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前言

前言大概每个人都有被人欺骗后顿足悔恨大呼上当的经历吧。
例如，购物时以为讨了便宜而沾沾自喜时，却没想到事实上是以高价买到了次品；受到上司花言巧语
的欺骗，勉强接受了棘手的工作，甚至还要替他承担责任；你可能以为某人是资本家，事实上他却债
台高筑，根本没有任何一点资本，等等。
也许你会纳闷儿：为什么当初不能看穿这是谎言呢？
实际上，人是经常容易被一些小小的谎言所蒙骗的。
例如本书中也提到了，最近我碰到一件非常有趣的事，那就是在《每日新闻》的专栏中介绍过的“据
某项调查，大约有三成的年轻家庭中没有菜刀”，这一报道是否真实？
据说某电视台对此进行了调查。
的确，调查表明，从厨房中解放出来的家庭主妇在不断增加，很多主妇购买流行全日本的“带回家去
的热盒饭”；也有些年轻主妇会在星期天安排全家人到郊外的餐馆就餐；有的家庭根本不动火做饭，
这也不足为怪。
因为存在着上述情况，这个专栏的执笔者听到“有三成的年轻家庭中没有菜刀”这一说法时，也许是
为了对社会的现状提出警告才写了这则报道的。
阅读了这则报道的人们也许会感到主妇连饭都不会做实属可叹！
但是，某电视台的人对这个“三成说”却抱怀疑态度，因为他们周围的家庭中每家都有菜刀。
于是就组织了调查小组，要找出这句话的出处。
他询问了专栏的执笔人，问他这句话从何而来，这样一个一个追下去，经过迂回曲折的追根求源之后
，终于找到了它的出处。
它是来自某位评论家，据他说是阅读了某项调查报告才传出了这个“三成说”的。
然而，实际上这只是他自己的理解而已。
因为从他读过的调查报告中反复查找，根本没有找到可以构成“三成说”的数据。
当然，这位评论家并非故意欺骗他人，也不是有意说谎，可是，这种没有根据的“三成说”却一传十
、十传百地慢慢传播开了。
而介绍“三成说”的执笔人，甚至阅读该专栏的读者均信以为真，被巧妙地“欺骗”了。
一点儿“真实”便能隐藏全部谎言另外，一家报纸曾经报道某家庭主妇被经营盆栽花木的商人所欺骗
的情况。
据说，这个商人是一位已过中年的妇女，她说“我是农家妇女，因为出外工作的丈夫不怎么给家里寄
钱，所以才经营盆栽花木”等，不断地向这位主妇诉苦。
这个妇女看起来真的很像农家妇女，脸被太阳晒得黝黑，手上有严重的皲裂。
这位家庭主妇看到此情景，感到十分同情。
这个妇女又说，这些盆景在市场上的价格在1万日元以上，而现在以5千日元的价格卖给她。
她买了以后，却在花店里发现，同样的盆景只需1千多日元即可买到。
不论是这桩盆景事件，还是前面所说的“有三成的年轻家庭没有菜刀”的说法，都说明了人如果心理
方面出现了漏洞，即使是一点儿小谎言，也会轻易上当受骗。
在“三成说”事件中，因为有“三成”这个数字，所以就很简单地欺骗了很多人。
那是因为人们总“相信数字”，认为数字是不会有错的。
即使在自己的周围根本看不到没有菜刀的家庭，也会因为举出了“三成”这样的具体数字，而不加怀
疑地认为社会上这样的家庭一定很多，在心理上容易受到数字的影响。
在盆景事件中，骗人者使用了两三种骗术，而且达到了欺骗的目的。
皲裂的手就是一个绝妙的小道具。
这就是说，本来对一个流动的商人，任何人都会有戒备心。
这位主妇也许在刚开始时有戒备心，但为什么还会受骗呢？
可能就是因为看见经商妇女那双皲裂的手，又听了她的诉苦之言就信以为真，因此戒备心就消除了，
并且产生了同情心。
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这样一来，正中欺骗者的下怀。
对于她信口开河说出的昂贵的市价，受骗的主妇当然也不会有任何怀疑，还以为买到了便宜货而暗自
高兴，结果却是上当受骗。
经商妇女手上的皲裂这一小小的“事实”，是怎样扰乱对方的判断力的呢？
这是值得我们思考的一个问题。
在谎言中稍微加入一些真实情况，就很容易使人信以为真。
尤其是自己亲眼见到的所谓事实，任何人都会像这位家庭主妇一样，根本不怀疑对方的谎言。
人一旦被击中心理要害，就会变得很脆弱如前所述，人心理上的弱点或漏洞一旦被击中，就容易落入
颠倒黑白、难辨真伪的处境。
从这个意义上说，要研究人类心理的奥妙，骗人的手法却能向我们提供颇有意思的材料。
另外，“态度变容”是心理学的一个大课题。
所谓“态度变容”，简单地说就是改变他人的思维方式，使其做出与以前完全不同的行动。
可以说，“欺骗”就是这种“态度变容”的巧妙的例子。
以前我也很关注这种类似欺骗的事情，但是，我自己也有过几次受骗的经历。
在经商中，只要让对方相信这是很好的东西，无论多么粗制滥造，也能够卖得出去。
另外，也曾有过心理学家都识不破的谎言，自以为很有识别力的人，却也有被他人巧妙欺骗了的事情
。
并不是因为我本身被欺骗过才来谈这个问题，而是因为人具有容易被骗的脆弱的一面。
在这点上，大概可以说不论多么小心谨慎的人，也不会有例外。
如果有人觉得自己没有受过骗，那可能是因为你根本还不知道自己曾经受骗。
例如，太平洋战争结束时，一定有许多日本人发觉受到国家的欺骗，参加了这场鲁莽的战争。
战争失败后，日本人民才知道所谓的“鬼畜英美”这个口号也是为了欺骗国民们而制造出来的。
可是，如果日本没有被打败而是打胜了，那么相信谁也不会想到是受了国家的欺骗。
当然也会继续相信“鬼畜英美”这个口号。
这是不难想象的。
在这点上，有些人觉察不到自己被骗而继续被骗，这也许是最幸福的。
所以，对于一个买了便宜货却认为自己是买了高级品的人，如果你告诉他买了便宜货这一事实，对他
来说是一件很残酷的事情。
那是因为他相信这个谎言的时候，对于这个东西也已经感到十分满意。
一旦知道事实真相之后，这种满足感也就随之破灭了。
不是也有“希望你继续欺骗我”这句歌词吗？
的确可以说这表明了人的一种心理。
攻击人的心理弱点的技巧有很多，如前面谈到的利用数字或一点小事实等等。
但是，最容易使人受骗的可能就是“只有你”这样的字眼吧。
那是因为，不论什么人都希望成为人们重视的焦点。
比如“顾客就是上帝”这样的名言，就是巧妙地利用了人们的这种心理。
所以，“只有你”这句话就是能够争取人心的甜言蜜语。
不只限于“只有你”这句话，像“你是最好的”、“为了你，我才这样做”等等，都能使对方得意洋
洋。
由此可见，人实际上是非常脆弱的，这也可以说是人类最大的弱点。
许多诈骗犯就是巧妙地利用了人的这种心理。
另外，在广告和销售战略中，也经常使用这种手法。
例如，所谓的高级手表，都是以量少品种多的方式进行销售的。
据说，一个品种只生产100只左右。
当然，这并不是要欺骗消费者，而是促使顾客购买昂贵手表的一种策略。
这就是运用了“只有你”的心理策略，让顾客感觉到“只有我”才拥有这种手表。
这种策略取得了很好的效果。
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在信息化的社会中，欺骗的方法愈来愈巧妙没有比现代的人际关系更为复杂、信息更为发达的社会了
。
在这种高度信息化的社会中，在某种意义上可以说人不那么容易上当受骗了。
那就是说，如果你要欺骗一个人，就必须隐藏“真相”。
但是要隐藏下去，却又非常困难。
例如过去演员很容易以纯洁的形象推销自己，但现在不同了，哪怕是一点儿丑闻也会马上被报道出来
，其纯洁的形象就会彻底消失。
可是，正因为是高度信息化的社会，骗人的手法也愈来愈巧妙、高明，令人难以看透。
因此，在这个社会中也最需要一些防止被骗的书籍。
基于这种想法，我写了这本书。
不知什么时候你会被“看不见的对方”所狙击，这本《欺骗心理术》如能帮助读者识破这种巧妙的陷
阱，我将感到荣幸。
另外，就是关于本书的书名问题。
当我将本书定名为《欺骗心理术》时，曾担心这一书名会被人误解为是传授欺骗人的方法。
因为如果是那样，就与我写这本书的宗旨——“为了不受人欺骗”完全相违背了。
实际上，在决定本书书名时，出版社曾提供了几个书名让我选择，但是，大部分都太骇人听闻。
在这些书名当中，我觉得还是《欺骗心理术》比较好。
然而，现在回想起来，我似乎也被出版社巧妙地欺骗了。
多湖辉
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内容概要

《多湖辉心理透视:欺骗心理术(畅销10年增订版)》内容简介：人是很容易被蒙骗的，尤其在信息化的
今天，“骗术”愈来愈巧妙，令人难以招架。
因此，这个社会很需要一些防止被骗的书籍。
基于这种想法，我写了《多湖辉心理透视:欺骗心理术(畅销10年增订版)》，向读者揭露最隐蔽也最常
遇到的欺骗心理术。
例如：
尽管他不了解你，却能让你觉得他很了解你；
用一句真话掩盖九句谎话；
表示自己并无所图以使对方放松警惕，然后巧妙地获取利益；
满足小的要求而使你忘记根本目标；
尽管债台高筑，却被人认为很有钱；
混淆视听，让人把少数人的意见误认为是多数人的意见；
以细枝末节的事情博得你的信任，让你认为这个人没问题；
让顾客将劣质产品视为优质产品；
⋯⋯
实际上，在决定书名时，出版社曾提供了几个书名让我选择，但是，大部分都太骇人听闻，我觉得还
是《欺骗心理术》比较好。
然而，现在回想起来，我似乎也被出版社巧妙地欺骗了。
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作者简介

作者：（日本）多湖辉 译者：韩秀英多湖辉，日本家喻户晓的心理学家、教育家，在国际上享有声望
的实用心理学大师。
1926年出生。
1950年毕业于日本东京大学文学部心理学专业。
曾任东京工业大学、千叶大学教授。
现任多湖辉研究所所长、东京未来大学名誉校长、索尼教育振兴财团理事。
多湖辉在长达半个世纪的心理学研究过程中，出版了大量心理学畅销书。
与许多以理论见长的学者不一样，多湖辉的作品更具实践性。
他以自己独特的心理分析方法为基础，以人们日常生活中普遍关注和经历的事情为主题，以极有针对
性的案例分析、流畅自如的演讲式语言，帮助现代人准确地理解他人的心理，巧妙地表达自己的思想
，为身处复杂环境的现代人提供了非常实用的指点和劝告。
这些图书，在日本国内销量早已突破千万册，并被译成十几种文字在世界各国畅销不衰，成为具有国
际影响力的心理学经典著作。
多湖辉至今仍活跃于演讲、电视、广播等领域。
他运用心理学开发公司职员创造性的培训受到众多企业家的推崇。
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书籍目录

前言 001第一章 让别人把谎言当成事实（通过操纵信息扰乱他人判断力的心理战术）让对方把“不好
听的话”当成“好听的话” 002用一句真话来掩盖九句谎言 003毫无根据的话也会使人信以为真 004借
助他人之口，使没有根据的话变得有根据 006让人将不能办到的事认为能够办到 007通过忠告让对方接
受对自己不利的话 009把来自上司的强制提案，让下级觉得是大家的综合意见 010让对方放心，才能使
他吐出真情 012让对方在不知不觉中吐露心声 013掌握让对方的回答只对自己有利的询问技巧 014以欺
骗性逻辑让人信以为真 016利用自己过去的艰苦身世，博得对方的同情 017即使工资很低，也要让职员
满足 019让对方把不是坏人的人当成坏人 020只说出对自己有利的数字，使别人相信自己的论点 022第
二章 让别人把假意当成真心（通过引起共鸣打开对方心扉的心理战术）想获得对方的共鸣，首先要“
佯装”与对方共鸣 026与其赞美对方本身，不如称赞他过去的成就及所属物 027赞美对方引以为豪之处
，可使对方敞开心扉 029对绝对自信的人适当贬抑，评价竞争对手 030赞美异性时含糊其辞效果更佳
032避开众人对对方的评价，赞美其新的闪光点 033借助共同话题，创造轻松的气氛 035多以“对方”
为话题，比较容易打动对方 036称呼对方的名字，能增加亲密感 038自然地暴露自己的缺点可以消除对
方的戒备心理 040下午见面更能达到预期的目的 041有求于人或表示致歉时最好拜访对方的住宅 042邀
请初次见面的人时应先说明详情 043在寒暄中加入能使对方产生共鸣的内容，可使交谈更深入 044即使
不是秘密，声明“我只告诉你一人”也有助于形成亲密关系 046与长者交谈，应以对方年轻时代的事
情为话题 047当对方可能不了解时，说声“也许你已经了解了”，容易引起对方的兴趣 048重复对方所
说的话能给对方以耐心倾听的印象 050当对方对话题感到厌烦时，应做出使对方诧异的动作 051谈话出
现冷场时，可概略归纳方才的话题以打破僵局 053短暂的沉默有益无害 055如果自己带头自吹，会破坏
交谈的气氛 057意图不明的提问会使对方产生不信任感 058中途打断对方谈话会使对方不愉快 059如何
与初次见面的人形成和谐的关系 060第三章 让别人把错当成对（通过改变说话方式来让对方信服的心
理战术）改变表达方式，减轻对方的心理负担 064使对方把正确的意见认为是错误的 065不要当面、直
接拒绝对方，而要设法让他主动放弃自己的要求 067使用谦卑的说法，让对方不感到你在命令他 069故
意说反话，让对方服从 071以细微末节的事博得对方的信任，让他认为你这个人没有问题 072自己保持
沉默，让对方作茧自缚 073故作谦虚，让人认为你是个伟大的人 075假装接受，实际上却是拒绝 076让
强有力的竞争对手成为你的朋友 077不用追求就能让女性围着你转 079表示自己并无所图以使对方放心
，然后巧妙地获得利益 080让人连一些毫无价值的东西也想获得 082第四章 使对方把“右”当作“左”
（使对方产生错觉，并转向自己一方的心理战术）把自己的责任转嫁给他人 086以最低的报酬，让对
方感觉到微妙的希望 087让对方自觉地服从他本来不赞成的决议 089给对方自由，他反而会严格地管束
自己 091让对方觉得你与他具有相同的利益关系，他就会信任你 092什么也不用做，让对方自己消除心
中的不满 094让不想和你分手的女性主动提出和你分手 095巧妙地攻击对方，让他消沉下去 097把留给
对方的不良印象改变为好印象 098不用说服，就能使对方的意见发生很大转变 099满足小的要求，使之
忘记大的要求 101让不合理的意见得以顺利通过 102本来是“右”，却让对方认为是“左” 104使对方
将不能接受的条件，认为是对自己有利的条件 105让立场不同的对方把你看作他的朋友 107将对你不利
的话题转为对你有利的话题 109即使无视对方的意见，也要让他觉得你非常尊重他的意见 110即使并不
亲切，也要创造出一种亲切的气氛 112第五章 把恶意伪装成善意（掩人耳目、掩盖内心世界的心理战
术）本来他是坏人，却让对方感觉只有他是好人 116要警惕容易被识破的小谎言后面掩盖着的更大的
谎言 117故意犯点小错误，装出诚实的样子 119不用做很大的付出，便可让人感激你 121没有做出努力
，却让对方认为你尽了最大努力 122即使你并不关心对方，也要让对方觉得你深情地关心着他 124尽管
你不了解对方，却要让他觉得你很了解他 125不能让对方看出你心怀莫测 127让时间的流逝来解决难以
解决的问题 128让没有任何关系的对方认为欠了你的人情 130一分投资，十分收获 132不要让对方认为
你在怀疑他 133第六章 让对方将三流的误认为是一流的（掌握自我伪装的心理战术）即使你并非博古
通今，也要让对方认为你知识渊博 136巧妙地让人将他人的意见认为是你的意见 137尽管债台高筑，也
可以让人认为你很有钱 139让别人认为你是一流的人 141借助他人的权威来建立自己的威信 142在时间
上做文章，让人认为你是个有能力的人 143尽管无事可做，却要装出很忙碌的样子 145不论能否实现，
说出远大的理想会让人认为你是个了不起的人物 146第七章 让别人将“失”感到是“得”（随心所欲
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愚弄大众的心理战术）让人把本来没有内容的东西认为很有内容 150尽管钱的总额相同，但可以让对
方觉得得到了很大利益 151让对方以高价支付，却让他觉得占了便宜 152让顾客认为不买就亏了 155使
顾客将劣质产品认为是优质产品 156使顾客将普通的东西认为是特殊的东西 158让顾客觉得只有自己受
到了特殊的优待 159不让对方觉得你在勉强他而把商品推销给他 161尽管不是一流的，也要创造出一流
的形象 162即使是做抛售广告，也不要让人觉得是广告 164尽管相距遥远，也要让人觉得很近 166尽管
并不流行，也要让人认为是流行的 167让顾客自我欺骗 169故意提高价格，让人认为是高级品 170使顾
客将商品的细微区别认为是很大的区别 171让人把少数人的意见误认为是多数人的意见 173第八章 让别
人把虚伪当成诚实（通过展现假象抓住别人的心的心理战术）利用自己的缺点来表现自己诚实的方法
176自谦等于尊敬别人，也容易获得信任 177说有把握的话，让人乐意相信 178让别人等待或等别人，
都要有诚意 180让信任加倍的方法 181即使是突然的电话，也能给对方喜悦的第一句话 183平息对方的
怒气，进而取得优胜 184把别人的反感转变成好感 185要认真倾听对方的意见 187完美应对提问的技巧
189谦逊才能有和谐的人际关系 190表现诚意应落实到行动中 192向男侍者等立场弱的人表现诚实态度
的“意识” 194向女性表达好感的办法 196第九章 表现自己好性格（通过表现爽朗的性格赢得对方信任
）表现自己的爽朗性格有方法 200注意说话的声音 201装束能让别人更好地了解你 204不让别人因为表
情对你产生误解 206语言表达要讲究 207投其所好，使对方如鱼得水 209善于笑，比善于让人笑更有魅
力 210注意不经意的外在表示 211从细节透露自己爽朗的性格 213
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章节摘录

想获得对方的共鸣，首先要“佯装”与对方共鸣俗话说“强要牛喝水，牛却不低头”。
我们虽然能把对方“拉”到约定地点，但如果对方不敞开心扉，坦诚相对，任凭你怎样引导，也将是
对牛弹琴。
为了顺利地引导初次见面的对方如实地说出自己的真实想法，必须使其保持愉快的心情。
关于这一点，电视、广播等节目主持人可以说是个中高手。
一般而言，电视节目主持人都有很好的口才，不仅如此，他们还善于让对方保持愉快的心情，这一心
理战术更值得学习。
以前我常参加NHK的电视节目“生活的智慧”，这个节目的主持人酒井宏子女士就是深知这种心理战
术的人。
她不断地对我所说的话表示佩服，表情之专注、语言之真诚，使我感到无比高兴，觉得自己讲的大概
真的非常美妙，整个人也高兴得飘飘然。
对方一旦表现出佩服的态度，只要不是脾气十分古怪的人，谁都会真心诚意地回答对方的提问。
实际上，她是故意佯装被我的谈话所感动，而巧妙地引导我说出了自己的真话。
要和初次见面的人建立密切的关系，最重要的是要动之以情，设法理解对方的苦恼、了解对方的需要
。
这种“理解”就是心理学上所说的共鸣，也称为感情转移。
问题是，如何才能在完全陌生的两个人之间产生共鸣。
当然，如果你不能与对方共鸣，对方自然也不会与你共鸣，所以必须懂得“佯装”与对方的谈话发生
共鸣的心理技巧。
而在这种佯装共鸣的过程中，往往会“弄假成真”，彼此之间真正产生了共鸣。
有名的主持人小川宏、八木二郎等就很善于佯装与对方产生共鸣，就连专门研究心理学的我都会不知
不觉地陷入他们的“圈套”中，一般人当然就更容易败于他们的心理战略，而说出原本不应该说的话
。
也许他们并非存心运用这种心理战术套出别人的心里话，但如果他们不佯装佩服对方说的话，他们的
采访就不会进行得那么顺利。
与其赞美对方本身，不如称赞他过去的成就及所属物奉承话是一把双刃剑，用得巧妙可使人际关系转
好，反之则会破坏人际关系。
我和不少朋友的全家都相处得很好，与其中一家夫人的友谊甚至比和她丈夫的友谊更为深厚，当然我
们之间的关系绝不会使人产生误会。
本来我只认识她的丈夫，那么我怎么成了她全家的朋友呢？
我想起因可能是在与她初次见面的那次宴会上我随便说出的一句话。
当时，我被介绍给这位朋友的夫人，由于当时没有适当的话题，就顺口说了一句“你佩戴的这个坠子
很少见，非常特别”，企图以此掩饰当时的尴尬。
我说这句话完全是无意的，因为我根本不懂女人的装饰品。
出人意料的是，这个坠子果然很特别，只有在巴黎圣母院才买得到，这是她的心爱之物。
随便说出的这句话，使夫人联想起有关坠子的种种往事，从此我们便成了好朋友。
当然，这件事可以用“歪打正着”这个词来形容。
不过，我的确是在无意识中选择了初次见面时最适当的奉承话。
奉承话是一把双刃剑，用得巧妙可使人际关系转好，反之则会破坏人际关系。
适当的赞美，确实是促进人际关系和谐的润滑剂，但那些令人听了肉麻的阿谀奉承则只会迅速地暴露
出一个人的人格与企图，最终造成被人蔑视的结局。
那么，对于初次见面的人，哪一种赞美最有效呢？
依笔者之见，最好避免以对方的人品或性格为对象，而称赞他过去的成就、行为或所属物等看得见的
具体事物。
如果赞美对方“你真是个好人”，即使是由衷之言，对方也容易产生“才第一次见面，你怎么知道我
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是好人？
”的疑念及戒备心。
如果赞美过去的成就或行为，情况就不同了。
赞美这种既成的事实与交情的深浅无关，对方也比较容易接受。
也就是说，不是直接称赞对方，而是称赞与对方有关的事情，这种“间接奉承”在初次见面时比较有
效。
如果对方是女性，则她的服装和装饰品将是间接奉承的最佳对象。
从这种间接奉承的效果来看，与其毫无心理准备地去面对陌生的对方，不如事先收集可作为间接奉承
的材料效果更佳。
有了这种准备，或许仅仅一句话就能使对方产生找到知己的感觉，很快向你敞开心扉。
让强有力的竞争对手成为你的朋友即使与对方处于对立位置，如果出现了共同的对手，也应该把对方
当作朋友。
竞争对手有时会因为一点儿意想不到的事情变成了好朋友。
这是两个相互竞争的杂志社的编辑在酒馆见面时的情况。
这两个人虽然相互认识，但是为了各自杂志的发行数量而展开了激烈的竞争，彼此之间互相打听出版
消息，关系非常紧张。
可是当话题转移到职业棒球时，两人之间的距离却缩短了。
一个是狂热的阪神迷，另外一个则是狂热的大洋迷，本来对立的两个人最后竟互相挽臂唱起了军歌。
理由非常简单，那就是“打倒巨人队！
”是他们的一致意见。
当他们发现了“巨人”这个共同的敌人后，本来处于竞争中的对手就握手联合起来了。
在共同的敌人面前，即使是敌对的双方也往往能携手合作。
以前发生的大韩航空公司的飞机坠落事件是很不幸的，但对于日本采取的果断的处理，美韩两国都给
予了很高的评价。
当时两个国家对于日本的感情并不好，美日之间是由于经济摩擦，而日韩之间则是由于韩国对日本向
来的不信任。
但是可能是因为出现了苏联这个共同的“敌人”，使这几个国家的关系得到了缓和。
远在第二次世界大战中，本来是敌对国的苏联和美国把日本当成共同的敌人而携手合作。
在日本国内本来处于对立的在野党与执政党，面对美国和中国这两个共同的敌人而团结一致，共同参
战。
若能巧妙地运用这种心理，那么，在你想与自己的对手联合起来时，你就应该设法找出一个共同的敌
人。
也就是说，结成共同的战线可以激发出连带感。
我有一个朋友就是利用这种方法防止了噪音公害。
他居住在一个居民小区，他的楼上是一位音乐家，音乐家经常弹钢琴使我的朋友无法写作。
当然他也可以直接向音乐家提出意见，但是因为同住一个楼，每天低头不见抬头见。
于是他心生一计，找出了一个共同的“敌人”，使这位音乐家和他站在了一起，结成了统一战线。
他找出的这个共同“敌人”就是城市住宅建设公司。
也就是说，钢琴的声音影响到四邻五舍是因为建筑公司的房屋建造有缺陷，所以该公司应该负责。
因此，他向建筑公司提出了申诉，要求他们提供垫在钢琴下面的隔音板，而且在有关人员的监督下加
以落实。
这样，他不用开口就使楼上的音乐家自动限制了弹钢琴的时间。
不用追求就能让女性围着你转两人之间共同经历的秘密程度越高，相互间的亲密感就越强。
无论是男女之间还是同性之间，拥有共同的经历或秘密会加强彼此之间的关系，加深相互之间的亲密
度。
前些日子，我接受朋友的邀请参加了朋友女儿的婚礼，从新娘同事们的讲话中知道，新娘在工作单位
是很有人缘的。

Page 10



第一图书网, tushu007.com
<<欺骗心理术>>

听了她叙述自己的结婚经历，使我觉得新郎新娘的结合是很自然的：有一次，两个人在开车外出途中
发生了一件小小的交通事故，不幸中的万幸，两个人都只受了些轻伤。
然而从那以后两个人都很关心对方的身体，几乎每天都要见面，最终迎来了今天这样喜庆的日子。
可以说“交通事故”这个共同的体验成了这两个人感情升华的催化剂。
这种“共犯者”的意识往往能够加速人们从群体男性或群体女性向特定的男性或特定的女性的认识。
这两个人是在偶然中拥有了共同的经历的。
然而也可以故意让对方犯些小错误或引诱对方去违犯某些规则，进而把对方掌握在自己手中。
例如在办公室里，帮助女职员采取措施以弥补或隐瞒过失；学校考试时作弊，向女生悄悄递送小纸条
，等等。
这些行为都能够使两个人之间产生不为人知的共同经历。
当然，这种共同经历完全不带有犯罪的性质。
最重要的是这种共同经历的秘密程度越高或越具有特殊性，那么亲密度也就越强。
正如“同一个锅里吃饭”这句话所表示的那样，这种共同的经历越是特别，当事者之间的亲密意识就
越深。
例如“战友”这个词，对某个时代的人们来说，可以说具有其他人无法理解的特殊意义。
以前曾经有过素不相识的人称呼对方为“战友”而诈骗钱财的事情。
“战友”这个词具有莫大的魅力，只要说“我们在同一个部队待过”，即使是初次见面的人，相互之
间也会完全相信。
相互之间拥有共同的经历，就很容易放松戒备心理。
如果你能利用这种心理，就有可能使根本不认识的人变成自己的同盟者。
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编辑推荐

《多湖辉心理透视:欺骗心理术(畅销10年增订版)》编辑推荐：认识和突破自己，读懂和掌控人心。
世界顶级实用心理学大师多湖辉的经典巨著。
中国大陆独家授权，全球畅销3000万册，中国10年销量达200万册，现代社会防骗指南。
多湖辉教授心理学著作颇丰，其中以“心理咨询”和“头脑开发”为最。
他的著作多以人们日常生活中普遍关注和经历的事情为主题，语言通俗易懂，阐述的道理却又极其深
刻。
这些书仅在日本就出版了上千万册。
十年前，我公司经多湖辉教授授权，从其众多著作中精选了一批有关心理咨询的作品译成中文出版。
这些作品涉及的主题十分广泛。
作者从心理学的角度，多方面论述了人的心理结构与外在表现，并通过一个个生动具体的事实，向人
们揭示了人生悲喜的奥秘。
他讲述的都是你我身边经常发生的事，所以很容易为人们理解，并能从中获取教益。
每部作品内容各异，可以说是一座座智慧的宝库，一直闪耀着心理学的智慧和人性的光芒。
该系列图书出版后赢得了专业人士和普通读者的双重肯定，受到大众普遍欢迎和持续关注。
现在，为了满足广大读者的需求，我公司推出了该系列图书的“畅销10年增订版”，共6册：《深层说
服术》、《人性的迷宫》、《欺骗心理术》、《拓展思维妙法》、《激发自身活力》、《初次见面的
心理战术》。
“畅销10年增订版”具有三大特点：（一）内容更充实：将原来主题相近的两种或多种图书合并为新
版的一种图书；（二）文字更流畅：将影响阅读的文字，如地区性、时效性特别强的地方做了合理处
理，符合当下大众阅读习惯；（三）形态更大气：由原来的64开增大到现在通行的16开，观感舒服，
便于收藏。
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