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前言

和自己签订一份灵魂契约    有这样一位年轻人，他立志要成功，他一直在致力于寻找一位拥有人脉的
成功人士，向他学习扩展人脉的方法。
他走遍了世界，同许多所谓的有人脉者交谈过，他们中不乏政府高官、大企业家和职业经理人；他们
中有男人、女人、年轻人、长者。
    他了解到人们拓展人脉的各种方法，看到了人们形式各异的人脉分布。
但是，他对这些都不满意。
因为这些人只是利用了所有能够利用的人达成自己的目的而已。
    当他坐在这类成功人士面前时，发现一个有趣的现象，他们都会像鉴定专家一样，询问他的各种情
况，却并非出于对他的关心，而是在评定他的可利用价值，以确定在他身上花费交谈的时间是否值得
。
    他问：“扩展人脉的秘诀是什么？
”    他们的回答千篇一律：“把名片发给每一个你所遇到的人”，“定期清理，不要把时间浪费在没
有价值的人身上”，“卖人情，向他人展示你的价值，以使他们在需要之时能够想起你”，“要懂得
将人脉变现，最大限度利用他人价值”⋯⋯    是的，可利用价值正是他们经营人脉的核心内容。
    当然，他也见到过许多“好人”。
这些人极受欢迎，有许多朋友，同他们交往的人都称赞他们乐于助人、不求回报，周末他们总会有好
友相伴，他们之间相处十分愉快，但他们却不成功。
    当他向这些人问道：“扩展人脉的秘诀是什么？
”    得到的回答并没有太大的不同。
    “真诚待人”，“帮助他人”，“滴水之恩，当涌泉相报，施恩不求回报”，“尽量不要带给他人
麻烦”⋯⋯    他们对自己能够让周围的朋友感到舒适和愉悦十分自豪，帮助他人是其人脉的核心内容
。
    年轻人越发困惑了，好像世界上有人脉者不是利用他人就是帮助他人。
换句话说，不是利用他人就是被他人利用。
利用他人的成功了，但他们的人脉充满物质气息，冰冷并且不稳定；被他人利用的虽说拥有了稳定的
人脉关系，但他们往往并不成功。
    前者被人们称为“成功人士”，后者被誉为“好人”。
但这些都不是自己要找的真正意义上的人脉。
他十分沮丧，甚至想放弃寻找，他想，也许世界上并没有真正有人脉又成功的人。
    后来，他听很多人说起一个企业家的神奇故事。
人们都说，这是一位真正有人脉的人、一位真正成功的人、一位真正的好人，大家都愿意同他交往，
也乐于为他办事。
    年轻人怀疑这些传言的真实性，就给这个企业家的秘书打了电话，请求见一见这位企业家。
秘书当即把电话转接给她的董事长——那位传说中的企业家。
    年轻人问企业家能否同他见上一面，说作为一个立志于成就一番事业的年轻人，希望能向他讨教一
些成功的秘诀。
年轻人以为自己的冒昧请求将遭到拒绝，但企业家回答：“除了周二下午，在这周内你什么时间来都
没有问题，当然，你来之前最好能打个电话给我的秘书，以确定一下具体时间。
”    这位企业家简直太不可思议，年轻人从未见过哪位企业家有这么多空余时间能让一个素未谋面的
年轻人随意挑选。
他被迷住了，决心去见一见这位传说中的企业家。
年轻人的困惑    年轻人来到企业家的办公室，那位企业家正坐在桌前聚精会神地盯着桌上的东西。
他轻咳了一下以示提醒，企业家抬起头并微笑着对他说：“请坐！
很高兴见到像你这样有热血、有抱负的年轻人。
上次在电话中，你说有一些问题需要我来解答，请问我能为你做点什么吗？
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”    年轻人：“是的，我一直在寻找一位真正有人脉的人，我听说你就是这样一个人。
你的成功有目共睹，我想知道，你的成功和人脉有直接关系吗？
”    “当然！
每星期周二下午，我都会为我的员工分析他们在工作中遇到的问题，主要是人际关系方面的，这也是
我不能在那段时间见你的原因。
”企业家回答。
    “那么，我是不是可以认为您是位懂得利用人脉价值的人呢？
”年轻人问道。
    “不，不，恰恰相反，我认为我的成功，归功于那些愿意帮助我的人。
”企业家（微笑）地回答说。
    “他们帮助你是因为您也给予他们帮助吗？
”年轻人问。
    企业家回答说：“不对！
如果你奢望通过卖人情的方式来得到对方下一次在你有需要时候的出手相助，你就大错特错了！
”    “这我就不明白了，你既不利用他人，也不帮助他人，那你是怎样建立如此广泛的人脉呢？
”年轻人疑惑地问道。
谁是你真正的朋友？
    企业家：你先听我讲一个发生在幼儿园里的故事。
    在这之前，你先回答我一个问题：平心而论，你更愿意和怎样的人交朋友？
这个问题你也不必回答我，你的答案只是个案。
而我们要得到的答案是一般人更愿意同什么样的人交往——成为人脉。
    哪怕在幼儿园时，每个孩子就已经模糊建立了选择朋友的标准。
稍加观察即可发现：哪个孩子拥有玩具最多，他身边围绕的孩子也相对较多。
也就是说，在别人眼中，他拥有最多人脉。
那么，事实究竟怎样呢？
当问那个孩子：“谁是你真正的朋友？
”他一边摆弄手里的新玩具，一边思考，很长时间以后他回答说：“我只有两个真正的朋友，一个男
孩，一个女孩。
”“为什么你认为男孩是你真正的朋友？
”这次他没有任何犹豫，回答说：“因为他不会抢我的玩具，而是拿自己的来和我换。
”    我又问：“那，那个女孩呢？
”男孩让我一定要保密，我答应了，然后他告诉我说，“因为她长得好看，我把新玩具都给她先玩⋯
⋯”我不禁笑了，然后又问他：“女孩觉得你好看吗？
”小男孩显得有些紧张，“我不知道⋯⋯”我再问：“那她现在正玩着的玩具是谁的？
”他一愣，“不是我的⋯⋯”。
    “你的意思是真正的朋友都源于交换，但这种交换是公平存在的吗？
”年轻人迷茫了。
    “请注意刚才我说的话，小男孩说他真正的朋友从不‘抢’他的玩具，而是和他自己‘换’，想想
这两个字的差别。
在现实中，不管出于什么目的，我们对于想要结交的对象，都偏爱用‘公平交换’的方式来进行。
小男孩也许从未意识到，他已经拥有了玩具，而很多孩子所拥有的玩具并没有他多，这就导致其他孩
子没机会也没能力与他进行‘公平交换’。
对他而言，‘抢’就是不公平，因为没人喜欢‘被抢’。
而‘换’则让小男孩感受到公平。
小男孩也有喜欢但却没有的玩具，他首先考虑的是如何去‘换’。
在某种程度上我们可以说朋友是建立在交换的基础之上的，但不存在绝对的公平”。
企业家回答道。
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   “那么，小男孩将最新的玩具都给那个好看的女孩先玩，也是‘交换’吗？
这种朋友关系又说明什么的？
”年轻人依旧疑惑。
    “从某种意义上来讲，他们之间也是一种‘交换关系’，虽说很多人都不愿承认，他们眼中口中所
谓‘朋友’其实就是通过‘交换’得来的。
比如小男孩对小女孩，之所有拥有朋友关系，就在于小男孩拥有足够多的资源优势，尽管不是‘公平
交换’，但却有期待感，他期待小女孩给自己‘朋友’的回报。
但这就需要面临一个风险，那就是当你拥有的资源不够多不够好时，就有可能变为‘索取方’，公平
交换也就无从谈起了，所谓‘友谊’也会无疾而终。
”企业家面带微笑地解释道。
    乐于助人者的烦恼    年轻人若有所思地问：“那你会通过交换来广交朋友吗？
会给每个你所认识的人帮助，用来换取对方日后可能带来的回报吗？
”    企业家笑了，对年轻人说了这样一番话：很多年前，我就发现一个非常有趣的现象，当有人求助
于我时，虽说大多数时候我心中都是非常抵触的，但因为面子问题，担心别人说我“忘本”，就硬着
头皮去帮忙，甚至做一些自己极其吃力甚至厌倦之事。
这些事曾一度成为我最大的烦恼。
有一次，因为花费很大力气帮忙而又毫无结果，内心感觉特受伤，在痛苦之余脑中灵光一闪，突然想
明白了，并非我不想“乐于助人”，也不是我的私心太重，品质太不高尚，而是我自己尚无能力应对
这些事，我的精力还未达到游刃有余处理这些事的地步。
换言之，我自己的工作尚且需要付出百倍的努力才能做好，又哪来精力花费在别人的事情上呢？
    “我们先要承认自己能力有限，这样的心理才是健康的，也就是凡事要量力而行，不要担心在别人
面前露怯，也不要拼死拼活做别人眼中的‘好人’，这也是一个优秀人才的基础。
”企业家继续说道。
    “那么，不帮助他人，如何建立自己的人脉呢？
”年轻人越发困惑了。
    “年轻人，朋友多不代表人脉广，乐于助人，不代表别人就会感恩，就会乐于助你。
只有那些优秀的人才会拥有有效的人脉。
这些人因其自身具备极高的素质，知道如何做才不给他人带来麻烦，也就是说，他们尽量回避‘不公
平交换的企图’。
而那些不优秀，或者在他人眼中不具有好人脉好人缘的人则恰恰相反，都只是一味地向他人索取，这
样往往会给他人造成压力，久而久之，人脉资源就会损失殆尽。
” “巴结”者的无奈    “像你所说，不能给他人带来负担，又要具备一定的素质，那么，是不是这样
就能够建立自己的人脉呢？
”年轻人继续追问道。
    “当然不是，我们要结合现实情况而定，在建立人脉方面，不能操之过急。
比如我们身边有这样一群急切的人，为了尽快达到自己的目的，就对旁人眼中的领导或者‘能人’过
分‘谄媚’，也就俗称的‘巴结’，其实他们本心并不想这样做的。
”企业家感叹道。
    “既然明知如此，为何还要委屈自己这样做呢？
”年轻人问。
    “事实上，这样的人和你的心态有点相似，也就是追求成功的心态。
”企业家笑道。
    “为什么这样讲呢？
”年轻人疑惑道。
    “大凡这样的人，并不是非要如此不可，而是他们的潜意识告诉自己，只凭借个人的力量很难有所
作为，他们希望借助他人的力量来达成目标。
”企业家道。
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    “那我是不是可以这样理解，越是渺小的人欲望也就越强烈。
”年轻人问。
    “你可以这样理解。
”企业家点头称道。
    “这样的人有什么特征呢？
”年轻人越发有兴趣了。
    “这样的人有一个共同的特点，就是喜欢在言语上和他人拉近关系，特别是喜欢和一些名人，或者
生活中为大家仰视的人套近乎。
比如，他们会在不熟悉的人面前直呼比自己成就大或者职位高之人的名字，而不管他所提到的人是否
同自己相熟。
在公开场合，谈到某位名人时，他们会只称呼对方的名字而不称姓氏：李嘉诚不叫‘李嘉诚’，而是
他们口中亲昵的嘉诚，诸如此类等。
”企业家道。
人脉秘籍    “我好像明白了。
”年轻人若有所悟道。
    “在我们人生当中，人脉很重要。
不过，对你而言，最重要的是你应该拥有什么样的资源。
”企业家说。
    “资源？
你指的人脉，还是其他？
”年轻人请教道。
    “人脉资源？
如果你非要这么理解，也未尝不可。
但在这之前，你要学会认识自己，用心打造自己，让自己成为一个优秀的人，一个有用的人，一个独
立的人，这比什么都重要。
打造自己，读懂自己，知道自己需要什么，知道对方需要什么，就等于打造了人脉。
”企业家说道。
    “你的意思是不是说我要用自身的优秀吸引他人，当我身边围满优秀之人，资源就会共享，进而形
成一种‘平等交换’的良性互动关系。
”年轻人说道。
    “可以简单的这样理解。
经营人脉的实质，与其说‘我要认识更多的人’，不如说是‘让更多的人认识自己’；与其说经营他
人，不如说经营自己。
换句话说，‘贵人’不会凭空青睐你，只有你身上具备了某种能够引起‘贵人’注意的能力与特质，
双方的关系才能维持下去。
”企业家点头道。
     认识自己的内心，做优秀的自己，用心灵经营你的人脉，和自己的灵魂签订一份契约，做一个好命
人，就是这样简单。
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内容概要

《众人捧场大业成:人际操控密码解读》中年轻人问企业家能否同他见上一面，说作为一个立志于成就
一番事业的年轻人，希望能向他讨教一些成功的秘诀。
年轻人以为自己的冒昧请求将遭到拒绝，但企业家回答：“除了周二下午，在这周内你什么时间来都
没有问题，当然，你来之前最好能打个电话给我的秘书，以确定一下具体时间。
”这位企业家简直太不可思议，年轻人从未见过哪位企业家有这么多空余时间能让一个素未谋面的年
轻人随意挑选。
他被迷住了，决心去见一见这位传说中的企业家。
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章节摘录

版权页：   一个人，就像一张名片，上面印刷着你的职位头衔。
而别人接触的却是具体的你，你的形象和物质都通过人心折射出来。
 在这万般的品质中，最重要的一点就是诚信。
 诚信：名片上的最闪亮的钻石 如果让我们做一个选择题，选择交往的对象，大家都会毫不犹豫在交
往人性的品质中填上诚实、爽直、表里如一。
可见，诚信在人际交往中非常重要。
至于为什么要这样说，不妨听听名人是怎么讲的。
 马克思曾说：“友谊需要忠诚去播种，热情去灌溉，原则去培养，谅解去护理。
”墨子则说：“言必信，行必果。
”孔子更言说：“与朋友交，言而有信。
”讲的都是信用的重要性。
这也是处理人际关系的必守信条，适用古今中外各种各样的人际关系。
战争的双方谈判要守信用，做生意双方更要遵守信用，上、下级讲话要讲信用，甚至连父亲教育孩子
也要讲信用。
 在中国历史上记载过一个非常有名的曾子教子的故事： 曾子的妻子要去集市，其子吵闹不休非要跟
着去，曾妻就骗他说： “你在家等我回来，你父亲杀猪给你吃。
”等到曾妻回到家中，就听到曾子磨刀的声音，就问他为什么，曾子说，说过的话就要算数，便持刀
把猪杀了。
这就是信用。
 在人际交往中，信用主要起一种心理暗示作用，就是我能给你提供安全感。
 所以，在培训过程当中，我经常这样告诫学员：如果你想获得成功的人际关系，首先要做的就是守信
，约定的聚会，要准时出席；承诺的事情，要努力去办；借别人的东西，要按约定时间归还。
看似无关紧要，恰恰直接影响到你的诚信。
 因为个人信誉正是人际关系的大问题，切不可掉以轻心。
 善心：你名片中的内涵 当你有了素质，有了修养，有了诚信，那么你还需要什么，有什么东西最能
反映你的品质呢？
对，善心。
这才是那张“钻石名片”中最吸引人的东西。
 有位禅师行走在漆黑的路上，由于路太黑，禅师被行人撞了好几次。
正当他努力向前行走之际，远远看到有人提盏灯笼走了过来。
这时旁边有人道：“这人真奇怪，明明是个瞎子，却每天晚上打着灯笼走路！
” 禅师也觉得奇怪，就上前问道：“你的眼睛真的看不见吗？
” “是的，我从生下来就看不到，我甚至不知道灯光是什么样的！
”盲人回答道。
 “既然如此，你为何还要打灯笼呢？
”禅师更迷惑了。
 盲人说：“我听别人说，由于夜晚没有灯光，大家都像我一样看不见，所以我就在晚上给大家提供一
丝亮光。
” 禅师感叹道：“原来，你是为了帮别人才打灯笼的。
” 盲人沉思了一会儿说：“我为的是自己！
并不是为了别人。
”
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