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《影响他人的心理学》讲述：为了获得事业的发展，很多人游说于老板和下属之间，身
心疲惫，但效果甚微；
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为了博得女友信赖，很多人紧皱眉头，心烦意乱，但不知从何下手；

为了在琳琅满目的商场上售出一件商品，很多人煞费心机，压力重重，但无奈于业绩平
平；

为了提高孩子的学习成绩，很多人想方设法寻找教育的快捷方式，但最终徒劳无功；

为了阻止他人做某件事情，很多人苦口婆心，但对方却不听劝阻，自己也徒增一腔气愤
……

以上种种，失败的原因，并不取决于你的年龄和身高，也不取决于你的智商和运气，更
不取决于你的希望和理想，而是取决于你能否洞察出他人的心理活动，能否成功地影响
他人。

只要你相信心理效应对人的影响力，并灵活地运用心理效应，便没有不能影响的人，没
有办不成的事！

作者介绍:

目录: 第一章 投射效应：人心各不同,莫以己心度人 用你的喜好往往无法正确衡量别人
别轻易相信自己的喜好 巧借“惯性”的桥 要想知道，打个颠倒
正确“投射”才能显出威力 懂人心的人更容易说服别人第二章
期待效应：说你行你就行，不行也行 告诉别人，他会成为你想象中的那种人
告诉自己，我会成为我想成为的那个人 想让他表现更差，就给他负面评价
想让他表现更好，就给他正面激励 “不自信的人”更希望得到他人“恭维”
用你的“期待”激发他的潜能第三章 距离法则：太过亲密会为感情埋下尖刺
保持“适度距离”的秘密 关系再亲密，也要彼此留下自由的空间
心离得太远时，要学会“缓处理” 如果你不走近就无法感受温暖
对人好也要有个“度”第四章 从众心理：人们更喜欢与众人追随的人结成同盟
人人都有“从众心理” 利用他人的“随大流”心理，为自己造声势
追随者越强大，越容易对他人施加影响 首先要成为自己的跟随者
你的“铁杆同盟”就像有引力的磁石 让别人感到你是“自己人”第五章
互惠原则：不怕吃小亏的人才能占大便宜 人们总是在寻找心理平衡
施恩是回报率最高的长线投资 给足他人“面子”，他人就会给足你“面子”
亏欠也可储藏，且利息很高 放“友善”的长线，钓“羞于拒绝”的大鱼
关心人多一点，麻烦就少一点 平常多主动一些，遇事就不至于太被动
晴天留“人情”，雨天好“借伞” “沙子”换“金子”，你换吗？第六章
承诺一致原则：促成和利用别人的“说话算话” 想办法让别人作出对你有利的承诺
激发他人做出“最后的承诺”，让他们自己说服自己
利用公众的“眼睛”，迫使对方言行一致 绕着弯子，让对方作出承诺
用“书面行为”为你证明 从对方立场出发，引其发自内心“行事”
利用“好名声”压力的影响力 承诺者的态度是“说话算话”的镜子第七章
喜好效应：投其所好而后施人以影响 气味相投更易实施影响
会笑的人为什么容易获得成功 做忠实听众，更易“收买”他人
谈对方感兴趣的话题，“牵”着别人走 装扮好自己的“行头”，吸引对方说“是”
满足对方的“好胜心”，更易掌控“全局” 想钓到鱼，就要知道鱼吃什么
没有人不爱听赞美和表扬第八章 权威效应：信任和追随权威是人们普遍的共性
权威对人们具有极大的影响力 你要有专属自己的个人品牌 适度包装你外在的权威形象
“生动的表达”能够增加你的权威性 巧用权威头衔
做一个有原则的人能增加权威的砝码 沉默也是一种权威武器第九章
进门槛效应：先上一级台阶，再上第二级台阶 不要一下子提出别人难以做到的要求
为你的目标设计逐层次的“圈套” 鼓励人们先完成最容易完成的任务



利用人们的“路径依赖”心理 “抛砖引玉”法：以“砖”为饵钓出“美玉”
大目标分解成小计划第十章 海潮效应：影响他人先从自己做起
想吸引别人，需要给他一个理由 欲影响人先影响自己
先有服务于人的谦恭态度，再施影响 诚信可为你带来强大“磁力”
“声誉”是一种无形的资产 强大的“自信”感召力 有魔力的“他信力”
· · · · · · (收起) 

影响他人的心理学_下载链接1_

标签

心理学

为人处事

心理

影响他人的心理学。

psychology

生活

影响

科-心理

评论

差评！观点和理论只能算是及格，书里举例子的方式真是糟糕透了，十分的假，没有一
点说服力，竟是些李华张文之类的编造的感觉，只有一种情况每次都是可信的……格式
如下：XX国著名XX家XX说过这样一句话……这不是我小学的作文么？

-----------------------------
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道理是对的，适时的时候提醒也是有益的。 但每个人都有判断一本书的标准。

-----------------------------
这一类书 总是吸引人的眼球 读罢 却觉得 也不过如此

-----------------------------
好呆的书…

-----------------------------
还行，看看还是很有益处的

-----------------------------
其实比较普通。

-----------------------------
与其说是心理学，不如说是成功学

-----------------------------
还不错

-----------------------------
主要是生活中的实例解析，相当有用啊~~看完后有控制人的冲动

-----------------------------
有借鉴价值，部分案例太过牵强。

-----------------------------
只能说举的例子太可爱了，可爱得伟大的作者认为吾等平民只有少儿水平，书中似乎并
没有作者自己的观点，而是另外的作品里面某些表述的转换，对此类书感兴趣的建议看
翻译过来的MG出版的书

-----------------------------
可以更深入地发现自己。。。。



-----------------------------
看看你也许会懂一些…………………………

-----------------------------
想要了解他人，就应该学会适应！

-----------------------------
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书评

平心而论，内容还是有值得肯定的部分的，不过理论讲的都比较浅层次，看完了也只能
达到粗略了解、走马观花的程度。但最最亮点不在这，而是在于里边援引的各种案例，
实在好和谐好亚克西啊。 为了大同世界，敬请参见和谐心理学。  
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