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销售就如煲一锅老火靓汤
                                      文/张学辉  
来过广东的朋友都知道，老火汤的美味和特色。如果你走进本地的人家，你会发现这里的女人个个都能煲个靓汤，她们都是守着一团火一锅汤，心怀无限遐思、万般温情地煲汤，等待丈夫的归来。回想我们做销售，面对客户，其过程之曲折，运用之手法，有时候竟然给煲一锅老火汤何其相似啊！
老火汤招数一：大火煮沸，文火慢煨
煲汤首先是要大火煮沸，然后才是文火慢煨3小时以上，这个是老火汤的关键步骤，换位想，做销售何尝不是最关键、最持久、最考验销售人员耐心掌控火候的步骤呢？太急于求成，反而会使客户跑掉，熄火了也不行，客户会把你忘掉。所以适宜的时机保持联络是很必要的，可采用的方式方法也很多，这也跟每个人煲汤的方式方法有关，总的来说要不温不火了。当然了，阿姨也还特意嘱咐，什么样的材料用什么样的火，这样煲起来的汤才美味，也完全把材料发挥起来。
从老火汤看销售：大火煮沸，非常形象的，大家想想，现在很多直销伙伴跟客户的最开头几次见面哪一次不是展现出我们热情似火的一面呢？大火的意思，就是留给客户一个好的个人形象，公司形象，产品形象等等。能让客户记住你非常重要！
由此可以看出煲汤是件极其讲究的事情，需要下功夫，用心去做。销售事业正如煲老火靓汤一样，需要努力专研，潜心经营，用心雕琢，需要耐心、恒心和毅力。
老火汤招数招数二：精心选材，有条不紊
煲汤之前需要，首先要精心选取原材料，比如鸡肉、鸭肉、猪骨等，这些原材料

要选取新鲜的，以保证营养及吸收；其次，要选择好炊具，比如制鲜汤以陈年瓦罐煨煮效果最佳，因为瓦罐是通气性、吸附性好，还具有传热均匀、散热缓慢等特点。煨制鲜汤时，瓦罐能均衡而持久地把外界热传递给内部原料，有利于水分子与食物的相互渗透，这种相互渗透的时间维持得越长，鲜香成分溶出得越多，汤的滋味鲜醇，食品质地越酥烂。
从老火汤看销售：精心准备是前提，凡事预则立不预则废。销售也是如此，每一次销售，都要做好精心的准备。这种准备工作包括： 

     （1）销售人员自身的准备

    自身的准备，包括外在形象，穿着是否整洁干净，头发是否凌乱，面部是否干净，是否学会了微笑等等。个人外在形象很重要，客户第一印象是通过你个人外在表现而判断，这决定客户对你是否有好感，是否愿意与你继续深入交谈；还包括个人态度的端正，是信心满怀还是胆怯颤抖，说话是否流利顺畅，提前是否对着镜子做自我演练等等。
（2）行业知识的搜集

在拜访客户之前，要做到对公司了如指掌，对产品了如指掌，这就需要不断地学习，平时注意积累，对公司有很好的把握和见解，这样才能找出自我销售产品的优势在哪里，才有说服客户的理由，才有打动客户的理由。让客户明白购买你的产品能得到什么利益，这样才有可能打动客户。
（3）销售工具的准备

 拜访客户之前，要备齐了销售工具，包括样品、笔记本、笔、手提袋等等，甚至还包括需要带电脑，现场给客户展示，更直观明了。

（4）销售说辞的准备

不打无准备的仗，见客户之前，一定要熟练的准备几套说辞，牢记原则性的东西，在原则性范围内，现场也可以针对不同客户随机应变。
（5）销售结果的预测及应对办法

做销售要对结果看得很淡，泰然处之。不要因为成功就欣喜若狂，也不要因为失败就沮丧悲伤，要淡定。提前对销售结果做好预测，同时对预测的结果分别想好对应办法，会遇到什么样的客户，不同的客户会提什么样的问题，会不会遇到刁难，遇到这些问题怎么回答，客户接受你的产品你该怎么办？客户条件提的很高又怎么办？客户说下次再买怎么办？等等，要事先充分考虑这些结果，并分别想好对策，以便从容应对。
老火汤招数招数三：慢火细炖，深耕细作
煨汤还要注意操作步骤的精细，注意调味用料的投放顺序，特别注意熬汤时不宜先放盐，因盐具有渗透作用，会使原料中水分排出，蛋白质凝固，鲜味不足。一般地说，60℃～80℃的温度易引起部分维生素破坏，而煲汤使食物温度长时维持在85℃～100℃。因此，若在汤中加蔬菜应随放随吃，以减少维生素C的破坏。汤中适量放入味精、香油、胡椒、姜、葱、蒜等调味品，使其别具特色，但注意用量不宜太多，以免影响汤的原味。 

做销售更是如此。销售是需要一个过程，需要的是耐心，有的客户属于那种典型的理性客户，不是你一番说辞就能打动的，他可能会做各种比较之后才能做下决定，对于这种客户，必须要有耐心，要循序渐进，先做朋友后谈生意，持续跟进，一次不行，两次、三次、五次、乃至十次、二十次。

比如我在做销售时候，有两家客户，我跟了一个多月才终于合作。通过第一次拜访，感觉有意向，客户也都很精明，他们都在比较，没有给出明确意思说做不做，我想一定要跟进去。于是便经常电话拜访，拜访的时候不是很直接的谈合作的事情，而是去关心客户，关心客户的生意、生活等等，让他感觉到你这个人是个可以交的朋友，那么第一步便成功了。接下来，便通过短信来“进攻”，经常发些祝福的短信和问候的短信过去，要让让客户脑海里天天有你，那么你离成功就很近了，终于在电话和短信的问候祝福下，一个月后单子拿下来了，其中一位老板说：“是因为觉得我人不错，才愿意做我们产品。”
这种销售也正是“小火慢炖”的过程，不能操之过急，一旦过急，火候把握不准，可能就会适得其反。而在跟进客户的过程中一定要有十足的耐心，要“润物细无声”，从点滴入手，从细微入手，关注客户的每个生活点，在平常中感动客户，在细微中显示真诚，这样才能达成最终的销售。
