
第一图书网, tushu007.com
<<CIA教你万能读心术>>

图书基本信息

书名：<<CIA教你万能读心术>>

13位ISBN编号：9787801419354

10位ISBN编号：7801419359

出版时间：2012-3

出版时间：台海

作者：雷蒙

页数：243

版权说明：本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问：http://www.tushu007.com

Page 1



第一图书网, tushu007.com
<<CIA教你万能读心术>>

前言

美国中央情报局(CIA)成立于第二次世界大战后的1947年，它是美国庞大的情报系统中的重要机构。
    “作为美国政府公开外交活动的补充”，中情局的秘密行动各式各样，其中包括策反宣传、心理战
、破坏、反破坏、颠覆、暗杀、准军事行动、策动和援助叛乱，等等，几乎囊括了除发动大规模正式
战争外的所有方式。
用“大胆”、“异想天开”、“甚为巧妙”、“而且十分艰巨”之类的辞藻来形容美国中央情报局和
它的做事风格是再贴切不过的了。
    不得不说，美国中央情报局凭借着机警、灵敏和冷酷，在保卫国家安全和搜集情报等行动中取得了
令人瞩目的成就，它的触角遍布全球．这个情报组织也被认为是“世界上最公开的情报组织”。
    美国中央情报局的人员有明确的目标、坚韧不拔的毅力和想好了就豁出去的勇气。
    当然，他们更有超越常人的意志和智慧——这就是CIA的局徽——秃鹰的精神，也正是我们要从他
们身上学习的精华所在：    解决问题时的逆向思维能力——他们清楚具体业务执行者比上司更容易找
出问题的节点——是人为的，还是客观的；是技术问题，还是管理漏洞。
采用逆向思维找寻问题的解决方法，会更容易从问题中解脱出来。
    考虑问题时的换位思考能力——在考虑如何解决问题时，常人通常会站在自己的职责立场上寻求妥
善处理的方法，而他们却总会自觉地站在公司或老板的立场上去考虑解决问题的方案。
    强于他人的总结能力——他们对问题的分析、归纳、总结能力都比常人强。
他们总能找出规律性的东西，并驾驭事物，从而达到事半功倍的效果。
    信息资料收集能力——他们很重视各类信息资料的收集，包括各种政策、报告、计划、方案、统计
报表、业务流程、管理制度、考核方法等，尤其重视竞争对手的信息。
因为任何成熟的业务流程本身就是很多经验和教训的积累，要用时，就可以信手拈来。
这在任何教科书上都是无法找到的，也不是哪个老师能够传授的。
    解决问题的方案制定能力——常人遇到问题，首先是向领导汇报，请示解决办法。
带着耳朵听领导告知具体操作步骤，这是在让领导做“问答题”；而他们常带着自己拟定好的多个解
决问题方案供领导选择、定夺，这是在给领导出“选择题”。
领导显然更喜欢做“选择题”。
    美国中央情报局的局徽造型独特、警醒，在蓝色镶金边的圆形底盘中心。
是一面银色的盾牌，盾牌中心是一个有16个红色尖角的罗盘图形，盾牌上面是一颗美国秃鹰的头，外
圈写着“美利坚合众国中央情报局”的字样。
    银盾象征中央情报局是保护美国安全的一道强有力的屏障；罗盘图形的16个尖角象征中央情报局的
势力渗透到世界各地，各种情报资料从四处向中心汇聚：秃鹰头则象征机警、灵敏和冷酷——这正是
中央情报局的风格。
    表面上看，它似乎没有秘密可言，但实际上，它的行动无处不在——这正是我们要强调的，请不要
以为这是在演戏。
真正的社交高手，不但能从他人的细微动作里，读出其内心世界，还能拥有詹姆斯·邦德式的“气场
”——藏而不露！
    取法其上得乎其中。
    只要你不是独居荒岛，你就需要这本书。
因为你每天都要同其他人接触，需要沟通。
如何让自己的沟通更准确而有效？
希望你看完本书之后，能更懂得别人的真实想法，并了解，这些所谓的技巧，不过是学着注意你从来
不曾注意的细节罢了。
    如果你觉得自己很忙，没有时间系统地学习，那么这本书正好提供了一条捷径——让你在最短的时
间内，吸收最实用的读心术。
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内容概要

　　《CIA教你万能读心术》以“世界上最公开的情报组织”美国中央情报局为对象，从身手、心计
、话术、气场、博弈、细心和关卡等七个方面，讲述了美国中央情报局如何“取法其上得乎其中”，
同时，结合生活中可能遇到的情形，给许多普通的读者提供了读心的非凡技巧，以便于读者在最短的
时间内，吸收最实用的读心术，更懂得别人的真实想法，成为真正的社交高手。
《CIA教你万能读心术》由雷蒙编著。
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作者简介

　　雷蒙，神经语言程序学（NLP）专业技15高级执行师，于全球各企业及大专院校开班授课，咨询
对象包括个人、团队，以至企业。
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书籍目录

第一章　身手：CIA教你“身手不凡”，破解肢体语言
　神奇的身体语言让生意变简单
　1．肢体语言如何泄露秘密——一个动作丢掉一份百万订单
　2．当客户出现这些动作时，你就可以放心报价了
　3．像007那样握手——教你获取商务谈判的优势地位
　4．要想知道他要什么，学詹姆斯?邦德给他点烟
　控制好自己的肢体语言，像CIA一样“身手不凡”
　1．美国心理学家的“视线控制术”——办公室里练电眼
　2．英国心理学家的“脚尖术”——最值得相信的生意伙伴是你的脚尖
　3．中国古代识人术——识人之前，重在观人
第二章　心计：CIA谎言鉴定教程——玩的就是“狙击”
　找到狙击谎言的最佳观察点
　1．撒谎者的表情特征——此时无声胜有声
　2．撒谎者的身体小动作——捏造出来的身体语言
　3．谎言的“标志性句式”——再聪明老练的撒谎者也不会滴水不漏
　快速解除说谎者的心理伪装
　1．让对方说出真心话，最好的方法是让他生气
　2．巧妙应对谎言——这样见招拆招
　CIA揭露真相与谎言潜规则
　1．潜规则一——越是不可能的事情，越容易答应下来
　2．潜规则二——越是轻易获得的信息，越不可信
　3．潜规则三——永远不要试图发现别人不想告诉你的事
第三章　话术：像007里的“美式幽默”一样说话
　FED语言——美式幽默是怎样炼成的
　1．美式幽默的种类
　2．美式幽默的特点——通过“废话”建立感情
　3．美式幽默的修炼——让自己变得幽默的说话技巧
　如何一说话就获得更大优势——“鹤立鸡群”的四个绝招
　1．善用体态语言——真实性更强
　2．即使自己的意见被压制也要迎合对方
　3．积极倾听，给你的工作穿上“防弹衣”
　4．记住人名，就能拉近彼此的关系
　CIA之职场金话VS黑话
　1．员工“金话术”——美化缺点：把话说得更漂亮
　2．“红人”“真”话术——实话不一定要实说
第四章　气场：像詹姆斯?邦德那样留份“酷”给自己，让对手不知深浅
　CIA特工性格大忌
　1．遇事慌乱——请你注意一下
　2．唠叨你的不满——适得其反
　塑造领袖人物的两把宝剑——领袖性格与操控能力
　1．跟詹姆斯?邦德学习，遇到危机不惊慌失措
　2．CIA面临“叛变”不会一筹莫展
　3．领袖：面对重要决策不会草率从事
　如何磨砺CIA特工“性格”
　1．见人只说三分话——不要随便流露你的情绪
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　2．征询他人意见前先思考．但不要先讲
第五章　博弈：没有硝烟的战争——不是你操纵别人，就是别人操纵你
　心理实战课：对抗于无声。
决胜于无形
　1．心急吃不了“热豆腐”——没有“立竿见影”的生意
　2．温水“煮”青蛙——让他难以脱逃
　3．越是不好攻破的客户就越有可能成交——不要说放弃
　心理礼仪课——99％的生意人都会忽视的商务礼貌
　1．在自信的前提下，可以“故意示弱”
　2．“好脾气”创造好业绩——学点忍让的幽默
　3．先满足客户的优越感，然后才能换来订单
　心理博弈学——生意场上的博弈策略
　1．生意场谈判学：想要开窗户，先要把屋顶拆掉
　2．生意场催款学：要么得寸进尺，要么漫天要价
　3．生意场竞争学：没有狼，老虎只能成为病猫
第六章　细节：优化细节是特工的制胜法宝
　特工的细心——不会看不出破绽与漏洞
　1．细心的人，在竞争中不会总是后人一步、低人一档
　2．对习以为常的做事方法，要有改进或优化的建议
　3．对身边所发生的事情，常思考其因果关系
　CIA绝招——简单的招式练到极致
　1．企业及行业活动成功举办的六大细节
　2．管理者要注意的十个细节
　3．要做好细节．必须培养四类习惯
第七章　关卡：巧过关卡成为“多面手”——职场CIA间谍培训
　关卡——突破还是“坐困”？

　1．最郁闷的关卡——停滞不前
　2．最常见的关卡：所处环境中的勾心斗角
　3．最“伤不起的关卡”——淡定！
别咆哮！

　4．最“微妙”的关卡——像CIA那样修炼“情商”
　塑造属于自己的职场影响力
　1．自测练习：了解自己发挥个人影响力的方式
　2．将影响力落实于行动——找出你的“个人魅力”
　3．成为“多面手”必须要修炼的八大职场竞争力
　4．职场必懂的22条潜规则——像特工那样保护自己
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章节摘录

2．当客户出现这些动作时，你就可以放心报价了    老张是一家建筑公司的业务经理，最近在和一家公
司进行工程谈判时，遇到了一位难缠的老板。
    这位老板一味地要求降低价格，并且不断威胁老张说，如果不降低价格，就与另一家公司合作。
这让老张有点沉不住气了，现在的建筑行业竞争太激烈，能够遇到这样一个上千万元的大单实在不容
易。
如果不降价，最后这笔生意黄了，对于公司而言会是莫大的损失。
但是一同参与谈判的公司老板却是铁了心，坚决不降价，不仅如此，还摆出一副爱搭不理的样子。
    出乎老张意料的是，这笔生意最后竟然谈成了。
    在事后的庆功宴上，老张冲着老板竖起大拇指：“您真是有胆量，这么大的单子竟然能下得了狠心
。
”    老板笑眯眯地说：“这不是我敢赌，如果做生意都靠赌的话。
再大的生意也得亏完了。
”    老张很奇怪地问老板：“那您是凭什么断定对方会采纳我们的方案呢?难道您有内线不成?”    老板
嘿嘿一笑说：“老张啊，做生意要与时俱进，我的内线就是对方老板的身体，换句话说，就是身体语
言!”看着老张一脸疑惑的样子，老板拍了拍老张的肩膀说，“第一次谈判的时候，我就仔细观察了对
方看我们方案时的反应。
对方老板看我们的方案时，眼睛变得越来越亮。
因此我就断定，对方对我们的方案很感兴趣。
在随后的交谈中，对方老板虽然每次都告诉我们，我们竞争对手的质量如何好、价格如何低廉，但是
我发现，他每次提到这些问题时都会不停地踮脚，这是一种表达厌烦情绪的身体信号，说明对方的心
里对于竞争对手的情况其实并不满意。
当由于价格问题一直无法达成共识的时候．我适当地表现出我们要退出的意思，虽然对方表面上没有
表现出害怕，但是却下意识地去摸头，这是内心恐惧的身体表现，说明对方非常害怕失去我们这单生
意。
”    与言语交流不同，我们的身体语言常常是不受意识控制的，是我们无意识的反应。
正如弗洛伊德所说：“没有人可以隐藏秘密，假如他的嘴巴不说话，则会用指尖说话。
”    有关研究证明，在人们沟通的过程中，肢体语言所发挥的作用有时比语言本身还要大。
因此，招聘者通过研究应聘者的肢体语言，对于掌握其性格、心理特征从而决定最终取舍，具有重要
的实际意义。
肢体语言学涉及内容庞杂，三言两语难以说清楚，在此仅就其中常用的部分与读者分享。
    每个人的一生中，都会一直有意无意地玩着各类肢体语言的游戏：婴儿喜欢吮吸大拇指，女人常常
双臂横抱在胸前⋯⋯对于这些常见的动作，一个了解肢体语言的人能十分明确地指出它们的真正含义
。
婴儿吮吸大拇指，是为寻求回到母亲怀里的安全感而做出的象征性动作：女人把双臂横抱在胸前是一
种防卫姿态，以遮盖和保护容易遭受伤害的胸部。
    设想一下，你家对面有个电话亭，只要仔细观察一下就会发现，人们在打电话时，会呈现出形形色
色的肢体动作。
    一个男人，正端端正正地站在电话机前，全神贯注地听着，恭恭敬敬地说着。
他的服饰一丝不苟，外套扣得整整齐齐。
一望便知，他很尊重对方。
可能，他正在向他的上级汇报工作，并听取对方的指示。
尽管见不到对方的面，但他还是会像往日站在上级面前时一样郑重其事。
    另一个打电话的人，姿态很轻松。
他低着头，身体的重心不断地从这只脚换到那只脚，而且将下巴抵在胸前。
看上去他似乎是望着地面，边听边频频点头，一只手却不停地用手指缠绕着电话线玩。
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看上去这个人很自在，但显然地，他对通话的内容感到索然无味，却又企图隐藏这种感情。
和他通话的人可能是个很熟的人，也许是父母、妻子或者一个老朋友。
    第三个人通话时，背对着电话亭的门。
他耸着肩膀，嘴紧贴着话筒小声地说着；他不愿意让人看到他脸上的表情，似乎要隐藏什么秘密；他
的左手不时地捋捋头发、挠挠耳朵，就像赴约前的整理一样。
从这些动作可以看出，他十有八九是在和恋人倾述衷肠。
    再看第四个人。
他风衣的领子高高地耸着，脖子简直要缩到肩膀里去了；他的腰微微弓着，一手紧拉着电话亭的门把
手，像要阻止别人闯进来，又像立刻就要冲出电话亭去；他一边低声说着话，一边透过低低的眼睑窥
视着来往行人，一副心怀鬼胎的样子。
也许他正干着不可告人的勾当，正在向同伙传递着情报。
    由上可以看出，研究人的肢体语言是一件很有趣的事。
但是，要确切了解肢体语言背后所隐藏的“真相”，就必须了解一些关于肢体语言的一般规则：    第
一，要正确理解对方的肢体语言，必须综合若干个动作或姿态进行分析，光研究某一个孤立的动作，
是不能作出正确判断的。
    比如，你只看对方眉毛的动作，不知道他在表达着什么，只有把眉毛、眼睛、鼻子、嘴和脸部的表
情汇聚综合起来，才能真正洞察对方。
一个个孤立的动作就像是一个个单独的汉字。
望“字”生义是会出现偏差的。
只有把单字组成词和句子，才能明白其中的意思。
    P5-7
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媒体关注与评论

不要被现象迷惑了！
下一次，如果你怀疑别人——孩子、同事、员工或者是朋友——有所保留或隐瞒了什么时，只要用这
些技术。
你就可以随时看清真相。
    ——FBI首席专家乔·纳瓦罗    我始终相信，了解身体语言的生物学依据会让你对非语言行为更加赏
识，同时也会让你了解这是多么有力的一种对人类的思想、感觉和意图的预测。
    ——美国著名脱口秀主持人赖利·金(Larry King)    信息交流的结果=7％的语言+38％的语调语速+55
％的表情和动作、人们在人际交往中，多达93％的信息是通过非语言方式传递的。
    ——美国著名心理学家艾伯特·赫拉伯    相信您读完会有一种畅快淋漓的感觉。
一切问题都会在面前都变得清晰、简单起来．同时更有一种在生活中升华，想要把握生活的感觉。
    ——《非常了得》节目专家观察员
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编辑推荐

只要你不是独居荒岛，你就需要雷蒙编著的这本《CIA教你万能读心术》。
因为你每天都要同其他人接触，需要沟通。
如何让自己的沟通更准确而有效？
希望你看完本书之后，能更懂得别人的真实想法，并了解，这些所谓的技巧，不过是学着注意你从来
不曾注意的细节罢了。
    如果你觉得自己很忙，没有时间系统地学习，那么这本书正好提供了一条捷径——让你在最短的时
间内，吸收最实用的读心术。

Page 10



第一图书网, tushu007.com
<<CIA教你万能读心术>>

版权说明
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