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《行为背后的心理秘密》

前言

　　透视心理，揭秘生活　　大千世界，无奇不有，人事更迭，纷繁复杂。我们在这个世界上，和外
界有着千丝万缕的关系，一举一动看似平常，却受着心理的支配。可以说，心理是一只无形的手，它
操纵着我们的行为，只不过多数时候，我们已经习以为常，见怪不怪，感受不到心理的强大作用罢了
。其实，日常生活中的一些现象，如果深入地探究一下，会发现里面有很多富有意味的东西。　　“
没有无缘无故的爱，也没有无缘无故的恨”，推而广之，人的行为都不是无缘由的。人们的一些行为
，其实深切地反映了人的心理动机。了解人行为背后的心理动机是很有必要的，因为它可以指导你，
用有效的方法去解决棘手的问题并走出认识的误区。　　在生活中，我们有很多“理所当然”的认识
，而事实上它们是错误的，比如我们认为“有报酬、多奖励可以提高人工作的积极性”，认为“在购
物时我们只会买对我们有用的东西”，还有“人多好办事”，“大买卖一笔敲定赚得更多”⋯⋯真的
是这样的吗？事实上并非如此。　　本文中所提出的、将要探究的就是这类问题。它们分布在人际交
往、工作、生活、爱情等各方面，在某种程度上，决定着我们的人生境界与生活状态。这些问题的解
答对我们的生活有至关重要的意义与影响。　　经过无数的实证观察与研究，心理学家透过人们的行
为，发现了其背后的心理秘密。这帮助我们更加清晰地了解了自己的内心世界，也使我们得到了一定
的启示，即通过改变心理，来达到改变人们行为的目的。例如：　　“潘多拉效应”告诉我们，强烈
的好奇心是激起人的欲望的诱饵，而欲擒故纵的方法则可以有效地吊起人们的胃口。　　“手表定律
”告诉我们两个手表并不能给我们准确的时间，因此，有时候信息的多样性并不利于管理阶层的决策
。　　“晕轮效应”解释了“情人眼里出西施”的现象。　　“马太效应”则解答了“成功是成功之
母”，为什么穷人越穷，而富人越富⋯⋯　　本书从人们的日常生活和工作实际出发，对自我、健康
、人际、爱情、男女的不同特点等方面进行了探讨。语言浅白生动，事例鲜活有趣，从心理学的角度
对人们的各种行为进行了解释。希望每一位读者在阅读本书时能得到智慧的启迪，从而更加从容地处
理工作与生活中遇到的问题。
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《行为背后的心理秘密》

内容概要

《行为背后的心理秘密》从人们的日常生活和工作实际出发，对自我、健康、人际、爱情、男女的不
同特点等方面进行了探讨。语言浅白生动，事例鲜活有趣，从心理学的角度对人们的各种行为进行了
解释。希望每一位读者在阅读《行为背后的心理秘密》时能得到智慧的启迪，从而更加从容地处理工
作与生活中遇到的问题。
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《行为背后的心理秘密》

书籍目录

第一章  行为背后，包藏着怎样的自己——行为是你心理的镜子一、为什么我们总是以自己的想法去
揣测别人的想法二、为什么我们总是喜欢充当事后诸葛亮三、为什么有些人总是不断地跳槽四、为什
么人多的时候我们会拒绝伸出援助之手五、为什么我们会觉得大众都买的东西更具有可靠性六、为什
么一件小事会让我们一整天都难以安心七、为什么我们常常会觉得自己比别人聪明八、为什么我们在
工作中会觉得时光难熬九、为什么生活中我们会不由自主地取悦别人十、为什么我们得陇望蜀，不知
满足十一、为什么我们在遇到挫折时会自暴自弃、破罐子破摔十二、为什么我们会总想和别人一比高
下    第二章  心理误区，影响我们行为和健康的因素——有时我们也逃不出心灵的魔爪一、为什么说脏
话让我们更痛快二、为什么知识分子、白领人士容易患神经衰弱三、为什么说肥胖是由心理因素造成
的四、为什么现代的我们越睡越累五、为什么我们会“左耳朵进，右耳朵出”六、为什么我们说谎的
时候眼睛不敢看着对方七、为什么我们有时候会瞪着眼睛说瞎话八、为什么我们会觉得戴眼镜的人有
学问、胖子都平易近人九、为什么学了十几年英语的我们，还是说不好英语十、为什么有些人总爱说
别人坏话十一、为什么我们对名人的快乐与不幸如此热衷十二、为什么我们在聚会上有时会很开心，
有时却很失望    第三章  透过现象，发现行为背后的心理谋略——帮你达到想要的行为效果一、为什么
西装革履的人更容易获得进门的资格二、为什么商家总是喜欢搞店庆和“买一送一”等活动三、为什
么在自己的地盘上，对自己更有利四、为什么得到别人帮助以后我们总会尽力去回报五、为什么老板
不会对你说太多的话六、为什么商家喜欢打出“最后三天”字样七、为什么商家会花很多的钱来请明
星代言八、为什么售货员在销售东西时总是称“咱们”九、为什么商店老板把商品的价格提高反而使
商品卖得更好十、为什么对所求之人先抑后扬更能获得帮助十一、为什么微小的让步，更容易成交十
二、为什么售楼小姐想卖A楼却让顾客看B楼    第四章  通过行为，发现我们的心理困惑——心理学帮
你解脱困境一、为什么多扇门同时打开，我们却无门可进二、为什么别人送一个马笼，我们就要买一
只鸟三、为什么越是不可能的事，我们却执迷着偏要做四、为什么星期一会成为上班族的“噩梦”五
、为什么我们不识庐山真面目六、为什么明知道说谎不好，却又身不由己七、为什么当了村长，还想
着当县长八、为什么明明对别人非常好，却交不到知心的朋友九、为什么不断地追求时尚，反而会陷
入无法自拔的旋涡十、为什么有些员工害怕老板，就像老鼠害怕猫十一、为什么十拿九稳但最后却发
挥失常十二、为什么我们对惊险刺激的运动乐此不疲    第五章  反思自我，了解行为背后的心理机制一
、懊悔心理：为打翻了的牛奶哭泣二、忧虑心理：明天的太阳还会升起吗三、自卑心理：这个我怎么
可能做好呢四、自欺心理：掩自己耳朵怎能盗铃五、完美心理：我要做到最好六、狭隘心理：我的心
中容不下别人七、抱怨心理：牢骚太盛防肠断八、猜疑心理：为什么我总是不能相信别人九、自负心
理：天就井口那么大十、虚荣心理：喜欢被光环包围十一、忍耐心理：想要制服别人，先要克制自己
十二、嫉妒心理：受不了别人比我好    第六章  把握行为，发现心理深处的秘密一、为什么吃不到的葡
萄一定是酸的二、为什么得不到A拿到B也行三、为什么有的人会嗜酒成性四、为什么人们总是喜欢对
着干五、为什么有人在做事之前先想好做错的借口六、为什么拿伞的人反而被淋湿了七、为什么我们
习惯于在最后通牒中才完成任务八、为什么“说你行，你就行”九、为什么总觉得别人先买下的衣服
是最漂亮的十、为什么交往的时们越长越亲密十一、为什么我们对愉快的事情记得更牢十二、为什么
近朱者赤，近墨者黑    第七章  深入生活，了解行为背后的心理效应一、首因效应：给人留个好印象二
、近因效应：成败往往就在最初的几分钟三、破窗效应：一个小的过错可能扩散成弥天大祸四、群体
极化效应：为什么别人都说不好，你就会觉得真的是糟透了五、马太效应：一个人拥有越多，社会就
会给他更多六、刻板效应：迟到的学生就不是好学生七、定位效应：自己认定的事情为什么就不会轻
易改变呢八、沉舟效应：甩脱牵挂，才能成功九、模仿效应：东施效颦，盲目仿效别人十、假药效应
：为什么假药也可以起到治疗作用    第八章  这样的现象，是错还是事实——心理让我们产生这样的感
觉一、为什么情人眼里出西施二、为什么“老婆总是别人的好”三、为什么人倒霉时喝凉水都塞牙四
、为什么初恋最难忘不五、为什么男女搭配会上工作变得轻松六、为什么女性热衷于化妆七、为什么
我们总是喜欢回忆过去八、为什么会因为对方喜欢上自己而喜欢上对方九、为什么有时候怕什么来什
么十、为什么女博士不能娶    第九章  现象反思，揭示行为背后的奥秘——为什么我们会做出这样的选
择一、为什么黑帮老大宣布退出江湖时要举行金盆溯手的仪式二、为什么人质会爱上绑匪三、为什么
有人会给自己找点不自在四、为什么我们喜欢做白日梦五、为什么人们更愿意走地下通道而不愿意过
天桥六、为什么我们看到不完整的东西就想补完整七、为什么他们会甘愿选择坐牢八、为什么潘多拉
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《行为背后的心理秘密》

会打开魔盒九、为什么一旦有一只脚踏进了门槛整个人就容易进到屋里十、为什么他会觉得那孩子处
处像偷了斧头的人十一、为什么有人总是喜欢迟到十二、为什么算命先生的话那么准    第十章  潜移默
化，有一种力量在改变我们——心理可以改变我们的行为一、为什么我们看不到物品的其他用处二、
为什么进入角色以后，就会理解更多三、为什么我们总以为自己可以控制偶然的事物四、为什么有些
报酬反而会抵消人们的积极性五、为什么我们总给自己贴标签六、为什么我们会一时想不起熟人的名
字七、为什么人们不容易看到自己的缺点和错误八、为什么扮演一个角色就容易认同这个角色九、为
什么做事如果有两个原则就会无所适从十、为什么受到漠视会扼杀我们的积极性
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章节摘录

　　第一章　行为背后，包藏着怎样的自己——行为是你心理的镜子　　一、为什么我们总是以自己
的想法去揣测别人的想法　　心理学家发现，人们常常会把自己的想法投射到别人那里，想当然地认
为，自己这样想，别人也是这样想的，在不知不觉中就会把自己的想法加在别人的身上。中国有句古
话：“以小人之心，度君子之腹”，其实说的就是这个道理。小人自己卑鄙无耻，就以为君子和自己
一样也卑鄙无耻。自己有某种品质，就觉得别人也有这种品质。　　生活中，人们常常会依据自己的
需要、欲望、好恶、情绪、个性等的主观倾向，将自己的特征、想法不自觉地转移到他人身上，认为
别人也有这样的特征，也是这样想的。如自己讨厌班里的某个同学，就会认为别人也都讨厌这位同学
；自己喜欢说人家的坏话，就会认为别人也喜欢说人家的坏话；自己喜欢的人，以为别人也喜欢，并
因此而疑神疑鬼，莫名其妙地吃醋；父母总是把自己的喜恶和愿望强加在孩子身上，让孩子学画画、
练钢琴，为子女选择学校和职业⋯⋯人们的这些行为，其实都是在投射心理的作用下产生的。　　宋
代的著名学者苏东坡好佛，结交了很多佛界朋友，佛印是其中的一位。一天，苏东坡闲来无事，到佛
印那里去打坐。坐了一段时间后，苏东坡突发奇想，想要开开这位好朋友的玩笑。他问佛印：“在你
眼中，我像什么啊？”佛印说：“在我眼中，居士像佛祖。”苏东坡又问：“那你知道在我眼中你像
什么吗？”佛印老老实实地回答：“我不知道。”苏东坡说：“在我眼中，你像一堆牛粪。”　　苏
东坡很高兴，以为自己占了便宜。回家的时候就对小妹炫耀。苏小妹一听乐了，说：“哥哥，你错了
！佛家说‘佛心自现’，你看到别人是什么样子，你就是什么样子。”东坡恍然大悟，顿感羞愧。　
　因为投射心理的作用，个体往往会将自己身上的特征、意念转移到他人身上或认为他人也具备这样
的想法。反过来想，当我们认为别人有某种特征或者某些想法时，其实这些特征和想法也是我们自己
所特有的。我们以己之心揣测别人的想法时，实际上也是在测量我们自己。因此，通过这种特性，我
们可以透过某人对他人的看法和评价而看出其本身的个性特征。　　投射心理在生活中是普遍存在的
。生活中，我们常说：“物以类聚，人以群分。”人们一般都会认为同属于一个群体的人，如年龄、
职业、社会地位、身份等相同或相似的人群会有一些共同的心理特征。所以，在认识和评价自己同一
群体的时候，往往不是根据客观事实来评价和判断，而是将自己身上的某些特征和想法不自觉地强加
到其他人身上，觉得这也是他人所具有的。　　此外，人们往往喜欢和别人进行比较，在比较中如果
发现自己不好的特征，而又不愿意被比下去的时候，为了寻求心理平衡，就会把这些不好特征投射到
别人身上，认为别人也有这些缺点。如“五十步笑百步”的故事就是说的这个问题，明明是自己贪生
怕死，临阵脱逃，因为懦弱让自己难堪，心里很不舒服，这时发现别人比自己逃得更远，便大肆嘲笑
，以此获得心灵的宁静。　　二、为什么我们总是喜欢充当事后诸葛亮　　生活中，人们总是喜欢对
还没有发生的事或者即将发生的事做出评价、预言。等到事情发生后，即使自己的预言或评价和事实
不符，人们也会将自己的预言和评价进行改变，使之与事实相近或相符，以证明自己对其早有预见，
自己是正确的，很有先见之明。心理专家把这种现象叫做“事后诸葛”或者“事后诸葛效应”。　　
有一个人到法国旅游，当看到埃菲尔铁塔的时候，对铁塔进行了目测，他对周围的朋友说：“我认为
埃菲尔铁塔的高度应该是308米。”对这个目测他很自信，但是埃菲尔铁塔的高度实际上是320．8米。
当正确答案被宣布之后，人们让他回忆当时他目测铁塔时的高度是多少，他感觉自己对铁塔的目测高
度是318米。518米此508米更接近事实，为了能和事实更接近，他改变了自己的记忆，在他的感觉中，
自己曾经的预测不会有太大偏差，基本上应该是接近事实的。但是真相并非如此。　　这个人之所以
改变自己之前的目测高度，就是为了使自己的预测和真实的结果相吻合，以显示自己的能力。但是很
显然，即使他自己改了最初目测的高度，也不能证明他有先见之明，毕竟他只是“事后诸葛”而不是
“事前诸葛”，并不能代表他的真正能力。　　其实，事后诸葛的现象在现实生活中是普遍存在的，
我们也会有这样的体验，对于要发生的事情总是喜欢发表一下自己的看法或者意见，但是当发现事情
结果和我们想的不一样时，就会改变自己的记忆，使自己的想法和事实相一致，并强调这个结果就是
自己当时说的，从而证明自己有先见之明，是个聪明的人。　　人们之所以这样做，其实与其爱表现
和虚荣的心理有很大的关系。“爱表现自我”是人类特有的本性，它潜藏在每个人的心里。人们总是
希望自己要比别人更聪明、更高明、更有才华，更能够得到别人的尊重和喜欢。人们希望得到重视，
这也是人们一种基本的心理需求。为了达到这一目的，人们就会通过各种手段来实现。因为人们发现
，大家对那些有先见之明的人往往比较重视，认为这是有本事的表现，于是人们就会努力地让自己扮
演具有预见性的角色，使自己能像诸葛亮一样通晓古今、预知未来。　　当自己准确地预知了结果，
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往往就会得到别人的赞许和尊敬，显得自己比别人聪明和有才，这样自己的虚荣心就会获得一种满足
。为了满足虚荣心，人们也会不由自主地去这样做。然而在具体的实践中，喜欢扮演“诸葛亮”角色
的人，其实在事前往往并没有准确地预知事情的结果，只是通过后来的改变，使自己的预测与结果相
符而达到自我心理的满足，做一个“事后的诸葛亮”，这样的行为其实是在自欺欺人。因此，我们常
常用“事后诸葛”来比喻那些没有真才实学，在事前毫无主张，事情过去之后才发表自己的意见，以
示高明的人。　　三、为什么有些人总是不断地跳槽　　小美刚刚从一所重点大学毕业。在学校里，
漂亮的她成绩优秀，工作能力也很强，校园里处处是别人羡慕的眼神，因此她对自己的未来抱有极高
的期望。自负的她很快就找到了一家不错的单位，对那些普通大学毕业的同事一点都瞧不到眼里去，
一心想做出一番成就来。　　很快她就不满意试用期的工作了，主动向上级请缨，希望领导能分给她
一些重要的任务。领导经过考虑，认为她还不能胜任要职，就没有答应她的要求。对此，她很不满意
，觉得这家单位根本就不重视她。工作还没有几天，就转到另外一家企业工作，希望在那里得到重用
。但是由于没有足够的工作经验，依旧没有得到她想要的重视，反倒因为不愿意和同事合作而搞得人
际关系紧张⋯⋯几年过后，几经辗转，单位也换了不少，但是每一家都没有做很长时间。偶然的一次
两次，她得到了自己希望受到的那种重视，也因为工作经验的缺乏，并没有取得想象中的成功

Page 7



《行为背后的心理秘密》

精彩短评

1、不错的一本书~但似乎只是比较简单的阐述行为背后的事实，缺乏深入地如何去解决问题的探讨。
令人感叹，却感悟不深。
2、书中提到的“为什么”较常见，就是不大想知道的问题。我想看到更有意思的问题
3、这本书不太合适成年看，中学生看看到是可以
4、适用于普及心理学
5、比较通俗易懂，但个人觉得比较浅了。
6、可以，，，有点简单，总体可以
7、认真读完之后，深感此书对今后的行为方式会有很大影响，同时亦增加了洞察人的能力，对今后
与周围的同事、客户打交道又很大帮助。是本值得一读的好书。好书使人成长
8、没有想像中那样内容丰富，到是写的浅显易懂。就是不看，也会明白的一些道理。
9、想自己当心理咨询师吗？那就看看这本书吧！
10、聚划算啊，买了赚到
11、没什么太大的读的价值`~又是一本拿心理做虎头的书~
12、我会慢慢地口味!
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