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内容概要

从“最优秀的美国人”本杰明·富兰克林，到“钢铁大王”卡耐基、“石油大王”洛克菲勒、“华尔
街象征”J.P.摩根，再到世界首富兼大慈善家比尔·盖茨，这些不同时代的风云人物，他们的传奇经历
，已经广为流传。
人们感慨于他们的“天才”，也从他们身上认识到“勤奋”、“执著”、“克己”、“把握机会”的
重要性。
然而，这些就是他们取得巨大成功的秘诀吗？
    本书提供了一个全新的答案：搭建人脉，编织关系网，善用社会资源。
结交能控制、分配机会和信息的关键人物，这才是他们成功的最大秘密。
    别相信“孤胆英雄”的神话，勤奋努力的人何其多，只有善于依托人脉，让别人“拉我一把”，才
算是把握住了成功的王道。
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作者简介

帕梅拉&#8226;沃克莱&#8226;莱尔德（Pamela Walker Laird）
　　美国科罗拉多大学（丹佛校区）教授，美国商业史论坛（Business History Conference）主席。
出身哈佛，于波士顿大学拿到博士学位。
代表作《拉我一把》（PULL）获评2006年“最佳商业史图书”，并帮助莱尔德摘下威廉森奖（Harold
F. Williamson Prize）和哈格勒奖（Hagley Prize）两项荣誉。
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章节摘录

没有合适的机会，再伟大的天才也会枯萎。
当年轻的安德鲁·卡耐基必须忍受闷热和浓烟从事着没有出路的锅炉工工作时，他的理想和才智就根
本无从施展，而只能使他在夜里注视着歪斜的量具和沸腾的锅炉无法入睡。
”如果没有其他机会敲门，他那想要跳出锅炉房去发展的梦想只能导致其他机械式的噩梦。
然而，幸运之神一次又一次地敲开了这位青年的大门，每一次机会都使得他能够去证明自己的才智，
他也完成得非常漂亮。
那么是否卡耐基的个人魅力就这样无法阻挡，即使是在锅炉房里也能充分地展示呢？
是否他就是1852年匹兹堡最聪明的十七岁男孩呢？
也许吧。
但是如果没机会向招聘的人展示自己，就没有男孩有资格参与竞争的，而女孩就更加不可能了。
在卡耐基的案例中，和通常一样，机会通过社会关系起作用，人际网络、个人性格、文化背景等决定
了你是否能吸引那些把守着机会之门的人。
我们如何去称呼托马斯·斯科特对于他这种富有才智和抱负的穷小子的提携呢？
上下属？
直到最近这些年，关于这种对于初级同事的指引和支持的商业课程仍然非常稀缺。
更值得一提的是，讲述的人和咨询师们通常会轻视或者完全无视斯科特的帮助对于卡耐基的必要性，
而大肆赞美这位初级职员通过个人努力获得的提升。
尽管这种来自上层的提携决定谁最终成功的事例无处不在，但“顾问”这个词直到二十世纪八十年代
才得到广泛引用。
事实上，“顾问”这种关系一直活跃在文化背景和思想意识的遮盖之下，而那种个人天分及性格决定
成功的真实信念和个人的感情使得这种关系更加模糊不清。
“门生”一词定义了这种受到某位有影响力的人的庇护的关系，但是没有一个近似于“保护”的动词
，也很少出现在主动时态中。
“照顾”和“为⋯⋯准备”也许是够用的，但是比较空洞。
“赞助”和“赞助者”等词则带有太多慈善的意味，用来描述这种关系则过于满足这种关系的参与者
的口味。
随着工业化的推进，雇主和学徒的关系开始萎缩，同时这种用语也很少出现在白领阶层中。
白领之间缺少法律意义上的约束力和相互责任。
在这种情况下，二十世纪四十年代，“教练”这个词逐渐进入了商业领域，这个词借用了运动场上组
建团队和培养执行者的寓意；“赞助者”这个词汇在二十世纪六十年代逐渐进入这个领域，但使用范
围有局限性。
那么，在二十世纪中叶以前，商业人士用什么词来描述这种关系呢？
与现在我们有明确的、专业的特定词汇用于描述这种关系（如我们所称呼的“商业顾问”）不同，二
十世纪七十年代之前的语言更加注重个人的、情感的关系。
安德鲁·卡耐基称呼托马斯·斯科特为“我的伟人”，他的“英雄”；斯科特反过来称呼他的门生，
“我的孩子，安迪”。
类似的，罗伊·G.曼罗，这位二十世纪前几十年科罗拉多州日用品工业领域的风云人物，得益于拥有
一位“商业顾问”。
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媒体关注与评论

“莱尔德的分析富有启发性，她告诉读者，那些出人头地的成功者，是如何把个人天分和社会资源完
美地结合起来的。
”　　——Hardy Greetl，《商业周刊》“莱尔德对社会资源作用的评估分析脍炙人口、引人入胜。
社会资源至关重要，有的人因之叩开了机会之门，有的人却因之注定庸碌终生。
社会资源的存在堵塞了个人奋斗取得成功的道路，莱尔德对之的思考和阐释，发人深省，也让本书脱
颖而出。
”　　——Marga ret Waistl，《商业历史》“职业成功？
没有社会资源是不可能的。
莱尔德对之进行了深入探讨，其阐析全面，资料翔实，观点深刻。
她重新演绎了知名美国人的成功故事，从韦尔奇、富兰克林，到卡耐基，再到比尔·盖茨，等等。
她的结论是：完全的“个人奋斗者”是没有的。
”　　——T. Gutteridge，《优选》
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