
FINANCIAL INSTITUTION金融机构 BB112022年7月28日 星期四

本版主编 沈 明 责 编 石 柳 制 作 董春云
E-mail:zmzx@zqrb.net 电话 010-83251785

本报记者 周尚伃

在专业机构投资者力量持续壮大的背景
下，券商正在加速布局机构业务，往往第一步
就是优化业务组织体系，调整战略规划，增强
各项业务的协同。今年上半年，在市场波动
加剧的背景下，券商业绩整体承压，而“含机
率”较高的券商业绩稳定性更强。

调整组织架构
发力机构业务

从定义来看，招商证券表示，机构业务是
一个以客户为中心重构的业务概念，服务对
象为持牌的专业投资机构，服务模式包括交
易、托管、研究、代销等。

“当前A股市场机构化趋势正在加强。”
粤开证券研究院首席策略分析师陈梦洁在接
受《证券日报》记者采访时表示，一方面，近年
来机构投资者的持股比例呈现出明显的上升
态势。另一方面，从政策导向来看，未来险
资、养老金、银行理财等长线资金将有望继续
加大权益资产配置比例。机构业务规模伴随
机构投资者的不断扩大，已逐渐成为券商实
现业绩增量的重要抓手。

在上述背景下，机构业务也正逐步“升
级”为券商新赛道。多家券商提出，将继续深
化财富管理和机构服务“双轮驱动”的发展战
略，持续提升核心竞争力。面对创新业务，国
泰君安、天风证券、光大证券、华林证券等多
家券商均已调整组织架构，包括新设金融创
新总部、机构业务委员会、衍生品部以及升
级部门至一级等；对于券商来说，组织架构
的调整往往与重大经营战略调整等因素息
息相关。

“机构投资者对于服务的专业性和全面
性有更高的要求，为了进一步提高市场份额，
不少券商开始积极调整内部架构，进一步整
合优质资源，将资管、投行、投研和销售体系
打通，形成机构业务闭环，进一步提升服务效
率，为机构投资者提供更加专业、全面和个性
化的服务。”陈梦洁表示。

同时，7月22日，中证1000股指期货和期
权正式上市。对此，国泰君安非银行业首席
分析师刘欣琦表示，“中证 1000股指期货与
期权上市将提供小盘股指数衍生工具，有助
于丰富对冲交易策略，并带来增量资金，利好
券商机构业务发展。”

衍生品业务
成券商差异化竞争重要抓手

作为周期性行业，券商的业绩受市场影
响较为直接。

从上半年上市券商的业绩预告、快报来
看，自营业务收入的大幅下降拖累了众多
券商的业绩。具体来看，一季度，41家上市
券商合计实现自营业务收入-21.03 亿元，
去年同期为 328.19 亿元。其中，机构业务
较强的券商如中信证券、华泰证券、中金
公司等头部券商的自营业务收入受市场影
响较小。

“机构业务规模大、增速快、空间广、链条
长、难度大、价值率高。”招商证券非银金融首
席分析师郑积沙表示，依靠提供全方位服务
打造业务生态圈，有利于增强客户黏性，提升
公司整体利润率，在风控可控前提下实现稳
健盈利。

其中，券商服务机构客户的重要发力点
主要包括衍生品等创新业务。中证协数据显
示，截至 2021年年末，场外衍生品市场存量
初始名义本金规模 20167.17亿元，全年累计
新增84038.01亿元，同比增长76.56%。其中，
收益互换存量名义本金规模为 10260.67 亿
元，全年累计新增 47727.35 亿元，同比增长
121.46%；场外期权存量名义本金规模9906.5
亿元，全年累计新增36310.66亿元，同比增长
39.41%。

7月 25日晚间，国泰君安董事会同意将
权益客需部升级为一级部门，负责组织开展
境内和跨境权益类场外衍生品等客需业务。
而在一年前，国泰君安就已开始对组织架构
进行调整，将研究与机构业务委员会、交易投
资业务委员会合并调整为机构与交易业务委
员会，下辖固定收益外汇商品部、证券衍生品
投资部、资产托管部、机构客户部（由销售交
易部更名）四个一级部门。

陈梦洁向记者表示，“股指期权、收益互
换等金融衍生品由于产品结构的特性，具有
较好的风险管理的作用。通过与基础金融
产品形成资产组合，可以对大盘风险形成一
定的对冲，从而获得较高的风险收益比。
当前衍生品业务已成为国内券商实现差异
化竞争的重要抓手，可以有效提高券商资
本金的使用效率，提升证券行业整体的净
资产收益率水平。我国当前衍生品市场的
发展处于初级阶段，未来衍生品业务将有
望持续壮大，成为证券行业重要的业绩增
长点。”

券商加速布局机构业务
衍生品市场成竞争重点

本报记者 苏向杲

近日，银保监会发布《保险销售
行为管理办法（征求意见稿）》，其中
提及的产品及销售人员分级管理制
度，再次引发行业对保险代理人（行
业也称“保险营销员”）群体的广泛
关注。

过去30年，代理人是推动保险
业，尤其是寿险业发展的基石。近
两年随着大量代理人流失，寿险业
开始依靠续期保费“撑门面”，新单
保费增速颓势尽显。观察代理人群
体“量”与“质”的变化，也成为投行
等机构观察寿险业兴衰的晴雨表。

近期，接受《证券日报》记者采
访的多位一线代理人和险企管理层
人士表示，在疫情反复、产品线上
化、宏观经济下行等因素影响下，今
年上半年保险代理人，尤其是个险
代理人依旧在流失，且今年下半年
有可能持续流失。未来，代理人精
英化是行业发展的大趋势。

保险代理人持续流失

刘文（化名）2016年本科毕业
后，加入了一家“世界500强”险企的
三线城市分支机构。刚入职的他对
职业前景满怀希望。正式入职后，
刘文成了一名销售主管助理，每月
底薪1500元，每月须增员1人，若增
员失败则底薪降为700元。很快，刘
文发现，在该薪酬结构下，收入开始
入不敷出。于是，根据险企相关部
门鼓励，他开始业绩和人力“两条腿
走路”，即出单+增员。随后的四年
中，刘文的团队逐渐壮大，“最多时
有20多人”。

但团队的壮大并没有让刘文的
收入有所提升，反而背负了一笔欠
债。究其原因，刘文表示，由于收入
极不稳定，有时月收入甚至低至几
百元，但公司考核压力不减，为保证
团队活动率等指标达标，经常会自
己购买保险（行业称为“自保件”），
甚至会透支信用卡买保险，负债越
来越多。大额负债让他对保险业失
去了信心，最终选择转行。

刘文的经历并非个例。近两
年，消费者保险需求低迷，但险企考
核压力不减，不少代理人或因未完
成业绩被迫离开，或由于无力购买

自保件而转行。
“业绩要求是最主要的（原因），

如果长时间不出单，或者总靠自保
件、人情单，业绩没办法维持，更不
用说能做出多大成绩。”谈及行业人
员大幅流失，明亚保险资深代理人
张雅文对记者表示。

大童保险童兴营业部总经理、
美国百万圆桌会员高四化对记者表
示，监管政策趋严、互联网保险去中
间化、专业代理人向保险经纪人过
渡、疫情降低了大众收入预期等原
因加速了代理人流失。

无论是代理人不堪忍受自保件
的重负，还是因业绩不达标而被迫
离开保险业，均折射出当下行业发
展困境：宏观经济下行压力下，消费
者收入预期下滑，对非必需品的保
险产品的需求降低。在新的经济周
期下，此前庞大的保险代理人群体
显得有些“臃肿”。

据保险中介监管信息系统披露
的数据，2013年全保险行业代理人
仅为260万人，2017年首次突破800
万人，2019年首次超过900万人。不
过，2020年、2021年代理人数量开始
缩水，分别降至843万人和642万人，
仅2021年一年缩水201万人，年流失
规模刷新国内保险业复业后的纪
录。

目前监管暂未披露代理人最新
情况，但从记者采访、上市险企公开
表态及媒体报道的数据综合来看，
今年上半年营销员仍在流失。

记者从一家小型险企获悉，其
个险队伍今年1月份至6月份持续流
失，流失人数分别为254人、93人、
123人、285人、88人、74人。

在券商机构、险企人士看来，今
年下半年，随着分级管理制度落地，
以及险企的主动“清虚”及转型，营
销员数量或将持续萎缩。

精英代理人主攻高客

在大量代理人黯然离开保险业
的同时，有部分险企和一些代理人
却做得风生水起，他们主攻高净值
客户。

赵雪（化名）目前是一家大型险
企40人的寿险营销团队长，他的团
队去年人均期交保费超过100万元，
表现优异，今年以来其团队成绩延

续了去年增长势头。在他看来，目
前普通的保单件均价值低，且竞争
异常激烈，做高客则是新赛道。“一
般险企重视的重疾险、医疗险等保
险是普通客户最为关心的险种，但
这类险种的户均保费有天花板。而
高客对健康险配置需求低，更关注
理财类保险在其大类资产配置中的
作用，这是我们挖掘的重点。”

泰康保险集团联合第三方调研
机构益普索(Ipsos)发布的《保险合伙
人白皮书》显示，中国MDRT会员数
量出现逆势增长，从2020年的9848
人大幅增长至2021年的13200人。
MDRT指百万圆桌会议，年保费达到
较高额度才能成为会员。这说明，
在行业代理人数量大幅缩水的同
时，一批精英代理人逆势崛起。

同时，主打高端客户对代理人
的要求也很高。赵雪表示，在纳入
新成员时，公司对其学历、此前工作
收入等都设置较高门槛。在大资管
时代，代理人知识面和技能不能只
局限于保险业，还要关注其他财富
管理行业，这对专业能力提出极高
要求。

永达理总经理高伍季对《证券
日报》记者表示，在疫情暴发之前，永
达理件均保费为4万元左右，照理说，

受疫情影响今年公司的件均保费会
应声下跌，但实际上今年1月份、2月
份、4月份，公司件均保费均超过6万
元，均逆势增长50%，说明永达理客
户受疫情影响的程度较低。

谈及永达理件均保费逆势增长
的原因，高伍季表示，“永达理代理
人中，硕士以上学历占5%，本科占
43%，大专占32%，整体学历水平大
幅超过同行水平。所以公司代理人
的平均产值大概是同业的4.5倍，可
以说是寿险行业里高收入的精英团
队了。”

实际上，这两年，在保险业供需
两弱的大背景下，一批转型较早，持
续深耕高端客户的保险公司和保险
中介的业绩表现出逆周期性，尤其
是部分险企此前推出的主打高端人
群的产品销量很好。如某大型险企
前几年推出的挂钩高端养老社区的
一款保险（年交保费200万元），今年
上半年保费同比增速超过10%。

头部险企开启架构转型

近年来，行业对打造精英代理
人的尝试较多，一些头部险企对代
理人组织架构进行改革，并完善薪
酬和激励机制，以期找到能平衡客

户、代理人、险企三者利益的完美制
度。

目前包括中国人寿、中国平安、
中国太保等头部寿险公司均在进行
寿险改革，其中一大重点是代理人
制度的变革。中国人寿副总裁詹忠
此前在接受记者采访时表示，2022
年个人代理人队伍是稳量提质，同
时会积极探索营销体制改革，包括
优化资源投入结构，提升队伍竞争
力和驱动力，聚焦优增优育等。此
外，中国平安早在2019年就启动大
规模改革，提出要打造“高产能、高
收入、高质量”的代理人队伍。

目前，头部寿险公司代理人数
量巨大，改革成效还有待观察，多家
险企高管预计改革效果可能需要数
年才能显现。整体而言，尽管各险
企转型路径不一，但精英化转型方
向却基本一致。

元保副总裁兼总精算师张利凯
对《证券日报》记者表示，在国内保
险市场，一方面是传统代理人制度
模式下，代理人数量萎缩，产能低
下；另一方面是部份以中高端客户
群、经纪人、代理人为主的保险公司
却发展得非常好。未来高质量的代
理人队伍是我国保险业发展的必然
趋势。

保险代理人展业调查：
上半年行业持续“清虚”精英团队成转型方向

本报记者 王 宁

今年以来，A股市场的宽幅震
荡，令公募基金整体收益率并未达到
最佳预期。

《证券日报》记者根据Wind数据
统计，截至7月27日（下同），近万只公
募基金年内收益率较二季度前期有
所回调，目前仅有8只产品收益率保
持在40%以上。此外，受益于今年大
宗商品价格高位运行，部分商品基金
持续占据年内收益率榜单靠前位置，
例如榜单前十名中，有7只为商品基
金。具体来看，国泰大宗商品、万家
宏观择时多策略和嘉实原油A分别居
于前三名；除了银华中证光伏ETF发

起式联接A和万家新利外，其余均为
商品基金。

进入三季度，多数公募基金收益
率有所回落，例如排名首位的国泰大
宗商品，在今年6月初曾创出54.3%
的最高收益率，万家宏观择时多策
略目前的收益率也不及6月初和7月
初的水平。此外，由于今年大宗商
品价格维持在高位运行，部分商品
基金年内以来持续占据榜单靠前位
置，有产品二季度末曾创出收益率接
近80%的年内最高水平，但目前整体
有所回落。

中信证券策略组表示，二季度
主动型公募产品延续了一季度以来
的偏均衡化配置模式。绝对仓位方

面，不同类型主动产品呈现一定分
化，例如普通股票型基金和灵活配
置型基金的仓位快速提升，但偏股
混合型基金的仓位则继续下滑。同
时，重仓在主板市场的市值占比较
一季度再次回落，而重仓在创业板
市场的市值占比同样保持下滑态
势，这体现出公募基金二季度继续
维持均衡化特征。“基民在二季度的
申购和赎回规模均出现萎缩，且净
赎回率略有放大，但未超过历史极
值，主要申赎成交仍相对集中在头
部产品。”

受益于原油和天然气等龙头大
宗商品今年的表现，部分QDII基金年
内收益率取得了不错成绩。Wind数

据显示，有26只QDII基金年内收益率
在10%以上，其中，超过30%收益率
的有17只，剔除C类收益率在40%以
上的有6只产品。

对比来看，股票型基金仅有2只在
同期的收益率超过了30%，另有21只
产品收益率保持在20%至30%之间；混
合型基金中有6只保持在30%以上，另
有31只保持在20%至30%之间；QDII基
金依旧是年内最大赢家，实现高收益
率的产品数量偏多。

博时基金基金经理郭晓林向记
者表示，下半年海外市场处于通胀及
加息通道中，且加息速度还会加快，
经济有见顶回落甚至转向衰退的可
能。而国内经济需求端的影响因素

正在发生转变，消费需求将很快恢
复，地产政策边际也开始放松，预期
下半年销售同比降幅也将收窄。整
体来看，国内市场将率先进入复苏阶
段，且当前市场估值也处于较低水
平，因此A股市场将是投资布局的最
好方向。

“新能源、军工、半导体、生物医
药等行业在国内仍然处于成长期的
前半段。”郭晓林认为，无论是新能源
还是高端制造领域的国产化，目前依
然处于行业渗透率较低的阶段，需要
关注在相关行业细分领域的竞争格
局变化，找到产业盈利分配的变化趋
势，从而持续在这些成长性行业中找
到投资机会。

商品基金霸屏公募产品年内收益率榜单
QDII基金仍是最大赢家

本报记者 彭 妍

随着支付手段越发便捷，ATM的
高光时刻再也不见。近日，《证券日
报》记者走访北京地区的银行网点发
现，多数银行网点的ATM机区域颇为
冷清，在某家银行支行网点，在记者
等待的半小时中，仅有一位市民使用
ATM机取现。

今年4月份，根据央行公布的
《2021年支付体系运行总体情况》，截
至2021年末，全国ATM机为94.78万
台，较上年末减少6.6万台；全国每万人
拥有ATM机6.71台，同比下降7.34%。

据统计，2018年至2021年，银行
ATM机呈现连续三年下降趋势，数量
由2018年末的111.08万台降至2021

年末的94万台左右，降幅达15%。
“目前由于使用率降低，银行已

经主动撤掉部分ATM机。”某银行网
点大堂经理表示，ATM机在长期不使
用或使用频率很低的情况下，日常运
营维护费用仍需照常支付，存在很大
运营及维护的成本。

ATM业务骤降的背后，是非现金
业务的增长。根据央行披露的2021
年支付体系运行总体情况，2021年，
全国银行共办理非现金支付业务
4395.06亿笔，金额4415.56万亿元，同
比分别增长23.9%和10.03%。共处
理电子支付业务2749.69亿笔，金额
2976.22万亿元，同比分别增长16.9%
和 9.75% 。 其 中 ，网 上 支 付 业 务
1022.78亿笔，金额2353.96万亿元，同

比分别增长16.32%和8.25%；移动支
付业务1512.28亿笔，金额526.98万亿
元，同比分别增长22.73%和21.94%。

星图金融研究院副院长薛洪言
对《证券日报》记者表示，随着移动支
付的普及，非现金交易占比越来越
高，现金需求逐步萎缩，以现金存取为
主要功能的ATM机的总需求日益下
降，为降低运营成本，银行机构逐步降
低了在ATM机领域的投入。随着ATM
机运营数量的逐步下降，反过来会降
低现金存取的便捷度，继续推高非现
金交易的占比，促使银行机构继续降
低ATM机投入，形成正反馈循环。

为应对移动支付的快速发展，各
家银行开始对ATM机进行改造，通过
智能化改造向自助终端转型发展。

此外，也有银行对ATM机进行了升级
改造，例如推出人脸识别技术，刷脸
存取款功能。

据多家银行工作人员介绍，尽管
移动支付是一个必然趋势，但仍有不
少人有使用现金支付的需求，比如老
年人群体和一些受限于网络基础设
施相对落后的偏远地区人群。

对此，浙江大学国际联合商学院
数字经济与金融创新研究中心联席
主任、研究员盘和林表示，当前随着
现金需求量的减少，ATM机在银行网
点的密度正在降低。未来，ATM机肯
定能逐步发展为更加全面的银行智
能化自助业务办理终端，将大量网点
承载的功能整合到智能自助业务办
理终端上。

值得注意的是，在数字人民币等
数字化支付方式全面铺开和普及后，
对ATM机也有很大的升级需求。例
如，2021年6月份，工行、农行在北京
部分网点ATM机已启动数字人民币
存取现功能。

易观分析金融行业高级分析师
苏筱芮表示，伴随“智慧网点”“数字
人民币ATM机”等项目推进，一些具
有智能化、一体化特点，应用了最新
技术的设备将拥有更为广阔的前
景。因此，ATM机一方面需要顺应数
字经济发展的潮流，对业务流程及终
端设备实施数字化转型，另一方面也
需要洞察用户的实际需求，从用户体
验提升、用户价值挖掘等层面切入来
增强使用频率、发挥更大价值。

银行ATM机不断“瘦身”智能化改造成趋势

机构动向


