推銷妙方
妙方一
假期收心，業務不墜
連續假期，漫長的春節，嚴重影響業務人員的作業時間，
太多的假期，把工作熱忱都澆熄了…
連續假期，漫長的春節，嚴重影響業務人員的作業時間，太多的假期，把工作熱忱都澆熄了…

對於大多數的中國人來說，過了新年不算新的一年，一直要到農曆年過了之後，才算新的一年開始了，就這樣，從事業務推銷的人無形中少了二個月的業績衝剌期，對於整年度的業績影響頗大。

太多的假期，造成業績的頹廢，週休二天之後，業務人員拜訪客戶的天數在實質上僅僅少了半天，但是心理上的影響卻相當大，因為二天的假期，安排了較多的家庭活動或是休閒旅遊，弄得精疲力盡，星期一上班無精打彩的「星期一症候群」，嚴重影響了一週僅五天的工作天，實質上一週卻變成四個工作天。
春節來臨時，一般企業可能要放假八～九天，趁著長假攜家帶眷旅遊國外，事前的規劃就已耗時，事後的疲勞恢復，更要賠上寶貴的銷售時間，對於業務人員的管理，確實造成不少的衝擊，為了降低假期太多造成的衝擊，應該採取的防範措施如下：
1. 假前嚴格監控業務行動：
為了儲備假期的旅遊活動，很多業務人員的心都已放了假，在自我管理方面，應該將業績的達成列為首要，對於業務主管而言，這個假期前鬆散，應該採取嚴格監控，例如，每天工作日報表的填寫，每天拜訪計劃的擬定，拜訪成果的追蹤，一樣也不能疏忽。
2. 擬定假期前的激勵計劃
加緊業務監控的同時，應該推出有效的激勵或獎勵措施，以增強工作動機，例如，以業務推銷金額的多寡訂定假期旅遊的獎金，以確保假前業績衝刺到某一種程度。
3. 舉辦業務檢討會及研習會

確保業務人員的鬥志，舉辦檢討會或研習會，強化銷售技巧並鼓舞士氣，培養積極的戰鬥力。
妙方二
反傳統說詞  驚醒夢中人
　語不驚人死不休，要顧客傾聽你的說詞，
想想看什麼樣的話才能讓客戶豎起耳朵......
不驚人死不休，要顧客傾聽你的說詞，想想看什麼樣的話才能讓客戶豎起耳朵…廣告人常常想一些能夠引起人們購買興趣的詞句，好讓閱讀廣告的人睜大眼睛，聚精會神閱讀廣告，因為大多數的人，對於廣告都有排斥的潛意識，同樣的，大多數的人都不想聽推銷人員的說話，所以，推銷人員如果能爭取到客戶聆聽你說話的機會，應該好好思考該選些什麼話來喚醒消費者的心。
1. 想想看如何把商品的優點化為動人的效果
消費者不願意聽您訴說商品的特色，也沒興趣聽您的自吹自擂，他們希望聽到的是你所銷售的商品能帶給他什麼好處-健康、美麗、青春、財富、快樂等等，很多廣告詞讓你心動，例如「七天讓你的皮膚白回來!」「現在買，馬上賺!」
2. 創造新鮮言詞，令你不敢相信
消費者喜歡新奇刺激，平敘直陳的推銷詞，已令消費者退避三舍，消費者的潛意識中，希望聽一些麻辣的言詞，希望追求一些夢想不到的事，想想看你如何創造這種新鮮言詞，廣告公司的新鮮感十足，例如，「一元手機!」，「花二百元，賺五百元!」，「終身免年費!」
3. 具有攻擊性的問話
很多推銷人員對潛在客戶好話講盡，卻沒有得到善意的回應，潛在顧客常常擺出高姿態，聽慣了奉承的話，假如你推銷的次數夠多的話，對方依然不動如山，這時候具有攻擊性的問題，可能就派上用場，有一位大膽的業務人員向一位企業主管推銷了三個月，對於該主管真是做到有求必應的地步，補送資料，檢驗證明文獻，客戶証言…依然拿不到訂單，這位業務人員最後忍無可忍向客戶說：「我已經做了這麼多服務，為什麼您還不下訂單?請您告訴我為什麼?」業務人員這樣的問話，可能就此失去客戶，但是，也可能把僵局打開，端看你如何有效運用。
妙方三
專業展覽人潮就是錢潮，熱鬧的資訊展
造成週邊道路人車擁擠，每年各行各業的展售會，吸引成千上萬的人潮，
要如何把這些人潮化為錢潮.........?
展售會的規模越來越大，展售會的次數也越來越多，供應廠商利用展售會，找到合適的客戶，就在每年、每季的展覽會上。要將業績推上高峰，達成業績目標，以有限的資金與人力，參加展售會，無異是把客戶從四面八方吸引過來，一場短短四、五天的展售會，就可把一年的業績做到七、八成，更是一種有效而直接的促銷方法。

展售會的成效很好，所以展售會的規模與日俱增，相對的參展的攤位價格扶搖直上，藉由小小的一、二坪面積，希望擴大客戶群，並且利用展覽期間會見客戶，同時尋找新客戶，以收面對面拜訪的實效，利用這小小的一筆參展費，期望小兵能夠立大功。

為了吸引人潮，很多參展攤位，使出各種絕招，鋼管清涼美女、有氧舞蹈女郎、歌星助陣、贈獎、抽獎等等花招，確實吸引了人潮，但是，很多人潮是看了美女，拿了贈品，卻對產品完全陌生，所以，吸引來的人潮要有足夠的空間及展覽解說員，讓你有機會來推銷，假如你攤位小的話，寧可捨棄這些花招，在展覽處把產品明顯的展現出來，過多的人潮，雖然場面熱鬧，卻無法將人潮轉換成錢潮。

過去台灣的出口商在國外展覽時，把一些最新型的產品不擺在展覽場，而在附近租一間大飯店套房，將那些VIP客戶帶到大飯店套房參觀新產品，畢竟大飯店房間房價要比展覽場的租金低很多，客人又有被尊重的感覺。

展覽會中的人潮是一回事，展覽前邀請潛在客戶到大飯店參觀，並且給予展前特惠價的效果，要比展期中的成交量高出很多。

參展的目的是爭取大訂單，也是推銷的方法之一，事前仔細的規劃，然後全力的投入，業務人員除了邀請自已的客戶之外，還要在展覽會中，爭取到更多的新客戶，而最重要的是藉著展覽之便，參觀競爭者的攤位，深入了解競爭者產品特徵，以便做比較，而增強自我的競爭能力。

妙方四
快速建立互信，推銷效果立見，在客戶心目中
　你是一位可信賴的人，推銷才能邁出第一步，古云：人無信不立，
對業務推銷人員而言，快速建立彼此的互信，才是成功推銷的秘方。
面對陌生的推銷員，人們的防衛心理，立刻油然而生，所以客戶很自然的回話就是：「這個東西我們不需要」，「不要!」更是簡潔明白的答覆，希望你知難而退。

因此，推銷的第一步就是在客戶的心目中，建立起你的信賴感，但是，如何建立對你的信賴呢?這裡提供一些快速建立互信的方法：
⊙ 豐富的產品知識：顧客使用產品的經驗豐富，倘若你能具備比客戶更豐富的產品知識，包括各品牌商品的優點、缺點，並能彼此比較，指出其獨特的優點，讓客戶心服口服由衷的佩服，那麼，當你介紹所推銷的產品特徵時，客戶的接受度才能提高。
⊙了解業界動態：能將本業的狀況滾瓜爛熟的娓娓道來，讓客戶聞所未聞，知所未知，使他相信你是這一行的專家，專家的意見值得聆聽，他才不會把你當成是推銷員。
⊙了解客戶的需求：很多客戶有需求，但表達不出來，因為有些需求是隱藏式的，有待推銷人員去發掘，然後提出有效的解決方法，讓客戶發自內心的需求，能充份得到滿足。
⊙對銷售的產品有絕對的信心：由於業務人員對產品的深入了解，因而產生對產品的信心，所以，在推銷言談中，流露出對產品的絕對信心，客戶在聆聽之餘，才能認同產品的優點，優點就是客戶滿意的原動力。
⊙ 態度積極肯定：業務人員的積極態度，讓客戶油然而生信心，因為沒有一位客戶願意與態度消極、缺乏信心的人購買任何商品。
⊙良好的傾聽者：業務人員應該是一位善於傾聽的人，傾聽是一種尊重，也是一種禮貌，善於傾聽的人顯得有智慧，有內涵，讓客戶從心底對業務人員產生信賴感。
⊙ 儀容端莊合宜：恰如其份的穿著與打扮，是贏得友誼及信任的必備條件。

妙方五
推銷看前景，銷售人員加把勁
景氣不振、市況不佳，銷售人員深感壓力，
未來的推銷路上，你該著力在哪裡？
每當市場狀況看壞時，首當其衝的是業務人員，不但薪津會縮水，獎金也會因為銷售金額的下降而大幅減少。收入減少，但是，個人的消費卻有增無減，未來的推銷事業上，有那些推銷重點該特別注意呢？
1. 客戶的預算刪減了！
推銷人員每天聽到客戶的哀嚎聲，不外是「預算緊縮了」、「目前公司正在推行cost down，預算被砍了20﹪」、「預算被收回去了」，面對客戶這樣的訴苦，很多業務推銷人員自動打了退堂鼓，但是，儘管預算刪減了，客戶不能一毛都不花，預算刪減的意思是要預算發揮一塊錢當兩塊錢用的功能，所以，這時候的推銷要特別強調你所銷售的產品其價值何在。換句話說，你推銷的是客戶在使用你的產品時，能夠真正發揮產品價值的地方，如增加獲利率、耐用、低保養維護費、提升效率等等。
2. 保住優良客戶：
能夠在不景氣的時候，保住過去的優良客戶而成為忠實顧客的話，推銷人員的業績等於買了保險一樣。要能保住好客戶，則必須在推銷前、中、後，做好服務的工作，讓客戶覺得與你交易不但安全而且可靠。所以，業務推銷人員應該珍惜客戶，把客戶當成是自己的至親好友一樣的去服務，客戶才會給你適當的回報。
3. 尋找刺激購買的新點子：
業務推銷人員要站在客戶的立場思考全新的點子，用於產品，以創造更高的附加價值。業務推銷人員應充當客戶的行銷企劃人員，不但要發揮產品的特色，也要替經銷商思考增加銷售的新創意，如此才能增加客戶的購買量，為你的銷售盡一份心力。
4. 尋找有推銷力的夥伴：
不景氣的時候，正是你補充推銷尖兵的時候，尋找能夠為你推銷的新人員，積極的訓練他們成為你的堅強推銷部隊，才能讓你的業務部門強壯起來，多培養新人，才能茁壯部門的推銷力。
妙方六
殺價求售不是推銷的唯一方法

如果買賣雙方是一場拔河賽，價格則像是拔河賽的繩索，倒向買方？拉回賣方？推銷員將扮演何種角色？
為了刺激買氣，業務推銷人員不得不多做拜訪，推銷循環時間加長，當買方與賣方形成拔河賽時，做為賣方的業務推銷人員，有多少耐力能夠維持價格，又能確保銷售的成功呢？

很多業務推銷人員為了快速成交，忘了推銷的基本技巧，不去了解顧客的需求，也不深究客戶採購的目的，只希望快速拿到訂單，很多客戶常常說：「你的產品特性我都了解，你不必多說，只要講出打幾折，我們就會考慮！」

聽到客戶這種講法，業務推銷人員總是回來向業務主管請示最低價格，以為只要價格降低了，訂單就會到手，但是，當你報了最低折扣之後，客戶會說：「這樣的折扣不談也罷，你們的競爭者比你的價格低，我都不考慮了，何況你報這個折扣，你研究研究吧！」

業務推銷人員心虛，不去了解客戶的狀況，一味的要求公司給予更高的折扣，萬一，業務主管不讓價的話，業務人員就會將失去的客戶、失敗的銷售，全都歸罪於價格一項。但是，價格是獲利的來源，很多公司的毛利不到20﹪，一但打了八折之後，公司的獲利如何維持呢？

價格談判是目前景氣低靡時，買家的殺手鍘，如果事先毫無準備，業務推銷人員必然被殺得片甲不留。防止殺價，確保利潤，業務人員必須做的努力不能放鬆，你必須想一想：
1. 殺價不是推銷的唯一方法：
客戶購買時不是只考慮價格一項，你必須強調產品品質的差異，售後服務的良窳，產品耐久性及穩定性的問題，為了貪圖價格的些微差距，往往要付出當機、維修的慘痛教訓，做為業務人員應該好好向客戶說明價格所包含的服務項目，甚至是品牌的聲望與可靠度。
2. 產品不能以價格一言以蔽之：
你銷售的產品絕對不是大宗物資，也不是完全同質的原物料，你必須完全了解你所銷售產品的枝微末節、特徵與特性，甚至使用時的實際利益所在，你才能將產品的價值完全表達出來，而不是僅僅以價格一項，來做為推銷的工具。
3.價格是客戶心中的信任指標：
儘管景氣不佳，你有意降價，或是公司有最低價的授權，當你與客戶交談時，你依然還是要將產品的優點一而再，再而三的強調，讓客戶完全了解。當提到價格談判時，千萬不要一口氣就答應，因為客戶對你所報的價格早已有了相當的認知，經過一段時間的討價還價，才能再度肯定你的價格是實在的。當對方有了這個認知，你所給予的折扣，才能促成他快速的下訂單，也才能維護你過去所建立的信任感。
4.讓價是為了大筆交易額，或是為了快速成交：
業務推銷人員在客戶殺價時，必須先檢核兩件事，一是交易額的多寡，二是交易決定的快慢。假如你的銷售量大而對公司有好處時，基於薄利多銷及擴大市場佔有率，或是減輕庫存壓力，增加資金流量時，讓價可以考慮；假如為了搶在競爭者之先，折扣能加速購買決策的時候，好好利用折扣，抓緊客戶，才是上策。
妙方七
平衡生活，業績不墜
處在緊張、壓力的推銷生涯當中，
如何求得平衡的生活，兼顧家庭與事業，不忘業績與健康？
現代人的生活過度緊張，環境壓力大，所以常常引發情緒失控，嚴重者成為攻擊他人的精神失常患者，輕者成為憂鬱症者。從事推銷工作，每天穿梭在陌生人當中，隨時要調整心態與情緒，進行推銷；回到公司，面對上司的嚴苛要求、同儕的競爭，業務推銷人員必須要有平衡的生活，才能面對這些壓力，快樂的過日子，並且把業績做好。
    獲取平衡生活看來好像很簡單，要確實做到需要花時間去修鍊，這裡提供一些方法，請你參考：
1. 不要忽視輕微症狀：
   很多憂鬱症患者的初期症狀不易發覺，當些微的症狀日積月累之後，就會形成憂鬱症狀，初期的症狀包括面色凝重、外觀變化、約會不守時、延誤交期、倦勤、請假、容易犯錯、魂不守舍、工作提不起精神、精神恍惚、目光無神。業務主管看到部屬有此現象時，應及早提高警覺，並做治療措施，業務人員也可以自我檢討，如有上述狀況，就該調整自己生活的步調，尋找一些能夠自我激勵的事物，或是回想一些過去的光輝成就來肯定自己，重拾過去的衝勁，或是暫時放下工作，做一些費力的運動，或有氧運動，來活化自己。
2.說出心中的積悶：
    如果心中有不平的事或是不如意的工作挫折，找你的主管或同儕，將憤怒不平的事宣洩出來。這時候，如果主管能扮演情緒「垃圾筒」的角色最好，利用空檔找業務人員聊聊，並請業務人員將心中的「垃圾」傾吐出來，或是和業務人員談談工作與生活均衡的經驗，相互傾吐心聲、交換心得，會使你充滿朝氣。
3.調適工作與生活的時間：
    很多優秀的業務推銷人員為了爭取更高業績，把全部時間投入工作，以致忽略了家庭生活，試想如何將家庭生活與工作投入兩者兼顧的做法，透過公司組織內部的溝通，主管應主動提供合適的方法。例如：很多業務人員的研習會可以安排一天，讓配偶與子女參加，甚至有些成功的業務人員，把家庭聚會視同像拜訪客戶一樣，排進行程表，確實執行，使配偶與子女獲得期望中的休閒與相聚。
4.掌握關鍵時刻：
    運用80／20法則，將工作項目提列，然後按其重要性與緊急性分類，將重要而緊急的事優先處理；重要而不緊急的事從長計議；不重要但緊急的事，儘量少花時間；而不重要不緊急的事，則視情況或時間的條件來決定，甚至放棄。但是，切記！將家庭生活當中的關鍵事件，當成重要事件，如結婚紀念日、子女配偶的生日、子女畢業典禮的關鍵時刻絕對參與，可以維持工作與生活的均衡。

推銷小偏方
增強記憶力的方法

全神貫注，心無旁騖 ：不論聽或閱讀，選擇一個寧靜而能專心的地方
尋找邏輯次序 ：專心釐清事理的前因後果，以及相互關係。
精讀文獻資料 ：仔細研讀，徹底了解資訊，了解才能幫助記憶。
利用聯想：任何構想或創意以實例聯想，腦中以圖形來記憶。

服務慢條斯理的客戶

提醒自已展現耐心：千萬不要失去控制，顯得不耐煩，畢竟訂單終會到手
不要提供太多選擇：因為猶豫不決，所以，不要建議太多花式或其他選擇
步步為營，逐漸上緊發條：逐步推動，確定對方完全了解之後，再往前推進
試行締結成交：必要時替客戶做決策，並說明好處。
推銷贏家的秘訣

堅守公平誠實的交易：絕不打壞主意，占顧客的便宜，讓客戶上當受騙。
對工作投入而認真：把推銷工作當成是終身事業，並且承諾全力投入
創新力與想像力豐富：以創意思考為工作找新方法，以創新思想為客戶找答案
展現自信與可靠的人格：說服客戶時，要有專業的自信，智慧的可靠性
處理抱怨的有效方法
傾聽客戶的抱怨：以誠懇的態度聆聽客戶的抱怨。
感同身受，表達關懷：聽完抱怨之後，告訴對方你的感受，並且謝謝他。
複誦客戶的抱怨：將客戶的抱怨，以你的口氣敘述一遍，以確認你的了解。

提出解決的方法：即使客戶有錯，也不必爭辯，提出解決方法，或詢問對方有何解決腹案。
有效批評的方法成功演講的秘訣
私下批評：客戶如有想法偏差，私下規勸，不要公開批評
對事不對人：不要批評個人是非，論斷事情原委即可。
委婉規勸：不要直指缺失點，婉轉的說：我看不出你會…。
不要誇大言詞：少用「經常」、「絕不」等言詞來描述他人的過失。
致謝的方法

適當的表達謝意：用你的個性、專業與職位來構築你的影響力。
及時感謝：當客戶做了一件對你有幫助的事，要及時感謝，若寫謝卡，24小時內為之。
表達你的感謝：將你感到受益地方說出來，然後致謝，效果更佳
邀請受益人一起致謝：如有多人受惠，一起致謝，效果加倍。
會見客戶時的禮儀

選擇正確的位置：不要首先選擇座位，稍後待大家坐定後才選位

仔細聆聽：專心聆聽，將重點筆記下來，如不清楚，待機發問。
思考後再說明：不要搶話、打斷別人的說話，準備妥當再發言。
端坐聚神：不要甩筆、玩文具，並將手機關閉或靜音。
談判佔上風的訣竅
向對方的資訊來源挑戰：對方引述資料有利於他的論點時，要求提出資料來源的証明。
轉換話題：當對方的資訊無法否定時，轉換話題，以免對方佔上風。

請求提供更多資訊：對方不願轉換話題時，再要求更多資訊，讓對方無法回應。

了解自己的底線：自己要清楚談判底線在那裡？伺機取得底線上的共識。

成功演講的秘訣

 練習、練習、練習：成功無捷徑，勤練使你熟悉內容，增強信心。
了解聽眾：不要對牛彈琴，知曉聽眾的特質與需求，滿足他！

故事隱喻：穿插含義深邃的故事，來強化你的內容。

鼓舞聽眾激發聽眾的思考，提供新點子、新創意，讓聽眾用腦。
成功業務主管
發揮你的影響力：用你的個性、專業與職位來構築你的影響力。
灌能你的業務人員：提供方法教導他們，讓他們自己構思解決問題的方法。

放手讓他們做：訂定目標，不規定方法，放手讓他們去試，但隨時觀察。

建立夥伴關係：主管與業務人員的夥伴關係建立起來，才能合作無間。

博得好印象的方法
成功在衣著：穿著合適、整潔但不過度花俏，獲得良好的第一印象。

比約定時間早五分鐘：和客戶約訪，永遠提早五分鐘到達，以建立客戶對你的信任。

言語有味：交談時，應預留客戶的思考空間，讓客戶覺得好戲在後頭。

設定拜訪目標：訂定目標，並擬定你的說詞，充分練習，備足資料佐證。

有效溝通
了解對方思考邏輯：了解對方概念的結構，知悉他過去的經驗及成功的要素。

檢核自己的概念：將自己的概念結構與對方相核對，找出異同之處，調整自己適應對方。
找出彼此共同的方向：溝通的目的在於尋找共同點，並據此發展共同方向。
設定目標獲致協議：經由溝通之後，將雙方利益衡量，求取公平合理的結局。
請問証據
商談過程中，對方舉証歷歷，頗有泰山壓頂之勢的時候，不要慌張，你可以心平氣和的說：「你說的例子，能不能告訴我這些舉証的來源?」沒有來源的資料是不可靠的，指出這個事實可以逼退對方。
留住客戶
成交的時候，讚美客戶的明智抉擇，交貨後一星期之內拜訪客戶，詢問有無使用上的疑難;每隔一個月連絡一次，追蹤使用狀況，久而久之，客戶就成為你的朋友。
競爭者是友
同業往往被認為是競爭者，但是大訂單的客戶常有小訂單的時候，而你又不願意接這種沒利潤的小訂單時，同業就為你最好的外包商了，廣交朋友，同業是友，服務客戶的範圍時時都在擴大。
請示主管
在客戶面前，價格爭議無法決定的時候，客戶常常建議你打電話向主管請示，請三思，不要輕易打這個電話，最好是說回公司請示，避掉價格爭議的尷尬。

成功分享
撥出一點時間，向公司內的頂尖業務人員，請教推銷的訣竅;利用機會結識推銷同行彼此交換經驗，增廣見聞，互相介紹商機，擴大服務向戶的範圍。
參觀公司
以參觀公司或參觀工廠為談話的內容，可以讓你多了解客戶掌握客戶的境況要素，拉近彼此的距離。
對付競爭者
競爭者是你的一面鏡子，時時比較你的商品、服務、價格的差異所在，較對方好的地方，是你推銷的重點，較對方差的地方，是你該迴避或是改進的重點。
八卦傷推銷
社會上八卦新聞、緋聞、謠傳充斥、避免以這些話題，做為開場白，以免引發雙方觀點不同的爭論，而傷了感情，影響推銷。
E-MAIL的使用
e-mail非常流行，但是必需確認對方有使用的習慣，否則，溝通不暢，引起很多資訊上的缺口，對於年紀較大的對象，最安全的方法是e-mail之外，傳真、信件、電話必須並行。
購買徵兆
當客戶詢問的時候，就是購買的前兆，客戶說你的價格太貴了，其實就拿告訴你，我想買了，但是，我付的價格是不是太貴了，請你幫幫忙，告訴我，你的價格是合理的。
