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前言

　　拿破仑·希尔说：“有魅力的人，人人都爱和他交友。
和有魅力的人相处总是愉快的。
他好像雨后的太阳，能驱除昏暗，人人都乐于为他做事。
一个人能否成功与他的个人魅力有密切的关系，那些能够成功创造财富的人住往拥有招财进宝的个性
。
良好的个人魅力是一种神奇的天赋，就连最冷酷无情的人都能受到他的感染。
”是的，一个人的人格魅力同他的智力、受教育程度一样，与他的前途息息相关。
生活中有许多能力一般，但在交往中举止优雅、魅力十足的人，比起那些聪明而博学的人来，往往能
更快地获得晋升，甚至于把那些头脑聪明、才华卓越的人远远地抛在了后面。
这是为什么呢?就如本杰明·富兰克林所说，成功的第一要素就是要懂得如何缔结好人缘。
也就是说，一个人的成功，良好的人缘是必备条件。
在我们周围不乏相貌堂堂，胸怀大志，才华横溢之人，然而他们却始终郁郁不得志。
原因就是他们不擅长于人际交往，不知道建立一道人缘脉络对自己成功的重要性。
那么，我们怎样才能缔结好人缘呢?要知道人际关系是一门奥妙无穷的处世艺术。
一个人在与他人建立好人缘的过程中，有一个重要的问题值得注意，就是交往的心态。
　　一个良好的、不偏离生活规律的健康心态，是人们进行广泛社交活动的前提。
但人性百态，各有迥异，各种不良的心态都会影响交往的效果：有些人性格开朗，大大咧咧，做什么
都一副无所谓的样子；有些人性格内向，不善辞令，束手束脚难以行动；有些人心胸狭隘，嫉妒心强
，容不得他人强过自已；有些入有自卑心理，在社会交往中办事无胆量，习惯于随声附和；有些人言
语尖刻、态度孤傲、高视阔步，致使别人不敢接近；有些人把与他人的交往当作是逢场作戏，思想上
玩世不恭；有些人猜疑心强。
爱用不信任的眼光去审视他人和看待事情，捕风捉影、自找烦恼，害人害已；有些人爱与别人抬扛，
以此来标新立异，这种逆反心理，使他模糊了是非曲直的界限；有些人排他心理极强，抱残守缺，拒
绝拓展思维，只在自我封闭的小空间内兜圈子；有些人认为交朋友的目的就是为了“互相利用”，因
此，他们只结交对自己有用、能给自己带来好处的人，而且常常是“过河拆桥”、目光短浅。
以上这些戴着有色眼镜的目光，是心理状态不佳或心理障碍的反应，拥有这些心理状态会在交往中形
成隔膜和屏障，在一定程度上阻碍了人们的正常交往与社会适应，这是人际交往中必须克服的不良因
素。
美国人际关系学家阿尔伯特·爱德华·威根在他的研究报告《探索你的心理世界》一书中指出：“在
一年内失去工作的4000名职工中，只有400人即总数的10％是因为不能胜任工作而被开除的，其余的90
％则是因为不能很好地处理人际关系而被解雇。
”　　因此，要想缔结好人缘，就一定要有一个良好的心态，让自己成为一个富有魅力、人人喜欢的
人。
要想获得成功，就一定要用富有魅力的人格去营造一个良好的人际关系网，让自己的人生在左右逢源
的交往中走向辉煌！
编者
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内容概要

拿破仑·希尔说：“有魅力的人，人人都爱和他交友。
和有魅力的人相处总是愉快的。
他好像雨后的太阳，能驱除昏暗，人人都乐于为他做事。
一个人能否成功与他的个人魅力有密切的关系，那些能够成功创造财富的人住往拥有招财进宝的个性
。
良好的个人魅力是一种神奇的天赋，就连最冷酷无情的人都能受到他的感染。
”那么怎样才能让自己变得有社交魅力？
本书将给你一些关于社交心理学的知识，让你成为一个有社交魅力的人。
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作者简介

　　朱月龙，1965年生，1989年获得浙江大学心理学硕士学位，2005年在浙江大学攻读博士学位。
现任苏州大学心理学系副教授，硕士生导师，应用心理研究所副所长。
 
    朱月龙教授的教学深受学生的欢迎，另外在学术研究、写作方面也卓有成就。
其主要研究方向为学生心理健康教育
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章节摘录

　　人缘是最大的财富　　哈曼·托勒是美国斯迈尔公司总裁，因为长期承包那些大电器公司的工程
，他对这些公司的重要人物常常施以小恩小惠来拉近关系。
他不仅对公司要人进行感情投资，对一些年轻职员也同样殷勤款待。
哈曼总裁并非无的放矢。
事前。
他总是想方设法地找到电器公司的每一位员工资料，对他们的学历、人际关系、工作能力和业绩，作
一次全面的调查和了解。
当认为有些员工可能在公司大有作为，以后会成为该公司的决策人物时，不管他有多年轻，都能得到
哈曼先生的尽心款待。
哈曼总裁这样做的目的，是为日后获得更多的利益做准备。
他明白，十个欠他人情债的人，有九个会给他带来意想不到的收益。
他现在做的是亏本生意。
但日后定会利滚利地收回。
所以，当自己所看中的某位年轻职员晋升为科长时，哈曼会立即跑去庆祝，赠送礼物，同时还邀请他
到高级餐馆用餐。
年轻的科长往往对他的这种盛情款待倍加感动，心想：我从前从未给过这位老板任何好处，并且现在
也没有掌握重大交易决策权，这位老板真是平易近人的大好人。
这样，在无形之中，这些年轻的科长自然产生了感恩图报的想法。
而在对方受宠若之际。
哈曼总裁会说：“我们企业能有今日，完全是靠贵公司抬举。
因此，我向你这位优秀的职员表示谢意，这也是应该的。
”这样说的用意是不想让这位职员有太大的心理负担。
而有朝一日，这些职员晋升至公司的重要职位时，肯定还记着哈曼的恩惠。
事实证明也是如此。
在竞争十分激烈的生意场上，许多承包公司倒闭的倒闭，破产的破产，而哈曼的公司却生意兴隆，一
个重要原因就是由于他平常注重感情投资。
他知道“人缘脉”就是重要的财富资源。
　　哈曼·托勒在求人时确实有着长远的目光，他懂得慧眼识英雄，懂得有目标地进行感情投资。
一次性的感情投资是远远不够的，好关系的建立不是一朝一夕就能做到，必须从一点一滴人手，依靠
平日的积累。
从心理学角度说，人们在接受他人恩惠的时候，往往会产生感恩的心理。
这种心理促使人们感恩图报，去帮助有恩于自己的人。
古人说：“积土成山，风雨兴焉，积水成渊，蛟龙生焉。
”所以，只有通过不断地构建和巩固，人缘才能广阔，人际关系才能牢固。
有了这样“铁”的关系垫底，事业何悉不成功!有一位任职于某外资企业的李先生，总是把他的客户细
心分类编排，按时问、地点与生意上的往来，随时邮寄明信片。
表达各种不同的信息，让客户注意到他的存在与关心。
他知道文字迥异于声音，它不会瞬间即逝，比电话、当面晤谈等都从容得多，让人有更广阔的空间来
施展。
他就是用这种方式来结交人缘的。
在法国有一本《小政治家必读》的书，书中教导那些有心在仕途上有所作为的人，必须起码搜集20个
将来最可能要做总理的人的资料，并把它背得烂熟，然后有规律地、按时去拜访这些人，和他们保持
较好的关系。
这样，当这些人中的任何一个当起总理来，自然就容易记起他，自然会对他的人生有莫大的帮助。
　　这种手法看起来不大高明，但是非常合乎现实。
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一本政治家的回忆录中提到：一位被委任组阁的人受命伊始，心情是很焦虑的。
因为一个政府的内阁起码得有七八位甚至更多的部长级人物，如何去物色这么多的人，这的确是一件
难事，因为被选的人除了有适当的才能、经验之外。
最要紧的一点，就是“和自己有些交情”。
从这点，亦可以看出人缘的重要性。
人缘对现代人而言，似乎成了成功与否的最大关键。
因为谁也无法预知自己的下一步如何。
工作上的协助，生活中的资助，团队间的互助，就连最简单的小事，也可以看出一个人的“人缘”好
坏!譬如：小王对小张说：“最近想买一台计算机，可是我也不太懂要买什么等级的，市面上种类又多
，真不知要从何下手。
”于是小张说：“我有一个朋友在卖计算机，他自己对计算机也很熟悉，要不要我帮你介绍认识?也许
可以给你一些建议。
”小王回答：“那真是太好了!这样我就不用担心买不到合适的计算机了。
”从这个例子可看出，人缘确实是一种资源。
一个人无论有多么卓越的智慧，都离不开人缘关系。
为什么有的人在朋友、同事、单位的圈子里能出人头地，成为不可缺少的瞩目人物?而在另外一个地方
却默默无闻，甚至于被扫地出门?原因就在于各人有各人的人缘网，但假如缺乏交往智慧的素质和勇气
，那就无济于事了。
　　【交往心理点评】“积土成山，风雨兴焉，积水成渊，蛟龙生焉。
”只有通过不断地构建和巩固，人缘才能广阔，人际关系才能牢固。
有了它这样“铁”的关系垫底，事业何愁不成功!什么是人缘生态位格鸟司原理说，一个物种只有一个
生态位，但并不排斥其他物种的侵占。
如一山不容二虎，并不是说东山的老虎不能到西山，老虎饿了哪里都能去，不过去了就会发生一场生
死搏斗，这种现象在商界叫市场竞争。
竞争是大自然的生存规律，正如一个童话故事所说的：非洲大草原的动物，太阳出来，它们就开始奔
跑。
这时，狮子的妈妈在教育孩子：“孩子你必须跑得快一点，再快一点，你要是跑不过最慢的羚羊，你
就得饿死。
”但与此同时，在另一场地上，羚羊妈妈也在教育自己的孩子：“孩子，你必须跑得快一点，再快一
点，如果你不能比跑得最快的狮子还要快，你就要被它们吃掉。
”企业的产品在刚开始进入某个特定市场时，往往没有竞争对手，形成原始生态位或竞争前生态位或
虚生态位。
但是，只要市场是开放的、均衡的，很快就会有其他竞争者大举进入该市场，形成生态位的部分重叠
。
如果市场容量极大，大家尚能暂时相安无事，但随着市场份额的相对缩小，竞争就会日趋激烈。
所以，企业无论大小强弱，都要像狮子与羚羊一样训练快速奔跑，否则，就会弱肉强食——被饿死或
被吃掉。
老板们在总结成功与失败的经验时，往往喜欢从资金、产品、市场来寻找原因，很少有老板是从生态
位的角度来寻找原因的。
这里所说的“生态位”，包括两个方面，一是老板所处的生态环境，二是老板所需要的生态环境。
所谓“生态环境”，即自然环境和社会环境。
自然环境为气候、食物、土壤和地形；社会环境为文化、观念、道德、政策等。
我们用下面的例子来说明这种现象：有这么一个童话。
两只老虎，一只在笼子里，一只在野地里。
在笼子里的老虎三餐无忧，在外面的老虎自由自在。
两只老虎经常进行亲切的交谈。
笼子里的老虎总是羡慕外面老虎的自由，外面的老虎却羡慕笼子里的老虎安逸。
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一天，一只老虎对另一只老虎说：“咱们换一换位置吧。
”另一只老虎同意了。
于是，笼子里的老虎走进了大自然，野地里的老虎走进了笼子里。
　　从笼子里走出来的老虎高高兴兴，在旷野里拼命地奔跑；走进笼子里的老虎也十分快乐，它不再
为食物而发愁。
但不久，两只老虎都死了。
原因是从笼子中走出的老虎获得了自由。
却没有同时获得捕食的本领，饥饿而死；走进笼子的老虎获得了安逸。
却没有获得在狭小空间生活的心境，忧郁而死。
大自然给每一个人或每一群人都提供了一个适应其生长的特殊环境——生态位，且每一个生态位都具
备一定的优势。
对办企业的老总来说，就是要发现这种优势，也就是说要发现自己的生态位，这也是哲学探究的最高
目标——认识自我。
用心理学原理来说，就是人们的认知心理。
人们只有真正认识自我，才能自我实现。
在生存竞争中，一个没有能力与大企业抗衡的中小企业，就不要去充当老虎的角色，要甘心当一个猴
子，因为，猴子的优势是机敏灵活。
如温州、宁波等地的中小企业，他们的经营思维是“船小不到大海中去同大船相争捕小鱼，而是在小
河里捕大鱼”。
因为中小企业与大企业相比，有反应快、应变能力强的特点。
这正如美国著名管理学家德鲁克所说：“小企业的成功依赖于它在一个小的生态领域中的优先地位。
”但是，虽说一成不变的生态位可以起到稳定、安全的作用，但有时为了发展与生存，生态位还是应
该适当改变的。
譬如，一只生活在大自然的老虎。
如果放在动物园里饲养，那么，这只老虎的生态位就改变了。
生态位的改变会带来能力与性格的改变。
我们再看下面的例子：公安作家出身的吴志剑，1985年辞职下海。
下海后，用自己写稿赚来的2000元钱，在湖南常德办了一个养鸡厂，还未等鸡上市，就遇到一场鸡瘟
，使鸡厂“全军覆没”。
接着，他又与一家县广播局合作开办广播开发公司，不久，对方中途退出，公司半途而废。
此后，他又办过水泥预制板厂、歌舞厅，都没有成功。
这一连串的“不成功”都不是因为他的经营水平不高，而是因为常德的“水土”不适应他的成长。
后来，他带着800元人民币与7名“知青”闯入深圳。
进入深圳后的吴志剑如鱼得水，他首先承包了负债累累的华东商场。
仅半年时间，不仅还清了债务。
还获得纯利17万元。
然后，他又贷款500万元，一次性买下了一家彩印厂，4个月后，以1000万元的价格转手卖出，净赚600
万元。
人缘生态位，对于一个商人来讲至关重要，选准了人缘“生态位”，干什么都容易成功，而偏离了“
生态位”，做什么都容易失败。
这就是竞争的哲学。
通俗地讲，也无非就是一句话：“树挪死，人挪活。
”当然，“挪”，也得有“挪”的智慧。
　　【交往心理点评】“船小不到大海中同大船相争捕小鱼，而是在小河里捕大鱼。
”小企业的成功依赖于它在一个小的生态领域中的优先地位。
　　⋯⋯
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