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前言

美国人际关系学家阿尔伯特·爱德华·威根在他的研究报告《探索你的心理世界》一书中指出：“在
一年内失去工作的4000名职工中，只有400人即总数的10％是因不能胜任工作而被开除的，其余的90％
则是因为不能很好地处理人际关系而被解雇。
”    美国技术协会在对一万人的情况记录作分析研究后，也得出类似的结论：90％的人因为不能成功
地交往而失败了。
也就是说，不会做人是阻碍事业成功的最大障碍之一。
也就是说，做人原则和处世方法往往决定了一个人的成败。
    很多人感叹：“做人难，人难做，难做人。
”的确，为人处世是一项非常困难和复杂的行为。
当然，这并不是说处世技巧高不可攀，成功的为人处世是有一定的原则和方法的。
本书告诉你成功处世可以从最重要的三点入手：    1.处世需要有心计    在现实生活当中，诚实是做人的
根本，却不是处世的良方。
处世没有了心计，就好比鱼儿失去了水，画面缺少了色彩，将使我们的人生出现许多磕磕碰碰。
心计不是阴谋，不是为达到目的而使用不光明的手段，而是做事时所需的技巧，是人们为达到成功采
取的正当手段，是大师先哲们的处世智慧。
    2.处世需要有人脉    在好莱坞就流行一句话：一个人能否成功，不在于你知道什么，而是在于你认识
谁。
这句话并不是叫人不要培养专业知识，而是强调人脉是一个人通往财富、成功的入场券，也是一张人
际网。
而我们要做的就是编织这张网，拓展这张网，利用这张网，捕捉一切可资利用的信息、机会等，就像
蜘蛛那样捕获一切可以捕获的东西，而且这张网越大，收获也就越大，成就也就越大。
    3.处世需要有口才    语言的力量能征服世界上最复杂的东西——人的心灵。
妙语连珠、谈吐不凡已成为社交高手的重要特征之一。
“投资口才等于投资未来”、“要想成才先练口才”，已成为现代人的职场流行口号。
只会做不会说在今天的社会已吃不开。
改善口才其实也就是在改变一个人的思维模式，改变一个人的命运。
    本书立足现实，集合了前人处世的成功经验和智慧，把为人处世中的“心计”、“人脉”、“口才
”，用通俗的语言，生动的故事娓娓道来，为您展现了诸多为人处世的智慧与谋略，让您善于做人，
快速掌握为人处世的有效方法，用以经营事业和人生，达到无往不胜、左右逢源的高超境界。
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内容概要

不仅在动物世界中，在人的世界里也不乏激烈的竞争。
不同的是，优胜劣汰并不是这些竞争的唯一规则。
你要学会并精通生存之道，必须了解人性的真相。
老练与练达会让你识别各式各样的陷阱和危险，为你赢得无数的机会并取得更大的成就。

在《处世三绝(心计人脉口才)》中，你会学到如何平衡处世的方与圆，如何以自己的本色获得他人的
认同，怎样把握表现与收敛的度，如何更清楚地认识自己，通晓如何成为处世高手的精髓。
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章节摘录

在朋友之间要建立良好融洽的关系，必须经常相互交流。
而要做到相互理解，除了相互帮助、相互谅解之外，得体恰当的语言也是非常重要的。
许多争吵，甚至发生在平素关系非常密切的朋友之间，很大一部分原因就是说话不讲艺术，使对方误
解，以致造成朋友间的隔阂。
    那么朋友之间怎样交谈比较恰当呢        1.要注意对方的年龄    对年长的朋友，最好谦虚些、服从些。
当然，尊敬是最起码的，年长的朋友往往是高你一辈的，经验比你丰富得多。
与他谈话，切不可嘲笑其“老生常谈”、“老掉牙了”，应该持尊重的态度。
即使自己不认为正确也要注意聆听，而后再提出自己的意见。
    对于年长的人，最好不要轻易问他们的年龄，因为有些人往往忌讳这一点，问起他们时，常使他们
感到难堪和颓丧。
所以，在与年长的朋友谈话时，不必提起他的年龄，而只去称赞其干的事情，你的话肯定会温暖他的
心，使他重新感到自己还年轻，还很健康。
    对于年龄相仿的朋友，态度可以稍微随便些，但也应该注意分寸，不可出言不逊，伤人自尊。
在与自己年龄相仿的异性朋友说话时，尤其注意，不宜乱开玩笑，态度暖昧，以免引起一些不必要的
猜疑。
    对于年纪比你小的朋友，也要注意一定的分寸。
应该保持慎重、深沉的态度。
年纪较小的朋友，有些思想可能太冒进，或知识经验不及你，所以与他们谈话时，注意不要对其随声
附和，降低自己的身份。
但也不要同他们进行辩论，不要执意坚持自己的意见。
只需让他知道，你希望他对你有适当的尊敬，他就会因此而保持适当的态度和礼仪。
但是千万不要夸夸其谈，卖弄经验，在自己的知识范围外还信口开河。
否则一旦被他们发觉，就会降低对你的信任与尊重。
    2.要注意对方的地位    和地位高的人谈话，常使自己有一种自卑感，从而木讷口钝，思想迟缓。
但有人为改变这种情况，却走到了相反的极端，即对地位高的人高声快语，显得粗鲁无礼。
这两种态度都是不可取的。
    与地位高于你的朋友谈话，应采取尊敬的态度。
一则他的地位高于你，二则他的能力、知识、经验、智慧也显然比你高，应该向他表示敬意。
需要注意的是，与地位高的人谈话，必须维持自己的独立思想，不要做一个应声虫，使他认为你唯唯
诺诺，没有主见.要以他的谈话为主题，听话时不要插嘴，应该全神贯注。
他让你讲话时，要尽量讲题内话，态度应轻松自然、坦白明朗，回答问题要适当。
    与地位较低的人谈话，也不要趾高气扬，应该和蔼可亲，庄重有礼，避免用高高在上的态度来同他
谈话，对于他工作中的成绩应加以肯定和赞美，但也不要显得过于亲密，以致使他太放纵。
不要以教训的口气滔滔不绝地讲个没完，使对方感到厌烦。
    3.要注意对方的性别特征    交谈时，要注意性别不同，方式亦大为不同。
同性别的朋友之间的谈话当然要随便些，而对于异性朋友，谈话就应特别当心。
当然并不是指要处处设防，步步为营，但起码“男女有别”还是不错的。
比如一位女性朋友，身材肥胖，你千万不能“胖子，胖子”地乱叫；但换了位男朋友，叫他几声“胖
子”他可能丝毫不介意。
再比如一次公司的聚会上，有一位新来的女性朋友单身。
即便你是为了关心她起见，也不能走上去问她：“你看起来很显老，到底多大了    ”真这样做了，恐
怕这位女陛朋友会很不高兴。
    女性朋友与男性朋友讲话，态度要庄重大方，温和端庄，切不可搔首弄姿，过于轻挑。
男性朋友在女性朋友面前，往往喜欢夸夸其谈，谈自己的冒险经历，谈自己的事业及自己的好恶，更
喜欢发表自己的意见，让听者感到惊奇与钦佩。
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所以男性朋友需要的是一个倾听者。
女性朋友要当一个倾听者，请注意切勿太唠叨，声音太大，不要总想找机会打岔，纠正对方或对家里
的长短抱怨不停⋯⋯但是，如果对方令你难以忍受，那么请巧妙地打断他的话或干脆直截了当地告诉
他：“对不起，我还有事。
”    4.要注意对方的语言习惯    我国地域广阔，方言习俗各异。
一个规模较大的单位，不可能只由本地人组成，一定还会有各地的朋友，要特别注意这点。
不同的地方，语言习惯不同，自己认为很合适的语言，在其他不与你同乡的朋友听来，可能很刺耳，
甚至认为你是在侮辱他。
    比如：小齐是西北某地区人，而小秦是北京人。
一次两人在业余时间闲聊，谈得正起劲，小齐看见小秦头发有点长了，就随口说：“你头上毛长了，
该理一理了。
”不料小秦听后勃然大怒：  “你的毛才长了呢！
”结果两人不欢而散。
    无疑，问题就出在小齐的一个“毛”字。
小齐那个地方的人都管头发叫做“头毛”，小齐刚来北京时间不长，言语之中还带着方言，因此不自
觉地说了出来。
而北京却把“毛”看作是一种侮辱性的骂人的话，什么“杂毛”“黄毛”，无怪乎小秦要勃然大怒了
。
    还有许多其他的语言习惯，如北方称老年男子叫老先生，但如果上海嘉定入听来，就会当做是侮辱
他。
安徽人称朋友的母亲为老太婆，是尊敬她，而在浙江，称朋友的母亲为老太婆那简直就是骂人了。
各地的风俗不同，说话上的忌讳各异。
在与朋友交往的过程中，必须留心对方的忌讳话。
一不留心，脱口而出，最易伤朋友间的感情。
即使对方知道你不懂得他的忌讳，情有可原，但至少你还是冒犯了他，在双方的交谊上是不会有增进
的，因此应该特别留心。
    5.要考虑对方与自己的亲疏关系    倘若对方不是相知很深的朋友，你也畅所欲言，无所顾忌。
那么，对方反应该如何呢    你说的话，是属于你的，对方愿意听你的么    彼此关系浅薄，交情不深，
你与之深谈，则显得你没有修养；你说的话是关于对方的，你不是他的诤友，不配与其深谈，反倒是
忠言逆耳，显得你冒昧；你说的话是关于国家政治方面的，对方主张如何，你并不清楚，却高谈阔论
，容易招惹一些不必要的麻烦。
    因此在一个公司内，要同身边的朋友搞好关系，谈话则必须注意对象的亲疏关系。
对关系不深的朋友，大可聊聊闲天，海阔天空吹一吹，而对于个人的私事还是不谈为好。
但这并不等于对任何朋友都要遮遮盖盖，见面绝不超过三句话，而只说些不痛不痒的大面话。
如果是交情匪浅的朋友，则可以不断地交流思想，促膝谈心，互相关心对方的生活与私事，替对方出
出主意，排忧解难。
这样，还可以增进彼此间的团结与友谊，更有利于工作。
但需要注意的是：不要学小人说三道四，东家长西家短，捡些“某领导的韵事”、“某朋友的野史”
谈起来没完。
这样，无聊而且破坏朋友间的团结，破坏朋友的名誉。
P13-16
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编辑推荐

张新伟编著的这本《处世三绝(心计人脉口才)》立足现实，集合了前人处世的成功经验和智慧，把为
人处世中的“心计”、“人脉”、“口才”，用通俗的语言，生动的故事娓娓道来，为您展现了诸多
为人处世的智慧与谋略，让您善于做人，快速掌握为人处世的有效方法，用以经营事业和人生，达到
无往不胜、左右逢源的高超境界。
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