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行情转暖，证券经纪人又要大显身手了。

春节过后，行情即刻转暖，恒泰证券精准踩点，推出“头派经纪人”工作平台，大
力招募兼职经纪人，发力经纪业务。

恒泰证券互金部相关人士介绍，头派经纪人APP主要是一个经纪人的展业平台，而
不是一个投资者的开户或交易平台，经纪人可以直接通过这个APP管理自己的客户
，而不需要到营业部查询，更加便利。

除了“头派经纪人”， 九州证券、第一创业、东方财富证券也推出过类似的兼职经
纪人，最早从2016年开始推行，高峰时期，这些券商的兼职经纪人都有1000人以
上，九州证券兼职经纪人最高时更是达到6000人以上。不过后来随着市场下行，兼
职经纪人重新进行职业规划，人数逐渐减少。

恒泰证券推“头派经纪人”，万1.5业绩线以上100％提成

今年春节后没多久，恒泰证券推出了一个为证券经纪人打造的工作平台——“头派
经纪人”，致力于为广大证券经纪人提供从业、创业的理想舞台”。

恒泰证券在宣传页中，提到“头派经纪人”有三大优势：

其一为采取 “万1.5业绩线以上100％提成”激励劳务报酬模式，收入无上限；

其二是采用薪酬“日清月结”的支付模式，即证券经纪人可以在“头派经纪人”平
台查询每日业绩数据及业绩提成，并在月底实现收入；

第三是设立了推荐奖，只要成功推荐一名您的好友成为有效证券经纪人并达到相关
条件，即可享受1000元推荐奖和连续三年的持续津贴。

恒泰证券互金部相关人士介绍，头派经纪人APP主要是一个经纪人的展业平台，在
去年底完成测试，今年正式上线，春节后第二周对外推出。经纪人可以直接通过这
个APP管理自己的客户，而不需要到营业部查询，更加便利。据测算，这种兼职经
纪人的模式，对现有经纪人的影响有限，并不会冲击现有存量客户。另外，客户完
成开户之后恒泰还会有统一服务。

据恒泰证券介绍，目前市场上的兼职经纪人激励机制大部分都是“万1.5业绩线以上
100％提成”，通过证券从业资格考试之后，与券商签署的是“委托合同”，并入
职到北上广深的任何一家指定营业部。考核要求就是：入职一年内成功开发5个有
效客户的证券经纪人。
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此前已有3券商招募兼职经纪人

目前，国内的经纪人分两种形式，一种是外挂模式，即没有底薪，收入完全靠佣金
提成，提成较高；一种是固定工资为主，达到一定交易额后可以提成，但是提成比
例较少，即客户经理。恒泰证券推出的“头派经纪人”属于前一种。

有业内人士透露，九州证券、第一创业、东方财富证券也有类似的兼职经纪人，最
早从2016年开始推行。

2016年3月，九州证券发力经纪业务，推出专注经纪人拓客能力的“经纪宝”。 当
时给出的政策非常优惠，经纪业务佣金成本线（万1.5）以上全归经纪人，融资融券
、期货IB业务同样可以视客户情况成本线以上全返，优秀经纪人可晋级为九州投顾
，也可转岗至九州资管等其它业务部门，甚至推荐至九鼎集团旗下高端职位。

紧随其后，第一创业证券也于当年推出一款“终极经纪人”的手机客户端，也采取
了“万1.5业绩线以上100％提成”的配套激励机制。

2017年11月份，东方财富证券开始招募经纪人，直接将经纪人成本线低到万1之下
，这是继第一创业证券“终极经纪人”和九州证券“经纪宝”之后又一个经纪人平
台新模式。相比“终极经纪”和“经纪宝”，东方财富证券的东方理财师给出两种
提成方式：万1.5以上100％提成和万0.875以上50％提成。

借助这些平台，这些券商都招募了数量众多的兼职经纪人。有业内人士透露，高峰
时期，这些券商的兼职经纪人都有1000人以上，九州证券最高时达到6000人以上
。借助经纪宝，当年6月份，九州证券成交额环比增加了133％，同比增236％，增
速遥遥领先其他券商。

经纪人的个人成长尴尬

不过随着市场行情下行，兼职经纪人的数量逐渐减少。

根据证券业协会公布的数据，从2018年初至目前，全行业从业人数从34.24万人减
少至33.11万人，减幅1.1万。其中证券经纪人数量从90465人减少至81538人，减
幅超过8900人。

九州证券的经纪人数量减幅就超过了2000人。早在去年11月份，券商中国记者就
对行业人数进行梳理，当时九州证券经纪人数量减幅就非常大，有业内人士对记者
表示，九州证券的产品“经纪宝”曾签约了大量经纪人，产品增幅特别快，但市场
却不好，没有业绩、没有客源，经纪人自己会重新进行职业规划，也在情理之中。
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有券业人士分析指出，以佣金提成为主要收入来源的经纪人，其劳务报酬与资本市
场的关联度很高，不过，券商以销售业绩为导向的管理模式，对经纪人的关注点集
中在客户数及客户资产的增长上，往往忽略了经纪人的个人职业发展，导致经纪人
难以形成核心竞争力，个人职业发展较为受限。

并且，一直以来，经纪人都不被券商归入“员工”行列，但2017年，监管颁布的券
商合规细则中首次提出，经纪人为营业部工作人员，要求营业部配备合规人员。对
券商来说，实现对经纪人的合规管理是个难题。2018年，各地监管机构接连对证券
经纪人的违规行为出具罚单，表明监管正强化对经纪人的管理。

本文源自券商中国

更多精彩资讯，请来金融界网站(www.jrj.com.cn)

Powered by TCPDF (www.tcpdf.org)

                                    3 / 3

http://www.tcpdf.org

