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《图解心理学与社交策略》

内容概要

《图解心理学与社交策略(升级图解版)》分为原理篇、方法篇和提升篇：原理篇通过观察身体反应、
面部表情、感官特征等方面为大家介绍读心术的基本原理。方法篇详细介绍各种读心、识人的具体方
法，如何通过一个人的外表、言谈、肢体动作、面部表情、行为习惯等方面了解一个人的内心，深入
细致地分析一个人内心的真实想法和目的。*后，读心的目的是为了与他人更好地相处。在提升篇中
为大家介绍了一系列了解他人的心理策略，有助于读者在职场、商场和生活中与他人和谐相处并顺利
实现自己的目标和愿望。
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《图解心理学与社交策略》

书籍目录

原理篇：揭秘心理密码
第YI章观察身体反应，可了解心理活动
头脑中的每一个想法都会引发一连串的生理反应
任何发生在人们身上的事情都会影响精神活动
激活与某种情感相联系的肌肉，就会激活相应的情感
面对面的沟通中，身体语言所传达的信息更准确
人们的态度不是由文字，而是由讲话的声音表现出来
言语的意义比不上声音，而声音的意义比不上肢体语言
第二章观察面部表情，可预见对方的情感
情感的产生来源于人类逃离威胁的生存本能
所有人都具有同样的基本情感，并因为同样的事物受到触动
颜色的巧妙运用能改变人的情感
天气也会触发人不同的情感
无意识的表情是探测真情实感的线索
轻微表情、局部表情与微表情
7种全球通用的表情模式
第三章通过感官特征，可知对方如何进行思考
感官记忆在思考中既负责回忆也参与创建
不同的感官创造不同的思维方式
观察眼睛运动方向判断被激活的感官记忆
ZHU导感官决定我们喜欢使用哪种词汇
第四章读心，是为了与人更亲近
亲善，是一切交流的基础
良好的人际关系加速成功的进程
多一分理解，就能少一分摩擦
读懂人心才不会雾里看花
解读表情的能力是人际和睦的关键
听懂话里的“弦外之音”，交往才能顺利进行
别人待你的方式，就是他希望你待他的方式
每个人都喜欢与自己相似的人
模仿对方的动作，能够拉近心理距离
模拟对方的表达方式，用语言提升亲密度
调整你的声音，用声音建立一致性
适DANG*当重复对方的话，以获得好感
配合对方的精神状态，沟通效率倍增
通过调整呼吸节奏建立亲善关系
方法篇：读心，停！看！听！
第YI章外表的每一面有意义
常穿暖色系衣服者多开朗，常穿冷色系衣服者多含蓄
追求时尚者从众心强，不求时尚者个性较强
爱穿休闲装的人向往自由，爱穿西装的人重视形象
喜欢华丽花哨服装的人有较强的自我表现意识
领带的花纹显示出“想要别人怎么看自己”
T恤上的文字和图案想要表达什么
总是穿相似款式鞋子的人，不爱冒险
穿着另类的人，与众不同
穿衣风格是思想的形象
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从穿鞋风格上看男人的性格
鞋子折射女人心
购衣原则与真实性格
发型变化大的人有大幅改变生活的想法
爱化浓妆的女人喜欢成为注目的焦点
喜欢神秘忧郁香水的女人追求完美的爱情
从眼镜的样式解读“希望改变自己的程度”
全身珠光宝气，是没有自信的表现
眉毛粗细代表一个人的精气神
额头皱纹中的性格解读
第二章对方一开口，你就能了解他
适DANG*当地自我揭露，鼓励对方说出心里话
营造让对方吐露真心的氛围
三个问题让你迅速了解一个人
漏斗法则：从开放式的问题开始，逐渐缩小范围
重要的是反应而不是回答
不妨从局外人身上寻找信息
“可能吧”其实是“我不同意你的说法”
说自己“性格不太好”的人其实很自恋
“可是”是听不进去的表现
“年轻真好啊”其实是想听到恭维的话
“某某真厉害”表示内心决定要超过对方
以“本来是想”为借口的人自尊心很强
担心“做不好怎么办”的人，往往认真负责
“这样啊”是没兴趣的表现
昕到“一见如故”，要学会分辨
说“喝水吗”可能是为了摆脱尴尬
说“过去就算了”，往往是欲盖弥彰
常说“真的吗”的人，需要你的真心关怀
“JUE对先生”其实未必真JUE对
常说“我”的人，自我意识较强
常说“对啊”的人，未必真心认同
常说“所以说”的人，给点阳光就灿烂
说“我只告诉你”其实是“很多人都知道了”
“的确如此”往往是不赞同你的意思
把“诚实”挂在嘴边，不如以行动证明
爱说“他凭什么”的人多是“愤青”
善于用幽默化解僵局的人，心胸宽广
五种小动作代表他想尽快结束谈话
第三章不仅要听他他什么，更要看他做什么
点头如捣蒜，表示他听烦了
不露齿微笑，是拒绝的前兆
轻易点头也许是想拒绝请求
一条眉毛上扬，表示对方在怀疑
习惯性皱眉的人，需要感性诉求
鼻孔扩张的人情绪高涨
下巴的角度是态度的分水岭
笑容可以表露人心
面带微笑的人，想拉近和你的距离
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模仿你打哈欠，是“认同你”的开始
表情，让他的心底一览无余
瞳孔扩张，表示对你的谈话感兴趣
走路时视线向下的人凡事精打细算
避开视线、延长眨眼时间是讨厌的信号
握手时一直盯着你的人，心里想要战胜你
游离的视线暴露内心的不安
从镜框上方看人，是审视的表现
第四章如何以破谎言
谎言，我们必须面对的事实
为什么会出现“口是心非”
谎话大王的四张面孔
身体语言如何泄露谎言
眼睛向右上方看，大脑正在制造想象
避免眼神接触，因为害怕被人看穿
对方直视你的眼睛，也未必在说真话
假表情总是慢半拍、持续时间长
突然放大的瞳孔揭示隐藏的情感
硬挤出来的笑容嘴巴紧闭
动作和语言不一致，嘴上说的不能信
不时用手接触口鼻，是企图隐藏真相
不安的双脚泄露紧张情绪
第五章认清行为显示的本性
对你彬彬有礼的人不欢迎你太亲近
初次见面就有身体接触的人过于自信
一直盯着路灯的人，性子比较急
SHOU*选择坐在你旁边的位置，是想要亲近的表现
对快递人员说“谢谢”的人，是真正有修养的人
习惯性迟到是因为态度傲慢
对方将背窗的座位安排给你，说明对方FEI常尊敬你
总往人群里钻的人，内心渴望被关注
收到信后仍然处理手头工作的人有着远大的目标
洗浴方式与个人性格
从签名的方式看别人的性格
你会看名片吗
通过打电话读懂他人心
喜欢玩打火机开关的人，内心急躁
常做高危活动的人，喜欢惊险刺激
喜欢写作的人，思考能力强
你喜欢睡什么类型的床
喜欢坐在门口位置的人心直口快性子急
掏钱速度快的人，ZUI怕被人看不起
常做财务计划的人，大多有远见
餐桌上流露的真性情
爱读小说的人情感细腻，爱读报纸杂志的人更加理性
爱车识人
从小动作看异性对你的好感度
从约会的动作获得女孩的心理信息
注意，面试官在暗示你
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观察平常表现，读懂你的同事
读懂客户身体语言里潜藏的购买信息
读懂对方心理，才能赢得口舌之战
姜子牙的“六征”识人法
第六章看人也要看居住环境
居住环境比穿衣打扮更能反映社会经济地位
SHOU*选择在学校附近居住，是重视子女教育的人
家居摆设反应人的兴趣爱好
想知道他是否喜爱阅读，只需看他家里有多少藏书
住在高楼层的人上进心强，但稍显冷漠
费心在办公室照顾花卉的人体贴而好客
桌面凌乱的人往往做事时没有条理
办公桌上摆放的物品，也会泄露性格特征
下班后的桌子可以看出心情转换的能力
你使用的是哪种通讯录
提升篇：瞬间了解他人的心理策略
⋯⋯
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