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经纪业务下滑三四成

无奈降薪、减员、退租

开户柜台前，半天无人办理业务；
角落里几台交易机，只有零星几位股
民在看行情；客服区，投顾人员少无所
事事……这是记者10月30日在济南一
家证券营业部看到的，门厅冷落，场景
凄凉。

说起当下境况，这家证券营业部
的老总王宁(化名)颇为感慨：“市场持
续低迷，我们证券行业已进入了寒
冬！”实际上，王宁今年上半年才从外
地调任济南，被委以扭转营业部亏损
的重任，可谓临危受命。

王宁说，证券营业部收入基本来
自于经纪业务，其中佣金收入占了大
头。但是由于行情不好，交易量大幅下
滑，该营业部交易量较去年同期下滑
40%-50%，佣金收入比去年同期下滑
了30%-40%，与2007年牛市时更是天
壤之别。

其实，王宁管理的营业部只是全
国5000多家证券营业部的一个缩影。
公开数据显示，今年前8个月，两市股
票成交额仅为22 . 24万亿元，较去年同
期下降31 . 37%。雪上加霜的是，据中
信证券研究结果显示，今年上半年证
券 全 行 业 平 均 净 佣 金 率 跌 至 约
0 . 076%，较2011年再降5%。成交量和
佣金费率双降重创经纪业务，仅今年
上 半 年 全 行 业 佣 金 收 入 下 降 了
33 . 41%。

作为一家营业部的掌舵人，王宁
给记者算了一笔账，截至今年10月份，
营业部的佣金收入为300多万元，而一
年的房租收入就得100多万元，30多个

员工的工资成本100多万打不住，加上
水电费用、接待费用以及其他的开支，
面临着再度亏损的压力。

“营业部在济南十几年了，出现亏
损是难以容忍的，在这场寒冬里，我们
要保证先活下来，所以控制成本是必
须的，方法就是降薪、减员、退租”，王
宁说。

“由于揽不到业务，不少年轻营销
员只能按照济南市的最低工资标准领
薪，扣完五险一金后，实际拿到手的只
有800多元”，王宁说，目前营业部薪酬
普遍下降了30%左右，薪酬水平与银
行、基金、信托等金融行业压根儿没法
比，与证券行业无限风光时相去甚远。

继取消保代津贴后，中信证券欲
再挥刀裁员，据透露，从10月底开始裁
员20%至30%，而且公司高管或将列入
裁员名单。这在王宁看来已经不算是
新闻了。他说，从去年开始，国信、广发
证券等一些对市场敏锐的证券公司，
早就开始控制营销团队的人数。

“看看我们的办公区就会知道了，
由于人员不断减少，不少桌子空着、椅
子摞了起来”，王宁说，营业部员工最
多时有90多人，现在只剩30多人，被裁
和流失的人员近三分之二。

仅仅降薪、减员还不够，证券营业
部还设法缩减场地，减少房租支出。王
宁说，面向客户服务，证券营业部应该
像银行网点一样临街而建，可是因为
一层临街房租太贵，许多证券营业部
不得不把网点设得“高高在上”。即便
如此，不断上涨的房租还是让业绩下
滑的营业部不堪重负，一些证券营业
部不得不减少营业面积。

最近，王宁的营业部取消了中户
室、大户室，退租近半的经营场所，因

为可以节省一半房租。“看着多年在这
里现场交易的老股民离开，我心里也
很不是滋味，但这也是迫不得已。”王
宁无奈地说。

新三板、企业债、卖理财

传统业务受阻经营转向

“这半年多，我一个月也就发展2-
3个新客户。”济南某证券营业部的客
户经理陈立坤(化名)对记者说，市场
行情不好，投资者入市的积极性不高，
很难发展新客户，而想从其他营业部
拉人也不容易。以往，降低佣金是抢客
户最有效的办法，现在，这条路行不太
通了。

陈立坤说，目前，山东辖区证券营
业部实行佣金自律，新开户和转户的
佣金不能低于千分之一，一些老客户
佣金可能是万分之八，甚至更低，如果
转投其他营业部，就不能享受这优惠
了。

“目前，行业的佣金水平已经比较
低了。”王宁坦言，当前市场行情下，很
难通过提高佣金收入来改善营业部的
经营业绩。

除了佣金收入，证券营业部还在
积极开拓融资融券业务。不过，王宁表
示，融资融券只有资产50万元以上的
客户才可以做，业务规模有限，该营业
部只有40、50个户做融资融券，日均融
资额也就700多万元，在整个公司处于
中下游水平。

“现在很多客户都不想炒股了，转
投收入相对稳定的理财产品市场，这
种情况下，券商也在拓展理财产品业
务。”王宁说，由于二级市场不好，以往
开放式基金销售成绩不佳，营业部现

在主推公司资产管理部门开发的理财
产品，希望通过更多稳健理财产品吸
引和挽留客户。

“传统业务遇阻，必须转变方向，
拓展新的盈利渠道。”王宁说，营业部
想了很多开源的办法，比如依托营业
部发展机构业务，新三板业务就是其
中之一。王宁介绍，济南高新区许多企
业已经在为新三板做着准备工作，券
商可以为企业做前期培育，会有一定
收入。“虽然还没有做成一笔，但如果
签下一单的话，收入大概有30-50万
元。”

除了新三板，OTC市场(场外交易
市场)也是券商掘金的地方。作为省内
唯一的区域性场外交易市场，齐鲁股
权托管交易中心市场研究人士高鹏飞
博士告诉记者，“截至目前，齐鲁股交
中心挂牌企业76家、托管企业165家，
已有9家企业已启动上市工作程序，这
种情况下，上门洽谈业务和商讨合作
的券商越来越多”。

业内人士称，券商对这块业务之
所以感兴趣，是因为“这意味着券商投
行业务可以向IPO上游掘金”。

中小企业私募债也让券商嗅到了
机会。今年8月，我省首笔中小企业私
募债花落青岛，这是山东省在2012年7
月底获得第二批试点资格以来的第一
单。中小企业私募债，它是中小微企业
以非公开方式发行，私募债规模在
5000万元-1亿元，由券商作为包销商，
按照1%的佣金水平，意味着券商每发
行一笔可以获得50-100万的收入。

王宁说，“我们已与一些意向客户
进行洽谈，但是由于对于发债企业存
在一定要求，目前还没有一笔业务成
形。” (下转B02版)

板块统筹：徐静 美编：罗强 组版：马秀霞

经纪业务下滑三四成，佣金收入缩减三成，人员流失三分之二……
“营业部在济南有十几年历史了，出现亏损是难以容忍的，在这场寒冬里，我们要保证先活下来，所以控制

成本是必须的，只得降薪、减员、退租！”济南一家证券营业部老总无奈表示。
这家证券营业部的经营困境，也成了证券行业“寒冬期”的一个写照。受股市持续低迷的影响，以经纪、承销

为主的券商传统业务业绩大幅下滑，证券行业日子并不好过，也很难通过提高佣金收入来改善业绩。为此，证券
营业部只得通过主推理财产品、开拓新三板、企业债等融资融券业务，艰难掘金。

本报记者 桑海波
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