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内容概要

人际交往中的各种问题，都与心理学有着千丝万缕的联系。
心理决定着行为，人心难测，我们想要让他人做出某种行为，必须了解、掌握他的心理，擅攻人心。
这就需要我们懂得一些基本的心理学知识，并恰当地运用。
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章节摘录

　　在日常生活中，在普通的人际交往中，我们一定要记得：每个人都有同情心，它是人类天性中的
一部分，是人性善良的根基。
只看你如何以真诚轻柔的触角去触动它的薄弱点，从而以点带面，借助情感的系统连带作用，再难办
的事情也能办得成。
　　利用从众心理，制造群龙之首　　这样的事情你是否遇到过：　　4个人一起去吃午饭，你看着
菜单，小声嘟囔着：“今天吃什么呢？
来一份炸酱面吧！
”这时同伴中的一个人说：“我要一份牛肉面。
”接下来其他2个人也都附和说：“那就吃牛肉面吧！
挺香的。
”　　在这种情况下，你可能也会说：“那我也和你们一样吧。
”　　这种“随大流”的现象，恐怕在每个人身上都发生过吧。
人们都知道“我行我素”这句成语，而在现实中，却很难做到这么“潇洒”。
　　在现实中，人们往往不是自己喜欢怎样便怎样，在很多时候，甚至可以说在大多数时候，人们要
看多数人是怎样做的，自己才怎样做。
　　我们在一个没写明男女的公共厕所前，会观察一下别人是怎样做的：如果男人们都进左边的门，
女人们进右边的门，你也会这样做。
　　有人在商店门口看见“长龙”，不由分说便排到了队尾，然后才问：“这里卖什么的？
”有人在马路上看见围着一圈人，不管自己有事没事也要挤过去看一看。
　　在心理学上，个人的观念和行为受群体的引导或压力，从而向与多数人相一致的方向变化的现象
，叫做“从众”。
　　从众心理是指人们自觉不自觉地以多数人的意见为准则，作出判断、形成印象的心理变化过程。
用我们平常的话来说，就是“随大流”。
　　心理学家阿什的一个实验证明：阿什事先安排了6个大学生，让他们一致把两条不等长的线段A
、x硬说成是等长的，去影响1个真正的被试者。
结果被试者放弃了自己本来的正确答案，而认同了这6个人的观点。
　　生活中顺应风俗、习惯和传统等，所谓“入乡随俗”，以及在吃喝、穿戴、娱乐上赶时髦，追新
潮等等，都是从众的表现。
　　有的人懂得巧妙地利用从众心理。
美国某餐厅有两位服务小姐，一位叫梅莉，一位叫珍妮。
她们为了引发客人支付小费，都各自在收取小费的盘子里先放了一枚银币。
不过，梅莉放的是10分的，珍妮放的是25分的。
结果，两个小时以后，梅莉收到的小费，都是10分的银币，而珍妮收到的却都是25分的。
这是因为客人支付小费，大多拿不准以多少为宜，那么就会以别人的做法为自己的标准。
　　在日常的人际交往中，我们可以巧妙地利用人们的这种从众心理，故意制造群龙之首。
让他人重视你，关注你，接纳你的观点和主张，亦步亦趋地跟随“龙首”的脚步，迈向合乎你心意的
终点。
　　如果你想举行一场座谈会，但你深知大家是很难吐露自己的真实心声的，出现大冷场该怎么办呢
？
这时，你可以利用人们的从众心理，预先和其中的几个人通气，让他们提前准备好相关的问题或议题
，安排他们在会场见机行事，积极提问、发言，从而制造良好的氛围，鼓励带动其他人参与其中，提
问、讨论、发言、辩议。
只要气氛在相当程度上具有渲染力，那些众多原来不打算发言或不爱发言或没有发言习惯的人，也会
跃跃欲试，参与进来。
　　如果你自主创业，打算开家小店（或网店），为了提高名誉度、信用率，抓住人们的眼球，吸引
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人来逛逛、购买。
那你最好在开张之时，就邀请你的姑表姨表堂兄弟姐妹、小学中学大学各路同学老师或者七大姑八大
姨甚至各色朋友，围在店门店里，进进出出，挑挑看看，貌似进行消费活动。
如果是网店，可以让他（她）们进行购买，发表好的评语，增加星星或钻石（提高知名度），实则他
（她）们是打折购买甚至是免费消费。
但是这样，你就可以招引更多的旁人、观看客来照顾你的生意了。
　　如果你想要推行你的方案或计划，但是你知道你将面临的阻力会是多么的大，很可能大多数人会
用无言的沉默来让你无法进行下去。
此时，你不妨私下找几个相关人员交流意见，让他们明白你的企图和意向，以便在正式提出并讨论你
的方案时，能够顺利通过。
　　利用人们的这一从众心理，你可以得心应手地销售你自己的观点、主张、或者商品，让他人赞同
你、接受你。
　　激发他的同情心，触动心灵薄弱点　　当林肯总统还是一名律师事务所工作的时候，碰到了这样
一个案子。
　　一位老妇人向林肯律师哭诉她的不幸遭遇。
原来，她是位孤寡老人，丈夫在独立战争中为国捐躯，她靠抚恤金维持生活。
前不久，抚恤金出纳员勒索她，要她交一笔手续费才可领取抚恤金，而这笔手续费是抚恤金的一半。
　　林肯听后十分气愤，决定免费为老妇人诉讼。
　　由于出纳员是口头勒索的，没有留下任何凭据，因而这位出纳员指责原告无中生有，形势对林肯
极为不利。
　　但是林肯在法庭上十分沉着、坚定，他眼含着泪花，回顾了英帝国主义对殖民地人民的压迫，爱
国志士如何奋起反抗，如何忍饥挨饿地在冰雪中战斗，为了美国的独立而抛头颅、洒热血的历史。
　　最后，他说：“现在，一切都成为过去。
英雄早已长眠地下，可是他们那衰老而又可怜的夫人，就在我们面前，要求申诉。
这位老妇人从前也是位美丽的少女，曾与丈夫有过幸福的生活。
不过，现在她已失去了一切，变得贫困无靠。
然而，享受着烈士们争取来的自由幸福的某些人，还要勒索她那一点微不足道的抚恤金，有良心吗？
她无依无靠，不得不向我们请求保护时，试问，我们能熟视无睹吗？
”　　法庭里充满哭泣声，法官的眼圈发红，被告的良心也被唤醒，再也不矢口否认了。
法庭最后通过了保护烈士遗孀不受勒索的判决。
　　没有证据的官司很难打赢，然而林肯成功了。
这应归功于他的情绪感染驾驭了听众及被告的心理，激发了人们本性中具有的同情心、善良的一面。
　　以情动人，凡事皆可办成，面对求情者的眼泪和哭诉，听者就是铁石心肠，也免不了会动心。
　　并不是说，凡求人办事都要摆出一副可怜兮兮的样子，流下几滴眼泪。
而是说，当我们在求人解决问题时，应该调动听者的同情心，使听者首先从感情上与你靠近，产生共
鸣。
这就为你问题的解决与事情的办成打下了基础。
　　人心都是肉长的，只要你将受害的情况和你内心的痛苦如实地说出来，处理者是会动心的。
　　在日常生活中，在普通的人际交往中，我们一定要记得：每个人都有同情心，它是人类天性中的
一部分，是人性善良的根基。
　　也许它会在人们越来越复杂的社会经历中，渐渐地躲进人的身后，藏进连你自己都不会察觉到的
心灵角落里。
有时它假装睡着了，有时它潜入深水海底不愿冒出来透口气。
但是它永远不会消失，不会死去。
　　再冷漠的人，也有他的同情心，再狡诈的人，变态的人，唯利是图的人，利欲熏心的人，也无一
例外地有着同情心。
不过是被掩盖或者暂时冷处理。
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　　我们要知道这点，善于把握这点，诱发他的同情心，触动他的心灵薄弱点、敏感细腻区。
　　尼克松在参加竞选时，《纽约时报》突然发表了尼克松在竞选中秘密受贿的新闻，说得有鼻子有
眼，对竞选形势造成了很大的不利影响。
　　于是尼克松被安排做一次半个小时的电台讲话，以澄清事实。
　　尼克松走进演播室，面对全国听众，首先公开了自己的财务状况，公布了自己的财产，并告诉大
家他是怎么花掉每一分钱的。
然后用用真挚感人的语调娓娓道来：自己出身贫寒，年轻时在杂货店送货，补贴家用。
半工半读念完大学后，做律师进入政界，成家立业。
他和夫人是一对贫贱夫妻，勤勤恳恳，节俭度日，自己的小儿子曾经因为经济拮据而买不起皮大衣和
小狗⋯⋯听起来非常真实可信，甚至让人鼻子发酸，此刻，每一个选民，每一个听众敏锐的同情心都
被诱发出来。
　　演讲结束后，有一百万人打来了电话、电报或寄来了信件，他的支持者大大增加，他一下子成了
一颗政治明星。
　　人人都有一颗心，那是一颗貌似冷酷无情的心，实则是一颗满是同情的柔软之心。
只看你如何以真诚轻柔的触角去触动它的薄弱点，从而以点带面，震撼他心，让他流泪，因为心酸。
　　在找人办事时，激发对方的同情心是十分重要的，当你巧妙地点醒对方，触动他的心灵柔软带的
时候，再难办的事情也能办得成。
　　利用心理暗示，使他不自觉地按照你的意愿行动　　二次世界大战的时候，凶残的德军曾经对一
个俘虏做过一个实验。
　　他们把他绑起来，蒙上眼睛，告诉他要把他的血放光。
然后在他的手腕处施加一点刺痛，再用水龙头一滴一滴地放水，发出不断的滴答的声音。
　　他们也许只是想捉弄他，但是想不到的是，过了一段时间，这个俘虏竟然真的死掉了！
当时并没有任何致命的措施施加给他，那他为什么会死掉呢？
　　心理学家告诉我们，这是心理暗示发生的作用。
　　所谓心理暗示，是指在无对抗的条件下，通过语言、行动、表情或某种特殊符号，对他人的心理
和行为发生影响，使他人接受暗示者的某一观点、意见，或者按照被暗示的方式活动。
　　在这个事例中，德军给俘虏的暗示是：要把他的血放光。
而这个俘虏相信了他们的话，就是接受了暗示，就影响了自己的身体机能，导致自己死亡。
　　暗示施行起来是非常简单的。
暗示者只要给一些现成的信息，使被暗示者无批判地接受，暗示就会发生作用。
　　暗示不需要讲道理，只靠直接的提示。
　　有这么一种戒烟电话，当一个人烟瘾上来难以抑制时，就可以拨打它，然后就会听到难听的气喘
声和咳嗽声。
这就是在暗示你，如果不戒烟，下场也会是这样！
这种暗示，往往比大堆的说教还要有效，也许是因为给人的感觉很直接吧。
　　那么，人为什么会接受别人的暗示呢？
难道人们没有所谓的主见吗？
　　人格心理学家告诉我们，任何人做出判断，都是由人格中的“自我”部分，综合了个人需要和环
境限制之后而做出。
这样的决定和判断，我们称为主见。
　　一个“自我”比较发达、健康的人，是比较有主见的。
但是，我们知道，人不是神，世上并没有万能的和完美的人，任何“自我”都不可能在所有情况下都
正确。
这就导致了完全有主见的人是不存在的。
　　正是“自我”在客观上的缺陷，为别人的影响和心理暗示，留出了空白，提供了机会。
　　《三国演义》中有一段“望梅止渴”的故事，讲曹操有一次率兵马远途跋涉，天气炎热，官兵们
又累又渴，偏偏又找不到一口水井和一条溪水。
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于是曹操对士兵们说：“前面山上有一片梅林，马上就要吃上梅子了，到时就不渴了！
”　　梅子是酸的，人们一提到“酸”，就会分泌大量唾液，这样就可以暂时解渴。
　　士兵们听到曹操说有梅子，一下在嘴里分泌了许多唾液，感到不那么渴了，也来了精神，不自觉
地加快了脚步。
　　在这里，曹操就巧妙地使用了心理暗示。
　　在生活中，有许多因为心理暗示的作用，而对人产生重大影响的情况：　　有两个发烧、虚弱无
力的人怀疑自己得了某种疾病，来医院问诊。
该医院由于某种疏忽，而把两个病人的病情诊断单给错了。
　　一个原本只是普通感冒的病人拿到了已患癌症的诊断单，而那个真正身患癌症却不知情的病人却
拿到了一张只是普通流感的诊断单。
　　结果，不久之后，那个拿到患有癌症诊断单的病人就因为不断地想到（暗示）自己患有癌症，快
要死了，而真的死了。
另一个拿到普通流感诊断单的癌症患者却认为（暗示）自己只是小感冒而已，没什么大不了的，正常
生活，开心工作，反而病情渐趋好转。
　　在日常生活中，应用这种含蓄的暗示，往往比简单粗暴的命令收效更大。
　　比如说，简单地吩咐孩子快去睡觉、闭上眼睛，往往并不见效，反倒使孩子更加兴奋。
这时，我们不妨在被窝里给孩子讲故事：“有一天，小猫咪要出去玩。
妈妈对他说别的小朋友都睡觉了。
小猫咪不听，走到河边一看，鱼都睡觉了。
走到森林一看，小狗都睡觉了。
走到田野一看，小鸡都睡觉了，睡觉了，睡觉了，他们都睡觉了，他们都把眼睛闭上了。
小猫咪想，妈妈说得对，我也想睡觉了。
于是，他⋯⋯”　　讲故事的过程中，注意用一种单调的疲倦的声音，同事不断重复“睡觉了”、“
闭眼了”等，声音渐弱，最后似有若无。
孩子就会在你的暗示下，平和地睡着。
　　一名运动员的成绩已经非常接近世界纪录了，这时，他的教练在旁边轻轻暗示道：“你能行，你
一定能得第一！
”这一暗示，激发了他全部的潜能，使他发挥到最好，在比赛中真的得了第一。
　　一位老师认真、温和地对一个成绩不好又调皮捣蛋的学生说：“老师早就看出来你是一个很聪明
、听话的好孩子，只要你努努力，你就能考上好大学。
”这个学生就会受到聪明、听话、能考好的暗示，真的开始认认真真努力学习，最后考上了梦想的学
校。
　　当对方遇到挫折痛苦不堪，逃避痛苦时，你轻抚着他，安慰地说：“快过去了，快过去了，一切
都要过去了。
”这种暗示就能有效地减少他忍耐的痛苦。
　　当你想让对方为你做成某件事时，你不妨预先为他设想并表达出做成这事后会得到哪些美好，让
他不自觉地按照你所说的在头脑中勾画出一幅激动人心的情景。
　　这个美景就会对他构成一种有力的暗示。
为他提供动力，抗打击、抗挫折能力，保持旺盛积极的劲头，从而完成你要他做的事。
　　心理暗示也可以针对自己，如果你经常对自己说：“我能行，我是最好的！
”就能调动起很大的能量。
　　一幅海报上分别画着一个蚕茧、一条毛毛虫和一只蝴蝶。
底下有一行字：“选择—同样是医生，你愿意当哪一种？
一条虫？
一个茧？
还是蝴蝶？
只要你想做，你就能做到。
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编辑推荐

　　每天读几页经典，每天多一点智慧。
每天有一点思考，每天多一点收获。
　　每天读点心理学，心理大师不会告诉你的社交战术。
善用斧心理优势有效的影响他人。
　　以心攻心，吸引人脉——社交中的心理学　　以心观心，洞察人性——人际关系心理学　　用心
揣摩，情感征服——人情练达的心理学　　能说会道，高效沟通——说话办事心理学　　多姿多彩，
赢在魅力——超越自我的心理学　　韬光养晦，深藏不露——办公室里的心理学　　揣摩心理，获得
赏识——与领导相处的心理学　　和谐相处，互惠双赢——和同事相处的心理学　　脚踏实地，步步
为营——晋升加薪的心理学　　宽严并用，恩威并施——领导统御的心理学
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