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前言

人是社会中的人，不可能脱离社会而独立存在，这就决定了人必须要跟社会中的其他个体打交道。
能否处理好人与人之间各种复杂的关系，在很大程度上决定了这个人是否能够获得幸福的生活。
    有这样一则寓言故事。
    一只青蛙老了，弹跳力大不如前，眼睛也不太好使了，因此捕捉起虫子来很费劲，经常是饥一顿饱
一顿。
    一天这只老青蛙遇见了一只老蜘蛛，老蜘蛛悠闲地坐在它的蜘蛛网上晒太阳，不时有小虫子飞过来
撞到网上，老蜘蛛可以不费吹灰之力地把它们捉来当食物。
看到如此情景，老青蛙不禁感叹道：“唉，这世道真是不公平啊！
我一辈子辛辛苦苦地捕捉食物，但只能勉强糊口。
现在年老体衰了，等待我的只有饥饿。
而你呢，从没见过你劳动，却一辈子丰衣足食，即使现在老了，还有美味佳肴自动送上门来。
唉，不公平啊不公平！
”    老蜘蛛听到青蛙的感慨，语重心长地对它说道：“你不知道我当年为了织这张网付出了多少艰辛
的努力，我每天操劳，日复一日、年复一年地织，好不容易才把网织好，使生活有了依靠。
就是现在，我还要经常检查，修补网上出现的破洞。
你之所以这样，是因为你靠四条腿生活，随着时间的流逝，你的腿会衰老。
而我是靠一张网生活，我的网不会因为岁月的流逝而衰老。
所以，虽然我现在年事已高，但生活无忧。
如果我也像你一样靠我这几条纤细的腿生活的话，恐怕我过得还不如你呢！
”    良好的人际关系不是正如那张蛛网一样吗？
当我们只依靠个人的力量，感到力不从心甚至无能为力时，良好的人际关系总能给我们以巨大的支持
，帮助我们走出困境。
同时，良好的人际关系又来源于良好的社交技能。
所以，对于我们每个人来说，提升社交能力既是必要的也是迫切的。
    但是，有些人因为各种各样的原因，不善于与人交往，处理不好人际关系。
因为不善交际，所以就回避，越回避社交能力越弱，形成恶性循环。
    社交问题归根结底是人与人之间关系的问题，掌握了人心理变化的一些规律，就很容易找到突破口
，增强自己的社交能力。
    本书是一本综合性的社交心理指导图书，从人的社会性本质和需要入手，探讨了社交中的各种现象
，包括人与人之间相互吸引的规律和原则、培养完美的社交人格的技巧、平衡社交中个人与他人之间
的利益关系、实现人与人之间的有效互动、说服他人、提高自己的情商、处理社交中出现的矛盾和冲
突等，共分八个主题，这八个主题层层深入，环环相扣，而又自成一体，内容涵盖了社交问题的方方
面面。
    同时，本书的每一个要点都有相应的心理学原理、心理学实验解读，并结合社交情境中的案例进行
解说，使得本书既科学、严谨，又具备实用性和可读性。
    通过本书，我们力求帮助读者达到以下两个目标。
    （1）掌握一些有关社交的心理学知识，从而更好地理解社交中的各种现象。
    （2）利用一些心理学原理来提高自身的社交技巧。
    衷心地希望这本书能够给广大读者朋友带来帮助。
由于编者水平有限，加之时间仓促，难免会有疏漏不足之处，欢迎您提出宝贵的意见或建议。
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内容概要

本书运用心理学的理论和方法解释了社交活动中的一些现象，揭示了人们心理变化的规律，目的在于
帮助人们更好地理解社交，掌握交往的技巧，增强社交能力，建立和谐的人际关系，使人们的生活变
得更加美好。

本书可供广大渴望提高社交技巧的读者朋友阅读，也可供从事心理素质教育的工作者及心理学爱好者
参考。
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章节摘录

个体社会性    人生的美好在于与人相处    1920年，在印度加尔各答附近的一个山里，村民们在一个狼
窝里发现了两个由狼抚育过的女孩，其中大的约7、8岁，小的约2岁，村民们把她们带回了村子。
刚开始的时候，她们用四肢行走，慢走时膝盖和手着地，快跑时则手掌、脚掌同时着地。
她们总是喜欢单独活动，白天躲藏起来，夜间潜行。
并且怕见火和光，也怕水，不让人们替她们洗澡。
不吃素食而要吃肉，吃时不用手拿，而是放在地上用牙齿撕咬。
每天午夜到清晨三点钟，她们像狼一样引颈长嚎。
她们没有感情，只知道饥则觅食，饱则休息。
    后来她们被送到孤儿院抚养，大的取名为卡玛拉，小的取名为阿玛拉。
阿玛拉于第2年死去，卡玛拉一直活到1929年。
卡玛拉刚到孤儿院时，只懂得一般6个月婴儿所懂得的事，孤儿院的人花了很大气力都不能使她适应
人类的生活方式。
她2年后才会直立，6年后才艰难地学会独立行走，但快跑时还得四肢并用。
直到死，卡玛拉也没能真正学会讲话。
她4年内只学会6个词，能听懂几句简单的话。
7年时才学会45个词并勉强能说几句话，生活习性开始朝人类迈进。
卡玛拉死时已16岁左右，但她的智力水平只相当于三四岁的孩子。
    狼孩是人类的孩子，但由于从小脱离了^类社会，脱离了人类的集体生活，她们没有形成人应有的
社会性特点，比如人类的习性、智力和才能等。
    人是社会的动物，只有通过参与社会生活，才能在动物特性的基础上形成社会特性，包括信念、价
值观及行为方式等。
正是这些社会特性使个体正常地与周围人相处并相互影响，从事工作、学习和娱乐活动。
    反过来，如果一个人离群索居，不与人交往，那么这个人就会在孤僻中退化，无法适应社会，更谈
不上在社会生活中获得成长和发展了。
    意大利洞穴专家蒙塔尔曾体验了一次离群索居的生活。
1995年7月29日，他只身下到一个200多米深的溶洞里生活，该溶洞内配有卧室、卫生间、工作室和活
动室等各种生活设施，在里面不仅有吃有喝，还可以看书、写作、看录像、骑健身自行车等，唯一的
缺憾就是不能外出与人交流。
蒙塔尔就这样在这个溶洞里生活了一年。
1996年8月1日，当他从洞中走出来重见天日时，他脸色苍白、消瘦憔悴，体重下降了整整21公斤，免
疫系统功能降到最低点，说话结结巴巴，与原先相比简直判若两人。
    当人们问起他在洞中生活的感受时，他颤颤巍巍地说：“一个人在洞中生活，刚开始觉得很自在，
可是时间长了，孤独得让人几乎要发狂，甚至想到自杀。
过去我一直喜欢安静独处，讨厌待在热闹的人群里，经过这一年多的独居体验，现在我宁可选择嘈杂
，也不要孤独。
这次体验让我明白一个道理，人生的美好在于与人相处。
”    狼孩和蒙塔尔的经历，实际上都告诉我们一个简单的事实：一个人唯有融入社会生活，才能成就
更美好的人生。
    这两个事例实际上也证明了下面的心理学观点。
    人类的很多能力并不是与生俱来的，而是在社会交往的过程中潜移默化地学会的，这些能力甚至包
括我们最基本的自理能力，如吃饭、睡觉等，也包括更高层次的能力，如确定追求目标、付诸正确行
动等，从而推动个人的发展。
    看看我们周围的情况，你就会明白，那些积极融入社会生活的人往往具备更优秀的社会能力（组织
能力、领导能力等），他们往往更容易获得成功。
反过来，那些孤僻的人，他们常常无法融入社会，也更难以获得他人的认可。
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    总之，社交需要一种心态，认同社交活动的重要性，不要甘愿成为一个孤僻的人，那将无助于你获
得更幸福的生活。
社会同一性    每个人都需要朋友    人既然是社会中的人，那么每个人的成长都是一个不断社会化的过
程。
社会学家埃尔金通过研究发现，在社会化中，人们所关注的是与其他人的相似性，倾向于与他人保持
一致。
这种现象可以用心理学上的“社会同一性理论”来解释。
    “社会同一性理论”又称“社会认同理论”，是由英国社会心理学家塔吉菲尔等人提出的。
该理论认为，人们对积极的社会同一性有着不懈的追求。
按照塔吉菲尔等人的解释，社会同一性是个体自我概念的一部分，它来源于个体对自己作为某个或某
些社会群体成员身份的认识，以及附加在这种身份之上的价值和情感方面的意义。
在某些情境中，个体会依据自己的群体成员的身份来行动，其所属群体对他们具有重要的意义。
    所谓社会同一性，通俗来说，就是每个人都希望与团体保持一致，不希望被排除在团体之外，即个
人都希望自己“合群”，而不是被孤立。
    既然人们倾向于与他人保持一致，那么问题便是，一旦人们产生被社会孤立的感觉，会怎么做？
最直接的反应是恐惧，并在此基础上产生强烈的合群需要，唯有与群体保持一致才能消除这种恐惧和
孤立感。
    心理学家沙赫特曾于1959年做过一项实验，探讨处于孤独状态下的个体是否有合群需要。
研究者将被试分为高恐惧组和低恐惧组。
研究者告诉高恐惧组的被试，他们将参加一项电击实验，电击会很厉害、很痛，但不会留下永久性的
伤害，而且这项研究是为了获取有关人类发展的某些有用的资料；低恐惧组的被试被告知，电击时只
是有点痛，感觉有些轻微的震动，不会有任何伤害性的后果。
然后，在实验开始前的等待时间里，研究者逐个询问他们，是愿意独自等待，还是想与其他人一起等
待。
结果发现，当个体对周围环境缺乏了解和把握，心情紧张、恐惧感较高时，更倾向于寻求与他人在一
起；处于低恐惧的情况下，这种合群的需要并不那么强烈。
    人的确有合群的需要，换句话说就是，每个人都需要朋友，建立并维护某种社会同一性。
    我们在日常生活中往往也如此。
例如，当得知他人不赞同自己的观点时，会觉得很沮丧，同时会有一种被排斥的感觉，可是，如果这
时知道与自己持同样观点的不止一人时，就会减轻恐惧感，增加安全感。
    但是，生活中总是有一些人，他们特立独行，言行不符合大众的规范，并自我标榜为“个性”。
但这样的人往往不受群体的欢迎，他们所谓的“个性”会被大家视为“不正常”，从而被排斥在社交
圈之外。
下面的寓言故事说明了这个道理。
    一群麻雀站在树枝上。
所有的麻雀都是背风站立，只有一只迎风而站。
背风的麻雀们对那一只麻雀说：“我们全都是背风站立，只有你特殊，跟我们站得相反。
”P2-5
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后记

闻悉本书即将出版，不胜感慨。
本书从最初的调查研究到中途的设计与写作，再到随后的审阅出版等，经历了一个艰难且辛苦的过程
，但同时也是一个自我学习的过程。
这样说的原因在于，围绕本书的研究与写作，我们获得了专家大量的帮助，包括资料收集论证上的协
助，具体写作过程中的指导，以及心智上的点拨。
    还需特别说明的是，本书的创作融入了团队的智慧，我们团队中的大部分人都参与了本书的撰写或
资料调查、收集和分析工作。
这些人包括孙健、洪少生、孙科柳、洪少萍、李瑞文、秦术琼、宋松红、谭海燕、谭汉贵、王晓荣、
杨兵、杨选成、袁雪萍、孙东风、孙丽、程丽平、武义龙、李国旗、高垒、石强、孙科江、李京静、
邵帅等。
    在此，对以上人员衷心地表示谢意！
    作者    2011年10月于北京
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媒体关注与评论

我们或多或少都乐于跟平庸者打交道，因为那会使我们心安理得，使我们产生一种与自己相同的人交
往的舒适感。
    ——德国剧作家、思想家  歌德    勿以身贵而贱人，勿以独见而违众，勿持功能而失信。
    ——杰出的政治家、军事家  诸葛亮    从容不迫的举止，比起咄咄逼人的态度，更能让人折服。
    ——台湾女作家  三毛    友谊是两颗心真诚相待，而不是一颗心对另一颗心的敲打。
    ——伟大的文学家、思想家  鲁迅    打动人心的最高明的办法，是跟他谈论他最珍惜的事物。
    ——美国成功学大师  戴尔·卡耐基
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编辑推荐

孙科炎所著的《社交心理学》是一本综合性的社交心理指导图书，从人的社会性本质和需要入手，探
讨了社交中的各种现象，包括人与人之间相互吸引的规律和原则、培养完美的社交人格的技巧、平衡
社交中个人与他人之间的利益关系、实现人与人之间的有效互动、说服他人、提高自己的情商、处理
社交中出现的矛盾和冲突等，共分八个主题，这八个主题层层深入，环环相扣，而又自成一体，内容
涵盖了社交问题的方方面面。
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版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:http://www.tushu007.com
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