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前言

　　美国著名的人际关系大师戴尔·卡耐基讲过这样一个故事：　　一天，美国著名作家爱默生和他
的儿子要把一头小牛赶入牛棚，但他们犯了一个普通人常犯的错误：他们只想到自己的需要，而没有
替那头小牛考虑。
爱默生推，他儿子拉，而那头小牛也只顾着自己，所以挺起腿，坚持拒绝离开那片草地。
　　站在旁边的爱尔兰女佣，虽然没有什么特殊才能，但她了解牛马的习性，她知道怎么才能让这头
小牛听话。
于是，这名女佣人把她的拇指放进小牛的嘴里，一边让小牛吮吸她的拇指，一边温和地把小牛引入牛
棚。
　　由此，卡耐基悟出：了解对方到底需要什么，才能说服他！
　　你如果要劝说一个人做某件事，在开口之前，最好先问问自己：“我怎么样才能使他愿意去做这
件事呢？
”　　卡耐基强调，为了有效地说服别人，首先要了解对方到底需要什么，然后“看鱼下饵”。
　　为了取得理想的效果，在与他人交往时，不但要了解对方的个性品质，还了解人际关系的响应特
性。
不要只想别人对你如何，只想影响别人，让别人适应你的需要，而要善于站在别人的立场上，多替别
人着想。
在你想让他人为你做什么的时候，问问自己，别人有什么理由为你那样做。
了解别人的需求，恰当地给予满足，在满足别人的过程中，你自己也能得到多方面的满足。
　　尽量去满足别人的需求，不但有助于营造良好的人际关系网，而且，你会更容易建立威信、对别
人施与影响力，进而掌控你周围的人。
这将为你的事业成功奠定了坚实的基础。
历史上有很多成功的政治家同时也是出色的交际家。
　　有人问路依特·乔琪，为什么在其他战时领袖们都退休后，唯独他还能身居权位？
他这样回答说：“如果我做对了一件事的话，那就是我在钓鱼时放了合适的鱼饵。
”　　你希望别人怎么对待你，你就怎么对待别人。
你只要在很多方面尽量满足了别人的需求，别人迟早会满足你的需求。
　　有人说：你读懂了历史，你就读懂了这个社会，你就可以准确判断未来；你读懂了别人，你就掌
握你与人交往的主动权，你就可以更好地发展自己。
　　在现代社会，无论我们在做什么，或者想做什么，要想获得成功，必须学会借助别人的力量。
而读懂别人，理解别人，正是让别人自愿采取积极有效的行动配合我们的前提。
　　《孙子兵法》中强调：“知己知彼，百战不殆。
”而“知己”与“知彼”相比较，“知彼”就更为重要。
　　《这样可以读懂和掌控你身边的人》一书，给读者提供了很多非常实用的技巧、方法和建议。
一旦我们学会了读懂别人的心思，了解了别人的性格和处世方式，理解了别人的处境和好恶，在各种
交往中，就可以从容应对；遇到各种问题的时候，就可以得体处置。
这样，就可以避免很多不必要的误会，减少很多不必要的麻烦，我们的事业就会更加顺利，生活会更
加愉快。
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内容概要

在现代社会，无论我们在做什么，或者想做什么，要想获得成功，必须学会借助别人的力量。
而读懂别人，理解别人，正是让别人自愿采取积极有效的行动配合我们的前提。
    《孙子兵法》中强调：“知己知彼，百战不殆。
”而“知己”与“知彼”相比较，“知彼”就更为重要。
    《这样可以读懂和掌控你身边的人》一书，给读者提供了很多非常实用的技巧、方法和建议。
一旦我们学会了读懂别人的心思，了解了别人的性格和处世方式，理解了别人的处境和好恶，在各种
交往中，就可以从容应对；遇到各种问题的时候，就可以得体处置。
这样，就可以避免很多不必要的误会，减少很多不必要的麻烦，我们的事业就会更加顺利，生活会更
加愉快。
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书籍目录

第一章  如何从动作和表情透视人的心理　学会透过眼神的活动了解他人的心态　根据对方眉毛的动
态来了解他的心境　头部的动作所透露的性格特征和心理状态　不能只简单地从表情上判断对方的真
实想法　由手的基本动作看一个人的心理　从对座位的选择中透视一个人的交际心理　从坐姿的不同
去判断一个人的性情　学会判断对方是否采取了防卫性的姿态　学会准确地捕捉对方赞同和接受的姿
态　从谈话中探查对方的内心世界　为准确获取信息该如何听别人说话第二章  和朋友轻松交往，互
帮互助　学会从外表和相关方面判断一个人　采取适当的原则对朋友进行甄选　对不同类型的朋友采
取不同的态度　尊重彼此的不同，但无须丢掉自己的个性　如何才能获得朋友的认同和好感　通过积
极倾听朋友的心声来表达关爱　在与朋友的交往中保持适度的“弹性”　与异性交往把握好分寸　尽
量为朋友的分外之事提供帮助　办不了的事不承诺　托人办事的前题是了解对方　托朋友办事前自己
先吃点亏　轻松地向朋友借到你所需的东西　巧妙而得体地对付饶舌常客第三章  纵横职场，获得同
事的认可与合作　宽厚待人更容易维系职场和谐的人际关系　与同事交谈可以变得更顺利、更轻松　
自然而快速地融入新单位　初入职场要多听、多看、多学、多思和少说　深入地了解同事，提高与人
交往的质量　要得体对待同事的无端怀疑　有效减轻“小报告”对你的伤害　和性格不同的同事轻松
相处　和不同的人办事宜采取相应的态度和方式　与难与相处的人交往要对症下药，见机行事　与不
同风格的同事有效沟通、和谐相处　重视与同事的团结协作关系　重视日常生活中和同事的必要应酬
　成功地向持有不同意见的同事推销你的主意　与同事可以讨论和争论，但不要争吵　驾驭反对者，
化消极因素为积极因素　采取得体的策略，让同事愉快地帮助你　有效消除误会，融洽彼此的关系第
四章  正当维护自己应该得到的利益　要学会从老板的角度来思考问题　处理好上司交给你的紧急任
务　接受任务以后注意和上司及时沟通　适应上司的要求，凡事多汇报　和上司谈话要把握住好自己
的角色　向上司提建议时千万不可冒犯对方　与上级保持良好的关系　依靠自身的努力获得领导的信
任　巧妙地让上司觉得必须要提拔你　为让老板给你加薪而采取积极有效的行动　得体地与爱挑剔的
领导共处　让上司甘心情愿地为你解决实际困难　巧妙地拒绝上司委托的某些事　警惕自己失宠的信
号　采取积极的方式应对上司给的“小鞋”　积极改善与领导关系不融洽的状况第五章  树立必要的
权威，有效指挥下属　善待自己的员工　不要让管理制度成为“一纸空文”　利用影响力为自己赢得
权威　利用情感的力量征服下属的心　让下属愿意服从你的命令　学会不受制于下属的策略　让下属
自愿配合你的工作　让下属比较彻底地贯彻你的想法　如何和下属谈话才能取得预期的结果　不能忽
视了下属需要赞赏的心理　努力为下属多提建议提供方便　有效倾听下属的意见和建议　正确对待和
处理来自下属的抱怨　帮助部下扬长避短　恰当地把握批评下属的方法和尺度　因人而宜采用不同的
批评方式　深入观察和了解下属的基本要点　从细微之处入手，全面考察人才　日常谈话中判断下属
的才学与品性　避免偏见，尽量客观地识人第六章  享受爱的甜蜜，让你爱的人为你而改变　学会准
确地识别友情与爱情　要懂得如何去寻找真正的爱情　寻找最适合自己的异性作为情侣　克服第一次
与异性朋友交谈的困难　准确判断男人传达给你的爱情信号　得体地向所爱的人表达自己的情感　满
足女友的要求不能违犯原则和道德　让爱人愉快地接受你的支配和控制　适时用爱的语言激起感情的
浪花　理解和真情取代唠叨和指责　学会得体地对待情侣问的冲突　夫妻间吵架的分寸和准则第七章 
因材施教，不可用自己的意志去左右孩子　得体地把握住爱孩子的分寸　与孩子进行畅通无阻的交流
　提高自身的教育素质，倾听孩子的心声　善听孩子的弦外之音，把握孩子的喜怒哀乐　在教育孩子
时要避免自我中心倾向　全面了解孩子的基本情感需要　在一定程度上和孩子进行角色互换　表扬孩
子要力争起到较好的效果　对孩子说话时不能伤害他的自尊心　从本质上认识孩子，帮助他发展自我
　积极引导和善于利用孩子的逆反心理　尊重孩子并努力获得孩子的尊重　避免溺爱，对待孩子适当
严格些　得体地批评孩子，有效纠正孩子的错误　教孩子避免任性而又不失个性　采取适宜的说教方
法让孩子愿意接受
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章节摘录

　　心理学家指出：当一个人坐着的时候，他双脚的摆放位置会泄露他的性格的某些特征。
所以，从坐姿的细微区别可以推测出本人的性情轮廓，为人处事的方式。
如果你是个有心人，在认识陌生人时，三五分钟内，即使你们没对话，你也能对对方的性情有个大致
了解。
　　那么，如何从坐姿判断一个人呢？
　　（1）如果一个人正襟危坐，两脚并拢并微微向前，整个脚掌着地，那说明他为人真挚诚恳，襟
怀坦白，而他的直爽也不会激怒他人。
　　这种人的特点是做事有条不紊，但容易较真，力求周密而完美。
不过，这难免拘泥于形式而显得呆板。
这是一种天生喜欢整齐有序的人，有时甚至有洁癖倾向。
虽然从外表看来，这种人有些冷漠，但这都是假象。
实际上，他是个古道热肠的人。
这种人只做那些有把握的事，从不冒险行事，因此缺乏足够的创新与灵活性。
　　（2）如果一个人只喜欢“跷着二郎腿”坐着，无论哪条腿放在上面，他都很自然，那说明他还
比较自信，懂得如何生活，周围的人际关系也比较融洽。
　　（3）如果一个人喜欢“跷着二郎腿”坐着，并且一条腿勾着另一条腿，那说明他为人谨慎、矜
持，没有足够的自信，做事甚至有些犹豫不决。
而周围人会认为他的性格太复杂。
不过由于这种人的吸引力和分寸的把握度还不错，所以，他能够让大家正确地评价他，并喜欢他。
　　（4）如果一个人习惯于脚尖并拢，脚跟分开地坐着，那说明他做事易犹豫不决，有时过分的一
丝不苟将影响变通性。
而他对自己的倔强有时一点办法也没有。
这种人习惯独处，交际只局限在自己感觉亲近者的范围内。
不过，这种人很有洞察力，能以最快的速度对他人的性格做出准确的分析和判断。
只是有时他会过高评价自己的能力。
　　（5）如果一个人习惯于把双脚伸向前，脚踝部交叉，这种人总是喜欢在各方面拔尖，支配、控
制他人。
所以，说老实话，他可能是个很难相处的人。
至于说到风格，特别是个人生活中，他会表现出犹豫不决的做事风格。
研究表明，这还是一种控制感情、控制紧张情绪和恐惧心理，很有防御意识的一种典型坐姿。
　　（6）如果一个人喜欢两脚并拢，脚尖抬起，脚跟着地坐着，那说明他是个谨慎持重、孤僻闭塞
、经常持观望态度、并处于防卫状态的人。
但他天性超级敏感，不能够承受哪怕是最轻微的指责。
为避免引起这种人不适当的过敏反应，周围的人不会与他谈论一些棘手而复杂的问题，因此这种人会
产生一种被隔离的孤独感。
　　（7）敞开手脚而坐的人，那暗示了他可能具有主管一切的偏好，有指挥者的气质或支配性的性
格，也可能是性格外向，有时不知天高地厚。
女性若采用这种坐姿，还表明她们缺乏丰富的生活经验，所以经常表现得自以为是。
　　（8）如果一个人坐着时，腿脚不停抖动，而且还喜欢用脚或脚尖使整个腿部抖动，这种坐姿的
人最明显的表现是自私，很少考虑别人，凡事从利己角度出发，对别人很吝啬，对自己却很纵容。
但这种人很善于思考，能经常提出一些意想不到的问题。
　　其他观察和判断方法：重重地坐下去的人，此时的心情一定是烦躁的；轻轻地坐下去的人，此时
的心情一定是平和的；侧身坐的人，此时的心情除了舒畅外，还觉得没有必要给你留下什么更好的印
象；在你面前猛然坐下的人，其内心或隐藏着不安，或有心事不愿告诉你；双腿不断相互碰撞或不断
地拍打地板的人，此时一定有什么事使他紧张和焦躁；喜欢与你对着坐的人，是由于他希望能够被你
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理解；喜欢与你并排坐着的人，是由于他认为与你有共同感；有意识从并排坐改为对着坐的人，或是
对你抱有疑惑，或是对你有了新的兴趣；有意识挪动身体的人，是想在心理上与你保持一定的距离；
斜成一个半躺姿势或深深坐人椅内，腰板挺直、头高昂的人，是由于他在心理上对你有优越感；把身
体尽力蜷缩一堆，双手夹在大腿中的人，是由于他的心理上对你有劣势感；正襟危坐、目不斜视的人
，或对你恭敬并力图留下个好印象，或此刻其内心有什么不安；把椅子调个个儿，椅背朝前，双腿叉
开，跨骑在椅子上的人，此刻的心情是想显示自己，对你的讲话感到厌烦而想压抑。
P19-21
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媒体关注与评论

　　18世纪英国著名的外交家查斯特·菲尔德在《给儿子的信》中说：“学习乃是借助阅读书籍而有
所收获。
然而在世界的知识中，最需要学习的却是如何洞察他人，同时善加研究各色各样的人物。
”　　我们在个人生活和职业生活中的成功，取决于我们与他人合作得如何。
善于合作，提高团结协作的能力，我们的事业就会更加顺利。
生活会更加愉快。
　　你如果对一个人不了解，你和他在感情上就必然有距离。
　　——托马斯·沃森　　不患人之不已知，患不知人也。
　　——孔子
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