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内容概要

在社交中，当我们想要传达给对方一个意思，或者希望对方按我们所想的去做时，可能因为种种原因
，不便直言。
这时候，如果使用润物细无声的暗示手法，用旁敲侧击、潜移默化的方式去影响他人，既不会显得唐
突，又不得罪人，甚至自然而然地达到我们的目的。
本书汇集了社交中最常见的暗示方法，也就是委婉地左右他人的实用小技巧。
包括六个部分：提升形象的暗示。
拉近距离的暗示。
鼓励别人的暗示。
批评别人的暗示。
拒绝别人的暗示。
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作者简介

　　田秋，毕业于北京大学中文系，专长于管理、心理、生活、家庭教育、文化等领域。
曾出版过《影响生活的77条心理定律》、《日常生活中的心理学》等多本图书。
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章节摘录

　　因为表现得稍微傻一些，能让周围的人安心。
中国古代著名的政治家、军事家姜尚的著作《六韬》中说：“圣人将动，必有愚色。
”意思是圣人行动的时候，一定会表现得愚蠢一些。
　　“原来听说他很有才，没想到还有些傻气。
”可以暗示对方你是个有血有肉的人，能够拉近双方的距离。
　　心理学实验也表明：一个看上去无可挑剔的人，如果故意表现得笨手笨脚，反而会让人对他产生
好感。
就是说，我们对于有些缺点的人总会感觉更亲近一些。
　　有的人就善于在社交中利用这种心理规律，来拉近自己与他人的心理距离。
　　比如某记者去采访一位著名的企业家，有些诚惶诚恐，很不自在。
这位企业家从容不迫地说：“时间还长得很，我们可以慢慢来谈。
”不多时，仆人就将咖啡端上桌来。
　　这位企业家喝了一口咖啡，立刻叫道：“哦！
好烫！
”咖啡杯子随即滚落在地。
平时在电视上气宇轩昂的企业家，却在小事上出了洋相，令记者感到很意外。
但是不知不觉中，原来的那种紧张情绪却消失了，甚至对这位企业家怀有一种亲切感。
其实上述洋相是那位企业家故意做出来的。
　　我们知道，与有自卑心理或戒备心的人谈话是很困难的，尤其在社会地位有差距时，对方往往会
胆怯。
这种胆怯等于在其心中筑起了一堵防御墙。
而在谈话时，人和人之间的心理距离越大，就越难说服对方。
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编辑推荐

　　我们随时都可能被别人暗示，也能通过暗示让别人按我们希望的去做。
掌握暗示的技巧，快速成为社交高手。
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