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证券代码：000728 证券简称：国元证券

国元证券股份有限公司投资者关系活动记录表

编号：2022-006

投资者关系活动

类别

特定对象调研 □分析师会议

媒体采访 业绩说明会

□新闻发布会 □路演活动

□现场参观

其他

活动参与人员 山西证券 刘丽 孙田田

时间 2022 年 9 月 8 日下午 15:00-16:00

地点 公司

形式 网络远程方式

上市公司接待人

员姓名
董事会秘书胡甲先生、证券事务代表杨璐女士

交流内容及具体

问答记录

1.根据公司“十四五”规划，到“十四五”末，竞争力提

升到前二十名，请问公司的抓手是什么，预计在哪里方面的增

速高于行业平均水平？

根据公司的《“十四五”战略规划》，公司以建设与客户共

同成长的一流综合型现代投资银行为愿景，“十四五”期间围

绕“2-4-4”（坚持客户、资本两大核心导向；实施区域聚焦、

多元特色、生态合作、协同一体四大竞争策略；聚焦平台化、

数字化、专业化、市场化四大发展方向）的总体战略，实现高

规模、高质量的可持续发展。未来公司会把这几方面做好、做

扎实，把战略规划更好的落到实处，这样才能够打造面向未来

的竞争优势，才能充分的服务好实体经济。

公司的下一步经营思路是以“十四五”规划为引领，同时
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围绕“人、客户、资产”三大核心要素，坚持问题导向、目标

导向，“缺什么、补什么”，以投行业务为牵引，进一步整合公

司业务资源，加强投研能力建设，构建“1+1+N”机构业务协

同体系，强化机构客户拓展，做大做强业务规模，持续提升核

心竞争力。

2. 公司践行“一个突破和三个特色”原则，请问人才机

制变革的效果如何，如何解决新旧团队的融合问题？公司 MD

制度改革成效如何？

公司完善市场化体制机制配套，提升组织整体能力，解放

生产力，完成从“坐商”到“行商”转，从组织治理、考核激

励、人力资源、企业文化四个维度，完成组织机制变革转型。

同时公司重视薪酬制度对业务发展的重大激励作用，采取多种

方式，破除“平均主义大锅饭”等不公现象，促使广大员工争

先争优，提升绩效。2021 年以来，公司持续完善 MD 制度，强

化业绩与职级的关联性，发挥 MD 制度的激励约束作用，做到

“绩效导向、奖优罚劣、能上能下、能进能出”，同时通过完

善工资总额管理制度、经理层任期制和契约化管理实施方案、

薪酬递延支付管理暂行办法、考核评价体系等一系列措施，建

立长效薪酬激励机制，激发公司从高管到员工的活力。

3.公司财富管理的打法有哪些？

公司积极推进财富管理转型，一是打造以客户为中心的财

富管理体系和组织架构，做实做细客户分类分级。二是加强线

上线下获客渠道建设，做大做强基础客户、基础资产。 三是

加强投顾团队建设，提升投顾专业服务能力，积极布局买方 投

顾，不断丰富产品体系，从销售单一产品转向产品配置转型。

四是加强金融科技投入，提升国元点金 APP 功能，丰富应用场

景、精细化运营、智能化体验，加快财富管理数字化转型。五

是宣传推广“投基派”“财富派”等视频号，持续输出优质内

容。
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4.面对注册制和投行业务集中度提高，头部券商在重点区

域下沉，公司有什么样的应对策略？

全面推行注册制，这将深刻影响我国资本市场的生态，全

面改变投行的执业环境以及投行业务开展。首先，注册制为投

行业务带来广阔的增量市场。随着科创板和创业板注册制改革

的推行，注册制板块的成功落地和持续扩容将推动我国 IPO 市

场快速增长；同时，再融资新规释放多项利好，科创板和创业

板的再融资制度灵活，上市公司再融资效率将显著提高。另外，

推行公开发行公司债券注册制，取消发行规模与净资产挂钩的

限制，进一步提升了市场的活跃度。其次，注册制将改变投行

的客户结构和客户需求。注册制为更多新经济企业打开了上市

融资的大门，高新技术产业和战略性新兴产业将成为投行潜在

的增量客户。注册制下，证券发行对投行的定价能力的要求更

高，投行的客户需求也将随之迭代和升级。再次，注册制进一

步提高投行的执业要求。注册制对投行的价值发现能力、财务

顾问服务能力、行业资源整合能力、投资研究能力等均提出更

高要求。

公司投行秉承“专业、优质、高效、人和”的执业理念，

立足安徽，面向全国，致力于为各类企业提供包括股权融资、

债权融资、财务顾问、新三板等全方位的资本市场服务。

公司投行将按照公司“十四五”规划，结合国家战略重点

支持方向和公司投行的资源禀赋，把握新经济背景下的产业升

级逻辑，着力聚焦符合国家战略布局的产业，在信息电子、专

业制造、化工化学、餐饮消费等赛道加大资源投入，深挖产业

链需求，服务实体经济。

5.机构业务的整体布局情况是怎样？投行业务与其他业

务的协同方式是怎样的？

机构业务是一个“以客户为中心”重构的业务服务体系，

服务对象既包括持牌的专业机构，也包括各类企业客户，基本
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囊括公司所有业务，是整合各现有业务条线打造的新的业务体

系。从业务链来说，机构业务就是以投行为引领，打造机构客

户服务全产业链。

机构业务变现渠道丰富、路径多元，具体可分为两大类：

一是产品销售，包括公募基金、私募基金等在内的产品销售。

二是服务销售，包括承揽投行、债券、资管、私募 LP、可转

债（一级半）等带来的中介业务收入。分支机构拓展投行、债

券等机构业务，不仅能丰富收入来源，提高盈利能力，还能引

入高净值客户，进一步拓展交易、融资融券、产品销售等业务。

公司建立“投行+”的资源协同模式，增强跨业务板块、

跨母子公司的客户共享、业务协作和资源整合，真正建立以客

户为中心，设计、提供经纪交易、研究咨询、直接投资、资产

管理、融资融券、基金、期货、信托、保险等综合金融解决方

案。

6.公司研究业务的整体定位是什么？如何做到内外兼顾，

聚焦行业有哪些？

研究的本质就是发现价值、揭示价值、引导价值，公司研

究所将强化研究能力建设，提升行业研究的广度与深度，打造

有深度、高质量的研究产品。同时坚持内外兼顾定位，不断深

化业务协同效能，提高研究服务对接的有效性，以研究驱动机

构业务发展，为各个板块带来增量价值；对外，积极挖掘公募

基金等客户，增加客户覆盖度。公司研究业务行业布局围绕区

域优势及市场趋势，包括宏观策略、固收金工、电子、新能源、

汽车、医药、计算机、食品饮料、农林牧渔等行业在内近二十

多个行业。

关于本次活动是

否涉及应披露重

大信息的说明

不涉及
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活动过程中所使

用的演示文稿、

提供的文档等附

件（如有，可作

为附件）

无


