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内容概要

《魔鬼影响力(卓越领导者的核心能力)》由乔·欧文所著。

《魔鬼影响力(卓越领导者的核心能力)》概述了69项影响力技巧和原则，这些技巧的背后是四种思维
方式，这四种思维方式把卓有成效的影响者和我们其余的人区分开。
像有影响力的人那样思考是成为有影响力的人的第一步，也是最重要的一步。
我们可以利用这四个原则，并把这四个原则修改成适合自己的风格。
我们不需要出卖灵魂或者克隆大脑才能变得有影响力，我们不需要变成别人，我们只要在最好的自己
的基础上建立影响力就可以了。

四种影响力的思维方式是：1.要有野心；2.设身处地为他人着想；3.取得支持；4.从终点开始。
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章节摘录

我是激爽先生，隔壁的隔间里坐的是仙女先生。
我负责激爽(一款浴皂)，他则负责竞争对手的产品：仙女浴皂。
总而言之，我更喜欢当激爽先生而不是仙女先生。
突然，CEO尤根出现在我们隔间附近：他路过这里。
他问我近来好吗，我说了几句关于天气的话。
他走到仙女先生那里，问了同样的问题。
    “尤根，”仙女先生说道，“我想听听您对我们正在开发的新促销活动的意见⋯⋯”CEO很高兴，
这对于他来说，是一个让他展示自己的营销技巧没有忘光的好机会。
15分钟后，尤根先生笑容满面地离开了：他刚刚证明了自己仍然宝刀未老。
仙女先生也笑容满面，他刚刚获得了大老板对于一项充满争议的新促销计划的支持并且让大老板记住
了他的名字。
很快传出消息，说仙女项目已经成为CEO先生所钟爱的项目了。
一星期后，所有幕僚部门都举手通过了仙女项目。
一个月后，我仍然在很努力地和这些部门斗争，试图让他们通过我的一个很小的促销活动。
    在与CEO的短暂交流中，仙女先生示范了几个关键的影响力技巧：    他把握了时机；    他通过征询
意见的方式把他的点子销售了出去；他只是倾听，而非夸夸其谈；    他扮演了老板搭档的角色，把老
板当作一个人，而不只是一个老板；    他借用了CEO的权力。
    对于(像激爽先生和仙女先生这样)没有影响力的人来说，获得影响力最简单的方法就是从别人那里
借。
来自权力人物代言的威力是巨大的。
广告商都很明白这一点。
比如耐克、阿迪达斯这样的运动服饰制造商，就不断从每一个运动项目的顶级体育明星那里争取代言
。
作为消费者，我们知道明星已经被收买了：这些明星可能喜欢也可能不喜欢耐克或阿迪达斯。
但是，代言仍然很有用。
我们愿意相信，如果我们拥有和冠军同样的装备的话，我们的表现也能像他们一样出色，至少比我们
平时出色。
实际上，泰格·伍兹所在俱乐部需要的管理远超出业余人员所能达到的水平：如果在俱乐部里，我们
可能更舒适，因为俱乐部对失误更为宽容。
但是，这就是代言的威力，我们会花高价去购买运动英雄们代言的装备。
  有影响力的人不需要依靠官职和地位来得到权力，他们能够制造属于自己的非正式权力，他们都有
一个自己精心打造的平台，这些平台代表着通往权力和影响力的捷径。
他们不用等待和希望提升，因为这些平台会迅速地带来影响力和权力。
    对有影响力的经理人来说，有四种主要类型的平台。
    有影响力的人：借用信誉和影响力；    有影响力的地方：前往有权力的场所；    成名之举：搭建你
自己的平台；    议程控制：要有计划。
    可以同时培养以上四种类型的影响力。
有影响力的人和场所都是与借用有影响力的平台相关的，它们是获得影响力的捷径。
从某种程度上来说，经理人也需要依靠自己的权力获得影响力。
议程控制和成名之举给了经理人取得影响力的个人平台。
有影响力的人：借用信誉和影响力    我们可以短期借钱，比如通过信用卡；我们也可以长期借钱，比
如通过按揭。
同样地，经理人也可以短期或长期借用影响力。
短期内借用的影响力来自权力代言，长期借用来自赞助：与合适的权力巨头们结盟。
两种类型的借用都能提高经理人在组织中的影响力。
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短期借用：代言的威力    当我站在承购包销再保险业务的莱斯银行里时，我明显感觉到了代言的威力
。
据我猜测，为油井设备、超级油轮、飞机和足球球员双脚的风险提供保险是高度尖端复杂的业务。
不过，我错了。
经纪人转到投保人所坐的老式桌子前，拿出一张针对北海油井设备30亿美元风险的文件，投保人看着
这份文件。
“好的”，大约十秒钟后，他说，“如果这个保险对查理、汤姆和杰米来说很好的话，那么，对我来
说也很好。
我选5000万美元那一档。
”因为他相信的人承担了一些风险，所以，他给自己的公司也投了5000万美元的保险。
不久后，莱斯银行因为高风险几乎导致破产：通过你朋友的签名来对风险进行评估也许不够聪明。
    有效率的经理人懂得善用代言的威力。
对商业计划、促销活动和新想法的判断不仅要看主意本身，还要看主意背后人员的素质。
同样地，风险资本家判断一个新的事业构想时，也不只看商业计划本身。
他们对经理人的支持程度和对计划的支持程度是一样的。
这样做是有原因的。
一个好的团队会把一般的计划做得有声有色，把小土堆做成丘陵。
而“次”的团队则总是努力维持自己的承诺。
在你取得辉煌业绩之前，你都会被认为是“次”团队：判断你的时候根据的是你的业绩，而非潜力。
P4-6
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编辑推荐

乔·欧文的这本《魔鬼影响力(卓越领导者的核心能力)》提供了60多个有影响力的人的常用技巧、原
则和做法。
每个技巧都是以观察到的实际做法为依据的，而不只是影响力理论而已：这些做法与现实世界中的完
全一致。
本书是以实践为基础的，每个技巧都有实例、事迹或案例说明。
本书不是教科书，因为它并未尝试为每个技巧的应用提供详尽的配方，而是描述了每个有影响力的人
遵循的主要原则。
在现实中，每个有影响力的人都有自己独特的风格：他们比其他人更专注于某些影响力的技巧上，并
以不同的方式使用这些技巧。
掌握了这些影响力原则，你就能决定要培养哪些技巧以及如何应用了。
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