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内容概要

　　《销售圣经(新编Web版)》以独特的视角讲解销售技能，不仅讲解了基本的销售技能，还侧重讲
解了在网络时代，销售人员如何运用网络工具获得更多的成功机会。
本书共分为3篇，第1篇讲解基本的销售技能，这是每个销售人员必须要学习的基础知识；第2篇讲解在
网络时代，销售人员如何运用网络工具获得更多的成功机会；第3篇讲解了销售人员如何调整疲惫的
身心，克服销售倦怠，以获得更大的成功。

　　《销售圣经(新编Web版)》既可作为销售新人业务培训，提高销售技能的培训读本，也可作为一
线销售人员增长业绩的最佳实战指南。
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章节摘录

　　1．3 客户消费心理有哪些　　营销人员的任务是向客户销售产品和服务，因此仅了解影响客户消
费心理的因素还不够，营销人员还必须以客户为中心，使客户对产品认可并乐于购买。
　　要做到让客户认可并购买产品，营销人员就必须对客户的消费心理有深刻的认识和把握。
　　要时刻操纵客户的消费行为，既要摸索出客户的消费心理规律，还要分析研究客户的消费心理种
类。
　　客户购买商品的行为基础就是要对商品有一个基本的认识，客户对产品产生购买行为是建立在对
商品的一定了解程度的基础上。
　　客户通过对产品信息的了解，综合评价产品的性价比，才能确定出最后的购物方案。
　　产品的质量、功能和价格对客户的购买方案起着决定性的作用，消费环境的优劣、包装的好坏等
一些辅助条件也是客户的评价标准之一，服务质量、购物的氛围能带给客户受到尊重的感觉，影响客
户的购物情绪，促进客户的购买行为。
　　实用范例　　一位品牌家具的营销人员小陈，顾客对她的评价都不是太好，经理也不明白其中的
原因。
一天，经理决定一探究竟，于是在一旁观察起了小陈。
　　一对头发有些花白的老顾客在看沙发，小陈赶紧迎上前去，笑盈盈地说：“二位是要看看沙发吗
？
我来给您二位介绍一下吧。
这边这套沙发是我们的新产品，百分之百真牛皮，结实耐用，而且放在家里也很气派。
”　　两位顾客，看了看问：“那这一套要多少钱啊？
”　　小陈回答道：“因为是真皮，所以当然比较贵，这套现在是14899元。
”　　两位顾客一听，脸色就变了，互相嘟囔着：“这里东西怎么这么贵啊！
咱们还是到别处看看吧！
”说完，转身就走了。
　　不一会儿，一位大腹便便，老板模样的人走进来看沙发。
小陈又走上前去，说：“您好！
要买沙发吗？
”　　顾客大声说：“是啊！
我要放在公司的会客厅里，你给我介绍介绍吧！
”　　小陈殷勤地介绍起来：“这套布艺沙发是我们这里卖得最好的一套，样式时尚、别致，价格还
不贵，只要3600元。
”　　只见顾客不停地摇头，说：“不行，不行，你们这东西也显得太小气了，让客户看见，还以为
我们公司多穷呢！
”说完，转身也要走⋯⋯ 经理再也看不下去了，上前对顾客说：“您要大方气派，我们这也有，您这
边看。
”　　我们总结了一下客户比较典型的消费心理，大致包括：　　使用心理：客户在购买商品的时候
重视产品质量、功能及使用效果。
　　廉价心理：客户在购买商品的时候对价格低廉的产品兴趣浓厚，容易产生购买动机并实施购买行
为。
　　好奇心理：客户对样式新颖、别致，不多见的产品有强烈的好奇心，在求新、求奇的意识驱使下
容易产生购买欲望。
　　名牌心理：随着品牌意识的生成，客户容易产生购买名牌商品的冲动，以显示自己的地位、威望
或者是满足个人的虚荣心。
　　习惯心理：客户有一定的消费习惯，受习惯的影响，在购买商品的时候产生的一种消费心理。
　　便捷心理：客户由于受时间、精力等客观条件的限制，对购物比较便捷的产品产生消费欲望。
　　同步心理：别人有了，我也想有。
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客户在购买产品的时候想与其他人保持一致的心理。
　　追求服务心理：在产品条件相当的情况下，客户对良好的售后服务有强烈的需求。
　　优越心理：客户为了炫耀自己，容易产生以高价购买高档商品的消费冲动。
　　安全心理：客户对产品追求安全保障的需求，要求所购买的商品能保障自身利益、保障生命等。
　　超前消费心理：客户并不具备购买某一商品的经济能力，只是为了追赶时髦，而产生购买超出自
己的收入水平和承受力的商品的心理。
　　攀比心理：客户的关注点并不在商品上，而在使用此商品的人身上，不顾及自己的实际情况，一
味地攀比。
　　崇洋心理：崇尚进口产品是这类客户的心理特征，热衷于国外产品，对国货不加理睬。
　　客户的消费心理还有很多，营销人员针对客户不同的消费心理，加以区别推销，营销效果定会有
所不同。
　　⋯⋯
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编辑推荐

　　《销售圣经（新编Web版）》将网络工具与销售工作的紧密结合进行了全景展现，详细详解了销
售人员运用网络工具进行销售的方式。
如何利用邮件营销开发新客户，如何运用网站和博客宣传推广，如何把产品搬到网上去卖，如何成为
电话销售高手，在本书中都做了精彩解答。
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