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B_8F_E5_85_B8_c71_642923.htm 巧妙地运用或者驾驭顾客头

脑里刹那间产生的潜意识思维，就有可能为自己的产品销售

创造奇迹。 无论是一个成功品牌推出的产品，还是一个无名

企业的新产品，顾客能不能接受、喜不喜欢，并不像我们表

面上所想的那样，以为是我们的策略起作用了或者是策略错

误了，殊不知一切的一切，皆是因为我们没有以一种独特的

甚至是显而未见的思维，去驾驭另一种源自顾客的难以察觉

或者说不可控的潜意识思维所致。 如果你能巧妙地驾驭这个

思维，那么再刁难的顾客也会顺着你的思维走，成为你的顾

客并为你做口碑广告，有时甚至不需要投入那么多的广告费

用，就能使产品销售产生神奇的力量。那么如何才能驾驭这

种潜伏在顾客大脑中的思维而为我所用呢？ 我从2006年开始

，进行了一项针对消费者购物行为背后的潜意识思维的研究

，希望能针对性地制定出一些有效策略，然后来控制顾客的

某些购物思维，达到企业营销目的。 捕捉客户刹那间的潜意

识 我们人类有很多思维是自己所不可控的，如潜意识思维。

所谓潜意识思维，是指人在做出某种行为的时候，是被一种

自己所无法知晓的思维所左右的。顾客在超市货架取商品时

，往往也是这种潜意识思维的作用，往往他们进店前想好了

要买某某品牌的产品，但当走出店门的时候，手里拿的竟是

另一品牌的产品。 2005年，我在上海一家大型超市“潜伏”

做顾客购买行为调查，本次调查的产品是某品牌的辣椒酱产

品，而我要通过调查获取的信息是：顾客选择这类产品的时



候究竟看重哪一点？也就是说，是哪一点促成了顾客的最终

购买？另外，我还要在某一时间段里，测算出来此货架光顾

的顾客总数和购买此类产品的比例，以及选中某品牌的几率

，包括顾客性别和年龄比例等，我相信现在的市场调研公司

和策划公司，是绝对不会做这样的调研的，因为这要耗费太

多的时间和精力，但就是这样的调研，才使我最终快速找到

了终端策略。 一小时以后，一个三十多岁的女顾客进来，她

直接走到专放辣椒酱的货架前，随手拿起了一瓶，看了看又

放下，接着又拿起一瓶，看了看又放下，一连看了四瓶，最

后第五次拿起一瓶辣椒酱，看了看就往篮子里一放，然后离

开货架。 我迫切想知道，这位顾客为什么在看上去都大同小

异的玻璃瓶辣椒酱里选了四次才拿了自己所需要的产品，我

立即追上去，直接出示证件表示我想知道她刚才的行为时因

为什么。她开始很诧异，接着又看到我很坦诚的神态，就告

诉我，她感觉她拿的那一瓶辣椒酱仅仅因为里面的汤色“下

饭一点”。就因为这个？是的，她肯定地说。 我相信这样的

选择，要是过了一段时间，即便是顾客自己都无法记忆，自

己选择的产品仅仅是自己一刹那“味感”的作用，她几乎忽

略了厂家的全部元素诸如包装和品牌乃至产地等。 之后，我

要求那家企业对原有辣椒酱的汤色配方进行改良，以吻合消

费者潜意识思维所导致的“瞬间决策行为”。产品上市之后

，销量果然超了一倍。 而在深圳万象城一家超市里观察时，

我却发现一位时尚女性顾客，接连从货架上拿了多个包装很

华丽的产品，我同样上去直接追问，刚才购物车里的几个包

装，里面是什么产品。她的回答更令我吃惊：“啊？我不知

道，我只看见包装太漂亮了，所以⋯⋯”仅仅是因为包装设



计和造型漂亮就往购物车里扔，我相信这样的顾客不会太少

，在一次座谈会上，很多女性消费者尤其是时尚观念强的消

费者，都流露出有这样的怪毛病。 消费者选择某一品牌的某

一产品，有时候确实不是因为品牌的影响力和终端导购人员

的强力推荐，而完全是潜意识思维的影响，这些潜意识思维

有些是因为某个产品包装的色彩和图案所吸引，有些产品外

形美观赏心悦目，有些则是因为内在的成分或感觉适合的价

格，总之，有些意识甚至连顾客自己都无法辨别和驾驭，只

是不知不觉地就把产品放进了购物篮里了。 那些著名品牌的

企业，是不是还非常自信地躺在自己的品牌大床上悠然自得

？他们肯定不知道，顾客的选择已经在随着自己的潜意识思

维悄悄地变化了。赶快把市场部的人赶到商场里去潜伏调查

，你会发现你的产品为什么滞销了⋯⋯ 同时，考虑到顾客如

此潜意识的思维并影响了他们的行动，我们应该在市场调研

的基础上，针对性地推出一些符合他们内心需求的策略，譬

如人性化包装、唯美一点的外观图像设计以及恰到好处的产

品颜色，在等顾客走到货架的刹那间立刻以产品自身的能力

吸引他们并采取行动。 拆解理性，让顾客感性起来 一把电子

锁卖8600元，一套挂衣服的衣架卖1280元，无论你怎么问顾

客，他们都会回答你：傻瓜才会买！是的，这个时候，我们

的顾客是理性的，而且这个理性是处于非常积极或者说是处

于正常状态的，处于这类理性状态的顾客，会对你的价格非

常敏感。这个时候，如果你一味地去打广告，任你如何凶猛

，最终你的产品在市场上的表现一定不会太好，甚至会死得

很惨。 人的行为会因情绪的影响而发生理性和感性两种态度

，而感性和理性又分为常规性和非规性，或者说积极的和消



极的。譬如夫妻吵架时，彼此的情绪已经涨到一定的高度，

所以他们的一切思维都是感性的，但这个感性是非常规的或

者说是消极的，如果这个时候能有一股外来的力量能令当事

者的思维重回积极的理性状态，吵架也就难以继续。可惜，

世界上什么都可以扭转，唯独一个人情绪无法自己进行扭转

，唯一可以令其冷静下来的只有经过精心策划好的独特场景
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