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不打无准备之仗（下）
                                       文  佚名
    做销售怎能打无准备之仗，继上期给大家解读了《不打无准备之仗（上）》，今期继续跟大家分享和交流下篇。
4、分析客户需求
再好的功效、再好的故事，如果产品不能符合顾客的需求，再高超的销售技巧也很难销售出产品。销售就是对客户需求的再创造！所以分析在决定向某个人零售产品前，必须了解他的需求，评估产品是否符合他的需求。当然，客户的需求不全是那么明显的，分为显性需求、隐性需求和潜在需求。

显性需求表现为潜在顾客有明确的解决问题、保障安全、提升自我、方便省事的需求，而且产品能满足这些需求。隐性需求表现为人对不完美、不正常、不满意的一种焦虑和抱怨，但不知道用什么东西去解决。例如，一个人总觉得自己的身体不舒适，精力不够，头晕脑胀，肌肉有点酸胀感，但有没有明显的病痛，他不知道自己处于一种亚健康状况，觉得应该采取些办法去解决但不知道自己如何去行动。如果有保健知识的销售人员就可以通过分析这些身体状况向他推荐提升免疫力或抗疲劳的保健品。
潜在需求是指一个人对自己的某方面的状况十分满意，觉得不要产品或服务来改变现状。除了隐性需求是可以通过分析来挖掘和满足外，潜在需求也是可以开发的，这样即可以为潜在客户带来价值，也可为自己带来销售。通常有三种开发方法：
1）危机提醒。销售人员在销售产品时通过危机提醒、预防提示来激发顾客的购买需求。危机提醒就是要告诉潜在客户若没有购买产品，将来外界发生不利的变化时会对他产生哪些不利的影响。例如：对一个销售清肺产品的人来说，世界上每个人都有肺部保健的潜在需求。对于一个呼吸系统当下没有任何问题的人，可以告诉他目前大气污染到何种程度，如果不注意肺部保健，肺部将会受到何种不利影响。通过这种危机提醒方式引起他对产品的关注，挖掘成交的可能。
2）展望前景。 让客户想象购买产品后获得的利益和喜悦，是唤醒客户潜在需求的重要手段之一，客户不仅不会有丝毫购买的心理压力，反而还会获得一种愉悦的享受。即使对一个健康与美丽兼具、几近完美的的年轻姑娘，如果一个销售人员能把一个抗氧化效果卓越的产品能让她永葆青春、延年益寿的功效和价值表达出来，她也会产生兴趣和需求的，因为人都是希望锦上添花、好上加好。
3）先尝后买。这是一种先让顾客体验产品，然后再与他洽谈购买的方法。这种方法能有效的激发客户的潜在需求，但受到成本限制，只适用特定产品。现在许多商家推出护肤品、个人护理或家庭护理品的体验小包装，就是为了做先尝后买的体验营销。
5、客户社交风格分析

人有不同的社交风格，表现为不同的沟通方式和行为特征。了解一个人的社交风格，并采取相应的交往方式，可帮助达成高效、默契的沟通。了解社交风格这门学问对销售沟通同样非常有益。销售人员在和客户见面前，如果能根据过去和客户交往的经验，对照如下四种社交风格的思维和言行特征，对其进行风格分析，并采用适合各个风格的沟通方式，可大幅增加成交的可能性。
	社交风格
	思维和行为特征
	语言表达特征
	销售人员适合的应对的沟通方式
	效  果

	分析型
	理性，注重证据和逻辑、强调数据分析和细节
	节奏缓慢、逻辑慎密、条理清晰、语气低沉
	放慢节奏、提供证据和细节、一起分析产品的价值（特别是性价比）；用计算器交流。

	往往需要详细的、较长时间的沟通。但只要能充分表述产品的优势、价值和性价比，成交可能性高。

	干劲型
	感性，立即行动、注重结果；不注重过程和原因
	语气强烈、眼神犀利对视、表达快速干练
	直奔主题，简练表达产品的核心功效和主要优势。
	对方能在很短时间内做出购买与否的决定。必须精炼的表达能打动对方的产品卖点。

	亲切型
	和蔼可亲，注重人际关系，希望得到团队或他人的认可和接纳
	语气温和，面带笑容，和蔼可亲
	需要先建立好的氛围，尽量找到共同爱好和兴趣或关系（老乡、校友等），再谈产品
	需要花较多时间铺垫关系，一旦建立好的氛围和关系就容易成交

	表达型
	思维活跃，表达流畅，滔滔不绝，希望得到别人的倾听和赞同
	神情飞扬，眉飞色舞，身体语言丰富甚至夸张
	需要先花时间多倾听、多认同其谈话。引导其发表对产品的看法。
	做一个主持人式的销售者，如果你让他产生一种是产品方面的专家或内行的自我感觉，销售达成机遇极大。


6、预估客户可能的异议或疑虑以及解除方法
充分的准备、满腔热情的沟通，可能还是会换来客户的拒绝购买的各种理由。为此，对客户可能的异议做好预想和准备，不但会增加成交的可能，而且会避免自己的信心受到因顾客暂不成交带来的消极影响。

需求异议：客户提出自己没有这种需求。销售者可再次强调产品的独特优势，或采取挖掘潜在需求的前述的三种方法----危机提醒、前景展望或先尝后买的方法。
财力异议：提出客户自己没钱购买。销售者可根据具体情况，或者说服客户觉得购买机会难得而自己借款支付，或者协助客户解决支付问题，如延期付款或赊账。
价格异议：客户提出价格太高而拒绝购买。这说明客户对产品还是有兴趣，只是有点想讨价还价。销售人员可以反复强调产品的对比同类竞品的优点及性价比优势。
质量异议：客户对产品的设计、型号、结构等不满意。这说明客户对产品有一定认识，但还不够，担心产品满足不了自己的需求。为此，销售人员必须充分了解产品知识，澄清和消除客户的误解。
购买时间异议：客户提出要考虑考虑在决定是否购买。这需要判断客户不做决定的真正原因，再次强调产品的价值或优势。如果有促销，强调促销政策的期限。
无权购买异议：客户以没有购买决策权为借口拒绝购买。如果客户真没有购买决策权，那时销售工作的失误。不过，可以提醒客户如果真的觉得产品好，建议他(她)找有决策权的人介绍、推荐和建议购买，或者让他（她）安排你和决策者见面和介绍产品。
