
第一图书网, tushu007.com
<<先交朋友后赚钱>>

图书基本信息

书名：<<先交朋友后赚钱>>

13位ISBN编号：9787563923366

10位ISBN编号：7563923365

出版时间：2010-5

出版时间：张明智 北京工业大学出版社  (2010-05出版)

作者：张明智

页数：262

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 1



第一图书网, tushu007.com
<<先交朋友后赚钱>>

前言

相信在社会上打拼的人都会思考这样一个问题：我值多少钱？
应该如何评估？
有没有一个可供操作的标准？
对于这个问题，有人说过一句很经典的话：要估算你今天究竟值多少钱，你就找出身边最要好的3个
朋友，他们收入的平均值，就是判断你应该获得的比较客观的价值。
  这句话很有道理，在当今人脉社会，一个人能否成功，不在于他懂得多少大道理，也不在于他有多
高的学问，重要的是他结识的人是谁。
如果他结识的人都是事业成功的人，那么他的身价也不会低。
因为事业成功的人既然肯结识他，乐意跟他做朋友，说明他绝不是平庸之辈，而是极具发展潜力的人
。
“物以类聚，人以群分”，这句话说的就是这个道理。
经商做生意更是如此。
中国生意人应具备的第一项能力就是会交朋友，会交朋友是生意人的生存之道。
生意人如果能够遵循传统的商业道德，与人为善，恪守诚信，童叟无欺，则自然口碑载道，名闻天下
，生意又怎么会不兴隆呢？
懂得先交朋友后赚钱的道理，生意人就不会钻进唯利是图的死胡同，而是自己与朋友双赢。
斯坦福大学研究中心曾经发表的一份调查报告指出：一个人赚的钱，12.5％来自知识，87.5％来自关系
。
由此推断，人脉关系是事业成功的关键，这一点在中国尤为重要。
中国的历史文化熏陶了中国人讲人情、重关系的习性，办事讲关系，成功靠人脉，没有人脉就会处处
碰壁，有了良好的人脉，就可以绕过障碍和挫折，轻松获得事业成功。
所以，先交朋友，后做生意无疑是一条有效的途径。
在生意场上，会交朋友是生意人的必备能力，会处朋友是成功者的不二法门，把接触过的人尽可能多
地变成自己的朋友更会成就事业的巅峰。
纵观古今中外那些商业泰斗，不论是先秦的吕不韦、晚清的胡雪岩，还是华人首富李嘉诚、世界巨富
比尔·盖茨，他们事业的成功都得益于朋友之助。
人脉就是财脉，没有人脉就很难得到及时有效的信息，没有人脉就没有丰富的物质资源。
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内容概要

　　在生意场上，会交朋友是生意人的必备能力，会处朋友是成功者的不二法门，把接触过的人尽可
能多地变成自己的朋友更会成就事业的巅峰。
纵观古今中外那些商业泰斗，不论是先秦的吕不韦、晚清的胡雪岩，还是华人首富李嘉诚、世界巨富
比尔·盖茨，他们事业的成功都得益于朋友之助。
　　《先交朋友后赚钱》以“先交朋友后赚钱”为核心理念，以古今中外成功商人的经商老经验为主
线，列举了鲜活的实例，为读者提供了经商做生意必备的20个方面的理念和技巧，同时也为读者介绍
了真正有效的经商经验，以供读者学习。
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书籍目录

第一章 人意就是财意，守德才能旺财古人说：“道之以德，德者得也”。
小胜靠智，大胜靠德。
这就是告诉生意人要以道德来规范自己的行为，只有尚德的生意人，才能把生意做大。
古人倡导的“孝悌、守信、友仁、礼善”在中国根深蒂固，在市场经济日趋繁荣的今天，它逐步演变
成了“先做人，后做事”的道德标准，成为中国生意人的行为准则。
小商做事，中商做市，大商做人德在人先，利在人后立业为己，德敷乡里得人心者得天下，得人气者
得财气做生意就是做人，人品最重要第二章 人脉就是财脉，先交朋友后做生意人脉决定财脉。
多数情况下，生意好做还是难做，很大程度上取决于人脉关系。
有经验的生意人往往都是搞人脉关系的高手。
人脉关系越广，门路就越多，生意就越好做。
单干干不长，独行行不远人脉就是财脉，人网就是财网三人齐心，黄土成金与用事僮仆同苦乐同舟共
济，利人利己千里难寻是朋友，朋友多了路好走第三章 经商多讲信誉，遇事少抖机灵诚信是人生的通
行证，更是商人的第二生命。
做生意要切记，诚信是赚钱的根本，是生意人的大招牌。
人无信而难立。
在当今的生意场上，商人更应该讲诚信，经济的损失，将来可以赚回来，而诚信的损失，就难以挽回
。
不讲信用，没有人敢和你一起做生意，你必将成为孤家寡人，举步维艰。
售货无诀窍，信誉第一条信誉常在，财源长流诚信犹如一根细丝，一旦断了就很难把它接上诚信至上
，经商之本不以规矩，不成方圆货真价实，立足之本第四章 学会人情投资，先赢人心后赚钱人心是一
笔无形资产，是一笔不可忽视的巨大财富。
经营人心是事业健康、持续发展的关键。
做生意与做人，本质上应该一致。
经营人心的重中之重是讲诚信，以此来换取别人的信任和好感。
一个真正成功的人，往往也是一个讲信义的人。
当你在任何情况下都把信义放在首位的时候，你自然能够赢得别人的心。
赢得人心就赢得了财源困难时守信更得人心对失意者伸出自己的手别在失意人面前显得意别让招摇毁
了你第五章 和气生财是真理，买卖不成仁义在立身处世难免与人有口舌之争，然而聪明的人以和为贵
，尽量避免争论，以赢得别人的好感，这样，在茫茫人海中就不会孤立。
和气生财，财生和气和和气气，才能生意旺广结善缘才是经商之道“小利情结”招人爱第六章 让一步
换来和气，争一步惹来晦气世界上最值钱的是什么?远见最值钱。
有远见的人不但能赚到现在的钱，还能赚到将来的钱。
正所谓人无远虑，必有近忧。
我们要学习猎人，因为他们懂得“不涸泽而渔，不焚林而猎”的道理。
经商做生意，和谐最重要退一步，进两步吃亏才能占便宜大舍有大得，小舍只小得，不舍则不得童叟
无欺，公平待客第七章 酒桌上交朋友，酒桌下成生意在今天，酒桌上谈生意已成惯例。
很多生意就是在酒桌上谈成的。
但酒场有酒场的规矩，在酒桌上说什么话，有什么举止，乃至如何喝酒、敬酒、拒酒都有讲究。
事实上，许多生意的成功率在酒桌上远远高于办公室，如果能把握和利用好酒桌这个场合，就能获得
对方的好感，生意也就基本成功了。
如何在酒场上结交朋友酒桌上要注意的举止喝酒时要注意的规矩酒场说话不简单拒酒同样有技巧如何
做得体的陪客宴席上不能厚此薄彼第八章 做生意要诚实，厚道一些不吃亏虽然生意场上有“无商不奸
”的说法，但并不是每一个商人都是靠欺骗来经营的。
实际上，那些能把生意做大的商人，更懂得诚实的价值。
踏实做事，本分做人以和为重，成就坦途做人厚道，必有回报诚信是经营人心的重中之重诚实能带来
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更大的利益第九章 善举带来人气，帮助别人就是帮助自己善待身边的每一个人、每一件事，并视之为
力所能及、理所应当。
或许有一天，当你举步维艰、如履薄冰之时，昔日曾经被你资助过的人将会向你伸手拉上一把。
这就叫做“善有善报”。
财富只有在需要的地方才能发挥它的价值，不要吝惜你的善心，你终究会成为“善心”的受益人。
乐善好施，安人安己仗义疏财，财愈积聚撒一把慷慨，赚一世美名以仁安义，以仁正义不要穷得只剩
钱智者能容．有容乃大第十章 让客户成为自己的朋友博恩·崔西是世界一流的潜能大师、一流的效率
提升大师、一流的销售教练。
他的书籍被翻译成多种文字，他的训练帮助了千千万万的生意人。
他的秘诀就在于：让客户成为自己的朋友。
他相信，只有客户成为自己的朋友，他们才会真正为你的生意着想，才有可能成为持续推动自己生意
前进的重要力量。
⋯⋯第十一章 利益别独拿，有钱一起赚第十二章 借助贵人成大事，求人办事讲技巧第十三章 面子问
题别忽略，做中国式的人情生意第十四章 经商必须大气，合作不忘双赢第十五章 低调做人，能方能
圆第十六章 优秀的商人懂得人情世故，卓越的商人通晓人脉心理第十七章 有魅力才有吸引力，好的
形象价值百万第十八章 让陌生人成为朋友，抓住人心得靠得初的五分钟第十九章 关系在于突破，善
于经营才有效第二十章 口才就是钱财，会说话能左右逢源
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章节摘录

等那男人再次出来，金师傅突然变了主意，说“好，就按你说的价钱。
咱们是第一次做生意，我亏些钱，就当交了个朋友。
你可以去打听一下，如果有任何人比我出的价格高，我不要钱，把货退给你。
”徒弟瞪大眼睛看着金师傅，满脸怒火。
难道就这样被这个无赖耍了？
男人满意地点点头，和金师傅一起把货装上车。
临走时，金师傅从车座底下抱出一箱方便面递给他，说这是一个方便面厂的客户送的，味道还不错，
请他尝一尝。
徒弟气鼓鼓地上了车，没搭理师傅——被人打了一拳，还要给人一把甜枣。
是嫌钱赔得少吗？
真是不可理喻！
金师傅似乎看出了徒弟的心思，满足地笑了笑，说他每次出车都要赚，这次，他赚到了一个朋友。
“你看他住的屋子，那是人住的吗？
男人要养家糊口，还要照顾老婆孩子，生活有多艰难？
如果他不说是500斤，我们绝对不会跑这么远来拉。
男人之所以加价，不能完全用无赖来解释。
他的孩子需要奶粉，妻子需要营养，这几十元钱，对我们来说没什么，可对他们来说，或许就能解燃
眉之急。
这男人，有头脑，是个生意人。
”“生意归生意，生意外的人情还是要讲的。
他毕竟是我们的客户，谁规定只能给赚到钱的客户送礼物？
谁敢肯定他以后不会成为我们的大客户？
”金师傅一边开车一边说。
原来，金师傅是这么想的，每个客户，不管多奸诈、多不济，他都看成是永远的客户，所以他才不会
计较眼前的利益。
短短两年，公司利润成倍地增长，简直是个奇迹。
当初卖废品铝的那个男人大概有半年没有再联系，偶尔想起，徒弟便要嘲笑金师傅。
可没想到，半年后，那男人竞亲自找到公司，要一次性卖给金师傅一吨废品铝。
这次，是货真价实的一吨。
他甚至带来了样品以证明所言不虚。
后来，金师傅和这个男人所做的生意每年都在300万元左右，他成了金师傅最大的废品铝客户。
那位一直卖给金师傅废品的老太太去世了，临终前，她把最后一批纸箱卖给了公司。
金师傅不胜唏嘘，给出了超高价。
在回公司的路上，金师傅长舒了一口气：“以后没机会再往这儿跑了。
”这话说完没两天，又有电话打了进来，是老太太家附近的机械厂打的电话，对方问：“我们厂每年
都有十几吨废铁要处理，你们要吗？
”
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编辑推荐

《先交朋友后赚钱》编辑推荐：所有企业老板、店铺经营者、推销员必读的成功宝典。
即使没有核心的技术，没有强大的背景和雄厚的资金，也还有另外一个将事业做大做强、将生意越做
越红火的机会——掌握一套“先交朋友后赚钱”的经商绝招。
〈br〉1.人意就是财意，守德才能旺财。
〈br〉2.人脉就是财脉，先交朋友后做生意。
〈br〉3.经商多讲信誉，遇事少抖机灵。
〈br〉4.学会人情投资，先赢人心后赚钱。
〈br〉5.和气生财是真理，买卖不成仁义在。
〈br〉6.让一步换来和气，争一步惹来晦气。
〈br〉7.酒桌上交朋友，酒桌下成生意。
〈br〉8.做生意要诚实，厚道一些不吃亏。
〈br〉9.善举带来人气，帮助别人就是帮助自己。
〈br〉10.让客户成为自己的朋友。
〈br〉11.利益别独拿，有钱一起赚。
〈br〉12.借助贵人成大事，求人办事讲技巧。
〈br〉13.面子问题别忽略，做中国式的人情生意。
〈br〉14.经商必须大气，合作不忘双赢。
〈br〉15.低调做人，能方能圆。
〈br〉16.优秀的商人懂得人情世故，卓越的商人通晓人脉心理。
〈br〉17.有魅力才有吸引力，好的形象价值百万。
〈br〉18.让陌生人成为朋友，抓住人心得靠最初的五分钟。
〈br〉19.关系在于突破，善于经营才有效。
〈br〉20.口才就是钱财，会说话能左右逢源。
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