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内容概要

每一个人都需要学一点心理学知识，因为它能使你在社会交往中把握分寸，洞悉对方，大大提高人际
能力。
学习一些心理学知识，对提高生活质量，保障身心健康都是极有好处的。
    另外，如果你是负责任的父母，尤其要为孩子学点心理学。
因为儿童时期，兴趣是支配心理活动和行为的主要心理倾向；青少年时期，理想上升到主导地位；青
年后期和成年期：人生观和世界观支配着人们的心理活动和行为。
既然人生不同时期有不同的心理特征，怎么能完全按照大人的想法去要求孩子呢？
而且成人的许多心理障碍，都是因为父母的教育不当形成的。
为人父母者，一定要慎之又慎。
    所以说，这年头一定要会点心理学。
《这年头一定要会点心理学》详尽地介绍了人生在世，生活中、工作中，人际关系中的心理学原则和
应用方法。
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章节摘录

虽然面相和外表不能全部代表一个人的品性等特质，但是如果将一个人作为一个整体来看，综合观察
他的言谈举止、行为声貌，就会从细节中发现这个人的特性。
而从实践中积累这些经验，就可以一眼看穿江湖骗子，也可以一眼看出对方最真实的想法。
就像只隔着一层玻璃一样，让你清楚地洞察对方的一切。
这也就是人际交往中的“火眼金睛”的妙处所在。
传说韩愈在潮州做官时，有一天出巡，在街上碰见一个和尚，面貌凶恶，特别是翻出口外的两颗长牙
，韩愈很讨厌，想回去好好收拾他。
韩愈回到府里，才下轿，看门的就给他一个红包，里面是和尚的牙齿。
韩愈想，我想敲他的牙齿，并没有说出来，他怎么就知道了呢？
后来韩愈才知道，他就是潮州灵山寺有名的大颠和尚，是个学问很深的人。
在高明的人看来，每个人的脸上都挂着一张反映自己肉体和精神状况的明细表，能够反映出每个人的
性格，因而通过脸来判断人的性格是切实可行的。
大颠和尚正是通过对韩愈表情细微之处的观察，察觉了他的不满意之处，真是火眼金睛啊。
美国著名的成功学家、“钢铁大王”卡耐基是一个不好虚名重实际的人，只要对事情有好处，他就不
吝啬于将出风头的事让给别人。
卡耐基更厉害的一点还在于，他能够清楚地洞悉对方内心真正的需求，然后有的放矢，当然百发百中
。
有一年，卡耐基结识了一位名叫弗里克的青年。
此人经营煤炭业，号称“焦炭大王”。
卡耐基的钢铁公司需要煤炭，而且他对弗里克的胆识与才干非常赏识，如果跟弗里克合作的话，对他
的事业无疑是有好处的。
卡耐基知道弗里克为人十分自负，如果不把他的面子照顾得很周全，即使他明知对自己有利，也不会
合作的。
于是，他将弗里克请到自己家里，热情接待。
其时，卡耐基已年近50，比弗里克差不多大一倍，他的财富则比弗里克多无数倍，但他仍然在弗里克
面前保持着礼貌和谦逊。
尽管弗里克是个骄傲自负的人，也不禁对卡耐基产生了好感。
这时，卡耐基才提出合作成立一家煤炭公司的建议。
他还大度地表示，新公司的总价值是200万美元，弗里克的焦炭公司约值32.5万美元，其余160多万美元
都由他支付，股份双方各得一半。
只出四分之一多一点的资金，却能得一半股份，这是打着灯笼都难找的好事，弗里克却还在犹豫，如
果公司以卡耐基的名义运作的话，他是不乐意的。
因为他是一个“宁为鸡首，不为牛后”的人。
卡耐基看出他的心事，补充道：“新公司的名称是弗里克焦炭公司”。
弗里克再无疑问，当即爽快地同意了。
此后，弗里克成为卡耐基的合作者，日后更成为卡耐基钢铁公司的高层领导之一。
卡耐基知道，作为商人，当以求利为本。
利来而名自至，根本用不着考虑一时的虚名，可是弗里克却没明白这个道理。
卡耐基看穿了他想要个虚名的心理，并且投其所好地及时奉上，立刻获得了弗里克的合作机会，这笔
买卖，卡耐基付出的不过是一个虚名，一顶空帽子，但收获的却是实实在在的利润，卡耐基真是很划
算，而这笔买卖成功的关键，就在于看透对方的心思。
戏曲中有脸谱的说法，就是以某些角色脸上画的各种图案，来表现人物的性格和特征。
所以从某种程度上说，脸就是一张反映个人情绪和性格的晴雨表。
其实，正因为每个人的表情后面是他的生活经历、学识修养、心态人格，外人才可以通过一个人的脸
色可以看穿一个人的心理，看透他是什么样的人。
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这里说的“脸色”，也不是指静态的长相，而是指动态的面部表情。
面部表情是一种丰富的人生姿态、交际艺术。
不同的人的脸色，又可以成为一种风情、一种身份、一种教养、一种气质特征和一种表现能力。
比如，脸上泛红晕，一般是羞涩或激动的表示；脸色发青发白是生气、愤怒或受了惊吓而异常紧张的
表示。
脸上的眉毛、眼睛、鼻子和嘴，更能表示极为丰富细致而又微妙多变的神情。
皱眉一般表示不同意、烦恼，甚至是盛怒；扬眉一般表示兴奋、惊奇等多种感情；眉毛闪动一般表示
欢迎或加强语气；耸眉的动作比闪动慢，眉毛扬起后短暂停留再降下，表示惊讶或悲伤。
无独有偶，西方也流传着一个有趣的小故事，讲述的是同样的道理：创立了原子论的古希腊哲学家德
谟克利特，被后人誉为唯物论的鼻祖。
有一天，德谟克利特在街上偶然遇见一位熟识的姑娘，德谟克利特和她打了一声招呼：“姑娘，你好
！
”第二天，德谟克利特再一次碰到与昨天同样打扮的那位姑娘时，却这样招呼道：“这⋯⋯这⋯⋯太
太，你好！
”一语道破之后，他便转身离去。
一夜之间成为“太太”的那位姑娘被德谟克利特看穿时，脸上恐怕要涌上害羞的潮红了。
那么，德谟克利特是如何看穿那位姑娘“一夜之间变成太太”的呢？
这是他仔细观察那位姑娘的脸色、眼睛的活动情况、面部表情及走路的姿态等一系列举止的结果。
据说，德谟克利特有时正吃着鲜美可口的瓜果，会突然从房间里跳出来，跑到地里去搞清楚瓜果为什
么这么好吃。
他就是具有如此极强烈的探索精神和敏锐的观察力，所以才会具有如此神奇的本领。
如果让一个天真质朴的儿童来画一个人，无论他画的是火星人还是章鱼人或是其他什么怪诞的人，他
一定会先画出脸，尽管他可能会画出没有脖子的人，但是绝对不会画出没有脸的人。
在我们日常会话里，以脸、面代替人的情况往往很多，比如说遇见人，可以使用“拜颜”“面晤”“
面接”“会面”等词语来表示。
现实中，不是每个人都能像大颠和尚、卡耐基、德谟克利特那样善于从脸部看人，这种能力是要通过
努力的学习和长期的实践才能得到的，它不是雕虫小技，而是一种极其重要的做人、看人的本领，发
现并掌握它，往往能大大地帮助你做一个左右逢源、极受人喜欢的人。
⋯⋯
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