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前言

如果说人际关系是成功的普遍法则，那么在中国这一点尤为重要。
俗话说，“天时不如地利，地利不如人和”“一个篱笆三个桩，一个好汉三个帮”“在家靠父母，出
门靠朋友”“小运靠自己，大运靠关系”“朝中有人好做官”⋯中国的历史传统造就了中国人讲人情
、重关系的习性，办事要讲关系，成功要靠人脉，没有人脉就会处处碰壁，在社会上站不稳吃不开。
有了良好的人际关系，就可以帮助你轻松获得成功。
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，会交朋友是做生意的一种大能力，处好朋友是成功者的不二法门，能够尽可能把接触过
的人变成自己的朋友则会成就事业上的巅峰之作。
纵观古今那些商业泰斗，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，没有关系就没有及时有效的信息，没有关系就没有独有的物质资源。
关系是一笔无形的财富，它常常可以帮助我们做到些金钱办不到的事情。
会交朋友的人能洞察不同人的心理，对不同的人说不同的话，遇什么人办什么事，只要需要，他能使
任何人都成为自己的好朋友。
当他做生意的时候，自然也就左右逢缘，财源滚滚。
本书将告诉你：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等。
如果你的生意正处于徘徊阶段，那么本书将成为你事业的转折点：如果你的生意兴隆，那么本书将成
为你事业更上一层楼的台阶。
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内容概要

中国生意人的成事秘诀，如果说人际关系是成功的普遍法则，那么在中国这一点尤为重要。
中国的历史传统造就了中国人讲人情、重关系的习性，办事要讲关系，成功要靠人脉。
没有人脉就会处处碰壁，在社会上站不稳吃不开。
有了良好的人际关系，就可以帮助你轻松获得成功。
所以，先做朋友，后做生意无疑是一条有效的途径。
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章节摘录

产品中将优先考虑洪先生的产品，他还不断向自己的朋友夸奖洪先生为洪先生介绍了很多的生意。
就这样洪先生以他富有人情味的生意经成功地在国际市场上站住了脚。
二三年内，洪先生的工厂不断扩建，员工发展到600多人，他的生意越做越大。
洪先生是非常聪明的，他清楚的认识到人缘对生意的重要性。
如果当时他拒绝了法国客商的退货，那么虽然他做成了一笔生意，却会损失了这个客户。
而答应了退货的要求表面上吃了点亏，但他却交到了一个朋友，孰轻孰重。
明眼人一看就知道了。
当今社会，人脉对你的发展带来的影响越来越大，所以，我们除了要努力加强自己的才能外，还要注
意搞好人际关系。
让自己有个好人缘这样才能适应日益激烈的市场竞争，并在竞争中取胜。
好人脉带来好财运如果你希望在成功的道路上快马扬鞭，就必须拥有良好的人脉。
实际上所谓的“走运”多半是由畅通的人脉展开的。
一个能认同你的做法、想法与才华的人一定会在将来的某一天为你带来好运。
究竟谁会对你伸出援助之手，哪里才有这种人呢？
这个问题没有人能够回答。
只能这么说：任何人都有可能成为对你施予援手的友人他可能是你工作上的伙伴或上司，可能是学校
里的同学，甚至有可能是一位从不曾相识的陌生人，但一般来说，人脉的范围越广，则成功的几率越
大。
就人脉这方面来看，机会往往是从你想不到的地方出现的，譬如你的顾客、同事、朋友的朋友等等。
威尔可是从父亲的手中接过这家食品店的，这是一家古老的食品店，很早以前就在镇上很出名了。
威尔可希望它在自己的手中能够发展壮大。
一天晚上，威尔可在店里收拾货物清点账款，第二天他将和妻子一起去度假。
他打算早早的关上店门，以便为外出度假做准备。
突然，他看到店门外站着一个面黄肌瘦的年轻人，他衣服褴楼、双眼深陷，一看就知道是一个典型的
流浪汉。
威尔可是一个热心肠的人。
他走了出去，对那个年轻人说道：“小伙子，有什么需要帮忙的吗？
”年轻人略带点腼腆地问道：“这里是威尔可食品店吗？
”他说话时带着浓厚的墨西哥味。
“是的。
”年轻人更加腼腆了，他低着头小声地说：“我是从墨西哥来找工作的。
可是整整两个月了，我仍然没有找到一份合适的工作。
我父亲年轻时也来过美国，他告诉我他在你的店里买过东西，喏，就是这顶帽子。
”
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编辑推荐

《先做朋友后做生意大全集(超值金版)》：人情创造商情，人脉决定财脉，从古至今，中国一直是一
个极度重视人情的社会，如何通过人脉来突破自己的事业瓶颈是每一位志于成功的人必须研究的课题
。
《先做朋友后做生意大全集(超值金版)》以“先做朋友，后做生意”为基点，为广大读者提供了中国
生意人成事的种种秘诀，这些成事秘诀是经过多年实践总结出来的，他们在社会中流传甚广，也是每
一位生意人必须掌握的经商法则。
其实，生活中的每一个人都应该是一个商人，如何通过建立自己的信誉赢得口碑：如何打造自己的品
牌获得他人的认同；如何将自己的工作成果让上级或客户接受；如何通过谈判来使自己的利益最大化
；如何通过合作达到双赢；如何进行感情投资；如何通过卓越的口才来获取人心；如何做好应酬交际
；如何顺利地与他人达成一致⋯⋯《先做朋友后做生意大全集(超值金版)》将给你最好的答案！
中国生意人人脉成功宝典，先从秦的吕不韦，到晚清的胡雪岩，再到当今的李嘉诚，所有成功的中国
商人都掌握这样一条经商秘诀！
先交朋友，后做生意，边做生意，边交朋友！
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