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内容概要

人缘学不仅是一种方法和技巧，更是一种谋略和智慧。
古今中外，凡事业有成、扭转乾坤的大人物都堪称人缘高手和领袖。
赢得人缘，首先要完善自身的修养，在这个前提之下，还要有一定的人缘智慧。
当你拥有一定的人缘智慧，且有了绝佳的人缘，自然人人乐于支持、帮助、敬仰你，会聚集在你的周
围，形成坚固的人缘团队和关系“防火墙”，这样你才能成为应付裕如、游刃有余的当代人。
    本书告诉你建立人际关系和获得人缘的方式、方法、步骤和条件，并从他人成功人缘的经典案例中
引发出深刻的为人处世的哲理。
其中“人缘智慧 ”是你善获人缘的一大法宝；“人缘大师的交际智慧”及“得人缘者得天下 ”则让
你瞻拜了王者及人缘领袖们对人缘关系的透彻领悟和娴熟运用。
它告诉你一个事实：一个八面玲珑办事高手的最大秘密就是拥有绝佳的人缘和关系。
 本书还告诉你，所谓好人缘，不是说在人际交往中能言善辩、性格开朗，而是在朋友当中，在人际交
往中，在生意往来中，要确立一个“信”字，给人以“诚信可靠”的印象。
所以，人缘和信誉是紧密相连的。
没有可靠的信誉，就不可能获得好人缘。
反之，有了好的人缘，就一定有良好的信誉。
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书籍目录

第一章 获得人缘是一种大智慧　一、做好细节得好人缘　　1．创造良好的“第一印象”　　2．递接
名片也有学问　　3．穿着要合时得体　　4．利用间接交往来调和关系　　5．人与人之间相处就是将
一连串琐事串联起来　　6．用你的言谈把对方的感情“俘虏”过来　　7．做一个善于倾听他人讲话
的人　　8．“积极”是你拥有好人缘的一块招牌　二、交往是手段，交情是目的　　1．留给别人好
印象应遵守的几条简单规则　　2．抛开嫉妒和虚荣心，得到别人对你的重视　　3．直接请求他人去
做　　4．冲动会毁掉双方的关系　　5．小不忍则乱大谋　　6．引导对方到他自己真正感兴趣的事情
上　　7．以你的干劲得到更多的支持者　　8．一方不要刺激另一方　三、利用交往的智慧获得人缘
　　1．与人寒暄应采取主动　　2．自信使交际变得更容易　　3．交往中，最不受人欢迎的八种行为
　　4．用平等的态度待人　　5．人缘，从谦虚开始　　6．制造和谐的气氛以缓解人际冲突　　7．
削掉言行上的“锋芒”　　8．千万不可无修饰地坦率直言　　9．施一点“小惠”，得全部的“成功
”第二章 关系开路，办事优先　一、先做朋友，后做事　　1．为对方保密是交友的第一准则　　2．
人缘关系中的对等原则　　3．善于开自己的玩笑　　4．通过爱好与特长扩大交际圈　　5．把握与陌
生人交往的规律　　6．最要紧的是享受对话的乐趣　　7．热情地关注他人　　8．赞美是联络情感的
动力　　9．千万不可天真过分　　10．保持纯真其实是做人做事的一项智慧　　11．与朋友的经济账
也应摆在明处　　12．珍惜时间，更珍惜交情　⋯⋯第三章 赢在人缘第四章 人缘多面手第五章 大人
缘干大事业
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章节摘录

书摘穿着要合时得体    小郑分配到报社后，接受的第一个采访任务是采访某工厂的一名模范职工。
早在几天前，小郑就开始精心准备提问大纲，决心好好地在大家面前露一手。
这一天终于到了，小郑特地从衣柜里找出自己最喜爱的西服，郑重地打好领带，确认没有任何疏漏后
，搭车赶往工厂去会见自己的第一个采访对象。
一走进机器轰鸣的工厂，小郑就感到不大对劲，等满身油污的模范职工站在他面前时，小郑窘得脸都
红了。
他只觉手脚没地方搁，话也说得结结巴巴了。
模范职工受到了他情绪的感染，话也就少多了，采访只得草草结束。
  生活中不难发现这样的情境，它向我们揭示出这样一个道理，一个人的穿着打扮，不管有意无意，
都会在周围人心里产生某种感觉，可能是愉快感，也可能是厌恶感、鄙弃感。
总之，它直接关系到你社交的成败。
因此，要研究你的穿着。
    我们不想再谈诸如穿衣要整洁、合体这些众所周知的问题，只是想对大家如何选择交际服装提出两
点忠告。
    选择交际服装应有目的性，要针对交际对方的特点而选则。
人们总  觉得推销员应是“雪白的衬衫，笔挺的西装，佩戴协调的领带⋯⋯”好像西装是推销员的制
服。
其实不然，根据商品和对象的不同，情况可能完全相反。
一家汽车零件批发公司的经理了解到，该公司推销对象的90％是小企业、小工厂，而这些小企业、小
工厂的老板总是身穿工作服在汽车修理厂现场指挥。
于是，他要求该公司推销员们也要穿上与老板们相同的那种上下相连的蓝色工作服去访问对方。
推销员们虽有异议，但还是服从了，结果反应很好。
推销员们终于明白了经理的苦衷，他们的目的是推销产品，而不是在服装上与对方一争高低。
此时，工作服有西装难以匹敌的优越性，因为大家衣服相同，所以备感亲切。
工作服与西服的不协调感消失了，老板们也强烈地感到了推销员们的热情干劲，穿着有油污的工作服
的推销员，因为不怕脏，所以容易和工人打成一片。
    然而，当你要代表公司与另一家公司谈判时，你选择服装切不可马虎，一定要穿上你最好的西服。
因为，如果你衣着邋遢，而对方西服笔挺，那么，谈判虽没开始，对方已胜你一筹了。
在谈判桌上，你的衣着、举止同你的谈吐一样决定着谈判的成功。
不应在任何一面让对方占上风。
要记住，应先明确你的目的，研究你的交际对象，最后再决定你的交际服装。
    选择服装也应研究你自己。
某人年少翩翩，平时穿着西服，总是用最昂贵的料子。
在一次开会时他的上司，当众非议道：有人赚的薪水很少，穿的衣服却那么贵，人必不敷出，此人的
品行不能不怀疑。
上司虽未指出姓名，但大家都知道是指何人。
窘得此人面红耳赤，以后再不敢穿好西装上办公室了。
没有好好地研究自己的经济实力、社会地位，而一味地追求衣着时髦、名牌，往往会引来众人的猜疑
，领导者自然不会把重要使命交给他们不信任的人。
更重要的是，这样做增加了自己的经济负担，生活必定不会轻松。
    P7-8
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