2000字  2P

做好产品演示的5个关键
                                                    口述 李继前  整理 黎微
直销企业的会议营销少不了产品演示与分享，那么要真正做好产品演示，关键在哪呢？做产品演示，不仅仅是要把产品的特点说明，更重要的人如何让台下的听众真正乐意并喜爱听你做产品演示。行业中，总有一些人能够高效率地做好产品演示，那他们的经验是什么呢，怎样让产品演示效果最大化呢？
本期我们有请到身上伙伴们喜爱的李继前老师来给我们讲解做直销产品演示要注重哪些关键点，希望做产品演示的伙伴取其精华而用之。
关键一：以主要卖点为中心
通常演示的直销产品有三到五个卖点，但一般只有一个卖点是最独特的，那就是它的“个性”。主要卖点，即重点突出演示产品最能吸引顾客的主要优点和利益点，对于哪些顾客不是很关心的功能，则轻描淡写。
我们直销员必须反复宣扬强调这个“个性”，让台下的观众接受它、认同它。现场演示最忌面面俱到，以致于最后变得没有终点，顾客听得不耐烦。比如讲解某公司的保健食品的功效，如果面面俱到把保健品的功效说得过细过全，那么一定会让台下的观众觉得这个产品肯定有假，怎么可能有这样一款产品，如果有，那现在还要医院药店干嘛呢？因此，切记产品演示，要以主要卖点为中心。
关键二：明确产品演示要点及顾客关心点

      经常去规模较大的美容院洗头的朋友可能都知道，洗头也是有一套标准动作和程序的，比如先按哪个穴位、后按哪个穴位，哪个穴位需要重点按摩都有明确规定。演示销售也然，容易打动顾客的关键点一定要按标准演示，不得任意为之。就如吸力演示水柱，客流高峰的时候必须开五分钟歇五分钟等。

因此，演示要点一般是培训时讲解的演示动作要点、讲解要点，这两个要点在演示现场一定要“表演”到位。 
在讲解要点的时候，直销员要遵循一定的原则，对商品的各个特性进行分解，将商品的特性转化为顾客的利益点，让顾客觉得你是在提供真正能够满足他需要的产品，而不是为了掏出他口袋里的money。但是需要注意两点：
一是，讲解一定要生活化、口语化，而不是用一些生涩难懂的专业词汇。有一些伙伴很善于用拉家常的方式做产品演示，非常随意，顾客根本感觉不到他（她）在卖产品。

二是，直销员还需要根据顾客的不同情况，灵活转换、活学活用。比如老年人的产品产品演示、家庭用品的产品介绍与演示。不同的顾客需求不一，我们应找到准客户的真正意图与需求，因为不同的顾客关注点不一！
关键三：让趣味性为产品演示添色
某直销公司有一款女性卫生用品，卖这款卫生巾最厉害的不是女性而是公司的一名男士。首先，他是一名男生，讲解卫生巾的知识，就已经让女生很好奇了，就已经增加了会场的关注度了。其次，他每次演示产品之前，就会讲一个跟卫生巾相关的案例：他讲到他女朋友在没有用这款产品之前，他是如何鞍前马后地服侍她的生活小插曲，端茶送水，深怕惹女朋友动怒而影响她健康。自从用了这款卫生巾，她女朋友心情愉悦又没有了之前的身体不适，他也轻松自在了很多……
这样通过小案例来做插曲，为讲解新产品做演示，他已经成功打动了女性朋友的心，接下来他从细微的生活细节以及自己要顾及女朋友容易动怒的情绪的小情节，就已经让台下的女生很积极主动地去了解与体验产品了。因此，直销产品的演示与讲解，直销员也要注意趣味性。
关键四：创造良好的现场氛围

某直销公司有一款能量石产品，他们的直销员做产品演示最善于调动现场的氛围，产品体验的感觉非常强。通常会让会场的所有新朋友能够有参与体验和近距离观看，切实体会到产品的功效。直销员小乐说：“每次我带新朋友到会场去参加这些体验，他们都会直呼‘太神奇了！太神奇了!’而且觉得能够参加这样的产品体验是他们的一大收获，这样现场体验氛围非常好，很多新朋友参加了会后，都会积极主动了解这个事业或产品。”

  一个好的演示一定要考虑让顾客参与其中，乐在享用商品的感觉，从而由衷的称赞商品带给他的享受。因此在设计演示方法一定要考虑如何邀请顾客参与，参与哪些演示环节，以实现良好的现场互动气氛。此外，也可利用悬挂条幅、吊旗、堆码、电视等辅助销售工具，进行现场气氛的渲染布置。
关键五：演示产品的规范性与专业性
“五十年国庆阅兵式”上为展示我国现代军队的军威就是通过整齐划一、步履一致的“豆腐块”方阵来实现的。产品演示也是一样的道理，演示台上整齐划一的演示道具，干净爽净的台面、直销员利索的穿着不仅顾客看了舒服，而且也有利于提高品牌形象。
规范整齐的东西往往能给人一种很舒服的感觉。我们在设计现场演示活动时，必须为演示人员设计一整套的标准演示用语和演示动作，将演示活动流程化、程序化。直销员必须熟练掌握要点后才可安排上台演讲，对于演示过程中常见的一些细节或意外现象，在培训时，要作相应演示，明确诉求如何防范和处理意外事件？假若演示方法设计不当的话，不仅对销售帮助作用不大，而且可能有损品牌形象。
      
