
所谓“他人的幸福是我的不幸”

当对方一再地强调你周围人的幸福

时，是企图指责你的不幸而使你感到消

沉。

辞职的故事。那位经理处理这件事的方法是

听朋友讲过一位经理设法让本想解雇的职员自动

并不

直接谴责那名职员，只是在他的面前尽量地赞扬他的

劲敌。赞美的内容可随地取材，譬如：“桌面整理得

干干净净”等，连鸡毛蒜皮的小事也当做赞美的材

料。

这位经理持续这个战术一段时间之后，那位职员

明显变得消沉，工作效率也降低，所犯的过失日渐显

著。不久，那位职员因无法待在公司里而主动提出辞

这虽然是听来的情节，不过，这位经理的做法却

是利用心理学上的“静默的强化”，极其巧妙地达到

了自己的目的。

小时候班上有同学犯了错误被老师责备时，别的

呈。



随和。为此，该经

同学在觉得“大快人心”的同时，也因为“自己没有

做被老师责备的坏事”，而仿佛被赞美了一样。相反，

如果某位同学被老师赞美，不被赞美的自己似乎有被

轻视的味道，也许大多数的人都有类似的体会吧。看

见自己的劲敌被赞美、责备时，仿佛自己被责备、赞

美的感觉就是“静默的强化”。

以前面的经理的例子而言，他是故意在想解雇的

职员面前赞美该职员的劲敌，从而达到了等于是诋毁

该职员的效果。如果是直接地诋毁对方，恐怕会遭受

对方的反驳或怀恨。

运用“静默的强化”，可在对方不明真相之下同

样产生诋毁的效果。对方在这种技巧的玩弄下，会渐

渐地认为“自己是没出息的人”，因而变得消沉。当

然，为了避免各位的误解在此必须附带一提的是，

“静默的强化”并非只做为诋毁他人的手段。赞美、责

备在对孩子或职员的教育上都是所必需的，只不过责

备法比赞美法更加困难。如果能巧妙地运用“静默的

强化”做为责备的技巧，则能得到有效的结果。

有许多大企业的高级主管比起一般心理学家更能

了解人类的心理，我曾从一位经理的口中获知如下的

故事：

在他公司内部有两名下属年纪不相上下，才智也

在伯仲之间，但二人却经常处于对立关系，彼此水火

不容。他俩每于竞争心态下所做出的企划案，连经理

都会大感佩服。其中甲的为人颇自负，对自己的才华

充满信心，但在与人交往上却并不



理故意在他面前说：“我很欣赏乙，上次聚会时我们

谈了不少，我发现他博览群书。虽然你的观念也很特

殊，但他的策划却更令人深思，我想那些都是长期钻

研得来的。”

这里就运用了前面所提的“静默的强化”。往往

人在看到竞争对手受到赞美时，就会好比自己受到批

评一样，于是暗下决心要胜过他。当然，刻意制造的

激励话必须是他所关心的内容，若是对方不关心的问

题，对整件事而言，便毫无意义。

利用上述方法也可以使竞争的双方发生误会。以

前例而言，假使故意制造两人的磨擦，情况又是如何

呢？譬如在甲面前说：“乙认为你的头脑属于二流，

所以他不在乎你。”听到这种蔑视人的话语之后，相

信甲会对乙激起高度的仇恨之心，不久便由小处细节

产生龃龉，直至失去正常的竞争，情绪化地互相诋毁

对方，白白浪费两个有用的人才。

此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com



不引发对方“被强迫”感的挑剔与建议

故作“不便明言”的姿态，以诱发

对方的好奇心。

对于反应迟钝的部下，或进入状态太慢的新职

员，如果只说些“要多多用心啊！”或者“多用点脑

筋好不好？”之类的话鼓励、责备，效果都不尽理想。

遇到必须调教他们的时候，应当多用点心思，尤

其是对“不知如何是好”的态度认真、反应迟钝的部

下，真正最有效果的，应当是“具体建议”才对。

话虽如此，由于人们的心理过于复杂，无论什么

事情，只要是由上至下的指示或教导，多多少少会带

些“强迫性”，因此也容易引起潜意识中的抗拒心态。

即使是重要的、好的建议，也常被认为是“唠叨”、“挑

，使部下暗生不悦而阳奉阴违，这类情况，实在

很令领导者或主管们头痛。

遇到这种困扰时，不妨暗示对方“其实我很不想

说”，让他觉得不听的话很可能会误失重要消息，便

能很顺利地达成目的。

剔”



，可别泄

譬如你想给对方好几个建议，又怕他误以为事事

挑剔，便可以装作慎重思考的模样，对他说：“唔，这

么便宜就告诉你，未免太可惜了。”或者：“好吧！我

就告诉你一个自己得来不易的经验。”通常，这样的

开场白很容易引起对方的倾听意愿。

“这是只有我和你们科长才知道的秘密，实在不

应当轻易说出来，目前你是第三个知道的人

露出去哦！”诸如此类的“悄悄话”也具有同样强大

的效果，对方必定会侧耳倾听，毫无“被强迫”的感

觉。即使你一次提出许多的纠正，他也不会厌烦，一

直等到你全部说完，恐怕还会“意犹未尽”呢。

有一天，某位正在实习的实习老师，沮丧地走进

校长办公室说：“校长，怎么办呢？无论我如何努力，

总是不能和学生打成一片，该不会是我不适合当老师

吧？”

经过一番“思考”，校长慢慢地回答他：

“告诉你一个秘诀，要忘了自己是老师。”

他满脸疑惑地问：“您这是什么意思呢？”

校长接着告诉他：“别老是把‘教师’和‘学生’

的区别挂在心里！”

“能再说详细点吗？我洗耳恭听！”

结果，他提出了许多问题，和校长谈得非常愉快，

也心悦诚服地照着校长的话去做了。



受他人恳求而自鸣得意时必须特别小心

对方有事前来商量时，有时并非为

了取得商量的答案，而是企图笼络人以

贯彻其主张。

“我想找你商量一下⋯⋯”有人前来讨教你会因

此而感到不快吗？除非是个相当乖僻的人，否则一般

人在优越感的刺激下决不会感到不快。而且，如果对

方是前辈或上司，更会觉得仿佛颠倒了平日的上下级

别，因而感到骄傲无比。当然，即使是平辈或职级、

身份比自己低的人，只要对方的态度很谦恭，就能使

自己的心理产生优越感，因此，会感到犹如搔到痒处

般的舒服。

但是，有时这当中潜伏着极大的陷阱。譬如，假

设你的同事有事找你商量。你不加思索地回答其问

题，对方也觉得颇为满意而表示感谢，但是，如果他

听从你的意见而采取了行动，却发生了无法挽回的过

失时，该怎么办？

如果这个过失可以用一句“我不知道事情会闹得



这么大”了事，那么你可真是个超级乐天主义者。当

对方坚持说根据你的忠告而执行任务时，过失的大半

责任会落在你的头上。所以说当碰到别人有事前来商

量而自鸣得意时，往往潜伏着被迫承担责任的危险。

当向上司提意见时，若刻意使用这种心理技巧可

以获得相当大的心理优势。小职员要提议重大事项时

不妨先请教上司、找上司商量。譬如，在表达自己的

意见时如此说：“有关下期的营业方针我有一个构想，

不过，该怎么在会议上提出，烦请您指导，”这时上

司的自尊心受到撩动，多半会坦率地倾听你的意见。

如果上司从中提出意见或指示，等于是盖上了连带证

人的印章一样。从此之后几乎可以判断这位上司对该

提案不会有反对的意见。

当听到别人虚心地说“接受您的指导”时，一般

人都会产生优越感。而且多半会针对其提案指出个人

的意见。只要陈述了意见就等于是参与了该项工作，

也就要分担请教人的部分责任。
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借他人的嘴说自己的话，使之具有客观性

先生的意见”时，必须怀疑“这是

先生说的”、当对方说：“是

可能根本没有这回事。

打电专门经手别墅业务的房地产推销员给李

话，说他手上带着李的朋友的介绍函，因此，李

不好意思立即驳回而决定跟他碰个面。但是，因为推

不得不仔细地听销员一见面所说的一句话，使李

这位推销员的谈话。他这么说：

“其实我的上司是您的忠实读者，他希望我如果

到您府上来拜访，务必请您在这本书

接着从皮包里掏出李

表示其上司是李

“其实我是您的书迷”是推销员惯用的说词，但

是，如果这么说，即令人一眼看穿其居心何在。可这

位推销员却采取间接奉承法向李

的一本书。李

的书迷。这比他本人是李的书迷更具说服力。而且，

他还确实拿来了李 也被这么巧

妙的奉承给迷惑住了。

上签个名⋯⋯”

最近出版的一本书。



国驻华大使的朋友！”

即使是虚伪的奉承，若以第三者的想法或意见

来表达时，这个奉承就带有了一点真实感。脑筋灵敏

的骗子经常反用这种人类的心理。譬如，骗子带一名

外国人到某高级饭店的咖啡厅去，悄悄地告诉柜台

的小姐说，这个老外是

一名女

国的驻华大使。

隔天，这个骗子又带着他的狩猎对象

性，到该咖啡厅去，在谈话的途中佯装想起某件要事

而离开。结果留在咖啡厅的女性感到不安，于是向似

乎与骗子颇熟的柜台小姐询问：“那个人是谁？”柜

台小姐事实上也不太认识那个骗子，却因为记得昨

天他曾经带一位外国人前来的事而回答说：

“他好像是

国大使的朋友，也许那名女性

第三者（柜台小姐）的这番话使这位女性仿佛吃

了一颗定心丸，一头栽进那位骗子的骗局中。如果当

事者自己吹嘘是

并不会如此轻易地被骗吧。

借第三者的嘴传递信息并非全为了让他人将谎

言当作真话的不正当目的。对于儿童的教育也有效

果。当儿童和不良朋友交往时，无论父母如何苦口婆

心地说教，也难以产生遏止的效果，相反还可能遭到

强烈的反抗。这时如果让叔母、伯父等与该孩子没有

直接利害关系的人，不经意地告诉他：“你的母亲非

常担心⋯⋯”多半较具效果。

此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com



将假话说得像真的一样

只说出一分的“真实”，使九分的

谎言仿佛也变成真实的了。

这是曾经在美国广告界引起轰动的广告策划，艾

士比汽车出租公司提出了一个“第二宣告”。由于该

公司的创立时间比其他公司晚，多数市场早已被其他

公司掌握，因而打入市场，便成了他们的主要战略。

为此，他们展开的宣传战略，便与过去的广告常规完

全不同。

一般的公司为建立自己的形象，在做广告宣传时

都会说“我们的公司最好”。但是，艾士比公司并没

有这样做，他们反而对外宣称：“我们的公司是第二，

所以我们极力在服务上做种种努力。”结果他们的战

略奏效了，艾土比租车公司的市场果然越来越大。

为什么这种做法会成功呢？这是因为他们把一般

公司不愿意道出的负面信息全都老实地说出来了，表

示他们的整个公关宣传是诚实的，藉以给予大众真实

的印象。在谎言与虚假广告屡见不鲜的今天，这种做



法当然具有新鲜感及刺激作用。

任何人都知道，一切事物都有正面和负面。倘若

我们能够客观而公正地看问题，就会了解事情不可能

全都是好的。反言之，除了正面信息，同时也提供负

面的信息才是真正值得信赖的，才像是真实的。譬如

百货公司仍经常在拍卖二级品、瑕疵品或断码鞋，除

非它已失去商品的本质，否则只要人们依然争先恐后

地去买，就表示那些商品仍有价值。

报纸上几乎每天都有受骗上当的报导，而这些案

件中也有不少令人怀疑，何以会落入如此简单的伎俩

中呢？

诈骗犯都有其共通的特点，他们绝不会滔滔不绝

地只说出令人动听的话来欺骗人。任何人听到过于完

美的事情反而会产生警戒心。清楚地了解人心奥妙之

处的诈骗犯们在欺骗人时绝对不会全部说谎，而是在

谈话中掺杂一些增加真实感的负面信息甚至对自己不

利的情报。

某年，一些学生家长望子成龙心切，为了让孩子

以非正常渠道入学，而中了诈骗犯的圈套。当时那位

诈骗犯为了使家长信赖自己使出了各种花招，最后他

说：“依我的能力进入全国重点大学恐怕无望，如果

是省重点则绝对没问题。”

就因为这句话使被骗学生的家长完全信赖了他。

这个骗子的伎俩就是刻意暴露自己的弱点，也就

是明白地表示“全国重点大学恐怕无望”。一般人总

会隐瞒对自己不利的情报。正因为人具有这样的心理



倾向，反而会对暴露与己不利情报的人带有极为诚实

可信的印象，结果对该人深信不疑，将多年的积蓄投

在对方所设的圈套中。

如果分析人类的思考习惯就可明白，一般人的思

考模式是以部分为基础进行推理、推测整体的情况。

即，根据部分的真实很容易认定整体都是真实。想象

力越丰富的人这种思考形态的倾向越强。

学校老师等高学历、知识丰富的人，出人意外地

容易落入这种单纯的诈骗伎俩上，也许他们是很容易

采用这种思维模式的人吧。

上面所举的想以不正当渠道入学而被骗的例子，

是带有恶意的骗人事件。而非恶意的与此类似的伎俩

在我们周围随处可见。

医生就是能巧妙地利用这种心理的人。譬如，如

果明白地告诉患者得的是癌症，可能会使患者因打击

过大而丧失生存的勇气。但是，“没什么大不了的”这

句话非但无法使患者安心反而容易产生不安。因此，

煞有其事地告诉患者说：

“你可能患有肝硬化，不过，我会尽全力为你治

疗。”

用告知患者仿佛真有其事的病名，使其信任自己

的谎言，藉此使患者产生与疾病对抗的斗志。

曾听某报社记者说，在写人物评论时不要一味地

吹捧对方，应该在满篇动听的语句中掺杂一些带有贬

义作用的语词。而从头到尾用“廉洁”、“温厚”等赞

赏的语词来描述反而会使整篇报导的真实性受到怀



疑。但是，如果掺杂着“回到家里是个懒散的丈夫，

兴趣是躺在沙发上看电视”之类带有缺点的报导，反

而会凸显这位人物的人性，产生令读者信服的真实

感。

这个技巧也适用于赞美人。赞美人时最笨的做法

是说些露骨的奉承话，令对方觉得“言不由衷”。如

果在赞美中刻意地添加一些并不构成缺点的批评，即

可增加优点的可信度，就可以使奉承话不再是奉承

话，而且能大大地刺激对方的优越感。



宣称“债台高筑”是为掩饰负债累累

当对方坦然说出对自己本身不利的

事情时，就应怀疑这里隐藏着想要令他

人信赖相反情况的企图。

深夜带着一点醉意回到家，太太接过您脱下的西

装，看了白衬衫的领口后惊叫一声：“怎么有口红

印！”这时你如何回答呢？如果态度慌张且吱唔其

词，等于是向太太招认在外拈花惹草了。纵然一副不

知情的样子，辩称是在公车上沾到的，至少也要花上

一个钟头，拼命地为太太的百般追究而搪塞吧！但这

丝毫消除不了太太的满腹狐疑。

正确的做法应该是故弄玄虚地说：“我去逢场做戏

了啊！因为我有女人缘啊！”当丈夫如此坦率地言称

自己的恶行时，做太太的绝对不会全盘听信，相反地

她会深信自己的丈夫绝对不会有风流韵事发生。这是

我一位朋友告诉我的事情，他似乎使用这个方法并且

达到目的。

以人的心理而言这是理所当然的反应。因为，一



般人都认定没有人会说出对自己不利的事情，因此，

当听到他人坦承对自己不利的事情时，“存疑的心理”

反而会从中作祟。所以，当丈夫大声嚷嚷地说：“我去

搞女人了呀！”做太太的都认为这种事不可能发生，

甚至为丈夫找理由，把口红印当成是在电车里不小心

沾上的，且深信不疑。

当听到有人坦然说出对自己不利的事情时，一般

人都会想象其相反的情况。假设盖一栋数百万元豪华

别墅的人对你说：

“这栋房子全部都是借款盖成的。所以现在每天

只能吃咸菜。”

你会觉得不可能，反而认定对方是积蓄庞大的资

产家。不会相信“每天吃咸菜”的事实。

“欺骗技巧”中也有应用这种心理的例子。一个

骗子想从锁定的目标上骗取大笔金钱。于是，这个骗

子驾驶豪华奔驰轿车前往对方的住处，向对方说：

“我已债台高筑到了捉襟见肘的地步。连奔驰车的汽

油费也付不出来。因此⋯⋯”如此这般向对方借钱。

对方认为若真的负债也应该有所隐瞒，也不可能开豪

华奔驰车，结果糊里糊涂地被骗走了大笔钱财。

爱慕虚荣的行为很容易露出破绽，被人扒下虚伪

的外装，但是，相反的情况却不容易被识破。
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