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内容概要

《组织行为学》涵盖了最新的组织行为学理论与实践，突出可读性与本土化两大特色，在编写中增加
大量中国企业的典型案例，帮助管理者提高预测、引导和控制人们行为的能力，提高组织绩效。
在结构安排上每章前都提供引导案例，章节内容中设置阅读材料，每章结束后设有两个应用案例，帮
助读者梳理相关的重要知识点，将理论应用到复杂的组织行为实际问题中去。
全书分十四章，第一章组织行为学概述，第二章组织学的研究方法，第三章研究中的道德问题，第四
章价值观、态度和工作满意度，第五章个性，第六章压力管理，第七章激励过程，第八章群体动力，
第九章群体间的沟通与冲突，第十章团队管理，第十一章组织结构和设计，第十二章组织变革和发展
，第十三章文化，第十四章领导与领导艺术。
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第一章组织行为学概述 第一节组织行为学的概念与性质 第二节组织行为学的产生与发展 第三节组织
行为学的研究内容 案例Ⅰ：人才就是财富 案例Ⅱ：管理理论真能解决实际问题吗？
  第二章组织行为学的研究方法 第一节研究的计划与设计 第二节研究的主要方法 第三节数据分析及研
究报告的撰写 第四节研究中的道德问题 案例Ⅰ：原因何在 案例Ⅱ：“转盘”方案 第三章知觉与归因 
第一节知觉 第二节知觉与决策 第三节社会知觉 第四节归因和行为 案例Ⅰ：考卷被盗 案例Ⅱ：谁之过
？
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程激励理论 第四节行为改造激励理论 第五节激励理论的实践应用 案例Ⅰ：上海贝尔公司的激励政策 
案例Ⅱ：固定工资还是佣金制？
 第八章群体动力 第一节群体的概念 第二节群体的构成 第三节群体的决策 案例Ⅰ：“马路天使”们的
群体作用 案例Ⅱ：集体决策优于个人决策吗？
  第九章群体沟通、冲突与谈判 第一节群体沟通 第二节群体冲突与协调 第三节群体的竞争、合作与谈
判 案例Ⅰ：新老员工矛盾的启示 案例Ⅱ：办公室里来的年轻人 第十章团队管理 第一节团队与群体 第
二节高效团队 第三节团队管理 案例Ⅰ：团队的不恰当应用 案例Ⅱ：他应如何管理团队中的尖子员工
？
  第十一章组织结构与设计 第一节组织理论 第二节组织结构 第三节组织设计 案例Ⅰ：“X媒体”的组
织结构 案例Ⅱ：悦达公司的改革 第十二章组织变革与发展 第一节组织变革 第二节组织变革的模式和
方法 第三节组织发展 案例Ⅰ：四川长虹的组织结构变革 案例Ⅱ：都城光学仪器厂 第十三章组织文化 
第一节组织文化概述 第二节组织文化的类型 第三节组织文化的建立与传播 案例Ⅰ：A公司企业文化建
设 案例Ⅱ：南方李锦记“思利及人”的企业价值观 第十四章领导行为与领导艺术 第一节领导者与管
理者 第二节特质理论 第三节领导方式理论 第四节领导行为理论 第五节领导权变理论 第六节领导艺术 
案例Ⅰ：仁慈与严明 案例Ⅱ：王义堂现象说明了什么？
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章节摘录

版权页：   插图：   （一）说服者（信思源） 1.说服者的威信 同样是卫生宣传，通过医务人员的口说出
来，就比通过一般人讲更具说服力；一位文学评论家对作品的评论就比青年工人更有影响力。
可见，说服者必须具备威信，具备一定的专业知识和技能，这是先决条件。
 2.说服者的可信赖性 说服者的热情诚恳、态度友好、观点公正等都是可信赖因素，有助于被说服者接
受说服而改变原有的态度。
 3.说服者的吸引力 说服者的吸引力有三个方面；一是外表，起码不引起被说服者厌恶；二是内涵，类
似于知识丰富、品德高尚、言谈幽默风趣等；三是与被说服者有某种相似性，如共同的文化背景等。
 4.说服者的社会角色 对某青年工人，同事苦口婆心规劝他不听，而车间主任一出马，问题便迎刃而解
。
这里隐含着群体对个体态度的影响。
 （二）信息 1.信息内容 说服信息的内容可以是理智性的，亦可以是感情性的。
研究认为，在说服中侧重于感情还是侧重于理智，应根据要求改变态度的性质而灵活地、实事求是地
作出决定。
如果需要人们立即采取行动改变态度（如行车安全），应当引起较强烈的恐惧，使这种恐惧转化为动
机，以激发人们迅速改变态度。
在这类问题上，引起恐惧越大，态度改变也就越大。
如果要求人们可以延缓一段时间改变态度，则不必过分引起恐惧，因为恐惧会逐渐消失，而理智会逐
渐占优势，当认识到应当重视它，从而改变原来态度。
 2.信息内容的组织 说服的信息内容可以是正面的或反面的单面传播，也可以是正反两方面的双面传播
。
据霍夫兰德对士兵的研究结果是：对于教育程度低（高中以下）者，单面传播效果好于双面传播，而
对教育程度较高（高中以上）者，双面传播好；如果被说服者的历来态度与说服内容的方向一致，单
面传播有助于坚定原来的态度，否则，双面传播更有效。
 （三）被说服者 1.原有信念的强度 原有信念的强度比较于：是否在这一态度基础上采取了行动，是否
公开表了态，是否是自己自由选择的等。
一般来说，已采取行动的态度、公开表示了的态度、自己选择的态度等较难改变。
研究表明，缩小说服信息与被说服者原来态度的差距，分步提出要求最为容易让被说服者接受。
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编辑推荐

《组织行为学》可以作为高等院校工商管理、人力资源管理专业本科生以及MBAA的教学用书，也可
以作为企业和政府组织的管理者自学与培训的参考用书。
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