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内容概要

　　掌握行为学规律，提升交际方法与技巧。
匪夷所思的各种习性，其实背后都隐藏着人们内心真实的想法。
面对同事、朋友，男性、女性，上司、下属，陌生人还是老熟人，都给你一双慧眼！
衡量话语尺度、捕捉言谈特征，了解气质秉性和所思所想。
不被对方牵着鼻子走，更能操控他人！
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作者简介

　　武进杰，毕业于法国蒙彼利埃商学院国际金融专业，后又攻读了心理学研究专业，获得心理学博
士，于2004年回国。
回国后在某知名企业担任人力资源部总监，期间致力于研究社会和职场心理学，对人的心理有着相当
透彻的研究，曾在多家报章杂志发表评论，也曾作为嘉宾主持出席众多电视心理访谈节目，为很多在
前进道路上止步不前的人指出明路。
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第一章 超神奇相处行为学——轻松维系人际情感
人际间相处必须寻求安全距离
距离比热情更能让人相处融洽
距离比热情更能让爱情保鲜
认清自己相处才不会被牵着走
守好自己隐私才不会被人操控
不要让自己陷入旁观者效应
人际相处还要懂得拒绝的艺术
相处行为切记多同流而少合污
第二章 超神奇交谈行为学——让你拥有春风得意好口才
学话家常可增进人脉的亲和力
废话是良好人际关系的调味品
巧妙的语言能化解交往的纷争
适当利用人类逆反心理说反话
用正话反说达到声东击西之效
善意的谎言能化解错位的执著
激将法控制争强好胜者的行为
第三章 超神奇从众行为学——看破多数人的社会行为
从众心理是极普遍的社会心理
利用多数人的“帽子”轻松说服别人
行为若独立将被视为异类排斥
思想要独立不被众人所左右
名人效应同样牵引着从众行为
不添加权威成分别想说服别人
利用名人效应为自己语言加持
操作名人效应让自己加速成功
揭开权威面纱不要被“真理”迷惑
第四章 超神奇包容行为学——让你的过错得到解脱
承认错误是人最大的力量源泉
正视错误收获错误以外的东西
不认错虽保了虚荣却丢了人际
抢先认错别让他人借题发挥
共同的参与是他人支持的前提
套关系可拉近彼此之间的感情
适当暴露弱点会更具有亲和力
第五章 超神奇激励行为学——让你轻松地操控他人
鼓励使人积极训斥会让人消沉
操控别人先满足他的心理需求
做领导的要善用赞扬激励下属
谨慎批评才不因批评招致怨愤
化训斥为力量不因责备而消沉
善用冷水先降温再用温水感化
先冷后热赢得对方好感及激励
端出冷水使对方欣然接受温水
凡事往最坏处想往最好处努力
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第六章 超神奇肢体行为学——让你轻松看穿人
用眼球锁定对方小动作的意义
说谎者在肢体表现上有何举动
坐姿传递着他人的何种讯息
站姿传递着他人的何种暗号
从走路姿势可观察了解他人
从用餐姿势观察人内心想法
从聊天姿势观察人内心想法
从等待的姿势看穿人的一切
第七章 超神奇性格行为学——让你轻松与人交往
与对人对己要求严格者交往
与与己不同见解感到消沉的人交往
与充满活力充满自信的人交往
与完全凭感觉做事的人交往
与喜欢驾驭他人的人交往
与总是不采取实际行动的人交往
与反应快有创意的人交往
与不达目的绝不罢休的人交往
与绝不将工作挂在口头的人交往
后记
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章节摘录

　　著名的酒店之王希尔顿就深谙此道。
　　希尔顿为自己的旅馆王国立下过一条原则：最低的收费和最佳的服务。
他要求饭店的所有职员一定要做到和气为贵，顾客至上。
不管谁违反了这一规定，谁就要受到严厉的惩罚。
　　在平时的工作中，希尔顿总是和蔼可亲，他爱与员工们谈天，关心他们的生活，热心帮助解决员
工的困难，所以员工们与他的关系都很融洽。
和希尔顿聊天，就像是和一位长辈谈心，不用拘束，也不用担忧，因为他是把每个人都当做酒店的主
人来对待的。
　　但是在原则问题上，他是绝不含糊的。
在工余时间，他从不要求管理人员到家做客，也从不接受他们的邀请。
　　一次，饭店一位经理与顾客发生了争执，居然还大吵了起来。
希尔顿知道这件事后，立刻辞退了这位经理。
虽然这位经理业务能力很强，为饭店做出过不小的贡献，但希尔顿并没有姑息他，而是严格地执行了
规章。
希尔顿这种说一不二的性格，使得许多员工都认为他是一个特别严肃的人，所以都很尊重他，希尔顿
在酒店中的威望与口俱增。
　　正是这种保持适度距离的管理，使得希尔顿的各项业务能够芝麻开花节节高。
　　与员工保持一定的距离，既不会使你高高在上，也不会使你与员工互相混淆身份，这是管理的一
种最佳状态。
距离的保持靠一定的原则来维持，这种原则对所有人都一视同仁：既可以约束领导者自己，也可以约
束员工。
掌握了这个原则，也就掌握了成功管理的秘诀之一。
　　除了在管理上，做生意也是如此。
有的时候对人过度热情，却没有任何效果，甚至会招来反感。
类似的事情很多，比如美容店、理发厅给爱美的女士极力推荐美容新产品，推销办理各种会员积分卡
、消费卡；影楼拍摄照片，店员极力推荐所谓的“优惠套餐”，并想尽办法让你增加洗片数量；到银
行办理贷款，柜员费尽口舌要你办理某种理财业务；进入超市购物，服务员极力推荐某种洗发产品等
。
　　⋯⋯
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