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前言

　　比尔&middot;盖茨的第一桶金 本书的书名叫《社交网络》。
社交网络归根结底也即是人脉的相互作用。
那么，人脉到底有什么样的力量呢？
 为了帮助读者快速了解这个问题，我只好先在这里讲一个已经老掉牙的小故事： 比尔&middot;盖茨从
大学辍学之后，在自家的车库里开发出一种新的电脑软件。
产品是出来了，可卖给谁呢？
搞研发比尔&middot;盖茨是个天才，但搞销售他算不上天才（至少当时不是）。
正当他发愁的时候，作为 IBM董事会的董事，比尔&middot;盖茨的母亲把他介绍给了IBM的董事长。
　　于是，在他20岁时的时候，他与当时世界上最大的电脑公司&mdash;&mdash; IBM签订了第一份合
同。
也就是这个合同，奠定了他成为世界首富的基础！
 这就是人脉的力量！
这就是社交网络的作用！
 也许有读者会问：&ldquo;我既没有比尔&middot;盖茨那样的天赋，更没有比尔&middot; 盖茨那样的好
母亲，那我该怎样建立自己的社交网络呢？
&rdquo; 这些是大多数读者翻阅本书的最初目的，也是白领们普遍关心的问题，而回答读者的这个问
题，正是我写作本书的主要目的。
本书的目标读者是职场的普通白领，特别是刚进入职场的新人，因此，本书主要是介绍如何建立职场
人脉。
所谓职场人脉是指为职业发展而在职场建立的人脉，所以，它与血缘人脉、地缘人脉等有一定的区别
。
　　在现代这个商业信息社会中，建立职场人脉的过程实质上就是一种交易的过程。
所以，要建立起自己的职场人脉，你就必须具备可用来交换的筹码。
作为普通白领，你唯一可用来交换的筹码就是你的工作业绩，因此，建立职场人脉可以说是一项系统
工程：你必须先做好本职工作，并将自己的工作业绩&ldquo;包装&rdquo;成个人的品牌，通过自己的
核心朋友圈将它传播出去，让公司内外那些需要像你这样人才的人知道和了解你的个人品牌，并最终
推荐你或提拔你，你通过这种机会实现职业的跨越式发展。
　　因此，我希望读者阅读本书后，不单单是了解职场人脉的意义，更重要的是能根据自己的实际情
况，有计划有步骤地去建立起有实际价值的职场人脉，而不是幻想一蹴而就甚至天上掉馅饼。
建立职场上的社交网络需要交换名片，需要一起喝酒唱歌，但仅靠这些传统手段已很难建立起有实用
价值的职场人脉了。
更新建立社交网络的观念和手段，这是本书与同类书籍（包括各种秘笈）的不同之处。
　　如果本书能给读者带来一些启迪，那本人将欣慰之极！
 谭一平 二○一一年四月于北京
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内容概要

《社交网络》由谭一平编著，是“拯救系列”之一。

《社交网络》主要为在职场奋斗的普通白领介绍如何积累职场人脉的经验和方法。
一个优秀的职场中人，不仅需要有雄厚的实力，过硬的工作业绩，还应懂得如何建立个人品牌，利用
社交网络，拓展交际圈，丰富人脉资源，从而在激烈的职场竞争中立于不败之地！
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作者简介

谭一平，我国著名职场指导专家，其著译作被众多知名公司企业指定为培训教材。
著有《狐狸信条与穿山甲法则》（学苑出版社）、《女白领职场日记》（华夏出版社）：译有经典性
著作《秘书常识》（经济科学出版社）和《秘书的理论与实践》（高等教育出版社），后者为全国大
专院校文秘专业的教材。
2004年《狐狸信条与穿山甲法则》在新浪和搜狐网上连载，目前点击量已超过2000万人次，其先进的
职场理念和生动、活泼、风趣的语言引起读者强烈反响，该书被誉为我国第一部关于职场教育的专业
指导读物。
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Part 1 山雨欲来风满楼——白领为什么要建立职场人脉
 不打无准备之仗
 好莱坞时代已悄悄来临
 肥水也流外人田
 王婆卖瓜需要人夸
 一个好汉要三个帮
 “海龟”变成了“海带”
Part 2 江山代有人材出——白领为什么要建立个人品牌
 无心插柳柳成荫
 超市里的价格标签
 “我是谭一平！
”
 不做光说不练的天桥把式
 玉须琢磨才成器
 在什么山上唱什么歌
 酒好也怕巷子深
 会当凌绝顶一览众山小
Part 3 职场弱者无人脉——为什么建立职场人脉需要有实力做后盾
 天下没有免费的午餐
 先付出后索取
 “样板工程”是硬道理
 章子怡是哪个单位的？

 千里之行始于足下
 人贵有自知之明
 条条道路通罗马
 鸡鸣狗盗难成器
Part 4 花花轿儿人抬人——如何扩展自己的核心朋友圈
 众人拾柴火焰高
 志同道合闯职场
 道不同不相为谋
 不欢迎“我只是来学习的”
 三人行必有我师
 桥归桥路归路
 结交新友不如关注老友
Part 5 让自己的品牌高高飘扬——如何让别人了解自己的个人品牌
 把自己广而告之
 回归常识是正道
 我的博客我做主
 “关键词”是关键
 己所不欲勿施于人
 桃李不言下自成蹊
 金碑银碑不如口碑
Part 6 扶摇直上如鲲鹏——如何利用职场人脉实现职业跨越式发展
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 好风凭借力 送我上青云
 机不可失时不再来
 人生能有几回搏
 喝水不忘挖井人
 增加人生的选择
 而今迈步从头越
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章节摘录

　　王婆卖瓜需要人夸 这是一个客户需求瞬息万变的时代。
为了满足客户快速变化的需求，企业的经营活动也越来越灵活。
企业的经营活动越灵活，那它对员工的要求也就越高，而这就为有能力的员工脱颖而出，实现跨越式
的职业发展带来了机会。
　　有一次，一个风险投资公司的老总给我打电话，问我对王璐这个人的印象如何。
王璐是某IT公司总经理办公室秘书，前年我到他们公司做培训是她一手张罗的。
那次培训她给我的印象不错，但我与她之间的交往也只限于那次培训，其余就是逢年过节时在MSN上
发个节日祝福。
我便问这位老总问我这个问题的目的是什么。
他说他正在招聘一个助理，王璐已进入候选名单。
助理不同于秘书，对秘书的要求更多的是偏重于技能，而助理则更多的是偏重于素质。
总经理本人看好王璐，也对王璐的技能进行了测试，但无法对王璐的素质进行直接测试，所以想听听
我对王璐的看法。
　　一听，我就大概知道了这事的来龙去脉。
要知道王璐每分钟能打多少字，公司可以当场测试；又比如，要知道王璐英语水平有多高，可以当场
让她翻译英文。
但是，要知道王璐的忠诚度、责任心、判断力等助理必备的素质，公司是无法直接测试的。
比如，王璐在面试时对主考官说&ldquo;我很忠诚&rdquo;或&ldquo;我很有责任感&rdquo;，对方肯定因
无法印证而不置可否，所以，在老总要求王璐找人能证明她这种&ldquo;素质&rdquo;的真实性时，王
璐就把我推荐了给这位老总，因为我与王璐这种不亲又不疏的关系，正好具备了第三方的客观性，所
以，这位老总亲自打电话来&ldquo;求证&rdquo;了。
　　当然，我也知道，即使我说的全是好话，对方也不一定就会录用王璐，因为我只能证明她
的&ldquo;过去&rdquo;，而王璐面临的是全新的挑战，所以，她是否适合这份新工作也很难说。
　　在传统企业，人力资源部门的人多会采用&ldquo;试用三个月&rdquo; 的方式来测试员工的素质与
能力。
但现在很多新兴企业则越来越倾向从第三方（如猎头公司）求证员工&ldquo;自我介绍&rdquo;的真实
性，它们主要是出于这么几个原因： 第一，由于企业经营活动的多样化，受行业种类、职业种类、经
验等方面因素的制约，他们在聘用那些特殊人才时，自己无法进行直接评价，所以只有请第三方来评
价。
　　第二，企业由于经营活动的复杂化，对聘用的人才在经营知识和素质（如决策能力、协调能力等
）方面的要求越来越高和复杂，他们在聘用那些特殊人才时，同样无法进行直接评价，所以只有请第
三方来评价。
　　第三，由于一些经营活动的展开越来越急迫，企业很难花费太长的时间去慢慢测试聘用的特殊人
才。
　　为了创新，满足客户个性化的需求，很多企业都开始大胆地&ldquo;不拘一格降人才&rdquo;。
但是，他们在启用这些人才时，不会仅仅凭对方的简历和短暂的面试就给予对方机会。
所以，有越来越多的企业在引进关键人才时，为了保证能对人才有一个更加客观的评价，越来越重视
第三方评价。
　　比如，一个来应聘销售经理职位的人，在自己的简历上说自己在现在的公司每年签订的合同金额
超过一千万元。
即使这一千万元是真实的，那么，它是在具备什么样的资源情况下完成的呢？
也许这&ldquo;一千万元的合同金额&rdquo;是每个业务员的基本定额，也许这&ldquo;一千万元的合同
金额&rdquo;使整个企业起死回生&hellip;&hellip;单凭&ldquo;一千万元的合同金额&rdquo;这个说法不能
说明一个销售经理能力的高低。
只有了解了他完成这一千万元合同金额的背景情况，才能确认他真实的销售能力。
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只有确认了这一点，才能保证他到了本企业也能做出同样业绩。
而企业要想得到这个人的相关信息，就得通过他的同事、客户等有工作关系的人，从侧面了去解他的
工作态度和能力。
也就是说，你要想脱颖而出，得到自己想要的重要工作或者机会，你就要建良好的职场人脉，这样，
一旦出现这种机会，别人就会给予你客观而又积极的评价。
　　过去人们常说&ldquo;王婆卖瓜自卖自夸&rdquo;。
现在一个白领要获得一个重要的工作机会或职务，就不能只凭你的&ldquo;毛遂自荐&rdquo; 了；必须
依靠&ldquo;他荐&rdquo;，这是与你找份普通工作的不同之处。
　　&hellip;&hellip;
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编辑推荐

　　现代职场，风云变幻，社交网络错综复杂。
工作努力，苦于无人赏识，默默无闻，无法脱颖而出。
 香港专业秘书学会中国地区首席培训师谭一平，编著《社交网络》，教你积累职场人脉，让你万事俱
备，又有东风！
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