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行为训练-landing skills

• 激活理性脑：回答自己“怎么了”

• 连接环境：“观景观物，数一数”

• 感受身体：EG.蝴蝶拍、“知足常乐”

• 感统刺激：视觉、听觉、嗅觉、触觉

• 感恩练习、幸福日记

• 腹式呼吸（正念、冥想）
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•人与人之间经过相互交流形成的心理关系（心理距离），

它表现了个体间根据相互满足需要的程度而产生的心理上

的亲疏远近

•如果人们的需要得到了一定的满足，人与人之间就相互喜

欢和亲近；如果没有得到满足就相互厌恶和疏远



•人际关系是通过人际交往形成的

•人际交往是指在社会生活中，人与人之间交流思想、沟通

感情、传递信息的互动过程，是一种心理与行为的沟通过

程，包括精神交往和物质交往



图书馆实验



人际距离

• 图书馆实验
• 1976年，霍尔提出“人际距离”，反映人与人之

间距离远近的微妙关系。



恋人、
亲人、
好朋友

朋友、同事 生意伙伴、
日常交往

陌生人



仔细观察，站的非常近的两个人，目光会看向不同方向，高
个像上看，小个像下看。除非一见钟情。

车上只剩两个人时，会均匀分开。



指在交往基础上形成的人与人之间心理的关
系表现为心理距离的远近



• 在白纸的中央画一个实心圆点代表自己

• 以这个实心圆点为中心，画三个同心圆，同
心圆内任意一点到中心的距离代表心理距离

• 将亲朋好友的名字写在图上，名字越靠近中
心点，表明他与你的关系越亲密

画一画  想一想



我





• 马克思主义哲学提出从“社会关系”的

视域来理解人的“本质”，就是要从人

与他人的“主体间”关系中来规定和理

解人。

• 从这一理论视域来理解人，将使人特有

的生存特性得到充分的显现。人类是以

一定的社会关系的形成而存在和发展的,

因此，每个人都是作为一定社会关系的

总和而存在和发展。
“人的本质是一切社会关系的总和”

——来源：马克思恩格斯选集:第1卷[M].北京:人民出版社，2012:135.



• 在家靠父母，出门靠朋友

• 多个朋友多条路，多个敌人多堵墙

• 一个篱笆三个桩，一个好汉三个帮

• 一人成木，二人成林，三人成森林

中国人的生活智慧 哈佛、耶鲁、哥大等校友会都有求职网络

• 校友互相引荐，致使美国在某些领域校友云集，直接影响了美国的

政治经济等。如宾夕法尼亚大学沃顿商学院在全美名列前茅，许多

校友都在华尔街的大公司工作。通过校友介绍，沃顿商学院的学生

到华尔街找工作就容易得多。

• 哈佛大学校友在70个国家建立了190个哈佛俱乐部，其成员也都是

这些国家的精英和领导阶层。这些俱乐部的活动无疑还影响到美国

与这些国家的关系。

• 耶鲁大学的校友会骷髅会就缔造了180多年的“骷髅”传奇，校友

成员中诞生了三位总统、上百位内阁部长、几十个大家族财团等。

骷髅会的关系网遍及美国社会各个角落，成为在白宫、内阁、参众

两院、最高法院、中央情报局等部门中掌控着至高权力的“隐形帝

国”。



为什么要与他人产生联系？











“真正的社交，

不是你认识多少人，

而是你认识多少种人。

当下，我们需要各种可能的机遇，但又习惯性地拒绝和陌生人接触，不善用那些偶

然的机遇和陌生的关系。而“弱关系理论”告诉我们，善用陌生关系不仅是一种交

往模式，更是一种新型人际思维方式。

弱关系不仅仅是让你的通讯录增加了人数，更为重要的意义是你的“关系网”会呈

现网格化的衍射传播。在这个“关系网”中，你可以把关系扩展到不同领域，办成

意想不到的事。”

“弱关系”发挥“强力量”

（来源：李维.弱关系的力量[M].中国水利水电出版社，2020）







社会化的现代人类社会成员之间，都有可能通过

“六度空间”而联系起来，绝对没有联系的A与

B是不存在的。每个人都被社会成员分割开来，

在各种关系的笼内独立存在，但又同时被一条最

快捷的链条所紧密联系着。只要你想并且能通过

正确的方法找到，就可以突破人际之墙，以最快

的速度和最短的距离找到那个人。

体现的社交规律



当人脉关系的方向和传递出现偏差时，关系输出会徒劳无功。方向是

应该认识什么样的人，传递则是指应该展示和发送的信息。结合起来，

就是一个人脉联系的效率问题。行动者未必要四面撒网，不妨先定向

再出手。这需要懂得积累传递能量的势能，一次只向一个方向释放能

量。四面出击，不如一面抓紧，找到一个能够帮助克服困难、提供有

益价值的拥有强悍能力的人，强强合作才能发挥最大效力。

人脉 ≠ 四处撒网



朋友的价值在于能够给行动者的信息，不是这种关系本身，而是两者

间可以共同产生及创造的价值，即人脉的结合往往会产生某种核聚反

应，向不同的方向和空间辐射，将两者的人脉圈共同扩大，拥有更多

的资源。

美国斯坦福研究中心曾经发布一份调查报告指出：一个人的财富大约

有12.5％来自知识，另外的87.5％则来自于他的人际关系。这里的关

系，绝不是你认识他、他也认识你就可以了，而是合作与同行的人脉。

人脉 ≠ 单向索取



行动者与他人互信的建立，通常取决于三个因素。第一，真诚付出的

多少。第二，自身拥有某种价值。第三，与对方达成价值观的统一。

只有互信合作才能和另一些人一起，为双方创造出更高的价值。这种

联盟成了一种可贵的人脉资源，它不仅仅体现为人际关系，还是一种

潜在的无形资产，一种潜在的人生财富。

人脉 ≠ 虚伪交友





• 沟通对于建立人际关系，就好像呼吸对于维持生命一般
• 沟通=语言+非语言
• 沟通三要素：

• 自己
• 他人
• 环境



• 讨好型——忽略自己
• 指责型——忽略他人
• 超理智型——忽略自己和他人
• 打岔型——忽略自己、他人和情境
• 一致型——兼顾三者



• 讨好型——忽略自己
• 用讨好的方式引起他人的关注；往往失去自我、自我价值感低、无法正

视和满足自己的需要；牺牲自己来成全他人或者尽量避免冲突，在人际
关系中处于心理上的地位



• 指责型——忽略他人
• 总是指责和批评他人，仿佛自己永远是对的；缺乏自我反思能力和与他

人共情的能力；颐指气使、推脱责任、归罪他人，给人一种压迫感和咄
咄逼人的感觉



• 超理智型——忽略自己和他人
• 用超然的态度来压抑和隔离自己内心的真实感受，及时遇到了挫折或有

需要也不能表达；忽略自己的感受、封闭自己，也难以同理他人



• 打岔型——忽略自己、他人和情境
• 不愿意面对真实的问题和感受，总是顾左右而言他；不能直面问题，容

易玩世不恭、虚无感





表里一致，确切的说，它并不是另一种姿态，而是一种完满的状态，
是我们决定成为更加完善的个体的选择。

• 一致型——兼顾三者
• 能够以合适的方式表达自己的需要，不压抑感受；敢于面对问题；也会

在表达自己的时候考虑他人的感受、兼顾环境的要求





感谢观看
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