




看开不是看破，一切都看破，就会消极而

和谐绝非讨好

国人的基本理念，说起来相当简单，做起来并不容

易。因为正反之间的差距十分细微，稍为不留意，

就会“失之毫厘，谬以千里”， 走上偏差的途径。

一般人的错觉，总以为“中国人喜欢被讨

好”，只要肯用心去讨好中国人，自然左右逢源，什么事都办得

通。其实，中国人最不容易讨好，因为我们的警觉性很高，遇到

有人讨好，立即提高警觉：“他为什么对我这么好？”因而怀疑

“他究竟安的是什么心？”以至“心里好笑”，处处加以防备。

历史上有很多事实，证明喜欢被讨好的人，最后被小人所包

围，因而拖累了自己。更加让后代的中国人，对存心讨好的人，

敬鬼神而远之。

看开而非看破

退缩。一切都是空的、假的，我们心里明白；但在未破之前，仍

旧把它当做真的。等不等得到、获不获得成，根本无所谓，却能

够“当一天和尚撞一天钟”，兢兢业业地撞下去，叫做看开。中

国人主张“尽人事以听天命”，便是看开的表现。我只管尽自己

的力，至于成功不成功，并不计较。这不是一般人所批评的“尽

力主义”，好像对成功不抱强烈的企图心，而是进一步了解“成

功”本身也是假的。此时的成功，也不过是以后的失败。历史上

每一朝代的开创，终究免不了末代的危亡。

任何人看不开，就会只许成功不许失败，苦恼多于欢欣。人

生不如意事十常八九，哪里受得了？

一般人分不清“圆通”和“圆滑”的异圆通绝非圆滑

同，以致把圆通当做圆滑，滋生众多的不满和厌恨，殊为遗憾！

“圆通”和“圆滑”在过程中看起来，完全一模一样，都是不断

地“推、拖、拉”。但从结果来看，却完全不一样。推、拖、拉
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尊重而不盲从

到最后没有解决问题，叫圆滑。推、拖、拉的结果，把事情圆满

解决，便是圆通。过程相同，结果完全不同。

中国人非推、拖、拉不可，如果一味认为推、拖、拉是坏

事，那就会到处看不惯，甚至整天不愉快。

合理地推、拖、拉，把推、拖、拉的功夫发挥到出神入化的

地步，才是真正的圆通。

有些人一直以为中国人喜欢玩乖乖牌，似

乎只要顺从，就有前途。实际上中国人并不欣赏完全听话的人，

甚至把他们称为“奴才”。中国人最重视的，是“有所听有所不

听”的人，亦即“尊重他人的意见”却“不会盲目顺从”。

尊重不一定是“口服心服”，它代表“你对我好，我没有理

由不对你好”，以及“你尊重我，我当然也尊重你”的“交互”

的心态。中国人相信“敬人者人恒敬之”，便是此理。

作为一位堂堂正正的中国人，和谐绝不讨好、看开而非看

破、圆通绝不圆滑、尊重而不盲从，才是光明正大的合理心态。

高见如何？



个 案

问 题

王先生来了，主人李某招呼他坐下，顺口问他：“喝点

什么东西？”

”

王先生循惯例回答：“随便，随便

中国人喜欢说随便，真的是随便怎么样都好吗？

李某应该怎样回应，才算合理？

王先生可能产生什么样的反应？

万一有新的变数产生，又该如何调整？

如果王先生对我们而言，十分重要，我们会如何反

应？若是并不重要，又会如何反应？



分 析

答 案

请先把您的高见简要写下来：

李某听见王先生说随便，当然心里有数。中国人的“随

便”，并不是一般人所认为的随随便便，因为它至少具有三种涵

义：

第一，客人不知道主人这里究竟有什么好东西，猜来猜去，

反而弄得大家都没有面子。

好好斟酌第二，让主人自己衡 把合理的东西拿出来，

这样才显得自动自发的诚意。

出客人在主人心第三，客人从主人拿出来的东西，可以估

目当中占有的地位，才能够充分了解彼此具有什么样的关系，来

决定采取哪一种谈话的方式。

李某既然明白对方的心意，便暗自思量：家里还存有半瓶



藏到哪

“欢迎

。但是，讲好张总经理下一次来的时候要好好喝几杯，当然不

能拿出来。

而且，像王先生这样的朋友，论交情很不错，可是在利害关

系方面，似乎不能够和自己的顶头上司张总经理相比。于是断然

决定，泡一壶乌龙茶请他。

王先生满心欢喜，主人的确有诚意，并没有真的随便倒一

杯白开水给他，也没有相当随便的拉开冰箱倒一杯冰红茶充数。

承蒙他看得起，给我冻顶乌龙茶喝，可见在主人的心中，我

王某还是相当有分量的。

中国人心里高兴，所有的乌龙茶都是冻顶的；如果不高兴，

一切洋酒也会变成本地酿造的假冒品，要不然就是别人送的，用

不着感谢。

王先生很高兴，觉得主人十分热忱，自己也就开怀畅谈了起

来。

谈着谈着，门铃又响了。李某打开门一看，糟糕，来的人

竟然是刚才想起的张总经理。

欢迎

，这下子该怎么办才好？

请进，请进！”嘴巴嚷着，心里也忙着：张总提

前光临，大概是想起那瓶

“总经理，这是我的老同学王先生。”

“请坐，请坐！”

一阵寒暄，李某已经想好了一套解决问题的方法。他大声地

喊叫太太：“惠君，我刚才找了半天，你到底把那半瓶

里去了？”

太太毕竟是同居人，十分有默契。马上听懂先生的话意，也

大声地回答：“我昨天清洗厨房，怕把它弄脏，特别藏起来

的。”
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声到人也到，太太手中拿着 。李某准备好酒杯，顺手接过

酒瓶，笑嘻嘻地人各一杯。然后又大声告诉太太：“既然酒找到

了，那鱿鱼丝跟牛肉干呢？”

于是大盘小盘一起出现，总经理很有面子，王先生也很高

兴，因为自己也沾了光。

王先生对主人若是十分重要，相信主人早已打听仔细，王

先生喜欢哪一种饮料？并且早就准备妥当，不敢再问什么“喝点

什么东西？”如果并不重要，主人问是问，却一点儿也不在乎，

很可能话刚问完，不待王先生回应，白开水已经端上来了。

说 明

李某大声喊叫太太，这是中国人的绝招，在人际关系的运作

中，具有化危为安的决定性力量。

中国人很有意思，都知道“两个人如果大声说话，便是讲给

其他人听的”道理，而且能够掌握时机，运用自如。

被喝掉想想看，张总经理提前到来，显然是担心那半瓶

了。如果只顾虑王先生的面子，请张总经理一道坐下来喝乌龙

茶，他心里一定很不高兴：“你以为我真的那么空闲，到你家喝

这种粗茶？”

但是王先生来的时候，很聪明地说了一句“随便”，闽南话

叫做“请裁”，竟然是文言文，不是白话文。李某听得懂“请

裁”的意思，正是“请你自己裁量，看看拿什么东西给我最合

理”。当然不敢大意，真的随便拿一杯白开水出来。

，结果没有拿出来，现在张总一

，将来传扬出去，岂不变成十足的马屁精？

当时凭良心也想起这半瓶

到，立刻改喝



精神，管他怎么说，至少不会大小

不拿不行，会气煞张总；拿也不行，王先生面子受损，一定

到处抱怨，把自己形容得势利又现实。左也不是，右也不是，总

算让一句大声话解决了。

李某把我当成好朋友看待，刚才我来的时候已经有意思把

王先生听说李某“刚才找了半天”，一颗心顿时安放下来。

拿

出来，只是“找了半天”也没有找到，原来是李太太“怕把它弄

脏，特别藏起来的”。

有人说这是中国人的阿

事情都看不开，动不动就要闹自杀。

，还是我这个老总行，哪怕是“特别藏起来

张总经理更是开心，王先生是主人的“老同学”，再怎么交

情深厚也喝不到

的”，到了紧要关头，也该及时显露出来。

当然，最开心的，莫过于李某夫妇，真的是夫唱妇随，十分

有默契。夫妇之间的一问一答，搭配得天衣无缝，把原本非常尴

尬的场面，一下子化解开来；所有的人，都觉得圆满，岂非人生

一大乐事？

。他们相信“知识即力

中国人讲求“和为贵”，我们解决问题的方式，和西方不

同。主要的差异，在于西方人解决问题，以科技知识为工具，拿

宗教信仰做背后支持的力 ，也相信

“信主得永生”。前者来自希腊传统，后者得自希伯来精神，形

成现代西方人的“二希”途径。

中国人则自古以来，便发展出另外一条“追求极大和乐”的

“和谐”途径，用和谐来解决所有的问题。

实际上，了解中国人性格的人，就很容易看出“中国人太喜

欢争，而且一争起来往往不择手段，多半不遵守游戏规则”，所

以不能鼓励中国人竞争，却应该走出“不争之争”的道路，“用



不抱“讨好”的心情，却能够得到他

不争来争”，“以让代争”，也就是在“和谐当中”化解“恶性

竞争”，以免两败俱伤，甚至同归于尽。

对于那半瓶 而言，张总经理、王先生和李某人，都是竞争

者，如果摆明的胜利者属张总经理，那么王先生的面子必然挂不

住；依据“中国人有仇必报而且报复期特别长”的定理，将来受

害者一定是李某自己。

若是为了顾虑王先生而委屈了张总经理，后果如何，更是不

必多费口舌，中国人心里都很明白：吃不了兜着走。

有人会产生这样的误解：对中国人来说，讨好他总是没有错

的。这种存心讨好的心理，不知道害死了多少人！

第一，中国人很不容易讨好，常听说“把身上的肉割下来给

他吃，他还会嫌咸”，可见一斑。

觉性很高，十分提防人家讨好他，老是觉得第二，中国人

“他不可能无缘无故对我这么好，是不是在动什么脑筋”？

还有，中国人一旦发现人家存心讨好他，不是谢绝，不领

情；便是吃定他，丝毫没有情分可言，两者对讨好的人都是不利

的。

喜欢被人家讨好的人，最后被小人包围，拖累了自己。喜

欢讨好别人的人，由于讨好所有的人结果等于没有讨好任何

人，势必采取押宝的方式，押对了固然可以得势一时，终究会

败下阵来。万一押错了，徒然费尽心机而毫无所得，亦将会悔

恨不堪。

喜欢被讨好和喜欢讨好人，既然都缺乏实质利益，中国人明

白道理的，当然不屑为之。

不以“讨好”的方式

人的欢迎，在他人心目中建立自己坚牢的位置，这才是我们人际



，或者当王

谐又能够圆满解决问题，便是在知识之外

氛。

王先生来了，主人李某在他心里毫无准备的情况下，便顺手

倒一杯白开水给他，不久张总经理到来，李某将何以自处？

中国人问一句“喝点什么东西”？显然是随时可以适应环境

的埋伏。

就算只倒一杯白开水，也应该说：“开水还没有开，先来一

杯凉白开，好吗？”将来翻转就会顺利得多。

李某聪明，王先生也实在不含糊，什么话都不回答，光说

“随便、随便”。

或者“有咖啡吗？”试想王先生不经意讲出“来一杯茶吧”

这一类的话，可能造成什么样的场面？

“随便”绝对不是含糊，而是“在和谐中找到合理”的一种

代名词。中国人如果真的随随便便，一定没有前途。

在哪里，不能存有讨好任何人的意图，才能够大声问太太

成功地达成任务。

因为存心讨好王先生，李某就不会想起那半瓶

先生来临时就拿出来，心想张总经理来时，再买一瓶也不迟。存

心讨好张总，就不会兜圈子，直接拿出来。

解决问题的威力。

鱿鱼丝和牛肉干出场时，王先生竟然也不会起疑，更是和谐

的气氛，发生

关系的精髓所在，惟一的途径，便是“在圆满中解决问题”。

知识很重要，但是知识之外，人际技巧也很重要，如何既和

还需要一些艺术气
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现在请将您的高见，写在下面：

得

须用心体会，仔细调整，以求合理。

和谐不能够存心讨好，也不能掉入和稀泥的陷阱，必

谐，对人际关系很有助益。

和谐可以化解许多不必要的猜忌和怀疑，经常保持和

够太随便，以免引起对方的不满，反过来害了自己。

听见随便，马上提醒自己要保持高度警觉，千万不能

要 则



个 案

单位主管出缺，王甲、李乙、张丙都有意争取这一职位。

但是，他们心里有数：争得不剧烈，显得没有什么力

量；争得太剧烈，反而引起决定者的不愉快，认为“凭什么

非他不可”，岂非弄巧成拙？

论关系，谈实力，三位都差不多，可以说难分上下。主

管缺只有一个，争来争去，很明显是一胜两败。

王甲、李乙、张丙都无意跳槽，用不着孤注一掷。所以

他们不约而同，采取“不争之争”的策略。既然没有获胜的

绝对把握，又不愿意争不到就离职他去，干脆就“不争”来

“争”，看看结果如何？

不久，李乙获得晋升，很高兴地走马上任。王甲、张丙

落选，难免闷闷不乐。

老板做得很漂亮，分别安慰王甲和张丙，说是“原本要

升你的，不料有一些流言，才临时改变”，希望“不要灰心”，并且

承诺“只要好好工作，以后机会还很多，一定不会忘记”。

王甲和张丙的反应有一些不同。王甲微笑地回答：“升不上

去没关系，我会好好工作，以后还请多多提拔。”张丙则显然很

不服气，愤慨地说：“升不上去没有关系，我会好好工作。不过平

白遭受流言的伤害，我实在不甘心，希望能够彻查，以明是非。”



问 题

主管出缺，通常有哪些状况？

如果您是老板，对王甲、张丙的印象如何？以后真的

有机会，会先考虑王甲，还是张丙？

如果您是李乙，获得升迁，会做出什么样的反应？

如果您是王甲或张丙，没有获得升迁，会做出什么样

的反应？

不争之争和据理力争，各有什么优劣点？

答 案

请先把您的高见简要写下来：



老板会觉得他根本听不懂自己的话

分 析

主管出缺的原因很多，归纳起来，也不外乎下述三种类

型：

第一种是强势的升迁型。老板非常赏识他，让他晋升，也让

他安排继任人选。在这种情况下，王甲、李乙、张丙根本用不着

争，因为没有争的机会，只有看平日和主管的关系，够不够让他

把自己安排上去。

第二种是弱势的升迁型。老板让他晋升，也问他谁来继任？

但是，只接受他的推荐，不一定如他的意。甚至他自己量力，根

本就不推荐。

还有一种是空白的出缺型。包括原任主管平调或离职，退休

或死亡，以及新增单位的主管。有如一片空白，所以引起抢夺位

置的竞争。

落选的人，当然不可能恼羞成怒，除非他愤而离职。“升

不上去没关系”便成为大家不约而同的惯用语，并不代表真正的

心意。倒是下面接着说出来的话，可能发自内心，构成自己未来

发展的助力或阻力。

王甲微笑地说：“我会好好工作，以后还请多多提拔。”这

种“看得开”的态度，必然对他将来的升迁，带来良好的契机。

因为老板听了，会觉得他很善于领会老板的话意，也能够体谅老

板的心意，因而对他产生歉意，以后有机会，自然优先考虑王

甲。

张丙愤慨地说：“平白遭受流言，实在不甘心。希望彻查是

非，以明事实。”听起来很有道理，也是“不要让自己的权利睡

着了”的一种表现。但是



说 明

意，把安慰的借口当做是真的。如果听懂自己所说的，不过是一

种借口，却坚持要彻查，那就是不够体谅的态度。

老板可能口头答应他一定查明，心里则好笑得很，转而庆幸

自己没有升错人，暗中告诫自己，此君“看不开”，最好不要招

惹他。

李乙获得升迁，应该抱持喜忧参半的心情。喜的是自己的

实力获得大家的肯定，忧的是此后的责任更加重大。不能够得意

忘形，马上喜形于色而招惹得很多人不以为然。谨慎、谦虚、和

气，应该是升官时特别注意的要旨。

未能获得升迁，不见得一定是坏事。准备得不够充实，升

上去势必难以胜任，徒然增加痛苦。上级不支持，就算升上去也

很难做事，不如自己反省，问题出在哪里？冷静地自我改善，以

待下一次。说不定上级故意用不升迁来考验自己的反应，那就应

该更加妥善因应，自然会带来良好的后果。

据理力争看起来十分勇敢，其实再怎么说，都是一种意气

之争，充分表现出自己沉不住气。不争之争当然也是另一种情势

的争。一方面十分和谐，一方面却应该做的才做，不应该做的千

万不能做，表现出君子的风度。用不争来争，丝毫不露出竞争的

痕迹，十分高明。重要的是心中确实这样想，争的结果并不重

要，顺乎自然比较好。

部属最好有机会追随强势的主管，只要尽力而为，好好协助

他，便可以“同登龙门”，这是最有效的升迁途径，不需要经过

激烈的混战。



然而，强势主管毕竟是“可遇不可求”的，遇不到这种机

会，一点办法也没有。同时强势主管多半要求严格而且丝毫不

苟，追随这样的主管，升得快死得也快。升不上去又让他有不好

的印象，那就更加倒霉。

遇到弱势主管，部属得不到强而有力的支持，也很难在主管

晋升的时候，获得顺理成章的升迁。但是，在背景不够强的环境

中，才能够真正磨炼自己，使自己更加机警稳健，就算必须竞争

才有升迁的机会，也是成败操之在我，总是值得自豪的。

主管平调或退休，多半是可以预见的。退休的年龄，成为有

关人员共同注目的焦点。平调的主管，则是专长不合的一种迁

移，明眼人看得相当清楚。这两种情况，必须及早准备，届时瓜

熟蒂落，自然成功。

死亡出缺，通常称为死缺。怕是怕，还是要当，搬一搬座

位，改一改风水，便可以心安理得。主管离职，接的人是谁？顿

觉阴谋家露出真面目。其实，表现上是死亡或离职引起混乱的战

争，实际上有心人早就摩拳擦掌，准备决一死战了。至于新增单

位的主管，我们如果想得长远一些，也不难看出“先有人动脑

筋，千呼万唤才增设出来”的不易之理。

不论哪一类型，不管什么情况，在决定的关键时刻，都免不

了一番争夺。尽管不争之争老早已经开始，最后关头，走势明显

化而白热化，最少也要让老板对自己加以考虑，才算真正达到

“不争之争”的目的。

老板可能速战速决，理由是“夜长梦多”，愈拖问题越多，

愈不容易摆平；何况主管职位空得太久，势必耽误要事。老板也

可能采取拖延的策略，理由是“冷却一下”，大家才不会闹情

绪；就算摆不平，至少也表示已经尽力在摆平。
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