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书籍目录

前言
致谢
影响力无时不在
从出生起我们就生活在各种影响中
为获取利益和争夺资源永无休止地斗争
我们的价值观是影响力的目标
深度解读人们的“非理性行为”
你正在被影响的十一种情景
不同的影响者，不同的影响方式
你的个人影响力宝库
360度影响力始于你
智商、情商以及社交智力：三种不同的智能
自我调控能提升你的影响力
打造更强大的影响力的十种技能
消除人们的抵制情绪
人们为何固执己见
如何改变想法
消除抵制，开始影响的十个关键点
厘清人们的真正动力与关注点
读心术：掌握精确移情的技能
调动所有感官倾听
体会言外之意：人们真正的关注点何在
通过“数字足迹”揭示人们的行为习惯、选择偏好及日常行为
决策方式决定影响能力
决策有多明智，我们的影响就有多远
最常见的决策陷阱以及如何避免
何时该听从直觉
优柔寡断的原因何在
决策越好，后悔越少
决策十招，现学现卖
从战略上影响他人的决策
认知能力决定想法和行为
价值观和信念影响决策
环境对人们选择的强大影响力
七种你可以发挥影响力的环境
掌握组织政治
组织政治
公平竞争的环境从来都不存在
迅速学习你所在组织独特的政治文化
评估你的真正实力
了解你周围的领导
运用政治战略战术提高你的影响力
影响上司：把他拽到你的想法上来
你具有高管风度吗
精通高管所看重的事情
紧要关头要树立信心
以让高管会采纳的方式推销你的观点
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影响高级管理层的十种方法
掌握与高管闲聊的关键艺术
使你的评论中立化
影响异性：认清差异才能双赢
男女在大脑方面的差异
男女领导的不同风格
男女在沟通和冲突上的差异
女性发挥影响力时面临的挑战
男性发挥影响力时面临的挑战
男女组合的互补型团队更有影响力
影响公众：加深对你公司的印象
公司形象，人人有责
公司形象需要管理
公司形象管理出差错了
行之有效的形象管理
世界顶级品牌教你如何影响认知
用语言发挥影响力
掌握有影响力的语言
选择什么样的组织语言很重要
用讲故事的方式提升影响力
明确所要表达的主题
用强有力的文字表达
如何用语言提升影响力
怎样写作并发表
管理个人品牌的影响力
不是每个人都能成为奥普拉
“意外”建立自己的品牌
弄清楚你想要别人怎样看待你
建立有影响力的品牌
如何为个人品牌定位
损害个人品牌的十种做法
危机出现，抢先披露信息
后记
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精彩短评

1、未到终场就不算结束
2、一本如何构建自己影响力的书
3、曝光效应：好感与见面次数呈正比。
4、前一半很有雄心壮志，后一半算是虎头蛇尾。
5、就是個筐，裝了很多他人的觀點，然後稍加闡釋。
6、和所有此类书一样，范畴化方法不明确，太想面面俱到而丢失重点。好在行文不卑不亢，论证在
理，参考价值还可以。
7、虽然没有感觉到像“是作者在多年培训首席执行官的实践中总结出来的，即使在世界顶尖名校也
从未被讲授”评论那样神乎其神，但是，其中的一些话还是很有道理的！~
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精彩书评

1、这本书属于李开复先生推荐的那种更多以实际案例为主要内容的管理学类书籍。阅读这类书籍之
前，有几点大多数人存在的误区需要澄清。第一，很多人以为只有管理层需要阅读这类书籍。其实不
然，即使是企业中的普通员工，也免不了要与其他部门或者领导打交道，所谓术业有专攻，并非其他
人就一定有你的专业知识来判断当前事务的正确与好坏。第二，你现在看起来不可能碰到的事情并不
一定以后碰不到。有很多人阅读此类书籍，会以自己现时是否有用，自己能否读懂作为自己认为书好
看不好看的标准。如同电视娱乐节目的定位是迎合还是引导观众一样。书籍也一样。本书就是这种，
目的在于引导读者去思考，而不是像心灵鸡汤一样，把观点直接施加给你。至于读者能够得到怎样的
收获，或是对自己的生活能够产生如何的影响，都非作者力所能及。
2、下面是我看这本书记录下来的一些东西，感觉，看完了，也就剩下这些东西了。PS：喜欢看书的
同时记录一些东西。因为页数比较多，所以没有放在了读书笔记那儿。花言巧语的骗子常常是最有魅
力的人。——P114同时我也同意普费弗下面的话：“指望这些事情会自行好转，同时期待他人获得权
力，然后怀着慈悲的意图运用这种权力改善局面，别白日做梦了，你不能指望这种事情会发生。”因
此，当你明白你所拥有的权力，才能运用它给你的影响力去完成你个人或者事业上的目标。——P115
工作不一定要更努力，但一定要更有智慧。更聪明、更努力的工作。——P124当你扩展自己的各个角
度施加影响力的能力的时候，始终记住，和你一起工作的人都希望自己能够因为某项技能得到尊重，
而不希望被看作是某个定型的角色。——P152弄明白你的核心信息，其关键是你自己要充分的相信它
，然后用简洁有力的语言将你要传达的信息概括出来。——P181让我们看一些具体的例子。在这里我
们主要关注具体词，因为与那些抽象词相比，具体词往往能使人们内心产生更多的影响。文字越具体
，你的听众越容易明白你的意思。具体词通常能快速的翻译为具有感官意思的词，因为具体词是以你
的五官为基础的。触觉、听觉、嗅觉、味觉、视觉、思想，都是具体词。而感知是一个抽象词，储存
在我们的逻辑思维而非情感中。——P183当然，在特定情况下，你必须检查你的言语是否合适，但要
选择最能引起人内心情绪、最具画面性，感觉最丰富的文字，唯有如此你才可以更好的影响你的听众
。——P187当你寻找适合你的词汇时，我建议你考虑如下特点：首先，具体词是明确的，能表达你想
要的意思。其次，具体词是通俗易懂的，无需查字典。最后，具体词能使你与听众产生情感和思想上
的共鸣。无论在任何时候，如果你想要你说的话有影响力，那就必须树立信誉度和亲和力。这两点对
你的成功吸引别人的注意力至关重要，如果可能，你最好让他们为你或者你的想法投票。——P185一
般来说，吸引别人的注意力，或是将别人从某种懒散的状态中唤醒，WIIFM（译为：我能从中得到什
么好处）必须是可信、有力的；而且越是能立杆见效越好。人们讨厌等待报酬的过程。你的语言必须
足够鼓舞人心、积极向上，但不要做太多详细的描述，这样，你的听众就可以自己勾勒出你所提倡的
未来的画面。一旦他们知道能从你的解决方案或提案中获得较多的益处后，现状或许就没有这么迷人
了。而你就是要他们对现状——这种安逸的状态，产生不满情绪，进而改变现状人们反对甚至敌视你
的想法，理由不一而足。但关键是，你要准确无误地了解他们的价值观和信仰，接着曝光他们、指出
他们，并且说：“据我所知，虽然那些对你很重要，但是这些对你也很重要。”如果你是对的，他们
就会兴致勃勃地继续听。——P186如果你想被赋予某种责任，那么你的行为就应该表现得与这个责任
相符。——P201你可以按照这个模式继续下去：如果你想要别人认为你在危机爆发时能保持良好的状
态⋯⋯如果你想要别人认为你坚强不屈、沉着冷静、诚实可靠、慈悲善良⋯⋯不论你想要别人认为你
具有什么样的价值观念，你都要将这个模式在自己的行为中表现出来。——P207不管你关注的是哪个
领域，很可能会有某个特别突出的人，给你的生活带来大量的价值观，而这些价值观又能和你看重的
价值观产生共鸣，与你自身的价值观相一致。这个突出的人会在你的脑海中呈现一个个人品牌形象。
你想到他或她的时候，在脑海也会浮现一些感觉和联想，这些东西你都可以在自身培养的，而且也有
利于他人的利益。你只需要认真倾听，并了解别人最宝贵的是什么，然后根据这一点裁剪出你能够提
供的东西。其结果将会是，你的个人品牌围绕某种价值观建立起来，而这种价值观又会擦亮你在他人
意识里的个人品牌形象。——P209不要把障碍物设的太高太远，否则你连障碍物都到不了，更不要说
越过了。如果你确实需要帮助，而别人又提供了帮助或没有终止原来的帮助，那就不要拒绝。—
—P212毋庸赘言，抢先披露自己的负面信息看起来确实非常有用，这也突出了监控秘密消息传播途径
的重要性。如果你存在一些有关丑闻的闲言碎语，那么最好赶在它们泛滥之前就采取针对性的措施。
如果你能抢先采取措施，那就不要回避它。你听过众多记者竞相猎取消息吗？当人们极度渴望消息的

Page 7



《360°影响力》

时候就会发生这种情况。把消息给他们，全部给他们，他们就很有可能平静下来。最后，就当你真的
犯错误了，你也要记住，你是可以缓过来的。你要始终牢记美国职业棒球纽约洋基队知名总教练尤吉.
贝拉（Yogi Berra）的那句名言：“未到终场就不算结束。”在这里我在补充一句：全世界只有你才能
决定什么时候才是终场。——P215——《360度影响力》 哈里森.莫纳斯（Harrison Monarth）著 
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章节试读

1、《360°影响力》的笔记-L788

        
因为相信我们现有的观念，会使用生活变得更轻松。相信我们每个人都有一套属于自己的独特的思维
模式，会给我们带来一种踏实的感觉，而少了它，我们会感觉迷失了自我。

⋯⋯
逻辑与事实不见得是最重要的观念驱动器。

⋯⋯
是这些源于生活经验的决策规则或经验法则有时会使人们误入歧途，部分原因是我们经常发生的感知
扭曲。特韦尔斯基和卡尼曼表示，与其说把这些长期存在的探测法归因于大脑的结构，还不如归因于
我们想要在不确实中创造确定的欲望。

⋯⋯
你既不能指望所有人对问题的看法都和你一样，也不能仅仅依靠冰冷的事实去消除人们的抵制情绪，
让他们接受你的观点。

⋯⋯
必须提前意识到，无论是你的个人魅力还是你提供的证据，无论它们是多么有必要，都不足以说服别
人相信你的建议是明智的。

2、《360°影响力》的笔记-LOC3419

        损害个人品牌的十种做法：
1、行为反复无常
2、承诺过多或承诺不足
3、预期目标设立不当
4、对社交媒体应用漠不关心
5、喜欢当“隐形人”
6、发出相矛盾的信息
7、自己的理念不身体力行/语言的巨人，行动的矮子
8、不良伙伴关系
9、越过自己的级别，跑到高手如云的那一级别上竞争
10、面对竞争对手，不能标新立异

3、《360°影响力》的笔记-Loc1418

        把焦點放在『你真正想要的是什麼』這個中心問題上。如果你只會說『我不知道』，那麼你需要
弄清楚你對自己過去做過的重大決定有何反應，是什麼使你更幸福，又是甚麼減少了你的幸福感？

4、《360°影响力》的笔记-LOC3258

        你将会意外地被人们标以某个品牌形象。它会产生并加强人们的某种观点，这种观点并不是你有
意创造的，而且在大多数情况下，它会降低你在个人和职业发展方面获得成功的概率。一些漫不经心
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的行为以及这些行为引起的与他们相关的各种情绪和看法最终会导致你意外地建立起个人品牌形象，
这个品牌形象将会跟随你的整个职业生涯。

5、《360°影响力》的笔记-LOC3244

        她确实给我们剩下的这些人树立了一个榜样：发现你的天资；驾驭你的技巧；然后工作、工作、
再工作，向创造自己的品牌努力进军。⋯⋯正是建构个人品牌的精义所在。⋯⋯你也可以掌控你在他
人心中创造个人形象的过程，进而影响人们对你的情绪、认知和了解。

6、《360°影响力》的笔记-LOC564

        如果一个人在面临具体的问题时，能够在合适的时间点，以恰当的方式展现出那些由自我意识、
自我管理、社会意识和社交技能构成的能力，并且经常能够取得成功，那么我们就可以清晰地看到这
个人情商的高低了。

⋯⋯
情商划分为四个部分：
（1）感知情绪的能力
（2）使用情绪思考的能力
（3）理解情绪的能力
（4）管理情绪的能力

⋯⋯
即与他们相处的能力。

⋯⋯
社交智力模型，五方面：
情景感知——感知到自己处于某种情景中
存在——对自己所处的环境的认知
真实性——对自我与他人的诚实度
条理性——口头表达能力和说服能力
换位思考——连通性

⋯⋯
有毒行为能引起“疏远、冲突和敌意”，导致他们“感到自己没价值、没能力，引起愤怒、沮丧，或
愧疚”。
滋补行为可以使他人“感到自己受到重视，很有能力，被爱、被尊重、被赞赏”。

⋯⋯
要提高认知智商、情商和社交智力，是没有捷径可走的。

7、《360°影响力》的笔记-LOC1003

        ⋯⋯
如果你愿意主动倾听，然后对他们的顾虑做出具体而实际的回应的话，你也许能进一步影响他们。

⋯⋯
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倾听的过程就是一个沟通者暴露其真正安排和感觉的过程。

⋯⋯
工作场所的听力技巧对一个人职业发展的重要性是讲话技巧的3倍，在创造积极结果的效用方面是读
写技能的4-5倍。

⋯⋯
有效的听力过程包含四个关键因素：演讲者、谈话内容、信息的直观化、听众。

⋯⋯
演讲者此时成了一个关键变量，因为他表达中的细微差别、言外之意、所表达的意义、语言的清晰度
等是变化的，需要听众把这些变更整理分类。

⋯⋯
出于某种战略目的的倾听实际上是一项积极主动的活动，因为对于正在接收的信息，包括非语言暗示
，倾听者会瞬间解读、排好优先顺序、赋予其意义并评估信息的上下语境。

8、《360°影响力》的笔记-LOC3073

        十种可以避免的言语陷阱：
1、与听众失去沟通，因为你背对观众，盯着屏幕上的幻灯片或活动挂图，或在白色书写板上写得过
多文字。
2、开不恰当的玩笑，冒犯你的听众。
3、使用无关或模糊的例子和数据，导致听众注意力分散。
4、使用听众不太常用的言语和行话，并耗费时间解释。
5、让过多的听众发言，而产生喧宾夺主的现象，或提一些无关的问题、讨论项目。
6、提问阶段有些慌乱，因为你没有做好准备，或是害怕某些听众提问。
7、发言内容没有清晰的目标，听众茫然不知所措。
8、发言缺乏逻辑性，听众难以听明白。
9、运用故事情境展示数据，但没能使你所说的和听众产生关联。
10、没有一个战略的结论，听众不知道你到底期待他们做什么，下一步他们应该怎么想、怎么做。

9、《360°影响力》的笔记-LOC1589

        群体思维是新闻记者WILLIAM WHYTE在20世纪50年代首次提出的，但人们经常 把这种现象和心
理学家欧文·詹尼斯联系起来，他是这样定义群体思维的：“当人们深深地融入到一个凝聚力很强的
核心集团，而且这个集团的成员不屑于客观评估其他行动方案的积极性时，为了努力达到全体一致，
他们会陷入一种思维模式，这就是群体思维。”

⋯⋯
社会对一个团队的认同程序，这个团队显著的或共有的行为规范，这个团队在处理其面对的问题时表
现出能力上的自我效能低、缺乏自信等因素之间可能是相互影响的，这样就产生了群体思维。

10、《360°影响力》的笔记-LOC1165

        ⋯⋯
如果某项决策可能涉及你要追求的进步，你就不能犹豫不决，让别人抢占了先机，你也不能背负立场
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不坚定的名声。你的同事最受不了的就是你不能当机立断，让尊重和影响力消失得最快的方法就是在
重要的决策时临阵退缩。

⋯⋯
“我们越是狂热，我们离智慧也就越远”。

⋯⋯
“没有清晰的变量列表，所有的决策都将被平等对待，这很可能意味着，你根本就没有做决策的必要
。”

⋯⋯
理性其本身并不能抑制冲动，唯一能中和某种冲动的方式是产生相反的冲动。理性可能形成一种干扰
，激发想象力，来释放这种相反的冲动。

⋯⋯
根据你和他们想到影响的过程中，别人对你的陪伴，他们对你的专业知识、帮助、意见的需求程度与
目的，可以看出你的受欢迎程度、对他人的贡献大大小、你能提供多少有价值的资源以及你的影响力
的大小。

11、《360°影响力》的笔记-LOC1827

        组织政治行为是“一个过程，人们在这个过程中表明自己的利益、待议诸事项，以及种各观点，
然后展开竞争、冲突或合作以达到以下目的：为了决策而解释并评估信息；分配和要求获得稀有资源
和好处；构造或重新改造组织结构”。

⋯⋯
如果你把文化等同于组织政治，那么你就引入了这样一个命题，即文化是由组织的政治立场和政治偏
好办公室的，这使一个组织中所有的小团体都变得独特。

⋯⋯
随着时间的流逝，这类事情会变成大多数人的第二天性，成为在工作场所最基本的普遍事物。

⋯⋯
“指望这些事情会自行好转，同时期待他人获得权力，然后怀着慈善的意图运用这种权力改善局面，
别白日做梦了，你不能指望这种事会发生。”

⋯⋯
自恋者通常是防守型人物，他们更擅长说而不是听。当事不关已时，他们会因为缺乏移情心理，而拒
绝提供帮助和指导。

⋯⋯
高管风度的核心是这样一种能力：做一个很好的倾听者，熟知不同谈话模式之间的连接点，从而深刻
了解别人看重什么、需要什么、欣赏什么。

⋯⋯
我们努力施加影响力最重要的目标是获得买入资本。那些经过不断进化的影响力好比是通过借债建立
起的一家银行，只不过这里存的是共识、信誉和权力。

⋯⋯
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表现出兴趣、不断问问题、认真倾听、积极参与、补充价值观念、善解人意⋯⋯

12、《360°影响力》的笔记-LOC634

        自我调控的过程分为两步：先设立一个标准，然后按照个这标准监控行为。

⋯⋯
我们之的以在自我调控方面失败，最大的原因是我们对那些与目标直接相关的活动的关注不够，而其
原因之一是我们设定目标时要么不切实际，要么这个目标和我们要实现的目标的兴趣之间联系不足。

⋯⋯
由于我们忽视了风险，而不断失去信誉。

⋯⋯
随时随地寻求反馈。你要从他人的反馈和自己的感受中了解自己，这才能提高你自己的情商。得到的
反馈越多，你的认知就越准确，也就我准确地确实是坚守还是放弃。放弃不合理，坚守合理。

⋯⋯
了解自己、控制自己的情绪、想法以及行为。

⋯⋯
能够以自信而令人信服的方式将你的观点和想法表达给听众，是通向成功、增加影响力的捷径。

⋯⋯
提出一种能够影响他人选择和行为的观点。
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