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冷读术 
——瞬间赢得别人信任 

 

此文档由@实用心理学 整理制作，更多心理学知识，请围观： 

实用心理学围脖（51 万粉丝）：http://t.sina.com.cn/1678862287  

实用心理学博客（320 万点击）：http://blog.sina.com.cn/1678862287 

 

冷读术 ，是一种瞬间打开陌生人心扉的方法  
 
目前整个社会的心理状态，与其说是相信别人、接纳别人，  
 
还不如说是偏向怀疑别人、批判别人。  
 
因此，如果你认真努力的去了解别人的心意，对社会来说，“物以稀为贵 ”  
 

 
 
冷读术 1 “杯子技巧 ”  
 
和对方的交情还属于暧昧不清的阶段，正确掌握和对方的距离感，是很困难的事。  
最可怕的是，你觉得两人的感情已经不错，应该可以进入下一阶段了，但是对方 却完全不

这么认为。也就是两人的 “距离感 ”有微妙的落差。 此时，可以使用 “杯子技巧 ”，探

知对方的想法。  
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找个机会和对方一起喝饮料的机会，闲聊一会儿之后，假装不经意地把自己的杯 子移近对

方的杯子，如果对方没有移动杯子的话，就可以说两人的距离感缩短了。 如果对方又默默

把杯子移开的话，就表示他觉得两人还是维持现状就好，没有进 一步的打算。 透过杯子间

的距离，就可测知两人的距离。别小看这简单的技巧，请试试看，还蛮准的哦！  
 
 
 
冷读术 2 “巧妙法则 ”  
 
“A 箱和 B 箱”是我在电视或研讨会上做的表演，目的是让大家更理解潜意识在沟通上的

重要性。  
“请你想象一下，这里有两个箱子，A 箱和 B 箱。”  
我用手势指示了两个想象的箱子的位置。  
“请你凭直觉立刻想象其中一个箱子。”  
被要求的人，会立刻回答说：“嗯，A 箱。”  
“为什么选择 A 箱？”  
“没什么，就是觉得 ……”  
 
我会带着微笑，非常理解地点头。  
“你以为是自己选择了  
A 箱，其实并不然  
——是“我”叫你 “选择 ”A 箱的。”  
 
你 叫我选的？什么意思呢？  
 
每次做这个简单的控制心理测验，总是有很多自愿者参加。其实可以轻易让对方  
选择你所指定的箱子，秘密就在于你用手势指示箱子位置的时候。  
我先用左手指示  
“这里有 A 箱”，再用右手指示  
“这里是 B 箱”。然后放下双手。  
接着问：“如果要立刻选择的话，你会选择哪一个？”  
 
而在说到“立刻 ”时，  
 
要大胆举起左手指示 A 箱的位置。如此，“A 箱”的印象就会跳进对方的潜意识里， 被迫

用直觉选择时，“A 箱”较容易浮现在脑海。当然，对方在意识上完全不会察 觉，所以会以

为是自己无意中的选择。  
 
…………………………………………………………………………………………  
利用潜意识，沟通超轻松  
谁都没用察觉的技巧  
–巧妙法则的秘密  
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例如，把两份契约书摆在客户面前说明：“一份是一次付清的契约书，一份是分期  
付款的契约书  
——请问你选择哪一种？”  
“哪一种 ”时，一边看着客户的眼睛，一遍用手轻触  
“一次性付清的契约书 ”。  
当然，如果客户早已经决定要分期付款，那就另当别论。如果客户处于犹豫不决，  
不知选哪一种才好的阶段，他就会不由自主地选择  
“一次付清的契约书 ”，而且不会怀疑那不是  
“自己的想法”，即使一次付清对业务员是比较有利的。  
如何？是否觉得有点可怕？  
我们都是这样，可能在不知不觉中受到他人的操纵。  
是否知道这种状况，会导致不一样的人生。因此，请务必精通冷读术。  
 
…………………………………………………………………………………………  
 
 
冷读术 3 "双重束缚"  
 
“可以和你约会吗？”  
“No，今天我很忙 ”  
“一起喝杯茶如何？”  
“我真的没空。”  
“什么时候有空？”  
“不知道。”  
 
像这种邀约的方式，让对方的脑中有出现  
”No”的机会，也就是让对方的思绪进  
入了如何拒绝的模式。  
 
因此，封锁最初  
”No”的反应非常重要。  
 
怎样才能封锁  
”No”呢？很简单，就是使用无法回答  
”No”的说法就行了，比如  
”  
双重束缚  
”的会话术。  
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“我们去吃饭还是去喝茶？”  
“可是我没空。”  
“那么就去喝茶吧。”  
“嗯，喝杯茶倒还可以。”  
 
 
对”可以跟你约会吗？”这句话可以说 ”No”，但是对  
”我们去吃饭还是去喝茶？”  
这句话回答 ”No”，在文法上显然是错误的。  
被询问 ”哪一种好？”却回答  
”No”，有点答非所问，因此对方的头脑里不会出  
现”No”的念头，态度就会稍微松懈下来，容易有  
”喔，只喝杯茶还可以，打给二十分钟就可以回来了 ”的想法。  
 
 
…………………………………………………………………………………………  
冷读术 4 使用狡猾否定，命中对方心思  
 
这个技巧的重点在于使用“否定疑问句”，不论有没有猜中对方的真实状况，都可以顺着对

方的话说下去。例如针对客户公司正感到困扰的事情发问，如果猜中了，对话就可以像这样

继续下去：  
 
 
 
业务员：“董事长啊，您是不是正为了职员缺乏干劲而困扰呢？”  
 
  董事长：“就是说啊，最近管理干部很放松，害我没办法处理其它工作呢。”  
 
  业务员：“(点头)果然是这样没错。刚好我手边有一项研习活动，可以提高管理干部的

干劲，您要不要听听看呢？”  
 
 
 
当然，业务员也有可能碰到没猜中的情形；此时，运用“否定疑问句”，就能顺势继续话题，

待问出对方真正需求时，便可以再针对这点进行提案。以下是没猜中对方心思时，可以展开

的对话：  
 
 
 
  业务员：“董事长啊，您是不是正为了职员缺乏干劲而困扰呢？”  
 
  董事长：“现在不是没干劲的问题，根本连人手都不够了啊。”  
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业务：“(点头)果然是这样没错。看来我说明得还不够充分。贵公司的职员现在当然都是全

心全力在工作上的。但是就因为这样，要是再不增加职员人数，迟早会影响到员工士气。本

公司刚好有个人才聘雇项目，让我简单为您说明一下吧？”  
 
 
 
…………………………………………………………………………………………  
 
冷读术 5 用狡猾问题，故意搞错  
 
  这个技巧是在对话时故意搞错事实，让对方来订正，藉此套出对方的信息或真正的心意。

例如：  
 
  我：“说到这里，小 A 课长应该是住在 X 附近吧？”  
 
  对方：“不是，是 Y。”  
 
  我：“是因为盖了新房子才搬家的吗？”  
 
  对方：“不是啊，我已经住在同一栋大楼好几年了。”  
 
 
 
  透过一连串“错误的猜测及提问”，就可以在无须提出“请问你住哪？”“住大楼还是透

天厝呢？”这类直接问题的状况下，让对方基于想订正错误的心理，毫无戒心地主动透露出

住在“Y”的“大楼”已经“好几年了”等等真实信息  
 
 
 
冷读术 6 让自己看起来最美的办法  
 
人的面貌并不是左右完全对称，总有一边看起来比较有魅力。如何展现自己比  
较美的那一面，值得好好研究。  
 
请你仔细观察自己的相片或照镜子，确认一下自己的长相。  
 
把连接两眼眼尾的线称作 A 线，连接两个嘴角的线称为 B 线。因为我们的脸孔大  
部分是左右不对称，所有 A 线和 B 线不会呈平行，有一边比较窄，另一边比较宽。  
 
和人面对面或者拍照时，不要正面相对，稍微侧身，尽量把脸孔较宽的一侧往前，  
会使你看起来更美。  
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为什么呢？因为在一般人的认知中"远近法"的概念。人的眼睛，让越近的东西  
看起来越大，越远的东西看起来越小。因此，如果近处的脸孔比较窄小，就不合  
乎"远小近大"的认知，看起来就不自然。  
 
把 A 线和 B 线之间较宽的一边朝向对方，你的脸会显得更自然、更美丽。  
 
 
 
冷读术 7 慢慢打开心扉的办法 "同调"语言  
 
有一个慢慢打开心扉的办法，叫做使用"同调"语言，也就是在谈话中尽量模仿  
对方所用的特殊字句。  
 
对方说："今年想向各种事情挑战看看。"那么，你在交谈中就要尽量使用"挑战"这两个字眼。  
 
例如，一边看菜单一边说： "我平常有点怕喝日本酒，但是今天决定'挑战'  
看看。""这道菜只看名称实在不知道是什么，不如'挑战'看看吧！"  
 
如果是工作上的事，就说："现在的工作对我来说，相当具有'挑战'性"  
"我最尊敬有'挑战'精神的上司了。"  
 
每说道'挑战'一次，对方对你的好感就会增加一次。透过好感的累积，对方的  
心情就会越来越好，对你越来越信任。  
 
 
 
 
冷读术 8 对话给对方留下好印象  
 
事实上，人与人相互之间的印象，多半是在交谈以外的部分形成的。即使谈话很  
愉快、顺利，也不一定能给对方好印象。  
 
因此你最好学会从潜意识给对方好印象的技巧。  
 
重点并不是在你说话的时候，而是在听对方说话的时候。  
 
对方在说话的时候，一定会边说边"喘口气"吧？在一段话中间，一定需要换气、  
停顿、思考，然后再开始说话。  
 
当对方吸气、吐气要开始说话的当儿，你就跟着慢慢地点头。也就是说，并非针  
对说话的内容点头，而是配合对方呼吸的节奏，深深地、慢慢地点头。  
 
光看文字说明，你或许会觉得很困难，但只要稍加练习，便会发现做起来出乎意  
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料的容易。  
 
正如母亲配合婴儿睡眠中的呼吸轻轻拍打一样，跟着对方的呼吸节奏点头，对方  
的潜意识里就会感觉很安心。  
 
 
冷读术 9 骗人很简单！何谓"受骗者心理"？  
 
 
被骗的时候，受骗者的心理总是"希望这个人说的是真的"。  
 
比方说，孩子因意外或疾病死去，伤心欲绝的父母听到教祖说："这个孩子还没  
有死，一定会复活的。请用平常的方式对待他。"父母即使理智上知道那是一派  
胡言，心里还是会觉得"如果那是真的该多好"。  
 
怎么也无法接受失去孩子的事实，只好依赖教祖的话度日，甚至把孩子的一体放  
置到变成木乃伊，还捐大笔钱给假宗教团体。这样的事，难道轻易地用"中这种  
全套实在太蠢了"就可以解释了？  
 
这些父母之所以受骗，并不是因为愚蠢，而是因为真心的希望能够那个谎言是真  
的。不论在那个时代、何种情况下，受骗者的心中都强烈觉得"应该相信那个谎  
言"。  
 
 
 
冷读术 10 可以让人不知不觉打开心扉  
 
读心者会打开你的心扉  
 
请看下面的例子。  
 
"你不太能对人敞开心胸，这是很可惜的喔！其实你感情丰富而且很能逗人开心，  
是个极有魅力的人，只是还没有全部展现出来。"  
 
冷读术的高明之处，好像很自然，其实是个设想周到的圈套。如果对方开门见山  
地赞美你："你是个充满感情的人，而且拥有使人开心的魅力。"你应该会立刻  
提高警觉："我才不会被好听的奉承话给骗了"吧！但是这个例子中，对方却说  
你："　　还没有全部展现出来"。  
 
虽然只是有千里，但自己被人等是充满感情、有魅力的人，总是令人高兴，也一  
定希望这是真的。既然如此，你就会想办法把那个潜在的长处，进一步地表现出  
来。  
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怎么做呢？既然读心者惋惜你"不太能对人敞开心胸（所以无法发挥长处）"，  
因此要或用长处，你就"必须对人敞开心胸"，不是吗？  
 
于是，不知不觉地，就对读心者轻易敞开心胸了。  
 
 
 
冷读术 11 与难对付上司愉快交往的方法  
 
职场上总有难对付的上司。严重一点的，光是看到他的脸，就足以让人失去工作  
的干劲。  
 
不过，即使和这样的上司一起工作，也有保持愉快心情的简单技巧。  
 
那就是与上司见面时，想象着他戴上秃头面具和贴上小胡须的模样，或者想象  
他戴上米老鼠帽子或穿上少女服饰，总之任何稀奇古怪的装扮都可以，只要有助  
于你发挥你最大极限的幽默感，在脑中勾画出上司看起来最可笑的蠢样。  
 
想象上司带着秃头面具训斥你，或者穿这少女服饰对你口出恶言的滑稽模样，  
应该可以是你自然而然地路出笑容。  
 
越是讨人厌的上司，越是能运用想象的落差增加"笑"果。  
 
 
冷读术 12 任何人都拥有两张脸？  
 
"因为你看起来很直率，所以大家对你通常都没有什么顾忌，就算是难听的话也  
会直说。其实，有时候你是很容易被这些小事情打败的，对吧？"  
 
对看起来开朗、善于交际、又充满活力的人说这段话，大多时候都"说中了"，  
甚至可以得到不少"第一次见面，就这么了解我"的强烈反应。  
 
人的心理本来就很矛盾，不用搬出矛盾心理(Ambivalence)这种专业术语就能知道,  
任何人都具有两面性。例如，一直越强的人，不能称心如意贯彻意志时的挫折感  
越大，越容易觉得自己意志薄弱。越温柔体贴的人，越容易对别人的迟钝、自私  
感到生气，觉得对方是个坏蛋，然后又因此念头而自责："我真是太不亲切了。"  
亦即，一个人某方面的个性特别显著，相反的另一面就同时强烈并存，以维持整  
体的平衡。  
就因为任何人都具有这种两面性，冷读术才能发挥效果。亦即从相反的两面去评  
判一个人，一定不会说错。  
 
 
冷读术有一个基本的技巧，可以说中初次见面者的至交是怎样的人。如果你在联  
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谊活动上玩游戏时使用这个技巧，大家一定都会佩服得五体投地。  
 
秘诀就是，只要说出那个人完全相反的特征就可以了。  
 
例如，如果那个人忠厚老师，你只要说："你的好朋友很喜欢热闹，属于爽朗型  
的人吧？"就行；如果那个人好像具有领导力，你就说："你的好朋友好像是比  
较老实、顺从型的人。"很多时候都不会错。 这个技巧并不只限用于性格，也适用于外表。  
如果那个人是短发的女性，你就说："  
你的好朋友留着长发吧？"说中的可能性也很高。  
 
人在交朋友时大概都会选择与自己个性相似的人，但要进一步成为至交，通常是  
与自己相反类型的人会比较契合。  
 
这也是矛盾心理的表现之一。在我们的潜意识里，都隐藏着与外在表现相反的自  
己，而人有把这个隐藏在潜意识里的自己，选为至交的倾向。  
 
 

更多心理学知识，请围观： 

实用心理学围脖：http://t.sina.com.cn/1678862287   

实用心理学博客：http://blog.sina.com.cn/1678862287 


