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股票基金的客户群体在哪里~证券基金什么的去哪里找客
户-股识吧

一、基金的场内份额在哪里可以看到？

场内交易基金的类型有封闭式基金，LOF基金和ETF基金，交易这些基金是和股票
一样的。
查看自己持有多少该基金份额就是在左下放股票分类里的，查询，资金股份
不要去基金分类里，那里是场外交易基金，是看不到场内份额的。

二、基金在哪买？股票在哪买？

基金有开放式和封闭式两种，开放式基金可以直接在基金公司网站（需开通网银）
或通过各个银行购买。
封闭式基金必须开通股票帐户，象买卖股票一样购买。
开放式基金有货币型、债券型、保本型和股票型几种。
货币型基金无申购赎回费，收益相当于半年到一年期存款，可以随时赎回，不会亏
本。
债券型基金申购和赎回费比较低，收益一般大于货币型，但也有亏损的风险，亏损
不会很大。
股票型基金申购和赎回费最高，基金资产是股票，股市下跌时基金就有亏损的风险
，但如果股市上涨，就有收益。
通过长期投资，股票型基金的平均年收益率是18%~20%左右，债券型基金的平均
年收益率是7%~10%。
带身份证要到证券公司开个户，往里面存一些钱（至少几百元钱），这样你就可以
买股票了。
开帐户之后下载，下载电脑炒股软件或手机app，在家就可以上网，用他给你帐号
登录，开始买卖基金，股票交易了。

三、股票客户号在哪里？
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咨询券商。
也可以用股东卡登陆的

四、期货目标客户群体是什么`？潜在客户有那些？

机构和大户.

五、请问投资 股票、债券、基金分别适合哪类人群？

http://www.howbuy.com/website/service/knowledge.html 你可以在这里看见投资
股票、债券、基金风险的排名，根据不同的风险程度适合承受能力不同的人群

六、证券基金什么的去哪里找客户

基金的营销渠道主要是一下几种：银行：基金公司的渠道经理对银行客户经理进行
培训，请银行客户经理推荐基金给银行客户，客户感兴趣了之后购买基金，银行从
中可获得一定额度的佣金。
券商：证券公司理财经理邀请客户开立基金账户并购买基金。
直销：基金公司开设网上直销渠道，客户通过网银购买。
基金一般不会像卖保险那样电话销售或者扫街，您问到如何和银行的客户经理商谈
，这是基金公司渠道经理的工作，基金公司会有统一培训，并提供基金的宣传材料
。
渠道经理如果有机构客户，那就很容易达成销售指标了。

七、私募基金如何在网上寻找客户？

一般来讲，私募有3种情况：1、老板的钱，这种私募相当于老板的私人资产管理机
构，基本不需要市场及销售2、小型私募，通过向身边人营销做起，口口相传积累
客户3、阳光私募，通过信托公司和银行销售至于网上营销，除了博客、发帖等，
也可以与一些第三方理财网站合作，如好买、数米等不过老实说，网上买私募，我
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自己都不太放心，除非这个产品有完善的治理流程方便的话，你可以再详细说下你
的情况

八、什么样的客户属于高净值客户？有具体标准吗？

高净值客户指即不只是关注客户的交易规模，也同样关注它们为公司带来的利润，
所以它重点发展私人银行业务，以较少的资本滚动了庞大的资产，而且保持了较高
的回报率。
高净值客户没有具体的划分标准。
高净值客户是私人银行的潜在客户群，随着财富的积累，这部分群体在财富的保值
、增值以及金融服需求方面与一般零售客户表现出较大的差异性，同时年龄结构以
及所处财富传承的位置不同，都会对这一人群的投资风险偏好产生较大的影响。
扩展资料：高净值客户：人口结构变化，代际交替引发财富传承风潮。
1、中国大陆有超过17%的富裕人士已经超过55岁，预计在未来5年会有更多的富裕
人士进入退休年龄，财产2、的传承成为其首要关心的问题。
在中国大陆，富裕人士的突出特征就是财富在短期内完成积累，因此财产的3、继
承显得更加困难。
富裕人士面对的最大挑战可能是决定受益人是否有能力管理财富，妥善保存遗产。
目前4、市场上有两大趋势来协助其处理这个问题。
第一种方式，私人银行顾问与富裕人士客户的子女一同合作，教5、育他们，让他
们做好准备，以便在获得财产后有能力管理父母的财富；
第二种方式，私人银行顾问与企业金融6、及投资银行专家合作以处理企业资产的
移转，确保家族财富的主要来源获得保障。
提供关于首次公开发行、7、私募股权投资或及时撤资方面的建议，对于移转过程
有相当大的帮助，也为下一代保有一个强健的投资组合。
参考资料来源：百度百科-高净值客户

九、股民一般活跃于什么群体群体

国家是通过给予股市融资和投资的机制，使得更多的国有企业、民营企业、中小型
企业等法人拥有融资的渠道，从而减少国家财政的负担，给予实体经济更多的支持
，也使得税收、就业、金融保障体系拥有更大的发展空间，给予资金更多的投资渠
道。
交易所和券商等靠的是市场交易量和上市公司数量，保持这样的市场规模就能够源
源不断地获得佣金、管理费、保荐承销等诸多收入。
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上市公司则是通过股市的融资渠道来实现更多的利润空间。
至于基金、自营券商资金、境外机构投资者（QFII）等机构投资者，一方面获取所
管理资金的管理费，另一方面则通过多重自身优势来博弈市场中的各路资金。
股民实际上现在成了最尴尬的一个群体，拥有的优势最少，建立赢利模式需要的时
间最长、需要的条件最多，因此股民是上述群体中最需要努力、最应该穷则思变的
群体。
但实际上却恰恰相反，股民反而成了上述群体中最懒惰、最想“不劳而获”的群体
，反倒是拥有优势最多的交易所、券商、上市公司和机构投资者在不断地提高自身
水平，竭力发挥和完善自身的赢利模式，从而更多地从股市攫取利润。
比如，交易所不断地让市场机制更为严谨、更加科学，让投资品种越来越丰富，表
面上这是增加市场的赚钱效应，实际上这却掩盖了“交易成本怪圈”，即入市资金
越多、交易越活跃，市场“消耗”（诸如佣金、税费、融资、增发、圈钱等）的资
金越多，越需要更多资金进入、需要制造更多的赚钱效应。
这样一来就直接导致了对股民能力要求的提升，比如很多投资品种、上市公司，股
民甚至还没来得及搞懂，就已经深陷其中了。
而拥有资金规模才能够赚钱的券商和机构投资者也没闲着。
随着股民对股市的了解越来越深入，很难再通过传统的方式来吸引客户，所以就需
要更多地粉饰市场、扩大市场的赚钱效应，通过推出各种系统、技术指标等表面化
的东西来吸引股民，而对于市场真正关键的三要素——资金、赚钱效应和赢利模式
却只字不提。
这样一来，很多股民就错误地认为只要学懂技术，懂得图形和指标就真正认识股市
了，实际上仅仅知道这些还远远不够。
因为这些只是股市走势之后的表象，是市场规律在某一个时间点的具体体现，并不
是市场的全部，你无法真正地判断下一个时间点和时间段市场将要发生什么变化。
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