
书书书

目　
檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼

檼
檼

檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼
檼
檼

殥

殥殥

殥
录

方案一　自信使你在社
交中如鱼得水

法则１　树立成功社交的信心 （２）⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯

法则２　克服羞怯和说话紧张症 （５）⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯

法则３　自己激励自己 （９）⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯

法则４　占据心理上的优势 （１２）⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯

法则５　勇于与强者对弈 （１４）

檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼
檼
檼

檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼
檼
檼

殥

殥殥

殥

⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯

方案二　形象胜过
任何有声的语言

法则６　注重社交的仪表 （２０）⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯

法则７　养成良好的社交卫生习惯 （２４）⋯⋯⋯⋯⋯⋯

法则８　充分把握初次效果 （２８）⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯

法则９　顺利通过印象关 （３７）⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯

法则１０　时刻留意你的小节 （４１）⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯

法则１１　利用微笑武装自己 （４４）⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯

—１—



檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼
檼
檼

檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼
檼
檼

殥

殥殥

殥
方案三　修养在

社交中优为重要

法则１２　读书是社交成功的基石 （５５）⋯⋯⋯⋯⋯⋯

法则１３　以诚信待人 （６１）⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯

法则１４　让诚心打动对方 （６６）⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯

法则１５　凡事应严己宽人 （７０）⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯

法则１６　豁达宽宏，以德服人 （７７）⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯

法则１７　为人处事应忍小谋大 （８１）⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯

法则１８　把失败当作一次经验 （８３）⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯

法则１９　笑对人生，快乐生活 （９０）

檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼
檼
檼

檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼
檼
檼

殥

殥殥

殥

⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯

方案四　编织好
你的关系网

法则２０　编织好你的关系网 （９７）⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯

法则２１　付出要发自内心 （１００）⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯

法则２２　敞开心扉给人看 （１０３）⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯

法则２３　结交朋友有秘诀 （１０５）⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯

法则２４　让朋友胜过你 （１１３）⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯

法则２５　主动与人联系 （１１７）⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯

法则２６　善待友人 （１２０）⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯

法则２７　谨慎择友 （１２５）⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯

法则２８　认识你的朋友 （１２８）⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯

法则２９　珍视友人的自尊心 （１３１）⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯

—２—



檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼
檼
檼

檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼
檼
檼

殥

殥殥

殥
方案五　见不同的

人说不同的话

法则３０　走进陌生人的世界 （１３６）⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯

法则３１　撬开闷葫芦的嘴 （１３９）⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯

法则３２　与性格不合者相处不难 （１４１）⋯⋯⋯⋯⋯⋯

法则３３　读懂对方的眼神 （１４３）⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯

法则３４　称呼要得体 （１４９）⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯

法则３５　寻找共同的话题 （１５１）⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯

法则３６　见什么人说什么话 （１５６）⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯

法则３７　大辩不言 （１５９）⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯

法则３８　插嘴要谨慎 （１６６）⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯

法则３９　避免与别人争论 （１７０）⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯

法则４０　常用幽默这颗开心果 （１７４）⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯

—３—此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com



檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼
檼
檼
檼
檼

檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼檼
檼
檼
檼
檼

殥

殥殥

殥

方案一　自信使你
在社交中如鱼得水
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法则１　树立成功社交的信心

心理学家指出，增加自信，克服交往中的自卑心理，往往
有利于社交的成功。因此，在社交中一定要充满自信，同时还
要保持良好的心态和习惯。具体来说，你应该这样做：注视着
对方的眼睛，主动和其握手；先主动开口，直接介绍自己；面带
笑容，满脸诚实；态度不卑不亢；尽可能使用幽默语言；不装腔
作势；说话声音要简洁清晰；参加经营洽谈，不要忘记带名片；
不要把名片随随便便甩给别人；不要接过别人的名片随便一
放；不要忘记客户的姓名；要分析这笔交易本身有无成功的可
能性，不要根据您对对方的印象来确定是否成交。
除此之外，我们要避免那些削弱自我信心的事情，并将这

些麻烦和障碍尽早地解决掉，方法是：
永远不要说反正与毕竟，它们是丧失斗志的两大忌

语；培植自信，使用肯定式的表现法最具功效；同样的事实，如
用肯定的语气，则可以消除自卑感；凡是不利于自己的措辞可
以省略或改用代名词；逐渐把问题抽象化，可使讨厌的事情变
得不讨厌；利用联想游戏，有助于忘记讨厌的事情；如被否定
的意象困扰时，应用动词的方式表现自己；单位改变时，心理
负担的轻重也会有所变化；凡事要有最坏的打算。
克服自卑感的诀窍是把我想成我们；只要一想到天无

绝人之路，就能减轻对未来的恐惧；高估别人的优点，即等于忽
视自己的优点；当你发现别人也具有跟自己相同的缺点时，就能
从自卑感中获得解脱；发现比自己优越者的缺点，无异可以增长
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自己的优点。
若碰到令人产生畏缩的劲敌，只要能列出他与自己相同

的共同点，自然就不会胆怯……；如能发现对方的另一个身
份，就不会有压迫感；当你被对方的头衔压倒时，只要想到在
同样的头衔里，也有最好与最坏的区别。
如把对方的讨厌行为，假想为其他原因，则不会产生不快

感；为了在强敌面前不自卑，可将能力与任务交换考虑；在劲
敌面前，只要有意识地采取不急的态度就好了。
当你快被对方压倒时，最好抢先站立；要消除对方的抵抗

感，不妨塑造共同的敌人；如要逃脱对方的压迫感，不妨盯视
对方身体的某一个部分。
即将失败时，把可喜的结果视觉化，则可以增加信心；你

在迷惑时，不妨回想当初的直觉；任何事情，只要精通其中一
件事，其他事也能迎刃而解。
破釜沉舟的做法，可以坚强自己的意志；如每天坚持做一

件事，则对所有的事情都能产生持续力；经常事先为自己塑造
一个敌人，就不会丧失斗志。
如果认为糟糕，请赶快想别的事，那么瞬间也能使心情镇

静下来；陷入不安时，不妨自问自答不安的理由；不安时，猛吃
喜欢吃的东西，有助于充实气力；如要消除棘手意识，就得去
反复接触，才会习惯；失败后失望感的大小，取决于失败后能
不能自我解嘲。
此外，必须注意的是，有些人又容易过于自信。记住，过

分的自信，便是自负。而自负却是你获得成功的敌人。因此，
与人交往中，不要总是炫耀自己。自我表现欲会伤害他人的
自尊心，也是一种浅薄的表现。那种因自己比别人强而以我
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为中心的人，往往会成为离群的孤雁。以下几点必须牢记
在心：

（１）知错就改，不因所谓自尊而拒绝承认错误。
（２）自诩一贯正确的人，很容易引起别人的反感。并因此

而疏远这样的人。
（３）承认自己错误不仅不会丢面子，反而会因为你有自知

之明而受到尊重。既然错误是难免的，与其让别人批评，不如
自己批评自己。

（４）让别人感到他们在你的生活中很重要。渴望变得重
要，是人的天性。

（５）让别人感到他们对你的重要性，使他们做人的需要得
到满足，这实际上也使你显得很重要了。那些得到你尊重的
人，会把你视为知己的朋友。

（６）克服交往中的自卑心理，增强自信心。自卑是一种消
极的情绪反映，它使本该美好愉快的生活一瞬间黯然失色，使
巨大的潜力难以发挥出来。

（７）只有那些把握自己的优势，创造美好生活的人，才是
值得自豪的。

（８）摆脱偏见影响，客观评价他人。在与人交往中，切记
不要以偏概全去评价别人。

（９）不要轻易怀疑别人。毫无事实根据地猜测别人，甚至
把这种主观臆断传扬出去是不道德的，这种以小人之心度君
子之腹的事做多了，会失去别人的尊重和信任。

（１０）注意克制嫉妒心理，用衷心的喜悦和祝福迎接他人
的成功。

（１１）有修养的人能够把嫉妒化为自强的动力和衷心的赞
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美，满怀信心地学习他人的长处。
（１２）有的人无法控制自己的炉火，不惜破坏原本良好的人

际交往，使周围的人感到不愉快，可见嫉妒是人际交往中的一
大障碍。

法则２　克服羞怯和说话紧张症

不少人在众人面前说话时，表情十分不自然，除了容易怯
场之外，还常常说出几句自己也没想到的难听的话或词汇，这
令他们自己也大为吃惊。其实，导致这种现象出现的原因主
要是缺乏心理准备和实际训练，通过下列训练法完全可以克
服：

（１）努力使自己放松。在人前说话紧张的人大都是想要
说话时呼吸紊乱，氧气的吸入量减少，头脑一时陷于痴呆状
态，从而不能按照所想的词语说出来。
在某种意义上说，呼吸和气息是一个意思，因而调整

呼吸就是使气息安静下来。
说话时发生不正常情况通常都是这样的顺序：怯场－－

呼吸紊乱－－头脑反应迟钝－－说支离破碎的话。因此调整
呼吸会使这些情况恢复正常。
说话时全身处于松弛状态，静静地进行深呼吸，在吐气时

稍微加进一点力气。这样一来，心就踏实了。此外，笑对于缓
和全身的紧张状态有很好的作用。微笑能调整呼吸，还能使
头脑的反应灵活，话语集中。

（２）练习一些好的话题。在平时应酬中，我们可以随时注
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意观察人们的话题，哪些吸引人而哪些不吸引人？为什么？
原因是什么？自己开口时，便自觉地练习讲一些能引起别人
兴趣的事情，同时避免引起不良效果的话题。

（３）训练回避不好的话题。哪些话题应该避免呢？从你自
身来说，首先应该避免你不完全了解的事情。一知半解、似懂
非懂、糊里糊涂地说一遍，不仅不会给别人带来什么益处，反而
给人留下虚浮的坏印象。若有人就这些对你发起提问而你又
回答不出，则更为难堪。其次是要避免你不感兴趣的话题，试
想连你对自己所谈的都不感兴趣，怎么能期望对方随你的话题
而兴奋起来呢？如果强打精神故作昂扬，只能是自受疲累之
苦，别人还可能看出你的不真诚。

（４）训练丰富话题内容。有了话题，还得有言谈下去的内
容。内容来自于生活，来自于你对生活观察和感受。我们往
往可以从一个人的言谈看出他丰富的内涵及对生活的炽烈感

情。这样的人总是对周围的许多人和事物充满热情，很难想
象一个冷漠而毫无情致的人会兴致勃勃地与你谈街上正流行

一种长裙。
（５）训练自我评价语言方式。词意是否委曲婉转？话题

是否恰到好处？言谈是否中肯，把握要领？口齿是否清晰明
白？说话是否不犯唠叨琐碎的毛病？说话音量大小适度？说

话速度不急不缓？话中是否不带口头禅？说话是否简洁有

力？措辞是否恰如其分、不卑不亢？话中带多余连接词？说
话是否真实具体？是否能充分表达说话目的？言谈时是否能

设身处地为对方着想？说话是否心无旁骛、专心一致？话中
是否含有自我吹嘘成分？是否一人滔滔不绝地说个不停？出

口伤人？是否能真诚地与人寒暄客套？说话是否能参酌量
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情？是否能掌握说话技巧？是否能巧妙掌握说话契机？是否

能专心一意地听人说话？

虽然，我们在和人应酬交谈当中，不可能时时都能使对方
感到既愉快又有趣，但是训练有素的谈话方法的确能帮你赢
得社交，给人留下好印象。在公共场合与人交谈是一种社会
行为，像其他社会行为一样，谈话也有一定的规矩，每个有教
养的人都应该遵从。与人谈话，哪些可说，哪些不可说，也都
有很多讲究。
这些－有专家将其归纳为以下几项：不谈对方深以为憾

的缺点和弱点；不谈上司、同事以及一些朋友们的坏话；不谈
人家的秘密；不谈不景气、手头紧之类的话；不谈一些荒诞离
奇、黄色淫秽的事情；不询问妇女的年龄、婚否、家庭财产等事
情；不诉个人恩怨和牢骚；不述一些尚未明辨的隐衷是非；避
开令人不愉快的疾病详情；忌夸自己的成就和得意之处。
一说话就脸红，一笑就捂嘴，一出门就低头，这是许多天

性羞怯者的共同表现。虽然屡下决心却总是不能够大见成
效，怎么办呢？这里有一张包治羞怯心理的社交处方，照此办
理吧。
想像自己是完美的化身。这是许多名模、影星在表演之

前惯用的伎俩，同样适用于工作职场，面对大客户或提案前，
先静坐，心中默想曾有的愉悦感受，譬如曾经聆听的悠扬乐
章，愈具体效果愈好。以拥有者的态度走入每间屋子。昂首
阔步，抬头挺胸，仿佛一切都在你的掌握之中。学习你所仰慕
的人所有的美好特质，只要她（他）具备你所希望拥有的特质，
都不妨模仿。
大胆表现自我，把自信心视为肌肉，这需要定时地持之以
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恒地锻炼，如果稍有懈怠，它很快就会松弛。改善外表，换一
套新洗过的衣服，去理发店吹个发型，这些办法会使你觉得焕
然一新，因而增强自信。
进行想象练习。想象你正处在你最感羞怯的场合，然后

设想你该如何应付。这样在脑海里把你害怕的场合先练习一
下，这有助于临场表现。
相信天下人谁都或多或少地有些羞怯心理。
逐渐接近目标，可以减少你的焦虑。掌握害怕的根源和

知道害怕时会有的生理反应，如冒冷汗或呼吸急促，当它们出
现时你就可以通过一些放松的小技巧克服它。说话时语气要
坚定，没有自信的人都有说话过于急促、细声细气的毛病。说
话的诀窍在于音量适中、语调平稳，速度不缓不急，此举显示
你对说话的内容信心十足，利用呼吸换气时断句，内容则显得
流畅有条理，切忌以疑问句结束陈述事实的语句，以免影响语
气的坚定。
专心倾听别人的讲话，例如在轮到你讲话之前，先专心听

别人怎么讲。一来可以分心，不再一心挂念自己；二来当你讲
话时，别人也会专心听你的。
多提问答题少提是非题，可以使你处于主宰的地位。

技巧多加演练，例如你要出席一个舞会，就在事前先练习一下
当前流行的舞步，可以减少到时出现尴尬。
多找你不认识的人谈话，例如在排队买东西时，多与人攀

谈可以增加你的胆量和技巧，又不至于在熟人面前出丑。
要避免不利的字眼，例如与其自己对自己说我感到很紧

张，不如说我感到很兴奋。
确信一个事实，其实在别人的心目中，你并不像你想像的
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那样害羞。设法避免紧张时的动作，例如你演讲时手会发抖，
就把讲演稿放在讲台上。
事情做好了，不忘自己庆祝一番，这样有助于增进你的自

信。
平常要多多参与，不要拘泥，多参加活动，多与人接触，对

克服羞怯心理很有帮助。确信自己一定会成功，摒弃一切不
利的想法。要知道，人无完人，不要因为自己的弱点而自怨自
艾。

法则３　自己激励自己

与人谈话，对自己的心理有没有影响？当然是有的。我
们谈话时，过去只是注意他人的心理接受程度，却忽略了对自
己心理的影响，这是不可取的。下面几条方法会对讲话人的
口才有着正面的激励作用。

１．凡是不利于自己的措辞，可以省略或改用代名词
在我们日常生活中，要避免反复使用含有负面意味的无

益措辞。我们与其说：痛苦消失，痛苦消失，痛苦消失，远不
如说：痛苦消失、消失、消失来得好些，至少后一句话不会使
人有嫌恶之感。尽量少用负面与无益的刺激性措辞，甚至根
本不用此类措辞，更能获得别人的好感。
我们常常看见某人为考试提心吊胆，而且开口闭口表示

可能会考不及格，结果不幸而言中。由此可知，诸如此类具有
负面作用的言语，还是不说为妙。倘苦不幸名落孙山，你还口
口声声说道：留级、惨了，那你就非常可能成为终生的留

９



级生，或是个窝囊废；倘若碰到非说不可的时候，那你最好改
用那件事、那个事件，或从那以后等代名词，或是一些
可以替代的措辞，这样自然可把不愉快的事实或气氛摆脱掉。

２暂且不谈可以医好懒言症
有些人总是闷闷不乐，做起事来不能干净利落，如果有人

问他何以会如此窝囊？对方可能回答说原因很多，而不能一
一解答。事实上，他所说的原因，往往不是由于思考以后，仍
然不能解决，而是因为不能解决，才开始思考问题。换句话
说，为了要使不能解决的事情正常化起见，才开始思考问题的
核心。
由此看来，这是为了要圆满解决问题，可惜却想不出对策

来。当然，由于想不出对策，就苦恼得很，倘若不去思考问题，
那就是根本谈不上如何采取正确的行动。本来，一个人在做
事以前，根本无法完全考虑到可能发生的事情，所以，某些问
题应该暂时搁在一旁，这是让人不为事情所困扰的最好方法。
大体上说，人可分为行动型与熟虑型两种类型。行动型
的人反应迅速，可惜错误很多；熟虑型的人反应缓慢，但错误
较少，这两种类型各有优劣，倘若都能学习暂时搁置的技
术，则可以吸取两者之长。当然；事情有轻重之分，故大家在
动手之前，应该好好考虑。所谓暂时搁在一旁，并非把事情忘
得一干二净。如此一来，即使是一个非常优柔寡断的人，也能
安心采取行动。

３反正与＇毕竟是丧失斗志的口语习惯
当工作或读书不顺利的时候，一般人常常会说：反正、

毕竟或总之之类的话。例如：反正我认为不行，毕竟是不
行的，总之，我是无能为力了，我毕竟是比不上他。因为
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这些已经说出了口，使得本来可以做好的事也做不好了。一
开口就说反正、毕竟、没办法或不得已……的话，这
表示的是要放弃努力，或停止思考的意思。所以，当这些话说
完之后，也等于自己的缺点被原谅了，迫使自己无法向外踏出
一步，而被囿于一个框框里。

４用卑俗的称呼能使自己恐惧意识消失
报纸上经常出现政治漫画，例如把某某部长画成动物，某

国的宰相画成小姐等等，滑稽幽默的情景，使读者捧腹不已。
在我们的眼光里，掌握政权的人，无疑是很棘手的人物，我们
对于这种人，一面怀着亲近感，一面觉着他是一个伟人，相形
之下，难免产生恐惧感或劣等意识。在这种情况之下，上述的
政治漫画，无疑对于镇定心情方面，具有极大的作用。
个人的绰号有时也含有同样的效果。通常我们对于那些

会给人心理上产生压迫感的人，也喜欢给他起个滑稽或幽默
感的绰号，借此冲淡我们心理上的压迫感，例如在初中和高中
时代，经常被同学们取外号的人，无非是那些惹人讨厌的老
师，在社会上经常被人取外号的也是位居要职的家伙。

我昨天被厂长叫去训了一顿和我被那个老顽固叫去
谈话很明显地，这两个人所受到的心理压力大小相同。换句
话说，我们如能给棘手的强敌取一个粗俗的名称，则可纠正彼
此间心理上的不平衡，进而维持对等性的关系。
因此，绰号可消除自己对于某人而产生的压迫感，而代之

以亲近感或优越感。如果能有意识地利用此种效果，那么，即
使碰到再难缠或咄咄逼人的家伙，我们照样能使他跟自己处
在相同的地位，甚至比自己更低下的位置。
如从另一方面来研究这一心理时，不妨将动物的名称加
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诸对方，则可使我们对他留下愚蠢或迟钝等印象，这样一
来，更能减轻对方给予我们的压迫感。

法则４　占据心理上的优势

胜负与否，实力固然重要，但最终取胜的关键，却在于你
有多少获胜的信心。过分夸大对手的实力，使自己不战而怯，
便已注定了失败的命运。
对手实力虽然比自己强大数倍，但是我们如果能在心理

上保持与之平等的态度，发挥自身的潜能，即使大敌当前，也
会令其俯首称臣。
与其时时在意别人的评价，不如反过来评价对方。我们

常见的摔跤、保龄球、围棋、象棋等比赛，心理因素往往是胜败
的关键，有一则美国高尔夫选手托雷比纳的小故事－－是关
于他和高尔夫球王杰克·尼克劳斯的比赛插曲。

在这场比赛中，托雷比纳的心理压力是可想而知的。托
雷比纳偷偷将尼克劳斯最厌恶的假蛇玩具带进一号开球区，
抛向尼克劳斯，享有球王盛名的尼克劳斯犹如小孩般地在球
场窜跳。托雷比纳因此而摆脱与球王对赛的压迫感，轻轻松
松地打完球赛，并取得胜利。

当然，托雷比纳这种做法并不可取，但球王尼克劳斯却对
托雷比纳的心理战术大为叹服，两人并因此成为好朋友。
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我国有一位围棋新秀与九段高手对弈时，尽量反复去想
对方曾惨败于一个三段棋手时的情形，借此消除自己的恐惧
感，结果出人意料地战胜了对方。

如果，你时时在意对方的评价，心里有股挣不开的压力，
那么就仔细观察对方的表情、服装、说话神态，找出对方缺点。
如此一来，你就能由受评估的被动姿态，摇身一变而为评估他
人的主动者，压迫感与紧张感也随之减缓。通过小如对方衬
衫的污垢、西装上掉落的纽扣等等的察觉，都足以安抚自己，
产生与对方对等的心理平衡。
一开始就大声讲话，你就不再惧怕对方。你也许会有这

样的经历：在黑夜里，你一个人走过幽僻的小巷或郊野时，你
会下意识地张大嘴巴高声喊叫或歌唱，来为自己壮胆。
在竞技场上，这种情形会经常发生。

在某一年的一次全国保龄球团体赛的第一轮比赛中，虽
说各参赛球队都是各地身经苦战才得以晋身决赛阶段，但是，
面对众多的观众和现场直播的电视摄像机，某队的球员却紧
张得脸色发白、身体僵硬，尤其是第一个出场的选手，紧张得
不知如何投出第一球。这时，球队教练为了安抚人心，便悄悄
向选手打了个手势，让他奋力投出第一个球，并示意其他队员
们不管上场的选手投得如何，都要大声喊叫，击掌鼓励。这一
招果然灵验，球队气氛为之兴奋热烈起来，选手于是做出了全
局连续７个全中的精彩表演。

初次见面的场合，正如上述故事中第一轮比赛的头一个
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球。要解除紧张，就要将紧缩的心理与身体如球一般全力向
外投出，以求舒解。当你在与人初次见面打招呼时，试着尽量
放开声音，大声喊叫，强有力地握住对方的手，开个无伤大雅
的玩笑，豪爽地大笑，保证你一定会将紧张抛到九霄云外。

法则５　勇于与强者对弈

伟人之所以伟大，是因为我们总是跑着。
尽管不少人都熟知这句西方名谚，但在现实中，当我们第

一次见面，而对方的社会地位、名气、能力、学识、年龄、家庭背
景等都占上风时，常常会产生一种莫名的自卑感，总觉得自己
比对方矮半截，因而出现语无伦次、手足无措的尴尬场面。
要克服这种敬畏心理，我们需要明白这样的道理：其实地

位、名气等不过是身体外裹着的衣服罢了！但是这层衣服
往往造成我们的心理压力。如果脱去这层外衣，同样都是赤
裸裸的人啊！明白这个道理，你就可以避免不必要的自卑，无
畏于对方的地位、名气了。

（１）先让你内心的强弱双方交战
相信任何人都有过这样的经验：与强者第一次见面时，有

些平常能够应付自如的场面，今天都有些力不从心了。所
谓：胜败乃兵家常事人不可能永远常胜，也不会总是失利。
乐观者，认为成功的次数居多；而悲观的人，却认为自己十战
九输。的确，圆滑练达的老手，也偶有失蹄之时；自认为口拙
不善于交际的人，也不会像自己所说的屡遭滑铁卢。
尽管胜败乃兵家常事。，我们仍然要努力提高成功的机
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