
L1.⼈脉扩展

课程介绍以及⽬标

强联系
同⼀个圈⼦,如⼀起⼯作、⼀起学
习、⼀起学习、等等

弱联系

指圈⼦之外的⼈,你认识、但是不那
么关⼼,可能是朋友的朋友,或者刚认
识不久的⼈.这种弱联系,通常是建⽴
在价值交换的基础上的

所以,我们需要主动去扩展⼈际⽹络,,
这样才可以在关键时候找到外援帮助
到你.

如何才能够拥有更⼤的⼈际⽹络、有
更多⼈可以帮助⾃⼰尼?

第⼀步: 需要重新认识⼈际⽹络,扫除
从前对⼈际关系的⼀些误区

第⼆步: 需要带着明确的⽬标,找到合
适⾃⼰的圈⼦,或者是帮助都⾃⼰的
⼈

第三步: 你可以打造⾃⼰的个⼈品牌,
让更多的⼈看到⾃⼰的价值

第四步: 当你的⼈际⽹络扩展到⼀定
的程度,及时地进⾏盘活以及梳理

⽬标:

梳理相关的⼈际模块

优化以前⼈际圈⼦的误区

带着⽬标去梳理整理并优化

第⼀章. 了解⼈脉 1.1 了解⼈脉 三⼤误区

误区1: 名⽚储存狂

特征: 盲⽬参加各种活动,加微信群

解决办法: 明确⽬的后,再寻找适合⾃
⼰、能彼此交换价值的圈⼦ 

误区2: 皇冠综合症

特征: 在职场中只管低头做事,想着总
有⼀天会有“伯乐”欣赏⾃⼰

解决办法: 有意识的树⽴个⼈品牌,主
动展示⾃⼰的价值

不要坐等别⼈来给你⾃⼰带上皇冠,
⽽是要主动争取.我们要有意识的树
⽴个⼈品牌.主动展示⾃⼰价值

误区3: 熟悉的陌⽣⼈

特征: 你有他们的联系⽅式,互相曾有
交集,但他们根陌⽣⼈没有什么区别

解决办法: 在⼈际⽹络变得越来越⼤
之后,适时进⾏资源的盘活

第⼆章. 拓展⼈际⽹络

2.1 借助圈⼦拓展⼈际⽹络

1. 拓展⼈际⽹络的第⼀步是什么?

找⼈的⽅式
01. ⻓期⽬的

02. 短期⽬的

找到圈⼦

确定⻆⾊

2. 如何明确找圈⼦的⽬的? 定义⽬的

1) 我⽬前的阶段性⼈⽣重点是什么

⼈⽣重点是动态调整的问题

⼈际关系的维护需要时间,需要根据
近期的重点来筛选需要维护的⼈际关
系,才能起到真正的作⽤

2) 什么样的圈⼦对我有帮助
需要定义出⾃⼰的⽬标⼈际⽹络的标
准,确保你的时间投⼊是有价值的,⽽
不是⽆效社交

3. 如何找到合适的圈⼦? 找到圈⼦

1) 强联系引荐
因为他⼈的推荐,可以⼤⼤降低⼈与
⼈之间的信任成本,可以更快地建⽴
关系

2) 线上社群
可以明确主题,利⽤⾃⼰擅⻓的领域,
搭建信的圈⼦,吸引更多⼈进来

3) 线下活动

找⾃⼰擅⻓的领域.参与⼀些合适的
领域.

给⾃⼰制定⽬标

和现场的陌⽣⼈交流

和最少三位交换⽅式

是否和⼀个⼈预约了后续交流

4. 如何为圈⼦提供价值? 确定⻆⾊关系

我可以为这个圈⼦贡献什么价值

1) 节点: 是把⼤家连接在⼀起的⼈

2) 专家: 是掌握信息,知识甚⾄资源
的⼈

3) 明星: 是那些善于说服的⼈,他们
未必要很强的专业知识,但是他们很
有⼈格魅⼒

4) 助理: 是在圈⼦⾥⾯提供服务的⼈

2.2 找到能够帮助⾃⼰的⼈

1. 当你需要协助时会如何寻找资源?

澄清需求

搜寻对象

初步接触

2. 如何澄清⽬标画像? 第⼀步: 我们要澄清⾃⼰的需求

1) 我需要对⽅做什么事情或提供什么
资源?

2) 什么样的⼈能够满⾜我的这个需
求?

⾸先我们需要对⽅帮助我完成什么事
情或者提供什么资源

我们需要澄清,我们为什么⽽找,想要
达成什么效果

其次什么样的⼈能够满⾜这个需求

3. 如何根据需求搜寻对象
第⼆步: 我们可以根据前⾯确定下来
的画像,在各个渠道进⾏搜寻

知乎

微博

在⾏

脉脉

领英

4. 如何开展初步的接触
第三步: 我们确定了⼀位或者多位适
合的⼈选,就可以进⾏初步接触拉,可
以通过三个⽅⾯来完成初次沟通

1) 了解对⽅,⼀般需要了解2种信息,
对⽅的背景和近期的动态

2) 表明来意,建议字数⼀般控制在
100字以内

3) 澄清价值,澄清个⼈或者这件事情
对他有什么价值,还是之前说的那个
道理.

第三章. 打造个⼈品牌 3.1 让相⻅的⼈主动找你

第四章. 管理⼈际⽹络 4.1 如何盘活⼈际⽹络资源


