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如何调戏股票推销70后，80后，90后的区别.-股识吧

一、女生做卖股票的软件电话销售怎么样？

千万不要来，除非做好义务加班的心里准备。
我来了4天每天都义务加班一个小时。

二、70后，80后，90后的区别.

70后走自己的路，让别人说去吧.80后，走自己的路，让别人无话可说.90后，走别
人的路，让别人无路可走

三、女生做卖股票的软件电话销售怎么样？

不怎么样，带有欺骗性

四、天津证券公司开户佣金最低是多少

要看具体的券商的，每个公司的佣金标准不同的，差别比较大的，一般网上开户的
佣金是很低的，普遍是万2.5，最低万1

五、长城开发科技股份有限公司食宿条件，待遇、车间环境怎么
样？

千万不要来，除非做好义务加班的心里准备。
我来了4天每天都义务加班一个小时。
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六、GCG外汇投资公司怎么样

主要考虑三个因素就行了，第一、平台的安全性，即使自己的交易水平再高，平台
是个黑平台那就完蛋了。
第二、出入资金的速度，是否有监管。
第三、那就是这一家的服务了，服务好的话能省好多事呢关于这些问题可以随时撩
我，嘿嘿~~

七、八零后跟九零后有啥区别？

没区别、

八、瑞安有哪些证券公司，哪家证券公司交易手续费最低

最低无非就是成本价。
万一全包，支持同花顺。
来撩

九、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。
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
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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
。
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。
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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。
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