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内容概要

物竞天择、适者生存的自然法则使人们为成功而奋斗，为人生而规划。
在前往成功的路上，应酬是一门必修课：做事留有余地，则“三窟”全备；说话留有余地，则“闲言
”立减。
    本书涉及生活应酬的方方面面，精选众多经典社交案例，提炼出丰富的经验。
品读本书，让你在各种场合都能成为“最可爱的”，前进的道路越走越宽广。
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章节摘录

第一篇 熟知应酬中的“黄金法则”第一章 盘点应酬背后的“潜规则”看似“不经意”，实际是“有
意”俗语说“不招人妒是庸才”，但在交际圈子里，招人妒者是蠢材。
真正聪明的人往往在积极争取往上的同时，还能很自然地表现出一副“只问耕耘，不问收获”的超然
态度，在“不经意。
间取得成功，而又不为人所妒。
因此，为人处世时要懂得运用“不经意。
这门应酬艺术。
第二次世界大战时，苏联的党和国家领导人斯大林受“自我尊严”的驱使，很难接受别人的意见，“
唯我独尊。
的个性使他不允许世界上有比他高明的人。
莫斯科保卫战前夕，大本营总参谋长朱可夫将军曾建议“放弃基辅城”，以免遭德军的“合围”。
这是一个很有战略眼光的建议，但斯大林听不进去，当面骂朱可夫“胡说八道”，并把朱可夫赶出了
大本营。
不久，基辅遭德军合围，守城的精锐部队全军覆没， 当斯大林对朱可夫说“你是对的。
时，早已没任何意义了。
但是，苏军大本营总参谋长华西里耶夫斯基，却往往能用他独特的进言策略，使斯大林不知不觉采纳
他的意见。
在斯大林与华西里耶夫斯基的“闲聊’申，华西里耶夫斯基往往“不经意”地“顺便”说说军事问題
，既不郑重其事也不头头是道。
但奇妙的是，等他走了以后，斯大林便会想出一个好计划。
不久，斯大林便会在军事会议上提出这个计划。
大家都惊讶于斯大林的深谋远虑，纷纷称赞。
斯大林十分高兴。
而华西里耶夫斯基本人，也与大家一样显得惊异，并与众人一道表示赞叹折服。
这样，没有人想到这是华西里耶夫斯基的主意，甚至斯大林本人也不这样想。
但是，上帝清楚，统帅部实施的是华西里耶夫斯基的计划。
在军事会议上，华西里耶夫斯基常用令人啼笑皆非的方式进言。
他首先口齿不清，没有条理地讲三条正确的意见，因为他的座位通常靠近斯大林，所以只要使斯大林
一个人明白他的意思就行了。
接着他又画蛇添足地讲两条错误的意见。
这会儿，他来了精神，条理清楚，声音洪亮，振振有词，必欲使这两条错误意见的全部荒谬处都明明
白白才肯罢休。
这往往使在场的人心惊胆战。
等到斯大林定夺时，自然首先批判华西里耶夫斯基的那两条错误意见。
斯大林往往批判得痛快淋漓，心情舒畅。
接着，斯大林逐条逐句、清晰明白地阐述他的决策，他当然完全不像华西里耶夫斯基那样词不迭意、
含混不清。
但华西里耶夫斯基心里明白，斯大林正在阐述他刚刚表达的那几点意见，当然是经过加工、润色了的
。
不过，这时谁也不再追究斯大林的意见是从哪里来的。
这样一来，华西里邪夫斯基的意见也就移植到斯大林心里，变成了斯大林的东西，因而得以实施。
华西里耶夫斯基运用的就是一种看似“不经意”，却很有效的智慧，这无疑是一种明智的选择。
大多数人都是因为自信心太强而无法操纵别人。
他们总以为自己是天下第一，最了不起，把自我抬得太高，对别人却视而不见，不屑一顾。
因此，在无意之中，他们往往伤害、打击了别人，而结果当然是自己也没有得到想要的利益。
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保持低调，在“不经意”中让对方唱“主角。
的人，真正的主角已经或迟早是他自己。
帮人就是帮自己古语说：“有心栽花花不开，无心插柳柳成荫。
”往往一些原本你并不在意回报的帮助，能带给你意想不到的惊喜和幸运。
所以说，帮助别人就是在帮助自己。
查尔斯是纽约一家大银行的秘书，他奉命写一篇可行性报告，这个报告是有关吞并另一家小银行的，
因此事关机密。
他知道只有一个人可以帮助他弄刮他非常需要的那些资料，此人曾在那家小银行效力了十几年，不久
前查尔斯与他变成了同事。
于是，查尔斯找到这位同事，请他帮忙。
当查尔斯走进这位叫做威廉·华特尔的同事的办公室时，华特尔先生正在接电话，并且很为难地说：
“亲爱的，这些天实在没什么好邮票带给你了。
”放下电话后，华特尔向查尔斯解释说他在为他那12岁的儿子搜集邮票。
查尔斯说明来意，开始提出问题。
也许华特尔对他过去的组织感情很深，不怎么愿意与查尔斯合作，因此，他说话含糊、模棱两可。
这次见面没什么效果。
起初，查尔斯不知如何是好。
情急之中，他突然想起华特尔为他儿子搜集邮票的事，想起他的一个朋友在航空公司工作，一度喜欢
搜集世界各地的邮票。
于是，查尔斯以一顿法式大餐换来了一些精美邮票。
第二天，他带着这些邮票坐到了华特尔的办公桌前。
华特尔满脸笑容，客气得很。
 “我的乔治将会喜欢这些。
”他不停地说，一面抚弄着那些邮票。
他们花了一个小时谈论邮票，看华特尔儿子的照片，然后在查尔斯没有提议的情况下，华特尔把查尔
斯想要知道的东西都说了出来，还当即打电话给他以前的一些同事，把一些事实、数字、报告和信件
中的相关内容，全部告诉了查尔斯。
“帮人最终会帮自己”，这成了查尔斯后来一直信奉的真理。
在日常的工作、生活中，同事之间免不了互相帮忙.但办公室就是一个没有硝烟的战场，要表示你的关
切，必须是诚挚的。
这不仅能使付出关切的人收获一些成果，接收这种关切的人也是一样，它是条双向道，当事人双方都
会受益。
学会为别人效力，你会发现，得到的总是会比付出的多。
 善意的谎言虽然说谎不是好事，而且谎言一旦被揭穿，下场往往比说实话还惨，但是善意的谎言往往
比实话实说更能收到好的效果。
但真正能说好善意的谎言并不比说真话容易，首先我们应消除对“假话。
的偏见和罪恶感，这样才能把“假话。
说好。
说“假话”有以下三条规則需要遵循：1.真实假话是无法真实的，这时，就选择一种模糊不清的语言
来表达真实。
例如，一位女友问你她新买的上衣是否漂亮时，而你觉得实在难看，便可以模糊地回答： “还好。
” “还好”是不太好还是还可以？
不好界定，这就是假话中的真实，它区别于违心而发的奉承和谄媚。
2.合情合理许多假话明显是与事实不符的，但因为合情合理，因而也同样能体现说谎者的善良、爱心
和美好。
比如，丈夫患了不治之症，不久将要死去，妻子为此极为痛苦，她应该让丈夫知道病情吗？
大多数人都会认为，妻子不应该把事情的真相告诉丈夫，也不应该在他面前流露痛苦的表情，以免增
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加他的心理负担，应该使丈夫生命的最后时光尽可能活得快乐。
3.许多假话非说不可有时候非说假话不可是出于礼仪。
例如，当我们应邀去参加庆祝活动前遇到不愉快的事情时，我们必须把悲伤和恼怒掩饰起来，带着笑
意投入欢乐的氛围中，这种掩饰就是出于礼仪需要。
有时候，我们说假话是为了摆脱令人不快的困境。
例如，美国官员曾经就一项新法案征求意见，有关人员询问罗斯： “你赞成那个新法案吗？
”罗斯说：“我的朋友中，有的赞成，有的反对。
”工作人员追问罗斯：“我问的是你。
”罗斯说：“我赞成我的朋友们。
”如果我们按照上述三条规則去说“假话”，那么这善意的谎言就会在社交中增加我们的魅力。
因此，善意的谎言是交际中的必要策略。
“糊涂”之人未必不聪明“难得糊涂”是一种非常高明的为人处世之道。
锋芒太露易遭嫉恨，更容易树敌。
只要你懂得装傻，你就并非傻瓜，而是大智若愚。
由聪明而转糊涂，不是真糊涂，而是装糊涂。
第一次世界大战后，土耳其打败了希腊，此举激起了英国的不满，英国遂联合法、意、美、俄等国代
表在瑞士的洛桑与土耳其谈判，企图迫使土耳其签订不平等条约。
英国派出的外交大臣是克遵，其声如洪钟，是名震一时的外交家。
与英国外相相比，土耳其派出的代表伊斯美则相形见绌，不仅身材矮小，耳朵还有些聋，在国内、国
际均属无名小辈。
会谈开始后，克遵显然不把伊斯美放在眼里，态度骄横、嚣张，其他列强代表也是盛气凌人。
然而，伊斯美却从容不迫、镇定自若，精心选择外交辞令，有章有法，毫无惧色。
特别是他的耳聋具有“特异功能”，对土耳其有利的言辞他都听见了，不利的话好像全没听到。
当伊斯美对列强们提出的苛刻条件概不理会，只顾提出维护土耳其的条件时，克遵雷霆大发，挥拳怒
吼咆哮如雷。
恫吓、威胁不断向伊斯美劈头盖脸压来，各列强代表也气势汹汹、咄咄逼人，那种紧张的气氛令人窒
息。
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编辑推荐

《应酬之道:应酬万用手册》应付老练，世事洞明皆学问，酬对自如，人情练即文章。
令你左右逢源的应酬宝典，一本交际处世的智慧全书。
人际关系是一座让人受用终生的宝库，《应酬之道:应酬万用手册》便是珍贵的藏宝图，它能助你找到
人生的“第一桶金”，助你成为社交领域的“比尔·盖茨”。
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本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:http://www.tushu007.com
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