
雷继明与金融创新浪潮同行

本报记者李良

11月，上海的深秋寒意渐浓，但谈起工作，汇添富基金管理公司副总经理雷继明却热情高涨。

此刻，雷继明正全身心地扑在汇添富整装待发的“添富快线”产品销售准备和推广工作中。这个产品将为广大证券

投资者首次提供场内货币基金T+0申赎服务，被誉为“一个改善中国证券行业生态环境的重大创新”。对于雷继明这个

已征战证券业17年、一直执著于行业革新的资本市场“老兵”来说，没有什么比见证一项具有历史意义的金融创新更让

他激动和期待。

“‘添富快线’的出炉，其创新的角度和出发点契合了利率市场化的方向，其蕴含的价值是难以估量的。这只是中国

基金业未来波澜壮阔的创新蓝图的缩影。正是这种前途不可限量的创新浪潮，吸引我从券商转行至基金。”雷继明说，

“我是证券业的一名老兵，又是一名基金业‘新人’，我始终相信在这样一个舞台上有足够发挥的空间，书写好自己的老

兵新传。”

投身“金融新时代”

首次跨入基金业，雷继明17年证券业“老兵”的经验便令他迅速意识到，一场具有跨时代意义的金融变革正在基金

业悄然拉开大幕，一个大展拳脚的机会正向习惯于挑战的他敞开大门。每每言及于此，雷继明都激动不已。

“实质性的金融改革，将会大幅提升金融效率，以开放和竞争为核心的新金融体制将为中国经济带来新的‘红利’，

成为拉动中国经济发展的‘第四驾马车’。”雷继明向中国证券报记者表示，“在这个过程中，基金业的专业、透明、规范等

将成为参与竞争的最大优势所在，而政策松绑后基金业将迎来巨大创新空间，其中潜藏的发展前景十分广阔。”

最让雷继明高兴的是，在他加盟基金业不久，就迎来真正意义上融入基金业创新浪潮的机会———先是今年上半年

的添富理财系列产品的问世，而现在是首只场内T+0货币基金“汇添富收益快线货币市场基金”（以下简称“添富快线”）

的出笼。历经六年磨砺后，近日，“添富快线”终于借基金业改革创新的东风盛装面世。相较于普通货币基金，“添富快线”

在上海证券交易所、中国证券登记结算公司的大力支持下，将基金创新延伸到对交易机制的突破上，极大地提升了货币

基金的流动性，有望成为目前证券市场中交易最快、最便捷、流动性最高的理财产品，并有可能改变我国投资者的财富

管理习惯。

但在雷继明看来，“添富快线”诞生的意义远不止于此。“‘添富快线’产品的推出，实现了投资者、券商和基金公司的

三方共赢。广大证券投资者可以利用证券账户便捷地买卖货币基金，实现闲置资金的效益最大化；券商则可以借助这个

产品来拓展新的客户，并激活休眠账户，这有望吸引场外数万亿元低风险理财资金，成为资本市场获取新增资金的重要

来源；而对于基金公司来说，这个产品的出现，极大地拓宽了基金业的发展空间，并有助于实现基金业向财富管理行业

的转变。”雷继明说，“更重要的是，相对于其他的创新产品，‘添富快线’所服务的是整个财富管理行业中最基础也是最

广泛的客户群体，它完全有可能改善整个证券行业的生态环境。若将其置身于利率市场化的背景下观察，我觉得，它在

某种意义上有望成为撬动利率市场化的支点。”

雷继明进一步指出，“添富快线”的创新，还有可能令目前国内传统理财市场再度洗牌。由于此类货币基金有相对稳

定且并不逊色于大多数低风险理财产品的收益率，买入门槛又远低于其他理财产品，加上T+0的便捷交易方式，将吸引

相当一部分有低风险理财需求的客户将资金注入证券账户以获取稳定回报，而这也将极大地改变他们的财富管理习

惯，进而重构目前传统理财市场的格局，为证券账户向综合财富管理账户的转型打下坚实的基础。

在采访过程中，雷继明的手机铃声频频响起，均是来自券商方面商谈合作的邀请。雷继明告诉中国证券报记者，已

经有相当多券商主动要求在旗下营业部推广“添富快线”，有些甚至已经设计好利用该产品快速拓展新客户的战略规

划，一场如火如荼的市场推广战役行将展开，这令雷继明十分期待。不过，对于这位证券业“老兵”来说，这只是他作为基

金行业“新兵”所迈出的一大步，新的征程才刚刚开始。

掘金营销“新价值”

除了产品创新外，分管汇添富基金公司营销工作的雷继明，也在不断琢磨着基金营销的创新。他希望，能通过基金

公司的努力，让基金营销在传统作用之外增添新的价值———于是，便有了汇添富在业内首创的“投顾式营销”。

所谓投顾式营销，指的是汇添富利用自身专业优势，为投资者提供具有个性化、标准化、流程化的投资顾问式服务，

以及丰富的适应市场需求的创新产品。而通过这种营销服务，汇添富将关系营销转变成知识营销，将产品销售转变成投

资机会销售，从而创造出独立于产品价值之外的新价值，即投顾服务的价值。“具体来说，就是在不同的时间，按照不同

的投资策略，选择不同的产品，控制不同的仓位，客户将产生不同收益，这种不同的收益就是投顾服务创造的新价值。”

雷继明告诉中国证券报记者，“我们希望能利用自身的专业优势，为客户提供好的策略，选择好的时机和合适的产品，从

而创造出新的客户价值。”

在雷继明的眼里，基金行业“野蛮生长”的时代行将结束，未来投资者购买基金产品将是基于一个理性的逻辑，而汇

添富的投顾式营销服务提供的就是这个“逻辑”。雷继明期望，通过汇添富的投顾式营销，基于对行情演绎的专业分析

向投资者提供具有针对性的策略服务，在不同市况下捕捉相应的投资机遇提升收益，从而将行业营销从固有的“求人”

买基金变为真正的“帮人”赚到钱，逐步改变销售人员的市场地位；他还期望，通过汇添富投顾式营销服务的实施和推

广，来助推汇添富基金公司乃至整个基金业向财富管理行业转型。

为了实现自己的希望，雷继明花了相当大的精力投入到投顾式营销服务的架构搭建之中。据了解，汇添富目前主要

通过两个路径来实施投顾服务工作：一是对于公司签约客户、专户、机构等客户，可以直接按照一套流程化、标准化模式

进行；另一个路径则是通过给渠道以一些方法、技能的培训，投顾产品的传输，通过其间接进行服务。其中，签约客户将

获得专业、专属、全程服务。专业服务，是指集中强大投研产品团队，为客户提供专业投资指导；专属服务是指每一客户

有一名专门的投顾秘书，提供每周7日，每日12小时的服务；而全程服务，是指将服务定期化、系统化和完整化，不仅提供

买入时点、也提供卖出时点（如大赚小赔法）的指导服务。雷继明说，汇添富营销部门目前专设了几名产品经理，直接对

接投研团队和销售团队，根据不同的市场环境和专业的判断，形成不同类型的信息化顾问产品，并通过投顾秘书传递给

适合的投资者。

“汇添富投顾式营销可以从四个层面来理解：在价值观层面，我们希望与行业有心人一起，探索基金业摆脱靠天吃

饭的模式，解决从业者的职业信心问题———信心来自于能够创造新价值的投顾服务技能；策略层面，我们试图找寻投顾

式服务的立足点与触发点，回答‘在什么样的市况下提供什么样的服务’这个问题；与此同时，通过在技术层面的规范，

将无形、无序的营销行为变为专业化、标准化的营销行为，让服务落地，让顾客认同，持续提升团队的营销效率；最后，按

照‘适当性’原则建立严格的风险防控，有效解决营销服务的后顾之忧。”对于投顾式营销的长远意义，雷继明用四句话

进行了精辟概括。

捕捉市场变革“大道”

在证券业17年积淀的丰富经验，令雷继明能够以更高的视野去看待基金业未来的变革路径。

“做任何事情，都要顺应大势，才能实现质的飞跃，这个大势就是我们常说的‘道’。而现在基金行业面对的‘道’，就

是金融大改革和利率市场化，只有顺应这个‘道’，设计相应的产品，才能在巨大的制度红利前把握先机，从容面对基金

行业内外的洗牌。”雷继明说，“中国证券市场发展至今遭遇的瓶颈，需要从根本上进行改革才能突破，这意味着此次金

融大改革的力度前所未有，其中的发展机遇也是难得一遇，这种机会不容错过。”

雷继明指出，未来基金业将在当前的改革大背景下孕育出两大变化，一是资产管理结构的显著改变，二是专业服务

的改善将成为行业新的附加值来源。雷继明表示，目前基金业的资产管理结构中，高风险的权益类产品占比过高，低风

险的固定收益类产品占比较低，与成熟市场的格局有很大差异，而在未来基金业的变革中，这种“错配”将会得到纠正。

“正常的基金业务中，低风险业务应充当整个金字塔底部的作用，它的规模在所有业务中占比最大，只有这样，才能

让更多投资者更稳健地享受到财产性收入的增长，才能牢牢支撑住资产管理行业的运行和发展，把握到真正的‘道’。”

雷继明说，“否则，未来基金业会丧失客户基础，连渠道价值都会大幅降低，将被其他资产管理行业边缘化。”

而对于专业服务的改善，雷继明则强调，在财富管理行业进入充分市场竞争的背景下，谁能推出更有价值的营销服

务，谁就能吸引更多的客户并在激烈的竞争中占得先机。“想要市场认可你的价值，首先要为市场创造价值。要实现从基

金管理者向现代财富管理机构的转变，就要真正做到以市场为导向，以客户为中心，并且要持续打造专业的投资管理能

力，以优秀的业绩来回馈投资者的信任。”雷继明说，“在未来，基金行业的营销模式将以市场为主导，产品的创新能力将

成为这种模式下取得先机的关键。”

简介

雷继明，1971年出生，工商管理硕士。历任中国民族国际信托投资公司网上交易部副总经理，中国民族证券有限责

任公司营业部总经理、经纪业务总监、总裁助理。2011年12月加盟汇添富基金管理有限公司，现任汇添富基金公司副总

经理。
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11

月，上海的深秋寒意渐浓，但谈起工作，汇添富基金管理公司副总经理

雷继明却热情高涨。

此刻，雷继明正全身心地扑在汇添富整装待发的“添富快线”产品销售准

备和推广工作中。 这个产品将为广大证券投资者首次提供场内货币基金

T+0

申赎服务，被誉为“一个改善中国证券行业生态环境的重大创新”。 对于雷继

明这个已征战证券业

17

年、一直执著于行业革新的资本市场“老兵”来说，没

有什么比见证一项具有历史意义的金融创新更让他激动和期待。

“‘添富快线’的出炉，其创新的角度和出发点契合了利率市场化的方向，

其蕴含的价值是难以估量的。这只是中国基金业未来波澜壮阔的创新蓝图的

缩影。正是这种前途不可限量的创新浪潮，吸引我从券商转行至基金。 ”雷继

明说，“我是证券业的一名老兵，又是一名基金业‘新人’，我始终相信在这样

一个舞台上有足够发挥的空间，书写好自己的老兵新传。 ”

投身“金融新时代”

首次跨入基金业，雷继明

17

年证券

业“老兵”的经验便令他迅速意识到，一

场具有跨时代意义的金融变革正在基

金业悄然拉开大幕，一个大展拳脚的机

会正向习惯于挑战的他敞开大门。 每每

言及于此，雷继明都激动不已。

“实质性的金融改革，将会大幅提

升金融效率， 以开放和竞争为核心的

新金融体制将为中国经济带来新的

‘红利’，成为拉动中国经济发展的‘第

四驾马车’。 ”雷继明向中国证券报记

者表示，“在这个过程中， 基金业的专

业、透明、规范等将成为参与竞争的最

大优势所在， 而政策松绑后基金业将

迎来巨大创新空间， 其中潜藏的发展

前景十分广阔。 ”

最让雷继明高兴的是， 在他加盟

基金业不久， 就迎来真正意义上融入

基金业创新浪潮的机会———先是今年

上半年的添富理财系列产品的问世，

而现在是首只场内

T+0

货币基金 “汇

添富收益快线货币市场基金”（以下简

称“添富快线”）的出笼。 历经六年磨砺

后，近日，“添富快线”终于借基金业改

革创新的东风盛装面世。 相较于普通

货币基金，“添富快线” 在上海证券交

易所、 中国证券登记结算公司的大力

支持下， 将基金创新延伸到对交易机

制的突破上， 极大地提升了货币基金

的流动性， 有望成为目前证券市场中

交易最快、最便捷、流动性最高的理财

产品， 并有可能改变我国投资者的财

富管理习惯。

但在雷继明看来，“添富快线”诞

生的意义远不止于此。“‘添富快线’产

品的推出，实现了投资者、券商和基金

公司的三方共赢。 广大证券投资者可

以利用证券账户便捷地买卖货币基

金，实现闲置资金的效益最大化；券商

则可以借助这个产品来拓展新的客

户，并激活休眠账户，这有望吸引场外

数万亿元低风险理财资金， 成为资本

市场获取新增资金的重要来源； 而对

于基金公司来说，这个产品的出现，极

大地拓宽了基金业的发展空间， 并有

助于实现基金业向财富管理行业的转

变。 ”雷继明说，“更重要的是，相对于

其他的创新产品，‘添富快线’ 所服务

的是整个财富管理行业中最基础也是

最广泛的客户群体， 它完全有可能改

善整个证券行业的生态环境。 若将其

置身于利率市场化的背景下观察，我

觉得， 它在某种意义上有望成为撬动

利率市场化的支点。 ”

雷继明进一步指出，“添富快线”的

创新，还有可能令目前国内传统理财市

场再度洗牌。 由于此类货币基金有相对

稳定且并不逊色于大多数低风险理财

产品的收益率，买入门槛又远低于其他

理财产品，加上

T+0

的便捷交易方式，将

吸引相当一部分有低风险理财需求的

客户将资金注入证券账户以获取稳定

回报，而这也将极大地改变他们的财富

管理习惯，进而重构目前传统理财市场

的格局，为证券账户向综合财富管理账

户的转型打下坚实的基础。

在采访过程中，雷继明的手机铃声

频频响起，均是来自券商方面商谈合作

的邀请。 雷继明告诉中国证券报记者，

已经有相当多券商主动要求在旗下营

业部推广“添富快线”，有些甚至已经设

计好利用该产品快速拓展新客户的战

略规划，一场如火如荼的市场推广战役

行将展开，这令雷继明十分期待。 不过，

对于这位证券业“老兵”来说，这只是他

作为基金行业“新兵”所迈出的一大步，

新的征程才刚刚开始。

掘金营销“新价值”

除了产品创新外， 分管汇添

富基金公司营销工作的雷继明，也

在不断琢磨着基金营销的创新。他

希望， 能通过基金公司的努力，让

基金营销在传统作用之外增添新

的价值———于是，便有了汇添富在

业内首创的“投顾式营销”。

所谓投顾式营销，指的是汇

添富利用自身专业优势，为投资

者提供具有个性化、 标准化、流

程化的投资顾问式服务，以及丰

富的适应市场需求的创新产品。

而通过这种营销服务，汇添富将

关系营销转变成知识营销，将产

品销售转变成投资机会销售，从

而创造出独立于产品价值之外

的新价值， 即投顾服务的价值。

“具体来说，就是在不同的时间，

按照不同的投资策略，选择不同

的产品，控制不同的仓位，客户

将产生不同收益，这种不同的收

益就是投顾服务创造的新价

值。 ”雷继明告诉中国证券报记

者，“我们希望能利用自身的专

业优势， 为客户提供好的策略，

选择好的时机和合适的产品，从

而创造出新的客户价值。 ”

在雷继明的眼里，基金行业

“野蛮生长” 的时代行将结束，未

来投资者购买基金产品将是基于

一个理性的逻辑， 而汇添富的投

顾式营销服务提供的就是这个

“逻辑”。雷继明期望，通过汇添富

的投顾式营销， 基于对行情演绎

的专业分析向投资者提供具有针

对性的策略服务， 在不同市况下

捕捉相应的投资机遇提升收益，

从而将行业营销从固有的“求人”

买基金变为真正的 “帮人” 赚到

钱， 逐步改变销售人员的市场地

位；他还期望，通过汇添富投顾式

营销服务的实施和推广， 来助推

汇添富基金公司乃至整个基金业

向财富管理行业转型。

为了实现自己的希望，雷继

明花了相当大的精力投入到投

顾式营销服务的架构搭建之中。

据了解，汇添富目前主要通过两

个路径来实施投顾服务工作：一

是对于公司签约客户、 专户、机

构等客户，可以直接按照一套流

程化、标准化模式进行；另一个

路径则是通过给渠道以一些方

法、技能的培训，投顾产品的传

输，通过其间接进行服务。其中，

签约客户将获得专业、 专属、全

程服务。 专业服务，是指集中强

大投研产品团队，为客户提供专

业投资指导；专属服务是指每一

客户有一名专门的投顾秘书，提

供每周

7

日，每日

12

小时的服务；

而全程服务， 是指将服务定期

化、系统化和完整化，不仅提供

买入时点，也提供卖出时点（如

大赚小赔法）的指导服务。 雷继

明说，汇添富营销部门目前专设

了几名产品经理，直接对接投研

团队和销售团队，根据不同的市

场环境和专业的判断，形成不同

类型的信息化顾问产品，并通过

投顾秘书传递给适合的投资者。

“汇添富投顾式营销可以从

四个层面来理解：在价值观层面，

我们希望与行业有心人一起，探

索基金业摆脱靠天吃饭的模式，

解决从业者的职业信心问题———

信心来自于能够创造新价值的投

顾服务技能；策略层面，我们试图

找寻投顾式服务的立足点与触发

点，回答‘在什么样的市况下提供

什么样的服务’这个问题；与此同

时，通过在技术层面的规范，将无

形、无序的营销行为变为专业化、

标准化的营销行为，让服务落地，

让顾客认同， 持续提升团队的营

销效率；最后，按照‘适当性’原则

建立严格的风险防控， 有效解决

营销服务的后顾之忧。 ”对于投顾

式营销的长远意义， 雷继明用四

句话进行了精辟概括。

捕捉市场变革“大道”

在证券业

17

年积淀的丰富经

验， 令雷继明能够以更高的视野

去看待基金业未来的变革路径。

“做任何事情， 都要顺应大

势，才能实现质的飞跃，这个大

势就是我们常说的‘道’。而现在

基金行业面对的‘道’，就是金融

大改革和利率市场化，只有顺应

这个‘道’，设计相应的产品，才

能在巨大的制度红利前把握先

机，从容面对基金行业内外的洗

牌。 ”雷继明说，“中国证券市场

发展至今遭遇的瓶颈，需要从根

本上进行改革才能突破，这意味

着此次金融大改革的力度前所

未有，其中的发展机遇也是难得

一遇，这种机会不容错过。 ”

雷继明指出， 未来基金业将

在当前的改革大背景下孕育出两

大变化，一是资产管理结构的显著

改变，二是专业服务的改善将成为

行业新的附加值来源。 雷继明表

示， 目前基金业的资产管理结构

中， 高风险的权益类产品占比过

高，低风险的固定收益类产品占比

较低，与成熟市场的格局有很大差

异， 而在未来基金业的变革中，这

种“错配”将会得到纠正。

“正常的基金业务中， 低风

险业务应起到整个金字塔底部的

作用， 它的规模在所有业务中占

比最大，只有这样，才能让更多投

资者更稳健地享受到财产性收入

的增长， 才能牢牢支撑住资产管

理行业的运行和发展， 把握到真

正的‘道’。 ”雷继明说，“否则，未

来基金业会丧失客户基础， 连渠

道价值都会大幅降低， 将被其他

资产管理行业边缘化。 ”

而对于专业服务的改善，雷

继明则强调，在财富管理行业进

入充分市场竞争的背景下，谁能

推出更有价值的营销服务，谁就

能吸引更多的客户并在激烈的

竞争中占得先机。 “想要市场认

可你的价值，首先要为市场创造

价值。要实现从基金管理者向现

代财富管理机构的转变，就要真

正做到以市场为导向，以客户为

中心，并且要持续打造专业的投

资管理能力，以优秀的业绩来回

馈投资者的信任。 ” 雷继明说，

“在未来， 基金行业的营销模式

将以市场为主导，产品的创新能

力将成为这种模式下取得先机

的关键。 ”


