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前言

礼仪，是个人文明素养在社会交往中的集中表现。
一个具备素养的人，总是会在恰当的时间和地点，表现出恰当而得体的言行礼仪，给人以优雅的仪态
印象。
这种得体的礼仪恰恰也是个人融人社会交往活动的基本要求。
这本书是有关社交礼仪心理的集中解说。
礼仪问题一直以来都是社会交往中非常重视的一个领域，大多数读者或多或少都掌握一些基本的礼仪
素养和技能。
但是，这本书提供了一个崭新的视角，它抛开过去我们所熟悉的外在礼仪教条和规范，而从交往双方
心理上的反应来看待我们的言行举止，从而使读者能够清楚地知道在什么情况下应该表现出什么样的
言行举止，促进双方交往的愉悦氛围，取得交往的效果。
所以，下面这个共识尤其重要：任何礼仪都应该在对方的心理上产生愉悦之感。
那些教条式的、僵化的礼仪形式未必就是真正的得体行为，事实上也无法达成最有效的交往效果。
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内容概要

　　一个言行举止得体而仪态优雅的人，总是能够获得更多善意的交往，从而在社会交往活动中如鱼
得水。
《社交礼仪中的心理学》为你开启了一扇通往成功交往之路的大门。
它将从以下几个方面提供帮助，并改善你的社交形象：正确地修饰自己的形象恰到好处地表达自己的
感情；有效地与对方进行心理上的共情；巧妙而得体地建立自身的心理优势；优雅地处理交往中的各
种分歧和矛盾；强化双方的友谊，建立更有效的关系。
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章节摘录

插图：有很多人不重视打招呼，觉得天天见面的同事用不着每次看见都打招呼；而对于不太熟悉的人
，又觉得打招呼怕对方认不出自己来会造成尴尬；还有些人不愿意先向别人打招呼，他们老是在心里
想：“我为什么要先向他打招呼？
”其实，我们完全可以通过打招呼让自己更加吸引人。
主动打招呼打招呼是联络感情的手段，沟通心灵的方式和增进友谊的纽带，所以，绝对不能轻视和小
看打招呼。
而要有效地打招呼，首先应该是积极主动地跟别人打招呼。
主动打招呼所传递的信息是：“我眼里有你。
”谁不喜欢自己被别人尊重和注意呢？
如果你主动和单位的人打招呼持续一个月，你在单位的人气可能会迅速上升。
见了领导主动打招呼，说明你心中敬重领导；见了同事主动打招呼，说明你眼里有同事；见了下属主
动打招呼，说明你体恤下属。
永远记住，你眼里有别人，别人才会心中有你。
1.主动打招呼不等于低三下四有人认为，主动跟别人打招呼代表比别人低下，其实恰好相反，主动打
招呼说明你有宽广的胸怀和积极的人生态度。
民间有句俗话：“大官好见，小鬼难缠。
”大官随和易见，主动跟下属打招呼，是其自信的表现；小官故意端架子，正是他生怕别人不承认他
的权威，这也恰恰显示出他的不自信。
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编辑推荐

得体的礼仪，造就成功的交往，成功，从这里开始！
《社交礼仪中的心理学》集中了社会心理学研究的重要成果，系统论述了社交礼仪中的心理学原理，
让你快速掌握社交礼仪的原则和要领！
印象整饰术从仪容、握手、打招呼，再到坐立行走、眼神注视等最到位的方法，从而赢得他人的认可
。
情感传递术可以更巧妙地表达自己的感情，并按照对方喜欢的方式建立相互认同的交往氛围，而不是
赤裸裸地恭维。
心理共鸣术每一句话，每一个肢体语言，都可以缩短与对方的心理距离，让你们的交往更加身心愉悦
。
心理攻守术要建立自己的威信感，并避免引发他人的排斥，你只需要掌握哈当的肢体语言便可在不知
不觉中获得心理优势。
情绪调节术重要的不是你的情绪，而是对方的情绪⋯⋯一些恰当的调节和影响对方心理的方法，是社
交活动中必须具备的。
社交驾驭术无论是想亲近一个人还是想远离一个人，都有巧妙而又不至于引起冲突的方法，你只需要
去认真地学习它。
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