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内容概要

　　《证券营销实务》跟踪我国证券市场营销的发展趋势，分析证券金融机构对金融营销人才的能力
与素质需求，解构证券营销工作流程，按岗位T作流程和岗位工作任务，以&ldquo;项目导向&rdquo;
、&ldquo;任务驱动&rdquo;等形式进行编写。
全书包括走进证券营销、证券营销环境分析、证券客户的购买动机和行为分析、银行渠道、电话营销
、社区营销、创新渠道营销、证券营销风险管理、证券营销管理体系等九个项目和若干任务。
　　本书可用作高等职业院校金融专业的教材，又可用作证券金融机构营销人员的培训用书。
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四、银行渠道客户分析  任务二  开发与维护银行渠道    一、分析银行网点质地    二、银行渠道开发步
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注意事项项目六  社区渠道  任务一  社区选择与分析    一、社区营销的要素    二、社区营销的特点    三
、社区分类    四、社区调查    五、社区分析    六、选择社区营销合作伙伴  任务二  社区营销客户开发    
一、社区营销的前期筹备    二、寻找社区营销机会    三、社区营销主要方法    四、社区营销技巧  任务
三  社区渠道维护    一、社区渠道维护注意事项    二、社区渠道维护方法项目七  创新渠道营销  任务一  
网络营销    一、证券公司开展网络营销的意义    二、证券网络营销的特点    三、证券营销网络工具的
运用  任务二  会议营销    一、会议营销概念与方式    二、会议营销的优势和问题    三、会议营销的条件
与规划    四、会议营销的要求    五、会议营销要素与步骤  任务三  联盟营销    一、联盟营销的概念及功
能    二、证券公司联盟营销的客观必然性    三、金融系统内联盟营销    四、外部企业联盟营销项目八  
证券营销风险管理  任务一  认识证券营销风险    一、证券营销人员风险的特点    二、常见证券营销风
险的表现  任务二  证券营销风险管理    一、事前防范    二、事中的风险监控    三、事后的风险处理项目
九  证券营销管理体系  任务一  证券营销人员招聘    一、制定整体招聘计划，确定合理的招聘规模    二
、选择高素质的证券营销人员    三、建立完善的证券营销人员资格、合同与档案管理制度  任务二  证
券营销人员培训管理    一、培训体系建设的目标    二、证券营销人员培训的意义    三、证券营销人员
培训要点  任务三  证券营销人员日常管理    一、证券营销人员会务管理    二、考勤管理    三、工作日志
的管理    四、展业行为管理    五、营销活动、团队文化活动的管理    六、活动量管理  任务四  证券营销
人员绩效管理    一、绩效考评体系建设的意义    二、绩效考评体系建设目标    三、建立全程可控的绩
效考评体系参考文献
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章节摘录

版权页：任务一  认识证券营销【任务目标】1．掌握证券营销的基本概念及主要特点。
2．了解证券营销的发展概况。
3．分析证券营销的发展前景。
【任务导入】酒香还需常吆喝虽说“酒香不怕巷子深”，但在信息社会中，适当的宣传和营销才会事
半功倍。
×产品作为一种理财产品，如果仅是鼓吹产品而没有实质性内容的宣传，很容易引起投资者的不信任
甚至反感，所以以第三者身份进行评论、采访，或与其他同类或相似产品进行比较，或以投资者的角
度去感受等方式，更易深入人心及引发投资者的购买欲望。
营业部可与当地媒体合作，通过以媒体本身身份进行新闻报道（有偿）、评论等形式，热谈×产品的
特性和优点，突出“收益性好、安全性高”的良好形象，营造限量发售、即将闪亮登场的火热氛围，
牢牢吸引公众的注意力，为销售做好充分的准备。
营业部对提前预约的较大客户可进行联系，争取让其第一单成交。
公司将对第一单成交的客户和所在营业部在三大证券报进行宣传报道，相信对×产品及营业部本身都
有非常良好的宣传作用，营业部可积极准备相关工作。
佛山营业部一直以来特别重视基金营销宣传，长期以来，通过当地报刊、电台等媒体以记者采访、评
论、介绍等方式的宣传，已营造出“招商证券基金超市”品牌，并与各媒体建立了良好的合作关系。
因此，这次×产品前期准备工作伊始，佛山营业部就开始积极联系各媒体，着手进行新闻宣传、夹报
、电台等方式的软性宣传，树立起×产品的良好形象，并营造了即将热销的氛围，起到了良好的宣传
效果。
点评：随着券商之间竞争程度的加剧，证券营销逐渐成为券商争夺市场的重要武器。
在充分理解证券营销内涵的基础上，真正把握证券营销的每一个环节，才是券商成功的出路。
证券业在经历一场凤凰涅槃式的死亡与重生之后，将迎来全新的时代。
【任务知识】随着网络时代的到来及我同资本市场内在发展的自身要求，证券行业再次面临市场开拓
和服务方式的改革及创新。
众所周知，证券业以占有客户为其生存和发展的基础，谁拥有大客户谁就在竞争激烈的证券业务中获
取了主动。
因此证券公司必须重视证券营销活动，开发出适合市场的多元化产品，开拓出有价值的客户，只有这
样证券公司才能在激烈的市场竞争中获得一席之地。
一、证券营销的基本概念及主要特点（一）证券营销的概念及主体、客体和对象证券营销即指证券营
销机构通过设计与提供多样化的产品和高质量的专业证券服务，并通过设计、定价、促销及分销，实
现证券客户与证券企业的日标交换，并使企业与客户实现双赢的过程。
1．证券营销的主体——证券公司证券公司是由证券主管机关依法批准设立的在证券市场上经营证券
业务的金融机构。
证券公司的业务主要有以下六个方面：代理证券发行；代理证券买卖或自营证券买卖；兼并与收购业
务；研究及咨询服务；资产管理；其他服务。
2．证券营销的客体——证券投资者证券投资者是证券市场的资金供应者，既有国内投资者，也有国
外投资者。
正是由于有众多的证券投资者的存在，才保证了证券发行的完成，同时也活跃了证券市场的交易。
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编辑推荐
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