


我们生活在一个纷繁复杂的社会中，形形色色、性格各异的人生活在

一个大千世界，这就使得生活中我们每一个人都无法离开与他人的交往，

即使有时我们心里很不乐意，也不得不这么做，因为这是我们在社会上生

存的必然要求。

但是，为什么有些人在复杂的人际交往中会左右逢源、如鱼得水；而

有些人却举步维艰、进退维谷呢?关键之处就在于，前者掌握着与人交往的

秘诀，能有意无意地操控他人的心理，对症下药，找到与之相处的恰当方

法，进而有利于拥有良好的人脉关系，为自己的成功打下坚实基础。

不难发现，现实生活当中许多人将其最真实的一面掩藏起来，在为人

处世方面总是表现得真真假假，假假真真，让人难以琢磨，从而给我们的

工作、学习、生活带来许多不必要的麻烦，甚至给自己带来一定的灾难。

所以，与一个人交往，了解乃至操纵其心理是非常重要的。那么怎样

才能做到这一点呢？这也正是本书的宗旨。

本书是一本通俗易懂的大众心理读物，引用了大量鲜活、真实的生活

案例，涉及内容广泛，涵盖了日常生活的方方面面，能帮助你在这些方面

运用心理操纵术为自己赢得优势，进而在竞争残酷的现代社会中占据不败

之地。

序  言   
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给他人留下良好的第一印象

一般情况下，一个人的体态、姿势、谈吐、衣着打扮等都在一定程度

上反映出这个人的内在素养和其他个性特征。因此，当你第一次与人见面

时，应对自己的行为举止多多留意。

在我们的日常生活当中，第一次见面后人们大多会对对方的穿着、言

行、神情、语调、修养等方面进行评价。通常，人在初次交往中给对方留

下的印象会特别深刻，人们也会自然而然地运用第一印象去评价某个人，

并作为日后打交道的依据。

心理学家认为，第一印象是指最初接触到的信息所形成的印象对我们

以后的行为活动和评价的影响。这些内在或外在的条件，说出来似乎是一

套一套的，但是在实际的交往过程中，其实只不过是一点一滴的汇聚，或

许仅仅是一句话、一个表情、一个不经意的小动作，就会将一个人大部分

的潜在信息暴露在对方眼中，而这些将决定着对方对你的第一印象如何，

以及对方是否会决定继续与你交往、如何与你交往等等。我们不是也经常

会听到这样的话么：

“我从第一次见到他时，就喜欢上了他！”

“我还记得我们第一次见面时的情形，我永远忘不了他留给我的第一

印象。”

“我不喜欢那个人，他留给我的第一印象实在是太糟糕了！”

这些话说明了什么？说明大多数人都是以第一印象来判断、评价一个

人的。对方喜欢你，可能是因为你留给对方的第一印象比较好。对方讨厌

你，可能是你留给对方的第一印象不太好。而在我们的一生当中，我们注

定会遇到很多重要的第一次，因此也就会有很多重要的第一印象。譬如：



003
第一章
赢得良好人际关系的心理操纵术

求职，第一次去面对面试官；参加工作，第一次面见单位同事；办理业

务，第一次登门拜访你的客户；找对象，第一次与对方约会……这些第一

次对你而言，无疑都是相当关键的。从小的方面来看，这关系到你的求职

是否能够成功、业务能否谈成；从大的方面来看，则会关系到你的事业能

否如愿，婚姻家庭能否幸福美满。

由此可见，在现实生活中第一次与人见面时务必力争给对方留下美好

的第一印象。事实上，绝大多数的人也都知道这一点。因此，我们会在见

面之前整理头发、清洁服装、甚至精心化妆，见面之后也会面带微笑、彬

彬有礼，以期给对方留下一个良好的第一印象。

而且从交际心理学角度来讲，初次见面时形成的印象往往最为深刻，

而且对以后的人际交往也会起着指导性作用。如果你给对方的“第一印

象”是良好的，那就可能在人际交往中更好地发挥你的特长与实力，在事

业上、生活上可能有一个良好的开端；相反，如果你给人的“第一印象”

不是很好、甚至是糟糕的，那么你的人际关系、你的生活与事业，往往

就有可能不那么一帆风顺了。这样，即使你的本来面目与别人印象中的

“你”相差万里，有人也会从固有的心理定势出发，对你抱有一种由“第

一印象”而来的偏见。显然，这样的结果对你而言是很不公正的，也是很

不利的。

那么，如果别人已经对你形成了不良的“第一印象”，你又应当采取何

种措施主动克服这种“不公正”呢？

①不要让不良的“第一印象”影响你的自信心和情绪，要用时间和实

力证明你的真正形象。有个小伙子，长得较矮，但英语水平较高，口译和

笔译达到相当程度。但面试官对他1.50米的身高不愿“接纳”……可贵的

是，这位小伙子从未因为别人对他的印象如何而改变自己的形象，他仍然

自信、要强，接连在自己的工作中创造成绩，发表论文和译著，终于如愿

以偿地找到了满意的工作。原来对他印象不佳的人也对他刮目相看了。可

见，当自己感觉别人对自己第一印象不佳时，千万不能让别人的评价来左

右自己，因为别人的印象未必就是你真正的形象。
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②充分考虑到给人“第一印象”的影响因素的优或劣，从旁人的评

价中调整自己，进行再“塑造”。有这样一个姑娘，别人给她介绍了几位

男友，几乎没有一个愿意继续与她交往的。第一个小伙子对她的“第一印

象”是：长相可以，但浓妆艳抹叫人看了不舒服；另一个小伙子则认为她

人倒蛮漂亮的，但说话太庸俗。看来，这位姑娘给人“第一印象”不佳的

根源在于过于追求外在打扮，而疏于本身内在的追求。

当然，别人对你的第一印象是一面“反光镜”，聪明的人会从中吸取对

自身有益的建议重新“塑造”新的自己，这种积极性发挥得越充分，补偿

的功能就越大。

③用具体、实际的行动去消除别人的片面看法。子羽是孔子的学生，

他第一次拜见孔子时，孔子见他其貌不扬，觉得长相这么丑的人会有什么

才气呢？所以对他态度很冷淡，不愿尽心教他。子羽感到很失望，但他归

家后刻苦自励，终有所成。孔子最后不禁发出“以貌取人，失之子羽”的

感慨。

可见，当别人对你产生不良的“第一印象”时，你无法去阻止，但你

拥有进一步表现、施展自己才能的机会。如果你无所作为，那么别人对你

的“第一印象”就容易形成“心理定势”，以“假”变“真”。而你在此时不

断用自己的积极行动来向对方“表白”，你就有可能使自己的形象在别人印

象中得到“校正”，从而趋于真正的你。

学会做得体的自我介绍

人们初次见面，彼此都有一种了解对方，并渴望得到对方尊重的心

理。这时，如果你能及时、简明地进行自我介绍，不仅满足了对方的渴

望，而且对方也会以礼相待，自我介绍。这样，双方以诚相见，就为进一

步交往奠定了良好的基础。
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在日常交往中，自我介绍是一个人充分展示交际魅力的“开场白”。如

何在自然的氛围中进行自我介绍呢？首先，要面带微笑，笑容会令对方感

到温暖有诚意，否则将无法制造融洽、和谐的气氛。

其次，在参加社交聚会时，主人不可能把每一个人的情况都介绍得

很详细。为了增进了解，你不妨抓住时机，多作几句自我介绍。时机有两

种：一是主人介绍话音刚落时，你可接过话头再补充几句；二是如果有人

表示出想进一步了解你的意向时，你可作详细的自我介绍。

自我介绍时应注意以下几点：

（1）要有自信心

在日常交往中，有些人怕见陌生人，见到陌生人，似乎思维也凝固

了，手脚也僵硬了。本来是伶牙俐齿，却变得说话结巴；本来是笨嘴笨舌

的，嘴巴更像贴了封条。这种状况怎能介绍好自己呢？要克服这种胆怯心

理，关键是要自信。有了自信心，才能介绍好自己，给别人留下好的印

象。

（2）态度自然

有人把自我介绍称为自我推销。既然推销产品时需要在“货真价实”

的基础上作宣传，那么推销自我时也不能不顾事实而自我炫耀。因此，作

自我介绍时，最好不要用“很”、“最”、“极”等极端的词汇，给人留下

“狂”的印象；相反，真诚自然的自我介绍，往往能使自己的特色更闪闪

发光，引起人们的注意。要自然清晰地说出自己的姓名、职务，态度要不

卑不亢，并用友善热忱的目光看着对方。不管对方是谁，即使是对晚辈也

不能摆出一副高傲的神态。切忌犹豫、猥琐、自卑，这样会给对方留下不

好的印象，有碍关系进一步发展。

（3）注重实际

一般不宜用“很”、“最”等词进行自我评价，既不能夸耀自己，也不

必有意贬低自己。

（4）繁简适宜

自我介绍包括姓名、籍贯、职务、工作单位或地址、文化程度、主要
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经历、爱好等等。自我介绍时，要根据不同场合的要求，繁简适当。一般

来说，联系工作、宴会、发言前的自我介绍要简单明了，而在应聘、交友

等场合则不妨详细一点。

（5）内容明确

在进行自我介绍时语言一定要清晰明确，这不仅是为了使对方听清

你自我介绍的内容，而且能使对方感到你充满自信，对你产生一种亲近心

理。如果你声音模糊，羞羞答答，会使人感到你找不到自我，给对方留下

不好的印象。

（6）语言得体

自我介绍时，一定注意语言要文雅、得体。如果有人这样介绍：“我姓

杨，是杨树的‘杨’，不是猪马牛羊的‘羊’。”别人会认为粗俗不堪，不值

得与你交往。

（7）说好“我”字

自我介绍不能过多地出现“我”字，否则会给人突出自我、标榜自己

的印象。所以要尽量少用“我”字；同时要以平和的语气、平缓的语调说

“我”，目光要亲切、自然；尽可能地用“我们”来代替“我”，这样可以缩

短双方的心理距离，排除陌生感。

（8）巧用名片

交换名片是广泛应用的一种庄重、文雅的交际方式。给对方递名片时

态度要恭敬，顺便说一句“请多关照”。

（9）自报姓名

自我介绍说出自己的姓名，并加以注释。所以名字报得巧妙，会使对

方很快记住并留下深刻的印象。

（10）要考虑对象

自我介绍的根本目的是要给对方留下一个印象，因此要站在对方理

解的角度来说话。比如第一次参加某方面的研讨会，你站起来说：“我叫

××，我来发个言。”此时在场的人一定会这么想：这是什么人？怎么从来

没见过？他代表哪方面？他的意见值得听吗？所以，面对有这么多想法的
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听众，你只介绍“我叫××”是不行的，别人不会专心听你的发言。如果

你理解了听众的心理，就可这样介绍：“我叫××，是××大学的教师，第

一次参加这样的研讨会，望大家多多指教。现在我就这个问题谈谈自己的

看法……”这样的介绍，才不会使听众心中结下疑团，也才能使听众专心

听你的发言。

所以，在介绍自己时，一定要重视那个或那些与你打交道的人，要随

机应变。如你面对的是年长、严肃的人，你最好认真规矩些；如与你打交

道的人随和且具有幽默感，你不妨也比较放松地展示自己的特点，作出有

特色的自我介绍来。

给别人台阶下的心理操控术

懂得心理操控的人，在社交活动中，能适时地为陷入尴尬境地的对方

提供一个恰当的“台阶”，使别人免丢面子，这是人际交往的一大原则，

也是为人的一种美德，这不仅能使你获得对方的好感，而且也有助于你树

立良好的社交形象。否则对方没能下得“台阶”出了丑，可能会记恨你一

生。相反，若注意给人“台阶”下，可能会让人感激一生。是让人感激还

是让人记恨，关键是自己在“台阶”上不陷入误区。

由于自己的不慎和忽视，下列社交误区都可能使对方陷入难堪的境

地。

1.揭对方的错处或隐私

在交际中，如果不是为了某种特殊需要，一般应尽量避免触及对方所

避讳的敏感区，避免使对方当众出丑。

心理学的研究表明，谁都不愿把自己的错处或隐私在公众面前“曝

光”，一旦被人曝光，就会感到难堪或恼怒。因此，在交际中，如果不是为

了某种特殊需要，一般应尽量避免触及对方所避讳的敏感区，避免使对方
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