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前言

你是否曾被别人牵着鼻子走，被摆布，被欺骗，被利用？
你是否曾在乱成一团的人际关系中焦头烂额举步维艰？
你是否常感叹别人的心计和手腕，灰心丧气，自叹不如？
让本书帮你结束这一切！
扭转这一切！
改变这一切！
相信现实中的很多人都希望改善自己糟糕的人际关系现状，却又苦于没有良策；想提高自己交际的能
力，但又不知怎么做才好。
其实，要打好人际交往这张牌，就要了解交际的实质。
每个人的生活都离不开交际，而交际的实质却是心理策略的博弈。
如何在博弈中脱离被动，掌握主动，进而牵制他人，制胜之道在于心理操纵。
心理操纵的关键是懂人性，知人心，掌控他人的心理秘笈，看透他人的内心世界。
在竞争日益激烈的时代，掌握他人的长短优劣，在细微之中察人于无形，从而控制他人，是追求成功
人士必须要牢牢掌握的杀手锏。
想让他人按你的意愿行事吗？
想完善自我，看穿他人，驾驭人心，支配环境吗？
让本书来告诉你如何做到这一切。
这本《读心术——人际关系中的心理操纵与生存博弈策略》会成为你有力的思想武器，在这里，你首
先可以学习到如何一眼看透他人。
正所谓“纵心先识人”，察言观色是一切人情往来中操纵自如的基本技术。
不会察言观色，等于不知风向便去转动舵柄，在现实生活中，我们需要和各色各样的人打交道，面对
非常复杂的人群，我们必须练就一双慧眼，能够准确地读懂他人的内心，如此一来，很多人的小心思
就难逃你的法眼。
当然，光看透别人还不够，提升自我也是当务之急，强人必先强己，本书会告诉你如何避免掉进别人
设定的陷阱，如何避免生活中的习惯心理效应的错误引导等等。
接下来就进入双方的博弈时间了。
“如何消除他人的戒备、绝对说服他人、取得他人的信任、摆脱讨厌对象、让他人喜欢和亲近自己⋯
⋯”本书对此做了详细的阐述，并一一传授玩转职场、情场、商场和官场的实战经验。
愿本书能帮助你成为交际的最终赢家。
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内容概要

在竞争日益激烈的时代，掌握他人的长短优劣，在细微之间察人于无形，从而能够洞察别人的心理，
并懂得运用相关的心理学技巧来处理人际关系中的各种问题，是追求成功人生必须要牢牢掌握的杀手
锏。
    本书分三大篇，其中，上篇分别从外表、语言、喜好、行为等方面教你如何瞬间看透他人。
中篇分别从防止落入他人的心理陷阱、引导心理的积极效应、深藏若虚处世等方面提升自己，胜出对
手。
下篇从消除他人戒备、绝对说服他人、取得他人信任、摆脱讨厌对象、让他人喜欢和亲近自己等方面
全方位阐述人际交往中的心理制胜策略，并传授玩转职场、情场、商场和官场的实战经验。
    愿本书能帮助你成为交际的最终赢家。
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书籍目录

上篇　瞬间看透你周围的“他”——纵“心”先“识”人　Chapter 1  相由心生：观共外表看透对方　
　眼睛是灵魂的忠实解释者　　一眼从脸型看出性格　　从“头”开始获取对方信息　　头发暗含人
的个性　　穿不同颜色的衣服反映不同的性格　Chapter 2  言表心声：由他的言辞辨他的为人　　说话
方式“隐藏”着他的习性　　将金钱扯入话题的人过于倾向现实主义　　对他人个性单纯下结论的人
缺乏变通性　　喜欢嚼舌根的人不过是希望引人注目　　“电话魔”疯狂地打电话并非是在乎你　　
找借口是把自己的缺陷正当化　　口头禅是人内心对事物的一种看法　　对对方称呼的变化体现性格
　Chapter 3  喜好看人：通过兴趣爱好识透对方　　去不同地方喝茶的人有不同的品性　　爱车反映他
的性格　　喜欢的书籍类型能反映一个人的个性　　用他喜欢的音乐诠释他的性格　　“酒”是变换
个性的一个开关　　青少年时期喜欢抽烟是内心的矛盾纠葛　　不同的人会热衷于不同的运动　　益
智游戏表露出的微妙心理学　Chapter 4  行为识人：观其举止识别内心世界　　行走姿势是个性的速写
　　双臂交叉抱于胸前的人防卫心强　　不自觉地抖脚是内心紧张的表现　　初次见面就以碰触对方
身体打招呼的人过分自信　　喜欢碰触自己身体背后的秘密　　搓鼻子是欲盖弥彰的动作　　别小看
说话时喜欢指手画脚的人　　经常以手托腮者有偏离现实的倾向　　日常小动作让你一眼看穿他中篇 
克敌制胜，“你”要比对手高一点——强人先强己　Chapter 5  防不胜防：小心掉进别人设置的陷阱　
　避免走入“囚徒困境”　　小心被别人牵着鼻子走　　信息不对称中的陷阱　　在“沉没成本”上
追加投入会加大亏损　　不要被“自我求证”的心理暗示蛊惑　　“看上去很美但并不实用”的圈套
　　逞口舌之快，你就是傻瓜　　害人之心不可有，防人之心不可无　Chapter 6  潜移默化：莫让心理
效应破坏生活平衡　　切莫让安乐麻木自我　　额外关注外加心理暗示会使丑小鸭变成白天鹅　　权
威人物不一定就是正确的楷模　　不要让别人的期待成为羁绊　　无法知晓的，比接触到的事物更牵
动人　　我们总会去不由自主地关注别人　Chapter 7  深藏若虚：树大招“风”须韬光养晦　　炮弹总
是射向暴露的目标　　故意示弱是制敌而非制于敌　　外愚内智才会真正保全自己　　善于伏藏是智
者制胜的关键　　藏锋敛迹，在暗中使劲　　关键时刻该装傻就装傻　　沉默守拙，寡言保身
　Chapter 8  磨圆棱角：为人要灵活处世趋利避害　　博得同情可避开祸害　　彼此的自尊是人际交往
的底线　　得意不忘形才会站得更高　　唱罢黑脸唱红脸，黑脸红脸都要唱　　可以温和，但不可以
软弱　　枪打出头鸟，为人得低调　　没能耐就当个老好人　　知人知面未必就能知心　　势不用尽
也须防下篇  鹿死谁手的对决——人际关系中的心理操纵与生存博弈策略　Chapter 9  打开对方心扉，
消除心理戒备的心理策略　　反复给予暗示，表示自己是朋友而不是敌人　　讲究坐的位置和姿势可
以消除戒备心　　对方看到你的缺点，会松懈戒备心　　积极向对方表示关心可唤起对方相同的回应
　　从对方无意识的行为入手可让其开口说话　　站在对方的立场上思考问题　　叫别人的名字，是
打开坚厚戒备心的钥匙　　热情地打招呼可拉近彼此的距离　　牺牲个人的“自我”，提升他人的“
自我”　Chapter 10  消除他人疑虑，获取他人信任的心理策略　　先别急着为自己申辩　　乐于倾听
赢得对方信任　　用诚意冰释对方心灵深处的不信任感　　毫无保留地告诉对方你知道的所有信息n
　　选择对方指定的场所会谈　　“爱屋及乌”轻松拉近彼此距离　　遇到不信任感深的人先？
冷却一段时间　　善于寻找话题，变陌生为熟悉　　Chapte 11  消除他人成见，矫正彼此关系的心理策
略　　用“新的成见”推翻旧的成见　　设法将对方的”主观”变成客观　　以良好的第一印象示人
　　经常表现出与刻板印象相异的行为来　　不要说破对方的成见　Chapter 12  绝对说服他人，改变
对方想法的心理策略　　劝说是为对方着想，一切就会迎刃而解　　说服的最高境界就是“不说”　
　对方来势凶猛，你就送个“棉花糖”上去　　改变顽固人的想法是把赞美说到他的心里　　在充分
尊重对方的基础上提出自己的要求　　故意贬低对方从而实现说服的目的　　先说服自己才能说服别
人　　以兴趣为切入口说服对方　　软磨硬泡，对方就会倾向同意　　低调建议才可被接受　　成功
地说服别人帮你办事　　劝说他人尽量用肯定的信息　　以情为先，攻心为上　　请有身份的人帮自
己进言　Chapter 13  巧妙摆脱不喜欢的人的心理策略　　讨厌他就与他保持刻意的距离　　刺激不配
合者周围的人激发其参与意识　　让否定主义者跟着你的思维走　　用忽略并无谓的态度直面自以为
是的人　　让对方内疚就可堵住他的嘴　　改变推土机型人物就要让他们考虑其他的变通观点　　给
以专家自居的人摊开事实，表达自己的看法　　巧妙地与“逃避主义者”周旋　　摆脱难缠的上司并
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不是你所想像的那么难　　对“宰熟”的朋友，敬而远之　　回避与无聊之辈的针锋相对，就意味着
你的胜利　　把逐客令说得美妙动听一些　　撤个小谎拒绝别人的邀请　　摆脱对方只需要一句“我
还有事”　Chapter 14  让他人喜欢和亲近自己的心理策略　　善意的谎言比真话更能拉近彼此距离　
　不当众指责他人的过错，他人会由此尊重你　　记住，永远都不要强迫别人　　设身处地为他人着
想　　适度赞美别人是处世法宝　　以心换心才会得到别人的真心相待　　给予别人高度的重视　　
与人为善广交天下友　　懂得与别人分享你的所得　　只有付出我们的关怀，别人才有可能关怀我们
　　幽默使你成为一个受欢迎的人　　给别人留面子，别人就会感激在心　Chapter 15  职场制胜：透
视职场心理操纵策略　　遵守职场同事规则，才能与之和谐相处　　抓住同老板打招呼的机会荐己，
机会来临老板就会想到你　　抓住机会推销自己才会脱颖而出　　以退为进，对方才会容易接受　　
深谙老板思考问题的方式，是你成功的捷径　　不要试图改造上司，学会适应他的风格　　记住，力
量型老板不喜欢员工挑战自己的决定　　仔细领会上司的港台词，才有可能同上司达成默契　　优先
处理老板的新任务，会更得老板信赖　　领导遭遇困难之际，正是表现之时　　人在职场，凡事不要
做绝　　过分表现自己会得到同事的仇恨　　积聚好人缘，为晋升资本加固　Chapter 16  婚恋制胜：
爱不是一个字这么简单　　学会睁一只眼闭一只眼　　强悍的命令远不如柔弱的姿态来得有效　　爱
情“半糖主义”为婚姻长跑补足动力　　人和动物一样喜欢被“顺着毛摸“　　每一个男人都需要一
个忠诚的“信徒”　　女人越指责，男人越逃避　　男人渴望女人的柔情似水　　毫无根据的猜疑是
婚姻的大敌　　面子对于男人来说比什么都重要　　善解人意是女人的魅力之花　　撒娇，能让任何
坚强的男人为之融化　　喋喋不休是幸福的致命杀手　Chapter 17  商战制胜：透视商战心理操纵策略
　　控制局面，在心理上战胜顾客　　导致顺从的“留面子效应”　　摸准对方的需求再下手　　从
众心理让大家都疯狂　　环环紧扣，逐渐靠近目标　　当众拥抱“对手”使你站在了主动的地位上　
　限量经营，让客户自己来抢购　　让客户感觉是在帮他解决问题而不是推销产品　　先做朋友后做
生意　　让顾客觉得自己聪明，　Chapter 18  官场制胜：透视官场心理操纵策略　　激起敌人的怜悯
”，他就不会下毒手　　佯装愚笨，后发制人　　顺他可使其心安　　哄人高兴是一种权术　　把功
劳让给上司，上司才不会给你“居功自傲”的罪名　　强臣要知掩锋芒　　不识别他人的诡诈，必陷
入他人的阴谋　　容人之过，必得他人奋力相报　　实施“苦肉计”，制伏狡猾的对手　　抓刀要抓
刃柄，制人要拿把柄　　收放结合，才能把人牢牢制住　　与人无争，知晓进退　　失去防人之心会
受人摆布　　与人为善，要分敌我
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章节摘录

头发像钢丝，又粗又硬，而且还很浓密，这样的人疑心多比较重，不会轻而易举地相信别人。
他们最相信的就是自己，所以凡事都要自己动手，操纵和掌握一切，才觉得放心。
他们做事很有些魄力，而且组织能力也比较强，具有一定的领导才能。
这一类型的人，理性的成分要大大多于感性，所以涉及感情方面的问题时，往往会显得很笨拙。
头发很粗，但色泽淡，而且质地坚硬，很稀疏，这一类型的人自我意识极强，刚愎自用，往往听不进
去别人半句话。
他们不甘心被人领导，却渴望能够驾驭别人。
他们多比较自私，缺乏容人的度量，但这一类型的人一般来说，头脑还算比较聪明，由于他们的目光
又比较短浅和狭窄，只专注于眼前，看不到长远的利益，所以多不会有多大的成就。
头发柔软，但却极稀疏，这一类型的人，自我表现欲望一般来说比较强，他们喜欢出风头，更爱与人
争辩，以吸引他人的目光，获得他人的关注。
在他们的性格中，自负的成分占了很多，他们妄自尊大，很少把他人放在眼里，尽管自己在某些方面
表现得的确很糟糕。
他们做事的时候，大多缺少必要的思考，所以常会做出错误的判断，而且还容易疏忽和健忘。
头发浓密粗硬，却能自然下垂，这种人从外形上来看，多半身体比较胖，而且也显得比较慵懒，不喜
欢活动，但是他们的心思多比较缜密，往往能够观察到特别细微的地方。
他们的感情比较丰富，易动情，对情感不专一。
头发淡疏，粗硬而卷曲，这一类型的人，大多思维比较敏捷，而且善于思考，并有很好的口才，能够
很容易地说服别人。
他们的性格弹性比较大，可以说得上是能屈能伸，适应性很好。
但他们的屈和伸，又是在坚守一定的原则和基础之上进行的，所以无论外在的东西怎样不断变化，其
内在还是有一些稳定不变的东西。
头发浓密柔软，自然下垂，这一类型的人，大多性格比较内向，话语不多，善于思考。
从某种程度上说，他们具有很强的耐性和韧性，这一类型人所从事的事业多是和艺术方面有关的。
头发自然向内卷曲，如烫过一样，这一类型的人，脾气大多比较暴躁，而且疑心比较重，总是患得患
失地在犹豫和矛盾中挣扎，除此之外，嫉妒心还很重。
发根弯曲，发梢平直，这一类型的人多自我意识比较强，厌恶被人约束和限制，不会轻易地向他人妥
协。
发型显示人的趣味你不高兴的时候，是不是想改个发型，就像剪掉三千烦恼丝一样？
从头再来，给自己清爽、焕然一新的感觉。
人的心理就和发型紧密地联系在一起。
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编辑推荐

让《读心术:人际关系中的心理操纵与生存博弈策略》告诉你——于细微处察人于无形，瞬间看透他人
内心的秘密所在。
如何修炼自我，避免掉进他人设置的陷阱？
如何消除他人的心理戒备、疑虑和成见？
如何说服他人，摆脱不喜欢的人，并让别人乐于亲近你？
玩转职场、情场、商场和官场的实战经验。
透视人心，无往不胜，无坚不摧，时时处处的交际制胜宝典。
人生是一场心理博弈，生活是一场心理较量。
能取得社交的主动杈，能看穿他人的心理诡计，能避开无谓的心理陷阱，全面实现交际制胜，才能获
得事业的成功，生活的幸福。
从表面上、心理上、思维上、战术上全面看透方，影响对方，引导对方!
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