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股票电销怎么抓到客户的心思！股票电话营销中怎么样打
第一通电话最好-股识吧

一、作为销售人员怎样抓住客户的心理

怎样客户心服口服呢？

二、电话销售该怎么做才能做好，如何引起客户的兴趣和购买欲
望跟感觉，如何说服客户⋯

这个销售我也做过，其实这个你需要耐心，首先你要有电话的数量，在这引起他的
兴趣，曾经我们做了个实验你每打100个电话有10个接的5个和你说话超过一分钟的
三个和你说话超过5分钟的。
说明你的电话技术可以了，首先要保定数量，都是从陌生数据打起来的，祝你成功

三、电话销售股票投资我在整个过程中需要什么思路才能让客户
成交？

要了解对方，你自己也要懂得股票。
你把股票当普通商品销售，那是很难交易的。
更何况，当下社会信用低下，与目标人群建立朋友关系，你也要成为股民，你才能
体会客户的心情，你才有机会成交。

四、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。
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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。
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。

五、电话销售，，如何捕捉住客户心理，，，

听其音察其心，要仔细听他的话音，节奏、喘息、喜怒等，来体察她的心理活动。
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六、股票营销，做为一个业务员，怎么抓住客服心理

第一，要有一定的专业知识。
在销售的，如果连自己本专业的知识都不熟悉，客户怎么肯和你深入交谈呢。
中国的股民水平层次不齐，这点不要求你懂的很多技术、宏观面等，至少你在面对
客户的时候能侃侃而谈，知道当前股市热点和主题吧，不至于面对客户的时候不知
道说些什么。
第二，热情对待你的每一个客户以及潜在客户。
对已经成为你的客户的那些，保持联系（尤其是交易活跃的客户），然他们感受到
你的专业和真诚，他们很可能会给你介绍新的客户。
对于那些还未成为你的客户的，更是要热情服务，有问必答。
其实现在的券商服务内容都是一样的，客户的感受主要是在服务上，如果在这点上
你能获得他们的认同，对你的业务开展时非常有利的。
PS：不要只指望券商的客服团队，你要自己利用资源和手段多做更深的服务。
至于如何服务，就不用我教你了吧。
第三，勤能补拙是良训。
在银行渠道开发客户的话，一定要和银行的关系做好，尤其是那些理财经理。
现在的银行都有三方存管业务，多给他们拉这些客户，哪怕成为不了你的客户，银
行业会看在眼里，无形之中会帮助你的，利益时互相的嘛。
多利用自己的关系以及多种途径，注意扑捉有价值的信息，尤其是一些优质大国企
的公司，开集体户对于提升你业绩相当明显。
暂时想到就这些，希望能给你一些帮助 PS：至于如何把握客户心理这些，需要有
一定的沟通技巧，一定要明白什么是客户想要的，什么是他最关注的。
其实现在的客户关心的无外乎就是佣金和服务。
佣金这个没什么技巧，有的客户就是要低佣，这能做就做，不能做也无法勉强。
个人认为服务才是最关键的，用你的真诚和专业服务，来打动每一个客户的心。
一不留神，居然写了这么多

七、电话销售，，如何捕捉住客户心理，，，

首先，选择好的时间进行电话销售，尽量避免在用餐时间和上下班时间对客户进行
电话销售，那样容易影起客户的不满，事倍功半。
其次，对自己销售的产品有百分百的了解。
如果对客户的基本资料有大致了解，会有助于销售进行。
另外，无论是什么渠道的销售工作，注意不要要自己被客户的想法所引导，相信自
己销售的产品，热情的引到消费者，得到他她对产品的认同。
即使他不需要您的产品，也需有诚意的与之交流，对客户的情况和需求进行了解，
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并建立良好合作关系，有助于您以后营销工作的开展。

八、电话营销时怎样才能抓住客户心理

首先，选择好的时间进行电话销售，尽量避免在用餐时间和上下班时间对客户进行
电话销售，那样容易影起客户的不满，事倍功半。
其次，对自己销售的产品有百分百的了解。
如果对客户的基本资料有大致了解，会有助于销售进行。
另外，无论是什么渠道的销售工作，注意不要要自己被客户的想法所引导，相信自
己销售的产品，热情的引到消费者，得到他她对产品的认同。
即使他不需要您的产品，也需有诚意的与之交流，对客户的情况和需求进行了解，
并建立良好合作关系，有助于您以后营销工作的开展。

九、股票电话营销中怎么样打第一通电话最好

不用费心思了。
你这种主动向客户推荐股票赚钱的经营形式是国家法律所不允许的。
前不久证监会就查处了一批通过网络、电话招揽客户，向客户推荐股票分成的投资
公司和私募基金。
这种行为是法律所明令禁止的。
国家法律规定，投资咨询公司不允许通过广告、营销等手段招揽生意。
只能做被动的咨询业务。
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