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我们所生活的世界，每天都在发生着变化，无论是大自然的

变化，还是人自己身上的变化，都暗含着一定的规律，我们的生

命就是遵循着这些规律。人们总是期盼着能够参透这些规律并使

之为自己所用。所幸的是，确实有很多心理学家研究出了透过事

物的表象看透其本质的方法，如果你有心了解这些内容，那么你

或许可以利用这些神奇的定律和法则来驾驭你的人生，改变你的

命运。

墨菲定律就是一个很典型的似乎掌控了人们生活的心理学效

应。这种心理学效应不仅启示性很强，而且应用范围极其广泛。

墨菲定律的内容非常简单，但是它就像是宴会上的不速来客，并

不讨人喜欢，却也避之不开。比如：当你没有梳洗打扮出去时，

越不想被某个人看见，就越可能和他相遇；当你觉得会下雨而天

天带着伞的时候，并没有下过一次雨，而你刚把伞放在家里，雨

就来了……为什么我们越担心的事越会发生？为什么生活中总会

有这么多事与愿违的情况和啼笑皆非的事情呢？有没有什么办法

可以避开墨菲定律的魔咒，可以让自己更高效地工作，更幸福地

生活呢？很多问题，你还要到书中去找答案。

当然，人类社会是复杂的，因而所产生的的各种现象和与之

对应的定律、规则也非常多，墨菲定律不过是其中之一。这些心

前 言

此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com



墨菲定律：每天学点心理学

002

理学知识，无时不刻地影响着我们的生活，影响着我们的选择，

我们必须了解它们、熟悉它们，才能使用它们，让它们为我们的

生活而服务，而不是反过来受它们所支配。

学会识破并熟悉应对各种心理学问题，掌握快速了解他人、

迅速赢得他人喜欢的方法，这些对于每个人来说都非常有必要。

因此，本书作者介绍了墨菲定律等诸多经典的人生定律、法则、

效应，在简单地介绍了每个定律或法则的来源和基本理论后，就

如何运用其解释人生中的现象并指导我们的工作和生活等进行了

重点阐述，并且将这些看似艰深、晦涩的定律、法则阐释得透彻

明了，对人们正确理解人性、理解社会有着十分有益的启示。这

是一部可以启迪智慧、改变命运的人生枕边书。

掌握这些定律，对于我们解决生活和工作中遇到的林林总总

的问题，会有很大的帮助。希望每位读者朋友都能够看清真实的

自己、拥有积极的力量、活出精彩的人生。

编著者

2019年4月
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了解墨菲定律，放松心态调整自己

“别跟傻瓜吵架，不然旁人会搞不清楚，到底谁是傻瓜。”

生活中，这种思维模式并不少见，心理学上称它为“墨菲定

律”。“墨菲定律”是一种心理学效应，是由爱德华·墨菲

(Edward A. Murphy)提出的。它的原句是这样说的：如果有两种或

两种以上的方式去做某件事情，而其中一种选择方式将导致灾

难，则必定有人会做出这种选择。

因为“墨菲定律”在生活中发生的普遍性，人们因此对其进

行多种了衍义，但究其根本，就是：

墨菲定理告诉我们，如果事情有变坏的可能，不管这种可能

性有多小，它总会发生。比如你兜里装着一张支票，生怕别人知

道也生怕丢失，所以你每隔一段时间就会去用手摸兜，去查看支

票是不是还在，于是你的规律性动作引起了小偷的注意，最终被

小偷偷走了。即便没有被小偷偷走，那个总被你摸来摸去的兜也

可能最终被磨破，支票就掉出去丢失了。

墨菲定理的适用范围非常广泛，它揭示了一种独特的社会及

自然现象：越害怕发生的事情就越会发生，为什么？就因为害怕

发生，所以会非常在意，注意力越集中，就越容易犯错误。它的
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极端表述是：如果坏事有可能发生，不管这种可能性有多小，它

总会发生，并造成最大可能的破坏。

比如：

我们开车的时候常常会发现：主路好像在堵车，选择走辅路

吧，车刚开出去没多久又发现，原来辅路也堵车，而且主路现在

不堵了。

大学上课的时候，老师几乎从来不点名，你也几乎从不逃

课，但是刚好某一次被室友怂恿去做其他事，心想：好吧，应该

不会那么倒霉吧，不会老师今天就点名吧？结果，真的，那天老

师就破例点名了。

有的人平时出门包里都会放一把伞，某天看着天气不错，应

该不会下雨，而且自己基本都在室内呆着，所以没带伞，结果，

当天中午临时要出去给客户送资料，出门也刚刚好遇上下大雨。

墨菲定律的内容并不复杂，它告诉我们，容易犯错误是人类

与生俱来的弱点，不论科技多发达，事故都会发生。而且我们

解决问题的手段越高明，面临的麻烦就越严重。所以，我们在

事前应该尽可能想得周到、全面一些，要学会接受错误，并不断

从中吸取经验。而且，不要把注意力只放在不愿意接受的结果上

面，而把出现概率相同的满意的结果视为理所当然而忽略掉。

所以，在了解了墨菲定律之后，我们不妨从一个全新的角度

来看待事情：如果你心理总是想着坏的事情，它就会发生；如果

你心理总是往好的方面想，那好事是不是也就随之而来了呢？坦

然接受事实，放松心态调整自己，可能你就能扭转乾坤，转坏为

好呢？！
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钥匙理论——四两也可拨千斤

厚重的城门上挂着一把沉重的巨锁，锤子、铁棒和钢锯都想

把它打开借以显示自己的神通。锤子使出浑身的力气从早砸到

晚，只把锁砸出一道凹痕；铁棒撬来撬去只让锁变了形；钢锯使

出了浑身解数，还是没把锁锯断。这时候，一把毫不起眼的钥匙

走过来，“我来试试吧”，说着轻巧地钻进锁孔，门锁“咔嚓”

一声应声而开。大家都很惊奇它是怎样做到的，钥匙只是轻柔答

道“因为我最懂它的心”。

每个人对外界都充满警戒，就像心中有一把无形的大锁。只

有懂得他们的心、理解他们的真实感受和需要，才能打开他们的

心门、与他们顺畅地交流。懂一点儿心理学，在与人交往过程中

恰当运用一些技巧，就能有四两拨千斤的效果；一味蛮干、真心

直率地对待他人反而容易引起误会和反感。

人际关系不仅仅是单纯的朋友关系，其复杂程度不亚于战

争。古人云“上兵伐谋”，意思是说上乘的兵法在于谋略。与

人交往也一样，一味苦干实干、攻城略地倒不如懂得人心，善

用谋略、巧用人心才能四两拨千斤，让自己的为人处世更加轻松

自如。

古往今来，多少英雄都善于利用心理战术来打败敌人、收服

人心、保全自己。诸葛亮在要塞失守后，利用司马懿的多疑，一

曲琴音轻松退去几十万大军；曹操战胜袁绍之后，将暗中与之有

书信往来的部下名单和信件付之一炬，轻松收服了无数谋士；古

今一脉相承，抗日战争期间，春意盎然的四月天，我们的战士曾

折下无数杏花趁暗夜悄悄放到日军身边，使他们想起远方家乡的
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樱花、樱花下的家人，从而士气低迷、无心恋战。

可见，成就大事者无一不是深谙人心的，不仅在战场上是这

样，在教学领域、营销领域、现代管理领域，在谈判桌上甚至酒

会宴请场合中，巧用人心都能够得到更多人的关注和尊重，能够

更轻松地达到目的。

德国著名的阿尔迪超市是当今世界上零售业的商业巨头，他

们仅仅是从一家小杂货店起家的。母亲从兄弟俩小时候便做着一

件小事，就是卖邮票和信封：邮票是不赚钱的，免费的胶水一

瓶的成本需要卖出500个信封才能赚回。兄弟俩起初不明白为什

么，母亲告诉他们：“赚钱还要懂得‘赚’人心。如果一个人只

看钱，他就看不到义，看不到别人的需要，心里也就自然失去了

对别人的理解和尊重，有谁愿意和一个损人利己、不尊重人、不

理解人的人做生意、打交道呢？”

秉持着母亲的教诲，他们开起了第一家超市，在写什么标语

的问题上，兄弟俩一致否决了“本店有摄像头监控”“偷一罚

十”等，而是尊重顾客的利益、尊严和感受，打出了这样的标

语：“本店有摄像头，请您保持微笑，请您愉快购物！”这样的

经营理念使得兄弟俩的生意越做越大。

赚钱也要赚人心，做大事做到最后也是要赢得人心。只看到

最后的功利，再努力也只能“小有成就”，而那些最卓越的人往

往最懂得人心、最懂得回报世人和赢得人心。给别人更多关心，

关注别人的情绪和心理变化，才能够懂得人心，赢得更多友谊、

认同和尊重，最终才能成就大事。嘘寒问暖、赞扬恭维只有恰到

好处才能收到预想的效果，否则只能适得其反。懂一点儿心理

学，懂得察言观色之术，才能巧用人心。
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倾听他人谈话也是了解人心的关键，无论一个人的话有多少

可信度，他的身体语言、神态是不会背叛他的真实想法的。学会

仔细观察别人、认真倾听别人的谈话，不仅能够赢得他人的尊重

和认同，也是了解一个人性格和心理的重要方法。掌握这种方

法，就能够和所有人友好相处。

学会运用心理学就掌握了一把可以开启人心的钥匙，能准确

把握他人的内心、知晓他人的需要，最终成就大业。

心理应用：

1. 与陌生人初次交往时，能在第一次谈话时打动对方的

“心”，交往才能顺利继续下去。

2. 记住他人的名字，而且很轻易地叫出来，是给别人一个巧

妙而有效的赞美。

3. 如果你真心关心对方，那么直接表达自己的关心比其他方

法会更有效果。

寻找心理共鸣，快速拉近双方关系

瑞士心理学家卡尔·菜格曾说过：“事物本身如何并不重

要，重要的是如何看待它们。”学会站在别人的角度看待问题，

学会换位思考，才能达成彼此尊重和体谅，才能有更多宽容。这

样说话、做事才能让人感觉舒服、愉悦，并直指人心。

受环境或者教育程度不同影响，每个人的思考方式和行为习

惯是不同的。人们很难真正理解他人的感受，但至少可以做到以
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一颗宽容的心去了解和关心他人。做事之前，设身处地为他人着

想一番，做到“己所不欲，勿施于人”，多去理解他人的行为，

将心比心自然就更容易受欢迎，也更容易成就大事。

记得以前在公共场合到处贴着“禁止吸烟，违者罚款”“禁

止踩踏草坪，违者罚款”等类的标语，然而这些现依然屡禁不

止、毫无收敛。后来根据心理学研究，人们设计“为了您和家人

的健康，请不要吸烟”“小草正在生长，请不要打扰”等柔和、

让人易接受的标语。这就是用了换位思考的心理策略——为了

别人很少有人愿意改变自己的习惯，但为了自己每个人都愿意

试试看。

日常生活中，我们不妨也试试这种方法，当一个人屡劝不听

或者一件事屡禁不止的时候，不妨告诉他“某件事是为了你自己

的权益着想”。设身处地为对方着想，才能够化干戈为玉帛，迅

速消除矛盾和对抗情绪。冬天，大家在食堂吃饭，临窗的食客纷

纷打开了窗户，但是排队打饭的人们却打起了寒战，双方怒目而

视，谁都不肯让步。这时候，食堂的主管站出来劝道：“虽然吃

饭时热一点儿，但如果打开窗户，冷风、热气一起灌到肚子里，

肠胃会不舒服；再者刚刚出完汗，被冷风一吹很容易感冒的，大

家都把窗户关上吧。”在这种为了自己好的劝导之下，大家纷纷

关上了窗子，矛盾也很快消弭于无形。

汽车大王福特曾说过：“如果说成功有什么秘诀的话，那就

是设身处地为他人着想，了解别人的态度和观点。这样不仅有利

于彼此的沟通和理解，还可以更清楚了解对方的思维轨迹，从而

有的放矢、击中要害。”

生活中难免会遇到矛盾和冲突，这时候换一种角度、换一种
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思维，也许就会使误会与摩擦在转瞬间消融。当然，不仅仅是让

自己站在他人的角度设身处地为他人着想，同样可以让对方站在

我们的角度设身处地着想一番。当你们之间的矛盾无法解决，或

者观点、认识无法统一时，不妨用平和的态度问问对方：“如果

您是我，您会怎么做呢？”

一个创意广告进行了多次修改，仍然无法让客户满意，策划

人带着疑问访问了客户：“如果您是策划人，觉得怎样才能让广

告更令人满意呢？”客户果然提出了一套自己的想法，策划人根

据他的想法另外做了一个方案，然后让他人判断哪个效果会好一

些。结果，所有专业的广告人都认为策划的创意好，但所有的非

专业人士都认为客户提出的方案更好。广告就是给大众看的，最

终这一次的创意得到圆满解决。这个策划人还懂得了广告不仅要

用专业眼光来看，而且要更注重大众感受，不久就因为其广告创

意贴近大众心理而在广告界占据了一席之地。

可见，换位思考不仅仅能够促进人际关系的和谐，更能够开

启成功之门，因为了解更多人的思考方式才能够有的放矢，了解

更多想法才得到更多人认同的处世方式，自然会得到更多尊重，

从而更加成功。

心理应用：

1.当沟通无效的时候，不妨问对方：“假如您站在我的位

置，您会怎样处理呢？”

2.当两个人对一件事有不同的见解和做法时，不妨从对方的

角度和利益出发说服他。这样要比直接说出自己的要求更容易被

人接受。
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