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内容概要

为什么客户会对你产生兴趣，并最终作出购买产品的决定，在这个过程中，客户的内心是怎么想的？
为什么客户会相信你这位陌生人，他们的内心世界是按照什么样的判断原则来作出是否接纳你的决定
的？
    这些问题都是销售中要解决的心理问题，因为客户所作出的任何购买行为都是由他的心理来决定的
，如果你可以洞察并影响客户心理的话，就一定可以引领客户的行为朝你期望的方向前进，进而最终
实现自己的销售目的！
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章节摘录

插图：专门生产叉子的日清公司曾举行过“开杯乐的叉子像什么”的促销活动。
一支吃面的叉子会像什么呢？
这引起了人们非常大的好奇。
在好奇心的驱使下，很多消费者为了获得一支叉子，而去超市购买开杯乐方便面，然后仔细观察，并
将答案反馈给公司，公司则会根据活动规则赠予不同的奖品，这不但提高了开杯乐的销量，而且带给
消费者新鲜感，从而迅速提高了开杯乐品牌的知名度。
但是促销也不是随随便便的，不能想怎么促销就怎么促销，因为促销要花费成本，如果促销的成本都
比盈利高了，那么这样的促销也就得不偿失了。
所以，对于销售者来说，进行促销前就要知道采取哪一种手段促销。
第一，打折促销。
在商场打折的时候，你进去就会发现，其实商场里只是部分的商品打折了，其他大部分商品是没有打
折的。
为什么？
就是因为考虑到成本的问题，所有的商品都打折的话，销售者的成本肯定就会增加，那么销售者所承
担的风险也会增大。
而对于客户来说，只要有商品打折了，他就能在这些商品上少花点儿钱，他们因此就会觉得这是物美
价廉的商品。
第二，赠品促销。
赠品促销是指消费者在购买某一产品时可得到一份产品或礼品赠送，多用于在一定营销状况下，吸引
消费者购买新产品、弱势产品和老顾客的重复购买。
例如，“太太口服液”在销售的过程中就规定：凡购买“太太口服液”一提，即可获赠放在产品包装
内的高级化妆品一套。
这样对于客户来说，吸引力就更大了。
第三，活动促销。
为了销售一款新型的高顶客货车，福特公司曾经与可口可乐公司联合举办过一次促销活动。
消费者被要求根据该款新车的货仓容积量，来猜测货仓内可以容纳多少罐可口可乐，猜中者就有机会
得到一辆该款新车。
另外，活动还设有10个小奖，获奖者每人可得12箱可口可乐。
这次促销活动被命名为“猜中肚量，送您一辆”，引起了消费者的极大兴趣。
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编辑推荐

《每天学点销售心理学全集》：销售心理学感悟：销售就是一场心理战!销售就是心与心的较量!心理
战的双方是客户与销售员，但是销售员要想提高业绩，就必须成为这场心理战的赢家。
金牌销售员瞬间掌控客户心理的必读枕边书
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