
王家俊：公募与创新业务并举

本报记者 田露

刚刚过去的2014是财通基金的“爆发之年” ，定增等专户创新业务如野火春风般繁茂生长，产品的数量、规模在四个季度中不断扩张，在公募基金方面，也有一些产品凭着骄人业绩“杀出重围” 。 这家“人人几乎小跑着做业务” 的基金公司，通过近年来的辛苦努力，终于等到了收获季节。

财通基金副总经理王家俊表示，全面提升的资产规模已为公司2015年的经营发展奠定了良好基础，随着特色化业务锋芒日渐显露，财通基金在金融业内的影响力也日益增强。 站在现有的基础上，财通基金 2015年要借着牛市东风，将公募基金业务与定增、新三板等创新业务并举，牢牢抓住迎面而来的市场机遇。

定增业务爆发性增长

中国证券报：财通基金2014年的资产规模成倍增长，其中定增类业务的贡献很大，具体有哪些方面的成就？

王家俊：至 2014年底 ,我们公司的资产规模已达500多亿元，相比2013年底170多亿元的资产规模增长了3倍。 特别是产品发行方面，2014年全年新发产品376只（包括专户），平均不到1天就成立1只新产品，相比前两年，的确是以爆发性的速度在增长，仅第四季度之内，我们成立的专户产品就达到了140多个，数量远超同业。 其中，定增类业务的确做出了很大的贡献，累计参与的定增规模突破350亿元，成功中标157个定增项目 ，几乎每天都在报价和准备报价 。

定增业务的平台优势具有滚雪球效应，吸引了包括券商、私募基金 、PE/VC基金、保险、信托、财务公司等在内的各类型机构客户开展战略合作，由于具有了规模优势和资源优势，我们也就有能力打造真正意义上的定增组合投资。 例如，我们会将一只定增专户产品分散投资到8-10只定增股票中，整个定增组合既覆盖大折扣的大盘股，也有高弹性的成长股，从而平滑了个股风险 。 这样的平台优势很难被模仿，所以我们的产品含金量很高，管理费也收得比较高 ，一些产品的业绩报酬也很值得期待。 ]

中国证券报：为什么公司的定增业务在2014年能够获得爆发性增长？

王家俊：我觉得这是我们慢慢积累的结果 ，从品牌、业绩，到市场影响力，都逐步到位了。 2013年，我们参与的定增项目一年到期解禁的平均盈利是57%，定增的赚钱效应逐步显现，不少客户开始认可我们。 截至目前，购买我们公司产品 100万元金额以上的VIP客户已经超过一万人，而与我们合作的机构客户也已有200多家了。 当我们的客户基数增加后，我们就有足够的资金很从容地去覆盖市场上所有的定增项目。 此外 ，我们在定增业务上也已经做深做透，成为全市场最大的买家，与上市公司、主流券商研究所以及投行保持密切联系，这种优势并不是短期能够建立的。

在工作过程中，一些机构和个人强烈的理财愿望给我留下了非常深刻的印象，这也说明，我们的资产管理行业才刚刚起步 ，后续发展空间巨大。

中国证券报：其他公司的专户甚至是公募部门也想抢滩定增业务，你们拿什么抵御外界的竞争？

王家俊：首先谈谈拿到定增投资标的的能力：我们 2014年投资了108个定向增发的股票，这还仅是一年期定增项目的统计。 所以我们的定增组合产品应该说在投资上已经做到相当分散了，这就大大降低了投资风险。 而且定增业务在筛选投资标的时，要求的技术含量也非常高 。 我们会依据客户的特点来进行选择，比如在银行发的产品，它的风险等级要低一点，配置的股票要以安全、中等收益、中等风险的配置为主；如果面对的是私募、财务公司 、上市公司等机构客户，则可以更高风险配置。 我们以往的选择面已经很宽泛，而目前公布定增预案的公司又达到 700多家，2015年的选择面会更宽 。

同时，大家也能发现，当定增公司给出的发行折价较高时 ，市场上有时存在恶性竞争，但我们对此有丰富的经验、高效的流程和灵活机变的措施来应对。 可以说，我们真的在定增市场上做到了方方面面“门儿清” ，很多客户选择我们，也是认准我们是属于经验最丰富，同时又对客户特别真诚的合作伙伴。

中国证券报：目前股市指数点位已经不低 ，2015年定增市场还有机会吗 ？

王家俊：第一，从趋势上，我们仍然看好2015年，尤其是市场中结构性的机会；第二 ，在已公布的700多家公司的定增预案中，与并购重组有关的占了半数左右 ，这与前两年的情形不一样，尤其是与国企改革相关的股票和大盘股的比例提升了，而且此类公司在定增时，价格折扣还很大，意味着只要能参与进去，浮盈就会很丰厚。 可以看到，这类公司的资金门槛较高，像天津海运这样的大盘股一份的参与门槛就是18亿元。 但现在资金对我们已经不是问题，我们的优势在显露。 这样来看 ，2015年依然有一些好的机会 ，而且机会总是留给有准备的人的。

掘金新三板具有先天优势

中国证券报：听说财通基金今年将力推投向新三板业务的专户产品？

王家俊：我们认为，新三板将是中国证券市场和资本市场未来最具吸引力的投资领域，因为新三板的价值会随着它的流动性和市场认知度的提高而整体提升。 以 2014年拥有做市商且质地优秀的20多家新三板公司来看，如果把它们编制成一个投资指数的话，去年这个指数就已经翻倍了。 新三板现在1500多家公司，可能有1000家公司相对平庸，但至少有500家是可以去琢磨的。

中国证券报：你们为什么决定进军这个领域？

王家俊：因为相比其他基金公司，我们做新三板业务有一个天然的优势：我们在做完这么多定增项目之后 ，公司天然地和投行、PE走得很近，因为做定增的前端就是并购和重组，而并购和重组的另外一个旁支就是新三板。 很多公司要么就是被并购重组，要么就是上了新三板。 现在业内普遍认为，新三板将有一个整体的估值提升过程，不少新三板公司现在才5到6倍的估值，而创业板有60倍，如果把好的投资标的挑选出来，它一定会上涨 ，而且不排除是两年三倍的暴利机会。 所以这方面我觉得一定要关注，现在唯一缺憾的是新三板体量还不大。

中国证券报：公司已经有动作了吗 ？

王家俊：目前我们首批专门投资新三板的专户产品已经募集结束 ，今年我们还会陆续推进 ，大概每个月发一至两个同类产品，但我们不想把规模做得太大，因为没那么快找到又好又便宜的投资标的。

我们公司的特点就是：盯着一块业务，做深做透，做成业内翘楚。 2012年我们做期货业务，2013年、2014年又做定增业务，我们都做成了业内头名。 新三板业务是我们今年的重点之一，我们希望在这个领域也成为公募基金中的佼佼者。

总之，我们将持续坚持特色化经营，把握市场的脉搏与需求，为投资者带来财富增长。 今年从新三板到并购基金，我们可能都会涉及 ，我们的脚步将从二级市场过渡到一级半，甚至是一级市场，把“鱼 ” 吃深吃透。 我一直强调，当机会来临的时候，可能是丑陋复杂而看不清的，但不能因此而放过它。

借牛市东风发力公募业务

中国证券报：为什么又提出要在公募基金上发力？

王家俊：以前我说过，基金公司的核心是创新能力和投资能力。 创新方面我们已经喝了不少“头啖汤 ” ，投资能力则要体现在公募业务方面，而且这波股市行情我们认为可能是中级行情，没那么快结束。 市场好的时候必须发力公募业务，今年我们已经筹备了多只偏股型的公募产品，会主动加大在权益类资产上的配置 。

其实2014年财通可持续发展股票型基金全年投资回报超过了60%，在全市场排名第七，这对于财通这样一家新基金公司来说，也是不容易的，说明我们的规模和业绩在同步增长。 另一方面，也意味着，我们在做特色化业务的同时 ，传统的二级市场投资也不弱。 银河证券在评价2014年主动管理型基金的投资能力时 ，财通基金在权益类中排第三，固定收益类则排在第十。 明年我们的首要目标，就是在公募产品规模上有一个大幅度的增长，做出有特色 、业绩好的产品。

中国证券报：公募基金投资人才流失较为严重，财通基金怎样留住人才？

王家俊：投资能力在财通基金没什么门派之分，不管你是价值型还是成长型，是自上而下还是自下而上，我们就是一句话：业绩为王。 基金经理的业绩排名长期过于靠后，是我们无法接受的，而对于优秀的员工，我们的激励将非常实在。 举个例子，2014年从投资到业务部门，按照业绩奖励的提取规则 ，将有数位公司员工的年度总收入超过我们高管 。 在财通基金的文化中，公司就是要鼓励优秀的人员比领导拿得多，公司会在力所能及的情况下嘉奖有突出贡献的员工 。 事实上，在财通基金内部 ，并非是依靠待遇的提升来刺激员工加倍努力，而是大家的共同努力，取得了良好的结果 ，而这一结果又反哺到这群人身上来，从而实现了一个正向的激励过程 。 在这种文化观下 ，即使面对大批公募精英奔私的大潮，财通基金也并未出现其他基金公司

那样的人才窘境 。

中国证券报：近年来走特色化经营路线的基金公司似乎越来越多，有一些公司的特色产品也运作相当成功，在市场上引起强烈关注。 你们是否认同这样的发展路线？

王家俊：我觉得这是一个很好的发展趋势 ，这样的选择非常正确。 但每一家公司的成功，都不是那么简单那么容易的事情，他们在特色产品上的布局和思考 ，都是深谋远虑的。 而且，从产品到投资到市场，都是一连串的运作的结果 ，还要付出大量的资源。 后来跟风的公司，很难再超越他们。 所以大家只能拼实力，拼特色化的服务，形成各自的“护城河” 。

简历

王家俊，中山大学高级工商管理硕士，18年的银行、证券、基金从业经历 。 历任东方证券营业部市场部经理、汇添富基金南方分公司总经理、华东分公司总经理兼全国渠道销售总监。 2011年加入财通基金，担任公司副总经理。
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中国证券报：为什么又提出要在

公募基金上发力？

王家俊：以前我说过，基金公司

的核心是创新能力和投资能力。创新

方面我们已经喝了不少 “头啖汤” ，

投资能力则要体现在公募业务方面，

而且这波股市行情我们认为可能是

中级行情，没那么快结束。 市场好的

时候必须发力公募业务，今年我们已

经筹备了多只偏股型的公募产品，会

主动加大在权益类资产上的配置。

其实2014年财通可持续发展股

票型基金全年投资回报超过了

60%，在全市场排名第七，这对于财

通这样一家新基金公司来说， 也是

不容易的， 说明我们的规模和业绩

在同步增长。 另一方面，也意味着，

我们在做特色化业务的同时， 传统

的二级市场投资也不弱。 银河证券

在评价2014年主动管理型基金的投

资能力时， 财通基金在权益类中排

第三，固定收益类则排在第十。明年

我们的首要目标， 就是在公募产品

规模上有一个大幅度的增长， 做出

有特色、业绩好的产品。

中国证券报： 公募基金投资人

才流失较为严重， 财通基金怎样留

住人才？

王家俊：投资能力在财通基金没

什么门派之分，不管你是价值型还是

成长型， 是自上而下还是自下而上，

我们就是一句话：业绩为王。 基金经

理的业绩排名长期过于靠后，是我们

无法接受的， 而对于优秀的员工，我

们的激励将非常实在。 举个例子，

2014年从投资到业务部门， 按照业

绩奖励的提取规则，将有数位公司员

工的年度总收入超过我们高管。在财

通基金的文化中，公司就是要鼓励优

秀的人员比领导拿得多，公司会在力

所能及的情况下嘉奖有突出贡献的

员工。事实上，在财通基金内部，并非

是依靠待遇的提升来刺激员工加倍

努力，而是大家的共同努力，取得了

良好的结果，而这一结果又反哺到这

群人身上来，从而实现了一个正向的

激励过程。 在这种文化观下，即使面

对大批公募精英奔私的大潮，财通基

金也并未出现其他基金公司那样的

人才窘境。

中国证券报：近年来走特色化经

营路线的基金公司似乎越来越多，一

些公司的特色产品运作相当成功，在

市场上引起强烈关注。你们是否认同

这样的发展路线？

王家俊： 我觉得这是一个很好

的发展趋势，这样的选择非常正确。

但每一家公司的成功， 都不是那么

简单那么容易的事情， 他们在特色

产品上的布局和思考， 都是深谋远

虑的。 而且， 从产品到投资再到市

场，都是一连串的运作的结果，还要

付出大量的资源。后来跟风的公司，

很难再超越他们。 所以大家只能拼

实力，拼特色化的服务，形成各自的

“护城河” 。
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王家俊：公募与创新业务并举

□本报记者 田露

刚刚过去的2014

年是财通基金的 “爆

发之年” ，定增等专户

创新业务如野火春风

般繁茂生长， 产品的

数量、 规模在四个季

度中不断扩张； 在公

募基金方面， 也有一

些产品凭着骄人业绩

“杀出重围” 。 这家

“人人几乎小跑着做

业务” 的基金公司，通

过近年来的辛苦努

力， 终于等到了收获

季节。

财通基金副总

经理王家俊表示，全

面提升的资产规模为

公司 2015年的经营

发展奠定了良好基

础， 随着特色化业务

锋芒日渐显露， 财通

基金在金融业内的影

响力也日益增强。 财

通基金 2015年要借

着牛市东风， 将公募

基金业务与定增、新

三板等创新业务并

举， 牢牢抓住迎面而

来的市场机遇。

定增业务爆发性增长

中国证券报：财通基金

2014

年的资

产规模成倍增长，其中定增类业务的贡

献很大，具体有哪些方面的成绩？

王家俊：至2014年底,我们公司的

资产规模已达500多亿元， 相比2013年

底170多亿元的资产规模增长了3倍。 特

别是产品发行方面，2014年全年新发产

品376只（包括专户），平均不到1天就

成立1只新产品，相比前两年，的确是以

爆发性的速度在增长，仅第四季度之内，

我们成立的专户产品就达到了140多

个，数量远超同业。 其中，定增类业务的

确做出了很大的贡献， 累计参与的定增

规模突破350亿元，成功中标157个定增

项目，几乎每天都在报价和准备报价。

定增业务的平台优势具有滚雪球

效应， 吸引了包括券商、 私募基金、

PE/VC基金、保险、信托、财务公司等

在内的各类型机构客户开展战略合作，

由于具有了规模优势和资源优势，我们

也就有能力打造真正意义上的定增组

合投资。 例如，我们会将一只定增专户

产品分散投资到8-10只定增股票中，

整个定增组合既覆盖大折扣的大盘股，

也有高弹性的成长股，从而平滑了个股

风险。 这样的平台优势很难被模仿，所

以我们的产品含金量很高，管理费也收

得比较高，一些产品的业绩报酬也很值

得期待。

中国证券报：为什么公司的定增业

务在

2014

年能够获得爆发性增长？

王家俊： 我觉得这是我们慢慢积累

的结果，从品牌、业绩，到市场影响力，都

逐步到位了。 2013年，我们参与的定增

项目一年到期解禁的平均盈利是57%，

定增的赚钱效应逐步显现， 不少客户开

始认可我们。截至目前，购买我们公司产

品100万元金额以上的VIP客户已经超

过一万人， 而与我们合作的机构客户也

已有200多家了。 当我们的客户基数增

加后， 我们就有足够的资金很从容地去

覆盖市场上所有的定增项目。此外，我们

在定增业务上也已经做深做透， 成为全

市场最大的买家，与上市公司、主流券商

研究所以及投行保持密切联系， 这种优

势并不是短期能够建立的。

在工作过程中，一些机构和个人强

烈的理财愿望给我留下了非常深刻的

印象，这也说明，我们的资产管理行业

才刚刚起步，后续发展空间巨大。

中国证券报：其他公司的专户甚至

是公募部门也想抢滩定增业务，你们拿

什么抵御外界的竞争？

王家俊：首先谈谈拿到定增投资标

的的能力：我们2014年投资了108个定

向增发的股票，这还仅是一年期定增项

目的统计。所以我们的定增组合产品应

该说在投资上已经做到相当分散了，这

就大大降低了投资风险。而且定增业务

在筛选投资标的时，要求的技术含量也

非常高。我们会依据客户的特点来进行

选择，比如在银行发的产品，它的风险

等级要低一点， 配置的股票要以安全、

中等收益、中等风险的配置为主；如果

面对的是私募、财务公司、上市公司等

机构客户，则可以更高风险配置。 我们

以往的选择面已经很宽泛，而目前公布

定增预案的公司又达到700多家，2015

年的选择面会更宽。

同时，大家也能发现，当定增公司给

出的发行折价较高时， 市场上有时存在

恶性竞争，但我们对此有丰富的经验、高

效的流程和灵活机动的措施来应对。 可

以说， 我们真的在定增市场上做到了方

方面面“门儿清” ，很多客户选择我们，

也是认准我们是属于经验最丰富， 同时

又对客户特别真诚的合作伙伴。

中国证券报：目前股市指数点位已

经不低，

2015

年定增市场还有机会吗？

王家俊：第一，从趋势上，我们仍然

看好2015年， 尤其是市场中结构性的

机会；第二，在已公布的700多家公司

的定增预案中，与并购重组有关的占了

半数左右， 这与前两年的情形不一样，

尤其是与国企改革相关的股票和大盘

股的比例提升了，而且此类公司在定增

时，价格折扣还很大，意味着只要能参

与进去，浮盈就会很丰厚。可以看到，这

类公司的资金门槛较高，像天津海运这

样的大盘股一份的参与门槛就是18亿

元。 但现在资金对我们已经不是问题，

我们的优势在显露。 这样来看，2015年

依然有一些好的机会，而且机会总是留

给有准备的人的。

掘金新三板具有先天优势

中国证券报：财通基金今年将力

推投向新三板业务的专户产品？

王家俊：我们认为，新三板将是

中国证券市场和资本市场未来最具

吸引力的投资领域，因为新三板的价

值会随着它的流动性和市场认知度

的提高而整体提升。 以2014年拥有

做市商且质地优秀的20多家新三板

公司来看，如果把它们编制成一个投

资指数的话，去年这个指数就已经翻

倍了。 新三板现在1500多家公司，可

能有1000家公司相对平庸， 但至少

有500家是可以去琢磨的。

中国证券报：你们为什么决定进

军这个领域？

王家俊： 因为相比其他基金公

司，我们做新三板业务有一个天然的

优势：我们在做完这么多定增项目之

后， 公司天然地和投行、PE走得很

近，因为做定增的前端就是并购和重

组，而并购和重组的另外一个旁支就

是新三板。很多公司要么就是被并购

重组，要么就是上了新三板。 现在业

内普遍认为，新三板将有一个整体的

估值提升过程，不少新三板公司现在

才5到6倍的估值，而创业板有60倍，

如果把好的投资标的挑选出来，它一

定会上涨，而且不排除是两年三倍的

暴利机会。所以这方面我觉得一定要

关注，现在唯一缺憾的是新三板体量

还不大。

中国证券报：公司已经有动作了吗？

王家俊：目前我们首批专门投资

新三板的专户产品已经募集结束，今

年我们还会陆续推进，大概每个月发

一至两个同类产品，但我们不想把规

模做得太大，因为没那么快找到又好

又便宜的投资标的。

我们公司的特点就是：盯着一块

业务， 做深做透， 做成业内翘楚。

2012年我们做期货业务，2013年、

2014年又做定增业务， 我们都做成

了业内头名。新三板业务是我们今年

的重点之一，我们希望在这个领域也

成为公募基金中的佼佼者。

总之，我们将持续坚持特色化经

营，把握市场的脉搏与需求，为投资

者带来财富增长。今年从新三板到并

购基金，我们可能都会涉及，我们的

脚步将从二级市场过渡到一级半，甚

至是一级市场，把“鱼” 吃深吃透。我

一直强调，当机会来临的时候，可能

是丑陋复杂而看不清的，但不能因此

而放过它。


