
为什么所有的人都愿意和丽丽交往，喜欢她，拥护她，而对

你施以冷眼？他们为什么不喜欢你？为什么总是反对你？为什么

避开你？为什么舞会上没有人请你跳舞？为什么野餐时没人记得

通知你？为什么在执行任务时都不愿和你分到一组？⋯⋯如果去

问他们其中的原因，他们百分之百会耸耸肩，不置可否地笑笑，

然后走开，为了不惹起争吵，他不会说的。但我们假想一下他们

的答案，就可以知道，是因为我们自己不讨人喜爱，他们才不喜

欢我们的。

或许他们是正确的，恰恰是我们自己造成了我们惨烈的交际

败局。

“我不善言谈，老是说些让别人生气的话，所以朋友们都不

愿意和我聊天。”

“我做事粗心大意，老是出错，并且拖延工作，所以同事不

愿和我一起完成一项任务。”

“我有一次把汤姆的酒糟鼻叫胡萝卜，把嘉丽的卷发叫垛草，

后来他们就离我越来越远了。”

事实可能就是这样的，细细地想一想，我们会发现，别人对

我们是喜欢、冷漠还是讨厌，都是有一定的原因的，而这些原因
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十有八九是在我们自己身上。

再来看看丽丽，她为什么被大家喜爱？

她有一种可以让人受到感染的快乐之质，所以大家喜欢接近

她。她会做几样拿手菜，这是每次野餐时不可缺少的。她待人慷

慨大方，从不歧视任何一个人，即使他长着酒糟鼻。还有，她的

微笑，就像阳光一样给人温暖⋯⋯看来，人们喜欢丽丽，也不是

没有原因的，而这些原因，就是丽丽平日的一举一动，一言一

行。

明白了吗？人见人爱的秘诀在于自己，在于自己的平日所作

所为。每个人的一言一行、一举一动都被别人看在眼里，记在心

里，甚至直接地受到影响，比如你叫汤姆“胡萝卜”。人们通过

你平日的言行对你做出判断，从而决定以后对你的态度，所以，

要想人见人爱，就得改善自己平日的一些言行举止。而了解自

己、了解自己人际交往的现状，则是第一步。

你了解你自己吗？你有哪些缺点，它们会伤害别人，妨碍别

人？你有哪些优点，其中有许多并没有很好地表现出来，为人所

知吗？你目前的人际交往怎么样，是丑小鸭、灰姑娘还是明艳的

公主？首先，就请你来回答下面

问题的

个问题。具体做法：在每个

三种情况中选择一个你认为最适合自己的。

你最近一次交朋友，是因为：

你发现这些朋友令人高兴、愉快

他们喜欢你

你认为不得不结交

当你度假时，你是否：

通常很容易就交到朋友
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喜欢独自一个人消磨时间

希望交到朋友，可是发现难以做到

你已经下定决心要去会一个朋友，可是你却疲惫不堪。

当无法与他（她）相会时，你：

不赴约了，希望他或她会谅解你

去赴约，并且尽量玩得高兴

去赴约，但问他（她）如果你早些回家的话，他（她）

是否会介意

你和你的朋友能友好多久？

大多数都能多年

长短不等，志趣相投者可以多年

一般都不久，不断地弃旧换新

一个朋友向你吐露了一件极有趣的个人问题，你常常：

尽力使自己不把这件事情再告诉别人

连考虑都没考虑是否要把这件事情告诉第三者

在这个朋友刚离开之后，便立即找了第三者来加以讨论

当你有了困难的时候，你：

通常感到能够自己解决

向你能信赖的朋友求助

只是当困难确实难以克服时才向朋友求助

当你的朋友们有困难时，你发现：

他们来找你请求帮助

只有与你关系密切的才向你求助

他们不愿意来麻烦你

你通常都是这样来结交朋友的：
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通过你已经认识的人

从各种各样的接触中

只有经过长时间接触和有困难的情况下

作为你的一个朋友，下面三种品质中，哪一种最重要：

具有能够使人感到幸福、快活的能力

看来诚实可靠

对你感兴趣

哪种情况对你最合适：

我总是使人们哈哈大笑

我总是使人们有所思索

人们和我在一起感到舒适自在

如果有人请你去玩或在聚会上唱歌，你往往：

找个借口推辞掉

饶有趣味地欣然应邀

断然回绝

你属于哪一种情况：

我喜欢赞扬朋友的优点

我相信诚实，所以，有时候我不得不指责他

我既不吹捧、奉承朋友，也不批评、苛责朋友

你发现：

你只能同你趣味相同的人们友好相处

一般说来你几乎能同任何人都合得来

有时候你宁肯同对你不负责任的人接近

如果朋友们搞你的恶作剧，你：

和他们一起大笑
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感到生气并发怒

看你的心情和环境如何，也许和他们一起大笑，也许生

气并发怒

对于他人对你的依赖，你感觉如何：

笼统地说，我不介意，可是我希望我的朋友们能有一定

的独立性

很好，我喜欢被人依赖

避而远之，对于一些责任我宁肯侧身其外

好了，现在按照下面的记分方法把你的分数加起来：

分；在，根据上表你得了譬如在第一个问题中，你选了
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之间，则说明你的人缘中等。如果得到

之间，你可能是一个相当孤僻的人，或者你

之间，则说明你的人缘很好。如

分，依次类推，把你在，那么你得了第二个问题中，你划了

个问题中所得的分数都加在一起，看看一共是多少。

答案与分析

如果你的分数是在

果你的分数是在

的分数是在

对广泛交友一点都不感兴趣，如果你确实想做个人见人爱的交际

明星，你就需要特别注意你的言行，以改善你同周围人们的关系

了。你需要好好检讨一下自己，或者，仔细阅读这本书，并努力

掌握以下人际交往诀窍。
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题的

如果我们自己对自己都没有好的评价，还能期望别人对我们

有好的评价吗？别人对自己的评价会通过言行举止泄露给与他交

往的人，从而形成别人对他的评价基础。所以，要让别人喜欢

你、信任你，你必须首先自己肯定自己，自己喜欢自己，自己信

任自己。

有一对孪生姐妹，姐姐特别漂亮，妹妹则长相一般，从小，

家里人和邻居亲友都特别宠爱姐姐，夸赞姐姐长得像电影明星，

而忽视了妹妹。久而久之，妹妹产生了自卑心理，每天早晨一照

镜子，就厌嫌自己的长相，并因此觉得自己什么都不好，羞于到

外面去和别人交往。而别人从她的这些行为中觉得她是一个孤僻

古怪的女孩，不善言谈，没有少女应有的青春气息，也愈加地漠

视她。

后来，姐妹俩都考上大学，在不同的城市读书。妹妹在一个

新的环境里，结识了许多新的同龄人，由于没有姐姐漂亮对她造

成的暗示作用，妹妹变得较为开朗，和同学们都很谈得来。在交

谈中，同学们发现妹妹知识特别丰富，而且分析问题处理

能力也很强，都很喜欢她，乐于和她交往。而妹妹也不再只注意

自己不如姐姐长得漂亮这一点，逐渐发现了自己的许多优点，变

得较为自信。
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有

假期回家后，妹妹不再躲在自己的小屋里，而是饶有兴趣地

向大家讲述学校里的趣事，结果，大家都夸她很有见识，能说会

道，还很幽默。以后再有亲友来访，都主动询问妹妹在不在家，

并邀请妹妹去他们家作客。姐姐惊奇地说妹妹像换了一个人似

的，不仅性格大变，而且比以前漂亮了。

为什么同样一个人，前后会相差那么大呢？是她真的变漂亮

了吗？当然不是，从众人对她的漠视到喜爱、关切，主要是因为

她自己对自己前后不同的心理暗示，影响了她的行为和别人对她

的看法。亲友们从她的身上，发现的是自信、快乐、热情和乐于

与人交往的信号，而不是以前的自卑、忧郁、拒绝交际的社会信

号，因此，乐于与她交往，并开始喜欢她。

肯定自己，喜爱自己，这是社交成功的基础。

喜欢你自己，因为你是自然界最伟大的奇迹，你是独一无二

的。你有许多缺点，这是每个人都会有的；你有许多优点，这些

优点不是每个人都会有的，而且，你是独一无二的，你的心是独

一无二的，你拥有这个世界上独一无二的智慧、独一无二的言行

举止。你不漂亮，但你灵巧的双手可以编织出最漂亮的饰物。你

没有考第一，但你可以把王子与公主的故事讲得栩栩如生，如泣

如诉。你不健谈，但你温柔的笑容可以给人最强有力的支持和最

温暖的安慰。你确实是一个很特别的人，值得自己珍惜，足够赢

得朋友的友情和尊重。

千万不要把你的优点埋藏在不为人知的地方。你不漂亮，但

亮的歌喉，那就大大方方地在元旦晚会上放歌一曲，你会觉

得自己很棒的。你是一个因为可爱而美丽的女孩，虽然班花吉娜

比你漂亮，但她没有你的美妙歌声，也没有你博学多识，所以，
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果你认为自己魅力十足，人见人爱，你的眼睛会闪烁出迷

你喜欢的帅哥大卫也会喜欢你的，这不是什么不可能的事情，你

可以试着向他表白，这样，至少他还会发现你是一个勇敢热情的

女孩。

人们有权利按照我们看待自己的眼光来评价我们。一旦我们

走出房门，人们就会从我们的脸上、从我们的眼神中去判断，我

们到底赋予了自己多高的价值。很多人都相信，一个走上社会的

人对自己价值的判断，应该比别人的判断要更准确、更真实。

有一个寿险业务员，每天戴着一只 克拉的钻戒，那是他与

客户洽谈、招揽业务时的幸运符。他的业绩是全公司最好的。

有一次，他把钻石送回珠宝公司重新镶过，需要几天的时间

才能取回。这一段时间里，他比平时更卖力工作，却徒劳无功。

他说，只要他开始向客户介绍产品，他就会不自觉地看到光秃秃

的手指，内心似乎有一个声音在说：“他不会签，他不会签。”

张保单！

结果，他一张保单也签不成。而等他一拿回钻戒，当天约了

个客户，就签了

真的是钻戒起了作用吗？不是，但也是。钻戒不是神奇的幸

运符，却给了他积极的心理暗示，增加了别人对他的信心，从而

提高了签单的成功率。

人之所以会对某件事采取行动，缘于心中对某件事寄予一定

的希望，而这种希望，会在他的心理上造成一种可行的态势，也

会激发引导他产生具体的行动，让其获得成功的事实暗示，对别

人心理造成影响，增加成功的可能性。

如果你认定自己毫无魅力可言，你的表情会失去应有的光

彩，你的言行会缺乏热情给予的生动，你的社交又怎能成功？反

之，
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人的光彩，行动更加优雅，语言更加富有感染力，而这一切，会

感染你身边的每一个人，让他们被你的魅力所迷惑，会让你像社

交明星一样光彩照人。

可是你就是觉得自己不如人，认定自己是四处碰壁的丑小

鸭，那又该怎么办呢？

说服自己！

首先，寻找自己的优点，不要疏忽任何一点，即使你认为它

微不足道，不值一提。从你以前的成功经验里寻找。你从小自

卑，不善于和人交往，可是家里的小猫小狗最喜欢你，因为你给

它们喂食喂水，清洁卫生，这就说明你很善良，很有爱心，乐于

照顾别人，而且做得不赖，还说明你很细心，⋯⋯细心地想一

想，你会发现自己的优点不止一箩筐呢，你会发现自己简直是一

个可爱的天使，如果是这样，你还不爱自己吗？

其次，了解自己的缺点，注意改正。你说话声音低哑、不清

晰，那么找找原因。如果可以纠正，那就尽量纠正，也许需要经

过长期的发音训练，但产生功效的那一天终会到来的，为了那一

天，吃点苦又算什么。如果是生理原因，也大可不必烦恼，有许

多东西可以替代声音的：和朋友相遇时一个真诚的微笑，足以胜

过千言万语的问候；一封文笔优美、情真意切的情书，也足以打

动你暗恋对象的心；好友聚会，大家侃侃而谈，你享受那一份倾

听的愉悦，并且适时送上一杯浓浓的热茶，你虽沉默却不会被忽

视。

还有一种方法，就是每天的自我提示法。每天一睁开眼睛，

就告诉自己：“我是一个魄力十足、人见人爱的社交明星，所有

的人都会喜欢我，我很温柔，我很慷慨，朋友们都信任我⋯⋯我
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有缺点，但我会努力改正，我今天会是公司最受欢迎的人，今晚

的同学聚会中我也会是最有人缘的一个，今天一切都很好，我对

自己十分满意⋯⋯”

记住了，对自己十分满意，然后，你就可以开始美好的一天

了。
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威廉

微笑是一种无声的语言，它能显示出魅力和涵养。凡是经常

面带微笑的人，往往能将别人吸引住，使人感到愉快。人的行为

比言语更能切实地表露出一个人的真心，微笑这种行为，胜过任

何雄辩的言语。当你微笑时，你似乎在说：“我很喜欢你，请不

要拘束，有什么就说什么。”

年多，从史坦哈是纽约证券股票市场的一员，结婚

早到晚，很少对他太太微笑，或和她说上几句话，他认为他是百

老汇最闷闷不乐的人。

史坦哈每天早晨这样做。两个月后，

接受了卡耐基先生的微笑训练后，他决心改变自己的形象。

早上，他看着镜中满面愁容的自己，对自己说：“威廉，你今天

要把脸上的愁容一扫而空。你要微笑起来。从现在就开始微笑。”

当他吃早餐的时候，微笑着对太太说：“早安，亲爱的。”结果，

太太惊愕不已。从此，威廉

太太开始把他的这种态度看成平常的事情，而他自己发现他们家

因此得到的幸福比过去的十几年还要多，他变成了最幸福的丈

夫。

从那以后，去上班的时候，他会对电梯管理员微笑着，说一

声“早安”。他以微笑跟大楼门口的警卫打招呼。他对地铁的出

纳小姐微笑，当他跟她换零钱的时候。当他站在交易所时，他对
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这些是人生中最重要的

那些以前从没见过他微笑的人微笑。

很快他就发现，每个人也对他报以微笑。当他也以一种愉悦

的态度，来对待那些满腹牢骚的人，一边听他们的牢骚，一边微

笑时，问题竟然变得更容易解决了。微笑不仅给他带来好人缘，

还带给他更多的收入。

威廉改掉了批评别人的习惯。他变得会赏识和赞美别人，而

不蔑视别人。他开始试着从别人的观点来看事物。而这些，真的

改变了他的生活。威廉变成一个完全不同的人，一个更快乐更富

有的人，在友谊和幸福方面都很富有

东西。

这就是微笑的魅力。充满关怀的微笑，宛如一句温馨的话

语，使人感激；充满善意的微笑，宛如一杯甘醇的美酒，使人酣

畅。微笑能够直接将好感、善意及诚实表现出来，可以打开别人

封闭的心扉，让彼此间充满快乐的友情。

当我们与别人第一次见面时，通常会有一种不安的感觉，真

挚友善的微笑，可以消除这种初次见面的心理状态，撤除陌生人

之间心理上的障碍，缩短人与人之间的距离。

在家庭生活中，只要夫妇之中有一人不忘微笑，用笑来表示

自己对对方的好感，就能造成一个温暖幸福的家庭氛围。没有微

笑的家庭，就如同身在南极冰山，是毫无人情温暖的家庭。

微笑不需要什么成本，但它能创造很多价值。它可以在家中

创造出快乐，在商业界建立好感，可以给沮丧者以鼓励，给悲伤

者以安慰。一个善于通过目光和笑容表达美好感情的人，可以使

自己更富于魅力，也会给他人以更多的美感。对那些整天都紧皱
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一种勇敢

眉头、愁容满面、视若无睹的人来说，你的笑容就像穿过乌云的

阳光，让他们感到一切都是有希望的，世界是美好的、有快乐

的。

哈巴德的一

如果你天生就不爱笑，那就强迫自己去微笑。一个人没事的

时候，也哼着好歌，吹吹口哨，装出很快乐的样子。只要你肯这

么做，真会带给自己意想不到的快乐。以下是劳勃

段忠告：

“每回你出门的时候，把下巴缩进来，头抬得高高的，肺部

充满空气，沐浴在阳光中；以微笑来招呼你的朋友们，每一次握

手都使出力量。不要担心被误解，不要浪费一分钟去想你的敌

人。试着在心里肯定你所喜欢做的是什么，然后，在弄清楚之

后，你会径直地达到目标。心里想着你所喜欢的伟大而美好的事

情，然后，当岁月消逝的时候，你会发现自己掌握了实现你的希

望所需要的机会。正如珊瑚虫从潮水中汲取所需要的物质一样，

在心中想像着那个你希望成为的、有办法的、诚恳的、有用的

人，而你心中的思想，每一个小时都会把你转化为那个特殊的人

思想是至高无上的。保持一种正确的人生观

的、坦白的和愉快的态度。思想正确，就等于是创造。一切事

物，都来自于希望，而每一个诚恳的祈祷，都会实现，我们心里

想什么，就会变成什么。把下巴缩进来，把头部高高昂起。我们

是明天的上帝。”

有一年春天，桑温特带着他的小狗贝比去给它注射疫苗。兽

医的候诊室里挤满了顾客，却没有人在聊天，所有人的脸上都写

着“不耐烦”三个字。在桑温特之后，又有一位女顾客进来了，
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美元资产发展成为拥有数十亿美元资产的希尔

带着他 个月大的孩子和一只小猫。她坐在了一位先生旁边，而

这位先生已经等得实在不耐烦了。可是他发觉，那个孩子正抬着

头注视着他，并咧着嘴对他无邪地笑着。这位先生反应如何呢？

他当然也对那个孩子笑了笑，然后就和这位女顾客聊起她的孩子

和自己的孙子来。一会儿功夫，整个候诊室的人都聊了起来，候

诊室里乏味、僵硬的气氛马上被愉快、友好取代了。而这都是因

为一个婴儿的微笑。

笑的影响是很大的，它不仅让你获得一个好人缘，还会给你

带来财富，促成你的事业的成功。希尔顿旅馆以“微笑服务”而

著称，它从

顿旅馆集团，与其“微笑服务”原则的推行不无关系。董事长希

尔顿经常问部属：“你今天对客人微笑了没有？你工作时是和和

气气的吗？”他到世界各地视察他的旅馆系统，就是检查这句名

言的实行情况。他要求员工牢牢记住，无论局面多么困难，无论

遇到什么情况，希尔顿员工的和气而礼貌的微笑是永远属于顾客

的，是一如既往，美好永恒的。

我国有一句老话，叫做“和气生财”，说的是和气能使事业

兴旺，能给人带来财富。用微笑的表情和和气气地接待每一位顾

客，何愁不“生意兴隆通四海，财源茂盛达三江

微笑更是交际成功的必要条件。许多人很害怕别人会不喜欢

自己，如此一来，让别人感到他对自己毫无信心。这样做不是把

自己击败吗？只有放松心情，才会心平气和，把全副精神放在与

别人的沟通上。你要学会轻松的微笑，微笑能放松自己，微笑让

人觉得你有信心，微笑表示你知道别人会照你期望的去完成各种
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蒙娜丽莎的

事情。

诚挚的微笑是扣人心弦的最美好的语言，它以诚挚为基础，

发自内心，笑得亲切、自然、得体，就像世界名画

微笑》那样，发散出永恒的魅力，令人久久回味，不能忘怀。

微微一笑，你将得到全世界的祝福。
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喜欢喋喋不休地给你说他在大学的经你与两个人作伴，

更喜欢谁？

则愿意听你讲讲你当年下乡的故事，并表示很感兴趣，你历，

还是 ，说话者还是倾听者？

答案毋庸置疑是

就人性的本质来看，我们每个人当然更为关心自己。每个人

都喜欢讲述自己的事情，喜欢听到与己有关的事情，所以，你要

使人喜欢你，那就做一个善于倾听的人，鼓励别人多谈他们自

己。

因为她只长了嘴巴，耳朵虽然也有，却从来

琳琳有一个朋友叫安娜，是一个极其聪明的漂亮女孩，可是

大家都不喜欢她

不用。

，大家都向琳琳的生日表示

提些建议，安娜进来了，听说琳

琳琳来请大家参加她的生日

祝贺，并且给即将到来的

琳要过生日，就开始讲她从小到大的历年生日都是怎么样过的，

直到大家都借故离开。李薇从广西旅游回来，大家都来听她讲桂

林甲天下的山水，不胜向往，安娜进来了，接上话讲她在老师讲

《桂林山水》这一篇课文时睡着了，还好被同桌叫醒，叫醒她的

是阿强一她的初恋对象⋯⋯大家只好由听李薇讲改为看李薇

带回来的图片和照片。
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