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前言

前言中国人习惯说，做事就和做人一样，要行得端、立得正。
可是很多人却发现满不是那么回事，无论自己如何端正自己的品格，但就是经常会遇到一些小人当道
。
此时，“实干家们”就会叫苦不迭，心中生出自己为何总遇到此类事的感叹。
其实从古至今，制人和反制都是各类人趋之若鹜的东西。
做官要会、做商要会、做军要会、做普通人更要会。
因为大家都明白，想在一个社会中立足，就必须学会大量社会常识。
其中，制人和反制，更是初出茅庐者必学的东西。
其实这就像有些人总是害怕事情无法做好，怨恨自己的能力不够。
但是这些人并没搞明白，其实这根本不是自己的问题。
而是你没有学会应当如何与这些你必须每天交际的人去交际。
本书的主要目的就是教会初出茅庐者如何与人交际，特别是遇到那些让人很不爽的问题时，应该如何
去办才能得到最好结果。
本书分为两部分，分别是反制与制人，这两个方面所包括的问题千千万万，我们选取了其中最常见的
那些问题进行分析，并且每个事件之后都手把手地教你如何才能把事情圆满解决。
我相信，很多朋友都想要把自己变成一个在团体中一呼百应的人，这里就教会了你应该如何去做。
只要你按照本书的章节，一步步地跟着走下去，那么你成为一个团体中的领导者这一目标就很近了。
现在，让我们从头开始吧。
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内容概要

　　本书内容简介：不少人使尽浑身解数在职场多年摸爬滚打，可却总摸不到门道。
其实，门道就在你的身边，它就像一层窗户纸，一点就破。
生活在这个社会中，你必须遵守这个社会的规则，找到解决问题的门道，这样你才能解决自己的问题
，打通前途的“通路”。
同样，你只有学会职场中的门道，才能使自己在其中生存下去，并且生存得比人家更好。
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　第三十八节　找到敌人的敌人
　第三十九节　掩护自己的下属
　第四十节　简单解决事情，不自讨苦吃　
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章节摘录

第一节先搞关系，再谈理想这个世界上总有一些喜欢摆老资格的人，他们本来没名没分却喜欢指手画
脚。
对付这种人，你无需使用激烈的对抗，更无需戳穿其画皮。
你应该采用冷热交替的循环打击法，从而掐断其自负的神经，令其气势消沉，很难再继续如此下去！
一冷一热让老资格者无话可说人际关系中，你是否听到过这样的感叹和无奈：●明明不是领导，说话
却总爱拿个高调。
他总愿意说上句，什么你怎么怎么样；他怎么怎么样⋯⋯就知道指手画脚。
我做什么，他管得着么！
●自以为是，觉得自己有点资历，动不动就在别人面前摆谱⋯⋯●看不得任何人好的红眼病⋯⋯●一
起做的工作，错误都是别人的，成绩都揽到自己身上。
●碍于面子，我一直不跟他计较，可是越退让他就越蹬鼻子上脸！
要想对那些摆老资格的家伙进行惩罚，完全可以进行冷热交替式的循环打击。
其中“冷”是冷战，“热”是热乎。
冷战的要旨在于“沉默打击”：即在人情方面，对摆老资格者施以迅速撇清的“孤立法”。
比如针对某个摆老资格的讨厌鬼，你可以反复地在其面前表达对别人的欣赏和赞美；而对摆老资格者
的行为则不置一辞、沉默到底。
另外，你还可以制造种种伙伴之间的分享机会，而唯独将摆老资格者“遗忘”在外。
这样一来，对方必然会心生不安，自以为是的气焰不自觉地就会收敛起来。
我有一位朋友，在一家电脑公司做销售业务。
当他刚去的时候，公司里有五名员工。
其中有一位姓张的业务骨干，自从他进去后，就没给过他好颜色看。
比如说话时，这位张姓员工总喜欢用下巴对着他，同时语气上也带着居高临下的强势态度。
甚至还时不时常地以过来人的姿态对我这个朋友进行教育，让他干这干那，但干完又不满意，大喊大
叫地让他重来⋯⋯我这位朋友很清楚他的伎俩：其实就是要先入为主，对别人形成一个高高在上的思
维定势，然后让别人成为没有大脑任他指挥的跑龙套的马仔。
当然任何人都不会接受这样的角色。
接下来，我这个朋友便开始针对张的自以为是态度采取“沉默打击”。
说来也简单，这天一上班，他当着全体同事的面拿出一包烟，自称是朋友的喜烟。
接着便每个人扔过去一根，但就是跳过张不给他。
张管他要，他便赶紧把烟递过去说：“哟，不好意思！
不好意思”。
接着，中午他给大家买饭，张也要了一份，我这个朋友虽然满口答应，可是一回来就急急地告诉张：
“呀！
把你的给忘了。
你别急，一会儿我再去给你买一份！
”尽管说是说，但绝不会行动。
过了几天，他从批发市场买了一大堆水果，分给一下，最后把最不好的一份分给张，然后当着大家的
面对他说：“你这份差点，要不你别要了，下次再给你带一份最好的吧。
”当然这是不可能的。
再几天后，他从家里拿了一小包上好的铁观音茶，高高兴兴地给办公室里的每人泡一杯，但却从张身
边绕过去，跟他说，“老张，你不爱喝茶，就不给你了啊！
”，这时，张说也想要，但我这个朋友告诉他不够分，说是下次给他带。
我这个朋友使用这种冷战的沉默打击法时，有两个很棒的“热乎”原则：1.实施沉默打击的时候，无
论张如何激烈地反应，或是污辱性地对我这个朋友进行发作，他都会用一副无辜的“热泪”表情看着
张，并以一种心惊胆战的姿态一动不动地面对张，诱使张在大家面前尽情地表演。
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2.从表面的工作接触上看，我的朋友对其他人什么样，对张也什么样，从他的表情、姿态以及语言上
，你绝对看不出他与张有什么严重意见或是隔膜。
有时看上去，甚至对张还很热情。
事实是，经由这种从“冷战”到“热乎”，再由“热乎”到“冷战”的循环处理，张渐渐受不了了。
要知道，人最难受的就是忽冷忽热，长此以往会导致自律神经失调，感冒风寒自然不请自到。
而人的精神也一样：在不间断地忽冷忽热的待遇中，会使人失去镇定、情绪起伏、内心冲突，甚至于
神经错乱。
现在想想看，如果张要对这种沉默打击进行反击的话，却根本抓不到把柄，连一个拿得出手的反对理
由也找不出。
可如果不反击的话，自己又感觉很没面子。
一个老业务被新人动不动晾在一边“速冻”，周围人会怎么看？
无形中，他总有一种被人“看”的感觉。
结果，张对我这个朋友的态度慢慢收敛了，既不面前张狂，也不再放肆地说各种过分的要求。
有人问过，难道我这个朋友就不怕张在工作上进行报复吗？
他直言不讳地说：“我倒是很希望他报复，而且不止一次地报复。
但是你也要知道，你报复别人的时候，会有更多的把柄暴露给别人；你气急败坏的时候，也不会有更
多的精力花在工作上。
那时候，自然会有人收拾你。
再说，如果只有我一个人反感他，我怎么会用这招？
”所以，张只有两个选择：要么主动收起一贯摆老资格的臭架子，避免继续遭受冷热的交替式的循环
打击，要么，自动走人。
使其自我定位混乱失灵热乎的目的其实是掩护，也是创造冷战必胜的条件。
冷战的杀伤力是体现在沉默打击之中的，那么沉默打击为什么如此有效？
人们都希望自己成为焦点，并得到更多的瞩目。
原因就是人是社会性动物。
换言之，每个人都离不开集体，所有人都希望在众人面前找到安全的地位和角色。
这种“渴望得到他人承认”的“自我认同感”是最基本的人性需求。
只有建立了基本的自我认同，才会产生最起码的存在感和安全感。
而只要被群体孤立或者被众人冷落，便会找不到自己的角色地位，人就会沮丧、失望，而在某些极端
的情况下，甚至还会怀疑人生。
这就是人的“自我认同感”在遭遇破坏后产生的结果。
不过值得注意的是：沉默打击的巧妙之处，并不是在于使用激烈的方式进行对抗，而是主动制造出许
多小的“分享事件”，然后用暗示的手法取缔摆老资格者的分享机会。
如此一来，就会强化对方不受重视的地位。
如此便可以在不动声色中搅乱其自我认同的良好感觉，使其意气消沉，他必然会自动收敛飞扬跋扈的
态度。
我认识一个人，就很善于运用“沉默的打击者”来有效地瓦解在其面前摆老资格的家伙。
那个家伙因为业绩好而异常自负，同时也喜欢独来独往。
有一次，在部门聚会的时候，我认识的那个人就端着酒杯跟这个家伙谈，但绝对不跟他真正干杯。
他的重点在另一个方面，那就是依次地评价周围每一个同事的优点，以至于谈到某些具体事情的时候
，还会不由自主地赞赏表扬、感慨万千。
他的声音别人都能听见，自然经常能得到各方的回应，一时场面非常热闹。
但是，说了一圈又一圈，他却唯独对谈话对象不做任何评价。
于是，这个自负的家伙便开始怀疑：自己为什么不能得到别人的肯定呢？
又为什么不能容入集体之中呢？
最后他不得不在我这个朋友的面前渐渐收起了自高自大的态度。
不理不采的负面强化，其实是针对一个人的社会性需要进行“高强度的破坏”。
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从以上的例子就能看出，用这种方式给那些摆老资格的人一个教训，其效果相当显著。
再比如某大企业的一位骨干在对付一个令他讨厌的同事时，也用了相似的方法。
他用的方法就是在开会的时候进行点名表扬，强调每一个同仁对自己的帮助，并由衷地进行感谢，最
后还高度大家自己将奖励这些被他点名的人。
可是他就是对那个讨厌的同事只字不提。
这一方法的结果是，所有人都感到被他晾在一边的那个同事反映有些怪异，其威信在领导和同事眼里
也都大打折扣。
看到了吧？
这一方法立刻就达到了“沉默打击”的效果。
面对面的责骂是一种负激励，也是绝对不能做的。
因为这样做容易使人把关注点落实到对对方敌意的情绪中，不仅不能阻止对方的可恶行径，甚至还会
放大和刺激对方继续发作，最终造成两败俱伤。
自然也就达不到真正的打击目的。
所以说，学会做一个“沉默的打击者”才是你的目标，因为这种方法更有效，既不露声色而且效果也
持久。
关键技巧：对那些目中无人或自以为是的家伙进行惩罚，完全可以利用“沉默打击者”的负面强化作
用。
这里有三个重点和三个条件，一定要用心加以领会。
三个重点：1.自动降位对付那些自以为是的家伙，完全不必用语言贬低他，你只需在他面前不断地与
他人相互表达欣赏、赞美和分享之情，就足以使他的自大自动降位。
你越是在情感分享时把他撇在一边，他就越会感到气馁；你越是在其面前热烈地称赞别人，他就越是
感到被奚落；你越是由衷地欣赏另一个人，他就越会感到消沉。
2.切断发作沉默的打击是通过暗示的力量自动降低某人在集体中的威信和地位的，这自然会使对方产
生惭愧感和落魄感。
但因为你没拿他说事，他根本拿你没办法，所以说他很难怨恨你。
3.提升力度如果你赞扬与分享的对象来自那些讨厌家伙的对立派，或是被对方一直厌恶、冷落、惧怕
或瞧不起的人，那么这种沉默打击的效果就更有效了。
以上三点，都来自于人的社会性认知遭遇破坏后产生的负效果。
同时需要注意的是，在使用沉默打击之前，必须要认清三个基本条件，否则打击的力度将大打折扣
：1.绝不在工作环节上表现敌对，只在人情层面的细节上进行打击；2.抓好本职工作，走好上层路线，
以强化周边支持。
3.表面上正常交往，既不近，也不远。
如此一来，一旦发动打击，才会触动其心。
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编辑推荐

《门道》编辑推荐：职场生存的通关之道，职业培训师历时十年心血写就，关于门和道德终极演练。
职业培训师教你：如何在职场中与人相处，如何在职场中不被人制约，如何反向用力反制对手。
学此门道，世上便不会有挡你的门，难走的道！

Page 9



第一图书网, tushu007.com
<<门道>>

版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:http://www.tushu007.com

Page 10


