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内容概要

　　人的信念具有强大的力量。
不论我们是否意识到这些信念，它对人们实现自己的愿望，以及能否取得成功都会产生很大的影响。
而且，心理学研究也展现了信念的改变，哪怕是最简单的改变，都能够给我们的生活带来深远的影响
。

　　在本书中，读者会了解到自我的一个简单信念——心理操纵是如何在我们的大部分生活中起着支
配作用的。
实际上，心理操纵渗透于人们生活的方方面面。
人们对自己的评价大都来自于心理操纵。
同样，那些阻碍人们发挥潜能的阻力也源自于心理操纵。
掌握心理操纵术，就能看穿对方心里的小算盘，识破对方的谎言，攻破对方的心理防线，提升自己的
说服力⋯⋯从而在人际交往中左右逢源，无往而不利。
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　控制好你的第一印象
　掌握打招呼的技巧
　控制积极的人际气场
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　嘴唇透露的信息
第五章　从陌生到熟悉只要5分钟——迅速拉近距离的心理操纵术
　给他人信任别人才会信任你
　获得握手的控制权
　身随心动，身体角度蕴含玄机
　如何控制别人的视线
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　掌控客户情感，就能拿到订单
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　业务员如何控制你的情感
　销售精英读心术
　金牌销售攻心术
第七章　有求必应——求人办事的心理操纵术
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　研究被求助的人
　在短时间内把话说清楚
　积极回应对方所关心的问题
　天时地利人和，一个都不能少
　满足对方被重视的需要
　使你的声音具有感染力
　读懂他人的非语言性行为
　淡化“我”字，突出“你”字
第八章　说服别人其实很简单——快速了解和影响他人的心理操纵术
　利用一个人的思维方式
　借助情感的力量
　说对方感兴趣的话题
　在短时间内让对方感动
　看着他的眼睛
　警惕惹人厌的说话方式
　人人都喜欢听恭维话
　引用对方的话，能让对方感觉受重视
　预防冲突的发生
　调换“主角”与“配角”的位置
　运用先贬后褒的赞美技巧
　掌控谈话的过程
　保护他人的自尊心才能赢得好感
　说话也要有“豹尾”
第九章　笑傲职场，“升升”不息——职场中的心理操纵术
　心理操纵助你笑傲职场
　认识并制约自己的心理弱点
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　明确你的工作动力
　借助正面的情感
　谈判时的座位安排
　读懂上司的身体语言
　办公摆设看透同事心
　识别小人的基本办法
　办公家具中暗藏的玄机
　营造良好的工作环境
　找到工作的乐趣
　凡事不要自我设限
　增强自我意识
第十章　掌握爱情遥控器 ——恋爱中的心理操纵术
　恋爱了，也就意味着你被心理操纵了
　美妙的初恋其实是美妙的感觉
　情人眼里真出西施
　热恋跟疯狂是一样的
　“我爱你”的身体语言信号
　从甜蜜的爱情走向完美的婚姻
　争取你对婚姻生活的控制
　摆脱爱情中的消极心理控制
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章节摘录

　　控制心理就能掌控人脉&mdash;&mdash;人际交往中的心理操纵术　　【研究表明，83％的成功买
卖都是源于客户对推销员的青睐与信任。
大多数成功人士都明白人在他们生活和事业中的重要性。
我们可以毫不夸张地说，人就是我们所拥有的最有价值的资源。
各个领域中的成功人士都有着良好而持久的人际关系，因此，了解他们如何运用心理操纵术建立这样
的人际关系是非常重要的。
】　　控制好你的第一印象　　通常一个人在不了解一本书之前，都是根据书的封面来判断书的好坏
。
而一个人在不了解另一个人之前，都是先看他的外表。
根据科学家研究，人其实是很感性的动物，往往会不由自主根据第一印象来判断一个人，而且一旦对
一个人形成一种印象就很难消除。
海飞丝广告中有句话：你没有第二次机会给人留下第一印象。
非常经典。
　　与人初次见面，谁都想在对方心里留个好印象。
据英国《每日邮报》报道，陌生人第一次见面，开头7秒钟最为重要。
英国临床心理学家琳达?布莱尔表示，初次见面，对方在7秒内就能对你作出基本判断，虽然这种说法
不能绝对化，但第一印象对人际关系的进一步发展的确很重要。
　　第一印象虽然不能说明一个人的全面情况，但确实是很重要的。
在日常生活中，有的年轻人谈恋爱，就是因为第一印象不好而告吹；有的人新到一个工作单位，也是
由于第一印象不好而在日后受到排挤；一个新上任的领导，如果给下属的第一印象不好，对其顺利开
展工作也是非常不利的。
　　研究表明，有90％的人是在会晤的最初几分钟内就彼此作出判断的。
由于人类是一种视觉占主导的动物，因此对事物的印象，往往源于自己的视觉观察。
外表在个人印象中占50％，而种族、年龄、性别、身高、体重、肤色、形体语言、衣着和打扮都作为
外表的一部分起着相应的作用。
另外，说话的声音和方式则占个人印象的38％，信息或说话的内容则仅占7％。
　　那么，要留给人良好的第一印象，需要注意些什么呢？
　　1．保持微笑。
　　保持微笑，这是交谈顺利的首要条件，但注意不要笑得太假，笑容要慢慢消退，否则会显得不够
真诚。
用左手拿着公文包或将包背在左边，以腾出右手方便握手。
手机静音，这是最起码的社交礼貌。
保持距离，对别人表现出兴趣，但不要侵犯个人空间，两个人相隔一臂长，会显得既友好又礼貌。
找机会赞美对方几句，能增加亲和力，但要注意点到为止，不要让人觉得你在拍马屁。
此外，与人见面之前，要确保穿着整齐，不要喷味道浓烈的香水。
　　2．注意自己的外表。
　　人们给他人的第一印象，有95%是来自仪表，因为人的身体有95%是露在外面被衣服所包裹着的
。
　　一个衣冠楚楚的仪表能告诉别人：&ldquo;这个人注重个人修养，精明能干，是个能做大事的人。
他值得受人器重与信任。
由于他很尊重自己，因此你也要尊重他。
&rdquo;　　而衣着邋遢者就令人不敢恭维了。
他们的仪表就告诉别人：&ldquo;这是个邋遢的人，生活不修边幅，应该很散漫，是那种可有可无的小
人物。
他根本不值得你重视。
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&rdquo;　　衣着要整洁大方，同自己的身份相符，同时要照顾到你所交往的人的接受习惯。
不修边幅不太好，过分修饰往往也给人一种不好的印象。
　　布莱恩?崔西在做印刷厂推销员时，是一位善于着装的人。
登门推销时，第一次他可能穿的是套头宽松毛衣；第二次来访他就会换上白衬衫、红领带，西装革履
；第三次他又穿上牛仔裤、T恤衫&hellip;&hellip;总之他的服装色彩、样式搭配非常和谐，简直像在做
时装表演。
也正因为如此，他给顾客留下了很好的印象。
　　布莱恩?崔西是推销印刷业务的，一般公司在处理广告设计、图表、文件时，对配色、配图、剪接
、图案、选定字型等方面，都要求印厂具有敏锐的感觉，而这位推销员的着装变化，正显示了他这方
面的能力，从而赢取了顾客的信任，提开了产品的销售。
　　注重自己的衣着，这的确是一个良好的习惯。
整洁、干净、得体的衣着，既给自己一种自信的感觉，也是对他人的尊敬，它体现了你良好的个人修
养。
一个人的穿着打扮也体现了他的偏好、价值观、审美观、人生观和个性，你以你的穿着向世界展示着
你是一个什么样的人。
　　3．言行举止礼貌。
　　比如，别人正在说话，你硬插进去，打断人家的话；或是在听别人讲话时翘起二郎腿，表现出心
不在焉的样子；对不熟的人，随便翻阅人家的东西；说话带脏字，张口就是不好听的口头禅。
这些都是不尊重别人的表现。
　　4．真诚待人。
　　实事求是，讲心里话，不要言不由衷，口是心非。
躲躲闪闪，转弯抹角，多数人是不喜欢这样的人的。
当然，真诚不等于讲话不注意分寸，应该是该说的实实在在地说，不该说的不要说。
　　5．态度不卑不亢。
　　不要做出一副巴结、谄媚的样子，这样既有损人格，也会被人看不起。
但也不能傲慢自居，老子天下第一，旁若无人，这也会惹人反感。
　　看人的眼神如果不正，那么也会给人留下负面印象。
特别是初次见面时，如果一个人精力充沛、充满了活力，就能给人留下好的印象。
此外，无论是站立还是入座，都不能猫着身体，挺直腰板才能给人留下好的印象。
　　6．讲信用守时间。
　　说好的事情就要办到，不能办到的就不要承诺。
赴约、开会之类，都要遵守时间，经常姗姗来迟会毁坏你在他人心目中的好印象。
　　7．不要过分敏感。
　　有些话，对方无意说了，你太多心，就会显得心胸狭隘。
有些事，对方不是这个意思，你却想入非非，彼此不能沟通，这也会影响别人对你的好印象。
在小事上&ldquo;难得糊涂&rdquo;是一个不错的方法。
　　第一印象虽然仅是表面的印象，但对你以后的交往影响很大，决不可忽视。
　　练习：你会给人留下什么样的第一印象？
　　你在同别人见面的开始几秒钟、几分钟之内会给别人留下什么样的印象？
请在每道题的三个答案中选择一个。
　　1．早上起床以后。
　　a.我先打扮一番。
　　b.我有时候穿着整洁，有时候穿着邋遏&mdash;&mdash;依我的情绪而定。
　　c.我喜欢穿着浴衣、家居服或慢跑服到处走。
　　2．有人问您，&ldquo;您怎么样？
&rdquo;您一般会回答：　　a.&ldquo;谢谢，不错&mdash;&mdash;您怎么样？
&rdquo;　　b.您说出您当时的真实感受。
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　　c.&ldquo;谢谢&mdash;&mdash;和平时一样。
&rdquo;　　3．您在赴约时一般怎样穿着？
　　a.比大多数人穿得好一些。
　　b.经常比别人穿得随便。
　　c.和大多数人穿得一样好。
　　4．在与人进行重要的谈话的时候，我　　a.始终看着对方的眼睛。
　　b.有时这样，有时那样。
　　c.大多数时候越过对方看别处。
　　5．如果一次谈话停顿了，　　a.我经常是那个先开口说话的人。
　　b.我不觉得偶尔沉默是什么了不得的事情。
　　c.我经常提出一个问题，或者给出一个话题。
　　6．我的鞋子首先是　　a.很时髦，很时兴的。
　　b.很舒适的。
　　c.很正式的，但不是最新的款式。
　　7．一个使人厌倦的人在讲述一个很没意思的故事。
您有何反应？
　　a.我假装很感兴趣。
　　b.我尽快地打断他。
　　c.我感到很无聊。
　　8．您是否准时？
　　a.我总是很准时&mdash;&mdash;除非发生了意外。
　　b.我总是很准时&mdash;&mdash;除非有什么重要的事情耽搁了我。
　　c.我总是很准时&mdash;&mdash;除非我很不喜欢我将要见的人。
　　9．当别人谈论自己的时候，　　a.我总是认真地听。
　　b.我试图仔细地倾听，可是有时候我做不到。
　　c.我经常走神。
　　10．我对名字　　a.能够很好地记住它们。
　　c.我只能记住我喜欢的人的名字。
　　b.不能记得很清楚：我总是需要把它们写下来，以免忘记。
　　如果你选择的a最多：你能给人留下很好的第一印象。
你有礼貌，很友好。
你的举止对于第一次与你见面的人来说是模范性的。
因为彬彬有礼，你自然也就能够使他人在你面前同样具有良好的举止。
　　如果你选择的b最多，你给人留下很好的第一印象&mdash;&mdash;但并不是因为你很重视礼貌和
习俗，而是因为你没有其他人那么拘谨。
你是一个内在很自由的人。
其他人可以感觉到这一点，他们在你面前感到放松，会很快把顾虑放到一旁，并且在你的面前不再用
形式和客套的话来掩饰自己。
你给别人的第一个好印象首先来自于你能够唤起他人的好感。
　　如果你选择的c最多：有时候你在给别人留下真正的好印象方面有一点困难。
开始的时候，你总是有一点拘谨和犹豫。
你总是更倾向于进行理性的、严肃的交谈，而不是闲聊。
　　掌握打招呼的技巧　　某医科学生毕业了，他到当地最好的一家医院去求职。
他找到院长，院长架子十足，先对他问这问那，然后介绍医院的规模、设备、年收入等等。
院长并没把一个刚毕业的学生放在眼里。
学生在他滔滔不绝时，很随便地问：&ldquo;你们的CT（一种人体断层扫描诊断仪）是第几代的。
&rdquo;院长听后吃了一惊，有点难为情地说：&ldquo;我们现在资金有限，还买不起这种设备。
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&rdquo;学生又进一步说：&ldquo;那么核磁共振也没有啦（核磁共振&mdash;&mdash;更高级的扫描仪
）？
&rdquo;院长用惊奇的眼光看着他说：&ldquo;没有。
怎么，这些你们学过？
&rdquo;学生从容回答：&ldquo;实习的时候学过。
&rdquo;此后，院长马上改变了对该学生的态度，最后还送他出门，并热情等待他来工作。
　　后来，听说该院长还亲自到当地卫生局和人事局去过问了那位毕业生的分配情况。
　　这位学生实际上就是运用了心理操纵术，使院长把对自己挑剔变成了佩服。
用心理操纵术来解决人际关系中的矛盾或者冲突有着很好的效果。
接下来你就会发现谈话会出乎意料地顺利。
　　认为自己&ldquo;人际关系处理得不好&rdquo;或&ldquo;不善于和第一次见到的人相处&rdquo;的人
，可以说都是没有掌握&ldquo;打招呼的技巧&rdquo;。
　　先发制人　　我常常对人提出建议：&ldquo;用自信的声音，先和对方主动打个招呼。
&rdquo;　　如果自己还没有做好心理准备，忽然被别人搭讪、寒暄，你会是什么样的心理状态呢？
　　或者与此相反，对方还没有心理准备时，被自己问&ldquo;你好&rdquo;，那么他又会是什么样的
心理状态呢？
　　如果要问谁更处于主动位置上的话，我想，毫无疑问是首先打招呼的一方。
不善于处理和别人的关系的人在这种时候往往是小声地回答&ldquo;啊，你好&rdquo;，从一开始就失
去了心理的优势和主动性了。
　　这和象棋、围棋一样，占了先手的一方经常能够有利地展开之后的攻势。
　　先手说道&ldquo;你好&rdquo;，后手会回答道&ldquo;你好&rdquo;。
那么接下来是说&ldquo;今天真热啊&rdquo;还是说&ldquo;再见&rdquo;，然后直接离开，都是占了先手
的一方掌握主动权。
　　如果见到上司时，上司先打招呼，那么我们只能回答&ldquo;啊，部长你好&rdquo;，如果接下来
部长说&ldquo;我有事要跟你说，过来一下&rdquo;，那么事情就朝着最坏的方向发展了。
互相打过招呼后，绝对不能把&ldquo;下一招&rdquo;交给对方来出。
因此应该先主动和对方打招呼。
　　不擅长与初次见面的人接触的人，基本上都是在&ldquo;见面之初&rdquo;就输掉了。
寒暄时&ldquo;先发制人&rdquo;，会把对方的节奏打乱，会让人产生&ldquo;居心不良&rdquo;或不愉快
的感觉。
　　通过主动和对方打招呼，把谈话引向自己的节奏，这样，在引起话题和话题导向方面就都能保持
主动的优势，谈话也通常能够顺利、愉快地进行。
多尝试几次，通过无意识的暗示性心理控制，觉得自己不擅长和人打交道的人也会变成社交高手。
　　寒暄才是决定胜负的先手。
即使是初次见面也一样。
觉得自己不擅长与人打交道的人尤其应该活用这一条心理法则。
　　使用&ldquo;顺势法&rdquo;　　一位医生给一名患者治疗。
此人有些傲慢而且对医生有些偏见，说医生只认钱的，并且他不愿意每次治疗后付钱，而是要等治好
后再一起付钱。
医生很为难，不给他治吧，是医德问题；给他治吧，又违反医院的一般常规。
医生对他解释说，疗程完成以后再付账的方法行不通，因为有些病人治疗后会赖账。
但该患者争辩说他是个有信誉的人，从不做坏事。
　　最后，医生只好用顺势法说：&ldquo;你说得对，我们应该集中精力先解决你的痛苦，救死扶伤嘛
！
钱是小事，身外之物，大可不必担心。
&rdquo;暗示对方：生命要紧，不要太看重钱财。
　　患者立刻变得温和起来，开始认真配合治疗，并不断向医生说，早就听说医生医术高明等。
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下次再来求医时，他更是主动提出先交一个疗程的治疗费。
　　满足对方的面子　　当然，有时候人们也会无理地大骂出口。
此时，你应主动避开这一处境。
假如该问题是你必须面对并需要解决的，那么让对方保留些自尊就显得非常重要。
在对方的观点里多少总有正确之处。
如果能认识到这一点，他就不会那么自以为是，而更容易倾听你的意见，只有控制住对方，他才会认
真听取你的观点。
　　古希腊一位哲学家意识到了人的弱点，他说：&ldquo;如果有人批评你，你应该立即同意他的意见
：如果此人熟悉你，说明你还有其他应该受到批评的地方。
&rdquo;看起来这是一种败中求胜的方法。
它先满足对方的自尊心，而后使对方听命于自己。
可能该哲学家意识到人的弱点是&ldquo;死要面子&rdquo;。
记得有这么一幅漫画：一君子想自杀，他想到了上吊的方法。
一时又找不到绳子，忽然想起自己的裤带。
于是他将裤带解下来，套在颈子和树干上，准备上吊。
可他又担心裤子掉下去，别人看到羞处多不好意思，干脆双手提着裤子，就这么吊死了。
用满足对方面子的方法来应付那些自以为是的人，不失为一种好方法。
　　使用&ldquo;挫折法&rdquo;　　青年医生最头疼的是常碰到一些&ldquo;老病号&rdquo;，他
们&ldquo;久病成医&rdquo;，至少他们自己是这么认为的。
他们在医生面前指指点点：这药可以，那药不行。
医生听了，往往很生气，但又不能发火。
这时可以用挫折法。
　　&ldquo;你是搞医务工作的吧？
&rdquo;先这么问患者。
　　&ldquo;不是。
我是搞行政的。
&rdquo;病人一边这么回答，一边会意识到医生不高兴了。
　　&ldquo;你的病一直好不了。
就是因为对药品的作用和现代很多层出不穷的新药缺乏了解，固守老一套，所以害得你身体这样。
&rdquo;既暗示了对方无知，又说明自己是掌握现代最先进医学知识的好医生。
病人听后，马上会垂头丧气，完全接受医生的医疗方案。
否则，即使医生按患者的要求开了药，患者也会想：这医生水平有限，我的病只能保持现状。
　　挫折法应用得当，可使自己身价倍增，但稍不留意则会引起矛盾冲突，所以应看准机会，抓住对
手的弱点，运用得恰到好处。
　　&hellip;&hellip;
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编辑推荐

　　心理控制与操纵最权威读本！
　　人际交往就是心与心的沟通与较量　　学会心理操纵，搞定一切人际难题　　理论+练习，让你
轻松拥有影响他人、掌控局面的能力　　在这本书里，你将知道：　　怎样在1分钟内快速看透对方
　　怎样快速取得陌生人的好感　　怎样加强自己的说服力　　怎样运用身体语言提升自身魅力　　
怎样快速识别谎言　　怎样分析他人是否靠谱　　怎样提升生活中层出不穷的诡计和花
招&hellip;&hellip;
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