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前言

　　想看透人心、说服别人就要重视逻辑。
这里所说的逻辑，并不是让你板起脸来讲大道理，而是要遵循心理学的法则，按照一定的规则来说服
。
　　歌舞伎也好，茶道也好，象棋也好，都有一定的“道”，即见招拆招的“法则”。
我们在说服别人时也是如此。
也许很少有人注意到，其实说服别人也有模式、规则、法则，也就是说，逻辑在起作用。
如果你无视逻辑，一定无法说服别人。
　　要想了解下属的想法，就要遵循其中的法则。
有求于上司或者同事时也是如此。
只有遵循一定的法则，对方才能听进你的话。
而抛开此法则，你一定无法取得成功。
　　“为什么我的上司不接受我的请求呢？
”　　“为什么下属不执行我的命令呢？
”　　对于这样的疑问，我可以立刻给出答案：这都是因为你无视心理学法则和规律，因此不能成功
地说服对方。
说服是不能只靠经验的。
　　我们可以和任何人对话、沟通。
谁都可以将自己的意见传达给别人。
但沟通并不代表说服。
单纯的说话和说服，是完全不同的两个概念，常常会让人产生错觉。
若想成功地说服别人，你就必须遵循心理学上的既定法则。
这是捷径，也是唯一的正道。
　　如果你只顾自己的喜好为所欲为，一定会遭到对方的反击。
就像刚开始学习象棋或者围棋时，一定要牢记棋谱一样，在学习说服技巧的时候也必须先熟练掌握既
定套路。
而想形成自己的风格，就要等到经验多了，翅膀硬了的时候。
　　“想了解说服技巧的基本规则。
”　　“为职场人际关系而苦恼。
”　　“想锻炼自己的口才。
”　　有以上期望的人，可以阅读本书，书中分别以下属、上司、客户等为对象，用通俗易懂的语言
讲述了说服不同对象的不同方法，并且介绍了通过遵循有科学根据的心理学规律和法则来看透人心的
技巧。
当然，具体情况需要具体分析，本书介绍的说服上司的方法，当然也可以用在客户身上。
希望大家能活学活用，不断改善修正，提升自己的人际交往能力。
　　如果你读过很多关于说服技巧的书而没有获得理想的效果，那么请读一读本书，你一定能在其中
找到你所需要的知识和诀窍。
　　内藤谊人
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内容概要

　　《心理读心术》中，日本实用心理学权威全面公开最新看透“人心”的研究成果，不论你面对的
是独断专行的上司、消极怠工的下属，还是知识渊博的专家、经验丰富的长辈，或是争强好胜的竞争
者、固执己见的顽固派，都能让你在第一时间看透对方的真实想法，牢牢抓住人际交往的主动权！
俗话说：画龙画虎难画骨，知人知面不知心。
想要读懂人心，就要掌握科学的心理技巧和说服方法。
好的读心技巧可以让管理者更精明，让员工更有效率，让谈判更顺利，让业绩有更大提升⋯⋯
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作者简介

　　内藤谊人　　日本著名心理学家。
 　　日本庆应义塾大学文学系毕业，庆应义塾大学社会学博士课程学习结束，现为ANGIRUDO公司
董事长。
他在以说服交流为主的社会心理学和以精神分析为主的临床心理学方面颇有建树。
经常进行演讲，举办企业研习活动，致力于将心理学法则应用到人才培养、提升销售和策划能力的管
理工作上。
目前国内已经出版的系列作品有《攻心说服力》《攻心说服力2》和《攻心说服力3》。
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书籍目录

前言第1章 掌握必要的谈话技巧简洁的表达更有说服力谈话要抓住一个重点长句子要3秒一停顿利用寓
言的鲜明效果用身边的事例作比较满足对方的自尊心用温柔战术打动对方的心谈话时要充满感情增强
说服力的技巧1第2章 如何看透上司的想法你的态度决定上司对你的态度找上司商量“没有必要”的事
表达方式要积极以赞美来做结语别说废话，陈述事实了解上司的性格信息肯定会被扭曲1次“大说服
”，不如100次“小说服”在会议开始之前进行说服抓住对方窘迫之机与上司脾气不合该怎么办增强说
服力的技巧2第3章 如何摸透下属的心思对下属感兴趣、关注下属让出对话的主动权给下属分配一个角
色不要有顾虑，先拜托一次看看用建议的口吻给出指示故意让下属失败下属渴望上司认真听他说话为
了顺畅交流而清除“过滤网”令下属反感的上司的“一句话”激励下属的方法以小的成就感来调动下
属积极性用“猜谜游戏”让下属自己领悟批评要有建设性增强说服力的技巧3第4章 看透客户的读心术
事先了解初次见面的客户适时放低姿态道歉之后的补救工作重要的约会迟到时，不要“道歉”要“道
谢”失败时切莫灰心做一个可靠的人给对方留下深刻印象的“迅速响应法”说话时配上视觉效果利用
分割价格法迷惑对方对方提问时正是你的机会讨论“要讨论的内容”以假定法展开对话增强说服力的
技巧4第5章 看透不同类型人的读心术如何说服长者如何说服女性如何说服知识丰富的人如何说服竞争
意识强的人如何说服自以为是的人如何说服固执己见的人增强说服力的技巧5后记⋯⋯
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章节摘录

　　用温柔战术打动对方的心　　一般人们会觉得，有说服力的人都是强硬骄傲的，其实这是不正确
的。
那些怀着奉献和关怀之心，而且尽量用温和的语言说话的人，才真正有说服力。
　　咄咄逼人地提出要求，不是“说服”，而是“胁迫”。
当然，也许被胁迫的一方会表面上“口服”，但一般是不会“心服”的。
任何人在受到别人的威胁时，都会十分反感，对于那个人所说的话，自然也会产生排斥和拒绝的态度
。
　　物理学里的作用力与反作用力定律，我们在中学的物理课上都学过，即对某一物体施加外力时，
必定会受到来自此物体的反作用力。
例如，我们对放在桌子上的橡皮施加力时，会受到来自橡皮与桌面摩擦产生的摩擦力的作用。
　　这个定律也适用于人的心理。
咄咄逼人的强迫，必定会受到来自对方的反抗和抵制，结果你根本改变不了对方的观点。
　　当大人呵斥道：“把你藏在手里的玩具交出来！
”孩子反而会把手握得更紧。
要想从叼着毛巾的狗的嘴里抢过毛巾，狗反而会死死咬住。
这样的心理是普遍存在的。
　　“高高在上的强硬姿态会招致反感。
”马里兰大学的心理学家阿利萨·琼斯博士和查尔斯·格尔森博士，就用严谨的实验证明了这一定律
。
　　实验内容是，150名大学生旁听女病人和心理医生之间的治疗对话。
两位博士为两位心理医生准备了两套内容不同的台词。
一种是斩钉截铁、气势逼人的断然下结论；一种是口气温和、娓娓道来。
实际的谈话内容如下：　　口气温和的医生：　　“听了您的描述，我认为可能是⋯⋯”　　“对于
我的看法，您认为如何？
”　　态度强硬的医生：　　“我完全掌握了你的病情，可以马上对你的病下结论。
”　　“你绝对有心理疾病。
”　　在旁听完全部对话之后，大学生们给两位心理医生打分。
他们对态度强硬的医生评价很不好。
图1.4 是关于这次评分的结果。
　　此外，格尔森博士还进行了其他的研究。
他们发现，态度强硬的人会被贴上惹人厌的标签。
当被问及“你是否会找态度强硬的人咨询”时，多数大学生的回答是否定的。
可见，咄咄逼人的说话方式会招致人们的反感。
　　咄咄逼人只会适得其反。
要想让别人欣然接受你的话，应当尽量学会以温和的口吻进行谈话。
　　　　谈话时要充满感情　　“新闻里说，一种装有纯金笔尖、高达6万日元的钢笔上市了，你知
道吗？
”这种谈话属于“陈述事实型”，可以准确传达信息，但对于提高说话人自己的印象分并无益处。
对方最多是对你所说的新奇消息过过脑子，搭个腔：“是吗，有这事啊。
”仅此而已。
　　然而，同样的内　　⋯⋯
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编辑推荐

　　★根据不同人的身份、地位、性别、年龄和心理特点，从心理学角度推测他们的真实想法，让你
在第一时间看透人心！
　　★通过科学的心理学实验数据、丰富的图表、翔实的案例，以及大量极具现场感的插图，教你快
速掌握有效实用的说服技巧，牢牢掌握人际交往的主动权！
　　日本实用心理学权威最新研究成果大公开！
　　管理者、人力资源主管、销售人员必读!　　俗话说：画龙画虎难画骨，知人知面不知心。
　　心理读心术，让你轻松读懂人心！
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