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编辑推荐

**种生活方式都需要有效地管理和策划，制订生活目标，管理自己人生，积极融入生活
，把握自己的命运，掌控个人情绪，幸福人生必须要懂得的心理学智慧真诚地相信它，
认真地实践它，对人生抱有一种理性和现实的态度，你的人生就会更加圆满。
成功心理策略
洞悉他人的内心，掌握一些沟通的技巧，经营成功的人生。
职场心理策略
营造和谐的工作氛围，让你在职场左右逢源，得心应手。
情感心理策略
读懂男人，看清女人，轻松拥有甜蜜的情感生活。
教育心理策略
做一个懂心理的父母，让两代人愉快、融洽地沟通，共同成长。
情绪心理策略
积极地自我暗示，有效地自我调节，这样你将从内心逐渐强大起来。心理测试让你迅速
地了解一个人的心理素质、潜在能力和其他各项指标，做到知己知彼。  

内容简介

每个人都有选择生活方式的权利，但无论哪一种方式都需要进行理性规划和管理，并用
心去经营。如果你不懂得经营职场，你将为“怀才不遇”而苦恼；如果你不懂得经营亲
情，你会为“代沟”而烦闷；如果你不懂得掌控自己的情绪，你的生活会为其所累⋯⋯
可见，幸福、美满的人生需要管理，需要经营。其实，日常生活和工作中的林林总总，
都与心理学有着千丝万缕的联系，一旦掌握了相关的心理策略，许多难题就能迎刃而解
，而且你还会发现，曾经一度困扰着你的问题，此刻已是豁然开朗。

目 录

序篇 经营人生，掌握操控人类的神奇力量
Chapter1 从日常生活中洞悉这股神奇的力量
倒霉的事情总是接二连三
相比“能力”，更应该夸奖“付出的努力”
“三个和尚没水喝”的道理
失眠的心理学疗法
遇到危险时要锁定求助对象
在别人面前公布的决心往往能够实现
Chapter2 操控人类的神奇力量——智慧心理法则



奥卡姆剃刀定律：化繁为简，把握关键
桶定律：克服人生“短板”
艾森豪威尔法则：做事要分轻重缓急
手表定律：集中精力朝着目标前进
布里丹毛驴效应：果断才能抓住幸福
首因效应：给人留下良好的第一印象
登门槛效应：步步为营，走进对方内心
酝酿效应：解决难题，有时要靠顿悟
第1篇 操纵有术，人心可“控”——与他人良好互动
Chapter3 欲说服，先影响
先满足对方的“愿望”，然后再去说服
每个人都喜欢别人谈他得意的事
利用同步心理好说服
自己“沉默”，他人改变
精神倒了，意志和雄心也会土崩瓦解
Chapter4 获取他人好感的秘诀
人们总是喜欢和微笑的人打交道
不要只是傻傻地倾听，要学着适时“附和”
交际中，让对方做主角
给他点儿便宜，让他记住你
Chapter5 令人首肯的心理策略
未批评，先夸奖
遇到尴尬情境时要懂得自我调侃
没有辩解的道歉才能得到谅解
抓住“把柄”，令对方不得不听命于你
面对别人故意制造的矛盾，“不争”是最好的回击
Chapter6 求人办事的心理操控术
好事多磨，有耐心才会让人“妥协”
事先感动对方
“心理共鸣”好办事
多打电话不如多见面
恰到好处的赞美能收到积极效果
Chapter7 施策，出其不意巧操纵
“将欲擒之，必先纵之”
巧设“圈套”，请君入瓮
卖弄得不到好结果
在最恰当的时机出手
吐露心声，才能得到信任
以退为进
第2篇 攻心问话，第一时间“掌控"对方思维
第3篇 身体有“诡计”肢体语言透露出的内心世界
第4篇 搞懂职场心理策略，天下就没有怀才不遇这种事



第5篇 纵横商场，狭路商场，狭路相逢善驭“心”者胜
第6篇 销售，一场没有硝烟的心理战
第7篇 洞晓男女心理，分享情感生活
第8篇 心理学的奇迹，不打不骂也能教出好孩子
第9篇 快乐有方法，幸福“诡计”
第10篇 测试+结论＝原来我们的心里是这样想的 

在线试读部分章节

第1篇 操纵有术，人心可“控”——与他人良好互动
Chapter6 求人办事的心理操控术
  “心理共鸣”好办事
  人与人之间，本来就有许多地方是相同的，但要使彼此真正产生共鸣，还需要一定的
技巧。
  当你对一个人有所求的时候，谈话中要努力找到你们之间的共同点，这样有助于你得
到对方的认可。当然谈话时最好先避开对方的忌讳，从对方感兴趣的话题谈起，不要太
早暴露自己的意图，让对方一步步地赞同你的想法，当对方跟着你“走完一段路程”后
，便会不自觉地支持你的观点。
  伽利略年轻时就立下雄心壮志，要在科学研究方面有所成就。为了实现这个目标，他
必须得到父亲的支持和帮助。
  一天，他对父亲说：“父亲，我想问您一件事，是什么促成了您和母亲的婚事呢？”
  “我爱她。”父亲答道。
  伽利略又问：“那您有没有娶过别的女人？”
  “没有，孩子，家里的人要我娶一位富有的女士，可我只钟情于你的母亲，她从前可
是一位风姿绰约的姑娘。”父亲自豪地答道。
  伽利略说：“您说得一点也没错，她现在依然风韵犹存。您不曾娶过别的女人，因为
您爱的是她。您知道，我现在也面临着同样的处境，除了科学以外，我不可能选择别的
职业，因为我喜爱的正是科学，别的对我而言毫无用途，也毫无吸引力，我对科学的爱
如同对一位关貌女子的倾慕。”
  父亲惊讶地看着伽利略说：“像倾慕女子那样！你怎么会这样说呢？”
  伽利略说：“一点也没错，亲爱的父亲，我已经18岁了。别的学生，哪怕是最穷的学
生，都已想到他们的婚事，可是我从没想过那方面的事。我不曾与人相爱，我想今后也
不会。别人都想寻求一位标致的姑娘作为终身伴侣，而我只愿与科学为伴。”
  父亲似乎有所感悟，但始终没有说话，仔细地听着。
  伽利略继续说：“亲爱的父亲，您有才干，但没有力量，而我却能兼而有之。为什么
您不能帮助我实现自己的愿望呢？我一定会成为一位杰出的学者，获得教授身份。我能
够以此为生，而且比别人生活得更好。”第1篇
操纵有术，人心可“控”——与他人良好互动 Chapter6 求人办事的心理操控术 
“心理共鸣”好办事  人与人之间，本来就有许多地方是相同的，但要使彼此真正产生



共鸣，还需要一定的技巧。  当你对一个人有所求的时候，谈话中要努力找到你们之间
的共同点，这样有助于你得到对方的认可。当然谈话时最好先避开对方的忌讳，从对方
感兴趣的话题谈起，不要太早暴露自己的意图，让对方一步步地赞同你的想法，当对方
跟着你“走完一段路程”后，便会不自觉地支持你的观点。  伽利略年轻时就立下雄心
壮志，要在科学研究方面有所成就。为了实现这个目标，他必须得到父亲的支持和帮助
。 
一天，他对父亲说：“父亲，我想问您一件事，是什么促成了您和母亲的婚事呢？” 
“我爱她。”父亲答道。  伽利略又问：“那您有没有娶过别的女人？”   “没有，孩
子，家里的人要我娶一位富有的女士，可我只钟情于你的母亲，她从前可是一位风姿绰
约的姑娘。”父亲自豪地答道。  伽利略说：“您说得一点也没错，她现在依然风韵犹
存。您不曾娶过别的女人，因为您爱的是她。您知道，我现在也面临着同样的处境，除
了科学以外，我不可能选择别的职业，因为我喜爱的正是科学，别的对我而言毫无用途
，也毫无吸引力，我对科学的爱如同对一位关貌女子的倾慕。” 
父亲惊讶地看着伽利略说：“像倾慕女子那样！你怎么会这样说呢？”  伽利略说：“
一点也没错，亲爱的父亲，我已经18岁了。别的学生，哪怕是最穷的学生，都已想到他
们的婚事，可是我从没想过那方面的事。我不曾与人相爱，我想今后也不会。别人都想
寻求一位标致的姑娘作为终身伴侣，而我只愿与科学为伴。” 
父亲似乎有所感悟，但始终没有说话，仔细地听着。  伽利略继续说：“亲爱的父亲，
您有才干，但没有力量，而我却能兼而有之。为什么您不能帮助我实现自己的愿望呢？
我一定会成为一位杰出的学者，获得教授身份。我能够以此为生，而且比别人生活得更
好。”  听到这里，父亲为难地说：“可我没有钱供你上学。”   “父亲，您听我说，
很多穷学生都可以领取奖学金，这钱是公爵给的。我为什么不能去领一份奖学金呢？您
在佛罗伦萨有那么多朋友，您和他们的交情都不错，他们一定会尽力帮忙的。您只需去
问一问公爵的老师奥斯蒂罗�利希就行了，他了解我，知道我的能力⋯⋯” 
父亲被说动了：“嗯，你说得有理，这是个好主意。”  伽利略抓住父亲的手，激动地
说：“我求求您，父亲，求您想个法子，尽力而为。我向您表示感激之情的唯一方式，
就是⋯⋯就是保证成为一个伟大的科学家⋯⋯” 
伽利略最终说动了父亲，他实现了自己的理想，成为了一位著名的科学家。 
伽利略采用的就是“心理共鸣”的说服方法。  为了使对方容易接受，最后还可以指出
对方这样做的好处。伽利略正是这样做的“⋯⋯为什么您不能帮助我实现自己的愿望呢
？我一定会成为一位杰出的学者，获得教授身份。我能够以此为生，而且比别人生活得
更好。”  可见，只要你找到你与所求之人之间的“共同点”，得到对方心灵的回应，
便就是获得了求人成功的钥匙。  心理共鸣三途径  
①避开对方的忌讳，从对方感兴趣的话题谈起，不要太早暴露自己的意图； 
②让对方一步步地赞同你的想法； 
③当对方跟着你“走完一段路程”后，便会不自觉地支持你的观点。 
多打电话不如多见面  让我们先来看看这样一个实验：心理学家拿了一些照片让被试者
看，有些照片被试者看了二十五次，有的被试者只看了一两次。测试结束后，心理学家
问被试者对照片的喜欢程度。回答“我很喜欢他们”的是看了二十五次的被试者，而回
答“没感觉”或“不喜欢”的是只看了一两次的被试者。  为了与这个实验相对应，心
理学家在当天下午又做了一次实验：他们让两个被试者以不同的距离先后坐在一个中年
人旁边，并和他聊天。前一个人坐在中年人身边，聊了十分钟；后一个人坐在离中年人



一米的距离，聊了两分钟。心理学家让这两个人谈谈对那个中年人的印象，前一个人回
答“非常亲切，很投机”；后一个人回答“没什么印象，名字也记不得了”。  通过上
述的实验，人们发现接触频率和接触距离决定了亲密程度，这是“熟习性原则”在起作
用。  为什么说接触频率和接触距离决定了亲密程度呢？这是因为你一旦与交往对象频
繁见面，势必会增加彼此的熟悉程度，相对于其他人来说，更能引起对方的关注：而交
往距离的远近则在很大程度上决定了彼此在交往过程中的信任度和亲密度。这就好比看
东西，近在咫尺，会看得很仔细，也能留下深刻印象；而距离远的，则只能留下一个相
对模糊的印象，自然不会有太深刻的感受。  也许你有过这样的经历，你与你的好朋友
远隔两地，经常打电话，有一天你们在彼此一方的城市相聚，你发现你们之间的感情比
起过去生疏了许多，而他跟他身边的那些只来往了几个月的朋友却很亲密。这并不意味
着你们之间的友谊出了什么问题，而是由于人们普遍存在一种建立和谐的人际关系的期
望，因此人们会努力和相近者友好相处，尽量避免彼此发生不愉快的事情。  人们在互
动过程中，出于本能，总是希望以最小代价换取最大回报。交往频率的增加，交往距离
的拉近能更容易了解对方，用很短的时间获得关于对方的某些信息，判断出对方的脾气
秉性，从而在与对方交往时产生一种安全感。这也就是我们通常讲的“和这个人来往我
心中有数”。  正因为这样，如果你想让别人顺利答应你的请求，那就需要在平时做足
工夫，多接触，多交往，这样以后求人办事才会游刃有余。 
恰到好处的赞美能收到积极效果  每个人都有他引以为豪的优点，并希望他的这些优点
能够得到别人的认可和赞美。因此，肯定他人的优点，恰到好处地赞美，往往能够获得
他人的好感。  袁枚是清朝著名的才子，他少年得志，刚过二十岁就被任命为某地知县
。赴任前，他去老师那里告辞，老师问他：“官不是那么好当的，你年纪轻轻就做上了
知县，有什么准备啊？”  袁枚说：“并未做什么特别的准备，只是带了一些‘高帽子
’，准备见人就送一顶，因为人人都喜欢戴‘高帽子’啊！”  老师一听，不高兴了：
“为官要正直，亏你还读了那么多圣贤书，怎么也搞这一套呢？”  袁枚马上回答：“
老师的话很对，可老师您想想，当今这个世上，像老师您这样不喜欢戴‘高帽子’的人
，又有几个呢？” 
听到袁枚这么一说，老师马上就转怒为喜。于是，师生欢欢喜喜地告别了。  袁枚从老
师的家里出来后，感慨道：“我准备的一百顶‘高帽子’，还没到任，就已经送出去一
顶了。”  这里的“高帽子”便是恰到好处的赞美。“正直”是袁枚的老师一直所推崇
的，当他不失时机地赞美了老师这一点时，老师听后自然“转怒为喜”。  确实是这样
，你的一句赞美会让被赞美者心情舒畅，但赞美必须是非常真诚的、发自内心的，这样
你才能收到积极的效果。如果是虚伪的、无中生有的赞美，反而会让对方感到不自在。
  如何才能将赞美的话说到最好   ◎赞美的话要坦诚得体，切忌“无中生有”   人总
是喜欢被赞美的，即使明知对方讲的是奉承话，心中还是免不了会沾沾自喜，这是人性
的弱点。换句话说，一个人受到别人的夸赞绝不会觉得厌恶，除非对方说得太离谱了。
赞美别人首要的条件是要有一份诚挚的心意及认真的态度，轻率的说话态度不仅不能达
到赞美的效果，还会使人产生不快的感觉。 
◎背后颂扬别人的优点。比当面赞美更为有效  这是一种至高的赞美技巧。在各种赞美
的方法中通过他人之口传达的赞美要算是最使人高兴的，也最有效果的。如果有人告诉
我们：某某人在我们背后说了许多关于我们的好话，我们心里一定极为舒坦。这种赞语
，如果当着我们的面说给我们听，或许反而会使我们感到不自在，或者疑心他不是诚心
的，远没有间接听来的这般悦耳。  ◎对于不了解的人，最好先不要赞美   要等你找出



他喜欢的是哪一种赞美后，才可进一步交谈。最重要的是，不要随便赞美别人，有的人
也许不吃这一套，乱送“高帽子”可能会弄巧成拙。  ⋯⋯
显示全部信息
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