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前言

　　人是社会性的动物，我们每天都在与各种各样的人打交道，包括熟识的人或者陌生的人。
也许你学识渊博，也许你能言善辩，也许你谈吐文雅，可是仅仅拥有这些，你也不一定会成为一个受
欢迎的人。
　　别人喜欢你或者厌恶你，是由你的社交水平、品位以及为人处世的方法所决定的。
同时，它也可以决定你事业的成功或失败。
若想要一切圆满的话，就需要保持良好的人际关系。
　　可是与人打交道实在不是一件容易的事情。
你不能将人简单地分类，甚至不能按照同一种方法与两个人相处。
你每天都不断地结识人、暗暗地琢磨人、试图了解人，但穷尽一生，可能也未必真正地读懂某个人，
那些世事洞明的人际智慧也帮不上你的忙。
　　其实你也明白，人际交往中，攻心为上。
懂对方心理，合对方心意，不愁得不到别人欢心。
针对每一个交往对象，分析他的心理状态和弱点，以此来决定该说什么话，不该说什么话，在什么时
机说。
说得恰到好处，才算得上是公关高手。
　　显而易见，你必须学会识人，它是处世的基础。
一个人的外貌恃征、言谈举止、不经意间的肢体动作、话语中的弦外之音等都会泄露他内心的秘密：
情感趋向、思维模式、行为方式等等。
人们总是在掩饰自己，可是人性最自然的流露无法遮掩。
　　无论你是谁，无论你在生活中扮演着什么样的角色，如果你能隋于阅人之术，就可以游刃有余地
行走于社会之中。
　　也只有熟练地学会阅人，那些处世规则才能被派上用场。
所以，在本书中，前面部分，我们教你快速阅人，如何在见面的第一分钟之内就洞悉对方心理。
其中包括怎样从一个人的长相、穿着、言行举止等肢体语言方面识人；后半部分，在教你识人之后怎
么应对，用最小的成本掌握胜算，驱敌退敌于无形之中，才是真正的策略高手。
　　为了有效地赢得他人的好感，避免惹人生厌，你当然需要这本书。
在武侠小说中，练金钟罩或者铁布衫的人，任你刀砍剑刺，也无法伤他半点皮毛，但如果你找到他的
“死穴”，则只须一指就可以要了他的命。
在社交场合，如果你是位高手的话，自然可以准确无误地判别对方的意图和真实想法，并不费吹灰之
力地攻破对方的心理防线。
　　譬如，所有的人在回答问题时，都不同程度地受到对方发问角度和方式的影响。
如果你够聪明，就要预先埋下伏笔，让对方不知不觉中陷入语言的陷阱。
　　另外，本书虽然可以让你变得更有影响力，更有进取心，更有吸引力，更富于同情心，更善解人
意，更加从容，更加机警，更加敏锐，更加精明和练达⋯⋯我们还是要提醒你，尽信书不如无书。
每个人的性格中都包含着许多可变的因素，心理更是瞬息万变。
在阅读过程中，请你记住，不要片面地下结论，因为过于简单化往往并不灵验。
你需要把各个论点结合起来，才能对一个人的性格做出全面、客观的评价。
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内容概要

谋生、办事、做生意，都离不开与人打交道，在选择与什么样的人打交道时，只有将人读懂了、看清
楚了、想明白了，才会得到别人的帮助，轻松走向成功之路！
大凡有所作为的人，都是读心高手。
    本书教你快速读懂人心，怎样从一个人的长相、穿着、言行举止等肢体语言方面识人、阅人，本书
还教你在读懂人心之后如何制定对策，用最小的成本掌握胜算，抢占先机于无形之中。
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章节摘录

　　谈吐之间，探其心理　　一个人在说话的时候，有太多的细节可以暴露他的内心。
如果你能够把握这些信息，何愁沟通不畅？
　　在交谈的过程中，语速、语调、抑扬顿挫以及润饰等，极大地影响着表达效果。
人们有意无意地通过这些因素，表现出所谓的言外之意。
当你和别人交流时，需要设法从这些因素中来了解对方的心理。
只要你仔细琢磨，便不难听出弦外之音，看出某些端倪，了解对方真正的意图。
　　（一）言谈的速度是了解对方心理的关键　　在说话方式的各种因素中，首推速度。
速度快的人，大都能言善辩；速度慢的人，则较为木讷，此均为每个人的固有的特征。
依人的性格与气质而异，不过在心理学中所要注意的，便是如何从与平时相异的言谈方式中了解对方
心理。
像有些平日能言善辩的人，有时候忽然结结巴巴地说不出话来；相反地，也有些平时木讷讲话不得要
领的人，却突然会滔滔不绝地高谈阔论。
遇到这种情况，我们应小心，必定出现了什么问题，应仔细观察，以防意外。
　　大体而言，当言谈速度比平常缓慢时，表示不满对方，或对对方怀有敌意；相反地，当言谈的速
度比平常快速时。
表示自己有短处或缺点，心里愧疚，言谈内容有虚假。
　　在一次电视座谈会上，有位评论家曾经说：“男人如果在外面做了亏心（风流）事，回到家里，
必定滔滔不绝地与太太讲话。
”从心理学的角度看，这种情形是因为，当一个的心中有不安或恐惧情绪时，言谈速度便会变快。
凭借快速讲述不必要的多余事，试图排解隐藏于内心深处的不安与恐惧。
但是，由于没有充分的时间冷静反省自己，因此，所谈话题内容空洞，遇到敏感的人。
便不难窥知其心理的不安状态。
　　在工作岗位上，也经常会发生类似情况。
平时沉默寡言的同事。
假使忽然变得格外多嘴时，则其内心必定隐藏着不欲人知的秘密。
　　（二）从言谈的音调中可了解对方的心理　　与说话速度同样可以呈现特征者，便是语调。
以丈夫在外做亏心（风流）事为例，假使被太太识破的话，则其强辩的声音必定会立刻升高。
日本一位作曲家曾在杂志上叙述道：“当一个人想反驳对方意见时，最简单的方法，就是拉高嗓门—
—提高音调。
”的确如此，人总是希望借着提高音调来壮大声势，并试图压倒对方。
　　音调高的声音，是幼儿期的附属品。
为任性的表现形态之一。
一般而言，年龄越高，音调会随之相对地降低。
而且，随着一个人精神结构的逐渐成熟，便具备了抑制“任性”情绪的能力。
但是，例外的情况自然难免，有些成人音调确实是相当高的。
这种人的心理，便是倒回幼儿期阶段了，因此，自己无法抑制任性的表现。
在此情况下，也绝对无法接受别人的意见。
　　在有女性参加的座谈会上，如果有人的批评似乎牵扯到某位女士，于是被批评的那位女士便会猛
然发出刺耳的叫声，并像开机关枪似的开始反驳，使得与会者出现哑口无言的场面，座谈的气氛即刻
荡然无存。
音调高的声音，被看作精神未成熟的象征。
　　言谈之中，还有所谓的抑扬顿挫。
说话时抑扬顿挫强烈的人往往是希望引起对方注意的人。
这种人的性格具有强烈的表现欲。
　　（三）从言谈的韵律了解方的心理　　在言谈方式中，除了语速和音调之外，语言本身的韵律（
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节奏）也是重要的因素。
　　充满自信的人，谈话的韵律为肯定语气；缺乏自信的人，或性格软弱的人，讲话的韵律则慢慢吞
吞。
其实，也有人在讲一半话之后而悄悄地说：“不要告诉别人⋯⋯”此种情况多半是在秘密谈论他人的
是非，但是，内心却又希望众人知道。
　　经常滔滔不绝，谈个不休的人，一方面表现盛气凌人，另一方面又好表现自己。
这种类型的人，一般性格外向。
　　日本有很多人喜用暖味的、不肯定的语尾进行谈话。
日语中由于其结构都落在语尾，因此，假使语尾的语意不清的话，很容易形成模棱两可的意思。
采用这种谈话方式的人，就是有意躲避言谈的责任。
也有人常这样说，“这只是我个人的想法。
⋯⋯”、“这不能一概而论”等等。
　　（四）以听话方式了解对方的心理　　交谈中，必定有一方说而另一方听。
因此，既然有讲话的方式，也就有顺应讲话的听讲方式；反之，也有顺应听话方式而改变讲话方式者
。
因而，若能判断对方以何种方式在听自己的讲话，则可了解对方的心理。
　　一般说，认真听讲的时候，坐姿会前倾，视线正视；如果有厌烦之意，就会左顾右盼，而且动用
手指头，身体倾斜，借以表达其心态。
　　这些都是极为自然的变化。
一般来说，“复述”、“点头”、“附和”等三种听话态度，都能代表人们微妙的心理。
　　首先，复述对方所说的话，大都将对方的话融会于心，并希望能听到对方的真心话，借着言词的
重复，一面传达“我在专心地听”的意思，一面则试图解除对方的心理隔阂。
　　例如：“化妆品我都有。
”“喔，你都有啦？
”“嗯，像×牌化妆水、粉底等等。
目前足够用啦！
”“喔，已经够用了吗？
”“嗯，而且，我出门又不多⋯⋯。
”“喔，很少出门吗？
”“嗯，是呀！
不过，话又说回来，到了我这个年龄。
有很多机会参婚礼或宴会什么的。
”“的确有很多这种机会。
”“是呀，所以，我想还是需要打扮漂亮一点。
”“你想打扮漂亮一点吗？
”如此，往往能够逐渐打入对方的心灵深处。
　　只要能够一句一句加以倾听，则说话者就可自然地流露感情，说出内心话。
能够以这种态度倾听他的言谈者，一方面有忍耐力，另一方面具有好奇心。
　　其次，当我们观察点头的方式时，便可以发现大多数的点头表示其正在安静地倾听对方的言谈，
而且郑重其事。
但是，有些人也可能在谈话者面前点头示意，视线却偏向另一方，此种情形便是表面应付，双方没有
共鸣的表现。
　　以点头次数来说，我们不难发现女人的点头频率比男人高，而且会附和地说：“嗯，是呀！
”、“我明白”，表现出一副专心听讲的样子。
其实，并不能表示被谈话的内容所吸引，而只是顺乎谈话者的直觉上的同意表现而已。
这也是一种示意的象征。
　　此外还有一种点头附合类型的人。

Page 6



第一图书网, tushu007.com
<<1分钟读懂对方心理>>

此为既讲且听，一身兼两种角色的人，也就是说一边讲话，一边附加。
此种人不容说者与听者之间的交流，一人唱独角戏，径自下结论，而且不容许对方反驳。
这种人具有顽固性。

Page 7



第一图书网, tushu007.com
<<1分钟读懂对方心理>>

编辑推荐

　　《1分钟读懂对方心理》虽然可以让你变得更有影响力，更有进取心，更有吸引力，更富于同情
心，更善解人意，更加从容，更加机警，更加敏锐，更加精明和练达⋯⋯我们还是要提醒你，尽信书
不如无书。
每个人的性格中都包含着许多可变的因素，心理更是瞬息万变。
在阅读过程中，请你记住，不要片面地下结论，因为过于简单化往往并不灵验。
你需要把各个论点结合起来，才能对一个人的性格做出全面、客观的评价。
　　谋生、办事、做生意⋯⋯凡是与人打交道的场合，读懂人心都是走向成功的必备本领！
谋生、办事、做生意⋯⋯凡是与人打交道的场合，读懂人心都是走向成功的必备本领！
在《1分钟读懂对方心理》中，前面部分，教你快速阅人，如何在见面的第一分钟之内就洞悉对方心
理。
其中包括怎样从一个人的长相、穿着、言行举止等肢体语言方面识人；后半部分，在教你识人之后怎
么应对，用最小的成本掌握胜算，驱敌退敌于无形之中，才是真正的策略高手。
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