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前言

你可曾知道，在面试的过程中，你就是白纸和空杯？
你可曾知道，在推销的过程中，爱假笑的人不懂得拒绝？
你可曾知道，在洽谈的过程中，坐姿开放的人心中早有定数？
你可曾知道，对于情人双方来说，生活离开了谁都能照常运转？
俗话说得好：“画龙画虎难画骨，知人知面难知心。
”的确如此，知人难，知人心更难。
古人也曾这样说道：“事之至大，莫如知心。
”也就是说，再也没有任何事情比读懂人心更重要的了。
从某种程度而言，它道出了掌握读心术的必要性与重要性。
读心之妙，在于更好地交往，更好地合作。
正如老子所说的那样：“知心者智。
”真正读懂一个人的內心，对其知根知底，既是一种大智慧，又是一种大策略，而若要读懂人心，就
得运用一定的大智慧，拥有“慧眼识珠”的真功夫。
现如今，社会纷繁复杂，各色人等均有，人心犹如一潭深渊，扑朔迷离，倘若你没有一套“读心”的
过硬本领，将会被淹没在人海之中，四处碰壁乃至祸从天降。
而本书全方位、多层面地囊括了读心的技巧与方法，能够在无形中帮助你轻而易举地做出判断。
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内容概要

当今社会纷繁复杂，瞬息万变，我们每时每刻都在和他人进行沟通与交往。
社会是一所没有围墙的大学，每个人都须在这所学校里接受人生的考验与灵魂的洗礼。
而若要在这种异常复杂的人际关系中永立不败之地，人心则不可不察。
    曾有这样一句话：“百智之首在于识人。
”每个人的内心世界都极为复杂，甚至是矛盾的统一体。
有些人外貌温厚善良，行为却蛮横傲慢；有些人貌似长者，实则却是小人；有些人表面圆滑，内心刚
正；有些人看似坚贞，实则散漫；有些人看上去泰然自若，可其内心深处却是焦躁不安。
    人们时常说：“人心比山川还要险恶，知人比知天还要艰难。
”尽管这句话有些偏颇，但它却从侧面说明人心的隐蔽性。
细微之处见端倪，危难之中结真交，关键时刻示胆识。
如何才能在最短的时间内真正了解一个人，洞察其深藏不露的内心玄机，并采取与之相应的交往方法
，已成为现今社会建立，人脉、成就事业的必备技能。
    只有精通读心术，才能使你摆脱无所适从的困惑，才能使你具备识别他人的能力，才能使你的心灵
从容地栖息于生命港湾；只有在读心辨心的弹指间，才能识其言而审其本，进而潇洒地辗转于人生的
竞技赛场，把生命的主动权牢牢掌握在自己的手中。
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章节摘录

王欣是一家公司的新进人员，由于表现突出被领导视为重点培养对象。
为了提高她的业务能力，上级便指派了一位李经理带领她尽快了解公司的各种业务。
这天李经理带她去布置会场，并告诉她，今天会有很重要的客户到公司里来，而且对方为了使自己获
利更高，派了几名谈判高手过来。
而王欣在这次会议中的主要任务就是坐在一边做工作记录，并要在事后将自己的所见所闻以报告的形
式呈给他。
王欣感觉这个要求很奇怪，因为会议一向有专人做记录，而自己是学商务谈判的，为什么让自己来做
会议记录呢？
经理告诉她，这是为了让她见识一下什么叫真正的谈判高手。
客户代表在预定的时间中到达了会场，而王欣发现里面有一个男人显得很有气势，而且他的习惯性动
作是双手叉腰。
她认为这便是对方公司中所派来的最重要的谈判高手，而接下来的会议进一步的印证了王欣的看法。
会议开始之后，对方便将自己所占有的优势与王欣所在公司的劣势明明白白地陈述了出来，而且还列
举了大量的数据，其中包括与王欣公司一直保持竞争关系的几家大型公司所提供的商品报价，而中间
的男人却一直没有发言。
王欣的经理笑着告诉对方，他们所提供的数据并不是最新的，经过了全球性的经济危机之后，各个公
司的报价都有所波动，而且根据市场价格来说，自己公司所提供的报价已经是在最大程度上的让利了
。
真正在洽谈中能够做到使对方信服的谈判高手往往都有着非常专业的知识做基础，而这种人由于内心
的极度自信，往往会在行动上也表现得非常自信，他们会表现出骄傲得让人无法忽视的气质，并做出
一些表明自己实力的下意识动作，而双手叉腰就是这一类人经常会采用的动作。
如何应对双手叉腰者洽谈是一项非常复杂的人类交际行为，这一行为表现在洽谈的双方语言、行为与
心理等各方面的互动来实现多方面的交流。
从某种意义上来说，洽谈可以看作是人类进行交流的众多方式中最严肃也最具有趣味的一种行为，因
为双方都会为了自己的利益而努力去阐述自己所占有的优势。
美国某一谈判专家曾经说过，谈判实际上是一个“在合作中寻求最大的利己主义”的过程。
既然存在共同的利益，就要去赢得对方的信任，从而使洽谈可以在和谐的氛围中继续下去。
而在面对一个有经验、有实力的洽谈高手时，一定要将自己的真实意图隐藏起来，不被对方所察觉。
一个久经洽谈场合的专家总是会在最后一刻将自己的底牌亮出来，在这之前，他们只是运用一些可能
会达到目的手段去维持自己的说法。
如果在面对这种洽谈高手时，没有把握好自己的情绪，从而使对方感觉到自己的底气明显不足，便很
容易为自己留下隐患，而这种底气不足便会成为对方所攻击的弱点。
在谈判的过程中，一定不能让对方感觉到自己的敌意与不信任。
大家之所以能够坐在一起针对某一项目或者事务进行洽谈，就是因为这一事务或项目中有两者共同的
利益。
坐在一起进行洽谈只不过是想在合作的基础上使各自的利益得到最大化，如果用怀有敌意与不信任的
态度对待对方，那些实力强的洽谈高手便会察觉到，进而对整个谈话的气氛蒙上阴影。
只有把握自己的情绪，尽量让自己显得友善，使自己不为对方的一些负面情绪所影响，才能够让洽谈
顺利进行。
洽谈高手一般都会抱着将洽谈看作是一种寻求“共赢”的过程，而非决定最终胜负与“你死我活”的
利益之争，所以在面对他们时，自己也要表现出一种在互相理解与合作中寻找共同点的态度，在心中
带着寸利必争的信念，要记住自己每一寸的退让都有可能成为对手进一步扩大其利益的底基，但这种
心理不要轻易被对方所察觉。
因为对方本身的实力就高于自己，如果让他们感觉到自己对利益看得太重的话，他们也会奋起保卫自
身的利益。
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而在这种两者都不想退让的竞争氛围之中，洽谈很难继续下去。
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编辑推荐

《精通读心术:瞬间读懂你周围的人》：用最智慧的方法，解决最难搞定的职场人际用最贴心的方法，
洞悉最难捉摸的他人心思如果你能洞悉他人的心理世界，你就能创造最好的人际关系!任何人都无法保
守他内心的秘密即使他的嘴巴保持沉默，他的指尖却在喋喋不休，甚至他的每一个毛孔都在背叛他！
人类平均每10分钟的对话中，就会出现谎言。
跟陌生人淡活时，有80％是言不由衷的活；尤其是在进行销售时，遇到的客户有95％是陌生人。
我们该如何看穿这些人的内心？
瞬间读懂你周围的人怎样在不为人知的情况下了解和影响他人
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