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前言

　　在中国，北方人的性格和南方人的性格确实存在着一定的差异。
一般来说，北方人直爽，南方人灵活。
这种差异，就像一个人的两只手、两条腿，本身并没有好坏之分。
不管是北方人的“直爽”，还是南方人的“灵活”，都自有它独到的人性魅力。
它就像阴阳的两极，看似黑白两色、截然相反，其实却互为依托、相辅相成。
　　可在现实生活中，北方人却常常把南方人的“灵活”看成是油滑、善变、没有原则；南方人也把
北方人的“直爽”看成是僵化、死板、不懂变通。
他们不知道，自己不明白以至于贬低的品质，恰恰是自己身上所欠缺的。
　　不过，“直爽”也好，“灵活”也好，都不能逾越它本身的度。
“月盈则亏，过犹不及”，任何好的事物一过了头，必然会走向它的反面。
到那时，灵活就真的变成了油滑，而“直爽”也真的变成了死板。
　　过直为“强”，老子说“兵强则灭，木强则折”，这是什么意思呢依靠兵力的强大而四处攻击他
国，必定自取灭亡；树木因为强壮而不肯稍作弯曲，更容易折断。
“力拔山兮气盖世”的楚霸王项羽强不强但他恰恰就败在了这个“强”上，自恃勇力，不懂变通，结
果由强到弱、自取灭亡。
　　太活为“小”，小心眼、小聪明、小技巧、小格局⋯⋯这些“小”即使能让人一时获得某些利益
，却不过是蝇头小利而已，到头来得不偿失。
　　当然，“直爽”的不见得都是北方人，正如“灵活”的也不全是南方人一样。
二者其实是人类拥有的一种共性，以地域来划分，不过求其大致而已。
我们说南方人向北方入学“直爽”，或者北方人向南方入学“灵活”，都是在说一个道理——“学做
人”。
　　现代人努力地学习怎样才能将各种事情做好，可是很多人并不懂得，既然事情都是人来做的，那
么要做事，就要先做人，会做人，才会做事。
“世事洞明皆学问，人情练达即文章”，说的也是这个道理。
　　只知“灵活”的人，不能够世事洞明；只会“直爽”的人，又不能够人情练达。
本书就是力图将这二者适当调配。
这并非一个剧烈的化学反应，而是一次酸碱平衡、阴阳调和的过程。
它会使我们穿越纷繁复杂的事物表象，达到人生的自在天地。
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内容概要

要学做，先学做人，学会做人，才会做事。
　　“人”字两条腿，一撇是“直”，一捺是“活”。
无论哪条腿过长或者过短都会让走不稳道。
只有将北方人惯有的“直”和南方人常见的“活”完美地配合在一起，我们才能在人生的道路上避免
磕碰、大步流星。
     本书就是力图将这二者适当调配。
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章节摘录

　　看过古装情景喜剧《武林外传》的人都知道，不管郭芙蓉如何张牙舞爪地大喊“我排山倒⋯⋯”
，只要白展堂一句“我葵花点⋯⋯”，这位“女侠”就立刻老实了。
　　“葵花点穴手”当然是一个玩笑。
穴道，本来是中医理论中所说的人体经络交集的点，也是人体与环境内外交流的通道。
中国的武侠小说借用了这个概念，说只要一点人身的某个穴道，轻则被定住不动了，重则丧命。
那些练什么“金钟罩”、“铁布衫”的人，即便是全身刀枪不入，但也总有一些“穴道”特别脆弱，
一击便破，是为“罩门”所在。
　　我们在口才锻炼中，当然也能够借用这么一个概念。
比如说，有些人说话喜欢过多地在细枝末节上纠缠，躲躲闪闪、空话连篇，就像一个练了“金钟罩”
、“铁布衫”的人，让你觉得和他交谈总是无从着手，这时候就需要你找到他的“罩门”，点住他的
“死穴”。
　　用言语点中对方的“要穴”，说白了就是要求说话时，与其不关痛痒地说一大堆，不如抓住要领
、抓住关键，几句话就说得别人心服口服。
　　著名将领冯玉祥还是旅长时，有一次率自己的部队驻扎四川顺庆，恰巧另外一支友军部队也在附
近驻扎。
友军将奢兵骄，上街都穿着黑花缎的马褂、蓝花缎的袍子、青缎的刺花云子靴，像富家公子一样。
一天，冯玉祥的卫士来向他报告：“我们的士兵上街买东西，第四混成旅的兵见我们穿着旧得灰布军
装，就讥笑我们，说我们是孙子兵。
”　　冯玉祥听了，淡淡一笑，说：“他们骂他们的，有什么可气的，别理就是了。
”但是这种事情慢慢多起来，底下的官兵也越来越愤怒。
冯玉祥感觉有可能出乱子，便立即集合全体官兵训话。
他没有夸夸其谈艰苦朴素的大道理，也没有绕个大圈子去解释两支军队在贫富差异上的问题，而是说
：“你们来对我发牢骚，说第四混成旅的兵骂我们是孙子兵，听说大家都很生气。
可是我倒觉得他们也没算骂错，按历史关系说，他们的旅长曾做过二十镇的协统，我也是二十镇里出
来的，应该称呼他一声老长官。
而你们又是我的部下，他们说你们是孙子兵，不是说对了吗？
再拿衣服来说，缎子的儿子是绸子，绸子的儿子是棉布，现在他们穿缎子，我们穿布衣，因此他们说
我们是孙子兵，不也是应当的吗？
”　　底下的士兵们都哄堂大笑，但冯玉祥接下来面容一整，严肃地说：“不过，话虽这么说，若有
朝一日开上战场，那时就看得出谁是真爷爷，谁是真孙子了。
你们要当哪一个？
”官兵们全体立正，自豪地回答：“我们要当战场上的爷爷，不当孙子！
”　　冯玉祥这番训话虽短，但却一下抓住了问题的本质：军队就是打仗的，好男儿当在战场上称雄
，而不是比平时的吃用穿戴。
通篇不见驳，却句句是驳；通篇不见斥，却句句是斥；没有说教，却令人深受教育。
　　同样的道理可以运用到我们的实际生活中，比如说参加职场面试。
从一定意义上说，面试的过程是一个智力较量的过程，也是一个口舌之争的过程。
考方不仅要考察应试者的业务能力，有时候还要考验他的综合素质和应变能力。
他们会给应试者设置很多迷惑性的障碍，这时候如果你在这些陷阱和花招当中绕来绕去，那么你就出
局了。
　　某杂志社招聘一位执行主编，小贾前去应聘。
在按照考官的要求填好表格后，考官略一瞥，突然说：“你说你爱好写作，但我看了你填的这份报考
表格，在‘自我评价’一栏中，短短几句话居然出现了三处错误。
这个表格是不能涂改的，我也没有多余的表格让你重填，你说怎么办吧？
”　　小贾吃了一惊，心想自己填表的时候是字斟句酌的，怎么会有三处错误呢？
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但他没有去与考官争论，也没有东拉西扯地解释自己为什么会“出错”，而是直接说：“好吧，是我
的错，为了弥补过失，我可以在表后附一个更正说明，上面写上：‘某某地方出现三处错误，实属填
表人粗心，特此更正并致以诚恳的歉意。
’但是，”他话锋一转，说：“还要先请您告诉我到底是哪三处地方错了，否则我没办法进行正确的
更正。
”　　小贾的应对让考官很满意。
他的表格当然没有填错，这不过是考官无中生有的“批评刁难”罢了。
小贾如果随之起舞，用很多客观理由——比如说“你拿的表格是我的吗？
没搞错吧？
”、“给的时间太短，匆忙填就，难免有错、“发表格的人也没说清楚，不能怪我填错”等去搪塞，
肯定会给考官留下糟糕的印象，觉得这个人避重就轻，百般抵赖。
而小贾胸有成竹，毫不躲闪，一句机智的反问就说到了考官“批评刁难”的要害上——你说我错了，
我也姑且承认错了，但是我必须知道到底错在哪里，这样才能够去改正啊？
　　不过，看起来考官设的迷局并不止这一个，双方交谈完毕后，考官看了一下手表，说：“哟，都
到下班时间了，我请你吃晚饭吧？
”　　这又是一个很难回答的问题，不少人都栽到了这个陷阱里。
答应吧，显得有讨好巴结考官之嫌，也显得自己很没有格调，别人一抛出鱼饵就一口吞下去；不答应
吧，又该怎么拒绝呢？
直接说“不”当然很不礼貌，但是找其他的理由，比如我今天有什么什么事，约了什么什么人⋯⋯考
官对这种“太极云手”也不会感兴趣。
　　听听小贾是怎么回答的：“如果作为同事，我愿意接受您的邀请。
”　　这句话真是说到点子上了——作为一个陌生人，我没有理由接受你的邀请，也没有义务应酬你
。
但如果我们两人是同事的话，那就不一样了，同事之间的礼尚往来、请客吃饭都是正常的，也利于互
相之间的交流沟通。
所以，我答不答应吃饭，取决于您是否已经让我通过了招聘考试？
　　小贾的话很简短，但却十分有力，表面上是在“踢皮球”，道理却非常实在。
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编辑推荐

　　身兼北方人的“直爽”与南方人的“灵活”，你就掌握了最为成功的为人处事之道。
　　向北京人学直爽，向南方人学灵活。
　　只知“灵活”的人，不能够世事洞明；只会“直爽”的人，又不能够人情练达。
本书就是力图将这二者适当调配。
只有将北方人惯有的“直”和南方人常见的“活”完美地配合在一起，我们才能在人生的道路上避免
磕碰、大步流星。
　　——“舌头的急转弯”首先在于“脑筋的急转弯”。
　　——篮球运动员在预备投篮的那一刻，收腹，屈身，弯腿，眼睛仰视四十五度角，他们的蹲下不
是屈服，而是为了能够更高地跃起，　　——蜜蜂执著不？
永远飞不过那扇窗，驴子执著不？
永远离不了那盘磨。
一叫小男人个子小、脾气小可是他们的主意却大得很。
　　——“抬”或者”捧”不是言语上的谄媚或者吹捧，而是在事业上尊重自己的利益伙伴，尊重自
己的衣食父母，甚至尊重自己的行业竞争对手。
　　——碰到别人提出方案或指出错误，南方人是先看你说得对不对，而北方人却要先查查你的资格
够不够。
这种小火慢炖熬资格的作风，是活跃，创新的最大敌人，　　——制定规矩的目的不是为了遵守。
而是为了有用。
　　——北方人的面子让人高兴一时，南方人的里子让人享受一世。
　　——绕圈子的话说多了会让别人失去和你打交道的耐心，有筋道、有力度的话才能吸引别人的注
意。
　　——精明不等于聪明，更不等于高明。
　　——社会竞争就如围棋博弈，求活的心眼只需两个就够，一个叫相信人生，一个叫看透人生。
　　——当南方人衣冠齐整、气喘吁吁地终于绕到墙后时，发现破墙而出，满身是土，甚至还可能摔
得鼻青脸肿的北方人，早就在那里等他了。
　　——在南方，娱乐八卦的东西比国家大事、世界风云要有市场得多，一心想赚钱的人也比一心想
做事业的人要多得多。
　　——打破规矩使南方人激发了无穷的创造力，而丧失原则却让他们中的很多人没有是非，不讲道
德。
北方人说南方骗子多，是有一定道理的。
　　——性格直爽的北方人拿得起也放得下，总是容易接受事情乐观的一面，看到鸭子会说，将来可
以变成天鹅，即便最后这只鸭子变成了一只烤鸭；而思想复杂的南方人看问题总是从最坏处想，看到
孔雀会说，脱了毛还不如只鸡呢，即便这只孔雀正在开屏。
　　——情义是能够下饭吃的，而且还会让你的这碗饭吃得更好、更舒服。
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