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前言

在生活中，也许你经常会有这样的疑问：为什么帮助了一个原来自己并不喜欢的人，却会变得逐渐喜
欢他？
为什么商场里的人越多，购买商品的人越多？
为什么有些商品标价很贵反而卖得更好？
为什么我们会答应别人原本自己并不想答应的请求？
⋯⋯其实，这些都是由于别人对我们运用了心理学的结果。
心理学是社会科学中最实用、最贴近生活的一门学问。
，这是因为人们的生活活动主要是由人的心理与行为支撑的。
无论是生活中的衣食住行，还是工作中的交流沟通，都离不开心理学，都需要心理学的帮助和引导。
心理学所涉及的方面渗透于各个领域。
社会生活的本质就是人与人之间的交往。
不管是经商也好，从政也好，都要与人交往，都需要得到他人的支持与帮助。
只有正确地把握别人的心理，才能使人趋利避害，与他人之间建立良好的沟通，使目标和计划能得到
他人的协助，并进而打开事业成功的大门。
从政者需要准确领会上级的想法，这样才能正确地执行命令，同时会让上级感到这是一个有能力的、
值得信赖的下属，从而得到适时地提拔与重用。
经商者也要了解顾客的心理，尽量经营顾客喜欢的商品，这样生意才能兴隆。
管理者懂点心理学会更加善解人意，也就更加能知道如何施加影响力了。
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内容概要

在生活中，每时每刻都在上演着一幕幕心理战。
正确揣摩人的心理绝对不是一件容易的事情。
但这并不是说人的心理是难以捉摸的，而是说对于人的心理的观察和正确把握需要很高的技巧和手段
。
可以说，心理学不仅是一门揭示人的心理活动规律的科学，也是一门能让人变得更加聪明的学问。
    心理学的目的在于采用巧妙的策略，而不仅仅是分析。
我们学习心理学的目的，不是为了享受心理分析的过程，而是在于建设更积极的人际关系。
人际关系中的各种问题，都与心理学有着千丝万缕的联系，一旦掌握了相关的心理学策略，许多生活
和工作中的难题就会迎刃而解。
    本书尝试从心理学的角度着手，结合生动、实际的生活案例，对为人处世中可能遇到的各种心理现
象进行了较为详尽的分析，帮助人们在了解各种人际关系现象的同时，更指点人们去了解其背后的深
层次的心理原因。
从而避开心理陷阱，走出心理误区，发挥心理优势，使自己避免遭受挫折和损失，更有效地发挥自身
的影响力。
    人生就是一场心理博弈，生活就是一场心理较量，一切的竞争都是一场心理战。
当你资金不如他人，实力不如他人时，并不表示你在实际生活中就要甘拜下风。
只要你能掌握对方的细微心理，并实施恰当的心理策略，就一定能掌握人际交往的主动权，一步步地
落实自己的人生计划，获得事业的成功和生活的幸福。
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书籍目录

第一章　巧用心理效应，提升个人魅力　1.用好“首因效应”，让第一形象深入人心　2.熟谙“近因效
应”，用最近的交往，加深别人对你的好感　3.运用“禁果效应”，才华半露更能获得崇拜　4.借用“
名人效应”，扩大自身的影响力　5.用好“焦点效应”，让自己脱颖而出　6.利用“马太效应”，先立
名声后做事　7.借助“凡勃伦效应”，让别人对你刮目相看　8.巧用“冷热水效应”，可以获得对方的
好评　9.妙用“凹地效应”，为自己凝聚职场人气　10.利用“锚定效应”，在他人心中建立良好形象
第二章　掌握心理原理，增加使人信服的资本　11.“登门槛效应”：“引诱”对方先同意小要求，就
有可能同意大请求　12.“留面子效应”：想得尺先要寸，往往能达到目的　13.运用互惠原理，让对方
产生必须回报你的负债感　14.利用“承诺和一致原理”，迫使他人履行自己的承诺　15.得失平衡原则
：给人好处，要给得恰到好处　16.“改宗效应”：当大多数人赞同的时候，你的反对更具有价值　17.
先给人一种“占便宜”的感觉，然后再赚取大利　18.制造“短缺现象”，从而挑起人们的购买欲　19.
应用“增减原则”，逐步增加别人对你的好感第三章　解读心理密码，找到准确的人心透视法　20.从
细微处看人，可以看出一个人的本质　21.恰到好处地提问，就能逐步探明对方的本意　22.服装语言：
从对方的着装中获得第一手资料　23.心理摩意：以行为和语言相对照，能正确地透视内心　24.心理措
辞：从说话中揣摩出对方的内心真意　25.察言观色：当人在心情好时，对外界信息很容易接收　26.肢
体语言：向人提出某种请求，可从体态判断事态第五章　引发心理共鸣，拉近与他人的距离第六章　
妙用心理暗示，间接地达到目的第七章　洞察心理需求，用低姿态换取实际价值第八章　善于用心理
感化，从情感上打动对方　第九章　突破心理防线，让别人从内心里接纳你第九章　识别心理陷阱，
才能避免沉陷其中第十章　进行心理交锋，在心智的较量中战胜对手第十一章　吃透心理定律，夯实
你的成功基础第十二章　操纵心理影响，通过改变情绪来改变　生活
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章节摘录

为什么第一印象如此重要？
因为第一印象会给人一种直觉，使他认为面前的这个人是否可信。
如果你不能在初次见面的关键时刻中，消除别人对你的疑惑和警戒心理，你想继续开展工作，将很难
达到理想的结果。
在这短暂的时间内，我们除了能够让自己做到仪表的得体和态度上的礼貌，其他的几乎都来不及做。
所以，我们一定要注意仪表，一站出去就是成功的样子，让人眼睛发亮。
如果一个人看起来神清气爽，格调高雅，眉宇间透露着自信的神采，那么你基本上就已经成功了一半
。
首因效应完全可以解释这样一种职场怪现象：有的人吃了相貌的亏，有的人却占了相貌的便宜。
这也是一些大学生在求职前纷纷跑到美容院整容的原因之一。
相貌不佳者，其实根本不需要整容。
一是可以去谋求不计较相貌的职业；二是可以利用首因效应改变自己的形象，为将来的成功奠定基础
，搭好台阶。
专家研究发现，外表能够代表.50％以上的第一印象。
外表是否清爽整齐，是让身边的人认定你是否可信的重要条件，也是别人决定如何对待你的首要条件
。
通过大量的数据分析，研究人员得出了影响第一印象的因素组成。
外表是影响第一印象形成因素中的重要部分，约占50％以上的比例。
这里的外表不仅是指漂亮的脸蛋，还指衣着、神情、气质等。
声音是影响第一印象形成的第二大因素，约占40％的比例。
声音因素包括音调、语气、语速、节奏等。
言谈举止约占不到10％的比例。
要想给人留下难忘的第一印象，就要事前把自己准备给对方的印象设计出来，写在一张纸上，每天反
复看，并且问自己：“我每一天可以做哪些事情才能符合这样的一个印象？
”这就需要你加强在谈吐、举止、修养、礼节等各方面的素质培养。
要做到这一点，首先，要注重仪表风度，一般情况下人们都愿意同衣着干净整齐、落落大方的人接触
和交往。
比尔-盖茨在行业论坛上总是穿着牛仔裤和T恤衫，AVON创始人钟彬娴则在任何时候都保持着“比生
活妆更耀眼”的妆容。
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编辑推荐

《社交中的100个心理谋略》编辑推荐：巧用心理效应，提升个人魅力，掌握心理原理，增加使人信服
的资本，解读心理密码，找到准确的人心透视法，引发心理共鸣，拉近与他人的距离，妙用心理暗示
，间接地达成目的，洞察心理需求，用低姿态换取实际价值，善用心理感化，从情感上打动对方，突
破心理防线，让别人从内心里接纳你，识别心理陷阱，才能避免深陷其中，进行心理交锋，在心智的
较量中战胜对手，吃透心理定律，夯实你的成功基础，操纵心理影响，通过改变情绪来改变生活。
〈br〉生活就是一场心理较量，一切的竞争都是一场心理战。
〈br〉人生就是一场心理博弈，当你资金不如他人，实力不如他人时，并不表示你在实际生活中就要
甘拜下风，只要你能掌握对方的细微心理，并实施恰当的心理策略，就一定能掌握人际交往的主动权
，一步步地落实自己人生计划，获得事业的成功和生活的幸福。
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