人大社7月新书快递10            《职场人脉经营术》

职场成功靠什么？人脉！

助你打造、维护、拓展人脉，掌握驰骋职场必杀技！

颠覆你固有的人脉经营观，教你建立最稳固最强悍的人脉资产!
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◎ 图书卖点

股市惨跌、物价飙涨，

人脉才是唯一不败的投资选择！

颠覆你固有的人脉经营观，教你建立最稳固最强悍的人脉资产!

· 整理名片就是浪费时间

· 结交名人获益很少

· 最重要的不是“你认识谁”，而是“你被谁认识” 

不依赖别人，而要被别人依赖
◎ 作者介绍

本田直之

日本品酒协会认定葡萄酒顾问、世界遗产学会会员。曾任职于花旗银行等外商公司，并参与企划巴克集团（BUCKS GROUP）的营运，担任常务董事期间，协助该公司在日本的店头市场（JASDAQ）挂牌上市。
    现任杠杆效益顾问股份有限公司董事长兼执行长，参与日美的创投企业投资管理，提供以少出力而获得丰硕成果的杠杆经营的建议。兼任日本财务学会董事、法人顾问会计董事。著作包括成为畅销书的《杠杆阅读术》、《杠杆时间术》、《杠杆思考术》、《杠杆经营术》；翻译作品有《打响自己就一招》。
◎ 内容简介
唯一不败的投资！ 知名企业经营者的成功密技，教你建立最重要的个人资产！ 股市惨跌、物价飙涨，面对低迷的景气，人脉才是报酬率最惊人的投资选择！ 书中介绍了“杠杆人脉术“五大重点： 1．如何巩固人脉基础2．如何开始建立人脉3．如何进行有效沟通4．如何长期维系人脉5．如何建构人脉网络。
◎ 编辑推荐
书中介绍了“杠杆人脉术“五大重点： 1．如何巩固人脉基础2．如何开始建立人脉3．如何进行有效沟通4．如何长期维系人脉5．如何建构人脉网络。颠覆你固有的人脉经营观，教你建立最稳固最强悍的人脉资产!
◎ 简要目录
前言  人脉是最好的个人资本
第1章  何谓杠杆人脉术

   “杠杆人脉术”不是请求他人，依赖他人，而是通过对他人做出贡献来加深彼此的关系。这也是在我目前为止所提倡的观点中大放异彩的一点。

人脉不可能在短期内构建 

 “杠杆”不等于只有自己获益

“资产负债表型”的人脉拓展法

拓展人脉六大禁忌

如何成为“别人想结识的人”  

你创造出自己的品牌了吗
写一份“充满魅力的简历”

第2章   想办法接近你心仪的对象

   构建人脉网首先要选择你想接近的对象，要选择精神层次接近和投缘的人，而不是名人。要明白对方需要什么，对此自己能贡献什么，明白了这一点，接近对方已经成功了一半。

若想见对方，请立刻发邮件  
自我介绍就是浪费时间

对方公务繁忙时不要接近  
写一封打动人心的邮件  
下一次永远也不会来  
不同行业的交流会无法拓展人脉 
第3章 顺利沟通有方法

在自己擅长的领域中，坚持不懈地收集信息，在合适的时间和地点为对方提供合适的信息。这样做既合乎时宜地提供了话题，又为对方做出了贡献，是顺利沟通的好办法。

提供信息有规则 
做一个说一听九的倾听者  
不用敬语，拉近距离  
储备对他人有用的知识 
交际时把人带入“主场”

第4章  经营你的人脉 

我们都知道跟进很重要。然而，实际这么做的人却很少。要想维护你的人脉，就不要可惜那一点点的时间和精力，仅仅5分钟的跟进工作也会得到回报。

构筑人脉网的三个阶段 
怎样成为“乐于被人引见的人”  
与人见面后必须跟进   
感谢的“书信”最好不写

电邮的处理状态应为“等待”  
不要在跟进阶段提出请求

整理名片是浪费时间

建立人脉列表  
第5章 构筑成长型的人脉网
杠杆人脉术能用少量的劳力，给全体相关者带来丰厚的成果。作为人脉成果的象征所出现的形式是“聚会”，它发展到一定阶段之后，大量的人脉收益会如同化学反应一样产生。

杠杆网络的优势   
敞开的人脉才会扩展

发现共通点，召集聚会

让办公室成为“众人聚集的场所” 
有些事只能找人脉网中的伙伴商量 

现在可以开始说“拜托你”了
结语  贡献是“快乐”的 
附录A  打造人脉自查表

附录B  主持聚会自查表
【精彩书摘】
与名人相交获益很少

不少人认为，人脉=名人和实力者伙伴。

例如在聚会上，就有人一个劲儿地寻找名人，交换名片让他们感到非常满足。对方越有名、越有实力，他就越觉得这是“超强的人脉”。

可是，这只不过是持有对方名片的一种事实关系，绝不能被称为人脉。

而且，就算和名人交往了，由于对方工作的层次比你的高得多，你的贡献就相对少了。这种关系就变成了你单方面地从对方那里获取的关系。这种缺乏平衡的关系是不会长久的。

更进一步说，即使是名人，也有人没有什么发展空间了。如果周围聚集的人层次都较低的话，即使这是一个包围名人的集团，那么大家也会流于这一低层次倾向。如果进入这样一个圈子，自己的层次也就跟着降低了。

我也和各种各样的经营者见过面，有许多人虽然五六十岁了，但让人感觉很年轻。他们还经常积极地跟现场活跃在一线的年轻人打成一片。只跟同年龄层的人交往的人，和那些经常跟年轻人交往的人相比，眼神所散发出的光芒给人的感觉都是完全不同的。

杠杆人脉术不是以和名人相识为目的的。当然，可能你的好友最后变成了名人，但我们不是以获得好处为前提和名人进行交往的。

如果拿之前风险投资的事情来比喻的话，那就是比起购买知名的上市公司的股票来说，对早期形态的未上市的企业进行投资更为有趣。

因此，并不是单纯的资本关系，而是通过互相介绍伙伴，一起创办事业，从而达到共同成长的目的。如果对方是个名人，那就办不到了吧。

“杠杆”不等于只有自己获益
关于人脉，DreamIncubator董事长堀纮一曾说过下面这样的话：

对“人脉”这个词有抵触感的日本人不在少数，他们总觉得对方想要获得什么才和自己来往，显得别有用心。

因此，怀有“构建人脉”这种想法的人，往往并不能很好地构建人脉。你所接近的人感觉到了你的意识，对你产生了戒备心。（《周刊钻石》2006年2月25号）

我也有同感。确实，像这种“只有自己想得好处”的人是不会构建好的人脉关系的。

“杠杆人脉术”正是一种和这种想法相反的思考方式。不是拜托他人，依赖他人，而是通过对他人做出贡献来加深彼此的关系，使得大家彼此达到相辅相成的关系。这也是在我到目前为止所提倡的个人投资中大放异彩的一点。

杠杆作用对“山大王型”的人没有效果
人脉有两种模式：一种是，在地位和头衔上，某人站在顶点，其他人趋之若鹜的“山大王型型”；另一种是大家关系平等，以共同成长为目标的“共生型”。根据各人看法的不同，大致可以进行区分。

不过，若是“山大王型”，那么杠杆术是不起作用的。“因为我是大王，所以你们默默地跟着我就行了”，这么一说，周围的人可能会很轻松，但是无法成长。结果是大家什么价值都没有创造出来，精神也没有得到传播。

另一方面，共生型是指与在某一方面非常优秀的人交往。并不是单方面的景仰谁，而是互相学习对方的长处。这是与“山大王型”最大的不同。

若能与这样的人相处，自己当然能学到很多，目标也会定得更高，这种精神和动力也能传递给对方。

因此，增加投入，好好考虑对方变得非常有必要。这绝非一件难事，只要好好实践本书所介绍的方法，就能体会到。

推荐“资产负债表”型的人脉拓展法
将人进行区分，大致可分为“损益计算书型”（PL）和“资产负债表型”（BS，即balance sheet）。

PL型指的是，例如虽然年收入有3000万~4000万日元，但是没有存款。这是由于收入不管增加多少，都会瞬间花光。付着200万~300万的房租，名车有好几辆，生活品质不断提高，净是支出。于是如此反复。

为了维持这种高消费的生活，必须更加拼命地工作。结果变成了为了高品质生活而不断工作的恶性循环，投入也变得不可能。这就是PL型的生活方式。

而另一方面，BS型是指积极进行个人投资的人。

即使加薪也不会全部花光，而会抽出其中百分之几进行投资和储蓄。随后，资产会慢慢累积，而这些资产又能产生新的利益。假设有3000万日元的存款，一年按10%的利息计算，即使不工作也有300万日元的不劳所得。由于开始的努力，这些资产最终会对自己的生活产生帮助。

◎ 建议上架
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