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内容概要

　　如何不用語言文字，就讓別人照著你的意思行動？
　　什麼顏色最能挑起食欲？
怎麼讓商品強力吸睛？
　　．如果你有點子想要爭取支持，本書有你可以使用的方法。
　　．如果你想為自己或同事爭取各種福利，本書會教你如何讓意見被採納。
　　．如果你想改變他人的態度和意見，甚或讓小孩吃蔬菜，本書有你需要的技巧。
　　．如果你希望今晚獵豔成功，不要擔心，本書有一整章的技巧可以吸引別人對你產生興趣。
　　◎瑞典讀心術大師為你揭開奇妙有趣的潛意識心理技法　　◎讓你不僅會讀心，更能贏得人心。
　　《讀心術大師教你比催眠更厲害的溝通術》傳授比催眠術更高層次的讀心術技巧，可以運用在日
常生活的每個層面，例如面試、約會、向上司報告計畫、說服別人相信你的論點、讓消費者需要你的
產品，以及各種社交活動場合等生活的一切。
只要你想要自己的構想順利傳達和得到別人認同，那麼本書會給你這些技巧。
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作者简介

　　亨瑞克．費克塞斯　　Henrik Fexeus，瑞典著名讀心術大師、溝通專家及激勵講師，擁有化繁為
簡的能力，總能以輕鬆而深入淺出的方式，解釋最複雜的概念。
他為「讀心」帶來全新的意義，並揭露非言語溝通、肢體語言、心理操縱及心理影響等方面的技巧。
他的第一本書《看人看到骨子裡》（中文版由方智出版）一推出，就在瑞典造成轟動。
除了演講、寫書之外，他也主持電視節目「心智風暴」，在節目中展現許多讀心技巧，只要憑他人的
一個簡單舉動及眼神，就能讀到這個人心裡想些什麼。
該節目不僅在瑞典和歐洲有高收視率，更代表瑞典參加「世界公視大展」（INPUT）。
林雨蒨　　澳洲墨爾本大學亞洲研究所畢業，曾任路透新聞編譯與伊甸基金會海外公關，現為專職譯
者。
　　譯有《陌生貴人》（方智出版）《天使遺留的筆記》《中國怎麼想》《自由寫手的故事》《不專
業偵探社》《蘇格拉底的咖啡館》《療傷的對話》《創業致勝的第一本書》《是你，製造了天氣：全
球暖化危機》。

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<讀心術大師教你比催眠更厲害的溝通術>>

书籍目录

前言：厲害的銷售話術．既然你買下了這本書不說你不知的幾種影響力第一部：當你以為我要你做的
是什麼．不用語言的說服技巧「預示效應」影響著人的決定．你可以左右人心情境影響了你對人的觀
感．留白更有力量我們習於完整的圖案．顏色和形狀的強大作用與生俱來的遺傳影響第二部：當你照
我說的去買．色彩有情緒，也有行動感顏色如何對我們造成影響．你是圓形，還是方形？
用形狀發揮影響力．明明安全得很，為何讓人有相反的感受？
打動消費者的包裝心理學．血拼了！
讓每個人都賣下這個產品我們為何會買不需要的東西？
．買一個希望，不只買一個東西你買的東西就代表你的人．利用心理分析讓產品大賣可以請教佛洛伊
德．假裝，直到你美夢成真購物讓你成為你想成為的人第三部：當你照我說的去感受．我以前是不是
在哪裡見過你？
小心！
你容易受到喜歡的人影響．你看到的是旦撒，還是撒旦？
潛意識的影響和隱藏的訊息　．這樣也合乎情理？
影響你認知的幻覺和謬論．你知道你在做什麼嗎？
行動背後的推手往往非如自己所想．改變他人，要從對方的一個小承諾開始許下承諾時會發生什麼情
況？
．改變自己的心意自動說服功效最佳．抱歉，我們剛剛賣完了讓產品賣得更好的可得性法則．你說什
麼？
髒話和口語影響力．他又不像布萊德．彼特那麼帥使用對比原則，發揮你的影響力．我幫你抓背，你
幫我抓背互惠法則的妙用．讓你總是順心如意的有力方式你可以改變任何人的意見．照你聽到的去做
權威感帶來的影響力．當我數到十，你會忘掉一切對於催眠的正確觀念結語：我說一，你不敢說二

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<讀心術大師教你比催眠更厲害的溝通術>>

章节摘录

　　〈厲害的銷售話術〉　　有一個夏日，我坐在太陽底下，和見面時間老嫌不夠的朋友帕爾在咖啡
館喝咖啡。
我的拿鐵喝完了，水也是，我們的談話一如往常轉到了科技上，這是我這個世代有些人永遠的話題。
　　「該死！
我真的受夠了我的行動電話。
」我說：「它並非哪裡有問題，只是現在變得有夠老古董。
讓我沒辦法傳送任何多媒體訊息或影音的東西。
」　　帕爾的雙眼亮了起來。
「嘿！
隔壁就有一家手機公司。
」他說：「我們過去看看吧！
」事實上，我們根本不需要走到隔壁，因為那家店根本與咖啡館共用一個空間。
　　我們走過去看展示的手機。
一支大螢幕滑蓋式鍵盤的Nokia手機看起來很酷，吸引了我的注意，同時我也把銷售人員給吸引了過
來。
　　我告訴他：「我需要一支新手機，還有新的年約。
我現有的不是很理想。
」　　「那麼你在看的這支手機就對了，」銷售人員說：「這支真的很不錯，得了很多獎。
」真的嗎？
我暗忖著。
我除了打電話和有時接接電話之外，沒有其他需求，但有得獎總是很不錯，我也認為這支手機的價位
非常合理。
好，那麼我必須為了手機和用戶費簽訂十八個月的合約，但，有差嗎？
銷售人員微妙地停頓了一下。
「不過，事實上，」他用略為壓低的聲調說：「如果這就是你在找的機型，我偏好另外一支。
」他邊說邊從口袋裡掏出自己的手機。
那真的是差不多同樣的手機，只是看來比前面那一支更好一些，價錢也貴了一點。
我覺得很不錯，於是就簽約了。
　　這是一筆快速的交易，我得到手機，公司得到我的個人資料，然後不到十分鐘我就拿著一只黑色
小紙袋走出店門。
有部分的我很高興，但另一部分的我卻咬著那個興高采烈的我，而且不喜歡他嘗到的滋味。
「你剛剛是做了什麼好事？
」他問我。
「你在決定購買科技產品前總是會花很多時間上網搜尋。
現在你卻衝動地用三百多英鎊買了一支你什麼都不了解的手機，還因此綁了一年半的約！
怎麼回事？
」他諷刺地問道。
　　「別說了！
」興高采烈的那個我說：「嘿！
我很開心，陽光照在我的臉上，我的身體因為喝了雙份濃縮拿鐵而充滿了咖啡因，你又何必對每件事
都那麼一板一眼？
」　　另一個我不肯退縮。
「我可以接受一個美好的夏日和一些化學作用，絕對能夠提高你做出不像自己的事情的傾向。
但是在那間店裡，有個什麼，發生了。
」我盡可能不形於色，但隱隱帶著一股不自在感打道回府。
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　　這是幾年前的事，那支手機結果是個廢物，但我到現在還在用它，用來提醒我那一天發生的事。
隨著時間的過去，我越來越討厭它，也厭惡它所代表的事。
不過，我開始覺得淘汰它的時間可能到了。
畢竟，它缺少了一些功能。
　　〈啟動你的迷你小心靈〉　　如果我可以啟動你的迷你小心靈，我就可以讓你進入不見得最適用
於這個情境的行為模式，完全自動自發。
有一個好例子是，商家不小心印了一張完全沒有折扣的折扣券，但消費者卻拿著可能沒看過內容的折
價券出現。
這和逛街時的情況是一樣的，我們早已學到將某些顏色和形狀與折扣連結在一起，以為自己了解招牌
上寫著的是「內衣：一件五英鎊，六件三十英鎊」，卻沒有真正分析內容，潛意識已開始大喊大叫：
「大減價！
我先！
」並引導我們的雙腳走向桌上的那堆內衣。
另一個好例子是店家想推某項物品的銷路時常常使用的典型計謀。
或許他們需要把架子上的空間留給別的東西，又或是不知怎地進了太多這項物品，但只消把東西放到
籃子裡，然後加上一個「聖誕裝飾──永遠都是大特價！
」之類的招牌就可以了。
儘管價格和以往沒有不同，這簡單的一招卻會導致銷量的急劇提升，而且有很多證據可以證明它的效
用。
我們內在的機器人再度開始運作。
　　從我的電視節目「心靈風暴」中所進行的一個實驗，可以清楚看出人幾乎完全處於自動導航的情
況。
我和團隊人員找了一家雜貨店，替幾條巧克力設定特價優惠。
我們的重點在於，你一次買好幾條會比一次買一條更貴。
我們設定了兩個不同的價格：「三條巧克力二點五英鎊」（一條零點七十九英鎊）和「兩條一百公克
的巧克力三點五英鎊」（一條一點六九英鎊）。
我們都以為自己很在意價格，我也確定你在雜貨店時會去注意所有的價格標籤，很多人看了我們的招
牌上的價格，只是他們並沒有真的看明白。
在我們的期望和實際之間，要有多大的差異才能關掉我們的特價優惠迷你心靈呢？
或者，至少在迷你心靈啟動之後，放慢這個行為模式？
十便士的差距顯然不夠大。
事後當我問每個按照我們的售價去買巧克力的人，他們幾乎一致認為自己撿到了便宜。
其中涉及的行為模式是如此強而有力，以至於在我解釋實際狀況時，他們變得很迷惑，宛如不能了解
數字的意義，甚至無法進行基本的計算。
我必須按計算機，他們才發現真的付了太多錢。
人類自動化和潛意識的行為有多麼強大的最佳範例，就是那個起初甚至拒絕承認她買了巧克力的女人
。
當我告訴她我們在店裡安裝了攝影機，所以知道她買了三條巧克力，她還替自己找理由，說她根本就
沒有買巧克力。
和我們對話時，她不斷主張她沒有看到我們放在店裡的招牌。
這是完全不可能的事，走在這家店裡絕對會看到那些招牌。
她真正的意思是，她沒有有意識地注意它們。
所以，這一天，她在沒有覺察到任何招牌的情況下，買了一個平常不會去買的產品。
而且，她買的數量和特價優惠上所寫的一模一樣，一個若仔細去看並非真正優惠的價格。
所以，這位女士如果不是每次到這家店都會買三條的巧克力並對我們說了謊，就是完全是一次巧合。
也或者她是因為一而再、再而三地經過這些建議她「買三條巧克力」的招牌，內在那個照理來說應該
要幫她省錢的迷你心靈受到激發，於是突然間就在不自覺的情況下，買了三條她不想要的巧克力，而
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且還在這次的交易中虧了一點點錢。
但這不可能啊&hellip;&hellip;不是嗎？
　　〈好例子：喝茶看看〉　　在一個巧妙的廣告中，美國李奧貝納廣告公司將預示效應的作用發揮
得淋漓盡致。
他們想讓美國人多喝茶，但因為美國人對淡淡的咖啡上癮，要提高茶的飲用量是很困難的事。
有一天，李奧貝納的某個人發現，大多數家庭都有一只茶壺，而且，幾乎都長得一樣，都是紅色的壺
。
於是這家公司想出了一張海報，以紅色茶壺形象為號召，再加上一句口號：「喝茶看看。
」他們的想法是希望與你家廚房的茶壺產生連結，當主婦看到自己的茶壺，便會自動聯想起海報上的
那只茶壺，當然，「喝茶看看」那句口號也會浮現心頭，這和直接叫你喝茶的指令差不了多少。
　　以這種方式，李奧貝納意圖讓他們的海報進入美國每一家的廚房，或至少那些有紅色茶壺的廚房
。
這是一張隱形海報，不占空間，也沒有印刷成本，只存在於心理感知中。
這真是一個很有趣的概念。
在這個廣告之後，茶的銷售量數十年來不斷攀升。
　　〈色彩和消費〉　　對現代人來說，認識色彩的意義不單是生存的需求，也是文化中的元素。
這對行銷人士是件好事，因為現在我們第一次可以賦予顏色從未有過的全新象徵意義。
一如我先前所說的，紅色不只是熱度、熱情和血，它也是可口可樂。
而當涉及色彩的遺傳聯想時，身為行銷人員，你並不需要知道每一個顏色的聯想，也不需要知道它們
在哪個國家、性別或是年齡層，還有地方有哪些差異。
你需要的只是找出你現在想要的聯想。
這倒是容易，只要問人，嘗試，然後看看會發生什麼情況。
　　迪希特的一個研究是調查包裝色彩會對咖啡的品味經驗造成什麼影響。
首先，他煮了一大壺咖啡，然後倒入四只不同的馬克杯裡。
桌上有四個咖啡罐。
它們沒有標籤，外觀完全相同，只有顏色不一樣，一個是深咖啡色，另一個是紅色，第三個是藍色，
最後一個是黃色。
每個錫罐前都放一只馬克杯。
然後他們把受試者帶過來，要求受試者品嘗四只咖啡杯中的咖啡，並給予以下四個評價中的一個：　
　1.口感和/或香氣太濃　　2.濃郁的口感和/或香氣　　3.溫和的口感和/或香氣　　4.口感和/或香氣太
淡　　研究人員對於馬克杯後的四個錫罐和咖啡的產地沒有說任何一個字，錫罐只是放在那裡而已。
如果受試者所做的評語完全是隨機的，則每只咖啡杯得到的評語應該一到四數量都差不多。
然而，情況卻非如此。
百分之七十三的人發現放在深咖啡色錫罐前面的咖啡「太濃」，百分之八十四的人認為紅色錫罐前的
咖啡是「濃郁的」，百分之七十九的人認為藍色錫罐前的咖啡很「溫和」，還有百分之八十七的人認
為黃色錫罐前的咖啡「太淡」。
　　包裝上的顏色顯然對包裝內東西的口感會如何形成一個預期心理，而在其他的事情都一樣的情況
下，預期心理會左右咖啡的品味體驗。
這種情況也不限於口味。
在咖啡實驗的另一個版本中，受試者試用三種不同包裝但實際上是同款同樣的體香劑。
它們唯一的差異只在於顏色。
研究人員對試用者宣稱這是三種不同的體香劑，請他們依據自己的偏好評估和決定哪一種感覺起來最
好。
選項B顯然是最受歡迎的體香劑，試用者覺得它的味道愉快，不刺激，而且最多可以十二個小時讓他
們的身體保持乾燥沒有體味。
試用者認為選項C的味道最重，但卻不是特別有效。
至於選項A則坦白說是有點威脅性，幾位試用者的皮膚出現紅疹，其中三位的問題嚴重到必須去看醫
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生。
同樣的產品，不同的色彩組合。
你的想像和預期心理帶出所有其他的效應。
　　不過，很重要的是不要過度歸納。
這並不代表我們認為所有的黃色食物都是淡而無味的。
還有其他的因素也有關係，例如色調。
不同的色調會造成不同的聯想，就像雪碧曾讓商標中的黃色提升了百分之十，突然間就有許多客戶抱
怨產品中的檸檬為何比以前多。
　　但是，假如我想試著用一張圖去影響你，當然我會考慮我想喚醒你的是哪些情緒或聯想，並使用
正確的顏色。
為了加強我的非口語訊息對你的潛意識衝擊，我可以將顏色和另外一種基本的視覺屬性合併使用，那
就是形狀。
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