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内容概要

这本书结合了心理学的相关知识，从心理学中引申出了一系列处理实际问题的行之有效的方式方法，
内容精辟，结构严谨，语言通俗易懂，条理清晰，集实用性与科学性于一身，可以在生活的许多方面
为你指点迷津，使你在轻松阅读的同时掌握攻破他人心理防线的策略。
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书籍目录

第一章　谈判要懂攻心术
　大脑短路：出其不意，让对方震惊
　心理疲劳：用拖延考验对方的意志力
　温水效应：用幽默让对方走出备战状态
　曲径通幽：旁敲侧击，搞清形势才能行事
　卖乖术：得了便宜也卖乖
　强势效应：不战而屈人之兵
　锁定效应：先报价，不被对方的报价影响
　自己人效应：有共同点，才更容易认同
　冷热水效应：减低对方的心理预期
　有所图心理：尊重对方的正当利益
　人都有弱点：抓住机会，点对方的穴道
第二章　销售要懂攻心术
　禁果效应：要想广而告之．就要先遮盖好
　表现欲望：倾听也是一种双赢
　积极回应：关心对方关心的，他会给你你关心的
　首因效应：说好第一句话，才有机会说话
　眼见为实：给客户提供足够的证明
　名字效应：记住他，记住他的名字
　惯性思维：迎合对方，让对方说“是”
　布里丹的驴子：选择越多，就越不容易作出决定
　棋手效应：贬低对手不一定就抬高自己
　占便宜心理：爱占便宜是天性，给客户便宜占
　情绪效应：爱上推销，积极对待推销
　侥幸心理：他怕买不到，就给他危机感
　凡勃伦效应：事关面子，贵的不一定不好卖
第三章　职场要懂攻心术
　心理底线：人人都有底线，做事要有分寸
　幸灾乐祸心理：坏事传千里，永远别背后论人非
　领地效应：不越权，才能有权
　周末效应：要提要求，先看时机
　黑猫白猫效应：不空谈，业绩永远是最重要的
　自我存在的价值：给他人帮助你的机会
　⋯⋯
第四章　社交要懂攻心术
第五章　婚姻要懂攻心术
第六章　管理要懂攻心术
第七章　教育要懂攻心术
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章节摘录

版权页：在生活中，人们常常会有这样的感觉：如果之前在谈论一个话题，突然有人提出了一个新的
完全不相干的话题，人们就会觉得头脑有一刹那的短路，然后才能正常地谈论这个新的话题。
如果突然发生了一件意料之外或与自己原本的心境相左的事情，人们往往会觉得大脑空白，一下子丧
失了判断力。
这样的现象很常见，也常常被人们用在战争中。
自古以来，兵家就讲究“出其不意，攻其不备”，得当地运用战术，往往可以制造出令人惊奇的效果
。
比如超出对方的意料在短时间内震惊对手，使对方感受到巨大的心理压力，或者使对方的思维陷人短
时间的短路中，从而不费吹灰之力而擒敌于无声之中。
有人说谈判如战争，这话一点不假。
在战场上是力量与力量的刀光剑影的争锋，胜者为王败者寇，而谈判是在唇枪舌剑中进行智慧上的争
斗，虽无形却同样含有杀气。
所以适用于战争的策略往往同样适用于谈判，只有那些能够依据形势的变化随时调整策略以及自己的
状态而不拘泥于形式的人才能取得最终的胜利。
此时，出其不意、攻其不备就是最有效的方式。
它可以让自己在极短的时间里对对方形成心理震慑力量，削弱对方的判断力，打乱对方的安排和策略
，从而使自己驾驭整个谈判过程，并最终取得谈判的胜利。
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编辑推荐

《心理学中的攻心术》谈判中对方拖延不决。
始终不作决定怎么办？
婚姻遭遇“七年之痒”。
男人产生了审美疲劳怎么办？
员工不听指挥。
总想着跳槽怎么办？
掌握攻心术。
一切都好办。
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