業務推銷--如何創造傲人財富

一.心態

劉榮發是一位非常能幹精明，並且有生意頭腦的的企業家，在三十五歲的年齡就已經賺進數千萬元，但是到了他三十六歲那年，他所從事的事業不是廠商退票就是產品賣不出去，弄得他進退失據，短時間就從富翁變成窮人，如此大的生活差距讓他萬念俱灰、形同槁木。有一天他在山上遇見一位高僧，劉榮發悠悠的問：大師，是不是我的福報已經用盡了，才會落得如此下場？大師回道：請問這位施主可明白「福」字的意義？「福」乃心裏有一口田而已，說完就離去了，這位大師的話重重的敲在他的心上，是的！當他正在意氣風發的時候，可有認真的耕耘他心裡的那畝田呢？
        社會上一般人盡在作「外相」的追求，卻無法「反求諸己」，遇到失敗，就責怪別人不該，慨嘆自己運氣不好，怨天又尤人，其實外在的失敗只是「金錢或地位」的損失罷了，若是連自己的「信心跟勇氣」都喪失了，那才是真正的悲哀。
        從事銷售工作者不妨回想一下，哪一件成功的個案有運氣成份？我敢打包票，百分之百都是由於你的充分「準備」與「投入」才有所成就的，若你不去好好耕耘你自己心中的這口田，任由心田雜草叢生，在這種情形下是長不出豐盛的果實的。

二.成功的步驟

1. 準備工作：

準備工作分為兩大項：首先就是充實行銷能力，全世界七成以上的老闆都是從「業務人員」做起，你自問能夠擠身於這七成的老闆之中嗎？答案就在於你能否不斷的充實自己，坊間有許多不錯的行銷書籍，你可擇優學習並與同好相互研究。第二項為尋找「準客戶」，由於『洗衣大聖』是獨占的市場，目前尚無類似的產品，每一個人都可以是你的客戶，如果你想從容易的地方開始的話，可以從週邊熟識的人開始，成功的機會比較大。如果想一下子就創造出傲人的業績，則可從陌生市場開始。所遇到的困難可能會比較多，但是成績一定是驚人的。

2. 接近客戶：

妳有準備與客戶交談的敲門磚嗎？這裡為您準備了五項談話方式：

1. 請教法：大嫂，妳家裡是用哪一種洗衣粉。

2. 關係法：江太太你好，我是隔壁洪太太介紹的，我姓游 ......。

3. 佐證法：譚媽媽！ 聽說沈小姐最近洗衣服都不用洗衣粉，我們到她家去看看好嗎？

4. 利誘法：何小姐！ 妳這件一萬塊的衣服以後就不用再花錢送洗了。

5. 切入法：胡太太！ 前幾天妳有在電視新聞看到韓國發明了不用洗衣粉的洗衣機嗎？

3. 發掘需要：

每一個人都有潛在的需要，只要你能幫她解決，妳的生意就來了。例如你對吃齋念佛的人說：沈媽媽！你知道『洗衣大聖』可以解救多少植物、動物的生命嗎？

4. 產品解說：

優良的產品是成功行銷的根本，由於大多人尚未了解『洗衣大聖』的神奇，所以你自己一定要對產品有深刻的了解，除了自己使用過外，尚需對『洗衣大聖』洗淨能力的原理與功效要能夠舉一反三的解說，才能夠有效的讓買方了解與接受。

5資料展示：

公司會將產品相關的資料不斷的公佈在網頁上，你可以將它列印下來放在資料夾中，作為提供客戶的參考，展示用的光碟片也即將完成，亦可作為有效的行銷武器。

6. 交易完成：

要做成生意，一定要有「認定已經成交」的觀念。這是非常重要的，如果你自己沒有信心而猶豫不決，不敢開口要求對方購買，對方一定會懷疑妳的誠信，如果你有「認定已經成交」的觀念，妳就會產生勇氣。其次要有積極的態度，不斷的論述產品能為對方帶來的好處與利益，促使對方完成交易。

7. 售後服務：

『洗衣大聖』售出後一定要有售後服務的動作，當對方買下你的產品，表示對你也有一定程度的信任了，做好良好的人際關係，對未來的生意可是衣大助益。事實上『洗衣大聖』也沒有什麼需要售後服務的，因為它根本不會壞，你只要偶而關心詢問一下即可。

8. 擴大銷售：

妳的客戶就是『洗衣大聖』使用效果的活見證，所以如果你能夠透過妳的客戶介紹來開發客戶的話，你可就是挖到寶了，運用口碑的方式行銷，是最省力又最快速的方法了。

三.促成五大絕招

1. 累積法：

把一種效果的相關好處延伸出來，讓對方感到效果非常大。例如：何媽媽，您用了『洗衣大聖』之後，除了可以省錢、保護衣服、還能讓身體皮膚健康，而且你也保護了河川、海洋的動物、植物，如果每一個人都能像你一樣使用『洗衣大聖』的話，我們的後代子孫就有福了，你要買兩個還是三個？

2. 刪除法：

把對方所有的拒絕、疑問都一一消除，讓對方的疑惑減到最少。例如：李小姐，你所提出的問題真的都很好，『洗衣大聖』之所以能夠在全世界賣的這麼好，就是因為它完全沒有你所提的那些問題，這個產品你在市面上可是買不到的喔！你要買一個還是兩個？

3. 擴張法：

把『洗衣大聖』所有的優點、好處加起來，讓對方覺得這個產品實在好，不買可惜。例如：張太太，在我剛才舉出的好處之外，還有可以讓您的小寶寶細嫩的皮膚不受洗潔劑的傷害，小衣服穿的舒舒服服的，光是醫藥費就不知道省下多少了，有這麼一大堆的好處，還需要考慮這麼多嗎！你要買一個還是兩個？

4. 精算法：

把售價除以使用效益，讓對方感覺到非常便宜。例如：楊小姐，『洗衣大聖』在正常的使用下，可以重複使用3000次以上，請您想一想，妳用一般的洗衣粉每天大概要花5.5塊錢，用『洗衣大聖』的話，妳每天花1.2塊錢，妳至少可以省下10750元，那多值得啊！何況還有其他這麼多的好處，真的是買到就是賺到，你要買一個還是兩個？

5. 二選一法：

要買方下決心的時候，最重要的是要對方縮小思考的範圍，以利於下決定，所以你不要用開放式的問法，可直接採取閉鎖式問法。例如：唐小姐，以您家中有五個人來衡量，洗衣量可能比較大，九公升以上的衣物要用兩個『洗衣大聖』會洗得比較乾淨，你要買一個還是兩個？

