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内容概要

　　人际关系是我们生活中的一个重要组成部分。
倘若搞不好人际关系，将对我们的工作、生活及心理健康都有不良的影响。
在现实社会中，由于各人的性格、禀赋、生活背景以及目的等等的不同而产生思想上的隔阂，这是正
常的，也是可以理解的。
但如果在工作或生活中和所有的人都合不来，那就不正常了，需要作自我调整并加以改变。
　　人依据其年龄、性别、职业、职位、所处环境等情况而扮演着不同的社会角色。
在与人接触时，不同的角色有着不同的行为规范，所以在和不同的人相处时，有不同的要求和技巧。
　　学会处理人际关系，不光是在生活上为你提供帮助，更是在事业上为你添砖加瓦，帮助你早日成
就人生理想。
搞好人际关系是一门艺术。
所有的人都需要不断地学习和实践，才能臻于娴熟。
希望您能根据自己的具体情况，作一个自我分析、从而冲破自我封闭的篱笆，虚怀若谷，去建立一个
和谐的人际关系。
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章节摘录

　　第一章 改变观念：以正确的理念经营人际关系　　1.尝试站在对方的立场考虑问题　　一个不会
站在对方的立场考虑问题的人，永远都不知道别人需要什么。
所以，大多数情况下，他们所做的努力都不会给自己带来太大的益处，有时反而会适得其反。
许多生存条件优越的人，人缘较好的人通常都善于站在别人的立场上去考虑问题。
因此，他们利用这一点既可以制约别人，也可以帮助别人。
这种思考方法，让他们在人缘的维护问题上做到了恰到好处。
　　某个犯人被单独监禁。
有关当局已经拿走了他的鞋带和腰带，他们不想让他伤害自己（他们要留着他，以后有用）。
这个不幸的人用左手提着裤子，在单人牢房里无精打采地走来走去。
他提着裤子，不仅是因为他失去了腰带，而且因为他失去了15磅的体重。
从铁门下面塞进来的食物是些残羹冷炙，他拒绝吃。
但是现在，当他用手摸着自己的肋骨的时候，他嗅到了一种万宝路香烟的香味。
他喜欢万宝路这种牌子。
　　通过门上一个很小的窗口，他看到门廊里那个孤独的卫兵深深地吸一口烟，然后美滋滋地吐出来
。
这个囚犯很想要一支香烟，所以，他用他的右手指关节客气地敲了敲门。
　　卫兵慢慢地走过来，傲慢地问道：“想干什么？
”　　凶犯回答说：“对不起，请给我一支烟⋯⋯就是你抽的那种：万宝路。
”卫兵嘲弄地哼了一声，就转身走开了。
　　这个囚犯却不这么看待自己的处境。
他认为自己有选择权，他愿意冒险检验一下他的判断，所以他又用右手指关节敲了敲门。
这一次，他的态度是威严的。
　　那个卫兵吐出一口烟雾，恼怒地扭过头，问道：“你又想干什么？
”　　囚犯回答道：“对不起，请你在30秒之内把你的烟给我一支。
否则，我就用头撞这混凝土墙，直到弄得自己血肉模糊，失去知觉为止。
如果监狱当局把我从地板上弄起来，让我醒过来，我就说这是你干的。
当然，他们决不会相信我。
但是，想一想你必须出席每一次听证会，你必须向每一个听证委员会证明你自己是无辜的；想一想你
必须填写一式三份的报告；想一想你将卷入的事件吧——所有这些都只是因为你拒绝给我一支劣质的
万宝路！
就一支烟，我保证不再给你添麻烦了。
”　　卫兵会从小窗里塞给他一支烟吗？
当然给了。
他替囚犯点了烟了吗？
当然点上了。
为什么呢？
因为这个卫兵马上明白了事情的得失利弊。
　　这个囚犯看穿了士兵的立场和禁忌，或者叫弱点，因此达成了自己的要求——获得一枝香烟。
松下幸之助先生就是从这个故事里联想到自己：如果我站在对方的立场看问题，不就可以知道他们在
想什么、想得到什么、不想失去什么了吗？
　　他凭藉这条哲学，使得与合作伙伴之间的谈判突飞猛进，人人都愿意与他合作，也愿意做他的朋
友。
　　松下电器公司，能在一个小学没读完的农村少年手上，迅速成长为世界著名的大公司，就与这条
人生哲学有很大关系。
站在对方的立场考虑问题，你会发现，对方的所思所想、所喜所忌，都进入了你的视线中。
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在各种交往中，你就可以从容应对，要么伸出理解的援手，要么防范对方的恶招。
　　站在对方的立场上想问题，就如你在战场上知道了敌军的动向一样，让你每一步都胜券在握。
　　2.树立互惠双赢的人际关系观念　　互惠互利，即使合作者都能够得到优惠和利益，使合作的结
果皆大欢喜。
这是双赢思维的典型体现。
但是，要做到互惠互利不仅仅是一方的事情，它要求合作的任何一方都要有双赢的理念，过人的见地
以及积极主动的精神。
而且应以安全感，人生方向，智慧和力量作为基础。
这对于良好生存境界的抵达具有积极意义。
　　品格是利人利己观念的基础，以下三项品格特质尤其重要：　　真诚正直：人若不能对自己诚实
，就无法了解内心真正的需要，也无从得知如何才能利己。
同理，对人没有诚信，就谈不上利人。
因此，缺乏诚信作为基石，“利人利己”便成了骗人的口号。
　　成熟：也就是勇气与体谅之心兼备而不偏废。
有勇气表达自己的感情与信念，又能体谅他人的感受与想法；有勇气追求利润，也顾及他人的利益，
这才是成熟的表现。
许多招考、晋升与训练员工使用的心理测验，目的都是在测试个人的成熟程度。
　　只可惜常人多以为魄力与慈悲无法并存，体谅别人就一定是弱者。
事实上，人格成熟者严于律己，宽以待人。
在需要表现实力时，决不落于损人利己者之后，这是因为他不失悲天悯人、与人为善的胸襟。
　　徒有勇气却缺少体谅的人，即使有足够的力量坚持己见，却无视他人的存在，难免会借助自己的
地位、权势、资历或关系网，为私利而害人。
但过分为他人着想而缺乏勇气维护立场，以致牺牲了自己的目标与理想也不足为训。
　　勇气和体谅之心是双赢思维不可或缺的因素，两者间的平衡才是真正成熟的标志。
有了这种平衡，我们就能设身处地为对方着想，同时又能勇敢地维护自己的立场。
　　富足心态：一般人都会担心有所匮乏，认为世界如同一块大饼，并非人人得而食之。
假如别人多抢走一块，自己就会吃亏，人生仿佛一场游戏。
难怪俗语说：“共患难易，共富贵难。
”见不得别人好，甚至对至亲好友的成就也会眼红，这都是“乏匮心态”在作祟。
抱持这种心态的人，甚至希望与自己有利害关系的人小灾小难不断，疲于应付，无法安心竞争。
他们时时不忘与人比较，认定别人的成功等于自身的失败。
纵使表面上虚情假意地赞许，内心却妒恨不已。
惟独占有，才能够使他们肯定自己。
他们又希望四周的环境中都是惟命是从的人，不同的意见则被视为叛逆、异端。
　　相形之下，富足的心态源自厚实的个人价值观与安全感。
由于相信世间有足够的资源，人人得以分享，所以不怕与人共名声、共财势，从而开启无限的可能性
，充分发挥创造力，并提供宽广的选择空间。
　　真正的成功并非压倒别人，而是追求对各方都有利的结果。
经由互相合作，互相交流，使独立难成的事得以实现。
这便是富足心态的自然结果。
　　要想潜移默化扭转损人利已者的观念，最有效的方式莫过于让他们和利人利己者交往。
此外，还可阅读发人深省的文学作品与伟人传记，或观看励志电影。
当然，正本清源之道还是要向自己的生命深处探寻。
　　建立在利人利己观念上的人际关系，有厚实的感情账户为基础，彼此互信互赖。
于是个人的聪明才智可投注于解决问题，而非浪费在猜忌设防上。
这种人际关系不否认问题的存在或严重性，也不强求泯灭各方分歧，只强调以信任、合作的态度面对
问题。
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　　然而合理的关系若不可得，与你交手的人偏偏坚持，双方不可能都是赢家，那该怎么办？
这的确是一大挑战。
在任何情况下，利人利己都不是易事，更何况和自私自利的人打交道，但是问题与分歧依然要解决。
这时候，制胜的关键在于扩大个人影响圈：以礼相待，真诚尊敬与欣赏对方的人格、观点，投入更长
的时间进行沟通，多听而且认真地听，并且勇于说出自己的意见。
以实际行动与态度让对方相信，你由衷希望双方都是赢家。
　　这是人际关系的最大挑战，追求的已不止于完成谈判或交易，更要发挥感化的力量，使对手以及
彼此的关系都能脱胎换骨。
纵然少数人实在不容易说服，我们还可选择妥协——有时为了维持难得的情谊，不妨有所变通。
当然，好聚好散也是一种选择。
　　我们要有互惠互利的观念。
在与他人交锋时，不妨权衡一下彼此间的让步空间，在利人利己的前提下进行合作。
这是人际关系做到极致的体现。
未来的社会这种共赢的结局，将是人与人交流所要寻求的最完美的结局，它有利于每个人的生存质量
的提高，所以，我们应该具备这种互惠互利的观念，为自己创设一个良好的生存空间。
　　要想在最终达成双赢的结局，得到彼此都满意的结果，必须在合作过程中就大局达成共识。
　　凭借这种共识，从属关系才可转换为合作关系，上对下的监督则转变为自我监督，双方才有可能
共谋福利。
　　这类协议涵盖的范围相当广泛，例如雇主对员工、个人对个人、团体对团体、企业对供应商。
这五项要素列举如下：　　（1）彼此预期的结果，包括目标与时限，但方法不计。
　　（2）达成目标的原则、方针或行为限度。
　　（3）可资利用的人力、物力、技术或组织资源。
　　（4）评定成绩的标准与考评期限。
　　（5）针对考评结果定赏罚。
　　明确目标与评估标准后，双方才能有所遵循。
传统权威式管理是基于“彼之得即我之失”的信念，透支了感情账户的存款。
一旦双方失去了对彼此期望的目标或缺乏共识，就很难实现双赢。
无怪乎上司会采取猜忌的管理方式。
　　至于信任式的管理，基本原则在于放手让别人去做。
既然有协议来约束，管理者只须扮演协助与考核的角色即可。
　　由自己评量得失，更能激发自尊。
何况在高度互信的环境中，这种方式获得的测量成果准确度甚高。
因为当事人对自己的工作成效最清楚不过，间接观察或测量，总难免失真。
　　双赢的管理原则必须有合理的制度加以配合，否则理想与实际相抵触，要达到预期成果，无异于
缘木求鱼。
举例来说，个人或企业使命宣言中列举的目标与价值，应有恰当的奖惩制度作为后盾。
　　斯蒂芬·柯维参加一家房地产集团的年度表扬大会。
现场气氛热闹异常，公司还聘请高中乐队来助阵。
当时有40人分别接受了“业绩最高”、“佣金最多”等等奖项，可谓风光一时。
但其他700多名与会的业务人员，内心感受“如人饮水，冷暖自知”。
　　他的顾问小组正好受聘于该公司，眼见这种做法会产生不良副作用，他们立刻着手教育员工及整
顿公司组织，树立利人利己的观念。
全体员工不分阶级，共同拟定激励士气的奖惩制度，并自定个别的绩效目标，以鼓励互助合作，人尽
其才。
　　⋯⋯
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