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杨渺 猎取绝对收益

基金专户由于不公开投资

业绩，一些投资高手也就因此沉

默地隐匿着，现任招商基金专户

投资总监杨渺就是其中之一。 据

渠道人士透露，杨渺管理的专户

产品在

2009

年至

2012

年

A

股经历

漫长调整的

4

年间， 每年都取得

了绝对正收益，累计收益率遥遥

领先于大多数公募基金产品。 对

于杨渺而言，在市场波动中猎取

绝对收益也是作为专户基金经

理的生存法则。 据了解，招商基

金专户规模在业内居前，且多为

有质量的股票型产品。 招商基金

总经理许小松也表示，现阶段基

金专户是最能体现基金公司靠

投资管理能力赚钱的业务。

专户的“舞台”对于投资标

的、产品仓位选择的空间比公募

基金更大，这一方面给予了投资

经理较大的发挥空间，但另一方

面也要求投资经理需要有更全

面的大类资产配置能力。

2011

年

沪指全年重挫

20%

， 公募偏股型

产品全线亏损，而这一年杨渺管

理的专户收益仍达

7%

以上，敢于

在“黑天鹅”事件频发的市场中

进行逆向投资是弱市淘金的关

键；

2012

年，杨渺在一季度积累了

正收益后，在二、三季度低仓位

应对调整，并在跌破两千点后果

断加仓金融、地产，取得了不俗

的投资回报。 杨渺可谓“十八般

武艺样样精通”， 除了股票、债

券、现金等大类资产配置，他还

做定增、做杠杆基金等，以确保

产品在各种投资环境下都能争

取绝对收益。 在杨渺的带领下，

招商基金专户团队高度“投研一

体化”， 每个人即是基金经理也

是研究人员。

“我们团队大都是做绝对收

益出身的，都能站在大类资产配

置角度思考问题， 并且各有所

长。 专户团队的人员一方面要管

理好自己的组合，同时也需充分

发挥研究的功能。 事实上，很多

研究员在升任基金经理后， 投资

涉及的面会越来越广， 但不做研

究之后反而会逐渐荒废过往积累

的特长。因此，招商基金专户团队

首先考核组合业绩， 其次还考核

其对研究的贡献。 团队成员除了

管好自己的组合， 还要给团队推

荐好的投资机会， 比如在合适的

时机推荐杠杆基金就是很好的贡

献。 ”杨渺介绍。

由于专户管理理念强调绝对

收益，忽略相对排名，当专户能够

持续带来投资回报时， 客户还会

选择追加投资资金。 招商基金专

户业务目前取得了良好的长期业

绩，奠定了稳定的客户基础。为了

让团队产品业绩长期保持领先水

平， 杨渺还设想将专户团队进行

小组分工，在团队协作的同时，形

成良性的竞争。 杨渺将带领招商

基金专户团队越变越强， 为投资

者猎取更多的绝对收益。

招商基金投研团队：投研璧合 团队制胜

□

本报记者 郑洞宇

自

2011

年

10

月上任后， 招商基金总经理许小松

为实现为投资人赚钱、靠投资能力为生的理念，对招

商基金的投研团队进行了大规模的结构性调整。经过

了近一年半时间的耐心调整，许小松终于找齐了投研

部门的

4

张 “

ACE

”———在南方基金任职期间曾取得

超高投资回报率的明星基金经理吕一凡，现任招商基

金投资总监，主要负责将“阿尔法追踪器”打造得日臻

完美；投资风格稳健的招商基金公募股票投资部负责

人袁野， 引领招商基金公募股票型基金业绩强势反

弹；配置、择时能力极强的招商基金固定收益总监张

国强，带领招商基金固定收益团队取得了业内领先的

投资业绩；专户部投资总监杨渺，即使在近几年市况

不佳的情况下， 其所管理的产品亦能取得绝对回报。

这

4

位核心投研人员将发挥各自特长并通力合作，延

续招商基金为持有人赚钱的成长法则。

吕一凡

强化投研基石

“阿尔法追踪器”是许小

松重塑招商基金投研体系最

重要的“法宝”，而吕一凡的到

来，则是要将这件“法宝”打造

得更加强大。 吕一凡表示，“阿

尔法追踪器”是招商基金投研

体系的抓手，目前招商旗下股

票型基金对 “阿尔法追踪器”

强制复制比例为

60%

，因此“阿

尔法追踪器”组合的好坏对公

司产品整体表现影响至关重

要。 被委以重任的吕一凡，没

有任何水土不服，到任后即将

“阿尔法追踪器” 中金融股的

配比提高到

27%

， 让旗下基金

尽享估值修复“盛宴”。

吕一凡带领招商基金投

研团队每个月定期强化“阿尔

法追踪器”组合。 这个组合诞

生的流程大致是：研究部门通

过筛选提出研究部组合———

投决会主席吕一凡和基金经

理进一步优化为投决会组

合———基金经理在投决会组

合的基础上进一步优化。 这条

链条将招商基金研究部门、基

金经理、投决会的力量有机地

整合在一起，在每个环节上都

增加“阿尔法”收益，铸造成招

商基金公募产品的投研基石。

研究部组合是创造 “阿尔

法”的基础，因此招商基金对提

升研究部整体实力相当重视。

在吕一凡的管理下， 目前招商

基金研究员已由原来的

16

人扩

充至

27

人， 对跟踪的行业进行

了专业化分工，成立了

7

个研究

小组， 由经验丰富的研究员作

为组长以老带新， 不断提高团

队的研究实力。“以老带新最重

要的是进行互动。 ” 吕一凡指

出， 研究部门每一只重点推荐

个股， 研究员必须同时拿出深

度报告， 而基金经理须对研究

报告进行反馈。 对于基金经理

提出的反驳意见， 研究员必须

提供书面答复的再反馈。 在这

种互动中， 不仅能够帮助研究

员在实战中提高研究能力，亦

能通过研究与投资的良性互动

发现问题，提升重点个股质量。

研究员推荐的个股重在

跑赢同业行业的比较基准。 每

个月对自己跟踪的行业、个股

进行定期更新，每年需推荐一

定数量与质量的重点股票，超

越同业基准越多， 奖励越多，

这样从研究员这个环节就开

始创造了“阿尔法”。 此外，重

视研究数据的吕一凡设置了

专门的数据处理岗，将各个研

究小组的数据整合成直观的

图表， 作为重要的投资参考。

“以数据做基础， 能够克服人

性的弱点。 ”吕一凡说。

而对于投资团队， 吕一凡

表示目前团队人员齐整，招商基

金正在考虑制定投资小组制度。

事实上，能够给投资者创造超额

回报的优秀基金经理应该管理

更多的基金，由优秀的基金经理

带来的基金经理、基金经理助理

形成小组，考核、奖金分配由小

组决定，这样一来可以解决基金

经理的晋升问题，解决基金公司

的人才储备问题，同时也促进了

投研资源向优质人才流动，形成

良性的优胜劣汰机制。

袁野 投资稳健为先

袁野是许小松来到招商基金

后，招揽的第一员“猛将”。作风严

谨、投资缜密的袁野，恰恰契合了

许小松设置“阿尔法追踪器”的理

念。 在一年半前整体业绩还处于

低谷的招商基金公募股票基金，

2012

年在袁野的带领下全面爆

发。在袁野看来，保证股票型基金

的长期稳定收益， 比短期排名反

弹更为重要。 袁野依据团队基金

经理的特点进行针对性划分，管

理风格相适应的产品， 以追求更

为稳健、优良的长期业绩。

“当时许总谈到 ‘阿尔法追

踪器’时，我们的理念一拍即合，

我便来到了招商基金。 ”而来到

招商基金时，袁野首先面临的问

题便是招商基金公募权益团队

的重建。 “去年我们基金经理换

得特别多，一方面引进外部有经

验的专业人士担纲，另一方面从

内部投研队伍中严格筛选并培

养提拔。 从去年全年的业绩来

看， 换人还是取得了积极的效

果。 目前，我们还是一个新团队，

整体需要进一步磨合，互相了解

各自的强项是什么，进行细致的

分工，以便更好地合作。 ”袁野谈

到，团队成员走到一起需要有共

同的理念———“价值投资、基本面

研究、团队合作”，对于投资不看

短期业绩， 要追求长期稳健回

报，更不能有赌性。

经过了一年的检验， 袁野表

示“阿尔法追踪器”通过团队进行

投资决策， 确实大大减少了基金

经理个人犯错的情况。过去，基金

经理个人选股， 组合里可能有不

少“牛股”，但同时也可能有不少

“烂票”， 这样一来反而把基金的

业绩对冲掉了。 而 “阿尔法追踪

器” 是建立在研究部贡献组合基

础上的， 基金经理也参与组合构

建的过程。 从某种程度上讲，“阿

尔法追踪器” 的组合就是整个投

研团队对市场、对行业、对个股进

行充分分析后， 集合团队投研精

华的组合。 在本轮行情反弹时，

“阿尔法追踪器”对金融股的配置

比例高达

27%

， 这对招商基金公

募股票型产品整体跟上行情反弹

节奏，做出了重要的贡献。

去年

A

股震荡剧烈， 招商基

金旗下股票型产品对 “阿尔法追

踪器”的复制比例要求是

60%

，较

最初设定的

50%

有所提升。 对于

外界质疑基金经理的创造性会因

此被束缚，袁野表示，

60%

的组合

贡献是群策群力的， 在构建时已

经把团队认为最好的、 最符合市

场热点的股票放了进去， 有效防

止了基金经理跑偏。 而

40%

的个

人发挥空间， 也能够发挥基金经

理的主观能动性， 比如袁野所管

理的产品是团队中最早抛弃白酒

股的， 这就是基金经理个人能力

的差异性发挥。

“我们没有个人英雄主义，关

键是团队精神。 ”袁野说，现在一

年就实现了整体业绩反转， 体现

了团队合作的优势， 接下来是将

合适的人才调整到合适的产品

上， 继续发挥团队力量以及个人

特长， 让招商基金权益类产品业

绩能够长期保持在业内前列。

张国强 债券配置为王

2012

年招商基金固定收益产

品业绩排名业内前列， 进入

2013

年，招商基金固定收益产品收益

依然居于领先地位。 招商基金固

定收益总监张国强从业逾十年，

对债券配置、投资择时有着极强

的把握能力。 艺高人胆大，敢于

在

2011

年三季度股债双杀时成立

新产品并大肆抄底， 能够在

2012

年四季度股市探底之际提高对

可转债的配置比例，招商基金固

定收益团队在张国强带领下成

为债市的“王者之师”。

“愈自信时需愈胆怯， 愈恐惧

时则应愈贪婪”， 张国强对后一句

感慨尤深。 “我在

2003

年接触固定

收益投资，初入市场，即遭遇债市

的漫漫熊途。

2004

年初，固定资产

投资如烈火烹油， 债市节节败退，

10

年期国债收益率上行到了

5%

的

高位， 而就是这种恐惧的氛围，凸

显了债市长期的价值底部。

2008

年

上半年债市又重演了

2004

年的一

幕，

10

年期国债收益率回到了

4.5%

，

30

年国债也到了

5%

， 在寿险

资金长期成本普遍位于

3.5%-4%

的背景下，我成为市场上少数的贪

婪者之一。这也是

2008

年我个人管

理的基金取得巨大超额收益的主

要来源。 ”

除了极强的个人能力， 张国

强还担当招商基金固定收益团队

的“师傅”，手把手地将团队中的

研究员、 交易员培养成为优秀的

基金经理。“团队成员不论是职场

新人还是有丰富经验的熟手，我

们强调的是对团队文化的认可。

对于一手培养起来的新人讲究的

是理念的薪火相传， 对于熟手讲

究的是理念的接受与融入。 在投

资上，强调投研一体化，研究员、

基金经理甚至总监都参与研究工

作，都有研究任务。相比于个人英

雄主义的基金经理负责制， 我们

更强调团队合作， 以团队决策来

弱化传统的基金经理负责制，所

有重大决策都是团队充分讨论与

交流的结果， 然后根据不同基金

的风险偏好来进行资产配置，团

队中的各个成员， 都根据其特长

对团队决策作出贡献。 ”张国强介

绍道。

在张国强的带领下， 招商基

金固定收益团队坚持稳健的投资

理念。张国强表示，团队对于市场

的短期波动不做频繁参与， 更加

关注中期趋势， 并根据对中期趋

势的判断来进行投资布局， 这样

的投资理念也是基于团队产品规

模比较大以及债券市场的特点决

定的。“我们坚信频繁参与市场的

短期波动必然增加犯错的概率，

一两次的错误操作可能将多次正

确操作积累的收益损失殆尽。 只

有坚持稳健的投资风格， 在深入

研究、 充分讨论基础上做出的投

资决策， 才能赚取确定性比较高

的收益，并在投资长跑中取胜。 ”

张国强说。

吕一凡，经济

学硕士。

1999

年加

入深圳证券交易

所 综 合 研 究 所 ，

任研究员；

2000

年

加 入 南 方 基 金 ，

任 基 金 经 理 、 专

户投资管理部总

监兼投资经理以

及

A

股 投 资 决 策

委员会委员；

2013

年

1

月 加 入 招 商

基金，任投资总监。

张国强， 经济

学硕士。 曾任中信

证券研究咨询部分

析师、 债券销售交

易部经理、 产品设

计主管、总监；中信

基金投资管理部总

监、基金经理。

2009

年加入招商基金，

现任总经理助理兼

固定收益投资部负

责人， 也是招商信

用添利债券型证券投资基金、 招商安达保本混合

型证券投资基金及招商产业债券型证券投资基金

的基金经理。

袁野， 工商管

理硕士。 曾任深圳

投资基金公司天骥

基金的基金经理、

国信证券债券部投

资经理。

2002

年

11

月加入国投瑞银

(

原

中融基金管理有限

公司

)

， 担任基金经

理助理、 基金经理

及股票投资部总

监。

2011

年加入招

商基金，现任总经理助理兼股票投资部负责人，招

商先锋证券投资基金及招商大盘蓝筹股票型证券

投资基金的基金经理。

杨渺，经济学

硕 士 。

2002

年 至

2005

年先后就职于

南方证券、巨田基

金，历任金融工程

研究员、行业研究

员 、 助理基金经

理。

2005

年

10

月加

入招商基金，历任

数量分析师、助理

投资经理、投资经

理，现任总经理助

理兼专户资产投资部负责人、 投资经理， 负责

专户及年金投资管理工作。

招商基金投研团队：投研璧合 团队制胜

本报记者 郑洞宇

自2011年10月上任后，招商基金总经理许小松为实现为投资人赚钱、靠投资能力为生的理念，对招商基金的投研团队进行了大规模的结构性调整。 经过了近一年半时间

的耐心调整，许小松终于找齐了投研部门的4张“ACE”———在南方基金任职期间曾取得超高投资回报率的明星基金经理吕一凡，现任招商基金投资总监，主要负责将“阿尔

法追踪器”打造得日臻完美；投资风格稳健的招商基金公募股票投资部负责人袁野，引领招商基金公募股票型基金业绩强势反弹；配置、择时能力极强的招商基金固定收益

总监张国强，带领招商基金固定收益团队取得了业内领先的投资业绩；专户部投资总监杨渺，即使在近几年市况不佳的情况下，其所管理的产品亦能取得绝对回报。这4位核

心投研人员将发挥各自特长并通力合作，延续招商基金为持有人赚钱的成长法则。

吕一凡 强化投研基石

“阿尔法追踪器”是许小松重塑招商基金投研体系最重要的“法宝”，而吕一凡的到来，则是要将这件“法宝”打造得更加强大。吕一凡表示，“阿尔法追踪器”是招商基

金投研体系的抓手，目前招商旗下股票型基金对“阿尔法追踪器”强制复制比例为60%，因此“阿尔法追踪器”组合的好坏对公司产品整体表现影响至关重要。被委以重任的吕

一凡，没有任何水土不服，到任后即将“阿尔法追踪器”中金融股的配比提高到27%，让旗下基金尽享估值修复“盛宴”。

吕一凡带领招商基金投研团队每个月定期强化“阿尔法追踪器”组合。 这个组合诞生的流程大致是：研究部门通过筛选提出研究部组合———投决会主席吕一凡和基金经

理进一步优化为投决会组合———基金经理在投决会组合的基础上进一步优化。 这条链条将招商基金研究部门、基金经理、投决会的力量有机地整合在一起，在每个环节上都

增加“阿尔法”收益，铸造成招商基金公募产品的投研基石。

研究部组合是创造“阿尔法”的基础，因此招商基金对提升研究部整体实力相当重视。在吕一凡的管理下，目前招商基金研究员已由原来的16人扩充至27人，对跟踪的行业

进行了专业化分工，成立了7个研究小组，由经验丰富的研究员作为组长以老带新，不断提高团队的研究实力。 “以老带新最重要的是进行互动。 ”吕一凡指出，研究部门每一只

重点推荐个股，研究员必须同时拿出深度报告，而基金经理须对研究报告进行反馈。对于基金经理提出的反驳意见，研究员必须提供书面答复的再反馈。在这种互动中，不仅能

够帮助研究员在实战中提高研究能力，亦能通过研究与投资的良性互动发现问题，提升重点个股质量。

研究员推荐的个股重在跑赢同业行业的比较基准。 每个月对自己跟踪的行业、个股进行定期更新，每年需推荐一定数量与质量的重点股票，超越同业基准越多，奖励越

多，这样从研究员这个环节就开始创造了“阿尔法”。 此外，重视研究数据的吕一凡设置了专门的数据处理岗，将各个研究小组的数据整合成直观的图表，作为重要的投资参

考。 “以数据做基础，能够克服人性的弱点。 ”吕一凡说。

而对于投资团队，吕一凡表示目前团队人员齐整，招商基金正在考虑制定投资小组制度。 事实上，能够给投资者创造超额回报的优秀基金经理应该管理更多的基金，由优秀的基

金经理带来的基金经理、基金经理助理形成小组，考核、奖金分配由小组决定，这样一来可以解决基金经理的晋升问题，解决基金公司的人才储备问题，同时也促进了投研资源向优质

人才流动，形成良性的优胜劣汰机制。

袁野 投资稳健为先

袁野是许小松来到招商基金后，招揽的第一员“猛将”。 作风严谨、投资缜密的袁野，恰恰契合了许小松设置“阿尔法追踪器”的理念。 在一年半前整体业绩还处于低谷

的招商基金公募股票基金，2012年在袁野的带领下全面爆发。 在袁野看来，保证股票型基金的长期稳定收益，比短期排名反弹更为重要。 袁野依据团队基金经理的特点进行针

对性划分，管理风格相适应的产品，以追求更为稳健、优良的长期业绩。

“当时许总谈到‘阿尔法追踪器’时，我们的理念一拍即合，我便来到了招商基金。”而来到招商基金时，袁野首先面临的问题便是招商基金公募权益团队的重建。“去年我

们基金经理换得特别多，一方面引进外部有经验的专业人士担纲，另一方面从内部投研队伍中严格筛选并培养提拔。 从去年全年的业绩来看，换人还是取得了积极的效果。

目前，我们还是一个新团队，整体需要进一步磨合，互相了解各自的强项是什么，进行细致的分工，以便更好地合作。 ”袁野谈到，团队成员走到一起需要有共同的理念———

“价值投资、基本面研究、团队合作”，对于投资不看短期业绩，要追求长期稳健回报，更不能有赌性。

经过了一年的检验，袁野表示“阿尔法追踪器”通过团队进行投资决策，确实大大减少了基金经理个人犯错的情况。过去，基金经理个人选股，组合里可能有不少“牛股”，但

同时也可能有不少“烂票”，这样一来反而把基金的业绩对冲掉了。 而“阿尔法追踪器”是建立在研究部贡献组合基础上的，基金经理也参与组合构建的过程。 从某种程度上讲，

“阿尔法追踪器”的组合就是整个投研团队对市场、对行业、对个股进行充分分析后，集合团队投研精华的组合。 在本轮行情反弹时，“阿尔法追踪器”对金融股的配置比例高达

27%，这对招商基金公募股票型产品整体跟上行情反弹节奏，做出了重要的贡献。

去年A股震荡剧烈，招商基金旗下股票型产品对“阿尔法追踪器”的复制比例要求是60%，较最初设定的50%有所提升。对于外界质疑基金经理的创造性会因此被束缚，袁

野表示，60%的组合贡献是群策群力的，在构建时已经把团队认为最好的、最符合市场热点的股票放了进去，有效防止了基金经理跑偏。 而40%的个人发挥空间，也能够发挥

基金经理的主观能动性，比如袁野所管理的产品是团队中最早抛弃白酒股的，这就是基金经理个人能力的差异性发挥。

“我们没有个人英雄主义，关键是团队精神。 ”袁野说，现在一年就实现了整体业绩反转，体现了团队合作的优势，接下来是将合适的人才调整到合适的产品上，继续发挥

团队力量以及个人特长，让招商基金权益类产品业绩能够长期保持在业内前列。

张国强 债券配置为王

2012年招商基金固定收益产品业绩排名业内前列，进入2013年，招商基金固定收益产品收益依然居于领先地位。 招商基金固定收益总监张国强从业逾十年，对债券

配置、投资择时有着极强的把握能力。 艺高人胆大，敢于在2011年三季度股债双杀时成立新产品并大肆抄底，能够在2012年四季度股市探底之际提高对可转债的配置比例，

招商基金固定收益团队在张国强带领下成为债市的“王者之师”。

“愈自信时需愈胆怯，愈恐惧时则应愈贪婪”，张国强对后一句感慨尤深。 “我在2003年接触固定收益投资，初入市场，即遭遇债市的漫漫熊途。 2004年初，固定资产投资如烈火烹

油，债市节节败退，10年期国债收益率上行到了5%的高位，而就是这种恐惧的氛围，凸显了债市长期的价值底部。 2008年上半年债市又重演了2004年的一幕，10年期国债收益率回到

了4.5%，30年国债也到了5%，在寿险资金长期成本普遍位于3.5%-4%的背景下，我成为市场上少数的贪婪者之一。 这也是2008年我个人管理的基金取得巨大超额收益的主要来源。 ”

除了极强的个人能力，张国强还担当招商基金固定收益团队的“师傅”，手把手地将团队中的研究员、交易员培养成为优秀的基金经理。 “团队成员不论是职场新人还是有

丰富经验的熟手，我们强调的是对团队文化的认可。对于一手培养起来的新人讲究的是理念的薪火相传，对于熟手讲究的是理念的接受与融入。在投资上，强调投研一体化，研

究员、基金经理甚至总监都参与研究工作，都有研究任务。相比于个人英雄主义的基金经理负责制，我们更强调团队合作，以团队决策来弱化传统的基金经理负责制，所有重大

决策都是团队充分讨论与交流的结果，然后根据不同基金的风险偏好来进行资产配置，团队中的各个成员，都根据其特长对团队决策作出贡献。 ”张国强介绍道。

在张国强的带领下，招商基金固定收益团队坚持稳健的投资理念。 张国强表示，团队对于市场的短期波动不做频繁参与，更加关注中期趋势，并根据对中期趋势的判断来

进行投资布局，这样的投资理念也是基于团队产品规模比较大以及债券市场的特点决定的。“我们坚信频繁参与市场的短期波动必然增加犯错的概率，一两次的错误操作可能

将多次正确操作积累的收益损失殆尽。 只有坚持稳健的投资风格，在深入研究、充分讨论基础上做出的投资决策，才能赚取确定性比较高的收益，并在投资长跑中取胜。 ”张国

强说。

杨渺 猎取绝对收益

基金专户由于不公开投资业绩，一些投资高手也就因此沉默地隐匿着，现任招商基金专户投资总监杨渺就是其中之一。 据渠道人士透露，杨渺管理的专户产品在

2009年至2012年A股经历漫长调整的4年间，每年都取得了绝对正收益，累计收益率遥遥领先于大多数公募基金产品。对于杨渺而言，在市场波动中猎取绝对收益也是作为专

户基金经理的生存法则。 据了解，招商基金专户规模在业内居前，且多为有质量的股票型产品。 招商基金总经理许小松也表示，现阶段基金专户是最能体现基金公司靠投资

管理能力赚钱的业务。

专户的“舞台”对于投资标的、产品仓位选择的空间比公募基金更大，这一方面给予了投资经理较大的发挥空间，但另一方面也要求投资经理需要有更全面的大类资产

配置能力。 2011年沪指全年重挫20%，公募偏股型产品全线亏损，而这一年杨渺管理的专户收益仍达7%以上，敢于在“黑天鹅”事件频发的市场中进行逆向投资是弱市淘金的

关键；2012年，杨渺在一季度积累了正收益后，在二、三季度低仓位应对调整，并在跌破两千点后果断加仓金融、地产，取得了不俗的投资回报。 杨渺可谓“十八般武艺样样精

通”，除了股票、债券、现金等大类资产配置，他还做定增、做杠杆基金等，以确保产品在各种投资环境下都能争取绝对收益。在杨渺的带领下，招商基金专户团队高度“投研一

体化”，每个人即是基金经理也是研究人员。

“我们团队大都是做绝对收益出身的，都能站在大类资产配置角度思考问题，并且各有所长。 专户团队的人员一方面要管理好自己的组合，同时也需充分发挥研究的功

能。 事实上，很多研究员在升任基金经理后，投资涉及的面会越来越广，但不做研究之后反而会逐渐荒废过往积累的特长。 因此，招商基金专户团队首先考核组合业绩，其次

还考核其对研究的贡献。 团队成员除了管好自己的组合，还要给团队推荐好的投资机会，比如在合适的时机推荐杠杆基金就是很好的贡献。 ”杨渺介绍。

由于专户管理理念强调绝对收益，忽略相对排名，当专户能够持续带来投资回报时，客户还会选择追加投资资金。 招商基金专户业务目前取得了良好的长期业绩，奠定

了稳定的客户基础。 为了让团队产品业绩长期保持领先水平，杨渺还设想将专户团队进行小组分工，在团队协作的同时，形成良性的竞争。 杨渺将带领招商基金专户团队越

变越强，为投资者猎取更多的绝对收益。
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