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前言

一个人不管有多聪明，有多能干，背景条件有多好，如果不懂得如何去做人、做事，那最终的结局大
多是失败。
做人做事是一门艺术，更是一门学问。
很多人之所以一辈子都碌碌无为，很大程度是因为他们一直都没有弄明白该怎样去做人、做事。
表面上看，做人、做事似乎很简单，有谁不会呢？
其实不然，比如说你当一名教师，你的主观愿望是当好教师，但事实上却不受学生欢迎；你去做生意
，你的主观愿望是赚大钱，可你偏偏就赔了本。
抛开这些表层现象，去发掘问题的症结，你就会发现做人、做事的确是一门很难掌握的学问。
年轻的时候，做什么样的人都好。
叛逆的、乖巧的、张扬的、忧郁的，即使一失足，也不会就直接奔着“千古恨”的终极目标而去，只
要岁数还小，有的是机会“金不换”。
问题是，青春总是短暂的，等到流水无情，韶华渐去，这个时候就要考虑“做人”的问题，这个问题
其实包括两个方面：其一，做什么样的人；其二，怎样做到。
本书从“人缘”、“人气”、“人脉”三个方面来讲“做什么样的人”：关于人缘。
很多人都希望自己拥有绝佳的人缘，不过不少人对人缘的理解却有些粗浅，他们把人缘看作是你来我
往，“初一对十五”，误认为只要做到了“初一我有十五”就会有人缘。
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内容概要

人际关系既复杂又微妙，对大多数人而言，人际关系无疑是件头痛但又不得不面对的问题。
如何在当今复杂的人际网络中做到轻松自如？
如何将人际关系能力演化为事业成功的助力?对每一个人特别是职场人士而言，是值得思考的。
    《要做事，先做人》立足中国文化，展现中国人人性，全面介绍了赢得人缘人气人脉的131个关键要
诀，为我们提供了一套如何建立良好人际关系的方法和策略。
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章节摘录

第一篇 人缘决定关系——获得好人缘的54个要诀法则一：用心让陌生人喜欢你要诀1：出色的外表让
人眼睛一亮虽说内在比外表重要，但是人就是会被外表所吸引。
因为外表和内在并非全无关系。
是以外表来判断，还是以内在来取决，姑且不论其是非，通常人都是从两方面来做判断的。
但是，精巧地装扮外表，在他人面前，比起内在更可以凸显自己，他人对你的评价也会提高。
因此，要想让陌生人喜欢你，外表整顿妥当是比较有利的。
话虽这么说，现实生活中也不是只有与生俱来的俊男美女可以有吸引人的魅力。
女性可以靠化妆来装饰，男性也可以靠穿着打扮来加分。
温和的表情、稳重的举止、整洁的服装，这些也都是装饰外表的方法，贯彻这些方法也可以说是让陌
生人喜欢你的基本元素。
一个著名的推销员清楚地记得自己第一次拜访客户时的情景：有些胆怯，穿着有些褶皱的西服，匆匆
走进了客户的办公室。
看到办公室里有很多人，也不知道该找谁推荐自己的产品。
看到没人理自己，他便鼓起勇气，站在门口大声地自我介绍起来：我叫××，是××公司的业务员⋯
⋯可想而知，最后的结果会怎么样。
这次业务之所以失败，就是因为推销员没有注意自己的第一印象。
第一印象是指在与陌生人初次交往时留下的印象，这种印象会在进一步的交往中给对方的认识评价产
生很大的影响，容易产生“先入为主”的认知偏差。
也就是说，人际交往中初次接触的前期，人们会对交往对象做出许多方面的判断，这些判断的综合，
就形成对该人的印象。
心理学家强调指出，在形成印象中最重要、最强有力的一个方面，就是对该人进行“评估”，即：自
己喜不喜欢这个人？
喜欢不喜欢的程度有多深？
也就是说，在人们对交往对象产生第一印象时，会做出某种情绪性的评价，这种评价在进一步的交往
中会使人们对交往对象的各种判断受到影响。
如果我们给对方留下了良好或不好的第一印象，那么这种印象就会继续延伸到今后的交往中。
这就要求我们在和客户进行初次交往时一定要重视留给对方的第一印象。
有研究发现，对第一印象的形成比较重要的特质有：仪容仪表，举止礼节，风度修养等，因此我们必
须重视这几方面内容。
我们先说仪表。
一个人给人的第一印象很大程度上都是视觉的，而这种视觉中仪表占了很大一部分。
你没有必要每一次见客户都是西装革履，但是你的衣服一定要干净、整洁，不要有褶皱。
如果必须穿西装的话，一定记着打领带，要把领带打正，不要歪歪扭扭。
要注意把脸洗干净，把胡子刮干净，把头发理顺等基本的外在形象。
也可以让自己有些特色，打上发腊，让自己看上去很精神，切记不能整天萎靡不振的样子。
一个人的外表形象决定着对方对你的好感程度。
再看一下礼节。
对于很多客户来说，中规中矩的打招呼、谈公事，并不能获得他们的认可，就是说有些生分了，因此
有时候叫老板倒不如叫一声大哥来的更加亲切。
礼节也不仅仅是你的言谈举止，也包括你能够对他们的关注。
比如，客户家小孩的生日能够给他们一个惊喜，不是要求你送多大的礼，而是说你要重视他。
风度也很重要。
风度是一个人的性格和气质的反映，有的人性格开朗、气质聪慧，风度则往往潇洒大方；有的人性格
豪爽、气质粗犷，风度则往往豪放雄壮；有的人性格沉静、气质高洁，风度则温文尔雅；有的人性格
温柔、气质恬静，风度则秀丽端庄。
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风度是性格和气质的外在表现，属于一个人的外部形态，是由一个人的言谈举止所构成的。
与心灵相对而言，风度是人的一种形式，也是感受形式美的眼睛所最先接触的。
因此，从风度的好坏，不仅可以看到一个人的文明程度，而且也可以部分地看到一个人的美丑。
比较为难的是，风度不是一个人装腔作势就能够做出来的，而是在长期的社会实践中所形成的好的性
格、气质的自然流露。
因此要想拥有有魅力的风度，关键在于各人在实践中的培养和锻炼。
古人早就说过：“诚于中而形于外。
”心里诚实，才会有诚实的样子。
心不诚实迟早会被人看破的，更何况风度这种人的外在美是没法装得像的。
当然，人的风度是多样的，不能强求一律，这也是为人的性格、气质的多样性所决定的。
但是，无论性格、气质的多样性也好，还是风度的多样性也好，都应当体现出自己的美的本质，让别
人对你一见倾心。
可以看出，第一印象的展示，虽然可以反映出自己的个性品质，但归根结底，它是一个人平时长期修
养的结果。
没有平时良好的修养，即使主观上想给人留下一个好印象，也往往是东施效颦，装模作样，反而令人
生厌。
要诀2：用你的笑容感染对方面对第一次见面的人也好、见过几次面的人也好、熟人朋友也好，见面
的瞬间就露出满面的笑容。
这样的笑容蕴藏着“见到你真好的信息”。
笑容可以迅速拉近你和陌生人之间的距离，因为被笑脸对待的人会有“这个人对我有好感”的想法，
微笑也是接受对方的一个信号。
古人云：“笑开福来。
”微笑因幸福而发，幸福伴喜悦而生，即“情动于中而形于外”。
在和陌生人见面时，只要时时超越自我情绪的困惑，你就能保持轻松愉快的心境，你的面孔也会因此
而涌起幸福的微笑，并感染他人，而且他人的微笑又反过来强化你的愉悦和微笑，形成你与他人之间
人际关系的良性循环。
这无疑会极大地促进你优美的个性和创造力的发展，为你把事情办好铺下一块块“基石”。
在一个适当的时候、恰当的场合，一个简单的微笑可以创造奇迹。
一个简单的微笑可以使陷入僵局的事情豁然开朗。
几年前，底特律的哥堡大厅举行了一次巨大的汽艇展览。
在这次展销会展览中，人们蜂拥而来，在展览会上人们可以选购各种船只，从小帆船到豪华的巡洋舰
都可以买到。
在汽艇展览期间，有一宗巨大的生意差点跑掉了，但第二家汽艇厂用微笑又把顾客拉了回来。
在这次展览中，一位来自中东某一产油国的富翁，站在一艘展览的大船面前，对站在他面前的推销员
说：“我想买条价值2000万美元的汽船。
”我们都可以想象，这对推销员来说是求之不得的好事。
可是，那位推销员只是直直地看着这位顾客，以为他是疯子，没加理睬，他认为这个人是在浪费他的
宝贵时间，所以，脸上冷冰冰的，没有笑容。
这位富翁看看这位推销员，看着他那没有笑容的脸，然后走开了。
他继续参观，到了下一艘陈列的船只前，这次他受到了一个年轻推销员的热情招待。
这位推销员脸上挂满了欢迎的微笑，那微笑就跟太阳一样灿烂。
由于这位推销员的脸上有了最可贵的微笑，使这位富翁有宾至如归的感觉，所以，他又一次说：“我
想买条价值2000万美元的汽船。
”“没问题！
”这位推销员说，他的脸上挂着微笑，“我会为您介绍我们的系列汽船。
”他只这样简单地附和说，便推销了他自己。
而且，他在推销任何东西以前，先把世界上最伟大的东西推销出去了。
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所以，这位富翁留了下来，签了一张500万元的支票作为定金，并且他又对这位推销员说：“我喜欢人
们表现出一种他们非常喜欢我的样子，你现在已经用微笑向我推销了你自己。
在这次展览会上，你是惟一让我感到我是受欢迎的人。
明天我会带一张2000万美元的保付支票回来。
”这位富翁很讲信用，第二天他果真带了一张保付支票回来，购下了价值2000万美元的汽船。
在美好的笑容已不常见的现代，满脸的笑容已经成为吸引人的一项强大利器。
但是，可不能将“笑容”与“笑”混为一谈。
近年来不会好好的微笑而只会傻笑的人是越来越多了。
笑容与傻笑是不一样的。
像是“贵公司生意兴隆，真是好极了。
哈、哈、哈！
”如此没什么意义的傻笑，就只会让对方不愉快而已。
甚至还有可能会招来对方的反讽：“没什么好笑的竟然笑成那副德性。
”美好的笑容，有时候会胜过一百句的赞美。
见到了人就微微一笑，这正是拉拢陌生人的武器。
除了经常将这件事情放在心里，还可以每天对着镜子练习微笑。
你生活中善于微笑吗？
如果回答是否定的，为了改善你的人脉，为了强化你的财脉，从现在开始，学习对别人微笑吧！
要诀3：倾听是一杯温润的奶茶华人成功学权威陈安之曾经说过这样一个故事。
说他辅导一名女推销员，这名女推销员非常努力，勤于拜访客户，可就是业绩平平。
清早满袋满袋的提着产品去推销，晚上回来仍然是满袋满袋的。
陈安之觉得纳闷，她的形象气质、推销技巧、产品品质都不错啊，可为什么就是卖不出去产品呢？
于是，有一天，陈安之随这位女推销员去推销，想看看到底是什么原因。
回来后，陈安之终于找到了问题的症结——这位女推销员总爱在客户面前喋喋不休，不给对方说话的
机会，更不用说善于倾听了。
于是陈安之给她的建议只有两个字：闭嘴。
古希腊哲学家苏格拉底说：“上天赐给人两只耳朵两只眼睛，却只有一张嘴，就等于是要人多听多看
少说。
”寥寥数语，形象而深刻地说明了倾听的重要性。
和客户的交往需要双方的沟通、交流、讨论、争斗，善不善于倾听，关系着能否了解对方的感觉和思
路、能否赢得对方的好感，以及能否与对方建立良好的生意关系。
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编辑推荐

《要做事 先做人:赢得人缘人气人脉的131个要诀(30年纪念版)》是畅销30年纪念版，侧重做事的人，
做事中做人，侧重做人的人，做人中做事。
不管高低贵贱，要做个好人；不论大事小事，要做点实事。
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