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前言

古时候有这么一个真实的故事：诗人刘禹锡有一次来到一个卖镜子的店里。
这个店是自产自销的。
店里陈列着数十面镜子，其中只有一面磨得雪亮，可以照得清清楚楚，而其它镜子都磨得似明似暗，
人照上去很不清楚，就像雾中看花，水中望月，只能看个大概。
刘禹锡觉得很奇怪：为什么把这种劣质品同精品摆放在一起呢？
卖镜子的人跟他解释道：并不是没有能耐把镜子都做得一样好，而是人们大多数都喜欢买那种看不太
清楚的镜子。
那种雪亮的镜子会把人脸上的细微之处都能照出来，一点缺陷都掩盖不了，因此只有那些长得十分漂
亮的人才会喜欢那种镜子。
事实上，这种好镜子往往卖不出去，差不多每卖掉的十面镜子中只有一面是好镜子。
刘禹锡听了，感叹世人竟然宁要劣货不要精品。
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内容概要

　　从古到今，人们对于成功的标准判断并非都是取决于驾驭物质、贩卖商品的成功，而是驾驭人心
、满足情感的成功。
　　综观那些成功人士，他们一般都谙熟驾驭人心的心理控制策略，善于巧妙地说服他人、引导他人
、控制他人，以致让对方心甘情愿地为之鞍前马后，他们可以将征服人心的艺术应用于日常生活中的
每一个细节。
　　精通驾驭人心的心理控制策略，让你能够从别人的举手投足间读懂其心意，从而相机行事；从别
人的一个小习惯、一个小细节就可以识别其为人，从而为我所用；从对方一个眼神、一句话就能判断
出对方内心隐秘，从而打开他的心门。
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作者简介

梁汉桥，湖南安化人，上海巨海企业管理顾问有限公司合伙人。

    2004年1月南下广东，期间历经千辛万苦；同年5月转战上海从事销售工作，从一无所有开始努力打
拼，通过持续不断的奋斗，短短两年时间即取得事业的巨大成就。

    2008年在湖南创办保健品公司，因被成杰老师的伟大人格魅力及震撼人心的演讲所吸引，于10月回
到上海，与成杰老师、闰敏、李浩铭、段颀宸、刘冠均共同创办巨海企业管理顾问有限公司。
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章节摘录

一、相逢是缘开头难，让他人喜欢你自己首先要正确认识自己英国著名诗人济慈本来是学医的，但是
后来一个偶然的机会，他发现了自己的写诗才能，于是便把自己的精力投入到诗歌的创作中。
他虽不幸只活了二十几岁，但却为人类留下了不朽的诗篇；全世界无产阶级和劳动人民的伟大导师马
克思在年轻的时候，曾经幻想成为一名诗人，并且也曾经努力地创作过一些诗歌，但他很快就发现自
己的长处其实不在这里，便毅然放弃做诗人的计划，转到社会科学的研究方面。
可以说，如果当时这两个人都不能真正地认识自己，从而找回自己，那么在英国至多不过增加一位并
不高明的外科医生济慈，在德国也不过增加了一位蹩脚的诗人马克思而已，但是在英国文学史上和国
际共产主义运动史上，则肯定要失去两颗光彩夺目的明星了。
现代知名作家贾平凹先生就曾深有感触地说过：“要发现自己并不容易。
我是花了整整三年时间呵！
”最初，贾平凹在上大学时热爱诗歌创作，学习期间也写了上千首诗，但大多质量平平；接着，他又
投身到古体诗的创作中，成绩也不尽理想；后来，他又学写评论、散文、随笔等，同样没有突出的成
绩；直到他的第一篇 短篇小说发表并引起读者的强烈共鸣，他这才意识到，小说这种文学形式才是最
适合于自己的，于是一发而不可收，终于在中国文坛上崭露头角。
从古至今，“认识你自己”这个命题太古老了，但却历久弥新，对于我们来说又是非常重要——认识
自己，看清自己的优点与缺点，不过高吹捧自己，无论做什么都踏实去做，主动放弃那些大而无当、
好高骛远的想法。
这不仅是一种对自我的认识，还是一种可贵的心理品质。
毕竟，个人总是要生活在某种环境之中，经常使自己能够和环境相适应，这就使得我们对自身的了解
显得十分重要和必要了。
然而，生活中却常有这样的现象：有些人容易看到自己的优点和长处，却看不到自己的弱点和不足；
有些人看到自己很多问题，但却看不到自己的主要问题等等。
事实上，这种现象的产生是正常的。
人对自己的认识也和人对客体世界的认识一样，需要有一个了解和学习的过程，并不像照镜子那样简
单。
同时，在日常生活中我们也常处于各种不同的评判和议论之中，有人赞许、称颂你，有人批评、责怪
你，甚至歧视你。
在这各种各样的议论中，你能正确地分清哪个是真正的“你”吗？
你是从这些评价和议论中汲取有益的营养丰富自己、改造自己呢？
还是丧失了自主精神与独立人格而淹没在他人的评议中呢？
可见，客观地、透彻地、准确地认识自己是多么重要。
那么，我们怎样做才能真正地认识自己呢？
事实上，认识自己可以通过以下几个方面来实现。
1.通过自己来认识自己我们首先要对自身有一个基本的认识。
自己的性格是内向还是外向；在交际方面自己是否有一定的能力；对待工作方面自己是否踏实、耐心
和毅力并存，而且这些方面如何；在工作中，自己的创新能力强不强。
然后再对这些做一个全新的定位，同时选择一个比较能发挥自己优势的工作作为自己的终身职业。
2.通过别人来认识自己通过与周围的人相比较，与圣贤或普通人相比较，认识自我在这些参照物中所
处的位置或水平。
在社会交际中，他人就是一面镜子，只有在与他人的相互比较中，我们才能充分了解自我。
我们因看不见自己的面貌，就需要这面镜子。
我们评估自己的人格品质和行为，就得利用别人对自己的态度和反映，以此来获得一些评价，并通过
这些评价来了解和认识自我。
3.认识自己就要愉快地接纳自己人对自己的认识并不是一种抽象的概念，它本身常有情感态度，伴有
自我评价的感情，即对自己是好感还是恶感，是满意还是不满意。
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这取决于一个人对自己的人生态度是排斥还是接纳。
要正确认识自己必须对自己采取接纳的态度，也就是说，人对自己的一切不但要充分地了解、正确地
认识，而且还要坦然地承认、欣然地接受，不能欺骗自己、排斥自己、拒绝自己，更不能怨恨自己。
生活中的每一个人都有优点，也都有弱点。
但有的人发现了自己的弱点和缺陷后，就当作包袱背起来，老是挂在心头上，连自己的优点和长处也
看不到了。
于是，自己的精神优势被自身的弱点与缺陷所压垮，自身的潜在能力与智慧即被自身的虚张与拒绝所
泯灭。
当然，成功的规律不是说只要悦纳自己就能成功，而是说不悦纳自己就不能成功。
自卑者往往也能看到身边有许多有利的条件与时机，但总觉得这些时机是为别人准备的，而不敢参与
竞争，从而自己为自己设置了奋进的障碍。
马克思很欣赏这样一句谚语：“你所以感到巨人高不可攀，只是因为你跪着。
”事实上，许多事情别人能做到，你自己也一定能做到，关键在于你应当充分、准确、客观地认识自
己。
要做到这一点则必须先在心理上悦纳自己。
4.认识自己还必须学会自觉地控制自己人和动物在行为上的根本区别就在于人的行为的自觉性。
动物行为受其本能支配，而人则不同，他不但能意识到自己的本能，还能驾驭自己的本能。
本能一旦被意识到，也就要受意识所控制，此时，本能也就人性化和社会化了。
古今中外的许多贤哲都曾提到用理智控制自己，是做人的一种基本准则。
孔子强调修己克己；柏拉图提出“节制是一种秩序，一种对于快乐和欲望的控制”；亚里士多德说“
人与动物的区别，正在于置行为于理智”，“不仅应把对敌人取得胜利的人看作是勇敢的人，而且也
应把对自己欲望取得胜利的人看作是勇敢的人”。
后世的许多思想家在发挥和修正这些学说时，也都一致强调理智对个人的约束作用。
这些理论本身的局限是自不待言的，但他们强调人的行为应自觉地受意识和理智的支配与控制，却反
映了人类社会生活的客观要求和人类历史发展的客观规律，同时也说明要真正准确地认识自己必须学
会控制自己的重要意义。
留下美好的第一印象一次宴会上，有一位刚获得一笔巨额遗产的妇人。
她似乎急于给人们留下一个“深刻”的印象，于是她花了很多钱买了上好的貂皮外衣、钻石和珍珠，
可是她没有注意到自己脸上那刻薄、自私的神情。
那是她不明白男士们所愿意欣赏的，是女士们表情中所表现出的那份气质、神态，而不是她那付雍容
华贵的打扮。
在我们的日常生活当中，第一次见面后人们大多会对对方的穿着、言行、神情、语调、修养等方面进
行评价。
通常，人在初次交往中给对方留下的印象会特别深刻，人们也会自然而然地运用第一印象去评价某个
人，并作为日后打交道的依据。
一般情况下，一个人的体态、姿势、谈吐、衣着打扮等都在一定程度上反应出这个人的内在素养和其
他个性特征。
因此，当你第一次与人见面时，应对自己的行为举止多多留意。
心理学家认为，第一印象是指最初接触到的信息所形成的印象对我们以后的行为活动和评价的影响。
这些内在或外在的条件，说出来似乎是一套一套的，但是在实际的交往过程中，其实只不过是一点一
滴的汇聚，或许仅仅是一句话、一个表情、一个不经意的小动作，就会将一个人大部分的潜在信息暴
露在对方眼中，而这些将决定着对方对你的第一印象将会如何，以及对方是否会决定继续与你交往、
如何与你交往等等。
我们不是也经常会听到这样的话么：“我从第一次见到他时，就喜欢上了他！
”“我还记得我们第一次见面时的情形，我永远忘不了他留给我的第一印象。
”“我不喜欢那个人，他留给我的第一印象实在是太糟糕了！
”这些话说明了什么？
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说明大多数人都是以第一印象来判断、评价一个人的。
对方喜欢你，可能是因为你留给对方的第一印象比较好。
对方讨厌你，可能是你留给对方的第一印象不太好。
而在我们的一生当中，我们注定会遇到很多重要的第一次，因此也就会有很多重要的第一印象。
譬如：求职，第一次去面对面试官；参加工作，第一次面见单位同事；办理业务，第一次登门拜访你
的客户；找对象，第一次与对方约会⋯⋯这些第一次对你而言，无疑都是相当关键的。
从小的方面来看，这关系到你的求职是否能够成功、业务能否谈成；从大的方面来看，则会关系到你
的事业能否如愿，婚姻家庭能否幸福美满。
由此可见，在现实生活中第一次与人见面时务必力争给对方留下美好的第一印象。
事实上，绝大多数的人也都知道这一点。
因此，我们会在见面之前整理头发、清洁服装、甚至精心化妆，见面之后也会面带微笑、彬彬有礼，
以期给对方留下一个良好的第一印象。
而且从交际心理学角度来讲，初次见面时形成的印象往往最为深刻，而且对以后的人际交往也会起着
指导性作用。
如果你给对方的“第一印象”是良好的，那就可能在人际交往中更好地发挥你的特长与实力，在事业
上、生活上可能有一个良好的开端；相反，如果你给人的“第一印象”不是很好、甚至是糟糕的，那
么你的人际关系、你的生活与事业，往往就有可能不那么一帆风顺了。
这样，即使你的本来面目与别人印象中的“你”相差万里，有人也会从固有的心理定势出发，对你抱
有一种由“第一印象”而来的偏见。
显然，这样的结果对你而言是很不公正的，也是很不利的。

Page 8



第一图书网, tushu007.com
<<驾驭人心>>

编辑推荐

《驾驭人心》：告诉你最简单最实用的操控心理的方法与技巧。
世界上几乎所有的人都有人际关系的网络，而那些在人际关系中占据主导地位的驾驶者则通常善于借
助自身的各种情绪、言行和心理游戏来达到控制事态发展的目的。
因此，在日常生活当中，对于驾驶人心的心理控制策略你不可不知！
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