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如何重塑中间业务增长极

基金托管牌照申请按下“暂停键”、代销市场份
额持续下滑背后，不仅是银行渠道优势的削弱，更暴
露出长期以来依赖牌照红利和规模扩张的盈利模式
的难以为继。

近年来，随着资本市场改革深化与居民财富管
理需求升级，中间业务收入被视为银行摆脱息差依
赖、实现轻资本转型的关键突破口。而受资本市场
波动加剧、投资者风险偏好趋于谨慎以及基金产品
收益率不及预期等因素影响，部分银行代理基金销
售规模出现下降，拖累中间业务收入增长。

面对客户流失与收入压力，银行代销端纷纷开
启“以价换量”模式，基金申购费率低折扣已成常
态。也有一些银行上调基金代销产品风险等级，试
图通过更严格的风险匹配，引导客户进行长期、理性
投资，减少“追涨杀跌”的短期行为，从而提升基金保
有量。

不过需要关注的是，“以价换量”策略的核心逻
辑在于，通过降低前端收费，吸引客户进行基金申
购，从而提升交易规模和客户活跃度。这种“费率
战”虽能在短期内刺激销量，却难以从根本上解决银
行中间业务收入增长乏力的问题。上述银行业分析
人士指出，费率打折直接压缩了银行的中间业务收
入。基金代销收入主要由申购费、赎回费、销售服务
费和管理费分成构成，前端申购费是传统银行渠道
的重要收入来源。当申购费率普遍降至1折甚至
0.1折时，虽然交易量可能因价格优惠而上升，但收
入增长难以与成本增长同步。

“银行缺乏互联网流量入口，自有App的影响力
相对有限，在数字经济时代，尤其是在吸引习惯于互
联网购买方式的年轻客群方面面临一定制约，因此采
取费率打折等低价策略，实际上是一种无奈之举”，在
王红英看来，此类价格战虽能在短期内刺激销售规
模，但从中期来看并非扩大业务的可持续良策。要摆
脱同质化竞争，银行需推动业务创新并提升综合服务
能力。例如，可探索差异化收费模式，同时，还需重视
对银行存量客户的投资者教育，通过定期举办投资沙
龙等形式，提升客户对银行的黏性与忠诚度。

对银行而言，基金代销业务亟须从“卖产品”向
“做服务”转型，探索可持续、高质量的收入来源路
径，才能对中间业务收入形成稳定支撑并实现长期
可持续增长。

正如柏文喜所言，未来3至5年银行基金业务
需构建以客户为中心的投顾体系，提供资产配置、全
周期陪伴、行为引导，减少“追涨杀跌”；强化选品能
力，满足不同风险偏好客户需求，避免产品堆砌；提
升线上平台体验，实现智能推荐、定投策略、客户画
像分析，增强年轻客户触达能力；将基金业务与理
财、保险、信托等财富管理业务协同，形成综合金融
服务方案，提升客户终身价值，摆脱单一费率依赖，
加大中间业务收入的增长极。 （北商）

托管撤单、代销份额下滑
银行基金业务步入“围城”

曾几何时，银行凭借庞大的网点布局与
深厚的客户基础，稳坐公募基金销售主渠道
的“头把交椅”，然而时过境迁，在互联网平台
冲击、投资者行为线上化及年轻化、监管趋严
以及买方投顾转型的多重压力下，银行基金
业务正陷入“围城”。一边是部分中小银行撤
回基金托管资格申请；另一端则是前端代销
市场权益类基金保有规模占比持续下滑。为
应对客户流失与收入压力，银行普遍采取“以
价换量”策略，但低价竞争虽能短期提振交易
量，却难掩中间业务收入增长乏力的现实，银
行基金业务，正站在从规模导向转向质量驱
动的关键拐点。

部分中小银行退出“牌局”

随着基金托管资格准入门槛的提高，曾经被
视为“蓝海”的托管业务，正逐渐成为大型金融机
构的专属赛道，部分中小银行选择退场。近日，
证监会发布的《证券、基金经营机构行政许可申
请受理及审核情况公示》显示，排队申请基金托
管资格的金融机构已从8月的3家缩减至2家，
广州银行成为最新撤回申请的机构。

广州银行于2022年8月30日向证监会提交
基金托管资格申请材料，至今已排队超过三年；
在广州银行之前，成都农商行亦于年内撤回申
请，两家区域性银行的“折戟”，折射出中小银行
在获取基金托管牌照过程中面临的困境。

撤回的核心动因，源于2025年4月证监会
发布的《证券投资基金托管业务管理办法（修订
草案征求意见稿）》（以下简称《征求意见稿》），这
份文件对基金托管业务的准入条件进行了全面
升级，文件要求，银行申请基金托管资格的净资
产要求从原有的200亿元提升至500亿元；同
时，申请基金托管资格的机构，最近三年的监管
评级需在2级（商业银行评级）或A类（证券公司
评级）以上；《征求意见稿》还提到“最近一年总资
产规模或者权益类公募基金销售保有规模居于
行业前列”，强调机构必须具备实际的市场竞争
力和客户基础，强化实质展业能力要求。

尽管部分城商行资产规模庞大，但净资产水
平、监管评级稳定性以及公募基金销售能力往往
难以满足《征求意见稿》要求。笔者注意到，当前
仅剩一家排队的银行机构，为蒙商银行。排队机
构批量撤回的同时，重庆农商行于今年7月获得
证监会核准基金托管资格，成为年内唯一一家获
基金托管资格的排队机构。

基金托管资格曾是金融机构竞相追逐的“金
名片”，包括招商银行、工商银行在内的大型商业
银行凭借先发优势，牢牢占据市场主导地位。而
近年来，部分区域性银行和券商也希望借此切入
财富管理赛道，提升综合服务能力，但现实并不
乐观。全国性商业银行及少数几家证券公司托
管了约 80—90%公募、私募证券投资基金。
Wind数据显示，截至2024年末，在公募基金托
管市场中，前五大托管银行分别为工商银行、建
设银行、中信银行、兴业银行、招商银行，上述银
行合计托管基金份额占市场份额的47.93%，中
小机构难以分羹。

在此背景下，广州银行、成都农商行的撤回申
请，更像是理性回归。中国（香港）金融衍生品投资
研究院院长王红英分析，当前，公募基金托管市场
呈现出显著的马太效应，越来越多的公募基金和
券商理财业务持续向头部银行集中。相比之下，网
点布局不足、营销能力有限，加之《征求意见稿》门
槛提高，进一步加剧了中小银行的退出趋势。

权益基金保有份额占比出现“缩水”

多家中小银行相继撤回托管资格申请，这一
举动虽不直接影响代销能力，却释放出明确信号，
中小银行正主动放弃高成本、低回报的中后台牌
照布局。

而在前端销售端，“解绑”现象更为显著，平安
基金此前发布公告称，经与厦门银行友好协商，该
公司自4月28日起终止与厦门银行的相关销售业
务的合作，届时投资者无法通过厦门银行办理该
公司基金的开户、认购、申购、定投、转换等业务。

类似的合作终止并非个案，2024年12月，华
安基金亦发布公告，决定自2024年12月31日起
终止与渤海银行在基金销售业务方面的合作。而
早在去年10月，渤海银行已先行公告表示，该行
自2024年12月31日起陆续在个人网银直销银行
系统停止直销基金现存产品的开户、认购、申购、
赎回等业务。涉及华安基金、博时基金、长信基金
旗下基金产品。

市场观点多认为，基金公司与银行“解绑”是
渠道选择更加理性和集中化的表现。一位银行业
分析师指出，随着基金行业竞争的日益激烈，基金
公司的营销资源越来越向头部渠道倾斜。那些客
户基础广、科技能力强、投顾服务体系完善的头部
银行，能够为基金公司带来更大的销售规模和更
稳定的客户群体，自然成为基金公司的“香饽饽”。

从代销格局来看，中国证券投资基金业协会
公布的基金销售机构公募基金销售保有规模数据
显示，截至今年上半年末，银行渠道权益基金保有
规模为21469亿元，全渠道占比约41.79%，其中，
招商银行以4920亿元的权益基金保有规模位居
市场第二位。不过，总量优势虽在，但翻看近一年
以来数据，银行渠道权益基金保有规模占比出现
持续下滑，2024年下半年占比约为41.93%，2024
年上半年这一数据占比约为44.81%。非货币市
场基金保有规模占比也从 2024 年上半年的
45.63%下滑至2025年上半年的43.1%。

从其他代销机构的保有规模来看，蚂蚁（杭
州）基金销售有限公司权益基金、非货币市场基
金、股票型指数基金保有规模排名均位列行业第
一，稳坐“头把交椅”。从代销榜前十名来看，权益
基金保有规模前十强还包括上海天天基金销售有
限公司、工商银行、建设银行、中国银行、交通银
行、中信证券等机构。

中国企业资本联盟副理事长柏文喜认为，银
行渠道在权益基金与非货币基金的保有规模占比
持续环比下滑的原因为：投资者行为年轻化、线上
化，更偏好互联网平台；券商凭借投顾与ETF销售
优势快速崛起；银行客户风险偏好低，偏好赎回回
本，导致保有规模波动性大，难以形成稳定存量。
银行应在投顾能力、产品丰富度、客户体验上实现
突破，否则份额下滑趋势将延续。
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