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2009年 12月 14日, 中国证券监督管理委员会(“中国证监会”)发布了

《开放式证券投资基金销售费用管理规定》(“《基金销售费用规

定》”)。《基金销售费用规定》就基金销售费用结构、费率水平和收

支行为进行了规范, 明确了基金管理公司与基金销售机构之间销售

费用分成安排的范围和界限, 为规范基金销售费用相关的市场活动

提供了新的规则和指导。 

 

《基金销售费用规定》的出台背景 

 
《基金销售费用规定》的出台主要是为了解决基金销售费用中出现

的三个问题: 一是基金管理公司在基金销售协议中向基金销售机构

支付一次性奖励费用和尾随佣金的现象非常普遍, 而法律法规对此

未有明确规定, 可能涉及不正当竞争和商业贿赂; 二是基金销售渠

道结构不均衡, 商业银行“一家独大”,1 不利于形成多元化、多层次

的销售渠道体系; 三是一次性奖励费用以基金交易量作为基数计算, 

可能导致基金的频繁申购、赎回, 既不利于基金管理公司的投资运

作, 也不利于保护基金长期投资者的利益。 

 

《基金销售费用规定》的基本安排 

 

针对上述问题, 《基金销售费用规定》作出了如下三个方面的规定: 

一是鼓励后端收费模式, 持有三年以上认购费或申购费可以为零, 

引导投资人长期投资; 二是增列短期交易赎回费, 抑制短期交易, 

短期交易赎回费全额计入基金财产, 保护长期投资者的利益; 三是

禁止一次性奖励, 规范尾随佣金, 禁止基金管理公司向销售机构支

付非以销售基金的保有量为基础的客户维护费, 禁止在基金销售协

议之外支付或变相支付销售佣金或报酬奖励。 

 

《开放式证券投资基金销售费用管理规定》评述 

作者: 吕红 / 李永波
 



 
 
 
 
 

 2

 

免责声明: 本出版物仅供一般性参考, 并无意提供任何法律或其他建议。我们明示不对任何依赖本出版物的任何内容而采

取或不采取行动所导致的后果承担责任。我们保留所有对本出版物的权利。 

《开放式证券投资基金销售费用管理规定》评述  
 

对《基金销售费用规定》几个问题的理解 

 
 短期交易赎回费 

 
短期交易赎回费是《基金销售费用规定》的重大创新。《基金销售费用规定》第八条规定: “对于短

期交易的投资人, 基金管理人可以在基金合同、招募说明书中约定按以下费用标准收取赎回费: (一)

对于持续持有期少于 7 日的投资人, 收取不低于赎回金额 1.5%的赎回费; (二)对于持续持有期少于

30 日的投资人, 收取不低于赎回金额 0.75%的赎回费。按上述标准收取的基金赎回费应全额计入基

金财产。”如前所述, 基金投资者频繁的申购、赎回基金的行为, 不利于基金管理公司的投资运作, 

也将损害长期投资者的利益, 因此, 《基金销售费用规定》增加规定短期交易赎回费, 抑制短期交

易行为, 同时将短期交易赎回费全额归入基金财产, 对基金长期投资者进行一定的利益补偿。 

 
需要明确的是, 《基金销售费用规定》并未强制要求基金设置短期交易赎回费。对于新基金, 基金

管理公司可以视需要在设计基金产品时规定短期交易赎回费; 对于基金合同已经生效的基金, 如果

增加规定短期交易赎回费则需要考虑采用适当的过渡期安排, 维持现有基金份额持有人购买基金

时所依据的赎回费率结构和水平, 避免对现有基金份额持有人的利益造成损害。例如, 对于基金合

同已经生效的基金增加规定“对于持续持有期少于 30 日的投资人, 收取不低于赎回金额 0.75%的赎

回费”, 则需安排 30 日以上的过渡期, 在公告的过渡期结束以后更新招募说明书并开始实施短期交

易赎回费。 

 
 一次性奖励费用 

 
禁止过去基金销售行业内常见的一次性奖励销售费用, 是《基金销售费用规定》的另一重要内容。

《基金销售费用规定》第十四条第二款规定: “基金管理人和基金销售机构应当在基金销售协议中明

确约定销售费用的结算方式和支付方式; 除客户维护费外, 不得就销售费用签订其他补充协议。”

第十四条第三款规定: “基金管理人不得向销售机构支付非以销售基金的保有量为基础的客户维护

费, 不得在基金销售协议之外支付或变相支付销售佣金或报酬奖励。”这两款明确禁止了一次性奖

励。由于一次性销售奖励不是以销售基金的保有量为基础而是以发售量为基础, 容易诱使销售人员

引导投资者频繁的购买、赎回基金, 因此《基金销售费用规定》禁止了一次性销售奖励, 并且基金

管理公司也不得以销售协议之外的其他任何书面或非书面的方式约定、支付一次性奖励。 

 
除客户维护费外, 不仅一次性销售奖励被禁止, 其他一切形式的销售佣金和奖励安排也被明令禁

止。如基金管理公司以向销售机构或第三方机构支付培训费用的方式变相支付销售奖励, 甚至直接

向销售机构分支机构或个人支付销售奖励等, 均属禁止之列。 
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当然, 具有实质性内容的培训还是现实需要的。对于培训是否属于变相支付佣金, 应结合培训费用

是否与短期销售量挂钩, 是否具有培训的实质内容, 培训费用的水平是否偏离于正常的市场水平等

因素进行综合判断。 
 

 基金销售禁止行为 

 
《基金销售费用规定》第十五条规定基金销售机构在基金销售活动中, 不得采取抽奖、回扣或者送

实物、保险、基金份额等方式销售基金。准确理解此处的“销售基金”, 即送礼或抽奖是否与新增基

金份额、延长持有期限相联系。如基金管理公司规定投资者开户后即可参与抽奖活动, 或者规定对

成功介绍新客户的老持有人进行奖励, 均应当被禁止。而对于基金管理公司根据持有期限和金额计

算积分, 承诺积分可以兑换实物、基金份额等活动, 同样具有增加基金销售量或诱使投资者延长持

有期限的目的, 应当被禁止。当然, 如果积分兑换的是投资者教育手册或者相关书籍, 尽管兑换的

是实物, 但并不会使投资者购买或持有基金时产生额外的经济利益驱动, 可能从普及投资者教育的

角度上看应予以鼓励。 

 
 生效前后的衔接 

 
《基金销售费用规定》自 2010 年 3 月 15 日起生效。就 2009 年 12 月 14 日至 2010 年 3 月 15 日之

间的衔接, 将涉及期间如何签订销售协议、计提和支付销售服务费等问题。根据相关监管口径, 在

2009年 12月 14日后, 基金管理公司与基金销售机构之间的基金销售协议及补充协议中不得约定一

次性奖励费用; 2009 年 12 月 14 日至 2010 年 3 月 15 日期间, 基金销售机构可以根据已有的基金销

售协议及补充协议计提和支付一次性奖励费用; 2010年 3月 15日以后, 基金销售机构不得再计提一

次性奖励费用, 但 2010 年 3 月 15 日以前已经计提尚未支付的一次性奖励费用仍然可以支付。 
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1 根据中国证券业协会对 2009 年第三季度的汇总数据, 开放式基金销售中银行渠道占比为 65.50%, 基金管理公

司直销渠道占比为 26.45%, 券商渠道占比为 8.06%。 


