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案例分析与游戏互动



案例分析



案例分析

这种事件的发生，也会

让我们反思自己的人际

关系？



互动游戏“爱在指尖”

刚才你做了第几个动作？握手和拥抱的亲密动作有几次？当你看
到你伸出的手指比别人多时，你心中的感受是怎样的？从这个团
体游戏中你获得了什么启示？

手势 手势代表的含义 动作

1根手指 我现在还不想认识你
各自把脸转向自己的
右边

2根手指 我愿意初步认识你 微笑着向对方点头

3根手指 很高兴认识你，和你做个普通朋友 主动热情握手

4根手指 很喜欢你，想和你做好朋友 热情地拥抱对方
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人际关系的概念、类型及心理因素



人际关系的概念

    人际关系是指人们在相互
交往过程中，彼此间相互影响
而形成的直接的心理上的关系
或心理上的距离。人际关系反
映了个人或群体寻求满足其社
会需要的心理状态。
    因此，人际关系的变化、
发展取决于双方社会需要的满
足程度。



人际关系的心理因素

    人际关系是多种心理因素的复合体，通常包括认知、情

感和行为三种基本成分。



人际关系的心理因素——认知

    认知是人际关系的前提条件、基础，

反映了个人对人际关系状况的了解，任何

人际关系的形成都是从相互认知开始的。

    大学生的人际交往是双方通过认知活

动，如知觉、记忆、思维、表象、想象等

，进而感知、识别、了解和理解而建立起

来的心理关系。



人际关系的心理因素——情感

    情感是人际关系的核心，是判断人

际关系状态的主要指标。通过喜欢、厌恶

、欣赏、反感、欢迎等各种情绪反映出来

。

    情感体验的状态和强度往往决定了

人际关系的密切程度，以双方的需要是否

得到满足为依据。



人际关系的心理因素——行为

    行为既是人际关系的结果，又是人

际关系的外在表现。包括语言、眼神、手

势、举止、风度、表情等具体行为要素，

它是建立和发展人际关系的交往手段与形

式。



人际关系的类型

（ 2）业缘关系（ 1）血缘关系

    血缘关系是大学生
的一种天然人际关系，
具体包括父母与子女的
关系，兄弟姐妹之间的
关系及由此衍生出的亲
戚关系。具有亲情性、
稳定性和法定性的特性
。

    大学生的业缘关系主
要指学业上发生交往的关
系，包括师生关系、同班
同学关系、同系或同院同
学关系、校友关系、同专
业的校际同学关系等。了
解深刻，情感深厚，保持
终生。



人际关系的类型

（ 4）趣缘关系（ 3）地缘关系

    地缘关系主要指大
学生因地域相同的缘故
而结成的人际关系。比
如“老乡会”已成为校
园一大特色，也是大学
生的一个重要交际场所
。

    趣缘关系在大学生中是
相当常见的交往类型，是指
大学生以兴趣为主而结成的
人际关系，具有自主性和自
觉性的特征。比如诗社、剧
团、球类的各种团队，棋类
、武术的各种协会等。



人际关系的类型

（ 6）情缘关系（ 5）网缘关系

    网缘关系是一种新型
人际关系。大学生们可以
通过 E-mail、 QQ、微博
、微信等方式进行聊天、
交友。网缘关系具有虚拟
性、隐蔽性、宜泄性、多
元性的特征。

    情缘关系是指男女大
学生为满足爱情的需要，
通过与异性交往而建立的
人际关系，是大学生人际
关系中强度较大的一种。
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影响大学生人际关系的因素



因素一：熟悉效应

熟悉效应定义：也叫曝光效应，即熟悉引起

喜欢，某个人只要经常出现在你的眼前，就

能增加你对他 /她的喜欢程度。

生活实例：教师上课出现的频率对吸引力的

影响；反复出现的新异刺激对吸引力的影响

。

两看是否会
相厌？



因素一：熟悉效应

熟悉效应的特性：
①理论：熟悉效应具有适应意义
生活实例：广告商用熟悉效应来提
升自己的品牌效益和销量

②理论：熟悉效应具有选择性
生活实例：喜欢与不喜欢的人，出
现频率一样，但心理感受不一样。

让大家记忆深刻的广告，就比如
脑白金，你会对它的广告语脱口
而出，“今年过节不收礼，收礼
只收脑白金”；说到手机，你立
马能想到的一句广告语是什么？
我想应该是“充电 5分钟，通话
两小时”。
让你记忆深刻的背后，是广告的
不断重复。



因素二：邻近效应

你最好的朋友是？
A.同学 B. 邻居 C.
网友
D. 十万八千里之外某
个素不相识的人

邻近效应的特性 :
①理论：地理位置的接近会增加亲密感
生活实例：同教室同小区同社团的人。

②理论：接近性增加了熟悉性
生活实例：反例，老死不相往来自然不能
建立亲密的人际关系。

③理论：接近性常常与相似性联系在一起
生活实例：同社团成员，兴趣爱好、个性
特点、学习层次等相同。



 启示：一旦我们选择了一个居住、工作或上学的地点，也就意
味着我们朝向那些对我们生命有意义的人迈进了一大步。我们选
择了一个地点，同时也选择了即将遇到的人。

邻近效应



因素三：个人特征——能力

你最喜欢哪种人？
A. 平庸之辈
B.能力出众完美无缺的
人
C. 优秀但有点小缺点的
人

心理实验——阿伦森效应



因素三：个人特征——能力

能力的特性

    相同条件下，越有能
力的人我们越喜欢。因为有
能力的人让我们感觉更正确
。
    但团队中最有能力的
人却不一定是最受欢迎的人
，因为我们会感到不安；出
了点错的优秀人物更让人喜
欢——犯错误效应。



因素三：个人特征——外表吸引力

你是“以貌取人”的人吗？
外貌作用：晋升机会、薪酬等
级、学习成绩等均受其影响。

产生原因：人们对于外貌有吸
引力的人评价会更高，即“美
即是好”的刻板印象。

生活实例：刻板印象——白雪
公主、女巫、女博士等。



    外表吸引力的匹配原则：人们一般愿意跟自己外貌具有同
等吸引力的人结成伴侣；如果一方吸引力较差，但会以其他方面
的品质对自己的外表进行补偿；吸引力并非是唯一重要的，它只
是在第一印象或其他等同的情况下才发挥显著的作用。

外貌的特性



因素三：个人特征——性格特征

    想想自己最要好的朋友或者人缘特别好、特别受欢迎的人
，并写出其性格特点 2项。
    想想目前最讨厌或不喜欢的人，并写出讨厌其性格特点 2
项。

高度喜欢的性格特
点：真诚、诚实、
理解、忠诚……

中性喜欢的性格特
点：固执、刻板、
大胆、谨慎……

高度厌恶的性格特
点：说谎、虚伪、
冷酷、恶毒……

性格的特性：良好的性格可以保持人际关系的持久。



因素四：相似性

你同意物以类聚、人以群分吗？究竟是相似导致了喜欢？还是喜
欢导致了相似？

    相似性的特性：我们喜爱和

自己观点一致的人。得到社会证

实的观点使我们获得良好的自我

感觉；我们尤其喜欢那些经过劝

说而变得和我们观点一致的人，

因为劝说改变观点让我们感到自

己具有能力。



因素五：互补性

理论：互补的差异能产生人际
吸引，各取所需。指兴趣、个
性特点等方面的长短互相补充
。

生活实例：独立—依赖，自信
武断—优柔寡断，支配—顺从
。
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总结



外表吸引力高的人

具有令人愉快的个性品
质（忠诚、善良、可
信）的人

想法、观点和价值观与自
己相似的人

我们熟悉的人

地理位置靠近的人

有能力、有才干，但又并
非完美无缺的人

人们喜欢什
么样的人？

在某方面与自己互补的人



“
”

这一切的发生是多么的不容易，请珍惜身边的亲人、朋友和爱人。

《相亲相爱一家人》



谢谢观看
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