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内容概要

诸葛亮之所以“神”，正因为他擅长打赢心理战。
在这场战争中，他常能知道别人在想什么，将要做什么，这也是他能左右和征服对手的主要原因。
    心理空间的对抗是无形的，也是莫测的，这是一种软实力的玫防竞争。
它是以人的心理活动为主战场，是人与人之间信念、意志、决心的比拼与较量。
生活中时刻都在上演着一幕幕的心理战。
要想打赢心理战，就要懂得心理战术。
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书籍目录

第一章　社交心理战    ——人际交往中的心理博弈　投其所好，夺其心灵堡垒　见面的次数不在长，
而在多    　利用他人的行为，来影响别人　利用“自己人效应”，将他人变成自己人　从同意对方的
观点开始，拉近彼此的心理距离　用正面强化来增加对方对你的好感　用巧妙的提问挫断对方的锋芒
　运用权威的力量，迫使他人就范　用“假设你是我”，令对方为你着想第二章　识人心理战    ——
掌握读人阅人的黄金法则　不要被言谈举止的表象所迷惑　结交朋友需谨慎　如何识别谎言并使之说
出真话　看穿虚张声势的人　小心主动帮你忙的人　让别人无从隐瞒　清楚与自己打交道人的性格　
找到“珠玑诤言”后面的真相　通过声音了解对方的心理信息第三章　同事交往心理战——多一分坦
诚，少一分固傲第四章　激励心理战——点燃他人主动热情的火焰　第五章　沟通心理战——让沟通
产生共鸣的良方第六章　决策心理战——运筹帷幄与多谋善断的艺术　第七章　领导相处心理战——
巧妙处理与领导相关的棘手问题第八章　商场心理战——做生意要会拨弄心理算盘第九章　谈判心理
战——舌战对手，巧于谈判　第十章　家庭心理战——让“难念的经”变成“幸福的经”第十一章　
自我管理心理战——管理自我才能提升自我
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章节摘录

　　利用他人的行为，来影响别人　　“羊群效应”就是一种跟风行为，它也表现了人们共有的一种
从众心理。
这种从众心理很容易导致自我盲从，而盲从往往会陷入骗局或遭到失败。
　　动物学有一种叫做“羊群效应”的理论，如果一头羊发现了一片肥沃的绿草地，并在那里吃到了
新鲜的青草，后来的羊群就会一哄而上，争抢那里的青草，全然不顾旁边虎视眈眈的狼，或者看不到
还有其他更好的青草。
　　法国科学家亨利·法布尔曾做过一个毛毛虫实验：他把若干毛毛虫放在一只花盆的边缘，使其首
尾相接成一圈，然后在花盆的不远处撒了一些毛毛虫喜欢吃的松叶。
一连七天七夜，都未曾有一只毛毛虫吃到松叶。
相反，它们一直一个跟一个绕着花盆一圈又一圈地走，直到饥饿劳累而死。
　　也许动物世界的故事看起来多少有些讽刺，但是人类何尝又不是如此？
　　根据社会心理学家的研究发现，产生从众心理的最重要的因素是有多少人在坚持某一条意见，而
非这个意见本身。
人数多无疑表达了一种说服力，相信很少有人会在众口一词的情况下仍然坚持自己的不同意见。
　　“从众心理”简单地说，就是看到大多数人在做某一件事，认为是对的、正确的，那自己也就会
以此作为是非判断标准之一，确定自己是不是也应该这么做。
“羊群效应”其实就是从众心理在动物界的表现。
　　在生活中，每个人都有不同程度的从众倾向，总是倾向于跟随大多数人的想法或态度，以证明自
己并不孤立。
研究发现，持某种意见的人数的多少是影响从众的最重要的因素，“人多”本身就是说服力的一个明
证。
　　一个老者携孙子去集市卖驴。
　　路上，开始时孙子骑驴，爷爷在地上走，有人指责孙子不孝；爷孙二人立刻调换了位置，结果又
有人指责老头虐待孩子；于是二人都骑上了驴，一位老太太看到后又为驴鸣不平，说他们不顾驴的死
活；最后爷孙二人都下了驴，徒步跟驴走，不久又听到有人讥笑：看!一定是两个傻瓜，不然为什么放
着现成的驴不骑呢？
　　爷爷听罢，叹口气说：“还有一种选择就是咱俩抬着驴走了。
”　　这虽然是一则笑话，但是却深刻地反映了我们在日常生活中习的一种现象——从众效应。
　　为什么现在很多广告动不动就号召人们追随一个人的镜头呢？
其实就是要造成这样一个现象：大家都去了，我为什么还要思考呢？
于是就从众了。
或者他们告诉消费者，某种商品增长最快或销售最旺，这样他们就不必直接劝说消费者相信他们的商
品质量很好了。
他们只需要说其他人都认为是这样，这就足以证明他们的商品质量了。
　　这种从众心理在很多地方都可以表现出来。
很多人吃西餐的时候，虽然也看了很多西餐的礼仪和刀叉的用法，但是当自己坐在那里的时候，所参
照的标准却不是书上那些教条，而是身边那些人的动作。
　　有些人去欧美国家吃肯德基或者麦当劳的时候，会按照身边人的标准把用过的残留物拿到指定的
垃圾箱：，并把盘子放好。
但是在回到国内的麦当劳或肯德基时，用过的东西会毫不犹豫地放到桌子上，然后理直气壮地离开。
　　这都是从众心理在起作用——你不由自主地选择了身边的人作为参照物，你在不断寻找大家一致
的社会认同。
　　正是从众心理的神奇作用，所以它在管理、营销以及社会生活其他方面得到了广泛的应用。
精明的商家会利用从众心理来谋取利益，聪明的推销者会利用从众心理来得到他人对自己产品的认可
。
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　　当迪斯科刚开始盛行的时候，一些迪斯科舞厅的老板会故意留一些顾客在外面等候入场，但其实
舞厅里还有很多空地。
他们之所以这样做，是为了给人们造成舞厅生意兴隆的感觉，这样就会有更多的人想加入进来。
　　社会总是会有大规模的从众行为，似乎每一个人都要参考周围人的行为来决定自己应该做些什么
，似乎没有人可以自己确定自己的主见。
所以，你应该学会利用周围人的行为来影响别人。
　　　　利用“自己人效应”，将他人变成自己人　　所谓“自己人”，是指对方把你与他归于同一
类型的人。
“自己人效应”是指对“自己人”所说的话更信赖、更容易接受。
　　在人际交往中，人们彼此会相互影响。
这种相互影响有时是无意的，有时则是有意的，即一方对另一方有意识地施加影响，以便矫正对方某
种行为。
有意施加影响的技巧很多，其中“自己人效应”便是其中之一。
　　冯玉祥将军在他的“丘八诗”中号召士兵：“重层压迫均推倒，要使平等现五洲。
”他热爱体贴士兵，关心他们的生活，曾亲自为伤兵尝汤药，擦身搓背，甚至和士兵一样吃粗茶淡饭
。
所以，士兵们都感到冯将军没有架子，与自己处于平等地位，因而都尊重和听他的话，有什么想不通
的事都愿意找他说。
　　说服别人按照你的建议去做，只是向人们提出好建议是远远不够的，可以强化和发挥“自己人效
应”，让人们喜欢你，避免好的建议遭到拒绝。
　　“自己人效应”运用的关键，其实就是获得他人的好感、建立友谊。
而影响人们喜欢一个人的因素有很多种，因此，这些都可以作为我们的策略。
　　首先就是外表的吸引力。
　　相信上学时很多人都会遇到这样的情况：老师对那些漂亮的孩子们比较偏爱，通常认为漂亮就等
于学习好；而长大后，我们大多数人依然有着这样的看法：漂亮就等于人品好。
　　其实，这不是我们的错，这就是“自己人效应”的表现。
因为一个人的某一个正面特征会主导人们对这个人的整体看法。
　　虽然我们都知道评价一个人应该全面和客观，但那只是理想，很多人在7秒钟内就被人拒绝了。
而有些人，却有了一见钟情。
　　外表，不仅仅是外表，还包括言谈举止。
而这些，跟我们的相貌、衣着等一起，形成了给他人的第一印象。
你决定不了自己的相貌，但是你一定要注意自己的仪表、谈吐和举止，这也决定了你在对方心目中是
否能受到欢迎。
　　其次，应强调双方一致的地方，使对方认为你是“自己人”，从而使你提出的建议易于被接受。
所谓“双方一致的地方”，就是相似性。
　　物以类聚，有着相同兴趣、爱好、观点、个性、背景甚至穿着的人们，更容易有亲近感。
你要想取得对方的信赖，先得和对方缩短心理距离，与之处于平等地位，这样就能提高你的人际影响
力。
　　再次，要有良好的个性品质。
良好个性品质是增强人际影响力的重要因素。
心理学研究证明：具备开朗、坦率、大度、正直、实在等良好个性品质的人，人际影响力就强；反之
，有傲慢、以自我为中心、言行不一、欺下媚上、嫉贤妒能、斤斤计较等不良个性品质的人，是最不
受欢迎的人，也就没有人际影响力可言。
所以，我们每个人都要加强良好个性品质修养，以增强自己的人际影响力。
　’　最后则是称赞。
、　从心理学来说，每个人的内心都是渴望被赞赏的。
而发自内心的称赞，更会激发人们的热情和自信。
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古往今来，很多看似无德无能之人，却能得到重用，这便是最重要的法宝之一。
　　喜好，这是个简单而有用的原理。
人们总是比较愿意答应自己认识和喜好的人提出的要求，因此有时也称之为“自己人效应”。
其应用的关键就在于如何获得他人的好感及建立友谊。
为此，你可以通过提高外表的吸引力，寻找并增强与对方的相似性、与对方接触等来实现。
P6-10
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