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前言

在交际过程中，我们常常十分关注如何避免交际过程中的误会和冲突，并能够使自己从“心理层面”
去影响和改变你的上司、同事或朋友。
这对我们成功开展交际活动，建立和维持良好人际关系可以起到较好的“润滑”作用。
本书希望让读者了解到，那些成功人士是如何巧妙运用一些心理策略来处理交际过程中遇到的人际关
系问题的。
同时，本书也对这些心理策略做了进一步的分析与解读。
有时候，正是这些心理策略的运用，许多被动、尴尬的局面才得以扭转。
第一次世界大战期间，美国的政治家胡佛正是巧妙运用了心理策略，才保住了他的比利时独立救济委
员会。
当时，德国正因受协约国的报纸攻讦而怒不可遏，准备将驻在德国境内的比利时独立救济委员会驱逐
出境，以作为报复的手段。
而这个委员会，是胡佛一手创办组成的。
胡佛得知这个消息之后，立刻从伦敦赶往德军大本营。
一位德国军官愤怒地告诉胡佛，救济委员会必须即刻迁离出境，并且称胡佛的比利时独立救济委员会
是一群“协约国的间谍”。
胡佛加以申辩，却丝毫无法改变那位军官的情绪和命令。
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内容概要

透彻观察真实意图，巧妙运用心理策略，妥善处理交际障碍，成功应对交际场合。
    本书希望让读者了解到，那些成功人士是如何巧妙运用一些心理策略来处理交际过程中遇到的人际
关系问题的。
同时，本书也对这些心理策略做了进一步的分析与解读。
有时候，正是这些心理策略的运用，许多被动、尴尬的局面才得以扭转。
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书籍目录

第1章  给人留下好印象，赢在交际第一回合  记住名字，赢得好感  称谓得体，顺利进入交往大门  巧选
话题，拉近彼此距离  尊重他人，使其自尊心得到满足  洞察人心，说到对方心里第2章  让对方敞开心
扉的心理策略  做好准备，进入他人的“私人乐园”  投其所好，找到他人的“热线按钮”  尊重对方—
—成功交际的前提条件  从对方得意的事谈起，使其有相见恨晚之感  暴露自己的缺点，消除对方的戒
心第3章  引发他人兴趣的心理策略  话题——攻破对方心防的最佳武器  运用对方最熟悉的语言，使其
悄悄靠近你  激发对方的自尊心，赢得主动权  小声说话，巧创氛围  知其所想，吊住对方的胃口第4章  
善于倾听，该说话时再说话  学会倾听，听完他人的抱怨  倾听，是对他人最好的恭维  合理地运用无声
的武器，沉默也要挑时机  专注倾听，抓住对方的心理  守住自己的缄默，轻易将对方制服第5章  如何
让他人乐意帮助你  摸清对方的心理，欲擒故纵  制造机会，让他人帮助自己  对别人感兴趣，取得帮助
 得到他人的帮助时，要及时表示感谢  关注细节，迎合他人意志第6章  如何避免成为仇人  真诚认错一
百试不爽的笨办法  心怀感激，以理服人D  让对方提出自己的意见，获得好感  单刀直入，迅猛而有力
地发怒  尊重别人，受益自己  摆正态度，化敌为友  在批评以后称赞，得到奇妙效果第7章  如何让他人
赞同你的想法  找到一个共同的赞同点，使得对方信服  善于捕捉对方的真实意图，扭转乾坤  利用对方
的亲身经验，获得他人的认可  尽量让对方说“是”，不给其说“不”的机会  巧妙地灌输，使他认为
那是自己的想法第8章  说服他人的策略  巧设迷局，请君入瓮  把握对手的心理底线，以退为进  晓之以
理，以理攻心  投其所好，诱“敌”深入  称赞并欣赏他人，不战而屈人之兵  给他一个美誉，得到最有
用的回馈  让自己处于弱势，做最高明的说服者  以诚待人，打动对方第9章  如何巧妙地处理异议  委婉
地暗示，巧妙地批评  为他人着想，最省力的“攻心”策略  宽容待人，会有意想不到的收获第10章  赢
得他人真心合作的心理策略  真诚地表现出对对方的钦佩  把功劳让给他人  把过错留给自己  懂得适时
牺牲自己的虚荣心  让对方感觉到他的重要性，助你实现目标第11章  巧妙运用赞美的心理策略  巧用赞
美，招揽人心  真正恰到好处地赞赏他人  赞美也要有原则  学会“间接奉承”，借他人的嘴说自己的话
第12章  如何不让别人看穿自己的真实想法  巧妙使用虚张声势  隐藏自己的真实意图  隐藏真情，假戏
真做  适当地隐藏自己，韬光养晦  声东击西，出奇制胜  善于保密，不轻易亮出底牌第13章  巧用幽默
，一语拨千斤  开心一笑，距离立消  自古伟人善解嘲  用“幽默之钥匙”去开“严肃之门”  善于远近
联想，极富幽默味道  移花接木，取得幽默效果第14章  如何疏导、控制愤怒情绪  避免跟别人争吵，善
于控制自己的愤怒  有预谋地发怒——一种有效地武器第15章  如何让你脱颖而出  勇敢地展现自己的个
性和长处  该出手时就出手，让你成功脱颖而出  重视首因效应，巧用第一印象  诚信和行动同样也不容
忽视第16章  快速洞察他人内心世界的心理策略  听懂他人的“弦外之音”  留意他人的意图，养成研究
人的习惯
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章节摘录

在交际过程中，记住对方的名字是极为重要的。
因为，这既表现出了你对对方的重视，同时，也让对方感到你的亲切，如此一来，对你的好感也就油
然而生。
抓住了对方的这一心理特征，你也就轻松地赢得了交际的第一回合了。
美国前总统罗斯福说过：“交际中，最明显、最简单、最重要、最能得到好感的方法，就是记住人家
的名字。
”千万不要小看这一点，正是这种能力，才使得小吉姆·法莱帮助富兰克林·罗斯福进入了白宫，当
上了美国总统。
早年小吉姆·法莱为一家石膏公司当推销员而到处奔波时，当他在家乡的小镇上担任乡间公务员时，
他自己就找到了一种记住别人姓名的有效方法。
刚开始的时候，这种方法非常简单。
每当他接触到一个陌生人的时候，他总会问清楚对方的姓名、家中有几个人、对方的职业以及他的政
治观点，并认真地记住这一切，将这些和他本人的面貌联系起来。
当他下次再遇到那个人时，即使是过了一年，他也能够拍着对方的肩膀，问候他的夫人和孩子以及他
家后院的花草，等等。
难怪会有这么多的人拥戴他！
在富兰克林·罗斯福开始竞选总统的前几个月，小吉姆一天要给西部及西北部各个州的人写好几百封
信。
然后，他坐上火车，在19天之内中，行程12000公里，到过20个州，用轻便马车、火车、汽车、快艇代
步。
他每到一个城镇，就会和前来会见他的人一起吃早点或午餐、茶点或晚餐，亲切地和他们交谈，然后
再奔向下一站。
等他回到东部以后，立刻给他所到过的每个城镇中的一些人写信，让对方帮忙将与他谈过话的客人的
名单寄给他。
然后，他将这些名单整理好，最后名单上的名字就多得数不清了，但小吉姆给名单中的每个人都写一
封私人信函。
他在信中总是大加赞扬对方，而且这些信都是用“亲爱的汤姆”或“亲爱的杰克”来开头的，最后也
都是签着“吉姆”的名字。
小吉姆·法莱早年就发现，普通人对自己的名字总是最在意的，如果能够准确无误地记住这个人的名
字而且在下次见面的时候能够叫出来，那么，对这个人来说是一种巧妙而有效的恭维，并且这一行为
却能赢得对方的好感，有利于进一步的交往。
记住别人的名字并运用它，对我们每一个人而言都应做到。
肯恩·诺丁罕，是印度通用汽车厂的一位雇员。
他经常在公司的餐厅吃午餐。
他发现在柜台后工作的那位女士总是愁眉不展的。
她做三明治已经做了快两个小时了，对她而言，肯恩又是另一个三明治。
肯恩说了他想要什么，她在小秤上称了片火腿，然后给了他一片葛芭，几片马铃薯片。
隔了一天，肯恩再次去排队。
同样的人，同样的脸。
不同的是，肯恩看到了她的名牌。
肯恩笑着说：“嗨，尤尼丝”，然后亲切地告诉她要什么。
她给了肯恩一堆火腿、两片葛芭和一大堆马铃薯片，多得都要从盘子里掉出来了。
可见，在这儿，肯恩之所以能够获得服务员尤尼丝的礼遇，关键就在于，他充分地发挥了名字在人际
交往中的作用。
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编辑推荐

《不可不知的交际心理学》：透彻观察真实意图巧妙运用心理策略，妥善处理交际障碍，成功应对交
际场合。
善于看穿他人的心思，捕捉对方的真实意图，就能够在交际过程中扭转乾坤。
给人留下好印象，赢在交际第一回合，让对方敞开心扉的心理策略，引发他人兴趣的心理策略，善于
倾听，该说话时再说话，如何让他A乐意帮助你，如何让他人赞同你的想法，如何巧妙地处理异议，
赢得他人真心合作的让理策略，巧妙运用赞美的心理策略，如何不让别人看穿自己的真实想法，巧用
幽默，一语拨千斤，如何疏导、运用愤怒情绪，如何让你脱颖而出。
掌握一定的交际心理学，有助于你成功开展交际活动，建立和维持良好的人际关系。
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