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股票顾问如何找客户—理财顾问怎么找客户-股识吧

一、理财顾问怎么找客户

作为一名理财经理，最主要的任务就是通过自己学习到的一系列专业知识，来给客
户作资产配置，随着客户财富的不断提升，使业务收入不断增加。
前期的宣传工作先通过短信和LED栏告知客户，正在发售或将会发售什么产品，同
时让客户经理在营销新客户的同时可作为强有力的武器。
销售产品要坚定“我们的产品永远是最好的”，有了这个信念才能非常自信地去销
售每一个产品。
当然最重要的还是勤快，多打电话邀约客户。

二、证券理财顾问怎样拉客户？

应研究当地的市场结构及其特点，然后确定自己的目标市场，制定市场开发计划，
并有重点、有步骤地实施计划。
寻找潜在客户是建立客户关系资料库的必要步骤。
(I)建立潜在客户资料库。
根据证券投资需要、证券投资能力等因素分析寻找潜在的客户，客户可以是机构客
户也可以是个人客户。
建立资料可需要长时间的积累和联络。
(2)收集相关资料建立客户档案库。
这是了解客户的必要步骤，可在建立客户资料库时同时搜集。
主要内容应该包括：姓名、年龄、住址、电话、学历、工作单位、月收入、兴趣爱
好等基本信息，但是由于涉及到隐私故搜集起来较困难，还应做好保密工作。
(3)对资料进行分类整理，制定开发计划。
对收集到的资料进行系统整理，建立分类档案，确定潜在客户，对潜在客户制定开
发计划。
客户开发计划应主要包括以F内容： ①目标设定。
要设定市场开发的短期目标和长期目标。
②选定对象。
选择具体的客户对象实施计划。
③行程安排。
行程的安排要有详尽的计划，根据需要确定详尽程度。
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④计划的检讨与修订。
依据开发客户的实际情况对原计划进行修改。
(4)取得联系，建立信任，建立直接接触关系。
只有建立正常的联系并且取得客户的信任，才有可能深入接触。
这时要注意经纪人自身形象的传递，既要有道德还要有真才实学。
(5)筛选客户。
去除那些不适合发展的对象，可以根据基本资料进行初步判断，也可经过一定的接
触后根据对象的态度和实际情况决定是否开发该客户。
筛选客户可以采用评级机制，对评级后的客户进行计算机化管理。

三、怎样寻找证券客户？？

到问问里找呀

四、证券经纪人怎么找客户？

找客户有多种方式，在这里班门弄斧了。
1、通过在银行设点，来银行办理业务的客户是一群不错的潜在力量 2、在各大超
市（地方的超市，因为像沃尔玛、家乐福一般不做这种合作）设点，给光顾超市的
顾客做宣传 3、在网上找客户，通过QQ等方式也是不错的选择。
但是证券公司原则上是不允许通过QQ联系客户的
另外，现在很多客户非常看重佣金的，你的方式可能有点问题。
如果你的佣金低，是一个不错的公司

五、股票投顾公司是怎么找到客户资源？

可以在网站上做引流推广或者找到相应渠道宣传

六、如何更快的寻找股票客户？
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找股票客户无外乎3种途径第一行销第二电销第三直销任何一个途径，只要执着，
都能成功，但前提是先给自己做规划，先给自己做好销售前的培训工作，磨刀不误
砍柴工！祝你顺利
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