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《神啦!万能的需求心理学》

前言

一个脑袋，三个灵魂    在尼日利亚有一个真实的故事。曾经有一对连体女子，即一个躯体、两个脑袋
。26岁那年，她们遇见一位男人，其中，一个脑袋喜欢，另一个脑袋讨厌。然而，那个男人却得手了
。这样，一个脑袋享受快乐，而另一个脑袋忍受痛苦。不久，女子怀孕了，一个脑袋想生下孩子，另
一个脑袋想打掉孩子。为此，两个脑袋争吵不休，互不相让，最后分别请来了两位律师对簿公堂⋯⋯ 
  然而，常人又如何呢？虽然只有一个脑袋，但是却有三个灵魂。常人的灵魂和灵魂之间常常彼此吵
架⋯⋯    当年，在游学途中，孔子口渴极了，有个学生找到一眼清泉，舀来一碗水，孔子一阵欢欣，
正要一饮而尽，然而，听说泉名叫盗泉，觉得脏，便怎么都不愿喝了。为什么？因为，一个灵魂追求
“快乐”，另一个灵魂追求“意义”。古人云：渴不饮盗泉水，热不息恶木阴。渴了，只因泉水名字
叫“盗泉”而不愿意饮用；热了，只因大树名字叫“恶木”而不愿意乘凉。    2008年，比尔·盖茨退
休了，赚了580亿美元，又捐了580亿美元。世上，没人比他更会赚钱，也没人比他更会撒钱。曾经，
因为垄断，比尔·盖茨被冠以“黑暗王子”、“怪兽哥兹拉”等绰号。1998年，美国司法部曾对微软
提出反托拉斯法诉讼。无疑，在人们的心目中，比尔·盖茨是一个“魔鬼”。然而，可曾想，一个“
魔鬼”摇身一变又成了“天使”。比尔·盖茨，一个灵魂善于向里赚钱，追求“利益”；另一个灵魂
善于向外撒钱，追求“意义”。    快乐，是感性的；利益，是理性的；意义，是圣性的。感性的快乐
、理性的利益和圣性的意义，是人类的三个灵魂，亦即三大需求。人类的任何行为和动机，虽然有千
万种，但是都离不开三种需求，即快乐需求、利益需求和意义需求。    人是“一个脑袋，三个灵魂”
——感性的“趋乐避苦”、理性的“趋利避害”、圣性的“趋褒避贬”。三个灵魂，常常是统一的。
赚钱，是“利益”；赔钱，是“弊害”。当然，赚了钱“快乐”，赔了钱“痛苦”。同时，赚了钱会
受到社会的“褒扬”，赔了钱会受到社会的“贬抑”。如此，  “趋乐避苦”、  “趋利避害”和“趋
褒避贬”三者是统一的。    然而，三个灵魂，又往往是矛盾的。为了“趋褒避贬”，孔子只能“趋苦
避乐”。比尔·盖茨，其前半生是“趋利避害”，但“趋贬避褒”；后半生是“趋褒避贬”，但“趋
害避利”。当然，对比尔·盖茨来说，无论是“趋利避害”  （赚钱）还是“趋害避利”  （撒钱），
都意味着快乐——“趋乐避苦”。    美国前国务卿裴特瑞克·亨利在美国独立战争前夕曾说：“不自
由，毋宁死！”为什么有人趋生避死——“只求活”，有人趋死避生——“宁愿死”？因为人类社会
一直褒扬（利他主义的）  “死”、贬抑（利己主义的）  “生”——将“死”褒扬为“牺牲”、  “就
义”，将“生”贬抑为“苟活”、  “偷生”。正如古人司马迁所说：“人固有一死，或重于泰山，
或轻于鸿毛。”    匈牙利诗人裴多菲，有一首脍炙人口的短诗：“生命诚可贵，爱情价更高。若为自
由故，二者皆可抛。”孟子曾说：“生，亦我所欲也；义，亦我所欲也。二者不可得兼，舍生而取义
者也。”所谓“舍生”，即“趋苦避乐”、  “趋害避利”；所谓“取义”，即“趋褒避贬”。    人的
一切行为，都必须符合三种行为动力机制中的一种：如果不是“趋乐避苦”，那么一定是“趋利避害
”；如果不是“趋利避害”，那么一定是“趋褒避贬”；如果不是“趋褒避贬”，那么一定是“趋乐
避苦”。懒汉趋乐避苦，小偷趋利避害，但两者都趋贬避褒。与之相反，劳模趋褒避贬，然而，往往
不是趋苦避乐就是趋害避利。    美国有一部电影叫《一个头两个大》，该影片讲述一个罗德岛的州警
，因被新娘抛弃而人格分裂。于是，吃药前，他是暴戾的“汉克”；吃药后，他是温驯的“查理”。
以感性的“趋乐避苦”、理性的“趋利避害”和圣性的“趋褒避贬”为核心的《需求心理学》，可以
简单地归结为“一个头三个大”——一个脑袋，三个灵魂。    行医，从解剖人的生理结构开始，从生
理上驾驭人；    从商，从解剖人的心理结构开始，从心理上驾驭人。
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《神啦!万能的需求心理学》

内容概要

《神啦!万能的需求心理学》内容简介：美国著名心理学家马斯洛提出了需求层次理论，该书作者曾献
则对该理论进行了更深刻更有趣的研究。作者认为，在结构上人类社会是动物社会的盗版，从对动物
世界和人类的对比当中，作者发现了更为复杂的人类需求，并将他们归纳为：“曾献需求结构图”。
该图已经申请专利。
应用这个图表，许多人类社会复杂有趣的问题都得到了完美的解释。比如，为什么富人以“瘦”为美
，穷人以“胖”为美？为什么女人倾向于“忠贞”，男人倾向于“花心”，为什么东方人“把人当神
”，西方人“把神当人”。
这个理论的美妙之处在于几乎可以用来解释人类的所有行为和心理，因为它从根源上解构了人这种神
奇的物种。建立在动物学基础上的这个理论最大的应用就是在品牌推广上。《神啦!万能的需求心理学
》用该理论剖析了大量的广告案例和品牌战略，是一本既通俗有趣又有很强工具性和指导性的行为学
与品牌学著作。
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作者简介

　　曾献，1986年本科毕业于中国人民大学新闻系，旋即进入香港华润集团市场研究部工作，从此开
始把玩品牌、广告、营销之类的玩意儿，并在《香港市场》周刊上开设了专栏“市场随笔”。1991年
之后，在深圳、北京经商。2003年之后，开始研究、创建“需求心理学”，试图为品牌学、广告学、
营销学的研究提供一种更为崭新的思维方式。
　　现为《国际品牌观察》（原《国际广告》）主任编辑。
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书籍目录

序言　一个脑袋，三个灵魂
第一篇　需求心理学
第一章　
为什么穷人以“胖”为美，富人以“瘦”为美——快乐需求
第一节
为什么过去“乡下人”吃野菜，现在“城里人”吃野菜——生理需求
为什么活着，为了一切；一切，为了活着——存活需求
为什么富人喜欢少生，穷人喜欢多生——繁育需求
为什么有人怕坐安全的飞机，没人怕坐危险的汽车——安全需求
为什么50岁前，用健康换金钱；50岁后，用金钱换健康——健康需求
为什么没事儿喜欢“遛弯儿”，有事儿喜欢“抄近道”——便捷需求
为什么女人倾向于“专情”，男人倾向于“多情”——享受需求
第二节
为什么50%的人喜看“好消息”，100%的人喜看“坏消息”——心理需求
为什么甜葡萄是“酸”的，酸柠檬是“甜”的——情感需求
为什么喜欢“悲剧”的人少，喜欢“喜剧”的人多——乐趣需求
女人，为什么上爱穿“露腰衫”，下爱穿“高跟鞋”——美感需求
暧昧，为什么比“爱情”少一点，比“友情”多一点——友情需求
为什么女儿和爸爸亲，儿子和妈妈亲——亲情需求
为什么男人多喜欢“小女人”，女人多喜欢“大男人”——爱情需求
第二章　
为什么在家只喝“二锅头”，在外就喝“人头马”——利益需求
第一节
为什么中国人善卖“硬性产品”，美国人善卖“软性产品”——生存需求
为什么出要用“小斗”，进要用“大斗”——效益需求
为什么多数人喜欢“铁饭碗”，少数人喜欢“泥饭碗”——职业需求
书籍，为什么有人喜欢“看而不买”，有人喜欢“买而不看”——占有需求
为什么有人喜欢花明天的钱，有人喜欢花昨天的钱——安定需求
金钱，为什么有时是一个善仆，有时是一个恶主——财富需求
为什么财富的获取可凭“基因”，权力的获取只凭“知识”——知识需求
第二节
为什么吃得越多，“胃口”越小；赚得越多，“胃口”越大——发展需求
为什么一百万买“房子”，一千万买“邻居”——社交需求
为什么男人有钱，女人裙子变短；男人没有钱，女人裙子变长——时尚需求
为什么有人喜欢“与上比”，有人喜欢“与下比”——成功需求
约会，为什么有时需要“早到”，有时需要“晚到”——地位需求
为什么有权之后，想有“钱”；有钱之后，想有“权”——权力需求
为什么只想当第一，不想当第二——名望需求
第三章
泰坦尼克号：为什么女人有“权利”活，男人有“义务”死
　　——意义需求
第一节
为什么既想当“魔鬼”，又想当“天使”——人格需求
夏利，为什么停在村里“长脸”，开到城里“掉价”——尊严需求
为什么学好要三年，学坏只三天——道德需求
为什么女人视一妻一夫为权利，男人视一夫一妻为义务——权利需求
为什么左手把钱“搂进来”，右手却把钱“撒出去”——义务需求
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为什么既要对得起自己，又要对得起他人——品位需求
为什么过去，谁“穷”谁光荣；现在，谁“富”谁光荣——荣誉需求
第二节 / 180
为什么有人主张“宁我负人”，有人主张“宁人负我”——信念需求
为什么公说公有理，婆说婆有理——观念需求
为什么有人“喜欢”过生日，有人“讨厌”过生日——心态需求
为什么没钱的，衣服要比“好”；有钱的，衣服要比“烂”——个性需求
华人，为什么有时被视为“白人”，有时被视为“黑人”——归属需求
为什么富人以“效率”为理想，穷人以“平等”为理想——理想需求
为什么东方人“把人当神”，西方人“把神当人”——信仰需求
第二篇　品牌定位学
第四章　
需求结构理论
第五章　
需求定位理论
衍生定位方法
正向衍生定位vs反向衍生定位
为什么要实施需求衍生定位
第六章　
需求定位理论PK心智定位理论
心智定位理论的一个盲区
品牌延伸的是与非
图腾：人的品牌
第七章
多维定位理论
多个维度、多个角度
麦当劳“变脸”的秘密
破解广告界的哥德巴赫猜想
附录　
人类社会是动物社会的“升级版”
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章节摘录

在美国，过去，富人胖，穷人瘦；现在，穷人胖，富人瘦。大腹便便走在大街上的人，过去准是个资
本家，现在或许是个水电工。同样，在中国，如今挺着“将军肚”、“老板肚”的爷们儿，未必是将
军，也未必是老板。大大的肚腩，过去让人羡慕，现在让人鄙视。因为过去以“胖”为美，以“瘦”
为丑；现在则以“瘦”为美，以“胖”为丑。胖或瘦，既反映了人的营养状态，又反映了人的财富状
态。过去，富人长得一身膘，连脖子都看不到，让饥肠辘辘的穷人见了颇为眼热：哇噻！若一时没吃
的，十天半月都饿不死啊！然而，之后人们渐渐地发现，世界上不仅有瘦死的，而且还有胖死的，这
病那病的都跟肥胖有关。于是，他们纷纷去瘦身。当然，瘦下去花的钱可比胖起来花的钱要多得多，
“烧”脂肪是要“烧”金钱的。于是，“瘦”所显示的不再是“虚弱和贫穷”而恰是“强健和富裕”
；相反，“胖”所显示的不再是“强健和富裕”而是“虚弱和贫穷”。从此，人们以“瘦”为美，以
“胖”为丑。然而，如今的非洲，人们依然以“胖”为美，以“瘦”为丑。特别在毛里塔尼亚，美女
的标准是腰身粗、脖子短、臀部翘、乳房耸。那里的女孩从5岁开始便“填鸭式”地催肥，每天必须
喝5加仑的驼奶或牛奶。她们如果抗拒，就会被掐着大腿、揪着耳朵硬灌，有的女孩因此被呛死。后
来，干脆，就吃“增肥药”——氟美松吧，肥起来又快又轻松。一个胖嘟嘟、肥滋滋的女人，是财富
的象征。2004年，那里的人均GDP仅453美元。那么，为什么富人以“瘦”为美，穷人以“胖”为美呢
？富人之所以以“瘦”为美，是因为在富国，人们看到了太多的人胖死（撑死）了；穷人之所以以“
胖”为美，是因为在穷国，他们看到太多的人瘦死（饿死）了。如今，世界上每6秒钟就有一名儿童
饿死。根据联合国儿童基金会2007年的一份报告，11.9%的毛里塔尼亚人严重营养不良，一旦遭遇饥荒
，常有儿童饿死。美感需求是一种快乐需求。一切行为，凡是顺着生命过程的，就是有利的；而凡是
逆着生命过程的，就是有害的。在感觉上，凡是有利的行为，会产生一种快乐，以奖励这种行为；凡
是有害的行为，会产生一种痛苦，以惩罚这种行为。如此，人们通过“趋乐避苦”实现“趋利避害”
。快乐需求分为六种生理需求和六种心理需求。
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编辑推荐

《神啦!万能的需求心理学》编辑推荐：从动物学到品牌学，从没有一种理论能够如此宏大完美。由于
解构了人本身，这个理论有着广泛的应用和延伸。《神啦!万能的需求心理学》分享了大量世界超级品
牌的广告案例，理论和现实相互印证。筛选了108个有趣的社会现象，生动有趣。为什么西方人的“食
谱窄”，东方人的“食谱宽”？为什么赚了钱喜欢“臭显摆”，中了彩喜欢“躲猫猫”？为什么只有
足球流氓，没有篮球流氓？为什么古代中国有“太监”，现代泰国有“人妖”？为什么美国人最喜欢
“经商”，中国人最喜欢“当官”？为什么“名声”越来越被看轻，“名气”越来越被看重？为什么
台湾人需要一个李敖，上海人需要一个韩寒？为什么肯尼迪的理想是“总统”，莫言的理想是“饺子
”？⋯⋯
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精彩短评

1、应该还行吧，还没看，先存着吧。
2、我自己都不记得当初是怎么鬼使神差地冲着封面去的，这类书都不能抱太高的期望。好吧，其实
这本书是亚马逊满100送的~
3、说得机械了点
4、有点收获，挺有意思，不同角度不同感受。
5、不错，看了腾讯的推荐介绍才来买的
6、消费心理魔方，通俗易懂，做品牌、营销、广告都必看的书，是我想要的
7、很好的书,都买了很多类似了
8、很喜欢的一本书，适合多次翻阅，很有见地，也很实用。
9、超级好看的书 买回来都快成了传阅的书了。
10、过于的强调需求的重要性了
11、仅供参考，呵呵，充满了诡辩色彩！
12、稍微有一点破损，不影响阅读。内容很有趣，生活中的心理学。
13、独特的角度，简单易懂
14、语言流畅 文笔优美 内容充实 实为佳作 好评好评
15、很全面，也很实用。拜读中
16、内容很有趣！比较基础
17、一般。
18、想要自成一派理论又撑不起来，既没说清需求，也没讲明白品牌。
19、还可以吧。。。没有具体看，只是翻了一下。
20、替人买的，很好，很放心
21、很好的一本书  力推哦
22、对我很有用，很好的书。
23、但凡是万能的什么，我都会保留戒心。
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