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前言

人自从呱呱坠地起，就从自然人逐步转变为社会人了。
一个人要想生存和发展下去就必然要进行社会交往，它是人的本性即社会性的要求，是人的本质及其
表现。
因为一个人不可能孤立地生活在这个世界上。
    英国小说家笛福的小说《鲁滨逊漂流记》里的主人公鲁滨逊，他漂流到了一个荒岛上。
当他孤苦一人的时候，他首先想到的是人，急切地要同人发生联系。
于是，他呼喊着：“啊！
哪怕有一两个一哪怕只有一个人从这条船上逃出性命，跑到我这儿来呢，也好让我有一个伴侣，有一
个同类的人说说话儿，交谈交谈啊。
”后来他从野人那里救出了“星期五”，再后来又救出了“星期五”的父亲和一个西班牙人。
    人与人之间进行社会交往不仅仅是为了满足物质需求，更是为了满足精神的需要。
物质上的满足可以让我们更好地生存下去。
而精神上的满足则可以让我们与别人进行语言、思想、感情的交流，以求得互相了解，互相关心，互
相支持，互相激励。
只有这样，我们才会拥有一个幸福完整的人生。
    从某种程度上说，你的社交圈子决定你是成功人士还是平凡人士。
想想你的家人、亲戚和朋友们，他们是成功的还是平凡的。
如果他们大部分是成功的，那么你将来成为成功人士的希望就大；如果大多是普普通通的人，那么你
成为成功人士的可能性就小。
    因此，未来的你处于什么水平，属于哪个阶层，这些都取决于你-的社交圈子。
    美国第26任总统西奥多·罗斯福曾说过这样的话：“成功的第一要、素是懂得如何搞好人际关系。
”美国哈佛大学商学院对成功者的调查结果是这样的：在事业有成的人士·中，26%靠工作能力，5%
靠家庭背景，而靠入际关系成功的则占69%。
由此可知，人脉就是命脉，人脉决定财富，人脉决定成败！
    良好的人际关系有助于你在工作中、职业生涯发展中占据主动地位，左右逢源。
如果你拥有一个强大的人际关系网络，那就会比竞争者具有更多的资源优势。
无论如何，构建好你的人际关系是你在这个社会生存的资本。
    要想在激烈的社会竞争中抓住成功机遇，必须做好三件事：一要有一个广泛的交际圈：二要对自己
的交际圈充分了解并能够对入际信息进行有效的管理：三要对所积累的人际资源进行合理的开发与利
用。
    《社交知识全知道》用深入浅出的理论和精彩可读的故事向大家介绍日常社交的知识，如社交心理
、社交形象、社交礼仪、社交技巧、社交应酬、社交定律、社交识人等。
    这是一本实用性知识全书，将让你在社会交际中从容不迫、应付自如，让你轻松驾驭自己的工作和
生活！

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<社交知识全知道>>

内容概要

　　《社交知识全知道》一书，用深入浅出的理论和精彩可读的故事向大家介绍日常社交的知识，其
中包括社交心理、社交形象、社交礼仪、社交技巧、社交应酬、社交定律、社交识人等。
这是一本实用性很强的书。
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章节摘录

版权页：   他根据这四种体液比例的不同而把气质分为多血质（以血液占优势）、胆汁质（以黄胆汁
占优势）、黏液质（以黏液占优势）、抑郁质（以黑胆汁占优势）。
这就是“气质”概念的来源。
目前最常用的气质分类方法就是源于希波克拉底的“四体液”气质说。
 这样看来，小琳并非没有气质，大概只是因为气质偏于内向安静、不善于表达自己的情绪和态度，以
致被大家认为没气质。
从这点上也可以看出，一个人的气质是会影响周围人对他的看法和评价。
 而小优是有着灵敏聪慧的气质。
因此当我们形容一个人的气质时，不该说这个人有没有气质，正确的说法是这个人具有什么样的气质
，如这个人具有领袖气质、明星气质、淑女气质、绅士气质、贵族气质、艺术气质或书香气质，等等
。
 4.中国四大名著是经典的气质之书 中国的四大名著就是四部经典的气质之书。
书中纷繁芜杂的人物成百上千，可不论是主角还是配角都有他们各自鲜明独特的气质。
 在《西游记》中，唐僧、孙悟空、猪八戒、沙和尚师徒四人历尽千辛万苦，终于取回真经。
在西行的道路上，他们表现出了各自独一无二的气质，人们甚至从他们鲜明的气质特征中探索出关于
团队合作的道理。
 唐僧，法名玄奘，赐名三藏，18岁出家，悟性极高，20来岁便极有佛经造诣，备受唐朝太宗皇帝厚爱
，被选中去西天取经。
他举止文雅、性情和善。
在西行取经过程中他遇到九九八十一难，却始终痴心不改，在三位徒弟的辅佐下，历尽千辛万苦，终
于取回真经。
有人说他是个追求完美的人，善良，不过有点婆婆妈妈，具有黏液质的气质。
然而唐僧所具有的始终如一、坚定不移、自我克制的气质，不正是领袖气质的典型特征吗？
 孙悟空，法号行者，是唐僧的大徒弟，三位徒弟中他最有本事，法力无边。
他是非分明、疾恶如仇，具有不怕困难、坚忍不拔、英勇无畏的气质，但他同时又任性、不受委屈，
容易冲动，从他的身上可以看到典型的胆汁质气质特征。
所以，观音菩萨只好给他戴上紧箍咒。
取经路上他降妖除魔，护佑唐僧，取回真经终成正果，被封为斗战胜佛。
他是团队中不可或缺的大将，可是要用好他却不是那么容易的。
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