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内容概要

懂“心计”的人能游刃有余、左右逢源，处处受人们的欢迎。
我们要想在这个高速运转的社会保护自己，发展自己，就要懂得做人的“心计”。
这样，我们才能在生活中的诸多方面获得发展，从而更加完善自己。
    防范小人的“心计”、先下手为强的“心计”、放下面子来做人的“心计”、放长线钓大鱼的“心
计”、好风凭借力的“心计”、有“礼”走天下的“心计”、以情当头，投资有道的“心计”⋯⋯    
掌握本书的80条心计学，就不会步人死胡同，不会没有退路，不会找不到出路。
当一个人胸藏心计学的时候，往往会发现柳暗花明、四处通达，不仅有路可走，而且有更好的路可供
选择。
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书籍目录

利用冷热水效应处理问题妙处多先得寸再进尺，往往能实现目标要懂得付出，也要懂得追求回报人之
患，在好为人师缺乏感恩之心的人，不会走得太远过度热情会让人反感没有距离就没有朋友既要锦上
添花，更要雪中送炭做人做事学会主动出击“感情投资”最划算敢于“舍”才有“得”懂得吃亏的道
理打破常规，反其道而行之避其锋芒从容取胜言多必失揭他人之短是做人的大忌别人的秘密知道得越
少越好言在此而意在彼，拐弯抹角达到目的拒绝他人之时不能毫不讲情面给他人说话的机会满足对方
的虚荣心，肯定和赞美对方用赞美让对方朝着你想要的方向发展批评时别忘记先夸奖给人承诺时一定
要讲究技巧一开始就让对方说“是”反话有的时候更有力量少对人说绝话，多给人留余地在背后说别
人的好话，很容易就会传到对方的耳朵里转移话题引出新局面在做自我批评的问题上，最好是“先发
制人”聪明人都是通过别人的力量，去达成自己的目的将错就错能出奇制胜适当的时候，装傻充愣是
很有必要的偷换概念，把被动转化为主动见什么人，上什么菜人与人的较量中，装聋作哑能掌控局面
声东击西，从侧面进攻能收到非凡效果平时多烧香者，急时有佛脚可抱一眼看透小人保持适当的神秘
感，激发对方的好奇心为人处世需要“厚脸皮”人有信誉才能办事，让诚信成为资本巧用名人效应不
要轻视小人物，小人物也有大用处糊涂一点的处世策略得饶人处且饶人有理也可让三分退一步是为了
更进一步做人要低调，不能锋芒太露“投其所好”，瞬间抓住人心示弱是一种自我保护软硬兼施才能
相得益彰与比自己优秀的朋友为伍是聪明之举请将不如激将与他人一起分享，才能获得更多鼠目寸光
难有发展，高瞻远瞩才能得到长远的利益与人相处，少些不必要的争论运用自嘲的法则要给人良好的
第一印象巧妙地运用幽默的法则善用以柔克刚策略察言观色，顺势而为微笑能发挥巨大的作用换位思
考能化解许多原本不该发生的矛盾求人办事需要“礼”“软磨硬泡”能成功搞定对方的家人把握好办
公室政治小心办公室爱情不能不给领导面子少自作主张，多听上级的意见必要的时候为上司挺身而出
不要指望和上司交朋友想要成功，就要做好每一个细节在细节上做到与众不同做好生活中的小事做生
活中的有心人，记住他人的名字相信自己行，自己就行抓住并想方设法创造机遇结识那些会影响自己
一生命运的关键人物
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章节摘录

人们会拒绝做那些违背自己意愿和有一定困难的事情，这是很容易理解的。
但是，对于那些小的请求，他们找不到拒绝的理由，就会增强同意这种请求的倾向。
当他卷入某项请求的部分活动后，他拒绝后来要做的更大的要求，就会在认知上出现不协调，在恢复
协调的内部压力之下，他会继续做下去或者做出更多的让步。
心理学家派助手到两个居民区尝试着劝说那里的居民们，请他们都写一个标有“小心驾驶”字样的标
语牌置放在房子前。
助手来到第一个居民区，开门见山地直接提出自己的要求：让他们写标语牌。
结果纷纷遭到拒绝，仅有17%的居民愿意接受他的要求。
接着助手来到了第二个居民区，他掏出事先准备好的倡导安全行驶的请愿书，先是要求居民们在请愿
书上签名，这个要求很简单，举手之劳而已，因此几乎所有的居民都接受了这一要求。
两周后，助手又来到这里，请求那些在请愿书上签过字的居民们立标语牌，出乎意料的是，这次55%
的居民都爽快地接受了这一要求。
在第一个小区，大多数居民们之所以会拒绝树立标语牌，是因为在这之前，心理学家的助手没有对他
们提出一个较小的要求。
而第二个小区的居民之所以大多数会同意，原因就是助手事先对这些居民提出了一个较小的要求。
有了小要求后。
这些居民的潜意识里都希望自己给别人留下首尾一致的印象，于是就接受了后面的大要求。
在一个狂风暴雨、雷电交加的黄昏，街头的一个角落里蜷缩着一个衣不蔽体的乞丐。
几天没有进食的他在这种天气里身子颤得更加厉害了，他蹒跚着来到一个大户人家的门前敲开了大门
。
管家不屑地扫了他一眼厉声喝道：“走开！
”乞丐连忙央求道：“别赶我，我不是来讨饭的，你看这下着这么大的雨，我身上的衣服全淋湿了，
能不能让我进去把衣服烤干，干了我马上就走，拜托了！
”管家开门让他进去了。
乞丐蹲在火炉旁，冻得发僵的双手撑着衣服边烤边颤抖，一脸的可怜相，他望着厨娘，乞求她借他个
小锅煮他的石头汤喝。
厨娘就想：“石头汤？
还真没听说过。
我倒要看个究竟。
”于是递给他一个锅。
乞丐捡了几个石头洗净丢进去了，“能放一点点盐吗？
”于是厨娘又给他捏了些盐，看着这石头汤哪是什么汤啊，转身又给了他几颗枣、豆子什么的，还给
了他几根枯黄的青菜叶子。
后来，她干脆把做晚饭时剩下的那点肉末也给了他。
末了，聪明机灵的乞丐把石头捞出，得到了一大碗鲜美的肉汤。
可以想象一下，如果这个乞丐一开始就提出想要一碗汤，估计不是那么容易就能实现的。
他先提出小的要求，再提出大的要求，结果，他获得了他最终想要的东西。
登门槛效应会带给我们很多启示。
假设一位男士遇到一位令自己倾心的女孩子。
便马上直截了当地说要与对方结为夫妻，恐怕女孩子在惊讶之余会迅速逃走。
事实上大多数男士不会这么莽撞冒失，他们会先通过适当的方式接近女孩，再邀请女孩一起吃饭、看
电影、逛公园等，慢慢地发展成为恋人，等过了一段时间，时机成熟了，才提出求婚，这时结婚已经
是顺理成章的事情了。
从这些常见的生活体验中不难发现：循序渐进可以逐步消除人们心理上的抵制。
在教育工作中，我们也可以借鉴登门槛效应。
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如对一些成绩较差的学生，老师可以对他们慢慢地引导，当学生达到一个小的目标后，再向其提出更
大的目标，这样做学生也容易完成。
如果一下子提出过高的要求，他们是很难相信自己有能力去完成的。
P6-8
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编辑推荐

《每天学点心计学》一共总结了80条心计学的精华，将会带给你很多有益的启示，而且读完之后，拿
来立刻就能派上用场。
其效果如何，各位读者可在实战中亲身体会到。
运用之妙，存乎一心。
大用大效，小用小效。
心计学是一种策略和智慧，而并非害人的诡计。
学好心计学，能更好地与他人相处，为自己创造机会，获得成功。
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