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如何做一名优秀的股票销售.如何成为一名合格的销售？-
股识吧

一、我是一个做股票电销，怎么才能提高业绩？

1过硬的心理素质。
做电销，最首要的就是要脸皮厚，不怕被拒绝。
心理素质要好，不能遭受一点”不适“，就想挂电话。
如果是这样，那么你永远都卖不出产品。
2处惊不变的胆识和能力。
可能是习惯了被粗鲁的拒绝，所以当大多数的话务员听到电话另一端传来彬彬有礼
的声音时反倒会蒙场，此时，话务员可能会选择挂断电话，或者急不择言的介绍，
最终损失掉潜在客户。
所以要想提升自己的业绩，不妨先锻炼自己处事不惊的能力和胆识。
3要有角色快速转换的能力。
电销面对的客户量是很大的，一天话务员要拨出的电话大概有200来个，这从某种
程度上要求话务员必须有角色快速转换的能力，不能说打了一个女强人的电话后，
再打一个老年人的电话时还是一样的语速和表达方式。
4把握产品卖点，琢磨亮点。
产品的卖点一般都会在培训中被反复强调，但是有时卖点是和客户需求不沾边的，
所以在销售过程中不要满足于对产品知识的大致了解，要多琢磨产品怎样和客户的
需求挂上钩。
5尊重客户，从客户的角度出发。
推销产品的过程也是向别人展示自己的过程。
要想让别人接受自己的产品，首先就得让客户接受自己。
那么怎样让客户接受自己呢？尊重是第一位的，不管客户的语气怎样的蛮横、傲慢
，都要控制好自己的音色音量，做到不着急不生气，从客户的实用角度有针对性地
介绍渲染产品的某个方面。
6不和客户发生争执，更不要和客户纠结一个问题。
在和客户交流的过程中，客户往往会就某一句话问东问西，这时千万不要和客户较
真，解答完客户的疑虑后，要很快转到产品的卖点上，不要被客户的问题带的跑偏
了。
更不要和客户发生争执，针对模棱两可、不影响销售的说辞，尽可以回答：嗯
，是等来肯定客户，以将谈话尽快地转到产品上。
7反复拉动，不轻易放弃。
电销不是一蹴而就的，在一次成功的销售中，最少也要有三次拉动。
所以在销售的过程中千万不能轻易放弃。
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在一通电话中要针对产品和客户需求的结合点反复拉动，直至成功。
要注意的是在一通电话中如果拉动超过了六次，那么就要先结束这通电话了，因为
继续拉动会造成客户反感，不利于下一通电话的沟通。

二、怎么能成为一个好的销售

首先你要了解自己，了解自己懂多少不懂多少。
努力学习自己的不足。
其次呢，你要了解你市场，你的产品在市场上，是个什么情况。
第三，你要了解你的产品，有什么优势，等等，都要告诉你的客户。
第四，你要了解需要你产品的客户，知道他们需要什么，知道怎么来应付他们所提
出来的问题。
第五，要掌握销售的基础知识和善于沟通的能力。

三、怎样才能成为一名优秀的销售员？

让顾客变成你的客户，重要的是有很大的拜访量。
做销售离开的拜访量一切都是空谈，你可以什么都不懂，对行业不了解，对产品不
熟，不懂如何与客户打交道，但如果每天拜访8家客户，一个月下来拜访一百多家
客户，你什么都会懂，客户会告诉你他们需要什么，做销售没有标准答案，如果有
，也是客户教的，不是老师教得了的，你拜访量越高，你的销售技巧也提成得非常
快。
失败的越多力成功越近。
总的说是要勤奋。
勤奋多了，你就有运气，有了运气，就有了业绩。
希望能帮助到楼主。
不久的将来你将是一个优秀的销售员

四、如何成为一名优秀的销售人员？

作为一名优秀的销售人员应该具备以下四大素质： （1）超强的工作能力
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做好工作是销售人员的天职，因此作为销售人员必须具备超强的工作能力。
市场竞争激烈，市场规则：弱肉强食， 销售工作的压力和难度加大，销售职场竞
争同样激烈，优胜劣汰，没有超强的工作能力，注定要出局。
超强的工作能力如：保质保量，或者超额完成上级下达的任务目标，熟练操作所负
责的各项市场及销售工作，较强的适应能力和团队管理能力，较强的执行力和团队
合作协调能力等等。
（2）较强的学习能力 市场信息瞬息万变，公司产品不断更新换代，更多优秀人员
的加入，销售人员仅仅凭借以往经验，很难再胜任现有工作岗位。
因此不断的学习和充电，是必须的。
学习的方式和途径很多，比如： ①经常总结在工作中的经验与教训；
②通过相关网站、销售类杂志和书籍的学习；
③多于公司优秀的销售人员交流，向其学习经验；
④积极参加公司的相关培训；
⑤自己花钱去参加一些有针对性的培训；
⑥去读读在职MBA。
（3）合理统筹的生活能力
活着的每个人，并不一定都知道怎样去更好的活着，销售人员也不例外。
生活中的一些琐事、生活习惯、生活作风、生活观等等都会影响到销售人员的工作
。
身体是革命的本钱，糜烂和放荡不羁的生活，往往会导致“英年”早逝，所以销售
人员应该统筹管理好自己的生活。
（4）出色的交际能力 销售人员，尤其是一线销售人员，大部分与人打交道，交际
能力的强弱在很大程度上影响到工作的成效。
出色的交际能力并不是与生俱来的，而是后天培养和锻炼的。
培养自己的交际能力要做好一下几点： ①提高自己的语言能力和语言表达能力（
说好普通话、吐字清晰、表达有逻辑性、学会用感染力的语言、想好再说、使用一
些通俗幽默的语言等等）；
②丰富自己的社会知识，扩大自己的知识范围（经常看些报纸、听些新闻等等）；
③强化自己的专业知识、熟悉自己的产品，不讲外行话；
④有礼貌、懂礼节；
⑤穿着要得体；
⑥熟悉当地的风俗人情；
⑦敞开心扉。

五、如何成为一名合格的销售？
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哈哈 ，兴爷想做销售啊？ 其实如果做好一个销售，简单来说就是 学习 学习 再学习
不断的补充知识，不一定非要固定去看哪位讲师的演讲！ 要看就所有都看，取长
补短，毕竟不一定一位讲师的课程就适合你，所以你把所有的都看完，总能找出适
合你的， 重复一遍，学习学习再学习！只有不断学习不断累计经验与知识才能成
为一个合格的销售！

六、

七、怎么快速学好销售

一、首先要有良好的态度，包括：1、对自己的态度：自信，坚信自己的能力。
2、对产品的态度：爱所销售的产品，坚信其质量和远景。
3、对客户的态度：客户是衣食父母，既是被拒绝也要心存感激。
4、对推销的态度：充满热爱，并相信可以通过推销可以改变自己的人生。
5、对挫折的态度：成功只不过是爬起来比倒下去多一次而已。
6、对学习的态度：空杯心态，没有永远的老师，只有永远的学生。
二、良好的基本知识与技巧：1、产品的专业知识：良好的产品专业知识是销售产
品时与客户交谈的基础。
2、良好的销售技巧；
好的销售技巧可以让你的销售事倍功半，可以通过看销售方面的书籍和想有经验的
推销员请教来提高这方面的能力。
三、强有力的执行力凡事只有通过行动才能创造出结果，强有力的执行力是成功的
关键，也是提高销量的关键。
四、做好售后服务良好的售后服务是二次销售的关键，也是通过客户转介绍客户的
关键。
服务态度的好坏是客户给考虑是否把他的朋友介绍给你的主要因素。

八、如何做一名合格的股民.

合格的股民很难做也很简单，1.保持良好心态，错了就要承认错误，而且不要因为
一时的错误或者正确判断而后悔。
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2.不要贪，这是很多人必犯的错误，千万不要以过早出来而错失更多的利润而后悔
，要有铁的交易纪律，管住自己的手，耐得住寂寞。
3.对政策和新闻一定要敏感，会分析新闻背后的影响。
4.对技术要有一定的基础，但千万不能过分依赖，技术是枪政策的分析能力是盾，
股市如战场即使不能获得利润也要全身而退，保住本金。

九、怎么才能做一名优秀的销售员

学会如何应对不同性格的客户 忠厚老实型 对于这种顾客，最要紧的是让他点头说
好，然后你这样问他：“怎么样，您不想买吗？”这种突然式问句可以松懈他的防
御心理，顾客在不自觉中便完成交易了。
自以为是型 你不妨布个小小的陷阱，在商品说明之后，告诉他：“我不打搅您了
，您可以自行斟酌，再与我联络。
” 这是一种毫无主见的顾客，无论推销员说什么，他都点头说好，但在心中设定
“拒绝”的界限。
然后再进行商品说明不过要稍作保留，让他产生困惑，再问他需要多少。
为了向周围的人表示能干，他会毫不保留地向推销员商讨成交的细节。
夸耀财富型 对这种顾客，在他炫耀自己财富时，你应该恭维他，然后在接近成交
阶段时，你可以让他先付定金，这样一方面可以顾全他的面子，另一方面也可让他
有周转的时间。
冷静思考型 对付着种顾客，最好的方法是必须注意听取他所说的每一句话，而且
铭记在心，然后再从他的言词中，推断他心中的想法。
此外，你谦和而有分寸地与他交谈，在解说商品特性时必须热情。
内向含蓄型 对于这类顾客，你必须谨慎而稳重，细心地观察他，坦率地称赞他的
优点，与他建值得信赖的友谊 冷淡严肃型 对这种顾客进行商品说明时，必须谨慎
，不可草率，你必须诱导出他购买商品的冲动，才可能成交。
因此，你必须适时予以赞扬，使他对商品产生兴趣，建立彼此友善的关系，这样一
来，有助于达成交易。
先入为主型 这种类型的顾客在刚与推销员见面时，便先发制人地说道：“我只是
看看，不想买。
” 事实上，这类顾客是最易成交的典型。
虽然他在一开始就持否定态度，但对交易而言，这种心理抗拒却是最微弱的。
对于他先前抵抗的话语你可以不予理会，因为他并非真心地说那话，要用你热诚的
态度亲近他，便很容易成交 好奇心强烈型 这类顾客对购买根本不存有抗拒心理。
你应该主动而热情地为他解说商品性质，使他乐于接受。
生性多疑型
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这种顾客对推销员所说的话，都持怀疑态度，甚至对商品本身也如此认为。
这种类型的顾客经常一言不发即拂袖而去，而能否使他乐于听你介绍商品，决定于
你是否具有专业知识才能。
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