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八大基金公司狂买金融地产

集体减持食品饮料

8

股价格创出新高

重仓基金大获其利

B6B5

中欧新趋势

股票基金（

LOF

）

■ 2012

年业绩排名同类前

1 /4

水平

■

过去三个月业绩排名同类前

1 /6

■

过去一年业绩排名同类前

1 /5

【投资风格】

价值与趋势相结合

基金经理周蔚文主要管理该基金， 从业

经验丰富， 是价值与趋势相结合的投资者，

一方面通过趋势判断， “自上而下” 寻找符

合中国经济发展趋势、 具有投资价值的成长

型行业， 另一方面透过上市公司的业绩来寻

找有价值的对象。

投资主线分为两大部分： 成长股和顺应

经济周期且有业绩支撑的周期股， “自上而

下” 与 “自下而上” 相结合。

公告显示， 截至

2012

年末， 中欧新趋

势的资产规模较

2011

年增长了

46.25%

。

中欧新蓝筹

混合基金

■ 2012

年业绩排名同类

5 /56

■

过去两年业绩排名同类

3 /49

■

过去三年业绩排名同类

7 /40

■

连续两年业绩排名同类前

5

位

【荣誉】

荣获

2011

年 “三年持续回报积极混合

型明星基金奖” （证券时报，

2012

年

3

月）

目前获银河、 海通等多家评级机构三年

期五星级评级 （

★★★★★

）

【投资风格】

寻找高增长优质公司

基金经理周蔚文投资风格稳健， 选股注

重基本面研究以及估值的安全性， 个股挖掘

能力强。 根据海通基金风格箱， 中欧新蓝筹

在上涨、 震荡和下跌市中均有良好表现， 在

成长、 价值和中性风格的市场中均有中等或

良好的表现。

公告显示， 截至

2012

年末， 中欧新蓝

筹混合基金的资产规模较

2011

年增长了

407.79%

。

中欧价值发现

股票基金

■ 2012

年业绩排名同类

22 /274

■

过去两年业绩排名同类

6 /217

■

过去三年业绩排名同类

2 /167

■ 2011

年、

2012

年连续两年跻身标准

股基前

10%

【荣誉】

目前获银河、 海通等多家评级机构三年

期五星级评级 （

★★★★★

）

获

2011

年一年期金基金·股票型基金

（上海证券报，

2012

年

4

月）

【投资风格】

价值理念下精选优质股

基金经理苟开红投资风格 “稳健、 不激

进”， 以价值投资为理念， 以长期投资为出

发点， 重点关注于受益经济结构转型和能超

越行业变革的优质公司， 同时， 在投资中注

重风险控制， 强调安全边际， 持股相对较为

分散。

公告显示， 截至

2012

年末， 中欧价值

发现的资产规模较

2011

年增长

278.56%

。

中欧中小盘

股票基金（

LOF

）

■ 2012

年业绩排名同类

1 /274

■

过去三个月业绩排名同类

1 /313

■

过去两年业绩排名同类

10 /217

【投资风格】

善于把握结构性大机会

基金经理王海表示，

2011

年投资上曾

阶段性重点配置过煤炭、 水泥、 银行和地产

板块， 取得了非常好的效果；

2012

年， 则

看好地产板块整体的趋势性机会。

从

2012

年的宏观经济环境来看， 经济

增速下滑， 房地产政策预调微调或是大趋势，

特别是对于满足首套房刚性需求方面必须进

行合理的微调， 房地产行业的政策趋势是逐

步改善。 同时，

A

股估值逐渐与国际接轨，

优质地产股被严重低估且权重比例适中。

公告显示， 截至

2012

年末， 中欧中小

盘的资产规模较

2011

年增长

49.02%

。

中欧新动力

股票基金（

LOF

）

■ 2012

年业绩排名同类

17 /274

■

在同期成立的股基中， 业绩始终

表现突出

【投资风格】

重点关注于新兴行业与产业升级

基金经理苟开红在投资风格上淡化大

类资产配置， 具有较强的精选个股能力，

注重上市公司基本面研究， 在近

3

年中持

续 “自下而上” 深挖具有较好成长性的个

股， 并注重风险控制， 连续多年取得较好

业绩。 苟开红认为， 从长期看， 中国经济

可能还处于下行通道中， 因此继续将投资

重点放在精选个股上， 重点关注新兴行业

和传统行业的升级。

公告显示， 截至

2012

年末， 中欧新

动力股票基金的资产规模较

2011

年增长

了

214.5%

。

（

CIS

）

创新基金须“上会” 资格认定门槛高

B2

成立公募业务部门、招募基金人才、代销系统设计

保险全面备战公募业务 只待发令枪响

证券时报记者 付建利 程俊琳 方丽

两份正在征求意见的暂行规定，

为保险全面进军公募业务敞开了大

门。 据证券时报记者了解， 保险公司

正在积极筹备相关业务， 等待制度红

利释放。

近期， 对保险松绑的福音不断。

《资产管理机构开展公募证券投资基

金管理业务暂行规定》 拟允许符合条

件的证券公司、 保险资产管理公司、

私募证券基金管理机构三类机构直接

开展公募基金管理业务； 保监会日前

公开征询 《保险机构销售证券投资基

金管理暂行规定

(

征求意见稿

)

》 的

意见， 这意味着保险代销基金又往前

迈进了一步。

保险发公募只待细则

“我们已经开始做准备工作了，

公司专门成立了做公募业务的部门，

现在就等实施细则出台。” 一家大型

保险资管的人士表示， 公司目前已抽

调一批人马在准备公募业务， 不排除

从公募基金挖人， 至于到底发股票型

产品， 还是混合型产品， 目前还未最

后决定。 “保险的风格一向比较稳

定， 我觉得在公募产品上不妨激进一

些， 比如股票仓位超过

40%

， 甚至

更高， 提升保险资管多方位的管理能

力。” 他说， 在具体的募集额度上，

前期主要是探路， 不会过分追求规

模， “也许

50

亿， 也许

100

亿， 要

根据公司的整体战略安排来定”。

“涉足公募业务将是保险资管的

一个新战场， 我们当然希望成为第一

个！” 这位保险资管人士称， 仅仅从

品牌宣传来说， 第一个足够吸引眼

球， 市场效应强， 社会关注度高， 资

金募集上也会占据优势。 北京一位不

愿透露姓名的保险资管人士也认为，

“大家都处在一个起跑线上， 关键是

谁先跑， 谁跑得更快”。

不过有其他保险资管人士告诉证

券时报记者， 在细则出来前， 保险资

管到底能涉足哪些公募业务？ 能够做

哪些类型的公募产品？ 投资限制如

何？ 这些问题都未明晰， 万一准备的

产品和政策冲突， 就做了无用功。

“不过有一点可以确定， 无论细则如

何， 人才储备肯定是第一位的， 所以

我们现在最大的任务是准备好人才， 团

队搭建好了， 细则就是东风！” 他说。

据了解， 根据政策安排， 保险发公

募产品最快也要等到

6

月份， 因此， 有

保险资管人士直呼急盼 “红

6

月”。

代销基金进入实质筹备

除了发公募产品， 保险机构代销基

金也往前迈进了一步， 代销基金已进入

实质性筹备阶段。

保监会日前公开征询 《保险机构销

售证券投资基金管理暂行规定

(

征求意

见稿

)

》 的意见， 据证券时报记者了解，

多家保险机构已与基金洽谈合作， 也有

公司准备招兵买马。

据悉， 保险公司要进行基金代销业

务， 首先必须要上线一个基金代销系

统， 由这个系统和基金公司之间做实时

对接。 目前国内有金证、 恒生等公司都

从事相关系统设计、 安装等工作。 据此

类公司人士介绍， 虽然目前还没有保险

公司上线这类系统， 但已经有一些保险

机构与他们接洽， 咨询相关系统费用，

若相关批文下来， 保险公司基金代销相

关系统上线速度会很快。

除代销系统接洽外， 也有保险机构

正在准备相关的申报材料。 “一旦保险

代销资格获批， 还需出台相关配套细

则， 为了抢得先机， 我们参考基金第三

方代销机构的细则在准备。” 据一位保

险公司人士介绍。

上海一家基金公司则表示， 目前

该公司已经接待了

4

批洽谈代销业务

的保险公司人员。 “业务模式、 分成

等细节都有谈及， 平安等大型保险机

构对这块业务兴趣很浓”。 据了解， 不

少大中型基金公司都有保险公司人士

前来摸底踩点。

《征求意见稿》 规定， 保险公司负

责基金销售业务的部门取得基金从业资

格的人员不低于该部门员工人数的

1/2

，

部门管理人员取得基金从业资格， 并熟

悉基金销售业务， 从事基金业务

2

年以

上或者在其他金融相关机构

5

年以上的

工作经历； 公司主要分支机构基金销售

业务负责人均已取得基金从业资格。 取

得基金从业资格的人员不少于

30

人。

因此， 保险公司在基金代销人员上存有

缺口， 不少公司也准备招兵买马。

“保险在产品销售、 证券投资 （含

基金）、 销售团队、 重要人才储备、 客

户积累等方面均有深厚的积累， 是适合

拓展的重要销售渠道。” 国金证券基金

研究中心总经理张剑辉表示： “凡事都

需要一个过程， 随着有序开展， 配以严

格的监管， 保险将逐渐成为基金销售的

重要渠道之一。

（下转

B2

版）

特别推荐
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