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前 言

前 言

“护理专业人文读本” 以适应社会对 21世纪

护理人才的需要为宗旨，以培养护理人才的人文精

神、提高护理人才的整体素质为目标，以促进护理

教育、实现科学与人文相互融合为己任，将一线教

师的热情、知识、经验和感悟汇聚于编著之中。

本丛书以独特的视角、通俗的语言、细腻的表

达，把人文精神的精华传递给每一个学习者，让学

习者通过学习此书掌握人文知识的精髓，感悟科学

与人文相融的重要性，理解在经济大潮中逐渐迷失

的护理人文精神的内在品质和其必然回归的主题。

由于人文科学内容极其丰富，教学课时又比较

紧张，给专科的护理专业开设全部人文课程是不现

实的，因此，我们对“护理专业人文读本”的内容进

行了界定和整合，重点阐述“加强护德建设促进护

理质量提高”、“了解人际理论建立良好护患关

系”、“增进群体合作构建高效工作团队”、“知晓

文明礼仪塑造白衣天使形象”、“培养审美情趣完

善护士综合素质”等几个方面的内容，并将这些内
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护理人际沟通

容整理为《护理礼仪》、《护理伦理》、《护理美学》、《护理职业文

化》、《护理人际沟通》五本读本。我们对读本进行了精心编排，力求结

构严谨、内容新颖、观点明确、整合性强，以全面阐述护理专业的人文

精神。 此读本可作为高等职业院校、中等职业学校护理专业的教学用

书。

参加本丛书编写的人员都是长期从事有关教学和研究的一线教

师，分别是忻州职业技术学院护理系人文学科的教师张妙兰、张改兰、

张艳红、刘爱琴。 她们把广博的知识，丰富的经验，凝聚于这套读本中。

本丛书在编写过程中得到了学院领导和老师们的大力支持， 在此

表示真挚的感谢。 由于时间紧迫，编者水平有限，书中不足之处在所难

免，望各位老师和同学在使用过程中提出宝贵意见，以便改正。

编 者

2010年 9月
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第一章 让和谐的人际关系
成为你成功的阶梯

学习目标

·了解人际关系及其意义、结构、特征

·了解人际认知的作用和意义

·熟悉良好人际关系的条件和原则

·掌握人际吸引的条件和人际交往的原则

·掌握消除人际关系障碍的途径

·掌握建立人际关系的策略

·举例说明人际交往的心理效应和影响人际关系的

消极心理

·通过人际关系的测量，了解自己的人际关系状况

第一章 让和谐的人际关系成为你成功的阶梯 1



护理人际沟通

第一节 揭开人际关系的神秘面纱

一、人际关系及意义

人际关系是指在社会实践活动中， 通过交往而形成的人与人之间的一种包

括认知和情感的心理关系及相应的行为表现。

人际关系是与人类同时产生的，是人类社会中最常见、最普遍的一种关系。

人际关系的建立和发展是不以人们的意识为转移的客观存在。特别是现代社会，

人际关系已成为一种开放性的多维网络结构， 每个社会成员都必然置身于各种

各样的关系网络之中。科学地建立和调节好各种人际关系，不仅是搞好工作和发

展事业的需要，而且也是每个社会成员的主观愿望，谁也不愿因人际关系的矛盾

和冲突影响自己的学习工作和心身健康。

%人际砝码

人际关系成功＝努力＋机会→成功＝（努力＋机会）

%人际实验

“剥夺”实验

实验描述：让自愿参加实验的人一个人呆在一个房间里，这里没有窗户，只

有一盏油灯、一张床、一张桌子、一把椅子和洗漱用具，没有电话、电视、书报、纸

笔、钟表，由传送带按时送饭。 实验者看不到一个人，测试他能一个人独处多久。

实验开始的短时间内，他还可以睡觉思考问题，时间长了，实验者开始焦躁、恐

惧，实验只能停止。 如果实验不停止的话，也许实验者的最终结果是心理变态乃

至精神崩溃。

实验启示：实验证明，人不能脱离社会而存在，良好的人际关系才能保持心

理平衡。

二、人际关系的结构

（一）静态成分

1.认知成分：是构成人际关系的基础。

2.情感成分：指主体情绪状态和体验。
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3.行为成分：人际关系的外在表现。

（二）动态成分

1.交往双方所发生的联系：是形成人际关系的基础。

2.联系的媒介：是构成人际关系的桥梁。

3.交往方式：是人际关系的表现形式。

三、人际关系的特征

（一）人际关系的心理需求性

人际关系是人与人之间的心理状态。 这种心理状态是由社会需要的满足程

度决定的。如果交往双方的社会心理需要都能得到满足，便会产生和保持亲近的

心理关系。相反，社会心理需要在交往中难以满足，双方就会发生矛盾和冲突，心

理距离拉大，关系疏远。

（二）人际关系的情感互动性

人际关系的变化和发展还会引起不同的情感体验，以喜欢、信赖、接近、厌

恶、回避或仇恨等方式表达出来，影响人的行为效率。 如亲密融洽的人际关系会

引起人们愉快的情感体验，使人们心情舒畅，干劲倍增；疏远冷漠和敌对的人际

关系会引起人们消极的、否定的情感体验，使人们心情抑郁，烦躁不安。

第二节 拥有通向良好人际关系的通行证

一、生理—心理因素

（一）生理因素

生理素质主要指个体的解剖生理特点，特别是神经系统、大脑、感觉器官的

状态及其驾驭周围环境的能力。个体的生理素质是人格形成的基础，影响人格的

发展道路，是人际交往的重要条件之一。

1.无法进行正常的人际交往活动。如各种先天原因造成的极为严重的脑组织

结构缺损和智力低下， 后天各种疾病和意外导致的昏迷或严重精神障碍而导致

的意识丧失或精神异常。

2.形体缺陷对首次效应的负面影响。 如面部或四肢的某些生理缺陷，在人际

交往中虽可取得对方谅解，但留给对方的第一印象总会存在那么一点不完美。同

时，严重的身体缺陷使本人在与他人交往时，也会存在心理影响。

第一章 让和谐的人际关系成为你成功的阶梯 3
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3.疾病与生理特殊期对交往的影响。疾病及女性生理“三期”会给交往者带来

负面影响。

4.良好的生理素质是正常人际交往的基本要求。符合社会赞许体格标准的交

际者，能更好地顺应社会，实施人际交往，在人格和情绪上的问题也就比较少。

（二）心理素质

心理素质指个体的心理品质和个性心理特征， 受生物学和社会环境因素的

双重影响。心理素质包括能力、气质和性格，构成个性心理特征，并制约人的心理

活动。 良好的心理素质赋予交际者以生机、活力、“灵”性和魅力。

1.能力的作用和影响。 一般能力对保证交往的顺利进行起着重要作用，尤其

是表达能力、交往能力强，有助于沟通顺利进行。

2.气质和性格的作用和影响。不同气质或性格对人际交往的速度、深度、交往

类型的影响是不尽一样的。 如多血质个体能很快与人接近，善于交往，但交情比

较粗浅。又如，具有独立性强的意志特征的个体容易形成独立—顺从型的人际交

往关系。

（三）影响生理—心理素质的因素

1.生物遗传因素与生理结构破坏。 个体的身体结构、机能及心理素质的有关

部分，在不同程度上受生物遗传的影响。

2.环境因素。 机体的生理、心理健康受自然环境和社会环境双重影响。

%人际故事

印度狼孩

1920年，在印度加尔各答东北的一个名叫米德纳波尔的小城，人们在狼窝里

发现了两个裸体的女孩，狼孩刚被发现时生活习性与狼一样，用四肢行走、食用

肉食、夜间活动、不会说话、怕火和光等。

无师自通的天才指挥———舟舟

舟舟，原名胡一舟，1978年 4月 1日出生在中国的武汉。 他是个先天性愚型

儿，智力只相当于几岁的小孩子。舟舟从小偏爱指挥，当音乐响起时，舟舟就会拿

起指挥棒，挥动短短的手臂，像真正的指挥，直到曲终。由于长期生活在音乐环境

之中，舟舟最终可以指挥一个大型乐团的演出。
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二、道德—文化修养

%人际语录

人实际上是教育的产物。

———哲学家爱尔维修

（一）道德修养

道德修养是指人们在思想品质、思想意识方面经过勤奋学习、长期实践与磨

练所达到的一种能力和思想品质。每个人的思想品质是后天逐步培养形成的。良

好道德品质的形成离不开自我修养。中国历来是礼仪之邦，道德修养始终被摆在

重要位置。 道德修养的内容包括以下几个方面：

1.树立正确的世界观、人生观和价值观。

2.弘扬爱国主义精神。

3.强化社会公德、职业道德和家庭美德观念。

4.注意人际交往品德的修养。

人际词典

尊重是良好情感沟通的前提，富于同情是促进交往的催化剂，礼貌是进行交

往的最好介绍信，理解、宽容和容忍是克服交往障碍和化解矛盾的无形武器，诚

信、慎独是顺利进行交往的保证。

（二）文化修养

文化修养是指人们在物质文化和非物质文化方面勤奋学习和涵养锻炼的功

夫，以及经过长期实践和自我锻炼所达到的一种能力和境界。文化素养也是后天

逐步培养的。

1.科学修养

首先，应学习相关学科的基本知识。交际所需要的合理知识是一种圆球形知

识结构，即各方面的知识都有一些，适应性强一些。其次，培养和提高获得知识的

能力。 这对交往过程中的信息处理、言语的表达，对交往态势的驾驭都有十分重

要的意义。 对伪科学的东西要毫不留情地予以抛弃。

第一章 让和谐的人际关系成为你成功的阶梯 5
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人际语录

史鉴使人明智，诗歌使人巧慧，数学使人精细，博物使人深沉，伦理使人庄

重，学问使人有气质。

2.艺术修养

（1）丰富情感意识和想象力。 培养、丰富我们的情感意识，增加想象储备，有

助于在人际交往中真正体验、容纳他人此情此景所产生的情感，以入情入理的言

语和得体的体态言语使对方受到感染，保证交往顺利进行。 实践中，交往失败与

情感单一、缺乏想象力有关。

（2）提高对事物的敏感性。 人际交往过程中，交际者的体态、容貌与精神，着

装与饰物，言语与体态表达传递是否恰当得体，是否优雅富有美感，均与个人艺

术修养水平有关。 交际者要通过加强艺术修养，增强自己对事物形象的敏感、对

美的感性特质和形式的敏感。

第三节 听到心灵深处的声音

一、人际交往的需要和动机

（一）需要

需要是指个体缺乏某种东西时而产生的一种获得某种对象或现象的必要感

的心理倾向。 恩格斯把人类的需要分为三个层次，即生存需要、享受需要及发展

需要。 当个体的生存需要得到保障而寻求享受需要时，人“最深切的需要之一就

是与人亲近和交往”，这是人的社会需要的表现，它引发着人们的活动力量，规定

着人们的行动方向。

（二）动机

动机是在需要和刺激作用下，导向某一目标的

一种心理过程，是指引人们进行活动以达到一定目

的的内在动力。 人际交往动机可主要概括如下：

1.亲和动机

亲和动机是指个体希望与他人或群体接触交

6



往，并渴望相互关爱的内在需要。人类在整个社会生活中，都是倾向于亲和的，这

是因为人类的进步，社会的发展，都和人与人之间的团结友爱、相互援助有着极

为密切的关系。

人际语录

人是天生的“政治动物”。

———古希腊亚里士多德

独学无友，则孤陋寡闻。

———孔 子

2.成就动机

成就动机是指对经认定通过施展自己才干能做好的重要工作或有意义的

事，并愿意全心把它做好的心理倾向；是推动个人向外界展示才华的一种内在动

力，使其在实施的过程中充分挖掘自己的潜能，并积极地寻求对实现目标有帮助

的合作者进行交往。

%人际理论

控制论

美国社会学家戈夫曼（E.Goffman）指出，在人际交往中，个体不仅彼此向对方

表现自我，而且还努力进行特殊的印象处理，通过控制自己表现出来的姿态，以

求在一定的社会场景中给人们留下某种特殊印象。实验证明，人际交往是每个人

不断地表现自我和提高自我的过程。

3.赞许动机

赞许动机指在人际交往中得到对方的鼓励和称赞后所呈现的心理上的满

足。 赞许动机对于人际交往行为有直接的影响。

人际实验

赞许动机

实验描述：美国心理学家赫洛克把 106名受试者分成 4组，给予不同的激励

条件，都做难度相等的练习题，每天做 15分钟，共做 5天，结果成绩好坏的顺序

第一章 让和谐的人际关系成为你成功的阶梯 7
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依次为受表扬鼓励的、受批评刺激的、被忽视的、被控制的。 这个实验证明了赞许

动机的作用。

实验启示：在交际过程中，要态度诚恳、不失时机、恰当地使用赞语，强化人

的交际动机，激励人的进取心理。

4.包容动机

它是指对人际交往过程中所存在的个性、 处世等方面的差异能够豁达容忍

的心理，是解决交往矛盾、使人际交往顺利开展的必备心态。

二、人际交往的心理效应

（一）首因效应（第一印象效应或最初印象效应）

首因效应指两个本不相识的陌生人第一次交往时， 对对象直接观察后的归

因（依据外在表现推测）判断所形成的最初印象。 第一印象在总体印象形成上作

用很大，对后来获得的信息有定向作用，往往是交往双方今后是否继续交往的重

要依据。 这是因为，人们与从来没有接触过的人或事第一次打交道时，总是会给

予更多的注意，注意的投入完全而充分，所以，印象也往往特别深刻、强烈、鲜明；

而对于后继的信息， 人们的注意会分散， 从而使后继信息对人们的影响作用下

降。 这意味着，最初印象有着高度的稳定性，后继信息很难使其发生根本性的改

变。

首因效应提醒人们要重视新的信息，以免形成不成熟、不完全、不正确的印

象。

（二）近因效应（最近效应）

近因效应指在总体印象形成上， 新获得的信息比 以往所得到的

信息更强烈，能给人留下更为深刻的印象。

一般认为，当两种信息连续出现时，首因效

应明显；而当两种信息断续出现时，则近因

效应较为突出。 在与陌生人交谈时，首因效

应起较大作用；而与熟人交往，近因效应则

有较大的影响。 另外，人的个性特点也影响

近因效应的产生，如一个人心理上开放、灵

活，则倾向于产生更多的近因效应；相反，如果一个人有保持高度稳定的倾向，缺

今天去约会,我得打
扮漂亮一点!
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乏足够的适应性和应变能力，那么他的自我一致、自我肯定的倾向会使他的首因

效应占优势。

（三）晕轮效应（光环效应）

晕轮效应指认知者依据对象的某种特征， 推断对象的总体特征的好与不好

的现象。将它称之为“晕轮效应”是说它像月晕一样，会在真相面前产生一个更大

的假象。 例如，带教护师对学习主动、成绩好的实习护生及时关注，耐心指导，而

对成绩不好的护生就很少关心过问。

人际实验

晕轮效应

实验描述：社会心理学家戴恩等人在 1972年分别向人们出示长相漂亮、长相

一般、长相丑陋的人的照片，要求被试者就几项实际上与长相毫无关系的特征来

对照片上的人进行评价（这些特征包括：个性的社会赞许性、职业地位、称职的丈

夫或妻子、做父母的能力、总体幸福程度、职业的幸福感、结婚的可能性等），结果

发现，长相漂亮的人几乎在所有特征上都被评得最高，而长得丑的人被评得最低。

实验启示：用科学数据证明了晕轮效应的存在。

晕轮效应不但和首因效应一样普遍， 而且也和首因效应一样带有强烈的主

观色彩，往往一叶障目，只见树木不见森林。 晕轮效应和首因效应的主要区别在

于：首因效应是从时间上来说的，由于前面的印象深刻，后面的印象往往成为前

面印象的补充； 而晕轮效应是从内容上来说的， 由于对对象的部分特征印象深

刻，这部分印象泛化为全部印象。

因此，要注意对别人观察的客观性和全面性，避免偏听偏信和以貌取人，“不

以流之浊，污其源之清”。

（四）社会刻板效应

社会刻板效应是指社会中的一部分成员对某类事物或

人物（群）所持有的共同的、固定的、笼统的看法。 刻板是其

根本特点，是构成宏观心理定势的主要内容之一。

人们的刻板印象一般是经过两条途径形成的： 一是直

接与某些人或某个群体的接触， 然后将一些特点加以固定

俺们东北人都是活雷锋

第一章 让和谐的人际关系成为你成功的阶梯 9
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化； 二是根据间接资料如他人介绍、 传媒的描述等形成对某个群体的概括性形

象。 在现实生活中，大多数的刻板来自第二条途径。

对待社会刻板效应的正确态度应当是既承认它的合理性， 又重视它的局限

性，只有坚持实事求是的态度，才能自觉地把社会刻板效应变成我们正确知人、

识事、辨物的手段和工具，而不是一种障碍。

（五）移情效应

移情效应是指把对待特定对象的情感迁移到与该对象相关的人或事物上的

现象。 爱和恨、嫌恶和嫉妒都会产生移情效应，“爱屋及乌”、“厌恶和尚，恨及袈

裟”就是移情效应。

移情效应首先表现为“人情效应”，如“朋友的朋友也是我的朋友”。 移情效应

还表现为“物情效应”和“事情效应”，《水浒传》中的高俅足球踢得好，成了皇帝的

宠臣。 有些女性对抽烟非常反感，有时只听说这个人也会抽烟，就会对这个人的

品行妄加评说。

（六）经验效应

经验效应指交际个体凭借以往的经验进行认知、判断、决策、行动的心理活

动方式。 经验越丰富，人越老练，为人处世、待人接物往往得心应手，但经验也有

局限性，不顾时间、地点照搬套用，有时也会出洋相。 所以，要积累有益的经验，丰

富自己的观察、认知和判断能力。

（七）投射效应

投射效应是指个体由于自身的需要和情绪倾向， 将自己的特征投射到他人

身上的现象，也就是“以人之心、度人之腹”，或“推己及人”。 投射效应有两个方面

的作用：一是直接效应，使被察觉者的印象实际上更像自己，把自己内心不被允

许的冲动、态度和行为推向别人，逃避良心的指责，求得心理平衡；二是可以准确

评价同他们自己相类似的人，避免产生自我评价的干扰和影响。

（八）仁慈效应（宽大效应）

仁慈效应指人们在对他人的特性进行评价时， 好的评价通常多于不好的评

价。 实验表明，无论对方是不是熟悉的人，在被试者对他们的评价中，总是肯定多

于否定。

（九）预言自动实现效应（“皮革马利翁”效应）

预言自动实现效应指在有关社会实践活动中存在的一种预言自动实现的现象。

10

此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com


