挑選顧客八字訣
找出客源，不見得個個是有效名單，有的有心無力，有的則有力無心；此時，你可以運用PROSPECT八字訣，依照「提供」、「記錄」、「組織」、「試驗」、「計畫」、「運用」、「收集」、「訓練」的原則，作為找出可能性客戶的快速方法。
電視廣告中，準女婿請未來丈母娘吃台塑牛排，主要訴求是一頭牛只做出6客精緻可口的牛排大餐；丈母娘挑女婿也是百中選一，若不精挑細選，可會誤了女兒一輩子的幸福！同樣的道理，開發市場選擇顧客，也必須眼明手快、仔細審核，否則誤人誤己，彼此浪費時間、金錢與感情。

一個銷售高手會不斷地開拓客源，運用的手法有：1.掃蕩拜訪法、2.名冊運用法、3.關係開發法、4.多層分製法、5.團體開拓法、6.影響力中心法、7.形象廣告法、8.聯合銷售法、9.佈樁打點法、10.市場偵察法、11.展示表演法、12.個人機遇法，詳細內容請見上朝本專欄「捕魚式開發客戶12招」。但如何從眾多潛在客戶資料中找出合適的顧客進攻，才能手到擒來，一擊中的呢？

依據「預期」選擇客戶
我們可用P.R.O.S.P.E.C.T.八個步驟來選擇顧客，PROSPECT的定義為預期、可能性、景觀；動詞則為勘探、勘察之意。運用在選擇顧客的角度解析，則為對可能的潛在客戶加以選擇鑑別，然後銷售合適的產品或服務給他。依字母分成八個步驟，詳細說明如下：

1. P：提供（Provide）
即給自己一份候選顧客名單；選擇程序一開始，先要有一份自擬的可能顧客全部名單，名單取得管道可參考上述12個方法。這份名冊對日後挑選的工作很有幫助。

2. R：記錄（Record）
記下每天新增的候選顧客；只要聽到或看到一個可能入選的姓名，都要立刻記錄下來。隨身攜帶小記事本或客戶登錄卡片；參加社交聚會，是搜集該項資料最理想的場合。

3. O：組織（Organize）
將選擇顧客的工作成為日常習慣；選擇顧客是經常性的工作，必須達到不經考慮即信手捻來的境界。選擇顧客的訣竅在於自己動手進行分類、鑑別與建檔，隨時隨地運用選擇顧客這種方式，必可洞燭機先，搶前一步。

4. S：試驗（Sampling）
候選顧客是否為正式顧客，採用AWARE（確認）測驗。
AWARE測驗一共有5題，分述如下：
（l）A（能力）：他沒有支付的能力？
（2）W（需要）：他需不需要這項產品或服務？
（3）A（權力）：他有沒有權力購買？
（4）R（合理）：他講不講理？即使顧客條件再好，若不講理、不合作，即應轉移目標，不要死纏爛打！
（5）E（合格）：他是不是有資格購買？有資格與有能力、有權力不同，資格含有徵信的意義，尤其是票據信用！
通過這五大問題，你就擁有一個正式的顧客。否則，將其姓名剔除，另外填入新的候選顧客。

5. P：計劃（Planning）
擬定探尋的計劃，應運用EAR的原則：
（1）E（考證）適當的來源及訊息查證。
（2）A（詢問）問題，獲得需要的資料。
（3）R（記錄）資料確認條件，以便採取行動。

6. E：運用（Employ）
運用自己的想像力；想像力是與生俱來的本質，我們大可利用這項天賦，作為推銷上偵測線索的依據。
7. C：收集（Collect）
蒐集轉手資料；這是推銷員自顧客手中取得的最佳利益，可惜很多推銷員對這項原則的態度不正確；有些推銷員認為向顧客要資料，無疑洩漏自己的弱點，說不出口；有的則認為不該勉強顧客應允這項要求。但是，你若對自己的產品極有信心，這種難堪的感覺自然消失。因為你這樣做，是為顧客的朋友及他的關係人，提供最佳服務。
8. T：訓練（Train）
自己剔除瓷鴨蛋；當你向好幾名顧客推銷都不能成功時，就要仔細考慮自己是否坐在瓷鴨蛋上—看起來色彩鮮明，卻孵不出小鴨。果真如此，就必須立刻拋開它，再找一枚真正的鴨蛋。

別在瓷蛋上浪費時間
挑撿瓷鴨蛋最好的方法，即是拿出一份訂單，望著顧客，愉快地說：「黃先生，若您認為我的意見不好，沒有用處，可以要我立刻走人。假使覺得它很有價值的話，就請你把握機會，現在就簽下來。」將訂單攤在他眼前，把筆遞過去問：「要不要用我的筆？」
按照這種方式，10個瓷蛋裡總能挑除6、7個，不然，你就純粹浪費彼此的寶貴時間。剔除瓷蛋，必須要有勇氣；經過剔除之後，候選顧客的名單會縮短，這並不重要，你可以把剔除的瓷蛋重新排列，安放在恰當的位置，使它轉變成另一種產品的正式顧客。                   （本文作者為大人物管理顧問公司總經理）
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