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解密广发证券
：

经纪业务转型的坚定践行者
证券时报记者

杨 冬

在国内证券交易佣金价格战趋于白

热化的当下， 券商经纪业务转型已势在

必行，作为这一转型的坚定践行者，广发

证券一直朝着构建“专业、专心、专为您”

的目标努力前行。

对于经纪业务的转型， 广发证券副

总裁欧阳西指出， 传统的粗放型渠道式

服务已不能满足客户需要， 寻找证券经

纪业务价值新的增长点， 开拓佣金之外

的收入来源， 正是各个券商需要重新思

考的问题。

他进一步表示， 在监管部门认可的

情况下， 券商应通过提供专业的理财服

务， 使得经纪收入结构发生变化， 即由

“佣金

+

收费”两大块构成，逐步实现从通

道制到服务制的转变。

事实上， 广发证券已经在经纪业务

转型上开始了自己的探索，如“金管家”

的服务体系，“百日成才” 市场管理精英

成长计划，“星起点” 财富管理师招聘等

等， 这些战略规划令广发证券站在了经

纪业务转型的制高点。

经纪业务实现快速发展

在券商的核心业务中， 经纪业务成

为券商收入的主要来源，因此，经纪业务

的发展速度和规模在很大程度上决定着

一家券商的市场地位。

作为国内最具影响力的券商之一，

广发证券是目前国内拥有经纪业务资格

最多的券商之一， 并成为今年国内首批

获得融资融券业务试点和股指期货

IB

资格的券商。

广发证券成立十多年来，坚持“稳健

经营、规范管理”的经营原则，经纪业务

规模不断壮大，在服务上秉持“专业、专

心、专为您”的理念，获得了广大投资者

的认可。 自

1994

年开始，公司经纪业务

主要经营指标已连续

15

年稳居国内十

大券商行列， 成为中国市场最具影响力

的证券公司之一。

在激烈的市场竞争中， 广发证券利

用市场和行业机遇， 在自身积累发展的

基础上，通过多次兼并收购，大胆扩张，

加强了经纪业务网络体系建设。 广发证

券目前共拥有证券营业部

189

家， 营业

网点遍布珠江三角洲、长江三角洲、渤海

湾、华南、东北、华北、华中等全国主要城

市及经济发达地区，形成了覆盖全国、分

布合理的经纪业务网络体系， 营业网点

数量位居国内券商前列。

据中国证券业协会初步统计数据，

2009

年

106

家证券公司实现营业收入

2050.41

亿元， 累计实现净利润

932.71

亿元，比上年分别增长

63.9%

和

93.5%

。

广发证券实现营业收入突破百亿大关，

达到

104.7

亿元， 实现净利润

49.25

亿

元，同比增长

49.97%

。

2009

年广发证券股票基金权证成

交额

46227

亿元，同比增长

81.9％

，高于

全行业

75.1%

的增幅 。 市场份额为

3.85%

，与去年同期相比有所上升。

2009

年， 广发证券实现归属母公司所有者的

净利润

46.90

亿元，同比增长

48.79%

，其

中，经纪业务收入同比增长

58.6％

。

与此同时， 广发证券在全面整合内

部资源的基础上， 依据适当性原则对客

户进行分类服务， 推出金管家客户服务

体系，通过专业化服务团队，为客户提供

多层次、全方位的服务及产品。

广发证券副总裁欧阳西表示， 广发

证券下一阶段的战略目标是通过

3-5

年

的努力， 拥有稳定的市场竞争力和综合

实力， 业务排名、 经营业绩进入行业前

列， 树立 “蓝筹广发” 的品牌形象， 成

为广受尊敬的价值创造者和社会责任承

担者。 为此， 经纪业务要提前布局， 尽

快由通道服务向综合价值增值服务转

变， 尤其是要建设全面的经纪业务客户

服务体系， 包含人才队伍、 技术平台建

设等多方面。

竞争下的品牌战略

随着经济全球化的深入， 特别是中

国加入

WTO

以后，中国证券市场正走向

市场化和国际化。 国外证券公司的进入

以及交易佣金制度的国际接轨， 令我国

券商正面临着国内外竞争的双重压力。

欧阳西表示，面对严峻的竞争形势，

广发证券提出要通过品牌吸引客户，通

过服务留住客户。 在产品创新与服务创

新上下功夫，不断提高增值服务水平，提

升客户对产品与服务的依存度， 以此来

延缓公司佣金下滑的趋势。

欧阳西介绍说，

2009

年， 广发证券

综合国内外优秀券商的经验， 推出了以

客户需求为导向的“金管家”服务体系，

确立了以“金管家”作为公司经纪业务的

主品牌，以及面向不同客户的“财经汇”、

“财智汇”、“财富汇” 等三个子品牌为配

套的品牌体系。 通过 “五星专属财富管

家”的服务定位，为客户提供交易、资讯、

关怀、增值、团队五个层面的服务体验，

以服务的定制化、多样化、创新性与针对

性，使公司的客户服务水平在贯彻客户分

类管理和适当性服务的过程中得到了整

体提升。 广发证券的“金管家”客户服务体

系包括

9

种交易方式、

26

种投资资讯产

品、

20

种投资增值服务、 多种亲情关怀服

务以及专业理财顾问团队，是为客户量身

定制的个性化综合服务。 目前，“金管家”

服务体系已取得了一定的效果， 其服务

质素逐步获得了广大投资者的认同。

人才的竞争也是决定未来券商经

纪业务发展能否取得制高点的关键因

素之一。

对此，欧阳西表示，随着中小板、创

业板推出， 多层次的资本市场增加了投

资的复杂性和多样性， 今年推出的融资

融券、股指期货等创新业务，对投资的专

业性也提出了更高的要求，相应地，客户

对券商的服务也要求更高，而高起点、高

素质的顾问型人才是提升券商经纪业务

服务的基石。

欧阳西进一步指出， 广发证券推出

了“星起点”财富管理师招聘计划，拟在

两至三年内招聘

400

名高端理财人员，

“星起点”财富管理师选拔计划，正是广

发证券打造经纪业务品牌———金管家五

星级财富专家的一部分， 以期通过全面

提升经纪业务服务水平及理念来抵御日

益激烈的行业竞争， 帮助公司在新一轮

的市场竞争中占据竞争优势。此外，公司

从

2007

年开始连续四年组织境外培训，

通过深入考察北美资本市场， 学习和借

鉴成熟资本市场同类型业务的发展经

验，以此增加公司的市场竞争力，培养全

球视野、国际化的金融人才。 下一阶段，

公司经纪业务将打造全面的金管家客服

体系、 金管家手机证券以及完成相配套

的人力资源部署等。

广发证券对于经纪业务的这种未

雨绸缪很快成效显著。 数据显示，今年

1-5

月，广发证券股票基金交易量的市

场 占 有 率 达 到

4.06%

， 同 比 增 长

4.88%

，市场排名从去年的第

6

名提升

至今年的第

4

名。

欧阳西认为，这些成果的取得与广发

证券建立了一支与业务发展水平相适应的

营销人才队伍密不可分。欧阳西介绍，营销

人员均与公司签订了正式的劳动合同，增

强了营销队伍的归属感和凝聚力。但同时，

广发认识到，未来经纪业务的竞争将不仅

仅依靠人海战术，人才的专业化水平将起

到更大的作用。 为提高营销人员的专业水

平、建立合规文化，公司建立了完善的营销

人员培训体系。

此外，记者获悉，广发证券已经启动

了市场管理精英“百日成才”计划，这是

广发证券为未来业务发展选拔、 培养和

储备营销管理人才的一项战略计划。“百

日成才计划” 招聘培养的人才去向是广

发证券营业部的区域经理职位， 而区域

经理是管理证券营销团队的高级专业人

才，在通过系统专业训练后，这批专业人

才将为广发证券营销区域经理、 区域总

监等职位做人才储备。

打响机构客户争夺战

随着广发证券的成功上市， 广发证

券的各项业务发展也引起了多方关注，

其中新兴发展起来的机构客户部成为关

注的焦点之一。

专业人士指出， 机构投资者已经成

为市场的主力。 券商对机构客户的重视

程度、 服务质量在很大程度上关系到证

券公司的市场占有率和品牌美誉度，在

将来， 甚至可能决定证券行业的竞争格

局。在机构客户业务方面寻求突破，成为

券商必然的发展方向。

据介绍，作为广发证券于

2008

年底

成立的新兴部门，机构客户部自成立之日

起，就面临着做大做强的压力。一方面，高

端营业部的前期和持续投入大、各种支出

和费用高企，只有达到一定规模后才能开

拓出盈利空间，另一方面，高端营业部必

须迅速做大做强，形成品牌效应，才能在

近乎白热化的竞争中抢占制胜高地。

按照广发证券预定的目标， 在不久

的将来， 广发机构客户部要在全国重点

城市复制广州的成功模式， 迅速将资产

规模拓展到

1000

亿。在资产达到这一规

模后， 传统的代理证券买卖业务在整个

机构客户的业务链条中所占的比重将有

所降低，取而代之的是诸如财务顾问、咨

询业务、专门项目等新收入来源。

与普通投资者需要的服务相比，机

构客户需要更为专业、精细、个性化的服

务。据记者了解，为了全面满足机构客户

的需求， 广发证券总结出了赖以凭借的

两种“武器”。

据广发证券相关负责人透露， 第一

种武器是，糅合了证券经纪、投行、研发、

资产管理的全方位、一站式服务。在广发

证券机构客户部， 客户不仅能享受到传

统的证券经纪服务， 还能参与到诸如投

行的定向增发项目、私募融资项目、

Pre-

IPO

项目中， 也可以参与购买资产管理

部的理财产品、 或是由资产管理部提供

的定向资产管理业务。

另一种武器是，个性化、高度私密性

的服务。 一方面，广发证券向客户提供包

括针对个人投资风格和习惯的专属投资

组合推介、资讯推送、市值管理方案、报

告定制、委托

/

联合调研等个性化服务，另

一方面， 广发证券还为高端客户配备了

一个高素质的团队。 而在机构客户的旗

舰营业部中， 广发证券一改传统营业部

的开放式设计， 将营业部打造为多个私

密空间， 使得客户能够在完全私密的空

间与专享的客户经理、理财师进行交流。

据悉， 为了尽早实现千亿资产规模

的目标，广发证券相关负责人透露，广发

证券机构客户部团队将今后业务的重点

主要集中在三个方面，“一是大力开发维

护机构客户和高净值个人客户， 这个群

体对投资多样化、精细化的要求极高，有

着非常高的业务开拓前景； 二是积极开

展上市公司市值管理及大小非股权交易

业务，随着上市公司日益增多，这块业务

的机会和利润极具吸引力； 三是大力发

展阳光私募及信托等机构客户， 从长远

来看， 私募基金随着立法的规范和政策

的支持， 必将成为资本市场一股不可忽

视的力量。 ”

金管家
：

五星专属财富管家
证券时报记者

杨 冬

当国内大部分券商的经纪业务在
佣金价格战的泥潭中不能自拔时

，

广发
证券提出了

“

以客户为中心的
，

量身定
制专属财富管理

”

的服务理念
，

即以全
面

、

优质
、

高效的金融服务来抑制佣金
下滑的压力

。

作为这一理念的载体
，

广发证券金
管家客户服务体系拥有

9

种交易方式
、

31

种投资资讯产品
、

21

种投资增值服
务

、

多种亲情关怀服务以及专业理财顾
问团队

。

广发证券相关负责人这样描述金
管家推出的背景以及内涵

， “

这是广
发证券在完善原有客户服务的基础上

，

进行了全面包装升级
，

本着以客户为
中心的服务理念

，

凭借行业领先的研
发实力及丰富的投资管理经验

，

利用
先进技术精心打造的服务平台

，

全新
推出的

、

贴心为客户量身定制的集交
易

、

咨询
、

亲情
、

增值
、

投资顾问团

队服务于一体的个性化服务
。 ”

三大子服务品牌

广发证券金管家服务体系强调
，

要
向投资者提供专属的个性化经纪服务

。

据广发证券相关负责人介绍
，

按照
客户的投资需求及规模

，

金管家服务体
系可分为金管家财经汇

、

金管家财智
汇

、

金管家财富汇三大子服务品牌
。

金管家财经汇是广发证券金管家
大众投资服务品牌

。

据介绍
，

该服务品
牌主要面向中

、

小投资规模的自主型投
资者

，

安全
、

便利
、

多选择的交易工具为
客户制定全面

、

标准化的财经资讯
。

金管家财智汇是广发证券金管家
高端客户投资理财服务品牌

。

据介绍
，

该服务品牌面向社会工薪富裕阶层
、

中
小企业家

，

为其提供投资理财服务
，

实
行账户资产配置

、

投资组合咨询等量身
定制的投资理财资讯服务

，

以及一对一

的理财顾问服务
。

金管家财富汇则是广发证券金管家
顶级投资理财和财富管理服务品牌

。

该
服务品牌主要面向高净值私人投资和财
富管理客户

，

拥有专享的
VIP

快速交易
通道以及专属的财富管理平台

，

汇聚广
发证券投资银行

、

定向理财
、

研发中心
、

财务顾问
、

投融资业务等各项服务
。

此外
，

记者了解到
，

这三大子服务
品牌分别拥有各自对应的服务团队

。

据了解
，

对于财经汇品牌
，

广发证
券为客户配置了营业部现场服务团队

、

理财顾问
、

呼叫中心等服务团队
；

对于
财智汇品牌

，

广发证券为客户配置了客
户服务总监

、

高级理财顾问
、

高级分析
师等服务团队

；

对于财富汇品牌
，

广发
证券为客户配置了财富管理顾问以及
首席分析师等服务团队

。

广发证券相关负责人指出
，

目前广
发证券已获得投资咨询从业资格近五

百人
，

位居行业首位
，

为金管家服务提
供了强大的专业服务团队支持

。

多种特色服务产品

据悉
，

金管家旗下还包括多种特色
服务产品

，

即金管家投资宝典
、

金管家
专线

95575

、

金管家手机证券
、

金管家财
富频道

GFTV

、

金管家
VIP

服务系统
、

金
管家短信

e

对壹等
。

据广发证券相关负责人介绍
，

金管
家投资宝典是广发证券分析师团队打
造的系列资讯产品

，

其中包括投资速
递

、

投资内参
、

市场策略
、

基金投资
、

权
证投资

、

低风险投资等六大系列资讯产
品

；

金管家专线
95575

是广发证券打造
的专业化

、

标准化
、

亲情化的国内证券
业一流客户服务平台

，

不论客户身处何
地

，

只需拨打当地
95577

，

即可提供自助
交易

、

技术支持
、

投诉处理
、

帐户查询
、

业务查询以及人工服务
。

金管家手机证券则是广发证券在
移动证券领域的又一创新

，

包含至强版
及至诚版

，

是前期推出的
“

广发移动交
易厅

”

的全面升级版本
，

全面支持
3G

网
络

；

金管家财富频道
GFTV

是广发证券
为客户打造的财经证券节目

，

覆盖全国
的收视网络

，

贯穿交易全程实时直播
。

金管家
VIP

服务系统是广发证券
为财富汇客户打造的一个综合性快捷
交易以及专属的服务平台

，

提供高效实
用

、

功能强大的在线分析工具和个性化
资讯服务

；

金管家
e

对壹短信是广发证
券基于客户个性化需求的短信服务

，

短
信内容涵盖账户交易信息

、

持仓个股信
息

、

提示预警信息
、

国内外财经信息以
及投资建议信息等五大类
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项
。

业内人士指出
，

随着经纪业务竞争
的加剧

，

客户对产品及服务的需求越来
越高

，

因此
，

未来谁能全面满足客户的
需求

，

谁就能掌握未来竞争的主动权
。

●

为了全面满足机构客
户的需求

，

广发证券总结出
了赖以凭借的两种

“

武器
”。

第一种武器是
，

糅合了证券
经纪

、

投行
、

研发
、

资产管
理的全方位

、

一站式服务
。

另一种武器是
，

个性化
、

高
度私密性的服务

。

广发证券下一阶段的战略目标是通过

3-5

年的努力，拥有稳定的市场竞争力和综合实力，业务排名、经营业绩进入行

业前列，树立“蓝筹广发”的品牌形象，成为广受尊敬的价值创造者和社会责任承担者。

广发证券广州中山三路中华广场证券营业部

荣获“中国明星证券营业部二十强”

广发证券中山小榄证券营业部荣获“中国明

星证券营业部二十强”

广发证券韶关文化街证券营业部荣获 “中国

最佳区域证券营业部”

广发证券中山兴中道证券营业部荣获 “中国

最佳机构服务证券营业部”


