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《使你受益一生的应酬学》

前言

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。什么是应酬？“应酬
”就是“应”得的“酬”劳。那么，钱在哪儿呢？金钱遍地都是。金钱在人与人的交往互动中。经商
做生意就是商品的“买”和“卖”，但是跟谁买？卖给谁？答案都是“人”。想赚钱就要先会做人，
做一个可以与人应酬的人。在这个社会中，还没找到什么人可以做生意功成名就，却一辈子从不应酬
的。当然，今日的老总们要金盆洗手、明哲保身、远离是非，而侈言自己绝不应酬的不在少数。不过
，这些绝不应酬的老总们都是一个人吃饭？只要桌上还有别人，当然你可以不必应酬他们，可难说他
们是不是在应酬老总您呀！说这些只是要你明白，想求人办事的第一件事就是学着做人，学着与人交
往应酬。跟什么人需要应酬？多久一次？一次多久？什么形式？什么内容？什么姿态？什么角色？什
么目的？什么意义？付不付账？请不请客？送不送礼？与谁同往？穿什么？说什么？做什么？这么多
问号，你一定要答得出来，才能够很好地去应酬。不懂得如何恰当应酬的人，就不能求人办事。见面
时间长不如见面次数多。对一名成功的人来说，经常到朋友家中去，被认为是和朋友加深感情的要诀
之一；尤其是以“喂！到附近来办事，顺便来看看你”这种说法，更能抓住朋友的心。像这样习惯于
亲近的方法，在心理学方面被认为和学习一样。一般对学习的看法，认为集中学习不如分散学习来得
有效。比如，我们要用10小时学习，那么一天用功2小时，而连续一个礼拜，比一口气熬夜学10小时更
加有效。此外，到驾驶训练班学习驾车，一天的练习时间也都有一定的限制，绝不会让你超出时间，
也就是利用这种分散学习的效果。在人际关系方面，使对方产生亲近感，也就是给予对方好印象的基
本条件。而要满足这项条件，利用这种“分散效果”，可说是给对方强烈印象的最好方法了。一般而
言，整夜在一起喝酒的朋友，和有长时间交往的朋友相比，乍看之下好像前者的人际关系较稳固，但
实际上，这种关系如不加以持续，那么两者之间的交情就会越来越淡，这一点是显而易见的。譬如有
人问你：“你和某人的关系如何？”而你回答：“我见过一次”和“偶尔会见面”，那么给人的印象
就不同了，而和“常见”这个回答又更不同了。道理显而易见，见面的次数和两人之间的亲近度是成
正比的。以上就是应酬的要诀之一，但远远不能以偏概全。一口气读完本书，就能全面了解人际交往
中的应酬之道。
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《使你受益一生的应酬学》

内容概要

《使你受益一生的应酬学》内容简介：随着社会的进步和文明的发展，人们的社会交往日益频繁，应
酬已经成为人们社会生活中不可缺少的内容。通过应酬，人们不仅可以互通信息，资源共享，而且还
可以沟通心灵，建立好人缘。
一个人成功的因素，归纳起来15％得益于他的专业知识，85％得益于良好的应酬能力。
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《使你受益一生的应酬学》

章节摘录

插图：第一章 应酬有规矩，不可轻易破——应酬学中的黄金法则1.应酬要有原则尽管应酬需揣摩对方
的心思，但也不是要求你完全放弃自己，完全跟着别人走。应酬虽然花样繁多，但也不是说可以不择
手段，为了达到目的什么事情都做得出来。应酬是一门艺术，但是这门艺术也有自己的底线，也就是
原则。应酬的第一原则很简单——保持距离。尽管应酬无时不在，不过你也别一天二十四小时总跟人
家黏在一起。距离产生美，你必须学会有进有退，有分寸，才能有良好的收效。杰克是一家大型汽车
公司的职员，由于工作勤奋努力成绩斐然，在短短的几年间，一路高升，事业一帆风顺。而有几位跟
他一同起步的同事，限于能力和机会，却至今仍保持着多年前的原状。因此在大家相处之时，杰克总
觉得不太自然，甚至还有些战战兢兢。起初他为了避免老同事们指责他过于高傲，频频地请这几位老
同事吃饭，而且说话也比过去更加小心、客气了，饭菜档次更是极显尊重。不料同事不仅没领他的情
，反倒认为他简直得意忘形，太“招摇”了，甚至越发不平衡起来，认为杰克原本只是个“草包”，
是凭着这些“卑劣”手段爬上去的。杰克最终落了个“赔了夫人又折兵”的后果。痛定思痛之后，他
决定卸掉包袱，轻装上阵，仅以平常心淡然面对平常事。公事上，杰克谨记“大公无私”的原则，若
是自己的直辖下属，就采取冷静的态度，奖惩分明，说一不二，绝不再抱“大家都共事这么多年了，
算了吧！”的想法。只要态度诚恳，就不怕对方误解生气。私底下，仍然与他们保持一定距离，投契
的就当做朋友一般看待，不能合拍的，也不再刻意去改善了。若不属于自己的直接下属，公事上很少
相交，那就简单好办多了，平日见面，大可友善一番，友善之后也绝不会再额外“加温”。杰克的经
验告诉我们，只有和同事保持合适距离，才能成为一个真正受欢迎的人。应酬不是把所有人都黏在一
起成为一个共同体永不分开，而是在适当的时候要有适当的表现，而其余时候就各干各事，互不打扰
。如果整天黏在一起，那就不叫应酬了，这样的做法也必定没有好的效果。应酬的第二个原则——恰
到好处，学会说话。你跟别人应酬的时间往往都很短暂，也许就是敬一杯酒，也就是一问一答。如果
你能在短短的时间内展现自己，那就是成功的应酬；如果你没能把握住机会，不会说话或者办事不到
位，就会丧失机会。比方说，你第一天上班，不免要和同一机构的其他同事们略作应酬，通常是先来
一番自我介绍。简单地说：“我叫杨光，请多指教”也可以，不过太过平常，不出彩。你也可以说：
“我是今天才开始上班的杨光，在会计部管出纳的，请多多指教”，说明你来做什么职位，或负责什
么项目，是非常重要的。不过，如果你说：“我在某某会计专科学校毕业，曾在某某银行任会计⋯⋯
”这样就变成过分了。凡是良好的应酬，都应避免白大、分辩或太多的解释。又比如，你今天上班迟
到要向上司解释原因，如果你说“今早二环路发生车祸，汽车大摆长龙，我只得半途下车找出租车，
但每一辆出租车都被人截走，等了好久才⋯⋯”车祸，摆长龙阵，出租车⋯⋯都是原因，而迟到却是
结果，你的上司一定不耐烦听这些的。这里有两个答案，你看看哪一个比较好？甲 “今天公共汽车出
了毛病，所以迟到了，非常对不起。”乙：“今天迟到了，非常对不起，因为公共汽车半途出了毛病
。”上面两句说明，原因与结果互相倒置，听起来一样令人觉得舒服，就比那哕唆的解释明朗多了，
也更能得到上司的认同，至少不会在迟到这一印象之外再加上“哕唆”或者“麻烦”的坏印象。应酬
的第三个原则——场所问题。有些话在一些场合能说，在另外一些场合就不能说。分清楚自己所处的
场合，恰当地选择语言，是应酬成败的关键要素之一。应酬需要一个场所，而且不是随意的场合，因
场所的不同而收效各异。比如，青年男女谈情说爱，就要到僻静的公园或小河边上，而不会到商场的
坐椅上。所以，要想得到理想的应酬效果，就必须物色一个适宜的应酬场所。说到场所，人们会想到
办公室、家中、公园，以及其它一些地方。这些场所，各有各的条件，各有各的特点。在办公室。这
里比较严肃，是谈公事的地方。一般上下级之间的应酬或接待来访者，在这里更合适。人们有一种感
觉，好像在办公室谈的事能给人以信任。在家中。一个人在自己家里，心情较为放松，对事物的理解
比较清楚，所以，有些事，最好是到别人家里去拜访。在家里就不同于办公室，办公室总给人一种有
很多事要办的感觉，不能专心致志地和人谈话。如果下级想请上司解决某种困难，最好到上司的家里
去，上司会静心、耐心地听你倾诉苦衷。有时，朋友、同事间为了解除某种误会，也多上门到家去交
谈。这样做，一般效果都很好。在车上。一些很有采访能力的记者，在采访时，往往抓住人们下班回
家坐车的时间。因为这时已经下班了，被访问者一心想回家去，坐车这段时间无其他事可做，当然会
好好地接受记者的访问了。在餐桌上。很多人谈生意有了基本意向后，往往主动的一方就要请吃饭。
在餐桌上，人们感到更放松，似乎有说话不算数之感。其实，只要不是醉后之言，都是算数的，也许
是因同餐进酒，把双方的关系拉近了的缘故，会使谈判有明显的进展。一般人说的“我晚上有应酬，
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《使你受益一生的应酬学》

”多半是请人吃饭。可见，餐桌是应酬的一个很重要的场合。距离、语言、场所是应酬的关键要素，
只有掌握好了这些因素，才能得体应酬，让应酬为自己助力。当然，除此之外，也有很多的因素在影
响着应酬的效果，这就需要在实战中慢慢体会，不断锻炼，以臻成熟了。⋯⋯
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媒体关注与评论

大丈夫处世，当交四海英雄。　　——陈寿上交不谄，下交不骄。　　——杨雄一个人成功的因素，
归纳起来15％得益于他的专业知识，85％得益于良好的应酮能力。　　——卡耐基心诚色温，气和辞
婉，必能动人。　　——薛瑄交朋友是可以产生伟大的力量的。　　——徐特立
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《使你受益一生的应酬学》

编辑推荐

《使你受益一生的应酬学》推荐：每一位成功人士都视应酬学为一门必修的学问，不仅要了解其中的
诸多道理和规则，更要领悟并懂得灵活运用。
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《使你受益一生的应酬学》

精彩短评

1、学习中，不错，刚看开头。
2、感觉很肤淡，不应该买这本书的
3、整体还可以。就纸质有点怪·不过还不错啦·哈
4、这本书看起来不如简介里的那么全面。招式一般，尽是大道理，大道理没有很条理，给人感觉，
想起一招说一招，很杂乱似的。
5、书的内容还是相当可以的，比较实用
6、送货上门，一天就到了，服务好
7、才看了一点点，感觉不错，能学到不少东西！
8、也能学到一些东西
9、我看了这本书，挺好的，很收启发。格外是应酬中的宴请之道这一章。
10、非常不错的书，评价晚了不好意思
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