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网上如何找股票潜在客户|如何发现在潜在的客户。-股识
吧

一、怎样能在网上找到期货的潜在客户？

在网上指导明天的操作，如果胜率大并能持续的话，自然会有客户来的。

二、如何更快的寻找股票客户？

寻找客户，最终锁定客户是目标。
那么，网上寻找客户的方法究竟有哪些?世界工厂网小编带你学习网上寻找客户的
方法！ 对于大多数业务员来说，网上如何寻找客户，面对前来询价的客户，好象
在完成任务似的，给客户报完价，客户如果没有下一步的行动，业务员也懒得再去
理会，认为这就是没有诚意的客户，也不会来买自己的产品。
其实，这个非常错误的误区使很多的业务员失去了潜在的客户，怎样在网上找客户
。
在许多前来询价的顾客中，我们其实可以挖掘出很多属于自己的顾客，这就需要我
们用技巧去“捕获”这些顾客，通过与他们大量的沟通与有效的“跟踪”，我相信
，你的真诚顾客一定会体会到，最后将成为你的固定顾客。
一、交流技巧 其实有很多的业务员，因长期从事业务工作，对自己的能力与行业
的熟悉显示出超高之人才，就怕顾客不知道自己是行业中的高手，顾客提出的意见
，为了让对方觉得自己是专家，妙语连珠，高谈阔论，把自己当成周星星那么的厉
害，而忘记了自己的目的是什么。
同志们，我想提醒大家，这不是辩论赛，不是能说会道就代表你的业务厉害哦！去
讲赢你的客户，把他说的趴下了，让他拜你为师都行，但如果没有增加你的销售，
这些都属于废话，你认为这有用吗?你的目的达到了吗?请记住，你要关心的是业绩
，而不是在磨练你的嘴皮子与你的能耐有多大。
我们需要做的是不带主观意志的去听取他们的意见和观点，(就算他们说的不专业)
包括他们的需求与顾虑。
虽然我们比顾客专业，但除非顾客需要，否则这些专业一文不值，我们只有彻底的
了解顾客的需求与问题后，再来为他确定，他所选择的是否是最好的。
我们要让顾客感觉到，我们只是顾问，认同他最好的一个选择，你要让顾客感觉他
自己比较重要同时让对方觉得自己比较聪明。
二、创造机遇 有很多的业务员，天天坐在电脑跟前就等着顾客来跟他询价。
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有的顾客询完价，会留下一点希望，说过几天再与你联系，有的顾客询完价，无音
信的占大多数。
遇到一个跟你下了单的顾客，会大喜好几天，再继续的守株待兔。
同志们，那也许只是一次巧合哦！这好事不会天天有的，我们要做的是主动出击。
在网上接单有一个好处就是可以跟踪顾客的踪迹。
其实大多数的顾客只是把你这里当成是一个点，他是来为自己打价格战的，在你了
解了最底行情，他将去下一个目的地，只是你没能成为幸运的终点站罢了。
好在，网上的贸易通号不会随意变动。
这就是一颗希望的“种子”，为了催化这颗“种子”，使这颗“种子”健康的长大
，那就需要给予成长的阳光，空气，水分，只要有耐心，持续的行为滋养下去，这
颗“种子?必然有开花结果的一天！ 三、跟踪顾客
跟踪顾客顾名思义就是厚脸皮的加强与顾客的沟通。
一笔成功的生意是需要达12次交流沟通才能成功的，但有很多人在12次之前就没有
耐心了，营销业有句俗语：“营销是一种数字游戏。
”意思是说，你的营销业绩与你沟通的次数成正比，你的顾客，潜在顾客沟通的次
数越多，人家产生购买的行为概率也会越高。
所以，持续的跟踪攻势是绝对不可少的，大体上，还可以使用邮件，电话，短信跟
进。
四、维护顾客
有很多的业务员，与顾客达成一笔交易后就老死与人家不相交来了。
自己把自己的潜在顾客搞掉了，就别在那里叫嚷自己业绩达不到嘛。
顾客的后期维护是需要地。
比如，每个星期电话问候，过个什么节日发条短信祝福一下，(记得留名哦，顾客
们都日理万机，也许不记得这个号码是谁了。
)。
给人家一个印象，你还在关注着他，也是给顾客偶尔提醒，期盼下次的合作愉快。

三、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.
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四、【精】怎么样才能找到更多持有股票的用户呢？

要查找大股东的投资者，或者持有大份额股票的投资者，你可以在打开股票软件的
情况下，翻出你要查找的个股，按下电脑键盘“F10”，点击“股东排名前十名”
，即可查看了。
要不然，还可以进行上网搜索来查找了查看。

五、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

六、如何发现在潜在的客户。

1，不同的产品有不同的需要客户，你首先要了解你的产品的功能及适用人群，在
这个前提下去寻找潜在的消费者.... 2，见到客户首先是拉家常，（不要一见面就直
奔主题，这样客户回认为你过于急功近利对你避让三分），谈谈对方感兴趣的话题
，仔细聆听客户的诉说，按照对方的话题问下去，并不时夸奖对方几句，而博得对
方的好感.....
3，再顺势把对方引导在你卖的产品上，着重介绍本产品给客户带来的好处......
4，通过交谈进行准客户的确认： （1）对方对你的产品有需求吗？
（2）对方有经济购买力吗？ （3）对方买本产品有决策能力吗？ 5，当准客户一经
确定，你要做的就是当好顾问角色，帮助客户拿定主意，达成成交并做好售后服务
，从而让客户为你带来新的客户，以此促成良性循环......

七、网上寻找客户的方法有哪些?

寻找客户，最终锁定客户是目标。
那么，网上寻找客户的方法究竟有哪些?世界工厂网小编带你学习网上寻找客户的
方法！ 对于大多数业务员来说，网上如何寻找客户，面对前来询价的客户，好象
在完成任务似的，给客户报完价，客户如果没有下一步的行动，业务员也懒得再去
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理会，认为这就是没有诚意的客户，也不会来买自己的产品。
其实，这个非常错误的误区使很多的业务员失去了潜在的客户，怎样在网上找客户
。
在许多前来询价的顾客中，我们其实可以挖掘出很多属于自己的顾客，这就需要我
们用技巧去“捕获”这些顾客，通过与他们大量的沟通与有效的“跟踪”，我相信
，你的真诚顾客一定会体会到，最后将成为你的固定顾客。
一、交流技巧 其实有很多的业务员，因长期从事业务工作，对自己的能力与行业
的熟悉显示出超高之人才，就怕顾客不知道自己是行业中的高手，顾客提出的意见
，为了让对方觉得自己是专家，妙语连珠，高谈阔论，把自己当成周星星那么的厉
害，而忘记了自己的目的是什么。
同志们，我想提醒大家，这不是辩论赛，不是能说会道就代表你的业务厉害哦！去
讲赢你的客户，把他说的趴下了，让他拜你为师都行，但如果没有增加你的销售，
这些都属于废话，你认为这有用吗?你的目的达到了吗?请记住，你要关心的是业绩
，而不是在磨练你的嘴皮子与你的能耐有多大。
我们需要做的是不带主观意志的去听取他们的意见和观点，(就算他们说的不专业)
包括他们的需求与顾虑。
虽然我们比顾客专业，但除非顾客需要，否则这些专业一文不值，我们只有彻底的
了解顾客的需求与问题后，再来为他确定，他所选择的是否是最好的。
我们要让顾客感觉到，我们只是顾问，认同他最好的一个选择，你要让顾客感觉他
自己比较重要同时让对方觉得自己比较聪明。
二、创造机遇 有很多的业务员，天天坐在电脑跟前就等着顾客来跟他询价。
有的顾客询完价，会留下一点希望，说过几天再与你联系，有的顾客询完价，无音
信的占大多数。
遇到一个跟你下了单的顾客，会大喜好几天，再继续的守株待兔。
同志们，那也许只是一次巧合哦！这好事不会天天有的，我们要做的是主动出击。
在网上接单有一个好处就是可以跟踪顾客的踪迹。
其实大多数的顾客只是把你这里当成是一个点，他是来为自己打价格战的，在你了
解了最底行情，他将去下一个目的地，只是你没能成为幸运的终点站罢了。
好在，网上的贸易通号不会随意变动。
这就是一颗希望的“种子”，为了催化这颗“种子”，使这颗“种子”健康的长大
，那就需要给予成长的阳光，空气，水分，只要有耐心，持续的行为滋养下去，这
颗“种子?必然有开花结果的一天！ 三、跟踪顾客
跟踪顾客顾名思义就是厚脸皮的加强与顾客的沟通。
一笔成功的生意是需要达12次交流沟通才能成功的，但有很多人在12次之前就没有
耐心了，营销业有句俗语：“营销是一种数字游戏。
”意思是说，你的营销业绩与你沟通的次数成正比，你的顾客，潜在顾客沟通的次
数越多，人家产生购买的行为概率也会越高。
所以，持续的跟踪攻势是绝对不可少的，大体上，还可以使用邮件，电话，短信跟
进。
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四、维护顾客
有很多的业务员，与顾客达成一笔交易后就老死与人家不相交来了。
自己把自己的潜在顾客搞掉了，就别在那里叫嚷自己业绩达不到嘛。
顾客的后期维护是需要地。
比如，每个星期电话问候，过个什么节日发条短信祝福一下，(记得留名哦，顾客
们都日理万机，也许不记得这个号码是谁了。
)。
给人家一个印象，你还在关注着他，也是给顾客偶尔提醒，期盼下次的合作愉快。
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