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内容概要

　　随着世界经济一体化步伐的加快、国际市场经济发展日益活跃，我国企业在国内、国际市场上的
竞争也日趋激烈。
然而，目前存在着客户管理专业人员的巨大需求与客户管理专业人员严重短缺的突出矛盾。
为了解决这一矛盾，多渠道、多层次、多方面加快复合型实用人才的培养，促进企业持续、健康发展
，中国市场学会决定，在全国共同实施《客户心理与沟通》。

　　《客户心理与沟通》既是中国客户管理专业水平证书考试证书课程，又是高等教育自学考试客户
管理专业的课程。
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章节摘录

　　八、对比效应　　在认知心理学中，人们把某一特定身体感官因同时或先后受到性质不同或相反
的刺激物的作用，引起感受性发生变化的现象，叫做对比效应。
　　对比效应在生活中也被人们称为“冷热水效应”。
有一杯温水，还有一杯冷水与一杯热水。
如果先把手放进冷水里，再放进温水里，会觉得温水热；如果先把手放进热水里，再放进温水里，会
觉得温水凉。
还是那一杯温水，给人的感觉却完全不同，这便是对比效应。
　　在营销活动中，要学会利用这种对比效应去达成营销目的。
　　卖东西时，卖方往往会在最初时设定一个很高的价格，可是在交涉时就慢慢降价，用来激发客户
的购买欲。
比如说，通常珠宝商最初向你介绍那些上万元的首饰，接下来才去推荐比较便宜的首饰。
这么一来，你本来觉得2000元的戒指很昂贵，可是比较下来，尽管认为它不便宜，可还是想买下来。
　　老李在一家汽车销售公司工作，每个月销售的汽车都有30多辆，公司经理对他极为赏识。
由于各种原因，老李估计这个月只能售出10辆车。
深谙人性的老李对经理说：“因为银根紧缩，市场萧条，我预估这个月最多只能卖出5辆车。
”对于他的看法，经理点头表示赞同。
没想到，一个月过去了，老李居然卖掉了12辆汽车，对于他的销售业绩，公司经理大为褒奖了一番。
如果老李说这个月能卖出15辆或者事先什么都不说，结果只售出12辆，公司经理会是什么想法呢？
他将强烈地觉得老李失败了，非但没有褒奖，反而会有指责。
在这一案例中，老李提前将最糟糕的可能——最多销售5辆车向经理报告，缩小了经理心中的“秤砣
”，而当月业绩出来之后，对老李的评价非但没有降低，反倒提高了。
当一个人无法直接给别人端来一盆“热水”时，不妨先给他端一盆“冷水”，再给他端一盆“温水”
，如此一来，这盆“温水”同样能够获得别人良好的评价。
　　⋯⋯
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