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前言

随着社会的不断发展，人与人之间的交往也变得越来越密切。
社交渗透到我们生活的方方面面——出门坐车、买东西、上班⋯⋯在不知不觉中，我们就已经在和不
同的职业、性别的人打交道了。
社交成了我们每天的必修课。
古代兵法云：“用兵之道，攻心为上，攻城为下；心战为上，兵战为下。
”现代的人际交往如同古时候的打仗，都需要懂点心理学知识。
心理学知识是现代社会中应用最广泛的知识，可以说它就像一座灯塔，能够指引人们去探索人心的奥
秘。
曾国藩曾说过：“欲成天下之大事，须夺天下人之心。
”交际高手之所以能够在社会交往中做到游刃有余，说话只是技巧的运用，懂得攻心术才是基石。
这是因为了解到对方的需求和弱点，你才能在交往中“对症下药”，打动对方，化敌为友，这便是攻
心的目标，反之，人际关系中的矛盾、冲突一般都来自于不了解对方的“心”。
心理学的目的在于采用巧妙的策略，而不仅仅是分析。
我们学习心理学的目的，不是为了享受心理分析的过程，而是在于建设更积极的人际关系。
人际交往中，说话办事都与心理学有着千丝万缕的关系，掌握心理学知识往往能够化解社会交际中的
诸多矛盾，让你顺利成为职场、商场、亲友圈中最有分量、最受欢迎的人。
这本书就是专门针对社交心理学而编写的，本书阐释了如何进行自我包装，如何察言观色识人心，如
何在社交中让别人喜欢你，如何快速结交陌生人，如何拉近与别人的距离，怎样打动对方，怎样说法
他人、获得别人信任、取得帮助、让他人听从你指示，以及如何在社交中战胜竞争对手等等，目的就
是给大家提供一些有关社交心理学的知识及方法，并探索个人的社交和人际关系，进而解决个人的社
交困境。
其实，人生就是一场心理博弈，生活就是一场心理较量，一切的竞争都是一场心理战。
如果你资金不如他人，实力不如他人，并不表示你在实际生活中就要甘拜下风，只要你学好、用好社
交心理学，掌握对方的细微心理，并实施恰当的心理策略，你就一定能掌握人际交往的主动权，一步
步地落实自己的人生计划，获得事业的成功和生活的幸福。
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内容概要

　　社交与心理学有着千丝万缕的关系，掌握心理学知识往往能够化解社会交际中的诸多矛盾，《交
际应酬中的心理策略》就是专门针对社交心理而编写的，目的就是探讨社交规律和人际法则，解决个
人的社交困境。
《交际应酬中的心理策略》阐释了如何进行自我包装，如何察言观色识人心，如何在社交中让别人喜
欢你，如何快速结交陌生人，如何拉近与别人的距离，怎样打动对方，怎样说服他人、获得信任、得
到帮助、让他人听从你的建议，以及如何在社交中战胜竞争对手等问题。
《交际应酬中的心理策略》提供了实用的社交心理学知识及方法，利用这些智慧，你就能成为职场、
商场、亲友圈中最有分量、最受欢迎的人。
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成果，主要从事心理学的研究工作，曾多次在几所重点大学进行学术交流，所著图书深受读者的喜爱
，其心理类代表作有《社交中的77个心理策略》、《心理学的诡计》、《顶级销售员攻心说服术》、
《一分钟打动他人心》、《20几岁一定要学会搭建人际关系》等。

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<交际应酬中的心理策略>>

书籍目录

第一章自我包装 如何在社交中提升个人魅力 亲和力能让我们广结人缘 包装效应：形象包装可以迅速
提升你的价值 微笑效应：微笑是最有力的自我包装方式 大忙人效应：任何时候都要让别人觉得你很
忙 禁果效应：才华半露更能彰显魅力 化妆效应：化妆让人更具有魅力 细节效应：善小当为，注重细
节赢得好人缘 莱斯托夫效应：精心设计令人印象深刻的自我介绍 第二章察言观色识人心 如何在社交
中瞬间了解他人 口头禅效应：口头禅折射出人的个性特征 眼神效应：通过眼神识人心 服装语言：从
对方的着装中获得第一手资料 手机效应：通过观察手机使用方式，读透他的心思 握手效应：握手的
方式能体现一个人的性格 签名效应：通过签名看他人处世的态度 表情效应：从表情窥探人心的心理
操纵术 手势效应：手是人内心震颤的传感器 第三章人见人爱 如何在社交中让别人喜欢自己 真诚原则
：真诚待人，赢得好感 双赢定律：把荣耀的桂冠戴在他人的头上 名字效应：记住对方的名字让他感
觉你重视他 谦逊效应：人们都喜欢谦虚者 好情绪效应：好情绪带给人好印象 显露缺点效应：坦诚显
露缺点，引起对方好感 自尊心效应：不要践踏他人的自尊心 留面子效应：人人都爱面子 没错效应：
人与人交往，千万别说“你错了” 小事不小效应：努力记住有关对方的小事 “早上好”效应：一句
“早上好”，赢得高起点 “您”字效应：用好“您”字，会让你更受欢迎 第四章一见如故 如何在社
交中与陌生人快速成为朋友 结识陌生人要先甩掉心理负担 在称呼上下功夫，一开口就吸引对方 寒暄
原则：寒暄的客套话是初次交往的第一步 自我保护心理：巧妙消除陌生人的心理防护 恰当的赞美原
则：适当赞美是社交的灵丹妙药 排除干扰原则：排除不利于初次沟通的干扰性细节 深度沟通效应：
深度交际，陌生快速变旧识 得寸进尺效应：社交要循序渐进 触发点效应：找到感情的触发点，使双
方一见如故 肚子嘴巴效应：填饱对方的肚子，能松动他的嘴巴 第五章摧毁对方心理防线 如何在社交
中拉近与他人的距离 自己人效应：与人“套套近乎”，使你成为他的“自己人” “亲和效应”：配
合别人的感受方式，建立自身的亲和力 共同点效应：找到与对方的共同之处拉近彼此距离 “多看效
应”：见面时间长，不如见面次数多更有效 “我们”效应：多说“我们”暗示彼此是一体 相似着装
：穿与对方相似的衣服暗示彼此相似 进入对方的“身体领地”——暗示关系亲密 第六章社交要打感
情牌 如何从情感上打动对方 雪中送炭：锦上添花不如雪中送炭 温暖法则：给人温暖，获得别人的衷
心拥护 超限效应：把简洁的话语说到人心里 慰问亲人效应：慰问他的亲人让他感到温暖 “安慰剂效
应”：失意人最需要的是安慰 关心效应：用真诚的关心赢得人心 报恩效应：提前放贷人情债，滴水
之恩涌泉报 成人之美效应：成人之美让你更受欢迎 第七章散发循循善诱的魅力 如何在社交中说服他
人 寓理于情，懂人心者更易说服别人 图像比嘴会说话，故事比道理更动听 投其所好：使说服对方的
可能性最大化 互惠原则：在做出让步的同时，要求对方给予回报 疲惫时机效应：选择对方疲惫的状
态时说服，其效果会更好 破窗效应：利用环境条件，进行暗示和诱导 精确数字效应：使用精确的数
字，使对方更重视 激将效应：巧用激将法来说服他人 权威效应：借助权威的力量来说服对方 第八章
成为大众心腹 如何在社交中获取对方信任 用小事情感动对方，融化其不信任的坚冰 背后说话：在背
后说别人的好话 体贴效应：用体贴赢得别人的喜爱 吃亏效应：自己主动吃点亏，更能赢得别人的信
任 告知秘密效应：告诉他一个秘密，消除不信任感 诚信效应：用诚信换取他人的好感 “认错效应”
：适度地检讨自己，赢得别人的信任 第九章人人都为你拾柴 如何在社交中获得他人帮助 满足对方心
理，更容易获得认同 激发出对方的欲望，让他不得不帮你 跷跷板原则：彼此承诺，让对方感到心理
平衡 “欠情”效应：“欠情”心理是对方难以拒绝的法宝 性格效应：摸清对方的性格好办事 恭维效
应：不是对方不帮忙，是你恭维不到家 送礼效应：对症下药，礼送对了好办事 登门槛效应：运用“
登门槛效应”让对方为你效力 第十章让别人做你的提线木偶 如何在社交中让他人听从你指示 恩威结
合是最有效的驭人手腕 “黑脸白脸”战术：软硬兼施、刚柔并用的心理控制术 进入对方的个人空间
，巧妙地控制对方 利用最后时限给对方设一个困境 “人质”效应：让对方不知不觉被“软性套牢” 
危言耸听效应：适当夸大事实来震慑对方 饶人效应：放人一马，赢人一生 第十一章进行心理交锋 如
何在社交中用心智战胜对手 对付“假凤凰”：他狂任他狂，明月照大江 虚张声势，让人看到你强大
的一面 红牌警告：远离“外忠内奸”的小人 缄默效应：保持沉默，让对方先亮出底牌 将错效应：将
错就错，使其思路混乱 “持久战”效应：不舍弃，给对方增加心理负担 耐心效应：耐心与优势对手
周旋会动摇其判断力 先严后亲效应：严厉后的亲密会使对方动摇

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<交际应酬中的心理策略>>

Page 6



第一图书网, tushu007.com
<<交际应酬中的心理策略>>

章节摘录

版权页：   大忙人效应：任何时候都要让别人觉得你很忙 我们知道，许多女孩在约会过程中一般都比
男孩子到得晚，因为让男孩等得越久，就会显得自己有价值。
然而，不知何时，这种既约了人又要人等的“等文化”在生活中的各个领域都盛行起来了。
这种等文化塑造了一批又一批的忙人。
 “等文化”讲究的是“慢慢接、急急讲”。
你打电话给他，就算他正在办公桌旁无所事事，也不会立刻就接，他会等电话响了三四声后，再慢慢
地拿起电话，然后用一副匆匆忙忙的语气和你讲话，让你以为他忙得已经快着火了；或者是打几句官
腔“我正在忙着⋯⋯一会我给你打回去”。
 假如他是你领导或是你要求他办事，那就更不用说了，即使他在办公室里悠闲地喝茶上网或是看报纸
也不会马上会见你，因为他要制造出一种假象：他这里每天都人来人往，车水马龙，比春运买票还要
忙。
 那么，这种形式主义的“忙人”真的会糊弄住大家吗？
也许看了奚恺元教授的冰淇淋实验，你就明白其中的奥秘所在了。
他的实验是这样进行的： 分给实验参加者两杯哈根达斯冰淇淋，一杯冰淇淋的分量是7盎司，被装在5
盎司的杯子里面，看上去快要溢出来了；另一杯冰淇淋的分量是8盎司，但是装在了10盎司的杯子里，
所以看上去还没有装满。
那么，你愿意买哪一份冰淇淋呢？
 对于冰淇淋来说，8盎司的冰淇淋比7盎司的冰淇淋多，对于杯子来说，那么10盎司的杯子也比5盎司
的杯子大。
从理论上说，无论怎样人们都应该选择那份装在10盎司杯子里分量为8盎司的冰淇淋。
但实验表明：与用1.66美元买8盎司的冰淇淋相比，更多的人愿意花2.26美元买7盎司的冰淇淋。
也就是说，人们往往会选择那些分量虽然少，但看起来却很多的冰淇淋。
 从心理学的角度来讲，那杯分量虽少但看起来却很满的冰淇淋让人们获得了视觉上的舒适和心理上的
满足。
即使有的人知道从金钱的角度讲，用1.66美元买8盎司的冰淇淋比花2.26美元买7盎司的冰淇淋更加经济
实惠，却仍然愿意多花一些钱，因为那样会让他们的心理感觉更愉悦。
这个实验给我们的一个重要启示就是：在衡量事物价值的时候，形式有时候会重于内涵。
 我们想象一下，假如你给人打电话，你刚拨通，对方就马上接了起来，你肯定就在想，这人每天怎么
都这么闲啊，肯定的。
所以，人家能不让你等吗？
让你等得越久，你就会觉得对方越忙，对方越忙，就显得他越能干，越有实力。
再看看医院里专家门诊前的长队和普通门诊前的冷清，人们为什么甘愿日夜排队去等专家门诊呢，就
是因为专家有实力，队排得越长，人等得越久，所有人都会感觉这位医生的医术高明。
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编辑推荐

《交际应酬中的心理策略》为满足当下人们生存和竞争的需要，避免人际交往中的误会和失望，最大
限度地提升亲和力和感染力，从心理层面影响、驾驭和改变朋友、同事和部下等的想法和反应，使得
人们最终达到在社交场合中无往不胜的目的。
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