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《感动是最好的影响力》

前言

感动是情感上的一种共鸣，是一种温情，是一种互动，它能令人心折，沁人心脾，熏人欲醉。心怀感
动，便能够影响他人，让人感受到春的暖意，夏的清凉。感动的力量，能够影响自己，影响他人，甚
至影响世界。因此，感动是一种最好的影响力，拥有感动的力量，你就找到了一种更能接近成功的路
径。    感动需要一种能够感染人的柔性力量。只有当这种力量触及人们内心深处最柔软的地方时，人
才会被打动。这种力量需要我们用心去发现、挖掘，并能够将其学以致用。    哲人说“水是至柔至刚
之物”。的确，一个水滴、一汪清水，看起来显得很微弱、渺小，但是滴水也能穿石，细流也能汇成
江海。在其柔弱的背后潜藏着巨大的力量，能够沐浴众生、滋润万物、开山破石⋯⋯生生不息。这就
是一种柔性的力量，从柔到刚，从单一到联动，用一种温柔的手段演绎出刚强和倔强。    我们将自然
界中的这种以柔克刚的力量拿到生活和工作的实际中来，用柔性的力量去维持我们的人际交往，去感
动人心，去对抗你认为办不到或者很困难的事情，一定会收到意想不到的效果。那么，到底哪些柔性
的力量最容易打动人心呢？比如，感动、真诚、付出、感恩、共鸣，等等，这些情感最容易触动人心
，获得人们的好感，从而让人更容易被接纳。在现在这个浮躁、繁华的世界，人与人之间的交往就更
加需要这样的力量。用这些柔性的力量去打动人心，获得共鸣，从而达到被人认同、接纳和拥有的目
的。有了这些力量，能够让人变得更加亲切，更能化解固执与偏激，让对立与矛盾消失于无形之中；
有了这些力量，就等于有了一把与人交往的金钥匙，它能够迅速地帮你打开心门之锁，获得对方的好
感，从而帮你感动他人；有了这些力量，就能够让人化失望为希望，变腐朽为神奇，能够创造你想要
的奇迹。    真诚、付出、感恩更是一种情感，是一种不可或缺的情感力量，更是人生的一种领悟，是
一种对生命的解读。无论目的是什么，只要用这样的情感去做人、做事，就一定能够感动他人，就一
定能够引起共鸣，从而创造奇迹、收获精彩。    所以，别小看了这些力量，如果你懂得挖掘人类的这
些感情，并运用好它们，并为自己、为企业服务，那么不管是个人还是企业的发展都将十分顺利！因
为，大量的事实已经证明，人们是如何运用这些力量怎样去改写了他们的人生的，这也将在本书中做
详细的阐述。     人非草木，孰能无情。人很容易感动，哪怕是一些能够让人感动的小事，也能让平凡
无奇的生活增添无限的光彩，能让人更有勇气、有信心去接受生活的挑战，从而创造更加精彩的人生
。由此可见，不管是生活、社会还是商业行为，只要善于利用人类的这些柔性的情绪，善用自己的表
现去感动他人，那这就是你在人际交往中的制胜法宝。有了这个优势，不管是在生活中还是在工作中
，你都能够处理得游刃有余，从而稳步地向自己的人生目标迈进。    本书共10章，旨在教读者如何去
感动他人，教读者掌握能够迅速影响他人的交际技巧，以及在与人交往的过程中应该注意的禁区，从
而使读者无论是在销售、管理，还是在社交、演讲等方面都能够很好地运用这些影响人心的交际法宝
。
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《感动是最好的影响力》

内容概要

《感动是最好的影响力(畅销经典版)》共10章，旨在教读者如何去感动他人，教读者掌握能够迅速影
响他人的交际技巧，以及在与人交往的过程中应该注意的禁区，从而使读者无论是在销售、管理，还
是在社交、演讲等方面都能够很好地运用这些影响人心的交际法宝。
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《感动是最好的影响力》

书籍目录

第一章打动人心的前提源自感动 要诀1感动了一切，就赢得了一切 要诀2消费力源于感动力 要诀3共鸣
力，是凝聚团队的灵魂力量 要诀4用感动赢得成功 要诀5与客户达成共鸣，是最好的生意经 要诀6你的
品牌故事感人吗 第二章打动人心的三把金钥匙 要诀1真诚，是一切交往的前提 要诀2付出真诚，就会
得到真情 要诀3不求索取的表达才能打动人 要诀4用心去打动他人 要诀5失去不是痛苦，而是另一种升
华 第三章打动人心的第一把金钥匙：真诚 方法1你真诚了吗 方法2用真诚来直面崇高 方法3真诚与否，
需要现实的考验 方法4真诚，就是发自内心的尊重 方法5真诚是不可伪装的 方法6用心在每时每刻 第四
章打动人心的第二把金钥匙：付出 方法1你付出了吗 方法2付出，就要竭尽全力 方法3付出也要量力而
行 方法4要明白，积累不单是为了索取 方法5舍得舍得，有舍才有得 方法6付出能够创造奇迹 第五章打
动人心的第三把金钥匙：感恩 方法1怀有一颗感恩的心，才能打动人心 方法2学会感恩，广结善缘 方
法3时刻感恩，你的人生将更加快乐 方法4滴水之恩当以涌泉相报 方法5要懂得感恩，别总抱怨 方法6
带着感恩的心去工作 第六章有感动才能产生共鸣 秘诀1企业要有共鸣营销的能力 秘诀2打造能够引起
共鸣的产品和服务 秘诀3与客户实现“情感共鸣” 秘诀4引起共鸣，体验共鸣 秘诀5建立竞争优势，引
起共鸣 秘诀6抓住引人注目的概念 秘诀7团队要善于制造共鸣 秘诀8员工也要培养共鸣力 秘诀9领导要
善于制造共鸣 秘诀10制造共鸣，从今天开始 第七章用情感营销：最能打动顾客的心 技巧1精彩的开篇
带来精彩的结局技巧 技巧2在进行情感营销前，要有冷静和耐心 技巧3热情和诚意，始终都是沟通的桥
梁 技巧4如何游刃有余地打动各种客户 技巧5站在客户立场，为其争取最大利益 技巧6倾听客户需求，
让顾客满意 技巧7激将，也是营销的一种手段 第八章用情感管理：最能打动员工的心 技巧1情感管理
要靠个人魅力 技巧2领导要先树立个人榜样 技巧3平等的工作氛围能留住员工的心 技巧4品牌形象的塑
造离不开诚信 技巧5换位思考，拉近与员工的距离 技巧6用感动去化解团队内部矛盾 技巧7不该说的10
句话 技巧8情感管理要规避的两个误区 第九章用情感社交：最能打动朋友的心 技巧1赞美和欣赏，是
社交的第一法则 技巧2倾听，让友谊更深厚 技巧3让谣言归于平静 技巧4人情话，能迅速地打动人心 技
巧5如何巧妙地拒绝朋友 技巧6急功近利是成功的绊脚石 技巧7在他人面前要保持低调和谦逊 技巧8有
的玩笑开不得 技巧9失言了也不要慌张 第十章用情感表达：最能打动听众的心 技巧1没有人生来就能
战胜恐惧 技巧2真诚的开场白总能给人好印象 技巧3以情动人，是一件有力的武器 技巧4幽默风趣的语
言让人回味无穷 技巧5良言一句三冬暖，恶语一句六月寒 技巧6说服别人要懂得渐进法则 技巧7说话要
符合自己的身份 技巧8借“第三者”口吻表述自己要说的话

Page 4



《感动是最好的影响力》

章节摘录

版权页：   这两个故事中，谁会被人鄙视，谁又会被人尊重，应该一目了然了吧。 想起曾经看到过这
样一则报道：某男孩因女友提出分手，气急之下便用硫酸将女友毁容，这样内心的狭隘理念竟然和那
砸风筝的男孩如出一辙。 演讲的老师都会在演讲的时候提到对无法赢得爱情时的反思，那么大家不妨
现在去思考：假若你“要让对方幸福”的话，此时你会怎么想？怎么做呢？ 在如此崇高的愿景之下，
你应该会明白，她不爱你，只能说明你还没有感动对方。这说明不了你不优秀或者对她不好，也有可
能是你的价值观念、为人准则甚至是某一行为习惯和她没有产生共鸣，或者和她原有的潜意识中的“
白马王子”的形象有些差距，简单来说，就是有些对不上号或还不是很满意，而通过你们交往的过程
中，你的感动力也未能改变她对此的“标准”。 不要说像上述例子中那极端的做法，就是你想到这么
久对她的付出却“换来”如此的“下场”而指责、质问她几句，或者抱怨几句，都可以肯定地告诉你
，她此时一定在想：“瞧瞧，他果然就是这样一个人，他根本不是真的爱我，也不希望我得到幸福，
而只是想得到我的‘人’，幸亏还没答应嫁给他，否则后果不堪设想，现在看来这决定非常正确。” 
接着我们去想象另一番情境：如果你希望她幸福、快乐，那你就一定能想到“强扭的瓜不甜”，这种
情况下，即使她出于同情、报答或其他非她本意的心理而嫁给了你，她也一定不会快乐。 于是，你尽
管心里特别痛苦，但还是要告诉她，你依然爱她，也不会怪她，她之所以作出今天的选择是自己做得
不够好，你也很遗憾不能让她感到幸福快乐，最后你祝愿她能找到一个称心如意的人并真诚地祝福她
永远幸福、快乐。
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《感动是最好的影响力》

编辑推荐

《感动是最好的影响力(畅销经典版)》编辑推荐：什么叫成功？自我满意的同时也为社会大众所认可
和尊重的人，才叫真正的成功者。其实成功者各具所长，也各有所短，但他们共通的地方却非常明了
——他们赢得“人”，他们有能力去感动周围的人。这些成功者，通过巨大的人格魅力感染了他人，
他们本真的一言一行、高尚品德和修养让所有人心悦诚服。无论你想得到什么，获得这一切的决定权
都在于“人”。愿望实现的根本，是你需要去赢得相关人们的认可和支持。只有大家对你的所作所为
心悦诚服并心甘情愿地为你付出时，你才能真正获得成功。我们常说得人心者得天下，这句话不仅适
用于干大事的人，同样适用于每一个有所想、有所为并期望早日成功的普通人。
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