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每个“惊艳”的营销细节背后

都藏着一个诱惑“上帝”的心理学家
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为什么灯光明亮的蓝色商店能勾起强烈的购买欲？

为什么带有巧克力香气的言情小说更受欢迎？

为什么亚马逊和Facebook 总能推送你“恰好需要”的产品？

为什么在收银台前，手机总是没有网络信号？

怎样像阅读一本书一样读懂消费者的所思所想？怎样将大脑运作机制的研究成果有效地
应用于广告、营销以及零售领域？在大数据时代，这种“说服产业”已跻身空前重要的
地位。戴维·刘易斯博士创造性地将神经科学理论应用于营销实践，通过探索人类大脑
的敏感点，来发掘消费者挑选、购买产品的深层原因。

传统推销术已成为过去，刘易斯博士揭示的广告及营销产业的秘密着实令人惊艳。本书
不仅能够启发营销从业者，也能让那些自以为是的“聪明顾客”受益匪浅。

作者介绍: 

戴维·刘易斯（David Lewis）

神经营销学之父

戴维·刘易斯博士是营销咨询领域权威机构“国际思维实验室”的创始人兼首席心理学
家。国际思维实验室是第一家从神经科学视角对消费主义进行研究的领军企业，客户包
括索尼、思科、吉百利以及多家影视公司和出版商。

20 世纪80
年代初，戴维·刘易斯博士就开始利用一台名为“心镜”的设备，研究消费者在购物过
程中的脑电活动。到21世纪，围绕刘易斯博士研究成果而衍生出的“说服产业”每年都
能为商家带来数十亿美元的营业收入。
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评论

随便读读还可以

-----------------------------
很多理论都在别的书里读过，只有阈下启动算是新知识。最后几章虽然提法也满新，与
时俱进，但含金量不高

-----------------------------
书有不少干货，就是这地摊书般的装帧害了它

-----------------------------
干货不多 很多都在别的书中提到过



-----------------------------
作为一个营销人，BOSS曾经说过，我们的工作是在探索人性！当然有时候我也会跟别
人开玩笑说，我的工作是“骗子”，你应该能从这本书里GET到不少“骗术”。Anywa
y，从心理学角度解读营销应该说还是比较科学的。

-----------------------------
有些内容看完会:⊙∀⊙！

-----------------------------
被推荐的，前半部分是实用的营销案例举例，后半部偏学术但又不够专业化。看完感觉
定位是给消费者看的书，告诉你如何走出被营销术操纵而购买的陷阱，从这个出发点上
看后半部分的专业研究就显得很多余了。

-----------------------------
营销的最高境界不是说服，而是在消费者的大脑中植入购物清单。

-----------------------------
很浅，多讲的是研究证实和原理，干货很少，随便读读就当科普了

-----------------------------
干货太少～

-----------------------------
恩，比较前沿的营销学。但作者主要是为了科普吧，写得比较浅显。

-----------------------------
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书评

试想这样有一个理想的购物场所，环境宜人。房间的墙壁是最爱的颜色，轻声播放的背
景音乐，淡淡的香气弥漫四周。渴了有水喝，饿了有点心吃。店员长得清秀又大方，热
情又不凌人，专业又体贴，能言善道且真诚熨贴。这种情况下，消费者若想空手而回是
不是一件不太可能的事？ 其实...  
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-----------------------------

-----------------------------
1、营销是通过引导用户的潜意识，进而影响用户的思维过程及购物决策，个人理解营
销就是利用人性给用户挖坑。
2、用户多数的决策行为为潜意识行为，可以通过外界手段进行人为的干涉，让用户按
照自己的想法进行决策。
3、利用“数一数二”原则及“曝光效应”影响用户的显性记忆...  

-----------------------------
尽管在某种意义上，所有的一切行为都是基于心理的需求。但我们若细分析的话，你会
发现，其实很多时候，有些行为是在被诱导下发生的我们潜意识中并不想具有的，一切
只因为这些诱导以不同的表象在瞬间让你误认为你的心理是需求这种行为的，这种现象
更多时候是发生在消费领域。且...  
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