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周晓明 容易宝，让指数基金逆袭

本报记者 刘夏村

当指数基金拥抱互联网后，亦能否逆袭？

天弘基金副总经理周晓明正在给出答案。这位余额宝业务的创意者和主要推动者让货币基金借助互联网的力量逆袭之后，又开始了新的尝试。这一次，他将目光聚焦于指数基金，推出了一款基于互联网的指数基金系列———容易宝。 现在，容易宝开始加速跑———旗下指数基金在近日

由之前的两只扩容至19只。

而这，仅仅是开始。 按照周晓明的规划，容易宝将是一个产品供应丰富、客户高度交互、交易方式多样、应用场景广泛的互联网理财平台。 周晓明说，对于天弘基金这样一个有着庞大客户规模和独特客户结构的基金公司而言，一端是余额宝，一端是容易宝，可以同时满足客户对固定

收益、权益类投资两端的需求，而且都简单、清晰、容量大，有助于构建一个健康的客户生态体系。

不止是全

容易宝 诞生于今年年初。 彼时，容易宝仅有两只产品，即跟踪沪深300指数的容易宝300和跟踪中证 500指数的容易宝 500。 周晓明说：“这两只产品发行的时候带着一定的实验性质，但考虑的却是整个指数基金板块。 ”

正如余额宝一般，容易宝亦生得恰逢其“时” 。 彼时，正当此轮牛市轰轰烈烈，A股指数狂飙突进之时，指数基金自然受到追捧。 在实验与摸索中，周晓明发现，容易宝契合了客户们的投资需求，受到他们的持续关注和欢迎 ，同时也没有发生他所担心的事情———余额宝客户为了追求高

收益，不了解其中的风险情况就疯狂转投容易宝。 实际数据显示，用户比我们想象中更精明，很多用户会先以小金额尝试性购买，之后再追加投资金额。 他说：“客户还是能够认知这个产品的特点，呈现出比较理性的投资行为。 所以，现在条件已经成熟，要对容易宝进行扩容。 ”

于是，天弘基金酝酿将容易宝增加 17只新的指数基金，扩容后容易宝将包含市场各类指数共 19只指数基金产品。而这，仅仅只是一个开始。按照周晓明的规划，未来的容易宝系列产品将涵盖规模指数、行业指数、主题指数、策略指数等多种类别，甚至还将引入跨境投资的方式，如QDII

基金和中港基金互认。此外，容易宝还可能推出包括组合购买、定期定投、智能定投等多种交易方式。容易宝可在淘宝店及其他阿里平台购买，相比其他第三方销售机构或公司官网繁杂的绑卡步骤和漫长的购买流程而言，容易宝的购买体验就更为流畅。 容易宝产品可以在上述诸多指数

基金中一键实现基金转换，提高了资金利用的效率，节约了申购成本。

“容易宝将是客户配置权益类资产工具化产品的一个池子，我们希望它可以满足一般客户包括长期投资、组合投资、国际配置、中短期交易、主题投资、行业和主题轮动等多种权益方向投资需求，未来也可以成为机构客户权益资产配置的工具池 。 ” 周晓明说。 除此之外，凭借着强大

的直销渠道和规模优势 ，容易宝的成本已是行业中最低 ，所以其投资起点仅为10元 。 容易宝将以友好 、简便的界面和社交化的产品导入来吸引更多的客户。

亦如余额宝一般，在周晓明的规划中，容易宝并不仅仅是一个指数基金系列产品。

满足两端需求

周晓明说，天弘基金对指数基金产品的探索，由来已久。

2013年，天弘基金和支付宝联合推出互联网理财产品余额宝，一战成名 。 此后，余额宝规模不断增长，天弘基金的管理规模也因此荣登榜首，与此同时，业内也一直在等待天弘基金的下一步。

事实上，周晓明从未停止过对新产品的思考。 他说：“推出余额宝之后，随着客户规模增大，客户生态的演变，我们也在不断寻求给客户提供新的服务。 ” 实际上，早在余额宝上线之前，天弘基金就有一个产品规划，其中包括定期产品、与应用场景相结合的定期理财产品、权益方向产

品，包括类分级的客户对赌产品等都在其中。 不过 ，余额宝上线之后，由于应用场景不断扩展 ，所以天弘基金研发新产品的角度也围绕其不断探索和修正。

于是，关于指数基金的构思便逐渐浮出水面——— 2013年9月，在余额宝上线3个多月后，发展指数基金的设想在天弘基金内部第一次被提出。正如货币基金一样，指数基金在基金产品中并不新鲜 ，但亦如余额宝的成功之道，从客户的需求研发新产品仍是周晓明的核心思路。他说，客户

在理财方面主要有两种需求，一种是本金安全、拿票息的固定收益需求，一种是承担本金风险、分享经济成长的权益投资需求。 他进一步解释：“在固定收益产品中，现金管理是一类非常主流的产品。 我们研究发现，债券投资更为偏机构化 ，而余额宝可以在很大程度上满足客户在固定收

益方面的需求。 ”

“现在还缺什么呢？ 缺就缺权益方向的产品。 ” 周晓明说，对于余额宝平台上的客户而言，指数基金是一个比较好的选择，因为指数基金具有简单清晰、容易理解 、容量大、适合定投的特点 。

“发行主动管理类产品，你就是当面给客户介绍产品都不一定介绍清楚，更何况是通过一面小小的屏幕。 而指数产品则很容易让客户理解 。 ” 周晓明如是说。

实际上，对于用户日益庞大，但在权益类产品供给存在短板的天弘基金而言，推出容易宝有着更深远的影响。 周晓明说：“对于我们这样一个体量和结构的客户而言，一端是余额宝，一端是容易宝，满足了客户对固定收益、权益类投资的需求，而且都简单清晰容量大，这样就可以有效

形成一个健康的客户生态体系。 ”

Save指数基金

“用心去感知客户的需求 。 ” 周晓明反复强调这句话 。 实际上 ，这正是周晓明互联网金融哲学的一大理念，从创造余额宝开始一直延续至今。

2013年，余额宝成功推出并引爆了互联网金融的概念 。 在回答一位记者“互联网金融的创新要领是什么 ” 的问题时，周晓明说，用心感知客户需求 ，站在客户的角度想问题 ，抓住了这一点，就抓住了互联网金融创新的重要方向，产品创新 80%要靠情商。 互联网金融产品一定有的基因

是：简单的、快乐的、亲切的、透明的、触手可及的、安全的。

彼时，周晓明提出，基金提供适应互联网的金融产品，需要借鉴SAVE理念 。 周晓明解释说，所谓SAVE，其中“S” 是指Solution (解决方案 )———不再只关注客户需求的一个点而是关注其需求的一个链条，不仅要“管买” 还要“管用” ，为客户提供实用的可选择的应用场景和方式；“A” 是

指Access (入口 )，就是产品和服务要有简单呈现和便捷体验，以流量、入口、交互、体验等代替过去对渠道的单一认识以及对客户便利性的概念性理解；“V” 代表Value(价值 )，就是要顺应自然需求、服务客户的内在价值 。 理财并非人的自然需求 ，而是为了更好 地满足衣 食住行 等自然 需

求 ，应对生老病死等人生问题而产生的衍生需求，这一需求实际上有物质和精神的两层意义 ：更有钱或者更快乐、更自信；“E” 是指 Education。 Education翻译过来是教育，但正如中西方教育理念的不同，此教育并非居高临下的说教和要求，而是应该完整地呈现，并 帮助客户 去选择 和习

惯。 我们行业习惯的“投资者教育” ，有不少是一些连自己都迷惑或怀疑的似是而非的理念和指导，无法深入人心也是自然。

按照周晓明的规划，容易宝亦体现着SAVE理念 。 他说，容易宝将尽可能地满足投资者对权益类产品的投资需求 ，并根据这种需求来不断推出相应的指数产品。 而对于投资者这种需求的把握，不是通过臆测而是通过大量的数据分析 。 目前，天弘基金已在利用大数据对余额宝、容易宝

的客户进行分析 ，此外还建设了一套客户调研系统。 除此之外，容易宝平台还将开放策略指数的开发，“只要你有好的想法，好的策略 ，我们就可以帮助你发行相应的产品。 ”

“容易宝将是平台化运作 ，在丰富的指数产品供应的基础上，还将引进专业的投顾 ，引导客户间的互动，通过交互和提供必要的咨询 ，帮助客户了解产品，从而根据自己的需求进行对照、选择 。 ” 周晓明说，在接口方面，目前容易宝主要依托于淘宝店，未来将借助天弘基金庞大的互联

网直销系统设置入口。 此外周晓明还透露 ，“阿里会推出自己的理财平台，将来我们也会在那里面做一些深入的耕耘。 ”

实际上，天弘基金与股东方的合作正在深化，而容易宝本身就是这一深化的具体体现。 周晓明说，支付宝已经从一个支付公司在不断丰富自己的金融服务，其中权益投资是一个重要方面 ，而容易宝可以拓展支付宝在权益市场的服务功能。

“我们既然是符合平台客户的需求 ，就有信心获得平台更多的资源 。 这不是股东与公司的关系，而是双方合作共赢的关系。 ” 周晓明如是说。

事后来看 ，周晓明用SAVE理念让余额宝大获全胜，而余额宝反过来也“save” 了货币基金。 如今，周晓明再次用这一理念打造容易宝，这一次，他仍然信心满满。

个人简介

周晓明，天弘基金副总经理，分管公司互联网金融业务体系；中国基金业协会互联网金融专业委员会委员；余额宝业务的创意者和主要推动者。

fund

10

基金人物

2015

年

7

月

6

日 星期一

编辑：鲁孝年 美编：尹建

周晓明 容易宝，让指数基金逆袭

□本报记者 刘夏村

当指数基金拥抱互联网

后，亦能否逆袭？

天弘基金副总经理周晓

明正在给出答案。这位余额宝

业务的创意者和主要推动者

让货币基金借助互联网的力

量逆袭之后，又开始了新的尝

试。 这一次，他将目光聚焦于

指数基金，推出了一款基于互

联网的指数基金系列———容

易宝。 现在，容易宝开始加速

跑———旗下指数基金在近日

由之前的两只扩容至19只。

而这仅仅是开始。按照周

晓明的规划，容易宝将是一个

产品供应丰富、 客户高度交

互、交易方式多样、应用场景

广泛的互联网理财平台。 周

晓明说，对于天弘基金这样一

个有着庞大客户规模和独特

客户结构的基金公司而言，一

端是余额宝，一端是容易宝，

可以同时满足客户对固定收

益、权益类投资两端的需求，

而且都简单、清晰、容量大，

有助于构建一个健康的客户

生态体系。

不止是全

容易宝诞生于今年年初。 彼时，容易宝

仅有两只产品，即跟踪沪深300指数的容易

宝300和跟踪中证500指数的容易宝500。

周晓明说：“这两只产品发行的时候带着一

定的实验性质， 但考虑的却是整个指数基

金板块。 ”

正如余额宝一般， 容易宝亦生得恰逢其

“时” 。 彼时，正当此轮牛市轰轰烈烈，A股指

数狂飙突进之时，指数基金自然受到追捧。在

实验与摸索中，周晓明发现，容易宝契合了客

户们的投资需求， 受到他们的持续关注和欢

迎， 同时也没有发生他所担心的事情———余

额宝客户为了追求高收益， 不了解其中的风

险情况就疯狂转投容易宝。实际数据显示，用

户比我们想象中更精明， 很多用户会先以小

金额尝试性购买， 之后再追加投资金额。 他

说：“客户还是能够认知这个产品的特点，呈

现出比较理性的投资行为。所以，现在条件已

经成熟，要对容易宝进行扩容。 ”

于是， 天弘基金酝酿将容易宝增加17只

新的指数基金， 扩容后容易宝将包含市场各

类指数共19只指数基金产品。而这，仅仅只是

一个开始。按照周晓明的规划，未来的容易宝

系列产品将涵盖规模指数、行业指数、主题指

数、策略指数等多种类别，甚至还将引入跨境

投资的方式，如QDII基金和中港基金互认。此

外，容易宝还可能推出包括组合购买、定期定

投、智能定投等多种交易方式。容易宝可在淘

宝店及其他阿里平台购买， 相比其他第三方

销售机构或公司官网繁杂的绑卡步骤和漫长

的购买流程而言， 容易宝的购买体验就更为

流畅。 容易宝产品可以在上述诸多指数基金

中一键实现基金转换， 提高了资金利用的效

率，节约了申购成本。

“容易宝将是客户配置权益类资产工具

化产品的一个池子， 我们希望它可以满足一

般客户包括长期投资、组合投资、国际配置、

中短期交易、主题投资、行业和主题轮动等多

种权益方向投资需求， 未来也可以成为机构

客户权益资产配置的工具池。 ” 周晓明说。除

此之外，凭借着强大的直销渠道和规模优势，

容易宝的成本已是行业中最低， 所以其投资

起点仅为10元。容易宝将以友好、简便的界面

和社交化的产品导入来吸引更多的客户。

亦如余额宝一般，在周晓明的规划中，容

易宝并不仅仅是一个指数基金系列产品。

满足两端需求

周晓明说，天弘基金对指数

基金产品的探索，由来已久。

2013年，天弘基金和支付宝

联合推出互联网理财产品余额

宝，一战成名。此后，余额宝规模

不断增长，天弘基金的管理规模

也因此荣登榜首， 与此同时，业

内也一直在等待天弘基金的下

一步。

事实上， 周晓明从未停止

过对新产品的思考。他说：“推

出余额宝之后，随着客户规模

增大，客户生态的演变 ，我们

也在不断寻求给客户提供新

的服务。 ” 实际上，早在余额宝

上线之前，天弘基金就有一个

产品规划， 其中包括定期产

品、与应用场景相结合的定期

理财产品、 权益方向产品，包

括类分级的客户对赌产品等

都在其中。 不过，余额宝上线

之后， 由于应用场景不断扩

展，所以天弘基金研发新产品

的角度也围绕其不断探索和

修正。

于是， 关于指数基金的构

思便逐渐浮出水面———2013年

9月，在余额宝上线3个多月后，

发展指数基金的设想在天弘基

金内部第一次被提出。 正如货

币基金一样， 指数基金在基金

产品中并不新鲜， 但亦如余额

宝的成功之道， 从客户的需求

研发新产品仍是周晓明的核心

思路。 他说，客户在理财方面主

要有两种需求， 一种是本金安

全、拿票息的固定收益需求，一

种是承担本金风险、 分享经济

成长的权益投资需求。 他进一

步解释：“在固定收益产品中，

现金管理是一类非常主流的产

品。我们研究发现，债券投资更

为偏机构化， 而余额宝可以在

很大程度上满足客户在固定收

益方面的需求。 ”

“现在还缺什么呢？缺就缺

权益方向的产品。 ” 周晓明说，

对于余额宝平台上的客户而

言， 指数基金是一个比较好的

选择， 因为指数基金具有简单

清晰、容易理解、容量大、适合

定投的特点。

“发行主动管理类产品，你

就是当面给客户介绍产品都不

一定介绍清楚， 更何况是通过

一面小小的屏幕。 而指数产品

则很容易让客户理解。” 周晓明

如是说。

实际上， 对于用户日益庞

大，但在权益类产品供给存在短

板的天弘基金而言，推出容易宝

有着更深远的影响。 周晓明说：

“对于我们这样一个体量和结

构的客户而言， 一端是余额宝，

一端是容易宝，满足了客户对固

定收益、 权益类投资的需求，而

且都简单清晰容量大，这样就可

以有效形成一个健康的客户生

态体系。 ”

Save指数基金

“用心去感知客户的需

求。 ” 周晓明反复强调这句话。

实际上，这正是周晓明互联网金

融哲学的一大理念，从创造余额

宝开始一直延续至今。

2013年，余额宝成功推出并

引爆了互联网金融的概念。在回

答一位记者 “互联网金融的创

新要领是什么” 的问题时，周晓

明说，用心感知客户需求，站在

客户的角度想问题，抓住了这一

点，就抓住了互联网金融创新的

重要方向，产品创新80%要靠情

商。互联网金融产品一定有的基

因是：简单的、快乐的、亲切的、

透明的、触手可及的、安全的。

彼时，周晓明提出，基金提

供适应互联网的金融产品，需要

借鉴SAVE理念。 周晓明解释

说，所谓SAVE，其中“S” 是指

Solution(解决方案)———不再只

关注客户需求的一个点而是关

注其需求的一个链条， 不仅要

“管买” 还要“管用” ，为客户提

供实用的可选择的应用场景和

方式；“A” 是指Access (入口)，

就是产品和服务要有简单呈现

和便捷体验， 以流量、 入口、交

互、体验等代替过去对渠道的单

一认识以及对客户便利性的概

念性理解；“V” 代表Value (价

值)，就是要顺应自然需求、服务

客户的内在价值。理财并非人的

自然需求，而是为了更好地满足

衣食住行等自然需求，应对生老

病死等人生问题而产生的衍生

需求，这一需求实际上有物质和

精神的两层意义：更有钱或者更

快乐、更自信；“E” 是指Edu-

cation。 Education翻译过来是

教育，但正如中西方教育理念的

不同，此教育并非居高临下的说

教和要求， 而是应该完整地呈

现， 并帮助客户去选择和习惯。

我们行业习惯的 “投资者教

育” ，有不少是一些连自己都迷

惑或怀疑的似是而非的理念和

指导，无法深入人心也是自然。

按照周晓明的规划，容易宝

亦体现着SAVE理念。 他说，容

易宝将尽可能地满足投资者对

权益类产品的投资需求，并根据

这种需求来不断推出相应的指

数产品。而对于投资者这种需求

的把握，不是通过臆测而是通过

大量的数据分析。 目前，天弘基

金已在利用大数据对余额宝、容

易宝的客户进行分析，此外还建

设了一套客户调研系统。除此之

外，容易宝平台还将开放策略指

数的开发，“只要你有好的想

法，好的策略，我们就可以帮助

你发行相应的产品。 ”

“容易宝将是平台化运作，

在丰富的指数产品供应的基础

上，还将引进专业的投顾，引导

客户间的互动， 通过交互和提

供必要的咨询， 帮助客户了解

产品， 从而根据自己的需求进

行对照、选择。” 周晓明说，在接

口方面， 目前容易宝主要依托

于淘宝店， 未来将借助天弘基

金庞大的互联网直销系统设置

入口。 此外周晓明还透露，“阿

里会推出自己的理财平台，将

来我们也会在那里面做一些深

入的耕耘。 ”

实际上，天弘基金与股东方

的合作正在深化，而容易宝本身

就是这一深化的具体体现。周晓

明说，支付宝已经从一个支付公

司在不断丰富自己的金融服务，

其中权益投资是一个重要方面，

而容易宝可以拓展支付宝在权

益市场的服务功能。

“我们既然是符合平台客

户的需求，就有信心获得平台更

多的资源。这不是股东与公司的

关系， 而是双方合作共赢的关

系。 ” 周晓明如是说。

事后来看，周晓明用SAVE

理念让余额宝大获全胜，而余额

宝反过来也 “save” 了货币基

金。 如今，周晓明再次用这一理

念打造容易宝，这一次，他仍然

信心满满。


