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  推荐序


  “让你加班是看得起你，多少人想加班都没有这个机会。”


  “就你这水平，你这样出去谁会要你，只有我能看到你的特别之处。”


  “你做的这是什么东西，小学生都比你做得好。”


  ……


  职场里，这样的话常常出现在领导者口中，一方面，你会为此气愤、委屈，心想对方凭什么这样说自己；另一方面，你也会恐慌、担忧，并且自我怀疑，猜测“领导那么有经验，他说的会不会是真的，我确实很糟糕”。当对方给你一巴掌，再给你一个甜枣的时候，你不免感到庆幸、感恩，告诉自己“我得好好干活，不辜负领导对我的期待”。


  你持续感觉到的领导者对你的敌意言语或非言语行为，叫作羞辱管理（abusive supervision）（Tepper，2000）。除了羞辱管理，欺凌、冷暴力、“暴君行为”，都可以用来实现职场管理的一个目的：让你“忠诚”地为之所用。


  明显的控制并不可怕，因为你会轻易识破它，从而远离做出这种行为的强势人群。但是很多控制并不那么显著，实施者并不会把凶残和冷酷写在脸上，而是表现出一副热情、体贴、与人为善的样子。他们既拥有冷酷无情、为达目的不择手段的内核，又能够很好地隐藏自己的残酷与冷漠，表现出优雅与热情，让你难以区分这个人是真的为自己好，还是在利用自己。


  英国精神病学家凯文·达顿（Kevin Dutton）发现，人格中有喜欢控制他人的品质的人，其职业有一定的倾向，其中控制性最多的人群前三名是CEO、律师和媒体从业者；而控制性最少的人群前三名是物业管理员、护士和心理医生。


  这其实是一件很矛盾的事情：要从事世俗意义上的光鲜职业、成为所谓成功人士，往往不能太重视真情实感，而要像一个工作的机器，摆脱人类情绪带来的扰动，这样才能专注于目标，客观冷静地与职场的竞争对手角逐；相反，像物业管理员、护士和心理医生这样相对小众、在世俗意义上并不出众的从业者，却需要对他人的共情、照顾和帮助，对从业者的情感觉察能力是有要求的。


  所以，在职场中，你常常发现，那些雷厉风行、我行我素的领导，会更快地晋升，快速地获取更大的利益，可如果你是一个重感情的人，你往往会不喜欢他们，并因这样的人能够获得更多权力而感到不解和矛盾。


  但这其实是我们要接受的一个现实。或许，在很长一段时间里，我们对这个现象很不满：自己一腔热血，真诚地想为他人服务，却总是被现实毒打，在职场里无法获得更多的资源和机会。


  著名心理学家克里斯蒂娜·马斯拉奇（Christina Maslach）发现，人们在工作中，会逐渐开始职业倦怠，其中很重要的一个表现叫作“去人性化”。大多数工作要求，会让人变得越来越像一个机器，对同事保持防御，对服务对象越来越没耐心，逐渐对工作的环境和接触的人采取冷漠和忽视的态度。慢慢地，你变得没有动力，像一个“企业睡人”，一来到工位上，就变得麻木，像没睡醒一样，人在心不在。这其中一个很重要的原因在于，你被工作中遇到的这类人所感染，觉得自己不被真诚对待，也无法真诚待人。


  不仅在职场中，在感情中，情感控制也很常见。那些害怕失去情感、习惯掠夺他人的人，也会用一些隐性的控制手段，让伴侣感到自卑、脆弱，仿佛失去他就再也无法找到另一半，而他又是那个唯一懂自己、能够给自己支持的人，这让身处其中的人完全无法离开对方，而对方也因此可以随意剥削、评论、贬低，甚至虐待。


  有时候，在那些极端情境里，虐待是显著的，包括身体上的和精神上的虐待。自我评价良好的人往往能够一眼识别，从而远离这样的虐待者。不过同样地，在另一些普遍的情境里，控制是隐性的，对方可能打你一个巴掌，再给你一个甜枣，你真切地感觉到，对方好像没有胡说，有那么一些瞬间，你竟然觉得，“他在告诉我一个‘事实’——我好像真的很差劲，必须依赖他”。强势的一方会举出相当具体的例子来告诉你：“你看，你这都做不好，没有我，你一个人怎么生活！”于是，你对对方的依赖就更深了，敬仰就更多了。


  但这样的关系往往是有害的。在这样的关系里，他们并不会让你变得更自信，你也不会获得成长；相反，你变得越来越紧张，越来越小心翼翼，生怕哪天会失去对方，真的变成对方口中那种“一无是处，谁都嫌弃”的人。这种不自信甚至渗透到了生活的方方面面：原本跟你关系很好的朋友，你也担心自己的一举一动会惹恼他们、失去他们；原来你感兴趣的活动，也变得索然无味，你觉得自己根本不擅长那些事情。可是，在你进入这段关系之前，你原本是擅长的！


  这段关系究竟是让你发掘了真实的自己，还是把自己给毁了呢？你常常冒出这样的怀疑。你很难做出判断，因为对方会不断把你的思维拉向前者，加深你这个信念：我可什么都没对你做，我只是帮助你发掘了真实的自己。


  如果你有过上述体验，那么这本书非常值得一读。它会深入强势者行为的细枝末节，详尽地为你解读其行为特点与心态。


  读完这本书，你会非常清晰地了解到，原来一些人某个举动背后，是这样的心路历程啊！


  比如，本书提到，在说话的音量上，自信的人和强势者尽管说话声音都比较洪亮，但是有微妙的差别。自信的人说话声音比较响亮，但也会与周围人的音量自然而然地保持协调。但强势者不同，他们会根据自己的目的，故意采用过高或过低的音量。在群体中时，他们会非常大声地说话、大声地笑，音量盖过所有人，从而争夺注意力，让大家都能够明显注意到他们。但在另一些时候，他们会故意使用非常微弱的声音，从而制造一种温柔、虚弱或生病的假象，引起他人的同情、可怜和关注。这种过分提高和过分压低的声音，与情境是非常不协调的，给人很突兀的感觉。


  你看，通过这些微妙的描述，你可以在人群中敏锐地识别强势者，进而与他们保持距离。如果这样的人是你的领导、同事，你不得不和他们共事，至少你可以在内心形成一道防火墙，保持清醒的意识，让自己明白：他们那些话只是为了控制，我不必为此多虑。


  面对生活中的强势者时，我们要意识到，这是一种特质，它有强有弱。有些人完全将你工具化，纯粹地利用你；更多的人的动机是混合在一起的，有利用的成分，也有部分情感的投入。面对混合在一起的复杂情感，你需要做的是保护自己身心的完整性。当你识别他人的控制特质之后，要学会和他们控制你的那部分保持一定距离。


  比如在职场中，你的领导一边打压你、辱骂你，说你一无是处，以你这样的水平从这里出去后根本找不到工作、会流落街头；但另一边又安抚你，说只有他能看到你的独特价值，好好跟着他干，可以保证你越来越好。我想，大多数人听到这两段话之后，多少会生出两种情绪——恐惧与感激。当你觉察这两种情绪时，你要意识到，这是领导试图通过打压你从而达到在情感上掌控你的目的。


  意识到这一点后，我们要回到现实层面，真正地反思一下，自己有哪些能力。如果你真的被动摇了，觉得自己很差劲，不妨多和身边的人交流，从支持你的人那里获取一些肯定，找回自信心。当你可以保护好自尊与自信之后，才可以阻隔领导那些打压的评价，把它们当作一种表达的手段，而不是现实。


  本书分上下两篇，上篇帮助你识别身边的强势者，解读其行为模式与心理状态，下篇教你提防强势者，避免受到伤害。


  本书作者伊莎贝尔·娜扎雷-阿加是一位经验丰富的心理咨询师，自1990年起在巴黎执业，主要从事认知行为方面的治疗和培训，她的洞察和讲述非常细致、准确，让你可以轻松抓住事物的特征，把握与强势者的相处之道。


  心理咨询师

  曾旻

  2022年3月17日


  引言


  很多人认为小说或电影里那些善于利用技巧使他人服从自己的人只存在于文艺作品中，殊不知，这类人其实是现实生活中极为常见的一类人。我们大多数人所遭遇的诸多不良影响和精神创伤，都是他们造成的。他们就是所谓的“人际关系强势者”，我在本书中将其称为“强势者”。


  我在这里指的并不是广告、销售等领域那些用销售技巧达成交易的人，因为这类人不太会顾虑您[1]的个人感受。最会危害您心理平衡的是那些利用您的个人原则和价值观达成个人目的的人，您所具备的正当、健康的情绪和情感（比如爱意、善意、同情心、慷慨、热情、团结……）是他们加以利用的基础。与所有的预期和逻辑相悖，强势者总是力图破坏一段亲密关系（首当其冲的便是他们自己与伴侣的关系）、一个家庭、一个专业团队或一个社会团体的和谐氛围。


  本书谈及的强势者，就是那些控制他人思想、情感的人。为了使他人按照自己的意愿行事，他们会无所不用其极。他们会根据不同的情况戴上不同的面具。如果心理操纵的定义是暗中引导某人做出这样或那样的行为，那本书探讨的那些别有用心之人想要的远不止这些！他们还想要什么呢？或许这个答案听起来令人惊讶和费解：事实上，强势行为对他们而言是一种需求，甚至是一种极为重要的需求。在干扰或对他人施加影响的同时，他们会瞬间感受到一种力量，由此衍生的个人影响力和优越感会令他们备受鼓舞。他们每天都需要通过这种方式来加强对自我的肯定。


  《我为什么要听你的》首版于1997年上市，后因反响强烈，又多次推出增订本。本书系上述作品的图文典藏版，宗旨是以更轻松的方式向您展示病态自恋的表现和影响。在内容上，这本书直奔主题，不像原书那样提供许多冗长的解释。知晓套路是最好的自我保护，所以我希望读者朋友们能够在最短的时间内获取尽可能多的信息。


  强势者存在于社会的各个阶层。与某些人认为的相反，强势者在男性和女性中所占的比例相当，在老年人和年轻人中所占的比例亦相当。换言之，强势行为与年龄或性别无关。强势者们并不比您更聪明，他们只是更狡猾，并且想法更扭曲……总之，他们需要您、需要我们所有人来成全他们的存在感。为了达到这个目的，他们会使您遭受不容小觑的负面影响。通过学习识别强势者及其手段的各种技巧，您可以更有效地避开或摆脱这类损耗您精力的“有害”人群。

  


  [1] 引言是作者直接跟读者对话，出于对作者表达方式的尊重，这里使用敬语“您”。——译者注


上篇 强势者长什么样


  第一章 强势者的6种类型


  强势者的目的是在他人浑然不觉的情况下，对他人施加影响。为达到这个目的，不论是男是女，他们都会使用一些微妙的手段。首先，他们会戴上一张社会大众可接受的“面具”。其次，他们善于随心所欲地变换自己的虚假面孔，根据对象、场合或预期目的来把自己隐藏在不同的人际关系面具之下。


  伪善型


  这种类型的人最常见也最危险，因为他们懂得利用和善的假面具来完美地隐藏自己的真实意图。他们面带微笑，性格外向，很好相处，必要时还会表现出认真聆听的样子。他们滔滔不绝，话题信手拈来。他们会采取跟你一样的立场：你的态度会自然而然地成为他们的态度。他们会让你觉得他们活得自在从容，以至于你会想变得跟他们一样，并且希望得到他们的青睐。说到这里，你有没有发现：我们更容易答应一个令我们有好感的人的愿望和请求？同理，拒绝朋友通常比拒绝陌生人更让我们为难。鉴于此，大多数强势者会利用这个简单的道理来增强自己对他人的影响力。


  
    明辨真伪


    真正和善之人与伪善型人的区别就在于，当你挑战后者的权威或领域时，后者会立刻“变脸”。伪善型人在遭到拒绝后会阴阳怪气，即在言语上冷嘲热讽、咄咄逼人，甚至充满恶意。他们会跟你赌气，不理睬你，不给你打电话，不再通知你重要的事情，故意封锁信息。你本以为自己结识了一个热情友好的朋友，可瞧瞧对方现在又是怎样一副嘴脸呢？总而言之，这种类型的人并不比其他强势者更能容忍负面评论或指责。

  


  诱惑型


  这类人往往拥有迷人的外表。他们身上散发着我们常说的“魅力”。他们的衣着、配饰和个人物品（珠宝、私家车等）进一步凸显了他们的形象优势。他们会直视对话者的眼睛，提出一些可能会令对方觉得尴尬的问题，而他们自己则会以拐弯抹角的方式去回应各种提问，从而保持自己的神秘气质。他们会从别人那里获取想要的东西，但除了奉承，不会给予别人任何回报。从他们口中说出的溢美之词并不一定是他们的肺腑之言，但这对他们来说是一种施展影响力的有力武器。毫无疑问，他们已经熟练掌握了取悦对方和让对方迷恋自己的所有技巧。
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    明辨真伪


    要想将诱惑型人与真正有魅力的人区分开来，其实有一个很好的参考标准，那就是其行为的持久度。诱惑型人一旦得到了他们想要的，便会收回自己对对方的殷勤态度、绅士风度以及体贴和关注。

  


  “利他”型


  即使你不提任何请求，这类人也会为你提供一切：他们什么都给你买，什么都为你做。不过，这些都建立在“礼尚往来、互利互惠”的社会原则之上。他们深谙这一点：既然从别人那里得了好处，那就必须偿还这笔人情债。举个例子，如果有一天你需要用钱，而这类人把钱借给了你，那么在未来的某一天，他就会要求你帮一个“小忙”：把他借给你的钱数，双倍借给他。是的，你没有听错！
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    明辨真伪


    与真正的利他主义者不同，此处所指的“利他”型人虽然一开始会送你礼物、为你付出时间或提出一些在当下为你提供方便的建议，但最终他们会以或含蓄或直白的方式，要求你替他们办一件困难得多的事。

  


  “学霸”型


  这类强势者不论男女，都可能将自己伪装成一个特别有学问的人。对于那些不具备相同学识的人，他们会隐晦地表现出轻蔑的态度。在谈到一些很少有人了解的高深话题时，他们会对你的无知感到惊讶。他们总是用一种理所当然的语气来表达各种观点。他们会提及一些姓名、日期、地点，但又不做进一步的解释。尽管你很渴望从他们那里学到点什么，但他们会任由你堕入迷雾之中。他们的语气和说话方式会给人一种学识渊博的印象。于是你会觉得他们特别聪明，以至于都不敢向他们提问了。要是你真的向他们提问，而他们不知如何回答，他们可能会表现出惊讶、不悦，或者找理由搪塞过去。若他们正好了解问题的答案（当然，他们也可能会不懂装懂），他们便会扬扬自得地垄断话语权，以卖弄自己的一套理论。
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    明辨真伪


    “学霸”型人与真正有修养、有学识的人的主要区别是：后者绝不会令你觉得自己愚蠢或没文化。至于前者，他们会反复强调那些能够增强其权威感的因素（如他们的年龄、经验、文凭、世俗观念下其从事的高级职业等），并希望利用他人的无知来施加影响。不过，假如他们谈论的是一个你了如指掌的话题，那你很快就会发现他们说错或说谎的地方。相反，如果你对该话题一无所知，那你自然无法看出他们的破绽。

  


  “羞怯”型


  这类人可能伪装成一副羞涩、胆怯的模样。因此，我们很难识别他们。他们在群体中很低调，很少说话。他们会沉默，用眼神来评判他人。当你需要他们做出解释时，他们又不发表意见。他们的存在可能会令在场的人感到压抑，他们也可能被完全遗忘。“羞怯”型人通常是女性。在公共场合，她们表现得十分谨慎，甚至有些不安。她们会给自己披上一件柔弱、顺从的外衣。但私底下，她们会利用自己的配偶或同事来向目标人物传达自己的想法或意见。在这么做的同时，她们也使传话者不由自主地赞同了她们的立场。
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    明辨真伪


    “羞怯”型人与典型的害羞被动者的区别就在于，前者会在背地里评头论足、搬弄是非，进而制造不和或引发猜忌。他们嘴上说讨厌冲突，但暗中却在煽风点火、挑拨离间。人们很难想象他们会是尴尬气氛的始作俑者，然而事实就是如此。与“羞怯”型人不同，真正的害羞者或社交恐惧者会尽可能地在人群中隐藏自己，避免受到关注，而且他们是真心厌恶冲突，所以不乐意对其他人或事妄加评价、发表看法。

  


  专制型


  这类人通常很容易识别。他们的批评、指责和行为往往充满暴力。当他们需要你帮忙时，便会说一些恭维的话。一般情况下，他们不会赞美别人，反而常常表现得盛气凌人、专横霸道，言语之间毫不客气。周围的人都畏惧他们。尽管如此，他们仍然可以顺利得到他们所需的一切，这主要归功于他们身上散发出的威慑力。人们经常把他们描述成个性很强、很难相处的人，却很难意识到这其实属于操纵行为。


  这类人可能存在心理异常的情况。也就是说，他们知道自己刻薄寡情、独断专横，但并不觉得这在道德层面上有什么不妥。他们深信，在职业或个人发展方面，情感上的弱点是一种无法想象的缺陷。对其他人的想法、感受、经历，他们根本不在乎。对他们而言，人类不应该成为自身情感或情绪的牺牲品。与那些戴着和善、魅惑、羞怯、利他主义面具的人不同，这种专断独行的强势者还是很好辨认的。
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  各种类型的强势者的一个普遍特征是，他们会频繁更换“面具”。具体而言，他们会根据在场的人的身份改变自己说话的内容，甚至举止。举个很常见的例子，拥有这类特质的女性在接听电话时总会自然而然地改变自己的语调——她们的声音会突然变得很尖锐、很有女人味，打招呼的“喂”字会拖得很长，而且她们会在谈话过程中时不时地插入一些做作的笑声。一到公众场合，她们的态度则会发生翻天覆地的变化。
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  强势的人需要公众对他们有好印象，这为他们在观点和态度上产生的变化提供了一种解释。有时候，只有他们的家人才能察觉这些变化。除非与这些人有过亲密接触，否则连心理医生、律师、警察、法官等专业人士都会被误导。我有一位患者，她的丈夫性格强势，可她未能向她的朋友们诉说自己遭受的不合理对待，因为没有人会相信她。大家总是用羡慕的语气对她说：“你丈夫人也太好了吧！那么体贴，那么会社交，对谁都笑脸相迎。你能找到这样的伴侣，真是幸运！”在这种情况下，她怎么能告诉她们他在家里其实是个不折不扣的“独裁者”呢？由此可见，强势的人很擅长利用自己阳光、积极的一面去迷惑公众。对他们而言，这种伪装简直易如反掌。
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    比变色龙还能装


    强势的人能够模仿自己并未体验到的情绪状态。根据相处的人、所处的时刻以及需要掌控的场合，他们可以毫不费力地表现出喜悦、热情、同情、悲伤等情绪，甚至能够流下真的眼泪。不过，一到公众看不见的地方，他们就会立刻恢复面无表情的状态。他们摘掉面具的速度之快，常常令有机会目睹这一幕的人感到不安。
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第二章 如何识别身边的强势者


  正如我们在前一章里所看到的，强势者的伪装形式是多种多样的。事实上，他们可以随心所欲地变换面具：从和善热情到蛮横专制……这就是我们很难识破他们的原因。为了使自己免受伤害，你必须非常了解哪些特征可以将这类不怀好意之人与其他人区分开来。此外，你还需要时刻保持警觉，留意这类人是否在场或其态度给你带来何种感受。


  不要关掉你头脑里的探测器


  除了我们稍后谈到的一系列特征，若你能对某些信号保持敏感，那将格外有助于你揭开强势者的面具。就像时刻处于戒备状态的烟雾探测器一样，你头脑中的“强势者探测器”也应随时保持开启状态。为了辨别面前的人是不是强势者，你需要留心下面这些迹象。
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  相信你的第一印象


  强势者在场时会带给你一种奇怪的感觉，类似于不自在的感觉……尽管面前的某个人笑容满面，看上去热情友好，但许多人都能在一开始时觉察异样。表面一切正常，但内心总觉得哪里不对劲。正因如此，你头脑中的探测器才会拉响警报。


  我们在面对陌生人的时候，也经常会产生这种令人尴尬的不适感。既然这样，我们该如何判断面前的是正常人还是病态的强势者呢？一般来说，即使是腼腆内向的人，在与普通人接触一段时间后，也会觉得拘束感有所减轻。相反，若你面对的是一个时时都想主导局面的人，那么这种局促不安的感觉丝毫不会减轻！


  
    尬聊预警


    观察对方的说话方式，如果他令你产生了不适感，请不要忽略这种感受。也许你只需与面前的这个人相处几小时而已。在这种情况下，请不要向他透露你的个人联系方式，否则这类人很可能会来骚扰你。

  


  听取周围人的意见


  你的家人、朋友或一些好意关心你的人是否向你指出，你与某个人开始接触后，你变了，变得跟从前不一样了，而且你与他们的联系变少了？不要忽视他们的警报信号——他们也具备值得你信赖的“探测器”。


  把你的情绪状态当作晴雨表


  与不怀好意的强势者长期接触会令人产生内疚、暴躁、焦虑、恐惧或悲伤的感觉。这些感觉会在经年累月中不断累积，变得越来越沉重。你是否正在逐步否决自己的成功策略和自我实现计划？你是否感觉精神上不那么自由了？而且行动自由也减少了？晚上回到家以后（假设强势者在职场中），你是否会继续琢磨白天发生的事，并把这些事说给你的伴侣听？这些表现都清楚地揭示了你的情绪状态，千万不要忽视它们。
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  留意你的健康状况


  百分之九十的人很容易受强势者的影响。与一个“有毒”的人在一起的第一个症状就是焦虑。你会反复思考同一件事吗？你是否难以入睡？也许你平时睡眠很好，但最近总会在夜里醒来好几次？你的一些健康小问题（如消化系统疾病、皮肤病、偏头痛等）通常都控制得很好，可是最近却有复发的迹象？你陷入抑郁状态了吗？


  如果你在与身边某个人相处时感到这些不适，那说明你们的关系出现了问题。问题产生的直接原因不一定在你，看清其中的是非对错很重要。这类居心叵测之人都是“能量吸血鬼”，也是人际交往中最会制造压力的人，这是不可否认的。请鼓起勇气坦诚地审视自己的健康状况，哪怕你暂时还不明白情况为什么会恶化。
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  强势者的30项特征


  根据多年的医疗实践经验以及对数千名受害者亲身经历的观察，我从强势者身上总结出30项特征，并把它们罗列在一张清单[1]中。这张清单将帮助你快速识别那些潜伏在你身边的强势者。值得说明的是：任何强势者，不论是男是女，年龄几何，都可能具备清单中的某项特征。


  要将一个人定义为强势者，那他必须具备30项特征中的至少14项。低于这个数字，那他应该是一个在你看来控制欲有点强的人，并未达到病态控制的程度。要知道，绝大多数强势者都具有30项特征中的20多项！能够对现象下定义，就表示拥有了辨别力，而拥有辨别力是认清事物本质的第一步。


  强势者的特征


  （1）以亲情、友情、爱情、职业道德等为由来使他人产生负罪感。


  （2）把责任转嫁到别人身上，或推卸自己的责任。
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  （3）不明确说出自己的要求、需求、感受和意见。


  （4）回答问题时往往很含糊。
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  （5）会根据对象或场合来改变自己的观点、行为、情绪。


  （6）会找一些看似合理的理由来粉饰自己的要求。


  （7）让其他人认为他们应当是完美的，应当无所不知、从不改变主意，让对方认为自己应立即回应要求和提问。


  （8）质疑他人的品质、能力、性格，而且会不露声色地评论、批评、贬低他人。
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  （9）委派他人或通过其他途径传递信息（比如打电话或留字条，而不当面交流）。
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  （10）挑拨离间，制造猜疑，使他人产生分歧，从而更好地干涉他人。可能导致亲密关系破裂。
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  （11）很擅长把自己描述成受害者，故意装可怜，以博取同情（如夸大病情或工作量、抱怨身边的人难相处等）。
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  （12）对别人的请求置之不理（尽管曾承诺会着手处理）。
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  （13）利用他人的道德准则来满足自己的需求（援引人道主义、慈善公益、“称职”或“不称职”的母亲等概念）。
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  （14）会变相威胁或公然要挟。
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  （15）在交谈过程中彻底转变话题。


  （16）回避谈话或聚会，或设法从中脱身。


  （17）利用别人的无知，使别人相信自己的优越性。


  （18）会撒谎。


  （19）用假话套取真话，歪曲事实，添油加醋。
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  （20）以自我为中心。


  [image: ]


  （21）哪怕身为父母或配偶，也还是会嫉妒子女或伴侣。
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  （22）受不了别人的批评，并且会否认某些事实。


  （23）不会顾及他人的权利、需求和愿望。


  （24）常常等到最后时刻才提要求、下命令，或叫他人行动。
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  （25）说出的话听上去很合理、很有逻辑，但其态度、行为或生活方式与其说辞背道而驰。
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  （26）会说奉承话来讨好他人，会送礼物或突然对他人关怀备至。
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  （27）会制造尴尬的气氛或令他人产生不自由的感受（这是他们设下的陷阱）。


  （28）在达到自己的目的这件事上很有效率，却常常因此损害别人的利益。


  （29）让别人做一些他们不太会自愿去做的事。


  （30）即使不在场，也经常成为认识他的人之间谈论的话题。


  强势者的“DNA”


  强势者之所以爱干涉、影响人，是因为他们没办法不这么做。这是他们的一种防御机制，他们往往会在无意识的情况下开启它。与某些人想象的相反，他们并不自信。因为一个“自信果敢”的人能在不贬损他人的前提下，根据自己可能要承担的风险，明确而真诚地表达自己的意见、需要、请求、感受或拒绝。


  缺乏自信心


  无论外表如何，强势者骨子里其实是不自信的。我们可以将他们比作溺水者。“正在下沉”的人因感到自己即将滑向水底、虚空、死亡而恐慌，为了求生，他们会拼命将身体倚靠在前来救援的人身上，对他们而言，周围人只是他们借以浮出水面的“救命稻草”。只有借助别人的力量，他们才能呼吸、生存、存在。他们坚信自己比别人更优越，但这其实是一种自我欺骗。


  总是通过与他人比较来建立自我价值感，并且不怎么尊重他人


  换句话说，他们不会考虑亲属或陌生人的权利、需求和愿望。他们真正在意的只有他们自己。通过习惯性地插入别人的对话，并成为讨论的主导者，他们自以为比所有人都更有吸引力。无论谈论的是什么话题，他们总想证明自己是对的。不管之前与别人达成了怎样的协议，他们都可能在最后一刻改变计划。尽管他们承诺会提供帮助，但往往不付诸行动。不止这些，他们还会以或委婉或直白的方式强迫他人接受自己的观点。
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  极度以自我为中心


  每一次谈话，他们都试图将进行中的话题与自己建立联系，无论这种联系有多么牵强。假如某人提出的话题让他们实在找不到与自己的联系，那他们就不会听下去了。他们无法忍受自己以外的人成为关注的焦点。在这种时候，他们会感到无助、焦虑、无力，并会千方百计地吸引大家的注意。短短几分钟的工夫，他们就能设法转移话题，或分散同伴们的注意。


  [image: ]


  除了“羞怯”型，其他类型的强势者都倾向于垄断话语权。即使你对他们讲的内容提不起热情，他们也照样会滔滔不绝。大家看到的、听到的全是他们！他们不仅占据自己的空间，还会侵占你的空间。你对他们而言根本微不足道，但他们往往还是会对你客客气气的，不会把内心的想法表露出来。他们如此迫切地需要被认可，以至于他们甚至会大声地赞美自己！


  把时间和约定当儿戏


  强势者几乎总是等到最后一刻才采取行动，因此，他们经常迟到，但不会为此致歉。在最后时刻改变主意这种行为似乎并不是他们提前计划好的。事实上，他们总是以自己的利益为准绳，冲动地对即将发生的事件做出相应的调整。因此，他们会忘记自己的承诺，更改自己的决定，甚至爽约。他们自己的需求会变得格外强烈，以至于你不接受的话，他们会恼羞成怒。


  以下三点或许可以解释他们爱临时变卦的原因。


  （1）他们忘了，却又不想承认。为了保持自己的完美形象，他们更愿意撒谎，或把错误归咎于其他人或其他事。


  （2）他们致力于满足自己的需求，所以他人的需求就被排到第二位甚至可以忽略不计。总之，他们的自我中心主义又在作祟了。
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  （3）对他们而言，在最后时刻变卦也是一个防止别人提出反对意见的好办法。事发突然，别人难免措手不及，很有可能失去拒绝或协商的机会。


  
    小心圈套


    在一开始提出请求时，强势者会向你描述一个你自然而然就会接受的情境。然而到了最后一刻，对方会突然改口，表示起初说好的某些条件不能兑现了。可你已经答应了对方，不好意思反悔，于是只好接受这个新的情境。假如强势者一开始向你描述的就是最终版本，那你是断然不会接受的。这就是心理学上的“依从诱导策略”。他们经常滥用这一策略。

  


  对别人的请求充耳不闻


  即使声称会认真聆听你的请求，他们也不会真正重视它们；尽管嘴上说赞同某些规定，但他们行动上不会遵守。


  你有没有注意到：尽管你还在三番五次地帮他们的忙，但你不再找他们帮任何忙了。可能因为你已经意识到了：一旦你找他们帮忙，他们就会在事后觉得你欠了他们许多，并要求你加倍偿还。你的想法是对的！


  会把自己的想法强加于人


  强势者会采用一种理所当然的口吻，把自己的观点说成是显而易见、毋庸置疑的事实，以迫使对方接受。他们会干涉你的隐私，他们理直气壮，坚信这是为你着想。他们只需从他们的角度分析事件，就能引导你做出他们希望你做出的决定。强势者看似对任何建议都持开放态度，但骨子里受不了别人违逆他们。有时候，他们的理由听起来非常符合逻辑，以至于你自己也被他们的思路绕进去了，于是不得不屈服于他们的欲望和世界观。他们使你以为你掌控着自己的生活，可以自由地做选择，但终有一天，你会带着对这些表象的疑虑睁开眼睛，看清他们的圈套……
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  缺乏反思能力


  当你指出强势者前后矛盾的地方时，他们会激烈地否认！即使有若干见证者可以为此作证，他们照样会否认到底，仿佛持有错误的观点或做了错误的决定会证明他们的无能，进而显示出他们的不完美。他们无法忍受丝毫质疑；在极端情况下，他们甚至会变得极具攻击性。无论什么时候，他们说话的语气都格外坚定。如果没有其他见证者在场，你说不定就会陷入自我怀疑：“我那时真的没有领会错吗？”这时候，他们会毫不犹豫地告诉你，你确实误解了他们之前的话，而且还出奇地镇定。这也表明，不管在什么情况下，强势者总会把自己说成是占理的一方。


  [image: ]


  另外，强势者还会谈论一些他们准备“在条件允许时”实施的宏伟计划……有时候，他们会承诺尽最大的努力去实现你的梦想，但永远不会兑现自己的诺言！当你为此责备他们时，他们就会出尔反尔，让人以为他们从未应允去做这样或那样的行为。


  换言之，尽管强势者的言辞听起来合情合理或合乎逻辑，但他们的态度、行为或生活方式却与之截然相反。别忘了，一个人嘴上说的不一定都是真的！
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  不会为自己的言行道歉


  强势者不会为自己的迟到道歉，也不会因为他们背弃了自己说过的话或做过的郑重承诺而请求原谅。假如你向强势者指出他们的不当言行（言而无信、推卸责任、不尊重他人的安排、一再令你失望等），他们总能找出一堆自以为很好的借口，帮助自己开脱罪责。最常见的理由是“工作太忙了，抽不出时间”或忙着替别人办事，抑或被某人、某事耽搁了（“他们一直拖着不让我走”“你住得太远了。我途中绕来绕去，结果走错路了”）。为了避免向他人解释或道歉，他们还会撒谎，或说出那句老掉牙的“咱们必须互相信任”……


  
    扯谎专家


    假如你善于观察一个人的非语言行为，那在对方说出谎言的那一刻，你应该就能识破。可是强势者似乎深信自己从未改口——对于修改后的说辞，他们坚称自己一直都是这么想的，也一直都是这么说的。他们好像并没有意识到自己在撒谎。正因如此，常人很难识破他们的谎言，有时就连心理专家也不能识破。

  


  破译强势者的行为暗语


  与人交流时，我们最常使用话语和手势。话语涉及信息的“内容”，属于口头交流，而眼神、手势、态度、语调、面部表情涉及信息的“形式”，它们就是所谓的“非语言交流”。沟通质量的好坏，百分之八十取决于说话者的手势、语调（音量大小、语速快慢、声调高低）、目光（是否看向对方）、眼神（传达何种情绪）、呼吸（叹气次数）、身体姿态、肌肉紧张度、空间占用度以及微动作。经过观察，研究者总结出强势者身上的7项非语言行为特征。尽管每个强势者都想隐藏自己的情绪和意图，但其语言范畴以外的行为表现却可能出卖他们。只要留心观察，你必能看出其中的破绽。不过，你也得注意掌握分寸，以免过度解读他人的肢体语言。


  面部表情


  强势者试图完美掌控其内在情绪的外在表现。无论这种情绪是消极的（愤怒、嫉妒、焦虑、尴尬、痛苦、恐惧）还是积极的（喜悦、热情、满足），他们都不愿暴露自己的真实感受。在任何事情面前，他们都会表现出一副不为所动的样子。那些在家中或工作中成天接触强势者的人可以观察到其内心感受与外在表现之间的差别。比如，强势者在把访客送走并关上门的一刹那，其面部表情会立刻发生变化：适才在访客面前，他们明明还满脸堆笑，然而当身边只剩直系亲属时，他们瞬间就会沉下脸来，甚至露出嫌恶的表情。不过，刚离开的访客自然是察觉不出这些的，他们可能还觉得强势者特别热情友好呢！
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  目光


  根据场合或所戴面具的不同，强势者的目光要么是回避躲闪的，要么是霸气逼人的。一个健康自信的人会与对话者保持良好的眼神接触。具体而言，他们在说话或倾听时，有百分之六十的时间会看向对方，他们既不会躲避他人的目光，也不会过久地直视对方的眼睛。而强势者则恰恰相反。
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  倾听方式


  强势者惯于采取所谓的“敷衍式倾听”。也就是说，当你跟他们说话时，他们会看向别处或做其他事情。这种信息接收形式是带有挑衅意味的，它会令说话者感到尴尬、不自在，进而不想再说下去，或令说话者觉得受到了干扰，以至于变得结结巴巴。此外，这种心不在焉的倾听态度常常会令说话者感觉自己受到了轻视。


  我们每个人偶尔也会不自觉地采取敷衍式倾听，但强势者不同，对他们而言，这是他们优先选用的一种沟通方式，也是一种策略。他们想让你觉得你说的话无关紧要，甚至你这个人根本不重要。


  说话音量


  自信的人通常说话声音比较响亮，但也还是会与周围人的音量自然而然地保持协调。换言之，他们会根据周遭环境的嘈杂程度来调整自己的音量。但强势者不同，他们会根据自己想要对倾听者施加的影响，故意采用过高或过低的音量。在群体中时，他们往往会大声说话、大声笑，音量高到盖过所有人。在其他情况下，他们会转而使用微弱（甚至几乎难以听到）的音量来营造一种温柔、脆弱、虚弱或生病的假象。


  语调


  说话者使用的语调承载着加密的非语言信息，这些信息可以被使用同一种语言、来自同一种文化的倾听者完美破译。因此，语调在很大程度上影响接收者对信息的理解方式。举个例子，如果你在强势者面前称自己不了解某件事，那对方可能会惊叫道：“啊？你竟然不知道！”通过升高音调，并着重加强“啊”或“道”字，他们意在表现出惊讶的情绪，进而使你觉得自己很蠢。


  身体姿态


  强势者的身体姿态往往与其他人不同。尤其在一个群体中，他们可能表现得过分积极踊跃，也可能正相反——消极被动，完全没有参与感。这可以从他们的身体紧张度看出来。比如，在会议或研讨会开幕时，可能只有他们会呈现一种完全松弛的姿态，一种与此类场合格格不入的状态。在群体中，大家都保持协调一致的身体姿态，只有一类人除外，那就是强势者！他们的身体姿态在群体中总是显得很突兀、很不和谐。因为他们追求的是与众不同、特立独行。


  手势


  强势者的手势是灵活多变的。他们可以根据自己期望造成的效果或对话者的弱点来表现其自信、被动或具有攻击性的一面。因此，他们有时会配合自己的话语，做出一些令人放心的手势（握手时保持手部力度，同时伴有微笑和夸张的欢迎词，或把手搭到对方的肩上）。在其他时候，他们则可能做出一些充满敌意和威胁性的手势（用拳头敲打桌面、用手指指着对方）。在某些时刻或在某些对话者面前，一些强势者会因无法控制自己的焦虑而做出过多或过少的手势及动作，他们会摆动手指、频繁清嗓子、遮住嘴巴、收缩颌部肌肉。


  
    为什么是他


    为什么强势者要做出上述行为？这些行为的起因是什么？答案仍是个谜。思考这些问题只会使你做出一些主观判断，进而得出错误的推论，而且还会破坏你的好心情！你有这份精力，不如将它用在别的地方。你可以试着进一步了解强势者使用的手段，从而锻炼识别他们的能力。

  


  
第三章 莫名其妙的负罪感


  令他人产生负罪感是强势者常用的一种手段。他们会把一项责任转嫁到对方身上，指望对方感到愧疚。在这种感受的驱使下，受其影响的人会做出一些对其有利的态度和行为。频繁使用该手段会产生破坏性的影响。有时候，强势者甚至会为一些想象出来的错误而指责你。


  危险的手段——使他人感到愧疚


  动不动就赌气


  为了使你感到内疚，强势者经常会生闷气，而且每次都持续很久。于是，你会开始反思自己究竟做了什么不可原谅的事，以至于对方都不再搭理你了……


  把传统道德观当成普遍真理并加以利用


  为了得到你的帮助，但又不让这件事看起来像一种请求或要求，强势者或许会这样对你说：“我可真倒霉，车又出故障了。上个礼拜是汽车蓄电池的问题，不过幸好有我的邻居主动提出帮我修。他可真是个慷慨、热心的人。说到底，朋友之间互相帮忙也是很正常的事……”假如你是一个很容易产生愧疚心理的人，那恐怕不等对方开口，你就会主动提出帮忙，也不管这么做是否会打乱你原来的计划。因为只有这样，你才算得上是一个“慷慨”“热心”的人，就像那位邻居一样。你认为，至少在此刻，你获得了对方的认可。然而，你有所不知的是，强势者对那位邻居的看法随时都可能发生变化！


  滥用夸张的字眼


  “你竟然抛下我不管”“我牺牲了自己才……”“自私鬼”“没良心的”“我都一把年纪了……”“你该抽空留意一下……”“暴力狂”“你总是……”“你从不……”“太恐怖了”“太残酷了”——这些都是强势者为使你对某种情况感到内疚而可能说出的话。
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  认为他人的欲望都不合理


  强势者会让你觉得自己的欲望及由此做出的决定都是自私的，而且显得冷漠和忘恩负义。你一下子就成了他们不幸的罪魁祸首，就好像他们的幸福取决于你。
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  胡乱使用“自我牺牲”的概念


  哪怕是为别人做了多么微不足道的事情，强势者都会放大其重要性，并会毫不犹豫地让当事人知道，而且还会将其讲给陌生人听。这样一来，他们便为自己塑造了一个慷慨无私的完美形象。他们会让你相信，你欠了他们许多！而且他们一有机会就会把这种观点说给其他人听。值得一提的是，“自我牺牲”的概念是强势者经常使用的撒手锏。为了自圆其说，他们甚至不惜撒谎和歪曲事实。
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  抱怨过后又叫人别把刚才的话当真


  强势者对大事小情（政府、税收、糟糕的个人健康状况、疲劳、孤独）都满腹牢骚，但在抱怨的同时不一定会明言自己需要帮助。他们知道如何引导他人对自己产生同情，进而使自己得到照顾。为了让人相信他们无意强迫他人为自己做这些，他们会收回自己刚才说过的话。举个例子，一个控制欲很强的母亲因为无法忍受孤独，向打算外出的女儿表达了自己的不安，可就在女儿准备放弃外出时，这位母亲又佯装弥补道：“不用在意我，出去玩吧！你有你自己的生活。”然而现在说这些已经太迟了。无论最后出不出门，她的女儿总会感到内疚。


  颠倒因果


  为了在发生问题时规避所有的责任，强势者会本能地把问题归咎于你。但更多时候，明明是他们先挑起的事端，是他们先不尊重人，先说了刻薄难听的话，先用讽刺或挖苦的言语来激怒你。你的反应只是这一系列挑衅行为的结果。然而强势者却想让你相信：你的反应才是争执的根源。因为这样一来，他们就可以理直气壮、顺理成章地指责你暴躁易怒。他们会拐弯抹角地刺激你，让周围的人都看不出他们的意图。和他们的挑衅一比，你的反应更明显、更直观，往往更不容易得到理解。
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  混淆黑白


  强势者颠倒黑白的能力简直令人瞠目结舌。假设某天你不想再无限度地慷慨下去了，比如你想收回自己借出的一个东西，他们就会表示强烈不满，并突然用“小气”“无情”，甚至“恶心”这样的字眼来形容你。明明东西是属于你的，你借给对方是出于好心，你发扬了乐于助人的良好品格，可到了最后，受指责的人却是你！这个逻辑很荒谬，不是吗？平心而论，你们两个究竟谁才是“无情”的那一个？


  打出“双重束缚”这张王牌


  强势者可以通过制造一种叫作“双重束缚”（double bind）的情境来使他人产生负罪感。他们会同时发出两个相互抵触的指令，使他人在服从一个指令的时候不可避免地违反另一个指令。“双重束缚”策略并不是强势者的专利，我们偶尔也会无意识地将身边的人置于一种两难的境地。不同的是，强势者往往会滥用这一话术来达成自己的目的，比如，妻子一边鼓励她的丈夫要有事业心，要努力获得高收入，一边又抱怨他陪自己的时间不够多，因为他工作太忙了。这对丈夫而言是一个艰难的决定：到底该服从哪一个指令呢？无论他做何种选择，他的妻子都不会满意。这个丈夫能做的，是试图划定“过度”和“不足”之间的界线，但这也是枉然。因为在强势者看来，你怎么做都是错的！
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  强势者可谓自相矛盾界的翘楚，而“双重束缚”是他们频繁使用的诸多悖论式操作之一。他们的目的是迫使你按照他们的意愿行事。


  
    挣脱“双重束缚”


    为化解“双重束缚”带来的困境，你可以询问对方，明确在他发出的两条相互矛盾的指令中，他更看重哪一条。这样一来，你便向对方表明你没有中圈套，而且他不能随心所欲地指挥你。请记住，理性是你的主要防御工具！

  


  我们在某些时刻都多多少少会产生内疚感，但如果你很容易无缘无故有这种感受，那强势者就会抓住这个弱点肆无忌惮地利用你。为了使自己不再因为愧疚感泛滥而成为受害者，你不妨经常问问自己：你有没有故意伤害他人？如果答案是否定的，那就不要再感到内疚了。你无法对这世上所有的不幸负责，不是吗？


  
第四章 无中生有的“悲惨”


  强势者（其中不乏一些外表有魅力的人）会故意摆出一副受害者的姿态，以激起他人的同情和怜悯。


  像我们每个人一样，强势者也会经历一些我们并不否认的艰难考验，但与我们不同的是，他们会向周围人倾诉一些无中生有的困难。


  危险的手段——装可怜，博取同情


  抱怨身边的人难相处


  你可能也针对周围人发出过类似的抱怨。但通常来说，你的抱怨是有真实事例作为依据的。
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  假如你对自己接触的强势者不甚了解，那种种迹象都会让你以为他们真的遇到了一些无能、忘恩负义或像他们口中描述的那种不堪的人，然而，事实往往并非如此。


  自称忙得不可开交


  谁没有过特别忙的时候？不同的是，强势者经常被他们自己选择承担的任务压得喘不过气来，而且还会以此为借口来回绝其他请求、邀约，或解释自己的疲惫。
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  将自己的幸运说成不幸


  金钱是强势者最为关注的话题。他们极为吝啬，整天想着如何才能少花点儿钱。非常矛盾的是，他们一边投资大型房产、汽车，或购买一些昂贵的物资设备，一边却又抱怨自己缺钱。他们爱无病呻吟，把自己说成是不幸的可怜人。实际上，问题不在于抱怨本身，而在于强势者总是过于频繁、夸张地抱怨一些他们捏造的问题。


  夸大自己的病情


  只要有一点儿小病小痛，他们就会称自己已经病入膏肓。他们会习惯性地夸大自己的病情。如果他们刚经历一台手术，那他们就会告诉你自己差点儿没命。如果你问他们是否有明显的症状，他们会告诉你比这更糟，他们疑似患了重症。即使是轻微的头疼，他们也会卧床休息，并称自己不知得了什么重病。对于强势者来说，这世上就没有不严重的病，除非得病的人不是他们自己。


  
    别上他们的当


    请记住，强势者、控制欲强的人在任何事情上都不习惯输给别人。他们向你诉苦只是为了蒙蔽你，进而促使你接受他们的无理请求。

  


  
第五章 鸡同鸭讲


  如果有人令你感觉自己鸡同鸭讲、对方无法准确理解你的意思，那他一定是强势者！


  他们酷爱歪曲事实，玩文字游戏。与他们交流如此费劲，简直令人抓狂。更糟的是，他们有本事让你怀疑是自己的沟通方式出现了问题。


  我们与强势者之间不存在真正的沟通。对强势者身边的人而言，沟通不畅已成为一个非常令人头疼的问题，因为后果可能很严重。强势者的沟通效率低下，这体现在许多方面。


  危险的手段——迂回的沟通伎俩


  在与人对话时，强势者很少会以尊重的态度倾听对方的观点，除非他们可以从中获得什么好处。概括而言，强势者的一个固有特征是无法与他人进行简单、良性的沟通。
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  说话拐弯抹角、表意不明


  强势者不会直截了当、清晰明确地说出他们的需要、请求、感受或意见。但你能感觉到他们（“羞怯”型除外）一直在向你传达他们自己的需求、他们对你和他人的评价，以及他们对各类社会事件的看法。


  大多数时候，你都可以通过“解码”其语言表达和非语言行为（语调、表情、态度等）来接收他们的言外之意，可能是因为他们的非语言行为给了你足够的提示，也可能是因为你跟他们接触多了，所以自然而然能参透其话语背后的另一层含义。比如，他们会暗自赌气，接连数天都不主动跟你说话，但当你询问他们原因时，他们信誓旦旦地说对你没意见。


  采取让人难以拒绝的表达方式


  强势者不仅说话拐弯抹角，还会设法利用这种表达方式来使你难以拒绝某件事或避开某种情况。强势者不会询问你的意见，他们只会将自己的想法强加于你。为达到这个目的，他们会用一种套路去迷惑你。
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  研究表明，一旦你接受请求或做出承诺，再想全身而退就会变得困难重重。即使你最终了解到的情况与当初促使你向对方做出承诺的情形相反，你照样很难背弃自己的承诺。强势者无须参考科学调查数据也能凭直觉知晓这一点，何况他们经常通过其他人传递信息。换言之，你很难立即回复他们。关于这一点，他们心里也很清楚。


  
    学会拒绝


    懂得拒绝是一种自信的表现。虽然强势者会对你施加心理压力，但你必须敢于拒绝。你可以先观察一下自信的人是如何表示拒绝的，然后在日常生活中有意识地锻炼这种能力。

  


  他人要求把话说清楚时，他们会表现出不悦


  有些措辞含糊、表意不明的人可能会对你的追问表示不解，并因此感到恼火。强势者便总是这样做。想知道为什么吗？因为在你要求他们做出进一步说明的同时，你拿走了他们惯用的一样武器，导致他们不得不亮明自己的态度。然而，强势者对人施加的影响只有在情况还不明朗的时候才能发挥作用。鉴于此，即使对方表现得再不耐烦，也务必请他说清楚自己的要求，以便你可以自主做出适当的决定。


  对他人的不解冷嘲热讽或恶语相向


  当你向强势者询问更多信息时，他们可能会冷言冷语地奚落你，让你觉得自己的问题很愚蠢。他们会反驳说答案很明显，毋庸赘述。如果获取这些信息在你看来确实很有必要，那不管对方如何冷嘲热讽，都请坚持让他们作答。要知道，即使面对爱因斯坦，他们也会有相同的反应！
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  会指责别人明知故问，借以回避问题


  强势者如何使你觉得自己的问题很愚蠢？通过反问“你说呢”。这句话的言下之意是“你应该知道问题的答案，而且这个问题根本就没必要提”。这句“你说呢”是强势者最爱使用的回复之一。这样一问，他们不仅不需要暴露自己的想法，还能在某种程度上迫使对方透露其可能有的想法。于是，情况瞬间发生了逆转——提问者变成了被提问者。这种不提供任何信息就把问题抛回给对方的做法会令一个想要展开真诚、良性互动的人觉得尴尬、不适。
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    不要被他们唬住


    假如对方反问：“你说呢？”你一定要敢于回复：“我自有我的观点，但我想知道你的观点！”

  


  常常含糊其词


  如果含糊其词算得上一种本领，那强势者的水平绝对是大师级的。他们采取这种表达方式有以下目的。


  （1）不让别人找到漏洞，不暴露自己的想法。


  （2）赋予自己一种权威感，让人以为他们懂的比别人多。


  （3）任由别人解读他们的话语，以便将来可以随时改变自己的主张。


  （4）在别人质疑他们的时候予以反击。


  （5）把责任推得干干净净。


  （6）利用神秘感吸引对方（不可否认，有些人很吃这一套）。


  为了尽可能地把话说得模棱两可、暧昧不明，强势者会使用以下这几种手段。


  ·话不说全，引人联想


  强势者会让别人想象他们未说完整的话。这样一来，当别人把自己理解的内容大声转述给旁人听的时候，他们便可以理直气壮地称自己从未说过那样的话。


  ·使用具有多重含义的模糊字眼


  让我们拿一句话来举例。假如有人对你说：“你不觉得你丈夫有时很‘古怪’吗？”句中使用了一个容易产生歧义的词，这个词成功引起了你的注意。紧接着，你会产生猜疑，变得心神不宁，因为你完全不确定对方想表达什么意思。这种隐晦的措辞令你惶惑不安，并陷入思考：“她不明说，或许是为了掩盖一些负面信息。搞不好她说的是真的呢？”于是，你开始在丈夫身上寻找令人觉得“古怪”的地方……除此之外，还有许多表达方式可以令你感到困惑、错愕，比如“这件事说来话长”“有点那啥”“这个还有完善的空间”“事态会变得很糟糕”等。


  别有用心之人会利用模棱两可的措辞在一个原本团结的群体中搬弄是非，制造不和。后果不言而喻。
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  ·频频插入行话或专业术语


  强势者可能使用各种鲜为人知的专有名词、地名、首字母缩略词，还有一些复杂的医学术语、不加说明的股市术语等，使自己讲的内容变得晦涩难懂。有时，听者会误以为对方懂得很多、文化程度很高。强势者自以为照亮了对方的知识盲区，但大多数时候，他们的长篇大论其实只满足了自己的虚荣心。这类强势者的伎俩之所以能奏效，一部分原因是他们利用了一个有意思的社会心理学现象：社会认同效应。
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    社会认同效应


    当某人在群体中用艰深复杂的辞藻发言时，大家通常都不敢提问。为什么呢？因为大家都掉进了“社会认同效应”的怪圈。这种效应会使你深信：既然没有人提问，那说明所有人都能听懂或认同说话者的观点……只有你例外。进一步地，你会在潜意识里告诉自己：只要没有人做出反应，那就说明情况一切正常。但其实你想错了！这是一个误区。


    实际上，若一个讲座、一本书或一篇文章里充斥着大量过于抽象的概念，那么很少有人能将其听到或读到最后。通过使用高深的行话或术语，强势者可以令你怀疑自己的知识水平。不仅如此，我们中有很大一部分人会在自惭形秽的同时，对面前这位聪明博学、侃侃而谈的人产生迷恋。

  


  把他人卷入无休止的荒谬讨论中


  强势者很善于把特殊情况说成普遍现象。他们固执己见，把自己的观点看作广泛适用的真理。他们的说辞看似符合逻辑，实则往往建立在错误的观念或假设之上。他们会通过玩文字游戏来曲解你的话语或意图。这时候，你自然而然会想要纠正他们，这样，你就会被卷入一场毫无意义的讨论中。


  打个比方，即使你的眼睛是绿色的，强势者也可能睁眼说瞎话，说它们是棕色的。争论了半天，当真相水落石出时，我们中的一些人可能会选择不再追究，但大多数时候，我们很难控制自己的脾气。在这个时候，你会听到强势者这样对你说：“拜托，你那么激动干吗？你的眼睛是什么颜色的，这根本就不重要好吗？”你继续说道：“既然不重要，那我们为什么要讨论这个话题？”对方会回复：“不是我要讨论的啊！”你气不过，反驳说：“明明就是你先开启这个话题的！”就这样，争论似乎永远都不会有尽头。这种针锋相对的局面向你揭示了一个不可思议的事实：强势者对验证真相根本就不感兴趣。
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  对验证真相不感兴趣


  假如你是一个理性、客观、诚实的人，而且很想帮对方认识到自己的谬误，那你往往会浪费大量精力，内心产生许多压力和情绪。要知道，这正是强势者的目的：给他人制造情绪波动。


  故意岔开话题


  面对某些话题，强势者会故意将谈话内容引到别的方向上。不过一两句话的工夫，你们讨论的已经不是刚才那件事了。强势者会在遇到以下几种情形时刻意绕开话题。


  （1）他们对该话题不够熟悉，他们不想让别人发现这一点。


  （2）他们之外的某个人正在就该话题游刃有余地侃侃而谈。


  （3）该话题令他们感到尴尬、不适，或可能有损他们的形象。


  （4）他们无法证明自己提出的观点。他们的论据缺乏说服力。


  （5）他们想要攻击、挑衅、指责或贬低其他对话者。


  比如在工作场合，强势者正在主持一个会议，而你提出了几个切中要害但他们不方便回答的问题，那他们就可能用以下几种说辞来敷衍你。
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  故意曲解别人的意思


  强势者非常善于通过歪曲你的话语和意图来转移话题。
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  让人觉得自己总是错的


  强势者总是不分青红皂白地反对别人，就好像别人都是不可信的人。你说“黑”，他们必定说“白”。


  会用虚假信息骗取真相


  为偷偷获取你或你身边人的信息，强势者所使用的迷惑手段简直令人瞠目结舌。利用虚假信息来探听实情，这是最常用的干扰技巧之一。最常见的做法是提出一个包含不正确信息的问题。


  这样，他们会得到你本不会主动告诉他们而他们也不敢直接询问的信息。在这么短的反应时间内，你不会想到对方是在套话，所以会毫无防备地把实情告诉对方。


  以假话为饵来探听真相，这种策略不仅可以让强势者避免向你明确提出问题，而且还能让他们觉得自己可以指挥你、在你毫无知觉的情况下获取了他们想要的信息。


  强势者可以同时使用上面提到的所有手段。我之所以将它们拆分开来，是为了对每种伎俩加以定义和解说，方便你在沟通过程中识破它们。


  
第六章 贬低他人，抬高自己


  强势者想对你施加影响时，他们会质疑你的品质、能力和性格，他们在有意或无意地追求一个目的：使你承认他们更聪明、慷慨、善良、有能力、有文化……或其他任何符合情境的形容词。他们是如何做到的呢？他们会通过观察、考验甚至创造条件来指出你的缺点和过失，以为这样能显示出你与他们的差距。在贬损他人的同时，他们也产生了一种虚幻的优越感。为此，他们不惜使出各种手段。


  一有机会就展开“机关枪式”的批评


  强势者无法控制自己不去批评他人。更过分的是，他们有时会把别人的优点说成缺点。比如，你若是个有计划、有安排的人，他们就会指责你“缺乏灵活性”；你若打扮得很优雅，他们就会嘲讽你，说你“很可笑”。他们的措辞可能相当激烈，例如“你不是个聪明人”或“比起你，我更喜欢猫”。只要你出现一点差错，他们就会气急败坏地痛斥“你真没用”或“你这个笨蛋什么都做不好”。


  强势者会不断重复同样的指责，而这些指责通常是不合理的。渐渐地，你会为一些微不足道或不真实的错误感到内疚。经年累月地听这些消极评价会使你的自尊心受到极其深远的伤害。即使你此前从没有因指责、批评受到负面影响，他们也能用短短几个月的时间使你开始怀疑自己。令人惊讶的是，尽管他们的批评是如此辛辣尖锐、具有破坏性，他们中的大多数却并没有意识到这些批评会给他人造成创伤。不过，这并不能成为我们原谅他们的理由。
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  把自己的缺点投射到他人身上


  在责备他人的时候，强势者会感觉自己与对方截然不同。然而，你只要稍加留意就会发现：他们批评的大多数缺点，其实他们自己身上也有。心理学家称这种行为为“投射行为”。比如，他们会指责你“咄咄逼人”，但实际上他们经常用讽刺、训斥的话语或非语言行为来攻击你。需要说明的是，他们往往是在无意识的情况下做出投射行为的。假如一名女性对你说“你留不住男人”，而她自己离过几次婚，并且有过多次糟糕的感情经历，那她有什么资格对你说这种话呢？


  
    学会过滤批评


    请记住，强势者的任何批评都不值得你去深思。如果你的作风、习惯真的影响了周围人，那你可以听一听那些真心为你好的人的建议。你要学会接受合理、真诚、有针对性、有建设性的批评，并留意这些批评来自哪些人。

  


  把他人都当成幼稚无知之人


  强势者希望利用他人的无知或无经验来使他人相信自己具备优越性。说到底，他们这么做是为了让自己安心。在通常情况下，他们往往会以一句悲观的预言来结束谈话。
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  强势者会让你觉得他们是非常了解情况的“过来人”。通过一种不容置疑的口吻，他们似乎想告诉你，只有他们的经验是有价值的，是可以供你参考、借鉴的；同时，他们也在暗示你，你将来不可能做得比他们更好。由此可见，强势者会在某些时候低估你的知识和经验。然而，在某些时候，他们又会高估你的知识和经验，让你以为你应该无所不知。
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  贬低手法的“杀伤力”在于，强势者会重复表达惊讶，并强调你对某个实际上鲜为人知的话题的无知。强势者不会做任何解释，他们试图让你相信，如果你足够有文化，就应该能听懂他们讲的内容。假如你受教育程度不高，那你很快就会说服自己相信自己的知识水平明显不够。或许你会觉得自己不够聪明，于是便不敢再插话了。若你是第一次听说某个信息，而说话者却以“众所周知……”来开头，那你就会感到局促不安。这很正常。要知道，这种表达不会只令你一人感到不适。


  
    杜绝盲目崇拜


    若你尊崇的对象总是剥夺你的话语权，那你就该反思一下自己对他们的崇拜行为是否合理。他们真的是你的“人生楷模”吗？如果是，那你也应该有选择地听取他们的建议，尽量参考提建议者在他们已经真正成功的领域给你提出的建议。

  


  不放过别人的任何错处


  尽管你已经竭尽全力做到了最好，发挥了所有的技能和才能，你的努力成果已经获得了周围人的认可，但有那么一个人，他会毫不客气地批评你犯下的每一个细微的错误。强势者总是试图提醒你：你并不是一个十全十美的人。假如你是一个完美主义者，那他们可就击中了你的要害。


  基于自己的利益衡量他人的行为


  在有利可图的时候，强势者很擅长用一套带有迷惑性的说辞来篡改事实、颠倒是非。打个比方，假如你在某件事情上改变了主意，他们会指责你鲁莽、自私，导致他们陷入难堪的境地。然而，令人啼笑皆非的是，假如你一开始的决定或立场对他们不利，他们又会提醒你：“只有傻瓜才不懂得变通！”他们这么说是想逼你让步，使你服从他们的决定。你会发现，责怪你改主意的是他们，责怪你不改主意的也是他们。


  利用大道理为自己开脱


  强势者可能会通过间接的方式批评你。因此，他们在描述你的状态时，会故意使用类似“现在的人都……”这样笼统的说法。不过，你还是可以感觉到这话是说给你听的。


  强势者有说不尽的大道理、谚语和俗语。他们会让人以为这是他们自己的人生信条，但实际上，他们只是在借此影响他人的想法。


  以大道理作为托词，强势者就不必承担评判他人的责任了。很多时候，他们会将评判的矛头指向你的朋友、同事或家人。尽管每个人所谓的“缺陷”都不是你造成的，但这些负面评论还是不可避免地会伤害到你。
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  把讽刺挖苦当开玩笑


  讽刺是一种隐晦的语言攻击，但被讽刺者仍然可以感知这种攻击。“讽刺”与“幽默”的内容和目的都不同：“幽默”会让人微笑或大笑，但“讽刺”会伤人。如果你因强势者对你的一句评价而生气，对方可能会取笑你“没有幽默感”。他们篡改事实的速度如此之快，以至于你的头脑会在一瞬间陷入混乱。强势者指责你反应过激，就好像你曲解了他们的意图一样。举个例子，假如一个强势的熟人造访你的小公寓，参观完一圈后嬉皮笑脸地对你说：“挺好，至少任何人来你家都迷不了路！”听到这些，恐怕你很难欣赏对方的“幽默”。在这种情况下，你有不适感也是合情合理的。
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第七章 将“利益当先，责任靠边”奉为人生信条


  强势者的心态十分矛盾：他们想要成为一切的中心，但当事情没有朝着他们期望的方向发展时，他们又不想承担应尽的责任。每一次失败都会使他们的自尊和社会形象受到冲击，这对他们来说是完全无法忍受的。


  永远把错误推给别人


  与外表相反，强势者的内心其实非常不成熟。这可以从他们总是下意识地指责别人的错误、缺点、疏漏中窥见，要知道，这些错误是他们自己平时也会犯的。他们很讨厌别人指出他们的错误，因为这会破坏他们“无懈可击”的形象。举个例子，一名强势的男性会大言不惭地责备妻子：“孩子在学校之所以不好好学习，都是因为你管教得不够！”然而在孩子的教育问题上，明明他才是那个经常缺席的人。


  在强势者看来，不仅仅是其他人有错，就连他们所处的体系（公司、司法体系、教育系统、社会等）也要为其生活中的所有不顺心负责。


  强势者经常唉声叹气、叫苦不迭，埋怨他人想出了一个愚蠢的主意或做出了错误的决定，却“不记得”起初做出该决定的人不是别人，而是他们自己！实际上，他们并不是不记得，只是不想承担做错决定的责任罢了。


  有时候，为了避免做那些他们该做却不情愿做的事，强势者会使用一种令人难以察觉的推脱策略。例如，一个不喜欢家里来客人的男人会对他的朋友们说：“我们实在不方便招待你们，因为我妻子的工作时间比较特殊，确实安排不过来……”其实，他只是不想回请那些已请他们夫妇到家里吃过饭的朋友罢了。然而，他的朋友们是不会猜到这一点的！若一个强势者突然失去了对某个亲近之人的影响力，他便可能对对方说：“你被谁洗脑了？”


  动不动就打退堂鼓


  强势者随时可能违背约定、承诺，或拒绝履行因其职业身份或为人父母的事实而应尽的责任与义务。他们总能找到很好的（虚假的）理由来为自己开脱，说服别人相信这次是特殊情况，今后不会或很少会再发生。但实际上，他们就是一群靠不住的人。


  模糊自己的立场或态度


  强势者会尽量避开各种（和平或敌对的）会面，以免自己被牵扯进某项事务，或避免对某件事表态，或使自己免于解决某个问题或冲突。他们不会明确表示自己不想参加某场会议、约会或饭局，而会等到最后时刻才宣布自己有事不能赴约（且往往会通过中间人或其他媒介传递信息）。他们的借口时而为了凸显自己的价值，时而为了装可怜、博同情。


  [image: ]


  窃取他人的劳动成果


  把身边人取得的积极成果或有效进展据为己有是强势者的强项。只需一句话的工夫，他们就能神不知鬼不觉地偷走你的好点子，并将其说成是他们自己的，简直像变魔术一样！到头来，你百口莫辩，没有任何功劳，也得不到半点认可。


  避免参与任何决定


  在决策性会议上，某些强势者会表现得特别不积极。他们言辞含糊，态度暧昧，不发表自己的意见，从而避免真正参与某个决策。即使发言，他们也只是为了说一些类似“你们自己拿主意就好”“你们决定和我决定一样”的空话。有时候，他们干脆选择保持沉默。如果事情的发展证明当初的决定不太明智，那他们就会迅速撇清自己，并补充说：“你们做决定的时候，我虽然什么都没说，但我已经预料到这样是行不通的。”当然，他们也可能这样说：“我还以为你们对这个很了解呢，所以应该用不着我插手。”这话说得好像其他人理应对事件的发展有百分之百的掌控力。
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  逃避问题或躲避那些需要他们做出交代的人


  你知道吗？一些人可能在你决策的过程中故意使坏，从而导致不理想的结果。他们会有意不把话说清楚，逃避问题，躲避需要他们给出答复的人，独占信息，拒绝分享。


  
    不要轻易上钩


    强势者会利用你幼年时形成的观念，让你对某些失误感到内疚。总想着“我不该做出这样的选择”“我的行为真愚蠢”是你最大的弱点。

  


  利用媒介传递信息


  强势者往往会利用媒介（人或物）向你寻求帮助，或得到你可能持有的信息。为什么？因为他们害怕直接面对你或担心遭到你的拒绝。


  以便利贴为例。强势者经常会在你的桌上留一张便利贴，目的是拜托你完成一项任务。然而，留便利贴的这个人明明刚才还和你在一起，他本可以直接向你提出请求。当然，通过电话、短信、电子邮件等手段沟通也是同样的道理。不过，强势者最常使用的媒介还是中间人，他们可以是你的同事、朋友或家人。


  [image: ]


  
第八章 挑拨离间、制造不和的坏毛病


  你所在的群体中，大家的关系一直都挺要好。然而就在不久前，群体里的气氛渐渐变了味，猜疑和误会时有发生。不仅如此，你还经常听到同伴们说出“咱们以前不是挺好的吗”“我不明白究竟发生了什么”之类的话。种种迹象表明，你们中间出现了强势者！他们会在你的周遭散播疑虑、猜忌，制造矛盾、不和，而你却怎么也猜不到在背后搬弄是非的竟是他们。实际上，他们制造分歧是为了更好地实现其个人目的。关于这一点，恐怕你一时很难理解。但跟强势者接触久了，你就会发现：他们的思想中根本就没有“共同利益”这个概念。他们极其以自我为中心，一心想要通过动用其权力来获得力量感，做任何事情都只听从其个人需求的驱使。举个例子，在一家公司里，一个强势的团队负责人能够在短短几个月内挑起团队成员之间的紧张气氛。但很少有人会想到该负责人才是始作俑者，因为这不符合一位团队领导者在正常逻辑下的利益。


  如果你的团队、家庭、朋友圈因为某个新成员的加入而逐渐变得不团结，那你就要警觉了。在这种情况下，你必须给自己敲响警钟，密切关注以下几条能帮助你识别强势者的线索，从而找出导致关系恶化的罪魁祸首。


  制造嫌隙的高手


  强势者不论男女，都可能在朋友、同事、家庭成员甚至邻居之间蓄意挑拨，制造矛盾。他们看起来信誓旦旦、言之凿凿，但实际上是在造谣生事、诽谤中伤、加剧猜疑。有时候，他们引发的猜疑可能持续数月甚至数年。强势者根本不寻求群体的团结或和谐。一个具有自恋型人格的强势者仅凭一己之力就能破坏整个会议、聚会、讲座或约会的气氛。在每个群体中，在每次碰面时，过分强势、试图干涉别人的人往往是不融洽的因素。


  试想一下，假如你的姑妈通知你，她决定将她在乡下的一部分土地转让给你，这时，一个人却跑来告诉你根本没这回事，那你自然会抱怨：“姑妈居然骗我，跟我胡说八道！真虚伪！”你完全没想过要去质疑这个人对你说的话，原因很简单：他太有说服力了。这种情形会导致一些相当严重的后果，因为你不会去找你的姑妈当面询问她为何改变主意，只会认为她戏弄了你。许多家庭都因类似情况而长久处于冲突之中，僵持数年甚至数十年都没有迎来和解。
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  利用“×××向我抱怨你……”之类的措辞


  在职场上，强势者可能会这样对你说：“总不能什么都由我来做呀！每个人都有自己的职责！迟交了这么多文件，难怪连玛丽也受不了你了！每个人都该做好自己分内的工作，别给他人添额外的负担！”类似“×××向我抱怨你……”这样的表达，会给你带来很大的冲击。令你深感不安的，与其说是责备的内容本身，不如说是“可能不止一人对我不满”或“一些人正在背后议论我”这样的想法。产生这种疑虑也是人之常情。


  如果有人频频对你使用“×××向我抱怨你……”这样的措辞，试着理智地问一问自己：对你说这话的人是否像他说的那样负责任？你给他人增添额外的工作量了吗？凭你对这位同事的了解，他在背后议论你的可能性大吗？这些指责有依据吗？


  
    追本溯源


    经过一番理性的自我反思，你可能仍心存疑虑。如果真是这样，那你应该释放自己的焦虑，克服恐惧去找当事人谈一谈。注意，不要一上来就摆出一副质问对方的姿态。要知道，假如传话的人是一名强势者，那他很可能编造了一堆当事人根本没有说过的话。即使当事人真的对你发表了某些看法，那强势者也会添油加醋，扭曲本意。总之，只有从源头寻找真相，你才能得出结论，才有可能挣脱强势者潜入一个部门、家庭或朋友圈后所编织的“怀疑之网”。

  


  嫉妒别人恩爱就试图搞破坏


  为了在一对伴侣间制造不和，强势者会调动当事人的疑心或嫉妒心。即使当事人从未产生过这种心理，强势者也能设法唤醒它。比如，他们会对当事人说类似这样的话：“你老公在外面有一个情人！与其等到外人告诉你，还不如我这个自己人现在就跟你直说。”


  这类语句的矛盾之处就在于，它们明明意在给人造成精神上的伤害，却还在表面上让人以为说话者是为了对方好。由于被坏消息带来的震惊分散了注意力，当事人不会质疑告密者的动机。尽管这名妻子此前从未怀疑过她的丈夫，但她此刻正一点一点地被内心的猜忌所吞噬！


  女性强势者还有一种释放“毒液”的方式，她们会试图让你相信：对伴侣没有半点醋意或疑心是不正常的。换个角度来讲，强势者不论男女，都难以与他们自己的伴侣维持和谐关系。他们的挫败感会使他们对其他人的恋爱或婚姻生活产生嫉妒心理。这听起来很荒唐，不是吗？
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  控制型父母可以在深层次上影响其成年子女的思想，导致他们找不到自己的“真命天子”。试想一下，一位控制欲极强的母亲使她的儿子养成了做任何事都要参考她的意见、考虑她的感受的习惯。因此，儿子只要一交到女朋友，就会询问他母亲的意见；每次他带女孩回来见家长时，他的母亲总会觉得二人不合适……


  强势者会在你毫无察觉的情况下间接影响你与伴侣的和谐关系。你的另一半可能发现问题的根源，并指责你对他的态度发生了变化。有时候，两个人对对方的敌意会变得很深，以至于最后免不了以分手收场。


  妈妈，谢谢你，但我不同意


  为了给你的感情生活施加压力，控制型母亲可能采取以下几种态度。


  （1）暗示没有人会纯粹喜欢你这个人。
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  （2）如果你是她的儿子，那她会说服你相信：她可以凭自己作为女人的经验察觉一些你暂时无法察觉的猫腻。


  （3）尽管她打心眼里不满意你的交往或结婚对象，她也会戴上理解和包容的面具。
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  （4）以“女人的直觉”为理由来使你对伴侣产生猜疑和不信任。
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  （5）贬低你的伴侣，同时抬高你，让你觉得没有人配得上自己。
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  此外，强势者还可能以一种微妙的方式故意忽略一对伴侣的其中一人：在与一对情侣或夫妇对话时，他们会选择使用第二人称单数。比如，强势者站在电梯里，在电梯门即将关闭的时候，他看到自己熟识的一对夫妇正向电梯走来，这时候，他会对不远处的两个人说：“快过来，我等你。”再比如，强势者会仅看向夫妻二人中的一人，说：“如果你想，你可以尽情使用这个泳池。”


  在你面前发表不尊重你亲友的言论


  假如你长时间或频繁地与强势者接触，那就很难规避一种风险：你会听到他们发表针对你亲友的指责性言论。由于此类信息通常充斥着情感因素，所以它们很难被彻底遗忘。比如，强势者会对你说：“哎哟！幸亏有你在，否则我真不知道你丈夫该如何独自应付生活！”这句话能让你明显感觉到隐藏在虚伪赞美背后的贬低和奚落（虽然你很优秀，但你还是选择了一个糟糕的丈夫）。此类言论的危险之处就在于，尽管你当下会觉得对方是在胡说，并且完全不会放在心上，但只要未来出现任何一丝能够证实这番言论的迹象，这些负面信息就会重新浮现在你的脑海中。这个令人遗憾的事实说明：你不仅把强势者的话听进去了，而且还记在心里了。
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  切断伴侣与外界的联系
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  控制型伴侣经常会隔绝另一半与外界（家人或二人结婚前认识的朋友，或二者兼有）的联系。一般来说，他们不会公然禁止配偶与他们见面，相反，他们有时甚至会怪自己的伴侣朋友太少。通过使用“双重束缚”策略，他们可以将一个杜撰出来的问题归咎于伴侣，而实际上，他们自己才是那个制造真正问题的人！
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  为了使亲友不愿再接近自己的配偶，强势者会在每次与他们见面时表现得相当失礼。那他们具体是怎么做的呢？


  （1）在言语上攻击他人，使对方不得不为自己的每一条观点辩解。


  （2）使他人在公共场合颜面尽失。


  （3）全程保持沉默，并假装对众人讨论的所有话题都不感兴趣。


  （4）表现出一副迫不及待想要他人离开的样子。


  （5）你的朋友（们）一出现，他就会躲得远远的。


  （6）发表一些轻视你的朋友或同事的言论。
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  控制型伴侣的表现使你在家人和朋友面前频频感到尴尬、不自在。于是，你会自然而然地减少与他们见面的次数。用不了多久，你就会陷入孤立无援的境地，进而加深对伴侣的依赖，逐渐变得离不开对方。


  无视群体内的矛盾纷争


  强势者希望在自己的团队中营造一种团结的假象。他们想让大家觉得相处融洽。为灌输这种思想，他们会公开明朗地表态：“在这里，我们是一个大家庭，每个人都可以直呼对方的名字，不需要用敬称。”再比如，“咱们彼此之间没什么不能说的”或“咱们相互之间的信任是必不可少的”。


  此外，强势者还会利用其他有助于制造这种心理暗示的因素：建立安全感、信任感（使相处对象放松心理防御机制，即降低警惕性），重复令团体感到愉快的行为，援引创业精神、共同使命等概念。于是，所有成员都在不知不觉中被影响了。情感纽带更巩固了这种影响。这就是为什么我们很难使一个受人指挥的人恢复理智。心理影响是通过社会普遍接受的行为发挥作用的。我们的道德准则所确立的各种标准规范（如“人与人之间应当互相帮助”）就属于这类行为。


  若是一个团体的成员们都意识不到问题的根源，或者都不敢面对问题，那他们就会持续受到伤害。最常见的负面效应是意见分歧、拉帮结派，成员相互贬损、缺乏团结精神、神经衰弱加剧、焦躁易怒、对冲突过度敏感，等等。


  最后需要说明的是，如果一名强势者与你发生了冲突，那他将照样吃得好、睡得香。强势者不会被批评指责和激烈的争吵所困扰，相反，这会令他们倍感兴奋。而你就不同了……


  
    没什么丢脸的


    无论如何，你都不该为自己有过被心理控制的经历而感到羞耻。在此之前，你并不了解强势者会使用哪些技巧，而这些技巧对于不了解其特征的人来说是很难识别甚至无法察觉的。所以说，这与你的智商没有半点关系。相反，你在这方面无知才是正常的。

  


  
上篇结语


  不论男女，强势者或过度自恋者都坚信自己是特别的，所以他们需要不断获得别人的赞美。这使他们无法容忍任何批评，而且对他人变得肆无忌惮、不择手段。他们认为自己可以利用他人。他们想要掌控一切，并会不惜一切手段来达到自己的目的。有时候，他们会顺着自己激烈波动的情绪说出一些伤害、侮辱和贬低对方的话。但有时候，他们也会对对方嘘寒问暖、关爱有加。这种操作尤其令人感到困惑。他们总是“打一巴掌再给颗甜枣”，以至于受其影响的人会开始怀疑：他到底是喜欢我还是讨厌我？一旦他们发现对方不再有（经济或社会形象方面的）利用价值，便会毫不留情地切断彼此的联系。但奇怪的是，假如受其影响的人因为厌倦受到虐待而离开，他们会竭尽全力来挽留，甚至保证自己会改。由于给他人造成了太多痛苦，他们往往会落得个众叛亲离、孤独终老的下场。不过，这种人格障碍并不妨碍他们很好地融入社会并取得事业上的成功。既然如此，他们有什么理由要改变自己呢？
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  屡屡遭到病态自恋者控制的受害者经常说自己有“吸渣体质”[2]。值得庆幸的是，事实并非如此！也许你曾在家庭或工作中成为若干强势者的“猎物”，但请你仔细想一想：是你选择他们作为家人的吗？是你把他们招进公司的吗？事实上，强势者会在一开始就把所有人都当成目标，而不仅仅是你！


  不过，假如你在爱情方面有过数次被伤害的经历，那或许就不是偶然了。有些漏洞是任何强势者都不会放过的。他们会试探自己接触的每一个人，以检验自己制造的效果。一般而言，强势者需要5～15分钟来判断自己面前的人是否有被影响的可能。不过有时候，几秒足矣，结论立竿见影。假如你完全不在乎别人对你的看法，那你绝不是强势者的理想对象。假如你懂得拒绝或不吝表达反对意见，那你就不是他们的目标。他们的目标是那些更加软弱、迟疑的人。


  如果你能够换一种方式看待强势者并下定决心予以反击，那你或许可以免受他们带来的那些最有害的影响。鉴于强势者的病态心理不可能在朝夕之间奇迹般地得到纠正，你必须积极主动地采取防御措施。


  具体而言，你需要在心理（你的想法及固有观念）和行为这两个不同层面同时做出改变。

  


  [1] 该清单首次发表于《我为什么要听你的》（Les Manipulateurs Sont Parmi Nous）一书中，本书是其图文典藏版。


  [2] 网络用语，用来形容一个人在亲密关系中常会喜欢上“渣男”“渣女”，并被其干涉、影响、欺骗。——编者注


下篇 如何提防强势者


  第九章 改变看待事物的方式


  虽然我们无法改变那些已经发生的不愉快事件，但我们可以尝试对其做出另一番解读。这需要我们（至少暂时性地）反思一下自己的思维方式，以及我们的一些观念。这种退一步看待问题的方式可以帮助我们更好地承受（尽管我们未必能接纳、包容）那些会使我们产生强烈负面情绪的事件。换言之，它可以让我们减轻痛苦。在面对强势者的时候，这种思维方式更是必不可少的，它将成为我们抵御强势者的强大武器。


  别再奢望与强势者展开理想沟通


  我们与强势者之间永远不存在正常的交流！这个结论令人很难接受，因为它扼杀了我们对强势者的最后一丝幻想。只要我们对强势者还抱有希望，我们就会继续忍耐下去，然而这样做会导致一种真正的痛苦。所幸还有一件事是你可以控制的：消除你对他们的期望。别再期望变态自恋者会奇迹般地做出改变，别再期望与他们建立真诚、健康的关系。这些是永远都不可能实现的。


  你可能需要几个月的时间才能彻底接受“他们不会改变”的事实。你和强势者的关系越牢固，接受这一事实所需要的时间就越长。不过，一旦结束了这个痛苦的过程，你就会对强势者的言行变得不那么敏感。这是一个很好的迹象。在此之前，你必须先摒弃一厢情愿的想法（如果你有）：别以为你们俩都在努力使这段关系变得融洽，事实上，朝这个方向努力的人只有你自己。令人遗憾的是，没有一个变态自恋者会因矛盾冲突而受到困扰，但你正相反。


  固有观念的陷阱


  强势者所使用的最强大的武器是社会普遍接受的观念，以及他们最容易在你身上发现的信念。这些固有观念中有一部分是你自己认同的（尽管它们是错误的），所以有时候你会掉入自己给自己挖的陷阱里。只要对方说出“你怎么一点助人为乐的精神都没有”，你就会为了维持对方对你的好感而放弃自己的计划。以下是强势者经常利用的固有观念。


  我们必须得到所有人的喜欢、认可和尊重


  如果你深信这一点，那你几乎很难成为自信的人。换言之，你将无法大胆地提问、拒绝或批评，因为你担心别人会因此怨恨你或不再喜欢你。为了不让他人觉得自己是个自私、冷漠、粗鲁、无礼的人，你在任何情况下都会表现得很客气、友善、慷慨。


  我们必须对各种情况都应对自如


  有人评价你“太敏感”吗？如果你是个完美主义者，那他人贬低你或令你感到内疚的言论就很容易影响你，进而伤害你。即使是面对那些单纯出于善意的批评，你也会觉得很受伤。这种情绪反应会立即体现在你的（防御性或自认有错的）表情和态度上。它是如此明显，以至于强势者可以轻易利用你的这个弱点。


  我们必须做出正确的决定，否则我们就是愚蠢的


  这种想法源自完美主义，其缺点是会抑制你做出某些选择。这种对自我的苛求不仅会削弱你的自尊，还会给强势者以可乘之机：一旦出现问题，他们就可以指责你没有做出“正确”的决定。但在很多情况下，决定并没有对错之分。它们都是根据一些临时有效的标准（比如你掌握的信息和你的优先目标）做出的。然而，没有人能够百分之百地确定一个决定最终会带来怎样的效果。


  如果找不到问题的最佳解决方案，那简直就是世界末日


  这个信念会迫使你不断寻求一种能解决所有问题的方法，尤其是在遇到矛盾冲突的时候，你会很想化干戈为玉帛。然而，如果你面对的是一名强势者，那即使你精疲力竭，也永远不会找到平息冲突的办法。


  夫妻一方不可能从精神上摧毁其发誓要挚爱一生的伴侣


  谁说的？请你诚实回答以下三个问题：夫妻间的精神暴力难道是子虚乌有之事吗？婚姻关系里不存在被侮辱和被殴打的女性或男性吗？配偶难道不是心理疾病患者身边最亲近的人吗？


  不论家人提出什么样的要求，我们都应设法满足


  如果连你自己都把这种观念视为真理，那你将会在力所不能及的时候深感不安和内疚。家庭中的强势者正是利用了你的这个弱点，才使你做出一些你不太会自愿去做的事。


  母亲不可能伤害自己的孩子


  如果事实果真如此，那世界上怎么会有那种粗心、自私、嫉妒子女成功，甚至刻薄恶毒、恶语相向、虐待孩子的母亲呢？她们不是因为做了母亲才变成这样的，而是从一开始就具有自恋型人格，然后生儿育女做了母亲！


  有时候，尽管你努力说服自己不去接受强势者的请求，但你仍然会感到愧疚。怎么做才能减轻心理负担呢？你可以通过改变自己的观念和行为来减轻这种过度的负罪感，让自己不那么脆弱。虽然这很不容易，但不是不可能。
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  用现实来检验你的思维模式


  你的某些思维模式是否导致你的内心变得不堪一击？为了对抗它们带来的负面影响，你必须用现实来检验它们。怎么检验？通过自我提问的方式在内心反思你的思维模式。非常重要的一点是，你必须理性、客观地回答每一个问题。


  以下是进行自我反思时可以提的问题，供你参考。它们可以帮助你质疑和反省自己的某些固有观念。


  反思“我们必须得到所有人的喜欢、认可和尊重”
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  反思“我们必须对各种情况都应对自如”
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  反思“我们必须做出正确的决定，否则我们就是愚蠢的”
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  反思“如果找不到问题的最佳解决方案，那简直就是世界末日”
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  给现实中的自己重新定位


  除了这些思维模式，你还跟其他人一样，拥有一些自以为所有人都会有的信念。这里指的是父母、学校以及你之后的生活经验灌输给你的社会道德原则。即使这些原则给你造成了痛苦，你也很少会对它们产生怀疑。


  有些人会告诉你，这些道德原则在任何时候、任何情况下都适用。错！在接受现实检验的时候，这些空洞的大道理往往会被打破。以下问题可以帮助你给现实中的自己重新定位。它们没有先后顺序，而且仅作为示例。如果你正被某些消极的想法所侵扰，那你可以把它们调整成与实际情况相适应的问题。
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  永远不要低估你的思想所具有的力量。它们可以影响你的情绪、生理状况，甚至你的行为。不要等到你对身边的强势者彻底失望时才开始改变对他们的态度。从现在起，通过合理的方式展开反击，变得自信起来。


  
第十章 见招拆招


  这一章教你在面对强势者的时候见招拆招、随机应变，以达到保护自己的目的。最常见的应对方式是通过口头表达的形式进行的。它是一种模糊而肤浅的交流方式，目的是避免向对方做出任何承诺。这种表达方式是很多强势者自己经常运用的，也是那些对操纵行为和激将法都无动于衷的人会凭直觉使用的。


  强势者很快就会远离那些对其权力不敏感的人。因此，你最好在他们面前表现出一副漠不关心或毫不在乎的态度，以免对其刺激性的话语做出过度反应。强势者不会在那些难以施加影响的人身上浪费时间。


  对我们大多数人而言，训练自己伪装出一副冷淡、无所谓的样子都是一件很不自然的事，它需要我们付出很多努力。有些时候，我们只需给出一个幽默或讽刺的答复即可。但也有些时候，我们不得不采取坚定拒绝的态度。尽管这需要我们根据具体情况来做出判断，但只要稍加练习，我们便能学会。


  多多训练自己


  强势者喜欢玩文字游戏，运用表意模糊的词汇。你也可以这样做，以达到以毒攻毒的效果。起初（在头几个月里），你的内在情绪依然很激烈：在与强势者交锋的时候，你会心跳加快、体温升高，甚至连呼吸都会变得不顺畅。但值得欣慰的是，你将开始以更自信、更合适且不那么情绪化（这点尤为重要）的方式来回应对方。
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  见招拆招的原则


  以下是12条非常简明的原则，牢记它们，你将能够在强势者面前控制自己的言语，从容应答。


  （1）尽量使用短句。


  （2）措辞要含糊。
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  （3）尽可能地运用谚语、大道理和现成的说法。
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  （4）使用像“大家”“人们”“我们”这样笼统的字眼。
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  （5）在情况允许时穿插一些幽默的话语。


  （6）适时地露出微笑，尤其在一句话说完的时候。
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  （7）适当进行自嘲（谈到自己的时候要有幽默感）。
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  （8）保持礼貌。
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  （9）如果你发现一段讨论毫无意义，或者只会以互相诋毁告终，那就不要参与其中。
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  （10）避免使用挑衅的言语。


  （11）只在你反击对方且对自己有把握时使用讽刺的语言。


  （12）不要再为自己辩解。
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    需要帮助吗


    为了帮自己一把，你可以在下列语句中挑选几句背诵。随着时间的推移，你将越发果决地说出这些话。


    •这只是你的观点。


    •你歪曲了原话的意思。


    •我有时候确实会这样。


    •你口中的“大家”是指你自己吗？


    •我的道德观跟你不一样。


    •有时候还就得这样。


    •这有什么？还有很多是你不知道的呢！


    •这种事不可能每次都奏效呀！

  


  不同情境下的应对方式


  一旦你理解了这些基本原则，你就拥有了数百种可供选择的应对方式。不过，你还得根据不同的对话情境来调整自己的回应方式。下面，我们将按照社交、情感生活、家庭生活、职场这四种情境向你展示，在受到语言攻击时你可以采取的应对方式。
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  勇敢反击的益处


  勇敢反击会带来何种有益的结果？这要看你是否已经与强势者建立了联系。


  假如你对一个挑衅你的陌生人使用上文提到的交流方式，那你会获得他的尊重（尽管对方表面上不为所动），而他则会在未来尽可能地避开你。


  假如你与一个强势者一起生活或工作，或者你们时常接触，那对方也许可以注意到你态度上的变化，因为他已经了解并习惯了你之前的反应。他会不理解你为什么突然用很自信的态度回应他，他也无法忍受这种变化。即使你勇敢反击，也不一定能让他立即停止对你的操纵。他会用另一种方式来刺激你，使你做出他所期望的反应。


  有时你做出了冷漠而符合逻辑的回应，但对方还是在争论中占了上风，这并不意味着你的反击不起作用。你必须长期坚持这种态度。只有一次次地感受到你的抵抗，对方才会不自觉地放弃将你作为目标。他甚至可能突然变得很冷淡，而你将不再享有对方在某些方面可以为你提供的便利。关于这一点，你必须有心理准备。如果你忽然对自己的反击计划感到犹疑不定，请想一想你可以从中获得的好处，忘却你觉得自己可能会失去的。
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第十一章 自尊自信，从容应对


  所谓自信，就是一个人能够在不贬低对方的前提下，根据自己可能要承担的风险，明确而真诚地表达自己的需要、请求、感受或拒绝，以达到自己的目的。相反，一个不自信的人遇事消极被动，并且会幻想一些并不存在的风险。如果你属于后者，那你恐怕常常会以一种非理性的方式在头脑中反复预演自己与他人的对话，因为你害怕自己会说错话，害怕受到负面评价，害怕自己会显得低人一等……在面对一个令你感到畏惧的人时，你的焦虑感会大大增强，你的行为会因此变得不恰当。要想改变这种现状，你必须展现一种前所未有的自信，哪怕这会令你感到不适。


  自信的一种表现是敢于提要求。但在面对强势者时，你要做的与这正相反！我建议你最好别向强势者提任何要求或请求。否则，他们将来向你讨人情的时候很可能会狮子大开口！再说了，即使你要求强势者改正某个缺点，他们会虚心听取意见的可能性也微乎其微，因为他们忍受不了哪怕一丁点儿质疑。即使是很容易纠正的行为，他们也不屑去改。尽管如此，我还是会在下文给你介绍一个应对这种情况的小妙招。自信的另一种表现是敢于表达拒绝——鉴于强势者往往会利用各种手段迫使你接受他们的请求，你必须逼自己拿出勇气拒绝他们。


  敢于并懂得拒绝


  敢于并懂得拒绝是自信的最基本的表现之一。如果你内心想要拒绝一件事，却因恐惧而无法做到，那你有必要运用前文提到的自我提问策略反省一下自己的思维模式。
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  在遇到以下三种情况时，你必须懂得拒绝。


  （1）你无法完全满足对方的请求。


  （2）你完全无法满足对方的请求。


  （3）你希望一种令你不满的情形不再发生。


  为了应对这三种情况，建议你优先选择与之对应的三种表达方式：部分拒绝、完全拒绝以及建设性批评。这样既能使对方领会你的意思，又不会破坏你们的良好关系（不过，这也取决于请求者及其意图）。


  部分拒绝


  所谓部分拒绝，就是非常明确地向请求者表达你可以做到哪些、无法做到哪些（说明限制因素）。在这种情况下，我们一般会采取下面几种表达方式。
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  比如，你可以这样回复一个向你借车的朋友：“我很愿意把车借给你，但你必须在下午四点半之前把车开回来，因为之后我需要用车，可以吗？”如果对方更为强势，那他很可能不会按时还车，进而给你带来不便。为了避免这种情况发生，你最好把借车的条件定得再苛刻一些：“我可以把车借给你，但你必须在下午三点之前把车开回来。我之后跟人有约，所以千万别耽搁，好吗？”当然，你不必告知对方自己为谨慎起见预留了一段时间。


  完全拒绝


  在无法采取部分拒绝的策略时，你就不得不完全拒绝对方了。这通常分为两种情形。


  第一种，你实在无法给对方提供帮助。


  比如，你的朋友提出要你送他去火车站，可你在同一时间段正好有约会或有会议要参加。


  这时候，你可以简要说明自己无法答应这个请求，然后立即向对方提供一种解决方案，使其在没有你协助的情况下仍然能达到自己的目的。需要注意的是，你应当在表达拒绝的同时说出自己建议的方案，无须等待请求者的反应。
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  第二种，你因为一些个人原因不想帮这样的忙。


  尊重自己的需求是你的权利。在这种情况下，你应该用自然的语气毫无愧疚地说出自己的原则。


  举个例子，一名强势者想要你把个人藏书借给他，可你并不愿意这么做。那么，你可以礼貌地回应对方。
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  为了迫使你身边的强势者清楚地说明他们的要求，我建议你在可以表达部分拒绝的时候也表达完全拒绝。谁让他们拐弯抹角、有话不直说，这是他们自找的！
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    破唱片拒绝法


    强势者不喜欢你拒绝他们的请求。因此，他们的本能反应是无视你的拒绝，然后重复自己的请求。然而，你在对方说第一遍的时候就已经完全听懂对方的意思了，于是你会再次表达拒绝。这时候，事情就变得复杂了：强势者会设法使你感到内疚（“可我毕竟为你做了那么多事”），或者援引一些道德原则（“同事之间必须相互团结，否则是成不了气候的”），甚至贬低你（“我早就知道你这个人很冷漠……没想到竟到了这个地步”）或威胁你（“别忘了，你现在的职位是多少人挤破头都想争取的”），以达到他们的目的。一般而言，他们会狠狠打击你的信念，通过几句狠话使你动摇。面对这种情况，你一定要坚持自己的态度，用与刚才相同的音量（用不着提高嗓门）再次表示拒绝，不用为自己做更多的辩解，不必带有任何攻击性，措辞也和刚才保持一致，以显示你的坚定。就像播放破损的唱片时，唱片会卡在一个地方循环播放，你要做的就是自信而温和地一遍遍重复你的意见。这种策略叫作“破唱片拒绝法”。在重复三到八遍后，强势者应该就会放弃。

  


  建设性批评


  自信的人敢于指出别人妨碍自己的地方，促使对方体谅自己、释放善意，并做出相应的改变。
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  如何提出建设性批评？你应当向对方解释其行为给你带来的负面影响，而不是责备对方。这样一来，你就给了对方一个更好地理解你的机会，他或许会同情你感受到的不适。你所表达的既是一个请求（请求改变制度或行为），也是一种拒绝（拒绝当前的情况继续下去）。但如果你面对的是一名强势者，那他一定会激烈抵抗。这类人太自恋了，不希望自己有明显的缺陷，所以无法忍受任何批评。你的痛苦和情绪，他丝毫不会放在心上。那该怎么办呢？在这种情况下，你只能运用自己的智谋：说服强势者相信，你的请求或建议是为他的利益着想。思考一下对方最在意什么，不必当面批评其不足之处。
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第十二章 一些重要的自我保护法


  敢于反击并知道如何自信地反击当然是必不可少的，但如果你可以运用其他策略来缓解你与强势者之间的紧张关系，相信这将对你大有裨益。下面介绍一些重要的自我保护法。


  挣脱套在你身上的枷锁


  强势者很可能在多年前就对你建立起了控制机制，或令你养成了依赖他的习惯。如果你总被要求汇报自己的一言一行，或受到其他不合理的干涉，而这令你十分苦恼，那么你就应该逐步遏制这种情形了。你仍然要维护对方的自尊心，并找一个令人信服的借口。你只需打破那些令你感到压迫和不快的规矩或惯例。


  
    拖延策略


    等到最后时刻才把你的某些意图告知强势者或许对你比较有好处。这样一来，他们就来不及干涉你、使你改变主意或方案了。比如，如果你每年都不得不与强势者一起度假，那你今年可以到别处去度假，并在最后时刻再通知对方。如果强势者坚持要跟你一起去度假，那该怎么办呢？为了避免这种情况，假如对方问：“你打算去哪里度假？”你就答：“我还没想好呢，到时候再看吧。”假如对方问：“你准备什么时候出发？”那你也回答不知道。
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  不要再讲述你生活中的细节


  强势者拥有选择性记忆，他们会把你告诉过他们的事情翻出来，以达到提醒、告诫或打击你的目的。你越是详细说明自己的行动和计划，他们就越有机会随心所欲地利用这些信息。如果你过于具体地向他们描述自己的缺点、私生活、小挫折，那无异于授人以柄。即使是你的成功事迹，也别向强势者透露太多。跟他们谈话，你一定要有所保留。不过，你可千万别用这种方法对付强势者以外的人！
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  别答应那些表意不明的请求


  强势者不会一上来就明明白白地提出自己的请求，他们会先问你一个问题，但故意不告诉你他们为什么这么问。即使提出了请求，他们也会故意“忘记”说明与请求相关的关键信息，如“哪里”“谁”“何时”“多少”或“如何”。在对方没有表述完整之前，千万不要轻易答应请求。在必要时，请对方把话说清楚，哪怕你已经猜到了对方的意图。


  记录下一切


  在约会、商务会议、协商、谈判或任何一次沟通交涉时，记录下你们双方共同商定的内容。如果有可能，尽量当众完成记录：当着对方的面，将其说过的话重新表述一遍，以确保对方无法再以“你误解了我”这个老掉牙的借口作为挡箭牌。小心保存所有可以作为证据的文件，因为将来有一天，你可能会需要它们。假如强势者质问你为何做这些措施，你可以表示这样做是为了不遗漏任何细节，同时也是为了避免误会。告诉对方这是你一贯的行事风格。
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  团结一致


  被同一名强势者施加影响的人们应当团结起来！强势者最擅长通过诽谤和说谎制造猜疑或矛盾。避免落入这个陷阱的最好办法是保持沟通，让彼此了解事件的真实情况。如果你感觉自己所在的团体有产生分歧甚至分崩离析的危险，那就尽快化解误会，使大家恢复团结。向你身边的人揭露“破坏者”的行径。这也是为那些最脆弱、最不敢透露自己在这方面感受的人提供支持的一种方式。


  在任何情况下都不要让强势者有机会在你的团队中营造尴尬不适的氛围。你可以减少看向他的次数，更多地将目光投向其他成员，以故意降低其重要性。不要回应他的插话或发言，除非其言论与正在讨论的主题密切相关。对于他的不当言论，你要表现出一种无所谓的态度——只需朝对方微微一笑，同时继续自己的讲话。有时候，你也可以用一组逻辑缜密的问题来回击他，以反驳他对你的话语做出的非理性解读。总之，你一定要确保自己的团队不受某位居心叵测之人的操纵，别让团队成员觉得你的可信度还不如一个捣乱分子。毕竟领导团队的是你，而不是那位强势者！


  第一时间告知亲友


  如果你刚刚在家庭内部、职场或社交场合与强势者发生了激烈的口角或冲突，请务必在半小时内打电话通知你的亲友！争取比强势者先一步给出你对这件事的描述，因为强势者肯定急于给出他的版本（一个添油加醋的版本），从而影响你亲友的立场。


  拒绝成为中间人


  在许多可能令强势者感到别扭或不自在的场合，他们明明可以自己发出信息，但他们更愿意利用中间人。这一点在强势者想要批评某人或某个组织的时候尤其适用。如果强势者选择了你作为中间人，那你最好表现得自然一些：用乖巧温和的态度说服他们，表示由他们亲自告知对方会更简单、更合适或更可取。
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  区别对待强势者


  我们从小被教育要言行一致、说到做到，但这并不意味着我们没有权利拒绝别人。此外，我们也被教育要一视同仁、平等待人，但实际上，我们完全有权只对一部分人示好，完全可以只把自己的联系方式提供给强势者以外的人。如果有强势者批评你不一视同仁，那你可以大大方方地表示自己就愿意这么做，让对方明白，你想怎么做是你的自由，他管不着！
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  谨慎应对奉承话


  如果强势者极力恭维和吹捧你，那多半是为了赢得你的好感。听到赞美之言总会感到愉悦，不是吗？然而，恭维奉承与赞美颂扬不同，前者是带有目的性的。除了为了煽动你做某件事，强势者更想让你成为其盟友，但仅仅是暂时的盟友。请记住，他们今天的朋友不一定明天也是他们的朋友……因此，对于强势者的奉承话，你最好展现出一副毫不意外的样子，简短表示感谢，然后一笑置之，不要表现出过度的愉悦。不用去质疑对方言过其实、夸大其词，能看透对方的套路才是最重要的。
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  惹不起，躲得起


  为使自己免受强势者的伤害，最终极的策略可以总结成一句话：珍爱生命，远离强势者！你接触他们的次数越少，你的精神状态就越好。无论你用何种方式远离他们——委婉巧妙也好，简单粗暴也罢，这都不重要。你没必要郑重其事地召集大家，公开宣布自己要退出群体或与强势者断交。不要去与强势者讨论或争辩，因为这是毫无意义的，你的解释会被立刻推翻，而你最后只会感到羞愧沮丧、尴尬狼狈。对于这类让你吃尽苦头的人，你没必要再彬彬有礼、客客气气的了。让痛苦就此终结吧！别再让自己沦为强势者的目标。


  
下篇结语


  每个人的生活中都会出现强势者。尽管如此，你也不该因为他们的存在而对自己遇到的所有人都无缘无故地产生怀疑。相信你的直觉和情绪，必要时为自己敲响警钟。越早发现强势者病态的一面，你就能越快根据自己的目标来制定合适的应对策略。


  需要小心的陷阱是，强势者会利用你的思维模式和个人信念实施影响。这方面还需要你自己多加努力，以减少他们给你带来的消极影响。鉴于强势者不会改变，你必须迫使自己做出改变。你的目标很明确：在不刻意制造冲突的前提下保护自己。羞辱、贬低他们或试图令其感到惭愧是没用的，主动制造不和或强调你作为受害者的身份也无济于事。不过，即使你苦口婆心地跟他们解释其心态和行为是不道德的、难以忍受的，也起不了什么作用。到头来，他们还可能反唇相讥，指责你才是强势者。所以，你必须保护自己。想象一下，你面前有一头饥饿的熊，此时向它解释你是素食主义者并且无意伤害它是毫无意义的，你该做的是想方设法尽快逃跑！


  目前，我们还不知道该如何培养变态自恋者的同理心，不知该如何让他们学会尊重他人。心理治疗师和医生也不太可能在短期内做到这一点，因为这类强势的人不会主动接受治疗。即使你心中有爱，也无能为力。爱无法从根本上改变一个变态自恋者的性格。相反，他们会毫不例外地践踏你的快乐和幸福。所以，你一定要拿出决心，千万别让自己被摧毁，别给任何人这样的机会。鼓起勇气捍卫你的自由！
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  致谢


  我要衷心感谢的第一个人是我的出版人埃米莉·蒙格兰。在整个再创作的过程中，她一直陪伴着我，给予我极大的支持。本书是我第一本畅销书的图文典藏版，但其制作对我而言却远非轻而易举之事！感谢埃米莉愿意毫无保留地为我提供专业的指导和建议。当然，她给我的帮助远不止这些。在我偶尔感到精疲力竭或失去信心时，是她对该项目的耐心、热情、坚持和奉献精神鼓励了我。埃米莉，我很庆幸能有你这样一位珍贵的合作伙伴！


  然后，我也要特别感谢时任出版集团总经理的朱迪思·兰德里和文学总监伊莎贝尔·塔迪夫，是你们让我有了尝试制作一本插图版书籍的想法。感谢你们对我的信任，但愿我没有辜负你们的期望。


  我邀请了索菲·兰布达来为本书创作插画，她欣然接受了。她的漫画作品《永别了，爱情》让我发现并认可了她在绘画方面的天赋。在与她合作完成这本书以后，我可以很肯定地说，我果然没有看错人。谢谢你，索菲，我很喜欢你笔下的人物！


  此外，我也要感谢艺术总监罗克珊·瓦扬，还有负责版面设计和图文编排的美术设计师克里斯蒂娜·埃贝尔。克里斯蒂娜，我很欣赏你的创造力以及一丝不苟的工作态度。


  我要向西尔维·特朗布莱和法比耶娜·布歇致敬，感谢她俩为本书的语言质量把关。


  公关主任弗雷德里克·格勒努亚，以及我的新闻专员瓦莱丽·吉博、梅利克·梅纳塞、弗朗索瓦丝·布赞和韦罗妮克·马龙已经为我之前出版的几本书做了大量宣传工作，我要谢谢他们即将为本书的推广做的同等努力。


  最后，我要感谢由了不起的埃莱娜·墨菲领导的巴黎团队。埃莱娜，我感激并敬佩你多年来为我的项目所进行的持续高效工作。


  再次感谢L’Homme出版社驻蒙特利尔和巴黎的所有团队成员的工作效率和极度热情。


  我始终为身为这家大型出版社的一员而感到庆幸。我的成就也属于你们大家！
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    天生管理者

  

images/00101.jpeg
WMRFRZEEAARNEEN N2 E
Zim, RIEARENRE, REER
EHAWN—RAA4—mBAEE,
RA A EMAREETAZ.






images/00100.jpeg





images/00071.jpeg





images/00070.jpeg
WA E %
W EZ— A

TR A L A
R W, T

WEE, RAR
KB, REUA

AT E, | hwmA AN HE % MWJW
REEERFR N TARRE! EBHXT!

2| IL£!






images/00073.jpeg
RETH BT
A? ZIERAZ
HELEHE W?

ENMAFHEE
R FRD?

#m%xun \0°

o RN B A EAE L
by ER ot 5 RAT 4 K
fE, A IE S AL WA A X
REHERED?

Wik RAER,
EREMAM L
D

KE A LB
“HE” WAE

R ?






images/00072.jpeg
X R &I ET
=~ F % % %K
"7 R &R






images/00075.jpeg
A LB E T U
URTERAERHT
—MER B R D

R Y B AR AR
f6 15 2SR E A
W EG?

XHE R RO R
ZHERZ R AW






images/00107.jpeg
HEREK. RAEBT
— X F I o e 1E,

£ T — WA
Bl, F4 % EH
BT A R 7






images/00074.jpeg
ERFEBEIBRZ
RIS6 R 56 2 1 % 31 th i
&, HHEFED?

W RBEFT R
THKER,
7 BAE K
A B EW G ?

o R A KA
o | B HET IR
0\ +55. mHuwAr

kETHLAED

K 47

KEDWARTEL T EH 5
WrAH. ALY A o
W\ — T 46 Rt 2 3K B B VG 7

WmRLE, HEMH
M 2R A A
7 RERSEAM
78 oA o T T B






images/00106.jpeg





images/00077.jpeg
BEWE -
(WA ) WAS?





images/00109.jpeg





images/00076.jpeg
FEA AL, R#M
e E R K E R

A A% R
EET L P
A(ED%) T7

i Ry B
4 i A 2 ERAR
WAER, WEMHR
HHRE%EFT %

00

I R BT 3 kB
X AR, AREELE
AR EXHFAEFT R R
A SEE PN






images/00108.jpeg
W REATERERTL %
#*, A5 —T XA
2 R e B R 2

AT KK 300
BTG, R4 ER
EHAD? #iE
TRrEER?





images/00079.jpeg
XEFEWHD?

(BT RLE

MR BLE? )

Tt &£ T &AW
W, BZE LML

(o]
0 WMk

MHEEH ST R

M ED 7
H A 4 7 LI A
e

VEAEE AN
R AE” XRHEWF
RE, REESHEE
FEABKEA?






images/00103.jpeg





images/00078.jpeg
HA&BT XEE,

Bt DL £
A ?






images/00102.jpeg
BT AFH ALK
FHWHXE, XEHRW
MAREN . i RRAE &
FIEITH, RERHRE
EFLFHREEDX





images/00105.jpeg
R AR AN E P
AR, AX2M
BERR A S a 1R Dk
EFEEE, llak
AWEBERAET 2T A
X, REF R
EPAABRNAEZEE





images/00104.jpeg
o 3h 3k R R AR AR
WANAF & o





cover.jpeg
HBHLR20F | FEAREIT | BXRER






images/00060.jpeg





images/00062.jpeg
st A, H—
X, MXEX2ER
AR ESR
W% A7






images/00061.jpeg





images/00064.jpeg
WAL R E
oA = B —
AR A E
%, LRHAEE
(G5






images/00063.jpeg
Bril, Xt & #
BRLT, HWEA
ZF LT RE4&






images/00066.jpeg
xEM, AR
i S T
TR g 315 E 4
A






images/00065.jpeg





images/00068.jpeg
AES, FEWH, &
2L — AR R






images/00067.jpeg
e 0% BB
KB Rk — B
SR, MR

B ERAR!






images/00069.jpeg
BAXEEXE], &—
RAEAES, B A RN
R # SEAR T





images/00091.jpeg
RAEAEF RIS
b R AR

REH, BA
fRat B
by 52 72 F ]






images/00090.jpeg
ft4? ¥ F 12
AL+ ®RK? B
#, ¥EHAEE
W YkkETFER
N

gt F sb %
KBELT

ARETEN AL
R R KA

W, PR
Y RELRET

K4%!
RIXRAH
A ERY !

T, A
frE B






images/00093.jpeg
TREFH
e T A4

F $% 3 7 L

72 B fh o B
ik W 2
T 57






images/00092.jpeg
4

R
H

o
[

)

fi

L e iE —





images/00095.jpeg
KZ LR A
AT 8 & &

WE bt
CEETE T

Rt H LA
Hofh % 4T 8
IR ?






images/00094.jpeg
HBEA TR BE

RREFF! &K
B A A
3k % B 6] AR
e !

A EA LM,
A6 4 24T B AR R

RITHE B AR
e ER, B
MRATEE “¥
A" — ik

BT, HE
AR, WiFR
®E 5 B I AT
By %8 7






images/00097.jpeg
BARAEAH
PR A

RN 3% % 3 R
fagr, TEX
NMNEFHEFHFER
4 2 B AT

R & 3% oY K 2X
2, B AR AL
Rt E 4 thd
R T

R B 48 7

xR BTN E K
HF LIS
P AT





images/00096.jpeg
P HE

ik B A

R AL TR 2

1 4 5 3 e 28
2 i X E
AL, AR R R
A mE L, £
=57

ERYE AT
EEwmk, fr
NWERTAE
(RS

BRxAZ, L%

b, #atie





images/00011.jpeg
fode & BT A
R A

RTo

TR T oWk E,

KO HEH2EER
z, HHERIKE,

hAERFLLE
wul, MEER
HKERT o






images/00099.jpeg





images/00010.jpeg





images/00098.jpeg





images/00013.jpeg
b

;x

;1[13‘;:‘5igdi

| f

%E

&iz
b

{iN:H]
%
%
!






images/00012.jpeg





images/00015.jpeg
r o] & & 7 L7
WL A, Rt






images/00014.jpeg
B2 E R L W
KRBk, WK
%E LR






images/00080.jpeg
ERFWERT,
SRERF LT

H kAR
XA ?






images/00082.jpeg





images/00081.jpeg





images/00084.jpeg
WmREMNT T
W, WAL
S X AR %






images/00083.jpeg
WRESE A
A, BAZIEE
TRl T £





images/00086.jpeg
2T BT
#7, F 0 # K
L P LS
BRI





images/00085.jpeg





images/00088.jpeg





images/00087.jpeg
S R R R
AT HZEZEBAT





images/00089.jpeg





images/00002.jpeg





images/00001.jpeg





images/00004.jpeg





images/00003.jpeg
PRI BT
AR, T4
MAREEH T
BE, HIFEH
#E, T2G7





images/00006.jpeg
A LR ESB—I| X —3H
BARE S R IE? % E AR
ERFG?






images/00005.jpeg
BAK LW 4 # R,
FRAEEW, wMNXH
ABELHET !





images/00008.jpeg
N NN





images/00007.jpeg





images/00009.jpeg





images/00031.jpeg
%, K RRA
CE YRS Yo

RULLG? W
H? BB, &
BEEHT &
Mo RE Y
Mok, XT
L4 a1






images/00030.jpeg





images/00033.jpeg
BF il R =
ML R

R AR A %A
B RILiE

Rt % oy 3
ﬁl‘%ﬁg’o

% A Ot 9
BERWEE,






images/00032.jpeg
BLUARTRBRMNE
B! W R R
NSk 0






images/00035.jpeg
e, B! R
T, E&tET
8L 2] 3 A AL






images/00034.jpeg
B — % B R B, LR
EEFRFHET. &R
REBE KB -






images/00037.jpeg





images/00036.jpeg
& VIR — AT
HE! RBE
BAESHE
B 4T 4 R
K kT 4% H
MAE T






images/00028.jpeg





images/00027.jpeg
EANZAHAKE
2 R R R I
RWEEMT,






images/00029.jpeg
KE LT AR
BREX ML ILZ
ShAE AN ILF?

RENHRXANSHF
£, 24 LF
L 7! T H % B
¥4 XHEL,
RATEHFLEALHE
A WA Bl






images/00020.jpeg
R R A
LR D?
F4, Ak
BHRET!






images/00022.jpeg
(G /A
BH AT,
R oy Kk % #
EERFE






images/00021.jpeg
Frif£4E, A2
B IEH & A A A






images/00024.jpeg
HAFE WK
RERZ k! B
ERT —NEH
AT H !





images/00023.jpeg
ra? fRE =T eI
RZBAE BRTE,
HKEURT, HEIK






images/00026.jpeg
4% E XA K
119 2 % % 18,
BT B kR
R o A Bt
é}‘jaﬁﬂo






images/00025.jpeg
REM XA T
fe, AT 8 2 4
T 4 W H
K7 R E ¥ 1B
BT B Hy e






images/00017.jpeg
w, 7T, REBEAH
W—F, #i# FERHX
HREENR—MK, T
RABFWEZ T






images/00016.jpeg
TR K A B4 AL
WX 7 R





images/00019.jpeg
KE, AREEEAENH
AR %! RAFmERE
WA —RIIEZEHFN
BRZ, RAZFBRBAZ
e i






images/00018.jpeg
WAL HED? IR
A BT R W E
BT OEANT MEH
A R AT
JA KB o






images/00051.jpeg
AEFEAR (4 e ans
X By i R X T,

A 5 72 37 th A A
TR H Bl 55 03X e
]

x5 R





images/00050.jpeg
BH? RoLR
AR, R
R AT A
ZEES






images/00053.jpeg
HELTREAL

UACEA






images/00052.jpeg
F WA FEFTHR ) XEZE-NE
TV HAERE TF AT AT 1

ERN¥To






images/00055.jpeg
ApAHHN BON TP?

W7 AR FniE T 77





images/00054.jpeg
ERETHE, K

ENHETET, ¥
RA2XART!






images/00057.jpeg
Y R A R &
LEH R
HHTT?






images/00056.jpeg





images/00059.jpeg
REUE—T
WE, &F%
BT RZED
FHg?

1R & 4 [8] & 8] &
77 RA =M%
|\ B EALAEG?
AN /,, & N - .
| EIEA ME RN ‘JHQJX%

W EARA A
Wy, HoatamEx Kk
Al BRI A HER
RENR, TEHNKF
#, WEHRHLT, @&
1 F 2B I\
. BELE—KIE
W, Rt EEHM!






images/00058.jpeg
ERTEREK,
AT M ERK





images/00049.jpeg
R,
B AH, wRE
FREAA G, T
R 54T
FUAFREEE
$ 4 F WA FHA
o






images/00110.jpeg
¥, R TR LA
W fE, ReEIFM
A& A,

TR, E
YN ZESEFZ
WEXETHT
%)






images/00112.jpeg





images/00111.jpeg





images/00040.jpeg
X MAE, EZEE
—RAEREE! AA

— BT






images/00042.jpeg
AW AH B AL
B/R, AT X
‘Q%IJ/\O

ALiE, RE
AL B 4 0
Fl %,

FATAR A& 7
EEAEMA,

XEfANE
T HERAM,
VPN E





images/00118.jpeg





images/00041.jpeg
e, A ALFE
By e b K AR B B
ZRTEN AR
BT, RN
& & — vy oy A
RHBETET.,





images/00117.jpeg





images/00044.jpeg
F a4

;AR E,






images/00043.jpeg
AW, RAEH—HZE
o REMIC ALK

W B BRAEFE
A¥RELR, ©Ff
TRE AN % & B % 2
U A

& .
X HE, %&hz%
TH—HEHELE,

B, KT
EARMIR IR TE S L
B ZEET





images/00046.jpeg
E&, B! R
KA IR
AJ/EZE 4
FAT!

TR AH AN
g, AEAER
WA

HEE, WX
fk AT
Fo By R F!






images/00114.jpeg





images/00045.jpeg
PR <A b3k
" ?

BEAR XA, ASIRT LA
£ =W

RATH R 7 530404
4 AT

...... B 4k B 1] At 4 ok
FREE, EEFE,

AET, AR5 K
10 2t REH L

A, BBREATHEZ AL ERAMIEL
ANEE LY, RRXARAHME, HBRT, RE ﬁ@%ﬂ
H, AU E NS BERFERA 3 /NEE R





images/00113.jpeg





images/00048.jpeg
C'EST BIiZARRE

ERNFHREE

Q‘EST COMPL.\QUE

X E P RIEK





images/00116.jpeg





images/00047.jpeg
T P B A






images/00115.jpeg





images/00039.jpeg
BZUERRREER
W, WEE AR, Ko
URZT SDE!

RAFECELE AR, B
TRERE, REAREDF
RIRR? B, RAKEE
RET, BEH oo






images/00038.jpeg
RENSHEBR—H?
W& FREEZE L
T RAERAN T E?






