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综合分析零售八大法（下）
文 王石
     继上篇说了零售的八大法之五大法，现在继续未完的三个零售法则。善用法则，勤加练习，日子有功，就会显示出强大的功效来。因为所有的理论都要在实践中不断完善、不断充实、不断修正的。

6、无意识零售法
       无意识零售就是有意识地创造一些条件和时机让潜在的顾客无意之中接触到产品从而引起他对产品的兴趣。由于完美的业务员首先本身是公司产品的使用者，因此可以大量使用这种方法。

       例如你自己使用的XX含片、口喷等体积小的产品要随身携带，有机会就在朋友面前使用，也可以让朋友试一下效果，同样象隆力奇活能π水杯可以在喝酒的场合带上，有意在朋友面前多喝XX水杯里面的水，也可以让朋友使用一下，这样很容易引起朋友对产品的好奇心和兴趣。

        需要注意的是这时你就是产品的使用者，对方产生了兴趣问的时候你再简单介绍一下，不问你不必多讲。

        其他自己使用的产品，平时摆放在家里显眼的位置，让来访的客人容易看到，招待客人也可以有意让他们饮用XX水杯里面的水或去火茶。

        我们提倡业务员养成“人前消费”的习惯，就是这个道理。

        总之只要你留心，会有很多机会让你周围的朋友自然地接触到你的产品，为零售创造条件。
        使用无意识零售法之心态：无意识零售法需要在日常生活中了无痕迹地销售，千万不要操之过急，反而弄巧成拙。你可以有意显示一下这个产品多好。
无意识零售之例子：例如，可以询问你的朋友，不见你一段日子，有否发现你皮肤变白了，有光泽了，身体轻盈了等。如果朋友觉得有的话，你不妨再当着她们面吃某某产品或使用某某护肤品。先卖个关子，不要轻易说出来，吊起对方的好奇心。在大家的盛情下，再“非常不好意思”地说出来。
   7、善用辅助工具和口碑
      （1）对于知识型的顾客、比较固执的顾客以及位置比你高的顾客，业务员要善于借助一些辅助资料，如《针灸大全》，《XX产品介绍》等，即使一次拜访没有达成交易，也可以留下一本上述的资料“借”给对方看一看，同时创造了再次拜访的机会。

      （2）条件允许时做一些产品演示更有说服力，做演示时若能让顾客参与效果会更好，甚至可以你做说明让顾客自己来做，尽量让顾客闻一闻气味、看一看颜色、触摸一下产品。

        同时注意在做产品演示或展示时，你的动作一定要表现出你对自己产品的绝对尊重和欣赏，如取放产品时动作要轻等。

      （3）向顾客介绍自身使用产品的体会和感觉是最有效的方法。同时业务员平时多注意搜集和整理一些口碑、特别是自己直接顾客的口碑，并能熟练记住。介绍产品时介绍一些相关的口碑能够很好地增加说服力。
       用辅助工具的心态：当你借助某辅助工具解说的时候，一定要表现得自信、从容、有条不紊。

注意要点：要对该辅助工具的操作非常熟悉，不要前言不对后语的，也不要说了一句接不上下一句。演示或解说的时候要不定时地让客户说出自己的感受，不然你讲了一大通，对方最后以没听见为由搪塞你。你由于耗费了大部分的时间和精力，这样就得不偿失了。
   8、成交时的“二选一法则”
       很多业务人员都听说过一个典型的案例，相邻的甲乙两家豆浆店规模一样大，每天豆浆的销售量差不多，但甲店茶蛋的销售量却少很多，后来发现原因仅仅是在于一句话的差别，甲店的服务员总是问来吃早餐的人：“您加不加茶蛋？”要加茶蛋的人往往只剩下一半，而乙店的服务员却总是问：“给您加一个茶蛋，还是两个？”这样得到的回答至少是一个。

        这个例子说明在促成交易时，如果用“可否问答法”即问顾客买还是不买，在这种引导下顾客自然会在肯定与否定之间做选择，你给顾客留下了做否定选择的机会，则选定购买的可能会减少很多。

       而很多人面临三个以上的选择时往往会更加犹豫不决，无所适从，反而可能任何选择都不做。

       因此最好的问法是“二选一”，即在问题中提出两种肯定的选择（如规格、包装、种类等）供顾客做决定。

       你永远不要问顾客买不买，例如你可以问：

       “洗发液您‘喜欢’用防脱的还是去屑的？”

       “您这种情况使用防脱的和去屑配合使用效果更好，您看您是一起‘用’还是单‘用防脱的’？”

      “我们建议“吃生食减肥”一个疗程至少连续用三箱，您是一次‘拿’三箱还是先‘拿’一箱？”——注意尽量避免使用“买”字。

       二选一小Tips：高明一点的二选一，还需要根据对方的购买力与综合你与之交谈所得出的信息量所作的结论，对方最有可能购买的数量，你再在这个范围内给他二选一。这样的话既不怕少叫对方买了，也不怕多叫对方，对方吃不消，干脆一口拒绝。
