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股票销售如何快速寻找客户端|如何更快的寻找股票客户
？-股识吧

一、软件销售怎样找客户

现在销售工作真正靠产品性能开展业务的并不多
商业社会竞争这么激烈，好产品也要凭借合理的营销策略才能打开市场
当然自己销售的产品也要质量不错才行，要不等与搬石头砸自己的脚
长久之后就每人相信你了，这对销售人员来说才是最致命的
销售就是做人的过程，产品和业务人员是相辅相承的
销售是一个创造或者发现需求并满足需求的过程 要想做好销售首先要对自己所从
事的行业充满兴趣和爱好，用自己的信心去感染客户 其次要做好充分的准备工作
，包括对客户兴趣爱好的研究，投其所好，机会永远是留给有准备的人的
谈判技巧方面的掌握，把握客户的想法，引导消费 销售销售先销后售，做好售后
服务，获得客户的信任，这一点对于渠道销售特别重要 等等还有很多，平时可以
多看一些书籍，销售需要的是一个杂家，什么都要懂一点，如果不能和客户打开话
题，销售会被拒绝与销售之前，自己慢慢体会吧 谨记以下几点
1.销售如做人，人活明白了，对于销售有很大帮助
2.诚信，没有诚信，你将一无所有 3.个人魅力，处理人际关系的手段 4.换位思考，
这是很重要的一点，只有站在对方的立场思考问题才能真正体会到客户的需求
5.坚持 是没有捷径可走的，能说会道并不一定管用，关键是用心去做，销售是双赢
的，拿出真心为客户着想才能真正打动客户! 还有很多，需要自己去体会
客户是在销售过程中累积的 随着你销售的时间越长，你的可户也会越来越多
不懂的可以找我：3176339547

二、销售－怎样寻找客户？通过什么渠道去寻找客户资源

我个人认为!现在的销售已经不单单是质量和服务的竞争!也不仅仅是广告和产品外
观的竞争,应该更加体现在你的企业品牌和产品品牌的作用下!首先卖产品要让客户
先了解你所在公司的背景!企业精神等.在从情感化的角度来引导消费者到精神层面!
以精神来引导消费者!这是销售的最高无形资产!通过无形来贯穿有形!要充分利用30
秒营销!真正的三十秒营销不是说让你在30秒以内把话说完,而是让你利用三十秒来
争取2个3个或4个三十秒!在这中间利用产品的优势来争取消费者!别人是通过物质单
方面争取,而你是通过精神和物质双面争取!而且你比他们有个更大的优点,那就是有
机会做公关!这是非常厉害的销售手段!多看看公关的书!正所谓 一生二 二生三 三生
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万物通过公关达到传销,直销,分销三向结合!在售后中,你要自我创新!找到服务差异
话!在服务中添加情感化!你要记住一点!那就是现在的企业竞争归根揭底就是一个产
业链和另一个产业链的竞争,你把细节这样的东西做好只能做好你表面,但是内涵呢?
客户都是一步一个脚印的走过来的,他们接触到的东西实在太多了,包括业务员,细节
很多业务员都做的到而且做的很好,但是实在性的内涵呢?有几个业务员做的到位的?
相信不多,首先你要了解你客户的行业,市场所在地位,他的竞争对手是什么样的?你
的客户和他的竞争对手最大的差距在于哪里,然后在说有了你的产品能给他带来什
么好处,这样你的拜访才会得到肯定和效果,细节固然重要,但是没内涵才是让客户最
反感的要素记住2点:面带微笑,满怀信心售后做好公关希望我的答案能帮到你:)

三、软件销售怎么找客户

在软件行业已经做了将近半年，芜湖市各大大小小的工业区基本都已经去过，上门
拜访过几百个客户，总结出了一些经验。
首先，销售软件最重要的是找到有效信息，也就是有潜力有可能签单的客户，在这
一点上，总体来说有，陌生登门拜访，电话行销，和动用朋友等人脉关系介绍。
在这几点寻找客户信息方式上，我选择用的是结合穿插的共同应用，即陌生登门拜
访和电话行销并用，主要是陌生登门拜访，因为这样作为销售员可以直观的面对客
户，与客户面对面交流，更容易也更准确的了解客户信息，客户的表情，态度，公
司内部情况，更准确的反应是否有可能成为我们的客户，但缺点是面太窄，总体来
说一天拜访不到20个客户。
这样以来我学会在陌生登门拜访的前提下，在公司不出门的时候就使用电话行销的
方式，用电话行销方式就克服了陌生登门拜访客户面太窄的缺点，一般一天可以打
50-100个电话就等于拜访了100个客户几乎是先前的5倍左右，但是电话行销它的成
功率不是很高，因为是电话与客户交流很难感觉到客户的表情，态度，对他所说的
话真实性也不敢保证，在这样的情况下，我尽量避免或者说减少与客户在电话里的
沟通时间，以最短的时间最简洁的语言介绍自己，告诉客户本次电话的目的，争取
与客户预约，然后尝试与客户面对面交流，增加成交的可能性。
至于朋友介绍人脉，作为销售员我更会积极的去发动身边的朋友，尽量使自己的面
更广一点，得到的信息更多一点。
在寻找客户信息方面还有一个方式，就是寻找合作伙伴，比如说与电脑公司，会计
事务所合作，即信息共享，在他们得到有客户希望使用软件的前提下，把信息转达
给我，我去与客户沟通，只要成交过后给予介绍人一定的报酬，达到互利的结果，
并且促进合作者在以后的日子里继续为我们寻找新的有效信息。
其次，无论是软件行业还是别的行业，维护老客户永远是一件有百利而无一害的事
情，几乎不需要任何的成本就可以谋取很多的利益，因为老客户你服务的好，如果
以后他有新增的需求那么毫无疑问，他的选择绝对是你，同样的，对老客户服务的
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好，他也会在有意无意中帮助你转介绍别的有需求的人成为你的新客户，而这样的
介绍成功率是极其的高。
同样的在这个途中我有一个设想，如果销售员与老客户关系做的足够的好，客户就
能帮助到你在与别的陌生客户交流时帮你说话。
我有一个朋友是做装修业务的，他的客户都维护的非常的好，几乎每个月都能从老
客户那得到新的业务单子，有一次他在某小区与一为刚拿到钥匙的业

四、股票投顾公司是怎么找到客户资源？

可以在网站上做引流推广或者找到相应渠道宣传

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
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