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如何把产品推销给交易型股票客户：如何快速的把自己销
售的产品推售出去?-股识吧

一、如何将产品推销出去？

原发布者：y8in132如何把一个产品推销出去 很多朋友都有这样的问题。
其实每一个产品第一家公司都会有有那么一段艰苦的经历的，一帆风顺是极少数的
，除非真的有很好的机遇！产品质量好，价格低，这就未必是一个很好的卖点，之
所以提到卖点，原因就在这，关键也是在这。
一个产品的卖点很重要，并不是说，你的产品质量好，价格低，人有就会买您的产
品。
也并不是说，老板的诚信好，人家就会买你的帐，我觉得也未必就是这样的。
因为诚信不是一天两天就能让人感觉到的事情，这个诚信必须是经过合作，有过经
历，而且是经过时间来考验，这样的诚信才是真正的诚信。
就像曾经有人提到过这们的一个问题“用诚信通的人就诚信吗？”这个问题，也是
问得很好的，未必，答案也是这样。
一个产品，如何能走上一条畅销的路，这个得经过一个很周密的考查和计算的。
之所以，很多大公司都会有专业的营销人员和策划人员，就是这样了。
而且大公司的分工都是很细的。
上边说了这么多，但还没有提到最可行的方案和措施，所以，在此本人以表个人之
见，说一下：第一、产品的定位要准确，您的产品消费人群是哪些？您的市场定位
在哪？价格定位如何？销售定位是怎么样的？第二、做好以上的售前准备后，下一
步就是行动了。
还是定位，你要销这个产品，打算投入多少的资金进来做它，广告的投放/人员的
选择/管理的投资/专业知识方面的培训/市场开发的投资等。
以下引用其它朋友的话“你说的不好的产品是指哪方面？质量不好就用价格把它

二、

三、要把产品销售给新客户，需要什么技巧

销售技巧是销售能力的体现，也是一种工作的技能，销售是人与人之间沟通的过程
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，宗旨是动之以情，晓之以理，诱之以利。
不同产品的销售技巧不尽相同，只有在熟知各产品的相关信息后才能游刃有余。
1对症下药由于男性和女性在生理、心理发展方面的差异，以及在家庭中所承担的
责任和义务不同，在购买和消费心理方面有很大的差别。
销售人员需在不同年龄和性别上调查这些人对正在销售的产品的购买倾向等。
2察言观色 销售人员的职业特殊性要求他们具有敏锐的观察力，善于从消费者的外
表神态、言谈举止上揣摩各种消费者的心理，正确判断消费者的来意和爱好，有针
对性的进行接待。
包括个人的着装、言谈、举止、职业年龄、性别等信息。
3形象魅力1.热情。
销售人员应时刻保持热情的状态。
对方会感受到你非常的亲近和自然。
弹药适可而止，不能过分保持热情，不然会适得其反，引起别人产生虚情假意的心
态。
2.开朗。
要保持坦率、直爽的性格，积极以这种心态去面对每个人。
3.温和。
表现为说话和蔼可亲，举止大方自然，温文尔雅。
这样会让人觉得你是一个易于接触的人。
4.坚毅。
性格的意志特征之一。
业务活动的任务是复杂的，实现业务活动目标总是与克服困难相伴随，所以，业务
人员必须具备坚毅的性格。
只有意志坚定，有毅力，才能找到克服困难的办法，实现业务活动的预期目标。
5.忍耐。
一个字“忍”，对于销售人员来说很重要，要做一位可以经得起谩骂的“忍者神龟
”。
6.幽默。
幽默感可以拉近你和顾客的距离，让他们可以很随和的与自己达成共鸣，同时，从
你身上获得了快乐和微笑。
五条金律第一：在不能了解客户的真实问题时，尽量让客户说话多打听一些问题，
带着一种好奇的心态，发挥刨根问底的精神，让客户多发发牢骚，多提提问题，了
解客户的真实需求。
第二：同意客户的感受当客户说完后，不要直接回答问题，要感性回避，比如说：
“我感到您...”这样可以降低客户的戒备心理，让客户感觉到你是和他站在同一个
起跑线上。
第三：把握关键问题，让客户具体阐述“复述”一下客户的具体异议，详细了解客
户需求，让客户在关键问题处尽量详细的说明原因。
第四：确认客户问题，并且重复回答客户疑问你要做的是重复你所听到的话，这个
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叫做先跟，了解并且跟从客户和自己相互认同的部分，这个是最终成交的通道，因
为这样做可以了解你的客户是否知道你的产品的益处，这为你引导客户走向最后的
成功奠定基础。
第五：让客户了解自己异议背后的真正动机当客户看到了背后的动机，销售就可以
从此处入手，想到并且说出客户需要的价值，那么彼此之间的隔阂就会消除，只有
这样才能和客户建立起真正的相互信任的关系。

四、如何快速的把自己销售的产品推售出去?

首先，要找到客户。
其次，了解客户的信息。
再次，根据客户信息有针对性的展开推销。
推销的过程应该是针对客户的利益和需求的，想必你也应该看过一些相关书籍，懂
得一些销售技巧。
在这里我强调的是，不仅要擅长说，而且要擅长聆听，这样才能抓住客户心理，展
开攻势。
而且，在推销过程中注意服装和语言，尽量不要和客户的着装语言相差太大，应该
尽量模仿客户的语言表达方式，拉近距离。
最后一点，推销本身不是完成一次性交易，而是源源不断的交易，这样就要维护好
客户关系，在产品销售结束后要作适当的“接触”。
总之，是为了下一步继续销售产品作铺垫。

五、如何更好的把产品推销给客户

对产品更多深入的了解对顾客更深入的细分对需求更深的理解对顾客更细的推销策
略对相关产品更多的区分和研究
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