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内容概要

怎样的一句话会让初次见面的朋友心情舒畅？
怎样制造一见倾心，再见如故的感觉？
怎样交流对方会意气相投、兴趣高涨？
怎样一眼看穿对方心理？
怎样说话对方会句句相信？
怎样批评可以赢得对方的心？
怎样交往会让对方在不知不觉中爱上我们？
⋯⋯    本书通过深入分析人际关系心理学的各种原理，全面总结了读心、引导、冷读、暗示、攻心等
社交技巧，旨在教会读者怎样做到和交往对象之间心有灵犀，一点就通，5分钟就可以赢得人心。
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作者简介

杨宗勇，北京华通管理咨询特约营销专家、智源集团副总裁、中国企业销售竞争力研究中心销售终端
战略战术专家。
 
    从推销员到年薪百万的集团营销总裁，亲身演绎潜龙飞天、创富人生。
十余年市场实战经历，绩效卓著，被誉为行销超级战将、成交专家。
擅长人际运作、销售团队建设、推销实战演练、销售终端战术。
赢销中国全国巡回演讲主讲嘉宾，为数百家企业培训营销一线尖兵，直接受训人数超12万人次。
其幽默风趣的授课风格、质朴的人格魅力、丰富老道的市场实战经验、出神入化的行销技巧，为众多
营销人员接纳、学习和运用。
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章节摘录

　　06　见好就收，为心理预留空间　　心理学研究表明，说话有城府、见好就收的人，比喋喋不休
、唠叨不停的人受欢迎得多。
与人见面交流，一定要循序渐进。
如果我们急于求成，第一次见面就想和对方聊出相见恨晚的感觉，那么这次交往的结果必然适得其反
。
　　和他人交流时，要见好就收，为进一步交往预留空间。
　　心理学知识　　心理学中的紫格尼克效应　　心理学家布鲁玛·紫格尼克做了一项有代表性的实
验。
她找来128个小学生，并给他们布置了足够的家庭作业。
然后，她要求孩子们先做完其中的一部分，之后便停下来玩耍。
一个小时后，她对这些孩子进行测试，发现其中有110个孩子对中途停顿的作业记忆犹新。
于是，紫格尼克得出如下结论：　　人们对于业已完成的工作较为健忘，因为“完成欲”已经得到满
足，而对未完成的工作则念念不忘。
这就是“紫格尼克效应”。
　　在和他人交往中，“紫格尼克效应”有着深刻的影响，如果彼此的交往适可而止，对方势必想和
你再约时问谈完某个话题或处理完某件事情，这就意味着你们有了进一步交往的可能。
　　好事不可一次做尽　　人际交往中互相帮助的时候比较多，我们在帮助他人时，一定要注意一些
技巧，以达到强化彼此感情的作用。
　　·夸大一点事情的难度　　虽然帮助别人会让自己变得受人欢迎，但是在现实生活中，总会有“
吃力木讨好”的事。
究其原因，大多是因为在帮助对方的过程中，我们’总是让对方觉得完成这件事情很容易。
所以，在答应帮助对方时，我们要学会说话的技巧。
　　不要说“这件事太容易了，就是一句话的事”。
　　要说“我可能能帮这个忙，我尽快帮你问问具体情况”。
　　不要常说“我办事，你放心。
”　　要常说“我会尽力去办，你放心。
”　　·随时向对方汇报情况　　承诺帮助对方，就要时刻向对方汇报事情的进展情况，不要憋足了
劲做成事情后再联系对方。
随时联系对方，告知事情进展情况，这也是推进关系的过程。
　　要是做成这件事情对你来说很容易，那么在不影响对方问题解决的前提下，适当延长“事情达成
的期限”，留点私心，因为这个过程是你们进一步交往的好时机。
　　·降低对方期望，出意外成果　　当你先将手放在冷水中，再放到温水中去时，会感到温水很热
；而当你先把手放在热水中，再放到温水中时你会感到温水很凉。
这就是心理学上的“冷热水效应”。
　　在与他人交往中，这种冷热水效应往往也起着关键作用。
我们先降低对方的预期，同时留有希望，那么当你成功地帮了对方的忙时，这种成功对于对方来说就
是意外惊喜了。
　　交流要见好就收　　与他人交流时，我们不能因一时兴起而滔滔不绝，不顾对方的感受。
有效的交流，必定是见好就收。
　　·一次澄清　　无论是说服对方还是给一个建议，都要抓住机会，一次澄清，不要就一个问题纠
缠不休。
　　·切忌反复强调　　在短时间内三番五次地跟对方讲同一个问题，很容易让对方对你产生厌烦和
逆反心理。
　　●改换说法　　即使再重要的事情，也不要一味重复相同的话。
如果非要强调，也应换一种说法，不要简单地重复。
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　　·暂停反驳　　当你的朋友对你给他的意见进行反驳时，你千万不要重申你的想法。
当他发表完自己的看法后，你什么都不要说。
你要做的是再找合适的时间沟通。
　　这种时刻，你要选择道别　　连续剧之所以能吸引人看下去，是因为它们在关键的地方停住了。
和人打交道的艺术与此相似，那就是在合适的时间终止谈话。
　　那么如何判断对方已经开始兴趣减弱，想终止谈话呢？
我们可以通过以下细节来辨别：　　·从对方的眼神中判断　　如果对方眼神开始涣散，注意力开始
不集中，这时候是终止谈话的时候了。
　　●从对方的肢体语言判断　　如果对方对你的谈话很感兴趣，那他一定是身体略微前倾，专心致
志地听着。
如果他的姿势换来换去，不时伸伸胳膊打个哈欠，那说明他的耐心和体力已经不能忍受你说太长时间
了。
　　·从对方的语言反应来判断　　当你说话时，对方总是“嗯”、“啊”或者点头称是，要么是你
说的真的有道理，要么就是对方已经失去了兴趣，希望马上结束谈话。
　　·在私人时间段到来之前　　在与他人交往时，特别是与陌生人初次见面时，一定要注意，不要
侵犯到对方的私人时间，否则，将会被人视为没有礼貌和社交常识。
　　同时，我们要记住，不能在谈话中一遇到暂时的沉默就开始着急，于是很快地起身告辞。
以“无话可说”收场，会让对方很尴尬，他甚至会觉得你们的交谈让你不舒服。
鉴于此，他将不会再有继续和你交谈的心情。
　　人际交往中，我们不仅要学会在合适的时机终止谈话，还要学会在终止谈话前埋下伏笔，为下次
见面找借口。
　　为下一次交流找个借口　　当你认为到了结束谈话的时间时，就要见好就收。
但我们在与对方道别之前，必须用一些小技巧，制造下一次见面的机会。
　　·将话题留在“争论点”　　道别前，找一个能引发争辩的问题，让对方有一种在新问题上有慧
根的感觉。
就在对方想彻底说服你时，找个借口起身告辞，并表示下次再探讨这个问题。
比如：　　“你说得有点道理，但也并不完全是这样，我们下次再好好谈谈这个话题。
”　　·给请教的问题留个“尾巴”　　谈论对方擅长的东西，再给予对方恰当的恭维。
在他意犹未尽的时候，借故告辞，并请求下一次继续听他的高见。
比如：　　“您刚才说的那些让我受益匪浅，真遗憾，今天有事听不完了，下次我还能约你一起谈谈
这个问题吗？
我对这个非常感兴趣。
”　　·给对方制造一份期待　　在起身告辞前，用一个对方感兴趣的人或事物吊住对方的胃口，引
起对方的期待。
比如：　　“我知道你喜欢集邮，我有个朋友是邮票专家，有好多宝贝，下次我带你去他家看看他的
收藏⋯⋯”　　“你说的这本书我那儿有啊，下次我亲自给你送来⋯⋯”　　·以谈话促进行动　　
向对方介绍他感兴趣的事情，约好一起去。
如某个商场的东西在打折（对方喜欢逛街），或者某处有个书市（对方喜欢买书），约好改日一起去
逛。
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编辑推荐

　　人与人之间能否意气相投，不在于交往时间的长短，而在于心灵是否相通。
只要掌握洞察人心的心理学技巧，5分钟就可以赢得朋友。
　　本书共分为7章，包括见面瞬间抓住对方心理；破解肢身语言中的人际密码；轻松营造愉悦的交
流气氛；让对方乐于交流的沟通策略；这样说话人人都爱听；施加影响力，改变他人态度；在不知不
觉中赢得人心等7个部分。
每一部分内容均由与之相关的多个心理学原理进行内容支持，同时辅以关键行为，心理学技巧、策略
等等。
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