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中信国君两融利率降0.25百分点

其他券商料会跟进，但离全行业利率价格战仍遥远

证券时报记者 杨庆婉

央妈接连两次降息后， 部分券商

率先下调两融利率，其中中信证券、国

泰君安证券将两融利率下调

0.25

个

百分点至

8.35%

。粗略估算，这两家券

商存量规模的融资融券利率收入短时

间内均缩水过亿。

业内人士预计， 其他券商会跟进

下调两融利率， 不过券商两融的利率

战还远远没有开始。昨日

20

只券商股

中有

17

只下跌，平均跌幅

4%

。

两大券商让利过亿

截至上周末， 沪深两市融资融券

余额为

11531

亿元， 有关两融的动静

显然牵动着

A

股市场的神经。

在央行两次降息之后， 券商终于

下调两融利率。 近日，中信证券、国泰

君安率先表态， 自

3

月

2

日起将融资

基准利率下调至

8.35%

、 融券基准费

率下调至

8.35%

。

据了解， 融资融券利率原来为

8.6%

，这是投资者通过两融做股票投

资必须承担的成本。 现在两融利率下

调了

0.25

个百分点，相当于券商将这

部分收入让利给投资者。

数据显示，

1

月底中信证券融资

融券余额约

507

亿，粗略计算，将两融

利率下调为

8.35%

， 中信证券利率收

入至少缩水了

1.27

亿，也相当于为投

资者省下了

1.27

亿。

而按照国泰君安

700

亿的两融余

额计算， 调整后利率收入减少约

1.75

亿元。

一位券商人士表示， 两家大券商

资本金充足，因此率先行动。接下来出

于客户维护， 其他券商也会跟进下调

利率。

截至

1

月底， 目前两融余额规模

排名前十的券商分别为华泰、 国泰君

安、广发、银河、招商、海通、国信、中

信、申万宏源和光大。

利率价格战尚未开打

中信、 国泰君安下调两融利率之

后，似乎有一种步“佣金战”后尘的意

味。 实际上，利率战还远未到来。

从券商收入来看， 两融规模仍维

持高位， 是券商利润增长的驱动力之

一。 两融利率下调，假设规模不变，收

入才可能缩水。 而目前两融规模仍处

在增长期。

华泰证券非银分析师罗毅表示，

两次降息后才调的利率， 券商息差并

不会收窄。第一，两次降息后券商的融

资成本也下降了； 第二， 两融利率下

调，将吸引更多投资者参与融资融券，

两融规模有望提升， 同时刺激股票交

易； 第三， 两融利率下调处于正常调

节，离全行业的利率战争还很远。

华泰非银团队表示， 两融规模维

持高位，

2

月底两融规模

1.16

万亿元，

呈稳定增长态势， 预计全年日均规模

1.1

万亿元

～1.2

万亿，仍是券商业绩增

长主动力。

保险业1月开门红

保险代理人月收入最高超300万

证券时报记者 顾哲瑞

保险代理人的月收入超过

300

万，你信吗？

昨日， 一位在平安保险工作的人

员， 在网上晒出

1

月份该公司保险代

理人个人工资收入前

10

名数据。查看

该数据，记者发现，

1

月份平安保险公

司深圳分公司保险代理人月收入最高

的一位达到

331

万元， 排名第二的月

收入为

172

万， 第三到第十名月收入

在

71

万元

～96

万元之间。

业内人士告诉记者， 代理人保费

收入能超过

300

万元并不奇怪， 这与

整个保险行业高速增长的趋势息息相

关。但是，能实现该水平收入只是少数

代理人， 大部分代理人的收入都很难

过万。

而与保险代理人收入直接相关的

是保险机构的保费收入。

1

月份中国

保险行业迎来了开门红， 从保监会日

前公布的保险业

1

月份保费收入情况

看，有

11

家寿险公司总保费突破

100

亿元（

2014

年同期仅

8

家）。

上述

11

家公司分别是国寿股份、

平安人寿、新华保险、人保寿险、华夏

人寿、太平人寿、太保寿险、泰康人寿、

中邮人寿、建信人寿和富德生命人寿。

其中，同比增速最快的是建信人寿，同

比增长了

217%

。 人保寿险总保费下

滑相对明显，

1

月份总保费为

248

亿

元，同比下滑逾

20%

。

总体来看，

73

家已经开展业务的

人寿保险公司，

2015

年

1

月共实现原

保险保费收入

3113

亿元，保户投资款

新增交费

721

亿元， 投连险独立账户

新增交费

45

亿元。

73

家公司的总保

费为

3879

亿元，同比增长

23.69%

。然

而，在高保费收入的背后，是较大的业

务激励机制。业内人士告诉记者，保险

产品是否卖得好， 有时不在于保险产

品本身， 而在于给保险代理人的激励

方式。

春节以来， 各保险公司纷纷推

出各类新产品， 创造了开门红的

1

月。 记者了解到，中国人寿在“开门

红”活动上主推“国寿推鑫如意（白

金版）组合计划”；平安人寿主推“平

安尊御人生计划”；太平洋人寿则推

出了“东方红”组合；泰康人寿在推

出泰康畅赢人生年金保险（分红型）

的同时，还推出一个“康逸人生保障

计划”。

在各保险公司的“开门红”主力产

品中，更多的是引入大众化的分红险，

来平衡投保客户与保险公司之间的利

益分配， 国寿鑫如意年金保险 （分红

型）、平安尊御人生计划的主险也为分

红保险； 太平洋人寿所推崇的 “东方

红”系列产品，均为分红型产品，如东

方红少年智年金保险（分红型）、东方

红老来福年金保险（分红型）。

除保险产品针对性强之外， 各大

保险公司制订的“开门红”业绩推动企

划方案中，都施出浑身解数。具体包括

购买保险产品达到一定金额后， 送金

条及台湾游等。

记者获悉， 上述月收入排名第一

的代理人销售的险种就属寿险产品，

并非团险。可见，保险公司的产品组合

推出和有效的激励机制， 带来了保险

业

1

月份开门红的局面。

解码平安证券降佣增效

背后的互联网战略

主动将网络开户佣金率降至万

二，与同花顺和万得签署战略合作，独

树一格牵手

PPTV

聚力和携程网，作

为首批获得互联网业务资格试点的券

商，平安证券已在深度“触网”。

平安证券董事长兼首席执行官谢

永林表示， 互联网创造了中国经济的

“新常态”，也深刻改变了各行各业。平

安证券将坚持降低佣金、 提供优惠与

提高服务水平， 利用互联网优势为客

户创造收益。

经纪业务

线上线下一起玩

互联网对证券公司的冲击， 首当

其冲的就是证券经纪业务。 从非现场

开户、网络开户，再到微信开户，仅仅

客户开户一项小业务， 就几乎颠覆了

传统的经纪业务固有模式。

不过，平安证券对此并未胆怯。去

年“财神节”，平安证券再次超越国金

证券、 中山证券的万分之二点五佣金

率， 直接喊出了万分之二的网络开户

佣金率。

据了解， 作为第一批获得互联网

证券业务试点资格的券商， 平安证券

一直在进行互联网转型尝试。

2014

年第三季度开始，平安证券

开始与互联网金融平台进行广泛接

触， 最终确定与同花顺和万得两个合

作伙伴推进战略合作。 同花顺和万得

是业内著名金融平台， 前者以炒股软

件起家，拥有海量散户；后者以资讯终

端闻名， 在行业内拥有较高品牌效应

和一些优质机构客户。

“可以说两个平台各有所长，比

较适合成为公司海量获客阶段的合

作伙伴。 ”平安证券相关负责人接受

采访时说。

除开展与垂直类专业金融平台合

作外， 平安证券也积极与互联网大众

媒体进行合作。 媒体合作首选了视频

网站

PPTV

聚力和在线旅游服务网站

携程网。

PPTV

和携程的用户为有一

定经济实力的白领， 与证券网络获客

目标人群较为接近。

据悉，平安证券与

PPTV

采用“开

平安证券户，

PPTV

赠送一年免费会

员” 的合作形式吸引年轻用户参与证

券开户， 该活动获客用户质量明显高

于平均水平。目前，平安证券正计划利

用携程自有平台， 通过营销活动引导

携程客户向证券客户转化。

平安证券拟任副总裁蔡新表示，

在互联网思维引导下， 经纪业务需线

上线下一起玩，以万二佣金、网络开户

作为全面拥抱互联网的一个突破口，

建立线上到线下（

O2O

）获客模式，以

简易、炒股和融资三层账户为基础，落

实手机应用（

App

）战略，以获取海量

客户。

利用互联网优势

为客户创收

蔡新说， 平安证券还在不断引进

优秀的互联网人才， 打造一支互联网

化的产品开发团队， 这种开拓创新的

决心也是平安的优势所在。据了解，蔡

新正是平安证券从携程高薪聘请而来

的人员之一。

平安证券还计划发挥证券公司的

专业优势和交易服务优势， 打造一个

以社交网络（

SNS

）为依托、以金融投

资为主题的互联网社交平台。据悉，该

平台的主要特点有四方面：

首先是社交化运作，即通过关注、

分享、评论、转发、朋友圈、投资小组等

基础的社交功能，发掘客户的参与感，

帮助每个用户成为自己的基金经理。

其次是定位创新， 用户可以自建投资

组合，并跟踪、分析组合的收益，同时

可以分享组合； 用户也可以关注 “达

人”组合、跟单等。

再次是投顾开店， 也就是发展付

费阅读、付费服务等商业模式，引入高

质量专业投资顾问， 通过提供高质量

的投资组合、资讯等活跃平台访问量。

最后就是对交易方式的创新，通

过提供内置交易、跟投、实时下单等，

发挥平安证券的交易通道优势， 为用

户提供便捷、低交易成本的服务。

谢永林称， 在互联网金融浪潮的

“新常态”下，证券行业将逐步创新行

业发展之道。 （CIS）

保障基金来了 信托公司准备好了吗

证券时报记者 杨卓卿

备受关注的信托保障基金即将

正式启动

。

按照银监会新近发布的相关文

件

，

针对净资产余额认购部分

，

信托

公司须在

2015

年

4

月

1

日之前按照

2014

年未经审计的母公司净资产余

额的

1%

认购保障基金

，

并将认购资

金缴入保障基金公司专用账户

。

以后

每个年度

，

以各信托公司上年度未经

审计的母公司净资产余额为基数动

态调整

，

多退少补

。

资金信托和财产信托部分

，

从

2015

年

4

月

1

日起

，

资金信托按新

发行金额的

1%

认购

，

财产信托则按

实际报酬的

5%

认购

。

信托公司应于

2015

年

7

月

15

日前将认购资金缴

入保障基金公司专用账户

。

实际上

，

监管层此次下发的文

件

，

与此前公布的

《

信托业保障基金

管理办法

》

并无出入

，

只是进一步细

化

。

尤其针对保障基金的认购时间

、

筹集

、

收益分配和结算细则都做出了细

致

、

明确的安排

。

这一次

，

信托保障基金

真的来了

。

保障基金机制迈入实际操作阶段

，

短期内对各信托公司造成的影响无疑

是偏负面的

。

首先

，

信托公司按照自身资产缴

纳的基金份额

，

其实是信托公司资本

金的沉淀

。

此举对信托公司自营业务

的开展必然产生影响

，

从而使得信托

公司不得不在信托业务上有更高的利

润要求

。

再者

，

保障基金的运行将令通道业

务进一步萎缩

。

由于信托公司不承担通

道类业务的实际风险

，

因而仅收取比例

极低的信托报酬

。

据记者了解

，

目前信

托公司针对通道类业务收取的费率报

酬能够达到千分之三很少

，

大多为千分

之一

～

千分之二

，

而费率低于这一水平

的也并非少数

。

按照银监会针对保障基金的规定

，

资金信托按新发行金额的

1%

进行认

购

，

这必然对信托公司的流动资金造成

较大压力

，

信托通道业务的比例将面临

进一步萎缩

。

实际上

，

随着资管政策的松绑

，

信

托公司的通道业务在过去数年已开始

向券商资管和基金子公司转移

。

而上述

保障基金很有可能进一步加剧这种转

移的趋势

。

面对即将上行的运行成本

，

信托公

司也在积极寻找变通之法

，

或筹备成立

基金子公司

，

或积极申请私募基金牌

照

，

或大力向财产权信托业务倾斜

……

值得注意的是

，

保障基金最终落

地

，

也并不意味着信托公司可以轻易动

用保障基金

。

针对信托公司的风险

，

监管层贯

彻的原则是按照

“

债务重组

———

外部

接盘

———

履行恢复与处置计划

———

动

用保障基金

”

的顺序进行风险处置

。

“

保障基金对于信托公司的救助

，

是风

险处置的最后一道防线

。

这种方式不

是无成本的救助

，

更不是对信托公司

及其股东的逆向激励

。 ”

监管部门人士

一再强调的

。

新华保险以“E保通”

促进一线队伍转型

作为数字化战略布局的重要举

措， 新华保险近年致力建设 “一个

PAD

、六大平台、两大后援中心”。

2014

年改公司

PAD

即“

E

保通”累计下发

量达

7.6

万台， 个险和服务经营渠道

承保覆盖率

47.6%

，是去年同期的

4.5

倍。 自

E

保通推广以来累计交易量达

到

63

亿元， 仅

2014

年

12

月

22

日

～

2015

年

2

月

3

日期间，完成实时收费

处理超过

22

万件，金额近

23

亿元。

新华保险有关人士表示，“

E

保

通”承担公司提升队伍

E

化销售和客

户经营能力、 改善客户服务体验的重

要使命。 据悉，新华保险自

2012

年进

行系统开发、并于

2013

年在全国推广

使用

E

保通展业工具。

E

保通运用移

动互联技术，集合准客户建立、保险建

议书制作、在线投保、数据查询等多功

能模块，仅需

10

分钟即可完成投保录

入、 转账收费、 核保签单等承保全流

程。不仅使客户在投保、交费、承保、查

询等诸多环节节省了时间和交通成

本， 也增强了业务员进行保险销售的

专业性、清晰性、便捷性。 （牛溪）
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日前，百事食品、立白、惠氏营养品、

天弘基金四个品牌在官方微博宣布，将

在

3

月

5

日与湖南卫视元宵节晚会合

作， 通过支付宝钱包的口令给用户发放

品牌红包。

据了解， 今年的元宵节晚会是湖南

卫视首次引入红包环节， 将向全国观众

发放

800

万个现金红包， 单个红包最高

金额

4999

元。红包通过支付宝钱包平台

发放， 领取方式是主持人在节目现场播

报口令， 观众在支付宝钱包首页输入口

令，而后可以领取。

支付宝方面也证实，近期推出了“口

令通”平台（

hb.alipay.com

），免费向品牌

商家开放。 拥有支付宝企业账户的品牌

商家即可使用。 品牌商家在平台上可自

主创建红包，通过“口令

+

图片”的方式

向粉丝或用户发放红包。

业内人士分析， 支付宝的品牌红包

口令， 有望发展成为一种新的互动广告

形式，并在电视媒体和微信群、朋友圈、

微博等社交平台扩散，裂变传播。

不少商家对支付宝的 “口令通”平

台，表现出浓厚兴趣，欲尝试这一新型的

互动广告模式。 据湖南卫视方面透露，

3

月

5

日直播的湖南卫视“元宵喜乐会”将

引入支付宝口令红包。 本次总共有天弘

基金、百事食品、惠氏营养品、立白四大

品牌商参与， 向观众派发

800

万个支付

宝红包。

另外，据了解，与以往的数字口令不

同，此次湖南卫视元宵节晚会的红包，将

采用中文口令的形式。 这一消息也得到

了品牌商方面的印证。 上述四家品牌在

官方微博证实， 将在元宵喜乐会上推出

自己的品牌红包， 向用户发放支付宝口

令红包。

而本次湖南卫视引入品牌口令红包

并且能够吸引四大品牌商加盟， 也证明

了传媒平台以及品牌商对口令通模式的

认可。与摇一摇相比，中文口令与品牌的

结合更直观、更自然。作为电视业界的领

头羊，湖南卫视的示范效应不可低估，本

次可能会引领起一股电视节目送红包的

风潮。

支付宝口令红包是今年蹿红的红

包新玩法。 用户发出红包时会生成相

应的口令， 收红包的人在支付宝输入

相应口令就能领取红包。 口令红包比

一般直接派送红包的方式更具互动性

和趣味性。 口令红包推出后， 包括小

米、

The North Face

、谢娜张杰夫妇、舒

淇等知名企业或者明星， 都曾自发通

过口令向粉丝派送支付宝红包， 获得

粉丝热烈回应。

马云在除夕夜尝试了中文口令红

包，证明了其快速裂变扩散的威力。 大年

初一零点

19

分发出的红包， 在大约

40

分钟的时间内， 红包总参与人数高达

2998

万人，输入了近

1

亿个答案，其中输

入正确答案“我”的就接近

1500

万人。

99

万

9999

个红包在

2

分

36

秒内被抢光。

（

CIS

）

四大品牌通过湖南卫视发放

800

万个支付宝口令红包


