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前言

本书的目的在于告诉人们，成功人士如何解决我们平常遇到的人际交往难题，并解释为何他们的处事
方式和心理策略往往能收到惊人的成效。
    在一刻钟的采访时间里，总统候选人赫伯特·胡佛只回答了“是”或“不是”。
他坐在一张舒服的大椅子上，圆圆胖胖的脸，面容安详⋯⋯像是在等人。
    保罗·利兹是《芝加哥日报》的著名记者，他的心中有一丝紧张。
他正在胡佛的专列上，还是同一节车厢，注视着胡佛的一举一动。
这是多么难得的一次访谈机会。
可是，他的想法落空了，胡佛根本不搭理他。
    利兹不断地提起胡佛感兴趣的话题，试图调动他说话的积极性。
但胡佛那双灰蓝色、敏锐的眼睛里却没闪过一丝亮光。
利兹正面临着一个我们所有人都会遇到的难题：他要去影响一个资历比他深，地位比他高的人。
但是，大人物总是与众不同的。
利兹要怎样才能提起胡佛的谈话兴致呢？
    无意中他发现了一个非常规的沟通技巧。
    “当我最绝望的时候，”利兹说，“我碰巧说错了一句话，而那个话题恰恰是他非常了解的。
”    “当时，列车正在尼华达州的土地上向前飞驰，我望着窗外的荒山野岭，连着远处烟雾缠绕的紫
色山峦，脱口而出：‘天啊，尼华达州居然还在用落后的人工方法来垦殖。
’没想到胡佛一下子开腔了：‘现代方法，早就改变了无序的传统劳作，未来肯定会完全取代旧的生
产方式⋯⋯’在随后的一个小时里，他谈到了采矿业，然后话锋一转，又开始说石油、航空邮件和其
他领域的话题。
”    那时胡佛是世界上最具影响力的重要人物之一，他正以共和党总统候选人的身份，前往巴罗·阿
尔托举办巡回演讲。
在胡佛的车厢里，还有不少贵宾迫切地希望获得他的注意。
    然而，他把接近两个小时的交谈机会全给了一个他不甚了解的年轻人。
利兹让胡佛留下了深刻的印象。
他并非靠展示自己的聪明才智，而是用另一种完全相反的方式，去吸引胡佛的目光：他表现出自己才
疏学浅的一面，让胡佛去教育指正他。
    为何这名记者对胡佛产生了如此大的影响呢？
    回答这个问题并不难，但是却值得我们深思。
    保罗·利兹所采用的策略只是众多简单但不同寻常的方法之一，成功人士在人际交往中常常采用这
一策略。
    这正是我们要去深究的待人处世之道。
    我们会为你详细剖析，本杰明·富兰克林是如何通过一个善意的举动，把一个敌人变成了终身知己
的；怀特·莫劳是如何做到只通过提出一些小问题，就能把那些大人物深深吸引住的；赫伯特·胡佛
是如何假装自己会使用打字机而奠定了自己的事业基础的；西欧多尔·罗斯福是如何抓住一个常常被
忽视的小细节，把陌生人一下子变成自己的衷心支持者的⋯⋯在本书上百个活生生的案例中，我们将
会看到，世界上最成功的人士是如何运用各种心理策略来解决我们平常遇到的那些人际难题的。
    在上述案例中，我们将能够看到，往往一个非常简单明了的方式就能影响到别人。
我们将细究其中的缘由并学以致用。
    我们同样会解答那个被问了无数次的问题：“伟人与我有何不同？
”    总的来说，优秀的领袖在处理人际关系时比普通人更加谨慎，他们会注意到更多别人所忽略的细
节。
他们认识到，只有借助别人的力量才能获得成功。
    当我们停下来，思考我们当下的困难，思考过去的得失时，我们有没有在意其他人与自己的关系：
上司或是下属，合伙人或是客户，朋友或是亲戚？

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<心理操纵术>>

    我们都知道，人，特别是年轻人，常常会对自己无法把控的人束手无策。
通常这些年轻人才华横溢，勤劳诚恳，但他们很少花心思去学习怎样与人打交道。
    查尔斯·施瓦伯被誉为近三十年来美国“最优秀的推销员”，罗斯福有着“天才般的交际能力”，
欧文·D·杨以其能洞察他人难处而闻名，亨利·福特则擅长洞悉他人的需要和意愿⋯⋯这一切绝不
是偶然。
    他们的目的就是在人群中树立起自己的影响力。
    他们都具有圣菲铁路总裁威廉·斯多利所说的品质——懂得操纵他人的“技巧”。
    我们可以看到，他们所采用的心理策略非常简单，只是多年来一直被蒙上了神秘的面纱。
    比如，当马修·布莱斯，美国国际集团总裁，被问到“成功的最佳途径是什么？
”时，他做了这样的回答：    “向成功人士学习，就好像你师从音乐大师学习音乐一样。
”    毫无疑问，几乎所有领导者都具有影响他人的能力，只是无法用语言清楚表达出来。
    这些人比我们大多数人更细致地了解别人，他们更懂得洞悉人性。
实际上。
他们大多只是运用了某些心理学法则去影响别人，而自己对此并没有非常清晰的概念，所以也说不出
个所以然。
    我们由此可以得知，为什么众多重要人物的助手也可以有辉煌的前途：这些助手们有机会长年累月
地从上司身上学习驾驭人际关系的能力。
    萨缪尔·尹素丽曾以这种方式与托马斯·爱迪生共事、约翰·拉斯科博与皮埃尔·杜篷、安德鲁·
卡耐基与托马斯·斯科特、佐治·科特里尔与西奥多、罗斯福、J·H·巴林格与约翰·帕特森、詹姆
斯·辛普逊与马歇尔．菲尔德⋯⋯    很多杰出人士都是重要领导人的机要秘书出身，他们可以在幕后
观察自己的上级如何处理人际关系。
    这正是我们需要探讨的成功人士的交际策略。
这些实用的技巧能让我们从容应对工作生活中的难颢。
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内容概要

《心理操纵术》两位作者，美国著名心理学家埃文·韦伯和约翰·摩根在哈佛、耶鲁、斯坦福等42所
名校，159位心理学家的协助下，运用行为心理学、交际心理学、社会心理学等，对众多政治领袖、商
业精英在处理人际关系中运用的“心理策略”进行了深入研究。

通过这些“心理策略”的研究，他们揭示出一系列改善和操纵人际关系。
提高社交能力。
读懂人心，增强说服力和影响力的方法。

读者可以通过《心理操纵术》了解到如何与客户、上司、同事、朋友、陌生人等身边的人相处，如何
轻松自如地与之交往，创造和谐的人际关系。
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作者简介

　　【美】埃文·韦伯，【美】约翰·摩根，皆为美国西北大学著名心理学教授，共同研究人际关系
心理学。
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书籍目录

对以下心理学家们致以诚挚的感谢
前言伟人与我们不同吗？

第1章 让他人喜欢你的心理策略
 请他帮个小忙，他就会喜欢你
 首先，尊重他的自尊心
 尊重他的习惯，满足他的个性化需要
 细致的体贴最能打动人
第2章 快速与他人交朋友的心理策略
 进入对方的“私人舞台”
 一定要记住对方的癖好，不管它有多奇怪
 “尊重”仍然是关键
第3章 让他人赞同你的心理策略
 抓住对方最感兴趣的事
 关心对方最关心的事情
 吸引对方的注意力
 运用对方的说话方式，说你想说的话
第4章 让对方说出心里话的心理策略
 最好的赞美就是倾听
 只有对方感兴趣的话题，他才会说个不停
 问对方最在行的事情，他一定非常乐意说
第5章 让对方主动帮助你的心理策略
 设圈套一定要不留痕迹
 让他以为是他自己想出来的
 不时给点小甜头
第6章 化解对方敌意的心理策略
 激将法：刺激对方的自尊心
 傲慢绝对不可以
 让对方提出几种方案，然后再用排除法52
 “私交”很重要
第7章 争取他人支持的心理策略
 搞清楚对方究竟要什么
 描绘一幅前景，越美越好
 把握每个人不同的需求
 善于暗示，并仔细观察对方的反应
 要说服对方，最好用对方自己的观点
 让他不停地说“是”
 不给他说“不”的机会
第8章 探索他人内心需要的心理策略
 别被表面现象迷惑
 把自己放到对方的位子上
 研究他人的需要
第9章 处理反对意见的心理策略
 抱怨的声音，一定要倾听
 适时作些小让步
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 争辩开始了，一切就完了
 社交金句：“您的意见是??”
第10章 避免对方敌视自己的心理策略
 传达坏消息时一定要找到合适的方式
 故作聪明最令人反感
 把荣耀让给他人，把权力留给自己
第11章 让他人主动为你办事的心理策略
 刺激对方的自豪感
 头衔和标签的力量
 让对方感觉受到关注
 用自嘲获得他人的好感
 牺牲一点虚荣心有大用
 把功劳让给他人
第12章 让赞美更加有效的心理策略
 找出对方的兴奋点
 间接的、恰如其分的赞美最有效
 任何人都有值得赞美的地方
第13章 提高读心术水平的心理策略
 把握他人行为的细节
 不要被表象迷惑
 看看对方是否愿意说“是”
 搞清楚对方是否有责任心
 注意无意识的思维方式和行为习惯
 在对方放松的时候考察他
 采取各种方式多方面考察对方
 提前收集对方的信息，越多越好
 发展你自己的读心术
第14章 增强说服力的心理策略
 让实物来说话
 形象的图画非常有说服力
 生动的故事非常有效
第15章 隐藏自己真实意图的心理策略
 放一个“烟幕弹”
 不要暴露真实的意图
 保守秘密是成功的前提
 实力有时是“吹”出来的
 虚张声势的力量
 一定要让对方先开口
第16章 展现自己光辉形象的心理策略
 关键的时刻一定不能谦虚
 充分展现自己的长处
 信誉非常重要
 有时也要“自作主张”一下
 抓住特别的机会
 特立独行有时非常有用
 有计划有步骤地宣传自己
 展现自己的人格魅力
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第17章 巧用幽默的心理策略
 幽默是社交的润滑剂
 用笑语打破人际障碍
第18章 巧用愤怒的心理策略
 如果要发怒，一定要迅猛
 沉默是一种武器
 发怒，一定要事先谋划好
第19章 最终极的心理策略：创造和谐的人际关系
 把别人的问题当成自己的问题
 把别人的前途当成自己的前途
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章节摘录

请他帮个小忙，他就会喜欢你    在早期的奋斗生涯中，安德鲁·卡耐基和本杰明·富兰克林都运用了
一些奇妙的心理策略。
    他们所面临的问题十分相似：他们的计划遭到别人阻碍。
卡耐基面临合伙人退出，富兰克林则遇到了一个死对头。
    卡耐基和富兰克林都以自己的方式轻松地解决了问题，而他们所用的心理策略是惊人的一致。
他们都以轻松愉快的口吻讲述了整个过程。
    几乎是一夜之间，富兰克林就把一个敌人变成了毕生的挚友。
    富兰克林还年轻的时候，就已经是费城一家印刷店的老板了。
他在宾夕法尼亚州议会的复选中被举荐为下议院的书记官。
    但是，他很快遇到了困难。
在选举前，一名新议员发表了反对富兰克林的长篇演讲。
他故意无视正坐在下面的富兰克林。
    富兰克林对这起突发事件感到束手无策。
    他应该怎么做呢？
    他后来告诉我们：“我当然对这名新议员感到十分气愤，可他确实是一名学识和财富兼备的绅士，
在州议会中是举足轻重的人物。
然而，我没有低头去乞求他的好感，而是用了另一种更恰当的方式。
    “当我得知他的书房中有很多非常珍稀的藏书后，我给他写了一张小纸条，表达了我对某本书的渴
求之情，然后询问他能否让我借阅数天。
    “他很快就把书‘送来了，”富兰克林接着讲，“我一周后归还这本书的时候夹带了一张纸条，表
达了我对这本书的强烈喜爱之情。
    “当我们在议院再次相遇时，他主动跟我打招呼了(他之前从来没对我说过一句话)，态度彬彬有礼
。
从此以后，他无论任何场合都对我客气有加，所以我们成了好朋友，我们的友谊一直延续到他去世。
”    在赢得他人好感这件事上，特别是要赢得一个人发自内心的好感，本杰明·富兰克林在短时间内
就令一个之前蔑视和反对他的人对其热忱相待。
    或许富兰克林自己也对这个心理策略的力量感到惊讶吧。
    阅历丰富的安德鲁·卡耐基应该是很好地吸收了富兰克林的传记里的经验，他用了同样的技巧去对
付一个难缠的伙伴。
    他的助手，性格古怪又有些可爱的柯林尼·派普打算在紧要关头抛下他。
    他们两个正在圣路易斯为卡耐基公司刚建造的一座桥梁筹备征收过路费。
但是，好样的柯林尼，在这个时候却思家心切，决定搭乘晚上的火车返回匹兹堡。
    卡耐基发现了他的异常举动，认为这种幼稚的想法将会危及到公司利益，但是他没有要求柯林尼继
续完成先前的工作，而是说有事情需要他静忙。
    卡耐基知道柯林尼是一个爱马之人，因此告诉他说圣路易斯有个非常著名的马场，自己要去买两匹
马作为礼物送给妹妹，想让派普留下来帮忙挑选一下。
    柯林尼非常高兴。
    “这个方法奏效了⋯⋯”卡耐基写道，“我们把任务完成了，并且创造了奇迹，柯林尼也履行了自
己的职责。
”    卡耐基像富兰克林那样，以投其所好的方式，让助手留在了镇上继续工作，既维护了自己的威信
又避免了摩擦。
    当有人拜托你办事时，如果刚好那件事又是你自己特别感兴趣的东西，你会发现自己十分乐意去帮
助他，你发现了吗？
    这种心理策略看起来非常的明智，但我们当中有几个人真的能用好它呢？
    然而，卡耐基和富兰克林坚守这条信念，获得了巨大的成效。
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    这种心理策略的力量源自人性法则中的某一条，在下面将会得到详细讨论。
    我们来看这条法则是如何体现在富兰克林和其他权威人士的交往中的。
    为什么这个人对富兰克林的敌意一夜之间消失了呢？
是什么一下子激起了他内心的善意？
答案很简单。
    在富兰克林导演的小戏剧中，他让对方成为巨星，自己则做了配角。
在剧中那位议员是施主，富兰克林则在寻求他的帮助。
他让对方感受到自己的优越性和重要性。
在心理学家看来，富兰克林激发了他的自尊心。
    “自尊”一词在拉丁文中就是“Eg0(自我)”的意思，心理学家以这个词来描述我们对自己所拥有的
观点。
它是我们在任何时候对自我重要性和价值的主观认识。
    激起人的自尊心就可以使人充满强烈的行动欲望。
    我们赞扬一个人，就会得到他的善意，因为我们满足了他基本的人性需要。
这便是让别人喜欢我们的真正秘密：维护他们的自尊心。
我们有很多简单的方式去做到这一点。
其中之一便是富兰克林和卡耐基所采用的办法：在不麻烦他人太多的情况下，让别人心甘睛愿地帮你
一个小忙。
    首先，尊重他的自尊心    想起过去曾经给予别人的帮助，我们会感觉非常愉快。
    同样地，我们有时想避开一些人，不正是因为觉得自己欠他们人情太多吗？
    当我们帮助他人时自尊心就会得到满足，而当我们接受他人帮助时自尊心就会饱受煎熬。
    帮助别人让我们感到无比愉快：证明我们对别人很重要。
更多地给予他人关心，是一件快乐和明智的事情。
    但是，让别人背负太多的人情债则是不明智的选择。
如果我们帮得太多，他们反而会很快明里暗里地对你表示不满。
    豪夫·富勒顿是一名出色的撰稿人，拥有许多朋友，他说自己最糟糕的敌人是一个他曾给予过巨大
帮助的人。
    所有的领袖都明白这一点：当他们帮助朋友时，一定要让他们感到容易偿还这个人情。
这样他们既可以备感自豪，又能赢得他人日后的报答。
    他们让别人乐于接受自己的帮助，许多难题便迎刃而解了。
    亨利·诗丹顿，芝加哥有名的广告制作人，发现一个好朋友对自己越来越冷淡，慢慢疏远了他。
想到这位朋友是一名工程师，诗丹顿于是让他帮忙检查一下自己新房子的自来水系统，并给点建议。
    这名工程师拿着图纸，仔细地检查了各个部分。
诗丹顿完全没想到他会如此认真，很快他就给出了中肯的建议，从那以后，他们又和好如初了，感情
比以前更加融洽。
    唐纳德·史密斯是加拿大太平洋铁路的创建者之一，他的经历也是如此相似。
史密斯早年曾是皮货商人，他提出了一个借住一晚的小小请求，与一名本来充满敌意的猎人成为了朋
友。
P2-4
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媒体关注与评论

这是一本值得极力推荐的实用而有效的人际关系心理学通俗读物。
两位作者让美国心理学协会的159位专家审读了原稿。
并征求意见修改。
我们一致认同书中阐述的这些心理策略与人际关系技巧，并相信它能帮助每一位欲寻求良好人际关系
圈、获得成功职业生涯的读者。
    ——美国心理学协会(American Psychological Association)    这本书会改变你的生活。
实用性和通俗易懂是其最大的特点。
一边读，你就能一边运用本书所介绍的各项技巧。
    ——《美国心理学》杂志(The American J0urnal 0f Psychology)
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编辑推荐

在埃文·韦伯编著的《心理操纵术》中，心理学家为你揭示政治领袖、商业精英们的交际秘诀、心理
策略：如何让他人喜欢你；如何快速与他人交朋友；如何让他人赞同你；如何让对方说出心里话；如
何让对方主动帮助你；如何化解对方的敌意；如何争取他人的支持；如何探索他人的内心需要；如何
处理反对意见；如何避免对方敌视自己；如何让他人主动为你办事；如何让赞美更加有效；如何提高
读心术水平；如何增强说服力；如何隐藏自己的真实意图；如何展现自己的光辉形象；如何巧用幽默
；如何巧用愤怒；如何创造和谐的人际关系。
掌握这些心理策略，就能洞悉人心，驾驭他人，一步成为交际高手。
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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。
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