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银行代销基金抢夺战
A 股牛市行情的热浪，正沿着居民财富管理的需求传导至银行基金代销领

域。沪指站上3700点创10年新高、A股市值首破100万亿元，10余只基金（以主份
额为准）年内涨幅超100%的赚钱效应，彻底点燃了银行间的基金代销抢夺战。从
国有大行、股份制银行将申购费率降至1折，到部分中小银行祭出0.1折费率优惠，
这场围绕居民“存款搬家”资金的博弈愈演愈烈。

随着这场抢夺战升级，中小银行“以价换量”的低费率策略能否突破短期引流
的局限、实现长期的可持续发展？行业格局又将迎来怎样的重塑？

近期A股行情持续升温。8月
以来，A股三大股指表现强势，8月
18日沪指跳空高开站上3700点创
10年新高，A股市值首次突破100
万亿元；8月20日盘中沪指最高触
及3767.43点。行情带动下，年内
出现多只翻倍基金，据Wind数据，
截至8月19日，今年已有19只基金
（以主份额为准）涨幅超100%。

与此同时，低利率环境与“资
产荒”的加剧，正加速居民存款的
流动。中国人民银行披露的数据
显示，截至2025年7月，我国住户
存款达161万亿元，较6月末下降
1.11万亿元。“存款利率下行叠加优
质资产稀缺，居民对低收益存款的
配置意愿已边际减弱，资产再配置
需求正持续增强。”苏商银行特约
研究员高政扬表示，权益类基金产
品的赚钱效应凸显，有望吸引部分
资金通过基金渠道配置A股，若行
情维持，个人投资者对权益类基金
的购买需求有望持续释放。

面对庞大的资金红利，银行阵
营已开启“全方位让利”模式，其中
中小银行的动作尤为明显。8月，
深圳农商行公告显示，8月5日至9
月30日期间，通过手机银行App
申购9只指定开放式基金的个人投
资者，可享0.1折申购及定投费率
优惠。笔者注意到，此次参与优惠
的基金覆盖股票型、混合型、债券
型、QDII、FOF等多种类型，合作机
构涉及长盛基金、南方基金、嘉实
基金、大成基金、易方达基金等5家
基金公司。

这并非深圳农商行首次进行
代销基金申购费率降价，回溯年
内，该行1月起便对387只基金施
行1折费率，6月又针对2只债券基
金推出0.1折优惠，此次已是年内
第三次加码降费。

在中小银行发力的同时，国有
大行、股份制银行也未缺席。邮储
银行此前推出基金申购手续费1折
起优惠，覆盖超90%产品；民生银
行3月起至年末对部分基金实行申
购、定投1或5折费率优惠；交通银
行则自1月起，向领取相关权益的
个人投资者提供手机银行渠道指
定基金1折申购优惠。

对于银行代销基金申购费率
的大幅下调，尤其是中小银行推出
0.1折的费率优惠，高政扬表示，核
心原因在于市场竞争加剧背景下
的获客压力，以及银行自身盈利模
式转型的需求。一方面，中小银行
在客户基础、品牌影响力等方面难
与大行及互联网平台抗衡，需通过
价格让利突破获客瓶颈；另一方
面，净息差收窄背景下，财富管理
业务成为提升非息收入的重要抓
手，低费率可吸引客户流量以挖掘
长期价值。

金乐函数分析师廖鹤凯则从
行业周期角度补充道，此次费率大
幅下调，与市场存量竞争过度有
关，本质还是之前市场低迷时间较
长，存量市场竞争非常残酷，互联
网平台和信息的传播更加剧了这
一态势。

代销基金费率降价白热化

尽管低费率能短期引流，但以价
换量策略的“可持续性”也受到考验。

高政扬直言，超低费率会压缩代
销业务利润空间，若无法通过规模效
应或增值服务弥补，银行将面临盈利
压力，且过度价格竞争易引发行业无
序竞争。从长期来看，费率优惠更适
合作为阶段性获客工具，中小银行需
在强化产品筛选能力、提升客户综合
服务等方面发力，以此增强综合竞争
力与客户黏性。

高政扬进一步分析指出，相较于
国有大行与股份制银行，中小银行普
遍面临客户基础薄弱、产品筛选能力
不足、综合服务能力欠缺、品牌影响
力有限等问题，这些短板使其在市场
竞争中易陷入“价格战”误区。尽管
短期费率让利或许能带来一定客户
流量，但在资本市场波动、行业整体
保有量增速放缓的背景下，若服务与
产品能力无法同步提升，中小银行好
不容易获取的客户可能流失，市场份
额反而面临压缩风险。

从中基协此前披露的基金销售
机构公募基金销售保有规模数据来
看，截至2024年末，权益基金、非货
币市场基金、股票型指数基金代销
机构保有规模百强榜仍是银行、券
商、独立基金销售机构“三足鼎立”
的格局。但对比权益基金保有规模
不难发现，与去年上半年末相比，银
行虽仍是主力，但保有规模和占比

有所下滑。
分析人士指出，中小银行要在基

金代销市场站稳脚跟，必须摆脱对
“价格战”的依赖，转向“价值竞争”。
廖鹤凯表示，中小银行的核心竞争力
不应止步于“被动代销”，作为代销渠
道，中小银行在网点数量、渠道覆盖
上天然弱于大型银行，难以在这一维
度与之抗衡。要实现突围，中小银行
需拿出更具活力与吸引力的破局举
措。一方面，需深度挖掘客户需求，
提供更贴合现有及潜在投资者的个
性化服务；另一方面，应充分发挥本
地化优势，进一步升级区域特色服
务，打造差异化竞争力。

高政扬进一步补充道，要从“价
格竞争”转向“价值竞争”，中小银行
需突破以下瓶颈：一是提升人员专业
素养，强化综合服务与专业能力，增
强客户信任感；二是加强数字化建
设，提升整体运营效率与客户体验；
三是强化财富管理服务能力，提供个
性化、定制化的资产配置方案，优化
财富管理服务；四是优化产品结构，
提升选品能力，聚焦细分领域，结合
自身客户群体精选差异化产品，避免
与大型银行及互联网平台直接竞争；
五是深耕细分市场，整合本地资源，
可聚焦中小城市、县域市场等区域，
打造区域服务优势。通过上述举措，
中小银行或可逐步从“价格竞争”中
突围。 （北商）

代销之争不能只看“价格战”
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