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华夏新兴股票a经理张帆怎么样！华夏基金009010值得购买
吗？-股识吧

一、为什么华夏大盘(000011,000012)是涨的最好的基金,想买无门
?

上海华夏邓白氏商业信息咨询有限公司 销售部 | 行业销售经理 |
25000元/月以上销售及客户服务部 | 客户服务经理 |
8001-10000元/月咨询/管理产业/法律/财会 | 企业性质：合资 | 规模：100-499人
公司气氛还不错，环境也好，

二、为什么华夏大盘(000011,000012)是涨的最好的基金,想买无门
?

封闭后才能涨得更好，而且这样还可以拉动华夏下面其他基金的销售，因为大盘是
他们的王牌，拉力还是很明显的

三、华夏基金公司有哪些好的经理人

华夏的风格怪怪的，对基民不友善。
主要缺点：费率贵，不能转换，好基封闭买不到。
著名基金经理：1、王亚伟：（太著名了，业内大哥大，可惜他的基永远封闭，你
根本买不到。
实际上王亚伟屁用不中）2、孙建冬：掌管的华夏红利，尽管规模很大，仍表现十
分优秀。
可惜，受排挤，转投私募去了。
3、巩怀志：目前唯一可以选择的了。
（掌管的华夏成长、华夏优势还可以）

四、经理是怎么样才可以做？
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经理只不过是一个称号而已，一个公司有大有小的，想做一个经理不难的，比如人
家有的在一个公司里面，只有三个人，而每一个人都是经理，这就是小公司，没有
员工的。
比如业务经理，也只是自已管自已，下面没有员工的。
所以你不要只在乎一个名称。
正因为是打工的行列，所以赚取更多的钱，才是打工想要的结果。
如果给你一个经理的称号，但工资只有几百元的，那你还想不想做？我看也不想了
，宁做一个员工几千元每月的。
也不想一个好听的名称吧！

五、我是一个业务新手，前不久经理给了个合同叫我评审跟踪，
那么要如何叫客户盖章呢？

首先你发合同给客户就是让客户签的，所以你问的话要有目的性的问，太委婉太觉
得自己是新手太拿对方当回事，往往会畏首畏尾，所以你可以直接客户，你所发的
合同贵公司是否已经签下来；
另外一点是，你给客户发合同一天的时间相对而言不是太长，如果对方公司领导不
在或者对方公司签合同的程序比较繁琐，所以要有耐心的等一下，不要急于催促。
但跟踪是必不可少的，如果对方回答合同没有签下，您可以问一下具体没有签下的
原因，顺便把大概什么时候能签下来的时间确认一下，这样无论签下未签下，你至
少知道合同已经在一个什么样子的状态下，而且你们经理如果问你的话你也不至于
担心无言以对。
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