
“触网”鏖战好几年 谁家券商真赚钱

单一作为支持部门或引流手段将陷入困境

本报记者 朱茵

股市新增客户门可罗雀，券商织的互联网，网住了多少客户？ 增量导流有限，存量转移势不可挡，券商经纪业务市场占有率不断洗牌。 经历了一轮网上交易降佣之后，各家券商正积极开发爆款理财产品吸引着客户。 定制资讯、滴滴投顾、机器人服务、……8月份还有多家券商即将推出新的升级产品，各自的秘密武器有待检验。

佣金战后征战APP制高点 大券商后来居上

“由于当前市场没有赚钱效应，新增客户非常少，所以重点就在转户了，竞争更为激烈。 ”国金证券互联网分公司王英涛介绍说。 经历了几年互联网金融的硝烟，如今各家券商的互联网战略再度面临同质化竞争，必须突出重围。

从当年国金证券“佣金宝”推出开始，各家券商几乎全部布局了手机APP和公众号，在全面转型移动互联网业务后，证券经纪业务的硝烟弥漫到了手机端，比拼活跃度、客户下载量，当前券商在APP上的争夺已经非常激烈。

2016年金融各领域频繁出现手机应用“黑马” ，易观千帆基于最新的6月移动应用大数据，排出百款金融类App。 在6月金融TOP100榜单中，支付宝无可争议地以29472.7万人的月活数再次称霸榜单，同花顺、建设银行分别以2468.3万和2205.6万的月活数分列总榜第二、三位。 6月证券股票类APP榜单中，同花顺以2468.3万人的月度活跃用户规模排行首位，大智慧、东方财富网分别以1015.9和896.3万人的月活数排名榜单二、三位。 之后就是华泰的涨乐财富通、海通的e海通财、国信金太阳、国泰君安易阳指等热度都很高。 前20的榜单上，有15位都来自券商。 分析师表示，由于股票市场行情变动的特点，证券类应用的活跃度一般要高于其他应用，从用户粘性指标来看，人均单日启动次数最高的是东方财富网，达到2.55次。 同花顺和大智慧也超过了2次，这充分说明其用户活跃程度较高。 同花顺和东方财富网的细分领域挖掘较深，在单次使用时长指标上表现不俗。

此外，移动大数据服务平台TalkingData最新公布的数据显示，国内移动金融设备规模（安装了金融理财类应用的移动客户端数量）达到8.34亿台，由传统券商开发的移动证券应用规模达7700万。

6月，传统券商移动证券应用中，具有先发优势的华泰证券应用的用户覆盖率、用户活跃率均排名第一。 结合2015年年报数据，截至去年底华泰证券“涨乐财富通”日均活跃用户数180.12万，累计下载量超1100万。 相关数据显示，国金证券佣金宝APP下载量紧随其后，累计下载量接近800万。

海通证券e海通财APP从诞生到现在仅仅一年多时间，就从零成长为500万+用户规模的平台，迅速跻身市场领先的移动证券应用。 该公司互联网金融部人士对中国证券报记者表示，今年将继续保持互联网式的高增长速度，持续通过自主研发打造具有竞争力的产品。 该公司强调，推出e海通财互联网金融品牌的时候，就提出“综合金融服务”的概念，当时推出账户五大功能、五大产品系列、五大互联网平台。 经过近两年的发展，这些内容不断丰富和完善，e海通财平台也不断成长，目前已经成为行业领先的互联网金融品牌。 据悉，e海通财发展迅猛，2016年初320万装机量,6月600万装机量,年初行业第六 ,今年6月份已经排到行业第四、第五。 海通证券的移动互联网战略也初见成效：海通证券全年97%的开户、70%的业务办理通过e海通财平台完成，手机端占比高达90%，e海通财已经成为海通证券最为核心、用户量最大的平台。

从海通证券、华泰证券的发展历程来看，在移动时代，传统机构并非束手无策，譬如业内以“高成本应对高产能”著称的广发证券，一旦其推进变革、积极拥抱互联网，常常能发挥出巨大的能量。 当移动技术、用户体验等不再成为传统金融机构障碍时，大券商多年沉淀的金融经验、专业素养等优势将充分显现，不仅构筑了竞争壁垒，也迸发出更强大的生命力。

华泰国金东财先声夺人 市占率变数犹存

几家欢喜几家忧，有券商依靠互联网再造一个新公司，有券商投入巨额资金打了水漂……从百家券商经纪业务市场占有率数据上，可以看出端倪，短短2、3年的券商的排行榜单已经激烈动荡。 业内人士表示，市场占有率和托管资产是最硬的两项指标，要在排位赛中胜出必须有过硬的能力。 而万分之三的网络开户佣金率也渐渐不再是最低。

根据沪深交易所8月9日刚发布的交易数据，百家券商的榜单上，从两市券商市场份额看，华泰证券虽连续第二个月小幅下降，但仍以7.84%的占有率领跑所有券商，高出第二位的中信证券（5.73%）2.11个百分点，银河证券以4.86%的市占率居第三。 沪深两市市场份额超过1%的券商有共家，与上月持平。 两市券商占有率环比增速方面，有43家券商市场份额有所提升，占比约44.3%。 有几家券商份额增长超过10%（份额增幅），分别是证金公司（3321.78%）、九州证券（35.39%）、上海华信证券（24.34%）、华宝证券（19.18%）、中金公司（17.20%）和华金证券（12.40%）。

两市排名方面，前10位券商的座次变化较小，申万宏源和海通证券7月排名交换顺序，分别居第六和第七，两者之间成交金额差距甚微，仅2.26亿元。 7月排名爬升较大的券商有华宝证券上升7位、中金公司上升3位；国元证券、东方财富证券、国海证券、民生证券和长城国瑞证券也均有2个位次的提升；而华龙证券的排名跌落比较突出，较6月下滑7位。

作为国内最早触网的券商之一，国金证券在2014年2月推出业内首个互联网证券服务产品佣金宝，以“7x24小时网上开户” 、“万2.5佣金率炒股” 、“闲置资金便捷理财”的优势一炮而红。 相关研报显示，国金证券股基交易市场份额由2013年末的0.69%增长至2016年3月末的1.52%；两年翻了一倍多，增速是名副其实的“国内互联网券商领军者” 。

同样值得称道的还有华泰证券。 2007年实行互联网金融战略以来，已经实现“再造华泰” 。 有行业分析师给出一组数据：2007年至今，华泰客户总数从不足600万增至1000万，客户保证金从225亿元增至约1200亿元，客户证券托管市值从1336亿元增至22860亿元，股基经纪市场份额从4.64%到8.45%。 其中，客户数量、保证金余额、证券托管市值受益于资本市场发展，而股基经纪市场份额提升82.1%，说明再造华泰已经成为现实。

华泰证券在2014年经纪业务交易量一举超越中信证券稳坐第一把交椅，其互联网战略功不可没。 以华泰证券和国金为证券代表的互联网模式，经纪业务营业利润率分别为67%和71%。 该模式的优势在于，由于互联网降低成本，可以为客户提供低于市场平均的佣金率，市场份额必然上升，以量补价带来收入增长，同时互联网客户边际开发成本低，在收入增长的同时，利润率上升速度更快，形成良性互动。

从市场占有率和经纪业务收入对比来看，经纪业务市场份额排名前五的是华泰、中信、银河、海通、广发，但经纪业务收入截至去年底前五名分别为国泰君安、申万宏源、中信、华泰、银河。 业内人士大多认同，庞大的客户基数正是华泰证券全业务链体系发力的强力支撑，更有增长潜力。 随着即将公布的2016年半年报，业内人士均拭目以待。

业内人士称，那些将互联网上升到全公司战略高度的未来竞争力更强，单一将互联网业务作为支持部门的做法，或者单单作为引流手段的往往会陷入困境，在前期的巨大投入后，后面的作用越来越小，曾经广受瞩目的一家公司营收出现过翻倍增长，但后续服务功能跟不上，很快陷入增量枯竭的境地。 而互联网公司东方财富收购同信证券后，短期流量转化非常惊人，后续能否保持仍有待观察。

普惠金融非降佣 增加粘性是关键

“我们预期今年内行业会有较大的变化。 ”一位券商互联网金融分公司负责人说，如今通过合作导流已经不再是券商追求的单一目标。 以往客户销户开户需要通过营业部，现在一人多户后，只要感觉不顺畅，自己可以转移资金，因此公司的目标从获客转向了增加客户粘性。

如果说2014年以来的券商互联网转型主要集中在佣金战，那么自2015年下半年以来，证券公司纷纷踏上新一轮的探索之路，力争在互联网证券2.0时代构筑优势，国金、华泰、平安、海通等证券公司进行了多样化的尝试。 部分证券公司选择与国内外相关的平台进行合作，通过技术层面来解决客户的服务需求，同时引入MOT（机器人投顾）等服务方式，以期实现个性化或批量个性化的证券投资服务。

据介绍，比较早在App领域耕耘的国金证券佣金宝目前正积极酝酿产品升级，2014年国金证券率先在行业内转型互联网券商以来，国内证券行业的互联网化业已遍地开花，但目前几乎全部以低佣金率作为主打，开始之初的差异化已经变成新一轮的行业同质化。 部分券商已然明晰当前的局势，在互联网转型的基础上，推进服务进一步转型与升级。

对此，国金证券内部人士表示，互联网时代的投资者与之前的投资者有所不同，以至于其在投资咨询服务方面的需求也不同，公司在深度的用户调研之后，得出了部分结论，目前也正在根据调研结果打造自己的线上咨询服务，该服务很快上线并通过多个路径向股民开放。

回溯传统经纪业务咨询服务，投资者往往需要被动提升自己的交易佣金率来获取，而且获取的路径比较窄。 而证券公司投顾在提供服务时也往往“嫌贫爱富” ，资金量较大的拥有优先享有服务的权利。 换言之，即便被动提升了佣金率，小资金量投资者也不一定能够获得投顾的青睐。 上述国金证券人士表示，移动互联网时代，投资咨询服务的方式以及模式均需要相应的改变，普惠金融对于证券经纪业务而言，并非是简单的降低交易成本，而是要在此基础上让投资者能够享受到完善同时又具有较高品质的咨询服务。

据悉，华泰证券正构建全新的“人+平台”的互联网动态生态环境，以综合账户体系为基础，形成一个多层次的综合在线理财服务体系。 综合账户体系的功能将更加丰富，可为投资者提供账户诊断、账户分析、账户管理等多重服务；将在分析用户行为数据、了解投资者风险偏好及流动性预期等基础上，做出金融产品配置建议。 虽然起步并不早，2014年海通证券才发力移动端。 但海通证券志在将其打造成一站式的综合金融服务平台，产品和服务则是平台致胜的法宝。 特别是引入智能化概念后，实现智能选股、股价预警、智能选基等功能服务，充分满足了用户不断增长的差异化需求。

当前机器人投顾也是券商竞争的焦点。 包括广发证券、华泰证券、中泰证券等券商都就机器人投顾课题在今年的中证协重点课题研究中立项。 中泰证券还是券商中唯一和互联网公司联合申报课题的机构，其合作机构为国内知名的社会化投资平台股票雷达。

据记者不完全了解，8月份，多家券商将有升级版的互联网金融产品服务推出。 比如国金将在APP中嵌入社区概念，引入投资者之间的交流平台，比如中泰证券在最新的3.0本版的APP内加入微店，在微店广场里，投顾将以咨询和产品的形式吸引投资者……

唯有放下身段迎合用户需求才是正道。 一家券商介绍，专业性是传统金融机构的优势，不能很好地接地气则是许多机构的“通病” 。 所以在内容上形式上大家都开始放低身段，向普惠金融靠近，更加类似BAT公司的做法。 吸引客户的同时，能够以实在的资讯、理财等服务功能黏住客户，才是硬道理。
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华泰国金东财先声夺人 市占率变数犹存

几家欢喜几家忧， 有券商依靠互联网

再造一个新公司， 有券商投入巨额资金打

了水漂……从百家券商经纪业务市场占有

率数据上，可以看出端倪，短短2、3年的券

商的排行榜单已经激烈动荡。 业内人士表

示， 市场占有率和托管资产是最硬的两项

指标， 要在排位赛中胜出必须有过硬的能

力。 而万分之三的网络开户佣金率也渐渐

不再是最低。

根据沪深交易所8月9日刚发布的交易

数据，百家券商的榜单上，从两市券商市场

份额看， 华泰证券虽连续第二个月小幅下

降， 但仍以7.84%的占有率领跑所有券商，

高出第二位的中信证券（5.73%）2.11个百

分点， 银河证券以4.86%的市占率居第三。

沪深两市市场份额超过1%的券商有共家，

与上月持平。 两市券商占有率环比增速方

面，有43家券商市场份额有所提升，占比约

44.3%。 有几家券商份额增长超过10%（份

额增幅），分别是证金公司（3321.78%）、

九州证券 （35.39%）、 上海华信证券

（24.34%）、华宝证券（19.18%）、中金公

司（17.20%）和华金证券（12.40%）。

两市排名方面， 前10位券商的座次变

化较小，申万宏源和海通证券7月排名交换

顺序，分别居第六和第七，两者之间成交金

额差距甚微，仅2.26亿元。 7月排名爬升较

大的券商有华宝证券上升7位、中金公司上

升3位；国元证券、东方财富证券、国海证

券、民生证券和长城国瑞证券也均有2个位

次的提升； 而华龙证券的排名跌落比较突

出，较6月下滑7位。

作为国内最早触网的券商之一， 国金

证券在2014年2月推出业内首个互联网证

券服务产品佣金宝，以“7x24小时网上开

户” 、“万2.5佣金率炒股” 、“闲置资金便捷

理财” 的优势一炮而红。 相关研报显示，国

金证券股基交易市场份额由2013年末的

0.69%增长至2016年3月末的1.52%； 两年

翻了一倍多，增速是名副其实的“国内互联

网券商领军者” 。

同样值得称道的还有华泰证券。 2007

年实行互联网金融战略以来，已经实现“再

造华泰” 。 有行业分析师给出一组数据：

2007年至今， 华泰客户总数从不足600万

增至1000万， 客户保证金从225亿元增至

约1200亿元，客户证券托管市值从1336亿

元增至22860亿元， 股基经纪市场份额从

4.64%到8.45%。 其中，客户数量、保证金余

额、证券托管市值受益于资本市场发展，而

股基经纪市场份额提升82.1%，说明再造华

泰已经成为现实。

华泰证券在2014年经纪业务交易量一

举超越中信证券稳坐第一把交椅， 其互联

网战略功不可没。 以华泰证券和国金证券

为代表的互联网模式， 经纪业务营业利润

率分别为67%和71%。 该模式的优势在于，

由于互联网降低成本， 可以为客户提供低

于市场平均的佣金率，市场份额必然上升，

以量补价带来收入增长， 同时互联网客户

边际开发成本低，在收入增长的同时，利润

率上升速度更快，形成良性互动。

从市场占有率和经纪业务收入对比来

看，经纪业务市场份额排名前五的是华泰、中

信、银河、海通、广发，但经纪业务收入截至去

年底前五名分别为国泰君安、 申万宏源、中

信、华泰、银河。业内人士大多认同，庞大的客

户基数正是华泰证券全业务链体系发力的强

力支撑， 更有增长潜力。 随着即将公布的

2016年半年报，业内人士均拭目以待。

业内人士称， 那些将互联网上升到全

公司战略高度的未来竞争力更强， 单一将

互联网业务作为支持部门的做法， 或者单

单作为引流手段的往往会陷入困境， 在前

期的巨大投入后，后面的作用越来越小，曾

经广受瞩目的一家公司营收出现过翻倍增

长，但后续服务功能跟不上，很快陷入增量

枯竭的境地。 而互联网公司东方财富收购

同信证券后，短期流量转化非常惊人，后续

能否保持仍有待观察。

上市券商七月营收减少

国金证券环比增近一倍

□本报记者 朱茵

截至8月8日，A股25家上市券商公布7月份财务简报，19

家上市券商净利润环比下滑， 仅6家上市券商实现环比正增

长，分别是国金证券、国海证券、招商证券、兴业证券、东北证

券及安信证券。

在7月两市成交数据公布之际，上市券商7月业绩月报也

已出炉。尽管上个月市场人气和交投回升提振了经纪业务，但

大盘走势的先扬后抑在一定程度上影响了各家证券公司的自

营和资管业务，使得券商业绩表现好坏不一，总体逊于6月水

平。 此外，7月业绩整体环比震荡向下，或许是降级导致计提

增加。 兴业证券分析师表示，环比下滑的可能原因，一方面是

7月末大盘不稳，自营业务可能收到影响；另一方面，可能由

于多数券商被降级，1-7月额外的保护者基金集中计提，影响

了当月利润。

东方财富Choice数据显示，24家上市券商7月合计实现

营业收入169.45亿元，较6月的202.47亿元下滑16.31%；合计

实现净利润73.3亿元， 较6月的100.85亿元环比减少27.31%。

在营业收入方面， 中信证券以19.86亿元的成绩继续排名第

一，国泰君安和华泰证券紧随其后，共有8家券商的营业收入

超过10亿元，较6月相比少一家。 增速方面，仅7家券商较6月

营业收入实现增长， 其中有5家超过10%， 分别是国金证券

（85.08%）、国海证券（38.93%）、山西证券（30.62%）、兴业

证券（24.72%）和第一创业（10.75%）。

在净利润方面， 中信证券、 国泰君安和华泰证券位居前

三。仅6家券商净利润环比实现增长，但增速均超过30%，分别

是山西证券（155.58%）、 国金证券 （99.51%）、 国海证券

（57.93%）、东北证券（44.85%）、兴业证券（34.72%）和招

商证券（32.00%）。

增长最快的国金证券8月4日晚间发布的财务数据简报

显示， 公司母公司2016年7月实现营业收入47750.11万元；

净利润 17044.94万元， 较 6月份 8543.24万元环比增长

99.51%，成为7月份业绩环比增速最快，也是A股唯一7月份

业绩增长近一倍的上市券商。 借助于服务的转型与升级，国

金证券希望自己的互联网之路进一步夯实， 市场份额进一

步得到提升。

如果从经纪业务来看，上半年华泰证券继续以高于7%的

市场占有率居百大券商之首， 且较2015上半年同期增长0.83

个百分点，经纪业务第一的地位进一步巩固。中信证券和银河

证券紧随其后，排名没有变化，前10位中仅国泰君安和广发

证券次序对调。 从市场份额的绝对增量来看，有5家券商的提

升幅度在0.2个百分点以上，分别是平安证券（0.56%）、东方

财富证券（0.45%）、国金证券（0.37%）、东吴证券（0.26%）

和财富证券（0.20%），这几家券商基本都有互联网战略做支

撑。在市场份额的排名上也有多家券商表现抢眼，其中东方财

富证券从去年同期的73位跃至今年上半年的38位，百强实力

提升35位，十分惊人。 财富证券、恒泰证券、国盛证券、国联证

券和爱建证券排名也有一定程度的提高， 分别上升11位、8

位、7位、6位和6位。

中信证券分析师表示，2016年含利差收入在内的泛经纪

业务收入占比48%。 所以2016年尽管面临量价双杀的窘境，

经纪业务收入占比有所下降， 预计含利差收入在内的泛经纪

业务收入仍占营业收入的48%， 仍将是证券行业最核心的收

入来源。

固收类理财产品常“秒光”

券商互金产品争做爆款

□本报记者 朱茵

“今年以来互联网商城的产品一直很好销售。”记者从几

家券商了解到，固定收益类产品一直是今年发售重点，期限在

7天到半年的固定收益类产品如果收益率略高一点点， 常常

就被“秒杀” 。因此，各家券商互联网APP开始主打理财产品。

据悉， 当前互联网客户的户均资产规模甚至超过传统经纪业

务的客户资产，他们今年很多是半仓甚至空仓，理财的需求旺

盛让券商看到了巨大机会。

华泰证券一直推的尊享季季发优先级产品常常售罄，该

产品91天4.3%的收益率；月月发则是28天期，3.9%的收益率。

国泰君安专门有秒杀区， 产品君慧一号是28天理财产品，收

益率在3%，此外君得利现金产品的收益率2.96%，也一直是

投资者需要紧盯额度的。 光大证券与网易成立的立马理财网

络平台，近期也广受关注，该平台上多款不同期限的产品，收

益率高，投资方向透明，获得不少投资用户关注。

光大证券互联网金融部总经理张怀强表示， 互联网金融

必须解决客户的痛点， 当前投资者在股市没有赚钱效应的情

况下，理财需求旺盛，如何能提供安全，同时收益率略高于同

期银行理财产品的就能够胜出。如果行情好转，那么理财产品

如何能快速转化成交易资金，又是券商需要考虑的问题。

他介绍说，立马理财做增量客户，服务于金融需求，着眼

打造为投资者购买安全专业资产的平台。 在短短9个月的时

间里，立马理财已经有60多亿的交易额，120多万的客户。 安

全、收益合理、去中介化，让渡管理费给投资者，这几个优势让

立马理财获得很多投资者的认可。据悉，当前合作的十几家项

目方多是上市公司，他们有资金需求，而立马理财提供了短期

融资平台，可以让这些公司在他们的平台上销售产品，而投资

者也可以在这一平台上购买合适的理财产品。

目前国金证券也正着力打造佣金宝用户的理财通道，并

且在3个月到6个月的时间段内备受欢迎，“我们是开放合作

的平台” ，据悉该公司不仅有各类基金产品，还有同行券商的

固收大集合产品，可以满足各类客户的理财需求。

业内人士称，投资者对固收产品青睐有加，与A股市场行

情波动、资金避险需求增加有关，同时资产配置荒持续，投资

者倾向锁定有稳定收益回报的产品。 不少券商加紧推出新的

固收类理财产品。券商投研能力和风控能力都比较强，年化收

益率会略高于同期银行存款利率、 银行理财产品收益率以及

货币基金产品收益率。

“触网” 鏖战好几年 谁家券商真赚钱

仅作为支持部门或引流手段将陷入困境

□本报记者 朱茵

佣金战后征战APP制高点 大券商后来居上

“由于当前市场没有赚钱效应，新增客

户非常少，所以重点就在转户了，竞争更为

激烈。 ”国金证券相关业务负责人介绍说。

经历了几年互联网金融的硝烟， 如今各家

券商的互联网战略再度面临同质化竞争，

必须突出重围。

从当年国金证券“佣金宝” 推出开始，

各家券商几乎全部布局了手机APP和公众

号，在全面转型移动互联网业务后，证券经

纪业务的硝烟弥漫到了手机端， 比拼活跃

度、客户下载量，当前券商在APP上的争夺

已经非常激烈。

2016年金融各领域频繁出现手机应用

“黑马” ， 易观千帆基于最新的6月移动应

用大数据，排出百款金融类App。 在6月金

融TOP100榜单中， 支付宝无可争议地以

29472.7万人的月活数再次称霸榜单，同花

顺、建设银行分别以2468.3万和2205.6万的

月活数分列总榜第二、三位。 6月证券股票

类APP榜单中， 同花顺以2468.3万人的月

度活跃用户规模排行首位，大智慧、东方财

富网分别以1015.9和896.3万人的月活数排

名榜单二、三位。之后就是华泰的涨乐财富

通、海通的e海通财、国信金太阳、国泰君安

易阳指等热度都很高。前20的榜单上，有15

位都来自券商。 分析师表示，由于股票市场

行情变动的特点， 证券类应用的活跃度一

般要高于其他应用，从用户黏性指标来看，

人均单日启动次数最高的是东方财富网，

达到2.55次。 同花顺和大智慧也超过了2

次，这充分说明其用户活跃程度较高。同花

顺和东方财富网的细分领域挖掘较深，在

单次使用时长指标上表现不俗。

此外，移动大数据服务平台Talking-

Data最新公布的数据显示， 国内移动金融

设备规模（安装了金融理财类应用的移动

客户端数量）达到8.34亿台，由传统券商开

发的移动证券应用规模达7700万。

6月，传统券商移动证券应用中，具有

先发优势的华泰证券应用的用户覆盖率、

用户活跃率均排名第一。 结合2015年年报

数据，截至去年底华泰证券“涨乐财富通”

日均活跃用户数180.12万， 累计下载量超

1100万。 相关数据显示，国金证券佣金宝

APP下载量紧随其后， 累计下载量接近

800万。

海通证券e海通财APP从诞生到现在

仅仅一年多时间，就从零成长为500万+用

户规模的平台， 迅速跻身市场领先的移动

证券应用。 该公司互联网金融部人士对中

国证券报记者表示， 今年将继续保持互联

网式的高增长速度， 持续通过自主研发打

造具有竞争力的产品。 该公司强调，推出e

海通财互联网金融品牌的时候， 就提出

“综合金融服务” 的概念，当时推出账户五

大功能、五大产品系列、五大互联网平台。

经过近两年的发展， 这些内容不断丰富和

完善，e海通财平台也不断成长， 目前已经

成为行业领先的互联网金融品牌。 据悉，e

海通财发展迅猛，2016年初320万装机量,

6月600万装机量,年初行业第六,今年6月

份已经排到行业第四、第五。海通证券的移

动互联网战略也初见成效： 海通证券全年

97%的开户、70%的业务办理通过e海通财

平台完成， 手机端占比高达90%，e海通财

已经成为海通证券最为核心、 用户量最大

的平台。

从海通证券、 华泰证券的发展历程来

看，在移动时代，传统机构并非束手无策，

譬如业内以“高成本应对高产能” 著称的

广发证券，一旦其推进变革、积极拥抱互联

网， 常常能发挥出巨大的能量。 当移动技

术、 用户体验等不再成为传统金融机构障

碍时，大券商多年沉淀的金融经验、专业素

养等优势将充分显现， 不仅构筑了竞争壁

垒，也迸发出更强大的生命力。

普惠金融非降佣 增加黏性是关键

“我们预期今年内行业会有较大的变

化。 ” 一位券商互联网金融分公司负责人

说， 如今通过合作导流已经不再是券商追

求的单一目标。 以往客户销户开户需要通

过营业部，现在一人多户后，只要感觉不顺

畅，自己可以转移资金，因此公司的目标从

获客转向了增加客户黏性。

如果说2014年以来的券商互联网转

型主要集中在佣金战， 那么自2015年下

半年以来，证券公司纷纷踏上新一轮的探

索之路， 力争在互联网证券2.0时代构筑

优势，国金、华泰、平安、海通等证券公司

进行了多样化的尝试。 部分证券公司选

择与国内外相关的平台进行合作， 通过

技术层面来解决客户的服务需求， 同时

引入MOT（机器人投顾）等服务方式，

以期实现个性化或批量个性化的证券投

资服务。

据介绍， 比较早在App领域耕耘的国

金证券佣金宝目前正积极酝酿产品升级，

2014年国金证券率先在行业内转型互联网

券商以来， 国内证券行业的互联网化业已

遍地开花， 但目前几乎全部以低佣金率作

为主打， 开始之初的差异化已经变成新一

轮的行业同质化。 部分券商已然明晰当前

的局势，在互联网转型的基础上，推进服务

进一步转型与升级。

对此，国金证券内部人士表示，互联网

时代的投资者与之前的投资者有所不同，

以至于其在投资咨询服务方面的需求也不

同，公司在深度的用户调研之后，得出了部

分结论， 目前也正在根据调研结果打造自

己的线上咨询服务， 该服务很快上线并通

过多个路径向股民开放。

回溯传统经纪业务咨询服务， 投资者

往往需要被动提升自己的交易佣金率来获

取，而且获取的路径比较窄。 而证券公司投

顾在提供服务时也往往“嫌贫爱富” ，资金

量较大的拥有优先享有服务的权利。 换言

之，即便被动提升了佣金率，小资金量投资

者也不一定能够获得投顾的青睐。 上述国

金证券人士表示，移动互联网时代，投资咨

询服务的方式以及模式均需要相应的改

变，普惠金融对于证券经纪业务而言，并非

是简单的降低交易成本， 而是要在此基础

上让投资者能够享受到完善同时又具有较

高品质的咨询服务。

据悉，华泰证券正构建全新的“人+平

台” 的互联网动态生态环境，以综合账户

体系为基础，形成一个多层次的综合在线

理财服务体系。 综合账户体系的功能将更

加丰富，可为投资者提供账户诊断、账户

分析、账户管理等多重服务；将在分析用

户行为数据、了解投资者风险偏好及流动

性预期等基础上， 做出金融产品配置建

议。 虽然起步并不早，2014年海通证券才

发力移动端。 但海通证券志在将其打造成

一站式的综合金融服务平台，产品和服务

则是平台制胜的法宝。 特别是引入智能化

概念后，实现智能选股、股价预警、智能选

基等功能服务， 充分满足了用户不断增长

的差异化需求。

当前机器人投顾也是券商竞争的焦

点。 包括广发证券、华泰证券、中泰证券等

券商都就机器人投顾课题在今年的中证协

重点课题研究中立项。 中泰证券还是券商

中唯一和互联网公司联合申报课题的机

构， 其合作机构为国内知名的社会化投资

平台股票雷达。

据记者不完全了解，8月份， 多家券商

将有升级版的互联网金融产品服务推出。

比如国金将在APP中嵌入社区概念， 引入

投资者之间的交流平台， 比如中泰证券在

最新的3.0版本的APP内加入微店， 在微店

广场里， 投顾将以咨询和产品的形式吸引

投资者……

唯有放下身段迎合用户需求才是正

道。 一家券商介绍，专业性是传统金融机构

的优势， 不能很好地接地气则是许多机构

的“通病” 。 所以在内容上形式上大家都开

始放低身段， 向普惠金融靠近， 更加类似

BAT公司的做法。吸引客户的同时，能够以

实在的资讯、理财等服务功能黏住客户，才

是硬道理。

股市新增客户门可罗雀，券商织的互联网，网住了

多少客户？增量导流有限，存量转移势不可挡，券商经纪

业务市场不断洗牌。 经历了一轮网上交易降佣之后，各

家券商正积极开发爆款理财产品吸引着客户。 定制资

讯、滴滴投顾、机器人服务……8月份有多家券商即将推

出升级产品，各自的秘密武器有待检验。
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