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曹雪芹在《红楼梦》中有一句话：“世事洞明皆学问，人情练达即

文章。”在这里，“世事洞明”说的是懂道理，“人情练达”讲的是识事

理。这些为人处事的技巧在现代社会中也是非常实用的。要想成功，就

必须懂得一些人情世故，懂得圆通处世。

人脉资源是一种潜在的无形资产，是一种潜在的财富。从表面上

看，它既不能当饭吃，也不能当钱花，但是聪明的人却能够拨开它的

“外皮”，袒露其内里，将之转化成现实的财富，看得见的金子。所以

说人脉既有形也无形，它的有形还是无形要看是对哪一双眼睛来说的。

所以，我们一定要让自己做个眼睛明亮的人。

君不见，在社会上，一个被众人接纳和认可的人，有时候能力未必

超人一等；但一个成功的人，其背后必定有一群人在努力。自古以来，

怀才不遇的大有人在，但却很少有左右逢源、人际关系过硬却没有出路

的人存在的。

生活中，很多成功的商界人士都深刻地意识到了人脉资源对于自

己事业成功的重要性。美国人际关系学及成功学大师卡耐基经过长期研

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。”所以说，无论你从事什么职业，只要学会处

理人际关系，你就在成功路上走了85％的路程，在个人幸福的路上走了

99％的路程。无怪乎美国石油大王约翰·D·洛克菲勒说：“我愿意付
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出比天底下得到其他本领更大的代价来获取与人相处的本领。”

事实上，也的确如此。中国人最讲究的便是人和，人脉资源是最为

重要的，如果你想获得事业的成功，就要尽早建立自己的人脉资源网，

越早搭建人脉网，你就越早步入成功的殿堂。

特别是在信息发达的现代社会，只要你拥有无限发达的信息，就拥

有无限发展的可能性。而这些信息就来自你的信息网，情报网就是你的

人脉网，人脉有多广，信息就有多广，这是你事业无限发展的平台。

人脉资源是到达成功彼岸的不二法门。纵观那些社会上的成功人

士，都对“人脉”情有独钟，他们在很早的时候就发觉了人脉对于一

个人的事业成功的重要性，所以他们对自己的人脉打造倾注了大量的人

力、物力和精力，而后的结果也证明他们的做法是明智的。

要知道，人与人之间的感情比金钱投资、技术投资等要稳定可靠

的多。你怎样对待别人，别人就会怎样对待你，这就是一个社会交往

的规则。

通过本书，你可以读到成功人士经营人脉的具体策略，以及在交往

中需要注意的操作细节，让你掌握与人交往的秘诀，让你拥有良好的交

往心态，瞬间打通人脉穴道，快速拓展你的人脉网络，从而拥有良好的

人缘。希望本书能够对读者有所帮助，让你在人际交往中争得主动，在

人生的舞台上游刃有余，坐拥成功！

刘武

2011年5月于南京
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人脉制胜，黄金有价人
脉无价

第一章

成功的关键，在很大程度上取决于你是否拥有良好的

人际关系。在现实生活中，我们常常可以发现，有的人处

处受欢迎，到处都有“死党”；而有的人却没人理睬，无

朋少友。其中原因可能是多方面的，但是，是否善于和别

人拉近关系无疑是众多原因中最重要的一点。
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成功需要一张完美的“人脉网”

拥有广泛的人际关系是一种十分重要的资源，人际关系就是人

脉。它不仅是日常生活的润滑剂，又是事业成功的催化剂。独木难成

林，没有朋友、没有良好人际关系的人注定难以成功。

 英国有一句著名谚语：“不懂得与人交往者，必不能成功。”这句话说出

了一个与中国古语“得道者多助，失道者寡助”相同的深刻道理：每一个人

都要学会了解他周围的人并与之和睦相处。换言之，要想获得成功，必须先

织一张牢固的关系网。

事实上，你的“关系网”远比你意识到的要大得多，你实际拥有的网络

延伸到了与你每天都有联系的人之外。关系网中较紧密的联系包括：你与之

共同工作和曾经共同工作过的人们；以前的同学、校友和朋友；你整个大家

庭的成员；你遇到过的孩子的父母；你参加研讨会或其他会议时遇到的人。

这些人都是你的关系网成员。你的关系网成员还包括那些你在网络中认识的

人，以及与他们有联系的人。

1967年，哈佛大学的心理学教授Stanley Milgram创立了六度分离理论，

简单地说就是：“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。”按照六度分离理论，

每个个体的社交圈都不断放大，最后成为一个大型网络。

但在生活当中，人们一提到“关系网”就带有某种贬义，这无疑是片面

的。关系网本身没有错，它是中性的，关键看它是怎样建立起来，又怎样运

用的。如果建立关系网，不违背道德标准，运用关系网也没有超出法律制度

的规定，那么，这样的关系网何罪之有呢？在我国，建立健康的、符合社会

道德标准和法律制度的关系网，对社会有利，对国家有利，对单位有利，对

个人的成功更是不可或缺的。

1
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当然，关系网既然称作是“网”，就应当具有“网”的特点。也

就是说，在这张网上朋友的构成有点有面，分布均匀。有的人交友却不

是这样，他们结交的范围十分狭窄，分布十分不均。只在自己熟悉的范

围内认识一些人，而这些人的行业和特长比较单一。这样就构不成一张

标准的关系网了。当然，不同的行业和不同的爱好会对交友形成较大的

影响。如果你是一名学者，你结交的学者朋友就是你的各种关系中最集

中的人群；如果你是干部，你周围的许多朋友大多数也是干部；其他各

行各业也都可以以此类推。这就是我们在编织关系网的时候，常常遇到

的局限，这种局限关系到关系网的“使用价值”和其他价值。假如你是

一名干部，你有没有必要提高自己的理论水平？回答必然是肯定的。那

么，你有没有必要结交理论界的朋友？回答也必然是肯定的。那么，在

理论界寻求朋友的帮助就是必不可少的了，否则，就会遇到很多仅靠自

己的力量也很难克服的困难。

相信美国大片《蜘蛛侠》很多人都看过。片中主人公叫彼得·帕

克，他是个平凡的高中生，由于意外被一只具有放射性的蜘蛛咬到后，

他就拥有了各种超能力：可以在墙壁和天花板上行走、能从手腕放射出

蜘蛛网，借着蜘蛛网的帮助，他做了很多扬善惩恶的大事。

当然，这只是美国科幻电影里的场景，现实生活中的我们是不可能

具备蜘蛛侠的超能力的，但是这并不能妨碍我们成为另一种蜘蛛侠——

自己人脉网络中的蜘蛛侠！

现实中，很多成功的人大多都是有这种关系网的人。这种网络由各

种不同的朋友组成：有过去的知己，有新交的新朋；有男的，有女的；

有前辈，有同辈，晚辈；有地位高的，有地位低的；有不同行业的，有

不同特长的；也有不同地方的……这样的关系网，才是一张比较全面的

网络，也就是说，在你的关系网中，应该有各式各样的朋友，他们能够

从不同的角度为你提供不同的帮助；当然，你也要根据他们不同的需要

为他们提供不同的帮助。这才是关系网应当具备的特征。

所以，静下心来，仔细分析一下，在我们的工作和生活中，究竟结

识了多少这样的人呢？500个！这只是个我们社会交往人数的平均值！
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设想一下，从我们自身射出的每一根“蛛丝”都能联系到一个熟人的话，仅

仅结出第一层网，就可以看出我们的人脉是多么强大。如果再加上你朋友的

朋友，以及你朋友之间的互相联系，天啊，那简直就形成了一张密不透风、

无所不及的超级大网，而坐在网中央胸有成竹的你，难道还算不上是一个

“蜘蛛侠”吗？

珍妮是个很热情的人。前些天，她参加一次同学聚会，一个同学无意间

向她提起，某百货公司正在准备设立一个饰品柜台，具体工作由他负责。说

者无意，听着有心，珍妮偷偷到商场看了一下，预计设立柜台的地方在商场

的位置极佳，可谓寸土寸金。

珍妮立即找到自己的同学，告诉他自己想承租。珍妮的同学不放心，因

为在此之前珍妮从来没有做过饰品行业，更没有那么雄厚的家底。珍妮悄悄

告诉朋友，其实自己只是一个饰品厂家的代理人，铺货是免费的。

同学勉强同意让珍妮试试，珍妮立即联系了自己精通饰品生意的好朋友，

说自己已经找到了一个很不错的商场，销售绝对没有问题，只要免费铺货，她

保证大家都有钱赚。朋友对珍妮非常信赖，不但答应给她免费铺货，还给她推

荐了几个很有经验销售人员。这样，大家就联系到一条利益链上了。

柜台开张，果然是大家发财，珍妮这个饰品生手也成了一个响当当的

小老板。

从上面这个例子中可以看出，经营人脉也是一门大学问，经营人脉，要

有比较高的思想道德品质、心理素质、知识素质、能力素质甚至身体素质以

及良好的沟通能力。而且在现实生活当中，我们也喜欢和这样的人交往，因

为道德品质好的人拥有善良的心地，宽广的胸怀，平和的处世态度，待人谦

虚而有自信，积极向上而不嫉妒，欣赏别人而不自卑，了解自己的长处而不

嚣张，勇于负责而不狂妄。心理素质好的人能够宠辱不惊，淡泊名利，在遇

到重大问题的时候临危不乱，泰然自若。知识水平高的人懂得生活的道理，

能够灵活运用书本上的知识，风趣幽默，谈吐不俗。

在生活当中，综观那些成功人士努力的成果，就是建立在一个能在他们工
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作生活的各个领域有力支持他们的系统上。当然，这种关系不是魔术般

建立起来的，它需要多年的时间和精力的投入才能发展起来。他们与同

事和生意伙伴一起打高尔夫球，参加社区的筹资活动，加入乡村俱乐部

和一些商业组织，所有这些投入都是为建立他们自己的网络在作准备。

网络上流行一句经典的话：“有人脉成功就像坐电梯，没人脉成功就像爬

楼梯。”它一语道破了中国人心照不宣的成功规则。

学会与陌生人交往

在这个人脉的年代里，做小事需要人脉，做大事更是离不

开人脉，所以人脉成为所有人竞相追逐的对象，成功者更是不

敢对之小觑。

怀特曼说：“世界上没有陌生人，只有还未认识的朋友。”

这句话真的有道理，就算我们现在熟稔的朋友，不也是由陌生人转

变而来的吗？

每天我们都在跟不同的陌生人擦肩而过。那么当你与一个陌生人擦

肩而过时，有没有想过这样一个问题——那就是，假如你能认识这个陌

生人，你就等于打通了一个陌生的圈子。因为在这个陌生人的背后，有

一个很大的人脉圈子存在着，正如你有一个人脉圈一样，这个陌生人也

有自己的交际圈。

罗娜近期计划到南方某海滨城市游玩，但是她又不想选择跟随旅游

团，但是如果自己一个人去，人生地不熟的又是很不方便。于是她试着

给自己在网上的好友们发了信息，希望他们能够推荐一个信得过的朋友

人脉箴言

2
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来帮助他，作为回报，她可以在对方来本地时给对方以照顾，或者这次过去

时给对方带一些本地的土特产。

她的消息发出去没有多久就收到了很多好友的回复，其中有一个朋友甚

至还向她推荐了一个当地的朋友。经过反复推敲，罗娜觉得这个朋友还是值

得信赖的。于是在这个朋友的引荐下，和对方取得了联系。

对方的接待果然非常热情，不但以很低的价格帮她预定了酒店，而且还

帮她设计好了旅游路线，并且还在休息的时候亲自陪她转了好几个景点。在

临告别的时候，罗娜再三表示感谢，但对方却说：“朋友托付的事情，就是自

己的事情，因为朋友的朋友就是自己的朋友。”

其实，生活在现代社会中，每一个人活动的圈子都是非常有限的，但

是这个社会太大了。在这样的社会中生活，我们几乎每天都要面对陌生的领

域和陌生的人，如果我们仅仅凭着自己的“勇敢”满头乱撞，那碰壁几无避

免。但通过他人的帮助，我们也许可以找到一条捷径，从而避免在时间和精

力上付出太多的消耗。同时，通过朋友的介绍，我们可以接触到很多我们原

本并不熟悉的领域，并从这些陌生的领域中找到创业和成功的机会。

让我们再深入地思考一下就会得出一个结论：结交带圈子的陌生人其实

是一种拓展人脉的快捷有效的方法。但我们该如何与陌生人打交道，以最快

最好的方式化陌生为熟稔，将他的人脉圈子化为己有呢？

这个得从人的心理上来看。我们平时说两个人是陌生人，这里的“陌生”

其实是指两个人的心理距离，人与人越陌生，心理距离就越大。这种距离就像

一堵冷墙，将人们隔开，如果你想跟一个陌生的朋友成为至交，那么只有推倒

这堵又冷又硬的墙，如此，你就一定要学会如何与陌生人沟通交往。

所以，跟一个陌生人交往，你需要克服的最大障碍就是自己的“心理障

碍”。这层障碍不除，你们将会永远都是陌生人！其实，与陌生人交往是令

人心情愉快的事情，你可以回忆下一个陌生人主动与你交谈时你内心的激动

就会明白，无论是主动认识别人还是被动与人相识，都是很让人开心的。

如果你细心的话，你可能会有这种发现，在一个相互间都很陌生的宴会

上，80％以上的人大都在等着别人来与自己打招呼。不过每个人都不愿意主

此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com


