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在人与人之间的交往中，人们常常感叹：人

际关系太复杂，如果能涉世之初就了解人际关

系复杂在何处，在日后的人际交往中就可能会

得心应手，事如所愿。唉！人生变得简单多美

好。其实，人生并非传言那样复杂、可怕，简化

人生，完全可以做到。

复杂与简单

人们说人际关系复杂是有其道理的。人与

人之间的关系多种多样，有夫妻、父子、亲戚、同

事、同学等等，而且这种关系还可能交叉，既是

亲戚，又是同学。个人在这种人与人之间的关

系中承担的角色也是不同的。是儿子，也是父

简化人生
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亲，也是一些人的同事，还是一些人的同学；有的人把你当朋

友，有人与你不远不近，也有人与你合不来；有时你朋友的朋

友与你有嫌隙；有时与你关系一般的人的朋友倒是你的朋友；

有时与自己有嫌隙的人变成了朋友，而朋友因某些因素，关系

变坏了⋯⋯那么，在这复杂的人际关系中，最为关键的因素是

什么呢？掌握了这个最为关键的因素，处理复杂的人际关系

也就变得简单了。

人际关系中最为关键的两个因素就是利益和情感。人们

大多对人际交往中的情感因素持肯定的态度，认为基于深厚

感情的交往是高尚的、纯洁的，常常会用“重感情”这样的评

语。这种观点的形成与情感的内在规定性有着密切的关系。

情感是人对外界事物的感受，这种感受体现着外界事物

与人的需要之间的关系。这里所说的需要并不是指生理需

要，主要是社会性的需要，比如游览名山大川所体会到的美

感，就是人在与外界交往中所体会到的情感体验。人们的需

要得到满足时往往会产生肯定性的情感，如自豪、愉悦、爱等

等，当这些肯定性的情感表现为对人或事物的关切、喜爱的心

情时，又被称为感情。无论是情感还是感情都是与人的社会

性需要相关联的，是人区别于动物的特征之一，没有感情、情

感，也就与动物无异。在这个意义上，人们肯定人际交往中的

情感因素。人际交往中的情感，同人与接触其他客观事物所

形成的情感是不同的。人对自己家乡山水产生的情感是单向

的“，我见青山多妩媚”，这是诗人的想象，客观景物对人的情

感是没有反应的；但人与人之间的情感则不同，这种情感往往



第 3 页

是双向的“。执手相看泪眼，竟无语凝噎”，这是双方共同的情

感体验。因而，人际交往中的情感因素也就显得格外重要，也

格外复杂。

人际交往中的利益因素则不同，人们常常羞于言利，但在

某种意义上讲，利益比情感更重要，它常常会在人际交往中行

使否决权。一旦人与人之间的交往从根本上损害了某一方的

利益，那么人与人之间的情感就有可能化为乌有。

英国著名哲学家霍布斯有一个耸人听闻的论断：人与人

之间是“狼”，每一个人都为了自己的生存而与别人争夺，彼此

之间处于战争状态。随着社会的发展，这种状态被人与人之

间的“契约”，也就是法律所限制，但人与人之间在本质上仍旧

摆脱不掉一个“狼”字。这种论断有些残酷，也有些片面，但它

确实在某种程度上道出了人的本性的一个侧面。马克思在

《德意志意识形态》中说“：人们为了能够‘创造历史’，必须能

够生活。但是为了生活，首先就需要衣、食、住以及其他东

西。”在这个意义上讲，人和动物一样，首先要使自己的自然生

命得以延续，要满足自己的自然生理需要。所不同的是，人满

足需要的方式与动物不同，无论是在远古还是在现代，任何人

都无法依靠个体的力量来实现自己全部的生理需要，必须通

过人与人之间的相互关系来实现。也就是说，人与人在交往

之初就深深地打上了为了生存，为了利益的烙印。

如果仅仅是人际交往中包含着利益的内容，事情也还简

单。人毕竟是人，不是动物，人类交往的内容并不全都是利

益，而利益又恰恰使人联想到自己的自然属性，联想到自己身

此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com
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上也有和动物相类似的东西，于是人们常常把人际交往中利

益这一因素遮遮掩掩地隐藏起来。人类进化了几十万年，从

质朴到矫饰的过程也就是从简单到复杂的过程。但无论怎样

矫饰，怎样复杂，人总还是人，大部分人都还是相似的，都有最

基本的人性。人的情感与人对自身利益的寻求，总在人际交

往中实现一种平衡。人渴望感情也寻求利益，在具体的事件

中，感情交往与追逐利益都有着不同的表现形式，人们权衡利

弊，以不同的面目示人，其目的无非是寻求利益与情感的平

衡，在大多数的境况中，二者也基本上是平衡的。但为了达到

这种平衡，为了在不损害利益的前提下维系人际交往中的情

感，人们也常常顾左右而言他。于是，人与人之间的交往蒙上

了一层面纱。

如果仅止于此，仍旧不算太复杂。毕竟个人的正当利益

也还是堂堂正正，虽然有些人固守着古老的观念，认为“君子

喻于义，小人喻于利”，不少人心中有利，却羞于言利，这些人

还可能为人所钦佩。人们在这种情形下，在“复杂”过后，还会

哑然失笑，慨叹人间自有真情在。但有一种复杂是令人作呕

的，这就是为自己极端膨胀的私欲寻求一个光明正大的名份，

这样的复杂背后往往掩藏着膨胀了的“私利”。不管多复杂，

不管人们兜的圈子有多大，迟早都会回到目的地，到那时，一

切都会昭然若揭。

看明白了复杂也就简单了。人与人之间的关系再复杂也

不过是利益与情感两大因素在起主要作用，在人际交往中，人

的行为复杂难解，往往是与利益有关。但问题的关键是，自己
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选择复杂还是选择简单。

真诚坦白，堂堂正正，简单而美好，单纯且高尚。我们希

望年轻人选择简单，不让“你不知道人际关系有多复杂”的慨

叹代代相传下去。但是，选择简单并不等于选择粗俗、放纵，

为了简化生活，还需先“复杂”进去，掌握人际交往的知识、技

巧，在为人处世中游刃有余。

看不见的手

人际关系中，利益和情感是其中最为关键的因素，但并不

是只有这两个因素，还有“看不见的手”在起作用。

“看不见的手”是一个隐喻，亚当 斯密用它来表述这样的

原理“：由于个人行为的非故意的结果，一种能产生善果的社

会秩序出现了。”实际上是指市场经济的资源配置。我们这里

借用来描述人际交往中的心理因素。这些心理因素并非直接

的理性选择，但或隐或显地影响着人与人之间的交往。在人

际关系中，随处可见心理因素这只“看不见的手”发生作用的

痕迹。

人们初次见面，会对对方形成一个第一印象，这个印象对

日后的交往起着相当大的作用，会形成一种先人之见，很难改

变。这种印象在心理上还有一种泛化的作用。比如，一个人

对陈先生的印象是老实厚道，而对李先生的印象则是高傲自

负，若两个人同样针对某事指出了这个人的缺点，这个人可能

觉得陈先生待人真诚，而李先生则是有意贬抑，但事实上有可

能恰恰相反。当然，在继续交往的过程中，如果发现对方有迥
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然不同于第一印象的品德、素质，第一印象也会走向反面，但

改变第一印象比加强第一印象困难得多。

人们相识以后，有些人彼此相知、相投，有些人则又成为

陌路，其中也有心理因素在起作用。这个心理因素是心理吸

引。心理吸引多半取决于社会因素。兴趣爱好相似，经历地

位相当，态度观点相合，那么彼此就会相互接近。优良的个性

品质也会导致心理吸引，有利于建立融洽的人际关系。有突

出才能的人可以使他人在交往中得到更多的满足，具有吸引

人的魅力，使他人由敬佩而亲近，成为受人欢迎的人。同样，

兴趣爱好广泛的人，大公无私、乐于助人、见义勇为的人，热情

开朗、真诚坦白的人，都易于与别人建立良好的人际关系。这

些都是心理吸引中的相悦因素在起作用。心理吸引因素中还

有互补因素，当交往双方的需要和满足途径正好成为互补关

系时，也会形成强烈的吸引，比如喜欢主动支配他人与期待别

人支配自己的人相得益彰，一个沉默寡言的人与能言善辩的

人在一起会很合得来。所以，当两个人形成互补时，彼此的关

系也会很协调。人际交往的相互吸引还有另一种情况：双方

生活空间的距离越小，双方越容易接近，彼此之间也越容易吸

引，这就是人们所说的远亲不如近邻。

人们有了某种程度的相互吸引以后，就有了彼此交往的

可能性，随着人们交往的深化，便有了人们交往亲密程度的差

异，这种差异在心理学上分为九个等级：

第一，人际关系处于最坏状态，仇深怨重，不共戴天。

第二，对立严重，冲突表面化、经常化，已存报复之心，但
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尚未公开化、极端化。

第三，有所对立，但以互不接触为快。

第四，双方互有看法，尚能相容相处。

第五，处于中间状态，无好感也无恶感，基本上没有交往

关系。

第六，彼此有好感，愿意交往。

第七，双方愿意主动交往，自愿为对方提供帮助。

第八，彼此友谊较深，是好朋友。

第九，人际关系的最好状态，亲密无间、引为知己。

这是心理学上对人际交往亲密度的等级划分。影响亲密

度主要有三种因素。其一，交往的有效性，即看交往能否使人

增进友谊，增进快感，彼此相处愉快才能加深感情。其二，交

往中的道德品质也是影响亲密度的因素之一，谁都喜欢与真

诚、善良的人为友，而不愿意与虚伪、狡诈的人交往。其三，交

往中相互满足需要的程度，经常彼此相互帮助的人，亲密程度

较强。

上述种种，都是人们在相互交往过程中的心理心素。除

此之外，还有一些常见的心理反应，如定势效应，从众心理等

等。定势是指对于行为活动的一种准备状态，这种心理状态

直接对行动的进程产生影响。比如，如果一个人到一个新的

环境中去，他和在这个环境中所遇到的第一个人打招呼，这个

人看了看他，没有理睬，第二个人，第三个人都是如此，一般地

讲，他就会在心理上形成一种第四个人仍旧对他有敌意的准

备状态，他可能不会再主动地与之打招呼，而且可能把对方善

此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com
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意地询问当作责问，这就是定势效应。如果你不幸成为第四

个人时，应有耐性，给对方时间，给自己机会。从众心理比较

容易理解，通俗地讲就是“随大流”，大家都怎样，自己也就怎

样。所以当某个群体中的人都对自己有大致相同的态度时，

应当分辨哪些人是真心真意，哪些人是出于从众心理。

法国作家雨果说过：世界上最宽广的是海洋，比海洋更宽

广的是天空，比天空还宽广的是人的心灵。在人与人之间的

关系中，心理因素无处不在，无时不在，像一只看不见的手对

我们的人际交往发挥着独有的作用。这只手虽然看不见，但

体会得到，感觉得到，应当体会它、揭示它、利用它，让它为我

们建立良好的人际关系服务。

人际交往中的病毒

年 月 日，星期五，这一天是计算机界人士灾

难性的一天。在此之前 月， 日，中央电视台在《国际新

闻》中报道了计算机病毒在欧美流行、计算机系统遭受病毒入

年 月 日法新社也有消息说，荷兰警侵的消息。 方

月 日起在全世界蔓延宣布一种计算机病毒可能从 。由

于人们对这种黑色星期五病毒已有所准备，因而它并未席卷

全球，但仍有许多计算机系统遭受了巨大损失。据专业人士

估计，仅荷兰就约有 万台 机系统受侵，香港的一家计

算机公司居然在其计算机屏幕上得到一条通知“：今年我们将

您遗漏在外，但明年我们还会再来。”计算机病毒是能够自我

复制、利用信息通道传染的计算机程序，它能够影响和破坏其
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他程序的正常执行和数据的安全。它的破坏性之大是缺乏专

业知识的人难以想象的，并已经成为一种新的恐怖手段，还演

变成军事系统电子对抗的一种进攻性武器。《参考消息》

月年 日刊登的一则评论，列举了下个世纪国际恐怖活动

将广泛 种新式武器和手段，其中计算机病毒名列第采用的

在人际交往中，也有一些病毒，对人与人之间的关系极具

危害性，可能使人们之间的关系毁于一旦，使付出的情感烟消

云散，使人际交往之舟沉没。这些病毒可能来自于自己，也可

能来自于别人，无论来自哪里都对人际关系起着破坏性作用。

为了更好地与他人相处，应当警惕这些病毒。

猜疑是病毒之一。英国著名剧作家莎士比亚有一部名剧

《奥赛罗》。主角奥赛罗勇猛善战，英勇一世，但却听信了小人

伊阿古的谗言，无缘无故地猜疑起一心一意地爱着他的妻子。

猜疑之心使他失去理智，将自己心爱的妻子苔丝德蒙娜掐死，

就在妻子临死之时，终于真相大白，奥赛罗痛心不已，拔剑自

刎。这是由猜疑导致的悲剧。它不是现实生活，但现实中猜

疑同样造成了很多生活悲剧和人生重大失误。

猜疑不只存在于夫妻身边，同事、上下级、邻里、亲朋好

友，凡是有人的地方都有可能产生猜疑之心。这是人际关系

的一堵墙，打通这堵墙，需要耐心与毅力，也需要宽容与大度。

当别人猜疑你时，想办法让事实说话，诚心待人，当你猜疑别

人时，提醒自己，不要做砌墙的泥瓦工。

嫉妒同样也是一种病毒。英国大哲学家弗兰西斯 培根
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在他的《培根论说文集》中有一段关于嫉妒的精彩记述“：嫉妒

毕竟是一种卑劣下贱的情欲，因此它乃是一种属于恶魔的素

质。魔鬼之所以要趁着黑夜到麦地里去种上稗子，就因为他

嫉妒别人的丰收啊！的确，犹如毁掉麦子一样，嫉妒这恶魔总

是在暗地里，悄悄地毁掉人间的好东西。”三国时期，雄姿英

发、羽扇纶巾的周瑜便是被嫉妒所毁灭的，他竟因嫉妒博学多

才的蜀将诸葛亮而被活活气死。垂死之际，还喟然叹曰：既生

瑜，何生亮！稍晚， 也嫉妒才华横溢、聪颖过人的魏文帝曹

弟弟曹植，同时也怕他篡夺王位，便令他七步之内作诗一首，

否则就是对皇帝不恭，就要杀头。于是曹植留下了著名的七

步诗“：煮豆燃豆萁，豆在釜中泣，本是同根生，相煎何太急。”

而曹丕留下的却是千古恶名，无论人们对嫉妒怎样痛恨，它仍

然如同一张无形的潜网，几乎网罗了各种不良的情绪，蛰伏在

人的潜意识里，一旦时机成熟，它便肆虐袭人，扭曲人们的情

感，使人变得丑恶自私，离间人与人之间的关系，给美好的生

活带来阴影。

孤僻也是一种病毒。人际交往是人与人之间的关系互

动，其前提条件就是彼此相互开放，但孤僻却把自我封闭在一

团茧中，把自己的思想、感情都锁起来，慢慢地便只有青灯孤

影，冷落寂寞与之相伴。其实，每个人都有孤独的时候，但不

可也不必把这种感觉强化，使之泛滥成一种笼罩自己、束缚自

己的网。打开封闭的小窗，走出孤独的小屋，敞开你的心扉，

让别人了解你，这样才能体会到与人交往的乐趣。

偏狭这种病毒产生于小心眼儿。其表现是：心胸狭隘，斤



第 11 页

斤计较，絮絮叨叨，喋喋不休，谨小慎 重者，在

受挫折时可能会伺机进行隐蔽性报复。凡此种种，都是偏狭

病毒的症状，社会中没有任何人会喜欢与此类人交往。偏狭

病毒一旦发作，人们便会躲开它，与其中断或疏远交往。

自负和自卑这两种病毒都源于对自我的不恰当评价。对

自我不恰当评价本身并不能对人与人之间的关系构成威胁，

但与这些评价相伴生的心理状态却是人际交往的大敌。自卑

的人妄自菲薄，敏感多疑，常觉得在别人面前抬不起头来，故

而常常逃避与人交往。自负的人又自吹自擂，盛气凌人，瞧不

起别人，在别人面前趾高气扬，飞扬跋扈，这样的人也将失去

自己的朋友。

所有这些病毒都会给人与人之间的交往带来不良影响，

人们总是对此避之惟恐不及，所以不要让自己成为病毒的制

造者，对于来自他人的病毒也应当提高警觉，尽量避免与之相

遇。当然，最根本的还是提高自己为人处事的艺术，有了这个

“杀毒软件”，即使遇上病毒，也能轻而易举地将它清除掉。

他人眼中的我

佛经中有这样一则寓言：几个瞎子摸一只大象，摸到腿的

说大象像一根柱子，摸到身躯的说大象像一堵墙，摸到耳朵的

说大象像一把扇子，摸到尾巴的说大象像一条蛇，大家争论不

休。这个简单的故事中包含着深刻的道理。

我们不妨把这个寓意深刻的故事继续演绎下去。把角度

换一下，大象在听了这些议论后会有怎样的感想呢？别人把

微，不肯吃亏。

此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com
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伟岸高大的大象竟然说成扇子、柱子⋯⋯想必大象会对此不

以为然，多半要慨叹人世间一叶障目或一孔之见，离事实真相

是何其遥远。

从不同的侧面或局部来说，大象是扇子，也是柱子，但从

根本上说却只能是一个完整的大象。同样，每个人在他人心

中的形象并不相同，但年轻人作为总体在人际交往中有一个

总体的形象，具体到每一个人也必然存在一个相对客观、完整

的公众形象。

年轻人在别人眼中通常有这样一些优点：

第一，年轻人因为刚刚走上社会，通常没有令人讨厌的圆

滑与世故，倒有一种令人耳目一新的质朴之气。正是这种独

有的气质会令人备增好感。我国的老子曾有一种理想，即希

望世人都如同刚刚出世的婴儿一样一尘不染，怀有一颗赤子

的质朴之心，他把这种境界称为圣人的境界。老子的这种理

想代表了相当一部分人的愿望，希望有一个轻松的人际环境，

希望自己结识的人真诚、单纯，而刚刚走上社会的年轻人身上

恰恰有这样一种难得的质朴，因而也易于得到人们的信赖，得

到更多的友情和帮助。

第二，年轻人还有富于开拓性的特点，较少有思想的局

限，而这些恰恰是中、老年人已经日渐丧失的东西。在他们看

来，年轻人刚刚步入社会，虽然缺乏经验，但敢想敢干，能想他

们所不能想，想不到的事，能做他们不能做，没有勇气做的事

情，这种开拓性就格外能够获得他们的赞赏。但是年轻人也

应当注意，在开拓进取的同时，还必须虚心向他人学习，如果
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没有虚心与之相伴，这种开拓性就会变成令人讨厌的自以为

是。

第三，年轻人刚刚走上社会，也刚刚开始新一阶段的社会

交往，除了昔日的同学旧友，与任何“派”“、网”都没有关系，这

就更有助于充分展示自己为人处世、待人接物的优势，为自己

树立良好的人际形象。

另外，年轻人还有资历浅的特点，这虽不是优点，做错了

事会因资历浅而得到谅解，事情干得出色，别人会认为是一种

年轻人少有的成熟，而被格外看重。应当珍惜这一优势，把握

机会，锻炼自己，走向成熟。

不可否认，年轻人也有一些弱点。

第一，很多年轻人都有一种自以为是的毛病。有句俗话

叫“初生牛犊不怕虎”，不怕虎的牛犊自然有股“冲”劲，如果这

种“冲”劲是基于对形势的充分估计，当然是好事，但“冲”到不

怕虎的地步就有可能缺乏自知之明，过分自以为是了。觉得

长者保守、僵化，对他们的忠告置若罔闻，而且常常会在言语、

态度上有所表现，这是需要克服的。一方面长者的经验是非

常宝贵的财富，如果虚心向他们学习，能够在为人处世方面得

益不少。另一方面，即使在某个具体的事件上长者的意见确

实是错误的，也不应在态度上轻慢他们，因为他们是长者。

第二，虽然年轻人富于开拓性，但有时也会表现出“僵化”

的一面。他们的僵化不是因为多年的经验和习惯造成的，而

是因为可能过分忠实于在学校里从书本上学来的东西，用这

些东西来否定、纠正别人在生活实践中获得的真理性的经验，
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这样做会显得很机械、呆板。并不是书本上的知识不对，而是

因为书本上的知识是抽象的，而现实生活是具体和丰富的。

在抽象和具体之间存在着时间、条件等多方面的因素，忽略这

些因素而生搬硬套，显然是不明智的，甚至可能闹出笑话来。

第三，有的年轻人觉得自己初出茅庐，未历世事，很多事

情都不懂，所以不论别人说什么，都是点头称是，从不发表自

己的见解，这也是不足取的。每个人看问题都有自己特有的

角度，而这个独特的角度可能正好会对别人有所启发，所以不

论你的意见是否成熟，对他人来讲都会有一定的价值。况且，

你不可能永远年轻，锻炼自己，学会表达自己独立的意见，让

别人认识到你的成熟和才能

第四，走上社会，实际上首先是走人了某个特定的小圈

子，这个小圈子会有一些特有的行为特征和处世方法，但这些

东西未必都是正确的，也未必都是年轻人乐于接受的。这时

候有一些年轻人急于想表现自己的正直，但欲速则不达，差不

多和这个小圈子里的所有人产生对立，其结果便是被别人排

斥，难以继续与他们深入交往。所以，初涉世事，不必锋芒太

露，先站稳脚跟，慢慢地用自己的行为去影响周围的人。

第五，青年人刚走上社会，没有根基，所以常常对第一个

向他们伸出双手的人感激备至，格外地信任他们，以为可以生

死相托，便轻易地在公开场合表露出这种亲密。这乃是人际

交往的大忌。一方面，若因为别人的热情而与之交友，可能对

其品质等内在因素并不了解。在这种情况下，过分的亲密是

不足取的；另一方面，你们之间的亲密关系也将影响到别人对



第 15 页

你的看法。如果你所处的单位人际关系比较复杂，那么便有

可能因你们的关系而将自己轻易地卷到这种复杂的旋涡中，

得不偿失。

上述这些弱点，可能在不同的年轻人身上有不同的体现，

每个年轻人都有自己与众不同的个性。应当要求自己具备年

轻人共有的优点，同时避免年轻人的通病。

其次，应当正确对待别人对自己的看法。别人对自己的

看法有两种情况。一种是符合实际的，即把大象看作大象，这

种情况通常比较简单，优点继续发扬，缺点加以改正。另一种

情况是把大象看作扇子等等，这时情况就有些复杂。

关键的问题是“大象”要做一个明眼人，要明了摸象的人

是“瞎子”还是“装瞎”。如果对方确实是因各种各样的原因而

对自己产生了误解，对自己的看法有失偏颇，那么应当努力创

造机会消除误解。如果对方确实是装瞎，那么他必有“装”的

道理，通常这种道理是不可告人的，不必穷究这些“道理”，也

不必为这愤愤然，而应取之以更成熟的回应方法。

测测自己的处世能力

了解了人际关系的复杂性，处理人际关系似乎是简单多

了，但要想真正地学会待人接物，让自己在人际交往中应付自

如，还需要掌握一些基本的原则和技巧。下面是一套检测你

待人接物技巧与能力的自测题，能够大体地反应出你的处世

能力，在了解自己的基础上，确立自己努力的方向。

在下列各题后，你认为适合自己的请写 ，不适合自己的
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善解应用题，长于智力游戏。

听别人自我吹嘘，觉得很无聊。

）对方动气，自己也会很恼火。

）把自己最喜欢的东西作为礼物。

父母为子女操劳是天经地义的事，不必感恩。

）对于失败难以忘怀。

）十分清楚别人对自己的期望是什么。

不愿意对自己不喜欢的人微笑。

对牛弹琴，不如不费口舌。

）对别人的服装、发型总是很留意。

生气时便会揭人之短，出口伤人。

）有时觉得活着没意思。

对自己周围环境变化很敏感。

）如果时间紧，可以随意推迟与别人的约会。

）不管别人说什么，依然我行我素。

在看电影和电视剧时，常会感动得流下泪来。

渴望躲入荒无人烟的地方去。

）心安理得地接受别人的帮助。

）本想说什么的，但考虑到对方的情绪，欲言又止。

从不表露自己对他人的感激之情。

）每人都似乎是为了别人的事而奔忙。

再忙也不会乱了阵脚。

自己的人生属于自己，不容他人指手划脚。

请写
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）对别人的想法漠不关心。

）人的言行都有自己的目的，不能简单地只做表面理

）不同代的人想法也不一样，因而寻求共同语言只能

）对“好”“、坏”如不严加区分，则一事无成。

同一个人，立场不同，自然其所讲的话也就不同。

按照自己的意愿行事，不计后果。

）礼貌已经过时了，应追求潇洒自在。

对与自己关系亲密的人的兴趣和爱好十分熟悉。

把不能充分发挥自己才能的原因归咎于别人嫉贤妒

能。

常常觉得不愉快。

）如果付出爱心没有很快得到回报，会觉得很伤心、失

望。

和朋友相比，似乎总有） 吃亏的感觉。

称赞别人的才能是对他的） 奉承。

随时可以结交新朋友，并非喜新厌旧。

）常常会因话不投机而冷场。

常感到别人不理解自己。

人在幸福的时候对谁都能充满好意。

）世上怪人多得很，不必理睬。

）别人交谈时忍不住想插话。

）总是主动向人问好。

解。

是徒劳。
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