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内容概要

与人交谈就像呼吸那么自然，对吗？
毕竟，我们每天都在与人们交谈，在电话上、在家里、在工作单位⋯⋯    然而，当你与人们交谈的时
候，你使人们感觉如何呢？
你是否真正明白与你交谈的人呢？
你是否知道如何激励他们，如何吸引他们的注意力，怎样赢得他们的信任呢？
    《基本人际关系技巧》这本书里让我们分享了德士特·耶格先生对伟大的人际关系的深刻见解。
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作者简介

德士特·耶格先生是世界相最成功的生意人之一。
他毕生致力建立人际关系。
他的合作伙伴们不仅敬佩他在生意上的敏锐，还把他看做是导师和教练。
更重要的是，耶格先生是他们的朋友。
他在《基本人际关系技巧》这本书里让我们分享了他对伟大的人际关系的深刻见解。
在本书中，耶格
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书籍目录

第一章 有技巧地与人们交谈第二章 与人相处的基本技巧第三章 与新客户相处的技巧第四章 与生意伙
伴交往的技巧第五章 使人们觉得自己是重要的第六章 赞同人们第七章 聆听人们第八章 说服人们第九
章 获得人们的信任第十章 帮助人们做决定第十一章 设定人们的情绪第十二章 通过赞扬给予人们力量
第十三章 通过反馈给予人们力量第十四章 学会感谢人们是至关重要的第十五章 好姿态留下好印象第
十六章 有技巧地进行业务讲解后记 如何使用本书的信息
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章节摘录

　　第九章　　获得人们的信任　　如果人们觉得你对他们说的话是为了自己的好处，那么他们抗拒
你就会很自然了。
但你可以通过间接的而不是直接的用语来避免这种人类天性的怀疑。
　　我的意思是，你最好引用别人的话语，而不是直接说出自己的想法。
　　获得人们信任的最好方法是引用别人的话!不管你引用的那个人在你身边，还是远在千里之外，都
没关系。
别人说的话比你能说的所有话都更有分量。
　　比方说，如果有人问你某个产品的质量，你可以说：　“我公司的一个同事说她对这个产品的效
果感到惊讶。
她说这个产品简直是_个奇迹!”　　那个回答比你自己所做的任何声明都更加有效，因为它把除你以
外的另一个人带进谈话当中。
突然间，另一个人，而不是你，做出这样的声明——对这个产品的效果感到惊讶。
　　引用别人的话就像是一个神奇的法术。
不管你同意与否，人们最在意的就是“别人会怎样想”。
当你引用别人说的话的时候，就满足了人们的这种需要。
当交谈结束的时候，这样做为你带来的威信比自己为自己辩护大得多。
　　所以，当人们问起关于你的产品或服务的问题时，你能给他们的最有说服力的回答总是来自别人
。
这很奇怪，但人们很少怀疑第三方说的话；而如果你直接回答的话，他们会自动产生质疑。
　　原则是这样的：通过第三方来回答。
引用人们的话，利用他们的威信，而不是你自己的。
　　第　十　章　 帮助人们做决定　　对于许多人来说，做决定并不是简单的事情。
那意味着改变，而改变会使人们焦虑。
大多数人在一生中只做出几个重要决定，而他们最害怕的事情，就是做了一个错误的决定。
　　所以，重要的人际关系技巧之一，就是学会如何帮助人们消除犹豫，做出改善他们生活的决定。
　　原则是这样的：如果你能帮助人们做出小的决定，大的决定自然会自己产生。
　　大决定总是由小决定组成的，而做出小决定并没有做出大决定那么难。
所以，通过帮助人们在正确的方向上做出小决定，比让他们做出大决定更为简单。
因此，无论你想他们做什么事情，都要将决定分解成为许多易于接受的碎片。
　　如果你想让他们和你一起参加一个生意聚会，首先问他们一个小问题。
例如说，将某个晚上腾出来，你可以问：　“比尔，你和莎丽星期四晚上除了看电视，还有什么要做
的吗?”现在，比尔就要做一个小决定了。
他要决定星期四晚上做一些什么重要的事情，或者看看你想让他参加的活动。
　　然后问他们第二个问题：“如果不扰乱你平常的安排，你想不想多赚点钱呢?”那是另一个小决定
。
想还是不想?如果他说想，那么再给他一个选一择。
“星期四晚上和我们一起参加一个电子商务生意聚会如何?”　　明白我的意思了吗?做小决定比做大
决定简单。
所以，要引导人们一小步一小步地前进，这样他们在一路上就会很顺利。
　　这里有帮助人们渡过做决定这个难关的几点提示：　　1．问只能答“是的”的问题。
　　当你帮助人们做决定的时候，在这个过程中，问一些你确信只能回答“是的”的小问题。
　　例如，“如果可以在没有财务负担的情况下旅游，而且想去多久就多久，你希望这样吗?”　　“
如果每天早上醒来的时候，都是无债一身轻，你会心情愉快吗?”　　“看来，问题的关键是，你们想
不想参与这个利润循环?”　　如果你在一路上都问这些“是的”的问题，逻辑与情感的通道就会变得
很清晰，而结论也非常简单和明确。

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<基本人际关系技巧>>

它再也不是什么“大决定”了。
　　2．谈谈他们说“是的”的理由。
　　他们需要听到的，不是我的理由，而是他们的理由。
所以，说出在他们看来为什么如此的理由，可以帮助他们做决定。
　　“乔治，这样可以帮助你得到你梦寐以求的跑车。
”　　“莎丽，你可以利用你作为形象顾问的天赋，去赚比现在多一倍的收人，而且时间由你安排。
”　　“你的老板不会因为你五年前做的事情而继续付你薪金。
但在我们的生意合作中，你就可以因为你五年前做的事情而提前退休，并且凭着你已经做到的事情而
得到每年都增加的收入。
”　　3．给他们两个只能回答“是的”的选择。
　　如果你帮助人们做出小决定，你最好给他们两个都只能回答“是的”的选择，而不是一个“是的
”、一个“不是”的选择。
　　比方说，你要约他们坐下来谈生意。
你最好说：“比尔，你希望我们在星期二见面还是在星期四见面呢?”而不要说：“你星期四晚上有时
间和我们见一下面吗?”　　还有另一个例子：“鲍伯，对于可以轻轻松松购物和今生今世有一个稳定
的保障这两个方面，你对哪个更感兴趣呢?”　　4．期望他们说“是的”，并让他们知道你这样想。
　　当你对自己向人们提供的东西的价值充满信心的时候，如果他们拒绝你，你会觉得很吃惊。
事实上，如果他们拒绝你，你也许要问一下自己，你是否对你所说的事情的真实性有充分把握。
　　人们喜欢被自信的人引导，而自信的人会期望他们说“是的”。
如果你犹豫不决，或者你觉得一个“不”也许就要来到，人们就会怀疑你，他们也许会说他们要“考
虑一下”。
当他们这样说的时候，他们真正的意思是：“你自己也对此不是非常肯定。
也许我需要再考虑一下。
”　　所以，当你引导人们做出小决定的时候，你要期望每一步都是“是的”。
如果他们说“不”，你要表现出真心的惊奇，并问他们为什么。
　　5．如果人们有合情合理的障碍，帮助人们克服它。
　　有时候，人们无法做到自己想做的事情，他们的思路阻塞了。
他们认为他们没有足够的金钱、时间或者自信等条件，去做好生意。
　　判断这些障碍是合情合理的还是一个烟雾弹，一非常重要。
如果那并不是一个真正的障碍，而只是一种委婉的拒绝，就没有必要继续下去。
你可以通过问一个问题来做出准确判断：　“约翰，如果我们能找到方法克服这些困难，你愿不愿意
开始呢?或者，还有其他原因吗?”　　如果他说“愿意”，你就知道他需要帮助。
这时候，你的回答是否充满自信，很关键。
　　“约翰，我并不担心这个问题，因为我所认识的遇到相同困难的人，如今都成功了。
稍后我会介绍你认识他们的。
既然他们能做到，那么你也做得到。
我会帮助你的。
在你、我、还有我们在这个生意中的所有伙伴之间，我们肯定能想出克服这些困难的办法。
”　　要学会自信地引导人们做出小决定。
在这一路上，大决定会自然而然地做出。
　　⋯⋯
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媒体关注与评论

　　序　　有一些人觉得我父亲是一个有争议的人物，也许这是因为他愿意直接地谈论大多数人回避
的问题。
另一些人则认为“争议”这个词最不能用在我父亲身上。
这些人的生命深深地受德士特·耶格影响。
当他们谈起他的时候，他们会满心喜悦。
有些人谈起他的时候甚至会热泪盈眶。
对于那些认识德士特的人来说，争议根本不存在。
德士特了解人们。
他理解他们，爱他们。
所有认识他的人都坚信这一点。
　　事实上，在过去的30年里，他都改变了许多人的命运。
他向成千上万的人传授了成功的方法，他们当中的许多人将他的话语牢记心中，并付诸行动。
他将成功带到他们的生命里。
　　对原理的坚持、对人们执著的相信、对信仰的忠诚、一种独特的亲切和爱、一种实实在在的智慧
，还有那双炯炯有神的、仿佛洞悉一切的蓝眼睛，都是人们谈起“德士特·耶格”时想到的。
　　在我写这本书的时候，我明白，许多正在读这本书的人也许没那么幸运，未能亲自认识我的父亲
。
也许你们从磁带上或大型演讲会上听过他的演讲，也许你只是听说过他。
不管什么原因使你拿起这本书，我希望你读完本书时能了解他多一点，因为德士特对人的了解和与人
相处的方法，会大大改变你的一生。
　　他不仅养育了我们7个孩子，在过去30年里，他还在全世界培养了许许多多坚强的领导人。
这些领导人像他一样爱人们；他们拥有财务自由，在心灵上和道德上都有能力迎接这个世界给他们的
挑战。
这些领导人培养了其他领导人，并周而复始地循环下去。
　　我的希望是，这本书能够给予你了解人和与人相处的实践知识，从而为你带来巨大的个人成功。
正如我父亲所说：　“成功是对一个有价值的梦想的逐步实现的过程。
”成功远远不止是金钱，它与人际关系息息相关。
如果没有强大、愉快、丰富的人际关系，世界上所有金钱都不足以缓解痛苦。
　　多尔·耶格
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编辑推荐

　　耶格先生是一位亿万富翁、生意人、演讲家、全心全意的丈夫和父亲。
然而，他没有被成功冲昏头脑。
他的使命是，通过亲身示范，像其他人展示如何达到他们所能想象的高峰。
这本《基本人际关系技巧》书中闪耀着他的智慧与经验的光芒。
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