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Kho ebook miễn phí

Mục lục
Sử dụng cuốn sách này thế nào? Lời nói đầu

Phần 1
Bảy câu hỏi cơ bản Học cách phát hiện ra điều người khác nghĩ hay c ảm nhận một cách dễ

dàng và nhanh chóng trong bất kỳ hoàn cảnh nào.



Chương 1 : Liệu đối phương có đang che giấu điều gì không?

 Đừng để bạn bị lâm vào tình trạng "vải thưa che mắt thánh"! Lần tới khi bạn nghi ngờ ai đó
đang giấu giếm điều gì, hấy sử dụng những thủ thuật này đê’ phát hiện ra điều đó - dù người
đó có là con cái, đồng nghiệp, nhân viên hay bạn bè của bạn.
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Chương 2: Dấu hiệu tán thành hay phản đối: Liệu anh ta có thích điều đó không?

 Khi không thể phát hiện được liệu họ có thích hoặc ghét ai đó hay điều gì đó không, có thể
áp dụng những biện pháp này đê’ tìm hiểu điều anh ta thục sự nghĩ, dù cho anh ta có nói gì đi
chăng nữa.



Chương 3: Liệu đối phương có thực sự tự tin?

 Bạn muôn biết người đang đôì diện với mình có thực sự sở hữu một ngôi nhà tiện nghi hay
không? Nhân viên xuất sắc của bạn có thực sự sẽ nghỉ việc nêu không được tăng lương? Lần
tới khi đang thực hiện thẩm vấn, đàm phán hay thậm chí chỉ là chơi tú lơ khơ, hấy áp dụng các
biện pháp này để nắm thóp đôì phương.



Chương 4: Mọi chuyện...có thực là vậy?

 Buổi họp của người đồng nghiệp đã diễn ra thế nào? Bạn gái của tay hàng xóm mới có là
người dễ tính hay lúc nào cũng bám ri ết anh ta? Nhân viên của bạn có thực sự vui vẻ với công
tác mới? Những thủ thuật sau đây sẽ giúp bạn nhận biết điều một người thực sự cảm thây kể cả
khi anh ta có kín miệng đến thế nào chăng nữa.



Chương 5 : Đo mức độ quan tâm: Liệu anh ta có thực sự quan tâm hay bạn chỉ đang
lãng phí thời gian?

 Đôì tư ợng hẹn hò có thích bạn không? Đồng nghiệp có thực sự muôn giúp bạn hoàn thành
công việc không? Khách hàng tiềm năng có thực sự quan tâm tới sản phẩm của



bạn hay không? Hấy sử dụng những thủ thuật này để khám phá chân tướng sự việc.



Chương 6: Đồng minh hay kẻ phá hoại: Thực ra họ đang ở phía nào?

 Liệu người đó có đang ủng hộ bạn hay không? Nếu nghi ngờ ai đó có vẻ như đang ủng hộ
bạn, song thực ra lại là người làm hỏng những nỗ lực của bạn, những biện pháp này sẽ vô
cùng hữu dụng.



Chương 7: Đọc vị cảm xúc: có phải bạn đang nói chuyện với một người ôn hòa không?

 Chỉ cần qua quan sát thông thường hoặc dăm ba phút trò chuyện, bạn cũng có thể biết được
đó có phải người có những dâu hiệu bâ't ổn hay bạo lực tiềm tàng không. Hấy chiếm thế
thượng phong trong việc chủ động nhận biết điều cần tìm kiếm - ờ bâ't kỳ ai

- và điều cần hỏi để bảo vệ bản thân bạn và những người quan trọng đối với bạn.



Phần 2
Những kế hoạch chi tiết cho hoạt động trí óc - hiểu được quá trình ra quyết định. Vượt ra

ngoài việc đọc các suy nghĩ và cảm giác đơn thuần: Hấy học cách người khác suy nghĩ để có
thể nắm bắt bất kỳ ai, phán đoán hành xử và hiểu được họ còn hơn chính bản thân họ.



Chương 8: S.N.A.P không dựa trên tính cách

 Khám phá những biểu hiện mả bản chất con người có thể mang lại cho chúng ta về
suy nghĩ, thái độ và hành xử.



Chương 9: Màu sắc cơ bản của suy nghĩ?

 Chương này giáp bạn hiểu được lý do tại sao suy nghĩ và quá trình ra quy ết định của chúng
ta lại là một hoạt động đã đư ợc lập trình từ trước và có thể đoán biết được với xác suất gần
chính xác.



Chương 10: Suy nghĩ v ề những điều chúng ta hành động: Tại sao và như

 thế’nào?
Những phân tích tâm lý học sâu sấc về quá trình suy nghĩ và vai trò của “cái tôi”.



Chương 11: Ảnh hưởng của lòng tự trọng: Sáu nhân tố lớn.

 Tậm quan trọng của lòng tự trọng trong quá trình ra quyết định và cách thức nó hình thành
nên cuộc sống của chúng ta.



Chương 12: Anh ta có lòng tự trọng cao hay chi giả vờ? Năm sai lâm dễ mắc phải

 Để không phạm phải năm sai lầm lớn khi đánh giá mức tự trọng của một người! Phân biệt
giữa một người tôn trọng bản thân mình (có lòng tự trọng cao) và một người chi biết nghĩ cho
mình (“cái tôi” quá lớn).



Chương 13: Thăm dò lòng t ự trọng: Xác định mức độ tự trọng của một người

 Hấy áp dụng các thủ thuật có mức độ chính xác cao để có thể nhanh chóng và dễ dàng
đo được mức tự trọng của một người.



Chương 14: Ba loại tính cách

 Chương này cung cấp cách đánh giá dựa trên ba loại tính cách để biết mức độ nhìn



nhận của một người về bản thân anh ta và cuộc sống của anh ta như thế nào.



Chương 15: Nghệ thuật và khoa học tìm hiểu tính cách: Những ví dụ thực tế

 Mài dũa các kỹ năng và áp dụng hiểu biết của bạn về bản chất con người vào những vi dụ
thực tế.

Kết luận



Sử dụng
cuốn sách này thế nào?

Phần I của cuốn sách sẽ giúp bạn đọc vị người khác một cách nhanh chóng, biết được suy nghĩ,
c ảm giác và xúc cảm cơ bản của họ. Phương pháp này có thể áp dụng với bất kỳ ai, tại bất kỳ đâu
và trong bất kỳ hoàn cảnh nào. Ví dụ như chi trong vài phút, bạn có thể quyết định liệu họ có hứng
thú thật hay không, tự tin hay hoảng sự, thành thật hay đang giấu giếm.

Trong phần này, chúng ta tập trung vào bảy câu hỏi chính mà bạn có thể gặp phải khi xét đoán
suy nghĩ và d ự định của người khác; thông qua những ví dụ thực tế, bạn sẽ thấy các thủ thuật và
chiến thuật có thể được áp dụng vô cùng dễ dàng. Các thủ thuật được cung cấp trong mỗi chương
đa dạng, dựa trên việc quan sát và đàm thoại.

Trong một số trường hợp, đôi khi bạn không thể lấy được thông tin cần thiết qua cuộc trò
chuyện, khi đó hấy sử dụng các chiến thuật về ngôn ngữ cử chi và dấu hiệu. Trong một số trường
hựp khác, bạn lại có thể kết nối với người khác bằng các câu hỏi. Và còn rất nhiều phương pháp
đa dạng và tinh vi khác có thể được sử dụng.

Phần II sẽ phân tích các trường hợp mà bạn cần đi sâu vào chi tiết hơn. Trong phần này, bạn sẽ
học cách xây dựng một bản tính cách tương đối chi tiết cho một người, học cách đoán biết sụy nghĩ
hay cảm giác và dự định cá nhân của họ.

Ví dụ, bằng cách áp dụng các thủ thuật đã nêu ở Phần I, bạn có thể nhận biết được đối tượng
bạn đang hẹn hò có thực sự thích bạn hay không. Sau đó, bạn tiếp tục tìm hiểu thêm các tính cách
khác khi muốn biết phản ứng của họ trước bất kỳ điều gì bạn nói hoặc làm. Khi đàm phán, bạn có
thể nhanh chóng ước lượng được mức độ thành thật và tự tin củã đối tác.

Nhưng nếu bạn muốn biết sâu hơn về diễn biến tâm lý, đoán trư ớc được phản ửng của họ, hay
tìm các chủ đề nhạy cảm với anầ ta, bạn có thể cần sử dụng chiến lược phân tích tâm lý này để tạo
nên bộ tính cách hoàn chinh một cách nhanh chóng và cẩn thận.

Qua các ví dụ cụ thể và thực tế, bạn sẽ nhận biết tầm ảnh hưởng củamột thành viên ban hội
thẩm, mứt độ thành khẩn khai báo của tên tội phạm hay bạn có thể biết liệu một người có dễ dàng
tha thứ cho người khác khi anh ta phát hiện ra điều khuất tất khiến anh ta khó chịu hay không.

Cuốn sách này sẽ giúp bạn biết cách nhận biết chân tướng cửa sự việc, tránh bị lợi dụng và duy
trì thế thượng phong với bất kỳ ai, vào bất kỳ thời điểm nào - chi trong vòng năm phút ho ặc ngấn
hơn.



Lời nói đầu

Đã bao giờ bạn ước mình có thể thâm nhập vào đầu óc người khác để biết họ đang
nghĩ gì? Giờ đây bạn có thể làm được điều này bảng cách sử dụng phượng pháp phân tích tâm

lý cao cấp. Khác với các cuốn sách cùng loại, hệ thống phân tích được trình bày trong cuốn sách
sẽ cung cấp cho bạn cách thức phân tích tâm lý và suy nghĩ của đối tượng một cách nhanh chóng,
dễ dàng, toàn diện và mang tính thực tế cao.

Cụ thể hơn, Đọc vị bất kỳ ai không phải là một tập hợp các ý tưởng được làm mới lại về ngôn
ngữ cử chi. Chúng tôi sẽ không gợi ý cách tiếp cận không giới hạn với tâm hồn của một người phụ
nữ chi thông qua kiểu tóc của cô ta hoặc phác họa những nét chung về người khác bảng việc dựa
trên trực giác hoặc những bản năng sâu kín của mình. Cuốn sách này cũng sẽ không giúp bạn rút ra
các kết luận chi dựa vào cách khoanh tay hoặc buộc dây giày của một người.

Những nguyên tâc được chia sẻ trong cuốn sách này không đơn thuầư là lý thuyết
hay những mẹo vặt chi đôi khi đúng với một vài người. Đó là những thủ thuật tâm lý cụ thể, đã

đư ợc kiểm chứng và có thể áp dụng cho hầu hết mọi người trong bất kỳ hoàn cành nào.
Vậy, liệu có phải bạn sẽ có khả năng đọc vị bất kỳ ai với xác suất đúng tuyệt đối trong mọi lúc?

Hoàn toàn không. Phương pháp này có thể đúng với hầu hết trường hợp, nhưng không phải đúng
100%. T\iy nhiên, bạn nhất định sẽ giành được quyền chủ động trước mọi đối thủ. Bạn sẽ có khả
năng sử dụng những công cụ phân tích tâm lý quan trọng nhất để chi phối thái độ của người khác,
không chi khiến cuộc chơi trở nên cân bằng mà còn nắm được thế thượng phong.

Lưu ý r ằng cuốn sách này không phải là cẩm nang dạy bạn cách “thâm nhập suy
nghĩ” của người khác để biết chính xác con số họ đang nghĩ hay liệu họ có đang cân
nhắc việc ăn bánh mỳ kẹp cá ngừ trong bữa trưa hay không.
Từng bước một, Đọc vị băt kỳ ai sẽ chi cho bạn cách thức khám phá điều người khác nghĩ hay

cảm nhận trong những trường hợp thực tế. Ví dụ, bạn sẽ biết liệu một người chơi bài có chơi tiếp
hay không, một nhân viên tiếp thị có đáng tin không, hay liệu cuộc hẹn hò dầu tiên có theo đúng ý b
ạn không.

Cuốn sách này giúp bạn biết cách thiết lập luật chơi để không bao giờ thua cuộc.



Phần I
BẢY CÂU HỎI CƠ BẢN

Học cách phát hiện ra điều người khác nghĩ hay cảm nhận một cách dễ dàng và nhanh chóng
trong bất kỳ hoàn cảnh nào.

> Liệu đối phương có đang che giấu điều gì không?
> Dấu hiệu tán thành hay phản đối: Liệu anh ta có thích điều đó không?
> Liệu đối phương có thực sự tự tin?
> Mọi chuyện... có thực là vậy?

>         Đo mức độ quan tâm: Liệu anh ta có thực sự quan tâm hay bạn chỉ đang lãng phí thời gian?
> Đồng minh hay kẻ phá hoại: Thực ra họ đang ở phía nào?

>         Đọc vị cảm xúc: Có phải bạn đang nói chuyện với người ôn hòa và an toàn hay không?



Chương 1
 Liệu đối phương có đang che giấu điều gì không?

“Sự chân thật có thể là cách giải quyết tốt nhất, nhưng cũng cần nhớ rằng theo phương
pháp loại trừ, không trung thực là cách giải quyết tốt thứ nhì.”

George Carlin



Khi nghi ngờ người khác đang che giấu chuyện gì, thông thường bạn có ba hướng giải quyết
một là hỏi trực tiếp người đó, hai là lờ đi và ba là cố gắng thu thập thêm thông tin.

Nếu bạn chọn cách thứ nhất, có thể không chi khiến người đó càng phòng v ệ hơn
mà còn khiến bạn bị nhìn nhận theo cách bạn không hề mong muốn, như là người mắc bệnh

hoang tưởng hoặc do ghen ghét, đố kỵ mà hỏi họ như vậy, và do đó mối quan hệ của hai người sẽ
bị xấu đi.

Cách thứ hai chi gây hại hoặc khiến bạn gặp khó khăn thêm mà thôi.
Cách cuối cùng sẽ giúp bạn tiết kiệm thời gian tối đa, nhưng cũng có thể gây hại cho bạn nếu

bạn bị bắt gặp đang rình mò khắp nơi để lấy thông tin.
Bất cứ khi nào nhận thấy có dấu hiệu không thành thật ở đâu đó – như việc nghi ngờ con cái của

bạn “chơi” thuốc, cấp dưới biển thủ hay bạn bè không trung thực - hấy áp dụng một trong những thủ
thuật dưới đây để biết liệu người đó có thực sự làm vậy không.

Thủ thuật 1: Đọc tâm trí
Thủ thuật này đã từng được giới thiệu trong một cuốn sách khác của tôi là Đừng để bị lừa thêm

lần nữa1. Áp dụng thủ thuật này hầu như sẽ bảo đảm được việc tìm ra chân tướng sự việc chỉ sau
vài phút. Nó có hiệu quả tương tự như một bài kiểm tra Rorschach2. Bài kiểm tra này gồm một
loạt những dấu mực được đặt cân xứng theo từng cặp với nhau. Người tham gia bài kiểm tra sẽ
được yêu cầu nói ra cảm nhận của họ về hình dáng của các dấu mực, từ đó người ta khám phá ra
thái độ hay suy nghĩ mà họ đang che giấu.

Thủ thuật đọc tâm trí cũng có chung một nguyên tắc áp dụng như bài kiểm tra nói trên, nhưng
bạn sử dụng nó theo một cách hoàn toàn mới - không phải dùng mực mà là lời nói. Hấy sử dụng
những câu hỏi không mang tính kết tội người được hỏi mà chỉ ám chỉ tới sự việc. Sau đó, đơn giản
là đánh giá phản ứng trả lời của họ để tìm ra điều họ đang muốn che giấu.

Bạn có thể bàn tới một chủ đề nhạy cảm rồi quan sát xem người đó có thoải mái hay quan tâm
tới chủ đề đó hay không. Hấy xem một ví dụ trong thực tế sau đây.

1 David J. Lieberman (1998), Never be lied to again, New York, NY: St. Martin's.
2 Bài kiểm tra Rorschach được đặt theo tên nhà tâm lý học người Thụy Sĩ Hermann Rorschach,

thường được sứ dụng để khai thác thông tin trong trường hợp đối tượng không muốn biêu
đạt những suy nghĩ c ủa họ.
VÍ DỤ THỰC TẾ Giám đốc phụ trách bán hàng nghi ngờ một trong các nhân viên kinh doanh

của mình ăn cắp vật dụng văn phòng. Nếu hỏi trực tiếp "Có phải cô đang lấy trộm đồ của công ty
không?" sế khiến người bị nghi ngờ



phòng bị ngay lập tức, dẫn tới việc muốn tìm ra chân tướng sựViệc trở nên khó khăn hơn. Nếu
cô ta không làm việc đó, dĩ nhiên cô ta s ẽ nói với giám đốc là mình không lấy trộm. NgƯỢc lại,
dù có lấy trộm đi chăng nữa, cô ta cũng sẽ nói dối là không hề làm vậy. Thay vào việc hỏi trực
diện, người giám đốc khôn ngoan nên nói một điều gì đó tưởng chừng vô hại, như: "Jill, không biết
cô có giúp được tôi việc này không. Dường như dạo này có ai đó trong phòng kinh doanh đang l ấy
vật dụng văn phòng đ ế mang về nhà. cô có hướng giải quyết nào cho việc này không?" rồi bình
tĩnh quan sát phản ứng của người nhân viên.

Nếu cô ta hỏi lại và có vẻ hứng thú với đề tài này, anh ta có thể tạm an tâm rằng cô ta không lấy
trộm, còn nếu cô ta đột nhiên trử nên không thoải mái và tìm cách thay đổi đề tài thì rố ràng cô ta có
động cơ không trong sáng. Người giám đốc khi đó sế nhận ra sự chuyển hướng đột ngột trong thái độ
và hành vi của nhân viên. (Đọc Chương 3 để biết thêm về các dấu hiệu lo lẳng và bất an.)

Nếu cô gái đó hoàn toàn trong sạch, có lẽ cô ta sẽ đưa ra hướng giải quyết của mình và vui vẻ
khi được sếp hỏi ý kiến. NgưỢc lại, cô ta sẽ có biểu hiện không thoải mái rố rệt và có lẽ sẽ cố
cam đoan với sếp rằng cô không đời nào làm việc như vậy. Không có lí do gì đế cô ta phải thanh
minh như vậy, trừ phi cô là người có cảm giác tội lỗi.

Một cách khác để áp dụng thủ thuật này là nói to suy nghĩ của mình về một việc
đặc biệt nào đó (điều mà bạn nghĩ ngư ời đó đang có dấu hiệu giấu giếm) rồi quan sát phản ứng

của họ. Hấy xem ví dụ dưới đây để thấy cách này được áp dụng thế nào:
VÍ DỤ THỰC TẾ Một phụ nữ nhận thấy bạn trai có một số biểu hiện kỳ cục và nghi ngờ anh ta

đang sử dụng thuốc kích thích - có thể là theo chi định của bác sĩ. Cô ta có th ể nói to suy nghĩ của
mình theo kiểu: "Có người dùng thuốc mà cứ đinh ninh mình không bị người ngoài phát hiện, như
thế thật mất hứng anh nhi? hoặc: "Em vừa đọc được một bài báo nói rằng 33% số người lớn chúng
ta đều cố thử một loại thuốc kích thích nào đó ít nhất một lần trong đời đấy."

Một cách gián tiếp, cô ta đã khơi trúng ch ủ đề và quan sát phản ứng của bạn
trai xem có đúng là anh ta đang lén lút chơi thuốc không. Nếu không có chuyện đó, chắc hắn anh

ta sẽ tham gia vào câu chuyện một cách hào hứng, còn nếu ngược lại, chắc chắn anh ta sẽ đồi chủ
đề.

Thủ thuật này còn có thể được sử dụng bằng cách yêu cầu đương sự đưa ra lời khuyên.
VÍ DỤ THỰC TẾ Một giám đốc bệnh viện nghi ngờ một bác sĩ dưới quyền uống rượu trong giờ

làm việc. Bà ta có thể hỏi: "Bác sĩ Smith này, tôi mu ốn xin anh lời khuyên. Đồng nghiệp của tôi
tại một bệnh viện nghi ngờ bác sĩ



dưới quyền uống rượu trong giờ làm việc. Anh có lời khuyên nào để cô ấy biết được sự thật mà
không làm mất lòng người bá c sĩ đó không?"

Và cũng như những trường hợp khác, nếu là người mắc lỗi, chắc chắn vị bac
ã trong câu chuyện sẽ có cảm giác không thoải mái. Nếu không uống rượu trong giờ làmhắn anh

ta sẽ vui vẻ tìm kiếm giải pháp với sếp của mình.
Thủ thuật 2: Gọi bác sĩ Bombay
Nếu bạn đang nghi ngờ có người biết được điều gì đó hoặc ai đó, thủ thuật có tên



“Bác sĩ Bombay đâu!”1 có thể hữu dụng trong việc tìm ra chân tướng sự việc. Phương pháp này
được thực hiện dựa trên một nguyên tắc về tâm lý: một người sẽ có mức độ quan tâm như nhau tới
điều mà anh ta/cô ta không biết trước. Một ví dụ đơn giản là một người chưa từng biết Fred, Peter
hay Marvin thì sự chú ý của anh ta san đều cho cả ba người. Ngược lại, trong số các tên đượcđưa
ra, anh ta biết một thì*tự nhiên sự chú ý sẽ được hướng vào đó. Trong ví dụ trên, nếu anh ta biết
Marvin và không biết hai người còn lại, đương nhiên anh ta sẽ quan tâm tới chuyện của Marvin.

Thủ thuật này sẽ cung cấp cho đối tượng những lựa chọn tương đương nhau. Sau đó, nếu sự chú
ý của anh ta hướng về một hướng, việc anh ta có điều che giấu liên quan tới chuyện đó là hoàn
toàn có thể. Hấy xem ví dụ sau:

VÍ DỤ THỰC TẾ Giám đốc nhân sự nghi ngờ Jimmy có ý định rời công ty và mang theo bản
danh sách khách hàng. Vị giám đốc này nghi ngờ Jimmy có câu kết với "ông Black", giám đốc của
công ty đối thủ.

Nghĩ như vậy, người giám đốc nhẹ nhàng bảo Jimmy ngồi xuống và bắt dầu đưa ra ba tập tài
liệu được đánh dấu "ông Green", "ông Blue" và "ông Black". Nếu Jimmy đã gặp hay đang lên kế
hoạch gặp ông Black, ánh mắt anh ta sẽ tự nhiên dừng ở tập hồ sơ có tên ông này lâu hơn những hồ
sơ khác. Sau đó có thể anh ta sẽ cố gắng di chuyển ánh nhìn sang những tập hồ sơ khác, nhưng với
vẻ không tự nhiên và có phần máy móc.

Một cách áp dụng khác là nói một cách chung chung về toàn bộ sự việc và tập trung vào một
điểm đặc biệt. Đầu tiên, hấy đưa ra toàn bộ các dữ kiện mà cả bạn và đối tượng cùng biết. Đến
một đoạn nào đó, hấy thay đổi một trong sô'các dữ kiện. Nếu đối tượng hướng sự chú ý tới dữ
kiện đã được thay đổi này, bạn có thể kết luận anh ta có dính líu tới nó.

Ví dụ, một thám tử tư đang thẩm vấn kẻ tình nghi của một vụ trộm. Từ các dữ kiện của bản báo
cáo, anh ta nói với đối tượng về sự việc đã x ảy ra thế nào một cách chính xác, nhưng không quên
thay đổi một chi tiết quan trọng trong đó. Nếu đó đúng là tên trộm, theo bản năng, hắn sẽ tập trung
vào chi tiết này. Điều mà hắn vừa nghe khiến hắn ngạc nhiên và hắn sẽ muốn chắc chắn là liệu điều
hắn vừa nghe có đúng không. Hắn sẽ sử dụng điểm “mâu thuẫn” như là chứng cứ cho việc vô tội
của mình, thế nhưng hân không biết râng chi có kẻ phạm tội mới biết để nhận ra điều “mâu thuẫn”
đó. Ngược lại, nếu đó là người vô tội, tất cả các dữ kiện đưa ra với anh ta đều như nhau vì anh ta
không hề biết đến chúng trước khi được nghe, do đó sẽ không thể phân biệt đâu là dữ kiện đúng và
đâu là dữ kiện sai. Hấy xem một ví dụ thực tế dưới đây để hiểu rố hơn.

VÍ DỤ THỰC TẾ: Người thám tử thuật lại các "dữ kiện" cho đối tượng tình nghi. "Kẻ tình nghi
bắn nhân viên thu ngân, sau đó bỏ trốn trong một chiếc



xe mui kín màu xanh lá cây có biển đăng ký thuộc bang California, (đến đây cho thêm một dữ
kiện không đúng), đâm vào một xe khác, ra khỏi xe, nhảy qua hàng rào và bỏ chạy. "Nếu đối tượng
tình nghi đúng là kẻ trộm, hắn sẽ hỏi lại về dữ kiện không chính xác nói trên: "Đâm vào một xe
khác? Xe của tôi không có cả một vết xước! Đó không thể là xe tôi!" Bằng chứng vô tội của hắn lại
sử dụng một dữ kiện đã được làm sai, gián tiếp tố cáo hắn biết toàn bộ sự việc.



Thủ thuật 3: Bạn đang nghĩ gì?
Mấu chốt để sử dụng thủ thuật này không phải ở việc luận tội đối tượng, mà là ở việc thông báo.

Phản ứng của người được nói sế cho biết anh ta có giấu bạn điều gì hay không. Đối tượng sế để lộ
suy nghĩ thực sự của mình khi được thông báo một thông tin mới.

Ví dụ, Pauline đi khám sức khỏe định kỳ. Khi nhận được kết quả xét nghiệm máu, bác sĩ thông
báo ràng cô đã nhi ễm vi rút Herpes (vi rút gây bệnh mụn rộp). Sau khi nghĩ đi nghĩ lại về các bạn
tình trong thời gian gần đây của mình, cô tin ràng chi có Mike hoặc Howie là hai người có thể
truyền bệnh cho cô. Sế chắng đi đến đâu nếu nói thắng với hai người ràng họ có biết đã truyền vi
rút Herpes cho cô không, vì chắc chắn cả hai sẽ kịch liệt chối bỏ.

VÍ DỤ THỰC TẾ Pauline gọi cho cả hai người và thông báo rằng cô đã nhiễm vi rút Herpes.
Phàn ứng của hai người đã giúp cô hiếu được vấn đề: Mike: "Nảy, đừng có nhìn anh như thế! Anh
không lây bệnh cho em đâu! Anh hoàn toàn không mắc bệnh đó!"

Howie: "Cái gì?! Cô nhiễm bệnh đó bao lâu rồi? Không phải là cô đã truyền bệnh cho tôi đấy
chứ! Không thể tin được."

VÍ DỤ THỰC TẾ Ai là người đã lây b ệnh cho Pauline? Nếu bạn nghĩ là Mike thì bạn đã đúng
r ồi đấy. Ngay khi nghe nói Pauline đã nhiễm một căn bệnh khó chữa, dễ lây, anh ta đã lập tức bảo
vệ bản thân vì nghĩ rằng mình đang bị buộc tội đã truyền bệnh cho cô. Mike không quan tâm tới
sức khỏe của mình vì bản thân đã biết mình là người có bệnh. Anh ta chi quan tâm tới chuyện làm
sao thuyết phục được Pauline rằng anh ta không phải nguyên nhân khiến cô mắc bệnh.

Ngược lại, Howie tiếp nhận cuộc gọi từ Pauline nhưmộtlời thông báo rằng cô đã lây bệnh cho
anh ta. vì vậy, anh tức giận vì anh ta quan tâm tới sức khỏe của mình trư ớc tiên.

Vậy là người bị nghi ngờ nhầm sẽ dễ dàng nổi giận vì cho rắng mình bị xúc phạm, còn người
thực sự mắc lỗi sẽ mặc định cho mình trạng thái phòng bị. Hấy xem một ví dụ nữa:

VÍ DỤ THỰC TẾ Giả sử bạn đang lảm việc cho dịch vụ chăm sóc khách hảng tại một công ty
máy tính. Một khách hảng mang tới một máy in không hoạt động đế đổi một cái mới, nói rằng anh
ta vừa mới mua nó vải ngay trước đây. Anh ta có đầy đủ các hóa đơn cần thiết vả quan trọng là
chiếc máy vẫn còn được gói kín trong hộp.

Trong quá trình kiếm tra hàng, bạn phát hiện một bộ phận cần thiết, đắt tiền
nhưng lại dễ dảng tháo ra, lắp vào trong máy đã bị mất - đây cũng là lí do vì



sao máy không chạy như bình thường. Dưới đây là hai cách phản ứng bạn có thế gặp sau khi
thông báo tình trạng máy cho khách hàng:

Phản ứng 1: "Tôi không lấy nó ra. Lúc mua thế nào thì bây giờ nó y nguyên
như thế."
Phản ứng 2: "Cái gì? Anh bán cho tôi một cái máy in thiếu linh kiện quan trọng nhất à. Tôi đã

mất hai tiếng đồng hồ đế cố làm nó chạy!
Bạn đã th ấy hiệu quả của nó chưa? Người khách hàng có phản ứng tức giận vì cảm thấy bị xúc

phạm. Ý nghĩ mình có th ể đang bị kết tội không bao giờ xảy đến với anh
ta.
Còn người có phản ứng thuộc loại thứ nhất biết thừa rằng anh ta chắng bao giờ cố làm cho máy

chạy như bình thường cả, vì đơn giản anh ta đã lấy phần linh kiện đó ra từ trước. Anh ta không có
lí do gì để giận dữ, mà chi đơn giản rơi vào trạng thái phòng bị, bảo vệ bản thân vì tư ởng rằng
mình đang bị nghi ngờ là cố tình lấy cắp linh kiện đó.

Thủ thuật 4: Lảng tránh hoặc biểu lộ
Khi sử dụng thủ thuật này, mấu chốt là bạn gắn sự nghi ngờ vào một điều mà bạn biết chắc chắn

là đúng, nhưng hoàn toàn không liên quan tới người bị nghi ngờ. Nếu người đó cố tình che giấu hay
bác bò sự thật mà bạn đã biết chắc chắn, bạn đã có câu trả lời cho mình.

Còn nếu người đó biết sự thật nhưng lại không nhìn ra mối liên hệ tới sự việc, thì sự nghi ngờ
của bạn là không có cơ sở. Hấy xem ví dụ dưới đây:

VÍ DỤ THỰC TẾ Henry nghi ngờ bạn gái nghiện rượu.
Anh biết Elaine hay ăn kẹo cao su sau khi dùng bữa, một thói quen không liên quan lắm đến

nghiện rượu (và thậm chí còn là một thói quen tốt). Anh có thể nói như sau: "Anh có đọc được một
tài liệu nói rằng người nghiện rượu thường có xu hướng nhai kẹo cao su sâu khi an/'

Trong trường hợp Elaine đúng là người nghiện rượu, anh ta sẽ nhận thấy cô không thoải mái và
có lẽ sẽ chọn cách không ăn kẹo cao su sau bữa ăn nữa. Thực ra cô không có lí do gì để phải từ bỏ
thói quen thường ngày của mình nếu không phải thói quen đó làm cô bất lỢi. Ngoài ra, cô cũng
không có lí do gì để nghi ngờ tính xác thực trong câu nói của bạn trai.

Cô có thể nghĩ: "Oái, đó chính xác là những gì mình làm." Tuy nhiên, nếu không phải cô là kẻ
nghiện rượu, cô có thế nói với Henry rằng minh có thói quen ẳn uống như vậy, nên tài liệu đó có
thể không hoàn toàn đúng. Dĩ nhiên, cô có thể sẽ bỏ thói quen này để tránh việc khiến bạn trai hiểu
nhầm cô uống rượu, dù thực tế cô không lie uống nhiều. Thông thường trong trường hỢp này, cô
gái sẽ không phủ nhận thói quen tốt của mình và phản



bác lại 'tài liệu" của bạn trai để chứng minh tài liệu đó hoàn toàn không đúng.
Thủ thuật 5: Đề phòng sẽ gây ra hầnh động dại dột
Khi sự nghi ngờ tăng cao, thủ thuật này là phương pháp tốt nhất để biết liệu một người có đang

che giấu điều gì hay không, dù đó có thể là một “diễn viên” gạo cội đến mấy đi chăng nữa. Phương
pháp này được thực hiện như sau: bạn thông báo cho cả đối tượng tình nghi và người cộng sự (đã
đư ợc gài từ trước) rằng cả hai đều là “đối tượng nghi vấn” và bạn tạo cho mình cái vẻ không quan
tâm lắm tới đối tượng nghi vấn thực

sự.
Sau đó, thận trọng quan sát phản ứng của đối tượng. Nếu sự liên hệ với người thứ
ba khiến đối tượng bận tâm thì có lẽ đó là người vô tội.
VÍ DỤ THỰC TẾ Một viên thám tử sau khi đưa cả hai đối tượng tình nghi vào phòng tạm giam

thì tuyên bố: "Chúng tôi biết một trong hai anh chính là kẻ phạm tội, vềt máu tìm thấy ở hiện trường
cho biết kẻ phạm tội đã nhiễm vi rút viêm gan c." Giờ đây, khi người được dẫn vào cùng tiến tới
gần đối tượng tình nghi với bàn tay đang chảy máu, thì nếu đối tượng tình nghi vô tội, chắc chắn
anh ta sẽ tránh ra một bên và trở nên rất kích động. Anh ta to sợ rằng người còn lại chính là tên tội
phạm và có thể gây hại cho anh ta.

Ngược lại, nếu anh ta chính là kẻ phạm tội, anh ta sẽ chẳng có lí do gì để
phải bận tâm chuyện người kia có dính vi rút viêm gan hay không. Tự bản thân anh ta mặc định

rằng mình mới là người đã mắc căn bệnh đó..
Bạn cũng có th ể sử dụng thủ thuật này cho các nhóm bằng cách gắn đánh giá của
bạn vào sự việc bị nghi ngờ chứ không phải cho đối tượng bị nghi ngờ, và dần dần
người bị tình nghi sẽ để lộ sơ hở.
VÍ DU THƯC TẾ Một giám đốc muốn tìm ra ai là người ' đã lục trộm ngăn kéo của mình, anh

ta có thể nói: "Bất kỳ ai đã vào phòng đ ều bị sa thải. Những người còn lại sẽ được thăng chức vì
đã trải qua cuộc điều tra này," sau đó theo dối biểu hiện của đối tượng nghi vấn. Nếu đối tượng
hào hứng hoặc muốn hỏi thêm về mức nâng lương hoặccác bồng lộc của vị trí mới, có lẽ anh ta
không làm chuyện đó. còn nếu anh ta im lặng từ đầu tới cuối thì có thể đó chính là kẻ đã "đ ột
nhập" và thực hiện hành vi sai trái.

Thủ thuật 6: Bạn sẽ làm chuyện đó thế nào?
Thủ thuật này được áp dụng với giả thiết cho rằng kẻ phạm tội sẽ làm bất kỳ điều gì có thể để

chứng tỏ mình vô tội. Bằng cách hỏi trực diện đối tượng rằng hẳn đã làm cách nào để thụt hiện
được điều mà bạn đang kết tội hẳn, bạn có thể thu được khá nhiều kết quả theo hướng suy nghĩ của
hẳn. Giả định tâm lý như sau: trong hoàn cảnh



đó chi có một phương pháp có thể thực hiện được, và đốì tượng tình nghi lại chọn cách làm
hoàn toàn không liên quan tới phương pháp ấy, thì rất đáng để chúng ta tiếp tục điều tra thêm.

VÍ DỤ THỰC TẾ Helen tin rằng người thủ quỹ của minh là Mitch, có hành vi bòn rút tiền từ
một tài khoản của công ty. Việc biển thủ này đối với anh ta là rất dễ dàng vì anh ta hoàn toàn không
chịu sự kiểm tra và đối chứng từ bên thứ ba nào cả. Do vậy, khi anh ta bác bỏ chuyện an trộm tiền,
nghi ngờ của cô van tiếp tục

Vì vậy, vào một thời điểm thích hợp, cô nói: "Nếu anh bắt buộc phải ăn trộm, anh sẽ làm thế
nào?" Nếu anh ta trả lời bằng một phương án lòng vòng ph ức tạp như, "À, nếu là tôi, toi se giữ lại
một bộ so sách kế toán riêng, rồi dùng mực không màu1 để viết..."thì có lẽ anh ta đang giấu giếm
điếu gì đ ỏ:

Tại sao có thể khắng định như vậy? vì câu trả lời đúng nhất phải là cách làm dễ dàng nhất, lấy
tiền trực tiếp từ tài khoản đỏ. Tuy nhiên, vì anh ta không muốn bị phát hiện là đang nghĩ tới tài
khoản đỏ nên mới nói ra một cách làm lòng vong hòng che giấu tội lỗi của mình.

1 Mực không màu: là một chất được tạo ra có tác dụng viết lên mà như không viết, không để
lại dấu vết gì; sau đó dưởi mọt số tác động hoặc sau một thời gian mới hiện lên thieo chủ ý của
người viết.

TIẾP CẬN NHANH Một người đi đường tới một ngã ba dẫn tới hai ngôi làng. Một ngôi làng
toàn những người nói dối và một ngôi làng toàn những người nói thật. Người này có việc cần làm
ở ngôi làng của những người nói thật. Anh ta nhìn thấy một người đang đứng ở giữa ngã ba đường
đó, và chắc chắn là người thuộc một trong hai ngôi làng đó, nhưng lại không có dấu hiệu nhận biết
được anh ta ở làng nào. Người đi đường đến bên người đàn ông và hỏi anh ta một câu. Từ câu trà
lời, anh ta biết đuỢc

con đường nào cần đi. vậy người đi đường đã h ỏi câu gì1?
1: “Đường nào dẫn tới làng của anh?” Anh ta đã hỏi như vậy. Nhớ rằng anh ta cần đi tới

ngôi làng nơi những người có nói thật. Nếu người được hỏi là người nói thật, anh ta sẽ chỉ con
đường đúng. Ngược lại, anh ta sẽ vẫn chỉ con đường mà người hỏi cần, vì đó chính là làng của
những người nói thật. Trong cả hai đáp án, anh ta đều biết cần phải đi tiếp thế nào. Một
phương án khác cũng có thể hữu dụng là “Nếu là người làng khác, anh sẽ bảo tôi đi hướng
nào?” sau đó đi theo hướng ngược lại hướng họ chỉ.



Chương 2
 Dấu hiệu tán thành hay phản đối: Liệu anh ta có thích

điều đó không?
“ Chỉ có một điều tồi tệ hơn việc một người không biết mình thích và ghét

gì, đó là anh ta thích và ghét, nhưng lại không lại có can đảm nói ra điều đó.”
Đã bao giờ bạn gặp một người mà bạn không thể biết được cô ta có cảm giác thế nào với chủ

đề bạn đang nói không? Liệu có ai đó bạn quen đang trải qua chuyện tồi tệ mà không muốn cho bạn
biết? Khi giải thích một chiến lược phát triển mới cho đồng nghiệp, anh ta chẳng hé răng lấy một
lời. Bạn có muốn biết anh ta đang nghĩ gì không?

Chương này sẽ hướng dẫn bạn cách làm thế nào để trong những trường hựp tương tự, có thể
nhanh chóng và âm thầm nhận ra điều mà một người đang nghĩ, dù đôi khi không cần hai người
phải nói với nhau lời nào.

Thủ thuật 1: Sử dụng nỗi ám ảnh
Khi bạn viết một lời nhắn vào giấy ghi chú và xé ra khỏi tập giấy, bạn có bao giờ để ý điều gì

đã x ảy ra không? Thông thường tin nhắn đó vẫn có thể đọc được trên mặt tờ giấy nằm ngay dưới
tờ đã b ị xé. Vết hân của chữ do bút viết gây ra đã để lại bút tích trên đó. Thủ thuật sẽ được trình
bày tiếp ngay đây cũng tương tự với quá trình nói trên, bởi vì tất cả các kỷ niệm của chúng ta đều
để lại ấn tượng nhất định lên những sự vật và sự việc trong cuộc sống của mỗi người và có thể tạo
nên phản xạ có điều kiện.

Bạn có biết nhà khoa học Nga Pavlov1 đã rút ra đư ợc điều gì từ các thí nghiệm
không? Các chú chó trong thí nghiệm của ông đã ti ết ra dịch vị khi nghe tiếng ông đi vào

phòng. Chúng nhận biết được ràng sự xuất hiện của Pavlov có nghĩa là chúng s ẽ được cho ăn và
liên tưởng Pavlov với thức ăn, dù thức ăn có xuất hiện hay không. Ví dụ trên về sau được ông xây
dựng thành định luật về phản xạ có điều kiện mà chúng ta có thể thấy rất nhiều trong thực tế cuộc
sống.

Chẳng hạn như mùi cỏ mới cắt có thể khiến bạn nhớ về những kỷ niệm đẹp thời thơ ấu, hay
trong quá khứbạn đã từng gặp một người khiến bạn có cảm giác khó chịu thì về sau khi gặp bất cứ
ai trùng tên với họ, bạn cũng sẽ có cảm giác không thoải mái.

Những kỷ niệm chính là đầu mối. Một đầu mối chính là sự gắn kết hay liên hệ giữa một tập hợp
các cảm nhận hay trạng thái cảm xúc cụ thể và một tác nhân kích thích duy nhất nào đó, chẳng hạn
một hình ảnh, một âm thanh, một cái tên hay thậm chí một mùi vị.

Bàng việc liên tưởng hoàn cảnh hiện tại với mộttác nhân kích thích trung gian, những cảm xúc
thực của một người được gắn với tác nhân đó.



1    Ivan Petrovich Pavlov (1849 - 1936) là nhà sinh lý học, tâm lý học và thăy thuốcngười
Nga. ông giành giải Nobel sinh lý và y khoa năm 1904 cho công trinh nghiên cứu liên quan
đến hệ tiêu hóa. Pavlov là người đâu tiên mô tả hiện tượng "điêu kiện hóa cố điển"
(classical conditioning), vào thập niên 1890, Pavlov nghiên cứu chức năng dạ dày của loài
chó bâng cách quan sát sự tiết dịch vị của chủng, sau đó ông tính toán và phân tích dịch vị
và phản xạ cúa chúng dưới các điêu kiện khác nhau. Đây chính là định luật về "phản xạ có
điêu kiện" dựa trến hàng loạt thí nghiệm mà ông tiên hành trước đó.(ND)
Trong thí nghiệm nghiên cứu điều kiện hóa cổ điển của mình vào năm 1982, Gerald Gom1 đã

xếp một cặp bút màu đi với hai thể loại âm nhạc khác nhau: màu xanh đi với nhạc giúp người nghe
cảm thấy dễ chịu, còn màu be đi với nhạc khiến người nghe thấy khó chịu. Gorn đã tách những
người tham gia thử nghiệm thành các nhóm riêng biệt và đưa cho họ cả bút màu xanh lẫn bút màu
be, để họ chọn bút nào đi với nhạc nào; cụ thể nhạc dễ chịu là nhạc phim Grease2 còn nhạc khó
chịu là nhạc truyền thống của Ấn Độ.

Vào cuối buổi thí nghiệm, những người tham gia được thông báo họ có thể giữ một loại bút làm
kỷ niệm, và họ đã chọn cách giữ cây bút tương ứng với âm nhạc họ thích, theo ti lệ 3,5/1.

Một công trình nghiên cứu khác cũng mô tả hiện tượng tương tự được Lewicki3 tiến hành tại
Đại học Warsaw, Ba Lan. Trong nghiên cứu này, các sinh viên trải qua một cuộc phỏng vấn với
một nhà nghiên cứu và phải trả lời câu hỏi về tên họ và “thứ tự ngày sinh” của mình. Khi một sinh
viên hỏi lại “thứ tự ngày sinh” có nghĩa là gì, ngư ời đó hoặc sẽ bị người phỏng vấn mắng vì không
chịu nghe kỹ hướng dẫn, hoặc sẽ được trả lời một cách chung chung, vô thưởng vô phạt.
1 Gerald J. Gom lả giáo sư khoa Quản trị Thương mại và Doanh nghiệp thuộc Đại học British

Columbia, ồng nghiên cứu về sự ảnh hưởng của âm nhạc trong quảng cáo đổi vởìhành vi
tiêu đùng củă khách hàng, sử dụng phưđng pháp nghiên cứu điều kiện hỏa cổ điến như cách
tiếp cận chinh. Kết qua được binh bày trong sách này được lấy từ báo cáo cùng tên của ông
vào nằm 1982.
2 Grease là ten bộ phim sản xuãt năm 1978 của đạo diễn Randal Kleiser, âm nhạc
của Jim Jacobs và Warren Casey.

3 Pawel Lewicki là giáo sư târh lý học tại Đại học Tulsa, Hoa Kỳ. ông đã công bố các kết quả
nghiên cứu tại Đại học Warsaw trong bài viết "Những tác động của thành kiến vô thức dựa
trên nhữtig phán đoán sau sự kiện”, đăng trên tạp chi Nhân cách và Tâm lý học Xã hội, số
3, 1985.
Sau đó, các sinh viên sẽ được dẫn qua một căn phòng khác và nộp lại một mảnh giấy cho “bất

cứ nhà nghiên cứu nào đang không bận việc”. Thực tế thì cả hai nhà nghiên cứu trong phòng đều
không bận gì. Thế nhưng, một trong số họ có ngoại hình giống với người đã thực hiện cuộc phỏng
vấn vừa xong. Một kết quả đáng ngạc nhiên



là có đến 80% số sinh viên, những người đã bị mắng trong cuộc phỏng vấn, chọn người có
ngoại hình không giống với người đã mắng họ, trong khi 45% số người đã nhận được câu trả lời
trung tính thì chọn người trông giống với người đã phỏng vấn

họ.
Thủ thuật được giới thiệu tiếp sau đây sẽ sử dụng cùng một diễn biến tâm lý tương tự bảng cách

liên kết hoàn cảnh xảy ra vụ việc với một tác nhân kích thích trung gian, và quan sát “cảm giác”
của đối tượng với tác nhân này. Nếu đối tượng thể hiện quan tâm thích thú có nghĩa là anh ta có ấn
tượng tốt với chuyện đã xảy ra trước đó. Còn nếu ngược lại, anh ta biểu lộ cảm giác không hề
thích, thì bạn có thể chắc chắn rằng anh ta đã phạm phải sai lầm trong quá khứ.

VÍ DỤ THỰC TẾ Bạn là nhà hòa giải đang cố gắng thu xếp mối bất hòa giữa hai bên. Sau
những thương lượng dài dằng dặc mà chưa đi tới kết quà, bạn gặp rắc rối vì không thể đọc nổi suy
nghĩ của cả hai.

Trên bàn đang đặt một số cây bút màu xanh. Sau cuộc họp, bạn đề nghị hai bên ký vào một số
văn bản, hoàn toan không liên quan tới vụ việc đang tranh chấp. Việc ký của mỗi bên diễn ra độc
lập với nhau và kéo dài trong vài phút, để tránh việc có người chấp thuận hay có người phản đối.
Mỗi bên sau khi ký xong đều đưa lại bút cho bạn. Mỗi lân đề nghị họ ký, bạn sẽ hỏi họ thích bút
xanh hay bút đen.

Giả sử rằng các loại bút này đều có chức năng như nhau, chi khác biệt về màu sắc thì bên cứ
khăng khăng chọn bút màu đen sẽ là bên có cảm nhận không tốt về but màu xanh, tức là với cuộc
thương lượng diễn ra trước đó. Ngược lại, bên vui vẻ nhận bút màu xanh lại có thái độ tích cực
với chiếc bút và dĩ nhiên là với cả cuộc họp trước đó. Chiến thuật trắc nghiệm tâm lý này còn có
thể áp dụng với vô vàn những cặp liên tưởng khác, nó có thể giúp bạn có nhũng đánh giá sắc sảo
về tâm lý của đối tượng.

VÍ DỤ THỰC TẾ Một người đang lắng nghe bạn thuyết trình. Cả hai đều ngồi trên ghế màu
xanh. Sau buổi thuyết trình, người này được đưa sang một căn phòng khác có bàn và bốn chiếc
ghế: hai cái màu xanh và hai cái màu xám. Nếu anh ta thích bài nói của bạn, anh ta sẽ chọn ghế
màu xanh.

Như vậy, có thể kết luận ràng khi một người có hứng thú với tác nhân kích thích đã xuất hiện
trong hoàn cảnh trước đó, chúng ta có thể giả định là anh ta đã có ấn tượng tích cực. Ngược lại,
nếu anh ta tỏ ra khó chịu với tác nhân trung gian, có lẽ anh ta đã có ấn tượng không tốt.

Trước khi bước sang những thủ thuật mới, hấy cùng nhìn lại hai tín hiệu nhận biết có mức độ
chính xăc cao về những gì một người thực sự nghĩ:

Dấu hiệu 1: Những ấn tượng ban đẩu
Tiến sĩ Paul Ekman, nhà tâm lý h ọc và là chuyên gia hàng đầu trong lĩnh vực phát hiện



nói dối, đã chi ra một dấu hiệu nhận biết cảm giác thực của con người thông qua biểu hiện rất
tinh vi trên cơ mặt - những phản ứng về cảm xúc phản ánh tâm tư thực của đối tượng. Những biểu
hiện này diễn ra rất nhanh, hầu như rất khó nhận thấy, đối tượng dễ dàng chuyển đổi nét mặt theo ý
muốn2. T\iy nhiên, bạn cũng không cần lo về việc phải có máy quay video mới phân tích được tình
hình.

Có thể bạn không nhận ra phản ứng tự nhiên đầu tiên đó, nhưng bạn vẫn có thể quan sát các nét
mặt biểu hiện tiếp theo để biết người đó đang cố che giấu điều gì. Dù khuôn mặt anh ta có biểu
hiện như thế nào đi chăng nữa, chi cần bạn nhận ra được là đã có sự thay đổi từ trạng thái này sang
trạng thái khác thì bạn đã có th ể giả định là có điều gì đó k huất tất rồi. Ekman đã chi ra trong
nghiên c ứu của ông ràng hầu hết mọi người đều không biết mình có những biểu hiện tinh vi như
vậy trên mặt, vì chúng xuất hiện một cách bản năng trước cả khi người đó ý thức được.

Dấu hiệu 2: Những biểu hiện vô thức
Việc sử dụng các đại từ nhân xưng có thể tiết lộ khá nhiều về suy nghĩ thực sự của
người sử dụng.
Hệ thống “Phân tích nội dung lời nói” (Statement Content Analysis) của tác giả Adams phân

tích các trường hợp sửdụngđạitừnhưngôi “tôi” (I) và “chúng ta” (we). Ví dụ, sẽ rất bất thường nếu
bạn nghe được nạn nhân của một vụ bắt cóc, xâm phạm tình dục hay các vụ án bạo hành khác lại
ám chi về người bị hại và kẻ tội phạm bâng ngôi “chúng ta”.

Thay vào đó, khi thuật lại chi tiết vụ việc, người bị hại thường sử dụng ngôi “tôi” để nói về bản
thân và ngôi “hẳn ta/ả ta” để nói về tên tội phạm. Ngôi “chúng tôi” thường chi được sử dụng khi
nói về sự thân mật, mà điều đó không bao giờ tồn tại trong một vụ án3.

VÍ DỤ THỰC TẾ Một người bạn kể cho bạn về buổi hẹn hò tối qua với bạn trai, câu chuyện
bắt đầu bằng cách xưng "chúng tớ": "Chúng tớ đi tới cấu lạc bộ vào lúc 10 giờ... sau đó tụi tớ
uống vài chén... rồi chúng tớ gặp vài người bạn của anh ãy..." Sau đó, người kể chuyện đột ngột
thay đổi, "rồi anh ta đưa tớ về nhà."

Bạn có thể nhận ra sự thay đổi trang cách kể của người bạn, và đưa ra giả thiết rằng cô ta và
bạn trai đã có tranh cãi gì đó, k ể từđoạn người bạn bắt đầu dùng đại từ nhân xưng kém thân mật.
Ví dụ nếu nói "Chúng tớ lái xe về nhà; chúng tớ về nhà..." thì câu chuyện sẽ có kết thúc ổn thỏa
hơn nhiều.

Bài kiểm tra tâm lý này còn có thể áp dụng trong rất nhiều trường hợp khác. Ví dụ khi một
người tự tin vào những gì anh ta nói, anh ta sẽ có xu hướng xưng “tôi”, “chúng tôi” hay “chúng ta”.
Còn khi có cảm giác không chắc chắn thì vô thức chúng ta sẽ tự tìm cách đẩy xa mình khỏi những
tuyên bố chắc nịch và không thêm quyền sở hữu trong cách nói của mình.



VÍ DU THƯC TẾ Nếu bạn hỏi đánh giá của sẽp thế nào về ý tưởng mới của bạn và sếp trả lời:
"Tôi thích nó đấy”, bạn hoàn toàn có cơ sở tin tưởng vào lời khen ngợi của bà ta. còn nếu sẽp

nói: "ừ, tốt đấy" hay "Cậu làm tot đấy," có nghĩa là bà không thêm quyền sở hữu của mình trong
câu nói thì bạn không nên hoàn toàn tin vào câu trả lời của bà ta.

Nên nhớ ràng bất kỳ dấu hiệu nào cũng ph ải được kiểm nghiệm trong từng ngữ
cảnh riêng và nên tránh việc rút ra kết luận một cách nóng vội dựa trên những dấu hiệu rời rạc,

không có sự liên kết.
TIẾP CẬN NHANH Một nguyên tắc quan trọng trang khoa học phân tích chữ viết là nhìn vào

khoảng cách giữa đại từ chủ ngữ "tôi" và các từ tiếp theo để nhận ra cảm xủc thực sự của người
viết. Nếu khoảng cách này lớn hơn khoảng cách giữa các từ khác trong cùng một câu, có thể giả
định rằng đó là một nỗ lực trong vô thức của chính người viết khi đang cố tách anh ta khỏi câu nói.
Hoặc nếu đại từ chủ ngữ nhỏ hơn hoặc được viết nét nhạt hơn (tay viết ít dùng lực hơn) so với các
chữ còn lại thì có cơ sở để tin rằng người viết đang có điều gì mâu thuẫn hoặc rố ràng không nên
tin

tưởng hoàn toàn vào những gì anh ta viết.
Thủ thuật 2: Toàn bộ thế giới này là một sự phản chiếu
Người ta thường nói ràng cách một người nhìn nhận thế giới này chính là sự phản chiếu của bản

thân anh ta. Nếu anh ta nhìn thế giới này như một nơi đầy rẫy tội ác và thối nát thì có lẽ bản thân
anh ta - dù có không nhận ra đi chăng nữa - cũng là m ột người châng tốt đẹp gì. Nếu anh ta nhận ra
trên đời này có những người tốt bụng và làm việc chăm chi thì đó cũng là cách anh ta nhìn nh ận
bản thân. Người xưa đã có câu tục ngữ “Đồng bệnh tương liên” (ám chi những kẻ có cùng cảnh ngộ
mới nhìn ra chân tướng của nhau). Nếu đột nhiên có người nghi ngờ bạn vô căn cứ, bạn có thể tự
hòi: “Tại sao hắn lại hoang tưởng như vậy?”.

Trong tâm lý học, hiện tượng này được gọi tên theo thuật ngữ “sự phản chiếu”. Thuật ngữ này
giải thích việc chi có kẻ lừa đảo mới nhận ra chân tướng và kết tội một kẻ lừa đảo khác. Nếu bạn
liên tục bị hỏi về động cơ hay lí do hành động của mình thì hấy yên tâm ràng những lời buộc tội đó
thực sự là lời cảnh báo.

Trong đời sống hàng ngày, chúng ta cô thường gặp chuyện một anh chàng bạn trai hay ghen cứ
suốt ngày kết tội bạn gái mình là người không chung thủy, chi để chứng minh một điều ràng anh ta
chính là người làm chuyện đó sau lưng bạn gái hay không? Thủ thuật này có thể được áp dụng theo
cách sau đây:

Nếu bạn dò hỏi một người xem liệu anh ta có phải là người trung thực hay không, anh ta có thể
đơn giản nói dối và trả lời “có”. Thy nhiên, nếu bạn hỏi rằng liệu anh ta có nghĩ hầu hết mọi người
là trung thực không, anh ta sẽ thoải mái đưa ra quan điểm của mình mà không sợ bị bạn đánh giá
về phẩm chất của anh ta.



Vậy là bạn có thể mở cánh cửa dẫn vào tâm hồn của một người? Không hoàn toàn
như vậy.
Dễ bị lộ là vấn đề cần quan tâm nhất - bạn muốn chắc chắn rằng đối tượng được hỏi sẽ không

biết được điều bạn thực sự muốn hỏi. Để giải quyết vấn đề này, chúng ta sẽ sử dụng một vật hoán
đổi để thu hút sự chú ý của đối tượng mà không khiến người đó nghi ngờ. Trong toán học, phép
bắc cầu với một vật hoán đổi có thể được diễn tả như sau: nếu a = b, b = c thì a = c.

Giả sử bạn đang muốn tìm hiểu xem một người có cuộc sống gia đình hạnh phúc
không. Dĩ nhiên n ếu hỏi trực tiếp sẽ không thể đọc được suy nghĩ của họ, càng không thể bảo

đảm độ chính xác cho thông tin mà bạn sẽ nhận được.
Vậy nên chúng ta hấy dùng cách sau đây để khoanh vùng cảm nhận của đối tựợng cụ thể hơn mà

vẫn hạn chế bị nghi ngờ. Hấy sử dụng thông tin liên đới - một hay hai cấp suy ra từ câu hỏi ban đầu
- để tiếp cận thái độ thực sự của đối tượng mà không khiến họ cảnh giác.

VÍ DỤ THỰC TẾ Câu hỏi trong ví dụ trên là "Bạn có hạnh phúc vổi cuộc sống gia đình
không?". Thông tin liên đới đầu tiên đó là: những người hài lòng với cuộc sống gia đình s ẽ có
cảm giác biết ơn đối với người chồng hoặc vợ của mình. Từ đó, ta có thông tin liên đới cấp hai là
những người biết ơn bạn đời của mình sẽ không bao giờ có ý định lợi dụng họ. câu hỏi cần đưa ra
là: "Bạn có nghĩ việc lợi dụng bạn đời của mình là một phần của hôn nhân hay không?"

Nếu đối tượng trả lời "Có", đây là dấu hiệu nhận biết (nhưng chưa phải là kết luận cuối cùng)
cho thấy họ không mấy hài lòng vổi cuộc sống gia đình và có thể chính anh/cô ta là người đang lợi
dụng vợ/chồng mình hay có cảm giác mình đang bị lợi dụng, hay cả hai cảm giác này.

Trong bất kỳ trường hợp nào, việc tìm ra sự liên quan chính xác là vô cùng quan trọng. Không
có công thức nào áp dụng cho mọi trường hợp, đây không phải phương pháp đúng 100%, nhưng nó
đáng để bạn thử sức. Một số thông tin liên đới có thể được suy ra từ thông tin ban đầu, trong khi
một số khác lại là câu hỏi thường gặp. Hấy xem ví dụ tiếp theo:

VÍ DỤ THỰC TẾ Một luật SƯ biện hộ cho bị cáo muốn biết thẩm phán là người ủng hộ hay
phản đối án tử hình. Anh ta không thể hỏi trực tiếp, và lại lo lẳng về mức độ chính xác câu trả lời
mình sẽ nhận đượctheo cách này, nên anh ta sử dụng phép liên đới như sau: Theo logic, một người
nểu ủng hộ án tử hình sẽ có thái độ không hưởng ứng vôi việc súng bị kiểm soát Giờ anh ta có
thể chi cần hỏi đơn giản rằng liệu người thẩm phán có ủng hộ lệnh kiếm soát dùng súng hay không.
Trang trường hỢp anh ta vẫn lo ngại câu hỏi có phần quá lộ liễu, anh ta có thể tiếp tục dùng một
liên đới xa hơn cho câu hỏi của mình, như: "Bà có nghĩ r ằng các nhà sản xuãt súng nên chịu trách
nhiệm nhiều hơn cho việc sử dụng sai mục đích hoặc lạm dụng chúng cho những



mục đích không chính đáng không?" Theo đó, anh ta giả định rằng nếu đó là người ủng hộ việc
kiểm soát dùng súng, câu trả lời sẽ là bà ta nghĩ rằng các nhà sản xuất nên chịu trách nhiệm nhiều
hơn.

Thủ thuật này đã cung cấp cho bạn một cách khám phá suy nghĩ của người khác tốt hơn, kết hợp
với các thủ thuật khác trong phần này, bạn sẽ biết điều gì đang diễn ra trong đầu người bạn cần tìm
hiểu.

TIẾP CẬN NHANH Bản thân cơ thể chúng ta có xu hướng thực hiện những hành động cơ học
ăn khớp với những gì không có lợi cho cơ thể - nhận định này là sai lầm. Một thí nghiệm đã chỉ ra
nhũhg ảnh h ưởng của những vật chất khác nhau lên cơ thể con người. Nếu một người nắm chặt tay
thủ thế trước ngực, anh ta đang trang tư thế chống lại một người có ý định xô ngã anh ta. Tuy nhiên,
nếu một người đặt một vật mẫu nhỏ của một chất không có lợi cho cơ thể vào tay một người khác,
ví dụ như đường tinh luyện, thì khả năng bàn tay anh ta giữđược sức mạnh như lúc đầu là rất

khó.
Thủ thuật 3: Những bài học về ngôn ngữ
Ngôn ngữ luôn đóng vai trò quan trọng trong quá trình nhận thức của con người và hệ quả của

nó là ảnh hưởng tới cảm nhận khi chúng ta tiếp nhận thông tin.
Một người bán hàng khôn ngoan sẽ gợi ý với khách hàng “chấp thuận làm việc trên giấy tờ” chứ

không phải ra lệnh cho họ “ký hợp đồng”. Lưu ý rằng khi một người phải sử dụng đến phép nói
giảm nói tránh, ý định của họ là làm giảm ý nghĩa xấu của cụm từ mà đáng ra họ sử dụng ban đầu.

Ví dụ, các từ liên quan tới quân đội là những minh chứng rố nét cho ảnh hưởng mà nó có thể
gây ra cho thái độ hay hành xử của người tiếp nhận. Mọi người sẽ thoải mái hơn khi nghe tin tức
về “hành động quân sự” hơn là “chiến tranh”, tuy hai cụm từ này có nghĩa như nhau. Chúng ta s ẽ
có thái độ đỡ gay gắt hơn khi nghe cụm từ “thiệt hại bên lề” hơn là cụm từ “tính mạng và tài sản
của dân chúng đã bị tổn hại một cách không có chủ ý” hoặc “thương vong” dễ nghe hơn là “chết
chóc”.

Trong cuộc sống hàng ngày, chúng ta cũng dùng cách nói gi ảm nói tránh khá
nhiều: thay vì “nhà vệ sinh”, chúng ta nói “phòng tắm”, “phòng hóa trang”, “phòng cho các quý

ông” và “phòng cho các quý bà”. Chúng ta nói với công ty bảo hiểm khi có sự cố rằng đó chi là
“va quệt nhẹ” chứ không nói đó là một “vụ tai nạn”. Và dĩ nhiên, chúng ta để người nhân viên “rời
công ty”, “đi khỏi công ty” chứ không nói anh ta đã bị “sa thải”.

Vậy chúng ta có thể áp dụng được gì từ những bài học t rên vào thực tế phân tích tâm lý? Nếu
chú ý một cách khéo léo thì đôi khi dù là vô thức, nhưng ngôn ngữ mà một người sử dụng sẽ tiết lộ
rằng anh ta có bận tâm về chuyện người nghe có chấp nhận, có không thích hay tin vào thông tin
anh ta nói ra hay không.



VÍ DỤ THỰC TẾ Sau khi xem qua dề án của Theresa, người giáo viên hướng dẫn của cô nhận
xét: "Ý tưởng của em được đấy”, "suy nghĩ rất táo bạo", hay "em viết tốt đấy”, thì không cần nói
thêm gì nữa, Theresa cũng biết người giáo viên đó không thực sự thích đề án của cô.

Dĩ nhiên cách giao ti ếp của từng người, trong số rất nhiều hằng số chúng ta tính đến, cũng là m
ột yếu tố quan trọng trong thủ thuật này. Trong trường hợp thiếu thông tin, hấy áp dụng thêm những
thủ thuật khác trong cuốn sách này, bạn sẽ có cơ hội biết được nhiều hơn. Thông thường một người
sẽ nói thẳng điều mà anh ta nghĩ, trong trường hợp anh ta không có lí do gì để phải che giấu. Xem
tiếp một ví dụ dưới đây để

rố hơn:
VÍ DỤ THỰC TẾ Bạn gái mới của Fred có kể với anh việc cô ta đã gặp lại một người mà

trước đây cô đã từng có thời gian "thân thiết". Nếu cô kể rằng đó là đối tượng đã từng hẹn hò, Fred
có thể giả định rằng giữa hai người không có nhiều chuyện xảy ra. Nhưng cô ta lại quyết định nói
giảm nói tránh [cô ta dùng từ "thân thiết" - ND], có nghĩa là cô ta lo ng ại Fred sẽ không đối tốt
với cô như trước hoặc cô không kể hết mọi việc.

Thủ thuật 4: Những dấu hiệu tích cực
Trong chương trước, chúng ta đã nói tới những dấu hiệu tiêu cực (bạn còn nhớ thói quen nhai

kẹo cao
su sau bữa ăn và chứng nghiện rượu chứ?) để nhận biết liệu một người có đang làm việc gì

khuất tất hay không. Tới phần này, chúng ta sử dụng các dấu hiệu tích cực để nhận ra một người có
cảm nhận tốt hay xấu về một điều gì đó.

VÍ DỤ THỰC TẾ Sau hai cuộc gặp với một công ty luật mới hoạt động, Ryan muốn biết công ty
đó quan tâm tới anh đến mức nào. Anh nói: "Tôi muốn làm việc cho công ty mà ở đó việc tư vấn
luật miễn phí cho cộng đồng được Ưu tiên, chứ không phải coi đó là một nghĩa vụ cần thực hiện."
và anh ta đánh giá mức độ câu trả lời nhận được

Nếu công ty đó chấp nhận việc để một người mới gây dựng phần công việc về tư vấn luật miễn
phí cho cộng đồng và sẵn sàng cống hiến công sức của anh ta thì chứng tỏ công ty đó rất quan tâm
tới anh. còn ngƯỢc lại, nếu công ty đó cho rằng anh chi đang có một đề xuãt nông nổi thi họ sẽ
không hứng thú gì va Ryan chi đang lãng phí thời gian của mình.

Để vận dụng tốt thủ thuật này, dấu hiệu nhận biết cần mang tính tích cực, cho phép
người sử dụng có thể lựa chọn gắn bó với nó hoặc không công nhận nó.



Liệu đối phương có thực sự tự tin?



Chương 3
 

“Tự tin là điểu kiện tiên quyết để có những công việc tốt”.
Samuel Johnson (1 709 - 1 784)
Tay chơi bài ngồi đối diện với bạn bên kia bàn đang tự tin hay lo sợ? Đối tượng hẹn hò của bạn

tự tin vào bản thân anh ta hay anh ta chi đang muốn bạn nghĩ thế? Người luật



sư phản biện có hài lòng với vụ kiện của mình như những gì anh ta nói ra? Bạn có thể sử dụng
những thủ thuật sau để phát hiện ra người đối diện với bạn có thực sựtựtin với cơ hội của mình hay
không.

Để hiểu rố hơn về sự tự tin, trước tiên chúng ta cần làm sáng tỏ một số cách sử dụng từ dễ bị
nhầm lẫn. Tự trọng thường bị nhầm lẫn với tự tin, nhưng hai từ này hoàn toàn khác nhau. Sự khác
biệt ở đây là rất quan trọng. “Tự tin” là cảm giác hữu dụng mà một người cảm nhận tại một hoàn
cảnh hay điều kiện cụ thể, còn “tự trọng” được thể hiện ở mức độ “thích” bản thân của anh ta và ở
mức độ giá trị mà anh ta cảm thấy khi tiếp nhận những điều tốt đẹp trong cuộc sống. Nói một cách
đơn giản, một người vẫn có thể cảm thấy ổn dù anh ta chưa lạc quan với cơ hội của mình trong một
số trường hợp và ngược lại.

Một người phụ nữ hấp dẫn có thể tự tin râng mình sẽ tìm đư ợc một đối tượng để
hẹn hò trong quán bar, nhưng việc đó không liên quan đến cảm nhận chung của cô ta về bản

thân. Tương tự, một người đàn ông với lòng tựtrọng cao có thể chi là một tay chơi cờ hạng xoàng,
nhưng quan trọng là anh ta “thích” bản thân mình. Anh ta sẽ có những dấu hiệu mất tự tin khi đối
dầu với một cao thủ, nhưng lòng t ự trọng ấy không hề bị ảnh hưởng.

Sự tự tin của một người trong một trường hợp cụ thể sẽ được xây dựng dựa trên nhiều yếu tố:
lần thể hiện trước, những kinh nghiệm, sự phản hồi và cả sự so sánh. Lòng tự trọng có thể gây ảnh
hưởng đến sự tự tin. Đã có những nghiên cứu chi ra rằng lòng tự trọng của một người càng cao thì
anh ta càng cảm thấy thoải mái và tự tin trong hoàn cảnh mới.

Tuy nhiên, điều ngược lại không đúng. Một người có thừa cảm giác tự tin (ví dụ như tự tin về
vẻ ngoài, tự cho mình là hấp dẫn) có thể bị hiểu nhầm là có lòng tự trọng cao. Tuy nhiên, cảm giác
về lòng tự trọng của một người chịu ảnh hưởng từ nhữtìg điều anh ta làm (hành động tự nguyện),
chứ không phải từ việc anh ta là ai hay anh ta sở hữu được bao nhiêu tài sản. Vì vậy, điều mà
chúng ta tưởng nhầm là tự trọng thực ra là tự cao.

Tự trọng và tự tin là những khía cạnh tâm lý học khác biệt, cả hai đều có tác động đến tâm lý
theo những cách khác nhau. Dù cho việc lưu ý đến nguồn gốc và tác động của chúng rất thú vị,
nhưng chúng ta không cần quan tâm tới lý do tại sao có lòng tự trọng hay sự tự tin đó. Trong phạm
vi cuốn sách này, chúng ta chi cần quan tâm tới việc liệu người đó có phải là người tự tin hay
không. Không cần thiết phải biết sự tự tin đó đến từ đâu và bâng cách nào. Trong chương này,
chúng ta sẽ xem xét các cách thức để đo được mức độ tự tin của đối tượng.

VÍ DỤ THỰC TẾ Khi lo lắng hay phải chịu áp lực, khả năng tập trung của con người thường bị
kém đi. Đã bao gi ờ bạn rơi vào tình huống gặp một người tại một bữa tiệc, được anh ta giới thiệu
tên và sau đó vài phút bạn đã quên bẵng đi chưa? Sự đãng trí và mất khả năng tập trung là một
trong những dấu hiệu của sự bất an tạm thời.



Đo mức độ tự tin
Giờ chúng ta sẽ phân tích vẻ ngoài và cách nói chuyện của mẫu người tự tin để biết được liệu

người cần phân tích có đang tự tin hay không. Tùy vào hoàn cảnh, chúng ta có thể dựa vào một hay
nhiều dấu hiệu và áp dụng một hay nhiều thủ thuật.

Bí quyết để đo được mức độ tự tin của một người không phải ở sự quan sát mà ở cách lọc ra
các dấu hiệu đã đư ợc định sẵn là dấu hiệu thể hiện sự tự tín của người đó. Trong phần này,
chúng ta sẽ đi qua các phân tích về dấu hiệu của sự tự tin như nụ cười, ánh mât và nhiều cách thể
hiện khác. Nhưng vì các dấu hiệu này rất dễ giả bộ nên các phân tích này sẽ tập trung vào các nhân
tố phức tạp hơn và khó khăn trong việc thể hiện (của chủ nhân hành động) nhưng lại dê dàng trong
việc quan sát (cho chúng ta).

Dấu hiệu 1: Dấu hiệu cơ thể
Trong trường hợp ai đó đang vô cùng sợ hấi một điều gì đó hay cảm thấy rất không thoải mái,

họ sẽ biểu hiện hai dấu hiệu rất dễ nhận thấy, đó là: (1) đôi mắt của đối tượng trở nên dáo dác và
anh ta rất dễ mất tập trung, vì anh ta đang trong trạng thái cảnh giác cao độ; cả người anh ta căng
cứng lại và có hành động ngược lại. Biểu hiện sợ sệt, mở to mắt và không nói được gì rất thường
gặp. Dưới đây là một số phản ứng mà bản thân đối tượng không hề chủ ý biểu hiện, vì họ không có
mấy quyền kiểm soát chúng:

Hội chứng “Chiến đẩu hay bỏ chạy”: Khi thấy khuôn mặt đối tượng trở nên vô cùng kích
động, hoặc trắng bệch ra với vẻ rất sợ hấi, hấy tìm kiếm dấu hiệu của việc thở gấp và đổ mồ hôi.
Hoặc dấu hiệu cố gắng giữ cho hơi thở được đều đặn. Việc cố gắng để duy trì sự bình tĩnh có thể
được nhìn ra khi người đó cố gắng hít sâu và thở mạnh.

Giọng nói hoặc cơ thể run răy: Đối tượng có biểu hiện cố giấu đi đôi bàn tay đang
run rẩy của mình. Tiếng của anh ta như vỡ ra và trước sau không nhất quán.
TIẾP CÂN NHANH Khi có cảm giác bất an, lí trí của chúng ta sẽ chi nhìn thấy bẽ mặt của sự

việc mà không thấy được bản chất hoặc sự thật ẩn giấu bên trong, vì khi đó chúng ta còn phải cố
kìm nén cảm xúc và cố che giấu sự mất tự tin của mình, ví dụ, chúng ta thường gặp rẳc rối trong
việc xử lý những lời nhạo báng, chế nhạo; vì khi đó tư duy đang đòi hỏi nhận thức phi logic, trong
khi việc thay đổi suy nghĩ này lại mất

thời gian, không thể nhanh chóng thực hiện được.
Khó nuốt nước bọt: Khi mất tự tin, việc nuốt nước bọt trở nên khó khăn hơn, vậy nên hấy tìm

biểu hiện này. Trong các chương trình tivi hoặc các bộ phim, các diễn viên khi cần thể hiện sự sợ
hấi hay buồn bấ thường sử dụng cách này. Hắng giọng cũng l à một biểu hiện của nỗi lo lắng, vì sự
lo âu sẽ tạo ra đờm trong cổ họng. Một ví dụ điển hình là các cá nhân trước khi diễn thuyết trước
đám đông thường có biểu hiện



này.
Thay đổi giọng nói: Âm sắc của giọng nói, cũng như các lo ại cơ khác, có thể siết chặt hơn khi

một người phải chịu áp lực, do đó gây ra tiếng nói có âm sắc cao hơn, âm quãng tám hoặc âm cao
vút

“Người chớp mắt”: Khi lo lắng, tốc độ chớp mắt của con người tăng lên. Trong một bài báo
đăng trên tờ Newsweek số ra ngày 21 tháng 10 năm 1996, giáo sư Joe Tecce thuộc khoa Bệnh học
tâm lý, trường Đại học Boston đã chi ra râng trong những cuộc tranh cãi trên truyềri hình nhâm
nâng cao số phiếu bầu cho việc chạy đua chức tổng thống, vào vòng bầu cử cuối giữa hai ứng cử
viên Bob Dole và Bill Clinton, tốc độ chớp mắt trung bình của mỗi người trong các chương trình
này là 31-50 lần trong một phút.

Bob Dole chớp mắt trung bình 147 lần một phút và 3 lần một giây, lần cao nhất của ông là 163
lần khi được hỏi về việc có phải nước Mỹ đã tốt hơn nhiều so với bốn năm trước đó không. Còn
Clinton ch ớp mắt trung bình 99 lần một phút và cao nhất là 117 lần, khi ông được hỏi về ti lệ
thanh thiếu niên nghiện ma túy đang gia tăng. Giáo sưTecce cũng chi ra rằng trong cả năm lần bầu
cử trước năm 2000, ứng cửviên nào có ti lệ chớp mắt cao hơn trong những cuộc tranh cãi công
khai này thường là kẻ thua cuộc.

Dấu hiệu 2: Quyết định điểm tập trung
Hấy nghĩ t ới một vận động viên, nghệ sĩ chơi nh ạc hay người họa sĩ đang chìm đắm trong “thế

giới riêng” và thực hiện công việc của họ một cách hoàn mỹ, không chê vào đâu được. Bản thân
những người đó không tập trung vào bản thân họ, họ trông thế nào hay buổi biểu diễn/tác phẩm của
họ ra sao. Một ví dụ khác: một vận động viên bóng chày đánh bóng chi với mục tiêu đã có từ trước
là làm sao để ghi được nhiều điểm. Tất cả những gì khiến anh ta xao lãng đ ều đã đư ợc bỏ qua.
Đơn giản chi là bản thân anh ta tâm niệm duy nhất một mục đích làm sao đê’ làm việc đó cho tốt
và không màng tới bản thân. Trạng thái như vậy trong tâm lý học gọi là trạng thái không quan tâm
đến bản thân hoặc không tự nhận thức. Nếu lúc đó chi cần quan tâm tới bản thân một chút thôi, anh
ta sẽ bị phân tâm ngay lập tức và không thể tập trung vào công việc đang làm - toàn bộ sự tập trung
và chú ý của anh ta được đặt ra ngoài bản thân anh ta, những đồ vật chung quanh và tất cả những
người khác.

Một người tự tin có khả năng tập trung vào bản thân sự việc, gạt “cái tôi” của anh ta ra ngoài.
Một người kém tự tin sẽ có “cái tôi” chiếm trọn suy nghĩ của họ, những lúc đó suy nghĩ của anh ta
tràn ngập nỗi lo lắng, bất an và vì thế không thể tập trung vào điều gì khác ngoài bản thân; hay nói
cách khác, anh ta chi tập trung vào những gì đang nói và làm. Những hành động mà trước đó anh ta
có thể làm trong vô thức một cách dễ dàng như việc đặt tay ở đâu hay ngồi thế nào lại trở nên khó
khăn, đó chính là biểu hiện của việc ý thức bị đánh động ở mức độ cao. Vì lý do này, ngư ời kém
tự tin lại càng cảm thấy bất an hơn.

Trong những buổi họp, gặp mặt, hẹn hò hay trong một cuộc thẩm vấn, người nâm



quyền chủ động có thể thực hiện những hành động như với tay lấy một đồ vật nào đó mà không
cần để ý tới tay hay bản thân đồ vật Người có tâm trạng lo lâng thì không làm được như vậy vì họ
không châc chân về bản thân, nên ánh mât sẽ dối theo từng cử động/cử chi của chính mình.

Phân tích sâu hơn về cơ chế tâm lýtrong các trường hợp trên, ehúng ta nhận thấy có bốn cấp độ
hành động của con người: mất khả năng một cách vô thức là khi ai đó không hề nhận ra việc mình
đang làm là không đúng; mất khả năng có ý thức nghĩa là người thực hiện hành động biết mình còn
thiếu một điều gì đó thì công vi ệc mới hoàn thành tốt; khả năng hành động có ý thức xảy ra khi
một người biết anh ta phải làm gì để thực hiện thành công - nhưng cần phải có ý thức đó thì mới
làm được việc; khả năng hành động một cách vô thức xảy ra khi một người có thể thực hiện hoàn
hảo công việc mà không cần phải nỗ lực chú tâm đến (một phần hay toàn bộ) quá trình thực hiện
hành vi.

Việc học lái xe của một người chính là sự minh họa rố nét cho bốn cấp độ hành động nói trên.
Các kỹ năng mới sẽ trở thành thuần thục, nhuần nhuyễn khi người lái xe có thể tự động đổi số mà
không cần biết là mình phải làm điều đó, hay không cần bận tâm tới hành động đó - bản thân anh ta
trong quá trình lái xe sẽ tự động điều chinh để lái xe theo đúng ý mình.

Trong bốn cấp độ nói trên, cấp độ 2, 3 và 4 là dấu hiệu cho chúng ta biết mức độ tự tin của một
người, còn cấp độ 1 không được sử dụng vì bản thân người đó thậm chí còn không nhận thức được
việc anh ta đang làm.

VÍ DỤ THỰC TẾ Trong một trò chuyện thân mật với một người dồng nghiệp, bạn nhận thấy cô
ta với lấy một chai soda mà lại phải đưa mắt để ý tới cánh tay trong quá trình với lấy nó và trang
lúc đưa chai lên miệng uống. Hành động này cho thấy người đồng nghiệp đang cảm thấy lo lẳng,
bất an và khống "tin tưởng" vào khả năng thực hiện mọt hành động ma bản thân cô ta đã thực hiện
cả ngàn lần trước đo - lấy nước để uống - hành động đáng nhế không cần chú ý cũng có thể làm
được Điều này chỉ có thể giải thích là do ý thức cúa cô ta đã bị đánh động ở mức độ cao.

Nếu bạn biết cần phải tìm kiếm và lưu ý điều gì, thì sự tự tin (hay mất tự tin) đều rất dễ dàng
nhận ra. Chi cần bạn chú ý quan sát xem người đó đang tập trung vào bản thân anh ta và hành động
anh ta đang làm hay không mà thôi. Đọc tiếp ví dụ dưới đây để thấy rố hơn:

V Í D Ụ T H Ự C T Ế M ộ t n g ư ờ i đ à n ô n g đ ộ c t h â n b ư ớ c v à o m ọ t q u á n b a r , h
y v ọ n g s ẽ g ặ p đ ư ợ c n g ư ờ i p h ụ n ữ p h ù h ợ p v ớ i a n h t a . N ế u a n h t a n g hĩ mì n h
l à n g ư ờ i c ó s ứ c h ú t , s ự c h ú ý c ủ a a n h t a s ẽ h ư ớ n g v ề n g o ạ i h ì n h c ủ a n h ữ n g
n g ư ờ i p h ụ n ữ t r o n g q u á n b a r đ ó . T h ế n h ư n g n ế u a n h t a t ự c o i m ì n h l à n gư ờ
i k é m t h u h ú t , a n h t a t ự n h i ê n s ẽ q u a n t â m hơ n t ớ i c h u yệ n m ì n h t r ô n g n hư t
h ế n à o t r o n g



m ằ t h ọ . N ó i c á c h k h á c , s ự t ậ p t r u n g c ủ a a n h t a t h a y đ ổ i t h e o s ự t ự t i n c
ủ a a n h t a . T h i ế u t ự t i n s ẽ d ẫ n t ớ i v i ệ c q u á q u a n t â m t ớ i b ả n t h â n , h a y m ứ c
đ ộ t ự ý t h ứ c t ă n g c a o . v ậ y l à k h ô n g c h i h à n h x ử c ủ a a n h t a t r ở n ê n c ứ n g n h
ắ c v à m á y m ó c m à m ụ c đ í c h b a n đ ầ u c ủ a a n h t a c ũ n g b ị c h u yể n h ư ớ n g n g ư ợ
c t r ở l ạ i , k h ô n g p h ả i q u a n t â m t ớ i á n t ư ợ n g c ủ a a n h v ề n g ư ờ i k h á c m à l à á
n t ư ợ n g c ủ a h ọ v ề a n h .

Bạn có thể bắt gặp vô vàn những trường hợp tương tự trong đời sống thực tế. Khi một người tự
tin về lời nói của mình, anh ta sẽ quan tâm tới việc bạn có hiểu anh ta hay không và ít bận tâm tới
ngoại hình của anh ta trông thế nào. Bạn cũng v ậy. Khi đang muốn gây ấn tượng cho ý tưởng của
mình, bạn chi muốn sao cho người khác hiểu bạn nhanh nhất, còn khi bạn thiếu tự tin, sự tập trung
của bạn lúc đó hướng vào bên trong - nghĩa là vào ngo ại hình và cách nói chuyện của bạn. Khi đó,
bạn sẽ cẩn trọng trong từng lời nói và cử chi.

Dấu hiệu nâng cao: Điều chỉnh nhặn thức
Hiện tượng một người đang lo lắng song lại cố tỏ vẻ như ngược lại được gọi là sự
“điều chinh nhận thức”
- có nghĩa là ngư ời đó cố thể hiện mình theo cách có lợi cho bản thân. Ở trên, chúng ta đã bàn

về các dấu hiệu chi ra một người có đang tự tin hay không. Trong phần này, chúng ta vấn tiếp tục
nghiên cứu về các dấu hiệu này, nhưng ở một cấp độ cao hơn, khi người đó đang cố thể hiện là
mình tự tin. Người giả vờ tự tin thì chắc chắn là đang mất tự tin. Dù anh ta cố gắng đánh lừa bạn
khi tránh những dấu hiệu đã nói ở phần trên nhưng chi cần bạn biết vẻ ngoài và cách nói chuyện
của một người đang nói dối là như thế nào, anh ta sẽ bị lật tẩy.

Dấu hiệu 1: Cố gắng che giấu điểm yếu
Một người đang trong trạng thái “điều chinh nhận thức” thường cố gâng lấp đi điểm yếu của bản

thân. Nếu bạn chú ý, điều này sẽ rất dê phát hiện ra. Nên nhớ rằng một người tự tin sẽ không để ý
tới cách mọi người nhìn anh ta. Anh ta không quan tâm đến vẻ bề ngoài của mình, trái ngư ợc với
người “điều chinh nhận thức” - bị chi phối bởi cách nhìn nhận của người khác về mình.

V Í D Ụ T H Ự C T Ế M ộ t t a y c h ơ i b à i đ ặ t t i ê n h ế t m ứ c c h o p h é p . C á c c o n b
à i a n h t a c ó t r o n g t a y đ ẹ p t h ậ t h a y a n h t a c h ỉ đ a n g l i ê u ? T r o n g t r ư ờ n g h ợ
p b à i x ấ u , a n h t a m u ố n c h ứ n g t ỏ m ì n h k h ô n g e n g ạ i . A n h t a s ẽ đ ặ t c ư ợ c r ấ t
n h a n h c h ó n g . N h ư n g n ế u b à i đ ẹ p t h ậ t , a n h t a s ế l à m g ì ? A n h t a s ẽ t ỏ r a t h ậ
n t r ọ n g , đ ặ t c ư ợ c c h ậ m r ã i , r a v ẻ k h ô n g c h ắ c c h ẵ n . M i k e C a r o - m ộ t t r o n
g n h ữ n g t a y c h ơ i b à i l ỗ i l ạ c n h ấ t - t r o n g c u ố n s á c h " C h u yệ n k ể c ủ a m ộ t t a
y c h ơ i b à i " (P o k e r T e l l s ), đ ã t i ế t l ộ n h i ề u t h ô n g t i n l i ê n q u a n đ ế n k h í a c
ạ n h n à y c ủ a b ả n c h ấ t c o n n g ư ờ i : M ộ t n g ư ờ i c ầ m b à i x ấ u l u ô n c ố t ỏ r a b à i
m ì n h r ấ t đ ẹ p v à n g ư ợ c l ạ i .



Khi người ta giả vờ tự tin, dù là trong một ván bài hay trong cuộc sống, họ điều khiển mức độ
tự tin thể hiện ra bên ngoài bảng cách tạo ra cảm giác ngược với những gì họ thực sự cảm nhận.
Trong ví dụ trên, khi bài xấu và muốn ra vẻ tự tin, người chơi sẽ đặt cược rất nhanh chóng. (Và khi
bài đẹp, anh ta thậm chí sẽ dừng lại trong một khoảnh khắc, vờ như đang suy nghĩ xem mình nên
làm gì).

Nguyên tắc trên được áp dụng trong hầu như mọi tình huống. Nếu một người phản ứng quá
nhanh và quả quyết, anh ta đang cố gắng tỏ ra tự tin, trong khi ở nhiều trường hợp, anh ta thực sự
không hề tự tin. Ngược lại, một người tự tin không cần nói với mọi người rằng anh ta đang tự tin.
Những người giả vờ tự tin sẽ hướng hành động của mình phù hợp với thái độ, nhưng thường theo
một cách hơi thái quá.

VÍ DỤ THỰC TẾ Những người thực thi pháp luật biết cách phát hiện một người đang nói dối
(và đang mất tự tin) khi người đó tỏ vẻ thận trọng, trầm tư, có thể còn gố nhẹ vào cằm. Anh ta hành
động như the đang suy nghĩ m ội: cách nghiêm túc cả những cau hỏi đơn giản nhất - cố tạo cảm
giác rằng mình đang nỗ lực để trở nên có ích.

Một dấu hiệu khác của việc che giấu điểm yếu bằng điều chinh nhận thức là khi ai
đó có những cố gắng không cần thiết để lấy lại lợi thế về tâm lý.
VÍ DỤ THỰC TẾ Một người đàn ông đưa bạn gái của mình về nhà và cô ta nói: "Muộn rồi, em

phải đi ngủ đây." Nếu thực sự thích cô ta và lại đang bị dao động, anh ta sẽ nghĩ đó là một cách
đuổi khéo. Để không biểu lộ sự thất vọng của mình, anh ta có thể trả lời: "Anh cũng mệt rồi. Anh
về đây." Tuy nhiên, nếu như anh ta chi nói: "ừ, chắc hắn em mệt rồi," hay một cách nói nào khác
tương tựthế, thì có nghĩa là anh ta đang không c ố đưa ra lời giải thích cho việc mình bận lòng về
lời nói của người bạn gái, nghĩa là anh ta đang không cố điều chinh nhận thức của mình.

TIẾP CẬN NHANH Đôi khi có một số người thường tỏ vẻ cứng rắn khi họ biết mình sẽ dễ bị
tác động nếu không tự bảo vệ bản thân. Thực ra, những người dễ mua hàng nhất lại là những kẻ lúc
nào cũng cố nói cứng rằng: "Tôi không tiếp người bán hàng hay tiếp thị đâu nhé!" Lí do họ làm vậy
là vì họ biết chắc chắn rằng, trong sâu thẳm

suy nghĩ c ủa mình, họ sẽ dễ dàng mua bất cứ thứ gì mà người bán hàng rao bán.
Dấu hiệu 2: Động tác thừa
Trong một hoàn cảnh nhất định, bất kỳ động tác thừa nào đều là dấu hiệu cho thấy ai đó đang cố

tỏ ra bình tĩnh và t ự tin. Ví dụ, những người thực thi pháp luật biết rằng đối tượng có thể ngáp để
biểu lộ rằng anh ra đang thoải mái, bình tĩnh hay thậm chí là nhàm chán. Nếu đối tượng đang ngồi,
anh ta sẽ co duỗi bàn tay hay ngồi rộng ra để thể hiện là mình đang thoải mái. Hoặc khi đối tượng
tỏ vẻ bận rộn với việc nghịch tấm



băng gạc trên tay, họ đang cố thể hiện rằng mình không hề lo lẳng mà chi bận tâm với một việc
có vẻ rất tầm thường. Vấn đề ở đây đó là những đối tượng kể trên không hề biết rằng một người khi
bị buộc tội oan sẽ có cảm giác phẫn nộ, thì làm sao còn đ ể ý được những hành động lửng lơ như
vậy, chứ đứng nói là thể hiện mình đang có hành vi “đúng mực”.

VÍ DỤ THỰC TẾ Một thám tử gặp bố mẹ một cô bé để giải quyết chuyện cô bé bị bắt cóc.
Người chồng nói với viên thám tử là ông ta lo rằng con gái mình có thể đã chết. Ngay sau đó, ông
ta được mời uống một cốc cà phê. Nếu ông ta phản ứng giả dụ như "Cám ơn ông, tôi thực sự cần
cà phê sau một ngày như ngày hôm nay," thì ông ta chính là đang c ố tình điều chinh nhận thức, cố
thể hiện mình là người lịch sự, biết quan tâm đến người khác... và có điều gì đó không đúng trong
câu chuyện mà ông ta đã khai báo.

Một trong những biểu hiện khác của động tác thừa là cố gắng tỏ ra phù hợp với vị thế hoặc vai
trò của mình. Khi ai đó lựa chọn vẻ ngoài để gây ấn tượng theo cách mà người khác không thể giải
thích lý do cho vẻ bề ngoài đó, điệu này chứng tỏ anh ta thực sự không cảm nhận được vai trò của
mình đang đóng.

VÍ DỤ THỰC TẾ Một người chuyên bán các căn hộ cao cấp cỏ cuộc hẹn với một khách hàng
tiềm năng vào sáng Chủ nhật. Khi cô ta đến buổi hẹn gặp khách hàng, anh ta đang mặc một bộ
comple, cà vạt là lượt, trên tay là chiếc điện thoại và đang có cuộc điện thoại "quan trọng". Thực
chất đó là kẻ không một dồng xu dính túi.

TIẾP CÂN NHANH Ernest Dichter1 - Cha đẻ của thuyết nghiên cứu về động cơ hành động,
trong một cuốn sách của mình có tên "Sổ tay về những động cơ tiêu dùng của khách hàng" (1964),
đã chi ra rằng: "Chúng ta thường cố tránh các tác nhân có thể gây ra nỗi sỢ hấi cho chúng ta. Khi
có cảm giác sợ hấi một điều gì đó, con người thường có xu hướng quay về các trạng thái như thời
trẻ con hoặc mang tỉnh thú tính nhiều hơn." Khi nỗi sợ hấi càng tăng, biểu hiện này càng rố ràng, ví
dụ như khi một người cảm thấy không thoải mái, họ sẽ cớ cảm giác thèm an kem hay một loại thức
ăn nào khác tương tự để thoát khỏi cảm giác sợ hấi kia. vì vậy, khi muốn biết ai đó đang sợ hấi,
hấy tìm xem họ có biểu hiện thay đổi nào về mặt cơ học hay không - từ việc đơn giản như tự dưng
lại cắn bút, cho tới những biểu hiển tự ky khác như đột nhiên tức

giận, ghen ghét, oán giận, tị nạnh...
Thủ thuật 1: Nắm bắt các dấu hiệu
Khi mất tự tin và cảm giác lo sợ tăng cao, dấu hiệu bất an thường rất dễ nhận ra. Các nghiên

cứu đã chi ra rằng khi chúng ta ở cạnh những người mà chúng ta nghĩ rằng họ trông xinh đẹp hơn
bản thân ta, thì ta sẽ cảm thấy mất tự tin về ngoại hình và bản



thân mình. Nhận định này đúng, thậm chí cho dù chúng ta không cảm thấy bất an đi
nữa
Bạn sẽ thấy là, bằng cách gợi ra mối đe dọa tiềm tàng, chúng ta có thể dễ dàng hơn trong việc

đánh giá ai đó có thực sự cảm thấy thoải mái về bản thân trong hoàn cảnh đó hay không. Nếu bạn
thấy đối tượng có sự thay đổi tâm trạng đột ngột - như việc đột nhiên tức giận, thô lỗ, không thèm
bận tậm, hay có những biểu hiện chung của sự lo lắng hay bất an, thì khi đó anh ta chi muốn chấm
dứt hay thoát ra khỏi sự việc mà thôi.

VÍ DỤ THỰC TẾ Một thám tử đang thấm vấn đối tượng tình nghi và người này tỏ vẻ khá tự tin.
Dù anh ta có vô tội hay không thì anh ta cũng đã có chứng cứ ngoại phạm. Khi người thám tử thông
báo rằng sẽ có một nhân chứng tới đồn cảnh sát để xem đối tượng có phù hỢp với mô tả nhận dạng
thủ phạm không, thì nếu anh ta thực sự vô tội, phản ứng của anh ta cỏ thể là thở phào nhẹ nhốm,
còn nếu không, anh ta sẽ tức giận và trở nên kích động.

TIẾP CẬN NHANH Một người khi đang cố để không bị bắt bài sẽ để lộ sơ hở khi đột nhiên tỏ
ra cẩn thận và có thái độ tốt với bạn. Anh ta không muốn chọc cho bạn nổi giận vì không muốn bạn
nổi hứng mà gọi anh ta đặt cược theo nhà cái. Vì vậy, nếu bạn làm điều gì đó mà bình thư ờng hành
động đó có thể chọc giận anh ta, nhưng anh ta lại có vẻ không hề bận tâm hay im lặng một cách bất
thường, thì có thể là anh ta không

mấy tự tin về quân bài của mình.
Để áp dụng thủ thuật này thành công, bạn nển đưa ra một luận điểm nào đó làm giảm độ châc

chân thành công của đối tượng, rồi bình tĩnh quan sát xem anh ta có cảm thấy bị o ép hay chảng
thèm bận tâm không.



Mọi chuyện... có thực là vậy?



Chương 4
 

“Đừng tưởng rằng bạn có thể che giấu suy nghĩ bằng cách che giấu những bằng chứng từng tổn tại.”
Dwight D. Eisenhower (1 890 - 1969)



Buổi họp của người đồng nghiệp đã diễn ra thế nào? Bạn gái mới của tay hàng xóm có là
người dễ tính hay lúc nào cũng bám riết anh ta? Nhân viên của bạn có thực sự vui vẻ với công tác
mới? Những thủ thuật sau đây sẽ giúp bạn nhận biết tâm trạng và thái độ của một người dù anh ta
có kín tiếng đến đâu chăng nữa.

Dấu hiệu 1: Sức mạnh của nhận thức
Đã bao giờ bạn trải qua cảm giác khó tin rằng mình “làm việc gì cũng xuôi chèo mát mái”, khi

dường như chẳng có việc gì cản trở được chưa? Thành công nối tiếp thành công và bạn không thể
thất bại? Đối lập với những khoảnh khắc ấy, sẽ có lúc bạn có cảm giác mình chẳng làm được việc
gì, khi mọi thứ dường như đều dễ bị đổ bể và bạn trở nên lo lắng đến mức không dám ra khỏi nhà.

Điều gì khiến chúng ta có cảm giác như mình đang g ặp vận may hay xui xẻo như
vậy? Khoa học chi ra rằng đó là do quá trình tự nhận thức của mỗi người đều có sự thay đổi

trước những sự kiện xảy ra hàng ngày liên quan đến chúng ta. Khi nhìn nhận bản thân mình là
người như thế này hay thế khác, tư duy của chúng ta sẽ tự nhận biết và tìm một phương án cư xử
phù hợp. Thậm chí cả những việc dường như không liên quan tới kiểm soát cảm xúc chủ quan của
con người cũng tuân theo quy luật này.

Hấy xem xét một vấn đề cụ thể nào đó và cách nó ảnh hưởng tới quá trình tự nhận thức của mỗi
chúng ta. Các nghiên cứu cho thấy: khi nhận được một yêu cầu nhỏ và chấp nhận thực hiện nó; một
người sẽ dễ dàng chấp nhận một yêu cầu lớn hơn - thực chất chính là yêu cầu mà chúng ta muốn
người đó thực hiện. Nếu không có yêu cầu nhỏ và anh ta cũng không muốn thực hiện nó, thì anh ta
chẳng có lí do nào để làm yêu cầu tiếp theo.

TIẾP CẬN NHANH Kết quả nghiên cứu dưới đây minh họa cho lý thuyết "kẹt chân trong cửa"
(foot-in-the-door), một lý thuyết và thủ thuật vô cung nổi tiếng trong các kỹ năng thuyết phục người
khác của tâm lý học, ám chỉ việc một người sẽ dễ dàng chấp nhận thực hiện một yêu cầu lớn hơn
khi đã chấp nhận làm theo yêu cầu nhỏ từ trước đó. Freedman và Fraser4 đã làm một thử nghiệm
khi đề nghị một số hộ gia đình cho treo biển "LÁI XE CẨN THẬN cỡ tò trước cửa nhà họ. Kết
quả là chỉ 17% người đước hỏi dồng ý với đề nghị này. với một số hộ gia đình khác, hai ông sử
dụng cách khác: ban đầu chi xin phép treo bảng chữ cỡ nhỏ, khoảng 8cm ở cửa sổ trước nhà, là
"HẤY LÀ NGƯỜI LÁI XE AN TOÀN"; hầu hết mọi gia đình đ ều đồng ý. Khoảng vài tuần sau
đó, họ tới với yêu cầu tăng kích cỡ tấm biển lên cỡ đại và đặt trước cửa thì có

đến 76% số hộ đồng ý.
Khi thực hiện những việc nhỏ theo cùng một hướng, chúng ta thường có xu hướng duy trì cảm

giác hòa hợp bảng cách đồng ý chấp nhận thực hiện một yêu cầu lớn hơn



của điều đã từng thực hiện trước đó. Nói một cách đơn giản thì con người khi đã đồng ý làm
theo yêu cầu nhỏ thường sẽ điều chinh nhận thức của mình theo hướng của yêu cầu đó; như trong ví
dụ trên, các hộ gia đình đã đi ều chinh nhận thức của mình theo hướng họ (những người ra yêu cầu)
đúng là nghiêm túc về chuyện yêu cầu lái xe an toàn thật. Vậy là, việc đồng ý làm theo yêu cầu lớn
hơn sau đó chi là vì họ tư duy mình làm theo việc mà mình đã “tin tư ởng” là nên làm theo. Hệ quả
của hiện tượng này ảnh hưởng tới nhiều mặt đời sống của chúng ta.

Nếu bạn hỏi một nhóm nhân viên bán hàng xem trong số họ có ai cũng có kinh nghiệm như trong
ví dụ trên, thì chắc rằng tất cả đều đáp là có. Khi đang trên đà thành công, bạn có xu hướng nghĩ
rằng vận may của mình đã t ới. Tương tự, khi mọi chuyện không như ý, b ạn nghĩ rằng vận may đã
bỏ rơi mình. Thế giới của chúng ta, và cách chúng ta giao tiếp với nó, được quyết định bởi phần
lớn quá trình nhận thức của chúng ta - quá trình ấy lại là sự phản chiếu của quá trình tự nhận thức -
cách thức chúng ta nhìn nhận bản thân mình.

Việc tự nhận thức của một người thường là cố định, nhưng nó có thể “co dãn” qua nhiều mức độ
khác nhau và có thể thay đổi tùy thuộc vào các sự kiện xảy ra trong thời điểm gần đó. Vì vậy, bạn
có thể phán đoán được điều gì đã x ảy ra dựa vào việc quan sát điều đang xảy ra.

Ba loại tự nhận thức: (a) Tự nhận thức trong hoàn cảnh cụ thể; (b) Tự nhận thức không
cần hoàn cảnh cụ thể và (c) Tự nhận thức trước

a) Tự nhận thức trong hoàn cành cụ thể
Những nghiên cứu liên quan tới trí nhớ và hành xử đã rút ra kết luận rằng con người phát triển

sự tự nhận thức của mình dựa trên tính sẵn có của thông tin, tức là mức độ dễ dàng của thông tin
mà họ tiếp cận được. Ví dụ, khi đang tràn đầy tự tin, nếu bạn liên tục được yêu cầu hấy suy nghĩ lại
vài lần và bạn lại có thể nhớ lại các sự việc tương tự đã x ảy ra trước đó đã thành công dễ dàng
như thế nào, thì vô hình chung bạn sẽ nghĩ về bản thân mình với vè vô cùng tự tin.

Cách hành xử của bạn cũng sẽ trở nên rất thận trọng, bạn cẩn thận với từng hành động dù là nhỏ
nhất của mình. Thông thường, bất cứ điều gì xảy ra trong cuộc sống của bạn - dù là do người khác
gây ra cho bạn hay do bản thân bạn gây ra - cũng đều tạm thời ảnh hưởng đến việc bạn nhìn nhận
bản thân và thế giới này thế nào.

VÍ DỤ THỰC TẾ Một nhân viên bán hàng đã đế mất ba khách hàng lớn trong vài ngày gần đây.
Lần tới, khi đi đến văn phòng của một khách hàng, anh ta sẽ ít có cảm giác chắn chắn hơn và trớ
nên cấn thận thái quá so với bình thường. Tùy vào mức lãi suất và tính cấp thiết của việc bán được
hàng, anh ta sẽ cấn trọng và phân tích tình hình một cách thái quá để chắc chắn là mình "làm chủ
tình hình" và không bỏ lỡ điều gì đáng tiếc. Dĩ nhiên, v ẫn có trường hợp ngoại lệ là dù có mất vài
khách hàng quan trọng song họ vẫn có thể lấy lại tinh thần; họ hoàn toàn có thể gặp khách hàng tiếp
theo trong trạng



thái tâm lý và thể lực đã đư ợc làm mới. Tuy nhiên, tư duy thông thường của con người rãt ít khi
có thể làm được như vậy và trường hỢp này cũng hiếm khi xảy ra.

V Í D Ụ T H Ự C T Ế M ộ t t a y c h ơ i b à i đ ã t h u a t r ắ n g h a i v á n t r o n g v ò n g c
hư a đ ầ y 1 0 p h ú t . N h ậ n t h ứ c v ề b ả n t h â n c ủ a a n h t a b ẳ t đ ầ u t ạ m t h ờ i t h a y đ
ổ i r ằ n g v ậ n m a y c ủ a a n h t a c h ư a đ ế n h o ặ c d o a n h t a c h ơ i k h ô n g t ố t . Q u yế t
đ ị n h b ỏ h ế t t i ề n r a đ ể đ á n h b à i n h ư k i ể u l ừ a đ ố i p h ư ơ n g l à mì n h c ầ m b à i l
ớ n h ơ n v à c h ắ c ă n h ơ n c ủ a a n h t a d o v ậ y cũ n g b ị ả n h h ư ở n g - t r o n g t r ư ờ n g h
Ợ p k h ô n g c ó g ì t h a y đ ổ i - a n h t a s ẽ k h ô n g l i ề u lĩ n h là m v ậ y n ũ ầ . M ọ i v i ệ c c
h i x ả y r a n h ư v ậ y k h i a n h t a v ẫ n c ò n í t n h ấ t m ộ t q u â n b à i m ạ n h . P h ả n ứ n g t
h ư ờ n g t h ấ y t r o n g n h ữ n g t r ư ờ n g h Ợ p k i ể u n à y l à : n g ư ờ i c h ơ i b a i s ẽ t r ở n
ê n " á i n g ạ i " h ơ n v à k h ô n g d á m l i ề u .

Một vi dụ khác, đó là người đã từng bị tai nạn xe cộ thì thói quen lái xe của họ sẽ thay đổi. Ví
dụ, nếu người đó từng gặp sự cố khi cố di chuyển xe sang trái mà không để ý là có một chiếc xe
sắp đâm vào xe mình, thì anh ta sẽ tự nhiên trở nên chú ý hơn, thậm chí là chú ý một cách thái quá
khi di chuyển xe sang trái ở cùng một kiểu đường như vậy. Hoặc một người đã từng bị đâm từ đảng
sau sẽ tự nhiên hình thành thói quen liếc kính chiếu hậu nhiều hơn, để đảm bảo chắc chắn mình
không lặp lại chuyện đó một lần nữa.

b) Tự nhận thức không cân hoàn cảnh cụ thể
Quá trình thay đổi sự tự nhận thức của con người cũng có thể chịu tác động của những hoàn

cảnh chung chung, không cần chi tiết quá. Dù đó có là điều vô thưởng vô phạt, như việc bỗng dưng
nhận được lời khen ngợi về một chuyện gì đó cũng có thê’ khiến người đó có tâm trạng “mình là số
một”. Khi mọi chuyện “đi đúng hướng”, chúng ta thường có xu hướng tự nhiên và lạc quan trong cả
những chuyện khác, cho dù không mấy liên quan tới chuyện ban đầu.

VÍ DỤ THỰC TẾ Bernard đi làm trắng răng và được mọi người khen là trẻ ra đến cả chục tuổi.
Tự nhiên anh ta có thêm cảm hứng để bắt tay làm một dự án mới hay một ý tư ởng mà trước đó đã
bác b ỏ.

Khi có cảm giác tự tin về một chuyện gì đó, một người có xu hướng dám đương đầu, hay nghĩ
lại về một tình huống nào đó mà họ có cảm giác mình đư ợc tôn trọng, nắm được quyền kiểm soát
và có quyền ra lệnh.

c) Tự nhận thức trước sự việc chung chung
Phản ứng kiểu này xảy ra khi thậm chí một việc như đọc tin trên báo cũng có thê’ thay đổi cách

nhìn nhận của chúng ta về bàn thân và thế giới. Ví dụ, sau khi nghe tin về một vụ tai nạn máy bay
vô cùng thảm khốc, người ta có xu hướng lo lắng thái quá cho tính mạng của mình khi đi máy bay.
Lí do có cảm giác này là do tai nạn là một



dạng ký ức dê gợi lại nhất của con người. Hiy ti lệ rủi ro không thay đổi nhưng nhận thức của
chúng ta đã thay đổi; kéo theo đó là thái độ, lối suy nghĩ và cách hành x ử cũng thay đ ổi. Chúng ta
đột nhiên thận trọng và lo lắng hơn, dù trên thực tế, chắng có gì thay đ ổi cả.

VÍ DỤ THỰC TẾ Một người bán bảo hiểm nhân thọ gọi cho khách hàng tiềm năng của mình là
ông Jones khi ông này mới biết tin đồng nghiệp của mình, một người 40 tuổi, đã chết vì bệnh tim
hai ngày trước đó. Suy nghĩ của ông Jones đã thay đối và ông quan tâm hơn tới bảo hiểm, ông tin
rằng việc mua bảo hiểm giờ đây quan trọng hơn những hoài nghi trước đó của ông.

Bất cứ khi nào muốn tìm hiểu quá khứ của một ai đó, hấy nhìn vào cách hành động của anh ta
trong thời điểm hiện tại. Quan sát cẩn thận ứng xử và thái độ của người đó, bạn sẽ biết liệu nhân
sinh quan của anh ta có thay đổi hay không, và tùy trường hợp cụ thể sẽ phỏng đoán được điều gì
đã xảy ra khiến anh ta bây giờ lại có nhận thức như vậy.

Thủ thuật 2: "Cảm giác của anh ta thế nào?"
Con người luôn muốn tìm kiếm mục đích và nguyên nhân cho các sự kiện hoặc chẳng liên quan

gì, hoặc ngoài tầm hiểu biết của chúng ta. Khi cần biết thông tin của đối tượng, hấy hỏi anh ta một
câu hỏi thật bất bình thư ờng và mơ hồ về một sự kiện nào đó hoặc điều đang xảy ra và quan sát
phản ứng của anh ta. Nếu anh ta có vẻ cho đó là một dấu hiệu tốt, đích thị anh ta đang cảm thấy rất
lạc quan. Còn ngược lại? Anh ta đang rất bi quan đấy.

VÍ DỤ THỰC TẾ John vừa ra khỏi phòng họp về một dự án tối mật mà anh đang cần nhận được
sự ủng hộ của công ty. Anh ta không the tiết lộ bat cứ thông tin nào về kết quả cuộc họp và đang
đeo cho mình mọt chiếc mặt nạ để tránh bất cứ điều tiếng nào của mọi người về việc công ty sẽ
chấp thuận kế hoạch của anh hay không. Nếu bạn muốn tìm ra chân tướng sự việc, hấy hỏi một điều
gì tương tự như: "Anh có biết chuyện dồng hồ văn phòng chúng ta đã dừng lại ở đúng 7 giờ 11 phút
rồi lại chạy tiếp không?" Nếu phản ứng của anh kiểu "Chắng có cái gì chạy tốt ở đây cả", bạn có
thể suy ra anh ta không có kết quả tốt tại cuộc họp. còn nếu anh ta đáp lại theo kiểu "Thế thì chúng
ta nên qua Atlantic City để chơi bài blackjack thôi", bạn có thể nghĩ là anh ta đang rất lạc quan về
buổi họp vừa xong. Dù một người có chọn cách thức nào để che đậy cảm xúc đi chăng nữa, dù họ
có cố gắng là người trung tính đến mấy thì họ, cũng không thể tránh được những sơ hở có sức tố
cáo cao.

Thủ thuật 3: Nhận biết mâu thuẫn
Khi quan sát một người đang nói chuyện gì đó, chúng ta c ần vừa nhìn các cử chỉ
của họ vừa phối hợp theo dối với lời nói. Những biểu hiện mâu thuẫn nhau



- như lúc lắc đầu trong khi vẫn trả lời có - cần sự tinh tế để nhìn ra chúng và chính những biểu
hiện này nói lên cảm xúc thực sựcủạ người nói.

Khi bạn gặp tình huống mâu thuẫn giữa lời nói và biểu cảm của đối phương, hấy áp
dụng quy tắc: biểu cảm đáng tin hơn lời nói để phân tích cảm giác của người đó. Cứ khi nào

gặp trường hợp một người có cử chỉ, biểu cảm khuôn mặt và lời nói khác nhau, bạn có thể khá
chắc chắn rằng người này đang không nói thực lòng mình.

VÍ DỤ THỰC TẾ Một người đang cau mày hoặc nắm chặt tay khi biểu lộ tình cảm với bạn gái
thì đó không phải là người anh ta thực sựyêu thương. Hoặc khi người thợ sửa xe của bạn cười giả
bộ nói rằng anh ta xin lỗi linh kiện mà anh ta đặt hàng đã đư ợc gửi tới nhưng không dùng được,
bạn có thể hiểu rằng anh ta không thực sự cảm thấy có lỗi; hoặc linh kiện đó không phải bị hỏng từ
đầu; hoặc cả hai phương án trên.

Trong thực tế, chúng ta hay gặp tình huống lời nói và hành động không ăn khớp với nhau, nhưng
thường bỏ qua nhanh chóng vì não bộ chúng ta có xu hướng chỉ muốn tổ chức thông tin một cách dễ
dàng mà thôi. Nhưng chi cần để ý một chút thôi, quá trình phân tích thông tin thông thường đó có
thể được tạm dừng và chúng ta sẽ nhận ra chính xác điều gì đang di ễn ra. Hấy cảnh giác với các
biểu hiện sau đây, khi đó có thể thông điệp mà bạn nhận được không chính xác:

> Thời gian giữa cử chi và lời nói không ăn khớp nhau.
> Đầu của đối phương chuyển động một cách máy móc.
> Cử chi không phù hợp với nội dung lời nói.
> Không có sự điều chinh thời gian giữa các biểu cảm trên khuôn mặt.
TIẾP CẬN NHANH Khi lời nói của con người được thu âm và tua lại, kết hợp với một số lời

nói lắp bắp thì những câu ngắn và rố ý đôi khi vần có thể nghe được có quan điếm cho rằng nói
ngược cũng đư ợc coi là một hình thức giao tiếp của con người. Những người ủng hộ quan điểm
này cho rằng lời nói có hai cấp nghĩa: nghĩa xuôi và nghĩa ngược. Khi não của chúng ta hình thành
lời nói, bản thân nó tạo nên âm thanh có hai lớp nghĩa riêng biệt và đồng thời như vậy thì một lớp
là nghĩa xuôi, do ý thức chỉ

đạo; lớp còn lại là nghĩa ngư ợc, không do ý thức kiểm soát.
Thủ thuật 4: Một trang mới của cuộc đời
Thông thường, khi một người càng lạc quan về tương lai bao nhiêu thì họ càng có xu hướng dễ

tha thứ cho lỗi lầm trong quá khứ bấy nhiêu. Quy luật này càng đúng hơn trong những trường hợp
quá khứ có liên hệ mật thiết với tương lai của họ. Liên hệ tâm lý này giúp chúng ta có cơ h ội đánh
giá được cảm xúc và suy nghĩ th ực sự của một người trước tình hình hiện tại một cách dễ dàng,
thông qua so sánh cảm xúc của người đó đối với một việc đã từng xảy ra trong quá khứ.



VÍ DỤ THỰC TẾ Gary, đổi tác kinh doanh trước đây của Hillary, đang cố đeo bám một khách
hàng tiềm năng của công ty cô. Sau cuộc gặp của Gary với vị khách hàng nọ, Hillary chi căn nói
một câu chắng hạn như: "Tôi rất tiếc là họ đã kết thúc mọi chuyện nhữ thế". Nếu Gary cảm thấy
câu nói này đúng, anh ta sẽ cư xửtửtế hơn với Hillary. Ngược lại, nếu anh ta không nghĩ tích cực
về câu nói này, phản ứng khi đó sẽ nói lên suy nghĩ thực của anh ta.

Khi mọi chuyện đang tiến triển tốt đẹp, con người thường có xu hướng dễ tha thứ hơn cho những
chuyện không tốt đã dẫn đến tình cảnh hiện nay của họ. T\iy nhiên, khi chúng ta nản chí hay có cảm
giác đang bị ngáng đường lại thường có cảm giác căm ghét đối với người hay hoàn cảnh đã xô đẩy
ta lâm vào “mớ bòng bong” này.

VÍ DỤ THỰC TẾ Gwen muốn biết mọi chuyện giữa người chồng chưa cưới trước đây của cô
là Pam và bạn gái mới của anh ta bây giờ thế nào. Dĩ nhiên cô có thể hỏi thắng, nhưng khả nắng có
được câu trả lời thực lòng sẽ là rất thấp, vì thế, cô có thể nói: "Em muốn anh biết rằng em đã rất
trân trọng quãng thời gian chúng ta bên nhau." Nếu Pam có thái độ cợt nhả, không lịch sự thì có lẽ
anh ta không có dự cảm tốt lắm về tương lai với người bạn gái hiện tại. Trong trường hợp mọi
chuyện đang tốt đẹp, anh ta sẽ có phản ứng lịch sự và tử tế hơn. Dĩ nhiên tr ong những trường hỢp
như thế này, việc hiểu tính cách của đối phương cũng rất căn thiết. Trước khi đưa ra nhận định nào
đó; bạn căn biết liệu anh ta có hay xử sự theo kiểu tử tế quá hay bỗ bấ hay không.

TIẾP CẬN NHANH Tâm trạng của một người ít khi nói lên cảm giác của người đó tại thời
điểm đó, mà thường là thời điềm tương lai hoặc đôi khi là quá khứ. Một người thường ở tâm trạng
tốt khi anh ta mường tượng điều tốt đẹp sắp xảy ra. Một người đang trong kỳ nghỉ phép có thể trở
nên buồn rầu khi anh ta nghĩ tới chuyện sắp phải quay trở lại với công việc vào hôm sau. Tương
tự, một người đang ở văn phòng khi nghĩ tới kỳ nghỉ sắp tới ở Hawaii sẽ có tâm trạng vui vẻ. Dĩ
nhiên, tâm trạng tồi tệ có thể xảy ra khi một người nghĩ về quá khứ của anh ta. Tuy nhiên, các số
liệu nghiên cứu cho thấy tâm trạng hiện tại thường ám chỉ dự cảm về tương lai nhiều hơn; và nếu
bạn có thể nhận ra một người đang có tâm trạng khó chịu trong thời gian gần đây thì

bạn có thể chắc chắn rằng đó là cảm giác của anh ta về tương lai của mình.
Thủ thuật 5: Ánh mắt biết nói
Lập trình ngôn ngữ tư duy (Neurolinguistic Programming - NLP), một nhánh trong thuyết thôi

miên Milton1, có thể cung cấp cho bạn những thông tin hữu ích trong việc phân tích suy nghĩ của
người khác, đặc biệt là các thông tin về mối liên quan giữa suy nghĩ và sự chuyển động của mắt
Bạn đã từng bao giờ để ý một người đang mơ màng, khi nhìn chăm chăm vào khoảng không gian
nào đó thường có xu hướng đầu nghiêng



sang trái và mắt hướng lên phía trên bên trái (với những ai thuận tay phải) bao giờ chưa? Dưới
đây là cách giải thích cho hiện tượng này:
1    Thuyết thôi miên này được đặt theo tên cùa Milton H. Erickson (1901 - 1980), người sáng

lập phương pháp trị liệu bằng thôi miên ở Mỹ, và được nhiêu người cong nhận là nhà thôi
miên trị liệu lỗi lạc nhất trên thê giới.
Khi một người nhìn lên trên, anh ta đang nghĩ đ ến hoặc hồi tưởng lại một thông tin nào đó đã

từng nhìn qua. Khi một người thuận tay phải nhìn lên trên và hướng sang trái, anh ta đang nhớ lại
chuyện đã t ừng xảy ra trong quá khứ. (Đối với người thuận tay trái, hành động nhìn về phía ngược
lại cũng cho ý nghĩa tương tự).

Thông thường, hầu hết những ai thuận tay phải đều hướng mắt lên trên khi hồi tưởng lại hình ảnh
nẩo đó, còn hư ớng thắng khi nhớ lại một âm thanh nào đó, hướng xuống dưới khi suy nghĩ về cảm
xúc và ngôn ngữ, nhìn sang phải để “chế” ra một chuyện gì đó và phía trái là nghĩ về một kỷ niệm
nào đó.

VÍ DỤ THỰC TẾ Khi áp dụng thủ thuật này, điều đầu tiên bạn cần ghi nhớ là phải xác định
được đối tượng cần quan sát là người thuận tay trái hay tay phải. Để biết được thông tin này, bạn
có thể chi cần hỏi người đó một câu hỏi đơn giản gỢi nhớ về vật trong quá khứ; ví dụ như chiếc xe
hơi đầu tiên của họ màu gì, sau đó căn cứ vào phản ứng của họ để xác định, ví dụ, khi bạn hỏi
người nhân viên lí do tại sao cô ta đi làm muộn, khi cô ta đáp: "Tôi gặp một tai nạn xe khá nghiêm
trọng nên đến muộn," bạn có thể hỏi tiếp: "Thế chiếc

xe đó màu gì?" để thăm dò cô ta. N ếu cô ta đưa mắt sang phía để "chế" ra
một điều gì đó, bạn có thể kết luận cô ta đang không nói đúng sự thực.



Đo mức độ quan tâm: Liệu anh ta có thực
sự quan tâm hay bạn chỉ đang lãng phí thời
gian?



Chương 5
 

“Phân nửa thời gian con người nghĩ họ đang nói chuyện công việc, thực ra chính là thời gian mà
họ đang lãng phí.”
Edgar Watson Howe (1 853 - 1 937)



Giờ thì chúng ta tìm hiểu xem liệu đối tượng hẹn hò có thích bạn, người đồng nghiệp có thực
sự muốn giúp bạn hoàn thành công việc hay khách hàng tương lai có hứng thú với sản phẩm của
bạn hay không.

Thực ra, việc đo được mức độ ưa thích của một người là một việc không hề khó, nếu chúng ta
có thể nhìn ra vấn đề rố ràng và khách quan. Vấn đề là khi chúng ta càng muốn biết rố một vấn đề
nào đó — vi dụ như một đối tượng hẹn hò hay một thương vụ làm ăn - thì chúng ta lại càng thấy
việc nhận biết sự quan tâm của đối phương khó khăn hơn.

Khi nhận thức bị thu hẹp, chúng ta thường dễ bị mất phương hướng hơn. Ví dụ, khi đeo đuổi
một vấn đề nào đó quan trọng hơn bình thư ờng, như một dự án hay một mối quan hệ mới, chúng ta
thường hay nhìn nhận và phân tích nó ở mức quan trọng hóa vấn đề hơn. Vấn đề lúc đó chiếm trọn
tâm trí chúng ta, làm chúng ta lúc nào cũng suy nghĩ về nó và như vậy càng khó để nhận biết. Điều
chúng ta nên làm thực ra chi là nhìn nhận lại việc đó theo cách khách quan nhất có thể, và đặt mình
vào vị trí một người ngoài cuộc để giải quyết, ví dụ như tự hỏi bản thân: “Nêu chuyện riày xảy ra
với bạn mình, mình sẽ cho cô ffy ỉời khuyên thếnào?”

Thường khi một người quan tâm tới một ai đó hay một điều gì đó, họ rất khó che
giấu cảm xúc của mình. Chương này s ẽ cung cấp cho bạn hai thủ thuật, hai dấu hiệu nhận biết

cơ bản và một dấu hiệu nhận biết nâng cao để giúp nhận ra mức độ quan tâm của một người với
bất kỳ điều gì.

Thủ thuật 1: Tính tư lợi
Trước khi tìm hiểu thủ thuật này, cần lưu ý một quy tắc ràng bất kỳ ai cũng đ ều hành động vì lợi

ích của họ trước tiên. Quy tắc này nói lên điều gì? Mỗi khi bạn thăm dò sự quan tâm của một
người cho một điều gì đó, hấy xem xét hành động của người đó, chứkhông nhất thiết phải bận tâm
những gì họ nói.

VÍ DỤ THỰC TẾ Một người nói rằng mình quá bận để có thể đeo đuối một thú vui nào đó
trong cuộc sống là anh ta không nói thực lòng. Chúng ta có thể nhận ra điều này rố hơn khi không
hề tín là anh ta đang nói thật.

Khi đó hấy đề xuất người này thử đầu tư làm một việc gì đó, có thể là dùng
thời gian, tiền bạc hay sức lực của họ - và xem liệu phản ứng bạn nhận được là sự tán thành hấy

bác bỏ. Khi một ngữời có ý muốn dành nhiều thời gian hơn cho một việc gì đó, sự quan tâm của
anh ta với công việc đó càng cao (giả sử bạn đã loại trường hợp anh ta cố tình đi ều chinh nhận
thức của mình). Cuộc sống của mỗi người đều có những sự ưu tiên mà chúng ta chi chọn lựa dành
thời gian cho những gì thật quan trọng. Khi một người nói rằng anh ta không có thời gian dành cho
việc đó, chẳng qua đó là việc không có ý nghĩa đối với anh ta mà thôi.



Dấu hiệu 1: Ý nghĩa từ đôi mắt
Để ý xem đồng tử trong mắt đối tượng có giấn nở hay không là một cách làm khá hiệu quả khi

muốn đo mức độ quan tâm của một người đối với một vật/ việc nào đó. Khi một người có hứng thú
với một điều gì đó, đồng tử của anh ta sẽ tự động giấn nở hơn bình thường; cơ chế này xảy ra khi
anh ta muốn tiếp nhận được nhiều thông tin hơn và đôi mắt muốn được “nhìn rố hơn”. Ngược lại,
khi không muốn tiếp nhận thông tin, đồng tử của con người sẽ co lại. Bạn có thểcho ràng cơ chế
này có vẻ không thực tế để giải thích cho chuyện yêu/ghét của một người, song nên lưu ý ràng chi
với mẳt thường, bạn cũng có thể quan sát sự thay đổi này mà không cần sự trợ giúp của phương
tiện hay dụng cụ kỹ thuật nào. Nhận định trên được chứng thực bằng nghiên cứu của Lubow và
Fein5. Thông qua việc đo kích cỡ đồng tử của một người khi được cho xem các bức ảnh chụp cảnh
hiện trường vụ án, họ đã phát hiện thành công số người biết về thông tin phạm tội với ti lệ 70% và
loại bỏ được số người không biết gì về thông tin đó với ti lệ đúng tuyệt đối tới 100%.

Trong thực tế, một số công ty nghiên cứu thị trường đã cho lẳp đặt các máy quay trộm để đo
phản ứng của đồng tử các khách hàng khi các công ty này tiến hành nghiên cứu phản ứng của họ đối
với các sản phẩm khác nhau. “Nghiên cứu đồng tử” là tên gọi của phương pháp nghiên cứu này,
trong đó họ tiến hành nghiên cứu mối tương quan giữa việc giấn nở đồng tử của một người và mức
độ quan tâm của anh ta khi được kích thích bàng hình ảnh.

Bên cạnh dấu hiệu của đôi mẳt, cũng nên chú ý dấu hiệu của đôi môi - thường sẽ
mở to hơn bình thư ờng
- khi ai đó có ý ham thích một điều gì. Giống như phản ứng của một đứa trẻ khi có đồ chơi mới,

cả mắt và miệng của nó đều mở to để có thể thu nhận tất cả.
VÍ DỤ THỰC TẾ Một nhân viên triền lãm cho ngư ời định giá xem một vài sàn phẩm, và đây

là những gì anh ta quan sát được từ người định giá: ánh mắt của ông ta dừng lại ở một sàn phẩm
lâu hơn những cái khác. Thêm vào đó, hình ành phóng đại ở máy quay an ninh cho thấy đôi mắt ông
ta mở to hơn với đồng tử đã được giấn nở. vậy là bất chấp việc ông ta nói hươu nói vượn đến đâu
đi chăng nữa, chắc chắn là ông ta có hứng thú với tác phẩm đố hơn hẳn những cái khác.

Dấu hiệu 1: . Lại là đôi mắt!
Khi sự chú ý tập trung vào một vật/điều gì đó, một người có thể không phải là thích điều đó

nhưng vẫn sẽ tập trung để ý tới nó. Đó là phản ứng tìm kiếm sự phản hồi. Điều này cũng đúng v ới
trường hợp một người không thích, hoặc thậm chí là sợ hấi một vật/ điều gì đó/vì khi đó chúng ta
nh ận thấy anh ta có ý thức chú ý cao hơn t ới kết quả mà nó mang lại.

Ví dụ, một người sợ rắn có thể sẽ rất hoảng sợ khi thấy sự xuất hiện của nó; khi đó



cô ta sẽ không thể rời mắt khỏi con rắn. Một người đã từng bị dao đâm sẽ tập trung chú ý tới
con dao để chắc chắn là lúc nào anh ta cũng bi ết vị trí của nó.

Tuy nhiên, cũng c ần hiểu ràng phản ứng của một người đàn ông trưởng thành khi
trông thấy một đứa
trẻ 5 tuổi cầm trên tay một con dao đồ chơi sẽ khác với phản ứng được nhắc tới ở trên. Chi khi

cần tìm kiếm sựphản hồi, một người mới chú ý nhiều hơn tới một vật khác.
VÍ DỤ THỰC TẾ Một tay chơi bài đang đặt cược lớn hơn mọi khi và chờ đợi phản ứng của đối

thủ, xem anh ta sẽ đặt thêm hay bỏ bài. Trong trường hợp tay chơi bài này chi đang cố tình lừa đối
thu là mình CO bài mạnh hơn (trong khi thực tế không phải vậy) và lòng tự tin cầm chắc chiến
thẳng của anh ta không cao, anh ta sẽ tập trung nhiều nhất vào phản ứng của đối thủ. Nếu đây chi là
tay mơ thì ánh mẳt anh ta sẽ tập trung vào bài hoặc tay cầm bài của đối thủ, tùy vào trình độ chơi
của anh ta. Phản ứng này cho thấy anh ta đang tìm kiếm sự phản hồi và tay cầm bài của đối thủ sẽ
là phương tiện nói cho anh ta biết phản ứng tiếp theo của người đó - sẽ đặt cược thêm hay bỏ bài.
Trường hỢp tay chơi bài này có bài mạnh thật và khả năng thua của anh ta là rãt thấp, anh ta sẽ chi
đơn giản là nhĩn quanh phòng, t ừ khuôn mặt của đối thủ tới những người khác. (Người chơi càng
có nhiều kinh nghiệm thì càng có xu hướng áp dụng thủ thuật điều chinh nhận thức của mình hơn, dù
họ vẫn cố tình che giấu theo kiểu giả vờ không quan tâm gì cả.)

TIẾP CẬN NHANH Lăn tới, khi bạn đang ở nhà hàng, công viên hay bất kỳ nơi công cộng nào,
nếu bạn muốn biết liệu một người có đang để ý tới mình hay không, hấy giả bộ nhìn lên trần nhà và
đột ngột thay đổi ánh mẳt nhìn sang một điểm khác. Sau đó nhanh chóng quay qua đối tượng để
xem ánh mẳt anh ta đang hướng vao đâu. Nếu đúng là anh ta đang để ý bạn, ánh mắt anh ta sẽ dừng
ở đúng điểm mà lúc nay bạn vừa

mới nhìn.
Thủ thuật 2: Sự tò mò có thể tiết lộ nhiều điểu
“Sự tò mò có thể tiết lộ nhiều điều” là một thủ thuật tuyệt vời có thể áp dụng trong hầu hết mọi

trường hợp. Bản chất của thủ thuật này là: khi một người có hứng thú với một vật/việc/ai đó, họ sẽ
muốn biết thông tin về vật/việc/người đó nhiều hơn người bình thường. Áp dụng chiến thuật này,
chúng ta sẽ tạo cho đối phương cảm giác tò mò. Nếu người đó muốn tiếp tục tìm hiểu sâu hơn,
chúng ta có thể kết luận ràng anh ta ít nhất cũng khá hứng thú. Bí quyết để áp dụng thành công thủ
thuật này đó là phải phân biệt được giữa tò mò có chủ đích và tò mò vu vơ; nghĩa là chúng ta ph ải
chắc chắn được người đó muốn biết nhiều hơn để thỏa mấn nhu cầu của anh ta. Thủ thuật này có
thể áp dụng trong vô số trường hợp thực tế.

VÍ DỤ THỰC TẾ Giả sử bạn muốn biết liệu công ty cũ có muốn bạn quay



trở lại hay không.
Bạn có thể gửi cho người liên lạc bên công ty một email trằng. Nếu công ty vẫn còn muốn bạn

quay lại, liọ sẽ tò mò về điều bạn định viết cho họ (hoặc về tập tin mà bạn đã "quên" không gửi
kèm) và viết email trả lời bạn ngay. Ngược lại, họ sẽ lờ tịt email đó.

Bạn cũng có thể áp dụng thủ thuật này để biết liệu một người có động lực làm việc
gì đó không. Đầu tiên bạn đưa ra cho họ một lí do để thực hiện công việc đó; sau đó quan sát:

nếu người đó chịu đầu tư nhiều công sức hơn thì ch ứng tỏ anh ta có nhiều hứng thú với công việc
đó.

VÍ DỤ THỰC TẾ Trong một công ty nhỏ, Denise muốn biết liệu đông nghiệp của mình có muốn
chuyển sang phòng ban khác hay không, cô không nghĩ mình s ẽ có một câu trả lời thắng thắn nếu
hỏi trực tiếp. Vì vậy, cô nói: "Tom, tôi nghe nói đang có một vị trí trống trong phòng kế toán đấy."
Dĩ nhiên, anh ta có thể chi hỏi thêm về mức lương, giờ làm việc.:, nếu anh ta tò mò đơn thu ần. Do
vậy, cô bố sung thêm một số thông tin để "câu" anh ta hỏi thêm. Nếu Tom có hứhg thú, anh ta chắc
chắn sẽ làm vậy. Nghĩ vậy, Denise tiếp tục nói thêm: "Nghe nói họ cần tuyển một người không quá
khắt khe về mặt thời gian và có thể làm viẹc quá giờ." Giờ cô chi việc xem liệu anh ta có bỏ đi
như thường lệ, hay nán lại để hỏi thêm thông tin hay không.

Thủ thuật 3: Thay đổi thực tế
Lòng tự tin của một người thường tỷ lệ nghịch với mức độ quan tâm của họ. Ví dụ, một phụ nữ

tự coi mình là người có sức hút sẽ rất tự tin với ngoại hình của cô ta. Nhưng nếu cô ta phát hiện sự
hiện diện của đối tượng mà cô đang muốn gây ấn tượng, cô sẽ mất tự nhiên và trở nên kém tự tin,
cẩn trọng hơn bình thư ờng. Hoặc có anh chàng đã thất nghiệp trong vài năm. Khi cuối cùng cũng
đư ợc một nơi gọi đi phỏng vấn, mức tự tin của anh ta sẽ thấp hơn là khi anh ta đã có m ột công
việc và đây chỉ là cơ hội để thử đổi việc mà thôi.

Khi càng quan tâm tới một vật/việc/ai đó, tâm trí của chúng ta sẽ càng tập trung nhiều hơn vào
việc gây ấn tượng và làm cho đối tượng phải chú ý tới chúng ta. Khi nhận thức bị thu hẹp, chúng
ta sẽ trở nên tập trung quá mức cho một vấn đề. Và như vậy, khi cần quan sát mức độ quan tâm
của một người, chúng ta chi việc quan sát qua mức độ tự tin của người đó và ngược lại. Ví dụ,
một người khi nhận được nhiều lời đề nghị làm việc sẽ tự nhiên nhìn nhận và dành sự quan tâm cho
mỗi lời đề nghị với mức độ ngang nhau.

Tuy nhiên, khi một người đã thất nghiệp hai năm với một đống hóa đơn trên bàn
ăn, bỗng nhận được thông báo tới phỏng vấn xin việc, hắn cảm nhận của anh ta sẽ khác. Anh sẽ

tập đi tập lại các tình huống có thể xảy ra trong buổi phỏng vấn, nghĩ v ề nó không ngừng nghi,
trong đầu tràn ngập từng chi tiết và lúc nào cũng lo sợ mình sẽ trượt phỏng vấn, không có được
việc làm. Người đó quá quan tâm tới cuộc phỏng vấn



chi vì anh có quá ít sự lựa chọn.
Khi bạn có thể dẫn dắt cuộc nói chuyện với một người, hấy áp dụng thủ thuật sau để nhận biết

mức độ quan tâm của người đó tới chủ đề được đề cập. Dưới đây là tóm tắt các bước chính của
chiến thuật này. Tiếp đó, chúng ta sẽ cùng phân tích chi tiết từng bước một và phân tích một số ví
dụ để hiểu cách áp dụng phương thức này thế nào.

Bước 1: Quan sát ban đầu: Bạn đo mức độ quan tâm của đối tượng trước khi bắt đầu nói hay
làm bất kỳ điều gì.

Bước 2: Thay đổi thực tế: Bạn cung cấp thông tin và làm đối tượng tin rằng cơ hội đạt
được điều anh ta mong muốn đang bị thu hẹp.
Bước 3: Quan sát phản ứng: Bạn quan sát phản ứng khi nhận được thông tin này của đối tượng.

Nếu tức tối hay buồn rầu, anh ta rố ràng có quan tâm tới kết quả đó. Tuy nhiên, nếu anh ta không
thể hiện gì, bạn có thể giả định là việc đó không gây hứng thú cho anh ta.

Bước 4: Không hạn chế: Để tránh đi tới kết luận sai lầm trong trường hợp đối tượng đã nghĩ r
ằng mình ít có cơ hội và vì thế không thể hiện thái độ bực tức như đã d ự tính trong bước 3, bạn có
thể tính “đường khác” và về cho anh ta một lối thoát. Giờ đây nếu anh ta hào hứng, bạn có thể kết
luận anh ta có hứng thú nhưng không đủ tự tin là mình sẽ thành công để có được thứ mình muốn.

Bây giờ chúng ta sẽ xem chi tiết từng bước một:
Bước 1: Quan sát ban đẩu
Nếu đối tượng tỏ vẻ tự tin ngay từ đầu, có hai kết luận có thể rút ra: (a) anh ta có hứng thú với

kết quả và tự tin rằng mình sẽ nắm được cơ hội và (b) anh ta không hề quan tâm tới kết quả. Tâm
lý thứ hai rất dễ hiểu vì một khi ai đó đã không quan tâm tới một vấn đề, thì nó có ra sao cũng
không ảnh hưởng tới anh ta, do vậy anh ta tự tin. Theo đó, chúng ta có thể hiểu ràng khi một người
mất tự tin ngay từ ban đầu, khả năng anh ta quan tâm tới kết quả là rất cao.

Bước 2: Thay đổi thực tế
Qua quá trình “thay đ ổi thực tế”, chúng ta đã làm giảm nhận thức về cơ hội thành công của đối

tượng và theo đó đánh giá mức độ quan tâm của anh ta. Nên nhớ rằng khi mức độ ý thức càng cao
thì một người càng dễ dàng nhận biết thực tế hơn và điều ngược lại cũng đúng. Bằng cách giả vờ
thu hẹp nhận thức của h’ọ một cách khéo léo, tức là làm nhiễu phán đoán của anh ta, chúng ta sẽ
càng bẳt anh ta để lộ mục đích của mình hơn.

Khi bạn làm đối tượng có cảm giác khả năng thành công của anh ta giảm đi, nếu sự tự tin của
anh ta giảm đi, có nghĩa là s ự quan tâm của anh ta từ ban đầu khá cao. Còn nếu anh ta chẳng có
dấu hiệu gì thay đ ổi, có nghĩa là mức độ quan tâm của anh ta có thể thấp; và bạn phải vận dụng
mọi khả năng phán đoán để tiếp tục đánh giá.

Bước 3: Quan sát phản ứng
Sau khi đã tiến hành Bước 2, bạn chi cần đơn thuần tìm kiếm dấu hiệu của sự mất tự tin nơi đối

tượng và những biến chuyển trong tâm lý của anh ta. Một người khi muốn đạt được điều gì đó
nhưng lại e sợ mình không thể làm được sẽ duy trì trạng thái



nhận thức bó buộc. Dưới đây là các dấu hiệu nhận biết của cả hai trạng thái mất tự tin và tinh
thần kém:

> Người mất tự tin sẽ có các dấu hiệu như: mất khả năng tập trung, lo lắng, có điệu bộ
hoặc dáng ngồi không thoải mái.

>        Người rơi vào trạng thái tinh thần kém sẽ có các dấu hiệu như: giận dữ, cục cân, dễ nản lòng,
cau có, khó chịu, hiểu lơ mơ, nói năng thiếu suy nghĩ và không chịu thông cảm.
Bước 4: Không hạn chế
Hoàn cảnh nào sẽ khiến một người dù rất quan tâm tới vấn đề được nói tới nhưng vẫn thể hiện

thái độ dừng dưng khi cơ hội của anh ta bị thu hẹp? Câu trả lời là khi người đó ngay từ đầu đã
nghĩ rằng mình chằng có cơ hội nào cả.

Một người khi đã tin rằng anh ta không có cơ may nào để đạt được điều đó thì sẽ
không tự tin, bất chấp vẻ ngoài anh ta có thể hiện thế nào đi chăng nữa Anh ta đã tự
gạt mình khỏi cuộc chơi và chúng ta phải lôi anh ta nhập cuộc.
Ví dụ, một học sinh trung học ở Mĩ nhận toàn điểm c và đạt 600 điểm SAT sẽ chẳng lo lắng gì

khi nộp đơn vào trường Harvard. Trong trường hợp này, học sinh đó đã tự biết mình chẳng có cơ
hội nào cả, nên không thể hiện dấu hiệu lo lắng hay bất an nào. Để tránh đánh giá nhầm rằng biểu
hiện dửng dưng đó có ý nghĩa tích c ực, chúng ta cần chi ra cơ hội cho đối tượng có thể đạt được
thành công. Nếu bạn nghĩ một người thật tuyệt khi anh ta không bận tâm đến tiền bạc thì hấy thử đặt
anh ta vào một chuyện liên quan tới tiền nong xem thái độ của anh ta có gì khác không.

Giờ thì chúng ta thử kết hợp các bước đã học được trong ví dụ thực tế dưới đây để
xem thủ thuật này áp dụng thế nào.
VÍ DỤ THỰC TẾ Một người bán hàng muốn thăm dò suy nghĩ c ủa khách hàng. Như mọi khách

hàng bình thường khác, người khách hàng đó có vẻ khá quan tâm. Người bán muốn biết chắc chắn
hơn. Đầu tiên anh ta cần đưa ra một số thông tin làm nhiễu nhận thức của người mua và xem mức
độ quan tâm của người đó tăng hay giảm. Anh ta có thể nói một câu đại loại như: "Thữa ông Smith,
ông nên biết rằng đối với hầu hết loại hình đầu tữ, các điều khoản tài chính giờ đã đư ợc làm chặt
hơn Số với trước đây", và quan sát phan ứng cua ông Smith. Nếu ông ta tỏ vẻ không quan tâm, có
lẽ ông ta không nghĩ mình có kh ả năng trả lại khoản nợ đang muốn vay. Còn nếu ông ta tỏ vẻ khó
chịu thì có lẽ ông ta quan tâm và tự tin rằng mình có thể chi trả cho phần mà ông ta đã dự tính từ
trước.

Giờ thì ngư ời bán dùng hình thức thay đổi thực tế cuối cùng (chi ra khà. năng
ông ta vẫn có thể vay được tiền trong khả năng chi trả cho phép). Nếu bên bán vẫn không nhận

thấy có sự thay đồi gì ở khách hàng, có thể khắng định đó là do ông này sẵn sàng chấp nhận bất cứ
điều khoản nào, hoặc là ông ta không hề tự tin rằng mình sẽ thực hiện được thương vụ này.

Nghĩ vậy, người bán hàng thông báo với ông Smith rằng anh ta có khả năng
lấy được căn nhà cho ông mà không cần đặt cọc. Nếu khách hàng bắt dầu hỏi thêm hoặc trở nên

hào hứng, sôi nổi hơn, người bán có thể an tâm rằng ngôi



nhà giờ đây đã trở nên "trong tầm với" của người mua. Những điều khoản ban đầu khiến người
khách hàng nghĩ rằng mình khó có khả năng đạt được thứ mình muốn, điều này giải thích cho việc
ban đầu ông ta thực sự quán tâm nhiễu đến căn nhà nhưng lại ít tự tin rằng mình có thể mua nó.



Đồng minh
hay kẻ phá hoại: Thực ra họ đang
ở phía nào?



Chương 6
 

“Tha thứ cho kẻ thù bao giờ cũng dễ hơn tha thứ cho bè bạn.”
William Blake (1 757 - 1 827)



Liệu người đó đang ủng hộ hay đâm lén sau lưng bạn? Nếu nghi ngờ một người có vẻ như đang
ủng hộ bạn, song thực ra lại là người làm hỏng những nỗ lực của bạn, những chiến lược này sẽ vô
cùng hữu dụng trong việc phát hiện ra chân tướng sự việc.

Thủ thuật 1: Tôi có thể giúp gì cho bạn?
Thủ thuật này được áp dụng dựa trên một nguyên lý vô cùng đơn gi ản và quen thuộc: một người

thực sự muốn giúp đỡ sẽ vui lòng làm đi ều mà người đó cho là có ích, còn một người có ý đồ
khác thì chi muốn tạo ấn tượng là mình muốn giúp, chứ thực sự họ không nghĩ v ậy. Những người
này biết rằng họ sẽ được đánh giá tốt hơn nếu họ tỏ ra muốn giúp và vì vậy họ thường khá tính ý
trong việc “đánh hơi” xem đối tượng có đang dò xét thái đ ộ của họ hay không.

Để biết được ý đồ thật sự của một người, bạn nên làm sao để khiến người đó không nghi ngờ là
bạn đang dò xét họ - từ đó họ sẽ thoải mái hành động mà không phải dè chừng - vì nếu người đó
không phải thực lòng đối tốt với bận, họ sẽ cố tránh những “bẫy” do bạn giăng ra.

Giả sử có một cảnh sát đang thẩm vấn một tên tội phạm trong trại giam. Người thẩm vấn thông
báo râng đối tượng tình nghi sẽ phải trải qua một bài kiểm tra nhỏ để xác định sự thành thật của
hắn. Để đảm bảo tính hiệu quả của bài kiểm tra, hắn sẽ phải giữ mình ở trạng thái thoải mái nhất;
nếu không bài kiểm tra sẽ bị vô hiệu.

Và đây là nguyên tắc tâm lý được áp dụng trong ví dụ này: tên tội phạm nghĩ rằng
kết quả của bài kiểm tra này phụ thuộc hoàn toàn vào mức độ hợp tác của hắn. Vì vậy, nếu hắn

có thể làm bất kỳ điều gì đ ể chứng tỏ mình hợp tác - trong trường hợp này được yêu cầu rố là giữ
bình tĩnh - thì hắn chứng minh được là mình vô tội. Ngược lại, nếu hắn cố tình làm hỏng tính hiệu
quả của bài kiểm tra thì chúng ta kết luận hắn không có tinh thần hợp tác. Dưới đây là ví dụ cụ thể
hơn:

VÍ DỤ THỰC TẾ Người cảnh sát mời đổi tượng tình nghi ngồi xuống và nói: "Được rồi, John,
tôi nghĩ chúng ta có thể giải quyết việc này nhanh thôi. Tôi sẽ cho anh làm một bài kiểm tra ngắn,
chi mất vải phút. Để đạt hiệu quả cao nhất, đề nghị anh giữ bình tĩnh và tho ải mái ở mức cao nhất.
Nếu khồng, bài kiểm tra sẽ không thực hiện được Anh nên hít sâu và không di chuyển linh tinh
trong vài phút tới, nhờ thế chúng ta sẽ có kết quả chính xác khi tien hành bài kiểm tra. Neu anh có
dấu hiệu bồn chồn hay ngọ nguậy không yên thì bài kiểm tra sẽ không được thực hiện va kết qua sẽ
không dùng được"

Sau đó, người thẩm vấn đột ngột bị gọi ra ngoài và bỏ lại tên tội phạm trong phòng, lúc này vẫn
đang được theo dối mà hắn không hề biết “Cơ hội đột xuất” này quả thực quá tuyệt vời cho một tên
tội phạm nếu hắn muốn bỏ qua bài kiểm tra. Nếu vẫn ngồi nguyên trên ghế và cố gắng giữ bình
tĩnh, thể hiện mong muốn bài kiểm tra được tiến hành, chứng tỏ người này vô tội. Còn nếu anh ta
ngọ nguậy hay có những hành vi tương tự thì khả năng phạm tội của anh ta là rất cao. Cần lưu ý
rằng kẻ phạm tội sẽ



muốn tránh bị phát hiện được chừng nào hay chừng đó, còn ngư ời vô tội sẽ muốn bài kiểm tra
được chính xác tối đa.

Bằng cách đánh giá mức độ hợp tác - hay nói cách khác là mức độ bình tĩnh của
đối tượng - bạn có thể phân biệt được người đó vô tội hay phạm tội một cách nhanh chóng với

độ chính xác cao. Sau đây là một vi dụ khác:
VÍ DỤ THỰC TẾ Cathy đang cố gẳng thuyết phục hàng xóm ký vào tờ đơn vận động cho phép

cô được treo đồ trang trí cho kỳ nghi tại các khu vực công cộng nhỏ quanh khu cô sống. Khi tiếp
xúc với hàng xóm, hầu như ai cũng khiến Cathy có cảm giác là họ ủng hộ ý tưởng của cô và sẽ
giúp cô ký tên vào tờ vận động đó, thế nhưng bên quản lý thị trân nói với cô rằng có một số người
đã phàn nàn - do đó cô nghi ngờ một trong số những người hàng xóm

đã không nói thật lòng mình, đó là gia đình Foley. Đ ể biếtđƯỢcchân tướng
sự việc, Cathy đã g ố cửa và hoi người hàng xóm đó thế này: "Đẩy là tờ đơn cần được ký. Tôi

có việc phải đi bây giờ, nên nếu có thể mong ông bà hấy để tờ đơn này ở ngoài cửa ra vào nhà tôi
trước 4 giờ 15 phút, trước giờ đó thì tôi có thể nộp đơn đúng hẹn."

Chờ khi họ đã đồngý, Cathy chi việc quan sát những gì sẽ xảy ra tiếp theo. Nếu họ “quên bẵng-
nó” hoặc bảo rằng “tờ đơn bị mất” thì rố ràng họ không ủng hộ cô. Nếu họ đưa ra lý do phù hợp
cho việc không nên treo đồ trang trí trên đường phố thì có lẽ họ không phải những người phản đối
gay gắt nhất. Còn nếu họ để lại tờ đơn theo yêu cầu của cô trước giờ hẹn thì dĩ nhiên h ọ ủng hộ ý
tưởng của cô.

Thủ thuật 2: Trao đổi thông tin tự do
Người có thành ý với bạn chắc chắn sẽ là người luôn muốn thông tin trao đổi giữa hai phía là

chính xác. Khi người đó biết điều mà bạn biết và ngược lại, anh ta sẽ ở trong điều kiện tót nhất để
giup đỡ bạn. l\iynhiên, nếu anh ta không màngtới việc bạn có chắc chân nắm được mọi thông tin
cần thiết hay không thì bạn có thể hiểu rằng anh ta không hoàn toàn, hoặc thậm chí chi một phần
nào, muốn giúp bạn và có thể sẽ “đâm” sau lưng bạn.

VÍ DỤ THỰC TẾ Một đồng nghiệp nói với bạn rằng cô muốn giúp bạn chuẩn bị cuộc họp với
một khách hàng. Bạn không chắc động cơ của cô ta là gì nên muốn thử bằng cách đưa ra một số
thông tin mà cô ta biết chắc chắn là không đúng để xem liệu cô ta có nhắc bạn hay không. Bạn có
thể nói thế này: "Nancy, khách hàng lần này của chúng ta muốn có một chương trình vừa nghiêm
túc vừa có đôi chút gây cười. Họ rất thích cái lần trước chúng ta đã làm cho họ vào năm ngoái, tớ
nghĩ lần này chúng ta cũng có thể tiến hành một cái tương tự thế."

Thực ra bận biết chắc rằng người khách hàng này không thích chướng trình



lần trước và Nancy cũng biết điều đó.
Vì vậy, nếu cô ta không nói ra, nghĩa là cô ta không th ực lòng muốn giúp bạn.
Lần tới, khi muốn kiểm tra một người có thật lòng ủng hộ bạn không, hấy đưa ra một chi tiết sai

- chi tiết mà người đó chắc chắn biết mười mươi là nó sai và có thể gây hại cho bạn - để xem liệu
họ có sửa sai cho bạn không nhé.

Thủ thuật 3: Người nhiệt tình
Áp dụng thủ thuật này, bạn có thể xác định độ thành thật của một người dựa vào mức độ hợp tác

của họ trong những hoàn cảnh cụ thể. Vấn đề ở đây chi là người không thành thật thì luôn giả bộ
là họ sẵn sàng ủng hộ, nên bạn cần áp dụng mẹo tâm lý khéo léo một chút. Mẹo tâm lý ở đây là:
ban đầu bạn yêu cầu đối tượng làm một việc không gây tổn hại tới bản thân anh ta, sau đó lật
ngược vấn đề bàng cách đặt lợi ích của anh ta vào thếbất lợi. Thủ thuật này cần được tiến hành qua
hai bước.

VÍ DỤ THỰC TẾ Giả sử bạn là một cảnh sát đang cố gắng thuyết phục một người nhận làm
nhân chứng trong một vụ án nọ. Bạn đã tiếp cận được người mà bạn đoán chắc đã trông thấy chính
xác hành vi phạm tội. Nếu bạn hỏi trực tiếp rằng "ông có nhìn thấy gì khống? , người đó hoàn toàn
có quyền tra lời "Không và bỏ đi, và bạn sẽ chẳng có cơ hội nào để tiếp tục vụ án của mình. Bạn
không thể biết được liệu ông ta có đúng là đã trông thấy và không muốn hỢp tác hoặc ông ta đang
nói đúng sự thực hay không.

Do vậy, tốt hơn hết bạn nên bắt đầu bằng cách hỏi một câu hoàn toàn chẳng liên quan và lưu ý t
ới bất kỳ biếu hiện nào cho thấy có sự biến chuyển trong thái độ và giọng nói cúa đối tượng. Bạn
có thế hỏi: "ông có sống thoải mái ở khu vực này không?" hoặc "ông đã lớn lên ở đây ưr. Bạn thấy
đấy, các câu hỏi kiểu này không làm cho người đổi diện có cam giác bị đe dọa. Một khi đã lôi kéo
đượcđối tượng vào cuộc chuyện trò, bạn hấy thay đồi chú đề và đưa ra câu hỏi quan trọng nhất:
"Thế ông có trông thấy chuyện đó không?". Nếu đối tượng đáp không và xoay lưng bỏ đi, bạn có
thể hiếu đó là một nhân chứng bất hỢp tác, ông ta quả thực đã trông thấy chuyện xảy ra nhưng
không muốn bị dính vào rắc rối.

Còn nếu ông ta trả lời không thấy và tiếp tục cuộc trò chuyện, chứng tỏ đó là người có thành ý
và thực sự muốn giúp đỡ bạn. Dĩ nhiên trong trư ờng hỢp này, nếu có đôi chỗ ông ta nhớ ra đã
nhìn thấy gì đó thì ông ta sẽ sẵn sàng giup bạn. Hấy xem tiếp ví dụ dưới đây đe rố hơn:

VÍ DỤ THỰC TẾ Một vị giám đốc nọ tin rằng một trong ba nhân viên nhà máy đã vào kho hàng
đ ế xem trộm một số kiện hàng mật mà không được sự cho phép của ban giám đốc Bà thông báo tới
cả ba đối tượng: "Một phần



hình ảnh cúa tên trộm đã đư ợc ghi lại bằng máy quay trong kho (thực tế không có chuyện này,
đây chỉ là cái cớ để thẩm vấn được cả ba), và từ đó xác định được áo khoác cúa người này không
đính logo công ty. Các anh có thế mang áo khoác cúa mình tới văn phòng của tôi được không?"

Giờ thì cả ba người bị-tình nghi có lẽ sẽ đều đưa ra được chiếc áo khoác có đính logo công ty.
Tuy nhiên, mấu chốt cúa vấn đề không phải ở chuyện có thế đu'a ra "bằng chứng" chứng minh mình
vô tội bằng cái áo khoác không mất lọỉgo công ty - vì trên thực tế làm gì có áo khoác nào như
vậy.

Sau đó, bài kiếm tra đột ngột thay đồi: khi mỗi người mang tới văn phòng vị giám đốc kia áo
khoác cúa họ (đã có logo công ty), bà chuyển hướng như sau: "Tôi có chút nhầm lẫn, thực ra máy
quay đậ quay được hình ảnh logo công ty trên áo, nhưng vì hình ảnh quá mờ nên chúng tôi

không nhận ra ngay từ đầu. Vậy nên giờ họ muốn đổi lại, kiểm tra xem áo cac anh cỏ dau vềt
nào của "bụi trong kho" không - các anh cỏ thể để lại áo khoác của mình ở đây hoặc đưa lại cho
tôi vào cuối giờ làm ngày hôm nay." Giờ thì người giám đốc đã tóm đư ợc tên trộm bởi vì người
vô tội sẽ muon để lại áo ngay đe chứng minh sự trông sạch của mình, còn kẻ phạm tội thì chi muốn
phủi sạch mọi dấu vết để lại trên áo (cỏ lẽ sẽ viện một cớ nào đỏ vô cùng khiên cưỡng cho việc
cần chút thời gian mới đưa lại cho người giám đốc được) trước khi nộp lại cho người ta kiểm tra.

Bạn thấy đấy, nếu ban đầu người giám đốc yêu cầu ba người nộp lại áo để kiểm tra, thì chắc
chắn bà sẽ không thể biết được ai là người muốn rũ s ạch mọi dấu vềt trên áo và ai sẵn sàng để lại
mà không cần "bằng chứng giả mạo." Bằng cách đột ngột thông báo hướng giải quyết mới, khi đã
có trong tay những tấm áo khoác, bà cỏ thể chắc chắn rềng ai có thiện chí hợp tác, ai không.

Thủ thuật 4: Đánh giá qua sầu nhân tố
Trong cuốn sách là “Để khiến người khác làm theo ý mình”1, tôi khám phá ra ý tưởng này chỉ

bàng một bài kiểm tra rất đơn giản. Nói chung, khi muốn biết một người có phải là bạn tốt thực sự
không, bạn hấy thử đánh giá theo các tiêu chí sau đây:

Sự quan tâm: Một tiêu chí quan trọng trong việc đánh giá một người bạn là dựa vào mức độ
quan tâm của người đó tới cuộc sống cửa bạn. Hấy nói với họ về

1 D. 3. Lieberman (2000), Get anyone to do anything, New York, NY: St. Martin's.
một điều thật đặc biệt, có nghĩa lớn trong cuộc sống của bạn và xem liệu cô ta có liên lạc lại

với bạn để tiếp tục tìm hiểu về nó hay không. Nếu cô ta không làm vậy, hấy thử chủ động liên lạc
rồi xem thử cô ta có nhắc tới nó chút nào không. Nếu cô ta vẫn không nhắc chút nào, hấy thử nói gì
đó gợi nhớ tới chuyện này xem liệu cô ta thậm chí có thèm nhớ tới lần nói chuyện trước của hai
người hay không.



Lòng trung thành: Thử tiết lộ bí mật của một người thứ ba (là bạn của cả hai người) với đối
tượng và xem liệu chuyện này có tới tai chủ nhân của nó không. Một người bạn thực sự nên là
người biết tôn trọng những giá trị của niềm tin trong mối quan hệ với người khác. Trước khi làm
điều này, hấy chắc chắn là người bạn kia của bạn cho phép bạn nói ra bí mật của cô ấy.

Niềm tự hào: Nhớ rằng bất cứ ai cũng có thể động viên bạn bởi bản thân họ khi
làm vậy cũng cảm thấy khá hơn. Nhưng ai sẽ là người chia sẻ niềm vui với bạn khi bạn đạt

được thành công? Câu trả lời là những người bạn không đem lòng ghen t ỵ với bạn. Một người bạn
thực sự là người sẽ tự hào, chứ không ghen tị với thành công của bạn. Rất nhiều người sẵn sàng
“động viên” bạn khi mọi chuyện không thuận lợi, ngược lại khi mọi chuyện xuôi chèo mát mái thì
không phải ai cũng sẵn sằng chúc mừng bạn.

Lòng trung thực: Một người bạn đúng nghĩa có thể nói ra điều mà bạn không muốn
nghe, vì điều đó có lợi cho bạn nên người đó sẵn sàng chấp nhận nếu bạn có khó chịu với cô ấy.

Có người bạn nào sẵn sàng nói ra điều tốt cho bạn, trong khi vẫn biết điều đó có thể khiến bạn
không thích họ nữa?

Sự tôn trọng: Hấy thử “nhử mồi” bạn mình bâng cách nói rằng bạn đang có chuyện này rất hay
ho, nhưng không muốn nói chi tiết vào lúc này, để xem cô ta có muốn ép bạn nói ra không. Ở đây
bạn cần phân biệt giữa sự quan tâm và hiếu kỳ. Nếu cô ta chỉ đơn thuần “muốn biết”, cô ta sẽ chi
quan tâm tới câu chuyện mà không thực sự quan tâm tới bạn. Còn một người bạn thực sự sẽ tôn
trọng ý muốn của bạn và cho bạn thời gian - vào lúc đó. Sau đó, cô ta có thể thi thoảng lại khơi ra
chuyện vì bản thân cô quan tâm tới bạn và không muốn dồn ép bạn phải nói ra nếu bạn đã không
muốn thế.

Lưu ý là trong phép thử này, bạn nên sử dụng “bí mật” kiểu tích cực chứ đừng nên
lấy một chuyện có thể khiến bạn bè lo lắng, vì họ quan tâm tới bạn nên sẽ muốn biết ngay lúc

đó, làm cho phép thử thiếu sự chính xác. Nếu là người nghĩ cho bạn bè, bạn không nên “thử” họ
theo cách này.

Đức hy sinh: Liệu người đó có sẵn sàng từ bỏ điều gì đó vì lợi ích của bạn không?
Liệu cô ấy có sẵn sàng hy sinh lợi ích chính mình để bạn được hạnh phúc? Ai sẽ quyết định

chuyện hai người cùng làm? “Thòa hiệp” có trong từ điển của cô ấy không? Hấy nhớ rằng trong khi
chơi bài poker, một khi thẻ bài đang giảm mà bạn lại trong thế đối địch với những người chơi
khác, họ sẽ bằng mọi giá giành giật vì lợi ích của riêng mình. Hấy tinh táo để nhận biểt liệu bạn
của mình có định “đồng cam cộng khổ” với bạn hay chi muốn bảo vệ bản thân và lợi ích riêng của
cô ta.

Khi áp dụng thủ thuật này trong thực tế, hấy nhớ rằng vào những thời điểm khác nhau, ai cũng có
thể chìm đắm trong thế giới riêng của mình mà không thể nghĩ tới người khác, trong khi chúng ta
thực sự quan tâm tới họ. Vì vậy, chúng ta không thể đánh giá một người chi dựa vào cái nhìn phiến
diện một chiều hay một khía cạnh tính cách, mà cần đánh giá qua một quá trình đ ủ dài và toàn
diện.



Thủ thuật 5: Bán hàng đại hạ giá1

Áp dụng thủ thuật này, bạn biểu hiện sự nghi ngờ của mình rằng đối tượng thực sự không phải
đang ủng hộ bạn, sau đó dò xét thái đ ộ của họ. Nếu là người có ý tốt, chắc chắn sau khi bị nghi
ngờ là không thật lòng, họ sẽ có cảm giác buồn bấ, khó chịu hoặc ít nhất là cũng có nghi vấn về sự
hoài nghi oan uổng của bạn. Còn nếu đó là người có ý đồ chọc phá bạn, chắc chắn cô ta sẽ muốn
đổi chủ đề và sau đó có sự thay đôì trong cách xử sự - tốt với bạn hơn - sau khi đã b ị bạn nghi
ngờ.

Mấu chốt ở đây không phải ở việc đánh giá thái độ của đối tượng khi vấn đề được
đề cập tới, vì có thể đó

1    Nguyên văn: "The Big Sell", ám chi một ngườl bán hàng khl không còn hy vọng gi ỗ việc
bán hang có lãl thi chấp nhận bán hàng hạ glá để đẩy được hàng dl. Ờ dây tác glả lợi dụng
cách nói này ám chi việc chúng ta không còn cách nào khác đành dung cách CUỐI là kích
động đối tượng, nói thẳng ra những nghl ngờ của chúng ta để thăm dò pli ản ứng thật sự
của họ.
là người rất giỏi đánh lạc hướng sau khi đã thể hiện sự nghi ngờ, bạn phải nhận biết được liệu

cô ta có biểu hiện hài lòng khi đã “chơi” đư ợc bạn không, hay cô ta buồn phiền vì đã b ị bạn nghi
ngờ. Điều quan trọng nhất ở đây là phải khiến đối tượng tin rằng bạn hoàn toàn chấp nhận những
điều cô ta nói một cách tuyệt đối - không có nêu, và, nhưng, chẳng - để cô ta tin rằng mình không
cần chơi xấu bạn một lần nào nữa, trong trường hợp cô ta có biểu hiện vẫn rất bực mình.

VÍ DỤ THỰC TẾ Bạn đang nghi ngờ một đồng nghiệp có ý đồ xấu sau lưng bạn và bạn nói ra
sự nghi ngờ của mình theo một cách đơn giản, không đánh đọng họ, chẳng hạn: "Helen, có người
nói lại với mình là cậu đã nói tốt cho Denise mà không đả động gì đ ến đỏng góp của mình trong
nhỏm đấy nhé." Sau đỏ, bỏ qua mọi lời nói có cánh của đối tượng; bạn chi căn cười và chấp nhận
phản hồi của cô ta; lưu ý xem cô ta có liên tục hỏi lại bạn "tại sao" và "thế nào mà bạn lại có thể
nghĩ cô ãy có thể làm thế, hay cô ta sẽ linh đi ra một chỗ khác. Nếu là người muốn giúp đỡ bạn, cô
ta chắc chắn sẽ muốn làm rố mọi chuyện. Con nếu là người có ý đồ xấu, Helen sẽ chi muốn kết
thúc cuộc nói chuyện của hai người càng nhanh càng tốt

TIẾP CẬN NHANH Một người khi muốn chiếm được lòng tin hay gây ảnh hưởng với người
khác sẽ muốn thể hiện mình là một người "đầy thành ý". Dĩ nhiên, đó có th ể chi đơn giản là một
người tốt tính, nhưng bạn cũng nên t ự vấn bản thân xem "Tại sao người đỏ lại tốt vởi mình nhưth
ế?"Đây hoàn toàn không phải là biểu hiện của sự đa nghi mà chi là tự nhắc nhở bản thân rềng trên
đời này ai làm gì cũng có mục đích, chi có điều một số là mục đích tốt, còn một số là mục đích xấu
mà thôi. Trong trường hợp một người mà bạn không biết rố lại đối tốt với bạn, trong khi bản thân
anh ta cũng



không thoải mái lắm, thì có lẽ anh ta đang muốn một điều gì đó ở bạn và sẵn sàng tác
động tới bạn.
Những dấu hiệu cảm xúc dễ làm nhiễu suy nghĩ
Khi xúc động mạnh về một vấn đề nào đó, chúng ta thường không đủ tinh táo để nhận ra logic

đằng sau nó. Hơn 2.000 năm trước, nhà triết học nổi tiếng Aristotle đã nói về ảnh hưởng của cảm
xúc với lý trí của con người như sau: “Dưới sự tác động mạnh mẽ của xúc cảm, chúng ta sẽ dễ
dàng bị đánh lừa. Kẻ hèn nhát sẽ dễ bị tác động bởi nỗi sợ hấi, người đang yêu sẽ dễ bị tổn thương
bởi tình cảm; cùng một đối tượng

nhưng kẻ hèn nhát có thể lầm tưởng đó là kẻ thù, còn người đang yêu lại nghĩ đó là
người mà mình yêu thướng.”
Ai cũng có những trạng thái cảm xúc khác nhau, có thể do cả nguyên nhân chủ quan hoặc khách

quan, hoặc đôi khi do cả hai yếu tố này tác động. Một số trạng thái cảm xúc có thể gây ảnh hưởng
mạnh lên chúng ta như cảm giác tội lỗi, bị hăm dọa, bị đụng đến lòng tự trọng, sợ hấi, tò mò hay
cảm giác muốn chiếm được tình cảm của đối phương. Khi rơi vào bất kỳ một trạng thái nào như
trên, lý trí của bạn đều có thể dễ dàng bị phân tán. Vì vậy, người nào lợi dụng để đẩy bạn vào
những trạng thái này, khiến suy nghĩ của bạn không rố ràng thì đ ều là người có ý đồ muốn chi
phối, điều khiển bạn. Mục đích của họ là làm nhiễu suý nghĩ của bạn, khiến bạn không thể nhìn
thấy sự thật mà chi thấy điều gì họ muốn cho bạn thấy mà thôi. Dưới đây là một số ví dụ điển hình
cho việc lợi dụng cảm xúc để chi phối người khác

VÍ DỤ THỰC TẾ Khiên người khác có cảm giác tội lỗi: "Sao cậu lại nói thế? Cậu làm tớ buốn
quá, sao lại không tin tưởng tớ. Cậu không còn là người mà tớ vẫn biết nữa."

Gây cảm giác sợ hãi: "Biết không, cậu có thể sẽ mất tết cả vì vụ này. Tôi không nghĩ làm th ế
này sẽ khiến sếp cậu vui đâu. Hy vọng là cậu biết mình đang làm gì. Làm thế này chi tổ khó làm về
sau thôi. Cân nhắc kỹ đi nếu không cậu sẽ làm hỏng mọi chuyện đấy."

Nói khích tới lòng tự trọng: "Mình biết cậu là nguừi thông minh mà. Mình không bao giờ làm gì
mà không hỏi ý kiến cậu, mình lúc nào cũng nghĩ tới cậu đầu tiên."

Khơi gỢi sự tò mò: "Cậu chi sống được một lần trong đời thôi. Thử đi xem thế nào. Rồi sau đỏ
không phải hối tiếc, sẽ rất vui đấy, một chuyến phiêu lưu để đời."

Cảm giác muốn chiếm được tình cảm của đối phương: "Em cứ nghĩ anh s ẽ
chơi thoải mái chứ, như tất cả mọi người ở đây. Lần tới anh không đi cùng với bọn em thì thật

buồn"; hoặc"Nếu yêu anh, em không cân phải hoài nghi anh. Trái tim anh chi có mình em, em biết
là anh có bao giờ nói dối em đâu."

Hấy nhớ rằng bạn cần quan sát và lắng nghe không chi lời nói của họ, quan trọng hơn là thông
điệp mà những lời nói đó truyền tải. Chính những thông điệp này sẽ nói cho bạn biết liệu họ có ý
đồ che mắt bạn để khiến bạn làm theo ý họ không. Mỗi khi bị



cảm xúc chi phối lý trí, tốt hơn hết là bạn hấy tạm nghi ngờ cảm giác của mình và nhìn thẳng
vào thực tế trước mặt, chứ đừng trốn tránh trong nội tâm của mình.

TIẾP CẬN NHANH Trong cuốn sách "Sống không có lý trí" (Living without conscience) xuất
bản năm 1999, Robert Hare6 đã cảnh báo chúng ta không nên bị ảnh hưởng bởi những "biểu hiện
lấp liem" của con người - như một nụ cười chiến thắng, những lời hứa, những mẩu chuyẹn đầu môi
chót lưỡi hay những món quà - tất cả đều có thể khiến bạn mất canh giác trước những động cơ xấu.
"Bất kỳ biểu hiện nào ttrong số này," ông viết, "đều có thể ẩn chứa những mánh khóe vô cùng khéo
léo, sẵn sàng phân tán và làm bạn không thể nhận ra ý đồ thực sự của nó." Hấy quan sát sự việc
bằng con mắt khách quan nhất có thể, bằng cách nhìn thẳng vào chuyện đang xảy ra chứ đừng nghe
miệng lưỡi thiên hạ thuật lại.



Đọc vị cảm xúc: Có phải bạn đang nói chuyện với một
người ôn hòa

hay không?



Chương 7
 

“ Bình thường đó là một người mất trí, song trong những lúc tỉnh táo anh ta cũng là một gã
ngốc.”

Heinrich Heine (1797-1856)



Chỉ cần qua quan sát thông thường hoặc dăm ba phút trò chuyện, bạn cũng có th ể biết được đó
có phải người có những dấu hiệu bất ổn hay bạo lực tiềm tàng không. Hấy chiếm thế thượng phong
trong việc chủ động nhận biết điều cân tìm kiếm và điều cân hỏi

- từ một đối tượng được mai mối, cho tới người giữ trẻ hay đồng nghiệp của bạn - để
bảo vệ bản thân và những người quan trọng đối với bạn.
Để hiểu được quá trình đánh giá trạng thái cân bằng tâm lý, chúng ta sẽ lần lượt tìm hiểu các

yếu tố nội tại trong mỗi người, những yếu tố quyết định mức độ cảm xúc của chúng ta, từ đó tổng
kết quá trình phân tích tâm lý chung chung thành những dấu hiệu cảnh báo cụ thể, dễ nhận biết, giúp
chúng ta tránh được những vấn đề về tâm lý trong đời sống hàng ngày.

Điều gì khiến một người trở nên "bình thư ờng" hay "không bình thường"?
Trong mỗi người chúng ta có ba nhân tố cùng tồn tại, bình thư ờng tách biệt nhau, đôi khi chồng

chéo, trái ngược nhau, đó là: tâm hồn (lương tâm), bản ngã (cái tôi) và cơ thể. Tâm hồn tìm cách
làm điều đúng đắn, bản ngã (một dạng tâm hồn ở mức độ thấp hơn) thì muốn trở nên đúng, còn cơ
th ể chi muốn thoát khỏi tất cả những lý luận lâng nhằng này.

Cơ thể chúng ta chi muốn làm gì dễ dàng và thoải mái nhất. Ví dụ điển hình cho việc lạm dụng
sự tự do làm theo ý thích là việc ăn quá nhiều hay ngủ quá nhiều - theo đó có thể hiểu rằng khi
muốn hành động theo điều cơ thể mách bảo, chúng ta chi muốn/không muốn làm điều gì đó vì c ảm
thấy muốn thế mà thôi.

Ví dụ về hành động vì bản ngã như việc ta phải kiềm chế để không buột miệng
buông lời chế giễu người vừa mới bỏ một đống tiền để mua một chiếc xe hào nhoáng chắng để

làm gì. Ve bản chất, việc mua xe này của họ cũng chi là hành đ ộng cốt để thể hiện ra với người
khác. Khi hành động theo bản ngã, chúng ta thường làm những việc cốt sao để đánh bóng hình ảnh
bản thân, khiến người khác nghĩ t ốt về mình, chứ không phải những việc mà chúng ta cho là đúng.

Cuối cùng, khi hành động vì lương tâm, chúng ta sẽ làm điều mà chúng ta cho là
đúng, bất chấp việc chúng ta cảm thấy thế nào khi làm điều đó.
Tóm lại, cơ thể chi muốn làm cái mà nó thích làm, bản ngã muốn làm điều sẽ làm nó được nhìn

nhận tốt, còn lương tâm chi mu ốn làm điều đúng đắn. Khi đồng hồ báo thức reo vào mỗi buổi
sáng, cả ba nhân tố này sẽ cùng đấu tranh trong bản thân chúng ta. Nếu chúng ta đưa tay tắt nút báo
thức, bạn có đoán được nhân tố nào đã vư ợt lên hai cái còn lại không?

Sự thoải mái thực sự không phải là việc có thể làm điều mà chúng ta thích làm, mà là có thể
làm điều mà chúng ta thực sự muốn làm, bất chấp việc chúng ta có thích làm hay là không.

TIẾP CÂN NHANH Giả sứ b?n đan_9 ăn kiên9 và đột nhiên rất thèm ăn sô-cô-la. Bạn cố gắng
đấu tranh chống lại ham muốn này, nhưng rối bạn không thế cưững lại và đã



ăn một ítễ Bạn có thế nói rằng mình thoải mái không? Khi bạn thích ăn, bạn đã ăn. Đây là sự tự
do hay bó buộc? Sau khi làm như vậy, cảm giác của bạn ra sao? Bạn có

cảm giác thế nào về bản thân nếu bạn cưững lại được sự thèm an đó?
Khi vượt qua được những cám dỗ và kháng cự được chúng, tức là chúng ta đã tr ải qua quá

trình tự kiềm chếbản thân. Chỉ khi có thểhành động vì trách nhiệm, chúng ta mới có được sự tự
tôn trọng bản thân, tức là lòng tự trọng. Lòng tự trọng và khả nâng tự kĩêm ch ế có mối quan hệ
tương quan qua lại lẫn nhau. Nếu chúng ta không thể kiềm chế mà làm một điều chỉ để thỏa mấn sự
hài lòng nhất thời hay chỉ làm sao cốt để bảo vệ và đánh bóng hình ảnh của bản thân thì chúng ta sẽ
nhanh chóng cảm thấy tồi tệ. Khi đó, chúng ta sẽ chỉ sống vì những cơn bốc đồng khó kiểm soát và
lệ thuộc vào sự đánh giá của người khác để duy trì bản ngã của mình.

Khi ăn uống quá mức, tự chúng ta cũng cảm thấy bực mình, khó chịu với bản thân. Xét về khía
cạnh sâu hơn, thông thường khi ở trạng thái vô thức, chúng ta làm điều gì đó cốt để “thề hiện” thì
chúng ta chắng có cảm giác gì cả. Khi hành động như vậy tức là chúng ta đã bỏ qua điều chúng ta
thực sự muốn - điều chúng t|i nên làm - chi vì mục đích đánh bóng hình ảnh của bản thân.

Một người khi đã rơi vào tr ạng thái nhưvậy thường rất dễ cáu gắt và tức giận khi mọi chuyện
không được như ý mu ốn. Họ không bao giờ thỏa mấn với cuộc sống của mình, luôn nghĩ mình
thiếu sót so với người khác, và giống như một vật ký sinh, bám víu vào bất kỳ thứ gì có thể để tồn
tại - như một lời khen xã giao, quyền lực, quyền kiểm soát, thậm chí cả nỗi sợ hấi

- khi hết thứ này thì lại bám vào thứ khác, lúc nào cũng làm v ậy và hiếm khi ngăn
được mình không làm như thế. Họ lúc nào cũng ch ỉ nhìn thấy những thiếu sót của bản thân,

những điều họ cho là còn thiếu để trở thành một người hoàn hảo. Những người như vậy luôn luôn
tìm kiếm điều mình còn thiếu vì không bao giờ thỏa mấn với bản thân: họ sẽ không bao giờ có
được hạnh phúc.

Những người lúc nào cũng bị ám ảnh bởi bản thân luôn có những suy nghĩ về mong muốn; cơn
bốc đồng và thôi thúc nhiều khi chỉ trong phút chốc và không phải thực sự là điều họ mong muốn.
Những khi ở một mình, để chấm dứt được suy nghĩ “không thể chấp nhận được bản thân” lúc nào
cũng giày vò tâm h ồn mình, họ sẽ bất chấp tất cả để làm mọi thứ hòng giúp tâm trạng thoải mái
hơn.

Cái vòng luẩn quẩn này sẽ khiến người đó càng ngày càng tệ đi. Vì một khi không thỏa mấn với
bản thân, người ta thường có xu hướng tìm cách khỏa lấp bằng những thú vui nhất thời, kéo theo đó
là việc không thể kháng lại trước những cơn bốc đồng của chính mình. Những thú vui nhất thời có
thể khiến người ta tạm quên đi nỗi mặc cảm hay buồn chán của mình, nhưng sau đó lại khiến họ rơi
vào một đợt trầm cảm mới. Để rồi càng ngày họ càng rơi vào nỗi buồn chán không lối thoát.

Khi chúng ta không yêu thích chính bản thân mình, thay vì việc làm sao để mình tốt hơn, chúng
ta lại tự hành hạ mình bảng những thứ tưởng chừng như có thể giúp mình vui lên, như việc ăn uống
vô độ; uống rượu hay lạm dụng các loại thuốc, nghiện ngập... và vô vàn các hình thức tiêu khiển
khác khiến chúng ta càng lúc càng xa rời



cuộc sống. Chúng ta những tưởng làm nhưvậy là một cách khỏa lấp, giúp chúng ta có thể yêu
thương chính mình nhiều hơn, nhưng thực chất lại khiến chúng ta đánh mất bản thân mình nhiều
hơn. Chúng ta không tự đầu tư vào bản thân để giúp mình tốt lên mà lại tự đánh lừa mình bảng
những ảo tưởng không đáng có.

TIẾP CẬN NHANH Bạn đã bao giờ nói chuyện nhấ nhặn với một người mà bạn không hề thích
hay chưa? Có bao giờ bạn bỏ ra một giờ hoặc thậm chí một ngày với một người lúc nào cũng khiến
bạn nổi điên, nhưng bạn lại phải làm ra vẻ lịch sự, tôn trọng họ? Tãt cả những điều này đều dễ
khiến chúng ta không thoải mái. Điêu gì xảy ra nếu bạn phải sống với một người như thế... và
người đó chính la bạn? Dù có làm gì đe tự huyễn hoặc bản thân, rối bạn cũng s ẽ phải chịu những
tổn thương về cả vật chất

lẫn tinh thần.
Một người lúc nào cũng bị ám ảnh bởi bản thân sẽ không yêu thích chính bản thân anh ta, vì thế

cuộc sống của anh ta không có chuyện gì là dễ dàng cả. Sống mà giống như phải chịu đựng và phục
vụ cho một ông chủ mà anh ta không hề thích; thậm chí một việc nhỏ nhặt nhất cũng dễ khiến anh ta
nổi điên và buồn chán. Không xét tới trường hợp đó là người mà bạn có tình cảm hay lòng kính
trọng, nếu là bạn, bạn có muốn làm việc dưới quyền, hay đầu tư cho một kẻ kiêu căng, khó bảo và
bạc bẽo như vậy không? Câu trả lời là bạn có thể sẽ khiến họ lao đầu vào những thú vui vô vị,
chìm đắm triền miên trong những trò tiêu khiển, hoặc bạn thậm chí còn giúp anh ta tìm rượu giải
sầu - chỉ vì bạn muốn tránh xa người đó càng xa càng tốt.

Khi một người không quan tâm tới bản thân, anh ta sẽ không thể yêu thương chính bản thân
mình. Đ ể lấp đầy những khiếm khuyết về tình cảm đó, họ sẽ quay ra bên ngoài để tìm cách khỏa
lấp bằng sự xoa dịu. Điều này giải thích được những trạng thái cảm xúc tiêu cực cũng như những
mâu thuẫn trong quan hệ giữa cá nhân - cá nhân trong đời sống thực tế: một người hay suy nghĩ tiêu
c ực sẽ tìm kiếm sự đồng tình và công nhận của những người xung quanh như một cách để tự tôn
trọng bản thân anh ta. Nếu được tôn trọng, anh ta cũng thấy có thể tự tôn trọng bản thân, rồi tự động
chuyên những những lời khen tặng hay sự yêu mến của người khác thành sự tự yêu thương bản thân.
Giá trị của anh ta được quyết định bởi những đánh giá của người khác. Tâm trạng của anh ta lên
xuống thất thường và trở nên rất dễ bị tổn thương bởi những nhận xét hay ánh mât của mọi người.

Những người như vậy thường sống trong trạng thái ảo tưởng về bản thân, luôn luôn phải tìm
kiếm sự ủng hộ và chú ý từ người khác. Khi đó, mọi việc chúng ta làm đều vì đánh giá của người
khác (để được người khác chú ý và ủng hộ), nên những hành động đều rất cảm tính.

Ví dụ khi chọn trang phục nhằm nhận được sự chấp thuận hoặc để gây ấn tượng với người khác,
chúng ta thường rất băn khoăn. Tự chúng ta đặt mình vào vị trí phải phụ thuộc vào người khác và
dần dần trở nên quá chú ý vào bản thân, dễ bị tổn thương, buồn bực, phân tán và chán nản. Hấy
tưởng tượng: khi phải dựa vào đánh giá của người khác mới xác định được giá trị của bản thân,
chẳng khác nào chúng ta đang



ở ngã ba đư ờng, đứng đó để mặc cho người đời nhận xét - nếu nhận xét tốt, chúng ta có tâm
trạng tốt, còn nếu đó là ánh nhìn ác ý thì chúng ta sẽ cảm thấy tồi tệ. Kết quả là chúng ta chẳng
bao giờ thỏa mấn, hài lòng với bản thân.

Vậy là chúng ta đã nhìn thế giới này qua một lớp thủy tinh thể bị bóp méo. Sự thực hiếm khi lọt
qua được lớp thủy tinh thể ấy; và những điều hiếm hoi lọt qua lại không thể giữ lại được vì lớp
thủy tinh thể ấy không đủ khỏe mạnh để giữ chúng lại.

TIẾP CẬN NHANH Giả sử bạn đang rót nước vào một cái cốc không có đáy. Bạn càng rót,
chiếc cốc càng có vẻ đầy lên. Nếu chiếc cốc đó là của một người phải phụ thuộc vào người khác
để xác định giá trị bản thân, người đó sẽ có cảm giác hài lòng khi bạn rót đầy nó. Ngay khi bạn
dừng lại (biểu thị cho việc bạn không hoàn toàn tập trung, không tôn trọng hay yêu mến theo đúng ý
họ), họ sẽ ngay lập tức trở nên trong rỗng và quay lại trạng thái ban đều (như khi bạn chưa bắt đều
rót). Họ sẽ không bao giờ có cảm giác hài lòng nào nữa, kể cả bạn có cố gắng cho họ bao nhiêu đi
chăng nữa. Việc rót nước ban đều giống như một ảo tưởng thoáng qua, là sự thóa mấn nhất thời,
trôi tuột qua người đó nhưng không bao giờ lấp đầy được anh ta. Anh ta lúc nào cũng chỉ chăm
chăm tìm ki ếm tình cảm, sự đồng tình và tôn trọng từ người khác nhưng không bao giờ có đủ dũng
khí để tiếp nhận và lưu giữ hết những tình cảm ấy. Những

tình cảm đượccho, được rót vào rồi lại trôi ra, không ở lại.
Mất bình tĩnh và gi ận dữ
Về bản chất, một người không tự tôn trọng bản thân cũng sẽ không kiểm soát được hành động

của chính mình. Trong phần trước, hấy nhớ rằng lòng tự trọng xuất phát từ khả năng tự kiềm chế; vì
vậy, trong bất kỳ hoàn cảnh nào, chi cần một giọt nước làm tràn ly cũng s ẽ khiến người đó mất
kiểm soát. Trên thực tế, khi quyền tự do bị tước mất, có nghĩa là lòng t ự trọng còn sót lại của
người đó cũng mất, anh ta rất dễ “tức nước vỡ bờ”. Anh ta dám phó mặc cho người đời đánh giá
để giúp mình có cảm giác thoải mái, thì anh ta sẽ chẳng ngại ngần gì mà không đấu tranh để bảo vệ
lòng tự tôn, niềm tin, các giá trị, hành động, cũng như cái quyền được nói ra chính kiến của mình.
Một khi đã mất bình tĩnh, anh ta s ẽ bất chấp tất cả để bảo vệ quyền lợi của mình đ ến cùng.

Ngay chính trong con người thiếu sự tôn trọng bản thân và dễ bị mất bình tĩnh, ở
bất kỳ hoàn cảnh nào, phần thiếu tôn trọng bản thân này có thể khiến anh ta có các phản ứng

không thể lường trước được. Thế giới xung quanh anh ta chính là cơ sở tâm lý duy nhất và cuối
cùng quyết định mọi hành vi tâm lý của anh ta. Khi cảm thấy không có được sự tôn trọng thích
đáng, họ sẽ trở nên giận dữ - chính là thứ vũ khí cuối cùng của lòng tự tôn trong họ - như một cách
tự bảo vệ mình trước những tổn thương. Càng lúc càng bị cuốn theo những phản ứng đầy cảm tính
như thế, họ không hiểu được rằng càng tức giận bao nhiêu thì họ càng dễ mất bình tĩnh b ấy nhiêu.

Một số người bộc lộ sự giận dữ ra ngoài và trở nên bẩn tính, ồn ào và cay độc, trong khi một số
khác kìm nén vào bên trong và trở nên bi lụy, lúc nào cũng trong tình



trạng dễ bị chà đạp, chi để làm người khác vừa lòng, hòng có được sự tôn trọng và tình cảm của
họ. (Chi tiết về các dấu hiệu và ý nghĩa của chúng ở cả hai loại biểu hiện này sẽ được viết rố hơn
trong các chương tiếp theo.)

Giờ chúng ta đã xác đ ịnh được người thiếu tôn trọng bản thân thì cảm xúc của họ sẽ không ổn
định. Nhưng liệu điều đó có nghĩa là họ có nguy cơ bạo lực không? Không hề. Tuy nhiên, trường
hợp tiềm tàng là không thể tránh khỏi. Dưới đây là một số dấu hiệu cảnh báo đặc biệt của ba loại
bạo lực tiềm tàng:

I: Dấu hiệu chung về nguy cơ bạo lực tiềm tàng
II: Dấu hiệu trong quan hệ tình cảm/thân thiết
III: Dấu hiệu tại nơi làm việc: Liệu bạn có đang gặp nguy hiểm?
I: Dấu hiệu chung về nguy cơ bạô lực tiềm tàng
Ngoài các phân tích tâm lý đã đề cập tới trong các phần trước của chương này, bạn cũng có th ể

nhìn vào một số dấu hiệu sau đây để biết liệu một người có biểu hiện nào của bạo lực tiềm tàng
không:
>         Người đó kể về thời thơ ấu, bố mẹ, anh chị em, họ hàng, bạn bè thuở bé của họ thế nào? Một

người nếu nói một cách cay nghiệt về thời thơ ấu hay họ hàng của anh ta, sử dụng những ngôn từ
mạnh, thậm chí đôi khi là ngôn ngữ bạo lực thì chắc chắn anh ta có những vấn đề trong quá khứ
vẫn chưa được giải quyết, rất có thể dẫn tới hậu quả khôn lường.

>          Liệu người đó có từng bị lạm dụng? Robert Ressler, chuyên gia phân tích tâm lý tội phạm của
FBI, người đã tạo ra thuật ngữ “kẻ sát nhân
hàng loạt”, trong cuốn sách của ông có tựa đề “Ai cũng có thể chống lại quái vật”
(Whoever Fights Monsters) xuất bản năm 1993, đã đưa ra một con số gây sửng sốt cho mọi

người: 100% kẻ sát nhân hàng loạt đều là những nạn nhân của sự lạm dụng, từbạo hành, không
được quan tâm cho tới sự miệt thị, khinh rẻ. Ở đây chúng tôi không có ý nói rằng cứ bị lạm dụng
thì lớn lên sẽ trở thành kẻ lạm dụng người khác, nhưng xét về mặt thống kê thì một người khi đã
từng là nạn nhân cũng có khả năng sẽ gây tổn thương cho người khác.
>         Đó có phải là người có xu hướng dùng bạo lực để giải quyết vấn đề? Người đó thường tránh

các vụ ẩu đả và cố gắng giải quyết mọi chuyện bâng lời nói thì có chắc anh ta sẽ phản đối biện
pháp giải quyết phải sử dụng đến bạo lực không?

>         Người đó có hay phản ứng thái quá trước những tiểu tiết và hay đa nghi về động cơ cá nhân
của người khác không? Ví dụ, khi nhân viên thu ngân trả lại nhầm hoặc khi có người chi nhầm
đường, liệu anh ta có nổi khùng rồi nghĩ râng người đó có ý đồ hoặc mục đích gì mà làm vậy
với mình hay không?

>            Đó có phải là người đối xử độc ác với động vật vá với cả con người không? Anh ta có phải
lấ loại người hay châm chọc, nói ra điều làm tổn thương người khác, hay lúc nào cũng chăm
chăm làm ngư ời khác xấu hổ, nhục nhấ, nhất là với những người ít có khả năng tự vệ không?



>        Người đó có hay uống rượu bia, lạm dụng thuốc, chất kích thích hay có thái độ, hành xử dễ gây
nguy hiểm cho người khác và cho chính bản thân không?
Những dấu hiệu kể trên không phải tất cả, và càng không thể giúp bạn áp dụng vào
mọi trường hợp, hoàn cảnh, nhưng nó cũng vô cùng h ữu dụng nếu bạn muốn biết một người có

phải là người bạo lực hay không. Dĩ nhiên, n ếu anh ta đang có một kế hoạch chi tiết cho việc bạo
hành người khác, than phiền về chuyện đang phải dàn xếp các khoản nợ hay có được sự tôn trọng
của người khác và có khả năng sử dụng một loại vũ khí nào đó, thì bạn có thể chắc chắn là hành vi
bạo lực sắp xảy ra. Hấy liên lạc ngay với cơ quan chức năng vì đó là lúc tính m ạng một người
đang bị nguy hiểm.

II: Dấu hiệu trong quan hệ tình cẳm/thân thiết
Bên cạnh các dấu hiệu chung được đề cập trong phần trên, bạn có thể sử dụng thêm các dấu

hiệu cảnh báo sau đây để biết liệu đối tượng hẹn hò của bạn có gây hại gì cho bạn không, hoặc liệu
người đó có là người chồng tồi tệ trong tương lai hay không:
>         Ghen vừa phải sẽ tạo thêm hương vị ngọt ngào cho tình yêu - nhiều quá sẽ trở thành liều thuốc

độc. Khi một người ghen tuông, việc đó thể hiện tình cảm của anh ta với bạn thì ít mà thể hiện
cảm giác của anh ta về bản thân thì nhiều. Đó là cảm xúc không lành mạnh, xuất phát từ sự thiếu
tin tưởng và an toàn mà ra. Anh ta có hay kiểm soát bạn và lúc nào cũng muốn biết bạn đang
làm gì, ở đâu hay không? Anh ta có ghen với tất cả mọi người, từ bạn bè tới gia đình bạn
không? Anh ta có kết tội bạn lúc nào cũng đong đưa và c ố gắng hạn chếbạn hết mức có thể, vào
những lúc anh ta không ở đó không? Hấy cẩn thận. Nếu anh ta tìm cách kiểm soát, hạn chế thời
gian dành cho bạn bè hay gia đình của bạn thì chắc chắn bạn đang gặp phải vấn đề nghiêm trọng
đấy.

>       Bạn có bao giờ có cảm giác sợ hấi trong tình cảm chưa? Anh ta có bao giờ đe dọa bạn, hay
bạn có bao giờ lo lắng về chuyện anh ta sẽ thế nào nếu bạn chia tay chưa? Liệu có bao giờ anh
ta, có vẻ nửa đùa nửa thật, nói rằng “anh sẽ không bao giờ sống thiếu em và em cũng vậy”
chưa? Những lời nói kiểu như vậy không phải thể hiện tình yêu, chúng là những lo lắng của bản
thân anh ta.

>         Hãy cẩn thận với người hai mặt, hay nói cách khác là người có tính cách không ổn định. Anh
ta có thể chi đối xử tốt với bạn và tệ với những người khác. Dĩ nhiên n ếu anh ta đối xử với bạn
không ra gì trong khi lại đối tốt với những người khác thì bạn đã biết quan hệ của mình có vấn
đề. Nhưng trường hợp ngược lại cũng r ất đáng lo ngại vì nó nói lên rằng anh ta tốt với bạn vì
mục đích riêng, thái độ như vậy không phản ánh bản chất và suy nghĩ thực sự của anh ta. Trong
khi cách anh ta đối xử với những người khác khi không phải làm gì để lấy lòng họ mới là cái
bạn cần quan tâm, vì đó m ới là bản chất thực sự của anh ta. Hấy chú ý tới những lúc anh ta đối
xử với những người mà anh ta không coi là “cần thiết” phải tốt với họ, như người bồi bàn, lễ
tân hay người giữ cửa. Những hành xử này mới phản ánh đúng bản chất của anh ta.
> Nếu đó là người hay có những lời nói mang ý lạm dụng bạn thì khả năng bạn sẽ bị



lạm dụng thực tế là rất cao. Và nên nhớ rằng, khi mọi chuyện mới ở mức “lời nói gió bay”, bạn
còn có thể tạm an toàn. Ngược lại, bạn hoàn toàn chẳng có cơ hội nào để phản kháng.
>         Khi mới bắt đầu mối quan hệ, anh ta có là người nóng vội hay quá quan tâm tới mọi điều bạn

làm không? Dù anh ta có nịnh đầm hay nói tốt với bạn đến đâu chăng nữa, bạn vẫn phải thật cẩn
thận. Đó là kiểu người không thực tế trong mối quan hệ với người khác, họ có thể áp đặt những
suy nghĩ, quan tâm quá m ức cần thiết cho một mối quan hệ mới. Hành vi này có thể xếp anh ta
vào loại người không thực tế.

>         Có bao giờ bạn bè hay người thân của bạn nói rằng họ không thích bạn trai của bạn hay “có
điểm gì đó ở anh ta mà họ không thích” nhưng lại không thể nói thành lời chưa? Nếu họ đã từng
có những nhận xét kiểu như vậy, có lẽ bạn chưa đánh giá được hết con người thật của anh ta.
Hấy thử tạm thời tách nhau ra một thời gian và nhìn nhận lại mối quan hệ với người đó khách
quan hết mức có thể. Bạn có thể thử đi đâu đó một vài ngày để xem mình có bỏ sót một chi tiết
nào đó mà đáng ra căn lưu tâm trong mối quan hệ của mình không.
TIẾP CẬN NHANH Gavin Debecker, một chuyên gia tư vấn an ninh xuất sắc, trong cuốn sách

của ông có tên "Quà tặng của nỗi sợ hấi" (The Gift of Fear) xuất bản năm
1997, đã chi ra rằng lời nói "không" dưới bất cứ hình thức nào, trong bất kỳ hoàn cảnh
nào cũng là dấu hiệu cảnh bao nguy hiểm cho chúng ta. Debecker còn chi ra rằng khi một người

phớt lờ lời từ chối "không" của bạn có nghĩa là ngư ời đó đang tìm cách làm chủ tình thế, điều
khiển mọi thứ theo ý họ hoặc không chấp nhận từ bó việc đó. Đừng nên thóa hiệp với người đó.
"không" là "không", và hấy nhớ rằng, bản thân từ "không"

đã là một câu hoàn chinh.
Những dấu hiệu được liệt kê trên đây sẽ giúp bạn cảnh giác trong một số trường hợp nhất định.

Tby nhiên, nếu hiện tại bạn trai đối xửtệ với bạn thì đ ừng dễ bị mềm lòng bởi những lời xin lỗi có
cánh của họ (và đôi khi là của cả bạn, khi bạn muốn biện minh cho hành động của họ!) - giải thích
rằng anh làm thế này thế kia là do say rượu, do buồn chán, gặp khó khăn trong công việc, đang trải
qua giai đoạn khó khăn, rồi anh hứa sẽ không bao giờ tái phạm... - thì đừng chần chừ gì mà hấy
chấm dứt/cho anh ta bài học, đến khi anh ta có biến chuyên hấy tiếp tục.

Ill: Dấu hiệu tại nơi làm việc: Liệu bạn có đang gặp nguy hiểm?
Hấy sử dụng kết hợp các dấu hiệu trong cả hai phần trên và phần này để quyết định liệu một

người có gây hại gì cho bạn tại nơi làm việc không:
> Liệu đó có phải là người lúc nào cũng thui th ủi một mình, do anh ta quá nhạy cảm
hay do anh ta chi đơn thuần là gặp khó khăn trong việc hợp tác với các đồng nghiệp khác? Một

người khi không hợp tác được với ai có thể vô hại, nhưng cũng có thể nguy hiểm. Trong cả hai
trường hợp, bạn đều cần cẩn thận, đặc biệt là trong trường hợp đối tượng là người có thiên hướng
bạo lực, căn cứ theo các dấu hiệu



trong hai phần trước.
>        Người đó có đang vướng vào rắc rối cá nhân hay khủng hoảng tài chính nào không, như bị phá

sản, ly thân, ly dị, chịu lệnh cấm, kiện tụng giành quyền chăm sóc con hay phải ra hầu tòa? Nếu
có bất kỳ dấu hiệu tiêu cực nào xảy đến với cuộc sống của họ, kết hợp với các yếu tố khác, đều
rất có thể sẽ gây nguy hiểm cho bạn.

>         Có phải anh ta không đạt được sự thăng tiến như mong muốn và rất thất vọng về điều đó?
Hoặc liệu các sếp có đang làm lơ hay vẫn còn xem xét cân nhắc chuyện thăng tiến cho anh ta?
Nếu anh ta có vẻ thất vọng, buồn chán với công việc và không thể chịu đựng được điều mà anh
ta cho là bất công với mình thì hấy chú ý tới các biểu hiện của anh ta. Đó có thể là người vô
hại, nhưng không loại trừ đó có thể là người ẩn chứa sự nguy hiểm không báo trước.

>         Gần đây đối tượng có biểu hiện nào bất thường trong thái độ tại nơi làm việc, về hiệu suất
công việc hay hành xử với các đồng nghiệp khác không? Anh ta có đột ngột mất tinh thần làm
việc và dường như không hề bị ảnh hưởng bởi công việc không? Nếu câu trả lời là có, hấy tham
chiếu tới các dấu hiệu khác trong phần này và cả hai phần trước để xác định mối lo lắng của
bạn.
Những dấu hiệu cảnh báo trên có thể sẽ giúp bạn dự đoán được những tình huống có khả năng

xảy ra. Bạn cũng nên c ảnh giác cao độ khi một người nói về chuyện anh ta “phát ngấy” hay “mệt
mỏi và chán nản” về “mọi người và mọi thứ”, hoặc chỉ đơn thuần nói về một kế hoạch để giải
quyết các rắc rối của anh ta.

Và nhớ rằng ngoài những dấu hiệu đã được giới thiệu và phân tích trong chương
này, bạn vẫn cần đọc thêm các dấu hiệu khác về thiếu tự trọng và hậu quả mà nó gây ra, về nguy

cơ bạo hành hay lạm dụng trong các chương tiếp theo.



Phần II
NHỮNG KẾ HOACH CHI TIẾT CHO HOẠT

ĐỘNG TRÍ ÓC: QUÁ TRÌNH RA QUYẾT ĐỊNH
Vượt ra ngoài việc đọc các suy nghĩ và c ảm giác đơn thuần: Hấy học cách người
khác suy nghĩ để có thể nắm bắt bất kỳ ai, phán đoán cách hành xử và hiểu được họ còn

hơn chính b ản thân họ.
> S.N.A.P. không dựa trên tính cách
> Màu sắc cơ bản của suy nghĩ
> Tại sao và làm thế nào chúng ta lại suy nghĩ và hành động như vậy
> Ảnh hưởng của lòng tự trọng: Sáu nhân tố lớn
> Anh ta tự trọng cao hay chi giả vờ?
> Thăm dò lòng tự trọng
> Ba loại tính cách
> Nghệ thuật và khoa học tìm hiểu tính cách: Những ví dụ thực tế



S.N.A.P. không dựa trên tính cách



Chương8
 

“Tính cách có thể mở ra những cánh cửa, nhưng chỉ có nhân cách mới giữ được
những cánh cửa luôn mở.”

Elmer G. Letterman



Có rất nhiều phương pháp phân loại tính cách và mối phương pháp đều có những hạn chế riêng.
Ngay cả với hệ thống phân loại tốt nhất, những tiêu chuẩn mà chúng ta dựa vào để phàn loại cũng
có khi mất thời gian, phức tạp và mâu thuẫn. Ví dụ, theo mô hình phân loại tính cách Myers-Briggs
(Myers Briggs Type Indicator - MBTI)7, tính cách của một người có thể được phân loại dựa trên
bốn tiêu chí: hướng nội/ hướng ngoại; trực giác/giác quan; lý trí/tình cảm và nguyên tắc/linh hoạt
(gọi tắt là INTJ). Dưới đây là giới thiệu ngắn cho một loại tính cách8 của phương pháp phân loại
này:

Cảm giác đôi khi có tác dụng tốt, đôi khi không. Cũng như những chức năng
khác tròng cơ thể, cảm giác chỉ là những phản ứng ban đầu trước các thông tin mà cơ thể nhận

được, về hoàn cảnh, về khối lượng hay mức độ. Vì lẽ đó, những người INTJ thường không xem
trọng các tiểu tiết, hoặc bỏ qua chúng. Khi đã bắt tay vào công việc, họ hoàn toàn có thể nói: "Y
tôi đã quyết, đừng lung lặc tôi nữa." Cảm giác hướng ngoại có thế đữợc nhận ra rố ràng VỬI
những người lảm viẹc cốt sao có đứợc cam giác thoải mái nhất, chứ không được dùng để phân loại
tính cách của họ.

Khi mọi chuyện không được theo ý muốn, những người có cảm giác hướng ngoại sẽ bộc lộ ra
trong những phút hớ hênh mà chính họ cũng không để ý. Phân loại tính cách có thể là một công cụ
đắc lực giúp chúng ta đứa ra kết luận về người đối diện. Nhưng thậm chí ngay trong những tình
huống thuận lợi nhất, bạn vấn không thể đoán được người đó đang nghĩ gì trang m ột hoàn cảnh
nhất định.

Tính cách về cơ bản chính là cái mà chúng ta biểu hiện ra bên ngoài và là cách chúng ta ứng
xử. Nhưng vì con ngư ời và cả thế giới luôn thay đổi nên để tìm ra một phương pháp phân loại tính
cách ổn định và chính xác quả là rất khó. Ví dụ, trong những hoàn cảnh khác nhau, một người có
thể phô bày những tính cách khác nhau. Trong công việc, anh ta có thể rất nỗ lực và khắt khe; khi
ăn tối với những người bạn thì vui vẻ và dễ tính; và khi ở nhà thì lại trở nên điên khùng. Mỗi một
hoàn cảnh làm lộ ra những nét khác nhau trong tính cách của một người. Hiện tượng đa nhân cách
xảy ra khi những nét tính cách đó không hợp nhất và mỗi tính cách có một môi trường sống tách
biệt.

Cùng một con người, cùng một tình huống, nhưng anh ta có thể hành động theo những cách khác
nhau ở những thời điểm khác nhau, đó là vì thái độ và ứng xử cũng phụ thuộc vào tâm trạng và cảm
xúc, vốn là những thứ luôn thay đổi, không phụ thuộc vào tính cách.

Trong cuộc sống của mỗi chúng ta, khi trạng thái cảm xúc thay đổi thì cách nhìn và cảm giác
của chúng ta về hoàn cảnh khi đó cũng bị thay đổi. Ví dụ, có một nhận định phổ biến (đã đư ợc
chứng thực bằng các nghiên cứu) cho rằng một người trong tâm trạng buồn chán sẽ có ít hứng thú
giao tiếp với người khác. (Và cũng thật thú vị khi biết rằng một người với tâm trạng tích cực sẽ ít
gặp rủi ro hơn một người trong trạng thái tiêu cực - vì người đó sẽ rất dễ bị ảnh hưởng bởi thất
bại). Ví dụ, một người hướng ngoại “kiểu mẫu” cũng có thể thu mình lại giữa một bữa tiệc nếu cô
ta đang gặp



chuyện buồn.
Một nhận định khác cũng có mối liên hệ với nhận định trên, đó là việc biết truức về tình huống

có thể ảnh hưởng đến tâm trạng và quá trình ra quyết định của chúng ta. Tiếp tục ví dụ trên, nhân
vật trong câu chuyện sau đó có thể ở trong tâm trạng rất tốt và mong muốn được gặp một ông X nào
đó. T\iy nhiên, nếu cô ta biết rằng việc quá hăng hái tiếp cận là không tốt, cô ta có thể điều chinh
lại cách ứng xử của mình.

Và chúng ta nhận ra rằng chính tác động bất biến, khái quát và quan trọng nhất trong bản chất
con người sẽ điêu chỉnh tính cách của người đó. S.N.A.P. sử dụng chính những tác động này để
cung cấp cho chúng ta cách đọc vị con người chính xác ở hầu hết mọi thời điểm, mọi tình huống.



Màu sắc cơ bản của suy nghĩ



Chương 9
 

“Khám phá bao gồm việc thấy những điểu mọi người thấy và nghĩ ra những điểu chứa ai nghĩ.”
Albert von Szent-Gyorgyi (1893 - 1986)



Bây giờ chúng ta sẽ xem xét một vấn đề thực sự rất đáng ngạc nhiên. Những chương trước đã
cung cấp cho chúng ta cách đọc vị tâm lý một người trong quá trình đánh giá sơ lược và phán đoán
tình huống khi ta chỉ có những thông tin nhất định. Đọc vị kiểu này sẽ rất hữu hiệu trong quá trình
thương lư ợng

- để biết được một người có tự tin hay không; hay trong việc hẹn hò - để xem liệu người đó có
thực sự hứng thú hay không. Bắt đầu từ đây, chúng ta sẽ sử dụng một cách tiếp cận toàn diện thêm
để hiểu hơn về đối tượng.

Hệ thống phân tích sau đây sẽ giúp bạn hiểu rố hơn tại sao và bằng cách nào một người lại suy
nghĩ và hành đ ộng như vậy, cũng như d ự đoán chính xác hơn phản ứng của anh ta trong trường
hợp nhất định. Bản năng con người cũng giống như một cỗ máy đang chạy chương trình mà ta gọi
là “suy nghĩ” - có thông tin đầu vào và đầu ra. Cỗ máy đó luôn thực hiện cùng một việc, dựa trên
mệnh lệnh được nhập vào. Không hề đơn giản, nhưng dẫu sao đó cũng chỉ là một công thức, một
khi bạn hiểu rố khía cạnh tâm lý phía sau những mệnh lệnh đó.

Bạn có thể đọc vị được suy nghĩ của người khác, vì trên thực tế, anh ta không hề
suy nghĩ. Trên th ực tế không tính những trường hợp tư duy sáng tạo, con người thường đưa ra

kết luận về những gì họ đã trải qua. Thứ xuất hiện trong suy nghĩ của chúng ta thực chất là một
phản xạ dựa trên những lựa chọn cảm tính đã đư ợc lập trình từ trước, (ở đây chúng ta không xét
đến quyết định kiểu logic, nhưng thông thường dù có bị cảm xúc ảnh hưởng thì con người vẫn có
thể tự do chọn lựa, do đó hai người với cùng một “thông tin đầu vào” sẽ có những phản ứng khác
nhau).

Một ví dụ cụ thể có cả số liệu thống kê cho thấy một phụ nữ cực kì bừa bấi, có cuộc sống tình
dục phóng túng, hay là gái mại dâm, rất có khả năng đã từng bị xâm hại theo một cách nào đó khi
còn là thiếu nữ hoặc ở tuổi vị thành niên. Trên thực tế, những nghiên cứu chỉ ra râng, trên 75% gái
mại dâm trong độ tuổi vị thành niên đã từng bị xâm hại.

Vậy điều gì đang diễn ra ở đây? Để chấp nhận chuyện đã xảy ra, một cách vô thức, cô ta tự ép
mình phải hành động như vậy - để khiến sự việc bớt nặng nề hơn. Bằng cách coi nhẹ giá trị và sự
thiêng liêng trong các mối quan hệ, cô ta chấp nhận quan hệ bừa bấi để giảm gánh nặng và những
ám ảnh của chuyện đã xảy ra. Nói tóm lại, những thương tổn, mất mát của cô ta đã ph ần nào được
xoa dịu.

Mặt khác, cô ta còn phải chịu đựng một thứ kinh khủng hơn nhiều. Để xoa dịu nỗi đau tình cảm,
cô ta bắt đầu một lối sống tự hủy hoại mình. Việc xem nhẹ vấn đề tình dục, coi nó là chuyện vô
nghĩa củng cố niềm tin ở cô ta rằng chuyện đã xảy ra với cô ta chẳng là gì hết.

Vì vậy, bằng việc thăm dò nhanh, nếu như bạn có thể nhận ra, rằng cô ta là nạn nhân của xâm
hại, bạn sẽ hiểu thêm cách nghĩ của cô ta về đàn ông, tình dục và hiểu cô ta hơn chính bản thân cô
ta. Thêm vào đó, những điều bạn biết được không dựa trên tính cách của cô ta mà dựa trên bản
chất con người.

Hãy xét đến một ví dụ khác. Bạn đang mặc một bộ quần áo mới toanh và rất đắt
giá. Trong cuộc trò chuyện của bạn với đồng nghiệp, cô ta quả quyết rằng đây là bộ



quần áo được may đẹp và lộng lẫy nhất mà cô ta từng thấy. Bạn nghĩ rằng đây quả là một người
hiểu biết và sẽ chỉ đơn giản nói “cảm ơn” hoặc có thể tiết lộ giá tiền. 1\iy nhiên, nếu như cô ta biết
giá tiền và bảo bạn đã bị mua hớ, bạn sẽ lại cho rằng cô ta không hiểu gì về chất lượng. Sau đó,
bạn có thể nhắc khéo cô ta về những mũi khâu thủ công tỉ mỉ, nhờ đó bộ quần áo này sẽ vẫn đẹp và
bền trong nhiều năm nữa.

Sự lập trình từ trước chính là điểm khác biệt giữa thái độ và phản xạ. Khi cái tôi trỗi dậy (bị
thương tổn về tình cảm), con người có cảm giác bị đe dọa về mặt tâm lý và suy nghĩ tự động
chuyển sang trạng thái “tự phòng vệ”. Cơ chế này có thể thấy rố trong trò cờ bạc ăn tiền - thú tiêu
khiển phổ biến tại Mỹ.

TIẾP CẬN NHANH Thật vậy, thái độ và suy nghĩ của chúng ta thường "bị định hướng" do
chính bản năng con người. Trong một cuộc phỏng vấn được thực hiện bởi Robert Anton Wilson -
là chuyên gia nghiên cứu về động cơ của con người, tiến sĩ Emest Dichter đã được hỏi về vấn đề
tận dụng yếu tố tâm lý trong quảng cáo. ông phát biểu: "Không cỏ ai luôn đúng cả. Có tới 99%
hành động của con người là phi lý. Tôi

mua nhiêu thứ vô ích hơn cả gia dinh tôi cộng lại."
Các sòng bạc chỉ thu một khoản lợi nhuận rất nhỏ 2% trong một số trò như Blackjack hay

Baccarat9; ở một số trường hợp, con số này chỉ là 1,17 %. Vậy thì tại sao trong một ngày thường
có đến hơn 85% người chơi ra về thất bại?

Hấy xét đến thị trường chứng khoán. Chỉ có hai hướng điều chỉnh: tăng - giảm. Nếu suy nghĩ
một cách thông thường, cơ hội cho chúng ta là 50-50. Nhưng, (những số liệu về mảng này hết sức
đa dạng), xấp xỉ 75-95% nhà đầu tư chơi chứng khoán hàng ngày sẽ thua sau một khoảng thời gian
nào đó (họ chơi bằng tiền của họ và không có sự đầu tư thêm từ bên ngoài). Vì sao? Nguyên nhân
ở đây không phải là vận may, mà thuộc về bản năng con người. Để hiểu thêm về khía cạnh tâm lý,
chúng ta cùng xem xét hai kiểu chơi cơ bản khác biệt sau:

Người chơi loại A: Người theo bài
Đây là một kịch bản điển hình: một người đặt 10 đôla và thua, sau đó anh ta lại đặt
10 đôla và lại thua. Tiếp theo, anh ta nâng lên 20 đôla - thua, rồi 30 đôla - vẫn thua. Càng thua

anh ta đặt càng nhiêu. Người chơi này cố gắng nhắm đến khả năng gỡ vốn chỉ trong một lượt chơi
bằng cách đặt nhiều hơn để bù cho những lần đã thua. Khi bản ngã trỗi dậy, anh ta có xu hướng làm
theo kịch bản này.

Người chơi loại B: Người bỏ bài
Sau đây là kịch bản điển hình cho kiểu tâm lý này: một người đặt 10 đôla và thua; anh ta đặt

tiếp 10 đôla và lại thua. Sau vài ván, anh ta hạ mức cược xuống 5 đôla. Một phương án tốt? Có lẽ
là không. Nếu anh ta thắng, anh ta sẽ cảm thấy tiếc vì đã không đặt nhiều hơn, còn ngư ợc lại thì
thua vẫn hoàn thua. Nếu thua, anh ta sẽ ít nhiều hài lòng hơn, vì th ất bại là cách duy nhất để anh ta
bào chữa cho hành động hạ mức cược



của mình! Một lần nữa, lại là dấu vết của bản ngã.
Thật thú vị khi biết râng những người có loại tính cách LE-D (ý nghĩa của cụm từ này sẽ được giải

thích trong chương 14) sẽ có xu hướng hành động giống như người chơi kiểu B (người bỏ bài) trong
khi những người có tính cách kiểu LE-Alại thường cư xử giống với người chơi A (người theo bài).
Một người với lòng tự trọng cao có thể làm theo cả hai hướng, nhưng sẽ điều chỉnh hành động của
mình với óc phán đoán sắc sảo và khách quan hơn.

TIẾP CẬN NHANH Trong những tình huống có kết quả tạm thời, khi hầu như không có sự nỗ
lực hay những hứng thú cố hữu, một người có thể hành động hoàn toàn chi đơn thuần do một lời đề
nghị, dù lời đề nghị này chi thay đổi tư tưởng của anh ta trong chốc lát (qua việc khơi được trúng
cái tôi của anh ta) mà thôi. Ví dụ, bạn muốn thuyết phục người đồng nghiệp của mình ký vào một lá
đơn kiến nghị. Bạn có thể nói: "Gary à, cậu biết đấy, mình luôn cảm kích khi biết cậu là người san
sàng ủng hộ những ý kiến đúng đắn." Mọt khi Gary cảm ơn bạn về lời khen, anh ta gần như đã tự
buộc mình

phải ký lá đơn mà bạn sầp đưa ra trong vài phút tới.
Bản ngã của con người rất phi lý và phức tạp, nhưng như thế không có nghĩa là không thể đoán

biết được. Nếu bạn biết những nhân tố nào đang vào cuộc, bạn sẽ dễ dàng hiểu được thái độ, cảm
xúc của một người đối với bạn và với tình hình cụ thể. Vậy những nhân tố ở đây là gì? Dưới đây là
phần giải thích về chúng:

Những màu sắc cơ bản
Từ ba màu cơ bản: đỏ, xanh dương và vàng, bạn có thể tạo ra hàng triệu màu sắc riêng biệt. Ví

dụ, trộn màu xanh dương với màu đỏ được màu tím, vàng và đỏ được màu cam, vàng và xanh
dương lại được màu xanh lá cây.

Tương tự, nếu bạn hiểu những màu sác cơ bản của trí tuệ, tất cả những gì bạn cần là xác định
xem lượng sử dụng của mỗi “màu” để miêu tả “bức tranh” về những suy nghĩ của con người trong
một hoàn cảnh nhất định. Trong hội họa, nhiệt độ, độ bấo hòa của màu sắc và nét bút là những yếu
tố có ảnh hưởng tinh tế nhất đến phương pháp về. Vì vậy, còn có những yếu tố thứ cấp ảnh hưởng
đến suy nghĩ mà chúng ta cũng s ẽ xét đến. Dưới đây là một danh sách ngắn gọn kèm theo sự giải
nghĩa rố hơn về cách mà những yếu tố này điều khiển suy nghĩ của chúng ta:

Ba sắc màu cơ bản và bốn sắc màu thứ cấp
Lòng tự trọng - mức độ một người thích bản thân anh ta và mức độ giá trị của hạnh phúc mà

anh ta cảm nhận được.
Sự tự tin hay cảm thấy mình hiệu quà - mức độ cảm nhận bản thân toàn vẹn và hiệu quả của một

người trong một trường hợp nhất định.
Mức độ hứng thú - mức độ quan tâm đến cuộc chuyện trò hay tình huống.
Chúng ta sẽ khảo sát một vài biến số tâm lý khác có ảnh hưởng ở những mức độ khác nhau đến

suy nghĩ và quá trình đưa ra quy ết định của con người, cụ thể là: sự nỗ



lực, bào chữa, lòng tin và tâm trạng.
Sự nỗ lực - cần bỏ ra bao nhiêu công sức về tình cảm, vật chất, tài chính,... để đạt được mục

tiêu.
Sự bào chữa và hợp lý hóa - để giải thích cho hành động xảy ra từ trước, một người sẽ tạo ra

ảo tưởng về bản thân mình và thế giới xung quanh có thể khác biệt chút ít, hoặc vô cùng mâu thuẫn
với thực tế, sau đó cố gắng duy trì hình ảnh này.

Lòng tin - bất kỳ điều gì mà một người cho là đúng đắn, dù trên thực tế điều đó có thể đúng
hoặc sai.

Tâm trạng - trạng thái tình cảm hiện tại của ai đó, gắn liền với tình huống mà anh
ta đang gặp phải.
Trong các chương tiếp theo, chúng ta sẽ đi sâu vào khía cạnh tâm lý phía sau công thức trên,

theo đó bạn có thể nhìn nhận chính xác vì sao và như thế nào một người lại ứng xử như vậy. Một
khi đã nắm rố nguyên lý này, bạn sẽ xác định hiệu quả hơn, suy nghĩ của một người và phản ứng
của anh ta trước bất kỳ tình huống hay hoàn cảnh nào.



Suy nghĩ về những điều chúng ta hành động: Tại sao và
như thế nào?



Chương 10
 

“Không thể không mứu mẹo khi không muốn tư duy.”
Thomas A. Edison (1 847 - 1 93 1)



Theo nghĩa đen lòng t ự trọng có thể được hiểu là mức độ một người thích bản thân mình.
Chúng ta sẽ nhận thấy rằng lòng tựtrọng là màu sắc cơ bản, vì nó là thước đo cho biết sự việc bao
nhiêu phần là thực tế và có bao nhiêu phần bị “cái tôi” của chúng ta bóp méo. Trong các chương
tiếp theo, chúng ta sẽ tìm hiểu tâm lý con người kỹ càng hơn vì ý nghĩa quan trọng của nó.

Phương pháp được đề cập ở phần này không nói về các thủ thuật, mà là việc hiểu được những
thành phần cơ bản của tâm lý con người. Một khi hiểu được khuôn mẫu tổng thể, bạn sẽ có khả
năng sử dụng hiểu biết của mình trong bất kỳ trường hợp nào bạn muốn.

Lòng tự trọng và “cái tôi"
Trong chương 7, chúng ta đã nói đ ến quá trình làm tăng lòng t ự trọng và cách nó thay đổi nhìn

nhận của chúng ta. Nói ngắn gọn, khi chúng ta vượt qua được ý muốn làm những điều dễ dàng, thay
vào đó là làm những điều đúng đắn, tự chúng ta sẽ cảm thấy hài lòng với bản thân. Theo cách đó,
chúng ta đã làm tăng lòng t ự trọng của mình.

Nhìn chung, lòng tự trọng và “cái tôi” có mối quan hệ tỳ lệ nghịch với nhau. Lòng tự trọng càng
lớn thì “cái tôi” càng nhỏ. Phần cá nhân “chúng ta” trên bức tranh càng ít thì ta càng nhìn nhận thực
tế rố ràng hơn, vì khi đó chúng ta ít ch ịu ảnh hưởng của “cái tôi” làm méo mó cách nhìn nhận vấn
đề của chúng ta. Vậy nên, nếu biết cái tôi của một người lớn đến đâu, chúng ta sẽ biết chính xác
người đó nhìn nhận vấn đề như thế nào.

Sức mạnh của cách nhìn nhận vấn đề
“Cái tôi” được đánh đổi bằng một sự từ bỏ mơ hồ. Nói ngắn gọn, nó chính là thứ keo kết dính

suy nghĩ của chúng ta về bản thân với lòng tin, nguyên tắc và hành vi. Ảnh hưởng của nó luôn ổn
định và thường trực, dù nó có là mối quan tâm lớn nhất của chúng ta hay không. Mặt khác, chùng ta
có thể đơn thuần thay đổi hành động của mình dựa trên những thông tin có ảnh hưởng tới lý trí.
Chúng ta tập thể dục mỗi ngày và ăn uống điều độ để cảm thấy tốt hơn; nhận lỗi và bịa chuyện,
thậm chí cả khi chúng ta đúng, hoặc thừa nhận mình đã sai trư ớc một người chi chăm chăm phê
phán chúng ta. “Cái tôi” là thứ đã ngăn cản ta hành động như vậy. Vậy nên, biết được “cái tôi” của
một người lớn đến đâu mang ý nghĩa quyết định đến quá trình đ ọc vị lối suy nghĩ của người đó.

“Cái tôi” sàng lọc thế giới quan của chúng ta, loại bỏ những điều gây tổn hại hay thậm chí gây
ra sự lạc lối trong suy nghĩ về mức độ cần nhìn nhận bản thân của chúng ta, và mức độ chúng ta
muốn được người khác nhìn nhận lại. Các bạn còn nhớ các ví dụ ở phần trước: Cô gái bừa bấi và
bộ quần áo đắt tiền? Bây giờ, chúng ta sẽ nghiên cứu sâu vào cơ chế tâm lý đằng sau khía cạnh này
của bản chất con người.

Bill dành 500 đôla để mua một chiếc đồng hồ. Anh ta lướt qua một tờ tạp chí, nhìn thấy một thứ
dường như chính là chiếc đồng hồ đó - được quảng cáo với giá chỉ 300 đôla, khiến tâm lý của anh
ta nảy sinh mâu thuẫn. Anh ta muốn coi mình là một con



người thông minh, một người mua hàng hiểu biết, nhưng mẩu quảng cáo lại là bằng chứng chống
lại nhận định đó. Hoặc là anh ta bị mắc lừa và phải trả quá nhiều tiền, hoặc mẩu quảng cáo này là
sai sự thật.

Mức độ tự trọng của Bill là yếu tố quyết định đến quá trình suy nghĩ. Với lòng tự trọng cao, anh
ta sẽ xem kỹ mẩu quảng cáo mà không lật nhanh sang trang khác. Anh ta sẽ đọc nó và nếu tin tưởng
nó là chính xác, anh ta sẽ kết luận rằng mình đã sai l ầm. Với lòng tự trọng thấp, Bill có thể tin
rằng cả thế giới này đều là bịp bợm và không có ai mua được với cái giá này cả, kể cả những
người hiểu biết như mình. Trong tình huống này, Bill đã chối bỏ những thiệt hại gây ra cho anh ta.
Anh ta cũng có thể tổng hợp lại các điều trên và quyết định nhanh chóng, trước khi ý thức buộc
phải chấp nhận sự thực không lấy gì làm vui vẻ rằng thời gian còn quan trọng hơn tiền bạc và chả
việc gì phải tốn công suy nghĩ về chuyện này.

Nếu một người không có lòng tự trọng, anh ta sẽ không biết tự nhìn nhận bản thân mình. Anh ta
không thể chịu đựng được việc mình sai hoặc việc người khác nhìn nhận anh ta là yếu kém. Vì vậy,
thay vì thay đổi bản thân, anh ta thay đổi thế giới quan của chính mình, tự lập lại thứ trật tự của
riêng mình từ mớ bòng bong đó mà không tổn hại đến sợi tóc nào trên cái đầu thiếu kiên định của
mình. Những suy nghĩ như “tôi thật là tồi, tôi đã sai” đư ợc thay thế bằng “thế giới thật không công
bằng”, “cô ta mới sai” hay “mọi người chỉ muốn chống lại tôi.”

Trong những trường hợp cực đoan, nếu một người không thể đối mặt dứt khoát với thực tế, điều
đó có nghĩa là anh ta không s ẵn lòng hoặc không thể tự ý thức về lỗi lầm và biết hối hận, anh ta sẽ
vô thức thay đổi cách nhìn nhận vấn đề của mình. Ví dụ, một người chồng lừa dối vợ sẽ phải bào
chữa cho hành động của mình. Nếu anh ta không thể bóp méo thế giới quan của mình đủ để khôi
phục niềm tin với người vợ và cuộc hôn nhân, hoặc tổ hợp lại những giá trị của bản thân để bào
chữa cho hành động của mình, anh ta sẽ tự động thấy thế giới hiện thực bên ngoài bị bóp méo. Sự
bóp méo này khiến anh ta “thấy” vợ mình làm những điều sai và một cách vô thức cho rằng cô ta -
trước đó - mới chính là nguồn gốc gây ra những hành động của anh ta.

TIẾP CẬN NHANH Một vị luật sư chuyên bào chữa cho những tội phạm trí thức đã nhận xét
rằng công việc khó nhất của ông ta là thuyết phục khách hàng của mình nhận thấy anh ta đã sai. có
chuyện này là vì người ta rất dễ rơi vào tình trạng nhận ra hành động của mình và rồi tự bào chữa
cho mình từng li, từng tí. Nếu không nhận thức được điêu này, bạn sẽ phạm phải sai lầm lớn. Hầu
hết mọi người nhận thức được rằng trộm cướp, giết người hay làm tổn thương người khác là sai
trái. Nhưng như trong ngành kế toán, khi không có bất cứ một nạn nhân cụ thể nào và được biện hộ
bởi một "lí do hỢp

lý", kẻ phạm tội cóthể không ý thức được hết hậu quả do mình gây ra.
Dự đoán cách nghiên cứu tiếp theo
Từ đầu đến giờ, chúng ta hiểu rằng một người có lòng tự trọng cao sẽ biết cách nhìn nhận thông

tin rố ràng hơn. Trong khi đó, người có lòng tự trọng thấp thường bị buộc phải thay đổi suy nghĩ
của mình sao cho ít có mâu thuẫn với diễn biến thực tại



nhất.
Chính sự mâu thuẫn này buộc con người phải hóa giải nó để giảm thiểu những thương tổn. Ví

dụ, một người với lòng tự trọng thấp kỊiông thể thường xuyên thừa nhận với bản thân rằng anh ta có
thể đã ph ạm sai lầm. “Bản thân mình đúng” đư ợc ưu tiên hơn so với “làm việc gì đúng đắn”.

Thực chất, bản năng tự vệ tinh thần của con người rất giống với cách chúng ta tự bảo vệ cho thể
xác của chúng ta. Khi tìm cách bảo vệ thân thể khỏi hiểm nguy, bạn cũng t ự động tìm kiếm cách
bảo vệ hình ảnh của mình. Khi gặp nguy hiểm, cơ thể bạn sẽ tự có phản ứng theo kiểu “chiến đấu
hay bỏ chạy”. Tương tự, khi gặp những nguy hiểm về mặt tâm lý, bạn cũng sẽ có loại phản ứng
được gọi là “chấp nhận hay không chấp nhận”. Khi bạn có lòng tự trọng cao, bạn sẽ chấp nhận đối
mặt với những thử thách. Ngược lại, khi bạn có lòng tự trọng thấp, cái tôi trong bạn sẽ tự phòng vệ
bằng cách bóp méo thực tế, tránh những tổn thương. Nếu bạn thực sự biết có bao nhiêu phần sự
thật trong thế giới quan của một người, bạn sẽ hiểu rố thêm về cách nhìn nhận vấn đề của người đó.

Nếu mức độ tự trọng của một người thực sự rất quan trọng trong việc đánh giá quá trình suy
nghĩ, thì m ột câu hỏi đáng giá hàng triệu đô được đặt ra là làm thế nào để biết mức độ “tự thích”
bản thân của một người?

Trước tiên, chúng ta sẽ xem xét ngắn gọn ảnh hưởng của lòng tự trọng đến những màu sắc khác
(và đưa ra những cách thức đánh giá mức độ tự trọng của một người). Sau đó, chúng ta sẽ tìm hiểu
một phương pháp rố ràng, dẽ nhận biết để đánh giá cảm nhận thực sự của một người về chính bản
thân họ, mà không cần phải tiếp xúc trực tiếp với anh ta.



Chương 11
 Ảnh hưởng của lòng

tự trọng: Sáu nhân tố lớn
“Người tự cao có một ưu điểm, đó là họ không bao giờ nói vể người khác.”

Lucille s. Harpern



Lòng tự trọng ảnh hưởng tới hai cách nhìn nhận vấn đề và bốn biến số (nhân tố hay thay đổi)
phụ thêm. Nó là nhân tố ảnh hưởng nhiều nhất tới cả suy nghĩ và hành đ ộng của chúng ta. Giả sử
hai người có mức độ tự tin 100% giống nhau thì họ sẽ có quyết định tương tự như nhau - đó là làm
điều mà họ cho là đúng (dĩ nhiên đi ều họ cho là đúng có thể khác nhau, nhưng không khác nhiều
như bạn tưởng đâu).

Những trải nghiệm sẽ hình thành nên bản thân mỗi người - hoặc bằng cách tăng thêm hoặc bằng
cách làm giảm đi lòng tự tin của chúng ta. Khi đặt bản chất của mình vào trong hỗn hợp này, bạn sẽ
nhận ra sự ảnh hưởng mang tính thực tế và vô cùng áp đảo của lòng tự trọng đối với quá trình suy
nghĩ và ra quyết định của bạn. Trong chương này, chúng ta sẽ tiếp tục xem xét mức độ ảnh hưởng
của sáu nhân tố: các loại nhu cầu, lòng tự tin, sự nỗ lực, tin tưởng, sựbiện minh (bào chữa) và tâm
trạng.

Nhân tố thứ nhất: Các loại nhu cẩu
Một phụ nữ mắc bệnh béo phì và đái đường biết rằng mình không nên ăn sô-cô-la vào bữa tối,

nhưng cuối cùng vẫn ăn nó. Dĩ nhiên, đó không ph ải là nhu cầu nên được thỏa mấn nhất, nhưng vì
mức độ trân trọng bản thân của cô ta thấp, nên những nhu cầu của cô thay đổi. Cũng giống việc nằm
ườn ra trên tràng kỷ ăn bánh phô mai thì ai cũng thích, nhưng không phải ai cũng dành th ời gian cả
ngày để ăn chơi xả láng như vậy. Mức độ tự trọng của mỗi người sẽ quyết định các loại nhu cầu
khác nhau của họ. Khi mức độ đó thấp, nhu cầu của một người có thể diễn biến theo chiều hướng
là anh ta thấy nhu cầu nào - khi được đáp ứng

- mang lại sự thỏa mấn ngay lập tức thì anh ta sẽ chọn nhu cầu đó - thường là cho những nhu cầu
bản ngã hoặc nhu cầu cơ thể (tâm sinh lý).

Những người có mức tự trọng thấp thường là những người bồng bột, chưa chín
chắn và dễ dàng bị hấp dẫn bởi những nhu cầu nhất thời mà bỏ quên nhu cầu lâu dài có lợi cho

bản thân. Hầu hết những người này đều không chú ý tới nhu cầu và sự thỏa mấn của người khác, trừ
trường hợp họ có động cơ khác phục vụ cho mục đích tư lợi. Ngược lại, với những người có mức
tự trọng cao, nhu câu của họ là những thứ nhằm đáp ứng nhu cầu về lâu dài. Họ tìm thấy niềm vui
trong những điều có ý nghĩa lớn lao hơn và chấp nhận đánh đổi bằng những nhu cầu trước mắt,
mang tính ngắn hạn.

Dưới đây là hình về mô tả Tháp nhu cầu của Abraham Maslow10 - một dạng biểu đồ
thể hiện những mức nhu cầu khác nhau của con người.



ở trạng thái cao nhất. Khi hạ các nhu cầu xuống mức thấp hơn, cảm xúc sẽ là yếu tố quan trọng
trong quá trình ra quyết định. Khi càng đi xuống thấp thì con người càng có xu hướng tập trung mọi
suy nghĩ về nhu cầu của bản thân, vào cái nội tại bên trong chứ không phải những yếu tố bên ngoài.
Nhận thức bị thu hẹp trong khi “cái tôi” cứ dần lớn thêm, khiến anh ta chỉ biết thỏa mấn những lợi
ích trước mắt mà bỏ qua những gì đúng đắn hoặc có lẽ là đúng đắn, nên làm hơn.

Điều này cũng giống như cơ chế hoạt động trong người bạn đơn bào của chúng ta -
ký sinh trùng Amip1: chúng ta có xu hướng thích làm những gì thoải mái, mang lại



cảm giác dễ chịu và tránh xa khỏi những gì khiến chúng ta có cảm giác mệt mỏi, đau đớn. Thy
nhiên, mỗi người có quan niệm khác nhau về những điều họ coi là đau lòng hay dễ chịu.

Con người là sinh vật luôn tìm kiếm cảm giác hài lòng. Trên thực tế, cảm giác hài lòng gắn chặt
với ý nghĩa mà nó mang lại cho chúng ta. Chính vì vậy, khi ta làm điều đúng đắn - và tìm được ý
nghĩa c ủa hành động đó mà không màng tới những niềm vui nhất thời - thì chúng ta đã có đư ợc
cảm giác hài lòng. Khi không làm được điều đó, chúng ta dễ dàng chìm vào cảm giác buồn chán,
lo lắng và bất an về mối liên hệ lỏng lẻo đó.
1    Amip là những động vật nguyên sinh, chi là một tế bào nhưng có khả năng di chuyln định

hướng nhờ các chân giả. Đa số các amip sống tự do ớ môi trường bên ngoài, một số ít sống
ký sinh. Khi vào cơ thề người, chúng sẽ gay ra các tốn thương (ly amip) hoặc các tốn
thương ngoài ruột như gan, não, da...
Chính cơ chế cảm xúc dễ chịu/đau lòng này giúp chúng ta đi đúng hư ớng. Để có thể tự do

quyết định mọi chuyện của bản thân, chúng ta nên suy nghĩ càng thực tếcàng tốt. Vì như ta đã bi ết,
khi một người càng ít tập trung vào bản thân mình thì người đó càng dễ dàng nhìn nhận thực tế xung
quanh mình hơn. Vì vậy, anh ta cũng có thể có những lựa chọn tốt hơn vì đã nhận biết được nhu cầu
nào là nên thỏa mấn nhất và điều gì có nghĩa hơn, mang lại cảm giác tốt hơn về lâu dài.

Tựtrọng thấp chính là nhântốtạo ra cơnbốcđồng, khiến một người làm mọi thứ chỉ nhằm thỏa
mấn cảm giác nhất thời của cơ thể hoặc cảm xúc trong họ. Bởi vì con người sinh ra là để tìm kiếm
sự thỏa mấn nên khi không đạt được cảm giác thỏa mấn qua việc tìm được ý nghĩa trong hành đ
ộng của chúng ta, ta sẽ có xu hướng tìm kiếm nó qua những phương tiện và cách thức nhất thời.
Chúng ta thường tự đánh lừa bản thân rằng điều đang làm đúng là quan trọng thật và thế là chúng ta
vẫn tiếp tục theo đuổi những gì làm ta vui, trong khi không có cảm giác liên quan mấy. Chúng ta tự
làm mờ đi những ý nghĩa thực tế, tự huyễn hoặc với bản thân và người khác rằng điều ta đang làm
là thật sự có ý nghĩa, thế nhưng trong sâu thắm chúng ta biết mình chi đang tìm cách biện minh cho
hành động ấy mà thôi.

Ví dụ, bạn cảm thấy thế nào khi có người bỗng dưng giúp bạn kiếm được một công việc tốt? Ắt
hẳn bạn sẽ thấy rất tốt Vậy bạn cảm giác thế nào khi sau 30 năm làm công việc đó, một ngày bạn
phát hiện ra mọi thứ chỉ là giả dối, rằng bạn đã nh ấn vào công tắc khởi động chẳng gắn với một cỗ
máy nào cả và điện thoại của bạn chi là gọi tới những diễn viên đóng kịch, lừa bạn ngay từ đầu?
Trên thực tế, đúng là bạn có cảm giác mình đã th ực sự thành công với “công việc”, thế nhưng
không có bất kỳ điều gì trong công việc đó là thật cả. Đặt vào trường hợp đó, hầu hết mọi người sẽ
bị suy sụp - nhưng tại sao? Câu trả lời thật đơn giản: vì công việc của bạn không có thật và chẳng
mang lại cho bạn chút ý nghĩa nào, do đó b ạn cũng không có đư ợc cảm giác hài lòng hay thỏa
mấn riào cả.

Khi càng gắn bó với cuộc sống, các trải nghiệm của bạn càng có ý nghĩa và tuyệt



vời hơn. Ngược lại, khi bạn càng chìm đắm vào các thú vui thoáng qua hay theo đuổi những
mộng tưởng được thêu dệt bởi những ham muốn ích kỷ nhất thời, cuộc sống sẽ càng ít ý nghĩa đi.
Những lúc đó, đôi khi bạn tưởng mình đang sống hết mình, nhưng sâu thắm trong bạn lại nhận ra
mình không nên theo đuổi các mục tiêu như vậy. Dù nỗ lực đến thế nào, cảm giác thỏa mấn nhất
thời cũng sẽ không tồn tại lâu dài vì mục đích cuối cùng của nó không mang lại ý nghĩa nào lớn lao
cả. Chỉ có cảm giác thoải mái và vui vẻ không thôi thì chưa đủ; vì sau đó chính lương tâm chúng ta
s ẽ tự trách mình. Hấy đừng chi làm nhiều hơn mà hấy làm cho mình trở nên có ý nghĩa hơn.

Tóm lại, là mức độ tự trọng - cũng như s ở thích và đam mê của một người - đóng vai trò quyết
định trong việc hiểu được suy nghĩ và quyết định của anh ta. Hấy cùng tiếp tục tìm hiểu những ảnh
hưởng còn lại của lòng tự trọng trong các phần tiếp theo của chương này.

Nhân tố thứ hai: Sự tự tin
Một người có lòng tự trọng cao sẽ tựtin hơn về khả năng suy nghĩ cũng như hành động của mình,

đặc biệt là trong việc thích nghi với hoàn cảnh mới. Họ có thể nhận thức dẽ dàng hơn khi phải đối
mặt với khó khăn và nhất là không bị chi phối bởi suy nghĩ mình có th ể thất bại. Lưu ý là, khi mức
độ tự trọng bản thân của một người càng giảm thì “cái tôi” của anh ta càng lớn và anh ta sẽ càng
chú.ý hơn tới suy nghĩ c ủa mọi người về anh ta, cũng như t ới biểu hiện của chính mình.

Nhân tố thứ ba: Sự nỗ lực
Khi một người muốn làm việc gì đó nhưng lại nhận ra nó không đáng so với công sức mà anh ta

bỏ ra, thì không có gì ngạc nhiên nếu anh ta không làm chuyện đó. Vấn đề ở đây là những nỗ lực,
công sức bỏ ra liệu chỉ ảnh hưởng tới quyết định làm một việc gì đó, hay nó còn thay đổi cả cách
chúng ta nghĩ và c ảm nhận về văn đê đó. Và tại sao lại như vậy?

Giả sử một người biết là mình nên làm gì đó giúp bạn, nhưng lại đơn thuần không
thích làm chuyện đó, anh ta có thể bao biện cho hành động này bằng suy nghĩ rằng bạn mình

thực sự không cần đến sự giúp đỡ của anh ta. Thậm chí anh ta còn hợp lý hóa hành động của mình
ở mức cao hơn, như nghĩ rằng “người bạn đó không tốt” hoặc “mình cần nghỉ ngơi mới đúng vì
mình làm việc quá nhiều”. Vậy chúng ta nên đặt công sức lên bàn tính, thậm chí cần định lượng nó
để hiểu được suy nghĩ cũng như hành động tiếp theo của anh ta.

Trên thực tế, việc cân đo đong đếm mức nỗ lực hay công sức tỷ lệ nghịch với mức tự trọng của
một người. Khi một người càng có lòng tự trọng cao, anh ta càng ít để tâm tới công sức cần bỏ ra.
Ví dụ, khi nỗ lực làm bất kỳ điều gì cho người chúng ta yêu thì đó là chuyện hết sức bình thường.
Thếnhưng, khi đó là người chúng ta không quý mến hoặc họ khiến chúng ta bực tức, cáu giận thì
làm gì cho họ, dù tốn rất ít công sức, cũng là cả một vấn đề. Với những người có tự trọng cao, họ
không nề hà khi bỏ công sức để làm điều đúng đắn, trái ngược với những người có tự trọng thấp
hơn.

Khi biết tự tôn trọng bản thân mình, chúng ta có thể dành tâm sức cho những mục



tiêu lâu dài, mang lại ý nghĩa và s ự hài lòng cho chính mình, nhờ đó tăng được tối đa nỗ lực và
giảm thiểu sự thất vọng hay khó chịu. Dù có phải bỏ ra nhiều công sức đến đâu thì chính lòng tự
trọng giúp chúng ta có được nguồn sức mạnh và cảm hứng vô tận.

Tóm lại, người nào càng biết trân trọng bản thân mình thì càng dê dàng chấp nhận bỏ công sức
để làm điều họ cho là đúng, kể cả khi điều đó có liên quan tới người khác.

Nhân tố thứ tư: Các giá trị và lòng tin
Khi đang hẹn hò với một người mà bạn thích, và người đó cũng thích bạn, song bạn lại luôn tâm

niệm là phụ nữ lúc nào cũng làm t ổn thương đàn ông, thì mức độ tình cảm sẽ quyết định thái độ cư
xử của bạn. Một ví dụ khác: nếu bạn tin rằng một bài kiểm tra phát hiện nói dối không có tác dụng
với bạn thì nó sẽ không làm gì đư ợc bạn. Thực ra, không phải vì bài kiểm tra đó vô dụng mà do
nó được tiến hành dựa trên niềm tin vững chắc của bạn: dù có nói dối thì máy cũng chằng phát hiện
ra được. Chính vì thếbạn không có gì phải sợ hấi, trong khi máy phát hiện nói dối chi đo sựbất an
của bạn nên nó không thể phát hiện được bạn có nói dối hay không.

Những niềm tin mù quáng hoặc sai trái (mê tín) thường được tạo ra do sự thiếu hiểu biết của
chúrig ta và thực chất là để chúng ta tự bảo vệ bản thân. Hầu hết những điều chúng ta làm hoặc tin
tưởng điều để giải thích, bao biện cho thái độ, hành động của chúng ta đối với thế giới và bản thân
chúng ta. Nếu thấy không cần thiết thì chúng ta cũng không cần phải bám víu vào một niềm tin mù
quáng nào. Chính lòng tự trọng giúp chúng ta có sức mạnh tinh thần và khả năng để rũ bỏ chúng.

Những giá trị hạn hẹp cũng là h ệ quả của lòng tự trọng thấp. Khi tầm suy nghĩ
không thể vượt ra ngoài những ham muốn của bản thân, chúng ta sẽ tự làm giảm các giá trị của

mình để tự nuông chiều các ý thích nhất thời, khi đó chẳng những không thể nâng cao nhận thức mà
còn làm giảm giá trị của chính mình.

Nhân tổ thứ năm: Tự bào chữa và hợp lý hóa
Để làm giảm mặc cảm tội lỗi, chúng ta thường tìm cách giải thích cho thái độ của mình. Để có

cảm giác tốt đẹp hơn về bản thân hoặc về những vấn đề xảy đến với bản thân, chúng ta thường
dựng lên hình ảnh về chính mình và thế giới chung quanh theo cách phù hợp với điều chúng ta
muốn nó là đúng, chứ không phải với cái thực tế đúng đắn.

TIẾP CÂN NHANH Một nghiên cứu đã chi ra mối liên hệ hết sức thú vị giữa thái độ hành xứ
và giá trị phần thưởng mà nó có the nhận được Một người nếu được trả 100 đôla để làm một việc
thì sẽ thấy việc đó khó khăn và vất vả hơn nhiều so với một người khác cùng làm việc đó nhưng
chi được trả 25đôla. vậy khi một người được trả công, anh ta sẽ thấy công việc đó khó khăn và ít
thú vị hơn; khi mức độ thưởng công càng tăng thì động lực và hứng thú làm việc càng giảm (theo
Freedman, sách xuất bản năm 1992). Một người có mức tự trọng cao sẽ có đầu óc thực tế hơn, vì
thế suy nghĩ của anh ta cũng gắn với thực tế hơn.



Khi phải chọn lựa làm việc gì đó, nếu không được trả công hoặc đền bù gì khác, chúng ta sẽ vô
thức trở nên thích làm nó hơn. Tại sao chúng ta lại có cảm giác như vậy? Đó là do chúng ta không
thích cảm giác phải có trách nhiệm khi gây ra sai sót trong công việc. Chúng ta phải tự biện minh
cho bản thân. Quá trình này hầu như diễn ra trong vô thức nhưng lại chiếm trọn suy nghĩ của “cái
tôi” trong mỗi chúng ta. Nó tự động biến đổi quá trình tiếp nhận và xử lý thông tin của chúng ta
theo hướng ngăn chúng ta suy nghĩ hay nhìn nhận một cách rố ràng về những vấn đề xảy ra trước
mắt. Hấy xem một ví dụ khác: một kẻ nghiện rượu, phải làm một công việc hết sức vất vả và đang
chuẩn bị kết hôn lần thứ ba có thể có hai hướng suy nghĩ: m ột là anh ta cân sự giúp đỡ và hai là
thế giới này thật bất công. Chúrig ta cần biết anh ta tô điểm thế giới của mình như thế nào để đọc
vị được chính xác suy nghĩ và c ảm xúc của anh ta trong hoàn cảnh cụ thể.

Việc tự bào chữa cũng có thể diễn ra trong những hoàn cảnh cụ thể. Khi một người
đã bỏ một lượng thời gian, công sức, tiền bạc kha khá vào một việc gì đó, cảm quan của anh ta

cũng sẽ theo đó mà biến đổi. “Cái tôi” trong anh ta sẽ khiến anh ta khó mà dứt bỏ nó và chỉ bao
biện cho lí do vì sao anh ta lại làm vậy. Người ta giải thích râng khi một người đã dành nhiều thời
gian cho một việc, trong nhận thức của anh ta sẽ xảy ra hiện tượng tâm lý xử lý bất hòa, và kết quả
là anh ta không muốn “mất đi” công sức và thời gian đã của mình. Do đó, anh ta càng có ít kh ả
năng “đánh bại cái tôi” của mình.

Chiều hướng suy nghĩ đặc biệt này giải thích chính xác lí do người bán hàng muốn
kéo dài thời gian của bạn khi anh ta phải báo cáo lại với “giám đốc bán hàng”. Càng bỏ nhiều

thời gian chờ đợi thì bạn càng khó bỏ đi. Điều này cũng đúng trong chuyện hẹn hò. Một người khi
đã có một mối quan hệ lâu dài thì rất khó dứt bỏ nó. Cân hiểu rằng sự tự tôn trọng bản thân ở đây,
xin nhắc lại một lân nữa, là nhân tố quan trọng nhất trong việc đánh giá vấn đề. Một người có mức
tự tôn trọng bản thân thấp sẽ không tin được rằng anh ta đang lãng phí thời gian; còn ngược lại,
người biết tự tôn trọng bản thân hơn sẽ biết chấp nhận vấn đề và dứt bỏ nó nếu thấy nó đã không
còn ý nghĩa như ban đ ầu. Vì vậy, khi đánh giá suy nghĩ hay ứng xử của một người trong vấn đề
nào đó, các yếu tố như thời gian, công sức, tiền bạc là đáng lưu tâm, thế nhưng quan trọng hơn cả
là mức độ tự trọng, vì nó sẽ quyết định mức ảnh hưởng của những nhân tố trên tới quyết định của
người đó.

Nhân tố thứ sáu: Ảnh hưởng của tâm trạng
Tâm trạng chính là cái bóng của lòng tự trọng, là nhân tố giúp động viên hay làm xẹp ý chí và

tinh thần của chúng ta, ảnh hưởng lên cách nhìn nhận thếgiới và cả bản thân chúng ta. Khi mức tự
trọng của một người càng thấp, tâm trạng càng có sức ảnh hưởng lớn tới suy nghĩ và c ảm xúc của
anh ta. Như đã phân tích trong các phần trước, đối với những người như vậy, suy nghĩ của anh ta
hầu như chỉ tập trung vào bản thân và cách nhìn nhận của mọi người về bản thân anh ta... Vì vậy,
suy nghĩ và hành đ ộng càng phụ thuộc vào tâm trạng của anh ta.

Lòng tự trọng thấp đồng nghĩa với việc “cái tôi” trở nên lớn hơn. Do đó, vì v ậy ảnh



hưởng của hoàn cảnh lên tâm trạng của một người có lòng tự trọng thấp cũng l ớn hơn so với
người có cảm xúc ổn định. Dù chỉ một chút chuyện xảy ra thôi, những người như vậy cũng dê dàng
đ ể chuyện bé xé ra to và tự tưởng tượng ra mọi thứ. Có điều gì quan trọng hơn anh ta, trung tâm
của vũ trụ này đâu? Chính vì thế, hai nhân tố quan trọng quyết định tâm trạng của dạng người như
vậy trong quá trình ra quyết định là lòng tự trọng và ý nghĩa của việc làm. Khi việc làm không có
mấy ý nghĩa, tâm tr ạng sẽ là yếu tố chi phối việc ra quyết định của họ.

Ví dụ, một người không thích việc phải đi đổ rác (là việc chẳng có ý nghĩa gì với
họ), nhưng nếu họ chỉ vừa mới về nhà sau ba tuần đi vắng và bố mẹ vợ lại sắp tới thăm lần đầu

tiên, thì hắn nhiên anh ta chẳng nề hà chút nào lòng tự trọng của mình mà làm việc đó. Còn khi một
người không muốn gọi điện cho chị gái mình để xin lỗi vì đã to tiếng với chị trước đó, nhưng giờ
chị của anh ta lại đang nguy kịch trong bệnh viện thì lòng tự trọng lúc đó cũng chỉ còn tác dụng
trang trí. Cần nhớ rằng nếu đó là người có lòng tự trọng cao thì anh ta đã chẳng để rác chất thành
đống, hoặc gây gổ với chị gái mình.

Như các phần trước đã phân tích, khi một người có lòng tự trọng cao, người đó sẽ có thiên
hướng làm những việc đúng đắn, bất chấp cảm giác của họ thế nào. Còn ngược lại, khi lòng tự
trọng thấp, tâm trạng của anh ta sẽ làm chủ lý trí và hành xử tiếp theo đó sẽ phụ thuộc vào mức độ
ý nghĩa của hành động trong mắt anh ta.

Khi “cái tôi” đã choán lấy tâm trí, chúng ta rất khó nhận ra thực tế mà chi thấy những đau khổ
của bản thân. Điều này cũng đúng v ới những cơn đau thuộc về thể xác; ví dụ như khi chúng ta đau
răng thì th ấy rất khó để tập trung vào bất kỳ việc nào khác. Cảm giác đói bụng, vô gia cư hay đau
khổ cũng phải xếp sau một cái răng đau.

Khi hiểu hơn về lòng tự trọng và vai trò của nó trong việc quyết định thái độ, suy nghĩ và cách
hành xử của một người, chúng ta sẽ phân biệt được đâu là người biết tự tôn trọng bản thân mình
hơn và đâu là những kiểu người gần tương tự như thế mà chúng ta vẫn bị nhầm lẫn.



Anh ta có lòng tự trọng cao
hay chỉ giả vờ?
Năm sai lầm dễ
mắc phải



Chương 12
 

“Nếu bạn chỉ để dành tai nghe âm nhạc, nghĩa là b ạn đang nuôi lớn “cái tôi” trong mình.
Bạn bắt đầu từ chối nghe những âm thanh không phải là âm nhạc, nghĩa là b ạn tự tước đi
những trải nghiệm khác của chính bản thân.”

John Cage (1912 - 1992)



Trong thực tế, không hề khó khi đánh giá mức độ tự trọng của một người, cái khó là bạn có thể
mắc phải sai lầm nếu không biết chú ý điểm nào và bỏ qua điểm nào. Dưới đây là năm sai lầm
thường gặp sẽ giúp bạn phân biệt khi đánh giá một người.

Sai lẩm 1: Đánh đồng giữa tự trọng và tự cao
Đừng bao giờ nhầm một người có lòng tự cao là một người biết trân trọng bản thân mình. Cần

nhớ rằng mức độ tự trọng và tự cao của một người tỷ lệ nghịch với nhau. Dù người đó có thể hiện
là anh ta hài lòng với bản thân đến mấy chăng nữa, nhưng anh ta lại là kẻ có lòng tự cao, thì thực
sự không phải như vậy - chẳng qua anh ta đang cố chịu đựng thôi. Nhận định này không phải vố
đoán mà đó là quy luật về bản chất con người - dựa trên những phân tích tâm lý mà có. Cơ chế tâm
lý này rất phức tạp và khó nắm bắt, chính vì thếđôi khi một người có thể tự lừa mình rằng anh ta
biết trân trọng bản thân, trong khi chính thái độ lại phản bội cảm xúc thực của anh ta.

Việc phân biệt tự trọng và tự cao có thể sẽ khó khăn. Lấy ví dụ một người đang mở đài rất to.
Liệu chúng ta có thể kết luận rằng anh ta có tự trọng thấp và chi đơn thuần muốn thu hút sự chú ý
của người

khác, hay đó là người có lòng tự trọng cao và không thèm quan tâm tới suy nghĩ c ủa
người khác?
Và còn những biểu hiện cơ học khác thì sao? Một người lúc nào cũng ăn mặc chải chuốt có thể

là người tự trọng thấp và đang cần mọi người nghĩ về mình như một người đẹp đế, sành điệu, thời
trang, từ đó có cảm giác tốt về bản thân. Hoặc, có thể cô ta-là người rất biết trân trọng bản thân và
cách ăn mặc ấy chỉ đơn thuần phản ánh giá trị của cô ta. Lật ngược vấn đề, liệu một người ăn mặc
tuềnh toàng có phải vì anh ta cũng có t ự trọng cao mà không thèm quan tâm tới người khác nghĩ gì
k hông? Hay liệu đó là người tự trọng thấp mà thậm chí không thèm để ý tới vẻ bề ngoài? Bạn thấy
đấy, việc đánh giá rất dễ mắc phải sai lầm, trong cuộc sống hiện đại ngày nay lại càng dễ lầm lẫn
hơn nữa.

Ví dụ, rất dễ nhận ra một người ăn quá nhiều và không thèm quan tâm tới sức khỏe của mình là
người không biết trân trọng bản thân. Tuy nhiên, có thể vì anh ta có lí do khác, như là mặc cảm tội
lỗi với một vấn' đề cụ thể nào đó hay là thời thơ ấu có một ký ức nào đó gắn chặt với thức ăn. Một
người quan sát non kinh nghiệm có thể vội vàng kết luận đó là người có tự trọng thấp, trong khi
trên thực tế điều ngược lại rất dễ có khả năng xảy ra. Hấy xem xét trường hợp ngược lại: có thể
người đó tọng nhiều thức ăn như thế là do cơ thể trao đổi chất rất nhanh. Ngoại hình của anh ta
cũng không nói lên anh ta có là người ăn quá nhiều hay không.

Sai lẩm 2: Đánh đồng giữa tự trọng và tự tin
Làm cách nào để bạn phân biệt được lòng tự trọng và tự tin? Như đã phân tích trong những

chương trước, một người có thể tự tin về bản thân trong một số trường hợp cụ thể và có các biểu
hiện điển hình của một người biết tự tôn trọng bản thân. 1\iy nhiên, ngược lại, trên thực tế một
người cũng có thể có tự trọng cao nhưng trong một



số trường hợp lại tỏ vẻ không tự tin' không thoải mái. Có thể thấy việc phân biệt hai khái niệm
này là cả một vấn đề, nhưng nó cần thiết cho việc đọc vị chính xác người khác.

Sai lẩm 3: Những câu chuyện thành công
Chúng ta không thể đánh giá một người có tự trọng cao hay không nếu chi dựa vào mức độ

thành công của anh ta, vì khái niệm “thế nào là thành công” đối với từng người rất khác nhau.
Như các bạn đã biết, khi chúng ta chọn làm điều đúng đắn - không phụ thuộc vào sở thích/động

cơ cá nhân cũng như những nhu cầu tự nhiên của cơ thể - điều đó sẽ mang lại cảm giác tự tôn trọng
cho chúng ta. Điều này nhìn chung có thể thấy rố nhất khi soi vào cuộc sống của một cá nhân. Khi
ai đó làm được điều họ muốn làm, mà lại không phải vì “cái tôi” của anh ta, hay không phải vì
những ham muốn nhất thời thoáng qua, thì nhất định anh ta sẽ có được tự trọng. Ngược lại, khi một
người không làm được điều mình muốn và không được ở trong trạng thái “như ý”, anh ta sẽ không
tự tôn trọng bản thân mình được.

Ví dụ, một cổ đông sở hữu một lượng cổ phần lớn trong một công ty luật danh tiếng có thể là
một người rất thành công trong mắt người khác, nhưng vì trong thâm tâm anh này lúc nào cũng chỉ
muốn làm nhạc công và việc học trường luật chẳng qua để thỏa mấn mong muốn của cha anh ta, thì
anh ta hoàn toàn không có cảm giác tôn trọng bản thân vì quyết định đó là do sợ hấi mà làm.
Ngược lại, một nhà thơ nghèo kiết xác nhưng lại thích viết lách và anh ta viết đơn thuần là vị nghệ
thuật, thì anh ta tràn đầy tự trọng vì anh ta coi mình là một người thành công. Có người khi đang
thực hiện một điều gì đó khác thường có thể cảm thấy buồn bấ và không có lòng tự trọng vì anh ta
không đạt được đúng mức thành công do anh ta tự đặt ra, đơn giản vì anh ta theo đuổi mục tiêu vì
“cái tôi” và cần sự tán dương từ những người khác.

Sai lẩm 4: Nhún nhường hay đáng khinh?
Sự khiêm tốn rất dễ bị nhầm là hành vi yếu kém; tuy nhiên, trên thực tế nó thể hiện sự mạnh mẽ.

Một người lúc nào cũng nghĩ tới “cái tôi” của mình trước tiên sẽ là một kẻ cao ngạo, trái ngược
với một người biết lẽ độ, khiêm tốn. Người kiêu ngạo sẽ chỉ biết nhận mà không biết cho. Đó là kẻ
sống chết vì cảm xúc, phụ thuộc vào thái độ của người khác để nuôi dưỡng phần cá nhân mỏng
mảnh của anh ta, hoặc phụ thuộc vào chính những cơn bốc đồng để thỏa mấn bản thân mà không
bao giờ tự vượt qua được chúng.

Còn khi một người có thái độ khiêm nhường, anh ta tự hài lòng với bản thân. Anh ta thoải mái
làm đĩêu đúng đ ắn chứ không làm để đánh bóng hình ảnh hay chi đơn thuần do bản thân cảm thấy
làm nó dẽ dàng. Bởi tính lẽ độ cho phép chúng ta chọn lựa làm điều đúng đắn nên ta sẽ tự chủ
được bản thân; đây lại là điều kiện tiên quyết để có lòng tự trọng và sự thoải mái về đầu óc, cảm
xúc.

Vấn đề ở đây rất rố ràng: làm thế nào để biết khi nào một người “giả vờ khiêm tốn”, trong khi
thực tế anh ta làm thế không phải vì thích người khác mà chỉ vì muốn



được người khác thích? Có thể anh ta làm vậy vì sợ phải từ chối hoặc sợ về sau mình sẽ không
được gì. Rố ràng chúng ta cần phân biệt được giữa người có lòng tự trọng thực sự và vì vậy biết
khiêm nhường lễ độ với người tự hạ thấp bản thân hòng chiếm được cảm tình ngư ời khác.

Sai lẩm 5: Đánh đồng giữa tự trọng và tâm trạng
Như các bạn đã bi ết, lòng tự trọng quyết định mức độ ảnh hưởng của tâm trạng trong quá trình

đ ọc vị người khác. Không chỉ thế, việc phân biệt hai khái niệm này cũng là c ả vấn đề, vì tâm
trạng đôi khi có những biểu hiện rất giống với lòng tự trọng. Một người có thể vì đang ở trong tâm
trạng tốt nên có những hành động và biểu hiện như thể anh ta biết tự hài lòng với bản thân cởi mở,
duyên dáng, ấm áp, quan tâm... nhưng trên thực tế đó lại là kẻ ích kỷ chỉ biết bo bo cho bản thân,
kẻ mà vì tâm trạng tốt nên trong thoáng chốc đã làm ngư ời khác hiểu lầm là có những đức tính
trên. Bạn đã thấy vấn đề ở đây chưa?

Đừng lo lắng, có tin tốt cho bạn đây: chương tới sẽ cung cấp cho bạn một phương pháp duy nhất
- vô cùng hiệu quả và không dễ bị nhầm -trong việc xác định mức tự trọng của một người là cao
hay thấp.



Thăm dò
lòng tự trọng: Xác định mức độ tự trọng của
một người



Chương 13
 

“Lòng tự trọng thể hiện mức độ danh tiếng mà ta nghĩ mình có th ể đạt được với khả năng của
mình.”

Tiến sĩ Nathaniel Branden



Từ đầu tới giờ, chúng ta đã tìm hiểu một cách toàn diện về các hình thái tâm lý nhằm giúp bạn
có được sự linh hoạt trong việc đọc vị người khác, và cũng là đ ể bạn biết cần tìm kiếm và để ý
tới những đặc điểm tâm lý nào của họ. Những sai lầm dễ mắc phải trong chương trước đã cho
chúng ta thấy: nếu chi dùng một dấu hiệu riêng lẻ, việc phán đoán mức tự trọng cao hay thấp của
một người sẽ trở nên rất khó khăn.

Một người có thể làm cho/làm giúp người khác, nhưng câu hỏi bạn cần đặt ra là: “Tại sao?” Đó
là vì anh ta quý họ hay anh ta muốn họ quý anh ta? Có phải anh ta làm thế để ngày càng tiến bộ hơn
và bản thân cảm thấy mình đã làm một việc tốt, hay anh ta chi là một kẻ cơ hội muốn đổi việc đó
để thoát khỏi cảm giác thiếu an toàn? Bạn sẽ không thể nào biết được.

Làm thế nào bạn có thể khẳng định một người có lòng tự trọng cao? Chúng ta sẽ nhìn ra điêu
đó thông qua cách anh ta đô ỉ xử với bản thân và với những người khác. Một người thiếu tự
trọng sẽ thoả mấn với những thứ chi phục vụ cho mong muốn của anh ta và sẽ không đối xử thực sự
tốt với những người khác. Hoặc, anh ta cũng có thể tự biến mình thành trò cư ời khi cầu khẩn sự
chấp thuận và tôn trọng của mọi người mà không đoái hoài đến nhu cầu của bản thân. Chi những
người thực sự có lòng tự trọng sẽ đối xử tốt với bản thân mình và cả những người khác. “Tốt” ở
đây không đồng nghĩa với sự thoả mấn mong muốn tạm thời; đúng hơn là, khi đối xử tốt với mọi
người, anh ta hướng tới niềm hạnh phúc lâu dài.

Chúng ta có thể đi tới kết luận sai lâm rằng khi một người có thể tự áp chế được những mong
muốn tạm thời, anh ta có được sự tự chủ và thừa nhận đây là dấu hiệu của lòng tự trọng. Nhưng nếu
không nhìn vào mặt trái của vấn đề, chúng ta sẽ có cái nhìn phiến diện. Một người phụ nữ không ăn
những món ăn hấp dẫn, giàu dinh dưỡng, nhờ đó cô ta có thể giảm cân và quyến rũ một người đàn
ông đã có vợ thì sao? Chúng ta cần nhìn nhận một cách toàn diện để biết liệu động cơ của hành
động có đúng đắn và có biểu hiện của lòng tự trọng không. Ví dụ, phụ nữ là điển hình cho những
người thiếu lòng tự trọng, khi mà chỉ vì ham muốn cá nhân, cô ta sẽ đối xử không tốt với những
người khác.



Ba loại tính cách



Chương 14
 

“Sáng tạo đôi khi cũng có th ể biến thành phá hoại. Nó phụ thuộc chủ yếu vào nhân cách con
người: ở mặt tốt hay xấu. Và nếu cả nhân cách cũng không có thì không người thầy nào có thể giúp
học sinh tạo ra nó hay thay thế học sinh quyết định.”

Carl Jung (1 875 - 1 961)



Bạn có thể biết một người có lòng tự trọng thấp, nhưng điều đó không có nghĩa anh ta là người
có “cái tôi” lớn. Sự tự tôn giảm đi sẽ dẫn tới hại trạng thái tâm lý. Một là nhận thức của người đó
bị thay đổi và hai là phần “tính cách” trong con người anh ta sẽ trỗi dậy, thể hiện qua thái độ bất
ổn cửa anh ta. Cùng là người không có nhiều sự tự tôn, hai người khác nhau sẽ có thái độ khác
nhau đối với cùng một sự việc. Từ cả hai loại trạng thái tâm lý này, chúng ta sẽ đọc được vị của
người đó: những suy nghĩ, cảm giác và thái độ của họ trong bất kỳ hoàn cảnh nào.

Một kiểu sẽ giảm bớt “cái tôi” và biết tự tôn trọng mình hơn - đây là kiểu người lễ
độ, biết nhún nhường; còn một kiểu, ngược lại, sẽ thổi phồng “cái tôi” của mình và quên mất tự

trọng - đây là kiểu người kiêụ ngạo. Ngoài ra còn có một khả năng nữa, đó là kiểu lòng tự tôn thấp
và “cái tôi” cũng không l ớn - đây là trạng thái tâm lý tự khinh khi, hạ thấp chính bản thân. 1\iy
nhiên, cần nhớ rằng không có kiêu nào vừa có lòng tự tôn cao vừa có “cái tô? lớn cả.

Kiểu người dễ gây nguy hiểm cho người khác nhất là kiểu có “cái tôi” quá lớn mà hầu như
không có lòng tự trọng. Còn kiểu người nguy hiểm nhất với anh ta là kiểu vừa có lòng tự tôn thấp
và cũng không có “cái tôi” lớn. Lí do là vì một kẻ kiêu ngạo sẽ dễ bộc phát cơn nóng giận ra ngoài
hơn người tự coi mình là thấp kém. Những tên tội phạm có hành vi bạo lực thường là những kẻ
thiển cận mà cứ cố tỏ vẻ mình mạnh bạo. Trong khi người không có cả lòng tự tôn lẫn “cái tôi”
thường nín nhịn và tự trách mình là người vô dụng. Trong chương này, chúng ta sẽ cùng xem xét kỹ
hơn cả ba loại tính cách này.

Loại tính cách LE-D - người tự coi mình là thấp kém
Những người thuộc loại này thường rất hay xin lỗi, thậm chí khi lỗi không phải do họ gây ra.

:Họ chấp nhận làm điều mình không mấy thích, không phải vì quý mến người ta mà vì sợ không
được lòng họ. Người kiểu này rất hiếm khi biết đứng lên tự tranh đấu cho bản thân, vì họ thường tự
coi những nhu cầu của mình là kém quan trọng hơn so với người khác, do đó chỉ biết suốt ngày tìm
cách lấy lòng người khác. Rất dễ nhầm giữa một người chi biết “cho” để chiếm cảm tình của người
khác với một người cho đi vì đơn gi ản họ muốn làm thế, hoặc vì cảm thấy đó là điều đúng đắn nên
làm.

Cùng một sự việc có thể gây ra hai trạng thái cảm xúc hoàn toàn khác nhau, tùy vào ý định ban
đầu của bạn. Đó là sự khác biệt giữa cảm giác bị cướp và quyên góp làm từ thiện. Cả hai trường
hợp đều là đem tiền cho người khác, nhưng một cái khiến bạn có cảm giác mình tốt đẹp lên, còn
một cái khiến bạn cảm thấy mình bị kém đi; nghĩa là m ột trường hợp giúp củng cố thêm lòng tự tôn
của bạn, trong khi trường hợp còn lại làm kiệt quệ tinh thần của bạn. Thực ra, bạn không hề cho,
mà có người khác lấy của bạn. Bạn chấp nhận để bị lợi dụng. Chi khi lựa chọn của bạn là do tự
bạn quyết định, cảm giác tự tôn mới xuất hiện và tồn tại lâu dài.

Trong cuộc sống hàng ngày của mỗi chúng ta, khi có người cố lôi kéo bạn làm điều



sai quấy nhưng bạn nói “không”, bảo vệ quyền lợi của mình thì bạn sẽ cảm thấy mình tót đẹp
hơn. Điều này cũng tương t ự như cảm giác mình mạnh mẽ hơn khi bạn nói “có” với một yêu cầu
mà bản thân thấy nên thực hiện, dù khi đó bạn có không thích làm nó. Dù bạn có nói hay làm gì đi
chăng nữa, miễn là nó xuất phát từ ý chí của bạn - nghĩa là b ạn tự chọn lựa được quyết định cho
mình - thì bạn đều có cảm giác tốt hơn. Ngược lại, khi tự thấy bản thân còn khiếm khuyết, bạn sẽ tự
buông thả mình, đ ể những suy nghĩ yếu kém làm khổ mình.

Kiểu tính cách này thường tạo nên người hướng nội. Khi có tâm trạng tốt, cảm thấy thoải mái và
tự tin thì tận hưởng cuộc sống rất vui vẻ; nhưng đến khi không được như ý sẽ thường ém cảm xúc
lại và chi bùng phát khi chắc chắn có cảm giác an toàn, được đảm bảo và có tâm trạng tốt mà thôi.

Những biểu hiện của loại tính cách LE-D
Hầu như mối người đều có biểu hiện riêng, nhưng nhìn chung có thể tổng kết lại
các đặc điểm của loại tính cách LE-D như sau:
> Không dễ dàng chấp nhận lời khen.
> Không quyết đoán và dám nói ra chính kiến bảo vệ bản thân.
> Nói những điều không tốt về mình.
> Lúc nào cũng xin lối và tự cảm giác mình là người có lối.
> Thường xuyên chịu đựng cảm giác không tốt về mặt tâm lý.
> Thường có cảm giác lo lắng, bồn chồn khi phải rơi vào môi trường mới hoặc khi ở
cạnh những người không quen; chỉ thích ở chố nào mà họ cảm thấy an toàn.

>         Sợ phải mạo hiểm, thậm chí kể cả khi đó là sự mạo hiểm có tính toán và khôn ngoan.
Loại tính cách LE-A - người kiêu ngạo
Kiểu người này thích được coi là trung tâm của sự chú ý và thường rất to tiếng, dễ nổi cáu, hay

phàn nàn. Việc lúc nào cũng đòi h ỏi được chú ý, đư ợc coi là quan trọng đã che giấu bản chất
kém tự tôn của họ. Người dạng này lúc nào cũng tìm ki ếm sự ủng hộ và những lời nịnh bợ từ
người khác, khi không được thì rất dễ tức giận. Họ không ngại ngần xúc phạm hoặc la mắng người
khác nếu việc đó làm họ có ảnh hưởng tốt hơn hoặc trở nên giỏi giang hơn trong mắt người khác.

Loại tính cách này tạo nên một kiểu thí sinh lúc nào cũng có máu ăn thua trong bất kỳ cuộc thi
nào. Anh ta tự yêu, tự đề cao chính mình, lúc nào cũng nghĩ tới bản thân trước tiên và luôn giả vờ
mình là người mạnh mẽ để che lấp cảm giác bất ổn bên trong. Khi đưa ra ý ki ến của mình, anh ta
thường rất dễ tức giận nếu nó không được chấp nhận. Dạng người này lúc nào cũng muốn mọi
người hiểu mình, bất kể họ có thích hay không. Khi không được như ý, anh ta lại coi đó là sự ương
ngạnh và rằng người khác không chịu nghe lời khuyên “lúc nào cũng đúng” của anh ta. Nếu người
có lòng tự trọng cao để ý tới việc họ có thể xúc phạm, làm xấu hổ hay gây phiền hà, khó chịu cho
người khác thì kiểu người LE-A hoàn toàn không để tâm tới chuyện đó, vì đơn giản là họ không
thể. Một người tôn trọng người khác khi họ biết tự tôn trọng bản thân mình,



còn khi họ không có điều đó thì họ làm sao biết tôn trọng người khác? Trên thực tế thì họ - tùy
từng mức độ - thiếu hẳn khả năng để làm điều đó. Họ chi nghĩ đến người khác (dù có nhưng rất ít)
khi sự quan trọng hóa bản thân trong họ vợi bớt. Một kẻ lúc nào cũng chi bo bo cho b ản thân là kẻ
không có khả năng yêu thương người khác. Không những thế, đó còn là kẻ nhạy cảm quá mức với
từng lời chi trích và thường phản ứng lại bằng sự giận dữ.

Càng biết chấp nhận bản thân, chúng ta càng biết chấp nhận người khác. Còn đối
với loại người này, anh ta cần “thấy” người khác ở vị thế yếu kém hơn mình đ ể cảm thấy mình

tốt đẹp hơn.
Trong cuộc sống, chúng ta có lẽ sẽ bắt gặp một vài người rất khó để hòa hợp. Họ lúc nào cũng

có cảm giác những người xung quanh có vấn đề. Nhưng thực ra chính họ, chứ không phải ai khác,
mới là người có vấn đề.

Khi biết tự tôn trọng bản thân, con người sẽ có cái nhìn hiền hòa hơn với môi
trường và cuộc sống, trong khi kẻ kiêu ngạo chỉ biết đối xử thô bạo và bắt ép những vật vô tri

phải theo ý mình. Cũng giống như việc cố làm người khác chú ý, anh ta áp đặt “mong muốn” của
mình lên mọi thứ và yêu cầu người ta phải để mắt tới mình.

Những biểu hiện của loại tính cách LE-A
>        Rất dễ nổi cáu, tức giận và ra oai, lúc nào cũng c ần được người khác chú ý. Có thể coi là

người hung hăng, không chi trong quan hệ với người khác mà còn trong cả môi trường chung.
>        Có xu hướng phản ứng thái quá với bất kỳ sự đối xử nào (mà theo anh ta là) không công bằng,

bất chấp việc đó nhỏ đến đâu chăng nữa.
> Thường huênh hoang, khoác lác về thành công dù là nhỏ nhặt của bản thân.

>        Lúc nào cũng nghĩ v ề tài sản, vật chất; luôn tìm cách củng cố vị trí (mà anh ta tự cho là) quan
trọng của mình. Trong bất kỳ cuộc trò chuyện nào cũng c ố áp đặt suy nghĩ của mình lên người
khác và cố lái sự chú ý về bản thân.

>        Cần được xem là đúng đắn, là kim chỉ nam hành động trong mọi trường hợp, muốn kiểm soát
tất cả. Thường không biết tiếp thu ý kiến của người khác và nhanh chóng gạt bỏ những quan
điểm đó.
> Thường có thái độ say mê kiểu quá khích và lâm vào kiểu ứng xử có nguy cơ cao là
lúc nào cũng c ảm thấy mình là người “giàu sức sống”.
Những biểu hiện của loại tính cách kết hợp giữa LE-DvàLE-A

>         Nhạy cảm quá mức cần thiết. Người theo kiểu LE-A sẽ có biểu hiện giận dữ và tự dựng lên
cho mình một tấm chắn mạnh mẽ, trong khi những người LE-D trở nên buồn bấ và thu mình lại.
> Thường sử dụng những ngôn từ chán nản và hay sống với quá khứ, dù điều đó
chẳng mang lại cảm giác dễ chịu chút nào cho anh ta.

>        Thường cố gắng trong vô thức để gây ấn tượng mình là người quyết đoán, dứt khoát. Hay nhìn
đ ời bảng hai màu “trắng, đen”; trong trường hợp không phù hợp thì chuyển sang màu pha trộn
giữa hai màu trên, tức là màu “xám”.



> Tự dựng lên hình ảnh sai lệch về bản thân với thế giới xung quanh vì muốn được
người khác nghĩ rằng mình tót đẹp hơn bản thân trong thực tế.

>         Mọi chuyện đều có thể liên hệ đến bản thân, bởi vì có gì có thể quan trọng hơn bản thân họ -
trung tâm của vũ trụ?
> Thường tìm kiếm sự ủng hộ và cảm giác yên lòng nơi người khác.

>         Tràn ngập những niềm tin mù quáng, luôn có xu hướng hành động kiểu cảm tính, khi cần biện
minh cho hành động của mình thì lại viện đến các suy nghĩ kiểu logic.

>        Dề nổi nóng, tức giận; tâm trạng thay đổi thất thường hoặc dễ dàng buông xuôi khi gặp chuyện
khó khăn.
> Không giữ được mối giao hảo với nhiều người, thường có nhiều người không thể
hòa hợp nổi.
> Đổ lỗi cho tất cả trừ bản thân khi gặp chuyện và từ chối nhận trách nhiệm về mình.
Lúc nào cũng coi mình là nạn nhân.
> Dễ buồn chán, thất vọng, hoặc ít nhất thì lo lắng, bất an.

>        Gặp khó khăn trong việc ra quyết định. Nỗi lo lắng mình sẽ có quyết định sai khiến họ không
thể quyết định được, đặc biệt trước những thay đổi trong hoàn cảnh không chắc chắn, khi họ
không nắm quyền chủ động và điều này khiến họ rất sợ hãi.
Nên lưu ý rằng một người có lòng tự trọng thấp thường dao động giữa hai dạng:
hoặc là người tự hạ thấp bản thân (dạng người tự cho là mình kém cỏi so với người khác) hoặc

kiểu người tự đề cao mình (người kiêu ngạo). Dù trong trường hợp nào, kết quả cũng thường là
những phản ứng tiêu cực: hoặc là nội tâm tự ém lại, gây cảm giác buồn chán và tổn thương; hoặc
phản ứng ra ngoài thành sự tức giận. Một khi đã nắm bắt được dạng tâm lý nào đang chi phối đối
phương trong thời điểm xác định, bạn sẽ phỏng đoán được khá chính xác thái độ yà cách ửng xử
của họ trong hầu hết mọi hoàn cảnh.

Từ dầu tới giờ, chúng ta đã hoàn thành sơ bộ quá trình phân tích tâm lý sử dụng phương pháp
S.N. A.P. Với phương pháp này, giờ đây bạn hoàn toàn có khả năng đọc vị suy nghĩ và quá trình ra
quyết định của đối phương, vì mỗi loại tính cách đều cung cấp cho chúng ta cách đọc vị rố ràng và
chính xác.

Giờ chi còn một vấn đề là làm thế nào để áp dụng hiệu quả nhất vào thực tế. Phần I đã đưa ra
các th ủ thuật chi tiết, Phần II giúp bạn đi sâu vào chi tiết hơn. Để áp dụng được các thủ thuật này
hiệu quả nhất, bắt đầu từ đây chúng ta sẽ hệ thống lại từng chút từng chút một, thông qua các ví dụ
cụ thể, từ đó bạn có thể áp dụng dễ dàng trong cuộc sống muôn màu muôn vẻ của mình.



Chương 15
 Nghệ thuật và khoa học tìm hiểu tính cách:

Những ví dụ thực tế
“Trí tưởng tượng và những điểu hư cấu chiếm tới ba phần tư cuộc sống thực của mỗi chúng

ta.”
Simone Weil (1 9 09 - 1 943)



Trong chương này, chúng ta sẽ phân tích hai kiểu phân loại có thể áp dụng trong tất cả các
trường hợp biến thiên trong thực tế, cùng các ví dụ minh họa để giúp các bạn hiểu rố hơn về việc
áp dụng các thủ thuật phân tích tâm lý trong sách này.

Sau khi đã quan sát đư ợc các “màu sắc” - như lòng tự trọng, sự tự tin, sở thích -
bạn có thể sắp xếp, pha trộn chúng để tạo nên một bản lý lịch hoàn chinh về đối tượng, từ đố

đọc vị được các suy nghĩ, cảm xúc, niềm tin và có thể là cả cách hành xử của họ. Bạn sẽ thấy trong
một số trường hợp, một số loại sắc màu - cả cơ bản lẫn thứ cấp - đều không ảnh hưởng nhiều tới
kết quả đọc vị một người của bạn. Bạn sẽ nhận ra rằng những quan tâm của đối tượng (chứ không
phải mức độ quan tâm) mới là điểm ban đầu để xây dựng những thông tin cơ bản về tâm lý của một
người. Theo lý thuyết, bạn có thể sử dụng bất kỳ sắc màu nào để bắt đầu quá trình phân tích tâm lý.
1\iy nhiên, trên thực tế, sự quan tâm mới là phương pháp dễ làm nhất, vì khi đặt trong hoàn cảnh cụ
thể, chúng sẽ là cái dễ hiểu nhất.

Hai kiểu phân loại
Loại A: Người không có hứng thú từ đầu với kết quả (ví dụ: thành viên bồi thẩm
đoàn (ở tòa án), khi đánh giá công việc, khi giúp đỡ một người bạn).
Loại B: Người có hứng thú (động cơ) từ đầu (ví dụ người chơi bài, khi đi đàm
phán, thuyết phục người khác, khi bán hàng qua điện thoại).

Lưu ý: Trong những trường hợp khi không biết mức độ quan tâm của đối tượng đến đâu, như trong
một buổi hẹn hò, bạn có thể áp dụng các thủ thuật đã học trong chương 5, sau đó quan sát xem người
đó có thể hiện hứng thú từ đầu hay không, rồi áp dụng cách thức phân tích phù hợp.

Trước tiên, chúng ta sẽ phân tích các tình huống trong đó đối tượng là người không có hứng thú
từ đầu và tự trọng cao, sau đó tới người có hứng thú (động cơ) từ đầu và tự trọng thấp. Tiếp đến là
các trường hợp khi đối tượng có hứng thú từ đầu với kết quả và có vẻ là có lòng tự trọng cao, rồi
tới người dường như có lòng tự trọng thấp.

LOẠI A: Người không có hứng thú từ đầu đối với kết quả
Một người bình thường dĩ nhiên là mu ốn làm điều đúng đắn, nên làm, như là muốn có sự công

bằng, muốn giúp được bạn bè lúc cần thiết. Tuy nhiên, ở đây chúng ta đang đề cập tới việc một
người có hứng thú từ đầu với kết quả có lợi cho họ hay không, khi họ là người theo chủ nghĩa cá
nhân và ích k ỷ.

Hấy nhớ rằng sự tự tôn chính là nhân tố quyết định mức hứng thú từ đầu đối với một việc có
ảnh hưởng lớn tới đối tượng. Khi một người càng có lòng tự trọng cao, anh ta càng có nhiều khả
năng đạt được cảm giác thỏa mấn khi theo đuổi những mục tiêu (mà anh ta cho là) có ý nghĩa đ ối
với anh ta hơn. Ngược lại, khi mức tự trọng không cao, đối tượng không thấy cần thiết phải làm
điều đúng đắn, cho nên không có hoặc có rất ít hứng thú với kết quả công việc mà họ theo đuổi.

Trong trường hợp một người không có hứng thú nào từ ban đầu, mức độ tự tôn là nhân tố ảnh
hưởng nhiều nhất tới suy nghĩ và quá trình ra quyết định của anh ta. Do



đó, chúng ta cần tập trung chú ý tới nó nhiều nhất. Bắt đầu từ đây, chúng ta phác ra những thông
tin cơ bản của đối tượng. Các phần tiếp theo sẽ giúp bạn rút ra kết luận (kết quả đọc vị) từ những
thông tin đó.

Phân tích S.N.A.P.:Đánh giá chung
Khi liên quan tới các vấn đề nguy cấp với bản thân, cần bỏ ra nhiều công sức để làm được

việc, con người càng có xu hướng giảm các hành động nghĩa hiệp hoặc tích cực của mình. T\iy
nhiên, nếu có lòng tự trọng cao, con người sẽ kiên định hơn trong việc duy trì ý chí muốn làm điều
đúng đắn hơn là làm vì cảm thấy thích, hoặc để đánh bóng hình ảnh bản thân. Khi tự trọng giảm,
tâm trạng trở thành nhân tố chi phối nhiều hơn, khi đó dù công sức bỏ ra rất ít, thậm chí không cần,
nhưng mong muốn làm điều đúng đắn cũng giảm. Trường hợp tâm trạng xuống dốc nhưng lại cần
bỏ nhiều công sức hơn thì cơ h ội làm vậy càng giảm nhanh hơn. Đối với một người không có hứng
thú từ trước và lòng tự trọng thấp, vấn đề nguy cấp/ khốn đốn thế nào lúc đó cũng chẳng quan trọng
nữa, vì tâm trạng khi đó đã chùng xuống rồi.

Khi tâm trạng phơi phới trở lại, con người có thể tạm thời rời xa trạng thái suy nghĩ mọi thứ tập
trung vào bản thân mà để mắt (một lần) tới những nhu cầu của người khác. Vì thế, sự bằng lòng,
hay mức độ hợp tác của người có lòng tự trọng thấp, sẽ mạnh nhất khi người đó có tâm trạng tốt,
không cần bỏ ra nhiều công sức và không cần lo lắng nhiều tới việc có gặp phải vấn đề gì không.
Cũng cần phải nói rằng lòng tự tin không nên xét đến trong trường hợp này vì nó vốn là một biểu
hiện khác của hứng thú

- và vì vậy có mối quan hệ tỷ lệ nghịch với lòng tự trọng. Kết luận lại, khi tự trọng thấp và
không có hứng thú từ trước, một người có thể đơn giản không quan tâm tới mức độ công sức anh ta
cần bỏ ra khi làm một việc nào đó.

Như bạn đã biết, tự trọng thấp không phải lúc nào cũng ở một mức như nhau. Kiểu người LE-A
sẽ ít để tâm tới ánh mắt của người đời, trong khi kiểu người ,E-D có thể dễ dàng bị thay đổi bởi
ảnh hưởng từ đánh giá của người khác. Khi cả hai kiểu người trên đều quan tâm tới cách nhìn của
người khác, kiểu LE-A : ẽ thích thỏa mấn các nhu cầu của chính mình hơn. Một khi đã mu ốn điều
gì, ngư ời đó sẽ chi làm điều có lợi cho mình; trong khi kiểu LE-D dễ dàng chấp nhận t ừ bỏ lợi
ích của mình đ ể phục tùng người khác.

Kiểu người có vẻ có lòng tự trọng cao
>         Biết tập trung cho những lợi ích lâu dài và biết nghĩ cho người khác, có bản lĩnh để vượt qua

mong muốn tư lợi.
> Trong trường hợp cảm giác bị nguy hiểm không ở mức quá thấp, tâm trạng cũng
không ảnh hưởng nhiều tới suy nghĩ của họ.

>        Trong trường hợp không có quá nhiều hứng thú (để làm điều đúng đắn), lòng tự tin trong họ
thường chi xoay quanh mức độ hứng thú và cũng không chiếm nhiều suy nghĩ của họ.
Kiểu người này nhận thức được thực tế vấn đề và 1 hông để cảm xúc cá nhân chi phối sự nhận

thức ấy í ủa họ. Những đánh giá của họ đa chiều, không bị ] 'hiến diện và



không tập trung vào bản thân. Họ tư duy lích cực và có thể cho nhiều hơn nhận, không thô lỗ hay
vội vàng. Vì kiểu người này không cần phải chứng tỏ bản thân nên họ rất tập trung và không để ý
tới việc tư lợi. Họ tập trung vào việc tổng hợp thông tin để ra quyết định đúng và ít quan tâm tới
việc mình đang biểu hiện thế nào. Khi lòng tự trọng càng cao, họ càng có ý chí kiên định, quyết
thực hiện điều đúng đắn cho dù điều đó có bắt họ phải hy sinh lợi ích cá nhân.

Kiểu người có vẻ có lòng tự trọng thấp
> Tập trung vào các ham muốn nhất thời và thường là vì tư lợi.
> Tâm trạng lấn lướt lòng tự trọng, chi phối mọi thứ.
> Mức độ tự tin tỷ lệ nghịch với hứng thú, không chiếm nhiều phần trăm trong suy

nghĩ đủ để trở thành yếu tố gây ảnh hưởng lớn.
Những câu nói thường gặp

Kiểu
người

Trường hợp có hứng
thú từ trước

Trường hợp không có hứng
thú từ trước

LE-D
LE-A

"Tôi sẽ cố gắng."
"Tôi cẩn làm

"Tôi không muốn làm ai
giận."

"Sao cũng đư ợc!"

Kết
hợp

điểu này."
'Tôi sé làm điểu tôi

có thể."
"Hấy làm cái gì

đúng đắn nhất."
Người kiểu LE-D hay LE-A chi thấy được những thứ họ muốn thấy để đạt được cảm giác an

toàn; chính vì vậy, họ để cảm xúc lấn át lý trí - khiến nhận định về thực tế bị bóp méo. Những
người này chi quan tâm và tập trung hết sức cho những nhu cầu cá nhân. Họ chi làm điều có lợi
cho mình, nếu không sẽ không duy trì đư ợc tâm trạng tốt Ngược lại, khi tâm trạng không tốt, họ sẵn
sàng tỏ ra thô lố. Vì vậy, chẳng đời nào họ chịu hợp tác nếu không thấy có lợi. Cách duy nhất có
thể lay chuyển được những người này là đánh vào “cái tôi” của họ, vì cảm giác về sự đúng/sai của
họ đã bị bóp méo quá ưlệch lạc, nên cách duy nhất là phải làm sao khơi được nhận thức đúng đắn
của họ.

Những ví dụ trong cuộc sống
Trường hợp cá lòng tự trọng cao
Trường hợp A: Một luật sư bào chữa đang tiếp xúc với người sắp tới sẽ là thành viên bồi thẩm

đoàn cho vụ án mà anh ta đang thụ lý, trong đó thân chủ của anh ta phạm một tội khá nghiêm trọng.



Tóm tắt: Nếu bị cáo có chứng cứ chắc chắn chứng minh được anh ta vô tội, người bồi thẩm kia
sẽ giữ kí n nó. Còn nếu vụ án vẫn chưa có chứng cứ xác đáng thì ông ta cũng không d ễ dàng chấp
nhận để vị luật sư kia dắt mũi. Thy nhiên, ông ta cũng không đến nỗi không có cảm giác tội nghiệp
hay đồng cảm gì với nỗi đau của anh ta. Khi một người có tự trọng cao và không có hứng thú từ
trước (động cơ từ trước), anh ta sẽ dễ dàng đồng cảm với người khác hơn, vì “cái tôi” không
chiếm trọn suy nghĩ và s ự chú tâm của anh ta.

Điều này cũng không có nghĩa là v ị bồi thẩm kia vì cảm thấy tội nghiệp cho bị cáo mà không
quan tâm tới các chi tiết khác của vụ án. Vì người đó có lòng tự trọng cao, lại không bị ảnh hưởng
bởi động cơ nào cả, nên ông ta tự có cảm giác mình làm đúng và không quan tâm tới việc phải
trừng phạt ai. “Ta phải làm điều đúng. Công lý phải được thực thi” là tâm niệm của ông, và vì thế
ông công bằng và ổn định. Nếu không có lí do nào buộc ông thay đổi quan điểm thì ông có thể vẫn
lắng nghe ý kiến của người khác và giữ nguyên sự kiên định của mình.

Một nhân tố khác cũng cần chú ý ở đây là những niềm tin đã tồn tại từ trước. Giả sử vị bồi thẩm này
có định kiến rằng mọi giám đốc điều hành (CEO) đều là những kẻ tham lam và sẽ làm bất cứ điều gì
có thể để kiếm tiền, thì quan niệm này chắc chắn sẽ ảnh hưởng tới suy nghĩ của ông. Vì vậy, để nhanh
chóng giải quyết được vấn đề (xem lại chương 2, phần Thủ thuật 2), bạn nên hỏi các câu hỏi liên đới
để xem liệu suy nghĩ của ông ta có chịu ảnh hưởng của một định kiến nào không.

Trường hợp có lòng tự trọng cao
Trường hợp B: Một nhân viên tập sự đang chuẩn bị bản báo cáo cho một phiên tòa.
Tóm tắt: Trường hợp này cũng tương tự như ví dụ trước, trừ một điểm khác. Ở
đây, công việc của người đó gắn liền với hoàn cảnh thực tế. Vì thế, dù anh ta rố ràng không có

hứng thú nào từ trước đối với kết quả, anh ta sẽ vẫn muốn đưa ra được các quyết định đúng đắn và
mang lại hiệu quả.

Vì vậy, chúng ta cần nhìn vào cả quá trình làm việc, chú ý hơn tới những quyết
định trong thời gian trước đó của anh ta. Nếu trước đó không lâu, anh ta mới đưa ra một số kiến

nghị được đông đảo mọi người đón nhận, thì bạn có thể trông đợi nhiều hơn thế. 1\iy nhiên, mức
độ cao hay thấp của lòng tự trọng mới là thứ chi ra độ lệch lạc giữa quan niệm về đúng/ sai của
anh ta với cái “có thể chấp nhận được”, xét về khía cạnh nguyên tắc mà nói. Chúng ta thường nhầm
lẫn rằng người tự cao tự đại là kẻ sẵn sàng “lươn lẹo” để mọi thứ phù hợp với những ý định riêng
của anh ta (mà ai ai cũng bi ết), nhưng điều này chi đúng khi anh ta bị đặt vào trường hợp nguy
khốn. Thực chất thì chính những người không có động cơ từ đâu với kết quả và cố lòng tự trọng
cao mới là những người có chiều hướng lệch lạc khi kết quả công việc không làm lợi cho anh ta.

Trường hợp có lòng tự trọng thấp
Trường hợp A: Một luật sư bào chữa đang tiếp xúc với người sắp tới sẽ là thành viên bồi thẩm

đoàn cho vụ án mà anh ta đang thụ lý, trong đó thân chủ của anh ta



phạm một tội khá nghiêm trọng.
Tóm tắt: Trường hợp này cần tính toán phức tạp hơn so với trường hợp người bồi thẩm có lòng

tự trọng cao. Về bản chất, kiểu người có lòng tự trọng thấp lúc nào cũng chỉ suy nghĩ cho “cái tôi”
của anh ta mà không xem xét tới tính nghiêm trọng của vụ án, chỉ trừ trường hợp cá nhân ông ta có
dính dáng tới vụ việc. Nếu không phải là vụ án quan trọng, mức độ hứng thú của họ sẽ giảm. Họ
quan tâm nhiều tới cảm xúc cá nhân hơn thực tế và dễ dàng để các cảm xúc phi lý lẫn suy nghĩ chủ
quan của mình chi phối mọi thứ.

Người tự coi mình là trung tâm sẽ nhìn nhận mình qua đánh giá của những người khác, nên kết
quả vụ án phụ thuộc phần nhiều vào đối tượng mà vị bồi thẩm sẽ đối chiếu mình với họ - có thể là
nguyên cáo hoặc bị cáo. Nếu có thiện ý với người đó, ông ta có thể có suy nghĩ kiểu “họ cũng
giống mình.” Vụ kiện có thể bị ngưng lại hoặc nó cũng có thể đảo chiều, gây ra phản ứng ngược lại
(bắt giữ bị cáo) nếu người bồi thẩm có cảm giác không tốt về người ông ta để ý.

Khả năng xảy ra cảm giác ghen ghét, đố kỵ sẽ càng mạnh lên khi ta so sánh với những người giống
như ta. Ví dụ, một người thợ sơn có thể không có cảm giác gì khi đem so với một bác sĩ phẫu thuật.
Nhưng với một bác sĩ, đặc biệt với người có tự trọng thấp, sự so sánh và đố kỵ với những bác sĩ khác
là không th ể tránh khỏi. Điểm mấu chốt ở đây là người luật sư phải hỏi được các câu hỏi liên đới
(xem lại chương 2) để phát hiện xem liệu trường hợp bắt thân chủ của mình có xảy ra không.

Nói chung, nếu người bồi thẩm có tâm trạng tốt trong suốt buổi xét xử, đặc biệt là vào lúc cần
ra quyết định cuối cùng, và nếu ông ta lại đồng cảm với bị cáo thì ông ta rất dễ ngả theo chiều
hướng nhìn nhận bị cáo vô tội. Ngược lại, nếu người bồi thẩm đang có tâm trạng tồi tệ, ông ta rất
có khả năng kết án bị cáo. Nguyên nhân của cơ chế này là do: khi tâm trạng tồi tệ, “cái tôi” sẽ
chiếm trọn suy nghĩ, và lúc đó s ẽ vô thức cho rằng nếu người “giống mình” là kẻ tồi tệ hơn thì
chắc chắn mình sẽ là người tốt hơn.

Nếu là kiểu người LE-A, vị bồi thẩm này có thể dễ dàng bị thuyết phục khi bị một bồi thẩm
khác đả kích. Nếu là phản ứngtứcgiận, ôngta sẽ phản kích tới cùng. Còn nếu đã đ ạt được mục đích
và muốn kết thúc vụ việc, ông ta sẽ nhanh chóng ưng thuận theo lí lẽ của thành viên bồi thẩm khác.
Cảm giác thỏa mấn và nhu cầu của bản thân ông ta mới là cái quan trọng nhất, trên cả công lý. Vì
thế, nếu vụ kiện đã kéo dài thì luật sư nên chú ý tới sự thay đổi của vị bồi thẩm mỗi khi ông ta có
cảm giác mình đã đ ạt được mục đích.

Ngược lại, kiểu người LE-D thường có tâm lý kiểu “đám đông”. Trong những vụ việc kiểu này,
ông ta thường máy móc đồng ý với số đông; trừ trường hợp sự gắn bó chặt chế với một bên
(nguyên đơn hoặc bị cáo) quá mạnh tới nỗi không thể trốn tránh, ông ta mới có phản ứng khác: đó
là cố gắng “giữ vững lập trường” cho tới khi không chịu nổi áp lực nữa mới thôi.

Trường hợp có lòng tự trọng thấp
Trường hợp B: Một nhân viên tập sự đang chuẩn bị báo cáo cho một phiên tòa.



Tóm tắt: Một lần nữa, trường hợp này cũng tương tự như ví dụ trước, trừ một điểm khác. Ở
đây, công việc của người đó gắn liền với hoàn cảnh thực tế. Thy nhiên, lòng tự trọng thấp lại làm
giảm sự nhạy bén của người nhân viên. Bạn sẽ nhận thấy người này luôn cố gắng rập khuôn theo
một mẫu có sẵn. Dấu hiệu nhận biết rố nhất đó là anh ta sẽ cố làm giống như đã từng làm trong
trường hợp tương tự trước đây. Nếu là kiểu người LE-A, anh ta sẽ cố thể hiện mình là một kiểu
người nhất định nào đó, ví dụ như kiểu “người nghiêm túc, không làm chuyện phi lý”. Nếu có điều
chỉnh nào so với khuôn mẫu thông thường thì chẳng qua đó là do anh ta nhận thấy trường hợp đó
khác xa với những cái khác.

Bằng cách rập khuôn nhưthế, anh ta chẳng cần thiết phải thay đổi cách nhìn nhận bản thân mình.
Người kiểu này sẽ dễ dàng bị thuyết phục nhất khi được người ta chỉ cho rằng vụ việc lần này khác
xa với những vụ thông thường khác, và rằng điều đó cho phép anh ta dựa trên những thông tín mới
có thể đưa ra những quyết định khác, thậm chí là quyết định ngược hẳn so với bình thư ờng.

Còn nếu là kiểu người LE-D, anh ta sẽ thiên về nghe theo đám đông và những lý lẽ thông
thường, phổ biến. Cũng hành đ ộng cảm tính giống như kiểu LE-A, nhưng người kiểu này lại dễ
chấp nhận làm vì người khác. Vì thế, mọi lựa chọn của anh ta cũng xoay quanh nhu cầu và ý muốn
của người khác. Không tính những ảnh hưởng này thì lối suy nghĩ c ủa kiểu LE-D cũng giống hệt lối
suy nghĩ c ủa kiểu tính cách LE-A.

LOẠI B: Người có hứng thú từ đầu
Phân tích S.N.A.P.: Đánh giá chung
Khi toàn bộ suy nghĩ tập trung hướng về lợi ích cá nhân, mức độ tự tin của một người trở thành

nhân tố quyết định thái độ và hành vi của họ. Vì tự tin và hứng thú tỷ lệ nghịch với nhau nên cảm
giác, suy nghĩ và hành đ ộng của họ được quyết định dựa trên mức độ hứng thú của anh ta so với
cơ hội thành công mà anh ta tự đánh giá được (chính là sự tự tin).

TIẾP CẬN NHANH sự có mặt của đám đông có tạo nên khác biệt không? Việc tạo điều kiện
thuận lợi về mặt xã hội cũng là một yếu tố có tác động kích thích kết quả, khi việc chủng ta làm
được đánh giá và có sự chứng kiến của nhiều người. Các nghiên cứu đã chỉ ra rằng các kích thích
này có thể khiến chủng ta làm tốt hơn đối với những việc đơn giản và làm kém đi đối với các việc
phức tạp hơn. ví dụ, một tay bắn sủng hạng xoàng khi thực hiện nhiệm vụ dưới sự quan sát của một
số người khác có thể bắn trúng ít hơn. Nhưng với người bắn giỏi, anh ta lại bắn trúng nhiều hơn
(theo Micheals, sách xuất bản năm 1982). Khi bạn phải thi với một người giỏi hơn, hấy làm nó khi
không có ai quan sát. Ngược lại, nếu bạn giỏi hơn, hấy lôi kéo nhiều người tới xem vì nó sẽ

kích thích bạn thực hiện tốt hơn và đánh bại được đối thủ của mình.
Khi lòng tựtrọng cao, mức độ tự tin đông nghĩa với mức độ hành động. Nói một



cách đơn giản con người chỉ theo đuổi cái mình muốn khi nào có cảm giác tốt về bản thân và
thấy ti lệ thành công cao. Nhưng nếu phải làm gì vì trách nhiệm thì khi mức độ tự tin vào thành
công giảm, việc chấp nhận bò công sức để làm việc đó cũng giảm theo. Và khi sự nỗ lực đã giảm,
khả năng hành động cũng không còn cao.

Tâm trạng cũng không ảnh hưởng nhiều đến quyết định hành động khi người ta có lòng tự trọng
cao. Chỉ khi mức độ nguy cấp của vấn đề không quá lớn hoặc chỉ là tạm thời thì tâm trạng mới vào
cuộc. Lúc này, việc làm vì trách nhiệm trở nên ít quan trọng vì thực chất vấn đề đó cũng không gây
ảnh hưởng nhiều và lâu dài.

Ngược lại, khi lòng tự trọng thấp, tâm trạng trở thành nhân tố vừa có ảnh hưởng lớn hơn vừa có
sự ràng buộc chặt chế với sự tự tin. Khi cảm nhận về mức độ thành công tăng cao, sự tự tin cũng
theo đó mà được nâng lên, tâm trạng sẽ tốt lên và ngược lại. Khi lòng tự tin đang dâng cao, người
có lòng tựtrọng thấp không nề hà gì mà theo đuổi mục tiêu của họ, thậm chí đôi khi còn nghiêm túc
hơn ngư ời có tự trọng cao nhiều. Đến mức độ đó, công sức cần bỏ ra bao nhiêu cũng không thành
v ấn đề đối với kiểu người LE-A. Lí do là những người này chi nghĩ tới biểu hiện bên ngoài để thể
hiện giá trị của mình, chứ không phải bản thân anh ta; chính vì thế, sự thành công sẽ khiến họ thích
bản thân mình hơn.

Với kiểu người LE-D, việc có lòng tự trọng thấp và “cái tôi” không được khẳng định làm họ
không muốn bỏ nhiều công sức vào việc cải thiện cuộc sống cũng như làm mình vui hơn. Vì th ế,
họ thường dễ dàng bỏ cuộc hoặc tự nuông chiều bản thân bằng cách chọn làm những thú vui thoáng
qua hơn là những lợi ích lâu dài, để nhanh chóng có được cảm giác tốt đẹp và tự bảo vệ mình khỏi
bị thất bại. 1\iy nhiên, đối với những người LE-A, nếu cả sự tự tin lẫn tâm trạng đều đang chùng
xuống thì họ sẽ có cảm giác tức tối, giận dữ và dễ cáu gắt. Họ muốn làm việc gì có lợi và chi quan
tâm tới bản thân mình. Khi mọi chuyện không diễn ra theo ý mình, mức độ giận dữ sẽ ti lệ thuận
với mức độ hứng thú của họ.

Sàng lọc qua tình huống
Giờ chúng ta sẽ không phải tìm hiểu về các cách ngụy trang, che giấu cảm xúc mà là các phản

ứng theo tình huống và những nhân tố có ảnh hưởng tới suy nghĩ và thái độ trong ứng xử của con
người. Khi không có hứng thú từ trước, chúng ta sẽ dễ dàng quyết định làm điều ạ đúng đắn và duy
trì những giá trị tốt cũng như tư tưởng đạo đức của mình hơn. Nhận định này không có ý kết tội bản
chất con người là xấu, đây chi là một kết luận thực tế về một trong những chức năng mà bản chất
của con người thực hiện mà thôi. Nhân tố duy nhất có thể kìm hấm sức ảnh hưởng của động cơ cá
nhân (khi nó mâu thuẫn với mong muốn làm điều đúng) chi có thể là lòng tự trọng, và lòng tự trọng
cũng là cái có thể giữ lại các giá trị và niềm tin đúng đắn.

Trong một số trường hợp, việc biết được càng nhiều thông tin cá nhân về đối tượng
- những thông tin có thể liên quan tới hoàn cảnh mà bạn đang xét đoán, sẽ càng có lợi, thậm chí

rất cần thiết, để bạn biết được mức mâu thuẫn giữa “cái tôi” của người đó và ý thức về đạo đức
của họ. Khi mức độ hứng thú càng tăng, việc nhận biết càng trở nên phức tạp. Vấn đề sẽ trở nên
đơn giản hơn đối với người không có hứng thú từ trước



hay với người bộc trực, thẳng thắn, bởi vì hứng thú cá nhân khi được biểu lộ ra ngoài sẽ không
làm người khác khó phán đoán khi đem so với các giá trị đạo đức của họ.

Mức độ hứng thú của một người có thể rất khó đoán biết, nhưng bạn có thể hướng
các phán đoán của mình quanh nó (xem lại cách sử dụng các thủ thuật trong chương 3, phần Dấu

hiệu 2) bảng cách khơi lại đúng chủ đề và quan sát xem liệu đối tượng có trở nên cảnh giác hơn hay
không. Nếu đúng là họ cảnh giác hơn thì bạn đã gần tới ngưdng các giá trị về đạo đức bị khuất phục
bởi hứng thú cá nhân của họ.

Ngoài ra, cũng rất cần tham khảo các tình huống tương tự đã từng xảy ra khi đặt
câu hỏi về cái ngưdng khi các giá trị và niềm tin của đối tượng có thể bị làm mòn tới mức họ

phải hành xử ngược lại với bản chất của mình. Những hành xử trong quá khứ chính là chi dẫn tốt
nhất cho hành xử trong tương lai. Đứng trước những sự kiện quan trọng, hoặc gặp phải sự thay đổi
thái độ, bạn có thể chắc chắn rằng một người có thể lặp lại chính xác những gì anh ta đã làm.

Ví dụ, nếu bạn đang cố lôi kéo một nhân viên từ công ty khác về, bạn có thể chắc chắn một điều
rằng anh ta cũng có thể dễ dàng bị lôi kéo khỏi công ty bạn. Tương tự như vậy, một người phụ nữ
có quan hệ tình cảm với một người đàn ông đã có gia đình cũng c ần cảnh giác rằng anh ta rồi sẽ
quay lại “cám sừng” cô ta, điều này thậm chí còn được chứng minh về mặt số liệu thống kê.

Trường hợp có lòng tự trọng cao
> Tập trung vào các lợi ích lâu bền.
> Không chịu ảnh hưởng của tâm trạng, vì cả lòng tự trọng và hứng thú đều ở mức cao. Tâm

trạng vào cuộc chỉ khi đó là việc không mấy quan trọng.
> Sự tự tin trở thành nhân tố gây ảnh hưởng mạnh.
Người kiểu này muốn làm điều đúng với lương tâm
của mình, nhưng sẽ gặp khó khăn khi lương tâm mâu thuẫn với lợi ích. Ví dụ, khi tìm thấy một

cái ví trong đó có 10 đôla và một nắm thẻ tín dụng, anh ta sẽ thiên về hướng tìm lại chủ nhân của
nó. Nhưng khi vật tìm thấy lại là một cái túi đầy tờ 100 đôla, anh ta sẽ phải đấu tranh tư tưởng.
Lứơng tâm muốn làm điều đúng và mong muốn đem cái túi tới chỗ cảnh sát của anh ta sẽ phải đấu
tranh (ở một chừng mực nào đó phụ thuộc vào mức tự trọng và lợi ích của bản thân anh ta), và rất
có thể anh ta sẽ hành động đi ngược lại đạo đức và các giá trị của mình.

Trường hợp A: John đang đàm phán hợp đồng với bạn.
Giả sử John đã có hứng thú từ đầu, giờ mối quan tâm của bạn là sự tự tin. Nếu bạn đánh giá anh

ta là người có lòng tự tin cao, vụ thương thảo của bạn sẽ trở nên rất khó khăn. Có nhiều hứng thú,
có tự tin lại thêm tự trọng cao tạo cho anh ta “thế” không có gì phải sợ. Anh ta sẽ chẳng đời nào
chịu “dưới cơ” mà chấp nhận những điều khoản vô lí. Cơ hội duy nhất để bạn lay chuyển được anh
ta đó là đánh vào sự tốt bụng - làm gì đó cho bạn - dù rằng có thể anh ta cũng chẳng làm vậy.

1\iy nhiên, nếu bạn đánh giá anh ta theo chiều hướng ngược lại, tức là người có tự trọng thấp,
thì bạn sẽ dễ dàng chiếm thế thượng phong bằng cách làm tăng khả năng anh ta sẽ ra về mà ít đạt
được thỏa thuận có lợi cho mình. Nhờ đó, bạn sẽ nắm quyền



chủ động khi khéo léo lật suy nghĩ của John từ thiên về lý trí chuyển sang thiên về cảm xúc, để
có cơ hội đẩy anh ta xa rời khỏi những mục tiêu và lợi ích lâu bền của chính anh ta.

Trường hợp B: Bạn đang chơi bài và bài không đẹp đối với cả bạn và người chơi
cùng bạn.

Trường hợp này bạn nên sửdụng cácthủ thuật trong chương 3 để xác định mức độ tự tin của đối thủ,
nhằm lựa cách chơi cho phù hợp. Vì bạn không có cách nào để biết chính xác bài anh ta đang cầm là
những quân gì, bạn chi có thể phán đoán các tình huống và kết quả có thể xảy ra dựa trên điều sau: anh
ta sẽ chơi tùy theo bài vận eủa mình và không sợ làm theo bản năng. Anh ta sẽ không tự làm mình rơi
vào thế bí hoặc bị cảm xúc đánh lạc hướng. Nếu anh ta cũng không đư ợc bài đẹp, đó sẽ là cả quá
trình lừa gạt có tính toán, có hơi hướng mạo hiểm nhưng không quá ngu ngốc.

Nếu là người có lòng tự tin cao (anh ta tự điều chinh nhận thức của mình), đối thủ
của bạn sẽ có chiều hướng chơi quyết liệt hơn một chút, vì lòng tự tin tương ứng với tâm trạng.

Các nghiên cứu đã chi ra rằng nếu trong khoảng thời gian gần đó mà một người chơi thắng lớn
được một lần, hoặc thường có bài đẹp thì anh ta sẽ có hơi hướng chơi bài mạo hiểm hơn. Còn nếu
lòng tự tin thấp thì chính lòng tự trọng cao sẽ giúp anh ta tránh khỏi việc bị lung lạc và chơi kém
đi.

Trường hợp có lòng tự trọng thấp
> Tập trung vào các nhu cầu nhất thời.

>         Tâm trạng là nhân tố chủ đạo mang tính quyết định, lấn lướt cả lòng tự trọng ngay trong những
tình huống không thực sự quan trọng, vì đối với người có lòng tự trọng thấp, không gì so được
với bản thân và lợi ích cá nhân của họ.
> Lòng tự tin cũng là m ột nhân tố quan trọng, quay xung quanh mức độ hứng thú.
Khi có hứng thú từ trước nhưng lại có tự trọng thấp, sự tự tin là thứ rất dễ bị lay chuyển trong

con người ta. Người kiểu này rất dễ có phản ứng tiêu cực (kiểu như phát điên lên) nếu anh ta nhận
thấy sự việc đó có thể khiến cuộc sống của anh ta bị đảo lộn

- làm anh ta đánh mất vận may của mình. Khi kém tự tin, nhận thức của họ thậm chí còn bị bóp
méo hơn và hoàn toàn có khả năng hành xử vô lý, dễ tức giận, cáu gắt với bất kỳ thứ gì ngáng
đường đi tới mục tiêu của họ.

Trường hợp A: Brad đang đàm phán hợp đồng với bạn.
Tự trọng thấp và tự tin cao có nghĩa là Brad sẽ hành xử vô cùng cảm tính và liều lĩnh; bất kỳ cơ

hội nhỏ nào tạo cảm giác tốt cũng đều không thể bỏ qua. Anh ta cảnh giác cao độ với mọi thứ và
không có thứ gì thoát khỏi cặp mắt của anh ta. Buổi đàm phán này là cơ hội, là giây phút anh ta có
thể tỏa sáng. Đừng ngạc nhiên nếu anh ta cố thể hiện bản thân mình hơi thái quá. 1\iy nhiên, nếu
đây là kiểu người LE-D thì dù anh ta có suy nghĩ theo lối này đi chăng nữa thì biểu hiện của anh ta
vẫn cứ giấu giấu giếm giếm, và không có chút gì sồn sồn như người LE-A

Ngược lại, khi tự tin thấp, anh ta sẽ chùn lại, e sợ, thậm chí ngay cả khi mọi chuyện diễn ra trên
bàn đàm phán đang theo chiều hướng rất logic - anh ta sợ và sẽ bỏ chạy. Anh ta cũng có th ể biểu
hiện là mình không có chút hứng thú nào, vì mong muốn này



nằm ngoài tầm với của anh ta và vì “cái tôi” tự bảo vệ anh ta khỏi bị gây hại và tổn thương.
Anh ta sẽ cố hợp lý hóa mọi lý do vì sao mình không dám đứng lên đòi quyền lợi cho bản thân.
Kiểu người LE-D sẽ có biểu hiện chán nản, thất vọng, còn kiểu người LE-A sẽ trở nên thô lỗ và
nổi khùng lên, đặc biệt là khi hứng thú càng cao thì sự tức giận càng tăng.

Trường hợp B: Bạn đang chơi bài và bài không đẹp đối với cả bạn và người chơi
cùng bạn.
Kiểu người LE-A với lòng tự tin cao sẽ chấp nhận rút ra bất kỳ lá bài nào trên tay để đổi lấy

thứ có giá trị. Giá trị bản thân anh ta nằm ở chính các lá bài và cuộc đời anh ta đánh cược vào
giây phút này. Bạn sẽ nhận thấy anh ta luôn cố gắng để trụ bài mà không phải ngửa bài ra lần nào.
Hấy chú ý xem liệu anh ta có đảo mắt tìm kiếm người sẽ chứng kiến giây phút anh ta chiến thắng
hay không nhé. Còn với người kiểu LE-D, ta sẽ khó đọc vị họ hơn nhưng những người này cũng s ẽ
có kiểu cố tìm xem ai có thể làm chứng cho sự thành công của họ không. Trường hợp cả hai kiểu
người này đều không tự tin vào lá bài của mình, họ sẽ đánh bài kiểu gìn dứ, kém hăng hái hơn.

Vừa tiến vừa lùi
Khi đã quen với quá trình phân tích và đọc vị tâm tư người khác, bạn có thể áp dụng các kỹ

năng đã h ọc theo hai hướng. Bạn sẽ có khả năng xếp loại tính cách và đọc vị suy nghĩ cũng như
hành x ử của họ. Bên cạnh đó, bạn còn hiểu được những kiểu che giấu cảm xúc mà họ áp dụng
trong đại đa số trường hợp. Việc phân loại và tìm hiểu tính cách con người là quá trình hai chiều,
vừa tiến (dự đoán phản ứng của họ trong tương led) vừa lùi (xem xét lại phản ứng của họ từng làm
trong quá khứ). Ví dụ:

Qua quan sát, bạn kết luận rằng một vận động viên quần vợt là người có lòng tự trọng thấp, tự
tin và có hứng thú cao độ. Điều này có nghĩa là anh ta nh ận thức về giá trị của mình thông qua
những khả năng của bản thân. Anh ta tự đặt thếgiới trong mối hiểm nguy cùng sự hứng thú cao độ
của mình. Vì vậy, hấy quan sát kiểu người có tự trọng thấp quyết định phản ứng của họ, bạn sẽ thấy
rằng kiểu người LE-A thường ồn ào, thích kiểm soát mọi thứ, có xu hướng thiển cận, tự mấn và khó
chiều. Bạn biết kiểu người này thường phản ứng tiêu cực thái quá khi mọi chuyện không được như
ý. Những dấu hiệu xấu có thể khiến anh ta quay ra quát mắng bất kỳ ai, hoặc phản ứng kiểu tương
tự. Kiểu người LE-D thậm chí không dám phàn nàn về những điều này hoặc có phản ứng trái ngược
hẳn, nhưng thường là biểu lộ cảm xúc chán nản, mệt mỏi.

Bạn cũng có thể làm động tác ngược lại: tìm hiểu về hành xử của một người trong
quá khứ. Ví dụ trong trường hợp của người chơi quần vợt nói trên, việc biết được quá khứ của

anh ta thế nào sẽ giúp bạn kết luận được tính cách của anh ta là kiểu người có lòng tự trọng thấp,
tự tin và có hứng thú cao.

Giờ hấy đọc một số ví dụ về cách chúng ta dự đoán kết quả hành động hoặc đọc vị
kiểu che giấu cảm xúc của một người khi chúng ta đã biết kiểu phản ứng của họ:
Hỏi : Pam làm việc trong một văn phòng, và ở nơi đó bất chấp sự phản đối của cô, bạn cô vẫn

bị sa thải. Giờ đây vị trí ấy đã được Sue thay thế. Nếu bạn muốn biết Pam



là người có tự trọng cao hay thấp thì phản ứng nào của cô ta cho bạn biết điều đó?
Đáp: Nếu có lòng tự trọng cao, cô ta sẽ chọn làm điều đúng với lương tâm của mình, chứ không

phải cố tỏ ra mình là người đúng. T\iy nhiên, nếu là người có tự trọng thấp, việc chứng minh mình
đúng trở nên quan trọng hơn so với lợi ích của công ty. Vì vậy, cô ta có lẽ sẽ ứng xử theo cách tỏ
ra mình không muốn giúp - với các biểu hiện đa dạng từ việc luôn cố đả kích cho tới chọc phá Sue
công khai khi cô này làm công việc mới của mình.

Hỏi: Kelly là người giúp việc ở nhà bạn. Một hôm cô tìm thấy một đồng 25 xu dưới tràng kỷ ở
phòng khách và đặt nó lên trên bàn cho bạn. Có thể kết luận đó là người trung thực hay không? Nếu
Kelly tìm thấy một tờ 100 đôla nhàu nhĩ trong túi quần của bạn thì cô ta sẽ làm gì nhi?

Đáp: Phần trăm cơ hội lấy lại tờ 100 đôla của bạn sẽ là rất thấp nếu đó là người có tự trọng
thấp. Khi sự hứng thú từ trước của một người có nguy cơ bị nguy hiểm, chúng ta cần xem xét bất kỳ
tình huống nào có thể phá vỡ thế cân bằng trong lương tâm của họ. Câu hỏi “Không biết cô ta cần
tiền tới mức nào?” cần được đặt lên bàn tính.

Ngược lại, nếu Kelly có tự trọng cao thì chi có lợi ích cá nhân mới có thể lay chuyển được cô.
Vì thế, hấy tìm hiểu về hoàn cảnh của cô ta - liệu cô ta có đang bị mất nhà hay gặp khó khăn về mặt
tài chính hay không? Dĩ nhiên, nh ững giả thiết này không thể tuyệt đối đúng. Đôi khi lương tâm của
cô ta vẫn không bị thay đổi, nhưng hấy chú ý tới các biểu hiện của sự nao núng, nhụt chí.

Hỏi: Bạn muốn người đồng nghiệp ủng hộ dự án của mình. Liệu anh ta có làm vậy hay không?
Đáp: Nếu cái giá anh ta phải trả tăng lên thì cơ hội của bạn giảm xuống. Nếu việc
ủng hộ bạn gây ảnh hưởng xấu tới thanh danh của anh ta thì cái giá của tư lợi lại mâu thuẫn với

cái giá của mối quan hệ giữa hai người. Một lần nữa, lòng tự trọng sẽ khiến anh ta làm điều đúng
với lương tâm, chứ không phải làm để đánh bóng bản thân (vì danh tiếng cá nhân). Người LE-D sẽ
có xu hướng giúp đỡ hơn là người LE-A, vì họ không muốn mạo hiểm mà khiến bạn mếch lòng
hoặc tức giận với họ.

Hỏi: Một phụ nữ đang trong buổi hẹn hò và muốn biết suy nghĩ của đối phương.
Cô tin rằng anh ta có tình cảm với cô, nhưng phản ứng tiếp theo của anh ta sẽ là gì?
Đáp: Người đàn ông sẽ hành động nếu anh ta có cảm giác tự tin. Còn nếu anh ta không có tự tin

thì sẽ cố tìm cách đánh bóng hình ảnh của mình hơn n ữa. Để cố thể hiện bản thân tốt hơn, anh ta sẽ
hỏi các câu hỏi và cố chiếm cảm tình của đối phương. Anh ta sẽ trở nên tập trung vào bản thân và
biểu hiện của mình một cách thái quá. Cũng cần chú ý rằng có thể anh ta sẽ giả vờ không thích đối
phương để tự bảo vệ mình khỏi bị tổn thương nếu tình cảm không được đáp lại.

Những kiểu tính cách điển hình
Cuối cùng, chúng ta hấy xem xét sáu kiểu tính cách quan trọng và gợi cảm hứng muốn tìm hiểu

nhiều nhất. Việc làm quen với sáu kiểu này sẽ giúp ích cho bạn rất nhiều.
Hỏi: Kiểu người nào sẽ dễ manh động nhất?



Đáp: Kiểu người tự tin, có hứng thú cao, bỏ nhiều công sức và tự trọng thấp.
Phăn tích logic: Hầu hết những người kiểu này khi theo đuổi một mục tiêu nào đó thường rất dễ

kích động. Vì tự tin nên họ thường không tin vào vận may. Mức độ hứng thú cũng cao nên s ẽ có
động cơ để hành động. Tự trọng thấp đồng nghĩa với việc họ không muốn bỏ lỡ cơ hội và bỏ nhiều
công sức nghĩa là h ọ đã hoàn tất việc hợp lý hóa mợi hành động, cũng như giá trị của mục tiêu và
không muốn làm hỏng hình tư ợng đã tốn công gây dựng của mình bảng cách “đem con bỏ chợ”.
Lòng tự trọng thấp chỉ vào cuộc khi họ nhận thấy tình huống đang gây bất lợi cho mình.

Hỏi: Kiểu người nào dẽ buông xuôi/bỏ cuộc nhất?
Đáp: Kiểu người có ít hứng thú, tự trọng cao và bỏ ít công sức.
Phân tích logic: Kể cả khi có hứng thú nhiều hơn một chút, những người kiểu này cũng không

có đ ộng cơ nào đáng kể về mặt lý tính cả. Giả sửbạn đang xem nhà, thậm chí bạn có thích căn nhà
đó đến mấy đi chăng nữa, nếu bạn không lấy nó thì cũng chẳng sao, nên nhận thức không hề bị bóp
méo. Ngoài ra, nếu gặp trường hợp một người với những đặc điểm trên lại kèm thêm “chi tiết” có
lòng tự tin thấp nữa thì bạn có thể chắc chắn rằng họ còn dễ bỏ cuộc hơn (ít có động lực hành
động).

Hỏìẳ* Kiểu người nào dễ bị thuyết phục nhất?
Đáp: Kiểu người tự tin thấp, có hứng thú cao.
Phân tích logic: Các nghiên cứu chi ra rằng trong nhiều trường hợp, cả hai loại tự trọng (thấp

và cao) đều có ảnh hưởng tới khả năng bị người khác thuyết phục của đối tượng. Trong trường hợp
biết tự tôn trọng bản thân, bạn có thể đánh bại “cái tôi” trong mình và thừa nhận đã phạm phải sai
lầm. Cùng lúc đó, bạn có thể tự tin hơn về ý kiến của mình. Trong khi nếu là người tự trọng thấp,
bạn sẽ khó khăn hơn để chấp nhận là

mình đã sai, nhưng đ ồng thời bạn cũng hoài nghi v ề cách người khác gây ảnh hưởng
tới bạn, và nói chung ít tự tin về bản thân. Trong cả hai trường hợp này, nếu đối tượng đều đã

bỏ ra một lượng công sức nhiều như nhau thì ta hoàn toàn có thể gây ảnh hưởng lên chiều hướng
hành động hiện tại của họ. Còn nếu công sức bỏ ra là ít thì bạn càng có khả năng thuyết phục họ
thay đổi hướng hành động.

Hỏi: Kiểu người nào dễ làm điều sai trái nhất (như là nói dối, lừa lọc hay trộm cắp), và trong
trường hợp đó thì kiểu người nào khó bảo, cứng dầu và khó lay chuyển nhất?

Đáp: Kiểu người tự trọng thấp, có hứng thú cao, tự tin và tâm trạng bất ổn.
Phân tích logic: Kiểu người này tạo ra các tập hợp nhân tố tâm lý tệ nhất trong một tình huống

cụ thể. Khi có hứng thú và lòng tự tin đều ở mức cao, họ sẽ cảm thấy mình luôn thành công trong
mọi chuyện. Cả hai loại người (LE-A và LE-D) trong những điều kiện “thích hợp” đều có thể
phạm phải những hành động sai trái. Thực tế sẽ rất lạ nếu nghe nói “người lúc nào cũng ém cảm
xúc, sống nội tâm” lại là người có hành vi không tốt; thế nhưng cần biết rằng dạng người cao ngạo,
trơ tráo cũng là ngư ời hay che giấu cảm xúc của mình bảng biểu hiện tương tự như vậy.

Khi có ít quyền lực trong tay, người dạng này trở thành kẻ lúc nào cũng chi bi ết
đến nỗi đau của bản thân. Tự trọng thấp lại thêm tự tin cao khiến họ rất khó hợp tác. Nó còn

khiến họ chi khi ở vị trí của mình mới cảm thấy mạnh mẽ và xem sự thành



công của kết quả là thước đo giá trị của bản thân.
Nhân tố cuối cùng là tâm trạng bất ổn (tệ hại). Tác nhân tâm lý này khiến họ cực kỳ dễ cáu kinh

và có những hành xử vô lý. Họ trở nên cứng đầu, khó bảo và sẵn sàng nhảy bổ vào bất cứ thứ gì
xảy đến với mình chỉ trong vài tích tắc. Đồng thời, vì họ vẫn luôn tìm kiếm sự tôn trọng từ người
khác - cũng là m ột biểu hiện của nỗ lực tìm kiếm sự tự tôn - nên suy nghĩ của họ vẫn rất logic, có
khả năng đánh giá và tập trung vào cảm nhận của bạn về họ. Vì thế, thật nghịch lý là họ đã nhận
thức được đến thế mà vẫn tỏ ra hùng hổ, bất hợp tác, bởi vì họ nhìn nhận thế giới này như một
cuộc đua với hình ảnh của bản thân treo lửng lơ ở giữa.

Hỏi: Trong trường hợp tất cả các điều kiện như nhau, kiểu người nào dễ có quyết
định sai lầm nhất?
Đáp: Kiểu người có hứng thú cao nhưng tự trọng thấp.
Phân tích logic: Hai nhân tố kể trên có mối liên quan tới nhau vì cả hai đều bóp méo nhận thức

của con người. Khi không nhận thức mọi chuyện rố ràng, chúng ta không thể có các quyết định
đúng đắn. Lòng tự trọng thấp đến đâu cũng không thành vấn đề.

Hỏi: Kiểu người nào nhạy bén, trung thực và đáng tin nhất?
Đáp: Kiểu người có lòng tự trọng cao, ít tư lợi và tâm trạng tốt (ổn định).
Phân tích logic: Với kiểu tính cách này, người ta rố ràng đầy ắp sự nhanh nhạy, năng động.

Lòng tự trọng cao đồng nghĩa v ới việc họ không cần khư khư giữ vững lập trường của mình làm
gì, vì “cái tôi” của họ không ngại ngần thay đổi miễn là nó không phạm phải những giá trị đạo đức
(lương tâm) của họ. ít tư lợi có nghĩa là h ọ không quan tâm đến lợi ích cá nhân và có tâm trạng tốt
nghĩa là h ọ sẽ sẵn sàng trong trạng thái “cho” hơn.

Phương pháp S.N.A.P. đã cung cấp cho bạn cách đọc vị con người một cách hiệu quả trong bất
kỳ tình huống nào. Nó cho phép bạn hiểu được suy nghĩ và tâm lý của một người ở mức cao mà
không cần tốn nhiều thời gian. Dĩ nhiên, như đã trình bày trong các phần trước, cách phân tích và
tìm hiểu tính cách này tuy rất hệ thống và có tính khoa học nhưng vẫn không tránh khỏi sai sót.

Nhưng một khi đã quen với cách làm này, quen với các dấu hiệu cần tìm kiếm và cần nghe thấy,
khả năng đọc vị một người của bạn sẽ trở thành bản năng lúc nào không hay.



Kết luận
Quý vị độc giả thân mến!
Các thù thuật trong Phần I đã giúp bạn có cách đọc vị một người toàn diện và chính xác, nhờ đó

bạn có được lợi thế trong mọi tình huống. Một khi bạn đã thông th ạo các kỹ thuật trong Phần II,
chúng sẽ trở thành bản năng thứ hai cùa bạn. Khi đó, bạn sẽ sở hữu một trong những công cụ quan
trọng, có giá trị nhất, giúp ích cho bạn trong mọi khía cạnh của cuộc sống.

Mong ước lớn nhất của tôi là thông qua quyển sách này có thể giúp bạn đạt tới những mục tiêu
và dự định xa hơn, tốt hơn trong cuộc sống của mỗi người. Trên thực tế, nếu nhạy bén hơn trong
việc nhận ra mình đang bị lợi dụng, bị lừa dối hay bị thao túng, bạn sẽ tránh được những thương
tổn không đáng có cả về tinh thần, tài chính hay thậm chí là thể xác. Có thể, sau khi nghiền ngẫm
quyển sách này và thực hiện đầy đù những chiến thuật trong đó, bạn sẽ có được hiểu biết sâu hơn
về bản năng cùa con người. Kết quả là, bạn sẽ hiểu thêm về chính bản thân mình, điều này sẽ giúp
bạn trở thành một con người khoè mạnh cả về thể xác lẫn tinh thần và có được những mối quan hệ
tốt đẹp và có ý nghĩa hơn.

Chúc quý vị có cuộc sống vui vè và những mối quan hệ tốt đẹp.
David



Đọc vị bất kì ai chỉ ra từng bước rõ ràng để có thể nhận biết ai đó đang nghĩ gì và c ảm thấy thế
nào trong những tình huổng thực tế của cuộc sổng. Ví dụ: bạn sẽ biết được người bán hàng đó có
thật sự đáng tin hay không, hoặc buổi hẹn hò đầu tiên có đúng như mong muổn của bạn không hay
đi theo hướng khác. Và trong những cuộc thương thuyết, thẩm vẩn, tranh luận... bạn có thể dễ dàng
nhận ra ai đang ủng hộ bạn - điều này giúp bạn tiết kiệm thời gian, tiền bạc, sức lực, thậm chí tránh
được những cơn đau

tim!

Tiến sĩ David J. Lieberman là một tác giả được trao tặng nhiếu giải thưởng, được quổc tế công
nhận là chuyên gia hàng đẩu trong lĩnh vực nghiên cứu vế hành vi và các mổi quan hệ của con
người.

Ong đã xuẫt bản sáu cuổn sách, tắt cả đếu được dịch ra 18 thứ tiếng và hai cuốn lọt
vào danh sách những cuổn sách bán chạy nhẫt của tờ New York Times. Ong còn là khách mời

của hơn 200 chương trình truyến hình như Ibe Today Show, Fox News, PBS và The View. Ngoài
ra, ông giảng dạy và tồ chức các cuộc hội thảo vế nhiếu lĩnh vực trên toàn nước Mỹ.



Cuốn sách gổm hai phấn:
Phấn I giúp bạn đọc vị được người khác nhanh chóng, để biết được suy nghĩ, cảm giác và xúc

cảm cơ bản của họ. Phương pháp này có thể áp dụng với bất kỳ ai, tại bấtkỳđầuvà trong bất kỳ
hoàn cảnh nào. Phấn này tập trung vào bảy cầu hỏi chính mà bạn có thể sử dụng để xét đoán suy
nghĩ và d ự định của người khác; thông qua những ví dụ thực tế, bạn sẽ thấy các thủ thuật và chiến
thuật có thể được áp dụng vô cùng dẽ dàng.

Phấn II phần tích các trường hợp mà bạn cắn đi sầu vào chi tiết. Trongphắn này, bạn sẽ học
cách xây dựng hổ sơ tính cách tương đổi chi tiết cho một người, học cách đoán biết được suy nghĩ
hay cảm giác của họ và điếu họ sẽ làm tiếp theo đó.

Phần đáy tháp là những nhu cầu căn bản nhất cần thiết cho sự tồn tại của một con người. Khi
mỗi nhu cầu được đáp ứng, chúng ta sẽ chuyển dần lên các nhu cầu thỏa mấn cảm xúc cao hơn.

Nhìn chung, khi đã có nh ững nhu cầu thuộc phần đỉnh tháp, con người thường ở
trạng thái linh hoạt, thành thật và cởi mở nhất Khi đó, não bộ hoạt động
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