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前言

　　成功，不在于你知道什么，而在于你认识谁　　好莱坞有一句很流行的话：“成功，不在于你知
道什么或做什么，而在于你认识谁。
”的确如此，凡是中国商人，几乎无人不知朋友的重要性。
不管你是商界的领军人物，还是一名小生意人，都不能逃脱这一潜规则的影响。
　　在这个世界上，到处可以看见很多有才华的穷人，他们才华横溢、能力超群，有的甚至有着上天
人地的本领，但为何最终仍落了个颗粒无收的下场呢？
究竟原因，就是缺乏朋友！
成功学大师卡耐基经过长期研究得出结论：“专业知识在一个人成功中的作用只占15％，而其余的85
％则取决于人际关系。
”所以，千万不要抱怨自己怀才不遇，倘若你真的是千里马，只需扩大朋友圈，你的处境就会彻底改
变！
　　如今已不再是单枪匹马的时代，每个人都要在合作中求生存，谁都不可能成为电影里的孤胆英雄
。
在当今这个社会分工越来越精细化的时代，每个人的能力往往都局限于一个或者几个有限的领域里。
一个人即使再有能耐，其力量也不过如一滴水之于大海。
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内容概要

　　这本《先交朋友再做生意2:如鱼得水的交际心理学》对你有十二种功用：1使你摆脱原有思维定势
，获得新思想、新眼新志向。
2.使你更容易得到友谊。
3.使你更受别人欢迎。
4帮助你获得他人的赞同。
5增加你的名望以及成事的能力。
6.使你得到更多的顾客。
7使你赚钱的能力增强。
8使你成为超级推销员或高层主管。
9使你与他人的交往更加顺利愉快。
10.使你的演讲更出色，谈话更有趣。
11.使你能在生活中轻松使用心理学的规则。
12.帮助和你交往的人激发热忱。

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<先交朋友再做生意2>>

书籍目录

前言成功，不在于你知道什么，而在于你认识谁第一章 赢在交际的第一回合在社交场合里，有的人仅
通过一面之交就令对方印象深刻；有的人经常与人见面，彼此却形同陌路；有的人会被周围的人喜爱
和尊重；有的人却被周围的人所厌弃和疏远⋯⋯之所以会这样，是因为人们在社交过程中，其心理因
素是复杂多变的。
如何赢在交际的第一回合，本章将为你指点迷津。
记住名字，赢得好感／1称谓得体，顺利敲开交往之门／5巧选话题，拉近彼此的距离／7尊重他人，使
其自尊心得到满足／10洞察人心，把话说到对方心里去／14第二章 让对方敞开心扉的心理策略陌生人
并非都那么难以接近，对方设防是一种心理上的自我保护，要想接近他们，就一定要走近对万的心里
，让他感觉你是一个值得信赖的人，甚至有相见恨晚之感。
做好准备，进入他人的“私人乐园”／18投其所好，找到他人的“热线按钮”／22尊重对方——成功
交际的前提条件／25讲究策略，从对方得意的事情谈起／28暴露自己的缺点，消除对方的戒心／31第
三章 引发他人兴趣的心理策略人际交往的过程中，只有做到对于他人的言语、表情、手势、动作以及
看似不经意的细节行为有较为敏锐的观察，才能快速、准确地捕捉到风向，做到“见风使舵”，从而
引起他人的兴趣。
话题——攻破对方心防的最佳武器／35熟知他人的语言方式／39激发对方的自尊心，赢得主动权／42
小声说话，巧创氛围／45知其所想，吊住对方的胃口／47第四章 善于倾听，该说话时再说话学会倾听
，善于倾听，是交际活动能否顺利开展的重要前提条件。
倾听，不仅是一种十分简单的取悦他人的方法，且是一种无声胜有声的、诱导他人说话的秘密武器。
不要争论，听完他人的抱怨／50认真倾听，是对他人最好的恭维／54无声胜有声，沉默也要挑时机
／57保持缄默，会轻易地制服对方／60第五章 如何让他人乐意帮助你朋友的价值是无法估量的，他们
会像亲人一样关心你、爱护你、帮助你、在乎你。
若想和朋友友好相处，把朋友变成自己的好伙伴，那就一定要“迷惑”住他，要在心理上牢牢地把他
吸引住，对方才会心甘情愿地为你付出⋯⋯摸清对方的心理，欲擒故纵／64对别人感兴趣，才会得到
帮助／68关注细节，迎合他人的意志／70第六章 如何化敌为友在交际过程中，与人打交道难免会产生
矛盾，但若不使矛盾激化，就不会使双方积怨太深。
如果能够摆正态度，在适当时机将矛盾化解，使得双方化敌为友，一定会对自己大有裨益。
真诚认错——百试不爽的笨办法／74心怀感激，以理服人／78诚恳地请教，才能获得好感／80尊重别
人，受益自己／82摆正态度，化敌为友／86批评之后再称赞，效果奇妙／89第七章 如何让他人赞同你
人际交往中，一定要关心对方的经验和体会，了解其真实意图，才能做到“知己知彼，百战不殆”。
找到他的赞同点，使得对方信服／91善于捕捉对方的真实意图，扭转乾坤／94利用对方的亲身经验，
获得他人的认可／97不给他人说“不”的机会／99巧妙地向他人灌输你的思想／101第八章 使他人无
法拒绝的说服策略中国有句老话叫“对症下药”。
在任何一件小事上，要想说服别人为我所用，就要懂得赞美他人、投其所好、步步为营⋯⋯巧设迷局
，请君人瓮／104把握对手的心理底线，以退为进／109晓之以理，以理攻心／110投其所好，诱“敌”
深入／114称赞并欣赏他人，不战而屈人之兵／117给他人一个美誉，得到最好的回馈／120让自己处于
弱势，做最高明的说服者／122以诚待人，打动对方／124⋯⋯第九章 如何巧妙地处理异议第十章 赢得
他人真心合作的心理策略第十一章 巧妙运用赞美的心理策略第十二章 如何不让别人看穿自己的真实
想法第十三章 巧用幽默，一语拨千斤第十四章 如何疏导、运用愤怒情绪第十五章 如何让你脱颖而出
第十六章 快速洞察他人内心世界的心理策略
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章节摘录

　　日里到处奔波时，当他在家乡的小镇上担任乡间公务员时，他就找到了一种记住别人姓名的有效
方法。
　　刚开始的时候，这种方法非常简单。
每当他接触到一个陌生人的时候，他总会问清楚对方的姓名、家中有几个人、对方的职业以及他的政
治观点，并认真地记住这一切，将这些和他本人的面貌联系起来。
当他下次再遇到那个人时，即使是过了一年，他也能够拍着对方的肩膀，问候他的夫人和孩子以及他
家后院的花草等。
　　在富兰克林·罗斯福开始竞选总统的前几个月，小吉姆一天要给西部及西北部各个州的人写好几
百封信。
然后，他登上火车，在19天之内，行程12000公里，到过20个州，用轻便马车、火车、汽车、快艇代步
。
每到一个城镇，他就和前来会见他的人共进早点、午餐或晚餐，和他们亲切交谈，然后再奔向下一站
。
　　等他回到东部之后，就立刻给他所到过的每个城镇中的一些人写信，请对方帮忙将与他谈过话的
客人的名单寄给他。
然后，他整理好这些名单，最后名单上的名字就多得数不清了，但小吉姆会给名单中的每个人都写一
封私人信函。
他总是在信中对对方大加赞扬，而且这些信都是用“亲爱的比尔”或“亲爱的杰思”来开头的，结尾
也都签着“吉姆”的名字。
　　小吉姆·法莱认为，普通人对自己的名字总是最感兴趣的，如果能记住一个人的姓名，并且能很
容易地叫出来，对这个人来说，这就是一种巧妙而有效的恭维。
历史上，最好的例子是拿破仑·波拿巴与下属之间的故事。
　　拿破仑经常在军营中走动，每当遇到某个军官，很快就能叫出他的名字，并很热情地和他打招呼
，与这位军官谈论他参与过的某场战斗或军事调动。
拿破仑经常询问士兵的家乡、~——7-、家庭情况。
他的这种做法让属下都感到十分吃惊：他们的皇帝竟然如此了解他们的情况。
拿破仑的这种做法，让每个军官都能从他的谈话中感到他对自己十分在意、十分重视，从而就使得他
们对拿破仑忠心耿耿、甘愿效劳。
　　可见，善于记住别人的名字，不仅是一种礼貌的行为，也是一种情感投资。
姓名是一个人的标志，出于自尊的需要，人们总是十分珍爱和重视自己的名字，同时也希望别人能给
予尊重。
美国交际学家戴尔·卡耐基告诫我们，如果你要别人喜欢你，‘‘记住一个人的名字，对他来说，是
所有语言中最甜蜜、最重要的声音”。
　　现代社会中，由于生活节奏的快速发展变化，使得我们有时候会遇到这种事情：两个人见面，我
们却忘记了对方的姓名。
发生这样的情况，若是在重要的场合下，或许就会错失一个良好的机会。
在人际交往过程中，牢记别人的姓名，是一件简单的事情，但同时又是一件让我们快速获得好感的方
法，记住对方的名字，有时候会让我们获得意外收获。
　　一位师范毕业生到某中学实习，在短短的一个月中，他和学生们有了十分深厚的感情。
在实习结束的欢送会上，他并未发表什么讲演，也没有留下什么让人感动的话语，而是含着眼泪一口
气背出了全班48名同学的名字！
这让在场的学生都感到十分惊讶，同时也感到万分激动，他们不停地为他鼓掌。
学校上课时间最短的一个。
然而他在同学们的心中却留下了永不磨灭的印象。
之后，班上的一位学生也成了一所师范学校的教师，并且每年都当班主任，他也试着学习那位实习老
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师的做法，新学年接班的第一件事，就是记住学生的名字。
这个办法果然十分有效，不到一个星期的时间，他就和全班的学生建立起了感情，从而使得他的工作
更加顺利地开展。
15年后的今天，仍然还有许多当年的学生和他保持着联系。
　　还有一位记人名字的能手，他是一所大学德育领域的专家，他能够很熟练地记住全国各省市高校
德育研究会的理事长、秘书长以及全国几百所大学德育研究室主任的名字，难怪他在高校德育界享有
不小的名气。
当然，他的专业能力也彳艮出色。
　　我们应该注意到一个名字里所能包含的奇迹，并且要了解名字是完全属于与我们交往的这个人，
没有人能够取代。
名字能使人出众，能使人在许多人中显露出来。
我们所有的要求和我们所要传递的信息，只要由名字着手，就会显得特别重要。
不管是服务员或是总经理，在我们与别人交往时，名字会显示它神奇的作用。
这是因为，名字是与一个人的自尊密切相关的东西，聪明人只需对他人的名字表示尊敬，就能够轻易
地获得他人的尊敬与好感。
　　因此，在人际交往中，当你与曾经见过面的人再次相见，如果你能快速而又热情地喊出对方的名
字，对方一定会感到十分亲切，并会油然生出对你的好感。
日本社会心理学家多湖辉在其《攻心致胜术》中提出：想记住对方的名字，在谈话中要尽量称呼对方
的名字，而且在谈话中要一再使用对方的全名。
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媒体关注与评论

　　在社交场合，有的人仅通过一面之交就令对方印象深刻，有的人经常见面却形同陌　路，有的人
被周围的人喜爱和尊重，有的人被周围的人厌弃和疏远⋯⋯之所以这样，是因　为人们在社交过程中
，其心理因素是复杂多变的。
　　——赢在交际的第一回合　　陌生人并非那么难以接近，对方设防是一种心理上的自我保护。
要想接近他们，就一定要走近对方的心理，让他感觉你是一个值得信赖的人，甚至有相见恨晚之感。
　　——让对方敞开心扉的心理策略　　查斯特菲尔德说：　“言为心声，你只需留心观察他最喜欢
谈论的话题——那些他心中最希望自己能做得出色的东西，在他的嘴里也一定讲得最多。
这样你将会很容易发现他的弱点，在这些地方挠他，那么，你就挠到他的真正痒处了。
”　　——巧妙运用赞美的心理策略
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编辑推荐

　　在这个世界上，到处可以看见很多有才华的“穷人”。
他们才华横溢、能力超群，有的甚至有着上天入地的本领，但为何最终却落了个颗粒无收、一事无成
的下场呢？
成功，不仅在于你知道什么或做什么,还在于你认识谁。
］　　运用书中的这些成功法则，你将成为真正的人际交往高手。
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