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第一章　　交友的原则
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第一节　　广交天下友

友情是人类所共有的重要情感之一。早在古代人们就

对友情有过系统和全面的认识。下面的一段对话，出现在

古代先哲的著作之中，他们告诉人们什么才是真正的友

情 。

万章问“：为什么叫朋友呢？”孟子说“：不依仗自己的长

辈身份，不依仗自己高贵的地位，不依仗自己的血亲关系而

建立的一种真诚的互相信任、爱护、帮助的关系，叫做朋

友。交朋友的基础是共识的价值观，所以，必然超越了一般

的关系，而不依仗各种关系。”

俗话说，物以类聚，人以群分。朋友就是那种具有相同

的情趣和共同的胸怀，一起去奋斗、吃苦、牺牲的人。

古代人比喻朋友就像将木柴均匀地放在火上燃烧一

样，首先燃烧的是干燥的木柴；向平地上倒水，只有潮湿的

地方能聚住水；事物的同类相求、同类相得的规律表现得如

此明显。所以君子与人交往，首先选择与有知识的人交往；

之所以选择好邻居与有知识的人，是为了避开不必要的祸

害 。

人总是需要有一定归属的。属于何种人群，人就会向

何种方向发展。

此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com
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一般说来，一方水土养育一方子民。不同的地域形成

不同的民俗民风。例如：江南多水乡，以水的纯静柔和养育

出的女子灵秀妩媚，楚楚动人，男子性格浪漫、富有才情。

北方的冬季干燥寒冷而漫长，使得黑土地上的男男女女都

有着桦树般的质朴、醇酒样的热烈和风雪似的豪放。所以

有识之士往往善于运用乡情作为自己事业伸展的触角和支

撑，由此而成就一番大业。例如清代湘军的创始者曾国藩

就生长在湖南湘乡的乡间，那里属汉苗民族混居地区，经济

也多以农业为主，不太发达，造成了那里的人们争强好胜的

彪悍性格和敏感锐利的观察能力。因此，曾国藩很早就有

一批利益相同的朋友。这些朋友在日后都成为了他事业上

的得力伙伴与助手。特别是，当科举的鸿运把他带到京城

时，曾国藩的身上具有淳朴的乡土气息，一下子融入了中国

政治、经济、文化的中心之后，他的生命发生了巨变。

一般说来，在古代社会中少年得志者的道路有两条，一

条是因满足感而沉浸在自己的喜悦之中，以为已经登上天

堂，尽享荣华富贵，因而不思进取，整日把吟诗饮酒当职业

的路，它使人虚度半生。另一条是因不满足而发掘生活中

的更高目标，决心再丰富自己，不断进取，去追求更加美好

前程的路，它使人德性日长。

曾国藩很明智地选择了后一条路。并且他也非常懂得

“一个篱笆三个桩，一个好汉三个帮”的道理，从进入京师之

际，他就开始寻找与自己情投意合的朋友。

在远离家乡，身处官场之时，交些什么朋友好呢？
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交几个政友，固然可以使自己在日后的仕途上得到帮

助，但也会有危险，因为这很容易给人以拉帮结党的嫌疑，

一人犯事，朋友必然牵连其中，所以交政友弊大于益。

交几个乐友，整天可以玩在一起谈吃论喝，但时间一

长，学业俱废，必将被世人所看扁，上司岂肯重用？所以交乐

友有弊无益。

交几个文友，以对方的长处来弥补、启发自己，使自己

的志向不断树立，进取心不断增强，这倒是一件不错的事

情。

曾国藩为人淳朴端正，诗文做得不错。所以，居京十年

中，他所交的朋友尽是文友，有的擅长吟咏，有的精通书法，

有的棋艺甚佳。他们的才华使曾国藩倾慕不已，以致曾国

藩终身都在这些方面不断地发展着自己。

所以，交朋友应该是有原则的，最重要的原则应该是以

友人之长补己之短，只要具备了这一条原则，你交的就是益

友，否则，可能是损友。

“万事开头难”，在彼此事先相约或相知的过程中，人们

通常是用约定俗成的一些“寒暄”之语，如致问候，互表敬慕

来开头，以缓解初次见面的拘谨。但是在不知、无约、又无

人介绍的场合下，就需要试探人首先观察环境，寻求与被试

探人对环境的共同感觉，然后确定第一句话。如排队买票

时，可说“：怎么搞的，这么慢。”等等，尽力找准共同感觉。

用求助的方式来结交朋友是最有效的，如在餐厅同一

张餐桌上，恰时地说“：对不起，请你帮我照看一下位置，我
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去去就来。”当然求助式探问，要掌握求助的内容是对方轻

而易举可做到的。求助后便表示感谢。

扩展是结识双方能否由陌生走向熟悉的关键。要以愉

快的，轻松随意的方式与对方交谈，一般是以询问开头。比

“”如“：你买去哪儿的票 来这儿旅游吗？”询问的目的是为

了发现与对方的共同点。这样你就可以继续带出一些双方

都感兴趣的话题。比如：“你要去的地方我已经去过多次，

非常熟悉。”“我真羡慕你，我要是也能到处转转该多好

啊。”

当新识者握手告别时，你可以打开你的备忘录请对方

写下自己的住处，你也可以把自己的电话号码告诉对方。

可以确信，当你找上门去的时候，对方一定会热情欢迎你，

因为你们早已不再是陌生人了。除此之外，在社交场合，遇

到陌生人时你还可以通过下列办法结识新朋友：

一、坦白说出自己的感受。坦白地说“我很害羞”或“我

在这里谁也不认识”，比拘谨冷漠好得多。

二、从周围环境中找到与人交谈的话题。

三、善意地以对方为话题，比如“：你的帽子很别致。”

四、提出问题，许多难忘的谈话都是从一个问题开始

的。

五、留心倾听，不倾听也就不能真正地交谈。

六、谈当时的情况或活动。例如在商场里，你可以说：

“今天又不是节假日，人也这么多！”在电影院里，你可以说：

“我听说这位明星有可能得到今年的奥斯卡奖提名。”
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七、奉上几句赞美。例如在洗衣店，你可以说“：你的这

件衣服真漂亮！”

八、向对方正在做的事表示兴趣。例如在火车或飞机

上，邻座正在看书，你可以说“：我听朋友说起过这本书，到

底怎么样？”

九、给对方一点东西。例如在火车或飞机上，你可把报

纸、杂志借给邻座，或请对方分享食品。在聚会的场合，只

要你肯为不认识的人带杯饮料，你们很快就会聊上了。

十、告诉别人自己的情绪。例如在等着拔牙齿，你可以

跟邻座说“：我很紧张，你呢？”

十一、主动打招呼，并介绍自己。例如你可以说“：我是

从 地方来的，现在跟您同行。”或者“我刚搬来，跟您做

邻居。”这种坦率热情的态度无论在哪里都很管用。

当然，在结识新朋友的同时也不能忘记了老朋友。有

位哲人有句名言：结新知，不如敦旧好。在日常生活中，与

其施恩于人，而获得他人的好感，不如依正道而行，以获得

舆论的推祟；与其另外结交新朋友，不如珍惜原有的友谊，

结交新的朋友并非不好，只是不能喜新厌旧！何况，轻易背

弃朋友的人，也难免不会有被抛弃的一天！

此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com
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第二节　　学会尊重别人

许多人都学过作用力与反作用力的理论，这个理论指

出，当你向一个物体发出多大力量时，这个物体将反作用给

你一个完全相等的力，这一原则同样可以从物理学上应用

到人际交往中。事实上就是这样，当你对别人的尊重多一

分时，别人对你的尊重也在增长。以下由两个著名谈判专

家所讲述的小故事也许可以说明这个原理：

我和一位同事去曼哈顿出差，由于在那天早上的第一

个约会前有一点时间，我们可以从容地吃顿早饭。点完菜

之后，我的同事出去买份报纸。过了 分钟，他空手回来

了。他摇摇脑袋，含糊不清地小声骂街。

“怎么啦？”我问。

他答道“：我走到对面那个报亭，拿了一份报纸，递给那

美元的票子。他不是找钱，而是从我腋家伙一张 下抽走

了报纸。我正在纳闷，他开始教训我了，说他的生意决不是

在这个高峰时间给人换零钱的。”

我们一边吃饭，一边讨论这一插曲，我的同事认为这里

的人傲慢无理，都是“品质恶劣的家伙”。他以后再不让任

美元的票子了。饭后，我何人给找 接受了这一挑战，让我

的同事在饭店门口看着我，我横过马路去。
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当报亭主人转向我时，我和顺地说“：先生，对不起，我

不知道你能不能帮个忙。我是个外地人，需要一份《纽约时

报》。可是我只有一 美元的票子，我该怎么办？”他毫不张

犹豫地把一份报纸递给我道：嗨，拿去吧，找开钱再来！”

我兴高采烈拿了“胜利品”凯旋而归。我的同伴摇摇脑

袋，随后他把这件事 街上的奇迹”。称为“

我顺口道“：为我们这次出差任务又多得一分，一切在

于方法。”

事实正是这样，尊重他人正是你获得合作的保证。在

这种情况下，就能建立起公平和信任，并能互相交换实情、

态度、感情和需要。有了这种自由的相互影响和共同分担

后，就可以找到创造性的解决办法，从而使双方都成为胜利

者。

年代中期，已故休斯制作了一部电影《被例如， 剥夺

权利者》。电影主演是珍 拉塞尔，一位漂亮的浅黑色女

郎，半露的高耸乳峰给人留下很深印象。这个电影可能已

经被人忘记了，但是电影的广告牌也许还记得。拉塞尔仰

卧在空中的一堆干草上。

那时候休斯迷上了拉塞尔，以致跟她签订了一个一年

一百万美元的雇用合同。

个月之后，她合理合法地说“：我想要我合同上规定

的钱。

休斯声明他现在没有现金，但有许多不动产。女明星

的立场是她不听这些辩辞，她只要她的钱。休斯继续向她
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说明他现在现金周转不灵，要她等一等。而拉塞尔一直指

出合同的法律性，上面清楚地说明年底付款。

双方的争执看来是没法和解的，他们以竞争性的敌对

面目出现，于是都通过自己的律师在交涉，原先的亲密关系

变成了胜败的斗争关系。外界谣传说，只有通过法律程序

来解决了（请注意，这位休斯就是后来的环球航空公司产权

万美元诉讼费的人）。如将这一冲突诉诸法律争议花过

的话，谁将获胜，也许律师是唯一的胜利者。

这一冲突后来是怎样解决的？事实上，拉塞尔很聪明地

对休斯说“，啊，你我是不同的人，有不同的奋斗目标，让我

们看看我们能不能在一起互相信任的气氛下分享信息、感

觉和需要呢？”他们正是这样做了，于是以合作者出现，结果

使他们之间的纠纷得到了创造性的解决，满足了双方的需

要。

最后把原来的合同改为每 年付清，合年付 万，分

同上的金额不变，但时间变了。结果休斯解决了资金周转

困难，并获得本金的利息；另一方面，拉塞尔的所得税逐年

年的年金收入分期交纳，并且会有所降低，有了 ，她就不

必为每日的财务问题操心了。

演员的职业一般是不很保险的，此外，她既保住了面

子，又取得了胜利。要记住，当你跟休斯这样的怪人打交道

时，即使你对，你也胜不了。就个人的不同需要而论，拉塞

尔和休斯都是胜利者。他们之所以获得胜利的原因在于他

们都为对方提供了合作的态度。
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第三节　　敞开心扉，以心换心

《郁离子》中说“：善疑人者，人亦疑之：善防人者，人亦

防之。善疑人者，必不足于信；善防人者，必不足于智。知人

之疑已而弗舍者，必其所存也；知人之防已而不避者，必有

其所倚也。”

意思是说，在与人交往的过程中，彼此间的信任是十分

重要的，既要用人，就要充分信任他。而诚实的人才也必定

能够经得起别人的怀疑，所以如果知道别人怀疑自己却不

肯舍弃，这种人才必定有他存在的必要；知道别人提防自己

却不躲避，这种人才必定是他有可依赖的地方。

从一般情形来说，疑人不用、用人不疑，是人们交往的

重要原则。

汉昭帝时，燕王刘旦和大臣大官桀对司马大将军霍光

很忌恨，两人勾结起来以燕王名义写信密告于皇帝，说霍光

在离开京城时，军官们用对待天子的礼仪来对待他；他还擅

自调动军官，专权放纵，可见他有不轨之心。信送到皇帝手

中后，迟迟未作处理。

后来霍光自己也听说了这事。休假回来上朝时就呆在

书画室里，不敢上殿参拜皇帝。

皇帝立即召见霍光“，我知道那份奏书内容有假，将军

此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com
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是无罪的。”

皇帝说“：将军调动军官还不到 天，燕王离此地很远

怎么会知道呢？”霍光听到后心中十分感动，从此更加忠心

于皇帝。

用人不疑，疑人也用是充分表现领导者大将风度的重

要机会，有时也是成就大业的关键所在。

唐宪宗时李塑率兵讨伐叛军吴元济，攻破了新栅，俘虏

了叛军将领李祜，本应该杀掉而后来却赦免了他。李塑把

自己的衣服送给李祜穿，把饭送给李祜吃，和李祜同住在一

个营帐里半年多，推心置腹，肝胆相照，然后又把军队交给

了他，派他作先锋，虽然李祜的妻子儿女还留在叛军中，李

塑也不怀疑他。李祜带领军队深夜顶风冒雪行军一百六十

里，生擒吴元济，立下大功。

人们常讲成就事业要具有大将风度，象李塑这样有远

见卓识，善于团结人、教育人、信任人和使用人便是真正的

大将风度。

第四节　　善于聆听别人

＊专心地听别人讲话，是我们所能给予别人的最大的

赞美。

＊许多人去找医生 但他们所需要的只是一名听众而
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已。

＊我们之所以有两只耳朵一张嘴，就是叫我们少说多

听。

卡耐美国的戴尔 基最近被邀请去参加一个桥牌集

会，他个人不玩 在场的一位金发女郎也不玩，她发桥牌

现我以前曾是罗 托马斯进入无线电业之前的经理，维尔

也发现我在帮助他准备生动的旅行演讲的时候，曾在欧洲

各处转 先生，我要请求你把所有过，因此她说“：啊，张

你过去的那些美妙的地方，以及你所见过的那些美丽景色，

全部告诉我。”

坐在沙发上，她说她和丈夫最近刚从非洲旅行回来。

“非洲！”我叫起来“，多么有意思！我一直想看看非洲，但除

了有一次在阿尔 小时以外，我从没去过。告及利亚待了

诉我，你是否去过那个狩猎王国？真的，我多羡慕你，请把非

洲的情况告诉我。”

分钟就这样解决了。她一次也没有问我到过什么地

方，看到什么。她不想听我谈论我自己的旅行，她所要的只

是一个感兴趣的听众，她滔滔不绝地告诉我她到什么地方，

这样她才能提高她的自尊。

她与众不同吗？不是，许多人都像她那样。

卡耐基最近在纽约出版商格林例如，戴尔 伯所主办

的一个晚宴上，见到了一个著名的植物学家。他以前从没

有跟植物学家谈过话，发现他很有意思。戴尔 卡耐基专

注地坐在椅子边沿倾听着他谈论大麻、印度以及室内花
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园。他还告诉有关马铃薯的一些惊人事实。

我刚才说过，我们是在一个晚宴上，在场的还有十多个

人。但是我违反了所有的礼仪，忽略了其他所有的人，只顾

听那位植物学家谈话，听了好几个小时。

卡耐基向每一个人午夜来临了，戴尔 道了别，走了。

那位植物学家接着转向我们的主人，说了几句赞美我的

话。说我是“最有意思”的人。他最后说，我是一个“最有意

思的谈话家”。

一个最有意思的谈话家？我？哈，我几乎没有说过什么

话；如果我要说话而不改变话题的话，我也说不出什么，因

为我对植物，就像我对企鹅解剖一样一窍不通。但是我做

到了这点：专心地听讲。因为我真诚地感兴趣，而他能够感

觉到这一点。自然，这使他高兴。专心地听别人讲话，是我

们所能给于别人的最大的赞美。杰克乌弗在《陌生人在爱

中》里写道：“很少人经得起别人专心听讲所给予的暗示性

赞美。”我不只是专心听他讲话，我还“诚于嘉许，宽于称

赞”。

我告诉他，我感到非常 我的确是有意思，受益良多

如此。我告诉他，我希望拥有他 我的确是如此希的知识

我真的是那么想。望。我告诉他，我想同他漫游大地 我

我告诉他，我必须再见见他 真是必须如此。

因此，我使他认为我是一位优秀的谈话家，而事实上我

只是一位好听众，鼓励他开口而已。

一个商业性会谈成功的秘密又是什么呢？根据那位和
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蔼的学者查尔斯 伊里特的说法“：成功的商业性会淡，并

没有什么神秘⋯⋯专心地注意那个对你说话的人是非常重

要的，再也没有比这个更有效的了。”

显而易见，你不必先上四年的大学才能发现这一点。

不过我知道，你也知道，有些商人会租借昂贵的地方，干练

地购进他们的货品，把商店装潢得漂漂亮亮的，花了大量的

广告费，却用了一些不懂得 那些店听别人说话的店员

员打断客人的说话，跟人家争执，给人难堪，这样只会把客

人赶走。

以墨顿的经验为例。他在一个讲习班上叙述了他的一

段经历：

他在新泽西州纽瓦克市的一家百货公司买了一套西

装，结果这套西装令他很不满意，上衣褪色，弄脏了他的衬

衫领子。

他把西装送回店里，找到了当初卖给他的那位店员。

他试着把情形说出来 但被店员打断了。

那位店员说“：这种西装我们卖了好几千件，你是第一

个抱怨的人。”

这是他所说的话，但他的语调更糟糕，他那咄咄逼人的

语调等于在说：“你在骗人，哼！我可要给你一点颜色瞧

瞧。”

在这场激烈的争吵中，第二位店员插嘴进来，他说“：所

有深色的西装，因为颜色的关系，开始的时候会褪点颜色，

这是没有办法的，这种价钱的西装都是如此。”
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“这个时候我已经怒火中烧了，”墨顿先生在叙述这件

事的时候说“，第一个店员对我的诚实感到怀疑，第二个暗

示我买的是低级货。我火大了，我正想叫他们滚到地狱去

的时候，突然间，服装部的经理走过来了。他很有一手，他

把我的态度整个改变过来。他使一个愤怒的人，变成了一

名满意的顾客，下面就是他所做的：

“第一，他从头到尾地听我把事情叙述一遍，没有说一

句话。”

“第二，当我说完的时候，那两个店员又提出他们的说

法，他却以我的观点跟他们辩起来。他不只指出我的领子

显然是被那套西装弄脏了，还坚持说该店所卖出的东西，必

须令顾客感到 的满意。”

“第三，他承认自己不知道毛病出在什么地方，他对我

很干脆地说：‘你要我怎么处理这套西装呢？我完全照你的
，

意思做。

“就在几分钟前，我还准备叫他们收回这套该死的西

装，但这时我却回答：‘我只要你的忠告，我要知道这种情形
，

是否是暂时的，以及是否有什么补救的办法。

“他提议我再穿一个星期看看。‘如果那时候你还不满

意，再带来，我们再换一套你满意的。很抱歉，给你带来这

么多麻烦’他回答说。”

“我满意地走出那家商店。那套西装穿了一个星期后，

没有什么问题发生，于是我对那家百货店的信心，又全部恢

复过来了。”
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难怪那位经理是服务部的主管，至于他的两名下属，他

们将永远 我本来要说他们将永远只能当个店员而已。

不，他们可能会被降到包装部去，他们在那儿，将永远没有

机会接触到顾客。

常发牢骚的人，甚至最不容易讨好的人，也常常会被软

化而屈服下来，举个例子吧：纽约电话公司在几年前发现，

该公司碰上了一个对接线员出口吐恶言的凶恶用户，他威

胁要把电话连根拔起；他拒绝缴付某些费用，他说那些是无

中生有的；他写信给报社；他到公共服务委员会做了无数次

申诉，告了电话公司好几状。最后，电话公司最干练的调解

员之一，被派去会见那位惹事生非的人。这位调解员静静

地听着，让那位暴怒的用户，痛快地把他的不满一股脑儿地

吐出来，不断地说“是的”，同情他的不满。

“我倾听着，对他在一次次见面中所发表的每一个论点

抱着同情的态度。他从没见到一个电话公司的人，跟他这

样谈话，于是他变得几乎是友善起来了。我去找他的理由，

在第一次会面的时候，我甚至都没有想出来，第二次和第三

次也没有，但在第四次的时候，我把这件事完全解决了。他

把所有的帐单都付了，并且自从他跟本电话公司纠缠不清

以来，他第一次撤销了向公共服务委员会的申诉。”

无疑的，那位仁兄自认为是一位神圣的主持正义者

维护大众的利益，免得受到剥削。但事实上，他所要的

是一种重要人物的感觉。他先以口出恶言及发牢骚的方

式，得到这种重要人物的感觉。但一等到他从一位电话公
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