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“银行和我们合作时太过于强势，很多时候我都觉得，我们能分得多少利润，完全看银行们的心情。”一个位于北京地区阳光私募经理对第一财经愤愤不平地表示。
某深圳地区中小型私募基金渠道端负责人表达了同样的看法，目前私募证券市场二八分化现象严重，在投研实力、渠道建设、品牌意识等方面，头部与非头部私募差异明显。伴随资管新规施行、监管“扶优限劣”、销售渠道提升准入门槛，中小私募处境将更为艰难，尾部机构面临加速淘汰风险。
在她看来，银行对于中小私募苛刻的准入条件，是造成市场分化严重的重要原因之一。
平安私募基金年度报告显示，截至2020年末，数据可查的私募管理人共8170家，其中管理规模100亿以上私募仅70家，占比0.86%；管理规模10亿以上私募合计545家，占比仅为6.67%。私募行业马太效应明显，少部分私募掌握了行业大部分的管理规模。
私募机构二八分化无疑是客观事实。但是造成这一现象的原因绝不仅仅是渠道准入条件这一点，大型私募可追溯业绩时间长,内部管理更规范,投研能力更强,容易得到机构投资者的信赖,这些都是大型私募机构相对于小型私募机构的优势。
规模并非唯一考量标准
“像中信银行、招商银行这种大型银行，它们一个营业部就能给我们产品带来2个亿的量，不服不行。”上述私募基金渠道端负责人对第一财经说道。
她表示，很多小型甚至中型私募，银行说什么就是什么，只要能进银行经销体系怎么都行。
以信托型私募基金为例，从最后的利益分成来看，商业银行占据着绝对分量。
上述私募渠道端负责人提供给第一财经的一份材料显示，银行通常会从投资人客户处收取托管费、发行费等费用。
需要注意的是，除了上述几大费用外，银行还会从私募基金1%~2%的管理费收益中抽取2成~5成作为额外提成。
“具体抽取多少得看和银行谈的情况。”上述渠道端负责人表示。
券商和私募机构合作时并不需要从管理费中额外抽取2~5成作为额外提成。但是当投资人客户持有产品时间不足12个月即赎回时，需要向券商缴纳2%的赎回费用。
除了比券商收取更多费用，银行对于私募产品的准入条件也更加苛刻。
上述北京地区阳光私募经理表示，受限于规模及其他因素，像它们这样的中小型券商很难“入银行法眼”。银行喜欢那种收益高、业绩稳定、以及持仓比例分散的私募基金。
“比如我今年业绩做得很好，但是持仓股票过于集中，银行也不喜欢。”私募经理解释道。
银行希望控制私募机构的回撤比例，就算你的股票持仓分散、业绩也不错，但哪天回撤比例过大，“可能银行一个电话就打过来了”。
此外，银行对于私募基金历史业绩有着非常高的要求。
私募经理表示，如果某机构把银行以前发的产品做烂了，可能从此以后就进入银行的黑名单，再也得不到银行的渠道支持了。
行业二八分化明显
除上述条件外，多家大型券商及银行对私募产品规模做出了明确限制，并提出“历史累计产品金额超过5亿”、“管理人管理规模5亿以上”、“只接实力雄厚的产业基金”等硬性限制规定。
私募规模不同，能够合作的银行级别也不一样。不少大型私募基金公司、明星基金经理一般都能获得各家银行总行的青睐，如李旭利仍在任时的上海重阳，其在交通银行总行2天即募集12亿元。而话语权不足的中小型私募机构，通常只能与分行合作，资金募集规模一般在亿元上下。
从2020年全年数据来看，私募证券行业二八分化现象十分严重。
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平安私募基金年度报告显示数据可查的私募管理人共8170家，其中管理规模100亿以上私募仅70家，占比0.86%；管理规模10亿以上私募合计545家，占比仅为6.67%，但新发产品数量至少占到43%以上。
私募行业马太效应明显，少部分私募掌握了行业大部分的管理规模。头部私募（管理规模50亿以上）主要策略以股票策略、固定收益为主，并且量化私募在中大型管理人中有崛起之势。
如同上文所说，造成私募行业二八分化的原因绝不仅仅是渠道准入这一条，和公募基金类似，业绩好规模大、有市场影响力的、公司老大有行业地位、或者有明星基金经理加持的私募产品，更容易受到市场认可和资金追捧，种种因素叠加在一起，自然促成了私募市场的马太效应。
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