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_B0_88_E8_AF_81_E5_c33_41484.htm 一、证券经纪品牌经营

的必要性 谈到证券经纪的品牌经营，我的第一个联想是美国

的豪马贺卡公司，网站域名为www.hallmark.com；她是一家销

售贺卡的公司，但每年的销售量却达到10亿美金。 如果我们

把商品分为有形商品和无形商品两种，贺卡这种商品几乎等

于无形；豪马公司所以能把贺卡每年卖到10亿美金以上，那

一定是品牌的力量。 随着我国经济活动市场化程度越来越高

，游戏规则越来越清楚，企业间的竞争也越来越表现为一种

品牌竞争。由于证券经纪提供的主要是一种服务，是一种无

形商品，品牌在证券公司中的竞争一定越来越激烈。 我认为

，通过运用现代整合营销理论和网上证券交易、客户关系管

理等技术手段，可以帮助证券公司完成由以营业部为基础的

通道型管理体制向以客户关系管理为基础的经纪人型管理体

制的转变，是证券公司尽快建立品牌的有效途径。 如果我们

把证券公司的营业部看作是一种交易通道，那么我们可以说

经纪业务交易通道层面的竞争已走到尽头。这是因为： 1、

国内3.5‰的手续费偏高，佣金下调和佣金自由化是大势所趋

。佣金一旦放开，目前营业部经营成本也就高了。 2、“入

世”以后，管理层明显倾向于增大竞争强度，这主要表现在

证券公司数量的增加、营业部数量的增加和证券营业部首度

获准设立证券服务部等。 3、随着我国资本市场体系的完善

、证券投资品种的不断推出、证券数量的迅速增加，投资咨

询和信息服务已经日益成为广大投资者的强烈需求。 4、目



前，证券营业部都拥有与证券交易所联网的电子交易平台，

进一步改进的空间十分有限；对于券商而言，通道层面的优

势极易模仿，难以成为其核心竞争力。 所以我们说，证券公

司要完成由以营业部为基础的通道型管理体制向以客户关系

管理为基础的经纪人型管理体制的转变。 100Test 下载频道开

通，各类考试题目直接下载。详细请访问 www.100test.com 


