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想象一下，如果你擅长读心术，你的生活会不会是这个样子的：

人际关系融洽，你是个交际红人；工作顺利，你受到领导赏识；办公室

里如鱼得水，你受到同事信赖；爱情滋润，家庭和睦。换句话说，就是事

业风风火火，生活甜甜蜜蜜。

也许你会怀疑，读心术真的有这么神奇吗？

要知道，世间最难以捉摸的便是“人心”。俗话说：“人心隔肚皮，

做事两不知。”因此，为了知道对方的底细，人们都在相互猜测着对方的

“底牌”。有些人总能在第一时间就把对方看得清清楚楚，即使对方把面

目掩藏得再好，他也照样可以识破对方的底细。这里面的诀窍就在于人家

“读心”有术。

那么读心术对我们到底有什么帮助呢？简单地讲，就是：

猜透领导心思，跟对人做对事。

读懂下属的心理，驭人先驭心。

读懂面试官的心理，反客为主。

读懂客户的心理，先交朋友后做生意。

读懂谈判方的心理，成事在人谋事在心。

读懂朋友的心理，赢得真挚的友谊。

读懂陌生人的心理，拆除横亘在陌生人间的“心墙”。

读懂异性的心理，爱情、婚姻甜蜜，不用再抱怨相爱容易相处难。

洞悉说谎者的心理，识破骗子的障眼法。

在本书中，我们运用通俗、简练的语言，结合实例分上下两篇讲解读心

术：上篇着重从理论分析着手，即通过第一印象、外貌、体型、表情、着

装、言语、肢体动作、习惯爱好等来分析人的性格和心理；下篇侧重于读

心术的实际应用，即读心术在面试、职场、商场、谈判桌上的具体用法。

当你掌握了读心术之后，你将会发现：结识人、琢磨人、了解人是一
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件多么有意思的事情——对方有再多的掩饰也只是给你提供更多的佐证，

供你把他内心研究得更加透彻。你不妨耐心地看完他的表现，细细分析他

的心理状态和弱点，然后决定——是投其所好，还是敬而远之；是真心以

待，还是敷衍了事；是以退为进，还是小心提防。

希望通过本书能帮助你提升洞察人心、识别他人的技能，揭开对方遮掩

的面纱，看清他人的“真面目”，获得比他人更具优势的生存本领，趋利

避害，在人际、生活、事业等方面获得更多的成功！
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第 1 章

第一印象泄露内心迹象
——通过形象读懂人心的策略

形象是观察一个人最直接最简单的渠道，虽然通过观察形象来读懂人

心有一定的局限性，但这是最普遍的观察人心方法。通常情况下人们在

第一次见面时，凭第一印象就能给对方的心理作出定位。对方的长相、

言谈、举止、着装风格等都可以作为我们观察和了解对方心理的依据。

人际交往中的印象心理效应

生活中，我们每天都需要与人进行交流，每天都在形成着各种各样的印象，

可这些印象往往并不能反映客观事实，这原来是由交往中一些心理效应的作用导

致的。那么，我们了解这些心理效应，就可以避免这些效应的消极作用，帮助我

们在解读人心时，克服偏差，尽量达到准确地把握对方的心理。

1. 首因效应

“首因”也可以说是第一印象，一般指人们初次交往接触时各自对交往对象

的直觉观察和归因判断。人际交往中，首因效应对人们交往印象的形成起着决定

作用。

初次见面时，对方的表情、体态、仪表、服装、谈吐、礼节等形成了我们对

对方的第一印象。现实生活中，首因效应作用下形成的第一印象常常左右着人们

对他人的日后看法。因为第一印象一旦形成就不容易改变。初次印象是长期交往

的基础，是取信于人的出发点。
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因此，人们在人际交往中非常注意留给他人好的第一印象。为此，人们往往

会非常注重仪表和举止，比如衣着整洁光鲜，服饰搭配和谐得体，言谈举止表现

得很有修养，等等。

对于要读懂对方真实面目的我们来说，在识人时一定要克服首因效应的这种

“以貌取人”的心理定势，做到“透过现象看本质”。

2. 近因效应

首因效应一般在交往双方还彼此生疏的阶段特别重要，而随着双方了解的加

深，近因效应就开始发挥它的作用了。近因效应是相对于首因效应而言的，是指

交往过程中，我们对他人最近、最新的认识占了主体地位，掩盖了以往的评价，

也称为“新颖效应”。比如，你的一个平凡的老邻居突然做了官，你就会一扫其

平凡的印象，对其刮目相看。再比如，多年不见的朋友，在自己的脑海中的印象

最深的是临别时的情景；一个朋友总是让你生气，可是谈起生气的原因，你大概

只能说上最近的两三条；你的一个好朋友最近做了一件对不起你的事情，你提起

他来就只记得他的坏处，完全忘了当初的好处……这一切都是近因效应的影响导

致的。

在读懂人心时，要注意不要因为近因效应而对对方以偏概全。在认识他人

时，不能只凭一时一事就对对方下判断，而要历史地、全面地进行分析，这样才

能消除由于近因效应而产生的认知偏差。

3. 晕轮效应

所谓晕轮效应，是指我们在评价他人的时候，常喜欢从其某一点特征出发来

得出或好或坏的全部印象，就像光环一样，从一个中心点逐渐向外扩散成为一个

越来越大的圆圈，因此有时也称光环效应。晕轮效应对人际交往有很大的影响。

多数情况下，晕轮效应常使人出现“以偏概全”“爱屋及乌”的错误，影响

理性人际关系的确立。不过，话说回来，晕轮效应可以增加个体的吸引力而助其

获得某种成功，这或许是其有利的一面。

为了防备晕轮效应的不利影响，我们要善于倾听和接受他人的意见，尽量避

免感情用事，而应全面地评价他人，理性地和人交往。

4. 刻板效应

我们在评判他人时，往往喜欢把他看成是某一类人中的一员，而很容易认为

他具有这一类人所具有的共同特征，这就是刻板效应。比如，北方人常被认为性

情豪爽、胆大正直；南方人常被认为聪明伶俐、随机应变；商人常被认为奸诈，

所谓“无奸不商”……

刻板效应在人际交往中既有积极作用，又有消极作用。积极作用在于它简化
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了人们的认识过程，因为当人们知道某类人的特征时，就比较容易推断这类人中

的某个个体的特征，尽管有时候有所偏颇；消极作用在于它常使人以点代面、抱

着相当的成见待人，从而使人产生认知上的错觉。种族偏见、民族偏见、性别偏

见等就是刻板效应下的产物。

为了克服刻板效应的消极作用，在识人时，我们要尽量避免偏见，不被既定

的偏见和成见所左右，而要因人而异地具体问题具体分析。

5. 定势效应

定势效应也称心理定势效应。心理定势，是指人们在认知活动中用老眼光——

已有的知识经验来看待当前事物的一种心理倾向。或许你听过这样一个故事：有一

个农夫丢失了一把斧头，怀疑是邻居的儿子偷的。于是他观察邻居的儿子的言行举

止，没有一点不像偷斧头的贼。后来农夫在深山里找到了丢失的斧头，再看邻居的

儿子，怎么也不像一个贼了。这个农夫就是受了心理定势效应的左右。

在人际交往中，定势效应常使人们对他人的认知固定化。比如，与老年人交

往，我们往往会认为他们思想僵化、墨守成规、过时落伍；与年轻人交往，又会

认为他们“嘴巴无毛，办事不牢”；与男性交往，往往会觉得他们粗手粗脚、大

大咧咧；与女性交往，则会觉得她们柔柔弱弱、心细如针；与一向诚实的人交

往，我们会觉得他始终不会说谎；碰到了曾经说过谎的人，我们定会非常小心。

知道了定势效应的负面影响，我们就应该注意克服，看待别人要“与时俱

进”，要有“士别三日，当刮目相看”的精神。

6. 投射效应

投射效应，就是以己度人，常常以为别人与自己具有同样的爱好、个性等，常

常以为别人应该知道自己的所想所思。投射效应是一种较为严重的认知心理偏差，

它是由怀疑引起的对别人人格的歪曲。“以小人之心度君子之腹”就是投射效应的

典型写照。当别人的想法或行为与我们不同时，我们习惯用自己的标准去衡量别

人，从而认为别人是错的。比如，喜欢嫉妒的人常常认为每个人每天都在嫉妒。

克服投射效应的消极作用，我们应该客观地、辩证地、一分为二地看待自己

和他人，尽量避免以自己的标准去判断他人。

性格印象与心理

恩格斯说：“刻画一个人物不仅应表现他做什么，而且应表现他怎样做。”
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“做什么”和“怎么做”其实就是一个人的性格写照。

我们的性格特征是通过日常生活中的态度及行为体现出来的。例如，一个人

在待人处事中总是表现出高度的原则性、热情奔放、豪爽无拘、坚毅果断、深谋

远虑、见义勇为，那么这些表现就说明了他的性格。只要稍稍注意一下我们周围

的人，我们就能对他们的行为方式、生活态度和性格特征有个大致的把握。

1. 性格的结构特征

（1）态度特征。性格的态度特征，是指人对客观事实的稳固态度的个体差

异。主要有三种：

①对社会、集体和他人的态度特征。如，爱国与不爱国、爱集体与不爱集

体、待人真诚与虚伪等；

②对学习、工作和生活的态度特征。如，努力与懒惰、认真与马虎、节约与

浪费、热爱生活与悲观厌世等；

③对自己的态度特征。如，谦虚与骄傲、自尊与自贱、自信与自卑等。

（2）理智特征。性格的理智特征是指人在感知、记忆、想象、思维等认知过

程中表现出来的认知特点和风格的个体差异。比如，有人对客观世界主动观察，

有人被动观察，有的思维细腻，有的思维简单，等等。

（3）情感特征。性格的情感特征是指人在情感活动的强度、稳定性、持续

性等方面表现出来的个体差异。比如，有的人特别容易激动，有的人则和石佛一

般，有的人情感真挚，有的则十分冷漠，等等。

（4）意志特征。人对自我行为的控制水平、目标明确度以及在长期工作和紧

急情况下表现出来的个体差异，就是性格的意志特征。

2. 从性格看人的心理

（1）完美主义性格。完美主义者的表情总是很凝重，他们总是希望得到别人

的肯定，害怕出现任何差错，他们对待工作和生活的态度永远是精益求精，追求

至善至美。

在完美主义者看来，到处都是提高和改进的空间。一些严重强迫型的完美主

义者会把大量休息时间花在自我提高上：坐公共汽车对他们来说，意味着练习

正确的坐姿的良好机会；用午餐时，他们强迫自己必须一口咀嚼10下；自由时间

时，他们强迫自己去做一些具有建设性或教育性的事情。

（2）浪漫性格。浪漫主义的人是天生的艺术家，他们的表情最多变。高兴的

时候他们尽情地开怀大笑，伤心的时候也是号啕大哭而不惧怕别人的眼光。他们

生活得最自我，也最真实，少见他们虚伪和做作。他们害怕束缚，不会勉强自己

做不喜欢做的事情。
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