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1.1.1 第三节 营销方法

如果专业性在期货公司的营销活动中得不到体现，那就无法满足

客户参与市场的基本需求，市场开发活动也只能停留在广种薄收、价

格竞争、靠天吃饭等粗放式的经营方式中。

股指期货时代的营销肯定不能一味沿袭商品时代的模式，其对专

业化的要求会达到一个在我们看来是前所未有的高度。参与股指期货

的投资者一般对投资市场都会有丰富的阅历，在挑选期货公司的时候，

服务水平的高低将是一个重要的参考标准。而作为公司发展的先头部

队--营销人员，就必须将本公司具有优质服务这一信息有效地传递给

投资者。

（一）积极提高营销队伍的专业素质

股指期货的影响因素更多的是宏观的经济和金融政策以及现

货市场的种种波动，这是在以前接触相对较少的。比较股指期货与股

票而言，前者更需要对整个市场的运行规律有更为深刻的理解。此外，

一定的经济、金融方面的理论知识也是必要的，它可以帮助我们用科

学的经济分析方法去阐述市场行为，而这也正是专业化的体现之一。

（二）组建专业化的营销团队

目前，多数期货公司的营销以个人开发为主要模式，也有多

人合作的模式，但这种模式仅局限在集体活动时，并未形成专业化的

分工，不能称为团队。在股指期货时代，服务会呈现多样化的演变，

个人能动性的发挥肯定不如团队的互补更有效。组建一支分工明确、
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专业互补、协同有效的营销团队，变“游击队”为“正规军”，肯定

能提升公司的整体营销能力。

（三）细分目标市场

股指期货是个巨大的潜在市场，不同的潜在客户会有不同的

需求。基金、机构投资者、个人投资者以及保险和银行类金融机构，

他们的需求点是不一样的。期货公司要以细分客户群体为基础，结合

公司实际，选好主战场，拟定差异化的营销策略，切合实际地推进工

作，提高营销工作的有效性，同时避免开发资源的浪费。在开展市场

营销前，该当充分了解方针市场的基本环境，好比市场的消费程度、

客户群体的投资爱好，和客户对办事方式的要求，只有明白了客户的

基本需求，才能针对其独特之处，采取有针对性的营销方法，从而大

大提高市场开发的效率。在买卖营业上，营业部风控职员该当对每位

客户进行跟踪，对客户成立档案，这样一方面可以给客户一些优惠，

比如减低手续费、步入大户室等，提高客户的内聚力，另外一方面在

出现买卖营业危害时可以提高监控效率，减低公司危害。

1.1.2 第四节 自我要求

要做好一位营业部副司理，必需做好自我定位而且对股指期货应

该深刻的熟悉。如果想要成功营销这一新鲜事物，我们就该比别人更

努力、愿意将挑战视为理所当然、愿意承担挫折的考验、愿意不间断

的学习、愿意正视自己本身所存在的问题，包括个性和习惯。而不该
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觉得再怎么做都是公司在赚钱、遇到挫折马上退缩、想要好结果但是

却不愿多付出、找藉口失败比找方法成功更积极、抱怨批评比赞美多、

永远都不懂客户至上客户第一的真谛。我们该培养自己的交际能力，

在与客户谈论问题的时候能够感觉到客户在担心什么或是最关心什

么，从而能从客户最关心的地方解决问题，使他们放下忧虑，才能够

创造收益。

而且我们该把课上所学的知识应用到实际当中去，遇到实际问题

的时候要懂得变通，不能照搬书本上的内容。在课余时间还应该多看

看有关股指期货方面的书籍，了解更多这方面的知识，只有这样，客

户才会信任你，而去购买股指期货。
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