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前言

中国自古以来就是“礼仪之邦”。
礼仪是随着人类社会的发展和进步而逐步发展和完善起来的。
各种礼仪在世代相传的同时，还随着社会发展环境、生存环境和生活形态的变化而不断得以丰富和发
展。
知识使人变得文雅，而社交礼仪使人变得完善。
    荀子曾说：“人无礼则不立，事无礼则不成，国无礼则不宁。
”世界上最廉价，而且能得到最大收益的，就是礼节。
社交礼仪本身就是一种特殊的语言，凭借它可以顺利地开启各种交际活动的大门和建立和谐融洽的人
际关系。
本书包括社交常识、仪容礼仪、说话礼仪、餐桌礼仪、个人生活礼仪、职场礼仪、商务礼仪及涉外礼
仪八个篇章，涵盖面广泛，无论是尊老敬长的礼节美俗，还是家庭和睦、邻里互助的交际技巧，都是
我们要学习和继承的优良传统。
与人交往时，以诚待人、言而有信、豁达宽厚、礼让谦恭，有助于在你的一切别种美德之上加上一层
藻饰，去获得所有和你接近的人的尊重与好感。
    社交礼仪是交际生活的一把钥匙。
在交际活动中，人们若在文化背景、生活态度、风俗习惯、社会地位、职业特长等方面相近，就容易
产生共鸣和信任，进而建立起友谊。
为了生活的愉快、事业的成功，任何人都要学会处理各种人际关系。
无论是同事、朋友，还是父母、子女，一些看似微不足道的礼仪形式，让社会的每个人更加紧密地联
系在一起。
尤其是在公务活动中，个体形象往往代表着组织的形象，所以个体形象的成败得失也关系到组织利益
的成败得失。
    如果没有了礼仪的规范，我们的日常生活、工作活动都无法正常进行。
礼仪不仅反映出个人的道德修养、社会的精神风貌和文明程度，还可以形成一种具有约束力的道德力
量。
世界上各个国家因历史的差别、民族的特性、地理环境的差异等种种因素，各自的礼仪风俗也不相同
，在这个发展迅速的现代社会生活中，对各地区、各民族、各国家的礼仪形式应了解、尊重、求同存
异、入乡随俗。
在人与人的交往中，礼仪越周到越保险，明代薛宣的《谈书录》提到：“心诚气温，气和辞婉，必能
动人。
”    礼仪修养，是一个从认识到实践的不断反复的过程。
行动远比语言要更加有力，在实践中将知识融会贯通，找到自己的不足。
严于律己，自律慎独，使自己成为一个知礼、守礼、行礼的人。
但知识靠日积月累，素质靠点滴养成。
任何礼仪的养成都必须从点滴小事做起，持之以恒，寓礼仪于细微之中，才能使自己成为一个时时刻
刻都恪守礼仪的人。
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内容概要

　　社交礼仪是一种特殊的语言,凭借它去顺利地开启各种交际活动的大门和建立和谐融洽的人际关系
。
本书包括社交常识、仪容礼仪、说话礼仪、餐桌礼仪、个人生活礼仪、职场礼仪、商务礼仪及涉外礼
仪八个篇章，涵盖面广泛，无论是尊老敬长的礼节美俗，还是家庭和睦、邻里互助的交际技巧，都是
我们要学习和继承的优良传统。
与人交往时，以诚待人、言而有信、豁达宽厚、礼让谦恭，有助于在你的一切别种美德之上加上一层
藻饰，去获得一切和你接近的人的尊重与好感。
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作者简介

　　博瀚，资深图书策划人、知名撰稿人，北京知行天下图书工作室总策划。
多年来，已经连续出版了一百多部图书，其中有不少畅销书，早期出版的《低调做人，高调做事》、
《快乐就这么简单》、《销售要懂心理学》、《知足常乐》、《菜根谭处世大智慧》、《中国识人学
智慧全集》、《聪明女人的九张牌》有不错的销售成绩，其中长安出版社2006年出版的《低调做人，
高调做事》一书销售突破10万册。
最近出版了《女人，请不要抱怨婚姻》、《幸福婚姻的密码》、《吃亏是福》、《善有善报》、《视
觉天下系列》、《青少年课外阅读系列》、《名人推销系列》等图书。
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章节摘录

登门槛效应——“不妨得寸再进尺”    所谓“登门槛效应”就是指在你向别人提出一个请求的时候，
要先提出一个容易被对方接受的小请求。
它提倡一种循序渐进的办事策略。
    这里有一个关于“登门槛效应”的经典实验和大家一起分享。
实验在一个社区举行，实验对象是一些家庭主妇。
研究者把这些家庭主妇分成两组，对其中一组家庭主妇提出请求，希望她们将一些美化社区或安全驾
驶的小标签贴在窗户上，或者针对某些公共利益在相关的请愿书上签字。
这些小要求不涉及她们的个人利益。
另外一组则没有这些要求。
    两周后，研究者召集所有家庭主妇，并告诉她们在未来两周，希望她们能接受在社区内建立一个呼
吁安全驾驶的大招牌，这个招牌不好的地方在于它可能会有些碍眼，触及到家庭主妇们的切身利益等
。
结果显示。
那组参与过请求签字等活动的主妇们，有55%接受这个提议。
而那些没有做任何要求的一组家庭主妇中，仅有17%的人接受了这个要求。
    无独有偶，早在著名的《伊索寓言》中，也有这样类似“登门槛效应”的小故事：    在一个大雪纷
飞的夜晚，天气冷得快要把一个乞丐冻僵了，他来到一家点着温暖烛火的人家，想讨口饭吃。
于是敲了敲门，但开门的人看到是一个乞丐，就气恼地喊：“原来是个乞丐，快离开这里！
”    乞丐顿了顿，只提出一个小小的请求：“您好先生，我只想进去把身上的湿衣服烤干，好心人，
这个小小的愿望，请您帮我实现好吗？
”    主人觉得这又没有让自己受损，只是让他进来烤烤火而已，于是就让他进来了。
    乞丐进来边烤火，边看主人在火边忙碌着，乞丐问主人：“是要准备生火做饭了吗？
”    主人没好脸色地警告乞丐：“你可不要指望在我这里混顿晚饭吃！
”    乞丐耸了耸肩膀说：“您真是个大好人，这烤火对我来说足够了，只不过，我为了回报您，想把
我的看家绝活——石头汤，煮给您吃。
”    “什么？
石头汤？
”主人很吃惊地问，因为他还从来没听说过谁做过石头汤。
    “当然，我会用石头煮汤。
”    “那我倒要看看你是怎么把石头变成美味的味增汤的。
”让主人兴趣大发，于是赶忙给乞丐找来石头和锅子。
他要好好看看这家伙是怎么煮的。
    “哦⋯⋯”乞丐告诉主人，“您总要给我些配料才好吧，这些石头需要大火慢慢熬炖，要不断地把
料加进去。
”主人急切地想知道到底会煮出一锅怎样的石头汤，于是对乞丐的条件一一应允。
    乞丐放进了盐巴，他拿起汤勺尝了尝告诉主人：“不行，这还只是最原始的味道，我们需要加些奶
油和蘑菇。
”于是主人又拿来了蘑菇和奶油，接着乞丐又要加点豌豆和肉末，主人都一一应允了。
热汤足足熬了一个小时，屋子里飘着浓浓的汤香。
    主人为了感谢乞丐为他煮的“石头汤”，不仅留下他吃晚餐，还给了他一些路上用的食物。
就这样，聪明的乞丐美美地度过了这个寒冷的夜晚。
    一下子向别人提出一个较大的要求，人们一般很难接受，而如果逐步提出要求，不断缩小差距，人
们就比较容易接受。
    在现实生活中，可能大家也有过这样一种体会，当你请求他人时，如果刚开始便提出比较高的要求
，很容易遭到拒绝；倘若你先提出比较低的要求，等他人同意之后再适机增加要求的分量，就会更易
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达到目标。
这就是“登门槛效应”在现实生活中的应用。
    “登门槛效应”在社交中运用在求人办事上就是要一步一步来，循序渐进达成自己的目标。
当对方先接受了一个小的要求后，为保持形象的一致，或者遵从于一种心理惯性，他可能会继续接受
一项更重大、更不合意的要求。
    比如，一位男士遇到一位心仪的女孩子，如果他一上来直截了当地提出要对方嫁给他为妻，恐怕女
孩子会在惊讶之余，对其避之唯恐不及。
大多数男士不会这么莽撞冒失，他会邀请她一起吃饭、看电影、逛公园等，等这些小要求实现之后，
才顺理成章提出求婚。
    一个人接受一个小的要求后，才愿意接受一个更大的要求，犹如登门槛时要一级台阶一级台阶地登
，这样才更容易顺利地登到高处。
    我们还可以使用这种技巧来说服顾客购买商品：通常有经验的推销员都不会向顾客直接推销自己的
商品，而是先提出一个人们通常都能够或者乐意接受的小小要求，从而一步步地最终达成自己推销的
目的。
对于推销员来讲最困难的并非是推销商品本身，而是如何开始这第一步。
当推销员被容许进入消费者的屋里时，可以说他的推销已经成功一半了，因为这是他最后要实现的大
目标所必须要经历的小目标。
推销员被允许进门，之后，提出第二个请求，介绍其产品。
在面对第二个要求时，人们往往会有一种“反正都已经帮了，再帮一次又何妨”的心理，因而如果这
种要求给对方造成的损失并不大的话，顾客如再拒绝第二个请求，就比较难了。
一只脚都进去了，又何必在乎整个身子都要进去呢？
于是“登门槛效应”就发生作用了。
    对于管理者而言，在要求别人或者下属做某件较难的事情而又担心他不愿意做时，可以先向他提出
做一件类似的较小的事情。
同样，对于一个新人，上级不要一下子对他们提出过高的要求，建议你先提出一个只要比过去稍有进
步的小要求，当他们达到这个要求后，再通过鼓励，逐步向其提出更高的要求，这样员工容易接受，
预期目标也容易实现。
这里面的心理变化是多么微妙啊！
不过记住，有的时候还是要看住自己的“门槛”的，该拒绝的时候一定要拒绝。
P3-6
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媒体关注与评论

不学礼，无以立。
    ——孔子    凡人之所以贵于禽兽者，以有礼也。
    ——《晏子春秋》    礼貌使有礼貌的人喜悦，也使那些受人以礼貌相待的人们喜悦。
    ——孟德斯鸠
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编辑推荐

《社交与礼仪知识大全集(超值黄金版)》，最新修订本，最经典的礼仪大全！
最实用最有效的礼仪大指南！
    礼仪修养，是一个从认识到实践的不断反复的过程。
行动远比语言要更加有力，在实践中将知识融会贯通，找到自己的不足。
严于律己，自律慎独，使自己成为一个知礼、守礼、行礼的人。
但知识靠日积月累，素质靠点滴养成。
任何礼仪的养成都必须从点滴小事做起，持之以恒，寓礼仪于细微之中，才能使自己成为一个时时刻
刻都恪守礼仪的人。
本书由博瀚主编。
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