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内容概要

本书立足于杜拉拉升职记的详实内容，提炼出杜拉拉之所以能够在DB这样的世界五百强企业一步步从
普通员工不断晋升的升职智慧，分析出了杜拉拉在DB所发生的各种职场故事中的应对策略，其中包括
经验、教训、总结和领悟，以及在DB一波又一波的人员流动和一些人在职场失意的过程中，杜拉拉是
如何机智巧妙地抓住时机，从而一步步接近自己的职业目标和理想的过程。
    本书把杜拉拉彻底说清楚的同时，又简洁、明了地讲述了一个普通本科生的林清的职场经历，更贴
近生活、贴近现实。
    通过阅读本书，希望大家在借鉴他人智慧的同时，不断提升自己的职场智慧，努力实现自己的职场
目标和理想。
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书籍目录

一 认清自己所处的职业地位，并为自己确立一个目标，然后去实现它  1.如果你在楼梯的第二个台阶，
就先不要向往天台的风景  2.设置职场目标，不但要看得见，更要努力伸手能够摸得着  3.重新丈量自己
的终极目标，然后分步实现它二 “越级”申诉是一件赚了面子失了里子的窝囊事儿  1.越级申诉的内容
往往会回到你的顶头上司手里，并且最终还得由他来处理  2.如果越级申诉只是为了出口恶气，说明你
还很不成熟  3.只要你越级申诉一次，会让你在这个公司无处容身三 宁可在核心业务部门做个小职员，
也不要去边缘部门做个小领导  1.不是你的职位越高，你的价值就越大  2.高薪水满足的是你暂时的需求
，长远需求取决于你所处的部门  3.为什么有些领导总是不升迁四 当你手中积攒足够的筹码，就可以向
上司提点要求了  1.如果你手中没有筹码就去向领导提要求，你很无知，所以你才敢这样无畏  2.筹码不
足就去向领导提要求，会让你积攒的筹码都归零  3.攒够筹码也要善于抓住时机，这样才会增大成功的
机会五 如果你获得不了权力，那就去追求金钱，如果你两者都获得不了，那你在追求什么？
  1.权力和金钱两者都想要，你哪一样也拿不到  2.如果你没有能力做领导，那你就努力挣钱吧  3.如果你
两者都不要，那你会成为领导眼中的“混族”六 面对强硬的同事，自己装软蛋并不是唯一的办法  1.“
蘑菇定律”与“装软蛋”不是一回事儿  2.低调是一种策略，但是不能低调到成了软蛋和办公室的开心
果  3.不妨强硬一次试试，所有人都会对你刮目相看七 如果你指望老同事把他会的都坦诚教给你，那你
就懂慢等吧  1.向老同事请教，能缩短你的职场“菜鸟”期  2.主动请教，不要指望老同事主动教你该如
何做  3.如果老同事很保守，那就得自上而下给他点压力八 当别人夸奖你的时候，你要先弄清楚别人是
夸你昵，还是话中有话  1.夸奖的话和风凉话你要分清楚  2.即使真的夸奖你，你也不要当真，这有可能
是“糖衣炮弹”  3.如果你确实分不清楚，那就当夸奖的话不存在吧，千万别顺着杆子往上爬九 想要从
领导那里争取更多的资源，首先你得先回答获得资源后能给公司什么回报  1.如果你争取资源仅仅是为
了满足自己，最好还是不要提了  2.想要说服领导，先试试能否说服自己  3.获取资源的最好方式是给领
导展现一幅美好的蓝图，并保证这幅蓝图是你能做到的十 江湖上优秀的剑客，都是从来不用剑的人  1.
优秀的剑客都是能够“秒杀”对手的人  2.如果你依然靠打倒对手来获取你要获取的，说明你OUT了  3.
能减少纷争的人胜过那些能解决纷争的人十一 能力强很重要，更重要的是让领导知道你能力强，并且
让他离不开你  1.有能力只能证明你是一个可以干活的人  2.如果所有事情你都自己解决，领导是不会知
道你究竟解决了什么的  3.把遇到的困难向领导请教，然后带着解决方案解决掉十二 如果你没有做好承
担更大压力的准备，就不要期望获得更高的职位  1.一个优秀的士兵不一定能做一个优秀的将军  2.准备
不够充分就担任领导，可能毁了你的前途  3.职位越高，压力就会越大，你准备好了吗？
十三 如果你成为了一个领导，首先要做的不是点燃兰把火，而是记住下属的名字  1.你把下属的名字放
到心里，他就会把你这个人放到心里  2.火气越大，下属就会离你越远门27  3.记住员工的名字是一件小
成本大收益的好买卖十四 搞不清楚游戏规则，就不要忙着去做决定  1.做决定意味着要为这个决定负责
，那么你现在能为你的决定负责吗？
  2.事事都让领导做决定，那要你做什么？
  3.尽快弄清楚，哪些事儿你自己做决定，哪些事儿需请示再决定十五 如果下属表现突出，就要及时给
予认可。
迟到的“祝福”往往会成为多余的菜肴  1.一个吝啬表扬的领导，无法调动大家的积极性  2.表扬要及时
，不要等到对方开始抱怨了，你才有行动  3.有时下属需要的不是物质奖励，而是领导的认可十六 不要
打算让领导去适应你的工作方式，这很荒唐！
  1.如果你不去适应上司，那么你要么被调走，要么被辞退  2.领导不是百变金刚，无法同时适应所有下
属的工作方式  3.如果你想让领导适应你的工作方式，只有一个办法：努力做你领导的领导十七 不要在
该做决定的时候思考，遇到困难的时候授权  1.在该做决定的时候你思考，那么你打算让谁来替你做决
定？
  2.遇到困难的时候你授权，你打算让谁替你解决困难？
  3.既然你能推得干干净净，下属就没有必要为你拼命了十八 你欺骗你的老板，早晚会被发现，最终的
结果就是你被他干掉  1.你想要获得信任，首先你得先信任你的领导  2.做了领导的心腹，就更要处处表
现忠心，因为心腹和心腹大患只有两个字的差距  3.欺骗是毒药，只要你用了，那你就等着被领导开除
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吧十九 如果你面对的是一个新上司，说一万句工作计划，不如表一句决心  1.口号是没有力量和价值的
，但这不包括表决心的口号  2.新领导最想知道的是你打算跟着他，还是和以前的领导一起走人  3.决心
的内容很关键，要说到新领导的心里二十 永不满足的人是老板心中的潜力股  1.满足说明你要止步，不
满足说明你还会进步  2.永远不能满足，满足了，你就要出局了  3.把你的追求做出来，这样的人，是领
导重点培养的人
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章节摘录

　　2.设置职场目标，不但要看得见，更要努力伸手能够摸得着　　当今社会，工作难找人所共知，
能进世界五百强那就更是难上加难。
正因为门槛太高，很多职场经验不够丰富的人敲开职场大门之后，就以为万事大吉，认定自己拿到了
一份终身保险。
　　他们忘记了一点，试用期是一个危险期。
杜拉拉心里很清楚，她给自己的目标也很简单，很明确，是努力伸手就能够得着的目标，那就是先努
力工作，在公司站稳脚跟，度过试用期。
　　在企事业单位，领导最讨厌两种人，一种是故步自封，永远放不开的人；一种是好高骛远，永远
不知道自己几斤几两的人。
　　第一种人在领导眼中总是觉得让人难受，他们做工作扭捏拖沓，怎能提高效率？
看着这样的员工，很多领导都会有一种忍不住想要上去抽他们两鞭子的冲动，但是出于人道主义精神
，他们只好就此忍耐，但是他们对这种人的不满也是有目共睹。
　　第二种人在领导眼中虽然不那么让人难受，却让人很揪心。
因为谁都不能保证这些大胆的员工报出了超常的目标后能否实现。
虽然他们对公司报出的高目标会给领导脸上增光添彩，但是如果最后完不成任务，不仅让领导失望，
丢脸，还可能让领导在上司面前下不了台。
　　所以，这两种人在职场常常都不招领导待见。
如果不想做这两种人，我们最好避免这两种缺点，制定目标既不故步自封，又不好高骛远，让自己所
有设定的目标都像枝头的果实一样，既看得见，又能摸得着。
　　职场中，许多人内心充满激情和理想，然而一旦面对琐碎的工作，就变得无可奈何；他们常常聚
在一起高谈阔论，然而一旦面对具体问题，就显得不知所措。
究其原因就是因为他们不懂得如何科学地设定职场目标。
　　案例　　入职GF（GreenFood）食品公司后，林清发现和自己同一批入职的还有王治及其他六位
同事，由于他们学历和能力相当，所以销售主管张康就把他们组成一个新编销售组，组长是一位三十
出头的女子赵倩。
　　公司对他们第一天的工作安排就是了解公司销售流程。
先了解公司产品的种类、特点、价格、保质期、送货方式、收款方式等，以及现有销售渠道，其中包
括零售商、小型超市、大型超市等，以及各种销售渠道的供货方式。
　　一天下来林清发现做食品销售并没有自己想象的那么难，因为他发现自己所住的小区周围就有很
多小超市，如果去这些超市和相关负责人商谈，先铺货、供货，等产品卖出去后再结账，这些超市当
然很愿意。
他统计自己周边一共有8家中型超市，16家小型超市，还有一些零售小店，之后他一算，如果他能拿下
其中的60％，一个商家从他这里每月定三种产品，那么他的提成就相当可观了。
　　于是等到培训结束后，组长让提交第一个月销售计划时，林清就填了十万的销售额，这让组长赵
倩十分怀疑，可是看林清一副志在必得的表情，她也就姑且相信了。
　　从第二个月开始新入职的业务员就可以自由开发客户了，于是林清急不可待地走访了自己家周围
的各个商家，他发现其中有95％的商家都有自己固定的食品供货商，如果想拿下这些商家除了用价格
优势之外别无他法，可是他不过是一个基层销售员，公司不可能给他更低的报价，价格降不下来也就
等于说他在短时间内不可能有机会争取到这些商家。
　　了解到这个信息之后已经是十天过去了，为此林清不免浑身冒汗，他可是已经在组长那里夸下海
口，如果完不成任务，组长肯定会在心里嘲笑他，还可能会影响自己转正。
　　之后，林清故意不去想这些压力，只是疯狂地寻找销售机会和潜在客户，结果，一个月很快过去
了，他才联系到三个零售商，而且对方向他进的第一批货还没有卖完，这也就是说他还没有为公司收
回一分钱，为此林清觉得十分沮丧。
　　德国剧作家莱辛说：“对真理的追求比对真理的占有更为可贵。
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”有追求当然是好事，但是如果设定的目标不切实际，那么最终的结果只能是让自己深受打击。
　　林清可以说是一个很有职业追求的人，但是刚刚入职，在他还没有完全了解食品销售的规则之前
，他就为自己制定了几乎对一个新人来说不可能完成的目标，其结果不仅会在组长那里留下一个冒进
的印象，还使自己备受刺激。
　　对于一个职场小白来讲，过高的目标不仅是镜花水月，看得见摸不着，而且还会影响到之后的发
展。
如果不知道什么样的职业目标是合理的，那么不妨观察一下老业务，并听听他们的成长故事，或许会
对我们有所启发。
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编辑推荐

　　当今社会，在职场奋斗就犹如在战场战斗，如何在有限的时间和空间内，拿下客户、征服领导、
感动下属是一个难题。
虽然是难题，但并不是无解的题，这其中的关键就看你用什么样的“武器”来装备自己，用什么样的
“战术”来指导自己。
 　　杜拉拉的职场秘笈就是最好的“职场武器”，也是最实用的“职场战术”！
 　　《把杜拉拉彻底说清楚》就是立足于《杜拉拉升职记》的详实内容，提炼出了杜拉拉的升职智慧
，堪称每位职场人士必知的生存宝典！
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