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内容概要

　　《普通人的心理学系列：激励心理学》根据心理学家在组织激励活动方面的研究成果，结合实际
案例，从理论和实践出发，介绍了各种激励方法与激励成败的原因。
《普通人的心理学系列：激励心理学》从激励的基本原则、管理者的行为影响力、激励的基本手段、
团队激励性文化的形成等七个方面对做好组织激励工作进行了系统的阐述，旨在帮助管理者建立行之
有效的激励机制，激发团队斗志。
　　《普通人的心理学系列：激励心理学》适合组织管理者阅读，也可供培训和咨询人士及心理学爱
好者阅读使用。
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作者简介

　　孙科炎，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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书籍目录

丛书序前言第一章 激励是怎么一回事持续地激励员工，使其始终保持亢奋的状态，是每一个管理者必
须修炼的艺术。
感觉剥夺——人总是离不开感觉刺激感觉缺失——职业倦怠的重要原因劳逸结合——朝九晚五还是朝
九晚无鸽子实验——天下攘攘，皆为利往强化物——关注给对方什么东西有效激励——用员工希望的
方式激励持续激励——梯度奖金激励法正向激励——多用奖励，少用惩罚及时激励——激励也要雷厉
风行祖母法则——激励有先后增减实验——激励可以起起落落差别感受实验——相同激励，不同感受
第二章 怎样做，员工才会服从你作为管理者，掌握激励心理学的原理还不够，更重要的是具备激励员
工的素养。
简单地说，管理者还必须扮演好自己的角色。
密歇根定律——与员工的关系决定激励成效自我激励——从“照我说的做”到“照我做的做”照镜子
实验—一员工如何待你，取决于你如何待他预期实验——你承诺的，必要兑现适度承诺——承诺不要
信口开河服从实验——你有多大威信，就有多少人服从树立权威——威信也可以创造出来糖果实验—
—限制更多，积极性就更少权力制衡——不控制权力，权力就成阻力犯错误实验——你并不需要追求
完美的表现错误效应——在不完美中成就“完美”真诚原则——坦诚可以赢得尊重破窗效应——小错
不戒，大乱非生第三章 用对方法，强化刺激正确的方法可以激发员工的热情，使他们更积极；错误的
方法抑制员工的热情，使他们更消极。
报酬实验——钱越多，有时反而越糟糕加薪策略——加薪要讲频率，重形式充气娃娃实验——积极或
消极，都是学来的榜样激励法——榜样的力量是无穷的进步榜样选择——让不断进步成为信念榜样教
育——让榜样示范深入人心滚木球试验——言传不如身教榜样惩罚——杀鸡给猴看是必要的罪犯举证
实验——不要随便给员工贴标签野游实验——没有目标就没有动力目标激励——用挑战性目标挖掘你
的潜能餐具实验——形式比内容更重要最后通牒实验——设置最后期限第四章 让员工自己激励自己第
五章 团队文化不是一句空口号第六章 调动情感，激发情感第七章 管理者要把握激励过程后记
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章节摘录

　　为了创造与“格罗维斯谋杀案”相似的情境，每位参加实验的被试都被安排在一个单独的屋子里
，并被告知可以通过麦克风与在隔壁的被试进行交流，但这个麦克风只有轮到指定的被试发言时才能
打开，这样被试就无法通过麦克风与隔壁的声音交流，这与“格罗维斯谋杀案”中那些不能够互相交
流的“目击者”所处的情境是完全一致的。
　　实验开始了，那些被分布在不同房间里的被试都听到了对讲机里传出了一位男被试的声音，心理
学家告诉他们，这位被试正在隔壁倾诉着自己的困惑。
而实际上，这个声音是由一盘磁带通过广播传出来的。
　　这个用录音机虚拟的被试，首先做了一个简单的自我介绍，说他是一名纽约大学计算机系的新生
，然后他说出了适应大学生活和学习的难处，并承认这种巨大的压力下，他经常会突发半癫痫状态。
　　接着，他又继续谈论他在情感上的困惑。
突然，他的呼吸开始变得急促，说话也变得结结巴巴。
“我的⋯⋯我的老毛病又犯了”，他向来参加讨论的同学求救，“我快死⋯⋯救救我⋯⋯啊呀。
”在一阵桌椅的碰撞声之后，隔壁的房间变得很安静了。
每个被试都听到了这部分声音。
　　接下来，两位心理学家为每个被试续传了不同的声音，包括三种声音情况。
　　第一种情况，当被试听到隔壁房间的“癫痫病人”求救时，再没有听到任何其他人的声音，即被
试以为只有自己和“癫痫病人”两个人在参加讨论。
　　第二种情况，当被试听到隔壁房间的“癫痫病人”发出求救时，还听到在“癫痫病人”的房间里
还有另外一个人，即有三个人一起在参加讨论。
　　⋯⋯
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媒体关注与评论

　　不仅要奖励成功，还要奖励失败！
　　——通用电器公司总裁 杰克·韦尔奇　　　　最能影响人们行为的因素是还有一个人也在场　　
——美国社会心理学家 斯坦利·米尔格拉姆　　　　要调动员工的积极性，重要的是使员工发现自己
所从事的工作的乐趣和价值　　——现代管理学之父 彼得·德鲁克　　　　行为之所以发生变化是因
为强化作用，因此对强化的控制就是对行为的控制　　——美国心理学家 伯尔赫斯·斯金纳　　　　
下属在工作中愈感到自己有能力和有效率，在完成工作时就愈不需要命令和指挥　　——美国政治领
导学研究的先驱 詹姆斯·伯恩斯
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编辑推荐

　　破解人性密码，呈现行为奥秘　　让心理学走下神坛，步入普通人的现实生活
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