
   

 

平衡计分卡在证券公司全面预算目标制定中的应用 

文/暴金玲 

   全面预算目标是预算控制的起点，是企业目标或战略意图的体现，也是预算编制的基本依
据。平衡计分卡突破了财务作为唯一指标的衡量工具，反映了财务与非财务衡量方法之间的平衡，
长期目标与短期目标之间的平衡，外部和内部的平衡，结果和过程的平衡，管理业绩和经营业绩的
平衡等多个方面，因此运用平衡计分卡制定全面预算目标，能够让企业把财务预算同战略目标联系
起，明确企业的共同愿景和力图达到的结果。运用平衡计分卡原理，能够让公司从财务、顾客、内
部流程、学习与成长四个重要方面来制定预算指标，把财务预算同战略目标联系起来，建立具有战
略意义的全面预算。 
   一、从财务角度制定相应的预算指标。从财务角度来看，证券公司的财务指标分为四类指
标：收入类指标，主要包括利润总额，交易总量、营业收入总额，公司应该运用SOWT分析，在经纪
业务规模与自营业务收益的基础上，本着系统挖潜、增收节支、以收定支的原则，来预测下年度的
财务指标；费用类指标主要包括营业成本额、费用率，费用控制总额指标按总部与营业部分别设
置，将费用分为可控费用和公共费用，公共费用实行总额控制，可控费用实行比例控制；为贯彻预
算风险可测、可控、可承受的原则，设置风险控制指标，主要包括净资本、净资本与净资产的比
率、流动资产余额与流动负债的比率、占用资金回报率等指标；资金利用率反映公司的资金的使用
效率，主要设置现金流、资金上存比率，为确保实现资金价值的最大化，对上存的清算资金，公司
将集中存放，产生的资金收益将由公司集中核算，可有效提高资金的使用效率，因此资金上存比率
应设置为预算的重要指标。 
   二、从客户角度制定相应的预算指标。运用平衡计分卡可以从更广更平衡的角度来制定预
算。最典型的客户角度通常包括：定义目标市场和扩大关键细分市场的份额，其他可能还包括客户
满意度以及关注那些能够为公司带来更大利润的客户；客户角度的目标和指标可以包括目标市场的
销售额以及客户保留率、新客户开发率、客户满意度和赢利性对经营指标的影响。客户角度的预算
指标包含了财务收入的关键来源。 
   目前证券业出现了竞争日益激烈，平均利润率逐年下降的趋势，要扭转这一局面就必须对客
户群体进行充分的划分，对客户群体进行投入产出分析，寻找利润率较高的目标客户群体，细分市
场，集中优势服务于部分目标客户群体，是摆脱行业利润率下降束缚的有效途径。随着机构投资者
的增大和散户赔钱效应的放大，证券市场上中小散户会逐渐减少，机构投资者将会占居主导地位。
目前市场上的交易量，机构投资者特别是基金的交易量占有比例已明显上升，中小散户的交易量占
有的比例已明显下降。通过代销基金，会极大地增加证券公司接触机构投资者的机会，有了基金到
证券公司分仓的可能。而且，基金到证券公司分仓与否和分仓量大小，与券商代销基金的销售量有
很大关系。因此设置客户利润率、基金等金融产品的代销总额指标至关重要；金融企业的同业存款
利息高于非金融企业的同期存款利率，客户的资金存量的提高可大大提高金融企业往来收入 。 
   三、从流程角度制定相应的预算指标。流程角度至关重要，是执行预算的根本途径。流程的
绩效可以有许多方面，包括有效性、效率、周期、成本、程度等。针对证券行业高风险的行业特
点，近来券商违规经营和内部风险管理的失控频发，许多证券公司面临生存的危机，因此证券行业
的风险控制成为重中之重，是公司预算实现的基础，因此风险流程指标成为首要流程指标，主要包
括投行、经纪、自营业务风险流程和业务风险监控流程。证券公司完善各类投资银行项目的业务流
程，加强承揽立项、尽职调查、改制辅导、文件制作、内部审核、发行上市和保荐回访等环节的管
理；应针对证券经纪、自营、投行等环节，制定相应的业务流程，以规避证券风险，尤其针对账户
管理、资金存取及划转、委托与撤单、清算交割、指定交易及转托管、查询及咨询等业务环节存在
的风险，制定操作程序和具体控制措施。  
   四、从学习/成长角度制定相应的预算指标。（1）建立学习能力指标：证券市场的持续低迷
以及日益激烈的市场竞争，证券公司正在面临着一场生死考验。券商生存危机的大反思、证券公司
突破困局的迷茫，实际上都涉及到证券经纪业务如何创新和发展的问题，证券公司的未来要向营销
组织转型，这是证券公司发展的方向，而其核心就在于咨询。证券公司转型的基础在于人，所有的
转型活动都是由证券公司员工执行的，证券公司员工的真正转型是证券公司成功转型的先决条件。
（2）建立关键人员保留率指标，主要设定保荐人、优秀经纪人保留率指标。实施保荐人制度对券
商投行业务的竞争格局影响重大，保荐人制度的实施、发审委制度改革等发行监管政策的重大变革
是我国券商发展史上的重要事件，拥有保荐人代表数量的多寡直接影响到了今后券商在投行市场中

 



的竞争格局，也成为市场进入者首先面临的难题。因此设定保荐人、优秀经纪人保留率指标应作为
学习/成长角度的另一个重要的指标（作者单位： 燕山大学继续教育学院 ）    
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