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前十位主力会员

持仓数据一览

持买单量排名 持卖单量排名
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会员简称

持买

单量

环比

增减

名

次

会员简称

持卖

单量

环比

增减

１

浙江永安

１３０２ ６０ １

国泰君安

３９４３ １９５

２

国泰君安

１２９１ －５ ２

中证期货

３５８２ １０４１

３

广发期货

１２４６ １４６ ３

广发期货

２０２２ －８

４

鲁证期货

１１１３ １６４ ４

华泰长城

１２５７ ２５４

５

华泰长城

１０１６ １ ５

大华期货

９７１ －１１

６

银河期货

８０７ １８７ ６

中粮期货

８５５ ４９２

７

中证期货

７９１ ３７１ ７

海通期货

８２３ －１１９

８

光大期货

７７４ １８１ ８

南华期货

５６８ －１７８

９

海通期货

７４１ ２４ ９

鲁证期货

５５７ ３８

１０

南华期货

６８２ １０１ １０

申银万国

５３０ －３９

合

计

９７６３ １２３０ １５１０８ １６６５

� � � � 目前券商上报的全成本佣金包含了不少

“附加服务”， 比如每天给客户发送的短信、 平

时提供的一些咨询服务， 否则单纯通道成本佣

金不会如此高。 而这些所谓的 “附加服务” 其

实是券商吸引客户的一种营销方式， 当前根本

无法和交易通道区分开来。

资讯服务成本计入全成本佣金体系

证券经纪增值服务收费曲线上路

证券时报记者 桂衍民

随着各地证券交易全成本佣

金的出台， 有关全成本佣金构成

开始成为行业关注的话题。 近期

券商和营业部已率先将资讯服务

成本计入全成本佣金体系之中。

这意味着， 行业酝酿多时的证券

经纪业务增值服务收费取得实质

性突破。

资讯服务借佣金收费

今年

1

月

1

日开始实施的

《关于进一步加强证券公司客户

服务和证券交易佣金管理工作的

通知》 中也明确规定， 证券公司

向客户提供证券交易代理以外的

其他服务， 如证券投资咨询服务

等， 可由双方协定服务内容和费

用标准， 并签订服务协议。

上述规定亦被证券行业解

读为经纪业务收取增值服务费

用的政策依据， 营业部此次在上

报全成本佣金时大部分将咨询服

务人员开支、 资讯成本支出等计

入了全成本之中， 而上述这些收

费在此前都被行业内默认为

“免费”。

新年后各地证券营业部上报

的全成本佣金结构的同时， 按

照监管要求罗列了收取费用的

服务项目。 记者发现， 相当部

分营业部在上报全成本佣金时，

同时说明了所提供的资讯服务。

如广发证券天津市湖北路证券

营业部在对

100

万元以下资产

客户收取近

2.2‰

的佣金率时，

为这些客户提供 “广发财经汇、

财智汇客户服务体系” 等资讯

服务。

不仅全成本佣金率相对较高

的营业部如此， 收费处于中低水

平的亦如此。 方正证券天津市新华

路营业部在对所有网上交易客户收

费差别全成本佣金时， 提供公司研

究所研究产品支持、 手机短信通知

服务、 定期投资报告会等服务。 齐

鲁证券天津地区的营业部则提供免

费提供短信信息通知服务、 网站在

线业务咨询服务。

“这些服务在此前全部都是免

费的， 现在基本上这部分成本全部

计入全成本佣金里， 最后从营业部

营业收入里扣除。” 某证券公司经纪

业务总经理介绍， 换一种说法是

“增值服务收费”， 只不过这种收费

还仅仅限于成本价。

经纪业务收入多元化

西南证券券商研究员王大力则

分析， 目前券商上报的全成本佣金

的确包含了不少 “附加服务”， 比如

每天给客户发送的短信、 平时提供

的一些咨询服务， 否则单纯通道成

本佣金不会如此高。 不过， 王大力

也表示， 这些所谓的 “附加服务”

其实是券商吸引客户的一种营销方

式， 当前根本无法和交易通道区分

开来， 所以券商在计算全成本佣金

时不约而同的把这些 “附加服务”

成本也算了进去。

“‘附加服务’ 不能简单理解为

增值服务， 但它和增值服务有重合

的地方， 在某些程度上有增值服务

的部分。” 王大力说。

而多位受访的券商负责人则指

出， 行业推行证券投资顾问业务对

于引导证券公司加强证券服务的投

入十分有利， 尤其有利于提升证券

公司和咨询机构的研究水平和综合

服务能力， 提升证券服务的核心竞

争力， 为证券公司在经纪业务基础

上实现业务多元化、 收入多元化、

实现业务转型提供支持。

国元证券与安徽联通

开展战略合作

证券时报记者 程鹏

昨日， 国元证券和安徽联通签署了战略合

作协议。 根据协议约定， 在通信产品应用领

域， 以

2G/3G

网络为基础， 由安徽联通提供无

线网络为国元证券不同层次的客户提供专业

化、 定制化的证券行业解决方案， 包括但不限

于订制证券交易移动终端、 订制各类资费套餐

供国元证券客户选择； 在办公系统应用领域，

安徽联通将积极为国元证券提供一揽子的通信

解决方案； 在服务、 资源共享领域， 双方将积

极发挥双方在营业网点、 各自行业领域的各项

资源优势， 做到营业网点互相开放， 广告宣传

资源共享。

富国基金管理资产规模

进入同业前十

证券时报记者 张哲

银河证券基金研究中心数据显示，

2010

年十大基金公司座次最终落定， 管理基金资产

规模净值排在前十位的基金分别为华夏、 嘉

实、 易方达、 南方、 博时、 广发、 大成、 银

华、 华安、 富国。 截至

2010

年

12

月

31

日，

富国基金共管理着

621.73

亿元公募资产， 规

模座次较

2009

年底前进

1

名， 最终跨入前十

行列。

此前， 富国基金被全国社会保障基金理事

会选聘为境内委托投资管理人。 目前， 富国基

金共管理着近

700

亿资产， 成立以来已累计向

投资人分红近

300

亿元。

南方基金

举办 “彩虹之旅” 征集令

证券时报记者 方丽

南方基金官网近日开展了主题为 “我的活

动我做主， 沟通零距离， 活动到我家” 的 “彩

虹之旅” 举办城市征集令活动， 首次采用网络

征集方式， 通过网络投票选举， 将 “彩虹之

旅” 活动举办城市选择权交由投资人来确定。

据南方基金客户服务部相关负责人介绍，

“彩虹之旅” 巡讲活动是南方基金致力于投资

者教育而开展的品牌主题活动之一， 自

2007

年举办以来受到了投资人的广泛好评。

2010

年， “彩虹之旅” 足迹遍布全国

16

个大中城

市。

建行、 浦发、 中信、 广发

分获多项大奖

近日， 由中国银行业协会举办的首届优秀

客服中心评选结果出炉。 建行电话银行北京中

心和信用卡

800

客户服务中心表现出色， 分别

荣获 “客户服务中心优秀单位综合示范奖” 和

“客户服务中心最佳服务奖”。 浦发银行得 “最

佳创新奖”， 其信用卡中心获得 “最佳服务

奖”。 广发银行获得 “综合示范奖”， 其信用卡

中心同时得到 “最佳服务奖”。

此外， 在日前社科院金融研究所举办的

“

2009-2010

中国金融机构金牌榜” 中， 中信

银行继

2009

年后再度获得 “最佳股份制商业

银行” 奖项。

（赵缜言 郑晓波）

九成上市券商怀拥期货公司

除太平洋外， 其余

14

家上市券商均收购了期货公司

证券时报记者 李东亮

近日， 西南证券公告拟斥资

9863

万元控股西南期货

70%

的股

权， 至此， 在目前

15

家上市券商

中， 除太平洋证券外， 其余

14

家

上市券商已全部拥有控股或参股

期货公司。

业界表示， 券商积极收购期货

公司背后， 彰显券商对期货公司的

强大需求， 一是基于为券商客户提

供全方位的通道服务的需要， 二

是出于业务全面化的考虑， 三是

出于为系统内券商和基金参与股

指期货仓位和方向保密的考量。

中证期货机构部经理曹宇表

示， 期货公司目前可以向券商股

东的股票投资者、 券商系基金公

司以及券商股东保荐承销的

IPO

客户提供期货交易的通道、 套保

和套利方案等服务， 如果借手非

控股或者参股期货公司， 上述服

务的效果易打折扣。

更为重要的是， 受益于股指

期货的推出， 目前期货公司自身

盈利能力普遍有所提升， 国泰君

安期货、 海通期货等主流券商系

期货公司净资产年收益率已突破

10%

， 这对于多年微利甚至动辄亏

损的期货行业无疑是极大的利好。

值得注意的是， 在券商自营、

券商资产管理和券商系基金公司

逐步进入期指市场后， 其现货市

场的操作方向无疑会在股指期货

市场上的套保、 套利和趋势投机

的仓位和方向上有所显示， 而如

果将账户开设在系统内的期货公

司， 其保密性将大大增加。

一位不愿具名的券商自营部

门负责人表示， 该公司要求自营和

资产管理参与股指期货的账户一律

开在旗下期货公司， 一方面是因为

可大幅降低交易成本， 毕竟大量的

交易费用不会流出公司。 另一方

面， 系统内的保密性容易控制。

全成本佣金执行中的启示

证券时报记者 李东亮

时下， 为遵守监管层对证券公

司向客户收取的佣金实行全成本佣

金管理的规定， 各地营业部正在陆

续向当地证券业协会上报全成本佣

金。 各地协会已公布数据显示， 券

商营业部全佣金成本大都在

1.5‰

左右， 而目前行业平均的交易佣金

水平仅为

1‰

。 一旦全面执行交易

佣金不得低于经纪业务全成本佣金

的规定， 简单估算， 券商经纪业务

净利润增幅或将达

50%

。

然而， 在收入可能提升的同

时， 券商在执行全成本佣金的层面

依然面临挑战。

在证券业协会公布相关规定之

前， 多家券商已在进行着通过提升

服务来提高佣金的探索。 但针对新

增开户， 低佣金目前仍是各家券商

营业部比较常用的选择。

对于券商营业部的存量客户，

目前佣金水平基本在万分之八以

下， 一些小券商营业部和大券商的小

营业部向私募和资产大户收取的佣金

水平甚至低至万分之三。 如果贸然将

佣金水平提升至原来的

2-5

倍， 券

商无疑将面临一些议价能力较强的存

量客户的大量流失。

记者了解到， 作为券商营业部市

场份额的决定者和利润最大的贡献

者， 部分中小投资者并不是非常满意

营业部的现有咨询服务。 在并未增加

有效服务的前提下， 大幅提高存量客

户佣金水平较为困难。

而对于多数私募和资产大户而

言， 他们对于券商的需求只有通道，

因此不少私募管理的客户资产和资

产大户均选择将账户开设在中小券

商， 佣金水平多数在

0.3‰-0.5‰

，

除非全部券商都将佣金提升至一定水

平， 否则完全可以将资产在各券商间

转移。

不仅如此， 券商营业部还需面对

的是上升后的成本佣金率对新增客户

的吸引力的下降。

对于券商而言， 扣代缴费用、 证

券营业部运营成本、 公司总部和分公

司直接为证券经纪业务发生的支出、

公司管理与后台服务部门发生的分摊

支出等成本多为固定成本。 在越过一

定数量后， 新增部分客户的边际成本

快速递减， 由此， 过去佣金战的主攻

对象———新增客户似乎需要更多提升

费率的理由。

提高佣金水平或收取服务费用并

非无解。 目前在证券市场上已崭露头

角的私募的运营模式或可借鉴。 无论

是收取固定的管理费， 还是利润分

成， 亦或是两者兼有， 大量的投资者

已普遍接受了私募这一运作方式。 其

中， 最为重要的就是客户的有效需求

得到了一定程度的满足。

由此， 告别纯通道制收费， 转型

服务型收费， 虽然需要一个过程， 却

正好给了券商不得不正视服务水平的

机会。 市场告诉我们， 只有真正的想

客户所想， 满足客户真正的需求， 才

能让客户 “大方” 起来。
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深圳商业车险定价改革试点启动

监管层称利好保险行业， 可解决车险产品同质化竞争

证券时报记者 秦利

整整酝酿了

3

年之久的深圳商业

车险定价机制改革试点正式启动。 昨

日， 深圳保监局局长助理赵宇龙在接

受证券时报记者采访时表示， 商业车

险定价机制改革对产险公司是个利好

消息， 可以解决车险产品同质化竞

争， 有利于提高行业的核心竞争力。

昨日， 深圳保监局召开新闻发布

会， 发布了 《关于在深圳开展商业车

险定价机制改革试点的指导意见》。

这标志着深圳车险定价机制改革试点

工作全面展开。

《意见》 提出了改革试点工作的

有关要求。 一是鼓励各保险公司积极

研发和推出商业车险深圳专用产品，

各保险公司可根据自身技术条件， 开

发创新商业车险深圳专用产品。 专用

产品可选择以客户群为基础， 开发专

门针对个人车险、 团体车辆或其他特

定客户群的车险产品， 或以渠道为基

础， 开发专用于电话销售、 门店销

售、 网络销售、 银行车行代理等特定

销售渠道的产品。

二是对商业车险产品费率浮动机

制进行优化， 建立商业车险保费与赔

款记录、 交通违法记录 “双挂钩” 的

费率浮动机制； 三是完善车险信息平

台功能， 逐步实现从业务运行支持功

能为主到车险业务运行和车险监管支

持并重转变， 并提供面向公众的车险

理赔查询平台； 四是切实做好消费者

利益的保护工作， 加强理赔管理， 提

高理赔效率， 不得惜赔、 拖赔和无理

拒赔。

据了解， 今年上半年我国财险市

场实现盈利

74.65

亿元， 其中承保利

润

39.64

亿元， 一改以往长期亏损的

局面。 成立三年以上的

25

家内资财险

公司中有

21

家盈利。

商业车险实现浮动费率后， 是否

会降低财险企业的盈利能力呢？ 对此，

深圳保监局局长助理赵宇龙指出， 根

据测算， 短期赔付率会上升

2.25

个百

分点， 但由于保险公司费用也相应下

降， 两者相互抵消， 并不会影响保险

公司的利润； 长期来看， 该项政策调

整有利于提高行业的核心竞争力， 解

决保险产品同质化竞争的难题。

深圳保监局财险处处长范君宁介

绍， 去年深圳车险实现保费收入

110

亿元， 同比增长了

23%

， 承保利润为

5.9

亿元；

23

家产险公司中实现车险

盈利的共有

9

家。
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