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前言

作为一名销售员，你是否有过这样的经历——迟迟不能签单，客户心理抗拒。
业绩不能突破⋯⋯其实有时候并不是你的商品不好，也不是你的服务态度不好，而只是因为你没有把
握顾客的心理。
在消费中，客户有着复杂的心理，很多的因素会促使客户购买，也有很多因素会导致客户放弃购买，
而心理因素对客户的决策的影响是巨大而深远的。
销售员要想把自己的商品销售出去，就必须了解客户的心理，知道了客户真正想要的是什么，有哪些
不利因素影响了客户的心情。
从而采取有效的措施，激发促使客户购买的积极因素，消除阻碍客户购买的消极因素，让客户愉快地
、满意地购买到自己喜欢的商品，才能够赢得客户的心，从而使自己受到欢迎和青睐，也给自己带来
最大的利益。
其实消费者的心理和我们一样，只要我们学会观察，学会换位思考，就能轻易地洞察客户的心理，了
解客户的愿望，打开客户的心门。
以自己的真心换取顾客的心，控制客户的情绪，化解客户的拒绝，让沟通变得畅通，你就会发现生意
并不是你想象的那么难做！
当然，这个读懂的过程需要掌握灵活的心理应对方式，采取灵活的销售策略。
以达到推销的目的。
这是需要不断的学习的，没有人一开始就能读懂别人的心理。
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内容概要

隐藏在销售背后的是销售员与客户深层的心理较量，销售高手的最大突破就是掌握“销售心理”这一
成功秘诀。
本书从消费者的心理分析、如何抓住消费者的心理需求、销售中的心理策略、销售员的自我心理修炼
等四大角度，深入浅出地对销售心理学作了缜密的逻辑分析和介绍，在其中结合诸多行之有效的营销
案例和小故事，旨在通过这些故事和案例来揭示现实销售活动中的心理规律。
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章节摘录

自尊心理。
有这种心理的消费者，不仅追求商品的使用价值，而且更追求精神方面的某种满足。
比如人们送礼品，在礼品上有明码标价时，人们往往宁肯花上105元。
而不愿花95元。
买同类商品，虽然只差十元钱，却给人感到是两种不同的档次。
又比如有部分消费者往往通过消费来显示自己的身价，提高自己的地位，而一些企业正是利用少数顾
客的这种心理，采取高价、厚利、少销的策略。
求实心理。
这是一般消费者最基本最普通的心理活动。
人们在购买商品时，偏重于商品的实际效用和质量，讲究经济实惠，使用方便，经济耐用。
求廉心理。
在人们的日常生活中，许多消费者很注重追求商品的价廉物美。
许多收入水平低的城乡消费者都持这种消费心理。
时髦心理。
在市场上，我们经常看到一部分中青年消费者，对产品的质量、价格等并不在乎，对产品的流行性特
别感兴趣。
他们追求新潮，追求时髦。
求名心理。
许多消费者在购买产品时，特别是购买耐用消费品时，往往非常重视产品的牌子，企业的名称，希望
自己买的是名牌产品，是信得过的产品。
求信心理。
人们对有些商品的购买非常注重产品的信誉，购买日用消费品往往愿意购买老字号的产品，请客也去
老字号餐馆。
所谓“一分钱，一分货”的说法就是这种心理的反映。
酒好不怕巷子深，是这些老字号的经营心态。
求美心理。
艺术趋向和审美观念在市场买卖活动中占有重要的地位。
许多消费者购买行为的实施往往取决于商品的欣赏价值和艺术价值，他们在购买商品时，特别注重商
品的包装、造型、色彩和艺术美，强调对人的精神陶冶作用。
逆反心理。
有的人认为“薄利多销”是市场运作的普遍规律，其实不然。
有时消费者往往会产生逆反心理，认为好货不便宜，便宜没好货。
因而会从“薄利”引出与“多销”相反的结果。
市场常有这种情况，某种商品打出跳楼价格，反而无人问津。
一些高档消费品在降价之前，往往要造声势，大力宣传，告诉消费者这是企业的一种促销策略。
否则也不会产生新市场，反而影响产品的声望。
消费者的心理活动是一种复杂的思维现象，各种心理因素相互影响，相互制约。
消费者心理价格是指消费者在主观上对一种商品给出的价格，或者是消费者在商品价格既定情况下，
对商品的接受程度。
比如，在日常生活中，就经常听到消费者这样说，“这东西，顶多值10元”，“那个东西，至少要100
元”，这就是消费者主观上对商品价值的判断。
在价格既定情况下，消费者对一种商品的接受程度有高低之分。
我们把企业的产品在市场上的销售快慢看作是既受商品自身价格的影响，又受消费者爱好的影响。
企业产品的销售状况同消费者的心理价格成正比，同商品自身价格成反比。
商品价格和消费者心理价格可以各自独立对商品销售量起作用。
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商品自身价格也会对消费者心理价格产生影响而影响商品销售量。
例如，对高档消费品来说，如果某牌号的商品价格偏低，或由高降低，消费者很可能会认为是质量出
了毛病或质量不好，这样，低价却导致了消费者心理价格下降；反之，某个牌号的商品，其定价比同
类商品高，消费者反而以为这是由于产品质量好的结果，高价促使了消费者心理价格更多的上升，这
样该商品会因高价而走俏。
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编辑推荐

《销售要读心理学大全集(超值金版)》：客户的心思你要猜——销售从全面了解顾客的心理开始，钻
进客户心里去——抓住顾客的心理需求，销售要学心理学——销售是场“心”与“心”的较量，销售
员的自我心理修炼——销售路上的精神武器。
读懂顾客的心，抓住成交的关键，提升攻心说服力，开发自我的销售潜能，做快乐成功的销售冠军。
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