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法则一 洁身自好树立个人权威的21个智慧

公私分明，关怀弱者

“公”与“私”分别指集体与个人两种价值利益，它们形成矛盾关系。

一般来讲，每个人身上都有“公”与“私”两种欲望，关键是要看你如何

处理两者的关系。 但是,由于人本身的需要有多个层次，“公”与“私”常

发生尖锐矛盾，会出现因私而害公的现象。 如果一名企业领导混淆公

私界线，必定会因私而害公，从而违背了“公私分明”的用权戒律。

公私不分、假公济私或欠缺公正的企业领导，在下属的心目中不

会具有威信。因此，切忌假公济私。而公私分明是一名企业领导用权的

标准，惟其如此，才能正己立身，才能管好下属，否则，就会完全掉进私

欲的陷阱之中，终不能自拔，造成毁灭性打击。

公私分明，为古已有之的用权戒律。

因私害公的领导或主管， 在下属眼中就跟掉了价的大白菜一样，

毫无威信可言。人一旦做了主管，自尊心就会随之提高，常常会莫名其

妙地感到自己被忽视，别人一说悄悄话，或在暗中商讨事情，就会觉得

很不是滋味，像某信息公司的李经理就是这样的：

“经理，请你在合同修改书上签字。 ”

“为什么不事先和我商量?我根本就不知道这件事。 ”

“可是我现在不是来告诉你了吗?”

“你早就自己决定了! 可见你根本就不把我放在眼里， 我不能签

字。 ”

像这种例子，屡见不鲜。的确，未经事先商讨，对经理而言，可能是

不太礼貌。但经理也大可不必因此心怀恨意，如此阻碍工作进行，于己
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成为怎样 %好上司 树立个人权威的21个智慧

何利?

作为主管，“不知道”和“不了解”是自己的过错，不应责怪下属。在

平时，主管就应该多做调查，听取下属报告；或巡视各部门的工作现

况，以了解他们实际的工作情形。不能掌握下属行事的主管，是一个差

劲的主管。同样，作为企业领导，像这种因私害公的情形最好不要在自

己身上出现。

作为一家现代企业的领导，只有无私才能无畏! 相信每个人在工

作岗位上，都会对下属采取公平的处理。 但是，什么是“公平”呢?如何

判断自己对待下属是否公平呢？ 下判断的要诀是无私，即不可考虑自

己的利益所在。

比如说分配任务。 当遇到困难的工作，不要想任用之人成功完

成任务后自己将得到的奖励或赞誉 ， 也不要因为工作轻松又可获

得利益，便想掠夺过来，企图自己做。 这样的念头，都会使下属对你

的信心大减。 因为你的企图很容易被下属看穿。 不论何时，由上往

下看，往往不太能知道实情。 然而，由下往上看，却大致能正确地了

解一切。

就公司的利益而言，你必须从工作的重要性、紧急性综合判断，

在判断的过程中，绝不可掺杂丝毫的自我利益。 你从工作大局，从公

司的未来发展情况而做出考虑，你可以光明磊落地着手去做。 但是，

你必须妥善处理组员之间的争执。从这层意义来看，你是选择了艰难

的道路。

一个指导下属的主管，是应该经常关怀弱者。然而，付出过多的关

怀有时亦于事无补。 最好的要诀是做个无私的领导人。
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法则一 洁身自好树立个人权威的21个智慧

注意细节，点滴树成

真正的公私分明不仅要求切忌在大事上因公害私，也要求注重细

节。因为大局和细节一样，都能体现出一个人的立场原则。管理者在细

节上也应严格要求自己。

年轻人对领导的日常事物都非常敏感。在这被不满与怀疑充斥的

社会里，做一个企业领导者，只要有一点点不能公开向大家交代的地

方，就无法获得大多数员工的心。

有一个例子可以说明以上的观点。利用交际费使交易顺利进行的

做法在过去向来很通行，但这也会产生很多问题，比如新职员对上司

们所拥有的交际费，常常会产生怀疑。 不管是为了工作还是为了公司

的客户，主管只要一到饭店或酒吧等地出入，员工们怀疑的眼光便会

集中在他们身上。一旦发觉领导有不廉洁的事，嘴里虽然不说话，却会

牢记在心中。 他们固然也会认为这种上司很能干，但还是觉得不能太

信任他们。 以后即使领导跟他说一堆大道理，他也只会在心里反驳或

冷笑。 而且对这种做法怀有反感的年轻人也越来越多。 所以这种人虽

然很擅长与外面的人交涉，但是却不能做个好主管。 因此，滥用交际

费，或者在交易的对象身上花许多钱以达到目的的时代已经过去。 今

后，诚意和努力将成为交易的通行证。如果想要获得员工们的信任，就

必须避免太过大方地使用交际费来进行公事上的应酬。

还有一个例子：经济不景气的日子里，某一行业的一些小企业破

产了，但它们的一些同行却安然度过了经济低落的日子。 这其中的奥

秘是什么呢?是因为这些企业一向都严守公私分明的规则，而且上至

5

此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com



成为怎样 %好上司 树立个人权威的21个智慧

董事长，下至普通职员，每一个人都力行这种规则。

也就是说，如果普通员工都认为：“在我们公司里，每一位都公私

分明”，或者“我们经理没有不可告人的账目”，那么这家公司在不景气

时，劳资双方便能结成一体。即使职员被削减薪水或奖金，也会因为相

信公司的处境，而不会怀疑有什么“隐私”，反而会更加努力去帮助公

司渡过难关。

但另外一种情况却是，有的上司会让人家怀疑：他是不是收取回

扣，他是否谎报交际费。 虽然没有证据，但是行动可疑，一旦被人蒙上

这一层阴影，大家便会对他的好感太打折扣。 此外，用公费去交际、喝

酒，也是造成表里不一的原因。 还有，用公家的电话闲聊私事，或者写

私人信件时贴上公家的邮票等等，这些小事都能慢慢使人对你的好印

象变坏。

在公司中，占便宜的想法是绝对无法行得通的。 必须以合理的方

式来利己，绝不能占公家的便宜。 公司里的同事和领导的眼睛都注视

着你，聪明的人是绝不会揩公司的油、占公司便宜的。 因此，你一定要

让领导和同事都知道你是绝不贪私的人。

也许有人会说：“水至清则无鱼。 ”人太清廉自守，周围的人便不会

来亲近你。而且在现代，由于“占便宜”的人很多，“不占便宜便是吃亏”

的想法蔓延也很广，因此，能坚持清廉是很难的。

在现代的社会，用来获得别人信赖的，究竟是什么呢？ 是手腕吗？

经历吗？请人家喝一杯吗？这对价值观多元化现代人而言，是很难弄清

楚的。 但是，如果你能保持清廉，便可以赢得别人的信任。

我国自古便强调廉洁的重要。做一个领导者，一定要戒贪，即使只

是一个小小的主管，也仍是领导者。 保持清廉自守会带给你意想不到

的力量，成为员工对你心服的原动力。 所以，“水清无鱼”又何妨,在这

个时代，能与众不同地散发出廉洁的芬芳，才是最重要的，也只有这样
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才能赢得员工的信任。

公私分明，应当从小事做起。

“宠物”不可养

公私不分的领导，往往有安置心腹的习惯。这种心腹，类似于小姐

太太们的小宠物。宠物象征着领导对他们的特殊关照。这样的做法，肯

定就会激起其他下属的不满情绪。

一位主管曾说过这样的话：“不忧虑匮乏，而忧虑不平等。 ”他认为

即使薪水少、工作繁重，但若你对下属都很公平，是不会引起众人不满

的。言外之意,不公平就是使员工产生不满情绪的重要原因。这种因不

公平而产生的不满的情绪，可能爆发成冲突。因此，绝对不可使下属认

为“自己的上司不公平”。

领导要想避免这样的不满情绪，使自己被别人所信任，对待下属

就绝对要“公正无私”。而且无论何时何地，都应当扪心自问：我现在公

平吗?

首先应当注意的是情感的因素。例如，你很喜欢小张，不论小张做

什么，你都想要奖励他；相反地，小王实在不讨人喜欢，甚至于连看他

一眼都觉得厌烦……若你以私人情感来开展工作，就大错特错。 有些

人则喜欢在自己周围安置一些像“宠物”般的下属，若你也如此，在不

久的将来，你的“宠物”有可能会反咬你一口。

比如你打算出门拜访一位客户，与其洽谈生意。 “宠物”陈某一知

情，便立刻打电话给对方，与其约定时间。 同时，也为你整理好和客户

商谈生意时所需的一切资料。 如果你须出差至稍微远一点的地方，他
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会小至交通工具，大至预订旅社，一件不漏地为你准备妥当。或许他会

帮你提公文包，送你到月台，最后，在火车出站时行个举手礼，说声：

“经理，慢走。 ”目送你远去。 如果工作进行顺利，陈某会奉承地说：“不

愧是经理，佩服! 佩服! ”并为你举办庆功宴；反之，若不幸未完成任务，

则他又会安慰你：“一切都是对方不好，不要太在意，机会还很多。 ”

如果能拥有这样事事为自己效劳的下属，那公司也算是一个愉快

的地方! 但是，日照之处必有阴影。 在阿谀奉承之中，你无法从失败中

获得东山再起的勇气与决心。 甚至还有更可怕的事情,你喜欢陈某，袒

护他，对他推心置腹，完全听信于他。不久，他会泄露你的重要机密，提

供你不实的情报，而你却毫无疑心……最后，你会是何种结局 ,不必

说，你也很明白!

总之，“宠物”带给你的快乐，有一天，必定会转变成痛苦。

不要亲此疏彼

亲此疏彼在生活中本是很正常的事，但作为领导在工作中却绝不

允许，否则就会公私不分，或因私而害公。

我们常常可以看到有一种人， 嘴边老是嘀咕着：“不管怎么说，我

都无法对那人产生好感! ”或者认定自己与某一类型的人命理相克。假

如运气不好，碰到这样的上司，只有自认倒霉了。因为你无法永远躲避

这种人，也不能任意表达你的好恶，惟一的办法，只有使他能够尽量与

你站在同一立场。

一个谨慎的人，交朋友的时候会相当地小心，可是树敌的时候，却

不一定如此。 只要脱口而出：“我实在讨厌那个人。 ”很快地，这句话传
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法则一 洁身自好树立个人权威的21个智慧

到别人的耳里，就会增添许多不必要的麻烦。

这些人都是心理不成熟的人，他们喜欢凭自己的直觉印象来判断

别人的好坏，反而弄得自己精神不愉快! 我们都喜欢跟自己所喜欢的

人一起工作，不过在现在的社会，你可能必须跟你所讨厌的人在同一

个机构做事。能够不随便划分哪些是你喜欢的人，哪些是你讨厌的人，

才能与每个同事愉快地共事。

一个主管者，不仅需要有多种才华，而且要关怀下属，做到公平对

待下属。关怀下属，可增加其归属感；但是过分关怀，则是感情用事。例

如,因为同情一位家属生病的下属，而将其工作量转移到其他下属之

上；前者得到了关怀，而对于后者极不公平，影响后者的工作情绪。

此外， 有些管理者以为听下属细述不快事可以使他们宣泄情绪，

但是又不懂得控制场面，反而使对方越说越不安。有时候，下属因家庭

有问题而显得脾气暴躁，作为上司者在聆听他的倾诉后做出适当的安

慰就已足够，千万不要因此在行动上做出迁就，使对方得寸进尺。否则

他会漠视你上司的身份，忽视你指令的工作，以为自己有了一道“免死

金牌”，可以“奉旨”拖延。

在私人时间，上司和下属之间可以存在友情，但在工作上，必须公

私分明，一视同仁。

切记，亲此疏彼不可取，“一碗水端平”才能给与下属平衡和关怀。
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法则二 守信法则树立个人权威的21个智慧

切忌朝令夕改

大多数领导者工作中常犯的错误之一就是朝令夕改，言行不一，

失信于下属。这样的上司，无论多么有能力，也无法管好他的下属。我

们都知道“朝三暮四”的寓言，那是主人耍弄猴子的游戏。 但是,企业

领导千万不能用这种办法得过且过， 否则会失信于众， 难以开展工

作。

人无信则不立，作为领导更是如此。 信用是企业领导有效管理的

人格保证。领导的信誉甚至比他的能力更重要———有能力但没有信誉

的领导，下属不会服从；没有能力但是有信誉的领导，下属则会俯首听

令。

如果上司喜欢朝令夕改，或者不承认曾下达过的命令，会给下属

带来很大的不确定性。 他们将不敢做出任何个人判断，事事征求上司

的同意，甚至要其签名证实，效率自然会降低。

从心理学上分析，守信的重要性在于它关系到下属对领导者的期

望。 领导者一言即出，承诺了一件事，下属即对领导产生了期望。 如果

承诺不能兑现，下属便会厌恶，随之领导者也就失去了影响力。美国著

名管理学家亚当·斯密曾说过， 关系到一个人未来前途的许诺是一件

极为严肃的事情，它将在多年中被一字一句地牢牢记住。 领导者绝不

要应允任何自己不能兑现的事，并确实使所有的人都认识到你是这样

一个人：不放空炮，从不许诺任何不能兑现的事。

所以，作为一个领导者，无论如何也不能失信于自己的下属。
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成为怎样 %好上司 树立个人权威的21个智慧成为怎样 %好上司 树立个人权威的21个智慧

不可许诺自己办不到的事

生活中，常有些人喜欢顺口答应别人事情，而事实上却无法做到，

这就叫做开“空头支票”。

身为一个主管，尤其要避免这点。有些刚上任的主管，由于过分相

信自己的实力， 很轻易地就会答应下属：“……过些时候我可以提拔

你。 ”然而往往却做不到。 这样很容易就在下属心中留下一个“不守信

用”的印象。因此，对于一个主管而言，空头支票绝不能开，一是因为它

失去章法，二是因为失信于人。

举个例子：有一家外贸公司的地区市场负责人王先生，很想解决

分公司的销售问题，于是就向销售部门提出种种计划。 当他每一次出

差到总公司去时， 就向销售部负责人如此地说：“我那边的产品A销售

不佳， 要求减少该产品的供应量”，“目前我那边产品B销售量增加，应

该适当地增加货源”，“顾客普遍要求送货上门， 我们是否考虑开办这

项业务，方便顾客也能保持客源。 ”

每一次他提出这些问题时， 销售科长都会回答他说：“是这样啊!

晓得了，我可以考虑一下”。 或“我可以和上司商量一下，以后再说好

了。 ”就这样，总是无法给他一个明确地答复。

一月、两月很快地过去了，而销售变动的只有申请中提到的那些

事而已。 王先生遂想尽各种办法，通过厂长向总公司的常务董事提出

报告。 常务董事听后说：“原来是这样，我晓得了。 我会好好安排，去让

销售科长办妥此事。 ”王先生从常务董事处听到此消息后，非常高兴，

以为销售问题即将解决，遂告诉员工和顾客问题很快会解决，只是时
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