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前言

现代的市场早已不是计划经济时代下的市场，那时候的市场是“卖方市场”，厂商根本不用担心生产
的东西没人买，因为那是个商品短缺、供不应求的年代。
只是那个年代已经远去，我们目前所处的是市场经济的年代，是“买方市场”，供大于求就意味着商
家必须满足顾客的某种需求，顾客才会选择你的商品。
许多人很诧异为什么自己的东西没人买？
为什么别人的商品很畅销，而自己的门前是“人烟稀少”？
其实有时候并不是你的商品不好，也并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。
顾客的心理至关重要，它直接决定了消费者的行为，决定了他们要不要购买你的商品。
有经验的销售人员往往能清晰地洞察消费者的心理，满足他们的需求，自然能够获利，而很多人并不
知道消费者到底在想些什么。
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，就能轻易地获知消费者的需求
。
读懂了消费者的心理，你就会发现生意并不是你想象的那么难做！
当然，这个读懂的过程是需要一些技巧，是需要不断地学习的，没有人一开始就能读懂别人的心理。
市场就是消费者需求的集合，这种需求就体现在消费者的心理上，满足消费者的需求就是满足市场的
需求，因此，能在最短的时间里了解消费者的心理是至关重要的，它直接决定着你的交易是否能够进
行，是否能够成交！
相信很多人都在烦恼，如何具有一双慧眼，瞟过消费者的脸就能看到他的心思？
看似很难，但是如果掌握了一定的知识和技巧，你会发现，其实一切都是很简单的。
不信？
那就跟我们一起踏上瞬间读懂消费者心理的旅程吧！
在旅程结束的时候，你也许会意外地发现顾客的心理尽收眼底！
顾客的心理有多种，其中包括“求实惠”和“求便宜”的心理，对抱有这种心理的顾客，一般可以用
价格和产品的质量来说服，重点指出自己产品的“物美价廉”，那么他们就很容易被打动。
中国人讲“面子”，从古至今，从皇帝到百姓都重视“面子”，因此，抓住顾客的“面子”心理，给
顾客“面子”，不要吝惜你的赞美之词，这一点对任何顾客都适用。
另外顾客的求“效率”心理，求“舒适”心理，求“安全”心理，求“方便”心理等，在读懂消费者
心理的旅途中，本书将为您一一展现！
让您在一分钟之内读懂顾客心理，打开顾客的钱袋！
还等什么？
开始您的旅程吧！
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内容概要

顾客的心理有多种，其中包括“求实惠”和“求便宜”的心理，对抱有这种心理的顾客，一般可以用
价格和产品的质量来说服，重点指出自己产品的“物美价廉”，那么他们就很容易被打动。
抓住顾客的“面子”心理，给顾客“面子”不要吝惜你的赞美之词，这点对任何顾客都适用。
    另外顾客的求“效率”心理，求“舒适”心理，求“安全”心理，求“方便”心理等，在读懂消费
者心理的旅途中，本书将为您一一展现!让您1分钟之内读懂顾客心理，打开顾客的钱袋!
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书籍目录

第一部分  先读顾客心，后学生意经　第一章　读懂了顾客的心理，天下就没有难做的生意    不善于揣
摩顾客的心理，生意只有艰辛    生意人应该读懂顾客心理的几个理由    先做顾客的知心人，后做赚钱
的生意人　第二章  生意人读懂顾客心理的5种方法    方法之一：专业的顾客调查    方法之二：亲自的
客户访谈    方法之三：观察顾客的行为    方法之四：倾听顾客的声音尤其是抱怨    方法之五：系统地
学习顾客消费心理学    第二部分读懂顾客的心理诉求　第三章　读懂顾客求“实惠”的心理，巧妙设
计性价比    性价比，顾客考量商品的最根本尺度    突出功能性，让顾客觉得“值”    摸准价格阀门，
攻破心理防线    过低的价格为什么反而会赶走顾客    有奖销售，吊足顾客胃口　第四章　读懂顾客求
“便宜”的心理，优惠促销有门道    有甜头，顾客才愿意嚼    浮动价格，先高后低    买一赠一，吃定
贪心的顾客    折价促销，折本赚吆喝    优惠卡，拴住顾客的绳索　第五章　读懂顾客求“新潮”的心
理，推陈出新不落伍    新品就是佳品    赢在新颖。
胜在别样    从众心理，顾客的致命弱点    要打开顾客钱袋。
就从好奇心下手    巧用个性包装。
吸引顾客眼球　第六章　读懂顾客求“面子"的心理，优质优价享尊贵    “穿品牌就有面子”    恭维顾
客品位。
顺意实施赞美    诱发虚荣心。
让顾客乖乖就范    戴高帽。
把顾客逼上“绝路”    站在众人面前。
让顾客无处可逃⋯⋯第三部分　读懂顾客心理的多样性第四部分　让女人乐意消费，让男人乐意花钱
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章节摘录

访谈是企业了解客户最有效最直接的途径.可以通过访谈了解客户产品知识、业务知识、客户内部信息
、客户存在的问题与困惑、客户的需求与期望，甚至通过访谈向客户要答案。
并且，访谈可以建立客户关系，通过访谈积累客户资源.发现重点、有潜力的员工，培育良好关系。
访谈是企业惯用的方式。
企业对它们的操作方法大多非常了解。
要提醒的是，这种方式的运用，要尽量简单，容易操作。
重点是问题的设计，要符合顾客的心理。
最好请专业的咨询公司来设计。
问题设计不合理，不仅无法收集到有效的资料，而且浪费企业的资源，甚至使企业做出不适当的决策
。
这就好比做衣服，要做出一身合适的衣服，最关键就是找个专业的师傅量身。
尺寸不对，再好的面料，再巧的做工，也是白费了。
在访谈的过程中目标一定要明确，访谈不是闲聊，有时候觉得聊得比较投缘，或者对方比较能侃，就
聊得天南地北的，到最后获取的信息都是没有价值的。
大部分的访谈就是为了挖掘客户存在的问题，当受访者在向我们描述问题时，这个时候，我们可以尽
量地思考相应的解决方法思路。
比如在某些高层访谈中，小倩扮演B角色，也就是负责做记录，她就边做记录，边针对高层所反应的
问题迅速思考一些解决思路。
这样做就很好，一些人也许会以为做访谈记录非常枯燥而浪费时间，没有意思。
但是我们在记录过程中完全可以进行一些思考，锻炼快速生成方案的能力。
我们说得越多，索取的信息就越少，高效的访谈者说的比例一般只占5％左右。
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编辑推荐

《1分钟读懂顾客心理》：世界销售大师秘而不宣的高效读心术所有希望成为顶尖推销员的必读经典
在1分钟内读懂顾客心理你的销售就成功了一半想成为金牌销售和金牌店员，就不要总想着自己要说
什么话，而要多想想顾客在动什么心思。
读懂顾客的心理，打开顾客的铁袋!你还在等什么?能不能在最短的时间内了解消费者的心理，直接决
定着你的交易是否能够进行，是否能够成交!顾客的心理至关重要，它直接决定了消费行为，决定了他
们要不要购买你的商品。
有经验的销售人员往往能清晰地洞察消费者的心理。
满足他们的需求.自然能够获利，而很多人并不知道消费者到底在想些什么，《1分钟读懂顾客心理》
教你：读懂顾客求“实惠”的心理、读懂顾客求“便宜”的心理、读懂顾客求“新潮”的心理、读懂
顾客求“面子”的心理、读懂顾客求“效率”的心理、读懂顾客求“安全”的心理、读懂顾客求“方
便”的心理、读懂顾客求“舒适”的心理、读懂顾客“吃”的心理、读懂顾客“住”的心理、读懂顾
客“行”的心理、读懂顾客“游”的心理、读懂顾客“娱”的心理、读懂顾客“购”的心理⋯⋯
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