
中国式沟通

中国人的特性



• 天底下只有一个道理，叫做自然律。人顺
着自然的道理去走，就能吉无不利；不按
照自然的道理去走，迟早有凶有祸，这是
必然的。自天佑之，吉无不利。很多书上
错解成“来自上天的保佑，就可以吉无不
利了”。这是不对的。老天凭什么保佑你
？你自己争气、走正道，遵照自然老天才
会帮助你。 



• 【段子】某公司中秋宴请客户,酒后"桑拿",

遇扫黄,客户被抓,拘15天,他老婆接处罚通
知电话到公司大骂,销售总监接过电话淡定
说"大哥昨晚喝多了,我们不让他走,他说老
婆在家等着呢坚持要回去,结果被查酒驾,我
们找好多关系才改成嫖娼,不然关6个月,还
重考驾照",客户老婆忙改口"那谢谢你们啦" 



伏羲氏

v 伏羲（生卒不详），风姓，又称宓羲、庖牺、

包牺、伏戏，亦称牺皇、皇羲、太昊，史记

中称伏牺。生于陇西成纪，所处时代约为旧

石器时代中晚期。伏羲是古代传说中中华民

族人文始祖，是中国古籍中记载的最早的王，

是中国医药鼻祖之一。相传伏羲人首蛇身，

与女娲兄妹相婚，生儿育女，他根据天地万

物的变化，发明创造了占卜八卦，创造文字

结束了“结绳记事”的历史。他又结绳为网，

用来捕鸟打猎，并教会了人们渔猎的方法，

发明了瑟，创作了曲子。伏羲称王一百一十

一年以后去世，留下了大量关于伏羲的神话

传说。 
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主要成就
• 一、创立八卦，开启了中华民族的文化之源

。伏羲八卦中所蕴含的“天人谐和”的整体

性、直观性的思维方式和辩证法思想，是中

华文化的原点。

• 二、教民作网用于渔猎，提高了人类的生产

能力。同时教民驯养野兽，这就是家畜的由

来。

• 三、变革婚姻习俗，倡导男聘女嫁的婚俗礼

节，使血缘婚改为族外婚，结束了长期以来

，子女只知其母不知 

• 伏羲教民渔猎图[6]

• 其父的原始群婚状态。

• 四、始造文字，用于记事，取代了以往结绳

记事的形式。

• 五、发明陶埙、琴瑟等乐器，创作乐曲歌谣

，将音乐带入人们的生活。

• 六、将其统治地域分而治之，而且任命官员

进行社会管理，为后代治理社会提供借鉴
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《易经》给我们的是智慧

• 中华民族最古老的经典著作——

《易经》，是中国哲学思想的起源，无论是老子“道可道非常道”之中的道，还是孔

子的“吾道一以贯之”中的道，都来源于《易经》中最基本的的思想，那就是：一阴

一阳之谓道。

• 一阴一阳之谓道，并不是说一个阴一个阳，合起来就叫道，而是说自然的变化。世界

上万事万物不外乎四个字，自然孕育。但是自然孕育背后有一个道理，那个道理是永

恒不变的。如果那个道理会变，那就每天出不同的花样，社会还有什么秩序？我们对

自然还能有信心吗？一阴一阳之谓道，告诉我们自然的变化就是阴阳之道。

• 如果问西方人，阴阳是两个东西还是一个东西，我保证他的答案是，两个东西。西方

人认为阴就是阴，阳就是阳，阴阳是两码事。可是中国人会告诉你，阴阳是一个东西

，一个东西里面含有两种成分，一种叫做阴，一种叫做阳，合起来就叫太极，太极分

出去就叫阴阳。所以如果讲一，就是太极，如果讲二，就是阳和阴，这种观念我们中

国人是很容易接受的。



▣ BUSINESS

一、沟通的最佳态度

• 中国人最会沟通，西
方人之所以要隐私权
，是因为他们不太会
保守秘密的技巧。中
国人沟通，扯来扯去
都在讲别人的事情，
绝不讲，自己的事情
。

• 案例：比如你出
去，违反公交，
被处罚，你回来
根本不会讲，而
会说：我有一个
朋友，他是傻瓜
，被警察抓去。



. 

   

中国人从来都不讲，所以就不必计较什么隐私权

• 案例：你问一个老美：你昨天下午三点在做什么？他会说：这是我的隐

私权。但你对中国人说：这是我的隐私权，你就惨了，所有的人都会怀

疑你昨天在干坏事。所以你要以中国式的方式回答：昨天„„下午„„三点

钟„„我在干什么„„怎么一点印象都没有„„？只有一个目的，把对方活活

气死，因为你根本就不该问嘛。

• 中国人只讲道理。如果你给中国人说耶稣基督讲什么，

他一定说释迦摩尼讲不一样的话。对中国人说法律怎么

规定，他就告诉你这个法律不合理。



 

先做好情绪管理，再进行沟通。

• 中国人非常讲道理，但是中国人很容易生气，
情绪很不稳定。中国人不生气的时候非常讲道
理，一生气就蛮不讲理。而且中国人生气，都
不认为是自己的原因，都认为是别人在惹他，
你惹的我生气，我还给你讲道理，门都没有



•如果讲的人，每一句话都
讲的很得体，不惹对方生
气，而听的人也能保持高
度的冷静，心平气和的听，
沟通就不是很难。

•但是人是情绪的动物，
世界上所有的民族都有情
绪的起伏，其中中国人起
伏最大，我们是很容易情
绪激动的民族，是不太理
性的民族。但是中国人最
讲感情。

说话最重要的是让对方听的进去，只要他听
不进去，再有道理也没用



中国人，只要没有面子，他
就不讲理

• 案例：中国人说：太太，你的口红涂的太

红了，跟你走在一起很难过。太太：那好

，你找个口红涂的不红的人一起走。中国

人说：你不能这样开车，很危险，太太说

：你的方法也不一定管用。



▣ BUSINESS

什么时候一个人去，什么时候带一个人去，什么时候让别人去你不去，谁去沟

通最好，什么时间沟通最好，什么地点沟通最好，都是要考虑的问题。

• 案例：诸葛亮吊周瑜，如果一句话不说，进去就拜，就马上被打死。如果不

去，两家的仇会越结越深。所以老远就哭，意思是我来啦，你们做好心理准

备啊。哭到最后，让东吴的人觉得他是好人，和周瑜感情不错。 

不能欺骗：骗到后来，没有人相信你。 

也不能说心里话。直话直说容易伤害对方。 

要说妥当话。话要说，但要调整到妥当的地步。 

沟通不完全是语言的事情，你要能够将心比心，能够化解对方的心结，制造

对自己有利的形式，然后三两句话就解决了。

• 中国人，只要没有面子，他就不讲理。



▣ BUSINESS

二、沟通前的心理准备

• 1.先说先死：站在亮处

，透明化对自己不利。

• 2.不说也死：令人怀疑

，不把自己当作对手.

• 3.说到不死：合理表达

，说到和没有说一样

• 案例：中国女士花3000元买一个东西，当
你问多少钱买来的时候，答案只有一个，你
猜猜看。

• 如果她马上讲3000元

• 对方马上叫起来，啊，要三千啊。

• 怎么了？

• 我买的跟你一模一样，才2500。

• 你那里买的？

• 我百货公司买的。

• 你什么时候买的？

• 昨天刚买的。

• 这样自己很尴尬。

• 如果他说你猜猜看。

• 2500。

• 你那里买的？

• 我百货公司买的。

• 你什么时候买的？

• 昨天刚买的。

• 你再仔细看看。

• 的确一样。

• 我也是2500买的。

• 然而不是骗人，先抵挡一下，然后去找昨天
那个卖你的人，我没有给你讲价钱，只问你
实在不实在，你说实在，昨天我朋友在某公
司，她买的一模一样，才2500，你凭什么
卖我3000，500块还我。 
怪不得中国人见面就扯蛋，不讲正经话，因
为先说先死是真理，然而却不能解决问题。



中国人讲是有非的成分，讲非有是的成分，讲行可以变成不行，讲不

行可以变成行，阴阳文化，阴中有阳，阳中有阴。

• 假如王先生下星期请我吃饭，如果不能来。

• 如果你说：王先生，你下个星期请客，我不能来。他就火大了，什么意思，

每次你请客，我都来，我难得请一次，你就不来，你给我摆架子，给我难堪

。你后面讲什么，什么理由，他一概听不进去。 

所以对中国人，你不能来，一定要讲来：王先生，下个星期你请客，我一定

来。对方的情绪就稳定了。然后你说：不过，我的侄儿要结婚，这个家伙早

不结婚，晚不结婚，偏偏这个时候结婚，气死我了。他会说：这种事情，你

必须得去，你不要来了。你说：他结婚，又不是我结婚，我管他呢。他会说

：不行的，这样你会挨你姐姐骂的。你千万要去那面，不能来我这面。你说

：那你这面怎么办？他说：我下次请客你再来。

• 站在要来要来的立场上不能来，这是不得已的事情。他很容易谅解。一开始

就不来，就是故意的。 

如果你要来，多半先说不能来，这面也找我，那面也找我，后来我衡量了一

下，管他呢，先来你这面了。他会觉得，实在了不起，所有事情摆开了来。



无论是谁，你让他做决定，他会觉得很受重视，如
果你替他做决定，他是一百个不愿意。

• 案例：

• 假定你有领导，打电话问你：你现在有空吗？

• 1.如果你回答有，老板会想，你看，我十次给他打电话，

他都说有空，根本就没有做事嘛。工作负荷太轻了。

• 2.如果你回答没空，老板会想，连我问他有没有空，他都

敢说没有，架子大的不得了。

• 3.所以你应该回答：我马上来。



一个人说没有用，不说很惨，所以要说到没有说一样

• 案例：

• 中国人请客吃饭，告诉你，各位，我们去吃饭。是让你自己判断，
你该不该去，该去就去，不该去还要借故不去。

• 大家坐下来，没有人问今天谁付款，谁问，谁就要付款，我们都不
在乎，就你在乎，你付。

• 大家用眼来判断，今天谁付款，吃完应该付款的人会自动站起来去
付款，其他的人会不约而同的说，不要，不要，说明大家都在想这
个问题。

• 你说不要不要，他就很快去付款，你说你应该付款，他就会说去上
洗手间。

• 中国人是有高度自主性的民族，我们愿意自己做决定。我决定请你
，我无怨无悔，我决定花多少钱，我不心疼，你要我请客，就是敲
我竹杠。



两个员工谈话 

•如果不停下来，
领导会觉得，太
不重视我了，我
来他们都敢装看
不到。

人不对不说，人对
一定要说。时不到
不说，时一到非说
不可。

•领导过来了，马
上停下来，领导
会认为，一定在
说他坏话。 



当一个女人给你讲话，眼睛一直看你，她是
在骗你。

当一个男人给你讲话，眼睛不看你，他是在
骗你。

所以应该开始看到装没有看到，然后慢慢的

看到，然后边说边停，然后一起和领导打招

呼。

1

正确识别



三、沟通的四大目的

• 1.说明事物：陈述事实→引起思考→影响见解

• 2.表达情感：表示观感→流露感情→产生感应

• 表达感情是为了建立好的关系，将来好互动。

• 中国人就怕人家关心你，人家关心你，你的心就比较软，不关心你，你就比谁都狠。

• 动机单纯的关心才有用。

• 3.建立关系：暗示情分→友善（不友善）→建立关系

• 关系是靠平常一点一滴积累起来的。

• 人是要各方面的朋友都有，人永远不知道什么时候，什么人会帮你忙。所以建立关系的时
候，不要计较这些利害。

• 我们把情感摆在前面，是因为如果掌握了表达情感的技巧，比较容易和别人建立关系。

• 案例：拿糖果给旁边的人吃的步骤：从袋子里面拿出来是整包的，自己也假装看不懂，然
后自言自语，原来里面有这么好的成分啊，其实都是讲给他听的。

• 4.进行企图：透过问候→说明（暗示）→达成目标

• 沟通不能一个人讲，而是要产生互动，并最后产生一致的行动。

• 中国人第一句话认同他，是说明你的心是偏向他这面的，第一句话唱反调说明心是偏向外
面的。所以中国人说这花很好看，和花没有关系。

• 中国人你顺着他反对，很容易，你逆着他反对，很难 



中国人你顺着他反对，很容易，你
逆着他反对，很难

• 案例：学生回家，爸爸让你去清阴沟，你如

果说：我功课很多。爸爸说：你功课多，那

你回来干什么？情绪已经不好了。你应该说

：好好，我去清，然后赶紧去做作业。爸爸

说：我让你清阴沟，你怎么做作业？你说：

我做完作业再去清，就不会弄得很脏。爸爸

说：你要做多久？你说：很快，四个小时就

可以了。爸爸说：作业有这么多？你说：没

办法，每天都这么多。爸爸说：那好，我去

清，而且清的很起劲。



沟通的几种方式：

• 口头沟通：反正和自己有
切身利益关系的、很重要
的、很紧急的用口头沟通
。

•  电话沟通， 网际沟通： 

• 直接沟通和间接沟通 

视觉型 听觉型 

• 中国人见书面沟通：口头
沟通后附一个书面的，以
备查证，避免忘记。 



沟通的障碍：两情不同

• 中国人是没有同理心的民族，单刀直入讲道理

会很吃亏，由情入理比较容易。

• 我们的心理障碍非常大，只要这个人对你有成

见，你怎么说都是错的。所以不能和任何人有

成见。



• 要想倾听对方讲话，自己反而要先保持沉
默

• 要想对方敞开心扉，自己反而要先闭声收
敛

会说还需会听，听话外之音，看不言之言。

察言观色知性

欲
闻
其

声
反
默
，

欲
张
反

敛
。



怎么讲，谁去讲，何时讲 

• 案例：如果过道有火灾，你去用水扑灭了，有没有功劳？很难

讲。如果老板认可救火的那个人，就说：星星之火，可以燎原

，别看火很小，可能以后酿成大祸，有大功劳。如果老板不认

可救火的那个人，这点火，吐口吐沫就灭了，还用得着水？还

好意思讲。

• 如果有成见，要去化解，通过第三方，然后抽空说：以前的事

情，是我不好。对方说：没有没有，我也不对。然后就可以了

，不要从头开始说。

• 我们应该把话说好，而不是把话说清楚，否则像伤口上撒盐。



•出门看天，进门看脸！

•中国人讲话，你永远不知
道他是真的假的，要坚持
两三次才能断定真假 

察言观色对沟通
非常重要。



洞察他人内心要善于观察言行

内心的情感发生变化，必然会在外在形态上表现出来

      人的言谈举止是内心世界的外在表现，通过观察

可以知其心、知其意。

夫
情
变
于

内
者
，
形

见
于
外
。



推、脱、拉，效率很低吗？

• 推、托、拉，你才有思考的时间。

• 推、托、拉，来降低竞争的气氛。

• 推、托、拉，才能推给合理的人。



四、沟通的三大原则

• 1.我告诉你，你不要告诉别人。

• 这句话是说，我告诉你，你是可
以告诉别人的，但是你要经过你
自己的过滤，经过你自己的判断
，该不该告诉，那是你自己的事
情，你要讲到什么地步，也是你
自己的事情，跟我无关。

• 2.要告诉别人，不要说我说的。

• 我说给你的话，你可以告诉别人

，但是那已经变成你的话了，不

是我说的。

• 如果你赤裸裸把我暴露出来

的话，我就干脆否认。

• 中国人是你怎么问，我怎么

回答才能让你满意。

• 我们是用利害关系来回答，

而不是用事实来回答。

• 3.如果说我说的，我就说没

说。



中国人给你讲相反的话，是在测试你有没有
把握，而不是反对你。

要站在不讲话的立场来讲。

沟通的其他一些法则：多听，多看，多想，

少说。

1

 中国人不在乎
你说什么，而
在乎你怎么说！



讲话要等到必须要说的时候才说，才会比
较有价值。

• 如果开会你想先说话，你要先请别

人，别人一定说，不要不要，然后

别人一定请你，然后你再讲，叫礼

尚往来。 

• 讲话要等到必须要说的时候才说，

才会比较有价值。



`
1.沟而不
通 

 

`2.沟而能通 

`3.不沟而通 

沟通的三种层次 



   

    我们的反应来自于我们的关注点，关注点就

是我们的一切，我们应该关注所拥有的一切。

　　

      遭遇了什么并不重要，重要的是你对遭

遇所下的定义。

事物—>关注—>反应 —>思维—>思想

思想的起点



用不同方式相处不同的人

• 和关系密切的人说见外的话就会疏远；

• 和关系较远的人深谈就会有危险；

• 不要把别人所不愿意接受的事情强加于人；

• 不要用别人所不知道的事情去教诲别人；

• 对方有某种嗜好效仿迎合他的兴趣，顺其所好；

• 对方有某种憎恶加以避讳，以免引起反感。

其
身
内
，
其
外

言
者
，
疏
；

其
身
外
，
其
外

内
者
，
危
；

无
以
人
之
近
所

不
欲
，
而
强
之

于
人
；

无
以
人
之
所
不

知
，
而
教
之
于

人
；

人
之
有
好
也
，

学
而
顺
之
；

人
之
有
恶
也
，

避
而
违
之
。



与上司沟通的艺术

◆尊重而不吹捧

◆请示而不依赖

◆主动而不越权

◆服从而不盲从

◆讨论而不争论



圣人——高瞻远瞩、胸怀天下

贤人——智慧超群、品德高尚 

君子——光明磊落、言而有信

凡人——性无常形、急功近利

小人——出尔反尔、见利忘义

自我修炼的境界



与
智
者
言
，

依
于
博
；

与
拙
者
言
，

依
于
辩
；

与
辩
者
言
，

依
于
要
；

与
贵
者
言
，

依
于
势
；

与
富
者
言
，

依
于
高
；

与
贫
者
言
，

依
于
利
；

与
贱
者
言
，

依
于
谦
；

与
勇
者
言
，

依
于
敢
；

与
过
者
言
，

依
于
锐
；

说服的原则

与智慧的人言谈，要依靠渊博；与笨拙的人言谈，要依靠善辩；
与善辩的人言谈，要依靠要领；与高贵的人言谈，要依靠权势；
与富贵的人言谈，要依靠高度；与贫穷的人言谈，要依据利益；
与低贱的人言谈，要依据谦卑；与勇敢的人言谈，要依据坚决。



怎样与三种人才打交道

• 君子轻视财货，不用金钱诱惑，而要让他捐出资财；

• 壮士轻视危难，不用祸患恐吓，而要让他临危受命；

• 智者通达礼教，不用假意欺骗，而要给他用武之地。

仁
人
轻
货
，
不
可

诱
以
利
，
可
使
出

费
；

勇
士
轻
难
，
不
可

惧
以
患
，
可
使
居

危
；

智
者
达
于
数
，
明

于
理
，
不
可
欺
以

不
诚
；
可
示
以
道

理
，
可
使
立
功
。

是
三
才
也
。



谢谢大家！



鬼
谷
子
捭
阖
纵
横
术



• 战国时期楚国人，相传祖籍朝歌（今河

南淇县）城南。

• 姓王名诩，又名王禅等。常入云梦山采

药修道，因隐居清溪之鬼谷，故自称鬼

谷先生。

• 纵横家之鼻祖，苏秦与张仪为其最杰出

的两个弟子。

• 创建中国古代第一座军事学校—

一“战国军庠”。 

鬼谷子



苏
秦

张
仪

庞
涓

孙
膑

鬼谷子的弟子

纵横家——苏秦、张仪       外交家——毛邃
    兵家——孙膑、庞涓       战略家——范雎、
……
    道家——茅蒙、徐福

500多人



捭阖纵横的总纲
   

    

粤
若
稽
古
，
圣
人

之
在
天
地
间
也
，
为

众
生
之
先
。

观
阴
阳

之
开
阖
以
命
物
，
知

存
亡
之
门
户
，
筹
策

万
类
之
始
终
，
达
人

心
之
理
，
见
变
化
之

朕
焉
，
而
守
司
其
门

户
。

故
圣
人
之
在
天

下
也
，
自
古
至
今
，

其
道
一
也
。

     思想家就是对人性、对环境、对事物变化的规律有深邃

的洞察力和预见性。平常人提升能力也应由此开始并深入。



何为纵横？

• 纵横家：从事外交游说活动的谋略家

• 纵者，合众弱以攻一强也；

• 横者，事一强以攻众弱也。

    



         

捭阖的本义是开合。捭就是拨动，阖就是闭藏。一开
一合是事物发展变化的普遍规律，是掌握事物的关键
。纵横家以开合之道作为权变的根据，并且运用在其
游说术中。

——
掌握阴阳平衡的总原

则

捭阖术



• 阳、动、刚、张、方可归为捭

• 阴、静、柔、弛、圆可归为阖

• 捭阖纵横，即大开大合、纵横驰骋，这是纵横家的

    总则和基本思想方法。

变
化
无
穷
，

各
有
所
归
。

或
阴
或
阳
，

或
柔
或
刚
，

或
开
或
闭
，

或
弛
或
张
。

捭阖术的原则



        

   

观察世间万物阴阳开合的自然规律，了解和掌
握事物的本质属性，寻找解决问题的关键。发
现事物发展变化的征兆，把握和利用变化的关
键点，因势利导。

观
阴
阳
之

开
阖
以
命

物
，
知
存

亡
之
门
户
；

见
变
化
之

朕
焉
，
而

守
司
其
门

户
。

捭阖术的“关键”



领导者主体能力之

   洞察力     思维力     决策力

        

     人与人之间最大的差别是思维方式与行为

模式的不同，二十世纪人类最大的发现不是

电脑.原子弹：而是发现人类可以通过改变思

维来改变命运。
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