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前 言 

人生的成功与否，就是事业的成功与否，而事业正是由无数个事

情组成的，只要我们能把想办的事都办成，那么事业就没有不成功的

道理。其实我们忙碌奔波，工作、学习等一切都是在办事儿。要办事

很容易，要办好事却很难。有些人一生一世，所办之事无数，而真正

成功的事情却很少，我们说这是一个失败的人生；有些人谨言慎行，

而该办成的事他一件不落的办得有鼻子有眼，可以说这是一个成功的

人生。 

为什么会出现如上情况呢?这与人办事的方法和手段有很大的关

系。办事其实是一套很大的学问，其间包括做人处世、口才、心理战

术、社交等各方面的知识，但最重要的一点是做好人，因为把人做好

就会处处获得别人的帮助，使自己左右逢源，避免四处碰壁。本书的

目的是教人应付人生最难办的事，让关键的那些事情都办成功。同时

本书引用了大量成功人士的实例，精心编著了 68 个办事技巧，帮助

读者了解他们在关键时刻是如何把事情办得圆满的。如果读者朋友能

够认真通读全书，一定能找到办事时的最佳心态和方法，在事业上获

得成功，也希望本书能为各位读者朋友们解决办事中遇到的困扰和难

题。 
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1.人脉是成事的关键 

人是群居动物，要想在社会上生存和发展，与各种各样的人群打

交道是必不可少的，而要想成事，人脉更是关键。 

每个人都有他自己的生活圈子，也有他自己的人脉关系网。先是

父母、兄弟姐妹、邻居，随着年龄的增长，又有了同学、老师和校友，

长大以后，同事、老乡也成为交际圈子的一部分。以上这些人不但可

以为你提供了生活上的帮助，感情上的慰藉，更是宝贵的办事资源。 

人脉关系的好坏，不但体现了一个人的社交能力，更是能否成事

的关键。有句歌词唱得好：“千金难买是朋友，朋友多了路好走。”

朋友其实就是人脉的代名词，如果拥有超强的人脉，广阔的人际关系，

那将是一笔不可估量的无形资产，对于公关办事更是具有决定性的意

义。 

比尔•盖茨之所以能取得今天的成功，除了他的智慧和能力之外，

还有一点，就是善于利用人脉关系。当比尔•盖茨创建微软公司的时

候，他还是一个无名小卒。但就在这个时候，他跟当时世界一流的公

司——IBM 签定了一份合约，这也为他以后的成功奠定了良好的基础。

人们不禁要问：比尔•盖茨当时只是一个毛头小伙子，怎么能钓得到

这么大的鱼呢?可能很多人都不知道，这是因为比尔•盖茨的母亲是

IBM 公司的董事，作为董事的妈妈介绍儿子认识董事长，这不是轻而

易举的事情吗? 

一个人才华横溢，能力超群，专业知识扎实，如果人际关系极差，

想要出人头地、成就事业，不能说不会成功，但注定要艰苦的多，尤

其是一些需要跟人打交道的行业，更是难上加难；相反，如果一个人

有很好的人脉基础，拥有各行各业的朋友，人人都喜欢，即使能力不
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是特别突出，他的人生之路也会比较顺畅，办事成功的几率也比较大，

因为在他出现困难的时候会有很多人帮助他、支援他。 

现在的时代，依靠个人的努力，讲究英雄独行是行不通的，鲁宾

逊式的成功更是难以想象。要想获得成功，比别人站得更高，走得更

远，就得依靠大家的力量。就如美国著名教育家、成功学家卡耐基所

说：“一个人的成功，只有 15％是由于自身的专业技术，85％则要

靠人际关系和他的社会交往能力。” 

人脉对于想要追求事业成功的人来说往往就意味着机遇，一个朋

友，甚至是一个初次相识的朋友，带给你的也许就是命运的转机。 

曾经有一位年轻人，梦想着能成为一个演员。然而他形象一般，

也没有特别突出的地方，因此始终得不到那些大导演的认可，尽管他

为此作了很多努力，却没有一次能够被人接受。屡遭打击的年轻人心

情沮丧，决定换个城市碰碰运气。坐在火车上的他与一位女士邻座，

那位女士看起来身体不太舒服，出于礼貌他一路上很照顾对方，女士

很健谈，两个人聊得很投机，大有相见恨晚的意思。不料想这竟然是

他人生的转折点，那位女士是一位资深的电影人，对这位年轻人在火

车上的表现印象深刻，很快就邀请他参与一部电影的拍摄，自此他开

始踏进了演艺圈，并且一发不可收拾，最终成为著名的电影明星。 

人脉是宝贵的办事资源，很多时候凭借着良好的人际关系，不但

可以很轻松地把事情办好，而且还能将看似不能办的事情办成。 

小明是某公司的办事人员，他代表公司去与某企业商谈一项合作。

这项任务很有难度，因为另外还有几家公司都对这个合作项目很有兴

趣，而且他们的条件甚至更为优惠。但是小明却自有办法，他找了他

的学长——该企业主管该项目的负责人，经过一番交谈之后，两个公

司很快拍板成交，确定了合作的事情。原因不说自明，因为小明在大
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学的时候与这位学长交情非同一般，在关键时候对方自然也会照顾一

下这位学弟。 

人脉对于办事来说至关重要，但是它并非是生来就有的，需要人

们去不断拓展。一个人的人脉代表了他交际能力的强弱，也预示着他

人生的发展方向。交际能力强的人能和各行各业、各种各样的人成为

朋友，拉上关系，即使原来没有接触或者接触很少的人也能很快变得

熟悉起来，在他的事业遇到困难的时候，会有很多人来帮助他，使他

轻松渡过难关。而有的人交际圈子狭小，性格孤僻内向，朋友很少，

这样的人遇到困难的时候往往需要自己独立支撑，每向前一步都要付

出很大的努力。 

拓展人脉有几个关键点，其中互相帮助，共同获利是基础。如果

只想着从对方身上获取利益，而自己却一毛不拔，这样的交往是不可

能长久的。只有极少数人才会对你进行无私的帮助，大多数人都是基

于利益才与你交往，你给别人什么样的帮助，才会得到别人什么样的

帮助，所以办事时一定要记住一点：有付出才有收获。 

要把人际关系搞好，共同分享资源是十分必要的。这个资源不仅

包括信息，还包括人脉。交结朋友的朋友，认识同事的同事都能扩大

你的关系圈。 

维持人际关系也是拓展人脉的一部分。就如同打鱼还要补网要想

人际关系发挥作用，就要时时维持，使它保持新鲜和活力。 
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2．播种感情，收获关系 

没有不劳而获的果实，天上也不会掉下馅饼，想要拓展人际关系，

自然也需要付出，而感情投资就是其中最好的方式。 

古人常说：“受人滴水之恩，当以涌泉相报。”这里的滴水之恩

也就是欠人的一份情。所以，善于办事的人都不会忘记利用感情来打

造自己的人脉关系网，因为这是最有效的一种手段。 

春种秋收是大自然的生长规律，打造人际关系其实也是这样。人

是感情动物，人人都难脱一个“情”字，尤其是有血缘关系的亲戚之

间，进行必要的感情投资，对于培养、发展、维系彼此之间的关系是

很有必要的。 

或许有些人会觉得，大家本来已经是亲戚了，何必去花那么多心

思搞感情投资呢?这不是多此一举吗?有这种想法的人是很难把人际关

系搞好的。真正懂得办事的人一般都具有长远的战略眼光，他们知道

什么是未雨绸缪。在他们需要帮助的时候，早已经做好了感情铺垫，

从而能够顺利地得到别人的帮助。 

亲戚之间的感情投资其实也和社会上的人际关系投资一样重要，

不仅需要“事前”、 “事后”打点，更要有始有终，感情不断。千

万不要在事情办成以后，认为对方是亲戚，感到他们为自己做事、帮

忙是理所当然的，而不用刻意致谢，这样的想法是极其错误的。从古

至今，中国人一直讲究“礼尚往来”的处事准则，即使关系很近，在

事情成功之后也要道谢，让人家知道你是一个知恩图报的人，而不是

忘恩负义之徒。 

建立好的关系才是求人办事的基础，但好关系的建立不是一朝一

夕就能做到的，必须从一点一滴入手，依靠平日的积累。只有不断地

构建和巩固，人际关系才会牢固。要想建立比较“铁”的关系，就要

此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com
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与亲戚朋友经常来往，进行一些感情上的交流和沟通。有了感情的投

资，就少了许多求人办事的顾虑，可以开诚布公，坦然相告，而对方

也可以根据亲情远近以及事情的难易程度，给予明确的答复。 

感情投资有好多方式，逢年过节问候送礼自然不用多说，一些细

心的行动更能打动人心。比如，一个曾多次无私帮助过你的亲戚，某

一天当他生病住院时，你带上礼物去探望他，并在病室里陪护，这对

他来说无疑是一种莫大的慰藉。行为回报虽然没有语言和物质那样悦

耳、显眼，但它是无法用这些东西来度量的。一滴汗水能让一筐好话

失色，一丝奉献能使一片真情增辉。于细微处见真情，好的行动往往

比语言和物质更能让人感动。 

在某单位工作的干部小李，从小父亲不幸去世，是城里的叔叔供

他上完了高中，又念大学。近些时候叔叔体弱多病，小李经常利用闲

暇时间帮助叔叔干一些家务，还时常利用外出的机会为叔叔寻医找药。

小李的叔叔看在眼里、听在耳里、喜在心里，认为自己真有福气，没

有白白供应这个侄子上学。这样的感情回报显然比翕出一叠钱来更能

让人高兴，也更能体现人的真诚。 

在进行感情投资的时候有一些事情是需要注意的： 

(1)不要轻易许诺 

进行感情投资时，绝对不可轻易许诺，因为一旦没有信守承诺，

不仅会损害他人的利益，而且还会造成信任危机，其恶劣的影响等同

于撒谎，会给自己带来很大的损失。 

(2)不要过于功利 

需要注意的是，感情投资是一项长期投资，决不能采取平时不烧

香、遇事抱佛脚的态度，更不能在人家帮过忙之后就不再联系。忘恩

负义只会让人看不起，更别提说人家愿意帮你办事。 
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3)不要势利 

中国传统戏剧中，往往有这样的故事：官宦子弟在小时候与富家

女儿订婚，可是这个官宦子弟后来家境破落变成了穷书生，不得已而

投靠未来的岳父母家，可岳父母偏偏是势利眼，非逼他退亲不可。结

果穷书生不退，反而在小姐的帮助下赴京赶考，得中状元和小姐成亲

团圆。这种故事的内容虽然大同小异，而且也不尽真实，但它却反映

了中国亲属关系中存在的一个令人不齿的现象，即目光短浅、唯利是

图、嫌贫爱富等。在与人交往时，这样的情况是很让人忌讳的。 

朋友多了路好走，注重感情投资，收获关系，办事的路途将会顺

利很多。 
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3．种瓜得瓜，种豆得豆 

种瓜得瓜，种豆得豆，是说种什么就收什么，比喻做了什么事，

将会得到什么样的结果。这本来是生物学上的一个说法，但在打造人

际关系，拓展人脉的时候照样适用。 

春秋战国时期，有一个著名的军事统帅名叫吴起，战必胜、攻必

克，威震敌胆，立下了赫赫战功。人们都很纳闷，同样的一支部队，

在别人手中士气低落，屡战屡败，但是只要交给吴起，不用多长时间

就成了一只铁血部队，不但士气高昂，而且战斗力极强，所向披靡。

对此，一般人只能将其归功于吴起那高超的指挥艺术和军事才能。 

后来人们才了解到，吴起带兵之所以能有如此成就，除了他深知

兵法、谋略得当、指挥有方之外，和士卒同甘苦、共患难也是一个很

重要的原因。正是因为平日里吴起对普通士兵极为关照，所以打仗的

时候，士兵们也就拼死抗敌，以此报答吴起，这也是吴起军队战斗力

极强的缘故。 

据说在一次行军途中，一个士兵身上长了一个脓疮，行走困难。

吴起知道这个消息以后，赶到这个士兵的营房，在察看了病情之后，

亲自用嘴为士兵吸吮脓血，这一幕让在场的士兵感动的涕泪俱下。 

从这点来说，吴起称得上是一个深谙人心的交际高手，他知道怎

么样才能打动人心。他平日里和士兵同甘共苦，对他们百般照顾，从

而博得这些普通士兵的爱戴，使他们在战场上一往无前、英勇拼杀，

可谓是种瓜得瓜、种豆得豆。当然，如果吴起不这么做，士兵们在战

场上也会拼杀，然而那只是出于士兵的职责和统帅的命令，与发自内

心的主动相比，效果自然是不一样的。 

国学大师钱钟书一生著作颇丰，著有学术著作《谈艺录》、《宋

诗选注》、《管锥篇》，散文集《写在人生边上》，短篇小说《人•
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兽•鬼》，长篇小说《围城》等，日子过得比较平和。然而在他写长

篇小说《围城》的时候，家里的境况却颇为窘迫，书稿没有人买，也

没有别的经济来源，保姆也请不起，只好劳驾夫人杨绛女士，屋里屋

外忙个不停。好在这个时候导演黄佐临先生排演了杨绛的喜剧《称心

如意》和《弄假成真》，并及时支付了酬金，才使钱家渡过了难关。 

基于黄家和钱家的交情，多年后黄佐临先生之女黄蜀芹导演拿着

父亲的介绍信去见钱钟书先生，请求拍摄电视剧《围城》，结果很容

易就得到了钱钟书先生的许可。种瓜得瓜，种豆得豆，黄佐临老先生

当时义助钱家的时候，可能跟本不会想到自己的一时义举会让自己的

女儿在多年后受惠。 

生活中，每个人都难免会遇到困难，在别人身处危难境地时，适

时伸出援助之手，也许在将来的某一天会得到丰厚的回报。 

杰克的父亲开了一家衣帽店，由于老杰克为人热忱，而且店里的

商品物美价廉，所以生意做得相当红火。一个雨天的晚上，在商店即

将打烊的时候，门外来了一位面黄肌瘦、衣衫褴褛的年轻人，看样子

已经饿了好几天了。虽然老杰克去外地还没有回来，但是深受父亲熏

陶的杰克并没有做出不礼貌的举动，而是热情地将他迎进屋里，询问

有什么可以帮助的地方。 

小伙子显得有些腼腆，说自己来自加拿大，这次到美国来是想寻

求一个好出路，不料盘缠用完了也没能实现自己的梦想，只能沦落街

头。并且告诉杰克，自己的父亲两年前也来过这家店，还购买了一顶

帽子，说着就把头上戴的帽子递了过去。确实是这样，虽然帽子上的

标志已经有些污损了，但是由于帽子做工精细，还是能够辨认得出来。 



9 

 

杰克不禁有些犹豫，他在想要不要帮助这个陌生的年轻人，毕竟

他只是一个顾客的儿子。再三考虑之后，杰克还是决定帮这个落难的

年轻人一把。他为年轻人准备了丰盛的晚餐，并给他足够回家的路费。 

得知自己儿子的做法以后，老杰克非常满意。在父亲去世以后，

杰克就接管了这家衣帽店。 

十几年过去了，杰克的生意做得越来越好，美国许多地方都有他

的分店，他决定向国外发展。然而这事说说容易，但实际上却很难，

为此杰克一直很伤脑筋。正在这时，他收到了一封来自加拿大的信，

给他写信的正是多年前的那个他曾帮助过的年轻人。现在这个年轻人

已经是加拿大一家大公司的总经理了。他在信中感谢了杰克在他困难

时期的大力帮助，并邀请杰克共同创业。这个消息让杰克喜出望外，

他赶紧给那位年轻人回了一封信，表示愿意与他合作。不久，在那位

年轻人的帮助下，杰克很快就在加拿大建立了国外第一家分店。 

种瓜得瓜，种豆得豆。为了扩大自己的人脉关系网，增大办事的

成功几率，千万不要吝啬你的付出，有付出才会有收获。也许所种的

瓜和豆一时没有生根发芽，也许自己暂时还用不着，然而善于办事的

人总会未雨绸缪，事先播下人情的种子，在办事的时候才会轻松自如。 
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4．多一点人情味 

如何让人喜欢，乐于与你接近，这是一门学问，善于把握的人能

够依此打造关系，拓展人脉，遍地是朋友；不善于把握的人只会让人

远离，遭人厌弃，而这其中的关键就是要有人情味。 

每个人都有自己的关系圈，要想拓大自己的交际圈，就必须要有

人情味，要想办事成功，更需要人情味。 

生活中有很多人是“有事有人，没事没人”。把朋友当作拐杖，

用的时候紧紧握在手里，不用就扔在一边，属于典型的功利主义者，

这样的人很难交到朋友，就算交到朋友也很难长久。 

小月有一位朋友，在一起多年。然而这位朋友有一个很大的毛病，

就是过于功利，任何人和她要好的时间都很难超过半年，小月算是非

常例外的一个了。 

然而即使是小月，这位朋友也缺乏应有的情谊，需要帮忙的时候，

就直接来找小月。事情一过，又成了陌生人，见面都会装作没看见，

万一有什么事情需要找她帮忙，更是难上加难。偶尔为小月做一次事

情，就会依此作为资本，要求小月干这个干那个。天长日久，小月感

觉自己根本不像是她的朋友，更多是被利用，于是与其断绝了关系。

小月的朋友非常后悔，然而已经太晚了。 

生活中这样的情形并不少见，而结果也都差不多。与此相反，一

个充满人情味的人会结交很多朋友，会得到别人的爱戴和欢迎，有困

难的时候也有许多人来帮他。 

有一位农场主养了不少牛羊，有一次在放牧的时候因为不小心，

一头牛钻进了一个山谷，把一块禾苗给吃了。禾苗是一位农夫种的，

是家里主要的生活来源，农夫因此非常生气，就把牛给杀了。 
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