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《看不见的影响力》内容简介：英国古典经济学家亚当•斯密在《国富论》中曾提到在
经济活动中，正是市场——这只无形的“看不见的手”，调节着供给与需求，促进经济
健康发展。同样，在社会生活领域，也存在着影响我们而我们却不自知的力量。这些力
量是什么，有多强大？《看不见的影响力》重点介绍这些看似无形却又影响我们的信念
、推动我们行动的力量，包括违心地附和他人意见的从众行为；说服他人的基本原理及
影响说服效果的各种无形手段；群体情境对个体行为的无形影响、群体极化、群体思维
等内容。
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《看不见的影响力》改编自戴维•迈尔斯的畅销教材《社会心理学》（第8版）。戴维
•迈尔斯以其“科学的严谨性兼具人性温暖”的写作风格，向我们展现了社会影响力这
一激动人心的领域。《看不见的影响力》分为三个主题，“从众”介绍了从众的经典研
究、预测因素、影响因素，分析了从众的个体差异，探讨了抵制从众的方法。“服从”
介绍了说服的路径、要素，分析了邪教的洗脑手段，探讨了抵制说服的方法。“群体影
响”比较了两种相反的社会作用：社会助长和社会懈怠，分析了去个体化现象，探讨了
群体极化和群体思维对决策的影响等。为了更贴近读者，让更多的人接触到优秀的心理
学成果，我们剔除了原著中过于学术性的内容和元素，撷取了读者感兴趣的有意思的主
题，增添了一些插图、引言、脚注，图文并茂地向读者介绍了当今社会心理学家对社会
影响的科学研究。

《看不见的影响力》论述精练生动，编排图文并茂，语言雅俗共赏，是社会影响方面难
得一见的经典之作。《看不见的影响力》内容丰富，不仅涵盖了西奥迪尼《影响力》关
于说服的主要内容，而且还囊括了从众、群体思维等因素，并且论述更为精练生动、权
威深刻。兼具科学性与可读性，戴维•迈尔斯的文笔优美睿智，既适合社会心理学相关
领域的专业人士阅读，即使对于没有心理学背景的读者，读起来也是引人入胜、发人深
省的。
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评论

略翻了下觉得书很好，但封面不够有力量。当今版税收入最高的心理学家这个定义我喜
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欢！

-----------------------------
名著人人都想读，可是有人读不懂，有人读不起，有人读不完。所以，经典的书，需要
学习畅销书的做法，去推广自己本身就很有价值的东西。可以更加精美、更加实际、更
加专一、更加简洁、更加完美。

-----------------------------
人们可以变得很残忍,

-----------------------------
很不错的精华读本，值得用心领悟。

-----------------------------
通俗易懂，串联了一些以前的零碎知识，有助于对群体更好的理解。

-----------------------------
给一个轴的理由

-----------------------------
not bad

-----------------------------
完全不记得内容，也不记得对自己的影响力是什么

-----------------------------
吃东西时，也就是愉悦时，最易受到说服.。
正面说服乐观主义者最有效，负面说服悲观主义者最有效。
他人在场时，个人努力有他人评价，产生评价忧虑，会唤醒个人状态。淹没在集体中未
被评价，就会松懈。

-----------------------------
只能说还好



-----------------------------
走马观花

-----------------------------
一般般吧

-----------------------------
更像是作者那本厚重教材社会心理学的章节缩减版，但是内容依然经典，引以为戒，了
解的越多，发现知道的越少。

-----------------------------
说服 领导力 从众 群体 非常有实用性 尤其在说服那一段 因人而异 中心对应周边的路径
很有帮助 说服的六个原则 权威 喜好 社会证明 互惠 一致 珍奇 四种具体场景
逻辑还是情感 顺着说还是逆这说 表达自己还是反驳 先说还是后说

-----------------------------
人挺复杂的。心理学是一个很好的观察社会的视角。
有的心理学知识，我们日常能感觉到，但是不能像专家一样把它科学地表述出来。写作
真的是需要思考和练习的。

-----------------------------
简略版的《社会性动物》

-----------------------------
如果没时间没力气看那本《社会心理学》的话，读读这本也不错

-----------------------------
学术与可读性结合得蛮好。

-----------------------------
戴维·迈尔斯《社会心理学》简化读本。

-----------------------------
如果不想读厚重的教材《社会心理学》，不妨读这一本。（1月补卡）
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书评

从众
从众（conformity）是指根据他人而做出的行为或信念的改变。一般分为三种：靠外在
力量而表现出的从中行为叫做顺从（compliance）（为了得到奖励或避免惩罚）；由
明确的命令所引起的叫做服从（obedience）；真诚的、内在的从众行为叫接纳（acce
ptance）。前两种是...  

-----------------------------
近朱者赤，近墨者黑。每个人心智的形成都与他的成长环境以及接触的人与事有所关联
，处于社会生活的我们摆脱不了外在的影响。市场是“看不见的手”，调控着经济活动
；群体亦能伸出“看不见的手”，抓住我们不让游离其外。
记得当时读《乌合之众》的情形，我觉得自己恍然大悟茅...  

-----------------------------
曾几何时，记得看到这么一句话，很多人的思想深刻，无非是修辞水准的进化。个人理
解为，作为一个人，总是难以规避地遇到问题。可是，存在一类人从不曾把思想沉浸在
解决问题的实际，却只是将自我装裱成绚烂的“智者”，多么独特多么与众不同。实质
却是逃避现状，是智者乎？“凤...  

-----------------------------

-----------------------------

-----------------------------
《看不见的影响力》属于社会心理学吧，里面讲的关于易受暗示性对整个社会影响是那
么明显，记得前几年社会上集中爆发了一段的公交车纵火，校园行凶大概就是受这些暗
示性影响而做出的模仿行为吧。所以当发生一些特殊突发事情，就要考虑其他人受暗示
性影响做出的事情，如社会恐慌...  
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