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前言

　　心理操纵术是一门人际关系心理学的实用技术，它把心理学的知识和规律变成我们可以影响和控
制他人的武器。
世界上所有的人都有可能陷入操纵与被操纵的关系中，成功的操纵者正是借助各种情绪、言行等心理
策略和技巧来控制对方，以达到预设的目的。
　　无数的事实证明，那些声名显赫的成功人士之所以能够成功，其中一个重要的原因就是：他们比
我们更清楚：自己想要获得成功，就要在别人身上多下功夫。
研究发现，商界精英、政治领袖等各界的风云人物大都具有超强的心理操纵能力。
他们具有敏锐的洞察力，会比普通人更仔细地观察他人，能够轻易地洞悉人的心理和本性，并懂得运
用相关的心理学策略来影响、控制和操纵身边的人，从而更好地应对和处理工作与生活中的各种问题
。
这种擅长于使用小技巧解决大问题的本领，正是他们优于常人的显著特征。
对于这些能够洞悉他人、影响他人、控制他人的心理操纵术，人们通常以为它们神秘至极，可实质上
，它们都是一些非常普通的方法和技巧。
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内容概要

心理操纵术是一门人际关系心理学的实用技术，它把心理学的知识和规律变成我们可以影响和控制他
人的武器。
世界上所有的人都有可能陷入操纵与被操纵的关系中，成功的操纵者正是借助各种情绪、言行等心理
策略和技巧来控制对方，从而达到预设的目的。
    这本《心理操纵术大全集》共分四篇，分别是“心理操纵术”、“心理博弈术”、“心理洞察术”
和“催眠术——一种神奇的心理操纵术”。
学会运用“心理操纵术”和“心理博弈术”，能够让你有效利用他人心理，迅速掌控他人、掌控全局
并战胜对手，使自己成为人际关系的赢家，进而在事业上取得进～步的成就。
学会运用“心理洞察术”，能够让你用眼睛洞察一切，从细微之处读懂他人的微妙心思，并对其作出
精准的判断，搞懂对方每一个表情、每一个动作所传达出来的信息，得知他们内心真正的想法，从而
决定自己该扮演什么样的角色、说什么样的话、做什么样的事。
催眠术能够直接作用于人的心灵，能够操纵人的认知能力，对于改变人的信念和行为方式有特殊的功
效。
了解催眠术的相关知识并应用于日常生活中，可以更好地操纵他人或反操纵。
    相较于其他版本，本书内容更全面、剖析更深刻、引证更科学、方法更实用，是迄今为止最全面、
最实用、最权威的心理操纵术大全集。
书中以理论联系实际，以事例为佐证，贴近现实生活，教你快速掌握人心的奥秘，让你拥有一双看不
见的力量之手，在工作和生活中占据主动，出奇制胜，利用心理力量赢得幸福与成功。
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书籍目录

第一篇  心理操纵术  第一章  让对方开始喜欢你的心理操纵术    想别人喜欢你，先去喜欢别人    第一印
象塑造好，便可在对方心中建立深刻印象    精彩地说出你的名字，给人留下深刻印象    把握好开始五
分钟攀谈，以后交流自然顺畅    让对方喜欢你，一切应从友善开始    微笑，赢得他人好感的法宝    适
时附和，更容易讨对方欢心    用好“您”字，会让你更受欢迎    让对方做主角，他一定喜欢与你交流   
到什么山头唱什么歌，不同人要区别对待  第二章  磁铁般吸引别人的心理操纵术    美丽比一封介绍信
更具有推荐力    热情友善的称赞是获得友谊的最好方式    “远亲不如近邻”，离他近更容易被关注    
用小错误点缀自己，你会更具吸引力    吸引他最直接的方法：关键时刻拉他一把    让对方占点便宜，
他会在心里记住你    用“流行语”增加你的语言魅力    反复暗示，让他对你加深印象    制造戏剧性，
与众不同地吸引对方注意    渲染氛围，增强对他的吸引力  第三章  打开对方心扉的心理操纵术    巧说
第一句话，陌生人也能一见如故    熟记名字，更容易抓住他的心    “我们”常挂嘴边，消除对方陌生
感    用细微动作可以拉近与陌生人的距离    别出心裁称赞他人，增进彼此好感    适当“自我暴露”能
加深亲密度    幽默，让对方更加向你靠近    运用认同术是达成共识的有效方法    表达你的好感，让对
方也有好感    激发对方的情绪，让他滔滔不绝    来点儿社交技巧，增进彼此感情  第四章  获取对方信
任的心理操纵术    层层释疑，让对方放下心理包袱    赢得信任，设身处地为对方着想    用好态度打消
对方疑心，让他知道你可信    把“他应该知道”的事详细告诉他，消除不信任感    说话要抓住能够表
示诚意的时机    学会推销自己，让他知道你重要    恪守信用能赢得对方长久信赖    泄露自己的秘密是
赢得信任的绝佳技巧  第五章  令对方赞同的心理操纵术    抓住对方的心理，把话说到点子上    利用人
们的逆反心理来说话    用富有热情和感染力的语言影响对方    避免争论，绕过矛盾    顺言逆意归谬法
，让强势的他也点头    用商量的口吻向对方提建议，柔中取胜    正话反说，指桑骂槐    必要时刻，向
对方适当提出挑战    巧妙提问，让对方只能答“是”    容忍对方的反感，让他不再反感    直接明了，
一语中的    让对方觉得那是他的主意  第六章  操纵他人行为的心理操纵术    “乐道人之善”，悦纳他
人的第一步    互惠，让他知道这样做对自己也有利    从思路开始，让别人追随你的思想    改变他，先
迎合他的自尊心    从对方立场考虑问题，让他自然改变    布下“最后通牒”的陷阱，让他不得不屈服   
用“我错了”，让他人心悦诚服接受批评    多用“所以”少用“但是”，对方易接受你的谈判    吹毛
求疵，让对方让步的“常规武器”    发挥“独立性”魅力，让别人永远依赖你  第七章  让对方心甘情
愿帮忙的心理操纵术    外表是打动对方最直观的方式    让你的眼神温柔起来，给他一种美好感觉    满
足对方心理是求其办事最好的铺垫    让自己看起来像个老板，他会觉得为你办事踏实    以礼相待，多
用敬语好求人    不吝惜恭维的话，让对方不忍不帮忙    适当转移话题，调动对方的谈兴    反复催问，
不给对方拖延之机    “理直气壮”的理由对方更容易接受    不好意思直接开口求人，可借他人之口    
激起对方同情心，打动他易成事    没话的时候要找话说，制造融洽氛围    求人办事，最好找对方心情
好的时候    对症下药，礼送对了好办事    事后不要过河拆桥，为下次办事铺好路  第八章  让他人欣然
接受“拒绝"的心理操纵术    拖延、淡化，不伤其自尊地将其拒绝    先承后转，让对方在宽慰中接受拒
绝    友善地说“不”，和和气气将其拒绝    通过暗示，巧妙说“不”    先说让对方高兴的话题，再过
渡到拒绝    艺术地下逐客令，让其自动退门而归    巧踢“回旋球”，利用对方的话来拒绝他    顾及对
方尊严，让他有面子地被拒绝    贬低自己，降低对方期望值顺势将其拒绝    找个人替你说“不”，不
伤大家感情  第九章  办公室中的心理操纵术    应对面试官，要根据其性格特点从容施策    听懂面试官
的“话外音”，顺水推舟表现自己    面试中要根据不同的提问进退自如    把你的功劳让给上司，上司
会对你奖励更多    不争小利、夸大困难，向上司邀功请赏不会遭反感    职场“亡羊”，就要技巧地“
补牢”    把上司的想法看在眼里，妥善进退    拉拢“关键”同事，使其在领导面前替你说话    主动承
认劣势，将其转化为领导喜欢的优势    读懂不同类型的同事，才能制造融洽气氛    同事争功，用不伤
和气的方式捍卫自己    赢得同事好感四法宝：自然、关怀、宽容、大方    识破口是心非的同事，为自
己减少隐患    化解同事敌意，要积极主动和好    对待难相处的下属，要因势利导    批评下属要“看人
下菜碟”    宽容对待下属的过失，对方更愿意被你领导    掌控能力比自己强的下属：一用、二管、三
养  第十章  操纵男女情感的心理操纵术    识破“男子汉”硬壳下的那颗脆弱之心    从男人的场面话里
听“门道”    学名人示爱，让她不自禁地心动    爱要开口，锁住芳心    利用“异性效应”，让男人“
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听话”    揣摩男人心思，把话说进“心窝”    抓住说话线索，同陌生男人成为朋友    温柔，女人智取
男人的最好方法    对付想当英雄的男人，你就要小鸟依人    “女为悦己者容”的背后    想让女人动情
，千万别提“丑”字    倾听，男人了解女人的必修课    听懂女人话外音，不做她眼中的“木头”    掌
握女人言谈的韵律，才能赢得芳心    女人冷时，你就要猛攻    爱到深处，不妨“趁火打劫”  第十一章 
操纵难对付人的心理操纵术    操纵心高气傲者：赞美向左，设难题向右    操纵爱慕虚荣者：信赖、赞
颂    操纵贪小便宜者：潜移默化地感化    操纵难缠者：“不屑”或“反击”    操纵深藏不露者：静观
其变，区别对待    操纵性格内向者：迎合对方心理    操纵性情孤僻者：动之以情    操纵脾气急躁者：
宽容忍让    操纵尖酸刻薄者：有原则地宽厚相待    操纵心胸狭窄者：大度忍让    操纵搬弄是非者：坦
荡相对，保持距离    操纵愤世嫉俗者：心平气和，积极帮助    操纵唯我独尊者：留面子是最好的尊重   
操纵自己不喜欢者：求同、彰优  第十二章  自我心理操纵术    悦纳自我的战术    塑造自信的战术    使自
己保持进取的战术    消融紧张的战术    消除坏心情的战术    缓解压力的战术    控制情绪的战术    防止冲
动的战术第二篇  心理博弈术  第一章  洞悉人性，拿捏分寸    对方再谦虚，也不要过分表现自我    讨人
喜欢的吹捧，既要捧得响又要捧得恰当    活用谎言，让对方乐于同你交流    用真诚掩盖你的不诚实，
让他全然接受你    你可保守他的秘密，但莫让他保守你的秘密    找出对方弱点来，牵着他的鼻子走    
以诚动人，抓住他人心    被逼入墙角的兔子也会咬人，得理时要让他三分    展现自信的风采，给对方
一颗定心丸    率先化干戈为玉帛，敌对的他也会成朋友    尽量让对方多说，自己才能获得更多信息  第
二章  以心交心，互惠互利    如果能被对方需要，你也会变重要    激起“心理共鸣”，让他感觉帮你像
在帮自己    让合作者生活得更好，你也能更好地生活    帮别人的同时，也是在帮自己    不报复对方，
也是在为自己开路    如果你有用，别怕被利用    告诉他“你很重要”，回报定比器重多    冷庙多烧香
，临急才有佛脚抱    主动吃亏，让对方不得不还以人情  第三章  将心比心，换位思考    想钓到鱼，就
要像鱼一样思考    让他知道你了解他、包容他，合作更容易    不揭对方伤疤，他不痛你也好过    看住
对方的面子，等于守住彼此的融洽关系    站在对方立场说话，他才容易听你的话    说话多给对方“同
感”的理解，更能打动其心    站在上司的立场想问题，站在自己的立场办事情    诙谐对待他人的错误
，他过得去你也过得去  第四章  以心治心，掌控主动    欲震慑“猴”，就在其面前杀“鸡”    “激励
”让他多干活，“赞赏”让他积极干活    不该仁义时，就要对他凶狠    抓住他的把柄，让其受制于你   
单刀直入，开门见山直逼其要害    将欲擒之，先予纵之    实现野心要“名正言顺”，让他无话可说    
巧拉家常，让他不厌恶你的“管理”    收放结合，才能把对方牢牢制住    慑其精神，让他不得不屈服   
恭维说得不动声色，将对方“捧”服    实施“苦肉计”，将狡猾的他制服    刀藏于笑，将其杀于无形
之中  第五章  以心攻心，斗智斗勇    要赢，先在勇气上压倒对方    绵里藏针，柔中带刚    故意透露虚假
信息，蒙蔽对方    离间，不用硬攻也能削弱对手实力    欲摘鲜花，先从绿叶开始    辩论中先发制人，
争取主动权    反其道而行，让对方的努力等于零    顺着毛摸，投其所好掳获之    “上屋抽梯”，将他
彻底打败    以己之长，攻人之短    瞄准对方关键点，以一点击溃其全部  第六章  以心赢心，以力借力    
“寄生”于人，成长加速    积极主动地“攀龙附凤”，让贵人扶你平步青云    巧转关系，借能人为自
己办好棘手之事    乾坤大挪移，化他人之力为我所用    鸡鸣狗盗，小人物也能救命    以静制动，让诤
友充当自己的镜子    圆滑维系“中间人”，迅速扩充人脉    请将不如激将，激将不如逼将    暴露脆弱
面，让支柱性朋友帮你告别悲伤    得人心者得天下：以宽容仁德大展宏图  第七章  以退为进，韬光养
晦    闭上生气的嘴，张开争气的眼    忍对方一时之气，为自己换来有利局势    不轻易暴露“野心”，
才更容易将其实现    成全对方好胜心，保全自己    欲进两步，先退一步    以自己小失让对方，日后会
有大收获    心怀大计，要装疯卖傻为自己蓄势    弱势时打张情感牌，更易被对方认可    掩藏真正意图
，才能得到想要的一切    谋晦避祸，在小事上做文章    留得青山在，不怕没柴烧    利用投降策略，把
劣势转化为力量    退避三舍，后发制人  第八章  嘴上巧用劲，脚下便有路    矛盾时给对方台阶，也是
给自己台阶    如果对方经验老到，恩威并施说服更快    巧借比喻，无须明指也能将对方说服    调节冲
突，抬高一方让其主动退出    情趣诱导法，让对方一点点上钩    话不投机时，不想尴尬快转弯    “意
见”变“建议”，领导爱听你才好办事    将错就错，摆脱窘境顺势取胜    给批评裹件“糖衣”，让他
在甜蜜中改过    论辩中巧设圈套，让对方主动入瓮  第九章  知晓方圆，精明生存    会绕圈子才能左右
逢源    迂回出击，主动给自己创造契机    未出头时，要能而有度    夹缝中生存，对谁都要等距离交往    
如果对方很刚硬，你可运用柔的策略    拉拢他，需要时就软硬兼施、厚黑并用    无论对方是何类人，
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一定记住“过犹不及”    形势不利时，要学会虚与委蛇    辉煌时转身，保命亦留名    复杂争夺之中，
可抹黑自己以避险    你可以比上司聪明，但莫让上司知道你比他聪明    说出来的永远都要少于需要说
的  第十章  创变通达，趋利避险    人舍你取，“垃圾”可能变“珍宝”    遭受恶意诬陷，激烈反驳不
如冷静灵活应对    听懂对方的场面话，说好自己的场面话    长袖时善舞，多钱时善贾    脚踏两只船，
总有其一可落脚    正面难入手时，就从侧面出击    施计弄巧，无条件时创造条件    临危不乱，以“诈
”赢得生机    发现对方缝隙赶快下手，让其不攻自破第三篇  心理洞察术  第一章  察言观色的心理策略 
  从衣服的选择判断人的个性特征    淡妆与浓妆，表现不同的欲望    饰品：心灵文化的显示    奇妙多变
的眼神：眼睛中的真实含义    点睛之笔：从眉毛观察对手    鼻子：人性情的象征    祸福的门户：善变
的嘴巴    听话听音：从言谈之间听出“弦外之音”    窥探笑容背后的内心世界  第二章  慧眼识人的心
理策略    坐姿：洞悉人的动向    走姿：了解人的性情    站姿：透露人的个性    睡姿：潜意识透露出的身
体语言    手势：表情达意的辅助手段  第三章  洞悉人心的心理策略    从日常习惯看人潜在的性格    从生
活习惯掌握人内心的活动    从习惯动作看他的真实想法    从休闲娱乐得出人的性格规律    从运动方式
看人的思维定式    从业余爱好看人的性格和品味    从社交言谈破译对方的心理    从餐桌百态瞬间掌握
人心    从商务活动读懂对方的心  第四章  看透他人的心理策略    从女人的相貌读懂女人    女人的行为：
折射其性格的镜子    一眼看透她是否有外遇    从男人的体型看性格    从面相透视男人的真面目    男人的
行为：诠释心灵的语言    从男人的作风判断他的心    从细节窥视情人的心    从日常点滴了解老板的心
理    从面部表情识别同事的心理    同事的行为：解读他的思想    同事的言谈：倾听他人的心声    慧眼识
人，结交挚友  第五章  辨别小人的心理策略    小人不可不防    怎样识别小人    不给小人怀疑你的机会    
警惕小人的甜言蜜语    看穿善于伪装的“君子”    把小人置于眼皮底下    以攻代守筑起防火墙    打击小
人须不露痕迹    捧杀小人比棒杀更有效    控制小人要利用他人的欲望    借力打力躲过小人的陷害  第六
章  识破谎言的心理策略    欺骗的信号    表示心虚的视线转移    大多数骗子会直视你的眼睛    脸部表情
是怎样揭露事实的    利用手掌去撒谎    常说错话的人表里不一    女性更擅长说谎    透过姿势看破谎言  
第七章  从原色彩的喜好洞察人心    加法三原色(RGB)与减法三原色(CMY)    原色彩的含义和象征性    
喜欢红色的人：热情、外向    喜欢黄色的人：理性、积极    喜欢蓝色的人：严谨、感性    喜欢绿色的
人：和平、朝气    喜欢青色的人：温柔、平和第四篇  催眠术——一种神奇的心理操纵术  第一章  催眠
术的前世今生    催眠术的端倪    催眠术的发展    20世纪的催眠学  第二章  原来这才是催眠    什么是催眠
术    人为什么可以被催眠  第三章  你最想知道的催眠问题    那些催眠表演是真的吗    催眠师可以让人做
违背意愿的事吗    会不会成为一睡不醒的“睡美人”    催眠对所有人都有效吗    催眠真的可以控制人
的大脑吗    催眠对人的身体有害吗    催眠是不是一种超自然的实践  第四章  掌握方法，催眠其实很简
单    催眠的4种状态和6个阶段    “诱导”催眠制胜有招    深化催眠的6种“暗示”方法    通过“唤醒”
解除催眠  第五章  不可思议的催眠力量    戒烟、戒酒、戒毒    催眠让人安然入睡    标本兼治，轻松减肥
   治疗恐惧症    克服心理障碍    解决人际关系障碍    医学应用    提高记忆力和学习能力    年龄倒退与推
进    提高你的运动表现力    法庭上的催眠奇效  第六章  自我催眠，即学即会    什么是自我催眠术    自我
催眠的准备工作    自我诱导    再唤醒与深化催眠    编写暗示台词  第七章  每天用点催眠术    应用催眠就
这么简单    催眠减压，收获阳光心情    不再做聚会中的“壁花”    超然自信，应对自如    催眠告诉自己
：我能，我行!    催眠助你成为演讲家    催眠真的可以缓解病痛    别怀疑，催眠就是能增强注意力    催
眠助你再现梦境    求助周公，不如求助催眠    永别了，坏习惯    催眠助你更加果断高效    精力更加充沛
   自由大胆地飞翔    激发强烈的取胜欲望    催眠催眠，催你入眠    完美的性生活    催眠减肥，绿色又高
效    吃得健康，吃得正确    催眠也能给你动力    取得最佳成绩    提高记忆力    增强强壮的免疫系统    快
速康复    催眠催出更积极的态度    创造性地解决问题    发现你的创造天赋    赚更多的钱    附录  催眠术
大事记
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章节摘录

　　让对方做主角，他一定喜欢与你交流　　卡耐基认为，人与人交往时，只有尊敬对方交际活动才
能顺利进行。
如果总是压制对方、强迫对方服从自己，对方不久就会对你产生敌对情绪，从而失去对你的信赖。
因此，交际中应努力让对方感到交际的主角是他。
　　试着留意对方的反应，尽力使对方心情舒畅。
在人际交往中，要让对方扮演主角就得准备多个&ldquo;剧本&rdquo;。
因为不知交往会在何处受挫，所以就必须把能观测到的对方谈话内容写进&ldquo;剧本&rdquo;，然后
自己根据&ldquo;剧本&rdquo;演好配角。
要做到使对方成为主角，调查收集与此相关的信息就显得非常重要。
如：对方有什么爱好？
对方最喜欢什么？
憎恶什么？
对方讲话有什么特点？
对方有什么个人习惯？
对方的弱点有哪些？
要基于这样的信息，拟写一份能使对方成为主角并能打动对方的&ldquo;剧本&rdquo;。
　　如果能够做到这一步，对方就会感到与你交往心情舒畅，因而对你产生好感。
　　在交际过程中，如果遇到某个人你原先准备采用&ldquo;中等水平&rdquo;的交际方式，但当你发
觉这种方式实在无法进行下去，这时就需要修改&ldquo;剧本&rdquo;重新预演一下。
不过在事先应该假设出交际过程中有可能会出现的各种各样的问题，并针对这些问题设想一下自己应
做出怎样的调整。
　　另外，卡耐基还建议我们必须考虑到：对方也有针对于自己的&ldquo;剧本&rdquo;，如果对方提
出自己预料之外的问题，那么失败的可能是自己，所以必须反复斟酌，不断改善，这样才能使对方成
为主角。
　　&hellip;&hellip;
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