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前言

沟通是心理学研究领域的一个重要分支。
    就今天的现实情况来说，各类社会群体或个体之间的沟通已经变得非常快捷和便利，这是科技发展
的结果。
但是，今天人们面临的沟通问题也在不断地变化而且变得越来越艰巨，无论是在工作还是生活中，沟
通都需要付出巨大的心力。
    沟通与人的心理活动紧密相关，人在紧张的环境中，沟通的效果往往是不佳的，因为紧张会封闭人
的开放性思维，从而导致新信息的无法进入；过于繁杂的信息必须经过有机的组合，才能更好地被对
方所接受和理解，因为人类的心理认知，在范围(限度)上是有规则的，即过于繁杂的信息，很容易使
对方的注意力选择性地忽视某些信息。
    以上种种迹象都表明，沟通需要从了解人的特定的心理模式开始，人们通常习惯性地将沟通理解为
交谈、交流。
严格意义上来说，这种对“沟通”的认知，是狭义的。
广义上的沟通，不仅包括言语上的交流、文字信息的传输和理解，还应该包括一切能够引起人们思维
意识变化的信息刺激及其相应的信息解读。
例如，马路上的红绿灯或斑马线，广告标牌，安全标识，制度文件等，它们都是因为沟通而存在，都
属于沟通活动的范畴一我们之所以特别强调广义的沟通，是因为人们经常狭义地理解沟通活动，把它
局限在一个狭小的范围内，以至于在那些真正需要严肃对待的广义的沟通活动中，常常无法有意识地
加以运用相关的知识和原理，甚至有违沟通的基本原则。
    本书是从广义沟通的角度解读沟通原理和技术的。
这些原理和技术，既适用于个人生活和工作中的沟通，也适用于社会群体以及组织管理中的沟通活动
。
简言之，我们讨论的是沟通的本质属性以及合理方法。
    本书共分八章。
主要内容包括三个部分，即沟通的基本心理机制、沟通的关键环节和沟通的一般策略。
    本书的每一章都是一个重要的主题。
其中第一章是全书的基础，也是第一部分，旨在向读者阐述一个沟通的基本点：沟通的开始是从外界
刺激的产生到接受，再到反应的过程。
第二部分(第二、三、四章)，则进一步深入解读了沟通过程中注意力、信息加工和信息解释这三个关
键环节的心理规律和问题点。
通过这些内容，读者可以了解到沟通过程中怎样才能引起对方的注意，怎样才能使对方更准确地理解
你传递的信息，以及如何避免对方对你的信息产生误解。
第三部分(第五、六、七、八章)的内容是沟通策略及其实际应用，包括如何设计信息，使信息更容易
被他人所理解，也包括如何反馈他人从而与沟通对象保持有效的沟通氛围，还包括如何通过沟通改变
对方的思想意识和行为，用于说服他人或处理人际关系的矛盾和冲突方面。
    实际上，本书为读者呈现了一次完整的沟通活动中所有需要注意的方方面面的问题，并给出了有效
的指导性的方案。
希望读者朋友通过阅读本书获得沟通的智慧。
    因学识有限，书中难免存在不足，望广大读者朋友提出宝贵意见。
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内容概要

本书围绕人们最为关注的人际沟通展开，从心理角度来解析如何让人们的沟通
更顺畅、更有效、更愉快。
以各种沟通案例为饵，分析人们在沟通中的作法以及背
后的心理原因，在此基础上，引导人们掌握真正的积极、有效的沟通之道。

本书可供广大读者参考，也可作为相关院校教学参考书使用。
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作者简介
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北京华通管理咨询公司总经理，企业经营管理、项目策划咨询实战派专家，对组织经营管理、企业群
体行为等问题颇有研究，长期从事教育管理、工业生产管理、文化产业创意等多种项目的组织与策划
。
作者近十年来潜心研究管理学和心理学，出版相关著作十多部。
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章节摘录

版权页：   插图：   沟通，就是心理刺激和唤醒 人无时无刻不在与世界进行着沟通。
 早晨被闹钟叫醒，闹铃这种声音刺激是对于时间的沟通； 在公交车站等公交车，有那么多的车人们
却不会乘错，因为有公交车站牌的指导，这是视觉刺激对于路线的沟通； 工作的时候，又会通过各种
途径——口头语言、书面语言、肢体语言与上司、同事沟通； 下班在回家的路上，可能会注意到道路
两旁闪烁的霓虹灯广告，这是商家通过一些视觉的刺激对潜在消费者进行的沟通。
 很多人认为，沟通不就是指口头或书面交流吗？
这种观点是错误的。
心理学认为，沟通就是信息的传（刺激）与受（被刺激）——发送者凭借一定的渠道，将信息传递给
接收者，并寻求反馈以达到相互理解的过程。
 《西游记》有这样一个片断： 唐僧将孙悟空赶回花果山之后，又被妖怪捉去。
 猪八戒去花果山请孙悟空，刚开始说了很多好话，但孙悟空就是无动于衷。
 最后猪八戒想出了一招激将法，对孙悟空说：“妖怪骂你胆小如鼠，你要来，就剥了你的皮，抽了你
的筋，啃了你的骨头，吃了你的心！
饶你猴子瘦，他也要把你剁碎着油烹！
” 这一招果然管用，孙悟空气得抓耳挠腮，暴跳如雷，随即跟着猪八戒救师父去了。
 好说不听，反而要用“骂”的方法才能让孙悟空去救唐僧——原因就在于，“骂”的话和这个态度对
孙悟空产生了强大的心理刺激。
 所以，沟通不仅仅是语言交流，不仅仅是讲道理或者其他任何一种简单的交流，沟通是一种复杂的心
理刺激和唤醒活动。
 有效的沟通，就是有效的心理刺激和心理唤醒。
 从心理刺激的角度看，一个有效的沟通活动通常都具备下面这些特定的含义： 1.所有可刺激对方的事
物，都是沟通的要素 心理学研究认为，图示的影响要比语言的沟通效果好得多。
所以，工业组织的管理沟通中，图示是—个重要的手段。
但是，除了图示这种视觉刺激之外，我们还会发现温度、色彩、气味，甚至包括环境等，都是沟通中
必不可少的刺激要素，更别提文字或者语言这种具有特定信息的要素了。
 心理学家们对这些特定的要素如何影响沟通进行了深入的研究——明白这些特定的沟通要素如何影响
沟通效果，是我们下面要讨论的一个重要内容。
 2.刺激物必须在对方心理上激起预期的反应 如何衡量一个沟通活动是成功，还是失败的？
一个最恰当的评价标准，就是你所提供的刺激能够激起对方的反应，符合你的预期。
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后记

闻悉本书即将出版，不胜感慨。
本书从最初的调查研究到中途的设计与写作，再到随后的审阅出版等，经历了一个艰难且辛苦的过程
，但同时也是一个自我学习的过程。
这样说的原因在于，围绕本书的研究与写作，我们获得了专家大量的帮助，包括资料收集论证上的协
助，具体写作过程中的指导，以及心智上的点拨。
    还需特别说明的是，本书的创作融入了团队的智慧，我们团队中的大部分人都参与了本书的撰写或
资料调查、收集和分析工作。
这些人包括孙健、洪少生、孙科柳、洪少萍、李瑞文、秦术琼、宋松红、谭海燕、谭汉贵、王晓荣、
杨兵、杨选成、袁雪萍、孙东风、孙丽、程丽平、武义龙、李国旗、高垒、石强、孙科江、李京静、
邵帅等。
    在此，对以上人员衷心地表示谢意！
    作者    2011年10月于北京
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编辑推荐

《沟通心理学》可供广大读者参考，也可作为相关院校教学参考书使用。
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名人推荐

一场争论可能是两颗心灵之间的捷径。
 ——黎巴嫩艺术天才 纪·哈·纪伯伦 有许多隐藏在心中的秘密都是通过眼睛泄露的，而不是嘴巴。
 ——美国文明之父 拉尔夫·瓦尔多·爱默生 对所有的人来说，思想和行为都源于一个出处，这个出
处就是感觉。
 ——古罗马著名哲学家 爱比克泰德 如果你想让别人喜欢你，或者让他人对你产生兴趣，那么你需要
注意的是谈论别人感兴趣的事情。
 ——美国成功学大师 戴尔·卡耐基 与人交谈一次，往往比多年闭门劳作更能启发心智。
思想必定是在与人交往中产生的，而在孤独中进行加工和表达。
 ——俄国伟大文学家 列夫·托尔斯泰
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