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内容简介

张伯伦两次面见希特勒，都错误解读了后者的“意图”，间接导致第二次世界大战的爆发。

庞氏骗局一开始就为人所怀疑，但人们为何没有一查到底，而是付出了惨痛的“社交成本”呢？

面部的FACS 系统表明，肌肉并非总能按照内心的想法表达，所以只看“表情”你很难判断对方的“情绪”。

法官在判决的时候如何才能公正，是否应该尽可能少地了解与案件无关的“偏见信息”？

人的一生中，除了血缘和宗族关系，绝大部分“社交关系”都是与陌生人建立起来的。从进化角度而言，在与陌生人初次接触时，人们都会产生一种“天然感觉”——是放松还是谨慎，敌对还是友好。

但研究表明，这种印象并不准确，甚至是危险的！

因此，如何聪明地处理与陌生人的关系，成为每个人一生中必须掌握的技能。

格拉德威尔在这本书中提出了3 大原则，12 个“陌生人效应”。用十余个真实案例，告诉我们如何吸取人际关系的普遍教训。无论是在亲密关系、工作关系、商务关系、谈判关系中，做个清醒决策的聪明人。
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人们普遍认为，张伯伦与希特勒的谈判是第二次世界大战中最愚蠢的事情之一。张伯伦被希特勒迷惑了，在与希特勒的谈判中，他陷于被动，误读了希特勒的意图。

令人困惑的是，被欺骗了的人往往是那些你认为不会被他人欺骗的人，而那些看清了真相的人却恰恰是那些你认为会被他人欺骗的人。例如，温斯顿·丘吉尔一直深信希特勒是彻头彻尾的奸诈小人，丘吉尔称张伯伦造访希特勒是“有史以来最愚蠢的事情”，
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精彩书摘

人们普遍认为，张伯伦与希特勒的谈判是第二次世界大战中最愚蠢的 事情之一。张伯伦被希特勒迷惑了，在与希特勒的谈判中，他陷于被 动，误读了希特勒的意图。

令人困惑的是，被欺骗了的人往往是那些你认为不会被他人欺骗的 人，而那些看清了真相的人却恰恰是那些你认为会被他人欺骗的人。 例如，温斯顿·丘吉尔一直深信希特勒是彻头彻尾的奸诈小人，丘吉 尔称张伯伦造访希特勒是“有史以来最愚蠢的事情”，但希特勒只是 丘吉尔在纸质读物上读到过的一个人。

第2章

洞察偏见

结识元首

1

1938年8月 28 日晚，内维尔·张伯伦给自己的贴身顾问打电话， 叫该顾问深夜到唐宁街 10 号开战略会议。这时，张伯伦担任英国首 相刚一年多一点儿。他以前是个商人，是个讲求实际、直言不讳的 人，其个人利益和家庭背景与英国内政密切相关。但现在他面临着上 任以来的第一次外交政策危机，这和阿道夫·希特勒有关—希特勒 扬言要入侵捷克斯洛伐克讲德语的苏台德地区，发表了越来越好战的 言论。1

如果德国入侵捷克斯洛伐克，就意味着一场世界大战一触即发， 这正是张伯伦想极力避免的。但希特勒在最近几个月里特别离群索 居，别国无从得知德国的意图，这使得欧洲其他国家越来越紧张和焦 虑。张伯伦决心打破僵局。那天晚上，他把自己的想法提交给顾问， 作为最高机密，他们称之为“ Z 计划”。张伯伦后来写道，这个想法 “是如此标新立异和大胆，以至于让外交大臣哈利法克斯勋爵大吃一 惊”—张伯伦想飞往德国与希特勒见面。

20 世纪 30 年代末，当希特勒把世界拖向战争的深渊时，非常古 怪的事情之一就是，真正了解希特勒这位德国元首的别国领导人太少 了！ a 希特勒是个谜。他在德国逐步登上权力巅峰的时候，美国正是 富兰克林·罗斯福总统当政时期，罗斯福从未见过希特勒；当时的苏 联领导人约瑟夫·斯大林也没有见过希特勒；1932 年，张伯伦后来的 继任者温斯顿·丘吉尔在慕尼黑为一本书做研究时，差点儿见着希特 勒，他两次和希特勒约定见面喝茶，但希特勒两次都失约未到。

战争爆发之前，在英国，真正同希特勒交往过的人只有那些对纳 粹分子友好的英国贵族，他们有时会穿过英吉利海峡去表达他们的敬 意或参加希特勒的聚会（法西斯社会名流戴安娜·米特福德经常在慕 尼黑和希特勒一起吃饭。“在某些情况下，他非常有趣，”她在回忆录 中写道，“他会模仿绝妙的滑稽表演。”3）。但那都是社交活动，张伯 伦可是要去试图避免第二次世界大战，在他看来，了解清楚希特勒的 真正意图是有好处的。希特勒是个讲理的人吗？他可信吗？张伯伦想 得到答案。

9月 14 日上午，英国驻德国大使给希特勒的外交部部长约阿希 姆·冯·里宾特洛甫发了一份电报，问希特勒可否会见张伯伦，里宾 特洛甫当天给了肯定的答复。张伯伦是个老练的政治家，极尽表演之 能事：他巧妙地让自己为了避免战争去德国与希特勒见面的消息走漏 了。不列颠顿时举国欢庆，民意调查显示，70% 的英国人认为他的访 问是“有利于和平的一件好事”；各地的报纸纷纷发文道贺；在柏林，

a 唯一的例外是加拿大总理威廉·莱昂·麦肯齐·金。他在 1937 年会见了希特勒。他 喜欢希特勒，把希特勒比作圣女贞德。2

据一名外国记者报道，消息传出时，他正在一家餐厅用餐，当时全餐 厅的人都起立为张伯伦的健康干杯。

9月 15 日早晨，张伯伦离开伦敦，他以前从未坐过飞机，但当飞 机在慕尼黑附近遭遇恶劣天气时，他却仍能保持冷静。数千人聚集在 机场迎接了他，然后他由 14 辆奔驰轿车组成的车队护送前往火车站。 火车驶进山区，朝希特勒在贝希特斯加登的别墅驶去。张伯伦在希特 勒专用的餐车里吃了午饭，到达时已是下午 5 点。希特勒走过来和他 握了手。后来，张伯伦在写给妹妹艾达的信中，详细描述了他对希特 勒的第一印象：

元首在台阶的中间站着。他没戴帽子；穿着一件卡其色的阔 呢外套，上面有一条红色的臂章和一个纳粹符号，胸前戴着一个 十字军功勋章；穿着黑色的裤子，就像我们晚上穿的那种；脚上 穿着黑色的漆皮系带皮鞋。他的头发是褐色的，不是黑色；眼睛 是蓝色的；面部表情相当令人不快，默不作声时尤其如此。在人 群中，你绝不会注意到他，你会以为他和刷房子的粉刷工没什么 两样。4

希特勒带着张伯伦去了楼上的书房，他们只带了一名翻译。两 人的谈话有时很激烈。“我已经准备好面对世界大战了！”希特勒一 度对张伯伦大喊。他明确表示，不管世人怎么想，他都要占领苏台德 地区。张伯伦想知道苏台德地区是不是希特勒想要的全部。希特勒说 “是的”。张伯伦仔细地看了希特勒很久，然后决定相信他。在给妹妹

的同一封信中，张伯伦写道，他从希特勒身边的人那里听说，这位德 国领导人觉得他“与一个男人”进行了一次对话。张伯伦接着说：

简而言之，我已经有了一定的信心，这也是我此行的目标。 尽管我认为我从他的脸上看到了冷酷无情，但在我看来，我得到 的印象是，他做出承诺的时候是一个可以被信赖的人。

张伯伦于次日上午飞回英国。在赫斯顿机场，他迫不及待地在飞 机跑道上发表了简短的讲话。“昨天下午我和希特勒先生进行了长谈。” 他说，“现在我感到很满足，因为我们彼此完全理解对方的想法。”他 保证他们俩还会再见面，只是下次会离英国更近一些。张伯伦说：“这 是为了让一位老人免于再次长途跋涉。”据在场的人们回忆，当时大 家都欢呼雀跃。

2

人们普遍认为，张伯伦与希特勒的谈判是第二次世界大战中最愚 蠢的事情之一。张伯伦被希特勒迷惑了，在与希特勒的谈判中，他陷 于被动，误读了希特勒的意图，而且他没有警告希特勒，对方如果食 言将会有严重的后果。张伯伦因此在历史上备受批评。

批评的背后也有一个疑问。要知道，张伯伦此后又两次飞到德 国，和希特勒座谈了好几个小时。两个人交谈、争论，一起吃饭，一 起散步。张伯伦是那个时期唯一与希特勒有过长时间接触的盟军领导

人，他仔细地记录了希特勒的行为。“当我看到希特勒的时候，他的 外表和举止似乎表明，战争的信号已经发出。”张伯伦在另一次访问 德国后告诉他的妹妹希尔达，“但接着，他和我握了两次手，这是他 在显示自己特别友好的时候才做的事情。”回到伦敦后，张伯伦告诉 自己的内阁成员，他没在德国元首身上看到任何“疯狂的迹象”。恰 恰相反，他看到的多是“兴奋的迹象”。今天看来，希特勒当时的确 没有疯，他是理性、有决心的，“他早已经想好了自己要什么，而且 要不遗余力地得到它，他不会容忍超过一定限度的反对”。

张伯伦使用了我们所有人在努力理解陌生人时所遵循的假设： 我们相信，与他人面对面互动时得到的关于对方的信息具有最重要 的价值。你是绝对不会去雇一个你没见过的人给孩子当保姆的。公 司主管也不会盲目雇用员工。他们把这些人约来，仔细地面试，有时 一连面试几个小时，而且不止一次地这样做。他们这样做时和张伯伦 一样：看着他人的眼睛，观察他们的举止和行为，然后得出结论。张 伯伦对于希特勒和他握了两次手印象深刻，然而，在与希特勒的互动 中收集的所有其他信息并没能帮他更清楚地认识希特勒，结果恰恰 相反。

是张伯伦太天真了吗？也许吧。张伯伦在外交事务方面的经验很 少。后来有人批评他，把他比作第一次走进酒吧的牧师，会把“酒吧 社交聚会”当成“粗鲁喧闹的行为”。

但习惯采用这种模式的人并不仅限于张伯伦。哈利法克斯勋爵也 深受其苦。哈利法克斯后来成为张伯伦的外交大臣，他是贵族出身， 是伊顿公学和牛津大学的优等生。在两次世界大战期间，他担任印度

总督，曾与圣雄甘地进行精彩的谈判。他具备张伯伦所不具备的一 切：世故、老练、知性且极具人格魅力；他极其笃信宗教，以至于丘 吉尔称他为“神圣的狐狸”。

1937 年秋，哈利法克斯去了柏林，在贝希特斯加登会见了希特 勒。5 哈利法克斯是英国统治圈中为数不多的与这位德国元首有过接 触的人之一。他们的会面并不仅仅是没多少意义的外交接待。一开 始，哈利法克斯还一度误以为希特勒是个男仆，他几乎把自己的外套 递给了希特勒。在接下来的整整 5 个小时里，希特勒就是真正的希特 勒了：不时地生闷气，大喊大叫，离题，谴责外界。他说共产主义不 好，还说他非常讨厌新闻媒体。据当时的另一位英国外交官所说，哈 利法克斯是带着一种“混杂着惊讶、厌恶和同情的心情”观看了希特 勒的“演出”的。

哈利法克斯在德国待了 5 天。他还会见了希特勒的两位最高部 长—赫尔曼·戈林和约瑟夫·戈培尔；出席了在德国的英国大使馆 举行的晚宴，在那里接见了许多德国资深政客和商人。哈利法克斯回 国后表示，这“完全是为了与德国领导层进行良好的接触”。这一点 无可争议，因为这就是外交大臣的工作。通过与这些人当面接触，哈 利法克斯难能可贵地了解了希特勒恃强凌弱、情绪反复无常的个性。 但哈利法克斯的最终结论是什么呢？希特勒不想参战，愿意通过谈判 达成和平。没有人认为哈利法克斯是个幼稚的人，但与希特勒会面 后，他也像张伯伦一样被蒙蔽了。

与希特勒接触最多的英国外交官是英国驻德国大使内维尔·亨德 森。他多次参加希特勒的集会并见到他，希特勒还给亨德森取了个绰

号—“康乃馨男”，因为亨德森矮小精悍，西服的翻领上总是戴着 一朵康乃馨。6 1938 年 9 月初，亨德森在参加了臭名昭著的纽伦堡集 会之后，在发往伦敦的电报中写道，希特勒看起来如此反常，“他可 能已经精神错乱”。亨德森没有落入希特勒的圈套，但是他认为希特 勒会对捷克斯洛伐克居心不良吗？不，他相信希特勒“和任何人一样 痛恨战争”。7 亨德森也完全看错了希特勒。a

张伯伦、哈利法克斯和亨德森的失察，并不属于前一章中第一个 难题的情况。第一个难题说的是非常聪明的、专业的人士有些时候也 无法理解和看穿骗局。此处我们说的是有些人会被希特勒欺骗而另一 些人没有被他欺骗的情况。令人困惑的是，被欺骗了的人往往是那些 你认为不会被他人欺骗的人，而那些看清了真相的人却恰恰是那些你 认为会被他人欺骗的人。

例如，温斯顿·丘吉尔一直深信希特勒是彻头彻尾的奸诈小人， 丘吉尔称张伯伦造访希特勒是“有史以来最愚蠢的事情”，但希特勒 只是丘吉尔在纸质读物上读到过的一个人。张伯伦的内阁大臣之一达

a 亨德森更了解的纳粹官员是希特勒的副手戈林。亨德森和戈林一起去参加过单身聚 会，两人交谈了很长时间。亨德森确信，戈林也想要和平，尽管他有吓人的纳粹外 表，但他其实是一个正派的人。就在战争爆发时，亨德森还在其关于柏林的回忆录 中写道，戈林“热爱动物和孩子。在他还没有自己的孩子时，卡琳宫（戈林为了纪 念病逝的第一任妻子卡琳，建造的一座以卡琳的名字命名的普鲁士风格的豪华庭园） 的顶层就有一间巨大的游戏室，里面装着当时的孩子们心爱的机械玩具。在过去， 没有什么能比他去那里和孩子们一起玩更使他高兴的了。诚然，这些玩具可能包括 向毫无防御能力的城镇或村庄投掷重型炸弹的飞机模型。但是，当我在这个问题上 责备他时，他说，按照纳粹的生活观念，教孩子过分文明或容易动感情都是不对的”

（如果你对此感到惊讶，那么想想纳粹主义的真正含义，就不难理解：他们想要培养 孩子残酷的性格）。8

夫·库珀也有同样敏锐的眼光，他惊恐地听完张伯伦讲述他与希特勒 会面的经过后，便向张伯伦政府辞职以示抗议。库珀认识希特勒吗？ 不。在英国外交部门的高层中，只有一人—在哈利法克斯之前担任 外交部部长的安东尼·伊登—既见过希特勒，又看清了他的真实面 目。9 但其他人呢？他们要么对希特勒个人知之甚少却看清了他的本 质，要么和他谈了几个小时却仍被他蒙在鼓里。10

当然，这也可能纯属巧合。也许出于某种私人的原因，张伯伦 和他的同僚们不顾他们亲眼所见及亲耳所闻的种种迹象，就是铁了心 要见到希特勒，才导致了认识上的错误。除了这种解释

如何做社交关系中最聪明的人

我们在面对陌生人的时候，有时候总会把事情想得过于简单，把对方想得过于简单。自己往往表现得过于自信，从自身角度出发，总觉得自己阅人无数，觉得自己看对方一眼，然后和他聊天，和他接触，喝了酒吃了饭，就会心里觉得这个人路数我大概摸透了。但是事情总是事与愿违，陌生人总是想象的那么简单，那么容易被人了解。有时候陌生人在你见面之后，了解一些基本情况后还不如没见面之前你下的判断。

张伯伦两次面见希特勒，都错误解读了后者的“意图”，间接导致第二次世界大战的爆发。

人的一生中，除了血缘和宗族关系，绝大部分“社交关系”都是与陌生人建立起来的。从进化角度而言，在与陌生人初次接触时，人们都会产生一种“天然感觉”——是放松还是谨慎，敌对还是友好。

但研究表明，这种印象并不准确，甚至是危险的！

因此，如何聪明地处理与陌生人的关系，成为每个人一生中必须掌握的技能。

《陌生人效应》这本书中提出了3大原则，12个“陌生人效应”。用十余个真实案例，告诉我们如何吸取人际关系的普遍教训。无论是在亲密关系、工作关系、商务关系、谈判关系中，做个清醒决策的聪明人。
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马尔科姆·格拉德威尔，1963年9月3日出生于英国，英裔加拿大人，身兼记者、畅销书作者和演讲家。代表作《异类》《引爆点》中文版累计销量破百万册，畅销榜常客，屡屡创造书市神话，人称“《纽约客》怪才”，纽约客》特约撰稿人，会讲故事的非虚构作家。

2005年，被《时代》周刊评为“全球影响力100人”之一，2011年，被授予加拿国民最高殊荣“加拿大勋章”，2011年，被《快公司》誉为“21世纪的彼得·德鲁克”，2012年，被《外交政策》杂志评为“全球顶尖思想家”之一。

名人介绍

格拉德威尔又写了一本精彩的书。《陌生人效应》延续了他一贯的风格，用高明的讲故事手法描写发生在真实世界中的案例，目的是交付他在人类行为研究领域最新的成果。这一次他要处理的问题是，人类通常如何判断陌生人是否值得信任，这背后的默认思维方式有何弊端。在一个每个人每天都会同陌生人打交道的时代，这本书讨论的主题变得尤为重要。 ——李翔·知名媒体人

格拉德威尔的新作《陌生人效应》在美国一出版就席卷各大畅销榜单。这本书特别适合当代这种“浅层社交”环境。你看不论是创业还是旅行，或者你出席个幼儿园家长会，接触的关系都是陌生的，但处理好这些陌生关系会帮助我们得到梦寐以求的机会，更好地取得成功。格拉德威尔的这本书提出了12个社交法则，让人可以在亲密关系、工作关系、商务关系、谈判关系，做个清醒决策的聪明人。 ——罗永浩·锤子科技创始人

格拉德威尔的《陌生人效应》一书点醒了读者。这本书让我们反思自己和他人沟通的方式是否有效，特别是如何改进与陌生人的沟通，因为在当今社会，与陌生人的关系常常决定了人生甚至社会历史的转折。作为具有强大叙事能力的作家，这本书一如他以往的著作，让人爱不释手。 ——吴军·“文津图书奖”得主，硅谷风险投资人

这本书无论从作者的知名度，还是名人的推荐效应，对于普通人尤其是有社交恐惧症的人来说，可以加深人与人之间的了解，可以说是“识人”的一门学问，在面对陌生人如何交流打交道，如何相处的更加融洽，已经成为这个社会离不开的一个话题。

这本书很好地帮我们解决了这个难题，值得收藏和购买，而且是樊登读书中强烈推荐的一本书。下面购买还可以获得优惠，喜欢的朋友可以多多支持！这里会一直分享给大家好看好用有帮助的书籍！感谢大家支持，有问题可以留言！
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