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内容概要

◎ 認知心理學領域的最新研究◎ 涉及認知科學、數學、新生兒發展及精神病理學的跨領域新知◎ 擺
脫傳統理論教科書的艱澀◎ 穿插大量的笑話及小故事、文筆幽默風趣，輕鬆易讀◎ 用生活案例來做
實驗、並佐以許多圖片及測驗來驗證理論苦於經常被說服、做出原本不想做的事？
苦於經常無法說服他人，達不到目的？
知名劍橋大學研究員凱文?達頓博士透過跨學科的研究，從學術理論到生活應用實例，用最新、最權威
、最科學的方式告訴你：說服力其實與生俱來，存在於各種生物的本能之中。
最重要的是，達頓博士要用最簡單的方式（SPICE生命調味料），教你「學會」說服的技巧、「找回
」你與生俱來的無敵法寶。
★你知道嗎？
你每天會被說服400次！
 ★為什麼有些購物台專家或櫃姐就是能讓你買下你不一定需要的東西？
★為什麼你就是無法拒絕某些人的要求而做出原本不想做的事？
★為什麼嬰兒不用說話就能征服你？
難道人類與生俱來就有「說服」的本能？
★大腦裡真的有所謂「說服的路徑」、能一舉擊潰人心嗎？
★如何用最「科學」的方式「騙過」大腦，讓自己無往不利、成為說服力大師？
且看劍橋大學心理學家用「科學」的方法「說服」你、教你找回百發百中的神奇說服力本能。
達頓博士獨門「生命調味料」（SPICE）祕方：◆「簡潔有力」（Simplicity）大腦偏愛簡潔有力的話
語，奏效的不是你所說的話，而是你說這些話的方式。
◆「動之以利」（Perceived self-interest）說服的秘訣很簡單：訴諸對方認為對自己有利的事，這也是
管理的黃金準則之一。
◆「不按牌理出牌」（Incongruity）趁著大腦沒有防備的時候偷襲，讓對方措手不及時，你就能「漫
天喊價」啦。
◆「信心」（Confidence）信心就像生理上的吸引力，有一種光環效應，讓對方感受到你的自信，你
就有可能成功！
 ◆「同理心」（Empathy）要影響他人，你不必變成讀心專家，只要能激起同理心；因為相似性就是
重點，也最有效。
只要隨身配備「生命調味料」（SPICE），你就能：不再輕易買下原本不想買的產品、輕鬆預約到最
難訂的餐廳位子、不費吹灰之力拿到最想簽的合約、輕易談成最重大的交易⋯⋯最重要的是，你將從
此比他人更擅長說服的藝術、可以瞬間「突破心防」，成為瞬間說服術專家。
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作者简介

　　凱文?達頓（KEVIN DUTTON）　　凱文?達頓博士一九六七年生於倫敦，是社會影響力科學方面
的重要專家。
他在法拉第科學與宗教研究所（Faraday Institute of Science and Religion）、聖艾德蒙學院（St Edmund
’s College）、劍橋大學（University of Cambridge）和位於伯斯的西澳大學（University of Western
Australia）擔任研究員。
　　■譯者簡介　　吳妍儀　　中正大學哲學研究所碩士畢業，現為專職譯者，譯有《我們為什麼要
活著？
》（麥田）、《我們為什麼要浪費時間睡覺》（貓頭鷹出版社）、《天真善感的愛人》、《蓋布瑞爾
的眼淚》（以上兩本為木馬出版）、《浮華一世情》（合譯作品，如果出版）。
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书籍目录

專文推薦：糖衣裡的迷藥－－操弄潛意識的瞬間說服術／林正焜醫師專文推薦：你不可不知的說服心
理／陳君漢律師導論：解開說服力的密碼第一章　說服的本能說服一定得透過語言嗎？
語言出現之前如何進行說服？
動物界又是如何不靠語言而沿用與生俱來的智慧進行說服？
原來，隨著語言的產生及人類的進化，我們的說服力反而變差了，甚至慢慢失去這項天賦的本能，相
反的，動物反而比我們還厲害。
第二章　嬰兒的致命吸引力嬰兒不會說話，也沒有溝通所需的神經系統輔助，他們看似脆弱不已，為
何卻能讓你不得不舉雙手投降？
答案就在於關鍵性刺激：惡魔般的哭聲、無辜的催眠眼神，以及天使般的可愛表情⋯⋯史上沒有一個
專家能拚得過嬰兒。
我們的說服力，從來就沒有比剛出生的時候強。
第三章　心靈獵車手天才騙徒的高招－－社會影響力的3A系統：注意力（Attention）、處理手法
（Approach），和親和性（Affiliation）。
看天才說服家如何利用簡單的影響技巧，來降服我們的大腦、駕馭我們大腦的衝動，讓我們甘願為其
所用、付出慘痛代價。
第四章　說服大師觀察律師、政治家、廣告人跟推銷員等「說服大師」如何侵入我們的思想，剖析他
們如何微妙牽動我們的思慮；並透過這些研究了解大腦的運作，進而挖掘說服力的祕密。
第五章　以量取勝說服法我們為什麼會「人云亦云」？
為什麼會有小團體？
這全都來自深埋腦中的一種古老祖傳力量－－從眾的需求。
源於古老部落民族的根源，我們需要被認同、需要成為團體的一份子。
而從眾性已寫入我們的基因、難以磨滅。
第六章　瞬間說服術什麼是滿分的說服力？
讓生命調味料（SPICE）的五個重要核心：簡潔、動之以利、不按牌理出牌、信心與同理心告訴你。
同時還要利用它們解構瞬間說服術的祕密，找出影響力的大腦DNA。
第七章　天生的說服家－－精神病態者不論運動、智力跟社會階級上都有菁英份子，不過有證據顯示
，真正的菁英說服家多半都是精神病態者！
他們不曾違法，反而領導跨國公司、進行高風險的腦部外科手術、或還把我們的錢投資到有利可圖的
市場裡。
因為他們有優越的神經空調系統，讓他們能夠保持壓力下的冷靜、專注於冒險結果而不受成規阻礙，
並嘗試爭取其他人認為不可思議的事。
第八章　影響力的範圍為什麼我們總是會忍不住相信一些假象？
大腦中真的有一條說服路徑可以操弄？
我們為何會被迷惑買下不需要的東西？
又為何會說服自己喜歡無法退換的商品？
原來我們都是被大動作掩飾小動作的技巧所迷惑！
原來說服的重點不是讓別人相信我們說的事，而是要阻止他們不信我們說的話。
致謝
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章节摘录

　　誠實為上策　　問你一個問題：你認為一天之中，會被別人遊說幾次？
要你做某件事，買某樣東西，往某處去，甚至怎麼去。
我指的是從你早上醒來那一刻，一直到晚上腦袋再次碰到枕頭為止。
20次？
30次？
大多數人被問到這個問題的時候，都會這樣回答。
所以，看到接下來的數字，請別覺得太沮喪。
請準備好－－根據事實，估計值通常會在400次左右！
乍聽之下讓人有點訝異，不是嗎？
不過讓我們再多想一分鐘，想一遍那些選擇，哪些影響分子可以穿越我們大腦中的傳導路徑？
　　就先從工商廣告開始吧。
電視、廣播電台、大型看板、網路，你認為你每天看到每支廣告多少次？
對，不算少。
更別提還有我們所見的其他事物：在街角賣熱狗的傢伙，指揮往來交通的警察，身掛告示牌站在車流
間的傳教者。
當然還有我們腦中那個、幾乎總在嘮叨著什麼的小人兒。
沒錯，我們不會真的看見他，不過我們聽到他的次數確實夠頻繁了。
仔細一想，數字就開始節節上升了，不是嗎？
請相信我－－我們甚至還沒從頭數起呢。
　　說穿了，這不正是因為我們把這一切視為理所當然嗎？
所以一旦有人問我們一天內會被別人遊說幾次，我們會回答2、30次，而不是400次。
不過還有個更基本的問題，幾乎沒多少人想過：這種說服力是從哪來的－－我指的是，源於何處？
關於心智的起源，已經有一大堆文獻了，但是改變心意的起源又是什麼？
　　讓我們姑且想像一個跟先前描述不同的社會－－在這個社會裡，主要發揮影響力的工具不是說服
力，而是脅迫。
想像一下，如果我們每次決定不買熱狗時，街角的小販就會拿著棒球棍朝我們衝過來，那會是什麼局
面？
又或者，要是我們敢以時速80哩呼嘯衝過測速器，就會有某種致命的感應器把我們的擋風玻璃打得滿
是窟窿？
更甚者，如果我們沒有加入「正確的」政黨或「正確的」宗教－－甚至是沒有「正確的」膚色－－我
們之後就會嘗到苦果？
　　就我的猜測，以上這些情境中，有些狀況會比其他的容易想像。
不過我要強調的重點很簡單，大致上就是因為有說服力，我們才有「社會」可言。
在不同的時代，有過各式各樣的嘗試，想要挑戰這個概念，不過都在某個階段功虧一簣。
所以，是說服力讓我們得以存活。
通常如此，相當名符其實。
　　就以下面這件事為例。
2003年秋天，我搭飛機到舊金山參加一個會議。
離開劍橋前，時間緊迫的我因為頭殼壞去，決定違背事先訂旅館的古老智慧，反而選擇在抵達後才找
旅館－－如果說我找到的落腳處有點瘋狂，至少它很便宜；旅館所處的地區危險之至，就算是連續殺
人魔都得結伴同行。
　　每天早上離開我住的窯子－－呃，我是說旅館－－以及每天晚上回去的時候，我都會碰到同一批
人，在外面的書報攤旁擠成一團：一個只剩6個月生命的越戰老兵，一個窮愁潦倒至極的巴西妓女，
還有一支飢餓街友組成的小型艦隊，他們這些人一生受過的打擊次數，遠超過芭黎絲?希爾頓的睡衣派
對影片在YouTube上的點擊次數。
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每個人都有屬於自己的滿腹心酸、抑鬱不得志，他們全都無精打采地站在人行道上，而他們歷經風吹
雨打的告示牌則垂頭喪氣地撐在他們身邊。
　　我現在可不是說這些人不需要錢。
他們的確需要。
不過在一星期的溝通跟慢慢熟稔之後，我們的命運已經到了幾乎顛倒的地步－－是我得向他們要現金
。
這批人裡的大多數成員，我都熟到直呼其名，而在頭幾天的現金慷慨大放送之後，我任何進一步打腫
臉充胖子的慾望，都消失得比馬多夫避險基金還快。
　　或者說，我是這麼以為的。
　　就在接近客居生涯尾聲的某個晚上，我注意到一個之前沒見過的人。
這時的我，已經對厄運纏身的故事建立起一點免疫力，所以經過時，只匆促瞄了一眼他舉在身前的那
張破紙。
然而才一看到那張紙，我就伸手到外套口袋裡，想給他點東西。
可不只是一點零錢，而是更實質的給予。
　　就是這區區8個字，讓我毫不猶豫地掏出錢包：　　「何必撒謊？
我要啤酒！
」　　我覺得我碰上了合法的搶劫。
　　回到安全的地方（呃，相對來說安全的地方），也就是我旅館的房間裡時，我坐在那裡想著那句
標語。
就算耶穌看到也會喝采。
我通常沒有施捨酒鬼的習慣，更何況就在幾呎外，還有更值得捐獻的目標在招手。
可是我剛才確實這麼做了。
我納悶的是，那8個字怎麼會對我產生這樣的效果？
就算那傢伙從夾克裡掏出一把槍，也不可能比這更快從我手上拿到錢。
到底是什麼東西，把我來此之後煞費苦心布置好的全套認知安全系統，如此乾淨俐落、如此全面卻又
不著痕跡地破解了？
　　我露出微笑。
　　突然之間，我想起多年前的一個類似情境，那時我跟我爸爸在一家餐廳裡吵架，並在盛怒下離開
。
我那時候想著，當晚絕對沒有任何可能讓我重回那家餐廳。
就算野馬也無法把我拉回去。
然而短短30秒內，朋友說的14個字，竟戲劇性地改變了我的心意。
　　我開始理解到，在這些事件中，存在著某種本質上不受時間限制、無關緊要、基本上跟正常溝通
模式不同的東西。
這些事件裡，有某種改頭換面、超越經驗、近乎脫俗的性質在其中。
　　不過那到底是什麼呢？
　　超級說服力病毒　　身為心理學家，坐在旅館房間裡，我覺得我應該知道這個問題的答案才對。
不過越是思索，我越難想出答案。
這是一個跟說服力、改變態度以及社會影響力有關的問題；這是社會心理學圈子內常見的玩笑話－－
不過看起來，文獻中有個巨大的黑洞。
我被難倒了。
一個完完全全陌生的路人甲怎麼能憑著8個字掏空我的錢包？
而我最要好的朋友，又怎麼能只靠14個字就洗劫了我的腦袋？
　　通常事情是這樣運作的。
如果就像我那好友一樣，想讓某個人冷靜下來，或者就像那乞丐一樣，想從其他人身上榨出錢來，我
們通常會慢條斯理地進行。
我們小心地為行動定調，而這麼做是有道理的，隨便問哪個二手車推銷員都知道，人的心意可不是那
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麼容易改變。
10次有9次中，說服力是結合複雜因素的偶然產物，這些因素不只跟我們所說的內容有關，也跟我們表
達的方式有關；一旦說出口後，當然又跟這些話如何被詮釋有關了。
　　在絕大多數的例子中，影響力的運作是靠著說話術，藉由魯莽混合了妥協、冒險和協商的混合物
，靠著精細繁複的語言把所有想要的事物加以包裝。
但是在我朋友和那個街友的例子裡，狀況不太一樣，在他們的案例中，發揮神奇功效的不是語言包裝
，而是－－缺乏語言包裝；是這種影響力中完美無瑕的敏銳、直接而洗鍊的優雅、充滿心理學天才的
機靈輕快手法，比其他事物更有效地發揮了力量。
　　是這樣嗎？
　　我才剛離開舊金山，回到同樣混亂、卻在某種程度上比較容易預測的劍橋學術生活圈，就開始領
悟到這個問題會有多耗費精力。
在說服力萬年雪線上方的高處，是否存在著一種影響力靈藥，一種人人可學會的「瞬間說服」
（flipnosis）奧義？
可以讓人敲定交易？
贏得俊男歸？
讓那些天平就是朝我們這邊偏一點點？
　　現在對於大腦的功能與結構之間關係的了解，有許多並非來自常規的研究，而是來自對異常現象
、對日常規範格格不入的極端行為等的研究。
對於說服力的研究，同樣的說法也成立嗎？
就拿荷馬史詩《伊利亞德》（Iliad）裡的海妖為例－－這些美麗少女的歌聲如此迷人，讓水手們無法
抗拒地受歌聲吸引，甚至枉顧性命；或者像丘比特和他愛的神箭；又或是李歐納?孔（Leonard Cohen
）在〈哈利路亞〉歌詞中所說的，大衛王所彈奏的「讓神悅樂的神秘和弦」。
在神話學的領域之外，有這樣的和弦存在嗎？
　　隨著我的研究開始進行，這個問題的答案很快變得清楚了。
隨著實例清單變得越來越長，統計學冰冷的數位巫毒魔法也得以展開；我緩慢而確實地開始收集到一
股新型影響力中的種種元素，為一種來歷神秘、過去未曾被辨識過的說服力超級病毒，繪製出基因組
圖譜。
我們大多數人對於如何說服他人都有一點概念，不過大半是來自反覆試驗、不斷摸索。
我們做錯和做對的次數一樣多。
　　然而事實呈現的是，某些人真的有能耐做對，他們有徹底的精確度。
那種表現可不只是出現在喝咖啡聊是非、或是跟朋友出門逛街的時候，而是在風險跟情緒都很高昂的
尖銳對峙時刻。
所以這些影響力程度上的黑帶級人物是何方神聖？
他們是怎麼做到的？
更重要的是，要是真有辦法，他們有哪些事情能教給我們？
　　在此有另一個範例。
想像一下，機艙裡的人是你。
你認為你在當下會說什麼？
　　我在一架飛往紐約的班機上（坐的是商務艙，感謝某家電影公司）。
跟我隔了一個走道的鄰座男子對他的食物有意見。
戳了盤子裡的食物好幾分鐘以後，他召來了座艙長。
　　他清楚地表示：「這食物難吃死了。
」　　座艙長點點頭，露出非常理解的樣子。
「我的天啊！
」他閒聊起來，「這樣真可惜啊⋯⋯你永遠不會再搭我們的飛機了嗎？
我們要怎樣才有機會補償你？
」　　你了解狀況了吧。
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　　但是接下來發生了一件事，完全改變了戰局。
這可不只是兩造攻守易位，而是根本掀桌了。
　　「你聽著，」那男人繼續說道（你會懷疑他相當習慣繼續往下講），「我知道這不是你的錯，不
過這樣就是不夠好。
而且你知道嗎？
我實在是受夠別人好聲好氣了！
」　　「是這樣啊，你這欠幹的臭屌？
那你他媽的為啥不閉上欠幹的鳥嘴，你這混蛋？
」　　整個機艙瞬間靜了下來（在這個節骨眼出現一個好笑的巧合，「請繫好安全帶」的標示也在這
時亮起了）。
見鬼了，這是誰啊？
　　一個坐在前座的人轉過身來（他是一位有名的音樂家）。
他望著那個在抱怨的傢伙，對他使了個眼色。
　　「這樣有沒有好一點？
」座艙長問道。
「要是沒幫助，那我可以再繼續⋯⋯」　　有好一會兒，沒有人說任何話。
每個人都僵住了。
不過接下來就像有某條神秘的神經地雷線突然被拉了一下，那位心懷不滿的用餐顧客－－笑了。
他隨即笑出聲來，然後真的開懷大笑了。
接著輪到座艙長也笑出聲。
然後呢，當然，我們全都被逗笑了。
　　就靠簡單的幾句話，問題解決。
如果還需要什麼決定性的證據，我以前的英文老師強森先生常這麼說：「只要你表達得夠有禮貌，你
可以愛怎麼粗魯就怎麼粗魯。
」　　不過先回到我原來的問題。
在這種情境下，你認為你會怎麼應變？
你會怎麼應付？
那我呢？
從結果來看，我做得應該不會太好。
不過我對這件事想得越多，我就越了解到底是什麼原因讓這類情境如此特別。
這不只是心理學上的靶心－－雖然其中一些情況可能很引人注目。
不，事實遠超過這樣。
是那些成功辦到的人，讓情況變得特別。
　　我指的是，你先暫時忘掉那個音樂家，沒有像他那種怪胎的時候，空服員每天的生活都在面對這
類的難題（更別提環境條件更不友善的警察、軍人、談判專家、醫護人員和善心人士了）。
他們接受過說服術的訓練，利用經過千錘百鍊的可靠技術來保持現狀，這技術牽涉到與他人建立關係
，誘導他們進行對話，並且在同一時間投射出一種冷靜、有耐性又有同理心的人際溝通風格。
換句話說，就是由社交歷程所構成的技巧。
　　不過很明顯地，我們之中有些人就是「天生好手」，他們根本不需要受訓。
事實上，這些人實在太棒、太與眾不同，他們有把人耍得團團轉的天分。
他們不用透過談判、對話或條件交換，只消寥寥數語，一切搞定。
　　聽起來很瘋狂吧？
我知道。
回溯當初，我第一次出現這個想法時也是這麼覺得，不過沒多久我就改變想法了。
我很快就開始挖掘出一批很誘人的證據－－來自間接旁證、軼事趣聞和典故的證據－－這些都暗示了
某種可能性：我們之中可能真的有些黑帶級的高手；而且，他們不見得都是好人。
　　解開說服力密碼　　所以，這是一本談說服力的書。
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不過這本書談的是說服力中的一種特殊類型－－瞬間說服術－－這招數的醞釀期只有幾秒鐘，其演化
歷史也只比幾秒再長一點。
不按牌理出牌（Incongruity）顯然是其中一項主要成分，不過這還只是開始，我們是不是買帳，關鍵
在於其他四個元素：簡潔（Simplicity）、動之以利（Perceived self-Interest）、信心（Confidence），以
及同理心（Empathy）；同樣的元素在動植物王國中，也像在世界級一流騙子藝術家的騙局中一樣，
是不可或缺的。
把這五種影響力的成分全部混合起來、調製而成的SPICE生命調味料雞尾酒，有著致命的危險；要是
沒有經過修辭的稀釋、不受論辯的污染，就直接服用的話，那就更是要命。
　　這種說服術可以讓你得到你想要的一切：預約席、合約、交易、嬰兒等。
用在好的方面，它能讓你得到任何東西。
若是誤用，則可能帶來災難，就像時下的任何武器一樣殘暴而致命。
　　這趟旅程會以一個簡單的觀念開始：我們之中有些人比他人更擅長說服的藝術。
就像所有事物一樣，有一個說服才能的光譜存在著，每個人在上面各有其位。
光譜的一端是那些總是「會錯意」的人，他們似乎不只是完全誤判情勢，有時根本就完全狀況外。
在另一端，則有瞬間說服力專家，這些人展現出一種不可思議、近乎超自然的能力，可以瞬間「摸透
狀況」。
　　接下來，我們會測出這種神秘說服力的座標所在。
當我們把經驗研究的羅網，朝向越來越遠的他方撒去，越過社會影響力那常見的礁石，前進到較深也
較少人繪製過的水域－－新生兒發展、認知科學、數學和精神病理學，我們便緩慢而確實地航行在說
服力這門奇幻藝術的種種理論中，而這些理論也會慢慢地開始連貫起來，漸漸提煉出一種決定性的單
一公式，而旅途中的我們將會涉足蘊藏深處的寶藏般的問題：　　新生兒跟精神病態者之間究竟有什
麼共同點？
　　人類改變主意的能力，是否像心智本身一樣，是演化出來的？
　　那些空前厲害的說服達人跟軍事大師間又有什麼共同點？
　　大腦裡真有所謂「說服的路徑」嗎？
　　上述問題的答案一定會讓你大吃一驚，而且鐵定會讓你在下次要求升遷的時候如願以償。

Page 9



第一图书网, tushu007.com
<<購物台專家為什麼能說服你？�>>

媒体关注与评论

　　?這本書是很會說故事的英國劍橋學者、影響力專家凱文?達頓，試著解答關於說服的兩個問題所
提出的科學見解。
這兩個問題是：我們是怎麼被說動去做我們原本不想做的事的？
我們該怎麼做才能說動別人？
其實這兩個問題也正是當今社會一切運作的開關，不論是選舉、做生意、推銷、或編輯報刊雜誌，凡
是會影響其他人的作為都脫離不了說服的藝術。
看完這本很有趣的分析說服術的書，才驚覺許多事情是早該知道而不知道的，也對爾虞我詐的世道多
明白一點了。
」　　－－《認識DNA》作者、醫師／林正焜　　「在閱讀本書之前，從來沒有想過自己每天在做的
工作，竟然與心理學如此巧妙的結合，也沒想到背後原來有完整的心理學根據。
而職業的經驗讓我深刻體會，一個不懂如何「說服」的律師，是不可能累積自己專業的名聲，也不可
能為客戶爭取到最大的利益，當然更無從成為一名專業又值得信賴的律師。
本書提出的觀點與概念，輔以貼近生活化的實例，不僅淺顯易懂，對於律師而言，恰恰可以填補養成
教育中欠缺的一塊拼圖，值得閱讀。
」　　－－致和法律事務所主持律師／陳君漢
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编辑推荐

　　本書特色　　什麼！
會被騙，是因為人天生就有被騙的「心理準備」？
！
　　什麼！
別人能輕易說服你，只是因為他運用了簡單的社會影響力「3A」原則？
！
　　知名劍橋大學研究員凱文．達頓博士　　透過跨學科的研究，從學術理論到生活應用實例，　　
用最新、最權威、最科學的方式告訴你：　　要「說服」別人沒那麼難，「不被騙」更是簡單！
　　且看大師細數從頭，告訴你說服從何而來、又如何在生物界運作？
　　還要帶你剖析一流說服大師們的說服祕技、從中學會看穿別人的把戲。
　　最重要的是，達頓博士要用最簡單的方式，　　教你「學會」說服的技巧、「找回」與生俱來的
無敵說服力。
　　一旦輕鬆學會大師級的「瞬間說服術」，　　你就能一舉突破大腦裡的「說服路徑」，　　用最
「科學」的方式「騙過」大腦，讓自己無往不利、成為說服力大師！
　　你知道嗎？
你每天會被遊說400次！
　　為什麼有些購物台專家或櫃姐就是能讓你買下你不一定需要的東西？
　　為什麼你就是無法拒絕某些人的要求而做出原本不想做的事？
　　為什麼嬰兒不用說話就能征服你？
難道人類與生俱來就有「說服」的本能？
　　大腦裡真的有所謂「說服的路徑」、能一舉擊潰人心嗎？
　　如何用最「科學」的方式「騙過」大腦，讓自己無往不利、成為說服力大師？
　　所有答案全在「大腦的說服DNA」裡！
　　看劍橋大學心理學家用「科學」的方法「說服」你、　　教你找回百發百中的神奇說服本能。
　　苦於經常被說服、做出原本不想做的事？
　　苦於經常無法說服他人，達不到目的？
　　知名劍橋大學研究員凱文．達頓博士透過跨學科的研究，從學術理論到生活應用實例，用最新、
最權威、最科學的方式告訴你：說服力其實與生俱來，存在於各種生物的本能之中。
最重要的是，達頓博士要用最簡單的方式（SPICE生命調味料），教你「學會」說服的技巧、「找回
」你與生俱來的無敵法寶。
　　心理專家達頓博士獨門「生命調味料」（SPICE）祕方：　　◆「簡潔」（Simplicity）　　大腦
偏愛簡潔有力的話語，必然帶來成效的不是你所說的話，而是你說這些話的方式。
　　◆「動之以利」（Perceived self-interest）　　說服的祕訣很簡單：訴諸對方認為對自己有利的事
，這也是管理的黃金準則之一。
　　◆「不按牌理出牌」（Incongruity）　　趁著大腦沒有防備的時候偷襲，讓對方措手不及時，你
就能「漫天喊價」啦。
　　◆「信心」（Confidence）　　信心就像生理上的吸引力，有一種光環效應，讓對方感受到你的
自信，你就有可能成功！
　　◆「同理心」（Empathy）　　要影響他人，你不必變成讀心專家，只要能激起同理心，因為相
似性就是重點，也最有效。
　　只要隨身配備「生命調味料」（SPICE），你就能：不再輕易買下原本不想買的產品、輕鬆預約
到最難訂的餐廳位子、不費吹灰之力拿到最想簽的合約、輕易談成最重大的交易⋯⋯最重要的是，你
將從此比他人更擅長說服的藝術、可以瞬間「突破心防」，成為瞬間說服術專家。
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