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股票操盘如何找客户如何更快的寻找股票客户？-股识吧

一、投资顾问怎样找客户

1、投资顾问要去找客户的方法有很多，寻找潜在客户是销售循环的第一步，在确
定市场区域后，就得找到潜在客户在哪里并同其取得联系。
在寻找潜在客户的过程中，可以参考以下“MAN”原则： M：
MONEY，代表“金钱”。
所选择的对象必须有一定的购买能力。
A： AUTHORITY，代表购买“决定权”。
该对象对购买行为有决定、建议或反对的权力。
N： NEED，代表“需求”。
该对象有这方面（产品、服务）的需求。
2、投资顾问是指专门从事于提供投资建议而获薪酬的人士，它是专户理财服务中
非常重要的角色。
客户在接受专项理财服务的过程中，第一个遇到的服务者就是投资顾问，并且投资
顾问与客户的沟通与交流将贯穿服务的始终。
投资顾问的任务是帮助客户达成财务目标，为此他需要始终与客户保持全面深入的
交流。

二、如何更快的寻找股票客户？

找股票客户无外乎3种途径第一行销第二电销第三直销任何一个途径，只要执着，
都能成功，但前提是先给自己做规划，先给自己做好销售前的培训工作，磨刀不误
砍柴工！祝你顺利

三、找寻客户要怎么做呢

现在找客户比以前简单多了！去所有的B2B网络平台上发布信息，就是像阿里巴巴
还有企发网一样的这种网络平台，当你在50个平台上发布信息的时候肯定会有人主
动联系你要购买东西的，不过个人感觉啊，阿里巴巴那人太多了，你的信息除非排
名靠前，要不然基本是不会被人看到的，而你想你在阿里巴巴上的排名靠前就要每
天对阿里巴巴进行管理，这对我们这种销售员来说比较难，所以我一般比较推荐你
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到企发网这种二线网站上去发布信息，而且发布的越多越容易被人所看到从而给自
己带客户。

四、如何寻找潜在客户

展开全部先寒暄赞美，再和客户谈责任，讲个发生在身边的风险事件比较好，用自
己的语言强化一下，让客户知道风险发生在别人身上是故事，发生在自己身上是事
故.通过谈话了解客户需求，留下联系方式，约好下次面谈时间，根据客户需求写
份计划书.

五、证券业务员怎么拉客户

1、业务员和客户聊天的时候哪些话题不需要聊太多关于技术和理论的话题，需要
的是今天的新闻呀、天气呀等话题。
2、关于业务员晚上的四个小时。
一个业务员的成就很大程度上取决于他晚上那四个小时是怎样过的。
最差的业务员晚上就抱着个电视看，或者在抱怨，出去玩等。
一般的业务员去找客户应酬，喝酒聊天。
这样的业务员会有单，有很高的成就。
3、关于业务员本身。

六、在股票交易中怎样查询股票的买家

散户基本上是没法查询的，如果股票交易量大，一些网站会总结交易大单前十名的
，而这个看到的也是券商的营业部。
不会看到任何个人的名字的。
供你参考。
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