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内容概要

　　每个成功的生意人都有一本自己的人脉经，而真正高明的老板，会借助人脉的力量使自己从一名
不文到亿万富翁。
在生意场上，交朋友是一门艺术，更是事业成功的基础。
这本由仁久编著的《给生意人看的人脉经营书》针对生意人的人脉结交、构建、维护与应用。
助你更高效地建立自己的生意人脉网，从而实现事业的成功。
　　这本《给生意人看的人脉经营书》适合商业经营者阅读。
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书籍目录

【第一章】  人脉靠交更靠选，生意人要“挑”朋友    生意人要懂得构造自己的人脉网    做生意，交友
是必须的    你已经能靠交情致富了吗    你身边的朋友也分三六九等    你“认识谁”比你“会什么”更
重要    广结人脉，你的生意会提升得更快    结交可以与你优势互补的朋友    聪明的商人会把同行当做
朋友    做什么生意都需要的9种人【第二章】  熟人是人脉“富矿”，以熟带生扩大人脉圈    圈子真谛
：以点带面，以熟带生    一句“朋友介绍”能顶十句“自我推荐”    把同学会看做百业人脉交流会    
成人后的学习与培训，重点不再是知识而是交朋友    亲戚不是“自来熟”，常来常往才能熟    同乡关
系，人脉的重要组成    和已有的朋友互换人脉资源    走出“小圈子”，结识更多人【第三章】  眼界决
定人脉圈，从陌生人培养关系新线    六度理论：通过6个人你可以结交全世界    结识一个新人可能意味
着结识一个圈子    做生意要时刻有与人交友的欲望    主动出击是建立人脉的关键    先广泛交友，再精
选重点朋友    在闲聊的饭桌上扩展人脉    充分利用互联网，人脉拓展并没有那么难【第四章】  交游广
阔铺织人脉网，放开心接纳各路朋友    三教九流都可能成为你的朋友    融入法则：朋友什么样你就变
成什么样    结交同业朋友会对你的生意有最直接帮助    善于学习的朋友要好好去交    一定要有忠心耿
耿的心腹    结识“军师型”人才最有必要    你的朋友决定你的人生【第五章】  善于结交关系，第一印
象很重要    第一次见面就给人以耳目一新的好感觉    微笑是最好的标签    真诚地赞赏他人    善待别人就
是善待自己    倾听有时候胜过诉说    不要显示你比朋友更高明    委婉地说“No”，让被拒绝的人有台
阶下    己所不欲，勿施于人    最后一块钱要放手，为别人留下空间【第六章】  建立长期关系，需要把
握的一些原则    “夸”到他心坎最软处    赞美招人喜爱，谄媚只能让人感到虚伪    赞美他人也要到什
么山上唱什么歌    雪中送炭，别人有难处再去帮忙    滴水之恩，每次施恩都是留给未来的储蓄    坦然
施恩，让别人心无负担地接受帮助    低调施恩，别让恩惠变成交易    用礼遇抓住别人的心    奖人实惠
，更要奖人面子    效果惊人的“反向”奖励【第七章】  维系人脉也要讲原则，学会用托辞、拒绝与批
评技巧    善意的借口    说不过，不妨试试“软磨硬泡”    不能让人感觉你敷衍了事    拒绝不宜直接，通
过暗示来说“不”    不好拒绝时不妨留有余地    用好批评，也能征服别人    让别人不为你的拒绝而难
堪    裹上“糖衣”，批评更易被接受    批评要对事，不要对人    批评别人时，要单独对他说    点到为止
，促其自省【第八章】  投资长远就要舍得当下，偶尔糊涂才能收获长线人脉    事先赞美，多肯定对方
你就能得到对方肯定    大智若愚，能人的锋芒也不能太露骨    主动示弱，自我解嘲是强者的招数    虚
晃一枪，用假动作扰乱对方视线    吃亏是福，该吃亏时就要吃点亏    肯受教训，从每次吃亏中学得教
训    韬光养晦，暗中积累时机成熟再爆发    声东击西，掩饰自己行动的真正意图【第九章】  从朋友到
事业伙伴，把情感人脉转换成合作共赢    共同利益，找到双方共同点是合作基础    欲求先予，先施恩
再让对方知恩图报    善用“我们”，让他人感到你和他是“一伙的”    慎言承诺，承诺一次就是欠债
一笔    做个好人，建立良性的重复博弈交往常态    以直报怨，看轻眼前长远不会吃大亏【第十章】  人
脉必修课，应酬场上交朋友    每次请客吃饭都要找个恰当理由    有心眼才能把握全局    生意人平时要
多涉猎餐桌常识    赴宴时要讲礼貌，重修养    应酬场上适当的“做”与“说”    敬酒、劝酒：一切尽
在话语中    “不能喝”也有义务让气氛和谐    生意人必知的点菜技巧    酒桌上不要厚此薄彼    酒局的精
妙在于吃喝中办成事【第十一章】  努力成为更好的自己，你才配得上更优秀的人脉    人脉与友谊还是
有区别的    如果你够优秀，你需要的人会自己找上门    没有实力，人脉再丰富也难派上用场    丰富自
我，加强人脉交往中的“含金量”    专心“增容”自己，不要伤害别人    感恩每个朋友，而不要去抱
怨他们【第十二章】  把客户都变成朋友，你就再也不用为生意发愁    讨喜开场白，让客户“第一耳”
就喜欢你    满足客户的自我认同感    发现客户优点，给予真诚的赞美    说“正事儿”前不妨先谈友情    
与陌生客户寻找话题的方法和技巧    成为能让他有收获的人    幽默的人处处受欢迎    虚心向客户请教    
适当的小礼物拉近私人关系    签单之后才是人脉构建的开始    成功地通过老客户开发新客户【第十三
章】  人脉就像银行储蓄，存取皆要有度    该出手时就出手，善于运用累积的人脉资源    让人脉网主动
为你服务    让他人无法拒绝    迂回委婉地说出你的需求    说好关键话让对方开窍办成事    用一个人
的100％，不如用100个人的1％    注重人品，学会选择合作伙伴    切勿独霸小“蛋糕”，而要做大“蛋
糕”    人脉资源开发要适度【第十四章】  理人脉时擦亮眼，甄别和清理“不良资产”    聪明的生意人
能分清良师益友与酒肉朋友    抹不开面子，中国人的生意软肋    远离满腹牢骚的朋友，也就避开了“
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抱怨的世界”    不孝顺的朋友也难以对你忠诚    小气吝啬者不值得深交    光说不练的朋友，永远别指
望他有执行力    “火爆”性格可能会惹是生非    过于不修边幅的人难成好商人    自私自利的人注定没
有真朋友    没有时间观念的人抓不住商机
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章节摘录

生意人要懂得构造自己的人脉网    人的精力和体力会随着年龄增长而下降，我们学到的知识也会随着
时代的变迁而落伍，唯一不会下降、不会落伍的就是人脉。
人脉关系会随着你的付出而多倍地增长。
一个人要想成功，单有专业知识技能是远远不够的，还需要超强的人脉。
    人脉对于生意人的重要性，怎样强调都不过分。
    年轻的保险推销员约翰来自蓝领家庭，在生活中本就没什么朋友，也致使他在工作中没什么人际网
络。
他也不知道该如何建立网络，如何与有着不同背景的人打交道。
他业绩的糟糕程度也就可想而知了。
    在濒临失业的时候，约翰无意间参加了一个开拓人际关系的课程训练。
约翰逊受课程启发，开始有意识地与在保险领域颇有建树的卢克鲁联系。
卢克鲁先生是一位很优秀的保险顾问，而且拥有许多非常赚钱的商业渠道。
他生长在富裕家庭中，他的同学和朋友都是学有专长的社会精英。
    通过自己的努力，约翰很快和卢克鲁建立了良好的私人关系，他通过卢克鲁认识了越来越多的人，
事业上的新局面自然也就打开了。
从此，约翰逊的业绩与从前有了天壤之别。
    即使你拥有很扎实的专业知识，彬彬有礼，口才雄辩，却不一定能够成功地促成一次商谈。
这个时候，如果有一位关键人物协助你，为你开开金口，相信你的出击一定会完美无缺且百发百中，
这就是人脉关系的力量！
    埃德沃·波克被称为美国杂志界的一个奇才，但谁能想象他当初经历的困苦和磨难。
6岁时，他随着家人移民至美国，在美国的贫民窟长大，一生中仅上过6年学。
上学期间，他每天还要工作赚钱。
18岁时，他便辍学到一家工厂工作。
然而，他并没有就此放弃学习。
他坚持自修，最重要的是他非常有远见，很早就懂得经营人际关系。
他省下了工钱、午餐钱，买了一套《全美名流人物传记大成》。
    接着，他做出了一个让任何人都意想不到的举动。
他直接写信给书中的人物，询问书中没有记载的童年及往事。
例如，他写信问当时的总统候选人哥菲德将军，问他是否真的在拖船上工作过？
他又写信给格兰特将军，问他有关南北战争的事。
    那时候的小波克年仅14岁，周薪只有6.25美元。
他就是用这种方法结识了美国当时最有名望的大人物：诗人、哲学家、名作家、大商贾、军政要员等
。
当时的那些名人也都乐意接见这位可爱的充满好奇心的波兰小移民。
小波克获得了多位名人的接见，决定利用这些非同寻常的关系来改变自己的命运。
他开始努力学习写作技巧，然后向上流社会毛遂自荐，替他们写传记。
然后，不到20岁的波克收到像雪片一样的订单，需要雇用6名助手帮他完成这些工作。
    人脉决定人生的成败。
聪明的生意人懂得经营自己的人脉关系网。
有了人脉关系，你的生意会如鱼得水；缺少了人脉关系，你的生活及生意则寸步难行。
人脉是通往成功、财富的门票，只有打造好自己的黄金人脉的生意人才有可能越来越走向成功。
P2-3
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编辑推荐

这本《给生意人看的人脉经营书》由仁久编著，本书所要表达的主要内容是：做生意就是做人脉，经
营买卖就是经营人心一个人的成功。
15％取决于你的专业知识：85％则取决于你的人脉资源。
对于生意人来说，更是如此。
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