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前言

人们在这个世界上谋求生存与发展，所要依靠的，不外乎两种能力，一种是专业技术能力，一种是在
社会上的办事能力。
而对于我们大多数人而言，尤其是刚从“象牙塔”里走出来的青年人，所缺少的不是专业技术能力，
而是在社会上处理各种复杂问题和各种复杂关系的办事能力。
某年，在香港的一次模特大赛上，主持人问一位参赛选手，怎样看待智力高低的问题。
选手的回答令人颔首赞许。
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内容概要

“能干的不如会干的。
”在周围，我们经常见到一些身无所长，然而却老练圆滑的人有时反而比一般人活得更轻松、潇洒、
得意。
他们头脑活络，办事说话八面玲珑，在人际关系中措置裕如，游刃有余。
这一切，皆源于他们的办事能力强，说白了，皆源于他们“会来事”。
    相反，那些社会办事能力较差，不大“会来事”的人，却常常感到活得很累。
他们活没少干，力没少费，辛苦没少搭，却有时事与愿违，得不偿失。
至于财富、地位、名誉等一切与幸福有关的东西更是无缘与他们沾边。
纵使他们获得了足够的成功机会，可能最后也会因为不会办事而失之交臂，功败垂成。
    所以，会办事和不会办事对人生的影响很大。
人生的好与不好的两种结局，主要取决于这会办事与不会办事的两个过程上。
而不同的过程其实源自于不同的办事方法与技巧。
    本书通过人际交往中的几个方面，理论与案例相结合，教你提高办事能力。
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章节摘录

南朝齐代有个著名的书画家叫王僧虔，是王羲之的四世族孙，他的行书、楷书继承祖法，造诣很深，
一手隶书也写得如行云流水般飘逸。
当朝皇上齐高帝萧道成也是一个翰墨高手，而且自命不凡，不乐意听别人说自己的书法水平低于臣子
，王僧虔因此很受拘束，不敢显露才能。
一天，萧道成提出要和王僧虔比试书法高低。
于是君臣二人都认真写完了一幅字。
写毕，萧道成傲然问王僧虔：“你说，谁为第一，谁为第二？
”若一般臣子，当然立即回答说：“陛下第一”或“臣不如也”。
但王僧虔也不愿贬低自己，明明自己的书法高于皇帝，为什么要作违心的回答呢？
但他不敢得罪皇帝，怎么办？
王僧虔眼珠子一转，竞说出一句流传千古的绝妙答词：“臣书，臣中第一；陛下书，帝中第一。
”他巧妙地把臣子与帝的书法比赛分为两组，即“臣组”和“帝组”，并对之加以评比，既给皇帝戴
了一顶高帽子，说他的书法是“皇帝中的第一”，满足了皇帝的冠军欲，又维护了他自己的荣誉和品
格，使皇帝更敬重他的风骨，觉得他不是那种专门拍马屁的家伙。
果真，萧道成听了，哈哈大笑，也不再追问两人到底谁为第一了。
还有一种恭维更为高妙，那就是“请教式”恭维。
我们经常在一些个体商场遇到这样一些情形：开始营业员同顾客在质量、样式或价格上争论得很厉害
，但后来，营业员改变了战术，突然转而夸奖顾客在谈论商品方面的丰富知识经验，说：“先生看起
来是一个特别懂行的人，我真得好好问问，请教请教！
”“即使你不买这件衣服，我的收获也很大！
”说也奇陉，对方被这么一夸奖，一恭维，反而心中不安，讨价还价的事也忘在了脑后。
甚至还有些顾客，营业员一抬举他，他就感到不买下商品就对不住营业员似的，你说怪不怪？
世人都喜欢恭维，恭维应根据每个人的特点，用不同的方式，讲不同的恭维话。
比如男士就不宜过多地恭维女士的相貌。
对青年客户恭维他的创造才能和开拓精神，对老年客户恭维他的身体健康、富有经验就比较合适。
对于商人，如果你夸他道德高尚，学问出众，清廉自持，他一定无动于衷，不屑一顾。
如果你说他才能出众，头脑聪明，手腕灵活，生财有道，脸泛红光，必定马上发财，他听了一定高兴
。
对于官吏，你如果说他生财有道，日进斗金，他一定不高兴，你应该说他为国为民、一身清正，他听
了才高兴。
对于文人，你如果说，学有根底，笔上生花，思想正确，宁静淡泊，他听了一定高兴。
看他做什么职业，你说什么恭维话，这样才显得你是一个会说话的人。
生活中，我们许多人不善于恭维，常常弄巧成拙。
法国作家大仲马，一次到全国最大的书店了解售书情况。
书店老板知道这个消息后，决定为著名的作家做件高兴的事，在所有的书架上，他只摆放大仲马的书
。
当大仲马走进书店后见只有自己的书时，大吃一惊：“别的书在哪里？
”“别的书？
我们已经卖完了。
”显然，这位书店老板不会恭维，拍马屁拍到了马蹄上。
总之，恭维话有人爱听，你对人所说的恭维话，如果恰如其分适合其人，他一定十分高兴，对你便有
好感。
最奇怪的现象是，越傲慢的人，越爱听恭维话，越喜欢接受别人的恭维。
有的人义正辞严，口口声声愿听批评，其实这只是他的门面话，你如果信以为真，毫不客气地率直批
评他的缺点，他心里一定老大不高兴。
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表面上虽然未必有所表示，内心却是存有芥蒂，对于你的感情，只有降低，绝不会增值，这样反而不
利于我们办事。
4.说硬话，理直气壮战胜人我们在办事过程中，总会遇到一些蛮横无礼、不讲道理的人，他们或是别
有用心，阻挠我们办成某事，给我们设置障碍，或者是向我们提出不公平、不合理的要求，这时候，
我们必须挺起腰杆，敢说硬话，从正面作出反击，以硬制硬，毫不妥协，争得我们该得的权益，达到
办事目的。
说硬话的目的在于向对方表示自己敢于斗争的勇气和决心。
在很多场合下，“硬话”往往可以从气势上和心理上征服对方，打击对方。
说硬话的方式一般有以下4种：（1）据理力争即在遇到不平、不公之事时，将事情置于大庭广众之下
，摆出自己正当而充足的理由，以强硬的态度坚决有力地驳斥对方的无理要求，让对方在众目睽睽之
下，理屈辞穷，被迫作出让步，从而达到我们的办事目的。
请看发生在市场上的一场争执。
“嗨，棉毛衫，每件4元！
”一汉子的高声吆喝，吸引了一位女青年从其摊位上挑了一件。
她付了款，转身欲走，那汉子急忙拦住说：“哎，还差6元。
”女青年大惑不解：“每件4元，我只要了一件，不是已经付给你4元了吗！
”那汉子狡猾地一笑：“哪里哟，我喊的是每件10元。
”女青年愤然道：“我明明听的是4元，现在你又说是10元，这不是存心欺骗吗？
”那汉子眼睛凶狠一瞪大吼道：“谁欺骗你了？
我喊的就是10元！
”女青年有些惶恐，瑟瑟地说：“10元？
那我不要了，退钱给我吧。
”那汉子更了不得，气势汹汹地指着女青年：“你要耍我？
今天还没开张，你就要触我的霉头？
休想！
说要，就得要！
快点再补6元来！
”那神情，似乎要把女青年一口吞下。
不料她反倒哈哈大笑起来：“你吓唬谁呀？
你自己看看，这种棉毛衫，能值10元吗？
给你4元，都已经抬举你了。
”“我要的是10元，你为啥给4元？
”“我听见你喊的就是4元。
从目前的行市来说，顶多，也就是这个价。
”“我喊的就是10元，你自己听错了，你怪谁。
”“‘4’和‘10’，在声音上是有明显区别的。
如果要存心敲诈顾客，故意混淆它们在发音上的某些近似，即使占点便宜，也只能得逞一时，最终亏
的，还是你自己。
”“谁敲诈了？
我吃亏不吃亏，关你啥事？
”“啊哟，你做生意难道不是为了赚钱？
要赚钱，最起码的一点，就得讲信誉。
硬要把‘4’说成是‘10’这不是敲诈是什么？
不顾信誉，你生意还做得下去吗？
今天我就是给了你10元，你还能敲诈得了第二个吗？
”“我⋯⋯我喊的，是10⋯⋯10⋯⋯元。
”“现在，不管你喊的是‘4’，还是‘10’，市场的买卖双方都是依质论价的。
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像这种棉毛衫，如果你喊10元，我绝不会买。
可以说，任何人都不会买。
这一点，你是比我更聪明的。
”“真⋯⋯的，我喊的是⋯⋯10元，你又没还价，就表明你同意我喊的价呀？
”
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