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编辑推荐

谁的青春不迷茫，发现你的潜意识！

★推荐1：世界销售大师秘而不宣的高效读心术
★推荐2：销售是一场心理博弈战，如果你想成功得卖出产品，必须读懂客户内心和了解
客户需求。
★推荐3：销售就是心与心的较量！心理战的双方就是顾客和销售人员。在销售中，你要
想提升你的销售业绩，就一定要懂得察言、观色、攻心，真正明白心理学对销售工作的
重要性。只有学会读心，通过诱导顾客的心理，有效激发顾客的购买欲望，才能顺利成
交，从而让自己成为销售行业中的一名佼佼者。
★推荐4：在实际销售当中，很多销售人员却都忽略了销售心理这一重要环节。销售工作
是面对人的，所以销售人员知道顾客是如何想的，这比什么都重要。
★推荐5：不懂心理学的销售人员，往往会起到适得其反的效果。所以，要提升你的销售
业绩，试试从销售心理学的培训开始吧！

★★★★★ 推荐购买超级畅销书：《做*好的导购》  点击购买>>>>

★★★★★ 推荐购买超级畅销书：《一本书读懂金融常识》  点击购买>>>>

 

内容简介

销售员往往会有这样的困惑：为什么一个看起来稳操胜券的单子，一夜之间就被竞争对
手夺走了？为什么无论自己怎么说，客户都不买你的账？为什么先期都沟通得很顺畅，
一到要成交时就会遭到拒绝？为什么无论你怎样一再保证，客户始终对你持怀疑态度？
事实上，在整个销售过程中，有许多容易被我们忽略的细节，销售员如果缺乏敏锐的观
察力和足够的细心，就不能很好地照顾到客户的感受，进而直接影响到销售的全局。
“成功的推销员一定是一个伟大的心理学家。”这是销售行业的一句名言。实际上，每
次销售人员从一开始找到一个客户直到完成交易，他所需要的不仅仅是细致的安排和周
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密的计划，更需要和顾客进行心理上的交战，所以从这个角度看销售人员也必须要懂得
一定的顾客心理才能更好地完成自己的工作。
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媒体评论

销售专业中最重要的字就是“问”。
——博恩�崔西
我总是站在顾客的角度看待即将推出的产品或服务，因为我就是顾客。我就像一个厨师
，喜欢品尝食物。如果不好吃，我就不要它。
——查尔斯�斯瓦布
营销是没有专家的，唯一的专家是消费者，就是你只要能打动消费者就行了。
——史玉柱

在线试读部分章节
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解读顾客的消费心理
俗话说：知己知彼，百战不殆。销售人员在推销过程中，充分了解顾客的购买心理，是
促成生意的重要因素。顾客在成交过程中会产生一系列复杂、微妙的心理活动，包括对
商品成交的数量、价格等问题的一些想法及如何与你成交、如何付款、订立什么样的支
付条件等。顾客的心理对成交的数量甚至交易的成败，都有至关重要的影响。因此，优
秀的销售人员都懂得对顾客的心理予以高度重视。
20世纪40年代美国的八大财团中，摩根财团是名列前茅的“金融大家族”。可老摩根从
欧洲漂泊到美国时，却穷得只有一条裤子。后来夫妻俩好不容易才开了一家小杂货店。
当顾客买鸡蛋时，老摩根由于手指粗大，就让她老婆用纤细的小手去抓蛋，鸡蛋被纤细
的小手一衬托后就显得大些，摩根杂货店的鸡蛋生意也因此兴旺起来。
老摩根针对购买者追求价廉的购买动机，利用人的视觉误差，巧妙地满足了顾客的心理
需求。其后代子继父业，也深谙经营之道，终于逐步发家，成为富甲天下的“金融大家
族”。
由于人的购买行为是受一定的购买动机或者多种购买动机支配的。研究这些动机，就是
研究购买行为的原因，掌握了购买动机，就好比掌握了扩大销售的钥匙。归纳起来，顾
客的消费心理主要有以下11种：
1．求实心理
这是顾客普遍存在的心理动机，他们购物时，首先要求商品必须具备实际的使用价值，
讲究实用。有这种动机的顾客，在选购商品时，特别重视商品的质量效用，追求朴实大
方，经久耐用，而不过分强调外形的新颖、美观、色调、线条及商品的“个性”特点。
2．求美心理
爱美之心，人皆有之。有求美心理的人，喜欢追求商品的欣赏价值和艺术价值，以中青
年妇女和文艺界人士居多，在经济发达国家的顾客中也较为普遍。他们在挑选商品时，
特别注重商品本身的造型美、色彩美，注重商品对人体的美化作用，对环境的装饰作用
，以便达到艺术欣赏和精神享受的目的。
3．求新心理
有的顾客购买物品注重“时髦”和“奇特”，好赶“潮流”。在经济条件较好的城市中
的年轻男女中较为多见，在西方国家的一些顾客身上也常见。
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