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  赞誉


  尽管拥有多年销售和培训的经验，当我第一次看到《人脉》这本书时，收获仍然很大。即使你是人际高手，我也强烈建议你阅读本书。如果你是个新手，对如何建立人脉网络缺乏信心，那么请务必购买本书。


  ——乔恩·贝克，企业教练


  如果你想构建强大的个人品牌，人脉至关重要。要了解人脉策略，第一步是阅读本书。


  ——丹·施瓦贝尔，千禧年品牌公司创始人


  最中肯、最新、最实用的商界人脉指导。


  ——米克·霍洛韦，NetLinked联合创始人


  如果说人脉是门应用科学，那么本书就是教程、生存指导和路线图。本书诠释了与人交往的每一方面，没有说教，不仅适合求职者、创业者，在我看来，大学生在准备进入社会之前也应该读。


  ——大卫·斯托赫，Meerkat总监


  没人有像希瑟那样精通线上和线下人脉网络。作为Twitter人脉女王和Executive Village网络创始人，她分享自己的知识并形成非常实用和有价值的指导手册。我推荐本书给生意场上的朋友，无论你是企业家，还是正在准备创立公司，抑或是发展自己的职业生涯。


  ——索尼娅·杰斐逊，Valuable Content总监


  对商务人士来说，积极发展和壮大人脉比以往任何时候更加重要。希瑟为大家带来了如何拓展人脉网络的艺术。在人脉方面，本书提供了很多技巧、建议，自从读了本书，我感觉自己已经开始建立强大的人脉网络，并从中获取想要的结果。


  ——卡伦·斯皮兰，学习和发展专家


  前言


  我们生活在知识经济时代，首先应该认识到没人能聪明到只靠自己就能成功。


  ——哈米什·泰勒，Shinergise有限公司


  圣诞节前某个星期五的早晨，下着大雪，与我在同一个虚拟讨论组的邓肯·李打来电话。我们计划来年1月合作举办一场社交媒体研讨会。是运气还是意外？事实远非如此。这个电话证明推进事业和职业生涯前进的最佳方式就是通过人脉。


  我对人脉很有兴趣——这是线下线上的艺术性结合——我发现问题始于一次企业裁员。我的企业内部网络突然消失了，不得不在完全陌生的世界再创建新网络。在创业之初，我很快发现有价值的工作多来自之前所认识的人。寻找客户的工作让我每天四处奔走，这提升了我面对面建立关系的能力。正是基于线上线下建立人脉的能力，我一手创建了自己的企业。两年后，我的收入远远超过之前打工的收入。我持续关注人脉相关活动，我的业务一路飙升，成为为数不多的连续五年持续成长的初创企业。这也是我撰写本书的原因。


  在专业网络中快速而有效地创建自己的业务和生涯方面，我并不是特例。有专业报告显示，80%的业务来自熟人。正确使用人脉，你的联系人将增加，知道自己适合干些什么，得到那些有价值的引荐和针对特定职位空缺的推荐。如果人脉足够有效，创建的关系将带来一系列可供你选择的机会。通过本书你会发现，许多专业领域人士的成功都来自他们的商界人脉。


  在过去，人脉是通过面对面的活动建立的，通过正式或者非正式组织，比如专业协会、人脉俱乐部、早餐会或者其他形式的会议。今天这种形式仍然很重要，但是BBS和网络社交媒体的兴起带来了变化。比如像LinkedIn、Facebook和Twitter能让繁忙的商界人士管理人脉中的联系人，从而形成比以往面对面情况下更大、更牢固的关系网，他们甚至不用离开办公室。本书讲述如何建立成功的人脉网络战略，这将让你有机会选择最有效的方法。


  事后看来，在我2010年写本书第一版时，在线网络正处于起步阶段。几年过去，形势已经发生了改变，任何精准的沟通都需要同时利用线上和线下手段。互联网已经发展到之前我们所期望的状态，可以在任何时候联系上想联系的人，找到需要的信息，地理障碍已经被打破，现在习惯于通过互联网找到自己需要的专家。英国《金融时报》2012年的报告发现，40%的客户顾问关系促成专业服务领域的业务。而决定购买的三大标准之一是：专家深入了解客户所处的行业及市场。


  传统上，信任的建立是通过面对面的联系和沟通。今天，信任可以通过你经常在线并定期分享有价值的内容建立。结果是，构建你个人的品牌比以往任何时候都更加重要。你仍然可以通过面对面的方式完成很多事情，但是如果能同时具备线上和线下的能力，则将收获更多。


  2011年，我协助建立了英国最大的线下社交组织BNI，同时把社交网络和社交媒体的内容带入其中。与其他大多数组织相比，投资社交媒体让我们获得和保持了更多会员。BNI英国地区总监查理·劳森发现，投资于社交媒体，尤其是Twitter能帮助他更紧密地接触到组织的基层成员。


  在过去的10年里，我培训了3000多位不同层次的商务人士。因此，我通过亲身观察发现人脉是核心竞争力。任何商务人士都必须掌握它，无论是想在组织内部获得晋升还是开展业务。有成千上万的书和培训讲“如何使用社交媒体，如何通过面对面或者在线形式获得推荐……”。即使是现在，作为本书第二版，我仍然相信它是独一无二的，尤其是在以下两个方面：第一，如何有效建立、保持并发展人脉网络；第二，如何让事业和职业生涯取得成功。


  谁需要阅读本书


  本书主要针对企业主、管理者、求职者和专业人士等——在自己领域里需要具备特殊技能，并因此被雇用的专家们。当今商业世界，无论你卖什么其实都是在出售自己的时间，时间就是金钱。正因如此，你必须不断平衡工作、自己的品牌形象和知名度，推广你的服务，获得更多有价值的潜在客户。本书提供实实在在的指导，帮助你高效地运营人脉网络，最大限度地提高工作效率，提供高质量的服务并得到更好的结果。网络是很有价值同时很耗时的工具。正如《如何建立声誉》一书的作者罗伯·布朗所说：“你不会为人脉网络付费，你得到的结果就是人脉网络。”整合自己的线上、线下资源，可以让你在同样付出的情况下收获更好的结果。


  大多数专业人士都知道人脉网络是成功的关键。其中一些人可能有丰富的线下网络，但是互联网让他们胆怯。与此相对，部分互联网社交网络中的高手在现实生活中会感觉非常恐惧。部分专业人士两者都不擅长。这是危险的：最好的情况是失去本应属于自己的机会，最坏的情况是损害了自己的职业声誉。


  基于线上和线下两个方面，本书会分享构建人脉的技巧。无论是面对面，还是通过互联网社交网络构建关系，它都会让你感觉更舒适自如，从而帮助你更高效地利用时间，取得更好的结果。


  对于那些擅长建立人脉关系的人来说，阅读本书的收益也将是巨大的：你能通过个人关系拓展商业，而不必担心下一个客户或者下一个工作来自哪里——你能选择客户和自己的理想工作途径，专注于提供最好的服务。


  译者前言


  重新认识人脉


  学会独处、学会自省


  现在很多人忙于“活着”，外在的表现是害怕独处，要时刻看着手机，要想方设法在现实和虚拟空间中与别人建立联系。可能是因为害怕清醒时要面对“真我”，也有可能是下意识地与别人机械趋同，总之，就是没有意识到做人偶尔可以逃离世界的关注，反躬自省认识自己。


  或许，你可以试下独处，关掉手机，不联系朋友。就像叔本华在《关于独处》里描述的那样：“在独处的时候，一个可怜虫就会感受到自己的全部可怜之处，而一个具有丰富思想的人只会感觉到丰富的思想。一言以蔽之：一个人只会感觉到自身。能够自得其乐，感觉到万物皆备于我，并可以说出这样的话：我的拥有就在我身——这是构成幸福的最重要的内容。”


  独处，会让人没有办法躲开自己，让你在短短几分钟里清醒地意识到自己的无能为力及微不足道，不安全感迅速攻城掠地。这些感觉让人惊慌失措，却是自我认知的第一步，但是很多人就在自我认知的大门刚刚敞开的时候落荒而逃。


  扪心自问，你有多久没有独处？


  就像打怪通关一样，总是要先建立角色，才能进入游戏。等人们能够谦虚地接受自己是浩瀚宇宙中一株随风飘荡的狗尾巴草的时候，就会开始自我审视。自我审视是一件非常具有仪式感和道德感的事情。


  或许就像蒋勋在《孤独六讲》里所说：“道德不是批判，是自省。”在集体中，很多人为了建立自己的优越感，习惯性地借批判来凸显自己的不同，就好像多发现别人一个缺点自己的深度就稍微增加一点似的。而且批判的队伍会在第一个批判的人之后开始不断壮大，因为不批判就不能融入队伍，人们天生喜欢拉帮结派寻找同类。人们很容易发现外界的缺点，却不那么容易意识到自己的不足，道歉是因为礼貌，不是因为自省。


  刚进入自我认知大门时的无能为力感、微不足道感和不安全感，自省初期发现自己身上到处都是毛病时的虚弱感更能给人力量。那些嘴上道歉的人最后却没有修正行为，多半是因为觉得自己根本没错，可是当他们像全身扫描一般自我审视过后，他们会深刻地感到自己的不足。这个时候，不管是谁，都能在深刻自省后进行自我修正，并在后期时刻检视自己。


  重识自己、重识人脉


  通过自省形成新的自我认知是种修炼、进步的过程，需要不断地坚持，循环往复。当自我认知越清晰，便越能理直气壮地活在这世上。不要总是想着第一次和人接触就能得到积极正面的回应。


  重要的是做真实的自己，然后才有能力重新认识人脉。


  人脉关系是一种互助体系，我们与朋友结伴前行、相互扶助，迎接未知的将来……


  人脉关系，不是相互掠夺资源的战场，今天你咬我，明天我咬你，最终两败俱伤……


  本书的核心在于：分享建立正确人脉关系的系统方法，让我们有机会在现实中活得更加自如。


  我们中的大多数都没有特别背景，自身能力也一般，过着看老板脸色的日子，像流行语里说的“不要期望和光同尘，你就是尘……”


  但是，我们仍然不免做梦，盼望有朝一日得到贵人提携，从此飞黄腾达。


  也许按书里分享的方法实践，努力建立好人脉关系，你会发现生活中从来不缺贵人，他们可能就是你的朋友、同事，甚至是萍水相逢的人，从此活得好些不再是难事。


  人脉不是你和多少人打过交道，而是有多少人愿意主动与你打交道！你能给遇到的人些什么呢？听听他们的需求，然后真诚地帮助他们联系上他们正在寻找的联系人、信息或者目标客户。你会发现给予人们的越多，得到的回报就越多。


  普希金说：“读书是最好的学习，追随伟大人物的思想，是最富有趣味的一门科学。”因缘际会得以与张大志老师一起翻译此书，在整个过程中我受益良多。


  非常感谢中国人民大学出版社曹沁颖老师的信任和鼓励。感谢以下各位朋友在本书翻译过程中提供的实质性帮助：孙庆磊、李宁一、海智（六哥）、龚可、胡瑾、单骥、江昱佼、陈尚伟、曾莉、水木萌荫、李青穗、白晨、南宫西门（张祎）、刘伟智、张振东、孙砚茹、万法兰。没有你们的支持和鼓励，这部译著无法面世。


  现在让我们追随作者的脚步开始一段精彩的旅程吧！


  张菲菲


  第1部分

  人脉的连接方法


  提起人脉你会想到什么？估计大部分人的回答是一群陌生人在社交活动上攀谈。


  是这样吗？也许未必。


  本书第1部分的重点在于：


  （1）消除普遍存在的对人脉的误解，比如它只是陌生人之间的事；


  （2）定义何为人脉网络；


  （3）深入挖掘成功建立商界人脉的四要素；


  （4）讲述人脉节点的行为和特点。


  第1章

  人脉网络的难题


  本章涵盖如下主题：


  ●何种人脉能让你的事业受益


  ●为何人脉会被误读


  ●人脉到底是什么


  ●为什么要投入时间构建人脉，需要投入多少时间


  ●包括线上线下两部分的人脉战略的强大效果


  ●在构建人脉网络时，什么工具可以实现线上和线下互补


  ●何时需要面对面沟通


  本章结束时，你将明白为何人脉是今时今日有用的工具，如果运用得当，它将为你带来机遇。


  你将学到为什么许多人会误解人脉。我们将介绍线下和线上人脉，同时解释为什么两者的结合会取得最好的效果。


  现在与五年前已大不一样，你已被卷入了全球性竞争，没有工作保障可言。现在“被发现、被找到”替代了投简历，通过人脉网络你可以被发现，聪明人知道怎样获得职位机会。


  ——丹·施瓦贝尔，《我2.0》作者


  无论是规划职业生涯还是拓展业务，人脉都是帮助你被发现和创造机遇最有效的方法之一。吃午餐或者喝咖啡时注意听下别人的聊天，没准你会听到类似下面的话：“你在重建自己的网站（寻找顾问、更换会计……）吗？应该与某人谈谈。”“朋友推荐”的力量是非常强大的，通过有效的人脉，你会成为所在领域被推荐的“专家”。很多人更愿意与自己信任的朋友做生意。比如很多大宗采购，寻找新的高级顾问或者找新的供应商都隐含着风险因素，所以他们几乎不会在人脉圈子之外找人。


  正确运用人脉，其他人将为你宣传，发布有关你服务、产品和技能的信息，他们变成了你的销售队伍，免费帮助你推荐业务。


  即便经历了信贷紧缩和经济衰退，人脉网络依旧令我的业务利润在过去四年持续翻倍。


  ——吉娜·沃兹沃斯，触点咨询合伙人，全球最大的商界人脉组织BNI总监


  有效的人脉能根据你的情况，产生对你真正有用的机会，新的空缺职位、新的合伙人、新的客户……从而扩大你对周围环境的影响。当你需要解决业务上的问题时，有效的人脉能帮助你找到答案。你能因此拥有最好的产品和服务，或是非常优秀的雇员。为什么开发和保持强大的人脉如此重要，因为它可以帮忙宣传你的产品、服务和技术。


  人脉始终是非常高效的工具。自贸易出现以来，交易商联合起来反对竞争对手的贸易保护，管理贸易行为并互相帮助。商会自1700年左右诞生以来，就始终起到人脉枢纽的作用。当前，全球进入知识经济时代，互联网被广泛应用，我们比以往任何时候都拥有更多的机会，但也面临更多的选择——如何快速获得最佳解决方案。随着网络社交媒体的兴起，你可以建立比以前更强大、更易于管理的人脉网络。


  当你需要寻找新的机会时，会发现构建强大的人脉网络方面缺乏有效投入的问题尤为明显，比如当你想要找工作或者开发客户的时候，最有效的方法就是通过你的朋友。然而，强大的人脉网络需要时间去建立和培养，这样才会产生理想的结果。


  案例


  IT项目经理乔恩·肖需要快速找份新工作。他通过LinkedIn联系人在市场上寻找新机会。一个月之后，收到许多电话和面试邀请。而在这之前，朋友就已经给他推荐了一份时长6个月的临时性工作，乔恩得到了这个机会，之后临时合同变成了长期合作。


  案例


  情商工作坊的合伙人杰里米·马尔尚意识到与大卫的关系非常重要。大卫是建立人脉方面的顾问。于是，杰里米和大卫吃了三次饭。之后，前者得到很多来自后者的推荐和工作机会，其中的一个是时长16个月的压力管理培训项目，客户是当地医疗机构，利润丰厚。


  为何人脉会被误读


  听起来是不是感觉很熟悉？你所在的公司经营出现了困难，所以公司要求“每个人都必须上街拉生意”，或者领导说“你需要离开办公室去拓展人脉”，而在此之前你没有接受过相关的培训，不管这实际上意味着什么……遗憾的是以上事情常在商界发生。


  正因如此，人们往往很讨厌人脉这个词，并竭力避免与之搭上关系，特别是当公司期望员工利用个人时间而非工作时间拓展人脉获得业务时。


  拓展和维护人脉关系是种可以让事业取得成功的技能，但它常被误解，被认为是：


  ●销售过程的开始


  ●亲切的闲谈


  ●在某个地方结识陌生人


  无论是面对面还是在线上，以上种种都归结于缺乏技巧而从事的无效社交活动。大部分人撞墙后会停下来。拓展和维护人脉也是如此——如果在中短期内没有取得任何结果，人们会因沮丧而放弃。


  缺乏社交技能让很多人在拓展人脉圈子上止步不前。如果知道如何开始谈话或者与别人建立关系，那么结识新朋友将变得非常容易。如果知道如何打破壁垒，那么进入陌生环境并与人沟通将变得轻松。注意不要试图销售产品，之后你会发现每个人都很友善。


  我遇到的最可怕的事就是，在第一次见面的社交活动上站起来做60秒自我介绍。


  ——吉娜·沃兹沃斯


  许多无知且无畏的企业禁止员工访问社交网站，甚至在那些可以访问社交网站的工作中，许多人都不知道如何、在哪儿建立人脉网络，继而难得产生足够的动力从他们花费的时间和努力中收获成果。根据AYTM统计，许多线上社交网络用户的类似努力，大多在几周后以失败而告终。


  你拓展人脉网络的动力是什么？


  线上人脉网络高手投入时间和精力让人脉网络良性发展。比如培训专家卡伦·斯皮兰每天花30分钟在线。许多人在面对高工作负荷或者家庭责任时，往往把人脉网络看成是奢侈品而非必需品。如果只以工作中的收获为标准，那么你拓展人脉网络的动力是什么？


  我很喜欢自己所从事的兼职工作，工作几年之后还生了孩子。自认为生活和工作都安排得非常好，也不存在业务发展的压力。那为什么还需要人脉呢？更重要的是，在工作和家庭之间，我怎么找时间去维护这些关系呢？虽然你可能不是忙于工作的父母，但以上想法也很常见。


  很多人都找不到发展和维护人脉的理由，他们不需要发展业务，对工作和生活都感觉很满意。即便如此，为什么还需要拓展人脉呢？


  直到经济衰退的时候，包括我在内的很多人才开始意识到不存在永远安稳的工作，在人脉网络中缺少投入的弊端此时显露无遗。


  人脉到底是什么


  显而易见，人脉是在遇到别人并与他们互动的过程中建立的。对你的业务和职业而言，有效的人脉网络是建立互利关系的过程。


  建立人脉网络的四个理由：


  （1）提升影响力，让自己更容易被“发现”。


  （2）创造机会，比如新工作或者新客户。


  （3）拓展和加强与朋友的沟通。


  （4）发现答案或者找到解决问题的“工具”。


  提及人脉，许多人都只会联想到正式的人脉俱乐部和协会，比如BNI——世界上最大的商界人脉组织。然而，他们并没有意识到，人脉网络始终贯穿于生活当中，你可能不会标记所有的人脉网络行为，但以下都是：


  ●定期打电话给妈妈或者朋友


  ●撰写并发布一篇博客


  ●向新加入的成员介绍自己


  ●电话里谈工作之前先聊点别的


  ●登录社交媒体账号了解朋友最新状态


  ●参加朋友的婚礼


  ●邀请同事吃饭


  ●在BBS上回答问题


  ●定期参加商界人脉俱乐部活动


  ●吃饭时更新Twitter信息


  ●告诉家人今天工作中发生的事


  ●与共同出席会议的人聊天喝咖啡


  ●下班后与团队成员喝一杯


  要记住，人脉并非要推荐什么！太多人认为建立人脉网络只是“推销”的开始，要清楚有效的人脉不是推销或者找份新工作，而是通过工作和其他机会发展牢固的人际关系。如果你错误地利用人脉进行“推销”，那么只会损害信誉并导致自己不被接受。


  人际交往中，应该没人会带着律师和会计出席活动，因为每个人都有自己的基本判断力。这也是为什么很多在人脉中进行推销的人得不到友善对待的原因。


  ——安迪·洛帕塔，《死亡名列第三：线上和当众演讲指南》合著者


  为什么要投入时间建立人脉？需要投入多少时间？


  许多人在人脉网络中主动示好的时候往往也是他们想要索取某些东西时，比如面对新工作或者新客户。但是这太晚了，所有与核心人脉持续而牢固的关系都建立在信任的基础之上。类似关系不会奇迹般地出现在第一次或者第二次相遇上：它们需要时间来建立。这意味着在人脉网络中，人脉的构建和投资的最好时间是6个月。如果你需要调用它们，那么意味着你至少在6个月之前就要开始建立和投资。


  聪明人利用人脉的目的在于发展业务或者获得最佳的机会，如果不主动联系，那就会错过这些机会。


  建立人脉需要时间投入


  我们在商业方面的主要问题就是时间匮乏。时间是最宝贵的资源，这就是为什么人脉是今天专业领域成功的关键。成功的人投入时间建立和培养自己的人脉网络，大部分引荐和新业务推荐都是从中产生的。


  ——吉娜·沃兹沃斯


  建立人脉需要时间投入。我们都知道时间就是金钱，充分利用有效的人脉是取得成功的最有效方法。通过本书，你将读到如何更有效地运营人脉、有效利用时间等信息。并不是说阅读本书你可以复制别人的例子，你需要发现对于个人而言正确的人脉。比如，很多人都想知道我是如何通过人脉获得90%以上的业务的，但是这样他们就可以复制我的成功吗？当我说到建立人脉需要投入大量的时间时，很多人就觉得做不到。一天结束的时候，所有的结果都是自己的选择。你在其中投入的时间，决定着你的人脉将帮助你取得怎样的成功。


  本书鼓励大家做些日常力所能及的小事，从而让自己的人生有积极的变化。


  为何人脉战略要包括线上和线下两部分


  人脉包括线上和线下两部分。


  ——伊万·米斯纳


  过去十多年间，互联网的发展大幅增加了线上人脉的数量。在过去，人脉产生于面对面正式或者非正式的群体，比如专业协会、人际交流俱乐部、早餐会或者其他会议，你记录联系人的方式可能仍然是小黑本或者名片盒。


  面对面的人际交往仍然很重要，但是随着LinkedIn、Twitter和Facebook等社交网站的崛起，线上人脉已迎来自己的时代。随着虚拟团队变得越来越普及，成功的团队已经超越组织、文化、功能和地域限制……但是在物理上我们同一时间只能在一个地方。


  社交网站和软件可以让忙碌的专业人士跨文化、跨地域和不受时间限制管理大量联系人——效率远高于线下面对面建立关系，然而对准备对人脉投入时间的人而言效果相同。


  即使你不把线上人脉策略加到整体策略之中，你的竞争对手肯定会这么做，他们将创造新的机会，而此机会产生于你用传统的方法接触到你的人脉之前。通过线上和面对面的形式建立关系，强于只通过其中一种。要知道，竞争对手可能会更快地接触到能为他们实现目标提供帮助的人。比如凯西·理查德森是一家专注汽车行业的猎头公司的顾问，她利用自己的LinkedIn定义和寻访潜在候选人。当寻访候选人的时候，她可能更愿意联系那些资料完整并在网络上表现活跃的人。


  哪些工具可以实现线上和线下互补


  面对面的规则仍然适用于以社交网络为主的新世界。


  ——盖伊·克拉珀顿，《社交媒体》作者


  现实世界中，大多数的社交活动都是人们在一起相互交谈，在网络上也是如此，只是变成了BBS或者社交网站，本质仍然是人们在一起交流。无论是线上还是线下，如何交流决定着你是否能成功。


  用礼貌和尊重对待网上的朋友


  我发现线上交流和线下交流成功的技巧很类似——都是关于如何相遇、联系，继而维护你与他人的关系。用礼貌和尊重对待网上的朋友，并且相信在网络上你的人际关系也会以在线下同样的方式被建立起来。


  何时线上，何时线下


  每个人都应该采取线上线下的混合策略（在本书第4部分，我将分享如何制定人脉策略），但有时需要专注某种策略。举几个例子来说明。


  拉杰销售高价值和复杂的工程服务，买家通常是公共部门的高级管理人员，他们往往不常用在线网络，比起通过互联网，面对面沟通是与他们相处更合适的方式。拉杰在线的时间更多投入在LinkedIn上，与线上的人脉保持联系，同时也为自己的业务发现潜在的供应商和雇员。


  简是一名职业律师，主要关注运营自己事业的妈妈们，她们被称为“妈妈企业家”。妈妈企业家群体是在线网络的重度用户，简的在线时间主要聚焦于Twitter和面向女性企业家的互联网论坛。简非常慎重地选择线下人脉网络，她花在线下人脉网络的时间主要是参加“妈妈企业家”会议或者论坛。而她花时间参加线下会议的目的在于加强与之前在线上认识的朋友的关系。


  克林特想从伦敦搬到爱丁堡，这样可以离家人更近。他想在中等规模的会计审计事务所谋求职位。他目前在英格兰没有工作，于是想找个新的职位。他在LinkedIn上“寻找”身处爱丁堡的审计师和该地公司的招聘经理，每当遇到合适的人，他都会深入一步与对方进行电话沟通，以便双方能更好地相互了解。


  莎拉在总部位于伦敦的国际管理咨询公司工作，她的目标是成为公司的合伙人。她意识到想实现这个目标就需要被赋予正确的任务，还需要不断拓展人脉网络，同时要在公司有良好的口碑。她的线下时间主要用于参加公司内部的活动，同时为跨公司的项目和委员会提供志愿服务。她利用Facebook加强与一起工作同事的关系。


  正如你所见，没有适合所有问题的答案。决定线上和线下平衡的是你的业务和商业目标，你需要问自己如下问题：


  （1）在线策略要达到的目标是什么？新的业务？新的工作？新的团队成员？新的供应商关系？


  （2）无论是在虚拟空间还是现实中，哪里是遇到我想认识目标群体的地方？


  （3）目标联系人是否与我要进入的市场有紧密联系？


  （4）我的时间有多少需要投入定期参加正式或者非正式的活动？


  （5）我想见的人在哪儿？我能很容易地到达那里吗？


  （6）在实现我的人脉网络目标之前，我是否能与目标人群在线下相遇？


  （7）如何使线上策略成为线下策略的有效补充？


  小结


  人脉网络是在我们选择与他人见面和互动的过程中建立的。很少有人意识到，大多数人只要在自己清醒时就处于人脉网络中。有效的商界人脉网络多半基于事业的互利关系建立。


  建立专业人脉网络的四个理由：


  （1）提升影响力，让自己更容易被“发现”。


  （2）创造机会，比如新工作或者新客户。


  （3）拓展和加强与朋友的沟通。


  （4）发现答案或者找到解决问题的“工具”。


  你选择在人脉网络上花费多少时间，就意味着你拥有什么样的网络，决定了你会有多大的成功。


  热衷于事业成功的专业人士已不再无视线上人脉网络。线上人脉网络现在被成功地运用于所有年龄段、所有水平的人，由此可以方便地寻找新客户和新工作。


  现实中，面对面的沟通就是人们在一起聊天。线上人脉网络也没有什么不同。无论是线上还是线下，“四处走走找人聊天”都是人脉网络成功的关键。


  使用Twitter、LinkedIn等在线社交网络扩大你的影响力，需要有一个很大的联系人网络。用线下形式让你的人脉网络更加个性化并不断加强，这能帮助你成功。


  关于线上和线下你应该投入多少，没有标准答案。只有自己找到了正确的平衡，就能实现预期目标。


  行动建议


  ●你是主动型还是被动型沟通者？怎样才能把自己变成主动型沟通者？


  ●是什么原因导致你倾向于逃避人脉网络？人脉网络是如何让你受益的？


  ●你有什么目标需要通过人脉网络帮忙实现？


  ●寻找一位对线上线下人脉网络都很熟悉的导师指导你走向成功。


  ●明确你的线上线下人脉网络策略。


  ●登录LinkedIn，并加入本书在LinkedIn的小组进行讨论。


  ●在朋友圈里找到这类人，他们无论是线上还是线下的社交都应对自如。你向他们学习如何结合两者，从而实现个人目标。


  ●如果你不喜欢人脉网络，那么是什么阻止你享受其中的乐趣？如何才能改变这样的局面，让你体会人脉网络带来的乐趣呢？


  第2章

  如何通过人脉网络创造机会


  本章涵盖如下主题：


  ●通过人脉网络创造机会所需要的四个要素


  ●根据你的人脉网络策略如何生成四个要素


  ●如何计算机会得分


  上一章你学到了把线上和线下活动相结合，人脉网络策略如何为你的业务和职业生涯起到促进作用。正如我们所说，你需要让技能、行为、态度形成有效互补，在虚拟和现实世界应用同样的规则。本章将分享构建有效人脉网络所需要的四个要素。


  （1）信誉。在其他人推荐你进入他们的朋友圈之前，对方需要知道你是否是可靠的、值得信赖和推荐的。所以，你如何行事、如何沟通，将会影响你的信誉。


  （2）个人品牌。人脉网络是个人化的，它关系到你、你的“品牌”以及你如何通过自己的品牌与他人沟通。你如何向世界展示自己？如何与自己的竞争对手区别开来？如何让别人无法忘记你？如果有人在搜索引擎里输入你的名字，他们会发现什么？当他们在某个场合遇到你，会说什么？


  （3）知名度。随着人脉网络的快速发展，你如何找到值得信任的人？你在人脉网络中是如何被记住和被介绍给其他人的？


  （4）社会资本。人们帮助在人脉网络里的朋友是因为自己想这么做。你需要做什么，才能让朋友帮助你？


  本章里，我提供了一个简单的方法衡量你在上述四个因素中的表现。本书的其余部分将向你展示如何在每个因素上提升技能与表现，从而使你成为“人脉节点”。


  通过人脉网络不断创造机会所需要的四个要素


  虽然无法准确预测你的下一个机会来自哪次人脉网络的活动，但是通过你的人脉网络提升机会的可能性却很高。


  机会的可能性，也就是推荐或者建议，你作为一个人脉节点可以被如下公式定义：


  机会=信誉×（个人品牌+知名度+社会资本）


  机会代表着一个机会的得分，这个数字越大，代表机会出现的可能性就越高。


  信誉=你的个人信誉值


  个人品牌=你个人品牌的市场价值


  知名度=你在目标市场的知名度


  社会资本=你在人脉网络中产生社会资本的总和


  本章会告诉你如何计算机会得分。在此之前，我将详细介绍成功人脉网络的四个因素：信誉、个人品牌、知名度和社会资本。


  1.信誉


  如果你能给对方在半小时内回电话，没人关心你有多么神奇，你能汇报什么。他们只想知道，在一天结束的时候，你是否能兑现自己的承诺。


  ——吉娜·沃兹沃斯


  信誉是种无形的品牌，它很难被准确界定，因为它对不同的人意味着不同的事。于我而言，定义一个人可信，首先是要有好的信誉，总是说到做到并且能兑现自己的承诺。BNI的创始人伊万·米斯纳对此的定义是“质量可靠，值得信任”。


  某人愿意用自己的声誉冒险把你介绍进他们的人脉网络之前，他们需要知道你是可信的，可以兑现自己的承诺，并且在推荐你之后不会给自己添麻烦。


  信誉是种无形的品牌，它很难被准确界定


  教练罗宾有个朋友叫史蒂夫，是当地两家摄影俱乐部委员会的成员。两家俱乐部都不大，但是有不同类型的会员。一家有较长的历史，会员年纪都比较大，另一家的会员更年轻，年龄段分布更广泛。“因为没有其他人愿意当志愿者”，所以史蒂夫是其中一家的财务主管，另一家的秘书，但是在两家俱乐部的任职却没有给他的信誉带来正面的影响，因为两家俱乐部看不出他对哪家更忠诚。罗宾问他：“你内心到底在想什么？”史蒂夫回答：“拍好照片。”“那么哪家俱乐部能为你提供最好的激励呢？”“较年轻的那家。”“接下来准备怎么做？”“从另一家俱乐部退出！”史蒂夫后来这么做了，现在他拍的照片受到来自世界各地的好评，某张照片在上传至互联网的两周里被浏览了2.1万次。


  直到你真正有机会赢得业务或者得到一个机会，像史蒂夫在摄影俱乐部，你的信誉是通过个人品牌的声誉，以及你的行为和态度所决定的。所以，如果你想被视为“可靠的”人脉，你需要：


  ●做你说要去做的事情，比如当你说要打电话给某人时


  ●准时参加会议


  ●分享客户的成功故事和感言


  ●在名片上加上你的详细个人信息，比如专业协会的会员、专业资质、所获奖项


  ●你的个人信息每隔一段时间都要更新，保持线上和线下一致


  ●着眼于建立关系而不是自我推销


  ●找到简便的方法去帮助你遇到的人，比如介绍他们与你人脉网络中的朋友相识


  ●引荐某个你想见的人给你人脉网络中“可信”的人


  ●穿戴得体


  贴士


  找新工作时，记得印一套名片，信息包括：你的联系方式、LinkedIn网页、博客和在线简历。


  我找到的第一个培训客户，不是我原来雇主的雇员，而是我之前公司的一个合伙人推荐的结果。可信的推荐帮我确立了信誉，这也是客户愿意与我见面并邀请我成为他教练的原因。


  确保你与外界建立联系时，你集中的点是“你认识谁”，而不是恶劣地推销自己。如果你头上写着“我急需你的业务”或者“我是个销售”，很难有什么人或事能为你的信誉提供可靠的背书。


  可信度通常是在与人交往后测试的。为什么是这样？因为你的信誉直接关系到你能不能“说到做到”或者兑现全部承诺。潜在客户和雇主通常希望寻找那些愿意与自己一起工作的人。这可能只是一件小事，比如发个简短的邮件说你很高兴与他们见面。虽然是小事，但往往这些无关紧要的事情会成为你信誉的佐证，最终影响到你能否被他们雇用与邀请。令我惊讶的是，当开始真诚地建立线下人脉时，很少有人能实际跟进。就个人的经验而言，你可以用一封简单的电子邮件或者手写的便条，说明你有多么喜欢与别人相遇，这将能让你有更多的机会脱颖而出。


  例如，我建议一个正在找新工作的客户，在面试之后，发封短邮件以感谢对方抽出时间，以及表示很高兴能有此次见面机会。当时，面试官正在我的客户和另一个候选人之间犹豫不决。最后，我的客户得到了这份工作，而且没有进一步的面试。是否是因为那封邮件让面试官的天平倾斜了？坦诚地说，我们并不知道，但我敢打赌这必定有所帮助！


  2.个人品牌


  品牌的根本目的是为了建立忠诚度和长期偏好。


  ——耶斯·弗兰普顿，国际品牌公司全球CEO


  当人们购买专业服务时，通常是在购买高质量的产品、服务或者人。在购买之前，买家和卖家之间需要形成高度的信任。这意味着在与潜在服务提供商见面之前，如果有某个认识、喜欢或者信任的朋友来介绍或者推荐，专业服务的潜在买家将更愿意采取行动。如果你足够幸运被推荐，这意味着他们将信任你而非只是公司，这是个人品牌，而不是公司的雇主品牌。


  投入时间和精力树立个人品牌至关重要


  近年社会快速发展，人们能够通过社交媒体快速建立强大的线上个人品牌，同时能通过口碑传播，实现快速推广品牌的效果。社交媒体也能使人们更大规模地维护人脉，比只是基于线下的面对面交流的范围更大。五年前我们可能只有一两个人在自己的人脉网络中，他们是我们乐于推荐的，但在今天，在我们的人脉网络中，仅仅点击一下或者用谷歌搜索一下就可以产生五六个推荐人。能被别人推荐，个人品牌和实力是决定因素，这也是为什么在今天的人脉网络中，投入时间和精力树立个人品牌至关重要。


  个人品牌确切地表明你能做什么，指的是你把自己的名声带到你所经营的领域。


  ——罗伯特·沃森


  个人品牌由个人愿景和目标、价值、技能、知识、天赋、信念和态度等构成，是你的品牌属性和特点。然而，当你考虑雇用一个人，你需要考虑的不只是他的愿景和目标，而是你对他的看法，看他在平时的展示和交流中，如何定位自己的品牌属性。比如，鲍勃·格尔多夫爵士是当你有一项伟大的人道主义事业需要巨大的支持时，应该去找的人，而这些人不会考虑从他们的贡献中获利。


  个人品牌是你指出自己有哪些与众不同的特点，同时把它传递给特殊听众的过程。


  ——丹·施瓦贝尔


  我们如何定位和包装，有四种主要的方法：


  1.你是做什么的？


  ●你能提供什么样的产品和服务


  ●你所在的部门或者社区


  2.你是怎样做的？


  ●你用什么样的流程、系统或者媒介交流


  ●你选择在哪儿付出自己的时间和精力


  3.你如何向世界展示自己？


  ●你怎样听，比如你是真的在倾听还是只是想等待一个机会表达自己的观点


  ●你如何选择穿着，精心挑选的穿着可以在别人的脑海中形成良好印象


  ●在社交场合你如何表现自己，比如是否装腔作势


  ●你拥有什么样的设备，比如哪种车、哪种电话或者哪种笔记本


  ●你的身体语言


  ●你目前在网络中的形象怎样


  ●你在压力之下如何处理自己的情绪，关系到你的性格是否成熟


  4.你如何让世界知道你所做的？


  ●你说什么，如何说，以怎样的语气说


  ●你怎么写，写什么


  ●你有多努力去拥抱新的科技，比如社交网站


  ●你的个人生活或者环境，你愿意分享多少


  类似于一个品牌团队决定重新定位自己的品牌，你也可以重新定位个人品牌。玛格丽特·撒切尔作为英国反对党领袖时，她曾调整自己的声音和屏幕形象。这是因为此前她的声音听起来太刺耳，顾问建议她进行发音训练以降低音调，从而使她的声音听起来更权威。


  贴士


  保持与他人的联系并兑现自己的承诺有助于个人品牌的形成。


  创意和灵感有助于增强个人品牌


  任何人都能以快速的方式加强个人品牌：


  （1）发布（与个人品牌有联系的）文章到你的网络中。


  （2）在线文章或者博客要包含你的电子邮箱和论坛签名。


  （3）穿戴得体。


  （4）做你想做的事。


  （5）你的价值观和热情是真实的。


  （6）问关系比较近的朋友，什么是你的优势，哪方面你有特殊才能。


  在组织内强化品牌的建议：


  （1）选择特定的工作以展示优势。


  （2）做志愿者以提升声誉。


  （3）提供内部和外部的演讲。


  （4）向企业内有影响力的合作者或者总监征求全方位反馈。


  （5）花更多时间帮助组织中的初级成员建立自己的职业生涯。


  （6）撰写面向公司内部的博客文章。


  （7）成为导师。


  （8）参与由公司内知名专家主持的任务。


  （9）完成每项工作之后要求得到反馈意见，并与能影响你职业生涯的人进行分享。


  在组织之外强化个人品牌的建议：


  （1）在网络小组或者会议中成为演讲嘉宾。


  （2）举办与你个人品牌相关的培训或者研讨会。


  （3）寻找一位你所在组织之外、你想成名的领域里的导师，你将感受到他的强大力量。


  （4）在你擅长的领域发布Twitter。


  （5）名片要印上你的在线联系方式。


  （6）基于个人品牌录制YouTube视频进行传播。


  （7）在专业协会里成立一个特殊兴趣小组。


  （8）在专业协会、特别委员会或者网络论坛委员会里成为一名委员、主持人或者董事会董事级别的角色。


  （9）得到你所在领域的专家的推荐和认可。


  （10）用个人姓名注册域名让它成为你的在线简历。


  如何通过写作加强个人品牌：


  （1）给组织内部或者外部出版物（印刷或者电子版）写文章、时事通讯或者博客。


  （2）基于个人品牌开始写博客。


  （3）基于个人品牌评论博客。


  （4）给各大网站提供文章。


  （5）写本纸质书或者电子书。


  （6）为内部或者外部（实体或者网络）杂志撰写专栏。


  （7）参与网络论坛讨论，围绕你的专业领域回答问题。


  （8）采访所在领域内知名专家，为你的博客背书。


  （9）提供博客交换链接，特别是行业里具有影响力的人物。


  如何利用LinkedIn拓展和加强个人品牌：


  （1）创建LinkedIn讨论组从而展示你的专业性。


  （2）在LinkedIn上参与讨论并更新自己的状态以展示你的专业性。


  （3）在你的LinkedIn介绍里上传演讲、视频、白皮书以及文章。


  最近几年，人们已经习惯于通过网络快速找到他们所需要的答案、潜在雇员和供应商。如果你想要成为被选中的人，个人品牌需要包括一项被认可的专长或者一份利基市场*的工作。线上形象可以加强个人品牌，在安排见面之前，任何潜在雇主、客户都能搜索到你的名字（或者你公司的名字）。如果你没有建立一个可信的线上形象，那么你可能会错过机会。[1]


  3.知名度


  当人们意识到你业务的性质时，知名度是关键。


  ——伊万·米斯纳


  贴士


  当你加入正式的网络组织，比如BNI或者4Networking，请求比你早进入组织的会员关注你。


  首先，知名度对我们意味着什么？我之前一位同事称之为“第一时间”知名度，也就是当你的人脉网络中有个机会时，人们第一时间想到的人。随着网络的发展，人们可以有更多选择的机会，通过他们的人脉网络被推荐或者被联系，获得知名度已经普遍更加容易，但与此同时，在那些能帮助你实现人生或者商业目标的人的心目中，你却难以保持“第一时间”知名度。


  实现“第一时间”知名度，你可以：


  ●定期参与本地线下聚会


  ●参加正式网络俱乐部的所有会议


  ●定期发布论坛消息


  ●每天定期更新社交网站


  ●定期更新Twitter


  ●发送时事消息至人脉网络


  ●参加公司正式或者非正式的社交活动


  ●定期向人脉网络发送有趣的文章


  贴士


  如果你新加入一个社区，借此机会把自己介绍给其他成员。通常会有专门的新人介绍帖，可以在这里介绍自己给老会员。


  4.社会资本


  不要问人脉网络能为你做什么，而要问你能为人脉网络做什么！


  ——哈米什·泰勒


  你还记得上学时，有某个男孩或女孩非常受欢迎吗？每个人都想成为他们的朋友，他们总是有机会第一时间被挑选进入某个团队。每个人都认识这个男孩或者女孩，当他们决定他们想要做的事情时，每个人看起来都想和他们在一起。这些人在班上很有影响力。这些最受欢迎的人在学校期间积累了大量的我之前所提到的社会资本。


  社会资本可以衡量你人脉网络的广度和深度


  社会资本是你建立的一个虚拟银行账户，通过为人们提供帮助，可以衡量你人脉网络的广度和深度、人际关系的强度，以及你在人脉网络中的信誉和影响力水平。


  在人脉网络中，你个人的影响力水平和程度，就是你的社会资本，这将是人脉网络能否产生出你所期望的机会的关键因素。


  类似于金融资本，社会资本也可以获得和积累，而且也能被使用。在情感银行存款越多，你就越有可能加深与某人的关系，即使你之后赎回了一些资本，仍然有可能与此人保持关系。与社会资本一样，在人脉网络中你积累的社会资本越多，就越能从中获得信誉和影响力。


  贴士


  在你所在的委员会、俱乐部或者社群里担任职务，可以快速增加你的社会资本。


  通过你认识谁和你与谁在一起，你的社会资本得到提升。如果你花时间与那些拥有更高声望、信誉和社会地位的人在一起，其中一些人会帮助你。假如你想加入某个慈善组织，但是你与里面的人没有任何特别的联系。你发现本地癌症支持组有三位杰出的商业领袖在委员会里，接下来，花时间与这三个人相处，你能增加自己的社会资本。


  为了获得并积累社会资本，需要花费时间并进行投资。最成功的人脉节点用他们的行为和态度，与他们人脉网络中合适的人，自动建立他们的社会资本。在本章接下来的部分，我们可以看到成功的人一贯表现出来的行为和态度。


  20个快速简便增加社会资本的方法


  （1）在与对方见面之后，发送感谢邮件或者感谢卡。


  （2）打电话给人脉网络中的人。


  （3）发生日贺卡、圣诞节贺卡。


  （4）为他们安排演讲。


  （5）进行介绍。


  （6）进行业务推荐。


  （7）写推荐信或者证明。


  （8）为他们写篇文章。


  （9）在你的博客上发一篇写他们的文章。


  （10）在你的博客或者网站上放一个他们的链接。


  （11）在多个社交网站上与他们互动。


  （12）发篇他们感兴趣的文章。


  （13）为他们提名一个奖项。


  （14）为他们的奖项投票。


  （15）送小礼物给他们。


  （16）邀请他们到热情好客的企业里去。


  （17）你发的时事通讯里包括他们的文章。


  （18）帮他们在社交网站上发帖提问。


  （19）与他们开个一对一的会议。


  （20）带个新朋友加入社交活动。


  今天你做了哪些事以增加自己的社会资本？


  测试你的机会得分


  根据以往的经验，得分越高的人，通过人脉取得成功的机会就越大。通过测试你的机会得分，你将能看清楚应该在哪些地方努力，来增加获得机会的数量。


  测量你目前的机会，请参见表2—1，根据具体描述，为你在成功人脉的四个要素——信誉、个人品牌、知名度和社会资本——中的真实表现分别打分，得分为1～5分。


  举个工作中的例子。我有一个业务指导的客户，是名人力资源顾问，她希望通过人脉网络显著提高业务被推荐的次数。用表2—1，我们计算了她的机会得分，结果如下：


  
  表2—1 个人机会得分计算
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  你将收获想法和灵感提升自己的机会得分


  计算出得分之后，我的客户决定把她人脉网络的努力方向集中于提升在目标客户心目中的信誉方面。半年之后，她的努力得到了回报，通过提升在目标客户群体中的信誉，口碑推荐业务的数量增加了一倍。


  在本书中，你将收获想法和灵感提升自己的机会得分，同时在人际交往中变得更有效率。


  小结


  人脉网络成功所需要的四个要素：


  ●信誉——兑现承诺，说到做到


  ●个人品牌——个人品牌的强度和市场价值


  ●知名度——目标市场中你为人所知的程度


  ●社会资本——人脉网络中你影响力所及的范围


  某人愿意用自己的声誉冒险把你介绍进他们的人脉网络之前，他们需要知道你是可信的，可以兑现自己的承诺，并且推荐你之后不会给自己添麻烦。


  一个专业服务的潜在购买者更倾向于服务提供商被之前认识的朋友推荐，这样在安排见面前，后者就具备了一定可信度。随着人脉网络的快速发展，个人品牌力量将是他们是否首先联系你的重要促成条件。


  个人品牌的特征包括：个人愿景和目标、价值观、技能、知识、天赋、信念和态度。当你选择与他人进行沟通时，你就定义了自己在别人心目中的个人品牌。


  随着在线网络的迅速扩展，人们拥有了更多选择，通过他们的人脉网络被推荐或者被接触，这让获得知名度已经普遍变得更加容易。与此同时，在那些能帮你实现人生和商业目标的人的心目中，你也更难保持“第一时间”知名度。


  在人脉网络中，你个人影响力的水平和程度，即你的社会资本，将会成为能否产生你想要的机会的关键因素。


  通过测试你的机会得分，你知道最应该往哪个方向努力，从而通过人脉网络取得想要的成功。


  行动建议


  ●确定十位对你事业有积极影响的朋友。针对这十位朋友，评估一下你在他们之中的社会资本水平（低、中、高）。对任何在评估中得到低分或者中等分数的社会资本，找出方法来增加你与他们之间的社会资本。


  ●问三个关系比较近的朋友，你做什么可以增加自己在人脉网络中的影响力。


  ●定义三种方法，可以让你增加或者保持对你事业和业务成功很重要的人的心目中“第一时间”知名度。


  ●研究那些对你的成功有很重要的影响的人经常使用哪些网站。


  ●基于个人品牌，开始给杂志、博客、简讯等写文章。


  ●找出三种有可能损害你信誉的行为，并承诺改变这些行为。


  ●见过某人之后，养成发送感谢邮件的习惯。邮件内容是很高兴与对方见面，同时希望在LinkedIn、Twitter和其他社交网络上保持联系。


  ●问问你的导师、领导或者任何你信任的人，在公司中高层里，你的知名度和信誉度是怎样的。


  ●计算你的机会得分，同时找出三个简单易行的方法提升得分。


  注释


  [1] 利基市场是指市场中那些被处于统治地位企业所忽略的细分市场。——译者注（带星号的脚注均为译者注，下同）


  第3章

  像人脉节点一样行动


  本章涵盖如下主题：


  ●如何思考和行动才能获得人脉网络的成功


  ●成为人脉节点所需要的态度


  在前一章，你了解了建立成功的人脉网络所需的四个基本要素。想要建立信誉、知名度、社会资本和个人品牌，你需要思想和行为都很得体。正确的态度是人脉网络成功的关键，不要只想着销售，虽然它确实可能带给你新的机会。如果你持一个销售的态度，它将让你发展出一段与别人之间的敷衍关系（put off）。本章将告诉你什么是让你取得人脉网络成功的正确的态度和行为。这里将讲述人脉节点所具备的14种思想和行为。


  （1）无私和慷慨


  （2）总是开放人脉网络


  （3）首先是对人感兴趣，其次才是商业关系


  （4）积极、热情


  （5）专注、自律


  （6）培养双赢心态


  （7）勇敢


  （8）信守承诺


  （9）敢于尝试


  （10）保持好奇心


  （11）坚忍执着


  （12）真实


  （13）先理解对方


  （14）积极主动


  1.无私和慷慨


  人脉网络的目的是弄清楚你怎么帮助他人，然后去施以援手。


  ——杰里米·马钱特，《工作中的情商》作者


  全球最大的商界人脉组织BNI的指导原则为“付出者收获”，即你做好事所得到的收益和回报将是长期和间接的。


  人脉节点相信所谓的盈余，就是始终有足够的资源。但很多销售和求职者的认知刚好与此相反，他们认为商业机会和就业机会都很有限。这种认识会导致竞争和具有攻击性的行为，如此一来不仅损害信誉和商业资本，也在实际上扼杀了来自人脉网络的机会。


  根据“互惠原则”，丰富的思维方式会产生机会。罗伯特·西奥迪尼在他的《影响力：说服心理学》中定义了“互惠原则”：如果你事先为别人做些事，对方更有可能回报你。要知道，成功的人脉节点如乔纳森·西尼尔，Sharp End Training的总经理，提出免费为我搭建网站，从算法来看这并不适用于互惠原则——对方并不期望回报。但他们知道，如果帮助了这些人，他们将会以一种迂回的方式获益——可能并非直接来自他们帮助的人。


  2.总是开放人脉网络


  2010年4月，我遇到埃莉诺·巴巴里是个很好的“总是开放人脉网络”的例子。我因为自己的书采访她，而她的直接收获是得到了两个新客户，这是采访之后我介绍给她的。在埃莉诺这样的人脉节点身上，我们看不到任何个人生活和职业生活或者线上和线下人脉之间的明显界限，他们总是不遗余力地寻找机会帮助别人。在过去的6个月，我在生活中实践了“总是开放人脉网络”。我发现孩子们的生日聚会是件没意思的事，于是我决定把这类聚会当作结识有趣朋友的机会。作为思想转变的直接结果，出席孩子的生日聚会和类似活动时，我结识了来自Excedia集团的合伙人和潜在客户。


  贴士


  始终把名片带在身上，因为你永远不知道何时可能会用上。


  3.首先是对人感兴趣，其次才是商业关系


  有多少次谈话被你看作是一件要紧事或者一个可以抓住的机会？感觉如何？我打赌你在想如何尽快结束谈话，因为每个人都讨厌被这么看。如果你发现自己正试图说服别人给自己一个机会，甚至是免费的机会，这就是推销。人脉节点知道人脉网络不是推销，他们更关注对人的了解。


  贴士


  当在某些活动上第一次遇到某人，你要确保自己不首先问“你是做什么的”，因为这会留给对方你只是想向他推销的印象。与此相对，你的提问应该展现对他个人足够的兴趣，比如：这个星期过得如何？


  人际节点知道人际网络不是推销


  第一次遇到某人时，你所提的问题一般能显示你是对他们的人有兴趣，还是对他们的业务有兴趣。除非是在展销会上，否则无论是线上还是线下，当你第一次遇到某人时最好不要提出类似的问题，比如他们能跟你怎样做业务，或者是否有空缺职位提供给你。要记住，你需要建立人际关系，而非推销。


  展示对人感兴趣的好问题包括：


  ●你从事现在的业务多久了？


  ●告诉我你的故事，你是如何成为自己的老板/做到目前的职位/找到一份新工作的？


  ●你在目前的职位上多久了？


  ●你希望自己的业务怎样发展？


  ●你喜欢当前的职位或者老板吗？


  ●促使你创业的动力是什么？


  ●什么促使你追求自己的职业目标？


  ●你心目中典型的或者理想的客户是什么样子的？


  ●你未来想得到什么？


  ●如果可以改变业务或者工作中的一件事，你希望会是什么？


  ●当你不工作时，你喜欢做什么？


  4.积极、热情


  最优秀的人脉节点会对别人产生很强的吸引力，他们就是那种你愿意花时间与其相处的人。在我采访的这类人中，我发现他们的共同特点是乐观、积极、对未来充满希望，因此花时间去了解他们就变得很容易。积极和热情有助于你建立自己的社会资本，与此相对，消极、冷漠和挑剔的人往往会消耗我们的能量和精力，损害社会资本。以上两种人，你愿意花时间与哪种相处，是让你感觉好的，还是让你感觉在消耗自己的？


  5.专注、自律


  巴布斯·莫尔斯是一位形象顾问，喜欢并愿意花时间与人们在一起。她意识到需要专注于人脉网络，因为人太多如果没有目标，即使相处愉快，但依然会浪费她的时间并耽误业务。巴布斯用一个简单的电子表格系统地追踪了之前所有源自人脉网络资源推荐和介绍的数据，控制了多数专注于自己目标市场的交际圈和人脉网络。每年，她都会用这些信息做出决策，是否保留六维度人脉网络里的朋友。


  贴士


  只坚持经常浏览三个最大的互联网论坛，这可以保证精力不过于分散。


  这需要自律以及在时间、流程和系统方面相当大的投资。像《无懈可击的营销》一书作者布若尼·托马斯一样，为自己设定目标。布若尼有每个月与10个人“握手”的计划，即每月她将与至少10个对她本人或者业务有帮助的朋友见面。如果你把每月见面的人数目标定在一位或者两位朋友，那将非常容易实现！


  正是专注和自律让最优秀的人脉节点能在论坛里、社交网站上和他们的人际圈中，让自己保持较高的知名度。


  贴士


  人际交往中80%的成功源自结识新朋友，但是如果不能保持老朋友，你就不能拓展人脉网络从而获得新朋友。


  6.培养双赢心态


  那时，我刚开始自己的职业生涯，便在机缘巧合之下通过艾伦·史密斯得到了第一个自由职业的机会。艾伦的公司主要从事职业介绍和职业培训，第一次遇到他是在我的内部客户群为期一天的海选上。与他沟通时，我第一次意识到自己可以成为自由职业者，我想了解如果想在这个领域从事职业教练的工作，需要怎么样的经历和资历。因此，当艾伦想起我能帮助他解决法律客户领导力发展方面的需求时，闲聊就接近尾声了，我们转而搭建了以雇用为基础的收集信息和发现事实之沟通桥梁。


  自从意识到艾伦可以为我提供工作，我便介绍了即将成为自由职业者的团队成员约翰·斯蒂利亚努给他认识。无论从短期还是中长期来看，双赢的心态让我们三人相处融洽，约翰和我在随后的沟通中得到了一起工作的机会，至今合作紧密；艾伦也从沟通中获益良多，收获了一支致力于学习和发展的专家队伍，在提供专业服务方面信誉卓著，也满足了他们的客户公司不断增长的专业服务需求。


  人脉网络固然重要，但重点是要以双赢为基础寻求合作机遇，这便是富足原则。如果你真的相信有足够的工作机会，总能从人脉网络中发现双赢的商机。


  7.勇敢


  我会毫无顾忌地删除某人的电子邮件或者LinkedIn请求，即使这些人有时在我所在的领域有很高的知名度。作为结果，我成就了在自己行业里与高影响力和引人注目人士的强联系。


  ——卡伦·斯皮兰


  贴士


  如果你想让公司里一位很有影响力的人成为自己的导师，那就告诉他你为什么要选择他。如果这么做，很多人会很高兴接受你的请求。


  伴随着成长，我们学会了社交礼仪，同时也会根据立场、权威和经验形成自己的看法。我们可能经常关注头衔而不是他本人。大多数演讲者或者行业专家都很愿意与任何提问的人交谈，如果你发现自己这样说或想：“我无法与他交谈是因为……”不妨花些时间思考一下，小孩子是否能看不到谈话中的任何障碍。如果小孩子看不到障碍，你只是受限于一个想象出来的障碍而已，也就是说让一个自我限制的想法降低了人脉网络的规模和效益。我为写作本书采访的每一个人，不管他们处于哪个时区，是什么头衔，行业地位怎样，我所要做的就是鼓足勇气提问。


  人脉节点只看人而非头衔


  人脉节点只看人而非头衔，与此同时，鼓足勇气进行能改变自己职业和业务的沟通。


  8.信守承诺


  我的合伙人乔恩·贝克与我一起通过LinkedIn寻找一个新的会计人员。我们讨论候选人需要具备的素质，其中的一个重要标准就是信守承诺。他们能否兑现自己的承诺。


  当有人推荐你，或者给你一个引荐时，他们是用自己的社会信誉为你担保。他们用自己的信誉或者名誉为你冒险，是想知道在可预见的未来，你能否信守承诺，做你说过的，不管是继续坚持分内的工作或者贯彻自己的业务策略，还是提供服务。


  9.敢于尝试


  世界上唯一不变的东西就是变化本身。商业中的起起落落，换工作，人脉网络组织的变化，新的人脉网络组织、事件、社交网站不断涌现，这意味着新的人脉网络带来的新机会也许就在转角处。正是这种敢于尝试的意愿，让人脉节点始终知道在哪里投入时间能让努力获得最大的回报。


  10.保持好奇心


  我对人和业务有永不满足的好奇心。


  ——梅丽莎·基德，人脉网络导师和教练


  最好的人脉节点本质上充满了好奇。他们对人、业务和新的经验充满好奇。内在的好奇心不仅能帮他们自己和网络中的其他人寻找机会，比如，新的人脉组织或节点，而且还能找到共同的领域，和他们遇见的人建立融洽的关系。


  11.坚忍执着


  许多人会在需要时才开始投资人脉网络，这是错误的。比如在开始求职时，我通常知道我的任何一位前同事将要离开我的老雇主，因为他们会与我联系！把人脉网络想成一棵果树，从种子开始慢慢生长，然后枝繁叶茂，人脉网络也是如此。想结果实，树需要不断被照料。在大规模收获之前，果树至少需要三年时间的培育。在果实成熟之前，如果你就想享受“劳动成果”，通常会失望。如同果树，人脉网络也需要成长才能成熟，只有花时间去培养和维护，它才会结出果实——推荐业务或者工作机会。这就是为什么最优秀的人脉节点需要坚忍和执着，因为他们知道，只有花时间去维护和培育人脉网络，才能收获果实。


  12.真实


  正如丹·施瓦贝尔在其有关个人品牌的书《我2.0》里提到的，你的关系乃至你的社会资本取决于你的真实性。人脉节点取得成就依靠的就是与人们建立强而真实的关系。这意味着你对遇见的人越真实，就越有可能与他们建立互利的关系。


  13.先理解对方


  吉娜·沃兹沃斯是BNI第三组的总监和第四组的成员。在第三组她做自己分内的事，不公开讨论自己的业务。因为她始终专注于聆听，努力理解组员，无论其在组里的角色是什么，她收获了来自所有四个组的很多业务推荐机会。吉娜花时间真正理解她与其他人的业务之间如何互利，因此也让对方对自己的业务产生了真正的兴趣。花时间去了解别人的业务，让吉娜的业务在过去四年中每年翻一番，她通过市场策略建立了一个独一无二的人脉网络。


  在第9章，你将了解如何快速建立和发展关系的细节。


  14.积极主动


  人脉节点看起来无所畏惧


  在社交场合中，无论是线下还是线上，你可以选择等待被介绍或者采取主动。目前社交网络如此之大，以至于等待被介绍通常是种无用策略。与他人相遇时，人脉节点看起来无所畏惧，采取行动向别人介绍自己。举个例子，如果你在一个社交场合，不要等主人向别人介绍你，你要向其他嘉宾介绍自己。有关“社交活动现场”更多的建议见本书第3部分。


  小结


  人脉节点用自己的行动和态度建立自己的社会资本、知名度和信誉：


  ●无私和慷慨


  ●总是开放人脉网络——在个人生活和职业生涯发展、线上和线下人脉之间没有界限


  ●首先是对人感兴趣，其次才是商业关系


  ●积极、热情


  ●专注、自律


  ●培养双赢心态


  ●勇敢


  ●信守承诺


  ●敢于尝试


  ●保持好奇心


  ●坚忍执着


  ●真实


  ●先理解对方


  ●积极主动


  行动建议


  ●仔细阅读以上14条行动原则。哪三条是你的强项？哪三条是你的弱项？如何改进你的弱项？


  ●下一次你与某人第一次相遇，花时间聆听并尽可能了解对方。注意此次谈话与你此前正常的“第一次”沟通的不同之处。


  ●你能在什么地方利用人脉帮助自己取得成功？


  ●观察你的人脉网络，找出三个能从中受益的人，并把他们介绍给网络中的其他人。


  ●谁是你心目中的第一导师？是什么阻止你向他们请教？


  ●观察你的人脉网络，特别是那些对你特别重要的人。作为个人，你对他们真正了解多少？下次你遇到这样的朋友需要花更多时间去了解他们。


  ●在工作之余，找出非正式人脉网络中有哪些机会。


  ●每个月，思考你的个人环境，确定人脉网络中新增成员数量的目标，以及与现在人脉网络中多少朋友见面。


  第2部分

  线上线下网络的不同策略


  就商界人脉网络而言，优秀的人会收获以下四件事中的至少一件：提升个人形象、构建自己的社区、帮助你更好地完善自己或者帮助你实现业务推荐。


  ——安迪·洛帕塔


  今天，线上和线下的人脉网络提供了各种各样的可能。基于人脉网络，你可以做以下一件或者多件事：


  ●提升个人形象


  ●促进学习、发现答案、找到解决问题的工具


  ●生成业务推荐的机会


  ●构建由志同道合的朋友组成的社区


  接下来的三章，我们将看到不同的人脉网络可供选择的策略，不同类型人脉网络的效率，以及如何在以上四个方面实现效率最大化。


  第4章

  面对面人脉策略


  本章涵盖如下主题：


  ●何时何地应该亲自出席线下活动


  ●如何将线下人脉网络的效率最大化


  ●不同类型面对面人脉网络的利弊


  本章最后你将学到应该在哪儿拥有线下人脉网络以及如何将出席线下活动的效率最大化。


  你可以随时随地建立人脉。非常简单，你只需要和其他人交谈就能建立线下人脉网络。线下人脉网络比参加正式聚会的范围更广。比如在以下地方你都可以建立人脉：


  ●正式人脉组织


  ●商业俱乐部


  ●家长联谊俱乐部


  ●专业协会活动


  ●顺路拜访


  ●会议


  ●培训课程


  ●颁奖庆典


  ●人脉提速活动


  ●求职者俱乐部


  ●智囊团


  ●社会活动


  ●志愿者活动


  ●个人社交活动


  ●公司社交活动


  ●偶遇


  ●公司聚会


  ●私人俱乐部


  参加活动和人脉组织帮你产生业务推荐


  活动和人脉组织包括：


  ●正式的人脉组织和商业俱乐部，比如BNI（www.bni.com）或者4Networking（www.4networking.biz）


  ●只吸收女性的人脉俱乐部，比如雅典娜网络（http：theathenanetwork.co.uk）或者女性商界人脉网（www.wibn.co.uk）


  你的期望是什么


  在英国的每个城镇和一般的乡村都有至少一个商业或者人脉网络俱乐部，为的是帮助俱乐部成员形成相互推荐的网络，一个正常的商界人脉网络组织应该至少有20倍的商业回报。


  很多地方都有类似的组织，满足中小企业主的需求，这些小型或者中型规模的群体定期会面，其中一些通常是每周或者每月见面一次。会面通常持续几个小时，主要是在午餐或者晚餐时进行。


  会面通常是非常结构化的，都聚焦于业务推荐。通常，每次会面就是一个非正式的网络，聚焦于每位成员的业务，并有一轮电梯陈述。一般情况下，每位成员都会站起来做关于自己业务的简短陈述，以及他们希望从组织中得到什么帮助。这些陈述被称为“60秒陈述”或者“40秒陈述”。在第8章中我们将讨论更多细节。


  坐在你面前的不仅是一个人——他们可能不需要你的帮助。但是他们可能知道很多人需要你的服务。没有认识到这点让很多人错失了机会。你的目标是他们的人脉网络，而非卖东西给他们。


  ——布拉德·伯顿，4Networking创始人


  大部分类似的团体需要的费用有会员年费，以及每次会议的小费用。每年费用多在500~1000英镑之间，在此之前通常会允许你以非会员的身份参加两次活动。


  团体中对某些职业有排他性策略


  团体中对某些职业有排他性策略，比如每个组织只有一个会计、一个律师和一个商业导师。一般情况下，正式的人脉俱乐部和组织吸引个体经营者、小企业主和小商人参与，会员会出席每次会议，或者请自己的替补成员出席。


  参加业务推荐小组活动有什么好处


  活跃在BNI，就像有40个销售为你工作。因为你互粉的会员将带着你的信息卡并把他们遇到的人推荐给你，你则不必为此支付费用或者佣金。


  ——BNI网站（www.bni-europe.com/uk/bni-experience.php）


  这些小组里，成员共享他们的资源，成为彼此的支持者，同时成为彼此的无薪推销员。如果有10位额外的销售为你工作，产生值得信赖的推荐，肯定会带来更多的业务。


  最近六个月，我新业务中的70%是在成为雅典娜网站的会员之后得到的。


  ——艾丽西亚·考恩


  和口碑传播业务产生的效果一样，业务推荐小组是提供支持和鼓励的一个不错的渠道。


  参加业务推荐小组活动有什么缺点


  业务推荐小组的成功依赖于小组成员与目标市场是否能很好契合，以及是否准备为你投入时间以产生好机会。在你加入组织之前，以上两点都是未知的。


  许多小组活动都是在早上进行的，这就排除了那些早晨要照料孩子的会员。比如，我出席了一个“四人商务早餐会”（Business 4Breakfast）是6：45开始的（早餐人脉俱乐部通常是这个时间开始），如果5：45就开始工作，像许多人一样，这不是我状态最佳的时间。最近几年，很多这样的组织在方便父母照料孩子的时间段里开展活动。


  要在组织中对你的业务产生稳定的业务推荐，出席每个会议非常重要。当你把会员费和会议费、参加会议和定期参加一对一会议的时间成本加起来，会发现参与业务推荐活动是一笔相当大的投资。


  许多这样的组织都很有组织性，有很多规则和练习，尽管有些人认为规则会阻碍而不是促进合作。如果面临持续的压力，那么你可能会离开组织。


  如何最大化业务推荐小组的效率


  理想情况下，业务推荐小组应该由与目标市场关系密切的人组成，选择那些看起来符合你的风格、预期市场、时间上也方便参加的小组。


  当你作为访客出席会议时，要衡量每个会议的产出是多少。在加入类似小组之前，安排与小组的主席见面，询问能否介绍那些定期参与会议的各种人士给你认识。于我而言，我始终有兴趣参与会议、律师和顾问小组。


  贴士


  提前准备会议发言内容，这是参加小组会议之前必不可少的准备。


  案例


  利兹被要求加入她所在地的BNI小组，因为该组的会计刚刚离开。由于她加入了小组，在成为会员的头两个月，利兹获得了价值1.5万英镑的新客户。她的成功有两个原因：第一，坚持与特定类型的客户见面，这样其他成员很容易把她介绍给自己网络中合适的客户；第二，花时间与所有组员见面并了解对方的业务。


  BNI称此为付出者收获——这是种心态，成功的人脉节点总是不断为他人寻找机会。如果你有这种心态，业务机会就会紧随而来。那些尽力为其他成员寻找最珍贵机会的人可能也是通过相同方法找到最多机会的人。


  听起来也许不合逻辑，但是针对组员你能提供的价值和需要越具体，就越有可能得到他们的帮助。比如你说“我在找办公地点，想找那种很省钱的”，你可能得不到回应，因为每个企业主都想省钱。如果你说，我在找本地办公室，前提是合法同时月租在8000美元以内，那你可能得到回应。第8章会将进行详细介绍。


  伟大的销售故事都很短，有开始、有结尾，没有中间部分。


  ——理查德·怀特，《偶然销售：人脉网络生存指南》作者


  准备一些你的公司或生意是如何帮助它的客户或顾客的材料。当你新进入一个业务推荐小组时，你需要在小组里专注于确立你的信用，这些故事将在这方面帮到你。销售故事可以突出客户为什么选择你，为什么选择你的公司，什么使你能保证满足客户的需求，你为客户节省了多少时间、精力和金钱……


  越早得到业务聚焦，就越好


  大多数组织都有商业聚焦的功能，在这里某位成员有机会向整个组织展示其业务的更多细节。作为一个组织的新成员，你越早得到业务聚焦，就越好。每次分享你的业务信息给小组成员时，都将让你更接近得到成员推荐的业务机会。


  一般情况下，每个业务推荐小组都会由几个经选举或者非选举成员管理。这些成员或者“官员”的收益是少给会费，以及增加在小组成员间的知名度。增加的知名度、社会资本和受信任程度都是信誉，这也导致在组织中会有更高级别的业务机会推荐给他们。


  贴士


  让更多人听到你的演讲，花时间更认真地倾听他人的演讲。


  加入业务推荐小组后，第一印象非常重要。无论有意还是无意，其他人都会怀疑你是否能融入团体并成为组织的资产。这个时候，认真倾听同时对他人和他们的业务表现出兴趣，是创造良好第一印象的最好方法之一，也是得到其他会员信任的方法。而想迅速获得组员的信任，你需要把自己的需求摆在次要位置。人脉节点在谈论自己的业务时，通常会问如何才能帮到你的业务。


  想让俱乐部成员推荐你，首先要让他们记住你。这意味着你需要在他们的“可见”范围内，要让他们在听说问题或者遇到客户时，想到你以及你能帮助解决问题。比如你是某俱乐部的月度会员，如果你错过一次会议，那么到你从其他会员处得到机会应该有两个月的时间，这个时间足以让会员忘记你或者你的业务。


  商界人脉俱乐部通常会从各行各业吸收会员。事实上，许多人脉俱乐部都有一个“排他的”行业政策——一个行业只允许吸收一个会员。这些会员无法马上知道你和你的业务，然而，你需要告知这些会员，你的业务能解决哪些问题，以及如何发现你能提供业务帮助的迹象，当一个需求出现时，当需要你提供援助时，可以打电话给你。比如你的私人律师在运输行业有业务，那你需要让其他会员知道你的公司能给那些想搬家的人提供帮助。


  对所有的小组成员而言，客户是推荐资源和业务的一个宝贵来源。在你参加商业会议时，花时间去询问在你网络中的人，这将在你的客户和其他人脉网络俱乐部会员之中建立社会资本。


  贴士


  当一个会员请其他人代替自己出席会议，替代出席者可能会找机会与组织中的人认识并沟通，所以替代出席者一般只在组织中出现一次。


  参加活动和人脉组织帮你提升知名度


  这类活动和人脉机会包括：


  ●公司社交活动，比如员工离职聚会、下午茶时间等


  ●人脉提速活动


  ●颁奖晚会


  ●家长联谊俱乐部


  ●顺路拜访


  什么是你值得期待的


  这种类型的人脉网络是综合型的。与正式人脉网络俱乐部不同，它通常只有一个针对活动的轻型结构（light structure）。有时，这些活动可能是一个主题演讲或者报告，一些有兴趣的人参与其中。通常情况下，这种活动都不会安排在早晨。


  家长联谊俱乐部提供了一种方式，为那些经营自己业务的父母在方便的时间和地点向其他人介绍自己的业务。通常情况下，这种组织提供一种托儿所设施（crèche facility），以便父母参加活动时孩子能安全地玩耍。


  参加提升知名度的活动有什么好处


  正式的社交俱乐部倾向于吸收小企业主和个体经营者参加，你可以在这类活动中遇到各种类型的人。出席当地商会社交俱乐部的可能有当地蓝筹股公司的高级决策者。总裁（managing director）可能会出现在你同事的告别酒会（leaving drinks）上并做短暂逗留。这些类型的社交活动是少数几个你能遇到高级决策者或者在其他社会场合不太可能遇到的人的地方。


  参加活动的缺点是什么


  这些活动取决于你准备如何去与人们谈话。这是一种在“社交活动现场”的技巧（见第10章）。


  参加一个没有任何人认识你的社交活动需要胆量和勇气。这种对你不认识的人不合理的恐惧是你为什么害怕社交一个最常见的原因。


  参加一个没有任何人认识你的社交活动需要胆量和勇气


  在这些类型的活动中，出席名单经常发生变化。有时你能事先看到活动的出席名单，但通常组织也不确定谁能出席。这导致你的社交时间和努力很难准确聚焦。


  在这些活动中，你可能会遇到通过社交网络招揽业务的专业人士。他们通常没有接受过社交方面的专业训练，总是试图销售他们的服务给活动中遇到的每个人。如果你的信息曾被出售，那么肯定能体会其中的痛苦。


  如何最大限度提升社交活动的有效性


  出席这些活动，你永远不知道会遇上谁，以及谁会建议“我们应该再待一会儿，聊得更深入些”。如果你与某人进行了良好的交流，他们必然会向你要名片并希望和你保持联系。你说“我没名片”“名片用完了”或者“忘记带名片”是不专业的，也会损害你的信誉。如果你处于职业生涯的变化阶段，或者你所在的组织不提供名片，那么你应该自己印。


  贴士


  记得放一小盒名片在手提包、汽车、笔记本电脑包和大衣口袋里。这样你就永远不会有没名片的时候。


  如果到的早，那么在正式讲座开始之前，你就有机会跟人们聊天。在社交活动中，我注意到有价值的沟通有一种倾向，那就是发生在正式活动结束之后。这是因为干扰更少，每个人更放松，人们也不再需要去完成“指标”。


  参加任何活动之前，我都会重点研究想与之沟通的那五个人。


  ——布若尼·托马斯，《无懈可击的营销》作者


  贴士


  在你参加一个活动之前，在社交网站上查看一下还有谁参加。


  记得参加活动之前要事先做好准备，比如：


  ●事先向主办方要出席人员名单


  ●确定3～6个你想与之沟通的人


  ●对你想结识的人做些研究——他们是做什么业务的？此时他的业务或者个人可能正面临什么特定的挑战？


  在你参加社交活动的前一天，快速浏览在线新闻网页、行业相关杂志和相关论坛中被置顶的帖子。


  现在，史密斯先生可能不是你的客户，但是他可能知道谁是。如果你想保持沟通，问他要张名片。但是要找到一个更有力的保持联系的理由，比如“你见过某某吗？我会告诉你有关他们的细节”，“我读过一篇好文章——回头发给你”。这是在你遇见某人之后，帮助你建立信誉和社会资本的方法。


  在第3章中，我们讨论了人脉节点如何聚焦和定义他们自己的人脉网络。当你出席一次打造知名度的活动之前，始终给自己确立一个目标或对象。比如，与一个你目标市场的人结识，并获得继续联系的承诺，这将帮助你更充分地利用出席活动的机会。


  如果有人在你想结识的列表中，请主办人介绍你们认识。如果你像我一样，没法很好地找到自己想结识的人，称职的主办方一般都会乐于介绍你们认识。


  参加活动和人脉组织帮你学习，找到解决问题的答案和工具


  这类活动和人脉组织包括：


  ●专业协会活动


  ●智囊团


  ●培训课程


  ●会议和研讨会


  ●求职者俱乐部


  专业协会活动


  专业协会基于成员的兴趣和利益，一般每年都会组织一系列活动。大多数活动都是免费的或者给会员提供大量补贴。比如，如果你的业务计划包括与财务顾问见面，看一下系列活动中是否有涉及特许公认会计师公会（ACCA）的活动。专业协会的会员可以获得宝贵的持续专业发展（CPD）指导，以作为他们出席专业协会活动的成果之一。在协会提供的机会中有可能遇到中型或者大型企业的高级决策者。


  案例


  我遇到尼克是在一次特许管理会计师公会（CIMA）活动上。尼克是主办方，我是发言人。起初，保持联系看起来没有什么直接的好处，但是我们对彼此的公司和相互交流很有兴趣。结果，我们组织了一次线下会议，之后还定期见面。一年之后，我们找到很多不同的方式帮助对方。作为这段关系的回报，我们都获得了宝贵的见解和新客户。


  智囊团


  这些都是由企业主组成的小组，他们定期见面，提供价值、想法和建议帮助彼此实现商业目标。最正规的智囊团通常都收取高额的会费，此外就是小组所有成员都会参与会议的期望。通常，智囊团里每个行业限一名代表出席。


  培训课程


  包括内部和外部的培训课程。很多培训课程将包括至少五个人，他们很可能与你有共同的背景。如果你参加的是寄宿课程（residential course），当你经历学习的过程时，那是一种很好的促进友谊、加强联系的机会。


  会议和研讨会


  会议和研讨会的伟大之处在于可以遇到志同道合的朋友


  会议和研讨会是个很不错的地方，不仅可以遇到志同道合的朋友，还能找到你的目标市场！在这里，你能遇到高级决策者，并讨论各种业务。通常情况下，会议包括一个主题演讲和小型研讨会（针对为活动付费的人）。


  求职者俱乐部


  有正式的和非正式的俱乐部帮助求职者，并相互积极帮助彼此找到新工作。求职者通过工作俱乐部帮他们找到新工作，84%的人找到新工作是通过此途径。


  参加活动的好处在哪里


  参加这类活动的明显好处是得到密集的机会和收获有价值的持续专业发展学分。五年前，我参加了由我前雇主立信会计师事务所（BDO LLP）主办的为期两天的领导力课程。在这次培训中，我遇到一位合作者温蒂。课程结束之后我们开始联系，我的第一位私人教练顾问客户就是温蒂介绍的。参加此类活动，不仅能直接帮助你学习，也能提升你在目前的组织中的个人知名度。在培训课程和智囊团中，参与者都花费了很多时间，这能更好地帮助你快速发展强关系。


  这类活动，尤其是知名企业组织的研讨会，经常与你的目标市场高度契合——包括很多高级决策者。比如，一个会计师事务所主办的研讨会可能存在潜在客户，这样合作伙伴也乐于参加。


  智囊团活动是种很好的方法，它让你通过分享专业知识，展示自己的信誉，收获有价值的社会资本。这类活动通常提供了更深入了解对方业务的视角，这也会经常产生与合伙伙伴的业务关系。


  参加此类活动的缺点是什么


  这类活动通常会占用你很多时间（time hungry）。比如智囊团每个月需要占用你一天时间，培训课程和研讨会会让你远离目前的客户2～3天。但很多这类活动只为非正式的人脉网络提供小块时间，因为活动并非以此为主要目的。


  如何最大化活动效果


  会议主题发言为建立个人品牌、展示个人经验提供了很好的机会。作为会议发言者，你拥有一个特殊的地位——让你更容易影响会议参与者。很多时候，你的地位对你目前的信誉和社会资本起到了一个扬声器的作用，这意味着参加会议的人将更愿意与你沟通，想对你所从事的事业有更多了解，因为演讲者往往能得到与会者的更多关注。当然有时也并非如此，比如有一些商业展会，伪装成会议，在这里演讲者、商业参展商需要支付费用才能取得特权。


  与建立知名度的活动不同，这类活动在开始之前会提供参会者通讯录。如果你已经提前得到了这份名单，就无须在会议现场找个角落查看参会者名单。如果你第一次看到参与者名单，而活动又是在上午，就一个经验丰富的人脉节点而言，你已经处于不利地位。如果你参加的大多数会议都十分嘈杂且人员拥挤，需要很多电话或者短信才能找到已经事先同意你去拜访的人，更不用说偶遇目标人物了。


  总是要求提前得到会议代表名单——大多数情况下主办方乐于提供——你还可以用LinkedIn或者谷歌搜索寻找你想在会议上认识的人的具体信息。那些你事先通过其他形式联系过的人自然愿意受到你的关注并与你交谈。


  如何增加与你想认识的人进行一次良好沟通的可能性，方法之一就是在活动之前与他们联系并安排在午餐或茶歇时见面。通常有价值的社交时间都在正式活动之前或者当天最后一个议程结束之后，此时你能安排与人见面进行长时间沟通。你有没有考虑过组织自己的晚餐会或午餐讨论？


  当你坐下来吃饭、参加研讨会或者听演讲时，你就有很好的机会与坐在身边的人加强联系。每次有沟通机会时都要让自己走出舒适区，与不同的人沟通。参加一个培训课程时，你总是坐在同一个地方挨着同一个人，出席活动时也总是与同事坐在一起，这样你就浪费了一个与刚认识的人建立联系的好机会。正式会议开始前五分钟，请主办方为你介绍一位你参加此次活动想认识的人。你可以简单地说：“非常高兴与你们沟通，我可以加入吗？”如果你已经给人留下了良好的印象，答案通常是“可以”，于是在活动进行过程中，你就有一个很好的机会与对方建立初步对话，由此深入发展正式关系。


  记得加为LinkedIn好友


  许多人不好意思在会议中提问。作为一个演讲者，我知道演讲者想被听众提问。没有什么比你讲完之后无人提问更糟糕的情况了！要想赢得所有听众的注意，以专业知识为基础提出有见地的问题是一个很好的方式，这样也给了你与别人讨论的机会，随时准备有人过来对你说“你提了一个有趣的问题”，所以当你提问的时候，要确保清楚地说出自己的名字以及业务。


  记得发邮件给所有活动中你遇到的人，同时承诺在日程里安排更多时间进行更多对话。记得加为LinkedIn好友，并在Twitter上互粉。


  参加活动和人脉组织帮你与志同道合者建立社区


  这些活动和人脉网络包括：


  ●社区活动，比如，扶轮社（rotary club）


  ●志愿者活动


  ●社会活动


  ●公共小组活动，比如果冻制作小组


  ●公司聚会


  ●私人俱乐部，比如One Alfred Place[1]


  社区活动


  把一群以支持社区事业和共同利益为基础的人组织在一起。活动地点都设在高档的地方，以满足中型和大型企业决策者的需求，因为他们通常不出席人脉网络活动。社区相关团体包括扶轮社、居民协会、合唱团、读书俱乐部、足球俱乐部等。


  志愿者活动


  把时间投入到慈善事业或学校，或者帮忙运营专业协会的地方分支机构，同时也是一种社交形式。如果你想遇到中型或者大型企业的决策者，那么成为校董或者当地慈善组织的理事是个不错的选择。


  社会活动


  社会活动指一些发生在你社会生活之内的活动或者聚会。朋友相聚、孩子的游戏日、家庭聚会等都是你能找到人脉并发现机会的地方。


  公共小组活动


  这是一种由见面并在一起工作的人组成的团体，比如果冻小组（www.workatjelly.com），虽然他们的主要目的通常是给独自工作的个人提供业务，但这也是种与其他小企业主和个体经营者相遇的很好的方式。


  公司聚会


  这是一个可以更好地让供应商、客户或者其他行业了解你的方式。比如他们会“招待”你出去吃顿饭，或者为你提供一张门票，你们可能在剧院或者观看足球、橄榄球比赛的包厢里进行沟通交流。


  私人俱乐部


  这是个志同道合者见面的地方。成为俱乐部会员通常都要满足严格的条件，对潜在会员有严格的审核程序。俱乐部会员资格通常基于资历、家庭条件或者个人关系。


  参加社区建设活动或者小组的好处是什么


  对于更好地建立人脉，这是个很好的方式。特别是当你没有时间去参与社交，却又希望通过人脉网络帮助你找到下一个新角色时。


  参加此类活动的缺点是什么


  此类活动的主要目标并不是建立人脉。你需要明确，每种类型的社区建设活动或者场合都有一种隐含的社交礼仪。在家庭聚会中过多聚焦于业务方面的利益会让其他客人感觉尴尬，同时会降低社会资本。


  如何在一个活动中最大化你的效率


  我敢肯定我们都有正式的社交场合的经验，在那里我们只认识几个人。在一场典型的婚礼上你只认识一小半的来宾，另一半则完全不认识。你得在活动中四处走走，这是个遇到优秀新朋友的潜在机会，陷入自己不愿意进行的交流之中的可能性更小。在此类活动中为自己设定目标，将有利于你走出舒适区。如果你在某次社交活动中遇到某人，他们能帮助你实现业务或者职业目标，要记住不要在活动中谈太多业务，本书后续会谈到相关技巧。


  你得在活动中四处走走


  在社交活动或俱乐部中，经常有严格的、不成文的文化规则或礼仪。比如男士不穿夹克或者不打领带会被一些在伦敦的私人俱乐部拒绝入内。记得提前从主办方那里了解活动的规则和传统。还要注意，主办方可能因为有其他事情想尽早结束，或可能想早点睡觉，所以你要特别留意离开的提示——比如主办方在打哈欠。记住，逾期逗留会极大地减少你的社会资本！


  小结


  以下有很多不同的方法可以用来建立人脉网络：


  ●正式人脉组织


  ●商业俱乐部


  ●家长联谊俱乐部


  ●专业协会活动


  ●顺路拜访


  ●会议


  ●培训课程


  ●颁奖庆典


  ●人脉提速活动


  ●求职者俱乐部


  ●智囊团


  ●社会活动


  ●志愿者活动


  ●个人社交活动


  ●公司社交活动


  ●偶遇


  ●公司聚会


  ●私人俱乐部


  选择合适的时机亲自参加社交活动，你需要回答以下问题：


  ●参加活动的主要目的是什么？


  ●参加活动如何能实现自己的目标？


  ●我需要投入多少时间和精力在俱乐部、组织和活动中？


  最大化社交活动、组织的效率：


  ●名片始终充足。


  ●做后续电话和邮件跟进。


  ●找到保持联系的理由。


  ●观察俱乐部和活动时需要的社交礼仪，表现得体。


  ●为参加活动设定目标。


  ●不要在活动中“卖”东西——让活动成为强关系的开始。


  行动建议


  ●按以下条件在搜索引擎中搜索：XXXX+商业社交网络，项目XXXX代表你所在的城市，从而发现一个当地商业社交网络的列表。


  ●访问你所在行业协会的网站，看他们组织了什么活动，并参加他们的活动，可能有收获。


  ●你自己创业或者加入智囊团。


  ●承诺下个月参加面对面社交活动。并在你出席活动之前，设定好你参加活动的目标。


  ●找出你所在公司和竞争对手公司能呼风唤雨的人（rain-makers），花时间与他们建立关系。


  ●在工作之外，定义一个组织，你愿意花时间在其中增进你的个人网络。比如艺术、音乐或者运动俱乐部，扶轮社，圆桌会议，狮子会俱乐部，校董，慈善组织等。


  ●更新你的Facebook、Twitter或者LinkedIn状态，在你下次参加活动之前看看哪些人会出席。


  ●下次你参加一次社交活动，提前要参会人员名单，同时在你参加会议之前联系三个要参加会议的人。


  注释


  [1] 英国一家高端私人俱乐部。


  第5章

  线上人脉网络策略


  本章涵盖如下主题：


  ●正式的和非正式的线上人脉网络的类型


  ●社交网站和博客对我们意味着什么


  ●如何利用线上人脉网络产生业务机会


  ●如何将线上人脉网络的效率最大化


  之前几章我们讨论了专业人士的线下策略，这些策略都要求双方见面。如果没有机会见面或者你的目标主场针对的不是本地市场，那怎么办？这就是线上人脉网络胜过线下人脉网络之处。


  无论你是谁，无论你在哪儿，互联网都可以保证你的人脉网络24小时在线。我们需要的只是能接上互联网或者3G/4G信号，甚至不需要对方同时在线也可以进行交流。


  线上人脉网络的类型包括：


  ●Twitter


  ●社交网站，比如LinkedIn、Facebook或者Google+


  ●在线论坛


  与线下人脉网络类似，线上人脉网络能帮助你完成以下一项或多项任务：


  ●提升个人形象以使你更容易被找到


  ●产生机会，比如带来新工作或者新客户


  ●拓展和加强社交圈子


  ●发现解决问题的方案


  互联网上有成千上万个社交网站和在线论坛。每个网站和论坛都有自己关注的重点、社群、文化和社交礼仪。本章讨论适用范围最广、影响最大的社交网络行为。


  我曾问LinkedIn前董事总经理：“接下来的五年里，哪些社交网站将成为趋势？”除了LinkedIn之外，他还提到Twitter、Facebook和针对小众的专家型社交网站，比如某会计网站。


  实际上，善于运用LinkedIn、Twitter、Facebook和Google+的博客，我们的社交行为就会产生巨大影响。现在是时候把注意力集中于互联网了。


  在下一章，我们将看到博客如何成为商业社交工具。


  利用线上人脉网络生成业务推荐


  在线下，来自不同专业、志同道合的朋友相互介绍生意，形成“业务推荐”。与此相对，线上人脉网络没有直接相关的业务推荐市场营销组织，也没有类似的大型正式商业平台或者社区组织。然而，两者的机会得分却是相等的，这在我的企业里已经得到证明（具体看第2章）。线上人脉网络仍然可以发挥作用，如果你能证明信誉、帮助他人、建立持续的市场化的个人品牌，同时保证自己在目标市场的知名度，那么就会有更多的机会通过互联网产生。


  保持一致性


  信任需要花费更长时间来建立，但摧毁它只需要一瞬间


  正如完整性和可靠性，一致性在虚拟世界中也非常重要，因为它形成了在线关系信任的基础。在虚拟世界，信任需要花费更长时间来建立，但摧毁它只需要一瞬间。确保你的信息保持一致，无论是在自己的网站、Twitter、Facebook、LinkedIn、Google+上还是在其他网站。比如在不同网站介绍时，使用同一张个人照片。


  “社交网站”是什么


  社交媒体是数据和信息的集合，社交网络是人的集合。


  ——彼得·里斯，网络营销系统公司


  社交网站是“社交媒体”的一种类型——然而，社交媒体和社交网站往往被错误地相互混用。社交网站是为了把人与人连接在一起而形成的在线社区，它包括以下功能：


  ●用户信息


  ●能让用户之间建立联系的方法，比如Facebook的好友关系、LinkedIn的联系人、Twitter的互粉、Google+的圈子


  ●可以让用户发帖和讨论的论坛


  ●能让用户发博客的地方


  ●文章，通常是原创


  ●用户讨论组或者社区，比如LinkedIn和Facebook的讨论组、Google+社区


  ●用户间私下或者公开地交换信息


  ●用户在线聊天


  ●用户分享的状态和技能更新功能


  LinkedIn


  LinkedIn是什么


  贴士


  如果只用一个社交网站或者社交媒体工具，那么就用LinkedIn。


  LinkedIn是一个社交网站，被描述成“Facebook的专业版”。据报告，2013年6月，该公司在超过200个国家拥有2.25亿用户。而我在2010年秋天撰写本书第一版时，LinkedIn只有75万用户。虽然我很怀疑如此快速的增长能否持续，但是LinkedIn用户数量的稳步增长已经让它开始盈利。如果Twitter是最大的在线酒吧，那么Facebook就是你辛苦工作一天后放松的地方，而LinkedIn则让你再次回到工作中。


  LinkedIn是非常专业化的网站。你更新状态、提问和表现都需要做到专业，才能让它的效果最大化。


  LinkedIn可以作为通讯录、简历展示区、工具箱使用。在这里，你可以向同行学习，还可以找到潜在客户。它可以成为你展示专业形象和专业信誉的窗口。


  使用LinkedIn的好处


  通过LinkedIn可以建立在线专业形象。


  除非同名同姓且对方比你有名，否则你搜索自己的名字时，LinkedIn中的自我介绍通常出现在第一页。这意味着LinkedIn形象是别人确认你在线身份“第一印象”的首选之地。你需要有效管理这个“第一印象”。更重要的是，如果你见到某人或者被介绍给某人，那么之后对方非常有可能要在LinkedIn上查看你的信誉情况。如果未注册LinkedIn账号或者信息不够完善，对方可能会停止与你发展关系，比如，取消面试，终止可能的业务联系。


  
    [image: ]

    图5—1 百度搜索作者名字Heather Townsend显示的LinkedIn信息

  


  LinkedIn是拓展人脉的好地方。你能在上面看到联系人的联系人，这相当于面对面查看朋友的电话号码本。网站还允许你把自己介绍给朋友的联系人。此外，网站也允许你搜索数据库。如果你想建立联系人清单或者填补人际地图的空白（方法见第13章），这是个很好的工具。


  如果你在找新工作或者新的商业机会，LinkedIn也能帮助你拓展人脉。猎头和公司HR都会在LinkedIn上寻找候选人，他们或许都已经把LinkedIn作为候选人数据库。曾有猎头通过“领导力”和“学习发展”的标签在LinkedIn上找到我，同时我也很方便地查到了对方的信息。


  我们已经从找工作转变为找人。


  ——丹·施瓦贝尔，《我2.0》作者


  在今天这个快速变化的世界中，人们频繁换工作和搬家，可能你离开某个组织之后很难再与其中的朋友保持联系。但如果是在LinkedIn上与其他人建立好友关系，无论对方换工作还是搬家，双方沟通起来仍然很方便。


  在LinkedIn上，你能创建或者加入小组。小组成员基于某个特定的目标聚集在一起。在这些小组中，你能展示信誉并寻求帮助。有两种不同类型的小组，开放式和封闭式。开放的小组允许任何人看到组内讨论的内容，而封闭的小组只允许小组成员看到讨论的内容。表现活跃的小组里，往往有个优秀的管理者。发布主题或者参加讨论前，你有必要先了解小组的规则。


  在LinkedIn上能建立强大的个人品牌


  在LinkedIn上能建立强大的个人品牌。个人能力和经验在LinkedIn上会得到多样化的展示，比如视频、文字和演讲等。通过分享有价值的内容，你能增强个人品牌。具体包括：


  ●短视频，介绍自己和所做的事


  ●剪报，比如你被某些媒体引用的文章


  ●为所在的组织建立宣传手册


  ●帮助你的网友解决问题的文章


  ●演讲，比如最近一次会议上的“热点话题”


  公司或者组织也可以在LinkedIn上建立账户。如同在Twitter上一样，LinkedIn的会员也能“关注”一个公司。这允许他们看到公司的新闻或者某人晋升、解雇或者离职的消息。如果对公司或者组织里的工作有兴趣，通过此功能你可以做到更有效地关注目标，甚至可以预估自己有兴趣的职位何时出现空缺。通过公司页面，你还能找到自己想结识的员工，然后利用人脉网络中的朋友介绍双方认识。


  贴士


  利用LinkedIn上的公司页面，你可以与有兴趣的组织建立强大且深入的关系。


  最大化LinkedIn的使用效果


  在社交网络媒介中，你需要首先确定为何以及如何使用它来促进业务和职业生涯。举个例子，如果想改变目前的角色，那么你就必须明确自己想成为何种角色。《无懈可击的营销》一书的作者布若尼·托马斯曾说：“用LinkedIn主要是与朋友、客户和供应商保持关系，无论是之前合作过的，还是通过朋友推荐的。”


  LinkedIn上的“个人介绍”部分是你向世界展示自己的窗口。首先，你要确保介绍展示“正确的”信息，包括你想让潜在客户或者雇主了解的东西。太多人把LinkedIn介绍作为在线简历使用，但是又不提供完整的信息。完善个人在LinkedIn上的资料，以确保它能支持你想描述的品牌，只有这样你才能被找到。比如：


  ●改善专业摘要（professional headline），从默认状态的“公司工作角色”改成介绍你是谁、做什么工作。为了让自己更容易被发现，确保使用正确的关键词。


  ●展示成功案例，包括做了什么、如何做到的，以及你所取得的典型成果。


  ●避免使用过于专业或市场型的词语，同时让介绍更加赏心悦目。


  ●在经验和项目情况简介部分，写出你承担的每个角色、具体职责、在项目中发挥的作用。


  ●调整推荐人顺序，让最具影响力的朋友出现在你页面顶部的位置，确保别人方便查看。


  ●使用第一人称而不是第三人称填写个人资料。这会给人留下平易近人、容易接触的印象。


  ●在个人介绍中作出承诺，强过试图让个人品牌适合所有人所有事。比如不必在乎有人抱怨，你都应声明不专注小企业或者中型企业（SMEs）、社会企业或者非营利组织。


  许多专业人士都不愿意在他们的LinkedIn资料里增加个人信息。如果想把个人专业部分中的80%~90%展示在LinkedIn上，你需要留下某些细节，或者我称之为“关系诱饵”（relationship hooks）的内容。人们始终想与别人进行交易——如果对方能通过LinkedIn感受到你的真实存在的个性，他们将更愿意选择与你建立联系。比如我用的关系诱饵就是在LinkedIn资料里讨论自己不小心成为作家。要知道，很多人都想知道“如何才能成为作家”。


  在个人资料中增加更多内容来加强个人信誉和品牌，包括推荐并展示专业证书。


  贴士


  下次想结识新朋友时，先浏览对方LinkedIn上的联系人，然后从中挑选一至两位你们共同认识的朋友，请后者帮忙从中介绍。


  LinkedIn可作为你自己的微型公关工具。定期发现潜在雇主、客户和企业HR，展示你的成就，还有正在做的事情。比如通过状态更新功能，告诉别人你获得了客户、你发布了新产品，或者你将参加会议。


  贴士


  最好每天查看谁浏览了你的资料，估计其中的80%是某些人在闲逛，其余20%则是他们需要某些东西。或者你已经知道谁浏览了自己的资料，然后找出他们这么做的原因。


  你应该成为真正的人脉节点，而不只是某人通讯录里的一个名字。


  在LinkedIn上，太多人沉迷于我所说的收集联系人。不管有多少联系人都不会有用，如果：


  ●你不积极使用LinkedIn


  ●你不试着去发展双方的友谊并建立真实的关系


  ●LinkedIn联系人无法帮助你实现目标


  现实中建立信誉与信任要比在虚拟世界中快很多。你应该试着把双方的联系从虚拟世界带入现实世界。


  LinkedIn日常例行事务列表


  使用LinkedIn最好的方式就是每天登录，在上面花费10分钟时间并完成以下几件事：


  ●检查通知，看是否有对话或者活动消息需要处理。


  ●查看谁在LinkedIn上浏览了你的信息，与那些可能对你有帮助的人建立联系。


  ●增加信息、更新状态，比如发表文章或者发布个人动态。


  ●看下LinkedIn墙并且与你的某个LinkedIn联系人互动。


  ●为自己所在的LinkedIn小组做贡献。


  Twitter


  Twitter是什么


  有些人认为Twitter是无聊的闲扯，有谁愿意知道你午餐吃的啥？谁又会在意名人发布了什么最新内容？确实有不少人在Twitter上聊的是日常琐事。然而，如果参与线下社交活动，我猜当晚的大部分对话也都是日常琐事，可以归类为琐碎的闲聊。


  Twitter是微型博客网站，其中“推文”的长度是140个字符。用户可以选择关注别人，看到对方的更新或者发布的推文。


  你可以在上面给别人发私信或者“悄悄关注”。只要你知道他们的账号地址，你就能给对方发公开的消息或者回复他们的发布信息。如果选择推文保密，那么只有你选择的人能看到内容，否则每个人都可以看到别人发的推文。


  使用Twitter的好处


  Twitter给你提供当下的国际影响力和知名度


  Twitter给你提供当下的国际影响力和知名度。未设置保密的推文能被任何人在任何地点和任何时间看到。在我写作的此时此刻拥有1.1万名来自世界各地的粉丝，其中相当部分在英国。这1.1万人就能看到我发的每条推文。所以要特别小心，如果有人在Twitter上说了蠢话或者带有侮辱性的语言，许多人会在此条内容被删掉前把它转发出去。


  Twitter的可视性和可访问性使它成为伟大的工具，利用这些可以把人们吸引到你的网站。最初加入商业网络博客（www.joined-upnetworking.com）时，我的目标是迅速增加博客的访问量，而不是等待搜索引擎优化导流或者买流量，于是我每天写作并发布一篇博客文章，同时在Twitter上推广博文地址。在开博的第一个月，我拥有了1000位访客。


  因为每个人都能与其他人联系，无论地位或者之前的关系怎样，Twitter被称为开放的网络工具。如果你喜欢读本书，发条信息告诉我吧！我的Twitter账号是@HeatherTowns。这种可访问性让你能快速找到要找的人并直接联系。比如，我刚用Twitter时，跟很多会计和律师建立联系，然后“遇到”克里斯·史莱克，西尔弗曼·史莱克律师事务所合伙人。六个月之后，克里斯成为我第一个来自Twitter的客户。


  可以在Twitter上设置主题标签（Hashtags）或者用一个#号，通过标注关键词的方式区分不同的联系人和信息。这种方式能轻易地帮助人们在Twitter上加入相关的话题。举个例子，参加特许人事与发展协会（CIPD）2013年导师会议，被要求在会议期间使用主题标签#CIPDcoaching13。其他参会者或者非参会者能通过搜索这个标签加入讨论，也会“遇到”其他有相同专业兴趣的人。视频节目通常使用标签，以方便人们在观看节目时在Twitter上讨论。


  最大化Twitter的使用效果


  Twitter与LinkedIn不同，前者更重视信息更新速度。在Twitter上如同参加线下活动，如果对方只谈工作而没有透露个人信息，或者对方根本不听你说什么，你很快会感到无聊。要想有效使用Twitter，你需要是一个“完整”的人，既有专业部分又包括私人生活信息。这意味着你既会讨论专业也会讨论个人的生活，同时还能与别人互动。因此，你需要认真填写个人介绍，包括爱好、专业——记得头像要用好看的图片。


  贴士


  个人介绍中要包含目标市场关注的信息，比如我与律师和会计一起工作。


  想在Twitter上取得成功，你要展示出整体人格特性并积极参与讨论。


  ——布赖恩·英克斯特，英克斯特律师事务所


  Twitter是非常易学且有效的网络工具。在开始使用之前，重要的是要知道你想通过Twitter达到什么目标。比如你想与目标市场里的人建立关系，那么就需要积极关注并参与相关话题在Twitter上的讨论。


  贴士


  用Twitter建立个人信誉和品牌，定期在你的博客上发布推文链接。


  快速建立粉丝基地是非常具有诱惑力的做法。重点不在于粉丝数量，而是你有多少活跃粉丝。找出谁是活跃粉丝的标准之一是看下他们的好友列表都包括谁。有很多好友的人，活跃度也较高。


  如何有效地减少噪音是使用Twitter的挑战。噪音推文讨论的事情与你毫无关系，此时清单和标签的作用凸显出来。在Twitter上，建立人员列表也很重要，比如客户、个人朋友和家人、介绍人、潜在雇主、记者等。每天检查这个清单并且与好友保持互动。


  大部分从事新闻报道的记者会上Twitter，可是他们不怎么活跃，更多的时候扮演听众的角色，也许这样能帮他们完成自己的故事。如果需要某些帮助，记者通常会在推文里添加#journorequest的标签。


  Twitter是个快节奏的平台，新闻在这里的更新要比电视或者报纸上快很多。我们在看报纸时看到的“突发”事件往往首先会出现在Twitter上。想充分利用Twitter，你需要每天使用它。


  如果你想在Twitter上与别人互动，以下几条可能有用：


  ●每天更新或者转发几次推文。


  ●在推文中提问，虽然你永远不知道谁会回答它们！


  ●发布“闲聊推文”，比如期待与朋友共进美味午餐，你今天如何？


  ●发布有质量的内容，而不是只是博客链接或者回复他人。


  案例


  一切始于一篇推文


  开始写本书的第一版时，为了寻找审稿人，我发了一条推文。罗伯特·沃森（@drdrdr09），一位来自澳大利亚的商业教练回应了我。接着，他以专业编辑身份为本书免费审稿。这是真的！这种行为是给予，或者“远期支付”（paying forward）。他也因此改变了职业方向，成为抢手的图书编辑。目前，他已经编辑并出版多本图书。


  Facebook


  Facebook是什么


  Facebook是目前最大的社交网站。2010年，Facebook有5.5亿活跃用户。写本书时，它的用户已经超过11亿。相当于世界上每七个人中就有一个在用Facebook。Facebook用户能互加好友并发信息，更新自己资料时也可以通知朋友。Facebook是拥有丰富功能的网站，用户能发布视频、链接、更新状态，甚至可以与朋友在线玩游戏。


  在Facebook上你可以与朋友快速建立联系


  虽然Facebook是纯“社交”网站，人们在工作结束后来这里放松，但是上面也有专业的商业网络工具包。比如如果你用个人或者专业人脉网络找工作，可以在Facebook上与朋友快速建立联系。浏览其他用户的“朋友”，你会看到他们目前与谁一起工作，或者他们之前曾与谁共事。


  有些公司认为Facebook会在工作中分散员工的注意力，所以在公司系统里屏蔽Facebook，让员工在工作时间里无法访问这个网站。在过去几年中，Facebook已经发展成为真正的商业工具，我相信未来会有更多企业向员工放开类似限制。要知道移动互联网的发展使更多人可以通过智能手机登录Facebook，而不是依靠公司的电脑。


  用Facebook的好处


  Facebook有着庞大的用户量，18~55岁的成年人中只有少数人不上Facebook。因为通过Facebook能快速联系到任何人，所以Facebook也成为大多数人首选的在线沟通方式。


  在Facebook上，你可以有商务和个人页面两种形式。许多商务人士和专业兴趣小组，特别是运动俱乐部和小型专业服务公司会利用Facebook小组与他们的会员或者客户保持积极的互动。


  最大化Facebook的使用效果


  想最大化Facebook的使用效果，你仍然需要确定用它来做什么。用Facebook只是为了纯粹的社交也挺好，不少专业用户就是因为这个才用它。


  Facebook是与LinkedIn和Twitter不同的社交媒体。在LinkedIn和Twitter上的法则一般不适用于Facebook。比如Facebook上人们习惯于每天更新自己的状态一至两次。如果你每天定期发10条或者更多推文，同时通过Facebook转发推文，那么这对联系人来说无疑是种打扰。


  贴士


  如果你想把Facebook作为商业发展工具，那么可以做个商业化的页面。你在Facebook上频繁更新市场状态，将被视为是种打扰。


  如果有人对你的商业页面有兴趣，那么你每天更新状态一至两次比较合适。大家想被取悦，而不是被推荐。Facebook上的粉丝愿意看到并参与分享的内容包括：


  ●可视化的附加评论和信息


  ●有趣的卡通或者视频短片


  ●个人更新


  ●励志语录


  Google+


  Google+是什么


  Google+是谷歌为了与Facebook和LinkedIn竞争而建立的社交媒体网站。这是谷歌的第三次尝试，是否成功还需要时间来验证。从技术上讲，谷歌是第二大社交网站，拥有超过500万用户。但根据2013年6月Gigya[1]的研究，它只占了社交分享内容的2%，而通过Facebook进行的社交分享占总量的50%。


  Google+与Facebook、LinkedIn、Twitter的主要区别是用户可以用“圈子”组织Google+里的联系人。之后，用户能分享信息给不同的圈子而不只是粉丝。


  Google+的好处


  用Google+最大的好处应该是能与谷歌搜索紧密结合。当你在Google+上分享链接，它马上就会被搜索引擎收录，而不必等到“谷歌蜘蛛”发现。在Google+上不断分享你的文章和内容，交互越多，谷歌越重视这些链接和博客，之后有关你的网页和内容在谷歌搜索引擎的排名就会上升。


  与在Twitter上分享内容受到严格限制不同的是，你可以在Google+上分享几乎所有内容。这意味着，如果愿意，你可以用Google+作为博客平台，这在Facebook和LinkedIn上不太容易实现。


  谷歌意有意整合自己更多的产品、工具和系统。所以，之前你能登录谷歌地图并让自己出现在本地搜索结果中，而现在则需要注册Google+商业页面才能被Google+Local[2]收录。


  在Google+社区，你可以分享信息给志同道合的人，在个人社区与你的小组里分享。Google+社区是谷歌学习论坛、LinkedIn小组和Facebook小组的综合。


  Google+提供Hangouts[3]功能，它是基于Google+用户的视频会议产品，其中的内容可以被再次记录或者成为你市场拓展时的素材。


  最大化Google+的使用效果


  Google+用户面临的挑战是，Facebook、LinkedIn和Twitter的重度用户很少更换社交网站。因此，使用Google+每天应做以下几件事：


  ●关注新人并加入新的圈子


  ●进入相关Google+社区，回帖或者发布“+1”进行讨论


  ●在你的Google+页面发布讨论，分享有关此讨论的博客链接


  虽然在写本书时，Google+相对于其他社交网站来说使用率是比较低的，但是估计情况可能会有所改变。


  在线论坛


  在线论坛是什么


  在线论坛里，用户可以注册、发布讨论话题并回复帖子。许多在线论坛是较大社交网站的一部分。比如，Facebook商业页面或者Ning[4]网络都整合了自己的在线论坛。实际上，许多社交网站，比如英国商业论坛（www.ukbusinessforums.co.uk），更多地被认为是在线论坛，而不是社交网站。


  使用在线论坛的好处


  大多数行业网站和专业兴趣小组都有自己的论坛，在里面你可以很好地联系目标客户并展示信誉。


  在线论坛是寻找答案的好地方。我通常用最大的会议在线论坛会计网（AccountingWeb）与客户洽谈。


  最大化在线论坛的使用效果


  如果你能通过分享专业知识帮助别人，那么就有可能被商业论坛推荐。你需要正确地解析问题、回答问题并进行后续跟进。针对自己分享的知识，你需要有连续的后续跟进记录，从而树立自己的信誉。想通过在线论坛得到机会，信誉至关重要。人们知道有人在线，但并不清楚对方的真实身份，因此需要花长时间才能发展业务关系。如果能在多个论坛中与朋友建立联系，你将获得更好的信誉。


  在互联网论坛上，你的目标是与别人建立联系。如果你想把线上关系发展成线下关系，比如打电话或者会面，那么直接提供自己的联系方式。


  你的目标是与别人建立联系


  面向商业的互联网论坛并不是卖东西的地方。真的！不要卖东西！在现实中你很讨厌推销人员，在论坛上也是如此。论坛用户能在一英里之外发现有问题的信息：


  “我有丰富的经验可以解决你的问题，直接联系我，电话XXX！”推销行为只会激怒别人，不会给你加分。


  在线论坛上，你可以加个标准邮件签名档在自己所有帖子的底部，请加入常用描述和相关链接。这是个不错的搜索机制。认真思考什么关键词对你很重要，以及如何将关键词合并在短语中，吸引别人通过点击链接进入你的网页，比如用“少交20%税，点击以下链接”代替“JS会计服务链接”。


  不同群体都有自己感兴趣的论坛。最大化论坛的使用效果则需要你确保在这里能遇到想认识的人。如果想认识女性企业家、在家工作的妈妈或者女性初期创业者，那么应该去女性为主的论坛（www.everywoman.com）。如果想认识有海外会员的企业主，那么应该去英国商业论坛（www.ukbusinessforums.co.uk）。


  每个论坛都会吸引不同类型的人，每个网站都有独特的行为方式。我主要用三个商业论坛，它们之间相差甚远。其中两个需要严格审核，有推销行为都会被踢出来，第三个论坛则对发广告相对宽容。


  为了获得知名度，使用每日论坛摘要功能，它可以让你在进入论坛的情况下了解帖子的更新情况，搜索新出现的对话。


  小结


  尽管有数百万个社交网站，但是商务人士想提升知名度，持续关注LinkedIn、Twitter、Facebook和Google+即可。


  每个社交网站都有不同的规则，聪明人会花时间了解其中微妙的不同，并思考如何有效利用它。


  使用线上人脉网络时，确保投入时间与你的目标联系人沟通。


  行动建议


  ●注册LinkedIn、Twitter、Google+和Facebook。


  ●写两个版本的个人简介，一长一短，短的要在200个单词以内。●找张职业半身照放在网站介绍里。


  ●找出目标人群经常使用的网站，注册并定期访问他们的网页，关注内容更新。


  ●以期望从事的工作为基础修改LinkedIn简介，而不只是限于目前从事的工作。


  注释


  [1] Gigya是一家美国社交网络插件公司。


  [2] Google+Local服务是谷歌在2012年推出的取代Google Places页面的社交化商家信息服务，特色有与Google Maps的整合以及包括Zagat的评分等级系统来为商家和餐厅作推荐。


  [3] Hangouts是谷歌在2013年的Google I/O大会上发布的统一消息服务，整合了此前的Google Talk、Google+Messenger和Hangouts视频聊天服务等产品。


  [4] 美国社区网站：http：//www.ning.com/。


  第6章

  博客


  本章涵盖如下主题：


  ●博客是什么


  ●怎样用博客增强个人知名度和品牌


  上一章我们讨论了四个主要社交网络——LinkedIn、Twitter、Google+和Facebook的使用，以及如何通过使用它们提升形象和知名度。如果能与优秀的博客配合使用，效果会更加明显。博客可以展示你的信誉并且能加强你的个人在线品牌。如果活跃在有博客的在线社交网站，那么你正在生成第2章讨论的人脉网络成功需要的四大要素——信誉、个人品牌、知名度、社会资本。本章讲述如何使用博客，并有效地利用它与你的线上人脉网络活动相结合。


  博客是什么


  你需要做的是写出高质量并值得深思的文章


  博客是网站的一种形式，你可以发布文章而不需要任何人审核。尽管博客上能发布任何东西以及对你有吸引力的每件事，但是作为人脉节点的体现形式，你需要做的是写出高质量并值得深思的文章，同时与别人互动，从而在目标领域树立专家形象。


  博客文章不像杂志文章。一篇博客文章的理想长度为200~500字，这样足以提供价值，也能在5~10分钟内读完。


  与传统的报纸和杂志不同，谁都可以在几分钟内开始写博客。有很多免费的工具可用，比如WordPress（www.wordpress.com）和Blogger（www.blogger.com）。


  博客作者定期以短文章的形式更新并维护网站内容。大部分博客文章都允许来访者评论。公开的博客文章有机会被来自在线杂志的成千上万定期读者阅读，比如：Mashable（http：//mashable.com）*。如果是个人在线日记，则可以选择只允许朋友和家人访问。[1]


  正是这种互动性使博客成为人脉网络的优秀工具。西尔弗曼·史莱克律师事务所合伙人克里斯·史莱克的博客（www.silverman-sherlikerblog.com）在2009年11月发表了有关法律实践中存在压力的文章。这个主题对我很有启发，于是在文章后面留言讨论有关按时间计费对法律专业的影响。这条评论让我在2010年与这家律师事务所有了广泛的合作。


  如果想让别人看到自己过去写的商业文章，那么博客是个很好的工具，它让你与目标受众之间建立信任，向他们展示你所理解和思考的内容。由此形成你在人脉网络中的知名度，从而塑造个人品牌。在网络世界中，你的博客是向目标受众证明你的信誉的一种资产。


  博客的优势


  博客能让你有效地向目标受众展示信誉。当人们与你在网络中偶遇，他们经常有兴趣了解是否真能与你做生意。花费时间维护的博客，通过在Twitter或者论坛上链接分享文章，是最容易建立你的信誉、加强个人品牌的方式之一。


  内容更新直接影响着你的页面在谷歌上的排名。从与用户互动的角度看，谷歌更像是个巨大的博客而非动态界面。这意味着丰富的关键字对搜索引擎优化有着至关重要的作用。


  拥有搜索引擎中排名较高的网站是吸引有兴趣的听众并与之交互最有效的方法。


  博客文章可以用来保持你与人脉网络的联系。把文章链接加到LinkedIn状态更新中，在Google+里讨论或其他地方分享链接，从而让更多人看到。就我而言，经常发现潜在用户联系我时只是因为他们定期跟踪我在LinkedIn更新状态时分享的博客文章链接。


  当下，许多人有问题就会去网络找答案。虽然他们可能不准备付费，但是如果你的博文能帮助他们，那么当对方需要你所提供的服务时，很可能回来找你。因此，博客是培育人脉网络的好方法，不仅仅针对当下你所做的工作，为雇主服务产生的结果，还为那些将来需要你服务的人提供理由。


  最大化博客的使用效果


  如同使用其他类型的社交工具，提升博客的使用效果，你需要先搞清楚为什么要写以及为谁写博客。写得好、值得认真看的博客是建立个人信誉和加强品牌的基础，而未经深思熟虑写出的博文只会浪费时间、损害信誉。


  从受众出发思考，什么样的事情会引发他们的兴趣？什么问题或者挑战是他们必须面对的？他们读什么内容？什么样的网站才是他们愿意浏览的？


  确保你写的主题始终对目标受众有价值，这将促使他们阅读、评论并再次访问。保持博客定期更新需要时间和精力，如果没有时间去写，那可以邀请你公司或者团队里愿意为你写，而且文笔不错的朋友帮忙。


  我偶尔会帮客户写几篇文章。他们不愿意写，而我愿意，这是双赢的事。


  贴士


  当读到优秀博文时，询问原创作者能否把文章转载到你自己的博客上。你要承诺在引用时提供原文完整的出处信息。除非是直接竞争对手，否则原作者多半会欣然同意。


  他们甚至可能邀请你成为特邀博主


  你把博客视为有效的人脉网络工具，而不只是输出内容。作为人脉网络工具，博客可以帮你联系人群，并鼓励他们持续阅读文章。如果你花时间评论别人的博客，被评论的博主也有可能浏览你的博客，甚至可能邀请你成为特邀博主，双方在自己的博客里添加对方的链接。


  一个高效的博客能让你找到目标市场，这意味着需要定期更新内容并且鼓励人们在线阅读。以下是建议：


  ●更新的博文链接同步在Twitter、LinkedIn、Facebook和Google+上。


  ●在LinkedIn或者其他社交网站创建讨论帖，将你的博文加入讨论中。


  ●在在线论坛里回答问题时，加上你的博文链接。


  ●在邮件或者论坛签名里加入博客链接。


  帮你提升博客文章效率的10个问题


  1.此文如何使目标客户受益？


  2.此文如何给目标客户增加价值？


  3.是否完整，包括开始、中间和结束吗？


  4.为目标受众发布的内容频率是否合适？


  5.文章是否过长，从而分散了读者的注意力？


  6.博客是独一无二的吗？（通过内容改善搜索引擎排名）


  7.重要关键词出现在文章中了吗？（使文章更容易被发现）


  8.此文如何帮我达成目标？


  9.文章风格统一吗？


  10.能否在最后加个问题从而鼓励评论？


  总会有人问“博客多久更新比较合适？”正确的回答要基于读者的期望。有些博客每天更新几次，但是发的都是短文，另一些博主则每周更新相对有深度的文章。正确的更新频率要依据读者的需求，内容的长度、深度和广度而定。如果你不知道读者期望什么，那么写不同长度的文章，按不同的周期更新，从而找到其中的规律。


  如果你没时间维护博客，那么尽量有规律地更新。每星期更新一篇强过短时间内写几篇而后长时间不更新。


  博客能包括的18个内容


  1.图书评论


  2.事先写好的演讲稿


  3.事先写好的方案建议


  4.你在研讨会上的视频片段


  5.你认为大家应该读的优秀文章


  6.能显示你专业性的证据


  7.你出席的培训活动的信息


  8.发生在你身上并且读者感兴趣的事


  9.新近出版的图书或者最新提供服务的信息


  10.团队新加入成员的介绍


  11.案例研究


  12.来自客户的表扬


  13.你客户所取得的成就


  14.你和客户一起工作时学到的新东西


  15.公司内外部专家的访谈


  16.新项目或者文章的反馈


  17.每天的思考


  18.如何写文章的讨论


  博客需要包括的内容


  除非你是为公司维护博客，否则就有自由编辑的权力。建议博客包括以下内容：


  ●详细的联系方式。考虑到不同的人会选择不同的联系方式，信息应包括电话和邮箱等信息。


  ●关于你的介绍，包括职业照片和简介。


  ●行动建议。希望读者在阅读后留言或者评论。


  ●你在其他社交网站的链接，比如Twitter、LinkedIn、Google+和Facebook等。


  ●你所在公司的网站链接。


  文章标题非常重要


  读者通常根据标题判断是否点开阅读文章，这就意味着标题比内容更加重要。标题决定着别人是否愿意点击并阅读你的博文，所以在此需要给读者提供有价值的承诺或者激发好奇心。引人注目的标题会帮助你的文章获得编辑和读者的注意。


  能获得“点击”的标题通常分为以下几类：


  ●明确文章内容，比如“社交媒体上避免引起麻烦的六个贴士”。


  ●承诺帮读者省钱或者省时，比如“企业主合理避税的简单方法”。


  ●反直觉的标题。某次我为特许人事与发展协会（CIPD）写的新闻标题是“为什么您不应该再次申请CIPD会员”。


  ●激发“恐慌”，比如“把别人加到您的邮件列表里，合法吗？”


  ●事关客户的名誉，比如“洗钱——每个企业主应知道什么是合法且安全的”。


  如何用文章赢得商业机会


  有些人常说：“我有博客，但不知道如何利用它获得业务。”以下提供部分我本人、朋友以及我的客户用博客赢得业务的经验分享。


  写目标客户想看的主题


  内容越是对读者有帮助，他们越可能联系你。很多专业人士担心在博客上会泄露太多知识产权，通常这是不太可能的。只要努力去找，你文章里的大部分信息都能在网上找到。


  关于客户的案例研究


  在博客上写成功的客户案例能帮助你获得新的客户，前提是要在提供有价值的内容和保护客户商业机密之间保持良好的平衡。把案例研究转换成对读者有帮助的文章，既能帮到读者个人，又可以说明你能为客户提供的服务内容。此类文章对拓展人脉很有帮助，特别当某些朋友找到机会向别人推荐你时。


  内容可以促使客户采取行动


  许多专业人士发现他们的竞争对手不在未来，而是潜在客户之前固有的行为习惯。什么事情都不做是有风险的，利用文章号召读者采取行动，能把潜在客户转化为真正的客户。


  RSS feed和feed阅读器[3]


  RSS能让我在一个网页面阅读自己喜欢的所有内容。


  ——苏·布彻，制造业社交媒体专家


  贴士


  登录谷歌Feedburner**统计已定阅的RSS feed，也可以把你的博客更新的时间以邮件形式字段发送给博客读者。


  RSS是Really Simple Syndication的缩写，是种读取经常更新网页的方式，类似博客或者新闻网站，比如www.bbc.co.uk。RSS feed阅读器是种软件，它允许你在一个页面上访问所有订阅的RSS feed，比如Feedly。[2]


  
    [image: ]

    图6—1 RSS图标

  


  举个例子，如果有3~4个喜欢读的博客，你可以添加它们的RSS feed地址到阅读器里，无论何时这些博文有更新，它都会被发送到RSS阅读器。


  为使读者更方便定期回访并阅读博客，建议你把RSS图标放在你博客页面的右侧（记得把博客feed地址链接到你的RSS图标里）。针对那些习惯用邮箱收取更新博文地址的用户，你也以利用免费的服务满足此需求，像谷歌的Feedburner就提供类似功能。


  小结


  你在自己的博客上发表文章不需要任何人的批准。谁都可以在几分钟内利用免费工具（如WordPress）注册一个博客。


  博客是线上人脉网络的主要工具，它向目标受众证明你的信誉，同时可以加强你的个人品牌影响力。


  博客存在的目的是帮助读者看到你曾撰写的商业文章。


  只有当你有一套让读者知道你的博客并愿意阅读其中的文章的机制，博客才是一种有效的人脉网络工具。一种有效的机制是利用社交网站，比如Twitter、Facebook、Google+或者LinkedIn宣传你的博客文章。


  使用RSS feed阅读器访问在同一个页面上你感兴趣的所有博客。同时，在博客页面上加入RSS feed图标，方便读者订阅。


  行动建议


  ●在目标市场中，找出三个优秀博客，定期阅读文章并进行评论。


  ●开始建立自己的博客或者公司的博客。


  ●就自己博客或者公司博客上的其他潜在主题进行头脑风暴讨论。


  ●向客户询问他们定期读哪些博客，以及他们想在文章中看到什么。


  ●在谷歌Feedburner中为你的博客进行设置，把“订阅博客”选项放置在博客首页的右上方。


  注释


  [1] Mashable是一个互联网新闻博客。


  [2] Feedburner是谷歌旗下RSS托管服务网站。


  [3] feed阅读器是一款RSS阅读工具。


  第3部分

  协调人脉网络的关键技巧


  到目前为止，本书介绍了人脉网络在哪儿，以及成为人脉节点需要具备的态度和行为规范，下面我开始分享一些关键技巧。


  第7章

  FITTERTM模型


  本章涵盖如下主题：


  ●人脉网络维护模型


  ●参加活动之前需研究的内容


  ●人脉网络分类标准，以便把有限的精力聚集于关键人物


  ●人脉网络活动之后有效的跟进方法


  虽然维护人脉网络要投入大量的时间和精力，但是仍然有很多人愿意这么做，他们想看看接下来会发生什么。


  ——布若尼·托马斯，《无懈可击的营销》作者


  维护人脉关系时，不少专业人士常常进行让自己很愉快，但是毫无用处的交流。无目的、缺少焦点、没有截止点与明确结果的人脉网络交流只会浪费你大量的时间。为避免以上现象发生，我设计了FITTERTM模型。在过去几年中，我完善了这个模型，并在“如何高效、省时建立人脉网络”的培训时讲授。模型便于记忆，帮你随时随地有效维护人脉网络。


  FITTERTM模型是什么


  要记住FITTERTM模型并不是一个逐步的过程，你需要把它作为一个整体进行记忆。


  FITTERTM分别代表：


  ●Follow up，继续跟进


  ●Introduce yourself with impact，展示影响力


  ●Target specific people，明确目标人物


  ●Turn social conversations into business chat，把普通聊天转化为商务洽谈


  ●Engage，建立密切关系


  ●Research，研究


  继续跟进


  类似打高尔夫，后续跟进与如何击球同等重要。


  ——乔恩·贝克，《成为专家》合著者


  回想下面的情景：你参加某次社交活动，期间与遇到的人积极交流，同时基于希望“保持联系”交换了名片。第二天，当你回到工作中再次陷入与客户的纠缠。不久，活动中结识的朋友变成了遥远的回忆，化身为另一张抽屉底部的名片。


  听起来是不是很熟悉？在人际交往中，忽略后续跟进可能是最大的错误。没有后续跟进，你之前所有的努力都会变成浪费时间的以树状形式对遇到的人进行分类行为。


  以树状形式对遇到的人进行分类


  不是你遇到的每个人都对你和你的生意或职业发展十分重要。社交活动之后，你需要以树状形式对遇到的人进行分类，继而确认谁值得你投入时间发展良好关系。


  贴士


  在参加社交活动后的24小时内，花一小时与新认识的朋友沟通。


  在活动中认识的新朋友需要在24小时之内联系，建议将他们分为三类：


  A类：与你的目标市场关系密切，能马上帮你实现商业目标的人。例如：他们会成为推荐业务的来源、供应商、介绍人或者新的客户。


  B类：与这些人相遇令人愉快，但是他们不能马上帮你实现自己的目标。


  C类：无法帮你实现目标的人。


  贴士


  花时间与你的团队就A、B、C三类人的标准达成一致。确定把新人介绍进朋友圈的步骤。


  以上三类人都应该进入你的联系人数据库。同时，你要在Twitter、Google+和LinkedIn上与他们建立好友关系。如果没用专业的客户管理软件，大多数邮件客户端，比如Outlook或者谷歌通讯录，都有管理联系人的功能。记得标注你们相识的地点与事由。即便你认为之后不会再联系对方也要保留联系。我们永远也无法完全了解某人的朋友圈，说不定以后会用到。


  贴士


  A类朋友创建单独的Twitter好友列表，并在你的关系管理软件或者LinkedIn里为他们添加统一的标签，比如“A类联系人”。


  当你添加联系人时，需要关注以下细节：


  ●姓名、地址、电话


  ●公司名称、网址


  ●公司和个人的Twitter账号


  ●LinkedIn个人资料


  ●Google+个人资料


  ●对方公司LinkedIn信息


  ●你遇到对方的时间和地点。为方便回忆，你要额外记下双方讨论的细节


  ●能帮你记住对方的备注。比如长得有点儿像肖恩·康纳利*。[1]


  当某人给你名片，要问问是否可以把他加入你的联系人名录，也要明确是否能给他发邮件或者打电话联系。如果你没有得到他们的允许，就把他们加入邮件列表然后发邮件，那么就会违反英国和美国的反垃圾邮件法。如果你已口头获得对方的允许，那么回到办公室马上把他们添加到邮件列表里。


  跟进A类和B类联系人时，以下方法能增加你的社会资本和信誉：


  ●发有价值或者有趣的内容


  ●从自己的人脉网络中介绍朋友给他们


  ●发对他们有价值的网站或者博客链接


  贴士


  如果在某次会议中，有很多人都是你期望单独沟通的，那么在日程中留出足够多的时间安排与他们见面。


  A类联系人


  A类联系人将成为你人脉网络“核心圈”（inner circle）的成员。在发现商业机会或者找到新工作方面，他们是最有可能帮你实现目标的人。活动结束之后针对A类联系人，你要尽快与他们联系，这意味着要马上开始，比较理想的情况是面对面的沟通。如果不方便，双方也可以通过视频或者电话沟通。你要争取在会议上就确定双方下一步的行动计划。如果还没有，那么你应该拿起电话或者发个邮件给对方——说明你们在哪儿见过面，你希望深入接触。


  示例：


  罗伯特，您好！


  很高兴明天在ICAEW会议上与您相识。很期待我们的谈话，我希望深入了解您为制造业的客户服务的情况。这样当我遇到需要您或者您公司服务的客户时，可以马上介绍给你们。


  离你我都不远，有个小酒店叫哈登庄园。我常常在那里与朋友见面。抽空喝杯咖啡吧！


  我下周一二都有时间。您什么时间方便？


  我的电话号码是07771234567。


  期待更全面地了解您。


  致以亲切的问候


  布莱恩


  贴士


  寄给真正重要的朋友手写的卡片或者明信片，好过写电子邮件，这表明你重视对方。也许你会惊奇地发现很多人会在桌上的显眼位置保留这张卡片。


  在关系管理软件里建立重复任务，每月与新认识的A类联系人见面至少一次。给他们发送LinkedIn好友请求，说明你在哪里与他们相遇。


  示例：


  罗伯特，您好！


  很高兴昨天在ICAEW会议上与您相识。因为您是我想保持联系的重要朋友，所以我希望加您为LinkedIn好友。


  致以亲切的问候


  布莱恩


  我总让自己的好友申请个性化，比如“昨天非常高兴与您见面”或者“以下是我见面时答应发给您的文章”。这帮助我在对方心目中留下较深的印象，从而让我有别于他当天遇到的其他人。


  ——卡伦·斯皮兰，专业培训师


  B类联系人


  B类联系人不太可能在短期内推荐客户、供应商或者介绍新业务，但仍是你愿意保持联系的人。你永远不能准确了解他们之后会遇到谁或者会发生什么意想不到的变化。在你付出相对少的精力的前提下，尽量与这类朋友多联系。


  贴士


  沟通中，节省精力的方法是制作针对不同类型的联系人的邮件模板。


  和A类联系人一样，与B类联系人在LinkedIn上保持联系，并设置重复任务，至少每三个月与他们沟通一次。不必打电话或者见面，双方可以通过电子邮件、Twitter或者LinkedIn联系。


  与B类联系人在LinkedIn上保持联系


  记得在相遇后48小时内发邮件给他们，表示你很高兴与他们认识。邮件里说明希望把对方加入邮件列表，方便群发邮件。


  示例：


  亲爱的朱丽叶，您好！


  咱们昨天在BNI参观日见过面。


  很高兴与您相识，您在印刷行业的故事很吸引人。


  希望咱们能保持联系，我在LinkedIn上给您发了好友申请，同时还在Twitter上关注了您，我的账号是@Sarah_James。


  我们公司每月都会给邮件列表里的人发邮件，内容是有意思的文章和如何正确避税的建议。如果被加入邮件列表，您还会免费得到我们公司的介绍资料，包括未来的税收立法信息，以及小企业如何应对。


  如果您收到以上信息，点击click here即可。


  有问题请随时与我联系。


  致以亲切的问候


  莎拉


  C类联系人


  虽然此类联系人对你没有价值，仍然有必要在活动之后通过发邮件留下好印象。毕竟，你永远不知道他们可能认识谁。很少人有会在活动后发后续邮件，所以这件事可以帮助你提升社会资本和信誉。


  示例：


  亲爱的朱丽叶，您好！


  咱们昨天在BNI参观日见过面。


  很高兴与您相识，预祝您的计划成功。我已在Twitter上关注了您，我的账号是@Sarah_James。


  我们公司每月都会给邮件列表里的人发邮件，内容是有意思的文章和如何正确避税的建议。被加入邮件列表的人会免费得到我们公司的介绍资料，包括未来的税收立法信息，以及小企业如何应对。


  如果您知道这些对哪位朋友有帮助，请把本邮件抄送给他们。他们只需点击click here即可。


  有问题请随时与我联系。


  致以亲切的问候


  莎拉


  展示影响力


  你只有一次机会给对方留下良好的第一印象。此时，展示你的影响力就变得很重要，这样可以证明你的信誉，从而让别人愿意与你保持联系。在第8章，将讲述如何形成良好的第一印象，以及如何回答“那么，你是干什么的？”


  明确目标人物


  参加活动时你会发现结束与某人的谈话是很容易的，而且不必跟所有遇到的人都聊。如果在参加活动之前能做些功课（参见本章稍后的“研究”部分），你可以很容易列出5~10位在活动中自己想结识的朋友的名单。你最好提前在LinkedIn或者Twitter上联系他们并安排活动时见面。请活动主办方介绍你们认识也是个不错的方法。


  为了最大化活动效果，我出席的活动中至少要有三个人是自己想结识的。


  ——杰伊·布莱克，商业视频制作


  参加活动前，你应该更新Twitter和LinkedIn状态，通知好友自己要出席活动，同时看看是否有其他人也会在现场。这能吸引那些想结识你的人出席同样的活动。当我发Twitter消息说决定出席2011年莱克斯会议时，至少有两个人决定也来参加会议并希望与我现场沟通，其中之一后来成为我的客户！活动前你与朋友联系，不仅是一个增进双方友谊的机会，也能增加参会的目的感。如果事先无法确定谁想与你见面，那么在更新状态时对自己所处的方位进行说明，比如：早晨10点钟我会在活动签到台。


  更多关于明确目标人群的内容，请参见本书第10章“活动现场怎样交流”。


  把普通聊天转化为商务洽谈


  不要在意谈话的次数，要让你的谈话有价值。


  ——罗伯·布朗，励志演说家和人脉网络专家


  你事先做过调查就能预估出参加活动最理想的效果，但是请注意不要落入直接谈业务的陷阱。你见到新朋友时，马上脱口说出目的性很强的话并不是个好办法，对实现目标未必会有帮助。在开始谈业务之前，你应该花时间了解对方并建立良好的关系。第9章有如何快速建立密切关系的更多细节。


  以下问题可以帮你把普通聊天转化为商务洽谈，包括：


  ●最近业务进展如何？


  ●你的客户都是谁？


  ●你能帮客户解决哪些问题？


  ●你是怎样运营业务的？


  ●你目前面临的挑战有哪些？


  ●谁是你希望结识的人？


  建立密切关系


  当在活动中遇到新朋友，集中80%的精力倾听以了解他们，包括参会目标、他们是谁、你与他们共同的兴趣爱好、共同认识的熟人、他们的入场票是谁给的等。记住，你的目的不是推销，而是通过相互帮助快速成长，开启一段新的朋友关系。


  你的目的是开启一段新的朋友关系


  可以问如下问题：


  ●这次活动能为他们带来什么？


  ●谁是他们想在活动中结识的人？


  ●他们想从活动中收获什么？


  除了极少数自恋狂，绝大部分人都会愿意回答并且提供你所需要的信息。如果他们没有这样，就不必在对你没兴趣的人身上浪费时间了。


  研究


  在出席活动之前，你需要做家庭作业。通过研究，你可以聚焦于值得参加的活动、哪些人值得结识、哪些话题值得讨论。这些研究可以安排助理帮你完成。


  例如你是个会计师，正计划在本地私人企业里寻找工作机会。因此你需要结识本地会计师事务所的合伙人，他们能帮助你联系目标公司。你的研究应重点关注他们经常参加哪些活动，谁能把你介绍给他们。


  贴士


  用RSS阅读工具从你可能想参加的活动网站上订阅信息。这样有新活动时，你就会收到信息。


  确定要去参加哪个会议之后，你就需要思考在里面想认识谁。大多数活动组织者会事先提供参会嘉宾名单，通常已经在Google+或者Facebook上公布了名单。仔细看下你对谁有兴趣，也可以在Twitter上搜索谁会出席会议。


  贴士


  参加活动时，不要忘记与你人脉圈里的现有朋友联系。加强你与老朋友的关系和拓展新关系同等重要。


  拿到参会名录就要开始研究参会人员的情况，重点是你关注的人中哪些会出席。最终列出5~10位你在会上想结识的联系人名单。


  以下方法可以帮你了解更多信息：


  ●搜索LinkedIn介绍。


  ●浏览对方公司网站。


  ●在搜索引擎里搜他们的名字。


  ●浏览他们的Facebook内容。


  ●查查你的好朋友里谁与他们是LinkedIn好友，请你的朋友提供更多信息。


  ●找到他们的Twitter并浏览其中的内容。


  你的目标是找到与要结识的5~10个朋友可以聊的话题。如果你能展示双方共同具备的知识或者共同认识的朋友，那么会让对方感觉你值得信任，从而留下良好的第一印象。


  罗拉，您好！很高兴今晚见到您。咱们有个共同的朋友叫德怀恩。我能知道你们是怎么认识的吗？


  要多思考与新朋友相识想达到什么效果。是安排不久之后的再次见面，把你介绍进对方的朋友圈，还是得到他们的允许发文章给对方？


  活动开始之前，建议你通过相关行业信息渠道查看新闻、商务信息和活动版面的内容。这能让你在活动中跟别人有共同话题、有机会展示观点、增加专业信誉。


  小结


  FITTERTM代表：


  ●继续跟进：把新认识的朋友分为A、B、C三类，然后把他们的联系方式加入数据库，保持联系。


  ●展示影响力：良好的印象可以开启互惠的关系。


  ●明确目标人物：你的时间非常宝贵，所以要确保你知道你想见谁，你为什么想见他们。


  ●把普通聊天转化为商务洽谈：先花时间了解对方，然后把沟通引入商业主题。


  ●建立密切关系：花80%的精力倾听，找出有关他们的信息。


  ●研究：只关注值得参加的会议和值得结识的人。


  行动建议


  ●思考你要达成的目标。对你而言，如何定义A、B、C三类联系人？哪些问题能帮助你定义A类联系人？


  ●看下你目前的朋友圈。谁是A类联系人？有几位你最近一个月联系过？你应该怎样加强双方的关系？


  ●在已有人脉数据库中增加一个字段或者分类，定义三类联系人。你也能借此机会对现在的朋友进行分类。


  ●你在哪儿可以遇到A类或者B类联系人？


  ●参加社交活动之前，你应该做哪些准备？如何才能更好地做准备？


  ●下次出席活动之前，列出你计划见面结识的5~10个朋友。你能通过谷歌、LinkedIn和Twitter找到他们的哪些信息？


  ●哪些流程或者系统可以让你始终与新老朋友保持联系？


  注释


  [1] 肖恩·康纳利，英国演员、制片人。


  第8章

  留下良好的第一印象


  本章涵盖如下主题：


  ●自我介绍令人印象深刻的技巧


  ●成功完成一分钟简短介绍的方法


  ●展示“在线形象”的关键点


  上一章分享了利用FITTERTM模型对人脉网络进行管理的方法。此前，我们主要讨论成为人脉节点需要具备的行为、态度和其他必备要素。这些成功要素构成了人脉节点给人良好第一印象的基础。缺乏良好的第一印象，关系很难深入发展。在本章中，我将分享给别人留下良好的第一印象的方法。


  怎样才能给人留下良好的第一印象


  第一印象就是一切。拥有它接下来事情就将变得很容易，否则你就得费力纠正。当遇到陌生人时，人类天性中的生存本能让我们在几秒钟内对来人形成一种基本判断。


  那么，我所说的第一印象是什么意思呢？无论是在现实还是虚拟世界，大家通常会对热情、积极、自信的人给予正反馈。这意味着在现实中遇到某人时，你面带微笑主动与对方握手这个简单的行为能为你树立可信可亲的形象。


  大家通常会对热情、积极、自信的人给予正反馈


  如果在虚拟世界相遇，双方无法像现实中那样握手。但是不要被蒙蔽了，对方仍然会在与你接触后形成第一印象。如果你能在自己的论坛回复、推文或者博客中，传递出温暖、积极、真实与亲和，那么塑造良好的第一印象就成功了一半。如果给人留下积极正面的在线印象，那就会有更多人浏览你的资料和博客。因此花时间完善你的网络形象非常重要。


  第0关键时刻


  最好的品牌始终能在两个时刻获胜：一个是产品上架时，此时顾客正在决定选择谁；另一个时刻发生在家里，他们使用产品时是否满意。


  ——雷富礼，宝洁首席执行官


  如果要确定供应商，你会怎么办？马上打电话给他们，还是先上网查下对方资料？


  多半你会先上网查找信息。在吉姆·莱森斯基的电子书《制胜第0关键时刻》中提到的“关键时刻”（Moment of Truth，MOT）的概念，是指销售过程中，买方作出决定之前的那个时刻。


  数字营销公司Hubspot的研究发现，在与供应商正式合作之前，买家的信息源在逐年增加。2009年买家有5.3个信息源，到2010年增加至10.4个。


  信息源包括：


  ●与自己有类似经历的人


  ●线上线下社交绩效


  ●微博客平台，比如Twitter


  ●提供有价值信息的网页


  因此，在你联系潜在客户推销产品或者服务之前，对方潜意识里会提出以下问题：


  ●我需要什么样的服务？


  ●你能否以合适的价格提供这项服务？


  ●你是否能按承诺提供服务，并以我期望的方式交付？


  如果你只重视线下交易而忽略线上交易，那么无疑将错失很多新机会。


  正确握手


  无论是骨头被捏得嘎吱嘎吱响的握手，还是对方只提供给你一只感觉像握着条鱼的手，都会让人很不舒服。


  最初，握手用来表示我为和平而来并没有携带武器。如今，我们在所有的场合都可以握手，特别是在开会或者与朋友见面时。


  握手是互信的标志，可以帮助建立牢固关系，是建立良好的第一印象的一种方法。心理学家研究发现：相遇时你能主动上前握手，会给对方留下更好的印象。


  然而，在不同文化中，握手的含义也有所差别。在美国，有力的握手代表着自信，而在非洲，相对温和的握手才代表着这个意思。在非洲，双方握手时间可以长达几分钟；但是在美国，如果你握手超过几秒，对方会投来异样的目光。


  可能很多人并不知道握手所带来的影响，甚至不会对此产生片刻思考。想知道握手时你给对方留下什么印象，建议你先与自己信任的朋友进行握手练习。虽然听起来有点儿怪，但是这种方法可以有效发现并纠正你的握手误区。从对影响职业生涯的影响上讲，使人印象深刻的握手甚至会帮你赢得新客户。


  着装得体


  据统计，职业形象确实存在。我们都希望看到穿着定制西服、拥有整洁外表的律师。很多形象顾问会告诉你，细节非常重要。污黑的指甲缝、缺少扣子的外套、不干净的鞋子和凌乱的头发都是禁忌。打个比方，你恐怕不会到货架上满是灰尘、地毯肮脏的商店购物。


  如果自信的握手配上得体的着装，那么留下良好的第一印象的战役基本上赢定了。


  有力的自我介绍


  成功拼图的最后一部分是介绍自己。对于许多专业人士而言，当被问及“你是做什么的？”的时候，不能正确介绍自己很可能会失去潜在的机会。


  回答“我是个会计师、律师或者教练”正确吗？或者你会描述你所做的工作给客户带来的价值？比如会计师也许应该这么说：“我帮客户合法纳税，不多交一分，也不少交一分。”


  好的自我介绍是提前准备好的一句话，可以简洁地说明你为客户带来的价值。


  我的自我介绍是：“我帮助专业人士成为专家（Go-To Expert）。”


  谈话刚开始，你就应该讨论自己给客户带来的价值，要特别强调服务带来的好处和利益而非只是简单地讨论工作。每个销售都会强调产品的好处而非特性。


  当我讲课时，常要求听众用一段话来描述他们能为客户提供的价值。此时，我发现很多人说不清楚。这才是真正的问题！


  根据我的经验，如果对方说“啊哈！听起来挺有趣，你具体是怎么做的呢？”时，那么你有了一个很好的开场，接下来的谈话很可能转变为业务洽谈。你的目标是用介绍激起对方的好奇心，继而打开局面。


  线下活动中的自我介绍


  参加任何推荐业务俱乐部的活动时，每个人都被要求简短地介绍自己和业务。通常听众是首次在活动中见到你。你拥有完美的自我介绍好处多多。接下来，我们将具体讨论如何利用自我介绍给对方留下良好的第一印象。


  很多活动中，每人介绍自己的时间被限制在1分钟以内，所以被称为“60秒演讲”。你经过深思熟虑的介绍将为自己赢得更多关注。


  这些简短介绍其实就是你在活动中介绍业务的好机会，它能使参会者愿意为你实现目标提供帮助。


  每次活动你只有一次机会进行简短介绍！


  成功的简短介绍应该包括以下特点：


  ●简短有力，在规定时间内结束。


  ●以问题开始吸引听众。


  ●具体说明能为组织中的谁提供哪些帮助。


  ●证明你有良好的信誉。


  ●只强调服务中的一个点。


  ●提及服务特征时，你要再次重复自己的名字，以便听众能记住。


  ●令人难忘。


  简短介绍应该包括什么


  你的目标是激发参会者行动起来，所以认真思考他们的人脉中有哪些人能为你提供帮助。你经常听人说“在会场进行销售”而不是“向房间里的人推销”，他们是正确的。即使现场只有十个人认真听了介绍，但他们每个人都拥有超过百人的朋友圈，向他们的人脉网络销售，好过向社交活动现场中的每个人直接推销，前者也会让你成功的可能性更大。


  贴士


  事先准备的简介里应该包含你的市场计划。


  FITTERTM模型中提到明确目标人物。准备介绍时，首先要考虑想通过社交活动实现什么目标。越是高质量的介绍，越能让你有机会结识目标人物或者得到推荐。


  60秒介绍不足以容纳两个方面的商业介绍。短时间内讲得太多，只会混淆观点。就我本人而言，有时想推荐自己针对小企业的教练服务，有时又想强调大公司背景给我带来的经验背书。每次参加活动被要求做介绍时，我会权衡哪部分业务更适合此次活动。


  贴士


  想给人留下更深刻的印象，建议在介绍时使用诸如图片之类的小道具。


  接下来，思考你的服务能为客户解决什么关键问题。在解决类似问题方面，最能突出你信誉的例子有哪些。客户证明信或者最近的案例研究是不错的选择，其中应该包括产品或者服务为客户提供价值的证据。


  贴士


  要平复演讲前的紧张情绪，你可以试着想象已经成功完成了精彩的演讲，在座的每位听众都在认真聆听。


  以下结构可以有效整合信息：


  （1）说出你的名字、公司的名字，你提供的服务为客户带来的价值；以问句而非陈述句结尾：


  大家好！我是希瑟·汤森德，我擅长帮助专业人士成为专家。你想在短时间内通过推荐获得更多业务吗？


  （2）谁和你一起工作：


  我们与专业顾问合作，比如律师、会计和咨询顾问。


  （3）证明你可信的业绩：


  过去一年当中，我是两个合伙企业的商业教练，为他们提供了40次训练，实现了他们的利润从200万英镑增加至400万英镑的倍增目标。由于重组了管理团队，增加了相关技能，我和客户只用一年时间就完成了三年计划的50%。


  （4）你的期望：


  本周，我计划寻找1~4位法律和会计方面的合作伙伴。他们面临的问题是业务快速增长，但是团队已经不能跟上业务发展的步伐。你知道谁合适吗？


  （5）重复你的名字和业务：


  我是希瑟·汤森德，主要业务是帮助专业人士成为专家。你希望在最短的时间内通过推荐增加业务吗？


  贴士


  保证你的简介有适当的信息量，每次内容不雷同，即使是同一批听众也会愿意听。


  典型的业务推荐俱乐部活动，会员只有40秒的时间做介绍。比如我的合伙人乔恩·贝克的简介是：


  我的名字叫乔恩·贝克，我为小企业主提供训练，让他们能享受自由的生活方式，同时保证业务收入每年超过15万英镑。你是否有太多客户以至没有精力关注市场推广？与此同时，这些客户不足以让业务实现增长目标？我们通常帮助律师、会计师和咨询顾问这几种类型的客户，让他们每月的客户数增长一至两倍。


  我希望被介绍给本地提供专业服务的企业，在那里，年长的合伙人已经退休，新的合伙人刚接手业务。


  我是乔恩·贝克，我为小企业主提供训练，让他们能享受自由的生活方式，同时保证业务收入每年超过15万英镑。


  贴士


  用简介展示你的信誉、建立信任，而不是简单地推销服务。


  以下方法可以彰显信誉：


  ●讨论最近几周你签约的客户。


  ●说明你怎样帮客户获得额外的利润。


  ●说明新客户出于什么理由选择了你。


  ●引述客户对你服务的肯定。


  ●聊聊近期所获奖项。


  ●说明你对按时交付服务或者产品满怀信心。


  ●保持信息前后的一致性。


  网上简介


  贴士


  写网上简介时，你应该加入别人感兴趣的关键词。很多人用搜索工具在网上找人，会特别关注简介里的关键词。


  网上简介就是你的在线个人资料或者传记。当有人在网上查找你的信息时，对方通常期望看到的就是你的网上简介。除了能了解更多信息外，他们还可以通过资料评估你是否是他们想结识的人。虽然有点儿冷酷无情，但是当你每次遇到新朋友时，双方都会下意识地决定是否有必要继续。类似的快速判断包括：是否在Twitter或者LinkedIn上关注某人，或者是否要雇用某人。


  贴士


  网上个人介绍里的照片，放专业摄影师拍的半身像。不要贴你公司的Logo，人们是对你而非你所在的公司感兴趣。


  网上简介中需要包含你的个人信息，同时也要突出知名度和品牌，比如你与谁一起工作，你能为客户解决了什么问题等。


  LinkedIn中的个人介绍部分通常会在搜索引擎结果中排位较靠前。因此，为方便客户查找，你需要让自己的名字能出现在搜索结果顶部，介绍中放入合适的关键字非常重要。


  贴士


  在Facebook上保护好自己的隐私，删掉不合适的照片，给私密照片设置最高权限。


  在现场遇到某人时，直觉会告诉我们此人是否可信。在网络世界，我们判断对方只能靠文字和照片。双方的信任是通过一致性建立的，比如回答相同类型的问题、在Twitter上关注相同的主题、拥有类似的个人经历和专业的照片，无论在线社交网站你遇到谁都是如此。


  上传不同版本的简介


  上传至网站上的个人介绍是你人脉工具的重要组成部分，需要准备几个不同的版本，包括：


  ●写文章时的作者简介


  ●出席活动用的个人简介


  ●用于社交网站的简介


  贴士


  请摄影师帮你照职业照，要高分辨率和低分辨率两个版本。前者用于打印，后者用于网站介绍。


  基本信息需要包括职业照、一句话业务介绍、专业能力说明。


  大多数情况下社交网站介绍都是第一人称。我则写了第一和第三人称两个版本，具体用哪个版本要看情况。


  以下是我的介绍：


  一句话简介：


  希瑟·汤森德，帮助专业人士成为专家。


  专业能力说明：


  拥有工程学学位，偶然的机会成为作家，运用自己的知识在社交媒体上写出当前最流行和最畅销的人脉网络图书《人脉》。


  希瑟还与其他人合著了另外两本书，包括《如何找合伙人并保持良好生活》以及最新出版的《成为专家：如何建立声誉，从竞争对手中脱颖而出，赢得新业务》。


  在过去10年里，她与超过300位合伙人合作，为来自不同行业、不同层次的2000位专业人士提供专业的指导和培训。


  撰写简介的技巧：


  ●保持简短和亲和。切记少就是多。


  ●别超过三件事，否则看起来会不真实。


  ●包括个人网站或者博客链接。


  ●社交网站中的简介要包含你所在领域的关键词。


  小结


  第一印象就是一切，拥有它接下来事情就将变得很容易。回答“你是做什么的？”时，始终聚焦于你能为客户带来的价值，而不是职业或者职位描述。


  参加线下活动时，为自己精心准备简短而引人注目的介绍。


  你的目标是通过介绍建立信誉，令人印象深刻并使听众产生帮你的冲动。


  网上简介要跟线下活动中使用的简介一样专业。


  针对不同的情况，准备几个不同版本的简介。


  行动建议


  ●你握手时传达的信息是否与想表达的一致？如果不是，那么需要纠正，建议找个朋友进行练习。


  ●下次参加社交活动时，找个陌生人上前主动握手并开始聊天。态度决定结果。


  ●用一句话说明你自己或者你所从事的业务能给客户带来哪些价值。下次参加社交活动时，试着对新朋友说出这句话，测试效果。


  ●了解公司的市场营销计划。如何运用你的简短介绍帮助公司实现此计划？


  ●认真观察别人如何进行自我介绍。有哪些值得学习的地方？●哪种小道具在介绍自己时给别人留下深刻印象？


  ●花时间练习口述简介。这个简介怎样帮你提升形象？


  ●下次，你在介绍之后问下别人的反馈，看哪些方面需要加强。


  ●问朋友你在网上的照片和简介，是否看起来开放、亲和、受欢迎？哪些地方需要改进？


  ●简介里要用职业照。如果你没有，找摄影师拍一组。


  ●撰写网上简介。把你所做的事情浓缩为一句话，其中要包括专业特长和证明你可信的证据。


  ●读自己的介绍，使它前后具有一致性且可信。如果你对自己的写作能力都没有信心，那就别指望有人花钱请你写策划文案。


  第9章

  如何让对话继续


  本章涵盖如下主题：


  ●与人见面时怎样形成友好和谐的关系


  ●识别三种不同的沟通风格：思考、感知、意识


  ●如何与初次见面的人聊得来


  上一章，我讲述了给别人留下深刻印象的重要性。但是接下来怎么办？怎样才能与别人建立关系？要知道只有当双方的沟通比较融洽时，才有机会建立良好的关系。


  本章介绍三种不同的沟通风格：思考、感知、意识。运用这些，你能有效识别并调整自己，迅速与不同风格的人建立良好关系，无论你是怎样遇到他们的，是在现实中见面，还是通过电话或者视频沟通。


  关系融洽对我们意味着什么


  人们喜欢行为风格与自己相似的人，并在有意识和潜意识两个层面感觉彼此的相似程度。无意识状态下两人都能配合默契，被称为“关系融洽”。建立朋友关系时想达到融洽的程度，需要你与对方的做事风格匹配。最终，你选择以哪种方式沟通直接影响着对方潜意识做出是否喜欢你的决定。


  贴士


  第一次相遇时，你要找出能让自己真诚赞美对方的点。


  镜像效应是在你与对方建立融洽关系后自然产生的


  市面上很多书和培训课中，讲师都会提到镜像（mirroring）技术。就是你通过复制对方的肢体语言，从而建立融洽关系。虽然听起来不错，但实际上没什么用处。镜像效应是在你与对方建立融洽关系后自然产生的，而不是相反。很多人误认为只要模仿了对方手势，就会产生融洽的关系。


  案例


  米哈什带领来自ICI的团队为宝洁公司提供服务，内容主要是基于生产和技术两方面，调研共享与合作创新的方法。


  在与客户正式见面之前，米哈什了解了宝洁公司要参加会议成员的情况，同时掌握了他们的专业知识和兴趣爱好。他利用自己了解的信息调整表现，每次都能与宝洁项目组成员融洽相处。不出意料，研究顺利进行，富有成效。


  会议期间，曾有一位宝洁高管说：“我从没听过米哈什这个人。”


  听到这个消息，米哈什迅速重读了这位高管的资料。


  不久之后，米哈什有机会与这位高管见面。几分钟的简短沟通之后，米哈什谈到自己在日本度过的时光，而且对宝洁在处理日本地震前后事宜的优秀表现非常钦佩。如果没有事先调查，米哈什根本不会知道对方曾直接参与相关事件的处理。类似的经历和之后的良好沟通，使双方产生了深厚的友谊和互惠互利的关系。


  迅速建立起融洽关系之后，双方达成了默契，使两个团队之间能紧密合作。随后五年里，ICI在宝洁当地公司得到的业务总额从1000万美元增长至7000万美元。


  人们怎样选择沟通方式


  社交活动中见面，如果一个人问另一个人：“你是做什么的？”会有三种不同类型的回答：


  （1）回答经过认真思考，有完整的逻辑结构和诸多细节。


  示例：


  我做以下三件事。首先，我为客户提供整体理财规划服务，保证客户金融安全。同时我也是丈夫和两个孩子阿吉雅、詹姆斯的父亲。此外，我还每周为当地教堂提供一次志愿者服务。


  （2）回答试图包含全部信息。对方好像永远不会停下来，始终充满着能量，其间还伴随着大量手势和表情。


  示例：


  我热爱自己所做的！一位客户说我在为他“省钱”，另一位则说我是他的“财产守护者”。当遇到客户并不断帮他们实现财务目标时，我始终忙得团团转。我不觉得自己只是个财务顾问，因为那听起来很无聊……


  （3）回答简洁、平实，通常只有一句话或者更短。


  示例：


  我是财务顾问，为客户提供金融资产保值和增值服务。


  以上三种回答方式，代表着不同的沟通风格（见下表）。


  [image: ]


  三种沟通风格


  人们交流信息大多基于三种方式：思考、感知、意识。风格没有好坏之分。我们能使用全部三种风格，更多情况下使用其中一至两种。


  你的目标是与每个遇到的人进行有意义的沟通，并加强双方的关系。如果双方有相似的沟通风格，那么建立融洽关系将变得很自然。虽然，这并不能完全确保接下来的沟通富有成效。


  我个人的沟通更偏好感知和意识两种风格。沟通风格取决于角色、状况和当时的感受。如果你能判断对方的沟通倾向与风格，继而适应对方的风格，那么就能减少误会、促进沟通。


  进行书面交流，比如电子邮件、博客、在线论坛时，如果你的风格与目标受众偏好匹配，那么双方关系将十分融洽。


  思考型


  偏好思想型的人喜欢接收数据，吸收所有细节，用有条理和逻辑性很强的方式处理信息。行动之前，他们会尽量掌握所有信息。


  偏好思想型的人喜欢接收数据


  他们的思想交流往往是数据、数字和事实，其中包含冗长的思考问题的过程。通常，每个步骤和思想都是共用的。


  在被问及“最近业务如何？”时，他们会作出如下回答：


  “我需要告诉你7件有关我业务的事……”


  不管你是否愿意，他们将告诉你7个点中的所有部分。


  与思考型人的建立融洽关系，你需要在整个沟通过程中用上结构、逻辑和细节。


  与思考型的人有效沟通的方法：


  偏好思考型沟通风格的人通常深思熟虑，讲话非常有条理并注意细节。如果你不属于此类型，那么会认为过多细节既不重要又很无聊。如果知道对方有这种偏好而你没有，那么沟通会很快变得无聊，你会感觉对方抓不住重点或者干脆就没听你说话。


  具体建议：


  ●建立有效沟通应该加强说话的条理性。示例：“我将讲述有关我业务的三件事，包括：背景、我们为谁服务、最近我们帮客户取得的成绩。”


  ●沟通一开始就要明确他们想从谈话中得到什么。


  ●说明来意。示例：“我愿意花5~10分钟了解你和你的业务。”


  ●介绍你或者你的业务能为他们提供什么帮助。


  ●定期总结谈话要点。


  ●要有耐心，让他们了解细节。


  感知型


  感知型的人倾向于在意别人的感受，在做决定之前还会考虑这一点。他们同情别人，同时对别人的感受很敏感。他们倾向于用故事交流，喜欢用视觉语言、类比、色彩和动词。


  与感知型的人沟通要看个人的感觉或者当时的氛围如何。最恰当的例子是，当你走进会议室，你几乎能“感觉到气氛紧张”——就是这种感觉。


  当被问及“最近业务如何？”时，他们倾向于两种不同的回答方式——这取决于他们的状态。


  “一切都很美妙、令人惊奇——让我给你画张图——告诉你我这周是如何帮助客户的。”此时会伴随丰富的面部表情和大量手势。


  或者，“业务最近很一般，我不知道为什么要这么徒劳地努力。如果我足够诚实，会说自己完全不知道今晚为什么要来！”


  与感知型的人建立融洽关系，要考虑对方的基本感受和动机，多总结，同时表示感同身受。


  与感知型的人有效沟通的方法：


  与感知型的人沟通并不太难


  当遇到感知型的人时，他们倾向于说得多。一般情况下，他们的情绪始终外显，通常你能真切地感觉到，像他们能感觉到其他事情一样。与其他两种类型的人相比，与这类人沟通会有种脱节和不连贯的感觉。如果感知型的人表现出紧张，那么很可能是他们讲述的故事引起的。与感知型的人沟通并不太难，但是始终保持谈话的焦点绝非易事！


  具体建议：


  ●总结他们所说的话


  ●多用故事、类比和隐喻


  ●寻找共同的价值观、兴趣和动机


  ●保持谈话的焦点，如果有必要，打断他们并把沟通引回“正题”


  意识型


  偏爱意识型的人知道如何确定位置并快速做出决定。有时，他们不能解释为何做出这个决定，因为只是凭直觉。他们的回答通常简短。


  意识型的人与人交流多出于天性。相对于其他两种类型的人更多描述内容不同，意识型的人有时给人感觉态度不够友好。


  在被问及“最近业务如何？”时，他们会作出如下回答：“不错，还挺忙。”


  与意识型的人建立融洽关系，要用短语和句子激发他们说得更多更详细，同时简明地说出你谈话的重点。


  与意识型的人有效沟通的方法：


  这类人多数沉默寡言，需要投入更多的时间建立联系，他们不太可能沉迷于闲聊。以上可能会让意识型的人在沟通时显得粗鲁和傲慢。当你遇到他们时，要有足够的耐心，找到共同的兴趣点。意识型的人经常坐在活动现场的某个角落保持沉默。与他们相遇时，你可能会感觉无法沟通，但是别泄气、坚持住。与此类型的人建立良好关系需要很长时间。


  贴士


  当遇到某人时，即使你问对了问题，如果感觉沟通仍然不顺畅，那么他们的沟通风格很可能是意识型的。


  具体建议：


  ●问细节明确的开放性问题。比如：“今天你来的目的是？”“你的业务主要集中在哪方面？”“这里有没有谁是你特别想认识的？如果有，原因是？”


  ●保持沟通焦点。不要闲聊，只谈重点。


  ●如果对方偶尔有停顿，不必在意。


  ●要经常确认谈话对他们是有益的。


  思考感知意识指示器


  如果你对自然沟通风格很感兴趣，或者想帮助你的团队了解沟通风格是什么，“思考感知意识指示器”可以帮忙。针对三种不同的沟通风格，这个工具能提供个性化在线报告，网站地址：www.thinkfeelknow.com。


  练习


  找出工作中关系最密切的五个人，用“思考感知意识指示器”识别他们的沟通风格。试着调整你自己适应对方的风格，看会不会发生变化。


  怎样发现共同的兴趣


  每个有价值的沟通都需要从某个地方开始。你首先要找到有意愿沟通的人，开始闲聊，之后才有机会发展出有意义的关系。加入取餐队伍或者在酒吧等位时是个不错的机会，此时的状态很容易找到话题。


  示例：


  “今晚的菜不错。”


  “我今天吃得太多了！”


  “午餐菜单上你喜欢吃什么？”


  “我想来杯冷饮。你呢？”


  闲聊的目的是在开始时让对方有安全感。如果找到合适的地点，你就不会缺少与人沟通的机会：


  ●饮料台附近


  ●在等位时


  ●大门附近


  如果不想被动等待，那么你应该留意别人的眼睛，并向对方微笑。我保证他们会走过来与你聊聊。


  保持沟通并避免只是闲聊的有效方法是找到有趣的话题。有趣的话题可以帮你拓展沟通的内容并加入很多细节。比如当别人问你今天过得如何时，不要简单地回答“不错”，而应该是“不错，很期待今晚的比赛”，这样接下来的谈话才能继续。


  同时，在社交活动上随机与人沟通也是此类活动很有趣的部分。与遇到的人尽早说明你的目标是明智之举——特别是对方是意识型偏好的人。这个方法可以帮你快速确定应该投入多少时间和精力在此次对话中。以下问题可以帮助你安全地共享自己的目标：


  “今天你想达成的目标是什么？”


  “是什么让你决定来参加本次会议的？”


  能让对话继续的好问题


  ●是什么促使你成为……？


  ●最近业务如何？


  ●谁是你的客户？


  ●你的业务未来前景怎样？


  ●最近你喜欢看哪类电视节目？


  ●工作之余你的业余爱好是？


  ●你一直住在这里吗？


  ●是什么促使你迈出事业的第一步？


  ●听到（看到）这些你高兴吗？


  ●你喜欢哪项运动？只是观看，还是自己也参与其中？


  小结


  双方拥有融洽的关系，彼此就在互惠互利的道路上前进了一步。


  有三种沟通风格：思考、感知、意识。建立良好关系的前提是你能准确判断对方的网络，并用与对方相同的风格沟通。


  思考——体贴周到、各部分间的逻辑明确、运用数字说话。


  感知——精力充沛、充满激情、语言视觉化，擅长运用色彩、故事和类比。


  意识——独立意识、冷静思考、回答简短、只谈要点。


  完成自我介绍之后，你的沟通目标就应该是找到共同目标和价值展开接下来的对话。


  行动建议


  ●下次参加社交活动，你的目标应该是找到业务或者个人爱好上有共同点的朋友。重点关注讨论当中，你们双方的关系从陌生到融洽的变化过程。


  ●通过“思考感知意识指示器”识别你和别人的沟通风格偏好，网址：www.thinkfeelknow.com。


  ●思考与你关系密切的朋友分别属于三种类型中的哪一类。


  ●找出朋友中与你具有不同沟通偏好的人，改变自己的风格以适应他们。观察你们之间的沟通是否变得更加流畅。


  第10章

  活动现场怎样交流


  本章涵盖如下主题：


  ●克服紧张情绪，结识新朋友


  ●在线下活动中找到合适的人


  ●正常加入和退出谈话


  ●在社交活动中应该做什么


  ●最大化一对一交流的效果


  ●名片交换礼仪


  上一章谈了如何与不同沟通风格的人开始对话。本章我将向你展示如何毫不费力地在社交活动现场找到正确的方式开始一场有趣的对话。这是需要技巧的，好消息是你可以从本章中学到。


  美国的相关研究发现，在陌生环境中结识新朋友会产生巨大的社交恐惧和压力，如同在没有准备的情况下进行公开演讲。


  在社交活动现场你应该具备的五种正确态度


  1.跟着直觉走


  如果你现在接到电话，对方通知你今晚将有个线下社交活动，你的直觉告诉你什么？


  我认为可能有以下想法：


  ●我想先了解谁会参加活动。


  ●我不希望遇到某人。


  ●别让我陷入对社交活动的依赖。


  ●让这事儿快点结束，我好回去工作。


  ●希望活动比上周的要好。


  ●也许我能在这次活动中结识新朋友。


  ●我很难记住一个人的名字，我也可能会忘记遇到的朋友的名字。


  ●我不想被现场推销。


  实际上，无论喜欢与否，我们的头脑中总会有个声音在与自己交流，也许是唤醒记录、想象未来，或者是沉迷于自我对话，或者是其他情景。有时，这个声音是很有帮助的，有时则不是。问题是，当你准备参加活动或者在活动现场时，有多少次听到这个声音？


  比如：你真的是记不住别人名字，还是你告诉自己没必要记住？


  2.摆脱你感觉必须现场达成交易的心理负担


  许多人在参加社交活动时，会因为压力造成心理负担。令人吃惊的是，很多人竟然相信参加社交活动时，基于一个5分钟的快速沟通就可以给自己带来新业务。逻辑上讲，如果出售价格很高的产品或者服务，刚才所说的情况根本不可能发生。最好的状况是，你可能会遇到某些需要你服务的潜在客户，或者他们能介绍潜在客户给你。然而，在完成真的有前景而非简单的沟通之前，你需要花大力气建立互信。


  如果你走进活动现场，让别人感觉是准备推销，那么只能说在社交方面你的经验缺乏到令人惊讶的地步。如果你只把精力集中在结识几位会场中想结识的人，进行几次高质量的谈话，那么结果将大不一样。你的目标应该是在现场发现正确的人，之后花时间培养互信，而非直接向在场的潜在客户推销。


  3.挑战自我信念


  通常消极的自我对话由自我限制的理念所驱动——潜意识告诉你为了保护自己，但这其实是在限制你的潜力。这些自我限制的理念可能来自之前糟糕的社交经验。


  以下是几种自我限制的理念：


  ●我必须竭尽全力才能让对话继续。


  ●我记不住人名。


  ●我有社交困难。


  ●我不知道怎么开始对话。


  如果持有以上想法，你会发现自己在活动现场苦苦挣扎且无法自拔。


  4.选择合适的环境


  很多人身陷错误。我的意思是并不是说他们参加会议时走错了房间，而是他们所在的场合不太能结识想认识的人。如果你发现自己的社交具有目的性，那么你可能走错了房间。你在活动中结识到正确的人，可以让自己获得很多自信和正面的力量。


  5.留足空间和时间


  我们经常能看到专业人士或者繁忙的企业家在各种活动之间奔波。他们冲进现场与某人进行简单沟通，然后又匆匆离开，按日程表进行下一项活动。因为没有足够的时间进行深入交流，所以双方也不会形成有效互动、建立关系。建议你下次去参加会议时，在日程里留下足够多的时间，让自己张弛有度。


  克服紧张情绪


  当与陌生人相遇，担心无法把谈话进行下去时，记得SW3法则——有些人会（Some Will），有些人不会（Some Wont），那又怎样呢（So What！）？


  ——吉里什·沙哈，高级财务经理


  不是每个人都喜欢交新朋友。许多专业人士避免参加社交活动，因为他们对交新朋友感到恐惧和担忧。很多人都害怕被拒绝，或者不知道说什么好。


  示例：


  ●“如果我不知道说什么该怎么办？”


  ●“如果与别人聊天时感觉很无聊该怎么办？”


  ●“如果我找不到谈话的对象该怎么办？”


  这些担心大部分都不是基于现实，而是基于负面的自我暗示。有很多方法可以克服紧张，比如：


  ●在活动之前，想象自己会很愉快，并会结识有趣的新朋友。


  ●在活动中，安排自己去见老朋友或者大学同学，同时也四处转转结识新朋友。


  ●定期参加社交活动。你经验越多，在参加活动时就会感觉越自如。


  ●在规模较大且熟人较多的活动中，演练你学到的社交技巧。


  ●事先浏览网络新闻，找有趣的题目与你遇到的人讨论，比如：“你觉得政府会改变对……的方案吗？”


  ●记住每个人与你有同样的想法——他们想结识新朋友进行有趣的谈话。


  找对人沟通


  社交聚会与商业聚会要遵循不同的原则。每个人都期望认识新朋友、建立联系，但是他们也会反感某人在活动现场始终在自己身边。


  如果你在现场能找到合适的位置，刚好可以看到每个进来的人，那就能快速找到朋友、联系客户，甚至避开不想见的人。这个好位置可以让你不必打断自己正在进行的谈话，也能掌握会场全局。毕竟，没有比正在跟你交谈的人还在四处张望更令人不爽的事情了。如果你是特意来见某人，最好的方法是在活动之前安排好，在会议上的某个时间地点见面，比如午饭时间或者第一场研讨会结束时。如果无法实现，那么请活动主办方介绍你们认识也是个不错的方法。


  商业交流通常是正式流程的一部分，无论是研讨会、演讲还是聚餐。你可以选择挨着谁坐，在活动间隙进行沟通可以加强双方关系。


  在活动正式开始前五分钟，通过主办方介绍认识你想结识的人。交谈几分钟之后，你可以简单地说：“非常高兴能认识你，咱们能在LinkedIn或者Twitter上互加好友吗？”


  如果你建立了良好的第一印象，回答通常是肯定的，这是双方建立友谊的良好开端。


  保持适当灵活性


  身为繁忙的专业人士和企业主，你需要最大限度地规划人脉网络时间。在活动中你需要集中精力实现目标，这意味着需要衡量每一次对话的有效性。


  与新认识的人谈话可能很有意思，但也许只是一个舒适的谈话而已，它无法在短期或者中期帮助你实现目标。你在类似谈话上花的时间越多，那么与在活动中想结识的人开展有意义的沟通的时间就越少。每个参加社交活动的人都是抱着想结识某人的目的而来。要知道，整个活动中可能只有一至两个谈话是正面的和积极的，只有进行更多有意义的谈话才不会让你错失在场的A类联系人。没有人会因你没有整晚和他在一起而生气。


  通常只要5~10分钟，你就足以判断这是次有用的沟通还是仅仅是次令人愉快的谈话。重点是你在结束谈话之前应该做个决定——对方是A类还是B类联系人，未来值得再安排一对一的沟通吗？如果答案是肯定的，那么在安排下次沟通之前，你需要多花些时间了解对方。


  贴士


  可能你会与某位朋友一起参加活动，以获得精神上的支持。如果你们活动现场能分开行动，相信你会收获更多。你们约好一起离开或者在参会时找个时间交换取得的信息。


  我经常定期参加线下社交活动，同时与来自同一家公司的很多人保持联系。如果能与他们在平时沟通，那么你就不要浪费宝贵的活动时间。


  此外，在活动中与同一个团队的所有人沟通，好过与来自这个团队的一两位成员相识，通常后者会鼓起勇气主动走上来前与你聊天。


  择机退出对话


  谈到沟通时，我被问及最多的问题是：“怎样退出对话，尤其是在自己感觉对话很无聊时？”有种方式技巧能让你优雅地退出对话。


  首先，你要给对方一个结束的信号。最好的方法之一是说：“沟通真的愉快。能给我张名片吗？”


  黄金法则是“永远不要撇下对方”。建议你把他介绍给在场的其他人，然后找借口离开。


  即使没有人走上前来解救你，也不会有什么能阻止你找到其他理由，比如开始排队取饮料或者自助餐，或者你可以问对方想认识谁，再看看自己是否可以帮忙介绍。


  还可以给退出找合适的理由，比如“内急”或者“你约了另一个朋友吃饭”。


  想结束沟通，你就要做好“谈话终结者”的心理准备。比如说：“很高兴与你聊天。我猜咱们来参会都是为了认识更多朋友，所以就不想占用接下来你与其他人沟通的时间了。这里有谁是你想认识的吗？我或者主办方说不定能帮你引荐。”


  加入正在进行的讨论


  每个人在参加社交活动时都期望认识朋友。所以，逻辑上讲，如果你主动上前沟通，对方会很高兴接受。然而，加入别人正在进行的讨论是一门艺术。


  加入别人正在进行的讨论是一门艺术


  活动中，人们从来不会静止不动——讨论总是有开始，有结束，然后再找其他人沟通。如果要判断对话是公开的还是私密的，要看参加讨论的人站立的姿势。如果参与讨论的人都很开放，人们从这种站立方式上可以看出谈话者愿意更多人参与进来（见图10—1）。如果每个人都面向里而且离得很近，那么这可能是次私密的沟通，他们不希望受到打扰（见图10—2）。
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    图10—1 开放的沟通
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    图10—2 私密的沟通

  


  想加入别人的讨论，要先观察他们是怎么站的，私密还是开放。不要想当然地以为别人愿意你加入沟通。你应该慢慢靠近，保持眼神接触和微笑。然后对他们说：“我能参加吗？”如果回答是“不”，那么说明他们的谈话可能是私密的。


  如果你想结识的人恰好在进行私密的讨论怎么办？有个良策是“站在可以看到对方的地方等谈话结束”。当讨论从私密转向开放，这就标志着私下的沟通已经结束，小组成员想四处走走结识新朋友，此时正是你走上前去的好机会。


  如果讨论者没有显示改变谈话模式的信号，不妨在周围转转并和其中的一位成员保持眼神交流——他们可能会邀请你加入讨论。


  贴士


  请比较沉默的成员参与讨论。如果你能在他们插不上话时帮个忙，将会增加自己的社会资本。


  最后的方法是，如果私密讨论中的某个人确实是你想认识的，可你又不能等，那么走近他们并为打断他们道歉，然后说你只占用他们30秒时间。表示你希望在他们谈话结束后或是午餐中和X先生交流，然后离开。


  改变讨论模式


  如果你在进行私密的讨论，接下来想改变讨论的模式，那么只需要改变身体姿势，让别人看起来像是在进行开放的讨论，同时保持与周围的人的目光接触。这样就自然而然地改变了讨论的模式，也能鼓励其他人加入讨论中来。


  名片礼仪


  当你给对方名片，就相当于给对方联系你的许可。（只交换名片并不意味着你允许对方把你加入他的邮件列表！）


  有些人喜欢在活动中收集名片。认真想想，如果你没有花时间与对方建立关系，那么这样做并没有什么好处，尤其是当名片超过100张之后——你只是帮打印社增加了业务。


  如果你想与对方保持联系，那么就跟对方要名片。


  示例：“很高兴见面，接下来我想跟您保持联系。能交换下名片吗？”


  大多数人在被提出以上要求时都会拿出名片跟你交换。不要在谈话开始时就要名片，这是个错误的做法，给人一种你想收集名片和他人信息，之后加入邮件列表发垃圾邮件的感觉。


  与某人见面之后，可以在他们的名片上记下关于他们的事情。在这么做之前，你要征得对方许可。在某些文化中，在别人名片上写写画画被认为是不礼貌的，比如在中国。


  贴士


  如果对方愿意被你加入邮件列表，并在LinkedIn或者Twitter上与你成为好友，把这事记在他们的名片上。


  每次社交活动中，你估计至少会遇到20个新朋友，一周之后多半很难回忆起他们每人的具体信息。做记录对你而言非常重要，这种方法让你可以与别人进行个性化的沟通。


  做记录对你而言非常重要


  以下是记录内容建议：


  ●他们的穿着细节——记下那些特别难忘的地方。


  ●个人生活细节——孩子、爱好、共同的好朋友。


  ●他们公司的细节。


  人脉网络工具包


  人脉节点都会随身携带：


  ●多个版本的名片


  ●质量好的笔和小本


  ●姓名徽章（name badge）


  名片


  面对面交流中，交换名片仍然是开展业务的首选方法。我猜10年之后实体名片可能会被虚拟名片所取代，但在那之前我们仍然需要使用它。大多数公司为员工印名片。如果还没有自己的名片，或者你想有张不包括公司品牌的名片，上面只有自己的联系方式，那么你应该自费印一套。


  贴士


  名片两面都要有内容，同时还要留下空间以便别人在上面做记录。


  不要选择光面或者塑封的名片。这可能让你印象深刻，但是非常难在上面写东西。


  名片需包含以下内容：


  ●你本人的名字


  ●你所在公司的名字


  ●你的职务


  ●邮箱地址——现在只需要你的电子邮箱地址，而不是物理地址


  ●电话号码——最好提是直拨电话，能马上找到你


  ●你公司的LOGO


  ●其他有价值的信息


  笔和小记事本


  你可能会问，为什么还要用笔？很多名片写上内容之后，容易被手或者其他东西不经意间擦掉。


  因此，你要确保带一支高质量的笔。如果你用质量差劲、到处漏水的笔，写东西时会给对方留下不专业的印象。更糟糕的是用过漏水的笔之后与其他人握手。


  有许多方法可以帮助你记录新朋友的信息，比如他们的名片或者你的小记事本。本子的尺寸跟普通烟盒大小即可，可以方便地放入衣服口袋或者公文包。


  写下对新朋友的承诺，“如果你不介意，我想写下来，以防忘记”，以示你确实想发展一段高质量的友谊。然后，迅速拿起你的笔记本，记录下你承诺要做的事情。


  姓名徽章


  确保你的姓名字体足够大


  个性化的姓名徽章看起来更专业，确保你的名字拼写正确，无论活动组织得多好。确保你的姓名字体足够大，别人不需要借助眼镜也能看清楚。


  贴士


  选择有磁性的徽章，这样它就可以反复使用而且不会损坏衣服。


  尽可能多的一对一交流


  参与社交活动时，许多人建议你用长时间进行两人对话——在人脉圈子里通常被称为“一对一交流”。如果你不确定对方是否值得这么做，在见面之前最好能先通电话。


  贴士


  如果在同一天你有许多人要见，那么可以考虑在你住的酒店休息室安排尽量多的会面。


  一对一交流的目的是要形成双方的强关系。然而，许多人也许对此另有打算，他们可能想卖给你东西，或者他们有兴趣买你的服务。在见面一开始，记得问：“你期望从见面中得到什么？”


  如果沟通得比较好，在结束时可以问：“我们如何才能相互帮助？”或者“你朋友中谁能从我的服务中获益？能否介绍给我？”


  小结


  即使你是个害羞且内向的人，通过练习可以掌握社交活动现场的技能并熟练运用。


  如果已确定要结识某位参会的朋友，在活动之前就联系他，并安排好在活动现场见面。


  一旦你确定了是在进行徒劳的谈话，设法在不冒犯别人的前提下脱身。


  如果你遇到A类联系人，试着提出在近期安排一对一交流。


  活动中，加入开放的讨论组。


  如果你想和某人保持联系，向他要名片，并且在接下来的几天内再次与对方联系。


  行动建议


  ●在活动现场，与那些面带微笑并与你有眼神接触的人沟通。●下次活动中，寻找开放的讨论组加入。


  ●与别人交流时，保持私密谈话五分钟，这样你就可以关注其他人。之后再改变站姿，以方便其他人加入。


  ●进行小组讨论时，观察是否每个人都对此感兴趣并参与谈话。给那些相对沉默的讨论者提供发言机会。


  ●印制包括自己详细联系方式的名片。


  ●下次参加活动时，提前安排与某人在现场见面。


  ●如果你与同伴一起参会，要分开行动，每人参与不同的讨论。在活动结束后交换意见。


  ●在参加活动之前拿到出席人员名单，与公司同事分工结交不同的关键人物。同时，大家活动后共享信息。


  ●尝试独自参加社交活动。


  ●试着在对方的名片上记录关于他们的细节信息。事后记得补充细节到你的客户关系管理系统。


  第11章

  怎样争取被别人推荐


  本章涵盖如下主题：


  ●被别人推荐意味着什么


  ●如何请人帮忙推荐


  ●要求被推荐的正确方式和时机


  ●如何得到别人更多的推荐机会


  上一章，我分享的是如何在社交活动现场与人进行更好的沟通。本章将展示在社交活动中，你应该如何要求别人推荐你或者你的业务给他们的朋友。本章的技能能帮你赢得新的商业机会或者新的工作机会。


  别人推荐意味着什么


  在公司或者专业的人脉网络中，你会听到“业务推荐”这个词很流行。人们讨论业务推荐，好像这是他们的圣杯，能通过它取得最终的成功。实际上，许多商业组织是基于业务推荐构建的。但是，什么是高质量的业务推荐？它与推介、邀请和美好的前景如何区分开？


  ●推介：某人推介你的服务给自己的朋友。实际上，当他们分享你的详细联系方式时可能伴随热情洋溢的推介。这个推介对你而言是个美好的前景。然而，这里的重点在于推介者不能保证他的朋友会联系你。


  ●介绍：是指经由别人把你介绍给某人。介绍通常不包含推荐的意思。


  ●美好的前景：因为对方还没有考虑买你的产品或者提供工作机会，所以这里所说的是“前景”，而不是邀请。然而，你知道关于他们的信息，以及之前你与他们的谈话，这些前景很可能变成邀请。


  ●邀请：某人主动要求使用你的服务、购买你的产品或者提供空缺职位。


  ●强烈推荐。推荐人会把你本人或者你提供的服务热情介绍给他们的朋友，同时还会尽力促成你和他们的朋友进行交流，建立友谊。好的强烈推荐甚至可以促成“邀请”。


  《推荐：如何通过人脉进行推介》一书的作者安迪·洛帕塔提到：“许多人混淆了普通推介和强烈推荐。两者程度相差很大，除非是通过推荐人你与需要服务的人建立了联系，否则简单的推荐只是给你带来一个模糊的美好前景而已。”


  要求推介的错误方式


  绝大多数人脉大师鼓吹：“如果想得到更多的业务推荐或者工作机会，那么向你遇到的每个人问‘你知道谁需要XXX吗？’”


  虽然这些建议在你做60秒演讲或者人际短介绍时可能有用，但是在非常正式的人脉组织中，这些建议却不起作用。如果试过这种方法，最好的结果就是得到简短回复，之后再没消息。实际上，我曾经以为只是自己运用这种方法时不能得到有效回应，当我询问其他人时，发现情况是一样的。


  不起作用的三个原因：


  （1）当某人发现新机会适合自己的朋友，自然会主动推介。这样做的原因很多，从相互认可、提升社会资本、帮忙解决问题、提升知名度，再到只是愿意帮助朋友。推荐的诱因是发现机会，而不是被要求。


  （2）当你要求别人帮忙推荐，通常希望对方当场做承诺。对方并没有充分的时间对这个高难度问题进行思考。


  （3）如果你提出要求前没有建立起足够的互信，那么对方会认为推荐你只会损害自己的信誉。


  要求推介的正确方式


  因此，如果你上来就问“你认识XXX吗”，很少会得到回复。那么什么才是得到推介的正确方式？答案是：寻求帮助和建议，而非提出要求。


  示例：


  ●错误的问题：“你知道谁需要会计服务？”


  ●正确的问题：“能否给我些建议？我正在寻找IT服务商领域的新客户。请问如果你是我会怎么做？”或者“我想跟某公司的财务总监联系。请问如果你是我会怎么做？”


  ●错误的问题：“我想找份新工作。你知道哪需要人吗？”


  ●正确的问题：“我听说你与很多IT企业有不错的关系。请问最近有没有听说哪家公司准备开始实施新的IT项目？”


  你花时间与对方讨论，他们才有可能会想起来哪个客户或者哪份工作适合你。通常情况下，大多数人接下来会为你推荐机会。


  如何得到更多的推荐


  有人脉网络是一回事，时常从中得到机会则是另一回事。我将在本书第4部分分享建构人脉网络的策略，让你能找到正确的人。要知道你所作所为不正确，将使自己失去很多机会。SEVEICE推荐框架（见图11—1）作为一个好用的工具，可以帮助你从人脉网络中得到更多推荐。


  SEVERICE代表：


  ●Specific（具体明确）


  ●Extraordinary client service（非凡的客户服务）


  ●Relationships（保持关系）


  ●Visibility（适时出现）


  ●Initiative（积极主动）


  ●Collaborate（异业合作）


  ●Educate（提供指引）


  
    [image: ]

    图11—1 SEVRICE推荐框架

  


  具体明确


  第2章中我们已经讨论了个人品牌的重要性。为了在别人心目中留下深刻印象，你不能为所有人做所有事。你需要明确自己是为大众市场还是为少数客户提供服务。


  你不能为所有人做所有事


  如果选择针对少数客户提供服务，你的定位需要更加具体精准，比如是面向谁提供服务，这样也能让你得到更有价值的推荐。


  非凡的客户服务


  我的好朋友西蒙是一位制造业项目总监，她的每位新客户都来自老客户的推荐。


  你要知道如果想靠口碑不断得到新业务，只向客户提供好的服务是不够的，你要提供非凡的服务——这样你的口碑才能在客户中树立起来。（警告：如果你连基本的客户服务都做不好，就试图提供非凡的客户服务，那是在浪费精力。）


  值得庆幸的是，只要多从客户角度出发考虑问题，非凡的服务并非难以实现。


  示例：


  ●在你的公司预备手机充电器，这样客户在与你的团队沟通时就可以给他们的手机充电。


  ●关注客户的饮食偏好，提供他们喜欢的热饮和零食。


  ●在办公室准备伞，以便下雨时提供给客户。


  ●给客户寄送生日贺卡。


  ●每6个月推荐他们需要的潜在客户。


  ●在你与客户共同工作或者项目完成之后，给客户赠送小礼品。比如产权律师会在项目结束日那天，送一大篮子的小食品给客户。


  保持关系


  正如第7章中提到的，来自诸如A类联系人的核心朋友关系将为你提供大量有价值的推荐。在本书第4部分，我将分享如何制定并实施计划，让你与A类联系人保持良好关系并能得到他们不断推荐的新机会。


  适时出现


  无论是线上还是线下，在正确的地方出现都是得到业务推荐的关键所在。比如阿卡是位专业律师，想在医药行业获得新客户，于是他不断参加各种医疗行业的展会。我在本书第4部分分享的内容，将确保你能出现在正确的地方。


  积极主动


  很多客户都向我抱怨他们得不到业务推荐。通常人们不会主动向别人提出推荐业务的要求，这会让双方感觉不舒服，或者不知道接下来怎么做。有个能满足你需求的好方法，那就是判断你的客户帮你推荐业务时，是否让你和他的朋友建立了联系（像本章之前提到的）。


  当客户或者人脉网络中的朋友作为中间人，把你的业务推荐给其客户时，你联系新客户时要提及中间人的名字。或者请中间人通过电话或者邮件的形式把你的介绍发给最终客户。


  异业合作


  得到更多业务推荐的另一个方法就是：与有共同客户但是从事不同业务的专业人士合作，共享市场和客户信息。朋友圈里，谁是与你有共同客户，但是提供不同业务的专业人士？刚认识时，你们可以在小事上相互帮助。比如：


  ●撰写文章发布在对方博客上


  ●在文章中相互引用对方的观点


  ●在发布的信息简报中相互推荐


  形成互信之后，可以加深合作。比如：


  ●联合发布服务或者产品


  ●举办营销事件或者活动


  ●全面地相互介绍客户


  提供指引


  如果想让人脉圈里的朋友成为自己的义务推销员，那么你需要告知他们怎样发现潜在客户，以及你非常珍视他们为你所提供的帮助。接下来，你要让朋友们能准确判断谁需要你的服务，有哪些明显标志。


  比如以下内容出现时，很有可能是客户要换财务顾问：


  ●“我不能确定财务顾问提供的服务是否物有所值。”


  ●“我的财务顾问只是在他要结算或者年终合同要续签时才与我联系。”


  ●“我不满意现在财务顾问所提供的服务。”


  ●“我的业务快速成长，我认为现在的财务顾问已经跟不上节奏了。”


  你需要告知朋友，此时推荐你的服务正合适。无论成功与否，你都应该向朋友表示感谢。你可以：


  ●发个手写的便条以示感谢。


  ●赠送小礼物给朋友。


  ●推荐业务给朋友作为回报。


  ●请他们吃顿饭。


  ●提供中介费或者佣金分成。请注意，有些专业人士出于道义或者金融监管的要求无法接受中介费或者佣金分成。


  小结


  请对方推荐业务的最好方式并不是直接提出要求，而是寻求建议和帮助。


  让自己得到更多帮助可以参考SERVICE推荐框架。


  ●具体明确：建立令人难忘的个人品牌。确定是面向大众市场还是小众市场。


  ●非凡的客户服务：通过提供非凡的客户服务确保你有很好的信誉。


  ●保持关系：你人脉中10%的人可以帮助你实现90%的目标，他们是A类联系人。


  ●适时出现：实施计划，确保你能第一时间被A类联系人看到。


  ●积极主动：主动向人脉网络要求推荐和介绍。


  ●异业合作：谁能与你一起工作并相互帮助？


  ●提供指引：帮人脉网络了解谁是你的好客户，如果他们发现这样的人应该怎么做。


  行动建议


  ●下次客户肯定你的工作时，请他们帮忙介绍潜在客户。


  ●巡视你的人脉圈，快速确定两个存在共同利益的人。马上采取行动促成他们之间的合作。


  ●看看自己的客户名单，确定你最优质的10位客户。弄清楚这些客户想认识你人脉网络中的哪位朋友，然后为这10位顶级客户在一个月之内实现一次有益的引荐。


  第12章

  如何建立自己的社群


  本章涵盖如下主题：


  ●基于个人优势建立社群


  ●建立并激活社群七步法


  第7～11章，我们已经讨论了专业人士通过线上和线下人脉网络开发成功关系的技能。在本章，我将说明“为什么以及如何在人脉网络中建立社群”。


  社群是什么


  一个活跃的社群满足了人们之间加深认知和互动的需求。在社交网络产生之前，它被限制在面对面的状态，基于共同的目标、兴趣成立的团体。比如本地居民协会、足球球迷俱乐部、业余戏剧协会或者其他专业协会。


  在线社交网站兴起之后，网上社群仍然是拥有共同兴趣的朋友的聚集地，思想的交流不再受地域和时间的限制，可以随时随地进行。


  我本人创建或者加入的社群有：


  ●我的Twitter粉丝群（写本书时已达1.1万人）。


  ●英国专业演讲协会和Fackbook英格兰组（写本书时成员超过6000人），面向所有人开放，任何想要提高自己的演讲水平和开创演讲事业的人都可以关注。


  ●Google+上的作家营销社群组，我在里面与其他作家讨论如何为新书做市场推广。


  建立社群的原因


  以你的人脉网络为核心建立自己的社群。如果你能把所有A类联系人聚集到同一个地方，而且这里有价值的沟通都以你为中心，那感觉一定很棒！


  你会成为自己社群的主要联络人和核心成员。类似会计师或者商业教练这样的专业人士，是他们自己客户人脉网络的看门人（concierges）。能建立这样一个社群将让你更加强大——你可以从中收获很多来自客户的有价值反馈，还能在其中介绍朋友们彼此认识。


  身为这个社群看门人的你，必然拥有更多的机会。Trainers Training公司的创始人莎伦·加斯金，通过LinkedIn好友关系建立了一个拥有超过4000名商业教练的社群。她的目标是帮助社群中的朋友成为成功企业家，所以她的人脉网络聚焦自由职业者和独立商业教练。莎伦从LinkedIn这个社区里得到的好处主要有以下三个方面：


  （1）能联系到超过4000名充满热情的教练。


  （2）她处于信息节点的关键位置，能主动观察社群中的每件事。


  （3）她是进入社群机会的焦点所在。


  为什么人们要加入社群


  人类有寻求归属感和与他人保持联系的需求。不同的人加入社群可能会有不同的原因，也许是为了找到问题的答案，也许是为了遇到志趣相投的朋友，或者是想给自己贴上某个社群的标签。


  人类有寻求归属感和与他人保持联系的需求


  我在英国特许人事和发展协会本地分会表现得很活跃，是因为这样能增加我的社会信誉，同时也能增进技能，还能增加我接触潜在客户的机会。


  虽然大多数人都很享受属于某个社群的归属感，但是并非其中的每个成员都渴望贡献内容、付出时间和精力。多数情况下，只有少数几个成员积极参与讨论或者推动活动的进行。乔希·贝诺夫和查伦·李在《公众风潮》一书中，定义了在线社区的90-9-1法则：90%的人只是浏览或者潜水，9%的人参与评论和讨论，1%的人制造内容。


  人们不愿意加入在线社群的原因


  很多人都选择在线潜水，而不是积极参与或者加入在线社群。人们面对成千上万的社交网站，没有时间每个都浏览一遍。另外，有些社交网站非常排外，会让新人感觉不舒服，就像你进入酒吧时每个人都停下来转向你，他们想知道这个人为什么要进来。


  建立并激活社群七步法


  1.明确建立社群的目标


  你要首先明确建立社群的目标，社群将为潜在会员带来哪些好处。你最初建立社群也许是想加强与人脉圈朋友的联系，这虽然是个好理由，但是却不足以吸引其他成员加入。重要的是你能给在社群里的成员带来哪些利益？


  请注意，社群的期望会随时间变化而变化，长远看来可能无法帮助你实现个人目标。


  仅凭你个人的魅力是不够的，要让共同的兴趣或者话题将人们带入你的社群。


  ——玛利亚姆·库克，数据交换专家


  2.定义并寻找群成员


  谁是理想的社群成员？是你的潜在客户、现有客户，还是两者都需要？为了保持社群的封闭性，你准备定向邀请，还是面向所有人开放？


  案例


  英国和爱尔兰专业的演讲协会（PSAUKI）Facebook群


  在撰写本书时，这个群有超过6000名成员。此群的用途是：共享资源和提出有建设性问题以及进行相关业务沟通。每隔一两个月，群成员数量就会增长10倍，核心成员的人数则翻一番。


  此群的成功要归因于高质量的信息共享加上严格的行为规定，比如不允许打广告或者自我推销。


  你需要主动寻找合适的群成员。除非你很有名，否则不要幻想建群后有很多人要求主动加入。寻找合适的早期成员对群成功非常重要，他们是积极的倡导者。早期成员中应有10%的人可以提供新内容并时常参与评论。记住一条社会学原则：如果人们已经为某事做出了贡献，他们将更愿意主动付出、积极参与。


  邀请早期社群成员时，你要明确告诉他们未来社群将如何给他们带来帮助，以及他们应该如何为社群成长做贡献，从而让社群成长为一个充满活力的地方。


  3.明确行为原则


  在社群里，除非你事先明确表示过什么是不能接受的行为，否则将面临建立劣质内容和低效沟通社群的风险。如果你允许成员发布内容，那么他们可以做广告吗？在潜在成员达到加入标准之前，他们能加入吗？许多公司社群的目标是保持内部员工的联系。不出意外，能否进入这些公司的内部社群，取决于你是否为他们工作。


  建立原则后，你要确保在社群中始终坚持贯彻。我可以肯定你将面对有成员违反规则的局面。


  正因为这个原因，我必须定期清理Facebook群和Twitter粉丝，以及垃圾邮件发送者——这种人总是引诱我点击色情网站。但是有时发布垃圾信息的界限比较模糊。


  以下行为是否触及了底线？


  ●企业HR违反你的社群规定偶尔发布职位空缺信息


  ●成员把他的博客文章链接扔进群里，里面都是他自己的产品广告


  ●有人在社群里持续向成员进行产品推荐


  你准备以相对温和的方式管理社群，还是一旦违规立即从社群中把此人清除掉？


  以上都是你运营社群之前，需要深思熟虑的问题。


  4.确定社群是否需要独立网站


  除非你有足够的时间和资源搭建独立的社交网站，否则首先考虑“即插即用”解决方案。


  ——玛利亚姆·库克，数据交换专家


  无论是线上还是线下，社群成员需要固定的地点沟通。针对线上人脉网络，你可以考虑使用大型社交网站上的群组功能，比如，LinkedIn群功能，Google+社区，雅虎工作组或者建立你自己的Facebook群、Facebook商业页面。你可以考虑再找个自己能定制的社交网站，比如Ning？


  5.对外公开之前，充分准备内容


  社群是个有生命的组织。除非它死了，否则永远不会静止。社群的状态会随着时间改变。你需要亲自邀请第一批组员，请他们提供社群需要的丰富内容，并表示希望他们能积极参与讨论。一旦你的社群已经有了丰富的内容，选择时机面向社会公众开放。没有人在加入在线社区时发现只是一座鬼城，里面没有任何内容。


  6.保持良好发展势头


  无论是线上还是线下，真正意义上的社群都充满积极的讨论，这将引来更多志同道合的人。已被证明的社会准则是：人们很高兴自己是成功社群的成员。这意味着，身为社群发起人的你的重点目标应该是让现有成员邀请他们的朋友加入进来。


  要建立群成员持续邀请的环境，需要：


  ●花时间鼓励和肯定贡献。你用什么方式肯定那些为社群成功发展做出贡献的人？


  ●无论在线论坛还是面对面讨论组，建立机制让新成员有机会介绍自己，还能方便参与讨论。


  ●让讨论变得更加容易，比如能方便地提问并邀请回答。


  ●希望社群成员提供反馈，需要完善哪些方面才能更有利于社群成员提升。


  ●安排线上社群成员的线下交流活动。


  ●欢迎不同意见和具有建设性的辩论。积极回应任何负面的评论。


  ●与社群成员定期交流，比如发邮件或者社群公告。


  如果只是你自己在维护，随着社群的发展壮大，它将变得越来越难以运营。你需要创建社群管理团队，分别定义各自角色和责任，以分散管理压力，提升运营水平。管理团队中，可以包含本社群的明星成员、版主或者更传统的线下社群的领导者，比如协会主席、财务顾问、会籍顾问、秘书、募捐活动组织者等。


  7.促进社群不断发展


  除非你想让自己的社群成为一个秘密卖点，否则就需要推广。如何才能自动吸引新成员加入？在哪儿能找到他们？潜在社群成员平时会去哪儿？


  促进社群发展的方法包括：


  ●在你的名片上做广告


  ●在你的邮件签名档里做广告


  ●撰写有关你社群的邮件或者简讯


  ●在你的LinkedIn、Google+、Twitter上更新与社群有关的状态


  ●在你加入的其他社群里提及自己的社群


  ●发布有关社群的Twitter内容


  小结


  建立自己的社群需要付出很多努力，但是相比于你赢得的专业声望是非常划算的。


  建立并激活社群七步法：


  ●明确建立社群的目标


  ●定义并寻找群成员


  ●明确行为原则


  ●确定社群是否需要独立网站


  ●对外公开之前，充分准备内容


  ●保持良好发展势头


  ●促进社群不断发展


  行动建议


  ●你的A类联系人喜欢讨论哪些内容？如何建立在线社群满足讨论的需求？你选择社群成员的标准和规则是什么？


  ●你的A类联系人已经加入哪个俱乐部或者社群？你也愿意加入吗？如果愿意，你怎样才能成为组织的积极成员？


  ●怎样才能建立有影响力的社群？


  ●志愿成为某个在线社群的志愿者，你能否定期参加活动？


  ●如果你已经在运营一个在线社群，想出三个能鼓励别人加入的方法。


  ●你建立什么样的社群能加强你与A类联系人之间的关系？


  第13章

  国际人脉


  本章涵盖如下主题：


  ●如何使用在线社交网站打破文化差异


  ●在不同文化背景、地域和社会差异下，如何与人相处


  ●何时适当地表达感情


  ●在不同的文化中，如何适当问候别人


  ●如何调整与非英语母语的人的交流


  ●如何依据文化改变你讨论的风格


  ●何时、如何交换名片


  随着全球虚拟团队变得越来越普遍，一个成功的专业人士需要找到方法跨组织文化、跨职务、跨地理边界顺利开展工作。


  ——哈米什·泰勒，Shinergise合伙人


  多年以来，媒体所宣传的世界正在变小是不准确的，实际上是通信技术的快速发展让世界变小了。25年前，国际通信基于信件进行，数星期才能到达，昂贵的国际电话都设置在特定地点，电子邮件也处在非常早期的阶段。但在今天，许多人会毫不犹豫地发邮件给世界另一端的朋友，或者用互联网免费电话联系国外的亲朋好友，这些的成本都极低。电子邮件和互联网让国际通信变得简单、迅速、廉价。今天，国际交流像打电话一样容易。当然文化差异仍然存在——在可以预见的将来也仍然如此。今天想在全球市场获得成功，人脉节点比以往任何时候都要更深刻地理解并意识到文化差异的存在。在本章中，我将分享成功人士建立良好的国际关系所需要的技能，无论对方来自哪个民族，具备何种文化背景，他们都能很好地适应。


  在线社交成为可能


  我们看他们如何穿着，我们看他们怎么住，我们看他们开什么车，然后我们给他人贴上了标签。


  ——莎朗·卡维尔，人力资源专家


  人类的大脑基于物质财富、外表和个人的谈吐进行判断。从历史上看，这么做的原因是我们的生存取决于是否能快速地识别敌人和朋友。在第10章，我们发现共同兴趣越多，就越有可能快速认可对方，关系也可以在两个人之间发展。在线交流往往是单纯的文字。这意味着经常被强调的文化差异——通过外表、物质财富、肢体语言和口头语言表现出来——并不是非常明显。这意味着我们可能错过了声音和视觉的线索，这些线索让我们可以用不同的方式接近和了解一个人。我建议最好是面对面或者电话联系之后，再投入精力建立在线关系。


  在线交流往往是单纯的文字


  过了声音和视觉的线索，这些线索让我们可以用不同的方式接近和了解一个人。我建议最好是面对面或者电话联系之后，再投入精力建立在线关系。


  观察和适应


  人与人之间的差异要多过文章之间的差异。这是因为行为风格的差异要多于文化的差异。


  ——伊万·米斯纳


  人们由于不同的文化背景，拥有不同的信仰、做事的方法和处世的态度。这些方面每个人都略有不同，没有两个人是百分之百相同的。你不难发现微小的文化差异也表现在业务上。不同的团队、部门和办公室，即使在一个公司里都会有明显不同，或者可以简单理解成不同的“思考和做事的方法”。组织可能以普遍的价值观和信仰结合在一起，但并不是每个人都有相同的解释或者以相同的方式行动。写字楼和开放的办公区这两种形式，从感觉和氛围上就很不同，即使在同一栋建筑里，一些人在写字楼里有自己的办公室，而另一些人则挤在一起办公。


  成功的人脉节点能意识到人们之间的不同行为——不断寻找迹象以判断什么是他们能接受的，什么是不能接受的。成熟的人脉节点能跨越文化的障碍，而不仅仅是快速调整并做出符合预期的行为。在外出旅行或者与别人开会之前，不同的背景会为你提供不同的线索，包括应该注意什么或者期待什么。


  ●什么是适当的与陌生人打交道的方式？


  ●何时与女士握手比较合适？


  ●怎样交换名片？沟通的典型风格是什么？


  ●议程表上标明下午3点钟开会，是否真的能准时召开？


  俗话说得好：“入乡随俗”。


  文化的开放与保守


  通过很多例子，我们都能看到文化体现的刻板印象，特别是在喜剧里。英国人总是被描述成十分保守的。某些南欧地区的文化是说话时非常大声并且挥舞手臂。亚洲文化被描述成极有礼貌。同时，我们必须特别小心不要给刚遇到的人自动贴上标签，这至少对观察与我们行为不同的商业伙伴方面有所帮助。如果你与来自相对开放文化的人交流，比如意大利，你可能用更感性的交流方式；如果你与一个来自相对保守文化的人交流，比如日本，你可能会进行一次更加深思熟虑的沟通。增加你与来自不同文化背景的人联系并交流的能力，留意他们的沟通方式并与之匹配。


  建议在与来自不同国家的人沟通之前，先阅读以下三个网站提供的相关内容，以供参考：


  www.executiveplanet.com


  www.kwintessential.co.uk/resources/country-profiles.html


  www.cyborlink.com
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  文化深深地影响着人们的表现，总体看来仍然属于之前总结的三种类型——思考型、感知型和意识型。
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  恰当的问候方式


  从英国式的握手到保守的日本式鞠躬再到法国式的亲吻双颊，问候别人——按是否熟悉——因不同的文化而有所差异。越是趋于开放的文化，就会有越多的身体接触。问候时吻双颊属于富有表现力的地中海文化，这要求双方完全进入彼此的个人空间。相对保守的英国人和美国人首选的问候方式是握手，这样较少侵入对方的私人空间。


  贴士


  如果想知道什么是适当的问候方式，参照周围的人怎么做就可以了。


  值得注意的是，伊斯兰文化中未婚或者没有亲属关系的两性之间禁止接触。如果一种宗教要求女性遮住自己的脸部或者头发，那么一个强有力的握手，或者男性与没有亲属关系的女性的任何物理接触，会被认为是不恰当的行为。


  语言和口头语


  我发现一个很有效的开放问题“你最近怎样？”在不同的地区会有不同风格的问法，比如“怎样？”在日语里就是“Do desu-ka？”


  ——哈米什·泰勒，Shinergise合伙人


  英语可能是国际贸易中使用的主要语言，但是去美国旅行，甚至在英语方言和口音重的地区，比如东北部，语言的用法非常不同。你与母语不是英语的人交流，不要用任何俚语或者俗语，否则可能会导致误会。


  不要说“Give me a bell”，而是说“咱们安排一次电话沟通”。


  不要说“Drop me a line”，而是说“给我写邮件”。


  当人们用自己不熟悉的语言交流，对于任何问题，他们倾向于说“是”——即使他们没有完全理解此问题。因此，用开放的问题或者短语测试他们是否已经理解。


  比如“说说你是怎么理解的？”而不是“你能告诉我需要什在盎格鲁-撒克逊文化中，沉默被看成是令人不自在的么吗？”


  不同的文化有不同的谈判风格。在盎格鲁-撒克逊文化中，沉默被看成是令人不自在的，当别人正在说话时插嘴被认为是不礼貌的。在相对活跃的拉丁文化中，偶尔的打断是可以被容忍的，这被看成是对话题有兴趣，而不是粗鲁。东方文化喜欢花时间思考和消化对方所说的，这显示了对说话者的尊重。因此，当你与来自中国的人交流，讨论中保持沉默和打断对方说话都被认为是无礼的。


  在盎格鲁撒克逊文化中，沉默被看成是令人不自在的



  贴士


  当你和一位只会说一点点英语的人交流，建议始终保持微笑——这让你看起来更亲和，也更容易打破僵局。


  当你需要跨文化交流，花时间学些该语言中的基本词汇，比如请、谢谢、好的、不行、早晨好等。如果你经常在国外，那么就需要花更多的时间学习外语，比如“没问题”在当地应该怎么说。哈米什·泰勒在不同国家运营工作坊时，发现用几句当地话沟通，是与当地朋友开展交流的良好开端。


  名片


  名片礼仪通常意味着应该如何发名片、收名片和处理名片——不同国家接收和处理的方式不同。去国外之前，应该询问一下当地的习惯是什么。比如要去日本，就要了解当地的名片礼仪是怎样的。


  如果你去日本与人见面，那么名片“必须带”。这表明了你对日本主人的尊敬，名片一面印母语，一面印日语。当交换名片时，拿着名片（日语那面朝上）首先递给在场职务最高的日本人。同时，当接受名片时，说“谢谢”或者日语“Hajimemashite’”。会议结束后，记得带走名片，并放入名片盒里。最后，不要在名片上写写画画或者摆弄名片。


  基于规则的文化与基于关系的文化


  在基于规则的文化中，如果你违反了规则，通常会有很严重的社会或者法律后果，比如在英国排队时插队，或者在美国过马路不走人行横道。而基于关系的文化关系比规则更重要。对于人脉节点，了解其文化里规则在先还是关系在先是非常重要的。在关系型文化中，建立关系意味着“你认识谁或者与谁有关系”，而不是“你知道多少”。
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  如果你的人脉网络建立在基于关系的文化之上，那么在谈业务之前，应确保花更多时间加强双方之间的关系。


  守时


  某些文化中，人们喜欢有组织、关注手头的工作；另一些文化中，人们则关注多任务和自主性带来的舒适感。举两个例子：


  （1）在英国，如果进入某人办公室时对方正在打电话，你应该安静地坐下，避免与对方眼神接触，只有当对方结束通话后才会接待你。与之相反的是，去年在罗马我遇到同样的情况，对方站起来绕过桌子，以拥抱的方式欢迎我，但同时他仍然在打电话。


  （2）同样是在罗马，我稍后参加了一个会议，晚开始整整40分钟！在会议期间，人们随便打手机，讨论的内容与会议日程及要在会议期间解决的问题完全无关。我以英国人的眼光来看，会议一片混乱，但是与会的每个人看起来都很自然，会议也确实达成了所有预定的目标。


  所以，在处理类似事情时，如果你感觉与自己习惯的文化不符，那察看下别人是不是很放松，如果他们是，只需顺其自然。


  与来自不同地方的人建立友谊


  理解差异，基于共识行动。


  ——安得烈·梅森多，南非非洲人国民大会


  关系建立在共同价值观和信任之上。当你遇到来自不同经济、文化或者社会差异的人，很容易看出不同。大卫·斯托奇是我的一个业务联系人，他是个非常好的人，也是我非常好的伙伴，他单身、年轻、男性，来自南非，一个人住在伦敦郊区。而我是个上年纪的英国已婚女士，两个孩子的母亲，住在城里。表面上看，我们的背景不同，差异很大。一天休闲午餐时，我们发现了彼此有着共同的爱好——古典音乐和爵士乐，当我们一起在证券项目上工作时，这变成了我们的共同点。


  当遇到来自不同地方的人，你能基于人类共同价值观来与他们建立联系。比如几乎每个人都以自己的家庭为傲。企业主总是热衷于他们的业务，想要谈论它们。BNI，世界最大的社交组织，同时在44个国家运营。每次在一个国家成立新的分支机构，他们会被告知，因为文化差异，BIN难以在当地立足。BIN的成功在于可以讲述不同的故事。无论是世界上哪个地区的商人都共同努力互相帮助发展业务——无论他们的主流文化是什么。


  大部分人有工作之外的兴趣和爱好。他们看什么、听什么？他们休闲时做什么？他们喜爱什么运动，只是观看还是也会亲身参与？


  如果你寻找差异，你将发现他们；如果你寻找共同之处，也能发现他们。这就是寻找与陌生人之间的共同爱好在构建关系中非常重要的原因。开始信任对方，信任他们的意图和动机，始终面带微笑，这将打破文化之间的障碍。通过接触你可能会改变对某些事情的想法。


  小结


  当你想与来自不同社会、文化和经济背景的人建立友谊，关注对方与你的共同兴趣而不是差异。


  当你需要在陌生的国家或者地区交朋友，先从互联网上查找信息以便你知道什么是期望的行为，同时找个当地向导或者教练帮助你了解当地得体的行为和社交礼仪。


  花时间学几个当地常用的短语，与只会说当地语言的人共同工作并建立友谊。


  时间观念在不同的文化中有所不同。某些文化会在会议和约会之前，给自己留下更多的时间。


  所以你需要观察当地人在出席会议和打招呼时是怎么做的。学着他们的样子做不会犯大错。


  行动建议


  ●下次出国之前，买本导游手册，学几句当地方言。


  ●每周试着花一点时间，不使用任何术语、俚语或口语说话。


  ●如果你经常访问一个母语不是英语的国家，把名片背面的名字翻译成当地语言。


  ●找个生活在你所在国家的外国人，了解其家乡的生活和文化有何特色。


  ●寻找与你共同工作，但是具有不同社会、经济和文化背景的人。花时间发现你们的共同之处，而不是寻找差异。


  第4部分

  成功运营人脉网络，并付诸行动


  到目前为止，我们已经看到了成为人脉节点所需要的行为、态度和技能。接下来，我将把这些联系起来，确立人脉网络策略和行动计划，帮助你实现商业和职业目标。


  第14章

  建立自己成功的人脉网络策略


  本章涵盖如下主题：


  ●如何建立一个成功的人脉网络策略


  ●如何建立帮助你实现商业和职业目标的人脉网络


  ●你在哪儿能接触到人脉节点


  ●如何衡量人脉网络运行效率


  98%的人通过口碑来生成新的业务，但只有3%的人对此制定过策略。


  ——BNI研究


  人脉网络策略的组成


  有效的商界人脉网络是在寻找、建立并维持互惠互利的关系。人脉网络策略的细节决定你是否能通过人脉网络的活动，快速实现目标。


  清晰和简洁的人脉网络策略将决定你的网络行动实现的目标，你联系重要人物的策略。如果你实施了你的计划，你将实现你的人脉网络目标。建立人脉网络策略有如下五个步骤（见图14—1）：


  第1步：目标——决定你想实现的网络目标。


  第2步：审视——评估当前人脉网络的活动以帮助你实现人脉网络目标。


  第3步：寻找——确定要加入你人脉网络中的人。


  第4步：建立——促进深化正确的关系。


  第5步：保持——保持人脉关系紧密，并能为你工作。


  如果能完成每个步骤，你的人脉网络计划就能自动完成。
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    图14—1 建立人脉网络策略的五个步骤

  


  第1步：目标


  “明确自己的目标并能不偏离它”是很多人做事比其他人快的一个原因。


  ——布瑞恩·特雷西，《吃掉那只青蛙》作者


  花些时间考虑你为什么要拿起这本书并决定读它。是什么使你特意来阅读本书，是因为业务或者职业生涯的特殊需求？必然会有些个人动机，关于人脉你想了解更多——大多数人不会很早起床，然后对自己说：“我知道，我将读一本有关商界人脉的书。”你的人脉之旅可能会带你离开舒适区，强迫你面对自己所恐惧的。我们知道自己为何要做某事，以及终点处会有哪些收获，往往决定着最终的成败。


  我们来看下你提升人脉网络运营技能的动机有哪些。


  ●你期望提升哪方面的人脉能力，如此才能花更少的时间和精力实现更多的目标？


  ●如果能挥动魔棒实现愿望，你最想要什么？得到更多的业务、更好的推广、更好的工作、更多的人脉支持？


  只有3%的成年人有明确的目标并把它写下来。就实现目标而言，这些人比具备同等或者更好教育的其他人多出5～10倍的成功机会。这就是为什么要花时间写下你想要做的事情。


  ——布瑞恩·特雷西，《吃掉那只青蛙》作者


  你的动机很可能与业务、职业和个人目标联系紧密。如果脑中没有清晰的目标，那么人脉网络就很难发挥作用。这种情况下你缺乏足够的动机做以下事情：


  ●定期浏览LinkedIn并加入讨论组。


  ●跟进Twitter日报。


  ●在办公室辛苦工作一天之后，去参加社交活动。


  ●拿起电话与有段时间没联系的朋友沟通。


  闭上眼睛几分钟，想象你想获得怎样的成就。内心的声音对你说了什么？在脑中，你看到了什么？当下的感受如何？


  接下来，完成下面的句子：


  我的人脉策略将在_______（填写想要实现目标的时间）帮助我实现_______（填写它将帮助你实现的目标）。


  以下例子说明你的商业目标是如何与业务、职业生涯和个人目标联系的：


  ●在12月31日之前，我的人脉策略将帮我找到一份薪水更高的工作，为一家零售公司工作，工作地点离我住的地方车程在1小时以内。


  ●2年内建立身价50万英镑的客户档案，每季度我将利用人脉网络产生4个新的推荐。


  ●明年在布里斯托尔设立新的办事处，当年就在当地建立个人网络为新办公室带来所需要的潜在客户，同时方便寻找新的本地雇员。


  ●在接下来的6～18个月内，我的职业目标是摆脱销售并成为会展管理方面的专家。这将要求我在该行业建立自己的人脉网络，并为人们所知。


  ●我的人脉网络主要集中于当地，特别是住在学校附近的其他家长，当我无法到校时，需要请他们帮忙接孩子。


  现在，看看你刚写的计划并诚实地面对自己：


  （1）这些确实是你的目标吗？如果是为自己而非别人的目标而努力，那么目标就更有可能实现。


  （2）目标现实吗？比如，通过人脉网络业务在3个月里增长10倍，这种事情是不太可能实现的。


  （3）目标有固定实现的日期吗？“夏天”不是一个固定日期，而“6月30日”却是。


  （4）目标是否可衡量？“构建更好的人脉网络”不是一个可衡量的目标。“接下来3个月里增加5个新客户”是具体可衡量的。


  （5）目标够具体吗？目标是否可视化？比如每个月你能很容易地看到月报显示新增5个新客户。


  如果以上的五个问题存在“否”的回答，那么回到制定你人脉网络目标这部分，直至回答全部为“是”。


  案例


  罗斯玛丽是位自由顾问，热衷于在面向大众的市场营销机构中建立声誉和专业形象。她给自己定的目标是：用Twitter与记者建立关系，从而获得营销市场的相关报道。这项策略的结果是：她与5名经常在市场营销领域写作的记者形成了牢固的关系。罗斯玛丽发现，通常情况下，她被这些记者在文章中每两个月至少提及一次。


  第2步：审视


  许多人认为他们必须建立人脉网络。事实上，对于我们中的大多数人而言，每个人都有自己的朋友圈，将有许多了不起的人加入我们目前的人脉网络，帮我们实现目标。比如罗伯特是高尔夫俱乐部的长期会员，在与另一位会员大卫坐下来聊天时，他才了解到对方是某公司的高管，而这家公司正是自己的期望客户。


  你有一个已经存在的人脉网络，并不意味着你能够有效地运作。这就是为什么建立成功人脉策略的第二步是审视。毕竟，你可能不想改变任何已经存在的关系。


  审视人脉网络最好的方法是画出人脉地图。通过地图映射出脑中的人脉网络（见图14—2）。这件事真的会帮助你聚焦于你想见的人，以及这些人是如何帮助你实现商业和职业目标的。


  这可能听起来像算计或者操纵。然而，此工具可以帮你把时间用于与朋友相处。坦率地说，有多少次，你出席社交活动时不知道为什么在那里，也不清楚是否会从遇到的人身上受益。这当然不是在高效利用时间。这张人脉地图将帮助你可视化人脉网络机会。它还能帮助你明确人脉网络活动的附加好处，让你真的明白人脉网络能为你做什么，以及为什么对你的生涯和业务的健康非常重要。


  对大多数人而言，完成他们的人脉地图后会意识到他们当前的人脉网络中包含着不同类型的人，他们对帮助自己实现目标具有积极作用。
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    图14—2 人脉地图样例

  


  分析人脉网络现状


  成长型人脉网络的三个主要活动：


  ●建立联系


  ●深化关系


  ●适当修剪


  成功的人脉网络通常会同时做以上三点。然而，有时需要更专注于其中之一。比如，当我有第一个孩子时，我调整人脉网络的焦点，以便能建立本地第一次做母亲的人脉圈，支持我度过刚刚成为妈妈的那段时间。五年之后，我拥有了自己的业务，于是80%的人脉网络时间是花在深化现有关系，而不是积极培育新联系人上。


  作为繁忙的企业主或者专业人士，你需要让人脉网络聚焦于能给你带来最大回报的地方——无论是支持、友谊、回答问题或者新的业务。要保持每个关系都很紧密是不可能的，总会有一些人不可避免地从人脉网络中离开。偶尔，也需要重新评估一段关系，以确定是否要进行修剪，也许它已经变质了，环境在变化或者你的信誉正因为某事而受损，最为严重的是，修剪关系可能导致自己断开与社交网络的接触。修剪关系听起来可能是个激进的方法，但它有利于来年结出更大更好的果实。


  查看人脉地图。人脉网络是否能让你更容易实现目标？你需要花费多长时间来建立、深化和修剪关系？你正在做什么样的活动，比如成为一个专业人脉网络小组的成员——从而帮助你联系正确的人，或者中间人？


  ●你所做的什么活动可以帮助自己实现目标？


  ●什么活动是没有价值的？


  ●应该立刻开始哪些活动？


  第3步：寻找


  确定要加入你人脉网络中的人


  在第7章，我们学会了通过建立A类联系人来定义谁是最可能帮助你实现目标的人。然而，我们将开始分析理想客户，因为这是选择最佳A类联系人的关键。


  贴士


  如果你正在阅读本章，请思考并试着回答“如何让人脉网络帮助我提升，而不是简单地卖东西”。其实你仍然在销售东西，只是此时你所销售的产品和服务就是自己，而买家就是新客户或者新雇主。


  思考对现有客户或者雇主了解多少：


  ●行业分布


  ●职位或者头衔


  ●阅读习惯


  ●是哪个社交网站的会员


  ●工作之外的爱好和兴趣


  ●习惯、行为和个人网络


  人脉节点


  马尔科姆·格拉德威尔在《引爆点》中定义了一类特殊的人群——“人脉节点”。这类人比一般人在人脉网络中具有更大的影响力。他们拥有许多跨越不同行业、社会和文化圈的大型人脉圈。但是，这类人更为重要的是，他们习惯定期向人脉圈中引入新人。格拉德威尔发现真正的人脉节点非常稀少——大概只有千分之一。


  可能乍一看，具备人脉节点属性的朋友并非是你的A类联系人，但是他们凭借在人脉网络中的巨大影响力，可以把你介绍给你想结识的人。


  守门人


  你的目标就是寻找这些“守门人”并建立强联系


  A类联系人很像人脉网络中的“守门人”，门后有很多新客户。守门人已经拥有一个现成的巨大网络，并被看成是此网络的“节点”。为使人脉网络更加高效，你的目标就是寻找这些“守门人”并建立强联系，从而建立更多与理想客户的可能渠道。比如，莎伦·加斯金，教练培训公司的总经理，就是一个超过1000名自由培训师网络的“守门人”。


  如果已确定A类联系人中谁是“守门人”，你需要深化与他们的友谊，以增加被推荐的可能性。


  寻找“守门人”的方法是：请每个理想客户填写客户分析表，了解基于他们的个人偏好，谁可能与他们有良好的关系。


  查看客户分析表帮助你定义谁应该在人脉网络中：


  ●谁与目标客户有良好关系？


  ●谁是你目标客户网络的“守门人”？


  ●你认识几个人脉节点？


  在人脉网络中，你需要寻找理想客户、新的A类联系人、人脉节点和“守门人”。
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  第4步：构建


  Excedia的五级人脉关系模型


  人脉网络活动的目标就是深化这些关系。大多数人都能意识到并非每个人在他们网络中创造的价值都相等。实际上，你可以用1～5级模型来描述关系（见表14—3），这样可以方便地将关系分类：
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    图14—3 Excedia的五级人脉关系模型

  


  第1级，识别。你已经知道对方，可能某人在谈话中被提及或者你看过他们的Twitter，或者他们曾出现在你出席会议的来宾名单上。


  第2级，连接。你已与对方建立联系，无论是现实世界还是虚拟世界，开始了一对一或者一对多的沟通。比如你可能与他们在线下社交活动中相遇，或者双方在论坛上交换过某些意见。


  第3级，吸引。你愿意采取有意识的决定来加强双方的关系，而不只是简单的对话。这意味着你要花时间与他们进行一对一的沟通，无论是见面还是在电话中。


  第4级，合作。这个级别双方已建立联系，也同意通过业务推荐相互帮助，并积极寻找项目合作的机会。


  第5级，核心成员。你们有项目合作，定期推荐对方的服务。双方的关系已经由纯商业关系转变为私人朋友。


  案例


  托尼在一家大型工程咨询公司工作，是个有远大抱负的测绘师。他专心寻找新客户以促进自己在公司的发展。他注意到公司在可再生能源领域的项目越来越成功。因此，无论在公司内部还是公司外部，他都会积极与有兴趣或者专攻可再生能源领域方面的朋友建立联系，搭建人脉网络并与关键联系人持续增进联系。几年之后，他在时间和精力上的投资产生了回报，通过这些人脉网络，他为公司带来了新的商业机会。


  案例


  大卫·凯耶是全世界零售领域著名的法律专家。他的朋友关系都集中于零售领域，包括Ian Grabiner的首席执行官菲利普·格林，这些关系为他带来了业务。大卫的Clairmonts公司始终人数不多，目前只有15人，但是曾与许多世零售巨头合作过，比如Arcadia，Birthdays（克林顿卡片公司），GUS（Great Universal Stores）的分支机构Reality，Sports Division（此公司收购了奥林巴斯），Gadget Shop，USC，d2，MJM国际和许多其他著名客户。


  关系计划


  在你想建立关系的地方，针对所有A类联系人、潜在联系人和一些B类联系人，制定一个计划（见图14—4）。


  ●关于此人你了解多少细节，你还想了解什么。


  ●双方关系要达到的期望水平。


  ●基于双方关系，你想实现的目标是什么。
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    图14—4 关系计划

  


  为重要联系人制定关系计划是很重要的。然而，你需要实施这些计划。每个月，回顾你所有的计划，并检查最近三个月双方关系与你的计划是否一致。下一个月，继续拓展你的关系计划。


  贴士


  如果注册了助理软件工具，用它们标注你的日程，方便提醒和查找。


  案例


  迈克·布里尔克里夫是天生的人脉网络节点。他是不同朋友之间、不同的专业人脉网络之间的节点。他使用各种在线工具管理联系人，再根据双方关系采取不同策略。


  第1级：识别。过去五年Twitter变成迈克确定潜在人脉新成员的主要工具。


  第2级：吸引。当迈克与潜在联系人沟通时，他会邀请与对方成为LinkedIn好友从而加强联系。


  第3级：加强。迈克观察哪些潜在的关系可以变得紧密，他会建议打个电话或者见面。


  第4级：合作。迈克用LinkedIn和Twitter定期与那些信任的和将要推荐给别人的联系人沟通。


  第5级：核心成员。在这个阶段，迈克与这些人合作，十分信任他们，他们将被邀请加入迈克的个人社交网络，比如Ning。同时，迈克还会把他们记录到记事本上。


  案例


  海伦·斯托瑟德负责HLS公司的商业解决方案中心，这是一种虚拟助理业务。她的团队和客户遍布英国和欧洲。海伦唯一的目标就是建立和维护一个与业务相关的强有力的人脉网络。她只通过人脉网络的运营发现客户、团队和供应商，无需为业务做广告。


  第1级：识别。海伦最初在网上论坛、Twitter和一个虚拟助理的交流论坛（VASG）上遇到潜在成员。


  第2级：吸引。海伦与对方开始在线沟通。她通过积累，主动地分享知识和建立关系。


  第3级：加强。通常情况下，海伦将与这个阶段的人脉网络成员沟通——常用Skype。很多人距离她有超过一小时的路程，见面的机会很少。


  第4级：合作。海伦开始与对方合作，推荐或者雇用一些人脉圈里的朋友。她的目标就是找到方法与这些人见面——特别是当她的客户在附近度假，或者刻意安排一个周末到她想见的人附近度假。


  第5级：核心成员。对海伦信任的联系人，她用Facebook与他们保持沟通。


  找到发展人脉网络的正确地点


  大池塘里才有更多大鱼。


  ——乔恩·贝克，《成为专家》合著者


  确定了需要结识的人和原因，接下来你就需要确定去哪儿找这些人。


  如果你需要这方面的建议，可回顾本书第4章和第5章，建立线上和线下人脉网络所有不同的可用技巧都在那里。对于这些，没有正确或者错误之分，想要确定哪个人脉网络对你而言更为有效，首先要搞清楚你要实现的网络目标。


  贴士


  寻找针对特定人群的在线论坛，可以使用谷歌在线论坛搜索功能，比如在线律师论坛，在线父母论坛。


  想发现关键人物出没的地方，没有简单的方法，你需要投入时间和精力进行研究。但并不是每个组织、社交活动或者论坛都能满足所有人的需求（见表14—1），所以你要精心查找并确定目标人群经常出现的网站或者线下活动。


  ●观察别人是怎么做的，比如你的竞争对手和同行经常在哪儿出现


  ●作为访客加入几个社交群组


  ●参加你所在专业协会组织的活动


  贴士


  寻找本地针对小企业的社交活动和组织，用谷歌关键词“XXX+商界人脉网络”或者“XXX+专业人脉网络”，比如贝德福德商界人脉网络。


  
  表14—1 不同目标人群出现地点参考
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  有大量的在线社交网站（见第5章）通过定义不同的人群特征，提供多样化分类服务，比如我在LinkedIn上有不少联系人，在Twitter上有大量追随者。与此同时，针对邀请来家吃饭关系密切的朋友，我通常用Facebook与他们沟通。


  案例


  布若尼·托马斯已经发展出一整套成熟的人脉策略，顺利地为本地客户提供市场咨询服务。


  他最初的目标是开发包括本地客户、推荐人、供应商在内的人脉圈。过去两年中，他运用自己的人脉战略取得了巨大的成功。在这两年中，这种严谨和纪律性让他建立了超过40万英镑的业务。


  他出差去外地时会积极寻找机会与当地志同道合的人见面，并会利用Twitter充实线下人脉网络。他在Twitter上发布自己有关市场营销的想法、个人行踪以及他对不同节目与文章的评论。


  LinkedIn相当于布若尼的记事本。布若尼能在上面方便地查看每位联系人的工作情况、专业成就等。


  第5步：保持


  回忆下小学的同学，其中有多少还和你有联系？现在，那些已经失去联系的朋友中，你拿起电话还能跟他们进行良好沟通的又有几位？我想没几个。


  没有定期沟通，人脉关系将失色。然而，人脉网络策略的关键是你如何与这些朋友沟通联系。


  与朋友保持联系，最重要的是与他们分享有价值的内容，可以是你或者别人的文章或者录像，并发送给他们。


  衡量有效性


  没人为人脉网络付费。我们都为人脉网络的结果付费。


  ——罗伯·布朗，励志演说家，人脉网络专家


  成功的人脉网络需要投入时间、金钱和努力。因此你需要衡量在何处正确地投入精力，从而让自己在未来取得成果并快速成长。


  回顾你在本章开始时设定的目标。成功时你会了解到什么？比如主要目标是获得新工作，那就去找负责招聘的人事经理沟通，如果他们那里有空缺职位，你很有可能得到面试机会。


  衡量有效性可参考以下指标：


  ●A类联系人中与你关系处于3级以上朋友的数量


  ●目标市场中，你有多少线下当面沟通过的朋友


  ●你通过人脉网络获得多少业务额，这些业务来自哪些朋友


  ●人脉网络中帮助你结识新朋友的都是谁


  示例：


  目标：4月初，我给自己设定的目标是在当年10月31日之前，为我写的有关人脉的书通过人脉网络找到出版商。


  有如下两个主要策略：


  （1）结交商业图书作者，期望他们能向出版社推荐我。


  （2）在人脉网络运营方面成为知名人士，以便出版社能发现我并希望我写这方面的著作。


  衡量标准：


  ●结识商业图书作者的数量，并把关系推到第3级


  ●推荐给出版社的数量


  ●与出版社邮件或者电话沟通的数量


  ●在人脉网络领域，我撰写文章的数量，这展示了我是一名作家


  ●所写的人脉网络文章的阅读量


  结果：6周之后，我就完成了目标，收到了4家出版社的邀约。直到与金融时报出版社的丽兹·布斯特建立联系时，我才决定开始写本书。


  她是读到几篇我当时发表在商业区（Business Zone）中有关人脉网络的文章后“发现”我的。自从认识之后，我们建立了很牢固的关系。之后，丽兹还帮我出版了包括《如何成为合伙人并保持自己的生活》在内的几本书。


  小结


  建立人脉网络策略的五个步骤：


  第1步：目标——决定你想实现的网络目标。


  第2步：审视——评估当前人脉网络的活动以帮助你实现人脉网络目标。


  第3步：寻找——确定要加入你人脉网络中的人。


  第4步：建立——促进深化正确的关系。


  第5步：保持——保持人脉关系紧密，并能为你工作。


  为保持有效性，需要与那些对你有真正帮助的人加强友谊，他们在你的人脉圈中与你的关系通常都是3级以上。对某些真正的朋友给予足够的信任，他们会乐于向别人推荐你的服务。


  行动建议


  ●把目标写下来，将有助于你成功。展示你的承诺并承担责任，至少告诉三位朋友你的目标是什么。


  ●确定在你的人脉网络中谁能帮助你实现目标，或者把你介绍给能提供帮助的人。


  ●写下每一件你知道的有关理想客户的事，哪些人已经与他们建立了良好的关系？你怎样做才能发现更多信息？


  ●画出人脉地图。你从中领悟到了什么？什么能帮助你提升人脉网络活动的有效性？


  ●目标市场中，谁是“守门人”？你怎样才能联系上他们并建立良好关系？


  ●知道朋友圈子里中谁总是能帮忙介绍朋友并好像认识每一个人？他们可能是天生的人脉节点。你怎样才能加强与他们之间的关系？


  ●在家人和朋友中选三个人，告诉他们你的商业目标并问他们知道谁可以帮助你。


  ●针对每位A类联系人，标明你与他们之间的关系状态。你与他们之间的关系是几级？你需要做什么加强双方的关系？


  ●找出三个新的在线网站或者线下活动场所，在那里寻找目标客户。


  ●思考人脉网络目标。衡量这些目标实现的标准是什么？


  第15章

  制定人脉网络运营方案


  本章涵盖如下主题：


  ●如何利用人脉网络让努力更有成效


  ●如何建立在线人脉网络


  ●如何发现最好的本地社交活动


  ●如何基于人脉策略选择正确的社交网站


  ●如何撰写网络行动计划


  在之前的章节，我们学习了如何建立整体人脉网络策略的步骤。本章，我们将聚焦于确立一个可行的计划以实现目标。


  利用人脉网络让努力更有成效


  在第2章中，我们确定了成功的人脉策略所需要的四个要素：信誉、个人品牌、知名度和社会资本。虽然不太可能预测下一个机会在哪儿，但专注于这四个要素，将有助于你提高通过人脉网络产生机会的可能性。


  机会=信誉×（个人品牌+知名度+社会资本）


  机会代表着一个机会的得分，这个数字越大，代表机会出现的可能性就越大。


  信誉=你的个人信誉值


  个人品牌=你个人品牌的市场价值


  知名度=你在目标市场的知名度


  社会资本=你在人脉网络中产生社会资本的总和


  如果你还没这样做，思考自己制定的人脉目标，用表15—1算出成功的可能性。记住没有完全理想的分数。当然，你的得分越高就越有可能通过人脉网络得到机会。表15—1提供了一个聚焦人脉行动的实例，说明人脉行动是如何帮你抓住更多机会的。


  在四个要素中你需要花时间提升其中哪个？如果知名度不够，你需要做什么来增加知名度，让你的目标客户能第一时间想到你？


  对于如何提升四个因素，你可能喜欢集思广益（见表15—2）。


  设定三个机会，你可以做些什么来实现目标？把它们写下来，并给自己设定一个最后期限去实现它们。


  
  表15—1 计算你的机会得分
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  表15—2 能增加你机会得分的提示
[image: ]


  从何处开始搭建在线社交人脉网络


  在过去4年里，我在网上遇到很多人，但不知道应该如何开始交流。如果你也是这样，可以参照以下步骤：


  （1）撰写个人简介，确保包含关键词（详见第8章）。


  以下是我的个人介绍，我在博客简介和在线简介中都使用这个版本：


  拥有工程学学位，偶然机会成为作家，运用自己的知识在社交媒体上写出当前最流行和最畅销的人脉网络图书《人脉》。希瑟还与其他人合著了另外两本书，包括《如何找合伙人并保持良好生活》以及最新出版的《成为专家：如何建立声誉，从竞争对手中脱颖而出，赢得新业务》。在过去10年里，她与超过300位合伙人合作，为来自不同行业、不同层次的2000位专业人士提供专业的指导和培训。


  （2）找张质量不错、分辨率相对低的标准照。如果你运营两个以上Twitter的时候，至少应该有两张职业照片。


  （3）加入LinkedIn、Twitter、Facebook、Google+和两个最大的在线论坛。


  （4）填写在线社交网站个人介绍，按网站的推荐与你可能认识的人建立联系。比如LinkedIn将通过你的Outlook和在线地址簿寻找已经在LinkedIn有账号的朋友，发送加好友申请。


  （5）开始写博客和文章，展示你的信誉和能力。至少每月更新一次博客。用Twitter Feed链接博客，从而在新文章发布时，可以更方便地在其他网站上更新状态。


  （6）在社交网站上介绍自己。


  （7）在你有兴趣或者与自己专业相符的领域写博客，并且通过谷歌能搜索到。方便其他人在用RSS feed阅读器时更容易找到你。


  （8）每天至少用30分钟浏览自己的社交网站，并维护博客。目标是完成以下事情：


  ●更新状态，比如在LinkedIn上保持专业形象，而在Facebook上则可以更加活泼和个性化。


  ●在线帮助别人，比如进行一对一解答问题或者让两个人相识。


  ●每天与五个新认识的朋友沟通，如果他们在博客或者论坛帖子后面留言，回答“LinkedIn问题”或者加入新的在线讨论组。


  ●利用社交网站上的链接分享有趣的内容。


  如何找到最好的在线社交网站


  在第5章，我们定义了所有类型的在线社交网站。你可能很难决定在哪儿投入自己的时间。


  在此之前你可以对不同网站进行评估，你需要知道自己想实现的主要目标是什么。比如有很多论坛的目标用户非常具体，像有专门的卫星导航系统论坛，或者基于Wordpress主题开发的论坛，这些论坛的存在很大程度上替代了公司的客户服务部门。


  关于找到合适的社交网站有以下几个建议：


  ●用关键词进行谷歌搜索，比如“在线论坛XXX”，这样可以确定领域、你想遇到的人的类型或者能为你提供帮助的产品。


  ●查看网站有多少活跃成员——不应该少于1000名会员。


  ●能否读到有质量的帖子——判断一下这是一个能定期增加你个人信息和品牌的网站吗？


  ●有多少你的同行或者竞争者在这个网站上定期讨论。如果有很多同行，可能意味着这个网站满是与你专长相同的人，这就需要你花时间在此地获得知名度和信誉。


  ●在Twitter、LinkedIn上提问，询问别人登录不同社交网站的频率。


  如何找到最好的本地社交活动


  同样，想找到本地最好的社交活动也需要花时间。可能某次活动对一些人是完美的，但对另一些人却完全无效。这是因为人们总是有自己的人脉网络目标和喜好。


  寻找本地潜在的社交活动的最好方式是向朋友打听。需要记住，有用的人脉网络不止是业务，还包括建立人与人之间的关系。


  永远不要相信某人说社交活动或者组织是非常好这种说辞


  就自己的人脉网络目标，你需要知道自己想要什么，什么能让它变得更好。在承诺定期参与活动之前，以访客身份先参加几次活动，同时永远不要相信某人说社交活动或者组织是非常好这种说辞。


  加入某个社交组织永远不要因为它看起来是多么好。


  ——罗伯特·沃森，有价值的评论


  参加活动时，先对现场气氛进行评估：


  ●是否有很多人出席？


  ●参加活动的人是否学识渊博，并且能与你进行很好的沟通？


  ●是否有很多人长期参加组织的活动？


  ●团体或者组织的领导者是否精力充沛？


  ●你感到自己受欢迎吗？


  ●经常出席活动的人会主动来与你沟通吗？


  ●人们看起来高兴吗？


  如果你参加的是业务推荐组织的线下活动，那么注意以下两点：


  ●参加活动的人中，来自老会员推荐的比例是多少？


  ●会员是在持续增加还是减少？


  如何让人脉网络活动更有效


  基于对本书涉及领域的研究，我发现最成功的人脉节点往往不会特别重视线上和线下网络之间的不同。


  考虑参加哪种活动时会存在两个比较大的障碍：对未知的恐惧和不知道应该如何开始。


  新兴的一代人伴随互联网一同成长，身处其中时知道如何自如地在线交流，但是他们在一个房间里工作时估计会无法有效协调。与此相对的是，多数年纪较大的人熟悉线下人脉网络的运行技巧，在同一个房间里工作时会感觉舒适自如，但是他们并不知道如何建立在线人脉关系。


  我相信无论年纪多大，那些准备学习新事物的人将会有巨大回报。


  确定哪些是你有必要参加的活动，可以参考表15—3，同时集思广益与朋友讨论如何提升你们之间的关系等级。


  
  表15—3 人脉关系水平一览
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  制定人脉网络行动计划


  现在是写下行动计划的时候了，接下来你可能会用到网络行动计划表格（参见下面的示例）。


  人脉网络行动计划应包含以下内容：


  ●人脉网络的目标


  ●策略选择——如何实现目标


  ●成功标准——你从人脉网络中获得什么才算成功


  ●你如何与A类联系人有效联系


  ●对当下的人脉“资产”进行一次评估


  示例：


  [image: ]


  [image: ]


  为了实现自己的目标，你需要制定每天、每周和每月的人脉网络活动计划，示例见表15—4。


  
  表15—4 每日、每周、每月例行活动示例
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  为自己负责


  需要有人监督你实现目标


  为实现每天例行活动的目标，你需要有人监督。如果你是雇员，这个角色就非常像你的直线经理。如果你正在找份新工作，能让谁来监督你实施计划？是家人、亲戚还是朋友？


  小结


  把人脉策略转化为行动计划。


  并非每个线下活动、社交网站都适合所有人，因为人们的目标和行动都非常个性化。花时间评估和研究对你个人而言实现目标最好的地方在哪儿。


  利用线上线下社交网络的力量，选择加强你与重要联系人关系的适当方式。


  行动建议


  ●算出你的机会得分范围。哪三个行动能帮你实现目标？


  ●找两个不同的社交网站以满足你的潜在A类联系人。


  ●列出A类联系人。分析他们与你之间的关系，制定行动计划以加强双方的关系。


  ●询问两个同行，当地最好的社交活动和组织有哪些。


  ●以访客身份参加两个新的社交活动或者组织。


  ●善于利用表格工具加强人际关系，保持与联系人的关系。确保线上和线下的交流能够顺利进行。


  ●制定人脉网络行动计划，以帮助实现目标。跟朋友分享你的行动计划。


  第16章

  正确运用人脉技巧


  本章涵盖如下主题：


  ●可以让你实现更有效交流的实用技巧


  当你阅读本书，我相信你会考虑“我应该如何找到时机把这些技巧都用上？”本章将向你展示，如何明智地使用人脉网络，并让其为你工作，而不是相反。


  投入时间


  绝大多数专家、经理和企业主能自由支配的时间都很少，所以就要更加精打细算。因为要经营好人脉，你需要付出更多的时间维系与他人的关系。因此，当你同意加入很多网络组并保持很高的知名度之前，你首先需要考虑的是现实中最需要哪些人脉关系，然后为此投入时间。比如，如果想加入业务推荐俱乐部并从里面的会员相互推荐中为自己赢得更多的业务机会，那么你就需要在进入俱乐部的头两个月里，主动与俱乐部中有价值的会员进行面对面交流。如果俱乐部有20位核心会员，那你就要承诺即使是在旅行途中也要抽出至少30个小时对他们进行研究。如果加入某个网络论坛来增加业务，那么你需要每天访问网站、发表文章和不断评论。面对现实的需求，你要充分考虑先满足哪个。


  此外，根据经验，除非目标是完全重新规划人脉网络，否则你要花费至少70%的时间维护和加强目前的关系。


  花费至少70%的时间维护和加强目前的关系


  查看你日程里的空闲时间，其中多大比例分配给现有的人脉网络中的朋友？


  实验与测试


  强大的人脉网络策略包含各种混合型方法。人脉网络的结果并非线性的因果关系，而是不同的小组、线下活动或者论坛综合作用，最终产生你所需要的结果。随着时间的推移，你会发现其中一些组、活动和关系能给你带来更好的回报率：潜在的A类联系人产出的可能只是C类联系人的回报，或者C类联系人可能产生出B类以及A类回报。比如，我认为我的邻居，一位本地消防队的工作人员，可能是个很好的朋友，但在人脉网络中我把她放在C类。当我跟她提到想写本书时，她把我介绍给了一些与她工作相关的朋友。这个故事的寓意是永远不要关闭与C类联系人的沟通渠道。


  为了确保投入到人脉网络中的时间是明智的，你需要对新的组织或者活动进行测试，并定期衡量效果，以便你可以清楚地看到花更多的时间或者更少的时间产生的结果有何不同。


  衡量结果可以让你随时进行微调，从而让每月投入的时间所产生的结果更好。比如布若尼·托马斯知道，如果想生成新业务并不断加强与好友的关系，她应该每月在线下至少与10人见面。


  腾出时间


  跟进和维护关系都需要花费时间。最好的跟进方法之一是像卡伦·斯皮兰做的那样——每天抽出半小时跟进朋友关系。罗伯特·沃特森则每周用两个30分钟，从当天的11点半开始，跟他的朋友联系。之所以选这个时间，是因为此时可以给自己一个休息时间，也能帮他在午饭前放松下来。更重要的是，罗伯特发现此时很多朋友都正坐在办公桌旁边。


  数字化


  你可以将部分人脉网络的工作委托给别人或者虚拟网络助手。他们可以对以下内容进行研究：


  ●要与你见面朋友的情况


  ●你准备参加的相关组织或者线下活动


  ●你计划要写的文章的相关资料收集与整理


  除了能帮助你做研究，他们还能管理一些时间任务，包括：


  ●日记和会议管理


  ●跟进邮件


  ●把名片细节输入你的CRM软件


  ●运行你的CRM软件报告


  ●更新你的社交媒体资料


  ●在博客网站发布文章


  自动化


  许多人都很容易陷入思维的陷阱，认为每件事都必须亲自去做。其实，有很多工具可以节省这部分时间，比如：


  RSS feed阅读器


  在一个地方，使用它“读”所有重要的博客和论坛帖子。


  搜索预警


  基于Web的报备，只要创建的内容包含对你很重要的关键词（比如你的名字）时就会提醒你。


  客户关系管理软件


  这种软件可以帮助你管理客户关系并继续跟进与联系人的沟通。其中一些系统可以与社交媒体网站建立联系，你能在软件中看到所有社交媒体关系。绝大多数此类软件允许你通过增加标签功能把联系人分类。


  建议使用以下标签：


  关系等级：1～5级


  重要程度：A类联系人、B类联系人、C类联系人


  有了这些标签，你就可以运行报告，以帮助你优先考虑应该先花时间和谁在一起。比如，你的期望目标是所有的A类联系人，关系等级在第4或者第5级的朋友。


  基于Twitter和LinkedIn的第三方程序


  经常使用这些免费软件，可以让你更有效地从Twitter和LinkedIn上获益。比如以下应用程序：


  ●查看某些关系对你的重要程度，比如Tweetdeck和Hootsuite


  ●从你的博客中抓取新文章发布到社交媒体账户，比如Twitter Feed


  ●查看人们是否关注了你


  ●发现重要关系人


  ●在Twitter上进行关键词搜索


  ●更新头像或者视频


  ●做其他许多事情


  博客插件


  这些插件可以帮助你在博客中获得更多功能，它们能：


  ●建立博客和Twitter的联系


  ●优化博客以提升搜索引擎排名


  ●允许别人通过博客发邮件给你


  ●阻止垃圾评论


  ●做其他很多事情


  辨别


  时间是非常宝贵的，而维护人脉需要投入时间。许多人都把时间花在维护无用关系上。养成定期评估自己沟通能力的习惯，始终问自己，此人或者这次谈话能帮我实现目标吗？如果回答是否定的，那就要礼貌地离开。


  花时间发展网络技能


  无论是线上还是线下人脉网络的维护都需要技能，而且人人都需要掌握。可悲的是，许多专业人士身陷人脉困境，却从不考虑花时间提升自己这方面的能力，甚至不愿意通过阅读本书磨炼自己维护人脉的技能。


  在提升人脉网络技巧方面投入时间，这其实是个你更看重自己业务或者职业成功的迹象，也是改变劣势的一种迹象。有时小的改变，比如如何自我介绍，可以带来很大的影响。


  始终关注A类联系人


  得到一个好的倡议胜过得到十位客户。


  ——理查德·怀特，《意外推销员：人脉生存指南》作者


  A类联系人是你的口碑营销团队


  A类联系人是你的口碑营销团队，也是你的无薪销售团队。因为“无薪”，所以他们是真的想帮你。因此，这些人值得你投入时间、集中精力维护。你能向人推荐他们吗？你能帮他们确定自己的角色吗？比如，我的圈内人和A类联系人都有大卫·斯托赫，Meerkat总监。他会每两周给我打个电话，在Twitter上互动，保持联系并找机会互利合作。


  在吃饭时进行社交


  每个人都得吃饭。当我还是雇员时，通常利用午饭时间与朋友见面。抓住喝咖啡或者下午茶的时间与你真正想沟通的人见面是个很好的方法。邀请几位朋友一起吃饭，这样，他们就会认识新朋友，你也会收获宝贵的社交资本，更重要的是，你能同时与人脉网络中的几个朋友进行高质量的面对面沟通。


  贴士


  当在你在午餐或者晚餐时与朋友沟通，通常相对放松。此时，你也会有更多的时间用来交流。


  需要见面吗


  算上路上的时间，面对面的沟通需要很大投入。通常我要与谁见面时都会先打电话或者视频沟通。只有在最初的讨论中，我看到潜在的合作机会或者是潜在的A类联系人，接下来才会安排见面。


  保持在线更新


  在会上正式介绍某位新人的时代早已远去。人们通常早就在社交媒体上查到了相关资料。


  ——凯思·罗宾森，Launchpad Recruits


  养成定期更新社交网站内容的习惯。这是个简单而快速的方法，可以保持你与其他人的联系。我经常发现，一次状态更新往往能促成与某位联系人的沟通。


  小结


  每周花时间维护人际关系。用一个流程或者系统帮助你维护A类联系人。花时间寻找和结识新的A类联系人。


  尽可能数字化或者自动化此过程，从而节省时间。


  行动建议


  ●每天的计划中安排半小时联系朋友。


  ●定义三个目标帮助你保持人脉网络，可以考虑数字化或者自动化方法。


  ●如果下次在社交活动中遇到无用的对话，尽快礼貌地离开。


  ●现在开始计划下周可以与谁共进午餐。


  ●安排与三位朋友一起吃饭，这样可以通过增进彼此了解而受益。


  ●找到三种不同的方式，可以帮助人脉网络中的A类联系人。


  ●接下来一个月，持续更新Facebook和LinkedIn状态。关注这样做可以增加多少次与朋友之间的沟通。


  结语


  通信技术的发展，正在快速改变人们跨越地理和文化的边界进行沟通。在这个互联网驱动的时代，对那些精明的专业人士和企业主，他们知道需要谁，并能轻易找到对方，未来的成功将很容易。对这些人而言，人脉网络已经成为其在当前和未来获得成功的基石。人脉网络将为他们提供答案、指导和领先的商业机会。


  如果你想成为其中的一员，那么看看你对以下三个问题的回答是否积极主动：


  ●谁需要加入人脉网络之中？


  ●在哪儿可以结识他们？


  ●如何维持和加强双方的关系？


  人脉网络是属于你自己的，其中一些事将伴随一生。任何雇主或者竞争对手都不能让你远离自己的人脉网络。这是个人资产，如果投资其中，将产生一个回报率远大于其他事情的活动、过程或者系统。


  无论你有没有意识到，每次沟通就是在积累人脉。你有一个选择——如何运用这些沟通？


  你会积极寻找并建立与他人的关系，从而帮自己实现职业和业务目标吗？


  还是仍像以前一样？


  附录

  《金融时报》相关好文


  人脉变成了难听的字眼


  尼尔·比尔登


  MBA学生检视他们的联系人时，与其说是看人，不如说是在看件东西。


  全世界的商学院学生头脑中都萦绕着“人脉”这个词。尽管别人一直告诉这些学生“人脉网络”是他们最重要的资产，有时甚至比他们的课程还要重要。


  我相信，问题在于人脉网络的隐喻承载着错误的内涵。这个词鼓励商学院的学生将他们所谓的人脉网络看成一组相互关联的东西，而不是一群人。甚至形成隧道视野效应，让MBA学生们过分关注利益，给人留下行为粗鲁的印象。个人自然而然地在隐喻中受到影响。虽然经常运用思考工具，但是不良隐喻仍然会形成思考的陷阱。


  MBA学生被告知：“人脉网络对你而言非常重要。在职业生涯中，这将是你最重要的资产。”这取决于建议是如何被诠释的，MBA学生可能把别人看成是植物或者一堆筹码。这种解释导致了一个陷阱。


  使用植物的暗喻是有原因的，许多种子被播下去，有前途的植物应该多浇水，没有前途的植物——比如杂草，应该拔掉。当MBA学生认为别人都是扑克的筹码，他们就会尽可能多地收集。Facebook上朋友的数量，LinkedIn上联系人的链接数决定了MBA人脉网络的价值。筹码最多者胜！


  但是，人脉网络中的朋友不能被类比成植物和筹码，他们是人。即使不是情感天才也会知道，当人被当成植物或者筹码等，他们会很不高兴。然而，很多MBA学生沉迷于人脉网络的隐喻，显然没有意识到这是显而易见的事实。


  身为商学院的教授，我每年都会与许多MBA学生产生联系。通过筹码度量我在LinkedIn上世界大赛的成绩，虽然我已发送了至少20个好友申请。我也收到了许多加好友的申请，之后是更多其他内容的申请。现在和之前的学生希望得到技术方面的帮助，通过我联系他们即将入职公司里的人等。这也不错！感觉不好的是在我提供帮助后，只有不到一半人表示感谢。


  我问过其他教授和专业人士他们是否收到了感谢，大多数人表示没有。典型的场景是：银行家收到一封来自MBA学生的邮件，希望喝杯咖啡聊聊。他们见面之后学生得到了自己所需的建议。银行家付了咖啡钱就再也没有学生的消息了。


  我也从企业家、顾问和其他行业工作的朋友那里听到类似的故事。他们厌倦了忘恩负义的MBA学生，很多决定停止提供帮助。他们不想自己被视为别人人脉网络中的节点，他们应该被当成一个人来尊重。


  治愈这种病的方法很简单，教授们停止告诉学生培养他们的人脉网络。取而代之的是他们应该告诉学生发展他们的社会关系，同时给予别人应有的尊重。当他们感觉被尊重时，他们喜欢提供帮助和支持。当他们感觉自己像个工具一样被操纵时，他们就会走开。


  伊曼努尔·康德曾提出过不错的建议，也适合MBA学生：“用同样的方法对待自己和其他人。认清人脉是目的而非手段。”


  （作者为欧洲工商管理学院决策科学副教授）


  给人脉提供估值


  麦亚·帕尔默


  当Boardex为商界精英间的相互联系建立地图时，这家总部位于伦敦的公司把目标客户群瞄准了企业治理监管机构。


  公司首席执行官詹姆斯·戴利认为，公司的数据库可以用来继续跟进高管和董事会成员间的联系，旨在防止2001年安然破产后公司治理中的任人唯亲现象。


  最终产品投入市场时反响却出人意料。公司治理监管机构对这种产品很感兴趣，“但他们没有购买该产品的预算”。


  相反，使用此数据库的是些银行家和律师，他们用这个数据库来寻找那些能拉来业务的员工。


  戴利说：“客户目前每年使用这些数据的费用高达100万美元。两年前，这开始变成趋势。企业开始关注员工拥有的关系网，并把这视为资本。”


  “重要的不在于你知道什么，而在于你认识谁。”Boardex等公司的技术确实令这句名言的价值体现得更透彻——这在高管和基层员工身上同样成立。


  最近几年，Klout、Kred和PeerIndex这类公司应运而生，它们承诺能量化评价个人在网上的影响力水平。


  某人在Twitter上拥有多少粉丝，粉丝的影响力如何，这些因素都能被Klout浓缩为一个数字。在美国，对这个数字的考察被Accenture等公司纳入了其招聘流程。


  LinkedIn上提供的背景资料则是人脉关系的另一个指南，因为其中公开列出了用户本人的联络人数目，尽管这一数字到了500之后就不再增加。


  不过，雇主在录用、晋升和管理员工时，要在多大程度上参考这个指标呢？


  群邑集团（Group M）的亚太区人才招聘主管迈克尔·赖特表示，尽管他不会把Klout分数或LinkedIn的背景资料当作聘用某人的唯一标准，不过相关材料确实可以用来过滤部分候选人。


  他说：“如果候选人在LinkedIn上只有4个联系人，而且懒得上传一张照片，那么这是个值得警惕的信号。此人会失去继续面试的机会。如果某位员工的工作地点计划从欧洲换到亚洲，我们会快速浏览他的联系人信息。当发现他在亚洲谁都不认识时，这对他是非常不利的，因为我们做的是基于人脉关系的业务。”


  企业融资顾问公司Arma Partners的管理合伙人保罗·盖利说：“技术工具在整个招聘过程中可能只占一小部分。我是几个社交网站的会员，从了解谁认识谁这方面，我确实从这些社交网络上获得了有价值的信息。不过，如果我想弄清楚‘认识’到底是什么意思——比如说某人是否信任这个人，他们实际合作开展的业务有多少——我发现还是打电话管用。”


  罗盛咨询（Russell Reynolds）是一家高管猎头公司，该公司是使用Boardex软件的250多家公司之一。蒂姆·库克是该公司信息部门的联合主管，他认为该软件对于审查求职者曾经的就业经历很有用。但是他也表示软件永远不能完全代替招聘人员自身对市场的洞察力。


  他说：“了解谁认识谁很有趣，不过了解谁在岗位上是否表现出色，以及他是如何做到的，才是客户想要的参考依据。”


  Boardex的数据库记载了超过60万名商界人士间的相互关系。如果某家银行因工作关系有求于某家企业，比如说英特尔，此软件能显示出哪位员工最接近英特尔资深管理层。


  所有关系都根据强弱进行了排名，戴利说：“那种曾在鸡尾酒会上见过某人的‘关系’和与某人在同一董事会共事10年的‘关系’得到的评价不同。”


  最有价值的信息并不总是能直接获得——通过其他手段也能了解到某些可以直接获得的信息，相比之下，间接往来更难发现。


  此系统还能显示出一家企业在哪个领域中缺乏人脉关系，以及某位特定员工离职可能造成的影响。


  到目前为止，戴利始终声称该系统的算法能对公司拥有的人脉关系进行总体财务估值，此估值或许可以和其他无形资产共同列入公司资产负债表。他相信这种估值至少和对商誉的估值一样有效——商誉是在并购交易中创造的、众所周知不太可靠的一种资产。


  不过，在企业获得了评价员工人际关系新途径的同时，有时人们会担心这类人脉关系的归属权问题。简单说：商界人脉属私人所有还是属企业所有？


  在此问题上，戴利提到个人和雇主间存在的一种“健康的张力”。这种说法绝不是戴利的发明创造。对于任何基于人际关系的业务，比如投资银行业务，有价值的人脉关系的流失始终是种威胁。


  这种张力也逐渐渗透到了社交媒体中。到目前为止，对于员工离职时网络人脉关系的归属权，法院还无法得出明确结论。


  《如何维权而不失业》一书的作者、劳动法律师唐娜·鲍尔曼表示，随着“关系资本”变得越来越重要，劳动合同中需要开始加入更多关于在线人脉网络归属权的条款。


  她说：“这个问题仍旧是劳动法的热门话题。法院往往会留心双方在合同中达成的条款。我曾在劳动合同、保密协议、知识产权协议和竞业禁止协议中见到过与社交媒体有关的条款。”


  即便如此，目前仍不清楚这种与社交媒体有关的合同能否得到执行。比如，任何被视为属于公共领域的联系人，均不适用有关归属权的条款。


  那么，如果你的Klout得分不够高，联系人里也没人认识拉里·埃里森，你就无法从Boardex数据库中脱颖而出，是否应该为此担忧呢？


  赖特表示：“这只是很多评估工具中的一种而已。是否聘用某人最终需要经过全面评估。不过这套工具的使用频率会越来越高。‘看某人跟哪些人来往，就知道他是什么样的人’这话很有道理。”


  前员工挖角公司资源


  公司通常会与想挖走客户或者利用其专业关系重新定位自己角色的老员工发生冲突。


  然而新社交媒体的兴起也创造了新的潜在冲突，特别是当优秀员工离职时。然而问题在于，谁应当得到离职员工的在线人脉网络？


  目前为止，类似案件的判决没有明确规定。


  前几年，手机点评网站PhoneDog和前雇员Noah Kravitz之间的诉讼官司能提供部分参考。后者创立了一个Twitter账号（@PhoneDog_Noah）用来为公司做推广，有1.7万名粉丝。当他离开公司时，把账号改成了@noahkravitz，带走了这些粉丝。


  PhoneDog为此起诉他赔偿34万英镑，按每月每个粉丝价值2.5英镑计算。此案庭外和解，虽然Kravitz仍然保有那些粉丝，但是目前尚不清楚他是否为此付了钱。


  裸体老板及健身房中的其他尴尬事


  雷莫·里格比


  2012年格雷格·史密斯在《我为什么离开高盛》一书中透露了在公司健身房里看到的一个细节。类似汉克·鲍尔森在卧推器械上使用的“令人印象深刻的大重量”。更值得注意的是，他对劳尔德·贝兰克梵的描述是“从喷头下走出来后，在更衣室里走来走去，直到身体自然干”。史密斯补充说，这种让身体自然干的做法“在比我更年长的一代人中并不少见”。


  显然，这是个过河拆桥者的抱怨。但是这也提出了一个有意思的问题。在健身房应该对同事的行为做出什么反应？你应该对裸体的老板说什么呢？


  首先，记住健身房是公共场所。此外，还有一种一般性的规则，别人擦掉器械上的汗水时别盯着看。然而，根据尼克·汉莫宁所说，“认为工作场所和健身房是完全独立的想法很天真。”尼克是负责心理学家皮尔恩·肯德拉关于商业多样性的研究带头人。


  从积极的层面讲，去健身房可以让你有更好的职业前景，这打破了传统的界限，建立了共性和互信。这里是遇到高级主管的好地方，其中有些来自组织的其他部门，在此可以进行非正式的交流。


  礼仪顾问乔迪·史密斯说健身房可以帮助你与那些平时不太好打交道的人加强关系。


  私人教练凯瑟琳·弗里兰德表示这可能对工作也有帮助，“如果你是那种比较懒散同时喜欢玩智能手机的人，在健身房看见老板可能会让你更加努力工作。”


  在竞争这方面，你应该避免输给老板。汉莫宁说：“建立关系最糟糕的方法是不充分显示你的强项，这会影响到对方，让对方感觉信任受到了伤害。”然而，你需要了解你老板是哪类人——如果他们运动方面不行，你应该避免与其竞争。


  虽然对许多健身爱好者而言，在更衣室赤身裸体是自己的事。但这也确实是个问题，史密斯说：“更大的问题是如何面对裸体的老板并开始谈话。”如果你感觉在这儿不合适，你应该指出这是在公开讨论业务。“让对话保密，或者说‘我去拿毛巾’。”


  史密斯说：“你应该避免跟同事讨论此事，虽然他们可能很想听。健身房发生的事就让它留在那里好了。”


  如果我是……想转行


  瑞秋·波尔希默斯


  瑞秋·波尔希默斯是Witt/Kieffer公司的高级合伙人。


  该公司是家猎头公司，专注于健身、教育和非营利组织的招聘。在这里，她把自己定位于帮助别人转换职业角色。


  似乎不存在一个稳定、可预测的职业生涯，很少有人会坚持跟着同一个雇主，有时还会更换行业和职业。


  我的工作会与许多高管联系，他们往往因为这样或者那样的原因换工作，从中年危机、公司裁员、渴望有所作为，或者他们正为职业寻找新的挑战。


  如果发现自己在这个位置上，我希望自己成为少数的幸运者——由我把机会交到他们手上。但是如果没有，那么我会重新考虑我的技能、目标、价值和思维——用市场营销的语言来讲就是，我将“重新定位自己的品牌”。


  我会运用以下策略：


  首先，确定个人使命。什么是真正想要的，以及个人能提供什么价值？能清楚地表达吗？明确使命将指导未来的每个决定。


  了解自己的价值观是至关重要的。说“我想要更多”很容易，更大的困难在于如何找到真正引发职业生涯的动力和幸福感。了解我的价值会让我有一个新的工作机会，而且是个“不错的选择”，即使看起来像是走偏了甚至是走下坡路。


  同样地，我也需要了解自己的技能。成功的专业作者拥有数量惊人无法表达的东西，这些使他们获得成功。因此，我很想知道什么是自己做得最好的，我的局限性又在哪儿。


  我会询问同事和密友，并使用客观的技能和评估工具。这会告诉我哪些技能可以转移到其他职业，哪些可能会阻碍职业的转换。


  我也参与志愿者组织、专业组织、董事会和基金会。这些活动可以给我提供重要的反馈，认识不同的朋友，引导我沿着某条道路前进，尽管我可能永远也不知道前面有什么。


  有个经验法则：就业机会的2/3都来自人脉网络，所以我期待自己的人脉网络状态良好。我要确定我是“真实的”，这也是我想从每次会议或者邮件中摆脱的。矫枉过正，过多谈论自己和个人品牌，都可能看起来不敬或给人感觉很绝望。


  我会安排与朋友沟通，享受他们的才智与洞察力，也会分享我的经验。这将留下一个有意义的形象，让我能被记住。


  许多高管在职业生涯晚期都不太愿意尝试新方法与同行建立联系，比如通过LinkedIn的群组，或者出席新的聚会。


  但是我相信人脉网络的新形式可以让我与专业人士建立动态联系。


  联系新人用新方法是非常重要的事情，但是我也会用传统方法与人沟通。那些职业生涯有大变化的人可能会提供建议和线索。


  招聘和猎头顾问也可以提供帮助，我会寻求他们的客观意见和建议——只是要在完成上述策略之后。


  重新定位职业生涯没有那么容易，但是如果直觉告诉我什么是正确的，那么事实可能确实如此。我将做些专业人士或者高管做梦也不会去做的事情。


  跨越文化鸿沟的重要性


  瑞贝卡·赖特


  作为20纪90年代末的研究生，安迪·莫林斯基在波士顿一家机构工作，主要帮助俄罗斯人在美国求职。申请者的资质没问题，但是面试对他们而言是一种折磨。


  求职者了解美国典型的面试文化——微笑、目光接触并偶尔闲聊——但同时他们发现这样做很难，因为这样违背了他们自己文化中根深蒂固的行为习惯。


  莫林斯基现在是美国马萨诸塞州谢尔曼国际商学院组织行为学副教授。他的研究主要集中于克服工作场所跨文化认同的挑战。他的书《全球化思维》的目标是帮助管理者学会如何处理工作中的文化差异。


  什么是全球化思维？


  这是种能力——你能跨文化交流，得体，且不卑不亢。当身处跨文化环境中，尤其是新的文化氛围与你的本土文化有所不同时，你将发现自己面对的局面。范围涉及从推销自己到成为投资者，从如何激励员工到如何给出绩效反馈。


  为何全球化思维是当今管理的“关键技能”？


  为了做好工作，你需要做的每件事都可能在不同文化中有所区别。于是你不仅要具备诊断和理解这些的能力，还要能改正和调整自己的行为。如果你不这么做，那么将面临无法实现自己业务目标的风险。


  我的一个来自北京的MBA学生在校园招聘中寻找雇主。他知道美国的文化看重自信和自我宣传。他知道美国人习惯公开兜售自己的技能和成就，对潜在雇主也不够恭敬。但是对这个学生来说真正的挑战是如何改变自己的行为以适应这些，因为这些都违背了自身文化中对权力和尊重的观念，他还是个孩子。有些来自其他国家的学生对我说自己会避免去招聘会现场，因为在那里感觉很不舒服。


  如何掌握全球化思维技巧？


  你需要定制自己的工作风格。有时某些行为要被消除，有时可能是一个小的语言变化。比如，在俄罗斯，咨询公司是科层制的。你不必争夺项目。一个俄罗斯学生意识到美国同事能主动争取机会，而自己因为做不到这点失去了最好的工作机会。但是要她告诉老板“我很想在这个项目工作”对她来说实在是太难了。解决方法是调整提问方式：“我能在这个项目上帮忙吗？”


  有些人天生比别人做得更好吗？


  有些人天生擅长社交和适应社会文化的变化，但是也有许多学生并不容易做到这些。我坚信每个人都能掌握相关知识。这是一种技巧；不存在全球化思维的天生基因。


  在商学院会错过机会吗？


  许多商学院课程是短期浸泡式旅行，并有如下想法：“我们是全球化的。我们送你到国外，你可以从其他文化中学到更多东西。”这是很好的第一步，但并没有让人们具备有效的全球化领导力。这方面目前还没有框架和工具。我们需要提高人们对此问题的意识。


  基于性别差异的人脉网络技巧


  夏洛特·克拉克


  波利·麦克马斯特是伦敦商学院的MBA，也是Fold的CEO，Fold是针对女性职业服装的在线时尚商务网站。她有如下5点建议：


  1.要有创意。记住你的人脉网络可以从生活的各个领域产生——家人、朋友、初中和大学同学、在工作中结识的人。不要害怕与他们联系，如果他们是朋友，更有可能帮助你。


  2.了解行业。人脉网络越来越多地产生自你的职业生涯，特别是你身居管理者职位，成为团队负责人，目标是寻找业务之后，就需要有个人脉网络可以调用。因此，真正重要的是去参加行业活动，与同行交朋友。如果你必须去读MBA，那也将改变人脉关系。


  3.不要害羞。当参加会议或者活动时，不要犹豫，去与别人交流。或者如果你在一个组中，那就去邀请适合的人加入。最好的社交活动是有主题和互动的——这样你能更有效地结识新朋友，而不是在房间里傻站着并被迫加入某次对话。


  4.别独自出现。与朋友一同参加活动。如果你这么做了，不要只是在活动中与朋友交流。这是个让自己感觉舒适的选项，但并不能促使你结识新朋友。


  5.成功着装。站出来讨论今天的着装是个很好的开始。穿亮色、戴项链或者穿有趣的礼服。你会惊讶于有那么多对话以“我喜欢你的礼服（项链/夹克）”开始，这些将把你引向一段新的友谊。


  致谢


  自2010年本书第一版面世以来，我个人的职业生涯开启了充满神奇的满意之旅。有机会撰写第二版是我莫大的荣幸。重读原文让我回想起许多美好的回忆，这让写作变成一种享受。


  我想感谢以下各位：首先是乔恩，我的业务合伙人。没有他对第一版的编辑和其他很多事情的帮助，本书永远不会完成。感谢我的策划组，我们每周开会讨论已经持续了很多年。我得到了来自李、伊恩、罗伯和乔纳森多次有价值的指导。


  我的编辑罗伯特·沃森在我出版的三本书中都有愉快合作，也是我的终生朋友。谁能相信如此牢固的关系始于一条Twitter信息。


  还有所有为本书贡献自己时间提前阅读并提出意见的朋友们，正是集体的经验和故事帮助我塑造并打磨了自己的想法，他们是：Ivan Misner，Guy Clapperton，Brad Burton，Andy Lopata，Dan Schawbel，Brian Inkster，Hamish Taylor，Mike Briercliffe，Anthony Lloyd，Gary Ives，Jon Shaw，Jonathan Senior，Neil Ryder，Bryony Thomas，Mariam Cook，Melissa Kidd，Karen Spillane，Gina Wadsworth，Eli Barbary，Maggie Langley，Autumn StJohn，Jeremy Marchant，Alicia Cowan，Wendy Johnson，Sharon Gaskin，Lisa Williams，Elaine Clark，Maxine Welford，Lisa Garwood，Babs Morse，Martin Bragg和Charlie Lawson。


  最后，有三个人是我早晨起床的原因（他们经常起得比我还早）。我只希望他们能为我感到骄傲并相互给予无条件的爱。


  译者简介


  张大志


  系统研究认知升级逾18年；曾任北京航空航天大学特聘教授；知名财经作家。


  曾为清华大学、南京大学、哈尔滨工业大学、武汉大学、北京航空航天大学、北京理工大学、重庆大学、兰州大学、北京邮电大学等高校研究生讲授课程，其中在北京航空航天大学授课5年，系统讲授认知升级。


  翻译出版商业思想领袖朱迪·罗宾奈特的《给予者》等五部作品。在《中欧商业评论》《IT时代周刊》《第一财经日报》《商学院》《首席人才官》等专业媒体发表深度评论300余篇。


  张菲菲


  财经专栏作者，八年顶级互联网公司大型项目运营经验。积极的悲观主义者，内心豪爽外在波澜不惊的妹子。

OEBPS/Images/coverpage.jpg
?; ‘Pearson

BUSINESS
NETWORKING.

KTFANBRKR,
PRIARIZ T 1!

EEABLENE
(ERERHR) MO

e FEARKYHRM

et EIN G i
AR STEER
(2] B8 - ZR@OE
3 £ L]







OEBPS/Images/10a2.jpg





OEBPS/Images/173.jpg





OEBPS/Images/226.jpg
X

+ RICHINE

fid 3t

s, HA

Hr s AR

jsEs

=
K

S

&

IDQJ:I‘ %jﬁ!

M

2|






OEBPS/Images/14a3.jpg





OEBPS/Images/10a1.jpg
DO QOO





OEBPS/Images/15b4.jpg
BHHITES

oI R AR A, LKA Twiter H@RIAK
¥4 LinkedIn 155041 3%

BRAGIITIES

SN — R R s

7. Defero Law ik |- B3I &

WA LRI, e E DR

FH 20~30 S E RS N FAE Twitter 807 LinkedIn |45 %

BAGITIES

ARH 3 A FABKPIZS Tl A1 2,
M T AR N






OEBPS/Images/14b1.jpg
Fin i

A — Twitter, ELRIGHE. T,

HREs LA LD, Sil%

HEZE IONAR R 38 e 3 H AR 2 /N A D

I £
TR S5 Twitter, %, 2






OEBPS/Images/225.jpg
Ry TR
i stk
A i
e A

BRI BN
i %






OEBPS/Images/14a4.jpg
SiniR

TAEZ A Z b FIRRER, R, I BARY SRR
SRS ;ﬁiyﬁiﬁ/ﬁ‘%¥» Wy 13 %, W
FRERERER Bt FHLEER . SRR AT B
a2 Al 77 2R 4R | AR A EAE S OCE, Ml ar BEA R E A %
g2 BRI

KA T —L kR LH PRI R VAT IR R






OEBPS/Images/2b1.jpg
)

T HE A %
| AL | U F R T8 | 4E AR 2 8 | (5O
I gt R | % PRIt 00 )R | B SRR
g S
75 LU
= Sz I A
BRI | Es i gk | AR SRR i
U ok | s 75; jjz R Y| % %Z;;%E
o T ek & vie
£\
/RBedE B AN
5t % b ]
\ BEUTEIN B L, — A
| AEHRIE M | R T | AT S0 |
KOARTAT | 345 preman | o
SR 73 51
A2
55T D5
ESA RS | TR | ] S
PRSI O | bR B AL | e S 0 R
3| o g A A aR B, IR
W | R | ey
FIATT (bF1000 A | ¥ j)f%g;ﬁg
iR
7@*2&:55%'&» o R [
M % o i
*E 22 B ATk | R0 47 4 gt
WIS | FRAE AT | | e
KB 0B | AL e % il Do rinrofi
1 500 A=A | FERE S
525 R | L AT | =
A | Ry | U U
S0 1 E B | (2000 M) o
A i 5 ;WQD*







OEBPS/Images/272.jpg
HE AR & B4R

E B 5 — /NN BB B PR — 0 LA PR % OB

HeABKM RN CORER, RFZAMED

L g5 RIS 2] 5 A R AT HR S
2. MITESEE HR £ A8 Bk

3. ATV AR R A T IR

. A YR R T MR RE LA AR st ] P R

BELINRET? GERRHREIFO

T ARk SO k. 4O
1 BT . N
Ity SRR TERASE A 7T fRRI?






OEBPS/Images/15b1.jpg
HAbA

fri3% A | W AR
s | o g, g | A BRI | R BRI | A DA 2
P S e 5| 5o 0 AR | B et
o i MR | S
IR B 0 1% o | SRR
L[ we | maa s RT e pe
S LT APN b G NN Sl § TN R
LAl L
IRAERE L L
PR T | R/ T A
RERS SO, — | N | BRI B0 |
2| SAKAERIS | A BT . JF |\ TP AT AR | 0T
R A1 | BB A% I B B | REEIR
AL BN |






OEBPS/Images/265.jpg
EIIES

E NN P HavA

o T A mmr | R B | AR %

g{%ﬁm’ B\ e A | R A | R R
it R | Jo

R Wk 35
L, e T TE
Tl U W
M. A —
MNP
B

IRAE R % 4t
AR L
S ER. T
(P2 SN
A, I F B
Mo
i1

=l i)
R (LSS
[ I A5 FE 52
Bk A —
/NI B A
(/NTF 1 000
ki)

fig 58 21 52 M
51~150}\

PR 5 5
O A U 1
W, A — A A
)\EIJ%kaIJE’J
HPZ A,

HILDN NI
PRoE 18 15 15 6t
Bt

PR fE R
o — & 1,
ER 2 4%
Bk - AR
mOBK—
o 1 & Ak
QM&‘
HEH R
N
hﬁlii/\ iR
B 5144

WA H Fr i
R M A,
[ I 7 4 52
Wk E o —
B ‘:‘E%}%%
KB R
G o 2 000

kL)

fig 5 20 5
151~500}\

JUS NS
JAAS W A 22
PRE %l )
K& T W FH IR
e, A
ﬁ%%ﬁEF
ETNINEN
Je {E 7515
Jest ]

w5 m P,
KR L
2 A B
sl AR

S
%Wﬁﬁﬁ
o E 4
AW

fRAE H bR T
AR A A
A I 7 52
Bk AR
MR H 1B Bl
& Gl

10 000 %4
22)

fE B A1 52 )
1 500 A






OEBPS/Images/052.jpg
IS

TN HAVR o
AR BT | E FRS T | K e | RSB
SGOFIRAE N | PGS | RN | AR
B Septs,

UL
15 4 08 9 4 B,
5 0 HE | i 4 1 R I i
B R | SRR | S R
wEm sk | ek | T he xmg
weal L e | b k| et R
e | B | T
FHL M FHEK | i 10 000 A NAT AR 2 1
o {13 5 .1

Josi =






OEBPS/Images/256.jpg
IS

S

SRR /N4, TR0 3n, T2 iE 5,
[HjEaiE

R G B AN 7 SUS B/ Z AR S AT e
&itin, HAIED)

HAiE Y, Lk, LinkedIn, %






OEBPS/Images/273.jpg
SiniR

Y DL )
= o
i SN B — AT

FAERF IR e S SR A

FePir BRI LA AP A

CIPD A& Re

W=

TEFHHEFT A

Twitter #3242, LinkedIn Bt & A
Facebook U A #5 1 Ho Al 28
W A

BIERRE . CUFIEERRIIIN B 2 F0E D

1. 7F LinkedIn [
2. BRI — MR T

HR /5K A 15 54 E 85 300

3. g HINR—z HR sk F R IR e Bl
4.6 N HNAR BB K —/ NN ZERE N R 3T 1A

ARk BRI A RIS .

e e WIS JII AR D 5.2
CIPD Ay =2 e e K
ARA S BrIEREANT H 4 FEER AL 22 W3

RO AKBRAD | EWILUR OS5 1 .
il o RSB R
L A K 4 | 1. S ek T
\ o i
‘f‘} T Jrzn
R 2. SHRE TN A IV | 2. i LinkedIn I
HRS i g A 3. Twitter T4
1. %11 CIPD i) 1. 1@ LinkedIn Bt &

2.
HR ML R | 3.

SBRNSRIPN IS
HIN LinkedIn HR %)

W HAth A JTE IR | N

LAk A\ 4. ¥f LinkedIn F3ETH %
KIS Attt
5. 7F HR RO & R 30E

2. 5 A K ]
BT 20
5. 41 % B 4 B

LinkedIn /749 H, A

syt s 7F LinkedIn #f
HHE

4 AR E

17418






OEBPS/Images/6a1.jpg





OEBPS/Images/052-2.jpg
Al

Hio

o

i
8
g

£

@

sl

14

EX PR 4 e BEA) |

=
=]

s





OEBPS/Images/15b3.jpg
K RIKF A NI E v 2 AN
Twitter ENISENO
e | st P 553 B
13 I;vilxleﬁ A FI LR G B
_inkedIn
1E Twitter | H ¥} SR L]
2 Vil 7F LinkedIn | [R5 7] it KL AT ERR
S % LI A BIE A KR
A EEEE RN 2P
#F Twitter fil LinkedIn | %5 # /4>
NS FTHLIE
3. 5] 1E Skype 741l Skype FLSIHI A
WA TE R — b W F ool | BN LT
Uk
FT RS
L S Gy B A e Skype YA
. LinkedIn 23T /NH AR W
IRN/NT E 41
oy e | Twitter AN ARCIES i N
5. B0 B Facebook {11 AL 4 H W 4w W






OEBPS/Images/248.jpg
WEA AT BE S Al AT

wap | el B L A

HAE | A1 HIAERL? i 2
R AR LS T it
Jibhe (CAEW) i) | i

FIERS | 21T | AN f% sk BNL % Ak | SR % 2 1
HAR Nl IESh (IFA)
L2

ARG 30~60 %

R ;*Mﬂ

HE TR

i S

=0 Tw1tter

THEZ A T

Eh KA BUR M2 5

AR | L

it | B | e QEHER

K IEHAL






OEBPS/Images/229.jpg
RIS

HFRARSL

Jb3z RN GEEL BAR). PHPESFS)
el E [RES
Jex h7R

LoNiING






OEBPS/Images/5a1.jpg
heather townsend X

Mm HiE ME sE FF BR WA O HE XE BZ»

WXFR - HETR- AR EeREE xR

Heather Townsend | How To Make Partner | How to make partner .
EFHRRNP G, Wad BIRR

My client list (for coaching, speaking, training) includes all the Big 4, Grant Thomton, BDO,
Allen & Overy as well as 10 top 100 UK law firms.

howtomakepartner.com/a... v - HEHRES - )
Heather Townsend | Linkedin
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Heather Townsend and Jo Larbie show you the rules of the game, laying bare exactly what
you need to do to take the ultimate step. Authors: Heather...
www_linkedin.com/in/he... + V2 - - 10%32 1%

Heather Townsend (@HeatherTowns) | Twitter
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The latest Tweets from Heather Townsend (@HeatherTowns). 3x published author who helps
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twitter.com/heathertowns ~ - E ]R3 - 89%121F

by Heather Townsend and Jo Larbie Paperback £26.99Prime Only 4 left in stock - order
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Heather Townsend Heather helps professionals and firms become the Go-To-Expert.
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