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前言

　　有一天，一位父亲告诉他的儿子。
 父亲：我已经决定好了一个女孩子，我要你娶她。
 儿子：我自己要娶的新娘我自己会决定。
 父亲：但我说的这个女孩可是石油大王洛克菲勒的女儿噢！
 儿子：哇！
那这样的话⋯⋯ 第二天，这位父亲找到了洛克菲勒。
 父亲：我来帮你女儿介绍个好丈夫。
 洛克菲勒：我女儿还没想嫁人呢！
 父亲：但我说的这个年轻人可是世界银行的副总裁噢！
 洛克菲勒：哇！
那这样的话⋯⋯ 又过了一天，这位父亲又找到了世界银行总裁。
 父亲：我想介绍一位年轻人来当贵行的副总裁。
 总裁：我们已经有很多位副总裁，够多了！
 父亲：但我说的这个年轻人可是洛克菲勒的女婿噢！
 总裁：哇！
那这样的话⋯⋯ 最后，这位父亲的儿子娶了洛克菲勒的女儿，又当上了世界银行的副总 裁。
 这就是人际关系中常见的撮合的基本训练——通过整合多方资源，转化 成 为自己的优势，从而达到
合作共赢的目的。
 很多人看了这个故事，会想当然地以为，这就是“空手套白狼”，非常 容易做 到，只要敢于到处去
胡说，任何事都有可能“撮合”成功。
 但是，真的这么简单吗？
在现实社会中，“空手套白狼”撮合的例子不 是没 有，不仅有，而且很多，但都并非表面上看起来
的那样简单。
而且，就这个 故事 来说，细细分析起来并不是那么容易。
 首先，这位父亲必须设计出一个共赢的模式：洛克菲勒得到一个世界银 行 副总裁来做自己的女婿；
世界银行总裁得到一个洛克菲勒的女婿来担任副总 裁；而这位父亲成功地将自己的儿子变成世界银行
副总裁和洛克菲勒的女婿 。
 其次，也是最重要的一点，就是这位父亲必须至少掌握下述人脉资源： 其 一，能够轻易约见到洛克
菲勒和世界银行总裁这两个人，这需要长年累月在 上 流社会摸爬滚打才能做到。
其二，在这两位大人物面前要有相当的信誉，才 能 使得这两个人相信他的承诺。
当然，如何说服这两位大人物接受他的方案， 估 计比见到这两个人要难得多。
 简单来说，这个故事虽然只是一个幽默，但也充分体现了人脉的力量！
 拥 有石油大王和世界银行总裁作为自己的人脉，还有什么事情是不可能的？
！
 对于人脉，很多人都有一种误解：“我能力不强，经验不够，人脉不就 是互相 帮忙嘛，我帮不上别
人的忙，人家凭什么要来和我打交道呢？
”也有人总是 强调： “世界上到处都是有才华的穷人，我就是一个有能力的人，只是没有关系， 没
有 遇到伯乐，哪会有成功的机会呢？
” 其实，能力和人脉是相辅相成、互相渗透的。
人脉本身就是一种能力， 一种 非常有价值的能力。
 洛克菲勒在其全盛时期曾感慨地说：“与人相处的能力，如果能像糖和 咖啡 一样可以买得到的话，
与其他能力相比，我会为这种能力付多得多的钱。
” 美国 人际关系学创始人戴尔·卡耐基经过长期研究得出结论说：“专业知识在一 个 人成功中的作
用只占15％，而其余的85％则取决于人际关系。
”美国钢铁大 王 安德鲁·卡耐基，在1921年付出100万美元的超高年薪聘请施瓦布担任总裁 。
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 当时许多记者访问卡耐基时问为什么会聘请他，卡耐基说：“因为他最会赞 美别 人，这也是他最值
钱的本事。
”甚至，卡耐基为自己写的墓志铭是这样的： “这里 躺着一个人，他懂得如何让比他聪明的人更开
心。
” 那么，人脉这种能力是如何炼成的呢？
 有一个故事：一把坚实的锁挂在门上，钥匙来了，它瘦小的身子钻进锁 孔， “啪”地一声锁开了。
铁棒好奇地问：“为什么我费那么大的力气都打不开 ，你却 轻而易举就把它打开了呢？
”钥匙回答：“因为我最懂得它的心。
” 的确，我们交朋友不也如此吗？
只有深入别人的心灵，真正关心别人， 才能 轻松打开封闭的大门，才能了解别人内心的需要和想法
，才能得到别人的回 应。
 人脉攻心术就是人际关系的心理策略。
人和人交往，并不是利益交换、 能 力互助这么简单，人和人的交往重在心理的沟通。
人都是感情动物，要有交 情 才好打交道。
 毕淑敏有一次曾提到她自己的一件事：“我学心理学课程一事，纯属偶 然。
 朋友&times;&times;摔断了腰椎骨，打了石膏裤，瘫躺床上三个月。
我在自家墙上的挂 历 上写了一行字：‘每周给&times;&times;打个电话。
’我是医生出身，知道卧床不起的 病人非 常寂寞，希望能躺着聊聊天。
后来我就按照挂历上的提示，每周都给这个朋 友 打电话，有一句没一句地闲聊。
尽管我很忙，还是会多抽出一点时间，让她 开 心。
后来有一次，她随口说香港中文大学心理学教授林孟平到北师大带学 生。
我问，我能跟她学习吗？
朋友说，试试看。
后来我感谢那位朋友说，我 能学 心理学，多亏你摔断了腰。
” 中国台北“身心灵成长协会”的创办人赖淑惠开房产中介时，正好她住 在一 座大厦里，就想兼营
这个楼的房产中介。
经过她的一番细心观察后，发现凡 是 对大厦有兴趣的买家，第一个总是先询问大门管理员：“最近
有没有住户要 卖房 子啊？
价钱多少呢？
” 于是，她每天出入大门，必会向当日值班的管理员打招呼，出差返回也 会顺 道带些当地名产送给
管理员，也经常向管理嘘寒问暖拉拉家常。
 以后，凡是有人问管理员房子的事，每次管理员的回答几乎都是：“你 去问 住在八楼的赖小姐，她
很喜欢买卖房子，这是她的联系方式。
”此外，该楼 任何人 急需钱用要卖房子的消息也总是第一个传到她的耳朵里。
也因此，赖淑惠在 这 座大厦一个物业上就整整赚进1000多万元中介费。
 为什么管理员愿意帮赖淑惠的忙？
其实就是她将对方都当成家人般殷切 关心。
 只有用“心”和别人交朋友，靠交情才能令一切水到渠成。
而粗俗的拉 关系 或者利益交换，只能是短暂的利益共生。
不能把人际关系当成生意来做，但 是 当你用心呵护这些关系的时候，回报是自然的。
卡耐基训练·大中华地区负 责 人黑幼龙曾经说：“完整的人际关系包含三个阶段：发掘人脉，经营
交情， 出现 贵人。
” 人脉其实很简单，只要你懂得对方的心理；交情其实很容易，只要你懂 得人 脉攻心术。
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内容概要

对于人脉，有人会误解：“我能力不强，经验不够，人脉不就是互相帮忙嘛，我帮不上别人的忙，人
家凭什么要来和我打交道呢?”    其实，人和人交往，不是互相帮忙这么简单，人和人重在感情的沟通
和心灵的共鸣。
不要把人看成纯粹的经济人，人首先是一个具备七情六欲的情感人。
    也有人总强调：“我虽然有能力。
只是没有关系，没有遇到伯乐,哪会有成功的机会呢?”    其实，人脉本身就是一种能力，一种非常有
价值的能力。
这种能力比学历重要得多，没有与人相处的能力，你所拥有的文凭只是一张白纸。
早在20世纪初美国钢铁大王卡耐基付出当时的最高年薪聘请施瓦布担任总裁，就是因为施瓦布“最会
赞美别人，这也是他最值钱的本事”。
      人脉攻心术就是提升你的人脉竞争力的一种技术，一种洞察人心、拓展人脉以及赢得人脉的技术，
它利用社交及心理技巧，打开对方的心扉，让对方感觉“这个人真是了解我”，在不知不觉中你就赢
得了对方的信任，并得到了对方的支持和帮助。
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章节摘录

　　1960年，哈佛大学的罗森塔尔博士在加州一所学校做过一个署名的买验。
　　新学期开始了，校长对两位教师说：“根据过去三四年来的教学表现，你们是本校最好的教师。
为了奖励你们，今年学校特地挑选了一些最聪明的学生给你们教。
记住，这些学生的智商比同龄的孩子都要高。
”校长再三叮嘱：要像平常一样教他们，不要让孩子或家长知道他们是被特意挑选出来的。
　　这两位教师非常高兴，于是加倍努力地教学。
　　结果一年之后，这两个班级的学生成绩是全校中最优秀的，甚至比其他班级学生的分数值高出好
几倍。
　　知道这样的情况后，校长不好意思地告诉这两位教师真相：他们所教的这些学生很普通，智商并
不比其他学生高。
这两位教师哪里料到事情竟是这样的，只得庆幸自己教得好。
　　随后，校长又告诉他们另一个真相：他们两个也不是本校最好的教师，而是在教师中随机抽出来
的。
　原来，正是学校对教师的期待，教师对学生的期待，才使教师和学生都产生了一种努力改变自我、
完善自我的进步动力。
期盼让美好的愿望变成了现实，皆因心理学上的皮格马利翁效应在起作用。
　人们通常这样形象地说明皮格马利翁效应：“说你行，你就行；说你不行，你就不行。
”所以要想使一个人变得更好，就应当给他传递积极的期望。
积极的期望能促使人们向好的方向发展，消极的期望则促使人们向坏的方向发展。
　　每个人对自身都有一定的了解，知道自己有优点也有不足，不过相对而言，人们更期望得到他人
的肯定与赞美。
在肯定与赞美面前，人们备受鼓舞，因此会更加努力去做得更好；相反，如果不足处得到批评与指责
，就容易产生失落、抵触等情绪，进而放弃努力的准备。
因此，我们若能善于利用此心态，必能使别人根据我们对他的期望而付出努力。
　　譬如，你若对一个用功的孩子说：“你好聪明哟！
”他必定会因为你这句话而加倍努力。
相反，如果你对一个不太用功的小孩子说：“你好笨哦！
”他也势必因你这句话而愈来愈懈怠。
中国的为人父母者，有许多不懂得这个道理，“你真笨”这三个字随便就从自己的口中说出来，孰不
知“说者无心，听者有意”，长此以往，势必会让自己的孩子产生自卑心理，甚至自暴自弃。
　　对于初见面的陌生人，皮格马利翁效应也具有同样的效用。
　　举个例子来说，假若对方是个果断的人，而他本人也为此深感骄傲，那么你就跟他说：“你真是
个果断的人！
”这样一来，对方为了维持自尊心，肯定会极力鞭策自己以期达到那样的境地。
退一步说，即使对方是个优柔寡断的人，若你说他很果断，他也会朝着这方面去努力。
　　英国前首相丘吉尔曾说过一句话：“要人家有什么样的优点，就那么赞美他！
”其意义就相当于运用皮格马利翁效应去引导他人。
阿西利娅是美国新泽西州的知名警官，她从事警察20余年，办案经验极其丰富，她常常运用这个方法
使原本穷凶极恶的犯人招认其罪行。
　　⋯⋯
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编辑推荐

　　宣传语：人脉就像一座取之不尽用之不竭的金库，人脉攻心术就是开启这座金库的钥匙。
　　为什么有的人飞黄腾达、功成名就？
　　为什么有的人穷困潦倒、一事无成？
　　究其原因就是“人脉”。
有人脉的人能游刃有余、左右逢源，处处受人欢迎。
没有人脉的人人常常步入死胡同、进退两难，处处遭人陷害。
　　卖点1：我公司引领市场的攻心术系列已经获得了数十万读者的认同。
本次推些系列的第三本书：人脉攻心术，后期还将来继续推出新品，敬请关注。
　　卖点2：每一个人的心都像是上了锁的大门，任你再粗的铁棒也撬不开。
唯有了解对方心理，才能把自己变成一只细腻的钥匙，进入对方的心中，开启对方的心门。
人脉攻心术就是这样一把钥匙，一把开启人们的心门的钥匙。
　　卖点3：人脉不是“走后门”，更不是挖空心思利用别人，而是在一个有益的合作关系中与他人
共同发展。
不是要利用别人，而是要首先对他人有益，继而追求双方互利。
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