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内容概要

踏入新的工作岗位，将面临两方面的问题：自己的期盼和企业对你的期盼。
在这样一个高压平台上能够站稳脚跟，既要求有专业知识，又要求有心理感同能力。
    本书提供一系列实践指南、自我评估测试、自我监督方法和切合实际的范例。
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作者简介

克劳斯·彼得·米勒-图劳是德国著名心理学的畅销书作者。
曾担任多家大型公司的人力资源部主管，现任德国汉堡一家人事和企业顾问咨询公司总经理。

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<踏入新职第一年>>

书籍目录

第一章 进入新的职业生涯的最佳起跑第二章 素质剪影：您的交际能力和团队精神第三章 自我推销：
为自己做广告第四章 同各个层面的正确交往第五章 您现在进入了领导层：怎么办？
第六章 商场风云人物访谈录第七章 心理测试
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章节摘录

书摘走廊电台——走道上的闲言碎语　　毋庸置疑，从净化灵魂的语言中，还可以延伸出一条直达企
业内部闲言碎语的通道。
不论领导还是员工，都为此叫苦不迭——对前者来说，是因为他们考虑到成本因素——时间(“人们应
该工作而不足闲聊!”)，而对后者来说，则因为他们出自道德原闪反对议论别人，或者担心自己也会
成为被人议论的对象”。
　　两种观点原则上都是不容置疑的。
但是，根据在现实中不存在的人际关系行事，并无益处。
男女员工总是喜欢议论不在场的同事。
所幸的是，世界上并不存在头脑中只有劳动合同和工作要求的冷血人”。
　　闲言碎语具有一种阀门效应——它可以发泄些有目共睹的事情，这对心理卫生有积极的作用。
英国心理学家罗宾·邓巴(RobinDunbar)甚至认为，语言所以能够发展，就因为“我们要闲聊”。
小秘密可以排解烦躁和无聊，它可以修饰有时变得枯燥无味的日常生活。
所以邓巴认为，闲聊是人类喜爱的  一项活动。
　　社会学家格奥尔格·西梅尔(Georg  simmel)，闲聊是“人类一项伟大的成就”。
他坚信，没有一家企业，没有一个政党，没有一个社区，也没有一家医院，是不对别人的隐私说三道
四的。
闲言碎语表达的是一种“我们的感觉”。
　　忠告：对新员工我们要进一言：请安排一段等待期，也就是说，不要过早地对你还无法判断的事
和人发表意见。
过一段时间，企业集体的状况就会显现出来，就会看到每个人在工作和职位角色的背后隐藏着什么期
望、渴求、恐惧、忧虑和弱点。
交际问题专家有足够的理由指出，在交际中存在着两个层面：理性层面，在这里大脑起主导作用感性
层面，在这里“心”决定一切这听起来有些诗意，但实际上却是严酷的现实。
　　注意：被大脑控制的人，带立夏 猎太一样的情感做事，短期内完全可能卓有成效----但从长远看
，一个没有灵魂的在职人员是没有前途的，因为他不论是员工还是领导都会产生破坏性效应。
他会破坏气氛，并妨碍建设性合作局面的形成。
在这样的情况下，根本不可能出现一种职工之家的环境。
　　谁要是相信了“我们都是坐在一条船上”的口号，他就会很快成为有用的白痴。
到终了他会看到，别人是如何跑到了他的前面。
顽固的个人主义者坚持把“团队”概念看成是“有人多干活，真棒”的代名词。
　　人们当然不会容忍。
但谁要是想坚持当一个“人人爱的人”，那他必然被人压在下面。
这样的人不适合当领导，因为人们对领导的要求，是他们必须甘愿在两方面接受责备：自己造成和本
应是员工得到的。
　　挺直您的脊梁！
　　“日安！
----您过得很好----我过得如何呢？
”心理学家们这样的相互问候，虽然是一句玩笑，但却道出了和这些窥探灵魂的专家们的职业无关的
一种倾向。
我们发现，在征募领导人员的广告上，仍然写着像贯彻能力和决策热情之类的要求，而在这些要求下
面出现的一些概念却是模糊不清的。
　　奈特·温得林企业咨询公司对德国大企业的150名董事会成员和经理进行了问卷调查，他得出的结
论是：“领导层中的野蛮人已经下岗。
”这份报告还说，未来的经理人员在对待他们的员工问题上首先必须是“感情细腻”的。
果断型已经成为过去，“情感型”变成了时尚。
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棱角不要磨掉 　　在感情上具备沟通能力，肯定是一个领导者可能取得成功的重要品格，但我们像对
待任何事物一样，都不能走极端。
一个领导者如果时刻都在琢磨员工的心声，把他的全部精力放在避免出现不和谐上，那绝不是一件愉
快的事情。
特别是对那些在相关的学习班里被灌输了现代矛盾解决战略思想，无条件实行“双赢”的原则或争取
“无败者的胜利”的人，更是如此。
在这样的领导面前，员工遇到了矛盾，要和领导理论时，却只能撞在一堵棉花墙上。
　　　　“工资三年翻一番”　　斯文·黑根布洛克(SvenHegenbr眈k)：动力电子学家，工业商学土
，商务专家；系统销售公司的销售代表。
　　米勒—图劳(以下简称图)：黑根布洛克先生在通用电气公司干了十二年，您一直安然无恙。
是什么促使您在持续这么长时间之后改换了门庭?　　黑根布洛克(以下简称黑)：主要是寻求新意和寻
求发展的愿望。
我当然也知道其中的风险。
我自年轻时代就已经获得了销售部门内勤工作的领导职务，而且也积累了一定的财富。
尽管如此，我仍然选择了中等企业，承担起为客户和经营服务的销售部门领导职务。
　　图：您对新的岗位曾有过什么期望?　　黑：通过实战性的经营责任，获得更多的活动空间和影响
力。
也就是希望能为企业的形象做出一份贡献，同时也有机会了解另一个世界。
　　图；中等企业和大的集团相比有什么不同?　　黑：它的实战性很突出。
在这里生意和客户明显处于首要地位。
这对我有很大的吸引力：就是以营业额和利润为根本，促使企业向前发展。
　　图：是什么使您个人有所发展呢?　　黑：和企业销售内勤工作相比，市场的外勤工作要求另外的
素质。
比如主动工作能力，交际能力以及贯彻自己意志的能力。
　　图：哪些困难——如果有困难的话，在开始时给您带来了麻烦?　　黑；其中的一个困难，是从通
用电气公司这样的战略性和全球性思考的环境，转换到一个一切都必须运作迅速的环境，而且其运作
速度完全取决于客户的需求。
　　　　图：您在这个岗位上几乎干了三年，然后又有了新的突破，这次是去了一个世界性大企业，
去了西门子，您后悔吗?　　　　黑：完全不。
从差别上看，虽然和原来一样——审计经理和销售代表——但我所工作的企业之规模，它的国际性以
及它的客户范围，对我都是一个挑战。
此外，还使我换了一个工作地点，我跟自己说，我现在34岁，如果我现在不去做，那今后或许就再也
没有机会了。
　　图：在短短的时间内，更换了两个工作岗位，没有一次失误。
您带去了什么东西，才能做到这一点呢?　　黑：我是一个愿意正面思考的人，我总是告诉自己，你能
成功。
重要的是要有一个明确的目标。
我追求一个销售部门的领导岗位，为此只是需要有几年的经验，在各种规模的企业和在不同的市场。
　　图：是什么促使您每天早上起床然后到企业去?　　黑：对我来讲，最重要的，是要有推动什么或
者能够推动什么前进的欲望。
　　图：您是孤胆斗土还是团队的一员?　　黑：企业中的这个职务，需要一个杂技演员。
在客户面前他是一个孤胆斗土，为了获得佣金，必须得做生意，如果出了问题，就必须对客户负责。
而在背后他则需要一个运转精良的团队。
我很喜欢在团队里工作，但也必须能够在恰当的时机从团队中跳出来。
　　图：您在过去的三年里收人翻了一番——名副其实地翻了一番——这是一个坚定的发展规划的结
果，还是偶然事件的聚合?　　黑：我确实曾做过思考。
比如：你准备在一个固定年龄阶段站立在哪里?哪些任务适合你去承担?为了达到一个既定的目标，应
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该分成几步走?　　图：您能告诉我，您的下一个旅程是什么?您又是如何设想的?　　黑：如果现在预
测我三十五岁时想干什么，那看看现在三十四岁的我又正在干什么，这绝对是处于我的规划轨道之中
。
 您认为自己是“一头会下蛋的　　产毛又产奶的母猪”吗?　　谁要是过高估计了自己，他的未来也
就会很快消  失。
因为：谁过高估计自己，　　·就会低估别人　　·就不会协调关系　　·就表现傲慢　　·就不再
前进  结论：　　谁知道自己曲弱点，谁就可以去克服它　　您能承认自己的错误和失策吗?　　请检
查一下您的自我形象，用自发和自省的态度填写下列问题。
您将在最后得到评定和说明。
　　请您在其中选择一项：　　1．如果外行是骗子，而骗子不可能是经理，那么肯定不会有经理是
外行。
　　·对　　·不对　　2．我小时候咬指甲。
　　·对　　·不对　　3．如果星期五是13号，人就应该特别小心，　　·对　　·不对　　4．我
在家里的吃相和在高级餐厅里不一样。
　　·对　　·不对　　5．我喜欢舒服和安宁。
　　·对　　·不对　　6．我很少有睡眠；再入睡和起床的困难。
　　·对　　·不对　　7．我如果有点生气，人们会察觉。
　　·对　　·不对　　　　8．我定下的目标，总是能达到的。
　　·对　　·不对　　9．我天生胆小和神经质。
　　·对　　·不对　　10．我工作一天之后有时很累。
　　·对　　·不对　　11．我很可靠。
　　·对　　·不对　　12．戒掉老习惯，我没有困难，也不会反复。
　　·对　　·不对　　13．在一个团队里我很愿意当领导。
　　·对　　·不对　　14．我总是能够完全控制自己的感情。
·对　　·不对　　15．我永远说实话。
　　·对　　·不对　　16．团队应该自己推选他们的领导。
　　·对　　·不对　　17．我有时说别人的闲话。
　　·对　　·不对　　18．没有好关系我无法前进。
　　·对　　·不对　　19．我觉得正确评价别人是很困难的。
　　·对　　·不对　　20．谁要是长时间明白自己在做什么，那他的水平就是很低的。
　　·对　　·不对⋯⋯
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媒体关注与评论

序言　　第一印象是关键　　在新的工作岗位上，如何起跑，决定了今后的比赛。
此事历来如此——只不过现在的情况与以往同：岗位越来越少，而且，签订了就业合同或者进入更高
的层次，还绝不等于就已经赢得了未来。
还从未像今天这样有这么多的新手、升迁者和跳槽者，在职业生涯中如此过早地遭到排斥，甚至彻底
出局。
　　初就业者遭到了挫折，是因为他们在新的工作岗位上，遇到了任何高等学府都未曾传授过的情况
。
人们通常把这称之为“实践冲击”，特别是那些踌躇满志的年轻专业人才在这种冲击下竟然变得束手
无策。
　　更换岗位的人也会遇到困难，因为常年养成的对企业的忠诚，在他们身上留下了深刻的烙印和固
定的职业风格，难以适应新的企业环境。
而升迁者对自己进入新的层面的喜悦，却使他们在新的要求和新的风险面前失去了方向。
　　这种情况也是历来如此，然而，对没有能够通过试用期的人来说，再找到新工作岗位的机会却大
大减少了，这就是今天的情况。
求业的候选人蜂拥而至，在一般的情况下，人们往往择简历中“无可挑剔”的应聘者。
　　我们在这里当然不应该把试用期失败的风险过于夸大。
但是，初次就业的失败，往往会导致今后升迁的困难。
问题的关键是第一印象。
事业的开始往往受到人们特殊的关注，这个时期印象的好坏，会长期留在“企业内部公众”的头脑当
中，成为人们对他评价的标准。
即使以后再做多少努力，一个不好的“印象”，仍然会使今后的升迁或报酬的改善成为泡影。
而导致这一后果的，只是背后的证据不足的指指点点：“⋯⋯那儿还有点什么不对劲!”心理学家称之
为“光晕效应”：一些蛛丝马迹或者一个偶然事件会“掩盖”一个完整的人，并把他置于丑化的光线
之下。
　　当然，进入职业生涯，进入一个新的社会生活阶段，事先是无法规划得十全十美的，但是，我们
可以通过相应的物质和精神上的准备，减少风险，使这一起跑更顺利一些。
　　清醒地认识新的工作环境，无论如何都是有利无害的。
但对此不应该使用一种疑虑的眼光，因为不信任只能制造不信任。
　　　　　　　　　　祝您在新的职业生活中起跑顺利!　　　　　　　　　　  克劳斯·彼得·米勒
—图劳
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