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前言

美国人际关系学家阿尔伯特·爱德华·威根在他的研究报告《探索你的心理世界》一书中明确指出：
“针对4000名失业者的研究调查显示，他们之中只有400人（即总数的10％）是因为工作能力不够而被
开除的，其余90％的人都是因为不能妥当地处理人际关系而被解雇的。
”事实上，良好的人际关系不仅是取得成功的有效保证，同时也是人们幸福生活不可缺少的因素。
1943年，著名心理学家马斯洛在其著作《人的激励理论》中明确提出，人有5个不同层次的需求，它们
分别是：生理需求、安全需求、社交需求、尊重需求和自我实现需求。
马斯洛认为，生理和安全需求是作为自然人生存的基础层次；尊重与自我实现则是作为社会人的较高
层次和高层次的需求；而介于基础层次和高层次需求之间则是社交需求。
并且，只有当人的低层次需求得到满足以后才有可能去追求高层次需求，以获得进一步的满足。
也就是说，当人不能拥有良好的社交关系的时候，满足感就始终停留在生理和安全层面上，而不可能
体会到作为一个社会人的幸福感。
对人而言，社交是至关重要的。
人的一生中有绝大多数时间都在参与社交活动。
那么是什么决定了社交关系的好坏，又应该怎样才能建立起良好的社交关系呢？
本书将从心理学的角度为你揭示建立良好人际关系的方法。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<社交心理操控术>>

内容概要

一个人的心理决定了其行为模式，因此，能否掌控他人的内心世界，决定了能否掌控他人的言行举止
；能否掌控他人的言行举止，决定了能否掌控人际交往的主动权；能否掌控人际交往的主动权，决定
了能否拥有四通八达的人脉网络；能否拥有四通八达的人脉网络，决定了能否成就非凡的事业；能否
成就非凡的事业，决定了能否成就辉煌的人生！

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<社交心理操控术>>

书籍目录

第一章 心理因素影响人际关系  1.与社会隔绝会对人造成极大的伤害  2.以积极的心态和人交往  3.自信
是社交的入场券  4.人际关系的和谐需要一颗理智的心  5.大家好才是真的好  6.从心理上拉近人与人之间
的关系  7.消除以貌取人的心理  8.心理平衡，社交才能和谐  9.我行我秀，个性形成印象  10.恐惧心理让
社交成了炼狱第二章 把握他人需求的心理策略  1.从人的共性上把握他人的需求  2.人人都期望得到别
人的赞美  3.用希望激励他人做事  4.被尊重是人最本质的需求  5.“安全需要”决定人际交往必须以诚信
为本  6.谁都希望得到别人的理解和关心  7.“喂饱”对方饥饿的皮肤  8.用应声虫策略了解对方的真正需
求  9.投石问路，探知对方内心的需求  10.从对方的无心之失洞悉其内心需求第三章 洞察他人内心的心
理策略  1.他做的，就是他心里想的  2.“脚语”，诚实地泄露心语  3.服饰出卖了他的心  4.握手的方式
反映一个人的性格  5.选择什么样的话题反映什么样的心理  6.他表现和善，不等于他接受你  7.探知他人
的真实情况  8.发现他人的弱点  9.移情是感知他人内心的有效方法  10.别用自己的观点解说你看到的现
象第四章 让他人畅所欲言的心理策略  1.倾听是最好的恭维  2.找到你与对方的共同点  3.找到他人感兴
趣的话题  4.就他人最在行的事情提问  5.与人交谈，要坐有坐“向”  6.创造良好的交谈氛围  7.向记者
学学采访技巧  8.如何使对方说出不愿说的话  9.将正式场合转换为非正式场合  10.打开对方话匣子的技
巧第五章 让他人喜欢自己的心理策略  1.做一个受人欢迎的谦虚者  2.责任感是获得他人认可的前提  3.
保持良好的情绪会给人留下好印象  4.相比完美的神，人们更喜欢稍有不足的人  5.不做透明人，但要适
当地自我暴露  6.人人都有自尊心，不要践踏他人的面子  7.请求他人帮忙会赢得对方的好感  8.努力记住
有关对方的小事  9.从否定到肯定的交往模式让你赢得人心  10.打造符合对方心意的个人名片第六章 让
他人心悦诚服的心理策略  1.运用他人最熟悉的语言  2.采用最让人信服的说话方式  3.沟通是说服他人的
有效途径  4.采用7±2法则来说服对方  5.用断定性的语言来说服对方  6.用对方的心理定势说服对方  7.激
发对方的好奇心，让他甘愿被说服  8.投其所好，使说服对方的可能性最大化  9.借助权威的力量来说服
对方  10.提出的建议要暗合对方的心理第七章 争取他人积极帮助的心理策略  1.让他人按照你的心意去
办事  2.激发对方的欲望  3.给予对方一个头衔  4.人情投资成本很低，但回报很高  5.利用“欠情”心理
使对方难以拒绝  6.恰当的反馈能使对方更加积极  7.运用“登门槛效应”让对方为你效力  8.巧妙地引导
对方的“逆反心理”  9.为对方安排一个观众  10.诚挚地感谢那些帮助过你的人第八章 让他人听从你指
示的心理策略  1.怎样让他人行动起来  2.“危言耸听”震慑对方第九章 与朋友相处的心理策略第十章 
用心理策略揭开人际关系的结参考文献

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<社交心理操控术>>

章节摘录

5.给予对方理解，是对人际关系最好的维系世界上没有完全契合的两个人。
人的性格迥异，或内向，或外向；或沉稳，或开朗；或开拓进取，或畏缩不前；每个人的家庭背景不
同、受教育程度不同。
任何两个人相处，都难免会有意见分歧，难免有对方的做法不合自己心意、让自己不舒服的时候。
这也正是彼此间的情谊接受考验的时候。
在这样的磨合阶段，要想维系好彼此间的关系，最有效的方法就是给予对方充分的理解。
然而，理解对方却并不是一件容易的事情。
心理学上有一个著名的“投射效应”，说的是人会把自己的思想、态度、愿望、情绪或特性等不自觉
地反映于外界事物或他人。
这是一种人类行为的深层动力，个体本身并不能意识到。
生活中的投射效应主要表现在：人们往往会凭借自身的主观想法去推及外界的事实，不自觉地把自己
的心理特征归属到他人身上，认为他人也具有与自己相同的特征。
这就是人与人之间的理解为什么那么难的原因所在。
有人讲过这样一个故事：一对在一起生活了40年的夫妇，只要哪顿饭有鱼，妻子就会把鱼头夹到丈夫
的碗里。
有一次，丈夫实在受不了了，说：“我不知道为什么每次吃鱼的时候你都把鱼头给我。
这么多年了，我一直想告诉你，我不爱吃鱼头。
”妻子愣住了，原来丈夫并不爱吃鱼头。
只因为自己爱吃鱼头，所以她也由已推人，以为丈夫也必定爱吃，因此，这么多年来，她始终把自己
最爱吃的鱼头夹到丈夫的饭碗里。
显然，这位妻子把自己的心理特征归属到了丈夫身上，认为自己喜欢的丈夫必定也喜欢，自己讨厌的
丈夫必定也讨厌，以致使“爱吃鱼头”的误会持续了几十年。
其实，每个人对生命的体验都会构成一个现象场，人们以它为参照“坐标系”去认识世界。
由于每个人的生命体验不同，所形成的现象场、坐标系自然也就不同。
然而，我们却习惯以自己的坐标体系为标准，去推测、揣摩、评价甚至抨击另一个人，却根本没有意
识到，一开始自己所选的参照物就是不对的。
试问，这样我们怎么有可能正确客观地认识他人、理解他人？
对事情的认识也是一样的，由于彼此的坐标体系不同，因此各人的认识也就不同，也因此产生了意见
分歧。
在与人交往的过程中，理解和接受彼此的感受是人际关系和谐的关键。
然而，由于坐标系不同，真正理解对方并不是一件容易的事情。
要想理解对方，就必须试着放下自己的坐标体系，尝试着进入对方的坐标体系。
这是我们和他人之间达成理解的唯一途径。
生活中，经常出现“他不理解我”、“我无法理解他”的局面，这是因为人们总是凭借自己的主观意
愿去认识对方，总是想随心所欲地和对方相处。
人们必须明白，自己对对方的看法并不一定就是事实。
也就是说，要想理解他人，首先要做的就是抛弃“自己眼中的就是事实”的想法，然后试着从对方的
角度看待问题。
具体地说，可以在以下3方面做出努力：（1）用询问代替揣测。
很多人都以为自己和对方关系很亲近，足够了解对方了。
这类人总说“他不用开口我就知道他想说什么了”之类的话。
的确，也许，他和对方已经是多年的老朋友了，由于长年累月地相处，习惯了对方的行为模式，是有
可能达到这样的效果的。
然而，他真地了解对方对每件事的心理感受吗？
大多数时候，人们只是把自身的内心感受投射到对方身上，而没有真正了解对方的感受。
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因此，从此刻开始，停止自以为是的揣测，学着询问对方的感受，问问对方的真实想法。
（2）用沟通代替评价。
在坐标体系中，人们将自己置于中心，把自己看作唯一主体，会不由自主地把其他人都放在自己的坐
标体系上，去分析别人、评价别人，以保持这个体系的平衡和稳定，让自己获得安全感和稳定感。
然而，在对方的坐标体系中，我们是没有评价资格的。
这样，两个坐标系之间就难免有矛盾产生。
要想避免这种矛盾，就必须用沟通代替评价，这样不仅能平衡自己的坐标系，而且能平衡彼此坐标系
的关系。
（3）多倾听、少出主意。
当对方一说到“问题”时，我们就赶忙在第一时间提建议、出主意，忙着为对方“解决问题”。
虽然这是出于关心，但是很多时候却让对方更加郁闷，因为对方需要的或许并不是我们的建议和主意
，而只是希望通过诉说来宣泄情绪。
这时，倾听绝对是最明智的做法，出主意只会严重妨碍理解的达成。
总之，在与人相处的过程中，千万不要拿自己的尺子来要求对方，要学会放下自我偏见，试着从对方
的角度看问题，用对方的坐标系来看世界，这样自然就能达成理解了。
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编辑推荐

　　《社交心理操控术》所讲的心理策略和心理技巧，会让人们在人际交往中轻松洞穿他人的内心、
博得他人的好感、获得他人的帮助！
社交心理操控术能够改变人际关系状况。
它告诉人们在进行自我心理调节的同时。
还要能够读懂他人的内心，从他人的真实心理状况出发，去寻找解决交际中常遇到的棘手问题的有效
方法。
　　操纵他人心理，实现交际制胜　　制胜之道在于心理操控，心理策略成就精彩人生！
　　破译行为密码，读懂人性真相；运用操控之术，铸造超强人气！
人的一生中有很大一部分时间是在参与社交活动。
练就读心术.才能成为交际中的王者。
在社交中运用心理操控术.能够让你读懂人心.掌控人际交往主动权，成为人际博弈大赢家。
　　掌控心理，掌控行为！
掌控他人，掌控社交！
　　一个人的心理决定了其行为模式，因此，能否掌控他人的内心世界，决定了能否掌控他人的言行
举止；能否掌控他人的言行举止，决定了能否掌控人际交往的主动权；能否掌控人际交往的主动权，
决定了能否拥有四通八达的人脉网络；能否拥有四通八达的人脉网络，决定了能否成就非凡的事业；
能否成就非凡的事业，决定了能否成就辉煌的人生！
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