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跟客户不聊股票聊什么话题-股票咨询顾问怎么打电话和
客户勾通来让它放心和你合作-股识吧

一、跟客户聊天时，老是感觉没有什么话聊！一般都聊什么呢？

朋友你好、与客户聊天除了不能多能关于产品技术方面的话题之外、别的任何事情
，我们都可以聊。
聊天气、聊政治、聊新闻、聊爱好、聊人生、聊理想。
总之一个合格的业务精英不会与客户聊太多关于技术性问题、通常会聊人生之事话
题的业务员务、那么这个业务员就能成为行业精英。
首先我们要了解、你不是设计师、也不是工程师、如果你过我的聊一些关于技术性
话题、只会让你控客户的认为你们公司实力不行、你又不是专业的某行业强势企业
。
技术性的话题有公司的技术人员来回答、你只需了解部分技术上的知识，对一些深
入的知识，如果客户提出来了，你如果不懂你记下来，回去请示专门人员来解决，
如果你本身技术性的东西，不怎么懂，又多聊这些话题，那么只会失去此单。

二、和客户聊天时都可以聊些什么话题？

你可以跟奶奶拉家常啊，比如你爷爷、爸妈、伯伯姑姑小时候的事情，或者问些你
奶奶喜欢吃什么、爱好什么、年轻时候做过哪些活等等，还可以讲些你在家时候跟
爸妈相处之间发生的事情以及学校生活中与同学之间的趣事。
老人家是很喜欢与年轻人聊天的，这会让他们不觉得孤单啊，也可以让他们感受年
轻人的朝气与活力，回忆他们年轻时候发生的往事！

三、业务员跟客户交谈时都该聊什么

一定不能紧张，只要一紧张了，什么事都谈不好，甚至都偏题了。
事前也要做好充分的心理准务。
有时候直接切入主题也许很好啊，少了一些客套的东西
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四、请问第一次与客户谈些什么

作为一名出色的销售员，产品性能打动客户是一方面，不过如果你销售的品牌不是
行业中前5名，而客户已经有心中的目标选择了。
这个时候就是你发挥知己知彼，从性价比请客户为您解答，你拿纸、笔倾听记录就
是了��� 在拜访客户之前，你对客户的日常行为及拜访时机是否恰当？对客户
群有分培养型（10天拜访一次，每次10分钟内，给客人及自己不缠人的感觉）、即
将成 熟型（5天拜访一次，每次15分钟内，请教客人还有哪方面的想法和顾虑��
�）、签单型（3天拜访一次，每次20分钟内，让客人分享即将拥有自己新车的成
就感���，争取6天内促成交）。
冷场是自己对拜访前的准备工作没做到位，临场激情引导客人分享TA的成功成就
吧！特别是TA比较感兴趣的话题如：足球分析、对汽车的了解很专业哦！股票、
黄金、外汇、期货、大宗商品、形象设计、穿着得体、天文地理、政治经济、教学
方法、饮食保养、气质非凡、语文、数学、外语���这些知识，作为销售员的你
，又懂得多少了解多少呢？竞争激烈的年代，搏的是知讯精深的王牌，有哪个客人
不希望自己的销售员是全能型的顾问啊！ 用心倾听，偶尔激情的眼睛对视，告诉
客户某某总（男人爱权威、女人爱漂亮＝赏心悦目＝语气），每一次拜访���，
您都让我收获良多��� 行有行规���

五、如何应对客户讨价还价

对于产品价格问题，我个人认为客人讨价可以分以下几种情况：1、客人对产品很
陌生，本能的觉得贵。
对于第一种情况，我们应该多跟客人讲讲产品知识，多跟客人讲讲产品的市场情况
，比如零售价，批发商利润等。
让客人对产品有个全面的了解的同时，又会对您心存感激，单子九成是您的。
2、客人对产品很熟悉，他之前买的是便宜货。
对于第二种情况，您得去多分析一下他之前买的货出现的一些问题，把这些问题放
大，与客户产生共鸣：这个货虽然大客户从您这走货，一个月走多少，当然可以夸
大一点。
这客户八成也会是您的。
3、客人对比过同行，您价格确实贵一点。
对于第三种情况，您可以判断这个客户，多跟他沟通交流一下。
少聊产品，多聊事业，找到共同点，共同爱好，投其所好。
当然价格不能比同行同质量的相差太多。
大家聊得好了，都是哥们，稍微高一点客人也会接受。
4、客人的销售价被压低了，没有利润后再压价。
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对于第四种情况，我的态度是有钱大家一起赚，大家赚才是真的赚，客户真的利润
降下去了，适当降一点也是可以的，一个宗旨，一定要把单子拿下。
分析清楚这四点，我相信客人讲价，讲的越久，客户会越忠诚，您对客人的真实想
法也会知道的越多。
别怕客人讲价，坚持自己的底限，迂回战术，你会成功的。
扩展资料：销售技巧：1、不一样的开场白做销售，并不是要口若悬河，侃侃而谈
，而是你说的每句话都要有价值，特别是开场白的时候，至关重要，也决定了客户
会不会和你交谈下去。
一个好的销售，会不断的优化自己的话术，而且对应不同的客户有不同的版本，比
方说，有一分钟的话术，三分钟的话术，十分钟的话术等等，没时间的客户就言简
意赅，直接重点，给客户最深刻的记忆，而如果客户有时间，那就用十分钟的版本
，慢慢谈，一步一步引入话题，而不会导致没东西聊了的尴尬局面。
2、时刻掌握销售主动权做销售的，要时刻记住：时刻掌握住销售的主动权，这也
是销售高手必备的。
一个很棒的小技巧，就是通过提问，来引导客户，掌握主动权，让客户跟着我们的
问题走，当然，我们是需要提前准备问题的，也需要让客户感觉到舒服。
3、习惯性赞美每个人都喜欢别人的赞美，连小孩子都不例外，做销售的就要利用
好这个心理，能更容易的获得客户的好感。
当然，赞美并不是拍马屁，而是恰当的实际，恰当的话术，让客户感受到你的赞美
。
4、站在客户的角度思考销售本身就是利益的交换，但是当销售人员满脑子都是自
己的利益时，往往就忽略了客户的需求，也不会真正的帮助客户解决问题，这样的
销售自然得不到客户的欢迎，即使成交了，买卖也只是一次性的，不会有转介绍和
回头客，做销售也只会越做越累。
5、与客户发生争执是最低价的错误与客户发生争执，会让客户在思想上产生排斥
你产品的想法，成交的难度进一步加大。
所以，对于客户的异议是想办法去决解，而不是卖弄自己的知识和才能。
6、少说多听做销售的，重要不是你给客户说了什么，而是你为客户做了什么。
在见客户的过程中，做到：说三分话，听七分言，多听客户的话，才能了解客户的
需求，我们也才能更有针对性的说服客户。
参考资料 百科-销售技巧

六、股票咨询顾问怎么打电话和客户勾通来让它放心和你合作

沟通就想合作，基本已不可能．除非你有很好的专业术语．推荐股票是唯一方法．
也很实用．
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七、和客户聊天的时候哪些话题不需要聊太多

说吗。
如果你去过比较多的话，那可以根据顾客的口音，就可以跟他说你是不是哪里的人
啊，即使说错了也不要紧，因为一般的顾客会就此打开话匣子，接着就可以聊了。
不过有一些话是大忌，千万不能问，比如年龄工资，做什么的或是住址之类的，当
然，工作这方面有些人并不会在意。
多说多交流，就会了。

八、我是做销售的新人，在洽谈客户的时候，客户不愿意与我沟
通，我又找不到话题怎么办？求破冰方法。

其实做销售就是推销自己 当自己的一些想法或者气质 思路都能得到客户的认可 他
会逐步的和你聊起来的在聊的过程中首先要找到客户的需求所在销售的同时不仅是
自己在一味的说 也要学会去聆听客户的想法说的越多破绽越多 客户说的越多你就
能越知道他的需求所在这个就需要你适当的去引导了客户不愿意与你沟通
主要原因还是他没对你的话题或者产品感兴趣
了解的不到位客户注重的是你能给他带来哪些东西
聊产品的同时也可以穿插一些日常问题 比如最近生意如何啊 产品好不好做啊
竞争激不激烈啊 都是很好的话题 谈多了就知道 怎样去沟通了
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