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前言

熟悉美国大片的人都知道，FBI的大名可谓是如雷贯耳，没错，它就是美国联邦调查局。
这个成立于1908年的机构在其100多年的历史进程中为美国立下了赫赫战功，处理了很多核心案件，而
击毙本·拉登是其极为辉煌的一笔。
FBI的设备之先进，成员素质之高，令人叹为观止，堪称世界上最大的情报机构和执法机构。
而在FBI众多一流的技术和手段中，其成员的心理素质和在工作过程中运用心理学的能力最为人称道。
    正是FBI一流的心理操控术，使其具有了超强的办案效率。
FBI从对犯罪主体的研究中总结出这样一句话：“在国际安全形势严峻的情况下，人们首先要做到识别
一个人，在对这个人持续的观察中要真正分辨出这个人的内心变化情况，只有这样，才能做到对一个
人进行心理分析。
”事实确实如此，FBI非常注重心理操控术的运用。
    值得指出的是，FBI的心理操控术很大程度上在我们的日常生活中也适用，人性的相通性决定了它完
全可以适用于我们平日的生活。
在我们平日的生活中，人与人之间的交往，往往就是心理与心理的较量，不是你影响他人，就是他人
影响你，因此我们非常有必要学一些FBI的心理操控术。
    人心是世界上最复杂的东西，人与人之间的关系也是世界上最复杂的关系，洞察别人的心理，操控
别人的心理，是一种战术，也是一种技术，需要我们仔细观察，正确判断，正所谓知人知面更要知心
，能掌控别人的心理就能掌控一切。
并且心理学家通过大量实验发现，世界上所有人都有可能陷入心理操控关系中，操控者借助各种情绪
、言行和心理游戏控制对方。
而一旦学会了FBI的心理操控术，哪怕是一星半点，我们都可能在这种操控关系中摆脱被动局面，占据
主导地位，或者说我们可以用行之有效的方法，从心理层面去影响和控制他人。
    这本《FBI心理操控术》从6大方面介绍了FBI的心理操控技巧，分别是“言语攻略”、“博弈秘笈”
、“行事准则”等等，按照内容的先后编排顺序您将首先可以从别人的外貌举止中洞察其心理和本性
，做到知己知彼；然后运用相应的心理学技巧搞定交往中的各种问题，从而构建和谐融洽的人际关系
；最后，你还可以洞察别人的性格，进入一个“高屋建瓴”的境界，达到无往而不胜的效果。
    一个人的心理决定了其行为模式，因此，如果你能掌控他人的内心世界，就可能掌控他的言行举止
，而掌控他的言行举止，就可能掌控人际交往的主动权；而掌控了人际交往的主动权，就更可能拥有
强有力的人脉资源，而人脉资源就是财富，是取得事业成功和生活幸福的保障，那时我们还有什么不
可能实现的呢？
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内容概要

　　在实际办案中，FBI会把心理操控术作为必须掌握的心理课程，FBI认为，运用“心理操控术”，
用眼睛洞察一切，“读”懂他人的微妙心思，并对之作出精准的判断，搞懂对方每一个表情、每一个
动作所传达出来的信息，你才能得知他们内心真正的想法，从而决定自己该扮演什么样的角色、说什
么样的话、做什么样的事；运用“心理操控术”和“心理博弈术”，有效利用他人心理，迅速掌控他
人心理，让你轻松掌控全局并战胜对手。

　　读者对象：对心理学感兴趣的成年读者
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章节摘录

FBI教你怎样在谈话中“获利”    毫无疑问，语言是获取利益的最大利器之一，而要想在谈话中获得对
自己有利的东西，就要掌握谈话技巧。
掌握了谈话技巧就能掌握话语主动权，而掌握了话语主动权就能在谈话过程中操控对方的心理，从而
让谈话向着对自己有利的方向发展。
其中“连珠炮”和“在让步同时提出要求”就是两种很好的谈话技巧。
    美国多位心理学家通过研究发现：对一个人实施连珠炮式的提问是驳倒这个人的一种颇具有成效的
方法。
这一点在律师身上体现得尤为突出。
有些律师在对犯罪嫌疑人问话的过程中，当他们没有完全掌握足够的证据的时候，都会向犯罪嫌疑人
问很多问题，目的就是让法官和其他辩护人从犯罪嫌疑人口中得到一些有价值的信息，当犯罪嫌疑人
张口结舌的时候正是律师想要的结果。
    而FBI多年的实践经验也告诉人们，通过连珠炮式的提问可以很好地掌握话语的主动权。
FBI认为，人们如果想在与人交谈时占据主动权，就应该事先做好相应的准备，并向对方接连提出一些
令对方感到猝不及防的问题，这样对方会由于被这种连珠炮式的提问所困扰而回答不出这些问题，这
样就占据了话语的主动权。
    每个人都有自己的性格，有些人生性活泼开朗，伶俐乖巧，在朋友中非常有人缘，他们常常是聚会
时的开心果。
但有些人表面上看来却是沉默寡言的，不过实际上他们也没有想象中的那么安静——他们属于“外表
冷漠，内心狂热”的一类。
这种人意志坚强，无论身处多么险恶的环境，依然可以谈笑风生。
他们表面看起来似乎很脆弱，但内心却是非常强大的，他们有顽强的生存能力和灵活机智的应变能力
。
他们以自我为中心，喜欢自由，不服管束又喜欢挑剔，所以不适合做领导者，即使做了也不会让属下
信服。
这种人本性是善良的，但有时也不免会有利欲熏心、见利忘义的举动。
其实这样的人处世比较圆滑，一件事会花心思做得面面俱到。
加上他们爽朗乐观的性格，他们会有很多朋友，至少在很多情况下很多人会把他们当做朋友，并以这
个朋友为荣。
但这样的人在心里是把朋友分为“三六九等”的。
哪个朋友只需要表面敷衍，而哪些朋友是要把心掏出来真心对待的，他比谁都清楚。
    针对这样的人，FBI建议首先不仅要摸清他们的性格特征，还要通过采取连珠炮式的提问来占据话语
的主动权。
FBI认为，这样的人是喜欢提问题的人，一旦让他们占据了话语的主动权之后，他们会喋喋不休，像个
蜜蜂一样说个不停，这在FBI看来非常麻烦，所以FBI为了预防这些人占据话语的主动权，首先在他们
毫无防备的情况下对他们进行连珠炮式的提问，以此占据话语的主动权。
    FBI认为，连珠炮式的提问和蜜蜂飞行过程中抖动翅膀发出的声音有一定的相似性，都是趁对手在毫
无警惕的状态下发出聒噪声而将对方击倒，从而使自己占据话语主动权。
对方由于没有心理准备，所以在回答突如其来的问题的时候往往会表现得目瞪口呆，语无伦次，他们
慌乱的回答恰恰中了对方的“计”，这是这种提问方式最好的效果。
    在实际提问的过程中，也会遇到这样的情况：当向一个人提问的时候，起初并没有把这个人问住，
这个人面对提问对答如流。
遇到这样的情况，FBI说：“假如对方能够对答如流，那就继续向他们发问，直到让他们哑口无言为止
，最终，对方～定有回答不出问题的时候，而这就是掌握话语主动权的最好时机。
”    此外，除了“连珠炮”这种谈话技巧外，“在让步同时提出要求”也是一种很好的谈话方式，也
可以让自己获利。
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    FBI指出，对于熟识或不熟识的人，彼此打交道时，只要态度和蔼客气，对方也会同样地回报你。
在人们内心深处都有一杆公平秤，“你敬我一分，我让你三分”，“滴水之恩当涌泉相报”等。
人们习惯于尽自己所能，报答他人为自己所做的一切。
心理学上将这种现象称为互惠原则。
因此在日常谈话中，我们如果能学会使用互惠心理策略，在做出让步的同时要求对方给予回报，会收
到良好的效果。
    小雷是一家大型国企的管理人员。
有一次，公司派他去邀请一位知名的企业管理专家来公司授课。
由于这是公司内部高层的临时性决定，时间也有些紧，接到这个任务后，他并没有太大把握，因为对
方是个名家，平常的授课、演讲非常多，不一定能临时排出档期来。
    果不其然，小雷登门拜访，说了想邀请他去公司授课的意思后，这位专家脸上显出了为难的神色，
但又不想让主动上门的不错的机会就这样溜走，因此，他这样试探性地问小雷：“你们公司的课程能
否另外安排一个日子？
”    “老师，这是董事会临时决定的日期，没法做调整啊。
如果您实在挪不出时间，我们只好请别的讲师了，但董事会对您仰慕已久，特别交代我，无论如何，
一定要将您请到我们公司来，所以除非万不得已，我还是希望您能来！
”    那位讲师一听，高兴得点了点头，当场让秘书打电话，联络撞期的公司，看看是否可以让那边再
重新调整一下上课日期。
几分钟后，那位讲师告诉小雷：“现在一下子联络不到那家公司的负责人。
不过，如果我现在答应按约定日期到贵公司讲课，你是否能代表公司与我今天就签协议？
至于另一家公司的档期，我自己来解决，那边的事你不必担心，不会撞期的，不过这事在价钱上，我
有个要求，就是能不能在原来的基础上再加20％？
”    小雷当场就同意了这个要求，并依照双方各项条件签订了协议，并付了款项。
这样，领导安排给他的担子他就完成了，但费用却比原来的预算超出了两成。
    这个事例从谈话技巧的角度来看，无疑是那位讲师成功地运用了“在让步同时提出要求”的技巧，
也就是说他成功地运用这种谈话技巧达到了互惠的目的，而这是人与人之间交往的很好的境界。
    有时，有意识地运用谈话中的互惠心理策略，还可以让自己有意外的收获。
    世界谈判大师罗杰·道森就十分推崇在谈判中采用这种策略，他认为不要求回报就做出让步是一个
严重的错误。
他曾受邀在一家摄像公司做这方面的讲座，做完讲座之后，这个摄像公司的经理杰克·威尔逊打来电
话告诉他说：“罗杰，你讲的在谈话中运用互惠策略是我在所有讲座上听到的最有价值的一课。
几年来，我一直参加这样的讨论会，觉得已经听得非常多了，再没什么遗漏的了，但是我从没有听到
某个讲座人说在做出让步的同时要求回报是一个很好的方法，否则就可以算是一个错误。
你的这个看法以后我想会给我们带来上千万元的利润。
”    那位经理告诉罗杰·道森说，在罗杰教给他这个策略以后，他很短时间就赚了几千美元。
    事情的来龙去脉是这样的，一家电视制作中心给他打电话说他们的一个摄像人员生病了，问杰克是
否介意他们请一个已经同杰克签约的摄像人员来帮忙。
这其实是一个出于礼貌性的电话。
过去，杰克可能会说：“没关系的，你们请吧。
”然而这一次，他改口道：“这事情如果我答应了，你们会给我些什么好处？
”    出乎他的意料，那边说：“跟你说吧，下次你用我们演播室的时候，如果你超时的话，我们减免
超时费。
”他们向杰克做出了几千美元的让步，这些是他过去从来没有要求过的，也没有想到会出现的好事。
    所以由此看来，“在让步同时提出要求”确实也是一个很好的谈话技巧。
    P68-73
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