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前言

人际关系关系到一个人一生的成败。
为人处世无方，会使你到处碰壁、寸步难行；为人处世得法，会使你柳暗花明、左右逢源。
可惜的是，许多人终其一生都没有摸清其中的门道⋯⋯自从20世纪初李宗吾在四川发表《厚黑学》，
揭晓古今英雄豪杰之所以成功的秘诀以来，已有八十多年了。
八十多年来，《厚黑学》在思想界产生了深远的影响，始终风靡不衰。
究其原因，在于《厚黑学》抛开了道德规范的束缚，形成了一种高明的智慧，把人们千百年来想说而
没有说出的话毫无遮掩地说了出来。
其中的厚黑交际之道更是待人处事中克敌制胜，处处占上风的无上绝学。
人生在世，无时无刻不在与人打交道，然而世事如井水，人们的心理很难用法则来规范。
面对现实的无情、人际关系的复杂，我们需要探索其中的奥秘。
《厚黑学》正是教我们用非常理性、现实的思维审视社会，学会交际，正如李宗吾所说：“我们熟读
《厚黑学》，就知道又厚又黑的人到处都有，在为人处世的时候，就不会被厚黑之辈愚弄了。
”本书共分十二章。
在深度挖掘李宗吾《厚黑学》精髓的基础上，单独从交际方面总结出了极其有效、极其实用的厚黑之
道。
即见人说话，说的要比唱的好听；厚黑拒绝，脸皮该厚则厚，心肠该黑则黑；说服对手要软硬兼施，
攻其弱点；求人多拜佛多烧香，先当“孙子”后当“爷”；曲意逢迎，见缝插针；求人不能一根筋，
不妨“诈一诈”；与上司相处，“哄”到妙处才有路；与同事相处，城府要深，心眼要多；与下属相
处，“拉”“打”结合；交友要有“势利眼”，借“友”能登天；感情多投资，多送人情债；礼轻情
义重，有礼铺路人情足。
内容上在分析历史及现当代各个领域著名人物成败得失的基础上，对交际中的厚黑之道进行了全面总
结。
本书贴近现实生活，道理阐述顺理成章，说服性强，开创了从厚黑角度全面阐述交际之道的先例，适
合不同人群阅读。
且每一个板块都紧紧结合自身特点及《厚黑学》的特点，将人际交往中的厚黑之道展示得淋漓尽致，
教您在交际中做到如鱼得水！
编者2011年8月

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<交际秘经>>

内容概要

《交际秘经》(作者罗国孙)贴近现实生活，道理阐述顺理成章，说服性强，开创了从厚黑角度全面阐
述交际之道的先例，适合不同人群阅读。
且《交际秘经》每一个板块都紧紧结合自身特点及《厚黑学》的特点，将人际交往中的厚黑之道展示
得淋漓尽致，教您在交际中做到如鱼得水！
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书籍目录

第一章 见人说话，说的要比唱的好听
 1．看人说话，见什么人上什么菜
 2．话要灵巧，到什么山唱什么歌
 3．投其所好，说场面话
 4．营造“酒逢知己千杯少”的氛围．
 5．逢人只说三分话，未可全抛一片心
 6．拐弯抹角说话，让自己舌头打个弯
 7．旁敲侧击，按言外之意说话
 8．实话说巧，假话说好
 9．该违心时就违心
第二章 厚黑拒绝，脸皮该厚则厚，心肠该黑则黑
 1．黑脸无情，当机立断
 2．巧用拒绝术，让讨厌的人自动离开
 3．善用“逐客令”，绝不“舍命陪君子”
 4．敢于把“不”说出口
 5．在“无情”变“有情”上做文章
第三章 说服对手要软硬兼施，攻其弱点
 1．软硬兼施，恩威并用
 2．以巧“拉家常”为幌子，拉近距离
 3．正话反说，把“球”踢给对方
 4．寻找对方的兴趣，引其上钩
 5．画饼充饥，远利诱惑
 6．危言耸听，玩对方于股掌之间
 7．先发制人，诱敌人瓮
 8．激其脆弱点，逼其就范
第四章 求人多拜佛多烧香，先当“孙子”后当“爷”
 1．善于装“孙子”是“做爷”的前提
 2．软磨硬泡，火到猪头烂
 3．以柔克刚，攻破对方心理防线
 4．吹毛求疵，得寸进尺
 5．我行我素，以“厚脸皮”对待冷落
 6．冻死不下驴，撞墙不回头
第五章 曲意逢迎，见缝插针
 1．挠所求人的“心窝子”
 2．多给他人戴高帽，拍马拍到点子上
 3．依附要巧，哪边风硬哪边倒
 4．顺势套近乎
 5．以迂为直，煽动强大的耳边风
 6．变相吹捧：自扣屎盆子
 7．旁门左道，敢为天下先
 8．曲线求人，老人孩子身上做文章
 9．见缝插针，有孔必钻无孔也要人
第六章 求人不能一根筋，不妨“诈一诈”
 1．断其后路，逼君上梁山
 2．虚张声势，“我是流氓我怕谁”

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<交际秘经>>

 3．旁敲侧击，让对方自己掂量
 4．利用矛盾恐吓，抓住对方命根子
 5．利用“面子”丢不得的心理，比比谁能撑到最后
 6．孤注一掷，制造恐惧
第七章 与上司相处，“哄”到妙处才有路
 1．以退为进，把镜头让给上司
 2．要“识抬举”，推功揽过
 3．按上司的心意办事
 4．放下架子
 5．上司家的狗比你高
 6．装聋作哑，坦然面对上司发脾气
 7．要获得青睐，不妨昧着良心，作践自己
 8．让上司为自己说好话
 9．不挨骂，难成器
 10．让上司成为升迁的垫脚石
 11．好马照吃回头草
 12．忠臣可事二主
第八章 与同事相处，城府要深，心眼要多
 1．害人之心不可有，防人之心不可无
 2．城府要深，喜怒不形于色
 3．保持脸面战术，笑脸抵挡一切
 4．左右开弓，做好和事老
 5．让身边的老虎斗起来
 6．落井下石，让对手有理没处说
 7．宁得罪君子，不得罪小人
 8．对小人，“防”“打”结合
 9．见鬼见神都磕头
 10．给同事送上一桶蜜
 11．冤家宜解不宜结
第九章 与下属相处，“拉”“打"结合
 1．“打”时心要狠，“哄”时脸要厚
 2．偶尔“假仁假义”，拍拍下属马屁
 3．黑脸白脸一起唱，杀一儆百树威严
 4．厚黑驭人的五大秘籍
 5．表扬不可滥用，滥用必损威严
 6．糊涂待下，精明做人
 7．学会“推”的处世技巧
第十章 交友要有“势利眼"，借“友”能登天
 1．“势利眼”的好处
 2．交友要攀龙附凤，认清对自己有用的人
 3．把朋友分等，利益紧密者放在第一等
 4．巧找名人做“朋友”，借冕播誉
 5．保持低调，莫让他人相形见绌
 6．好风凭借力，借“梯”步青天
 7．让“朋友”吃不了兜着走
 8．保持一点神秘感
第十一章 感情多投资，多送人情债
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 1．感情投资，一本万利
 2．人情要做足，做足了才有“杀伤力”
 3．给人一份情，让人还上一辈子
 4．不惜屈尊降贵，感动自己需要的人
 5．“忍痛割爱”放人情债，笼络对方
 6．对可交的失势之人投放人情债
 7．投之木瓜，报以桃李
 8．感情投资是“厚”，加以利用是“黑”
第十二章 礼轻情义重，有礼铺路人情足
 1．“送”要引而不发，不急于表明正图
 2．“锦上添花”不如“雪中送炭”
 3．送礼独辟蹊径，无本万利
 4．“月亮星星”算什么，只要你喜欢
 5．酒是穿肠药，让你先吃，然后嘴短
 6．金钱铺路，有钱能使鬼推磨
 7．送礼给“混蛋”，谨防“狗咬狗”
 8．送礼要送情，个中玄机巧安排
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章节摘录

版权页：“见什么人说什么话”，对不同的人讲不同的话，随机应变，才能事事顺心。
说好“人鬼话”，大有必要，否则就会犯“对牛弹琴”的错误，根本没有说服力可言。
自从人类创造语言以来，语言就成为人际交流的最重要最有利的工具。
因为在我们的社会上，即使最简单的事情，也需要彼此合作，互相利用，因此他们首先必须先彼此了
解，语言是彼此联系的起点、终点和连接点。
“说话”，是一个人在待人处事中必须使用的交流工具，从早晨睁开眼睛起，一天的每一件事，都很
难说不需要用语言来推动。
因此，每一个字，每一句话，都会影响你的成功。
善于说话，小则可以欢乐，大则可以兴国。
在日常生活中，待人处事也应该做到知彼知己，“见什么人说什么话”，对不同的人说不同的话，随
机应变，才能事事顺遂。
有一则笑话，颇能说明如何“见什么人说什么话”。
李明擅长奉承，一日请客，客人到齐后，他挨个问人家是怎么来的。
第一位说是坐出租车来的，他大拇指一竖：“潇洒，潇洒！
”第二位是个领导，说是亲自开车来的，他惊叹道：“时髦，时髦！
”第三位显得不好意思，说是骑自行车来的。
他拍着人家的肩头连声称赞：“廉洁，廉洁！
”第四位没权也没势，自行车也丢了，说是走着来的。
他也面露羡慕：“健康，健康！
”第五位见他捧技高超，想难一难他，说是爬着来的。
他击掌叫好：“稳当，稳当！
”看到这里，你也许会捧腹大笑，但细思之下，定能悟出见人说人话，见鬼说鬼话的奥妙之所在。
同样的道理，要想赢得他人的好感，就必须时刻留意对方的兴趣、爱好，明白他人的意图，理解他人
的心思，这样才能投其所好、“对症下药”。
然而，别人的意图往往捉摸不定，你必须下工夫掌握他人的心意，揣摩他人的心理，然后尽量迎合他
，满足他的欲望，甚至还能抢先一步，将他人想说而未说的话先说了，想办而未办的事先办了，把他
乐得美滋滋的。
自然，你获得的回报肯定也会是沉甸甸的。
然而，在待人处事中，虽然许多人都知道顺着对方说好话的重要，但真正能说好话的却很少。
如果你留心的话，肯定可以发现，与人交谈有时可能“话不投机半句多”，而如果说话投缘，则会“
言逢知己千旬少”，给交际成功架起绚丽的彩虹。
那么，在待人处事中，如何才能把话说到对方的心坎儿上呢？
《厚黑学》认为，秘诀无非就是“见人说人话，见鬼说鬼话”。
换句话说，就是见什么人说什么话。
常言道：“狗掀门帘，全凭一张嘴”，说话的厚黑之道也是如此，靠一张嘴可以吃遍四方。
战国时期的苏秦原先就是以“连横策略”游说秦王的，失败之后才改以“合纵方略”游说六国。
他就是典型的“见人说人话，见鬼说鬼话”的例子，难怪他列为一代“厚黑之雄”。
“见人说人话，见鬼说鬼话”，按照传统观念的理解，似乎有点“墙头草，随风倒”的感觉，也略显
油嘴滑舌。
然而在待人处事中，说好“人鬼话”不仅出于需要，而且大有必要，否则就会犯“对牛弹琴”的错误
，根本没有什么说服力可言。
据说，南北朝时期有个叫公明仪的人，善于弹琴，有一天突发奇想，对牛弹起了优美动听的曲子，牛
没有答理他，仍然忙着低头吃草。
“对牛弹琴”的典故，就是从这里来的。
按照这个典故的原意，这里的牛指愚蠢之人，而李宗吾却认为，这里最愚蠢的应该是那个公明仪，丝
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毫不懂“见人说人话，风鬼说鬼话”的道理，自然不会收到应有的效果。
待人处事，要善于“见人说人话，见鬼说鬼话”，看到对方喜欢什么，就顺着他喜欢的话去说，顺着
他喜欢的事去做；看到对方厌恶什么，忌讳什么，就要避开他忌讳的不说，避开他厌恶的事不去做。
这样，对方就会觉得你是他的知心人，便会把你视为知己，碰上事情就会多为你说话、替你出力。
在待人处事中，你就会多了一个朋友、多了一条路。
“见人说人话，见鬼说鬼话”，具体来说，就是要根据对方的兴趣爱好说话。
人们因职业、个性、阅历及文化素养等方面的不同，兴趣和爱好自然也会有所不同。
而且，有些人的兴趣、爱好还会因时因地而有所不同。
比如，有的人年轻时对垂钓感兴趣，而到了晚年，却爱好养花种草。
而你若知道你的交际对象对某方面感兴趣，你与之打交道时如果先谈些与其兴趣有关的话题，对方就
容易向你打开话匣子。
有个青年想向一位老中医求教针灸技巧，为了博得老中医的欢心，他在登门求教之前作了认真细致的
调查了解。
他了解到老中医平时爱好书法，遂浏览了一些书法方面的书籍。
起初，老中医对他态度冷淡，但当青年人发现老中医案几上放着书写好的字幅时，便拿起字幅边欣赏
边说：“老先生这幅墨宝写得雄劲挺拔，真是好书法啊！
”对老中医的书法予以赞赏，促使老中医升腾起喻悦感和自豪感。
接着，青年人又说：“老先生，您这写的是唐代颜真卿所创的颜体吧？
”这样，就进一步激发了老中医的谈话兴趣。
果然，老中医的态度转变了，话也多了起来。
接着，青年人对所谈话题着意挖掘，环环相扣，致使老中医精神大振，谈锋甚健。
终于，老中医欣然收下了这个“懂书法”的弟子。
我们从这个青年人与老中医交往的事例中难道没受到什么启发吗？
在待人处事中，我们所面对的交际对象性格迥异，有的生性内向，不仅自己说话比较讲究方式方法，
而且也很希望别人说话有分寸。
因此，与这样的人打交道时，就要特别注意说话方式，尽可能对其表现得尊重和谦恭些。
比如，某青年与一位名牌大学的老教授在火车上一路同行，青年人想借老教授的钢笔写字，便说：“
喂，钢笔给我一下。
”然而，老教授是位颇讲究礼仪修养的人，他见青年如此失礼，便把头扭向一边，没理会青年人。
假若青年人知道老教授的性格特点，把话换成：“请问老先生，把您的钢笔借我用一下行吗？
”其结果可能就会截然相反。
有位小青年初次登岳父家门，发现这位女友家的茶杯、茶壶、碗碟等用具都是非常精致的青花瓷器，
马上就判断出老爷子喜欢什么，他便称赞说：“这青花瓷器古朴典雅，精美极了。
”就这一句话把“岳父”高兴得合不上嘴，他们马上有了共同的话题，谈得非常投机。
当然，也有的交际对象性格比较急躁、直率，讲话犹如拉风箱般直来直去，同时，也不太计较别人的
说话方式。
所以，与这样的人打交道时，就要开门见山，有话直说，千万不要兜圈子。
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媒体关注与评论

厚黑，法子很简单。
用起来却很神妙。
小用小效，大用大效。
世间学说，每每误人，唯有宗吾之说绝不会误人，就是走到了山穷水尽。
当乞丐的时候，讨口饭，也比别人多讨点。
　　——林语堂
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编辑推荐

《交际秘经》“交际”是一种智慧，何谓厚黑？
脸皮厚重为厚，心狠手辣为黑。
生活需要智慧，处世需要权谋，厚黑交际之道便是我们需要的智慧和权谋。
它能让你在求人办事时如鱼得水，为人处世中得心应手。
人际关系关系到一个人一生的成败。
为人处世无方，会使你到处碰壁、寸步难行；为人处世得法，会使你柳暗花明、左右逢源。
可惜的是，许多人终其一生都没有摸清其中的门道⋯⋯《交际秘经》(作者罗国孙)贴近现实生活，道
理阐述顺理成章，说服性强，开创了从厚黑角度全面阐述交际之道的先例，适合不同人群阅读。
何谓厚黑？
脸皮厚重为厚，心狠手辣为黑。
生活需要智慧，处世需要权谋，厚黑交际之道便是我们需要的智慧和权谋。
它能让你在求人力、事时如鱼得水，为人处世中得心应手。
厚黑，法子很简单，用起来却很神妙，小用小效，大用大效。
世间学说，每每误人，唯有宗吾之说绝不会误人，就是走到了山穷水尽，当乞丐的时候，讨口饭，也
比别人多讨点。
见人说话，说的要比唱的好听，厚黑拒绝，脸皮该厚则厚，心肠该黑则黑，说服对手要软硬兼施，攻
其弱点，求人多拜佛多烧香，先当“孙子”后当“爷”，曲意逢迎，见缝插针，求人不能一根筋，不
妨“诈一诈”，与上司相处，“哄”到妙处才有路，与同事相处，城府要深，心眼要多，与下属相处
，“拉”“打”结合，交友要有“势利眼”，借“友”能登天，感情多投资，多送人情债，礼轻情义
重，有礼铺路人情足。
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