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生活中，有些坎儿得自己过 

 

 

同样是初入职场的大学毕业生，几年后，有的人在职场上混得

风生水起，成了公司的骨干力量；而有的人却默默无闻，甚至被辞

退，狼狈不堪…… 

同样是一所大学毕业的同学，几年后，有的人飞黄腾达，拥有了自

己的公司，人脉宽广；有的人却还在为如何找到一个可以糊口的工作而

四处投简历…… 

像这样的情况，我们每个人都可能见到。在学校不相上下的人，到

了社会以后差别会很大。为什么会这样呢？其实说白了很简单，在学校

学习成绩好靠的是书本上的知识，而在社会上混得好，靠的是社会上的

知识。很多在学校成绩很好的人一进入社会，会突然发现自己变得不知

所措，不知道该怎么办。 

没有人希望自己是一个失败者，但很多时候，人不是被别人打败的，

而是被自己打败的。之所以会被自己打败，是因为自己不懂得一些常识、

一些规则。当然，这些常识和规则并不是你在书本上学习的那些！生活

中，有些东西老师不教，父母不讲，但你又一定会在生活中用到。这些

常识和规则你越早学会，越早受益。因为既然是规则和常识，就说明它

的存在是合理的。人无法改变世界，就要让自己学会改变，学会提升自

己；虽然有时候会有些困难，但你必须明白，有些坎儿没有人能帮你，
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你只有自己跨过去。 

一个刚毕业的大学生，应聘在一家贸易公司工作。但很快，大学生

就对自己的工作环境挑剔起来，他认为公司没有给自己提供一个好的工

作环境，而且，上司对自己也不重视，要知道，自己在学校可是成绩很

棒的优秀学生，没有学生不佩服自己的。可是在这家贸易公司，自己的

努力上司根本看不到，而自己一出差错就被批评得体无完肤，自尊心很

受伤。一次，他忿忿地对朋友说：“我的上司一点也不把我放在眼里，

改日我要对他拍桌子，然后辞职不干！” 

“你对那家贸易公司完全了解吗？对于他们做国际贸易的窍门完

全搞通了吗？”听到他气愤地抱怨，朋友反问道。 

“没有！这么短的时间，我怎么可能完全搞通呢！” 

“那你这样走了，岂不是太便宜公司了！古人说‘君子报仇十年不

晚’。我建议你最好先把他们的一切贸易技巧、商业文书和公司组织完

全搞通，甚至连怎样修理影印机的小故障都学会，然后辞职不干。这样，

老板就会特别心疼失去了一个人才。那时候你再走，就让那个不重视你

的可恶老板后悔去吧！”朋友说。 

那人觉得朋友的“建议”有道理——把公司当成免费学习的场所，

等自己把相关的专业知识都搞通了之后，再一走了之，既可以出气，又

可以有不少收获，岂不是一举两得？从此，他就开始有意识地默记偷学，

经常在下班后一个人留在办公室里研习写作商业文书的方法，一心一意

要把这家贸易公司的业务搞懂。 
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一年过去了。那人遇到了朋友。朋友问他说：“现在，你大概把公

司的一切都学会了吧，是不是可以准备拍桌子不干了呢？” 

那人红着脸说：“可是，我发现这一年来，上司对我越来越刮目相

看了，尤其是最近以来，总是对我委以重任，又升官，又加薪，我已经

成了公司的红人！我怎么还会辞职走人呢！” 

从这个故事中可以看出来，在生活中，那些对上司有“拍桌子，然

后辞职不干”之念的人，那些曾经极不满意自己工作的人，往往是因为

还不懂得职场上生存的规则和常识，不懂得简单的社会常识，结果让自

己受挫，走了很多的冤枉路，浪费了许多精力。如果上面说的那个年轻

人没有一个“良师益友”般的朋友给自己指点迷津，任由自己频繁跳槽，

相信以他浮躁的工作态度，到哪里都很难有一番作为。 

公司不是学校，老板更不是你的老师。特别是中小公司，未必会像

对待下嫁的公主一样提供员工培训流程，也未必会像对待客户那样准备

好你学习所需的资料、文件，更不会像对待专家那样为你安排一个理想

的工作环境。面对这样的现实，职场新人不具备挑剔、评价、质疑或解

释规则的资格，只有主动适应的义务。 

这些都是一定会用到的常识和规则，老师不会教你，父母可能也不和

你讲，但你一定要懂，因为你只有了解这些，才不至于被撞得头破血流。 

多了解一些社会常识，才能让自己的路走得更顺利，让自己离成功

更接近。 
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不懂做人，很难在社会上吃得开 

 

 

俗话说“要做事，先做人”，要实实在在地做成几件事情并不容易，

做人更难。美国哲学家马登关于做人与做事，曾有一段深刻的阐述：“无

论你从事何种职业，你不但要在自己的职业中做出成绩来，还要在自己

做事的过程中，建立自己高尚的品格。在你做一个律师、一名医生、一

个商人、一个职员、一个农夫、一个议员，或者一个政治家时，你都不

要忘记：你是在做一个‘人’，要做一个具有正直品格的人。这样，你

的职业生涯和生活才能有重大的意义。” 

无论哪一个人，也不管你多聪明、多能干，家世背景有多好，如果

你不懂得做人处世，那么，你就很难在社会上吃得开。 

确切地说，做人处世本身就是一门艺术，更是一门学问，现实社会

中的每一个人，都希望自己能有所成就。在我们的生活周围，经常有这

样一种人，他们并不懒惰，为了心中的目标，也付出了很多，然而却一

直庸庸碌碌，无所作为，而且人际关系也很差，这个问题不能不引起我

们的深思。你不能说他们不够努力，其实他们很勤劳，可为什么有时候

却会落得一辈子碌碌无为，蹉跎岁月，最终一事无成的结局呢？答案往

往都是因为他们一辈子都没有弄明白该怎样去为人处世。 

从表面上看，做人处世似乎很简单，有谁不会呢？其实不然，

比如说你当一名教师，你的主观愿望是当好教师，但事实上却不受
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学生欢迎；你去做生意，你的主观愿望是赚大钱，可偏偏就赔了本。

抛开这些表层现象，去发掘问题的症结，你就会发现做人处世的确

是一门很难掌握的学问。 

当你做一件事失败了或被人无端抛弃的时候，应该先从自己身上寻

找原因，看自己到底哪里出错了。改变不了世界，就先改变自己。 

比如说，你去别人家做客，当主人的话可多可少，甚至经常劝你喝

茶或提议看看电视时，你就该明白，自己应该告辞了。因为人总是在感

到无话可说时，才提醒别人做一些无关紧要的事。再待下去，你可能就

不受欢迎了。  

比如说，你正在对上司汇报工作，他的眼睛没有专注地看着你，或

者他的手指不经意地在桌上叩几下，很可能他已对你的汇报不满意了。

如果你进去时，他的脚正在桌子下无聊地晃动；你说话间，他的脚忽然

停止了摇动，那他已对你的话产生了浓厚的兴趣。了解了上司的心理，

你才能清楚地知道下一步该做什么，才能给上司留下好印象。 

和一个新认识的人谈话时，他的双手总是在不经意间抱在胸前，

那表明他对你还是有所防备的。所以，在让他相信你以前，最好还

是谨慎为之。 

一个人向你发出了邀请，你兴致勃勃地落实邀请时，他忽然顾左右

而言他。其实，他的邀请不过是顺口一来的说法，你就不要追究下去了，

除非你想让他讨厌。会处世的人从来不做别人心目中的不识时务者。 

这些事情看起来虽然不大，但你这个人是否会做人处世往往就体现
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在细节中。一旦你做人对了，你的世界就是对的。做人不对，世界就会

给你深刻的教训。 

有些人很会为人处世，他们懂得如何既能够表现自己，又不让人感

到反感，总是能够把一个最好的自己呈现在别人面前。在与人交往的时

候，他们能够把握与人交往的恰当距离，谁也不得罪，从容地周旋于来

来往往之中。 

他们既有原则性又有灵活性，懂得什么事情需要冷处理，什么事情

需要热处理，什么时候应该清楚一些，什么时候应该糊涂一些；他们善

于把握处理问题的时机，处理问题能够做到手起刀落，药到病除。他们

很容易受到周围人的接纳和尊重。他们说的话也很容易让别人信服；他

们如果提出什么建议，也总是很容易得到别人的赞同；他们遇到困难，

别人也会毫不犹豫地伸出援助之手，帮助他们渡过难关。 

相反，有些人却总是受到周围人的排挤，他说的话对别人没有丝毫

的影响和作用，别人恐怕连听的兴趣都没有；他的任何建议在别人看来

都是无足轻重的。恐怕这样的人在别人眼里都是无足轻重的，他有了困

难，别人又怎能愿意帮忙呢？ 

两种人之所以有着天壤之别的待遇，根本问题在于你是否懂得做

人，懂得处世。懂得“做事先做人”这个基本常识，才能在社会上吃得

开，赢得漂亮。 
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没有信用就没有博弈的资本 

 

 

看看商界那些大名鼎鼎的成功人士，你会发现，他们往往都信誉良

好。而在你的生活中，你也会发现那些信誉良好的人总是能受到别人的

信赖，而那些不守信用的人，在别人眼中就是不靠谱、不可信的人。 

要想在社会的博弈中取胜，什么最重要？年轻、财富、学识、友谊，

毫无疑问是取胜的资本，但这些都不是人生最重要的。人生最重要的资

本是信用。 

所谓信用，就是人们彼此之间的约定，尽管它无体无形，却比任何

法律条文更具震撼力和约束力。一个没有信用的人，要想跻身成功者的

行列，几乎是不可能的。因为没有人会愿意和一个没有信用的人打交道。

而那些叱咤风云的成功人士，都将信用看得无比重要。 

“一个人有两样东西谁也拿不走，一个是知识，一个是信誉。我只

要求你做一个正直的公民。不论你将来是贫或富，也不论你将来职位高

低，只要你是一个正直的人，你就是我的好儿子。”这是联想集团董事

局主席柳传志致的父亲对柳传志的教诲。 

联想的成功和它自身的诚信是密不可分的，它取信于银行，取信于

员工，取信于投资者。1996年和1997年，香港联想公司因为库存积压造

成1.9亿港元的亏损，这在当时是个很大的数字。公司的运作需要大量

的流动资金，而这笔资金需要从银行贷款。 
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在危急关头，联想的领导层竟然选择了首先告知银行亏损的消息，

然后再申请贷款。一般人认为，先借钱再通知银行亏损状况或者干脆不

通知银行会比较容易借到钱。但是联想宁愿付出天价也不愿失去银行的

信任。此举果然赢得银行的信任，并再次贷到了款。如果不是联想长期

守信用，在长期经营中打造了自己“讲信誉”的金字招牌，这件事根本

就做不成。 

可见，良好的信誉是博弈成功的资本，是一笔无形的财富。企业如

此，个人更是如此。一个人要想在社会中有所成就，就应该像鸟儿爱惜

自己的羽毛一样，爱惜自己的信誉。商家缺乏信誉走不远，人缺乏信誉

更会被社会淘汰。人的信誉不仅是一种品行，更是一种责任；不仅是一

种道义，更是一种准则；不仅是一种声誉，更是一种资源。 

我们都知道，犹太人很聪明，特别是在经商中，更是有许多的商业

奇才。为什么他们会如此成功，其实很简单，就是因为他们把信誉看得

比生命都重要。 

生意从来都是分厘必赚，丝毫不让的，但在已签订的契约面前，犹

太商人总是宁愿自己吃亏也要绝对遵守。这对他们而言，是非常自然、

毫无疑问的事情。在犹太商人看来，毁约是不应该发生的，更是不可以

原谅的。因为犹太人深信，他们的存在是因为和上帝签订了存在的契约，

如果不履行，就是打破了神与人之间的约定，当事人就一定会有灾难。

在犹太人眼中，一个人的信誉比生命更重要！ 

孔子说过：“轻千乘之国，而重一言之信。”信用对于一个人是无
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