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前言

　　真是感叹时光流去的飞速，转眼之间，这本书的出版已经有5年多了。
当年的年轻作者们，有的已经拿到了博士学位，成为高校教师，有的进入政府机关成为公务员或进入
跨国公司管理机构成为专业管理人员，并且，他们大都有了下一代，而我也成为“爷爷辈”的“老字
号”了。
　　这本书能够在5年之后再版，说明还是受到广大读者认可的。
在我看来，公共关系在我国方兴未艾，发展的空间不可限量。
　　在国家与国际的关系中、国家与国家的关系中、内地与台、港、澳的关系中、政府与企业、与媒
体、与社会之间的种种关系中，总之在一切组织和群体的关系中，从公共关系的视角审察和从事公共
关系运作的自觉性正在悄无声息地普及。
如今，不仅企业中有专职的公共关系部，而且政府机关、媒体，甚至在一些高校中也都设立了专职的
公共关系部门和专职的公共关系人员。
在笔者任教的教育部直属的华东师范大学，不仅有夜大学、网络学院、全日制副修专业的大专和本科
的公共关系学专业，而且从2009年秋季开始招收全日制公共关系学专业的本科生，成为继中山大学之
后教育部直属985所高校中第二所开设全日制本科公共关系学专业的高校。
今年，学校领导和职能部门都一致看好公共关系学科的发展前景，批准成立了“品牌文化与公共关系
研究中心”，寄希望于我们能够有更大的作为。
　　公共关系学科与实践的发展，能够与心理学哪怕是保持那么一点点的距离吗？
不能，完全没有可能！
在我看来，公共关系本身就可以被看做是心理学的一个新的分支。
遗憾的是，心理学界对此还未引起足够的重视。
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内容概要

　　现在呈现在读者面前的这本《公关心理学教程》，和作者原来写的那本《公关心理学》主要有五
个方面的不同。
　　第一，作者立足于让这本书更适合于更广泛的读者，具体来说更适合公关、广告、营销、传播、
财经、管理等专业的大中专学生，更适合于这些专业的从业人员，更适合于高中以上文化程度的人自
学。
　　第二，以大量新鲜或经典的案例夹叙夹议，增强可读性，选择性和启发性，同时有助于教师备课
、授课时增加灵活性。
　　第三，体系方面进行了调整，使之更适合于这本书定位的目标读者。
　　第四，我的角色从惟一的作者转变为这本的主编。
作者吸收了许多年轻人来突破我的定势，让我们不同的优势实现互补。
　　第五，字数更多了，书价可能会高一步，但应该也不会高得多。
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章节摘录

　　（二）公关心理学的概念　　公关心理学的定义是该学科研究的基石和立论的前提，因而必须准
确和精练地揭示其学科性质。
我们认为，公关心理学（Psychology of Public Relations）是研究在商品经济、市场经济及其现代社会的
发展过程中，公关实践的主客体特有的心理状态及其在交往中相互影响的心理现象和规律的科学。
　　这一定义包括三方面的含义。
　　1.公关心理学产生的社会背景是商品经济社会。
公关心理学是在现代公关学基础上形成的交叉应用学科。
因此，现代公关学的建立是其学科研究的先决条件。
正因为现代公关的产生是商品经济发展的结果，我们才说，公关心理学产生的社会背景也是商品经济
社会。
这一点可以通过对古代社会“准公关活动”的分析加深认识。
　　公关的思想在古代就已经出现了。
例如，在我国封建社会就有郑和下西洋和丝绸之路的例子。
但是当时的这些“公关活动”是不自觉的和无意识的，是为特定的经济和政治目的而使用的方式、手
段和方法。
郑和下西洋和丝绸之路，在当时来说只是一种贸易活动，它不可能被看做是公关活动。
再如，在西方的古代文明时期，也产生过许多朴素的公关意识和“准公关活动”。
在古希腊，王公贵族们都要雇佣一批文人（被后人认为是最早的“公关人员”）并让这些文人为自己
写赞美诗，赞颂自己的高尚美德与伟大功绩。
著名的恺撒大帝在进军高卢时，编写战报，在罗马广场上散发，鼓舞民众和士兵的决心和士气。
后来，人们称恺撒大帝的《高卢战记》为第一流的“公关实务”的小册子。
　　虽然中西方古代社会对公关的不自觉的意识以及有些活动都带有公关的色彩，但是公关作为一种
专门的职业和工作，以至于后来成为独立的学科都是到商品经济发展以后了。
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