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前言

　　乍听起来，心理学这个词就像是一本呆板、生涩，毫无生气和情趣的大部头教科书，也只有那些
的搞学术研究的教授才会偶尔翻翻。
事实上，心理学并非高高在上，晦涩难懂，如果你想要在人生的舞台上成为主角，获得别人的嘉许，
就更要懂一点心理学。
　　生活中的你，要懂一点情绪心理学。
没有人觉得那个一会儿怒、一会哭、一会笑、喜怒无常的你最有魅力，那样你就常常会把别人搞得莫
名其妙，甚至身心疲惫。
而懂点情绪心理学的你就不同了，懂得适时控制自己的情绪，不受外界情绪的干扰和牵引，能够正确
处理心中的怨气、愤怒、悲伤等不良情绪。
你无论在任何时候表现出来的都是从容和淡定，这样才是生活中最潇洒的你。
　　交际场中的你，要懂一点社交心理学。
你是不是想成为交际场上的明星，让人追捧和喜欢？
而这只有在懂得社交心理学的基础之上，才会变得简单和容易起来。
如果你有亲和力，富于热情，也经常换位思考，推己及人；你有自己的个性，却不偏执，那么这正是
你的人格魅力之所在。
　　工作中的你，要懂一点职场心理学。
你一定希望自己的职位节节攀升，你也希望自己能在领导的心目中留下一个好的印象，你更希望自己
拥有一个好的交际圈子，所以，懂一点职场心理学，灵活地做事，圆滑地说话，能让你在职场中立于
不败之地。
　　家庭中的你，要懂一点消费心理学。
锅碗瓢盆、柴米油盐酱醋茶，是你生活所不可缺少的，在买你所需之时，如果懂得消费心理学的知识
，你肯定就能绕开消费陷阱，少花很多冤枉钱，买到物美价廉的商品高高兴兴地回家。
　　爱情中的你，要懂一点恋爱心理学。
恋爱心理学会让你明白距离对爱情的重要性，让你知道恋爱该如何谈，让你识别什么才是真正的爱情
，让你懂得有时候爱得越多越拴不住爱人的心的道理等等。
这样的你才能与你爱的人修成正果，幸福一生。
　　另外，懂一点面子心理学，帮助你远离虚荣的陷阱，找到快乐的出口；懂一点成功心理学，让你
掌握好事业与家庭之间的平衡，学会利用自己的优势，去争取成功的荣耀。
　　总之，心理学的领域是无限广泛的，它应用在你身边的每一个角落。
你要想成为焦点，要想成功，就必须懂一点心理学。
本书专门为处于迷茫中的你开设了心理课堂，旨在帮助广大读者应用心理学的知识和技巧，从根本上
解决诸多心理难题。
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内容概要

　　《操控心理学密码》主要内容包括乍听起来，心理学这个词就像是一本呆板、生涩，毫无生气和
情趣的大部头教科书，也只有那些的搞学术研究的教授才会偶尔翻翻。
事实上，心理学并非高高在上，晦涩难懂，如果你想要在人生的舞台上成为主角，获得别人的嘉许，
就更要懂一点心理学。
　　心理学的领域是无限广泛的，它应用在你身边的每一个角落。
你要想成为焦点，要想成功，就必须懂一点心理学。
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书籍目录

第一章 自我管理，掌控自己才能掌控别人1.操纵好自己情绪的“转换器”2.一定要学会控制自己的欲
望3.学会等待，平息浮躁心理4.发怒之前从一数到十5.让忙碌代替忧虑6.面对中伤，保持冷静7.别让仇
恨的种子萌芽8.退一步，柳暗花明9.化怨气为争气10.与其抱怨不如努力改变第二章 魅力效应，让别人
愿意接近你1.第一次一定要留下好印象2.亲和力，拉近你与周围人的距离3.热情是人际吸引的核心力
量4.恰当地表现自己5.少用“我”，多用“我们”6.低调谦虚，助你人气上升7.把别人放在心上8.要尊
重所有的人，包括那些不喜欢你的人9.真诚是赢得人心的第一要素10.学会为他人鼓掌，你会得到更
多11.幽默的人最具魅力12.当你虚心求教时，没人会拒绝你13.适当的沉默也是魅力 、第三章 投其所好
，话要捡别人爱听的说1.常常给予别人肯定的鼓励2.见什么样的人说什么样的话3.学会给人戴“高帽
”4.夸人要夸在点子上5.坚持在背后说人好话6.物往贵处说，人往年轻讲7.肯定对方成绩，满足别人的
荣誉感8.从对方得意的事情说起9.主动迎合对方的兴趣说话10.站在对方的立场说话11.问问对方“您的
高见是⋯⋯”12.就他人最在行的事情提问第四章 面子心理，口下留情脚下有路1.学会给对方一个台阶
下2.反驳也要顾及对方留面子3.别人的隐私和短处不能碰4.永远不要指责别人5.批评时永远别说“你错
了”6.委婉地说“不”，让被拒绝的人有面子7.淡化优势，照顾对方的自尊心8.人的“逆鳞”是坚决不
能碰的9.不能渲染和张扬别人的失误10.说话不能直肠子，转个弯儿效果更佳第五章 寻找共鸣，获得对
方的心理认同1.缩短彼此间的距离2.露点瑕疵，赢得别人的好感和认同3.见面时间长，不如见面次数多
有效4.和对方找到有“共鸣”的话题5.找到别人与你的结合点6.发现对方的需要，并且唤起对方的需
求7.让对方感到自己很重要8.要“坐到一条板凳上”说话9.能告诉我，你是怎么想的吗第六章 迎合需求
，赢得客户的信任与好感1.了解客户内心真正的需求2.销售人员就是要得寸进尺3.争取每一位客户4.善
于抓住客户的好奇心5.为顾客量身定做，实行一对一的销售6.为顾客多做一点点7.让客户信任你8.经常
与客户保持联络9.以变应变，永远给顾客新鲜感10.以让步换取客户认同11.不得罪任何一个顾客12.学会
对客户致谢第七章 识破陷阱，不花冤枉钱1.为什么人们会随波逐流，人云亦云2.限时限量供应的特价
促销3.购买商品时一定要货比三家4.为何免费的午餐连比尔？
盖茨都想要5.买对的而不是买便宜的6.为何刷信用卡买东西感觉不心疼7.麦当劳的套餐真的实惠吗8.为
什么精美的杯子能使杯中的咖啡更值钱9.别让攀比心理加重了你的生活负担10.为什么人们会推崇权
威11.学会向冲动消费说“不”12.试着砍价，让你少花冤枉钱第八章 双赢博弈，如何在心理较量中取
得优势1.借用冷热温差，巧达目的2.抓住谈判的关键因素3.永远不要接受第一次开价或还价4.把线放长
些，钓到的鱼更大5.商务谈判中说“不”的艺术6.“黑脸”“白脸”轮番唱7.给客户一点善意的“威胁
”8.掌握时间妙用的人才是真正的谈判高手9.巧布迷魂阵，请君人瓮来10.博弈的最高境界——谁也没
有输给谁第九章 攻心为上，赚得人心方能无往而不胜1.让自己成为领袖和榜样2.满足下属的不同需要3.
找个对手激发下属的工作热情4.别让员工无所适从5.为什么10个人合作，力量会小于106.及时清除烂苹
果7.怀着一颗感恩的心去体谅员工8.打一巴掌再给个甜枣吃9.用真诚贴心的关怀感动下属10.官架子越大
，权威越小第十章 把握距离，让爱结出最甜美芳香的果实1.和恋人保持温暖的距离2.理解与支持让爱
情走得更远3.不要让你的感官失去对幸福的敏感4.彼此尊重，爱情常能长久5.爱情是手中的沙，握得愈
紧失去得愈多6.七年之痒，别让厌倦心理毁掉爱情7.爱情中男人的眼泪该不该信8.莫把依赖当爱情第十
一章 心理误区，绕开成功的致命劣势1.一种可怕的自毁心理2.从赵本山《卖拐》说起3.“不要为打翻的
牛奶哭泣”4.勿以恶小而为之5.算命先生为什么常常说得“很准”6.别这山望着那山高7.他凭什么比我
强8.世界上没有绝对的公平与不公平9.疑心使曹操误杀吕伯奢10.犹豫是你心理的“大敌”
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章节摘录

　　5.少用“我”，多用“我们”　　通俗的理解，“代名词效应”是指把平常所用的单数称呼改成
复数称呼，让人有亲切之感。
比如平常在你说话的时候，是不是常说“我怎么样，我怎么怎么着”，而很少用“我们怎么样，我们
如何如何”，一个人常常把“我”字挂在嘴上，往往忽略了对方的感受。
　　比如小孩子在做游戏时，常会说“我的”、“我要”等语，这是自我意识强烈的表现，在小孩子
的世界里或许无关紧要。
但在成年人的世界里，如果说话时还仍然强调“我”、“我的”，这些会给人自我意识太强的不良印
象，人际关系也会因此受到影响。
　　有位心理学家曾做过一项有趣的实验。
他让同一个人分别扮演专制型和民主型两个不同角色的领导者，而后调查人们对这两类领导者的观感
。
结果发现，采用民主型方式的领导者，他们的团结意识最为强烈。
而研究结果又指出，这些人中使用“我们”这个名词的次数也最多。
而专制型方式的领导者，是使用“我”字频率最高的人，也是不受欢迎的人。
　　事实上，你在听人说话时，对方说“我”、“我认为⋯⋯”带给你的感受，将远不如他采用“我
们⋯⋯”的说法，因为采用“我们”这种说法，可以让人产生团结意识。
　　懂得说话艺术的人，在语言传播中，总会避开“我”字，而用“我们”开头。
　　俄国十月革命取得胜利之后，许多农民对沙皇恨之入骨，坚决要求烧掉他住过的宫殿。
许多人的劝说都没有改变他们心中的想法。
　　就在此时，列宁得知了这个消息，他亲自出马，并对农民说：“烧房子可以。
但在烧房子之前，我们大家能不能先一起来思考几个问题？
”农民表示可以。
列宁问道：“沙皇住的房子是谁造的？
”农民说：“是我们造的。
”列宁接着问：“既然是我们自己造的房子，那我们不让沙皇住，让我们自己的代表住好不好？
”农民齐声回答：“好！
”　　最终，列宁以他亲切的说话方式说服了怒火冲天的农民。
　　列宁句句用“我们”的字眼，体会农民的心情，才得到农民的认可。
　　生活中或者电视上，你也经常看到记者这样采访：“请问咱们这项工作⋯⋯”或者“请问我们厂
⋯⋯”经常发现演讲者使用“我们应该⋯⋯”、“让我们⋯⋯”等句式来表达。
这样说话能拉近与对方之间的距离，让人觉得和缓亲切，令对方心中产生一种参与意识，使气氛立刻
活跃起来。
　　说话时，把“我的”改为“我们的”，这对你并不会有任何损失，只会获得对方的好感，使你同
别人的友谊进一步地加深，否则，只会影响两人之间的感情。
　　有这样一个故事：小赵和小王两个好朋友一起出去散步，在路上，他们不约而同地看到路上的一
锭金子。
　　小赵赶紧跑过去，捡起那锭金子，对小王说：“你看，我的运气真好，我捡了一锭金子。
”说着准备把金子独自放进自己的口袋。
　　这时，失主找来了，他不仅要回了金子，还诬告说小赵偷了他的金子，要拉他去警察局。
　　小赵有口难辩，很无辜地对小王说：“这回我们可麻烦了。
”　　小王听后立即纠正说：“不是我们，你应该说这回我可麻烦了才对！
”　　人的心理是奇妙的，说话时，往往说“我”和“我们”，给人的感觉却完全不同。
在开口说话时，自己要注意这样的细节，多说“我们”，用“我们”来作主语，因为善用“我们”来
制造彼此间的共同意识，对促进你的人际关系将会很大的帮助。
“我”在英语里是很小的字母，千万别把它变成你语汇中最大的字。
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　　有人曾经做过调查，人们每天最常用的是一个字就是“我”。
为什么人们对“我”字特别关心呢？
就是因为大多数人都喜欢被人称赞，也喜爱称赞自己。
因此，你若博取别人的好感，就要避免自我，懂得维护他人的自尊心。
　　亨特？
福特曾说过：“一个满嘴我的人，一个独占我字，随时随地说我的人，是一个不受欢迎的人。
”在人际交往中，“我”字讲得太多并过分强调，会给人突出自我、标榜自我的印象，这会在对方与
你之间筑起一道防线，形成障碍，影响别人对你的认同。
　　因此，会说话的人，在语言传播中，总会避开“我”字，而用“我们”开头。
下面的几点建议可供借鉴。
　　1.尽量用“我们”代替“我”　　很多情况下，你可以用“我们”一词代替“我”，这可以缩短
你和大家的心理距离，促进彼此间的感情交流。
　　例如：“我建议，今天下午⋯⋯”可以改成：“今天下午，我们⋯⋯好吗？
”　　2.这样说话时应用“我们”开头的　　在员工大会上，你想说：“我最近做过一项调查，我发
现40％的员工对公司有不满的情绪，我认为这些不满情绪⋯⋯”　　如果你将上面这段话的三个“我
”字转化成“我们”，效果就会大不一样。
说“我”有时只能代表你一个人，而说“我们”代表的是公司，代表的是大家，员工们自然容易接受
。
　　3.非得用“我”字时，以平缓的语调谈化　　不可避免地要讲到“我”时，你要做到语气平淡，
既不把“我”谈成重音，也不把语音拖长。
同时，目光不要逼人，表情不要眉飞色舞，神态不要得意洋洋，你要把表述的重点放在事件的客观叙
述上，不要突出做事的“我”，以免使听的人觉得你自认为高人一等，觉得你在吹嘘自己。
　　6.低调谦虚，助你人气上升　　人际交往中，低调谦虚者总能赢得更多的朋友，而那些妄自尊大
，高看自己低看别人的人只会遭人反感和厌恶，最终止步在孤立无援的困境里。
　　有位哲人说过：“如果你要得到仇人，就表现得比你的朋友优越吧；如果你要得到朋友，就要让
你的朋友表现得比你优越。
”这是你在与人相处时，必须遵守的真理。
　　二战后的一天，卡耐基在伦敦参加史密斯爵士举行的宴会。
宴会上，卡耐基旁边的一位先生讲了一个幽默的故事，其故事中他引用了一句话：“成事在天，谋事
在人。
”并说这句话出自《圣经》。
　　卡耐基当场指出对方的错误，这句话是出自莎士比亚的戏剧《哈姆雷特》。
　　对方却反唇相讥，于是，两个人争执起来。
　　当时卡耐基的老朋友，研究莎士比亚著作的葛孟也在场，葛孟在暗示卡耐基失败后，开口说：“
这位先生是对的，这句话确实是出自《圣经》，卡耐基错了。
”争论因为他的一句话停止了。
　　回去的路上，卡耐基不停地向葛孟抱怨道：“你明知道这句话不是出自《圣经》，为什么还要证
明他是对的。
”葛孟笑着对他说道：“我亲爱的朋友，我们是去参加宴会的客人，何必为了这个问题，证明他是错
的，你是对的呢？
你表现的比他优越，他心里一定会有芥蒂，你为什么不给他留点面子呢？
”　　卡耐基恍然大悟，明白了做人一定要低调谦虚，不可过于表现自己。
　　只有低调谦虚，才能永远受到人们的欢迎。
你应该看到，其实自己实在没有什么可炫耀的。
在言谈中，趾高气扬、咄咄逼人，这些态度都极易伤害到对方的自尊，引起对方的反感，以致对方对
你攻击，从而让自己被动，相反，低调谦虚者更能赢得人们的信赖。
　　在争夺美国总统职位时，林肯和大富翁道格拉斯展开竞争。

Page 6



第一图书网, tushu007.com
<<操控心理学密码>>

富翁道格拉斯排场豪华，每到一处，必定呜炮30响，乐队奏乐，气派不凡，声势之大，堪称史无前例
。
他甚至以不屑一顾的口吻大放厥词：“我要让林肯这个乡巴佬闻闻我的贵族气味。
”　　而林肯却心平气和，毫不在乎，照样买票乘车，到全国各地演讲。
每到一站。
就登上朋友们为他准备的耕田用的马拉车，发表竞选说：“有许多人写信问我有多少财产。
其实我只有一个妻子和三个儿子，不过他们都是无价之宝。
此外，我还租有一个办公室，室内有办公桌一张，椅子三把，墙角还有一个大书架，架上的书值得我
们每个人一读。
我自己既穷又瘦，脸也很长，又不会发福，我实在没什么可以依靠的，唯一可以信赖的就是你们了。
”　　最后选举结果是道格拉斯大败，林肯获胜。
　　正因为林肯的低调谦逊，毫不张扬，才使他在人民心中留下一个好印象，占有一定的位置。
而道格拉斯的飞扬跋扈和过分的自我表现让他最终失去民心。
　　孔子说：“君子做事不自大，居功不自傲。
”谦虚使人得到尊敬，自大使人远离朋友，在与人相处时，你也没有必要如此的炫耀自己，还是低调
谦逊的好。
　　另外，从心理学角度来看，当自己明显比别人强时，你在感情上还是要和大家在一起，这样你就
不会太张扬，很容易得到大家的认可，而且别人也不会再妒忌你。
如何更好地保持一种低调谦虚的作风呢？
请看下面指点的一二。
　　1.言及自己的优位时，应谦和有礼以淡化优位　　人处于优位自是可喜可贺的事。
加上别人一提起一奉承，更是容易陶醉而喜形于色，这会无形中加强别人的妒忌。
所以，面对别人的赞许恭贺，应谦和有礼、虚心，这样，不仅显示出自己的君子风度，淡化别人对你
的不满，而且能博得对你的敬佩。
　　2.突出自身的劣势，故意示弱以淡化优位　　如同“中和反应”一样，一个人身上的劣势往往能
淡化其优势，给人以“平平常常”的印象。
当你处于优位时，注意突出自己的劣势，低调谦虚些，就会减轻他人的心理压力，使其产生一种“哦
，他也和我差不多的能力”的心理平衡感觉，从而淡化乃至免却对你的不满。
　　P30-35
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编辑推荐

　　《操控心理学密码》专门为处于迷茫中的你开设了心理课堂，旨在帮助广大读者应用心理学的知
识和技巧，从根本上解决诸多心理难题。
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