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《洞察心理高手（上、下册）》

内容概要

一问一答，轻轻松松对自已进行分析。让你深刻了解自己，避免焦躁，快乐应对各种纠纷与逆境，从
而使自己的人生走势急剧飙升，达到人生的最高峰。你认为人的命运是上天注定的，还是自己创造的
如果你手边有一个空饮料瓶，你打算用它做些什么你认为你来到这个世界是很幸运的吗你曾经有过为
什么只有自己总是很忙的念头吗深夜突然传来一份传真，你认为会是什么内容呢你跟同事或同辈人讨
论有关营业方面的话题吗
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《洞察心理高手（上、下册）》

书籍目录

《洞察心理高手（上）》
第一章 为了想在恋爱中采取积极主动的人
第二章 为了在工作中追求自己风格的人
第三章 为了想进一步加深与朋友关系的人
第四章 为了希望更进一步了解对方的人
《洞察心理高手（下）》
第一章 为了认识真正的自我
第二章 为了让自己在职场上更加辉煌
第三章 为了加深与恋人之间的关系
第四章 为了寻找今后的幸福
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《洞察心理高手（上、下册）》

章节摘录

　　《洞察心理高手（上）》　　第一章 为了想在恋爱中采取积极主动的人　　Q01 虽然只是每天碰
面，但总让人觉得是件事情。这是为什么？测试TEST　　→→决定好你每天在同样场所要见到的5个
人。包括公司的同事在内（不包括家人）。把他们的名字写出来。然后，把对每个人的留意程度分
成5个级别，标注出来。←　　例：营业部3部的○○前辈⋯⋯5　　顶头上司的○○⋯⋯2　　每天早
上在咖啡厅碰到的男性⋯⋯4　　一起吃午饭的○○⋯⋯3??害过单相思的人每天都会不断地从心底想
念爱恋的人，并期望这种剪不断的痛苦的暗恋会有个结果。而对方却总也注意不到你的这份心思。对
于这样的人，首先建议你“要创造和喜欢的人有尽可能多的接触的机会”。这是让人出乎意料的最简
单的方法。　　这个建议依据的是：反复的见面会让对方在不知不觉中喜欢上自己的“单纯接触效果
”。你以前也许听到过这个说法。举一个最容易理解的例子：总在电视上出现的演员，频繁看到后你
对他（她）就会留有印象，之后会在不知不觉中对其抱有好感。　　美国的心理学者塞昂斯通过实验
也证明了这个观点。　　实验是从大学毕业生的相册中抽出12个的照片，让接受实验的大学生看，谎
称是“通过视觉获得记忆的实验”。12张照片每间隔2秒看1张。被看到的照片顺序和次数是任意的，
既有只看到一次的照片，也有看到多次的照片。次数是1次、2次、5次、10次、25次，全部的照片看过
后，再出示这12个人的照片，对照片上的人进行好感度测评。　　结果是被看到25次照片上的人，获
得的好感度是第一。被看到的次数越多，也可以说接触的次数越多，好感度就会随着上升。　　??⋯
⋯
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《洞察心理高手（上、下册）》

编辑推荐

　　一问一答，轻松分析自己与周围人的关系；以丰富的经验，循循善诱，让你掌握自己，了解他人
；知己知彼，百战百胜，从而灵活地应对今后的人际关系！　　一问一答，轻轻松松对自己的进行分
析。让你深刻了自己，避免焦躁，快乐应对各种纠纷与逆境，从而使自己的人生走势急剧飙升，达到
人生的最高峰。
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《洞察心理高手（上、下册）》

精彩短评
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《洞察心理高手（上、下册）》

精彩书评

1、没有原先想象到的科学严谨，相较而言，更像是本功利心极重的商业书，语言也没有说服力，让
人难以沉下心认真读下去。当然，也许这也可能是拙劣的翻译造成。我没有读过日语版，也不敢肯定
。不过，有了对书这样的定论之后，反而轻松地阅读下去。文中提到的某些观点之前也没有想过，颇
有新意。不知，心理学的知识一日比一日普及的今天，这些观点是否也会失去其闪光之处？
2、一天基本上看完，有点失望！与书名相比，内容有点假了。不过，无聊时还是可以翻翻的，毕竟
可以增加点常识。下面的不用看了~~悲剧，书评还有字数限制，什么理论！！！以上所写，足以概括
阅读本书的感触，干嘛还要添加字数限制，以至于不得不在此发下牢骚，以填补所缺评书字数⋯⋯⋯
⋯  无语！
3、刚开始读，读了前言就有点崩溃了，要不是因为内容本身有吸引力，真的读不下去。翻译的很糟
，很晦涩，像是在读一本大学日语，全都是句型。用词，语序，总之是很多地方都让人感觉很不自然
。（中国人看不懂，日本人不明白）好好的一本书就这么让翻译给毁了。翻译者没有用心做事，只是
在凑合。严重谴责这种不负责任的行为。我们在看一本书，你让我们看到的是你对翻译工作的厌恶，
我不想这么说，但这种翻译实在让人反胃。
4、讲的还是有些道理的，翻译确实不到位，不给力，但是不能影响着本书的魅力所在。看到一些人
的描述说这本书不行，我也不好妄下评论，但是对我这个新手来说，着本书还是很有用的，让我懂的
一些细节，在与朋友与人交往中更好地展现出个人谈话魅力。
5、上册写的还不错，分析了人们日常生活中没有注意到却确实存在的行为产生的原因，还提供了一
些建议。下册则水平很一般，作者提供了一些小测验，但由测验结果引出的内容没有深度，也没有有
实质帮助的建议，感觉言之无物，内容空洞，不看也罢。
6、这是一本分性别的书，适合在一个悠闲的下午，喝喝茶，在阳台上，蜷在舒服的椅子里，小姑娘
慢慢的看⋯⋯偶尔看到几句话，也许在恋爱或者婚姻中，会有点效用吧：）
7、这本书里面讲了很多关于心理学的知识。一些很有意思的东西。但是，对我来说价值还是不大，
属于一本书中只有几句话的书，被这几句话吸引，生怕错过，看过之后又觉得没用的太多。
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《洞察心理高手（上、下册）》

章节试读

1、《洞察心理高手（上、下册）》的笔记-第78页

        重要的是根据对方的感兴趣和关心程度的不同，变换说话的方式
&amp;言语表达有两种表达方式：高潮型：日本语是个典型，先作铺垫，进入本题，再得结论；             
       
                                            非高潮型：多数外国语，反之

2、《洞察心理高手（上、下册）》的笔记-第142页

        每个人的内心有4个分类：
1：自己和别人都认为是你的部分
2：别人认为是这样，但自己却没有注意到的部分
3：自己知道，别人不知道的部分
4：自己和别人都不知道的部分

3、《洞察心理高手（上、下册）》的笔记-第182页

        一个心理测试：一张纸上已有一个圆圈，再在这张纸上画一个圆圈

解释：原有圆圈代表过去的你，要画的圆表示现在的你，这两个圆的为止关系，充分显示出从过去到
现在的与理想的自我的差距及心灵的充实感。

1、离原有圆圈较远，表示内心很寂寞，希望亲人，恋人，朋友能够多了解自己
2、与原有圆圈交叉，表示有想打破现状的欲望，但要控制情绪
3、包含原有圆圈，表示乐观向上，为了提高工作效率，取得新工作而努力学习
4、被包含原有圆圈，表示比较内向，喜欢安安静静的，回首过去进行反省，这是思考未来的好机会

4、《洞察心理高手（上、下册）》的笔记-上册

        

5、《洞察心理高手（上、下册）》的笔记-第129页

        卢梭说过：多自己的爱是“人类自然拥有的情感”。
越是爱护自己，越不能容忍对方背叛自己。所采取的手段有对对方的恳求、攻击、对决、报复，也可
以说是对伤害了自己自尊心而发怒的表现。其表现的激烈程度跟对自己的爱的程度成正比。
我们不能否认这种对自己的爱，正因为有对自己的爱，人类才能越过悲伤和痛苦生存下去。

6、《洞察心理高手（上、下册）》的笔记-第74页

        不满时自己成长的食粮
&amp;每个人的欲望是分层级的：1：生理欲望；2：安定，安全；3：社会归属欲望；4：自我，自尊
的满足欲望；5：发挥自己能力的欲望
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《洞察心理高手（上、下册）》

&amp;如果现在所在公司不能满足自己的某些欲望，但反之，在这个环境中一定有可以满足的东西存
在，多以一定要分析在这个阶段的欲望层次

7、《洞察心理高手（上、下册）》的笔记-第9页

        退步行为

在生活中一般我们会控制我们的情绪，但是，一旦不满的事情积累的太多了，就会爆发，爆发时，有
些人会直接攻击，如出手打人，但是有些人会去吃一顿大餐，把自己灌醉，生活不规律等等，这种行
为就是“退步行为”。
除了这些比较大的行为，一些小的事我们也会经常用到退步行为来解决问题，比如，赶火车时，会不
停地看手表。

8、《洞察心理高手（上、下册）》的笔记-第51页

        人的内心都有避开不顺心事的防卫本能
&amp;当碰到不如意的事情，人们会表现出三种类型：
         1.强调障碍的障碍优位型：比如说这东西被人拿走了，我怎么去做呢？
         2.强调攻击自己的人的自己防卫型：比如这东西弄痛我了，我会说：你刺到我了，好痛。
         3.强调解决不如意事情的要求固执型：比如你擦坏我车了，会说：去修车店修就是了，但是你全
部负责任。

9、《洞察心理高手（上、下册）》的笔记-第4页

        虽然单纯的碰面，也会无意识中增加对方你的好感度。
&amp;有点道理啊，就像明星看的越多可能印象越深，以后对其抱有好感的几率也会越大，生活中也
是，一群朋友之间，与谁接触的比较多，就会自然而然地跟关系比较好，不过也不能应用于任何人，
有些就是相见恨晚型的

10、《洞察心理高手（上、下册）》的笔记-第90页

        作为销售人员怎样跟顾客打心理战，怎样推销自己的产品？

阶段要求法：就是步步为营，慢慢提出小要求，进而让顾客接受更大的要求
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