
10 个心理学小秘密
1、权威效应

“事实就是，如果你不故意地、系统地、有条理地——或者说迅速而有效地——

建立起自己的名望，那么至少对你的客户或目标群体而言，你对待工作是心不在

焉的。你无视了身边的无数商机，让眼前宝贵的资产从手中偷偷溜走。”

这些是广告直邮业教父丹·肯尼迪的言论。人类天生就相信权威人物。这就是为

什么名人和专家代言被用来提升产品形象。

行动贴士

在网络上，你可以通过其他手段来建立权威和安全感。比如在网页上使用特定的

图标来展示你的可信赖度和可依赖性。顾客或使用者的数量，客户的标志，合作

方的名字或者仅仅提到知名的杂志和报纸，都能帮助你建立可信度和权威性。

2、锚定效应

1974 年，认知心理学家丹尼尔·卡内曼和艾莫斯·特维尔斯基定义了我们现在

所熟知的“锚定启发法”。锚定启发法是一种认知偏差，人类将其作为简化复杂

问题的一种心理捷径。在做决定时，我们倾向于依赖首先得到的信息远甚于随后

得到的信息。第一印象作为锚，一旦放定，后来的决策就离锚不会太远。过去，

我们写了很多文章，描写锚定和它在市场营销中的不同应用。

行动贴士

正确使用锚定心理可以为定价和折扣提供重要依据。一项关于超市打折的研究发

现，多元单位定价能增加销售额。在这项研究中，一则广告为“4 卷卫生纸只要

2美元”，另一则为“卫生纸促销中，0.5 美元/卷”。第一则广告的销售表现要好

得多，销量整整高出了 40%。我们的大脑将数字“4”作为一个锚点，因此会购

买更多卫生纸。

3、社会认同效应

当人们看到自己的同类在购买或使用某种产品时，这会对他们的购买行为产生正

面影响。从营销学的角度来看，社会认同就是看到你的同类在使用并且享受某种

产品和服务时，你也想要获得同样的体验。如果一位消费者觉得他的同伴们都认

可一种产品或服务，他就会对之更加信任并且同样想要去认可它。

行动贴士

在你的登陆页面上制造社会认同效应。你可以加入像消费者评价和证明之类的东

西。务必确保有策略地将这些评价放在用户们可以轻易看到的地方。如果可以的

话，尽量包括评价者的头像或照片等信息。

4、损失规避效应

想象一下你在办公室无意中听到，老板说想给你涨 400 美元/月的薪水。

现在再想象一下另一个场景…想象你在冲咖啡的时候听到老板和人力资源主管

在讨论要给你降薪 400 美元/月。

研究表明，失去一样东西和得到一样东西的感觉是完全不同的。人们不愿失去某

样东西的意愿远超过得到同一样东西的愿望。我们大脑的奇特之处在于，失去比

获得所激起的反应要强烈得多。这种心理特性被称为损失规避效应。

行动贴士



想利用这种特性，你的营销信息应该告诉顾客如果不买这个产品可能造成的损失，

而不是他们购买之后会获得什么好处。让我们来看看美元剃须俱乐部的广告，他

们说的是“别再浪费钱买刀片了”，而不是“每月为你省下 xx 美元”。

5、门槛效应

门槛效应是一种销售策略，销售者先让人同意一个很小的请求（比如注册），再

试图让人同意一个稍大些的请求（比如购买商品）。人类是社会性动物，因此我

们总在试图建立新的连接。一旦一个新的社会连接建立，我们会有一种冲动去维

持这种连接，即使在我们没有意识到的情况下也是如此。这就是为什么当我们同

意一个小小的请求后，更有可能去执行随后的另一个请求。

行动贴士

建立连接和维护关系是成功的关键。电子邮件营销是一个创造高额销售量的好途

径。始终让消费者记得自己，并与他们建立持久的关系，未来他们就更有可能向

你购买产品。

一个孩子问他的父母：“我可以去约翰（一个品牌的名称）那里吗？”过了一会

儿又加了一句：“我可以在那里过夜吗？” 这个叫做约翰的线下品牌就是这方面

做得非常好的一个例子。

1993 年，泰勒和布思·巴特菲尔德进行了一项有趣的实验来试图减少醉酒驾车。

一组驾驶者被要求在抵制醉驾的请愿书上签字，另一组则不作要求。然后两组驾

驶者都被要求，当他们喝醉时务必乘坐出租车而非自己驾车。实验结果表明，一

开始签过请愿书的一组更有可能遵从不醉驾的要求。

6、稀缺效应

马斯洛的需求金字塔展现了消费者们的基本需求。当人们感到自身基本的需求，

如爱、食物、金钱或者时间被剥夺时，就会造成焦虑和担忧。我们天生就会在感

受到稀缺的威胁后变得害怕、焦虑。这种来源于稀缺的焦虑感干扰了我们的动机，

使得我们在面对诱惑和冲动时变得更脆弱。

行动贴士

我们可以在营销过程中将稀缺性作为杠杆，卖出更多产品。限时出售和限时折扣

利用顾客害怕稀缺的心理来迫使他们做出行动。稀缺性也可以增加产品在顾客心

中的价值。因为担心某种产品的供应有限，消费者们会毫不犹豫地更快购买。

7、团体效应

人类本能地需要成为某个社会团体的一份子。成为团体的一份子让我们感动舒适，

并激发我们采取行动来实现渴望的结果。和拥有共同目标并关心我们进步的人呆

在一起能让我们感到更安全。

行动贴士

当你出售商品给顾客时，你要让他们感觉到，现在他们属于一个更大的团体，成

为了其中的一部分。星巴克在他们网站的产品理念创新方面就做得很好。用户们

可以发帖展示自己对新产品的创意和想法，其他人可以评论，投票并分享这些创

意。创造一个团体可以培养用户的忠诚度，让他们一直追随你的品牌。

8、期待效应

每次苹果发布新产品时商店门口都会排起长队。苹果通过建立消费者对新产品的



期待效应来实现这一火爆的购买热潮。期待或盼望，是幸福感的重要阶段。期待

需要有所期待的事物，同时也需要用心去期待。

行动贴士

很多零售商会利用一个众所周知的策略，即在他们的网站上放上“月末促销”的

字样，整个月的时间里，订阅者们都会收到邮件，提醒他们一场大型促销即将到

来，让顾客产生极大的期待感。除了让人们对促销感到兴奋之外，订阅的人数也

在不断增加，更多人开始关注他们的动态。

9、自由效应

自由深深地根植于我们的内心，成为最有影响力的动机之一。教师们发现，如果

让学生们有更多的权力自己去做决定，他们会表现得更好，并且快乐地投入到学

习中。一些公司甚至试着用更灵活的工作时间安排来代替加薪奖励员工。

行动贴士

将你的品牌定位为某个特定领域里追求更自由生活的帮手。从理解客户的限制、

时间的束缚、挫折、抱负和渴望入手，价格对顾客来说就变得没有那么重要了，

然后试着成为他们追求自由路上的伙伴。没有什么比自由的许诺更能吸引人皈依

门下了。

10、辩论效应

太强烈的辩论会让人们避而远之，但适度的辩论却能产生更大的吸引力。乔纳·伯

杰，最畅销书《疯传》的作者，发现“低强度的辩论可以增加讨论产生的可能性，

但超出适当的强度后，额外的论战会降低讨论产生的可能性。”温和的辩论能激

发好奇心，但也可能造成气愤的情绪，而引发愤怒情绪是增加污言秽语的最有效

手段。

行动贴士

想想你的听众以及他们的信仰。你能与他们的信仰站在同一战线吗？还是要挑战

他们，引发冲动情绪？使用这项技巧时要格外小心，注意避开可能造成消极结果

的雷区。然而，正确使用这项技巧可以对你的市场销售产生巨大影响。


