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前言

成功学大师卡耐基说：“一个人的成功，15%取决于你的专业知识，85%则取决于你的社交能力。
”因此，无论你做什么事情，首先要学会与人交往，掌握并拥有丰厚的人脉资源，是你迈向成功的第
一步。
有这样一则故事：青蛙和蜘蛛是一对朋友，有共同的爱好——吃飞虫。
年轻时，青蛙体健貌美、身手敏捷，水陆两栖，过得很自在，让蜘蛛很羡慕。
等它们两位年老时，情况却发生了逆转。
老青蛙对老蜘蛛说：“我一生辛劳，只勉强糊口，现在年老体迈，将要饥饿而死。
而你如今却衣食无忧，这世道真不公平！
”老蜘蛛说：“你之所以艰辛，是因为你靠四条腿生活，而我则是靠编织的一张网。
”这个故事运用到人们的生活中，充分体现了人际关系的重要性。
一个人只有善于交友、广结人缘，编织好自己的人际关系这张大网。
才能够在人生的道路上左右逢源，洒脱自如，成为交际中的胜利者。
那么，如何让自己的人际关系网越织越牢，朋友越来越多呢？
这就需要我们了解并掌握与人交往的方法和技巧，读懂交往对象的心理，并运用一定的心理策略，从
而赢得别人的信任和喜爱，拥有好人缘。
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内容概要

　　人际交往的实质是心理策略的博弈。
　　了解人际交往中背后的心理动机与根源，学会如何洞察他人的心理，懂得如何在人际交往中建立
威信、施与影响，进而掌控你周围的人。
　　建立积极的人际关系对每个人都十分重要。
如何让他人喜欢自己？
如何赢得别人的信任？
如何让他人积极效力？
如何化解他人的敌意？
如何隐藏自己的真实想法⋯⋯　　运用不露痕迹的心理战术，掌握与人交往的基本方法和技巧，让你
拥有超强人气，成为人生的终极赢家。
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书籍目录

第一章 人际交往要懂的心理定律诚信定律——人无信则不立赞美定律——人人都渴望得到赞美面子定
律——给人面子就是给己面子婉转定律——善意的谎言常常是美丽的忍让定律——忍让创造人际关系
的和谐刺猬定律——给彼此一个空间互惠定律——让对方产生负债感第二章 给人好印象的心理策略良
好的形象和举止给人好印象在称呼上下功夫，一开口就吸引对方用微笑打动人心善于倾听是赢得好感
的关键通过隋绪引导和影响他人相似互补彼此获得好感【心理测试】你给人的第一印象是什么？
第三章 获得好人缘的心理策略学会在背后说人好话自嘲可轻松搞好人际关系关键时刻拉人一把善于调
整自己，以适应他人运用刺激缔结好人缘使人愉快是一笔人际财富【心理测试】你有没有好人缘？
第四章 讨他人喜欢的心理策略把荣耀的桂冠戴在他人的头上别往自己脸上贴金从否定到肯定能使你赢
得人心人际交往中要学会适度抬高别人用“反对”来赢得人心学会肯定对方的观点选择话题要因人而
异【心理测试】你是个讨人喜欢的人吗？
第五章 和别人亲近的心理策略感情共鸣点能使双方一见如故巧妙示弱让对方产生松弛感尽量避免或少
使用“我”字记住并叫出对方的名字恰当的自我暴露可缩短心理距离【心理测试】你是个容易亲近的
人吗？
第六章 让别人敬重的心理策略悦纳对方，包容他人不计前嫌，抛弃恩怨尊重别人就是尊重自己真诚待
人才能获得尊重掩饰别人的短处，主动示好抬高自己却不贬低别人【心理测试】你是一个受人尊重的
人吗？
第七章 获得他人信任的心理策略告诉他，咱们是“自己人”一定要兑现自己的诺言站在他人角度看问
题让别人听信你的“劝说”放弃承诺就是放弃自己柔和的谈吐令人信服【心理测试】：你的诚信度有
多少？
第八章 化解人际矛盾的心理策略装糊涂示弱避开冲突不要在别人的伤口上撒盐逆向思维解决人际矛盾
用宽容对待敌意适可而止，留下回旋的余地【心理测试】你是处理人际矛盾的高手吗？
第九章 博得爱人欢心的心理策略学会欣赏你的爱人给她无伤大雅的虚荣赞美她希望被欣赏的地方在他
自夸的时候显得很崇拜他假装酸溜溜地吃他一回醋夫妻之间适当保留自己的隐私有利手婚姻距离是爱
隋最好的保鲜剂跟恋人“说不”的心理智慧【心理测试】你与爱人的相处方式如何？
第十章 与上司相处的心理策略让聚光灯照在上司身上忠诚不能作为交换的筹码要敢于为领导承担责任
与领导保持适当的距离在上司面前适当贬低自己尊重领导但不要一味奉迎服从领导却不必盲从【心理
测试】你和老板的相处指数第十一章 保持良好友情的心理策略别让钱财横在朋友之间朋友间不可过分
控制和依赖晴天留人情，雨天好借伞朋友交往要“对等”不要抱怨朋友的牢骚保持联络使人脉四季开
花低调和谐是交友的硬道理【心理测试】你是否善于交朋友？
第十二章 与同事相处的心理策略让同事表现得比你优越给同事面子就是给自己面子调整心态与讨厌的
人共事客观坦诚地对待同事重视同事间的互相帮助把握好“争”与“让”的尺度【心理测试】你与同
事交往的能力如何？
第十三章 与下属相处的心理策略恩威并施让下属心悦诚服用感情拴住下属的心巧妙表扬下属收服人心
运用积极暗示激励下属摸清心理，化解下属怨气【心理测试】你与下属的关系如何？
第十四章 与客户交往的心理策略开口之前请先读懂客户的心理巧用折中求全心理一定要让客户感到自
豪让多疑的客户相信你忠言，诚恳、不逆耳要学会适当赞美客户【心理测试】你是与客户谈判的高手
吗？
第十五章 与异性交往的心理策略男女交往中的“三S”效应怎样对待好色的人勿扰男性的心理禁区如
何与异性同事交往与异性相处的智慧心理【心理测试】：你和异性的交往心理如何？
第十六章 与对手交锋的心理策略以柔克刚胜对手先发制人，传递自己的力量不要急于求成反唇相讥巧
自卫【心理测试】与对手交往你的心机有多深？
第十七章 与小人交往的心理策略以其人之道，还治其人之身不阿谀，也不得罪小人对付小人要“以毒
攻毒”怎样对待挑拨离间的人【心理测试】你身边有哪种小人？
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章节摘录

第一章人际交往要懂的心理定律诚信定律——人无信则不立在人际交往中，诚信定律非常重要。
俗话说，人无信不立，当你违背了诚信的原则时，便没有人愿意同你交往。
诚实守信是一种道德品质和道德信念，是做人的最起码要求，更是一种崇高的人格力量。
社会交往是人类必不可少的活动，而诚实守信就是交往的名片，是人的最大的保护伞、最有力的护身
符。
早年，在喜马拉雅山南麓，尼泊尔的一个小村，很少有外国人涉足。
后来，许多日本人到这里观光旅游，据说这是源于一位少年的诚信。
一天，几位日本摄影师请当地一位少年代买啤酒，这位少年为之跑了3个多小时。
第二天，少年又自告奋勇地再替他们买啤酒。
这次摄影师们给了他很多钱，但直到第三天下午那个少年还没回来。
于是，摄影师们议论纷纷，都认为少年把钱骗走了。
第三天夜里，少年却敲开了摄影师的门。
原来，他在一个地方只购得4瓶啤酒，于是，他又翻了一座山。
趟过一条河才购得另外6瓶，返回时摔坏了3瓶。
他哭着拿着碎玻璃片，向摄影师交回零钱，在场的人无不动容。
这个故事使许多外国人深受感动。
后来，到这儿的游客就越来越多。
孔子说：“自古皆有死，民无信不立。
”可见“诚信”是一个人的立身之本，也是人际交往需遵循的重要德行。
“诚信”作为一种道德要求，意思是诚恳老实，有信无欺。
然而，许多人在市场经济的大潮中迷失了自我，急功近利、弄虚作假、伪善欺诈，客观上导致了人与
人之间相互不信任，相互欺骗，严重扭曲了人与人之间的真诚坦白、和睦友善的关系，从而使人们陷
入怀疑一切的境地。
济阳有个商人过河时船沉了，他抓住一根大麻杆大声呼救。
有个泊夫闻声而致。
商人急忙喊：“我是济阳最大的富翁，你若能救我，给你100两金子。
”待被救上岸后，商人却翻脸不认账了。
他只给了渔夫10两金子。
渔夫责怪他不守信，出尔反尔。
富翁说：“你一个打鱼的，一生都挣不了几个钱，突然得10两金子，你还不满足吗？
”渔夫只得怏怏而去。
不料，后来那富翁又一次在原地翻船了。
有人欲救，那个曾被他骗过的渔夫说：“他就是那个说话不算数的人！
”于是商人淹死了。
商人两次翻船而遇同一渔夫是偶然的，但商人的不得好报却是在意料之中的。
因为一个人若不守信，便会失去别人对他的信任。
所以，一旦他处于困境，便没有人再愿意出手相救。
失信于人者，一旦遭难，只有坐以待毙。
诚信是交往的基础，是做人的根本；人如果没有信用，是立不起门户的，很难立于人世间。
失信不仅有损友谊，也会破坏生意上的关系。
一个在商业上没有信誉的人，是没有人愿意与他打交道的。
现在很多人都把交往的关注点集中在交往的技巧方面，其实这是舍本逐末，缘木求鱼，难以达到搞好
人际关系的最佳效果。
因为诚信不足，尽管技巧高超，终究不过是得一时之逞，难以保持长久的友谊。
而以诚信为本，虽交往技巧不足，也可以交到真心的朋友。
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依靠诚信，一个人就可以脚踏实地、扎扎实实地打好自己的基础，练好自己的“内功”，积累自己的
资本，扩大自己的声誉，不断获得自己应得的利益。
诚信在短时期内不会使人“利益最大化”，但可以保证个人长期“风险最小化”。
秦末有个叫季布的人，一向说话算数，信誉非常高，许多人都同他建立起了深厚的友情。
当时甚至流传着这样的谚语：“得黄金百斤，不如得季布一诺。
”（这就是成语“一诺干金”的由来）后来，他得罪了汉高祖刘邦，被悬赏捉拿。
结果他旧日的朋友不仅不被重金所惑，而且冒着灭九族的危险来保护他，才使他免遭祸殃。
一个人诚实有信，自然得道多助，能获得大家的尊重和友谊。
反过来，如果贪图一时的安逸或小便宜，而失信于朋友，表面上是得到了“实惠”，但为了这点实惠
毁了自己的声誉，而声誉相比于物质要重要得多的。
所以，失信于朋友，无异于丢了西瓜捡芝麻，得不偿失。
诚信是人际交往的需要，人是关系的存在物。
人们只有结成一定的社会关系，才能从事物质生产和社会生活。
一个人无论能力多么强、多么全面，也不能离群索居，也要依托于各种社会关系。
我们可以看到，没有语言，人们之间就无法进行信息、思想的交流；没有货币，人们之间就无法扩大
交换。
我们还要看到，人的交往不仅需要符号性的中介，而且需要制度性的中介。
制度性的中介既包括法律规范，也包括道德规范，而诚信就是贯穿于法律规范和道德规范之中的一条
基本原则。
个人遵循诚信规范，他才能像“信得过”产品一样成为“信得过”的人，得到他人的信任，从而有效
地进行社会交往。
在社会交往中，人们相互交换，相互帮助。
只有诚信，才能建立与他人的交换关系，才能获得社会关系为人们带来的种种便利和好处。
赞美定律——人人都渴望得到赞美人际交往中，你如果乐于赞赏他人，善于夸奖他人的长处，那么你
的交往快乐指数就会大幅度地提高。
赞美是人际交往成功的一种重要能力，在适当的时候给予他人赞美，不仅可以使对方获得信心和动力
，还会让人们因此而喜欢你，而你自己也将受益匪浅。
一位母亲带着孩子来到了心理学家的家里，孩子的母亲说：“我这个孩子几乎没有任何优点，让我伤
心透了。
”于是，心理学家开始从孩子身上寻找某些他能给予赞许的东西。
结果他发现这孩子喜欢雕刻，并且工艺很精巧，而在家里他曾因在家具上雕刻而受到惩罚。
心理学家便为他买来雕刻工具，还告诉他如何使用这些工具，同时赞美他：“你知道，你雕刻的东西
比我所认识的任何一个儿童雕刻得都好。
”不久，他又发现了这个孩子几件值得赞美的事情。
一天，这个孩子使每一个人都大吃一惊：没有什么人要求他，他把自己的房子清扫一新。
当心理学家问他为什么这样做时，他说：“我想你会喜欢。
”人类本性上的需求之一是期望被赞美、钦佩、尊重。
希望得到尊重和赞美，这如同食物和空气一样对我们很重要。
马斯洛的需求层次理论也指出，人在温饱之后，最希望得到的就是“自我实现”。
可见，喜欢被赞美是人的天性。
听到别人赞扬自己的优点，就会觉得自身价值得到了肯定。
在卖清粥小菜的餐厅，有两位客人同时向老板娘要求增添稀饭时，一位是皱着眉头说：“老板，你为
什么这么小气，只给我这么一点稀饭？
”结果那位老板也皱眉说：“我们稀饭是要成本的。
”还加收他两碗稀饭的钱。
另一位客人则是笑着说：“老板，你们煮的稀饭实在太好吃了，所以我一下子就吃完了。
”结果，他拿到一大碗又香又甜的免费稀饭。

Page 6



第一图书网, tushu007.com
<<人际交往中的100个心理策略>>

韩国某大型公司的一位清洁工，本来是一个被人忽视、被人看不起的角色，但就是这样一个人，却在
一天晚上公司保险箱被窃时，与小偷进行了殊死搏斗。
事后，有人为他请功并问他的动机时，答案却出人意料。
他说：当公司的总经理从他身旁经过时，总会赞美“你扫的地真干净”。
人在被赞美时心理上会产生一种“行为塑造”，我们会试图把自己塑造成具有某种优点的人。
并且，这种塑造有心理强化作用，会不断鼓励自己向着某个好的方向发展，真正具备人们口中的某些
优点。
正是在这种自我塑造的过程中，我们产生了一种不断前行的力量。
赞美他人，是我们在日常沟通中常常碰到的情况。
要建立良好的人际关系，恰当地赞美别人是必不可少的。
事实上，我们每个人都希望自己的工作或所取得的成果受到别人的赞美。
有这样一则笑话。
一位家庭主妇给客人端上米饭，客人称赞说：“这米饭真香！
”主妇兴奋地告诉客人：“是我做的。
”客人吃了一口，又问：“怎么糊了？
”主妇的脸色骤变，赶紧解释道：“是孩子他奶奶烧的火。
”客人又吃了一口：“还有沙子！
”主妇又答：“是孩子他姑淘的米。
”你看，人的劣根性显露出来了。
对于赞赏，她是那么爽快地接受了下来；对于指责，她就千方百计地推托。
也许你会说这位主妇特别的喜好居功而又善于诿过于人，没有普遍意义。
但你只要真诚地问一问自己，难道你愿意受到指责而讨厌得到赞赏？
其实，希望得到他人的肯定、赞赏，是每一个人的正常心理需要。
而面对指责时，不自觉地为自己辩护，也是正常的心理防卫机制。
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编辑推荐

《人际交往中的100个心理策略》：运用不露痕迹的心理战术，掌握与人交往的基本方法和技巧，让你
拥有超强人气，成为人生的终极赢家。
了解人际交往中背后的心理动机与根源，学会如何洞察他人心理，懂得如何在人际交往中建立威信、
施与影响，进而掌控你周围的人。
人际交往的实质是心理策略的博弈。
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