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▲人的心理活动是通过人脑来实现的。 ▲心理现象分为心理

过程和个性心理（包括需要、动机、兴趣、理想、信念等）

。 ▲心理过程包括：认识过程（认识过程是基本的心理过程

）、情感过程、意志过程三个方面。 ▲个性心理特征主要体

现在能力、气质、性格三个方面。 ▲与公共关系心理的基本

特征相联系，公共关系心理还具有可知性、情感性、自利性

、广泛性。 ▲感觉包括视觉、听觉、嗅觉、味觉、肤觉五种

。 在所有的感觉中，视觉是最重要的。 ▲知觉的主要特征是

选择性、整体性和恒常性。 ▲房地产经纪人做好观察应做到

：1、要明确观察的目的与任务；2、要有充分的观察准备，

明确观察的重点和难点，提出观察的具体方法；3、要记录并

整理观察结构，总结观察经验。 ▲记忆是积累知识和经验的

一种功能；保持是记忆的中心环节，为再认或回忆提供条件

；再认和回忆是过去经验的恢复过程；记忆对个体的心理生

活有着极为重要的作用。 ▲记忆的基本品质有：1、记忆的

敏捷性；2、记忆的持久性；3、记忆的准确性；4、记忆的准

备性。 ▲思维的基本特征是间接性和概括性。 ▲根据思维过

程中的凭借物和不同的思维方式，可将思维分为动作思维、

形象思维和抽象思维。 根据思维是否遵循的逻辑形式和逻辑

规则，可将思维分为直接思维和逻辑思维。 根据探索答案的

不同思维方向，可将思维分为集合思维和发散思维。 根据思

维的主动性和创造性的不同，可将思维分为常规思维和创造



性思维。 ▲问题的解决分为（发现问题、分析问题、提出假

设、经验假设）三个阶段。 ▲影响创造想象的重要因素有

：1、创造动机2、原形启发3、积极思维4、灵感。 ▲情绪和

情感包括刺激情景、主观体验、表情等内容。 ▲需要主要

有3个特点：对象性、紧张性、驱动性。 ▲根据需要的起源

，可将需要分为生理需要和社会需要。 根据需要的对象，可

将需要分为物质需要和精神需要。 根据需要的顺序，可将需

要分为生存需要、享受需要和发展需要。 根据需要的表现程

度，可将需要分为现实需要和潜在需要。 ▲需要层次理论是

美国心理学家马斯洛于1943年提出的。他指把人的需要按先

后顺序和高低层次分为如下5种：（1）生理需要；（2）安全

需要；（3）爱与归属需要；（4）尊重需要；（5）自我实现

需要。 ▲动机具有（引发功能、指引功能、激励功能）三种

功能。 ▲根据动机的，可将动机分为：生理性动机和社会性

动机。 ▲能力是作为掌握和应用知识技能的条件并决定活动

效率的一种个性心理特征；是完成某种活动的必要条件；能

力的强弱决定活动效率的高低；能力能在活动中得到发展。 

▲人的能力是多种多样的，一般可分为：一般能力和特殊能

力；再造能力和创造能力；认识能力、****作能力和社交能

力。 ▲气质一般是指人的行为举止、待人接物、谈吐、外貌

甚至衣着打扮、文化素养。 ▲气质表现在心理过程的强度、

速度、稳定性、灵活性及指向性。 ▲按照理智、情绪、意志

、三者在性格结构中所占的优势，可将人的性格分为理智型

、情绪型、意志型。 ▲人际交往的特点：交流信息、相互认

知、相互作用。 ▲人际交往的作用和意义主要有：获得信息

资料、形成群体规范、改善人际关系。 ▲人际交往的方式按



其交往的年形态，可分为宏观交往和微观交往。 ▲人际交往

的特点：1、交流信息2、相互认知3、相互作用。 ▲良好的人

际关系可分为：协调、友好、亲热三个层次。不良的人际关

系分为：不协调、紧张、敌对三个层次。 ▲影响人际关系建

立和发展的因素：1、兴趣、理想、信念、价值观等方面的一

致性；2、距离的远近；3、交往的频率；4、需要的互补；5

、仪表的魅力。 ▲人际关系由认识、情感和行为三个相互联

系的成分组成的。 ※以下为本章重点 ▲房地产经纪人在人际

交往和人际关系方面的素质包括：①具有一定的面谈技巧；

②关心客户、满足客户的兴趣和需要；③说服别人的能力；

④良好的判断力；⑤幽默感；⑥丰富的社会关系。 ▲一个人

的心理压力容忍与（生理因素、个性品质、社会经验）有关

。 ▲消除心理压力的黄金准则：1、分清先后将生活中的真

正麻烦事分类；2、事先多考虑如何摆脱麻烦事；3、尽可能

的与朋友、同事分担烦恼；4、自我反省、扬长避短；5、看

问题要客观公正等。 100Test 下载频道开通，各类考试题目直

接下载。详细请访问 www.100test.com 


