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人

没有人不关心自己，记住这一点，

与人交往你就成功了一半

我们就可以在与人交往

达人者达己，在与人交往的过程中，我们只要

考虑到对方的需要，并满足对方的这种需要，便能

够得到别人的支持。这样

中节省更多的时间来达到自己的愿望。

人都有关心自己的心理。在商场上关心自己的利

益，在生活中关心自己的身体健康等等，这种心理是人的

一种基本心理。所以，与人交往，你要学会观察对方，倾

听对方的心声，通过这些情况来掌握他的心理动态，根据

观察和倾听所获得的资料，把握他人内心深处真正的需要。

例如：某公司的建材销售员小王在向一家公司推销自己

公司的产品时，碰到以前自己推销未果的一家公司的女办

事员。这位女办事员所在的公司规模比较大，小王曾经去

过六七次，每次都无功而返。这次，碰到这位女办事员，小

王逮住了机会，主动与她接近，两个人畅谈了一番。通过

谈话，他了解到这个女办事员不但爱慕虚荣，内心还十分

的孤独。两人分手后，他便根据女办事员所给名片上的联

系电话，间隔几天给她打个电话，与她聊聊天，顺便夸她

几句，诸如：“你们公司规模比较大呀！”“你的声音真好听
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，而这才是鱼儿喜欢的食物。其实，在

呀！”偶尔约她出来吃顿饭，不失时机地称赞几句“你今

天气色不错，显得比以前更漂亮了”等等。通过这种方式，

拉近两人之间的距离，从她的口中又了解了一些那家公司

的详细情况。根据情况，他制定了一系列的销售方针，打

开了缺口，并把这家公司发展成为自己的固定客户。

没有人不关心自己，在与人交往的过程中，我们只要

考虑到对方的需要，并满足对方的这种需要，便能够得到

别人的支持。这样，我们就可以在与人交往中节省更多的

时间来达到自己的愿望。

李勇为了个人的发展，想跳槽到一家电脑公司，可每

次面试总被那家电脑公司的人事主管给刷下来。尽管他多

方托人说情，最终也没有实现这个愿望。后来他托人打听

到那个人事主管的孩子所在的幼儿园离家太远，他想把孩

子转入离家较近的幼儿园，却因为没有熟人，找不到关系

而无法达成目的。李勇的一位同学刚好在他们想转入的这

家幼儿园当教师，他便找到自己的同学帮那位人事主管达

成了愿望。而他也通过那位主管的帮助，进入了这家电脑

公司。

我们很多人都喜欢钓鱼，但我们在钓钩上并不装面包、

香肠一类人们喜欢吃的食物，相反，我们总在鱼儿面前垂

下一只小虫儿或蚱

我们永远对自己所这方面我们人和鱼并无多大的区别

需要的东西感兴趣。
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对

船

于一个有生活目标的人而言，生命中的每一秒时

间都是有价值的，不能随便浪费，要用来做重要的事。但

是，要想学会做重要的事，首先要学会辨识对于自己什么

是不重要的东西，而后剔除它。这样，我们才能够进入正

常的工作程序之中。

船的速度是每小时别从

一位老师给他的学生出了一道智力测验题，两艘船分

两城出发，相向而行。

公里。一只小鸟从两船出发公里， 船的速度是每小时

船后即回飞，遇到时便一直在它们之间飞行，遇到

公里，一小时后两时也往回飞，小鸟的速度是每小时

公里。在这道题中，小鸟的

船相遇；请问：在此期间小鸟共飞行了多少公里？几乎所有

的学生在研究题目后，便开始列式计算，仅有一位学生立

即报出了答案：小鸟飞行了

飞行时间和飞行速度才是重点，其他的都是无用的条件。

上帝公平地给了我们每个人每天

资产，但你不可能用它去完成所有的事

择和判断，才能有所收获。

小时的

学会选

学会辨识什么是真正不重要的东西
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察员到西部考察市场行情。

电器公司是对头。两家公

公里，它飞行了

如果剔除那些不重要的条件，这道题目其实是：小鸟的时速

小时。请问：它飞了多少公里？生活

中也一样，如果被那些不重要的信息所迷惑，就会使问题

变得复杂化。

要想学会辨识什么是真正不重要的东西，最重要的是

先抓住问题的实质，以此为基础，观察和分析与之无关的

东西，并剥离它，这样才会有助于我们以更迅捷的方式处

理身边的事务，并针对问题的核心进行布局。这样，我们

便可以全力地做那些重要的事情。

电器公司和中国南方的

司都想抢先一步占领西部的空调市场，便分别派了一位考

公司的考察员用了二十多天

公司根据考察员的

时间便结束考察回到公司，他在交给公司的考察报告中说：

西部市场潜力很大，现在空调市场缺口也很大，必须抢占

先机，早一步进入这个市场。另外，公司以前设计的空调

比较适用于南方，而不适用于西部干旱多风沙的地域，必

须进行改进，才能够推向西部市场。

报告，迅速组织了研发人员开发出一种适用于西部的新款

把空调推向了西部市场。

空调，并用一个月的时间加快生产，组织营销队伍，抢先

公司考察员到两三个月后才返

回公司，在他的考察报告中写道：西部地域广阔，日照时间

短，人民憨厚纯朴，有许多著名的风景区，经济比较落后，

牛羊肉非常鲜美，人们皮肤比较粗糙，喜欢唱一些民歌，空

的

调市场潜力不大。结果，因为这份报告，他遭到公司高层

斥，并撤了他的职，重新派了一位考察员去考察空调
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市场。可是，已经迟了， 公司的空调已经推向了西部市

场。这个人给公司造成了巨大损失。

学会辨识什么是对自己真正不重要的东西，有助于我

们从那些无关紧要的琐碎事务中脱身，去面对真正对自己

重要的事情，这样，在无形之中便提高了我们办事的效率。

所以，我们必须抓住问题的核心，细心观察，分辨每天所

面对的那些形形色色的事物，找出其中对自己无关紧要的

事情，并剔除它。这是一种提高办事效率的高明方法，我

们应该学会它。
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在

给人好处，要给得恰到好处

情种多受人欢迎

凡事都讲求一个度，都讲求恰到好处。自古

但“花痴”则惹人讨厌。予人

好处也是如此，过滥、过随便都可能好心办坏事。

助人可以给心灵以温暖，但如不顾及对方的心理

感受，也可能会深深地伤害别人。

人际交往中，如果不能满足对方的某种需要，那

么，这种人际关系维持起来就比较困难。但是，如果我们

过分地给人好处，也将适得其反，给自己带来意料不到的

结果。

岁了，刚从外地来京，借住在曹雪曹雪的表弟今年

家中。本来，按照曹雪表弟原来的计划是休息几天，调整

一下心态，便出去找工作。但是，因为曹雪是独生女，没

有弟弟、妹妹，把表弟看得比亲弟弟还亲，不愿意让他这

么快便出去谋事，想让他好好在家休息几个月，再出去找

工作。表弟出生在农村，从小家境窘迫，她怕他囊中羞涩，

隔三差五就塞给他一些钱，刚开始，他也不加推拒，便接

收了。同时，在家中也坦然休息了半个月，去一些风景点

逛了逛，调整好了心态，准备出去找事做，想依靠自己的
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双手养活自己。然而，曹雪认为他才 岁，怕他在外面受

苦受累，暂时不想让他找工作，又掏出一些钱给他。这一

下，表弟脸都变得通红，满脸羞愧，无地自容。一边用双

手抗拒着她递过来的钱，一边说：“我是男人，又四肢健全，

能凭自己的双手养活自己。你每次给我钱花，又不让我出

去找工作，难道让我像一个叫花子一样，整天依靠别人的

施舍生活？”他的表弟喃喃地说。

表弟的话，一下子刺进曹雪的内心深处，本来，她好

心好意地想让他在家里生活一段时间，怕他经济拮据，才

不断地给他钱花，谁知道反而刺伤了他的自尊。此后，她

不再干涉表弟的事了，也不敢随便给他钱了，让他自己决

定自己的事。几天后，表弟找了一份工作，每天生活得很

快乐。

在这个事例中，曹雪因为疼爱表弟，过分地照顾他，结

果伤了他的自尊。所以说：人际交往要有所保留，一些人在

结交朋友的过程中，常犯的一个错误就是：“好事一次做

尽。”认为自己尽心尽意为对方做事，会使关系融洽、密切，

事实上，并非如此。因为人不能一味接受别人的付出，否

则心理会十分不平衡。“滴水之恩，当涌泉相报”，这也是

为了使关系平衡的一种做法。如果好事一次做尽，使人感

到无法回报，让受惠者内心受到刺伤，反而与施惠者疏远

了。

每个人都希望自己讨人喜爱，也希望自己在别人的心

目中有地位、有分量，并渴望受到重视，所以，与人交往

时，要体察到别人的这种心理。
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千千是一位好心的姑娘，她想帮助一个朋友。这个朋

友与她刚刚认识半年，双方比较有好感；当这个男子陷入经

济危机时，千千经常主动借钱给他。他有时不能还，千千

认为他在困难中，也没有把这些事放在心上。直到有一次，

这个朋友找了个借口，又来向她借钱，尽管这一次他张口

要借一大笔钱，千千犹豫了一下，还是拿出自己所有的积

蓄帮助他，希望他渡过难关。谁料，他借了钱便一去不返，

这时候，千千才知道上当受骗了。

给人好处，要给得恰到好处。要想做到这一点，就必

须遵守以下三个原则。

第一，不轻易给予对方。让对方花一些心思，吃一些

苦头，使他在“付出”后得到。这样，他才会珍惜这不容

易得来的好处。

第二，不乱给。给自己制定一个原则，针对一些情况

来决定是否给人好处和给人多少好处。

第三，不吝啬。也就是说，在一些特殊情况下不能吝

啬，肯给予别人好处。

给人好处，也是一门艺术。如果不能掌握具体情况，便

胡乱给人好处；给得好了皆大欢喜；给得不好，触了霉头，

对自己、对他人都会有所伤害。所以，我们要在遵循以上

三点的前提下，为自己和他人保留余地。这样，可以防止

一些不该发生的事情。
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任

聪明人不怕受人利用

生活中该放的就得放 该拿的还得拿。老怕便

宜了别人，算计过甚的人，还是便宜了别人，吃亏

的还是自己。倒不如退一步，谋一条双赢之路。同

时，个人的成功也需要依赖别人，因此某些时候，

要甘于被人利用，在被别人利用的同时，顺便实现

自己的目的。

何人际关系，无论是私人交往，还是业务关系，如

果它是以互利的观念为前提，就会对双方都有益。所以，一

个真正聪明的人，在他认为必要时，不怕被人利用，甚至

乐于受人利用。

张军是一位青年演员，很有表演天赋，走入演艺界时，

从扮演小角色开始，现在已小有名气。从发展的角度上看，

他需要别人为自己包装、宣传，藉此扩大名声。一次偶然

的机会，他遇上了陈先生，陈先生是一家大型公共关系公

司里的业务主管，有着良好的人缘和业务网络。最近刚刚

辞职开办了一家公关公司，并希望打入有利可图的娱乐圈，

张军利用他的这种心理，请他帮忙为自己投资炒作，在各
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种报刊杂志上刊登自己的照片及相关文章，增加知名度。

陈先生经过一番深思熟虑后，同意和张军合作。在陈先生

的运作下，张军的知名度大大提升，成为了几部电视剧里

的主要角色。因为这件事，陈先生也进入了娱乐圈，成为

了张军的代理人，并不断拓展业务，吸收了许多演艺圈的

新秀到自己旗下，最终使自己的公司成功地进入了娱乐领

域，并取得了可观的利润。

在这件事上，张军抱着利用陈先生为自己服务的目的，

陈先生在认真思索后，还甘于被他利用，并以此为契机，达

成了自己的目的。

成功，有时候并不是单凭自己一个人的能力便能实现。

成功需要依赖别人，因此某些时候，要甘于被人利用，在

被别人利用的同时，顺便实现自己的目的。

在现实世界中，许多人都认识不到这一点，因而错失

了大好的机遇。有一个年轻人发明了一项极具市场潜力的

新产品，想利用王先生手中的资金和精良的营销队伍，把

这种新产品推向市场。王先生看了看这个其貌不扬的年轻

人，觉得自己被他利用，岂不是成为别人的笑柄，于是拒

绝与他合作，把他毫不客气地送出了办公室。不到一年的

时间，这个年轻人又找到了一家颇具实力的公司，对方看

中了这个产品巨大的市场潜力，答应与这个年轻人合作，

最后创出了双赢的局面。当这种产品推向市场后，王先生

才明白，自己错失了一次把事业做大的机会，可惜已经晚

了。

一个真正聪明的人，在今天这个以市场为导向的社会
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中闯荡，就要学会在必要的时候不怕受人利用，甚至乐于

被人利用。这样，才能够抓住机会，把事业顺势推向一个

新的高潮。
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任

要雪中送炭，不要锦上添花

逆境时的交往 要的是真诚；顺境时的交往，

要的是技巧。无论任何时候 真诚都比技巧高尚，

所以在逆境时给人关怀是功德无量的。

何人都希望获取成功。但实际上这不是很简单的

事情。在实际生活中，每个人都会遇到麻烦，这时候就需

要别人的帮助，一个有远见的人，在此刻就会向你伸出援

助之手。在别人最困难的时候雪中送炭，别人有时候会感

激你一辈子，等到你需要帮助时，他一定会鼎力相助。

马明这几天很苦恼。前几天，一个叫老余的朋友来找

他借钱，恰好他不在，便给他留了个条子，说明了来意。说

实在的，作为生意人，每一分钱都很珍贵，他一般不肯轻

易借给别人。但是，他知道老余是一个很有魄力的人，但

这两年事业上不顺利，孩子又得了重病，恐有生命危险，这

才不得不拉下脸，向别人借钱，为孩子救命。思虑再三，马

明决定好好帮老余一把，说不准老余走出艰难后，会对自

己有极大的帮助。第二天，他便亲自去了老余家中一趟，看

见老余因借钱而四处碰壁，喝着闷酒慨叹世态炎凉。在马
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明的帮助下，老余的孩子被送入了医院，得到及时的治疗

保住了生命。看着孩子生龙活虎地走出了医院，老余恢复

了昔日的魄力，没用几年功夫，事业就呈现了新的局面。而

此时，马明因为运气不佳，投资失利，陷入内外交困的境

地。出于对马明的感激，老余倾力相帮，使马明迅速走出

了困境。之后，两人互相帮助，把事业共同做大了。

生活的道理就是这么简单，当你在别人最艰难的时候

帮扶一把，那么，你会得到这个人的感激。当你陷入困境

时，他因感念你的恩德，就会转过来对你倾力相助。但是，

在实际生活中，有些人对锦上添花的事十分感兴趣，不喜

欢做雪中送炭的事，所以被别人认为是攀附权贵者，一旦

有了困难，很难找到真正扶持自己的人。

李强的事业最近陷入了危局，需要一大笔钱来渡过难

关。他想到平时在业务上也帮助过一大批朋友，虽说不是

患难中相助吧，也毕竟是一种帮助，给朋友们的事业也添

砖加瓦了，所以他到处奔跑，想在朋友们那里凑上一大笔

钱来渡过难关。但是，他这个目的没有实现，大家认为，业

务上的互相帮助是很正常的一件事情，所以，没必要为了

这一丁点儿交情来放自己的血，去救助危困中的李强，搞

不好还会把自己的事业毁了。因为没有一个人相助，李强

从此一蹶不振。

要雪中送炭，不要锦上添花。只有如此，你才能够找

到事业上的有力支持者。
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蒋

要想借助别人的力量，

就要让对方看到切实的利益

眼见为实，耳听为虚，与耳朵比起来，人们更

相信自己的眼睛，所以，要博得别人的信任 要想让

对方完全放心，就要让对方看到真实的利益。

个月，崔卫平听

丰和崔卫平合作做生意，崔卫平因为自己有其他

领域的事业，无暇分身照看他们合作经营的项目。所以，虽

然是合伙经营，但实际上只有蒋丰一个人独自支撑。尽管

蒋丰每周在向崔卫平汇报工作状况时，把他们所投资的项

目讲得如何具有深厚的潜力和广阔的前景，崔卫平也不敢

把太多的资金注入这个项目。因为他们合作了半年多，崔

卫平每月都向里面注入资金，但是，一次也没有见到账面

上有足够令人信服的盈余利润。又过了

从了家人的劝告，决定中止这个项目，抽回全部投入的资

金。没有了崔卫平的投资，蒋丰的项目逐渐走向了破产，在

他眼中的所谓巨大潜力和广阔前景，变成了镜中花水中月，

无法捉摸。

蒋丰的最大错误是，没有让别人看到利益，所以，那

些苦口婆心的千言万语，犹如一纸空文，最终起不到任何
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实际效力。

在商业社会中，人们眼睛紧盯着的是实际的利益。正

所谓“不见兔子不撒鹰”，如果没有实际的利益，谁都不愿

意浪费自己的精力和资本。相反，一个人要想借用别人的

力量，为自己的事业服务，就必须摆出切实的利益，来吸

引别人的注意力，并通过利益来调动别人的积极性，帮助

自己成就一番事业。以利益驱动他人，帮助自己，这是一

种高明的做事手段。

丁先生是国内某门户网站的掌门人，在国内网络经济

刚兴起时，为筹办网站，他到国外募集资金。但是，许多

投资商看不出中国网络有什么利润空间，不愿意把钱放到

他的项目中。没有办法，他回到了国内，通过请人担保贷

款的方式，维持网站的生存。当中国国内的网络业兴起时，

在政府的推动下，他的网络公司又把手机的短信业务抢到

了手中，这时候，网络业渐渐开始赚钱了。许多投资商都

把眼光转向丁先生的网络公司，不用他费神费力地去募集

资金，许多投资人反而主动找他，希望投资他的网络公司，

在未来的网络新经济中分一杯羹。

没有人不关心自己的利益，只有获得更多的利益，才

能够拓展自己的生存空间。所以说，我们要用实际行动，拿

出真正的利益，调动别人的积极性，这样做远远胜过千言

万语的分析和讲述。
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胡

不要相信所有人，也不要不信任任何人

相信所有的人是弱智，而不相信任何人则是多

疑。真正的智者从不走极端，他们总把自己的信任

放在正确的人身上。

勇做业务是把好手，但是，刚出校门的他依然保

持着学生的单纯。看到周围的同事像防小偷一样防着别人，

把自己的电脑设置密码，每天给客户打完电话，还要乱拨

一串数字，防止别人按重拨键抢了客户，他有些不解地想：

“真是自己累自己，谁会去做这么无聊的事。”他把自己的

不解告诉了同事张昊，张昊说：“你别想得太简单了，还是

提防一下比较好。”胡勇不以为意，他认为自己坦坦荡荡，

没这个必要。

一次，他下楼买东西，到一楼时，才发现自己没带钱，

于是重回楼上去取。一到办公室，就看见一位同事在看自

己的手机，抬头看见他，便笑眯眯地说：“小胡，你这款手

机多少钱呀？我想换手机，觉得你这种款式不错，看看功

能。”尽管有些怀疑，但自信与客户关系融洽，就算他想挖

墙脚，也不那么容易。但后来发生的一切都出乎他的意料，
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