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《攻心術》

前言

　　前言　　在成都武侯祠，諸葛孔明先生的祠堂正殿當中有一副對聯：　　能攻心則反側自消，從
古知兵非好戰；　　不審勢即寬嚴皆誤，後來治蜀要深思。　　此聯是清人趙藩所題，被稱為“攻心
聯”，堪稱武侯祠楹聯之冠，受到後人的高度讚賞。　　在趙藩看來，諸葛亮作為中國歷史上的千古
一相，他的成功秘訣就是——善“攻心”能“審勢”。但是一提起攻心之術，會讓人聯想到“陰謀”
與“陰險狡詐”的字眼，這是一種錯誤的理解。　　很多時候，周遭的人大概可以分成兩種：　　害
人之心不可有，防人之心不可無。　　寧可我負天下人，不允天下人負我。　　以上兩種人，第一種
人吃夠虧後就會升級為第二種人，因為他終於真正體會到了，在利益面前先下手為強，後下手遭殃的
道理。而所謂攻心，就是利用心理戰術來不戰而勝。攻心即是駕馭人的思想，從思想上使其畏懼，甚
至使其誠服，而非利用職權或是武力，關鍵是根據不同對手的心理，對症下藥而達到你所想要的效果
。成功與否？效果如何？看你會下哪種“藥”？下“藥”的量有多少？“藥”性有多大？這就依賴於
這個人是處於從第一種人向第二種人轉變過程中的什麼階段了。　　諸葛亮的成功，不僅僅是善於“
攻心”這麼簡單，至少哭哭啼啼的劉備也擅長此道。但不同的是諸葛亮能夠將“審勢”與“攻心”相
結合，嚴謹地審時度勢，分析敵我各個因素。拿“劉表託孤”來說，諸葛亮看到了荊州的重要地位，
多次勸諫劉備收下荊州，而劉備為了“攻心”說：“吾若取荊州，天下人以我不義”，結果是痛失好
局。面對曹兵來犯，只好帶著樊城的百姓逃命去了，以致寄東吳籬下。好在諸葛亮為劉備挽回了些許
面子，諸葛亮深知東吳時局，瞭解孫權的志向和周瑜的性格，通過成功的攻心外交，終於聯合東吳一
同抵抗曹操的進犯。　　由此可見，攻心的成與敗在於能否審時度勢，能否對症下藥。若想具有百發
百中的攻心術，不僅要有高超的技能，還要在決策前認真分析、實事求是，從本質上考察其形勢，只
有這樣才能真正瞭解局勢，選對攻心戰術，達到百發百中。　　這本《攻心術——長勝不敗的心理秘
密》，堪稱務實的攻心操作手冊，它不是攻心術的說教，而是一本很詳細的攻心戰實施計畫。　　也
許在社會上打滾多年，你才發現光靠直白和真我，光憑善意和良心，是遠遠不夠的，必須學會揣摩人
性。　　也許剛剛走出校門邁進社會，你還信奉純真和坦蕩，任憑青澀作為你的保護色，單純作為你
的防腐劑。那麼，你不妨花費些時間用在這本書上，相信有一天你會發現它已經讓你受益頗多了。　
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《攻心術》

内容概要

　　運籌帷幄的心理策略，左右逢源的社交藝術。　　社交是每天必做的功課。當你和上司、同事、
下屬、客戶打交道時，你們雙方或者多方就是在做心理上的交流或較量。瞭解對方的心理特徵，就能
變被動為主動。從揣摩上司心理到把握客戶心理再到同事交往心理，從識人之術到交際中的心理效應
，《攻心術——長勝不敗的心理秘密》都一一為你解讀，並且提供應對之道。　　生活中，我們經常
可以見到，許多能言善辯，或是專業能力出色，或是出身名校的人才，他們擁有許多優勢，但在工作
中，卻始終無法獲得高成就，或是擁有好人緣。其實，最大的問題就在於——他們無法猜透對方的想
法！　　書再會念，事再會做，話再會講，都不如搞懂對方在想什麼！　　本書作者經過幾年來潛心
研究與實踐，鑄就了《攻心術——長勝不敗的心理秘密》這把利器，以瞭解對方想法為基礎，以攻心
為目標，可以直接應用於社交的各種場合，可立竿見影，既能助你成為人際交往的高手，讓你成為最
受歡迎的人；也能助你做到知已知彼，運籌帷幄，從而決勝職場！ 
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书籍目录

前　言第1章 讓他人積極效力的攻心術 使用積極性的字眼使用激將法設立競爭對象 走動管理法第2章 
引起他人重視的攻心術 塑造權威的表像運用皮格馬利翁效應用溫和的方式去啟發 用事實說話第 3 章 
獲得他人支持的攻心術借助名人效應激發他的同情心 利用對比心提出大要求“紅臉”“白臉”都要唱
巧用禁果吸引對方注意第 4 章 化解他人敵意的攻心術 換一個角度看問題即使有理也讓著他不碰觸別人
的痛處 避開矛盾的焦點 偶爾暴露小缺點第 5 章 讓他人無法說不的攻心術 把他推到眾人面前 巧用“冷
熱水”效應含蓄地說出想說的話拐彎抹角把話說 牽著他的鼻子走從消除心理障礙入手第 6 章 使他人願
意合作的攻心術 不做沒有意義的爭論有功勞時與大家分享 取長補短，優勢互補 製造威懾氣勢 第 7 章 
獲得上司器重的攻心術 有意無意地親近老闆 留一點空間給上司 為上司承擔過錯 為上司排憂解難 多想
辦法，少談主張 第 8 章 讓同事緊密配合的攻心術 成為企業最受歡迎的人 讓同事說出自己的成就遠離
流言蜚語對同事的態度恭敬些第 9 章 讓下屬努力工作的攻心術得人心者得天下從人的心靈入手善於“
攻心”使人“內心喜悅”管理大師首先是心理大師讓員工“心靈快樂”讓員工為“幸福”工作第 10 章
讓顧客主動掏腰包的攻心術做顧客的知心人從好奇心下手 製造短缺假像一定要有耐心用比較法讓顧客
做決定第 11 章 讓談判對手敬畏的攻心術 先肯定談判對手 開局佔據優勢地位用期限逼迫對方就範 對首
次報價表示驚訝把握好讓步的策略適時適度地示弱傾聽談話中的有用資訊
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章节摘录

　　Chapter3　獲得他人支持的攻心術　　借助名人效應　　這裏所講的「名人」，是頻繁出現在媒
體，曝光在大家面前的，是大家眾所周知的。甚至只要是你的周圍，身邊的圈子裏小有名氣的人，都
可以算作是「名人」，而借助「名人」效應，最主要的就是這個「名」。　　只要牢牢抓住「名」，
巧妙地加以利用，對你的事業、人生會起到如虎添翼的作用。　　有位阿拉伯人名叫艾布杜，本來窮
困潦倒，身無分文，就是使用了這種手段，廣求於天下，不但求來許多名人做朋友，還為自己求來了
百萬家財。艾布杜在他的簽名簿裏貼有許多世界名人的照片，再模仿名人的親筆字，簽寫在照片底下
，艾布杜便帶著這幾本簽名簿浪跡天涯，登門造訪工商鉅子和好名的富翁。　　「我是因仰慕您而千
里迢迢從阿拉伯前來拜訪您的，請您貼一張玉照在這本︽世界名人錄︾上，再請您簽上大名，我們會
加上簡介，等它出版後，我會立即寄贈一冊⋯⋯」　　被他拜訪的富豪，一看到其中的照片和簽名都
是當代的世界名人時，會有什麼反應呢？人都是好名利的，尤其是有錢人更愛虛名。因此，多數的人
都心甘情願地簽下大名，並提供照片。又由於這些人有很多錢，而且喜歡擺闊，一想到能跟世界名人
排名在一起，便感到無限風光。這樣一來，他們就會毫不吝惜地付給艾布杜一筆為數可觀的錢。每本
簽名簿的出版成本不過是一兩美元。而富人所給的報酬，卻往往超過上千美元。艾布杜整整花了六年
的時間，旅行九十六個國家，提供給他照片與簽名的共有二萬多人。給他的酬勞最多的有二萬美元，
最少的也有五十美元，總計收入大約為五百萬美元。　　這個故事中的阿拉伯人正是巧妙地利用了「
名人」效應，通過借助「名人」來實現自己的目的，因為對於一般人來說，那些所謂的「名人」在人
們眼裏更顯得有聲望，是具有特殊地位的群體。「名人」的一言一行都頗具影響力，而且在很大程度
上是為大眾所效仿的。　　詹森是美國著名的出版家，有一次，詹森想招攬真尼斯無線電公司的廣告
。當時真尼斯公司的管理者是麥克唐納，他是一個精明能幹的總經理。詹森寫信給他，要求和他面談 
真尼斯公司廣告在黑人社區中的利害關係。麥克唐納馬上回信說：「來函收悉，但不能與你見面，因
為我不分管廣告。」　　詹森並沒有在麥克唐納那官腔式的回信面前逃避，而是採取積極主動的態度
。詹森認為從麥克唐納的來信中，答案是再清楚不過的：他管的是政策，相信也包括廣告政策。於是
詹森再次給他寫信，要求與他見面，交談一下關於在黑人社區所執行的廣告政策。「你真是個不達目
的誓不甘休的人，我將接見你。但是，如果你要談在你的刊物上安排廣告的話，我就立即中止接見。
」麥克唐納回信說。　　於是就出現一個新問題，詹森一直在想他們見面後該談什麼。翻閱美國名人
錄，詹森發現麥克唐納是一位探險家，在亨生和皮里準將到達北極那次聞名探險之後的幾年，他也去
過北極。亨生是個黑人，曾經將他的經歷寫成書。詹森想這是個很好的機會，於是他讓在紐約的編輯
去找亨生，求他在他的一本書上親筆簽名，好送給麥克唐納。他還想起亨生的事蹟是寫故事的好題材
，這樣他就從未出版的七月號︽烏檀︾月刊中抽掉一篇文章，並以一篇簡介亨生的文章代替它。　　
到了那天，詹森剛步入麥克唐納的辦公室。麥克唐納第一句話就說：「看見那邊那雙 雪鞋沒有？那是
亨生給我的。我把他當做朋友。你熟悉他寫的那本書嗎？」「熟悉。剛好我這兒有一本。他還特地在
書上為您簽了名。」麥克唐納翻閱那本書，接著，他帶著挑戰的口吻說：「你們的雜誌，依我看，應
該有一篇介紹像亨生這樣人物的文章。」詹森表示同意他的意見，並將一本七月號的雜誌遞給他。他
翻閱那本雜誌，並點頭贊許。詹森告訴麥克唐納，他創辦這本雜誌就是為了弘揚像亨生那樣克服重重
困難，而達到最高理想的人的精神和成就。「你知道，我想不出我有什麼理由不在這本雜誌上刊登廣
告。」最後，麥克唐納說。　　在與人交往，找人辦事的時候，常常需要與人進行交流溝通。因此，
談話的重點對於辦事能否成功顯得至關重要。很多人常常為談話的內容感到頭痛，特別是在找人辦事
的時候，怎樣引發他人的興趣，尋找到共同點呢？在這個時候，你不妨主動出擊，找一個雙方都熟知
的「名人」作為突破口，這樣，就很容易與他人引發共鳴，而你所辦的事也就變得容易了。　　激發
他的同情心　　人心都是肉長的，只要你將受害的情況和你內心的痛苦如實地說出來，處理者是會動
心的，是會獲得他的支持的。　　當林肯總統還在一家律師事務所工作的時候，碰到了這樣一個案子
。一位老婦人向林肯律師哭訴她的不幸遭遇。原來，她是位孤寡老人，丈夫在獨立戰爭中為國捐軀，
她靠撫恤金維持生活。前不久，撫恤金出納員勒索她，要她交一筆手續費才可領取撫恤金，而這筆手
續費是撫恤金的一半。林肯聽後十分氣憤，決定免費為老婦人訴訟。　　由於出納員是口頭勒索的，
沒有留下任何憑據，因此這位出納員指責原告無中生有，形勢對林肯極為不利。但是林肯在法庭上十
分沉著、堅定，他眼含著淚花，回顧了英帝國主義對殖民地人民的壓迫，愛國志士如何奮起反抗，如
何忍饑挨餓地在冰雪中戰鬥，為了美國的獨立而拋頭顱、灑熱血的歷史。最後，他說：「現在，一切
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都成為過去。一七七六年的英雄，早已長眠地下，可是他們那衰老而又可憐的夫人，就在我們面前，
要求申訴。　　這位老婦人從前也是位美麗的少女，曾與丈夫有過幸福的生活。不過，現在她已失去
了一切，變得貧困無靠。然而，享受著烈士們爭取來的自由幸福的某些人，還要勒索她那一點微不足
道的撫恤金，有良心嗎？她無依無靠，不得不向我們請求保護時，試問，我們能熟視無睹嗎？」　　
法庭裏充滿哭泣聲，法官的眼圈發紅，被告的良心也被喚醒，再也不矢口否認了。法庭最後通過了保
護烈士遺孀不受勒索的判決。　　沒有證據的官司很難打贏，然而林肯成功了。這應歸功於他的情緒
感染駕馭了聽眾及被告的心理，激發了人們本性中具有的同情心。　　以情動人，凡事皆可辦成，面
對求情者的眼淚和哭訴，聽者就是鐵石心腸，也免不了會動心。並不是說，凡求人辦事都要擺出一副
可憐兮兮的樣子，流下幾滴眼淚。而是說，當我們在求人解決問題時，應該打動聽者的同情心，使聽
者首先從感情上與你靠近，產生共鳴。這就為你問題的解決與事情的辦成打下了基礎。　　在普通的
人際交往中，我們一定要記得：每個人都有同情心，它是人類天性中的一部分，是人性善良的根基。
也許它會在人們越來越複雜的社會經歷中，漸漸地躲進人的身後，藏進連你自己都不會察覺到的心靈
角落裏。有時它假裝睡著了，有時它潛入深水海底不願冒出來透口氣。但是它永遠不會消失，不會死
去。　　再冷漠的人，也有他的同情心；再狡詐的人、變態的人、唯利是圖的人、利慾薰心的人，也
無一例外地有著同情心。不過是被掩蓋或者暫時冷處理。我們要知道這點，善於把握這點，誘發他的
同情心，觸動他的心靈薄弱點、敏感細膩區。　　尼克森在參加競選時，︽紐約時報︾突然發表了尼
克森在競選中秘密受賄的新聞，說得有鼻子有眼，對競選形勢造成了很大的不利影響。於是尼克森被
安排做一次半個小時的電臺講話，以澄清事實。　　尼克森走進演播室，面對全國聽眾，首先公開了
自己的財務狀況，公佈了自己的財產，並告訴大家他是怎麼花掉每一分錢的。然後用真摯感人的語調
娓娓道來：自己出身貧寒，年輕時在雜貨店送貨，補貼家用。半工半讀念完大學後，做律師進入政界
，成家立業。他和夫人是一對貧賤夫妻，勤勤懇懇，節儉度日，自己的小兒子曾經因為經濟拮据，而
買不起皮大衣和小狗⋯⋯聽起來非常真實可信，甚至讓人鼻子發酸，此刻，每一個選民，每一個聽眾
的同情心都被誘發出來。　　演講結束後，有一百萬人打來了電話、電報或寄來了信件，他的支持者
大大增加，他一下子成了一顆政治明星。　　人人都有一顆心，那是一顆貌似冷酷無情的心，實則是
一顆滿是同情的柔軟之心。只看你如何以真誠輕柔的觸角去觸動它的薄弱點，從而以點帶面，震撼他
心，讓他流淚，因為心酸。　　在找人辦事時，激發對方的同情心是十分重要的，當你巧妙地點醒對
方，觸動他的心靈柔軟帶的時候，再難辦的事情也能辦得成。　　利用對比心提出大要求　　人人都
存在對比心。如果最初給出的是一個非常苛刻的要求，然後又提出了一個妥協的要求，即使這個要求
也有些苛刻，但是對方會認為這是一個能被接受的要求。　　有個小孩想養隻寵物貓，但是考慮到家
裏可能不同意，於是就對爸爸媽媽說：「我好寂寞呀，沒人陪我玩，給我生個小弟弟吧，好不好⋯⋯
」小孩可憐巴巴地哀求著爸媽，看到爸媽否定的表情︵其實，心裏早就知道︶時，裝作委屈地說：「
那要不，就給我買隻寵物貓吧。」於是寵物貓就來了。　　有個妻子在逛商場的時候，看到了一件標
價一千八百元的裙子好漂亮，想讓老公給自己買，但是考慮到老公可能不同意。於是，就對他說：「
老公，我們好久沒出去旅遊了，最近好煩喔，不如我們去歐洲玩一趟吧？希臘、巴黎、倫敦⋯⋯」妻
子看到丈夫面有難色／裝作沒聽見般地繼續看報紙︵意料之中︶，故作生氣地說：「那要不，就給我
買——裙子吧。」於是，那件早就看中的裙子買回來了。　　這就是利用了人本性中固有的對比心。
父母覺得與其再生個孩子，不如買個寵物貓更能讓他們接受。丈夫覺得與其歐洲遊，還是買條裙子吧
。　　魯迅先生曾於一九二七年在︽無聲的中國︾一文中寫道：「中國人的性情總是喜歡調和、折中
的，譬如你說，這屋子太暗，說在這裏開一個天窗，大家一定是不允許的。但如果你主張拆掉屋頂，
他們就會來調和，願意開天窗了。」　　這種本想要讓人答應自己的小要求，卻先提出大要求的心理
現象，就是利用了人的對比心。　　學校的一名學生犯了錯後離家出走，班導老師和學生家長知道後
都急壞了，四處尋找都找不到。但是過了幾天，正當大家都一籌莫展、痛苦不堪的時候，學生自己安
全地回來了。班導師和學生的家長反倒不再過多地去追究這名學生之前所犯的錯誤了。「回來就好。
」實際上在這裏，離家出走就相當於「拆屋」，是班導師和家長沒辦法接受，也是不希望再發生的一
種結果，學生之前犯的錯誤就相當於「開天窗」，雖然原來難以接受，但相對於離家出走就顯得可以
接受。　　心理研究者查爾迪尼曾做過一項被稱為「導致順從的互讓過程」的研究。研究人員將參與
實驗的大學生分成兩組，對於第一組大學生，研究人員要求他們帶領少年們去動物園玩一次，需要兩
個小時，但只有六分之一的學生答應了這個請求。對於第二組大學生，研究人員首先請求他們花兩年
時間擔任一個少年管教所的義務輔導員，這是一件費時費力的工作，幾乎所有的大學生都謝絕了。他
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們接著提出了一個小的要求，讓大學生帶領少年們去動物園玩兩個小時，不就兩個小時嘛，太容易了
！一大半學生都答應了這個請求！　　在向別人提出自己真正的要求之前，先向別人提出一個大要求
，待別人拒絕之後，再提出自己真正的比較小的要求來，別人答應自己要求的可能性就會增加。　　
比如我們在賣東西的時候，假如我們的進價是一百塊，而我們一口要價四百塊，最終我們可能會以二
百塊成交。但是假如我們直接要價二百塊呢？我們就很難以二百塊的價格賣出去。　　我們想向一個
朋友借錢，如果想要借一萬塊，我們不妨獅子大開口，先對他說，需要借十萬塊錢︵假如他直接借給
你十萬塊，那可是意外的收穫。︶　　假如他面露難色，藉口自己這段時間也不方便、不寬裕，一時
拿不出這麼多來。那我們就可以利用他的比較心，開口說：「哪怕一萬塊也好呀。」　　此時，在他
心中已經有了比較，從十萬塊下降到一萬塊，感覺上好多了，貌似是自己佔了便宜，而且已經拒絕了
十萬塊的要求，心理有了一定的內疚感，如果一萬都不借，也太說不過去了。於是一萬塊的預期目標
實現了。　　「紅臉」「白臉」都要唱　　要在社會上做到見機行事、亦剛亦柔，需要的臉孔不止成
百上千。它需要會逢場作戲的好演員，去擔當差距很大的角色。因此，「變臉」是一種巧妙的功夫，
同時也是為人處世的攻心策略。　　人際交往、談判交涉、官場商場，必須懂得自保方可取勝。一味
地「軟」，無異於讓人欺侮；總是黑著臉強硬或白著臉使詐，又會激化對立，處處受防而落得敵人滿
天下。高明的操縱者，紅黑相間，紅白並用，追求軟硬兼施的巧妙效果。一會兒紅臉，一會兒白臉，
教人捉摸不定，高深莫測。扮黑臉做莽漢可殺滅對手的威風，做紅臉好人可以給人臺階，圓滿收場。
運用紅白臉相間的高明者，可像優秀的演員一樣，根據角色需要變換臉譜。　　美國︽商業週刊︾專
文介紹了通用電氣公司總裁兼首席執行官傑克?韋爾許，文中引用密西根大學管理學院一位教授的話：
「二十世紀有兩個偉大的企業領導人，一個是斯隆，另一個則是韋爾許。但兩人比起來，韋爾許又略
勝一籌，因為韋爾許為這個世紀的所有人樹立了一個榜樣。」　　當年他新官上任三把火，公開宣稱
凡是不能在市場維持前兩名的實體，都會面臨被賣或被裁撤的命運。很多通用的員工抱怨韋爾許的要
求太嚴。無論在生產上打破多少紀錄，韋爾許總嫌不夠。員工就像檸檬一樣，被韋爾許把汁都擠乾了
。　　很多年前，有一位通用的中層主管在韋爾許面前第一次主持簡報，由於太緊張，兩腿發起抖來
。這位經理也坦白地告訴韋爾許：「我太太跟我說，如果這次簡報砸鍋，你就不要回來了。」在回程
的飛機上，韋爾許叫人送一瓶最高級的香檳和一束紅玫瑰給這位經理的太太。韋爾許的便條寫道：「
妳先生的簡報非常成功，我們非常抱歉害得他和您在最近 幾星期忙得一塌糊塗。」任何一個社交高手
，都應該懂得用「紅白臉」的原理去獲得一個好的結果。在這方面，韋爾許的確是個高手。　　另有
一種「變臉」方式，你可以「演雙簧」，說「對口相聲」，一唱一和，讓對手如墜霧裏。扮白臉者給
對手造成壓力，構成威脅，然後由扮紅臉者出場取得滿意的結果。這種搭配效果，與一人雙面有異曲
同工之妙。比方你的下屬因為生活的壓力，感到苦痛，最好的辦法是不待他們開口就先為其解決困難
。即使不然，對於他們的要求，也應該予以相當的滿足。如果他們的要求得不到滿足，就會怠工、罷
工，使本已憤怒的情緒更加暴烈，此時你再開始疏導，必覺費力。但若用高壓，又會造成衝突結果，
必有勝敗：他們獲勝，氣焰因此高漲，以後一不如意，便會爆發，將來你還會有麻煩，一言難盡；你
獲勝，他們與你的對立程度加深一層，同舟之中，形同敵國，伺隙而動，藉端而起，總有一天會與你
進行慘烈的火拼。老子說：「和大怨，必有餘怨。」你不但不和，且加深其怨，那麼由怨成怒，「眾
怒難犯」，「以一何能敵眾！」　　「紅白臉」原理便是恩威並重，又打又拉，當然並不是你一個人
通曉此方法，如果你不幸遇到同樣的「紅白臉」，對此應該有一個清醒的認識。明智的人都應明白：
這畢竟是策略和手段，是誰都可以使用的，究竟誰更高明，那就看誰更能「演得真切」，用得恰當了
。　　巧用禁果吸引對方注意　　通常情況下，一個人的某種慾望被禁止的程度越強烈，它所產生的
逆反抗拒心理就越大。馬克思早就說過「一切秘密都具有誘惑力」。　　馬鈴薯從美洲引進法國時，
很長時間沒有得到認可。著名的法國農學家安端?帕爾曼切，在一塊出了名的低產田上開始栽培馬鈴薯
，並安排由一支身穿儀仗服裝、全副武裝的國王衛隊看守這塊地。但只是白天看守，到了晚上，警衛
就撤了。這使人們非常好奇，是什麼好東西需要這樣煞有其事地看守？一定是好東西，才怕別人偷啊
。人們這樣一想，就猜測馬鈴薯一定是非常美味或很有好處的食品，禁不住要垂涎欲滴。於是他們商
量好，到晚上就來偷著挖馬鈴薯，種到自己菜園裏去。　　不用說，馬鈴薯得到了很好的推廣，人們
發現這是一種風味獨特的食品，帕爾曼切就這樣達到了目的。　　人的心理多麼奇怪。難道禁果就格
外香，格外甜麼？其實這是由人們與生俱來的好奇心決定的。這種對禁果的好奇心理在人類中是很普
遍的。人總是這樣，越是被禁止的東西或事情，越會引起好奇和關注，充滿了窺探的慾望和嘗試的衝
動。這種現象是禁果效應的表現。　　亞當和夏娃的故事人人皆知。上帝不讓亞當和夏娃吃伊甸園裏
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的智慧果，可是這樣做更讓他們感到好奇，最後經不起蛇的誘惑，吃了智慧果。作為懲罰，他們被趕
出了伊甸園，過上了艱難困苦的生活。　　禁果效應也叫羅密歐與茱麗葉效應，是指一些事物因為被
禁止，反而更加吸引人們的注意力，使更多的人參與或關注。俗語說：「禁果格外甜」，越是禁止的
東西，人們越要得到手。這與人們的好奇心和逆反心理有關。　　就像羅密歐與茱麗葉的故事一樣，
越是有阻力，愛情越甜蜜，所以禁果也被稱為loveapple。　　人們渴望揭示未知事物的奧秘，本來一
個平常的事物，如果遮遮掩掩，就會大大吊起人們的胃口，非要弄到手，研究個明白而後快。否則這
種好奇心就會一直折磨人們的心靈。　　尤其是人們覺得被禁的東西，是某些人想專有的東西，那麼
它一定是因為太好，而捨不得給所有人用。這就使人們推測被禁的東西是好東西，所以才格外嚮往。
而且花費心思和力氣弄到的東西，使人們有一種成就感，比對待容易弄到的東西更加珍惜。這也是慣
常的心理。　　潘朵拉盒子的故事最能體現這一心理現象：在古希臘神話中，有個叫潘朵拉的姑娘從
萬神之神的宙斯手裏，得到了一個神秘的盒子，宙斯命令禁止她私自打開。但是這就誘發了潘朵拉的
獵奇和冒險心理，使她在種種刺激和誘惑下，將盒子打開。於是，災禍由此飛出，充滿人間。　　歷
代統治者經常把他們認為是「誨淫誨盜」的書列入「禁書」之列。但是被禁不但沒有使這些書銷聲匿
跡，反而使它們名聲大噪，使更多的人挖空心思要讀到它們，反而擴大了它們的影響。　　有些家長
總是喜歡禁止孩子做這做那，比如不能讀不健康的書，不能提早談戀愛，不允許玩遊戲、網路聊天等
等。但是如果一味地嚴厲禁止，卻不講明利害，就容易產生「禁果」效應，增加孩子的好奇，越是不
行就越是要做。　　現在有些書和電影就利用人們的原始禁果心理，增加自己的點擊率和銷量。像色
即是空、誰和她睡覺了、爽了你就叫、和空姐同居的日子、秘密等，我們姑且不論內容如何、層次高
低，僅從名字來判斷，就足以引起人們去看。　　本章小結　　對於一般人來說，那些所謂的「名人
」在人們眼裏更顯得有聲望，是具有特殊地位的群體。「名人」的一言一行都頗具影響力，而且在很
大程度上是為大眾所效仿的。　　再冷漠的人，也有他的同情心，再狡詐的人，變態的人，唯利是圖
的人，利慾薰心的人，也無一例外地有著同情心。不過是被掩蓋或者暫時冷處理。我們要知道這點，
善於把握這點，誘發他的同情心，觸動他的心靈薄弱點、敏感細膩區。　　在向別人提出自己真正要
求之前，先向別人提出一個大要求，待別人拒絕之　　後，再提出自己真正的比較小的要求來，別人
答應自己要求的可能性就會增加。　　任何一個社交高手，都應該懂得用「紅白臉」的原理去獲得一
個好的結果。
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