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摘要 
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讓學生體會即使是單純的事，只要人不同，
就可能有不同的想法。 

面對不同的人，人際互動上也需要因人而異，
才可能達到互動效果。 

透過情境讓學生易位思考可能的人際互動 
方式。 

利用故事與案例加深學生的印象。 



 



 





引起動機 

•操作摘要句： 
操作說明： 
說明職場中人際互動的基本概念，大家都知道並
沒有最好、而是有最適合的互動方式。 
鍾鼎山林各有天性，指的是人們在本質上的差異，
而蘿蔔青菜各有所愛，則是反映了互動的重點。 
重點不對，不僅無法達到互動的效果，更可能適
得其反，拉大互動雙方的距離。 



• 各位同學們好，人際互動無所不在。有的人際關係

我們可以主動選擇，例如唸的科系、打工的機構與

報告的組員；但有的時候我們只能被動接受，例如

開課教師、上級主管與同事。在這些人際關中，人

事人事、先人再事，人互動好了，事情的進行就行

雲流水。人沒搞好，萬事都有待突破磨合。如何流

暢互動不卡關？是我們今天的學習重點。 

指導語 



給授課教師的MEMO 

• 1.從人際互動的常見困擾開始，談師長們的益者三友：

友直、友諒、友多聞，學生們的益者三友是有讀、

有回、有按讚。然後詢問學生在作業報告、社團或

打工的人際困擾。 

• 2.人際互動的基礎為實質而非停留於表象的傾聽與

表達，而傾聽與表達都必須因人而異。 



主要活動一： 

曲折的買賣故事 

主要活動二： 

我的人際互動經驗 

講授式主題分享 



附件一 

曲折的買賣故事 



附件一 曲折的買賣故事 

故事內容：家豪決定升等手機，但是新版的A牌手
機卻要價不斐，於是家豪到3C廣場開始了二手手
機採購之旅。雖然可以挑的機型不少，可心目中最
想要的卻一直沒出現。走過一家又一家，終於看到
了最想要的。詢問售價後，店家告知為15,000元，
因為價格合理，顧不得殺價就成交了，過程中感受
到店家對這支手機也非常喜愛，要賣出顯然捨不得。
付完款離開店家，家豪仍然在3C廣場逛著 



附件一 曲折的買賣故事 

 突然有人從後拍拍肩，回頭一看是剛才的店家老
闆，老闆哭喪著臉表示老婆才剛打電話到店裡，要
他一定把這支手機帶回家，是岳母大人指定要的母
親節禮物。老闆的經驗是很少人會賣出這支手機，
所以急著找家豪，願意用高1,000元的價格買回這
支手機。家豪在百般不願的情況下，用16,000元賣
回手機。心裡面想著，再找找一定還有，沒想到竟
走遍廣場再也找不到了! 



附件一 曲折的買賣故事 

強大的失落感讓家豪回到原來的店家，這回換家豪哭喪
著臉了，不斷苦苦哀求店家賣這支手機給他。經過一番
死纏爛打，終於用17,000元買回心愛的手機。這次他決定
趕快離開這個是非之地，速速回家。 
回到家見到一向把家豪當偶像的表弟開心萬分地來找家
豪，聊起剛買的手機，表弟拿在手上仔細端詳，露出羨
慕的神情。他開口向家豪拜託是否能將手機轉賣給他？
家豪面對第一號粉絲，最後天人交戰地用18,000元將手機
賣給表弟。 



附件一 曲折的買賣故事 

請問在這一連串的買賣過程中，家豪是賺了？賠了？
還是不賺不賠？是賺多少？或是賠多少？只需要考慮
金額數字，不需要考慮其他的時間投入、情感投入等
成本。注意!只需要考慮金額數字。請將您個人的計算
過程寫在以下的表格中。 



 



附件二 

我的人際互動經驗 



 



 



與主管應對篇 



第一步:了解你的老闆 

好好研究你的老闆 

測底了解老闆好惡 



你可以回答以下問題嗎？ 
•你老闆吃葷吃素？ 

•你老闆最喜歡吃的東西？喝不喝茶？咖啡加糖？ 

•你老闆的個性？重視績效？關心員工？ 

•你老闆低調嗎？重視隱私？ 

•你老闆最痛恨下屬哪些行為？ 

•你老闆喜歡哪種類型的員工？迎合？有想法？ 

•你老闆在組織裡有沒有死對頭？他最堤防的人是誰？ 

•你老闆假日的活動？會把工作帶回家？ 

•你老闆的休閒興趣？重視家庭程度？ 

•你老闆最近的目標？職涯規劃? 



聽懂老闆的問題， 
答出老闆想要的答案， 
而不是正確的答案。 



附件三 

情境案例角色扮演 



《情境一》  
 
銷售員和客戶的買賣談的差不多，要簽約時。經理走過來… 

經理：事情辦得怎樣啊？ 

銷售員：客戶準備要簽約了。 

經理對客人說：明智的選擇，你會喜歡我們的產品的。 

客人離開後， 

經理：恭喜你，完成一份訂單。 

•請問，如果你是銷售員，你該如何回覆經理？ 



教學引導 
 

•可以將建議答案先隱去，讓學生進行討論，或直接邀請活躍的學

生上台表演，範例一學生可能回答以下答案： 

•謝謝經理！/ 經理教導有方！/託經理的福！ 

•以上答案都非常沒有價值。因為，在職場中真正要“做人”又要

做得不刻意是需要機會的，上述案例就是很好的機會。只是講一

句謝謝，或教導有方，沒有半點力道！老師可以引導學生說出類

似以下的台詞：「老闆應該恭喜您自己。要不是您最後那段話起

了作用，這筆交易還說不準呢。」 



•老師可以接著說明，在職場和學校的差異… 

•在學校，老師的指導很明顯會有指導的行為 

•在職場中，經理的言語和行為，下屬要自己觀察自己學，對主
管來說，他很多工作做得很好就是在教導部屬了，因此教導有
方，意思還是「功勞在被教導的人身上」 

•但是，建議的台詞則是將功勞放在經理身上，哪怕業務員為了
一個簽約已經自己搞了幾個月，經理那幾句話的確非常管用，
因為社會上，許多顧客和簽約者喜歡跟官大的對話，經理的話
哪怕沒有任何實質意義，業務員也不能否認主管的價值，更何
況，他平常就身教給你看呢！ 

 

教學引導 
 



《情境二》  
 

會議桌上… 

由身為課長的你負責代替部門經理向副總進行簡報… 

副總：很好，這個案子做得很出色！ 

 

請問，如果是你，該怎麼回覆副總的讚美？ 



此案例有兩個主管層級的組織政治議題需要關
注，身為課長千萬不能為了在副總面前發光發
熱而忘了經理的價值。因為，為了往上爬而打
擊自己主管的人，不可能受到副總的信任。 

教學引導 
 



把功勞推讓給主管 
 

•不需要付出成本（沒有損失） 

•卻可以創造巨大好處（回報） 

•不用覺得不好意思 

（因為大部分的主管 

聽不出來你在拍馬屁， 

他們覺得本來就是這樣）。 



Q. 1 你的同事A非常混，不僅經常上班做私事，有時
候會溜出辦公室，還經常惹毛客戶，請問你應
該怎麼做？ 

A 私下將細節報告給你們的主管。 

B 假裝不知道，並和他保持一定的距離。 

C 向其他不清楚此事的同事暗示同事A的作法，同時和可能也知道

此事的人討論A的情形。 

D 主動幫他收拾善後，別讓主管知道免得大家都有事。 



不要向主管抱怨他人 

•顯示你的人際關係不佳 

•  品格容易受到懷疑 

•  牢騷就像內褲，可以有， 

•但不能總讓人看  
 



尊重你的上司 

•  經常請教主管他專長的部份 

•  不要問他他不懂的東西 

•  不要反駁他的意見（即便是錯的） 

•  不要提醒他說錯話 

•  不要嘗試改變主管 

•  不要自己做主 

•  不要越級報告 
 



永遠不可以對主管不禮貌 

•  顯示你的EQ比他差 

•  主管都需要被尊敬 

•  你的「發脾氣」讓你的 

  「有理」被忘記 
 



偶爾要裝笨 

鋒芒太露，功高震主 
 



Q. 2 
如果妳的主管誤會妳，以為妳
做錯事，並公開在妳的位置前
面罵妳罵得很大聲很難聽，現
場辦公室超過三十個人都聽到
了。但事實上該工作是同事B負
責的，大家都知道，偏偏今天
只有B請假不在現場。妳當場應
該？ 



A 當下委婉的表示這事是B負責的，請示主管哪裡做錯了，妳會

努力協助B盡快完成。 

B 理直氣壯但面無表情的表示這事不歸妳負責，希望主管明察。

但妳也很有義氣的不講出是誰。 

C 向主管鞠躬，誠懇的表示很抱歉，請主管給妳機會，妳會盡快

處理好。 

D 用雙眼泛淚當作優勢來終止主管的咆哮 



經理正在和客戶代表講話… 

 • 經理：我們公司大概有500名員工 

• 助理：是585個 

• 經理：從1972年起，本公司就開始營業了 

• 助理：是1971年 

• 經理：最近幾年裡，公司發展得很快，士氣很高 

• 助理：不一定，公司員工壓力很大 

• 經理：我們今年引進很多新產品 

• 助理：九種，沒有去年來得多 

             （之後，客戶再也沒有見過那位助理……） 



禍從口出 

•小幸是研究人員，直屬老闆是部長級人物。 

•有一天，老闆要小幸搜尋研討會資訊，小幸找到一個西
雅圖的會議，並告訴老闆，她沒去過西雅圖好想去看看。 

•老闆說：「美國機票太貴了，我們兩個人這一趟下來會
花上二十萬左右，太多了，國家經費不夠，妳找便宜一
點的地方。」 

•小幸：「老闆你要體諒百姓的辛苦，不要每次出國都搭
商務艙就好了。」 



飯可以亂吃， 
話不可以亂講 



當老闆明顯犯錯時… 

•句點說法：你要自己承擔後果喔 

 

•建議說法：經理，那如果我先XXXX的話，萬一經
銷商無法…不知道會不會讓這個新開發的客戶的出
貨出現問題？ 

 



當你和老闆意見不同時… 

•句點說法：老闆，這樣行不通的。 

 

•建議說法：謝謝老闆提點，我覺得有道理。但也許
我們可以換個角度想… 

 

 

只要錐子夠尖，就一定會戳破袋子露出頭 
只是，要特別留意，千萬不要戳傷了袋子的主人 



想討好每一個人 

是一件事倍功半的事， 
但是， 
想要得罪一個人， 
往往只需要一句話就足夠。 



與同事應對篇 
 



感謝 
觀看 


