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前言

　　诡计，在现代社会的意义上，不是一个贬义词，而是有计谋有策略的代名词。
　　在中国，人际关系是一项十分重要的资源，所谓人脉就是人际关系及其脉络。
人脉不仅是日常生活的润滑剂，也是事业成功的催化酶。
独木难成林，没有朋友，没有好人脉的人注定很难成功。
　　条条大路通罗马，好的人脉是走向成功的_条捷径，更需要诡计。
　　人脉是一种资源，并且是一种作用巨大的资源。
对任何一个人来说，一旦掌握人脉资源，那必定能事半功倍。
一个拥有高层次、广范围、深基础的人脉网络的人，足以在竞争中脱颖而出、超越他人。
　　现代社会，一个人的品味和价值往往表现在与他人的交往和相处过程中。
而你是如何与人相处的，你的人缘如何，你是否深得他人认同，你是否具有强有力的人脉关系，决定
了你的职场前景甚至社会地位。
　　这些都需要人脉的诡计。
　　我们通过你结交的人来观察你、判断你，这是非常有道理的。
因为我们观察你、评判你要看你跟什么人打交道，这些人对你的影响有多大，所以，判断一个人的身
价和身份一定要看他经常与什么人交往。
　　下面是一则非常有趣的故事：　　《心灵鸡汤》的作者马克·汉森是一位畅销书作家，他的书在
全世界已经售出5000多万册。
有一次，他在与安东尼·罗宾斯同台讲演结束之后，私下请教罗宾斯，于是有了如下一段对话：　　
汉森问：我们都在教剐人成功，为什么年收入才100万美元，而你一年却能赚进1000万美元呢？
　　罗宾斯没有直接回答汉森的问题，却反过来问汉森：你每天跟谁混在一起？
　　汉森说：每天都跟百万富翁在一起。
　　罗宾斯听了一笑说：我每天都跟千万富翁在一起。
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内容概要

　　建立良好的人脉，不是只有好心就行了；还必须有一定的心计，要讲究一点策略和手段。
从现在起，累积你的“人脉存折”，扭转命运。
《人脉的诡计》可以教会你如何挖掘人脉、经营交情，获得比金钱更重要的财富。
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书籍目录

第一章 人脉——用诡计打通成功血脉有人讲30岁以前靠专业赚钱，30岁以后靠人脉赚钱，可见人脉的
重要。
而在关于哪类因素对职业生涯影响最大的调查问题中，“个人人际网”被公认为第一要素；它是打开
成功的“血脉”。
1.人际网好比一只八脚章鱼2.谁是职场上的贵人?3.赢得他人信任的哲学4.好东西，大家一起分享5.发掘
人脉、经营交情、出现贵人6.人脉的经营需要的是长期的战略眼光7.人脉是个人成长的镜子第二章 人
脉——用诡计营造环绕身边的财富如果说血脉是人的生理生命保障系统的话，那么人脉则是人的社会
生命的支持系统。
在好莱坞流行一句话：一个人能否成功，不在于你知道什么，而是在于你认识谁，用人脉营造财富。
1.最有效的求职途径是熟人介绍2.做最有毅力、最有礼貌的人3.每个人都可能成为你的客户4.人脉有多
广，情报就有多广5.从个人英雄主义走向集体英雄主义6.人脉是世界上最厉害的乘法7.你的贡献越大，
价值越大8.良好人际关系决定你的施展空间第三章 分享——用诡计经营人脉的法宝以诚交友，彼此要
坦诚，学会分享，才能肝胆相照。
双方以真挚的言语、真挚的感情交往，摒除利害关系，能相知相惜，相互关爱，彼此扶助，就是真正
的情谊了。
1.你赢——我赢，互惠互利2.说到，就必须做到3.红花亦需绿叶衬4.学会和朋友分享生活，分享财富，
分享痛苦和快乐5.世间总有公道，付出总有回报6.患难见真情第四章 角色——用诡计获取通往成功的
门票斯坦福研究中心曾经发表一份调查报告指出，一个人赚的钱，12.5％来自知识，87.5％来自关系；
有人总结说：对于个人，20岁到30岁时，一个人靠专业、体力赚钱；30岁到40岁时，则靠朋友、关系
赚钱；40岁到50岁时，靠钱赚钱。
由此可知人脉竞争力是如何在一个人的成就里扮演着重要的角色。
那么，在现实的生活中究竟哪里有人脉资源呢？
1.在家靠父母，出门靠朋友2.重要的不在于你是谁生的，而在于你跟谁交朋友3.开放你自己，认识“陌
生人”4.人脉是一个营销人通往财富、成功的门票5.我们怎么钓到这么大的“鲸鱼”6.行销大师的“宾
主两益”关系7.要赚更多钱就是去接触更多的人第五章 职场——用诡计织就资源网络让人脉资源为跳
槽做足铺垫。
要和那些在业内从事某类职位时间较长的，有一定影响力的职场人士多接触，保持联系，善于对人脉
资源进行有效的整合。
1.君子之交淡如水2.滴水之恩当涌泉相报3.越跳越高，做职场牛人4.多参加活动才能多认识人，人脉资
源才能广5.职场人脉不都是吃出来的6.一个让人信任的形象有助于扩展自己的人脉7.织就一张自己的人
脉网第六章 商场——用诡计搭造诚信平台纵览古今，凡在事业上有所建树的人，无不襟怀坦荡、气度
恢弘，抱着“以和为贵”“诚信为本”的处事态度。
“和为贵”，这是令中外成功者最为推崇的外世哲学。
拥有好人脉就不要斤斤计较个人得失，襟怀坦荡会有更多的人成为你的朋友，人脉网就会宽广。
1.获得成功人士的指点，比别人少走了许多弯路2.将“和”字写在脸上3.事事以“信”为重，才会誉满
天下4.一旦答应别人，就必须实践自己的诺言5.不批评人，只夸奖人6.生意不成人情在7.向落魄的人伸
出你的手8.幽默是沟通的润滑剂9.学会向别人说“不”第七章 魅力——用诡计沟通心灵的渠道在人的
一生中，魅力是成功的理由。
当你在一个有魅力人的面前，他的一颦一笑，一举一动，都深深地吸引着你。
你几乎无法拒绝他的任何要求，不管这些要求是否合理，也许事后你会为此而后悔沮丧，但你心里明
白，哪怕是事情重来一次，你的选择还是一样。
对于有魅力的人来说，不必再花费心思去找什么理由了，魅力本身就是理由，魅力就如魔力。
1.魅力赢得他人的欢迎和赞美2.人靠衣装马靠鞍3.人并不是因为美丽才可爱，而是因为可爱才美丽4.健
康的社交心态是热情、开朗、豁达5.记住别人的名字，做一个好的听众6.人脉交往中的一些沟通技巧第
八章 贵人——用诡计开创财富源泉要善于从别人的需要看出自己肩负的责任。
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他人的需要就是你的机会，先不要谈做生意，首先必须建立信用，让他人信任你，相信你，你就有做
不完的生意，所以，信用就等于生意，信用就是源源不断的现金流。
1.依靠人脉资源傍大款2.从别人的需要看出自己肩负的责任⋯⋯第九章 赞美——用诡计提升感情的基
础第十章 距离——用诡计润滑浓淡的情谊第十一章 合作——用诡计分享彼此的真诚第十二章 微笑—
—用诡计缩短心灵的距离第十三章 用人——用诡计攀登成功的桥梁
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章节摘录

　　他们的同事C更进一步。
他详细了解老总的奋斗历程，弄清老总毕业的学校，人际风格，关心的问题，精心设计了几句简单有
分量的开场白，算好时间去乘坐电梯，跟老总打过几次招呼，终于有一天跟老总长谈了一次，不久就
争取到了更好的职位。
　　愚者错失机会，智者善抓机会，成功者创造机会。
机会只给准备好的人，准备二字，并非说说而已。
而更重要的是要“做”，要去创造。
　　据传，日月光半导体总经理刘英武当初在美国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，自己选择在那时去上洗手间，增加互动。
　　同时，你还要把握每一个帮助别人的机会。
施比受更有福，虽然是老生常谈，但如果你一直秉持这个信念，不管往来人的阶级高低，总是尽量帮
助别人，在你需要的时候，别人自然也会帮助你。
　　要成大事，先要会做人；而会做人，即是善于在交往中积累人脉资源。
若能做到圆通有术，左右逢源，进退自如，上不得罪于达官贵人，下不失信于平民百姓，中不招妒于
同行朋友，行得方圆之道，人脉大树枝繁叶茂，那成大事一定不在话下了。
胡雪岩就是这样一个人，在晚清混乱的局势中立足脚跟，在商业上红极一时。
纵观胡雪岩的一生，其成功之处可归结在为人处世上，他能在乱世之中，方圆皆用，刚柔皆施，懂得
如何积累人脉资源，并利用它为自己的商业铺路。
　　全世界有60多亿人口，有哪些人可以作为人脉关系呢？
这是许多人都会提出的问题。
　　首先，你必须有一个目标定位，然后，决定找哪些类型的人，当这些目标确定之后，就找一个简
单的方法，贯彻始终。
这个方法不是别的，就是使用“大数法则”。
　　什么是大数法则？
大数法则又称“大数定律”或“平均法则”，是概率论的主要法则之一。
此一法则的意义是：在随机现象的大量重复出现中，往往呈现几乎必然的规律，这类规律就是大数法
则。
大数法则的精神实质在于观察的数量越大，预期损失率结果越稳定，所以，大数法则是保险精算中确
定费率的主要原则。
　　把“大数法则”用在人脉关系上，就是借用这个原则的精神实质：你结识的人数越多，那么，预
期成为你的朋友至交的人数占你所结识的总人数的比例越稳定。
所以，在概率确定的情况下，你要做的工作就是结识许许多多的人，广泛地收集人脉信息，有效地运
用大数法则来推断分析，评估你的人脉关系的进展以及存在的问题，从而制订相应的对策，不断改进
方法，广结人缘。
　　全世界的商业人士实际上都在自觉或不自觉地使用大数法则，这是因为大数法则永远支配着商业
社会，你必须服从这个永恒的法则。
　　法国亿而富机油前总裁，每年总要立下志愿，与1000个人交换名片，并跟其中的200“个人联络，
而且还要跟其中的50个人成为朋友。
他遵循的就是大数法则。
　　比方说，对从事人寿保险的专业人士而言，你每天都会问：谁是你的客户？
到哪里去寻找属于你的客户？
答案其实是，每个人都可能成为你的客户。
为什么？
因为大数法则！
同理，谁是职业和事业上的贵人？
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答案是每个人都可能成为你的贵人，贵人就在你的身边，关键是你要有经营人脉资源的意识，你要用
心寻找，用心经营。
　　人脉是当今社会每一个人都需要关注的重要资源。
在商场上有这样的名言：“20岁靠体力赚钱，30岁靠脑力赚钱，40岁以后靠交情赚钱。
”朋友多则赚钱的机会也多。
你所认识的每一个朋友，他们都有各自不同的圈子，如果你能够把你身边的关系真正经营好，朋友又
会带出更多的新朋友，让你左右逢源。
如果我们始终都只有原来几个客户，就像在小池子里捞鱼一样，小池子里也就这么几条鱼，总有被捞
光的时候。
每个人都需要细心广泛地经营你的人脉。
现代社会建立人脉远远不是过去所谓的“拉关系”那么粗俗简单，其中包括很多层面的深化，需要用
心体悟。
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编辑推荐

　　以心攻心，吸引人脉，以心观心，洞察职场，用心揣摩，吸引贵人，察言观色，能说会道。

Page 9



第一图书网, tushu007.com
<<人脉的诡计>>

版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:http://www.tushu007.com

Page 10


