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陌生拜访如何由难变易
                                 口述 王石  整理 黎微
有很多读者来信新华商杂志反馈，走向陌生市场一直是直销新人的软肋，因此开发陌生市场也就成为很多没有人脉、需要尽快走向市场的新朋友的重点工作。那陌生拜访如何由难变易呢？本期我们咨询采访到直销精英王石，一起探讨有关陌生市场的那些事。
一．预见可能的心理障碍，努力去克服它
走向陌生市场，拜访客户，首先能够预见的就是高拒绝率，那在还没走向市场之前，直销伙伴就要做好心理准备，克服心理障碍。王石建议，可从以下几个方面入手：
①找到心理障碍源头：直销人必须学会如何面对心理上的异议，做好心理准备，明确自身心理上的异议存在的根源。

　  ②化异议为动力：顶尖销售人员明白顾客的拒绝是应该的反应，并不是不接受产品和服务，而是有短暂的犹豫。

　  ③不要让顾客说出异议：善于利用顾客的感情，控制交谈气氛，顾客就会随着你的所想，不要让拒绝说出口。

　　④转换话题：遇到异议时避免一味穷追不舍以至于让顾客产生厌烦，可用转换话题方式暂时避开紧张空间。

　　⑤运用适当肢体语言：不经意碰触顾客也会吸引顾客的注意，同时也会起到催眠的作用，可以很好地克服异议。

　　⑥逐一击破：顾客为两人以上团体时，你可以用各个击破的方法来克服异议。

　  ⑦同一立场：和顾客站在同一立场上，千万不可以和顾客辩驳否则你无论输赢，都会使交易失败。

　　⑧树立专家形象：同理，学生对教师很少有质疑，病人对医生很少有质疑，顾客是不会拒绝专家的。

二．陌生拜访，掌握基本技巧不可少

　　1．开门见山，直述来意

初次和客户见面时，在对方没有接待其它拜访者的情况下，我们可用简短的话语直接将此次拜访的目的向对方说明：比如，介绍自己，介绍自己的产品，产品以及公司，等等。

现在很多人一看到左手拿着牙膏右手拿着洗碗精的人就立马躲闪，那么我们可否在这一方面想想办法，如何让人不反感呢？走近人心，非常重要。我们不一定要很明显地把产品显露在外，首先，让客户原意跟你说话，愿意与你“周旋”。从健康养生方面开启话题，就如一个伙伴有这样说过：“你知道你现在每天喝的水健康吗？健康就是指水来源是干净？”这样一下子就吸引了客户，虽然客户当时不会立马要买你所提供的产品，但是你后续的沟通跟进也就相对容易多了。
　  2．突出自我，赢得注目

　　有时候，我们去拜访一些人，他们根本不把我们放在心上，甚至第一次去与第二次去的态度完全有变化。那么我们在陌生拜访的时候，要让人愿意接纳你、认识你。
首先，不要吝啬名片。每次去客户那里时，除了要和直接接触的关键人物联络之外，同样应该给当时在场的人员，都发放一张名片，以加强对方对自己的印象。
Tips：发放名片时，可以出奇制胜。比如，将名片的反面朝上，先以印在名片背面的“经营品种”来吸引对方，因为客户真正关心的不是谁在与之交往，而是与之交往的人能带给他什么样的盈利品种。将名片发放一次、二次、三次，直至对方记住你的名字和你正在做的品种为止。
　　其次，在发放产品目录或其它宣传资料时，有必要在显见的在方标明自己的姓名、联系电话等主要联络信息。并以不同色彩的笔迹加以突出；同时对客户强调说：只要您拔打这个电话，我们随时都可以为您服务。

　　第三、以销量较大的直销产品的名牌效应引起客户的关注：“您看，我们公司xx这个产品，我来做个产品演示给您看，怎样呢？”

　

　　3．察言观色，投其所好

我们拜访客户时，常常会碰到这样一种情况：对方不耐烦、不热情地对我们说：“我现在没空，我正忙着呢！你下次再来吧。”
对方说这些话时，一般有几种情形：
一是他确实正在忙其它工作或做其他事情，真的没时间理你。在这种情形之下，我们必须耐心等待，主动避开，或找准时机帮对方做点什么，比如，如果我们的拜访对象是一位终端卖场的营业员，当某一个消费者为是否购买某产品而举棋不定、犹豫不决时，我们可以在一旁帮助营业员推介，义务地充当一回对方的销售“帮手”以坚定顾客购买的决心。

二是他当时什么事也没有，只是因为某种原因心情不好而已。这种情况下，我们最好是改日再去拜访了，不要自找没趣。
三是他根本不想听，借口推辞你。这个呢，我们要观察到客户拒绝你的原因可能是什么，你好好反思问题在哪，可以择日或者暂时放弃这个客户。
　　如果我们多次拜访了同一家客户，却收效甚微：价格太高，合作谈不妥，产品不满意，等等。这时，我们就要反思：是否找对人了，即是否找到了对我们拜访目的实现有帮助的关键人物。
　　4．越挫越勇，敢于挑战
跟客户说明利益，从事直销事业或者自用直销产品，能给他们带来什么好处。这就要求我们必须有较强的介绍技巧，能将公司产品、种类、价格、服务周到、质量可靠、奖金制度、经营规范等能给客户带来暂时或长远利益的优势，深谙客户的心理。让他及他所在的公司感觉到与我们做生意，既放心又舒心，还有钱赚。这些直销优势，我们要尽可能地让对方更多的人知晓，知晓的人越多，我们日后的拜访工作就越顺利：为因没有谁愿意怠慢给他们自身带来利润和商机的人。

直销人必须明白：客户的拜访工作是一场几率战，很少能一次成功，也不可能一蹴而就、一劳永逸。直销人要发扬“四千精神”：走千山万水、吃千辛万苦、说千言万语、想千方百计为拜访成功而努力付出。同时，还要培养心理调节最高心态境界：
“客户拒绝，是我的错，因为我缺乏推销技巧；因为我预见性不强；因为我无法为客户提供良好的服务……”，每次为自己拜访失败而总结教训。
只要能锻炼出对客户的拒绝“不害怕、不回避、不抱怨、不气馁”的“四不心态”，再拒绝中反思，我们将离客户拜访的成功又近了一大步。

