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前言

心理学家告诉我们，在生活中，我们经常会以点代面、以偏概全地看待人和事物，比如某人做了一件
好事，就觉得他一切都是好的，某人做了一件坏事，就觉得他一切都不好。
这是由“光环效应”造成的。
所谓光环效应，又称晕轮效应，是指由于对某人的某种品质或特点有清晰的知觉，印象较深刻、突出
。
这种被强烈知觉的品质或特点，就像月亮的光环一样，向周围弥漫、扩散，从而以一当十，掩盖了对
这个人的其他品质和特点的清醒认知。
正如俗话所说的“一俊遮百丑”，“情人眼里出西施”。
心理学家的实验证明了“光环效应”的存在。
心理学家让人看一张卡片，上面写着一个人的五种品质——聪明、灵巧、勤奋、坚定、热情，让人看
后想像一下这是一个什么样的人，结果，人们普遍把这个人想像成一个友善的好人。
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内容概要

同样一句话：不同的人说出来，效果迥然相异，同样一件事，不同的人做出来，结果千差万别，要想
拥有良好的人际关系，建立雄厚的人脉资源，就必须读懂人交往中的心理学。
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章节摘录

光环效应：以小见大，突出自己优点什么是光环效应心理学家告诉我们，在生活中，我们经常会以点
代面、以偏概全地看待人和事物，比如某人做了一件好事，就觉得他一切都是好的，某人做了一件坏
事，就觉得他一切都不好。
这是由“光环效应”造成的。
所谓光环效应，又称晕轮效应，是指由于对某人的某种品质或特点有清晰的知觉，印象较深刻、突出
。
这种被强烈知觉的品质或特点，就像月亮的光环一样，向周围弥漫、扩散，从而以一当十，掩盖了对
这个人的其他品质和特点的清醒认知。
正如俗话所说的“一俊遮百丑”，“情人眼里出西施”。
心理学家的实验证明了“光环效应”的存在。
心理学家让人看一张卡片，上面写着一个人的五种品质——聪明、灵巧、勤奋、坚定、热情，让人看
后想像一下这是一个什么样的人，结果，人们普遍把这个人想像成一个友善的好人。
然后，心理学家把卡片上的“热情”一词换成“冷酷”，顺序变成“聪明、勤奋、坚定、冷酷、灵巧
”，这时再让大家想像这是个什么样的人，结果人们普遍推翻了原来的结论，认为这是个可怕的坏人
。
这说明，“热情”和“冷酷”这两个品质产生了掩盖其他品质的光环效应。
人际交往中的光环效应古时候有个故事，生动地诠释了“光环效应”对人们的影响。
春秋战国时期，卫国大臣弥子暇深受卫灵公的宠爱。
一天晚上，弥子暇听说母亲突然生病，就偷偷驾着卫灵公的座车赶回家看望母亲。
按照当时卫国的法律，私自偷乘国君座车的人是要被砍掉双脚的。
但是，卫灵公得知此事以后，非但没有怪罪于弥子暇，反而称赞他说：“真是孝顺呀！
为了看望母亲，连违法受刑也顾不上了。
”又有一次，弥子暇陪同卫灵公观赏果园。
他尝了一个桃子。
觉得很好吃，就把吃剩的挑子给卫灵公吃。
按常理，臣子将吃剩的东西给国君是大不敬的事，但卫灵公却说：“你真是爱戴我呀，有好东西也不
独自享用，还留下来给我尝。
”后来，弥子暇因某事冒犯了卫灵公而失宠。
卫灵公想起过去的事，就气呼呼地说：“这家伙早就不是个好东西——擅自驾乘我的车，还把吃剩的
桃子给我吃，真应当从严处罚！
”卫灵公这种前后态度的巨大转变，就体现了光环效应的影响：在他宠信弥子暇的时候，认为弥子暇
做的事都是好的；在不满意弥子暇的时候，便认为他做的一切都是坏的，连以前认为好的事也变成坏
的了。
不要瞧不起卫灵公的偏激，其实我们每个人都会在不同程度上受到“光环效应”的影响，对别人产生
认识上的偏差。
比如在学校里，一个学生的学习成绩好，大多数老师和同学就会认为这个学生是一个智力很高、聪明
、热情、灵活、有创造性的学生。
如果学生在某一方面表现不好，如成绩不好或顽皮捣蛋，往往就会被教师认为什么都不行，一无是处
。
还比如，某人到一家私人商店买东西，发现其中有一件商品质劣价高（通过与别人购买的同类商品相
比较），就不高兴地说：“都是奸商！
没一个好东西，唯利是图。
”由一个商人的表现而否定了所有的商人。
再比如，我们和高学历的人谈话，即使对方说一些无聊的笑话，我们也可能觉得他是在含蓄地表达某
种观点，尤其是德高望重的老先生的发言总让我们认真聆听。
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在男女青年对恋人的评价上，当恋人的某一两个条件比较优越的时候，可能使我们忽视对恋人其他条
件尤其是内在素质的考察，也就是“情人眼里出西施”。
这也是光环效应的突出表现。
那么人们在判断事物的时候，为什么容易受到“光环效应”的影响呢？
光环效应是一种“肯定一切”或“否定一切”的做法，其实质是以偏概全，取其一点不及其余，以某
一方面或某几方面的认知替代全部的印象。
这种认知偏差，往往是在掌握认知对象信息较少的情况下作出总体判断的结果。
“光环效应”的根源，在于绝对化看人的方法，把人的某一突出部分不适当地延伸并掩盖其他部分。
以这种态度和方法看人，把本来复杂、丰富的人群简单分为两大类：完人和一无是处的人。
实际上人都是一分为二的。
林肯说：“我的生活经验使我深信，没有缺点的人往往优点也很少。
”而且人的缺点通常和他的优点有关，一个人的缺点仿佛是他的优点的继续，譬如，粗鲁与直率往往
并存，胆小与谨慎往往同在。
光环效应一般产生在不熟悉的人之间，或者伴随有严重情感倾向的人之间。
在结交朋友时，如果孤立地以貌取人、以才取人、以德取人、以某一言行取人，以某一长处或短处取
人，都属于光环效应，会形成不正确的知觉。
其实要真正认识一个人，仅仅靠自己是不行的，单单靠几个朋友的介绍也是不够的。
而是需要广开信息渠道，从“内围”到“外围”，从正面评价到反面意见，进行全方位的信息收集，
然后从事认真分析的“精加工”，这样判断才能比较准确。
比如，不妨听听他（她）的朋友们的评价，也不妨听听他（她）的反对者的看法。
总之，心理学家提醒我们，在看人、评价人时，要一分为二，对人既不要要求别人是完人，也不要取
其一点，不及其余；对自己则要时时一分为二，不要自高自大，也不要妄自菲薄，这样才更加客观一
些、全面一些。
另一方面，我们也可以利用人的“光环效应”心理来为自己服务：人与人之间的接触总是有限的，人
们只能用点滴的了解来全面地概括你，因此我们要注意做好自己应该做好的工作与生活中的每一件小
事，以免贬损自己在他人心目中的形象和地位；另一方面，要敢于展示自己，让更多的人了解自己的
优点和长处，尽可能利用自己的优势制造光环效应，增加自己的人际吸引力。
首因效应：第一次要“闪亮登场”什么是首因效应心理学上，人们对于一系列出现的事物，往往对最
初和最后出现的印象更加深刻。
前者叫做“首因效应”，后者叫做“近因效应”。
这个原理是在关于“记忆”的实验里发现的：试验者给被试者呈现一系列无关联的字词，然后让他们
以任意的顺序加以回忆，结果发现：位于开始和末尾部分的字词，要比位于中间部分的字词更容易回
忆。
首因效应形成的原因是什么呢？
一篇文章、一套数据，之所以最初的内容比后面的部分让人记忆深刻，是因为新的刺激能引起兴奋，
在大脑皮层下会留下较深的痕迹，这样以后回顾起来就比较容易。
另外，思维的过程表明，人在思考问题时容易产生“定势”现象，即所谓的“先人为主”：初次印象
成为思考问题的起点，在思维的坐标图中，人们分析问题、判断问题就是从这个起点开始并向后延续
。
思维的过程是大脑运动的过程，而运动就有惯性在起作用，因此最初的印象对后面的印象产生了一定
的“惯性作用”。
人际交往中的首因效应首因效应使人类有一种特性，就是对堪称“第一”的事物有较大兴趣和较强的
印象，甚至可能只承认第一，却无视第二。
比如，不经意地你就可以说出许多第一——世界第一高峰，中国第一个皇帝，美国第一个总统，第一
个登上月球的人等等，但是紧随其后的第二你恐怕就说不出几个了吧。
在日常生活中，我们也总是对“第一”情有独钟：你会记住第一任老师、第一天上班、初恋等等，但
对第二的印象却大打折扣。
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而且，我们在和人交往中，往往对第一次形成的印象记忆深刻。
就是说，在初次交往中，一个人的仪表、风度、性格、态度给别人留下的印象，会使别人对他作出判
断，并作为今后交往的基础。
著名销售员布莱恩·崔西有一次去拜访一位客户，在向对方销售的时候，他并没有说太多销售方面的
话题，但是他的个人特点比较鲜明，让对方一下子记住了他。
在他第二次和客户见面的时候，对方向他提起初次见面时对他的感觉：“你的言谈举止间透露出儒雅
自信的气质，这让我很快对你产生了好感，并且信任你。
”生意成交后，这位客户又向布莱思·崔西介绍了很多潜在客户。
人性就是如此，人们总是根据经验、通过第一印象，把人归类：张三是这一类人，李四是那一类人。
因此，我们在和同陌生人接触时，第一次能否让对方产生认同感，往往会影响到我们后来和对方的关
系。
周围的人与你接触，如果你说的话他们不爱听，做的事他们看不惯，解决问题的方法同大家扭着劲，
那么就会在开始时给对方留下不好的印象，从而影响以后的关系。
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编辑推荐

《人际交往中的心理学》讲述了：精于人际交往的人，在社会上呼风唤雨，不懂人际沟通的人，在社
会上寸步难行。
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