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前言

什么是领导？
所谓领导，就是有人服从、有人追随。
优秀的领导者无不拥有大批的服从者和追随者，人脉丰富、人气兴旺、人力充足、人心团结，关键时
刻能够呼风唤雨，撒豆成兵，办成常人办不了的事，解决常人解决不了的问题。
优秀领导者的这种能力使人为之倾倒，令人羡慕，也让很多人心生疑问：他们是怎样做到这一切的呢
？
    告诉你一个很重要的秘密，就是成功的领导者大多善于琢磨人。
    这里所说的琢磨，不是瞎猜、不是臆断，也绝非背后算计人，而是以良好的心态为基础、以客观的
观察为依据、以认真分析思考为前提，全面、客观和准确地推测、估计、判断他人。
这是领导者必备的一项基本功。
    领导者每天要与各种各样的人打交道，因此研究人、分析人、认识人、判断人，并针对不同情况来
解决实际问题，这种能力显得尤为重要。
作为一名领导者，面对社会的复杂、人心的复杂，如果天真幼稚、茫然无知，或无的放矢、态度武断
，或不近情理、强加于人，必然会出现错误。
    当你研究了人的行为、完善了你对人的了解和认识之后，当你弄清了人们为什么要这样说而不那样
说，要这样做而不那样做的时候，当你学会了通过分析他们说的话和做的事来判断他们隐藏在内心的
动机的时候，你就会发现你的影响力和控制力在与日俱增。
    本书不是专业的心理学著作，不讲述系统的、抽象的心理学理论，而是将一些心理学知识穿插于领
导日常工作中，将心理学原理融合到领导的管理实践中，让你学会在识人、用人、管人中灵活运用心
理学的方法，从心理层面去影响和控制他人，避免正面的攻击和对抗；帮助你迅速解读他人的心理，
识别人才为我所用，并成为人际关系的超级大赢家：学会如何增加工作效率、调节自我身心、愉快地
生活。
    老子说：“知人者智，知己者强。
”熟读和掌握本书的精髓，将会彻底地改变你的人生命运。
你的卓越的驾驭人的能力将为你打开通往成功发展的大门。
你会以崭新的面貌出现。
这种崭新的面貌，不单纯表现在仪表上、言谈上、举止上、心态上，最主要表现在能力上，可以在心
灵深处开启理解、预见、并指挥他人的行动为你而用的力量源泉，使你拥有高超的管理技巧和驾驭别
人的能力。
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内容概要

　　《领导干部要懂心理学》将心理学知识穿插于领导日常工作中，让你学会在识人、用人、管人中
灵活运用心理学的方法，从心理层面去影响和控制他人，避免正面的攻击和对抗；帮助你迅速解读他
人的心理，识别人才为我所用，并成为人际关系的超级大赢家；让你学会如何提升工作效率、调节身
心、愉快地生活。
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书籍目录

第一章  识人要透过现象看本质  好领导善于揣摩人  从不起眼处鉴别人  小事之中见人品德  性格特征决
定工作作风  看人要克服“晕轮效应”  看人要克服“刻板印象”第二章  如何通过言谈鉴别人  特性气
质在言谈中的体现  说话快慢的心理秘密  话题反映兴趣思想  言语变化与心理变化  从言谈中看人的机
智  听话知性情  听声识个性第三章  如何通过习惯鉴别人  通过习惯性动作看人  握手透露的信息  穿着
打扮有个性  从爱好中读懂几类人  通过吃饭习惯看人  透过签名看习性  开车的习惯有秘密  笑声异彩纷
呈  脸上的表情，天上的云彩  观相貌知性格第四章  如何用好三六九等人  给人以用武之地  人才可以分
为四类  注意使用“怪才”  与不同风格的人有效合作  如何找一个满意的秘书  人心如面，千姿百态  你
懂得培养下属吗第五章    以心换心，让人心甘情愿  要能掏出别人的心窝  信任是团队合作的开始  以别
人的心甘情愿为前提  笑脸是最厉害的武器  持之以诚换回真心  做到真正的心意相通  不能强求所有的
员工都喜欢你  测测自己的领导才能  你会为犯错的下属挡驾吗第六章  驾驭下属的心理策略  用人谋略
以攻心为上  满足别人内在的渴求  收买人心不用钱  欣赏别人也要懂得技巧  满足荣誉感的招数  让部下
自觉有面子  给能人戴上一副金锁链  适时提拔也是抓住人心的策略  好像矮人一截，实则高人一等  积
极的期待可以点石成金  面对赞美心理活动有差异  提高员工的自信心  用对工作的满腔热忱感染员工  
创造工作中的危机感  激发员工的主人翁意识  让员工体会人人平等的感觉  让员工拥有自己的头脑  激
励下属的十七种手段  情绪具有感染性  激发人的工作动机  拍一拍下属的肩膀第八章  创造良好工作氛
围的心理招术  关注下属的工作环境  保持企业的勃勃生机  用好心情感染人  何妨让下属寻寻开心  管理
者应该有多张面孔  组织气氛好，才有创造力  用好异性相吸的原理  让下属忘掉不安  懂点环境心理学  
你是团队制造快乐的人吗第九章  检点生活细节，维护领导形象  培养自己的个人魅力  领导是被学习的
榜样  生活小节要检点  不露轻浮，大将风度  穿出你的自信  吃喝应酬有三忌  团队中你是领袖级人物吗
第十章  给人权威感，制造威慑力  坚定地说出你的观点  言谈要有自信  寡言少语的人才适合当头头  桌
椅都在传递信息  老板驾驭部下的“体语软件”  你会使用手中的权力吗第十一章  激发工作热情，永葆
青春活力  热忱是力量的源泉  如何防止心理衰老  相信自己的潜力  看到自己每天的进步  工作是工作，
生活是生活  重视家庭生活  培养业余兴趣，提高管理效能  比尔·盖茨为何不知疲倦  测测你的职业特
质是什么  你是不是工作狂
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章节摘录

好领导善于揣摩人    管理是一项复杂的工程，尤其是与人打交道更不能掉以轻心，匆忙给别人下结论
，也就是说，防止出现过早下结论的错误，以免影响其它环节。
    芝加哥第一国民银行来了位新总经理，名叫凯奇，几天以后银行的出纳部主任伏根要求拜会这位新
总经理。
其实伏根并没有任何要紧的事，只是想向新的总经理表示祝贺和致敬。
    这位伟大的银行家凯奇，很喜欢与人闲聊，他对账目专家伏根的造访：表示了十分的热情。
后来伏根回忆说：“凯奇先生与我谈话时，专门寻根究底，所谈内容相当琐碎。
从我的儿童时代一直问到现在，当然谈得最多的还是有关银行经验。
这使我惊奇不已。
”他又说：“当时我就有些莫名其妙，回到自己的办公室后，心里愈发糊涂了。
”    不久以后，一纸委任状下来，伏根被任命为银行的副总经理。
6年以后，凯奇成为美国总统府的内阁成员，伏根便接替了凯奇的总经理职位。
    凯奇遴选出这位非常出色的副手，并非一件偶然巧合的事。
他曾几度研究过伏根的为人及能力，而伏根并不知道自己被上司留心观察。
而凯奇也并没有完全听取旁人对伏根的评价，也没有向伏根表明目的，只是与他交谈问他问题，聆听
他的讲话，注视他外在表情，研究他的心底世界。
    可以说，一个人在没有提防时所做的事和所说的话，最能反应出他平素的为人处世。
    例如，有位大实业家威司汀有一次邀一个人到他家里，本来他是准备将一项重要的任务交给他的。
闲谈良久，却发现此人“胸无成竹”，只好取消原来的计划。
    对于这种策略的运用，美国一名工程师，也是一位非常著名的实业界领袖曾风趣地说，了解一个人
最好的法子，便是与他一道玩网球和高尔夫球。
缘由何在？
可能寓意其中了。
    戴维斯，一家人寿保险公司的经理，曾以善于遴选和训练职员著称。
他所雇佣的职员，都是他在别家铺子里留心的人，或者是在旅途中偶然认识的人。
在这些场合，与人交谈一般是不加提防的，这样正好给了他留心观察的机会。
使他能对他所要遴选的人的真实面目、能力智商有较深刻的了解。
合适者便聘来训练任用。
    一个年轻的电报生怎样变作钢铁大王卡耐基的？
他是司哥特一手提拔起来的。
司哥特重用卡耐基并非单凭那次“指挥混乱的塞车事件”，他对卡耐基进行了长期的观察，认为遴选
他作为助手和接班人，十分适合。
    一些高明的上司之所以高明，就在于虽然他们费尽心思去探究别人的心底世界，而被观察者却全然
不知自己正为别人留意。
观察者有意，而被观察者无意，这样所得到的信息才是比较准确、可靠的，也可以避免错误，得出正
确的判断。
    例如，曾任大众电气公司总经理的苛芬，发现一位律师颇具才能，尽管这位律师曾几次为难于他，
苛芬仍将他聘为自己的副手和首席顾问。
卡耐基也曾用同样的方法选择了一位律师，替自己办了许多与事业极有关系的案子。
    一般的人都会认为第一印象是不太可靠的。
这话不假。
因为大千世界人群纷杂，各怀心思，有的将真情流露于表，有的则隐藏于内。
    对于任何人，我们第一眼所见到的只是他的外表，不能就凭这一点判断一个人，因为第一印象里常
常包含有许多主观的东西和不太可靠的观点。
    林肯的许多轶事中就有这样的例子。
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有一次美国某城市发生了一件重大的案子，有一位纤瘦又显得有点丑陋的小镇律师为此特地赶来。
当时许多著名的律师都先他而到，那些自以为风度翩翩的律师见他这副模样，都看不起他，也不愿意
与他交谈。
可是，经人介绍后，人们立刻对他肃然起敬。
他不是别人，正是后来的美国总统林肯。
    因此，我们应当注意的是，对任何人的第一印象往往是不太可靠的，弄不好，就会被这第一印象所
欺骗。
    在一切不可靠的观点里，最能使人误人歧途的，便是面部的形态。
如一个人的下颚或鼻子的形状、两眼的距离、耳朵的位置等等。
这些形态被认为可以表现一个人的性情。
这只是一般的迷信而已，且早已为科学所摒弃。
    一个真正的事业上有所建树的人是从不相信这种迷信的。
因为下颚无力的人，未必性情软弱；两眼距离很近的人，未必性情急躁，作风浮夸。
    应当承认，一个人的脸上表现不同的面色，可以从中看出他的内心世界。
但我们在事前仅凭这些去判断一个人的特征，给他下一个结论，则是主观和片面的。
    如果是由于习惯而形成的自然的面部表情，则是一个人性情和品格的直 接表现。
下面几点可供参考：    观察坐在你对面的人的眼睛，如果那人的眼神直向前方，他可能是意志坚强的
人；如果目光飘移不定，说明他狡猾多谋；如果目光一直盯着自己的脚尖，说明他生性胆怯、软弱。
    一个常常面带笑容的人，说明他性格快乐、开朗。
    一个伸出下颚的人，且常常作切齿动作，说明他性情不好或好与人争论。
    总之，要对一个人进行判断，真正需要的是确凿的证据，并藉以将一个人真实的性情和能力判断出
来。
P3-5
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编辑推荐

周理弘编著的《领导干部要懂心理学》将一些心理学知识穿插于领导日常工作中，将心理学原理融合
到领导的管理实践中，让你学会在识人、用人、管人中灵活运用心理学的方法，从心理层面去影响和
控制他人，避免正面的攻击和对抗；帮助你迅速解读他人的心理，识别人才为我所用，并成为人际关
系的超级大赢家：学会如何增加工作效率、调节自我身心、愉快地生活。
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