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前言

本书可以让读者知道，那些有心计的人是怎样处理我们在日常生活中经常遇见的人际关系问题的，并
且对他们所采用的心理策略进行分析说明。
出人意料的是，这些小小的心理策略往往能够取得显著的效果。
保尔·里奇是《芝加哥日报》的著名记者。
此时，他正坐在胡佛的专车上，并且还和胡佛在同一节车厢。
现在，他感到十分烦恼。
他紧紧地跟着胡佛，对他来说，这是一个采访这位著名人物的绝佳机会，眼看着这个可以获得第一手
资料的绝好的机会就要过去了，他却一无所获，因为胡佛根本不想开口。
有好几次，里奇都把话题扯到了胡佛平时最感兴趣的事情上，想调动起他谈话的积极性。
可胡佛那双机灵、暗蓝色的眼睛告诉他，他的努力是徒劳的，胡佛对此根本不感兴趣。
此时的里奇面临着一个每个人都曾遇到过的难题：他想给一个比他年长，而且位高权重的知名人士留
一个好印象，可这位知名人士对他一点兴趣都没有，冷淡得很。
在这种状况下，里奇该用什么方法才能让胡佛注意到自己呢？
就在他束手无策时，他灵机一动，想到了一个在新闻采访中常常会用到的心理策略：对内行故意发表
一些外行的错误看法，以此引发被采访人反驳的兴趣。
里奇说：“正当我想要彻底放弃时，上帝保佑，我对一件事发表了一些明显错误的看法，而胡佛对这
件事是很内行的。
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内容概要

美国著名心理学家尤文·韦伯和约翰·摩根，在美国心理学协会159位心理学家的协助下。
运用人类行为模式理论和心理学研究成果。
对许多政界精英、商界精英在处理人际关系中运用的“心理操纵术”进行了深入的研究，并在书中对
这些识别并操纵人心的方法进行了详细的表述和分析，揭示了一些人极具说服力，而另一些人却容易
接受他人暗示、冲动地顺从他人背后的心理根源。
    本书是为处于激烈的社会竞争和复杂的人际关系中的你量身打造的。
你可以通过书中大量生动的事例，了解到人性的复杂及其根源，学会如何洞察人的心理，懂得如何建
立威信、施与影响，进而掌控你周围的人。
    另外，你还可以了解到如何与领导、同事、下属、客户、朋友、同学、亲人、陌生人等周围最常见
的人相处，懂得如何洞察他们的内心，并自信自如地与之交往，从而营造和谐的人际关系。

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<心理操纵术>>

作者简介

作者：(美国)尤文·韦伯 (美国)约翰·摩根 译者：黄慧 曾君剑
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书籍目录

前言第1章 让他人喜欢自己的心理策略   请求他人帮个小忙   维护他人的自尊心   满足对方的个性化需
求   迎合对方特别的习惯   时不时地献些小殷勤第2章 与他人结交朋友的心理策略   进入他人的“私人
乐园”   努力记住他人的癖好   尽可能地尊敬他人第3章 让他人心悦诚服的心理策略   从他人最感兴趣
的事着手   关心他人最关心的事情   如何吸引他人的注意力   运用他人最熟悉的语言第4章 让他人畅所
欲言的心理策略   做全世界最好的倾听者   找到他们感兴趣的话题   就他人最在行的事情提问第5章 让
他人主动帮忙的心理策略   让他人不知不觉上套   巧妙地向他人灌输思想   让他人尝到小甜头第6章 化
解他人敌意的心理策略   激起对方的自尊心   显示自己的谦卑   让对方提出可选方案   建立私人之间的
信任第7章 获得他人支持的心理策略   识别对方的真实意图   描绘一幅美好的前景   人的欲求各不相同   
别被假面具迷惑   用对方的观点说服对方   尽量多让对方说“是”   不给对方说“不”的机会第8章 了
解他人需求的心理策略   小心谨慎地观察   预测他人的需求   反对意见是金子第9章 处理他人反对意见
的心理策略   耐心地听完对方的抱怨   对反对意见作些让步   尽量避免争辩   问问对方“您的高见是⋯
⋯”第10章 避免与他人结仇的心理策略   换个角度传达坏消息   让自己表现得笨拙一些   让他人站在聚
光灯下第11章 让他人积极效力的心理策略   向对方表示钦佩   最能迷惑人的头衔   适时地探望员工   拿
自己“开涮”   牺牲自己的虚荣心   归功于他人第12章 有效地赞美他人的心理策略   真正挠到痒处   恰
如其分地赞美仃   找出值得赞美的地方第13章 洞察他人内心的心理策略   从小处观察人   透过行为的表
象   是否愿意说“是”   是否愿意承担责任   无意识的小动作   暗中考察他人   在没有提防的情况下   了
解对方的所有信息   养成研究人的习惯第14章 增强自己说服力的心理策略   将实物展示于人   用图画说
服人   让故事自己说话第15章 隐藏自己真实想法的心理策略   放一个“烟幕弹”   隐藏起自己的动机   
严格保守秘密   吹嘘一下自己的实力   虚张声势又何妨   让别人先开口第16章 展现自己正面形象的心理
策略   关键时刻当仁不让   让人注意自己的长处   尽力维护自己的信誉   把握自作主张的时机   依靠常识
去打破常规   充分展现自己的个性   有计划地自我宣传   增强自己的人格魅力第17章 巧用幽默情绪的心
理策略   善意的幽默   笑语化僵局第18章 巧用愤怒情绪的心理策略   发威要迅猛有效   守住自己的缄默   
用沉默挫败敌人   有预谋地发怒
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章节摘录

每个人都有过这种经历：当我们能够在某种程度上帮助他人时，想到自己的举手之劳就能让他人很感
激地接受，我们会感到十分快乐。
另外的一种情形是：我们反而不想见那些给予自己太多恩惠的人。
出现这种状况的原因就是：在我们帮助他人时。
我们满足了自己的“自尊心”；而在我们接受他人太多恩惠时。
在无形中。
我们的“自尊心”就受到了伤害。
当然，这种解释并不适用于那些在日常生活中的体贴行为：那些出于对我们表示尊敬的，并不需要我
们回报的行为。
因为这种殷勤的行为恰恰就表示了我们在他人眼中的重要性，我们不但不会为此而感到痛苦，反而会
感到愉快。
所以，如果想聪明地让对方快乐，赢得他人的好感，就应该不时地这样殷勤地关心他人。
但是，如果你过分地帮助他人，让他人觉得他自己十分软弱，引发其自卑的情绪，就会让他人陷入一
种觉得自己“没有能耐”的苦恼之中。
如果他在这种苦恼中过于痛苦，就会把自己苦恼的原因推罪给帮助他的人身上，反而对帮助他的人心
生怨言，以“怨”报德。
这种过分帮助的行为就有点愚蠢了。
著名记者福勒敦交际很广，他曾说过，那些得到他帮助最多的人才是他最大的敌人。
所以，明智的人都看到了这一点：人们应该以委婉而巧妙的方式去帮助他人。
这样既维护了他的自尊心，又强烈地刺激了他，让他从心底里对你十分感激，希望自己也能有帮上你
忙的一天，以报答你对他的恩惠。
聪明人知道在什么情况下接受他人的帮助，以满足他人那种“施舍”的满足感和成就感。
这种行为比冒失地帮助他人更能获得他人的好感。
有一次，著名的芝加哥广告商亨利·史丹敦突然感觉他的一个老朋友在渐渐地远离他，简直就要弃他
而去了。
史丹敦是不会眼睁睁地看着这种状况继续发展下去的。
他的朋友是一位工程师，考虑到这一点，亨利·史丹敦就诚恳地请他全权负责自己新屋的水管系统的
设计，并且希望朋友能提出自己的见解。
出乎意料的是，老朋友爽快地接受了史丹敦的请求，勤奋地工作起来，还对这个工作提出了一些中肯
的意见，然后再把他设计好的图纸给他看。
就这样，从那天起，他们的交情又如往日一般了。
汤纳德·史密斯是加拿大太平洋铁路著名的建造者之一，后来，人们都称其为斯特拉·斯特纳爵士。
我们在他早期的事业中，也能找到一个相似的故事。
他年轻时是一名皮货商，因为工作的关系，他只得去一个与自己有过冲突的猎户谈一些事。
史密斯利用一个在猎户家借住一晚的机会，迈出了赢得猎户好感的第一步。
英皇爱德华七世是大名鼎鼎的外交家。
他也曾使出浑身解数去赢得就任美国大使的约瑟夫·乔德的好感。
他与约瑟夫·乔德初次相见时，就态度谦恭地请大使送他一张麦金利和罗斯福合影的照片，他因而达
到了自己的目的。
世界是丰富多彩的，人与人也是各不相同的。
可是，因为上面所说的策略乃是迎合人类的一种普遍的需求而生，因此，它几乎适用于所有人，而且
效果显著。
不管是对待上司还是下属，陌生人还是亲友，满意我们的人还是对我们不满的人，它都可以说是一剂
灵丹妙药。
但是，在人际关系中，我们必须留心：人们身上所有的嗜好和习惯。
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也是每个人与他人区别最明显的地方。
对这些人来说。
与他们个人的特殊爱好相关的小恩小惠才是他们最乐意给我们的。
于是，当我们请求他人赐予我们一些他们乐于奉献的小恩小惠时，我们就赢得了他人的好感，也能使
他们很高兴地注意到我们。
这就是成功人士所运用的众多感化他人的十分妥帖的方法之一。
就会明白：成功人士使用这种方法时的诚恳是他们之所以能常常取得成功的重要因素。
这种诚恳是我们也可以学到的。
正是这种诚恳的态度使得他人轻而易举地对运用这种方法的人产生了好感。
如果你在运用这种策略时表现得十分冷淡，反而会让人觉得你在使用技巧以骗得他对你的好感。
从中我们可以看出，当我们想让他人知道我们是真心地需要他伸出援手之时．这种方法就成为赢得他
人好感的绝妙方法。
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媒体关注与评论

本书教你运用不露痕迹的心理战术．迅速化敌为友．结交死党。
让你拥有超强人气。
成为人生的终极赢家。
这本书显而易见将会十分畅销，因为它能够帮助普通人解决生活当中遇到的实际问题，并且它运用的
心理学原理是正确无误的。
——美国心理学协会(American Psychological Association)这本书能改变你的生活。
它最突出的特点是实用和通俗易懂．一读完，你就能马上运用本书中所介绍的技巧。
——《美国心理学》杂志(TheAmericanJoumalofPsychology)
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编辑推荐

世界上所有的人都有可能陷入操纵关系中。
操纵者借助各种情绪，言行和心理游戏控制对方，《心理操纵术:人际关系中的心理策略》帮助你了解
这种关系是如何产生的；帮助你在这种操纵关系中摆脱被动局面、占据主导地位；帮助你学会如何利
用行之有效的方法，从心理面去去影响与控制他人。
如果建立积极的人际关系对你十分重要。
那么以下的心理策略就十分必要了：如何让他人喜欢自己，如何让他人积极效力，如何化解他人的敌
意，如何避免与他人结仇，如何隐藏自己的真实想法，心理学家为你揭密政界精英、商界精英的交际
技巧，《心理操纵术:人际关系中的心理策略》教你运用不露痕迹的心理战术，迅速化敌为友，结交死
党，让你拥有超强人气，成为人生的终极赢家。
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