
IB业务人员期货知识培训

共享资源 共享成长
—妥善处理期货IB业务的六大关系

2009年11月2-3日 深圳

IB业务人员期货知识培训

1



IB业务人员期货知识培训

主要内容

1、期货业务的定位与认识的关系

2、期货直销与期货IB业务的关系

3、期货公司与证券营业部的考核与激励的关系

4、证券与期货交易风控的分工协作关系

5、市场推广与专业服务的关系

6、行业客户开发与投机客户开发的关系

IB业务人员期货知识培训

1、券商发展期货业务的目标不是期货公司独立做大做强，

而是将期货业务作为集团业务链的重要组成部分，整合

资源做大做强；

2、重温《证券公司为期货公司提供中间介绍业务的管理办

法》第二条：期货要理直气壮地推动商品期货的IB业务；

在金融期货延期推出的前提下，商品期货有可为；

3、证券营业部没有期货业务也可以成为好业绩的营业部，

尽管集团会要求他们做期货业务，但期货公司要视证券

营业部为客户。

一、正确处理对期货业务的定位与认识的关系

期货端
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（1）战线太长，略显疲态：金融期货备战证券重视，但

战线太长，到现在客观上略显疲态。

（2）利润导向让证券营业部将期货业务边缘化：在证券

业务考核压力下，证券营业部都忙着抢证券业务，

期货业务容易边缘化；

（3）证券营业部存在着分内外、分彼此的现象:期货也

是证券公司业务的有机组成部分。

证券端

IB业务人员期货知识培训

证券营业部要突破思维误区：

1、现在的客户对商品期货不会有太多兴趣；（练兵、客户
多维需求）

2、股指期货还没开，快开了，我们再抓紧营销；（中国足
球球到眼前动）

3、期货风险大，别把我的股票客户搞没了；（组合投资）
4、我们有这么多客户，股指期货一开，自然差不到哪去；
（我们的客户结构是中小客户多）

5、期货收入再多也到不了哪里去；股市永远这么好吗？
（包袱变增长点）

我们要变被动为主动！

IB业务人员期货知识培训
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二、正确处理期货直销与期货IB业务的关系

1、期货直销是生存基础，IB业务是发展基础；

2、营销体系建设上，要立足于构建公司统一的营销

平台的战略规划，实行“两条腿走路”的方针；

3、期货业务的营销工作要善于依托证券营业部；

4、直销不能伤害IB业务，与IB业务争食，要错位

发展；

5、可以采取分区作战与联合开发相结合的方式。

IB业务人员期货知识培训

期货公司

证券营业部

营销策划、规划

营销支持、督导

终
端
营
销

券商背景期货公司营销模式

期货
市场部

期货
专员

期货营业部

市场部
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三、正确处理期货与证券的考核与激励的关系

1、争取集团将期货业务相关指标纳入证券营业部的考核指

标中，正面确认证券营业部对期货业务的贡献，直接与

证券营业部的绩效相关联。最好争取双向考核：对IB业
务收入既全部分解到营业部认定业务收入，也全部认定

为期货公司的业务收入。

2、争取在营业部绩效考核中，将开户数量、客户权益、市

场份额、净佣金收入等指标纳入对营业部的考核。

3、争取将期货业务相关指标全面纳入证券营业部员工的考

核指标中，IB业务的业务指标如：开户数量、客户权益、

净佣金收入。

IB业务人员期货知识培训

1、期货公司对期货业务的合规、风控负总责，建议实行

总部分片区或期货营业部分区负责模式，证券经纪业

务部门协助督导、协调；不能指望证券端负责，出了

风险还是期货公司的事；

2、在证券经纪业务部门设立期货IB业务营运岗，负责协

助、衔接做好期货IB业务的交易风控、合规管理等后

台运营工作；

3、在证券营业部要明确由营运总监协助期货公司做好期

货业务的合规风控工作，并指定专门岗位负责。

期货公司指导跟进、证券经纪业务部门督导、证券营
业部协助！

四、正确处理证券与期货交易风控的分工协作关系

IB业务人员期货知识培训
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支持营业部设立期货业务部门或岗位

一方面，要加强对营业部IB业务的场地、人员等基

础条件的检查验收，实行内部资格认定制度；

另一方面，对于重视期货IB业务的营业部，支持

他们设立期货市场部或专职岗位发展期货业务 。

IB业务人员期货知识培训

1、期货公司承担期货培训、辅导，市场策划等市场推广的

任务；

2、证券经纪业务部门承担期货业务营销的整合工作；

3、要合理区分市场推广、联合营销与专业服务，市场推

广是义务，联合营销是分享，专业服务是提升。

建议期货公司对专业服务另行激励，鼓励期货专业部门

与人员为证券IB业务服务，不与证券分利。

五、正确处理市场推广与专业服务的关系

上海期货交易所

6



IB业务人员期货知识培训

北京、天津、大连、沈阳、哈尔滨
、齐齐哈尔、大庆等证券营业部

IB市场部北京营业
部

北方区

省内证券营业部IB市场一
部市场

推广部

华中区

深圳、广州、佛山、福州等证券营
业部

IB市场部深圳营业
部

华南区

上海、杭州、南京等证券营业部IB市场部上海期货
营业部

华东区

成都、重庆、郑州、西安、新疆营
业部

IB市场二
部

西部区

期货业务营销协调：期货公司市场推广部
其主要职责：期货业务的营销规划、策划，营销活动组织协调、IB营销支持

IB 营销统计分析、IB营销需求受理，分区IB营销

IB业务人员期货知识培训

专业投资方案

服务层次

客户需求

信息服务产品

咨询服务产品

研究服务产品

行情和

日常信息资讯

分析报告

提供咨询建议

基础研究

与宏观研究
证券

研究部

期货研究部

营业部

专业品种

部门投资方案及建议

IB业务人员期货知识培训
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六、正确处理行业客户开发与投机客户开发的关系

1、行业客户是商品期货发展的基石，但要立足专业营销、

业服务，做长线；建议由证券营业部提供线索，期货

公司专业部门协助开发与服务；

2、投机客户是短、平、快，但是客户专业水平参差不齐，

业务稳定差，日常服务事项烦琐；

3、商品期货日常营销重点要放在行业客户开发上，投机

客户开发可通过投资报告会、操盘培训班等方式进行；

4、行业客户开发可实现证券与期货业务的联动，反过来

促进证券投行、经纪、资产等业务的拓展；

5、投机客户开发可结合客户组合投资、个性化服务。

IB业务人员期货知识培训

谢 谢 !
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