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内容概要

　　最妙趣横生的心理学课堂，一本教你如何运用心理学与心理战术战胜自己、也战胜别人的智慧宝
典。
书中充满了知识和挑战，既有妙趣横生的心理学效应，也有诡异深奥的心理学原理。
如果你能将这些心理学法则铭记于心，你一定能收获更为充实精彩的人生以及更加和谐的人际关系。
　　心若改变，你的态度跟着改变；态度改变，你的行为跟着改变；行为改变，你的习惯跟着改变；
习惯改变，你的性格跟着改变；性格改变，你的命运跟着改变！
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书籍目录
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效应：自我激励永远是最好的翁格玛丽效应：给自己以积极的暗示凡勃伦效应：不要自己看不起自己
摩西奶奶效应：要善于挖掘自己的潜力瓦拉赫效应：别认为自己一无是处达维多定律：别总以为自己
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潮效应：提高自己的吸引力蚂蚁效应：别把自己想得太能干马斯洛效应：善于满足别人的需要第六章
　抓住人的共性想法，善用行动打动人心贝尔效应：不要太爱表现自己食盐效应：别人需要的才是最
好的刺猬法则：交情交心，但不要过分交底过度理由效应：学会对他人感恩增减效应：由少到多更能
打动别人的心软化效应：不要控制别人的想法共生效应：任何人都有不服输的意识乐队花车效应：了
解人们的从众心理第七章　把握好人的听话心理，把话说到人心里去超限效应：喋喋不休只会让人觉
得烦睡眠效应：给对方自己说服自己的时间波纹效应：不要想着和别人对着干边际效应：好话说太多
也会让人烦贝勃规律：别让你的感觉出现惰性得寸进尺效应：一步步打破别人的心理防线从众效应：
具备独立意识，不要人云亦云第八章　打破常规的认知模式，寻找问题的真正本质南风效应：以柔克
刚更能达到目的酝酿效应：善于给思维松松绑合伙人效应：善于泯灭别人的排斥心理破窗效应：不要
戴着有色眼镜看问题布里丹毛驴效应：做人不能患得患失麦田法则：没有最好的，只有更好的第九章
　准确把握做事规律，找对方法才能做对事禁果效应：好奇心是做好事情的动力淬火效应：遇到问题
不妨冷处理半途效应：信心是克服半途而废的良方迟延满足效应：抵制诱惑也是一种能力手表效应：
多重标准会让你迷失其中拆屋效应：善于逼别人让步
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章节摘录

　　圆桌效应：不要把自己看得太重　　理论解析　　公元前五世纪前后英格兰岛上有一位亚瑟王，
他和他身边的骑士们围坐在一个特大的圆桌旁，常常举行各种会议或仪式，象征着围桌而坐的人一律
处于平等的地位，无席首席尾的席次之分，而圆桌所呈现出来的柔和感和曲线美使就座者很容易产生
“亲切的关系”、“和谐的交谈”、“融洽的气氛与感受”，人们把面对圆桌所产生的平等、亲切、
和谐、融洽心理称为“圆桌效应”。
　　在现实生活中，或许我们在某些方面有优势、在某些方面比别人要好一点。
于是很多人就开始凭借着这些优势之处来炫耀自己，总认为自己“优于别人、高于别人”，甚至不把
任何人放在眼里。
以一种“我是老大”的思维模式来面对生活中的人和事。
　　从某种程度上来说，这是一种盲目、过分自信的表现，而从另外一个角度来说，这是不具备“平
等、亲切、和谐”意识的表现。
很显然，这些人无论是为人处世，还是工作交友，都会不同程度地遭遇别人的拒绝，因为没有一个人
会喜欢和那些“自以为是”的人交友合作。
　　由此看来，一旦受到圆桌效应的影响，就会产生两种后果：　　（1）孤立自己。
如果你把自己看得太重，别人就不会想着和你交心，也不会把你当成知己，他们只会离你远远的，看
着你一个人在那里表演，就像看一出小丑戏一样。
这样无疑是可悲的。
对于我们自己来说，也是孤单的、寂寞的。
　　（2）不能看到别人身上的优点，故步自封。
将自己看得太重，就会蒙蔽自己的双眼，将注意力放在自己身上，只看到自己的优点，而看不到自己
的缺点，同样也看不到别人身上的优点，以至于活在自我之中。
　　由此可见，圆桌效应告诉我们的不仅仅是一种平等思维，而且还有如何正确看待自己的哲学。
　　操作务实　　有一个非常著名的歌手在成名之后突然问觉得自己身边的朋友越来越少，甚至连以
前最知心、最铁的哥们儿也渐渐地离开了自己。
这让他感到非常困惑：自己到底出了什么问题？
虽然他努力思考，但是没有结果，反而将自己弄得筋疲力尽。
为此，他决定休息一段时间。
第二天，他请了假，准备回老家与同学相聚，顺便巩固一下自己的人际关系。
　　在去聚会的路上，他打了一辆出租车。
一路上，司机只是一脸的冷漠，没有怎么与他搭过话，只是放了一段戏曲，这使歌手非常气恼。
　　“难道自己的名气还不够大？
出租车司机竟然不认识我？
”一路上歌手非常郁闷地想着。
　　临下车时，歌手问司机：“你为什么不放一些流行歌曲呢？
”司机回答他：“我认识你，你不就是经常在电视里唱流行歌的嘛，你唱得是不错，但我从来没有认
真听过，因为我不喜欢流行歌曲，我只喜欢听戏曲。
”　　突然间，这个歌手觉得很羞愧。
同时，他也明白了，这个世界上不是所有的人都把你当成宝贝，所以你不要太自负，太把自己当回事
儿，否则就会落得一个“孤寡之人”的下场。
这也让他开始反思，自从成名之后，确实把自己看得太重了，处处都觉得自己高人一等，完全没有把
别人放在眼里。
　　在聚会的时候，他尽量表现得很低调，对同学很亲切，就像昔日上学的时候一样。
是出租车司机提醒了他，让他摆脱了做歌星的高姿态，与同学融为一体。
很显然，休假回来之后，这位歌手简直像换了一个人，而身边的朋友也渐渐都回到了他的身边。
　　运用要点　　正如案例中的那位知名歌手一样，把自己看得太重，觉得凡事无己不行，有己便成
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，一副高高在上的姿态最终还是会被别人所抛弃。
除此之外，把自己看得太重，在别人眼里，不仅有失谦逊之美德，而且还不能客观地审视自己，自我
过分膨胀，那样就会失去很多，就会让自己处于孤立状态，给自己的人生带来一个灰暗的阴影。
　　那么遇到这种情况，该如何改变、如何去做呢？
以下几点不妨参考一下：　　1.给自己一个低的评价，对自己严厉一点　　当自我评价时，不妨把分
打得低点，对自己严厉一些。
以这种低姿态的形式出现，其结局往往会超过了自己所估计的，同时也能更加正确地认识自己、给自
己一个正确的定位、给自己设定正确可行的目标，让自己能够正确对待挫折和困难。
　　2.时刻记住，自己只是一个普通人　　低调的人不会把自己看得太高，知道自己是个普通人，在
别人面前始终保持着一份温和的态度。
这样就能赢得更多的朋友，赢得更多人的心。
相反，高调之人之所以觉得自己高人一等就是因为他们把自己看得太不普通，比如很多人都会说“我
是公司的领导⋯⋯所以我要⋯⋯”“我是你的上司，所以我要⋯⋯”这些刻意的提醒只会让对方觉得
不舒服，并不会因此而赢得别人的尊重。
　　⋯⋯
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编辑推荐

　　《拿来就用的心理学》从自我认识、人际交往、为人处世三个方面入手，通过“理论解析”、“
操作务实”、“运用要点”、“生活智慧”四个版块对每一种心理效应都做了深入的分析，不仅让读
者知其然，而且也让读者知其所以然。
除此之外，《拿来就用的心理学》重在“拿起来就用”，正如前文所说，如果只有“知”，而没有“
行”，那么“知”也就失去了意义。
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