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股票借款行话叫什么|银行客户经理，跪求-股识吧

一、有2000元，如果做投资的话，一年之内最多能盈利多少。

前面水深莫测，又不懂水性，但是逼不得已，叫人一定要往里面跳，现学游泳，只
能看你的悟性及本事了，比如现如今的股市：初入江湖，先买本相关的书看看，了
解一下基本的情况，基本的行话得先知道，了解后，多去听听那些股评，虽然不见
得准，但是你听的目的不是根据他们的意见去做投资，而是长经验，去观察他们说
的那只股的情况。
起先跟踪一只股就行了，以后多了，再多几只。
等到你觉得，有点感觉了，就可以入水试试了。
2000元，就权当学费也值了。
说不定你是天才。
长线--看中一只有潜力的股，在较低价位买进后，就像存银行一样，长期持有。
短线--快进快出

二、创业融资时，投资人会问哪些刁钻问题

如果创业者能完美地给出这八个问题的答案，那离融资成功就不远了。
拿到融资对一个企业来说是发展的里程碑，创业者在寻找融资的时候经常会被投资
者问的哑口无言，有些问题是创业者没有考虑到的，而有些问题则自指公司的软肋
。
下面是创业者最不愿意投资人提的八个问题，也是创业公司面临的棘手问题。
如果创业者能完美地给出这八个问题的答案，那离融资成功就不远了。
1.你公司现在的烧钱率情况，有什么备选计划
烧钱率是投资者的行话，意思是公司花钱的速度。
投资者问这个问题主要想了解公司要过多长时间才能达到收支平衡，公司在没资金
的情况下可以撑多久。
2.公司之前的融资情况
投资人问这个问题的目的是确定创业公司的实力，包括现有资产和人力资产。
并且了解公司之前的融资流程和公司业务的稳定程度。
3.介绍下公司的发展历史
如果你公司已经成立五年了，现在仍是初创阶段，团队仍是原来那个。
投资人可能会质疑你的团队，几年间事事难料，你一边要回顾公司艰难的发展史，
一边要给投资人合理的解释。
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4.创始人是怎么处理和创业团队关系的
一般来讲，最聪明的人总是最反常的，就像乔布斯一样。
在公司的日常管理中，产生摩擦是正常不过的，如日常冲突、缺乏沟通、相互不尊
重。
就是这样的团队小摩擦就会导致融资的失败。
也许作为创始人，你不会把这些信息透露给投资人，但投资人会和团队里的其他成
员聊。
5.你能为我带来多大的收益 投资初创公司会冒很大的风险。
所以潜在的回报率越大，对他们的吸引力就越大。
作为投资者，他们要的投资回报率一般会超过最初投资额的十倍，这个对一个初创
公司来说是一个很大的挑战，何况投资回报率也没有可衡量的标准。
6.公司外部董事会成员是谁 外部董事会成员即你公司的顾问，他应该是资深的行业
人士，可以在本行业为公司扩展业务，对公司的发展起重大帮助的人士。
如果你的答案是资助你的家人或朋友，那融资很有可能没戏。
7.你的产品有消费者吗??我可以和他们聊聊吗?? 这里所说的消费者不是产品使用者
，也不是测试版本的用户，而是付费用户，并且对公司的产品满意度较高。
8.你公司的知识产权情况 临时专利和未批准专利的持续竞争力都不强，在这种情况
下，如何让投资人信任你的产品是值得思考的问题。

三、我想买一千万的银行理财基金，请问收益和风险怎么样

日常生活中，我们经常见银行里推出各种理财产品，由于银行自带“安全”光环，
这让不少人对这些产品深信不疑，但话又说回来，购买理财产品本身就是一种投资
行为，既然是投资就肯定会有风险，这就好像在医院你也可能打到假疫苗一样，那
么，银行理财产品的风险在哪呢？风险一：代销or自发银行理财产品的来源无外乎
分为两类：代理销售和自己发行。
单纯说这两类理财产品本身，风险无非就是收益多少的问题，但如果是前者，银行
作为渠道商，一旦产品出现问题，银行是不会为此负责的，而银行工作人员利用投
资者对银行的信任，卖不属于银行自己的理财产品，并从中获得高额的佣金提成的
现象，行话叫“飞单”，这是个人行为，所以不要以为是在银行买的理财产品，银
行就要为你兜底。
说到这里不得不提一下，如何辨别自发和代销理财产品，首先要看理财产品的登记
编码，银行自发理财产品说明书上的登记编码一般是以大写字母“C”开头的14或
15位编码，可以通过中国理财网查询该登记编码，如果没有则不是银行自发产品，
其次要看理财产品的管理人是否是银行，观察理财产品的发行方是否是银行，有无
银行公章等等。
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风险二：保本or非保本银行自营的理财产品，分为保本和非保本两种类型，按照收
益还可以细分为这三大类：保证收益类：保证本金和收益；
保本浮动收益类：保证本金但不保证收益；
非保本浮动收益类产品：既不保证本金也不保证收益。
别高兴，保本型的理财产品实际上也没有那么美好，资管新规出来，银行理财逐渐
要打破刚兑，往净值化的方向发展，最后产品赚多少亏多少还是由投资人承担，防
范这类风险就需要投资人在购买理财产品时看清楚自己的理财产品说明书，了解清
楚自己购买的理财产品属于哪一种类型。
风险三：预期收益率or实际收益率这两者有本质上的区别，预期收益率是一个理论
上的预估值，实际收益率是要通过实际到手有多少钱来计算，银行理财产品说明书
上标明的预期收益率不符合投资人的期望的话，投资人就会觉得被坑了，所以，在
购买银行理财产品的时候要详细了解是否还有其他费用，并通过结合预期收益率、
手续费率、托管费率等，大致判断出自己的实际收益率，再去考虑是否要选择该理
财产品，这样就能避免因为预期收益率和实际收益率的不一致产生收益损失风险。
银行理财产品看起来带着银行的光环，但其实只要是投资理财，都不能只看表面的
光鲜，这就像投资P2P不能只看标签一样，我们更应该做的就

四、银行客户经理，跪求

要学客户经理的东西，说实在的，很多，又很少。
说多呢，客户经理也分很多种，有做信贷的，理财的，负债的等等等等。
工作方向不同，要学的东西也不同说少呢，你要有客户资源，那么做负债业务客户
经理，只要能拉到存款，其他什么都不会也没关系。
如果做信贷，那么多听多看前辈是怎么做的。
说白了，就一套操作流程，大家都这么做，至于为什么要这么做，你问了他们他们
也不知道。
如果做理财，那要学的就是怎么忽悠。
你要理财能赚钱，早自己一边理去了，还蹲在银行拿那点工资。
所以不需要郁闷的，如果你是为了银行面试，那么你首先就要知道你要面试的是什
么样子的客户经理。
如果是理财的，那么读点理财方面的书籍，千万不要去看什么股票基金什么的，理
财就是推销银行产品，所以去看看怎么营销金融产品的书，金融理财师的教程，或
者国际金融理财师的教程，基本上就问你这个。
如果做信贷的，那找找你要面试的那个行的信贷管理资料，基本上考信贷规章制度
。
实习的时候，做事情一定要主动。
要主动去发现事情做，而不是要别人叫你做你才做，那样别人就会觉得你懒，没花
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头。
好好努力，多学学人家怎么跟客户打交道的，能让你在边上看他跟别人打交道，听
他说些什么话，已经是在教你了。
不要浪费了机会。

五、单位要融资上市 准备回购员工手里的股份 该不该卖股份?

如果确认上市成功，那升值最少好几倍，多则10几倍，如果上市失败，你起码获得
了一定的收益，如果你不愿意承担风险，单位愿意回购，价格适中可以考虑出售。
所以不管你怎么选择，收益和风险是成正比的，交易也是公平的，你也可以不承担
风险见好就收，或者等公司上市获取更大利润，当然万一没有上市成功，在想出售
股份，价格肯定没有现在高。
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