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今年一季度， 券商佣金平均下降幅

度约为

１６％

， 一些大券商佣金费率下滑

幅度超过

２５％

， 而国信证券的净佣金率

今年平均下降幅度在

１０％

左右， 远低于

市场平均下降幅度。 国信证券如何在激

烈的佣金战中取得如此出色的战绩？就

此问题， 记者日前采访了国信证券副总

裁陈革。

无利润支持的市场份额没有价值

证券时报记者：

近几年证券行业佣
金大幅下滑的主要原因是什么

？

陈革：首先，现阶段整个市场提升服

务的问题并未得到根本性解决，产品同质

化严重，服务和产品无论从数量覆盖度还

是从客户认可程度方面来看都不高，在这

种情况下，竞争手段更多地付诸于价格。

其次，在行业综合清理整顿后，绝大

多数券商都想做大做强， 但在发展策略

上营销和服务没有得到均衡发展。 在重

营销、轻服务的背景下，服务模式、产品

系列、研究实力等支持系统均无法跟上，

由此价格竞争成为主要手段。

三是考核机制问题。 恶性佣金战已

经催生了一些非市场化的竞争方式，比

如负佣金，甚至花钱买交易量等等，其原

因在于券商考核中对市场份额、 交易量

排名的追逐。

市场份额和交易量排名， 一直被视

为券商经纪业务市场竞争力的核心考核

指标，为了实现这两项指标的上升，部分

券商不惜牺牲利润。其实，没有利润支持

的市场份额是没有价值的， 这说明行业

的导向出现了问题， 不利于行业的整体

健康运行。

证券时报记者：

我们注意到
，

从去年
开始

，

多家券商纷纷新设营业部
，

并将大
量服务部升级为营业部

，

这是不是导致
去年底开始的这一轮佣金急速下探的重
要原因

？

陈革：不能说新设营业部、服务部升

级为营业部对市场没有冲击， 但这不是

佣金战加剧的主要原因。 目前整个市场

新设营业部不足

２００

家， 相对于此前的

３０００

家来说数量仍然有限。 服务部升级

为营业部的数量在

１０００

家左右， 但此前

服务部所在地区大部分处于竞争缺失、

寡头垄断地区， 服务部升级对当地市场

的影响并不大。因此，服务部升级导致价

格战升级之说没有实证依据。

回溯这几年佣金战的途径， 可以看

到：佣金战最开始的一段时间内，主要是中

小券商通过价格战争夺大券商的客户，当

时大多数主流券商采取的只是防守策略。

而从去年下半年开始， 加入到佣金

战中的大券商无一例外采取主动攻势。

公开数据显示， 一批大型券商主动降低

佣金。 一季度整个市场佣金平均下降幅

度约为

１６％

， 一些大券商佣金费率下滑

幅度超过

２５％

。

如果说第一阶段是小券商打价格

战， 那么第二阶段可以说一批大券商以

价格战回应价格战。 小券商初期的价格

战对市场本身冲击相对不大。 但大券商

市场份额相对较大， 一旦大券商主动启

动价格战，市场冲击随之加大，在很大程

度上加剧了市场价格战的激烈程度。

核心考核指标是利润

证券时报记者：

国信证券目前的佣
金水平下滑情况如何

？

国信对营业部的
考核体系侧重哪些指标

？

陈革： 目前国信的净佣金率在行业

平均水平以上， 今年平均下降幅度在

１０％

左右，低于市场平均下降幅度。

国信对营业部的核心考核指标是利

润， 营业部所有的员工收入及分配都直

接和营业部利润指标挂钩。由此，营业部

的成本控制，价格政策，营销策略全部为

利润服务。

在对营业部的评价体系中， 利润指

标依然权重最大， 市场份额这一指标仅

在内部评价时用到， 和员工收入及奖励

没有直接关系，且占比仅

１０％

。

国信一直坚持这样的考核体系

:

营业

部负责人和经纪业务工作人员不能靠价

格战提升份额， 从而得到更高评价和薪

酬，因此

,

他们没有主动打价格战的动力。

我们希望大家通过专注于提高服务水准

和开发各类服务产品满足客户的需求，

以提升客户满意度， 达到与客户共同成

长的效果。

证券时报记者：

越来越多的券商新

设营业部
，

而新设营业部如何尽快成长
起来

，

是每家券商十分关心的问题
。

国信
是怎样帮助新营业部快速成长的

？

陈革：新营业部成长需要时间，客户

都是一点一滴积累起来的。我觉得，帮助

新营业部建立良好的运行管理体系、协

助其招聘和培训人才， 是最重要和最基

础的工作。

首先， 国信从

２００６

年就开始启动经

纪业务后备管理人才培训计划，即“朝阳

计划”，目前国信新设的

１４

个营业部的负

责人全部经过“朝阳计划”培训。这些负责

人深谙国信企业文化， 掌握了国信经纪

业务的经营管理模式。二是对新营业部提

供招聘和培训支持。 三是在考核机制上对

新营业部予以扶持。实际上，对于如何才能

让新营业部更好更快成长这一课题，我们

也在继续摸索。

为客户提供适当的产品服务

证券时报记者：

目前
，

很多券商开展
了咨询服务

。

您认为
，

咨询服务是证券行
业长期趋势下的主流服务吗

？

陈革： 传统的股评式咨询服务并不

是券商经纪业务的主流服务， 但目前是

经纪业务服务的探索途径之一。 新出台

的《关于加强经纪业务管理的规定》为证

券经纪业务未来健康发展指明了方向，也

对证券经纪业务发展提出了新的要求。

今后券商需要建立健全客户服务体

系，深入了解客户、分析客户，在对客户

风险承受力进行分类评估的基础上，通

过产品开发和服务整合， 为客户提供适

当的产品配置建议或投资资讯信息，让

客户通过这些资讯和建议自行判断，这

样的服务和由其派生出来的产品更符合

经纪业务的本源， 符合市场发育现状以

及市场诚信环境。

国信努力打造的“雏鹰计划”，是国

信全面客户关系管理的人才配套工程，

目的是培养一批合格的理财经理和投资

顾问，满足新形势下客户服务需要。

证券时报记者：

长期来看
，

券商经纪
业务的主要收入来源于哪些业务

？

陈革：首先是融资融券业务。今后，

融资融券的息差收入会在经纪业务总收

入占到一个相当大的比重， 注定将来是

经纪业务非常重要的业务来源。

其次是投资顾问业务。 只要将来形

成行规合理收费， 投资顾问业务会形成

新的盈利点。 但这对券商的专业能力要

求非常严格， 没有强大的投研团队和研

究实力是不行的。

第三， 股指期货将为经纪业务贡献

不俗。目前股指期货虽然规模不大，加之

佣金费率很低， 券商在这一块业务上收

入不明显，但未来收入增长可期。

第四， 金融产品销售也会为经纪业

务贡献收入。市场成熟后，销售能力强的

券商将获得更多收入， 这将反过来对人

才队伍建设、 团队形成和行业发展起到

支持和推动作用。

最后不能忽视的是通道式佣金收

入。在相当长的一个时期内，这部分收入

仍将是国内券商经纪业务的主要收入。
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在国信营业部评价体系中，利润指标权重最大，

市场份额这一指标仅在内部评价时使用， 而且仅占

１０％

的权重，与员工收入及奖励没有直接关系。
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