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《催眠术》

内容概要

《催眠术:生活中的心理诡计》要告诉你的，就是生活中最常见同时也是最容易被忽视的技巧和方法。
掌握了《催眠术:生活中的心理诡计》中的这些技巧，你就可以玩转催眠，不仅可以给别人、给自己施
加积极的暗示，更可以抵御来自周围无时无刻无处不在的消极催眠。
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书籍目录

上篇 轻松学会催眠术第一章 你最想了解的十一个催眠疑问被催眠的人是不是完全被控制了接受催眠
对身体会不会造成伤害被催眠的人会不会醒不过来为什么说催眠和睡眠就像水牛和蜗牛被催眠时的感
觉是晕晕乎乎的吗为什么有的人催眠后丧失了记忆为什么被催眠的人会神情恍惚动物也能被催眠吗催
眠能够让你回忆起前世的事情吗为什么有人容易被催眠，有人却很难想当催眠师需要什么条件第二章 
真没想到催眠这么简单催眠不是什么奇怪的魔法打开潜意识，催眠是钥匙恍惚，一种妙不可言的感受
催眠的本质无非是心理暗示催眠暗示是怎么起作用的催眠暗示对催眠有什么影响催眠师最常用的五类
暗示使用催眠暗示的关键跟催眠师一步一步学催眠第三章 催眠前的热身动作--催眠测试被暗示性测试
：手指靠拢测试被暗示性测试：手纠缠测试被暗示性测试：热错觉和印象测试催眠敏感度测试：雪佛
氏钟摆和柠檬观想测试催眠敏感度测试：双手紧握和手臂升降测试催眠敏感度测试：身体后倒测试催
眠深度测试：眼皮沉重，手臂僵直催眠深度测试：数字遗忘，痛觉丧失催眠深度测试：无中生有，有
中变无第四章 通往催眠王国的渡船--催眠诱导催眠诱导带你进入催眠世界使用最普遍的催眠诱导--凝
视法最简单的催眠诱导--深呼吸法传统常用的四种催眠诱导法提高成功率的四种压迫诱导法受催眠者
不太配合时的方法--混淆诱导法由测试直接导入催眠状态--直接诱导法动作为主的催眠诱导--双手开合
升降诱导法催眠诱导中没有失败一渐进式放松诱导法第五章 进入催眠后要做的事--催眠深化和唤醒反
复诱导就可以进行催眠深化催眠深化的常用方法一深呼吸法和数数法使较浅的催眠状态深化--身体摇
动法在美好想象中进入深层催眠--意象法唤醒受催眠者，踏上归来的路心理学的言语暗示唤醒方法无
须学习的自然清醒法这样做催眠唤醒效果会更好第六章 七招帮你晋升催眠师--催眠技巧瞬间催眠：十
秒之内催眠你惊愕也能使人瞬间被催眠如何催眠对催眠持怀疑态度的人受催眠者不合作时怎么进行催
眠怎么催眠注意力不集中的人利用榜样让人更容易被催眠信仰，事半功倍的催眠法下篇 生活中的催眠
诡计第一章 当头棒喝，颐指气使--父式催眠震慑对方心理面对强势对手，掌握主动权一开始就先声夺
人，让对方屈服紧紧抓住要点，开门见山通用权威效应影响对方问话由浅入深，步步紧逼找准位置，
在对方软肋处下刀以众敌寡，逐渐将其同化第二章 循循善诱，逐渐深入--母式催眠实施温情诱导向对
方展示与之相同的爱好和兴趣佯作不懂，向对方请教他擅长的事情假装中立，只告诉他好处和坏处用
看似实事求是的方式赞美更有效在批评前先称赞，让对方觉得你公正客观灵活运用，满足对方虚荣心
装作替人着想，一句话说中对方心思谈话中巧妙使用修饰言辞投其所好，看准时机再行动第三章 混淆
观念，扰乱思维--混淆催眠套出对方真相装傻策略，让对方产生误判用谐音一语双关，掩盖错误淡化
感情色彩，委婉表达用模糊语说尖锐的话从他人没有赞美过的角度赞美适当重复对方的话，激发对方
兴趣先退一步，赢得好感后再进两步第四章 看准要害，一针见血--瞬间催眠一举成功善于利用逆反心
理，让对方主动上钩旁敲侧击，让对方听懂弦外之音将错就错，歪理正说话留三分，给自己留个台阶
制造精神紧张，瞬间慑服正话反说，事半功倍看透对方内心，巧言激将第五章 投其所好，巧言功心--
催眠诡计帮你求人办事对症下药，摸准对方的兴趣爱好送礼找准理由，让他不得不收下礼物巧妙激发
对方兴趣，让对方听你指挥自我贴金，增加求人办事的筹码绵里藏针，对不帮忙的人礼貌威胁给一点"
糖衣炮弹"，让对方倾力相助求"敌人"办事，以共同利益为诱饵狐假虎威，借大人物的名声给自己办事
求小人办事，恩威并举第六章 加薪升职，运筹帷幄--催眠诡计帮你纵横职场背后赞美同事，他会感激
不尽让"小人"占点便宜，他会在心里记住你适时让功，别抢上司的风头灵活变通，时机不宜时不要提
要求利用赞美婉拒同事的请求借同事之力为自己搭个台阶偶尔端起架子，营造距离感掌控下属，让他
不敢造次第七章 看准心理，挠中痒处--催眠诡计帮你成功营销利用攀附名人的心理打开销路给他堆起
面子，让他无法拒绝高价格假装为他省钱，让他买利润最大的商品制造稀缺性，给顾客制造紧迫感将
你手里的石头变成她眼里的钻石投资重要感，切中客户的需求炫耀性消费就是你的天然好机会恰当提
问，挖出目标客户的真正需求第八章 攻其软肋，示以利好--催眠诡计帮你顺利谈判找对话题，消除对
手戒备心理扼制他，用你的嘴说出他的反对意见多用"所以"，使他与你统一战线退一步进两步，强势
打破僵局运用"最后通牒"，让对方屈服避开僵局，绕开矛盾巧妙让步第九章 略施小计，爱情甜蜜--催
眠诡计帮你爱情保鲜在对方生气时，使出"哄柔"战术偶尔激怒对方，使对方保持神经敏感故作神秘，
保持新鲜感和吸引力适当撒撒小谎，你们的爱情会更甜蜜行动和语言双管齐下，平息对方怨气巧妙让
步，避免一场激烈的争吵
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章节摘录

　　为什么有人容易被催眠，有人却很难 正常人几乎都可以被催眠，但是能否取得良好的催眠效果，
则取决于很 多因素，这些因素共同决定了一个人能否被催眠、催眠质量如何。催眠敏感度是最重要的
因素。催眠敏感度指一个人进入催眠状态的难易 程度，它决定着受催眠者被催眠以及获得某种深度的
催眠状态的可能性大 小。催眠敏感度过低者不适宜接受催眠，催眠效果不明显；那些催眠敏感度 越
高的人越能快速地进入催眠状态。其次是精神状态因素。精神状态比较好有利于沟通，注意力难集中
或有 明显精神病态的人很难被催眠，在催眠过程中有意识障碍的人被催眠难度更 大一些，花费时间
也更长。年龄因素也会产生重要影响。通常情况下，年龄越大越不容易进入催眠 状态。相关调查发现
，7～14岁的儿童催眠敏感度比较高，在这一年龄阶段 中，他们的催眠敏感度常随着年龄的增长而提
高，然后持续在这个水平。40 岁以上的人催眠敏感度比较低，年龄越往后就越难进入较深的催眠状态
。另外，相对而言，女陛往往表现得更为感性，而男性则表现得更为理性，一股情况下女性的催眠敏
感度要普遍高于男性，进入催眠也就比较快。但是 感 性思维的方式也容易引发忸咤不安的情绪，这
种睛绪对暗示有抵抗作用。患有某些心理疾病的人不适合被催眠。催眠可能促使其病情恶化或产生 幻
觉妄想，有的还会引发思维混乱，如果强制进行治疗的话，就有可能加重 其症状。所以，一定要注意
受催眠者的心理因素。催眠术是以心理暗示为基础的，同时要求受催眠者一定能听懂暗示，如 果受催
眠者的智力发音比较迟钝，那就难以理解、领会、遵循催眠师的要 求，因而无从接受暗示。通常来讲
，智商小于70的低能者是无法理解催眠暗 示语的。催眠术的实施对人的生理健康也有一定的要求，患
有重度感冒，或发高 烧，或腹泻，或瘙痒性皮肤病患者以及患有呼吸系统疾病、心血管疾病的患 者
是不适宜接受催眠术的，这类患者，通常注意力不能集中或者精力不够，不适宜接受催眠。想当催眠
师需要什么条件 谁都可以成为催眠师吗？成为催眠师需要怎样的条件呢？催眠师应当具 备哪些素质
呢？这些都是人们常常问到的问题。的确，催眠施术活动能否成 功，在催眠中能否产生良好的催眠效
果，关键在于催眠师的素质和催眠技术 的高低。其实，谁都可以成为催眠师，不过能不能成为一名合
格的催眠师，就在 于其本人了。要想成为催眠师，不一定必须具备特定的条件，但是如果具备 了下
面的条件，将更有利于成为催眠师！第一，拥有自信的性格。有的人对于自己所要讲的话始终抱着十
分的信 心，即使在道理上有些靠不住，甚至显得有些牵强附会，但是他们仍尽力使 别人相信自己的
话，有时候他们武断的措辞会使人产生强加于人的感觉。这 种类型的人，可以被认为是过分自信型，
在实施催眠术时，他们往往能够以 居高临下的姿态对被催眠者进行有说服力的诱导暗示，这是一种非
常有利于 实施催眠的天资。必须要明白的是，没有自信的语言表达会使对方产生不信 任以及疑念，
甚至成为对方放心进入催眠状态的障碍。第二，催眠师要形象良好，身体健康。催眠师的形象是相当
重要的，因 为只有给人一种形象良好、身体健康、积极向上的感觉，才能让受催眠者更 加信任，所
以催眠师一定要注意自己的形象问题，应该做到衣着整洁、仪容 端庄。另外，在催眠术的施术过程中
，催眠师需要长久地付出身心上的努 力，所以一定要有健康的身体才能胜任催眠师的工作。为了保护
受催眠者的 安全，催眠师也不能有传染病。原因是：大多数的催眠活动都需要催眠师与 受催眠者之
间进行长时间的近距离接触，在这一过程中存在一些必要的肢体 交流，所以健康问题二定要注意。第
三，相貌和表情温和，具有人情味。令人产生畏惧感、压迫感的相貌 和表情，往往会使被催眠者产生
警戒心和自卫心，致使对方畏缩在自己的小 圈子中难以进入催眠状态。畏缩在自己的圈子中，说明抱
有猜疑心以及戒备 心。处在以强烈的自我意识加强防卫的状态。那么，在这种状态下，催眠暗 示几
乎是毫无效果的。因此，表『青生硬的人和表情严厉甚至凶恶的人应该 尽 量做出温和的表情来。要
知道，人的相貌虽然不能改变，但表情是可以改 变的。因此可以说，相貌和表情温和、具有亲和力、
使人感到富有人情味的 人，已经具备了首要的有利条件。第四，声音为低音质且具有浑厚感。大部分
学者认为，低音质而有浑厚 感的声音对进行催眠暗示有利。不过，话虽这么说，但这并非决定性的因
素，有的人虽然音质相当高亢，但是作为催眠师，并不能说一定就比低音质 的人差。P15-17
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编辑推荐

　　现代心理学认为，催眠术是打开人们心扉的一把万能钥匙，是一种通过影响潜意识改变他人心理
和行为的技术。催眠并不像普通人理解的那样神秘，掌握起来也并不困难。实际上催眠术很贴近生活
，如果我们能够在生活中熟练运用催眠术、耍点小“诡计”，很多棘手的事情都可以迎刃而解。　　
催眠答疑、催眠测试、催眠诱导、催眠唤醒、催眠师技巧⋯⋯徐端编著的《催眠术：生活中的心理诡
计》为你解开催眠术的神秘真相，助你一举成为“催眠师”。　　纵横职场、商业谈判、销售经营、
窃取芳心、爱情保鲜⋯⋯《催眠术：生活中的心理诡计》教你识破生活中的心理诡计，做生活的大赢
家。　　还等什么，快开始我们的催眠之旅吧！
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