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编辑推荐

★启发青春迷茫期男女开启“明白”模式，少走弯路。
★18岁以后，别再犯迷糊，你已经到了独自闯天下的时候。
★闯社会就是读人性，不懂心理学，人生很迷茫。
★懂点心理学，18岁后要活得清楚明白。懂点心理学，18岁后为人生做好铺垫。
★闯社会就是闯人性，18岁以后早懂心理学，早一天迈向成功。

 

内容简介

18岁后的你，已经到了独自闯荡社会的时候了。初出茅庐的你，如何调整心态，适应复
杂的现实？如何行走社会，面对变幻的环境和难测的人心？如何搏击职场，脱颖而出获
得晋升？如何应对压力，从挫折中拾起勇气重新出发？
生活中有很多可能，也有很多预料不到的事，因为每个人都有自己独特的性格、喜好和
行为方式，这些都与人的心理有着紧密的联系。
心理学好像很神秘，但其实也很简单，看似很枯燥，但也可以很有趣。《去梯言—18岁
后闯社会，你必须懂点心理学》就是一本简单有趣的心理学读本，书中没有枯燥艰深的
理论知识和心理分析，它的目的在于告诉一些心理学必知的常识，教你学会用心理学的
观点去看待我们的生活、职场、爱情等方面的各种问题，去认识一些社会现象背后不易
为人察觉的心理。
18岁后懂点心理学，你就会发现心理学对我们的身心健康、人际交往各方面都有助益。
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第六感觉：你所不了解的自己
归因：我们是如何看待世界的
罗森塔尔效应：说你行，你就行
心理测试：你具备什么样的品格第一章闯社会先定位，你的青春不迷茫
——18岁后认清自我必知的心理学常识人格的构成：本我、自我、超我
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角色定位：我塑造角色还是角色塑造我瓦拉赫效应：发挥自己的优势
第六感觉：你所不了解的自己归因：我们是如何看待世界的
罗森塔尔效应：说你行，你就行心理测试：你具备什么样的品格
第二章 战胜世界的你，先从内心强大起来——18岁后要审视你的心理问题
人人都面临心理问题：烦恼是成长的契机精神分裂症：回归社会需要很长时间
依赖症：想戒也戒不掉的习惯摄食障碍：贪食症和厌食症恋物癖：难以启齿的诱惑
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光明思维术：幸运的人总幸运个人空间：人们乘电梯时为何总向上看
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左手影响力右手吸引力，瞬间征服人心——18岁后要懂点社交心理学
首因效应：第一印象的重要性情商：什么样的人善于交际自我展示：为了与人拉近距离
曝光效应：遇到面熟的人会有亲切感仪表效应：诚心、自信
适度原则：对朋友也要把握分寸竞争优势效应：我＋我们＝完整的我
刺猬法则：人与人之间的距离跷跷板定律：人际交往收支平衡
邻里效应：交往越多越亲密吗登门槛效应：先进门再提要求沟通的技巧：如何说服对方
心理测试：你能和朋友们融洽相处吗
第五章 男人需要尊重，女人需要爱——18岁后要懂点婚恋心理学
亲和需要：渴望和他人在一起的感情契可尼效应：难以忘记初恋的秘密
“救世主”情结：总是爱上“坏小孩”激情爱：短命的浪漫试婚：想好要付出的代价
爱情与婚姻：怎样去认识类似性与互补性：我们是怎么进行选择的
家庭暴力：暴力不是一天形成的婚外恋：不同的杀伤力斯德哥尔摩综合征：是个特例吗
心理测试：你有什么样的恋爱观
第六章 用力只能合格，用心才能优秀——18岁后要懂点职场心理学
PM理论：你的上司是什么类型职业之锚：工作的价值取向
A型、B型和C型：不同的工作风格异性相吸：男女搭配，干活不累
布利斯定律：事前想得清，事中不折腾齐氏效应：打破持续工作的紧张感
为自己工作：不只是为了薪水工作工作是艺术：培养对工作的兴趣
职业倦怠：工作引起的厌倦情绪上班恐惧症：为什么星期一不想去上班



心理测试：你是哪种上班族
第七章 管好人心带队伍，得人心者得天下——18岁后懂点管理心理学
鸟笼效应：为了鸟笼买只鸟手表定律：鱼与熊掌不能兼得
破窗理论：千里之堤，溃于蚁穴权威效应：人微言轻，人贵言重
马斯洛效应：满足他人的不同需求苛希纳定律：龙多不下雨，人多瞎捣乱
米格—25效应：团队是最佳的个体组合蜂舞法则：管理离不开沟通
彼得原理：每个人都想无限晋升霍布森选择：小选择等于没选择
心理测试：团队中你有领导能力吗
第八章 脑袋决定口袋，观念决定贫富——18岁后要懂点财富心理学
鲶鱼效应：让财富快快增长王永庆法则：节省1元钱等于赚了1元钱
卡奴：切不可透支将来马太效应：财富的积累需要基石
毛毛虫效应：培养获得财富的思维你不理财，财不理你生活中的清单与账单
穷也要站在富人堆里心理测试：几年之后你是穷人还是富人
第九章 对自己狠一点，离成功近一点——18岁后要懂点成功心理学
遇到挫折，你能做到及时转化吗病由心生：消极心态严重损害健康
小折磨，大毁灭：不要太计较琐事做自己的主宰：我是独一无二的人
何谓宿命：弱者安慰自己的借口我是强者：成功就是要战胜自己
面对生活：以积极主动的态度厚积薄发：耐心等待下一个春天
思维惯性：背负已久的沉重包袱正面暗示术：我一定会成功
自我形象技术：想象+体验=自我形象勇于挑战：变自卑为自信的方法
面对竞争：从折磨你的人那里获得好运气心理测试：你是否掌握了成功的秘诀
附 录 心理学十大流派及代表著作
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在线试读部分章节

乔韩窗口理论：帮助你认识自我

有一位著名的哲人晚年的时候，很想点化一下学得很不错但却缺乏自信的助手。他把助
手叫到床前说：我需要一个最优秀的传承者，他不仅要有相当的智慧，还得有充分的信
心，非凡的勇气，来将我的学说传承下去。这样的人选直到目前我还未见到，你能帮我
找找吗？”助手说：“好的，我一定竭尽全力寻找，决不辜负您的信任和栽培。”
果然，这位助手一诺千金，他不辞劳苦地寻找着哲人事业的接班人，可是他找来的人都
一一被哲人婉言谢绝了。有一天，当那位助手再次无功而返时，已病入膏肓的哲人硬撑
着坐起来，抚着那位助手的肩膀点化他说：“真是辛苦你了，不过，你找来的那些人都
远不如你⋯⋯”可助手仍然不明白，只是向哲人保证：“我一定加倍努力，就是找遍天
涯海也角要把最优秀的人给您找出来。”半年后，最优秀的人选还是没有找到。助手非
常惭愧，流着泪对哲人说：“我真对不起您，让您失望了。”哲人伤心地说：“失望的
是我，对不起的却是你自己。本来，最优秀的就是你自己，只是你不敢相信自己，才把
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自己给忽略了⋯⋯其实，每个人都是优秀的，差别就在于如何认识自己、如何发掘和重
用自己⋯⋯”话未说完，一代哲人就离开了这个世界。
助手始终没有参透哲人的话，他不知道也不敢相信自己就是那个最优秀的人，不禁令人
感到惋惜。那么，你们在认识自己的过程中有没有同样的困境呢？
美国心理学家乔（Jone）和韩瑞（Hary）对于“自我认识”进行了多年的研究，提出关
于自我认识的窗口理论，被称为乔韩窗口理论。
他们认为，人对自己的认识是一个不断探索的过程。因为每个人的自我都有四部分：公
开的自我，这部分自己很了解，别人也很了解；盲目的自我，别人看得很清楚，自己却
不了解；秘密的自我是自己了解但别人不了解的部分；未知的自我，别人不了解，自己
也不了解的潜在部分，通过一些契机可以激发出来。通过与他人分享秘密的自我，通过
他人的反馈减少盲目的自我，人对自己的了解就会更多更客观。
上文中那位哲人临终时说的话，为我们揭示出了一种深层次的人生真谛：人，不能没有
自信。因为缺乏自信，助手没能完成哲人的未竟之业，让自己的恩师遗憾而终；这则故
事另外一层更重要的意义是：人，更难做到的是认识自己。
有些人能够看到自己的优点和长处，却不能够认识到自己的缺点和不足；有些人则正好
相反：能够认识自己的缺点和不足，却看不到自己的优点和长处。而既能认识到自己的
长处优点又能清楚自己缺
点不足的人，就是最具有智慧的人。乔韩窗口理论：帮助你认识自我
有一位著名的哲人晚年的时候，很想点化一下学得很不错但却缺乏自信的助手。他把助
手叫到床前说：我需要一个最优秀的传承者，他不仅要有相当的智慧，还得有充分的信
心，非凡的勇气，来将我的学说传承下去。这样的人选直到目前我还未见到，你能帮我
找找吗？”助手说：“好的，我一定竭尽全力寻找，决不辜负您的信任和栽培。”
果然，这位助手一诺千金，他不辞劳苦地寻找着哲人事业的接班人，可是他找来的人都
一一被哲人婉言谢绝了。有一天，当那位助手再次无功而返时，已病入膏肓的哲人硬撑
着坐起来，抚着那位助手的肩膀点化他说：“真是辛苦你了，不过，你找来的那些人都
远不如你⋯⋯”可助手仍然不明白，只是向哲人保证：“我一定加倍努力，就是找遍天
涯海也角要把最优秀的人给您找出来。”半年后，最优秀的人选还是没有找到。助手非
常惭愧，流着泪对哲人说：“我真对不起您，让您失望了。”哲人伤心地说：“失望的
是我，对不起的却是你自己。本来，最优秀的就是你自己，只是你不敢相信自己，才把
自己给忽略了⋯⋯其实，每个人都是优秀的，差别就在于如何认识自己、如何发掘和重
用自己⋯⋯”话未说完，一代哲人就离开了这个世界。
助手始终没有参透哲人的话，他不知道也不敢相信自己就是那个最优秀的人，不禁令人
感到惋惜。那么，你们在认识自己的过程中有没有同样的困境呢？
美国心理学家乔（Jone）和韩瑞（Hary）对于“自我认识”进行了多年的研究，提出关
于自我认识的窗口理论，被称为乔韩窗口理论。
他们认为，人对自己的认识是一个不断探索的过程。因为每个人的自我都有四部分：公
开的自我，这部分自己很了解，别人也很了解；盲目的自我，别人看得很清楚，自己却
不了解；秘密的自我是自己了解但别人不了解的部分；未知的自我，别人不了解，自己
也不了解的潜在部分，通过一些契机可以激发出来。通过与他人分享秘密的自我，通过
他人的反馈减少盲目的自我，人对自己的了解就会更多更客观。
上文中那位哲人临终时说的话，为我们揭示出了一种深层次的人生真谛：人，不能没有
自信。因为缺乏自信，助手没能完成哲人的未竟之业，让自己的恩师遗憾而终；这则故



事另外一层更重要的意义是：人，更难做到的是认识自己。
有些人能够看到自己的优点和长处，却不能够认识到自己的缺点和不足；有些人则正好
相反：能够认识自己的缺点和不足，却看不到自己的优点和长处。而既能认识到自己的
长处优点又能清楚自己缺点不足的人，就是最具有智慧的人。
值得注意的是，我们中的大部分人都无法做到像圣贤一样聪明有智慧。我们既不可能时
时刻刻反省自己，也不可能总是将自己置于局外人的位置客观地观察自己。我们每个人
在认识自我的时候，很容易受到别人的影响，有时会感到迷惑，并把他人的言行作为自
己行动的参照。这样在认识自己的过程中，就不可避免地会发生错误。这确实是一个难
题，因此智慧的古希腊人就会有这样一句古老的格言：认识你自己。
那么，我们该如何认识自己呢？下面这则故事或许能够给朋友们一些启发：
一个替人割草的孩子打电话给一位陈太太说：“您需不需要割草？”陈太太回答说：“
不需要了，我已有了割草工。”这个孩子又说：“我会帮您拔掉花丛中的杂草。”陈太
太回答：“我的割草工已经做了。”这孩子又说：“我会帮您把草与走道的四周打扫干
净。”陈太太说：“我请的那人也已做了，谢谢你，我不需要新的割草工人。”孩子便
挂了电话。孩子的哥哥在一旁问他：“你不是就在陈太太那儿割草打工吗？为什么还要
打这个电话？”孩子带着得意的笑容说：“我只是想知道我做得有多好！”
故事中的孩子十分聪明，因为他学会用旁敲侧击的办法来认识自己，更因为他敢于尝试
去认识一个真实的自己。关于认识自我，可以尝试通过以下三种渠道：1.
从自己与他人的关系中认识自己
与他人的交往，是个人获得自我认识的重要来源。心理学上有一个概念叫“镜中自我”
，是根据他人的判断而反映出的自我概念。从幼年到成年，我们从简单的家庭关系扩展
到同学间的友爱关系，进入社会又体会到复杂的人际关系。聪明而善于思考的人能从这
些关系中用心向别人学习，获得足够的经验，然后按照自己的需要去规划自己的前途。
2. 从“我”与事的关系中认识自我
即从做事的经验中了解自己。我们可以通过自己所做过的事，所取得的成果、成就看到
自己身上的缺点和优点。3. 从“我”与自己的关系中认识自我
这一点看似容易，其实做到是非常困难的。我们可以从以下几个角度去试着认识自己：
第一，自己眼中的我。指个人眼中观察到的客观的我，包括身体、容貌、性别、年龄、
职业、性格、气质、能力等；
第二，别人眼中的我。指在与别人交往时，从别人对我们的态度、情感反应而感觉到的
我。不同关系的人、不同类型的人对自己的反应和评价是不同的，它是个人从多数人对
自己的反应中归纳出的认识；
第三，自己心中的我。也指自己对自己的期待，即理想中的我。
我们可以通过自己眼中的我、别人眼中的我、自己心中的我这三个“我”的比较分析来
全面认识自己，进而完善自己。
●●●心理学家提醒你●●●
人对自己的认识永远在发展，永远是一个不断求知的过程。一个人不能正确评价自己，
就会产生心理障碍，表现出对自我的不满和排斥，因此，我们应学会了解认识自我。“
认识你自己”，就是要认清自己的能力，知道自己适合做什么，不适合做什么，长处是
什么，短处是什么，从而做到自知，在社会中找到自己恰当的位置。
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