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幾乎每個人都有請求幫助的經驗，但你能夠多自在地有求於人？又如何說動別人 

心甘情願的助你一臂之力？對於請託，走過人生大風大浪的曹啟泰，有自己的一 

套哲學與方法。 

 
人生中，總有需要別人拉你一把的時候；職場上，工作也愈來愈難只靠自己獨力 完

成。懂得「拜託」他人，讓別人願意支持自己、借力使力，不但不丟臉，更是 一

種重要的人際影響力。怎麼「拜託」容易成功？不是低聲下氣，擺出哀兵政 策，

別人就一定會買單；也不是裝得老成世故，像是談樁交易或買賣，就能讓對 方心

甘情願的跟你站在同一邊。 

 
曾經在台灣紅極一時，卻因為 30 歲時創業失敗，背上 1.6 億元的鉅額債務，歷經 

人生大起大落後，這十幾年轉戰中國演藝圈，再創生涯新局的主持人曹啟泰，在 接

受《Cheers》雜誌採訪時直言，「拜託」絕不是一種「術」。拜託的成敗，取決 於

背後的心態，所有說出的話，都是順著心態而來。換句話說，為什麼有些人出 去

拜託總能成事，有些人卻總是換來閉門羹？差別就在於看待「拜託」的想法不 同。 

 
一句話，透露出曹啟泰對這兩個字的深刻體會。事實上，離開台灣到對岸打拼， 一

切都得從頭開始，即使生活瑣事，往往都需要靠人提點。在曹啟泰去年出版的 

《一張單程機票》一書中，他寫到很多令人印象深刻的例子。剛到中國時，許多 朋

友總提醒他要「以暴制暴」，好先聲奪人。如果計程車司機繞路，就要斥責他； 服

務生態度不佳，就要扯開嗓門罵。但相信人性本善的曹啟泰不以為然，即使朋 友

怒罵服務生招呼不周，他反倒寧可用溫和的語氣說：「不好意思，為了要證明你 高

尚的服務品質，想請問你可不可以拿一條毛巾給我，而且要很快，拜託！」結 果

話一說完，服務生立刻幫他拿來毛巾，比朋友用罵的還有效。 
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洞悉人性：幫對方想過，開口不卑不亢 

日常小事，卻足以看出曹啟泰獨到的「拜託之道」。大部份人在有求於人時，多半 只

看到自己的處境，急著告訴對方需要他的幫助，好解決眼前的難題。卻忘記被 拜

託的對象也是個「人」，更別說試著去理解對方考慮什麼？需要什麼？他幫助自 己，

有什麼風險或是好處？不管狀況再糟糕，曹啟泰仍然能把對方的立場，看得 跟自

己的需求一樣重要。這種體貼與對人性的洞察，或許就是讓許多人願意幫 他，而

在他開口求援的當下，也能夠不卑不亢的理由。 

 
2009 年，因為中國法規的限制，他手中同時主持的 6 個節目一夕間全部中止。在 

他「被迫休假」的 2 個月當中，一位友人邀請他參與競標上海世界博覽會汽車館 的

展演內容。於是，他約了另外兩位朋友到咖啡店會面說明，希望請他們助自己 一

臂之力。不過，朋友聽了面有難色，支支吾吾地不願立即答應，畢竟 13 天後就 要

提案，現在曹啟泰手中卻只有一張 A4 大小、簡單寫著製作需求的標書。 看出兩

人對事情的可行性沒有信心，曹啟泰乾脆提出，從現在開始到提案完成， 所有過

程花費都由他買單。若提案成功，功勞是大家的；提案不成，對他們也沒 有風險。

果然，解除這項疑慮後，朋友終於決定放膽加入團隊。最後經過 3 輪的 

提案，他們拿下 2010 年上海世博會汽車館的標案。 

 
「他就算帶著目的，也不會讓目的不利於你，」和曹啟泰合作了 20 年的經紀人 

Coco 指出。就算是向人借錢，曹啟泰通常在開口前，已經先想好還款計劃，包括 

借款期限、攤還期數、利息計算、擔保條件、兌現工具等等，展現出自己願意負 責

的態度，也讓對方相信他有能力辦得到。如果對方拒絕，被客戶形容為「無可 救

藥的樂觀主義者」的曹啟泰，也不會垂頭喪氣，能夠坦然視之，因為今天被拒 絕，

不代表明天也是。 

 
除了掌握人性，對曹啟泰來說，每次「拜託」並非只是單向地期待對方付出、自 己

接受，而是一種雙向的互動，自己也同樣可以為對方創造價值。一次他到朋友 家

借錢的經驗，就是最好的例子。 

 

創造價值：今日的拜託，變明日的交情 為了周轉財務，他臨時到朋友家調頭寸，

卻聽到門裡傳來兩夫妻的爭吵。曹啟泰 沒有因此打退堂鼓，但也沒有大剌剌地劈

頭就開口要借錢，反而先關心兩人的家 務事，當起和事佬。事情化解後，朋友問

起他為什麼造訪，他只是笑笑地說了聲 

「再說吧」就離開。隔天，朋友特地打電話致歉，又再度追問他登門造訪的原 因，

他仍舊只回答「再說吧」就掛了電話。 

 
不想在朋友困擾時再增添他的困擾，所以曹啟泰嘗試以其他管道解決。只是眼看 

當天軋支票的「3 點半」時限快到，在不得已的情況下，他決定在朋友午休快結 束

之前，撥電話過去：「沒辦法了，別的地方我今天都試過了，請你幫個忙 吧。」

果然，不僅順利借到錢外，朋友還給了他更好的借款條件。 



人際交往都是「互相」的，讓人 3 分，往往能得到 5 分回報。就像這次經

驗裡， 朋友先感受到了他的關心與誠意，若是能幫的忙，又何樂而不為？於

是每一次的 

「拜託」，反倒成了延續情誼的過程，也讓對方覺得幫助自己是件「值得」

的 事。 

 

「我想是我潛意識裡明白，所有的關係都來自交往，而交往裡不外乎：交流、

交 易、交換，最終產生的就是，交情。」曹啟泰在著作《我愛錢》的序言中

如此談 到。「拜託」兩字的組合，曹啟泰認為是一種「有禮貌」的請求，不

用哀求，更 不需委屈。「姿態是沒有用的，心態才有用。有了心態，自然有

姿態。不要強做 姿態，先做好心態。」他對「拜託」的意涵做下最精闢的註

解。 

 

Please...該怎麼拜託不同的人？ 拜託別人時，即使從對方的需求出發，但面

對不同個性、特質的人，也要先觀察 他們所在意的重點，才能進一步做好溝

通，達到效果。 

請託對象   專業型 

在某個領域的專業非常強，對工作也有一定的堅持。拜託他時，要先正確且

具體 的肯定，再順理成章地委託他，因為「非他不行」。例如對方是設計師，

不能只 是說「好棒的作品喔！」而是說「這個作品的這種紅色效果很棒。」

激發他對工 作的堅持，來幫助你完成任務。 

請託對象   合理型 

他很重視時間，比較性急，向他拜託時，冗長的開場白或閒聊最好避免。委

託他 事情可以直接地說：「請容我單刀直入地說，我有件事想拜託你。」並

盡可能的 具體說明內容。重要的是，要傳達對於彼此的好處，一旦他被說服，

就能很快決 定。 

請託對象   義工型 

他樂於助人，所以對他說話時，可以用「能夠拜託的只有你了」、「你是我最後

的 希望」等句子。但不要忘記要不斷表達感謝，這會讓他很開心。 

請託對象   明星型 

他比較好表現，所以接受拜託時的判斷基準是「自己能不能受到注目」。不妨用 

「做這件工作會受到主管注意」、「媒體可能會來採訪」等話語吸引他。 

請託對象 負面型 



提出否定意見是他的口頭禪，但即便如此，並不表示「他不做」。所以不需要想

辦 法說服他，而是要先傾聽他的不平心聲，再動之以情來拜託：「不要這樣說

啦，拜 託啦！做啦做啦！」 

請託對象   逃避型 

他只要感覺到好像要被拜託時，就會擺出「我很忙」、「我事情很多」的態度。

最 好的做法是，針對他容易害怕風險的特點，預先告訴對方「這對你沒有風

險」。 

 

資料來源：《用 Please 換 Yes 的職場成功學》 

 


