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《人脉就是财脉》

前言

世界首富比尔·盖茨在他20岁时签到了第一份合约，这份合约是跟当时全世界第一电脑公司——IBM
签的。当时，他还是位大学读书的学生，没有太多的人脉资源。他怎能钓到这么大的“鲸鱼”？可能
很多人不知道。原来，比尔·盖茨之所以可以签到这份合约，中间有一个中介入——比尔·盖茨的母
亲。比尔·盖茨的母亲是IBM的董事会董事，妈妈介绍儿子认识董事长，这不是理所当然的事吗？比
尔·盖茨签到IBM这个大单，从而奠定了他事业成功的第一块基石。在这个世界上，到处可以看见很
多有才华的穷人，他们才华横溢、能力超群，有的甚至有着上天入地的本领，但为何最终仍落了个颗
粒无收的下场呢？究其原因，就是缺乏朋友！如今已不再是单枪匹马的时代，每个人都要在合作中求
生存，谁都不可能成为电影里的孤胆英雄。在当今这个社会分工越来越精细化的时代，每个人的能力
往往都局限于一个或者几个有限的领域里，一个人即使再有能耐，其力量也不过如一滴水之于大海。
世界富豪保罗·盖蒂曾经说过，一个人在做事情时，永远不要靠一个人花100％的力量，而要靠100个
人花每个人1％的力量来完成。单靠自己在黑暗中摸索，成功的希望微乎其微，善假于物者才能登高
望远。

Page 2



《人脉就是财脉》

内容概要

《人脉就是财脉》主要内容简介：怎么去结识那些对你的事业有帮助的朋友？怎样发挥朋友的力量来
帮你做生意？怎样处理与朋友间的各种关系？怎样与朋友维系长久的友谊？怎样做好生意场上的应酬
交际？怎样在生意场上进行感情投资？怎样顺利地谈成生意以及缔结合约？
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作者简介

陈开仁，男，毕业于中国人民大学，法学硕士。曾任教于海军指挥学院。现为某出版社编审，长期从
事成功学研究。有数十篇各类文章在相关报刊发表。曾出版过著作《冷战——实力与谋略的较量》《
让儿童远离危险》《用对方法管对人》等组织策划的十余部图书，如《小故事大道理全集》《道德经
全集》等荣获“全国畅销图书奖”。
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《人脉就是财脉》

书籍目录

第一篇  人脉是黄金，朋友是财富第一章  人脉是一座无形的宝藏    人脉是什么    人脉就是钱脉    经营人
脉就是创造财富    挖掘“人脉”这座宝藏    人脉提高你自身的素质    通过人脉获得商业信息    人脉是墙
上的一面镜子第二章  人脉就是效益    人脉是可再生的资源    人脉宽就有“资源”    人脉宽的人“运气
好”    “关系圈”是力量来源    人脉让穷人变成富人第三章  为自己办一张人脉存折    人情需要不断地
积蓄    充实自己的人情账户    买一支人情原始股第四章  广建高素质的人际关系网    人际关系网的核心  
 与网中的人多联系    经常传递口信    结交社交专家第五章  别错过生命中的贵人    贵人助你过江东    改
变生意抓“贵人”    背靠“大树”好乘凉    贵人靠自己去发现第六章  广交天下友    交朋友就是交人际
关系    朋友像梅干，像美酒    结交各式各样的朋友    真正的朋友就在身边    真正的朋友与你志同道合第
七章  慎重选择朋友    判别真伪好坏朋友    和这些人交往要小心    不可成为朋友的四种人    远离不可交
的朋友第八章  友情的基础是互惠    互惠就是投资感情    互惠互利的原则    双赢互惠的基础    第二篇  五
分钟和陌生人成为朋友第一章  走进陌生人的内心    没有陌生人，只有未认识的朋友    让对方感受你愿
意交往的诚意    递送和索要名片的学问    细心观察必不可少第二章  大方地和陌生人交谈    跟初交者一
见如故    和陌生人成为朋友    让陌生人和你说话    让陌生人在你面前敞开心扉    让陌生人亲近并认同    
让陌生人和你有共同的利益    与陌生人交谈的方法    面对一群陌生人怎么办第三章  尊重遇到的每个人 
  人们需要的是尊重，不是金钱    尊重别人就是尊重自己    尊重所有人，包括不喜欢你的人    把对方看
成重要人物    打人不打脸，骂人不揭短第四章  引起他人的高度重视    从众心理是普遍的社会现象    想
说服他，就扣上多数人的帽子    塑造权威的表象    运用皮格马利翁效应    用事实说话第五章  如何获得
对方的鼎力支持    借助名人效应    激发他的同情心    利用对比心提出大要求    “红脸”“白脸”都要唱
   巧用禁果吸引对方注意    第三篇  经商一定要掌握的说话技巧第一章  开场瞬间打动对方    把握最初10
秒钟    说好第一句话    开场白的6种形式第二章  把握说话的主动权    主动引发一场谈话    打开一个话题 
  你想说点什么    激起对方的谈话欲望第三章  看清对象，因人而言    边看边说，边说边看    注意对方，
谨慎开口    10种会说话的人    7种似是而非的人    与名人交谈，不卑不亢    与有钱人交谈，正直坦率第
四章  把握赞美的火候    真诚的赞美没人会拒绝    赞美建立在真实的基础上    赞美客户不是拍马屁一    
赞美要有的放矢    千万别让赞美帮了倒忙    用赞美堵住顾客的口第五章问对问题赚大钱    提问是做生
意的基础    提问能了解客户的需求    销售提问的基本方式    做好提问的准备工作    销售实战中的提问技
巧    提问时的注意事项    多做积极的提问第六章  大生意都是谈判出来的    抓住时机掌控局势    不要暴
露你的底细    展示你的实力    展示你的自信    有让步就要有回报    找到对方关键人物    谈判中的拒绝术 
  第四篇  生意场上交际应酬一点通第一章  保持良好的个人形象    佛靠金装，人靠衣装    衣着应干净整
洁    衣着应合适得体    以气夺人显精神    握手背后的经济效益    让自己看起来像个成功者第二章  商务
往来接待礼仪早知道    你的礼仪价值百万    商务邀约的礼仪    商务迎宾礼仪    商务接待礼仪    办公室基
本礼仪    商务馈赠礼仪第三章  在酒桌上搞定生意    在酒场上结交朋友    宴会饮酒礼仪    西餐用酒小常
识    不喝烈酒怎么办    酒桌上你应该说些什么    酒桌上不可不知的规矩    第五篇  像对待朋友一样对待
客户第一章  就是要让客户心动    记住客户的名字    不可或缺的肢体语言    用言语唤起客户的关注    请
将不如激将    有时语气不妨强硬些    此时无声胜有声第二章  冷静处理客户的异议    客户异议的8个类型
   客户为什么会产生异议    判别客户异议的真伪    处理客户异议的技巧    冷静处理客户的异议    用真诚
去化解客户的异议    引导客户说出真实想法第三章  妥善解决客户投诉    投诉是最好的产品情报    客户
投诉处理的6个阶段    我有理，我也让着你第四章  为客户建立档案    掌握客户第一手信息    为客户建立
档案    把客户联系在一起    “客户俱乐部”成员及时更新第五章  做好你的客户管理    客户管理的14个
方面    最佳、最差客户分析    了解客户，搜集客户资料    制作客户资料卡第六章  打造商品宣传大使    
与新客户保持联系    制造你的宣传大使    成为宣传大使的条件第七章  用关怀的观念引导客户    用心去
爱你的客户    用关怀的观念引导    让客户体会到尊重第八章  换位思考，为客户着想    为什么不为客户
着想    站在客户的立场想一想    为客户寻找理由和借口第九章  成交高于一切    提神留意8大成交信号   
10个成交绝招
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《人脉就是财脉》

章节摘录

但在此基础上，最重要的就是自己要乐于助人，关心他人，不断增加和充实自己感情账户上的储蓄。
如果说建立相互信任、相互帮助的人际关系有什么诀窍的话，那么这就是唯一的和最有效的诀窍。与
此相反，那种不肯增加储蓄而只想大笔支取的人是无人理会的，这样的银行账户是根本不存在的。你
毫无储蓄，到需要用钱时，也就必然无钱可用，只有欠债了。但欠债总是要还的，到头来还是要储蓄
。这就是社会与人生的大海上互助互利、收支平衡的灯塔。互助互利不仅指物质利益，还有精神利益
。被求助的一方不一定非要你给他什么帮助和好处不可。而且人际交往的互利互惠也不同于做买卖那
样必须等价交换、立刻兑现。但作为求助者最好能让对方了解助人也会助己。你请某人来帮助粉刷装
修住房，说好干半天，他可能干了不到一个小时就走掉了；你拜托某人为你办理开办什么公司的手续
，他也许只起了牵线搭桥的作用，具体的手续还要你自己去四处奔波⋯⋯遇到这类情况，千万不可埋
怨，不可责怪对方说话不算数。因为事实上人家已经帮了一点忙，这就值得你表示肯定和感谢。你感
谢对方帮忙一小时，下回他可能会帮忙两小时，你感谢人家为你办手续探明了路线，下回他也许会一
帮到底。自己乐于助人，多主动帮助别人，会不断增加感情账户上的储蓄。如上所述，求人与被人求
，是一笔人情账。尽管人情账无法精确计算，但是也应当心中有数。在找对方办事时，对方常常并不
情愿为你白忙活，他希望你也能帮他做些事情，有的甚至希望在他办事之前，你得先为他办成。如果
你了解对方这种心理，主动满足他的欲望，他就会很痛快地帮助你。有时对方没有什么需要帮忙的事
情，此时你要让对方精神上得到满足，表现出对对方的崇拜和尊敬，不断地夸奖对方的能力。如果你
与对方关系很密切，求他帮忙时，他提出条件来，那你也要多为对方考虑，尽量多为对方解决一些困
难。不论关系多密切，你总求人家，而没有回报，时间久了也就不行了。
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《人脉就是财脉》

编辑推荐

《人脉就是财脉》：人多才能钱多一本教你如何多交朋友、拓展人脉，从而保证生意兴隆、事业成功
的人生指南!一个人能否成功。不在于你知道什么，而是在于你认识谁。
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《人脉就是财脉》

精彩短评

1、书中的内容比较多，对刚入社会的毕业生还可以作为学习，但操作性不是很强。总体上还可以
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