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内容概要

　　我们可以在不知不觉中影响他人吗？
答案是肯定的。
实际上，我们的心理在很大程度上是受很多细节综合影响的。
《微控制：如何在不知不觉中影响他人》正是从这种视角出发，从一些我们平时难以意识到的细节人
手，揭示肢体动作、颜色、形状、位置、体型、语言、食品、衣服等因素的秘密，让读者朋友了解到
这些细节对自己和他人心理的微妙影响，从而有意识地通过改变这些细节来掌控自己和他人的心理，
创造更和谐的人际关系。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<微控制>>

书籍目录

前言　一本教你如何hold住生活的小书
微控制检索表
第1章 改变对方的感受和态度
人们的态度和感受受很多连自己也想不到的因素的影响，如果你明白了什么样的因素可以影响人的态
度和感受，并有意识地操纵这些因素，你就可以不知不觉地改变对方的态度和感受。

第2章 不同环境产生不同影响
人是处于各种各样的环境中的，人活着就要不断地适应环境或者改变环境。
因此人的心理无时无刻不在受着环境的影响。
本章中将会涉及家具、空气、物体重量、空间大小、灯光、形状、服装、颜色、噪声等因素对心理的
影响，并告诉大家如何操纵这些因素以起到影响对方心理的作用。

第3章 强势弱势，全由你掌控
在人际交往中，谁获得主动权，交往就会向越有利于谁的方向发展，因此获得交往中的主动权是非常
重要的。
而这种主动权往往在还没有开始说话的时候，就已经被其中一方所掌握了。
本章中我们来看看如何在没有说话的情况下获得交往的主动权。

第4章 你也可以改变别人的选择与判断
人在作决定的时候往往是不理性的，只要掌握人们不理性的心理，运用本章阐述的微妙心理策略，就
可以引导对方作出符合你期望的决定。

第5章 要想受欢迎，学会这些技巧
在人际交往中，每个人都希望自己是受人欢迎的。
传统上认为要受人欢迎就要会说话，其实不只是要会说话，还要学会利用各种人的潜在心理使对方莫
名地就对你有好感。
本章就会介绍这些技巧。

第6章 两性关系也需要一点控制术
两性之间的关系是永恒的话题和关注点。
本章中，我们将介绍如何使异性喜欢上自己、如何表达对对方的好感以及婚姻与性等多个方面的问题
。
这些问题往往关系到细节，也是绝大多数人没有注意到的方面。
但这些细节对两性关系却有不小的影响，因此本章中我们将会探讨如何从这些微小但却重要的细节入
手控制两性关系。

第7章 你应该学会控制自己
我们必须明确一点，一个可以控制他人的人首先必须是一个具有强大的自我控制能力的人。
如果一个人连自己也控制不好，很难想象他对其他人能有多强的控制能力。
一个缺乏自我控制能力的人可能是一个有影响力的人，但绝不是一个有控制力的人。
一个有影响力的人只是可以影响他人，但他不能有意识地控制这种影响；而一个有控制力的人则不仅
可以影响别人，而且可以有意识地控制这种影响。

第8章 学会表达，更要学会控制互动
如何更加有效地表达自己，说得再好不如做得好。
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因此表达自己态度的更好方式是不言自明，就是你要学会在不说话的情况下就表达出自己的态度。
因为说话表达态度是人们无法用其他方式表达态度的最后选择。
当人需要说话表明自己态度时，误会可能已经产生。
另外，沟通中也有很多细节问题，本章精选了一些细节，掌控好这些细节，将使你的沟通达到事半功
倍的效果。

第9章 职场中的微影响力
要在职场中获得好的发展，就必须树立自己的职场影响力，而影响力来源于对细节的把握和控制。
本章就应聘、职业形象、领导力、会议效率等方面我们往往没有注意到的细节问题进行探讨。

第10章 生活中你会遇到的那些事
本章中我们将探讨人的饮食会受哪些心理因素的影响，而饮食反过来又是如何影响人的心理的。
还有我们有时为什么会买回来一些自己不需要的东西，怎样克制这种冲动消费？
本章还介绍了和人相处的一般心理规律。
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章节摘录

　　【微控制10】男人一兴奋，就会变得不理性 心理学家的研究表明，男性一旦产生性兴奋，他的决
策就会变得不理 性 起来。
就像一位喜剧演员所说：“上帝给了男人阴茎和大脑，却没有足够 的血 液使它们同时运转起来。
”这就告诉我们，在与男性谈判或者沟通时可以利用这一点。
其实广告 商 早就在利用这一点，现在的各种广告中充满了各种各样的性暗示，一方面 是 利用条件反
射原理，将魅力与自己的商品联系起来；另一方面则是引起男 性 的性兴奋，从而使男人进行冲动性
消费。
假如你想使你对面的男性作出更加不理性的决定，如果你是女性，就 可 以把自己打扮得性感些；如
果你是男性，则可以带一位性感的女性同伴，来 诱使对面的男性作出不理性的决策。
【微控制11】多喝点水，让人考虑问题更加长远 人在考虑问题时，会受到自己的身体状态的影响。
心理学家一项有趣 的 研究发现，当人的膀胱充盈时，人的决策会倾向于变得更理智，考虑问题 也 会
更长远。
为什么会出现这种有趣的现象呢？
当人的膀胱充盈时，无意之中可以 调 动起人的控制意识。
婴儿会因为膀胱充盈后而尿裤子，两三岁时我们逐渐 学 会了控制排尿，后来我们把这种控制转化到
了无意识中。
一般情况下，我 们 不用太有意识地控制排尿，除非内急的时候。
而当人的膀胱充盈的时候，人就需要有意识地控制排尿。
这种对膀胱 的 控制会提升人的控制意识，这种控制意识会迁移到人对其他问题的考虑上，因而就会
变得更加有控制性，更加理智和长远。
因此，你想让某个人考虑问题更加理智些，就先给他倒杯水，以调动 起他的控制意识，这样他的决定
就会更加理智些。
【微控制12】想让对方作出选择，选择就不要太多 选择越多就越好吗？
现在商业社会好像给我们提供了比以往更多的选 择，我们走进商场里，不管是买什么商品，都会面临
很多种选择。
一项经典的 心 理学研究表明，当果酱的种类是6种时，购买果酱的人数反而大大超过了当 果酱是24种
的时候。
这是因为一方面选择越多，人的认知负荷（就是作出选择的难度）就越 大，作出选择的过程就会变得
更加麻烦。
另一方面，选择越多，当人们作 出 选择后，后悔的可能性就越大。
因此选择太多，人反而更不幸福。
为了减 少 这些矛盾，人可能就会避免去选择。
因此，如果你是经营者，就要学会控制好自己的商品种类，尽量把商 品 种类优化，每种商品的种类
只要可以满足大多数消费者的差异性需求就好。
如果你是一位销售人员，可以针对对方需要提出几种供他选择的种类，但 不 要太多，太多也许会赶
走你的顾客。
【微控制13】提供备选答案，让对方感觉自己作出了选择 当我们向对方推荐一样东西时，很多时候需
要拿另外一样去提供对比。
只推荐一样，很容易被对方以不合适而一口回绝，但如果是多个选择，对 方 的心里自然会产生对比
。
而在对比的过程中，对方的心理感受就在慢慢变 化，潜意识中他不再是拿你的和别人的进行对比，而
是拿你所提供的这几个进 行 对比，那他自然就难以逃脱你的手掌心。
比尔：“R先生，您看这款产品怎么样？
质量良好而且品牌知名度也很 高，你的同行都在使用它。
”R先生：“是吗？
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多少钱？
”比尔：“1000美元。
”R先生：“哦！
价格似乎贵了点。
”比尔：“没关系的，您看一下这款产品，它只售800美元，主要功能与 上一款相同，只是少了个别
的关联内容，不过，它完全可以满足您的 需求。
”R：“似乎不错，好吧！
就拿这款吧。
”后一款产品要比前一款产品便宜200美元，且主要功能相同，对于R先 生来说是一个不错的选择。
比尔正是利用了对比的原理，让对方的潜意识 完 全集中在两个产品上，从而作出符合我们利益的决
策。
【微控制14】巧用对比心理，让对方上钩 心理学中有一个著名的韦伯定律，这个定律的核心意思就是
人的心理 感 受受刺激的相对值而不是绝对值影响。
比如同样多10块钱，如果是原价100 元的商品多了10块，你会觉得多了不少；如果是原价1000元的商品
多了10 块，你则不会有太大的感觉。
商家很会利用人的这种心理。
比如一份报纸的电子版年定价为230元，纸质版为170元，而纸质版加上电子版也是230元。
给消费者这三种选择，消费者大多会选择第三个，但如果去掉电子版230元这一选择，则大部分消 费
者会选择170元的纸质版。
之所以会这样，是因为人的任何心理感受都是通过一定的比较而产生 的。
在说服他人时，我们可以提供一个对方肯定不会选的选项，然后以这个选 项 为基准，再给出我们希
望对方选择的选项，这样对方更可能被我们说服。
【微控制15】用顺序去影响对方的判断 心理学家阿施做过一个有趣的心理学实验，他用同样的一些词
描述一 个 叫约翰的人，包括“聪明、有毅力、固执、挑剔、冲动、勤奋”。
但在对 不同 的人描述时，他进行描述的顺序是不同的，对第一组人他是这样描述的：“聪 明、勤奋
、有毅力、固执、挑剔、冲动”，对第二组人则是这样描述的：“冲 动、挑剔、固执、勤奋、聪明、
有毅力”。
结果发现，描述越是排在前面的性格特征，越容易被人们记住，也越 是 会对他们产生更大的影响。
第一组词更加突出约翰聪明有毅力等正面品质，而第二组词则更加突出约翰冲动挑剔等负面品质。
这就是心理学中的首因 效应。
首因效应告诉我们，当你对别人描述一件事物的特征时，可以把你希 望 突出的特征放在前面，对方
会因为描述顺序，更容易接受你最先描述的特 征。
P50-52
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