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是在非常困难的情况下，做了这个决定，而且你应该尊重这个决

定。 重点已经不在上司是否应该开除你一一因为早已决定，而

在于你是否让上司知道一些他应该的信息，以重新评价你。

你在此划最需要的．也是你极力争取的是：一个重新评估的

机会，而非仅仅是一个三心二意的回心转意。 如果可以，尽量争

取利用这段时间，努力争取起死回生的机会 ，并立刻开始找新的

工作。

你应该能分辨上司的反应意向，如果大势已去，就别再作无

意义的努力，是该开始争取最佳离职条件的时候了，千万注意，

如果这时候你越坚持，就越难从公司争取到更好的离职补偿。

你的公司会有一套离职人员补偿的政策，可以了解一下从

前如何办理的，千万不要幻想能得到太多的补偿，别把精力浪费

在这上面。，如果你用请求的方式，而不是索求的方式来争取补

偿，也许你会得到更多。

当事情尘埃落定之后，可以写信给你的老板或安排一次聚

会，以便探知你到底犯了那些错误（写信是较好的方式，因为你

的上司也许不太愿意和你直接碰面），表达出你要真正的答案，

不管这些答案是多么尖酸刻薄。 如果你能从被开除中学到一些

东西一一一些对你找新工作有帮助的东西一一那么这些经验就

是最珍贵的了。

别浪费了这个成长的机会，否则你会发现，三四个月后，老

毛病仍会复友。

十、学会给自己做广告

戴尔 · 卡耐基说：推销自己是一种才华，是一项艺术，有了
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这种才华，你才能安身立命，使自己处于不改之地，你一旦学会

了推销自己．你就可以推销你任何值得拥有的东西，有人具有这

种才能，在事业发展中则十分顺利，而有的人，就不那么幸运了，

他可能会到处碰壁，因为他不善于“推销”自己。

为了培养你推销自己的艺术，先向你介绍几种“推销”自己

的成功范例。

1、威廉·麦克劳德现在已是“纽约时报”的著名记者，他总

是津津乐道地讲述他是如何获得第一份工作的。 当时，他紧张

兮兮地等在办公室门外，申请材料已经递进去了。 一会儿门开

了，一个小职员出来：

“主任要看你的名片。”

威癫从来就没有准备过什么名片，这时，他灵机一动，拿出

一副扑克抽出一张黑桃A说：

“给他这个。”

半个小时后，威廉被录取了。

2、有一位留美博士毕业后在美国工作，结果许多家公司都

不录用他，最后，他决定收起所有学历证明，去申请“程序录人

员”。 不久，即被一家公司聘用。

在简单的工作中，他干得一丝不苟，不久老板发现他能看出

程序中的错误，非一般的程序录人员可比，这时，他亮出学士学

位证，老桓给他换了一个相应的工作。

一段时间后，老板发现他时常能提出许多有价值的建议，这

比一般大学生高明 ，这时他又亮出了硕士学位证，又在得提升。

再过一段时间后 ，老板觉得他还是与别人不一样，再次“质

询”。此时，他才拿出了傅士学位证书，此时老板对他的水平已

有全面认识，便毫不犹豫重用了他。

3、肯敏思是美国著名编籍，他 16 岁那年，初到纽约，想求一

个编篝位置。当时纽约有成千上万的人没有职业，而所有旅馆
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都被失业的人用着，肯敏，思唯一的优势，就是曾在一家印刷厂当

过几年排字工人。

肯敏思节一家就去找纽约新闻，因为他早已知纽约新闻的

老板格星莱幼年时，也做过印刷厂学徒。 他料到格星莱对于一

个幼小时职业与他一样的孩子，一定会表示同情的。

结果，肯敏思成功了。

由此可见，推销自己的确艺术性很强，要机智，灵活，也要讲

究一定的方法。

推销自己，首先要展示自己的个性的魅力。

威廉·麦克劳德的一张黑挑 A，就把自己机智，灵活的个性

魅力展示的淋漓尽致。 推销自己就是要给自己做广告，要把自

己的特点 ，与众不同之处尽情展示出来。 因此，推销自己要充分

发挥自己的特色。

现代社会的人物评价重点是在人的“工作意欲”，即重视员

工的表现。 所以无论在企业界或是人际关系上，都要尽情发挥

自己的专长，以自 己独特的魅力获得更多的赏识，这才是被期望

的良好员形象。

那些被领导所期望的员工应是怎样的作风的人呢？

首先必须是能够充分发挥自己专长的人，不是那种压抑自

己，否定 自 己的人，例如蓝球场上的投篮手 ，前锋，中锋，后卫都

应尽量发挥各自特色而争取得分。 和这种状况相同！你也应该

运用你个性中的魅力来争取分数。

虽然你的表现中或许会显露出一些缺点，也许有人担心个

性发挥的太强，会与周围的人格格不入，这其实是多余的过虑，

成功事业人的经验告诉我们，灵活地发挥自己的个性，尽理推销

并且做事有责任感，你的成效必然很高。

推销自 己，注意不要自我辨解，因为它是自我推销的障碍。

现代社会中为自己辨解的人很多，上至政府下至一徽家庭，
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事无巨细天天都有辨解场面的出现，一般人认为只要辨解有理，

就可得到对方的认同，维护且稳固自己的立场，其实这是一种自

赏。
正为自 己辨解的人，看到对方没有发表意见 ，静静听我方分

a析，就误以为对方理解、赞同自 己的立场，更津津乐道，口若悬

河，这是很大的错误，若要自 己显得可爱，应该磨炼充实自己 ，而

少争辨。

卓越的推销者皆重视线索的获得。 肯敏恩的成功就说明了

这点。 想完成一次成功的推销，最基本的原则是“唱对方想听的

歌飞至于对方想“听”的“歌”是什么？ 你就必须自己去盯听了 ，

譬如，即将与从未谋面的人会面谈生意 ，应先从别处打听有关他

的一切。 如嗜好、讨厌的事物，害怕担心的事项， 比如你要求职，

应曹先了解老板的喜好。

｝ 当然，对象不同，接近方法自然应有所不同，总而言之，了解
对重愈多，对自己愈有效。

伦话说：“欲擒将，应先射马”。 这句话的意思就是，当你想

会见某一家公司的负责人时，必须去打通他的秘书，请求他的安

排会面事宜。

为什么，曾要这么做？ 理由非常简单，因为通常经营者非常

忙碌，安排会客时间的事情多半交给秘书去傲，所以 ，先打通秘

书这一关相当重要，而“擒将先射马”这种方法，十次之中，九次

都能让你顺利见到自己想见的人，

推销自己，要注意自己的仪容，想让别人有良好的印象，应

整肃仪容。 初见面，人们都是以外表判断对方是怎么样一个人。

人品和才华要让别人了解并非轻易就能够做到，所以，如何掌握

初见面的那一刹那便成为非常重要的课题，而仪容就变成决定

性的影响因素。

推销自己，正要注意下面几点： ．
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①倾听别人说的话

初见面时，对方对你一：无所知，这是对你最有利的状况。你

可以用种种问题请对方说出他自 己的想法及看法，然后予以沾

切的关心，则对方便会慢慢松驰警戒而对你产生好感及信任感。

这时，你再说出 自己的看法，继而道出来意，对方就比较能昕仰

进去，这不失为）石二鸟之计。

②尽量少发表自己的意见

面对一名充满问号的人物，任何会使对方留下不良印象还

可能会触怒对方的意见，及将遭致反感的行为皆应避免。 在这

种情况下，应以少说话为妙，总之，在被对方充分了解之前，对fT

何事物应维持客观中立的态度。

③勿自我炫耀

应多克制自己想炫耀的冲动，与对方交流时尽量少用专业

术语，而应用对方听得懂的语句与对方取得心灵上的沟通。毕

竟，语言的原始目的是把自己的意思表达给别人，而不是造成别

方的疑惑。因此，话应说得尽量明白，不得已非使用专业用语，

则一定要加以说明。

④记f主对方的名字

这种方法特别能给人良好的印象，因而十分重要。 记住别

人的名字，即表示你在关心对方（至少对方会这么想），能使人愉

快．且感到欣慰认为能受到别人认间，恰巧这是每个人都急切需

要的，见第一次丽，就记住对方的名字，可以收到事半功倍之效。

＠向别人表现自己的关心

对别人一一任何一个人皆有必要表现适度但由衷的关怀与

问候。

譬如：去拜访某人被邀请到客厅等候时，你可以和周围的人

或负资接待你的人员聊聊天，慰问他们的劳苦，或讲几个笑话，

改变周围气氛，开始自己不要过于紧张，周围的这些人都有可能
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改变你的命运，讨好他们，可能会收到意想不到的效果。 如果只

是不吭声地坐着，则总经理可能全天都在“开会中“。

总之，推销自己就是要对他人展示自己，并给人留下一个美

好而深刻的印象，只要你照上述技巧和注意事项去实践，你一定

会受欢迎，并取得成功的。

＋一、怎样开展有凤度的竞争

你认为什么是检验成功的标准？你是否然衷于追逐名誉，

地位、金钱、头衔、学位……你相信这些东西越多越好吗？当你

已经达到某种程度的时候，就会停止竞争的脚步吗？

你看看周圃，小李的位置爬得比你离，老王的收入比你好，

就连能力不如的小张住的房子也比你大，外表看起来，似乎个个

都比你风光，平心而论，你也并不葱吃穿，但你总是觉得自己很

没有出息，因此，你暗暗发雷：“有一天，我一定要超越他们！”
的确，我们的社会重视并鼓励竞争，我们也习惯以一个人在

同事的竞争中的成功，来衡量他的价值。大多数人对于自己的

评估，也以竞争的能力或是从胜利中累飘展示“战和j品”的能力

为依据。

事实上，竞争的确是有益于行动的原动力，通常他可以带来

工作上的挑战，学习的快乐和成就感的喜悦，它也能帮助我们追

求卓越的表现，充分开发我们的能力。

1、青赢露，就会青输擎

根据许多研究报告显示，大多数人，对于生活的铺求，并不
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