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王磊在一家贸易公司做销售经理，两
年前，王磊将同学张晨招到公司，帮助自己
打理业务。

刚到公司不久，有个叫小华的下属跟
张晨汇报，说有个大客户想要跟公司进行
长期合作，但双方却因价格问题一直谈不
拢。当时正好每个销售员手里都有很多大
客户，因此张晨建议小华放弃那个客户。

然而就在小华将精力转向其他客户
时，那个大客户却主动联系张晨，想要跟公
司进行合作。“小华跟我汇报时并没有说清
楚，只是轻描淡写，而且客户跟我联系的时
候也没有跟小华接触过，所以当时我也没

多想，让另一个刚入职不久的同事跟这个
客户联系。”张晨无奈地说，“我也是想让新
人增加一下业绩。”

就这样，在大家都没有说清楚的情况
下产生了误会，小华以为是张晨故意针对
自己。从那以后，小华就不太配合张晨的
工作，小华的变化张晨也发现了，后来无意
中听说是因为这件事让小华对自己有了看
法。虽然张晨也找小华谈过，但并没有什
么效果。

“小华是公司的销售骨干，我不想失去
这个好帮手。”当张晨得知小华是由王磊一
手带出来的之后，便找王磊出面，为自己当

说客。
在王磊的撮合下，两人的关系慢慢变

得融洽了，小华也渐渐开始配合张晨的工
作了。

“对于销售来说，客户就是业绩，虽然
不完全是我的错，但毕竟是因我的安排让
小华失去了客户，从这点来说我是有责任
的，为了缓和局面，只能让第三方出面摆
平。”张晨说，现在小华是他的得力助手，只
要小华出面，很多难以攻克的客户都能够
摆平。“虽然我是上司，但适当的时候也要
放一放架子，只有化解了矛盾，将来才能够
更好地合作。” （每日）

放下领导架子

故意找茬 抢客户 工作不配合 职场遇“敌”——

化敌为友 才是良方

职场有时像战
场，有战友，难免也
会遇到“敌人”。身
在职场，往往需要
团队合作才能成就
事业，但当你需要
协助时，偏偏就会
碰上有人不配合的
状况。遇到障碍，
如果选择逃避、放
弃，或是与对方撕
破脸，都不是最佳
的解决方案，只有
掌 握 方 法 化 敌 为
友，才能双赢。

王娜在一家私企做业务内勤，入职不
到三年，虽然不是新人，但在工作方面也有
很多需要改进的地方。王娜有个同事李
姐，是个四十多岁的老大姐，王娜觉得从进
入公司开始，李姐就跟自己“过不去”。“不
管是工作上的事，还是个人私事，李姐好像
总要对我评论一番。”王娜说，比如她刚到
公司时，每天穿得时尚一些，李姐就撇着嘴
说王娜整天穿得很花哨，有时李姐跟她说
话，她没有及时回答，李姐就会说王娜“大
学生瞧不起人”，要是她在工作上出点错，
李姐就更会抓着这个错误不放。

有一次，王娜负责整理客户资料，并按

照程序把资料传给李姐，李姐收到资料后，
发现有两个新增加的客户没有被统计进
去。为了这事，李姐竟然跟王娜发起了脾
气。虽然王娜很窝火，但是想到自己失误
在先，因此也没再说什么。

没想到，没过多久，李姐又因为王娜所
传的数据缺少差旅费部分，当着很多同事
的面跟她发脾气。可是这次并不是王娜的
错，而是部门经理让她暂时先不做差旅费
的统计。“都是同事，而且她又比我大那么
多，所以我不想大家撕破脸。”为了避免尴
尬，王娜对李姐说是部门经理的指示，为了
让李姐安心，王娜再次跟部门经理核实。

事后，王娜感谢了李姐，并说多亏李姐的提
醒，自己才会在今后的工作中更加认真。

从那以后，再有什么工作，王娜就有意
无意地让李姐先替她把关，并且时不时地
向李姐请教一些问题，甚至在着装方面，王
娜也总是征求李姐的意见。时间长了，虽
然李姐从来没有夸奖过王娜，但也不再“针
对”她了。

在去年年底的最佳新人提名中，李姐
竟然向部门经理推荐了王娜。“有时候，同
事之间不一定要针锋相对，如果自己能够
退一步，很多看似不开心的事情都会顺利
解决的。”

先退一步

“做销售，很容易碰到对手。”肖丽说，
“尤其是在争取客户时，很多家公司的销售
代表都会相互竞争，不自觉地成为对手。
这时候如果硬要拼个你死我活，最后很可
能谁也得不到。”

肖丽做销售有些年了，刚开始没有经
验，争取签约的机会时，常常会被其他公司
的销售抢占先机。“那时候心里很不平衡，
很委屈，可渐渐地，我发现你争我夺一番，
输赢只是一时的，如果能找到方法，不仅自
己的能力得到了锻炼，最后还有可能实现
共赢。”

肖丽说，有一次要争取一个大客户，碰
巧另一家公司的销售小张也同样不想失去
签单的机会，于是二人便形成了对立关
系。

对于客户来说，自然希望价格越低越
好，于是就在肖丽和小张这两家公司之间
摇摆，想看谁的价格更低，还故意话里话外
想挑起肖丽和小张之间的矛盾。小张的公
司没有肖丽的公司在业内那么有威望，就
想靠压低价格得到生意。

一开始，肖丽也被蒙住了，以为小张是
在刻意针对她。“如果我没忍住这口气，跟

他争到底，最后只会形成恶性竞争，渔翁得
利的就是客户。”

于是，肖丽便私下将小张约了出来，向
他解释了客户的计划，希望他能将价格顶
住，把市场做大，并承诺如果自己最后拿到
生意，会将其中三成的业务量转给小张的
公司，而在拿到生意之后，肖丽也确实兑现
了自己的承诺。

经过这件事，肖丽不仅拿到了合约，得
到了上司的称赞，还交到了小张这个好朋
友。“把眼光放长远，不计较一时，把对手变
成朋友，总有意料之外的收获。”

分一杯羹给竞争对手

职场中经常会有这样的现象：业
务能力强的人往往得不到提升；好心
肠的同事其实并不受欢迎；每天加班
加点比谁都努力，结果并没有被老板
放在眼里……那么，是什么原因导致
你明明做得很努力，却在团队中丝毫
没有地位呢？

“我希望大家都好，所以尽量满
足别人的要求，可是到头来却没有人
说我好。”老程是大家眼中的“老好
人”，不管别人提出什么要求他都不
会拒绝，比如替别人加班，帮大家做
卫生、拿资料。起初大家都对老程很
感激，可时间长了就认为是理所当然
的，当老程再拒绝时，就会被别人说
成小气，甚至有些事情做得不合其他
人想法时，大家还会说是老程的不
是。

有一次有个同事因同学聚会想
提早下班，于是便把自己的工作托付
给老程，一切交代清楚后就走了。可
是老程在打印材料时发现表格中有
一项是空缺的，于是打电话给同事。
经过半小时的电话指导，老程依然不
知道该怎么将表格填写完整，无奈之
下，同事只好返回公司。

“我觉得挺过意不去的，托我这
么点事，还让人家又跑了一趟。”虽然
老程嘴上说“对不起”，但实际上这些
工作并不应该是老程做的，老程也不
需要道歉，可同事却不领情，满脸的
不高兴，认为老程太笨了，从此对老
程爱答不理。

类似的事情很多，大家在背地里
都说老程是“老好人”，可是却没有一
个人真心地感谢他，甚至在年底员工
相互打分时，老程的分数总是靠后，
所以这么多年了，他依然得不到提
升。“不知道是不是我太软弱了，以为
对别人好就能换来同等的回报，可事
实上并不是这样。”

这种情况职场中并不少见。赵
静是公司的新人，为了能够更快地适
应环境，有更大的进步，她总是早来
晚走，对于工作，也非常仔细，甚至到
了过分的地步，不管做什么都要仔细
核对整理很多遍。

虽然仔细，但效率并不高。刚开
始赵静加班，上司还会夸她敬业，也
会欣赏她办事细心，可时间长了，上
司总是提醒赵静要提高效率，有几次
还会直接告诉她“不要拖拖拉拉”，这
让赵静心里很委屈。

甚至有一次大扫除，大家都完活
了，只有赵静还在擦擦洗洗，虽然她
打扫得比其他人干净，但主管不仅没
有夸她，反而很不耐烦地让她动作快
一点。

“你做的这些事，保洁阿姨都会
整理好的，我请你来不是做清洁的，
你要懂得自己分内的事是什么。”听
着主管的批评，赵静差点哭出来。“我
只是想把事情做得尽善尽美，这说明
我负责任，可在同事和上司眼里却认
为我办事拖泥带水。”赵静难过地说，
她始终不明白自己为什么总是挨批。

对此，前程无忧职场专家张益僮
分析道：首先，做好事时要清楚自己
的能力和时间等因素，是不是真的可
以帮助到别人；其次，所谓“好人”，也
可能只是自我感觉，在别人看来或许
是多此一举。因此，张益僮建议，第
一，在职场中要低调做人高调做事，
所谓的“做好事”要注意频率；第二，
在做事的同时一定不要“埋头干”，虽
然不图回报和夸奖，但也要在适当的
时候让对方明白；第三，不要对所有
人都好，当面对一些不识好歹、理所
当然的人时，也要学会说“不”。“努力
工作，是为自己的职业发展打拼，为
别人着想，也不是懦弱的表现。只要
做好自己，不用刻意去管别人会说什
么。” （职场）

拒绝做
“职场老好人”


