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前言

如果要钓鱼，就要像鱼那样思考，而不要像渔夫那样思考！
凡成功人士都有精于为人处事的本领，其实成功之路有章可循。
读此书，就能让你成为八面玲珑之人。
让你左右逢源，让你对生活有更深刻的领悟，能让你收获更为充实精彩的人生。
你是不是时常有这样的疑问：为什么我会听从售货员的推荐买下一堆昂贵却又没什么用的东西？
为什么我们会答应别人原本不想答应的请求？
这些都是别人对我们运用了心理战术的结果。
生活中每时每刻都在上演着一幕幕的心理战。
因为生活主要就是由人的心理和行为支撑的，有人的地方就有竞争，有竞争的地方就离不开心理战术
。
人性恶？
人性善？
思想来自何方？
此时此刻对方在想什么？
凡此种种，都是需要对对方了解的。
心理战术是心理学中最实用、最贴近生活的一门学问。
当你资金不如人。
实力不如人，并不表示你在实际生活中就会落败，只要你能掌握对方的心理，掌握心理战术的运用，
就一定能旗开得胜！
心理学能让人正确认识自己、了解他人、领悟生活，让自己更健康、更智慧、更快乐！
人应该了解自己和他人。
了解处世之道和成功之道，并将它们应用到自己的生活中去。
这会让你活得更轻松自在。
一切的战争都是心理战，生活中大部分的竞争都可以牵涉到心理战术，应用到心理战术。
如果你正身在职场，你就要懂得如何与你的上司，你的同事处理好这种微妙的关系。
在你默默无闻埋头苦干的时候，你也要懂得如何得到老板的关注，同时又能与同事相处融洽。
要知道每个人都能获得幸福和激动的工作体验，用心理学挖掘内心的宝库，你就能像水一样涤荡污垢
、自我完善。
如果你是管理者，弥就要懂得如何提高员工工作积极性与工作满意度。
这就需要你对于人的共性与员工个性的把握。
能够让你在员工心甘情愿为你拼命的同时，还让自己得到了轻松。
制胜策略就在心理操纵间，作为管理者，你就要懂得激励、授权并且知道如何为员工创造良性的竞争
环境，使得团队创造出最为高效的业绩。
如果你是一个销售人员，你就要明白销售就是一场心理博弈战，只有读懂客户内心的人才能立于不败
之地。
销售人员不仅要洞察客户的心理，了解客户的愿望，还要掌握灵活的心理应对方式，以达到销售的目
的。
客户有着自己的想法和决定！
如何才能打开客户的心门，除了简单明了的陈述，还需要灵活的心理策略！
客户的消费心理，需要引导！
销售就是察言、观色、攻心！
本书会教你如何推销成功。
作为女人。
你就要懂得如何识别男人，如何鉴别坏男人而让自己少吃苦。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<心理操纵术大全集>>

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<心理操纵术大全集>>

内容概要

每个人都有独特的性格或个性，但人性又是共通的，某些特质如自私心、自尊心、比较心、同情心、
受夸赞心等是人类共有的。
    我们如果想跟别人建立起互动和谐的关系，进而塑造成功的人际关系网脉，首先就应了解人性的共
通特质，懂得人的心理规律，并善加运用，必可称心如意，进而再设法用心察知其特有性格，并采取
有效应对的方法，则更能唾手可得、胜券在握。
    本书从生活、办事、管理、销售、工作、恋爱、婚姻、教子等各个方面来洞察人性，掌握人心。
它寓深刻道理于平实的语言，润物无声地从心理学的角度让你重新思考世界、重新理解人性；它教你
如何运用心理学来操纵别人，而不被别人操纵。
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章节摘录

人生在世，各有所长，各有所短。
若以我之长，较人之短，则会目中无人；若以我之短，较人之长，则会失去自信。
人际交往中切忌揭人短处，要知道“狗急还会跳墙的”。
《韩非子·说难》篇中曾对龙做了如下描述：龙的性情非常柔顺，人们可以和它亲近，甚至可以把它
作为自己的坐骑。
然而，它的喉下有一块长约尺许的逆鳞，如果有人触摸了它，那么它必然会发怒，以致伤人致死。
岂止龙有自己的忌讳之点，世界上每一个人都有自己的忌讳，也就是常说的“短处”。
鲁迅笔下所描绘的阿Q、孔乙己、祥林嫂都是我们大家所熟悉的人物，他们虽然性格各异，但在他们
身上却有一个共同的特点，那就是都有一处最怕人触动的“短处”。
阿Q最怕的就是有人说他头上的疤，谁要是犯了这个忌讳，他准会去找人家拼命。
孔乙己最怕人揭他的短，揭了他的短，他便涨红了脸，强词夺理、竭力争辩。
祥林嫂的忌讳是她曾嫁过两个男人，这是她精神上最大的负担和面子上最大的耻辱，她捐过了门槛后
，本以为自己变成了干净女人，动手去拿供品，但四婶大喊一声，使她旧病复发，精神崩溃了。
人们之所以有忌讳，怕别人揭自己的短处，说到底是自尊心问题。
怕脸面上过不去。
所以，你若想获得朋友，就一定不要触动他们的短处。
古代有一则故事，说的是有一个叫鱼子的人，生性古怪，对人尖酸刻薄，总好揭人短处并以此为乐事
。
有一天，朋友们坐在一起吃酒，其中一个叫吴丑的因老婆管得太严厉而不敢多喝。
鱼子便吵吵嚷嚷地说：“你们知道吴丑为什么不敢吃酒吗？
是他的老婆管教得太严了。
有一次。
吴丑喝醉了酒，还被老婆打了几个耳光呢！
”吴丑被鱼子当众揭了短处，恼羞成怒，拂袖而去，大家不欢而散。
生活中不乏像鱼子这样的人，他们似乎认为，只有揭了别人的“短”，才足以证明自己的“长”，以
此来获得心理上的满足。
孰知这样的结果只能使人们对他们避而远之。
但凡具有一定修养、品德高尚的人是从不揭人之短的，这样的例子在历史上比比皆是。
据唐朝封演的《封氏闻见记》记载：曾做过唐朝检校刑部郎中的程皓，从不谈论别人的短处。
每逢朋友中间有人说他人的坏话时，他从不跟着掺和，而且还说：“这都是大家乱说的，其实不是这
样。
”然后再说一番他人的好处。
像程皓这样的人能不赢得他人的好感吗？
人们肯定会愿意与这样的人交朋友。
人们对于自己的忌讳，通常极为敏感。
由于心理作怪，往往把别人的无意当成有意，把无关的事主动与自己相联系。
有时，你随口谈一点儿什么事，也很可能被视为对他的挖苦和讽刺，正所谓“说者无意，听者有心”
。
因此，我们不仅应避免谈论别人的忌讳之点，同时也应注意不要提及与其忌讳之点相关联的事物，以
免造成对方的误会。
以致使他的自尊心受到无谓的伤害。
史书记载：明太祖朱元璋曾当过红巾军，被官家称作“红巾贼”。
所以，朱元璋对“贼”字和与“贼”同音的“则”字最敏感，也最忌讳。
一次，浙江府学教授林元亮作了《谢增俸表》，呈送朱元璋，上有“上则垂宪”一句话；还有位北平
府学训导赵伯宁写了《贺万寿表》，上面有“垂子孙而作则”一句话。
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这些本来都是吹捧朱元璋的谄词，无非说他可做后世的楷模。
不料朱元璋因对“则”字过敏，见到“则”字，便以为别人在骂他为“贼”，于是竟把这两位都杀掉
了。
自然，朱元璋的所作所为有些过于敏感，但是它所留下的教训却是深远的。
俗话说：“当着矮子不说短话。
”对于个头低矮的人，最好是不要提及“短”、“小”以及“木墩”、“武大郎”等等与矮小相联系
的话语，免得他由多心而伤心。
对于犯过罪、判过刑的人，最好不要提及“监狱”、“罪犯”等与他的忌讳相关联之事。
否则，他会认为你在指桑骂槐。
孟子说：“恭者不悔人，俭者不夺人。
”萄子说：“与人善言，暖于布帛；伤人以言，深于矛戟。
”古人的话语非常有道理。
被击中痛处。
对任何人来说，都不是件令人愉快的事。
尤其是对他人身上的缺陷，千万不能投其所好术。
共同的爱好、兴趣。
也可能成为彼此友情的纽带。
迎合对方的兴趣，谈论对方感兴趣的话题，对方肯定会感到愉快。
投其所好，其实是很实用的人际交往技巧。
我们总是喜欢与自己喜欢的人打交道，也喜欢做自己喜欢的事情。
如果我们想要得到他人的喜爱，从他人的兴趣爱好着手，就容易得到他人的喜欢，那我们做起事情来
就会很顺利，自己得到了快乐，而他人也得到了愉悦。
都爱下棋。
在路边棋场相识，相互成了棋友；都爱垂钓，在湖边相识成了钓友⋯⋯这样共同的东西把彼此召唤到
一起，在共同切磋中，便结下了友谊。
某军校外面有一条清幽的小路。
早晨常有人到这里跑步锻炼。
一位姓王的教员和一位姓高的教员，每天跑步之后在这里相遇。
然后一起散步，边走边聊，由一般寒喧到相互了解。
两个人都爱好写作，少不了交流体会看法，彼此虽没有物质的交往，却都觉得受益非浅。
渐渐成了好朋友。
有一对青年男女恋爱，姑娘的父亲是高干，小伙子不仅人精明能干，长得亦帅气，但家在农村，故而
，当姑娘对父亲提起这个小伙子时，其父认为门不当，户不对，便断然拒绝。
姑娘一气之下要和家庭决裂，但这个小伙子却不让姑娘任性使气，并说他有办法改变姑娘父亲的执拗
。
他问姑娘她父亲有何爱好。
当知姑娘的父亲爱下棋、喝酒后，便让姑娘先对她父亲说另谈了一个对象，其他一切都不要提起。
以后同姑娘去她家时，小伙子一去便提两瓶好酒，并顺便捎一对精致的小酒杯。
小伙子为了那些酒杯，可是跑了许多工艺商店，今天两只高脚杯，明日一对有机玻璃三脚杯。
弄得姑娘的父亲喜爱上了这个年轻人。
小伙子每次见姑娘的父亲，必定与之谈论围棋。
为了弄通围棋，小伙子买了许多有关围棋的书报杂志。
姑娘的父亲喜爱围棋纯属业余爱好，并未作过精心研究，而小伙子本对围棋不在行，为了打通姑娘的
父亲这一关，自然下功夫不小，谈起围棋倒也俨然内行。
加上小伙子精明机智，不到几个月，姑娘的父亲觉得这个小伙子很对胃口，于是答应把女儿嫁给他。
小伙子的成功，妙在善于投其所好，他能审时度势，化被动为主动，正如王健的《新嫁娘》中说的“
未谙姑食性，先遣小姑尝”那样。
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他是通过姑娘，先知其父之所好，然后投其所好，抓住契机，取得了老丈人的欢心，达到了目的。
了解他人，主要是了解对方的价值取向和兴趣点，就是了解对方对什么事情最关心、最有兴趣。
一件事对某个人来说很重要，但对另一个人来说却未必重要，也许是小事一桩，甚至不值一提。
如果你不了解对方的兴趣点，只顾自己好心好意地关心帮助对方，进行感情储蓄，在他看来也许毫无
价值。
这就起不到感情储蓄的作用，甚至会被认为是添麻烦，从而变成对感情账户的支取。
所以。
你一定要了解他人的兴趣点，必须把对方认为重要的事情摆在如同他对你一样重要的位置。
你关心他的兴趣所在，这体现出你对他的了解和理解，而这种理解就是一笔巨大的感情储蓄。
每个人都有自己的爱好和兴趣，你若想接近某人或拉近与某人的关系，你就应该努力对他所感兴趣的
事情做深入的分析和了解，利用这种兴趣可以架起一座与人沟通的桥梁。
在现实生活中，如果能够“投其所好”，你的人际交往就会顺利的多。
事情也会好办的多。
卡耐基在《如何赢得朋友》一书中列举了十条人际交往中应该掌握的技能，其中一条就是谈论别人感
兴趣的话题。
卡耐基说：“经常让别人感到他很重要。
认为别人重要说明你尊重他，并且，人们常常希望在别人某一方面的能力表现不足时表现自己。
”在与人交谈的时候，智者总会找到对方感兴趣的事或物进行交谈，使谈话的气氛友好而和谐，而愚
者则对自己感兴趣的事情或自己的爱好大肆吹嘘。
是对方感到谈话索然无味。
当然，不同的谈话形式带来的结果也不尽相同。
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编辑推荐

《心理操纵术大全集(超值金版)》教给人们：爬山要懂山性，游泳要懂水性，成功要懂人性。
做人应该了解自己和他人，了解处世之道和成功之道，并将它们应用到自己的生活中去。
生活中大部分的竞争都可以牵涉到心理操纵术，应用到心理操纵术，心理操纵术是心理学中最实用、
最贴近生活的一门学问。
生活中的心理操纵术，办事中的心理操纵术工作中的心理操纵术，管理中的心理操纵术谈判中的心理
操纵术，恋爱中的心理操纵术婚姻中的心理操纵术，教子中的心理操纵术
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