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股票经纪人怎么接待客户！在证券公司里做证券经纪人，
或者基金，该如何拉到客户？-股识吧

一、谁能告诉我证券公司经纪人应该如何做营销做客户啊。。。
。。

其一：自身专业水平较硬，能帮人解决疑惑，难题。
其二：佣金，一个不变的话题。
其三：能说会道，能与客户交朋友。
其四：每逢节假日打电话问候下，过节礼品不可少。
做到这四点就差不多了。

二、股票经纪人怎么拉客户

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。

三、在证券公司里做证券经纪人，或者基金，该如何拉到客户？

兄弟！弃暗投明吧！ 缴械投降吧！放弃吧！
整天拿着微薄的工资，听着创富的神话，一直生活在梦里啊！！！ 我们这里的银
行信用卡的推销员，他们喜欢去两个地方，一个是投资公司，一个是证券公司的客
户经理！！！ 建议兄弟还是干实业吧！
实业不比金融差，就像是农村不比城市差一样， 金融的饭碗越吃越瘦，而且客户
经理什么情况你也知道，我曾经怀揣梦想，但是却黯然伤神的离开，
现实不是我想象的那样，兴趣也不能当做职业！！ 我现在干新型建材的技术，五
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险一金的，工资也已经稳步的提高了，工作也稳定！！
我原来听过一句话“我是农民我自豪” 我现在想说“我干实业我自豪”

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、证券经纪人怎么开发客户？

六、证券经纪人在银行驻点怎么和客户聊，如何切入

展开全部一般是你驻点的时候就玩股票，他们有人就会上来询问，你就用专业点的
知识给他讲解下，不一定要他马上转户，先和他套近乎 加QQ

七、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。
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八、证券经纪人怎么开发客户？

证券经纪人怎么开发客户?这个问题一定是所有证券经纪人以及销售性质的朋友都
会思考的问题。
其实，做个有业绩的经纪人，无非是搞定两个核心问题：找到客户和转化客户。
首先我们说说如何找到客户。
最古老传统的渠道就是，从开发身边熟人圈子开始如同事、朋友和亲戚，再通过他
们转介绍，延伸获取更多的客户资源。
而陌生群体的开发，对于身处互联网时代的经纪人，真的有挺多机会的，你可以加
入一些股友的QQ群、微信群，以及股友活跃的网站社区，如股吧、百度贴吧等等
。
有了客户渠道，那么我们如何取得他们的信任，转化为我们的客户?我总结了几点
。
第一，良好的服务形象和沟通技巧。
经纪人是一份需经常和客户见面和交流的工作，因此端庄正式的服饰形象很重要，
第一眼让客户视觉舒服和感觉靠谱，人家才愿继续跟你聊。
而沟通技巧就是懂得说重点，也容易悟到别人的意思，大家的时间都挺宝贵的。
第二，要有社交的习惯。
平时多参与同学、同乡聚会，以及高端些内研讨会等，扩展自己的圈子和人脉，身
边的人都是我们的潜在资源。
第三，尤其关键，就是专业知识要过关，对市场趋势要足够敏觉，能给客户带来实
际帮助。
所以，经纪人一定要不断的积累和学习。
有些证券公司在业务培训、营销支持这块还是很到位的，像一创的经纪人学习和从
业平台终极理财师APP，定期有客户管理、技能培训、学习交流等在线课程，内容
都挺实用的。
当你拥有了过人的专业本领，那就是客户主动找上门的时候了。
很多经纪人都有这样的想法，觉得给出低佣金就是拓客的根本，然而这样的想法显
然太短视了。
提供良好的财富增值环境，为客户的资产负责，服务用心专业，才是经纪人走得远
的资本。

九、证券经纪人怎么向客户讲解股票

首先确定客户类别，然后在接待客户之前对客户性格，风险承受能力，资金规模，
做出相近的分析报告。
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个人建议最好在采集到信息之前对客户入市资金有个大概的了解，打算投入多少，
最多能承受多大的亏损。
正常接待中客户会首先发问，针对客户发问开始回答。
建议从风险分析方面入手，大盘风险政策风险，交易系统风险，和客户一起探讨他
的入市资金何种性质以及何种使用期限。
下一步在你准备的股票池中挑选适合的股票推荐给他，然后给他讲解你推荐的股票
组合的投资风格，风险等级，收益概况。
后边的就自我发挥吧，记住经常提示客户风险管理。
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