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前言

首先，相信手持这本书阅读的读者。
都是希望获得良好人脉的朋友。
但是，我们为何期望获得良好的人脉呢？
下面将为你揭开良好人脉关系的价值面纱。
想要提高工作和生活质量，就会期待拥有良好的人脉关系。
因为良好的人脉关系会给我们提供更多的新知识。
大家不同的工作内容和种种的兴趣爱好也会给我们提供更多经验积累的机会。
当然，我们也能从人脉中获得经济和物质方面的援助或建议。
总之，如果你不满足于现状，渴望提高工作和生活质量。
追求更高意义的生活，就会很自然地希望结识更优秀的人，创造良好的人脉关系。
然而，许多人拥有此种想法，却不能积极开创人脉关系。
曾有一位年轻的商界领导人向我倾诉烦恼：“我做事总是不得要领，也不善于与人交往。
现在虽处于领导位置，但我怀疑自己能否争得良好人脉关系拓展公司事业。
”听罢，我回答他：“正是你这样的人才能创造良好人脉。
”之所以如此说，是因为我自认为也是拙笨不善交际之人。
但我现在却拥有非常好的人脉。
坦诚谦虚地学习他人的优点，并对本书中介绍的开创人脉之技巧和心得做到融会贯通，我相信任何人
都可以拥有真正的良好人脉。
人所拥有能力的很大部分，都是在良好的人脉之中得以展现的。
再优良的种子，如果生长在贫瘠的土壤中。
就无法盛开出娇艳的花朵。
同样，人的潜在能力是在和优秀的人相互切磋之中得以发掘的，如果不能做到这样，卓越的潜力也只
能胎死腹中了。
这无疑是很遗憾的。
我写这本书的目的，就是想帮助那些还没能让自身潜在能力开花结果的朋友们。
诚然，良好的人脉非一朝一夕即能获得。
但是，如若拥有这样强烈愿望，加之妥当的努力，相信一定可以拥有。
希望本书可以在你的人际交往中助你一臂之力，你的受用将是我莫大的幸福。
中岛一

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<财富人脉>>

内容概要

事业的成功、财富的获得有赖于诸多方面的契合，资金、信息、人才、技术等都是关键要素。
而广泛的人脉更是成功的助推剂，并在关键时刻发挥其不可替代的作用。
但是怎样才能建立起完整的人脉体系呢？
    本书作者将传授你网聚人脉的枝巧和心得。
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作者简介

中岛一（Nakajima Hajime），1938年出生于日本东京，于日本早稻田大学政治经济学系毕业。

    曾在日本古河电气工业股份有限公司、Kepner Tregoe日本股份有限公司（现为Kepner Tregoe Group日
本分公司）任职。

    是日本知名谈判专家，从事国际企业与机构等专门研究。
曾以谈判专家身份，协助参与本田技研工业、富士相纸等知名企业的多项大型投资案。

    现为Kepner Tregoe Group日本分公司会长、国际企业经营者协会理事、成长企业研究会干事。

    他的著作有《怎样成为谈判高手》、《谈判入门》，译作有《战略经营的实现》（B.Tregoe著）等。

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<财富人脉>>

书籍目录

自序序章　感叹自己“人脉不旺”　人脉是所有职场战士的最重要武器　开始新的工作，必须有坚强
的人脉后盾　人脉不是出身优越之人的“专属特权”　坐享其成的人脉让人忧　任何知名人士的人脉
都非轻易所得　构建人脉五步走第一章　先了解“人脉性质”，不要盲目行动　“人脉”与“关系”
有别　日本人的人脉是人情义理　人脉是人与人的网络　我们从人脉中究竟能得到什么　许多方法论
书籍中未提及人脉构建的基本观念　人脉的构建需要一定的时间　  时间洗礼的“三个重要价值”　
人脉构建分为长期努力、中期努力、短期努力　人脉是目的，还是自我实现的手段？
  第二章　“掌握·分析”现有人脉是构建良好人脉的第一步　制定人脉构建策略应注意的三大要点
　切实把握现有人脉　任何人都应具备强势人脉领域　立即检视自己的人脉弱势领域　分析人脉，剖
析自我　依目的决定强化何种领域的人脉　参加“人脉团体”时更要明确待强化领域第三章　顺利开
展工作所不可缺少的中期人脉构建技巧　坐标图是经营人脉不可或缺的工具　巩固工作方面的中期人
脉培养是人脉构建工程的第一要务　中期人脉的构建中，离不开个人创意　赢得长期人脉的信赖、获
得中期人脉　在短期人脉基础上构建中期人脉　如何锁定目标建立直接的中期人脉　构建中期人脉要
有坚定梦想　描绘理想中发现所需人脉　如何发掘中期人脉适当人选　构建中期人脉的关键就是不断
地提出方案　加强工作以外人脉与商业人脉的交流第四章　养成“维持和活用”人脉的好习惯　巧妙
地控制维持人脉的支出　运用“提问法”维持短期人脉　持续关心、用心经营，活用短期人脉　不断
提升“工作能力”是维持中期人脉的要诀　为了强化中期人脉，要不断地推销自己擅长的领域　长期
人脉要耐心经营　运用各种有效方法维持长期人脉第五章　能加速人脉构建的“沟通能力”　经营人
脉必须具备勇气和诀窍吗？
  　被动型人也能建立良好的人脉关系　沟通能力是经营人脉的基本功夫　越是觉得不好相处的人越
要去亲近　参加了“人脉团体”却没能扩展人脉关系的人的共通点　学习倾听自己内心的声音是训练
沟通能力的基本方法第六章  提升自我价值便能增加“人脉资产”　树立人脉即是“资产”的观念　
人脉资产根据目的不同可以划分为不同领域　扩充人脉资产好比投资　要明白使用人脉资产也会造成
人脉的损耗　经营人脉所需时间会随着自我价值的提升而缩短　将自我视为有价值的“投资优良股”
向对方推销　经营人脉其实就是“经营”自己　投资人关心的不是“WHO”而是“WHAT”　吸引
别人投资的三大自我推销原则　如何让自己成为可以自然地聚集人脉的人后记　灵活构建世纪型人脉
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章节摘录

序章　感叹自己“人脉不旺”人脉是所有职场战士的最重要武器你第一次听到“人脉”这个词是在什
么时候？
例如，想到名校念书或到知名企业工作，对方会要求有推荐人。
此时如果推荐人对对方学校或公司没有足够的影响力。
就起不到什么作用。
有此类经验的人们，多会感叹“人脉”的重要性及威力，深感其不可忽视的作用。
话虽如此，大多数人切身体会到人脉的重要性都是在进入职场之后。
就职于公司，会发现公司会有一条不言而喻的精英路线。
谁将走上这条路线，谁不会走上这条路线。
在进入公司之时就大致已定。
这条不言而喻的精英路线的机理。
大概是由人类先天所具有自成团体的能力所致吧。
拥有某种特性与特征的人们会组成一个团体，并维持和发展该团体的持续优越性。
团体力量的壮大也就意味着内部成员们力量的增强。
这种集团有时会成为历史支配阶层。
比如英国贵族发展出来的“社会”以及至今仍然囊括中国、东南亚诸国多数经济支配阶层的客家族群
。
但在日本并没有这类具有历史渊源的典型团体文化。
多是由各种“缘”而形成的非正式团体。
此“缘”一旦存在。
任何组织都会本能地利用此“缘”试图形成非正式集团。
“家世”便是这些“缘”中的一项。
暂不说家世是否大有渊源，仅说亲朋好友之中，有多少企业家、政治家、学者等出在这样的组织中，
也存在某些“关系”集团。
身名门之人或名人，都成为加入公司内部领导阶层，甚至进入非正式精英集团的重要因素。
譬如。
你的亲朋好友中若有人是现任总理、部长，那么甚至不用自己主动出击。
公司领导层就会主动向你伸出橄榄枝。
在这层关系中，你之所以受欢迎，是因为你的亲戚或朋友“有更高地位、而且是现任的领导”。
因为身为领导阶层的人他本人也期待结识比自己更有能力的人。
毕业院校、故乡、运动和兴趣等“缘”，也可能会由于个人目的。
用于拓展公司内部的人脉。
有能力之人一进公司就会有人主动靠近。
领导阶层中“学派”之风盛行时，往往会发挥很大作用。
我个人便有过这种经验。
记得刚人公司时，公司内部分为好几个学派，和我同时进公司的同事们个个被各学派主动招呼、邀约
前去赴宴，只有我没人搭理，当时心情只有“落寞”二字可以形容。
像这类具有某种特征与属性，因“缘，，而形成的非正式集团，虽然因时代与国家不同，在形式上或
强弱上有所差异，但无不扎根于人类本能。
尽管不少企业公开表明公司内部没有派别或是其他小团体，或是不赞同此类文化，不过仔细观察就会
发现。
领导阶层必然存在某种“缘”的小团体。
这是组织本身与生俱来的特征。
人类本身怕是无法克服这一点吧。
随着经验累积，工作职责日益庞杂，则需要构建超越所属组织与企业结构的人脉。
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譬如向新客户下订单，希望从未接触过的企业获取所需技术与服务，或是期望以有利条件取得融资等
，直接去请求对方，往往不能得到对方积极回应。
此时若有上司或是高层为你牵线，介绍人的影响力往往会带来好的开端。
即使无法立刻取得合作机会，至少对方会认真考虑。
进展顺利会让你在同事问脱颖而出。
在职场上单打独斗的人对此会感叹人脉的重要性，却是追悔莫及了。
如上所述，良好的人脉是社会人的实力要素之一。
期待良好人脉是社会人的自然需求。
开始新的工作，必须有坚强的人脉后盾对于社会人，独立创业时才是真正考验工作能力的时候。
此时你积极上进，创业欲望高涨，撒下创业的种子后。
决心开创一番事业。
要创业。
资金是首要条件。
光靠存款是不够的，必须筹措一定资金。
仅个人信用无法筹措所有资金时，就需要有担保人。
此外，要让撒下的创业种子孕育良好，需要各层面人士的通力合作。
还必须要有进货商、销售渠道、制造和开发等协作厂商。
此时你会深刻地认识到要做到让对方正视，必须得有良好人脉作为后盾。
并非说只有人脉做后盾就足够，如上所述。
我们认识到人脉是构成我们实力的要素之一。
目前笔者正和几位伙伴合作以帮助那些期待壮大事业并投资企业的经营者。
这世上有许多这样的经营者——他们很努力、构想出不错的商品，试验进展良好，却在准备大显身手
之际，面临资金短缺、找不到客户、缺乏技术支援厂商等问题。
我们的工作便是运用我们的信息网络，为其介绍所需合作的对象。
创意不足时，我们帮助其拥有能提供好的创意的人脉。
换言之。
我们的团队就是一个人脉百宝箱。
投资企业的最大难题就是，它的销售额必须为成立一个优秀企业的所有要素提供保障。
财务、人事、开发、销售、制造、服务、法律服务和系统等，要与竞争对手相抗衡，无论哪个领域都
得具备一定基本要素。
这就好比打仗前要准备武器弹药、钢盔和防护具等。
企业家多为创意人员，他们以卓越的研究精神潜心于产品开发，因此便往往无暇顾及其他方面。
这时他渴求一个支援者，但往往连找寻合适人选的时间也没有。
于是，企业家们经常会迫切盼望有一个能够帮助自己的人脉。
许多立志创业者。
或者说是所有的创业人员都是在起跑线上就受贵人相助。
譬如，在知名企业任职时，受客户方经营者鼓励而另起炉灶的例子屡见不鲜。
这些成功者的自传中也一定会提到其困顿时有贵人相助。
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后记

灵活构建21世纪型人脉身处网络资讯发达的现代社会，现有社会构造与体制的既有权益在日渐衰弱。
也就是说，特权阶级的人脉力量在急速减弱。
预计在不久的将来，构成现今权益构造的人脉力量也会以惊人的速度衰退下去。
取而代之的是经由网络流通而带来的无限商机，网络世界将成为主要人脉会聚地。
最新信息仅能由少数人独享的时代已经结束，以信息发布、收集与活用为轴，不断创立新的人脉团体
，信息价值共享的时代即将来临。
新时代的到来也意味着构建新人脉机会的扩大。
当然如前所述，经营人脉必须具备最基本的技法与要领，因此我想，经营21世纪型人脉也会产生新规
则。
但是，我们不用焦虑不安。
只要贯彻本书所述的行为习惯与思考习惯，也就是本着经营人脉的基本原则，即使身处新时代也要努
力拥有能够进行“等价交换”的自我价值。
若能做到这一点的话，经营新人脉肯定也能得心应手。
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编辑推荐

《财富人脉》是高效能人士的圆通术。
成功强人的人际宝典，让你灵活经营21世纪型人脉。
畅销书《怎样成为谈判高手》的作者。
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