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内容概要

　　魅力是一个人智慧与人格的体现。
如果有了魅力，你肯定会受到社会的推崇。
难道个人魅力是与生俱来的吗？
回答当然是否定的。
本书将教会你怎样通过思维、语言、行为、情感表达、工作表现进入魅力宝库，从而自如地展现自我
，在今天的商业社会中取得成功。
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作者简介

　　安德鲁·杜布林博士 ，美国罗切斯特理工学院管理学教授、工业心理学家。
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章节摘录

　　斯科特，麦克尼利，太阳微系统公司(SUN ML-CROSYSTEMS INC．)的首席执行官，是一位富有
热情和号召力的领袖。
他是硅谷最受人们尊敬的经理之一。
他的话语激励着太阳公司的职员。
当他在评价竞争对手的产品，微软的视窗和微软操作系统(MS—DOS)时，他形容那是“在马粪上掼奶
油”。
他把他做生意的宗旨之一描述为“扭屁股取乐”。
　　斯科特·麦克尼利的丰富多采的表达方式说明富有个人魅力的人借助不落俗套、丰富多采、令人
难忘的语言来使他们的言语生动活泼。
通常他们创造出自己的表达方式，或者使用新鲜的词语。
(例如，富有魅力的人们不本会说“这不是火箭科学”或者“有失才有得。
”)　　使用有说服力的、强有力的表达方式　　在适当的场合使用某些单词会增加盲语的说服度，从
而增强魅力。
如果自然得体并且富有诚意地使用这些词，那么它们将会对别人产生影响并且对他们起到激励的作用
。
当今的时髦词语通常具有较强的影响力。
注意这里强调了当今。
过去的时髦词语的影响力就弱。
下面提供了一些强有力的、有说服力的表达方式的例子：　　●　告知小组成员你要他们发挥他们的
创造潜力，而不只是让他们提一些建议。
　　●　告诉别人身处变革的中心，而不是悄悄地吸收利用重要的新的工作方法。
　　●　只要某一项目在进行之中，你就可用某事马上就要完工了这样的话。
　　●　提出你要雇员们粘住客户，而不是光说你要他们建立良好的工作关系。
　　●　假如你在提供新的服务或产品时已经考虑了客户的需要，就说你所提供的东西是由客户推动
的。
　　●　假如你认为公司应该从所犯的错误中受益更多的话，就说公司应该变成一个学习型组织。
　　●　要求小组成员一次成功，而不是要他们避免犯错误。
　　●　当你的部门赢得了一场部门间的争夺或者在竞争中中标时，说你已经把他们打垮了。
“打垮”要比赢更强有力(当它与微波炉有关时，则另当别论)。
　　狂热地欢呼，捧腹大笑，兴奋得大叫都能增强你的魅力以及提高你的领导效率。
人们用他们自己的情感反应对你的情感作出反应。
重要的一点是，除非你能使别人产生情感反应，否则他们是不会对你产生好感的。
　　尽管策略地表露情感是二种有效的人与人之间相互影响的技巧，但是并不是人人都会使用这种技
巧的。
策略地表露情感需要某种技巧。
它需要很强的自我克制能力和约束力。
你还得注意你想要对别人广小的影响，例如想引起别人对你事业的支持。
下述建议有助于你有效地表露情感：　　●　把情感的表露用于不寻常的场合。
否则你会显得感情不成熟，因而不能成为别人的楷模。
当情感的表露与一个人通常的行为产生巨大反差的时候，情感的表露就特别有效。
记住　　你不用极端地表露情感仍然可以做到善于表达感情。
通常善于表达情感和表露极端的情感这两者的结合极大地有利于增强魅力。
　　●　直言你的感情。
作如下的陈述：“我很失望，我们又一次没有达到目标。
”或者“我感觉出奇地好，闪为我们的产量超过了所有人预料的40％。
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”　　●　全神贯注地使你的神经系统产生与你的情感相对应的高点。
比如，当你在大声叫嚷时，假如你瞪大双眼，大发脾气，这样就比你内心不感到愤怒更为有效。
　　●　即使内心没有这样的感觉，也要练习表露积极和消极的情感。
一个富有魅力的人在需要时只要一按按钮，就能表露情感。
　　●　对你情感的表露进行彩排。
拍摄自己在积极和消极地表露情感时的录像。
在拍摄之前，心里记住一两个貌似真实的可以表露情感的工作场所的情景。
即使你对表演并不在行，　　你也会从处理你的情感的机会中受益。
　　我至此主要在讲为了产生惊人的效果而进行突然的悄感表达。
此外，可以策略地用另外一种表露情感的方式增强个人魅力。
经常性的微笑是对情感表露的最为从小的策略性利用。
甚至在你内心情绪不能让你微笑的时候也要微笑。
在工作中微笑有许多众所周知的好处。
经常性微笑的人们会：　　●　更可能得到雇佣　　●　被解雇的可能性较小　　●　更可能得到良
好的业绩评估　　●　更可能受到客户的肯定　　●　比不经常微笑的服务人员更有可能得到数额更
高的小费　　●　更有可能被提名担任主管的职位　　但是，太多虚假的微笑有很大的不足之处，它
对你的精神和身体的健康都不利。
被迫长时间微笑的人更有可能染上诸如吸毒和酗酒之类的不良行为、有一次调查表明，觉得被迫进行
虚假微笑的服务人员甚至会产生性功能障碍。
　　为了尽可能减少由虚假微笑带来的问题，特别注意应该带来微笑的某一情境下的某种因素。
然后对那种情境报以微笑。
例如，作为领导，你可能会因在危机中某些雇员所表现出的消极态度而感到心灰意冷。
不过，你可能会对他们十分幼稚以及自欺欺人的行为觉得好笑。
　　和别人建立关系的一个人道的方法是做一个积极培养他人，积极进取的人。
这样的人能促进别人的成长。
有魅力的人通常积极培养他人，但是很多并不特别有魅力但很善良和为别人着想的人同样也是如此。
积极培养他人的人能对人持肯定态度，给人以支持，而且特别会去发现别人身上的优秀品质。
危害他人的人和积极培养他人的人持相反的观点，因为他或她总是对消极的方面纠缠不休。
想象一下下面的情景，了解一下积极培养他人的人和危害他人的人之间的不同。
　　会计师杰森走进一间办公室，见有两位同事正在闲淡。
一位是一个积极培养他人的人，另外一个是危害别人的人。
带着一副担心的表情，杰森说道：“对不起，有件事打扰一下，有人能帮我一下吗?我正在给新加坡发
一个传真。
传真机却处于重拨模式。
凭经验我知道电话公司把每次重拨都按另一次通话计算。
这样一次通话的长话费，我们可能会花费几百美元，我已使劲按停止键，但是机器一直处于重拨状态
。
”　　简尼特，那位积极培养他人的人，说道：“我不是一个传真机方面的专家，但是由于我不是传
真机信息发生故障时的当事人，因此我会很冷静，可能能帮帮你。
”阿列克斯，一位危害别人的人，对简尼特耳语道：“要杰森把传真机操作手册拿出来。
如果你现在帮助他，你就会发现每一次他需要帮助时，他就会在你身边。
”　　如果你长时间地倾听危害别人的人的谈话，你有可能会觉得没精打采，情绪低落和精疲力尽。
危害别人的人被认为是精力吸血鬼，因为他们吸走你所有的精力。
积极培养他人的人，正相反是对人持肯定态度，充满激情，以及给人支持的，这些行为增加了他们的
魅力。
　　要促进别人成长的这么一个思想态度使人意识到大多数人有自我实现的需要，尽管人们对这个需
要的程度不大一样。
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你可以和同事和下属之间建立这样的关系，比如和他们分享新的技术，剪下重要的新闻报道，或者告
诉他们你发现的一个重要的新的在线文件。
　　你也可以向他们推荐适合他们职业利益的一本书或一次研讨会。
　　做一个积极培养他人、对人持肯定态度的人是一个一辈子的过程而不是一个任意运用的策略。
然而，有意识努力去做一个积极培养他人、对人持肯定态度的人，有助于你培养正确的思想倾向。
做下面的小测验让你对在工作环境中乐于助人的倾向性有一个初步的深人了解。
　　早在神经语言学计划编排问世以前，运用恰当的时髦词来边立融洽的关系就已成了有说服力的交
际的一个公认的原则。
NIP一个更为独特的促进作用是让你运用通过具体感觉传递的语言。
口头交际特别强调三个模式：视觉、听觉和动觉——人们一般使用的是“触觉”。
如果你仔细估计一下你要施加影响的对象偏爱的模式，你就可能会让你的交际更加侧重他或她偏爱的
模式。
　　通过视觉来思维的人通常运用诸如下面这样的表达方式来反映他们偏爱的交际模式：● “我明白
你在讲什么。
”　　● “我了解情况。
”　　● “我明白你的意思。
”　　● “我更注意你在说的话。
”　　● “你说的话现在我清楚了。
”以听觉模式进行思维的人经常运用这些表达：　　● “这个听起来对我来说似乎不错。
”　　● “我听懂了你在说什么。
”　　● “你听见我说的话吗?”　　● “那听起来似乎很重要。
”　　● “如果我没有听错你的话。
”　　⋯⋯
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媒体关注与评论

　　前言　　为何有些人并不具备最出众的才华，没有受过一流的教育，或者并不美貌绝伦，也不是
出身良好却能实现如下目标?　　●　获得高收入　　●　更经常的升迁　　●　没有被裁员　　●　
被挑选到重要领导岗位任职　　●　获得更有意义的专门任务　　●　当选　　●　做成更多的买卖
　　●　做成更大的买卖　　●　得到公司预算的很大份额　　●　建立了成功的企业　　●　他们
的圈子里拥有杰出人物　　●　找到并保持拥有更多有趣的朋友　　●　更易找到和吸引充满浪漫情
调的搭档　　●　拥有众多的打网球、打高尔夫球或垂钓的好朋友　　人们可以用多条可能的原因来
解释为什么有些人获得如此多的优势。
或许他们就是运气好；或许他们拥有良好的人际交往的技巧或者知道如何在上班时以及下班后耍弄手
段。
可以想象，他们把所有三种因素结合了起来。
我的研究和观察揭示出一个更为深刻的原因。
工作和个人生活成功的主要因素是具有个人魅力。
这一术语指一种富有魅力和富有领袖气质的迷人的、鼓舞人心的个性。
个人魅力是诸如拥有良好的人际交往的技巧和说服能力等其他成功因素的基础。
　　大多数人把个人魅力和它的最主要的内容——领袖气质，看作是并非人皆有之的一种神秘品质。
按照这种逻辑，有些人通过遗传获得了能使他们变得富有个人魅力的品质。
其他的人则注定要过一种缺乏魅力的生活。
实际上，个人魅力就像人类行为的其他方面。
有些人因为强烈个性而更易变得富有个人魅力，并且他们的这种强大的性格特点的形成十分自然。
尽管其他人的个人魅力相形见绌，但是也不会完全没有。
这就如同有些人聪明绝顶，另外一些人则稍逊一筹——但是几乎没有人会毫无智力。
　　较为乐观的是，绝大多数的人们能够开发魅力的实用与有效的方面。
有研究表明，魅力和领袖气质的某些方面——诸如经常性地表达情感，可以通过学习获得。
　　⋯⋯
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编辑推荐

　　魅力是一个人智慧与人格的体现。
如果有了魅力，你肯定会受到社会的推崇。
个人魅力是与生俱来的吗？
回答是否定的。
本书将教会你怎样通过思维、语言、行为、情感表达、工作表现进入魅力宝库，从而自如地展现自我
，在今天的商业社会中取得成功。
此书是管理丛书中最具典范意义的一本，可读性和实用性极强。
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