
第二节 证券营销渠道

证券营销跟保险营销有其相似性，均属于直接点对点或通过特定渠道实现点对点的销售

模式。在这种模式下进行业务发展有三大要点：

第 1 如何进行信息扩散，宣传推广；

第 2 如何与客户接触，让客户相信自己；

第 3 如何让客户接受我们的产品或服务。

而以上三点如果通过一个相对固定的场合以及一群相对特定的受众，就会产生累积放大

效应，使营业部营销工作取得良好的成绩，这就是营销渠道的重要性。

渠道顾名思义就是一种由特定场合和特定人群形成的场所或形式。只有选定合适的营销

渠道，建立多样的营销渠道，营业部营销团队才能获得持续有效的发展。银行渠道是目前证

券营销的主要渠道，也是目前证券营销比较成熟的营销渠道，而非银行渠道作为营业部营销

渠道的一种重要补充，正日益体现出它的重要性。

一、银行渠道营销

（一）银行渠道的开发步骤

1．了解网点状况。证券经纪人在开发一个新网点之前，对这家网点的状况应有了解，

比如地理位置、周边环境、客户流量等。

2．联系个人银行部。一般情况下，由于有三方存管关系的铺垫和一些合作基础，证券

经纪人开拓新网点可与分行个人银行部接触。

3．广布人脉，接触领导。证券经纪人去支行谈合作，最好直接接触到分管行长，分管

行长的意见往往能起到决定作用，为了提高对方的信任，应在各家银行尽可能建立人脉关系，

以备不时之需，当然有人引见更好。

4．强调公司优势。证券经纪人在和银行领导接触前，多挖掘一些公司的竞争优势，以

作比较。

5．细化合作方案。证券经纪人拜访银行网点之前，可以组织一些营销活动，将银行员

工发展为公司客户，增加双方的熟悉程度。

（二）银行客户服务要点

1．充分提示投资风险，适时进行投资者教育。

2．了解客户使用电脑的水平，提供适当培训。

3．将最新资讯及时提供给客户。

4．关注市场变化，及时向客户提示风险。



二、非银行渠道拓展建设提出以下几点营销思路：

（1）社区、市场渠道-----比如说我们常见的发传单就是在大街上有人随手递单子给你，

但是多数路人往往并不会在意，随手就丢了，这样的宣传其实只是浪费钱，效果也不好。而

建立社区、市场渠道，则是与社区、市场合作，在社区、市场设立相对固定的营销点。同时

营销人员亲自将名片或宣传单送到合作社区或每个开业经营的店铺，公司办公室以及住户家

门口。由于场合不同，环境不同，此时潜在客户即使不需要，也会耐下心来看看资料，其效

果会比前者好很多。这样 的推广模式在宣传规模上更大，针对性也更强。各大写字楼，事

业单位，政府机关，商店店铺，居民小区，停车场，大学，医院等是需要重点注意的地段。

（2）超市渠道营销-----营业部周边大型超市、商场是人群聚集区，适合与超市或商场进

行营销活动。例如：营业部与商场约定活动，商场客户消费多少就去营业部在商场设立的服

务柜台领取礼品或抽奖。营业部营销人员进行简单营销，并记录客户资料，随后进行二次营

销。超市渠道受众大，便于大量营销宣传。但营销对象较分散，营销工作量大，效果不明显。

超市或商场的贵宾客户是营业部营销的主要对象。

（3）驾校营销-------驾校的学员基本都是有车一族或准有车一族，该渠道成员是营业部

的准客户人群。通过与驾校合作，对该人群进行专项营销。驾校学员的特点为较听教练的话，

找准驾校关键人物是驾校渠道的核心。

（4）加油站渠道、民航售票公司-----加油站的客户为有车一族，民航售票客户，这两种

人群都是营业部营销的重点开发客户。可与加油站或航空售票公司开发联名卡，获得客户资

料，进行二次开发。

（5）各种俱乐部或协会------俱乐部或协会聚集了一批有共同爱好或共同愿景的特定人群。

该人群一个重要特征，就是行动有一致性。通过与俱乐部达成共识，营业部通过受众感兴趣

的俱乐部活动，从而融入该人群，起到发展客户功能。亦可通过营销人员加入俱乐部或协会

等方式进入，比如参加某个健身俱乐部，可能你并不喜欢健身，但是这样能认识更多的人，

帮助你进行业务拓展。只要你俱乐部的圈子里有一个人炒股，他就会带动所有相关的人。

（6）“会议营销”-----这种方法在保健品市场很常见。其实做证券经纪业务有时也可以用。

但是这样的模式耗费比较大，而且比较麻烦，需要租场地，搬运一些电子设备，建议以营业

部层面组织搞。这种营销比较适合于在县区开展，因为很多券商都没在县里开设网点，而且

那里对股票了解的人也比较少，可以通过开展免费讲座的形式告诉他们中国股市的发展潜力，

合理投资股票等，以此吸引他们来开户炒股。

（7）网上推广渠道-----邮件群发，论坛发帖，博客发帖，这些都可以成为建立网上渠道

的方法。例如我们所生活的城市没有哪家企业不招聘吧！人才网肯定也不止一个，留了邮箱



的也很多。把营业部推广文章再加上一个吸引人的标题发送给这些企业。要知道这些邮箱往

往是那些公司老板的邮箱，或是人事部的邮箱。我们所生活的城市总会有一些人气较高的门

户网站及论坛，就在那上面发帖写一些股票推荐的文章后面再加上营业部的宣传，这样就不

会被删帖而且写得好的话还会引人注意。另外还可以开个个人博客，把一些股票评论和宣传

都放上去，利用博客链接在网络上来进行宣传，这样别人只要点进链接就可以看到文章和宣

传，对营业部的证券经纪业务发展很有好处。

网上除了以上属于点对面的宣传方式。其实证券经纪业务更需要的是点对点的宣传，例

如：网上用 QQ 进行 1 对 1 的聊天，从而进行证券营销。在 QQ 上搜索出同一个城市里的陌生

人，全部加为好友后再慢慢地进行 1 对 1 聊天，先做朋友，再进行推广。这样距离更近，更

能说服人。这样如果行情来的时候，那么他们第 1 个想到的就会是你。

总之，做网上推广时需要注意两点，第 1 发帖或发邮件的量必须大，第 2 这项工作需要

长期坚持下去。可能一开始效果不太明显，但是当网络宣传持续下去并且范围覆盖很广的时

候，效果就出来了。尤其是等到大牛市来临时，想炒股的人大有人在，这时你就会是最大受

益者。 以上 7点只是非银行营销渠道的一小部分思路，希望起到抛砖引玉的作用。营业部

营销面临新佣金的新阶段，原先通过低佣等手段的营销思路必须改变。打破传统束缚，建立

多样性的营销渠道，将为营业部营销队伍持续健康发展保驾护航。
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