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前言

当今社会，人际关系极为复杂，人心有如一团烟雾扑朔迷离，尔虞我诈之人随处可见，如果你没有一
套独有的本领，不懂得识人看人，便会被淹没在茫茫人海中，到处碰壁甚至祸从天降，更不要说成为
精英人物。
    我们通常在与他人打交道时，总是会有意无意地揣摩对方的心思，观察了解对方的为人处世，这样
既可以预先做好自我保护，也能更好地处理好彼此之间的关系，这也是心理操纵的主旨所在。
在日常生活和工作中，我们只有把人认准、看透，才能择善而从，否恶而改，拨开迷雾见青天，使自
己的人生境界越走越开阔。
    识人之妙，在于更好地与人交往，更好地与人合作，更好地任用人。
老子早在两千多年前就对此一语道破天机：“知人者智。
”真正认识一个人、了解一个人，就是一种大智慧、大策略。
    做一个识人高手其实很简单，不外乎就是从对方的一言一行、只言片语中读懂其心意，从而见机行
事；从对方的一个小习惯、一个小细节识别其才干和为人；从一个眼神、一句话中判断出其中隐含的
真实意图和动机，从而绕过人生路途中的诸多弯路，直接寻找捷径，到达成功的彼岸。
拥有超人的洞察力，能使一个人在各种场合游刃有余、常胜不败。
    而能读懂他人的心理目的还在于得人和用人，所谓得人之道，在于识人，而识人之前，重在观人。
观人重在言和行，识人重在德与能，不细观则不能明识，不明识则不能善用。
中国历史上的明君唐太宗所说“何代无贤”，非常值得今天的识才用才者深思、借鉴。
唐太宗之所以使国势欣欣向荣，出现“贞观之治”，就是因为他知人识人的独到本领。
因此，能否细致入微地观察人，在很大程度上决定着个人的生存。
    如何练就一双会识人的“火眼金睛”呢？
这需要平时多观察学习，并不断积累经验，以把握住方法和要领，在与他人作简短的接触的时候，能
够迅速把握对方的长处和短处，优势和劣势，以便快速而准确地作出判断：此人是否可交、可用、可
合作乃至是否可以托付终身。
    人与人之间的关系是世上最复杂的关系，而中国人之间的关系更加微妙。
本书就是一本社会人际关系心理学应用书，侧重点在人际关系的吸引、驾驭方面。
本书共介绍了与我们生活密切相关的十个方面的问题，包括：那些被我们忽视的真相；以心交心、互
惠互利；诚信效应；信用是一种财富；人不能孤立地生活；他需要社会；最有效的说话办事操纵术；
人人可以修炼的“读心术”；做隐蔽的“操纵者”；操纵别人心理的实用技巧；说服别人很简单；“
化敌为友”的绝招。
在内容上深入浅出、通俗易懂。
更重要的是，这些规则和相应的策略，既可以运用在社会生活中，也可以用在组织管理和业务工作中
，无论是与人相处、情感关系还是团队管理、业务销售，都会给你提供有效的帮助。
    重新思考生活中被我们忽略的点点滴滴。
    学会分析他人的心理之后，更请用真诚的心态，去认真对待出现在你生活中的每一位合作者、每一
位朋友。
    为了成为更好的自己，努力吧！
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内容概要

《心理操纵术》内容简介：人的心理模式是有章可循的，也就是说，人的心理是有规律的，如同万有
引力一样。
比如，互惠原理：我们应该尽量以类似的方式报答他人为我们所做的一切。
比如承诺和一致原理：一旦作出了一个选择或采取了某种立场，我们就会立刻碰到来自内心和外部的
压力迫使我们的言行与它保持一致。
在这样的压力之下，我们想法设法地以行动证明自己先前的决定是正确的。
比如社会认同原理，在判断何为正确时，我们会根据别人的意见行事。
尤其是当我们正赛特定情形下判断某一行为是否正确时。
如果我们看到别人在某种场合做某件事，我们就会断定这样做是有道理的。
股市为什么大起大落，华尔街如何操纵全球经济，如何在谈判中获得控制地位。
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章节摘录

版权页：   透过行为的表象 地铁上，如果一个人从座位上站起来，他是想在下一站下车？
还是想给你让座？
 为什么我们在照相之前爱梳头？
 要回答这些问题，就要留心观察别人的行为。
人的一举一动都在告诉别人，我们是什么样的人！
身体的反应往往出卖了我们的个性。
行为与内心的关系，就是现象与本质的关系。
因此，要了解一个人的个性，可以从他的行为举止推测出来。
人的心理并非琢磨不透，通过行为分析心理，可以帮助我们分析他人的行为和个性。
 很多人常常认为戴眼镜的人是知识分子，其实这只是一种以偏赅全的知觉，是刻板印象；我们会发现
父母粗暴干涉过的爱情关系，会随着干涉程度的增加而增强，这是逆反心理的表现；再如，一个人如
果害怕另一个人，他可能就对那个人特别友善，这其实是一种反态行为；等等。
因此，我们要学会透过行为的表象，了解人的性格，看清行为背后的真实意图。
 心理学应以活动中的人的内部心理过程为研究对象，从客观上能够观察到的人的行为，探索人的内部
心理过程，来解答人的行为是怎样发生的，和为什么发生的问题。
 我们笑，是因为快乐；我们哭，是因为伤心。
哭和笑，都是人的行为。
但是人不会无缘无故地哭或笑。
人的任何行为，都是有原因的，不是偶然自发现象。
只有处在当时的那个环境状态之中，也就是人的心理受到当时那一环境气氛的感染时，才会流泪或者
笑出声来。
 人的一切的行为，都是对“刺激”的反射，也就是人的机体借助于人的心理的活动，来实现的对于环
境刺激所发生的有规律的行为反应。
人的内部心理过程，总是起着支配、调节有机体行为的作用。
反之，我们也可以从人的行为分析其内心活动，了解其真实意图。
 人的行为都是有目的的。
要全面地认识人的行为背后所隐藏的真实意图，就必须抓住人类所独有的那些东西。
结合有机体的生理过程，来研究人的内部心理过程。
因为，每一种心理现象，都有自己的生理机制；任何心理现象，都是在其生理机制的基础上得以发生
的。
 一般我们在观察人时，习惯第一眼就看对方的表情，但是纳瓦罗却不这样认为。
他觉得，应该先观察对方的双脚动作，因为脸部表情可以伪装，但脚的动作不能。
当你和某个人说话时，如果对方的双脚朝向某个方向，而不是正对着你，就代表他想要结束这场对话
；如果对方突然双脚（脚踝之处）交叉，就代表他有些紧张或是觉得受到威胁；如果对方将身体往后
移，然后跷脚而坐，代表他非常自信，情势对他非常有利。
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