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前言

人际交往中，常有这样的现象：对方故意模仿你的言行举止，你就会莫名地开始喜欢他，并接纳他；
有的人会经常出现在你眼前，慢慢地，你的视线就会被他所吸引，从而觉得他比别人更具吸引力；当
有人在背后说你的好话时，你会认为他是出于真心的，并因此对他产生好感⋯⋯    人际交往中，有些
人总是这样有心计，他即使不给你什么恩惠，也会变着法子让你对他感恩戴德。
这是由于他掌握了心理学的缘故。
    心理学是社会科学中最实用、最贴近生活的一门学问。
无论生活中的衣食住行，还是工作中的交流沟通，都离不开心理学，都需要心理学的帮助和引导。
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学。
心理学所涉及的方面渗透于各个领域。
    在快节奏、高压力的现代职场，和人打交道多的职业，如营销员、教师、咨询师、媒体人士等，往
往更容易发生倦怠。
面对职业中的负面因素，学一学心理学，这不仅有助于理解别人的意图，而且能够使自己的表达方式
更加丰富，表达效果更加突出，进而使入与人之间的关系更和谐。
    做下属的需要准确体察上级的心理，这样才能领会上级的意图，同时会让上级感到你是一个有能力
的、值得信赖的人，从而得到提拔与重用。
经商者要了解顾客的心理，采取相应适当的对策，这样才能财源广进。
管理者懂点心理学会更善解人意，也就更明白如何施加影响力。
    人际关系中各种的问题，都与心理学有着千丝万缕的联系。
当你刚刚起步，实力不如人时，并不表示你在实际较量中就要甘拜下风。
只要你能掌握对方的细微心理，并实施恰当的心理策略，就一定能够迅速地提高说话办事的眼力和心
力，避免挫折和损失，一步一步地落实自己的人生计划。
    可以说，心理学不仅是一门揭示人的心理活动规律的科学，也是一门让人变得更聪明的学问。
心理学的目的在于教给人们巧妙的策略，而不是分析。
我们学习心理学的目的，不是为了享受心理分析的过程，而是为了建设更积极的人际关系。
    本书尝试从心理学的角度，针对不同的人际互动情境，提供了各种独特有效的心理策略，教你巧妙
运用人类共通的行为准则与心理机制，以四两拨千斤的神奇招数，征服人心，凝聚人气，发挥个人魅
力与影响力，最终帮助你成为职场上、商场上、交际圈中最有分量、最受欢迎、最能呼风唤雨的人。
    学会与人打交道，学会了解对方的心理活动，是建立成功人际关系的秘诀。
一旦掌握了这种本领，你就能掌控人际交往的主动权，进而与人和谐共处，获得交往的成功和生活的
幸福。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<读心术>>

内容概要

《读心术(人际关系中的100个心理策略)》尝试从心理学的角度，针对不同的人际互动情境，提供了各
种独特有效的心理策略，教你巧妙运用人类共通的行为准则与心理机制，以四两拨千斤的神奇招数，
征服人心，凝聚人气，发挥个人魅力与影响力，最终帮助你成为职场上、商场上、交际圈中最有分量
、最受欢迎、最能呼风唤雨的人。
《读心术(人际关系中的
100个心理策略)》由王阔编著。
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章节摘录

版权页：   亲和力法则 利用人们的亲近心理，营造温馨的交际氛围 亲和力，从心理学的角度看，它是
指“在人与人相处时所表现的亲近行为的动力水平和能力”。
亲和力本质上是一种爱的情感，只有发自肺腑地爱别人，才能真正地亲近对方，关心对方，才能获得
对方的认同、信任和喜欢。
 任何人总是关心自己最亲近的人，如果一旦发现了别人也在关心自己所关心的人，大都会产生一种无
比亲近的感觉。
交际中就可以利用人们这种共同的心理倾向，从关心他最亲近的人切人，拉近交际的距离。
 曾和日本前首相佐滕荣作实力相当的河野一郎，最会利用人们的这个微妙的心理。
有一次河野一郎在欧美旅行时，在纽约遇到了多年不见已显生疏的朋友米仓近先生。
两人在互道近况后，都留下了在国内的住址和电话，知道彼此都成了家。
当晚，河野一郎回到旅馆第一件事，是挂了个长途电话给米仓近太太：“我是米仓近的老朋友，我叫
河野一郎，我们在纽约碰面了，他一切都很好。
” 米仓近太太没想到丈夫的这位朋友会对丈夫这么关心、体贴，感动得热泪盈眶。
米仓近后来知道了，专程去向他表示感谢。
 对于任何人来说，具备良好的亲和力是做好工作的必然要素。
一个被我们所接受、喜欢或依赖的人，通常对我们的影响力和说服力也比较大。
人们不会与自己所讨厌的人建立友好关系。
所以，一个人能否很快地同他人建立起良好的友情基础，与他的成就绝对紧密相关。
 选择一些巧妙的时机，进行适当的活动，绝对有助于建立亲密的人际关系。
如帮助对方的子女做点事；亲近对方敬仰或熟识的人；恰当地称赞对方，特别是当着别人的面称赞他
，等等。
 20世纪80年代，意大利著名女记者法拉奇打算到中国对邓小平进行一次专门采访。
然而，在此之前法拉奇非常担心对邓小平的专访能否成功。
于是，她翻阅了许多有关邓小平的书籍，在看到一本传记时，她注意到邓小平的生日是1904年8月22日
。
于是，她脑海中有了些想法。
 1980年的8月22日，邓小平接受了法拉奇的专访。
 “邓小平先生，首先我谨代表我们意大利人民祝福您，祝您生日快乐！
”法拉奇十分谦逊有礼地说道。
 “我的生日？
我的生日不是明天吗？
”邓小平分辩道。
或许是工作太繁忙了，邓小平已经忘记了自己的生日。
法拉奇这么一说，邓小平自己也搞糊涂了。
 “不错的，邓小平先生，今天确实是您的生日。
我是从您的传记中知道的。
”法拉奇信心十足地说。
 “噢！
既然你这样说，就算是吧！
我从来也不知道什么时候是我的生目。
就算明天是我的生日，我也已经76岁了。
76岁啊，早就是衰退的年龄了！
这也值得祝贺？
”显然，法拉奇的问候已经让邓小平对她有了好感，所以邓小平不禁和她开了个小小的玩笑。
 “邓小平先生，我父亲也是76岁了。
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如果我对他说那是一个衰退的年龄，他会给我一巴掌呢！
”法拉奇也和邓小平开起了玩笑。
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编辑推荐

《读心术:人际关系中的100个心理策略》教你人际关系中的100个心理策略。
学会与人打交道，学会了解对方的心理活动，是建立成功人际关系的秘诀。
一旦掌握了这种本领，你就能掌控人际交往的主动权，进而与人和谐共处，获得交往的成功和生活的
幸福。
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