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内容概要

　　本书共有三部分六章，内容包括上下属如何互相说服、领导者的魅力之魂、领导者的合作意识、
说服力的人性指数、提高工作效率的神奇力量等。
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章节摘录

书摘    公司发动机制造厂的后勤部经理汤姆在谈到他答复小组提案的感受时说，“他们共提了108条建
议，对每条建议我只有约一分钟的时间考虑该回答同意或是不同意。
在半个小时里，我大汗淋漓”。
会场上，员工将他的座位有意识安排为背对他的上司，这使他在答复问题时无法与上司交换意见，甚
至无法看到上司的眼神和表情。
不过，这次听证会的效果显著，所提建议为该部门共节约近20万美元。
    2．“合力促进”会议    韦尔奇为了倾听员工意见，了解企业的真实情况，并及时解决存在的问题，
设立了一种专门“解决问题”的会议，每一位到会人员都可以畅所欲言，讲出自己认为不合理的事情
，并且这些事情如果属实，会很快得到解决。
这种会议被称为“合力促进”议。
    在一些“合力促进”例会上，主持人形象地把工作中的问题分成两类：响尾蛇和大蟒蛇。
响尾蛇是指一些简单的问题，能够像射杀危险的响尾蛇一样当场解决；大蟒蛇则是指复杂而不能马上
解决的问题，就像没有人能够轻易地?肖灭大蟒蛇一样。
    在纽约州斯奈克塔第的研究中心里，有一位参加“合力促进”会议的员工询问，为何主管们有特别
保留的停车位。
没有人能想出充分的理由，于是这项主管的特权当场被废止。
    实践证明，巨蟒型的问题远比响尾蛇型的问题棘手得多。
    一次，公司在涡轮发动机部门举行合力促进活动。
参与人员包括生产一线员工、销售人员以及地勤服务人员。
一砦地勤服务工程师抱怨说，为了预测下次检修期间所必须更换的涡轮发动机，他们必须写出500页的
长篇报告，而他们认为，这样的报告根本没人看。
    结果，只要有可能，地勤服务工程师们便拖延交报告的时间，甚至拖延半年提交报告的问题，涡轮
发动机部门又组织了几次合力促进活动，经过激烈的讨论，大家最终得出了结论，即把报告分解成若
干个更简单、更适用的“小报告”，这些小报告都能够在很短的时间内填写完毕。
而由于报告的可读性大大增强，报告最终也有了它们真正的阅读者。
    总之，合力促进活动不仅促进了各种问题的纷纷曝光，同时激励大家出主意、想办法，最终得出解
决问题的具体方法。
现在，“合力促进”已成为通用电气公司一种日常性的活动，随时都可根据需要举行，参与入员也从
员工扩达到客户和应商。
●会议的有效管理    会议是现代管理的一种重要手段，所有管理者都不免召集会议和参加各种各样的
会议。
然而，长期以来，会议漫延不堪成为老大难的问题。
据一位公司总裁叫苦，1月到2月中旬的50天中，送给他的文件、简报、资料等共工3．6千克，约185万
字，每天都要花半天时间看文件；参加各种会议17．5天，占全部工作时间的35％。
显然，不把管理者从会议中解救出来，是很难提高管理效益的。
    一、求实效，议大事，讲原因    开会是为了研究和作出某项决策，还是为了布置工作任务?或者是为
了澄清观念、提高员工认识?一般来说三者必居其一，多数情况是为了前两三项。
但是，现实情况是许多会议与这三项根本就没有任何联系，形式主义的会、讲排场的会、礼仪性的会
议等大量存在，这些会议图有虚名，占去了许多人的宝贵时间，成为一大公害。
    会议召集者在确定开会之时，本该深思熟虑。
会议有目的，弄清楚开会要解决什么问题，接着围绕会议目的认真做好一切准备工作，务求会议获得
实效。
不开没有目的或目的不明确的会，不开无准备的会。
没有实效的会和长期议而不决的会不如不开。
管理者心里要了如指掌，会议只是你搞管理工作的手段和工具之一，不是目的。
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在管理工作中做出实际贡献，提高效益才是目的。
有些单位在年终总结时，常常把召开几个什么会议作为工作成绩，这实在是荒唐透顶。
要树立会议成本效益观念，如果开了会而未获实效，应当作为失误来对待，收效与会议的耗费，像资
金、时间、人力的支出等，也应是失误或得不偿失，浪费许多人的时间简直是不道德行为，对于企业
，时间就是金钱。
    开会要有大事，不能老是西瓜、芝麻一把抓，不分轻重。
更不要大事小事一起议，防止小题大作，切忌把会议变成毫无目的“侃大山”或某个人哗众取宠的场
所。
    一次，公司召开办公会议，讨论事项中有两项有关基本建设问题，一项是某研究所申请建设实验大
楼，一项是公司办公大楼修建开水房，秘书把这两件事安排在一起请总裁讨论。
参加会议的都是各部门的领导人，对建开水房间题都有发言权，有的说应建在办公大楼东侧，有的说
是应建在西侧，有的说水龙头要15个以上，有的说太多了没有必要，有的建议要有专门员工管理，有
的说请个临时工即可，议论纷纷，兴致勃勃，会场显得热闹非凡，不知不觉讨论也近一个小时。
待讨论实验大楼时，会场突然冷清了，多数人不了解情况，对实验大楼的技术要求不懂，因此对造价
为什么那么高，再也提不出意见，冷场了一阵子以后，两三个人对一些无关紧要的问题讨论了一番，
因无人表示反对意见，很“顺利”地做出了决定，前后只有15分钟。
    二、会议要少、小、短    会议要少。
可开可不开的会不开，无明确目的、无十分必要的会不开，无把握解决问题的会不开，准备工作未做
好的会不开。
不开会而又能把管理工作搞得好是管理水平高的一个重要标志。
现代管理有一句格言：“会议最少的企业，是管理制度最完善的企业。
”    所谓会议要小，即会议的规模要小，规格要适当，会议规模往往与会议的效果成反比，10个人能
解决问题的会，决不开15个人的会，人员越多，解决问题越困难，常常小题大做，大肆渲染一番。
    公司里不少人喜欢开会开得热闹、气派，要无关人员和关系不大的人员陪会，结果把事情搞砸了。
有人持一种说法：陪会表示支持、表示捧场。
这根本就不对，陪会是形式主义的一种表现，对人对己都无好外。
形式主义的另一种表现是追求会议的高规格，不管什么会议都要请公司领导出席，谁能把总裁请来谁
就立了大功，总裁一露面，好像会议的身价就高了，与会者脸上也增光了。
有的公司领导一上午要出席几个会议，跟列车运行一样把钟点排好，10分钟前他可能刚在一个会议上
念完开幕词，现在又在会议上念会议总结稿。
有的公司领导对于这种情况沾沾自喜，多数公司领导则哀声叹气。
    会议要说短话、开短会，防止把会议变成“马拉松”。
实践证明，“马拉松”式的会议不会产生高质量的会议结果。
开短会的重要方法：一是会议要小(人员少)；二是题目要集中，不要把会议变得毫无目的；三是限制
发言时间，这一点在国际上已很流行，到了规定的发言时间，会议主持者就按响电铃让其停止发言。
而很多人对此还不习惯，好像这样有所失礼，的确，失礼的是说长话的人。
    ⋯⋯
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媒体关注与评论

前言驻足纽约街头，注视那钻石地段的企业广告，心想，这些聪明的美国人，他们总会找到吸引消费
群体的最佳视角，激起人购买、拥有和成就的欲望。
一句精彩的语录，一幅洞察心灵的图画，一种务实的风格，一种求索的睿智，无不在说服每一个走过
它面前的人。
说服，是众多企业常胜的基石；而绝对说服力，更是企业抢占市场经济制高点的重要武器。
让竞争对手也成为合作伙伴，几乎是所有工商界人士的期求。
    同欧美的王牌公司相比，我国的企业尚有不小差距。
鼓励、推动国有企业转制和民营企业建立现代企业制度，是中国现行企业发展的需要和方略。
加入WTO后，世界众多国家和经济组织逐渐取消了对中国的贸易壁垒，中国企业越来越多地走出国门
，融入国际化大市场。
在空前的历史机遇下，我们应该怎样指导消费、指导市场，企业内部怎样谋求自身发展，以及怎样吸
收最聪明的技术人才、最敏锐的市场精英、最具说服力的策划者和管理者呢?    当前，国企的高抗风险
性和竞争力有所加强，以及个体、私有企业逐步走向公司化、集团化，这一切无不凝聚着国人的心血
。
我们要说服的群体太多，可是我们需要说服的技巧太少，反而觉得被说服的群体太固执，不知道我们
真正缺少的是“用心”的说服，诚意的说服。
我们的一些企业还没有真正做到“以人为本”，决策难，执行难，号召力小，影响力弱，等等，都可
以归结到一点，即说服力的欠缺。
这下该明白我们的企业究竟缺少什么吧，原来缺少了西方企业那种浸染着说服力的文化与具有文化穿
透性的说服力!    要说服一个人也许不难，但要说服一群人确实很难，那些把公司搞得很糟糕或者业绩
平平或者陷入管理迷雾而痛苦不堪的领导，那些被复杂的人事关系弄得焦头烂额、萎靡不振的白领们
，他们的失败或者挫折很大程度上是因为忽视、缺乏说服意识和说服力造成的。
而那些跨国公司的总裁和决策层却能全面分析不同的群体，掌握员工或消费者的心理，善于抓住让人
心悦诚服的市场切入点，从而处处抢得先机，获得了辉煌的成就。
然而，他们是怎样将说服力贯穿于企业的整个运作程序之中的呢?这正是本书要揭示的关键的问题。
    无疑，在我们这个经济高速发展的社会，权力不应该是绝对的，但说服力的作用却是绝对的，有许
许多多事业有成者以其深邃的思想及其绝对的说服力在改变着世界，影响着我们的意识形态，倡导人
的互助和合作，观念的整合与人格的尊重，达成彼此的默契和相互的沟通。
这是一项艰巨的工作，但必须去做。
欣喜的是的确有人在这方面已经做出了效果显著的尝试。
通过身体力行地贯彻绝对说服力的理念，愈加证明说服力在现代社会被崇尚被重视被关注是一种务实
。
    精明的与有责任感的人，总是不放弃去说服不合作者，去说服意见相左者，去说服受个人既得利益
影响而阻碍集体事业前进的人，去说服消极悲观、工作怠慢的人；以积极的心态去行一种理念，推行
一项决策，去化解不愉快的冲突与矛盾等等。
    对此，我们一向密切关注力行绝对说服力的实践者，了解他们所拥有的绝对说服力的种种手段和方
法，提取其最具操作性和前瞻性的思想菁华，为你奉献这套让对手也成为伙伴的简易法则，这份精美
的精神大餐，以成就你的事业。
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