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股票客户如何逼单请问股票业务员怎么逼单？做这行最重
要的就是逼单！诚心找个师傅！谢谢-股识吧

一、销售过程中，怎么样逼单？

简单 通过诚信逼单！ 销售过程中态度要>说服，客户需求要>我们的需求～

二、新手谈单，怎么提高逼单成功率

2、认清客户，了解客户目前的情况，有什么原因在阻碍你？你一定要坚信，每个
客户早晚一定会跟你合作，这只是一个时间问题。
我们要做的工作就是把时间提前，再提前。
原因：意识不强烈，没有计划，销量不好，只是代理，建设新厂房或是搬迁，正在
改制，品种单一，客户有限，太忙，价格太贵，对你或是CE不了解、不信任、没
有电脑，没人管理等等各种理由，我不怕，我要遇佛拜佛，遇鬼杀鬼。
也可以找◆◆赫娜朵联 创 w Ζ у Ο Ο ① ① Ο ( 后 5 位 是 数 字 )
细聊3、只要思想不滑坡，方法总比困难多。
不要慌，不要乱，头脑清醒，思路清晰。
视死如归，正义凛然。
有问题我们要去分析、解决，有问题是正常的，好哇！我就是喜欢挑战，很有意思
吗，生活充满了乐趣，就像一场游戏。
6、为客户解决问题，帮助客户做一些事情，为客户认真负责，为客户办实事、办
好事，让客户感受CE的服务，温暖。
7、征服客户，发扬蚂蝗吸血的叮与吸的精神，这种精神不仅体现在工作时间里，
还有业余时间里，一定要有耐心，锲而不舍，百折不挠，用你的执著感动客户，让
上帝流泪，“哭泣”，说：唉，小伙子我真服了你了。
你这中精神值得我们的业务人员去学习。
过来跟我干吧！我高薪聘请。
8、能解决的就解决，不能的就避重就轻，将问题淡化，避开。
这就要求你头脑一定要灵活。
9、假设成交法，是我们做单常用的方法之一。
先让他来参加一下我们的会员服务，先帮助他拍拍照片，等。
签单是顺利成章的事情。
或者在签单以前先填写一下表格，当谈的差不多的时候，要说：我们办一下手续吧
，不要说太刺的词语。
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10、逼单就是“半推半就”，就是强迫成交法，以气吞山河之势，一鼓作气将客户
搞定。
让客户感觉的有一种不可抗拒的力量。
11、神秘朦胧法，就是“犹抱琵琶半遮面”，不要把建设网站的好处和中国企业网
的服务与产品全部告诉客户，而是神秘莫测，让客户产生浓厚的兴趣，一定要审时
度势、机敏灵慧。
即要落落大方、振振有词，又要恰到好处嘎然而止。
美味不可多用啊。
为以后工作打下良好的基础。
12、画一个大饼，让客户想想网络给他带来的各种好处，让他“想入非非”，让他
梦想成真。
14、学会放弃，当然只是暂时的，以退为进，不要在一些“老顽固”身上浪费太多
时间，慢慢来，只要让他别把你忘了。
针对中层领导托拉，不起积极作用，不向老总力荐。
解决方法：1、责任归咎法。
向该中层领导施压，向其灌输：我们向其推荐了，如果因为他的原因没有向老总说
明，等老总重视这件事的时候却发现中层领导当时没有汇报，或竞争对手做的好，
自己公司没有做到好处，老总找责任人，最终都将是中层领导的责任。
通过这种责任归咎的方法，使其不敢怠慢。
2、促销法。
利用回扣的利器，使其加快签单进程。
3、果断蹦级法。
如果中间领导不重视，影响网站谈判进程，可选用换联系人联系的方法。
4、善于观察；
学会聆听。
在与客户谈单时，一定要多观察，通过对客户（眼神、举止、表情等）的观察，及
时了解客户的心理变化，把障碍消灭在萌芽状态；
通过聆听可了解客户的真正需要，这样就容易与客户达成共识。
5、机不可失，失不再来。

三、销售人员如何逼单

这要看你是做行业市场还是终端零售。
行业市场：成单是水到渠成的，不需要“逼”客户，成单与否主要看你前期的工作
是否到位；
终端零售：1、特定时间：现在是优惠期或年度打折，不买过两天就不是这个价了
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；
2、特定数量：只有最后几个了，不买就没了；
3、特定人物：跟你谈的挺开心的，你要是现在要，给你最低价；
4、特定情况：我今天一单都没做，你是我第一个客户，我就跑个量，别的地方没
这个价；
5、特定产品：这个真的很好，我自己都买了几个给家人用。
。
。
。
。
。
。
。
还有很多，一时脑子也想不出了，这些都是小伎俩，最好的销售还是要站在客户角
度上挖掘客户潜在需求，那样不用逼单也能顺利成交。
祝你好运！

四、怎么逼客户买股票啊

要用诚心、耐心、良心去指导客户买卖股票而不是逼迫客户买卖股票。
君子爱财取之有道，勿以恶小而为之，只要有一颗真正为客户着想的心业绩自然提
高，加油。

五、请问股票业务员怎么逼单？做这行最重要的就是逼单！诚心
找个师傅！谢谢

股票交割单进行逼单

六、金融理财销售如何逼单

做销售如何逼单？1、思考哪里做的不好客户不买单，总有这样那样的缘由，别去
责怪客户有拖延症，就像烧水烧了99°，中止加柴的话，差1°水也不会沸腾。
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做销售不强调客观理由，客户在等着你主动，要调整好自己的心态。
2、弄清楚阻碍成交的缘由首先，在谈成交时，有一样东西你要深信，客户是一定
会和你成交的。
我们要做的就是，把成交时间提早。
客户觉得自己没捡到廉价？是同行竞争给对方了甜头？还是真的客户太忙了，没时
间谈最后的成交？3、不自乱阵脚方法总比问题多。
认识到是自己的问题，就要去剖析、处理。
没问题固然好，但有问题也是正常的。
一次应战就是一次经历的获取过程，这样就会为下一次的成交提供有利经验。
4、抓住客户心理想客户到底在想什么？他在顾忌什么？贵了？质量不好？产品还
不是很满意？5、耐心与客户交流与客户交流中，你就是导演，要不骄不躁，亲和
力十足，用正能量的思想去引导客户，把劣势变成优势，让不利变成有利。
6、为客户解决问题客户不成交，可能还有问题没解决，客户就会犹豫不决，要积
极与客户沟通，发现客户的问题，帮客户处理好问题，客户看到你的态度和诚意，
也会缩短成交的时间。
7、用服务精神打动客户客户不成交，那就是服务没感动他，这时
，就要发挥服务精神，用你的真诚和坚持打动客户。
8、不要拈轻怕重经常在久经职场的人身上看见，明明是他举手之劳的事情，他却
说：这个事情不归我管，我不能越职帮你。
假如这个事情自己真的没有权限，就直接说这个事情没有权限，但是能够帮您问问
。
若真不能解决，就直接给一个真实而坦率的理由。
切记不可为了成交，随意承诺，这样会失去一群客户。
9、假定成交法在和客户交流一段时间后，就主动提议：这个合适吗？切记不要用
太刺耳的字眼，否则会让客户觉得你只看到了利益。
10、强迫成交强迫成交的目的是：以气壮山河之势，一鼓作气完成买卖。
避免由于其他缘由，产生变数，障碍成交。
11、懂得织梦当成交遇到艰难时，懂得给客户编织一个可能完成的梦，给客户一种
希望！比如：这是我们店的明星款，库存已经不多了。
切记，这个梦一定要接地气，否则客户会觉得你虚有其表，放弃和你成交。
12、恰当地给客户实惠买卖成交，一定是因为客户觉得自己买到了实惠。
在恰当的时候，懂得给客户让利（比如：送小礼品等）。
这也被称为销售的“杀手锏”。
13、适时"放弃"在双方谈单过程中，要懂得以退为进，在恰当的时候假意放弃，不
要在执着的客户身上花太多时间，但又不能让客户遗忘了你，隔三差五“撩”一下
。
14、学会观察和倾听时刻观察客户眼神、举止、表情、坐姿，及时理解客户的心理
变化，处理客户之急，通过倾听理解客户的真正需求，这样也容易与客户达成共识
。
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15、 把握机遇通常，客户在三谈价钱的贵贱时，可能已经有了买单意向，这时，
记住把握机遇，离成交不远了。
客户一谈价钱，是普通性的咨询；
客户二谈价钱，能少吗？可能是客户在试探你；
客户三谈价钱，多少钱就买单。
这是一个准客户。
16、临门一脚客户只要说，这个我需要，但要考虑一下。
这时，不要给他再考虑的时机，临门一脚，抓住客户的需求点，先阿谀再逼单，促
成成交。
17、成交时的注意事项1）少说话，只谈与成交有关的事项，不可随便让价。
2）懂得与同事配合，让客户感到你尽了最大努力，协助客户争取了最多的利益。
3）成交不要过度高兴，避免客户以为自己买贵了，或被骗了。
4）客户买单时，依然有犹豫，就设法让他认为这是最好的选择。
5）在最后阶段，不要因为客户的挑剔言语而与其争论，避免影响到成交。

七、怎么逼客户买股票啊

要用诚心、耐心、良心去指导客户买卖股票而不是逼迫客户买卖股票。
君子爱财取之有道，勿以恶小而为之，只要有一颗真正为客户着想的心业绩自然提
高，加油。
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