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前言

《心理学的诡计——人际交往中的心理策略》讲述在当今社会大变革中，新情况像潮水般地涌现在人
们的面前，学业、求职、就业、竞争动荡不止，瞬息万变⋯⋯我们用怎样的心理米应对？
心理过程人人皆有，是人的心理现象的共性。
另一方面是个性，包括个性倾向（动机、需要、信念、理想、世界观）和个性心理特征（能力、气质
、性格）个性是心理现象的个别性，正像世界上找不到两片完全相同的树叶一样，也找不到两个心理
特征完全相同的人。
心理学正是从这两大方面来研究人的心理和行为的规律的。
本书对学习心理学，对驾驭人生具有十分重要的意义，结合体会，其意义有：1.有人的地方就有心理
——人的心理是有规律的，企业管理、思想政治教育、人员选拔、安全生产、人际关系等等都需要了
解人的心理。
学习心理学，有利于人们更好、更完善地了解这些问题，处理这些问题。
2.有助于了解自己，加强自我修养——心理学知识对于自我教育很重要。
科学地理解心理现象，能使人正确地评价自己个性晶质的长处和短处，确定个别的特点，止确而自觉
去努力发展积极的品质，克服消极的品质。
3.能很好地进行自我分析和自我调节——在工作、学习和生活中，一个人难免会碰到种种心理难题和
心理困惑。
例如，恋爱问题、婚姻问题、自卑问题、人际关系问题，以及失眠、焦虑、忧郁等等，学了心理学，
不至于陷人心理困惑之中而不能自拔，最后导致心理疾病，甚至是精神病的产生。
《心理学的诡汁——人际交往中的心理策略》能开阔人的视野，尤其是处在迷茫时期的大学毕业牛们
，再学一些心理学知识，它能丰富人的思想和观点。
鉴于心理学的意义以及一些人由于不了解心理学，还对它存在很多误解，因此，学点心理学是很有必
要的。
这就是本书编写的目的。
人们每天都要和其他人进行交流，在交流过程中给人留下不同的印象，而这些印象往往与真实情况不
尽相同，而形成这种情况的原因其实就是一些“效应”。
了解人际心理学知识，了解印象形成的一些“效应”，我们可以学会怎样留给他人一个好印象，同时
也可以帮助我们克服这些效应的消极作用。
人际交往的重要性不言而喻，但因为常常被一些社交难题所困扰，导致我们的人际交往总是不那么顺
畅，有时甚至影响到我们的日常生活和工作，其实症结就在于我们不懂得人际交往的心理学。
因为人与人之间的交往，实质上就是心理的博弈。
《心理学的诡计——人际交往中的心理策略》一书运用心理学的一些基本常识，对影响人际交往的诸
多心理要素进行了解读，希望能对期待在人际交往方面有所突破的读者有一定帮助。
一种心理，决定一条道路；一条道路，到达一个目的；一个目的，开始一种生活；一种生活，改变一
种命运。
日常生活中，我们经常将健康视为人生最重要的财富，但是什么才是真正的健康呢？
健康仅需是没有身体缺陷和疾病，还要有完整的生理、心理状态和社会适应能力。
本书作为心理健康的一个“瞭望台”，希望那些正在寻找幸福和快乐的人，能够真正地感受和品味平
凡人生的魅力和精彩。
作者撷取了一些与生活紧密相联的心理问题，探索了人类共同的思维模式和心理秘密，从科学的角度
，通俗地解释了其对生活的影响，以及人们如何有效地加以利用，由此改善我们的生活状态。
这是一本人们利用心理学知识自我训练、自我完善的参考书。
通过阅读此书，你会发现自己的许多心理误区。
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内容概要

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。
本书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！
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章节摘录

留面子效应——这把双刃剑怎么用在向别人提出自己真正要求之前，先向别人提出一个大的要求，待
别人拒绝之后，再提出自己真正的比较小的要求来，别人答应自己要求的可能性就会增加。
这种心理效应被称之为“留面子”。
在美国纽约至法国巴黎的一架航班上，坐满了各国乘客，其中有各地的服装商，也有无数的美女模特
及一些珠光宝气的贵妇。
他们此行都是为了参加即将开幕的巴黎服装节，一路上，他们各自谈论着自己感兴趣的话题。
就这样，在这次完美的旅途即将结束的时候，飞机已经到达了巴黎上空，估计马上就要着陆了。
乘客们开始兴奋起来，有的乘客，干脆开始整理自己的衣服了。
于是，整个机舱里非常热闹，有的补妆、有的整理杂志、报纸⋯⋯每个人都希望自己能以干净利索、
漂亮妩媚的形象进入巴黎，这样，也许会让自己的整个身心变得轻松愉悦起来。
就在这时候，飞机上的乘务人员在向大家报告：“由于机场拥挤腾不出地方，飞机暂时无法降落，着
陆时间将推迟一小时。
因此给大家带来了不便，请各位原谅。
”乘客们听到这个消息之后，顿时，机舱里马上就响起一片喧嚷抱怨之声。
尽管如此，乘客们也不得不做好在空中等上这令人难熬的一小时思想准备。
可是让人意外的是，几分钟之后，乘务人员又向乘客宣布：“本班飞机的晚点时间将缩短到半个小时
。
”听到这个消息，乘客全都如释重负地松了口气，觉得等半个小时要比一个小时好多了。
又过了几分钟，乘客们还没有从刚才宣布中回过神来的时候，再次听到机上的广播说：“最多再过三
分钟，本机就可以安全着陆。
”这一下，乘客们个个喜出望外，拍手称快。
虽然飞机仍是晚点了，但是，乘客们反而感到非常庆幸和满意。
在这个故事中，是“留面子”的心理效应发挥了作用。
“留面子”指的是在向别人提出自己真正的要求之前，先向别人提出一个大的要求，待别人拒绝之后
，再提出自己真正的比较小的要求来，别人答应自己要求的可能性就会增加。
心理学家认为“留面子效应”的产生，主要是因为人们在拒绝别人的大要求的时候，感到自己没有能
够帮助别人，损害了自己富有同情心、乐于助人的形象，辜负了别人对自己的良好愿望，会感到一点
内疚。
这时，为了恢复在别人心目中的良好形象，也达到自己心理的平衡，便欣然接受了第二个小一点的要
求。
心理研究者查尔迪尼等人曾做过一一项被称为“导致顺从的互让过程”的研究。
他要求20名大学生花两年的时间担任一个少年管理所的义务辅导员。
这是一件很费神的工作，大学生们断然拒绝了。
随后，他提出了另外一个要求，让这些大学生带领少年们去动物园玩一次，结果50％的人接受下来。
当他直接向另一些大学生提出这个要求时，只有16.7％的人同意。
那些拒绝了第一个要求的大学生认为，这样做损害了自己富有同情心、乐于助人的形象。
为恢复他们的利他形象，便欣然接受第二个要求。
再者，当实验者提出一个要求遭到拒绝后，接着再提出另一个小一点的要求，这可以看做某种让步。
那么，出于一个文明社会的基本礼貌，另一方也应该做出相应的让步。
其实，带领少年们去动物园玩也是一件很费神的工作，这从被直接提出要求的大学生中只有16.7％的
人表示同意便可以看出来。
但为什么当把这个要求放在另外一个较困难的要求之后时，会有50％的人接受呢？
如果对某个人提出一个很大的而又被拒绝接受的要求，接着再向他提出一个小一点的要求，那么他接
受这个要求的可能性就比直接向他提出小要求而被接受的可能性大得多。
许多人正是利用留面子效应去影响他人的，当他们想让别人为自己处理某件事情之前，往往会提出一
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个别人根本不可能做到的要求，待别人拒绝且怀有一定的歉意时，再提出自己真正想要对方办的事情
。
由于前面的拒绝，人们往往会为了留住面子而接受随后的要求。
当然，“留面子效应”不是放之四海而皆准的，它是否会发生作用，关键在于双方关系的亲密程度以
及你的需求和合理程度。
如果既无责任，又无义务，双方素昧平生，却想别人答应一些有损对方利益的事情，这时候“先大后
小”也是没有用的。
同时，记住：己所不欲，勿施于人。
不要为了一己之私，轻易利用他人的心理。
戴尔·卡内基著的《人性的弱点》里有这样一句金言：“为别人着想。
”为别人着想与留面子效应有大同小异、异曲同工之妙，退一步海阔天空，何乐而不为呢？
为人处世大多如此！
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编辑推荐

《心理学的诡计:人际交往中的心理策略》编辑推荐：洞悉人心的奥妙变化，人生就是一场心理博弈健
康的心灵是一切幸福的源泉。
采取恰当的人际交往心理策略，走入人的内心深处〈br〉千人千面，每一面孔后面都有一颗搏动的心
。
〈br〉人生就是一场心理博弈生活就是一场心理较量，心理学知识和策略会在任何时候都能派上用场
。
我们说话办事，不仅仅要凭自己的诚意和能力，还要有眼力和心计。
掌控人际交往的主动权，看穿别人的心理诡计，避开心理陷阱，走出心理误区，发挥心理优势，使自
己避免遭受挫折和损失，有效地发挥自身的影响力，顺利地落实自己的计划。
才能获得事业上的成功，生活上的幸福。
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