
5只蚂蚁新股战略配售基金大张旗鼓

开卖的背后，支付宝独家代销，银行代

销渠道被排挤在外，这在近日引发了市

场对于银行等传统基金代销渠道与支付宝

等线上基金销售平台之间竞争愈演愈烈的

讨论。9月27日，多位业内人士向记者表

示，蚂蚁独家代销事件动了银行的奶酪，

目前银行也在加大代销力度，充分发挥优

势领域。虽然眼下银行占有基金代销的高

地仍然难以撼动，不过面对日趋白热化

的竞争，银行需要不断完善代销方式，

精细化运营，以稳固市场地位。

蚂蚁独享蛋糕

9月25日，易方达、华夏、鹏华、汇

添富、中欧5家基金公司旗下5只创新未

来 1 8个月封闭运作混合型证券投资基

金，凭借着“计划战略配售蚂蚁集团股

票”的卖点，自当日0点开启发售后被迅

速抢购。据了解，9月25日凌晨，5只基

金正式募集后，2分钟就卖出10亿元，仅

1小时，5只基金就卖出102亿元，从累计

认购人数看，开售半小时达50万人。目

前，支付宝页面显示，蚂蚁战配基金总

计已有超过592万人购买。

在这场投资者凌晨排队抢购基金的

盛况背后，颇受市场关注的是，销售渠

道上，除基金公司自有的电子交易平台

或网上直销系统外，代销机构则仅有蚂

蚁基金一家，且主要通过支付宝平台进

行销售。

目前国内主要的基金销售渠道为银

行、证券公司和基金代销机构。而支付宝

绕开传统理财产品销售主力的银行等渠

道，以一己之力包揽合计首募上限600亿元

代销“蛋糕”的举动，也掀起了市场对于

其搅动基金代销市场格局的热议。

“蚂蚁独家代销战略配售基金对于

传统的基金销售渠道是一个巨大的冲

击，蚂蚁独家代销就是向市场证明其销

售能力，而且他们精心选择盈利较为确

定的战略配售基金 (布局CDR、独角兽

等，其他还可以做固定收益投资)是为未

来做口碑。”中金华创基金管理公司董

事长龚涛对记者如是说。

值得一提的是，从目前的销售情况

来看，在铺天盖地的宣传攻势下，蚂蚁

独家代销基金未能形成此前市场预期

“一日售罄”的超级爆款，反而在开局

的火爆之后，投资者的认购热情逐渐趋

于冷静。目前5只基金中，仍有中欧、汇

添富、华夏3只尚未募满。

龚涛指出，从目前销售情况来看，

开局很好，创纪录一小时卖完102亿元，

但至今仅有2只募满，3只未满，未形成

爆款，说明蚂蚁基金投资者尚是入门

级，近600万投资者的数量也说明基金投

资大户还是牢牢掌握在银行以及各大销

售渠道之手。

针对近日市场关于银行和蚂蚁代销

渠道的争论，支付宝方面回应称，两者

服务客群和服务方式并不相同，其实是

互补的关系。支付宝通过降低门槛培养

和服务长尾的理财用户，并通过各类投

教形式，让大众养成好的理财习惯。

银行加大代销力度

正如业内人士所言，蚂蚁独家代销

事件直接动了银行的奶酪，切割了银行

代销收入的蛋糕，为此，部分银行正在

筹划季末资金保卫战，对垒蚂蚁独家代

销战略配售基金。

在蚂蚁战略配售基金首发当日，即9

月25日，招商银行作为托管行和主要销

售 渠 道 ， 也 开 始 奋 力 开 卖 另 一 只 基

金——— 中欧互联网先锋。有趣的是，这

只基金的产品管理人周应波正是中欧蚂

蚁战略配售基金产品的基金经理。同一

位基金经理管理的两只不同基金，在两

个不同的渠道同时段发行，双方打响正

面较量的第一枪。不过目前，中欧互联

网先锋也暂未募满百亿上限规模。

另据一则网络上流传的银行内部截

图显示，该银行表示蚂蚁计划通过独家

代销抢夺银行百万客户和千亿资金，对

此银行制定了应对策略，要求内部打好

季末资金保卫战。

“相对于其他收入，基金代销收入

一直在银行综合业务收入中占比很大，

所以银行对此事反应激烈也很正常。”

龚涛如是说。

而这也仅是银行感受到威胁进行

“反制”的冰山一角。一位国有大行投

资经理对记者表示，商业银行传统的优

势之一就是渠道，此次蚂蚁金服发力代

销业务实际上是动了银行的奶酪，所以

引发了激烈的反应。他进一步指出，目

前银行也在加大代销力度，充分发挥优

势领域。

这一说法在投资者端也可以得到印

证，一位投资者对记者表示，上周五及

周六连续收到了某国有大行推送的4条理

财短信，涉及该行自有现金管理产品以

及代销的“稀缺理财产品”，风险等级

从低风险到中风险。这亦能够一窥银行

在最近明显加大了理财产品营销力度。

银行大客户服务优势难撼

事实上，银行等传统基金代销渠道

与支付宝等线上基金销售平台的竞争由

来已久，只不过此次蚂蚁独家代销基金

事件，将战火进一步点燃。此次事件是

否会撼动基金代销格局，面对“威胁”

银行代销基金该如何应对也成为市场关

注的焦点。

在采访中，市场人士普遍认为，目

前银行在基金代销江湖中占据的优势地

位是难以撼动的，不过面对竞争，银行

还需要不断完善代销方式，提升服务水

平和效率，让优势更优，强势更强。

龚涛指出，从市场结构来看，由于

蚂蚁依托于阿里和支付宝的强大用户基

数在中小客户有先天优势，而银行在于

大客户服务，所以双方各有市场优势，

从目前情况来看，银行占有基金代销的

高地，特别是大客户营销的高地确实是

难以撼动的。

他进一步表示，面对激烈的市场竞

争，市场基金类型很多，品类也很多，

代销机构之间的竞争就是产品选择的竞

争，找到一个好的产品积累口碑很重

要，银行的当务之急是在代销之前做好更

多的功课，一方面对代销产品进行更多的

了解，另一方面构建专业化团队在基金

选择、销售人员培训、客户精细化营销

方面多下功夫是一定能取得效果的。

(孟凡霞 马嫡)

蚂蚁独揽基金代销 银行支付宝战火升级
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