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前言

孙子兵法中说道：“用兵之道，攻心为上，攻城为下。
心战为上，兵战为下。
”这句话讲的就是攻心的重要性。
实际上，攻心之术，并非在兵法中才能用得上，在生活之中，同样大有用武之地。
    如今的社会，更像一个混乱的战场，找好工作难，升职有瓶颈，爱情充满防备，人际关系僵硬，各
式各样的诱惑在影响着我们的心理状态，形形色色的陷阱令人防不胜防⋯⋯生活中的种种难题在困扰
着我们。
而我们所缺少的，就是能够解决这些难题的一把钥匙，这把钥匙就是攻心术。
    社会的根本是人，而人的作为则完全取决于心。
人与人之间的矛盾和烦恼，往往都是由于不了解对方的“心”而造成的。
做人是否能够八面玲珑、左右逢源，并不在于说话的技巧和付出的多少，而在于对他人心理的掌握。
每个人的内心都有需求和弱点，如何掌握这些需求和弱点并善加利用，这就是攻心术要教给你的东西
。
    要知道，不懂人心的人，即使付出再多的努力，煞费口舌，起到的效果也微乎其微：而懂得人心的
人，往往只需要付出些许努力，或是加以点拨，就能够令事情水到渠成，令他人对自己心悦诚服。
    所以说，攻心是一门艺术，每一个懂得攻心的人都是生活的艺术家。
    说起艺术家来，就不得不提一提我最喜欢的港台女演员林青霞，这位“不老美女”称得上中国电影
界的一个传奇。
因此，在1994年她嫁给邢李原时，作为粉丝，我伤心失望了很长一段时间，但转而又兴起了疑惑：论
相貌，邢李原不如秦汉，论才华，他也不如知名的作家赵宁，那么，他是如何赢得青霞芳心的呢？
    在看了青霞的一次访谈之后，我豁然开朗。
    在访谈之中，提到过邢李原在追求青霞时的一件小事。
    那是在1992年底，林青霞因为《暗恋桃花源>获得了东京电影节最佳女主角奖，在银座的一家豪华酒
店下榻。
    然而，才刚刚颁完奖，青霞就接到了邢李原祝贺的电话。
原来，邢李原也在东京，并且就住在青霞房间的对面。
    自己来东京，酒店和房间号都是保密的，对于用心探知到这一点的邢李原，青霞不由得有些感动。
但是，为了和朋友同行们联系感情，也为了给自己做宣传，青霞想快些结束这个电话，好去筹办一个
庆功酒会。
    就在她说有事要忙时，邢李原却先开口了：“我想给你一个建议，怎么样？
”    “什么建议？
”青霞问。
    “你应该举办一个庆功酒会。
”    这话一出，青霞不由得吃了一惊，她正在为酒会的地点和排场发愁，可是邢李原竟然能猜到她心
中所想。
    “正好我在银座的泽捉酒店预订了房间，本来是为了一个商业活动预订的，不过这项活动临时取消
了，所以正好可以利用一下。
你考虑一下请哪些朋友，其余的事就由我来安排好了。
”    听了这样的话，青霞有些踌躇，邢李原是她的追求者之一，这一点她很清楚，如果她答应了他，
那不就等于答应了给他机会吗？
    “你不要想太多。
”邢李原似乎猜透了青霞的心思，解释道：“我没有别的意思，只是，我们同为中国人，你为中国人
争了荣誉，我也很高兴，我能为你做点事，也相当于我为国争光了嘛。
”    一步接着一步，邢李原的话就好像是早已安排好的棋，让青霞在心动的同时，根本无法反驳。
就这样，巧用攻心之术，邢李原成功抱得美人归。
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    有句话说得好，知人知心，交人交心。
    要知道：    再高贵、再冷傲的美女，内心深处也会有一席柔软之地，等着你去探索；    再刻薄、再
阴险的对手，也必然有其弱点，能让你一举击破；    再严厉的上司，再难缠的同事，也会有与这些表
面现象相悖的一面，只要握住他们的软肋，公司职场就是你来去自如之地：    而再完美、再富有的人
，也是有七情六欲的普通人，只要掌握了他们的心理，你的生活中就会又多了一个“贵人”。
    辨识人心，了解人性，利用这其中的规律与人性的弱点，为自己创造出有利的机会，这正是千千万
万生活中的赢家正在做的事情。
    这本综合了以往所有攻心学说及著作的精华，囊括了人际交往中几乎所有的攻心策略，从获取他人
的信任与友情、满足他人心理需求、驾驭他人等各个角度入手，精心选取了大量鲜活而有趣的事例，
将影响深远却晦涩难懂的心理学知识运用生动的语言表达出来，通俗易懂地解释出如何运用攻心原理
来应对日常生活中所发生的困境和难题。
    可以这么说，有了这一本书，不管你原来对心理学是否有所了解，都能很快让你成为一个攻心术应
用方面的专家。
你从此不但能轻松自如地解决社交中的各种难题，建设积极健康的人脉圈，而且能够体会到运用攻心
术操控人际关系的超快感。
    用“心”做人，用“心”辨人，用“心”交友。
只要纯熟地运用好攻心之术，在生活与事业上，你都会是一帆风顺的那个赢家！
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内容概要

俗话说：“擒贼先擒王，攻人先攻心。
”攻心术就是一门利用心理学战术化解人际关系难题，掌控人际交往中的主动权，进而驾驭他人，获
得事业的成功与人生的幸福的一种心理策略。

要掌控一个人的心理，你需要具备一定的生活经验和人生阅历，这样你才能破解人心的密码，掌控人
心的玄机。
在本书中，你将学习到最实用的心理策略，你将学会如何把你的“心智”变成最伟大的武器，你将学
会巧妙支配人类的天性，掌控他人的心理，让事情按照你所想的方式进行。

 灵活运用本书中介绍的那些深入骨髓、洞彻人心的攻心术，你将在每一场“心”际大战中大获全胜。
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章节摘录

版权页：卡尔辛格说：“不至于，但因为散热装置的更新，你们要做好制造成本增加百分之三点五到
百分之四的心理准备。
”市场部主管松了口气：“唉，我以为要推迟上市呢。
增加这点成本我们应该还是能接受的。
这样，你放开手脚，一切以性能为主，我给你百分之五的制造成本提升空间！
”我们在求人的时候往往有个误区，就是把要求尽量往小处说，因为害怕对方觉得我们的要求太大而
拒绝我们。
而事实上，这样做的结果却往往和我们的初衷背道而驰。
绝大多数人都有一种很奇妙的心理现象，就是当听到一件事有可能很糟糕时，他们往往会把事情想象
的更加糟糕。
既然更加糟糕，那么也就做好了接受“一般糟糕”的心理准备。
卡尔辛格就是利用了这种心理现象，他事先夸大了遇到的难度，然后提出了一个相比之下并不算太过
分的要求。
这样一来，市场部主管便欣然同意。
如果卡尔辛格并不夸大，反而把难度往小处说，比如说“有件小事要跟你商量”。
那么主管心里的第一印象恐怕是“他要请假”、“他要换办公室”之类的芝麻绿豆大的小事。
此时若卡尔辛格提出“提高成本”的要求，恐怕在主观眼里就变成了一个大问题。
主管即使当面同意，可能心里也不痛快。
柳笛是某时尚杂志的编辑，由于杂志销量很好，她也很忙。
高强度工作持续了将近八个月，几乎从未休过假。
八个月后，不堪重负的她打算请个长假去旅游。
但眼下的事务仍然繁忙，杂志社很难离得开她。
所以她思索了一段时间，才走进主编的办公室，对主编说：“主编，我有个很坏很坏的消息。
”主编紧张地问道：“不是采访出问题了吧，下一期杂志可是出在时装节期间，如果咱们谈拢的那几
个设计师出了问题，那可就是毁灭性打击啊。
”柳笛笑了笑：“没那么严重，就是最近身体不太舒服，想请个假去海南疗养疗养。
”主编这才拍了拍胸口：“嗨。
你吓死我了。
不就是请假么。
你这大半年都没好好休息了，请假是应该的。
去吧，给你半个月假期，好好玩玩，车马费咱们社报销！
”柳笛利用的其实就是主编的心理落差。
先夸大事实：我有个很坏很坏的消息！
主编听了这话自然害怕，把能想到的最坏情况都考虑了进去。
而这时柳笛一句轻描淡写的“没那么严重，只是请假”，则会把主编从地狱拉回天堂。
他不但批准了柳笛的假期，而且还报销了路费。
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编辑推荐

　　一个人在这个社会上的地位如何，很大程度上取决于他与人打交道的能力，无论是获取物质财富
，还是获取精神上的财富，都离不开与他人的沟通、交际、博弈、。
而与人打交道的终极法则就是：洞悉他人的心理，然后对症下药，使他人不得不按你的意愿行事，也
就是本书所讲的&ldquo;攻心术&rdquo;！
　　在这本书中，作者经过数年潜心研究，总结了几乎所有情境下的人际互动技巧，教给你最完整、
最实用的心理策略。
一旦你学会了这些经过验证、快速有效的心理策略，每一件事都将如你所愿地进行，每一个人都将依
照你的要求行事，你将享受心想事成的超快感，成为人际关系的主宰者。
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