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内容简介

心理活动主导着人的一切行为。当你想要在职场或生活中左

右逢源、游刃有余时，就不得不了解人性，学点心理。不管是战

胜对方、赢得先机，还是化敌为友、化解矛盾，“攻心”都是条

行之有效的捷径。所谓“擒贼先擒王，攻人先攻心”。巧妙地运

用“攻心术”往往能让你事半功倍，旗开得胜。

攻心术虽然强大，但并不深奥，有时简单得就如喝茶吃饭一

般，一个语言上的暗示，精心策划的小动作，你都能将对方的

“心”置于掌控之中。

目录

第 1章 思维定势：别让惯性左右你

别做惯性的傀儡

见怪不怪、常见不疑

昂贵等于优质？

勇敢地击碎“路径依赖”

本能不经强化也会消失

挣脱自己的思维限制



3

第 2章 知觉对比：事物不变，变的只是认知

一杯时冷时热的水

这样借钱最省事

如何谈判最有效

一开始就告诉对方最坏的情况

“折中选项”背后的秘密

为什么邻居的草坪更绿

第 3章 从众效应：毛毛虫为什么会饿死？

以多数人的意见为准则

人们最容易受谁的影



前言

古人云：“用兵之道，攻心为上。”可见心理战术的重

要之处。诸葛亮的“空城计”便是“攻心”成功的经典例子。

如果你翻开历史书，便会发现在战争的舞台上不断上演着

“不战而屈人之兵”、“兵不血刃而天下亲”的上乘佳作。

这便是“攻心”的成果。

在现代生活中充斥着竞争，权谋，尔虞我诈，勾心斗角。

人们常说“商场如战场”。其实不仅仅是商场。整个人生都

是一场战斗。在这场战争中，虽然你不会流血牺牲，但你依

然会输掉荣誉，利益，甚至于尊严。

怎样才能在这场战斗中处于不败的地位呢？答案便是
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“攻心”。也许一说到攻心术，很多人便望而却步。因为在

他们看来，攻心意味着复杂多变的心理战术，深奥神秘的心

理暗示。其实不然，心理战术有时候简单的就如吃饭喝茶。

它时时刻刻都发生在我们周围。只要你留心观察，用心体会。

你也能成为一个“攻心”的高手。

也许我这么说你还是抱着半信半疑的心态，那么请看看

下面这个真实的实例吧：

1991 年冬天，俞敏洪在中关村第二小学租了间平房当教

室，挂起“东方大学英语培训部”的牌子，开始了自己的事

业。当时俞敏洪的培训部就只有俞敏洪和他的妻子两个人，

条件非常艰苦。

最先看到小广告找到那间教室的是两个学生。他们看到

“东方大学英语培训部”的牌子，试探性地走了进来。他们

看到这间小平房改装成的教室里面只有破桌子、破椅子，学

员报名登记表上干干净净，一个名字也没有。他们俩还以为

遇到了骗子。

俞敏洪凭着多年教师生涯练就出来的好口才，终于让两

个学生报了名。可不一会儿，那两个学生又后悔地跑了回来，

把报名费要了回去。

接连一个多星期，看到小广告而来的人不少。但是他们

来了后，看看四周，看看空白的报名册，然后就走了，无论

俞敏洪怎么说，最终只有三个学生报了名。

这么多人来了后，为什么看看报名册就走了呢？俞敏洪

在心里反复琢磨这个问题。最后，他终于想通了。那是因为

试读结束：需要全本请在线购买： www.ertongbook.com
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报名册上的人太少，人们信不过。

想通后，俞敏洪便在 TOEFL、GRE 所有的报名册上填了

许多的假名字。对不确定、不熟悉的事情，人们总是喜欢参

考大众的意见。来报名的人看到这么多的人都报了名，心想

大家都报名了，应该不会错，自己再不赶紧报，说不定就报

不上了。就这样，俞敏洪招来了新东方的第一批学生，走出

了新东方的第一步。

看过上面的片段，相信你对“攻心术”有了更具体的认

识。再想想那些曾困扰你的问题：为什么我会听售货员的话

买下一堆不需要的东西？为什么我们会答应别人原本不想

答应的请求？其实这都是对方对你使用“攻心术”的结果。

现在，你是不是也觉得自己应该翻开这本书，好好研究一下

攻心术呢？

第 1章
思维定势：别让惯性左右你

为什么人们喜欢用经验来作出判断，用习惯来作出选

择？

为什么有些东西提价反而卖得更好，为什么失败的人更

容易放弃？

为什么要及时鼓励孩子的好习惯，批评孩子的坏习惯？

美国的火箭助推器与马屁股之间，你能想象到会存在某

种关系吗？

别做惯性的傀儡
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有这样一个测试题：公安局长在路边同一位老人谈话，

这时跑来一个小孩，急促地对公安局长说：“你爸爸和我爸

爸吵起来了！”老人问：“这孩子是你什么人？”公安局长

说：“是我儿子。”请你回答：这两个吵架的人和公安局长

是什么关系？

在 100 名被测试者中只有两人回答正确！后来，对一个

三口之家问这个问题，父母没答对，孩子却很快答了出来：

“局长是孩子的妈妈，吵架的一个是局长的丈夫，即孩子的

爸爸；另一个是局长的爸爸，即孩子的外公。”

为什么那么多成年人解答如此简单的问题反而不如一

个孩子呢？这就是思维定势在作怪。按照成人的经验，公安

局长应该是男的，从“男局长”这个思维定势去推想，自然

得不到正确答案，而孩子没有这方面的经验，也就没有思维

定势的限制，因而立刻就得出了正确答案。

让我们再来看看另外一道脑筋急转弯题，答题者必须是

那些受过教育的成年人。

“三点水加个‘来’字，念什么？”

“还念 lái。”

“那三点水加个‘去’呢？”

被问者至少有一半以上语塞，有的脱口而出“qù”，有

的甚至说：“根本没这个字！”而同样的问题再问小学三四

年级的学生，“中招”的人几乎没有。这是为什么呢？这也

是心理学上的思维定势在作祟。

社会心理学家发现，思维定势在人际交往和认知过程中
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普遍存在。思维定势一旦形成，思维就会呈现一种惯性状态。

只要某种现象一出现，就会自然而然地顺着过去的习惯去思

考，得出结论。

思维定势虽然可以使我们在从事某些活动时相当熟练，

甚至达到自动化，但它的存在也会束缚我们的思维，使我们

只用常规方法去解决问题，而不寻求其他“途径”。因此，

不管是在学习、工作还是在生活中，我们应该有意识地克服

思维定势。这样才能使思维更开阔、更深刻、更灵活、更敏

捷，才能使我们少犯判断上的错误。

思维定势一旦形成，思维就呈现一种惯性状态。只要某

种现象一出现，就会自然而然地顺着过去的习惯去思考，得

出结论。特别是当人们对未知情况不了解时，便会用以往的

经验来判断。

见怪不怪、常见不疑

东汉末年，黄巾军进攻北海。北海太守孔融被黄巾军管

亥围困在都昌。孔融打算向平原太守刘备求救，但敌人围兵

重重，无法出城。这使得孔融一筹莫展。正在这时，名士太

史慈求见，请求突围。他胸有成竹地对孔融说：“现在敌军

围困严密，如果硬往外冲，那无异于羊入虎口，要想成功，

须用奇计。我如今已想出了一条妙计，定可为您搬来救兵。

现在军情紧急，请您别再犹豫了。”孔融虽不愿让太史慈去

冒险，但见他胸有成竹的样子，便答应了他的请求。

第二天天刚亮，太史慈匆匆地吃完早饭，然后提了弓箭，

骑上快马，扛起一个箭靶，打开城门冲了出去。城外的敌军
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见城中有人冲出来，以为是来挑战的，便急忙调动人马准备

迎战。谁知太史慈下了马，来到城边的一个壕堑里，栽好靶，

一个人不慌不忙地练起箭来。太史慈练了好一阵，然后扛起

箭靶，进城去了。围观的人嘀咕了一阵子，起初都感到奇怪，

便远远地站着不动，后来见他只是练箭而已，这才放下心来。

第二天，太史慈骑上马，又扛着箭靶来到壕堑里练箭。

这一回，围观的敌兵对太史慈不那么警惕了。他们有的躺着

不动，有的还围上来闲看，相互间耳语一番，评论他的箭法

如何如何。太史慈足足练了两个时辰，最后又扛起箭靶，骑

马进城去了。

到了第三天，太史慈又扛着箭靶出城了，围观的人以为

这个古怪的人物又出来练箭了，便不再理会他。谁知太史慈

这次却把箭靶一丢，扬鞭策马，径直冲向城外。当围城大军

清醒过来时，太史慈已经冲出重围。他们气急败坏地派人追

赶，太史慈却早已跑得无影无踪了。

太史慈来到平原郡，向刘备求救，请他发出救兵。刘备

于是派出精兵强将 3000 名，跟随太史慈去解都昌之围。围

城大军得知刘备的援兵到来，再也无心攻城，四散退去了。

人们对司空见惯的事情常常不会产生疑惑。太史慈正是

利用了这一点，以熟视无睹的常见现象来麻痹对手，扼杀了

对手思想的灵敏性，而后突然行动，突出重围。

俗话说“商场如战场”，同样的计策应用于商场上也可

以出其不意地打击对手，就像处于弱势的顾尔德最后却控制

了西联电报一样。
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顾尔德是美国商场大玩家。１８７８年，他投资 100 万

美元成立了一家电报公司。在此之前，西联电报公司一直独

占着电报市场的生意，因而顾尔德的这家电报公司直接威胁

到西联电报公司的利益。

面对顾尔德的威胁，西联公司的董事决定不惜任何代价

收购顾尔德的公司。他们认为这么一来就可以除掉这个恼人

的竞争对手。

然而过了几个月，顾尔德又开了一家电报公司，再一次

和西联电报公司展开了竞争。同样的事情再度发生，西联又

出资买下了顾尔德新开的公司。不久后，这样的事情又发生

了。可是这一次西联电报公司却吃惊地发现，西联公司的经

营权已经落入顾尔德的手中。

西联公司的董事们以为顾尔德的目标只是等着被高价

收买，从中赚取利润。其实顾尔德是在转移西联的注意力，

并通过西联公司的收购行为在西联内部安插自己的人马。与

此同时，顾尔德出高价在西联公司之前购买了爱迪生的四重

发报机专利，进而在故伎重演的掩护下，以内部蚕食和专利

权作为要挟一步步控制了西联的经营权。

顾尔德使用的就是一个反复模式的诡计，他以重复的行

动展现在对手面前，让他们相信自己会继续保持同样的行为

模式。这种模式掌控着西联电报公司的心理预期，他们认为

顾尔德的行为会遵循一个固定的模式。正是这种观念，使得

他们落入顾尔德设下的圈套。

见怪不怪，常见不疑是思维定势在军事、商业、生活中
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的成功运用。以重复的行动展现在对手面前，这种模式会掌

控着对手的预期。对手会认为我方还会继续保持同样的行为

模式，遵循某一固定的模式。

昂贵等于优质？

有一位朋友在旅游景点开了一间出售珠宝的商店。她那

儿刚刚发生了一件不可思议的事情。

朋友在旅游旺季里进了一批玛瑙石珠宝，售价也不贵，

可以说是物超所值。虽然商店里顾客盈门，生意兴隆，可是

那批玛瑙石珠宝却怎么也卖不出去。我的这位朋友想了各种

方法来吸引顾客对这些玛瑙石的注意，希望以此来促进它们

的销量，例如将玛瑙石摆放在显眼的位置，告诉店员对它们

进行大力推销，但是这些方法的效果都不理想。

后来，她有事要离开景区。临走的时候，这位朋友给店

员留了一个便条，让店员将那批玛瑙石珠宝以 1／2 的价格

处理掉。因字迹潦草，店员误将便条上的“1／2”错看成了

2。谁知提价后的玛瑙石珠宝反而受到顾客的欢迎，很快便

销售一空。

几天后，朋友回来，看到那批玛瑙石珠宝果真销售一空

后，很是高兴。不过，在得知那批玛瑙石珠宝是以原价两倍

的价格卖掉之后，朋友完全惊呆了！她怎么也想不通这究竟

是怎么一回事。

其实这些顾客只是受到思维定势的影响，再加上他们对

玛瑙石没有什么了解，于是习惯性地认为“昂贵=优质”。

因为在一般情况下，商品的价格与价值是成正相关的。商品

试读结束：需要全本请在线购买： www.ertongbook.com
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的价值越大，价格自然越高。因此，这些想买到好珠宝的顾

客，在看到玛瑙石珠宝昂贵的价格之后，便认为这些珠宝值

得拥有。这就发生了上面那件让我朋友迷惑不解的事。

由于人们普遍存在着“昂贵=优质”这么一种思维定势，

精明的商家便抓住人们的这种心理，提高定价，厚利也可多

销。有一位名叫米尔顿·雷诺兹的企业家就是靠这种方法取

得了成功。

一次，雷诺兹发现一家制造铅字印刷机的工厂破产待

售。这种印刷机的用途之一是能够供百货公司印刷展销海

报。雷诺兹看准这点，立即借钱买下工厂，然后把机器重新

定名为“海报印刷机”，专门向百货公司推销。

原来的印刷机，每部售价不过 595 美元，更名之后，雷

诺兹把价钱一下提高到 2745 美元。他认定，现在百货店都

在大力推销产品，“海报印刷机”正好能够满足他们的特殊

需要，而对某些独特产品来说，“定价越高，越容易销售”。

果然，“海报印刷机”的销路颇好，让雷诺兹大赚了一笔。

之后，雷诺兹又开始寻找新的“摇钱树”。1945 年 6 月，

他到阿根廷商谈生意时，又发现了一个新的目标，也就是今

天的圆珠笔。当时，雷诺兹看准了圆珠笔具有广阔的市场前

景。他立即赶回国内找人合作，昼夜不停地研究，只用了一

个多月便拿出了自己的改进产品，抢在了对手的前面。他还

利用当时人们原子热的情绪，将这种笔取名为“原子笔”。

随后，雷诺兹立即拿着仅有的一支样品笔来到纽约的金

贝尔百货公司，向公司主管们展示这种“原子时代的奇妙笔”
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的不凡之处：它既可以在水中写字，也可以在高海拔地区写

字。这些都是雷诺兹根据圆珠笔的特性和美国人追求新奇的

性格，精心制定的促销策略。果然，公司主管对“原子笔”

深感兴趣，一下就订购了 2500 支，并同意采用雷诺兹的促

销口号作为广告。

当时，这种圆珠笔生产成本仅 0．8 美元，但雷诺兹却

果断地将售价抬高到 12．5 美元。他认为只有这个价格才会

让人们觉得这种笔与众不同，配得上“原子笔”的名称。

1945年10月 29日，金贝尔百货公司首次销售雷诺兹“原

子笔”，竟然出现了 5000 人争购“奇妙笔”的壮观场面。

大量订单像雪片一样飞向雷诺兹的公司。

短短半年时间，雷诺兹生产“原子笔”所投入的 2．6

万美元资本，竟然获得了 155 万美元的税后利润。等到其他

对手挤进这个市场，杀价竞争时，雷诺兹已经赚了大钱，抽

身而去了。

通常来说，商品的价格都会随着价值的增加而提高，价

格越贵，质量就越好，价值就越高。所以，当人们想买质量

好、价值高的某些商品时，便很自然地靠“昂贵=优质”去

判断商品的价值。

勇敢地击碎“路径依赖”

美国的火箭助推器与马屁股之间，你能想象到会存在某

种关系吗？

我们都知道，火箭助推器在造好以后会通过铁路运输。

运输途中会经过一些隧道，而这些隧道的宽度只比火车轨道
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宽一点，所以，铁轨的宽度决定了助推器的直径。

现代铁路两条铁轨之间的标准距离是四英尺又八点五

英寸（1英尺＝12 英寸＝0.3048 米），那为什么采用这个标

准呢？

原来，早期的铁路是由建电车的人设计的，而四英尺又

八点五英寸正是电车所用的轮距标准。

那么，电车的标准又是从哪里来的呢？

最先造电车的人以前是造马车的，所以电车的标准是沿

用马车的轮距标准。

马车又为什么要用这个轮距标准呢？

英国马路辙迹的宽度是四英尺又八点五英寸，所以，如

果马车用其他轮距，它的轮子很快会在英国的老路上撞坏。

那这些辙迹又是从何而来的呢？

从古罗马人那里来的。因为整个欧洲，包括英国的长途

老路都是由罗马人为它的军队所铺设的，而四英尺又八点五

英寸正是罗马战车的宽度。任何其他轮宽的战车在这些路上

行驶的话，车轮的寿命都不会很长。

可以再问，罗马人为什么以四英尺又八点五英寸作为战

车的轮距宽度呢？

原因很简单，这是牵引一辆战车的两匹马屁股的宽度。

所以，最后的结论是：美国航天飞机火箭助推器的宽度

竟然是两千年前便由两匹马屁股的宽度所决定的。

这个亦真亦假的传说表达了一个著名的路径依赖定理：

人们一旦作出了某种选择，就会在惯性的力量下不断强化
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它，而不会轻易改变。如果要改变的话，那就意味着先前的

巨大投入可能会因为重新选择而变得不值一文。对任何人来

说，这都是一个困难的选择。恋爱中的男女就是很好的例子。

女孩爱上了男孩，但男孩有些屡教不改的恶习。朋友们

都说放弃吧，多少次经验证明了要改是不可能的，但女孩一

直执著地相信下一次他一定会改的，就这样拖了好多年……

这不仅是“一叶障目”的问题，还含有路径锁定的因素。

沿着既定的路径，不管是经济、政治，还是个人的选择

都可能进入良性循环的轨道，迅速优化；也可能顺着原来错

误的路径往下滑，甚至被“锁定”在某种无效率的状态下而

导致停滞。而这些选择一旦进入“锁定”状态，想要脱身就

会变得十分困难。

在一定程度上，人们的很多活动都受到路径依赖的可怕

影响。人们过去作出的选择决定了他们现在可能的选择，关

于习惯的一切理论都可以用路径依赖来解释。

当然，路径依赖现象并不是百分百地发生，它只是告诉

人们：一旦踏上某条道路，就很难再重新选择，因为重新选

择的成本太高。但是，当你真的发现不再适合自己的工作、

不再适合自己的事业时，最好还是跳出路径依赖的影响，勇

敢地走出来。

人们一旦作出了某种选择，就会在惯性的力量下不断强

化它，而不会轻易改变。所以说，人们过去作出的选择决定

了他们现在可能的选择。

本能不经强化也会消失
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在习惯的支配下，惯性的力量不但能影响你未来的走

向，甚至能改变一个人的本能。

有学者做了这么一个实验：将 5只猴子放在一只笼子里，

并在笼子中间吊上一串香蕉，只要有猴子伸手去拿香蕉，就

用高压水枪教训所有的猴子，直到没有一只猴子再敢动手。

所有的猴子在一次次惩罚的强化下，明白了那些香蕉是拿不

得的，拿了就要被惩罚。后来，人和高压水枪都不再介入，

笼子里的猴子还是不敢去拿香蕉。猴子寻找食物的本能因为

没有得到强化反而消失了。

这就是心理学上著名的强化定律实验。它证明了人或动

物的本能，如果没有得到强化，最后也会消失。强化定律不

仅仅是孩子学习新行为的一种心理机制，也是成人通过肯定

或否定的反馈信息来修正自己行为的手段。

例如，每个人饭前、便后洗手的好习惯不是与生俱来的，

这种习惯是在父母或他人无数次的强制和纠正下才得以养

成；新加坡素有“花园城市”的美名，市民的自律习惯更是

让人称赞，但你可知道，当时这些习惯的培养甚至动用了警

察、监狱等国家机器！

所以，好习惯的养成在于不断地强化。对于成长期的孩

子来说，日常生活中的好习惯和坏习惯都同时存在。如何鼓

励孩子保持好习惯，矫正不良习惯，这一直是困扰父母的难

题。如果适当运用强化定律来做这项工作，事情就会变得容

易很多。

如果父母在处理孩子的事情上奖惩分明，关注孩子正确
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的行为，使之强化，批评孩子的坏习惯，使之消失，那么孩

子好习惯的培养一定会变得更为容易。

另一方面，孩子也会本能地使用强化定律。有时候，他

们会本能地通过强化某些行为或是消除另外一些行为来训

练他们的父母，而不是他们的父母训练孩子。比较常见的例

子是，当一位母亲教训她女儿时，年仅 5岁的女儿会说：“妈

妈不再爱我了。”

大部分的孩子都知道他们的父母渴望表达爱。因此，他

们利用了这个微妙的问题来消除父母的惩罚行为。这样做的

孩子通常能够取得成功。

当爸爸、妈妈带着孩子到一些孩子喜欢的地方时，比如

迪斯尼乐园，孩子常常会表现出令父母非常满意的行为：他

们会很乖、很配合，也很好商量——这是一种不自觉的企图，

其目的正在于强化或奖励父母带他们出去玩的行为。

在一些极端的例子中，我们会看到孩子们居然能够熟练

地操纵他们的父母，从而得到自己想要的东西或是令父母做

出自己最希望的行为。

作为父母，一定要确保自己在孩子的学习环境中处于控

制地位，可别让你的孩子反过来操纵了你。

在孩子以“你不爱我”的理由企图逃避惩罚时，你应该

比孩子更清醒地认识到，你爱你的孩子，惩罚他并不意味着

你不爱他。你可以告诉他：“我在任何时候都爱你。但是我

必须告诉你，你做的这件事让我觉得很失望。你做错了事情

不要紧，只要能改。你要明白，不管你做多少错事，你都是
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