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前言

心理学是研究人的心理活动规律的，在社会生活中被广泛运用，在不同的领域里形成不同的分类。
古人云：人事之最难在于知人。
我们在每天的生活工作中，需要和形形色色的人进行“心理上的较量”，作为一线的销售人员更是如
此，要和不同身份地位、不同年龄、不同性别、不同文化水平的人打交道，尤其是在市场竞争日趋激
烈的当今时代，营销工作之艰、之难可想而知，他们辛辛苦苦、兢兢业业，却常生活在挫折中，有的
人甚至慢慢地被淘汰了。
这时，若能将心理学知识利用起来，融会贯通，使之服务于销售工作，了解分析客户的心理活动。
在与客户的交谈、谈判中，通过客户的穿着打扮、言行表情等，揣摩他们的心理，及时采取相应的对
策，就能帮助销售人员提升业务素质和销售技能，游刃有余地完成销售工作，为企业创造更多的销售
利润，也为销售者个人创造辉煌业绩。
因此，任何一位渴望成功的销售人员都应该而且必须了解并掌握心理学的知识和技巧。
既要了解客户的需求和购买心理，又要修炼自己的心态，这样知己知彼，方能百战不殆。
本书就是为营销人员准备的心理鸡汤。
它把心理学运用于营销，首先介绍了心理学的基础知识，然后重点分析消费者的心理现象，阐述文化
、社会等对消费者心理的影响，并进一步阐述了在营销活动中新产品的开发、商标包装、商品价格等
如何迎合消费者的心理。
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内容概要

　　营销工作苦，营销工作难。
不吃闭门羹，就得看冷脸。
你知道为什么会这样吗？
那是你还不懂客户。
如果你懂客户心理，你就能缓解客户的心理密码，走进客户心里，与客户做心灵的沟通。
本书将教你怎样走进客户的心里，进而成功销售。
　　洞悉客户心理，巧妙赢取订单，察言观色知客户，热诚服务懂客户。
具体的分析，可行的办法，成功的案例，失败的教训。
不论你是久经商场的老营销，还是初出茅庐的新把式，读了这本书，你心明眼亮；读了这本书，你不
再迷茫；读了这本书，你拿订单有望！
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章节摘录

精神兴趣：指的是对客观事物的认识，主动学习科学文化知识，努力进取上进的兴趣。
精神兴趣有健康的，也有不健康的。
不健康的兴趣是一种有害的兴趣，往往能导致人的堕落。
根据是对实现满足需要的过程发生兴趣，还是对已经满足了的需要发生兴趣，又可分为直接兴趣和间
接兴趣。
直接兴趣：指对实现满足需要的过程中所做的事情本身引起的兴趣。
如对体育活动、学习文化等认识、参与过程本身而产生的兴趣。
间接兴趣：指对于事物的本身没什么兴趣，而对于这种事物的结果，即满足了需要而引起的兴趣。
比如，一个学生对各种体育活动不感兴趣，但是，当他意识到参加各种体育锻炼可以增强自己的体质
，而且有利于更精神饱满地去学习，于是，就积极地参加体育活动，因为他对有健康的身体和学习文
化知识有兴趣。
人的兴趣在倾向性、广度、深度、稳定性和效能方面所表现出的不同的特点，叫做兴趣的品质。
（3）爱好。
爱好是指一个人在兴趣的引导下，经常参与某项活动并有积极的活动倾向。
例如，一个人爱好篮球运动，那么，他就会经常主动地参加这项活动，在活动时会精神振奋，情绪愉
快，感到有乐趣，因而，表现既自觉又积极。
爱好是在兴趣的基础上产生的。
如一个人对某项活动发生了兴趣，就会产生参与这种活动的动机，继而参与这项活动，在活动中他感
到有趣，于是就产生了对这项活动的爱好。
这一过程可以这样表示：兴趣－动机（行为）－兴趣－爱好。
由于爱好是在兴趣的基础上产生的，所以，根据兴趣的基础，爱好又可分为物质爱好和精神爱好。
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编辑推荐

《谁懂客户谁拿订单:销售必知的性格分析术》编辑推荐：每个客户都有独特的个性，把握它，你就成
功了一半；每个营销者都有自己的性格，培养它，你就是出色的营销员。
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