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如何挖掘潜在股票客户.如何有效挖掘潜在客户？-股识吧

一、怎样才能更好的抓住潜在客户

先是有优质的产品，然后是保证售后的服务当两样都具备，不要看眼前的利益，潜
在的客户会由现有的客户处衍生，这是一 方面。
潜在的客户还要看潜在的市场，市场就是需求，收集你销售产品或服务的市场需求
范围，是女人还是男人，是老人还是青年人，或者是大众市场还是特别市场，当你
收集到这方面的资料，则从这里入手，宣传。
现在市场竞争激烈，销售的不仅是产品或服务，还有你个人的品牌，口碑，说到做
到，不要害怕吃亏，只要你看好你的行业，你总会看到回报

二、如何有效挖掘潜在客户？

作为以顾客为本的会议营销行业，挖掘潜在客户更是重要。
在挖掘潜在客户时，我们首先应建立目标客户数据库，将营销预算的重点投向这些
目标客户，与目标客户进行针对性、持续性的接触和沟通，并逐渐发掘出有意向的
潜在客户或项目机会，从而为公司创造直接的收益机会。
因此，我们首先要细分客户群、定向营销和直接营销模式。
BDL公司通过对目标细分市场的合理选择和适当专注，并借助数据库营销、电话营
销、会议营销等直接营销手段，提升市场与销售活动的绩效，提高市场营销支出的
投入产出比。
会议营销在高科技营销和产业营销等领域有着举足轻重的地位，企业通过会议营销
，可以集中接触潜在客户、宣传和展示企业形象、教育和讲解企业理念、深入介绍
和演示企业产品、有效了解客户需求、挖掘潜在客户和项目信息。
会议营销的具体形式包括：客户研讨会、技术演示会、技术培训会、专家交流会、
媒体沟通会、现场推广会、渠道招商会、代理商会议等。
但是，由于直接营销的手段和力量的不足。
许多企业在举办会议营销时，主要的参会对象是企业的老客户、合作伙伴或是一些
非目标客户，从而造成了会议现场很热闹，销售工作无实效的怪现象。
因此，一个设计不佳、执行不力的会议营销，是难以达到挖掘到潜在客户或项目机
会的目的。
一般的，企业产品或方案的常见销售过程如下： 1、
分析产品特点和市场形势，选择目标细分市场、确定市场定位。
2、 筛选和整理候选的目标客户数据库，通过电话营销、电邮营销、函件营销、网
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站营销、传真营销等方式，接触目标客户，介绍企业的产品或方案，并逐步挖掘出
具体的目标客户。
3、 与目标客户进行深入地沟通、接洽和演示，将其转变成为企业的实际客户。
在上述三个过程中，第一个阶段的工作是策略性的，需要结合企业战略发展阶段、
企业核心竞争力、行业竞争态势、企业产品和方案的特点，来分析和确定目标细分
市场；
第二个阶段的工作是事务性的，非常烦琐、耗时；
第三个阶段的工作是艺术性的，需要企业的优秀销售人员与客户进行深入沟通和洽
谈，把握客户心理，发掘客户需求，为客户提供增值或定制服务。
专业咨询公司提供的会议营销服务，可有力地帮助企业承担第二个阶段的工作，使
企业将工作重点转移到策略性的核心业务和流程，摆脱繁杂琐碎的事务性工作，并
进而提升企业核心竞争优势。
会议营销模式是否对企业有实效，一个重要的评价指标是看销售部门是否满意和认
可。

三、请教开发证券 潜力客户的途径和方式

所谓潜力客户就是指现在还不了解但有意愿了解的群体，这部分群体里面有部分是
完全不感兴趣，有部分是还不知道什么是证券，我觉得可以从上面两方面入手，对
不同的人群实行不同的方案，比如说，他不感兴趣，可能是他对证券没有一个正确
的认知，总认为是大户博弈的平台，像这种情况你要开导他。
另外一种，就靠宣传。
你要告诉别人，投资证券产品就像学英语、学开车，以后会成为一种趋势。

四、股票怎么找客户？

证券公司的吧 银行开户是需要运气的 另外就是
多跟大堂经理和银行的一线业务员沟通 他们都会有大量的客户在手里
如果银行的人愿意帮助你 你开客户就不存在问题 大户也是大大的有的。
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五、怎么挖掘潜在客户？

可以通过市场调查发现新客源，也可以建立自己的客户数据库，平时对客户或者潜
在客户进行关怀。
最后是可以进入新的潜力市场，发展新客户
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