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内容概要

本书内容以发生在日常生活中的细节和片断为例，运用心理学的分析，深刻剖析其背后的人性特征，
以及现实生活当中的实际运用。
角度新颖独特，细致入微，发人深省，文本富有感染力和震撼力，除了给读者带来意想不到的知识收
获和阅读愉悦处，还对每个人的日常生活有着相当大的启发，其内容和价值为同类型图书所少见。
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章节摘录

善用你的眼神谁先离开视线谁先输。
有句俗语说：“看着别人眼睛说话的人，一定不是坏人。
”我们暂且先不去评估这句话到底是对还是错，但我们可以由此得知，人们早已认为说话时正视着对
方，这不但是一种礼貌，而且可以加深他人对自己的印象。
可是，“看着别人的眼睛”并不是要你从头到尾一直凝视着对方，如果其是这样，恐怕你的眼睛会十
分疲倦，而且还会被对方认为唐突。
第一次与人见面，谈话30秒钟之后，就可以决定自己是否能站在有利的立场，这也就是说，当四目交
接之后，能使对方视线移开的人，可能就是获胜的一方。
在谈话一开始时，两者的关系通常处于平等的地位，而先将视线移开的人，心里会渐渐的较在意对方
，而在内心则不断想着：“他会不会看不起我呢？
”“说不定他会觉得我言语乏味。
”从这一刻开始，无论他说什么或做什么，心里都会受对方视线而左右。
 美国的大学曾以彼此不认识的学生进行以下的实验：首先，由两组学生当中各选出一人，让他们一起
在一间房子里，然后面对面坐下来。
两人之间有一面高一公尺的黑色玻璃，彼此看不到对方的脸。
接着让双方自由交谈，不一会儿，突然有人将不透明的玻璃拉起，两人就此四目相接，结果发现，先
将视线移开的几乎都是内向型的学生。
假如今天你将与一位令你头痛的人物见面，不妨以这个方法试试自己的定力，借此提高自己的自信。
暂停的功能无法解开的问题，往往会强化你的记忆力。
当我们在看自己想看的书时，一定是爱不释手、废寝忘食，总得从头到尾看完，才能安心入睡。
但是，以这样的方法看完书后，到了第二天早上，却往往记不清整个故事的来龙去脉，反倒是因某种
原因而读到一半，反而可以清楚记住整部小说的内容。
你或许也曾有过这样的经验，在考完试以后，对于迎刃而解的问题，很快就会淡忘，反而对于解不开
的问题却久久难以释怀。
直到回家后才发现问题的症结所在，因此而感到无比沮丧。
其实，这是因为当你无法解开问题的时候，会强化记忆力，而在无意识中对该问题一直念念不忘，因
此，要想增强记忆力的话，就应维持高度的紧张感。
把无法解决的问题暂时搁置，使紧张感得以持续下去的这种方法，也可以应用在会议上。
例如在会议所提的问题，有的很快就获得共识，有的却迟迟无法解决。
遇到这种情况时，如果仍继续讨论下去的话，往往只是浪费时间。
因此，最有效率的方法就是——将这一难题暂告一段落，换下一个议题。
一般来说，会议的目的便是要解决问题，但是有许多问题很难在一时之间获得圆满的结论，遇到这种
情况时，与会的人大都会有一种紧张感，而这个棘手的问题就会萦绕在脑海里。
这时候，不妨把问题暂时搁下，过一段时间再继续讨论。
 在这段休息的时间里，与会的每个人可以冷静下来，重新思考这个问题，然后等会议再度开始时便可
轻易地获得解决。
这也就是说，会议虽然呈现暂停的状态，但与会人员的脑海里，这个难以解决的问题却仍持续在脑海
里盘旋不去。
所以，下次当你碰到难以解决或是百思不得其解的问题，不妨试试这个方法，也许会更快获得答案。
适当地给予报酬偶尔给予报酬比每次都给予报酬，效果会来得更好。
心理学上提到的“再强化时间表”，这是表示学习心理学上的一种现象，也就是对正确反应而给予的
报酬，其次数越少，其行为反而会持续下去。
所谓“强化”，是指强化这种行为的欲望因素。
换言之，也就是给予任何形式的报酬。
我们由实验来证实这一点：首先准备两个箱子，其中一个箱子只要一推拉杆，食物便会出现，此种情
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况称为“完全强化”的箱子。
另一种情况则是装置“间歇强化”的箱子，也就是在推动拉杆时，偶尔才会出现食物。
然后在两个箱子里各放一只老鼠。
当老鼠发现推动拉杆就会出现食物时，会不断地持续此种动作。
在过了一段时间后，当老鼠推动拉杆时便不再给予食物，久而久之，每次都会推动的那只老鼠就不再
推动拉杆，也不再存有出现食物的希望。
至于偶尔会出现食物的箱子里的老鼠，反而仍不断尝试推动拉杆，希望食物的出现。
由此可见，间歇强化的效果比完全强化效果持续的时间更为长久。
这种结果也可以应用在人的身上。
“电动玩具”之所以受到人们的喜爱，便是因为它充分运用间歇强化的效果所致。
如果每一种电动玩具都让人百发百中的话，在玩腻了之后就不会再有人想玩了。
而事实上，每一种电动玩具都具备了满足人们这种间歇强化心理的条件。
所以，打电动玩具的人，总是义无反顾地把硬币一个个丢进去。
此外，这项原理也可以运用在人事管理或教育孩子上面。
在教导孩子学习事物时，若能准备一些奖品（也就是报酬）则效果更佳。
但是偶尔给予报酬比每次都给予报酬的方式，效果会来得更好。
心理退化现象许多人偶尔会和朋友打打麻将。
麻将是一种有趣的娱乐，可以借此了解日常生活中不易察觉的一面。
有一种一开始就输的人，他会固执于自己的打法，一味的固执而不知变通，结果输得更惨。
 在心理学上来说，这是一种“心理退化现象”，当自己遇到挫折时，会有孩子般固执的倾向，而导致
更糟糕的结果出来。
根据以小孩为对象的实验，先测验小孩的智商，接着再给他较难的功课，然后骂他：“连这都不会，
笨死了！
”用严厉的斥责会让小孩沮丧气馁。
后来再让他重做原来的智商测验，结果你会发现，他的智商会明显地下降。
这就是人在气馁时能力会降低的证据。
有些公司的经理人会利用这个弱点来打击别人，以此来巩固自己的地位。
例如对已威胁到自己的部下给予他们不合适的工作，使其觉得：“我为何要做这么卑微的工作？
”当工作失去热忱时，本来能力强的人，也会产生退化的状态，而使能力降低。
有很多被上司责难而遭受打击的职员，就是这些上司使用“心理退化现象”下的牺牲品，而且这些上
司会无形中剥夺了公司的活力。
反之，如果交付个人比其能力略高的工作，并且予以鼓励、支持，明白表示“你一定做得到”，干劲
便会源源不绝地涌现出来。
部分刺激与政治家的手法集中一点来反复夸奖，会使对方十分高兴，本来怀有戒心的，也会因此松弛
下来。
花花公子的技巧之一，就是他们会经常对女人说：“你的脖子好美”或是“你的眼睛好迷人”，以集
中一点来反复夸奖，让对方十分高兴，本来持有戒心的，也会因此松弛下来，这便是暗示说服法中“
部分刺激”的应用。
因为人会对自己某一部分的夸奖而联想扩大，仿佛别人是在赞美自己整个人。
“部分刺激”不但可以打开对方的心扉，当攻击对方时也能发挥效果。
反复攻击某一点，方法虽然单调，但也可使对方信心感到动摇。
在一次企业集团的股东大会中，一位股东就用了这种心理战术。
当会议按照程序即将结束时，那位股东突然站起来，用洪亮的声音说：“这样重要的会议，董事长为
什么翘着二郎腿？
”董事长一听大惊，赶紧把脚放下来，这位股东仍得理不饶人地说：“被人指正后才改变态度，还当
什么董事长！
”虽然这一段小插曲对整个股东大会并没有什么重大影响，但却带给董事长和其他股东内心的动摇，
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也使职员对这位股东有很深的印象，结果使他以后办事顺利多了。
这件事不能责怪董事长，董事长对各个股东的攻击都防备得很好，只是不注意坐相，当他人攻击其不
备之处时，他自然会瓦解。
尤其是一些高级知识分子，越怕受到这一类的攻击。
反过来说，不想被对方的攻击屈服，就尽量讨论大问题。
政治家都避免谈细节，而总以冠冕堂皇的方式来总论，这可以说是这一类手法最高明的运用。
使威胁的效果加倍情绪放松后，再制造另一个高潮。
你看过《十三号星期五》这部电影吗？
看过这部电影的人都会告诉你说：“这部电影最恐怖的是在影片结束的那一刻。
”在影片结束前的五分钟，凶手——那个变态的妇人死了，后来警察来了，记者也到了，女主角一个
人躺在小舟上，整部片子呈现难得的平静，突然⋯⋯“杰克”从水里冒了出来。
哇⋯⋯接着整个电影院立刻响起很大的尖叫声。
这可怕的尖叫声是由于观众好不容易松了口气，忽然又受到了突如其来的恐怖，让内心为之一震。
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编辑推荐

《懂人性才懂生存》是由时代文艺出版社出版。
以一当十的人性厚黑学，现学现用的心理操纵术。
要成功，就得先笼络反对者，制造冥冥之中的巧合，制造一个共同的敌人，设法拥有共同的经验，只
提供自已可以接受的选择，让对方认为你是一个流的人物，造成对方的期待心理，让他对你忠心耿耿
。
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