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前言

为什么产品销售距离成交永远只差一步？
成交与不成交之间的距离，就像一页纸的两面——只要你轻易地翻过，即可看到它背后的秘密。
当陷入销售困境时，你是否想过改变方法，从另一个角度切入，就像翻动纸张一样，去看看顾客的内
心，如此，你也许会找到一条捷径。
大到飞机轮船，小到一针一线，销售的本质都是一样的，无非就是把货卖出去，把钱拿回来。
但是这一卖一拿之间藏有无穷的“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”，每一句话都要打中客户的心！
我们必须将自己修炼成“火眼金睛”，一眼就看穿客户的心理需求。
这个需求点就是决定客户是否购买产品的“命门”。
有人说，销售就是耍嘴皮子的活儿。
这句话虽然有失偏颇，但说话的技巧很多时候确实决定着销售的成功与否。
所以，你要在摸透客户心理的前提下，说客户爱听的，让客户打心眼儿里感到舒服；同时你也要听客
户想说的，让客户滔滔不绝、情不自禁地说，让客户的“虚荣心”得到最大的满足！
如此牢牢抓住客户心理，何愁生意做不成呢？
这不是一本生涩难懂的心理学教材，更不是大街上那些随处可见的销售入门书，它就像是从销售柜台
前或者人心深处直接拍摄下来的鲜活镜头，每一个镜头都是销售中的心理战术的在线直播。
通过它，你可以看到客户购买心理的微妙变化以及如何掌控他们的心理，让他们乖乖地掏钱购买产品
。
如果你学会本书所提供的种种心理技巧，不管是销售产品还是寻求合作，你都能游刃有余、获得成功
。
这些技巧很多表现在心理细节上，本书对此一一进行了剖析。
希望这本书可以成为你工作和生活中的良师益友。
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内容概要

《销售离不开心理学》是利用心理学战术化解销售难题的经典读本。
为什么有些产品一上市就受到顾客欢迎，而有些店面总是门可罗雀？
为什么有些商人总是顺风顺水，而有些人做生意却处处碰壁？
《销售离不开心理学》将为您揭示销售的秘密。
有人说，销售就是耍嘴皮子的活儿。
这句话虽然有失偏颇，但说话的技巧确实很多时候都决定着销售的成功与否。
所以，我们要在摸透顾客心理的前提下，说顾客爱听的，让顾客打心眼儿里感到舒服；同时也要听顾
客想说的，让顾客滔滔不绝、情不自禁地说，让顾客的“虚荣心”得到极大限度的满足！
如此牢牢抓住顾客心理，何愁生意做不成呢？
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章节摘录

4.求廉动机这是以注重商品价格低廉，希望付出较少的货币而获得较多的物质利益为主要特征的购买
动机。
价格敏感是这类消费者的最大特点。
在购买时不大看重商品的外观造型等，而是受处理价、优惠价、大特价、清仓价、“跳楼价”等的影
响较大。
一般而言，这类消费者收入较低或者经济负担较重。
有时也受对商品的认识和价值观的影响。
近年来还有一种趋势是较低档次的消费者对于较高档次的消费品而言，往往是求廉购买。
比如在不少的时装专卖店，本来是面向高收入者的，他们讲究时装的质地、款式、时髦与否，服务，
购物环境等等，普通大众一般的时候是不会光顾的，但在换季时大减价清仓处理，普通的消费者此时
去抢购，就是求廉动机的激发。
5.求名动机这是一种以追求名牌商品或仰慕某种传统的名望为主要特征的购买动机。
消费者对商品的商标、商店的牌号等特别重视，喜欢购买名牌产品。
在购买时受商品的知名度和广告宣传等影响较大。
一般而言，青年人、收入水平较高的人常常具有这种购买动机。
6.好胜动机这是一种以争强好胜或为了与他人攀比并胜过他人为目的的购买动机。
这类消费者购买商品主要不是为了实用而是为了表现比别人强。
在购买时主要受广告宣传、他人的购买行为所影响。
对于高档、新潮的商品特别感兴趣。
7.显耀动机这是一种以显示地位、身份和财富势力为主要目的的购买动机。
这类消费者在购买商品或从事消费活动时，不太重视消费支出的实际效用而格外重视由此表现出来的
社会象征意义，通过购买或消费行为体现出有身份、权威或名流的形象。
具有显耀动机的人与具有好胜动机的人相比，通常所处的社会阶层高，而又经常与下一阶层的人在一
起，为了与众不同，常常购买具有社会象征意义的商品。
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编辑推荐

《销售离不开心理学》直击人心的销售策略与方法，是成为销售高手的80个心理工具。
洞察顾客的行为，发掘经营决策的心理规则；透视对手的心理，揭示纵横商场的心理秘诀。
如果你想钓到鱼，就得像鱼那样思考，而不是像渔夫那样思考。
激发自己的大脑，摸透顾客的心理。
学习能立刻派上用场的销售理念与技巧。
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