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内容概要

　　本书的标题中使用了“洗脑”这个词，其实“洗脑”并非只是针对别人，在对自己进行意识改造
时，“洗脑”一词同样适用。
本书要以一种玩儿的心情来读，读过后如果能让你眼前一亮，产生“哦，原来这事还可以这么办啊”
，“这种观点很新颖”的这一类的感觉，那么证明我这本书总算没白写。
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作者简介

内藤谊人心理学者。
修完日本庆应义塾大学社会学研究科博士课程。
作为ARUGIRUTO有限公司的法人代表，他进行创作；舌动、演讲、研讨会、咨询等，活跃在多个领
域。

 主要的著作有《权力诂芋戏》、《权力的逻辑》、《心灵的力量》(以上为SOFTBANK
CREATlVE出版)《恶魔的对话术》(珍宝社出版)、《坏人恋爱术》(河出书房新社出版)、《“骗人”
之背后心理术》、《“骗^”之背后谢罪术》、《“骗人”之背后交涉术》(以上为大和书房出版)、《
通过暗示，90％的人会行动》(昴舍出版)等多部作品。
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书籍目录

神不知鬼不觉的“洗脑术”
　杜撰一个老掉牙的格言框住对方
　为自己的主张收集有利证据
　事先搭好致胜的舞台诱对方上场
　让对方感到恐惧从而支配对方
　施加强而有力的威胁
　若要撒谎就撒一个弥天大谎
　谎言不断重复就会成为真理
　让对方晕头转向
　可以发火，但事后要给点儿安慰
　鞭打对方前，先给对方足够的甜头
　什么都别乱给
能让任何对手缴械投降的“读心术”
　越若无其事越能看穿对方的谎言
　步步紧逼，让对方现形
　即使不懂对方的话，也要尊重对方
　即便被说了“不”也要当做耳边风
　一句幽默可以打破僵局
　不要在乎别人怎么看，要保持自己的本色
　人是会翻脸的，必须事先防备
　用信用卡购物要赶快还钱
　跟讨厌的人打交道
　巧妙利用镜像效应
　任何人的话都有可取之处
迅速与对方拉开距离的“组织术”
　傻瓜才沉迷于空洞的理论和模式
　商战求生的蓝契斯特三法则
　哀叹经验不足不如通过空想训练积累
　想做“能人”就得有决心
　境况好时更要未雨绸缪
　不能模仿他人，要有杀手锏
　说“我不行”前，先努把力
　干脆别做“好人”了
　摆架子也赢不了的话就别装了
　注意发言的一贯性
　停止说教，因为根本没人听
让人生丰富多彩的“人生术”
　有张地图总比没有强
　钱包中要有几张大额钞票
　如果你觉得很惨，就想想比你更惨的
　不要哀叹自己平凡，其实每个人都很平凡
　好汉不提当年勇
　不要害怕失败
　只要努力，就会有意想不到的收获
　让自我改变成为一种“习惯”
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　不要-指望别人变成你希望的那样
　不清楚的事情也可以大胆主张
　不打无准备之仗
什么情况下都玩儿得转的“处世术”
　一本正经的诡辩
心中慌乱不能表现在脸上
　适时、适当地吹吹牛
　只承诺能做到的，这样可以成为守约的人
　和不会干活的人一起行动
　大胆地借用、模仿他人的意见，然后变成自已的
无风险赢取地位和荣誉的“成功术”
后记
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章节摘录

　　事先搭好致胜的舞台诱对方上场　　官本武藏在《五轮书》中对事先创造致胜条件的重要性有详
细的描述，具体来说，包括在对阵时，要背对太阳，如果做不到背对太阳，至少也要让自己的身体右
侧朝向太阳：坐着的时候也一样，灯要放在身后，如果做不到放在身后，至少也要放在自己身体右侧
。
在追击敌人时，注意脚下、注意障碍物⋯⋯　　虽然现在已不是战国时代（指日本的战国时代），但
为了生存，有时我们不得不面对残酷的胜负之争。
以现代的商务谈判为例，实际上每场谈判都好像一场战争。
　　如果抱着“输了也没关系”的这样一种心态去迎接挑战，实际上已经输了。
在对阵前如果设法让场所、空间变得对自己有利，那么胜算相对也大。
　　擂台上的比武属于按规则进行的对战，对双方来说，条件基本上是公平的。
但是在商战中，几乎没有公平可言，在商业谈判中，要在哪家公司谈？
要去谁约定的地点谈？
这里面大有学问。
总之，在一开始就要牢记，如果要去对方约定的地点谈，会对自己不利。
这就跟足球比赛踢客场一样，在大环境方面对方占优势。
　　当我们初到一个地方或身处一个不习惯的环境时，不管是谁都会感觉紧张和拘束。
就拿一流企业的总经理室来说，一般都设于最高层，采用大空间格局，里面放一张感觉厚重的大班台
和一些沙发，刻意营造一种权威感，让身处其中的总经理感觉有权力，让身处其中的我们感觉有压力
。
　　教师在批评不听话的学生时，一般也是把学生叫到教职员室，因为这里属于学生不熟悉的环境，
在这种环境下，学生更容易接受老师的批评。
　　如果事先在环境方面占了上风，那几乎可以说胜券在握了，也就是说，如果想要致胜，一定要让
对方进入自己设好的致胜环境中。
　　关于空间对人的心理产生的影响，有很多心理学方面的研究数据可查，加利福尼亚大学的格里·
埃班斯博士的研究表明，人只要待在一个杂乱的房间，血压就会升高，血压升高表示产生了压力，在
这种环境下人们很难接受对方的言谈。
由此可见，最好不要在一个混乱不堪的环境与人会面。
　　谈判的场所应该宽敞明亮，具有开放感、温度适宜、清洁干爽、周围环境安静。
有研究数据表明在户外会面优于室内。
　　在这种环境下进行谈判，己方的辩解容易被对方接受，也更容易给对方洗脑。
例如，某人在一个杂乱、狭小的咖啡馆向你发出邀请，请你为某篇文章执笔或请你去演讲，在这种场
合下的邀请恐怕你是不会有什么兴趣的。
但如果这种邀请发生在一个宫丽堂皇的酒店中的咖啡馆，你很有可能欣然接受，因为这种邀请很容易
让人产生受到了盛情款待的感觉，其实这就是空间对人产生的影响。
　　空间的应用技巧还频繁地出现在热恋中的男女身上，比方说，你是一个帅哥儿，而且还有钱，你
约女朋友见面，想向她做最后表白，你把女朋友约到了一个人声鼎沸、四处弥漫着烧烤烟气的餐厅，
对她说：“我爱你！
”说完后只见你女朋友用手扇了扇弥漫在眼前的烧烤烟气，大声说道：“你说什么？
再说一遍⋯⋯”可见，约会如果选错了地点，结果是多么让人无奈。
　　如果感觉环境不好，那么就不要在这种环境下一决胜负了，赶快向有利于自己的空间转移。
　　如果环境对双方来说无所谓有利与不利，比方说，双方都是第一次到一个普通的咖啡馆等进行商
谈，在这种情况下，最好将自己的随身物品，如皮包、笔记本等放在桌子上或对方旁边的座椅上抢占
空间。
一点一点地蚕食对方的个人空间，可以让自己在不知不觉中处于优势。
能够掌控空间，就能掌控胜负。
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　　⋯⋯
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编辑推荐

　　谎言不断重复就会成为真理？
如何才能轻易地看穿对方？
“理论”和“模拟”之间有何不同？
钱包里为什么必须要装入大额钞票？
不安的情绪最初显现在“指尖”？
无意义的对话，有利于改善“社交”？
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