证券代码：000783                                    证券简称：长江证券

长江证券股份有限公司投资者关系活动记录表

                                                        编号：2016-003
	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                        

	参与单位名称及人员姓名
	国泰君安证券股份有限公司非银金融研究员刘欣琦；中银国际证券有限责任公司非银金融分析员罗惠洲；东方证券股份有限公司金融行业研究员张潇；华泰证券股份有限公司非银金融研究员彭文；上海申银万国证券研究所有限公司非银行金融助理分析师王丛云

	时间
	2016年6月24日14：00-16：00

	地点
	武汉市长江证券大厦502会议室

	上市公司接待人员姓名
	监事长田丹，财务负责人熊雷鸣，董事会秘书李佳，副总裁、研究所总经理刘元瑞 

	投资者关系活动主要内容介绍


	一、公司近期在业务布局和管理机制等方面进行了较大调整，具体情况是怎样的？

答：目前，资本市场业务类型更加复杂化，客户需求更加多元化，券商行业竞争异常激烈，差异化发展成为行业趋势。为应对外部环境的变化，抓住机遇，全面提升竞争力，公司在业务模式、组织架构、管理机制等多方面进行了大刀阔斧的改革。
公司在经纪、投行、资管、投资四大板块全面夯实业务平台，通过客户资源整合、业务协同发展，努力打造全业务链金融服务：大经纪板块通道业务、财富管理及资本中介业务并重，打造综合业务落地平台；大投行板块通道业务、财务顾问、投资业务并重，打造机构客户服务平台；大资管板块标准化产品、非标服务及个性化服务并重，打造资产、资金对接平台；大投资板块自营业务、场外投资并重，搭建投资标的分析、挖掘平台。此外，公司将推动研究业务向对外对内服务并重转型，以形成对其他各项业务的有力支撑。
为有效支持业务发展，公司从提高资源配置效率、强化各业务条线联动出发，进行了组织架构的全面调整：前台引入“赛马机制”，设立并列的竞争性团队和分公司；中台提高效率并逐步建立具有竞争优势的综合支持系统，中后台有效地支持前台。此外，公司明确了双向核算的跨部门收入分配政策，并构建了跨业务合作平台。通过上述调整，业务活力全面激发，运营效率大幅提升。
公司从用人机制、激励机制、培训机制等多方面着手，加强人才队伍建设，调整人才结构，全员上下形成了干事创业、清风正气的工作氛围。公司在管理干部聘任及员工选拔时，均引入公开竞聘机制和市场化招聘方式，目前，公司已选拔聘任了一批拥有专业经验和管理能力，满怀激情迎接二次创业的中青年干部进入管理层，员工队伍也得到进一步充实和提高。公司在进行绩效考核时，坚持业绩导向，充分承认员工为公司创造的价值，以市场化的薪酬体系吸引和留住优秀人才。另外，公司建立了“龙腾长江”培训品牌，以多样化、跨业务的培训方式，为员工提供成长的平台。
目前，公司各项业务排名稳步提升，收入结构不断优化，力争实现跨越式发展。
二、公司经纪业务的转型方向是怎样的？

答：未来，公司将从以下几个方面推进经纪业务的全面转型：

1、坚定不移地推进分支机构建设。牌照放开提速的趋势下，经纪业务通道价值弱化，与线上的标准化产品相比，物理网点在挖掘高净值客户需求、提供差异化服务上具有不可替代的重要作用。公司将加快分支机构建设，拓宽线下高净值客户的入口，提升客户服务水平。

2、通过综合金融服务实现收入与客户结构的改善。随着竞争日益白热化，与单一的产品或业务相比，提供一揽子打包的综合金融服务是发展客户的主要竞争手段。公司将以分公司为平台，以营业网点为触角，全方位挖掘客户需求，通过提供高附加值的综合金融服务，实现分支机构收入结构的改善、高净值客户资产的引流和客户结构的全面优化。

3、通过考核与流程的优化，提升协同的效率。公司积极促进分支机构同资管、投行等部门之间以及业务部门之间的业务协同，并通过有效的激励机制提升业务协同效果。2015年起，公司明确了双向考核机制并建立了公司客户开发服务平台，极大地提升了协同效率。

4、以“业务协同+研究定价”为核心竞争力。在通道价值弱化的背景下，券商服务将逐步回归资源撮合、研究定价的业务本源。公司研究实力长期保持在行业前10，特别在大宗、TMT、消费、新能源领域领先优势尤为明显。未来，公司将进一步加强研究业务优势，发挥研究定价在综合金融服务、经纪业务转型中的重要作用。

三、未来，公司如何推进投行和资管业务？
答：1、投行业务
    （1）大力抓好客户拓展和项目储备，围绕行业开发项目，多渠道深入开发目标客户；强化行业思维，重点关注代表未来经济发展方向的新产业，以及在产业结构调整和升级中具有良好发展前景的企业，加大该类项目的承揽和储备力度。（2）持续推进业务创新与转型。加大对非通道业务的开拓力度，重视结构性融资及并购融资业务，增加新的收入来源。（3）加强发行渠道的建设，提升销售能力。全面掌握客户商业模式、行业定位、盈利能力等情况，在定价和销售方面更加适应市场变化，为客户提供更好的服务；重点开发核心客户资源，逐步建立起多层次的发行渠道。（4）固定收益业务聚焦公司债券和企业债券，积极布局资产证券化。（5）新三板业务调整组织架构，积极引进高端人才，特别是高水平做市人才。
2、资产管理业务
目前，公司资管子公司已取得公募基金牌照，面对大资管时代的来临，公司资管业务进入公募行业不仅能分得现有的市场占有规模，同时亦能完善自身业务能力，全面拓展业务范围。未来，公司将继续提高资管产品设计能力，强化投研效果的转化，丰富产品线，多维度满足公司零售、投行、机构等渠道客户需求。加强与上市公司、机构客户、私募股权投资机构等的合作，拓宽销售渠道。打造低风险、稳健收益类产品吸引委外客户，完善结构化融资及非标产品的业务与风控机制，做大产品规模。打造投融资平台，加强外部合作，为非标融资、股票质押融资提供投融资服务，扩大利差收益；加大资管资金与优质资产的对接力度，提高投资能力，提升经营业绩。
四、相比行业内其他券商，公司主要有哪些竞争优势？

1、公司治理完善，管理机制高度市场化


公司股权结构适度分散，股东类型多元化，促使公司形成了有效的制衡机制，提高了公司治理效率。公司通过制度建设不断明晰“三会一层”职责边界及其基本工作机制，内部分级授权机制和权力制衡机制运行良好，董事会对公司发展给予充分支持并鼓励公司进行全面变革创新。
公司在业内率先建立了市场化的运行机制，运用市场化的理念来经营和管理公司。近期，公司以业务为导向，以客户为中心，优化资源配置，进行了一系列的变革：组织架构方面，业务部门引进充分竞争的机制，中后台建立有效的支持系统；考核激励方面，实行市场化分配，坚持绩效优先、结果导向；人才建设方面，强化员工的竞争意识和对公司业绩的责任意识，按照市场化原则选拔、招聘管理人员。通过上述措施，公司运行效率进一步提升，打造了行业领先的管理机制，为业务发展营造了良好的内部环境。
2、业务网络覆盖面广
截至目前，公司已设立了169家证券营业部，遍布全国 29 个省、自治区、直辖市，并在北京、上海、深圳等主要地区设立了27家分公司，基本形成了覆盖全国的业务网络。为加强在各地区的业务深度，公司在组织架构、业务职能、管理模式等方面全力支持各分公司转型，将分公司打造成能够全面开展多项业务的独立经营实体。公司遍布全国的分支机构成为各项业务拓展的触角，分支机构通过与总部各部门的协同联动为客户提供全面综合金融服务。
3、区位优势明显
公司一直坚持深耕湖北战略，经过多年努力，在湖北省打造了坚实的业务基础，具备领先的业务优势。公司已经和湖北省政府、武汉市政府、宜昌市政府等十余个市政府签订了战略合作协议；持续履行作为各地政府及职能部门财务顾问的职责，为政府金融、产业研究和政策制订提供支持。公司较早实现了湖北地市级区域网点全覆盖，并与长江产业投资、烽火科技集团、湖北日报、湖北银行、武钢集团等一大批实力雄厚的国有企事业单位签署了战略合作协议，为对方提供一揽子金融服务。此外，公司拟分批出资30亿元参与湖北省长江经济带产业基金，以进一步积累企业客户，带动投资、投行等业务发展。
    截至2016年第一季度，公司在湖北省内营业部数量已达59家，经纪业务湖北市场份额处于领先地位。此外，公司持续强化包括IPO、并购重组、债券发行等业务优势，新三板湖北省内市场份额一直保持在近40%。未来，通过促进分支机构向综合财富管理转型等措施，公司将进一步夯实湖北省内业务基础，全面加强在经纪、投资、投行等业务领域的优势。

4、研究影响力持续提升
公司高度重视研究驱动策略，通过持续推进研究团队建设，不断加强投入，近年来研究实力保持上升势头，研究业务能力得到市场认可，在行业内建立了一定的品牌影响力和市场知名度。公司在新财富最佳分析师评选中，近年来5次进入“本土最佳研究团队”前10名；2015年，首次入围“最具影响力研究机构”并获得第9名，获得钢铁、家电两项行业研究第1名，“最具潜力分析师”第1名。此外，公司连续多年在金牛分析师评选、卖方分析师水晶球奖等诸多评选中斩获荣誉。未来，公司将进一步加强研究团队建设，完善评价体系和激励机制，继续保持现有领先优势，有针对性地扩大研究覆盖面；搭建内部服务体系，实现由“对外服务”向“对外服务+对内服务”并重的转型，发挥研究对各业务条线的服务支撑。


	附件清单（如有）
	无

	日期
	2016年6月24日
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