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前言

亲密关系都在行走之间每个人的圈子里都有一些特别的人，他们中有的初次相见就能迅速打开局面，
有的看似貌不惊人却让人印象深刻，还有的霸气内敛不外露，平和似邻家大哥，像磁铁般具有消除距
离感的能力。
那些在人际关系里如鱼得水的人，仿佛在释放着某种正能量，不经意间已经吸引了你。
一直以来，人们对交际能力存在很多偏见和误解。
大家普遍认为那些能迅速打入陌生团体、和别人擦出火花的人，都拥有强大的正能量，而含蓄内敛的
人则略显无能。
实际上，第一印象的“热情”已经成为判断交际能力的一个错误标竿：有些人看似“自来熟”，初次
见面就拽着人家聊得热火朝天，其实是内心不安，害怕冷场，不知如何面对留白背后的不确定性；有
些人话不多，别人家长里短时他在一边微笑，乍一看像个局外人，其实每个人的性情和需求他洞若观
火，一开口就能准确碰触人心。
最后的结果是，前者能迅速冲进你心里，又很快跌跌撞撞地走出去。
而后者，看似不温不火，但一旦走进去，就长久地栖息，不再离开。
所以，在更多的时候，你不必努力表现出灼灼的热情，只需要展现出浓浓的善意。
人的亲和力、感染力和影响力，不仅以总量计量，还要长期考察它的流量。
而“人走茶不凉”正是掌控人脉的试金石。
要做到这一点，起码不能留给旧相识们一个沉默的背影。
热情是“行走”的前调，但焐热的生人能否“盘”成熟人，还要看你能将这份关系保温多久。
正因如此，人际交往高手并不局限于具有某种秉性的人，而是那些经常“行走”的人。
外向的人有张力，内敛的人有耐力，各自在交往中形成自己的格局，谁也不一定输谁几分。
看看手机通讯录里的那些名字，你马上就会发现自己对已经建立的人际关系多么疏于管理。
人往往是健忘的，想让人际关系攻得下而且守得住，你得时常“走动”。
本书中用了大量的例子，让我们在日常生活点点滴滴的细节中积累人脉，让每天匆忙的你，每一顿饭
，每一个电话，都变得有效，实现你人脉价值的增长。
 找到自己人生之路的同路人，采取有效的行动。
不迷失、不孤独，当你伸出友爱的手，也能握到对方的手。
本书综合了人与社会、人与人、人与自身之间的关系调节，为我们认识人脉、搭建人脉、拓展人脉、
维护人脉提供了最简单，最实用的方法。
亲爱的读者，当你对人脉进行有效的管理和积极的开拓时，你的体验会把身边隐形的资源，变成可见
的资源，为你所用。
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内容概要

　　《行走的人脉》第一本从走动这个全新角度来解读人脉的书。
无论你怎么样设计，无论你有几度潜在的人脉，不走动，所有这一切都毫无意义，多走动才能建立并
且留得住人脉。

　　1.外向的人有张力，内敛的人有耐力，那些经常“行走”的人，交往中释放上形成自己的格局，
谁也不一定输谁几分。

　　2.人际之间的亲和力、感染力和影响力，不仅以总量计量，还要在长期中考察它的流量。
而“人走茶不凉”正是关系存在的试金石。

　　3.想让人际关系攻得下而且守得住，你得多“行走”。
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作者简介

　　高连兴，资深媒体人，自由作家。
文笔犀利，在中国文化和现状研究方面卓著。
曾出版《吸引力漩涡》《从潜伏到胜出——职场晋升的66个秘籍》等百余万字。

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<行走的人脉>>

书籍目录

Part 1 人脉是走出来的
　聪明人喜欢“跑动”
　先人一步，先一步赢得机会
　拼爹不如拼人脉
　让人脉跟着你走
　你的人脉怎么分类
　朋友可以少来往，但别轻易不来往
　拒绝了一个人，等于少了一张人脉的通行证
Part 2 认识你自己
　看清自己
　不“坐”以待“毙”
　能被利用的人才有价值
　人格魅力，提升你的气场
　让别人觉得你永远是新鲜的
　打造你的“圈内”影响力
　和为贵，争强好胜容易吃亏
　谈笑风生中，人气手到擒来
Part 3 三米半径的人脉学
　你身边的人是你永远的财富
　拥抱你的朋友
　你有几个忘年交
　多谈快乐，少谈悲伤
　冷情绪也是一种威力
　想一想你最好的朋友是谁
　如果没有共同语言可以少说话
Part 4 另外八小时做点儿什么
　不再坐而言，马上起而行
　好眼缘中自有好人脉
　发个短信，问候一下
　我能为对方做什么，对方能为我做什么
　提高自己做事的能力
　“活到老，学到老”是成功者的箴言
　给自己的优点一个成长的温床
Part 5 认识第一个人到认识第六个人
　人脉的扩展是价值利益的传递
　第一次见面要做好准备
　少走弯路，多找贵人指路
　认识朋友的朋友
　寻常人的背后，也会藏匿非比寻常的人脉
　交朋友是个循序渐进的过程
　有些关系是靠人情的，有些关系是靠银子的
Part 6 人脉层次的维护
　第一层次：透明型
　第二层次：半透明型
　第三层次：熟知型
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　第四层次：同事型
　第五层次：老板型
　第六层次：一面之缘型
　第七层次：成功型
Part 7 好情绪，好人脉
　易愤怒的人，不可交
　偶尔做一次傻瓜
　多一次细心，多一个朋友
　不要忽视小人物
　坏情绪，会给别人带来压力
　善于调整自己的角色
　好态度人人喜欢
　送礼物不如送心情
　你的微笑，你的优势
Part 8 吃喝玩乐有学问
　想交朋友，就先把表现的机会留给对方
　请教“圈子”朋友一些问题
　求人办事，证明对方在你心里很重要
　随时随地推销自己
　找一点儿谈资征服对方
　异性交往，善用性别资本
　有时候可以吐个槽
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章节摘录

版权页：   想交朋友，就先把表现的机会留给对方 人生舞台大小是固定的，闪光灯的投射区域是固定
的，是你上台表演，还是朋友上台表演，完全由你来决定。
 我们的内心就像是一个容器，容量固定，所能容纳的情绪也是固定的，容纳爱多一些还是容纳恨多一
些全都由我们来决定。
容器容量是固定的，我们肯定希望让爱多一些，让恨少一些，但是我们自己心里这么想，现实中却不
一定会这么做。
 我们经常会看到这样的人，对陌生人非常和气，但是对朋友却非常容易生气；对陌生人毫无意见，对
朋友却吹毛求疵⋯⋯我们自己普遍的怪现象就是对陌生人太客气，对朋友太苛刻，产生这个怪现象的
主要原因就是我们对陌生人没有期望，对朋友期望太大。
换句话说，在面对陌生人时，因为没有期望，所以我们就把自己的气量发挥了出来；在朋友面前时，
因为期望太多，就把我们气量压下去了，各种问题也就出现了。
 一个人的心胸是否宽广，在他情绪正常时是很难判断的，只有当他和朋友发生争执时，我们才能看得
清楚。
胸怀宽广的人，做任何事都不会把矛盾放在心上，也不会计较利益的得失；心胸狭小的人，会把任何
得失、任何负面情绪记在心底，一副小人的姿态。
 每个人在平静时的所有状态都是相同的，只有在情绪出现起伏的时候，他们才会展现出自己的本来面
目。
情绪就像是影子，阳光越大，影子越长。
学会适当遮挡情绪耀眼的光亮，就能够让我们更加平静，就会让我们收获更多的朋友。
 老冯是一个卖砖的商人，由于他经常和竞争对手老张闹得不可开交，这就导致两个人的生意都非常惨
淡。
 最近一段时间，老张在和建筑师、承包商合作时，告诉他们，老冯的公司信誉非常不好，他卖的砖存
在严重的质量问题，而且老冯的公司正在走下坡路，要面临破产了。
 老冯的公司不会因为老张的一番话而发生质的改变，但是老冯听到老张这一番毫无理由的诋毁性话语
，还是会面带苦笑地皱皱眉头。
 一个星期六的早晨，老冯去听了一位讲座。
佛学大师这次授课的主题是要施恩给那些为难你的人。
佛学大师的一番演讲让老冯学到了很多，他把大师说的每一个字都在记在心底，希望能够改变自己，
更能够改变他人。
 上周五的时候，老张让他失去了一份30万块砖的大订单，通过周六这次和大师交流，老冯释然了很多
。
大师告诉他要展现出自己宽广的胸怀，要以德报怨，化敌为友，而且还给他讲了很多佛学故事。
 听了一个人的谆谆教导之后，你会为了他的教导改变多少，老冯也在思考这个问题。
随着思考的深入，他的心里越明白，别人对自己的怨和自己对别人的善并不冲突，只要自己的气度大
一点，任何人，包括你的敌人，也会成为你的朋友。
 当天下午老冯就安排了自己下周的行程计划。
当他安排到周六时，发现自己的一位客户正在盖楼，需要一大批砖，但是这批砖的型号和自己的完全
不同，却与老张的相同。
而且，这位经常诋毁他的竞争者却对这单生意毫不知情。
 这件事情让老冯犯了难，他是听从大师的劝告，告诉老张这个生意，帮助自己的竞争对手，还是依旧
我行我素，和对方继续斗争下去。
换位思考一下，如果你是老冯，接下来，你会怎么做？
 如果每一次决定，我们都是意气用事的话，那么我们一定会选择收起好心，继续和对方抗争下去；如
果我们能够冷静下来分析一下，想要让彼此资源互换的话，我们一定会选择告诉老张。
 最后，老冯听从了佛学大师的劝告，他还是拨通了老张的电话。
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老张第一时间接通了电话。
当老冯把这件事说出来的时候，老张非常惊讶，并且非常感谢老冯。
 这笔生意的促成，没有损失掉老冯的任何利益，他只是做了一个顺水人情而已。
而正是这样的人情把老张推到了“生意前线”，老张又做成了一大单生意，大大促进了老张公司的发
展。
 老张感觉到老冯的变化，自己也不再和他竞争了，而是彼此促进。
两个公司之间的品种有差别，如果有些生意做不来，就转给对方，自己没吃亏，又能让对方感受到自
己对他的重视，这时就应该做个顺水人情，毕竟这样既不会损害自己的利益，又会让对方获利。
 我以前非常喜欢这样一段话：“愿天常生好人，愿人常做好事。
希望人们多一些宽容，多一分理解；少一些嫌怨，少一分猜忌。
” 我们的生命想要精彩，不需要过多的金钱，也不需要那么大的权势，更不是没有终点的欲望。
我们最需要的就是有人与我们分享，人多了，我们的快乐才会因为分享而变得更多。
 闪光灯能照亮的区域很少，多让身边人站到光亮底下，我们才能看到对方的优点和缺点，才能对他们
进行综合评估，才能够把身边的关系合理利用起来。
宽容一点，让自己变得更和善一点，希望的光芒才会洒遍你的世界。
 行走之外 如果觉得生活对你是一种刁难，你就输了；如果你觉得生活对你是一种雕刻，你就赢了。
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