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5_88_B8_E8_AE_BA_E6_c33_42165.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。 二、证券经纪品牌

经营的基本方法现代整合营销理论的基础是由外而内，根据

市场形势和客户需要来确定品牌战略、运行体制，最后达到

发展客户的目标。 为了对客户、员工、竞争对手等直接利害

关系者进行密切、有机的营销传播活动，我们首先要掌握现

有证券经纪营销现状，包括现有客户分析、现有营销渠道分

析和推广效果检测。 豪马贺卡公司将品牌经营归纳出五个关

键点：信实、体验、精力、价格和产品，并用一个价值星的

五个角来表达；其中价格和产品我们都能理解，信实就是要

让客户信任；体验就是要客户舒服；精力就是让客户方便。

豪马贺卡公司有一个专门的忠诚营销小组，是公司成长最快

的经营单位之一，帮助全公司在其商业关系中加上情感价值

。 我们可以把证券经纪品牌经营的方案实施分三个阶段：第

一阶段为前期调查和品牌营销战略制定，任务是了解现有营

销情况，确定品牌定位、目标市场和营销战略；我们可以通

过现有客户调研和网上调研活动来配合。第二阶段为扩大影

响阶段，我们可以通过一系列主题活动来达到目标。第三阶

段为经纪人销售管理，任务是增加开户客户并由经纪人对开

户客户进行长期跟踪服务。 1、营销现状调研和分析主要包

括：现有营业部布局、客户调研、网站现状调研、现有品牌

推广效果分析及其与传统媒体关系调研、竞争对手分析、最

后还要进行本公司或本营业部在全国及本地区股民中的影响



度调研，以争取未来新客户。 2、关于品牌发展战略。我们

可以将客户依次分为：大额投资者和专业投资者一块；中高

收入者一块；较低收入的平民一块。按美国现今的3大模式，

可以归纳出美林模式、嘉信模式和E*Trade模式。美林模式是

一种贵族模式。美林收取的佣金很高，在100-400美元。它能

为客户提供生涯资产运营计划、税务咨询和资产投资组合建

议，美林主打业务是面对面服务和全方位服务。嘉信主要通

过电话、传真、电脑等通讯工具而不是营业部，为客户提供

廉价的交易服务。嘉信有针对性的提供咨询服务，因为它没

有像美林那样强大的咨询研发部门，所以它的客户基本上锁

定在需要一定服务但付不起高额费用的中产阶级。因此嘉信

的收费并不是最低廉的，平均每笔交易收取29.5美元

。E*Trade模式的特点，是与多家信息服务公司合作提供各种

咨询服务和资产管理工具，客户按所提供的信息自行交易。

这种模式的收费最低廉，一般约10美元。客户定位在上面提

及的第三块。有预测说未来的证券市场将走向互动局面，整

个结构可能是网络占1/3- 1/2，电话、手机短讯、PDA占1/3，

营业部占1/3.技术上的变革要影响到我们的品牌战略。 3、技

术创新带动制度创新：我们认为在目前竞争激烈的环境下，

可以通过技术手段达到提高服务水平的目的。先进的电子商

务平台可以将投资者所需信息主动“推送”（push）给投资

者。这样一来，服务模式由“客户围着券商转”变为“券商

围着客户转”。借助数据仓库和智能信息检索技术，自动向

投资者提供符合其投资风格和投资需求的信息，比如自动搜

索投资者“持仓股或自选股”的全部相关资讯。技术手段还

包括：呼叫中心能够提供人工的、交互式信息服务；提供多



种交易手段，向投资者同时提供柜台交易、电话委托、自助

交易和网上交易等多种选择；专家在线可以让专家给客户及

时帮助。 三、经纪人队伍建设是品牌经营的核心豪马贺卡公

司认为：没有忠诚的雇员，就不可能维持一个顾客忠诚的基

础。经纪人是公司和客户每次交往背后的面孔和声音，他们

是处在商务关系前面的人。所以我们说经纪人队伍建设是证

券经纪品牌建设的核心。公司营销除了外部营销之外还有一

个内部营销的问题，内部营销的关键是不仅要使经纪人能熟

练运用公司的硬件服务设备，还要使经纪人理解公司的品牌

经营理念。 在美国，一名经纪人通常拥有二三十名到二三百

名客户，其日常工作包括解答客户疑问、提供投资建议、接

受委托下单（美国为全权委托制）乃至与客户联络感情等。 

在集中交易和银证通运行条件下，新型的证券经纪管理体制

可以为经纪人管理总部、营业服务部和经纪人三级管理体制

。 与经纪人队伍建设有关的问题是：经纪人招聘和培训、经

纪人奖励制度、经纪人管理流程设计、经纪人在线监督和管

理等。 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 


