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赢得人心，你将无往不胜赢得人心，你将无往不胜

如何才能赢得人心？你需要天生外向，或者直觉敏锐，才能获得长久的关系吗？社交的技巧，有人擅

长，有人欠缺，我们是否只能接受先天禀赋？那些擅长社交的人，是否还能百尺竿头，更进一步？

我们大多数人可以立即觉察出身边真正的社交高手。他们能够轻松地和我们沟通，使我们感觉良好，提

升我们的境界。和他们沟通，能使我们产生积极的体验，并愿意与之相处。

有些人与人相处的能力极为高超，他们应该列入社交高手的名人堂。像卡内基、约翰·伍登、罗纳德·里
根、诺曼·文森特·皮尔都是人们耳熟能详的人物。同样，还有一些人，像利昂娜·赫尔姆斯利、老亨利·
福特、弗兰克·洛伦佐、丹尼斯·罗德曼，其社交能力足以使其名列“无耻”名人堂。[1]

不必翻阅报纸、研读历史就可以发现社交方面的极端例子。日常生活的每一天，比如在街上、教堂或者

家里，特别是在工作中，你都得和这些人相处。下面这些求职申请中的陈述，就透露出求职者社交能力

上的缺陷：

·如果我不和别人一起共事，对老板大有好处。

·公司把我当替罪羊，跟以前的雇主一样。

·注意：请不要因为我做过14种工作，就误以为我喜欢跳槽。我从来没有主动辞过职。

·推荐人：无。我已经把失败的过去抛诸脑后了。

你可能发现一些类似的求职者正是你的同事。

人情练达亦文章人情练达亦文章

你如何评价高超的社交能力呢？在问到一些大公司成功的CEO，哪种品质是胜任其领导职位的关键时，
他们会告诉你是与人共事的能力。在采访企业家们导致成功与失败的分野是什么时，他们也会告诉你是

与人相处的技巧。问及顶尖销售人员这个问题时，他们同样会告诉你，对人情世故的了解远比单纯的对人情世故的了解远比单纯的

产品知识重要得多。产品知识重要得多。和教师、生意人、商店导购、小企业主、牧师、家长谈起这个问题时，他们会

说社交能力最终决定了优秀者与平庸者。社交能力最终决定了优秀者与平庸者。社交能力是无价之宝，不管你做什么都离不开它。如果你如果你

能赢得人心，你就能无往不胜！能赢得人心，你就能无往不胜！

许多人落入了把社交视为理所当然的一种陷阱里。这并不是好事，因为建立并维持健康的人际关系是在

人生各方面和谐发展的最重要因素。我们的社交技能决定我们的未来是否成功。罗伯特·伍德鲁夫
（Robert W.Woodruff），这位凭借其卓越的领导才能，将可口可乐公司从一个区域性的小规模饮料生产
商打造为全球性大企业和赚钱机器的领导人，明白人的因素对成功的影响甚巨。在《巅峰绩效》（Top
Performance）一书中，成功学专家金克拉摘录了这位可口可乐前CEO的名言。金克拉说伍德鲁夫常常
把他撰写的小册子分发给员工阅读，里面说：

人生就是一种销售工作。成与败很大程度上取决于如何激励和我们交往的人相信我们，以及我们能提供

什么。

人生的成败实质上是人际关系的成败。它事关家人、顾客、员工、老板、同事、合作伙伴对我们的反

应。如果反应是积极的，我们就很可能成功；如果是消极的，则注定会失败。

在人际关系中，致命的错误莫过于不把别人当回事。我们没有采取积极的行动和不懈的努力，让别人喜
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欢、信任我们，使别人产生和我们共事的愿望，以达到我们的愿望和目的。

无论是个人或组织，我们总是看见他们只发挥了极为有限的成功潜能，有的甚至完全没有发挥，原因很

简单，他们忽视了商场上和生活中人的因素。

这些组织和个人把人们和其行为都视为理所当然，正是这些人和他们的反应成就或者毁灭了他们。

人是一切问题的出发点人是一切问题的出发点

人的一切成功来源于与合适的人建立关系，并通过高超的技巧深化这种关系。人的一切成功来源于与合适的人建立关系，并通过高超的技巧深化这种关系。同样地，生活上的

失败，也可以归咎于人的因素。有时这种影响显而易见。摊上有虐待倾向的配偶、品行不端的合伙人，

或者纠缠不清的家庭成员都将为害甚巨。有时候麻烦不至于这么大，例如，疏远一位每天低头不见抬头

见的同事，没有和重要客户建立积极的关系，错过鼓励一个没有安全感孩子的良机。根本原因在于：人人

们的成功与失败通常可以归因于其社交关系的好坏。们的成功与失败通常可以归因于其社交关系的好坏。

回想我个人的失败，大部分可以追溯到我生命中某些特定的人。我曾误信他人，做了一次石油交易，损

失1万美元，让我和妻子玛格丽特多年的积蓄血本无归；还有一次，我开了一家公司，请朋友打理，想
他定能经营有方，不料我判断失误，几年后，企业负债超过15万美元。

我并非以受害者自居，亦无意责怪他人。我只是想说，与人打交道在生意中至关重要。同样，我的成功

不能只归功于自己。我的成功没有任何一次是靠自己独立取得的。与他人的互动助我成功。每一次成

功，都拜良好的关系所赐。没有像埃尔默·汤恩斯、彼得·瓦格纳和杰克·海弗克这样的朋友的帮助，我不
可能取得今天的成就；没有汤姆斯·尼尔森公司和我自己的音久集团诸多同仁的辅助，《领导力21法
则》也不可能成为销量百万的畅销书；很多财运，也多亏了兄弟拉里·麦克斯韦尔和好友汤姆·菲利普的
帮助和建议。

职场内的人际关系固然重要，个人方面的人际关系更为举足轻重。我的精神生活受父亲马尔文·麦克斯
韦尔影响很深；每天都精力充沛，则要归功于与妻子玛格丽特的关系，她与我共享成功的喜悦；生活的

美好也要归功于和其他人的关系，如果没有心脏病专家约翰·布赖特·凯吉，我就不可能写这本书
了，1998年12月那场突发的心脏病，差点要了我的命。

人际关系并非只是附属品人际关系并非只是附属品

你是否发现很难与一些人相处，你认为她很有才干，但难以共事；或是他才华横溢，但似乎很难和别人

相处融洽？这些社交远无法发挥自己的全部潜力，他们所成就的仅是其能力的一小部分，因为他们不知

道如何与人共赢。他们不明白，在生活中，良好的人际关系不只是蛋糕上那层附带的糖霜，它们就是蛋

糕本身——我们获得成功、丰裕人生的坚实要素。

在生活中，良好的人际关系不只是蛋糕上那层附带的糖霜，它们就是蛋糕本身。

如果不具备良好的社交技能，该怎样做呢？必须承认，对我而言，建立人际关系是自然而然的事。我天

生就善于与人相处，但也非常努力地提高社交技巧。在长达半个世纪的时间里，我领悟到了很多关于他

人与自己的东西，我把这些经验总结为25项社交法则，这25项法则人人可以得而习之。就连那些最内向
的人也可以来演练，从而变得善于交际。一些人善加运用，就能成为社交高手。

我这样说，是因为不管年轻还是年长，男性还是女性，活泼型还是完美型，在职还是退休，这些社交技

巧都屡试不爽。我已经实践了好几十年，走遍了六大洲几十个国家，证明这些原则是有用的。通过遵循

这些原则，我把自己和别人的成功的几率最大化，建立起来的积极、健康的关系也带给了我职业上的成

功和自我满足感。

在阅读和学习这些社交力法则的时候，你会发现有些是常识，有些则可能令你吃惊。你可能质疑，有些



原则是否过于乐观。但凭我的经验，这些原则真的很有用。单凭一项法则，成不了社交高手，但是单凭一项法则，成不了社交高手，但是

实践所有的法则，将有助于提升你的生命质量。实践所有的法则，将有助于提升你的生命质量。（而且可以肯定，你永远不会被提名进入“无耻”名人
堂。）

但这并不表示你能够同每一个所遇到的人建立成功的人际关系。你无法左右对方的反应。你能做的只你无法左右对方的反应。你能做的只

是让自己成为对方乐于了解和结识的人。是让自己成为对方乐于了解和结识的人。

人生中，你的社交技能和你选择交往的人将会成就或毁灭你。你的社交技能和你选择交往的人将会成就或毁灭你。我把本书将涉及的社交力法则归纳为

五个关键问题，如果我们想要创造共赢人生，就要扪心自问：

·准备问题：准备问题：在社交方面，我们是否已经做好准备？

·联结问题：联结问题：我们乐意关注他人吗？

·信任问题：信任问题：我们是否可以建立彼此的信任？

·投资问题：投资问题：我们是否愿意投资他人？

·伙伴问题：伙伴问题：我们能否建立共赢的人际关系？

通过学习和实践这些社交力法则，你将能够正确回答这些问题，借此你将会拥有成功的人际关系。你将

能够建立起健康、高效、圆满的人际环境，你也能成为帮助别人成功的人。还有什么比这更让人惬意的

呢？

[1] 诺曼·文森特·皮尔是世界知名的演讲家、大牧师，被誉为“积极思考的鼻祖”、“企业道德管理学派的
创始人”和“将基督教平民化的伟人”。约翰·伍登是美国大学篮球界泰斗，曾获终身成就总统奖。利昂娜·
赫尔姆斯利是以霸道著称的酒店业大亨，曾有名言“只有小人物才交税”，因逃避100万联邦所得税被判
决入狱18个月。弗兰克·洛伦佐，以思想僵化和粗鲁闻名，受到工会抵制，有“航空界臭名昭著的首席执
行官”之称，在其事业生涯中，主政的几家公司，如东方航空、洲际航空等先后遭遇破产命运。亨利·福
特曾是美国汽车史上的传奇性人物，但他心胸狭隘、独断专行，不仅从不悉心培养和指导部属，还常常

私下破坏、诋毁手下的管理者，并不时干涉他们的决策，甚至在公司里设立了一个安全部门来监察员

工。丹尼斯·罗德曼为前NBA篮球员，有“坏孩子”之称，其行为举止颇受诟病。——译者注
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准备问题准备问题 我们是否已为建立人际关系做好准备？我们是否已为建立人际关系做好准备？

当今世界，最成功的人是那些懂得如何与人相处的人。人际关系是生活中最重要的学问。

——斯坦利·C.艾林（Stanley C.Allyn）

我职业生涯的头26年一直是做牧师。我知道没有其他任何职业像牧师那样，要求与人打交道的能力如此
严苛。从出生到死亡，无论人们身处任何年龄、哪个人生阶段，我们牧师常被召唤去带领、指引、教

导、咨询和安慰他们。在其生命中最幸福的时刻，例如结婚、为婴孩施洗，我们与他们同在；在人生最

暗淡的时刻，比如挽回即将破裂的婚姻、孩子不幸夭折，以及临终前寻求慰藉，我们也常常接受召唤。

这么多年来，我学会了很快辨别出那些为人际关系痛苦挣扎的人。他们形形色色、年龄各异，各种情况

不一而足。有时为未婚的人咨询，他们中有些人似乎无法顺利与人相处，会慨叹人生孤独，渴望婚姻，

可悲的是，他们只是满脑子想结婚，却没有在其情感上做好准备——即建立健康人际关系的基本技能。

让我们正视这个问题吧。不是每个人都有能力启动、建立和维持良性、健康的关系。很多人生长在不健

康的家庭环境中，从未接触过正面的人际关系模式，有些人只专注于自身的需求，对他人视若无睹；还

有一些人曾受过深深的伤害，总透过痛苦的滤镜看世界。由于在人际关系上的巨大盲点，他们并不了解

自己，也不懂得运用正确的方法与人交往。

只有社交心态健全的人，才能建立绝佳的人际关系。这是一切之源。我相信这些基本要素将有助于我们

为建立关系做好准备，它们回答了要做的准备工作。这些实质性的要素包括以下5个法则：

透镜法则：透镜法则：我们是怎样的人，决定了我们如何看待别人。

镜子法则：镜子法则：正人先正己。

痛苦法则：痛苦法则：有受害者心理的人会伤害他人，也容易被伤害。

锤子法则：锤子法则：千万别用锤子拍打别人头上的苍蝇。

电梯法则：电梯法则：人际关系中，我们既可以提升他人，也可以压低他人。

不理解这些实质性的基础问题，就无法为建立关系做好准备，最终与人相处时，总会麻烦不断。

如果你或你熟悉的人，似乎总是无法建立起人人艳羡的积极的人际关系，原因很可能在于没有做好准

备。通过学习这五项社交法则，将会为你建立积极健康的人际关系做好准备。



透镜法则透镜法则 我们是怎样的人，决定了我们如何看待别人我们是怎样的人，决定了我们如何看待别人

我不想加入任何俱乐部，虽然他们都想吸纳我作为会员。

——格罗克·马克斯（Groucho Marx）

扪心自问：我对别人的感觉是什么？

刚到新单位，是否碰到有资深的同事指点你，提防这个人，注意那个人？这种情形我曾遇到好几次。得

到第一个领导职位时，前任就告诉我要注意两个人：奥德丽和克劳德。他告诉我：“他们会麻烦不断。
”所以上任时，就有他们会来惹麻烦的心理准备。

首先，我注意到了奥德丽。她身强体壮而且个性也很强。（我和她其实很像！）大出所料，我和她的共

事最终成了美好的经历。她很自信，又能干，总能出色地完成任务。我们有着很好的工作关系，她还成

了我家的私人朋友。克劳德是一位老农，他热爱教堂，实际上，他是教会里最有影响力的人物（35年以
后，他仍旧是），但这并没有让我感到尴尬。我有什么资格期望这个年纪大我两倍、一辈子都待在教会

里的人听命于我呢？就仅仅因为我坐在领导人的位子上，有个头衔吗？我把与克劳德和睦共事当成目

标，结果我们相处得很好。

后来，接受第二个教会的职位时，前任同样警告我：“小心吉米，每件事他都会和你对着干。”到任第一
周，我就和吉米过了招。我们进行了一次艰苦的对话，但吉米也让我了解到，他爱上帝，爱教堂，也愿

意和我共事。后来在那儿的几年中，他成了我的头号助手。他确实很会战斗——成为了我最有力的支持
者。我找不到比他更好的团队成员了。

我接受第三家教会的职位时，前任邀请我和他谈谈，传授给我对付问题下属的谋略。有了前两次的经

历，我知道他是真心想帮我。但我还是很客气地婉拒了。我已经在领导职位上历练很久，认识到他所谓

的问题下属未必就是我的——反之亦然。他信赖的人，我并未会有联结；那些对他避之唯恐不及的人，
或许会成为我的得力助手？为什么？因为我们是怎样的人，决定了我们如何看待他人。我们是怎样的人，决定了我们如何看待他人。

你是自己的透镜你是自己的透镜

自己既定的想法会影响看待事物的方式。典型的例子就是我大学时的一次经历，我受邀担任好友拉尔夫

·比德尔的伴郎。在婚礼前一晚上，我和他待在一起。婚礼当天一大早，拉尔夫想去抓松鼠（我想没有
什么事情像捕猎小动物，更能让人平缓紧张的神经的了）。拉尔夫借给我一支猎枪，我们一起到了树林

里。逛了一会儿，一无所获。

“松鼠在哪儿？”我不停地问拉尔夫，还乱踩一通，发出窸窸窣窣的声音。

问了六七遍，拉尔夫终于说：“约翰，你待在树林这边，我到那边去。”

拉尔夫离开还不到两分钟，我就听到“砰！砰！”两声。还是没有看到松鼠，我索性坐下来休息了。我想
要是带本书来多好啊。我开始看旁边花栗鼠嬉戏。其间，不时听到一两声枪响。我想，这家伙在打什么

呢？

几分钟后，拉尔夫慢悠悠地回来了，狩猎袋鼓鼓囊囊的，而我一只松鼠也没看到。

“怎么？所有松鼠都跑到你那边了？”我问。

拉尔夫摇摇头笑了笑。



你是怎样的人，决定了你怎样看待问题。

你是怎样的人，决定了你怎样看待问题。你不可能和你的观点分开。你的特质和你经历的每件事都会为

你看待事物的方式染上色彩。它是你的透镜。我的意思是说：

你是怎样的人，决定了你的眼界如何你是怎样的人，决定了你的眼界如何

有个科罗拉多州人搬到得克萨斯州，建了一所带落地窗的房子，透过窗子可以眺望绵延百里的牧场。有

人问他如何享受这远眺的乐趣，他答道：“唯一的问题是没有什么可看的。”同时，一个得州人搬到了科
州，也建了一所带落地窗的房子，透过大窗可以远眺洛基山脉。有人问他是否喜欢这片风景，他答

道：“唯一的问题是，大山挡着什么也看不到。”

故事听起来有点夸张，但都说明了一个事实：你是谁影响你能看到什么。同一间屋子里的人看同一件东

西，但感觉各不相同，对于妻子玛格丽特和我就是这样。在聚会上和人们聊天，她会凑过来问：“穿蓝
色运动衫的那个人跟你说什么呢？”我却不知道她指谁。玛格丽特魅力超群，时尚感特强，我却不行。
我看人时，不会注意对方的穿着：和我一样，穿的不都是衣服嘛。

每个人都有自己的偏好，这就为我们看待事物戴上了有色眼镜。周围的事物不会决定我们看到了什么，

我们的内在决定了我们看待事物的方法和视角。

你是怎样的人，决定了你如何看待别人你是怎样的人，决定了你如何看待别人

一位旅行家快到某大城市时，向路边闲坐的老者打听：“这个地方的人怎么样啊？”

“你来的那个城市市民如何？”老人问。

“很可怕！”旅行家答道，“卑鄙、难以信赖、让人嫌恶、一无是处。”

“啊！”老人说，“你会发现这个地方的人也一样。”

第一位旅行家刚过去，另一位旅行家接踵而至，也问相同的问题。老人同样问其对刚刚访问过的城市的

市民作何观感？

“他们都是好人：诚实、勤奋、慷慨、宽容，”第二位旅行家赞不绝口，“我真的舍不得离开那个地方。”

老人答道：“这里的市民和那个城市的一样。”

人们看待他人的方式正是自己的内在品质的反射。

如果我是讲信用的人，我会认为其他人也是值得信赖的。

如果我是吹毛求疵的人，我看其他人也是满身缺点。

如果我是有爱心的人，我看其他人也都富有同情心。

你谈论他人、与人交往时，你的性格特质会自然流露。根据简单的观察，不认识你的人能够看出你许多

特质。

你是怎样的人，决定了你如何看待生活你是怎样的人，决定了你如何看待生活

在讲演会上，我常常讲一个老故事。祖父在沙发上打瞌睡，孙子们想开个玩笑。就从冰箱里取出一块极

呛鼻的林堡干酪[1]，抹在祖父的胡子上，然后躲起来静待好戏开场。

过了一会儿，老人鼻子开始抽动，随后开始摇头晃脑，最后祖父突然直挺挺坐起来，气咻咻地四处张

望，嚷道：“这儿的什么东西臭了！”
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他起身，摇摇晃晃钻进厨房，使劲闻了闻，叫道：“这儿也有臭味。”

他决定到外面呼吸点新鲜空气，当他深呼吸时，臭气又扑面而来，“全世界都发臭了！”他无可奈何地
说。

故事说明什么问题呢？鼻子上有林堡干酪，全世界就都臭气熏天。对祖父来说，他可以用肥皂和水清除

污物，还回原来的清凉世界。但如果一个人心藏污物，想除掉可就困难多了。想改变看待生活的方想改变看待生活的方

式，唯一的办法，是先改变内在。式，唯一的办法，是先改变内在。

我们都有一个内在参照模式，包括对自己，对他人，对人生的态度、构想和期望。这些因素决定了我们

是乐观还是悲观，愉悦还是愁苦，信任还是猜疑，热情还是矜持，勇敢还是怯懦。这些不仅关系到如何

看待自己的生活，也涉及如何让他人对待我们。埃莉诺·罗斯福（Eleanor Roosevelt）说：“除非你愿意，
没有人能让你小看自己。”用心理学家菲尔·麦格劳（Phil McGraw）的话来说，“是你教给了别人如何对是你教给了别人如何对

待你。待你。”你传递给他人的是你看待生活的态度；你如何看待生活则源自于你是怎样的人。

多年前，我有幸给美国国家足球联盟（NFL）的圣路易斯公羊队（St.Louis Rams）讲授领导力课程。课
后，球队邀我参加他们的一场比赛，并获允和教练、球员的配偶们坐在一起。我正好坐在该球队副总教

练兼攻击教练约翰·马茨克的夫人金·马茨克旁边。闲聊时，我问她最喜欢居住过城市中的哪一个？（她
曾在俄亥俄州、北卡罗来纳州、亚利桑那州、加利福尼亚州、纽约州、密苏里州居住过。）她答

道：“现在住的城市。”

“啊，那么你最喜欢圣路易斯？”我问。

“不，不是。我最喜欢现在住的地方，”她答道，“这是一种选择。”多么好的心态啊！如果你也能保持像
她那样的视角和感觉，你就会经常看到生活的光明面。

你是怎样的人，决定了你有怎样的作为你是怎样的人，决定了你有怎样的作为

在《动物公司》（Animals）中，盖洛普公司的肯尼斯·A.塔克和瓦德纳·奥尔曼讲述了一个发生在农场动
物们之间的寓言故事，借以指出公司对员工的错误管理。农场掌管者坚信任何人经过训练都可以无所不

能，于是要求耕田的牛操作电脑，鼓励害羞的绵羊做电话销售。我最喜欢的情节是：稻草人被指派到鸡

舍里下蛋。它忙碌了一整天。从体型上说，它完全合乎标准。周围的母鸡们都产下了蛋，它还在屡败屡

战。一天下来，精疲力竭，却一只蛋也没产下来。

你可能会想，当然，它根本不会下蛋。母鸡下蛋、牛拉犁、绵羊生产羊毛，天经地义；天赋影响了我们

能从事什么工作。与天赋和能力一样，思想和态度，也是我们的重要组成部分，也决定了我们究竟能做

什么。我们无法将其从身上区分开来，如果期望值和自身的特质不匹配，就会陷入失望之中。

五大因素决定我们是怎样的人五大因素决定我们是怎样的人

什么因素决定了我们是怎样的人呢？显而易见，原因很多，我认为其中5个因素至为重要。

1.遗传基因遗传基因

我和玛格丽特年轻时，天真地以为遗传只占人的组成特质中的一小部分，而环境因素占了98％。按照自
己的样子来塑造孩子，他们将来就是你的翻版。我们收养了两个孩子，伊丽莎白和乔尔·波特。我们发
现，虽然教养、个性培养、教育以及精神指导起到了重要的作用，但无论环境怎样变化，一些内在固有

的东西始终无法改变。

遗传因素有好有坏。出生时，就已经有了某些优秀的品质和特性，世界上的每个人都一样。但也有一些

是你不喜欢的。你只能学习适应它们。个性方面，你要努力克服自己的缺点。如果是天赋，就进一步发

挥优势。



对此你无法选择。你不可能改变自己的基因。幸好，只有这一项你无法通过选择改变，其他四个都可由

你决定，至少你可以做出一些改变。

2.自我形象（自我形象（Self-Image）） [2]

诗人T.S.艾略特（T.S.Eliot）发现，“世界上一半的伤害皆因人们想让自己看起来很重要，他们并非世界上一半的伤害皆因人们想让自己看起来很重要，他们并非

存心伤人。他们只是太醉心于自我感觉良好，从而陷入无休止的挣扎之中存心伤人。他们只是太醉心于自我感觉良好，从而陷入无休止的挣扎之中”。。人们像水一样，能够
找到自己的水平层次。一个拥有负面自我形象的人会假想有糟糕的事情发生，破坏关系，并发现其他人

也是负面的。那些拥有积极自我形象的人会期望好事情发生。而那些拥有积极、正面自我形象的人可能

会获得更大的成功，并能看到他人的成功潜能，为其他成功者所吸引。正如心理学家纳撒尼尔·布兰登
（Nathaniel Branden）所说：“和那些自我认知水平相当的人在一起，我们会感觉最舒服自在，最有‘在
家’的感觉，有相反认知的人可能在某些方面会吸引你，却不会有这种‘自在’的感受。”

传说，某天奥利弗·温德尔·霍姆斯（Oliver Wendell Holmes）在街上散步，一个小女孩加入了他的行列。
当女孩转身要回家时，这位著名的大法官说：“如果你妈妈问你去哪儿了，就告诉她和奥利弗·温德尔·霍
姆斯散步去了。”

“好啊！”女孩自信地说，“如果你的家人问你干什么去了，就告诉他们刚和玛丽·苏珊娜·布朗散步去了。
”看，这就是积极的自我形象。

3.生活经验生活经验

从前，村民们告诉年少的羊倌：“如果看到狼，就大喊‘狼’，我们就会带着枪和猎叉赶过来。”

第二天，小羊倌正在放羊，看到远处有只狮子，他喊道：“狮子！狮子！”但没有一个人来。狮子吃掉了
好几只羊，小羊倌气得发疯。

“我喊的时候你们为什么不来？”他问村民们。

“我们这个地方没有狮子，”村民回答，“你留心狼就行了。”

小羊倌学到了宝贵的一课：人们只会对其愿意相信的东西做出反应。他们更愿意相信自己的经验。

你是否也是如此呢？回忆一下童年的经历。如果你在运动方面很拔尖，它将有可能成为你生命中的重要

部分。如果你善于交朋友，你很可能愿意和人扎堆儿；如果你曾被忽视，或遭虐待，它将带给你另一种

影响。你经历的每一件事都塑造了今天的你。你经历的每一件事都塑造了今天的你。

我们无法选择所有的人生经历，特别是孩提时代。但我们可以对现在的生活做出选择。我们可以选择配

偶，选择职业，选择何处度假，选择是否锻炼身体，选择学习什么。那些有着艰辛过去的人，可以选择

是否追求积极正面的经验，以改善生活和思考方式。我们无法抹去过去的经历，但可以重整旗鼓，我们无法抹去过去的经历，但可以重整旗鼓，

塑造全新的自我。塑造全新的自我。

4.心态和选择心态和选择

对过去经验持有的心态，比选择何种经历更重要。正如前面提到的，对于所经历过的事，我们的掌控有

限；但是，我们完全可以掌控心态。无论前景光明还是暗淡，如愿还是失望，开放还是封闭，完全在于

我们的选择。我们可能无法改变世界，但可以改变眼界。我们可能无法改变世界，但可以改变眼界。

我们可能无法改变世界，但可以改变眼界。

我相信心态是第二位的决定因素。（信念是第一位的。）你的心态将会造就或摧毁你。成败的要你的心态将会造就或摧毁你。成败的要

素，并非出身、境遇或者银行存款，而是心态。素，并非出身、境遇或者银行存款，而是心态。（如果这个问题难以理解，可以参考一下我的另外

两本书，《转败为胜》和《赢者的心态》。）
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