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度不变，另有一杯冷水，一杯热水。当先将手放在冷水中，

再放到温水中，会感到温水热；当先将手放在热水中，再放

到温水中，会到温水凉。同一杯温水，出现了两种不同的感

觉，这就是冷热水效应。这种现象的出现，是因为人人心里

都有一杆秤，只不过是秤砣并不一致，也不固定。随着心理

的变化，秤砣也在变化。当秤砣变小时，它所称出的物体重

量就大，当秤砣变大时，它所称出的物体重量就小。人们对

事物的感知，就是受这秤砣的影响。人际交往中，要善于运

用这种冷热水效应。 运用冷热水效应去获得对方好评 人处世

上，难免有事业上滑坡的时候，难免有不小心伤害他人的时

候，难免有需要对他人进行批评指责的时候，在这些时候，

假若处理不当，就会降低自己在他人心目中的形象。如果巧

妙运用冷热水效应，就不但不会降低自己的形象，反而会获

得他人一个好的评价。当事业上滑坡的时候，不妨预先把最

糟糕的事态委婉地告诉别人，以后即使失败也可立于不败之

地；当不小心伤害他人的时候，道歉不妨超过应有的限度，

这样不但可以显示出你的诚意，而且会收到化干戈为玉帛的

效果；当要说令人不快的话语时，不妨事先声明，这样就不

会引起他人的反感，使他人体会到你的用心良苦。这些运用

冷热水效应的举动，实质上就是先通过一二处“伏笔”，使

对方心中的“秤砣”变小，如此一来，它“称出的物体重量

”也就大了。 某汽车销售公司的老李，每月都能卖出30辆以



上汽车，深得公司经理的赏识。由于种种原因，老李预计到

这个月只能卖出10辆车。深懂人性奥妙的老李对经理说：“

由于银根紧缩，市场萧条，我估计这个月顶多卖出5辆车。”

经理点了点头，对他的看法表示赞成。没想到一个月过后，

老李竟然卖了12辆汽车，公司经理对他大大夸奖一番。假若

老李说本月可以卖15辆或者事先对此不说，结果只卖了12辆

，公司经理会怎么认为呢？他会强烈地感受到老李失败了，

不但不会夸奖，反而可能指责。在这个事例中，老李把最糟

糕情况顶多卖5辆车，报告给经理，使得经理心中的“秤砣”

变小，因此当月绩出来以后，对老李的评价不但不会降低，

反而提高了。 蔡女士很少演讲，一次迫不得已，她对一群学

者、评论家进行演说。她的开场白是：“我是一个普普通通

的家庭妇女，自然不会说出精彩绝伦的话语，因此恳请各位

专家对我的发言不要笑话⋯⋯”经她这么一说，听众心中的

“秤砣”变小了，许多开始对她怀疑的人，也在专心听讲了

。她的简单朴实演说完成后，台下的学者、评论家们感到好

极了，他们认为她的演说达到了极高的水平。对于蔡女士的

成功演讲，他们抱以热烈的掌声。 当一个人不能直接端给他

人一盆“热水”时，不妨先端给他人一盆“冷水”，再端给

他人一盆“温水”，这样的话，这人的这盆“温水”同样会

获得他人的一个良好评价。 运用冷热水效应去促使对方同意 

鲁迅先生说：“如果有人提议在房子墙壁上开个窗口，势必

会遭到众人的反对，窗口肯定开不成。可是如果提议把房顶

扒掉，众人则会相应退让，同意开个窗口。”鲁迅先生的精

辟论述，谈的就是运用冷热水效应去促使对方同意。当提议

“把房顶扒掉”时，对方心中的“秤砣”就变小了，对于“



墙壁上开个窗口”这个劝说目标，就会顺利答应了。冷热水

效应可以用来劝说他人，如果你想让对方接受“一盆温水”

，为了不使他拒绝，不妨先让他试试“冷水”的滋味，再将

“温水”端上，如此他就会欣然接受了。 某化妆品销售公司

的严经理，因工作上的需要，打算让家居市区的推销员小王

去近郊区的分公司工作。在找小王谈话时，严经理说：“公

司研究，决定你去担任新的重要工作。有两个地方，你任选

一个。一个是在远郊区的分公司，一个是在近郊区的分公司

。”小王虽然不愿离开已经十分熟悉的市区，但也只好在远

郊区和近郊区当中选择一个稍好点的近郊区。而小王的选择

，恰恰与公司的安排不谋而合。而且，严经理并没有多费多

少唇舌，小王也认为选择了一项比较理想的工作岗位，双方

满意，问题解决。在这个事例中，“远郊区”的出现，缩小

了小王心中的“秤砣”，从而使小王顺利地接受去近郊区工

作。严经理的这种做法，虽然给人一种玩弄权术的感觉，但

如果是从大局考虑，并且对小王本人负责，这种做法也是应

该提倡的。 老陈、老时是一家大型化工工厂的谈判高手，这

对黄金搭档一出马，几乎没有谈不成的业务，他们深得公司

员工的尊重和信赖。原来，他两人十分擅长运用冷热水效应

去说服对方。一般的，老陈总是提出苛刻的要求，令对方惊

惶失措，灰心丧气，一筹莫展，也就是在心理上把对方压倒

了。当对方感到“山穷水尽疑无路”时，老时就出场了，他

提出了一个折衷的方案，当然这个方案也就是他们谈判的目

标方案。面对这个“柳暗花明又一村”，对方愉快地签订了

合同。在这种阵势面前，就是该方案中有一些不利于对方的

条件，对方也会认为折衷方案非常好，从而接受。这的确是



一种奇妙的谈判技巧，预设的苛刻条件大大缩小了对方心中

的“秤砣”，使得对方毫不犹豫地同意那个折衷的方案。这

种谈判技巧，在经商洽谈中可以发挥巨大作用。 人们在判断

事物时，无意中要进行相互比较。有时为了让某人接受某事(

温水)，不妨用另一件更困难的事(冷水)作反衬，出于趋利避

害、两难当中取其易的本能，他会痛快地接受想让他接受的

事(温水)。 运用冷热水效应去激起对方高兴 一位哲人看见一

位生活贫困的朋友整天愁肠百转，一脸苦相，他就想出了一

个办法让他快乐起来。他对这位朋友说：“你愿意不愿意离

开你的妻子？愿意不愿意丢弃你的孩子？愿意不愿意拆掉你

的破房？”朋友一一答“不”。哲人说：“对啊!你应该庆幸

你有一位默契的伴侣，庆幸有一个可爱的后代，庆幸有一间

温暖的旧屋，你应该为此高兴啊!”于是，这位朋友的愁苦脱

离了眉梢，忧郁离开了额头。在这个寓言式故事里，哲人运

用冷热水效应，缩小了朋友心中的“秤砣”，从而使他对自

己的拮据生活感到快乐。一个人快乐不快乐，通常不是由客

观的优劣决定的，而是由自己的心态情绪等决定的。运用冷

热水效应，可以使一个人从困难、挫折、不幸中挖掘出新的

快乐来。 一次，一架民航客机即将着陆时，机上乘客忽然被

通知，由于机场拥挤，无法降落，预计到达时间要推迟1个小

时。顿时，机舱里一片抱怨之声，乘客们在等待着这难熬的

时间渡过。几分钟后，乘务员宣布，再过30分钟，飞机就会

安全降落，乘客们如释重负地松了口气。又过了5分钟，广播

里说，现在飞机就要降落了。虽然晚了十几分钟，乘客们却

喜出望外，纷纷拍手相庆。在这个事例中，机组人员无意之

中运用了冷热水效应，首先使乘客心中的“秤砣”变小，当



飞机降落后，对晚点这个事实，乘客们不但不厌烦，反而异

常兴奋了。 夏厂长经过慎重考虑，决定给刚刚聘请的技术员

小宫1.2万元的年薪，这个薪金数虽然不高，夏厂长认为小宫

会接受下来的，惟一担心的是怕这个问题处理不好，影响他

的积极性、创造性。老成持重的夏厂长想出了一个妙法，他

对小宫说：“基于咱们厂的实际，只能付给你8000元的年薪

。”稍一停顿，夏厂长接着说：“不过1万2千元也可以考虑

，你认为如何？”小宫一听“8000元”，就有点儿不乐意，

“秤砣”随之缩小了，当听到“1万2千元”时，心里就有点

儿高兴了。他爽快地说：“我听厂长您的。”夏厂长说：“1

万2千元相对于厂里的其他人员来说，已经很高了。实话和你

说，我这个做厂长的对此也犹豫不决，不过，只要我们齐心

协力，顽强拼搏，就是砸锅卖铁，我也要把1万2千元钱发到

你的手上。”小宫心里感动热乎乎的。在这个事例中，夏厂

长运用了冷热水效应，使对方对并不算高的薪金数，不但不

灰心丧气，反而心情愉快。 假若首先让对方尝尝“冷水”的

滋味，就会使他心中的“秤砣”得以缩小，因此他会对获得

的“温水”感到高兴。人际交往中，如果让对方在关键时刻

甚或平常日子里高高兴兴，还有什么事办不成，还有什么样

的硬仗打不赢呢？ 综上所述，冷热水效应在人际交往中，通

过使他人心中的“秤砣”变小，发挥着三大作用，但如果使

对方心中的“秤砣”变大，就会出现三大负作用了。人与人

交往，应力避这些负作用的出现。最后说一句，一个人只有

保持心中的“秤砣”合情合理，前后一致，才能正确地评价

自身和外在的事物。 100Test 下载频道开通，各类考试题目直

接下载。详细请访问 www.100test.com 


