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如何做好金融股票网络销售，金融销售怎么开发客户-
股识吧

一、网络销售技巧和话术

金融类的销售工作分两种，一类叫机构销售，一类叫个人销售。
机构销售对接的是金融机构或是大企业，对销售人员的专业水平要求比较高，市场
需求的人数一般较少。
大部分的销售人员都是个人销售，销售对象就是普通的个人，一般就是是透过网络
、电话、设点等途径推荐人家买金融产品，例如，理财产品、股票，期货，外汇或
是现货等。
至于难不难，万事开头难！刚开始你还没有人脉，专业水平还不够时确实比较难，
但一般几个月后你掌握了销售窍门如有效的推广渠道，专业的销售话术你的业绩会
明显提升，同时通过与客户建立良好的关系，经过客户的转介绍可以开发更多的客
户。
因此开头几个月很关键，一旦站稳了脚跟，以后的路就好走了。
本人金融销售人员，希望可以帮得到你。

二、网络销售和业务员的技巧是什么？

要做一名的业务员，是要了解下面的知识及销售技巧：1、销售的产品可以帮助客
户解决某些问题。
2、销售的产品可以帮助客户，满足什么样的需求与期望的。
3、顾客之所以选择自己的产品，是因为顾客对所推销的产品的期望比较高，因此
千万不要让顾客的期望变成失望。
总结一句：要销售产品，是需要了解顾客的需求，了解自己的产品在市场上满足客
户，销售就会容易得多了。
当然，也要求业务员具备相应该的销售技巧才行：如：胆大、心细、脸皮厚"和说
服客户的技巧一、胆大１、对公司、对产品、对自己有信心，一定要时刻告诉自己
：我们的公司是有实力的，我们的产品是有优势的，我是有能力的，我的形象是让
人信赖的，我是个专家，我是个人物，我是最棒的。
2、要有一种平衡的心态。
我们面对顾客，一定要有这种平衡的心态：客户是重要的，我是同等重要的。
二、心细１、在学习中进步。
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只有具有广博的知识，你才会具有敏锐地思想。
对公司、对产品、对科技背景、对专业知识更是要熟知。
２、在会谈中要注视对方的眼睛。
注视对方的眼睛，一则显示你的自信，二则“眼睛是心灵的窗户”，你可以透过他
的眼神发现他没用语言表达出来的“内涵”。
一个人的眼睛是不无法骗人的。
３、学会倾听。
除了正确简洁地表达自己的观点外，更重要的是要学会多听。
听，不是敷衍，而是发自内心的意会，交流那种不可言传的默契。
三、脸皮厚１、永远对自己保持信心。
没有能够成功交易，并不是自己的能力问题，而是时机不成熟；
并不是我们的产品不好，而是不适合。
２、要有必胜的决心。
虽然失败了很多次，但你一定会最终成功。
３、要不断地总结自己的成功之处，要不断地挖掘自己的优点。
４、要正确认识失败。
失败是成功之母。
５、要多体味成功后的成就感，这将不断激起你征服的欲望。
与天斗，其乐无穷；
与地斗，其乐无穷；
与人斗，其乐无穷。
要把每次的谈判当作你用人格魅力和胆识征服一个人的机会。
四、说服的技巧：1、说话要真诚2、给客户一个购买的理由3、让客户知道不只是
他一个人购买了这款产品4、热情的销售员最容易成功5、不要在客户面前表现得自
以为是6、注意倾听客户的话，了解客户的所思所想7、你能够给客户提供什么样的
服务，请说给客户听，做给客户看8、不要在客户面前诋毁别人9、当客户无意购买
时，千万不要用老掉牙的销售伎俩向他施压10、攻心为上，攻城为下

三、金融销售主要是做什么

金融类的销售工作分两种，一类叫机构销售，一类叫个人销售。
机构销售对接的是金融机构或是大企业，对销售人员的专业水平要求比较高，市场
需求的人数一般较少。
大部分的销售人员都是个人销售，销售对象就是普通的个人，一般就是是透过网络
、电话、设点等途径推荐人家买金融产品，例如，理财产品、股票，期货，外汇或
是现货等。
至于难不难，万事开头难！刚开始你还没有人脉，专业水平还不够时确实比较难，
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但一般几个月后你掌握了销售窍门如有效的推广渠道，专业的销售话术你的业绩会
明显提升，同时通过与客户建立良好的关系，经过客户的转介绍可以开发更多的客
户。
因此开头几个月很关键，一旦站稳了脚跟，以后的路就好走了。
本人金融销售人员，希望可以帮得到你。

四、怎么做好股票销售工作

以下是本人从事股票销售总结的一些经验，希望能帮助到大家：1. 作为一名合格的
股票销售人员，我们需要做的事情是清晰的介绍股票情况，说明股票的优势具体有
哪些，尽量把股票的优势用几句简单的语言介绍完毕，长篇大论会叫人反感。
2. 做股票销售工作不仅仅是介绍股票，更加要学会了解客户自己的心理思维，有很
多人是随便问问，这样的情况下你是不需要耽误时间的，你可以看客户的举止和动
作，分辨真正的买家，提高工作效率。
3. 做股票销售工作的时候要知道，你开始和客户交谈的时候是销售拿股票的价值来
说事，但是你的最终的目的还是和客户达成一致，把自己的销售工作做好，所以你
要前期提出一个比较不错的方向。

五、金融销售怎么开发客户

在平时接触客户时要仔细认真对待每一个细节，园满完成客户的需求。
不要一见到客户就介绍金融产品，要先看客户的要求，替他们着想。
慢慢就有客户主动找你办业务了。

六、怎么做好股票销售工作

以下是本人从事股票销售总结的一些经验，希望能帮助到大家：1. 作为一名合格的
股票销售人员，我们需要做的事情是清晰的介绍股票情况，说明股票的优势具体有
哪些，尽量把股票的优势用几句简单的语言介绍完毕，长篇大论会叫人反感。
2. 做股票销售工作不仅仅是介绍股票，更加要学会了解客户自己的心理思维，有很
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多人是随便问问，这样的情况下你是不需要耽误时间的，你可以看客户的举止和动
作，分辨真正的买家，提高工作效率。
3. 做股票销售工作的时候要知道，你开始和客户交谈的时候是销售拿股票的价值来
说事，但是你的最终的目的还是和客户达成一致，把自己的销售工作做好，所以你
要前期提出一个比较不错的方向。

七、网络销售技巧和话术

1。
开场白：你好！上午好！节日好！等等2。
介绍：分2种，一种不是要找的人：我找XXX。
或XXX在吗？帮我转下谢谢。
（转就转了，不转你就要动脑再想办法找到目标）
另一种，接电话就是你要找的人：阐明意图，简单扼要。
了解需求.这里面分的细要分楚好多种情况，不过简单来讲就是2种：1，需要
2，不需要 （有时候好的业务员和好的沟通能力可以把不需要的客户说成要考虑的
客户，把本来要考虑考虑的客户说成非买你产品不可的客户！这要看个人能力！3
。
结束语：要么签单拿钱，要么约见，要么下次再电话当然了，网络营销话术是一个
电话销售最基本的吃饭家伙。
因为电话销售人员就是靠张嘴说话吃饭的。
不出力，不风吹，不雨打！当然这里面也会有很多的压力，情绪的起伏，思想的波
动！因为每个客户都不一定是你想象的那样，这世界上因为有各种人的存在，所以
每个人才会与众不同，这里面的东西只有你自己去慢慢体会，慢慢感知，慢慢熟悉
，慢慢老练！！
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