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股票证券工作怎么样、证券公司工作怎么样-股识吧

一、去证券公司上班好吗？

我是07年进入的证券公司。
当时大学没毕业。
我实习去的。
去做的就是经纪人。
其实经纪人就是拉客户的。
说得好听的就是客户经理。
说说我第一天上班的情况吧。
我第一天上班的时候，有个师姐带我去的银行。
那时候我真的是什么都不懂。
连什么叫K线都不知道。
我第一天去的时候。
师姐叫我拿着一点折页去和银行里的客户打招呼。
那时候我哪会呢。
她又不示范。
我就只好硬着头皮去和别人说：您好！我是XX证券的公司的客户经理。
请问您炒股票吗？别人的回答很多都是没兴趣。
我后来没办法只好去银行外面发折页。
上面写上我的名字和电话，给别人。
有人拿也有人不拿的。
在那个时候我才明白我进去的时候我经理对我说的心态问题。
呵呵 你要是真去了 你就会明白的。
我告诉你去证券公司不是很好混。
有两个可能：一是过得很好，一年之后拿上万的月工资 二就是养不活自己。
证券公司讲究团队合作。
所以去一家好的公司 不如去一个好的团队
其实我很幸运的，我去的那个团队队长，人很好。
很优秀的一个队长。
我在他手里学到了很多东西。
可惜我不珍惜啊。
我离开了。
现在回想起来。
真的觉得很对不起经理啊！ 哥们 你要是去证券公司就要做好准备。
心里压力会很大的。
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抓好每个机遇，你就很有可能成功的。
再说说，一般证券公司的构成吧。
我去过几家券商。
多少明白一点。
一般进去先做客户经理，客户经理上面是区域经理。
在上面就是部门经理或运营总监。
再上面就是营业部老总了。
还有些券商会有，银行渠道经理，分析部门等。
还有就是开户柜台。
不过那个很少人愿意去。
因为一般是拿固定底薪的。
要女孩比较多。
至于财务部什么的，就和一般公司一样了。
财务，后勤啊，什么的。
一般都有。
你要是本科毕业呢。
建议你最好先做客户经理，了解证券市场，再往上走吧。
在客户经理这个职位上你能认识很多人。
这样能为你以后的房展做好准备啊。
就算你离开了证券这个行业，这也是你的人脉资源。
对你用帮助的。
哥们，我只能对你说“加油”只要你足够的努力的话，成功还是有希望滴！楼上有
人说有客源的好。
我告诉你，有客源是好。
但我见过做得好的客户经理全是外地人。
因为他们足够的努力。
因为没有客源，面临的压力要比有客源的大。
还有一点就是，你要明白，你进去的前三个月是很难养活自己的。
你要考虑一下这个因素。
要不就找个有底薪，提成低的也行

二、去证券公司上班好吗？

我是07年进入的证券公司。
当时大学没毕业。
我实习去的。
去做的就是经纪人。
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其实经纪人就是拉客户的。
说得好听的就是客户经理。
说说我第一天上班的情况吧。
我第一天上班的时候，有个师姐带我去的银行。
那时候我真的是什么都不懂。
连什么叫K线都不知道。
我第一天去的时候。
师姐叫我拿着一点折页去和银行里的客户打招呼。
那时候我哪会呢。
她又不示范。
我就只好硬着头皮去和别人说：您好！我是XX证券的公司的客户经理。
请问您炒股票吗？别人的回答很多都是没兴趣。
我后来没办法只好去银行外面发折页。
上面写上我的名字和电话，给别人。
有人拿也有人不拿的。
在那个时候我才明白我进去的时候我经理对我说的心态问题。
呵呵 你要是真去了 你就会明白的。
我告诉你去证券公司不是很好混。
有两个可能：一是过得很好，一年之后拿上万的月工资 二就是养不活自己。
证券公司讲究团队合作。
所以去一家好的公司 不如去一个好的团队
其实我很幸运的，我去的那个团队队长，人很好。
很优秀的一个队长。
我在他手里学到了很多东西。
可惜我不珍惜啊。
我离开了。
现在回想起来。
真的觉得很对不起经理啊！ 哥们 你要是去证券公司就要做好准备。
心里压力会很大的。
抓好每个机遇，你就很有可能成功的。
再说说，一般证券公司的构成吧。
我去过几家券商。
多少明白一点。
一般进去先做客户经理，客户经理上面是区域经理。
在上面就是部门经理或运营总监。
再上面就是营业部老总了。
还有些券商会有，银行渠道经理，分析部门等。
还有就是开户柜台。
不过那个很少人愿意去。
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因为一般是拿固定底薪的。
要女孩比较多。
至于财务部什么的，就和一般公司一样了。
财务，后勤啊，什么的。
一般都有。
你要是本科毕业呢。
建议你最好先做客户经理，了解证券市场，再往上走吧。
在客户经理这个职位上你能认识很多人。
这样能为你以后的房展做好准备啊。
就算你离开了证券这个行业，这也是你的人脉资源。
对你用帮助的。
哥们，我只能对你说“加油”只要你足够的努力的话，成功还是有希望滴！楼上有
人说有客源的好。
我告诉你，有客源是好。
但我见过做得好的客户经理全是外地人。
因为他们足够的努力。
因为没有客源，面临的压力要比有客源的大。
还有一点就是，你要明白，你进去的前三个月是很难养活自己的。
你要考虑一下这个因素。
要不就找个有底薪，提成低的也行

三、现在在证券公司上班怎么样。

不了解提问人的情况，这个问题不好回答。
首先，如果到证券公司营业部从事证券经纪人的工作，目前看不是太好做，但也不
是非常有难度，目前证券公司都在转型，拉客户从事股票交易已经不是主流，主流
是向客户推荐公司销售或者管理的产品。
其次，如果到证券公司总部从事其他证券相关业务，还是很有前途的。
毕竟我们国家资产证券化率还不高，证券公司仍属于朝阳行业，其创新能力和创新
空间仍然很大。
最后，当前证券市场非常低迷，从投资的角度看，反倒是机会了。

四、证券公司工作怎么样

                                                  页面 4 / 6



股识吧    www.gupiaozhishiba.com
 

要看证券公司的规模，还有要看岗位，规模大的证券公司如中信证券办公室人员的
工资待遇还是很不错的。
所以要考察清楚公司的背景再做选择。

五、证券公司一般工资多少

要看你在里面做什么工作了，如果是前台服务员那就只有2000到3000证券公司上班
！刚毕业的学生进去主要是在银行驻点，发现和寻找合适的客户，带客户回证券公
司开户，教导客户买卖股票或者基金。
开始3-6个月待遇一般每个月工资是1200-1800元，另外有提成。
如果你父母亲或者亲戚有买卖股票的，能帮你介绍一些客户。
发展空间大，但是要做2-3年后才能有感觉发展空间大，收入主要靠自己努力和勤
劳，不过很多人都不愿拿这么少的工资，60%的人在1年内离开这个工作。
证券公司的营销人员或者经理，工作2-3年，客户积累多了，收入才稳定或者增加
比较快。
不过要留意有些证券公司的政策。
比如国信证券和招商证券的营销制度是：A营销人员开发的客户，3年后收归公司
所有，到了3年A营销人员收入就马上减少很多。

六、现在从事证券方面的工作怎么样？

问清楚了，如果是做客服，为公司已经有的客户做客户服务工作，那压力不会像下
面几位说的那么大。
证券行业需要学的东西非常杂，而且在证券公司的营业部有大量的非科班出身的员
工，因为所有的东西都要重新去学。
所以如果招的真的是为存量客户做服务的，完全可以去试试。
如果是经纪人性质的（可能叫客户经理啊、理财顾问啊），为客户拉客户找资金的
，那多考虑考虑自己能不能适应销售的岗位。
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