
中信建投基金金强：弯道超车 探寻中小基金公司突围之路

本报记者 张舒琳

“最不像总经理的总经理。 ”

在一众公募基金总经理中，中信建投基金总经理金强的个性，可以称得上不拘一格。

他 有 刚 硬 的 一 面 ， 上 任 后 大 刀 阔 斧 改 革 ， 当 众 立 下 千 亿 目 标 ； 也 有 柔 情 的 时 刻 ， 为 了 帮 一 线 员 工 化 解 销 售 难 题 ， 亲 自 率 领 队 伍 直 奔 地 方 营 业 网 点 。 在 市 场 打 拼 二 十 年 的 金 强 ， 把 东 北 人 敢 闯 、 敢 干 的 豪 壮 刻 在 骨 子 里 ， 带 领 中 信 建 投 基 金 杀 出“绝 地 ” ， 奋 力 探 索 中 小 基 金 突 围 之 路 。

“从0到1” 阔步前进

记者近日走进中信建投基金总经理金强的会客室，简约随性的气息扑面而来。 算不上宽敞的房间里，摆满了绿植，谈吐之间，金强“接地气” 的性格一览无余。 工作人员介绍，这里虽是总经理的会客室，但经常有员工在此谈业务，金强时不时需要为他们腾出位置。

金强于2020年6月履新中信建投基金总经理。 这位知名营业部出身、在资管行业摸爬滚打超过20年的“实力派” ，拥有丰富的一线实践和管理经验。 过往履历显示，金强在1994年至 2005年任华夏证券东北管理总部总经理助理，在2005年至 2020年期间，历任中信建投证券股份有限公司北京望京中环南路营业部经理、沈阳分公司总经理、北京东直门营业部经理、北京安立路营业部经理以及中信建投证券经管委委员。 而北京东直门营业部前身就是著名的“华夏东四营业部” ，在业内

颇有影响力，曾经的“公募一哥” 王亚伟便是从这里走出来的。

长期在一线打拼，金强身上带着深深的市场化烙印。 他回忆，上任之初，中信建投基金渠道拓展举步维艰，一些地方分行不愿意销售公司产品。 他直接率领一队人马“杀到” 当地，与一线销售人员据理力争。 总经理亲自出马，办好每一件小事 ，凭着这股不服输的劲头 ，中信建投基金逐渐打开销售僵局。

面对困难，咬定青山不放松。 上任之初，金强面对的是一片“荒芜” ，彼时，中信建投基金公募管理规模仅 200亿元左右，专户规模却十分庞大。 按照资管新规要求，金强不得不对通道业务进行压缩，一番雷厉风行的改革后，专户规模压缩至 100亿元左右。 重整行装再出发，几乎从零开始 ，这位券商行业的老兵感到举步维艰。

很长一段时间内 ，他都在认真思考 ，背靠股东中信建投证券，为何基金公司却无法做大做强 ？基金行业的运行逻辑究竟和券商行业有什么不同？金强意识到，在大资管行业内，没有“一招鲜吃遍天” 的打法，必须真正用基金行业的方法来管理基金。他对人员、运营、战略深度复盘发现 ，当时不只投资研究力量薄弱，公司内部管理也存在风险隐患，尤其是团队中缺乏真正有公募基金相关经验的人员，专业性有待进一步提升，投研人员的待遇不及行业平均水平 ，无法做到市场化运行。

金强深知，基金经理作为最优秀的群体之一，管理层要充分尊重他们的投资风格和特质，切勿让外行干涉投资，力争为基金经理提供专业、强大的平台支持 。 因此，金强坚持为投研人员打造良性的环境和畅通的晋升渠道 ，提高待遇，包括依据市场机制为投研人员提供有竞争力的薪酬 、落户指标等。

面对目标，不破楼兰终不还。 “在2022年初 ，我立下‘军令状’ ，要在年底完成1000亿元的‘小目标’ ，当时公司很多员工都不相信能达成目标，因为实在是太难了，公募行业马太效应很强，中小基金公司要在短时间内规模突飞猛进，在很多人看来简直是天方夜谭。 ” 金强表示。

金强认为，作为一家中小基金公司，应秉持饼状发展思维而非柱状发展思维，紧跟市场发展的步伐 ，即追求市场占有份额的比例上升而非规模的绝对增长 。 他回忆 ，此前，公司采取的是被动等待策略，对产品发行比较“佛系 ” ，一度错过了2020年行情，如今 ，中信建投基金积极布局行业主题产品 ，发行效率大幅提升。 即使在近两年低迷的行情下，逆市发行也得到了不错反响，截至2022年末 ，中信建投基金旗下股票型、混合型基金共24只，与2020年二季度末相比 ，实现了数量翻倍 。

投资、研究 、市场“三驾马车 ” 驱动

背 靠 母 公 司 ， 总 经 理 金 强 又 拥 有 丰 富 的 资 管 行 业 市 场 拓 展 经 验 ， 中 信 建 投 基 金 得 以 充 分 整 合 市 场 资 源 ， 尤 其 是 在 渠 道 拓 展 方 面 ， 以 银 行 渠 道 为 例 ， 2021 年 至 2022 年 间 ， 中 信 建 投 基 金 共 签 约 了 近 160 家 银 行 ， 获 得 了 国 有 六 大 行 、 主 流 股 份 制 银 行 、 城 商 行 和 大 部 分 理 财 子 的 准 入 资 格 。 如 今 ， 中 信 建 投 新 发 基 金 中 ， 银 行 渠 道 销 售 的 份 额 占 比 已 提 升 至 30 % ， 较 之 前

大 幅 上 升 。

券商渠道方面，依托母公司的资源优势，券商渠道销售规模也持续提升。 此外，中信建投基金加强销售队伍建设，在华东、华北和华南建立了三大营销中心，改变以往单个员工负责多个渠道的模式 ，将销售资源真正盘活。

三 方 渠 道 方 面 ， 中 信 建 投 基 金 十 分 注 重 基 金 持 营 ， 在 天 天 基 金 、 蚂 蚁 基 金 、 理 财 通 、 京 东 等 第 三 方 销 售 渠 道 ， 以 及 部 分 银 行 渠 道 持 续 营 销 ， 均 取 得 了 不 错 的 成 效 。 中 信 建 投 基 金 电 商 团 队 成 立 后 ， 直 播 投 入 力 度 大 幅 加 强 。 利 用 母 公 司 给 予 的 研 究 资 源 和 公 司 投 研 资 源 ， 中 信 建 投 基 金 多 次 邀 请 知 名 券 商 分 析 师 与 基 民 深 度 交 流 ， 在 早 、 晚 两 个 时 间 段 轮 流 直 播 ， 积 累 了 不 少 粉 丝 。 由 于 服 务 和 陪 伴 具 有 温 度 ， 加 之 产 品

业 绩 受 到 认 可 ， 中 信 建 投 基 金 逐 渐 获 得 投 资 者 的 信 任 ， 与 不 少 渠 道 建 立 紧 密 联 系 。

在公募基金行业，人才即核心竞争力。 为拓展投研力量，金强积极招兵买马 ，近两年来，中信建投基金持续优化人员结构，引进了一批优秀的投研人才，旗下基金经理达到16名，员工数量超过200人。

投研人员考核方面，中信建投基金建立了长效考核机制 ，要求基金经理三年期、五年期业绩在行业内排名前50%。 此外 ，为了防止基金经理走进赌赛道 、押注式投资的怪圈，公司定期对基金经理进行业绩归因 ，区分基金的阿尔法收益和贝塔收益，分析超额收益究竟来源于何处、有没有可持续性。

为 者 常 成 ， 行 者 常 至 。 从 无 到 有 ， 从 有 到 优 ， 从 依 赖 专 户 到 多 元 化 发 展 ， 在 投 资 、 研 究 、 市 场“三 驾 马 车 ” 的 共 同 驱 动 下 ， 中 信 建 投 基 金 迈 上 发 展 新 征 程 ， 资 产 管 理 总 规 模 超 过 1000 亿 元 ， 成 为 中 小 基 金 公 司 提 质 增 效 、 高 速 发 展 的“黑 马 ” 。 分 类 来 看 ， 截 至 2022 年 末 ， 中 信 建 投 基 金 公 募 管 理 规 模 从 2020 年 二 季 度 末 的 218 亿 元 增 长 至 564 . 68 亿 元 ， 其 中 ， 非 货 基 金 是 规 模 增 长 主 力 ， 从 70 . 98 亿 元 增 长 至 423 . 2 亿 元 ， 包 括 混

合 型 基 金 108 . 7 亿 元 、 股 票 型 基 金 15 . 65 亿 元 、 债 券 型 基 金 297 . 11 亿 元 。

打造中小基金公司突围样本

近年来，公募牌照“上新” 速度明显加快，银行、券商、私募等各类机构争相入局 。 对于中小公司而言，寻找突围路径至关重要。

“中 小 基 金 生 存 压 力 确 实 很 大 ， 但 并 不 代 表 我 们 没 有 机 会 ， 因 为 中 国 市 场 太 大 了 ， 如 果 精 心 挑 选 几 个 好 赛 道 ， 再 开 拓 一 些 特 色 业 务 ， 也 能 很 好 地 发 展 。 ” 金 强 认 为 ， 当 前 基 金 公 司 普 遍 面 临 发 行 内 卷 的 困 境 ， 不 少 新 基 金 经 理 发 行 产 品 成 本 极 高 ， 因 此 ， 金 强 向 股 东 提 出 增 资 ， 对 新 基 金 经 理 发 行 的 产 品 主 要 采 取 发 起 式 模 式 ， 即 由 基 金 管 理 人 股 东 、 基 金 管 理 人 、 基 金 管 理 人 高 管 及 基 金 经 理 等 人 员 作 为 基 金 发 起 人 ，

认 购 基 金 的 一 定 数 额 。 一 方 面 避 免 拼 首 发 规 模 的“内 卷 ” ， 另 一 方 面 也 能 够 与 基 民 利 益 深 度 绑 定 、 共 担 风 险 、 共 享 收 益 。

2022 年 ， 证 监 会 发 布《关 于 加 快 推 进 公 募 基 金 行 业 高 质 量 发 展 的 意 见 》 ， 为 公 募 基 金 高 质 量 发 展 描 绘 清 晰 的 路 线 图 。 展 望 2023 年 ， 这 是 中 信 建 投 基 金 迈 上 千 亿 新 台 阶 后 的 关 键 一 年 ， 金 强 认 为 ， 要 将 发 展 目 标 从 量 的 增 长 转 变 为 质 与 量 的 同 步 提 升 。

首先，要充分发挥中信建投基金股东资源优势，将公募REITs打造成公司“王牌” 业务。 2022年底 ，中信建投国家电投新能源REIT获得证监会及上交所受理，这是全国首单央企新能源公募REITs，也是中信建投证券与中信建投基金的首单公募REITs项目。 金强表示，2023年中信建投基金将在公募REITs业务上继续发力，尤其是产业园区基础设施REITs。

对此，他信心满满 ：“由于REITs的存续期非常长，在项目选择上应十分谨慎 ，目光尽可能放得长远。 而我们凭借母公司投行团队在项目选择 、风险控制方面的专业优势，在公募REITs业务上可以做到多点开花。 ” 他判断，REITs投资空间极为广阔，随着REITs试点范围持续扩大，未来有可能拓展到市场化的长租房及商业不动产等领域，而一旦商业地产公募REITs落地，业务空间将达到万亿市场级别。

其 次 ， 权 益 产 品 方 面 ， 中 信 建 投 基 金 将 持 续 完 善 产 品 线 ， 甄 选 可 能 会 出 现 爆 发 性 行 情 的 方 向 布 局 产 品 。 此 前 两 年 ， 中 信 建 投 基 金 陆 续 布 局 了 新 能 源 、 医 药 等 高 成 长 性 赛 道 ， 未 来 ， 还 将 沿 着 军 工 、 消 费 、 TMT 等 长 坡 厚 雪 赛 道 继 续 寻 找 投 资 机 遇 。

固收业务方面，金强表示，将继续扩容以“固收+” 和纯债基金为主的固收产品 。 随着公司固收基金经理队伍扩大，固收管理规模有望进一步提升。

专 户 业 务 同 样 是 重 要 的 增 长 极 。 金 强 表 示 ， 经 过 此 前 的 整 改 ， 专 户 业 务 如 今 已 见 底 回 升 ， 规 模 超 过 300 亿 元 。 凭 借 此 前 专 户 业 务 的 深 厚 底 蕴 ， 以 及 投 资 团 队 积 累 的 丰 富 经 验 ， 固 收 类 专 户 产 品 仍 有 较 大 增 长 空 间 。 此 外 ， 中 信 建 投 基 金 还 将 顺 应 监 管 政 策 ， 积 极 布 局 符 合 公 募 行 业 高 质 量 发 展 方 向 的 创 新 类 产 品 ， 如 基 金 投 顾 业 务 、 养 老 目 标 FOF 等 。

金强，中信建投基金总经理，1994年6月至 2005年12月，任华夏证券东北管理总部总经理助理；2005年 12月至2020年5月历任中信建投证券股份有限公司北京望京中环南路营业部经理、沈阳分公司总经理、北京东直门营业部经理、北京安立路营业部经理。
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中信建投基金金强：

弯道超车 探寻中小基金公司突围之路

□本报记者 张舒琳

“最不像总经

理的总经理。 ”

在一众公募基

金总经理中，中信建

投基金总经理金强

的个性，可以称得上

不拘一格。

他有刚硬的一

面， 上任后大刀阔

斧改革， 当众立下

千亿目标； 也有柔

情的时刻， 为了帮

一线员工化解销售

难题， 亲自率领队

伍直奔地方营业网

点。 在市场打拼二

十年的金强， 把东

北人敢闯、 敢干的

豪壮刻在骨子里，

带领中信建投基金

杀出“绝地” ，奋力

探索中小基金突围

之路。

“从0到1” 阔步前进

记者近日走进中信建投基金总经

理金强的会客室， 简约随性的气息扑

面而来。算不上宽敞的房间里，摆满了

绿植，谈吐之间，金强“接地气” 的性

格一览无余。工作人员介绍，这里虽是

总经理的会客室， 但经常有员工在此

谈业务， 金强时不时需要为他们腾出

位置。

金强于2020年6月履新中信建投

基金总经理。这位知名营业部出身、在

资管行业摸爬滚打超过20年的“实力

派” ， 拥有丰富的一线实践和管理经

验。 过往履历显示，金强在1994年至

2005年任华夏证券东北管理总部总

经理助理， 在2005年至2020年期间，

历任中信建投证券股份有限公司北京

望京中环南路营业部经理、 沈阳分公

司总经理、北京东直门营业部经理、北

京安立路营业部经理以及中信建投证

券经管委委员。 而北京东直门营业部

前身就是著名的“华夏东四营业部” ，

在业内颇有影响力，曾经的“公募一

哥” 王亚伟便是从这里走出来的。

长期在一线打拼， 金强身上带着

深深的市场化烙印。 他回忆， 上任之

初，中信建投基金渠道拓展举步维艰，

一些地方分行不愿意销售公司产品。

他直接率领一队人马“杀到” 当地，与

一线销售人员据理力争。 总经理亲自

出马，办好每一件小事，凭着这股不服

输的劲头， 中信建投基金逐渐打开销

售僵局。

面对困难，咬定青山不放松。上任

之初，金强面对的是一片“荒芜” ，彼

时， 中信建投基金公募管理规模仅

200亿元左右，专户规模却十分庞大。

按照资管新规要求， 金强不得不对通

道业务进行压缩， 一番雷厉风行的改

革后，专户规模压缩至100亿元左右。

重整行装再出发，几乎从零开始，这位

券商行业的老兵感到举步维艰。

很长一段时间内， 他都在认真思

考，背靠股东中信建投证券，为何基金

公司却无法做大做强？ 基金行业的运

行逻辑究竟和券商行业有什么不同？

金强意识到， 在大资管行业内， 没有

“一招鲜吃遍天” 的打法，必须真正用

基金行业的方法来管理基金。 他对人

员、运营、战略深度复盘发现，当时不

只投资研究力量薄弱， 公司内部管理

也存在风险隐患， 尤其是团队中缺乏

真正有公募基金相关经验的人员，专

业性有待进一步提升， 投研人员的待

遇不及行业平均水平， 无法做到市场

化运行。

金强深知， 基金经理作为最优秀

的群体之一， 管理层要充分尊重他们

的投资风格和特质， 切勿让外行干涉

投资，力争为基金经理提供专业、强大

的平台支持。因此，金强坚持为投研人

员打造良性的环境和畅通的晋升渠

道，提高待遇，包括依据市场机制为投

研人员提供有竞争力的薪酬、 落户指

标等。

面对目标，不破楼兰终不还。“在

2022年初，我立下‘军令状’ ，要在年

底完成1000亿元的‘小目标’ ，当时

公司很多员工都不相信能达成目标，

因为实在是太难了， 公募行业马太效

应很强， 中小基金公司要在短时间内

规模突飞猛进， 在很多人看来简直是

天方夜谭。 ” 金强表示。

金强认为， 作为一家中小基金公

司， 应秉持饼状发展思维而非柱状发

展思维，紧跟市场发展的步伐，即追求

市场占有份额的比例上升而非规模的

绝对增长。 他回忆，此前，公司采取的

是被动等待策略， 对产品发行比较

“佛系” ，一度错过了2020年行情，如

今， 中信建投基金积极布局行业主题

产品，发行效率大幅提升。即使在近两

年低迷的行情下， 逆市发行也得到了

不错反响，截至2022年末，中信建投

基金旗下股票型、 混合型基金共24

只，与2020年二季度末相比，实现了

数量翻倍。

投资、研究、市场“三驾马车” 驱动

背靠母公司， 总经理金强又

拥有丰富的资管行业市场拓展经

验， 中信建投基金得以充分整合

市场资源， 尤其是在渠道拓展方

面， 以银行渠道为例，2021年至

2022年间， 中信建投基金共签约

了近160家银行，获得了国有六大

行、主流股份制银行、城商行和大

部分理财子的准入资格。 如今，中

信建投新发基金中， 银行渠道销

售的份额占比已提升至30% ，较

之前大幅上升。

券商渠道方面， 依托母公司的

资源优势， 券商渠道销售规模也持

续提升。此外，中信建投基金加强销

售队伍建设，在华东、华北和华南建

立了三大营销中心， 改变以往单个

员工负责多个渠道的模式， 将销售

资源真正盘活。

三方渠道方面，中信建投基金

十分注重基金持营， 在天天基金、

蚂蚁基金、理财通、京东等第三方

销售渠道，以及部分银行渠道持续

营销，均取得了不错的成效。 中信

建投基金电商团队成立后，直播投

入力度大幅加强。利用母公司给予

的研究资源和公司投研资源，中信

建投基金多次邀请知名券商分析

师与基民深度交流，在早、晚两个

时间段轮流直播， 积累了不少粉

丝。 由于服务和陪伴具有温度，加

之产品业绩受到认可，中信建投基

金逐渐获得投资者的信任，与不少

渠道建立紧密联系。

在公募基金行业， 人才即核心

竞争力。为拓展投研力量，金强积极

招兵买马，近两年来，中信建投基金

持续优化人员结构， 引进了一批优

秀的投研人才， 旗下基金经理达到

16名，员工数量超过200人。

投研人员考核方面， 中信建投

基金建立了长效考核机制， 要求基

金经理三年期、 五年期业绩在行业

内排名前50%。此外，为了防止基金

经理走进赌赛道、 押注式投资的怪

圈， 公司定期对基金经理进行业绩

归因， 区分基金的阿尔法收益和贝

塔收益， 分析超额收益究竟来源于

何处、有没有可持续性。

为者常成，行者常至。 从无到

有，从有到优，从依赖专户到多元

化发展，在投资、研究、市场“三驾

马车” 的共同驱动下，中信建投基

金迈上发展新征程，资产管理总规

模超过1000亿元，成为中小基金公

司提质增效、高速发展的“黑马” 。

分类来看，截至2022年末，中信建

投基金公募管理规模从2020年二

季度末的218亿元增长至564 .68亿

元，其中，非货基金是规模增长主

力， 从70 .98亿元增长至423.2亿

元，包括混合型基金108.7亿元、股

票型基金15.65亿元、 债券型基金

297.11亿元。

打造中小基金公司突围样本

近年来，公募牌照“上新” 速度

明显加快，银行、券商、私募等各类

机构争相入局。 对于中小公司而言，

寻找突围路径至关重要。

“中小基金生存压力确实很

大， 但并不代表我们没有机会，因

为中国市场太大了，如果精心挑选

几个好赛道， 再开拓一些特色业

务，也能很好地发展。 ” 金强认为，

当前基金公司普遍面临发行内卷

的困境，不少新基金经理发行产品

成本极高，因此，金强向股东提出

增资，对新基金经理发行的产品主

要采取发起式模式，即由基金管理

人股东、基金管理人、基金管理人

高管及基金经理等人员作为基金

发起人，认购基金的一定数额。 一

方面避免拼首发规模的 “内卷” ，

另一方面也能够与基民利益深度

绑定、共担风险、共享收益。

2022年，证监会发布《关于加

快推进公募基金行业高质量发展

的意见》， 为公募基金高质量发展

描绘清晰的路线图。 展望2023年，

这是中信建投基金迈上千亿新台

阶后的关键一年，金强认为，要将

发展目标从量的增长转变为质与

量的同步提升。

首先， 要充分发挥中信建投基

金股东资源优势， 将公募REITs打

造成公司“王牌” 业务。 2022年底，

中信建投国家电投新能源REIT获

得证监会及上交所受理， 这是全国

首单央企新能源公募REITs， 也是

中信建投证券与中信建投基金的首

单公募REITs项目。 金强表示，2023

年中信建投基金将在公募REITs业

务上继续发力， 尤其是产业园区基

础设施REITs。

对此， 他信心满满：“由于RE-

ITs的存续期非常长，在项目选择上

应十分谨慎，目光尽可能放得长远。

而我们凭借母公司投行团队在项目

选择、风险控制方面的专业优势，在

公募REITs业务上可以做到多点开

花。 ” 他判断，REITs投资空间极为

广阔， 随着REITs试点范围持续扩

大， 未来有可能拓展到市场化的长

租房及商业不动产等领域， 而一旦

商业地产公募REITs落地， 业务空

间将达到万亿市场级别。

其次，权益产品方面，中信建投

基金将持续完善产品线，甄选可能

会出现爆发性行情的方向布局产

品。 此前两年，中信建投基金陆续

布局了新能源、医药等高成长性赛

道， 未来， 还将沿着军工、 消费、

TMT等长坡厚雪赛道继续寻找投

资机遇。

固收业务方面，金强表示，将继

续扩容以“固收+” 和纯债基金为主

的固收产品。 随着公司固收基金经

理队伍扩大， 固收管理规模有望进

一步提升。

专户业务同样是重要的增长

极。 金强表示，经过此前的整改，专

户业务如今已见底回升，规模超过

300亿元。 凭借此前专户业务的深

厚底蕴，以及投资团队积累的丰富

经验，固收类专户产品仍有较大增

长空间。 此外，中信建投基金还将

顺应监管政策，积极布局符合公募

行业高质量发展方向的创新类产

品， 如基金投顾业务、 养老目标

FOF等。
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