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这本书将怎样帮助你

这
本
书
将
怎
样
帮
助
你

    每天，我们似乎都得做点什么，或多或少。

    在当今的很多商业机构中，组织精简，预算紧缩，

员工们超负荷地工作，时间总是很紧张。那些独当一

面的管理者们，好像都有些秘诀，能够自如地调动各个

阶层的积极性，圆满地完成任务。这样的人常表现出

一种出众的能力，能够使各个层次的人齐心协力，为共

同的目标而努力。即使时间紧张，财力物力缺乏，他们

也能设法达到目的。而另一方面，还有很多管理人员，

在处理和同事、上下级的关系上颇感吃力，做起事来总

要浪费许多时间，不是央求祷告、连哄带骗，就是讨价

还价，甚至还得做许多份外的工作。结果往往是，虽然

他们自己承受着过度的工作压力，可他们的部门却总

是难以完成任务。

    有些管理者通过与人交往收到了很大的成效，他

们有什么秘诀呢?

    在今天的商业环境中，引导别人与你合作，看起来

是一种难以捉摸的能力，但是它对于你的机构的发展，

你自己事业的成功，都是非常必要的。怎样才能得到

别人的支持，更好地开展工作，这就是本书将要告诉你

的。

    与人交往既是一门艺术，也是一种技巧，而且你可



以通过练习，在这方面取得很大的发展和提高。

    在一个商业环境中，有效地与人交往是一门艺术，

因为:

0它常常需要你有一定的创造性，而且

0有的时候，灵机一动的即兴发挥，对最后的成功会起

重要作用。

    在一个商业环境中，有效地与人交往还是一种技

巧，因为:

0它反映着一个人经过长期培养形成的技艺、知识和

能力，而且

0通过一些练习，你能够学会应用一些基本原理，来帮

助你得到自己想要的东西。

    不管表面上看来，与人打交道的能力是天生的，还

是不费力就能得到的，可以肯定的一点是，它是一种你

可以具备的才能。

四种基本思维模式
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    在这本书的第一部分，你将学习怎样提高聆听的

能力，并了解四种基本的思维模式，因为人们总是喜欢

按照某种思维模式做事情，你还会了解人们做事情的

一些主要动机。其实我们每个人都是按照一定的思维

模式，从一定的动机出发来看问题、做事情的。然后，

当你已经熟悉了这些原理，就要学会运用它们，以做到

以下几点:

0让更多的事情由你的下属完成，同时让他们对自己

与

人

相

处
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的工作更加满意;

O和你的同事更加有效地交往;

0更加积极地和你的上司相处，证明你能做成他们希

望的事业，以使你的事业前景更加光明。

    在本书的后面部分，你还能找到一些最佳途径，更

好地处理与客户、新闻媒介以及外界销售商的关系。

最后，你还会学到一些有用的方法，处理工作场所发生

的冲突，和睦地与群体相处，提高自己的长期领导能

力。

    在阅读本书其他部分之前，如果你能认真读完第

一章和第二章，那么你就会了解后面章节的大部分内

容了。我建议你从头到尾读完全书，但是假如你决定

把重点放在自己感兴趣的某一章，一定要记住，本书的

前两章包含一些重要的信息，在运用其他章节介绍的

方法时.也许会用得着它们。

第二天性

这
本
书
将
怎
样
帮
助
你

    一旦你了解了本书的思想，并且加以实践，很快就

能找到一些途径，提高自己在日常工作中与人交往的

能力，慢慢地你会发现，运用这里介绍的方法，会成为

你的第二天性。

    有效地与人交往，纵然是和那些不易相处的人打

交道，也并不见得一定要委曲求全、一味让步，或者被

迫参加让人做噩梦的会议，或者忍受似乎没完没了的

高强度对抗。如果你花些时间去了解你要与之打交道



的人，弄清那些对他们来说很重要的事情，与人交往就

会成为你遇到的一种职业挑战，就意味着把别人的情

感和喜好引向正确的方向。如果你这样做了，不久就

会发现，你完全具备了这样的能力，能够把人们的能量

聚集到共同的目标上去。再过一些时候，你会发现，一

些根本意想不到的事情发生了，那些被压抑的敌意和

不满被你转化成了积极的力量，而你自己也确实享受

到了其中的快乐。

    来一个这样的惊喜，怎么样?
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第一章 让主要的人性动机为你服务

    我只希望他能明白我刚从哪里来!

    我跟她说什么事的时候，她就好像是在另一个星

球似的。

    我们要干什么，他根本就不知道，也许他上午根本

就没来。

    你是不是有过这样的感觉，你和你的同事讲的好

像是两种完全不同的语言?你有没有这样的同事，当

你们两个人必须共同评价一件事情的时候，他(她)总

是给你来一个“曲线球”，让你不知所措?在你的家庭

成员或者熟人中有没有这样的人，即使和他(她)进行

最简单的交流也很困难，因为你们好像都在以一种与

对方互相排斥的方式看待这个世界?

    你当然可以说，之所以有这样让人生气的事，是因

为别人看问题“不正确”，或者他(她)对待问题缺乏“灵

活性”。这样想固然很简单，可是事情真的是那么绝对

吗?

    我们做事的时候，每个人都会有这样那样的优先

选择和个人爱好。这倒不是说我们的方式永远不会

变，我们的看法永远一个样，可是当你面对某个问题的

时候，是不是总有一些自己偏爱的处理方法?



    换句话说，我们每个人心中对事情的轻重缓急都

有一套衡量标准，都有一个不成文的“该做什么”的基

本步骤清单。要做什么事的时候，我们会首先用到它，

你的这些做事方法，也许能被别人接受，也许不能;反

过来，有时别人的做事方法也会让我们觉得难以理解

— 他们怎么就不能关心点真正重要的事情呢?

叼个参照系

    多年以来，我观察了在实际工作场所中，人们之间

正式的和非正式的交往，还阅读了我所能找到的，有关

’工作中人们之间相互交流的所有文章书籍。在这些工

作的基础上，我总结发现，人们与他人打交道的方式，

可以用四种典型的参照系来描述。

    这实际上是四种基本风格，合在一起，基本上可以

概括我们每天见到的大量的人，可以反映出他们最本

能的东西。具有这四种不同风格的人，会采取根本不

同的方式做事情。

    我觉得如果把这些参照系叫做“个性类型”，就不

太合适了，因为从定义上讲，个性是一个主观性很强的

概念。大多数有关“个性类型”的心理学书籍，都把那

些基本的个性类型再进行划分，分成一些让人糊涂的

更细的种类，可是当我们看待一件工作或一个突发事

件的时候，所用的那些思维工具，在我看来可以分成几

种明显不同的类型。本书不打算像心理学的教科书那

样，把重点放在定义人的本性上。我们更关心的是怎
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么样和别人打交道— 这个人遇到什么事情的时候，

也许会有与我们相似的反应，也许不是。

    让我把这一点再说清楚些吧!如果有两个人的做

事风格属于同一个参照系，他们仍然可以有完全不同

的个性。而且我发现，要有效地和这样两个人中的任

何一个打交道，只需要把握住他们共有的一些基本特

点，而不需要考虑他们的脾气有什么不同。

行h目的、优先选择和做事的偏好

    这本书所考虑的，是怎样帮助你掌握别人的行为

目的、优先选择，以及他们做事情的偏好。本书会告诉

你，前面所讲的四种类型的人，在与人交往时有什么样

的风格，还会给你提供一些策略，以便当我们自己的风

格与别人不同时，帮助你扫清那些不可避免的障碍，使

你更好地跟那些与你不同的人打交道。

    熟悉了我们划分的这四种类型，会对你在工作中

有效地处理人际关系大有帮助。一旦你细细品味了这

一章的内容，你很可能会达到一个极佳的状态，能比以

前任何时候都更准确地评价别人的观点和需要，面对

别人给你带来的消极的信息和紧张空气，你会知道如

何把它们转变成积极向上的交流。不管你面对的是同

事、上级或者下级，还是别的什么人，你都能做到这一

汽o



对于事情该怎样做，我们都有

有己的呢点

    前面说的四个参照系是建立在两个优先选择尺度

之上的。我们中的大多数人，不会正好处于这两个尺

度的中间位置，一般都会对怎样完成一项任务有一些

倾向性，有时这种倾向性还很大!

    从最本能的角度来看，我们大多数人，在某种程度

上，或者喜欢:

0自己做事情;
    或者喜欢

0让别人把事情完成。

    从最本能的角度来看，我们大多数人，在某种程度

上，或者喜欢:

O如果有可能的话，仔细检查自己负责的工作，找出所

有可能的错误和隐患，而不考虑时间的问题;

    或者喜欢:

0在预先设定的最后期限之前— 不管是今天下午还

是六个月之内，能做多少就做多少。

4
|

里
材
娜
此
|

优先选择尺度:食己做/让别人做

与

人

相

处

    简和丽达是同事，同是一家公司的管理人员。她

们俩正在准备一个讲话。简将要作这个发言，她ox里

此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com


