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股票经纪人最后怎么样了-证券经纪人前景怎样-股识吧

一、股票经纪人是干什么的？

因为楼上已经把股票经纪人的概念发过了，我就不打了。
正规的股票经纪人不会的.因为他们也有自己的行业约束。
而且如果自己对外的风评不好，以后就没有客户了.但是你应该注意的是两点：1。
他会叫你做一些没有必要的交易（比如有内幕等等⋯⋯）他好获得反佣；
2。
他会叫你转户。
还有问题，欢迎追问⋯⋯ 满意请采纳

二、股票经纪人赚钱吗怎么有很多股票经纪人都饿肚子,而且不
同的公司待遇差别很大。

你能赚到多少钱取决于你给公司赚到多少钱，然后你再分成，你的客户资产才300
万，算一算他们一个月能有多少手续费上交就知道了，如果这300万一个月只买卖
一次，按0.15%来算，那就是300万*0.3%=9000块钱，除去公司的各项费用，顶多也
就剩下6000多，你只能拿到2000也就不奇怪了。
至于你说的有人跳槽做了督导什么，这跟他开户到了多少钱没关系，跳槽等于重打
鼓另开张，看的新公司的意见，如果新公司招的就是督导那么觉得这个人合适就让
他当了，这是双向选择的问题，如果你有能力，公司又欣赏你，别说你干过就是没
干过经纪人，别人正招经理呢，你去了，人家觉得合适，让你当也说不定啊。
呵呵，加油！！

三、现在这年头去证券公司做证券经纪人怎么样？有经历过的可
以详细说一下吗？高分哦，请详细真实回答

券商经纪人是最纯粹的营销岗位，业务指标非常明确的，营销压力非常大。
收入的话基本上就是“上不封顶下不保底”，底薪很低的，主要就是靠营销奖励。
以前券商都以经纪业务为主，经纪人主要就是拉客户拉资金，客户成交越频繁，产
生的交易手续费越多，经纪人的提成就越高。
如今券商转型，经纪人也可以通过销售理财产品、IB业务、为券商承揽项目等方式
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来获得收入，某种程度上和券商的投顾有趋同的趋势。
但经纪人的营销定位没有改变。
而且随着市场佣金率的不断下滑和新设营业部的放开，券商之间的竞争越来越激烈
，经纪人如果没有非常稳定的客户群体，指标压力是很可怕的。
总之，如果你对自己的营销能力有非常的信心，手里的资源也非常可观，那从事这
一行是不错的。

四、你知道的炒股的人，后来都怎么样了？

我在2022年前算是股票小白，完全不懂，因为我不是金融出身。
在14年的时候看到大妈都在排队开户的时候，我也好奇的开了个户，加上亲戚的引
导，进入了股市。
15年股票配资大爆发，我也进入股票配资行业，从此与股票结下了不解之缘。
从那时开始，客户，朋友。
炒股的越来越多。
15年牛市的时候，基本上个个赚钱。
但随着6月大跌开始，至现在，我认识的所有炒股的人。
都是亏的一踏糊涂。
这里还包括在牛市赚了几百上千万的客户。
里面还有不少曾经炒股的大牛。
现在的他们基本上都负债累累。
但他们依然还走在股市的路上。
炒股就像赌博，有瘾。
那些喜欢炒股的人，他们天生就有赌性。
用现在流行的一句话来形容他们现在的状况就是。
一入股市深似海，从此工资是路人。
他们喜欢研究。
习惯每天看k线。
他们恨不得天天都开市。
就算他们清仓不炒了，只要没事，总喜欢打开股票软件，看看。
虽然他们的根本目的是为了赚钱，但在我们第三者眼里，他们更多的是成就感。
自已选了一个股票，涨势大好，一个涨停，他们会兴奋的一天一夜。
会满世界的宣传。
但连吃几个跌停，会默默的不吭声。
他们就是股民。
当然也有个别赚钱的人，但这些人基本上都不是自已炒的人，他们有关系。
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他们基本上都是与团队合作，就是我们常讲的机构。
他们一般都是金融出身。
但在普通人的世界。
这类人是非常少的。
炒股只能当作一个业余爱好，随了极小数有天赋的人。
千万不要沉迷。
有闲钱，适当投资一下。
还是那句老话，股市有风险，入市慎谨。

五、证券经纪人前景怎样

做经纪人要有资源，将来还要擅长销售基金，能熬不怕累也有前途，你做了就知道
了，就怕你熬不下去

六、证券经纪人到底是干什么的

证券经纪人，业内的叫法非常多。
大鹏证券称理财顾问的意思。
富友证券称之为销售小组。
比较流行的一般是投资咨询顾问之类的名词。
但是，从严格意义上而言，现在市场上90％在工作的证券经纪人都不是真正意义上
的证券经纪人。
真正意义上的证券经纪人，一定是独立经纪人。
经纪人本身具有销售职能，他需要将产品销售给客户，然后获取价差或者佣金。
但是，他必须是站在客户的角度上进行销售的。
从某种意义上说，经纪就是资源配置。
证券市场里的客户需要的是两种服务：硬件服务，即通道服务；
软件服务，即咨询资讯服务。
在中国证券市场，没有哪一个证券公司能全方位满足客户的需求。
很可能出现的情况是，客户需要银河证券的硬通道服务，需要申万研究所的资讯服
务。
而做为经纪人，就应该把这些服务整合起来，打包给客户。
这才是证券经纪人真正应该做的事情。
因此，真正意义上的证券经纪人，是站在客户需求的角度上进行资源配置的工作，
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绝对不是某个证券公司的销售代表。
而现在是，一个银河证券公司的经纪人对于一个不喜欢银河通道（或者营业部地理
位置）的客户而言，束手无策。
而独立经纪人，是不应该出现这种状况的。

七、证券经纪人有发展前途么？现在国企证券经纪人底薪都好低
，不知道以后发展好不

你好，证券经纪人前途不是很大，主要原因:一般公司都没有福利待遇。
二、经纪人的产品优势不强，没有正式员工的佣金有优势。
三、自己的去找渠道开发客户。
只是佣金提成高。
如果有一定炒股能力，可以做这一块，可以发展成以后做私募、正式理财经理！
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