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前言

　　毛泽东说：“与天斗，其乐无穷；与地斗，其乐无穷；与人斗，其乐无穷。
”可见人生本是一场心理博弈，世间根本不存在所谓的净土，生活中的诡计无时不有、无处不在，正
如人生不如意事常有八九，这是人人都知道的道理，却又是难以避开的。
为什么人们总是掉进各种各样的陷阱中？
究其原因，除了外界不可抗力的影响以外，人们大多数的“失误”还是源于自己的心理弱点，如情绪
、性格、习惯、爱好等，而那些设置“陷阱”的人就是利用了人们的这些弱点，人们自身的“心理缺
陷”加上外力利用这种心理给你挖下的“坑”，自然让人难以逃脱。
怎样才能在这场博弈中胜出，那就需要我们善用心理技巧，在躲开别人“陷阱”的同时，也要懂得为
别人设下“陷阱”，通过对别人心理的控制和影响，取得心理较量的胜利。
　　业务员A走进客户赵经理的办公室，当时赵经理正在打电话。
业务员A安静地坐了下来，此时，他并没闲着，而是观察了一下赵经理的办公室。
他办公室后面是一个书柜，柜子前面的桌子上摆了一张赵经理穿着博士服的照片，照片被装裱得非常
精致，可见主人对其喜欢程度。
墙壁上挂着一副“大展宏图”的毛笔字，红红的一个“赵”字印章非常显眼。
　　赵经理很快打完电话，业务员A并没有直接向其推销产品，而是说：“赵经理，您是博士毕业呀
？
不知道您读的是哪所大学，想必您的学校出了不少人才吧？
您看您是博士，又管理着这么大的一个公司，国内像您这样有才能的老板可真不多见呀！
”
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内容概要

我们都不希望被别人左右自己的思想和生活，却又强烈地想和生活，却又强烈地想左右他人。
但事实上，我们常常不知不觉地滑入对方精心没置的心理陷阱。
当我们和大部分人交往愉快的同时，有时候也感觉和某些人交往很不舒服，甚至有一种上当受骗的感
觉——似乎掉进了对方设置的陷阱之中。
这样的人际交往在心理学上称之为“心理游戏”，即一系列的互补、隐藏式的沟通，会发展至一个明
确的、可预见的结果。
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章节摘录

　　心理学家戴恩做过这样一个实验：他先让一些人看另外一些人的照片，这些照片中的人形形色色
，着装各不相同。
最后让这些人从特定的方面来评定照片中的人。
结果表明，被测试的人赋予了那些看上去比较英俊和有魅力的人更多的理想的人格特征，比如沉着、
冷静等。
　　我们在潜意识中总是这样认为：人的外貌和内在品质之间是存在联系的。
比如，人们通常认为热情的人常常对人比较亲切友好，容易相处，一般极富幽默感，爱帮助别人；而
冷漠的人则较死板、不近人情。
于是，人们对某人只要有了热情或冷漠的印象，就会自然而然地去补充与之相关的其他特征。
这种从外表知觉内心，又从内在性格特征泛化到对外表的评价的现象就是产生晕轮效应的主要原因。
　　从认知角度讲，晕轮效应属于一种以偏概全的主观心理臆测，以貌取人就是晕轮效应的表现形式
之一。
以“貌”取人的事情是很常见的，比如有些上司看到一些下属的个别缺点，或对他们的生活习惯、工
作中的穿衣打扮不认同，很容易把他仉看成一无是处。
再比如，我们看到某个人的字写得很好看，则会觉得他思路清晰，做事认真。
总之，这种戴着有色眼镜去判断别人心理的行为正是陷入了晕轮迷宫的体现。
且不说普通人，即使是历史上那些英明人物也难免被这种效应所左右。
　　三国时期，风雏庞统本想效力东吴，可是在前去面见孙权时，孙权却因见他长相丑陋、举止傲慢
不羁就心生不悦，虽然听闻其名，也依然把这位和诸葛亮比肩齐名的奇才拒之门外，虽然鲁肃苦言相
劝，也无济于事。
　　⋯⋯
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