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1第    章

使对方由厌恶到喜欢的心理操纵术

第     章1

■ 故意显露自己的缺点，以让对方感觉自我良好

■ 有相同经历的人更能赢得彼此的好感

■ 使对方感到恐惧，产生求助心理

■ 任何人都希望对方对自己的喜欢能“不断增加”

■ 一滴蜜糖，比一加仑的苦汁，更易维系好感
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1第    章

故意显露自己的缺点，

以让对方感觉自我良好

人无完人，能力太强或者太完美的人，总会让周围的人觉得有压

力、不舒服，如果恰如其分地暴露一些缺点，反倒会让人觉得很容易亲

近。平时，我们在人际交往中也是一样。我们总是热衷于塑造自己的

正面形象，仿佛形象越好就越成功，就会得到别人的赞美。其实并非这

样，适度地暴露自己的“缺点”，会让你在人际交往中增加自己的合群

能力，赢得信任与尊重，显得更加亲切和可爱。

有一位五音不全的男士竟以唱歌大受欢迎。每逢聚会时，他必然会

被请上台，他完全无法拒绝大家的热情，只好每次都唱同一首歌。他就

是被同事们称为“破锣嗓子”的边先生。

“破锣嗓子”很聪明，每当别人要求他唱歌时，他总会巧妙地用自

己五音不全的嗓音，唱起云雀小姐的歌——《五月的天空》。不可思议

的是，只要他把这首歌一唱出来，其他的美妙旋律都会“黯然失色”。

同事们经常会要求他唱歌：

“五音不全的破锣嗓子，唱首歌吧！虽然唱得很烂，让人听了头

疼，还是请你唱首歌吧！”

千呼万唤之后，边先生终于带着一脸的笑容走出来了。他用右手中
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指推推那落伍的大黑眼镜后，以立正的姿势，开口唱出：

“五月的天空，太阳又上升……”

他总是那么认真，正正经经地唱着这首一成不变的歌，不管走到哪

里都是这首，而且总是固定地慢半拍。当他开始唱“五月的……”时，

速度还算正常，等唱到“天空……”就很奇妙地慢了下来。然而边先生

既不害羞，也不恐惧，仍然以他那认真的表情继续唱下去。

听他唱歌的人几乎都笑弯了腰，在大家笑得快喘不过气来的时候，

边先生仍然继续唱着：

“太阳……又上升……”

大家听到这里，忍不住笑得前仰后合！

不过，大家的笑声中绝没有一丝轻蔑，因为个性温和的边先生缓和

了会场中略显僵硬的气氛。他不像一些自以为很会唱歌的人那样，在台

上炫耀自己的优点；相反，他是以另一种风格来为大家制造欢乐。听了

他的歌以后，让人觉得血液畅通、神清气爽，这“五音不全”的“破锣

嗓子”，魅力还真大呢！

适当地暴露缺点，能使处境不如自己的人保持心态平衡，有利于人际

交往。但暴露缺点时，要善于选择适宜的内容。地位高的人在地位低的人

面前不妨展示自己的奋斗过程，表明自己其实是个平凡的人。成功者在别

人面前多说自己失败的经历、现实的烦恼，给人一种“成功不易”“成功

者并非一举成名”的感觉。对眼下经济状况不如自己的人，可以适当诉说

自己的苦衷，例如健康欠佳、子女学业不如意以及工作中的诸多困难，让

对方感到家家都有一本难念的经。某些在专业上有一技之长的人，最好讲

讲自己对其他领域一窍不通，讲讲自己在日常生活中如何闹笑话、遭遇尴

尬等事情。至于那些完全因客观条件或偶然机遇侥幸获得名利的人，更应

该直言不讳地承认自己是“天上掉馅饼”，是偶尔的运气好。
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1第    章

有相同经历的人更能赢得彼此的好感

人与人之间，如果有相同的经历，尤其是经历过某些不堪回首的痛

苦，或体验过某种巨大的困难，双方的亲密程度就会加深，同时双方的

朋友意识和协同感也会增强。譬如，对方原来无论令自己多么厌恶，一

旦得知其孩子也和自己的孩子一样为应付高考而疲于奔命时，多少会对

对方重新做出评价。有位作家曾说过，“使男人之间成为挚友的唯一力

量是拥有共同的秘密”，这句话就说明了以上的原理。

曾有一段时期，社会上有一些以“战友”名义进行诈骗的骗子。这

些诈骗犯每盯上一个事业成功的退伍军人，就会对该“目标”进行详细

的调查，如他曾经效力于哪个部队，服过几年役，有些什么战友等，都

了解清楚了，再找机会制造偶遇的假象，大喊一声“战友”，并向前热

情拥抱，声称自己是某某部队的，接着就邀请对方一起喝酒。等慢慢消

除对方的疑虑后就会提出借一笔钱，很多人都想不到已经陷入了诈骗犯

的圈套，不假思索地就慷慨解囊了。

在现实生活中，人们对于那些态度、信念、兴趣、爱好和价值观与

自己相同或相似的人，都是比较容易接受的。而心理学家通过调查也发

现，同年龄、同性别、同学历和有相同经历的人更容易相处，行为动

机、立场观点、处世态度、追求目标一致的人更能相互扶持。
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在东北某市，曾有两个素不相识的酒鬼因为喝醉了酒，在同一辆电

车上睡着了。他们都坐过了站，一直坐到郊外的终点站，此时已经没有

了返程的电车。两个陌生的人谨慎地聊了几句后，很快就十分愉快地畅

谈起来。他们一拍即合，一起搭乘出租车，一起分担车费，而且一路上

聊得很投机。在以后的日子里他们也彼此保持联系，偶尔还一起喝喝小

酒。他们都感谢那次一起坐过了站，让自己找到了朋友。

有相同经历的人容易找到共同语言，有了共同语言就容易放松警

惕，产生亲密的感情。在交朋友时，如果我们能掌握这种心理，巧妙地

加以利用，就会缩短两人之间的距离。

有一位求职青年，应聘了几家单位后都被拒之门外，感到十分沮

丧。之后他在得到一个新的机会时，得知这家公司的老总以前有过和

自己一样的经历。于是在应聘时，他就与这位老总畅谈自己屡次求职

遭拒的经历，一席话勾起了这位老总对早年遭遇的回忆，一下子就拉

近了彼此间的心理距离。当老总耐心地听完该求职青年的介绍后，最

终录用了他。

为增进感情，人们常常会有意地制造一些共同体验，比如公司组织

集体出游，会有利于公司员工的工作气氛融洽。而多花些时间和心思陪

客户，也会有利于双方更好地合作。
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1第    章

使对方感到恐惧，产生求助心理

曾有一位情绪心理学家，在一座摇摇晃晃的吊桥上做过一个实验。

他让一位年轻漂亮的女性站在吊桥的中央，等着既年轻又没有女伴的男

性过桥，并邀请他们回答几个问题，再把自己的电话号码告诉他。

然后，在另一座普通的小桥（横跨了一条小溪但只有三米高，而且

很坚固）上，进行了另一个实验。再让这位年轻漂亮的女士向过桥的男

士提出同样的问题，并把自己的电话号码告诉他。

结果显示：走过摇摇晃晃、令人感到有些凶险的吊桥的男士认为

这位女士更有魅力，而且约有一半的男士，事后主动给这位女士打了

电话；而走过那座普通小桥的16位男士中，仅有两位给这位女士打了

电话。

心理学家由此得出结论：在恐怖的环境中，人们更容易动心。

人同此心，富于感情的中国人更是如此。例如，在现实生活中，我

们常会看到，有很多男生喜欢带女友去游乐园的“鬼屋”玩或者去电影

院看恐怖电影，其实这些男生是为了找机会和女友更亲密。这是因为，

恐怖场景会激发生理上的感觉，会让女孩感觉男友更有魅力，也更容易

爱上对方，或使双方的感情加深。事实也的确如此，看过恐怖电影或从

中国式心理操纵术全集.indd   7 2012-7-30   16:42:27
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“鬼屋”出来的情侣，比之前会显得更亲密。

人处于恐怖场景之中时，为摆脱恐惧心理，往往在潜意识中会寻求

一位合作者；在遭受袭击时，几乎所有的人都渴望得到他人的帮助。如

果能让对方产生寻求“合作者”的心理，那也就意味着你获得了对方的

好感。

寻求“合作者”这种心理尤其容易在男女之间产生。通常，女性的

情绪、感情易于波动。如果想得到某位女性的好感，只要让她经历“恐

怖体验”，从心理上产生寻求一个“合作者”的愿望，然后再说一些甜

言蜜语，往往会更容易取得成功。上述的恋爱技巧，是国内很多“情场

高手”屡试不爽的秘诀。
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1第    章

任何人都希望对方对自己的喜欢能
“不断增加”

所谓“增减效应”，是指人们最喜欢那些对自己的喜欢、奖励、赞

扬不断增加的人，最不喜欢那些对自己的喜欢程度不断减少的人。人们

的心里总有这么一种倾向：习惯得到而不习惯失去。这是千百年来人们

为适应生存而沉淀下来的一种文化。一般来说，人们会比较平静地接

受一次小的挫折，但是，从倍加褒奖到小的奖赏乃至不再赞扬、遭受贬

低，这种递减会导致心理挫折，挫折感逐渐增加、增大，人们就难以接

受了。人们的挫折感也正是“增减效应”的心理根源。尤其是，对习惯

于形象思维、喜欢回忆往事的中国人而言，“增减效应”更为明显。

曾有一位老人，退休后想图个清静，就在湖边买了一所房子。刚住

下的一段时间里还算安静。可是不久，就有几个小孩经常到附近追逐打

闹，踢垃圾桶而且大喊大叫。老人受不了这些小孩的噪声，却又不好制

止，因为他知道，如果制止的话，反而会引起这些小孩的逆反心理，情

况可能会更糟糕。

他想出一个办法，就出去对这些小孩说：“你们玩得真开心，我可

中国式心理操纵术全集.indd   9 2012-7-30   16:42:27
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喜欢热闹了，看着你们玩我也觉得自己年轻了很多呢！如果你们每天都

来这里玩的话，我就给你们每人五毛钱。”这些小孩当然很高兴，既玩

了还能赚钱，何乐而不为呢？于是他们更加“卖力”地吵闹起来。

过了两天，老人愁眉苦脸地说：“我到现在还没拿到养老金，所以

从明天起，每天只能给你们三毛钱了。”那些顽皮的孩子虽然显得不太

开心，但还是接受了老人的钱。每天下午，他们继续在这里打闹玩耍，

只是远没有以前那样起劲了。

又过了几天，老人“非常愧疚”地对小孩们说：“真对不起，通

货膨胀使我不得不重新计划我的开支，所以我每天只能给你们一毛钱

了。”“一毛钱？”一个小孩满脸不屑，愤愤不平地说道，“我们才不

会为区区一毛钱在这里浪费时间呢，不干了！”

从此，老人重新过起了清静安然的日子。

这位聪明的老人正是用了“增减效应”为自己赢得了一份清静。

“增减效应”在我们的生活中也是随处可见。比如，到市场上买一

斤白糖，售货员如果先在秤盘上放超过一斤的白糖，再一点点地减去，

顾客心里就会感到很不舒服。而要是先在秤盘上放少于一斤的分量，再

一点点地添上去，顾客就会觉得占了便宜，认为老板很大方，很可能以

后就还会来这家买东西。其实，结果都是一样的，仅仅因为增减的顺序

不同，而在人们的心里产生了完全不一样的感受。国内商家的这一心理

操纵术，在其他很多领域也普遍适用，对此，我们尽可举一反三。
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