
林总监“荣休”那天，新升职的小邓向他敬了三
杯酒，二人微笑相对，后来都喝多了。头发花白的林
总监是台湾人，50多岁才来大陆，在这家公司工作十
年，树起一块金字招牌。小邓入职才四年半，非名校
毕业、平民家庭出身、不高不富不帅，却因“最得林总
监真传”而成为一舟同济中的佼佼者。

“说起来，我也没怎么照拂过你。”林总监端着杯子，
略带歉意地对小邓说。这是实情，部门人多，小邓并不是
被格外垂青的一个，成长这样出色，倒也出乎意料。

“不，您在，就够了。”小邓谦逊回答，一口标准普
通话，节奏和语调却是“台湾国语”式的。若换个人这
样表示，怕就有阿谀之嫌，偏他说出来，从容平和，流
露诚恳。林总监静静打量他，果然，这小伙子的“气
质”或“气场”与入职时已判若两人——— 超越年龄的
沉静、有格调的朴素，举手投足有种不容忽视的“高
级感”。怪不得客户、同事乃至大Boss都对他抱有莫
名的好感——— 和一个优雅的人相处，总是舒服的。

当然，也有人等着看笑话。小邓学林总监学得形
神兼具，林总监走了，谁还会罩着他呢？结果时间一
天天过去，小邓行止如常，客户关系照旧，与台湾人
风格大不相同的新总监不但没排斥他，还帮他适应
新职位种种。对这一切，小邓始终诚恳谦逊应对，留
在他身上的的确是优雅，而非尴尬裙带。

“我只是找一个目标，让我知道努力之后，可以变
成什么样。”小邓说。这是个聪明的办法，因为所谓的优
雅，以及姿态举止气质气场种种内在外在元素，最终都
要诉诸视觉，才能凝结成我们的形象，而当我们想要提
升形象时，语言文字的解析、理念信条的指导，其启发
力与刺激性都比不上一个直接的形象示范。如果幸运
如小邓，能在身边找到合适的目标，又能模仿得恰到好
处，先“形似”后“神似”，直至“真传”，成长当然事半功
倍。

“为什么你的目标是林总监，而不是大Boss或其
他什么人？”小邓听到这样的问话，再次微笑起来。

“很简单。”他说，“因为我想成为林总监那样的专
业负责人，而不是玩资金的大Boss或其他那些管理型、
服务型的人。在我想发展的轨道上，他是最好的。”

喏，这就是选择模仿目标的前提：要有自己清晰
的发展轨道。我们模仿他人，是为了成为更好的自
己，所以仅仅“优雅”或“优秀”并不足以成为目标，合
适的目标身上，必须有你未来的影子。

“然后怎么做呢？”继续问小邓。之前听说他分享
过“台湾国语速成法”，比如“每句话都用‘那’开头”。
那当然是他和同事们开的玩笑，若相信学这么点皮
毛就能上位，可就太天真了。

“想象这是一场模仿秀，我就是以假乱真的林总
监。”小邓说。模仿林总监，在每个场景中设想“他会
怎么做”：面对一团乱麻的客户意图，不参与团队激
烈争论，而是静静列出问题作为引导；听着完不成

任务的执行方歇斯底里的电话，先沉默几秒，再用稳重
声线建议对方稍安毋躁；无论什么场合人物，总是一样
态度对待；被人提起傲人资历与卓越能力，不炫耀也不
虚让，只是谦和微笑；穿着简单得体洗熨考究的半正式
服装、坚持着一两样不太耗费时间的运动、必要时大方
买单、讲着洒脱而不失分寸的笑话……小邓就这样一
点点抹掉了平凡青年的粗糙毛躁，提早拥有了原本需
要漫长时间打磨才能达成的圆熟。

这样的模仿，是一种心理代入。进入你的目标角
色，体验他(她)的视角与感受、使用他(她)的行为方
式，在此过程中，目标角色所拥有的能力、素质、气质
等等，会自然而然转移到你的身上。这就是法国医
生、心理学家埃米尔·库埃总结的“自我暗示”
(Autosuggestion)概念：人们通过主观想象某种特殊
的人与事物的存在来进行自我刺激，达到改变行为
和主观经验的目的。自我暗示是人的心理活动中意
识思想的发生部分与潜意识的行动部分之间的沟通
媒介，是一种启示、提醒和指令，会告诉你注意什么、
追求什么、怎样行动，从而产生影响与改变。它是每
个人都拥有的“看不见的法宝”。

当然，“法宝”用不好，也会沦为邯郸学步或东施效
颦。关于模仿，小邓也许还有些没说出来的部分，比如：

(1)利用目标角色的代入，转换对人、事、物的观
察角度，让自己更客观、更理性。

(2)不仅满足于表象的接近，而是通过与目标角
色的深层次对比，进行更多资源与素质的拓展，比如
专业知识、阶层教养等等，同时对目标角色曾遭遇的
错误和风险进行规避。

(3)与目标角色对话：我们的内在追求是否真的一
致？行为是否达成了默契？以何种方式融合更为合理高
效？

不妨试试这些方法，正确的模仿不但能让你获得能
力与素质，还可以让你具有更好的洞察力与同理心，从
而在人际关系中作出更高水准的表现，何乐而不为呢？

至于目标，在我们这个基础美感培育普遍缺失的社
会，找到一个优雅的典范并不容易，但只要你真的有一
条期望的轨道，理想的他(她)一定会在轨道上等你，请相
信这一点。同时你也要记得，作为目标的他(她)会帮你完
成发展中的某个阶段，但不是永恒的。林总监走了，小
邓会怎样？他微笑着，看向前方。

目标模仿秀

敌意使人们变得冷漠

大家一定还记得，2013年7月25日
20时50分左右，北京大兴区一公交站
旁，两名驾车男子与一手推载有两岁
女童的童车的女子发生争执，一男子
动手殴打该女子，随后，男子又将女
童从推车中抱出，重摔在地，并随后
驾车逃离现场。事发后，女童在送医
路上被确认死亡。这样的例子不胜枚
举：某小区两辆车因为道路窄，错车
有难度，于是两车主怒目相向，谁也
不肯后退半步，于是僵持起来，最后
双方将车横在那里，一天一夜，最后
被强行拖走；前不久，媒体爆出中国
乘客向泰国亚航空姐泼开水事件以
及由重庆飞往香港的国航CA433航
班，机上前后排乘客之间发生肢体冲
突，双方万米高空大打出手。

综观上述事件，均属于由琐事引
发的争执，但由于双方敌意太重而演
变为戾气十足的恶性事件。我们常常
在许多场合和地点见到人与人之间
怒目相对，冷漠仇视。笔者在美国做
访问学者期间，同一个治疗小组的美
国同事给过我这样的提示：你在这个
楼道里如果遇见打过三次照面还不
与你打招呼的人，别介意，一般来说
他们都是你的同胞。听到这样的提
示，我不知道应该高兴还是难过。我
也曾问过美国同行，如何评价我们同
胞的此类表现？他们给我了一个词

“very serious”(很严肃)。其实我明白，人
家说得比较委婉，说我们中国人看起
来很“严肃”，实际上我很清楚，这是
我们比较冷漠的一种表现。

我们的生活中，许多人会对别人
产生一种敌意心理，其主要表现是，
非常敏感，很容易感受到他人对自己
不利的信息，甚至会将他人无意的、
非恶意的甚至是友好的行为误解为
与自己作对，欺负、排挤自己。比如，
排队买车票时，若遇到有人有急事，
需要帮助，会被人误解为“加塞”占便
宜，侵犯自己的利益；乘车时发生碰
撞，会误认为对方故意欺负自己；遇
到需要帮助的人和事，会马上想到，

“装的”、“讹人”等等。所以，出于自
卫，就会主动出击，演变为争执，甚至
大打出手。即便暂时没有争执发生，
人们的心理也处在极度防卫的氛围
之中，表现出来的就是对他人的冷
漠。内心的潜台词就是：“哪有什么好
人？好心不会有好报！”

敌意来自灰暗心理

和对他人不信任
生活中一个人的敌意来自阴暗

灰色的心理和对别人的不信任、猜
忌。固然我们的生活中的确发生过一
些令人不愉快的甚至是欺骗的事情，
但这并不能成为我们充满敌意的理
由。敌意太重，从根本上来说，还是一
个人内心不够强大所致。与我们国家
经济高速发展相伴的是社会矛盾的
凸显，人们太在意社会权力和财富竞
争中的胜与负，这种竞争给人们带来
的紧张、冲突的心理反应状态，加上
人们又身处缺乏沟通、包容与理解的
人际关系之中，极易将人们的情绪引
向极端。加之有些人心胸狭窄，嫉贤
妒能，对别人获得的荣誉或取得的成
就感到紧张不安，别人“太好”，就会
置自己于“太不好”的境地，所以敌对
情绪油然而生。人们仇官、仇富，导致
一句话就能引爆内心累积已久的不

满和敌意。对于自己看不顺眼、不满、
厌恶的人，也常常对他们冷眼相对，
动辄非难。尽管有些人并没有触犯自
己，但只要这种偏见诱发出敌意，就
会随时地在表情和行为上表现出来。

敌意的产生，从心理学的角度分
析，在我国的大环境之中大致有这样
几方面的可能性：其一，我国大多数
的家庭，对子女的教育多采用的是责
备性教育，由于父母的期望值比较
高，所以常常会指出孩子身上的不
足，人们常说“爱之深，责之切”，所以
许多人成长过程中大概都听到过这
样的话：“你这孩子怎么……你看人
家谁谁家的孩子……”这种责备性
的教育，很容易使人形成责他的心
理倾向，这种心理就会滋生敌意和
攻击的态度。其二，出于自我保护
的需要，人们往往会把矛盾的原因
推给对方，“都是因为你……所以
才会… . .”以避免自己承担更多的
责难。所以当争执发生，人们会在
第一时间攻击他人，保护自己。

心理学告诉我们，人对事物认
识的第一印象异常深刻，有时作为
一种底色会伴随终生。成人之间的
敌意、恩怨以及诸如此类的行为，
也会潜移默化地影响到我们的下
一代，使他们在今后的成长过程中
或多或少地承袭这种充满负性能
量的情绪和行为。这种敌意心理是
一种有害的情绪，不仅
会伤害别人的善意和情
感，恶化人际关系，而且对
自己的身心健康也极为不
利。

学会担当 减少敌意

敌意太重，破坏了人与人之间的
和谐与信任，加重了争执中责任的相
互推诿，致使人们不能客观理性地解
决矛盾和冲突。

如何消除敌意心理？心理学专
家也曾给出过建议，我们不妨参考
一下：

首先，遇到问题时要学会先从
自己这里找找原因，敢于承认问题
所在。理性控制自己的情绪，争取
以平和的方式去沟通。尤其当与人
为敌的想法在头脑中出现的时候，
要学会用理智来化解，多往好处
想，主动化解、消除敌意，不要给
自己和对方火上浇油。

第二，学会换位思考，善于
理解别人。尽量设身处地替别
人多想一想，努力弄清楚别人
的思想观点、想法和行为举止。
人与人的相处中往往是你理解
别人，别人才能理解你，互相理
解，才能换来互相体谅，互相谦
让。

第三，凡事要把尊重和礼
貌放在前面，要与人为善。对待
自己要严格一些，学会自我约
束，培养分寸感。在与人沟通时
应当真诚，宽容，不要抱有成见。
不管对方的身份、地位如何，把对
方看成一个可以并值得尊重的人，
这样的态度，在交流中对方是会感
受得到的。不要为一丁点小事就与人
横眉立目，怒发冲冠，或毫不顾忌地
谩骂、诋毁、诬陷他人，要用礼貌来约
束自己的任性和怒气。

第四，学会为自己的负性情绪寻
找合适的疏泄渠道。我们在遇到挫折
和矛盾的时候，最安全、最
省力、最有益的办法

就是为自己找到一个假想敌来处理
内心愤怒。我们也都会有意无意地把
一些内部的愤怒转移给他人，心理学
称这样的情绪转移为“负性移情”。
个人的恼怒很多时候是混杂着许
多完全属于自己的东西，有时是某
事某人激发了自己潜藏已久的焦
虑，因为无意识害怕这种内心焦虑
再现，而迁怒于他人、他事。所以，
及时察觉自己心里压抑的愤怒和焦
虑，寻找一种合理疏泄的方法，比如，
体育活动、找亲友倾诉等也不失为驱
赶敌意的好方法。

另外，在培养孩子方面，也要采
用健康心理的培养模式，教给孩子学
会为自己的行为负责。比如，有的家
长在孩子跌倒或受伤时往往会拍打
着地面对孩子说“我打它，它坏，都是
它的错！”久而久之，孩子学会了为自
己的过失寻找替罪羊，一旦有事情发
生，孩子也会转嫁责任，责备他人，自
己不负责任、不担当。

当然，任何一种建议和方法，做
起来都不容易。需要我们有一个比较
强大和自信的心态做支撑，人们不妨
多多增加坦诚交流和静心阅读的时
间，充实自己的内心。当我们的内心
真正强大起来之时，便是敌意无处立
足之日。
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┬蒋硕 （婚姻心理咨询师、“青未了·心理咨询工作
室”专家顾问团成员、新浪微博@Serena的时光教室)
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