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炒股如何拉客户——做股票经纪人如何拉到客户啊-
股识吧

一、做股票经纪人如何拉到客户啊

1、股票经纪人工作内容和作为公司正式员工的客户经理一样。
提成和正式员工一样，但是没有任何保障，不享受最低工资标准，没有五险一金。
要想拉到客户，可以从以下几个方面入手（1）每天在上班前先看一下，中国证券
报，上海证券报，证券时报，也可以到相关的证券网站上去查询一下.（2）到公司
后，要看一下国内的每日晨会内容，如中金，申万，招商，中信，成都建投等多家
的每日晨会.（3）关注一下自己股票池里面是否有相关信息的公布.（4）给客户做
出操作计划，同时也要介绍一下周边股市的情况。
（5）盘中一直关注股票池的异动情况，尤其是你客户的股票，好好利用股票短信
预警这个功能为你的客户做好预警提示。
（6）查一下投资策划与个股研究报告.（7）收盘做功课，总结今日盘面的特点，
可多可少内容，找出一些形态较好的个股，然后再查相关的基本面资料.（8）每天
强迫自己写一份投资建议书送给客户，模仿研究所的正规模式.力求实用，不求表
面的格式，尽量要结合基本面与技术面分析。
2、股票经纪人的职责是在证券交易中，代理客户买卖证券，从事中介业务。
这就是说，在证券交易中，广大的股票投资人相互之间不是直接买卖证券的，而是
通过股票经纪人来买卖证券的。
股票经纪人作为买卖双方的中介人，是这样代理客户买卖证券的：它询问证券买卖
双方的买价和卖价，按照客户的委托，如实地向证券交易所报入客户指令，通过证
券交易所，在买价和卖价一致时，促成双方证券买卖的成交，并向双方收取交易手
续费（佣金）。

二、如何拉客户炒股

用赚钱效应引诱，和经济危机威胁。

三、股票经纪人怎么拉客户
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其实拉客一词是不对的，因该是以热诚的态度对待你的工作，研究顾客的心理特征
。
介绍你所在公司的特点，费率、佣金、股票基础培训等方面的信息。
感动顾客。
千万记住顾客是上帝，没有了顾客你就一无所有。
以真诚的心换取顾客的信任。
建议：学习营销心理学。

四、证券经纪人如何拉客户？

哈哈，兄弟您可以找一些在财经公司、股票软件公司的中层管理去谈的，你给他点
油水，然后叫他拉他们公司的人去你那开户啊。
。
一般在那上班的大多 都做股票。
。
兄弟一定要采纳我哦，我就是这么做的。
。
哈哈

五、股票业务员怎么拉客户

您是业务员还是股民呢？业务员想要挖掘客户，打铁还得自身硬，靠公司活动那点
水平开户完全维护不了高净值客户的，不知不觉客户就流失了。
只有自己对市场预判水准有所提高了，对经济宏观面，政策等有所了解，对股票基
本分析不说很准，至少要不太离谱，客户才会紧随其后。

六、证券业务员怎么拉客户

天道酬勤，你说的那些都没什么大用，关键是你给客户能带来利益不。
要不断的学习，永远比你的客户精通业务。
现在都是免费开户，从认识的人开始说服。

                                                  页面 2 / 3



股识吧    www.gupiaozhishiba.com
 

参考文档

下载：炒股如何拉客户.pdf
《核酸检测股票能涨多久》
《股票多久能买能卖》
《股票成交量多久一次》
《法院裁定合并重组后股票多久停牌》
《股票大盘闭仓一次多久时间》
下载：炒股如何拉客户.doc
更多关于《炒股如何拉客户》的文档...

  
声明：
本文来自网络，不代表
【股识吧】立场，转载请注明出处：
https://www.gupiaozhishiba.com/book/36188457.html

Powered by TCPDF (www.tcpdf.org)

                                                  页面 3 / 3

/neirong/TCPDF/examples/output.php?c=/book/36188457.html&n=炒股如何拉客户.pdf
/subject/9454.html
/book/9716.html
/store/9825.html
/book/9916.html
/subject/9939.html
/neirong/TCPDF/examples/output.php?c=/book/36188457.html&n=炒股如何拉客户.doc
https://www.baidu.com/s?wd=%E7%82%92%E8%82%A1%E5%A6%82%E4%BD%95%E6%8B%89%E5%AE%A2%E6%88%B7
https://www.gupiaozhishiba.com/book/36188457.html
http://www.tcpdf.org

