
走近范勇宏：从东四营业部到华夏基金

大幕开启：东四营业部

证券时报记者 杨波

作为华夏基金总经理， 范勇宏的故事要

从东四营业部讲起。

一年做到全国老大

1993

年

4

月， 华夏证券发现他的第一家

营业部北京东四营业部深陷危机： 注册资本

金仅

1000

万元的营业部， 客户保证金亏空就

达

591

万元， 营业部的资金周转异常困难。

当年

8

月， 加入华夏证券不到一年的范

勇宏临危受命， 出任东四营业部总经理。 从

此， 他开始了自己的峥嵘岁月。

初到营业部， 他建章立制， 迅速堵漏， 千

方百计四处筹资， 稳定员工队伍， 稳住客户。

营业部刚刚度过危机， 他就立志赶超当

时全国最大营业部———万国证券上海黄浦营

业部。 营业部副总经理陈利等人

受命前往上海实地考察，

“我们扮作大户， 进入黄

浦营业部， 主要是看他

们的管理。” 回到北京

后， 陈利提交了厚厚

的一份汇报材料。 范

勇宏提出 “南有黄浦、 北有东四”， 要求

营业部全体员工以万国黄浦营业部为目

标， 去摹仿去学习。

学习的同时， 范勇宏的东四营业部在

创新。

1993

年， 在

A

股低迷之际狠抓法

人股交易， 东四营业部开通了全国证券交

易自动报价系统 （

STAQ

） 和

NET

系统，

成为全国第一家开通四个市场交易的营业

部。 当年， 东四营业部成为唯一的在异地

开发的国债期货席位， 也是第一家把现货

国债作为一个部门的营业部。

1994

年上半年， 北京发行

4

只股票，

东四营业部成了

2

只股票的代销点， 陈利

对当时的情形记忆犹新： “营业部门口是

人山人海，

30

多天里， 我只回了四趟

家。” 东四营业部客户也迅速从

600

多名

发展到上万名， 成为北方地区最大的一级

半市场。

这一年， 东四营业部开始成为全国最

大的营业部。

“他的眼光要比我们长远”

范勇宏马上开始抓两件事： 一

是提出 “追求卓越， 崇尚完美”， 大

搞营业部文化建设； 二是员工队伍

建设。

“在用人方面， 我想找一些岁

数大的稳当一点的人， 但范总不

同意， 要高学历的年轻人， 要从

大学生里去找。” 陈利说。

陈利称， 范勇宏很注重客户

利益， “他总是说， 我们的盈利

必须放在客户盈利的基础上。 他

认为要留住客户， 首先要为

客户做好投资知识的普及教

育工作”。

范勇宏亲自动手， 在

1994

年写了一本

名为 《无限风光在险峰》 的小册子， 系统介

绍

NET

系统。 “印了

1000

多本， 发给营业

部的客户。” 陈利说， “那要算最早一批的

证券类书籍了， 客户都夸他文笔好。”

东四营业部还在全国率先开办夜市， 从

下午

5

点到晚上

9

点， 普及证券基础知识。

营业部夜市持续近两个月， 吸引了很多客

户， 西边石景山、 房山、 大兴， 北边的昌

平、 顺义， 都跑来开户。

范勇宏也非常注重员工的培训。

东四营业部与财政部财科所合作举办了

两届研究生班， 先后有

87

名员工参加。 每

名员工学费要

8000

多元， 在当时还是非常

大的数字。 最后， 有

6

名员工通过考试论文

答辩获得硕士学位， 后来成为基金一哥的王

亚伟就是其中一员。

东四营业部成立了华夏之星股市研究中

心， 出了一本期刊， 范勇宏取名为 《荷露》，

其立意显然出自 “小荷才露尖尖角”。

“在范勇宏手下工作， 人会变得很勤

奋。” 当时负责华夏之星研究中心的赵笑云

说。 他在华夏证券北京东四营业部与范勇宏

同事

3

年， 他说， 范勇宏很体恤下属， 他有

种特别的力量， 能让每个人都感觉受到重

视， 还有无限潜能可以挖。

赵笑云对范勇宏的第一印象就是细心周

到， 那是

1994

年， 刚从海南到北京闯荡，

还没有开口， 范勇宏就为他排好了食宿， 不

动声色的关怀让赵笑云心中很是感激。 第二

个印象就是范勇宏的问题特别多， 有时正在

看盘， 范勇宏随手拉把椅子坐在旁边， 冷不

丁就会抛出几个问题。

赵笑云说， 当时他们每天都加班到晚上

9

点、

10

点， 将当天的策略报告用传真发给

客户， 有时已经回家了， 突然想到某个方面

需要补充， 会马上和同

事讨论， 大家都把

8

小

时之外的工作电话视为

正常。

“对有能力的人，

范勇宏从来不掩饰欣赏

之情。” 赵笑云说， 而

且当时有位优秀的老员工跳槽去了上市公

司， 范勇宏还经常和他保持联系， 让他在公

司呆得不顺心就回营业部来。

华夏基金的摇篮

至此， 范勇宏时期的东四营业部步入传

奇阶段。 从

1994

年开始， 东四营业部开始

稳居全国第一， 在任不到

5

年， 为国家带来

1.2

亿元的税收， 为华夏证券带来

4

亿多元

的利润， 为股东带来

568%

的年均资本回报

率。 他所创的利润不仅弥补了营业部的亏

空， 即使放到证券公司的利润排行榜中， 也

排在前

15

名以内。

范勇宏时期的东四营业部也为证券市场

输送了一大批人才， 担任证券公司副总以上职

务的就不下

10

人， 仅在北京， 从东四营业部

走出去的营业部经理就不下

20

人。

东四营业部为范勇宏的新征程打下了基

础。 华夏基金

10

多人的筹备组， 大多是他在

东四营业部的旧部。 据公开资料， 华夏基金成

立之初， 在总经理范勇宏之下， 金旭、 李操纲

任副总经理， 王亚伟、 江晖、 滕天鸣和张后奇

四人任总经理助理。 除了金旭和江晖之外， 其

他人均出自华夏证券渊源， 其中李操纲、 滕天

鸣、 王亚伟和张后奇均来自华夏东四。

高潮：华夏基金

15

年

证券时报记者 杨波

东四营业部如日中天之际， 范勇宏离开

了。

1997

年

11

月， 他受命筹建华夏基金，

结果一干就是

15

个年头。

“华夏能做好，是天道酬勤”

从东四营业部到华夏基金， 范勇宏带来

的不仅是这些得力干将， 还有他一直倡导的

勤奋争先的作风。

筹备组设在北京万寿路的寿松饭店， 面积

500

平方米。 范勇宏和筹备组的

10

多位成员边

装修边学习基金知识。

1998

年

3

月

11

日， 中

国证监会批复同意筹建华夏基金管理公司。

1998

年

4

月

9

日， 注册资本

7000

万元的华夏

基金管理公司悄然成立。 没有鲜花， 没有掌声，

甚至连一个简单的仪式都没有。 因为就在同一

天， 中国证监会批复同意华夏基金发行公司第

一只基金———基金兴华， 范勇宏和他的同事又

投入到紧张的基金发行工作中去了。 三周后，

基金兴华成立。

一位老员工回忆说， 范勇宏对自己要

求高， 对员工要求也很高， “大家都特别

累特别辛苦， 华夏基金能做好， 应该说是

天道酬勤。”

这位老员工说， 华夏基金创办的前两

年， 范勇宏基本每个周末都在办公室加班，

三大报、 证券市场周刊都会仔细看， 还随身

带着英语口语练习的小册子。 公司员工都知

道， 上班， 往往范勇宏来得最早，

7

点半多

一点就来了； 下班， 滕天鸣往往最后一个

走， 基本是晚上

9

点以后。

这种作风延续至今。 “五一”、 国庆长

假、 周六日双休， 华夏基金经常要加班。 出国

培训， 基本安排在春节国庆长假期间， 各种工

作会总结会都安排在周末。 研究员经常半夜三

更发邮件， 早上

8

点还得准时打卡上班。

华夏基金在海南开过多次年度投资策略

会， 一般都是三天会， “我连海是啥样都没

看到。” 这位老员工说。

在华夏基金， 范勇宏经常讲居安思

危， 市场竞争激烈， 不进则退。 “我们都

认同范总的说法。 基金行业努力去做都不

一定做得好， 如果不努力肯定做不好。”

九年磨一剑

华夏基金的勤奋背后是范勇宏的远大

目标。

华夏基金成立之初， 范勇宏提出的企

业愿景是： 做全球资本市场上有重要影响

力的受人尊敬的资产管理公司。

“这不是一句口号。” 一位华夏中层

称， 范勇宏很有使命感， 希望中国的基金

管理公司能够参与国际竞争， “他给我们

讲， 中国有全球最大的银行、 最大的保险

公司， 为什么就不能有全球最大的资产管

理公司？” 早在

1998

年， 范勇宏就把华

尔街的基金经理请到华夏基金， 给自己的

基金经理讲课。 华夏基金成立不久， 就组

建了国际业务部。 “我们的海外投资团队

人数是最多的。 范总说， 中国基金业肯定

要走出去， 现在我们就有能力培养这支队

伍， 这些人以后即使不在华夏， 对国内基

金行业也是有好处的。”

在公司治理上， 范勇宏也再次展示他

的远见。

在范勇宏的推动下， 华夏基金董事会

最早引入独立董事。 公开资料显示， 早在

2001

年， 在华夏基金

12

人的董事会中，

独立董事就多达

5

人。 在中信证券

100%

控股华夏基金后， 董事会成员降至

5

人，

独立董事多达

3

人。 业内人士认为， 华夏

基金能够在股权频繁变动的情况下， 仍然

保持稳定和发展， 与独立董事对管理层的

理解、 信任与支持密不可分。

一位已经离开的老华夏人看来， 范勇宏

的远见更表现在他并不急功近利。 在东四营

业部， 范勇宏只用一年不到的时间， 就做到

了全国第一。 而华夏基金成为基金行业老大

却是在

2007

年， 他用了

9

年时间。

业内人士都承认， 范勇宏并不刻意追求

规模。 一个有力的证据是，

2007

年， 全行

业通过大比例分红来扩张基金资产， 华夏基

金不但没有参与， 反而在

6000

点市场一片

狂热时， 暂停了大多数基金的申购。

2009

年， 华夏基金发行华夏沪深

300

指数基金、 华夏盛世精选两只基金， 广受追

捧， 分别获得

247

亿份和

180

亿份的认购。

“我们没想到发那么多， 华夏盛世半天发了

180

多亿， 范总马上就让叫停了。 后来范总

多次说如果当时少发一点， 现在华夏基金品

牌可能会好一点。” 上述人士说。

给投研人员“吃偏饭”

“基金是管出来的， 不是卖出来的。”

这是范勇宏在公司常说的话， 在他看来， 资

产管理行业的本质就是信任， 把钱管好， 获

得好的回报， 让投资者放心， 这是基金管理

公司存在的根本原因。

“范总经常说， 关键是业绩。” 一位老

员工表示， “在公司成立的最初几年， 我们

拍合影都是齐声喊 ‘业绩’， 而不是 ‘茄

子’。”

对基金业绩的追求， 也成就了华夏基金

今日的行业老大地位。 多位华夏内部人士均

认为， 有战斗力的投研团队， 是华夏基金的

核心竞争力。 得益于多年来的投研队伍建

设， 华夏基金得以在

2006

年至今的牛熊急

剧转换中， 厚积薄发， 一骑绝尘。

自成立以来， 范勇宏就一直关注华夏基

金的投研队伍建设， 对投研人员也是偏爱有

加。 这甚至让在东四营业部员工吃惊地发

现， 范勇宏变了。 在营业部时， 员工都比较

怕范勇宏， “东四营业部的人看到我们跟他

很随便， 都问我们怎么敢跟他们那么近。”

在这位华夏基金老员工看来， 范的变化

与所处行业变化有关。 证券公司营业部在上

个世纪

90

年代， 远不及现在规范， 风险丛

生， 管理必须严格。 基金公司从一诞生开

始， 制度设计相对完善， 风险控制比较到

位， 人才是第一位的， 管理应该相对宽松。

从筹备之初， 范勇宏就给投资人员 “吃

偏饭”， 希望给基金经理提供最好的环境。

在寿松饭店办公期间， 范勇宏和几位副总经

理中午都吃盒饭， 却为投研小组在餐馆订餐。

2008

年北京奥运会期间， 公司安排维稳值

班， 女员工值白班男员工值夜班， 连高管都

要参加， 只有基金经理、 研究员不用值班。

范勇宏在投研队伍建设上， 舍得花钱。

华夏基金投研人员多达

170

多人， 海归多、

高考状元多。 据称， 华夏基金的人力资源部

会搜集部分省高考前

100

名的考生名单， 然

后主动打电话去联系实习与就业。

华夏内部人士称， 范勇宏对投研队伍也

舍得花时间： 会带新研究员去爬山； 会在基

金经理业绩下滑时给予关心； 会在投研例会

上向基金经理提问…… “基金经理都怕他提

问， 因为他会问得很细。” 这位人士称， 范

勇宏为人做事非常严谨， 注重细节。 重要会

议前， 会去会议室检查， 还专门请人讲开会

的规范。 陪他一起出差， 发现他对日程安排

考虑得比秘书还细致周到。

这位人士称， 范勇宏经常讲， 选股难，

选人更难， 认为培养一个成熟的基金经理一

般需要五年的时间， 不能因为一时的业绩波

动就轻易舍弃信任。 业界普遍认为王亚伟的

成功离不开范勇宏的信任， 在王亚伟管理社

保组合 “走麦城” 后， 范勇宏依然信任有

加， 让他担纲华夏大盘基金经理。

“如果培养一个成熟的基金经理需要五

年， 那培养一个成熟的基金公司总经理又需要

多少年？” 这位人士说， “我们学到了很多东

西， 跟他在一起很值得。 我们都很关心他。”

伴随着这些旧部的关心， 从东四营业部

到华夏基金， 范勇宏走过了他人生中辉煌的

20

年。

从华夏证券东四营业部， 到华夏基金， 范勇宏都做到了行业第一， 成为行业传奇人物。 但

他一直保持低调， 很少接受媒体采访， 几乎从不谈及个人经历。 关于他， 我们了解得并不多。

上周， 证券时报记者专程赴京。 从他在华夏东四营业部的搭档陈利、

赵笑云， 到华夏基金不愿透露姓名的内部员工以及离开华夏的老员工， 我

们通过各种途径采访了多位知情人士。 我们走近范勇宏：

●

他出身草根。 他靠自己的能力得到认同。

●

他是中长跑健将。 他总

是力争第一。

●

他有远见。 他知人善用。

●

他非常严谨。 他比秘书还细致。

●

他从不掩饰对优秀人才的热爱。 他让下属变得很勤奋。

� � � �

2009

年， 范勇宏随华夏海

归西行前往甘肃参加母亲水窑工

程捐助，

9

月

19

日至瓜州。

塞外秋思

秋风塞外吹， 白云万里飞。

芳草飘零落， 鸿雁东南归。

大漠映落日， 残墙伴戈壁。

古来征战地， 生死伤别离。

千年兴亡事， 都在荒漠里！

———范勇宏

华夏证券东四营业

部时期的范勇宏。

1998

年

5

月

8

日，

华夏兴华基金在上海证

券交易所上市交易。

2003

年，华夏基金

公司董事会合影。

2005

年

2

月， 时

任上海证券交易所理事

长耿亮 （左） 与范勇宏

共同敲响中国内地首只

ETF

华夏上证

50ETF

上市锣声。

2010

年， 投资大师

索罗斯与范勇宏合影。

2006

年

4

月， 华夏基金投资决策委员会合影。
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5
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8

日 星期二
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不是尾声：

放弃也是

一种选择

证券时报记者 杨波

15

年前， 作出离开华夏

证券东四营业部这一决定， 范

勇宏曾放弃了很多， 包括数额

巨大的营业部奖金。 对此， 他

曾在接受采访时说， “辉煌时

要学会放弃， 就像股票在峰值

时该卖， 尽管舍不得。 这点非

常重要”。

15

年后， 范勇宏再次在

辉煌时放弃。

也许， 放弃也是一种选

择， 这一次就像上一次一样，

离开是为了做一些更有意义的

事情。 对于喜欢挑战的范勇宏

来说， 登山绝顶， 就当激流勇

退， 挑战另一座山峰。

中国资产管理行业的发展

空间巨大， 基金业的未来也不

可限量， 但基金业的良性发

展， 正遭遇制度瓶颈的制约。

范勇宏曾多次提到基金业

的制度变革， 在为证券时报撰

写的 《基金业的冬天》 一文

中， 他曾写道： “是不是再来

一次

2007

年那样的大牛市，

中国基金规模就大发展了呢？

答案是否定的。 即使牛市来

了， 基金规模一时上去了， 没

有长期业绩的支持， 其规模也

是昙花一现， 不能持久。 只有

建立了科学的基金制度， 才能

为投资者创造良好的、 可持续

的回报， ‘保护基金持有人利

益’ 才不会成为一句空话。”

这是范勇宏的肺腑之言，

也是他思考多年的智慧结晶：

制度就是生产力， 中国基金只

有变革制度才能发展， 才能演

绎 “春天的故事”！

范勇宏与东四的故事已传

为美谈， 与华夏基金的故事也

正在完美收场， 我们期待着他

另一个故事的开始。


