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前言

　　面对压力，跳一曲阳光灿烂的心灵之舞　　无论你是毕业后无法找到工作，或因工作收入很低而
聚居在城乡结合部的&ldquo;蚁族&rdquo;，还是蜗居在狭小住所，出门坐公交、月月还贷款的&ldquo;
房奴&rdquo;，抑或你还是一个薪水不多，整日奔波劳碌，却始终无法摆脱贫穷的&ldquo;穷忙
族&rdquo;，你都希望获得成功和快乐，希望在这个光怪陆离的社会幸福地生活下去。
　　可令你遗憾的是，你并不快乐，你很迷茫，你很囧，你在囧途上艰难前行&hellip;&hellip;你期待某
个人或某本书能够给你指点迷津，不论何时，求人都不如求己，最好的办法莫过于找到一本权威、系
统、实用的心理学书籍，自己拯救自己。
　　面对林林总总的心理学图书，你发现，它们要么鼓动你掌握心理操控术，要么暗示你从厚黑学的
角度&ldquo;以最大的恶意&rdquo;去揣摩别人的内心&hellip;&hellip;你本已心力交瘁，怎么能再经得起
这种劳心费神的心灵折腾呢？
　　在国内外心理学研究已取得巨大进步的今天，获得比较权威、全面的心理学知识已并非难事。
关键是怎样能找到健康、阳光、积极的解读方式，让自己接受正面、清新、富有朝气的心理学营养。
　　本书正是这样一本恰逢其时的书，堪称国内首部正面运用权威心理定律的减压宝典，可以帮助你
远离&ldquo;阴谋诡计&rdquo;。
通过这本书，不论对他人，还是对自己，都能够开诚布公、坦诚相待，享受阳光心理学的滋养。
　　网络上流行这样一段话：　　在这样一个时代，　　我们总是被压，　　被房子压，被工作压，
被老板压，被信息压&hellip;&hellip;　　与其这样被压得喘不过气来，不如看看这本阳光心理学，给生
活减点压。
　　面对压力，绝望者最极端的应对方式莫过于自杀了。
仅就东亚范围来看，一直以来，日本的自杀率据称最高，然而，不断爆出的韩国演艺明星自杀的报道
，又让人们把惊诧的目光投向韩剧发源地。
但是，最让国人&ldquo;痛心疾首&rdquo;的，要属富士康员工十多起连跳自杀事件了。
　　实际上，我们的社会里，每年跳楼自杀的绝望者大有人在。
我们不禁问一句，难道就真的没有疏解压力的途径吗？
&ldquo;面对压力，与其跳楼，不如跳舞&rdquo;，这句早已流传开来的话语，告诉我们，排解压力的
途径有很多种，最洒脱的方式，莫过于休闲娱乐、唱歌跳舞了。
　　这本阳光心理学就是一本让你内心翩翩起舞的书，通过对全世界最权威的心理规律和原理的介绍
，让你全面知晓蛰伏于心灵深处的惊天力量。
当你开始运用本书中所提供的心理学策略来指导自己的生活时，你已经开始踏上了清扫蒙昧心灵，奔
向成功和幸福的光明之路。
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内容概要

我们从来不沮丧，因为有微笑的太阳！
　　不必阴谋诡计，不必厚黑操纵，只需开诚布公，只要坦诚相待。
　　本书通过对全世界最权威的55个心理学规律和原理的介绍，让你全面知晓蛰伏于心灵深处的惊天
力量。
当你开始运用本书中所提供的心理学策略来指导自己的生活时，你已经开始踏上了清扫蒙昧心灵、奔
向成功和幸福的光明之路。
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作者简介

曹伏雨，社交高手，文字达人，常年保持严肃活泼的风格，长期沉浸于中外人际学、心理学的研究中
不能自拔，平生最恨厚黑学，最反对以“最大的恶意推测中国人”，相信阳光疗法，推崇阳光政策。
“自不量力”地希望为社会的和谐和人民心态的健康多作贡献，一切就从《我的第一本阳
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书籍目录

目录前言  面对压力，跳一曲阳光灿烂的心灵之舞                 怎样与人打交道：寻找和睦相处的心理因子 
在人与人的交往中，常常会发生一些不愉快的事情。
这些事情使不少人在心理上常常感到一种重负，一种压抑。
其实，与陌生人打交道并不难，只要善用一些心理学原理，有意识、有目的地寻找能够和睦相处的心
理因子，你就会发现，人与人间的交往竟然如此简单。
 1.一见钟情，无限美好（首因效应）                    2.越熟悉的东西越喜欢（多看效应）                    3.跟陌生
人初次见面总觉得相见恨晚（饥饿效应）        4.摘掉有色眼镜（刻板效应）                          5.为什么我们
总说距离产生美（刺猬法则）              6.付出就想要回报（跷跷板定律）                      7.我们总是用自己的
喜好去衡量别人（投射效应）        8.你是否会以貌取人（晕轮效应）                      9.“自己人”好办事（
自己人效应）                     10.我们更喜欢先批评后肯定我们的人（阿伦森效应）     如何摆脱困境：做游
弋在生活里的快乐金鱼其实，生活就像一望无际的大海，人便是生活在水草繁密的世界里的一尾小金
鱼。
熟悉一些心理学法则，犹如获得了一幅珍贵的海洋地图，无论海底有多大，有多少条路，我们都会毫
无顾虑地快活游弋。
1.当机立断好处多（布里丹毛驴效应）                  2.为什么我们认为好的别人却不认同（马斯洛效应）     
3.解脱自己，昂首前行（吞钩现象）                    4.把偶然的快乐变成必然（墨菲定律）                  5.忍耐方
能获得长远利益（延迟满足定律）              6.不要让自己太安逸（饿老鼠与饱老鼠效应）            7.生活中
人们总是喜欢拔高自己（苏东坡效应）          8.你是否会“随大溜”（从众效应）                    如何参透爱
人心理：编织一幅有质感的幸福锦缎爱情中误会的发生往往是因为人们没参透爱人的心理。
如果我们首先参透了爱人的心理，何愁自己的爱情不幸福？
因此，美好的二人世界从读懂心理学开始。
你是一根线，他（她）也是一根线，懂得心理学，我们才会在婚恋中编织出一幅有质感的幸福锦缎。
 1.面对爱情，先进门再说（登门槛效应）                2.夫妻之间闹矛盾需要有人先说“软话”（南风法则
）    3.恋爱往往是越挫越勇（罗密欧与朱丽叶效应）          4.让每一步都正确（路径依赖原理）                   
5.多做沟通，温柔相待（超限效应）                    6.怎样提高相亲的成功率（快速约会策略）              7.给你
的爱情制造点惊喜（吊桥实验）                  8.怎样获得完美爱情和幸福感（爱情三角形理论）        如何笑
傲职场：在办公室的丛林里轻松漫步在危机四伏的职场，是痛苦与希望并存的。
尔虞我诈的办公室政治，同样蕴涵着你人生腾飞的转机。
洞悉上司和同事的心理，你就能知己知彼。
掌握一些职场心理策略，你就能游刃有余，轻松地漫步于办公室的丛林之中。
 1.怎样在办公室中游刃有余（竞争优势效应）            2.吃亏是福（微小让步定律）                          3.有说也
要有行动（虚假意见效应）                    4.在竞争中激发自己的动力（鲶鱼效应）                5.给心情放个假
（紫格尼克效应）                      6.如何让决定你职场命运的人记住你（莱斯托夫效应）    7.千万别成为职
场中的“完美达人”（犯错误效应）      如何读懂老板心理学：小心拉动紧绷着的管理心弦管理者和员
工因为一条叫做管理的织线而被联系在了一起。
这根线既是纽带，捆绑着两者的利益趋同、荣损与共，又是弓弦，暗含着一触即发、剑拔弩张。
员工就是弓弦上的箭，管理者就是拉弓的人，驾驭得当，利箭能帮你实现目的，驾驭不当，便可能射
伤自己。
所以，管理者必须掌握一些管理心理学策略，用良弓射出利箭。
 1.每个员工都是千里马，你要成为伯乐（罗森塔尔效应）  2.用情感激励下属（恒河猴实验）                     
3.最合适的人做最合适的事（彼得定律）                4.给员工他所喜欢的（餐具实验）                      5.怎样让
员工领情（韦伯定律）                        6.压力适中最合适（成就动机实验）                    7.与员工友好相处（
猩猩照镜子实验）                  8.怎样让员工有劲头（感觉剥夺实验）                  怎样管好自己的情绪：拔掉
稻田里疯长的情绪野草你的内心是什么颜色，你生活的天空就是什么颜色！
你拥有什么样的情绪，就拥有什么样的世界。
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然而，有时讨厌的情绪像丛生的野草，生长速度快到无法抑制！
这时，你要控制自己的内心，做情绪的主人，将情绪的野草从稻田里彻底拔除。
1.好的情绪才具有建设性（情绪效应）                  2.告诉自己我最棒（巴纳姆效应）                      3.迎接阳光
灿烂的日子（卡瑞尔公式）                  4.给内心预留快乐的空间（鸟笼效应）                  5.心平气和是最好
的“武器”（武器效应）              6.要愉快地接纳自己（自我悦纳）                      7.情绪是可以传递的（踢
猫效应）                      如何成为赢家：开启一扇直通成功的心理之门 成功与失败只是一墙之隔，上帝在
这道墙上留了一道虚掩着的门，专门用来阻隔那些蒙昧的心灵。
因此，一个人能否取得成功，很大程度上取决于对自己的心灵能量的认识与运用。
只有那些能够洞悉心理力量，跳出心灵误区的人，才能最终开启那扇通向成功的大门。
 1.让自己的人生一路畅通（习得性无助）                2.目标计划要有可行性（耶基斯与多德森定律）         
3.选择你所爱的，爱你所选择的（不值得定律）          4.要走自己的路（毛毛虫效应）                        5.从挫
折中走出一条成功路（预防接种效应）            6.抓住能抓住的，就是胜利（沉没成本效应）            7.要有
危机意识（青蛙效应）
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章节摘录

　　1.一见钟情，无限美好（首因效应）　　心理学研究发现，与一个人初次见面，45秒钟内就能产
生第一印象。
这就是说，两个人初次见面，在45秒之内，就可以决定是否喜欢、欣赏甚至信任对方。
因此，一见钟情是最致命的诱惑。
我们在与陌生人见面时，总会注意要给对方留下良好的第一印象。
　　第一印象最重要　　人与人第一次交往中给人留下的印象，在对方的头脑中形成并占据着主导地
位，这种效应即为&ldquo;首因&rdquo;效应。
首因，是指首次认知陌生人而在脑中留下的&ldquo;第一印象&rdquo;。
　　首因效应指的就是&ldquo;第一印象&rdquo;的影响，例如，俗话说，&ldquo;良好的开端是成功的
一半&rdquo;，&ldquo;恶人先告状&rdquo;，为官者总是很注意烧好上任之初的&ldquo;三把火&rdquo;
，平民百姓也深知&ldquo;下马威&rdquo;的妙用，每个人都力图给别人留下良好的&ldquo;第一印
象&rdquo;&hellip;&hellip;　　为了验证首因效应的科学性，美国心理学家卢钦斯曾做过一个实验。
他虚构了一个叫吉姆的男孩，并用两段文字描写了他的一些生活片段：第一段文字将吉姆描写成热情
并外向的人，另一段文字则相反，把他描写成冷淡而内向的人。
例如，第一段文字中说吉姆与朋友去上学，他走在洒满阳光的马路上，与新结识的女孩子打招呼，与
店铺里的熟人说话等；第二段中说吉姆放学后一个人步行回家，他走在马路的背阴一侧，他没有与店
铺的熟人说话等。
　　在实验中，卢钦斯把两段文字分成两种组合：第一组，描写吉姆热情外向的文字先出现，冷淡内
向的文字后出现；第二组，描写吉姆冷淡内向的文字先出现，热情外向的文字后出现。
卢钦斯让两组被试者分别阅读一组文字材料。
结果发现，第一组中竟然有高达78%的人认为吉姆是友好的，而第二组中则只有18%的人认为吉姆是
友好的。
　　同样的情况下，读相同的内容，只因信息呈现的顺序不同，人们对吉姆的印象竟会出现如此大的
差距。
这说明，先呈现的信息比后呈现的信息更加影响人们的认知。
　　心理学家研究发现，当不同的信息结合在一起的时候，人们总是重视前面的。
即使人们同样重视了后面的信息，也会认为后面的信息是非本质的、偶然的，人们习惯于按照前面的
信息解释后面的信息，即使后面的信息与前面的信息不一致，也会屈从于前面的信息，以形成整体一
致的印象。
　　【借鉴案例】　　《三国演义》中凤雏庞统当初准备效力东吴，于是去面见孙权。
孙权见到庞统相貌丑陋，心中先有几分不喜，又见他傲慢不羁，更觉不快。
最后，这位广招人才的孙权竟把与诸葛亮比肩齐名的奇才庞统拒之门外，尽管鲁肃苦言相劝，也无济
于事。
　　事实上，礼节、相貌与才华绝无必然联系，但是礼贤下士的孙权尚不能避免这种偏见，可见第一
印象的影响之大！
一个人一旦在别人心目中留下不好的印象，想要改变就会非常困难。
而如今，在信息爆炸、节奏加快、压力增大的信息时代，很少有人会愿意花更多的时间去了解、去求
证一个人留在自己心目中的&ldquo;第一印象&rdquo;是否正确。
在很多情况下，大家更愿意凭借第一印象对一个人做出自己的认知和判断。
　　初次见面，考虑对方的感受　　初次见面，你在谈话时一定要掌握对方的心理规律，考虑对方的
感受，让他觉得舒服。
这里，你需要了解以下技巧：　　◎表达你的真诚　　要让人觉得你是真诚的，不仅需要说话的技巧
，还需要一些巧妙的辅助，比如，注视着对方说话，靠近对方专心致志地听，多提问等。
　　◎让对方觉得自己很重要　　人类最普遍的特性便是渴望被了解、渴望被重视。
想要在人际交往中如鱼得水，在初次与人交谈时尽量使别人意识到他的重要性，比如，多聆听、多赞
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美等，你越使对方觉得他自己很重要，对方对你的回报就越多。
　　◎寻找与他人的相似之处　　人际交往中有个相似性原则，即人们往往喜欢那些与自己相似的人
。
双方只要在爱好、志向、观点甚至是籍贯、年龄、服饰等方面有相同之处，都可以缩短彼此间的距离
，消除陌生感。
所以，在谈话时一定要把这几个词&ldquo;我，我自己，我的&rdquo;从你的词典中剔除出去。
用另一个最有力的词&mdash;&mdash;&ldquo;您&rdquo;来代替它。
初次交往中积极寻求接近的共同点，会给对方留下良好的第一印象。
　　管理你的第一印象　　第一印象主要是依靠性别、年龄、体态、姿势、谈吐、面部表情、衣着打
扮等，判断一个人的内在素养和个性特征。
因此，在日常交往过程中，尤其是与别人的初次交往时，我们一定要从以下几方面加以管理，展示给
人一种极好的形象，为以后的交流打下良好的基础。
　　◎穿着得体　　法则1：穿衣服先要使自己适合于环境。
　　法则2：穿衣服更要让自己的身体愉悦。
　　衬衫与面型的搭配　　圆脸不宜配圆领衬衫；长脸配尖领衬衫会显得脸更长；脖子长不宜选用V
形领衬衫；脖子短不宜选用高领衬衫。
　　衬衫与西服的搭配　　单襟的西服可以配标准式的衬衫，搭配圆领的衬衫比较古典，配白领带花
的衬衫比较帅气；双襟的西服适合配宽领衬衫、圆领衬衫、暗扣式的衬衫、白领衬衫，整体的效果如
能配上轻便的领带就更加完美；三件式西服配标准色是正统的搭配，如选用暗扣式衬衫或连领衬衫看
起来比较优雅；礼服选用小反领衬衫，打上蝴蝶领结会显得华贵潇洒。
　　身型与服装的搭配　　中高身材：衣服的线条、款式、花型、色块等对体型影响不大；中瘦身材
：最好穿浅色衣服、横条纹衣服、斜纹、格子、花布、连衣裙等服装，忌穿直条纹套装；高瘦身材：
适合穿上下分色服装，但不宜穿直纹套装，以免增加视觉高度；矮型身材：适合穿同色套装、连衣裙
、风衣等，不宜穿上下相等的分色衣；矮胖身材：适合穿深色阴直条套装，但不宜穿短大衣和连衣裙
、短裙。
　　◎主动向对方打招呼　　俗话说：&ldquo;一回生，二回熟。
&rdquo;对于陌生人来说，你先开口向对方打招呼，就等于你将其置于一个较高的位置。
以谦恭热情的态度去对待对方，一定能叩开交际的大门。
　　◎注意自己的表情　　一般人在与陌生人见面时，往往只注意&ldquo;领带正不正&rdquo;
、&ldquo;头发乱不乱&rdquo;等着装打扮方面的问题，却忽略了&ldquo;表情&rdquo;的重要性。
如果你想留给初次见面的人一个好印象，不妨照照镜子，审慎地检查一下自己的面部表情是否跟平时
不一样，如果过于紧张的话，最好先冲着镜中的自己傻笑一番。
　　◎简要说明自己的名字　　把一件事与其他事连在一起记忆，就会加深人们的印象。
初次见面的人利用这种方法可以加深他人对你的印象。
比如你姓项，便可说：&ldquo;我姓项，项羽的项，不是方向的向。
&rdquo;这样会显得你比较幽默，对方也更容易记住你。
　　◎善于运用肢体语言　　交往顺利与否常常取决于姿势。
比如，一个人抱着手臂离你远远地站着，你多半会觉得他是个不好接触的人，就不想去碰钉子。
因此，在社交场合中，你应当以轻松的站姿，正面面向对方，让别人觉得你很好接近。
不要将手交握于后面或双手交叉抱于胸前，那样会让人有隔阂感。
　　与人交往中，手势可以加重语气，增强感染力，为人的交际形象增辉。
规范的手势要求主要有以下三类：　　（1）指示方向时应当是手掌自然伸直，掌心向上是对宾客最
高的礼遇。
自然并拢(女士五指并拢，男士拇指自然稍稍分开)手腕和小臂形成一直线，大臂与小臂自然弯曲140度
左右。
　　（2）手臂前伸时，上身应鞠躬5～10度，可使手势更加规范。
　　（3）交谈中手势不宜过多，动作不宜过大，速度快慢及时间的长短要根据场景来控制。
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　　多注意这样的细节，运用好你的肢体语言，你和陌生人的交流将会更加顺畅。
　　2.越熟悉的东西越喜欢（多看效应）　　你是否有过这样的经历：当你身处一群陌生人中，那个
经常出现在你眼前的人会给你留下深刻的印象，慢慢的，你的视线会被他所吸引，从而觉得他（她）
比别人更具吸引力。
这其实印证了心理学上所说的&ldquo;多看效应&rdquo;。
　　见面长不如常见面　　多看效应源于20世纪60年代，心理学家查荣茨做过一项实验：实验开始之
初，他先向被试者出示一些陌生人的照片，有的出现了很多次，有的只出现了一两次，然后请被试者
评价对照片的喜爱程度。
结果发现，相较于那些只看过几次的新鲜照片，被试者更喜欢看多次出现的熟悉照片。
看的次数的多少决定了喜欢的程度。
　　心理学上称这种对越熟悉的东西就越喜欢的现象为&ldquo;多看效应&rdquo;。
&ldquo;多看效应&rdquo;在人际交往中非常普遍。
例如，一个相貌丑陋的人，我们在认识之初，往往会觉得这个人难看，可是随着交往次数的增多，在
多次见到此人之后，逐渐就不觉得他难看了，有时甚至会觉得他比一般人更加有魅力。
　　人们在交往过程中常常认为谈话时间越长，就越能尽快与他人熟络起来。
而&ldquo;多看效应&rdquo;告诉我们，与其想尽办法拉长和陌生人的聊天时间，还不如增加两人见面
的频率，即所谓的见面长不如常见面。
　　人们往往对熟悉的东西有偏向、喜爱的心理定式，也就对更熟悉的人容易产生好感，想要使自己
获得好人缘，就要运用心理学上的多看效应，让对方&ldquo;多看到&rdquo;你，熟悉你，进而喜欢你
。
　　&ldquo;多看&rdquo;增加你的人际吸引力，这有社会心理学的实验做佐证：心理学家随机在某大
学找了几个女生寝室，发给学生们不同口味的饮料，然后要求这几个寝室的女生，以品尝饮料为理由
，在这些寝室间互相走动，但不能相互之间交谈。
几个小时后，她们被心理学家评价相互之间熟悉和喜欢的程度。
结果发现：见面的次数越多，相互喜欢的程度就越大；反之，则程度越小；而从来没有见过面的，就
更没有喜欢可言。
　　由此可见，在人际交往过程中，一个自我封闭的人或一个面对他人就逃避和退缩的人，由于不易
让人亲近而令人费解，也就不讨人喜欢。
若想增强人际吸引，就要留心提高自己在别人面前的熟悉度。
　　【成功案例】　　张良利用业余时间专门为国内一些知名作家牵线搭桥，将他们的作品推介到海
外。
他跟这些作家并不认识，只是海外出版商来找他的时候，他才&ldquo;现上轿子现扎耳朵眼儿&rdquo;
。
　　尽管他跟著名作家们素昧平生，而且还是没有任何人介绍就贸然打扰，可是作家们多半都会选择
跟他合作，还有一些作家跟他建立了良好的关系。
在如今这个多数人谨慎交往的年代，他居然能够赢得大多数作家的信任，真有点不可思议。
　　究其原因，这是因为张良由于工作的关系经常在著作权界抛头露面，也常在行业内交流，甚至偶
尔还在有关媒体上发个小文。
露面次数多了，认识他的人就多了，了解他的人也多了。
其中有一个作家就曾经说过，虽然未曾谋面，可是对张良，他已经知道不少了。
　　从张良的经历中可以看出，那些人缘很好的人，往往将&ldquo;多看效应&rdquo;发挥得淋漓尽致
。
他们善于制造双方接触的机会，以提高彼此间的熟悉度，然后互相产生更强的吸引力。
　　当然，&ldquo;多看效应&rdquo;发挥作用的前提，是你给人的第一印象还不差。
若你给人的第一印象很差，则见面次数越多就越讨人厌，&ldquo;多看效应&rdquo;反而起了副作用。
　　增加自己的曝光率　　想想看，你周围有没有常在你面前&ldquo;露脸&rdquo;的人？
你是否对这种人印象深刻？
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可见，若想增强人际吸引，就要留心提高自己在别人面前的熟悉度，这样可以增加别人喜欢你的程度
。
那么我们如何达到让别人&ldquo;多看到&rdquo;我们的目的呢？
那就是增加自我形象曝光率。
　　为什么呢？
因为高的曝光率会产生多看效应，让更多人关注、喜欢。
这就是为什么一些尚未大红大紫的明星为了赢得更多人气总会想尽办法增加曝光率。
现实中的我们如果想给别人留下不错的印象，常出现在他面前也是一个简单有效的好方法。
　　◎经常&ldquo;露脸&rdquo;　　我们要想改善自己的人缘，不妨多在自己的人际交往范围内多走
动一下，参加一些社交场合。
即使只是露个脸，打个招呼，在这些细节的来来往往中，就无形中提高了自己的人际吸引力。
　　简单地说，看看身边，经常与人聊天、拉拉家常、带点小礼物的朋友，是不是人缘要好许多？
露脸也要讲技巧，比如，吃饭时的礼貌招呼，电梯里的寒暄问候，会议上的相视一笑，某次活动中的
出色表现&hellip;&hellip;只要你不再低头走过，就是一个良好的开端。
　　◎掌握对方的作息规律，制造巧遇机会　　搜集到了对方的作息规律后，巧加利用。
如对方习惯在下班后到咖啡店喝咖啡，你就可以守株待兔，创造巧遇的机会，增加你在对方眼里的曝
光率。
　　◎发出合适的邀请　　如果你与对方在合适的时间与地点，如在晚餐时间遇到，你就可以热情地
请对方去吃晚餐。
如果对方不答应，你不要采取强硬的手段，而应温和地说服他；如果对方答应，他多半会回请你，这
样你们又有下一次见面的机会了。
　　◎暗示对方你的信息　　在双方交谈的过程中，你可以暗示给对方更多自己的信息。
比如，你发现对方正在关注楼市，而你又恰巧有这方面的经验，这时，你可以适时与他交流这方面资
讯。
如果对方对这一话题感兴趣，他每每想投资楼市，就会想到你。
另外，一个不常见的服饰品牌、一个别致的发型等，都从某个方面透露关于你的信息，从而加深自己
在对方心目中的印象，令他人记住你、想起你。
同时，具有共同爱好，如运动，同样是令对方记住你的好方法，如此一来，当对方做自己喜爱的事情
时，不由自主地就会想到你，乐于邀请你参加。
长此以往，陌生人也很容易成为朋友。
　　◎巧用通信工具　　如果你知道对方的手机号码，那么在恰当的时间里发一条问候的信息。
如果你知道对方的MSN、QQ以及邮箱地址，那么每当看到他在线，就不慌不忙地发去一条信息问候
，而当你发现对对方有用的信息时，你也可以通过邮件传给对方。
 这样，也会令对方时刻想起你。
　　当然，除了这些实用的小技巧，你还需要掌握一些&ldquo;多看效应&rdquo;的忌讳，否则，你很
可能会成为别人眼中的灾难。
　　寻找下一次见面的机会　　要知道，为了给对方留下好印象，你一个人滔滔不绝地说话，效果反
而不好。
你不妨找机会多与对方见面，每次时间不要太长。
这样，给对方一个想念的机会，让他回味你的为人，期待下次的见面。
　　如果你去请求并不熟悉的人办事，道理也是一样。
千万别一次把礼送完。
想想看，把10万元分成10次，每次1万元送出去，是不是比一次送10万元效果要好很多？
　　但是，初次见面后，很多人无法找到与对方再次见面的理由。
如何制造下一次见面的机会呢？
这里，我们提供了一些实用的小技巧。
　　◎激发对方的兴趣　　故意挑选对方不感兴趣的方面入手。
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对方一旦开始和你争辩，你要尽量让自己处于下风。
在对方想在最后关头彻底说服你时，你应立即找个借口起身告辞，并表示下次再谈这个问题。
　　◎引起对方的期待　　在告辞前用一个对方感兴趣的人或物吊住对方的胃口。
例如:&ldquo;对了，刚才和您谈的那个先生不久就要来这里，到时候我们一起喝茶？
&rdquo;&ldquo;那本书我过几天亲自给您送来&rdquo;等。
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编辑推荐

　　学会自我减压，获得成功与快乐的第一步，首部正面运用权威心理定律的减压宝典，心理学不是
阴谋诡计、不是厚黑学，保持健康心态需要阳光心理学。
　　1.第一本明确提出&ldquo;阳光心理学&rdquo;概念的心理自助图书。
　　2.所选取的心理学原理都是通过实验研究得出的，具有科学性和权威性。
　　3.教给你解除压力、获得快乐的具体方法。
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