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前言

生活在同一个世界，为什么有的人一呼百应，有的人却形单影只?为什么有的人能让别人心甘情愿地为
他卖力，有的人却总是孤立无援?为什么有的人左右逢源，有的人在人际交往中却四处碰壁?为什么有
的人能成为谈判高手，有的人却在谈判桌上屡战屡败⋯⋯    针对这一现象，美国哈佛大学教授、著名
心理学家丹尼尔·戈尔曼指出：“使一个人成功的要素中，智商作用只占20％，而情商作用占80％。
”在哈佛一直流传着这样一句话：“智商决定录用，情商决定提升。
”    与社会交往能力差、性格孤僻的高智商者相比，情商高的人更能适应现代激烈的社会竞争，他们
可以敏锐地洞察他人情绪、有效控制自己，与周围的入和环境保持良好的亲近度；可以运用高情商策
略掌控他人，借他人之力强大自己，由此获得更多的机遇，取得更大的成功。
    大量的事实证明，情商高低是决定一个人成功与否的关键。
你也许觉得自己情商不高，于是哀叹这辈子只能受控于他人。
不用灰心，本书就将这些高情商人士都在用但不会说的情商策略告诉你，教你在为人处世中洞察他人
内心、了解他人需求、掌握他人的软肋、借助他人力量建立自己的优势。
相信看完这本书，你也可以成为一个化被动为主动、熟练运用社交技能的高情商者。
    本书融实战性、技巧性、知识性、可读性和趣味性为一体，让你在学到各种情商策略的同时，享受
到智慧带来的满足感。
本书可以帮助涉世未深或者被社交搞得焦头烂额的你提高说话办事的眼力和心力，建立更积极的人际
关系，掌控人际交往的主动权，让你在今后的日子里，无论身处何种人生场景都能如鱼得水、游刃有
余。
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内容概要

为什么有的人一出场就能抓住对方注意力?为什么有的人轻轻松松就能赢得人心?
为什么有的人总是左右逢源一路顺畅?为什么有的人有让别人积极效力的力量⋯⋯ 答案就在宋洁编著
的《情商掌控术(高明地与人交往不失利)》里。

《情商掌控术(高明地与人交往不失利)》将告诉读者在为人处世中如何适当地运用高情商策略洞察他
人内心、了解他人需求、掌握他人的软肋、操纵他人身心、建立自己的优势⋯⋯从而帮助读者提高说
话办事的眼力和心力、建立更积极的人际关系、掌控人际交往的主动权。
通过阅读此书，你也能占据主动、掌控人心、一切在握!
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作者简介

宋洁，毕业于中山大学，致力于成功学的研究，曾在知名媒体发表过50余篇文章，参与《你为什么还
没成功》，《成就一生的50种心态》、《高效能人士的50个习惯》、《格局决定命运》等多部畅销书
的编著工作。
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章节摘录

版权页：   人的心理常常被比喻为演戏的舞台，倘若把灯光照到的地方当成人的意识焦点，那些焦点
的背后就是光线照射不到的“黑暗地带”，也就是人类的深层心理区域。
如果不能探索到这层区域，就无法真正了解人类的心理；要洞察对方的深层心理，就有必要了解语言
之外的情绪表现形式。
 这些情绪表现形式，通常会通过一些非语言的信息传达出来，比如姿态、动作、表情、服饰、语调等
。
如果无法识别这些非语言的情绪，就无法理解他人的真实意图，当然也就无法成功地与人交流。
 实际上，很多不快和冲突，都是由于当事人没有注意或准确判断对方的心理和情绪造成的。
因此，识别对方的情绪，从对方的行为、姿态、表情、服饰等方面看出对方的内心情感和心理，是一
种高情商的表现，是建立良好人际关系的基础。
 文字并不是人类最基本的表达和沟通方式，来自身体的语言才是人类最常用，也是最基本的表达和沟
通方式。
理解和掌握身体语言，意味着在交谈的过程中，能够充分了解对方通过身体动作有意或者无意中向外
传达的信息。
 经验丰富的人，很容易察觉出对方有没有说谎。
当一个人费尽心机编造故事情时，他的身体和眼神其实早已经出卖了他。
这种情况下，真正说话的不是他的嘴巴，而是他的身体。
人们在向他入传递信息的时候，可借助各种辅助手段来表达，如声调、手势、眼神、面部表情⋯⋯ 而
手势和面部表情等都属于身体语言，有人形容他人口是心非，就是说嘴巴表达的和身体语言所表达的
不一致，而身体语言往往更能表现出一个人的真心。
 尼克松卷入水门事件后，在一次接受记者采访时，出现了摸脸颊、下巴等动作。
在水门事件爆发前，尼克松从未有过这些动作，心理学家法斯特教授据此认为，尼克松这次肯定脱离
不了干系。
 脸部表情在反映一个人的情绪中占有很重要的地位，它是鉴别情绪的主要标志。
当然，一个人的内心世界不只是从脸部表现出来，当人们努力抑制脸部表情的变化时，他们身体的其
他部位会在无意中泄露真情。
 例如，一个人用和蔼微笑的面容去掩饰对对方的愤怒时，他那紧握的拳头，僵硬的肢体，将明白无误
地告诉对方他的真实情绪。
摸自己身体这种“自我接触”，在心理学上可以解释为“自我安慰”。
为了弥补自身的弱点或掩饰某种情绪，人们往往会无意识地做出种种自我接触的动作。
尼克松的自我接触，就是由于证据确凿，不自觉地将其恐惧心理流露了出来。
自我接触的基本意义多为内心不安、紧张过度、恐惧等，人在精神上受到伤害或产生紧张情绪时，便
会不由自主地做出种种举动，触摸自己的身体，如抚摸、抓、捏等。
比如，如果一个人不断地把两只手的手指交叉在一起，则是他内心紧张不安的一种客观折射。
 摊开双手，是人们表示真诚与公开的一个姿势。
而耸肩的姿势也随着张手和手掌朝上而来，演员常常用到这个姿势，不只是表现情绪，在演员说话前
，这个姿势还能显示这个角色的开放个性。
 熟悉和了解身体的语言，能够使你清楚地了解别人通过身体语言所表达的信息，并做出回应，也可以
使你通过身体语言更加清楚地表达自己的意图。
 掌控心经 了解他人的身体语言，是识人的重要方法和技巧，掌握这种技巧，能够准确有效、迅速地
判断出对方的情绪，识别对方的真正想法，从而做出更好的回应。
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编辑推荐

《情商掌控术:高明地与人交往不失利》融实战性、技巧性、知识性、可读性和趣味性为一体，让你在
学到各种情商策略的同时，享受到智慧带来的满足感。
《情商掌控术:高明地与人交往不失利》可以帮助涉世未深或者被社交搞得焦头烂额的你提高说话办事
的眼力和心力，建立更积极的人际关系，掌控人际交往的主动权，让你在今后的日子里，无论身处何
种人生场景都能如鱼得水、游刃有余。
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