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豆瓣笑谈

七岁的江湖霸主

今日主笔曾治天
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有人问曾哥，你情商那么高，是看什么书看出来的？
曾哥说，情商这东西和书真没什么关系。你看再多书也无法增进

你的情商。
有人说：曾哥，你骗人，你这样说是因为你没有出过情商书，同

时你又妒忌那些出过情商书的人。
曾哥说，曾哥不和你这种情商水平的人争。
幸好，大多数同学都信任曾哥的话。
曾哥经不住大家的吹捧，便说起了培养情商的事。
曾哥生在七十年代的尾巴上。70 后的嫌曾哥太嫩，80 后又嫌曾

哥太老。曾哥真他妈倒霉。
曾哥有一段童年是在青莲乡度过的。（别去翻地图，这地名是曾

哥虚构的。曾哥的情商决定了曾哥不会在这个岁数就把全部都抖出来。
现在就卖光了，以后曾哥拿神马来卖？）

青莲乡灰头土脸，房屋破旧，街道狭窄。在人家大都市看来，青
莲乡就是一条小巷子。不过曾哥却不曾嫌弃它狭小。

情商的真谛无非就是厚黑二字。曾哥再得意地告诉你，厚黑教主
李宗吾是俺的半个老乡。妈啊，又暴露了一个重大隐私。

曾哥先说厚。那个时候，改革的春风刚刚吹到偏僻的青莲乡，物
质文化生活严重匮乏。只有先富起来的人才买得起电视机，也只有先
富起来的人才能经常吃肉。

别看曾哥现在是个食素者，又是一个清心寡欲的高人，小的时候，
曾哥比谁都贪吃。可是家里要吃一次肉都得卜个卦先，所以指望母亲
给肉吃是严重不靠谱的。于是，好吃的本性激发了曾哥最初的情商。

首先，曾哥从不拿群众一针一线，成为青莲乡唯一能让所有阿姨
叔叔放心的好孩子。不但如此，曾哥还经常拾金不昧，或者义务帮阿
姨守商店。

但是，光有诚信还不够，还得会讨阿姨欢心。所以曾哥一有空就
和阿姨们扯淡。这就是情商啊。兄弟们。曾哥发现阿姨们非常喜欢和
小孩扯谈，所以曾哥就经常去和她们扯淡。母亲也是国营商店的服务
员，可是曾哥却很少帮母亲守商店。曾哥觉得这也没什么不对。曾哥
到处去讨生活，也是帮母亲减轻经济负担嘛。

光是扯淡还不够，还得有重点地发展战略扯淡伙伴。比方说，青
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莲乡共有一百多家商店（包括馆子在内），曾哥不可能全部都发展成
VIP 客户，曾哥虽有异秉，但毕竟精力有限，所以曾哥只重点发展十
来家商店的阿姨叔叔作为曾哥的 VIP 阿姨叔叔。

其中，在曾哥的襁褓时代照顾过曾哥的几个阿姨，理所当然地成
了曾哥的首批 VIP 阿姨。曾哥不管大人之间如何约定，反正曾哥都把
她们叫做（干）妈。兄弟们，这就是情商。

曾哥有了这一批干妈，生活水平果然得到了很大提高。母亲做好
午饭或者晚饭时，几乎都懒得满街来找我了。因为饭前半小时，我就
往那批干妈家跑。看看这家做什么菜，问问那家做什么菜，然后，择
其善者而膳之。

曾哥也不白吃。曾哥会和干妈的孩子一起做游戏，还会唱歌给干
妈干爹听，最后用各种似是而非的成语夸赞干妈的手艺，逗得干妈干
爹笑翻天。你说哪个干妈会不喜欢曾哥哩。兄弟们，这就是情商啊。

我妈觉得很不可思议。因为曾哥的父母亲都非常老实，而且和大
多数中国老百姓一样，觉得放任孩子吃百家饭是很丢脸的事。可是无
论父母（父亲经常不在身边）使用什么手段威胁曾哥，曾哥就是喜欢
去别人家吃饭。

久而久之，曾哥就获得了青莲乡第一食神的称号。比方说，大干
妈炖了猪脚（这在当时可了不得）就会来请我去吃（虽然名义上是请
我和我母亲去吃，但她知道我母亲 99.9% 不会去吃，所以事实上是请
我一个人）。

现在的年轻人，脸皮固然厚，但情商太蛋疼。比方说，他们可以
公然谈房事，可以公然啃老，但总是惹父母，惹亲人，惹同学，惹同
胞生气。情商低的人都这样。

你得让别人高兴，别人才会让你高兴。最蛋疼的是，这帮到处惹
人不高兴的人还都声称读过卡耐基。

说了厚，曾哥再说黑。
尽管青莲乡很小，但是街上的帮派却不少。街尾是缺牙巴派，头

领是个掉了一颗牙的小学生。粮站附近则是花衣裳派，头领是个经常
穿新衣服的小学生。按最保守的估计，街上的帮派不少于六个。而且
乡场附近的七八个村，都各有自己的帮派。

曾哥是个后起之秀。因为曾哥不是在青莲乡出生的。曾哥是在学
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前班期间转学到青莲乡的。
曾哥在出生地混的时候，就在幼儿园成功地建立了曾哥的帮派，

曾哥经常带领喽罗抢夺其它小盆友的玩具。（虽然曾哥是幼儿园里唯
一穿开裆裤的人。曾哥后来又成为茉莉镇小学唯一穿开裆裤的学生。
老有女性小盆友笑曾哥的光腚子）

曾哥来到青莲乡，就迅速纠结了五六个小盆友，组成了最初的曾
门。

尽管曾哥组织有方，但曾门仍旧举步维艰。但是曾哥很快就在学
校打开了局面。事情是这样的。曾哥的母亲在国营商店卖东西。日用
百货、山货杂货，油盐酱醋都有。街上不止一家综合商店，但是街上
只有一家商店主动开展送货服务。那就是我母亲的商店。

送货的主意是曾哥想出来的。曾哥经常去问老师还有校领导要不
要这个要不要那个。如果要，曾哥就承诺及时迅速而且完好无损地送
到。他们当然很高兴了，在那样一个全民缺乏经商头脑，而且国营商
店服务态度普遍蛮横的时代，年仅六岁的曾哥就本能地走在了整个时
代的前列。虽然当时曾哥只想讨好老师而已。但曾哥的一小步，总是
时代的一大步。曾哥迟早都会上福布斯的，你们等着吧。（如果你要
喷鼻血，请不要溅到旁边小盆友的身上）

通过送货服务，曾哥迅速成为青莲乡小学最优秀的童鞋。个个老
师都喜欢曾哥。于是曾哥的势力迅速壮大。整个学前班都成了曾哥的
人。我靠，哪个敢不服，曾哥就派人去把他打哭。他去告状也只能白
搭。因为曾哥的众多追随者会异口同声地告诉老师，是那个被打哭的
人先惹曾哥的。

除了武力威胁，曾哥也时常从母亲的商店偷一点糖果出来奖励骨
干分子。

曾哥的情商如此强大，使得曾门不到半年，就敢向以小学三年级
学生为头领的帮派发起挑战，并成功地把几个干将收编到曾门来。

当然，曾哥的统一大业始终局限在青莲乡街上。周边村子的小孩
帮始终不曾归顺曾哥。这主要是因为他们不上学的时候大多都在家里
帮着干活。

不过，正面冲突终归是难免的，尤其是桑树结桑椹的时候。如果
你不知道桑椹是神马，你就去百度。我都不好建议 ?去使用美帝的走
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狗谷歌了。曾哥的情商决定了曾哥要热爱祖国，永远跟着红旗走。
我靠，桑树一结桑椹，全街的小盆友都会往乡村田野发起扫荡。

曾哥志在天下，哪能容许大家闹无政府主义？所以，曾哥首先派人通
知全街小朋友，要采桑椹必须听众曾哥的指挥，凡擅自偷采者，一律
打哭。

曾哥以原来的帮派为基本单位，一个帮派编为一个师，师长直接
听命于曾哥。我靠，这都是曾哥从电视上学来的。要补充一下，青莲
乡有一家电视厅，就像今天的录像厅一样，只不过电视厅放电视，录
像厅放录像。

因为那些师长都经常吃曾哥的糖果，所以他们管理自己的手下都
很尽心。所以街上的小朋友都不会擅自采桑椹。

可是周边村落的帮派都不把曾哥放眼里了，尤其是那些不在乡小
学上学的帮派分子。

这个时候，你就能在青莲乡周围看到曾哥的人马围剿村落帮派的
人。

曾哥事先和各师长开了会，每个区域划归一个师采摘，采摘后，
各师必须交一部分给曾哥，再由曾哥统一处理。曾哥除了自己享用，
还要给各个干妈各个老师送上一点。

所以你在青莲乡附近东南西北各个方向，都能看到曾哥的人和乡
下的孩子争夺地盘。他们缺乏组织性和纪律性，而且胆子小，并且这
个村儿和那个村儿的小孩帮经常也有矛盾，所以他们势力微薄，一打
起来，几乎都会溃不成军。

就算乡下的有些孩子很野，而且村里还有大孩子，但是曾哥的人
从来不怕。因为曾哥每天都要在车站“广场”对他们训话，说来说去
就是一句话：只要是敌人，就往死里打，打不赢就捡石头砸。而且我
方的人一定要保持优势。

哈哈，就算是高中生也拿我们这帮强悍的小盆友没办法。我们十
多人捡石头砸一个高中生，你高中生又能怎样？

曾哥平时都是参照电视里的实战情节来训练大家的。（谁能想到
革命战争电视片居然有这种副作用）曾哥发明了铁桶阵，打狗阵，口
袋阵等多种阵法。我们也经常搞伏击，甚至搞夜袭，所以曾哥的队伍
实在是太他妈雄壮了。
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心黑造就了曾哥的独霸。
看看吧，你们妄想通过读书来学情商是多么地愚蠢。瞧你那副德

性，拍马屁尽拍在马腿上，被老板训了只敢躲在厕所里哭泣。我靠，
你还希望靠读书来学情商。情商必须在残酷的生存游戏中磨练。你懂
不懂？

你仔细回味曾哥的童年霸权是如何得来的，你就能在中国如鱼得
水，左右逢源，事事顺心，万事大吉，大富大贵。（至于曾哥今天混
得这么惨，那都是因为曾哥碰上了脸更厚心更黑的种子选手，所以曾
哥被迫归隐，以增厚脸皮，抹黑心灵，以备重出江湖。）

总结一下曾哥的童年霸权之路。
首先，认一堆干妈。
其次，拉拢老师。他们是学校里的权威，他们能保障你在学校安

全地作恶，并且他们还会夸你维持纪律功劳大。
再其次，你得慷慨地拿糖果奖赏忠心的骨干。
最后，你得打死你的敌人。神马和谐共处，那都是浮云。不信你

以民营之身去钻个油井试试？油老大是靠竞争而做大的？切。电老大
是靠竞争做大的？切。完全放开竞争，多少大国企都得被竞争者踩死！
因为他们从小被娇生惯养，情商都他妈为负数。

兄弟伙，曾哥把情商的秘密毫无保留地奉献给你们，你们是不是
也该用支付宝表示一下真诚的谢意呢？
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