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前言

你是否注意过，在日常的生活中，有一些奇怪的现象在影响着我们的生活：    为什么你身边会购买高
达上万元甚至几万元奢侈品的，不是你的商业伙伴、顶头上司，而是你的同事，甚至是你的下属?    为
什么你身边有个人明明自称喜欢两厢车，但是他买车的时候还是选择三厢车?    为什么自从你常去的那
家餐馆只是偶然让你感到有点难堪，你就再也不愿意光顾，虽然你知道这只是个偶然事件?    为什么你
觉得星巴克的咖啡价格有点贵，还是很喜欢在休闲时间去点一杯，甚至带着你的朋友一起去那里?    为
什么在2011年淘宝商城举行“双十一”活动的时候，你身边有些人即使不需要某些商品，还是跟着去
抢拍(也许你也在这些人之内)?    为什么你会为了一些用不到的免费赠品，而去购买一些你根本不需要
的商品，导致带了两个用不到的商品回家?    这一切的背后都有其深层次的因素，那就是“商业心理学
”。
商业心理学既是关于商业的心理学，也是关于人的心理学。
只有了解人的心理，才能在商业战争中获得一席之地。
    在所有的商业活动中，心理学也在无时无刻地介入。
“商业心理学”涉及消费心理学、价格心理学、设计心理学、广告心理学、营销心理学、组织心理学
等方面。
事实上它是在所有商业活动中，能用到的心理学的集合，商业心理学是商业活动中的“影响力”法则
。
    如果你从事营销、销售工作，本书你应当从头到尾仔细阅读。
    如果你从事媒体和广告设计行业，可以着重阅读第3章，你会了解到，有时你的设计需要更简单，有
时则需要故意加大难度。
    如果你从事酒店行业和房地产行业，可以着重阅读第2章和第4章，前者帮助你了解你的客户的难以
捉摸的心思，后者帮助你做出更明智的定价策略。
    如果你是普通人，想了解究竟是什么影响了你的日常生活和日常消费，可以着重阅读第4章和第5章
，避免被聪明的商业心理学专家们影响而去购买那头价值100美元的“死驴”。
    看完本书，你会发现一切商家的诡计、商业巨头的智慧、竞争的奥秘及商业活动中心理学的重要性
。
你会为以上所有奇怪问题找到答案，并且把它们运用到你的生活和商业活动中。
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内容概要

　　商业心理学既是关于商业的心理学，也是关于人的心理学。
本书作者总结十多年的亲身实践经验，阐述了商业活动中需要用到的消费心理学、设计心理学、价格
心理学、营销心理学、组织心理学。
每节开篇提出问题，然后结合案例进行分析，最后给出实际的指导意见和操作方法。
本书所选案例多为知名公司商业活动中的典型，具有很强的实用性和借鉴作用。
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书籍目录

第 1 章
商业心理学专家的诡计：“心理”操纵商业
1 消费心理学：谁才是高价位汤料的真正消费者
2 设计心理学：星巴克的设计“心机”
3 价格心理学：为什么降价使某些车风光不再？

4 营销心理学：“吃垮必胜客”带来的收益
5 组织心理学：奔驰公司是如何把客户“包围”的
第 2 章
消费心理学：为什么个别员工的偶尔失误，让星级旅馆臭名昭着？

1 生理因素影响消费：为什么女人比男人更容易成为购物狂
2 心理因素影响消费：为什么导购越热情，顾客就越回避？

3 深层动机影响消费：雀巢是如何打败麦斯威尔的
4 自我认同因素：奢侈品的奢侈悖论
5 社会认同因素：中国式“三厢情结”
6 舆论导向因素：双树旅馆的3 000封“指责信”
7 人情效应：为什么正常的收费举措，令星级酒店臭名昭著？

第 3 章
设计心理学：难以拆开的尿不湿，比易于拆开的更畅销？

1 命名心理：化妆品为什么要叫“幻彩流星”？

2 商标心理：一场不动声色的暗示大赛
3 包装心理：把烂苹果以十倍的价格卖出
4 商场环境设计心理：如何设计出让人流连往返的大卖场
5 货架摆放心理学：7-11的货架哲学
6 先占领心灵，再占领钱包：给顾客一个机会获取新身份
7 其实你们哪有设计天分：宜家公司未说出的真相
8 操作比你想象得更难：化繁为简的七个策略
第 4 章
价格心理学：无人问津的珠宝，价格翻倍以后，反而被抢购一空？

1 价格心理学：人们对价格其实很“迟钝”
2 越贵越“值得”：就算卖不出去，也绝不在价格上妥协
3 越贵越“欢乐”：付出更多金钱，收获更多愉快
4 对比效应：便宜鞋子、贵鞋子
5 超值心理：全是套装，附送赠品
6 最后通牒效应：把无人问津的地皮拍卖成高价
第 5 章
营销心理学：怎样把价值100美元的死驴，卖到998美元？

1 从众效应：淘宝“双十一”背后的社会认同与短缺原理
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2 消费者绑定：宝洁公司的有奖征文真相
3 进门槛效应：汽车配件销售的秘诀
4 借势效应：小米手机无处不在的“乔布斯暗示”
5 传奇效应：每个品牌都要有个值得传诵的故事
6 定位效应：错误的广告定位能使企业倒闭
7 女性效应：占领了女性，就是占领了整个市场
第 6 章
组织心理学：为什么奔驰车总是要送给客户的小孩子汽车模型？

1 信息分析：商业心理学的调研法
2 民主管理：靠自己、靠大家、靠平台
3 行为决策：可口可乐公司的“错误决策”风波
4 商业竞争：找准对手的软肋再下手
5 危机公关：关乎生死存亡的人心争夺战
6 占领“下一代”：奔驰公司的汽车模型赠品
刘善武及其培训帝国
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章节摘录

版权页：   1884年，卡尔·本茨出生了。
他既是奔驰品牌的创始人，也是世界上第一辆汽车的发明人之一。
1886年7月3日，他所参与制造的汽车首次上路，1893年已经开始商业化。
1926年，奔驰与戴姆勒合并成的奔驰公司，已经发展成德国的大财团并延续至今。
如果单凭销售量来说，哪怕是在德国，奔驰车的销售量也只能排在第四位，即使在世界上，其销售量
也无法与日本丰田、意大利菲亚特和法国标致相提并论。
但是，是什么使得奔驰品牌可以在世界十大品牌排行榜上稳居第三位，而销售量奇高的丰田却只能屈
居第七位，其他汽车品牌甚至无法进入前十呢？
其根本就在于奔驰车的优良品质，使其成为众所周知的高档车的代名词乃至财富的标志。
中东地区的石油巨贾，欧洲的宫廷权贵，甚至一些国家的总统、总理，都只选择奔驰汽车。
 有人在参观奔驰汽车总厂时，曾经虚心地向一位奔驰公司的公关经理请教，奔驰车成功的秘诀到底在
什么地方。
这位绅士耸耸肩，摊开双手，轻松地说：其实我们奔驰的成功并没有什么秘诀可言，如果必须给你一
个答案的话，那一定是“认真”了。
奔驰的认真很具体，具体到哪怕是零件的制造都极其认真。
他举了个例子来说明：即便是汽车座位这个不怎么被人注意的地方，奔驰厂的生产也极其认真。
座位上面的纺织面料必须使用从新西兰进口的羊毛，其纤维粗细一定要保持在23～25微米，细的可以
用做高端车座位的面料，异常柔软舒适；粗的可以用做中低档车的座位面料，既结实又耐用。
在纺织的过程中，依据不同面料的各种不同要求，还要分别掺入从中国引进的真丝及从印度引进的羊
线。
制作皮面的座位则需要选用上好的皮子。
在此之前，奔驰公司曾对世界各地的牛皮进行考察、筛选，最后认定质量最好的皮子是德国南部的公
牛皮。
供应点确定下来以后，在饲养的过程中奔驰要求必须禁止出现皮外伤及寄生虫，必须保持干净卫生，
保证牛皮不受到任何的伤害。
制作、染色的过程都是由专人负责的，到了坐椅制成之时，还需要另一名专门的技术人员利用红外线
照射器来熨平皮子上的褶皱。
所以说，为了使奔驰品牌能够屹立不倒，奔驰厂是下了血本的。
因此，仅仅是从皮椅制作的这种认真程度上便可以想象到奔驰品牌对主要机件的生产加工是何等精细
了。
 凡是观光过奔驰厂的人基本上会得出这样一个结论，那就是奔驰的车间里极其干净整洁，哪怕是一个
微小的螺钉，在被组装到车上之前，也必须先经过严格的检查。
所有的组装阶段都必须经过检查，到最后在专门的总技师签字之后，车辆才可以从生产线开出来。
在焊接、安装发动机及挡风玻璃等笨重部件时，奔驰厂全部采用了机器人，因而确保了质量上的严格
统一。
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编辑推荐

为什么有人愿意花上万元去购买奢侈品？
为什么有人喜欢两厢车却买了三厢车？
为什么有人明知星巴克的咖啡贵还是喜欢去？
这一切的背后都是“商业心理学”在“捣鬼”。
《商业活动中的影响力法则:你不了解的商业心理学》既是关于商业的心理学，也是关于人的心理学只
有了解人的心理，才能在商业战争中获得一席之地。
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