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前言

　　相信很多朋友还记得冯小刚的电影《大腕儿》中那段后来被改编了无数版本的经典台词：　　一
定得选最好的黄金地段，雇法国设计师，建就得建最高档次的公寓！
电梯直接入户，户型最小也得四百平米，什么宽带呀，光缆呀。
卫星呀能给他接的全给他接上。
　　楼上边有花园儿，楼里边有游泳池，楼里站一个英国管家，戴假发，特绅士的那种，业主一进门
儿，甭管有事儿没事，都得跟人家说May I help you sir？
（我能为您作点什么吗）一口地道的英国伦敦腔儿，倍儿有面子！
　　社区里再建一所贵族学校，教材用哈佛的，一年光学费就得几万美金，再建一所美国诊所，二十
四小时候诊，就是一个字儿——贵。
看感冒就得花个万儿八千的！
周围的邻居不是开宝马就是开奔驰，你要是开一日本车呀，你都不好意思跟人家打招呼，你说这样的
公寓，一平米你得卖多少钱？
　　（我觉得怎么着也得两千荚金吧！
）
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内容概要

　　俗话说，画龙画虎难画骨，知人知面不知心。
在销售工作中，心理那点事儿还真是不得不琢磨，否则很有可能在不经意问就忤逆了客户的“心”。
《销售中的心理战术》并非学术著作，其内容旨在通过故事和案例来揭示现实销售活动中的心理规律
，带您轻松读懂行为背后的心理密码。
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章节摘录

　　第1章　诱饵效应　　价格中的相对论法则　　销售是以商品和服务为基础而开展的活动，而衡
量商品和服务最不可或缺的或者说最重要的一个因素就是价格。
一直以来，商品的价格是消费者在商品的性能与品质之外考虑最多的方面，它是买卖双方对同一商品
的价值衡量尺度，当然，这也往往是销售中最容易形成分歧的环节所在。
在传统的4P营销法则中价格（Price）也是很重要的要素之一。
　　为商品制定价格是销售中一个貌似简单却蕴含着很多玄机的环节，很多时候，往往就是由于定价
战术的合理应用，使消费者的心理在价格因素的潜移默化影响下，产生了微妙的变化。
因此本书的探讨也就首先从价格人手。
　　在销售中，商品的价格究竟是如何影响人们‘的购买决策的呢?　　也许有人会搬出传统的经济学
理论进行阐述，商品的价格随供需关系的变化而围绕其价值上下波动，而价值是凝结在商品中的无差
别的人类劳动。
对于这些经济学课本上教给我们的知识，我愿意举双手赞成其正确性，但这只是帮助你了解商品一般
性原理的概念，在现实中行不通，也玩不转。
　　这套标准的经济理论建立在一些空想的假设前提之下，经济学的理论研究假设每一个参与社会商
业活动的人都是理性的，而且每个人都有能力客观科学的去衡量出一件商品的真实价值，而且人们对
于信息的获取和占有是完全对称的。
但恰恰就是这些一厢情愿的假设前提，存在着致命的弱点，也导致了现实销售中所发生的情况与课本
描绘的大相径庭。
　　让我们暂且搁下对理论的评述，首先来看一个非常有趣的案例：　　全球著名的经济学杂志《经
济学人》曾经在它的网站上推出过这样的征订信息：　　电子版杂志：每年订阅价格59美元，内容包
括：《经济学人》网站全年所有在线内容及历年以来各期《经济学人》的所有在线内容的阅读权限；
　　纸质版杂志：每年订阅价格125美元，内容包括：获得全年各期印刷纸质版的杂志；　　电子版+
纸质版的套餐：每年订阅价格125美元，内容包括：获得全年各期纸质版的杂志并加上《经济学人》网
站所有在线内容以及网站上历年以来各期《经济学人》所有在线内容的阅读权限。
　　看到这样的报价信息，或许有朋友会想，这有点儿不符合逻辑，为什么只订纸质版和订阅电子版
加纸质版的价格会是一样的。
难道是杂志的发行人员搞错了价格么?真实的答案显然不是这样，这样的定价方式就是我们在这个章节
所要揭示的销售心理战术。
　　试想，如果没有套餐选项的话，人们在面对电子版和纸质版，其实很难比较出哪个更为适合自己
，因为这不仅是所付出成本代价的比较，也是不同阅读习惯之间的比较。
但59美元的价格优势显然更容易让多数人选择电子版。
毕竟在获取同等信息的情况下，人们更偏向于节省开支。
　　但是加上了套餐选项之后，消费者的选择比例就会发生很大的变化，因为纸质版和套餐选项之间
的优劣是一目了然的。
无论从任何角度看，选择订阅套餐版都比只单独订阅纸质版更为划算。
　　在这种情况下，除了少部分对价格极为敏感的仍旧会坚定地选电子版，大多数的人都将被这样一
个报价模式引向选择订阅电子版加纸质版的套餐计划。
而125美元的纸质版选项，注定不会有任何人选择，当然，从一开始，杂志社就没想让人们去选择这一
项。
这只不过是为了达到影响销售所投放的一个小小诱饵罢了。
　　其实现实销售中，人们只有在很少的情况下能够独立依靠自身所掌握的信息或知识而评估出一件
商品或一宗买卖真正价值几何，更多时候，人们是以同类物品相互之间的比较来确定孰优孰劣，并据
以做出消费决策的。
中国有句古话叫“不怕不识货，就怕货比货”，说的就是这一道理。
对于购买者来说，运用货比货的方式是一种避免吃亏上当的好方法，但如果从一开始被提供比较的所
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有货品就在销售者的掌控之中，那么结果就变得可想而知了。
　　麦当劳也是精于运用此种心理战术的商家之一。
汉堡、炸薯条加上可口可乐的超级组合为这个来自于美国的快餐企业赢得了全球第一快餐品牌的地位
。
我想对于麦当劳的套餐，大部分人都不会陌生。
汉堡、薯条加上可口可乐的套餐价格小于汉堡价格、薯条价格与可乐价格的加总，对于必然要点选主
食与饮料的消费者来说，这样的套餐选择比单独点选每样食品在价格上显然更为有利。
　　我想，现在大家应该很清楚这一小节想要说明的问题了，这就是价格的相对论法则：在销售过程
中，为了让买家做出卖家所希望做出的选择，那么在备选的几个价格选项中提供一组明显具备相对劣
势的价格选项，从而使卖家希望被选中的那一项成为明智之选，这将会在很大程度上影响购买者的消
费决定。
　　这一看似简单的技巧，在各行各业的销售活动中被广泛的运用，而且总是能够收到良好的效果。
从事销售工作的朋友可以根据自身所从事行业的特点，设计符合自己工作的比价组合，在实践之后，
我想你一定会对这一策略的有效性大为赞叹。
　　虚拟所有权——铺满鲜花的陷阱　　所有权是人类社会制度的一个基本特征，所有权从本质来说
是一种物权，按照法学界的定义，所有权是所有人依法对自己财产所享有的占有、使用、收益和处分
的权利。
　　所有权构造了商业交换的基础，有了所有权的概念之后，人们相互之间进行的交易才具有存在的
意义，销售工作也才得以持续存在。
事实上，每个人的一生都在进行着各种各样的所有权交换，生活也好，生意也好，很大程度上都是由
各种所有权的变更所组成的。
　　好了，开场白说到这里，让我们开始切人正题。
本节的内容是要探讨虚拟所有权，那么我们先来看一下对于虚拟所有权是如何定义的，目前在法学界
和心理学研究领域都有“虚拟所有权”的提法，还有人把网络游戏中的“虚拟物品所有权”也简称为
“虚拟所有权”。
法学界所提到的“虚拟所有权”指的是人们在依据法律上享有某一物品的所有权，但实际上并不占有
这一物品。
　　这些都不是我们要探讨的问题所在，笔者想要向大家介绍的是人们在心中对某些物品在真正获得
所有权之前产生的虚拟所有的心理倾向，以及由此引发出的几种非理性的消费决策。
把这些问题阐述清楚，才是对销售工作有现实意义的事儿。
　　首先我们来分析一下，为什么人们会在真正获得一件物品的所有权之前进入到虚拟所有的心理状
态中。
这要从所有权的特征说起，所有权是物权的一种，也是物权中最充分、最绝对的权利形式，拥有了某
一物品的所有权之后，意味着你对某一物品拥有绝对的受益权和处置权。
并且这种权利是具备排他性和永续性的。
　　事实上，所有权所提供给人们的这种感觉是很棒的，它能够让人们充分体会到自我意识的存在，
能够迎合人们追求和认知自我的心理需要。
也正由于此，很多人对所有权会产生一种情不自禁的喜爱与依恋。
这种独特的特性，让很多人在实际拥有所有权之前就对某种物品产生了拥有的感觉。
　　这种由所有权依恋产生的虚拟所有倾向，给商家的销售活动留出了很好的切入点。
　　让我们回想一下购物网站上推出的在线竞价的功能吧，这在现如今的电子商务网站中非常流行，
阿里巴巴旗下的淘宝网也好，还是国外的ebay网也好，都推出了这种在线竞拍的功能。
　　在网上选择自己心仪的物品，然后开始竞拍，价高者最后得到这一商品，看起来，这是一种非常
公平和完美的销售方式。
但事实上，当你一旦开始参与某一样商品的竞拍之后，就已经在心里认为那是你的物品了’。
当有人继续出价之后，你会觉得这个家伙要抢走你的东西了，于是你会倾向于继续出价，而忘记了最
初对这一物品所作出的合理预算。
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　　也许最后你终于得到了想要的物品，但是虚拟所有权往往让你在交易中付出更大的代价。
　　虚拟所有的这种感觉经常会使人们突破事先的购买预算。
换言之，对于同一件物品，由于虚拟所有权给人们带来的心理影响，使得人们通常愿意为同一物品付
出更高的代价。
　　其次，所有权还能够影响人们形成另外一种心理变化。
那就是每个人对于自己所拥有的东西，都会持有留恋的心理，在某个事物上投入的时间、劳动或者关
注越多，那么这种对事物的依恋态度就会越强。
　　世界著名的家居销售企业宜家家居（IKEA）公司的销售策略中就很好的体现出了对人们这种心理
倾向的把握。
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媒体关注与评论

　　做好销售工作没有什么特殊的诀窍，尊重客户的心理就是最好的成功路径，本书正好能教你如何
做到这一点。
　　——彩亚广告董事长罗超　　在销售中，客户需要的不仅仅是商品的使用功能，更重要的是在心
理层面上的满足。
　　——创智天下总经理赵江　　《销售中的心理战术》是销售人员的福音，因为销售工作并不只是
产品介绍和签订合同那么简单，想要成功还得依靠和客户之间的心理共鸣。
　　——四方科技销售总监房桢益　　做了这么多年的销售，还没有一本书像《销售中的心理战术》
这么实用，让我受益匪浅。
　　——匹克云南分公司总经理谢麟　　《销售中的心理战术》没有大道理，只有实用的技巧，这正
是所有销售人员所需要的。
　　——脱普（中国）集团渠道经理李焕生

Page 9



第一图书网, tushu007.com
<<销售中的心理战术>>

编辑推荐

　　销售过程中，首先需要考虑的不是赚取金钱，而是获得人心，能读懂别人心灵活动的人，永远不
必为自己的前途担心。
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