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一杯热饮可能会让你的初次约会变得更顺利？
印在红色纸上的文字会带来更多的关注？
在有怡人香气的店铺中，人们会流连更久，

消费更多？
甜蜜的气味可能会提升人们的评价，增强幸

福感……
事实还真是这样。我们常常觉得自己足够理

性，认为外界的刺激不过是吸引注意力的小把
戏，并不会带来实质影响。其实大错特错。人们
总是擅长高估自己的理智，而绝大多数人都是非
理性的，体验会成为影响行为的根本。

质地的坚硬或柔软，纹理粗糙或光滑，温度
的冷暖——所有这些感觉会以意想不到的力量影
响我们的行动和决策。心理学中有一块“具身认
知”，在《感官心理学》一书中，著名认知行为
专家、哈佛大学教授洛贝尔博士深入分析了具身
认知这一新兴科学概念及其运用场景。

我们了解这些内在机理，不但能够服务个人
生活，还能把这些研究成果灵活运用于商业活动
中，让感官体验创造巨大价值。

为什么总是嘴上说不要，身体却很诚实？

作者简介：

名人推荐：

材质，让人变温和或者极具攻击性

我们的触觉感官所涉及的范围并不仅仅包括人与
人之间的接触。触感是无所不在的，而我们常常意识
不到它的存在。我们每天都会穿衣服，也会手拿书
本、包包、电脑、智能手机和iPad等物件，从而感知
到柔软或坚硬、粗糙或顺滑等不同的质感。

《感官心理学》中介绍了一个奇妙的发现——我们
日常接触物体的材质，会深深影响我们做事手段的强
硬或软弱。

心理学家们曾设计了一项特殊的实验，来检验材
质的软硬触觉，是否会作用于我们在谈判或讨价还价
等环境中的实际行动。软弱的砍价人将对方当作朋
友，总是尽己所能地期望达成协议，因而其初衷也就
更容易受到对手的影响而改变。相比之下，态度强硬
的砍价高手将对方视为敌手，他们不太会相信对方，
也不愿为了妥协而改变自己的最初出价。

在这次实验中，被调查者坐在木椅或软椅上，设
想自己正身处一家汽车销售行，准备购买一辆贴有价
签的汽车。按实验要求，由于第一次出价没有达成协
议，参与者要第二次出价。与坐在木椅上的实验对象
相比，坐在软椅上的实验对象给出的第二次出价与第
一次出价相差更多。也就是说，柔软的椅子让他们变
成了态度软弱的还价者。

生活就是由一连串的谈判协商组成的。上文中的
研究结果，对于商业谈判而言具有实际的操作意义。

想想看，你和你的对手在进行重要谈判时坐的是
哪种椅子呢？如果椅子是软的，那么，坐在上面的人
就变得更加能够通融，也更容易推翻自己的立场或报
价。但如果你们坐的是冰冷的硬椅子，那么，你们就
比较容易将对方视为敌人，也不大容易做出妥协了。

身体接触，让人获得安全感

身体接触会带来愉悦，人们对身体的触摸有着天然的需
求。很多研究总结，触摸，尤其是拥抱会降低压力水平，调
节体内激素分泌水平。

接触他人的身体对信任和配合都有积极影响，不但能解
除我们的戒心，增强我们的安全感，平抚紧张。就如病人到
医院接受痛苦的手术时，医务人员如能轻轻触摸病人的额头
或肩膀，会对其焦虑起到抚慰作用。

身体接触同样也能影响成年人做出妥协、帮助他人，以
及敢于冒险。实际上，这一功效运用在商业推广领域有着意
想不到的效果。在一项调查中，超市营业员主动推荐顾客品
尝一种新零食，在邀请顾客的同时，营业员会特意触摸一部
分顾客的上臂。这种身体上的接触，提高了顾客同意品尝样
品甚至购买产品的概率。

另一项最近的研究发现， 在肩膀上轻轻一拍可以增加
人们愿意承担经济风险的概率，人们会受到鼓舞和安全感，
即刻从患得患失切换到“一掷千金”模式。

人们对触摸的需求激发了科学家们的灵感，促使他们设
计和创造出能够模拟人类触感的产品。举例来说，“抱抱我”
衬衣就是这样的产品。这种衬衣用舒适柔软的面料做成，附
有敏感的压力感应装置，可由手机应用程序调适。它可以模
拟出触感，甚至连心跳减速等拥抱过后出现的感情反应也能
模拟。

另一项发明则是一款特殊的玩偶，孩子们如果身穿特制
的“电子睡衣”，就可以感受到玩偶传达的拥抱触感。为了

“接触”这些新奇的发明，也为了在久别之后的长久一抱，人
们心甘情愿地投入了时间和金钱。

温度，关乎信任与慷慨

温度，我们能够直接感受到的外界刺激之一，不仅让我
们体察外界环境的冷热，还能影响人与人之间的情绪，态度。

2009年，荷兰心理学家做了一项实验。研究人员设置了
冷、热两种咖啡，在实验过程中，分别让不同的参与者帮忙
拿几分钟咖啡杯。之后，实验者从参与者手中取回咖啡，然
后，让他们再想出生活中的一个真实存在的人，判断自己和
这个人有多么亲近。

大多数人都会认为，人与人之间的亲密关系几乎都是日
积月累积攒下来的，不会因手里物品的温度而受到影响。但
实验结果显示，与那些接过冰咖啡的人相比，接过热咖啡的
人认为自己在感情上与所想的人更加亲近。

温度威力还体现在商业决策领域。耶鲁大学的研究员曾
经设计了一项心理实验，探明手拿温暖物品是否能对信任感
产生影响。实验在一个模拟的“商业投资”场景中展开，实
验对象需要手握或冷（15摄氏度）或热（41摄氏度）的保健
贴，进行一场游戏。游戏中一部分实验对象扮演投资者，另
一部分扮演受托人。

投资者可以决定自己在受托人身上投入的钱款大小，而
匿名的受托人则坐在另一间房间。投资的款项一旦获得受托
人的接受，立马就会得到3倍的增长。接下来，由受托人决定
自己回报给投资者的钱款金额。

请注意，投资者的每笔投资都必定会得到3倍的增值，但
是，决定回馈给投资者多少的却是受托人。按理来说，投资
者投入越多，得到的回报也应更多，然而，最终决定权仍握
在受托人手中。实验对象们本以为自己玩的是投资游戏，但
实际上他们是在经受一次关于信任的考验。投资者越信任受
托人，其投入的款额也就越多。

实验结果令人大跌眼镜：那些在游戏前手拿过凉保健贴
的人所投资的钱款要少于那些手拿热保健贴的人。比较而
言，手拿凉保健贴的人无法轻易相信受托人，也怀疑受托人
能否对其投资给予回报。但是，手中的热保健贴却使实验对
象变得更加慷慨、更易与人产生亲切感和信赖感。

温暖能促使人们更容易信任他人，变得愈加慷慨和亲
切，但这种效果维持的时限并不长。虽然我们的体感对思想
的影响转瞬即逝，但短暂并不意味着不足为道。一个瞬间而
为的决定有时也会带来深远的影响。要想掌控和利用环境及
他人对我们产生的刺激，首先就要察觉到这些看似鸡毛蒜皮
的小暗示。

比如，在工作和生活中，我们都可以利用温度帮助解决
实际问题。如果想要谈判、销售等沟通顺利，给别人留下热
情、值得信任的印象，那就给对方提供一杯热气腾腾的饮
料；如果想要为团队或者家人营造积极的气氛，就可以适当
调高室内温度。


