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内容概要

本书共分6章，包括心理洞察术、心理操纵术、心理调节术、心理诊疗术、潜能激发术和办公室“心
术”。

每天3分钟，让你读懂“动手动脚”背后的秘密，看穿天花乱坠的谎言，炼成操纵人心的绝技，掌握
快乐的秘诀；每天3分钟，让你认识抑郁症、强迫症和种种病态心理，增强心理免疫力，筑起心灵的
防火墙；每天3分钟，让你成为职场上的心理大师，释放无限的潜能，登上人生和事业的巅峰。
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作者简介

京师心智
    国内知名的心理健康教育专业机构。
京师心智依托中国心理学会、北京师范大学等权威机构的资源优势，上百位心理学专家组成的技术团
队，致力于将心理学研究成果应用于实践，服务大众。
凭借自身优势和丰富的经验，被中国心理学会测量专业委员会认定为“正版量表进学校工程”的全国
唯一推广单位。
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书籍目录

第一章　心理洞察术——拥有洞察人心的慧眼
 表情和动作会泄密
 手很不老实
 脚会背叛你的心
 躯干有话说
 打开心灵之窗
 看穿活灵活现的谎言
 认识迷幻的梦
 有趣的“视网膜效应。

第二章 心理操纵术一如何让别人听你的
 被“算。
出来的命——自我求证
 你被操纵了——心理暗示
　小测试：你有几项符合巴南教授的性格诊断测验?
 因为相似，所以相知
 巧妙地利用从众心理
 共同的敌人让人们团结
 欲擒故纵，以退为进
 怎样处理反对派
 兴趣是最好的突破口
 制造别无选择的困境
 换位思考，赢得人心
　这个想法是我自己的。

 掌握说服对方的技巧
第三章 心理调节术一自我调适的快捷键
 快乐，因为简单
 养成快乐的习惯
 掌握快乐的生活法则
 换个角度，换种心情
 怎样才能不紧张
　小测试：你的紧张情绪适度吗?
 控制你的愤怒
　小测试：你的怒气可以控制吗?
 远离冲动的魔鬼
　小测试：你容易冲动吗?
 坦然面对人的缺陷
 其实，你已经很富有
 不要奢望大家都喜欢你
 不要被自己的情绪奴役
 安抚内心那个受伤的小孩
 承受心灵蜕变的痛苦
 给自己积极的心理暗示
 接纳自己的性格
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第四章　心理诊疗术——做自己的心理医生
第五章　潜能激发术——这辈子不能就这样
第六章　职场心理学——成为办公室心术高手
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章节摘录

　　博克是怎样引起当时大人物们的注意的呢？
其实他为了写信，熟读了名人的传记，熟悉了他们的性格特点，所以信件有针对性，足以引起对方的
兴趣。
这样，他写的信自然就很有吸引力。
许多人都希望那些名声显赫的大人物能够注意到自己，但是如果没有合适的方法的话，这种希望也只
是一个遥不可及的梦而已。
很明显，年轻的博克做到了，而这些友谊对他的人生也产生了很大的作用。
　　要想打动他人，首先应该赢得他人的注意，并牢牢地抓住这个机会。
博克的成功之处，便是他以名人们最感兴趣的事作为突破口去接近他们。
要知道，人们总会特别注意自己以及与自己相关的事：自己所欠缺的东西、与自己相关的所有问题，
还有与自己的经历有关的事情。
除此之外，人们还会特别注意一些新生事物。
　　亚历山大·克雷厄姆·贝尔是电话机的发明者。
他为了能够得到哈伯特的赞助就使用了这个技巧。
　　一次，贝尔当着哈伯特的面演奏钢琴。
贝尔停下手中的钢琴问哈伯特：“你相信吗？
假如我把这踏脚板按下去，对着钢琴唱一个音，钢琴就会复唱我唱的音。
”哈伯特好奇地问贝尔：“那到底是怎么一回事？
”于是，贝尔顺理成章地给哈伯特上了一堂有关和音和复音电唱机原理的课。
结果，哈伯特自愿资助贝尔继续实验。
　　实际上，贝尔的策略十分简单，就是他在说出自己的真实意图以前，先将对方的注意力吸引过来
。
就是说，如果你成功地引起了对方的兴趣，那么，你所要做的事情就已经成功一半了。
　　但是，我们要注意，新颖是局限在某种条件之下的。
如果没有令人熟悉的东西包裹着新颖，我们还是会忽略它。
只有我们既熟悉又新颖的事物才能够吸引我们，才能够让我们好奇。
例如，我们想要告诉一名环卫工人一艘军舰有多大，如果我们只是说有几百英尺，他们一定不会感兴
趣。
但是，如果我们告诉他“有五层楼那么高，有一条街那么长”，他们一定会表现出极大的兴趣。
　　吸引住他人固然很重要，但我们的最终目的是让他人接受我们的思想和看法。
因此，当我们和别人交谈时，如果发现对方注意力并不在我们身上时，或许只是因为我们忽略了对方
的经验和体会，谈话中没有他特别感兴趣的东西而已。
这时，以对方的兴趣为着力点，才能找到扭转和掌控局面的突破口。
　　⋯⋯

Page 6



第一图书网, tushu007.com
<<每天3分钟，读懂心理学>>

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 7


