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如何做好股票营销工作__怎么能做好股票业务-股识吧

一、怎么样 做好股票？？？

上面的大师从微观的弹性需求上分析的股价的变化。
（短线盈利）本人赞成但需补充，还要从宏观的经济市场来加以考虑，（以长线来
实现股价的盈利）所谓宏观经济市场，首先问主要详细的了解宏观大市场的基本情
况，在选好行业后就可更详细的分析上市公司的财务报表以此确定公司体质，增长
性，财务状况，经营成果，与其他法人的直属关系，最高领导层（董事会）的经营
策略等。

二、如何做好证券营销工作？

把销售业务做好要具备以下几点：1、了解产品自身，只有对产品了如指掌，才能
针对性的满足客户需求，制定合理的服务方案2、了解竞争对手，差异化营销。
一方面不断改善自己的产品与服务，另一方面提出更合理的解决方案。
3、了解客户需求，个性化营销。
根据客户需求制定个性化服务方案，使用成本才是客户的最终成本，所以更适合的
方式直接决定了客户满意度。
4、做好客户关系，关系营销

三、如何做好证券营销工作？

掌握证券营销技巧，对于不同的客户采取不同的服务策略，方法如下：一、核心客
户 特点： 个性化服务组合： 1、咨询服务——提供专家级的及时咨询服务，按时
提供投资策略报告，客户自选的专项课题研究等
2、特殊信息服务——与研究、投行部门的信息共享 3、投资品种的特别服务——
国债、B股、开放式基金、企业债券等优惠分销或战略投资机会
4、资金服务——全国各大城市间的头寸调整 5、其他个性化服务——各种交流聚
会活动（与券商高层、上市公司高层），客户需要的紧急支援服务等
服务重点：建立战略伙伴关系二、维护客户 特征： 个性化服务组合： 1、咨询服
务——专人提供及时咨询服务，按月就宏观、行业研究对客户做简要说明
2、信息服务——重要信息由营业部员工口头传达、网上服务、电话服务等
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3、投资服务——根据客户要求，指定投资计划或理财计划
4、其他个性化服务：赞美、及时解决难题、小礼品等
服务重点：保持密切联系三、休眠客户 特征： 个性化服务组合： 1、咨询服务—
—主动提供各种咨询服务，主动传授投资知识、理念并教会各种工具（电脑、网络
、手机、电话委托等）的使用方法 2、信息服务——主动提供各项增值信息服务，
电话回访（尤其是刚开户的新客户);网络服务 3、情感服务——专场投资报告会邀
请参加、寄送问候卡，研究报告、公司内部刊物等 服务重点：激活四、沉淀客户
个性化服务组合：
1、咨询服务——通过网络和电话中心，营业部现场股评，咨询柜台
2、信息服务——营业部大众化的信息服务
3、情感服务——寄送宣传单，短信问候服务

四、怎么能做好股票业务

多学多看多思考，通过宏观微观的经济政策来思考板块和个股的发展，还要结合个
股的业绩发展前景等等，如果是投机性的做股票，这些就不要看了，投资性的可以
照上面说的多学习

五、怎样才能做好市场营销工作?

懂计量经济学吗，会SPSS软件分析，如果懂这两者，一切都不成问题了，你有市场
数据，就可以对这些数据进行分析，你会得到很多别人都看不出来的结论。
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更多关于《如何做好股票营销工作》的文档...
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