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什么是人际关系1

同事关系朋友关系

家庭亲属关系

雇佣关系
战友关系 领导与被领导

关系
日常社会交往

关系

师生关系
同学关系

人际关系范畴

人际关系也称人际交往，是指人与人之间通过。。一
一。



正文 . 一

第 5  页

一
人际关系概述 人际交往理念 人际关系技巧 若干心理效应

人际关系的重要性2

家大学里的学生，租住在一家公寓。他租住后不久，来了一位年轻的姑娘，就租住在他隔壁。那姑娘长得天姿国色、闭月羞花，深深地打动了小伙子的心。他每次上楼下楼都能遇见她，在不知不觉中，他爱上了那姑娘。。。、。。一一一

一。一。。
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人际关系的重要性2

。一。。

。一。

图片来自网络，与本主题无关，特此说明！
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人际关系的重要性2

一。、
腕喟叹！我们无法去考证这个故事的真假，但是，我们可以看到，。

点评

一一。。
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人际关系的重要性2

研究发现
一 15% 、 85% 。 90%  。

阿尔波特博士在自己的联合报业专栏“探索你的心理”中提出自己的研究成果： 4000 名失业的人中，只有 10% ，即
400 人是因为他们不能干这种工作； 90% ，或者说 3600  。

科学研究已经证明：一 85% 左右的行程，而在取得自己的幸福方面，已经有了 99% 。
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塌糊涂，处处与人结怨仇；这都是、 、、。 、。一 一 一
为什么呢？我们将从下面四个原则。

过渡页
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平等待人 是人际交往的前提1

诚实守信 是人际交往的基石2

宽容谦让 是人际交往的粘合剂3

互利互惠 是人际交往的润滑剂4

过渡页
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一

1 平等待人是人际交往的前提

。一一。

“小姑娘，你知道今天同你玩的是谁吗？”小姑娘答：“不知道。”萧说：“告诉你小姑娘，回家也告诉。
”。

①
平等即交
往者要懂
得自尊与
相互尊重
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一

平等待人是人际交往的前提1

①
平等即交
往者要懂
得自尊与
相互尊重

“”。一 。一。

。一一。
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一

平等待人是人际交往的前提1

①
平等即交
往者要懂
得自尊与
相互尊重

平等原则即交往者要懂得自尊与相互尊重，这是正常人际关系建立的基础之
一 。 交往者的自尊体现在不卑不亢，这是首先赢得别人尊重的前提；同时，交往者也应尊重对方，应、。

、。。
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一

平等待人是人际交往的前提1

①
平等即交
往者要懂
得自尊与
相互尊重

。“ ”一一。 每个人都非常看重自己的尊严和脸面，所谓“”、 。

可以说，你每给别人一次面子，就可以增加一个朋友；一一。。一
一 辈子。
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一

平等待人是人际交往的前提1

①
平等即交
往者要懂
得自尊与
相互尊重

尊重上级是一 种天职

一

一

尊重同事是一 种本分

尊重所有人是一 种教养

一一。
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一

一。 正如 •“ ”《 》 。 遇到显贵的人，不会因此奉承巴结；遇到寒微的人，不会因
此傲慢自大。

第 17  页平等待人是人际交往的前提1

②
表现出优
越感，这
也有违平
等原则
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一

平等待人是人际交往的前提1

②
表现出优
越感，这
也有违平
等原则

一。一。一。

“ ”一 。。

听故事，学道理
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一

平等待人是人际交往的前提1

②
表现出优
越感，这
也有违平
等原则

一。一。。。

“我有办法！”他从每个轮胎上面卸下了一 个螺丝，这样就拿到三个螺一
“请问你是怎么想到这个办法的？ ”。

听故事，学道理

疯子嘻嘻哈哈地笑道：“我是疯子，可我不是呆子啊！”

图片来自网络，与本主题无关，特此说明！
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一

平等待人是人际交往的前提1

②
表现出优
越感，这
也有违平
等原则

一一。一一。“山不解释自己的高度，并不影响它的耸立云端；海不解释自己的深度，并不影响它容纳百川；地不解释自己的厚度，但没有
谁能取代她作为承载万物的地位……”

点评
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一

平等待人是人际交往的前提1

②
表现出优
越感，这
也有违平
等原则

。。 等的优越感，那么无形之中是对其他人自尊和自信的一 种挑战与轻视。。一一

、。“”、 。所以，我们应该常常检视自己：是不是又自负了，又骄傲了，又看不
起别人了，又优越感十足了？
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一

诚实守信是人际交往的基石2

实事求是，坦坦荡荡，不弄虚作假，不口是心非，不坑人骗人，不搞阴谋诡计
（战争另说）

、、、。

。。一 曾仕强在《》、

诚实 守信



正文 . 第二章

第 23  页

人际关系概述 人际交往理念 人际关系技巧 若干心理效应
一

诚实守信是人际交往的基石2

① 一。。。

。

、
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一

诚实守信是人际交往的基石2

①
、

随从人员不解，说，“您又没有答应将宝剑送给徐国国君，何况他现在
又已经去世了呢？”

“ ”。。。。
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一

诚实守信是人际交往的基石2

①
、

民间的“ ”“ ”一 一一 。。。、。“好借好还，再借不难；有借无还，全村皆知，不与交易” “言而有信”，还说“。 。”意思是说，人如果不讲信用，那他就不知道该怎样立身处世。 点评
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一

诚实守信是人际交往的基石2

②
一一。“ ”一。、
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一

诚实守信是人际交往的基石2

②
、

。。。一。。。

一。一一。 诺千金。。一

听故事，学道理
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一

诚实守信是人际交往的基石2

②
、

。一•。 555。

结果表明，大学生评价最高的品质就是诚信，而评价最低的是说谎和虚伪。、
 、。、、。
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一

诚实守信是人际交往的基石2

③ 一。一。

。一。

一
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一

诚实守信是人际交往的基石2

③
一

。。。

。 治理好一 个国家的。一。 、
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一

③
一

一 ZF一 ZF 也就基本 GAME OVER 了，因为：

。

。
—

—

。

—
—

第 31  页诚实守信是人际交往的基石2
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一

诚实守信是人际交往的基石2

④ 一。

德国信用保障机构（ SCHUFA ）是德国全民信用数据存储与公示的民间机
构，于 1927  。 3 ／ 4。。一。

他山
之石

在商业社
会中，没
有信用的
人寸步难
行
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一

诚实守信是人际交往的基石2

④
在商业社
会中，没
有信用的
人寸步难
行

 。。

一一一。一 SCHUFA。
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一

诚实守信是人际交往的基石2

④
在商业社
会中，没
有信用的
人寸步难
行

 一。一。一。

（据  赵捷《》 /
文）
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一

诚实守信是人际交往的基石2

④
在商业社
会中，没
有信用的
人寸步难
行

一“”。 同时也是市场经济的基本原则之一。一 。

今天，、、、、。。
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一

宽容谦让是人际交往的粘合剂3

①  。、。

“”一。。

经典
故事

宽容大度，
能轻松化
解各种人
际矛盾
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一

宽容谦让是人际交往的粘合剂3

①
宽容大度，
能轻松化
解各种人
际矛盾

所谓宽容，就是指“ ”，同时，能够在心理上容纳各种不同特征的人。、 。

一“”一 。。
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一

宽容谦让是人际交往的粘合剂3

①
宽容大度，
能轻松化
解各种人
际矛盾

“宰相肚里能撑船”，而不能“鼠肚鸡肠”，要像人们赞美的弥勒佛那样，“大肚能容天下难容之事”。。
一 “”，即能倾听、容纳各种不同意见；、 二要“容过”，即不苛求于人，允许
别人犯错误和改正错误；三要“”，即不嫉贤妒能。。

其次，要、“己所不欲，勿施于人”。要“大事清楚，小事糊涂”，不对他人斤斤计较，不随便讲他人的。
 。
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一

宽容谦让是人际交往的粘合剂3

①
宽容大度，
能轻松化
解各种人
际矛盾

测测你的宽容度，请你对下列问题作出                               或                           的选择： 
1 。

2  。

3 起生活、工作。 、。 一

4  。

5  。

6  一一。

7  。

8  。
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一

宽容谦让是人际交往的粘合剂3

①
宽容大度，
能轻松化
解各种人
际矛盾

10 有不少人明明方法不对，还非要别人按着他的意见行事。 

11 和事事争强好胜的人呆在一 起使我感到紧张。  

12  。

13  。

14 。

15 。

16  。

17  。

9 。
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一

宽容谦让是人际交往的粘合剂3

①
宽容大度，
能轻松化
解各种人
际矛盾

每题答“是”记 1 分，答“否”记 0。。

12-17 6-11 0-5

说明你需要在生活中加强自己的灵活
性，培养宽容精神；

。 说明外界的纷繁复杂很难左右你平和
的心态。
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一

宽容谦让是人际交往的粘合剂3

①
宽容大度，
能轻松化
解各种人
际矛盾

与宽容相对的，。。“ ”一 。。

。人人在接受别人的“培养”，人人也在“培养”别人，。
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人际关系概述 人际交往理念 人际关系技巧 若干心理效应
一

宽容谦让是人际交往的粘合剂3

①
宽容大度，
能轻松化
解各种人
际矛盾

。。
。不要无故怀疑别人，不要把人老往坏处想，如果有人在你面前说，某某说你的坏话了，
你首先应想到的是，。

一。。
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一

宽容谦让是人际交往的粘合剂3

② 。一。

家人写信要他出面干预，张以诗回复：“ 长城万里今犹在，不见当年秦始皇。 ”。
“”，传为佳话。。一 。

听故事，学道理

骄横致四
面楚歌；
谦让化干
戈为玉帛
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一

宽容谦让是人际交往的粘合剂3

②
骄横致四
面楚歌；
谦让化干
戈为玉帛 。、。正所谓是：一一。

。
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一

互利互惠是人际交往的润滑剂4

① 来一 往之间就形成了人际关系。 这里的交换不能简单地理解为等价交换或物质、经济上的相互给予，而首先应该理解为人际交往中的。 、 一一 、、。

这里既有物质上的相互扶持，。人们经常说的“黄金有价情无价”、“千里送鹅
” “烽火连三月，家书抵万金”等等，都是说良好人际关系的维系，重在情而不在物。、。

人际
交往
的本
质是
社会
。
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一

互利互惠是人际交往的润滑剂4

②

“ ”。。 。 “给予”的。。 。 。 。一 一

。
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一

互利互惠是人际交往的润滑剂4

③
所谓“互惠互利”，即交往的双方都能从交往中获得某种需要的满足，良好的人际

关系才能建立和维系。

“礼尚往来”，否则“来而不往非礼也”。在人际交往中，如果时时处处以自我为中。
心，只考虑对自己是否有利，。。

“ ”、“来、
而不往非
礼也”
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一

人际交往理念人际关系概述 人际关系技巧 若干心理效应

人际关系概述 人际交往理念 人际关系技巧 若干心理效应
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一

寻找共同点，迅速拉近关系1

“ ”就行。。。

“ 自己人”的含义就是说，这样的经历我也有过，你的错误我也犯过，你
“自己人”，则另眼相待，。一一 、、。
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一

见面时间长，不如见面次数多有效2

。、、。。

。 一
。。
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一

见面时间长，不如见面次数多有效2

一。。 。一

。 一。想想看，把 10 万元分成 10一
一 10。
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一

人未到，礼先到3

PowerPoint 模板

在人际交际中，小礼物是必备的，用心的小礼物能起到非同小可的作用。 只要是一 份饱含情意的礼物，无论它价值多少，它都寄托着自己的感情，都能够使人欣然地接受。

但要注意，走亲访友时，一
一。
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一

向对方示弱，让对方表现得比你优越4

人生在世，不可避免的总有可能与这样或那样的人发生这样或那样的对立。 发生对立的情况一 般有两种：一 种是对方地位高于你，你冒犯了他，让他感觉你的大不敬，心生怒气；另一 种是对方地位低于你，你高高在上，让他感觉你的优越性，心生嫉妒。 无论是哪一种情况，根源就在于对方在你面前
。
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一

向对方示弱，让对方表现得比你优越4

向对方示弱，让对方表现得比你优越，是人际关系学中很关键的学问。
一
位。

。一
一。



过渡页

第 56  页

一

人际交往理念人际关系概述 人际关系技巧 若干心理效应

人际关系概述 人际交往理念 人际关系技巧 若干心理效应
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首因效应1

印象）：指观察者第一 次与对方接触时，往往会根据对方的身体相貌及外显行为来进行综合性与评价性的判断。 首因效应的启示是：。一一一。一。
一。
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近因效应2

“ ”。。 。

、。
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近因效应2

3 一一。

2 一。
。

1 “ ”一 一 一。
近因
效应
的启
示
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晕轮效应3

又称“光环效应”，是指人们对他人的认知判断首先是根
。————厌恶和尚，恨及袈裟。。

“ ”。 一。
。。

。
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定型化效应4

 “ 定型化效应”也叫“刻板印象”，是指个人受社会影响
“南方人都很精明，北方人都很憨厚 ”，。
“长沙妹子不可交，面如桃花心似刀”…… 、、、 “有色眼镜”，穿着“印象外套”交往。。
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出丑效应 / 仰巴脚效应 5

1才能出众而犯了错误的人

2

3

4

。。 1978 年做过一 项“犯错误效应”实验证实了这一 结论。 实验给被试呈现四种人，让其评价哪一 种人最有吸引力：

才能出众而未犯错误的人

才能平庸而犯了错误的人

才能平庸而未犯错误的人
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1

4

3

2

出丑效应 / 仰巴脚效应 5

一。一。。

才能出众但有错误的人被评价为最有吸引力的人

才能出众但没有错误的完美者吸引为第二位

平庸但没有错误的人吸引力居第三位

平庸而犯同样错误的人被认为是最缺乏吸引力

结果表明：
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投射效应6

1
在交往中要顾及他人的感受

2

一 分为二的对待别人和自己。 “已所不欲”时“勿施于人”，“己所一。、
欲之”也要学会“慎施于人”

1

3

2

相同投射：从自我出发做判断

情感投射：以自我的爱憎指引交往

愿望投射：把自我主观愿望强加于人

投射效应指以己度人，认为自己具有某种特性或倾向，
他人也会有与自己相同的特性或倾向，即把自己的价
值观与情感好恶影射到外在世界的人、事、物上的心

“ ”。表现为（左），启示。 。
（右）
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