
《微影响》

图书基本信息

书名：《微影响》

13位ISBN编号：9787510451140

出版时间：2014-12

作者：[美] 马克·郭士顿（Mark Goulston）,[美] 约翰·厄尔曼（John Ullmen）

页数：217

译者：苏　西

版权说明：本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介以及在线试读，请支持正版图书。

更多资源请访问：www.tushu000.com

Page 1



《微影响》

内容概要

运用联结型沟通技巧
实现影响力的加速度
◆ 互联网创业“菜鸟”通过一个微小举动招募到苹果公司的灵魂人物沃兹尼亚克，他是怎么做到的？
◆ 耐克部门经理用一句真诚的劝诫，帮助创始人菲尔·奈特打造了全球第一运动品牌，他说了什么？
◆ 名不见经传的音乐制作人一句话也没有说，就促成了星巴克与“灵魂歌王”雷·查尔斯的强强联合
，他做了什么？
如今，影响力不再是一种驱使他人为自己做事的手段，真正的影响力是通过理解他人的立场、无私地
给予、尽力争取双赢的结果，从而建立起长久的、稳固的人际联结。
在这本书中，两位作者用简单易懂的语言和大量的真实案例，描绘出一幅清晰的蓝图，告诉大家如何
运用真诚沟通和同理心来制造共鸣，如何调动他人的积极性来赢得认同，最终掌握这门“从偶遇中发
现机遇”的联结型沟通艺术。
卓越企业内训读本
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作者简介

马克·郭士顿（Mark Goulston）
心理、沟通、营销
跨界整合专家
全美年度最优秀商业教练
FBI特邀顾问
医学博士，商界心理权威，心扉领导力（Heartfelt Leadership）主席兼联合创始人。“沟通类最佳培训
教材”《只需倾听》（这本书已经被译成14 种语言）的作者。
在近30 年间，郭士顿与众多知名企业展开合作，向人们传授处理各种复杂人际关系的方法，凭借其在
沟通方面的独特洞察力，他成功地帮助IBM、柯达、高盛等《财富》500 强企业实现了管理上的巨大突
破。
约翰·厄尔曼（John Ullmen）
加州大学组织行为学博士
美国空军综合素质教练
影响力专家，哈佛大学公共政策学硕士，著有多本关于影响力的书籍。他在加州大学洛
杉矶分校安德森管理学院任教，主持的“组织影响力”主题研讨会场场爆满。厄尔曼博士的客户包括
苹果、思科、德勤、美林证券、迪士尼等数十家杰出的跨国公司。
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精彩短评

1、营销心理
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精彩书评

1、“灵魂歌王”雷.查尔斯封箱之作《真情伙伴》的制作过程，让我看到运用联结型沟通技巧，实现
双赢的结果。合声音乐和星巴克签订合约，让一些淡出乐迷视线的音乐家重回乐坛，请雷.查尔斯录制
一张对唱专辑想法浮出水面，合声音乐CEO格伦就与查尔斯的团队联系，双方很难达成共识，他找到
与查尔斯直接对话的机会，了解查尔斯团队难于沟通的原因，站在查尔斯的角度思考，双方最终达成
共识，录制了优美动人的不朽音乐，《真情伙伴》销量达到550万张，创造了单张专辑销量的新纪录，
还一举拿下了包括年度专辑在内的8项格莱美大奖，他成了雷.查尔斯最畅销的唱片，如果没有格伦的
倾听，这一切都不会发生。格伦“为了学习而倾听”，站在他人的角度，运用同理心，体会他人的感
受，让我想起马克.郭士顿博士《只需倾听》，在一个大型超市停车场，弗兰克坐在自己的车子里。用
一把猎枪抵着自己的喉咙。谈判专家与他谈判，希望他放弃自杀，由于采取不同的沟通方式，弗兰克
最终放弃了自杀。为什么不同的话语会产生不同的结果？弗兰克从一开始拒绝沟通，变得肯听人说话
，开始和人交流，这就是接纳、认可，他觉得自己的感受，别人理解了，原本冲动的情绪，也会慢慢
在叙述中逐步平复，开始重新思考自己的所作所为。这让我想起我们常说的理解万岁。我们常会说我
理解你，但什么是理解？光是头脑中印刻的词语吗？为什么我们说了我理解你，别人还会质疑，甚至
采取相反的做法？我感觉我们没有认同他的感受，也就是没有学会倾听，倾听是全身心的投入，感受
他此刻开心、难过、愤怒等情绪，当你从内心能感受到他的情绪，跟他感同身受后，自然就有了语言
，心理学中用倾听、共情拉近咨访关系，可见倾听是第一步，海明威说“我们花了两年学会说话，却
要花上六十年来学会闭嘴。”由此可见语言的杀伤力。学会倾听，由内向外的理解别人的感受，这既
是尊重别人，也是尊重自己。我们经常听到你要学会感恩，表达你的感激之情，那如何表达感激，可
谓仁者见仁智者见智，《微影响》中本尼斯说，“坎诺姆医生救了我5次，他为我装了心脏起搏器，
并根据我的身体状况不断对其升级换代，以我的身体状况能活这么久，完全归功于他。”本尼斯一直
琢磨如何表达谢意，最初他想送医生一箱红酒，或是演出票，最后他说，“戴维，我一直在想，用什
么方式表达对你的感激，感谢你救了我5次，后来我终于想到了。我想表达感激的最好方法，就是活
的健康、长寿、幸福。”这短短数语，却让医生泪流满面，患者送给医生最好的礼物，就是对他工作
的肯定，这真是重量级的感谢！为了学习而倾听，符合马斯洛提出的尊重需求，诚如《微影响》用大
量的真实案例，告诉大家运用同理心，站在别人的角度思考，调动他人的积极性来赢得认同，从而建
立起长久的、稳固的人际联结，获取多赢的效果。
2、文/友竹一个人影响他人的能力就是影响力，一个人所具有的影响力的强弱不仅会决定他的短期收
益，更会决定他的远期成果。如果一个人对影响力的追求只放在短期收益上，就会倾向于使用断裂性
影响力，也就是传统商学院和关于说服技巧的书籍教给人们的操纵别人的策略和方法。但这种短视的
策略虽然能给人带来暂时的认同，最后却往往害得使用者赔上声誉和人脉。本书着重介绍的联结型影
响力正是与此相反的一种策略。联结型影响力倡导人们使用一些强有力的、能够改变人生的方法影响
他人，从而取得伟大成果和精彩人生；而不是去哄骗、操纵和利用他人去推销商品、获取利益。两位
作者提出了发挥联结型影响力的“四步法”，并认为只要大家真正按照他们所说的方法去做，一定可
以成功地影响他人——不论双方在阅历、地位、年龄、收入或权势上的差距有多大。当然无论作者说
的方法有多简单，还是需要读者去耐心实行的，惊喜会如期而至，但不是什么都没做或者做了一点点
就会见到惊喜。要在大范围内发挥积极正向的影响力，既需要愿景，也需要辛勤耕耘。但只有这些还
不够，它还需要十足的耐心。要让人们接受你的观点绝非易事，我们往往需要花费数周甚至数月才能
让人们接受一部分观点。在这个过程中，我们要学会认真倾听对方，但不能放弃自己的立场。甚至为
了长远的利益，有时损失短期利益也要在所不惜。拥有强大影响力的实例无不向我们传达了这样的讯
息：想要提高你的影响力就要与人合作，而不是试图控制别人为你做事。仔细想来，在这个世界上能
成功对我们产生影响的人往往不是那些竭力说服或发号施令的人，而是真正关爱我们的人。我们会在
若干年后记起那个中学时告诉我们读了大学会有更多时间和精力愉快恋爱的老师，却痛恨那个给家长
打电话投诉我们早恋、搞乱班级风气的班主任。事实上，我们不仅“鄙视”班主任诋毁青少年间存在
感情的做法，更不可能因其一通电话或被迫在教室前公开检讨一番就跟喜欢的人断了联系。善于跟学
生沟通的老师绝不会这么做，他会倾听也会引导，在保护隐私和自尊心的前提下，让陷于漩涡的学生
自己走出来并精神抖擞地再次上路。联结型影响策略要求我们在追求伟大成果的时候，要先下定决心
真诚帮助每一个能帮我们实现梦想的人。毫无疑问，拥有好人缘的人更易影响他人。牢固的人际关系
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会让他人愿意听我们说话，接受我们的观点，而不是心存狐疑，甚至暗地里搞破坏。所以，坚持培养
真挚美妙的人际关系比发名片给他人更易让你被别人记住。书中提到的好多影响力高手都是通过帮助
别人牵线搭桥，建立了自己的声誉。想让别人愿意听取你的意见吗？那就从尽可能地帮助别人做起吧
。最后再说说感恩与联结型影响力的关系。懂得感恩本来是人性中很美好的一件事，但是现在社会上
很多人对他人的付出与帮助却表现得过于理所当然或反应冷漠。这是一种很消极的做法，不仅不能激
起被帮者的感激之情，也会打消助人者的积极性。所以，每个人都要学会感恩，因为感恩不仅可以帮
我们改善情绪，真心感受这个世界的美好，还会向周围的人散发出更强大、更积极的影响力，被影响
的人又会将积极的影响传给更多的人。如此一来，不是更大范围、更长久地提高你的影响力了吗？关
于提高个人影响力的理论方法，本书已经讲得相当全面；而如何将理论化为实践，则要完全靠读者的
选择和努力了。
3、不必战胜他们，跟他们一起获胜。——《微影响》曾有人将我们当下所处的这个时代命名为“场
景时代”——由于信息技术的高度发达，我们身边的一切似乎都被“场景化”了。我们希求在不同场
景间转换时，都可以通过技术得到一个唯一恰当的“解决方案”，譬如上班出行时，智能软件会根据
路况、天气等因素，为我们安排好行程；而回到家里，预设好的程序则会提醒我们当日合适的娱乐安
排。至于社交，则不过是向一个个虚拟头像发起会话。形式上的改变，看似为我们的生活提供了便捷
，却也改变了很多东西。其中尤为明显的便是人与人之间的“社交”。很明显地，在虚拟空间里聊得
热络的两个人，或许在面对面时往往哑口无言；而当你试图通过话语去影响他人时，却会发现即使你
所阐明的道理，是显尔易见的“我说的都是为你好”，恐怕也会遭遇恍如“鸡同鸭讲”的尴尬。信息
化社会的一大标志，在于信息的高度共享。同时一个社会成员，在作为信息的接收者的同时，也还尝
试最大限度地发起“话语”。而自我表现渠道的丰富，最终导致了人们的自我意识得到强化，从而在
积极的一面，促进了人们的独立思考。但消极地，便是个人对他人的“影响力”遭到了削弱——那么
在这样一个时代，我们真的很难将自己的想法，变成对他人行为的引导吗？答案显然是否定的。事实
上，《微影响》一书，所尝试解答的，人们诸如此类的困惑。没有一本书能够针对某一问题，为读者
提供一个完全恰当的解决方案。但文字的力量在于阐释。它可以将问题的来龙去脉呈现在纸面上，从
而让你自己找到自己的方案。本书开篇，作者便给出了“影响力缺失”的根本原因——“对立与影响
力无法并存”。人们往往会对来自自己对立面的声音产生本能的抗拒，这便是沟通不畅时常出现在老
板与员工、老师与学生甚至是家庭成员之间的原因了。影响力并非来自话语，而是说话者的立场。既
然如此，那么改变立场便显得十分关键了。我们必须学会一种沟通方式，让被沟通者感受到来自同向
的推动力，而非大多数人，“没有耐心了解他人的出境和作出某种行为的原因，却拿高尚的意图当借
口”。高尚的影响力只能留存在纸面上，而出于感同身受的努力，却会使你希望影响的对象倍感温暖
。因而《微影响》，表面上看是一本讨论社交技巧的作品，实际上阐释的却是“如何成为一个‘社交
动物’”的秘密。而一个人想要消除与他人的“对立情绪”也并非易事。从根本上看，这种对立来源
于利益的冲突，一旦你把自己的目标，由胜负转化成“共赢”，立场的变化便顺理成章了。也许所谓
，“每个人的心都是一面镜子”。如果你的言行，是出于显而易见的善意，那么影响他人，从而实现
共赢，或许并非难事。
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