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前言

　　一个年轻人要买车。
他就等待时机。
终于有一天下起了暴雨，他觉得时机到了，因为他想“这么大的雨谁会去买车？
这下我可以狠砍价钱了。
”果不其然。
车行内冷清清只有老板。
他正要开口，老板笑呵呵迎上来说：“年轻人，你一定想车想疯啦！
这么大的雨还来买车！
”　　这是一则幽默故事，但又不仅仅是幽默故事，故事中的场景发生在我们每天的生活当中——每
个人都在揣测对方的心理来调整自己的对策。
这就是本书的主题——心理策略，心理策略并不神秘，它是人与人之间的一种心理游戏，游戏的结果
既可能双赢.也可能是零和或者双输。
　　一位老和尚本想向施主要两根木头，但恐怕那位施主不答应。
于是，他心生一计。
他对施主说：“请给我一栋房子。
”　　那位施主自然不肯答应。
　　老和尚再对施主说：“请给我两根木头。
”　　施主对比上次一栋房子与这次两根木头，自然很爽快地答应了那位老和尚。
　　我们不能不佩服老和尚的智慧。
他对人们的心理可谓了如指掌。
他采取的策略正是现在心理学教科书中常常提到的“登门坎效应”，意思是。
当人们拒绝接受一个较大的要求后。
认知上的不协调会驱使他们建立新的平衡，因而容易接受一个较小的要求。
当小要求与大要求有明显联系，且紧跟在大要求之后提出时，人们便很容易接受这个小要求。
　　当然，心理学并不是教你诈。
更不是教你坏，而是教你洞悉人心、看清人性，免得你身在诈中不自知，前面被蒙，后面被骗，还以
为遇上贵人了。
　　一对年轻的男女朋友在某公园里悠闲地散步。
　　小雅大方地走向前打招呼：“您好，我是在校大学生，不知道能否请你们接受一个社会调研呢？
只占用你们两分钟时间。
”　　（调研者的女大学生身份降低了人们的戒备心理。
）　　男女朋友对视了一下，男士问道：“调研什么呢？
”　　小雅连忙说：“总共5个问题，关于使用手表的。
第一个问题：你们喜欢现在戴的手表吗？
”　　“第二个问题：你们的朋友们都会使用手表吗？
”　　“第三个问题：手表在什么情况下可以用来当做礼物送给朋友呢？
”　　（对于以上三个问题，人们都会毫不例外表示喜欢自己的手表、重视与他人的友情，且会将手
表当做礼物送给朋友。
调研者借用朋友的话题巧妙地拉近了与调研对象的心理距离。
）　　小雅接着说：“第四个问题：这几款手表，是我们公司今年年底准备要推向市场的，能请你给
出一个建议零售价吗？
”　　（此时，人们已经掉入了调研者设计好的心理圈套。
通过这个建议零售价.人们从理性上开始认同调研者所提供的手表的价值.类似于做了一个会用多少钱
来购买这款手表的承诺。
）　　小雅进一步提出：“第五个问题：有什么理由可以证明这个价钱是值得的？
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”　　（这个问题堪称绝妙。
调研者在引导人们接受这个定价的同时，还让人们从正面肯定这款手表的每一个细节，并且让人们从
情感上体验拥有这款手表带来的喜悦。
）　　其间，小雅会有意无意地说出，这款手表在香港售价是999元。
在内地售价很难说，调研结果表明内地消费者不一定能接受这个价格，也许就不会推到内地市场了。
　　最后，小雅告别之前，对完全解除了防备心理的男女朋友说：“先生，我看你们挺喜欢这款手表
的，而且你们也挺配合我的调研，如果按你们说的价，你们会买吗？
我可以帮你们到公司申请一下。
就当内部认购，好不好？
”　　就这样，在几分钟之内，这对年轻人在完全没有计划购买手表的情况下，以500元的价钱购买了
这款手表。
　　在这个案例中，这名伪装成调研者的推销员使用了一系列的心理策略，其中有互惠原理、承诺与
一致原理、喜好原理等，最终达到了销售的目的。
　　这样的心理策略在人际关系中的运用是无处不在的。
如果双方都懂得一些心理策略，那么双方之间的博弈就更加激烈了。
　　社会之所以复杂，说到底是人心的复杂。
如果你不能识别人心、认清人性，你就会在人际关系上吃大亏。
你处在社会中就必须与人相处，而与人相处你就必须处处小心。
你也许会觉得看别人脸色行事特别累，可是世事正是如此。
除非你把自己包裹起来不与外界接触，又或者你周围的环境特别的单纯，否则都难以逃脱人与人之间
的心理博弈。
　　这是一本针对社会现实所写的书。
每个故事都尽可能切中时弊，每个分析都尽可能深入人心。
它的目的不在于改变“人性”，而在于赢得“人心”。
人性不会轻易改变，但人心却可以轻松赢得，只要你使用本书提供的一招半式。
　　本书是一本通俗易懂而又不失准确深刻的心理学读物。
作者选取了一些与生活紧密相联的心理现象，探索了人类共同的思维模式和心理特征，把对人际关系
影响重大而又晦涩难懂的心理学概念掰开揉碎，并用一个个有趣的故事编织起来，通俗地解释了其对
生活的影响。
值得一提的是，本书介绍的心理策略是以具有普适性的心理学原理为基础，经得起科学实验和生活实
践的考验。
　　我们的内心之所以会困苦不安。
之所以会充斥大量的挫折感，很大程度上，是由于我们无法有效地处理日常生活中的人或事：我们不
知道如何摆脱困境，不知道如何解决冲突，不知道怎样保护自己，不知道怎样说服他人，等等。
　　本书提供的心理策略，为你开启了一扇扇崭新的大门：你可以随心所欲地主导自己的命运；你可
以让每一件事按照你所希望的方式进行；你可以让每一个人服服贴贴、依照你的意愿行事；你可以读
懂和掌控你周围的所有人。
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内容概要

　本书是一本通俗易懂而又不失准确深刻的心理学读物，书中充满了知识和挑战，其中既有妙趣横生
的心理学效应，也有诡异深奥的心理学原理。
它寓深刻道理于平实的语言，润物无声地让你用心理学家的方式重新思考世界、重新理解人性。
一旦人的问题顺畅之后，诸事皆顺，你将不再委曲求全，你将随心所欲地主导自己的命运，并能充分
运用人际关系给你带来的各种资源，生活中你意想不到的好机会都会纷至沓来。
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　　陈玲，出生于七十年代，心理学硕士学位，现从事管理咨询师和心理辅导员职位，著作有《心理
学的诡计》等。
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章节摘录

　　第一章　洞察心理弱点，满足心理需求　　1.焦点效应：每个人都是以自己为中心　　心理学家
基洛维奇做了一个实验，他们让康奈尔大学的学生穿上某名牌T恤，然后进入教室，穿T恤的学生事先
估计会有大约一半的同学注意到他的T恤。
但是，最后的结果却让人意想不到，只有23％的人注意到了这一点。
这个实验说明，我们总认为别人对我们会倍加注意，但实际上并非如此。
由此可见，我们对自我的感觉的确占据了我们世界的重要位置，我们往往会不自觉地放大了别人对我
们的关注程度，而且通过自我的专注，我们会高估自己的突出程度。
　　这就是心理学中的焦点效应。
这是人类的普遍心理，即把自己当作是一切的中心，且高估了外界对自己的关注，这是心理学中所公
认的一个事实——人都是以自我为中心的。
其实，这在日常生活中也是非常常见的。
　　比如说，同学聚会时拿出集体照片，每个人基本都在第一时间找自己，的确每个人也都在照片中
首先找到了自己。
又比如说，我们跟朋友聊天的时候，会很自然地将话题引到自己身上来，而且，每个人都希望成为众
人关注的焦点，被众人评论，这就是焦点效应在生活中的体现。
　　这种焦点效应意味着人类往往会把自己看作一切的中心，并且直觉地高估别人对我们的注意程度
。
和初次见面的人一起用餐，你不小心把酒杯打翻，或者在夹菜的过程中出现了失误，该送到嘴里的菜
意外地掉在桌上。
此时，你是否会觉得尴尬？
觉得别人都在看你的笑话？
可能很多人都会有这样的感觉，即使不那么强烈也会觉得不好意思，接下来你的一举一动就会变得小
心翼翼。
这是很正常的表现，因为我们总想给初次见面的人留个好印象。
有个朋友每次出门前都要花好长的时间在挑选衣服上，她觉得她一走出去，街上的人都会注视她，所
以必须把自己打扮得漂漂亮亮的。
其实，我们完全没必要这么紧张。
有实验表明，其实我们（不是公众人物的情况下）并不是那么受人关注。
你夹菜时的失误或许根本就没有人看到，即使看到了，人们也是不假思索地就过去了。
　　很多时候，都是我们对自己过分关注，并以此联想到别人也会如此关注自己。
这是一种自我焦点效应在作怪，总觉得自己是人们视线的焦点，自己的一举一动都受着监控，这样就
会让人产生社交恐惧。
　　社交恐惧者总是“感到”在人群中大家都在关注自己。
社交恐惧者会高估自己的社交失误和公众心理疏忽的明显度。
如果我们触动了图书馆的警铃，或者自己是宴会上唯一一个没有为主人准备礼物的客人，我们可能会
非常苦恼。
但是研究发现，我们所受的折磨别人不太可能会注意到，还可能很快会忘记。
其实别人并没有像我们自己那样注意我们。
因此，正确理解焦点效应有助于社交恐惧的消除。
　　正是因为每个人的焦点效应，在销售上也常常成为业务员的公关手段。
　　推销产品对业务员来说是具有挑战意义的。
大多数的推销员一进门就对客户说“我们的产品怎么怎么样”、“我们的产品有什么优点”等。
其实，客户本身不一定喜欢听推销员在那里絮絮叨叨地说，谁也不愿意听关于别人的事。
特别是对于陌生人，客户可不愿意浪费自己的时间去听别人的事。
　　但是，恰恰相反，关于自己的事客户反而更愿意去听。
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　　一个业务员走进了客户王总的办公室。
客户当时正在打电话。
他静静地坐了下来，观察了一下客户的办公室。
客户的后面是一个书柜，前面的桌子上摆着一张穿着博士服的照片，照片一侧竖写了四个大字“大展
宏图”，照片被裱了起来，看起来非常不错。
　　客户打完电话，业务员说：“王总，您是博士毕业啊？
读的哪所大学啊？
您是博士又掌管着这么大的一个公司，国内像您这样的董事长可不多啊！
”客户一听，立刻哈哈大笑：“哪里，哪里，过奖了，这是我以前在读⋯⋯”客户讲起了自己的事。
　　客户谈了一会，就主动切入正题，谈起了产品。
但是，业务员说出了价格，客户不再说话了。
业务员很快反应过来，说：“王总，照片上的字是您写的吧，真有气势，你对书法肯定也很有研究吧
？
”　　客户一听，说道：“过奖了⋯⋯我以前⋯⋯”　　最后，业务员成功地谈成了这笔生意。
　　一开始，业务员一句很简单的话就拉近了和客户的距离，在冷场的时候，业务员再次利用心理学
中的焦点效应，将焦点转移到客户身上。
客户也喜欢谈自己的事。
试想，如果一开始业务员滔滔不绝地谈自己的产品，会有什么后果？
恐怕早就被扫地出门了。
　　焦点效应不仅能够用于销售，在曰常生活中也经常能够用到。
　　比如说，追女孩子。
　　你看到一个漂亮的女孩子。
你想过去跟她说几句话，套个电话、QQ什么的，利用焦点效应，肯定不会空手而归。
你上前可以说“小姐，你这衣服真漂亮，能告诉我在哪买的吗？
我想给我妹妹买一件”。
当然，也不局限于衣服，鞋子、手链、手机、钱包、提包等都可以，让她意识到她被人关注，这样，
很快就可以转移到联系方式上。
　　你可以说“万一我找不到怎么办？
可不可以请你帮忙？
”没有人会轻易拒绝你，这样你就能留下她的联系方式了。
　　每个人都希望成为外界关注的焦点，利用焦点效应你就能很快了解对方的意图，打破对方的心理
防线；表现出你的关注，能拉近彼此的距离。
　　2.重要效应：每个人都想成为重要人物　　“小孙，你能帮我翻译一下这篇稿子吗？
这礼拜就要！
”一位科长问他隔壁部门的一位职员。
　　“以前都是小王帮我翻译，他英语基础好，动作也快，可惜他现在出差了。
你们部门的小张也不错，不过他手头的活太多。
”科长补充道。
　　“达礼拜？
我恐怕要跟您说声抱歉。
下星期一我有一个会议。
必须准备一些相关资料。
可能没时间为您翻译，小王不是过两天就回来了吗？
我看根本不用找我嘛！
”　　“啊，我知道了，算了，不求你也罢！
”　　再来看看另一个故事。
　　一位富商要修建一座办公楼，但在资金上还缺300万美元，他出入多家银行都没有贷到这笔款。
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　　在所剩的钱仅够再花一个星期的时候，他约了一家银行的主管一起吃饭，席间，他直截了当地对
银行主管说：　　“我还需要300万元，明天我就要拿到贷款。
”　　“你一定在开玩笑，我们从来没有一天之内就能办妥这样的事的先例。
”银行主管答道。
　　“其实我认识的银行负责人有好几个，但我想了想，觉得除了你，没有谁有这么大的本事在一天
之内办妥这件事。
”富商很诚恳地说道。
　　银行主管听后，一愣，然后微微一笑，说：“你这可是在逼我上梁山啊，不过，我可以试一试。
”　　结果。
这个富商在第二天就拿到了这笔贷款。
　　同样是求人办事，一个因为不懂得他人的心理，不知将心比心，事情原本简单又容易，却没办成
；一个因为了解他人的心理，进而以心攻心，让几乎不可能办成的事情也办成了。
　　在第一个故事中，明明很简单很容易办成的事情，小孙却予以回绝，想想看，他真的挤不出一点
时间吗？
多半不是，而是他的自尊心受了损，虚荣心没有得到满足。
因为，那个傻子科长要请小孙帮忙，却一口一个小王好、小张不错。
难免小孙会想，既然小王、小张不错，我不是“特别”的好，何必找我呢？
　　在第二个故事中，明明是几乎不可能的事情，银行主管却给办好了。
这又是为什么？
　　道理很简单，因为“除了你，没有谁有这么大的本事”这句话让这位银行主管的虚荣心得到了极
大的满足。
　　人人都有自尊心、虚荣心，每个人都希望得到别人的认同，都希望自己是“唯一的”、“特别的
”。
　　诸如此类的“唯有你能”或“除了你，谁也不能’’等字眼，往往让人的心理受到强烈的冲击，
让人产生一种被给予某种特别优待的错觉。
　　因为这种错觉，一个人的自尊心被激发了，虚荣心也得到了满足。
虽然明知那是拍马屁，但听起来还是让人感到舒畅的。
　　这也是为什么银行主管会竭尽全力地发挥自己的最大能量，硬是让不可能的贷款变为了可能。
　　在日常生活中，如果想要说服对方接受自己的观点，按照自己的意愿办事，不妨大方地使用这样
的字眼。
　　比如，分派下属一项重大任务，你不妨有意无意地强调该项任务的艰巨性，说：“我想来想去，
唯有你能⋯⋯”强调“非他莫属”。
　　让家人去做一件烦心的家务事，你不妨多多申明家务的难度系数，说：“干这个活，你最拿手！
”强调他的“独一无二”。
　　请求他人为你解决棘手的问题，不妨故意夸大对方的重要性，说：“除了你，没有谁有这么大的
能耐！
”　　请相信，任何人都可能在你有心设计的“特别”的光环中，特别为你办事，帮你办成“特别”
的事。
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编辑推荐

　　心理学的目的在于巧妙的策略，而不是分析。
我们学习心理学的目的，不是为了享受心理分析的过程，而是为了建设更积极的人际关系。
　　心理学是一门揭示人的心理活动规律的科学，是一门让人变得更聪明的学问。
人际关系中各种的问题，都与心理学有着千丝万缕的联系。
《心理学的诡计2》针对不同的人际互动情境，提供了各种独特有效的应对策略，教你巧妙运用人类
共通的行为准则与心理机制，以四两拨千金的神奇招数，征服人心、化解冲突、发挥个人魅力与影响
力，让你能够按照自己的心意掌控局面，让你在每一场“心”对“心”的人际博弈中过关斩将，轻松
享受心想事成的快意人生！
　　在这里，你将学习到最实用的心理策略，你将学会如何把你的“心智”变成最伟大的武器，无论
是改变个人，或是引导群众，你都可以让事情依照你所想的方式进行。
巧妙运用《心理学的诡计2》介绍的那些深入骨髓、洞彻人心的“诡汁”，你将在每一场“心”际大
战中大获全胜！
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