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《领导者的101个心理谋略》

内容概要

《领导者的101个心理谋略》内容简介：领导者和被领导者之间常常存在着心理上的较量，其中心计和
谋略为不可琢磨。领导者如果掌握了管理中的心理谋略，就如同有了一个拿手的绝技，使被领导者变
得没有怨气。又心服口服，这是管理的最高境界。
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书籍目录

第一章  多学一点心理谋略，才能够坐稳领导者的椅子——管理也是一场心理战　1.利用“马太效应”
：立好名声，好做事　2.妙用“首因效应”：让员工给你打好第一印象分　3.善用“近因效应”：能让
员工留住对你的美好记忆　4.用好“权威效应”：下属就会更紧密地追随你　5.化解“逆反心理”：能
够使下属从“不听话”到“变乖”  　6.运用“冷热水效应”：摆起“黑”与“白”两副面孔  　7.利用
“锚定效应”：能够让人更乐意地接受任务　8.巧用“禁果效应”：能够引起员工更大的工作乐趣　9.
培养感恩之心，“尊贤重能”是博得美好赞誉的绝佳手段第二章　领导者说在“嘴上”，要让下属甜
在“心里”——好领导都是员工的“心理整容师”　10.引入“蜂舞法则”：加强沟通，能够改善管理
效果　11.沟通的位差效应：平等交流是企业有效沟通的保证　12.“保龄球”效应：只要“诚于嘉许”
，你就会看到神奇的效力　13.皮格马利翁效应：满怀期望的激励能让你看到成效　14.避免“踢猫效应
”：对下属发泄不满，是最不值得的“交易”　15.讨厌完美定律：“完美的”人不如有缺点的人可爱
　16.弗里施法则：没有员工的满意，就没有顾客的满意　17.“安慰剂”无药效，但是能够产生良好的
积极反应　18.注意“超限效应”，语言贵精不贵多第三章  掌控非语言沟通，用身体语言交流更动人
心——管人必不可少的身体沟通心理学　19.身体语言的妙用：让自己看起来像个领导者　20.高效团队
的窍门在于“微笑”，用微笑引爆员工的潜力　21.不经意的眼神，是人与人之间的美丽的“信使”
　22.丰富的面部表情，全面地开启另一种沟通的频道  　23.注意你的“小动作”，余情尽在不言中
　24.用好“身体接触”，表达善意和亲密的最好方式　25.“缺点暴露”效应：有时，真诚要比体面更
加重要　26.小心“波纹效应”：做一个可以笑着“发怒”的人第四章　避开心理陷阱，练就鉴别“真
”才的火眼金睛——选人要跳出第一印象的圈套　27.韦尔奇原则：称职的领导者，必定是出色的伯乐
　28.特雷默定律：看重人才的优点而不是缺点　29.避免“投射效应”：不要用你的喜好去衡量他人
　30.消除“刻板效应”：不要戴着有色眼镜看你的下属　31.打破“思维定势”，唯“学历”者，只会
埋没人才　32.不要“以貌取人”，长时间观察，才能够真正了解下属的心　33.格雷欣法则：避免一般
人才“驱逐”优秀人才　34.用好“信任效应”：大胆地任用你所看准的下属  35.大荣法则：企业最大
的课题，就是培养人才第五章　摸清下属的性格，根据下属的秉性去安排工作——合理地配置人才资
源，能够创造最大价值第六章　运用群体心理，领导者能有效凝聚团体共识——激发心理共鸣，创造
上下和谐的信赖关系第七章　把握心理平衡，领导者才能更容易地说服人——管人要以君子之“心”
，去度小人之“腹”第八章　用好心理诱导，把下属引导成你想要的样子——领导者喊破嗓子，不如
做出样子第九章　实施心理加压，能把“要我做”变成“我要做”——管人要善用“压力”，促进下
属的进步第十章　避免“零和游戏”，让下属与自己各得其所——在竞争与合作中达到双赢第十一章
　领导者有“野心”，才能有卓越的成就——卓越的领导者，应该是一个“野心家”第十二章　集中
命令系统，培育“制度高于一切”的理念——管理必须建立有效的制衡机制主要参考文献
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章节摘录

版权页：在这个世界上，没有人喜欢被拒绝，即使你是老板，对方是你的员工。作为领导者，倘若无
法正确地处理下属的要求，一味地充当好人，这就有可能会主客易位，让自己陷于被动的态势。相反
，如果领导者在面对下属提出某要求时而一口予以否定，拒绝了下属的请求，一方面，让对方下不了
台；另一方面，激发了对方就是要跟你“对着干”的情绪。这样不仅说服不了对方，反而会造成对方
的逆反心理，更是影响了领导者和下属的关系。在这种情况下，领导者就不如先听对方说，先对对方
的想法表示肯定和接受，然后再否定或是拒绝。一定要让人觉得“跟你讲话永远有希望”，即使你再
不认同对方的观念，想一口回绝对方，也要尊重别人的思考成果，而不要一开头就把事情讲死。这时
，领导者在回答员工时，就不妨换一种说法：“你说的这件事情也不是不可能，但是目前来说，我们
的条件还没有达到这种水平⋯⋯”或者“你的做法也许是对的，我可以理解，但是这也不是你一个人
的事，我还要和大家商量一下，你看怎么样？”这就是“YES，BUT”定律，就是说当你不愿意接受
对方的请求时，但你应该首先表现出赞同，然后再提出自己的观点来说服对方，这样就会使对方更容
易接受。先说YES，再说BUT，这就好比同样是药丸，外面裹上糖衣的药，就比较容易让人人口。所
以，这种委婉表达拒绝的方式，要比直接说“不”字更容易让他人接受。
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编辑推荐

《领导者的101个心理谋略》：管理就是一场心理战多学点心理谋略，才能够坐稳领导者的椅于领导者
说在“嘴上”，要让下属甜在“心里”掌控非语言沟通，朋身体语言交流更动人心避免心理陷阱，练
就鉴别“真”才的火眼金睛摸清下属的性格，根据下属的秉性去安排工作运用群体心理!，领导者能有
效凝聚团体共识把握心理平衡，领导者才能更容易地说服人用好心理诱导，把下属引导成你想要的样
子实施心理加压，能把“要我做”变成“我要做”避免“零和游戏”，让下属与自己各得其所领导者
野心，才能自卓越成就集中命令系统，培育“制度高于一切”的理念
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精彩短评

1、点明了，上下级中的一些潜规则
2、很早以前买的书了，学点领导心理学呗
3、作为领导者需要读读，会有启发。
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