
销售技巧



第一节

•顾客的购买心理和购买行为



顾客购买的心理步骤？



顾客购买心理的变化过程
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观察顾客要求：目光敏锐、行动迅速
v  讨论一下：

          
v观察顾客可以从那些角度进行？



观察顾客的角度

v年龄 交通工具

v服饰 通讯工具

v语言 气质

v肢体语言 行为

v态度 等等



二、顾客类型和销售策略

v导购是一项服务顾客的行为,因此,了解顾客的
不同类型、不同情况,对导购会起到事半功倍
的作用.



想一想,我们的顾客都有
哪些类型?



顾客类型和销售策略

v消费者类型(1):
携子型

v特征:
一心两用、顾看孩子

v销售策略:
热情招呼,可帮忙看护小孩,重点推荐（不做全面
介绍）。



顾客类型和销售策略

v消费者类型(2):
结伴购买型

v特征:
心存疑虑,当场决定,互相影响

v销售策略:
认清关系,顾此及彼,主推两款



顾客类型和销售策略

v消费者类型(3):
替人购买型

v特征:
收集客户资料,影响购买

v销售策略:
热情招呼,详细征询,提供建议,推荐几款（留下
联系方式，比如我们有新货到通知您）



顾客类型和销售策略

v消费者类型(4):
准备购买型

v特征:
现场考察,收集信息,随机购买

v销售策略:
热情招呼,突出两款,促其购买
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