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股票如何预约要约⋯如何理解“预受要约股份的数量超过
预定收购数量时，收购人应当按照同等比例收购预受要约
的股份”。-股识吧

一、如何理解“预受要约股份的数量超过预定收购数量时，收购
人应当按照同等比例收购预受要约的股份”。

展开全部《上市公司收购办理办法》规定：第四十三条 收购期限届满，发出部分
要约的收购人应当按照收购要约约定的条件购买被收购公司股东预受的股份，预受
要约股份的数量超过预定收购数量时，收购人应当按照同等比例收购预受要约的股
份；
所以，这个“预受股东”，就是指同意接受收购要约的股东；
“预受要约股份”，就是指同意接受收购要约的股东要出售的股份。
比如：投资者甲想收购800股（拟收购），但是被收购公司的所有的股东想卖给他
的是1000股（预受要约股份），那么此时甲只能够按照80％的比例收购的，如果其
中一个股东乙想卖给其100股的话，此时甲只需要购买其100×80％＝80股即可。
可见，预定收购的股份是800股，被收购公司股东承诺出售的股份数额是1000股，
此时收购人就按照比例进行收购，该比例是：800/1000=80%。

二、邀约客户有什么技巧？

邀约原则 时机成熟才邀请。
对于没进行预热或者预热温度不够的,就不要邀请,因为邀请了很难成交。
一旦第一次不能成交,你第二次再邀请时就会非常困难,你就将失去这名顾客,这对于
公司和销售员来说,都将是一个莫大的损失,等于是在浪费自己的辛勤劳动和顾客资
源。
现在有不少企业急功近利,甚至没有一次预热,有档案就邀约,约来就“卖货”,其结果
是销售效果极差。
按计划邀请原则会议销售,需要的是一种热烈、有序而可控的环境,只有达到一种会
议要求的最佳状况才能使会议成功,产生出你所期望的销售效果。
参加联谊会的人数,是根据场地、器械、人员安排、会议内容等综合因素来确定的,
并且各个环节是紧密相联的。
因此,每次会议所邀请的顾客数量都是严格控制的,不按计划邀请,就会使会议出现冷

                                                  页面 1 / 6



股识吧    gupiaozhishiba.com
 

场或者混乱,造成整场会议的失败。
邀约流程1.确定被邀准顾客名单和人数。
2.会前2~3天与顾客进行电话沟通。
3.确定他们是否有时间参加。
4.确认能参加后,约定时间。
5.会前一天电话提示。
从以上流程中我们可以看出,电话邀约不仅是铺垫,而且还是会前最后一刻的到会确
定。
它是邀约确定的最后一把锁,会议管理部门将根据电话的最后确定人数对会议进行
精确的安排,减少浪费,同时做到会议井井有条。
邀约对象1.新、老、忠诚顾客比例为5∶2∶1。
2.每位顾客患病种类不要多于三种。
3.如有可能要有两位女性顾客(最好是忠诚顾客或老顾客)。
4.顾客层次要能保证彼此沟通顺畅。
5.除忠诚顾客外,至少保证有两位顾客确定购买产品。
6.没有视听障碍。
7.对产品和公司没有不良反应。

三、002060

002060 粤水电，后市趋势向上！震荡上行走势！请你高抛低吸操作！祝你好运！

四、如何打邀约电话？

1、预受要约，是指在采用要约收购方式对上市公司的股票进行收购时，由目标上
市公司的股东向收购人发出的准备承诺的意思表示。
2、所谓预受，其实质乃为受约股东准备承诺的意思表示，它可以在要约收购结束
日之前随时被受约股东所撤回，只有当其未被撤回时才最终构成有效的承诺。
故预受对于受约股东而言，并非直接地发生法律效力，此为法律对受约股东加以保
护的制度之一。
但对收购要约人而言，预受却构成有效的接受，收购要约人不得以其要约未经最终
有效承诺因而未被接受为由主张要约的变更或撤回等。
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五、如何邀约客户

产品说明会在保险销售中发挥的作用和意义不言自明，但怎样去邀约客户参加产品
说明会，对很多营销员来说还是一个话题。
首先，应该明确一个观点：不是所有的产品说明会都适合于你的客户，也不是任何
客户都可邀约参加产品说明会。
客户的邀约要考虑到产品说明会的主题是否适合、邀约客户的时机是否合适等因素
。
第二，客户邀约可通过电话方式进行，省时省力。
例如，你可以这样拨打电话： “喂，××吗？您好，我是××，有打扰您吗？×
月×日，在××大酒店，公司将邀请一位非常有名的‘家庭理财’专家作一场报告
，我特别为您订了门票并邀请您参加，时间是下午2∶00，您提前安排一下时间，
好吗？到时我去接您，陪您一起过去。
再见！” 电话邀约的不足之处是成功率较低，所以最佳的方式是当面邀约。
当面邀约可通过邀请函作为见面的借口，一份精美的邀请函，加之对产品说明会的
推介，客户往往是盛情难却。
然而，把客户邀约到产品说明会现场不是我们的目的，我们的目的在于让客户通过
产品说明会感受公司的实力和服务，加深对保险和保险产品的理解，进而做出购买
的决定。
所以，在邀约之前，一定要先明确邀约的目的。
目的不明确，就可能达不到期望的效果。
如果以服务为目的，邀约及跟进动作就尽量不要表现出功利性；
如果以强化促成为目的，则在邀约之前最好做产品销售的铺垫。
你可以在向客户呈现了保险建议，但客户还不能马上做出购买决定时发出邀请： 
“保险本身就是理财，为孩子存钱、为自己退休存钱是早晚的事，我建议您在购买
之前，不妨抽出一两个小时去听听专家的建议，如何？后天，在××大酒店，我们
公司将邀请一位非常有名的‘家庭理财’专家作报告，我会为您订一张门票并邀请
您参加，时间是下午2∶00，到时我来接您，不见不散！”
跟多关于这方面的书籍可以去四川商情看看

六、如何预约鄂武商股票

正常买卖，网上买就可以，大宗交易到交易所申请预约，达到要约红线的，要按照
法定程序提前发出收购要约 。
。
。
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七、采取要约收购需要在法律上注意什么

一、可自愿要约收购。
二、必须要约收购的情况：通过证券交易所的证券交易，持有上市公司股份达该公
司已发行股份30%时，如继续增持应要约收购。
三、其他注意事项：(一)预定收购股份比例不得低于该上市公司已发行股份的5%。
(二)支付形式：1、应以现金支付收购价款的情况：(1)为终止上市公司上市地位而
发出全面要约的。
(2)向中国证监会提出申请但未取得豁免而发出全面要约的。
以现金支付收购价款的，应在作出要约收购提示性公告的同时，将不少于收购价款
总额的20%作为履约保证金存入证券登记结算机构指定银行。
2、以依法可转让的证券支付收购价款的，应同时提供现金方式供被收购公司股东
选择。
以证券支付收购价款的，应提供该证券发行人近3年经审计财务会计报告、证券估
值报告，并配合被收购公司聘请的独立财务顾问尽职调查工作。
(四)收购价格：1、同一种类股票要约价格，不低于要约收购提示性公告日前6个月
内收购人取得该种股票所支付的最高价格。
2、要约价格低于提示性公告日前30个交易日该种股票每日加权平均价格的算术平
均值的，财务顾问应就该种股票前6个月的交易情况进行分析，说明是否存在股价
被操纵、收购人是否有未披露的一致行动人、收购人前6个月取得公司股份是否存
在其他支付安排、要约价格的合理性等。
(五)收购期间：除非出现竞争要约，否则不少于30日且不超过60日；
在收购要约约定的承诺期限内，收购人不得撤销其收购要约。
(六)收购人在特定期间的不作为义务：1、作出公告后至收购期限届满前，不得卖
出被收购公司的股票，也不得采取要约规定以外的形式和超出要约的条件买入被收
购公司的股票。
2、收购要约期限届满前15日内，除非出现竞争要约，不得变更收购要约。

八、长城证券如何进行要约操作

你好，您是指开户预约吗？联系理财经理即可
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九、如何邀约客户

产品说明会在保险销售中发挥的作用和意义不言自明，但怎样去邀约客户参加产品
说明会，对很多营销员来说还是一个话题。
首先，应该明确一个观点：不是所有的产品说明会都适合于你的客户，也不是任何
客户都可邀约参加产品说明会。
客户的邀约要考虑到产品说明会的主题是否适合、邀约客户的时机是否合适等因素
。
第二，客户邀约可通过电话方式进行，省时省力。
例如，你可以这样拨打电话： “喂，××吗？您好，我是××，有打扰您吗？×
月×日，在××大酒店，公司将邀请一位非常有名的‘家庭理财’专家作一场报告
，我特别为您订了门票并邀请您参加，时间是下午2∶00，您提前安排一下时间，
好吗？到时我去接您，陪您一起过去。
再见！” 电话邀约的不足之处是成功率较低，所以最佳的方式是当面邀约。
当面邀约可通过邀请函作为见面的借口，一份精美的邀请函，加之对产品说明会的
推介，客户往往是盛情难却。
然而，把客户邀约到产品说明会现场不是我们的目的，我们的目的在于让客户通过
产品说明会感受公司的实力和服务，加深对保险和保险产品的理解，进而做出购买
的决定。
所以，在邀约之前，一定要先明确邀约的目的。
目的不明确，就可能达不到期望的效果。
如果以服务为目的，邀约及跟进动作就尽量不要表现出功利性；
如果以强化促成为目的，则在邀约之前最好做产品销售的铺垫。
你可以在向客户呈现了保险建议，但客户还不能马上做出购买决定时发出邀请： 
“保险本身就是理财，为孩子存钱、为自己退休存钱是早晚的事，我建议您在购买
之前，不妨抽出一两个小时去听听专家的建议，如何？后天，在××大酒店，我们
公司将邀请一位非常有名的‘家庭理财’专家作报告，我会为您订一张门票并邀请
您参加，时间是下午2∶00，到时我来接您，不见不散！”
跟多关于这方面的书籍可以去四川商情看看
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