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怎么跟客户推新三板、新三板第二方如何向客户推介自己-
股识吧

一、我是做新三板原始股销售的。可我不知道怎么和顾客推销。
你能帮我吗？

一系列反应过后，我们就会开始恐惧了，会害怕、会疑惑，为什么这个行业这么难
做，为什么客户都不接受我？ 其实不光你个人会有这种想法，人人都有，但是我
们必须知道二八法则、知道大数法则。
只要你坚持打下去，成交的就可能是下一个。
有的人可能会觉得这是自我安慰，但其实这是前人总结的经验，换句话说，如果打
中国没有收益，那公司还招我们来打中国干嘛呢？公司招我们来不是为了折磨我们
的，而是因为他们能赚到钱，他能赚到钱，你不就能赚到钱吗？
贰.提高中国销售技巧和话术 如果你已经克服了自己的心理恐惧，那恭喜你，你已
经比陆0%的中国营销员优秀了，因为很多中国营销员不能克服自己的心理恐惧，
在这个时候已经辞职了。
或者由于一直没起色被公司劝退了。
那我们这四0%的中国营销员留下了，下面就是要提高自己的中国销售技巧和话术
了。
这个时候，即使我们打中国没有像以前那种胆怯的心理了，但是由于业务不熟练，
经常会被客户的各种各样的问题给问倒。
其实也没关系，这很正常，如果你待的公司是正规的中国销售公司，公司会主动积
极的组织这批员工进行话术培训和技巧训练的，你需要做的，就是在每次培训时用
点心，把讲师布置的作业都给完成，那基本问题就不大了。
如果你待的公司没有类似的专业培训，那也没关系，我们可以找前辈讨教经验，整
理他们的客户疑异处理话术，自己熟记于心，那多实战几次这些话术就是你的了，
时间一长，自己的打中国技巧也是会提高很多的。
一定要记得的是，只有在实践中你进步的才是最快的，不要怕把你的客户给说跑了
，客户有的是，而你的能力现在不提高，而又更待何时呢？ 三.和客户面对面交流 
中国只是一个工具，如果你觉得你和你的客户发展的不错了，那完全可以面谈，即
使你能在中国里把客户搞定，让其下单了，那你总要去给客户送发票送合同吧？这
个时候就需要我们能很好的和客户面对面沟通了。
可是很多销售员到了客户面前就和中国里判若两人了。
客户问什么，他就答什么，完全变为了一个解说员，客户没问题了，他也就不知道
该说什么了。
这个时候我们还是要多练，当然了，如果你的客户快成交了，或者已经成交了，那
你就尽量别拿这样的客户练手了，毕竟成交一单不容易。

                                                  页面 1 / 5



股识吧    www.gupiaozhishiba.com
 

前辈如果要拜访客户的时候，我们可以跟在后面，假装当个帮手，实则是去学习经
验的，这样就好多了。
我以前最喜欢跟着老员工后面去和客户见面了，当“小二”有什么不好的呢？
四.客户成交 这个阶段其它地方还好，有一个问题要说下，很多业务员和客户关系
发展好了，也是时候让客户签单了，这时候他们却犹豫了，不好意思开口了。
这种情况经常发生，特别是新手，其实我们要知道，我们费这么大劲是干什么的？
如果你卖的东西确实对你的客户有益，那就完全无需苦恼了，你这是在帮助他，而
且交易归交易，感情归感情，不搭嘎的，客户也很聪明，他既然决定在你这儿买了
，肯定也是深思熟虑过的，所以这个时候就无需瞻前顾后了，果断促单吧。
5.维护客户 东西卖好了，不是说就没事了，经常打打中国拜访一下，问问对方东西
用的怎么样？隔的时间稍微一长，可以再登门拜访一下，经常维护感情，为客户转
介绍再做好铺垫。
当然了，如果你和这个客户已经成为好朋友了。
成功的中国销售 楼主可以看一下这个，希望对你有所帮助

二、怎样去开发新三板客户

人们印象中的新三板：交易不活跃、融资很难。
可是今年以来，市场情况大为改观。
数据显示，截至4月21日，新三板挂牌公司2309家，总市值突破1万亿元；
比2022年底分别增长47%、153.4%。
其中，77%的挂牌企业为高新技术企业。
截至3月31日，新三板投资者账户数量达到7.97万户，比2022年末增长63%。
今年以来的交易额已经突破600亿元。
市场既是有着各不相同的市场定位和服务群体的独立市场平台，又是存在相互联系
的市场体系，正在拟议中的转板制度，就是这种有机联系的重要体现，但是这并不
意味着多层次市场之间是小学、中学、大学的关系，新三板不是沪深交易所的预备
场。

三、新三板怎么销售啊

可以去工商局买一份企业信息然后一个一个打电话过去约或者是上市峰会主办单位
和金融办联系一下由金融办协助发通知或者是跟工业园区合作在高新区之类的地方
举办融资峰会
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四、新三板第二方如何向客户推介自己

一定要把企业的核心竞争力介绍一下，把专家的优势推荐出来

五、新三板怎么销售啊

第一、要对自己的产品和服务有着充分的了解。
因为打电话本身就代表着一种信任度低，尤其要是客户问了一些产品信息，销售人
员还回答不出来，本就微乎其微的信任度可能就直接断掉了。
因此，对产品有了解，是提前需要做的准备之一。
这里说的对产品了解，是尽可能的多，不管细枝末节也好，大概框架模式也好，能
了解的就多了解一下。
不然，交流中给客户介绍什么呢？第二、要总结出属于自己的交流模式。
最简单的讲就是，开口第一句说什么，第二句说什么等等。
如果客户问了一些问题，怎么回答才是最有效的。
在打电话之前，最好把客户可能要问的问题都写出来，分析一遍，并且把答案背下
来。
这样，回答客户问题时就不至于手忙脚乱了。
需要注意一点的就是，一但拨响电话，就要集中所有注意力在与客户的沟通上。
尤其回答问题时，要一气呵成，不能沉默半天还没有回应。
不然的话，客户很有可能会失去耐心直接挂掉电话。
这样，一个潜在的客户就被浪费掉了。
第三、做好沟通记录。
电话销售人员，一天下来，会打几百个电话，一两百是常态，三四百也很多。
如果没有把沟通内容及时的记录下来，以后再去跟进这个客户时，就会非常的困难
。
而且，不单单是电话销售，对于其他的销售而言，做好资料的记录和维护，都是一
个非常好的习惯。
打电话时，最好是一手拿话筒，一手拿笔。
随时将重点消息，有用消息记录下来。
如果没有听清楚让客户重复的话，会让客户感觉不用心。
第四、学会自我介绍的技巧。
只有有差异化的介绍，才能让客户最快时间的记住你。
这样在第二次跟进的时候，客户会有一些印象，可以省去很多不必要的时间。
在沟通交流中，语速一定不要过快。
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一般而言，语速过快，要么是紧张要么是习惯。
这两者都不利于与客户沟通。
说话有条理，吐字清晰，是电话销售必须要具备的能力。
望采纳！！

六、新三板怎么开户？

第一部分 开户、开通权限第一步、在任意一个证券公司开一个股票户，如果已经
有股票户就不用再开了。
第二步、开通新三板权限。
客户账户资质参与挂牌公司股份转让业务的投资者，应当具备相应的风险识别和承
担能力，可以是下列投资者：1.机构投资者：（1）注册资本500万元人民币以上的
法人机构；
（2）实缴出资总额500万元人民币以上的合伙企业。
2.集合信托计划、证券投资基金、银行理财产品、证券公司资产管理计划，以及由
金融机构或者相关监管部门认可的其他机构管理的金融产品或资产。
3.自然人投资者，需同时满足以下条件：（1）客户本人名下前一交易日日终证券
类资产市值在500万元人民币以上。
证券类资产包括客户交易结算资金、在沪深交易所和全国股份转让系统挂牌的股票
、基金、债券、券商集合理财产品等，不包括客户信用证券账户资产。
（2）客户具有两年以上证券投资经验，或具有会计、金融、投资、财经等相关专
业背景或培训经历。
客户投资经验的起算时点为其本人名下账户在全国股份转让系统、上海证券交易所
或深圳证券交易所发生首笔股票交易之日。
4.其他投资者（受限投资者）公司挂牌前的股东、通过定向发行持有公司股份的股
东、在全国中小企业股份转让系统有限责任公司发布的投资者适当性管理细则（试
行）前已经参与挂牌公司股票买卖的客户等，如不符合参与挂牌公司股票公开转让
条件，只能买卖其持有或曾持有的挂牌公司股票，开通权限时需提供持有或曾持有
的挂牌公司股票凭证。
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