
职场上，我们每天和同事、领导之间难免有话要说。说什么，

怎么说，什么话能说，什么话不能说，都应“讲究”。可以说，在职

场上“说话”名堂多多。很多时候，有些人吃亏就是因为没能管住

自己的嘴巴。

其中职场有一个通行无阻的说话原则：就是开口要会捧，会说

点小“谎”惹人爱，上不得罪，下不落井下石，你就能在职场上生

存，活得潇洒。

玄机一





有时谎言也是智慧，伤人的真话要隐藏

一个满嘴谎言的人肯定不会受到别人的喜欢，但是，一句谎言

都不会说的人，也不会受到别人喜欢。

道理很简单，“水至清则无鱼，人至察则无徒”，一个人不说一

句谎话，任何场合都说实话，实际效果并不一定好。

炒鱿鱼！

当我们找到了工作，满怀信心走进办公室时，一定要注意说话

的分寸。有时为了生存，就有必要说说谎话，这不是教你奸诈，如

果实话实说会害己害人，那实话实说并不代表真诚，只代表着上司

给你的一道好菜

王泉在一家商贸公司上班。一天下班后，他和同事刘佳走在一

起。刘佳这些天心里很郁闷，和上司的关系十分紧张。二人边走边

聊，刘佳控制不住自己的情绪，指出上司对待他的种种不公平，还

把上司的无知、浅薄及一些丑事统统信口说了出来。最后，怒犹未

尽，忍不住又大骂了一通。

过了些日子，上司在王泉面前也谈起了刘佳，言语之间非常不

客气，怒斥刘佳的不顾大局、平庸无能、不思进取、不善开拓诸多

缺点。末了，上司问王泉，可曾听见刘佳在他面前说过自己什么坏

话？

王泉是一个诚实的人，此时，他该怎么办呢？

无疑，王泉面临两种选择：一种选择是不把刘佳的话告诉上司，

另一种选择是十分诚实地把刘佳的话原原本本地告诉上司。

如果王泉选择了前者，上司的气慢慢地消了下来。有一天当他
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上闹了点小误会 ，他说你会很好地处理的。你放心，刘佳是

冷静下来后，会比较公正合理地处理好这种关系的。

但如果王泉选择后者，上司会对刘佳记恨在心，一定会找个机

会报复刘佳的。

如果上司是个非常精明的人，他会进一步设想，你王泉在我面

前讲你同事的坏话，你肯定会在其他人面前讲你同事的坏话，你甚

至还会在其他人面前讲我的坏话。因此，对你这种人也不可信任，

至少要留两手。

上面的这件事，使用谎言，能使三方面都能得到好处；而讲实

话，却让每个人都受到损害。可见谎言在职场人际关系中也有其特

殊的作用。

人性是具有各种各样的弱点的，完美的人只有在童话或神话中

才存在。现代生活中的人都是些凡夫俗子，都有自己的喜怒哀乐。

每个人对自己、对他人都常常有各种各样的不满，任何人在一起，

都难免东家长西家短的议论一下别人。议论的过程中，稍不留神就

会把自己的一些情绪带出来。这些发自个人情绪的评价并不见得是

客观公正的。如果人们在彼此交往中又把这些情绪话东传西传，到

最后，这些飞短流长一定会让大家的感情都受到伤害，人与人之间

的关系变得空前紧张，每个人都生活得特别疲惫。

因此，在职场上与人交往，适当地用一些小小的谎言，可以使

人际关系更融洽，更亲近一些。

正如上面的例子所显示的那样，对上司说实话是火上加油，促

使上司与刘佳的紧张关系更加紧张，而如果不说实话，撒一点小小

的谎。假设他这样对上司说：

“刘佳的人挺好的，他从没有在我们面前说过什么闲话。相反，

他倒是挺佩服你的魄力的。至于最近有点不开心，他说可能是在某

些事情



休要抬高自己，必要时也“捧捧”别人

不会说什么的。”

这样一来，不仅上司的怒气会马上消下来，他也会立刻反躬自

省，认真地考虑对待同事的问题。一场本来可能导致两人大动肝火，

甚至让上司难堪、同事失业的争端就此化干戈为玉帛了。而且，即

使有一天上司发现王泉讲的不是实话，他也不会怪罪王泉，他会认

为王泉为人厚道、心地善良，会处理事情，根本想不到什么说谎了。

我们生活中还有一句俗话，叫做“会做媳妇的两头瞒，不会做

媳妇的两头传”，说的也是同一道理。人们在职场里一起相处，有些

鸡毛蒜皮的小事，就是不能以太认真的态度去对待，说一些假话，

应付应付，什么都会过去的。

所以，在职场中，面对一些事情，我们不一定非讲实话，因为

实话有些时候对人、对己、对事无益。既然真话会伤害别人，我们

为什么一定要说真话？其实，制造一些谎言，只要对人对己有利，

为何不说呢？

我们一谈到“捧”字，好像有些不顺眼。有句老话：休要长他

人志气，灭自己威风。所以普通人对自己，总是拼命抬高身价，对

别人，总是吹毛求疵。其实这是没必要的。

“捧”就是宣传，宣传是政治家的“捧”。“捧”就是广告，广告

是商人的“捧”；不过商人的广告是自己“捧”自己，政治家的宣

传，是雇人来捧自己，与这里的“捧”人家有些区别。“捧”人家是

办法，自古有之，叫做互相标榜。但是所谓“捧”，更不是瞎吹，并



不是胡说，也要根据对方的实际情形来看。每个人都有所短，也各

有所长，普通人对于别人，只看见短处，看不见长处，把别人的短

处看得很重大，把长处看得很平凡，所以往往有觉得欲“捧”而无

可“捧”之处。其实只要你先存着“三代以下无完人”的思想，原

谅他的短处，看看他的长处，可“捧”的地方多着呢！而且你“捧”

某甲，并不欺骗大众，只是使大家注意某甲的长处，也使某甲对于

自己的长处，因大众的注意，而格外爱惜，格外努力，养成比目前

更为优越的长处。所以你“捧”人家是宝物，人家也来“捧”你，

那么宝物反给了你，可见“捧”是使自己也成为宝物的工具，绝不

是卑下的行为。俗语说：人捧人，越“捧”越高，你也高，他也高，

这不是人己两利的事吗？

但有几种捧法，是最要不得的。当某甲在一个人面前来捧他自

己，有些人，也许不领他这一套。当着大众来捧甲某，把他的长处，

作一次义务宣传，他一定非常高兴。只要“捧”得不过火，大众也

不会觉得你在有意地“捧”。或者在某甲的背后，宣扬他的长处，把

几件具体的事实，加几分渲染，使听到的人，对于某甲发生良好印

象，事后再传到某甲，他的高兴，比当面“捧”他更是有力。一有

机会，他也会还敬你，把你大“捧”一场。俗语说：“有钱难买背后

好。”足见重视背后“捧”，是人之常情。如你会写文章，那么写文

章也是“捧”人的一法，一有机会就把某甲的长处作为你文章的举

例，说出他的真实姓名，你的文章，有一百人读，就是向一百个人

“捧”他，有千人读，就是向一千个人“捧”他。被你捧的某甲会是

多么高兴，多么得意，对你的感情，也一定会大有长进。联络感情，

原不是一件容易的事，用“捧”来联络感情，是最简单最有效的方

法，而且就道德论，还正与古人扬善之旨相吻合。

从前也有人以不轻易许可人为正直的表示，其实其人正直与否



借别人之言，传我赞美话

是另一问题，而眼界太高，胸襟太狭，却是不可否认的事实。眼界

高胸襟狭，他自己必不十分得意，因为不得意，对于一般人多少有

些仇视的成份，所以越发不肯轻意许可人了。年轻人的不肯“捧”

人，第一是误认为“捧”人就是谄媚，有损自己的人格；第二是自

视清高，觉得一般人都比不上他；第三是怕别人胜过了自己，弄得

相形见拙。如果能够屏弃这种不健全的心理，而用心研究如何“捧”

人的方法，必然能领略到其中的好处。

借别的人的嘴说出自己的心腹之事，赞美对方，这种赞美是最

高级的赞美，因为听者听了舒心，说者说得有心，当然彼此就心照

不宣，心心相印。

香港股票市场里有时会发生某一股票突然以惊人的幅度飙升的

情形。碰到这种情形，第二天的报纸就会报导说，市场“传闻”这

家公司有重要的发展。这也就是说，股票升的原因是有好消息传出

来。不过，要注意的是：消息只是“传闻”而已，因为消息还没有

经传媒报道，其流传也因此仅限于一个小圈子里。

事实经常证明，这种传闻“有限度的”到达若干投资者的耳朵

里，往往作用比传媒白纸黑字传达到数以万计的人耳朵里作用更大。

在许多情况下间接听到的消息，比直接听到的更能令人信服！只有

听众不多的消息，才像值得相信的内幕消息。

说穿了，这其实主要是因为人性必有“狐疑的心理”，应了广东

俗语说：“没有那么大只蛤蟆满街跳”的心理。我们倾向于相信“便
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昭然若揭。尽管卖

宜的东西一定有问题”，所以常听人教“便宜莫贪”。

把这种技术的原理引伸到赞美人的技术上，最高明的“赞美”

专家，往往正是通过间接途径去说好话！

曾经有这样一位真正的“赞美”专家：

他是当年某公司某个部门的第二层次行政人员，相当于一个主

任，尽管这职级香港上司会美其名曰经理。此人“会做人”，自然跟

上一层的同事都发展出特别好的关系。好了，他要赞美的对象自然

是他的上司，因为他的上司主管他的部门，对他操生杀升降之权。

只不过他的赞美常常不直接赞美，而是间接通过上司的同级去

做。在他上司的那些同级而对他上司友善的主管面前，此君常常有

意无意的称赞他的上司。如果有机会和大上司说话，他更不会放过

有意无意表示他很钦佩上司的英明领导的机会。人性八卦，这些话

结果自然有许多传到他上司耳朵里。

如果你是他的上司，知道手下常在背后赞扬你佩服他，相信

“很难不受感动”。这样听回来的赞美话，比直接的赞美话受用得多！

我们判断别人的好意，一定会先怀疑这好意后面是不是有什么

动机。如果有人直接对你赞美，你会想到这“不过是拍马屁”，说我

好话的目的也不过是希望有回报。可是从传闻听到的赞美话，就有

误导的作用了。一如股市的传闻，这样得来的讯息便似乎可信得多

了。

直接的赞美话像卖广告，“司马昭之心”

花赞花香也会有效（所以才有广告这样的东西），但有效的广告一如

有效的赞美话，必须“言中有物”能令听者信服才生效。不过，大

多数的赞美话都但求攻心，很少是言之有物的，那么，这类“大多

数赞美话”如果能“间接说”，效果一定大得多，因为听的人不会觉

得这是在捧他。



委婉表达，捡着“好话”说才能受欢迎

说话是一门极深奥的学问，必须衡量当时的对象和场所，采取

适当的对策。当你发现某些话题容易引起听者误会，或刺伤对方的

感情时，就不可鲁莽地明言，而应该采用迂回或抽象的词汇，让对

方免除下不了台的尴尬场面。

在工作中说话，最忌的就是高声地叫嚷着：“哎呀！你怎么这么

不中用，竟然连这点儿小事都办不好！”最好的方法就是用体谅的语

气，委婉地表达，例如说：“处理简单的事，反而更容易出错，这几

乎是每个人的通病，你不要耿耿于怀！”不可冒昧地说：“天啊！你

竟然这么老了！”应该赞美对方：“你真是驻颜有术，居然看不出丝

毫的老态。”这样一来，定能宾主尽欢，双方感情倍增。

倘若有人为家中淘气的孩子而怒气冲天，你就可以告诉他，这

是小孩子的通性，况且越是爱捣蛋的小孩，越是聪明伶俐，应该引

以安慰才是。至于美人迟暮，慨叹年华老去的时候，则以“自然界

的生物都有老化的现象；而年龄的增长，却使人更为成熟与睿智

”之类的话语来劝慰她。

总之，当你面对与上述类似的话题时，应当用男、女、老、少

等一般化的词语来代替第二人称单数名词，使对方觉得有所依傍，

警戒心也就自然消失了，更会下意识地赞同说话者所提出的道理。

每个人几乎都有自己喜欢的词汇或语调，只要听到这些特定语，

就会立刻产生共鸣，顿时瓦解心中的壁垒。例如：山东人听到乡音，

马上就有陶然如醉的感觉；北京人一听到标准的京腔，也一定会怦



说话看对象，说得通才是好话

然心动，涌现一股如逢故友的兴奋情绪。如果你想游说一位平常是

麻将迷的同事，不妨在谈话时穿插一些麻将术语，引发他的兴趣；

倘若对方是棒球迷，那么“全垒打”、“三振出局”、“接杀”、“盗垒”

等术语，将会产生魔咒般的效果，使他很快地和你称兄道弟。因此，

活用各种专门性的术语，作为谈话时的点缀，必定会收到令你喜出

望外的效果。

流行语是某些风行一时的特定语，这些词语通常都是在偶然的

因素下发明的，且与原意迥然不同。比如目前极为流行的“酷”、

“美眉”等特殊的字眼，乍听起来，真令人有坠入云里雾中之感，怎

么会想到它们是“吹牛”与“女孩”的代称呢？但是，这些流行语

的传播速度极为惊人。接触几次以后，多数人就会见怪不怪而朗朗

上口了。年长者或地位高的人，若想成功地说服那些桀骜不驯的年

轻人，在谈话中加入几句流行语，必定可收到画龙点睛和近似特效

药的效果。

“见人说人话，见鬼说鬼话”这句话，一般是用来批评别人的油

滑、投机、不诚恳的，可以说是一句骂人的坏话。

然而我们要你重新看待这句话。

“见人说人话”，就可以和“人”沟通。

“见鬼说鬼话”，就可以和“鬼”沟通。

见人说鬼话，见鬼说人话，那么就不通了。

也是办所以，“见人说人话，见鬼说鬼话”是“沟通”的秘诀，



公室里和人相处、交朋友、 给人好印象、了解对方的秘诀，这是一

种技巧、一种艺术，哪是油滑、投机、不诚恳呢？

这句话也就是说，和对方交谈时，应尽量使用对方能够认同的

语言，并说对方熟悉、关心的话题。

比如说，在办公室里，和南部的欧吉桑说话，最好用台语，和

客家人说话，最好用客家话⋯⋯说得不地道没关系，只要你说了，

便能获得他们对你的认同。在话题方面，比如你和有小孩的女性说

话，可说说孩子教育和柴米油盐酱醋茶；和贸易公司职员说话，可

说说景气问题⋯⋯说得不深入没关系，只要你开口了，他们便会不

由自主地告诉你很多关于他自己和工作上的事情，如果你还善于引

导，他恐怕连心事都要掏出来了。

“见人说人话，见鬼说鬼话”在办公室人际关系上是很有用的一

招，它的厉害在于抓住了人常以自我为中心的弱点，在言语上让对

方的自我获得满足，对方的防卫意识便会松软下来，并且把你对他

的客套、亲切，当成你对他的关心，于是就对你产生好感。结果是，

你了解他已有三四分，他对你却还一无所知。

“见人说人话，见鬼说鬼话”，虽不一定会和对方建立亲密的关

系，但绝对是接近对方、和对方建立初步关系的好方法，如果你能

这么做，那么保证你受益无穷。

不过，“人话、鬼话”是需要学习训练的。也就是说，你要训练

自己和人交往时，多谈“您”，而少谈“我”；如果你喜欢谈“我”，

那么你就很容易把别人对你的客套当成关心。

多了解各种行业的特色和动态，学习不同族群的语言，了解多

了，自然能够说出好话来，什么人都可以交往了。

所以，在职场上，一句话只要说得通，说得有道理，说得感人

心，这句话就是好话。
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直言直语是把双面刃

直言直语是一把双面利刃，而不是一把可以劈荆斩棘的开山刀。

如果直言会伤人，何必拿起这把刀去刺人心？

某甲是一公司的中级职员，他的心地是公认的“好”，可是一直

升不了职；和他同年龄、同时进公司的同事不是外调独当一面，就

是成了他的顶头上司。另外，别人虽然都称赞他“好”，但他的朋友

并不多，不但下了班没有“应酬”，在公司里也常独来独往，好像不

太受欢迎的样子。

其实某甲能力并不差，也有相当好的观察、分析能力。问题是，

他说话太直了，总是直言直语，不加修饰，于是直接、间接地影响

了他的人际关系。

其实“直言直语”是人性中一种很可爱、很值得大家珍惜的特

质，因为也唯有这种直言直语的人，才能让是非得以分明，让正义

邪恶得以分明，让美和丑得以分明，让人的优缺点得以分明。只是

在职场上，“直言直语”却是有这种性格的人的致命伤，理由如下：

喜欢“直言直语”的人说话时常只看到现象或问题，也常只考

虑到自己的“不吐不快”，而不去考虑旁人的立场、观念、性格。他

的话有可能一派胡言，但也有可能鞭辟入里；一派胡言的“直言直

语”，对方明知，却又不好发作，只好闷在心里；鞭辟入里的直言直

语因为直指核心，让当事人不得不启动自卫系统，若招架不住，恐

怕就怀恨在心了。所以，直言直语不论是对人或对事，都会让人受

不了，于是人际关系就出现了障碍，别人宁可离你远远的，那就想



办法把你赶得远远的，眼不见为净，耳不听为静。

喜欢直言直语的人一般都具有“正义倾向”的性格，言语的爆

发力杀伤力也很强，所以有时候这种人也会变成别人利用的对象，

鼓动你去揭发某人的不法，去攻击某事的不公。不管成效如何，这

种人总要成为牺牲品，因为成效好，鼓动你的人坐享战果，你分享

不到多少；成效不好，你必成为别人的眼中钉，是排名第一的报复

对象。

所以，在职场里，直言直语是一把伤人又伤己的双面利刃，而

不是劈荆斩棘的“开山刀”，有这种直言直语个性的人应深思，并且

建立几个观察：

一、对人方面

少直言指陈他人处事的不当，或纠正他人性格上的弱点，这不

会被认作“爱之深，责之切”，而会被看作和他过意不去；而且，你

的直言直语也不会产生多少效用，因为每个人都有一个内心的堡垒，

“自我”便缩藏在里面，你的直言直语恰好把他的堡垒攻破，把他从

堡垒里揪出来，他当然不会高兴。因此，能不讲就不要讲，要讲就

迂回地讲，点到为止地讲，他如果不听，那是他的事。

二、对事方面

少去批评其中的不当，事是人计划的、人做的，因此批评“事”

也就批评了人，所谓“对事不对人”，这只是“障耳法”。除非你力

量大，地位高，否则直言直语只会替自己带来麻烦。如果能改变事

实，则这麻烦倒还值得，如果不能，还是闭上嘴巴吧！如果非讲不

可，也只能迂回地讲，点到为止地讲，如果没人要听，那是他们的

事。



场面话要常说，但可说可听不可信

“场面话”不是罪恶，也不是欺骗，而是一种“必要”。

所以，“场面话”要多说，但有一点，场面话只可听不可信。

某甲在一公家单位服务，十几年没有升迁，于是通过朋友牵线，

拜访一位经管调动的单位主管，希望能调到别的单位，因为他知道

那个单位有一个缺，而且他也符合资格。

那位主管表现得非常热情，并且当面应允，拍胸脯说：“没问

题！”

某甲高高兴兴地回去等消息，谁知半个月、一个月、两个月过

去了，一点消息也没有。打电话去，不是不在就是“正在开会”，问

朋友，朋友告诉他，那个位置已经有人捷足先登了。他很气愤地问

朋友：“那他又为什么对我拍胸脯说没有问题？”他的朋友也不知如

何回答才好。

这件事的真相是：那位主管说了“场面话”，而某甲相信了他的

“场面话”。

“场面话”是职场里的现象之一，而说“场面话”也是一种生存

智慧。在职场进出久的人都懂得说，也习惯说。这不是罪恶，也不

是欺骗，而是一种“必要”。

一般来说，“场面话”有以下几种：

一、当面称赞人的话

⋯这种场面话所说的有的是实情，有的则与事实有

诸如你赞你在办公室里有人缘，称赞你的衣服大方漂亮，称赞

你工作能力高



相当的差距，听起来说起来虽然“恶心”，但只要不太离谱，听的人

十之八九都感到高兴，而且旁人越多他越高兴。

二、当面答应人的话

诸如“我全力帮忙”、“有什么问题尽管来找我”等。说这种话

有时是不说不行，因为对方运用人情压力，当面拒绝，场面会很难

堪，而且会马上得罪一个人；缠着不肯走，那更是麻烦，所以用

“场面话”先打发，能帮忙就帮忙，帮不上忙或不愿意帮忙再找理

由，总之，有“缓兵计”的作用。

所以，“场面话”想不说都不行，因为不说，会对你的人际关系

有所影响。

不过，千万别相信“场面话”。

对于称赞或恭维的“场面话”，你要保持你的冷静和客观，千万

别两句话就乐昏了头，因为那会影响你的自我评价。冷静下来，反

而可看出对方的用心如何。

对于拍胸脯答应的“场面话”，你只能保留态度，以免希望越

大，失望也越大。只能“姑且信之”，因为人情的变化无法预测，你

既测不出他的真心，只好抱最坏的打算。要知道对方说的是不是场

面话也不难，事后求证几次便知。如果对方言辞闪烁，虚与委蛇，

或避不见面，避谈主题，那么对方说的就真的是“场面话”了。所

以对这种“场面话”，也要有清醒的头脑，否则可能会坏了大事。



逢人只说三分话，未可全抛一片心

俗话说“逢人只说三分话”，还有七分话不必对人说出，你也许

以为大丈夫光明磊落，事无不可对人言，又何必只说三分话呢？其

中玄机就要看你悟性高不高！

在职场生存，特别是新人，千万别因掏心而惹来伤心。

刚刚进入一个新的办公室，你是新人，和人初见面，或才见过

几次面，就算你觉得这个人不错，而你也喜欢他，也不该把你的心

一下子就掏出来。

因为对你还不了解的人，无论说话或作为，都要有所保留，不

可一厢情愿。告诉你不要一下子就把心掏出来，甚至你可以做个

“城府深沉”的人。职场复杂，你若一下子就把心掏出来给对方，用

心和他交往，那么就有可能“受伤”。

把心掏出来，这代表你的真诚和热情，但见你把心掏出来，他

也把心掏出来的人不太多，而且也有掏的是“假心”的人。若这种

人又别有居心，刚好利用了你的弱点，好比薄情郎对痴情女一般，

那么你的日子就不好过了；而会玩手段的人，更可以因此把你玩弄

于股掌之中。

也有一种人，你把心掏出来给他，他反而不会尊重你，把你看

轻了。有些人就是有这种劣根性，你对他冷淡一些，他反而敬你又

怕你，换句话说，对这种人来说，太容易得到的感情，他是不会去

珍惜的，那么你的付出不是很不值得吗？

另外还有一种状况，你一下子就把心掏出来，如果对方是个谨



不掺杂感情因素，那么一切就好办

慎的人，那么你反会吓着了他，因为他怀疑你这么坦城是另有目的，

如果是这样，你不是弄巧成拙，也弄坏了有可能发展的情谊？

此外，你把心掏给人家，结果没有得到相等的对待，那种被

“抛弃”、“背叛”的感觉是很不好受的。

因此，与其把心一下子掏出来，不如慢慢观察对方，有了了解

后再“交心”。你可以不虚伪，坦坦荡荡，但绝不可把感情放进去，

要留些空间作为思考、缓冲

了

对于老于世故只说三分话的职场高手，你一定会认为他们很狡

猾，是不诚实的。其实说话须看对方是什么样的人，对方如果不是

可以尽言的人，你说三分真话已经是不少了。孔子曰：“不得其人而

言，谓之失言。”对方倘若不是你交往很深的人，你也畅所欲言，对

方

修养；你说的话是

的反应是怎样的呢？你说的话是属于你自己的事，对方愿意听你

说么？彼此关系浅薄，你与之深谈，显出你没有

属于对方的，你不是他的净友，又不配与他深谈，忠言逆耳，显出

你的冒昧；你说的话是属于国家的，对方的立场如何，你没有明白，

对方的主张如何，你也没有明白，你偏高谈阔论，轻言更易招事呢！

所以逢人只说三分话，不是不可说，而是不必说，不该说，这与事

无不可对人言并没有冲突

事无不可对人言，是指你所做的事，并不是必须尽情向别人宣

布。老于世故的人是否事事可以对人言是另一问题，他的只说三分

话是不必说，不该说的关系，更不是不诚实，更不是狡猾。说话本

来有三种限制，一是人，二是时，三是地。非其人不必说。非其时，

虽得其人，也不必说得其人，得其时，而非其地，仍是不必说。

非其人，你说三分真话，已是太多；得其人，而非其时，你说三分

话，正给他一个暗示，看看他的反应；得其人，得其时，而非其地，
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