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内容概要

　　你是否记得微软offices办公软件中的“曲别针小人”的形象？
每当你打开word页面，它总是会跳出来喋喋不休地提醒你一些程式化的问题，让你感觉很恼火。
其实不只是你，全世界的微软用户几乎都对“曲别针小人”恨之入骨。
人们不是一向都对卡通形象情有独钟吗，可为什么这个“曲别针小人”如此惹人厌烦呢？
这个问题让微软公司束手无策，然而，有一个人可以解决这个问题，他就是本书作者克利福德.纳斯。

　　纳斯致力于现实社会中人际关系学和社交策略的研究，有别于传统的社会学研究，他做了很多在
多数人看来匪夷所思的实验。
他通过研究人与电脑的互动关系，来解析建立成功人际关系的奥秘，并总结出了一系列操作性很强的
社交策略和社交法则。
比如：
　　 .对管理者来说，把批评和赞扬杂合在一起是一个不佳的评估办法，员工们更需要鼓励性的企业
文化。

　　
.对交友来说，性格类型的匹配程度影响朋友关系的亲密程度。
世界上有60多亿人口，但仅有4种性格类型：外向型、内向型、批判型、老好人型。

　　
.对团队建设来说，拓展训练之类的方法往往成效不大，但有时一件小小的t恤却可以做到。
培养团队成员的共性与相互依赖性，是团队建设的关键所在。

　　 .与人交流时，不要试图掩饰自己的情绪，要懂得控制过激的情绪，恰当的幽默感有助于增加他
人对你的好感。

　　 .说服力是成功社交的必备技巧之一，互惠原则是一个普遍性的社交原则，当语言与行为不一致
时，你的说服力会大大降低。

　　读者对象:上班族、职场人士; 大众读者
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作者简介

作者：(美国)克利福斯·纳斯 (美国)科瑞娜·尹 译者：周彩花  克利福斯·纳斯，美国斯坦福大学教授
，兼任人类和互动媒体实验室社交关系研究主管。
他还是一位广受欢迎的设计帅、咨询顾问、主题报告人。
他的研究成果被媒体广泛引用。
 科瑞娜·尹，设计研究者，她在美国斯坦福大学就读机械工程学专业，同时还是斯坦福大学设计期刊
的首席编辑。
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书籍目录

序言　我为何通过研究人与电脑的关系来揭示社交策略　
　实验：恭维别人有用吗？
　
第一章　社交策略1：把握好赞美和批评的尺度　
　评价他人是人类的一种本能　
　“抬高自己，贬低别人”的评价习惯　
　实验：表扬和批评，我们更在意哪个？
　
　实验：试驾者被批评时的情绪反应　
　实验：司机得到赞美后的反应　
　实验：人们会将失败看做朋友还是敌人？
　
　实验：除了积极作用，赞美还有副作用　
　员工们都需要鼓励性的企业文化　
　实验：旁观者的看法　
　认识你自己　
　实验：不要玩相互谴责的游戏　
　实验：你如何评价我？
　
　赞扬与批评的黄金法则　
第二章　社交策略2：性格类型的匹配程度影响人际关系的好坏　
　4条社交谚语　
　65亿人，4种性格　
　实验：外向型与内向型的人购买决策有何不同？
　
　实验：声音也能体现性格特征　
　与不同性格类型的人的相处之道　
　实验：模仿是恭维他人最真诚的形式　
　根据性格类型变换社交方式　
第三章　社交策略3：培养共性和相互依赖性，有效建设团队　
　团队建设训练为何达不到建设团队的目的？
　
　寻找并强化共性是建设团队的关键　
　实验：我究竟有多爱我自己？
　
　相似性的惊人力量　
　培养团队成员的共性与相互依赖性　
　实验：团队建设重在创造归属感　
　为什么团队建设训练不能奏效？
　
　建设与维系团队的有效策略　
　公司合并后的团队建设策略　
　群体意见不一定是最佳选择　
　有说服力的团队是什么样子的？
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第四章　社交策略4：情绪管理既是一门科学，也是一门艺术　
　情绪的两个维度——效价与唤醒　
　情绪与身体反应相辅相成　
　与人互动时，不要试图掩饰自己的情绪　
　实验：你能从我的话里听出我的情绪吗？
　
　情绪的传染力　
　实验：悲伤的人是否需要悲伤的人陪伴？
　
　悲伤的人们应该如何安慰？
　
　实验：说我什么都好，请别说我伤心　
　恰当的幽默感有助于人的成功　
　实验：工作场合讲笑话有益工作吗？
　
　“悲极生乐，乐极生悲”式的情绪转换　
　如何平复极端的情绪？
　
　实验：没有什么事情比谈论郁闷更让人郁闷的了　
　受挫折的人与忧郁的人，应该如何安慰？
　
　实验：把责任推给他人吧　
　情绪管理的艺术　
　实验：他们不是故意的，他们只是不小心　
　认知重评是最好的社交策略之一　
第五章　社交策略5：说服力是成功人生的必备技巧之一　
　说服力的要素之一——专家的标签　
　实验：任何人都可以成为专家吗？
　
　为何刻板印象的力量如此强大？
　
　实验：你看起来是这方面的专家　
　消除刻板印象的威胁很难做到　
　实验：我是群体中的唯一一位女性，大家会怎么看我？
　
　增强说服力的5种关键要素　
　互惠原则是一个普遍性的社交原则　
　实验：你愿意帮电脑一个忙吗？
　
　实验：互惠原则的跨文化研究　
　实验：杠杆互惠的力量有多大？
　
　相似性与专业性，哪种能力更具说服力？
　
　实验：你会选择去哪里旅游，为什么？
　
　中心路线与外围路线所对应的社交策略　
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　当语言与行为不一致时，你的说服力会大大降低　
　实验：哪位销售员的业绩最好？
　
　练就说服力的6大攻略　
后记　
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章节摘录

版权页：第一章 社交策略1:把握好赞美和批评的尺度不管在什么机构里，最紧张的时刻之一就是“考
评周”。
虽然经理整年都会发给员工对他们工作的反馈，这个星期却是专门用来告诉员工哪些方面做得好、哪
些方面做得不好，所有这些似乎都会使大家特别恐慌和厌恶。
被评估的人并不是唯一感到压力的人，其实评估者也在烦恼着怎么给每个人的每个方面贴上“好”、
“差”的标签。
这些公司是怎么处理考评周所引起的焦躁不安的呢?方法是让每个人作更多的评估。
除了经理考评下属、老师考评学生，越来越多的人被要求对他们同级别的同事或者上司进行评估。
这就是所谓的“360度评估”(换句话说，你从任何一个角度来讲都不是高枕无忧的)。
强制性评估以及关于这些评估的文件已经变得非常普遍了。
有时，比评价他人更具挑战性的是对自我进行评价。
自我评价得太好，是吹牛；太苛刻，你会把自己置于危险之中；太关注细节，你的影响力似乎很小；
说得太宽泛，你似乎在隐瞒自己的不足。
因为其他人的评价不可能和你给自己的评价一样，所以你真实的想法看起来总像是在说谎。
没有比做教授更需专注于测评工作的了。
不管何时，我教了课，就必须提供关于学生的正面的和负面的反馈。
学校要求我写书评、论文、述职报告和发言稿。
我还必须给各个研究所和工作岗位写推荐信，即便有时很多学生想要同一工作岗位的推荐信。
最糟糕的是，我有时还得推荐自己都觉得很不合适的学生。
在这种情况下，我可能会采取罗伯特·J·桑顿“话中有话”的建议。
桑顿是利哈伊大学的经济学教授，他建议用以下表达方式来介绍实力较弱的求职者，这种方式还能保
护自己免于被起诉。
·描述一位很不合格的求职者:“我以最大的热情推荐这位无论如何都没有资格的求职者。
”·描述一位难以和同事相处的离职员工:“我很高兴地告诉你，他是我以前的一个同事。
”
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后记

在这本书的开始，我承诺要证明给你看人类社会并没有它看起来那样复杂。
既然你已经是我差不多30个实验里面的替代性参与者，我希望你已经看出来事实是这样的。
    改写聪明的界面设计师卡伦·弗里斯的一句话就是：“找到简单，是一件很复杂的事情。
”我曾经需要付出很多的努力和进行艰苦的工作，才能让参与者参与我的实验处在刻板印象中更优秀
的竞争者的压力中，回答各种各样的数学问题(以化身的方式)，在驾驶过程中处理唠叨的乘客和令人
沮丧的道路(在能够讲话的汽车模拟器里面)，忍受错误的赞美和批评(来自一台游戏计算机)，面对虚
拟双胞胎的凌辱(通过看一个屏幕)，甚至是戴蓝色腕带(当和一台绿色计算机合作时)。
这些努力不是徒劳的，我的实验已经揭露了很多最强大的社交原则来改善你在日常生活中与他人的互
动和关系。
比如，懂得了使用相似吸引，你可以成功地维持团队、与各种性格的人合作、平息愤怒者的怒气、振
奋伤心的人、说服怀疑的人。
和不同性格的人相处、团队建设、管理情绪、说服他人，同给予和接受评估相关的人的感觉和行为一
样，都是基于一些基本的原则的，比如一致性和快乐不对称性。
    我已经通过研究人们对待计算机以及其他和人相似的互动技术，揭露了很多新发现。
观察人们在社交情境下和计算机的互动让我除去了复杂性，进入了每个人进行互动时的基本事实中。
    我已经得出的规则不仅简单，还很强大。
很难想象，还有什么能比一个由塑料盒、芯片组成的盒子更有时间来研习并精通社交礼仪。
无论如何，当我们将社交观察力和策略用于设计中时，计算机、汽车以及其他科技就和人们有了更丰
富、更强大的互动，从而成为有效的销售人员、老师、乘客、说服者、评估者、知己。
因此，这个规则(因为当一台计算机以一个人的角色来行动时，它是有效的)可以被容易而又高效地用
于任何人身上。
    通过这里展示的结论和原则，可以帮助人们在社交上变得更成功、更高效。
请相信简单性，并且安心地使用这本书里展示的科学方法和应用原则。
如果你还有什么疑问，请记住：如果一台计算机能够做到，当然你也可以。
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媒体关注与评论

借助一系列真实的实验，纳斯通过研究人类和电脑之间的互动关系，为我们打开了一扇通往成功的人
际关系与职场关系的大门。
这本书对我们生活中日渐重要的人际关系、职场关系和社会关系的建设、维护提出了行之有效的办法
。
　　——斯蒂芬·平克，哈佛大学心理学教授本书非常实用，它告诉我们企业和人生成功的奥秘都在
于良好的人际关系，本书是所有企业领导者的必读书。
　　——马克·托马森，《成功长青》作者通过吸引人的案例和极具说服力的证据，纳斯向我们展示
了人类与电脑之间的互动关系，进而揭示了人际关系的奧秘。
　　——罗伯特·西奥迪尼，《影响力》作者如果卡内基在Google做工程师，那么他有可能写出这么
一本书——《怎样赢得朋友且影响人们》。
本书作者克利福德·纳斯告诉我们，从人与电脑的互动中我们可以学到哪些社交的黄金法则。
　　——奇昔·希斯，《粘住》作者
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编辑推荐

《你会对你的电脑撒谎吗?》：你是不是已经把电脑当做自己的朋友了？
你把秘密告诉它，甚至还会顾忌它的感受。
就像跟电脑交朋友一样，我们的生活更离不开的是工作伙伴、朋友、亲人与恋人，怪诞有趣的人与电
脑社交实验，告诉你经营高质量与和谐人际关系的奥秘！
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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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