
临危受命只为理想

中国证券报： 接手纽银基

金半年多， 感受到不少现实的

压力吧？ 你是如何处理现实与

理想之间的落差的？

陈喆： 人的一生时间是有

限的， 我是将时间当作投资筹

码来看待， 当然回报有物质也

有精神的， 我尽量按照自己的

理想轨迹去走———

30

岁前周游

世界，

40

岁前成为投资银行家，

50

岁前管理一家资产管理公

司，

60

岁前去做公益。 事实上

“痛并快乐着” 正是我的常态，

痛是因为现实和理想有差异，

要去奋斗； 快乐是因为是在为

理想付出，在做自己喜欢的事。

中国证券报： 作为一个职

业经理人， 你选择离开一个成

熟的平台， 来接手并重建一个

次新平台，是出于怎样的考虑？

陈喆： 其实当初我有三个

选择， 最终之所以选择纽银基

金这个最具挑战的平台， 完全

是缘于我的一个非常朴素的投

资理念———“好公司，好价格”。

一方面，“纽银基金” 这块金字

招牌和外方股东纽约梅隆集团

200

多年华尔街的积淀，使得纽

银基金具有了 “好公司” 的基

因， 西部证券连续十年盈利的

稳健业绩也是业内的好榜样；

另一方面， 我接手的时候公司

处于低谷：多个关键岗位空缺，

但公司已有

60

多名员工。 从资

管行业的核心指标———投资业

绩来看也有巨大的上升空间，

这就是“好价格”。

公司价值核心=

好机制+好员工

中国证券报： 次新基金公

司的经营面临诸多挑战， 现在

业界公认基金行业的核心竞争

力就是业绩， 你如何看待这个

问题？

陈喆： 投资业绩对公司规

模的重要性是不言而喻的，每

家公司都会竭尽所能取得好的

投资业绩。 我们对业绩的希望

是要持续地稳健上升， 而不是

逞一时之 “猛”———今年猛了，

明年也许垫底———只要业绩稳

定保持在二分之一以上， 三五

年之后你就会发现长期业绩已

经到了三分之一以上， 这样的

产品是机构投资者和高端客户

最喜欢的， 而他们正是我们的

目标客户。

中国证券报：如何做到“持

续的稳健上升”呢？

陈喆：我们主张团队研究

与流程化投资。 举个简单的

例子，首先，我们通过团队研

究形成一个研究部组合，然

后所有人都可以去挑战这个

组合， 可以去问：“为什么要

配这只个股，我是不是可以用

另一个去替换它？ ”就这样经

过讨论、筛选升级成投委会组

合， 投委会组合是一个集中

了公司所有人团队智慧的模

拟组合，之后所有人还可以继

续挑战它，所有的基金经理都

可以力争打败这个组合。 如

果你的组合击败了投委会组

合， 那么你在你管理的基金

里的权限就会得到扩大，反

之你的权限就会缩小， 更多

地按照投委会组合来配置 。

这样做的优点是既发挥了基

金经理的主观能动性， 不会

埋没你的投资天赋， 又降低

了人员流动带来的冲击。 此

外， 这个制度还可以发掘和

鼓励人才， 因为每个研究员

都可以用自己的模拟组合挑

战投委会组合，如果跑赢了，

还可以算出自己的组合中哪

只股票贡献度最大， 既可以

提升投委会组合的实力 ，也

可以作为研究员业绩评价的

依据。

中国证券报： 这种制度安

排有成功先例吗？

陈喆： 我们的外方股东纽

约梅隆集团将这一理念广泛运

用于管理

1.4

万亿美元资产的

业务中。无独有偶，有一家公司

叫

Capital Group

， 它被称为美

国基金市场上 “沉默的巨人”，

它很低调， 但规模有一万多亿

美金， 他们的秘诀就是团队式

研究和流程化投资。

当然，这套制度从理念来

说相对容易， 具体操作还会

碰到许多细节需要考量。 纽

约梅隆集团主要的客户是机

构及中高端个人， 他们有配

套的、成熟的理念和流程，他

们也会给我们提供帮助。 需

要指出的是， 在这套流程下

形成的投资结果， 并不是冲

着市场第一名去的， 而是刚

才我们提到的 “持续的稳健

上升”，同时要可复制、可考

量、减少波动性，因此，特别

受机构投资者和高端客户的

青睐。

中国证券报： 人员流动频

繁是媒体最关注的话题之一，

你如何看待这一问题？

陈喆：其实金融业人员流

动是很平常的事情， 这不会

成为各自发展的障碍。 纽银

基金过去的业绩和运营并不

尽如人意， 尤其是我们的客

户们并未从中获益， 说明过

去的结构多少是有问题的。我

们希望大家理解，这种流动正

说明了我们不安于现状，而是

在积极主动地寻求改变 ，在

此过程中调整一些岗位是难

免的。

中国证券报：在国内，有经

验的金融人才还是稀缺的。 据

我所知， 纽银基金搭建新团队

的速度并不理想。

陈喆： 这一点毋庸讳言。

但由于我们在招聘上坚持高

标准，一是理念与人品，一是

能力水平，所以，现在的团队

中，有坚定看好公司发展的老

人，也有来自各个金融子行业

的新人。 我们招聘新人有个显

著特点，就是特别看重复合背

景，即有基金、券商和信托背

景， 而且有一点是共同的，那

就是他们都想为客户赚钱。 近

年来互联网经济飞速发展给

我们的启示就是：许多大业务

就是靠“微创新”打出来的，复

合背景的人才能够更多地发

现不同行业交融中出现的创

新机会。

中国证券报： 新团队里有

明星基金经理吗？

陈喆：明星基金经理制是

美国在上世纪八、 九十年代

流行的模式， 而我们更崇尚

的是我刚才提到的团队制研

究和流程化投资， 无论是谁

都不能破坏我们的业绩稳定

性，对于“赌”来的超额收益，

我们的态度非常谨慎。 我们

追求的是一套可供团队共同

运用的、可复制、可持续的投

资方法，我们相信我们外方股

东纽约梅隆集团的这套方法

和流程是经得起考验的。我们

会抵制住 “一口吃成胖子”的

诱惑。 事实上，明显的业绩改

善在这个流程实行不久就初

见成效。根据银河基金研究中

心的报告，今年上半年，纽银

基金投资主动管理能力综合

排名在

70

家基金公司中位列

第

17

名，较

2012

年的第

60

位提

升了

43

名。

战略决定成败

中国证券报： 我们注意到

公司今年还没有发行新基金，

是公司战略有所改变吗？

陈喆： 现在渠道成本太

高。 统计显示，今年以来共成

立各类新基金

260

多只， 已经

超过了去年全年的总量，不

但固有渠道不堪重负， 而且

即使是发行规模不错的新基

金， 也面临开放后遭遇快速

赎回的现象。 可见，在目前市

况下， 通过发行新产品做大

规模已经不是好的选择，尤

其是匆忙间大量发“次品”给

客户， 这是我们绝对无法容

忍的。 我们的目标是打造资

产管理行业的“精品店”。 目

前公司的

4

只基金虽然规模

不大， 但权益类和固定收益

类都有， 可以充当我们展示

投研能力的“橱窗”，我们会

择机发行新产品。

中国证券报： 投资业绩需

要时间来体现， 对于纽银基金

来说， 在业务上是否也应该寻

求一些突破呢？

陈喆：公募基金业面临的

环境早已变化，我们的观念也

必须改变。 在中国利率市场

化、汇率国际化的大背景下，

客户面临的选择日益多样，

我们的竞争对手不再是

80

多

家同行，而是整个泛资产管理

行业。我们不主张再搞自娱自

乐的唯排名论，而是要为客户

赚钱，要追求绝对收益。 对纽

银基金来说， 我们将以专户

和类固收业务为基础，也不放

弃公募， 抓住利率市场化、汇

率国际化的机会，依靠我们中

外方股东的背景，发展跨境业

务，满足机构及中高端客户的

需求。

中国证券报： 看起来公司

已经有了明确的战略方向？

陈喆：目前我们已经初步

制定了短、中、长期的公司战

略并上报董事会：短期是通过

专户扭转亏损局面，择机发行

公募产品，积极开拓机构业务

和中高端个人客户，同时依托

公司外方股东，争取尽早开展

QFII

、

RQFII

和

QDII

等跨境业

务，并积极与中方股东洽谈全

方位合作；中期是待投资业绩

稳定并持续两到三年之后，树

立公司“精品店”的形象，成为

社保、年金、保险等机构投资

者青睐的投资顾问；长期是将

所有以上的战略成果形成合

力之后，将纽银梅隆西部基金

塑造成为中高端个人客户及

机构投资者所共同信赖的资

产管理公司，将纽银梅隆西部

基金打造成无愧于强大的中

外股东背景，堪与遍布全球的

诸多兄弟公司比肩的一块金

字招牌。

后记：

在整个采访过程中，中国

证券报记者注意到，陈喆绝大

多数情况下都是用 “我们”来

指代自己———这是一位团队

智慧的坚定支持者和优秀制

度的信徒。

采访中，记者还感觉到，陈

喆选择纽银基金以及纽银基金

选择陈喆是双方深思熟虑的结

果， 纽银基金给了陈喆实现个

人理想的舞台， 陈喆也给了纽

银基金扭转乾坤的热力、 推动

力和执行力。

我们乐于看到纽银梅隆西

部基金和陈喆的成功， 更乐于

看到一家次新基金公司的涅槃

重生。
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陈 ：打造资产管理行业“精品店”

□

本报记者 黄淑慧

成为沉默的巨人是我们的理想， 但现在还

是得吼一嗓子。

陈喆，纽银梅隆西部基金管理有限公司总经理。 经济学硕士，曾任美国富

兰克林邓普顿基金集团中国代表，中银国际证券有限责任公司执行董事，南方

证券股份有限公司投行部副总经理，招商基金管理有限公司副总经理等职，具

有近

18

年的金融证券从业经验，持有证券发行、经纪和基金从业资格。

上任半年来， 纽银梅

隆西部基金总经理陈喆仅

与少数媒体有过一面之

缘，且惜字如金。 如今，借

助中国证券报这一平台，

他愿意多说一些。

“我更愿意在做出成绩

来的时候公开面对媒体，

而现在还处在埋头干活阶

段。 ”陈喆坦言自己并不习

惯于站在聚光灯下，“投资

行业讲究唯结果论。 没有

成绩总说理念， 难免欠缺

说服力。 ”

一个多小时的交流，让

我们感受到了他对资产管

理行业怀有的不凡激情，

对心中理想的坚持和不懈

投入。 他说，纽银基金的目

标是打造资产管理行业的

“精品店”。 目前公司的

4

只

基金虽然规模不大， 但权

益类和固定收益类都有，

可以充当公司展示投研能

力的“橱窗”，未来将择机

发行新产品。

责编：鲁孝年

美编：王春燕

陈喆：打造资产管理行业“精品店

本报记者 黄淑慧

成为沉默的巨人是我们的理想，但现在还是得吼一嗓子。

上任半年来，纽银梅隆西部基金总经理陈喆仅与少数媒体有过一面之缘，且惜字如金。 如今，借助中国证券报这一平台，他愿意多说一些。

“我更愿意在做出成绩来的时候公开面对媒体，而现在还处在埋头干活阶段。 ”陈喆坦言自己并不习惯于站在聚光灯下，“投资行业讲究唯结果论。 没有成绩总说理念，难免欠缺说服力。 ”

一个多小时的交流，让我们感受到了他对资产管理行业怀有的不凡激情，对心中理想的坚持和不懈投入。 他说，纽银基金的目标是打造资产管理行业的“精品店”。 目前公司的4只基金虽然规模不

大，但权益类和固定收益类都有，可以充当公司展示投研能力的“橱窗”，未来将择机发行新产品。

临危受命只为理想

中国证券报：接手纽银基金半年多，感受到不少现实的压力吧？ 你是如何处理现实与理想之间的落差的？

陈喆：人的一生时间是有限的，我是将时间当作投资筹码来看待，当然回报有物质也有精神的，我尽量按照自己的理想轨迹去走———30岁前周游世界，40岁前成为投资银行家，50岁前管理一家资产

管理公司，60岁前去做公益。 事实上“痛并快乐着”正是我的常态，痛是因为现实和理想有差异，要去奋斗；快乐是因为是在为理想付出，在做自己喜欢的事。

中国证券报：作为一个职业经理人，你选择离开一个成熟的平台，来接手并重建一个次新平台，是出于怎样的考虑？

陈喆：其实当初我有三个选择，最终之所以选择纽银基金这个最具挑战的平台，完全是缘于我的一个非常朴素的投资理念———“好公司，好价格”。一方面，“纽银基金”这块金字招牌和外方股东纽约

梅隆集团200多年华尔街的积淀，使得纽银基金具有了“好公司”的基因，西部证券连续十年盈利的稳健业绩也是业内的好榜样；另一方面，我接手的时候公司处于低谷：多个关键岗位空缺，但公司已有

60多名员工。 从资管行业的核心指标———投资业绩来看也有巨大的上升空间，这就是“好价格”。

公司价值核心=好机制+好员工

中国证券报：次新基金公司的经营面临诸多挑战，现在业界公认基金行业的核心竞争力就是业绩，你如何看待这个问题？

陈喆：投资业绩对公司规模的重要性是不言而喻的，每家公司都会竭尽所能取得好的投资业绩。 我们对业绩的希望是要持续地稳健上升，而不是逞一时之“猛”———今年猛了，明年也许垫底———只

要业绩稳定保持在二分之一以上，三五年之后你就会发现长期业绩已经到了三分之一以上，这样的产品是机构投资者和高端客户最喜欢的，而他们正是我们的目标客户。

中国证券报：如何做到“持续的稳健上升”呢？

陈喆：我们主张团队研究与流程化投资。 举个简单的例子，首先，我们通过团队研究形成一个研究部组合，然后所有人都可以去挑战这个组合，可以去问：“为什么要配这只个股，我是不是可以用另

一个去替换它？ ”就这样经过讨论、筛选升级成投委会组合，投委会组合是一个集中了公司所有人团队智慧的模拟组合，之后所有人还可以继续挑战它，所有的基金经理都可以力争打败这个组合。 如果

你的组合击败了投委会组合，那么你在你管理的基金里的权限就会得到扩大，反之你的权限就会缩小，更多地按照投委会组合来配置。 这样做的优点是既发挥了基金经理的主观能动性，不会埋没你的

投资天赋，又降低了人员流动带来的冲击。此外，这个制度还可以发掘和鼓励人才，因为每个研究员都可以用自己的模拟组合挑战投委会组合，如果跑赢了，还可以算出自己的组合中哪只股票贡献度最

大，既可以提升投委会组合的实力，也可以作为研究员业绩评价的依据。

中国证券报：这种制度安排有成功先例吗？

陈喆：我们的外方股东纽约梅隆集团将这一理念广泛运用于管理1.4万亿美元资产的业务中。 无独有偶，有一家公司叫Capital Group，它被称为美国基金市场上“沉默的巨人”，它很低调，但规模有

一万多亿美金，他们的秘诀就是团队式研究和流程化投资。

当然，这套制度从理念来说相对容易，具体操作还会碰到许多细节需要考量。 纽约梅隆集团主要的客户是机构及中高端个人，他们有配套的、成熟的理念和流程，他们也会给我们提供帮助。 需要指

出的是，在这套流程下形成的投资结果，并不是冲着市场第一名去的，而是刚才我们提到的“持续的稳健上升”，同时要可复制、可考量、减少波动性，因此，特别受机构投资者和高端客户的青睐。

中国证券报：人员流动频繁是媒体最关注的话题之一，你如何看待这一问题？

陈喆：其实金融业人员流动是很平常的事情，这不会成为各自发展的障碍。纽银基金过去的业绩和运营并不尽如人意，尤其是我们的客户们并未从中获益，说明过去的结构多少是有问题的。我们希

望大家理解，这种流动正说明了我们不安于现状，而是在积极主动地寻求改变，在此过程中调整一些岗位是难免的。

中国证券报：在国内，有经验的金融人才还是稀缺的。 据我所知，纽银基金搭建新团队的速度并不理想。

陈喆：这一点毋庸讳言。 但由于我们在招聘上坚持高标准，一是理念与人品，一是能力水平，所以，现在的团队中，有坚定看好公司发展的老人，也有来自各个金融子行业的新人。 我们招聘新人有个

显著特点，就是特别看重复合背景，即有基金、券商和信托背景，而且有一点是共同的，那就是他们都想为客户赚钱。 近年来互联网经济飞速发展给我们的启示就是：许多大业务就是靠“微创新”打出来

的，复合背景的人才能够更多地发现不同行业交融中出现的创新机会。

中国证券报：新团队里有明星基金经理吗？

陈喆：明星基金经理制是美国在上世纪八、九十年代流行的模式，而我们更崇尚的是我刚才提到的团队制研究和流程化投资，无论是谁都不能破坏我们的业绩稳定性，对于“赌”来的超额收益，我们

的态度非常谨慎。我们追求的是一套可供团队共同运用的、可复制、可持续的投资方法，我们相信我们外方股东纽约梅隆集团的这套方法和流程是经得起考验的。我们会抵制住“一口吃成胖子”的诱惑。

事实上，明显的业绩改善在这个流程实行不久就初见成效。 根据银河基金研究中心的报告，今年上半年，纽银基金投资主动管理能力综合排名在70家基金公司中位列第17名，较2012年的第60位提升了

43名。

战略决定成败

中国证券报：我们注意到公司今年还没有发行新基金，是公司战略有所改变吗？

陈喆：现在渠道成本太高。统计显示，今年以来共成立各类新基金260多只，已经超过了去年全年的总量，不但固有渠道不堪重负，而且即使是发行规模不错的新基金，也面临开放后遭遇快速赎回的

现象。 可见，在目前市况下，通过发行新产品做大规模已经不是好的选择，尤其是匆忙间大量发“次品”给客户，这是我们绝对无法容忍的。 我们的目标是打造资产管理行业的“精品店”。 目前公司的4只

基金虽然规模不大，但权益类和固定收益类都有，可以充当我们展示投研能力的“橱窗”，我们会择机发行新产品。

中国证券报：投资业绩需要时间来体现，对于纽银基金来说，在业务上是否也应该寻求一些突破呢？

陈喆：公募基金业面临的环境早已变化，我们的观念也必须改变。 在中国利率市场化、汇率国际化的大背景下，客户面临的选择日益多样，我们的竞争对手不再是80多家同行，而是整个泛资产管理

行业。 我们不主张再搞自娱自乐的唯排名论，而是要为客户赚钱，要追求绝对收益。 对纽银基金来说，我们将以专户和类固收业务为基础，也不放弃公募，抓住利率市场化、汇率国际化的机会，依靠我们

中外方股东的背景，发展跨境业务，满足机构及中高端客户的需求。

中国证券报：看起来公司已经有了明确的战略方向？

陈喆：目前我们已经初步制定了短、中、长期的公司战略并上报董事会：短期是通过专户扭转亏损局面，择机发行公募产品，积极开拓机构业务和中高端个人客户，同时依托公司外方股东，争取尽早

开展QFII、RQFII和QDII等跨境业务，并积极与中方股东洽谈全方位合作；中期是待投资业绩稳定并持续两到三年之后，树立公司“精品店”的形象，成为社保、年金、保险等机构投资者青睐的投资顾问；

长期是将所有以上的战略成果形成合力之后，将纽银梅隆西部基金塑造成为中高端个人客户及机构投资者所共同信赖的资产管理公司，将纽银梅隆西部基金打造成无愧于强大的中外股东背景，堪与

遍布全球的诸多兄弟公司比肩的一块金字招牌。

后记：

在整个采访过程中，中国证券报记者注意到，陈喆绝大多数情况下都是用“我们”来指代自己———这是一位团队智慧的坚定支持者和优秀制度的信徒。

采访中，记者还感觉到，陈喆选择纽银基金以及纽银基金选择陈喆是双方深思熟虑的结果，纽银基金给了陈喆实现个人理想的舞台，陈喆也给了纽银基金扭转乾坤的热力、推动力和执行力。

我们乐于看到纽银梅隆西部基金和陈喆的成功，更乐于看到一家次新基金公司的涅槃重生。

简介

陈喆，纽银梅隆西部基金管理有限公司总经理。经济学硕士，曾任美国富兰克林邓普顿基金集团中国代表，中银国际证券有限责任公司执行董事，南方证券股份有限公司投行部副总经理，招商基金

管理有限公司副总经理等职，具有近18年的金融证券从业经验，持有证券发行、经纪和基金从业资格。


