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第一章别人为什么要

迎合你的需求

“总之一句话，你怎么待人，别人就怎么待

你，你迎合别人的需要，别人便会同样地回报

你。”

这是威斯康辛大学企管研究所（

）的比

史尔。蒂威尔，对两天来一场激励性座谈会，所

做的结论

我非常慎重地将他的话记下来，这确实是一

句足以致变一个人生活态度的金玉良言。

我真希望九年前就能领悟这句话的意义。

你迎合别人的需求，别人便同样会迎合你的

需求！

这是你说服、领导、激励、管理、影响、引

也就是使别人导别人的钥匙 为你做事的方

法。

你可以读遍所有的有系人际关系的书籍，吸

收所有的有关知识，花一大堆时间去研究影响别

人行为、 想的秘密，然而你最后会发现还是那



一句话。

你迎合别人的需求，别人便会迎合你的需

求！

这句话表面上看起来似乎非常简单。如果你

确实了解其中的涵义，其实也并不难。但是几乎

没有人做得到。因为在你因为这句话而受益之前，

你必须先了解并遵守某些原则。否则你可能会得

到反效果：别人会故意反抗你、挑衅你，故意做

你不希望他们做的事。

例如，首先你必须迎合别人的需求，然后他

们才会相对地投你所好。然而大多数人都曲解其

意义。

男人有时会说：“如果我太太对我体贴一

点，我就送她一盒糖果。”

老板总是认为，职员如果加倍努力工作，他

才愿意给予奖励和采用。

为人父母者也不免会喃喃自语：“我的孩子

如果学业成绩进步，我才会放心。”

小毛可能会暗暗自忖：“如果小吉不要对我

这么冷淡，又这么爱生气，我就会对他好一
”点

业务员总会向主管辩解：“如果能突破销售

障碍，我就会精神奕奕、神采飞扬！”
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我们只要归纳一下，就会发现以上这些人的

行为和原则完全相违背。

前面所提到的这个男人，必须先送糖果给他

太太，才能获得太太更多的关心和爱恋。

老板必须先奖励、赞美他的职员，他们对工

作才会付出加倍的努力。

父母必须先对子女表现出信任，他们才会发

愤争取更好的成绩。

小毛必须先对小吉表示友善，才能消除小吉

对他的漠视和愤怒。

这个业务员必须先表现出精神奕奕的样子，

才能获取可观的销售业绩。

这才是该原则发挥正面意义的方法，你必须

先迎合别人的需求，别人才会给予你同样的回报。

当然，这需要耐心。除此之外，还有其他值

得注意的细节。

例如，我们要知道别人需要什么（我们在后

面的章节中会讨论到这一点），如何迎合 们的

需求（后面的章节也会讨论），并了解你需求什

么，你必须付出什么，才能得到相应的回报。我

们现在针对这个方向来讨论。

如果你想学习驾驶别人以满足自己的私欲，

或想借着掌握别人的弱点，对他予取予求，或想



别人投机取巧诱 ，购买他们不需要的东西，或

想使别人（甚至 完 全 听 你 的 命你自己的家人）

令，对你百依百顺⋯⋯那么你就不应该选择这本

书阅读。

这并不是一本讨论有关“获得”的书，而是

有关施与，慈爱和成功的书。而且是一本可以使

你在各方面变得非常成功的书。因为如果你能够

和别人相处得融洽愉快，帮助他们成长，使他们

的生命比以前的更丰富，那么你便拥有了最宝贵

的财富。这个世界需要你，并准备在物质 上或精

神上给予你最高的回报，给予你任何你想要的。

迷失方向的人

摆在人们眼前的道路这么宽阔，这么畅通，

为什么愈来愈多人迷失方向，找不到自己要去的

地方？可能他们碰到了两个不同方向的叉路，他

们必须选择其一，考虑选择他们所需要的，或别

人所需要的，很多人都受到私欲的蒙蔽，根本不

考虑别人的需要。

玛莉只知道要求丈夫满足她的要求，却从来

不想想他要求什么。

建筑监工只管要求工人锁紧门栓，却不管他



需要什么工具？

父母只知道将孩子抚养长大，然而他们是否

真正关心孩子的需要（精神上的）？

销售员尽管非常想推销他的烤箱，但却总是

迟迟不敢问客户的需要，因为他害怕他的产品并

不符合需要。

小宝老是抱怨小珍爱他的方式，不如他的理

想，这可能是因为他从来不在意她的要求，她的

需要。

老师只知道要求精神不振、心不在焉的学

生专心一点，但是这些年轻人获得了足够的关怀

吗？

诸如以上的例子。每个人都希望别人的施

与，因此当无法如愿时，他们便产生挫折感。

结果会发生什么情况，你知道吗？他们会开

始不按牌理出牌、故意和别人敌对，并努力求取

自己的利益。

玛利的丈夫无法使她如愿时，他们之间的气

氛一定变得很僵。孩子无法符合被要求的模式

时，父母一定会显得焦躁不安，进而经常责备孩

子。销售员对产品的介绍如果含糊不清，客户也不

会对它产生多大兴趣 小宝推测：“如果我故意

让她吃醋、或产生嫉妒的心，她可能会比较听



话。”如果老师尝试任何方法都无法令学生专

心，他们一定会感到惶恐、羞愤

这就是人类自我封闭的结果。恼人的人际关

系也经常伴随发生，离婚、家庭破裂、工作变动

频繁，心情沉重、梦想破碎、生活孤立。

所以何妨让我们来了解别人究竟需求什么

然后帮助他得到。

这才是解决这些人际困忧的正确方法！

这对该原则的另一种注释，或者说这里是该
⋯原则的前半段：你必须给予别人所需求的

以“需要”代替“需求”

经过多年的观察，我发现观念上做这样的修

正后，人与人之间的关系，可获得更成功的改

善。我现在对它的领悟愈来愈深刻，而且对我个

人生活受惠良多，只要秉持这个原则，人际关系

便不再出现障阻。

我只是将这个原则做了一个小小的修正，以

“需要”来代替“需求”

要求和需要，两者在本质上是不相同的，需

求所蕴含的意义，包括轻浮、贪求、侵占，通常

是指永远无法满足的贪欲 一个需求获得满足



后，接着还有永远填不满的下一个。

然而需要则是一个人生存中，除了基本需要

外较深长的渴望，比较富有意义及价值，而不象

需求一般贪得无厌

人类需求同情；他们需要感情上的慰藉。

人类需求财富；他们需要成就感。

人类需求豪华汽车和富丽堂皇的住屋；他们

需要便捷的交通工具和避风遮雨的地方。

人类需求名望；他们需要受到肯定。

人类需求力量；他们需要别人的支持及合

作。

人类需求权势；他们需要和别人相互影响，

相互引导。

人类需求特权；他们需要受到尊重。

小孩子需求自由和随心所欲； 他们需要受训

练。

人类需求信任的关系；他们需要诚恳 、 实

在。

人类需求自在舒服；他们需要工作和成果。

人类需求别人的崇拜；他们需要受到关爱。

因此我们不妨说：“你必须给予别人所需要
”

的，别人才会给予你所需要的

我们再仔细思索一番。人们到底真正需要什



你和我又真正需要什么？找到答案时，我们一定

会觉得彼此更接近、更有默契。

你不可能找到比作者和读者之间，更亲密的

关系。这种关系是无声的 没 有 语 言 上 的 干

扰，也不会拐弯抹角。这是一种两个人之间极富

私密性的交谈，绝没有第三者的介入。一位诚恳

的作家通常会以最容易理解的方式，衷心的对读

者传达讯息，而读者可以毫无心理负担地拒绝、

接受、暂停、思考，或重读，而不会碰到其他沟

通方式所发生的困扰。

这是一 我将沉醉种非常温馨而完美的沟通

入每一字，每一句中，我希望你也和我一起共

享 我愿意衷心地做你的朋友，换句话说，我愿

意敞开心胸，坦诚面对你。因此，你不仅会了解

这就是所谓我，而且你对自己的了解也会深入

的“互相”

当你了解别人的需要后，你便可以运用我们

的原则：给予别人所需要的，他们也会相对地给

予你所需要的 敞开心胸，相互沟通。只要你除

去面具 别人也会拿下他们的面具。

了 了解你解我就是
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