推銷小偏方

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。
