妙方一
贏得客戶信賴，推銷起步快
人與人之間的互信難以建立，推銷人員每天面對陌生客戶，
如何贏得客戶信賴？沒有信賴推銷不會成。
推銷是一個影響客戶的過程，能夠產生影響力，推銷才能起步，業務人員如何在客戶的心目中，建立自我形象，讓客戶對你的言行產生信賴之後，你的推銷說詞才有可能被客戶聽進去。
快速建立客戶對你的信任，有幾個方法，供你參考：
1. 誠實無欺：
中國的傳統生意法則就是童叟無欺，因為買賣總不希望被人佔便宜，在商談生意之前，客戶從你的行為舉止判斷你是正人君子抑或騙子小人。因此，當你與客戶接觸的時候，必須誠實正直，不知道的事情就講不知道，千萬不要自作聰明假裝知道，因為對方詢問你問題時，其實他已知道答案，藉著問題考驗你的誠實度。
2. 言而有信：
推銷人員往往練就一副好口才，可以滔滔不絕的說話，但是，言多必失，很多推銷人員在客戶面前鼓其三寸不爛之舌，承諾很多事情，卻在結束訪談之後忘得一乾二淨，所以，業務人員要贏得客戶信賴就必須言出必行，言而有信。
3. 多一份服務：
提供額外服務，為客戶解決問題，例如，幫客戶介紹佣人，提供跑腿服務代購歌劇入場券，不論是業務上的額外服務或是生活上的服務，都可以拉近彼此關係，建立互信。
4. 始終如一：不論推銷前後，服務的心永遠一致，有些推銷人員在推銷成功之前，殷勤有加；一旦拿到訂單之後，就疏於聯絡拜訪，前後判若兩人，最令客戶憎恨的推銷人員非此莫屬。
妙方二
用心接招，謹慎化解
　很多客戶面對推銷人員的糾纏，乃使出軟體功，
以一種不置可否的回應，把你擺一旁....
鍥而不捨的進行推銷過程中，客戶猶豫不決，或是藉故拖延，總是以不確定的口吻就把你打發了，最常聽到的客戶回應是這樣的：「你的產品及你的服務聽起來蠻好的，讓我考慮一下，我打電話給您好了！」
很多推銷員就乖乖地回家去，靜候客戶打電話，希望如此獲得訂單，結果一天等過一天，電話始終不響，過一段時間，連自己都忘記了，從推銷的立場來說，你已經投資了很多「時間」，可以說是已經「播種」了，你不能就此放棄，如何解決呢？你必須從源頭來思考。
當你聽到客戶以這種回答把你支開的時候，你必須採取主動的方法，你可以這樣說：「謝謝您對於產品與服務的肯定，那麼下星期三上午十點我把詳細的資料再帶過來。」因為講好話的客戶，呈現的是一副不在乎的樣子，你把他的話當真，再補充資料，可以試驗他的真實度，假如他說不需要了，那麼你該思考他的真心需求是什麼，訪談目的，必須重新考慮。
你也可以這樣回覆他的話：「既然你對產品及服務有興趣，下星期二上午我帶本公司的總工程師，做細節的說明.....」，假如對方真的有意，深入的說明該是客戶所期望的。
你也可以換個角度試探他一下，說：「下星期一我把詳細計劃書送過來，方便你向上級呈報....」這些回應最主要的目的，是不讓對方就此封口，你主動爭取再見面或提供更新的資料以爭取推銷的機會。
妙方三
診斷業代銷售弱點，輔導業績由弱轉強
業務經理的重責大任就是把業代的推銷能力強化，
讓個個成為推銷尖兵，以面對市場低萎的買氣。
大部分的公司對於業務代表的訓練不夠，在還沒充分準備好之前，就衝向市場，正如同士兵還不懂操作步槍就派上戰場，結果可想而知。業代訓練不足，拜訪完畢之後又缺乏輔導，業務主管總是抱著結果主義，只看業績，而不深究問題的癥結，所以，業績不佳的業代就陣亡了，公司花了一～三個月的試用薪資，業績掛零，終於耗盡了公司的資源。
業務主管面對這種狀況，就必須對業代進行診斷及輔導，找出業績不好的原因，然後對症下藥，不但可以協助業代的發展，也可以替公司省下一大筆的費用支出。
診斷業績不佳的業代，可以發現下列的症狀，並做適當處置：
1. 拜訪家數不夠：沒有拜訪就沒有銷售的機會，很多新業代害怕遭受拒絕，所以往往以電話連絡，希望對方告訴他：「我要購買，請你把訂單送過來我簽字！」這是不可能發生的。因此，要為業代設定每週拜訪家數，拜訪前要求業代將事前收集的資料提出報告，業務主管協助他擬定如何有效拜訪的說詞。
2. 拜訪動機不強：多數的業代對於所擬定拜訪的客戶，缺乏強烈的成功動機，只是被動前往，把拜訪客戶當成是上級所交代的工作，而缺乏對拜訪的真正目的是完成銷售的認知，碰到這種情形，最好是找出缺乏動機的原因何在，是否沒有業務獎懲辦法？是否有辦法而沒執行？是否監督不足？
3. 缺乏對推銷的投入：很多業代都抱著騎驢找馬的心態，對於推銷所造成的挫折，讓他們裹足不前，而懷抱打退堂鼓的心理，業務主管必須替他們找出個別優點，就優點引導到推銷工作上，消除他們打退堂鼓的心理，找出一些成功業代的例子，鼓勵他們創造業績來肯定自己，重拾信心。
4. 業代的個性偏差：有些業代的心理有很深的偏見，常因為看不慣客戶的行為而斷送銷售機會，有時候因為成見很深，造成孤僻個性而難於與陌生人溝通，找出業代的偏見或偏差的思想，予以輔導改正。
5. 業代過高的自我期許：很多業代把推銷工作當成是一件簡易的工作，對於產品、競爭市場、客戶境況要素都缺乏深入研究，再者，對於推銷程序與步驟也缺乏訓練與演練，只希望拜訪客戶一次就能拿到訂單，而每個月薪資獎金的期望又高，一旦期望太高，失望就跟著提高，主管必須將推銷流程好好為業代解釋，並告知一分努力才有一分收穫，推銷成果不是天上掉下來的。
妙方四
開發新客戶挫折多
推銷人員手上有無數的客戶，有的曾經有過交易，有的交易金額低；甚至有的客戶成交之後而斷絕關係的也不在少數，在不景氣的時候，潛在客戶驟然減少，這時候最簡單而有效的方法就是盤點手上的客戶檔案逐一清查，清查的重點如下：
1. 看看客戶的財務狀況是否依然健全？假如該客戶仍然屹立市場的時候，設法做再度的連繫。
2. 客戶接觸的窗口是否已換人了：以前可能因為窗口接洽人與業代情不投、意不合，以致生意談不成，假若窗口已換人，趕快前去拜訪；假若窗口依然是原來的人，那麼換個業代去拜訪，轉機的可能性大。
3. 客戶規模太小而未成交：事過境遷，小客戶可能已經變大了，因為規模擴大，需求可能提高了，再度拜訪可重新發掘客戶需求。
4. 客戶對服務不滿：檢討一下我們所推銷的產品或服務，有沒有本質上的改變，服務水準有沒有提升，把近年來的改變讓客戶了解，生意就來了。
5. 過去與客戶有衝突：過去的衝突可能事過境遷，過去對產品服務的爭執，也可能化解了，既使沒有化解，再度拜訪也可以藉此解釋、補償，並重新建立新關係。
6. 經常延誤交期被客戶列為拒絕往來戶：自我檢討延誤交期的原因，是否已採取對策，勇敢接受，徹底改正，客戶仍然會接受你的解釋的。
7. 請款、催款及文件上的失誤：過去的錯誤造成客戶的抱怨而終止買賣關係，告訴客戶目前已改採電腦作業，並期望恢復過去買賣關係。
8. 貨物瑕疵，不良率太高：由於商品不良而被客戶中止關係的，請檢討一下，品質是否已改善了，例如很多企業採用ERP，引進六個希格瑪（Six Sigma）而良品率已大幅提高的事實，都可以做為交易的最佳保證而挽回失去的客戶。
把老客戶找回來可以擴大客戶基礎，把過去拜訪過但未成交的客戶重新建立新關係，更是積極的開拓客戶的方法，把曾經交易過，但因不滿意而失落的客戶，想辦法彌補並挽回舊客戶，更會提高業績，在不景氣的當今，是業績提升的最好方法。

做一位好溝通的人
傾聽他人的說明：溝通的時候不搶話，多聽對方，並時時給予回饋。

不做批判性的聆聽：心中不存著自己的成見，減少伺機給對方忠告。

不要詢問不相關的話題：對方說話的時候，詢問不相關或題外問題徒增困擾。
不要心不在焉：對方解釋時，你心中不要一直盤算如何回應他的說明，甚至做白日夢。

聽演講的四種人

被迫來聽演講的人：他們心不甘、情不願，對主題不感興趣，雙手抱胸，一副不在乎的樣子。
逛花園姑妄聽之的人：他們不抱太大期望，有好心情但不專心
懷疑與批判的人：對演講的人抱著懷疑，甚至來挑戰，找毛病的人。
熱心想學習的人：勤做筆記，常面露笑容，認同的時候會點頭，對內容有反應，如開懷大笑。

超越客戶期望的秘方
提供超值服務與商品：了解客戶真正的需求，試圖做到物超所值。
不做過多承諾：不要在事前做太多的承諾，但在交貨時提供超值服務
創造雙贏的機會：把榮耀歸給客戶，在你宣傳上，把客戶當重要人物。
略施小惠：提供意想不到的禮物。
說服的方法

展現同理心：設身處地去思考，讓對方了解你對他的感覺，化解彼此對立感。
尋找共同的特點：尋找彼此共同的興趣與嗜好，找出個性相似處，引起共鳴。
表達你的熱忱：敘述心中感覺，表達你的誠意，讚美對方的成就或優點。
伸出你友誼的手：施以小惠，通常對方會以贊同你的提案來做回報。
