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以友好的方式开始

“一滴蜂蜜比一斤胆汁粘的苍蝇更多”，通过这句话可以

学会与人相处的秘诀。用一滴蜜去润泽一个人的心，这才是聪

明的做法。

对别人发火，出言不逊，你会暂时感到解气，却会让对方难受。你那火

药味十足的口气、充满敌意的态度，只会让他和你作对。

威尔逊总统说：“假如你对我握拳头，毫无疑问，我的拳头会攥得更

紧。但如果你对我说：‘让我们坐下来交换一下意见，看看为什么我们会有

分歧？’我们会发现，分歧并不大，不同的观点很少，而相同的看法有很

多。因此，只要我们互相耐心地交流，以诚意待人，我们就会互相理解。”

小约翰·洛克菲勒对这个道理有很深切的体会。1915年，洛克菲勒在科

罗拉多州备受指责。那时，大罢工在科罗拉多已持续了两年之久。生气的矿

工们要求科州煤炭钢铁公司增加薪水，该公司的老板正是小洛克菲勒。工厂

设备遭到破坏，军队的疯狂镇压造成了可怕的流血事件，也死了不少人。

但洛克菲勒却成功地让愤恨的罢工者认同了他的意见。为什么？事情是

这样的：他用了几个星期的时间去交工人朋友，然后对工人代表做了一场精

彩的演说，神奇地平息了工人的罢工，使不少人对他十分崇拜。他所说的都

是事实，于是工人们回去工作了。

我节选了那段著名演说的开场词，他的语句里充满了友好。面对前几天

还叫着要把他吊死的听众，他的话是那么礼貌和友好，演讲词里用了这样的

话：“很荣幸今天能与大家见面”、“我拜访过你们的家”、“看望你们的

妻儿”、“今天我们是朋友，不再陌生，我们应交换一下意见”、“抱着互

助友爱的态度”、“大家共同的利益”、“我来到这里，承蒙各位的支持”
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等等。

洛克菲勒这样开场：“今天这个日子，是我一生中值得纪念的，这是

我第一次荣幸地和这家大公司的工人代表、职员和监工齐聚在一起，我想一

辈子都不会忘记这场聚会的。在两星期以前，我还对大家都不熟悉，只认得

你们中的几个人。但上星期我拜访了南区煤矿所有的工人宿舍，和每一个代

表谈了心，今天，大家都见过面了。我拜访过你们的家庭，认识了各位的妻

儿，所以我们不是陌生人了，都是朋友，我们之间将会互相友爱，能和各位

讨论一下我们共同的利益问题，这让我高兴。我们的厂方职员和劳工代表都

在场，我要说，我来到这里，承蒙各位的支持。我感到我们是一家人，因

为，你们能代表公司的所有员工和劳工，而我是股东和董事们的代表。”

巧妙和善的言辞竟能化解深深的仇恨，这难道不是一个很好的例子吗？

如果洛克菲勒去和工人们争论，用权力恐吓他们，或是暗示他们错了，

并用逻辑推理真理在自己这边。会有什么后果呢？那只会让他们闹得更凶。

如果一个人对你非常地有意见，任凭你怎样用逻辑推理，也不会让他服

气。注意啊，那些苛刻的父母、严厉的上司和丈夫、爱啰唆的妻子们——

人们都很固执，不会随便认同别人。但和善谦虚的态度会让他们不再那么

固执。

100多年前，林肯引用过一句话：“一滴蜂蜜比一斤胆汁粘的苍蝇更

多。”同样的，如果你希望别人赞同你，就应该先做他的忠实的朋友。用一

滴蜜去润泽一个人的心，这才是聪明的做法。

一位闻名遐迩的辩护律师丹尼尔·威伯斯特辩护时像耶和华那样轻声、

安静和友善。他这样来表达最具威力的论调，比如“这一点请陪审团来考虑

一下”、“也许值得我们深思”、“相信各位不会忽视这几件事实”、“相

信各位对人性有深切的了解，很容易看出这些事实的本质”。不用恐吓，不

用高压手段，不用硬将自己的意见套在别人头上。

你可能不属于以上的情况，但你可能想让房东少收房钱。这个方法能帮

助你吗？让我们看看这个例子吧。

工程师史德柏想让他的房东少收房钱。但据说房东很难打交道。他说：

“我给他写了一封信，告诉他合约期满，我立刻就要搬走。其实我不想搬。

只要少收房钱，我会住下来。但大家都对我说，房东太难说话，其他的房客
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都试过，没有成功。我对自己说：‘既然我正在学习为人处世之道，不如来

试试，也许会管用。’

“他接到我的信后，就带秘书来了。我热情地欢迎他，并没有一开始就

提到房租太高的事，而是使劲地夸奖他的房子。我恭维他的管理方法，说我

很想再住一年，可惜我负担不起这样的租金。

“显然，没有任何一个房客对他如此热诚，他几乎不知道该说什么好。

他向我说了他的委屈，说一些租房住的人的不好。有一个竟给他写过14封

信，烦死他了。另一位要他管住楼上的人，别打呼噜，还说要退房钱。‘如

果他们都能像你一样，我会多么高兴啊。’他说。就这样我还没有提出要

求，他主动要减少租金。我实在地告诉他我能出得起的数目，他二话没说就

答应了。他走的时候，还问我要不要帮我装修一下。

“你看，如果我用其他房客的办法，一定会碰钉子。我能办到，是因为

友好、同情、赞扬的态度。”

宾州匹兹堡一家电力公司的部门主任迪恩·伍考克也运用了这个方法。

他的手下要去维修一根电线杆上的某种设备，这以前是别的部门的活，刚刚

分配给他们干。他的部下了解这方面的知识，但未实践过。公司里的员工都

想看看他们的能力。于是，伍考克下属的几个组长和公司其他部门的人，一

起去看他们干得怎么样。

伍考克突然发现有一个人拿着照相机，要拍下当时的情景。电力公司一

般是很注意公共形象的，对那位带照相机的人来说，这一幕看来着实可笑，

几十个人看着两个人在干活。伍考克想了想，走上前去，对那位拿相机的

人说：

“你对我们的活很关心吗？”

“是的，我想我母亲会更关心，她是你们公司的股票持有者，她了解了

你们公司之后，应该知道买你们的股票是个错误。多年来，我一直对她说你

们公司过于铺张，这下可以证明了。况且报纸也许想得到这些照片。”

“我想如果我站在你的角度，也会有一样的感觉。但这一次情况不一

样……”迪恩·伍考克向那人说明是他们刚换了干活的人，公司因此很注

意，才会这样。他还保证，普通状况下只要两个人足够了。于是，那个家伙

收起相机，握着伍考克的手，对他的说明表示了感谢。
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伍考克就这样挽救了公司的声誉。

杰拉德·文斯是新罕布什尔州李特顿市我们培训班中的一个学员，他说

他曾用友好的姿态，解决了一个索取赔偿的案子。

他说：“今年初春，地面上的冰还没有化，就下了一场大雨，雨水不能

流到水沟里，却流向我刚盖好的新房子。

“雨水渗入房屋底层的水泥地板里，地板裂了，水淹没了地下室，损坏

了里面的东西。要花2000多美元来维修，但我在这方面没有投保。

“我很快发现了建筑公司的问题：他们忘了建排水沟，所以水才会淹到

地下室。在往建筑公司赶的时候，我思考着怎样用我在培训中学到的东西来

解决问题，我知道我是不能发火的。我进了他的办公室，先和他说他前不久

到西印度群岛度假的事，当我觉得差不多了，我才说起地下室进水的问题。

他马上答应解决这件事。

“没过几天他打来电话，说他不但会担负修理的钱，还要把排水沟给建

起来，以免再被水淹。

“即使是他们的错误，可假如我不一上来就用和解的姿态的话，事情就

没这么容易了。”

还有一个例子。长岛的社交名流戴太太说：“前不久，我请几个朋友吃

午饭，我很重视这次聚会。我想让大家都高兴，但没想到让我很丧气。这顿

饭吃得一点也不好。我的总招待艾米根本没有露面，他派了个侍应生来伺候

我们。这位侍应生根本不知道什么是一流的服务。明明我是主客，可他上菜

时还是最后才给我。他还把很少的芹菜放在一个很大的盘子里。肉也不熟，

马铃薯则是油放得过多。真是差劲，我虽然还要努力地露出笑脸，但十分生

气，心想：‘艾米，你等着吧。’

“但当我第二天晚上听了人际关系的课后，我认识到，把艾米整一下并

不能解决什么问题。他会对我产生抵触情绪，不愿再来帮我。我试着从他的

角度来看这件事情：他没有买菜，也没有做饭，是他的一些手下不行，他也

管不了。可能是我的要求太高了。因此，我不仅不责怪他，反而应该用友好

的方式对待他。我想我应该从赞扬开始，没想到神奇的效果真出现了。第二

天，当他带着抵触情绪，准备吵架地出现在我面前时，我对他说：‘啊，艾

米，我想告诉你，我请客人吃饭的时候，我是多么需要你在啊。全纽约你

此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com
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是最好的。而且，我也知道你对昨天的事情心有余而力不足，毕竟你没有

在场。’

“艾米露出了笑脸，说：‘你说得很对，太太，都是昨天那些人干得

不好。’

“我接着说：‘我又要请别人吃饭，艾米，你看是否再让他们做呢？’

“‘啊，夫人，没问题。我保证不会再像上次那样了。’

“第二周当我再请人吃饭时，艾米帮我定下了该上什么菜。他还决定只

收半价的服务费，并表示绝不会再出什么问题。

“客人们到了，他们立刻被饭桌上的两束夺目的玫瑰花吸引。艾米彬彬

有礼地站在一旁服侍。就连我宴请玛莉皇后的那次，也没有这次招待得好。

美味的食物，周到的服务，有4个侍应生负责上菜。最后，艾米亲自拿来美

味的甜点。

“吃完了饭，我的一位客人忍不住问道：‘你像是对你的侍应生用了魔

法，这种服务真是太好了。’

“她讲到点子上了，我的确施了魔法，那就是友好和真诚。”

小时候，我光着脚走过森林，去密苏里州西北部一个乡村小学上学。我

在那里学到了一则太阳和风的故事。风认为自己比太阳更强大，风说：“你

看到那个穿外套的老人了吗？我能比你更快让他把外套脱下来。”

太阳听了，就躲到云后面，风就猛刮起来，越刮越猛，但是老人紧紧地

裹住外套。

最后，风太累了，它不刮了。这时太阳露出笑脸，它和煦地照耀着老

人。老人热得出汗了，把外套脱了下来。太阳于是告诉风，友好的温暖比冷

酷的凶暴更管用。

当我刚读到这个故事时，波士顿乡下就发生了一件事，说明了这个道

理。在美国，波士顿一直是教育和文化中心，那时的我连想都不敢想自己能

去那里。但在我们班上课的毕博士30年前恰好在波士顿，他曾亲身经历过此

事。毕博士在班上讲了这件事：

那时候，波士顿的报纸上尽是些堕胎方面的所谓专家和差劲医生的骗人

广告。以看病为名，用“你会丧失性功能”一类的言辞来让人上当。他们让

人因为害怕而相信他们，实际也没有真治病。那些“堕胎专家”让很多人丢
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了性命，却逍遥于法网之外，只需交些罚款或找找当官的就可平安无事。

这个严重的情形，惹火了波士顿的民众。传教士们在演说中攻击报纸，

祈求上帝的帮助。社会上的各种团体都一起抗议。州议会也为此讨论起来，

要求宣布这害人的广告是非法的。但都没管什么用，都是因为后面的金钱和

权力关系，这些努力成了泡影。

毕博士当时担任大波士顿基督教联盟的良民委员会主席。委员会做各种

努力，还是不起什么作用。这场打击行医骗子的运动，看来注定要失败了。

一天深夜，毕博士想出了一个新办法。他要用悲悯和赞扬的方式再做

一次尝试。他给《波士顿先锋报》的发行人写了一封信，说他一直对该报十

分欣赏，新闻很真实，不具煽动性，社论做得更好，并表示他们的报纸是新

英格兰地区最优秀的，就是在全美国也是最好的之一。毕博士又写道：“可

是，我的一位朋友对我说，一天晚上他的小女儿念着贵报上有关堕胎医生的

广告，并问他其中的意思。他尴尬地不知道该怎么解释。贵报原是一份完美

的家庭报纸，但却使一些家庭不得不面对这样的事。这种事情能发生在我的

朋友家里，就能出现在其他家庭里，要是你也有女儿的话，她看到这种广

告，将会对贵报有一个什么印象？如果她要问你什么意思，你会不会感到尴

尬呢？

“我感到遗憾，贵报在其他方面挺完美的，却登有这种广告，使有些父

母害怕让孩子们看到。我想成千上万的读者都和我有相同的看法。”

过了两天，毕博士很快就接到了《波士顿先锋报》发行人的回信。这封

信他珍藏了30年，现在他来上课时，他给了我那封信。信是1940年10月13日

写的，下面是信的内容：

麻省波士顿

毕医生

尊敬的先生：

仔细阅读您11日给本报编辑的来信，心里十分感激。您的教诲，让我决

心做一件一直想做，但没有下决心做的事。

从下星期开始，我将尽力让《波士顿先锋报》删除有争议的广告。暂时

没有能力删除的广告也将进行谨慎编辑，不让它们招来读者的非议。
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您的来信让我大为受益，再次向您表示感谢，盼继续批评指正。

真诚的W.E.汉斯格

理解了“一滴蜂蜜比一斤胆汁粘的苍蝇更多”，那么，在一般生活中也

会用友好和谅解的态度来解决问题。马里兰州路德维尔市的盖尔·康纳曾买

了一辆新车，但在4个月以内他的车子坏了3次。

“在汽车经销商的保养场，”他在我们班上说，“如果我和经理讲理或

指责他，都不可能有效地解决问题。但我是这样做的。那天，我走进汽车销

售厅，去找他们的老板贝特先生。当我被带进了他的办公室后，我先做了一

番自我介绍，我告诉他因为朋友的推荐，我买下他们公司的车子。我的朋友

们都认为这里价格合理，服务也不错。当他听到这些话，就露出了笑脸。然

后我就提到了我的麻烦，对他说：‘我想你对良好的信誉一定极为重视。’

他向我表示感谢，并保证一定会解决我的问题。之后，他不但亲自去处理这

件事，还在我的车子送修时，主动让我用他的车子。”

古代希腊王克里萨斯宫中的一名奴隶——伊索，在公元前600年说了一

些寓言故事，流传至今。那些道理，在25个世纪前的雅典，在今天的波士顿

和路德维尔同样适用。别忘了太阳和风的故事，同情、友好和表扬，比来硬

的更管用。
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争论中没有赢家

几乎所有的争论，都会使参加争论的双方更加坚持自己的

观点。不管在表面上是否占了上风，就像战争一样，争论中没

有赢家。

“二战”结束不久，在伦敦的一个晚上，有一件事让我大为受益。

那时候，我正担任罗斯·史密斯爵士的经纪人。史密斯爵士在战争期间

是澳大利亚空军飞行员，曾被调往巴勒斯坦驻军。欧洲战场胜利停战不久，

他在一个月内飞行了半个世界，这轰动了全世界。因为从来没有人完成过这

样的壮举。为此他得到了澳大利亚政府5000美元的奖励，英国女王也因此授

予他爵士爵位。一时间，他成为英国被谈论最多的焦点人物。

一天晚上，我参加了一个为史密斯爵士举行的宴会。宴会上，坐在我右

边的一位男士讲了个笑话，这个笑话里面引用了别处的一句话，他说那句话

引自《圣经》。恰巧我知道那句话的出处，于是满怀优越感地告诉他，那句

话出自莎士比亚的作品。他立即坚持说，不可能出自莎士比亚的作品，肯定

出自《圣经》。于是我们争论起来。

正好坐在我左边的是我的老朋友法兰克·盖蒙，他非常熟悉莎士比亚的

著作。于是我和那个人请教盖蒙。盖蒙听后，用脚在桌子底下碰了碰我，然

后说我搞错了，那个人是正确的，那句话出自《圣经》。

在一起回去的路上，我问盖蒙怎么回事，因为他明明知道我是对的。他

说：“是的，就在哈姆雷特第五幕第二场。但是亲爱的戴尔，我们都是作为

客人去参加宴会的，为什么要指明是他的错误呢？那样他会对你有好感吗？

为什么要让他丢脸呢？他没有问，而且也不需要你的意见啊，为什么要和他

顶嘴呢？要永远避免和他人面对面地对着干。”
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“要永远避免和他人面对面地对着干。”虽然说这句话的人已经去世

了，但是我永远记住了这句话。

这对我帮助极大，因为以前我是那样地喜欢和人抬杠。小时候，我和我

哥哥在任何事上都不停地打嘴仗。后来，我在大学里又选修逻辑和辩论学，

并且经常参加辩论比赛。再后来我到了纽约，在那里教授演讲和辩论，我甚

至曾准备写一本关于辩论的书。所以，以前我和斗嘴结下了不解之缘。

终于，我明白了一个道理：在争论中获胜的唯一方式，就是避免争论。

绝大部分的争论，结果都会使双方比以前更加坚持自己的立场和观点。

在争论中没有赢家。不管你是否在争论中占了上风，本质上你都是输了。即

使你在争论中把别人驳得体无完肤、一无是处又能怎样呢？你可能暂时会高

兴，但对方的自尊心受到了伤害，会对你产生怨恨。并且即使口服，他的心

也不会服。

派恩互助人寿保险公司有一条严格的纪律，就是“不要争论”。真正的

推销精神不是争论。因为争论并不能让人改变想法。

有这样一个例子。几年前，我的学员中，有一个叫欧·亨利的爱尔兰

人。他受的教育不多，却总是喜欢争论。他给别人开过车，又做过汽车推

销，但做得不好，于是来我这儿求教。经过简短的交谈，我知道他总是习惯

于和顾客争论，如果对方说他的汽车哪儿不好，他立即会急躁地和顾客吵起

来。他在这样的争论中取得了不少的胜利，但是，他的汽车却没卖出去几

部。后来，他对我说：“在离开他们的办公室时，我总是说：‘我这次毕竟

把那个驴给治了。’他的确被我治了一次，可他也没买我的东西。”

于是我明白，首要的不是让欧·亨利学怎样说话，而是教会他学会克

制，不和别人吵架。

现在，欧·亨利已成为纽约怀特汽车公司的推销明星。

他是如何走向成功的呢？听听他的话：“假如我现在去向客户推销，

但客户说：‘什么？怀特的汽车？不好！不要钱我都不要，何西公司的汽车

才是我想要的。’我会说：‘何西的东西确实好，买他们的货是不会错的，

何西的车都是著名厂家生产的，而且业务员也很棒。’于是，在这点上他就

没什么可说的了，因为我认同了他的看法，也就不用再谈论什么何西了。于

是，我就开始说明怀特公司的好处。
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“但是，要是当年我听到他这种话，我早就生气了。我就会开始说何西

公司的毛病，结果是，我越挑何西的毛病，他就越说它好。越是争论，他就

越喜欢我的竞争对手的东西。

“一想起那时候，真不知道我当初的推销是怎么做的。过去我用了那么

多的时间在抬杠上，现在我懂得了自制，收到了效果。”

就像睿智的本杰明·富兰克林说的：

“假如你总是争论、辩驳，或许偶尔能赢！可这种胜利是空的，因为对

方内心的好感你是永远得不到的。”

所以，你要好好想一想：你是要那种语言上、表面上的胜利，还是要别

人对你发自内心的好感？

在争论中也许你是有理的，但如果想用争论来改变别人的意见，那你就

错了，这样甚至不起任何效果。

威廉·麦肯锡是美国前总统威尔逊当政时的财政部部长，他根据多年的

从政经验总结了一句话：“依靠辩论无法让无知的人服气。”

“无知的人？”麦肯锡说得太保守了。根据我自己的经验，不管对方的

知识和智商情况如何，你都无法靠辩论改变他的想法。

举个例子，佩森是个所得税顾问。为了一笔关键性的9000美元，他和一

名政府的税务稽查员争论了一个小时。佩森解释，这9000美元实际上是应收

账款中的死账，没办法收回来，所以不该对其征收所得税。那位稽查员反驳

道：“必须要收。”

佩森在上课时说：“那位稽查员非常冷酷、傲慢，而且顽固，任何解释

都不起作用；而且我越和他争，他就越顽固，于是，我决定不再和他争论，

开始转移话题并说一些他喜欢的话。

“我很认真地对他说：‘这件事比起其他要你处理的重要而困难的事

情，真是不值一提。我对税务问题的研究大多来自书上的死知识，而你的

知识全是实际工作经验上得来的。我有时真羡慕你的工作，那会学到很多

东西。

“于是，稽查员在椅子上坐直了，长时间地谈论起他的工作来，告诉我

他见过很多税务方面的花招。他的语气缓和起来，并说起他的孩子。他临走

时说要再考虑一下这个问题，过几天会把结果通知我。
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