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前言

　　前言　　你是否屢次面試卻了無音信？你是否總是被他人忽視、輕視甚至無視？你是否在談判中
得到的總是比期望的要差很多？你是否在面對重要人物的時候沒有足夠的自信？你是否感到自己沒有
強大的影響力？　　如果是，那麼請繼續回答下面的問題，它們會讓你深刻反思你的過去，你的行為
和思想，並打開美好未來的門窗，接受明媚的陽光。　　你懂得如何運用心理學知識在短時間內表現
自我嗎？　　你懂得如何讓自己順利獲得所需的資金款項嗎？　　你知道怎樣通過肢體語言的表達讓
自己身價倍增嗎？　　你知道怎樣讓自己看起來像個成就非凡的人嗎？　　你知道如何打造自己的卓
越形象，修煉完美的氣質，展現你的職業氣度嗎？　　你懂得怎樣更有效地發揮你的權威性和影響力
嗎？　　你知道如何構築自己的人脈網路，巧妙借助人情賬簿，扶搖直上嗎？　　簡單地說，如果你
想獲得百萬美元的薪資，就必須首先讓自己看起來像張百萬美元的支票。　　因為人們本能地願意給
那些尊貴、體面的人更大的信任和更多的機會，形成了社會地位再生產中的“馬太效應”。讓越富有
的人得到越多，越貧乏的人，失去的卻越多。也就是讓富有的人更富有，而貧窮的人更加貧窮。總之
，給那些看上去“有身分”、“有地位”的人以更多的優惠，是人類的一種奇怪的普遍心理表現。　
　正基於此，本書運用大量的現代商場、職場的案例和經典的故事，詳盡詮釋了社交潛規則中的重要
部分，並通過通俗化、趣味性介紹，讓廣大讀者更容易、更準確地掌握本書的核心內容。　　本書在
深入分析行為心理學的基礎上，以如何運用從內而外所表現的身價藝術——以做秀和擺譜為切入點，
對高端人士的品味追求、消費休閒的方式做了詳細介紹，重點通過修煉職業形象給人的視覺衝擊，運
用語言的力量表達見解以感染對方，像個成就非凡的人一樣展現你的職業氣度，平時要注意模仿成功
者的習慣和不斷地積攢人脈，做到深入淺出，融科學於趣味中，讓你輕鬆學會如何展現最佳的自我，
獲得更多的機會，邁上更高的臺階。　　一個想出頭、敢出頭，並且想盡一切辦法要出人頭地的人，
不管在哪裡，前途都是不可估量的。　　
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内容概要

　　你可以先裝扮成那個樣子，直到你成為那個樣子。　　你是否屢次面試卻了無音信？你是否總是
被他人忽視、輕視甚至無視？你是否在談判中得到的總是比期望的要差很多？你是否在面對重要人物
的時候沒有足夠的自信？你是否感到自己沒有強大的影響力？　　因為人們本能地願意給那些尊貴、
體面的人更大的信任和更多的機會，形成了社會地位再生產中的“馬太效應”。讓越富有的人得到越
多，越貧乏的人，失去的卻越多。也就是讓富有的人更富有，而貧窮的人更加貧窮。　　簡單地說，
如果你想獲得百萬美元的薪資，就必須首先讓自己看起來像張百萬美元的支票。　　本書在深入分析
行為心理學的基礎上，以如何運用從內而外所表現的身價藝術——以做秀和擺譜為切入點，對高端人
士的品味追求、消費休閒的方式做了詳細介紹，重點通過修煉職業形象給人的視覺衝擊，運用語言的
力量表達見解以感染對方，像個成就非凡的人一樣展現你的職業氣度，平時要注意模仿成功者的習慣
和不斷地積攢人脈，做到深入淺出，融科學於趣味中，讓你輕鬆學會如何展現最佳的自我，獲得更多
的機會，邁上更高的臺階。　　一個想出頭、敢出頭，並且想盡一切辦法要出人頭地的人，不管在哪
裡，前途都是不可估量的。　　前言　　你是否屢次面試卻了無音信？你是否總是被他人忽視、輕視
甚至無視？你是否在談判中得到的總是比期望的要差很多？你是否在面對重要人物的時候沒有足夠的
自信？你是否感到自己沒有強大的影響力？　　如果是，那麼請繼續回答下面的問題，它們會讓你深
刻反思你的過去，你的行為和思想，並打開美好未來的門窗，接受明媚的陽光。　　你懂得如何運用
心理學知識在短時間內表現自我嗎？　　你懂得如何讓自己順利獲得所需的資金款項嗎？　　你知道
怎樣通過肢體語言的表達讓自己身價倍增嗎？　　你知道怎樣讓自己看起來像個成就非凡的人嗎？　
　你知道如何打造自己的卓越形象，修煉完美的氣質，展現你的職業氣度嗎？　　你懂得怎樣更有效
地發揮你的權威性和影響力嗎？　　你知道如何構築自己的人脈網路，巧妙借助人情賬簿，扶搖直上
嗎？　　⋯⋯　　簡單地說，如果你想獲得百萬美元的薪資，就必須首先讓自己看起來像張百萬美元
的支票。　　因為人們本能地願意給那些尊貴、體面的人更大的信任和更多的機會，形成了社會地位
再生產中的“馬太效應”。讓越富有的人得到越多，越貧乏的人，失去的卻越多。也就是讓富有的人
更富有，而貧窮的人更加貧窮。總之，給那些看上去“有身分”、“有地位”的人以更多的優惠，是
人類的一種奇怪的普遍心理表現。　　正基於此，本書運用大量的現代商場、職場的案例和經典的故
事，詳盡詮釋了社交潛規則中的重要部分，並通過通俗化、趣味性介紹，讓廣大讀者更容易、更準確
地掌握本書的核心內容。　　本書在深入分析行為心理學的基礎上，以如何運用從內而外所表現的身
價藝術——以做秀和擺譜為切入點，對高端人士的品味追求、消費休閒的方式做了詳細介紹，重點通
過修煉職業形象給人的視覺衝擊，運用語言的力量表達見解以感染對方，像個成就非凡的人一樣展現
你的職業氣度，平時要注意模仿成功者的習慣和不斷地積攢人脈，做到深入淺出，融科學於趣味中，
讓你輕鬆學會如何展現最佳的自我，獲得更多的機會，邁上更高的臺階。　　一個想出頭、敢出頭，
並且想盡一切辦法要出人頭地的人，不管在哪裡，前途都是不可估量的。
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书籍目录

前　言 第一章　做秀心理學——優化你的表現形式建築空間烘托，大長主人面子 場所彰顯身分辦公
室體現性格與實力住所是身分的標識大場面巧造勢 透過媒體，展示自己的好形象 名號展示，貼上漂
亮的標籤 裝飾擺設，用文化提升層級 用特殊物件表徵你自己 第二章　擺譜心理學——在自己的身價
上做文章展示強勢的身分信號 巧妙炫耀出身背景，讓你身價倍增 開高價，直接擺譜 拒絕，彰顯身分
的強勢方式 玩弄矜持，讓人等待的藝術 保持神祕，能使身價更高 第三章　品味心理學——是最個性
化的影響力解讀品味，提高你的社會層次 細節中暴露你的低品味 第四章　消費心理學——像一流人
物一樣的生活炫耀性消費：財富的展示 上流消費遵循低調原則 高層次的體育健身活動 第五章 視覺心
理學——外表漂亮者比一般人更容易成功以貌取人是一種潛在規則 第一印象，贏得信任第一步 別讓
小細節壞了大生意 打造卓越形象 自信的氣質，讓你光芒四射 第六章 語言心理學——表達見解的技巧
與尺度真心表達自己，最能打動人心 選好話題，不觸及交談地雷區 發揮語言力量，簡潔表達 吹鼓手
娶老婆——自吹自擂 多讚美，更容易獲得發展的機會 讓思想比舌頭快一步 第七章　氣質心理學——
感覺自己就像個成就非凡的人面對批評和挑戰，顯示宰相風度 商場上的穿衣哲學 專業的形象讓人信
賴 替「對手」說好話，更顯你的高大 熱情成就非凡業績，同時感染他人 展示你的微笑，吸引幸運和
財富 掌握握手的藝術，把握每一份商機 第八章　榜樣心理學——平時就培養好成功者的習慣超前意
識，比別人走得快一步 另闢蹊徑，培養創新思維 勇於承擔，主動解決問題 有實力就大膽表現出來 找
對定位，以己之長攻人之短 成功者的五種品質 第九章　借勢心理學——「我認識誰」與「誰認識我
」積極結交社會名流 人都可以成全你的「人脈金礦」 朋友的高度提高你的層次 廣結人際網路，成就
非凡事業 第十章　 軟降服力——低調的方式創造高調的效果少拿一份，能贏一生 幫助他人，終會強
大自己 暫避鋒芒，得以成就自我
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章节摘录

　　第二章　擺譜心理學　 在自己的身價上做文章　　你若想賺百萬美金的工資，必須讓人先看起來
就像個百萬美金的鈔票。　　——西方諺語　　1.展示強勢的身分信號　　慾望是擺譜的催產素。擺
譜的慾望就是希望在別人眼中，自己是一個尊貴的、有身分的人，希望別人對自己的評價不斷提高，
超出自己目前的身價和地位。在人們對你做出一定的身分判斷後，就會給你相應的對待，除了在態度
上尊敬你、重視你之外，還會給你更多的信任，提供更多的機會或者支付更高的價格，也就是說，擺
譜是一件既有虛榮，又有實利的事。　　假如你的表現讓人感覺是可信的有錢人，那麼，導遊小姐將
會更耐心地為你講解；會場服務員也會把你領到貴賓室；商業夥伴更願意與你合作，如果你表現得像
個儒雅的紳士，那麼在公共事務中，人們就更願意聽取你的意見，讓你做代表與領頭人。總之，給那
些看上去「有身分」、「有地位」的人以更多的優惠，是人類的一種很奇怪的心理表現。有些時候，
這樣做是出於利益考量，希望那些人能給自己帶來好處，但很多時候他並沒有得到任何好處，可是人
們還是願意對他們另眼相待。這或許就是人們常說的：人人都長著一雙勢利眼。　　為此，有心人就
會利用人們的這種心理傾向，更容易獲得自己想要的資金，做成想做的買賣，得到更多的機會。國家
間最典型的擺譜行為，就是大規模的軍事演習。二○○六年，面對美國等西方國家對伊朗核問題越來
越大的壓力，伊朗在霍爾木茲海峽和國境內展開了多次大規模的軍事演習，試射新式導彈。這些行為
明白無誤地在警告美國，如果你對我發動攻擊，代價是巨大的，中東的石油通道可能被關閉。另一邊
，美國也與其盟國在海灣地區舉行了目標明確的聯合軍事演習，美國龐大的航母戰鬥群也長期在附近
海域巡遊。　　2.巧妙炫耀出身背景，讓你身價倍增　　對個人背景（包括家世背景、血緣關係、籍
貫、出生地、求學經歷、師承、工作資歷等）的重視，古今中外，都是人際交往過程中的一個奇特的
現象。對於那些有著顯赫家世背景和工作資歷的人，人們總是給予更多的重視，會有更多的尊敬、信
任和機會。　　身世觀念是人們血脈裡的東西。大家最熟悉的利用出身背景做文章，獲得大眾認同和
敬仰的例子，當數開國皇帝為自己尋找名祖先。唐朝開國皇帝李淵稱帝后，搬出了道家鼻祖老子（姓
李名耳），縱觀整個唐朝，除了武則天為了顯示自己的政權的合法性，崇尚佛教之外，都以弘揚道教
為己任，生怕別人不知道他們家祖宗是老子似的。明朝開國皇帝朱元璋，則是抬出了朱熹，尊奉為自
己的先人，大言不慚地說他們老朱家是朱熹的後人。從此開始了四書五經統一天下的局面。　　形象
設計師英格麗?張說：「成長於寬鬆、經濟有保障的家庭的孩子，會對生活中一切都容易滿足。他們易
於按社會的標準行事，會表現得自信，有安全感、善良、大方、寬容、開通、缺乏野心，因而易於與
人合作。他們看待世界人生的眼光與貧困中長大的孩子不同。」　　然而，對待「不久前還在為溫飽
問題發愁的暴發戶」和「沒見過世面的土包　　子」，人們則更多的是輕視和懷疑。正因為如此，也
難怪那些有著光芒背景的人會有向別人炫耀的慾望。無時無刻不在有意與無意間炫耀著：我出身名門
，我是有來頭、有資歷的人。　　家庭出身成了主要的擺譜對象。歌壇怪才雪村在剛剛出道之時，因
為外型不俊朗，性格倔強、乖張，走得又是平民路線，很多人對他都不看好，以為是哪個山溝裡跑出
來的愣小子，但是，雪村巧妙地透露出他是文藝界某位德高望重的前輩的兒子，又不具體說出他老爸
的名字。不過大家很快還是知道了這位德高望重的前輩是誰，雪村也就很快被圈內人士所接受，所看
好，乘風而起，越來越紅。　　隨著社會的富足化，家庭出身越來越受到人們的重視，身世的錦盒正
在被逐漸打開。很多跨國公司、投資銀行在中國選擇高級管理人員，都會優先選擇那些名門之後。對
那些沒有身世背景的新貴來說，耀眼的學習和工作經歷就是其炫耀的主要資本。時代在不斷進步，個
人奮鬥日漸被社會廣泛接受並備受推崇。　　3.開高價，直接擺譜　　開高價是最直接、最明確的自
我展次，是擺譜的核心主題。開出的價格或者說待遇，可能與自己的身價相符，更可能的是高於自身
的實際價值。雖然這樣做有很大的風險，需要良好的心理承受能力，很可能會交易不成，但是相比較
而言，開價過低的風險更大，因為那樣不僅僅會損害自身形象，自降身價，還可能引導別人聯想「這
人是不是沒有真實力呀？」「這人是不是快不走紅了吧？」反過來更加妨礙交易的達成。即便降價「
銷售」了自己，也是自己搬石頭砸自己的腳。因為一旦你開始和第一個合作商達成了一個低的價位，
長此以往，你的身價將會越來越低。　　為了充分體現自己的行業地位，如何開高價已經成了一門深
奧的藝術。在拍攝電影《滿城盡帶黃金甲》時，周潤發的全權經理人發嫂就為他開出了種種好萊塢標
準的待遇要求。比如拍攝期間要住在北京國際俱樂部，而且要開七間房，包括休息室、服裝化妝間、
導演討論室、餐飲室等等；發哥每天出門就開始按時計薪，路上堵車也要算；為了讓發哥上洗手間方
便，要求劇組專門調來一輛豪華大房車，這輛每天開銷近五千元的車在北影棚外一守就是將近四十天
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。事後，製片方指責發哥耍大牌，發哥則義正言辭地說：「每個演員在市場上有本身的身價，我去好
萊塢拍戲和在亞洲地區拍戲都是用同一份合約。」　　也有的演員因為講交情，講義氣，不講條件，
被製片方稱讚為有藝德，不過在聽者的心中，多少會覺得他人氣不是很旺，如果是真正的大牌藝人，
怎麼會沒有一個高的身價線呢。還有的藝人因為種種原因不得不接受了較低的價格，但是仍然會要求
對方嚴格保密，或者要求對方報出一個更高的價格，以避免自己身價受損。　　在現實中，每一個求
職者、談判者都面臨著為自己開價的問題。要為自己開一個高的價格，首先要有自知之明，要對自己
有一個正確的評估評價，懂得利用自己的優勢，其次還要有一個良好的心理素質，有一個穩定的心態
和堅定的個性，最後還要懂得一些擺譜的技巧，如果你開出的價格高於自身的實際價值，卻使對方接
受了，那就意味著你身價的提升，也就是說你獲得了擺譜的溢價。　　在現實中，每一個人時時刻刻
都在面臨著為自己開高價的問題。在開高價時，要注意以下三點。　　1要敢於開價，如果對方沒有
主動提供你想要的條件，那你就要自己提出來。你不敢要，對方可能根本就沒有意識到，或者認為你
不值錢，反而輕視你。　　2價高得要適度。開出什麼價格，既要看自己的籌碼，又要看對方的接受
能力。最關鍵的是，你一定要有達不到自己價格寧可放棄的準備，如果承受不住這種風險，就不要開
高價。　　3擺譜千萬要堅持，在開出高價後，重要的是一定要堅持住的態度。絕不能輕易做出讓步
。在商業談判中，一方做出讓步時必須要使得對方也做出相應的讓步。　　4.拒絕，彰顯身分的強勢
方式　　前高盛董事長兼首席執行官亨利?鮑爾森是個非常善於擺譜的人物。二○○六年五月底，在布
希總統的幾番真誠邀請下，他終於答應出任美國財政部長。此前，他曾三度拒絕了布希的邀請，讓總
統等了他五年之久。　　二○○一年初布希剛就任總統時，就曾邀請鮑爾森出任財長，但鮑爾森沒有
接受。二○○二年底，財長奧尼爾去職，布希又找到鮑爾森，但再次被拒絕。二○○六年二月，布希
準備再次調整財政部長的人選，這次布希又想到了鮑爾森，但是想到此前的屢遭拒絕，決定不採用自
己直接邀請的方式，而是讓當時的預算管理辦公室主人　　喬什瓦?博爾頓（曾在高盛國際業務部門任
高級職位）向鮑爾森發出邀請，鮑爾森這次的表示是興趣不高。二○○六年四月中旬，鮑爾森又謝絕
了與布希共進晚餐。直到一個多月後，鮑爾森與布希終於在白宮官邸共進午餐，兩人單獨談話達二個
小時，後來博爾頓加入，三人繼續長談。　　正是這次會談，雙方最終達成一致：布希承諾，鮑爾森
將不會僅僅是總統經濟政策的推銷員，而是美國經濟政策的重要制訂者，在布希內閣中的地位將等同
於國務卿和國防部長。因為自二○○一年以來，布希政府財長的作用發揮就非常有限，基本上只是推
行布希的經濟政策的傳聲筒，實際政策制訂基本上來自白宮幕僚班子。布希還答應他擔任白宮國內和
國際經濟問題的首席顧問，總統主要經濟幕僚機構（國家經濟委員會）的若干重要會議也將要在財政
部大樓裡召開。　　熟悉鮑爾森的人都說，鮑爾森是個非常有事業野心的人，而且精力極其旺盛，他
本人也一直有擔任公職的願望，但是他過去屢次拒絕布希的邀請，理由只有一個，那就是他在等待著
白宮給他「屬於他的真正的位子、桌子和聲音」。　　鮑爾森先使用拒絕（拒絕布希的邀請），然後
是要條件（屬於他的真正的位子、桌子和聲音），他的目的達到了。這種做法，是擺譜的最佳組合。
在所有的擺譜手段中，拒絕是最冷酷的方式，立場明確、態度堅決，首先把自己放在了別人求你的高
位上。不管是貌似毫無商量餘地的堅決回絕，還是心裡巴望得不得了表面還裝作不想要的藉故推辭，
都是以一種強勢的方式彰顯出自己的高身價。　　隨著企業間競爭的加劇，中高層管理人才和技術人
才經常會遇到獵頭公司的挖角，被邀請加入某個企業。通常，這些高層經理人在開始時，都會一口回
絕，以證明自己事業穩定，對公司非常忠誠，而最終是否能合作，則要看在經過幾番「推拿」後，對
方是否能達到自己要的條件。　　對那些獵頭公司的從業人員來說，他們已經習慣了被拒絕，他們的
一貫心態就是被拒絕，繼續騷擾，直到騷擾出現成效為止。假如對方沒有回絕，他們反而會產生疑問
：這個人是不是沒有據傳說中的那麼優秀，自信心沒那麼強？是不是人品有問題？是不是事業不順利
？我們可不可以降低給他許諾的條件？　　從某種意義上來說，學會拒絕、敢於拒絕是一個人建立身
分的標識。它向外界傳達了兩個信號：第一，你本身還不具備和我合作的條件；第二，你為我開出的
條件還沒有達到我心目中的預期；所以，拒絕並不是不要合作，而是要等你把條件抬高，高到我認為
合適的程度，那我就可以順水推舟，與你合作了。
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