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内容概要

　　百万畅销书《影响力》作者罗伯特&middot;西奥迪尼最新力作，专为商务人士打造！
小小的改变能让您的说服力大大不同。
　　什么文具能让您的说服力异常有效？
　　什么单词能让您的说服力提高一半？
　　为什么声称自己喜欢宝马的人，会最终选择了奔驰？
　　为什么有那么多牙医都叫&quot;丹尼斯&quot;？
　　您当然想让同事更多地认同自己，想让孩子听话地去做作业，想让邻居听从劝说，不再乱扔垃圾
。
　　每天，我们都要面对说服他人的挑战。
怎样才能让别人听从我们的意见？
　　《影响力》作者罗伯特&middot;西奥迪尼，延续社会心理学领域六大原则，联手影响力研究领域
三大巨头，告诉你说服力里不能说的秘密。
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会令赠品变为次品钥7 为什么高端产品的出现会推动次一级商品的销售钥8 恐惧能说服人吗袁或是有相
反的效果钥9 在国际象棋上能学到什么样的说服技巧钥10 哪种办公用品会牢牢树立您的影响力钥11 为
什么餐馆应该扔掉薄荷篮钥12  野不加附带条件冶含有怎样的说服力钥13 帮助的有效期像面包还是酒
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什么时候提一点点小要求会得到长期满足钥21 高价位起拍或低价位起拍袁哪个更容易让顾客掏钱包
钥22 怎样才能不动声色地野自卖自夸冶钥23 成为房间里最耀眼的明星会带来哪些潜在的风险钥24 可以
从领导者那里学到什么说服技巧钥25 为什么集体会议会导致一场灾难钥26 魔鬼代言人和真正反对者谁
更有说服力钥27 为何正面教材有时不如反面教材钥28 怎样能化劣势为优势钥29 什么样的缺陷能打开人
们的钱袋钥30 何时才是承认错误的最好时机钥31 何时服务器的瘫痪反而创造了良机钥32 相似之处如何
制造与众不同钥33 何时名字会成为您游戏的筹码钥34 我们能从侍应生身上学到什么钥35 什么样的笑容
能让全世界都以笑回应钥36 是什么让人们收集纪念性茶巾钥37 损失能教会我们什么钥38 哪些单词最能
增强您的说服力钥39 什么时候刨根问底也会犯错钥40 为什么简单的名字会让您具有优势钥41 为何押韵
的语句能增强说服力钥42 关于影响力袁击球练习能教我们些什么钥43 忠诚如何帮助你先人一步钥44 盒
蜡笔有什么说服力钥45 怎样防止自己的努力到头来变成他人的嫁衣呢钥46 什么样的东西会让人们注意
自己的行为钥47 忧伤会影响您的决定吗钥48 情感因素是怎样增加说服力的钥49 人在疲惫时袁更容易被
他人欺骗吗钥50 咖啡因对说服力有何影响钥21 世纪的影响力正当的说服行为的力量工作中的影响力引
用文献感谢辞
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章节摘录

　　什么样的错误会让说服力大打折扣？
　　广告是用来推销产品的，而不是用来感动人的。
但20世纪80年代，&ldquo;让美国永远美丽&rdquo;环保组织创作的广告却打动了无数人，并一度被认
为是史上最好的公益广告。
　　这部广告意在为美国的电视屏幕增加道德餐，场景是这样的：一位美国人看见环境遭到大面积破
坏后，一滴泪水顺着脸庞悄然流下。
　　当然，这滴眼泪包含的影响力是无穷的。
多年后，因环保运动的需要，该组织又再次与这位老朋友碰面。
　　这次镜头对准了在公交车站等车的人们，这些人或喝咖啡，或读报，或抽烟。
车来了，等车的人都上了车。
此时镜头推向没人的候车区：地面上满是空罐、报纸和烟头。
　　镜头再由右推向左，一幅海报上，那位多年前出现过的美国人正俯看地面，一颗泪珠挂在脸庞。
最后屏幕变暗，推出广告词：是公众的忽视让我归来。
　　&ldquo;是公众的忽视让我归来&rdquo;，这句话和这个广告向我们传达了什么呢？
　　那就是，尽管人们对乱扔垃圾深恶痛绝，还是有很多人会这么做。
向人们表达对乱扔垃圾的愤怒是种说服方法，它用社会验证（人们作决定时，通常借鉴相同情况下其
他人的做法为参考）传达人们对该行为的通常态度。
但正如社会验证法则（当人们不能确定哪种行为更正确时，会假设周围的人对此会有更深的认识，因
此更易赞同他们的行为方式）所说，人们容易随波逐流，因此这种做法会有正负两面的影响。
　　生活中有非常多的这样的例子。
例如，健康中心或医院在候诊区公示爽约的病人人数，令人沮丧的是，这样一来病人的爽约率反而越
来越高；政客们责备冷漠的选民，以为这样能让人们多去投票，结果人们更少参与投票了。
　　还有，亚利桑那国家森林公园的游客经常会看到这样的告示：&ldquo;您继承的遗产每天都在减少
，每年有14吨硅化木失窃，尽管一次只捡一小片。
&rdquo;看来经常有游客把公园的硅化木捡回家，严重威胁了公园生态，公园方为了制止这种行为才竖
起了告示。
　　这些例子反映的都是生活中的场景，初衷也是好的。
但设计人不明白的是负面案例的弊端，它让人们看到了不当行为的普遍性，因此人们就不会去改正行
为。
　　上面盗窃硅化木的事件是由一位大学生转述给我听的，当时他和未婚妻去该公园游玩。
他表示未婚妻是个非常老实的人，借个回形针都要还。
当她看见公园里要求人们不要偷拿木片的告示后，这位一向循规蹈矩的女孩居然用胳膊肘捣了捣他说
：&ldquo;我们也拿一块吧。
&rdquo;　　为证实负面案例对说服力的影响，也为了看看能否有更好的说服方法，我们一位研究员连
同其他科学家制作了两种内容的告示：一种是负面性的告示，同时也传达了偷窃行为的普遍性，上面
写道：&ldquo;很多游客偷拿了硅化木，破坏了公园内的自然景观。
&rdquo;文字旁还配有几位游客弯腰捡起木片的图片。
　　第二张告示则只是单纯告诉人们偷拿木片是不对的，它写道：&ldquo;为保护本公园的自然环境，
请不要带走园内的硅化木。
&rdquo;文字旁是一位游客偷拿木片的图案，游客手上画了个大大的红色圆圈外加斜杠（表示禁止的图
案）。
当然，我们未在园内所有景区都贴上这两类告示，对这些地方我们也会进行观察。
　　未惊动游客的情况下，我们把做好记号的硅化木放在园内的各个通道上。
同时在某些路口张贴我们制作的告示，来看看效果。
　　实验结果出乎公园管理方的意料：未张贴告示的地方木片失窃率为2.92%。
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贴有负面告示的地方失窃率高攀至7.92%，简直是在鼓励偷窃；而张贴另一类告示的地方失窃率仅
为1.67%。
　　实验结果说明，当说服过程隐射不当行为的普遍性时，效果可能就会和您的初衷相违背了。
因此这类情况下，最好避免运用反面案例，您可以直截了当地告诉人们该做什么不该做什么。
条件允许的话，不妨告诉人们多数游客都是遵守公园规章的，例如把告示的内容改为：尽管园内每年
有14吨的硅化木被窃，和遵守公园规章、保护环境的游客数量相比，那2.92%的偷窃率还是微乎其微的
。
　　以上案例对增强说服力有何启发呢？
　　假设贵公司出席例会的员工一次比一次少，这让作为经理的您实在头疼。
那我们的建议是，请不要让员工注意到出席人数减少这一事实。
其实，您可以在表达不满的同时，告诉员工们很多人都出席了会议。
　　同样，我们建议公司领导对拥护新制度，或肯运用新系统或新客服计划的员工数量公开化。
这样，您才能不让员工的缺席率成为说服员工的绊脚石。
　　什么样的劝说方式会收到反效果？
　　石化森林公园的实验表明，人们容易按大多数人的做法行事&mdash;&mdash;即使多数人的做法并
不正确。
所以我们建议运用正面案例来说服人们，但这不是在任何场合都可行的。
这时，说服大师们会怎么办呢？
　　来看看我们和维斯&middot;舒尔茨（Wes Schultz）还有其他同事做的调查吧。
首先，我们征得了加州300户家庭的同意，对他们每周的用电量进行记录。
助理研究员会查看各家后院或屋旁的电表，对其周耗电量进行测量。
之后，我们要在每户门前挂个小牌，写上这户人家与周围住户平均用电量的比较。
当然，用电量在平均线以上或以下的家庭数量是各占一半的。
　　接下来几周里我们发现，知道自己用电量超平均线的用户们，后来的电表走速降低了5.7%。
这没什么奇怪的。
真正有趣的是那些原先用电少的住户，他们的用电量反而增加了8.6%。
看来大多数人是受&ldquo;中间吸引力&rdquo;（Magnetic Middle）影响的，也就是说，不论人们原来做
法是否值得提倡，他们都会努力缩小与平均线的差距，朝中线标准靠拢。
　　那么，怎样防止当人们知道自己不在中线标准时（此处的中线标准对这部分人来讲，是不值得鼓
励的）做出向它靠拢的行为呢？
也许可以给他们贴上有象征意义的标志，以表示社会对他们行为的赞赏。
社会的赞赏可不单单表示对他们的认可，还对他们的心理满足有积极意义。
到底要用什么样的标志呢？
一个竖起的大拇指？
还是嘉奖印章？
或者贴个笑脸图案？
　　为证实效果，我们在实验中增加了一个步骤。
根据每户耗电量与平均水平的比较，在反馈卡片上加上笑脸或苦脸的图案。
贴苦脸的结果与原先没有多大差别。
那些用电量较大的住户不管门上有无贴苦脸标志，都把自己的电耗降低了5%。
而那些门上贴笑脸、用电量较低的住户，反应却令我们印象深刻。
未贴笑脸前，他们的用电量如前所述上升了8.6%，贴之后他们的用电量则还保持在平均线下。
　　实验不仅告诉我们，社会常态会像磁铁一样指引着人们的行为，还告诉我们，怎样才能让行为正
确的人不受负面的社会常态所影响。
　　再举个例子，某公司公布一份内部调查，员工某段时间内的平均迟到率为5.3%。
这项调查结果的积极意义是：那些迟到率超过平均线的员工会减少迟到次数；但同时这则消息也会带
来负面影响：那些平时守时的员工迟到数次有了增加。
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　　上面的实验对这则案例的情况应该是有所启发的：我们可以对守时的员工给予奖励，并告诉他们
守时是完全正确的。
　　在公共部门工作的人也应对此有所注意，要适时地表明对某行为的态度。
例如，在逃课率居高不下的情况下，教师应公开赞赏督促孩子上学的家长，同时对少数对孩子不闻不
问的家长表示不满。
　　&hellip;&hellip;
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