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前言

现代社会中，人际关系的好坏在很大程度上决定着一个人的成就高低。
多数成功者都是左右逢源的社交高手。
    在本书中，我们要告诉人们，那些社交达人是如何采用高明的社交方式获取良好的人际关系的，如
果我们也可以那样做，那么我们就可以升华自我的交往境界，摆脱在生活中处处碰壁的尴尬，轻松地
驾驭和改变他人，无往而不胜。
    我们把这些高明的社交方式概括为“旁敲侧击的艺术”。
    旁敲侧击是指交际者借助语言(包括身体语言)、知识、阅历、交往技巧，以及对环境的利用等，采
用迂回委婉的方式，点明要害，给对方以震撼的谈话技巧。
它能间接地、隐蔽地给人以启示、教育，最终达到说服人的目的。
    在人际交往中，“旁敲侧击”既不至于招惹他人的反感，又能把话说到位，引发人的自我反思，潜
在地影响他人。
    《三国演义》中有这样一段情节：赤壁大战曹军大败后，曹操率领士兵从华容道败走，因关羽念及
昔日曹操对他的恩惠，放了曹操一马。
曹操回到安全之地后，忽然仰天长叹，悲切不已。
部下疑惑地问他：“丞相已经脱离困境，当时面对诸多敌军毫不沮丧，现在人已得到食粮，马已得到
草料，您为何还如此悲切呢？
”曹操说：“不为别的，只是哭我那早死的郭嘉。
如果他活到现在，决不会让我曹操如此惨败！
”众将士听后没有不反省自己的。
    赤壁之战惨败而归，大家都有责任。
曹操并没有直接把下属痛骂一顿，也没有责备他们不尽心尽力，而是采用“旁敲侧击”谈话术，当着
众人的面追思已经死去的谋士，既没有让大家下不来台，又委婉地批评了众谋士的失职，达到了批评
下属的目的。
    俗话说，“攻心为上，攻城为下”。
我们知道，这个世界最复杂的莫过于人的心理，与人交往，首先就要了解人的心理。
“有一说一，有二说二”的交往方式固然简单易行，但是很容易触犯别人的心理禁忌，给人一种被侵
犯和强迫的感觉，造成对方的心理对抗和反感。
    而“旁敲侧击”可以从维护他人的自尊心出发，潜移默化地从心理层面来影响、驾驭和改变你的交
往对象。
诱导对方的潜在心理，让人在心情愉快的情况下，按照自己的意图去做。
    “旁敲侧击”既可以做到不伤害对方，也能有效地保护自己。
当我们在社交中，面对一些难堪、尴尬的局面，面对对方无理取闹的行为，或者不能直接回答的问题
时，我们尽可以以“旁敲侧击”的方式予以回击和化解。
言语上含蓄婉约，做到“言有尽而意无穷，余意尽在不言中”。
说得不显露，却又能让人家明白你的意思，点到为止，又不失之仁厚。
方式上迂回灵动，借力打力，声东击西，无形中化去对方的火气和攻击，既能解决矛盾，又能让对方
主动知难而退。
这是“妙接飞镖又暗中回掷”的高超人际交往术。
    “旁敲侧击”说起来简单，但是实施起来却不易。
本书从心理操纵、说服、暗示、幽默、批评与赞美等六个方面向您介绍了“旁敲侧击”社交艺术的深
层原理、具体作用、实施技巧，并对众多的社交案例加以分析，帮助我们从多方面去认识、学习、体
会这一社交技巧。
    当然，在生活中，还需要我们因地、因时、因境、因人制宜，巧于谋划、巧于周旋、巧于言行、巧
于发现、巧于分化、巧于利用，这样才能成为真正的社交达人。
在竞争激烈的社会环境中，游刃有余，打出自己一片天地。
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内容概要

现代社会中，人际关系的好坏在很大程度上决定着一个人成就的高低。
多数成功者都是左右逢源的社交高手。

在这本《人际交往中的旁敲侧击术》中，我们要告诉人们，那些社交达人是如何采用高明的社交方式
获取良好的人际关系的，如果我们也可以那样做，那么我们就可以升华自我的交往境界，摆脱在生活
中处处碰壁的尴尬境界，轻松地驾驭和改变他人，无往而不利。

我们把这些高明的社交方式概括为“旁敲侧击的艺术”。

在人际交往中，“旁敲侧击”既不至于招惹他人的反感，又能把话说到位，引发人的自我反思，潜在
地影响他人。

“旁敲侧击”说起来简单，但是实施起来却不易。
《人际交往中的旁敲侧击术》从心理操纵、说服、暗示、幽默、批评与赞美等六个方面向您介绍了“
旁敲侧击”社交艺术的深层原理、具体作用、实施技巧，并对众多的社交案例加以分析，帮助我们从
多方面去认识、学习、体会这一社交技巧。
本书由林越编著。
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章节摘录

版权页：    英国心理学家E.S.欧弗斯托曾经讲过两个小故事，第一个故事是： 有个妻子要过生日了，
她希望丈夫不要再送花、香水、巧克力或只是请吃顿饭。
她希望得到一颗钻戒。
 “今年我过生日，你送我一颗钻戒好不好？
”她对丈夫说。
 “什么？
” “我不要那些花啊、香水啊、巧克力的。
没意思嘛，一下子就用完了、吃完了，不如钻戒，可以做个纪念。
” “钻戒，什么时候都可以买。
送你花、请你吃饭，多有情调！
” “可是我要钻戒，人家都有钻戒，我就没有，就我贱、没人爱⋯⋯”结果，两个人因为生日礼物，
居然吵起来了，吵得甚至要离婚。
 更妙的是，大吵完，两个人都糊涂了，彼此问：“我们是为什么吵架啊？
” “我忘了！
”太太说。
 “我也忘了。
”丈夫搔搔头，笑了起来：“啊！
对了！
是为了你要颗钻戒。
” 第二个故事是： 有个太太，想要颗钻戒当生日礼物。
但是她没直说，却讲：“亲爱的，今年不要送我生日礼物了，好不好？
” “为什么？
”丈夫诧异地问，“我当然要送。
” “明年也不要送了。
” 丈夫眼睛睁得更大了。
 “把钱存起来，存多一点，存到后年。
”太太不好意思地小声说，“我希望你给我买一颗小钻戒⋯⋯” ”噢！
“丈夫说。
 结果，你们猜怎么样？
 生日那天，她还是得到了礼物——一颗钻戒。
 同样一件事情，为什么前后的差别这么大呢？
欧弗斯托说：说服一个人的时候，开头就让他不反对，是实在要紧不过的事。
 它告诉我们，如果我们在谈话的一开始就有一个好的开端，让其在缓和愉快的气氛中展开，在融洽的
气氛中结束，这对双方来说，都达到了目的。
 特别是在我们知道这次谈话是无可避免地要与对方讨论一场的情况下，更应懂得这一迎合对手、使对
方满意的技巧，它将使你和对方在愉快的心情中达成一致的协议。
 我们比较前面可以知道第一例中的妻子太不会说话，她一开始就否定了以前的生日礼物，伤了丈夫的
心。
接着她又用别人丈夫送钻戒的事，伤了丈夫的自尊。
 最后，她居然否定了夫妻的感情。
 何况，这样硬讨的礼物，就算拿到，又有什么意思？
她丈夫的感觉也不好啊！
 至于第二个故事，那太太就聪明多了。
她虽然要钻戒，却反着来，先说不要礼物，最后才把目标说出。
 因为她说后年才盼有个钻戒，丈夫提前，今年就给她一份惊喜，无论太太或丈夫，感觉都好极了，这
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不是“双赢的沟通”吗？
 一个有技巧的人会让对方在开始时就觉得他的话很有道理，而表示出肯定的意思。
这样他心情松弛，放松防备，连连同意你的看法，在不知不觉中就接受了你的建议，顺从了你的要求
，最终你会达到目的。
这其实是一种心理战术，让他不觉得你有“敌意”，心理防线不断向后拉，最后站到你这边来。
 所以，你在谈话前应该考虑好要说的话。
这些话所包含的内容应该是为对方所肯定的，而且也是你自己肯定的。
例如，此次谈话是为了对你们的合同达成一致。
你就先对对方说：“此次合作的目的，我们都是想让合作的项目成功，是不是？
”对方肯定会说：“是的。
”然后再说：“此次讨论的目的，双方都是想达成一致的协议，是不是？
”对方肯定会再说：“是的。
”有了这种铺垫后，双方缓和了敌对情绪。
这样一来，对方会觉得你和他们之间相同的地方是很多的，而且利益是息息相关的，沟通的可能就变
成了现实。
 如果我们一开始谈话就提出一些意见相左的问题，或者提出双方都极敏感的话题，那只会激起对手心
中的逆反情绪，而无其他任何好处。
这样做，对手的第一个反应就是对你说出“我不同意你的看法”之类的话。
 据生理学家研究，当一个人说“不”的时候，他全身的神经、肌肉系统都会处于紧张状态，随时准备
采取抵制态度来反对别人的意见。
而一个人说“是的”、“对的”的时候，这些系统却是处于松弛状态的，这时对方感到你的意见与他
的意见不谋而合，自然心情就舒畅了。
把对方激到紧张状态无形中给自己树立了一个敌人，而且“不”这个答案是一个最难克服的障碍。
一个人一旦说出了“不”字，就无异于走上了一条相反的道路。
 一开始就将对方导人与你一致的方向——肯定的方向，而不要让他持否定的观点。
这样至少能够让他暂时忘掉争执，并且很乐意地接受你的意见。
等他想起与你争论时，也许已早被你所“同化”。
 这就是心理学的奥妙，你在生活中，可以利用这一法则，在人际交往中，说服对方，达到自己的目的
。
 第一，和对方交谈时，首先让对方说“是”。
 当一个人在说话时，如果一开始就说出一连串的“是”字来，就会使整个身心趋向肯定的一面。
这时全身呈放松状态，容易造成和谐的谈话气氛，也容易放弃自己原来的偏见，转而同意对方的意见
。
 美国电机推销员哈里森，讲了一件他亲身经历的有趣的事： 有一次，他到一家新客户的公司去拜访
，准备说服他们再购买几台新式电动机。
不料，刚踏进公司的大门，便挨了当头一棒： “哈里森，你又来推销你那些破烂了！
你不要做梦了，我们再也不会买你那些玩意儿了！
”总工程师恼怒地说。
 经哈里森了解，事情原来是这样的：总工程师昨天到车间去检查，用手摸了一下前不久哈里森推销给
他们的电机，感到很烫手，便断定哈里森推销的电机质量太差。
因而拒绝哈里森今日的拜访，推销更是无门啦！
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编辑推荐

　　因地、因时、因境、因人制宜，巧于谋划、巧于周旋、巧于言行、巧于发现、巧于分化，巧于利
用，这样才能成为真正的社交达人。
　　在竞争激烈的社会环境中，游刃有余，找出自己一片天地。
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