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内容概要

在IT行业打拼，每个人都可能遇到这种情况：你用了一种新技术或新工具，工作效率倍增，于是迫不
及待地想让自己的同事和团队都赶紧试一试。
但刚一提出这件事，就有很多人抵制。
如何看透怀疑者的心理？
如何说服别人接受你的提议？
这就是本书要告诉你的。

书中将怀疑新技术的人分成了七种类型，即孤陋寡闻型、随波逐流型、百般挑剔型、激情燃尽型、时
间紧迫型、发号施令型和不可理喻型，用寥寥几笔就勾画出了每种类型人的特征，点明其心理，进而
给出有效的应对技巧和说服策略，让你在团队中推广新技术时无往不胜。

努力让自己的工作环境变得更好是每个人的目标。
从这个意义上说，所有人或多或少都是一名布道者。
来吧，听听Adobe资深布道师Terrence的建议，你一定会有相见恨晚的感觉！
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作者简介

Terrence Ryan
Adobe公司资深技术布道师，致力于宣传和推广ColdFusion、Flex、Flash和AIR等技术。
他毕业于宾夕法尼亚大学，曾在沃顿商学院供职十年。
多年来，他始终在监理软件项目、组织代码评审、推广产业标准，不遗余力地说服同事拥抱技术创新
成果。
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章节摘录

版权页：这一类问题的关键就是必须解决。
对于管理层或者规章制度所宣布的变更，任何人都不可能视而不见。
无论人们是否反对，公司都会安排时间来执行这个变更。
这正是你跟时间紧迫型的人讨价还价的基础。
他们已经接到指示，要为这件事投入时间。
关于是不是有时间的问题，已经有结论了。
现在，问题是你要给他们提供一个解决方案，让他们能在相对长的时间段里面节省一部分时间。
对于争取时间紧迫型的人而言，没有比这个机会再合适的了。
19.3.2 发号施令型不言而喻，这个策略是专门为管理人员量身打造的。
这是把你的工具变成解决他们问题的方案的最佳例子。
对于管理人员，最紧要的问题是，你必须把自己的工具或技术设计得让他们一眼就发现它是一个合适
的解决方案。
別忘了，关键在于商业上的因素，例如成本、时间、服从和工作，而不是诸如性能、封装等这一类的
技术因素。
19.4 陷阱构建合力是一种环境造就的策略，对于环境的变化你是无法掌控的。
你不可能自己把规章制度中的某一条改掉，为自己创造机会。
只有当客观条件具备的时候，这个技巧才能用得上。
即使让你逮着了这么一个机会，也免不了会有人将它视为儿戏，或者抱着某种侥幸心理而有意加以抵
制。
这些不过是人类的本性而已。
但是，这些问题你都可以控制。
不是有一句老话吗，叫做：“如果你手里拿着一把锤子，那看什么都像是钉子。
”因此，一定得保证自己的技术真的跟商业问题有着恰当的结合点。
可不能干那种削足适履的事儿，明明不合适非得生拉硬拽，强求一致。
请参考第3章来判断自己的工具或技术是否合适。
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媒体关注与评论

“在这本书里，TerrerIce Ryar、清晰地分析和概括了常见但又难以捉摸的人性——怀疑。
同时，他也针对推动循序渐进的改变给出了切实可行的解决方案。
人类确实经常会莫名其妙地抗拒遵循最佳实践，但这本书不仅有助于认清人们这么做的深层原因，还
会告诉你如何在逆境中成功。
从本质上说，这是一本讲模式的出色书籍。
”　　——Ben Nadel，Epicenter咨询公司首席软件工程师“人际关系是让搞技术的人最头疼的一个话
题，也是技术图书中很少涉及的一个话题。
Terrerice在本书中颇有见地而又条理分明地对这个话题进行了剖析。
本书可以帮你理解各种反对者类型，帮你有策略地把人们引导到你的技术方向上来。
”　　——Bill Karwin，《SQL反模式》作者“Ryar、以工程师的眼光、心理咨询师的洞见、一线战士
的经验，为读者提供了一整套解决最迫切问题的系统方案。
”　　——Jeff Porten，国际咨询顾问”这是第一本讲述如何推广技术成果的书，它回答了从事应用
或Web开发的程序员都关心的问题。
Terrence Ryan的语言幽默风趣，丰富的实例让人身临其境。
读罢恍如作者刚刚在你们公司会议室里做完演示一样。
”　　——Brian Rinaldi，Adobe公司Web社区经理
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