
郭小军：资管业务需要“专业的善良”

本报记者 朱茵

目前，市场上各类资管规模已近10万亿元，如何在其中脱颖而出绝非易事，但兴业证券资产管理公司在总经理郭小军的带领下屡次获得业内各类大奖，口碑和市场认可度极高，最近他所建立的兴证私人银行部和资管部有机联动，该模式也受到业内同行关注。 在郭小军看来，急速扩张之后的资管行业酝酿着机会也面临挑战，专业管理人只有本着“善良” 的初心，在符合行业发展前景和自我能力圈内，不断进行战略创新，有所为有所不为，才能找到合适自我的发展壮大路径。

逆市爆发 迭创佳绩

时至年中，新基金发行难度愈来愈大，5月1日至20日，新发公募基金合计销量仅 11亿元。 在权益类产品销售举步维艰的背景下，兴证资管公司一款名为“金麒麟顶端优势” 的权益类大集合资管计划的持续营销却逆市爆发，11个交易日累计销量近 7 .7亿元。

尽管只是老产品的持续营销，但却获得市场空前认可。 事实证明，惟有已经被验证过的好产品，才能打破低迷市场的销售冰河期。 而对于资管公司来说，唯有相对超前的战略思路，才能从行业中脱颖而出。

据悉，兴证资管公司这几年虽然规模增长不算最快，但其业绩和口碑在业内已牢固树立。 Wind数据显示，金麒麟顶端优势成立于2013年6月，截至今年4月底已实现102 .6%的总回报，年化回报高达27 .29%。 在去年6月 、7月的两次A股大跌中，金麒麟顶端优势回撤仅为 6 .3%及7 .29%，远小于沪深300同期31 .58%和28 .42%的跌幅，体现出产品控制回撤的能力。

从2015年6月15日到2016年6月 15日的一年间，上证综指下跌44 .12%，中小板指下跌44 .06%，创业板指下跌 45 .41%，同期公募基金公司的股票基金全部为负收益，偏股混合基金平均下跌 26 .82%，私募基金有2249只产品清盘 。 而与之相对应的是，兴证资管权益产品平均跌幅仅8 .65%，跑赢所有公募基金公司（剔除建仓期跨暴跌区间基金），兴证金麒麟顶端优势区间跌幅仅6 .82%，顶端优势投资主办张昌平管理的鑫享8号一年间实现正收益 6 .8%，顶端优势投资主办杨定光管理的玉麒麟2号同期亦实现正收益 4 .75%。

兴证资管一向以权益类投资见长 ，但几年下来，五大业务条线整体投资业绩均保持稳定，助力公司管理规模和经营收入逐年跃进。 截至2015年底，兴证资管业务总规模 1566亿元，其中集合业务规模 244亿元。 主动管理业务对公司整体收入贡献度逐年上升，2015年资管净收入7 .96亿元，其中集合净收入高达 6 .69亿元，相比上年净增5 .57亿元，资管净收入和集合净收入均排名行业前十。 2015年，兴证资管为客户取得收益超过22亿元，其中集合投资类产品实现收益20 .92亿元。

郭小军于 2014年挂帅兴证资管，而此前一年，兴证资管的前身———兴业证券资管部是没有盈利的，原因一是规模小，管理费提取很少；二是产品较少采用盈利分成模式。 “当时我向公司借了一千万给员工发奖金。 ” 郭小军表示，董事长兰荣对他很有信心，表示你敢借我就敢给，显示了公司对人才战略的高度重视，也因此留住了兴证资管的核心人才，让这个团队在业内保持了较高的稳定度，并且不断创出佳绩。

永远有坚持和底线

“我经常思考，在一个健康的财富管理市场上，作为产品和服务的提供者，资产管理机构需要做什么？ ” 郭小军带领兴证资管从资管的本源出发，提出“专业的善良” ，并在兴证内部逐步达成共识 ，成为兴证资管发展之“道 ” 。

大资管时代的到来，银行 、证券、保险、基金、信托、期货等各类机构，依托各自的基因与禀赋同台竞争，形成了缤纷多彩的业务模式和发展形态 ，也越来越多地寻求互相之间的业务融合与共赢 。 但在这场资管盛宴的背后，有民间“伪理财” 机构跑路这样的风险事件，也有一些正规资管机构的跌宕浮沉。

“兴证资管的业务开展和投资逻辑 ，始终从投资人的真实诉求出发，我们只做我们能力圈里可为的事情，并始终如一地把它做好。 ” 郭小军表示，兴证资管的发展不盲目追求各种规模的数字 ，所以对一些“虚胖” 的业务不会急功近利 。 “我们要赚的钱，是源于上市公司等投资标的真正价值提升带来的成长，而不是市场非理性吹起来的泡沫 ，我们不能将持有人被动地置于风口浪尖之上。 ”

在他看来，这就是“专业的善良” ，知其雄而守其雌，知其黑而守其白，《老子》的智慧也可谓兴证资管经营发展之“道” 。

一直以来，通道业务只是兴证资管公司的一个平台，牌照通道类业务并没有着力发展，监管套利的事也不做，结构化产品只做定增和量化……兴证始终有自己的坚守和底线。 虽然有不少公司论证后放弃了的项目会被别的机构拿去做，但兴证并不因此而降低标准。

“大道至简·知行合一” 是兴证资管的企业文化。 郭小军认为企业的发展需要精益求精，需要稳健，更需要专业。 其一，精益求精。 再优秀的投资人也不可能100%判断对市场，“但我们可以通过对市场和投资标的精细的研究与跟踪，加上反复改进策略，尽可能地提高准确率 。 ”

其二，稳健发展。 永远保持一份对市场的敬畏，永远把风险控制摆在前面，敢于在市场疯狂之际急流勇退。 盲目追随市场、抛弃基本面价值的随波逐流，最终的结果就是在大浪淘沙中被淘汰 。

其三，专业敬业。 郭小军强调，投资最终还是要回到对“内功 ” 的修行上来，要求不断提升自主投资研究能力。

嫁接优势，协同效应发力

一路走来，兴证资管的做法在业内一直受到关注，除了其有所为有所不为，还在于其战略与远见：定增业务规模两年蝉联券商资管第一，率先启动定增折价产品，率先提出投行资管概念，如今又着力将兴业证券私人财富管理业务与资管业务打通……

兴证资管较早成立了“创新投资部” ，以战略眼光创新试点 ，以定增为主，新三板、并购基金也在运行；此外，量化对冲业务吸引了从高盛回来的重量级人才；在结构化融资方面，员工持股项目已经是券商中家数最多的资管公司；在资产证券化方面，不仅做了中国民间融资租赁第一单，最近的远东租赁三期资产支持专项计划总规模更是达到34 .8亿元。

在定增及定增折价产品方面，兴证资管在券商资管中已树立了良好口碑。 公司在 2013年开始着重布局定增业务，投研人员多数担当了定增项目的调研工作，在之后2014年 、2015年上市公司定增项目大增的年份，兴证资管发行资产管理产品数量遥遥领先，鑫享和鑫成系列定增产品在业内独树一帜。

虽然没有在大牛市的时候获得公募牌照 ，但郭小军认为当前仍旧是好时机：一边是银行的固定期限理财产品收益率下降 ，另一边是老百姓的财富管理需求不断增加。 从大资管的发展前景看，整体规模还是会增长，当中的结构将发生调整，譬如通道类的业务规模下降 ，真正的财富管理类业务将继续增长。 而郭小军透露，兴证资管未来的业务发展方向主要有三个方面：

第一，坚持主动投资管理。 以价值投资为基本理念 ，坚持主动投资管理，持续打磨投研能力，追求绝对收益。 要求每一个投资决策都要基于对投资标的真实价值的科学评估 ，都要经得起推敲和市场的考验。

第二，打造多元的产品线 。 以投研能力为核心，打造多元业务线，给机构投资者和零售客户提供全方位的财富管理服务解决方案。 目前兴证资管的业务条线 ，已经覆盖了权益、固定收益、量化 、创新投资、结构化融资及资产证券化等领域，未来还会继续前瞻性地做一些布局 。

第三，发挥证券公司作为现代投资银行业务链条齐全的整体优势，协同各方资源 ，更好地服务客户 。 未来兴证资产管理和兴证私人财富管理将成为两大值得信赖的口碑和品牌。

于今年4月底，郭小军在兴业证券体系内兼任私人财富管理业务委员会主任委员 ，意味着在资管之外重新耕耘他极为熟悉的经纪业务。 如何统筹这两大重头业务并且形成合力，是他当前首要的工作目标。

“两个业务的宗旨是一致的，都是服务好客户。 私人财富管理直接面向客户 ，强在产品多元化和服务深度；资管则面对资本市场和基础工具 ，只要投研团队搭建得好，培养得当，提供能创造可观回报的产品，那么对经纪业务客户的投资理财和资产配置都能形成强有力的支持。 ” 郭小军认为，“针对交易客户我们提供经纪业务服务，对有理财需求的客户提供理财产品，有财富管理需求的我们提供资产配置，并且兴证资管已经拿到QDII业务牌照 ，还可以做海外资产配置 。 ”

“未来协同效应将是兴业的长项。 ” 郭小军透露最近忙于兴业证券新设营业部网点的铺设，“我们目前只有70多个网点 ，已经确定未来半年之内将在全国建立84个新网点 ，主要是在财富集中的区域加大布局。 ” 兴业证券的产品营销能力一直享誉基金界 ，郭小军表示，兴业资管最终将把投资能力、销售能力及投研平台的优势有机链接起来。

简历

郭小军，兴业证券私人财富管理业务委员会主任委员，兴证证券资产管理有限公司总经理。 1993年7月加入兴业证券，历任漳州营业部总经理、兴业证券经纪事业部总经理、营销管理总部总经理 、第一创业证券总裁助理 、兴业证券资产管理分公司总监兼分公司副总经理、兴业证券资产管理分公司总经理。 自 2014年起担任兴证资管总经理职务。 在他的带领下，公司集合资产管理规模从2013年的 46 .1亿元上升至2014年的 123亿元，到 2015年末，兴证资管集合资产管理规模达244亿元。
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郭小军：资管业务需要“专业的善良”

□本报记者 朱茵

目前， 市场上各类

资管规模已近 10万亿

元，如何在其中脱颖而

出绝非易事，但兴业证

券资产管理公司在总

经理郭小军的带领下

屡次获得业内各类大

奖，口碑和市场认可度

极高，最近他所建立的

兴证私人银行部和资

管部有机联动，该模式

也受到业内同行关注。

在郭小军看来，急速扩

张之后的资管行业酝

酿着机会也面临挑战，

专业管理人只有本着

“善良” 的初心，在符

合行业发展前景和自

我能力圈内，不断进行

战略创新，有所为有所

不为，才能找到合适自

我的发展壮大路径。

逆市爆发 迭创佳绩

时至年中，新基金发行

难度愈来愈大，5月1日至20

日，新发公募基金合计销量

仅11亿元。在权益类产品销

售举步维艰的背景下，兴证

资管公司一款名为“金麒麟

顶端优势” 的权益类大集合

资管计划的持续营销却逆

市爆发，11个交易日累计销

量近7.7亿元。

尽管只是老产品的持

续营销，但却获得市场空前

认可。 事实证明，惟有已经

被验证过的好产品，才能打

破低迷市场的销售冰河期。

而对于资管公司来说，唯有

相对超前的战略思路，才能

从行业中脱颖而出。

据悉，兴证资管公司这

几年虽然规模增长不算最

快，但其业绩和口碑在业内

已牢固树立。 Wind数据显

示，金麒麟顶端优势成立于

2013年6月，截至今年4月底

已实现102.6%的总回报，年

化回报高达27.29%。在去年

6月 、7月的两次A股大跌

中，金麒麟顶端优势回撤仅

为6.3%及7.29%， 远小于沪

深 300 同 期 31.58% 和

28.42%的跌幅，体现出产品

控制回撤的能力。

从 2015年 6月 15日到

2016年6月15日的一年间，

上证综指下跌44.12%，中小

板指下跌44.06%，创业板指

下跌45.41%，同期公募基金

公司的股票基金全部为负

收益，偏股混合基金平均下

跌 26.82% ， 私 募 基 金 有

2249只产品清盘。而与之相

对应的是，兴证资管权益产

品平均跌幅仅8.65%， 跑赢

所有公募基金公司（剔除建

仓期跨暴跌区间基金），兴

证金麒麟顶端优势区间跌

幅仅6.82%， 顶端优势投资

主办张昌平管理的鑫享8号

一年间实现正收益6.8%，顶

端优势投资主办杨定光管

理的玉麒麟2号同期亦实现

正收益4.75%。

兴证资管一向以权益

类投资见长， 但几年下来，

五大业务条线整体投资业

绩均保持稳定，助力公司管

理规模和经营收入逐年跃

进。 截至2015年底，兴证资

管业务总规模1566亿元，其

中集合业务规模244亿元。

主动管理业务对公司整体

收入贡献度逐年上升，2015

年资管净收入7.96亿元，其

中集合净收入高达6.69亿

元，相比上年净增5.57亿元，

资管净收入和集合净收入

均排名行业前十。 2015年，

兴证资管为客户取得收益

超过22亿元，其中集合投资

类产品实现收益20.92亿元。

郭小军于2014年挂帅

兴证资管， 而此前一年，兴

证资管的前身———兴业证

券资管部是没有盈利的，原

因一是规模小，管理费提取

很少；二是产品较少采用盈

利分成模式。 “当时我向公

司借了一千万给员工发奖

金。” 郭小军表示，董事长兰

荣对他很有信心，表示你敢

借我就敢给，显示了公司对

人才战略的高度重视，也因

此留住了兴证资管的核心

人才，让这个团队在业内保

持了较高的稳定度，并且不

断创出佳绩。

永远有坚持和底线

“我经常思考，在一个健

康的财富管理市场上，作为产

品和服务的提供者，资产管理

机构需要做什么？ ” 郭小军带

领兴证资管从资管的本源出

发，提出“专业的善良” ，并在

兴证内部逐步达成共识，成为

兴证资管发展之“道” 。

大资管时代的到来，银

行、证券、保险、基金、信托、期

货等各类机构，依托各自的基

因与禀赋同台竞争，形成了缤

纷多彩的业务模式和发展形

态，也越来越多地寻求互相之

间的业务融合与共赢。 但在这

场资管盛宴的背后， 有民间

“伪理财” 机构跑路这样的风

险事件，也有一些正规资管机

构的跌宕浮沉。

“兴证资管的业务开展和

投资逻辑，始终从投资人的真

实诉求出发，我们只做我们能

力圈里可为的事情，并始终如

一地把它做好。” 郭小军表示，

兴证资管的发展不盲目追求

各种规模的数字，所以对一些

“虚胖” 的业务不会急功近

利。“我们要赚的钱，是源于上

市公司等投资标的真正价值

提升带来的成长，而不是市场

非理性吹起来的泡沫，我们不

能将持有人被动地置于风口

浪尖之上。 ”

在他看来，这就是“专业

的善良” ，知其雄而守其雌，知

其黑而守其白，《老子》 的智

慧也可谓兴证资管经营发展

之“道” 。

一直以来，通道业务只是

兴证资管公司的一个平台，牌

照通道类业务并没有着力发

展， 监管套利的事也不做，结

构化产品只做定增和量化

……兴证始终有自己的坚守

和底线。 虽然有不少公司论证

后放弃了的项目会被别的机

构拿去做，但兴证并不因此而

降低标准。

“大道至简·知行合一”

是兴证资管的企业文化。 郭小

军认为企业的发展需要精益

求精，需要稳健，更需要专业。

其一，精益求精。 再优秀的投

资人也不可能100%判断对市

场，“但我们可以通过对市场

和投资标的精细的研究与跟

踪，加上反复改进策略，尽可

能地提高准确率。 ”

其二，稳健发展。 永远保

持一份对市场的敬畏，永远把

风险控制摆在前面，敢于在市

场疯狂之际急流勇退。 盲目追

随市场、抛弃基本面价值的随

波逐流，最终的结果就是在大

浪淘沙中被淘汰。

其三，专业敬业。 郭小军

强调，投资最终还是要回到对

“内功” 的修行上来，要求不

断提升自主投资研究能力。

嫁接优势 协同效应发力

一路走来，兴证资管的做

法在业内一直受到关注，除了

其有所为有所不为，还在于其

战略与远见：定增业务规模两

年蝉联券商资管第一，率先启

动定增折价产品，率先提出投

行资管概念，如今又着力将兴

业证券私人财富管理业务与

资管业务打通……

兴证资管较早 成 立 了

“创新投资部” ， 以战略眼光

创新试点，以定增为主，新三

板、并购基金也在运行；此外，

量化对冲业务吸引了从高盛

回来的重量级人才；在结构化

融资方面，员工持股项目已经

是券商中家数最多的资管公

司；在资产证券化方面，不仅

做了中国民间融资租赁第一

单，最近的远东租赁三期资产

支持专项计划总规模更是达

到34 .8亿元。

在定增及定增折价产品

方面，兴证资管在券商资管中

已树立了良好口碑。 公司在

2013年开始着重布局定增业

务，投研人员多数担当了定增

项目的调研工作，在之后2014

年、2015年上市公司定增项目

大增的年份，兴证资管发行资

产管理产品数量遥遥领先，鑫

享和鑫成系列定增产品在业

内独树一帜。

虽然没有在大牛市的时

候获得公募牌照，但郭小军认

为当前仍旧是好时机：一边是

银行的固定期限理财产品收

益率下降，另一边是老百姓的

财富管理需求不断增加。 从大

资管的发展前景看，整体规模

还是会增长，当中的结构将发

生调整，譬如通道类的业务规

模下降，真正的财富管理类业

务将继续增长。 而郭小军透

露，兴证资管未来的业务发展

方向主要有三个方面：

第一， 坚持主动投资管

理。 以价值投资为基本理念，

坚持主动投资管理，持续打磨

投研能力，追求绝对收益。 要

求每一个投资决策都要基于

对投资标的真实价值的科学

评估，都要经得起推敲和市场

的考验。

第二， 打造多元的产品

线。 以投研能力为核心，打造

多元业务线，给机构投资者和

零售客户提供全方位的财富

管理服务解决方案。 目前兴证

资管的业务条线，已经覆盖了

权益、固定收益、量化、创新投

资、结构化融资及资产证券化

等领域，未来还会继续前瞻性

地做一些布局。

第三，发挥证券公司作为

现代投资银行业务链条齐全

的整体优势， 协同各方资源，

更好地服务客户。 未来兴证资

产管理和兴证私人财富管理

将成为两大值得信赖的口碑

和品牌。

于今年4月底， 郭小军在

兴业证券体系内兼任私人财

富管理业务委员会主任委员，

意味着在资管之外重新耕耘

他极为熟悉的经纪业务。 如何

统筹这两大重头业务并且形

成合力，是他当前首要的工作

目标。

“两个业务的宗旨是一

致的，都是服务好客户。 私人

财富管理直接面向客户，强在

产品多元化和服务深度；资管

则面对资本市场和基础工具，

只要投研团队搭建得好，培养

得当，提供能创造可观回报的

产品，那么对经纪业务客户的

投资理财和资产配置都能形

成强有力的支持。 ” 郭小军认

为，“针对交易客户我们提供

经纪业务服务，对有理财需求

的客户提供理财产品，有财富

管理需求的我们提供资产配

置， 并且兴证资管已经拿到

QDII业务牌照， 还可以做海

外资产配置。 ”

“未来协同效应将是兴业

的长项。 ” 郭小军透露最近忙

于兴业证券新设营业部网点

的铺设，“我们目前只有70多

个网点，已经确定未来半年之

内将在全国建立84个新网点，

主要是在财富集中的区域加

大布局。 ” 兴业证券的产品营

销能力一直享誉基金界，郭小

军表示，兴业资管最终将把投

资能力、销售能力及投研平台

的优势有机链接起来。


