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从消费者心理浅谈销售策略
销售是创造、沟通与传送价值给顾客，及经营顾客关系以便让组织与其利益关系人受益的一种组织功能与程序，简单的说就是介绍商品提供的利益，以满足客户特定需求的过程，再直白点说就是把东西转换成钱。如何把东西转化成金钱是需要一定的销售策略支持的。

销售与三个方面有关系：客户、销售者和销售途径。在本文中着重谈论的是销售者变位消费者，捉摸消费者的一些想法，进而促成销售的销售策略，包括询问需求、定价和报价以及答疑三个部分。

1、 询问需求：开发顾客一些潜在的需求

在我们成功的销售案例中，正确的询问顾客的需求显得尤为重要。从消费心理角度来讲，所有人都有消费的需求，有些是理性消费，有些是冲动消费。即使看似不可能的顾客群，在销售者的开发下也有可能成为该商品的消费顾客。

举个例子来说，某木梳企业招聘销售人员，最后一题是：在寺庙里把木梳卖给和尚。这是一种看似不可能完成的任务，众所周知，和尚没有头发，也就没有梳头发的需求，没有需求就不会有购买的欲望。但有人成功了。如何成功？和尚是没有梳头的需求，但去寺庙进香的香客大多数都还是需要梳子的，这时如何把香客对木梳的需求转换成为和尚的需求成了至关重要的一步。该销售人员告诉寺庙的方丈，你们寺庙有一个潜在的木梳市场，香客过来上香，希望佛祖的庇佑，也希望临走前可以带走一个吉祥物件，我们的梳子会是最好的物件，在佛前开光一来保佑香客，二来也可为寺庙筹集善款，更好的普及佛法。就这样，他把梳子卖给了寺庙的和尚。

在该案例中运用的销售策略叫做“开发顾客需求”，从中我们也能了解到，一个产品是没有禁忌顾客的，有些顾客的需求在明面上，这些就是我们100%的顾客；有些顾客有这方面的需求，需求又不是很强烈，这些是需要销售人员给予其一些消费的肯定才能促成销售的；最后一类就是销售人员需要帮顾客找到他的消费需求，开发其新的消费需求。第三类销售成功是一种销售艺术的体现。

2、 定价和报价：让顾客感觉到实惠

有销售就有商品的价钱，这是钱物交换。合适的定价与报价也能促成销售。

首先说定价。作为一个消费者，我们在看商品标签时不难发现一般的商品都会定价到个位数，尤其像超市的定价，都在小数点后两位。精确到个位的定价能够给人一种更真实的感觉，举个例子：“西瓜一块五一斤”和“西瓜五块钱三斤”这两种报价单独报出来大家会觉得一块五一斤的西瓜更接近西瓜的真实价格，而五块钱三斤的西瓜我们会觉得是一个虚假，心里没有它的一个实际价格定位。但会个人另外一种错觉，五块钱三斤的西瓜更便宜，但实际算算并非如此。这就是定价中的艺术。想要消费者不讨价还价，在定价时就要给人一种更接近产品真实价格的感觉，记住只是一种感觉，而非真正的产品真实价格，很简单的方法就是定价到个位，越具体越会给人一种真实的感觉。

作为一个消费者，我们也不难发现：9.9元的东西和10.1元的东西会给我们造成一个很大的价钱误导。买到9.9元的东西我们会觉得很便宜，相比10.1元的东西我们会觉得一下子贵了很多，但仔细想想，中间只是差了两毛钱，这两毛钱搁在平时没有人会放在心上，但放在这两个数字上就会给人如此大的差别待遇。商家让利两毛，其实得到的远比这两毛更多的利润。这就是定价的艺术，有时候一两块的差别差的不是真实的价值，是心理上面的感觉。所以在定价时一定会出现9,99,999,9999……，而不是出现10,101,1001,10001……（这是那些不想讲价的场所的定价方式，讲价的定价方式刚好相反）这个时候不是一两元的差距，而是百与千，千与万的差距了。

说完了定价再说报价。产品标的定价未必就是最终售出的价钱，要想让顾客感觉得到了更多的实惠，有时未必是真真正正给予了其实惠，只是让其心理感觉上是占到了更大的实惠，所以报出来的价钱也是需要深思熟虑的。商家经常会有打折促销的活动，折扣的多少也是一门艺术。举例子来说，一件商品的定价是12000，现在是八折出售，那现在顾客需要拿出9600来购买商品；另一件商品是9998，折扣是九折折出售，那顾客需要支付8998来购买该商品。在买两件商品时，哪怕商品是一摸一样的，但顾客会觉得第一件商品的优惠力度更大一些，第一件商品买的更便宜，尽管事实是第二件商品付出更少的金钱。为什么会产生这样的错觉呢？一来，第一种销售方式的折扣力度更大一些，折扣力度大就会给人更优惠的感觉；二来，第一种销售是从万到千的价位差距，而第二种只是千到千的同等价位优惠，顾客会觉得还是第一种来的实惠。这就是要让顾客感觉到享受了巨大的实惠，未必是真实的实惠。

3、 答疑：淡化价钱的概念，着重讲商品的价值

在销售的过程中，当报完价在成交以前顾客必然要有疑问的存在，而疑问的内容无外乎价钱过高了，或者就是这个东西对我来讲是否有用。针对这样的问题，要淡化顾客对价钱的关注度，把顾客的关注点吸引在对商品的价值上来。对于真正对自己有实用价值的物品，顾客是不会吝啬的。

举个例子来讲，我现在要做一套厨柜，预计消费一万二。看了两家厨柜，一家是实木厨柜，另一家是人造板厨柜。同样的款式，实木橱柜一套报价三万一，实际折扣算下来需要一万五，超出我的预算三千；人造板厨柜报价两万，实际折扣算下来只需要八千七，而且还额外赠送一套价值两千六的厨具。如果单从价钱的角度来考虑的话，毫无疑问会选择后者。但实木橱柜的导购告诉我“实木橱柜虽然价钱是高了点，但它的实用性会好上很多：一来经久耐用，二来环保健康，不会产生对人体有害的物质；人造板之所以便宜是因为用的材料是拼接而成，这就预示着它不耐用，用的时间久了会发生变形，到时候又要重新装修，花二次冤枉钱，再者人工材料中含有的甲醛释放出来会污染室内空气，而且十年都挥发不完，人也会深受其害的。买橱柜除了装饰房子以外，更重要的是要有一个安全的家。”听到这样的一番解释，或许我会考虑选用实木橱柜，因为他的确让我看到了实木橱柜比人工板橱柜的一个优势，而且应该也是我想要的东西，毕竟一分价钱一分货，买到健康才更重要。他的话会给我一种物有所值的感觉。

在最后的答疑中，不管顾客的关注点在什么地方，都要引导他买该产品是物有所值甚至是物超所值的。

总之，成功的销售是把自己放在顾客的位置上，当我作为该产品的顾客时，我需要产品给我带来哪些利益，就在卖产品中就把这些好处讲给顾客听。一个好的销售人员一定是一个善于琢磨顾客心理的人。给别人带来实惠的同时，自己才能从中取得实惠。
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