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    人际关系是一个非常重要的问题，因为每个人都不可

能脱离人这个群体而独自生活。正因为如此，我们每天都

要在人际关系方面锤炼自己，想在这方面有大的突破，给自

己的人生带来彻底的变化。

    在人生中，有一半的成功是依赖于人际关系来完成的。

换句话讲，良好的人际关系等于成功了一半。那么，究竟该

如何营造良好的人际关系呢?

    有很多人并不把人际关系当作一回事，觉得老是把心

思用在这上面，非常庸俗，也让人看不起。其实，果真如此

吗?你看，有很多成功的例子表明:一个孤苦无援的人绝不

能成就大事，要成就大事必须有几个志同道合的人，必须有

几个精干的帮手来助几把力，才能做大自己的人生局面。

这样的例子随处即是，不用在这里反复唠叨。假如你把人

际关系看得微不足道，你的人生困境比你想象的还要多。

为什么?因为人际关系是一座成功的桥梁。

                                                                    l



    不可否认，人际关系中也有陷阱，没有陷阱的人际关系

是不存在的。在这个世界上，人都是聪明的精灵，你想从我

身上学一点经验，我想从他身上学一套招术，都想把自己变

成强者。因此，就出现了一个怪圈:大家都在人际关系中磨

炼自己的功夫，看谁比谁棋更高一着。应该讲，任何成功都

不可能离开人际关系，任何成功都是人际关系的成功。

    戴尔·卡耐基作为西方著名的成功学大师，有一句话说

的极其深刻:“不善于交际的人只是一个人，善于交际的人

却等于两个人。”这说明交际能力的重要。在现代这个激烈

竞争的时代里，交际能力已经作为成功者的基本素质，引起

了更多人的注意和重视。许多人都试图在交际能力方面有

所突破，打开一条通向成功之路的缺口。假如你在这方面

有所注意，能够结合自己的深切体会，体验交际的力量，那

么你就不可能被别人打败，而是打败别人。

    本书是一部非常优秀的交际书籍，它提出了许多新的

概念，发现了许多被人们忽略的细小问题，因此这部书是非

常新颖的，每个角落都折射出交际的智慧和力量。假如你

有浓厚的兴趣，把这些密码记录在自己的脑海中，那么你已

经开始成功了，因为成功的根源都是从有意义的交际开始

的。你信吗?不妨拿着这本书，开始你成功的体验，它一定

会让你有意想不到的收获，会让你减少许多纠缠不清的麻

烦。没有麻烦的人生自然是成功的。
    ·2
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第一章  成功离不开良好的人际关系

1.每次交际都是新的开端······························⋯⋯ (3)

  ★在工作及事业上，敢于说话又善于说话的人，可以充分利用自己

    的语言交际能力来说服他人，使工作顺利进行，左右逢源。

  ★说话的自信心与说话的魅力，是一个事业出色的成功人士的必备

    条件。

  *敢于说话又善于说话的人，总是使人清清楚楚地明白自己的意

    图，不敢说话又不善于说话的人，经常使人产生误解。

2.善于掌握人际关系的要诀···························⋯⋯ (6)

  *在哀叹自己缺乏良好人际资源之前，无论如何，都应该以培养自

    己本身的魅力为一大要务。

  ★如果想结识风趣的朋友，自己应该先变成风趣的人。



★围绕在自己身边的人们就像一面镜子，可以反映出自己的模样。

  只要观察身旁人们的样子，即可明白自己的现状。

*人际关系中最重要的角色是自己。培育人际关系的第一步，便是

  培育自己本身。

3.成为一流的好手，才能认识一流的专家 ·········⋯⋯ (8)

  ★只要能在某一领域里成为一流好手，必定有机会认识其他领域的

      一流人物。

  ★与其努力成为各种领域里的顶尖好手，不如先以成为自己专长领

    域内一流好手作为目标。

4.摸清人的心态 ········，·································⋯⋯ (10)

  *林肯说:不论人们如何仇视我，只要他们肯给我一个略说几句的

    机会，我就可以把他说服了。

  ★在任何事情上，“我”这一个字是十分重要的。

5.专攻一项沟通的技巧 ·································⋯⋯ (12)

  ★在促进人际沟通的方法上，不如只专攻自己最拿手的一项。

  ★嘀嘀咕咭抱怨不停的人，根本称不上是真正的朋友。

  ★倘若必须靠刻意费功夫讨好对方等方式才能维持的交情，是无法

    称做人际关系的。

6.愉快面对受人误解···········⋯⋯:’’················⋯⋯(14)
  ★倘若是未曾谋面的人误解自己时，在反作用下，一旦双方实际碰

    面后，印象必定获得扭转。

  ★在尚未碰面之前，遭受怎样的误解都无所谓。因为从未谋面的人

      不会加害自己。

  ★如能大大方方地和对方照面接触，对方也必定会明白自己的印象

    纯属误解。而且，还有可能反过来产生好感。

    2 .
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7.人际关系并非越宽广越理想·········，··············⋯⋯ (17)
  *没有朋友也无所谓的心境，反过来可以建立牢实的人际关系。反

    之，“我交际极广”，抱持这种想法的人，反而会让自己的人际关系

    腐朽。

  ★与相同类型的100人聚集而成的人际关系相比，即使只有5位成

    员但全属不同类型人物的人际关系，反而更具人际关系素质深

      度。

8.扩大人面以求关键人物 ······························⋯⋯ (19)

  ★只要能够结识一位关键性的人物，人际关系即可飞跃性地获得扩

    展。因为如果对方拥有100人的人际关系，你通过此人即有可能

    获得那100人的人际关系。

9.拥有自己的指导者 ····································⋯⋯ (21)

  ★如果能观察自己眼前活生生的学习对象，不断吸收对方长处，必

    定可以逐渐确定自己的理想抱负。

  ★从你自认“我要将他当作指导者”的时刻起，你即已成为对方弟

      子。

第二章  缺乏交际能力，就无法打开人生大局

10.我们都是“伙伴” (25)

★善于去建立良好的关系网，你就会捞到一条大鱼。不善于找到

  伙伴，将没有人把你当成伙伴。



11.塑造推销自己的理念 (27)

★好建议永远不便宜。廉价的建议永远不够好。

★在生涯规划的每一个阶段，最好尽可能寻求最好的建议。

12.你不能缺少交际的共同快乐 ·····················⋯⋯ (30)

    ★小老虎将接受大老虎的教导，反之，大老虎则获得一位门徒。

    ★人际关系网不是拿来炫耀，而是用来帮助你成功。

    ★你需要的是一点事业上的忠言。

13.用别人的镜子来照自己 ···························⋯⋯ (32)

    ★即使你不打算在走下一步棋之前，先找专家来鉴定，你仍然可以

      运用你的人际网做练习。

    ★没有什么方法比评判他人在和你相同的情况下所做的表现，更

      能学到处理事务的技巧。

14.必须学会善待自己 (34)

★每当你认识一个人时，你就会从中得到一个更新、更好的观念，

  也就是说，你必须对每一个观念都抱持开放的心态。

巧.你认识他，但是他认识你吗? (37)

★永远不要忘记，要先做好功课— 在你认识新朋友之前，最好先

  了解你们是否有一些共同的背景。

16.你告诉我你的，我就告诉你我的 ··················⋯⋯ (39)

    ★记住要以无上的敬意对待每个人的接触对象。就像走绳索一

      样，这套系统靠的是平衡与信任。如果你不感恩，就会像从高空

      上摔下来一样，伤痛是很难恢复的。

17.跨越自己的舒服区

·4 ·



★勉强去做的事，比没有联系渠道更糟糕。

18.处理眼皮底下的关系 ······························⋯⋯ (43)

    ★让与自己关系陌生的人，变得新近一些。

19.琢磨你对手的变化 ·································⋯⋯ (46)

    ★马基维利说:“靠近你的朋友，但要离你的敌人更近。”

    ★有一项永远不变的事实就是:人总爱道长论短。

    ★无论你对其他人的感觉如何，有一天你很可能会和他们做生意，

      或从他们身上得到宝贵的资讯。就算是再怎么恶劣的敌人，有

      一天你也会需要他们。

20.把关系网变成信息网 ······························⋯⋯ (48)

    ★不要轻易相信别人，但可以让员工相信你。

21.从此开始丰富你的人生 ···························⋯⋯ (50)
    ★如果这时你拥有一个人际关系网，那么你在任何地方都可以拥

      有一个网络。

    ★常常有人身在甲地，但其实是在处理乙地的生意。

22.互惠互利是享受 ····································⋯⋯ (52)

    ★如果你是少数几个擅长打这种电话的人，你便可以造福许多需

      要帮助的人。

    ★通常只要找对了人，一通电话即可解决所有事情。



第三章  交际的开端:不善说，便不能赢得人心

23.说话的诀窍 ··········································⋯⋯ (57)

    ★如果你一开口，别人就没有机会启齿了，结果是自讨没趣。

    ★假如你是对众人演说，则要注意自己说话的声音是否能使每一

      个人都听得到，声音应该放大些。

印

62

24.说话要投其所好

★假话是彼此的烟幕弹，真话是彼此合作的目的。

25.少说废话
★夸张的手法有一种引人注意的效果。不过，我们不能把夸张的

  手法用得太过份，否则，别人就不会相信你的话。

26.不拖泥带水 (65)

★说话以前，先在脑中打一个腹稿，就可以不再重复。

★简单的演说能显示机智的头脑。

27.沉默是金 ······························，··············⋯⋯ (68)

    ★一个冷静的倾听者，不但到处受人欢迎，且会逐渐知道许多事

      情。而一个喋喋不休者，像一只漏水的船，每一个搭客都赶快逃

        离它。

    ★一个人说得少而且说得好，便可视为绅士。

    ★如果要提出意见或批评，要讲究时机和态度，不要太莽撞，不讲

      究方式和方法。
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28.怎样切入谈话的主题 ······························⋯⋯ (72)
    ★如果题外的客套话太多，反而会使对方以为你在拖延时间，甚至

      产生反感，影响交谈的顺利进行。

    ★不要说得太多，要会想办法让别人多说，当你的态度表明以后，

      应该让对方也表明他的观点。

29.巧问妙答 (74)

★提问者是否谦恭，其问话是否合乎听者的心意，都直接会影响到

  问话的效果。

30.抓住听众 ·············································⋯⋯ (77)
    ★当你面对一个人谈话的时候，如果你只一大套一大套地把 自己

      想好的话讲出来，那你就不能算是一个好的谈话者。

    ★世界上的人，百分之九十九是自尊自大之人。

    ★所谓冤家少一个好一个，因为每一个人都护着自己的自尊心。

31.扣人心弦 ···············································一 (80)

    ★要想成为一个交际家、推稍员，都必须充实自己的知识，在实践

      中不断提高，不断磨炼。

    *一个胸无半点墨汁的人，当然不能希望他在说话中应付自如。

32.适当的吹牛 (82)

★急于求胜的人，容易大吹特吹。冒险尝试，最易输牌，审慎而不

  常吹牛的人，输牌反而较少。
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33.恰当的恭维

★越是傲慢的人，越爱听恭维话，越喜欢受你的恭维。

34.吹牛拍马非正道



★拍马的人，必会吹牛，吹牛的人，往往也会拍马。

35.争辩伤情感 ··········································⋯⋯ (90)

    ★修养深高的人，决不肯与人计较。

    ★谈话的艺术就是提醒你怎样游出这愚蠢的漩涡，更清醒地去应

      付一切的谈话。

第四章  交际的两大基本功:倾听对方与观察对手

36.善于聆听 (95)

★聆听别人说话时，懂得随声附和尤为重要。只要不时随声附和，

  对方便会觉得你将他的重点一字不漏地听进去了。

37.读懂人心这本书 (97)

★在与人沟通时，如果对方能真诚地对我们给予批评，这就说明他

  想要与你真正地交朋友。

38.掩人隐私 ·············································⋯⋯ (99)
    ★避免谈及他人的短处，容易与他人建立起感情，形成融洽交谈气

      氛;好谈他人短处的人，最易刺伤他人的自尊心。打击人家某方

      面的积极性，还会引起他人的讨厌。

    ★不小心谈别人短处的人，虽无意刺仿他人，但很难想象人家怎样

      理解你的用意和对你所作出的反应。

39.虚怀若谷 (101)

★一个狂妄自大、目中无人的人，是没有多少人愿意同他交谈的。

8



同样，一个心地狭窄得只容得下他自己的人，也是不受欢迎的。

40.自信的魔力 ··········································⋯⋯ (103)

    ★没有人喜欢那种软弱的、不果断的人，这种人办事时好像根本不

      知道自己在乎什么或要千什么。

    ★人们往往非常在意自己的缺点，甚至有很多人认为自己一无是

      处，是个无用之人，这也是有些人在沟通中缺乏自信的根源。

    ★善于发现自己的短处，并以顽强的毅力加以克服，同样也可以增

      强自己的自信心。

41.展现你的魅力 ································⋯⋯价·⋯ (105)

    ★如果我们在沟通中注意扬长进短，既体现自己的个性，又把握住

      分寸，则会收到接纳自己和吸引他人的意想不到的效果。

    ★在沟通中，人与人之间相互吸引的程度不同，往往造就了沟通关

      系的不同层次。

42.出席宴会前先读一本书 (107)

★脑袋空空的人实力肤浅，相处不久便会为人识破。

43.握手的精妙技巧 ·····，······························⋯⋯ (109)

    ★握手时，如果你的掌心向下，那么你会传递给对方一种支配性的

      态度，如果你掌心朝上同对方握手，就会传达给对方一种顺从性

      的态度。

44.说一百句话，不如用力握手一次 ···············⋯⋯ (111)

    ★与其低头行个礼后就去了，不如和对方握个手才离去，更能让见

      面者留下印象。

45.接名片时念一遍 (113)



★如果希望自己被人记下来，就应该想想如何才能牢记他人的背

  景。

46.以全名向人打招呼 (115)

*让时方记住自己的姓名，是建立人际关系的起跑点。

47.最简单地获得好感的方法 (117)

★在人际交往中，记住别人的姓名可谓小事一桩，但往往能收到始

  料未及的效果。

48.记住他人的生日 (119)

★所谓生日的话题，经常会 出现在对话中的细微处，最好不要漏

  听。

49.见面ro分钟内开口 (121)

★一般而言，碰面10分钟内开口说话是最理想的。一旦过了10分

  钟，除非出现特别合宜的机会，否则双方只能以沉致告终。

50.当面记下时间戴电话号码 ························⋯⋯ (123)

    ★如果你以草率的方式约定约会，时方会感觉他和你的关系受到

      草率待遇。他或许认为一旦你必须会见更重要的人物时，你和

      他的约定说不定会遭取消。

51.临别之际留下爽快的印象 (125)

★如果你始终受到必须陪坐到底的固定观念束缚，永远也无法学

  会留下爽快印象后溜走的秘诀。

52.传递口信增加人际皱褶 ·····⋯⋯
    ★你最好能将听到的夸赞传递给对方。
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53.用传真替代电话 (129)

★在建立人际上，愈是自己想会见的对象，愈会伴随着难以取得联

  络的窘境。

第五章  最实用的交际术:大胆赞美与巧妙批评

54.恰当地赞美他人 ，·············⋯⋯‘···············⋯⋯ (133)

    ★赞美是不会被人们拒绝的。

    ★如果你能以诚挚的敬意和真心实意的赞扬满足一个人的自我，

      那么任何一个人都可能会变得更令人愉快、更通情达理、更乐于

      协力合作。

    *形成一种每天至少五次真诚地赞美别人的习惯，这样，你与别人

      的关系将会变得更加和睦。

55.赞美他人的技巧 ·················，··················⋯⋯ (135)

    ★如果你与人交往不是真心诚意，那么要与他人建立良好的人际

      关系是不可能的。

    ★虚情假意的赞美只能让人觉得你是在嘲笑或嫉妒他人。

56.越具体的赞美效果越好 (137)

*西方有句俗话说:“每天早晨大夸你的朋友，还不如祖咒他。”培

  根也这样说过:“即使是好心的赞美，也必须恰如其分。”

57.背后赞美的效果好 (139)

★倘若没有能力洞悉对方的优点或能力，你的赞美将受限于社交
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辞令。反过来说，只要你拥有人微的观察力，人际关系必定不断

扩张。

58.把握赞美的频率 (141)

★如果你太频繁地赞美别人，别人对你的赞美就觉得无所谓了，甚

  至还会认为你是一个以虚誉钓人的献媚者。

59.间接赞美比直接赞美更有效 ·····················⋯⋯ (143)

    ★间接赞美的另一种方式就是当事人不在场时进行赞美，这种方

      式有时比当面赞美所起的作用更大。

60.含蓄地批评他人 (145)

★含蓄的批评应该是在私下里进行的〔

61.批评他人的技巧 ······，·····························⋯⋯ (147)

    ★我们在沟通中，既需要真诚的赞美，也需要中肯的批评。

    *我们批评人，真正目的并不是要把对方整垮，而是要帮助他成

        长。

62.批评要诚恳 (149)

★一个人偶犯过失是不可避免的，但是你因此把别人说得一无是

  处，这就不客观了。

63.以真诚的赞美作开头 (151)

★如果批评的人开始先谦逊地承认他也犯过错误，然后再指责别

  人的过失，他将更容易接受你的批评。

64.要尊重事实 (153)

★批评人要尊重事实，有一就是一，有二就是二，实事求是，以理服
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