
王登峰：每分每秒都做好应对风险的准备

本报记者 曹乘瑜

为十分之一的中国人理财，管理一只逾5000亿元规模的货币基金———在中国，王登峰还是第一人。 他和他的基金———天弘增利宝（对接余额宝的货币基金）已经家喻户晓。 然而，在与王登峰交谈的过程中，记者感受到他身上一丝的骄傲，更多的是沉甸甸的责任和谨慎的态度。

“什么时候能算成功呢？ 对我来说，管理期间的每一刻，产品（指余额宝）都没有出现过任何问题，那么这只产品就算是成功了。 ” 王登峰说。

他老成稳重的言谈，与他的那张娃娃脸和 30多岁的年龄，丝毫不搭。 自从掌管余额宝以来，不断有人称赞他的成熟，但更多的人是羡慕他的机缘，其中不乏“时势造英雄” 的言论。 对此，王登峰始终淡然处之。 无论外界评论如何，不可否认的事实是，他做到了在第一时间进入了角色，而没有要求市场给予他时间来成熟，无论是他，还是余额宝，都是如此。

在他看来，余额宝是一个有性格的“人” ，这个“人” 是一亿多用户的“化身” 。 一年多来，王登峰利用大数据摸透了他的脾气，但仍然“如履薄冰、如临深渊” ，每分每秒都做好了应对风险来临的准备。 他和他的同事，有着互联网基因的年轻锐气，但是也有着金融浸淫的谨慎严肃———在原则问题上，“寸土不让 ” 。

未来，数十万亿的货币市场，正等着这两种基因来开拓。

余额宝是一个生活工具

2013年5月，天弘基金推出天弘增利宝货币基金，对接支付宝的余额理财工具“余额宝” ，管理层启用新人态度坚决 ，初接委任状的王登峰，刚从北大汇丰商学院毕业不到5年，加入天弘基金仅 1年。 不用说，整个增利宝的团队也普遍年轻。

余额宝使用便捷 ，功能稳定，规模快速增长 ，5个月后突破千亿元规模，8个月后突破4000亿元，2014年2月底 ，余额宝突破了 5000亿元规模并一直保持到现在。 根据晨星数据，对应的增利宝货基已为全球第七大基金和第三大货币基金，用户数也超过 1亿。

不过，王登峰称，自己和余额宝，才刚刚走完了磨合期。 “余额宝是有性格的。 他的性格，就是对1亿多用户的大数据分析 。 ” 他说，摸透余额宝的性格，才能为用户进行安全稳妥的理财。

磨合期的每一步 ，大都是“第一次” ，但容不得半点差错。 作为首只并且是规模庞大的互联网货币基金，余额宝涉及资金安全和流动性问题，被来自监管层和同行的无数双眼睛盯着。

“任何一点微小的失误都有可能造成灾难性的后果。 ” 王登峰说。

2013年11月11日，淘宝大促狂欢的“双十一” 消费高峰可能带来大量赎回，余额宝首次面临大考。 王登峰回忆，越是临近“双十一” ，对于数据的要求越为精确。 为了计算赎回规模，一方面，他们24小时监控客户保有量；另一方面，他们随时与淘宝沟通 ，根据其促销力度调整对赎回规模的估计 。 他们采取了最保守的大数据，并翻倍作为安全垫，以保证流动性。 具体做法是：先估计有效用户数量，再采取最高的用户转化率，估算出购物用户的数量，然后采取拔高的人均消费量，提升安全垫 。 “我们对零售行业进行了大量研究，其实每个商场的客单价都是稳定的。 ”

随着数据的不断调整，王登峰也要不断调整到期资产的布局，并随时与证监会和央行沟通各种应对方案 。

在技术层面，也不允许有任何故障 。 “即使所有的银行支付渠道瘫痪 ，余额宝也必须 100%响应。 ” 天弘基金云直销系统可以应对的交易超过 5000笔/秒，能够支撑亿级用户进行交易。 随时响应的还有客服层面，“整个公关团队枕戈待旦，有任何可能发生的问题都随时处理。 ”

最终，余额宝安全度过“双十一” ，给用户带来了良好的消费体验。

七夕、双十一、春节……经过一次次磨合，王登峰与余额宝越来越“默契” ，或者说，他与 1亿多用户也越来越默契 。 大数据也正在帮助余额宝成为更完善的生活工具，例如，在每月初大量申购和月末大量赎回数据的启示下，开始提供定期转入转出功能。

“余额宝是一个生活工具 ，而不只是货币基金。 ” 王登峰说。

越熟悉 越警觉

越是熟悉 ，越是警觉。 王登峰透露，自从接管余额宝，“如临深渊、如履薄冰” 的感觉从来没有离开过他。

“七夕、双十一都是可预料的，但是风险一定不会是你习惯的东西，而是你没有预见到的。 ” 他说，“我们每天所有的工作 ，其实都是在为防范风险做准备。 ”

交易的效率与合规，是王登峰最担心的两个环节 。 随着余额宝规模的不断扩大，需要调用的资源也越来越多，例如在巨大的规模下 ，增利宝的存款配置需求也较高 ，其开户银行比任何一家基金公司都多，每天的配置量也比任何一家基金公司都要大，需要与大量交易对手打交道。

为了能保证这两个环节不出问题，他们建立了一系列严格的交易机制。 例如开发了存款报价软件 ，改变了电话报价的一对一沟通 ，几秒钟内就能完成一般需要几个小时才能完成的报价 ，并且通过“时间优先、价格优先” 、“口头承诺违约，直接拉黑” 的交易原则，打造了天弘基金固定收益部在银行间市场“高效、诚信 ” 的口碑 。

这些机制也体现在内部廉政建设上。 王登峰介绍 ，天弘的固定收益部实现了全市场少见的指令公开。 他们建立了一个公开交流平台，基金经理公开下达指令，交易员公开反馈市场动向，双方不仅能充分交流，让交易员充分了解基金经理的资产配置意图究竟是防风险还是抓波段，也让基金经理及时感性地了解市场。 同时，还能让部门其他员工监督每一笔交易，从而打破了交易员和基金经理单线联系的交易惯例，让每一笔交易都在阳光下，防止“利益输送” 。

“做到我们这个程度，产品太大，受到的关注也越多，而且很多问题都是没有碰到过的，市场上已经没有可以借鉴的东西。 ” 他说，“比如我们为什么要做这么多协议存款？ 就算是我们满配所有的短期债券，都不足以满足增利宝的配置需求。 ”

他严肃地表示，正是因为无可借鉴又颇受关注，任何一个事件都可能成为社会焦点，所以天弘基金更看重原则和廉政建设 ，“在原则问题上必须寸土不让。 ” 他说。

王登峰介绍，在风险控制上，为防止流动性风险，增利宝的流动性资产必须达到一定比例，这个红线不能动 ，久期多一天也不行。 为防止信用风险，存款银行只采用白名单上的20多家，白名单以外，不管是谁，价格再好，都不存。

“我们要应对的是 10年以后 ，再对现在的每一笔交易进行审计，也不会有问题。 ” 说这句话时，王登峰异常严肃。

这位30多岁、娃娃脸的基金经理，思考的是10年后，自己的工作能否经得起历史的考验 。 “原则问题是天弘的命根子，说得更具体一点，是千千万万持有人的利益。

我们做的是普惠金融

为十分之一中国人理财的王登峰觉得很幸福。 余额宝为老百姓带来的不止是收益，“每天赚一个鸡蛋” 的小钱，也能让老百姓快乐。 他觉得，中国人需要的就是小幸福 ，他的工作，就是为老百姓稳妥地创造“一个鸡蛋” 的快乐。

“有时我觉得，我们做的是慈善，而不是理财 。 ”

在余额宝拉开了互联网余额理财大幕之后，各类余额理财方式如雨后春笋般发展起来。 基金公司四处寻找沉淀资金，从网上拓展到网下 ，从个人再到企业 。

根据中国基金业协会的数据，截至 2014年7月，货币基金的规模达到1 .75万亿元，而去年7月，这一数据仅为0 .42万亿元，同比增长326 .83%。

王登峰认为，以阿里为代表的搅局是对的，这种“搅局” ，让千千万万的老百姓得到实惠。 如今，甚至新疆 、西藏的老百姓都能借助余额宝进行理财。 这种搅局，开启了全民理财意识，让老百姓知道 ，有比活期存款更好的理财方式 ，而且，也让他们理解并接受了一个事实———收益是会波动的。

宏观来看，这种搅局，推动了利率市场化进程，顺应了潮流 。 目前，银行体系也已开始了“壮士断腕” 的理财革命 ，越来越多的银行开始推出“宝宝” 类产品，给老百姓提供更高的存款收益。

王登峰认为，未来货币市场基金仍然还有大的发展空间。 但是，能接过自己手中这一接力棒的，可能是基金公司，更有可能是银行。 对于竞争对手，王登峰充满了期待 。

“虽然目前资金的稀缺程度在降低 ，但是第三方机构如基金、第三方理财的竞争力度在加大，对于银行的压力也在增大。 如果他们能有壮士断腕的决心，那么货币市场基金的规模将不再是几万亿元，而是几十万亿元的规模。 ” 王登峰说。

简历

王登峰，经济学硕士，5年证券从业经验。 2009年7月至2012年5月 ，任中信建投证券股份有限公司固定收益部高级经理。 2012年 5月加盟天弘基金管理有限公司 ，曾任固定收益研究员，现任天弘现金管家货币型证券投资基金及天弘增利宝货币市场基金的基金经理。
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我们做的是普惠金融

为十分之一中国人理财

的王登峰觉得很幸福。 余额

宝为老百姓带来的不止是收

益，“每天赚一个鸡蛋” 的小

钱，也能让老百姓快乐。 他觉

得， 中国人需要的就是小幸

福，他的工作，就是为老百姓

稳妥地创造 “一个鸡蛋” 的

快乐。

“有时我觉得， 我们做的

是慈善，而不是理财。 ”

在余额宝拉开了互联网

余额理财大幕之后，各类余额

理财方式如雨后春笋般发展

起来。 基金公司四处寻找沉淀

资金， 从网上拓展到网下，从

个人再到企业。

根据中国基金业协会的

数据，截至2014年7月，货币基

金的规模达到1.75万亿元，而

去年7月， 这一数据仅为0.42

万亿元，同比增长326.83%。

王登峰认为，以阿里为代

表的搅局是对的， 这种 “搅

局” ，让千千万万的老百姓得

到实惠。如今，甚至新疆、西藏

的老百姓都能借助余额宝进

行理财。 这种搅局，开启了全

民理财意识， 让老百姓知道，

有比活期存款更好的理财方

式，而且，也让他们理解并接

受了一个事实———收益是会

波动的。

宏观来看， 这种搅局，推

动了利率市场化进程，顺应了

潮流。 目前，银行体系也已开

始了 “壮士断腕” 的理财革

命，越来越多的银行开始推出

“宝宝” 类产品，给老百姓提

供更高的存款收益。

王登峰认为， 未来货币

市场基金仍然还有大的发

展空间。 但是，能接过自己

手中这一接力棒的，可能是

基金公司 ， 更有可能是银

行。 对于竞争对手，王登峰

充满了期待。

“虽然目前资金的稀缺

程度在降低，但是第三方机构

如基金、第三方理财的竞争力

度在加大，对于银行的压力也

在增大。如果他们能有壮士断

腕的决心，那么货币市场基金

的规模将不再是几万亿元，而

是几十万亿元的规模。 ” 王登

峰说。

王登峰：每分每秒都做好应对风险的准备

□

本报记者 曹乘瑜

为十分之一的中国人理财，管理一只逾

5000

亿元规模的货币

基金———在中国，王登峰还是第一人。 他和他的基金———天弘增

利宝（对接余额宝的货币基金）已经家喻户晓。 然而，在与王登峰

交谈的过程中，记者感受到他身上一丝的骄傲，更多的是沉甸甸

的责任和谨慎的态度。

“什么时候能算成功呢？ 对我来说，管理期间的每一刻，产品

（指余额宝） 都没有出现过任何问题， 那么这只产品就算是成功

了。 ”王登峰说。

他老成稳重的言谈， 与他的那张娃娃脸和

30

多岁的年龄，丝

毫不搭。自从掌管余额宝以来，不断有人称赞他的成熟，但更多的

人是羡慕他的机缘，其中不乏“时势造英雄”的言论。对此，王登峰

始终淡然处之。无论外界评论如何，不可否认的事实是，他做到了

在第一时间进入了角色， 而没有要求市场给予他时间来成熟，无

论是他，还是余额宝，都是如此。

在他看来，余额宝是一个有性格的“人”，这个“人”是一亿多

用户的“化身”。一年多来，王登峰利用大数据摸透了他的脾气，但

仍然“如履薄冰、如临深渊”，每分每秒都做好了应对风险来临的

准备。他和他的同事，有着互联网基因的年轻锐气，但是也有着金

融浸淫的谨慎严肃———在原则问题上，“寸土不让”。

未来，数十万亿的货币市场，正等着这两种基因来开拓。

余额宝

是一个生活工具

2013年5月，天弘基金推出天

弘增利宝货币基金， 对接支付宝

的余额理财工具“余额宝” ，管理

层启用新人态度坚决， 初接委任

状的王登峰， 刚从北大汇丰商学

院毕业不到5年，加入天弘基金仅

1年。 不用说，整个增利宝的团队

也普遍年轻。

余额宝使用便捷， 功能稳定，

规模快速增长，5个月后突破千亿

元规模，8个月后突破4000亿元，

2014年2月底，余额宝突破了5000

亿元规模并一直保持到现在。根据

晨星数据，对应的增利宝货基已为

全球第七大基金和第三大货币基

金，用户数也超过1亿。

不过，王登峰称，自己和余额

宝，才刚刚走完了磨合期。 “余额

宝是有性格的。他的性格，就是对1

亿多用户的大数据分析。 ” 他说，

摸透余额宝的性格，才能为用户进

行安全稳妥的理财。

磨合期的每一步，大都是“第

一次” ，但容不得半点差错。 作为

首只并且是规模庞大的互联网货

币基金，余额宝涉及资金安全和流

动性问题，被来自监管层和同行的

无数双眼睛盯着。

“任何一点微小的失误都有

可能造成灾难性的后果。 ” 王登峰

说。

2013年11月11日， 淘宝大促

狂欢的“双十一” 消费高峰可能带

来大量赎回， 余额宝首次面临大

考。 王登峰回忆，越是临近“双十

一” ， 对于数据的要求越为精确。

为了计算赎回规模，一方面，他们

24小时监控客户保有量； 另一方

面，他们随时与淘宝沟通，根据其

促销力度调整对赎回规模的估计。

他们采取了最保守的大数据，并翻

倍作为安全垫，以保证流动性。 具

体做法是： 先估计有效用户数量，

再采取最高的用户转化率，估算出

购物用户的数量，然后采取拔高的

人均消费量，提升安全垫。 “我们

对零售行业进行了大量研究，其实

每个商场的客单价都是稳定的。 ”

随着数据的不断调整，王登峰

也要不断调整到期资产的布局，并

随时与证监会和央行沟通各种应

对方案。

在技术层面， 也不允许有任何

故障。“即使所有的银行支付渠道瘫

痪，余额宝也必须100%响应。”天弘

基金云直销系统可以应对的交易超

过5000笔/秒，能够支撑亿级用户进

行交易。 随时响应的还有客服层面，

“整个公关团队枕戈待旦，有任何可

能发生的问题都随时处理。 ”

最终，余额宝安全度过“双十

一” ，给用户带来了良好的消费体

验。

七夕、双十一、春节……经过

一次次磨合，王登峰与余额宝越来

越“默契” ，或者说，他与1亿多用

户也越来越默契。大数据也正在帮

助余额宝成为更完善的生活工具，

例如，在每月初大量申购和月末大

量赎回数据的启示下，开始提供定

期转入转出功能。

“余额宝是一个生活工具，而

不只是货币基金。 ” 王登峰说。

越熟悉 越警觉

越是熟悉，越是警觉。 王

登峰透露， 自从接管余额宝，

“如临深渊、如履薄冰” 的感

觉从来没有离开过他。

“七夕、 双十一都是可预

料的，但是风险一定不会是你

习惯的东西，而是你没有预见

到的。 ” 他说，“我们每天所有

的工作，其实都是在为防范风

险做准备。 ”

交易的效率与合规，是王

登峰最担心的两个环节。 随着

余额宝规模的不断扩大，需要

调用的资源也越来越多，例如

在巨大的规模下，增利宝的存

款配置需求也较高，其开户银

行比任何一家基金公司都多，

每天的配置量也比任何一家

基金公司都要大，需要与大量

交易对手打交道。

为了能保证这两个环节

不出问题，他们建立了一系列

严格的交易机制。 例如开发了

存款报价软件，改变了电话报

价的一对一沟通，几秒钟内就

能完成一般需要几个小时才

能完成的报价，并且通过“时

间优先、价格优先” 、“口头承

诺违约，直接拉黑” 的交易原

则，打造了天弘基金固定收益

部在银行间市场 “高效、诚

信” 的口碑。

这些机制也体现在内部

廉政建设上。 王登峰介绍，天

弘的固定收益部实现了全市

场少见的指令公开。 他们建

立了一个公开交流平台，基

金经理公开下达指令， 交易

员公开反馈市场动向， 双方

不仅能充分交流， 让交易员

充分了解基金经理的资产配

置意图究竟是防风险还是抓

波段， 也让基金经理及时感

性地了解市场。 同时，还能让

部门其他员工监督每一笔交

易， 从而打破了交易员和基

金经理单线联系的交易惯

例， 让每一笔交易都在阳光

下，防止“利益输送” 。

“做到我们这个程度，产

品太大， 受到的关注也越多，

而且很多问题都是没有碰到

过的，市场上已经没有可以借

鉴的东西。 ” 他说，“比如我们

为什么要做这么多协议存款？

就算是我们满配所有的短期

债券，都不足以满足增利宝的

配置需求。 ”

他严肃地表示，正是因为

无可借鉴又颇受关注，任何一

个事件都可能成为社会焦点，

所以天弘基金更看重原则和

廉政建设，“在原则问题上必

须寸土不让。 ” 他说。

王登峰介绍，在风险控制

上，为防止流动性风险，增利

宝的流动性资产必须达到一

定比例，这个红线不能动，久

期多一天也不行。 为防止信

用风险， 存款银行只采用白

名单上的20多家， 白名单以

外，不管是谁，价格再好，都

不存。

“我们要应对的是10年以

后，再对现在的每一笔交易进

行审计，也不会有问题。” 说这

句话时，王登峰异常严肃。

这位30多岁、 娃娃脸的

基金经理， 思考的是 10 年

后，自己的工作能否经得起

历史的考验。 “原则问题是

天弘的命根子，说得更具体

一点，是千千万万持有人的

利益。 ”

简历

王登峰，经济学硕士，

5

年证券从业经验。

2009

年

7

月至

2012

年

5

月， 任中信建投证券股份有限公司固定收益部高

级经理。

2012

年

5

月加盟天弘基金管理有限公司，曾任固定

收益研究员，现任天弘现金管家货币型证券投资基金及天

弘增利宝货币市场基金的基金经理。


