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股票期货网络推广怎么推|股票广告推广可以在哪个渠道
推-股识吧

一、股票广告推广可以在哪个渠道推

竞价，软文推广，头条推广，视频广告推广，朋友圈推广，卫星小程序推广等等

二、股票推广，股票推广一般跑哪些平台广告效果好

推荐你SEMtime（上海）网络推广公司SEMtime传播理念:由创意拉动效应，效应产
生效益。
互动营销才能更好的为企业和品牌信息进行传播；
SEMtime调研策划:分析企业/品牌的互联网传播现状,锁定企业与目标受众的社会化
网络触点,为企业制定精准有效的互联网营销策略；
SEMtime服务:搜索引擎优化、网络营销推广、事件炒作、口碑营销、危机公关等。
网址：SEMtime COM百度下SEMtime看看股票百科。

三、现货白银在网络上推广内容怎么样编辑才有吸引力?

现货白银还是少做为好，大多数都是地方小交易所，没有保障的。
想做贵金属还是选择白银，黄金期货吧，期货最正规，监管严，和股市一样正规，
合法。
手续费比现货白银便宜很多，而且还有其它商品期货品种。
白银现货手续费收你7个点，简单是白送钱给那些代理商，这么黑的手续费，不明
白为什么还那么多人去做。

四、如何向证券之类的人推销期货？

将期货的操作优势与股票进行对比，相比股票而言，期货收益更大，同时操作更为
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的灵活，可把握更多的赢利空间，期货交易灵活便捷，股票是T+1，传统交易机制
，交易迟缓，期货与（大宗农产品现货）为T+0 赢利模式不同，期货和（大宗商品
现货）是双向交易，上涨做多，下跌做空，股票是单向交易，只有股票上涨才能获
利，期货与（大宗农产品现货）也是双向交易，交易的保证金不同，期货是按10%
的保证金制度进行，（大宗商品的保证金为20%）价格波动理性，风险适中，可提
高资金利使用率，股票是100%，资金利用率低，风险适中，资金安全性不同，大
宗商品、股票与期货都是交由银行进行第三方监管，资金安全透明，适宜参与客户
不同，大宗商品门槛低，适合大众客户投资参与，股票门槛虽低，但收益慢，大势
难以把握，期货门槛高，价格波动空间大，投资者较难把握 收益率不同，大宗商
品投资机会大，有限资金可以获取较大收益，股票投资机会有限，熊市行情中很少
有人获利，期货收益大，风险也大，每个投资者应选择适合自己的投资理财产品，
据自身的情况而定，风险承受能力强的投资者可以考虑期货投资，相对赢利稳定，
易把握趋势，操作灵活性的，投入资金小的客户，可以选择大宗农产品现货投资！
！

五、我的股票资源网站怎么推广才能迅速提升人气？

搜索引擎优化是一个途径，不过见效慢，建议采用QQ群，论坛，社区营销！搞个
互动交流版块，股票类的网站人气如果聚集起来很快的！要有耐心，还有就是文笔
要好，内容为王，如果你的网站内容很有价值，很容易提高人气的！
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