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前言

无论我们做什么工作，我们每天都会面对很多形形色色的问题，比如如何和同事相处，怎么才能让领
导看到自己的能力、得力下属要辞职怎么办、遇到刁难的客户怎么应付等等。
这些事情处理不好的话，就会像一颗颗定时炸弹。
一不小心，就会被炸伤，轻则降级减薪，重则开除出局。
所以，处理好人际关系绝对是人生的一门必修课！
人际关系说复杂也很复杂，说简单也很简单，职场中每天打交道的无外乎领导、同事、下属、客户，
面对的无非是朋友、敌人、贵人、小人。
我们要做的就是了解这些人的心理，处理好和他们之间的关系，这样才能在职场中长胜不败，得到自
己想要的一切东西！
与领导相处，我们要更好地完成自己的工作，高质量地履行自己的职责，这些是赢得领导信任的前提
。
此外，还要坚决服从领导，和领导保持密切的联系，学会站在领导的角度想问题，替领导解决难办的
事，争取成为领导的左膀右臂。
与下属相处，除了要和下属建立良好关系，还要信任和激励他们，点燃他们的热情之火。
遇到有能力的下属，还要多给他们机会，让他们提高能力。
在高超的管理者眼里，没有废人，只有放错了地方的宝贝。
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内容概要

　　在繁忙的工作与生活中，你是否会有这样的烦恼：得不到领导的信任和下属的尊重，朋友交流减
少，同事关系紧张，和陌生人交流不畅，总有小人和自己作对⋯⋯也许你会自问：“我的社交哪里出
了问题？
”　　本书为你找到了症结——你花了多少时间和精力在社交上？
埋头苦干注定前途无望；你的社交技巧能否打动人心？
巧干才能得人心。
　　本书可以帮助你处理好各种纷繁复杂的人际关系，让你多长几个心眼从容处世。
　　生活给每个人的机会其实大致相当，关键在于你是否能在舞台上将自己扮演的角色发挥得淋漓尽
致。
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书籍目录

第一章 破译心理密码，提升社交能力　1．精心设计令人印象深刻的自我介绍　2．通过剖析对方的名
字来引起对方的兴趣　3．调味品效应：废话是人际交往的第一句话　4．交际氛围定律：运用小幽默
调节交际氛围　5．有中间人的穿针引线，交流会更有效率　6．座向效应：尽量不要面对面地与对方
座谈　7．使用双击模式能打开对方的话匣　8．投其所好，不断扩大与对方的共同点　9．想要不被忘
记，就要制造下一次见面的机会　10．吃饭喝茶事虽小，笼络人心显奇效第二章 和陌生人交往，快速
结交朋友　1．打破藩篱，和陌生人“一见如故”　2．善用微笑，让你在陌生环境中如鱼得水　3．以
赞美开道，拉近双方的距离　4．主动、热情、真诚，三步“不生疏”　5．突出个性，成为陌生人记
忆的“闪光点”　6．关注其兴趣，尽量谈点对方熟悉的话题　7．察言观色，适时调整自己的言语行
为　8．填饱对方的肚子，能松动他的嘴巴　9．提前放贷人情债，滴水之恩涌泉报第三章 读懂领导心
理，打造权力后盾　1．坚决服从领导，忠诚胜于能力　2．密切联系领导，切忌敬而远之　3．投桃报
李，不要过河拆桥　4．不犯“抗上”的低级错误　5．合作共事，要有全局意识　6．换位思考，站在
领导角度想问题　7．不卑不亢，敢向领导进忠言　8．能参善谋，唱好领导难唱的曲　9．低调做人，
不和领导“抢镜”　10．管住自己的嘴巴，防范祸从口出　11．善于表现自己，做领导欣赏的人　12
．远离上司的隐私，心腹和心腹之患是硬币的两面第四章 赢得同事心理，结成攻守同盟　1．冷淡同
事，受冻的将是你自己　2．各司其职，不要随便做同事的工作　3．显露才华，但不要和同事“抢功
劳”　4．故意示弱，低调一点向同事求援　5．以和为贵，处理好同事间的矛盾　6．公私分明，尊重
你讨厌的同事　7．远离小团体，小心上“贼船”　8．控制自己的情绪，不和同事正面冲突　9．同事
之间，竞争不是生死之战第五章 征服下属心理，培养左膀右臂　1．征服下属，先从尊重他们开始　2
．与下属荣辱与共，领导要敢于承担责任　3．只有无能的将军，没有无用的兵　4．放下架子，融入
到你的下属中　5．信任，对下属的最有力的支持　6．制造竞争关系，别让下属太“团结”　7．做根
火柴，点燃下属热情之火　8．控制好“临界距离”，树立领导威信　9．制造危机感，激励下属不断
进步　10．赏罚分明，用好“奖赏”这根胡萝卜　11．多给下属机会，挖掘他们的潜能第六章 打动客
户心理，达成互惠互利　1．客户是衣食父母，要常怀感恩之心　2．欲擒故纵，让客户“上你的当”
　3．做个定心丸，打消客户心中的疑虑　4．客户永远是对的，永远不要与其发生争执　5．用真情感
动客户，他到死都会记住你　6．适度“威胁”客户，提醒他不要“错失良机”　7．善用“同理心”
，让客户感受到你和他站在同一边　8．倾听客户心声，哪怕是与购买无关的事　9．使客户保持忠诚
，老客户就是聚宝盆第七章 摸清对手心理，巧妙化敌为友　1．没有真正的敌人，只有永远的朋友　2
．得理也要饶人，给别人一个台阶下　3．装聋作哑，不正面接触敌人的进攻　4．感谢折磨你的人，
敌人是前进的动力　5．有效避开雷区，不做破坏双方感情的事　6．掌握敌人的优缺点，对症下药　7
．化干戈为玉帛，巧妙化敌为友　8．与其你死我活，还不如合作双赢第八章 博取贵人欢心。
提升事业平台　1．不是没有才华，只是没找到识“货”的贵人　2．成功可以抄近路，结交贵人机会
多　3．睁大眼睛，不要让贵人与你擦肩而过　4．以实力为饵，“钓”贵人上钩　5．主动推销自己，
让识货贵人一眼就看中你　6．与贵人相处，少一点利用，多一点真情　7．拓展人脉，不断向你的人
脉账户“存款”　8．一定要有靠山，但比靠山还可靠的是自己第九章 看穿小人心思，警惕人性弱点
　1．小心马屁精，“高帽子”暗藏杀机　2．警惕小喇叭，稍有不慎就会让你臭名远扬　3．对付“假
凤凰”：他狂任他狂，明月照大江　4．留心“祥林嫂”，唠叨会抹杀你的激情　5．红牌警告，远离
外柔内奸的伪君子　6．别栽倒在“老油条”的城府下　7．不要招惹小人，对小人要懂得怀柔之术　8
．职场反击战，把小人打得抬不起头来第十章 磨砺社交技能，积累人脉资源　1．若想让他人喜欢你
，就让他胜过你　2．对方愈是声明不必拘泥礼节的时候，你愈要遵守礼节　3．让对方回忆起孩童时
代的体验，能使之对自己产生亲切感　4．瀑布效应：谨言慎行，言语交谈中的禁忌　5．把他人当作
老师，把自己看成学生　6．恰如其分的自我暴露可以让你与对方更亲近　7．想办法卸除对方面具，
有益于你走近对方　8．奥卡姆剃刀效应：找到对方关注的中心问题　9．逆鳞现象：打人不打脸，骂
人不揭短　10．第三者证词效应：间接赞美比直接赞美效果更好　　
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章节摘录

出入社交场合，为了让别人很快认识并记住我们，免不了要自我介绍一番，  很多人都觉得这很容易
：“您好，我叫小王，做人事工作的，很高兴认识你。
”或  者：“Hi，Rose，我的英文名是lack，我是一位广告人。
”这不很简单吗？
可是我敢保证，像这样平淡无奇的介绍，下次见面时，人家十有八九会忘记  你的名字，甚至压根儿
就想不起来你这个人。
你也许会抱怨别人的记忆力差，却  不知道要想让别人记住也是有方法的。
你也许有过这样的经历。
到全国各地甚至世界各地游览旅行，走了大半个  中国。
或走遍世界各地。
回来要你一一细数去过的地方时，你是不是只对具有显  著特征的国家或地区有深刻的印象？
例如海南。
因其位于中国最南端的天涯海  角和热带的椰岛树而让你念念不忘，再比如法国，因拉长的三角形的
埃菲尔铁  塔让你记忆犹新。
等等。
你很少会记住某个商店、某个住宅区、某个写字楼，因为  它们实在没什么特色。
生活中类似的例子很多。
他们的规律就是特殊事物更容  易被人牢记。
在心理学上，这被称为莱斯托夫效应。
故事是这样的。
有一次。
一个非常有趣的现象引起了前苏联心理学家菜斯  托夫的兴趣，他发现在一场人数众多的宴会上，主
人依次与来访的嘉宾一一握  手时。
面对那些身形、相貌、年龄和地位等特征中最为突出者，当场就能记下他  们的姓名。
通过观察与总结，他发现生活中许多事情都有类似的现象。
于是，他大胆地推测人们总是很容易记住那些特征突出的事物，随后他做了一系列的实验，证明了该
推测的正确性。
那么，为什么会产生莱斯托夫效应呢？
这与人们的记忆特点密切相关。
当人的大脑受到新信息的刺激时，就会留下该刺激的痕迹，而这种痕迹有助于事后的回忆。
也就是说，当有类似性的刺激发生时，其痕迹本身就互相重叠。
整体上变得模糊不清，事后这些信息就很难被回忆起来。
相反，越是没有类似性而具备特异性的强烈刺激，痕迹就越清晰，留下的印象也就越深刻。
所以，人们通常能够记住一生中的大事。
比如上大学的第一天、新工作的第一天，等等。
这种差异也出现在诸如不规则单词、不同寻常的面孔记忆过程里，特殊的单词和奇特的面孔比规则的
单词和普通的面孔更能被人记住。
在信息爆炸和竞争激烈的现代社会，人们每天摄取的信息、遇见的人、做过的事很多。
当海量信息决堤般地袭来时，人们往往会在纷繁复杂的信息大潮面前晕头转向，没有特色和价值的信
息会如过眼云烟一样让人过目即忘，自我介绍也一样。
有句老话叫做“贵人多忘事”，如果你交际的对象不经常出入交际场合，每隔一两个月才有机会认识
一位新朋友，那他应该会记住你的名字。
可是如果对方属于“觥筹交错”繁忙人士，热衷于参加各类聚会拓展人脉，抑或是人人都要巴结讨好
的“大红人”，那么，你要让他在第一时间记住你就显得相当重要了。
记住别人是一门功课，而让别人记住则是一种技巧，设计令人印象深刻的自我介绍。
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可以让你脱颖而出。
毕业于北京外国语大学的杨澜，之前并没有什么惊人之举，长相也不算特别漂亮，可是，在应聘《正
大综艺》主持人的时候，她凭借一流的口才和出众的自我介绍抓住了主考官的心，一举夺得了桂冠。
她是这样进行自我介绍的：“父母给我取名杨澜，就是希望我有大海一样的胸怀，自强、自立。
我相信自己能做到这一点。
作为一名主持人，要有大海一样的胸怀，要有与观众沟通的强烈愿望，而我正是这样一个人。
⋯⋯相信我会成为最杰出的节目主持人！
”杨澜的自我介绍是成功的，原因就在于她突出了名字中“澜”字与大海，以及大海的特点之间的联
系，从而让人印象深刻。
在一次非正式的聚会中，一位专栏作家遇到了两位初出茅庐的大学毕业生。
男生A这样介绍自己：“您好，我叫某某，今年刚毕业，正在找工作。
”这样的介绍并没有引起那位作家多少兴趣。
因为刚毕业的人在找工作这件事很平常，于是，这位作家随即接话说：“是吗？
那加油啊，祝你早日找到满意的工作。
”其实，这位刚毕业的学生的自我介绍有些不得要领。
首先，他和那位作家完全不熟，别人对他的性格和特长一无所知，因此，他正在找工作的信息属于无
效信号。
自我介绍尽管只是简短的一两句话，但吸引别人的常常正是开篇的某个亮点。
就这点而言。
女生B就做得很好。
她介绍自己的方式是拉近距离式的：“你好，听说你是一位作家。
”那位作家赶紧说：“哪里算作家，就是随便写写。
”她笑盈盈地说：“我也是，不过我更喜欢画画，我是一名美院毕业的学生。
”如此一来，她们至少有两个话题可以聊了——写作和画画。
等到聊得比较热烈之后，女生B很自然地提起找工作的事，那位作家则表示可以引荐她认识在美术馆
和画廊工作的朋友，一切进展十分顺利。
其实，不仅仅在自我介绍上，有许多社交场合都可以应用莱斯托夫效应使我们的形象更为突出，从而
易于被他人记住。
比如现代社会中，名片的使用相当频繁。
如果是在上面变换一些小花样，吸引他人的注意，借此打开话匣，便可以消除对方的生疏感，甚至留
给对方深刻的印象。
曾经有一名推销员，他在名片上附了自己的照片，结果每次递上名片，都会引起大家的注意和兴趣，
很多人好奇之下便与他攀谈起来，他的推销业务也因此有了良好的开端。
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编辑推荐

《社交攻心术》编辑推荐：运筹帷幄的心理策略，左右逢源的社交艺术，你不可不知的社交心理学。
社交是每天必做的功课。
当你和领导、同事、下属、客户打交道时，你们双方或者多方就是在做心理上的交流或较量。
了解对方的心理特征，就能变被动为主动。
从揣摩上司心理到把握客户心理再到同事交往心理，从识人之术到交际中的心理效应，《社交攻心术
》都一一为你解读，并且提供应对之道。
〈br〉生活中，我们经常可以见到，许多能言善辩，或是专业能力出色，或是出身名校的人才，他们
拥有许多优势，但在工作中，却始终无法获得高成就，或是拥有好人缘。
其实，最大的问题就在于——他们无法猜透对方的想法！
〈br〉书再会念，事再会做，话再会讲，都不如搞懂对方在想什么！
〈br〉《社交攻心术》作者经过几年来潜心研究与实践，铸就了“社交攻心术”这把利器，以了解对
方想法为基础，以攻心为目标，可以直接应用于社交的各种场合，可立竿见影，既能助你成为人际交
往的高手，让你成为最受欢迎的人；也能助你做到知已知彼，运筹帷幄，从而决胜职场！
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