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前言

　　我们上学的时候，总是有考试。
考试题里，总是有这样的题目：　　&ldquo;下面的文章中有若干错别字，请将其指出并改正。
&rdquo;　　&ldquo;下面的计算有错误，请将其改为正确的，并计算出答案。
&rdquo;　　&hellip;&hellip;　　如上，如果有人告诉你，之后你遇到的情形中会有错误，那么有意识
地找出错误，应该不会是件太难的事情。
很简单，谁也不会在知道前面有坑之后还往里跳。
　　不过，真正到了职场或是商务场合中，问题就没那么简单了。
　　&ldquo;之后我的话里含有骗你的成分，小心哦！
&rdquo;　　谈判的时候，能这样善良地提醒你的人恐怕没有吧！
对方有几分诚意，是不是在说谎，对方的底线是什么？
这一切，你都不得不自己去判断、去辨别。
　　跟别人初次见面也是如此。
　　&ldquo;我嘛，表面上笑靥如花，无比亲切，实际上却是个笑面虎，内心很阴暗的，请注意！
&rdquo;　　绝对不会有人这么告诉你他的本质。
要看穿对方是什么性格，是不是真诚待人，也只有靠你自己的火眼金睛了。
　　这本书，就是一本教你如何辩人识物，炼就一双&ldquo;火眼金睛&rdquo;的模拟试题集！
　　里面设计了许多巧妙的问题。
帮你识破对方在想什么、对方的话里有什么深意。
　　可以说，在商业场合中，最重要的技能莫过于看穿对方隐藏的心理。
但是，让人疑惑的是，帮助人们锻炼出好眼力的&ldquo;辅导书&rdquo;，几乎一本也没有。
　　让我们去书店转转看吧。
　　《如何锻炼良好的交流能力》《训练你的逻辑能力》《磨练杰出的营业能力》&hellip;&hellip;帮助
人培养各种能力的书可谓铺天盖地，可关于&ldquo;如何帮人辩人识物&rdquo;的书，却不怎么容易找
得到，更别提进行实战练习的训练手册了。
　　&ldquo;锻炼火眼金睛&rdquo;的确同心理学有关，但是，心理学范畴里的相关书籍，又只有大部
头的理论著作和介绍文章，让人很难读下去，也很不实用。
　　在我看来，为了锻炼类似的能力，具有实战意义的问题集，无疑是最方便、最有效的。
但这方面的书籍，却少之又少。
　　诸位看官，你们是不是也这样觉得：对他人准确而不露声色的洞察力，是我们在商务活动中，丝
毫不输于其他专业的、相当有用的技能呢？
　　我相信你们一定会做出肯定的回答。
大家的类似需求，成为了我写作的动力。
正是在这样无形的督促之下，我执笔完成了这本书。
　　无论是什么能力，要想将其尽早锻炼得能独当一面，最快、最有效的方法，恐怕就是试着用这些
能力去处理实际问题。
　　我们学数学的时候不就是这样么？
公式、法则什么的可以先放到一边，先实际套用一下公式，反复解答一下习题，如果能顺利找到正确
答案，自然也就记住了公式该怎么用。
　　能看破人心的洞察力也是如此。
越能解决问题，像这样实实在在的感觉越会滚滚而来&mdash;&mdash;&ldquo;原来如此啊，原来我也能
看懂人的心理，也能知道对方在想什么！
&rdquo;本书的目的，就是希望大家都成为具有超级洞察力的达人，如果能对大家有实际作用，哪怕只
有一点点，作为作者的我就会很开心。
　　其实，本书选取的48个问题与答案也只是起到了&ldquo;穿针引线&rdquo;的作用，它们的作用是
帮助你注意到职场里许多不引人瞩目的细节。
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许多看似无关紧要的场景，其实蕴含了丰富的心理学知识。
在解说的部分，我引用了很多世界一流高校的心理学研究者针对人的不同心理而做的各种实验，非常
有趣。
通过这些实验，学者们进一步论证了通过题目的设问而引发的推断，他们的结论希望能给予你启示。
这些新颖的题目和科学的分析，相信能为你揣摩人心的技巧带来不小的改进。
我更希望，这些题目能引发各位读者对自己目前职场生活的思考。
　　读完本书最后一页，亲爱的读者朋友们，你们一定会注意到，自己察言观色的能力增长了不少，
在商业活动和日常工作中也较之以往得心应手了很多。
如果能善于观察人的神色、动作甚至心理，就能在实际行动中抢占先机，也就不会在人际交往过程中
产生焦躁不安的感觉了。
并且，学会洞察对方，也会让你在同人相处的过程中创造出令人愉悦和相互信任的气氛，进而与对方
建立更好的合作伙伴关系。
同时，来自周围的评价也会越来越高&hellip;&hellip;如果你初出茅庐，这些技巧都能为你加分不少哦！
　　所以，请认真阅读我用心写成的这本问题集。
　　重新思考生活中被我们忽略的点点滴滴。
　　学会分析他人的心理之后，更请用真诚的心态，去认真对待出现在你生活中的每一位合作者，每
一位朋友。
　　为了成为更好的自己，努力吧！
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内容概要

　　如何在交往中看人不走眼？

　　如何做到知人知面又知心？

　　如何游刃社交，把握人际主动权？

　　如何识破谎言，将骗子拒之门外？

　　如何运用心理策略影响他人？

　　《谁能种出好吃的西红柿》设定了48个交际场景，即48个“读心”示范，让你于细微处察人于无
形，迅速看透他人内心的秘密所在，成为拥有超强人气的人际关系大赢家。

　　《谁能种出好吃的西红柿》用插图和问答的方式解说人的各种心理，帮你练就一双“火眼金睛”
。

　　比如：手臂受伤的人和头部受伤的人同时工作，哪一个销售业绩会更好呢？

　　答案是？

　　本书通过类似这样的问答，教你读懂别人的心思，助你如鱼得水混迹于江湖！
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作者简介

　　內藤谊人，日本庆应大学社会学研究课博士，心理学家，主要研究方向为劝导沟通学。

　　基于广泛且权威的心理学研究基础，内藤先生提出的有关提高实践能力的建议得到社会各界一致
好评。
除此之外，他还围绕商业活动、恋爱等话题，为各位职场人士提供参考意见，且著作颇丰。
近期作品有《不会被轻视的说话方式》《写给那些虽然拼命工作仍然无法解决问题的人》《心理读心
术》《蒙混心理术》《瞬间搞定对方的谈话术》等。

　　2011年4月，开始担任日本立正大学心理学专业人际社会心理学方向特聘讲师。
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书籍目录

Q01.将来能更加出人头地的，是哪一位
Q02.在谈判中沟通没有障碍的，是哪一位
Q03.从表情判断，性格更加温和的，是哪一位
Q04.能同时恋爱又快乐工作的，是哪一对
Q05.同事互相亲切、融洽相处的职场，是哪一个
Q06.能更准确地记住演讲者发言的，是哪一位
Q07.更容易生气、发怒的，是哪一位
Q08.更受来店客人欢迎的，是哪一位
Q09.上司更容易偏袒的，是哪一位
Q10.不适合进行商业谈判的房间，是哪一个
Q11.更受顾客喜欢的职员，是哪一位
Q12.更容易给对方留下好印象的握手，是哪一种
Q13.拜托部下最容易得到肯定回答的，是哪个时候
Q14.在谈判中态度强硬、掌握主动权的，是哪一位
Q15.更容易得到谅解的，是哪一位
Q16.对消费者更有效果的广告设计，是哪一款
Q17.第二天能精力充沛地工作的，是哪一位
Q18.暴露自己“讨厌”“不擅长”领域的，是哪一位
Q19.更容易得到对方关照的，是哪一位
Q20.有可能侵吞、私占公司财产或产品的，是哪一位
Q21.更能使人高效率投入工作的环境，是哪一种
Q22.向老板的汇报更有效果的，是哪一份
Q23.我会同其中的哪一位关系更要好一些
Q24.更容易与之交往的，是哪一位
Q25.心理状态更加健康的，是哪一位
Q26.会议结束后，心情不愉快的，是哪一位
Q27.让人觉得更新更现代的产品，是哪一种
Q28.更有可能对客人做出不慎举动的，是哪一位
Q29.感觉时间流逝得太慢的，是哪一位
Q30.更富有旺盛挑战精神的，是哪一位
Q31.更令人心情畅快和轻松的接待场所，是哪一个
Q32.更容易选择有风险的选项的，是哪一位
Q33.更容易上涨的股价类型，是哪一种
Q34.不安情绪会更加严重的，是哪一位
Q35.最先被顾客看到的商品，是哪个位置
Q36.图中的男士，将会坐在哪一边
Q37.可能会被其他人大声斥责的，是哪一位
Q38.电子邮件的内容能够被对方理解的，有多少
Q39.顾客会买哪一个人的东西
Q40.更容易变脏的，是哪个办公室
Q41.气势更强悍的职员，是哪一位
Q42.能够种出更美味西红柿的，是哪一位
Q43.作为发明家能大显身手的，是哪个人
Q44.游戏中选择高个子角色，意味着什么
Q45.看起来更能威慑住对方的，是哪个人
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Q46.从着装上看起来更强势的，是哪一位
Q47.能使人告别紧张，将对话进行下去的，是哪一个场景
Q48.性格上更容易冲动的，是哪一位
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章节摘录

　  这个问题的实质，是要各位读者朋友选择&ldquo;个人身体状态对谈判气势、谈判结果不构成影
响&rdquo;的一位。
换言之，通过这个问题，希望各位能够仔细回想一下自己在进行商业谈判的过程中，习惯使用什么样
的肢体语言，如果缺少了这些肢体动作，我们是否还能顺利坚持我方立场，完成谈判，并达到预期效
果。
　  A选项中的这位女性是手腕受伤，8选项中的女性是头部受伤，绑着绷带。
　  很明显，跟手腕受伤比起来，很多人认为，头部受伤一定会使思维受到影响，进而使商业谈判的
效果大打折扣，如此，我们应该选择8选项，这位头部受伤的女性，谈判失败的可能性一定更大。
　  &ldquo;手腕嘛，最多也就写写字，跟商业谈判没什么关系吧？
&rdquo;　  许多参加过多次商业谈判的朋友，也会这么想。
　  其实不然。
　  如果手臂、手腕等部位不能灵活自如地使用，是会极其影响商谈效果的；失去了肢体动作而无法
流畅表达观点者，更不在少数。
　  举个不恰当的例子，如果有手臂骨折经历的人，恐怕会育设身处地的感受，是会选择A这个正确答
案的。
　  尽管大部分人都认为，我们在同对方谈话的时候，只会动嘴动脑，不会动手，但实际上不是这样
的。
其实，我们会通过自己特有的、习惯的手势和动作，来控制谈话的状态、速度、轻重缓急等问题。
正因如此，如果你的手腕不能灵活自如地活动，谈判就会变得很难进行下去。
由此可见，同平时的状态相比，商业谈判中正常的频率和步调也会显得混乱。
　  哥伦比亚大学教授心理学专家弗朗西斯&middot;罗夏曾就动作与谈话的关系，以&ldquo;调查、研
究会话中的生理反应&rdquo;为课题展开了研究。
他在接受测试的人手掌中装上伪造的电极，告诉他们，&ldquo;在你们手上装了通电的电极，在谈话中
，请不要用手、手腕、手臂等部位做任何动作&rdquo;。
然后，他让受测试者两两进行对话。
结果，在整个谈话过程中，弗朗西斯非常明显地发现，受测者表现出很不舒服的状态，谈话根本不能
流畅、顺利地进行下去。
　  之后，罗夏博士将受测部位从手转移到脚。
他同样在受测者的脚部装上电极，做了同样的实验。
结果显示，腿脚不能动，但谈话依然能够顺利进行下去。
看来，腿脚不能活动，对人们进行谈话时的影响并不大；相反，手及手臂部位不能灵活使用的时候，
则会对双方谈话造成相当大的影响，令人困惑。
　  当然，在这个问题里，关键不是手脚能不能动，而是脑中的思路受到影响、不能正常运转的问题
。
若是论及哪一部分会更使谈话受到影响，想必手一定会胜吧！
不能自如活动手部，谈话会相当受挫，这实在是让人很无奈的事情。
　  或许，我们平时并没有意识到，日常生活中，我们会频繁地在谈话中辅以手势动作。
因此，若是哪位读者朋友不小心伤到手指，或是不幸骨折了，那您要做好心理准备了，因为您的谈话
的威慑力和说服力很可能都会大打折扣。
　  再者，不知各位读者朋友是否有这样的感觉，打手机、打电话时，总会不由自主觉得&ldquo;嗯，
怎么就是讲不通呢！
&rdquo;&ldquo;对方到底理解我的意思没有啊？
&rdquo;会有诸如此类的疑惑，我也时常有这样的感觉。
联系到我们现在遇到的这个问题，答案就呼之欲出了。
打电话时，我们手持电话，没有办法做出让对方更容易理解的手势，对方也看不到我们的动作，我们
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不能通过手中的动作，来掌控、促进谈话的速度和状态。
这看似无关紧要的区别，却大大地限制了我们的有效沟通范围。
　  所以，朋友们，谈话时，请尽量有意识地利用手部动作来辅助推进谈话局势，让声音和动作配合
起来，或强势、或镇定&hellip;&hellip;争取游刃有余，微笑自如地表达出你的意见。
这样，一定会令你在商业谈判中，及时把握主动权在手中！
请试试看吧！
　  &hellip;&hellip;
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编辑推荐

　　1．48个问与答，全球48位顶级心理学家的解说，畅销亚洲千万册，全面提升你辨人识物能力的训
练宝典　　2．培养敏锐&ldquo;洞察力&rdquo;，从这里开始　　3．让你看穿一切你未曾看穿的人与
事
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