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前言

在接到兰晓华书稿时，我还没看书稿，便给他打了个电话，我问他，这本书是什么类型的书？
是营销理论还是销售实战类的书籍？
    其实，我不喜欢总摆出一种让人不喜欢的姿态，站在所谓的类型经济理论高地，去做类型划分，但
我还是想知道孰“男”孰“女”？
他告诉我，是销售心理方面的书籍。
    我一听，觉得很好，现在几乎进入了全民作家的时代，人人都能写东西，再看看书店的货架上，全
是理论与案例书籍，虽然书名千差万别，但稍翻几页，便发现几乎大同小异。
    无论是销售还是管理，无论是生活还是工作⋯⋯都离不开心理。
世界上只有两种事物能引起强大的震撼：一是道德的力量。
二是心灵的力量。
    改变命运只有一个原则：改变心态。
    从曼德拉的顿悟中我们能领悟感恩之道，在华盛顿的犹豫中，我们知道心灵的纯净是世上最珍贵的
东西。
    对于营销人员来说，成功的不二法则。
就是建立积极的人生态度。
营销的核心工作就是沟通。
我在演讲时，经常阐述一种观点——人类最高智慧有三：概括能力、沟通能力和创新能力。
所谓概括能力，就是观察世界、发现世界、总结世界的能力，而沟通能力是通向成功的唯一捷径。
乔布斯就凭一句“你是想卖一辈子糖水，还是想和我一起去改变世界”的话，让百事可乐总裁约翰·
斯卡利加入到苹果团队中来了，这就是沟通的神奇力量，而创新则是竞争、发展的通用手段。
    与兰晓华认识有些年头了，由于时空的距离，交流不多，但友情不薄。
他有着丰富的人生阅历，跌倒过，拍拍灰尘爬起来继续前行，也去过很多的地方，走了不少的国家，
并且一直在第一线亲历营销实战工作，辅导了梦芭莎、王老吉、搜于特等成功的企业；同时还在香港
中文大学、北京大学深圳研究院“为人师表”，这些是练就人生智慧的必备素材，也是他良好心理状
态的写照。
    我们从勾践的成功中，看到的不应该是他吃苦耐劳的品性，而是他那内心的强大力量。
一个人的成功、幸福、健康。
均源于心态。
    销售更是如此，销售的过程就是沟通的过程，你向客户传递什么，客户就会反馈什么。
主宰人的感受并非快乐与痛苦本身，而是心情。
要实现销售，就必须打开客户的心理密码，让客户感受到获得的快感，而要真正打开客户心理密码。
不掌握一些技巧、方法、策略是行不通的——尽管我们无法回避“酱缸文化”“酱缸理论”的陈渣污
染以及西方营销价值观的入侵。
    一口气读完《销售88定律》，通篇行云流水、旁征博引、妙趣横生而发人深省，丝毫感觉不到深奥
与晦涩的此类文稿之通病。
此书确实给我们提供了许多可资借鉴的实用工具、模型。
尤其难能可贵的是，兰晓华将销售实战心理与经济学、管理学的原理、定律、法则、效应等结合得天
衣无缝。
    不难看出，作者试图尽量避免滑入说教模式，而采用讲故事、摆事实、说案例的方式，来阐述他的
销售实战理论，不能不说，他达到了这一目的。
该书颇像一个经济学、营销学、管理学、成功学理论综合展，同时也像一个个精彩绝伦的销售故事会
，一路读来，总能引起共鸣、产生顿悟，这是我读这部书的真实感受。
    饶舌至止，是为序。
    周  帆    福布斯中国研完院苔席经济学彖    2012.11.10于广州左右机构办公室
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内容概要

《销售88定律:全世界最权威的销售成交读心术》主要讲述了，销售能搞定客户是生存，让客户追随自
己是发展。
销售中可运用的战术也是变幻无常，但“心理战术”却是隐藏在所有战术背后的最根本力量。
人人都想在销售这场残酷的战争中赢得滚滚财源，但是并非每个人都能真正懂得商战谋略，《销售88
定律:全世界最权威的销售成交读心术》精选全世界最权威的心理学定律，结合最有趣、最生活化的案
例，让你透视客户的内心，助你在商场百战百胜。
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作者简介

兰晓华，品牌营销专家，主要研究区域经济、城市营销、电子商务、网络营销、旅游景区策划等领域
，出版有《城市营销》、《给市长上课》、《策划人手记》、《山城烟雨》（诗集）、《网络营销战
》等，曾任蓝色创意（本土4A）创意总监、大连市城市营销顾问小组成员、《福布斯》广州首席代表
、现任香港商报传媒首席品牌官，香港中文大学特约研究员、梦芭莎品牌顾问、中国国土经济学会高
级理事、中国电子商务协会顾问、中国连锁经营协会战略顾问、中国策划研究院顾问、品牌中国联盟
顾问。
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射效应洞悉他人内心／158 53反弹琵琶效应：对逆反心强的人善用反弹琵琶之术／161 54虚荣心定律：
爱慕虚荣者，不妨把面子留给他／164 55布里丹毛驴效应：犹豫不决的人需要推一把／167 56小便宜法
则：应付贪得无厌的人，给他点小便宜即可／170 57安全定律：面对疑心重重的人，多给予其安全感
／173 58托利得定理：学会宽容不同的思想／176 59南风效应：温和更有效／179 60狄伦多定律：给人
面子消除矛盾／182 61阿伦森效应：迂回有道，不直来直去更能得势／185 62改宗效应：不做“老好人
”，露出硬气／188 第四章销售要逆袭——攻心计谋令客户追随你 63桥梁效应：巧妙运用过渡理由效
应达成愿望／192 64踢猫效应：保持清醒，留出天地／195 65以退为进，对方心理放松时反能占上风
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讲出道理更容易被人追随／231 77激将效应：轻易令对方按你的意愿行事／234 78白璧微瑕效应：犯个
小错更有吸引力／237 79潜伏效应：不动声色方能成大器／240 80“飞去来器”效应，不轻易透露自己
的目标／243 81禁果逆反心理：适当的“吊胃口”会事半功倍／246 82动机适度定律：掩藏动机才能真
正满足自己的野心／249 83遮蔽效应：学会韬光养晦方能有所成就／253 84蘑菇定律：学会自我成长
／256 85被剥夺超级反应：不争夺别人到手的东西／259 86卢维斯定理：谦虚谨慎才能有大成／262 87
马蝇效应：为自己寻找一个势均力敌的对手／265 88沸腾效应：找到质变的关键／268 后记／271
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章节摘录

版权页：   自己人效应：对“自己人”会更信赖、宽容 在现实生活中人们常常会发现这样一种现象，
当你办事时，对方是你的朋友或者有过数面之交的人，事情就会特别顺利；而如果对方是陌生人或者
价值观不同的人就会处处受阻碍，这就是“自己人效应”。
“自己人”一切好商量，对于“自己人”所说的话更容易信赖和接受。
 这里所谓的“自己人”其实就是指和自己有感情的人或者与自己同一类型、站在同一立场上的人。
汉代将军李广，为将廉洁，体贴士兵，爱兵如子，不但经常与士兵同饮同食，而且凡事身先士卒，行
军遇到断水断粮的时候，见水见食，士兵不全部喝到水，他不近水边；士兵不全吃遍，他不尝饭食，
并亲自为士兵吸出溃烂伤口的脓血。
李广不善言辞，但闲时常常与士兵射箭赌酒来取乐，并常把赏赐分给部下，部下觉得李广将军平易近
人，是“自己人”，于是更加尊重和爱戴他，士兵甘愿为他拼命杀敌。
 在与人交往中，想要和对方建立良好的感情和人际关系，就要强化“自己人效应”，让他人认同你，
和你站在同一立场上，才可能更快接受和信赖你。
怎样强化“自己人效应”呢？
林肯曾说过一段非常精彩的话“一滴蜜比一加仑胆汁能够捕到更多的苍蝇，人心也是如此。
假如你要别人同意你的原则，就先使他相信：你是他的忠实朋友即‘自己人’，用一滴蜜去赢得他的
心，你就能使他走在理智的大道上。
”意思即感情必须在一致性的基础上，才能吸引和成立。
 历史上无数人因为朋友对信仰的背叛而断交的故事，就是对朋友要求“一致性”最好的证明。
司马昭篡权后，提拔了嵇康的朋友山涛，嵇康闻讯后非常心痛，因为他坚持着自己“仁爱忠厚”的道
德理想，认为山涛背叛了“曹魏”，于是写下了著名的《与山巨源绝交书》，从此和山涛断交。
 也就是说让一个人意识到你是他的自己人，就要在情感上与他取得一致性或者在信仰上的相似性。
如果这种一致性消失了，两个人很可能从此敌对。
如果两个人是非常要好的哥们儿、朋友，那么无疑，你就是他的自己人了，而为自己人办事无疑要简
单得多，这样就能够水到渠成了。
友情，这种人们相处之后会产生的情感，必须是在很多条件一致的情况下产生的。
如果品格相悖，是不可能成为“自己人的”，比如一个诚实正直的人，绝不可能与虚伪奸诈之徒相交
；谦谦君子绝对不屑与狂妄自私的人为伍。
 怎样让对方更明确地认识到你是他的自己人，从而和你相知相交，信任你，宽容你？
心理学家认为，自己人效应具有可接近陛、相似性、互补性和相容性等特征。
也就是说，两个人如果空间距离比较接近，接触机会比较多，就容易产生好感，彼此引为“自己人”
；双方有共同语言、信仰一致、品格相似也容易成为“自己人”；两个人性格互补，也有可能因“取
长补短”的需要而成为自己人；宽容大度容易接纳别人的人也容易被别人接纳成为“自己人”，这就
是为什么那些只在酒桌上喝过两次酒的男人就会拍着肩膀称兄道弟的原因。
 所以想要得到别人的情感和认同就要从以上几个方面做出努力，强调双方的一致性，并坦诚对待他人
。
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后记

人生处处皆销售，这是一个销售为赢的时代。
销售已大大超出原来职业的含义，而成为一种生活方式，一种贯穿和渗透于各种活动中的生活理念。
今天无论你从事什么工作，公务员、教师、工程师、厂长、总经理、秘书、农民、工人等——任何职
业都无关紧要，你仍然是一位推销员、一位营销员，每天从早要晚，每个人都在演绎自己，每个人都
在营销自己，销售自己的家庭，销售自己的公司，销售自己的人生，营销的精神已渗透至自己的骨髓
之中、渗透自己的灵魂深处。
    这本书稿。
是我多年的观察和积累。
如果你还在信奉“酒香不怕巷子深”，那你就只能将这美酒变为养在深闺人不识的千年老窖。
一件商品卖不出去，企业就无法获得利润；一个人不懂得表达和展示自己，就无法被认知和接受；一
个国家不懂得包装和宣传自己，就无法在国际上享有声誉。
    营销有两个主角，一个是上帝(消费者)，一个是魔鬼(推销者)，从某种意义上来说，第一个销售就是
魔鬼，蛇说服了夏娃把禁果推销给亚当，所以蛇的营销是成功的。
人脉销售的是个人的威望及声誉。
历史上凡是那些建立丰功伟业的人士，都是擅于读心的心理学高手；姜太公渭水垂钓，孔明被三顾于
茅庐，这些都具有典型的借鉴意义。
在人生的长河中我们如何营销自己，如何提升自己的能力与人格魅力，使自己更有价值，这就需要不
断学习与提高、实践和总结，提炼自己的核心价值，去寻找事业，去奋斗人生。
人生需要我们不断地展现自己，以达到我们潜在目的。
所以说人生就是自我营销的过程。
营销最核心的部分就是如何把一个产品恰当地介绍给一个合适的潜在客人，并最终完成销售。
其实人生也是一样，只不过你卖的是你自己而已。
比方说，你想找女朋友，当然要尽量地显示出你如何可以成为一个对于她来讲称心的男朋友或者是丈
夫，其实这个过程就是一个自我营销的过程。
    在我们的生命中，不断有人离开或进入；生命中，不断地有得到和失落；然进步的力量持续，奋斗
不已，生生不息。
在本书出版之际，向我的父母亲人致以感谢，向我在异国他乡的兄弟何钰地，江泽慧(中国国土经济学
会)、王旭明(语文出版社)、白希(贺州)、王志杰(重庆)、黄伟(香港)、李剑红(瑞士)、沈祖尧(香港中
文大学)、谢付亮、朱彦力、周帆、刘冰心等朋友致谢，另外感谢印刷工业出版社蔡亚林编辑对本书的
辛苦付出。
    兰晓华    2013年2月20日于南华寺
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编辑推荐

《销售88定律:全世界最权威的销售成交读心术》试图尽量避免滑入说教模式，而采用讲故事、摆事实
、说案例的方式，来阐述销售实战理论。
《销售88定律:全世界最权威的销售成交读心术》颇像一个经济学、营销学、管理学、成功学理论综合
展，同时也像一个个精彩绝伦的销售故事会。
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