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《消费者行为心理学》

内容概要

为什么标价9.9元一定比标价10元的商品卖得火？
为什么热情推销的销售人员，反而不如让消费者自由选购商品的销售人员业绩好？
为什么喝彩的只是看客，挑剔的却成了买家？
⋯⋯
这些问题你可能早就注意到了，但却并不容易回答，看似简单的消费行为背后其实是与人类复杂心理
密切相关的。其实这就是消费行为心理学的内容，《消费者行为心理学》就是为你揭开这些消费行为
中的小秘密而生。
提到心理学，很多人会把它与“神秘”、“深奥”、“难懂”等词语联系在一起，因为人的心理实在
千变万化。但通过大量的试验以及经验的总结证明，人类的心理活动仍然是有一定规律的，人们对心
理现象事实上都很熟悉，只不过由于缺乏科学的理解，因此觉得神秘罢了。因此，只要你掌握了其中
的规律，并用它来指导实践，成功近在眼前！具体到销售人员来说，消费者行为心理学可以说就是一
门必修课程了。因为销售人员说服消费者的过程，可以说就是与消费者进行心理博弈的过程。要想在
这场心理战争中获胜，就必须掌控消费者在购买行为中的各种心理。
这绝不是信口开河，曾经有一项针对901种新产品的调查，结果显示：如果以一种周到的、符合消费者
心理的方式销售产品，那么该产品的销售成功率（在销售环节存在5年以上算是成功）大约为53％，而
如果是采用缺少心理技巧的一般销售方法，成功率只有24％；而运用心理学的方法进行销售的品牌中
，对低价竞争的有效抵御力高达82％，而运用一般销售方法进行销售的品牌中，竟然只有10％的产品
能够勉强抵御住低价竞争。总而言之，心理学能够让销售人员花更少的时间和金钱销售更多的商品。
而且更重要的是，如果销售人员能够很好地运用心理策略，那么消费者会更加忠诚、不再对价格斤斤
计较。
可见，“要想钓到鱼，就要像鱼儿那样思考”，销售人员要想提高自己的销售业绩，就必须学会站在
消费者的角度思考问题。《消费者行为心理学》这本书，不仅会让你了解消费者在消费过程中产生的
一系列复杂的、微妙的心理活动，也能指导你针对消费者的各种动机与偏好，采取适当的应对措施，
以便更好地说服消费者，并激发消费者的潜在购买欲望。而且，本书还有一个最大的特点就是，它不
会给你高深的大理论，只是从一些常见的消费行为中，发掘一些你不曾注意的，曾经困惑你的，或者
没有深入思考的问题，并从心理学的角度加以解释，从销售实战的角度加以提点，一定可以令你醍醐
灌顶、豁然开朗。无疑，这样的心理学新鲜、有趣，与你的销售活动密切相关，想必会给你耳目一新
的感觉。
本书共分为三大部分，分别从消费者行为中最重要的三个环节，包括消费动力（消费者到底要买什么
）、消费选择（消费者是这样被“诱导”的）及消费决策（消费者都是不理性的）入手，从专业心理
学的角度来探究消费者行为背后的真正原因，同时为你提供最实用、最专业的销售技巧。对于销售人
员，尤其是初涉销售行业者来说，相信会大有裨益！
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《消费者行为心理学》

书籍目录

上篇 消费者到底要买什么
需求心理倾向
为了生存，我得消费
“我买故我在。”
买了是要给人看的
金钱应该与快乐在一起
“你有我也要有”
买东西，也许只因为卖东西的人
避无可避的“流行感染”
兴趣拉动消费
征服感，从讨价还价中来
消费，不只是花钱
人性心理弱点
“专门”太重，“顺便”正好
恐惧，击溃消费者心理防线
排队，是消费者难掩的情结
不是要便宜，而是要感到占了便宜
你给“面子”，他给钱
嫌货才是买货人
心情好的时候，更愿意消费
你不卖，他偏要买
“沙子”换“金子”的智慧
吊起消费者的胃口来
将消费者的自私变害为宝
降价不一定畅销，涨价不见得难卖
抓住不同消费者的心理软肋
中篇 消费者是怎样被“诱导”的
宣传的心理暗示
消费行为中的“标题党”
罩在名人的光环之下
“后付款”的诱惑与威力
吃不到的葡萄才最甜
标价牌上的心理暗示
消费体验，兹事体大
“产品维纳斯”带来缺憾之美
给消费者一个乐于模仿的榜样
“自由”与购买行为
有一种销售叫“霸气”
环境的潜移默化
打开消费者的好“色”之心
刺激感官，刺激消费
商品陈列也是一种艺术
热烈的氛围是一种变相的销售
用环境的威慑来影响顾客
“私人空间”成交法
掌握地盘中的小秘密
带着工具做推销
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《消费者行为心理学》

下篇 消费者都是不理性的
提供决策依据
做消费者的“领路人”
面带三分笑，生意跑不了
他说你听，有时比你说他听更重要
第一个“球”，一定要投好
“激将法”激发出购买欲望
有对比才有销路
坚持到底VS一退再退
贴上“小财”标签，难逃消费命运
别让消费者“挑花眼了”
把消费者“蚕食”掉
拒绝，不见得是真的不需要
说在心坎上，一句顶千句
培养消费忠诚
你够专业，他才够忠诚
给消费者“美好的第一印象”
你记住他的名字，他会记住你
让你的销售从售后开始
暗地里的优惠，岂能不动心
与“以盈利为唯一目标”反其道而行
人性，比产品更重要
和你的消费者“日久生情”
不要毁在细枝末节上
满意度决定忠诚度
把投诉者变成忠实者
攻击对手等于将消费者拱手相让
PS. 消费者非语言信息中暗藏的心理学
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《消费者行为心理学》

精彩短评

1、这本书对研究消费者行为很有帮助。单单从上篇，我就学到了：如何判断消费者到底想买什么（
用户需求是什么）？如何处理消费者的报价？如何提高消费者的心理价值？关于客户拜访，有什么诀
窍？等等。不一一列举了，详细可以看看我的读书笔记：http://www.jianshu.com/p/984ce01b109b
2、套路满满⋯不过的确是这样的⋯作为一个经常被套路的girl，表示要学习套路
3、入门推荐
4、了解个大概，重在思考和实践
5、关键还是还读懂人心。
6、整本书中，作者都是在围绕着消费者的心理、行为，以及销售活动对消费者产生的影响为主线展
开的，书中解读了消费者在消费活动过程中的各种真实想法与表现，在此基础上给销售人员支招，告
诉销售人员如何准确、迅速抓住消费者需求，并且一击致命。书中所提及的销售方法很多，比如“威
胁法”，让消费者感觉到“占便宜”，利用消费者的逆反心理，对比营销等，在这些方法的基础上，
书中配合解释的案例很多，有助于理解。总体来说，可以作为销售与营销方面很好的入门教材。
7、尽管在目录上划分了三个层次，全书依然结构松散、缺乏逻辑性、内容高度重复。该书对常规消
费心理常识进行了普及，强调了营销人员的定位，罗列了针对消费心理的基础营销技巧。内容完全针
对传统行业，没有任何互联网思维，同市面其他营销书籍内容高度重合，缺乏特色，相关思路仿佛还
停留在10年前。综上，不推荐。
8、   老生常谈
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