
第一图书网, tushu007.com
<<证券经纪人营销管理体系建设>>

图书基本信息

书名：<<证券经纪人营销管理体系建设>>

13位ISBN编号：9787509513903

10位ISBN编号：7509513901

出版时间：2009-7

出版时间：中国财政经济出版社一

作者：盛希泰 编

页数：186

版权说明：本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问：http://www.tushu007.com

Page 1



第一图书网, tushu007.com
<<证券经纪人营销管理体系建设>>

前言

　　经过近二十年的改革和发展，我国资本市场已经成为国民经济的重要组成部分，增强了经济发展
的活力，促进了经济增长，推动了经济和企业制度的深刻变革。
证券公司是证券市场重要的中介服务机构，在我国资本市场的培育和发展过程中发挥了重要作用；证
券经纪人是证券行业的一支新生力量，在我国资本市场发展中的作用和地位日益突出。
为更好地服从和服务于全面建设小康社会的大局，必须坚持以邓小平理论和科学发展观为指导，不断
深化改革，扩大开放，建立“治理有效、风险可控、资本充足、诚信合规、专业精湛、服务优良”的
现代金融企业，保证证券经纪人依法、合规、有效地执业，履行对客户的诚信义务，保护投资者合法
权益，推动我国资本市场稳定健康发展。
　　一、中国特色资本市场对中国经济和社会发展影响巨大　　在我国建立资本市场的初期，曾经历
过一场姓“资”、姓“社”的争论。
小平同志在1992年南方谈话中指出，“证券、股票这些东西好不好，有没有危险，是不是资本主义独
有的东西，社会主义能不能用，允许看，但要坚决试”。
他还曾指出，判断姓“资”、姓“社”的标准，应该主要看是否有利于发展社会主义社会的生产力，
是否有利于增强社会主义国家的综合国力，是否有利于提高人民的生活水平。
　　我国资本市场正是在小平理论的指引下，坚持改革开放，本着中国特色的要求发展壮大起来的。
它与西方国家资本市场虽然都具有筹集资金的共性，但其性质与目的有所不同。
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内容概要

《证券经纪人营销管理体系建设》：营销是证券经纪业务本源，证券经纪人模式将成为行业大发展的
引擎，“七大体系”等多种系统制度构建证券经纪人团队，高精专的系统培训锻造营销利器。
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作者简介

盛希泰，中华全国青联常委、中央国家机关青联常委、中央企业青联常委，联合证券有限责任公司总
裁。

    盛希泰先生以其对证券业敏锐的洞察力和深刻的理解力，率先提出“证券经纪人营销是证券经纪业
务本源”、“研究是证券公司所有业务的发动机”、“流程再造是执行的助推器”等理念，在其带领
下联合证券各项业务持续、快速、稳定增长，市场影响力不断提升。

    盛希泰先生在管理文化上也有独到见解，他强调善于自我“革命”的“白乌鸦”理念带动了公司很
好的创业氛围，强调职务担当前提下不遗余力地推进企业文化发展，他大力推行简单的做事文化、公
平公正的阳光文化、“给每一个努力的员工以机会”的人才文化，以及“培训是企业的最有效投入和
给予员工最好的福利”的培训文化，并坚定不移地在经纪人团队管理中实施，最终推动联合证券成为
首家获准实施经纪人制度的证券公司。

    盛希泰先生以高度的社会责任感和使命感、良好的职业素养、丰富的从业经历、可圈可点的业绩，
在业内享有良好的声誉。
盛希泰先生在国内主要财经媒体上发表过大量专业文章，所编著的《权证全攻略》、《点石成金》、
《发现价值》、《寻找成长》等著作在业内具有广泛影响，深受读者好评。
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章节摘录

　　4.证券公司终止与证券经纪人的委托关系的，应当收回其证券经纪人证书，并自委托关系终止之
日起5个工作日内向协会注销该人员的执业注册登记。
证券公司因故未能收回证券经纪人证书的，应当自委托关系终止之日起10个工作日内，通过证监会指
定报纸和公司网站等媒体公告该证书作废。
　　（四）执业管理　　《暂行规定》对证券公司证券经纪人的执业管理作了明确的规定，具体包括
以下几个方面：　　1.取得证券经纪人证书后，证券经纪人方可执业。
证券经纪人应当在执业过程中向客户出示证券经纪人证书，明示其与证券公司的委托代理关系，并在
委托合同约定的代理权限、代理期间、执业地域范围内从事客户招揽和客户服务等活动。
　　2.证券经纪人在执业过程中，可以根据证券公司的授权，从事下列部分或者全部活动：　　（1）
向客户介绍证券公司和证券市场的基本情况。
　　（2）向客户介绍证券投资的基本知识及开户、交易、资金存取等业务流程。
　　（3）向客户介绍与证券交易有关的法律、行政法规、证监会规定、自律规则和证券公司的有关
规定。
　　（4）向客户传递由证券公司统一提供的研究报告及与证券投资有关的信息。
　　（5）向客户传递由证券公司统一提供的证券类金融产品宣传推介材料及有关信息。
　　（6）法律、行政法规和证监会规定证券经纪人可以从事的其他活动。
　　3.证券经纪人从事客户招揽和客户服务等活动，应当遵守法律、行政法规、监管机构和行政管理
部门的规定、自律规则以及职业道德，自觉接受所服务的证券公司的管理，履行委托合同约定的义务
，向客户充分提示证券投资的风险。
　　4.证券经纪人应当在证券公司授权的范围内执业，不得有下列行为：　　（1）替客户办理账户开
立、注销、转移，证券认购、交易或者资金存取、划转、查询等事宜。
　　（2）提供、传播虚假或者误导客户的信息，或者诱使客户进行不必要的证券买卖。
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