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前言

为什么销售人员们同在一个公司，销售同样的产品，每天做同样的工作，但是销售的业绩却不同呢？
上兵伐谋，攻心为上。
事实上，很多销售不成功，不是因为顾客不想买，而是因为销售人员没有了解顾客的心理需求。
美国销售大师甘道夫博士有一句名言：“销售是98%的了解人性+2%的产品知识”。
可见，摸透顾客心理以及说话时的技巧在很多时候决定着销售能否成功。
不管销售什么商品，销售的本质都是一样的，无非就是把货卖出去，把货款收回来，但是这一卖一收
之间藏有无穷的“玄机”，因为销售不仅是和钱打交道，更是和人打交道！
我们必须将自己修炼成一名“神枪手”，让自己的每一句话都能说中顾客的心！
我们必须将自己修炼成“火眼金睛”，一眼就能看穿顾客的心理需求，这个需求点就是决定顾客是否
购买产品的“命门”。
如果销售人员能够掌握顾客的心理规律，把握他们的思考方式，并有针对性地采取灵活的销售策略，
就会赢得顾客的信赖。
销售成功与不成功之间，就像一页纸的两面——只要你轻轻翻过，即可看到它背后的秘密。
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内容概要

为什么顾客会最终作出购买产品的决定，顾客心里是怎么想的？
这就是卖场销售中要解决的心理问题，销售高手的最大秘诀就是掌握了“顾客心理”。
本书深入浅出地从卖场环境构设、对消费者心理的洞悉、卖场亲和力的培养、顾客购买心理的把握、
卖场沟通技巧、卖场心理暗示、卖场商品试用、卖场价格谈判、成交技巧以及售后服务等方面进行详
细而生动的讲述，以帮助店铺取得良好的销售业绩。
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章节摘录

3.灯光设置应与所售品牌的风格相吻合针对不同的品牌和顾客群，其灯光的规划也有所不同。
一般情况下，大众化的品牌由于价位比较低，往往追求速战速决的营销方式，所以灯光的照明较高，
可以在短时间内提高顾客的兴奋感，促使顾客快速消费。
同时由于货品的款式和数量比较多，所以在照明区域的分布上，大部分以基础照明为主，和重点照明
照度差距较小，其基础照明比高档品牌要相对亮一些。
比如，高档服装专卖店由于其价位比较高，顾客对服装选择比较慎重，要做出购物决定的时间也相对
长些。
同时，由于这类服装往往风格比较特别，个性较强，所以其基础照明的照度相对比较低。
为了追求一种剧场式的效果，其做法往往通过降低基础照明的照度，使局部照明显得更富有效果，以
营造剧场式的氛围。
4.卖场灯光设置要层次分明顾客在店铺中购买衣服时，会对不同灯光照射下的服装产生不同的情绪变
化，其情绪变化应部分归因于商店设计者巧妙地运用了灯光的变化。
卖场中的灯光也像舞台剧的灯光一样，可以用灯光的强弱来告知顾客卖场中的主角是谁。
巧妙地运用灯光区分卖场区域功能和主次，给顾客一种心理暗示。
如橱窗用指向分明的灯光来吸引顾客；用明亮的灯光让顾客仔细看清货架上的商品。
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媒体关注与评论

　　“销售是98%对人性的了解+2%对产品的知识”　　——美国销售大师甘道夫博士
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