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主題：掌握老顧客推薦是獲利增加之關鍵
導讀：
在資訊不甚發達的從前，客戶的忠誠度建基於您所提供給他們產品(或服務)的滿意
度上，一旦他們滿意您所提供的，他們不但會成為忠誠客戶，也會將您的公司推薦給他人，如今市場已非當年，透過網路；客戶可輕易找到一堆與您競爭的提供者，光是提供令客戶滿意的服務已嫌不夠，要贏得客戶的忠誠度並願意為您推薦給他人，需要更加把勁才行。
傳統公司銷售與服務各有該部門人員負責，但正確的觀念卻應該是公司所有人員皆應主動參與銷售行為中，因為若要使客戶樂意推薦，除了產品(服務)能令他滿意外，還得讓客戶有物超所值的價值感才行。
爭取客戶推薦何以如此重要?!
1. 比陌生拜訪要容易接觸客戶。
2. 高經濟價值(因無需廣告費、無需花時間去尋找客戶)。
3. 容易成交。
4. 經由推薦而來的客戶通常忠誠度較高，態度較溫和，且比較不會太計較價格上的差異。
如何才能讓公司上下全員投入爭取老顧客推薦呢以下提供五個簡單的方法供大家參考：
1. 從銷售部門先下手
讓每一位銷售人員充分暸解客戶推薦的重要性，從而養成一種公司文化，就是勇敢  請求每一位客戶推薦新客戶。
2. 贏取客戶的推薦
這意味著防治人員不只是提供勞力服務而已，他得提供超過客戶期待的服務在客戶喜出望外時我們提供要他推薦朋友給我們成功率提高許多
3. 有自信的公司文化
態度與能力有密不可分的關係，特別是在付之於行動時，兩者都不可或缺。訊息可由傳遞獲得，技術可由教導學會，但唯有付之於行動是由內心發出，如何幫助員   工勝過負面思考，並積極正面的勇於請客戶幫忙推薦新客戶，需要一些刻意的訓練。常言道：要改變一項習慣，需要持續28天的匯持，"28天"數字未必一定精準，但改變的確需要時間，只要願意堅持，負面思考與習性終必改變。
4. 訓練 
老闆親自帶著成熟的員工拜訪客戶，並示範如何這時提出要求，請客戶推薦，並建立一些話術供員工學習參考。
例如：
可不可以擔擱您幾分鐘，讓我們知道您對我們提供的服務是否滿意(如果客戶當下表達沒時間，則請問下次服務時是否可以訪問)，如果客戶願意且有時間時，則繼續以下訪問：
· 是否滿意我們所提供的服務？
· 我們的服務中最令人滿意的是那一項？
· 我們尚待改進的地方有那些？
· 我們想提供相同服務給左鄰右舍時，可否提供可能需要的人？
· 當我們去拜訪這些人時，是否可以提及曾提供您這類的服務？
· 最後不忘以請求推薦並表達感激客戶選擇我們做為結束。
5. 提出請求
經由上述逐步學習，有了公司全體的支持，學會了贏取客戶認同的自信心及技術能力。賸下的就是付諸執行的行動力，永遠記住一句經典名言：『若要人家怎麼待你，你就怎麼先待人』，秘訣永遠在於我們如何對待別人。
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