提升40%直销业绩的法宝-虹膜诊断
很多从事直销事业的朋友容易走进一个误区，会自觉不自觉的夸大自己销售产品的效果。可是要知道，无论你的产品有多好，也不一定适合所有的人。有的保健产品对那些需要的人起作用，而对于不需要的人恐怕就带来的是负担、毒素甚至伤害。即使是人人适合的保健产品，如果没有适合消费者身体需要的配方，也会出现适得其反的效果。现在市场上闹的沸沸扬扬某家著名公司的产品由于消费者服用后产生严重的副作用，导致被消费者告上法院，不就是非常极端的例子吗。
 
    现在越来越多的直销人已经注意到，你越讲你的产品好，就越让人感觉是“王婆卖瓜，自卖自夸”。一开始，客户会怀疑，只要有一点疏漏，客户就离你而去，逐渐产生不好的口碑，最后丧失了社会公信力。因此，以客户为本，做长线生意的直销人，一定要考虑怎么样才能让自己的产品找到它适合的人，或者适合消费者需求的产品组合和服用方法，而不是告诉客户所有的人都千篇一律的消费自己的产品，用老百姓的话讲，就是要看产品和服务是不是“对路子”。
    每个人的身体状况都各有不同，由于不同地区、不同的风俗习惯、不同工作环境，不同的遗传基因，甚至不同的收入水平，即使是相同的一个临床症状，导致的原因却是多种多样。例如常见的头痛、头晕，有的人可能是因为血压的异常引起的，有的人是因为颈椎错位压迫神经和大动脉，有的人也许就是因为长期精神紧张造成的。如果你不经过仔细的了解顾客的身体状况，不了解与他的症状相关的各种内外因素，而是一味的告诉顾客“吃我们的产品吧，保证你能好，你看XXX吃了我们的产品就治好了病”，而结果因为不对路子，很容易被顾客当成骗子。如果把一个好的产品卖给一个不需要的顾客，你也许得到了一时的利益，结果却失去了更大的市场。所以，我们在向顾客推荐产品的时候，应该花费一些精力和时间仔细了解顾客身体的真实情况，不能单凭顾客的口述进行针对性的分析，他是否需要你的产品。换言之，只有你推荐了顾客适合的产品，只有真正让顾客需要产品，才能得到顾客的信任和认可，成为你忠实的顾客，而且还会无偿地为你宣传，给你带来更多的消费者。我就曾经遇到过这样一个例子，我的一位朋友向一个客户推荐了保健品，因为顾客有比较顽固的便秘，我的这位朋友当时就把产品卖给他，并且告诉顾客三个月肯定有效果，结果过了三个月，花了三千多块钱，效果也不明显，就来找我的朋友“兴师问罪”来了，弄得我的朋友很是尴尬。因此说，做健康的生意不同于其它生意，应该更加遵守商业道德和行为规范，热爱生命，注重对生命负责的态度。
 
    有没有什么方法可以让我们很容易的做到这一点呢。答案是肯定的，这就是虹膜诊断技术。随着直销事业的蓬勃发展，保健品的销售已经逐渐从产品、事业的分享逐渐向服务专业化、服务标准化、服务品牌化发展。如何在众多从业者中脱颖而出，已经成为很多直销人必须考虑的问题。很多人非常努力的学习有关营养与健康方面的知识，有的甚至还考取了专业的营养师证书，但是面对一个顾客的时候，你却无法全面了解顾客的真实状况和需求。由于虹膜学在我国宣传不够，应用也不普及，使这门经验科学还没有走入大多数直销人的视野中。借助虹膜诊断技术，能让你在很短的时间内准确的知道顾客身体的健康状态，不只是凭着对方的口述。例如，很多人都有胃口不好的症状，通过虹膜观察就会发现，有的人是胃本身的问题、有的是胆囊引起的，有的是十二指肠引起，还有的是胰脏功能下降，甚至是由于横结肠下坠引起的胃下垂。这些不同情况都会在顾客身上产生相似的症状，你说我们用一个产品或一个方法能解决所有的问题吗？另外一个例子，很多人都有便秘的现象。通过虹膜我们可以清楚的看到，与便秘有关的器官和系统存在的问题，有的是由于肠道蠕动缓慢，有的是因为肠道狭窄、有的是肠道菌群紊乱、有的会是肠道吸水能力失调导致的，你说用纤维素类产品就能解决问题吗。还有很多人习惯用治疗疾病的方法来针对处于亚健康的消费者，无意中走进了“头痛医头，脚痛医脚”的误区。上面说到的我那位朋友的顾客就是这种情况，我的朋友请我帮忙给顾客解释。我拍摄了顾客的虹膜，然后给他做了详尽的分析，并且肯定了我朋友给他提供的产品和方法是正确的，只是因为我让他看到了自己的虹膜图像，他知道自己的问题并不能在短短的三个月解决10多年的隐疾，同时我给他指出了身体改善在虹膜上的表现，最后这位顾客又从我的朋友手中买了1千多元的产品，满意而归。
     还有一种情况，就是直销人在销售完保健食品后，顾客服用出现的不良反应。很多人把它称之为暝眩反应，也有叫好转反应。虹膜学上叫做痊愈危机，我在即将出版的《让眼睛告诉你》这本书中会详细介绍这种反应和这种反应在虹膜上的反射现象。有些好像表面看上去还算健康的人或处于亚健康的人，在服用产品后，会出现头晕、头痛、拉肚子、血压异常等情况，顾客遇到这种情况有的会很慌乱，把电话打给卖他产品的直销人，经验不足的人也许会更慌乱，给顾客留下很差的印象。有的顾客会碍于面子，悄悄的停止了产品的服用。我曾经给一家保健品公司做员工培训的时候，我问过客服人员，当你遇到顾客出现不良反应的时候，你如何处理。她淡淡的说，放弃这个顾客，反正有的是人。这不是她个人的问题，这是企业经营者的意识问题。他这种因为无知对待顾客的态度最终让他的企业举步维艰。有经验的直销人知道，这是一个好的反应，应该鼓励顾客继续服用，但往往又缺乏足够的理由，在一定程度上，这是用消费者的钱和身体做实验。正确对待这种不良反应，考验了一个直销人的能力和素质。很多直销人因为没有正确处理这个销售细节，而无端地失去了很多来之不易的客户。如果借助虹膜观测，就可以知道并且能够让顾客看到身体是处于疾病状态还是康复状态，客观而理性的提醒顾客应当坚持治疗，或者改变治疗方案。我曾经纠正过一个病例，一个类风湿性的25岁女患者，因为疾病的原因，已经无法上班。服务她的直销人员在半年的时间内将产品的服用量从最初的推荐量一直加到了推荐量的9倍，而效果一直不佳，虽然顾客已经难以承受，但由于她的错误的坚持，致使产品无法起到应有的效果，后来经过分析，调整了产品服用比例，效果逐渐显现出来。
 
    直销事业的魅力已经越来越吸引从事美容行业的人士了，他们都清醒的认识到，单纯依靠一些外用的护肤美容产品并不能从根本上解决皮肤出现的问题。现代工业社会的文明虽然提高了人们的生活质量，但同时也带来了污染的日趋严重，农药化肥的无孔不入，揠苗助长式的家禽、畜类养殖和作物种植，水源的污染、空气的污染，食品的精加工还有形形色色的垃圾食品给人的身心带来了极大的负担。这些负担是影响皮肤的罪魁祸首，只有以内养外，以体内排毒为首要，也成为美容界和消费者的共识。我们从虹膜上就可以看见一个人身体内的毒素对健康和美容的影响有多深。
 
    虹膜诊断技术给我们展现了一个人全方位的健康状况，虹膜征象中180多个身体反射区，让我们看到了人体从头到脚，从内到外，从神经到脏腑的健康指数，准确地分辩出人体各部分“毒素”的沉积状况、疾病的潜伏状态，帮助直销人了解顾客身体的真实需要，做出符合客观情况的最佳判断。通过虹膜观察，让顾客及时了解自己，以达到健康问题早发现、早预防、早调整、早康复的最高境界。同时，虹膜学给直销人带来的是更大的挑战，你在应用虹膜技术的同时，你会有更大的渴望，那就是你有对生命奥秘探索的动力，你会有解决顾客身体问题的成就感，随着你经验的积累，你会成为一名不折不扣的“全科医生”。
更多咨讯；http://www.iridology.com.cn QQ在线：49850802
