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《不懂心理学就别谈工作与人生》

前言

我因一些缘由而长期与心理学打交道。    其一，我是一名精神科医生。当今，日本正盛行研究“精神
生物学”，它是研究大脑及“人类产生心理疾病时，神经递质将产生何种变化，用什么药才能治好这
种病”的学问，而我对于此种学术略有抵触。因为我长期研究精神分析法，也就是类似于森田疗法的
那种心理学式的治疗方法。    其二，由于应试技巧与开发成年人能力的项目也是我毕生事业之中的重
要一环，因此我不断研究及学习如何开发大脑软件的方法。    最近，大脑科学掀起了一股热潮。从某
种意义上来说，大脑科学与精神生物学都是对大脑硬件的研究，而｜心理学是研究大脑软件的一门学
问。    “考试能合格”、“资格考试能过关”、“获得解决工作问题的能力”，这些都是大脑软件的
性能有所提高的表现。另外，智力测验及稍逊色于它的卷面考试与资格考试都可用于分析大脑软件的
状态。从这点上可以说这些测验都属于心理学测验。    归根结底，心理学是在了解感情和心情的基础
上学习大脑的实用功能的一门学问。    通过长期从事心理学方面的研究，我了解到心理学十分适用于
工作与日常生活。    对于学习不好的孩子来说，考虑如何提升他们的记忆力属于心理学的研究范畴，
激发他们的干劲或消除他们对于学习的担心，也属于心理学的范畴。    由于至今为止连续14年，每年
全日本的自杀人数都超过了3万人，心理健康受到了人们的极大关注。但我认为即使能够通过药物有
效地治疗l心理疾病，在此之前使用心理学更能有效地预防病患。    在地震灾害中有一种受到众人关注
的名叫“精神创伤”的内心创伤，用药物治疗此种创伤非常困难。因此，心理学研究十分重要。    近
来，人们在人际关系方面的烦恼有所增加，在这个问题上，心理学也扮演着重要的角色。    只要了解
心理学方面的知识与思维方式，从领导力、管理到日常的人际关系、夫妻关系及恋爱等方面都能比以
往处理得更加顺畅。    不过，在这里我想强调的是，从另一方面来看。心理学也是一种假设。    即使
你认为“怀着这样的心理这么做就能完成工作”、“对方就会这么反应”，但若不付诸实践，便无法
知晓真相。    实际上，本书将详细讲述无论在咨询方面还是市场营销方面，建立假设并付诸实践都是
非常重要的。    若各位读者能够通过本书掌握实用的心理学，那么我将感到十分荣幸。    最后，我想
借此向不辞辛劳编辑本书的PHP研究所学艺出版社的主编白石泰稔先生与作家加藤贵之先生表达深深
的谢意。    和田秀树
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作者简介

作者：（日本）和田秀树（Hideki Wada） 译者：王歆慧  和田秀树，1960年出生于大阪市，毕业于东
京大学医学系。他曾担任东京大学附属医院精神神经科的助手，以及美国卡尔·曼尼加精神医学院国
际研究员。现任国际医疗福利大学研究生院教授（专攻临床心理学）、川崎幸医院精神科顾问、一桥
大学经济系兼职讲师及和田秀树身心私立医院院长。此外，其首次导演的电影《东大灰姑娘》荣获多
项大奖，并受到了国外观众的极高评价。其著作包括《戒掉“考虑太多导致无法行动”的9个习惯》
、《与心面对面的临床心理学》、《心理学胜过脑科学》、《电视的大罪》、《控制情感的力量》、
《给成年人的学习方法》、《如何防止“思考的衰老”》等。
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书籍目录

导论充满误解的“心理学” 第1章提高干劲所需的心理学知识 第2章建立职场人际关系所需的心理学知
识 第3章成功进行市场营销所需的心理学知识 第4章在谈判和营销中取胜所需的心理学知识 第5章做出
正确判断和决策所需的心理学知识 第6章解决问题所需的心理学知识 第7章用心理学充实人生
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章节摘录

版权页：   使用引发共鸣的方法来处理谈判的营销人员会仔细倾听对方所言。如此一来，他就能够清
楚了解对方公司的事情及处长的立场等信息。 在中小企业，总经理掌握了所有裁决权。只要总经理不
点头，那么单凭处长的一面之词是无法购买任何商品的。因此，在与这种规模的企业谈判时，无论处
长多么喜欢这件商品，都无法做出购买决策。 使用引发共鸣的方法的营销人员会站在处长的立场上想
象对方的心理，并能够做出如下的回应。 “我很高兴能够听到处长您的意见。根据您的意思，如果我
们的产品不能令总经理满意的话，总经理也就不太可能购买本公司的产品了，是吧？” 于是，对方便
会对你倾诉一些带着牢骚的话。 “您说得没错。我们公司一切都是由总经理决定的。” 只要我们能
引发共鸣，就有可能改变处长的想法了。 如果我们接着这么问：“话说回来，如果总经理对我们公司
的产品感兴趣的话，我应该准备怎样的资料呢？” 那么，或许我们就能获得总经理的性格特点等方面
的信息，从而找到新的销售方法。 如果对方公司的总经理是个重视数据的人。那么，只要我们把数据
资料准备好，让处长提交给总经理，处长就有可能更顺畅地与总经理交谈此事了。 站在对方的立场上
，试着想象“如果自己站在处长的立场上，如何做才能更轻松地买到产品，要提供什么资料才能更轻
松地说服总经理”，就一定能缩短与对方的距离，获得成功的概率也会有所提高。 加深与顾客之间的
信赖关系的三大心理 精神分析医生科胡特把患者向医生寻求的心理分为以下三类。 1.镜映 2.理想化 3.
双胞胎 这三类心理不限于“医生一患者”的关系，也适用于在营销工作中的“营业员一顾客”的关系
。 “镜映”的意思是自己变成镜子来映射对方的心理。简单来说，就是在察觉对方稍有变化时给予关
注。 在夫妻关系方面，我们常说如果丈夫察觉不到妻子换了新发型，那么就没有达到“镜映”的效果
。 只要丈夫问一句：“咦？你剪头发啦？”妻子回答：“你看出来了？”夫妻关系就能更加融洽。
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编辑推荐

《不懂心理学就别谈工作与人生》教你学会将心理学方法应用于现实生活，顺利处理工作、生活中的
问题。无论工作中还是生活中，我们总面临各种各样的问题，或苦于不知如何改善人际关系，或苦于
无法提高干劲，或苦于无法抓住顾客的心理。
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