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券商营业部借力多牌照实现业务全能化

证券时报记者 游芸芸

业务创新正全面调动证券业的进

取激情，券商营业部也各显神通，寻找

新的业务空间。证券时报记者获悉，多

家券商旗下的营业部已华丽转身，从

简单的经纪业务转向与资管、投行、直

投等部门合作，打造全能型营业部，实

现收入多元化。

攀上各业务部门多创收

去年下半年开始， 一些营业部便

搭上券商创新的班车， 尝试与公司多

个业务部门开展合作。随着券商资管、

直投、投行等业务的迅速发展，营业部

的业务半径在不断拓展。

继新三板业务之后， 资管创新业

务点燃了大部分营业部的创收热情。

上海一家上市券商资管负责人称，几

乎每天都能接到公司营业部介绍资管

业务的电话，“虽然通道业务收费不

高， 但如果营业部对项目具有绝对的

把控力，分成可以突破

50%

”。

中小企业私募债等债券融资业务

是营业部主攻的另一领域。江苏一家券

商固定收益部负责人表示，目前中小企

业私募债发行速度趋缓， 质押式发债

等业务将成为营业部下一个重点业务。

近两年融资融券、约定式购回、股

权质押式发债等创新业务对券商营业

部收入的贡献度在稳步攀升。据悉，去

年一家业绩居前的券商旗下单家营业

部单月两融交易额曾占其总成交额七

成以上； 去年国信证券

6

家营业部的

创新业务收入占比超过

40%

，其中最

高的已达

77%

。

此外， 部分营业部还自主开发一

些创新业务， 例如上市公司股权激励

自主行权和行权融资业务， 以及各种

质押式融资业务等， 相关业务可为营

业部带来上千万元的收入。

“今后营业部要利用内部多个牌

照资源，构建‘客户为中心’的服务体

系。 不同服务的团队需要接受总部业

务部门的培训和定期沟通， 营业部要

成为各个业务的灵活触角， 扩大公司

各业务的服务边界。”中信证券一位董

事总经理表示。

中信证券近两年在不断探索营业

部全能化。例如，该公司深圳福华一路

营业部提供的服务内容如下：股票、债

券的交易以及综合资产配置服务；除

上市、发债的传统融资方式外，还通过

资管业务等渠道开展股权、债权、衍生

品的融资服务；此外，投资者还可以获

得直投和另类投资等服务。

进行牌照化管理

证券营业部将触角主动伸向多

个牌照，源于应对生存压力而寻求转

型突破。

传统经纪业务的两大收入来

源———佣金收入和传统金融产品销售

收入已呈现疲态。 据了解，自

2011

年

起， 许多营业部负责人的收入长期处

于不断萎缩状态。最极端的现象是，去

年曾出现营业部单个月总收入不足万

元的案例。

券商营业部总经理不再是个人人

争抢的职位。 深圳多家券商人士表

示，三年难以实现盈亏平衡使得无人

敢接手新设营业部这个烫手的山芋。

在此背景下，营业部主动开源的动力

大增。

事实上， 不少券商营业部此前一

直为公司投行、公司债、直投、新三板

等相关部门介绍业务，但是，其中的操

作并未实现系统化。 通常是遇一单做

一单，收入无法实现可持续性。

自去年起， 虽然多家券商在内部

提出打造全能型营业部，但截至目前，

多数券商总部统一发起的业务链条整

合才刚刚起步。 营业部立体式服务不

论是在制度建设上， 还是人员配置方

面均处在摸索阶段。

华泰证券一位部门负责人表示，

全能型营业部需要券商总部建立强大

的大本营，“不但要有指挥员、弹药库，

还要有技术兵种随时支持。 表面上看

只是营业部在战斗， 实际上比拼的是

公司整体协调和战略实施能力”。

据了解， 部分券商今年推动多功

能营业部建设，将采取分化式管理。一

方面对营业部进行业务牌照管理，根

据营业部、 业务部的资质条件和专业

能力，核发业务牌照；另一方面全力支

持资质优秀的营业部依托多种业务牌

照和资源，打造“全能性、职业化、无边

界、团队型”的综合经营平台。

资管业务成券商营业部新宠

证券时报记者 游芸芸

券商资管

2

万亿元规模的背后，

营业部的身影愈发清晰。据记者了解，

资管业务创新已成为证券营业部业务

新焦点， 其中以通道业务和融资类业

务尤受重视。

去年券商资管通道业务规模暴增

后， 一些营业部利用自身和地区银行

的合作关系， 与总部共同开发通道业

务。记者获悉，证券营业部介绍的通道

业务项目虽然成功率并不高， 但为公

司带来的收入正不断提升。 营业部介

绍的通道业务项目单笔规模一般在

5

亿元

～50

亿元， 最高的甚至可达到

500

亿元。

上海一家上市券商资管业务负责

人称， 去年该公司营业部介绍的通道

业务规模占资管通道业务总规模的

10%

， 而少数中小券商这一比例可达

20%

。

定向业务中的融资类业务今年以

来受到券商营业部的青睐。据了解，营

业部很多做实业的大户有企业运营资

金方面的需求。此外，部分投资者对股

市不看好的同时， 也在寻求稳定性投

资回报。对此，世纪证券一位资管业务

人士表示，在严格控制风险的基础上，

定向产品收益率通常会超过同期银行

理财产品收益率。

于是， 一些营业部投资者变身为

融资类业务的资金提供方， 营业部则

联手资金供需双方进行撮合。 北京一

家上市券商资管业务人士透露，该

公司融资类业务超过

1/5

为营业部

介绍。

深圳一家小型券商深南中路营业

部总经理表示， 去年以来该营业部已

为总部联系了三单融资类业务，“最高

一笔费率达到

1.5%

，为公司带来的收

入达到数百万元”。

“在与资管部门的合作中，营业部

看重两块收入：一是业务收入分成；二

是业务股权托管和交易收入。”国海证

券某营业部负责人表示，“此前营业部

在大宗交易和市值管理中， 主要收入

来自托管和交易收入。 现在切入到业

务核心，收入更具含金量。 ”

资产证券化业务转为常规业务之

后， 被营业部视为资管业务第三大收

入点。例如最新的资产证券化新规中，

将基础资产从企业应收款扩展至 “信

贷资产、信托受益权、基础设施收益权

等财产权利，商业票据、债券及其衍生

产品、股票及其衍生产品等有价证券，

商业物业等不动产财产”，这将为券商

部分企业客户提供更多的融资渠道。

据悉， 目前企业客户较多的少数

营业部已组织专人备战相关业务。 中

信证券一家营业部负责人称，此前，该

营业部专门派了两位工作人员到公司

资管部进行集中培训和学习，“我们准

备将手里的企业客户梳理一遍———尤

其是此前已表达过融资意愿的客户，

然后再配合资管部为企业量身打造专

项计划”。

地产新政对银行冲击有限

证券时报记者 罗克关

随同地产股跌了一天后

，

银行板

块昨日就回过神来

。

A

股市场走势颇

具戏剧性

，

银行股强势反弹领涨大盘

，

但地产股依然死死垫底

，

这两个近期

联系颇为紧密的板块

，

开始出现明显

的

“

裂痕

”。

记者以为

，

这种分化在很大程

度上说明

，

在限购限贷方面进一步

升级的房地产调控新政

，

对商业银

行的实际影响恐怕相当有限

。

新政最为严厉的举措

，

当属二手

房交易中将按差额

20%

征收个税

。

以

一套原值

50

万

、

现值

150

万的普通住

宅计

，

在不考虑其他因素的情况下

，

按

照评估价

1%

征收个人所得税的交易

过程将产生

1.5

万元税费

，

但按差额

计算则产生

20

万元税费

。

显然

，

二手

房买卖交易将受到政策的直接冲击

，

而银行在二手房市场中的个人按揭贷

款业务亦将受到影响

。

但是

，

由于个人按揭贷款业务

近年来在银行零售贷款中的占比已

经连年下降

，

而且二手房业务在整

个个人按揭贷款中的占比亦相对有

限

。

此外

，

新政亦将是否提高二套房

首付比例和贷款利率的权限下放给

了各地人民银行分支机构

，

进一步

对隐藏其中的投机炒作行为 亮 起

“

红灯

”。

而记者从银行方面了解的

情况显示

，

自从限购限贷政策实施

以来

，

商业银行个人按揭贷款业务

的客户群体主要是购买首套房的刚

需客户

。

因此

，

二手房市场即便遭遇

短暂的

“

封冻

”，

对商业银行的整体

影响也相当有限

。

广发证券研究所统计的数据显

示

，

截至

2012

年

6

月末

，

个人按揭贷

款 占总资产比 例 最 高 的 为 建 设 银

行

，

占

19.88%

。

占比接近

20%

的还有

中 国 银 行 和 招 商 银 行

，

分 别 占

19.04%

和

18.58%

。

显然

，

限购限贷政

策升级对于商业银行整体资产的影

响很小

。

考虑到税费政策一旦严格实施

，

二手房市场将暂时遇冷

，

以往在这一

领域存在的改善性购房需求将涌向

新房市场

，

因此

，

亦不排除会出现利

好开发商一手楼市场的供需格局

。

在

这种情况下

，

新政对商业银行的

“

杀

伤力

”

就更加有限

。

因为

，

多数银行的

房地产信贷均为开发贷与按揭贷款

一条龙服务

，

如果新房市场出现供需

两旺局面

，

商业银行不仅能够确保稳

定的按揭贷款业务增量

，

而且此前投

放的开发贷风险也会大大降低

。

但这仅是一种假设

，

如若新房市

场受二手楼市场

“

封冻

”

影响

，

而出

现销售不顺畅的情况

，

银行能扛得

住市场下跌的风险吗

？

记者认为

，

这

种风险存在的可能性极小

。

因为

，

从

过往几年的情况看

，

只要开发商愿

意降价销售

，

存货消化速度相当快

。

目前的变数在于

，

供需双方如何解

读新的调控政策

。

而从当下市场反

馈信息看

，

市场的态度并不明朗

，

虽

然年前房地产价格上涨的预期基本

刹住车

，

但是掉头向下的动能似乎

并不充分

。

这恐怕也意味着

，

商业银行存量

的个人按揭贷款出现风险的可能性相

当小

。

最近两年的首付比例数据和各

渠道反馈的实际违约案例

，

亦证明银

行持有的按揭贷款具备相当的抗波动

能力

。

历史数据显示

，

商业银行按揭贷

款不良率仅在

2008

年有所上升

，

此后

则一直维持稳定状况

。

而在开发贷方面

，

最近几年商业

银行普遍抬高客户合作门槛

，

并有意

识控制此块资产的占比

。

以上市银行

2012

年半年报数据为例

，

银行开发贷

占 比 最 高 的 亦 仅 占 到 总 资 产

11.31%

，

多数商业银行该数字不超过

8%

，

工行和建行甚至没有超过

6%

。

因此

，

即便开发贷出现风吹草动

，

市

场调控对银行带来的直接冲击也相

当有限

。

券商设立分公司肩负经营与管理双职

证券时报记者 伍泽琳

蛇年伊始， 券商分公司便像雨后

春笋般冒出。 新成立的券商分公司将

告别单纯的管理角色， 肩负起更多的

业务职责。据称，分公司与总部的业务

配合将产生

1+1

大于

2

的效果。

增强区域对话能力

近期，包括东北证券、华泰证券在

内的多家券商宣布设立数量不等的分

公司。 其中，东北证券在

2

月末宣布，

将在吉林省内和省外共设立

20

家分

公司， 其中

12

家分公司在吉林省外，

包括深圳、上海等地，另外

8

家分公司

设在吉林省内。该公司表示，此举是为

了整合旗下营业部资源。

当月，国海证券也表示，将在深圳

设立深圳经纪分公司， 管理深圳地区

的证券营业部。 据国海证券相关人士

透露， 该经纪分公司除了具有管理职

能外，还将开展一些业务。

而华泰证券今年曾表示， 将在浙

江杭州设立一家分公司， 管理该公司

在浙江的证券营业部。 东吴证券也将

设立无锡、常州两家分公司，分别管辖

当地的证券营业部， 并开展证券承销

与保荐业务。

2

月初，证监会发布了《证券公司

分支机构监管规定（征求意见稿）》，拟

放松证券公司分支机构设立相关规

定。 对符合相关风控指标的证券公司

新设分公司、 营业部不再作数量和区

域限制。 对此，业内人士认为，券商分

公司数量将会呈现增长态势， 增设的

分公司将对券商优化网点布局、 服务

区域经济发挥积极作用。

“除了方便统筹管理周边的营业

部外，分公司还将负责协调与当地各

类机构的关系， 包括当地的政府部

门、监管部门等。 ”中山证券经纪业务

部门相关人士说，对于遍布全国各地

的证券营业部， 总部常常鞭长莫及，

设立分公司能增加与“区域”的对话

能力。

实现功能转型

业内人士预计， 随着监管部门未

来逐步放开券商分支机构设立的主体

资格、地域、数量等限制，

2013

年券商

分公司的业务功能将发生重大变化。

“券商分公司正从以管理为主逐

渐向经营与管理并重转型。 ”一家大型

券商上海分公司相关业务人士说，过

去券商设立分公司大多是为了便于管

理某一特定区域的营业部， 不过随着

券商设立分支机构相关规则、 证券营

业部分级分类管理的逐渐完善与明

朗，分公司将获得总部的合理授权，在

管理辖区内营业部的同时， 增加投行

业务、资管业务等。

“未来，券商分公司不仅是一个

后台管理部门，还将成为区域内的业

务中心和服务中心。”上述分公司人士

表示。

“设立分公司将拓宽证券公司的

金融服务领域，尤其是投行业务。 ”

深圳某上市券商总部相关人士表

示，目前证券公司的投行业务，一般

会借助各地的营业部做一些项目的

延揽、后续服务等工作，然而证券营

业部在人员配置、 专业能力等方面

难以支撑投行业务的开展。 设立分

公司后，就能依托总部的资源，加强

对所在地企业投融资、 持续财务顾

问的服务。

兴业银行客户结构重心下沉

锁定总资产6000万以下企业

� � � �记者获悉， 兴业银行已把总资产

在

6000

万元以下的小微企业客户作

为重点客户。

记者昨日从兴业银行获悉，

2012

年全行小企业客户数增长近

40%

，其

中“兴业芝麻开花”中小企业成长上市

计划的入池服务客户近

4000

户。在此

基础上， 该行进一步调整小企业业务

客户定位，从“中小为主”向“小微为

主”转变，将总资产

6000

万元以下的

小微企业客户作为服务重点， 实现客

户结构重心下沉。 （蔡恺）

� � � �

早该如此

！

佣金制又称提成制

，

适

合于快速扩张的初级阶段

，

对发挥员

工的主动性效果明显

，

但对业务的有

序发展却具有明显的破坏性

，

而且很

难持续

。

———

网友“践行者卞维林” 点评

本报 《汇丰中国取消佣金制 减少误

导型销售》一文

这个方法我觉得可行性不高

，

销售

的收入来源就是依靠丰厚的佣金提成

，

评分制一般适用于直销团队

。

但直销团

队在实际执行中也有很多问题

，

除非现

在国内金融业彻底取消代理人制

。

———

网友“开心璇璇” 点评本报

《汇丰中国取消佣金制 减少误导型

销售》一文

收到好几条业内朋友的短信

，

议

论

“

一行三会

”

人事变动

。

感觉大家内

心有个期待

：

希望银监会主政者对银

行财富管理业务进行改革

，

或者起码

面对表外业务

、

影子银行争议时能够

秉公直言

。

创新是创新者的通行证

，

守

旧是守旧者的墓志铭

。

如果银行业在

资产管理时代继续无为无过

，

未来前

途可以预知

。

———

网友“聂俊峰” 评论“一行

三会” 人事变动传闻

证券业新政中

，

最具杀伤力的是资

产证券化

。

在当前市场里

，

给别人钱

，

自

己才能赚钱

，

做融资始终是主流

。

信托

公司将规模做到

7.5

万亿

，

无非通过

三件事情

：

通道

、

私募债

（

融资性信托

计划本质是私募债

）、

非标准的资产证

券化

，

现在这三块要被券商抢走了

。

———

网友“信托圈儿” 评论资产

证券化业务 (杨卓卿/整理)

券商营业部在人员配置、专业能力等

方面往往难以支撑投行业务的开展。 而设

立分公司之后， 就能依托总部的资源，加

强对所在地企业投融资、持续财务顾问的

服务。

官兵/漫画

克观银行

Luo Keguan蒺s Column


