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《超级影响力》

前言

这是一本总结书。全书集精华与经典于一体，取众方法技巧之长，在求证的过程中纠正，在提炼的基
础上提升。    这是一本创新书。本书打破了传统图书的写作风格和阅读模式，深入浅出，图文并茂；
条分缕析，逐级增效。    这是一本图解书。全书采用“文字+图示”的模式，文字讲述直截了当，图
解图示生动形象。理解更容易，阅读更轻松。    这是一本工具书。全书有原理，有技巧，有方法，有
引导。既有高度，又立足实务。读者可读、可学、可用。    这是一本您可以随时随地、随心所欲阅读
的书。    您可以用6分钟浏览全书，也可以用60分钟细细品读；您可以用600分钟消化重点，还可以用6
000分钟举一反三。    我们尊重知识，也尊重您的时间。    我们能做的是：简单，经典，有效。    您需
要做的是：对比，使用，提高。    这是不是一本好书，您读过就会知道。    衷心希望您与我们分享您
的宝贵意见和切身体验，我们将及时进行修订和完善。    在本书编写的过程中，毕春月、姜娣、聂俊
珍、蔚星星、王涛、王海燕、肖杨等人给予了大力支持和帮助，王玉凤、王建霞、廖应涵、董芳芳、
李苏洋、任玉珍、赵莉琼负责各种图形的绘制，作者在此深表感谢。
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《超级影响力》

内容概要

《超级职场力系列：超级影响力》从打造形象力、提升知识力、增强感召力、修炼攻心力、修炼人格
力、重塑吸引力六个方面解读影响力的奥秘，祝您成功打造超级影响力。
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《超级影响力》

作者简介

《超级影响力》一书的作者刘柏华，为弗布克咨询顾问，多年来专注于影响力的研究，曾多次开办关
于如何提升影响力的课程。
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《超级影响力》

书籍目录

第1章 提升风范，打造形象力
1.1 由内而外管理形象
1.2 别小看55387定律
1.3 着装恰当，妆容得体
1.4 行为遵循社交礼仪
1.5 绽放笑容，增添魅力
1.6 色彩搭配暗藏玄机
1.7 巧搭配饰，品位升级
第2章 充实自己，提升知识力
2.1 海纳百川，见贤思齐
2.2 严格自律，自我管理
2.3 心无旁骛，集中火力
2.4 善假于物，高效学习
2.5 出奇制胜，塑造差异
2.6 拓宽视野，激发潜力
2.7 从不放弃，超越自己
第3章 升华情感，增强感召力
3.1 话要说到对方心坎里
3.2 用眼神增强说服力
3.3 自信能够感染他人
3.4 细节拉近彼此的距离
3.5 激情演说，鼓舞士气
3.6 结果导向，无往不利
3.7 以身作则，同舟共济
第4章 掌控心理，修炼攻心力
4.1 互动效应：双向交际
4.2 蝴蝶效应：由此及彼
4.3 优先效应：印象升级
4.4 曝光效应：展现自己
4.5 权威效应：借力使力
4.6 幽默效应：缓冲调剂
4.7 累积定律：从小事做起
4.8 暗示效应：深信不疑
4.9 共生效应：利他利己
4.10 超限效应：过犹不及
第5章 培养品格，修炼人格力
5.1 标准要高，姿态要低
5.2 为人处世信誉第一
5.3 关键时刻拿出魄力
5.4 适当时候牺牲自己
5.5 忠诚责任，第一要义
5.6 知恩图报，满怀感激
5.7 言行一致，表里如一
5.8 三重三轻，从我做起
5.9 常说谢谢和对不起
5.10 意志和勇气最给力
第6章 规避禁忌，重塑吸引力
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《超级影响力》

6.1 自作聪明，一意孤行
6.2 挟私报复，排除异己
6.3 颐指气使，滥用权力
6.4 个人风头盖过上级
6.5 斤斤计较蝇头小利
6.6 人云亦云，毫无见地
6.7 拒绝不当，令人误会
6.8 不敢分享，怕人抄袭
6.9 恭维不当，反成拍马
6.10 经不起诱惑，易被蒙蔽
⋯⋯
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《超级影响力》

章节摘录

3．1话要说到对方心坎里    拥有感召力是一个人形成影响力的重要前提，在和别人沟通和交往的过程
中该如何增强感召力呢?答案便是把话说到对方心坎里，将对方的心征服。    只有当一个人传达出的思
想观念、立场、情感、兴趣、经历等得到对方的认同时，才容易引起对方共鸣，这便是对方的“动情
点”。抓住这个点，会让对方更加信服自己，从而增强自身的感召力。    如何把话说到对方心坎里    1
．体察对方    ◇观察对方的面部表情：根据对方的不同表情判断他们的态度，如喜悦、愤怒、赞同等
；    ◇观察对方的肢体动作：通过仔细观察对方的肢体动作可以判断其真实态度；    ◇体察对方的心
理：一个人的心理状态可以通过这个人的说话方式和非语言信息传达出来。    2．提升说话技巧    ◇投
其所好：可选择对方喜欢的谈话方式，说对方喜欢听的话，赢得对方的好感；    ◇换位思考：站在对
方立场考虑问题，表达理解之意；    ◇晓以利害：抓住对方心理，说出对方担忧之处及渴望之事，并
提出有理有据的建议。    3．2用眼神增强说服力    眼神沟通是非语言沟通的一种方式，可以使语言的
表达更生动、准确、有力，达到“此处无声胜有声”的沟通效果。    眼神沟通的作用    要想用眼神增
强说服力，就要先了解用眼神进行沟通的作用。    ◇传递信息：说服是一种信息的传达，但是用语言
沟通难免会有歧义，而用眼神进行沟通则能起到很好的辅助作用；    ◇交流思想：在说服他人的过程
中，一个人需要表达自己的思想观念和主张，仅仅用语言表达难免会苍白无力，眼神沟通可以起到补
充作用；    ◇传达情感：一个人在说服他人时需要表达自己的情感和态度，但是这不一定非要说出来
，有时一个眼神便足以说明一切。    如何用眼神增强说服力    ◇向对方做保证时，可自信地凝视对方
；    ◇想说服对方同意自己的请求，要用真诚的眼神注视对方；    ◇想传达自己浓厚的兴趣时，可以
使用闪耀惊喜的眼神；    ◇想劝服顽固的人时，可用温柔的眼神看着他；    ◇表示和对方心有灵犀时
，可意味深长地看对方一眼：    ◇使用眼神时要同时使用其他非语言沟通形式。    3．3自信能够感染
他人    自信是对自身力量的一种确信。这种确信不仅会感染自己，也会形成巨大的感召力，从而感染
他人。    自信的认识误区    自信如此重要，可是有些人却因为一些错误的认识而不能真正拥有自信，
这些错误认识主要表现在以下几点上。    ◇认为自嘲只是一种自我贬低而不是自信的体现；    ◇认为
把手插在口袋里是可以表现自信的动作；    ◇认为交谈时交叉双臂也是可以表现自信的动作；    ◇认
为想要保持自信，就必须自己全对，别人全错。    为何自信能感染他人    ◇会让他人对自己更加欣赏
和认可；    ◇会让他人感知到积极向上的正能量；    ◇会带动他人的模仿行为，也可以增强他人的自
信心。    P44-48
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《超级影响力》

编辑推荐

如果你是一名高层管理者，《超级影响力》一书有助于提升你在员工心目中的形象，使你轻而易举地
拥有号召力；如果你是一名中层管理者，《超级影响力》一书有助于帮助你建立威信，赢得他人的信
任； 如果你是一名工作多年的普通员工，《超级影响力》一书将帮你扭转人生，顺利度过事业上的瓶
颈，实现人生的飞跃；如果你是一名职场新人，《超级影响力》一书将帮你快速融入新环境中，和同
事们打成一片，突出自己的闪光点，赢得领导的赞赏。
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