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一边看直播一边买基金是什么样的体验？近两年，基金公司转战线上营销不断按下
了加速键，传统营销模式日渐式微，作为替代的网络直播迅速兴起，火爆。支付宝、微信、
京东金融、天天基金网、雪球等成为基金公司线上宣传的主力平台，目前已经有不少基金
公司直播超百场。不少“基民”发现，在看直播时也能在屏幕左下角找到相关产品的按
钮，直接进入购买页面。

广告

为进一步提升数字化综合服务，当好客户
“金管家”，10月10日，江苏银行在南京、上海、
无锡等17个地市同时举办发布会，推出综合服
务品牌——“苏银金管家”，以一站式、数字化、
全方位智能服务，助力客户实现高质量发展。

据了解，“苏银金管家”所构建的综合化“大
服务”体系，与银行传统服务模式相比，实现了
五方面的突破，包括实现服务对象从单一部门
向企业全员突破、实现服务内容从独立场景向
业财银一体化突破、实现服务渠道从线下到线
上线下融合突破、实现服务生态从简单到开放
集成突破、实现服务保障从网络单维安全向数
据立体安全突破。

下一步，该行将依托数字驱动，进一步延伸
服务边界，助力客户节支降本、增收提效，重塑
服务体验、服务理念和服务生态。

江苏银行

发布“苏银金管家”品牌

近日，记者登录支付宝理财频道看了
场基金直播，美女主播声情并茂地介绍了
多款医药行业中的基金，“这4款基金产
品，过去一年收益非常不错，近一年收益
最高达67.68%，最低的也有25.77%。”在
视频的左下角，可以看到相关产品，点击

“立即买入”可以进行购买。在直播过程
中，还会通过发放红包等形式吸引眼球，
操作上非常简单，领取优惠券、购买基金
等，在一个App内就能完成全部流程，评
论区的网友开启了讨论和“买买买”模式，

短时间内该视频有近4万人收看。
记者发现，一些年轻人“养基”受短

视频影响较大，甚至会出现“冲动消费”
的现象。为了挑选一只“包赚不赔”的
基金，有年轻基民们甚至想出一套选基
金经理的理论——不看收益、不看行
业、不看机构往年成绩，只看基金经理

“有没有眼缘”。名字、颜值、胖瘦、发
量、面色光泽与否，都能成为他们选一
只基金的理由。

线上购买基金理财，逐渐成为年轻
人热衷的方式。数据显示，互联网新增
基民中，“90后”占据了一半以上。记者
也采访了数位“90后基民”。李先生是个

基金小白，今年年初，他通过支付宝理财
频道投资了两只科创板的基金，他说：

“去年下半年开始，看到很多主播都在说
理财，觉得自己也应该有理财的意识，于
是就开始尝试了。”对他而言，买基金是
一种对热潮的参与和体验。“我是最近半
年才开始理财，理财直播对我来说是一
个可以快速了解市场行情的途径，观看
的过程也比较轻松，还有红包可以抢。”
无锡市民周女士告诉记者，她每天都会
点开理财直播“逛”一圈。

“90后”热衷直播“购基”

如果将2020年称为理财直播元年，
各机构对直播还处于尝试和探索阶段。
那2021年的理财直播已经成为常态化的
运营，各机构对理财直播的玩法逐渐丰富
起来，运营趋于精细化。如支付宝推出亲
密度玩法，打通社区、财富号等运营阵地。

数据显示，2021年上半年，共有 111
家机构在某理财直播的基金栏目直播
6173场，105家机构在天天基金直播超
1600场。其中，天弘基金、中欧基金、富国

基金、交银基金、易方达基金等头部机构的
直播热度较高，场均观看量超过30万次。

无锡一家基金公司经理向记者介
绍，公司从去年春节之后就积极开拓新
的营销传播方式，通过电话语音会议、视
频会议、直播等方式与投资者积极沟通

服务。“最开始的时候直播是在基金经理
家里，刚复工之际在公司各种会议室里，
环境不统一，直播效果会比较随意，对于
公司品牌调性起不到宣传效果。后来公
司搭了个直播间，直播效果就更好了。”
该公司目前已经成立了直播工作小组，

每周定时推出系列直播栏目，由工作小
组负责主题策划、内外部资源协调、现场
执行及二次传播，至今已经做了十余期，
观看总人数超百万。

面对直播业务，业内抱有很大期
待。毕竟从营销成本来看，直播大大降
低了基金公司的营销成本。无锡某基金
营销经理表示：“相比以往做线下路演，
直播不仅节省了场地费、差旅费，还节约
了时间，解决了地域限制问题。”

直播渐成基金公司“标配”

随着基金直播大火，问题也逐渐浮
出水面。此前，部分社交平台上的美妆、
穿搭博主摇身一变就成了财经网红，开
始直播带货卖基金、推理财，但其中大部
分人并不具备证券基金投资咨询业务资
质。投资者甚至会碰上违法违规推荐

“三件套”：引流开户、拉群卖课、发展会
员，最后上当受骗。

基金直播带货也引发网友热议，有网
友表示，一键购买的基金赔了怎么办？为
了几元钱的红包买了不合适的基金产品

“套牢”了怎么办？淘宝直播这类模式搬
到基金公司的直播上，真的合适吗？

金融产品毕竟不是普通的商品，在
合规、监管等方面有着较高要求。对此，
监管部门不止一次对基金公司宣传推介
行为下发监管文件，“专业”和“合规”被
反复提及。今年5月27日，中国基金业

协会发布《公募基金直播业务专题讨论
会会议纪要》，对直播业务涉及的直播形
式、红包发放规范性、合规内控以及投资
者适当性管理等问题进行了梳理并提出
相关规范建议。

支付宝、天天基金网等平台也表示，
基金公司开展直播，其行为还需要遵循

金融合规的要求，基金公司需要按照法
律法规监管要求进行金融产品宣传推
介。业内人士认为，基金直播作为一种
服务手段，具有覆盖面广、观看便捷、服
务高效等优势，也有利于发挥公募基金
的普惠金融作用、提升行业认可度。未
来在投资理财日趋明显的社群化趋势之
下，第三方电商基金销售平台的迅速崛
起，以及相关直播的进一步规范，将为公
募基金和投资者之间搭建起一条更便
捷、高效的通道。 （见习记者 陈文君）

理财直播合规是重中之重

基金拥抱直播，“基民”会不会动心

日前，南京银行无锡分行成功向江阴某热
电有限公司发放无锡地区首笔碳表现挂钩贷
款，金额1000万元，并给予优惠贷款利率，在金
融助力“碳达峰、碳中和”方面迈出坚实第一步。

“鑫减碳”是南京银行面向在全国碳市场持
有碳配额的控排企业发放的贷款，贷款利率与
其生产经营过程中的碳表现相挂钩，并随着企
业碳表现的提升而降低。该贷款具有创新性，
对企业而言，生产过程中减少碳排放，可以享受
更低的贷款利率，减少融资成本;同时企业减排
之后节余的碳配额可以在全国碳市场进行交
易，获得额外收益。

近年来，南京银行无锡分行积极响应总行
号召，紧跟总行步伐，积极践行绿色金融发展理
念，充分发挥自身优势，多措并举促进绿色信贷
业务发展。截至2021年9月末，分行共为逾
120家企业提供绿色金融融资服务，今年以来
累计投放金额超90亿元，绿色金融融资余额近
90亿元。 （王炜玮）

南京银行无锡分行

落地首笔碳表现挂钩贷款


