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客户说没有看股票怎么回答如何和客户聊天最加答案-
股识吧

一、客户说还没有采购计划时 该怎么回复邮件

那就回复祝生意兴隆。
当有采购计划时，再进行洽谈合作了。

二、当顾客问款式少时要怎么回答

展开全部提出建议、削弱缺点，从熟悉产品特点着手，谨慎地应用层层推进的办法
，多方分析、比较、举证、提示，要拿出有力的事实依据，耐心地说服讲解使顾客
全面了解利益所在，以期获得对方理性的支持。

三、我正在做现货黄金的客服工作，需要制定一些客服的规章制
度与话术流程，恳请各位大哥大姐的帮忙！！！

通常销售在打第一通电话的表达犹为重要,直接关系到客户会不会对你有一个接纳
认同,和能耐心听你说道的态度.因此表达中常出现的些问题:一，开场白:表明自己的
身份,此电话目的是干什么的.(我是**公司的,公司是从事**这块的.)二，了解客户背
景和挖掘客户需求：（针对投资这块，请问客户是否目前还有没在做投资这一块，
）你所听到的答案将有两种：1.还在投资＊＊．（针对这部分还在做投资的客户，
问清楚投资情况，从中挖掘客户的需求，注：所谓需求，不言而喻，对投资者来说
就是能投资到一个好的或更好的投资品种，从中来得到一份好的利润．）对说自己
赚钱的客户就拿更赚钱的品种来疏导他的理念，对亏钱的就主观直观的来疏导客户
投资合适的投资品种．2.没有在投资：这部分客户又会有两种．第一种：投资不理
想，放弃了．（此种客户需求不挖而出，明显知道了客户的投资结果，但这部分客
户也许对另方面的投资的大门更不容易打开，从中所以沟通上更要有耐心的一面，
并以一种替客户分担解忧的态度来和客户沟通．要真诚．（比如：现在大家赚钱都
不容易，亏了钱心里一定也心疼，所以呀，投资一定要选个实在能看到效果的好品
种．等等类似的话语来给客户一种对你产生好印象做铺垫．说话时注意语气，要和
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聊家常一样．）继而直入主题：介绍我们的产品，当中有个过渡，不要太死板，语
气自然缓和点．（比如：前面我也说了，我们呢是做投资理财这一块的，目前公司
从事的就是＊＊投资这一块，相比较你以前的投资品种，差别很明显．）针对之前
做过的投资，来衬托我们产品的优势．第二种：根本没有做过相关投资．（此种客
户，是一种没接触过投资这块的，清楚后，可直接介入是否对这方面有所了解，比
如基金，股票，期货，现货类．听客户回答，并用语言方式让客户印象中有投资这
个概念．）沟通中能听出客户的一种态度是否对你有接受你介绍的态度，来决定和
客户介绍详细的程度．三，预约第二通电话：通过了解和沟通后，可进行和客户商
定下一通电话的时间，当中也可听出客户对你今天的介绍有多大的意向．（比如：
那下次我们什么时候再联系下．从客户的回答诚恳度上可以判断出客户的意向程度
．自己加以作上记号．理出第二通电话目标的针对性．）第二通电话：1.重温旧梦
（唤起客户对上次介绍过的服务的记忆），了解客户是否重视着你们之间的这件事
．当中客户可能会有很多顾虑，我们针对客户的顾虑，再进行一一解决．此实战话
述看附件2．并用更实际的些同行信息来刺激客户的欲望，最起码要起到证明作用
．（比如：昨晚黄金受消息的影响，开盘和成交价有着50美金的差距，昨天下午才
开户入金的客户，因为试探性的做了3手进去．没想到晚上回来一看，赚了2万多了
，他如果不是有事出去的话，差价还会做更大些，因为客户有事出去，设了止损和
止赢的，是自动成交了15美金的差价处的．这点一说，也就证明了，黄金操作上的
实际优势，止损和止赢）．2.通过刺激后，可探下客户目前对此投资的兴趣．通过
自由发挥，从客户的真正的心里去解决客户的顾虑．3.结束还是一样预约下通电话
．有意向的着重跟踪，没意向的通过方式慢慢删选．一般三通电话基本可以看出客
户有没继续跟踪的必要．

四、我是投资公司客户部的，每天面对客户买的股票都是跌的，
每天收盘后都要去服务他们跌的股票，我该怎么去说

展开全部除了让人家盈利，一切都是空谈，否则的话很难一直做下去你刚做，所以
太急切了，像现在大部分股票都已经做涨得差不多了，当然会下跌或者是不动，你
可以给他们建议先空仓，或者买入刚开始涨的银行股，现在银行股刚开始起来股票
涨跌周期太长，幅度也不大，所以要等得起，尽量减少持有时间和交易次数。
如果你们公司正宗，应该很好作吧，如果公司不是以为他人盈利为目的就更不好做
，不过还是有人做得好。

五、如何和客户聊天最加答案
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我是一个销售员，做销售已经6年了，现在在一家欧洲公司做销售管理工作，看到
你的问题，似乎让我想起了我的过去，我愿意将我的一些经历和你分享，希望你能
找到自己想要的答案。
首先，你之前没有做过销售，所以你提出这样的问题是很正常的，但是如果你已经
做了半年以上，还有这样的感受，恕我直言：那可能你真的不适合做这份工作，销
售不是每个人都可以做的，你相信我，真的。
如果你认为你还可以改变，还能胜任销售工作，那我建议你从以下几个方面改变一
下：1、打开你的个性。
做销售需要完全开朗的性格，我说的开朗不只是会说话的开朗，而是要有乐观的心
态，坚强的信念，最重要的是要拥有超强的自信，甚至自恋一些也没所谓，因为销
售卖的就是信心！你想想，你的每一次电话就是一次推销，也是一次谈判，而谈判
就是相互的思维较量，你没自信，肯定会退缩，最后到放弃。
每一次电话，也就以为着可能也是一次被拒绝，如果你害怕拒绝，不振作，那最后
你还是可能会放弃。
每天早上起床的时候对着镜子深呼吸，赞美镜子里的那个人，你会觉得你真的很不
错，自信很大部分是自己培养出来的！2、微笑着说话，多说话，不要怕说错话。
做销售的胆量和谈吐不是天生的，每一个销售员都是在不断的说话中历练出来的，
我讲的说话不是指和朋友聊天，而和客户说话，和客户说话你能学到很多道理，能
总结很多经验。
哪怕和客户聊天也是增进客户感情，记住，多说话！而且是微笑着说，就算客户看
不见你也要这样，因为他能感受到的真诚。
3、避免被拒绝。
被拒绝在销售工作中是最多的情况，你试想，如果客户都接受你们的产品，那销售
部就没有存在必要了，正因为客户也有选择，所以才会拒绝你。
你的工作就是如何让客户从拒绝你到不拒绝你，最后接受你，选择你。
你所能做的就是如何尽少的避免被拒绝。
在和客户说话的时候，尽可能不要说让客户用“是”和“不是”就可以回答的话题
。
让客户的话题打开，客户说话了，你就基本被接受了。
即使必须要用“是”和“不是”回答的话题，也要尽可能的让客户说“是！”假如
你要推销机票，你不可以问“我是XXX，请问你们公司需要机票吗？”，应该说“
我是XXX，您这里一定经常预定机票吧！”－－“是的”－－“象您这样的大公司
一定有机票代理的合作伙伴吧？”－－“是的，您有什么事儿吗？”－－“如果我
们也能提供相应更好的服务，您是否会考虑给我们一个竞争的机会呢？”，这时候
，无论客户是否拒绝都要把话题继续下去！－－“不用了，我们合作很好，不想换
了”－－“我们的服务更快捷，航线更理想，而且价格也更实惠，为什么不考虑一
下呢？”。
。
。
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六、看股市如何进入多空双杀的阶段

你只要注意资金出入 就可以知道 多空双杀的阶段了 每天如果是有大资金进入的话
那就是多杀空。
如果你观察的是大资金出多于进入的话 那就是空杀多

七、怎样回答投资客户给的问题

按事实解决，在解决客户投诉时要给客户感觉你是站在他这一边说话的
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