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序言：一本书的力量

在过去的2500年中， 人类渴望揭开广大而幽渺的心理

世界的面纱。在科技发展日新月异的今天，当人类的

探索活动已经超越了脚下的地球走向外太空的宇宙中时， 我们

发现，曾几何时，人类自身的内心世界隐藏着一个更加深不可测

的“未知宇宙”。

为什么人际交往中对别人过好，会对我们不利？

为什么在人际交往中， 一定程度的自我暴露是给人好感的

前提？

为什么热切的期望会使被你期望的人达到你的要求？

为什么对别人先否定后肯定、先抑后扬，最容易给人好感？

为什么情感有时比利益更能打动人心？

为什么完美的人不如有缺点的人可爱？

为什么世界并没有我们想象的那么大， 碰见认识的人比我

们想象的要容易？

为什么当责任不分明时， 个体在团体中会出现不卖力的情

况？

为什么当一种愿望无法得到满足， 有时人们会用其他愿望

来代替它？

为什么做喜欢的事如果收到物质奖励， 会降低做这个事情

的兴趣？

为什么情绪可以感染别人，使之产生相似的情绪感受？

为什么总是得不到尊重，会降低人的羞耻感？
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为什么当别人答应了你的小要求， 就比较容易答应你后面

的大要求？

为什么动机太强，事情反而做不好；动机适度，事情才容易

做好？

…… ……

约瑟夫·福特说过：“上帝和整个宇宙玩骰子，但这些骰子是

被动了手脚的，我们的主要目的，是了解它是怎样被动的手脚，

以及如何使用这些手法，达到自己的目的。 ”

因此，你能在众多的书籍中打开这一本，是你真正的幸运。

不妨想一想，这个世界上有多少人在黑暗中苦苦挣扎，他们

翻阅了无数教导人们如何成功的书籍资料， 寻遍了各种引导成

功的道路，却找不到方向。 随着时间的流逝，他们由激情变得盲

目，由盲目变得迷失，又由迷失变得消沉……你会重蹈他们的覆

辙吗？ 你愿意重蹈他们的覆辙吗？

不！ 因为你已经打开了本书，仔细阅读它，你将不用继续在

黑暗中摸索前进的方向， 你将不会在错综复杂的人性丛林中迷

失自己， 你将领略近一个多世纪来最蓬勃发展的科学分支———

心理学———的智慧魅力， 你将了解支配人类社会和人类行为的

黄金法则，最重要的是，你和你的命运也将随之改变。

本书精选的100条心理定律，涵盖了个人发展和组织成功的

方方面面，同时又从许多日常现象和日常行为出发，带你一步一

步迈入有趣而实用的心理学殿堂。

心理学是一门与日常生活紧密相关的学科。日常生活、工作

中的许多现象，背后都受到心理学规律的支配，只不过不为我们

所注意和了解罢了； 人的行为背后也往往具有比较深层的心理

奥秘，甚至当事人自己也未必知晓；有一些心理学规律，可以帮

助我们更好地处事为人， 但我们却不一定能将它们总结出来。

因为心理学的特点就是，它深深隐藏在生活的表象之下，支配着
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人们的行为，却不容易被人所发现。

此书有三个功能：一是帮助我们了解自己，包括认知、个性、

情感、生理等方面；二是帮助我们更好地处世，因为它为我们提

供了人际交往的规律和技巧；三是帮助我们更深地认识社会，了

解人处在群体和社会中的心理规律。

此书是一本心理学的趣味入门读物， 它不同于心理学理论

著作的深奥晦涩，它对有趣味的故事和生活中司空见惯的现象，

用深入浅出的心理学理论来阐释，使读者在轻松、愉悦的阅读中

了解许多心理学的基本知识。 此书可以帮你了解日常现象背后

的心理学原因， 给你提供一些有利于自己的为人处世方面的心

理学原则，并使你对生活的观察从此多出一个心理学的角度。
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别人的心理暗示有时会影响我们的判断。

二次世界大战的时候， 凶残的德军曾经对一个俘虏做过一

个实验。他们把他绑起来，蒙上眼睛，告诉他要把他的血放光。然

后在他的手腕处施加一点刺痛，再用水龙头一滴一滴地放水，发

出不断的滴答的声音。

他们也许只是想捉弄他，但是想不到的是，过了一段时间，

这个俘虏竟然真的死掉了！ 当然并没有任何致命的措施施加给

他，那他为什么会死掉呢？

心理学家告诉我们，这是心理暗示发生的作用。所谓心理暗

示，是指在无对抗的条件下，通过语言、行动、表情或某种特殊符

号，对他人的心理和行为发生影响，使他人接受暗示者的某一观

点、意见，或者按照被暗示的方式活动。

在这个事例中，德军给俘虏的暗示是：要把他的血放光。 而

示

心
理
暗

定
律

001

2



改
变
人
类
生
活
的
心
理
定
律
全
集

这个俘虏相信了他们的话，就是接受了暗示，就影响了自己的身

体机能，导致自己死亡。

暗示施行起来是非常简单的。 暗示者只要给一些现成的信

息，使被暗示者无批判地接受，暗示就会发生作用。

暗示不需要讲道理，只靠直接的提示。比如美国有一种戒烟

电话，当一个人烟瘾上来难以抑制时，就可以拨打它，然后就会

听到难听的气喘声和咳嗽声。 这就是在暗示你，如果不戒烟，下

场也会是这样！ 这种暗示，往往比大堆的说教还要有效，也许是

因为给人的感觉很直接吧。

那么，人为什么会接受别人的暗示呢？难道人们没有所谓的

“主见”吗？

人格心理学家告诉我们，任何人做出判断，都是由人格中的

“自我”部分，综合了个人需要和环境限制之后而做出。这样的决

定和判断，我们称为“主见”。

一个“自我”比较发达、健康的人，是比较“有主见”的。但是，

我们知道，人不是神，世上并没有万能的和完美的人，任何“自

我”都不可能在所有情况下都正确。 这就导致了“完全有主见”

的人是不存在的。正是“自我”在客观上的缺陷，为别人的影响和

心理暗示，留出了空白，提供了机会。

当然我们对心理暗示不要一味地恐惧和排斥， 因为心理暗

示并不都是消极的， 还有很多积极的。 前面讲到的那个戒烟电

话就是一个。 另外，我们的古人也早已学会了这个方法。

《三国演义》中有一段“望梅止渴”的故事，讲曹操有一次率

兵马远途跋涉，天气炎热，官兵们又累又渴，偏偏又找不到一口

水井和一条溪水。于是曹操对士兵们说：“前面山上有一片梅林，

马上就要吃上梅子了，到时就不渴了！ ”

梅子是酸的，人们一提到“酸”，因为条件反射的作用，就会

分泌大量唾液， 这样就可以暂时解渴。 士兵们听到曹操说有梅
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子，一下在嘴里分泌了许多唾液（当然他们自己意识不到），感到

不那么渴了，也来了精神，不自觉地加快了脚步。

在这里，曹操就巧妙地使用了心理暗示。

在生活中，也有许多利用积极心理暗示的例子。比如一名运

动员的成绩已经非常接近世界记录了，这时，他的教练在旁边轻

轻暗示道：“你能行，你一定能得第一！”这一暗示，激发了他全部

的潜能，使他发挥到最好，在比赛中真的得了第一。

其实积极的心理暗示，我们不必一定要等待别人给予我们，

我们自己就可以给予自己很多这样的暗示。许多成功学家提到，

人要有积极的心态，要善于自我激励就是这个意思。

如果你经常对自己说：“我能行，我是最好的！ ”就能调动起

很大的能量。 这就是自己暗示自己的作用。
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人们在思维上有一种惯性， 就是容易

用过去的观念来衡量新的事物。

我们都知道大象是一种力量无比的动物， 可是我们不知道

的是，那样的庞然大物，只用一根细细的竹竿就可以把它拴住。

世界上许多的驯象人都是这么做的。 这是为什么呢？

原来，在象很小的时候，就被拴在上面，小象虽然拼命挣扎，

却无力逃脱。 最后它们只好放弃努力，并形成了一种观念：这竹

竿是我无法挣脱的。 渐渐地，象长大了，虽然它已经有很大的力

量，别说是竹竿，就是一棵树也可能连根拔起，但他自己却不知

道！它以为这根细细的竹竿仍然是他无法挣脱的，甚至连试都没

有试一次。

这就是因为它小时候形成的印象，一直保持到长大，却没有

通过尝试去发现已经变化了的情况。或者说，拴住大象的不是什
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么竹竿，而是那种“我没法逃脱”的想法。 这就是心理学上的“心

理定势”，就是用过去形成的经验来衡量新的事物。

其实我们不应该笑话固步自封的大象， 因为在生活中这样

的人也不在少数。

在亚利桑那新开的一家印第安珠宝店里， 女老板为一批脱

不了手的绿松石珠宝发愁。 当时正是旅游旺季， 她的绿松石虽

然价廉物美，却总也卖不掉。最后，在去外地进货的前一天晚上，

她气急败坏地写了—张纸条给售货员，“此盒内物件， 价钱乘以

二分之一”。她打算亏本也要卖了。 几天之后，她从外地回来，发

现那批珠宝果然卖光了。 但令她惊讶的是，不是以一半的价钱，

而是以两倍的价钱卖掉的，因为售货员没有看清她写的字，以为

“二分之一”是“二”！

为什么会发生这种现象呢？ 这也是心理定势在起作用。 许

多顾客都有这样的心理，认为价钱高的东西是好的，价钱低的东

西是差的。 顾客也许对这些宝石并不了解， 而盲目地相信价钱

高=质量高，而顾客也许正想买的就是高档货呢，所以宝石成功

地卖了出去。

这也体现了人们的一种心理规律， 就是人们在认知人或事

时，总是根据自己以往的经验、知识、认识来判断，而在主观上有

一定的定型。

当然定势思维并不总是让人“上当”，它首先具有积极的作

用，就是帮助人们按类型来记忆事物，判断事物。 头脑里积累一

定的知识、经验，可以使我们在认识同一类新的事物时，更加省

力，更加容易，不再需要长时间的摸索。

但是客观事物千差万别， 情况又总是在变化，“老眼光看

人”，凭“想当然”，有时也会出错，就是我们上面说的那些情况。

定势思维还容易妨碍人们的创新。

日本的东芝电气公司1952年前后积压了大量的电扇卖不出
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去，7万多名职工费尽心机，也想不出办法。 有一天，一个小职员

向董事长石坂提出了改变电扇颜色的建议。 当时， 全世界的电

扇都是黑色的，而这个小职员建议把黑色改为浅色。公司采纳了

这个建议，结果大获成功，而且从此以后，世界上的电扇就不再

是一种颜色了。

这一设想，看似简单，其实突破定势思维并不像我们想象的

那么容易。 否则为什么那么多人都没有想到呢？ 在我们如今的

生活里，也有很多定势的思维束缚住了我们，只是我们可能没有

意识到。 谁能突破定势思维，推陈出新，就更容易成为这个时代

的赢家。
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人们在判断事物时，容易犯

以点代面、以偏概全的错误。

有个成语叫做“爱屋及乌”，意思是如果我们喜欢某个人，连

同他的屋子和栖歇在屋上的乌鸦也喜欢。 谁都知道，乌鸦很丑，

浑身漆黑，呱呱乱叫，一直被当作不祥之物。 但是乌鸦怎么会讨

人喜欢呢？就是因为对房子的主人太喜欢了，推及到他的房子不

说，还推及到乌鸦身上！

这其实是一种认识的偏差，这种偏差在心理学上叫“晕环定

律”。 所谓晕环，是指太阳周围的一圈光晕，比喻扩大化的意思。

晕环定律就是说，人们在判断其他事物时，容易犯以点代面、以

偏概全的错误，就是由一个优点推及到所有优点，由一个缺点推

及到所有缺点。

在生活中也经常会有这样的现象发生。 比如有时候我们到
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一家私人商店买东西， 发现其中有一件商品质量低劣， 价钱却

高， 可能会不高兴地说：“都是奸商， 没有一个好东西， 唯利是

图! ”

有时候我们与一位知识渊博的人谈话， 即使对方说一些无

聊的笑话，我们可能也会以为他是在含蓄地表达什么观点。

有时候青年恋人因为喜欢对方一个特点， 就看对方什么都

顺眼，最突出就是“情人眼里出西施”这种现象。

以上这几种现象的本质， 都是我们看到对象的某个缺点或

优点时，把它扩大化到对象的整体。

比如前面那个例子， 以一个商人的表现推导出所有商人都

不是“好东西”；第二个例子，由知识渊博者的身份，推导出他在

任何时候都是有思想水平的；第三个例子，因为一个优点，扩展

到整个人的魅力。

为什么我们会对已知的一个特点进行放大呢？ 这是因为我

们在与事物接触时， 想通过一种简单的方法就可以看到整体的

情况。

比如当发现某个人在交往方面比较主动的， 就会判断他是

外向性格。 而外向性格在我们心目中一般具有这样的特点：积

极、快乐、比较随和又不固执，有活动能力等等。于是我们就判断

对方是这样的人，并采取相应的方式与他交往。

当然这种以点代面的判断有时是正确的， 可是错误的时候

也不在少数，这是我们需要提防的。

当前社会中的年轻人在崇拜明星方面，几乎可以达到“爱屋

及乌”的程度了。

一个明星，歌星，他（她）的可爱之处主要在于他（她）戏演的

好，歌唱的好。而他们的“粉丝”，却把他们当成是无所不能，没有

缺点的完人，当成人生的偶像来崇拜。

他们在演唱会上尖声叫喊，如醉如痴，为得一个签名排几个
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