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内容概要

借助关系网可以使一个人在事业上获得更大的成功，本书作者阐明了建立关系网的各种可能性以及实
现这一目标的途径，并提出了一些指导意见：    学会建立关系，为了你的前程有目的地加以利用    网
络战略：包括主动倾听和交谈    为自己“赢得”一位导师：能力非凡的后起之秀最受青睐，最容易得
到奖掖和提携    采取主动：无论是在工作中还是在会议上，无论是请客吃饭还是在协会和俱乐部的活
动中，都要积极行动
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本书作者古德伦·费伊博士，大学所修专业为哲学、语言学和企业管理。
自1974年以来一直从事成人教育工作，为经济和管理方面的领导与员工举办演讲和公共关系培训班
，1997年起担任斯图加特市“学与红”继续教育公司负责人。
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章节摘录

书摘　　“礼尚往来!”　　关系网络是以“礼尚往来”这一相互原则为基础的，或者换句话说，没有
付出就没有获得。
　　有些人担心，如果自己借助于关系获得发展的话，容易被人看成是一个依靠乞讨为生的“寄生虫
”。
其实不然。
只要你表现出“知恩图报”，别人是不会这样看待你的。
这并不是说，别人为你做了什么好事，你一定要以同样的方式给予回报。
在这里适用一句格言：各尽所能，各尽其心。
　　比如有一位老师，从前他对你不但慧眼识才，而且给了你很多帮助。
对此，你肯定无法给予一种同样程度的报答。
在一次同学聚会上你与这位老师久别重逢，他当着你的面就使用某种软件时碰到的困难发出了抱怨。
你既然知道了这个情况，就可以在这方面对他进行辅导，通过这种方式来报答老师的知遇之恩。
　　著名的考古学家理查德·利基甚至把相互原则或曰互惠原则看成是人的生存原则，没有这一原则
我们也许就不存在了。
我们的祖先正是由于学会了共同狩猎、共同分配或者相互交换食物以及其他赖以生存的东西，我们才
成其为人。
“礼尚往来”这一成语在罗马时期就已广为流行，它就是建立在互惠原则基础上的。
这一原则的意思是说，如果你从别人那里获得了某种好处，你就应该想到自己有责任有义务给对方某
种相应的回报。
    　　如何克服有害的观点　　假如，你至今仍然以通过个人奋斗取得一定的人生成就和事业上的成
功而自豪，那么我想强调，首先，这是不对的；其次，如果你把编织关系网作为一种人生态度在实际
中加以运用，保证你会取得更大的成功。
从你选作榜样的人身上可以发现，这个问题不只涉及某种行为方式、技术或者战略，而且在其背后，
还隐含着一种人生态度。
为了养成这样一种人生态度，你应该检查一下，从编织关系网的角度看，你在多大程度上存在一些不
利的观点。
因为只有将这些有害的观点改正之后，你才有机会通过关系网的建立扩展自己在事业和个人生活方面
的成功。
　　从前，如果听说某人之所以能获得这份工作全凭他有关系或者是靠什么人的提携，对此我也会嗤
之以鼻。
因为我认为，这个人之所以需要靠别人提携和帮助，显然是他自己的能力不行。
但实际情况却往往相反!这是因为，如果我提携某人，与此同时也就把我在众人心目中的形象拿来做了
赌注。
假如我推荐的这个人做不出人们所期望的成绩，那我岂不是要自食其果，自己打自己的嘴巴?如果被提
携的人也能考虑到这一点，那么他们一定不会自毁名誉，而是要努力去证明，自己是值得受到提携和
奖励的。
自赞自夸不一定让人讨厌！
　　为了让别人举荐自己，你必须设法让人们了解和重视你的能力，所以，你一定要赶快抛弃“自吹
自擂惹人烦”这种观点。
如果别人看不到你的成绩和能力，那就必须通过展示来引起人们的注意。
　　叔本华：凡是人们看不见的东西，几乎等于它根本就不存在。
　　比如，你是一个电脑奇才，我们因特网的网页就是你设计的。
然而，只有在你工作的时候我亲自到场观看，我才能了解这项工作的难度。
在这种情况下你当然用不着自夸，因为我在观看的时候对你的能力已经有了一个深刻的印象。
但是，如果在你工作期间我没有亲自观察过，那么你就必须写一份关于该项工作的汇报，而且要详细
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注明各个步骤。
如果我说：“什么，竟然用了这么长时间?到底是怎么回事儿?”那么你还需要解释：为了达到我们要
求的程度，你需要花费多少创造性的劳动。
　　请人把美名　　如果你觉得，你所完成的工作非常出色，那么就可以问一下你的委托人，他是否
愿意为你写一封推荐信。
大多数情况下，对于这样的请求人们一般都会同意，只是有时需要等待很长时间才能拿到。
遇到这种情况不妨催问一下，对此不必有什么顾虑。
如果推荐信没能很快拿到手，很少是因为对方不愿意给你写，而是人家不是很清楚，应该如何措词和
表达。
如果确实是个问题，你可以给对方提供一份内容提纲。
　　PARTY　　你是不是很烦开Party?如果是的话，该到改变态度的时候了!如果你是因为这类社交聚
会太浪费时间而对它反感，那么，你只需要为自己设定一个相应的目标，比如与某人建立联系，顿时
就会发现，一种“狩猎冲动”油然而生。
假如你想认识施奈德父子公司的舒尔策先生，作为下一步则要思考一下，有没有什么人能给你做个介
绍。
因为他有点儿怪脾气，有人介绍要比你毛遂自荐好一些。
最简单的方法就是请主人帮你介绍，因为做主人的都希望他的客人过得愉快，所以他会很愿意这样做
。
但是需要注意，介绍时不要只介绍名字，还应该介绍一点儿能够引起对方兴趣的事情。
也就是说，主人应该多谈一点儿肯定能够引起舒尔策先生兴趣的有关你的事情。
　　　　但这时主人正忙着，没空儿给你做介绍。
在这种情况下，如果你是一位女士，也可以走上前去做一番自我介绍吗?当然可以!你面带灿烂的微笑
，走到他的面前，大大方方地说：“您好，我叫凯瑟，在福思达公司工作。
昨天我在报纸上看到，您今年又在市场上推出了一种新产品。
我们可以让我们的广告代理为您提出一个精细的策划方案，因为我们同贵行业的许多公司都有合作。
”当然，你也可以稍微采取一点儿迂回策略。
不过你得想好，因为你不知道有多少时间可以和他交谈，所以最好是尽快切人正题。
 在谈话中不露痕迹地展示你的业务能力　　即使是在一个偶然的机会，人们也难免要谈一些自己懂得
和擅长的事情。
也许，你所谈的事情与你的谈话对象没有什么关系，但对另外一个他所认识的人可能就会有用。
“哈，这可真有意思，您原来是搞广告设计的。
我有一个熟人是一家广告公司的头儿，他们现在正在招聘像你这样的人!”　　在任何交谈中，都不妨
谈谈你的职业，同时也可以不露痕迹地显示一下你的能力。
假如你是一个律师，而你的谈话伙伴无意中抱怨说：“唉，真是的，明天还得去法院，我对我的供应
商提出了控告。
”这时你就可以说：“这可不是什么愉快的事儿。
作为律师我很清楚，正确的做法对于诉讼结果具有决定性的意义。
谁是您的代理人呢?”等到对方回答之后，你可以插上一段，说上一周你刚刚帮助一位委托人打赢了一
场劳务官司。
这样无形之中就向别人显示了你的高超本领。
　　如果你现在仍然有所顾虑，那就应该认真观察一下一些杰出的人物，看看他们在公众场合是怎样
做的。
你将发现，在任何一个社交聚会上，他们决不会整个晚上只同一个人交谈，而是一会儿出现在这儿，
一会出现在那儿。
也许，你可以偷偷观察或者听一下，这些人是怎样与别人开始攀谈的。
还有，也许更为重要，就是这些人怎样从某个人或者一群人那里“脱身”。
怎样巧妙地告辞。
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　　当你同几个人正在交谈、但又想换个人谈一谈的时候，比较恰当的方式是问一下：“我很希望认
识一下塔勒先生，你们有谁认识他吗?”如果有人认识，那么你马上就可以请这个人陪你过去并请他帮
你介绍一下。
如果没有人认识，你也可以趁机告辞：“真遗憾，但我必须去找他一下。
我们的谈话非常愉快，谢谢各位。
”然后便可以离开了。
通常情况下，标准的告辞语为：“认识您我很高兴，希望我们很快就能再次见面。
”说完之后还可以交换名片，这样做不但有利于继续联系，而且不会让人觉得你只是在说客套话。
　　加入社团　　德国人喜欢组织各种各样。
的业余团体和协会，为此经常被人讥讽为“协会迷”。
实际情况确实如此。
在德国，各种协会会员总数超过了成年人的数量，因为大部分人加入的协会都在一个以上。
从家兔饲养协会、象棋俱乐部到狂欢节协会，你甚至想像不出协会的种类总共有多少种!　　也许你也
反对做一个“协会迷”。
不过，如果什么协会也不参加，比如在农村地区，你该怎么同其他人接触和联系呢?一个协会或一个政
党虽然不是关系网，但它仍然可以给你提供一个建立关系网的机会，因此适当加入一些协会还是很有
益处的。
　　我加入一个人文研究协会已经很多年了，担任这个协会的理事也已经好几年。
最早是在一次招揽生意的洽谈中，我得知对方是这个协会的理事。
当他听说，我在我的博士论文中对古希腊的雄辩术进行了深入探讨时，便极力动员我加入这个协会。
我对这个协会很感兴趣，所以就同意了。
后来我获得了这项委托，应该说是顺理成章。
　　⋯⋯
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媒体关注与评论

序言    事业需要关系网　　在你熟悉的人们中间，有些人所付出的努力并不比你多，但在职业生涯中
却能比你更快地飞黄腾达，获得的成就也比你大。
当你看到这种情况时，是不是感到有点恼火?假如，这种情况确实不是由于你们能力上的差别造成的，
那么，究竟是什么帮助他们取得成功的呢?据我看来，往往是这些人平日留心建立、并且有目的地加以
利用的各种关系，在这中间起了重要的作用，或者简单点儿说，是业务上的关系网络帮了他们的忙。
　　从前，人们置身其中的关系网络是自然形成的。
这种网络就是家庭，它的牢固程度是不言而喻的。
除此之外，还有以村落为基础的共同体。
在这样的集体之中，所有的人相互之间非常熟悉和了解。
　　但是到了今天，很多人默默无闻地生活在大城市的某个角落，邻居之间的了解仅仅限于点头之交
。
即便是共处—‘个小地方，如果这个地方主要是用于休闲场所，邻里之间也很少会发生接触。
　　这样看来，你要做的，要么是自己创建属于你的关系网，要么是加入到一个已有的关系网中。
这本书将告诉你，为了你事业—卜的成功，应该如何运用网络战略以及怎样充分发挥它的作用。
　　古德伦·费伊博士
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