1450字  2P   
直销不唱独角戏

                                                          文 甘伟
你还在单打独斗吗？你还总是一个人滔滔不绝的说着吗？你还在台上唱着那处独角戏吗？这不是单打独斗的时代了，直销更容不得你单打独斗了，别把客户永远当听众。
销售活动不是直销人员一个人的事情，如果只是直销人员自己一直滔滔不绝地讲，充其量也只是一出独角戏，可能会感染“观众”，但无法引起他们的兴趣。如果想要充分地调动客户的积极性和参与热情，直销人员就要打破“独角戏”的模式，让客户参与到表演当中来，作为一个重要的角色一起演出，这样客户才会产生真切的感觉，投入自己的真情实感。
销售是一场实实在在的心理战，客户与直销人员之间存在着心理上的博弈。面对直销人员，客户不一定完全是反感的，但是，他们往往隐藏起了这种想法，不愿意被直销人员获知，也不愿意被直销人员强迫着去买，顾客更愿意按照自己的愿望，出于自愿地去购买东西。 

俗话说，“百闻不如一见”，听到的在人们的心里多少会觉得有些不真实，只有真真切切地看到、触碰到，才会产生质感，感觉其真实的存在。因此，在销售商品时，直销人员不仅要让客户能够看到、摸到商品，还要让其真切地感受到商品的功效，这样才会加深客户的感觉，使客户消除疑惑，产生信任。 

一般来说，用各种感觉来刺激客户，让客户通过不同的感官感觉到商品的真实一面才会使客户产生强烈的购买欲望，才能成功地实现销售。直销人员要善于引导客户亲自参与到销售和示范工作当中来，把主动权交给客户，直销人员只需站在一边加以指导和说明就可以了。只有让客户亲自动手，他才会获得最真实的感觉，才会掌握第一手资料，这样要比直销人员自己表演而客户只当观众的效果要好得多。 
当人面对商品的时候也是如此，直销人员在销售中如果能够通过自己的言行，激发客户们的想象力，对其进行积极的心理暗示，激起客户对产品的占有欲，就等于成功了一半。 
据有关调查显示，如果直销人员一方“口说”，客户一方“耳听”，那么之后，谈话内容在客户的脑海中只能留下10%的印象和记忆。而让客户参与面谈，所获得的印象则会大大提高。谁都知道，销售是买卖双方的事，切忌直销人员谈，客户听，而应该鼓励、引导客户发表意见，请客户动手试用产品。因为，让客户参与、试用会带来意想不到的效果。以下几个建议，希望直销新人在直销中谨记：
首先，在销售过程中，直销人员应该引导客户主动参与、触摸，鼓励、引导客户发表意见，请客户动手试用，让客户直接感觉产品的效用、优点及特性，这样能更好地展示产品的效果。客户只有亲自感觉到产品的好处，认识到产品的确能够给自己带来利益，才能乐意购买产品。 

同时，让客户参与到产品展示中来，这样可以省去直销人员的许多口舌，不需要直销人员再费尽心机地去说服客户。所以，在推介产品时，直销人员与其一个人滔滔不绝地介绍产品，不如干脆让客户直接参与到产品的展示之中。 
其次，优秀的直销人员还会让客户去切身体会，如递给客户一些样品、图表等。一旦客户对产品或服务有了切身体会，他们就更容易联想起拥有产品之后的感觉，就会产生购买欲。 

第三，在展示产品时，要欣赏自己的产品。在向客户展示产品时，边让客户试边介绍，而且必须表现出十分欣赏自己的产品，要放大产品的优势效果。如果直销人员表现得一点也不欣赏自己的产品，在展示产品时必然会显露出来。而要是被客户发现连直销人员自己都不欣赏自己的产品，那他就会认为这肯定不会是好产品。 

    总之，在向客户销售产品时，要充分利用产品展示机会，尽量让客户自己来做试验，引起客户对产品的兴趣，增强客户对产品的信心。
 
