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價格不是數學題目的解答，而是一種欲望的表達

心理學實驗證實，比起「不勞而獲」，人類更討厭「損失」。而聰明的商人早就抓住人
們的這種天性，所以當我們走進超市想買兩瓶啤酒，就是不自覺地會被那充滿誘惑力的
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廣告文宣影響：「原價146，特價99」。你真是精打細算，但你中招了！

訂價扮演著催眠師的角色

暢銷作者威廉．龐士東，在書中揭露隱藏在價格背後的心理操弄，以及生活中無處不在
的價格陷阱。我們很難知道一個物品的價格，是否能與其真正的價值相襯。為何金頂電
池就是比他牌電池貴（有誰真的測量過電池壽命孰長孰短）？為何一個Prada手機吊飾
跟夜市小販販售的價差這麼大（可疑的是你心甘情願刷卡買Prada，但卻盤算著怎麼跟
夜市小販殺價）？

洞悉魔術般的價格騙局

本書將帶領讀者重點式地認識美國心理物理學發展至今幾乎所有的社會實驗，以及這些
實驗如何變形成設計訂價的詭計，一舉推翻經濟學中「人類是理性」的假設。

不過訂價詭計也如同魔術一樣，無論設計多麼精巧，一旦說破就不值錢。本書不僅是一
本詳盡的議價與消費指南，更教導讀者開價、議價、談判的技術，從此不再受支配我們
生活大小事的價格心理學所擺布──

逛超市時，不自覺地買了一堆原本不在購物清單上的東西？

→ 留意你是否逆時針逛賣場。

精品店裡的高貴商品賣給誰？

→ 這不是你該關心的重點，你該當心是否買了其他小配件當補償。

100美元的漢堡，讓人覺得50美元的牛排很實惠。

→ 菜單心理學，就是要引起顧客注意對業者來說有盈利的品項。

地產大亨川普說：「我替人蓋房子時，總是會在報價上多加個5000至6000萬美元。」

→ 一開始開價的數字愈高，就賺得愈多。

「9」是個魔力數字。39元商店真是經濟實惠！

→ 你是否想過，有些東西根本不值39元？

怎麼議價最有效？

→ 帶兩個搭擋一起，「三人成虎」！

超商為何喜歡推集點活動？

→ 除了加強忠誠度，還能──不必打折，原價賣你。

價格不是數學而是心理學，而且公道價根本不存在。只要在價格上做一些細微的變化，
就能為商家利潤帶來巨大差異。

要打贏這場價格背後的心理戰，除了洞悉訂價技巧之外，消費者更得學習時常「反向思
考」。當業者、賣家、經銷商或是雇主向你報價時，先深呼吸，在有機會思考這個價格
也許不合理之前，不要做出任何承諾。就當做是一種遊戲：試著盡可能想出愈多理由愈
好。



你喜歡的某牌花生醬，價格數十年如一日？看看瓶底吧！

名人媒體推薦

《華盛頓郵報》《彭博商業週刊》《丹佛郵報》一致推薦

「讀了這本書之後，你會變得更聰明，更好奇金錢和價格的真正含義。」──康納曼／
諾貝爾經濟學獎得主、《快思慢想》作者
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畢業於麻省理工學院，主修物理。
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评论
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书评

“诺贝尔经济学奖得主、行为经济学之父丹尼尔•卡尼曼鼎力推荐”，出版商就是这样
宣传的。实际上，我们只知道卡尼曼教授说了：“本书向你介绍了决策理论最新的研究
成果，它既有教育性，也能叫你一路大笑。读了它，你会变得更聪明，更好奇金钱和价
格的真正含义。” ...  

-----------------------------
骗局一
假设你打算用125美元买件夹克，用15美元买台计算器。计算器销售员告诉你，你想买
的那种型号在该商号的另一家分店10美元就能买到，但你得开20分钟的车过去。你会
去那家分店吗？
大多数受访者表示他们会去。另一组随机选择的受访者听到的则是问题的另一个版本：
夹克仅...  

-----------------------------
断断续续把《无价》看完了，觉得外国人真的好啰嗦，一个道理说了一大堆话，然后观
点还说得比较隐晦。不过看完这本书，的确有些观点比较不错。
1.人们对物品的实际价值没有评价能力，只能通过对比来感觉价格是否合理。这导致：
a)有些人觉得标准的东西，在另一些人看来是完全超...  

-----------------------------
这篇比内容要精彩 骗局一
假设你打算用125美元买件夹克，用15美元买台计算器。计算器销售员告诉你，你想买
的那种型号在该商号的另一家分店10美元就能买到，但你得开20分钟的车过去。你会
去那家分店吗？ 大多数受访者表示他们会去。另一组随机选择的受访者听到...  
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-----------------------------
如果你此前没有接触过“价格”、“商品定价”相关的书籍，那么《定价》一书，一定
可以带你走进定价的“潘多拉魔盒”，为你揭开定价的奥秘。
定价其实和商品的成本没多大关系，而你通常所认为的“这款商品的性价比比较高”也
是一个彻彻底底的假象：你在购买一款商品时货比三家，...  

-----------------------------
《无价》真正有用的东西不过几百个字，几百字就能说清楚的东西啰啰嗦嗦讲了一本书
！而且还只是营销中的一个因素：价格！使用锚定也只能作用有限的术而已，营销还有
其它更为重要的因素！
还是建议大家看《破晓—以弱胜强之道》吧，超越了定位，而且还如同科特勒的《营销
...  

-----------------------------
这本书比较系统的从某一个角度（东西的价值）讲了人的irrationality的种种体现。章节
异常短小，近乎sound
bites，所以可能容易觉得不系统，结构不紧凑，其实自己心里归总一下也还好。看起
来厚厚的，但是因为章节很多，很多地方是空白的，读起来其实很快。
psychophysics是人对...  

-----------------------------
（文/刘军元，作者为职业培训师，自由撰稿人,本文为《店长》杂志约稿）。
埃莫斯.特沃斯基：这不过是确定了“广告人和二手车推销员早就知道”的东西。最牛
的智慧来自民间！
学习《无价》，营销和销售人员可以清楚的知道客户愿意付多少钱，随时都可以变；凭
借这一事实，钞票滚...  

-----------------------------
之前看过《影响力》，当时最大的感受就是：说的都是生活中常见的事情，怎么人家就
能分析总结得这么透彻、这么到位。现在看了《无价》，同样的感受又再次涌上心头，
这本书中所讲的一些生活例子跟《影响力》中的有类似，但更多的例子及分析是集中在
价格领域，作为普通消费者，读...  

-----------------------------
定价的精髓在于玩弄消费者的比价心理——《无价》精华笔记 by 周猫又 2011-12-4
PS：本书所有价格原理基本上都是围绕锚定效应展开的。 第一部分
价格背后的心理奥秘 一、 价值相对论：
价值是主观的，是根据给出的对比物比较后确定的。 二、
锚定效应：我说越高你就给的...  

-----------------------------
从心理学的角度去与研究定价的学问，非常有意义。



正如书中的很多试验参与者自己否定接受了锚点的误导，却得到受到锚点误导的结果一
样。许多人对这本书的见解无法接受。
书的前半部分详细讲述了一些结论与支持这些结论的试验。这部分大多是理论和对试验
的表述，读起来比较费...  

-----------------------------

-----------------------------
引言 一杯290万美元的咖啡 “你要的越多，得到的就越多。”
任意连贯性：消费者其实并不知道什么东西该值多少钱。他们茫然地穿过超市货架，根
据种种线索判断价格。买家的主要敏感点是相对差异，而非绝对价格。
对于这样的产品，顾客们建议采用“隐性”缩小包装的创新方法。 消...  

-----------------------------

-----------------------------
我不知道大家看完以后是什么感想，看着大部分的五星好评，和那么多的读书笔记，我
不知道该说是我太傻，还是现在的人都特别聪明。
能面对书里烂到极点的翻译，坚持看完全书的，真的是神人。
能看的懂书里毫无逻辑可言的结构，还能写的出书里的结构笔记，更是神人。
倘若我能在买...  

-----------------------------
看完书，再翻回封面不知道你看到《无价》这两个字会有怎样的想法？在我看来，这所
谓的“无价”其实指的不是商品本身无法用价格来衡量，而是指这世界上本就没有价格
这种东西。在大热的《人类简史》当中，就已经有了这样的论断：“金钱这个概念是人
类这个共同体一起想象出来的概...  

-----------------------------

-----------------------------

-----------------------------
个人认为
属于消费者心理学书籍的范畴，也是一本不错的书，书中的“锚定”概念在很多欧美研
究消费者的书籍中都能见看，比如《怪诞行为学》等等。认真读读里面的案例，结合实
际思考下，会让你恍然大悟，人家究竟怎么把你的钱赚走的。  



-----------------------------
我们把事情过分简单化，是因为要在这个世界上过活，没有别的路可走。
忍受不了损失的人，很可能会接受先前接受不了的赌博。
不卖的东西可以影响正在卖的东西。
在有许多难以评估的选项时，人的注意力是漂浮不定的。它会寻找好对比的项目。要是
有的选项...  

-----------------------------
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