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前言

有些人因为想要得到赠品而情愿或是不得不买下推销的商品；    有些人把偶像奉为神一样，忠实地信
仰着；    有些人每天将一个动作一句话重复上百遍、上千遍以至于练就了不可思议的本能反应：    有
些东西越是涨价，人们就越想买；    有些人尝到了一半糖果的甜味之后便久久不能释怀；    有些一知
半解的东西，人们往往更好奇；    有些人近乎疯狂地对待自己的兴趣，自己都难以控制；    有些时候
过度热情反而会起到相反效果；    有些时候看着两块手表反而让人对时间变得不确定；    有些人在有
选择地把陌生人变成熟人；    有些人在给予的时候，已经想着索取了；    有些时候，受到最后期限的
紧逼反而能够大大提高效率；    这些有趣的现象并不罕见，就像一幕幕戏剧一样，时常在人们的生活
中一次次上演。
    表面看来，这些只是人们行为引发的现状思考；事实上，这一切行为的初衷都源于心理。
    也就是说，人的行为源于心理，它是一切活动的导火索，人的行为在一些心理信号的暗示下才会得
以发挥。
    这就是有趣的心理学，也是我们本书将要倾情向读者展示的极具魔鬼力量的心理学。
    行为背后不为人知的缘由需要我们学习和认知，学会通过现象看本质，解读心理学常见原理，将给
予你最好的解释。
    本书旨在让你了解自己，了解生活常态，从而可以更好地调整好心态，进而掌控好自己的行为。
    都说一个人最大的敌人是自己，当你了解了自己，学会自我控制的时候，你还有什么好怕的呢！
    张友源
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内容概要

　　《别说你懂心理学——你所不知道的10个心理学真相》从晕轮效应、惯性效应、稀缺原理、留白
效应、喜好效应、刺猬效应、手表定理、熟人效应、互惠原理和最后通牒效应等心理学原理角度，解
读了很多工作和生活中的行为怪圈，让读者更好地认清自己，平和心态，进而掌控好自己的行为。
　　本书集趣味性、知识性与实用性于一体，在翻阅这本《别说你懂心理学——你所不知道的10个心
理学真相》图书时，你能感受到有趣的心理学散发出来的巨大力量。
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作者简介

法学学士、工商管理硕士。
资深企业管理培训讲师、国家级管理咨询专家、企业人力资源管理师(国家一级)。
拥有国家公务员、企业中高层管理、律师、教育培训及管理咨询等职业生涯经历，具有一定的管理理
论功底和较为丰富的管理实践及咨询培训经验。
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书籍目录

第一章 为什么人会因为一把菜刀而爱上整个厨房？
——晕轮效应&amp;生活
 1．把“晕轮效应”放在解剖台
 2．看了辛巴，你会认为所有狮子都是狼养大的
 3．喜欢一个人，也就意味着要接受他的缺点
 4．为什么人们会因为想要赠品而买下不需要的正品？

 5．在你的眼里，偶像总是完美的
第二章 为什么嘴里还没来得及喊“停！
”脚就冲过去了——惯性效应&amp;行事
 1．想想你每天重复最多的一个动作
 2．惯性是行为因素导致，还是心理因素导致？

 3．不要让惯性束缚了你的思维
 4．你的想法别人怎么会知道呢？

 5．别让惯性左右你的行为！

第三章 稀有→哄抢→涨价→再哄抢，谁是幕后黑手——短缺原理&amp;消费
 1．为什么有些东西越是涨价，人们就越想购买？

 2．为什么有些东西那么廉价？

 3．“限时抢购”为什么这么有效？

 4．机会越少，越要快抢，高价也就产生了
 5．“需要”为何成为“必须要”？

第四章 为什么给半块糖最让人迷恋，让人沉醉？
——留白效应&amp;恋爱
 1．吃到一半便没的吃的糖是最勾人魂魄的
 2．给别人留下适度的空间
 3．没有结尾的故事，往往给人更多的想象空间
 4．情人之间的话“点”透，不“说”透
 5．为什么你对一些“一知半解”的东西很好奇？

第五章 鱼会不会上钩，那要看鱼钩上的饵对不对它的胃口——喜好效应&amp;兴趣
 1．为什么兴趣的浓度可以达到让人失控？

 2．为什么有的人因为太喜欢，而情不自禁地去“犯错”？

 3．为什么兴趣会变成弱点，成为别人利用你的武器？

 4．为什么兴趣也会令人喜新厌旧？
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 5．对着喜好“拍马屁”的效果
第六章 每个人的身上都有刺，要想不受伤，就请保持距离！
——刺猬效应&amp;工作
 1．保持最佳的距离——刺猬效应
 2．不要轻易闯进职场交往的禁区
 3．“亲密无间”不如“亲密有间”
 4．对顾客过度热情反而会起到相反的效果
第七章 一只手表一个方向，手表多了，也就没有方向感了——手表定理&amp;目标
 1．看着两只或几只手表时为什么会让人对时间变得不确定？

 2．这么多领导！
你到底听谁的呢？

 3．选择一种，你将会过得更好！

 4．认准一个，心便会变得执着了
第八章 人们为什么不断地把陌生人变成熟人？
——熟人效应&amp;交际
 1．“哦，我认识你，你是⋯⋯”——为什么人们总爱以此为搭讪的开场白？

 2．为什么熟人更容易让人放下防备？

 3．一些人在有选择性地把陌生人变成熟人
第九章 当你在说“给我⋯⋯”时，对方在想“我能从你那里得到什么？
”——互惠原理&amp;利益
 1．你不给他牛奶，他凭什么给你面包
 2．一个人主动给予，实际是在向你索取了
 3．是什么让你有一种负债感？

 4．为什么他人让步后，我们也有义务做出让步？

第十章 一个人在被“枪指着脑袋”时，效率反而是最高的——最后通牒效应&amp;效率
 1．什么是“最后通牒效应”？

 2．“差一点，我就是第一名了！
”为什么你总是差一点？

 3．心中总想着退路，就永远达不到目标
 4．在最后期限，人们会不顾一切
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章节摘录

在生活中，如果认定了这个人是好人，那么，即使这个人做了坏事，也会为他找借口开脱，而且把这
个人身边的人也想得很好。
可是，如果认定了这个人是坏人，那么，即使这个人做了好事，也会满不在乎地认为这个人做这件事
出于歹毒的目的，而且这种不好的印象也会牵连身边的人。
    真的是好人身边都是好人，坏人身边都是坏人吗？
    “杰瑞，这就是我给你说的我的朋友哈维。
”    迈克带着哈维来到杰瑞的工作室。
    “哈维什么时候可以上班？
”    “如果不介意的话，明天就可以来上班。
”    “需不需要考核一下？
”    “考核？
嗨，伙计，我可是非常相信你的。
好了，明天来上班吧。
”    杰瑞和迈克是非常好的朋友，杰瑞有了自己的工作室，迈克的朋友哈维又想找相关的工作，于是
，迈克就把哈维推荐给了杰瑞。
杰瑞认为，迈克是值得相信的，他的朋友当然也值得相信，所以，哈维享受特权，进了杰瑞的公司。
可是，后来发生的事让杰瑞很是吃惊。
    哈维在工作上是有一定能力，可是品行却让杰瑞有些无法接受。
杰瑞接到了很多女员工的投诉，哈维常说一些不堪入耳的话骚扰女员工。
杰瑞有些不相信，他想，迈克可是一个正人君子，哈维绝对不会做这样的事的。
但是，他错了。
有一次，他无意间听到了哈维对女同事说的话。
    哈维的“恶行”还不止这些，比如上班时间不停地用公家电话播打私人电话。
由于是通过特权进公司的，哈维自认为高人一等，不把同事放在眼里。
全盘考虑后，杰瑞不得不辞退了哈维。
    看完这个事例，你可能会对于以前的看法有所改变。
杰瑞看好迈克的人品，理所当然认为迈克身边的朋友人品也很好。
事实有时并非如此。
    对于形成的第一印象，或许是正确的，或许是错误的，这种判断容易让人在看问题时受到影响，不
能深入了解问题，进而解决问题。
    P7-8
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编辑推荐

《别说你懂心理学(你所不知道的10个心理学真相)》由张友源所著，每一次产生美丽错觉的背后，每
一次挑战行为怪圈的背后。
    都有一种潜在的力量在推动我们不断思考。
    通过现象看本质，解读职场与生活中奇特的行为模式。
    一个人最大的敌人是自己。
    当你学会认识自己、学会自我控制的时候。
    你还有什么好怕的呢？
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