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内容概要

交际技巧需要日积月累提升经验，而培养积极而有效的沟通能力，是绝对不可缺少的条件。
    本书揭示了获得好人缘不可不为之事，同时也告诉我们在交际之中外要圆，内要方的道理。
本书同时指出了好人缘中不可逾越的雷池，以及如何更好地维系你的人际关系，从而让你处处受欢迎
，轻松成为交际明星！
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章节摘录

　　1.择善而交　　一个人从别人那里所摄取的能量愈大，品质愈好，种类愈多，那他个人的力量就
愈大。
所以初人社会的年轻人应该多与比自己强的人交往。
这并不是说，你应当去和比你更有钱的人交往，而是说你应当和那些人格、品行、学问、道德都胜过
你的人交往，使你能尽量吸收到种种对你生命有益的东西。
这样可以提高你自己的理想，激发出你对事业的更大努力来。
　　错过与比我们能力强的人结交的机会，实在是一种很大的不幸，因为我们常能从这种人身上得到
许多益处。
　　在和一个人格伟大、意志坚强的人互相交往、接触的时候，他会挖掘出你身上存在的许多潜能，
让自己拥有以前想都不敢想的能力。
你会不知不觉地感到自己的力量会突然增加几倍；自己的智慧会突然提高几倍；自己的各部分机能会
突然锐利几分。
仿佛自己以前所意想不到的隐藏在生命中的力量都释放出来，你因此可独自去说从不敢说的话，去做
从不敢做的事。
　　错过与我们的同辈，尤其是那些比我们更优秀的人交流的机会，这更将是一个极大的错误，因为
我们本来可以从他们身上学到一些有价值的东西。
正是社交活动磨掉了我们身上粗糙的棱角，将我们琢磨成器。
一个能够启发我们生命中最真善美部分的人相交接的机会，其价值要远大于发财获利的机会。
　　你的个人生活或职业生涯中，与你交往的人无论从认识还是行为方式上，都能对你造成深远的影
响。
仔细在内心分析每一个与你交往的人，认真思考你的每一段友谊、工作中的人际交往，以及你在任何
其他场合产生的人际关系。
那些同你有关系的人都会对你的思想产生意义重大的影响和冲击。
　　和消极悲观的人在一起，你也会变得消极。
他们总是喋喋不休的提醒你不能做这个，不能干那个。
他们还可能用一些令人沮丧的话语来阻止你行动，诸如经济衰退、他们遇到过的困难、你的生活中很
快将出现的问题以及糟糕可怕的前景。
如果你够“幸运”，他们还会对你说说他们的病。
听完这些话，你可能会感到沮丧透顶，或是对一切感到倦怠冷漠，提不起精神。
他们传递的消极信息、会腐蚀耗损你向前的动力和决心。
　　而同那些热情饱满、积极向上、乐于助人的人们在一起，初入社会的年轻人，你又是何种感觉呢
？
你会被他们所振奋鼓舞，然后学习采用他们对待人生的积极态度。
你会感觉焕然一新，感到浑身又恢复了蓬勃的活力，鼓起信心继续追求你的目标。
你自我感觉会更加良好、更具有成功的自信。
你能变得更积极乐观，因而使人们乐于与你交往。
　　在发展人际关系上，成功人士总是尽力避免同那些会阻碍他们成功的人打交道。
其中包括那些缺乏幽默感或心态消沉的人，那些总是试图改造别人的人，那些苛刻挑剔的人，那些会
浪费他们太多时间的人。
同时，他们也拒绝那些不守承诺的人，那些猥琐、不诚实或自私自利的人，以及那些总是作威作福、
不可一世的人。
　　初踏人社会朋友应该学会多与这样的人交往：能够给你以激励的人，满怀好奇心、富有创造力的
人，坚定目标努力工作的人，对他人富于同情心和尊重的人，而尽量远离那些使你沮丧消沉的人。
你能因此更快地到达成功的彼岸。
　　择善而交是避免灾祸和提升自己品行的最关键的法则之一。
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　　2.为朋友分类建档　　玛丽莲的生活一直都是丰富多彩的。
　　上班的时候，经常和同事们聚在一起说说话，休息的时候聊聊天，工作似乎也变得轻松和活泼了
许多。
但是，玛丽莲有一个限度，她不会让同事过多地了解自己工作以外的个人生活。
　　她也有烦心的时候，这个时候，她就会打电话给自己的闺中密友，向她倾诉心中的烦恼。
很多时候，她亲密无间的男友求她：“亲爱的，你为什么不对我说呢？
难道你不信任我吗？
我愿意倾听的⋯⋯”　　可是这些话没有用，玛丽莲依然故我，把自己锁在房间里和自己的朋友大侃
特侃。
　　到了周末和假期，玛丽莲会挽上男友的胳膊，两个人就像突然被蒸发一样，电话、手机、邮件，
所有的联系方式都不管用，任凭朋友们大骂她重色轻友。
　　还有更离奇的时候，玛丽莲谁也不告诉就和业余登山队的朋友出去了，两天之后，又兴高采烈地
回来，别说男友，甚至是她的爸爸妈妈都快认不出来了。
　　出去逛街的时候，她会拉着玛丽一同前往；去参观油画展览或者电影节，大学时那个和她年龄相
仿的老师准会被她揪出来　　总之，她身边的人总是在不停地变换，玛丽莲的日子在不同朋友的陪伴
下欢快地滑过。
遇到不同地困难自然也由不同的朋友出面解决。
一排篱笆尚且需要三个桩，一个好汉自然需要三个帮。
一个人的力量有限，多一个朋友多一条路，朋友多了路好走。
一个没有朋友的人，好比大树少了枝叶，鸟儿没了羽翼。
　　尽可能多地交友，这样办起事来才能“信手拈来”，对号入座，不至于到了真正需要别人帮助的
时候却手忙脚乱，甚至一个朋友都找不到。
　　朋友也有种类之分，有建立在友谊基础之上的，以德交者，则德隆望重；以情交者，则情真意切
；以志交者，则志同道合；以义交者，则义无反顾。
　　朋友有的是能够深入你心灵的能成为至交的知己；有的只是与你保持一定联系，似有若无的泛泛
之交；有的则只有点头之缘罢了。
　　更多的时候，我们无法一下子就判断能否和一个人交往长久，有多密切。
但是，你可以保持“有容乃大”的心态，把那些投缘的也好，不投缘的也罢，把他们都归入你的朋友
档案。
凡是上过QQ聊天的人都知道，聊友列表里有“好友”、“陌生人”和“黑名单”之分，后来还有一
个“好友分组”之类的组群栏目。
虚拟空间中的交友尚且知道把遇到的人分类归档，看来这对于我们纷繁复杂的现实生活也很有必要。
　　——整理你同窗好友和老师的名单，他们的性别、性格、爱好和工作地点等资料都是非常重要的
信息。
大学、高中、初中，甚至是小学的同学几年之后，大家都各奔东西，在不同的地方生活，在不同的行
业工作，有的可能小有成就。
如果你遇到什么困难，基于你们以前的关系，别人会乐于帮忙的。
当然，你必须经常和他们保持联系，毕竟朋友更多的靠的是感情，而不是拿来利用的。
　　——不要忽视你周围的朋友。
你身边的同事、经常一起上下班的熟人、在某个地方邂逅而投缘的人、同乡、邻居，这些人和你的生
活联系最为紧密。
不妨对他们的专长做一番了解。
如果他们的工作、住处和电话发生变动的时候，一定要及时修正，至少保证能够有一条稳固的渠道可
以找到他。
　　——整理你收集的名片。
许多应酬场合，人们都会交换彼此的名片，其实和这些人根本就谈不上什么更深交情，但是你千万不
要随便地把这些名片扔掉。

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<50个打动人心的交际技巧>>

从现在开始，，把它们收入你的名片簿，最好在名片上记下对方的特殊之处，包括外表的、性格的、
职业的等，因为说不定哪一天这个人就会成为你的合伙人、客户⋯⋯总之，现在各个行业的联系越来
越紧密。
　　每个人都可能对你有所帮助！
每个人都是不可轻易放弃的。
　　3.与人相处要亲切　　在人际交往中，“亲切”具有很好的人际吸引力。
让人感到亲切，会缩短你与别人之间的心理距离。
如果你是一个让人感到亲切的人，交谈时，别人情感的大门会主动向你敞开；劝说时，别人心中的疙
瘩会自动解开；求助时，别人热情的双手会真诚向你伸出⋯⋯可以说，使人感到你很亲切，对你益处
多多。
那么，怎样做才能使自己成为一个亲切的人呢？
请仔细阅读下面的14招：　　1.主动问候。
　　“你好”、“见到你很高兴”之类的问候话语，虽然只有片言只字，但它是通向你与别人深入交
谈的一座桥梁，同时它也是你向别人主动示好的一种方式——向别人示好，别人自然会觉得你很亲切
，谁不愿意与亲切的人交谈呢？
　　2.耐心聆听。
　　如果你以“我愿洗耳恭听”的态度认真听取别人的谈话，那么对方会愉快地向你敞开心扉。
因为无论是谁，都或多或少存在着显示自己并能得到别人认可的心理，同时，你认真聆听别人的谈话
，别人会感到你尊重他，尊重别人，别人自然也会尊重你。
　　3.缩短距离。
　　如果你想让别人成为自己的朋友，就首先要想办法缩短你与别人之间的距离，距离缩短了，交谈
起来才会自然、随和，彼此之间才能尽快熟悉和了解。
缩短距离的方式很多，寄张贺卡，表示关心，开个“派对”等等，都有接近对方的机会。
　　4.密切来往。
　　“疏则远，密则亲。
”互动频率越密，就越容易认识和了解人，交往的渠道也就越来越畅通。
来往的次数与亲密程度往往成正比，有些聪明的推销员，就常常有事无事地到主顾家中坐一坐，说声
“路过此地，顺便来看看你”，这很能博得主顾的好感。
　　5.取得共识。
　　你要让对方感受你的亲切，就应努力寻找观点的共识，保持话题的一致，因为只有有了共同的观
点和话题，彼此之间才能谈得投合，才能取得共鸣。
要想做到这一点，就要尽量避免谈有争执的问题。
　　6.态度真诚。
　　无论是何种场合的交往、谈话，你都要保持良好的心态，以真诚的态度来待人接物，因为只有付
出诚心，才能换得真心。
　　7.体贴对方。
　　谈话时目视对方，交往中体贴对方，平时多点嘘寒问暖，会使对方感受到你的亲人般的温暖。
　　常说“我们”。
“我们”和“我与你们”虽然指的是同一人群，但是二者给人的感受不一样。
使用“我们”一词会让人觉得关系密切，能让人产生同伴意识，而“我与你们”则有不在一条线上的
感觉。
　　8.注意称呼。
　　在称呼上要注意尊老爱幼，“大爷”、“大娘”、“大叔”、“大妈”，叫得人心里甜蜜蜜；“
老李”、“小张”或直呼其名（不要带姓），让人觉得关系非凡。
这样，既引起了对方的注意，又叫出了自己的风度和修养。
　　9.给予夸奖。
　　交谈时，请不要吝啬你的“美言”，而要善于发现别人的优点并予以称赞。
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因为夸奖是人际交往中的“亲和剂”，适时而得体地夸赞别人，会激起别人的自信心和荣誉感，别人
会因此对你产生好感。
　　10.赠送礼物。
　　礼物不一定很贵重，但一定要是对方喜欢的，这样，对方会认为他在你心里很有地位，并且你对
他很了解。
由此对方就会对你产生“知己”的感觉。
　　11.制造幽默。
　　幽默是一种智慧，也是一种风度。
言谈风趣诙谐，会增强你的人际吸引力，它是增进亲密度的催化剂，也是消除紧张感的一剂良药——
引起别人心理上的愉悦，怎能不给人留下深刻的印象呢？
　　12.语气柔和。
　　事实证明，柔和的语气能有效地使谈话顺利进行——它能使开导醍醐灌顶，它能让劝说娓娓动听
。
办事时事先征求对方的意见，有分歧时以商讨的方式解决，这都可以使自己的语气变得柔和。
　　13.出语谦逊。
　　谦逊是一种美德，它会产生让人亲近你的魅力。
适时地说“拜托”、“请赐教”、“麻烦你了”等话语，既表现了你对对方的尊重，也体现了你知书
达理的美好形象。
　　14.注意细节。
　　你与别人在交往时，可以先从一些细节开始，比如，注意对方的爱好，指出对方穿戴上的变化，
记住对方有纪念意义的日子等。
能这样做，对方会觉得你很在意他、关心他，能引起对方的话题和谈话兴趣，你会因此而受到对方的
热情“礼遇”。
　　4.人与人之间需要距离　　一位心理学家做过这样一个实验。
在一个刚刚开门的大阅览室里，当里面只有一位读者时，心理学家就进去拿椅子坐在他或她的旁边。
试验进行了整整80个人次。
结果证明，在一个只有两位读者的空旷的阅览室里，没有一个被试者能够忍受一个陌生人紧挨自己坐
下。
在心理学家坐在他们身边后，被试验者不知道这是在做实验，更多的人很快就默默地离开到别处坐下
，有人则干脆明确表示：“你想干什么？
”　　这个实验说明了人与人之间需要保持一定的空间距离。
任何一个人，都需要在自己的周围有一个自己能把握的自我空间，它就像一个无形的“气泡”一样为
自己“割据”了一定的“领域”。
而当这个自我空间被人触犯就会感到不舒服，不安全，甚至恼怒起来。
　　一般而言，交往双方的人际关系以及所处情境决定着相互间自我空间的范围。
美国人类学家爱德华?霍尔博士划分了四种区域或距离，各种距离都与对方的关系相对应。
　　1.亲密距离。
这是人际交往中的最小间隔或几乎无间隔，即我们常说的“亲密无间”，其近范围在6英寸（约15厘米
）之内，彼此间可能肌肤相触，耳鬓厮磨，以至相互能感受到对方的体温、气味和气息。
其远范围是6-18英寸（15-44厘米）之间，身体上的接触可能表现为挽臂执手，或促膝谈心，仍体现出
亲密友好的人际关系。
　　就交往情境而言，亲密距离属于私下情境，只限于在情感上联系高度密切的人之间使用，在社交
场合，大庭广众之前，两个人（尤其是异性）如此贴近，就不太雅观。
在同性别的人之间，往往只限于贴心朋友，彼此十分熟识而随和，可以不拘小节，无话不谈。
在异性之间，只限于夫妻和恋人之间。
因此，在人际交往中，一个不属于这个亲密距离圈子内的人随意闯入这一空间，不管他的用心如何，
都是不礼貌的，会引起对方的反感，也会自讨没趣。
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　　2.个人距离。
这是人际间隔上稍有分寸感的距离，已较少直接的身体接触。
个人距离的近范围为1.5～2.5英尺（46～76厘米）之间，正好能相互亲切握手，友好交谈。
这是与熟人交往的空间。
陌生人进入这个距离会构成对别人的侵犯。
个人距离的远范围是2.5～4英尺（76-122厘米）。
任何朋友和熟人都可以自由地进入这个空间，不过，在通常情况下，较为融洽的熟人之间交往时保持
的距离更靠近远范围的近距离（2.5英尺）一端，而陌生人之间谈话则更靠近远范围的远距离（4英尺
）端。
　　人际交往中，亲密距离与个人距离通常都是在非正式社交情境中使用，在正式社交场合则使用社
交距离。
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编辑推荐

　　一个成功的人，专业知识所起的作用是百分之十五，而交际能力却占百分之八十五。
　　——卡耐基　　一个擅于交际的人，往往会受到很多人的喜欢，在各种场合下办起事情来，也会
如鱼得水，因为人们常常会愿意帮助自己喜欢的人。
有的人认为自己性格内向，不擅交际，常常担心自己做错事说错话。
本书旨在向你展示切实可行的交际绝招，让你在人际关系中能够游刃有余，成为真正的交际高手。
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