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《超精明的消费心理学》

内容概要

买卖是个心理交锋的过程，商家想卖，顾客想买，可是要想让一笔生意达成，需要买卖双方心里都认
可才行。这就涉及了一个消费心理学的问题。不懂消费心理学，卖家血本无归，买家上当没商量。
本书共挑选了70则人们最为熟悉、最为普遍，最具影响力的消费者心理法则。以幽默生动人的口吻，
以深入浅出的方式，一一抽丝剥茧，探寻消费者所有表现背后的心理真相，让消费学褪去枯燥的外衣
，使其以自然生动的姿态呈现，让更多的人了解消费心理，并轻松掌握更多的销售学知识。
这是一本充满趣味性与实用性的知识读物。在对待任何一个消费者时，我们都能找出一个能够直接运
用的、卓有成效的心理策略。
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《超精明的消费心理学》

作者简介

博锋，心理学专家，职业作者，专注管理与心理学的实践应用，实战经验丰富，曾出版多部畅销心理
学著作，作品深受读者好评。代表作品有《FBI教你超级藏心术》《和老板玩心理战》《“悍马”心理
学：内心强大才是真的强大》《保险推销员的心理学读本》等。
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《超精明的消费心理学》

书籍目录

第一章 勾起消费者难以抑制的冲动
01．满足消费者的自尊心理 ／ 002
02．免费试吃，为啥吃完之后就乖乖掏钱了 ／ 005
03．让“上帝”们有点儿“饥饿感” ／ 008
04．产品更新越快，越吸引人眼球 ／ 011
05．疯狂买彩票，是什么心理在作怪 ／ 014
06．逆反心理真要命，但你不能认命 ／ 017
07．哪里人多，消费者就往哪里走 ／ 020
08．打动消费者？试一试编故事吧 ／ 023
09．货真，价实，真金不怕火炼 ／ 026
10．原本打算买一件上衣，最后却买了一整套衣服 ／ 029
11．“名牌控”来袭，消费者能抵住诱惑吗 ／ 033
12．如何让消费者 7秒内看到你 ／ 036
第二章 有什么样的平台就做什么样的生意
01．“贵”？这就是卖点！ ／ 042
02．萝卜青菜各有所爱，偏门也有大生意 ／ 045
03．不可思议的“三分之一效应” ／ 048
04．简单和复杂，哪款更受欢迎 ／ 051
05．告诉你超市里的“心理战术” ／ 054
06．人人都想享有 VIP待遇 ／ 057
07．街边摊的美味“诱惑” ／ 060
08．多看效应，让别人记住你 ／ 063
09．为什么24小时不打烊的便利店，生意会更好 ／ 066
10．归属心理——我们都爱玩团购 ／ 069
11．对待“上帝”，不能太热情 ／ 072
第三章 “王婆卖瓜”背后的心理奥秘
01．推销时最先介绍贵的东西 ／ 076
02．不买空调，那带个扇子吧 ／ 079
03．“家丑”也能外扬吗 ／ 082
04．赞美听得越多，钱包瘪得越快 ／ 085
05．为什么营销员总是称“我们” ／ 088
06．可乐还是雪碧——只有二选一吗 ／ 091
07．“威胁”论——“再不买就没了” ／ 094
08．“请君入瓮”，共鸣心理“诡计” ／ 097
09．揭开收银台上的“秘密” ／ 101
10．营销员为什么要拍巴掌、喊口号 ／ 104
第四章 价格中的那些“玄机”
第五章 消费不是“一锤子买卖”
第六章 无性别经营？你落伍了！
第七章 把消费做成文化才是真高端
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《超精明的消费心理学》

精彩短评

1、实在没有精明到哪里去，两小时翻完绝不重看的那种。
2、其实买回来以后发现有些方法和方案并不适合现在实施了。不过对整体的理财观念确实有一些影
响的
3、好一般的书
4、以为是日本那个系列的书，看了才发现是中国出版。外形模仿得很像，但真心不咋的
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《超精明的消费心理学》

精彩书评

1、有点儿意思的小书。不过有点让人失望的是书里面过多的名词堆砌让人产生一种不适感。很多心
理现象是日常生活中经常可以看到的，并没有必要把它归结成为所谓的“心理术语”。但是这本书里
就强行把它们变成了术语。这些名称在心理学上是不是站得住脚、有没有据可循都让人觉得很可疑。
如果只是作者的生编硬造的话，那么这本书的科学性就大打折扣了。虽说科学性是有限的，但这毕竟
是一本面向非心理学低阶层读者的具有实操意义的书，所以也没有必要那么的苛刻。想要找到这本书
的扩展版，其实美国有两个好书：一本是《影响力》，一本是《无价》。这两本书一本讲如何更好地
推销自己的产品，另一方面讲的是如何定价。但是这两本书的作者，其实他们的目的并不是像这本书
一样给营销人员一个参考，而是想要让消费者警惕这些营销人员。话又说回来，我觉得如果产品质量
过硬的话，消费者完全没有必要去防着这些推销人员。因为他们可能确实是能够帮你解决问题的。如
果凡事都把人拒之于千里之外，完全要靠自己对产品的甄别来解决问题的话也不是不可以，但是时间
成本、消息沟通成本会大幅度上升。很多情况下对我们是不必要的——尤其是当产品的价格在我们完
全能够承受的范围之内的时候。如果遇到了使用这本书当中技术的推销员我们完全可以不用拒绝他。
一个能下苦功夫思考拉拢消费者注意力的人其实就已经配得上我们的注意力了。毕竟很多情况下，那
些推销员甚至连关注我们需求的心思都没有，态度还特别的恶劣。由于性格比较内向，我对那些看上
去如同泼妇一般的大妈售货员打心底里有一种抗拒的心理。每当她们幽灵般出现，就会让我的购物蒙
上一层阴影。如果这些人能够多花一些心思研究一下我们消费者的心理，其实不用很复杂，只要看一
看这种语言简单、实操性比较好的小书就可以了。我相信中国的第三产业服务会变得更加美好。这样
一本有缺点也有优点的小书适合在上班路上随便听一听。这书也适合文化水平不高的营业员、推销员
的提高自己的业务水平。如果想有更多收获的话，毕竟还是要去读一些更严肃的读物好。
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