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前言

　  前言　  获得任何你想拥有的东西　  你可曾羡慕过那些看起来总是八面玲珑、游刃有余的成功人士
？
他们是商务会议上胸有成竹侃侃而谈的商务精英，是社交宴会中亲切随和的交谈对象。
他们是天之骄子，拥有最好的工作，最出色的配偶，最庞大的银行存款，参加最有档次的派对，身边
总是簇拥着最有趣的朋友。
　  他们中的许多人并不一定比你聪明，学历未必有你高，长得未必比你俊俏。
那么，究竟是什么原因使得他们如此非同凡响呢？
俗话说：一个好汉三个帮，一个篱笆三个桩。
孤军奋战的人成功概率是很渺茫的。
成功往往在很大程度取决一个人与他人打交道的能力。
　  没有任何人能独立成功。
一直以来，那些看起来什么都有的人正是因为征服了许多人心，获得了众人的帮助，才能获得想要拥
有的一切。
　  有些平凡普通的的人，只会盯着别人取得的成就，质疑别人的成功，抱怨自己的失败。
　  他们只是一味地怨天尤人，却从来没有意识到自己的普通都是自己造成的。
他们永远不会知道，是自己拙劣的交际能力导致了爱情、友谊和交易的不顺利。
那些成功人士、交际达人似乎拥有满脑子的诀窍，总能让事情变得简单，轻而易举地获得自己想要的
东西。
　  那么，他们有些什么诀窍呢？
《磁场》一书向大家提供了成功人士日常使用的92个小诀窍，让你也能从容地交际，轻松获取生活中
任何你想要的东西。
　  许多年前一次大学演出排练中，一位戏剧老师对我糟糕透顶的演技大发雷霆，他大喊道：&ldquo;
不！
错了！
你的身体背叛了你的台词。
每个细微动作，每个身体姿势，都泄露了你内心的想法。
&rdquo;他怒吼道：&ldquo;你的脸上有7 000种不同表情，每种都精确地暴露了你在任何时刻的想法。
&rdquo;然后他说了一句让我永远难忘的话：&ldquo;而你的身体和举止姿态简直是一部动感的自传。
&rdquo;　  他说的真有道理！
在现实生活中，你所做的每个动作都在下意识地向别人诉说你的生活，你的故事。
你的每抹微笑，每次皱眉，发出的每个音节，随意吐露的字字句句，都可能左右着别人对你的态度。
　  男人的直觉是否暗示你放弃过一笔交易？
女人特有的第六感是否让你拒绝了一次求婚？
在意识层面上，我们可能不知道预感究竟是什么，但影响人类潜意识的要素却是客观存在的。
针对人与人之间不计其数的细微动作与相互反应，我们能否想出什么具体技巧使我们的交际目的清楚
明确，使我们看起来自信可靠且魅力四射？
　  20世纪，戴尔&middot;卡耐基是伟大的　  不过，现今是21世纪　  大多数研究证都证实了戴
尔&middot;卡耐基在1936年所完成的经典著作《人性的弱点》。
其中他提出：成功在于微笑。
70多年后的今天，微笑依然重要。
微笑不仅显示了你对别人的好感，还会使他们自我感觉良好。
那么，既然戴尔&middot;卡耐基和无数大师们已经为我们提供了很多足智多谋的意见，为什么还需要
这本书来告诉大家如何赢得朋友并影响他人呢？
我觉得主要有两大原因。
　  原因一：假设智者告诉你，&ldquo;在中国应该讲中文，&rdquo;但却没有提供语言课程，该怎么办
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？
戴尔&middot;卡耐基和许多沟通专家就如同那个智者一样。
他们告诉我们应该做什么，但却没有告诉我们如何去做。
在当今复杂的世界里，单单&ldquo;微笑&rdquo;或&ldquo;给予诚挚的恭维&rdquo;是远远不够的。
今天，尖酸刻薄的生意人往往只会觉得你的笑容精明狡猾，你的赞美高深莫测。
那些善于交际或极具吸引力的人身边总是围绕着一群笑眯眯的谄媚者，他们虚情假意，阿谀奉承。
潜在的顾客已经厌倦了销售员一边摸着收银机键一边说，&ldquo;你穿这套衣服看起来非常不错。
&rdquo;正如当追求者说：&ldquo;你好漂亮&rdquo;而卧室门就在眼前时，女人都会非常警惕。
　  原因二：与卡耐基的那个世界相比，如今的这片天地已然不同，我们需要能够抵达成功的新方式
。
为了找到它，我对当今的超级巨星进行了一番观察。
我探究了高级销售员的销售技巧，演说家巧舌如簧的口才，神职人员循循善诱的劝导，表演者那使人
全神贯注的凝聚力，性感偶像使人想入非非的诱惑力和运动员大获全胜的技能。
　  我当着最成功和最受爱戴的领导者的面，分析他们的身体语言和面部表情；认真倾听他们的闲谈
，思考他们对时机和用词选择；观察他们如何与家人、朋友、同事和对手打交道。
每当在和他们的交流中发现一小段神奇的魔法，我就要求他们用镊子把它挑出来，暴露在意识的强光
下。
我们一起进行分析，然后我把它归纳为一个轻而易举的&ldquo;小诀窍&rdquo;，以便使其他人可以即
学即用并从中受益。
　  这些技巧有的狡黠微妙，有的令人惊讶。
只要掌握了这些技巧，你就能变得与众不同，获得你想要的一切。
家人、新朋友甚至商业伙伴都会高兴地向你敞开心扉。
当你需要帮助时，他们也会竭尽所能，倾囊相助。
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内容概要

92个锦囊妙计为你打开成功之门
　　教你如何在生活、爱情和事业中成为沟通大师
　　你曾羡慕过那些似乎拥有一切的成功人士吗？

　　他们看起来八面玲珑、游刃有余；
　　他们在各类聚会上侃侃而谈；
　　他们是会议上众人聆听的对象；
　　他们是天之骄子，拥有理想的工作；
　　他们嫁娶令人称羡的配偶；
　　身边还簇拥着最有权势的朋友；
　　他们银行账户里的数字多得吓人；
　　他们住着别墅，开着名车。

　　但是，且慢。
他们中许多人并不一定比你聪明，也未必比你俊俏。
归根结底，他们的成功源自于与人打交道的能力。
现在，《磁场》揭示了成功沟通的秘密。
莉儿?朗帝简单、有效的92个窍门会为你打开成功之门，教你如何在生活、爱情和事业中成为沟通大师
。

　　作为莉儿独有的智慧和她对人性弱点的最新观察的结晶，
　　《磁场》将告诉你如何：
　　
　　一登场便先声夺人，给人难忘的第一印象，并认识任何你想认识的人；
　　在每个圈子里都表现得像个圈内人，不管你和他们的共同点有多少；
　　仅凭身体语言俘获所有的观众；
　　采用政客搞定一屋人的方法搞定一场聚会；
　　无论何时何地，始终给人留下自信、可靠、有魅力的印象。
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作者简介

　　莉儿?朗帝
　　国际知名交际女王
　　◆当今最受欢迎的人际沟通专家
　　◆国际畅销书作者
　　◆广受欢迎的演说家与咨询顾问
　　◆喝彩公司（Applause Ltd.）总裁
　　莉儿?朗帝成功克服羞怯天性，成为国际知名人际沟通专家，长期替《财富》杂志500强企业高管
及一线职员授课，以帮助他们成为更优秀的沟通专家。
她曾在全美各大城市发表演讲，也曾给美国和平服务队、外国政府及大型企业举办沟通讲座。

　　接受过数百个电视与广播节目的访问，其作品更是荣登《纽约时报》《芝加哥先锋报》及《时代
周刊》畅销书榜首。
她的著作曾被专业期刊与流行杂志刊载，包括《红书》（Redbook）《今日心理学》（Psychology
Today）《時尚》（Vogue）等。

　　有关人际沟通的方方面面，莉儿?朗帝著有9部作品，部分作品已被翻译成19种语言。

　　莉儿其他畅销作品：
　　How to Instantly Connect with Anyone
　　Talking the Winner Way
　　How to Make Anyone Fall in Love with You
　　莉儿官方网站：www.lowndes.com
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Page 8



第一图书网, tushu007.com
<<磁场>>

章节摘录

　  第一章 一言不发地引起他人注意　  你只有10秒钟证明自己与众不同　  第一印象会给刚认识你的人
留下深刻的印象，并且可能永远深烙在别人的记忆里。
　  我的朋友罗伯特&middot;格罗斯曼是一位出色的漫画家，他定期为《福布斯》、《新闻周刊》、《
体育画报》、《滚石》及其他流行刊物撰稿。
罗伯特不仅能刻画出漫画对象的体态，还能着重凸显出他们的个性，这是他独具的天赋。
只要扫一眼他的人物漫画，你就会发现那些人物的性格和他们的形体一样一目了然。
　  在聚会中，他有时会在餐巾纸上画一些速写。
当大家看到眼前朋友惟妙惟肖的漫画时，他们都大吃一惊。
勾勒完之后，他放下笔递给画中的主角。
通常这个时候，主角脸上都笼罩着一团迷雾。
他常常会礼貌地喃喃自语，&ldquo;嗯，画得太棒了！
但，这真的不是我。
&rdquo;　  &ldquo;就是他。
&rdquo;人们纷纷发出心服口服的感叹，此起彼伏，声音越来越大，逐渐淹没主角模糊不清的嘀咕。
最后只留下困惑的主角盯着餐巾上的那幅画，不明白为什么全世界都公认那上面画的就是他。
　  有一次，我去罗伯特的工作室探望他，问他如何恰到好处的捕捉人物性格，他说：&ldquo;很简单
，我只是看着他们。
&rdquo;　  &ldquo;你是如何刻画出他们的性格呢？
难道不需要对他们的生活方式和历史背景作大量的研究吗？
&rdquo;我问。
　  &ldquo;不用，莉儿，我仅仅看着他们就够了。
&rdquo;　  &ldquo;啊？
&rdquo;　  他接着解释道，&ldquo;从每个人的外表、仪态以及走路的方式，就能看出他们的内在性格
。
例如&hellip;&hellip;&rdquo;他一边说一边让我看一个文件夹，里面都是些政治人物的漫画。
　  &ldquo;瞧，&rdquo;他指着历任总统的千姿百态说，&ldquo;这是孩子气的克林顿，&rdquo;嘴角略
微上扬；&ldquo;尴尬的老布什，&rdquo;肩角稍稍向下倾斜；&ldquo;迷人的里根，&rdquo;我注意到前
总统笑眯眯的双眼；&ldquo;机智的尼克松，&rdquo;脑袋偷偷歪斜；再往后翻阅，他掏出富兰克
林&middot;罗斯福的画像，指着上面笔直高耸的鼻子说，&ldquo;这是骄傲的罗斯福。
&rdquo;这些个性都仅凭脸部和身体就能表现出来。
　  第一印象是不可磨灭的。
因为，在当今世界，我们每一秒钟都经受着快节奏生活与超载资讯的双重刺激和狂轰滥炸，人们的思
维时刻处于飞速旋转中。
我们必须迅速对外界进行了解，判断接下来应该怎么做。
无论何时何地遇见某一个人，我们都会在脑海中对他形成一个简单的印象，而在往后很长一段时间内
，这个印象将成为我们和他打交道的基础数据。
　  听！
张口之前，身体在说话　  他们的数据精准吗？
惊人的准确。
纵然你没开口，没有发出任何声音，你的本质也已经以精简的方式发送到别人的大脑。
无需你说一句话，你的形象与仪态占据了别人对你第一印象的80%以上。
　  我在许多国家的生活和工作中都没有使用当地语言，然而即便彼此之间相互听不明白，这些年来
的经历也证明我的第一印象都能很准确。
每当遇到新同事，我都可以立即判断出他们是否友好，是否自信以及在公司中有怎样的地位。
仅仅从他们的仪态，我就能觉察出谁是重量级人物。
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　  我没有超感应力，那么如何做得到呢？
研究显示，在你有时间进行理性思考之前已经有了对某人的第六感，而我们的大脑是在产生了情绪反
应之后才开始记录引起反应的原因。
因此当有人看你时，他正经历着一个第六感的&ldquo;巨大冲击&rdquo;，其影响并奠定了整段关系的
基础。
罗伯特告诉我，他是在漫画创作中捉到了这道冲击。
　  为了给本书发掘更多素材，我问罗伯特：&ldquo;如果你想塑造某个人，嗯，他相当冷静、睿智、
坚强、迷人、有魅力、有原则、有爱心、关注他人&hellip;&hellip;&rdquo;　  &ldquo;容易，&rdquo;他
打断我，他似乎准确地知道我指的是谁。
&ldquo;只要给我一些姿势，机智灵活的神态，自信满满的笑容，以及真诚率直的凝视。
&rdquo;这就是某大人物的理想形象。
　  我的朋友卡伦是家具行业里一位备受同行尊崇的专家，她的丈夫在通信领域也同样赫赫有名。
　  每当卡伦出席家具行业活动，每个人都对她毕恭毕敬。
在这个圈子里，她是非常重要的人物。
在会上，同行们争着抢着坐在她身边只为了被别人看到自己正与她闲聊，他们更希望能被行内权威媒
体，如《室内家具经理人》（Home Furnishings Executive）与《家具世界》（Furniture World）拍到与
她有所交往。
　  然而，卡伦却抱怨陪同丈夫出席通信界宴会的她只是一个无名小卒，带孩子们参加学校的活动时
，她只不过是一个母亲而已。
她曾经问我：&ldquo;莉儿，怎样才能在人群中脱颖而出，使不认识我的人也会跟随我，或者至少认为
我是一个有趣的人？
&rdquo;在本节中将详细讲解此类技巧。
如果你采用了接下来的9个技巧，那么，你遇到的每个人都会觉得你是一个特别的人，无论在哪个圈
子里，你都能像耀眼的明星一般非同凡响。
　  1 展现魅力十足的笑容　  在《人性的弱点》一书中，戴尔&middot;卡耐基提出受人欢迎六大要诀，
其中之一就是微笑。
他的观点犹如圣旨，此后几乎每个时代的沟通大师都争相效仿，并在此基础上写了无数文章，发表了
多场演说。
不过，在这个日新月异的时代，微笑在高层次人际关系中所起的作用需要重新审视。
在深入研究戴尔&middot;卡耐基的名言之后，你会发现他在书中所提倡的&ldquo;快速微笑&rdquo;并
不总是奏效，尤其是在当今这个快节奏的年代。
　  对久经世故的人来说，传统的&ldquo;即时笑容&rdquo;已经打动不了他们了。
看看世界各地的国家领导人、谈判专家和富商巨贾吧，他们的笑容并非一味阿谀谄媚。
与此同时，各行各业的精英都力图让自己的笑容更丰富多彩。
这些人的笑容具有强大的感染力，如果他们笑了，全世界也会跟着他们一起笑。
　  研究人员曾对几十种不同类型的笑脸进行分门别类，有骗子担心谎言被揭穿时紧绷神经惶恐不已
的笑；有婴儿被逗乐时清脆悦耳的笑；有朋友欢迎你到来时发自内心的笑；有春风送暖的笑；有冷若
冰霜的笑；有真心实意的笑；有惺惺作态的笑。
这些笑脸都是你曾见到过的。
　  社交大赢家都知道他们的笑容是最强有力的武器之一，并时时对这个武器进行精确调整以达到最
佳效果。
　  调整你绽放笑容的速度　  去年，我的大学老友米西接手了她的家族企业，那是一家为制造商提供
瓦楞纸箱的公司，位于美国中西部。
　  一天，她打电话说要来纽约开发新客户，并邀请我与她的几个潜在客户共进晚餐。
我期待着再次看到老朋友那明朗灿烂的笑容，听到她极具感染力的笑声。
米西是一个酷爱欢笑的人，当然，这也正是她的可爱之处。
　  去年，她的父亲去世后她接手了公司。
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我曾经以为，作为残酷商战中的CEO，米西的性格过于天真活泼了。
但是，嘿，谁知道呢？
毕竟我对瓦楞纸箱业务一无所知。
　  我和米西还有她的三个潜在客户在市中心饭店的鸡尾酒吧间碰了面。
随后，在去餐厅的路上，米西在我耳边低声说，&ldquo;今晚叫我梅利莎。
&rdquo;　  &ldquo;当然，&rdquo;我眨眨眼睛回应她，&ldquo;没有多少公司总裁会被称为米西的
（Missy在英语里有小姑娘、毛丫头之意。
--译者注）！
&rdquo;　  侍者把我们领到餐桌前坐下。
没多久，我就注意到梅利莎不再是我在大学里认识的那个经常咯咯笑的小姑娘了。
虽然她还是那么迷人，也与以往一样时不时笑逐颜开，但我还是隐约觉得有些地方不一样了。
　  梅利莎依旧谈笑风生。
不过，我明显感觉到，她在笑声中所说的一切都更真诚更有见地。
她一直真心诚意地对待她的潜在客户，他们也感受到她那份真诚与温暖。
晚宴结束时，梅利莎多了3个新客户，算得上是大获全胜。
　  后来，和米西单独在一起时，我说：&ldquo;米西，自从接管公司以来，你的进步真的很大。
你变了很多，嗯，多了一种从容不迫、敏锐机智的企业领导人气势。
&rdquo;　  &ldquo;嗯，实际上只有一件事改变了。
&rdquo;　  &ldquo;那是什么？
&rdquo;　  &ldquo;我的笑容。
&rdquo;　  &ldquo;你的什么？
&rdquo;我不解地问。
　  &ldquo;我的笑容&rdquo;，她重复道。
　  &ldquo;你瞧，&rdquo;她说着，眼里流露出一股茫然的神色。
&ldquo;在我父亲刚生病那会儿，他就知道我必须在几年内接管公司，然后他让我坐在他身边和我聊了
起来。
那是一场改变我一生的谈话，我永远也不会忘记。
爸爸说，'米西，宝贝儿，记得那首老歌吗，&rdquo;我爱你，宝贝，但你有一双大脚丫？
&ldquo;如果你打算在纸箱行业做强做大，那么我要说，&rdquo;我爱你，宝贝，但你笑得太快了。
&ldquo;'　  &ldquo;然后，他拿出一张泛黄的报纸，里面有篇文章引述了一项关于职业女性的调查研究
。
这份研究显示，在职场中，缓缓微笑的女性显得更可信。
他专门为我保留着，等待一个适当的时机给我看。
&rdquo;　  随着米西娓娓而谈，我开始思考历史上那些引人瞩目的女性，例如撒切尔夫人、英迪
拉&middot;甘地、戈尔达&middot;梅厄、美国第64届国务卿奥尔布赖特以及其他极具影响力的女性。
没有人是因快速展露笑容而闻名的。
　  米西接着说：&ldquo;研究还表明，灿烂和温暖的笑容是一种优势，但只有和缓的笑才是最有价值
的东西，因为这样显得你更加可靠可信。
&rdquo;从那一刻起，她向客户和生意伙伴展现灿烂笑容的同时，还训练自己的嘴角更缓慢地上扬。
于是，在她的客户看来，她的笑容显得更真诚、更个性化了。
　  原来如此！
米西和缓的微笑让她贴上了诸如&ldquo;丰富&rdquo;&ldquo;深沉&rdquo;&ldquo;真诚&rdquo;的标签。
虽然这种微笑的持续时间不到1秒钟，但看到它的人都会觉得自己受到了高度重视，并且会认为如此
迷人的微笑只为自己展露。
　  我决定更深入地研究微笑。
我观察街上和电视上的笑容，观察政客、神职人员、企业巨头和世界领导人的笑容。
那么，我找到了什么呢？
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我发现只有缓慢露出的笑容才让人们觉得最可信、最真诚。
如果你这么做了，笑容就会从你脸上渗出。
最终，这股笑意会像洪水一样将别人包围。
所以，我把下面这个技巧称之为&ldquo;洪溢式微笑&rdquo;。
　  2 建立良好的目光接触　  如果夸张地说，特洛伊战争中的美女海伦可以用眼睛让战舰沉没，而戴
维&middot;克罗克特（Davy Crockett 美国著名的民间英雄，曾在9个月里捕杀了105只熊。
--译者注）能够盯得一头熊局促不安，不敢与他对视。
不过人的眼睛的确威力无边，你的眼睛就是你的核武器，拥有引爆别人情绪的力量。
　  在我们的文化中一般人认为热烈的目光接触对社交非常有利，尤其是在男女之间。
目光接触会在男人与女人之间形成一股强大的冲击力。
对此，波士顿的一家机构展开了相关研究。
　  研究人员让每两名异性参与者组成一组，彼此闲聊2分钟。
他们指示其中一个组员计算搭档的眨眼次数，目的是为了让他们维持热烈的目光接触。
而对于另一个组员则没有给予任何特殊的目光接触指示。
　  事后，他们对这些参与者进行了询问。
毫无戒心的眨眼者汇报说，他们明显感受到来自同伴的尊重和喜爱。
不过，他们并不知道他的搭档其实只是在计算他的眨眼次数而已。
　  我曾经与一个陌生人产生过热烈的眼神交流。
那是在一个几百人参加的研讨会上，人群中的一个女人引起了我的注意。
她的外表并没有什么独特的地方，但在我的整场演讲中，她成为了我关注的焦点。
为什么呢？
因为她的目光从未离开过我的脸。
甚至每当我讲完一个观点，短暂沉默一下的时候，她的目光依旧如饥似渴地停留在我的脸上。
这让我感觉到她迫不及待地想要品味下一个从我嘴里吐露出来的深刻见解。
她的专注鼓舞了我，使我迅速记起一些趣闻逸事与久已淡忘的重要观点。
更重要的是，我喜欢这种感觉。
　  演讲一结束，我决定去找找这位对我的发言如此着迷的新朋友。
那时人们正步出大厅，我很快走到我这个超级粉丝的背后。
&ldquo;打扰一下，&rdquo;我说，但我的粉丝继续往前走，&ldquo;打扰一下，&rdquo;我又大声地重复
一次，可我的仰慕者并没有停下她的步伐，继续向大门走去。
我跟着她到了走廊，轻轻地拍了下她的肩膀。
这一次，她迅速地转过身来，脸上有一丝惊讶。
我低声地解释，对她如此关注自己的演讲很是感激，并且希望能够问她几个问题。
　  &ldquo;嗯，这个研讨会让你学到不少东西吧？
&rdquo;我试探地问道。
　  &ldquo;嗯，不是，&rdquo;她坦率地回答。
&ldquo;我很难明白你在说什么，因为你总是走来走去，而且面向讲台的不同方向。
&rdquo;　  我立刻明白了，这位女士听觉受损。
我并没有如我所料那般让她着迷，她也没有像我期待的那样对我的演讲很感兴趣。
她一直把视线定格在我脸上的唯一原因是，她在努力读我的唇语！
　  不过，在整个演讲过程中，她的目光接触给予了我莫大的鼓舞和愉悦感。
后来我请她喝了杯咖啡，花了一个小时为她重述整个研讨会的内容。
你看，我没有说谎，这就是眼神交流的强大力量。
　  让你的目光显得更睿智　  除了唤醒尊重与喜爱之情，热烈的目光接触还能让别人觉得你是一个睿
智的人，善于抽象思考。
人们认为，与善于形象思考的人相比，善于抽象思考的人更懂得整合传入的数据。
即使在沉默中，他们也能读懂别人的眼神，其思维过程不会由于凝视对方的双眸而受到干扰。
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　  耶鲁大学的研究人员认为他们掌握了目光接触的真相，并进行一项研究以确认他们的假设，
即&ldquo;越频繁的目光接触给予人越积极的感受&rdquo;。
他们指示参与者对听众进行袒露真情的独白，要求后者一边聆听一边给予他相应的目光接触。
　  结果如何？
当女人向女人倾诉她们的个人经历时，一切如预期所料，随着眼神交流次数增多，彼此的亲密感也增
强了。
但男性正好相反。
一部分男人被另一个男人盯的时间长了，会认为对方怀有敌意，并感觉自己受到威胁；少数男人甚至
怀疑他的伙伴对他有&ldquo;特别兴趣&rdquo;。
　  深邃凝视所引起的情绪反应是有生物学基础的。
当你专注地看着某人时，会让他心跳加速，并且分泌出一种类似肾上腺素的物质随血液涌动。
这与人们坠入爱河时的生理反应相同。
在正式的商务社交或非正式的日常社交中，有意识地增加与人目光接触的次数，会让别人以为自己深
深地吸引了你。
　  与异性交谈时，可以采用我称之为&ldquo;粘性目光&rdquo;的技巧，这会给目光的接收者带来喜悦
。
这种技巧可以传播你内心深处对别人的理解和尊重，并让你在社交场合展现自己的优势。
　  男人vs男人版的目光技巧　  现在，让我们谈谈男人vs男人版的目光技巧。
先生们，和同性交谈，你同样可以使用&ldquo;粘性目光&rdquo;。
只是与其他男人探讨私事时，要让粘性少一点，否则你的听众会误解你的意图或者觉得受到威胁。
但如果是进行日常交流，那么可以比正式场合稍微增加一些目光接触。
　  我有一个叫萨米的推销员朋友。
他给人的印象是一个傲慢自大的小伙子。
其实他并不是这样的人，但有时他那唐突鲁莽的处事方式让人觉得他在肆意践踏别人的感情。
　  有一次，我们在一家餐馆吃饭，我给他讲了 &ldquo;粘性目光&rdquo;的技巧。
我猜他可能记在心上了。
当侍者走过来时，萨米不再一边埋首菜单一边脱口点菜，而是一反常态地看着服务员。
他先微笑着点了开胃菜，然后在选择主菜前，把目光停留在侍者身上的时间延长了1秒钟。
我无法描述那时的萨米看起来是多么的不同！
仅仅多1秒钟的目光接触就让人觉得他是个敏锐而体贴的，我也看到了这在侍者身上所产生的影响，
那晚我们都享受到了非常贴心的服务。
　  一周后，萨米打电话给我，&ldquo;莉儿，'粘性目光'改变了我的生活。
我一直遵照这条法则与女性交往，像蜜糖一样牢牢地盯着她们，而对于男士们就比较轻微。
现在每个人都非常尊重我。
我想这也是我一星期的销售业绩就远远超过上个月的原因之一吧！
&rdquo;　  如果你的工作要求你直接面对客户，那么&ldquo;粘性目光&rdquo;对你是大有裨益的。
在大多数人看来，深邃的目光接触代表着信任、理解以及一种与你同在的态度。
　  第二章 招呼过后，激活谈兴　  摆脱令人尴尬的沉默其实就这么简单　  16  生动的描述自己的工作
　  碰到&ldquo;你是做什么工作的？
&rdquo;这种不可避免的问题时，以下几项防御性策略有助于让你得到沟通对象的信任。
　  首先，如同&ldquo;永无荒城&rdquo;一样，对令人窒息的问题不要只是给出简短的回答，若你仅说
出你的职位，如精算师、审计师、作家、天文物理学家等。
这样就像把可怜的鱼留在甲板上吧嗒吧嗒地乱蹦一样。
请发发慈悲吧，对方会觉得自己像个局外人一样，傻乎乎地继续问：&ldquo;你做的是，呃，什么样的
精算（审计、创作或天文物理）？
&rdquo;　  如果你是一名律师，不要试图去让门外汉弄清楚你的确切工作，要具体化，可以讲一个小
故事让你的交谈对象有所了解。
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例如，和一个年轻的母亲谈天，你可以这么说：&ldquo;我是一名劳工法律师，最近我接手了一个案子
，一家公司居然因为一名女职员多休了几天产假就把她解雇了，而那是必要的医疗福利。
&rdquo;这就能引起一位母亲的共鸣。
　  与公司老板交谈呢？
&ldquo;我是一名劳工法律师，当前手上有个案子，一位雇主被他的一位员工控告，说在首轮面试过程
中被问到一些私人问题。
&rdquo; 作为公司老板，对方应该会对此深有体会。
对于碰到在工作话题上寡言少语的聊天对象，我有着刻骨铭心的痛苦经历。
那是在一个晚宴上，有个家伙告诉我：&ldquo;我是核子专家。
&rdquo;我弱弱地说：&ldquo;哦，那一定相当迷人吧。
&rdquo;这立马使我成了他眼中的精神病。
旁边的另一个家伙说道：&ldquo;我是从事工业磨料的。
&rdquo;然后停了下来，等着我意识到什么，我的那句&ldquo;嗯，天哪，在工业磨料业，你必须能敏
锐地判断人的性格&rdquo;也并不奏效。
我们三个人在沉默中吃完了那顿饭。
就在上个月，我的一个新朋友吹嘘道&ldquo;我计划到特拉基草原学院教藏传佛教&rdquo;，然后又不
吭声了。
我对特拉基草原学院的了解和对藏族佛教的了解一样少。
　  我总结的经验就是每当人们问你做什么工作时，告诉他们一些可以口耳相传的趣闻，使他们能够
松口气并且接得上话。
　  &hellip;&hellip;
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媒体关注与评论

　  莉儿教你如何真诚地与人交谈，这种沟通方式将帮助你瞬间打动人心。
　  &mdash;&mdash;国际畅销书《心灵鸡汤》作者之一  马克&middot;汉森（Mark Victor Hansen）　  有
效而富有影响力的沟通本领可以改变你的一生，莉儿教给你如何掌握这种能力。
不可思议的技巧！
　  &mdash;&mdash;国际畅销书《销售中心理学》作者  博恩&middot;崔西（Brian Tracy）　  莉儿教给
你的技巧将不仅让你把坚冰打破，还能将它彻底融化。
　  &mdash;&mdash;拉里&middot;金 (Larry King)  前CNN名嘴
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编辑推荐

　  《磁场：10秒钟让你不同凡响》特点：　  《人性的弱点》技巧版，即学即用，20世纪卡耐基是伟
大的，可是现在是21世纪，卡耐基教给我们WHAT，却没教会我们HOW。
莉儿这本书正好填补了这个缺。
　  奖杯与口碑双丰收，虽然市面上也有本土沟通类图书，但《磁场》优势在于历经时间和实践的考
验，仍广受欢迎。
在英国亚马逊至今仍在TOP100内，#88。
另外澳大利亚的相关沟通培训机构用这本书作为经典教材，比如art of communicating和tower of power等
。
　  作者的身份具有可包装的空间，当今最受欢迎的人际沟通专家，国际畅销书作者，广受欢迎的演
说家与咨询顾问，喝彩公司（Applause Ltd.）总裁，长期替《财富》杂志前500强企业高管及一线职员
授课，以帮助他们成为更有优秀的沟通专家。
她曾在全美各大城市发表演讲，也曾替美国和平服务队、外国政府及大型企业举办过研讨会。
　  作者的演讲极具感染力，个人沟通极具魅力，可以考虑通过作者的相关演讲和沟通访谈节目，推
广作者，进而推广《磁场》。
　  可读性强，作者是通过对大量沟通高手的面部表情和身体语言，他们与人交谈的用词和方式的总
结，凝练成了92个小技巧。
大部分技巧都配有小案例，读来绝不枯燥，平淡，属于大众沟通技巧普及读物中的特色作品。
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版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:http://www.tushu007.com
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