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前言

　　人心就像海底针，相比那些我们看得见摸得着的事物，人心的确是世界上最难懂的东西之一。
因为它时时刻刻都在变化，即便是自诩最了解自己的人，有时候也不知道自己的这种情绪和那种心态
是从何而来。
所以我们经常用“莫名其妙”、“无从解释”等词语来形容难以琢磨的内心世界。
　　虽然人心难懂，可是就是有人不死心，他们开始研究人心，这些人就是我们所说的心理学家。
他们认为人心是可以掌握的，任何一种情绪的波动和心理的产生都是有缘由、有根据、可查找的。
他们致力于心理学的研究，而且取得了丰硕的成果，他们用最简练也是最难懂的数据和术语，将人类
变幻莫测的心总结成一条条的规律，他们无疑是伟大的。
　　可是，我们又要说可是了，我们可不是什么心理学家啊，对于心理学甚至是一窍不通，它看上去
是那样玄妙、难懂，却又与我们的生活有着密切联系。
我们情不自禁地想要了解它，因为我们太想知道自己究竟在想什么，为什么要这样做，也太想知道别
人在想什么，为什么要这样做了！
然而，对于身为心理学“门外汉”的我们来说，那些枯燥难懂的心理学术语和数据着实让我们头大。
　　怎么办？
就此放弃吗？
要跟神秘的心理学Say Goodbye吗？
当然不！
你大可不必灰心失望，既然复杂的部分我们无法驾驭，那就来点简单的吧，深入浅出的语言就可以让
那些乏味的专业名词和吓人的术语变得生动可爱起来。
不相信？
那就不妨翻开这本书看看吧。
《你其实不懂心理学》？
没错，但是看了之后，你就会完全懂了。
你不懂心理学，是因为你觉得它很难懂，觉得它离你很远。
现在，它完完全全以一个邻家小妹的姿态在冲着你微笑和召唤，你又怎么好意思拒绝呢？
　　你会发现，在这本书里，那些“定律”、“效应”、“法则”完全都是唬人的东西，它们其实非
常简单，它们就是你生活中的那些事，是你完全可以理解的道理。
这就是本书最大的特点——深入浅出，并且生动活泼。
我们绝对不用难懂的知识吓唬人，心理学其实真的没什么，谁没有心啊？
有自己的心也就能了解别人的心，在发现自己、了解自己的同时，摸透别人到底在想些什么，将心比
心，心心相印！
　　在这本书里，你会了解自己究竟为什么会有这样或那样天马行空的奇思妙想；你会跳出自己的身
体看清自己的内心；你会发现生活和交际中那些小小的心理黑洞；你会明白为什么有人成功而有人失
败；你会懂得为什么自己经常觉得不幸；你会了解为什么你会一不小心变得平庸。
交际心理学、成功心理学、爱情心理学、幸福心理学、社会心理学⋯⋯原来我们要学的东西还真不少
，但是请千万别担心，你想要的这里都有，而且绝对是剥皮去瓤打理好的，你只要做好准备将它幸福
地“吃掉”就可以啦！
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内容概要

世界上最难懂的东西之一，是人心。
但不巧的是，世界上的一切几乎都和人心有关。
我们每天必须面对各种难题，遇到形形色色的人，有人成功，有人失败。
在各式各样的环境里，我们又看到各种形态的自己。

 我们真的了解自己，又真的了解这个世界么？

本书将从自我认识、人际交往、事业、爱情、幸福等多个方面，深入浅出地讲解心理学各个原理。
在新奇有趣的案例中，助你轻松揭开心理学的面纱，找到平衡自己和世界的关系的方法。
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章节摘录

　　重叠效应——“熟视”容易“无睹”　　我们都知道，识记两种相似的事物，很容易将其混淆，
甚至会将二者遗忘。
这是为什么呢？
心理学家柯勒把这种现象命名为“重叠效应”。
他认为：“内容相同的东西重复出现时，因为这些东西的性质相同，就会产生互相抑制的反应，从而
互相干涉，让人容易遗忘。
”　　“老总，对不起，对不起”，Lisa一个劲地向上司道歉。
是什么引起上司的“暴怒”呢？
这一切源于Lisa犯了由心理学上所说的“重叠效应”引发的大忌。
文件A和文件B相似却不同，虽然有前辈告诫Lisa不要同时整理这两份文件，但是Lisa信心满满地说：“
只要我认真些，仔细点，肯定出不了差错。
”结果呢？
事情并没有向Lisa预期的方向发展，只是短短的一个小时，文件A和文件B就“混熟”了，两份文件“
如胶似漆”地黏在一起，难舍难分⋯⋯最终，老总望着这个难以收拾的“烂摊子”愤怒异常。
与其说Lisa是重叠效应的受害者，不如说她被上司“狠批”是因为她不懂心理学。
　　美国纽约州立大学心理学教授理查德·格里格曾说：“心理学是一门与人类幸福密切相关的科学
。
”正如查德·格里格所言，心理学就像一面镜子，它能够折射出一个人潜意识里深藏的秘密和外在表
象。
如果将心理学比喻成为“智慧的旅行”，那么选择适当了解并运用心理学，一定能够让自己不虚此行
。
　　以重叠效应为例，它是人们在认识客观事物的过程中，或者在对信息加工处理的过程中，由表及
里，由现象到本质，在反映客观事物的性质时，不自觉地将相似度较高的东西集中在一起产生的同化
作用。
在生活和工作中，我们如果能够多了解一些重叠效应，就能够克服其消极的一面，将积极的一面发扬
光大。
　　某公司推出A和B两个系列的产品，按照公司的计划，他们准备将A系列和B系列的宣传放到同一
时间来做。
但是这个提议遭到了策划总监的反对，他说：“按照心理学上重叠效应的原理，我们将A和B的广告同
时投入市场，只能令消费者将这二者混淆。
原因有二：第一，这两个产品都是我们公司生产的；第二，这两个产品材质相似。
如果将它们同时推出，只会让消费群体记住其中一个概念，是某公司的产品，或是某质地的材料。
这样一来，宣传效果就会大打折扣。
”　　这位策划总监说得没错，人们很容易受到重叠效应的影响。
熟视无睹是人们的普遍心理，你把相似的东西反复拿给别人看，别人分不清谁是谁，而且也根本记不
住。
最后，这家公司听从了策划总监的建议，分别为两个产品有步骤、分阶段地投放广告宣传，其结果果
然不同凡响，销售额不断飙高。
　　所以说，学会应用心理学对我们有许多好处。
正如这家公司，如果策划总监也不懂得重叠效应，很有可能造成大量的宣传资金“打水漂”，没有任
何销售成效。
抽一点时间学习心理学知识，可以让我们面对各种问题时少走弯路，直达目标。
既然坦途大道就在前方，我们还是将不“绕远”作为上上策为好。
　　超限效应——世上有太多孙悟空所谓“超限效应”，顾名思义，就是超出了限度而造成的效应。
心理学上的超限效应指的就是人们的语言或行为频度过快或过慢，超出了人们心理上感觉美好的限度
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，从而造成的反面效果。
著名的美国作家马克·吐温有一次去教堂听牧师演讲。
开始几分钟，他觉得牧师讲得太好了，令他大受感动，因而准备捐一笔巨款。
十几分钟后，牧师还在讲，马克·吐温觉得有些烦躁了，于是决定只捐一些零钱就算了。
半个小时后，牧师依然口若悬河、滔滔不绝，马克·吐温决定一分钱也不捐了。
终于，在两个小时后，牧师结束了他冗长的演讲。
马克·吐温耐着性子听完演讲，早就气不打一处来了，结果他不但没有捐一分钱，还从盘子里偷了两
元钱。
　　世事往往如此，牧师可能永远也不知道，如果他把自己的演讲缩短一些，反而会得到更多的捐款
。
刺激过多、过强和作用时间过久而引起心理极不耐烦或反抗的心理现象，就是超限效应。
最有意思的超限效应案例，恐怕要属电影《大话西游》中的唐僧了。
他把孙悟空“折磨”得想杀他，把小妖怪们“折磨”得自杀，形象地表现了超限效应。
当然，在我们的生活中，《大话西游》中的案例基本不会有，但马克·吐温式的反应恐怕为数不少。
当今世界，无论是演讲、商谈，甚至聊天，都讲究关键三分钟。
即需在三分钟内将自己的主要信息传达给对方，让对方在精力最集中、心情最“愉悦”的时候接收到
你的信息，千万不要冗长拖沓。
　　比如，世界上最著名的演讲之一，已流传百年之久的林肯葛底斯堡演讲，它只有短短不到五分钟
的时间，却被人们传诵至今。
如果这次演讲是一次长达几个小时的冗长演讲，恐怕也早已湮没在了历史的长河中。
所以，要想让你的演讲取得成功，那么就应在三分钟以内完全展现自己的魅力，并以自己的魅力抓住
听众。
　　不仅演讲如此，两个人的交谈同样如此。
在与人交流时，一定要注意节奏、控制时间，重要的内容一定要在尽量短的时间内完整传达出去。
如果谈话时间过长，根据超限效应，必定会使对方成为不耐烦的“孙悟空”，恨不得拎起金箍棒一棍
子砸死你这个唠叨的“师父”。
当你在与对方交流中，发现对方已经开始看表，注意力开始分散，甚至东张西望时，无论事情有没有
说完，都请停止吧，因为接下来你说的话都将是白白浪费口水，对方已经连一个字都听不进去了。
　　不仅拖沓是交流的天敌，过于频繁的交流同样会造成超限效应。
比如当今很多广告都有播放频率过高的问题。
商家以为花大钱，多播放广告，就能使受众更深刻地记住自己的产品。
从心理学上的确如此，但商家却忘记了过高的频率会造成超限效应，引起受众的逆反心理。
尽管广告宣传是需要有一定的密度，从多维度刺激消费者的感官，但是一定要适可而止。
这就和你对某个人反复强调一个问题一样，强调会令人印象深刻，但三番五次地强调就会让人想变成
“孙悟空”。
如果你想取得成功，就记住无论与任何人以任何方式交流或传达信息，都必须注意“度”的问题，把
握时间上的度和频率上的度，只有这样，才更能给人留下良好的印象，避免超限效应带来的尴尬后果
。
　　⋯⋯
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编辑推荐

　　飞去来器效应——迂回带来的胜利　　棘轮效应——我们从不吝惜欺骗自己　　250定律——每个
人都有一个“250”　　拆屋效应——想开天窗就要先拆房顶　　地位效应——阿谀奉承是种“本能”
　　塞利格曼效应——没有绝望的事，只有绝望的人　　海格力斯效应——别跟那个“仇恨袋”较劲
　　杜利奥定律——用热情为生活开一扇窗　　情绪定律——世界上根本没有理性可言　　为什么流
传百年的经典演讲都是短小精悍的？
为什么广告宣传每次只能强调一个卖点？
不！
其实你不懂心理学！
现在让我告诉你什么是心理学。
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