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怎样做好一个股票客户经理_如何做好集团客户经理-
股识吧

一、如何做好集团客户经理

一、经理要认真做好拜访前的准备。
要设定拜访目标，对准备走访的客户进行分析，了解重点客户、一般客户，根据客
户不同的经营情况、性格、习惯制定好不同的拜访计划。
其次要充分掌握了解公司近期的销售方针、新产品的特点及本次拟拜访客户的
相关信息等。
二、客户经理在联络客户、掌握信息、培育品牌、指导经营等方面发挥着十分重要
的作用。
客户的联络、信息的掌握、品牌的培育、零售户经营的指导，都是客户经理的职责
，他们对客户的经营状况、客户的要求、市场变化能够做到心中有数，能够使烟草
公司真正贴近市场、贴近客户，能够使网络功能得以充分供姬垛肯艹厩讹询番墨发
挥，使烟草公司靠优质服务赢得市场和信誉。
三、客户经理不仅仅是向市场要销量，同时还要在销售的过程中了解零售户销售卷
烟的动态，了解卷烟的销售去向，并对零售户进行分类，正确分析每类零售户每月
销售多少卷烟，市场现有的品牌每种能销售多少，通过我们了解的数据合理地定出
协议销量。
提供相对正确的数据，有利于客户的需要。
客户经理经常与零售户近距离的接触，可以对每个零售户的情况了如指掌，经过长
时间的交流，与零售户建立起良好的关系，在与零售户交流中，可以了解到第一手
的市场竞争情况。
四、通过CRM系统建立了一套完整的经烟户基础信息档案，对经烟户的编号、地
址、电话、经烟户的分类等信息都有详细的记录，便于客户经理在走访中针对经烟
户分类情况，采取差异化服务，个性化服务，提高客户的“四度”，即客户的满意
度、忠诚度、贡献度、依存度。
五、通过必要的培训，让客户经理们掌握更多的专业知识，专业知识的积累意味着
自身素质的提高和能力的提升。
客户经理肩负着直接指导客户经营，贯彻公司的商品营销和服务策略，提升零售户
满意度的职责。
所以在提高他们用好用活信息能力和诚信服务水平的同时，还要赋予他们必要的服
务管理权，使其能够灵活地运用信息充分履行职责，在实际工作中保持对市场的灵
敏反应，快速灵活地解决客户在销售中出现的问题。
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二、证券公司客户经理应该怎么拉客户.我要去银行驻点，有

现在证券公司客户经理工作很好进，很多人都不干了。
你就说你前一年就算没工资也能坚持下去，非常喜欢与人打交道，很喜欢股票就行
了。
真的一开始很难做，达不到有效户一个月一分钱也没有，试用期一般六个月，工资
底薪两千左右，没有五险一金。
想转正至少要能拉上千万资产

三、证券公司的客户经理怎样拉客户最有效？

用心做，把他们当自己

四、如何做好大客户经理工作

通过近一年的市场走访工作，笔者认为，做好客户经理，应注意以下几个方面：一
、搞好和客户的关系客户是企业生存和发展的基础。
而客户经理，和服务对象是零距离的接触，为客户提供面对面的服务，情感沟通，
更具备有利的条件。
和客户打交道要做到三勤：1、嘴勤，在和客户日常的交往中，要做到随和、稳重
、热情。
要知道，一声可亲的问候语，能使客户如沐春风，拉近客我之间的距离。
俗话说“生意没做成是语言未到”，这就说明语言创造魅力的所在；
2、腿勤，不要把走访客户当作一件很辛苦的事，一分耕耘一分收获，和客户建立
很好的友谊应该是在经常接触、经常沟通的基础下产生的；
3、手勤，要经常性地为客户提供增值服务，如帮助客户清洁货柜、整理、摆放价
格牌等，以自已的实际行动，让客户自觉地来维护自身的经营形象。
二、关心体贴客户要时时、事事、处处想客户之所想，急客户之所急，使客户感觉
到你的关心是无处不在，一张小小的贺卡，体现了一种亲情；
重大节日的拜访，能使客户有一种被亲重的感觉。
当客户遇到困难时，你不要把自已当成是局外之人，而要积极伸出你援助之手，帮
助客户渡过难关。
与其锦上添花不如雪中送炭，这也是“情感营销”的内涵所在。
三、熟悉自身业务经营户每天都是围着生意转，对其它的事并不一定太热心，只有
真正碰到时才能向你咨询，所以每次新政策的出台及新品牌的面市，客户经理一定
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要在第一时间内对它全面地了解，以防在和客户的交往中出现漏洞，一次不成功的
解释或支吾的搪塞，能使客户对你所推销的产品产生质疑，使他失去了销售的热情
，从而影响产品的覆盖率与知名度。
四、货源分配公正、公开，增加透明度对待客户要一视同仁，不能有亲疏远近之分
。
戴着有色眼镜看客户，并且把他们分为三、六、九等，其效果往往会适得其反。
要知道，无论销售量的高低，都是你的客户，不论是哪一个，都有培育潜在消费者
的能力，只不过是机会没有到，一次不公正的待遇，会使客户失去对你的信任，尤
其是现在很多牌号都相对紧张的情况下，更要掌握尺度，坚持公正的立场，合理地
分配货源，增加透明度。

五、证券客户经理怎样给客户打电话 说什么才能拉到客户呀
跪求

证券行业是金融服务领域的高端，具有非常强的技术性，不要用拉这种字眼，和客
户是合作关系，即你给客户提供投资理财的专业建议，客户付出相应的报酬。
给客户打电话首先要了解客户的投资需求。
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