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近期，基金发行持续火爆，成为微博热搜。

面对如此行情，银行等金融机构加足火力销售。“马上开卖一个新基金，又要玩命
了。”一位股份行客户经理向中证君感慨道。

不过，近期，监管部门开出几张罚单，直指部分银行代销基金不合规。

业内人士提醒，基金有风险，银行代销应更加规范，注意投资者适当性原则等。

机构抢滩代销业务

据上述股份行客户经理介绍，目前自己正在卖力向客户推荐一只消费主题的权益类
基金。这只首发的基金，每个客户经理的任务约在500万元到1000万元。

某城商行支行客户经理向中证君表示：“现在银行都很重视基金代销业务”。该行
向客户推荐的基金以“固收＋”基金为主，“因为这类基金攻守兼备，今年要降低
权益市场收益预期，拿到8%-15%的收益就很不错。”

一位证券公司员工告诉中证君：“销售基金带来的创收比较多，公司给员工的激励
也比较强，所以大家都乐意去卖基金”。

期货公司也开始尝试代销基金。某期货公司员工介绍称：“公司正处于转型期，希
望能够带来更多利润，而代销基金就是其中的一项重要创收项目。”目前该公司正
在主打一款由私募改造的公募基金，希望以该基金打开名气，吸引更多客户。

问题频出引监管注意

基金虽好，但并非适合每一类投资者，也存在不少风险。不过，部分银行的客户经
理未充分提示风险。

有客户家属告诉中证君，家里的老人在某股份行理财经理推荐下，定投了多款中高
风险的基金，每月定投500元。“老人不懂什么金融知识，不知道银行理财经理是
怎么和他介绍的，就这样买了五六只基金。”

中证君在调研过程中发现，不少银行客户经理在销售基金时，介绍情况并不全面。
其一般详细介绍基金的过往业绩和基金经理名下其他产品的收益率情况，对产品的
投资方向和风险情况一笔带过，甚至常与银行的一些稳健型理财产品类比。此外，
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对赎买基金会产生的手续费也很少详细说明。

近期，已经有部分银行因基金代销不合规而接到监管部门的罚单。

1月5日，内蒙古证监局在官网公布《关于对内蒙古银行股份有限公司采取出具警示
函行政监管措施的决定》。《决定》显示，内蒙古证监局在2020年12月2日至4日
，对内蒙古银行基金销售业务进行了现场检查。

来源：证监会官网

经查，内蒙古银行存在以下5项违规行为：一是部分授权基金销售业务资格网点未
匹配具有基金销售资格的业务负责人；二是部分基金从业人员未取得基金从业资格
；三是未对基金销售业务建立有效的灾备系统；四是基金销售业务前台的宣传推介
和柜面操作岗位未有效实现相互分离；五是基金销售人员培训记录留痕不全。

内蒙古银行并非首例，据中证君梳理，近年来，广发银行、长春农商银行、乌鲁木
齐银行、富滇银行和红塔银行等多家银行都因此被罚。

某大型公募基金市场人士表示，从受罚情况来看，主要以中小银行为主。这其中有
两方面原因：一是中小银行代销基金不多、经验不足，合规方面容易存在漏洞；另
一方面，可能是部分基金公司在与中小银行合作前，没有进行充分的代销机构审慎
调查，因此出现问题。

应多方面提升服务

                                    2 / 3



一秒通1MT.CN
平安银行理财经理推销基金(银行客户经理卖力推销)

“银行在基金销售中，过往主要是扮演‘产品超市’的角色，随着时代的发展，其
‘专业理财顾问’的角色越发受到重视，即通过专业、优质的服务，为投资者推介
合适的产品，做好筛选建议，从而帮助投资者实现其财务目标。”基金业资深人士
指出，现阶段银行需要从以下几个方面提升代销业务：

首先，在产品准入方面，对代销产品进行充分的尽调与审核，审慎选择，严控代销
产品准入环节；其次，在产品销售方面，严格遵守代销业务销售规范，加强投资者
适当性管理，同时加强信息披露和风险揭示，不得采取夸大、虚假宣传等方式误导
客户购买产品；再次，对代销流程进行跟踪，提升销售队伍职业素养，加强专业学
习，提升合规意识；最后，做好售后服务，建立应急处理机制，及时、准确、完整
地向客户披露代销产品运作情况。

一位从事法律的人士表示，银行一是应结合客户的客观风险承受能力和主观风险承
受意愿向客户推荐合适的理财产品；二是最好对代销理财产品自主作出风险评级, 
并着重关注理财产品风险评级在不同监管语境下的转换问题；三是无论客户是否具
备经验, 都应向其针对性地全面介绍待售理财产品的情况和风险,
而不能仅作概括性提示。
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