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上市公司业务员怎么样——在公司做业务员和在公司做股
票交易员哪个更费脑子？-股识吧

一、在公司做业务员和在公司做股票交易员哪个更费脑子？

其实都费脑子。
业务员不但要做业绩，还要会股票的基本面知识，看盘，分析等等。
交易员最起码不用担心业绩这方面，但是专业方面的知识要懂的更多，甚至需要长
时间盯盘。
我在这个行业差不多十年了，最开始就是业务出身，现在是公司经理。
让我选，我宁做业务，不做交易员。
太枯燥了，其实这个主要看个人性格，脑子活跃，沟通能力强，做业务员轻松。
能坐得住，喜欢钻研的，做交易员适合。
没有哪个更累，只有哪个更适合。

二、新三板业务员是诈骗吗

展开全部风险1：公司虚假，跑路，一般这类承若上市的企业都是一些纯原始公司
，好的进行过股改，不好的连股改都未完成。
风险2：兑付失败，说好的利息给不出，比P2P还坑，P2P很多都是月付利息，股权
是年付。
风险3：基金假的，企业假的。
PS：都是同行，别闹，有问题直接问就好了。

三、去小证券公司做业务员前景如何？

我毕业的时候也曾参加了这样的工作，一开始没想太多，因为自己觉得才毕业，没
有做多久我就不做了，因为我觉得打电话来邀请客户，不管怎么样"(赚或者不赚)
，心里总是不舒服，市场是牛市，总是赔的少赚的多，是熊市的话，那就不好说了
，你说是不是，总之我个人感到这个不能做为一生的事业的.给你的建议就是去证
券公司先作个小点的内勤或者是银证通之类的都可以，漫漫年数多了，自然就会好

                                                  页面 1 / 3



股识吧    www.gupiaozhishiba.com
 

的.最后告诉你(希望你别生气)，你所说的"小证券公司"根本不是什么证券公司，应
该给它定位叫做"中介或者是咨询理财公司"呵呵 希望你能采纳吧

四、公司转型后的第一个业务员怎么样，有市场么？

兄弟：恭喜你！潜力无限！ 公司能够生存或者是产生，必然是有需求的，产品肯
定有市场，就像是一个处女地，任你开发。
没经验不要紧，你所从事的行业肯定不止你们一家公司，会有有经验的销售从业人
士，你可以虚心请教；
你的老板就是最专业的销售人士，对你他不会保留的，好好找你的老板、上司请教
；
你的客户就是最好的市场调研员和最专业的业务员，以诚心去打动他（搞定一两个
就足够了），他和你之间不存在利益冲突（他从事的销售和你从事的不是一个层面
，放心只要打动他，他会是你很好的老师，）同时他也会明白和你搞好关系对他也
很大利益的。
刚毕业，无论干什么都是从零开始，从事销售可以讲前途无限，社会上很多老板都
是从业务员开始的，况且，“待遇可以接受”。
好好干，要有耐心，可能一年之内你感觉不如意，只要肯坚持、并持之以恒的开拓
市场，真的是前途无限。
祝你成功！

五、证券公司做业务员对自己以后的发展怎么样？

首先考虑自己适合不适合做这类销售工作，如果做的好前景一样是很好的，如果不
适应那么这个行业的淘汰率是很高的
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