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对股票客户该聊些什么话题，-股识吧

一、股票软件电话销售怎样的开场白才能打开话题？

你多大了？是女的吧？如果你的声音很好听`第一时间被人拒绝的几率就会小一些``
一般的话就练练 没别的意思``别误会 别生气 我感觉我是你的话我会这么做！ 1.第一
次打电话不直接提卖股票软件的事，你可以找个理由和电话那头的人争取多聊几句
。
2.什么理由呢？我想以调查的名义很不错，比如你先表明身份后？说想对关于股票
软件使用的问题做一个问卷调查，比如问问：您现在使用的是什么股票软件啊？这
个软件好用不啊？您用着比较方便的地方或功能有那些啊？您感觉这款软件有什么
缺点吗？你可以仔细想想提问的问题，然后系统的发问！当然了，主要的目的，就
是找出他对他现在使用的软件有什么不满情绪！然后你把这些记住，然后仔细了解
你卖的软件，如果你卖的软件功能可以直接弥补，那你就直接告诉他就行了，如果
不能，你只能想一个说法，可以让他感觉到可以弥补！（当然了这个时候你已经不
是和他初次通电话了）所以说话方便很多！！还有也是挺重要的一件事：要有礼貌
~但是要礼貌的有方法！！比如：你表明身份后，马上就说你要对软件使用的问题
做一个问卷调查，让他有个底！你不是推销的！然后你在说，您有时间吗？这么做
也礼貌了 他心里也有底了 。
只要他不是第一时间对你产生反感！陪你聊几句的时间我想谁都有！忙的3分钟时
间都没有的人`很少```但是 你要是上来就说 我是什么公司的！您有时间吗？还没等
你说我想对股票软件使用的问题做一个问卷调查呢！！他的大脑就已经反映过来了
，做出主观的判断了，他就会打断你的话，直接告诉你``没时间！！所以要在他没
做出主观判短之前，让他心里有个底！就比较容易继续了！ 你还可以用大同小意
的意思，用别的言语表达！我学历不高~表达词汇相对来说可能要比有学问的人少
，所以有时候说话比较硬~~你要是比较有学问，说出来的东西可能就更容易让人
接受，呵``先说这么多吧，还有很多方式你自己想想举一反三吧``针对人性就对了`
！

二、

三、关于股票方面，怎么在聊天软件上与客户聊天
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首先，你要比他沉稳，淡定。
讲出你的道理，如果他有反驳，你要坚持你的观念。
这样他才会认为你有一定的实力，愿意跟着你。

四、怎么样和客户聊股票和原油？

做到比客户更专业，对于客户在投资上的问题能够进行正确的指导。
从而真正的帮助客户。

五、做股票该跟客户聊些什么？该怎么来跟踪客户！

最好的方法就是需要长期的关注，关注这只股票的走势与大盘的行情有什么关联。
需要长期的积累还有就是靠运气了，没有人敢100%的说自己能判断准行情走势的
。
软件什么的都是骗人的。
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