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怎么促进股票客户成交、请问怎样促成客户成交？-股识
吧

一、如何让委托买入股票成交？

你的资金量不大的话，你就按涨停价买入即可立即成交，而且成交价比现价高不了
多少，这对于抢筹的关键时刻非常有用，其实看到机会时，我们散户也不必计较那
几分、几毛钱。
立即成交有时是非常正确的。
我经常在抢筹中如此，效果很好，因为略有迟疑，股价就上涨了几个点去了，若委
托价格偏低没有成交，还得撤单后再提高委托价，真不如一次按涨停价买入立即成
交的好。
祝你成功。

二、促进客户成交有哪些技巧，泉立方如何找代理

销售是一种以结果论英雄的游戏，销售就是要成交。
没有成交，再好的销售过程也只能是风花雪夜。
在销售员的心中，除了成交，别无选择。
但是顾客总是那么“不够朋友”，经常“卖关子”，销售员唯有解开顾客“心中结
”，才能实现成交。
在这个过程中方法很重要，以下就是销售技巧中介绍排除客户疑义的几种成交法：
1、顾客说：我要考虑一下。
对策：时间就是金钱。
机不可失，失不再来 (1)询问法： 通常在这种情况下，顾客对产品感兴趣，但可能
是还没有弄清楚你的介绍(如：某一细节)，或者有难言之隐(如：没有钱、没有决
策权)不敢决策，再就是挺脱之词。
所以要利用询问法将原因弄清楚，再对症下药，药到病除。
如：先生，我刚才到底是哪里没有解释清楚，所以您说您要考虑一下? (2)假设法： 
假设马上成交，顾客可以得到什么好处(或快乐)，如果不马上成交，有可能会失去
一些到手的利益(将痛苦)，利用人的虚伪性迅速促成交易。
如：某某先生，一定是对我们的产品确是很感兴趣。
假设您现在购买，可以获得××(外加礼品)。
我们一个月才来一次(或才有一次促销活动)，现在有许多人都想购买这种产品，如
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果您不及时决定，会⋯⋯ (3)直接法： 通过判断顾客的情况，直截了当地向顾客提
出疑问，尤其是对男士购买者存在钱的问题时，直接法可以激将他、迫使他付帐。
如：××先生，说真的，会不会是钱的问题呢? 或您是在推脱吧，想要躲开我吧?
2、顾客说：太贵了。
对策：一分钱一分货，其实一点也不贵 (1) 比较法： ① 与同类产品进行比较。
如：市场××牌子的××钱，这个产品比××牌子便宜多啦，质量还比××牌子的
好。
② 与同价值的其它物品进行比较。
如：××钱现在可以买a、b、c、d等几样东西，而这种产品是您目前最需要的，现
在买一点儿都不贵。
(2)拆散法： 将产品的几个组成部件拆开来，一部分一部分来解说，每一部分都不
贵，合起来就更加便宜了。
(3)平均法：
将产品价格分摊到每月、每周、每天，尤其对一些高档服装销售最有效。
买一般服装只能穿多少天，而买名牌可以穿多少天，平均到每一天的比较，买贵的
名牌显然划算。
如：这个产品你可以用多少年呢?按××年计算，××月××星期，实际每天的投
资是多少，你每花××钱，就可获得这个产品，值！ (4)赞美法：
通过赞美让顾客不得不为面子而掏腰包。
如：先生，一看您，就知道平时很注重××(如：仪表、生活品位等)的啦，不会舍
不得买这种产品或服务的。
3、顾客说：市场不景气。
对策：不景气时买入，景气时卖出 (1)讨好法：
聪明人透漏一个诀窍：当别人都卖出，成功者购买；
当别人却买进，成功者卖出。
现在决策需要勇气和智慧，许多很成功的人都在不景气的时候建立了他们成功的基
础。
通过说购买者聪明、有智慧、是成功人士的料等，讨好顾客，得意忘形时掉了钱包
！ (2)化小法： 景气是一个大的宏观环境变化，是单个人无法改变的，对每个人来
说在短时间内还是按部就班，一切“照旧”。
这样将事情淡化，将大事化小来处理，就会减少宏观环境对交易的影响。
如：这些日子来有很多人谈到市场不景气，但对我们个人来说，还没有什么大的影
响，所以说不会影响您购买××产品的。
(3)例证法： 举前人的例子，举成功者的例子，举身边的例子，举一类人的群体共
同行为例子，举流行的例子，举领导的例子，举歌星偶像的例子，让顾客向往，产
生冲动、马上购买。
如：某某先生，××人××时间购买了这种产品，用后感觉怎么样(有什么评价，
对他有什么改变)。
今天，你有相同的机会，作出相同的决定，你愿意吗?
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三、怎么能让股票更快成交

不是跌停的都可以秒成交，你委托价格设置比市价低很多，比如市价10元，你挂9.
5元肯定成交，成交价以市价买入为准，可能你的成交价在10.1-9.98之间，也可以
直接挂跌停价

四、怎么才能让客户成交

找到客户的需求，给他所需要的。

五、股票怎么才能促成其成交

股票买卖双方的交易，是股民、机构交易双方共同意愿促其成交的；
比如说你看好后市就愿意用高价买进，我不看好后市，我也就愿意以低价卖出，那
就双方达成合意、成交。
成交过程是系统自动撮合完成的，不是人工撮合。

六、请问怎样促成客户成交？

你好，我说些技巧，希望对你有帮助，要换位思考，和关心对方，只有关心他，他
才能理解你，在客户说话时，要认真听，最好等他说完，你在说，

七、关于股票如何成交

如果当时的现价是6元的，买入价为6.01元及以上都可以成交的；
但如果现价变成6.1元了，6.2元及以上的价格进行买入，很快就能够成交的，一般
几秒钟内就能成交。
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买入股票，简单的一句，价高者得！ 一、如果你是委托的方式较高价格买入申报
或较低价格卖出申报的话是即时交易的。
以格力电器（000651）举例： 当时格力电器的现价为23.94，如果当时委托的买价
为23.95（或23.95以上）或当时委托的卖价为23.93（或23.93以下），一般可以即时
成交，几秒内就可以成交。
二、证券竞价交易按价格优先、时间优先的原则撮合成交的。
1、成交时价格优先的原则为：较高价格买入申报优先于较低价格买入申报，较低
价格卖出申报优先于较高价格卖出申报。
2、成交时时间优先的原则为：买卖方向、价格相同的，先申报者优先于后申报者
。
先后顺序按交易主机接受申报的时间确定。
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