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关 注

本报综合报道 多款银行理财产品的
费率又降了。近期，各大银行理财公司密集
推出费率优惠通知，甚至豁免多项理财费用
让利投资者，试图以低价策略抢占市场份
额。

业内人士表示，低价揽客终究只是短期
营销手段，既无法弥补产品在投研实力和净
值表现上的差距，也将直接压缩理财公司的
盈利空间。

长期而言，依靠费率降价来抢占规模的
发展模式缺乏可持续性，行业终将回归能力
竞争的本源。

多款产品费率归零

近期，国有大行、股份制银行及城商行
旗下的多家理财公司密集发布费率优惠公
告，对多款理财产品固定管理费、销售服务
费、投资管理费等多项收费标准进行下调，
部分产品相关费率直接降至零，以低价策略
持续吸引、让利投资者。

具体来看，降费力度十分可观。以民生
理财为例，其旗下“贵竹固收增利双月盈60
天持有期8号理财产品”自7月1日起，固定
管理费由原费率0.5%降至0.15%；建信理财
则计划于7月2日起，将旗下多款产品管理
费率由 0.1%降至 0.01%；光大理财同样宣
布，为更好地服务新老投资者、降低投资成
本、优化投资体验，于6月29日起对“阳光金
增利稳健乐享天天购 67号（14天最低持
有）”理财产品实施费率优惠，销售服务费由
年化0.3%下调至0.1%。

而部分理财公司更将费率压低至“地板
价”。以招银理财为例，旗下“招睿稳泰封闭
104号固定收益类理财计划”“招睿稳泰
（ESG科技款）封闭2号固收类理财计划”“招
银理财招睿安裕定开27号固定收益类理财
计划”等多款产品自7月1日起实施阶段性
费率优惠，固定管理费均由0.15%下调至0；
宁银理财将“宁欣日日盈固定收益类日开理
财1号（最短持有120天）”“宁欣日日盈固定
收益类日开理财2号（最短持有150天）”“宁
银理财宁欣日日盈固定收益类日开理财 3
号（最短持有180天）”等固收类理财产品的
销售服务费由0.3%统一下调至0。

实际上，此类降费动作已渐成行业常
态。Wind数据显示，仅6月以来，各理财公
司发布的费率调整、阶段性费率优惠等公告
已超过 1290条，行业降费揽客的态势已愈

发明显。
短期来看，降费的确能对部分对价格敏

感的投资者形成吸引力。在中国（香港）金
融衍生品投资研究院院长王红英看来，降低
费率，甚至零费率在短期内有助于扩大理财
规模，满足机构的阶段性考核需求，但这并
非长久之计。他进一步指出，持续的零费率
将影响理财产品的日常运营投入，特别是在
优秀投研人才和基金经理的引进与留存方
面。若因费率下调导致公司收入下降，进而
削减研发投入，可能形成恶性循环，最终损
害产品管理质量。

价格战难掩理财收益降

今年二季度以来，银行理财行业的降费
呈现出参与主体全覆盖、降费幅度大、策略
短期化的鲜明特征。业内人士认为，这实质
上是资管行业从“卖方销售”向“买方投顾”
转型过程中的必然阶段。

苏商银行特约研究员薛洪言表示，理财
机构纷纷将管理费、销售服务费降至极低甚
至归零，试图在资产收益率下行与同业竞争
加剧的双重挤压下，通过牺牲管理费收入来
维持产品的相对吸引力，稳住规模基本盘。
短期看，这确实降低了投资者成本，是向客
户让利的务实之举。

然而，持续降费也是一把双刃剑。普益
标准研究员崔盛悦表示，过度压缩费率长期
来看也会影响理财产品的运作表现，从而可
能影响投资者的收益体验。此外，若陷入单
纯的价格战，也可能导致行业恶性“内卷”加
剧。尤其是中小理财公司，因缺乏规模效应
和成本优势，若被迫降价，会进一步加剧经营
压力，一定程度上影响整个行业的健康发展。

这场突如其来的降费“价格战”，让习惯
购买银行理财的投资者直呼意外。但必须清
醒看到，费率的减免难以弥补资产端收益率
的根本性下滑。银行业理财登记托管中心数
据显示，2026年一季度，理财产品累计为投
资者创造收益1619亿元，同比下降21.41%。

薛洪言提醒，投资者选择产品时，不应
仅被“零费率”吸引，而应建立更立体的筛选
框架：重点考察产品的历史业绩归因，区分
收益是来自市场大势还是管理人的主动管
理能力。只有这样，才能在低费率时代确保
有持续稳健的回报。

此外，在一季度理财整体收益下滑的背
景下，为扩大市场份额，多家理财公司已从
单纯的低价竞争转向渠道下沉与服务差异
化的双轮驱动，加速向县域及更广泛的客群
渗透。浙江农商联合银行辖内嘉善农商银
行相关负责人表示，银行加快布局代销杭银
理财、苏银理财等理财公司产品，通过向投

资者普及理财业绩比较基准、风险识别等知
识，强化投资者教育和风险提示服务，引导
投资者理性投资。

投研能力方为根本

多位业内人士认为，后续整体降费空间
已十分有限。薛洪言表示，托管、审计等第
三方刚性成本无法单方面减免，过度降费会
倒逼机构通过各类隐性方式弥补缺口，甚至
下沉资产信用资质，增加投资者风险。未
来，行业费率将呈现结构性分化，同质化基
础理财产品费率将维持低位，而具备稀缺资
产获取、复杂策略运作能力的产品将保持合
理费率溢价。

“费率降至零，更多是营销驱动的价格
竞争，不可持续。”苏商银行特约研究员武泽
伟认为，当费率已触及“地板价”时，理财公
司必须将竞争重心从让利促销切换至净值
稳定性和超额收益创造能力的比拼上。

从长期发展看，理财行业需加快回归资
管本源。光大证券金融行业首席分析师王
一峰认为，理财公司要摆脱低价“内卷”，应
进一步优化投资策略体系，在增厚客户回报
的同时做好回撤控制，以更好地提升客户综
合投资体验，最终摆脱“内卷式”低价竞争的
困局。中国邮政储蓄银行研究员娄飞鹏建
议，银行理财通过多资产多策略配置获取稳
健超额收益，在“固收+”产品成为规模增长
主力的情况下，需要渐进式增强权益布局，
构建特色产品矩阵；同时加快转变盈利模
式，从依赖固定管理费转向“规模效应+超额
业绩报酬”并重。

投资者同样需要保持理性。武泽伟提
醒，“零费率”不等于“零风险”，产品的最终
回报根本上仍取决于其底层资产表现和风
险管理水平，切勿将费率优惠作为选择产品
的唯一标准。在降费潮退去之后，能够真正
留住投资者的，终究是稳健的业绩回报与专
业的投研能力——这才是银行理财穿越周
期、赢得长期信任的根本所在。

银行理财行业的降费潮仍在持续，但
“零费率”终究只是营销手段，而非长久之
计。从短期看，降费确能吸引价格敏感型投
资者、稳住规模基本盘；但从长期看，费率触
底将直接压缩理财公司盈利空间，倒逼投研
投入缩减，甚至引发恶性“内卷”。当前，理
财产品整体收益已同比下滑超两成，费率减
免远不足以弥补资产端的收益缺口。对投
资者而言，与其追逐“零费率”噱头，不如聚
焦产品的历史业绩与底层资产质量。行业
终将回归投研能力竞争的本源——唯有以
投研实力和稳健回报赢得信任，方能穿越周
期、行稳致远。

启东农商行北上海花园支行
残损币变新钞 用细节赢民心

银行理财“零费率”频现

前不久，江苏启东农商银行北上海花园
支行迎来了一位熟客陈老板——他是网点周
边“小陈便利店”的店主，也是该行的收单商
户。与往日不同，他手中拎着一个沉甸甸的
袋子，满脸愁容。袋子里装着的是其在日常
经营中积攒下的大量残损人民币。这些纸币
或因频繁流转而边缘破损，或因意外玷污而
颜色暗沉，更有甚者粘连、褶皱，难以辨识。

“这些都是实实在在的流动资金，却用不出
去，心里是真着急。”陈老板的无奈，道出了许
多线下实体商户共同面临的微末难题。

见状，支行柜员主动上前，热情接待。
她迅速戴上手套，在柜台前开始了细致烦
琐的清理、鉴别与清点工作。她严格依据
残缺污损人民币兑换办法，一张张仔细分
拣，区分“全额”与“半额”兑换标准；对于
破损严重的纸币，她小心翼翼将其铺平、拼
接，反复核对。经过近一个小时的忙碌，所
有符合条件的残损币都被准确清点完毕，
柜员为陈老板足额兑换成了崭新整洁的流
通钞票。

“压在心头好久的一块石头，总算落地
了！你们不嫌麻烦，真是帮了我大忙！”手握
新钞，陈老板的眉头终于舒展，连连为农商
行员工的耐心与专业点赞。

这不是一个关于“耐心”的孤例，而是启
东农商银行将普惠金融服务落到实处、融入
细节的一个生动切片。

由点及面，这是一张覆盖全域的“普惠

服务网络”。在北上海花园支行，乃至启东
农商银行遍布城乡的每一个网点，“残损币
兑换”与“零钞兑换”都是长期提供的基础
便民服务。在做好回收与兑换服务的同
时，该行更主动通过日常走访、金融知识宣
传等方式，引导客户爱护人民币，及时兑换
残损币，让普惠金融的“最后一公里”更加
畅通、洁净。

由此及彼，这是一种融入肌理的“服务
文化自觉”。北上海花园工作人员的专业表
现，源于制度保障，更成于文化熏陶。该行
通过持续的技能培训与服务意识锻造，让每
一位员工都成为银行“暖心服务”的触点。
从残损币兑换的耐心，到零钞备付的充足；
从柜面高效结算的便捷，到上门反诈宣传的
悉心；从对老年客户的“慢服务”关怀，到对
收单商户的“快响应”支持……这些看似微
小的举动，共同构筑了客户心中“有温度、靠
得住”的本土银行形象。

由事入情，这是一段共生共荣的“银商
伙伴关系”。服务商户，不止于业务办理，更
在于休戚与共的理解与支持。及时兑换残
损币，是维护商户流动资金健康；积极提供
零钞，是保障其日常经营顺畅；快速响应收
单需求，是助力其生意繁荣。启东农商银行
坚信，金融机构的价值，正体现在帮助客户
解决一个个具体而细微的难题之中，要用实
实在在的行动，守护街头巷尾最朴素的“烟
火气”。 （通讯员 彭铃琳、周子淇）

近期，银行理财密
集降费，部分产品费率
直降至零，低价揽客成
行业常态。专家提醒：
降费不等于降风险，行
业终将回归能力竞争。


