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内容概要

当你打开这本书，心灵的改变就已经开始—— 在过去的2500年中，人类渴望揭开广大而幽眇的心理世
界的面纱。
在节奏越来越快的现代社会，人们越来越渴望认识最熟悉的陌生人——自己。
    人性恶？
人性善？
思想来自何方？
人类拥有自由意识吗？
凡此种种，都是人类希望了解的。
何谓美？
何谓丑？
幸福来自何方？
你我能够主宰自己的生活吗？
 所有的疑问，都困扰着现实中的人们。
什么是强大？
什么是弱小？
力量来自何方？
平凡的人可以改变自己的命运和生活吗？
一切的一切，都可以在自己的内心找到答案。
    本套丛书是为非专业人士准备的心理学普及性系列读物，运用通俗、简练的语言，结合大量的实例
，从如何理解人的心理入手，深入浅出地讲解了与个人健康、社会现象、组织运营、人际关系、自我
情绪控制等相关的心理学知识，内容几乎涉及到了生活的所有层面，是一套难得的实用心理学好书。
    这是为非专业人士准备的心理学普及性系列读物，运用通俗、简练的语言，结合大量的实例，从如
何理解人的心理入手，深入浅出地讲解了与个人健康、社会现象、组织运营、人际关系、自我情绪控
制等相关的心理学知识，内容几乎涉及到了生活的所有层面，是一本难得的实用心理学好书。
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章节摘录

权力赋予经理一种可以试图改变他人的态度和行为的基础。
他们的成功与否取决于他们用以影响他人的过程。
影响他人的任何企图，它的起点首先是了解那个人所要达到的目标。
然而参与影响过程的那些人，常常不明白他们确切地想要什么。
要求可以包括许多需要（例如，某种产品，安排某种方式，在一定时间发货等），因此，经理需要全
面考虑哪些方面是更为重要的，哪些在必要时可以扔下不管。
分不清想达到的最终目标和完成目标的手段，还可能导致争论不到点子上。
而企业成功的影响者，永远不会忽略最终目标，但是对于手段则是灵活的。
讲道理是最通用的策略。
使用三至四种不同的策略看来是最佳手段，但不要全部用上。
要根据经理的目标、他们控制的资源以及他们期望他人愿意遵从的程度而选择。
当然，如果第一次影响企图失败，则应考虑采取不同的策略。
一个人试图影响哪一级的人，也是一个要考虑的重要因素。
使用奖惩策略去影响同事，是不大会成功的。
因为，对于那些同级的人，没有供经理任意使用的正式职权。
对他们而言，企业内的一切业务都是人与人之间的交换。
一桩交换可以包括商品（钱、人员）、服务（信息、公共支持）或者思想感情（赏识、称赞）。
这种交换是受“互惠原则”支配的——即人们做了好事应该得到报偿的信念，做了坏事应受惩罚的信
念，以及一个人期望他人为其提供的资源付出代价的信念。
影响能力是在交换商品、服务和思想感情以满足他人的需要和利益中产生的。
交换可以是有形的商品，诸如增加预算、新设备和人员；有形的服务，诸如加快答复时间、更多的信
息或公共支持；或思想感情，诸如感谢、钦佩或称赞。
不管交换采取什么形式，除非交换的因素大体相等，否则将会产生敌意。
可以有许多方法来表示感谢和给予支持。
经理可以通过口头感谢、称赞、在会上发表公开讲话、非正式地向同等地位者发表评论或写个短信给
他的上司。
然而。
有人把感谢信看作赞赏的表示，而有人的看法可能就很不相同——或许把它看作是报答他巨大恩惠和
服务的一种廉价方式。
因此，这种报酬的大小不是按抽象的意义来评价的，而是由接受者随意解释的。
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