



与互联网企业惯用的“烧钱圈人”策略不同，微信红包几乎不费腾讯一兵一卒，就轻轻松松让用户关联了银行储蓄卡，加入了微信支付的大军。
　　借助微信红包的话题效应，一些基金公司也推出了“红包活动”以吸引和积攒潜在客户。如富国官方微信推出了“开门红”、“财神到”、“开工旺”新年红包三连弹活动，在成功关注“富国基金”并联系富国红包群后，富国红包群将会将用户加入红包派发群，届时将会开始抢红包活动。据富国基金统计，这一活动最终吸引了数千人参加。德邦基金也发起了积“赞”赢德邦基金万元红包活动，关注德邦基金公众账号并转发活动内容，每获得一个赞可累积0.5元，红包1万元封顶。

　　“抢红包”一夜爆红事实上说明，在移动互联网时代，金融行业接触、获取客户的方式正在发生巨大变化，策划一次投资者喜闻乐见的营销活动，就可能快速接触到大量潜在用户，从而锁定客户，更全面地掌握客户信息，为金融业务的开展奠定基础。

　　毫无疑问，移动互联网作为生产要素和生活要素的一次重大变革，正在重新塑造我们所身处的社会和我们的生产生活方式。艾瑞咨询数据显示，从2000年移动互联网在中国雏形初现开始，目前的普及率已经达到42.1%；截至2013年3季度中国移动互联网市场规模达到279亿元，最近3年复合增长率76.6%。

　　业内人士纷纷表示，随着用户生活状态的互联网化、移动化，顺应互联网潮流对于金融企业而言已经不是选择，而是必须。2013年金融企业触网与互联网企业淘金的竞赛已然开启，无法适应时代的金融企业最终可能会丧失对客户资源的掌控。当互联网企业纷纷吹响进军金融行业的号角，金融行业为自身注入互联网基因已经迫在眉睫。

　　对于基金行业而言，此前基金公司赢得竞争的砝码，一在于投资业绩，二在于与销售渠道尤其是大银行的友好程度。但在互联网时代，原先的游戏规则正在逐步被颠覆，今后公司营销和品牌的作用将逐步体现出来。

　　未来，是借力阿里、腾讯等互联网平台实现用户规模的迅速攀升，还是自我摸索出适合的网络营销“打法”，都有值得研究和探索的空间。前者，天弘基金、华夏基金等公司走在了前面，后者也有汇添富基金电商部门的大胆尝试。

　　不管选择什么样的路径，当时间的刻度指向2014年，互联网与金融的融合趋势已经无法阻挡。就整个基金行业而言，虽然都意识到了移动互联网入口与流量的重要性，也明白了“用户体验”、“功能极致”等关键词，但目前来看，一些公司对于互联网营销方式还不是特别熟悉，运用起来远没有到得心应手的程度。事实上，基金行业从事互联网营销，需要相当专业的证券投资知识的沉淀以及对互联网运作规律的把握，需要把复杂的投资逻辑通过互联网简化后呈现给投资人，这些都考验着从业者的智慧和驾驭能力。目前来看，这方面的尝试和探索才刚刚开始，未来具有很大的提升空间。

　　当然，我们并不否认，具有互联网思维的企业优势更多体现在金融产品的销售环节，资产管理机构的竞争最后仍然是“制造环节”的竞争。当投资者对于在线理财产品的选择增多以及投资理财意识的增强，竞争最终还是要回归到投资业绩和产品设计能力上。但无疑适应互联网金融潮流的企业能够在新一轮行业洗牌中掌握先机，如果再能结合自身作为传统金融企业的优势，如拥有较为成熟的风险评估及控制经验、更强的投资能力以及产品设计能力等，未来有更大的可能在互联网金融产业链中切分到更多的利润。

