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上市公司客户群体如何营销－证券公司怎样开展有效的营
销工作？-股识吧

一、如何做好新产品上市营销？

没有新产品的企业注定要被淘汰，但新产品的开发和推广又具有很大的风险，如何
降低和规避风险是每个积极开发新产品的企业必须直面的问题。
企业在上市前对新产品进行各种充分测试，不失为降低风险的一种有效手段。
但传统的营销测试方法已经不能满足实际的需求了，管理者们已经不能容忍花费数
月甚至是数年的时间等待营销测试结论，这种需求促进了其他测试方法的发展如数
学模型，目前比较通用的市场测试方法有如下三种：&nbsp；
* 虚拟销售：要求潜在的买主做些如问他们是否有意愿购买，从模拟的货架上取下
产品这类事。
本方法行为清晰、易于确认、多数的营销战略都可以用得上。
但是对于买主来说没有任何付出和风险；
&nbsp；
* 控制销售：买方必须购买，销售可能是正式的也有可能是非正式的，但它是在受
控制的环境下进行的，这是产品的销售仍然不正规，一些重要的工作如分销问题虽
然已经设计还没有正式启用；
&nbsp；
* 全面销售：由公司决定将产品完全投放到市场上，但是首先要在有限的市场基础
上这样做，看看一切是否正常，除非有异常情况，产品将在整个市场一起上市。
传统的营销测试就是这种方法。
&nbsp；
新产品开发从机会识别、概念形成、开发设计到最后上市销售的整个过程中，是一
个产品设计的思想逐渐成熟、立足点越来越肯定、市场利益点越来越清晰的过程。
这个过程中需要不断进行多方位的测试，去检验公司对新产品的想法和实践。
实践证明，五步关键的新产品开发测试，能够有效地提高新产品开发成功率，保证
公司在理想的时间、合适的地点前提之下，上市能够取得良好业绩的新产品。
51调查，让调查更简单方便！

二、怎么做好 股票营销

不太明白你这股票营销是什么意思，股票只能买卖，还能营销？如果是从事股票行
业内的营销工作，那还比较多，证券公司的客户经理、私募团队的营销、炒股软件
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营销等等，但这个行业相对专业，要对市场非常了解，才能给人予帮助，如果只图
短期利益，让别人损失，那终究会被市场和你的客户抛弃。

三、如何做好大客户营销?

去百度文库，查看完整内容&gt；
内容来自用户：九黎玩家大客户营销技巧之大客户及大客户营销概述讲师：闫治民
课程大纲第一章大客户及大客户营销概述第二章质量型大客户的开发和沟通第三章
如何实现高效的项目谈判策略第四章招投标过程管理与项目成功实施第五章高绩效
的大客户关系管理实效策略第一章大客户与大客户营销概述-
什么是大客户?作为大客户至少包含以下元素之一：&nbsp；
(1)与本公司事实上存在大订单并至少有1-2年或更长期连续合约的，能带来相当大
的销售额或具有较大的销售潜力；
&nbsp；
(2)有大订单且是具有战略性意义的项目客户；
&nbsp；
(3)对于公司的生意或公司形象，在目前或将来有着重要影响的客户；
&nbsp；
(4)有较强的技术吸收和创新能力；
&nbsp；
(5)有较强的市场发展实力。
-大客户与消费品的客户差异-大客户订单的特征1、时间长2、干扰因素多3、客户
理性化4、决策结果影响大5、竞争激烈-大客户营销的特点1、竞争性日趋激烈2、
大客户自身日益成熟3、增值销售机会较多（案例：利乐）4、更重视与客户建立长
期的合作关系5、对销售代表的能力要求越来越高-大客户营销对营销人员的新要求
1、知识面要宽，知识层次要深2、高水平人际沟通技巧3、正确的态度4、良好的个
人素质10(5)5◆同类产品安装和使用情况-6拥有超强的智慧和应变能力下面是几种
常见的让步方式。
-

四、销售怎么发展客户

首先你应该分析一下自己的目标客户群体，然后通过电话，网络，群发短信等各种
渠道去联系客户！另外最好对同行了解一下，看一下人家是怎么做的。

                                                  页面 2 / 6



股识吧    www.gupiaozhishiba.com
 

五、我在上海，经营股票证券公司，怎么样高端客户营销。

我知道北京速达移动有一个产品是 金融业高端客户营销系统，很全

六、在证券公司怎么营销？

去百度文库，查看完整内容&gt；
内容来自用户：九黎玩家大客户营销技巧之大客户及大客户营销概述讲师：闫治民
课程大纲第一章大客户及大客户营销概述第二章质量型大客户的开发和沟通第三章
如何实现高效的项目谈判策略第四章招投标过程管理与项目成功实施第五章高绩效
的大客户关系管理实效策略第一章大客户与大客户营销概述-
什么是大客户?作为大客户至少包含以下元素之一：&nbsp；
(1)与本公司事实上存在大订单并至少有1-2年或更长期连续合约的，能带来相当大
的销售额或具有较大的销售潜力；
&nbsp；
(2)有大订单且是具有战略性意义的项目客户；
&nbsp；
(3)对于公司的生意或公司形象，在目前或将来有着重要影响的客户；
&nbsp；
(4)有较强的技术吸收和创新能力；
&nbsp；
(5)有较强的市场发展实力。
-大客户与消费品的客户差异-大客户订单的特征1、时间长2、干扰因素多3、客户
理性化4、决策结果影响大5、竞争激烈-大客户营销的特点1、竞争性日趋激烈2、
大客户自身日益成熟3、增值销售机会较多（案例：利乐）4、更重视与客户建立长
期的合作关系5、对销售代表的能力要求越来越高-大客户营销对营销人员的新要求
1、知识面要宽，知识层次要深2、高水平人际沟通技巧3、正确的态度4、良好的个
人素质10(5)5◆同类产品安装和使用情况-6拥有超强的智慧和应变能力下面是几种
常见的让步方式。
-

                                                  页面 3 / 6



股识吧    www.gupiaozhishiba.com
 

七、新产品上市如何在老客户中推广

在客户购买旧产品时以试用（试吃）品的方式让客户先了解新产品，这样就会降低
他（她）们排斥新产品的几率

八、证券公司怎样开展有效的营销工作？

一看你就是新加入这个行业吧。
那么我浅谈下对这个行业的理解。
这是一个非常诱人的暴利行业。
目前中国的证劵业务有几种。
一般是拿佣金。
或者代操为主。
&nbsp；
&nbsp；
&nbsp；
&nbsp；
碍于你刚加入这个行业那么公司对的要求就是拉客户。
就是开户。
我说的没错吧。
那行，怎么拉客户呢&nbsp；
&nbsp；
外面证券公司多吧？ 为什么给你做 同一个公司
都好几个IB，这个问题如果你搞清楚了，那么你就知道怎么做了，不懂可以追问我

九、如何做好客户营销！？

在对大客户营销的时候，银行的工作应该做到如下几点： 1、让客户100%满意 银
行在以前的市场竞争中，往往会形成一种以银行本身利益最大化为唯一目的的企业
文化，在这一思想指导下，许多银行为获利自觉不自觉地损害客户利益，而导致客
户的满意度和忠诚度很低。
而在大客户营销战略中，应该将大客户作为企业重要的资产，因而银行应当更加重
视客户满意、客户忠诚和客户保留，银行拥有了许多忠诚的客户后，再不断的升级
相关的服务，这样在客户得到了100%满意的同时银行也获得了很大的利润，真正
实现了客户和银行的双赢。
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2、个性化的营销策略 随着社会财富的不断积累，人们的消费观念已经从最初的追
求物美价廉的理性消费时代过渡到感情消费时代，感性消费时代最突出的一个特点
就是消费者在消费时更多地是在追求一种心灵的满足。
因此银行要想赢得更多的客户，必须要能够针对大客户的金融需求，提供个性化的
产品和服务，满足不同类型群体的需要。
3、细化大客户资料信息收集 国外银行业务流程中很重要的一步就是收集大客户基
本资料、定期汇总拜访记录了解的金融需求、分析其资产现状等，在此基础上详细
了解大客户需求，并与其共同确认财务目标，建立个性化投融资组合并实施计划，
最后还要进行绩效评估。
这一过程充分体现了对大客户的透彻了解及客户至上的双赢理念。
需要反思的是，我们的大客户档案很多时候还仅能被称为客户名址档案。
我们对大客户的经营情况、发展战略、重要人员的背景、爱好等是否做到了深入调
查了解？有没有根据大客户的收益来评价自身的工作成绩？对大客户营销难就难在
客户要求普遍较高，只有从细节入手，充分考虑客户各项问题，才有可能赢得机会
。
4、细化大客户的日常维护 内地银行重开发轻维护的现象普遍存在，对大客户目前
还缺乏更加新颖、富有吸引力的联谊手段。
因此，对大客户的日常维护工作，还需进一步细化。
通过建立互动的沟通平台，可以构筑双方相互沟通的平台，经常性地与大客户展开
研讨，可以有效地实现双方的互动。
5、细化大客户服务人员的选拔和培养 由于要为大客户提供专业的服务，银行高级
客户经理对服务年资、专业程度、个人背景等方面都有很高的要求。
以瑞士银行为例，在3000名应聘者中仅有33人被录取，被录取者普遍毕业于名牌大
学，平均有3-7年的工作经验。
录取后，还要对他们进行18个月的培训，每人培训成本达200万。
此后每年还要继续培训，使他们逐渐成为瑞士银行的投资顾问或投资产品专家。
目前，国内客户经理人员素质普遍较低，这在短期内难以根本扭转，但是可以从聘
用和培训方面加以改善。
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更多关于《上市公司客户群体如何营销》的文档...
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