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《老闆想什麼，我知道》

前言

　　前言　　職場如戰場，其中不可避免有員工與老闆的對手戲。作為員工，最關切的事情就是如何
贏得老闆的賞識，獲取更多的薪水。有道是“上兵伐謀”，要想達到這個目的，就得先贏得老闆的心
。而恰恰在現代社會裡，所有老闆最喜歡的也是隱藏自己的心理，因此能不能洞察老闆心理，就成了
是否能贏得老闆賞識的關鍵所在。　　要洞察老闆心理，員工首先要做的是贏得老闆的認可。首先，
員工要做好本職工作，這只是最基本的一個前提，沒有最基本的工作能力，其他一切都無從談起。在
這個基礎上，員工要起到協助老闆的作用，替老闆解除困難和危機，在老闆面前顯示出自己與普通員
工不一樣的地方，讓老闆覺得自己可用、能用、好用，從而將自己的形象植入老闆的內心，獲得老闆
的青睞。如果員工已經得到老闆的重視，在老闆的心目中佔據了一席之地，那麼接下來，員工需要做
的就是積極主動地鞏固自己在老闆心目中的位置，加深自己在老闆心中的印象，在遭到老闆的不滿和
質疑時能夠巧妙處理。有時候，員工可能會離開原來的工作環境，接觸到新的不同性格的老闆。對此
，員工就很有必要去瞭解不同性格老闆的心理特徵，和這些不同性格的老闆玩心理的戰術，打贏環境
之下的心理戰。最終，員工費盡心機和老闆玩心理戰，說到底就是為了這點薪水。當員工提升了自我
價值的時候，談薪水的事情就擺到桌面上了。薪水談判，也需要打心理戰，而且還要“大打出手”。
員工圍繞自己的切身利益，應當要打勝這場戰役。　　而《老闆想什麼，我知道》一書的推出，就是
針對員工與老闆進行心理博弈的諸多方面，幫助員工與老闆打好心理戰。全書分六個部分：戰前熱身
——心理戰的潛臺詞；心理攻堅戰——攻入老闆內心，獲取老闆賞識；心理防禦戰——守住在老闆心
中的位置，在職場立於不敗之地；心理遭遇戰——遭遇不同性格老闆的應對招數；加薪心理戰以及心
理戰雷區。第一部分戰前熱身，是將老闆們在心理戰中慣用的潛臺詞提煉出來，揭穿老闆玩心理戰的
小伎倆，為後面的諸多心理較量做個熱身。第二到第四部分，即心理攻堅戰、心理防禦戰、心理遭遇
戰，是根據和老闆打心理戰的不同階段，有針對性的論述。加薪心理戰這部分可以說是員工們最關心
的地方，在這裡，本書著重分析了員工加薪的條件，加薪談判的心理戰技巧，以及加薪失敗如何收場
，讓員工在與老闆圍繞加薪進行心理博弈的時候贏得先手。最後，本書推出的是心理戰雷區，旨在警
示員工，老闆的那些心理禁區，是我們不可觸及的，從而保證員工在職場中的安全。　　《老闆想什
麼，我知道》，就是這樣一本員工與老闆進行心理較量的行動指南，他會幫助你在與老闆的心理博弈
中佔盡先機，最終獲取老闆的賞識，為自己贏得最大的利益。　　
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内容概要

　　洞察老闆心理，輕鬆玩轉職場　　作為員工，最關切的事情就是如何贏得老闆的賞識，獲取更多
的薪水。有道是“上兵伐謀”，要想達到這個目的，就得先贏得老闆的心。員工就很有必要去瞭解不
同性格老闆的心理特徵、和這些不同性格的老闆玩心理的戰術，打贏環境之下的心理戰。　　而《老
闆想什麼，我知道》一書的推出，就是一本員工與老闆進行心理較量的行動指南，他會幫助你在與老
闆的心理博弈中佔盡先機，最終獲取老闆的賞識，為自己贏得最大的利益。全書分六個部分：戰前熱
身——心理戰的潛臺詞，心理攻堅戰——攻入老闆內心，獲取老闆賞識，心理防禦戰——守住在老闆
心中的位置，在職場立於不敗之地，心理遭遇戰——遭遇不同性格老闆的應對招數，加薪心理戰，心
理戰雷區。
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书籍目录

前　言 第一章　心理戰熱身——讀懂老闆的潛臺詞現在的老闆都喜歡玩心理戰，在向員工表達自己的
意圖時喜歡深沉、含蓄——能不講出來的就儘量不講出來；如果非得講出來，也都不直接把話講透，
而是說東指西，讓員工去琢磨自己的真實意圖，這是一件很消耗腦細胞的事情。然而，老闆就是有這
樣的喜好。沒辦法，身為員工就只能機靈點，在與老闆交流時察言觀色，聽話聽音，多思考、多揣摩
，領會老闆沒有講透的話，把握老闆的真實意圖，讀懂老闆行為和語言背後的潛臺詞。不僅如此，對
於老闆們經常使用的一些潛臺詞，員工們也應該有所瞭解，弄清楚他們的含義，在陪老闆玩心理戰之
前做好熱身活動。經典潛臺詞一 －－ 好了，你自己看著辦吧經典潛臺詞二 －－ 我這個人也沒什麼愛
好經典潛臺詞三 －－ 讓我再想想經典潛臺詞四 －－ 大家多給我提提意見◎?八卦看老闆 －－ 透過眼
神看老闆經典潛臺詞五 －－ 我就不用出席了吧經典潛臺詞六 －－ 最近怎麼樣，一切都順利嗎經典潛
臺詞七 －－ 有沒有更實際的辦法經典潛臺詞八 －－ 這話我只和你說經典潛臺詞九 －－ ⋯⋯（沉默不
語）?◎?八卦看老闆 －－ 透過身體語言看老闆第二章　心理攻堅戰——攻入老闆的內心，獲取老闆的
賞識員工想要贏得老闆的賞識，最有效的方式就是在與老闆的心理博弈中主動出擊，打開老闆的心理
防線，在老闆的心中佔據一席之地。在與老闆的心理戰中，主動出擊有兩種方式，一種是正面進攻，
主要體現在老闆陷入種種不利局面時，員工挺身救駕，使老闆擺脫困境，直接攻入老闆的心裡；另一
種是迂迴進攻，這種方式比較委婉，而且需要長時間的滲透作戰，但是卻更能打動老闆的心。但是，
不管用哪種作戰方式，只要能夠攻克老闆心理上的壁壘，自然可以獲得老闆的賞識。正面攻堅一　－
－　維護老闆的權威正面攻堅二　－－　幫助老闆擺脫困境正面攻堅三　－－　替老闆解圍正面攻堅
四　－－　讓老闆省心正面攻堅五　－－　替老闆補台?◎?八卦看老闆－－透過個人喜好看老闆迂迴
攻堅一 －－　順著老闆的喜好迂迴攻堅二 －－　學會拍拍“馬屁”迂迴攻堅三 －－　多給老闆發揮
的舞臺迂迴攻堅四 －－　聽老闆的話迂迴攻堅五 －－　有事沒事多請教迂迴攻堅六 －－　留點小毛
病給老闆批?◎?八卦看老闆－－透過性格看老闆第三章　心理防禦戰——守住在老闆心中的位置，在
職場立於不敗員工在與老闆的心理博弈中，不僅要做到“能攻”，還要做到“善守”，“守”指的就
是對老闆的心理防禦戰。此戰的目的是要保持和鞏固員工在老闆心中的美好形象，使老闆對自己無從
發難。心理防禦戰有三種形式，即主動防禦、積極防禦和曲線防禦。主動防禦是與被動防禦相對而言
，旨在防患於未然，將危險化解於無形；積極防禦是與消極防禦相對而言，旨在面對老闆的進攻時，
以積極的心態迎戰；至於曲線防禦嘛，顧名思義，就是“繞彎子”，搞好與老闆密切相關的人的關係
，鞏固自己在老闆心中的地位，以期立於不敗之地。主動防禦一　－－　和老闆保持安全距離主動防
禦二　－－　站在老闆的立場上主動防禦三　－－　提出異議講技巧主動防禦四　－－　忠誠可靠讓
老闆放心主動防禦五　－－　瞭解老闆的期望主動防禦六　－－　主動贏得老闆的賞識?◎?八卦看老
闆－－透過辦公桌看老闆積極防禦一　－－　積極應對老闆的誤解積極防禦二　－－　積極應對老闆
的怒火積極防禦三　－－　積極面對老闆的批評?◎?八卦看老闆－－透過工作態度看老闆曲線防禦一
　－－　搞好和老闆秘書的關係曲線防禦二　－－　老闆的親信很重要曲線防禦三　－－　應對好“
皇親國戚”?◎?八卦看老闆－－透過主持風格看老闆第四章　心理遭遇戰——遭遇不同性格老闆的應
對招數職場風雲，變幻莫測，每個員工隨時都有可能“遭遇”各種不同性格的老闆（因為隨時可能跳
槽或者被炒），這些不同性格的老闆，每個人都有獨特的處事原則和習慣。員工若想在與這些不同性
格老闆的心理戰中獲勝，就要先瞭解這些不同性格的老闆的心理狀態，做到知己知彼，然後對這些老
闆的不同性格，採取不同的應對策略，隨機應變，巧妙周旋，取得這些不同性格老闆的信賴，贏得心
理戰的勝利。遭遇戰一　－－　遭遇糊塗的老闆遭遇戰二　－－　遭遇平庸的老闆遭遇戰三　－－　
遭遇能幹的老闆遭遇戰四　－－　遭遇固執的老闆?◎?八卦看老闆－－透過收藏嗜好看老闆遭遇戰五
　－－　遭遇好色的老闆遭遇戰六　－－　遭遇暴躁的老闆遭遇戰七　－－　遭遇沉默的老闆遭遇戰
八　－－　遭遇女性的老闆遭遇戰九　－－　遭遇外籍的老闆?◎?八卦看老闆－－透過書籍看老闆第
五章　加薪也玩心理戰對所有員工而言，如果把加薪看作是水到渠成、順其自然的事情，那可就大錯
特錯了，這相當於變相地使老闆失去大把大把money。實際上，在加薪這片戰場上，老闆的原則是寸
土必爭、寸地不讓的。加薪談的是“錢”，是最敏感的東西，直切老闆最最核心的利益。因此，加薪
成了職場中的一門高深學問，也是老闆與員工心理博弈中最勾心鬥角的戰場。在這場戰役裡，老闆會
百分百的投入，用盡各種手段保衛陣地。而員工要想攻城掠地，奪取加薪心理戰的勝利，就要“戰前
準備”、“戰鬥技巧”門門功課都得做足。儘管如此，員工也還是有很大的可能輸掉這場戰爭。但就
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算是輸，也要輸得漂亮。戰備集結一　－－　明白老闆是為員工的將來加薪戰備集結二　－－　把薪
水和個人前途分開戰備集結三　－－　做好加薪談判的準備工作?◎?八卦看老闆－－透過字體看老闆
加薪心理戰一　－－　主動開口說加薪加薪心理戰二　－－　理直氣壯說加薪加薪心理戰三　－－　
選擇時機說加薪加薪心理戰四　－－　摸清老闆說加薪加薪心理戰五　－－　找到理由說加薪?◎?八
卦看老闆－－透過音樂看老闆戰敗收場一　－－　加薪不成，那就加點別的戰敗收場二　－－　加薪
無望，跳槽不是罪?◎?八卦看老闆－－透過汽車看老闆第六章　心理戰雷區和老闆玩心理戰，是存在
著許多忌諱的東西的，我們可以把這些忌諱的東西稱作心理戰的雷區。這些雷區內佈滿了一顆顆殺傷
力極大的地雷，而地雷的每一根引線，都牽動著老闆最敏感而又不可碰觸的神經。一旦員工不小心踏
入其中，其結果只能是被炸死、炸傷。為此，員工在與老闆進行心理戰的博弈時就要注意了，切莫走
錯了路、伸錯了腳，踏中老闆深埋在心中的地雷，引起原本不必要的傷亡，使自己在這場戰爭中功虧
一簣。雷區一　－－　傳播老闆的隱私雷區二　－－　和老闆稱兄道弟雷區三　－－　過多瞭解老闆
的隱私雷區四　－－　覺得自己比老闆“行”雷區五　－－　拉幫結派雷區六　－－　在老闆面前說
大話?◎?八卦看老闆－－透過星座看老闆（上）雷區七　－－　和老闆講話沒分寸雷區八　－－　形
象不佳雷區九　－－　記恨老闆的批評雷區十　－－　譭謗公司雷區十一－－　把老闆當知己◎?八卦
看老闆－－透過星座看老闆（下）
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章节摘录

　　CHAPTER 2　　心理攻堅戰——攻入老闆的內心，獲取老闆的賞識　　員工想要贏得老闆的賞識
，最有效的方式就是在與老闆的心理博弈中主動出擊，打開老闆的心理防線，在老闆的心中佔據一席
之地。在與老闆的心理戰中，主動出擊有兩種方式：一種是正面進攻，主要體現在老闆陷入種種不利
局面時，員工挺身救駕，使老闆擺脫困境，直接攻入老闆的心裡；另一種是迂迴進攻，這種方式比較
委婉，而且需要長時間的滲透作戰，但是卻更能打動老闆的心。但是，不管用哪種作戰方式，只要能
夠攻克老闆心理上的壁壘，自然可以獲得老闆的賞識。　　正面攻堅一　維護老闆的權威　　戰事實
例　　陽陽是一家廣告公司的員工，他的老闆是個精明能幹、有膽有識的人。但在工作中，老闆經常
命令陽陽做一些被陽陽認為是對公司的發展很不利的事情。為此，陽陽向老闆反映了很多次，但老闆
對他的建議總是置之不理，依然讓陽陽執行自己的命令。面對這種情況，陽陽有些不知所措：自己到
底應該拒絕執行老闆的錯誤命令，再次向老闆指出弊端，還是該堅決地執行老闆的命令？最終，陽陽
選擇了前者，而他的最終結果，就是搬著箱子被老闆給掃地出門了。　　戰局分析　　在面對這樣的
情況，很對人會做出和陽陽一樣的選擇，也就是再次向老闆指出弊端。因為這種做法既體現了自身的
責任心，同時也是自己對老闆的忠誠的表現。但是，這種做法最終損害的是老闆的權威，這一點往往
是老闆所最為忌諱的。老闆們大部分都是經過長期奮鬥鍛鍊出來的，他們自信有著比員工更為豐富的
經驗，陽陽的做法在老闆的眼裡，就是在挑戰自己的權威。如果陽陽在處理這個問題時沒有排斥老闆
的觀點，而是站在老闆的立場上，而且最終都是為了維護老闆的權威，採取一種比較溫和的方式，能
夠充分照顧老闆的自尊，易於被老闆主動接受的方式，結局一定會大不相同。　　應戰措施　　在生
活中，長者以德服人，獲得人們的尊敬；在工作中，老闆在員工面前需要有威信。有時候，有些員工
不認同老闆的觀點，甚至當眾頂撞老闆，其中原因不在老闆身上就在員工身上。排除員工自身犯錯的
情況，即便老闆有很多不對的地方，作為員工是不是就可以不去維護老闆的權威，甚至直接頂撞老闆
呢？　　老闆是公司的核心力量，在公司裏，即便沒有森嚴的等級制度，但也有最基本的上下級關係
，維護老闆權威和尊嚴，是每位員工要銘記的。　　不管員工在公司遇到怎樣的老闆，除了原則上的
問題（例如老闆的行為違背法律或道德準則），其他情況下，員工都應該以無條件地尊重和維護老闆
權威的立場為基本出發點。　　現實中，桀驁不馴的員工不乏其人，甚至每個員工都有過刁難、衝撞
老闆的時候，然而到最後還是得服從權威，但這種服從卻讓老闆的感受大相逕庭。在任何公司，員工
對老闆的認可度都是非常重要的，這種認可度也可以理解為忠誠度，它是企業文化的重要組成部分。
客觀地說，老闆的權威絕對不是通過「造神運動」造出來的，而是從無到有，一步一個腳印，歷經千
錘百煉，驚濤駭浪，千辛萬苦形成的。在公司的實際運作中，老闆的威信是政令暢通的重要保障。　
　成熟的員工，對老闆的旨意理解的要執行，不理解的需要在執行中理解，而且在工作中，不僅要處
處留意和彌補老闆的疏忽，還要不露聲色地維護老闆的威嚴。唯有如此，老闆才會對這樣的員工有非
常好的印象，員工和老闆之間才能建立和諧融洽的關係。而和諧融洽的關係對員工來說是「性命攸關
」，它可能關係到員工日後的職業發展和前途。　　作為員工，應始終保持對老闆的尊重，千萬不能
流露出對老闆的意見不屑一顧的神色。如果員工對老闆有看法，不要用那些過於肯定的語言來表達，
而是要用建議的語氣委婉地加以表達。任何時候，員工都要把談論工作同老闆的個人能力或尊嚴區別
開來，並時刻留意，不能把對工作的看法誤當做對領導個人的看法。很多老闆固執，可是對於一些關
係他的利益得失的問題，他們還是能夠聽取意見的，畢竟誰也不會故意和自己過不去。在這種情況下
，員工就要巧妙地把握老闆的想法，從老闆的立場出發來闡述自己的觀點，要讓老闆感覺到自己仍然
是維護他的權威的，自己的意見或建議，是針對工作而不是針對老闆的，這時，老闆多半會冷靜下來
，仔細考慮員工的想法，最終會為下屬的忠誠所感動。此外，作為員工，在與老闆談論問題時，還要
注意方式方法。一般來講，要以一種能讓老闆更容易接受的方式來闡述自己的觀點和想法，語氣要溫
和，言辭要中肯，重要的是有分析、有根據且條理清晰。　　總之，員工一定要清楚，不論什麼時候
什麼情況下，老闆始終是權威，擁有最終的決策權，而員工只不過是一種建議或參謀。處處尊重和維
護老闆的尊嚴和權威，表現出對老闆的忠誠，唯有如此，才能獲得老闆的賞識和提拔。　　正面攻堅
二　幫助老闆擺脫困境　　戰事實例　　蓉蓉在一家建築公司做老闆的秘書，由於公司業務繁忙，平
時她總是埋頭於處理各類檔案。可是最近一段時間，蓉蓉的工作量卻減少了——政策上的變化，使房
地產市場出現大滑坡，公司業務在減少，進入困難期。特別是公司在一項工程上投入二千萬元被套死
，資金運轉不靈，員工的薪資開始告急，許多員工離開了公司。　　這個時候蓉蓉選擇了留下來，她
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要助老闆渡過難關。蓉蓉來到老闆的辦公室，直截了當地和老闆說：「難道我們公司已經垮了嗎？」
　　老闆揮了揮手說：「沒有！」　　「既然沒有，您就不應該這樣消沉。現在的情況確實不好，可
很多公司也面臨著同樣的問題，並非只有我們一家這樣。而且雖然公司二千萬元砸在一項工程上，成
了一筆死錢，可公司沒有垮掉啊！我們不是還有一個公寓建案嗎？只要把它做好了，這個建案就可以
成為公司重整旗鼓的開始。」　　蓉蓉說完，拿出一份關於公寓專案的策劃文案。老闆埋頭看了一會
兒，然後抬起頭，滿臉驚訝地說：「謝謝你！」　　幾天後，老闆飛赴那個公寓專案的所在地，親自
上陣主導那個專案。幾個月以後，公寓專案順利完成，公司也逐漸有了起色。　　不久，蓉蓉被老闆
提升成了公司的部門經理。　　戰局分析　　蓉蓉的成功在於在老闆陷入困境時沒有選擇離開，而是
幫助老闆擺脫困境。老闆陷入困境時，最需要的往往不是什麼具體的解決方案，而是員工的支持，是
員工對老闆的信心和與老闆共渡難關的忠誠。每個人心裡都有隻秤，員工如果能在危急時刻站出來，
幫助老闆走出困境，自然會贏得老闆的信任與青睞。　　應戰措施　　作為一個員工，在困境時幫助
公司渡過難關，幫助老闆成功，自己才能最終取得成功。任何時候，切忌首先強調個人的索取，而應
更多地替團隊著想，替老闆擺脫困境，對所在的企業前途和命運給予充分關注。員工與老闆形成合力
，達成共識，利益捆在一起，老闆心中自然對這樣的員工有所倚重。　　在一個公司裏，一個人的地
位越高，困境對他的打擊就越大。所以，老闆比員工更難面對突如其來的困境。在老闆處於極端危機
，甚至對自己、對公司的信心產生動搖而一蹶不振的時候，員工若能幫助老闆突破困境，這比完成老
闆交付的任何一項工作都有功勞。　　員工幫老闆突破困境，會讓老闆對員工感激萬分，讓老闆覺得
員工是站在自己身邊的，是可靠的、信得過的，是可以維護自己權威和利益的自己人。久而久之，老
闆對員工的信任感與親切感倍增，就會給員工一個跳躍式的提升。　　在職場上，當老闆被某種事務
纏得焦頭爛額的時候，聰明的員工就要主動站出來幫助老闆突破困境，無條件地支持老闆，對老闆表
示出信任和決心。特別是在公司發展觸礁或是遇到瓶頸，迫切需要幫助的時候，不要像局外人那樣袖
手旁觀，而是積極挺身而出，危難時刻施以援手，這樣，老闆一定會對你留下好的印象。　　正面攻
堅三　替老闆解圍　　戰事實例　　曉婷是一家企業的業務員，雖然工作努力，但成績平平，因此老
闆對她的態度也比較冷淡。有一次，老闆和屬下的一位員工發生了爭執，正鬧得不可開交，所有人都
不敢上前勸解，生怕惹上不必要的麻煩，局面就這麼僵持著。這時，站在旁邊的曉婷聽出了一些眉目
，她發現問題的主要責任在老闆身上，所以那位耿直的員工才會據理力爭，與老闆針鋒相對。老闆當
著眾人的面，也不好承認自己的錯誤，所以只能和那個員工對峙下去。這時候，曉婷靈機一動，跑到
外面，撥通了老闆的電話。電話鈴一響，緊張的氣氛就緩和了，老闆也藉此機會擺脫了與那位員工的
爭吵，曉婷的一個電話，巧妙地為老闆解了圍，老闆雖然嘴上沒說什麼，但是對曉婷的態度明顯緩和
了很多。　　戰局分析　　在公司裡，老闆和員工發生爭吵陷入僵局，是很正常也是很普遍的事情。
當這種情況發生的時候，老闆出於面子上的考慮，很少會在員工面前做出退讓。如果在公共場合遭遇
尷尬，那是非常令人沮喪的事。這時候，就需要有人站出來，像曉婷這樣，為老闆解圍，緩和一下尷
尬氣氛，這樣的話，老闆也會對解圍的員工心存感激的。相反，如果老闆遭遇尷尬時，員工只想著和
自己沒關係，甚至在一旁看得不亦樂乎，那麼在這個老闆面前工作的時間也就不會太長了。　　應戰
措施　　幾乎所有的老闆，都需要有能夠幫自己掩蓋不足、解除尷尬的機靈的下屬。員工能夠替老闆
解圍，是對自己最好的推薦，這一方面表示自己對老闆的理解和尊重，另一方面也顯示出了自己的靈
活機智。通常情況下，老闆期盼下屬能在關鍵時刻為自己解圍的心理需求，由於種種原因是不便於暴
露的。如果能夠主動做到這一點，自然會被老闆認為識大體，成為老闆信賴的人，得到老闆的賞識和
提拔。　　不過，替老闆解圍是需要能力和技巧的。員工在為老闆解圍的時候，需要注意以下幾點原
則：　　1解圍方式須委婉　　委婉含蓄是化解尷尬的良方，用委婉的手段，可以使僵持的態勢找到
一個可以用來緩衝的空間，給對峙雙方臺階下。替老闆解圍切忌方法太過直白，甚至點破尷尬，這樣
的話，不僅起不到解圍的作用，往往會適得其反，將老闆置於更加尷尬的境地。　　2解圍語言要適
度　　俗話說，幽默是化解尷尬最有效的方法。用幽默的方式替老闆解圍，使緊張的氛圍在輕鬆中化
解。但是，這種幽默不是不著邊際的奉承，也不是油腔滑調的詭辯，就是說要有分寸，不能過度。因
此，員工要認真學習並掌握這種藝術，注意在特定的場合中察言觀色，適時得體地為老闆解圍，從而
有效地使老闆擺脫尷尬和煩惱。　　3解圍應「揚長避短」　　生活中的任何事情都包含著雙重性，
其中的對與錯、利與弊是相對的。在為老闆解圍時「揚長避短」，是解圍的又一技巧。員工在為老闆
解圍的時候，要針對各種不同的情況，採取「揚長避短」策略，用巧妙的語言去作解釋，通過「揚長
」，引領對方換個視角，對先前不滿意的事作一番換位思考，讓對方從一個新的角度去體會佳妙之處
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，從而為老闆創造一個擺脫尷尬的臺階。　　4解圍要善用「吉言」　　「吉言順耳」，愛聽吉言幾
乎是人們共有的一種心理。員工在為老闆解圍的時候，一定要抓住這一心理。這樣的話，不管是老闆
，還是與老闆僵持的人，都會感到有臺階可下，僵持的局面就易於打開了。　　正面攻堅四　讓老闆
省心　　戰事實例　　小李是一家電腦公司的秘書。該公司由於經營不善，業績受到了很大的影響，
因此員工的獎金也有所縮水。這樣一來，員工們很有怨氣，認為老闆決策失當，造成的責任卻由大家
來承擔，所以一時間怨氣沖天，老闆處境非常困難。　　這時，小李站出來對大家說：「其實，老闆
為此也很是自責，覺得有些對不住大家。大家想想，老闆一向對我們不錯，現在的損失，老闆以後一
定會給大家補上。」　　聽了這些話，大家對老闆的氣消了一半。　　小李接著說：「其實，這次失
誤除了老闆的責任外，我們大家也有責任。請大家體諒老闆的處境，齊心協力，把工作業務做好。」
　　由於小李從中的斡旋，使員工們對老闆的怨氣終被化解。按理說，這並不是小李分內之事，但小
李的做法卻使老闆如釋重負，心情豁然開朗。接著，老闆又推出了自己的企業新方案，進一步激發了
大家的工作熱情，很快公司內部的矛盾得到了圓滿的解決。小李在這個過程中的作用是不小的，老闆
當然讚賞有加。對於這種勤於動腦、辦事週到的下屬，哪位老闆不喜歡呢？　　戰局分析　　小李之
所以博得老闆的喜歡，是因為小李的幫助，使老闆解決了工作中的困難，解除了老闆的煩惱，讓老闆
省心。本來，公司業績下滑，員工怨聲載道，安撫員工這件麻煩的工作不是小李的分內之事。但小李
卻幫助老闆解決了這一問題，使老闆免去了一大麻煩。這樣一來，小李就在老闆的心中留下了體貼老
闆、叫老闆省心的印象，老闆自然會喜歡這樣的員工。　　應戰措施　　想要成為一個受老闆歡迎的
員工，不但要勤於工作，把分內的各項工作做得圓滿些，還要敏於思考、善動腦子，多替老闆著想，
把有關問題想得週到些，讓老闆省心放心。對於老闆考慮不週的問題，要開動腦筋把事情做圓滿些，
使老闆省心。這一類事情如果沒有辦圓滿，責任雖然不在員工身上，但是，如果能幫助老闆出乎意料
地將事情辦圓滿，老闆自然會更加感激你、欣賞你，並在今後加倍地信任你。　　對於被老闆忽略的
問題，員工要能夠想到，適當並及時地提醒老闆，引起老闆的注意；如果此時恰好老闆不在，更要及
時主動地把老闆沒有想到的工作做好。對老闆考慮錯誤的地方，員工要及時地幫助他糾正。老闆的錯
誤，不一定要老闆自己來發覺和糾正，聰明能幹的員工同樣可以發覺和糾正。這一種擔責分憂，是在
為老闆減少以後可能出現的麻煩。為老闆擔責分憂，這是員工天經地義應做的事情。老闆在很大程度
上代表著公司，代表著公司成員的整體利益，為老闆擔責分憂，在某種程度上也是忠誠於事業、忠誠
於整體利益。
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