
招商基金：以创新实现业绩与规模双飞跃

本报实习记者 黄丽

“3年前，公司在行业内处于第28名，规模总共才 500多亿元。 这几年来，公司上下都憋足一口气，在发展中形成自我价值，同时保持招商基金的正气文化，有了这些，招商基金才取得了今天的成绩。 ” 招商基金的一位内部人士向中国证券报记者坦言。

截至2014年9月 30日，招商基金公募资产管理规模达到875 .05亿元，在89家基金公司中位列第12名，公私募资管规模合计有1500多亿元，在业内可跻身前十。 此外，招商基金已经布局招商财富、招商香港国际业务子公司，逐步搭建出一个多元化、国际化、专业化的资产管理平台。 在稳步前进的道路上，招商基金不忘创新，成为深受客户信赖的财富“管家” ，其大资管的战略蓝图已徐徐展开。

弘扬正气文化 规模与业绩比翼齐飞

招商基金的大股东招商银行是国内领先的股份制商业银行，以零售业务见长，并在2014年加强了多条腿走路的战略，实行银行“一体两翼战略” 。 “一体” 是指零售银行，“两翼” 就是公司金融和同业金融。

作为招行的控股子公司，招商基金在“一体两翼” 的战略指导下，积极与招行展开业务合作。 在零售银行领域共同推出了“朝朝盈” ，3个月时间规模突破 140亿元；在对公和同业业务方面共同开发“小企业e家” 平台，目前平台业务稳步增长。

据了解，在招商基金内部实行的是市场化机制，对员工有严格的考核机制。 业内人士指出，“招商基金取得今天的成绩，靠的应该是文化和专业人才的结合。 管理并不是很高深的东西 ，最重要的就是整个公司要有一种正气。 ” 这种正气，就是让客户安心的力量，也是让公司健康成长的动力 。

决定基金公司未来发展的核心因素是人才队伍的质量 。 从2011年开始 ，招商基金就将重点放在人才梯队建设上，对优秀人才进行重点培养，同时也通过合理的机制吸引外部优秀人才加盟，吕一凡、王忠波和唐祝益均是业内投资总监级别的优秀人才，他们的加入也增强了投研团队的实力。 经过 3年多的磨合，招商基金“以老带新” 的人才梯队已经形成。

正是因为这股正气始终贯穿招商基金上下，经过对人才的锤炼，招商基金近3年业绩不菲。 据统计，如今招商基金管理着42只共同基金，涵盖股票、被动 、债券、货币 、保本、封闭式、QDII等类型，实现公募产品全覆盖。

面对复杂的市场环境，招商基金除了规模逐年上升，亦兼顾了业绩和风险控制，旗下产品业绩也在稳健提升。 根据晨星数据，记者整理发现 ：前三季度招商基金公募业绩位于行业前 1/3，债券、保本基金的业绩位于行业前1/4，其中，权益类基金的业绩提升明显，整体处于前40％。

其中，招商行业领先和招商大盘蓝筹近6个月均获得超过 30%的收益。 招商可转债从今年7月31日成立至11月 13日已获得17 .1%的收益，同类排名进入前十。 招商基金旗下的首只保本基金招商安达保本基金自2011年9月 1日成立至第一个保本期结束，所取得的绝对回报领先同期成立的第二名保本基金近5%，领先平均业绩超过一倍。 过去3年，无论股债牛熊转换 ，招商安达保本均保持了业绩的长期稳健。 晨星数据显示 ，该基金第一个保本期实现了29 .30%的总回报率，远超同期沪深 300指数的收益，同期保本基金中总回报率排名第一。

另外，招商基金管理的社保组合投资业绩居同类前列，多次获得社保理事会表扬。 今年上半年，招商基金管理的所有年金组合加权收益率继续在 18家年金管理人中保持领先。

心系客户利益 市场营销向财富管理转型

招商基金的营销团队一直都是战斗力极强的队伍，他们的理念就是三个“最合适 ” ，即在最合适的时间，将最合适的产品卖给最合适的人。

今年9月，在安达保本一期创造了3年 29 .3%的优异表现下，招商基金顺势展开了安达保本的二期募集，新增规模近 40亿元，目前也持续创造正收益。 根据研究 ，他们认为三季度股票市场有望表现强势 ，于是在 7月份就开始向客户重点推荐招商旗下的股票型基金，同样为投资者带来了较好收益。 例如招商行业领先股票型基金，截至11月4日，该产品最近6个月上涨34 .16%。 在最佳投资时点将赚钱的机会推荐给适合该产品的客户，这就是招商基金以客户为中心 、为客户赚钱为己任的理念。

市场上有一种观点认为，不管卖的是哪种产品，只要我把这是萝卜还是青菜说清楚了，投资者买了，从此就没有基金公司的事了。 但是，招商基金并不这样认为。 他们认为，基金公司的责任不止于此。 基金公司不是把产品卖出去就结束了，他们还要做的是，用自己的专业帮助投资者实现真正的财富管理。

事实上，招商基金正在为向财富管理转型不断努力。 2012年招商基金就设立了投资组合经理这一职位，专门衔接投研与市场销售部门 。 今年年初由投资组合经理运营的财富管理投资组合“超越号” 在公司内部推出，截至10月末 ，该组合已获得超过20%的净收益。 目前，招商基金正在尝试将该组合推向渠道和客户，将来可能还会以财富管理小组的形式去完善产品线和服务团队。 该组合自上而下优选标的，同时为客户选择适当投资时点申购或赎回基金、把握投资时机、规避投资风险提供参考，摆脱了传统基金销售只管买不管卖的情况，完全从客户资产配置的角度出发，帮助客户规避风险 ，实现财富增值。

12年来的尽心，投资者不会视而不见。 2010年至今，招商基金曾有 5只产品出现了一日售罄的“日光基” 神话，也创造了多次不借助营销材料实现基金“裸发” 的成功案例 。

据中国证券报记者了解，为了满足互联网时代投资者的新要求，招商基金于今年年中成立了互联网金融发展部，在对接大型互联网平台的同时，电商部门也积极地布局其他传统渠道，目前主要的平台有通联、各城商行及淘宝等。 同时，公司也积极投入微信、APP、官网等平台的迭代和搭建，尽量为投资者提供便捷高效的服务平台。

最为成功的案例当属2014年 6月推出的“朝朝盈” 平台。 在过去短短5个多月的时间里，该产品已经过数轮迭代，各项功能和客户体验均已成熟，3个多月时间即突破140亿元，这就是传统金融行业中互联网思维的最佳体现。

强化专业稳健 风控和创新两手都要硬

近年来，招商基金的创新业务在业内影响十分显著，但给投资者印象最为深刻的，仍然莫过于招商基金著名的风控，也正是因为严格的风控才树立了招商基金稳健的专业印象。

招商基金在努力创新的同时，从不忘记风控，日常管理中必须体现风控的绝对权威，实行“一票否决 ” 制度。 再好的项目，没有通过风控部门，坚决不能上马。 必须两手都要硬，结合起来才是招商稳健又带有创新的独特风格。

2014年初，招商基金做出业内少有的尝试，打破严格的业务限制，调整管理架构 ，形成了全业务类型及链条的7个投资小组。 招商基金市场部人士向记者表示，在小组制管理下，投资团队决策效率明显提高，团队间形成合作与竞争协调并进的氛围，也涌现出不少优秀的基金产品。 记者注意到，招商基金旗下基金业绩整体提升十分明显，其中招商行业领先和大盘蓝筹今年以来业绩表现堪称优异 。

除了在管理模式上大刀阔斧的创新，招商基金在业务方面也敢为人先。 今年为业内瞩目的是整合资源成立的全球量化投资部，建成了境内首个跨境套利平台。 该平台的创立可谓开启了业内量化对冲平台先河 ，为业内跨境量化对冲做出了有益的探索。 该平台创立不到一年时间，已累计发行50多只产品，规模也达到 40多亿元，堪称基金业内一次成功的创新。

在产品创新方面，招商基金表现也十分亮眼。 例如 ，今年10月份，招商基金对原有的场内货币基金招商保证金快线进行升级改造，使之变成在深交所上市交易的货币 ETF，该产品采用了场内申赎与场内上市交易的双层运作机制，为资金赎回或卖出T+0实时可用提供了更多一层通道，大大提高了场内闲置资金的流动性。 10月20日，该产品正式登陆深交所上市交易，并同时开放日常申购赎回。 上市后招商快线交投活跃，体现出作为货币 ETF产品的良好流动性。

除了国内母公司的业务，招商基金的资管战略已经布局到海外和其他更广阔的领域。 2013年初 ，为顺应大资管时代的业务发展，招商基金成立了招商财富和招商香港两个子公司，已初步建立了基金、类信托 、国际业务多平台联动的运作模式。 据中国证券报记者了解，招商财富成立以来，在迅速做大业务规模的同时，主动管理业务也快速拓展，提升较快 。 招商财富已与国内大中型金融及地产机构展开深度合作，存续规模稳居行业前列。 招商香港则是境外的国际业务平台，为海外布局积累了可贵的投资经验。
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强化专业稳健 风控和创新两手都要硬

近年来， 招商基金的创新业

务在业内影响十分显著， 但给投

资者印象最为深刻的， 仍然莫过

于招商基金著名的风控， 也正是

因为严格的风控才树立了招商基

金稳健的专业印象。

招商基金在努力创新的同

时，从不忘记风控，日常管理中

必须体现风控的绝对权威，实行

“一票否决” 制度。 再好的项目，

没有通过风控部门，坚决不能上

马。 必须两手都要硬，结合起来

才是招商稳健又带有创新的独

特风格。

2014年初， 招商基金做出业

内少有的尝试， 打破严格的业务

限制，调整管理架构，形成了全业

务类型及链条的7个投资小组。 招

商基金市场部人士向记者表示，

在小组制管理下， 投资团队决策

效率明显提高， 团队间形成合作

与竞争协调并进的氛围， 也涌现

出不少优秀的基金产品。 记者注

意到， 招商基金旗下基金业绩整

体提升十分明显， 其中招商行业

领先和大盘蓝筹今年以来业绩表

现堪称优异。

除了在管理模式上大刀阔

斧的创新， 招商基金在业务方

面也敢为人先。 今年为业内瞩

目的是整合资源成立的全球量

化投资部， 建成了境内首个跨

境套利平台。 该平台的创立可

谓开启了业内量化对冲平台先

河， 为业内跨境量化对冲做出

了有益的探索。 该平台创立不

到一年时间， 已累计发行50多

只产品 ， 规模也达到 40 多亿

元， 堪称基金业内一次成功的

创新。

在产品创新方面，招商基金

表现也十分亮眼。 例如，今年10

月份， 招商基金对原有的场内

货币基金招商保证金快线进行

升级改造， 使之变成在深交所

上市交易的货币ETF， 该产品

采用了场内申赎与场内上市交

易的双层运作机制， 为资金赎

回或卖出T+0实时可用提供了

更多一层通道， 大大提高了场

内闲置资金的流动性。 10月20

日， 该产品正式登陆深交所上

市交易， 并同时开放日常申购

赎回。 上市后招商快线交投活

跃， 体现出作为货币ETF产品

的良好流动性。

除了国内母公司的业务，招

商基金的资管战略已经布局到

海外和其他更广阔的领域。 2013

年初，为顺应大资管时代的业务

发展，招商基金成立了招商财富

和招商香港两个子公司，已初步

建立了基金、类信托、国际业务

多平台联动的运作模式。 据中国

证券报记者了解，招商财富成立

以来，在迅速做大业务规模的同

时， 主动管理业务也快速拓展，

提升较快。 招商财富已与国内大

中型金融及地产机构展开深度

合作， 存续规模稳居行业前列。

招商香港则是境外的国际业务

平台，为海外布局积累了可贵的

投资经验。
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多亿元。 这几年

来，公司上下都憋足一口气，在发展

中形成自我价值，同时保持招商基金

的正气文化，有了这些，招商基金才

取得了今天的成绩。 ”招商基金的一

位人士向中国证券报记者坦言。

截至
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公募资产管理规模达到

875.05

亿

元，在

89

家基金公司中位列第

12

名，

公私募资管规模合计

1500

多亿元，

在业内可跻身前十。此外，招商基金

已经布局招商财富、 招商香港国际

业务子公司， 逐步搭建出一个多元

化、 国际化、 专业化的资产管理平

台。在稳步前进的道路上，招商基金

不忘创新， 成为深受客户信赖的财

富“管家”，其大资管的战略蓝图已

徐徐展开。

弘扬正气文化

规模与业绩比翼齐飞

招商基金的大股东招商银行是国内领先的股

份制商业银行，以零售业务见长，并在2014年加

强了多条腿走路的战略，实行银行“一体两翼战

略” 。“一体” 是指零售银行，“两翼” 就是公司金

融和同业金融。

作为招行的控股子公司，招商基金在“一体

两翼” 的战略指导下，积极与招行展开业务合作。

在零售银行领域共同推出了 “朝朝盈” ，3个月时

间规模突破140亿元；在对公和同业业务方面共同

开发“小企业e家” 平台，目前平台业务稳步增长。

据了解， 在招商基金内部实行的是市场化机

制，对员工有严格的考核机制。业内人士指出，“招

商基金取得今天的成绩， 靠的应该是文化和专业

人才的结合。 管理并不是很高深的东西，最重要的

就是整个公司要有一种正气。 ” 这种正气，就是让

客户安心的力量，也是让公司健康成长的动力。

决定基金公司未来发展的核心因素是人才队

伍的质量。 从2011年开始， 招商基金就将重点放

在人才梯队建设上，对优秀人才进行重点培养，同

时也通过合理的机制吸引外部优秀人才加盟，吕

一凡、 王忠波和唐祝益均是业内投资总监级别的

优秀人才，他们的加入也增强了投研团队的实力。

经过3年多的磨合，招商基金“以老带新” 的人才

梯队已经形成。

正是因为这股正气始终贯穿招商基金上下，

经过对人才的锤炼，招商基金近3年业绩不菲。 据

统计，如今招商基金管理着42只共同基金，涵盖股

票、被动、债券、货币、保本、封闭式、QDII等类型，

实现公募产品全覆盖。

面对复杂的市场环境， 招商基金除了规模逐

年上升，亦兼顾了业绩和风险控制，旗下产品业绩

也在稳健提升。 根据晨星数据，记者整理发现：前

三季度招商基金公募业绩位于行业前1/3， 债券、

保本基金的业绩位于行业前1/4，其中，权益类基

金的业绩提升明显，整体处于前40％。

其中，招商行业领先和招商大盘蓝筹近6个月

均获得超过30%的收益。 招商可转债从今年7月31

日成立至11月13日已获得17.1%的收益，同类排名

进入前十。 招商基金旗下的首只保本基金招商安

达保本基金自2011年9月1日成立至第一个保本期

结束， 所取得的绝对回报领先同期成立的第二名

保本基金近5%，领先平均业绩超过一倍。过去3年，

无论股债牛熊转换， 招商安达保本均保持了业绩

的长期稳健。 晨星数据显示，该基金第一个保本期

实现了29.30%的总回报率，远超同期沪深300指数

的收益，同期保本基金中总回报率排名第一。

另外， 招商基金管理的社保组合投资业绩居

同类前列， 多次获得社保理事会表扬。 今年上半

年， 招商基金管理的所有年金组合加权收益率继

续在18家年金管理人中保持领先。

心系客户利益 市场营销向财富管理转型

招商基金的营销团队一直都

是战斗力极强的队伍， 他们的理

念就是三个“最合适” ，即在最合

适的时间， 将最合适的产品卖给

最合适的人。

今年9月，在安达保本一期

创造了 3年 29 . 3% 的优异表现

下， 招商基金顺势展开了安达

保本的二期募集， 新增规模近

40亿元， 目前也持续创造正收

益。 根据研究，他们认为三季度

股票市场有望表现强势， 于是

在 7月份就开始向客户重点推

荐招商旗下的股票型基金，同

样为投资者带来了较好收益 。

例如招商行业领先股票型基

金，截至11月4日，该产品最近6

个月上涨34 . 16% 。 在最佳投资

时点将赚钱的机会推荐给适合

该产品的客户， 这就是招商基

金以客户为中心、 为客户赚钱

为己任的理念。

市场上有一种观点认为，不

管卖的是哪种产品， 只要我把这

是萝卜还是青菜说清楚了， 投资

者买了， 从此就没有基金公司的

事了。 但是，招商基金并不这样认

为。 他们认为，基金公司的责任不

止于此。 基金公司不是把产品卖

出去就结束了，他们还要做的是，

用自己的专业帮助投资者实现真

正的财富管理。

事实上，招商基金正在为向

财富管理转型不断努力。 2012年

招商基金就设立了投资组合经

理这一职位，专门衔接投研与市

场销售部门。 今年年初由投资组

合经理运营的财富管理投资组

合“超越号” 在公司内部推出，

截至10月末，该组合已获得超过

20%的净收益。 目前，招商基金

正在尝试将该组合推向渠道和

客户，将来可能还会以财富管理

小组的形式去完善产品线和服

务团队。 该组合自上而下优选标

的，同时为客户选择适当投资时

点申购或赎回基金、把握投资时

机、 规避投资风险提供参考，摆

脱了传统基金销售只管买不管

卖的情况，完全从客户资产配置

的角度出发， 帮助客户规避风

险，实现财富增值。

12年来的尽心， 投资者不会

视而不见。 2010年至今，招商基金

曾有5只产品出现了一日售罄的

“日光基” 神话，也创造了多次不

借助营销材料实现基金 “裸发”

的成功案例。

据中国证券报记者了解，为

了满足互联网时代投资者的新要

求， 招商基金于今年年中成立了

互联网金融发展部， 在对接大型

互联网平台的同时， 电商部门也

积极地布局其他传统渠道， 目前

主要的平台有通联、 各城商行及

淘宝等。 同时，公司也积极投入微

信、APP、 官网等平台的迭代和搭

建， 尽量为投资者提供便捷高效

的服务平台。

最为成功的案例当属2014年

6月推出的“朝朝盈” 平台。 在过

去短短5个多月的时间里，该产品

已经过数轮迭代， 各项功能和客

户体验均已成熟，3个多月时间即

突破140亿元，这就是传统金融行

业中互联网思维的最佳体现。


