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前 言

常言说“一个篱笆三个桩，一个好汉三个帮”，“一人成木，二人成林，

三人成森林”，就是说，无论哪个社会，在人生漫长而艰辛的征途中，任何人

都不能仅靠自己的力量，独自走向终点。人需要情感上的相互理解，需要尊

重、信任和温暖，需要亲情、爱情、友情的支持。同时，人的生存和发展也

必须与人合作，从而互相帮助，互通有无，交换资源，互惠互利。要想做成

大事，就必定要有做成大事的人脉网络和人脉支持系统。

很多成功的商界人士都深深意识到人脉资源对自己事业成功的重要性。

美国钢铁大王卡内基经过长期研究得出结论：“专业知识在一个人成功中的

作用只占 15%，而其余的 85%则取决于人际关系。”美国人则有一句名言：
“20岁靠体力赚钱，30岁靠脑力赚钱，40岁靠交情赚钱。”两者讲的都是一
个意思。

在通向成功的路途中，很多因素都可能影响事情的成败和成功的速度。

但成功的每一个步骤都离不开人的参与。所以，打理好你的人际关系，规划

好你的生活半径，就是为成功储备资本。无论从事什么职业，学会处理人际

关系，掌握并拥有丰厚的人脉资源，在人生最关键的时刻，这些用心经营多

年的人脉就肯定能带来意外的惊喜。

你和任何一个陌生人之间所间隔的人不会超过六个，也就

是说，最多通过六个人你就能够认识任何一个陌生人。任何两

位素不相识的人之间，通过一定的联系方式，总能够产生必然

联系或关系。

———六度分隔理论
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芸芸众生中，很多人其实都面临着同样的境况：没有富爸爸和有钱的老

妈，没有可减少奋斗 20年的终身伴侣，论聪明、天赋和能力都不算顶尖。但
有些人却能杀出重围，打拼出自己的一片天地。这些人的成功，靠自身的努

力是一方面；而深谙人情学、贵人襄助和多方助力在一个人的成就中也扮演

着重要的角色。

机遇和贵人是在适当时候出现的适当人、事、物的组合体。我们每天与

形形色色的人擦肩而过，我们无法控制这种完美巧合何时出现，唯一能做的

就是通过控制自己的人脉来给自己创造更多的可能。很多优秀的人看起来遥

不可及，距离他们像有一光年那么遥远。譬如美国总统奥巴马，我们也许会

觉得这一辈子都不可能和他打上交道。但下面这个理论却告诉我们，人和人

的联系并非我们想象中那么不可逾越。

这个数学领域的猜想名为 Six Degrees of Separation，中文翻译为六度分隔
理论，也叫小世界理论。它指出：和任何一个陌生人之间所间隔的人不会超

过六个，也就是说，我们最多通过六个人就能够认识一个陌生人。六度分隔

理论的现象，并不是说任何人与人之间的联系都必须通过六个层次才会产生

联系，而是表达了这样一个重要的概念：任何两位素不相识的人之间，通过

一定的联系方式，总能够产生必然联系或关系。

这一理论在 20世纪 60年代由美国心理学家斯坦利·米尔格朗提出，而美
国微软公司研究人员近期通过计算证实了这一理论。通过准确计算，任意两

个人之间建立联系需要 6.6人。也就是说，普通人与美国总统奥巴马或英国
女王伊丽莎白二世取得联系，其实只需要几个熟人而已。这个理论的核心在

于，任何两个人建立联系都是可能的，无论这两个人是否认识。也就是说，

全世界 200多个国家、60多亿人口，不管你和对方身处何处，哪个国家，哪
类人种，何种肤色，你最多只需 6次中转就能够找到对方。从另一层面来说，
绝对没有联系的两个人是不存在的。所以，你也可以约会奥巴马，并且请他

吃饭。

有这样一个折纸的例子：把一张纸对折再对折，一共折 50次，这张纸的
厚度相当于地球到太阳之间的距离；假如再对折一次，这个厚度就等于在地
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球和太阳之间跑个来回。数学上，这就叫做“几何递进”。而放在人际交往

中，就类似于“六度分隔理论”———它不是简单的相加，而是成倍的增长，

迅速扩散、加倍和翻番，不停地复制、延伸。对于既有扩展社交的认识论，

我们业已习惯了直线性思维：A导致了 B，B引起 C。但真实情况却往往是：
A导致了 B、C、D，而 B又引起了 D、E、F，C却影响了 A、E、F……在扩
展人际圈子时，道理也是如此。人脉的拓展就像从山上滚下一个小雪球，慢

慢地越来越大，带来的回报也越来越多。因此，如果你也用这种倍增的方式

认识世界，那么你便可以跟全世界你想认识的陌生人都成为熟人。若能拥有

全世界 60亿的朋友，何愁万事不兴，诸事不成。
每个人都知道人际网络将是人们面对未来不可或缺的资源，但怎样行之

有效地与人建立联系并成为可以相互倚重的伙伴，则是一门技术。我们要学

习怎样有效地与人相处，如何获得增值合作，如何实现共赢，不仅要经营和

维护好人际网络，还需要卓有成效地拓展人际网络。

人际网络就好比一个八脚章鱼，每一个八脚章鱼每一天每一分钟都在不

停地集合、交错着，形成了错综有效的人际网络。现代社会，建立人脉远远

不像过去所谓的“拉关系”那样粗俗简单，它包括很多层面的深化，需要用

心经营。在六度分隔理论的指导下，我们可以找到自己和“贵人”之间的直

线距离并描绘出直达的路线，通过结识最有效的“六人”来指导自己的工作，

完成自己的婚恋，解决一切跟人相关的问题。经营人脉关系是获得“贵人”

的有效途径，只有充分而合理地利用自己的人脉资源，善于对自己的人脉资

源进行有效整合和积极拓展，才能通过人与人的网络来达到与他人联系、交

往与合作的目的，从而驰入成功的快车道。只要够用心，够细心，认真打点，

我们就能以最小的代价、最简单的方式去结识更多的人。

人脉管理是一门技术，包含了一连串的工序和注意事项。本书力图说明，

既需要积极拓展新的交际圈，也要维护好已有的人际关系，同时还要准确定

位自己，树立应有的形象。时刻怀抱着一颗赤子之心，是安身立命之本，人

脉管理之基。

再多的人际链条，都是可以连通的；再难的事，只要依靠人也不难办到。
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六度分隔理论为我们揭示了一个浅显的道理：在这个地球上，只要你想，那

么在法律和道德允许范围内没有什么是不可能办到的，没有人是不能认识的。

无论哪个年龄段，哪个文化层次，哪个收入水平，其实我们和美国总统的距

离并不遥远，我们和任何一个我们想要打交道的人之间的距离都不遥远，我

们所欠缺的只是一些想象的勇气和行动的策略而已。怀抱着这种期待，并且

为此积极努力着，到了人脉结账的时候，你便会知道，你也可以和奥巴马进

行一次亲密的约会。

黄志坚

2010年 5月
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第 1章 你和奥巴马的距离有多远：只要你愿意，世界触手可及 ／1

你和奥巴马的距离有多远？对于这个假命题，很多人觉得像天方夜谭。

人脉的重要性众所周知，但是我们进行的都是可操作性的人际互动，即熟

悉且狭隘的熟人圈。和这一类遥不可及的人物打交道是我们从来不去想也

不敢想的事情。而六度分隔理论的魅力在于，它告诉我们：只要你敢想，

我们和任何一位我们想要打交道的人之间的距离都不遥远。

只要你愿意，世界触手可及 辕 2
你的友谊是否掺了水分 辕 4
缘分，妙不可言 辕 6
做事情不找借口，解决问题找方法 辕 9
路靠自己走，交往不减自立 辕 12
人脉是风险最低、回报最大的投资 辕 14
绘制一张人脉关系网络图 辕 17
积极参加各种社团 辕 19
朋友的朋友是朋友 辕 22

第 2章 你凭什么约见奥巴马：知己，才能找到知己 ／25

在盘点人脉关系前，冷静问问自己：你对别人有用吗？你越有用，就

越容易构建有效的人脉资源网络，这便是现实的准则。如若你在天平一边，

你的朋友在另一边，你有多重，他就会有多重；你有多少价值，他便有多

少价值。所以你要做的是先提高自己的价值，准确定位自己，才能找到一

个具有同样价值的朋友。先知己，才能耳聪目明。

目 录
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熟人介绍是一种事半功倍的人脉资源拓展方法，它具有倍增的魅力。

我们都是社会人，每一个人的人脉圈子首先都是从对身边熟人的接触和积

累开始。一个人的能力再强，他的精力和时间也毕竟有限，要想产生几何

指数的倍增威力，短时间开发出大量的人脉资源，就必须向身边人寻求帮

助。在人脉资源网络的维护中，我们要做一只精心织补自己网络的蜘蛛，

查漏补缺。

口碑是金字招牌 辕 66
融入圈子，同流而不合污 辕 68
想想你能为别人做什么 辕 70
人到用时方恨少 辕 73
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我们每一个人都渴望获得额外的帮助，尤其是在用尽自己资源却依然

难以取得成功的情况下。如果我们对于接触陌生人和外界社会怀着开放而

非排斥的态度，就能收获意外的惊喜。敞开大门，你能找到 60亿的朋友，
和每一个陌生人都可以开始轻松交谈。而你要做的就是：从现在开始，不

再一个人吃饭。
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奥巴马不可能永远 49岁，人脉网络也不会一直维持在一个模式内。流
水不腐，户枢不蠹，及时地更新、梳理自己的人脉网络，才能将更多的人

脉资源存入户头中。杀毒软件、服装、电器都要跟上时代，所以你也不能
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第 1章

你和奥巴马的距离有多远？对于这个假命题，

很多人觉得像天方夜谭。人脉的重要性众所周知，

但是我们进行的都是可操作性的人际互动，即熟

悉且狭隘的熟人圈。和这一类遥不可及的人物打

交道是我们从来不去想也不敢想的事情。而六度

分隔理论的魅力在于，它告诉我们：只要你敢想，

我们和任何一位我们想要打交道的人之间的距离

都不遥远。

你和奥巴马的距离有多远：

只要你愿意，世界触手可及

           



你也可以约见奥巴马

———让你人脉倍增的六度分隔理论

只要你愿意，世界触手可及

我们总是感叹自己相对于这个世界是多么的渺小，周围有那么多成功的

人，听起来却像遥不可及的神话，好像来自两个世界，我们与他们之间隔着

十万八千里。但六度分隔理论却告诉我们：地球其实很小。

生活中总是有无数次这样的偶遇和巧合：我们和一个陌生人成为朋友，

聊着聊着，却发现原来我们认识同一个人，或者我认识的一个人和他认识的

一个人是好朋友；又或者我们陪着自己的表哥或堂哥去相亲，一见面才发现

相亲的对象竟是自己的小学同学或是以前单位的同事。于是我们马上会觉得

对方更亲切，并感觉这个世界是如此的奇特。

人与人之间的距离就是这样奇怪，看起来永远都没有可能，但下一秒便

这样擦肩而过。世界到底有多大？我们和世界上其他人的距离到底有多远？

美国心理学家斯坦利·米尔格朗的答案是———六个人。

社会学家总是希望他们的研究不仅是基于实验和经验性的认识，还渴望

自己的结论能够与公认的数学理论联系起来，这样，他们的研究就可以作为

一个正式的科学结论让公众心服口服。而“小世界”理论的积极意义在于：

只要寻找一定的联系方式，人与人之间建立联系是可能的，再多的人际链条

都可以打通。

有这么一个故事：

几年前，一家德国报纸接受了一项挑战，要帮法兰克福的一位土耳其

烤肉店老板找到他与他最喜欢的影星马龙·白兰度的关联。结果经过几个

月，报社的员工发现，这两个人只经过不超过六个人的私交，就建立了人

脉关系。

原来烤肉店老板是伊拉克移民，有个朋友住在加州，刚好这个朋友的同

事，是电影《这个男人有点色》的制作人的女儿在女生联谊会的结拜姐妹的

男朋友，而马龙·白兰度主演了这部片子。
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对于有些人而言，这个故事听起来更像小概率下产生的缘分，如果缺失

其中任何一环，则和马龙·白兰度建立联系都岌岌可危。假若烤肉店老板没有

加州的朋友又或者不是伊拉克移民呢？假若他朋友没有一个和电影制片人打

交道的结拜姐妹呢？对于一件事情的质疑，我们总是可以找到很多的论据进

行辩驳；而同样，对于一件事情的实施，我们也可以找到足够多的途径———

只要我们愿意。

莱特兄弟想要像鸟儿一样自由地飞翔在蓝天，所以他们制造了飞机；比

尔·盖茨想要全世界每一个人都用上电脑，所以他创建了微软帝国。在他们所

处的时代，他们如同疯子一样地存在，因为他们想到的都是从来没有出现的，

或者说是很多人不敢想的。而人脉的拓展也是如此。有些人总是满足于自我

固定而狭隘的圈子，随机又随缘地等待着自己生命的贵人。和一定层次的人

打交道，对于他们，似乎连想象都是亵渎。而事实却是：你不主动去和马龙·

白兰度建立联系，他更加不可能来找你。

事情发生的第一因素便是：你要了解，只有你先想到，才可能做到。

在一本畅销书中看到这样一段话：“当你真心想要一样东西的时候，你

身上散发出来的就是那种能量的振动频率，然后全宇宙都会联合起来帮助你

得到你想要的东西。”正所谓成功吸引成功，想要某件事物的你才能吸引

某件事物，道理就是如此。只有打心眼渴望某件东西，无时无刻不怀想拥

有它的好处和感动，一个人才会为此全力以赴，拼了自己的老命，积极寻

求各种可能性。

而从不想似乎永远不会发生的事的一类人，在没有开始做事情之前，已

经预设立场，给自己打了一针心理疫苗。那么，这种事情还怎么可能会做到？

还怎么可能去想做这样的事情？因为事先在心里预演了种种自己不能做到的

理由，所以失败就是意料之中，而成功就是大大的意外，遇到了想遇见的人

便是缘分。

很多成功人士与贵人的相遇绝对不能简单归结于什么巧合或缘分。机会

都是他们自己创造的———因为想要学习成功人士的经验，想要成为一个成功

人士。他们积极通过各种途径来实现与贵人之间的会面———电话、信函、卡
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片、高尔夫球会、高端会谈……方式不一而足，能力也有高有低；但正是因

为有各种推销自我的举措，才实现了个人机会的概率呈几何倍数增长。日月

光半导体公司总经理刘英武便是这样一个典型的例子。他当初在美国 IBM服
务时，为了争取与老板碰面的机会，每天都观察老板上洗手间的时间，然后

自己也选择在那时去洗手间，增加与老板的互动。

而我们很多人觉得机会应该是用一种流星撞击地球的华丽方式，而不是

像个傻瓜一样在厕所蹲点与老板谈心得体会来获得。正所谓有心意才会有创

意，如果开始去想以前想都不敢想的事情，做一些以前从来不做的事情，你

会发现失败与成功不过一墙之隔。

不管是寻找客户还是生命中的另一半，敢想才敢做，有想法更要有行动。

如果你想追求一个女孩，那就认真守在楼下唱情歌，写长长的情书，孝敬她

的父母，尊敬她的师长，看她喜欢的韩剧积累经验吧！同样，你想要约会奥

巴马，那就给他的国务卿打电话，给自己海外的同学写电子邮件，或者在他

女儿的博客上十年如一日地留下自己华丽的诗篇！

只要你有想法而且愿意实施，你就会有 50%的机会———成功或者失败。

而一个从不去幻想触碰世界边际的人，他便只能成为一个 100%的失败者。

你的友谊是否掺了水分

六度分隔理论所阐明的最重要的思想是：人与人之间有必然的联系或关

系，与一个陌生人取得联系其实并不难。人脉资源对于一个人能否获得成功

具有非常重要的作用；但以利用别人为目的，绝对不是正常的人际关系，人

脉资源网络不可能建立在掺了水分的友谊基础之上。即使作为普通人，你想

与美国总统奥巴马建立朋友关系，只要努力，也完全可能做到；但如果抱着

利用奥巴马出名或谋利的目的，并在与别人交往中希望别人帮助你做到与

“奥巴马有一次亲密的约会”，估计没有人会愿意做这样的事，当然更不会因

此与你成为朋友。
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构建自己的人脉资源网络，首先要学会做人，要有良好、正确的心态。

在与人交往中，拥有诚信，才能拥有更多的朋友；真心待人，才能赢得别人

的真心。同时，要做一个谦虚的人，只有谦虚才能发现别人的长处，看到自

己的不足。另外，还要尊重别人，不尊重他人的人，不可能收获真正的友谊。

总之，要想结交更多、更好的朋友，并使之成为自己的人脉资源，自己就要

先成为值得别人结交的好人。

其次要明白如何待人。一般而言，人脉资源网络的建设当然会有一定的

功利目的，但这种功利的恰当表现方式应该是合作互利，即通过合作，双方

的需求和利益都得到满足；如果只有一方受益而使另一方蒙受损失，那么这

样的人际关系可能会有，但绝不可能长久，彼此也不可能在这种状况下成为

对方的人脉资源。因此，构建丰厚而高效的人脉资源网络不仅要讲求功利，

而且要将合作互利作为做好人脉经营工作最基本的原则和策略。

与人交往当然不可能没有一点功利色彩，但过分的功利无疑不利于交友，

以利用别人为目的的交际，更是与人交往的大忌。现实社会中，每个人都喜

欢交朋友，但没有人喜欢被别人利用，所以一个人如果抱着利用的目的接近

别人，永远不可能建立起自己的人脉资源网络。

作为一个普通人，绝不能抱着满足自己私利而损害别人利益的目的与别

人交往。生活中，朋友多了好办事是事实，朋友间互相帮助也是一种义务；

但必须要诚信对待朋友，这种诚信要建立在尊重对方的基础上，这也是对自

己的尊重。交朋友不能没有做人的原则，当今社会早已进入了合作共赢时代，

任何人要想取得成功都必须与他人合作，曾经的陌生人只要诚心待人，完全

可能共同合作取得成功。但是，如果合作者只是为了相互利用，为私利不惜

相互损害，那么，即使再亲密的朋友也会分道扬镳，最终只能一事无成。

社会上曾经流行过一句话：“朋友是用来出卖、利用的。”也确实有人打

着“朋友”的幌子损害别人的利益来满足自己的私利。还有人说：“没有永

远的朋友，只有永远的利益！”为了利益可以出卖任何人，何况朋友。“为朋

友可以两肋插刀”这样的江湖义气也被不少人利用。曾经一度在国内疯狂蔓

延，造成极坏影响的传销活动，就是利用亲戚、朋友这样的关系，使很多人
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蒙受了巨大损失。这些都是对真诚的朋友关系的亵渎，一个人在与陌生人交

朋友时，一定要保持警惕；否则一旦失察，轻则造成经济损失，重则可能引

发很多不必要的麻烦。

人生在世，什么样的人都可能遇到，当自己偶尔失察，被别人利用时，

更要保持良好的心态。其实，在被别人利用的同时，如果自己没有太多的利

益损失，那么从另一个角度看，也是一件值得骄傲的事，至少说明自己是有

利用价值的。为他人做事，只权当是帮助他人；但绝不能因帮人而失去了自

己的底线、原则和自尊。大智若愚，讲的就是被人利用了，却装作不知道，

从而达到反利用的目的，通过被利用来成就自己，这才是最高明的境界。

当然，能够通过被利用实现自己的人生价值，也是一种成功。每个人都

有着独特的天赋和特点，一个人的价值往往也决定了其被他人需要的程度，

发挥自己的特长并与为别人服务、满足别人需求结合在一起，就构建了获得

更多财富的捷径。

从古至今，被人利用但达到成功的人不胜枚举。人活在这个世上，就是

为了实现自我价值而生存的。若不被人利用，就永远也找不到自己存在的价

值，只有在被人利用当中学会审时、度势、交友，才能学会生存之道。

总之，了解六度分隔理论后会发现，作为一个普通人，与美国总统奥巴

马交朋友完全有可能。一个人要想获得成功，就要积极开拓自己的人脉资源

网络，与人交往；一个人要诚信待人，尊重别人，才能结交更多、更好的朋

友。朋友之间的友谊不应该附加太多的功利色彩，抱着利用别人的功利心去

交朋友，与朋友的友谊如果掺了水分，最终不可能交到真正的朋友；而与朋

友一起，共同合作奋斗，合作互利，往往更容易成功。

缘分，妙不可言

缘分，是中国文化中的一个抽象概念，反映的是一种人与人之间无形的

联结，是某种必然相遇存在的偶然机会和可能。在茫茫人海中，人和人不论
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