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建立人脉的攻心法门

文   莫家林
    建立人脉关系网，攻心为上，懂人脉攻心之术，使得本是难事的化为纤巧，如囊探物、唾手可得。这其中的奥秘使得你花更少的力气获得更多的成效，减少做无用功的机会。
在现在社会交往中，很多时候我们会收到很多名片，而太多的人收名片收到手软，自然也不会将那些收回来的名片当一回事，其实，在直销事业中，很多时候我们收到的名片只要你善于利用，就是打开人脉的很好的方法。
一般我们换了名片后，基本上都是放在名片夹或者放在随身携带的包包里，回到家再放到抽屉里，过了一段时间后，当我们打扫抽屉的时候，翻出那些曾经拿回来的名片，会有90%的名片，我们想不起来是在什么场合、什么人给你的，最后的结果就是丢到垃圾桶里面！ 白白摒弃了有用的信息和人脉。所以很多人都是一边拼命交换名片，一边拼命丢名片，最后还抱怨说没有人脉！所以当你看到这篇文章的时候，我会教你巧用名片搭建自己牢不可破的人脉圈！
结识1个贵人胜过10个庸人

曾经，我采访过一位亚洲的智慧大师，他早期就是通过交换名片，一年纯收入超过两百万并拥有稳定的顾客群！记得有一次他从上海飞深圳的航班由于天气关系延误航班，不能如常起飞。常坐飞机的人都知道，一般飞机不能起飞了，机场会给停留的旅客安排晚上留宿的宾馆，安排的标准一般都是两个顾客一个房间。

当时大多数着急回去的人开始谩骂、批评、指责、抱怨，而我采访的这位亚洲智慧大师一回头看见同一个班机的一个人，也就五六十岁的样子，却在气定神闲地看书呢，完全没被这烦心事干扰到，怡然自得的样子。他告诉我说他瞬间感觉到，今天必须认识他；然后他就对那位气定神闲的人说，“今晚可以跟你一个房间吗？”结果那晚他们聊了一夜，得知：原来他46岁下海经商到56岁，共花十年的时间，将在武汉、广州和上海三家贸易公司做得风生水起。
两个月后刚好是圣诞节，这位企业家收到这位大师的一张卡片，卡片上写着三句话“第一：自从我们有了“一夜情”之后，这将会影响我一生，那天晚上你说了，要成就事业第一个因素就是要提高你的影响力：人和人最终比什么？最终就是比影响力，其他都是小意思；第二：一定要做一个让身边每一个人都愿意自发为你操心的人；第三：控制情绪，这三句话影响我一生一世！”后来他们成为忘年之交，这张卡片也被这位企业家裱起来挂在办公室，向每一个下属展示！
收名片、时温习
所以，换名片的第一个策略就是：将家里的墙上贴的什么风景名胜、明星照片、美车洋房都撕掉，做上一个文件袋专门插卡片！每天回到家先复习一下卡片的内容！
第二个策略就是：在卡片的背后写上跟他见面的时间、地点、事件；
第三个策略就是：在卡片上写上他的言行，以及对你的影响；
当这三条做到后，无论什么时候，只要你拿起卡片你就能想起当时的情景，若干时间后你再亲笔给他写上一封信，在信上写明你们见面的时间、地点以及他的言行对你造成的影响，一般无论是谁接到这样的卡片或信件都会觉得你是一个很用心的人。再约他时，别人拒绝的可能性将无限接近于零！对你所说的事业、机会或产品效果也会用心体会，因为你给他的印象就是：你是一个用心、认真的人！当你第一次给他电话的时候，你就说你们见面时聊天的话，他挂你电话的可能性是不是也会无限接近于零呢？
巧观察、善派发

以上说的是收名片，现在再说一下怎么发名片：比如说我们参加一个聚会，同桌吃饭一共8个人，另外7个他都不认识，他会发7张名片，这种人都在浪费名片，因为他主动给7个人发名片之后，那7个人都不怎么会珍惜这张名片，最后的结果就是7个人都不记得他。而真正发名片的策略是：你先稍微观察一下，这七个人中哪一个有可能是你的准顾客，比如有实力、有时间、有经济能力而且正需要，你就给他1张，同桌的就算别人找你要，你也告诉他没有了，最多手写1个号码给他，然后那个接纸条的人会感觉到你对他比较用心，他会觉得你很重视他！别人也会对你投桃报李，你们之间的话题自然就会贴近，他会不知不觉流露出他生活中的很多信息，比如：爱情、事业、孩子的教育等，你就记住几句话，过两个月之后你再给他打电话，第一句就是“XX你好，上次吃饭时你跟我说你的儿子考试考倒数第三名，现在考第几名？”跟顾客打电话这种开场白他会骂你吗？他会让你滚吗？
很多功利心比较重的人会这样：第一天刚认识，第二天就向对方推销产品，第三天就给他讲你的事业机会，这样反而会让别人生厌恶之心。反之，你若用我教的方法90%的人会请你吃饭，因为他还想再和你说说他关于孩子的教育问题！吃完饭你就有机会向他展示你的产品、公司、机会等，此时的他会毫无戒备心地与你交流！这就是建立人脉的攻心法门！
