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引言

当涉及钱包里的钱时，我们从来都不缺少建议。显然，我们有数不清的方式可以更有效率地存钱、获得更好的投资回报，或者更快地还清债务。这些方式有些很有用，但大多数令人困惑，而最糟糕的是，如果你目前还不愿意考虑这些方式，就会很容易忽略它们。

本书改变了一切。《金钱革命》是一本指南，介绍了一切你需要了解的新式、简易、透明的方式，帮你掌控你的财务状况。

多亏技术的力量，现在你可以毫不费力地知晓你的储蓄、消费、投资，精确到毫厘，跨度从现在到未来数月、数年。你的智能手机提供了令人眩目的一系列可能性，使你可以跟踪金钱流向，让它们持续流转，并且你可以轻松地做好预算。一大堆手机应用程序（App，也可简称应用）能帮助你在不知不觉中省钱，你还能自如地了解你的投资情况。这些App能让你的收入和支出一目了然。即使你正遇到预算赤字问题，或者你甚至不知道赤字是什么意思，那也没有关系。准确知道所有事情的进展是很好的，这样你就可以调整进程，在需要的时候控制好一切。

《金钱革命》一书分为两部分。第一部分从宏观上概述银行业和金融业的最新进展，并展望可以预见的未来。第二部分依次讲述了我们财务生涯的各个方面，包括储蓄、抵押贷款、养老金、保险，介绍了在英国和其他国家或地区，有关这些方面的最好的手机应用程序。你没有必要按照顺序来阅读本书，也许你喜欢单刀直入，下载本书提到的手机应用程序，马上可以改善你的财务状况。这么做很好，选择权在你。你会发现，本书介绍的所有手机应用程序都设计得简便、易于理解，不需要你懂技术。希望你能获得最好的财富收益，为此，我向你展示一些很棒的工具。

如果你曾经暗下决心，要使你的财务状况保持稳健，那么这本书会给你指明正确的方向。


译者序

互联网的触角正在伸向地球的每一个角落，把人们越来越紧密地联系在一起。这可能是近十年来最激动人心的变化，深刻地改变着每一个人的生活方式。

于是，这本《金钱革命》应运而生。

这本书讲的是移动互联时代的金融创新。

说实在的，书中所描述的那些金融领域中的“颠覆式”创新产品在我们的经济生活中并不鲜见。自从人类进入信息时代以来，中国从一开始的“提着鞋都怕跟不上”，到后来“C2C（Copy to China）”式的亦步亦趋，直到近几年似乎已经引领潮流，走过的是一段太不寻常的历程。

今天，我们享受着所有移动互联手段带来的便利，已然忘了没有这一切的时代，仿佛一切都是那么自然而然。所谓的“网”，就“长”在我们的手机里。离开手机，我们几乎寸步难行。如果手机丢了，很多人马上就会慌神，而且翻遍全身也翻不出一毛钱。

但是，便利既是给使用者的，也是给操纵者的。集中体现这一点的，正是金融科技（Fintech）。近几年，我们在新闻里看到“裸贷”和“套路贷”的受害者。国家对行业的整顿一次次进入我们的视线。创新产品给我们留下的，难道仅仅是便利那么简单吗？

但是在这本《金钱革命》之中，这些情况似乎根本就看不到。作者安妮·博登在书中为我们描绘的是一个充满乐观主义的金融世界：新型的金融科技公司正在利用新兴科技，为那些得不到传统金融机构服务的人士，提供贴心、周到、精准的服务。

移动互联手段的大发展让我们比从前掌握了更多、更即时、更便利的信息，让我们真正做到互通有无。我们用手机购物、点餐，当然，还用它来管理我们的财富。创新的金融应用程序如果运用得当，的确可以给我们很大的帮助。它们让我们不管身在何处，都不会失去对自己财富的掌控。仅从这个意义上来说，这就是一个巨大的进步。

本书提到的那些具体的应用程序大部分是欧美市场背景的产物。不过这其实并不重要，重要的是书中提到的应用场景：储蓄、消费、保险、养老金、贷款等，针对这些场景开发的App在中国几乎都能找到，而且很多我们可能比较熟悉，甚至比书里介绍的还要好。

阅读本书的意义是什么呢？

对于大多数人来说，时代在向前发展，我们是被时代裹挟着前进的。我们看到身边的人用起了智能手机，于是我们也要有；看到大家都用起了某个App，于是我们也下载一个；看到哪个App不能用了，于是我们也就遗憾地卸载，然后再去下载另一个。

可是，为什么某个App引领一波风潮，之后又销声匿迹呢？为什么某个App一开始很便捷，功能调整后我们不爱用了呢？为什么某个App刚出来的时候带给你的收益率那么高，之后居然出问题了呢？

也许在本书你能找到一部分答案。

本书的作者是从传统商业银行进入互联网金融领域的，她对传统金融机构的积弊了解很深，并且可以站在时代的高度去审视其中的内在逻辑，从而可以深刻理解其中的痛点，并且可以讲明白金融科技公司创新的源头所在。

这本书帮我们厘清了传统金融行业需要创新的原因，揭示了我们身边层出不穷的金融创新产品之间的关系。在这个意义上，这本有点像移动互联时代金融创新导览的小书，就不仅是一本实用指南，而且能帮助我们理解金融的逻辑。

更重要的是，金钱革命正在发生，跟每个人息息相关，我们想躲也躲不掉。既然谁也无法置身事外，那么，自觉地了解它，总好过懵懂地盲从。

那么，如果你真的关心自己的财富，就不妨看看这本《金钱革命》，毕竟，开卷有益。

崔岩

2021年8月31日

于轩辕十四工作室
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第一部分 揭秘金钱神话

第一章 掌控你的财富：你才是主导者

改变使用财富的方式

智能手机和数据共享技术正在改变我们储蓄、消费和投资的方式。多亏了无所不在的传感器、云计算和无线网络，现在我们跟周围世界的互动已经完全不同了。我们的每个动作都被记录下来，这样，根据享受服务的实际时间来为特定的服务计费成为可能。另外，忘掉那些乏味、单调的月账单吧，不管你享受了多少服务，你都得照单付费。现在，现收现付已经成为新常态。

本书是一本关于最新的产品和服务的指南，即将改变你看待和使用金钱的方式。由于新的银行业务、储蓄、投资、津贴应用程序的出现，你更知道怎么花钱，并且可以以前所未有的方式掌控财富。不用担心，你不必成为一个技术天才或者理财专家——这才是重点。你所需要的，只是一部智能手机，以及让你的财富更快流转的意愿。

如果你喜欢，你可以认为这是一种超越，它超越了已经建立的、完备的全球金融产业。这一产业从前之所以能蓬勃发展，是因为没人真的明白自己辛辛苦苦赚来的钱究竟去了哪里。本书会介绍最新的金融工具，以及它们如何简化财富管理流程，并建立一个更加公平的竞争环境。此外，它还告诉你如何从银行赚钱，而不是像它们通常做的那样，从你身上赚钱。是的，我们的议题是对低效的、过度补偿的金融商业模式的彻底改造。

理智的人都不会嫉妒银行和金融机构，它们毕竟是企业，如果不赚钱，就无法生存。然而，那些大公司从客户那里赚取的巨额现金，使普通人望而却步。更糟糕的是，没人真正知道它们是怎么做到的。过去，金融业是最不透明的行业，而你可以恶意揣测，这就是那些大公司喜欢它的原因。你不需要深入挖掘，就能够发现它们侵吞你的血汗钱的一堆方法。免费银行账户？不，它们用虚增的利息和未经授权的透支金额来弥补差额。巨额贷款交易？也许吧，但是你为此付出了很多费用。出国旅行后，记得检查一下你的账户，因为跨国取款附加了你从未预料到的费用。

现在的问题是，除非你像鹰一样，一直盯着你的银行余额、保费、养老金缴纳情况，而且密切关注每一笔交易，否则你很难搞清楚钱的去处。支付并不总是透明的，交易收费既复杂又隐蔽。即便你非常小心，也经常无法真正弄明白在一项服务中所支付的费用到底是多少。围绕我们财富的幻象，是建立在关于我们的财富的神话的基础上，这些神话宣扬某些“真相”，诸如银行总是值得信赖地保障你的最大利益，或者那些财务顾问是独立和可信的，即使这些信任在一次次被破坏（通常是通过最戏剧性和最具破坏力的方式）。同时，金融服务机构那些似是而非的广告宣称它们对待客户多么友善，而这些机构却说不清它们的金融产品能给客户带来什么回报。我们往往很难获取那些被认为支撑我们金融事业的机构提供的任何信息。即便如此，这些神话仍然占了上风，让我们从开始赚取工资起，就对自己的财务状况一知半解。这些不确定性的持续存在常常使与储蓄、消费、投资有关的事情都像在不为人知的地方进行。

今天，我们无须忍受这种金钱方面的困惑。银行业务，甚至是任何与资金管理相关的业务，都在经历一场彻底的变革。事实上，毫不夸张地说，我们与财富的关系正在经历几百年来最大、最快的变革。这是一场金钱革命。由于机器学习、人工智能（AI）、机器人咨询方面的技术进步，我们有很多机会可以弄明白我们财富的流向，并且能够彻底地主导财富，让它更好地为我们所用。

本书的写作初衷

我在银行和金融行业的整个职业生涯使我有信心完成这本书。我在“传统金融行业”和“新型金融行业”都工作过，最初供职于几十年运营模式一成不变的传统银行；而现在，我领导着一家最成功的新型创业型金融科技公司，它已经改变了我们思考和使用财富的方式。

我的第一份工作是在劳埃德银行（Lloyds Bank）做实习生，我一路做到渣打银行（Standard Chartered Bank）和瑞银集团（UBS）的高管职位，然后前往荷兰银行（ABN AMRO）和苏格兰皇家银行（RBS）负责34个国家的全球交易银行业务。在我决定做点不一样的事情之前，我的职位是爱尔兰联合银行（AIB）的首席运营官（COO）。我被挖到那里是为了扭转颓势，帮助那些在2007～2008年全球金融危机之后被爱尔兰政府接管的债务缠身的银行摆脱困境。这家爱尔兰银行恢复了赢利，这段经历对我产生了很大的影响。在成千上万的爱尔兰公民遭受金融危机持续影响的时候，激进地削减成本真的对吗？显而易见，现有银行业务实践存在很大问题。尽管我所在行业中的其他人都在拼命试图恢复已被全球信贷危机和随后的政府救助措施搞得支离破碎的既定的金融行业模式，但它由笨拙的老系统和固有的官僚主义支撑，而它们正是造成问题的首要原因。我们是不是该反省，并以全然不同的方式来看待事物呢？在行业内似乎没有其他人有兴趣或愿意这样做，所以我决定承担这项任务。

我在世界各地进行了实地调查，花时间分析了金融系统的工作方式，之后形成了一个新的数字银行的愿景。新的数字银行将使用最新技术，真正做到客户至上，并为他们提供更多的选择。数字银行没有实体分行，因为它将通过我们每天随身携带的智能手机运行，给人们提供全天理财服务。这种服务的宗旨不是向客户销售产品，它是一种关照客户并满足他们需求的服务。当有了这样的想法时，我发现一个机会，它必将从根本上改变我们与财富的关系，就像亚马逊改变了购物、iTunes改变了音乐一样。

我于2014年创建的移动银行史达琳（Starling），已经成为现代银行业最大的成功案例之一，赢得了多个奖项，当然还有成千上万的新用户。在开通英国首个“仅移动端”活期账户之后，史达琳银行已经提供企业账户、联合账户以及一个市场平台。在这个平台上，从抵押金融经纪人到退休金提供者，各类金融合作伙伴可以建立一系列合作关系。史达琳银行对每个合伙人都进行仔细审核，以确保其符合银行易沟通、全透明、易使用的理念。最重要的是，必须让客户掌管自己的财富。

传统银行的挑战

与我在市场和金融科技界见过的开发人员合作，最大的享受就是，我经常遇到“可以做”的态度。在我之前的生活中，我一直在为实体银行工作，它们更倾向于接受事物一直以来的样子。通常，即便有迹象表明事情可以做得更好，或者有对客户更便捷的方法，也没有人愿意尝试，因为某人说那样不行。讨论结束。

让我记忆最深刻的事发生于我还在爱尔兰联合银行工作的时候。这家银行除了维护老客户的信任关系之外，还热衷于建立经常账户业务，这意味着要吸引新客户。在我看来，最明显的痛点就在于客户在收到借记卡之前，需要勾选一系列冗长而让人厌烦的条款。我说：“这需要大大简化。”

从我的角度来看，毫不稀奇，人们会固执地一直留在他们选择的银行，时间平均长达17年，这样的忠诚度甚至超过全英的婚姻平均存续期（11年半）。以前似乎还没有其他大型银行提供出色的一流服务，因此人们几乎不可能改投他家。实际上，事实恰恰相反。多数银行提供的产品和服务基本相同。我们可以很容易地假设，没有人愿意改变现状，即使他们完全厌倦了现有的银行，也很可能因为复杂而缓慢的申请流程而推迟更换银行。（当时，人们还担心直接扣款或者关键付款错付的潜在风险，但在2013年9月，当英国启用更换银行期间收付款自动划拨时，这一问题得到了解决。）

当我提出了大大简化开户流程以加快业务处理速度的建议时，一位同事对我说：“那是不可能的。”

当然了，我盯住了这个问题。我需要知道为什么客户非得完成那么多步骤，才能开一个账户。任何开展新业务的基础，肯定是让一个提议比另一个提议更具吸引力。我唯一能说服客户换银行的方法是使这个过程尽可能快捷、轻松，对吧？

我越推进新业务，越发现无法完成任务的原因越来越多——要么要求“合规”，要么要求遵守“中央银行的规则”，再要么就要求遵守其他似乎没有道理的规则。为了弄清真相，我深入研究了这些所谓的“规则”，试图找出真正起作用的规则——会有真正起作用的规则吧？找出问题，我就可以弄清楚是否有办法做出改变，或者让事情更适合当下的实践。

实际上，我被告知的大多数规则根本就不存在。我的银行同事们都是非常聪明的人，但是，他们所相信的很多规则是前辈们告诉他们的。这是我遇到过的最糟糕的谎言。银行家们代代相传、无人置疑的规则是“你必须遵守的规则”。而同时，客户也只能接受它们，继续使用自己正在使用的服务，因为一方面客户没有更好的选择，另一方面改变现有的习惯既麻烦又毫无意义。

挑战传统金融业的神话

我对“开户流程不可变更”的质疑促使我开始审视银行和金融业所有其他的“确定性”。所有人都接受了这些陈规陋习。当情况不明确时，我们是否有可能全然相信一件事情？我想知道，有多少事情是我们默认的。

我的研究使我找出了大型银行分行的问题。众所周知，每个地区的银行分支机构在一家接一家地关闭，而且在过去十多年，你很可能见到有几家银行在你生活的地区消失。仅在英国，自1989年以来，银行分支机构平均以每年300家的速度关闭，而近年来，银行关闭的速度加快了，因为大银行出于赢利的压力，大量削减了实体店的开支。这是个情感化的问题，很多社区居民对所在地区银行的减少感到震惊。

对于实际发生的事情和原因，民众再次充满了迷惑和误解。银行总行一向认为，分行是“不赢利的”。事实的确如此，大多数人几乎不再使用他们的本地银行网点，很多账户持有人根本不访问他们的账户。许多人仍然看中实体银行，仅仅是因为他们希望把零钱存入自己的账户——这是银行一直积极劝阻的做法。

最能说明问题的是，大多数银行选择处理其剩余资产。它们决定继续在拥有足够人口的社区开设分支机构，以证明它们有理由继续营业。近年来的趋势是，银行分支机构引入了各种新的数字设备和应用程序。如果你最近去过某个银行分行，你可能看到大量增加的桌面屏幕，这些设备允许客户通过Skype或者类似的程序直接远程与财务顾问沟通。当我在爱尔兰联合银行工作的时候，就参与了一个新项目。爱尔兰联合银行在爱尔兰的邓德拉姆开了一个科技含量非常高的分支机构，命名为“实验室”（The Lab），它带来数字新体验。即使在那个时候，我也禁不住想，它弄错了重点。是的，客户显然对高科技产品感兴趣，但我所在的银行和同行们提供的是一种服务，与你已经可以在温暖和舒适的家里使用自己的电脑获得的服务，并没有太大的区别。

然而有意思的是，城市银行（Metro Bank）——一家新型零售银行，已经改变了分支机构模式，取得了巨大的成功。这家银行的分支机构引入了一种“客户友好型”的开放式服务规范，银行工作人员不会隐藏在厚厚的屏幕后面，而是在开放的柜台前与客户交流。那么，每个城市银行的分支机构有什么独特之处吗？走进任何城市银行的分支机构，你都能看到一种客户可以存入零钱的机器在被频繁使用。为什么？这正是客户所需要的。

事实上，银行业是一个跟其他行业类似的行业。银行应该与时俱进，跟其他行业一样招徕客户，应该发现客户的需要并予以满足。而所有的迹象都表明，客户希望更好地掌控自己的财富。

时至今日，在经历了过去数年巨大的变革之后，似乎很多银行仍然没有倾听客户的需求。各种各样的神话依旧存在，它们对客户对银行的期望值感到困惑。在这方面，我和一些潜在客户进行了几次有点令人惊讶的交谈。

“如果我再开一个账户，我的账户所在的银行会不会不高兴？”一个客户问，并且赶忙补充道，“我已经是它十年的老客户了。”

他也许会问：“银行只允许有一个经常账户吗？”

我们当然可以按照自己的选择拥有尽可能多的账户，并且可以在金融机构注销或者变更账户，以找到最适合我们个人需要的服务。多亏了技术进步，如今我们所享受的一切金融服务比以往任何时候都要容易实现。

从客户的视角来看，似乎整个系统仍然对他们很不利。不仅仅是银行，在金融服务的范围之内，无法撼动的陈规和混乱的实际业务随处可见。相当明显的是，多年以来，总有那么一笔甚至几笔业务让你感觉不安，你无法完全确定钱的最终去向，哪怕只有几天。长期以来支票清算一直是件麻烦事，而对于跨境汇款之类的业务，即便银行使用数字手段，钱可能仍需要三天才能到账。关于退休金业务，我们一头雾水，除非你深谙文书工作，或者是个电子表格专家。

任何人如果曾经因为看似相对简单的交易而被收取过巨额费用，都有理由问一句：“为什么？”然而即使他们确实提出了这个问题，答案也相当模棱两可。从历史上看，银行和金融机构一直在故意模糊系统的内部运营系统。如果一切都变得更加透明，这是对它们市场支配地位的可感知的威胁，那么它们很自然地就会加以抵制。它们可能担心，如果它们试图通过更新和清理系统来改变现状，或过度放松自己的掌控力，一切就会失控。一旦人们了解了银行运营系统，就可以自由地比较和对照，也就会勇于探索当下正在发生的所有不可思议的创新，其结果就是，整个金融市场可能会发生变化并分裂，引导客户走上各种令人兴奋的新道路。一切都会变得不一样。

为什么金融科技才是未来？

当然，上文提及的情况已经发生了。全球超过50%的用户让至少一家金融科技公司来帮助他们管理资金，而64%的金融科技用户更喜欢使用数字渠道来管理他们的金融业务。[1]其中，占比最大的是投资管理类用户（45%），41%的用户使用新的支付和转账服务，31%的用户使用保险服务，还有29%的用户使用银行服务。[2]当然，年轻、对技术感兴趣和富裕的消费者领先一步，但是金融科技公司的客户基数一直在扩大。可以肯定的是，那种已经过时、失效且偏向大机构而不满足用户需求的系统正在消亡。每个新开发项目都会为日常消费者带来可观的收益。

很明显的问题是：为什么大型金融机构不放下墨守成规“获得”的体面，而是与客户坚决保持距离呢？可以肯定地说，它们已经获得了消费者信赖的优势，或者至少已经与他们建立了联系。当然，顺其自然，拥抱新科技带来的机遇也许对它们有意义？

当下，还没有发生这种情况的真正迹象。大多数大银行和金融公司采取了观望的态度，或者充其量只是寻求与金融科技初创企业建立关系。创新不会来自你已经熟知的品牌。许多老牌金融机构根本就没有足够先进的技术，来跟上最新的发展趋势。事实上，它们的大部分基础架构可以上溯到30年前或者更加久远的时间。数据能力是金融科技的新领域，金融科技公司从最新的技术思想开始重新构建服务，是一件奢侈的事情。

这就是本书提及的很多企业在很多情况下只有几年历史的原因。这些初创企业不受传统技术或者传统思维的束缚，它们能够放大并专注于行业中所谓的用户体验（User Experience，UX）。这意味着它们有能力提供最新的数字思维，而不必担心过去的做法。它们没有天花板。它们的思维可以打破常规，它们可以自由地选择用户界面、用户登录时的屏幕显示内容，以及用户如何浏览账户。事实上，现在越来越常见的情况是用户能够在一个地方查看账户余额以及所有财务账户中的交易记录。

毫无疑问，新的、更透明的金融系统将在我们个人对待金钱的态度中发挥作用。当前的趋势是把控制权交给个人，以便他们做出明智的决定。由此可知，这是一个远离从前那种不透明秩序的世界，在那种秩序下，个人很容易隐藏潜在的财务问题。如果你是那种“眼不见心不烦”的人，也并不关心自己的账户余额，那么大多数人成长中所面对的制度就是为像你这样的人而建立的。无知是福。好吧，直到一切都脱离了掌控，银行和客户才会被迫做出反应，而这种情况当然本可以在第一时间更容易地被规避。同样地，如果你是那种经常对自己名下财产感到焦虑或恐惧的人，那么银行缺乏透明度会加重这些负面情绪。

是时候对你自己的金钱负责了

不管你喜欢还是不喜欢，我们不能把所有金钱问题都归咎于银行和金融机构。不管以前的情况对我们来说多么复杂，我们都得对自己的财富负责。我们都对金钱怀有难以控制的深深执念。这些想法大多源自我们的幼年时代。我最早的一段记忆是关于我的父亲杰克·博登，记忆中他在讨论一些参加本地高尔夫球俱乐部的近邻。尽管那个时候我还非常小，但我还是很容易就听懂了他的反对意见。

“我们不会加入高尔夫球俱乐部的，”他斩钉截铁地说，“如果加入的话，我们就会加入比我们花钱更多的人，这会让我们感觉更加贫穷。”

我知道这番话以及我父母随口说过的其他类似的话，塑造了我对金钱的态度。尽管我在金融行业担任高管，也受到了很多不同思想的影响，但童年的记忆依然清晰。父母处理金钱的方式是子女后半生消费和储蓄的基础。那些并没有什么钱，但是大手大脚挥霍惯了的父母，会把这种态度传给他们的孩子。那些重视财富创造的人也通常会将自己的理念和策略传给下一代。

塑造我们对金钱态度的并不仅仅是那些我们早年接受的信念。我们也都受到周围人的极大影响，正如我父亲当初推测的那样。设想一下：如果你乘飞机去度假，而经济舱是你唯一可选的，那么你几乎会毫不犹豫地选择它。然而，如果你乘坐的是经济舱，却要走过舒适、宽敞的商务舱区域才能到达你的座位，那么你的行程从一开始就会蒙上一层阴影。突然之间，你会为你只负担得起经济舱而感到不满。这种微妙的影响使我们形成对金钱的态度。如果你的密友得到了一台超大尺寸、环绕音响、影院风格的电视机，那么不久以后，你也会决定买一台。你有一个对超级跑车充满热情的同伴吗？那么很有可能你也会把注意力集中在汽车介绍页面上。

不必担心，不只你这么做。这是人的本性。无论你的背景如何，你对金钱的感觉都会很强烈，难以控制。我们的消费与自我价值认同有关。很多人有银行卡被拒付的经历，尽管这很少发生。当这样的事发生时，人们最常见的感受是深深的羞耻感。持卡人真正的恐惧来自收银员可能会认为账户里没有钱。另外，金钱也往往被视为感情破裂、精神抑郁，甚至自杀的罪魁祸首。意外获得遗产或者彩票中大奖，会引起极度兴奋或者如释重负的感觉。这些都是强烈的情绪。

显然，实际上金钱本身从来不是真正的问题或解决方案。我们在日复一日地接近它、思考它、处理它。毋庸置疑，那些对金钱持负面态度，或者不喜欢琢磨它，以至于忽视它的人，更有可能受到财务问题的困扰。而那些轻松处理财务问题并且能掌控金钱的人，更有可能在增长财富的努力中，获得成功。

事情总是说起来容易，做起来难。我们应该努力与金钱建立更健康的关系。

之所以在此引入这个主题，是因为事情并非只有一面。当我们的财富失控，金融机构并不是唯一要被谴责的对象，我们（自己）也需要在掌控财务方面发挥作用。尽管我们看到许多奇妙的技术创新，而且还有更多新的技术创新指日可待，但是它们不能被孤立地应用。金钱革命给了我们一个契机，让我们得以重新思考个人对待财富的态度，从而使我们摆脱以往与金钱的负面联系，以便从当下正在发生的状况中，获得最好的收益。正如我们必须适应一种全新的消费与储蓄方式一样，我们可以彻底重新考虑我们代代相传的、与金钱的情感联系。

迎接金钱革命

我认为，金融科技的创新使我们处于完美的位置，可以帮助我们适应环境。以手机银行应用程序为例，这是我特别擅长的领域。“仅移动端”银行应用程序并不是市场上第一批银行应用程序。在史达琳等银行的服务上线之前，大银行就已经推出了它们的应用程序。然而，我相信这些出自大银行的早期银行应用程序，事实上加重而非减轻了用户对于金钱的焦虑和羞耻感。早期的应用程序提供的服务极其初级，仅显示个人账户最低限度的细节，而且在日常支出、其他账户、储蓄和养老金方面的透明度很低。如果还算有点内容的话，大银行的早期银行应用程序只给账户持有人提供简短的每月纸质账单。而来自数字银行的新方法则完全不同。以史达琳银行为例，它提供的服务是非常容易被感知的，从面部识别到账户识别，再到对你在日常用品、娱乐活动、家庭账单各方面消费的详细统计分析，应有尽有。该银行旨在促进人们与金钱的更加开放的关系，使之更加可见、有形、易于理解。没有什么是隐藏的或者神秘的。史达琳银行为人们对待金钱态度的转变提供了可能性，它的风格也被其他“仅移动端”银行，比如原子（Atom）和蒙佐（Monzo）所采用。史达琳银行不会出现账款凭空消失三天的诡异情形，每一笔账目都记录得清清楚楚，也就不会有什么意外发生。甚至，即将支付的款项都会提前做好标记，以便账户持有人有充足的备用资金。通过摆脱未知因素并提供长期的确定性，那种激发历史情感联系的恐惧就被消除了。

当下可用的技术给了我们充分的便利，让我们能够知道自己在一定时间内有多少钱可花，无论是一周、一个月还是一年，甚至直到我们生命的尽头。这种发展使我们处于与前几代人截然不同的地位。随着与金钱的传统情感联系的桎梏被打破，不确定性被消除，现在我们可以更加自由、更加客观地审视自己的未来财务状况。而且，在我看来，这一刻来得不算太早。随着临时工、固定期限工作和兼职的增加，我们的生活和工作方式正在发生翻天覆地的变化。如果我们想成功应对这些变化，那么就要对自己的财务状况更加熟悉，这一点至关重要。

我怀疑很多阅读本书的人可能会有所警惕。任何重大的变化都令人担忧，我们正处于一场金钱革命当中，这意味着我们看待和使用金钱的方式发生了巨大变化。当然还有很多事情需要了解。除了你对技术创新感到满意之外，还有一个问题即所有财务问题都会引发强烈的情绪。不论支撑这一切的神话有多么离谱，如果人们对现状有一点怀旧的情绪，那也是可以理解的。

我对所有人的建议是：将正在发生的事情作为一种全新的做事方式来接受。考虑掌控你的财富，拥抱这个更开放和包容的新时代吧。积极迎接金钱革命，并且采取对金钱的全新态度，很可能会引导我们更好地接受周围世界的变化，以及我们在其中可以扮演的角色。

为了说明我的意思，让我们看一下房地产业。对很多代人来说，买房子都是他们能做出的最重要的投资之一。投资一堆砖块和灰泥，确保舒适的退休生活，并且留给我们的家庭一份可观的遗产，这种做法已经成为常态。由于从前我们所掌握的信息远不如现在多，因此人们常常对自己的财务预测或者过度，或者不足。而不幸的是，这两种情况均存在。那些过度担忧的人可能一生都极度吝啬，为了购买一件昂贵的物品而节衣缩食，为的是给自己所爱的人留下一笔巨额遗产。这么做虽然很慷慨，但是在我看来，总有点浪费。每个人都应该在他最好的年华充分享受自己的生活，而不是受苦受难。而那些没有好的住房条件以安享晚年的人，却给下一代带来了负担。这两种情形都不好。

试图在享受生活和留下可观遗产方面取得适当平衡，这件事已经以各种方式脱离了当代人的掌控。可售住房的匮乏、房产顾问水平的低下，以及房地产价格高企等因素引发了住房危机。很多人已经成为“租房一族”。近年来，私人租房市场份额大幅增长，英国有将近400万套住房在出租。

关于这对未来意味着什么，已经有了很多令人忧虑的报道，因为人们不会再为购置那些大额资产而努力储蓄了。我们会给后代留下些什么呢？我想知道这是不是从错误的角度看问题呢？现在与未来，我们对自己在银行的权益有了更好的控制和理解，这方面的好处没有被考虑。说到底，这一代见多识广的人现在有机会用更少的钱生活，并且让他们花掉的钱物尽其用。与其像我们的父辈那样（也不总是非常准确），为了一个无端的目标而月复一月、年复一年地提前攒钱、计划，我们不如朝着更加易于管理的现收现付社会而努力。

灵活的赚钱方法

租赁的灵活性与我们现在正在追求的现收现付的生活方式完全吻合。租客想住在哪里都可以，如果他们不喜欢邻居，或者想要旅行一段时间，他们可以在租约期满时搬家。全面掌控你的财富，意味着你可以采取与你的祖辈完全不同的态度。你可以摆脱抵押贷款的长期束缚，这听上去不坏。更何况你还不用承担房屋日常维护的责任。如果热水器坏了，或者屋顶的瓦片被风吹掉了，那就让房主来修好了。

这并不是提倡忘记所有长期财务责任。尽管现收现付成为新常态，我们还是需要考虑我们的晚年生活。我一直担心的是，许多现在我所接触的年轻人，没有为他们的养老金做出任何规划。当我问他们养老事宜时，他们说不知道该如何准备，于是就选择忽略这件事。幸运的是，解决财务问题的新方法将在改善财务不平衡方面发挥重要的作用，并将为人们掌管他们的退休计划提供机会。最有趣的金融科技发展之一就是自动化顾问，也叫机器人顾问。这是一个重大的机会。导致停缴养老金投资的大量决定，是出于人们对财务顾问的普遍不信任。这也不仅是由于一系列广为人知的养老金销售的丑闻。许多人发现，财务顾问并不总是那么可信或者专业。他们不相信顾问所说的话，或者顾问的专业水平。没人愿意把自己的财富托付给那些似乎只是刚刚结束培训、一味地只知道遵循固定框选程序的人。这并不能确保人们获得订制的、贴心的推荐。另外，机器人顾问提供了一种可访问、低成本的投资途径，或者，正如人们所说的，金融科技公司提供了与人类顾问类似的软件，但是成本要低得多，而且它们更方便。想在凌晨3点得到退休金建议吗？那不过是点几下手机的事。这又一次与你的选择有关。

机器人顾问只不过是众多会改变我们看待金钱方式的有趣技术创新之一，我期待这些创新能够对广泛的金融决策产生影响，包括简单的财务计划、投资、养老金、抵押贷款等。任何建议都将获得大大改进的分析和数据可视化的支持，这将使用户更清楚地了解其财务状况。我会在本书中研究多款相应的个人应用程序。

重要的是要记住，在金钱方面，消费者不再想只做一个无力的旁观者。我们并不是被银行或金融科技的异想天开推动着，抑或被一个又一个新点子连番冲击。我们获得了大量的快速而又廉价的方式，来解决与“管理我们财富”有关的古老问题，让财富变得随时随地都更加容易被掌握。毕竟，控制权在我们手中，选择利用哪些新科技，以及何时选择，我们自己说了算。

最重要的是，我们正坐在驾驶席。我们不受金融机构和银行的摆布，不需要它们告诉我们需要什么。我们再也不用因为没有其他选择，而必须接受“嗟来之食”。今天，我们几乎无处不在地使用着高能力、低成本的运算力；无论我们去往何方，只要智能手机在握，技术便如影随形——我们对此抱有很高的期望，而且这一切理所应当。另外，在观察到诸如苹果（Apple）、亚马逊（Amazon）这样的公司给用户体验建立的高门槛之后，现在该轮到金融科技公司发挥更大作用。如果金融科技公司想获得我们的业务量和忠诚度，它们就必须领先一步，而且要不断领先。金融公司不应该再把得到客户视为理所当然了。如果它们那样做，你知道你可以怎么做——换一家金融公司。

无论哪家金融科技公司成功地引领了金融服务新时代的潮流，金融科技公司的经营方式都是一个不同于过去那种“我们和它们”这种对立境况的经营方式。银行和金融机构再也不能抓住客户一辈子，卖给他们尽可能多的产品。那样做对他们自己是有利的，但对花钱购买产品的客户来说并不合适。要想在金融服务方面取得成功，金融服务商需要真正成为一个“可信赖的伙伴”，始终如一地提供最好的产品和服务，同时为消费者提供帮助他们做出明智决定的所有工具。

作为客户，我们比以往消息灵通太多了。这不仅给了我们更大的购买力，而且使我们处于更加有利的地位，如果我们感觉被“强卖”，或者公然被操纵去做一些不符合我们需求的事情，就可以扭头去往他处。我们的财务透明度越来越高，自主决定理财也越来越容易。我们现在比以往任何时候，都更有能力准确地知道自己每一天（甚至每一分钟）的消费情况，并且根据这些信息做出一系列选择。现在是充分利用金融科技成果的时候了，本书将向你展示如何实现它。



[1] “The Incredible Growth of Fintech，” http：//www.16best.net/blog/incredible-growth-fintech/，最近访问日期为2018年1月22日。

[2] Capgemini，World FinTech Report 2017，London.


第二章 要善于积累财富：加入金钱革命

金融世界已遭颠覆

即使你不熟悉颠覆者这个词，你肯定知道那些公司。颠覆者是像亚马逊、爱彼迎（Airbnb）、优步（Uber）那样的公司。这些曾经的“街区新孩子”接管了从前与客户建立的友好交互关系，然后从根本上颠覆了整个产业，从此一切都不一样了。现在轮到银行和金融公司了，它们世代相传的业务模式正面临变革。这种新的变革被称为“金钱的优步化”。

颠覆的方式有很多种，取决于行业。比如，有时候颠覆者给我们带来了全新而又对我们手头工作来说非常有用的创新。现在很难相信，但是在谷歌（和其他搜索引擎）出现之前，在几秒钟之内浏览网页并且找到你想要的东西是不可能的。苹果公司并没有发明MP3播放器，但是它的iTunes商店让你可以立刻给iPod或者iPhone装满音乐。

其他颠覆性的创新是立足于使现有工作变得更轻松和易于完成。如果颠覆者做对了，它们甚至可以发现新的市场。易趣（eBay）就是一个完美的例证。在这个网络拍卖平台问世之前，个人买卖物品途径有限，人们无非就是通过分类广告、跳蚤市场、专业杂志进行交易。显然，这些方式往往耗时且不便，于是一些卖主就放弃了。eBay的创始人准确地弄清了互联网的一大神奇之处：一小群有共同兴趣的人，可以以极低的成本（如果有的话）很容易地找到彼此。互联网是私下买卖商品的完美聚集地。只需点击几下鼠标，交易就完成了。eBay创建了一个庞大的市场，让数以百万计的人们只需投入很小的精力就可以参与其中。规模和易用性是任何颠覆者的两大优先考量因素。爱彼迎和优步在采用现有流程并且加以简化的时候，也处于类似的地位。它们解决了租房或租车流程中的痛点，创造了新的市场空间。

这些颠覆者的共同之处在于，它们各自针对高度规范化的行业，并成功“搅局”。通常，现有企业会试图遏止颠覆者的无情脚步，而政府不得不出台新的规则来打击或允许颠覆者提供的服务。在几乎每一个案例中，这些颠覆者使用的有力论点都是，管理特定行业的那些规则是多年前为了全然不同的时代制定的。而在那之后，它们变得没必要，并且损害用户的最大利益。

银行业及其颠覆

银行业和金融业可以说是监管最严格、最严密的行业，这可能就是要花更长的时间才能在银行业和金融业充分发挥颠覆力量的原因。尽管存在一个服务缺位的市场，它通常会让颠覆者蜂拥而至，但是挑战似乎太大了。要想知道挑战到底有多大，看一看四大科技巨头亚马逊公司、苹果公司、脸谱（Facebook）公司和谷歌公司就清楚了。根据一些调查，在这四家公司的用户中，有40%的人愿意通过它们的平台办理银行业务。[1]然而，尽管我在撰写本书时，苹果公司已经发布了一张信用卡，亚马逊公司正在跟美国零售银行谈判，并且拥有一系列支付工具，但是没有一家公司急于获得银行营业执照。

人们似乎认为，这些大公司完全有能力将自己的业务范围进一步扩展到金融服务领域。毕竟，它们已经牢牢扎进这个领域，都在提供支付手段和其他货币服务。如果它们想扩大经营范围，门槛不会很高。毕竟，这些公司发展金融科技业务并不像大型银行那样，需要承担高昂的分行和柜台网点成本。它们也没有金融服务世界中大多数大公司承担的过高的客户获取成本。亚马逊的用户可能只是在需要付款时让亚历克萨（Alexa）[2]处理一下。许多评论人士认为，这些网络巨头并不打算在传统（且受到严格监管）的意义上合法地成立银行。最接近它们预期的做法大概是与现有的银行合作，通过层出不穷的产品收费和特许权使用费来创收。

当金融行业发生巨变时，真正的创新不会由老牌公司引领，不会由既有的大型金融机构，甚至也不会是由亚马逊公司这样的新晋科技巨头引领。正像其他行业一样，真正的创新公司会突飞猛进，引领潮流。金融领域已经留给了一群充满创新精神、成长中的金融科技初创企业发展空间，它们在做突破性的新产品。就像我在爱尔兰联合银行工作的时候，在核心商业街看着“全新”数字银行支行一样，那时的我思考着：一定有更好的方式。其他的创新者也看着这个老派的金融行业，并反思，为什么这样不行呢？

还是说回银行业，重要的是，颠覆已有数百年历史的银行业务模式，所涉及的并不仅仅是现有服务的数字化。就像之前的每一个颠覆者一样，颠覆既有的银行业务模式需要一种全新的思维方式。当史达琳银行开始考虑如何创建未来的银行时，曾想到，银行失灵，我们需要一种完全不同的银行，客户想要和需要什么？有几个原则特别突出：

·客户需要更好、更简单、更容易获得的服务，银行应以合乎逻辑的方式满足他们的需求和当前的生活方式；

·越来越多的金融产品、银行、机构出现，我们要对它们去神秘化。消费者需要一个大型、透明的市场。许多买家和卖家聚集在一个虚拟的平台上，以获得更加便捷的服务；

·我们要把客户（而非银行）的需求放在首位，使每一笔业务都能做到高效、简便、无忧，从而大大改善整体的客户体验；

·贷款更容易获得，并且条款更友好，收付款流程大大简化，整个体验更具包容性。在这些方面的机会似乎是无穷无尽的。

财富的未来在移动端

毋庸置疑，金融服务的未来将围绕着智能手机展开。这种小小的技术产物方便、精巧，提供快捷服务。消费者使用手机消费的行为已经发生了巨大变化。把银行业务作为起点，是因为银行在金融科技行业中走在前列。在早期的数字和手机银行时期，银行业务在很大程度上仅限于用户通过在线账户查看金融交易，但是现在我们已经习惯于用手机进行支付、转账等。事实上，我们用手机可以做的事情每天都在增加，早已远远比在实体银行网点中能做的更多，并且手机服务的价格更有竞争力，而且用户可以更快享受服务（用户也不用排队）。

当然，移动银行并不是挑战传统金融行业的唯一新颠覆者。由于手机使用量的增加，以及价格可以承受的数据服务的出现，许多金融科技公司在关注传统金融服务，并研究如何用技术让金融服务做得更好。在借贷、抵押贷款、支付技术、养老金方面，都有新的创新技术问世。事实上，金融服务的几乎每一个方面都正在被颠覆。引领潮流的金融科技公司的愿景是以高效、低成本、客户至上的服务，为消费者创造更多价值。一个个新的应用程序或服务出现，客户的期望值增高，创新技术也在发展。

保险业是一个目前正处于颠覆性变革早期的行业，但是已经有了一些令人鼓舞的发展迹象。以汽车保险为例，直到最近，大多数人为保有和驾驶他们的汽车支付（相当可观的）年费。如果你拥有一辆车，当你阅读本书的时候，你的座驾应该就停在外面的街上，或者安全地停在车库里。换句话说，此时你并没有使用它。事实上，除非你是专职司机，否则你大概一天中90%的时间不会用车。有些日子你可能根本就不会坐在方向盘后面。然而，你仍然要给你的车买保险。而这正是汽车保险令人恼火的地方：多数人只在短时间内用车，却不得不支付全天的保费。

由于数据技术的最新发展，这种情况很快将改变。现收现付车险第一次出现是在2017年，一举消除了巨额的预交保险费。用户只需每月缴纳平摊下来的火险和盗抢险保险费，然后每次开车时再额外交一笔费用就可以。如果你不开车，那就无须付费。整个流程都是通过一个手机应用程序来管理的，它能记录每次司机坐在方向盘后面的时长。据首个推出现收现付车险业务的Cuvva公司估计，这种模式平均每年能帮不常驾车的司机节省70%的保险费成本，这笔费用有500～1500英镑。[3]虽然老牌保险公司接受这一想法的速度很慢，但是人们普遍预计，这种支付驾驶费用的方式将在未来五年之内被普遍采用。其他类似的服务商也出现了，例如By Miles公司。

由于物联网的发展，Cuuva和By Miles公司提出的想法将变成现实。说起物联网，人们经常带着某种轻率的口吻，拿一个智能冰箱来举例，这种冰箱能在牛奶和奶酪没有存货时提醒你。然而，物联网能做的远远不止这些。在金融领域，物联网提供一个绝妙的机会，能够利用每秒收集的有关我们的海量信息，创造出更多潜力无限的个人独特体验。

智慧思维、智慧银行和物联网

现在，让我们继续顺着智能冰箱这个例子，但是要扩展一下思路，看看我们的家居付费能变得多智能化。无数个夜晚，你坐在厨房餐桌旁用笔记本电脑购物，你得费劲地填写个人信息，验证信用卡，然后点击“现在支付”。好吧，忘掉这一切吧，这都是昨天的故事。金融科技发展得很快。通过诸如“亚马逊回声”（Amazon Echo）之类的语音优先设备购买商品和支付账单，将越来越成为常态。我所供职的银行一直在尝试把应用程序编程接口（API）集成在“谷歌家庭”（Google Home）这样的智能音箱里，这样用户就可以通过语音指令查询他们的账户余额或者付款。由于有了物联网和现成的数据，一切都变得容易了。

我们支付日常生活费用的方式也在改变。由于与银行账户直连的智能电表的普及，公共服务巨头手握大约15亿英镑超额预付费用的历史将要终结。如果你资金紧张，可以设定一个供暖燃料预算额度，家里的自动调温器会根据室外温度自动调节室内温度，但是又确保不会超出先前设定的预算额度。自动调温器与你的银行账户相连，可以随时监控意外支出或者异常需求，而不是只盯着你设置的固定预算。对你来说，当困难日子猝不及防地落到你头上时，你需要担心的事情又少了一件。也就是说，你只承担那些必需的花销，不多也不少。

当涉及支付日常生活费用时，从钱包里掏出信用卡或者借记卡的动作很快就会变得多余。正如现在大多数人很少使用现金一样，我们对这种塑料卡片的依赖程度也在降低。消费者已经习惯用手机，或者Apple Watch、FitBit这样的智能手表（手环）进行支付，而且这个趋势无疑会进一步发展。虽然现在大多数可穿戴设备被绑定在智能手机上，但是戒指、钥匙链、服装作为潜在的支付设备仍然在被研究，毫无疑问，这种支付设备的技术将进一步发展，我们的个人信息和购买信息将通过植入芯片或者面部识别这样的生物识别技术得到保障。你也无须排队等待付款，因为当我们进入博物馆、电影院之类的建筑物时，或者当我们带着商品离开商店时，付款过程就自动发生了，每笔购买交易都将记录在案，款项会自动从我们的账户中扣除。

金融业的各个方面都毫无遗漏地被这些新的、数据驱动的创新技术以某种方式所触及，甚至我们借钱的方式也在改变。我们在贷款时曾经看银行经理的“脸色”，银行经理根据粗略的信用评分做出贷款决定，而现在有了更多的方法来评估借款人的信用，银行通常是通过分析贷款申请人手机记录的活动来评估。同时，P2P（peer-to-peer，点到点）[4]可以把潜在贷款方和个人或者机构借款方直接匹配起来，它已经成长为一个超过30亿英镑的产业。

当今的金融科技创新者们正积极地全面瞄准交易，通过使用友好的交互界面，使流程更快、更容易，也更便宜。移动转账服务使人们可以完全绕开银行账户，人们通过手机转账给其他人，或者商家。

给个人的专属产品

我们之间的联系增强了，这不可避免地将对我们的生活产生影响，无论是家里还是家外，也让我们的财务管理流程大大简化了。由于我们每个人的详细信息随时可用，我们与金融提供商的关系变得更加个性化。抵押贷款、储蓄和养老金业务越来越不需要一刀切的做法。产品将更好地适应个人的身份和消费方式。同样，金融产品的营销将不再无的放矢。有大量信息作为基础，银行可以更容易地为个人提供更有针对性的服务、建议和奖励。那些钱包里塞满了塑料“忠实卡”[5]的日子一去不复返了。所谓“忠实卡”不过是收集用户数据的一种笨拙工具罢了，并非用来奖励客户的忠实行为。我们正在进入一个新时代，商店和服务商真的在向真正忠实的客户提供奖励，这些都是看得见的实惠。由于信标技术可以识别并跟踪个人的行为，商家可以随时向客户推送订制信息、促销信息或者个性化优惠。这不仅对商家有好处，而且对消费者同样有利。

有一件事情是肯定的：技术已经彻底地重新定义了我们使用金钱和经营金融生活的方式，我只期待这种变化的步伐加快。下一轮的金融解决方案很可能会远远超出日常金融服务的范围，因为我们传统上将其理解为全新的创新领域。

更智能：利用你的口袋银行经理

如果你还没有用上我们刚刚讨论过的先进技术，那么不妨立即开始使用它们。如果你有一部智能手机，那么你已经是一系列订制化个人理财建议的潜在受益人，并且可以随时随地获取这些建议。事实上，你可以把智能手机看作永久财务顾问。它更像是你口袋里的一位（消息非常灵通的）个人银行经理。这个手持设备是全天候免费建议的绝佳来源，将会引导你朝更加有效的资金管理方向迈进。如果你只使用一些金融科技产品，它们会帮助你随时查看你的支出和所使用的产品，那么你会自动受益。

你的口袋银行经理的作用不应该局限于更有效地储蓄和管理资金。除了一些基本功能，比如查看余额、交易提醒、还贷建议等之外，你只需轻点几下，就可以发现一些简洁的省钱小窍门。你可以设置手机消息提醒，在需要切换公共服务提供商，或者更换信用卡以节省利息的时候，你的口袋银行经理会给你发出提示。它还可以辅助你，确保你不会陷入财务困境。它可以整合你每日、每月的消费记录，从而预测你未来的消费行为，然后会给你一个礼貌的提醒，告诉你如果继续以特定的速度消费，你将付不起下个月的房租。人工智能产品不断出现，持续增加你的福利，于是你可以轻松地知道自己的养老金储备是否充足，或者自己是否可以实现重大的财务目标。

颠覆的可能性是无穷无尽的，有趣的新应用程序可以应对财务的相关问题。在史达琳银行，我们举办了“黑客马拉松”活动，与外部开发者合作，帮助他们使用我们向他们开放的功能。其中一个很好的潜在应用程序出自MABLE Forge，它为家庭而设计，旨在帮助那些可能处于老年性痴呆早期阶段的老年亲属。这个应用程序可以跟踪痴呆症患者的消费模式（在他们允许的情况下），如果出现了异常模式，则可以提醒亲属可能存在迫在眉睫的问题。正如我所说的，这只是数百个新想法中的一个。在本书中，我们会看到许多类似的创新想法，它们已经变成真实的产品。但是特别需要注意的是，那些对你和你的家人有特殊影响的领域有哪些其他的事情正在发生。找到合适的应用程序，可能会改变你未来的财务状况和处境。

毫无疑问，从我们不得不在银行分行排队只是为了取现开始，银行业务已经走了很长一段路。由于颠覆者不懈地努力，我们正在经历一场储蓄、消费、管理资金方式的革命。对于一个历史上变化非常缓慢的行业来说，这是一个巨大的挑战，但是越来越多的新金融科技公司正在竞相努力，彻底改变关于金钱的一切。



[1] Accenture，“Financial Providers：Transforming Distribution Models for the Evolving Consumer，” http：//www.accenture.com/t20170111T041601__w__/us-en/_acnmedia/Accenture/next-gen-3/DandM-Global-Research-Study/Accenture-Financial-Services-Global-Distribution-Marketing-Consumer-Study.pdf，最近访问日期为2017年1月11日。

[2] Alexa是亚马逊旗下的一个给网站排名网站。——译者注

[3] 参见Cuvva公司的网站：www.cuvva.com。

[4] 此处指P2P贷款业务。在中国，有关部门加强了对P2P业务的监管和整治。截至2020年，中国实际运营的P2P网络贷款机构已全部消失。——译者注。

[5] 会员卡、优惠卡。——译者注


第三章 珍爱你的数据：财务健康的关键

数据即赋能

数据很可怕，对不对？好吧，无论如何，从银行条款来看，数据的确很可怕。尽管大多数人非常乐意在各种应用程序和网站上，例如脸谱、领英（LinkedIn）、色拉布（SnapChat）、推特（Twitter）上分享个人详细信息，但是通常一旦涉及钱，他们马上就会刹住车。

你不必内疚。多年来，银行一直在为不分享你的详细信息而努力。分享信息会让你对欺诈者敞开大门。放弃你的个人详细信息，这相当于你外出一整天，家里的大门却敞开。

尽管你有充分的理由保持谨慎，但是不是过分谨慎了？而且，更重要的是，金融机构是否在鼓励一些有点混乱的想法？我相信它们确实鼓励一些混乱的想法，而且是针对我们所有的损害。并不是所有的信息分享都不好。你不应该对共享数据所带来的特殊机会视而不见。数据即赋能。

首先，要发出简短的（财务）健康警告，这并不是让你不必谨慎行事并忘记基本的安全问题！防欺诈人人有责。这可不是鼓励你把你的银行或者信用卡密码向所有人公开。不，我在这里说的是你的交易数据，换句话说，就是你每天在什么时间、用钱做了什么。你的生活以及你消费的方式和金钱流向会产生大量的数据，这就是所谓的“大数据”。对这些数据进行分析，可以揭示有关我们行为和互动的模式、趋势和关联。

曾几何时，企业最希望了解的是你当下用来申请抵押贷款的信息，本质上是你的信用评分、家庭人数、家庭收入。如今，你的在线资料已经远远超出了抵押贷款申请所需的资料。到2020年，地球上每个人每秒钟都会产生1.7兆字节的新信息。[1]

我们每个人所产生的数据量太大了，仅仅靠人类的技能来挖掘、组织和分析是不行的。海量的数据意味着需要复杂的数字收集、分析工具。现在有了机器的帮助，企业对你的了解比你想象的要多得多。由于有大量的互联网资源，你很乐意在网络平台上自由分享自己的信息，例如社交媒体、在线购物网站和商业论坛，因此企业可以通过你自愿发布的大量信息，对你进行评估和归类。每次当你在推特、色拉布、脸谱上面发布信息的时候，不论是订婚公告，还是新家或者新生儿的照片，这些信息都会持续地为你“画像”。你会为很多机构知道你那么多事情感到惊讶。你还可以通过销售用户数据的杂志、自愿填写的在线调查表，以及智能手机上的应用程序来收集数据。尽管程序开发者经常免费发布他们的应用程序，但注册和登录这些应用程序的代价是你在使用应用程序时提供的个人信息。

如果你读到这里感到有点不舒服，那么也不必如此。对于我们正在讨论的新型金融自由来说，这显然是件值得庆祝的事情。我们应该为此感到高兴的原因在于，数据为金融行业和消费者提供了几乎无限的机会。毕竟，企业了解有关消费者的信息越多，就越能根据消费者的个人需求订制产品。它们可以开发最好的产品和服务，帮助消费者充分利用金钱。

此外，充分利用我们的数据并不是什么新鲜事。这种做法是由邓恩哈比（Dunnhumby）公司开创的。这是一家由克莱夫·哈比（Clive Humby）和埃德温娜·邓恩（Edwina Dunn）夫妇创办的公司。该公司的重要客户之一就是连锁超市乐购（Tesco）。1994年，乐购推出了它的会员卡，以赶超当时英国排名第一的零售商塞恩斯伯里（Sansbury’s）。在邓恩哈比公司通过乐购会员卡数据对消费者的购买习惯进行分析之后，乐购时任董事长麦克劳林勋爵（Lord MacLaurin）称，邓恩哈比在3个月内对客户的了解，比他工作30年所了解的还要多。

尽管从那时起，充分利用大数据这一概念一直在发展，但一些金融机构（尤其是银行）的一些部门放慢了发挥它的潜力的步伐。我怀疑之所以银行一直担心分享关于客户的财务状况的信息是错误且危险的，是因为它们认为这是对它们商业模式的另一种威胁。为什么呢？因为一旦对客户的日常消费习惯有了进一步的了解，竞争对手就有机会冒出来说：“嘿，我了解你的情况和目标，我可以给你提供更好的交易。”

幸运的是，那种把一切完全留给自己的压力正变得越来越小。数据是金钱革命的核心，共享数据是推动金融科技产业发展的动力，它使所有创新产品得以推出、不断完善和改进。这对于那些专注于数据服务的公司来说固然很棒，而对于消费者同样很棒。共享你的数据是让你比以往任何时候都更能掌控财富的关键所在。我们需要积极思考并接受共享数据，因为共享数据已经带给我们一些伟大的创新产品，并且有望为我们带来更多。

也许我们只需要对数据更加开放。或者，也许共享数据这整个概念需要重新定义，可以把它定义为共享密码。这么想是错误的。共享数据不等于共享密码。

为什么数据主导一切

大数据带来的可能性真的是无穷无尽的。我们仍然只看到一小部分可做的事情，因为金融科技的发展仍然处在相当早期的阶段。要想知道对于金融科技产品的消费者来说，共享数据会有多么令人兴奋的前景，不妨停下来看一看大数据对另一个行业的影响。长期以来，亚马逊公司是公认的大数据行家。这个在线零售巨头的客户群体已经以惊人的速度增长了十多年，这很大一部分要归因于它对大数据的极富想象力的运用。作为一家主要的零售商，它已经收集了海量的客户数据，包括客户的姓名、地址、支付方式、搜索记录。亚马逊公司的员工很早就发现，他们可以通过使用从整个客户数据库中收集的统计数据，来预测客户下一步将做什么，从而可以更快地拓展业务，也就可以赚更多的钱。简而言之，这就是大数据的全部意义。

多年以来，亚马逊公司一直在发展大数据技术，现在它是这种技术的绝对专家。这种技术并不是简单地指出客户是一位来自斯旺西（Swansea）的30岁女性，她很可能跟来自斯旺西的其他的30岁女性有相似的购买习惯。这种技术如今实在是太简单了。零售商会实时查看客户购买的商品、购买商品的当月日期和具体时间。这些行为都是实时的。与事后的数据分析不同，大数据分析是分析并预测用户未来的行动。有了如此多的数据，预测可以非常精准。

在收集了丰富的数据之后，亚马逊公司在数据库中把相似的客户进行匹配。那些客户的年龄可能是20岁、40岁或者60岁，他们可能是男性，也可能是女性，而重要的是他们拥有相似的购买习惯。然后亚马逊公司会针对这群客户，给他们发送特别的产品推荐信息。这就是你的电脑上弹出来的“你可能喜欢这个”的产品推荐信息那样精准的原因。亚马逊公司的算法可以得出这样的结论：一个厨师刚买了一所新房子，他非常可能在月初为他的厨房买点什么，很可能点击企业给他发送的产品链接。人类是非常容易受暗示的，特别是如果这个暗示是精心设计的话。

金融科技公司正致力于做同样的事情。现在，金融机构对客户的习惯和需求了解得更多，它们可以用更有意义的方式来迎合客户。虽然银行曾经只试图简单地把储蓄、金融、保险产品卖给客户，而不管他们是否需要这些特定的产品，但是它们现在的优势是彻底地了解每一个客户。它们仔细研究客户的消费习惯，然后提供满足他们真正需求的个性化产品和服务。它们利用客户的数据来预测现有客户的行为，并且在数据库中匹配出其他与这些客户志趣相投的人，针对他们提供最合适的产品和服务。数据分析甚至可以用来精确地确定针对客户的特殊情况而发出订制推送的最佳时间。比如，你正在寻找贷款。过去，银行和贷款公司依靠信用评分来预测消费者行为和偿还贷款的能力。但是现在，它们有了更完善的客户资料，对像你一样的人的日常行为有了更深入的了解，因此它们就可以根据你的个人账户的风险，为你匹配相应的产品和服务。

同样，如果金融服务提供商知道你是对退休计划一点都不关心的那种消费者，那么它们就不会浪费金钱给你提供有关养老金或长期投资产品的信息。这是一个双赢的局面：对这些公司而言，它们不必浪费营销资源；对消费者而言，他们的收件箱不会被不必要的垃圾信息填满。

推荐系统在这里发挥了关键作用。产品和服务的数量一直在增长，做营销工作的员工可能有些不知所措。需要处理的信息太多，许多人需要做出关键性财务决定的时候，却完全不知所措。在这种情形下，谁会不欢迎基于自己消费、储蓄历史的个性化、周到细致的推荐呢？

可以说，在大数据方面，银行比其他任何领域的机构都更有优势。毕竟，它们拥有更多的客户信息，甚至比亚马逊这样的公司还要多。它们掌握很多关于客户每周、每月、每年的花销，以及管理财务的细节。事实上，它们处在一个独特的位置上，因为它们确切地知道客户喜欢把钱花在什么事情上。银行应彻底分析这些数据，就有可能为客户提供一种完全订制化的服务。

比如，你用500英镑开立了一个存款账户。没有大数据分析，银行很可能对你不会那么上心。它们可能只会与你进行必要的交流，而不会提供任何投资建议。如果你实际上有很多其他的资产、投资、储蓄，大数据就会帮助银行系统识别出你是一个比较富有的客户，银行就会更加积极地与你沟通。通过大数据分析，金融公司可以看到最大限度发掘客户的潜力。同样，这对客户也有利。

利用大数据，金融公司可以不断调整和改进金融产品和服务。借助社交媒体，金融公司现在可以轻松了解客户的购买感受。这些信息有利于公司调整产品和服务，以增加积极的反馈和提升客户的满意度。数据分析工具现在能够用来自社交媒体网络的大量有意义的通信数据。你认为你的金融服务伙伴不了解你的真正需求吗？它们现在了解了你的需求。

同样，设想一下金融服务提供商在关注你与它们产品的互动程度。大数据为消费者可能继续使用或更换账户提供了有价值的线索。这在市场营销中被称为“流失”。如果消费者显示出与注销账户有关的特定行为，那么银行突然对消费者殷勤起来，就毫不令人惊讶了。

数据在金融服务中真正发挥作用之处在于新产品的开发。对于如今正在塑造金融业的颠覆者而言，最有趣的业务之一就是所谓的开放银行业务。在欧洲，开放银行一直受到一个欧盟（EU）指令的激励。这个指令的标题不是那么有创意，叫作《支付服务二号指令》（Payment Service Directive Two，PSD2）。如果它的名字听起来不是那么令人振奋的话，它的影响无疑正相反。它旨在为诸如银行和金融服务公司之类的支付服务提供商提供公平的竞争环境，使支付更加安全、稳妥，并保护消费者。最有趣的是，它允许客户向选定的公司授权访问其银行数据的某些部分，同时向第三方开放了支付服务和交易数据访问。这促进了全面竞争，并极大地推动了创新。

如果你从来没有听说过开放银行业务，或者并不是真的理解它是如何运作的，你也不必担心，因为你并非个例。一份Equifax公司的研究[2]表明，90%的消费者没有听说过开放银行业务。重要的，也是我们应该感到兴奋的是，如果一切按照计划进行，开放银行业务会激活大量的数据。那些富有远见的新金融科技公司就可以不断发布令人激动的新产品，从而让我们的金融生活更加美好。共享数据所带来的越来越激烈的竞争将促使银行服务的全面改善。

如果金融机构愿意提供应用程序编程接口，那么天才的开发人员就能在数据的基础上构建创新的应用程序。这与欺诈无关，而是根据消费者实际使用应用程序的方式来改进金融应用程序。开放银行业务对每个人都有好处。它为创建新一代（不断改进的）应用程序铺平了道路，开发者不必每次都从重新发明轮子这样的事开始。它对银行和金融机构也非常有用，因为它能发掘出新的收入流。它对客户来说也非常有用，因为他们将获得更加便捷的新服务和产品，以满足实际需求。

举个低息活期账户改进的例子吧。如今，人们普遍拥有多个活期账户。你可能有你的“主”日常账户，用来收取工资薪金、管理月度支出，比如按揭还款、付房租、付订阅费和健身房会员费等。如果你正在恋爱中，还可能有一个联合账户，用来集中资金，与爱人共同支付每月账单。你可能有一个单独的储蓄账户，或者一个你想保留的独立账户。由于可以共享数据，移动银行服务可以让消费者能够在一个地方查看每个单独账户中的所有资产，即便这些账户是在不同的银行开立的。你可以在一个屏幕上看到完整的月度支出快照，而无须查阅许多不同的来源。像这样的简单操作给你提供很多便利。

共享数据还有很多其他的方法让我们的生活更加便利。比如，某家移动银行在其市场上有一个抵押贷款经纪人的选择项目。根据《支付服务二号指令》，客户可以选择向与他们的银行合作的抵押贷款经纪人分享数据，以简化整个流程。抵押贷款经纪人能够实时了解银行客户的财务状况，因此可以快速推荐最佳的交易，而不必让客户陷入连篇的文牍和前置审查之中。此外，由于银行已经“了解”（Know Your Customer，KYC，行业术语，识别和验证客户身份的过程）他的客户，因此抵押贷款经纪人也“了解”了客户，从而大大简化和缩短了整个流程。换句话说，客户不需要一遍又一遍地重复审查了。

像自选市场的银行

对我来说，在新的金融颠覆性模式中，共享数据最令人兴奋的部分之一，就是有机会成为客户财务生活的中心。新的金融产品大量出现，还有更多的产品不断推出，客户需要一个“市场”来查看所有产品，并且找出最适合他们特定情况的那一款。我的愿景是，银行能成为这一切的中心，就像一个“应用商店”一样，使客户可以轻松地查看和挑选由精心选择的第三方提供的从保险到贷款的各种金融服务。

为了更加直观地说明它是如何运作的，不妨想一下在你附近的任何城镇或者市中心都能找到的那种自选市场。那里汇集了各种个体户和小商贩，销售从优质咖啡到优质奶酪的各种食品。对于顾客来说，这是一个绝佳的商业中心，可以漫步其中，挑选最好的产品。很自然地，人们会选择最吸引他们的东西，或者说最适合他们的晚餐食物。他们买了东西，会跟摊主建立联系。市场把他们聚集在一起。在未来，很可能银行将充当市场的角色，把它们引以为傲的金融品牌和服务汇聚在一起。

例如，史达琳银行已经与超过20个第三方金融服务提供商（涵盖了从保险公司到财务管理公司，再到储蓄和投资提供商）建立了合作关系。史达琳银行有核心的活期账户产品，并在此基础上，该银行的中心为客户提供广泛的服务。我预测，在未来的几年里，随着银行理解了它们在客户与金钱的关系中处于核心地位的新角色，我们将看到更多类似的模式出现。

我在这里描述的市场模式也许不仅局限于金融服务领域。在人们联系愈加紧密的世界里，你的银行应用程序很可能会发展成更广泛的产品或者服务的中心。以汽车应用程序为例。它把一切围绕着你爱车的财务交易无缝整合在一起。你的车险、油费以及其他花销都一目了然。

你不必对广泛分享你的数据感到不舒服。在向每一个服务提供商分享你的详细信息之前，银行都需要获得你的同意。它们并没有肆意分享你的详细信息的全权许可。以前数据也许曾经在某些情形下被滥用，但是在开放银行业务的创新背景下，作为客户的你，得以重新掌控自己的数据。因此你不必担心共享数据。就像我说的，共享数据的正面因素总是大于负面因素。

值得一提并且颇具讽刺意味的是，正因为对于潜在犯罪活动的关切，共享数据也意味着我们不容易遭受欺诈。善用数据意味着我们可以实时查看账户交易情况。银行已经在通过分析来区分合法交易和异常交易或者可能未授权的交易了。异常交易很快会被发现，分析系统马上会采取行动，阻止交易，在欺诈发生之前就中止它。

有关数据的新规则的核心前提就是我们所有人都应该享受金融机构提供的更便捷的交易、更安全的支付，以及对我们日常财务事务的更轻松、更透明的管理。此外，如果金融公司向第三方供应商开放客户的账户数据（当然是在客户授权的前提下），这意味着发展和颠覆的速度会一直保持在令人兴奋的轨道上。

这一切才刚刚开始。大数据还有很多富有想象力的方式被运用在金融行业，将会对银行和金融服务产生重大的影响。而且，它是由消费者驱动的。归根到底，消费者，而不是公司，推动业务发展。



[1] McKinsey，“Analytics in Banking：Time to Realize the Value，” New York，2017.

[2] Equifax，“Use of Personal Data，” http：//www.equifax.com，最近访问日期为2017年1月24日。


第二部分 金融科技让金钱改头换面

第四章 检查你的信用评分

没有多少人不知道信用评分，或者不知道保持良好的信用评分有多么重要。但不幸的是，当人们对“良好”的真正含义产生误解的时候，问题就出现了。有一种观点似乎认为，信用评分是衡量财务稳定性的指标。换言之，较高的信用评分是财富的象征，而较低的信用评分则与贫穷相关。实际上，这完全是一种曲解。

信用评分仅仅是银行业的一个指标，用来确定申请人能否顺利地偿还债务，从而判断他们是否是贷款或者抵押贷款的合格对象。这个分数只有三位数，用来告诉金融服务提供商某个特定的人是不是一个好的选择，是否可以从他身上赚钱。

拥有良好的信用评分，并不自动意味着你很富有。亚马逊公司的创始人杰夫·贝佐斯（Jeff Bezos）可能明天就申请破产（我不确定这种情况是否会发生，但是请原谅我拿它举例），这会降低他的信用评分。但是，这并不意味着他一文不名。他仍然拥有数十亿美元的资产。破产只是表明他无法支付他的账单（真是令人震惊）。

同样，张三[1]可能有一个非常高的信用评分，因为他总是及时支付他的账单。不过，他的财务状况可能一团糟。实际上，因为欠着一长串债权人的债务，他的净资产可能是负的。或者，钱多多[2]也许是个百万富翁，但是她也可能拥有一个令人震惊的低信用评分。为什么呢？因为她从不使用信用。她的信用卡每个月都是全额还款，没有分期欠款，也不需要贷款。她从来没有证明过自己举债的能力。

所以，忘掉这个错觉吧。归根结底，你的信用取决于你如何处理债务。这不是一个表明你净资产的荣誉（或者羞耻）的象征。

财富象征并不是信用评分的唯一神话，它并不能真正帮助人们消除对信用评分过程的普遍误解。例如，并没有“普适”信用评分之类的东西，更重要的是，那些因为某种金融不端行为而在余生禁止再借贷的人也没有信用评分黑名单。每个贷款方都有一种不同的（最高机密）方式为潜在借款人评分。它们有一系列工具来评估是否该借款给某个人。这包括检查来自信用咨询机构的信用档案（详见下文）、贷款申请书随附的信息，甚至贷款方与借款申请人之间的任何可能的交易记录。如果贷款方拒绝了某个借款申请，并不意味着其他贷款方也会自动执行相同的操作。那样做行不通。

说得明白点，如果任何人有拖欠或推迟付款的历史，就“好像”他们被列入了信用黑名单中，因为许多机构在这种情况下会谨慎放款。但是，也有很多公司可以在这种情况下提供贷款，尽管它们的利率要高于其他公司。

大多数贷款方很少帮助我们理解信用评分，这无助于人们理解信用评分的含义。而更糟的是，信用咨询机构需要让人们对信用评分保持某种程度的紧张感，这样它们就能向消费者销售额外的服务以监测他们的信用评分。

在讲述数字开发之前，让我们先简短地解释一下它是如何运作的。在英国，消费者需要接受来自三个独立的信用咨询机构的三个不同的信用评分：Experian、Equifax、Callcredit。在美国，评级机构是Experian、Equifax和TransUnion。如果你从三个机构获取评分，那么评分结果都不同。这主要是因为，并非所有贷款方都向同一信用咨询机构报告或共享详细信息。根据MoneySavingExpert.com网站的统计，55%的贷款人使用Equifax，77%的贷款人使用Experian，34%的贷款人使用Callcredit。

各机构的最高评分也不同。Experian的最高评分是999分，Equifax的最高评分是700分，Callcredit的最高评分是710分。很难把这三家的评分关联起来，因为它们的评分标准不同。所以，在Equifax你的信用评分是459分，在Experian你的信用评分是997分，而在Callcredit你的信用评分是600分。

你的个人信用评分是根据很多因素计算出来的。你的支付历史是诸多因素之一，所以，如果你有经常不付账单的情况，评分就会受到影响。你过去的信用记录是另一个影响因素。贷款方也会查看你的财务历史记录，检查你是否一直按时还清所有贷款。几乎让每个贷款方自动提起危险信号的，是你的近期大量的信贷申请。这种事情可以被看作财务出问题的早期指标，自然会让贷款方感到紧张。

首先让我们解决问题的第一部分。信用评分至关重要，因为大多数人迟早会以某种形式依赖信用。毕竟，如果没有借款，大多数人将无法购买房子甚至汽车。

即便你不买大件商品，信用评分也会对我们做出的人生决定产生重大影响。例如，如果你要租房，房东总是用信用报告来筛选潜在的房客。他们需要确定申请人付得起房租。

在所有这些情形下，信用评分在说服第三方你的资金充足的时候，都极受重视。而信用评分不佳的情况会以多种方式对你造成不利的影响，你不只被拒绝质押、贷款、租赁。事实上，讽刺的是，它甚至会让你的经济状况更糟。保险公司，特别是车险公司，在确定车辆保险费率的时候，也会参考信用评分。糟糕的信用评分就意味着高额车险！同样，在申请信用卡方面，信用评分不仅可以决定申请人是被接受还是被拒绝，还可以决定他们是否得到促销费率，以及合理的年利率。不良的信用记录可能意味着未来罚息的压力更大。甚至有些工作机会不会对有不良信用记录的申请人开放。金融服务，或者任何需要某种财务管理经验的工作岗位，都尤其如此，许多公司雇用员工会查看应聘者的信用记录。应该注意的是，公司必须征得应聘者的许可，才能访问他的信用报告。

正如你所看到的，你的信用评分在很多不同的方面都很重要。但你可能认为自己无法影响信用评分。事实上，你可以做很多事情来改善你的状况，并保持一个良好的信用评分。最显而易见的，你至少要做到始终准时还款，不要错过任何一笔还款。错过一两笔还款，就可能影响你的信用评分多年。（请参阅本书第十章，那章介绍的一系列应用程序，可以帮助你保持账单有序可控。）

你也可以通过多种方式积极提高信用评分。如果你有余额为零，但是仍然可以使用的旧信用卡，那么它可以帮助你保持良好的信用记录。贷款方喜欢看到一个人拥有良好的信贷组合。如果某人有几张信用卡，有抵押贷款、车贷等，贷款方都会更感兴趣。

另外，值得记住的是，如果你与伴侣拥有联合账户，无论是抵押贷款还是联合账户，它们的文件都可以访问、查看，作为分数评估中的一部分。你甚至可能因为与室友的联合账单账户而被联合评分，这可能会对你造成不利影响。如果你的伴侣或者室友信用记录很差，那么你可能需要考虑把你们的账目完全分开。如果你和跟你合过账的人分道扬镳，你有必要把账户记录也分开，那么你要给三家信用咨询机构分别写信，向他们索要一个拆伙知情书。

不过，最重要的是，请定期检查你的信用评分。

保持良好信用评分的免费方法

信用咨询机构保存了关于你的大量数据，其中不免会有一些错误的记录，而且事情确实如此。这种情况出乎意料地很容易发生。比如，当你填写申请表格的时候，一不小心错把你的收入填成了2500英镑，而不是原本的25000英镑。谁还不会犯这种少写个零、点错个小数点的错误呢？很不幸，漏掉的这个零会严重破坏你的信用档案，尤其是如果你在别的表格都填对的情况下。像这样不一致的信息，或者每次列出的职位名称略有不同，或者拼写名称不正确，都会向欺诈自动评估流程发出警报，提示个人信息不完全正确。

不幸的是，这些人为的低级错误很难解决。不仅是你可能不知道自己做错了什么，而且公司也很难解释他们调低某人评分的真正原因。

如果你想保持良好的信用评分，最好的建议就是你要跟所有三家信用咨询机构核对个人信息。每个人每年都至少应该核对一次信用评分，而且强烈建议你在重大项目申请之前再做一次。这样，你就可以注意到潜在的错误，并且在它们成为问题之前纠正它们。

不用担心核对你的信用评分会对信用评级产生不利影响：这是信用评分的另一个神话。核对自己的信用评分通常被视为“软查询”（soft inquiry或者soft pull），这意味着你的信用报告中没有“硬查询”（hard pull或者hard inquiry）。所谓“硬查询”，通常发生在你申请新的信用卡，或者提交抵押或一般贷款申请的时候。“软查询”发生在诸如潜在雇主对某人进行背景调查的时候，或者某人已经获得信用卡预批准的情况下。

你想查询你的个人信用评分，有一系列的服务可以选择。有些是付费的，有些是免费的。并不是说你必须花更多的钱，才能获得最全面、最有深度的信用报告。

那么，有哪些选项呢？

我们都有法定的权利从一家信用咨询机构获取自己的信用报告，而且只需花少量的钱。在英国，这笔费用是2英镑。这样的报告中包括了个人信用记录的基本信息，但不包括信用评分。上文提到的三家信用咨询机构都提供更加详尽的信用报告，不过你要按月付费。你可以不受限制地查看自己的信用报告，还可以享受额外服务，比如实际信用评分，以及在信用报告发生重大变化时收到电子邮件预警。

也有可以免费访问信用报告和信用评分的途径。Equifax为它的信用专家（CreditExpert）服务提供30天的试用期，试用期内你可以完整查看信用报告、信用评分，还享受关于档案变动的电子邮件预警服务。试用期过后，想继续享受这项服务，你需要每月支付14.99英镑。你当然可以在注册、查询评分之后，赶在收费之前注销你的账号。Experian提供了类似的服务产品30天试用期，试用期过后每月会收取9.95英镑。另外，你也可以通过Clearscore公司免费获得Equifax的报告。这家公司通过它网站上的产品佣金赚钱。最后，Callcredit的信用报告和信用评分可以通过它的Noddle服务免费获得，而该服务也是通过贷款和卡片广告得以维持。

以上每项服务都有对应的应用程序，你可以很容易地查询、监测你的信用评分状况。

应用优选：独立信用评分应用程序

另外，还有许多免费应用程序并没有与信用咨询机构直接相连，但是功能大致相同。Totally Money使用三家信用咨询机构之中的两家（Experian和Callcredit）的数据。它还能显示所有已经从抵押贷款、信用卡和透支额度借到的款项，并且提供长达六年的历史记录。它有个很有用的功能，就是实时数据更新。所以，你每次登录Totally Money的时候，它会根据你的实时财务状况更新信用报告。如果你的信用报告发生变化，它会给你发送消息，所以，如果你发现问题，可以快速解决它。比如你忘记了付一笔月度费用，它就会发给你一个有用的提醒，让你尽快付费。Totally Money也能让你知道你的“借款能力”，以及贷款方如何看待你的申请。

如果你对提高信用评分感兴趣，你可能会喜欢美国的Credit.com应用程序，它不仅提供免费的信用评分服务和报告，还提供有关文章，介绍相关工作原理、如何提高评分、可以使用的产品。你甚至可以提交问题，或许在未来的文章中就能获得解答。CreditKarma应用程序在提供常规服务（如免费信用评分报告、预警消息）之外，还有一个有用的附加服务：允许消费者直接从该应用程序里发起质询。CreditWise是一款与美国银行Capital One相连的免费信用评分应用程序，你无须购买Capital One的产品就可以下载使用CreditWise。CreditWise还有一个有趣的附加功能——信用模拟器，它可以显示还清债务等行为如何影响你的信用评分。此外，它还提供提高信用评分的个性化建议。

推荐应用程序：Totally Money、Credit.com、CreditKarma、CreditWise

数字信用评分

如果您的信用评分良好，那么一切就都看上去不错。在这种情况下，人们无疑认为整个系统运行得很好。申请人申请贷款、抵押贷款和信用卡时，银行会查询申请人的信用评分。很简单，对不对？

当今世界有数百万人信用评分太低，不够资格获得银行的信贷服务。有大批人被称为“信贷隐形人”（credit invisible），因为他们在主要的信用咨询机构没有信用记录。例如，在美国，超过2500万人被信用评分模型锁定在所有贷款都不予考虑的状态。

如果你的信用评分还不错，也许你不会认为这与你有关。然而，它确实与你有关。事实上，每个人都应该警惕数字世界对信用评分的依赖。如果不与时俱进，几乎每个人都有可能获得糟糕的信用评分。

在现行的系统之下，各大信用咨询机构依赖的都是非常相似的指标。它们感兴趣的是你的支付情况、你拥有什么，以及你如何及时支付账单。然而，在一个支付结构每时每刻都在变化的世界中，这看起来已经过时了。现有的指标如何处理P2P兑换、全球转账、手机交易呢？这些都是人们越来越被依赖的支付方式。很多千禧一代的父母和监护人没有足够的信用记录来进行大额消费，但这就是常态。这意味着贷款方几乎没有信贷信息可以参考。

虽然信用记录无疑是有用的，但是“良好”信用的定义正在改变、扩大，目前还没有迹象表明信用咨询机构正在跟上发展的步伐。随着时间的推进，我们进一步接受了新的支付方式，也就越来越明显地需要其他的方式来评判贷款申请人，而不仅仅是依靠信用记录。

幸运的是，更多的创新信贷方式出现了。前文介绍的几个独立应用程序，展示了提高信用评分的更多方法。现在消费者可以使用应用程序提供的工具解决错误或不公平问题，或是利用工具来查询不同的行为对他们的事务有何帮助。

即便如此，这些变化还远远不够。近期人们关注的焦点是找到一种向那些通常会被拒绝贷款的人提供信贷的方法，这就要着手研究如何评估数字经济中的人，为此需要一种全新的评估方法。数据当然又是一个巨大的助力。金融科技正聚焦所有人现在可用的多种信息流，努力寻找其他广泛有用的信息。我们的消费记录、交际网络等细节，都可以使对我们信誉的描述更全面、更真实。收集不同银行账户中的数据有利于更深入地了解交易历史。随着机器学习的大量使用，数据分析将不可避免地推动金融科技在信用调查方面取得进展。

迄今为止，这方面最早的创新主要聚焦商业贷款市场。这一领域的许多初创企业在决定放贷时，已经完全忽略了个人信用评分。它们考查行为和数据，与申请人同类的小组进行比较，更好地理解实际发生的事情。像PayPal、Kabbage、SmartBiz和Square这样的公司，都提供评价信用的新方法。关于贷款方更多的细节，可以参考本书第十四章。

应用优选：没有或者信用记录不佳者

但是，如果你是一个信用报告不那么好看的人，怎么办呢？有迹象表明，企业对如何帮助这样的人越来越感兴趣。Petal是一种新的信用卡，由在纽约的金融科技公司发售，它没有年费，有很高的信用额度。Petal依靠机器学习，运用一种新创的算法，分析借款者的数字金融记录。尽管它仍然要参考信用评分，但它也考查申请人的收入、储蓄、支出、月账单。它的目标是完全透明的，因此，如果持卡人决定不全额还款，它就会显示他应付的确切利息金额。Petal的年利率是15.24%～26.24%，相比之下，给没有信用评分者的其他信用卡的年利率是29.99%，Petal已经提供很大优惠。

推荐应用程序：Petal

应用优选：“信贷隐形人”

商业贷款领域创新的最大焦点是那些人口比例异常高，却从没有出现在公共信用机构的人群，即所谓的“信贷隐形人”。他们有较低的信用风险，但要努力寻找方法来向贷款方证明这种情况。这尤其影响到发展中市场，那里的融资渠道较为有限，也使那些较活跃的经济体受到了打击。

移动通信领域已经确信具有巨大的潜力，可以在收集足够的有用信息以发展替代信用评分方面发挥作用。在大多数国家和地区，很多人拥有手机，而且手机里还储存了大量信息。人们使用手机的通讯录、日历、浏览器、社交媒体，以及更多其他的功能。所有这些活动都为行为分析提供了关键的数据。

以印度为例，在那里，13亿人口中的2.5亿成年人没有银行账户，还有更多的人根本就没有信用评分。Cashe向刚刚进入劳动力市场的年轻人提供个人贷款。申请人要回答一系列问卷问题，然后Cashe结合他们手机记录里的数据一并评估他们的申请。ZestMoney专注于单一购买项目的小额贷款，把移动技术、数字银行、人工智能结合在一起，每个月审核20万个以上的贷款申请。在中国，互联网零售巨头阿里巴巴（Alibaba）上线了花呗（Hua Bei），它实际上就是一个迷你贷款提供商。在一个只有25%的人口有信用记录的国家，如果大数据能提供可信的方案来替代传统的信用评分模型，那么剩下的75%就可以看作有利可图的潜在市场。在东部非洲，人们现在可以访问Tala，Tala能够收集手机机主的数据，并且使用这些数据来做出贷款的决定。手机保有率稳步上升，这为90%没有信用评分的人们创造了巨大的机会。

对信用评分的依赖已经过时，是时候对此重新考虑了。在这方面，那些不依赖信用评分的地区已经走在了前列。

推荐应用程序：Cashe、ZestMoney、Hua Bei、Tala



[1] 英文原文为Joe Bloggs，英语中拿来举例的普通人名。——译者注

[2] 英文原文为Michelle Moneybags，是一个杜撰的人名。——译者注


第五章 每次购物都能赚钱

忠诚度

近年来，购物人群中不可避免地出现了普遍的“忠诚度低”的情况。你知道这类事情：当你结账的时候，明明钱包里有一堆信用卡和借记卡，却几乎拿不出要用的卡。实际上，近1/5的消费者在过去12个月中从不兑换积分。[1]在英国，据估计，在3个最普遍的体系，也就是乐购的俱乐部卡（Tesco Clubcard）、Nectar卡和Boots Advantage卡当中，有价值45亿英镑的忠诚度积分处于休眠状态。

漠视某个事物的部分原因在于新奇感已经消失。毕竟，忠诚度积分计划并不是什么新鲜事了。忠诚度积分的前身是20世纪50年代的商品券，当时它就是一种营销工具，用来吸引回头客在某家店花更多的钱。绿盾券（Green Shield Stamps）是第一种此类性质的券，很多收集它们的那一代人都会讲述他们费劲地把这种小小的纸券贴在翻旧了的册子上，以换取列表上的礼物的故事。直到20世纪90年代，企业才开始意识到让消费者申请商品卷和积累忠诚度积分的做法的其他巨大价值，也就是，通过它们，企业获取了大量关于个体消费者和他们消费习惯的信息。在英国，零售业巨头乐购率先推出了名为俱乐部卡的塑料会员卡计划。不同于兑换礼品，忠诚度积分可以在日后购买乐购商品时进行小额抵扣。这家超市巨头与Dunnhumby公司合作，从海量的数据中挖掘出个体购物习惯的细节，这些数据正是从俱乐部卡一点一滴收集起来的。毫不奇怪，这种策略迅速被其他主要竞争对手效仿。这些会员卡反过来催生了一系列在线计划，这些计划鼓励客户注册并获得积分。同样，这种方法在普通人群中迅速普及，你可以从任何事情上获得积分，比如加满一箱油、做一次SPA，以及买一杯卡布奇诺。而与此同时，有关我们购物活动和偏好的数据也不断累积。

大型零售商中更具创新精神的人都知道，让购物者和忠诚度理念保持一致的压力正在增加。一些经销商想出的解决方案是将忠诚度纳入一个更广泛的“生活方式”应用程度当中。星巴克（Starbucks）的应用程度就是一个绝佳的例子。除了作为积分奖励的平台之外，用户还可以用这个咖啡店的应用程序来下订单、付款，甚至访问流媒体音乐。会员获得星值，并可以实时兑换星级奖励。整套服务旨在增强星巴克的“生活方式提升”的品牌形象。

毫无疑问，在新一代忠诚度计划中最成功的例子之一，是亚马逊金牌会员（Amazon Prime）。起初，消费者交一年的会员费仅可以获得亚马逊公司免运费的服务，但是现在，亚马逊金牌会员可获得大量的会员权益，从实时观看流媒体音乐、电影、电视剧，到数字照片存储。而交了会费之后，消费者总是倾向于从零售商那里购买更多的商品。

所有迹象都表明，忠诚度积分计划将继续发展。忠诚度正在进入另一个创造性阶段。看看下面的忠诚度积分计划的优选应用程序，也许会对你大有裨益。

应用优选：跟踪忠诚度积分

如果你是那种塑料卡片的忠实用户，那么现在有多种方式来跟踪它们的状态，而不必把它们全都塞到臃肿的钱包里。像Perkd、Snappcard、Stocard这样的应用程序可以让你把所有的会员卡都放到一个应用程序里。你只需扫描你的会员卡，然后就可以把它们添加到一个数字钱包当中。然后，当你购物需要会员卡时，把你的手机展示给收银员让他们扫一下就行。这些应用程序可以储存数百张卡片，所以无论你在哪里购物，即便你只是偶尔去某家店，都没有理由错过优惠。这当然是跟踪你的权益的好方法，更加简洁、有效，这样你就知道你的积分的价值，以及什么时候可以把它们用掉了。

推荐应用程序：Perkd、Snappcard、Stocard

应用优选：将积分累积到银行应用程序中

新一代的应用程序让收集和兑换忠诚度积分更加便捷，让你的生活也更加轻松。事实上，积极地兑换积分不再是你的任务，应用程序自动就为你做好了，你几乎都不用考虑它。

像Flux、Tail、Yoyo Wallet这样的应用程序会把忠诚度积分累积到支持的银行应用程序中。你需要做的就是在支持这些应用程序的商店（目前与之兼容的零售合作伙伴包括Café Nero、Eat、Itsu、Planet Organic、Visa、Costa）购买商品，每次购物使用的任何会员奖励都会自动显示在你的银行应用程序中，并附有详细的分项收据。你甚至都不必通过这几个应用程序，或者扫描任何条码进行支付。你只需用常用的卡或者手机支付即可。然后，当你累积了足够的忠诚度积分来获得奖励时，你的应用程序将代表相关零售商把现金直接返还到你的银行账户中。你真的不需要做任何事。这样做的优点在于，它克服了零售商与客户间成功建立忠诚度的最大障碍：卡片太容易丢失或你忘记随身携带，甚至你都忘记了你早就注册过会员了。

忠诚度积分计划仍然还有很多改进的可能性。未来，会员卡可能跟手机中的定位服务相连。商店之间可以相互合作，提供一些真正富有想象力的激励措施。这样，当消费者在健身俱乐部的自动售货机上购买功能饮料的时候，就可能得到附近体育用品商店里一双跑鞋的九折数字优惠券。发挥想象力，商业企业可以将消费者麻木的态度转变为忠诚度，并使会员卡成为一种出色的营销工具，给消费者和企业都带来益处。

推荐应用程序：Flux、Tail、Yoyo Wallet

返现

优惠券和忠诚度积分都很好，但这都不如用返还现金[2]，去购买自己本就想买的东西来得实惠。在线和基于应用程序的返现服务已经存在了一段时间，催生了一个全球800亿美元规模的产业，这很容易理解。[3]下面告诉你如何使用返现服务。首先，你要注册一个返现网站，例如Topcashback或者Quidco。当你想在线上购物时，不要直接去零售商的网站上去买，而要去你选择的返现网站上找到那个零售商。如果它在列表上（大多数主要经销商，包括超市、时尚店、DIY商店，都在返现网站注册了），点击链接访问这家公司。返现交易不仅涉及传统零售商，还涵盖了家庭账单，比如更改能源或者宽带服务商。同样，你只需通过返现网站访问这些公司，然后继续购物即可。

一旦你通过现金返还运营商进入一个站点，你对所选商店的访问就会被跟踪，如果你购买了某种商品，就会在交易完成后获得返还的现金。你能获得的返现金额是基于销售额的百分比，不同的零售商提供不同的激励，但金额可能是很可观的。这笔钱可能会在之后的数周或者甚至数月才能到账，但是一旦形成了习惯，你很快就会积累规律的进账。的确有些人声称每年通过返现网站购物赚到了几百英镑。

对于那些还没有尝试这种省钱方案的人（甚至那些已经或尚未真正考虑过它的人）来说，显而易见的问题是：零售商为什么要送钱？毕竟，羊毛不是白薅的，对吧？简短的回答是：这只是商店众多促销工具中的一种。返现背后的技术相当简单，因此运行成本很低，返现却是企业吸引潜在客户的好方法。比起花费数十万美元在潜在客户可能甚至根本看不见的广告活动上，直接奖励给消费者一小笔钱要便宜得多。这样的奖励拉近了企业与个人客户的关系，使他们更可能成为回头客。返现网站是一个向零售商网站吸引流量（也就是消费者）的好方法。

应用优选：线上线下购物

就像忠诚度积分计划一样，返现业务需要持续进行，以便商家与客户保持联系。尽管促销始于线上，但现在它已经拓展到线下了。当购物者实地探访一个大型商店的时候，他也可以得到返现。以Topcashback和Quidco为例，当你在线下实体店使用信用卡或者借记卡消费时，它们都有相应的返现方案。使用Quidco High Street和Topcashback OnCard，你只需简单地把你的常用信用卡或者借记卡注册到你的账户里。当你去商店用你的注册卡片支付商品时，零售商会为你支付佣金。你还可以在购物前浏览它们的网站，激活要访问的商店中的独家优惠。确认购买后，返现金额将直接转到您的账户中。

推荐应用程序：Topcashback、Quidco

应用优选：额外折扣优惠

在返现领域有一个最新的金融科技公司叫作Tail，它跟史达琳银行和蒙佐银行都有合作。在我撰写本书时，Tail在伦敦和M25区域内的餐饮场所提供大幅折扣，所有折扣都跟你用于支付账单的卡关联。地理范围很可能会扩大，网点覆盖面也会扩大，我完全期待看到更多返现应用程序朝这个方向发展。

开始使用Tail的应用程序时，你需要一键绑定你的数字银行账户（如果你还没有史达琳银行的或者蒙佐银行的账户，可以免费注册一个）。同意使用条款之后，你就可以浏览应用程序中的内容，查找你感兴趣的商品了。商品信息流是实时更新的并且针对特定地域，可以帮你找到附近任何优惠活动。在Tail应用程序中弹出的任何优惠都是通过在相应的商家使用你通常的银行卡来返还的。你不需要卡券、跳转页面和扫码，甚至不需要完整地“告诉”Tail你接收返现的银行账户或者卡号。累积的返现额会定期存入你的账户。

推荐应用程序：Tail

电子收据

推着购物车穿过Aldi、Lidl这样的杂货店的自动门，你不会关注任何不实用的商品，而只会关注商品的价格是否合适。选择在Saks、Selfrides这样的高端时尚店消费，你会理所当然地预估会多花钱，但是当你跟店员接触的那一刻起，你就知道你将获得周到的服务。去乐高（Lego）、哈姆雷斯（Hamleys）、FAO施瓦茨（FAO Schwarz）这样的玩具店，你可能会后悔对据说妙趣横生的所谓“零售戏剧”抱有期待。购物需要点魔力。

有一种几百年来根深蒂固的做法，就是每次你买东西之后，收银员都会给你一张收据，上面写着谁在何时、何地买了什么东西，价格是多少。仔细的人会把这张写满上述信息的小纸条小心地折起来放进钱包，或许将来备查，或许记进预算簿。但更可能的是，它就被扔进买东西时的购物袋里，然后被忘掉。

无论哪种方式，你都肯定没有停下来想一想：从非接触支付到自助服务机，我们几乎在购物的各个方面都有了21世纪的解决方案，但是为什么我们还像以前的人一样，仍然收取纸质的收据呢？这不是一件荒谬的事情吗？

诚然，一些服装和科技零售商现一般跟你要一个电子邮件地址以便发送电子收据，但是即便如此，这也是一个有点笨拙的解决方案。不过，商家现在已经在朝着把我们所有的购买记录数字化的方向努力了。

这时候你可能会想：那又怎么样呢？谁会需要有人提醒我们在网上怎么购物呢？最好悄悄地忘掉，对吧？呃，不是的。收据有很多便利之处。首先，它可以让你非常清楚地知道你把钱花在了哪里，这反过来会让你在更好地掌控你的金钱上有个参考。例如，如果你的账本显示你每周通常都在一个工匠咖啡店消费15英镑，而你的月薪已经捉襟见肘，你也许就该调整你的消费行为了。此外，如果商家以电子形式给消费者发送收据，就能减少浪费，因为消费者不再需要纸质收据了。这意味着节约纸张、石油、水——这些都是生产纸质收据的原料。如果你担心环境问题，使用电子收据可以让你为环境保护尽一份力。此外，如果整个消费流程数字化了，结账时花费的时间也会减少。

电子收据还有一个的优点，即可以提高安全性。详尽的书面追踪文件以及购买凭证意味着如果出现任何问题，银行、零售商和客户之间可以轻松地解决任何有争议的交易。

应用优选：与银行应用程序无缝整合

众所周知，收据很难追踪，这反而否定了它作为有意义的销售记录的作用。Flux公司和Sensibill公司开发的应用程序彻底改变了这种状况，它们能够存储、汇总、分析收据，无缝整合你消费的时间、地点、商品、金额、支付方式等信息。当你为商品付款时，人工智能可以像人类一样“读取”收据（如果将它们从提包中取出的话）。应用程序了解收据的每一个数据点，对它们进行分类，然后把它们分配到银行应用程序里的各类预算中。

Flux目前与史达琳银行、巴克莱银行（Barclays）、蒙佐银行合作，而Sensibill与苏格兰皇家银行、国民威斯敏斯特银行（NatWest）等合作。作为客户，你需要做的就是打开应用程序，像平常一样为你要买的商品付款。当你用银行卡付款时，应用程序会在你购物的零售商和你的银行之间建立数据交换。应用程序会从商家的销售系统中记录详细的交易，并跟银行应用程序进行核对。然后，你不仅会看到整个交易的总价，还能看到所购商品的完整清单。比如，你知道的不仅是在咖世家（Costa）消费了5英镑，而且会知道你买了一杯大豆拿铁和一个杏仁羊角面包。

数字收据是开放银行业务的又一突破。Flux和Sensibill之类的金融科技公司并没有试图制造出一种能够说服客户以不同方式付款的全新设备，而是与银行和零售商合作，在它们现有的基础设施上开发应用程序。

推荐应用程序：Flux、Sensibill



[1] Deloitte，“Customer Loyalty：A Relationship，not Just a Scheme，” http：//www2.deloitte.com/content/dam/Deloitte/uk/Documents/consumer-business/deloitte-uk-consumer-review-customer-loyalty.pdf，最近访问日期为2017年7月26日。

[2] 返还现金即返现，消费者在商城购物后，可以积累积分。等积分达到一定数额后，积分可以用于到指定商家购物。——译者注

[3] Cashback Industry Report，“A Global Industry Comes of Age，” http：//www.cashbackindustryreport.com，最近访问日期为2015年9月21日。


第六章 储蓄和投资最大化

从无人驾驶汽车、线上购物，到语音控制超级助手，机器已经成为我们生活中越来越重要的一部分。一段时间以来，计算机几乎让我们所做的一切都变得更快、更智能。这也包括让我们随时随地花钱更快、更容易。你可能还记得第一次使用PayPal这样的服务在网上购物的经历，无须费力地输入大量个人数据，PayPal真的给人极大的惊喜。现在，还有许多其他快速简便的付款方式可供我们选择，例如Apple Pay和Google Wallet。

我们的消费习惯得到了充分满足，可我们的储蓄呢？技术如何帮助我们在下雨天赚钱？如何帮助我们的小钱增值到可观的数量？并非每个人都觉得有能力有效处理自己的财务问题，那么技术如何提供帮助呢？

答案是：有很多非常有趣的方式。实际上，这方面有两个关键的进展，它们都对储蓄和投资产生了很大的影响。产生影响的第一个因素是机器学习，这是一种预测业务。机器学习可以帮助企业通过借鉴过去的行为来预测下一步将要做的事情。一旦企业对我们可能会做的事情有了一个很好的了解，就可以对我们可能需要做的事情提出有益的建议。机器学习的预测非常准确，而且涉及我们口袋里的现金时，准确度也很高。

产生影响的第二个因素是人工智能。人工智能的美妙之处在于，它不需要一个活生生的人为我们做出反应和决策。人与人之间的互动非常棒，但是，面对现实吧，有时候我们会很迟缓。无论我们多么努力或多么训练有素，也会一次又一次地犯错。更重要的是，我们容易被影响我们决策能力的偏见和情绪所左右。人工智能保证了快速、客观的决策，并且保证了最佳的财务决策。

这对你我的个人财务状况意味着什么呢？好吧，机器学习和人工智能能够快速处理大量数据。换句话说，这项技术可以以远远超出你我能力的速度收集、解析、理解数据。数据的这种超高效利用，带来了越来越个性化和智能化的建议，将帮助我们管理和积累财富。当然，这些机器还没有达到与人脑相当的“一般”智能水平（人工智能的这一分支被称为超级智能），但在进行数值计算、预测和提供建议时，它们是无敌的。

机器学习已经在储蓄和预算中发挥了重要作用。应用程序能够收集我们的数据，准确计算我们的收入和支出，并就如何分配资金提出明智的建议。这样做的目的是使金钱不会被浪费。通过这种由机器主导的监督，我们可以更容易地看到自己无意间做的破坏财务状况的事情。机器可以用来帮助我们向正确的方向努力，这样就不会有令人讨厌的意外发生。

同时，人工智能使我们能够更轻松地执行日常任务，例如计划账单并确保我们有足够的资金按时支付。它还使我们能够在各种在线账户之间进行切换，因此我们可以随时了解自己的真实财务状况。你永远不知道，自己实际上可能比自己知道的更有钱。有了这样的技术，一切都会变得更加便捷，而且同样重要的是，一切都不会被忽略。

大多数人认为自己不需要全面的财务建议，可能只需要考虑把钱留作储蓄还是还清债务。但是，储蓄、投资或者收入较高的人可能会觉得与财务顾问交谈受益。当然，你可以真的在银行跟某人交谈，解释自己的个人情况，并获得有关如何充分利用自己金钱的订制化建议，但这样的日子已经一去不复返了。近年来，随着一对一的财务咨询变得越来越难以为继，人们不得不勉力而为。尽管银行非常清楚这是金融机构可以为客户提供的最佳服务，但不幸的是，这也是与客户打交道的最昂贵的方式。这就是财务顾问以及他们曾经工作过的银行分支机构以惊人的速度消失的原因。同时，签约独立财务顾问（IFA）似乎令人望而却步。更严格的规定［如零售分销审查，该规定于2013年由金融行为监管局（FCA）实施，作为其消费者保护政策的一部分］迫使受监管的顾问持有更高级别的资格证，并且FCA禁止他们销售金融产品以收取佣金。财务顾问提供的建议的质量可能参差不齐，而收费却很高。

幸运的是，年复一年不与金融专家对话的日子现在已经成为过去。得益于人工智能驱动的个人助手，或者叫机器人顾问，先进的人工智能算法可以为个人提供明智的订制化建议，涉及从投资到储蓄账户的事务。这些基于你的个人数据积极的建议完全根据你和你的情况量身定制。每次你与银行或投资服务提供商进行沟通时，人工智能都可以了解有关你的其他信息，并可以使用这些信息给你提供明智的建议。客户不再需要一刀切的方法，也不再需要适合金融机构而不适合客户的产品。你将始终获得最适合你当前和长期需求的最佳解决方案。如果有任何特定的疑问，你的机器人顾问都可以解决。

人工智能有什么不利之处吗？毕竟，我们生活在社会中。无论数字世界变得多么奇特，或者开发出的产品多么非凡，我们将始终渴望某种真人互动。无论我们与谁交谈，即便对面不是一个实体的人，它也会把我们当个人来对待。这么说来，虽然你不会跟一个实际的人面对面，但机器学习和人工智能之间的配合的确提供了获得与人互动感觉的可能性。通过准确地分析你的数据，金融机构比以往任何时候都更了解你，并且可以确保你获得适合的服务。实际上，机器人顾问很可能是一个催化剂，来帮助我们重建与金融服务业之间爱恨交织的关系。

在下文，我列出了一些机器学习和人工智能改变你与金融世界的互动以及储蓄和投资的方式。

控制你的消费：雇用一个数字首席财务官

做出理性的财务决定并不总是那么容易。我们整天被诱人的购买选择轮番轰炸。每个人都想赚你的钱。一个吸引你眼球的降价促销或者一件奇妙的新产品会让你消费。你会被一个口吐莲花的销售人员蛊惑，花钱购买他的产品。这也不仅仅是你意志薄弱、挥霍浪费的问题。零售商在广告和市场营销上花费了很多钱，还优化了它们的店面布局，确保你被它们的店吸引。通常买完产品几天后，你才开始感到后悔，特别是如果你的购买行为使你陷入入不敷出的境地时，那就是一切美妙开始消散的时候。当购物的美好感觉消失时，债务就纷至沓来。一个小错误可以让财务状况迅速失控，并导致银行透支额逐步攀升。

唯一真正为这种不断恶化的财务状况感到困扰的人是你。作为个体，我们有责任掌控自己每月的收支情况。银行并没有什么困扰，一旦有人让事情失控，它们就是我们高额透支费用的受益者。英国金融行为监管局已建议对英国市场进行改革，每笔透支的费率应该是简单的单一利率，而不应该是一个明显的任意值，但是在本文撰写之时，这仍处于审议阶段。未经安排的透支仍然是一种非常昂贵的贷款方式。但是，尽管存在不断的收费威胁，要自己跟踪财务状况并不总是那么容易，尤其是当面对自己想买的商品试图进行快速的心算时。（我能买得起鞋或大衣吗？距离支付日就剩一周半，而我这个月的确要付房屋保险……）毫不奇怪，当压力加大时，我们就可能遗漏数字，就会犯错。

不仅是复杂数学运算使许多人陷入困境。许多人因为太过害怕，而不去仔细检查自己的真实财务状况。据研究，2/5的成年人对自己当前的财务状况知之甚少，[1]有2/3的人不能准确说出自己银行账户中的余额，有64%的人不能准确说出他们的信用卡余额。不能完全理解全部情况的不仅仅是“普通人”。我曾经与一位金融记者进行过非常生动的谈话，她告诉我她认为每7英镑透支额支付1便士没什么大不了的。她甚至使用了“便宜”一词。我必须跟她解释一下，可以计算出每天每7英镑透支额，银行收取1便士利息，如果账户持有人持续透支，则每月需要支付30英镑。

许多银行对创新的透支费用结构和每日收取的固定费率大为吹嘘。但是，这些费用可能非常高。例如，如果你透支了100英镑，银行每天要收取50便士而31天你需要支付15.50英镑。

透支费用的方式复杂，对我们毫无帮助。这意味着你可能要靠猜测来确定每月拿什么来还清账单，或者要多久才能还清信用卡欠费。难怪事情有时会失控。

试想一下，如果你有一个随时可用的信息工具，可以实时估算你的消费能力，它会说：“善待自己吧，买这件商品没问题。”有时它会警告你：“现在不要买它，等下个月再买！”当然，你已经有了手机。许多最新的移动银行应用程序对即将到来的事务以及事情的走向（或者趋势）进行了细分，就好像你的口袋中拥有一个数字CFO（数字首席财务官）。对于那些不熟悉公司层级的人，要解释一下：CFO是首席财务官（Chief Financial Officer）的缩写。首席财务官受大型机构雇用，职责是管理公司的财务，包括制订财务计划、管理资金风险、保持准确记录、提交年度报告。他们是预算管理、成本效益分析以及预测未来需求方面的绝对专家。当你想使财务正常运转时，他们正是你需要的人。

对于每个人来说，没有两个月是相同的。同样，你的数字CFO可以把工作做到前面。一旦它知道了你的所有详细信息，就会预估你可能已经忘记的费用。它还知道并非所有费用都适用于以月为周期的框架。例如，你可能每两周或每周支领一次薪水，而不是每月一次。如果你是当今兼职经济中的一员，甚至无固定收入。你可能有一定的经常性支出，有时候间隔不到一个月，有时候则超过一个月。你可以交给数字CFO去消除财务波动，它会让你清楚自己真正需要消费的是什么。

应用优选：全面、实时地了解日常支出

你应该已经完全习惯了吧，你的移动银行应用程序可以成为个人数字CFO。如今，移动银行应用程序上可用的功能远远超出了查询余额、转账。移动银行应用程序的高级版本可以逐项列出你的收入和支出明细，这样你就可以轻松跟踪自己的支出习惯。它们列出了你所有的收入来源与每月支出，并使用易于理解的图形将其分解为所需的费用，例如房租、抵押贷款、日常用品，以及外出就餐或买衣服等机动支出。这样一目了然，你可以实时准确地了解个人现金流。

在史达琳银行以及基于应用程序的机构中，实时付款通知是始终显示的可视提醒：你没办法逃避日常支出的现实。你可以了解自己的日常消费习惯以及在某个特定商店的消费金额。那些一直不知道自己真实现金状况的人刚使用移动银行应用程序时，会不习惯。但是，如果你对财务状况有详细的了解，那么就更容易掌控自己的财务状况。其他具有类似功能的应用程序包括蒙佐（Monzo）、Revolut和N26。

如果你发现自己每个月的支出都比收入要多，请转到支出快照，让你的数字CFO告诉你怎么分配资金以调整哪些费用来弥补差额。另外，如果你每个月都有盈余，那么你可以考虑如何处理闲钱。

不要只想着我能负担得起吗？找出答案！询问你自己的数字CFO。

推荐应用程序：Starling、Monzo、Revolut、N26

应用优选：积极干预以防止超支

大多数好的预算应用程序采用“仪表盘”的方式，使你可以在一个界面管理所有账户信息，方便你准确地查看所有收支情况。你甚至可以利用图表，来看看怎样在不改变生活方式的前提下，改善自己的财务状况。Money Dashboard的饼图和折线图可以动态调整，这样你就可以精确地知道，如果你每天提前20分钟起床，自己做外带美式咖啡和午餐便当，一年下来可以省下多少钱。它是一种只读工具，但是它可以在视觉上提醒你该如何改善你的日常状况。Yolt是另一种选择，它可以链接来自你的活期账户、储蓄账户和信用卡的数据，因此你可以在同一个地方查询所有交易和余额。这些图和表可以很好地帮助你直观地了解你每月的财务状况。它最具特色的功能是“智能余额”，可以显示你账户中总共需要多少钱用于支付账单和必需品，还剩下多少钱可以用于娱乐消遣。

为了手动干预数字CFO，你可以求助Squirrel，它采取一些强制的干预方式。要使用它，你需要在巴克莱银行开设一个账户。把你的薪水存进去，这个应用程序会逐渐将钱发放到你的活期账户，这样你就不会挥霍活期账户中的钱。你可以根据自己的喜好（或至少根据你能负担的额度）设置每周津贴，它还可以确保账单支付，并且每月自动扣款，确保你有一定储蓄。这个应用程序对于难以摆脱透支消费的人来说，非常有用。

相比之下，Cleo是一款聊天机器人助手，具有对你账户的只读访问权限，可以即时解答有关支出和储蓄的问题。这样，在你做一些可能会后悔的事情之前，你就可以停下来，深呼吸一下。如果你曾经惊恐地盯着你的余额，喊道：“钱都去哪儿了？”那么它可能就是适合你的应用程序。它会确切地告诉你，你把钱都花在了什么地方。

推荐应用程序：Money Dashboard、Yolt、Squirrel、Cleo

应用优选：联合账户

都说异性相吸，但是如果你过于节俭，而你的伴侣却经常有疯狂的消费冲动，那么你就有理由重新考虑是否将资金汇入联合账户中。或者，至少你可能希望密切关注该账户的支出。史达琳银行提供一个联合账户，开立方式跟个人账户一样简便。这真的很方便，因为这样你就可以在一个地方同时看到你们两人的余额。还可以考虑其他应用程序，例如Money Dashboard、Spendee和Mint。一旦将每个账户都绑定到应用程序，就可以对交易类型进行分组和分类，这样你可以更清楚地了解在哪里消费了什么。这是让支出完全透明的完美方法，多个账户概览的功能非常有用。它还可以确保你们就金钱进行更好、更有依据的对话。你不必一定要与共享信息的人保持亲密关系。应用程序共享钱包可以成为管理室友之间预算的一种非常有用的工具。

一旦你们都准确、实时地了解了财务状况，你们就可以为未来做出更好、更明智的财务决策。

推荐应用程序：Starling、Money Dashboard、Spendee、Mint

为特定目标攒钱

如果你能理解数字CFO这个比喻的扩展意义，那么值得一提的是，在商业领域中，CFO扮演着双重角色。他们不仅管理公司的日常财务需求、保留财务记录、提供详细的数据分析，而且在对未来的财务预测中也起着重要的作用。换句话说，他们确保企业始终有足够的资金来实现它需要实现的目标，并且永远不会因为突发意外而偏离正常轨道。他们还提前计划公司在未来数月和数年内可能要进行的重大投资。所有这些不可避免地需要有足够的现金。

这正是你的数字CFO可以为你提供的服务之一。前文中列举了移动银行应用程序中的诸多有用功能，其中之一是可以计算出你每周可以省出多少钱。而后，钱会自动“转存”到单独的储蓄账户中。

无论是大学学费、新房，还是梦想假期，每个人都有一个大梦想。这些重要消费项目通常需要大量现金。如果你缺少可变卖的资产，那么获得所需总金额的唯一方法就是攒钱。

储蓄也不只是为了将来有一天实现自己的大梦想。理想情况下，我们所有人都应该至少有三个月的薪水作为缓冲，以防止出现意外情况，但实际上很少有人这样做。可是，假使你突然面临计划外的账单，那么即使拨出几百英镑的应急资金也对你有很大帮助。不过，你需要严格建立这样的应急基金。

小小的步骤可以而且确实会带来巨大的变化。换句话说，那些可以帮助你养成健康的储蓄习惯的应用程序，将有助于改变你的前途。实际上，这就是基于应用程序的技术应有的作用。输入目标金额和截止日期，让应用程序设置一个储蓄进度表，看看每个月需要攒多少钱。

应用优选：可视化储蓄进度

许多储蓄应用程序使用老式的“果酱罐方法”，达到了攒钱的目的。过去，一户人家把每周预算分成若干小堆，一堆用于房租，一堆用于食物，而另一堆用于应对突发事件等。史达琳银行希望成为数字版果酱罐，你可以在其中随时存储任意金额。你可以把自己理想的消费项目的图像添加到目标“罐子”上，例如，你梦寐以求的加勒比海度假胜地的金色沙滩的图像，或者你一直渴望得到的那辆漂亮的小型跑车的图像。

还有其他专用的果酱罐样式应用程序，例如Goodbudget和Mvelopes，它们与账户链接，对支出进行分类，并将交易分配到专用区域保管起来。使用Savings Goals应用程序，用户可以输入任何长期储蓄项目的目标金额，以及他们希望获得全部金额的截止日期。这个应用程序会制订一个储蓄计划，列明你每月或每周需要攒多少钱，然后跟踪你的进度。你还可以在应用程序中设置日常抹掉零头储蓄，这样，应用程序可以把钱的零头存到你选择的目标罐子中。你还可以把存入数额设置为2倍、5倍、10倍，这样就可以加快储蓄进度。

如果你急需用钱，可以让应用程序少存一个月的钱（尽管不建议养成这种习惯），或者如果确实出现了意外支出，那么你可以将资金转回你的活期账户。

推荐应用：Goodbudget、Mvelopes、Savings Goals

应用优选：可用时分配备用资金

如果你根本做不到每月积攒大量资金，那也请你放心，即便少量积累，也会终有进益。诸如Chip和Plum之类的自动储蓄账户，可以算出你承受得起的储蓄额，而又不会对你惯常的消费习惯产生重大影响。它们需要链接到你的活期账户，但仅用于只读访问，查看你的交易记录。Plum与Facebook合作，而Chip独立运营。算法每隔几天计算一次是否有剩余空间，不管有多少，都会自动将资金转入你的账户。使用Chip，按标准你会得到1%的利息，但是如果你拉着朋友也来注册，则可以额外获得1%利息，最多获得5%利息。如果你某周余额不足，也可以手动添加一笔钱到Chip储蓄罐里。在撰写本书时，这个利率相当高，因为这个应用程序正在积累客户，不过每天投资的上限是100英镑。

推荐应用程序：Chip、Plum

应用优选：注意动向

当然，储蓄还有另一个作用，那就是拯救金钱。[2]我的意思是，不要浪费金钱，也不要搞不清金钱的流向。充分掌控你的现金流意味着即使你喜欢成为人群中最慷慨的灵魂，也需要确保自己不会因为看不到谁欠你的钱而遇到麻烦。

分摊餐厅账单、为朋友的生日礼物凑份子、参加公共聚餐，你很容易碰上以上情况。你图方便全额支付了费用，而接下来，你就要为分账头疼了。现在，这个古老的问题有了数字解决方案。Splitwise是一款拆账应用程序，你可以在其中与多个朋友创建群组，拆分出每个人的应付金额。每个人的费用和欠款都记录在同一个地方，这样组中的所有人都可以看到他们欠其他人的款项。该应用程序会跟踪你们之间所有的往来借贷情况，并在每个月末发送提醒，以便每个人都可以偿还欠款，并重新开始下个月的记账。你可以通过PayPal或者现金付款，如果用现金的话，可以手动将结算记录登记在应用程序中。

当餐厅向一大群人提交账单时，FlyPay可以帮很大的忙。你可以通过它点单，它会自动对账单进行分配，这样每个人就知道谁该付多少钱了。它还可以让你在一些诸如Gourmet Burger Kitchen、Jamie’s Italian和Wahaca等场所通过应用程序直接付款，省去了招呼服务员的麻烦。你只需要用手机付款，然后起身就走。

最后，不要忘了Starling Settle Up和Monzo Me，它们内置在银行应用程序中，可以帮朋友和家人更轻松地转账。这个过程意味着你无须扫码，也无须反复确认，只需轻点几下手机即可。

推荐应用：Splitwise、FlyPay



[1] Newcastle Building Society，“Attitudes to Money，” http：//www.newcastle.co.uk，最近访问日期为2016年5月9日。

[2] 在英语里，储蓄和拯救都用“saving”一词。——译者注


第七章 现收现付保险

面对现实吧。保险最大的问题是，没有人真的愿意买保险。当然，我们都知道自己“需要”它，或者这是一项“明智”的投资，或者在某些情况下它是“强制”性的，例如驾驶汽车，但这并不意味着人们会喜欢或者接受这项花费。这种普遍的矛盾情绪可能在一定程度上是保险业创新速度缓慢的原因。当然，与其他享有金融科技巨大进步的金融部门相比，各种形式的保险引起的潜在颠覆者的关注度要远远小得多。的确已经有相应的应用程序出现了，可能让我们选择保险公司的体验更快、更轻松，或者使我们能够从多家保险公司选择保险，但是它们还无法消除公众购买保险产品的普遍冷漠情绪。

对于任何考虑颠覆性路线的人来说，还有另一个潜在的障碍。在推出令人振奋的新产品以撼动发展有点缓慢的保险业时，这个行业已然面临挑战。除了需要遵守该行业大量的政府法规之外，保险公司需要应对的可能结果也非常不可预测（这就是我们需要保险的原因）。从海啸到森林大火、地震、洪水，再到普通的道路交通事故，所有的“上帝行为”都使这个行业难以解读。不管你喜欢不喜欢，很多意外情况在常规数据之外。

然而今天，不乏挖掘保险市场潜力的企业，并且它们在革新这一非常传统的生意方面做得很好。实际上，很多资金被投入这个行业，并且已经出现了这个行业的流行语——保险科技。这个词与金融科技类似，只不过是针对保险业来说的。

对于新兴的保险科技行业而言，已经证明非常有效的是对更加个性化的商品和服务的广泛且不断增长的需求。不管我们买的是什么，我们都想知道自己是否买到了合适的产品。正如本书开头所讨论的，物联网和超级互联的世界意味着订制产品和服务在各行各业中越来越成为可能。保险公司现在可以根据消费者的特殊情况来调整保费。按里程购买汽车保险就是例子。我们也有可能通过安装远程信息处理设备，来记录我们的驾驶情况，从而确定我们的车险可以享有的折扣。这对年轻司机来说是一份巨大的福利，否则他们可能负担不起驾车上路的费用。在某些地方，一些寿险公司为佩戴健身追踪器的人提供健身房费用补贴。

即便如此，保险业还处于颠覆的早期阶段。保险科技企业正探索所有可能性。它们正在挖掘这个市场的潜力，各种好点子不断涌现。例如，面部识别技术有望在评估人寿保险条款的覆盖等级方面发挥作用。毕竟，专家（实际上是计算机）已经可以通过“读”我们的脸，来分辨有关我们和我们生活方式的各种事情。我们的外表可以提供关于我们的年龄、生活方式、健康状况、吸烟习惯等信息，就跟长达10页的调查问卷提供的信息一样。

物联网和生物识别系统收集的数据只是冰山一角。保险公司越来越愿意采用有关生活方式的应用程序来收集有关我们的数据，以便提供更准确的报价。这对所有人来说都是个好消息。现在，保险公司获得了更详细的信息，获知真正的风险所在，它们的保险定价将变得更低。

重塑保险业并非易事，就像我说的，我们正处于创新思维进程的开端。在本章中，我介绍了一些目前最有趣的初创公司和开发进展。

保险模式的再创新

毫无疑问，近年来困扰保险业的最大挑战之一是信任——保险公司与客户之间的信任。

从最真实的意义上来讲，保险这个词意味着投保人与保险公司之间共担风险的机制。但是，随着时间的流逝，这种理想已经失去了方向，商业模式已经变成了投保人与保险公司争利。这种做法永远行不通，并且毫不奇怪，它导致了这种局面：每当投保人提出索赔时，一方或双方都感到愤愤不平，或者一方没有遵守协议。

这是怎么发生的？从历史上看，由于高昂的销售和管理成本，保险公司不得不承担非常大的间接费用。这导致该行业共同努力，以最大限度地减少索赔额。保险公司就获得了以超出协议条款范围甚至条款模糊不清为名迅速撇清责任的名声。更糟糕的是，它甚至偶尔拒绝支付完全合法的索赔。毫不奇怪，这种状况破坏了保险公司与投保人之间的信任。现在我们正面临这样一种状况：当紧急情况发生时，每个人都预期保险公司会自动减少赔付金额，甚至完全拒赔。

大多数客户自然感到不满，因为他们觉得自己必须在获得一点点赔付之前，拼命证明自己的清白。所以，一种心照不宣的做法是，投保人试图“先发制人”，将一些额外的项目混入索赔列表中，拿给保险公司去削减。例如，在入室盗窃中，投保人可能会列出没有真正丢失或被盗的东西，跟已被盗走的贵重物品列在一起。投保人的想法是：如果他们增加一些索赔物品，而保险公司再去掉一些，那么最终会达到某种平衡。不可避免的是，一些反复无常的行为将进一步推高保险公司的管理成本，并使问题进一步恶化。有时消费者赢，但多数时候是保险公司赢。不论如何，这个过程对任何人都没有好处，只会让情况变得更糟。结果就是，大多数人把保险业看得很低，并竭尽所能花最少的时间来考虑它，或与之互动。

长期以来，人们认为，再多的令人兴奋的技术也无法解决消费者期望与保险业务模式之间的根本性失衡。就像所有受到颠覆者关注的行业一样，解决方案是采取激烈的行动。保险科技创新者决定，与其浪费时间尝试把传统保险业数字化，不如彻底改变保险业务模式，开发全新的保险产品，以完全不同的方式运作。最具讽刺意味的是，新方法的基础是最早的共担风险的思路，并且这种思路带来保险业务的完整闭环。由于有了这种新思路（或者说采用最初的思路），我们已经看到一些非常具有创新性的解决方案，用来解决保险公司与投保人之间的信任问题。

在点对点系统之下，投保人的数量要少得多。甚至可能只是一群亲密的朋友或家人汇集他们的资源，为他们中的一个或多个遭受某种不幸的成员提供帮助。如果保险期结束没有发生意外，那么保费可以退还给资金池中的每个人。

应用优选：分担风险

美国的保险应用程序Lemonade通过确保保险公司不会从未赔付的款项中获利，解决了信任问题。它收取固定费用，从每月保单支付费用中拿走20%的费用。这个应用程序运行方式的关键是所谓的“回馈”机制：任何未索赔的钱都会用于慈善事业。它的工作方式是这样的：客户通过应用程序选择他们关心的慈善机构，所有选择相同慈善机构的客户归为一组。支付给每个虚拟组的保费，用于支付同一组内个人的后续索赔。到了年底，剩余的钱会被捐赠给某组中每个人都选择支持的慈善机构。由于信任的作用是双向的，因此应用程序的客户不太可能对自己的索赔造假，如果他们这么做，那么他们不只从阔佬保险公司那里拿钱，实际上会减少对他们选择的慈善事业的支持。由于该应用程序操作简便，因此Lemonade也承诺会在短时间内付款。

朋友分担风险的概念也正在兴起。Friendsurance利用社交媒体将朋友联系在一起，朋友们从知名保险公司那里购买集体保险。任何人只要注册了，就会加入一个他们已经知晓的小组，并支付预付保费。如果在投保期没有人要求赔偿，那么所有人都会得到返还费用。提供这项服务的保险公司宣称，与传统保险公司相比，它们收到的索赔减少了20%～40%。这个想法完美地参考了互助保险的旧概念，即鼓励人们通过共同承担责任，来满足自己的需求和应对风险。

推荐应用程序：Lemonade、Friendsurance

应用优选：社交保险

Teambrella是一种工具，它不仅使人们对保险公司的需求消失了，而且消除了风险，因为每个人的利益都是一致的。客户组成了客户自治社区小组，可以批准或拒绝使用该应用程序的索赔。该应用程序目前正在六个国家进行试点，包括美国、德国、荷兰等。每个Teambrella小组的成员都有责任相互扶助，并决定个人的风险状况、保险金额、索赔合法性等。这一切都是公开的，每个人都可以发表评论。一旦保费水平得到小组成员的同意，每个小组成员就将他们的“保费”放入一个数字钱包。这更像一个托管账户（在交易过程中保管现金的第三方账户）。这笔款项保留在数字钱包中，如果小组中的任何人提出索赔，并获得其他小组成员的批准，则可以从数字钱包调用钱。如果没有人提出索赔，那么钱将留在数字钱包中。

So-Sure是一家英国公司，运营另一种形式的“社交保险”。通过So-Sure应用程序，一群朋友可以给手机和在线接口投保。最棒的一点是什么？只要该小组成员的手机没有损坏、丢失或被盗，小组成员每年就能拿回80%的钱。这样做的好处是，收回你的钱完全取决于你的朋友没有提出索赔，而不是取决于你不认识的人。你仅与你认识和信任的人共担风险和共享回报。

所有这些新的保险产品都完美地运用了共担风险的理念。像这样的“点对点”或“群体池”模式在处理索赔方面具有透明性和公平性，为保险行业注入了急需的信任气氛。

推荐应用程序：Teambrella、So-Sure

智能互联的家

在住房保险方面，最新的想法从单纯为财产“保险”，转变为永久“保护”我们的房屋和财产。换句话说，住房保险的目标是预测和预防，而不是修理和更换。物联网再次在这里发挥巨大的作用。遍布房屋的智能传感器可以收集有关温度、水电消耗、可能的闯入者等数据，一旦出现任何问题，就可以通知房主，并可以在发生损坏之前进行干预。

这些预测和预防模型也提供了诱人的前景，即更精准（甚至可能更便宜）的保费。与其为同一街道上的所有家庭提供相同的保险报价，不如为每个家庭量身订制保险，这才叫公平。从智能家居收集的数据是高度个性化的，可以进行核对和比较，这样保险公司可以获取更具竞争力的保险费报价。随着技术的进步，保费会变得越来越精确，并且有望更便宜。

应用优选：智能家居保险

Neos保险公司鼓励客户通过安装一系列与互联网连接的传感器来创建自己的智能家居设备，所有这些传感器的购买费用都包含在保险费中。该保险公司开发的应用程序Neos监视和管理各种传感器，甚至可以控制它们所连接的某些组件，包括运动传感器、摄像机、烟雾探测器等。当然，智能家居设备都跟客户的手机相连。因此，如果客户忘了关前门，或者厨房水槽漏水（泄漏是家庭保险索赔的最大来源，约占1/3）[1]，Neos就会告知客户，让他们可以在问题发生之前采取措施。该应用程序在巧妙的连接思想指导下，旨在将客户与维修服务联系起来，因此，即便发生最糟糕的情况，一切都容易掌控。它甚至保留了受信任的密钥持有者的日志，如果房主不在，他们可以让管道工进入。

Neos并不是唯一一家采用这种措施的保险公司。既有的保险公司和初创公司都将智能家居保险视为未来的发展方向，并开发可密切跟踪家居设备状况的产品。家居设备的潜在问题使人们认同智能家居保险并用智能设备连接房屋其他设备。至少在短期内，许多公司可能通过提供折扣，来帮助房主安装所需的设备。另一家家居保险初创公司PolicyCastle已经为客户提供了15%的折扣，条件是安装经过批准的智能家庭安全系统或者泄漏检测仪。如果已经安装了这些设备，客户就可以将设备的照片上传到应用程序系统。如果客户随后在保险期间安装智能家庭安全系统，保费可以调整。

推荐应用程序：Neos、PolicyCastle

应用优选：快速续约

通过智能设备收集的数据不断增加带来的另一个好处是，家庭保险的更新变得更加容易。像许多种保险形式一样，设立房屋保单传统上需要客户先完成一份范围广泛的调查问卷，然后保险公司才能设定保险费率，并批准该保单。数据记录越来越多，这个过程所花的时间也会大大缩减。确实，减少官僚主义是保险科技公司处理家庭保险的任务之一。Homelyfe是一款应用程序，它承诺家庭可以在四分钟之内找到并购买保险。它还与第三方合作，这样，客户无须卸其他应用程序（如移动银行），就可以享受保险服务。

推荐应用程序：Homelyfe

应用优选：房客

住房保险市场上另一个值得一提的好点子是押金替代保险计划的发展。多年来，这是租赁市场一直急需的。租房者可以作证，在准备好租金并入住之前筹措一笔押金，通常与起初找到要出租的房子一样困难。再加上租房中介费以及后续产生的大笔账单，这些确实对租房者提出了很大的挑战。而如果你要搬家，从一处出租屋搬到另一处，则通常需要先缴纳新的押金，然后才能拿回之前的押金，这只会让事情变得更加麻烦。

现在有保险单可以解决这个问题，租户也就不必再拼命筹措相当于数周房租的押金。Dlighted和Canopy策略背后的想法是为承租人造成房屋损坏或不付租金支付赔偿金。Dlighted的保费是由房东或租房中介，而不是房客支付。在租赁期结束时，Dlighted保险公司最初会与租户解决纠纷，但是如果双方未达成协议，则房东或代理商可以提出索赔，并由租户承担赔偿费用。Canopy的工作方式正好相反，租户为保险买单。Canopy承诺向租房者授权，并使其能够通过Web应用程序或智能手机支付押金保险。它使用“RentPassport”保存租户信用和租房记录。这些服务为房东提供与租房押金相同的保障，在租期结束时，Canopy替租户支付关于房屋损坏的赔偿金，或者未付租金。

这种保险对任何难以筹到押金的人来说，都是很棒的。显然，如果你能够轻松支付押金，那么你也可以自己权衡一下，是否值得通过购买保险来支付较小的金额，不过要特别注意，这笔钱你交了就拿不回来了。如果你是那种通常会履行所有租赁义务的人，在租房方面也很明智，那么对你来说，使用传统的租房方式可能更好。

推荐应用程序：Dlighted、Canopy

人寿保险：为你的生活方式投保

社交媒体有利于保险公司。实际上，现在我们愿意公开晒出有关我们日常生活的一切，而事实证明这样做的价值无限。保险业巨头有专门负责监控没完没了的“可爱小猫”或者“跳舞婴儿”的大型部门。为什么保险公司这么做？因为当它们发现某人在网上吹嘘自己刚刚完成一万米跑，而且这个喘不过气来的发布者声称自己“实际上无法外出”而索赔大额赔偿金时，保险公司这么做就非常有必要了。

这是一个极端的例子。在协助索赔和发现欺诈方面，保险公司的社交媒体调查部门至关重要。保险公司的调查是完全合法的。读一读你的社交媒体平台细则，上面的条款清楚地写着，调查人员可以取用在线发布的信息，如果你做了任何违法的事情，这些信息也将对你不利。如果你仍然对保险公司有能力做到这一点感到惊讶，那就没必要了。这没什么新鲜或不寻常的。通过在线行为跟踪技术，“老大哥”（Big Brother）在看着你。[2]你肯定已经注意到，在一个愉快的早晨，你在Google上找到了合适的新沙发以后，接下来的几周，你就会被家具广告的弹窗淹没。现在，我们所做的事都不会长久保密。

当然，由于这样的事情无论如何都会发生，你可以从中发掘积极的一面。保险业也有积极的一面。在这个互联互通的世界，人寿保险提供商可以基于你的生活，生成更准确的订制报价。换句话说，你的个人信息不是被人用来对付你，而是可以被用来帮助你获得更准确和更具成本效益的人寿保险。

读到这里，你的第一反应可能是恐惧。你可能会想：为什么我要让其他人查看我的私密信息呢？我的社交媒体信息发布对象是朋友和家人，而不是陌生人。你不会是唯一这么想的人。人寿保险业一直面临的最大挑战之一就是很难让客户自愿授权，以便让保险公司更仔细地查看他们在社交媒体上发布的帖子。除了隐私问题之外，大多数人根本不认为他们需要这种程度的审查。实际上，大多数人甚至不觉得自己需要人寿保险。毕竟，谁能想到可能会遭遇不幸呢？但是，不幸的事的确会发生，而且比我们大多数人想知道的更多。实际上，29个孩子中就有1个孩子在自己长大成人之前就失去了父母。通常，与此相关的收入减少会加剧这一事件带来的冲击，很可能会使家庭其他成员陷入财务危机。

如果你仍然不喜欢陌生人窥探你的聚会方式，不必担心。新的技术让你有另一种选择：开放银行。一旦你继续使用应用程序，它们就可以通过你的线上生活来收集有关你的更多信息。它们可以查看你的LinkedIn数据来很好地了解你的收入等级，查看你的Facebook来看你有多喜欢冒险，等等。Hiscox、QBE、MetLife等保险公司已经在使用这样的数据，向客户推荐更具个性化的产品。

应用优选：简易的申请程序

目前，保险科技行业的焦点是寻找有关人寿保险的对话契机，这样就能有更多人得到更好的保护。最新的想法是，运用技术在恰当的时机介绍保险产品。例如，这种时机可能是在婴儿出生后或购买房屋时。来自诸如Anorak的应用程序的新一代产品被称为智能人寿保险顾问，整合了多个第三方合作者，例如移动银行、价格比较网站、经纪人等，使该应用程序与用户相关并且操作简单，减少了“填写表格”的麻烦。Anorak使用数据科学来处理有关个人住房、家庭、收入、财务状况的相关数据，以评估客户所需保险的类型。还有，该应用程序可以对大多数主要保险公司的保单进行扫描和评级，以便在几分钟内给客户提供订制的方案。它还可以将保险术语“翻译”成客户易于理解的话。

推荐应用程序：Anorak

应用优选：自定义你的条款

Sherpa是一款让客户选择适合自己的保险条款的应用程序，它基于订阅的模型提供风险全覆盖的个人保险，并邀请投保人根据需要或情况的变化，提高或降低保险要求的水平。通过Sherpa，客户加入俱乐部并支付会费，就获得了保险。Sherpa成为客户有效的数字保险顾问，可以评估客户的生活方式，以制定适当的保险方案。然后，Sherpa把多个客户的保险需求打包，然后从再保险公司批发购买保险。

推荐应用程序：Sherpa

智能驾驶

在本书的第一部分中，我们已经谈到了汽车保险领域的最大进展——以Cuvva和By Miles为代表的即时或现收现付应用的问世。它基于数据技术的发展，使跟踪和追溯我们所做的一切变得非常容易，而我们仅需为使用的服务付费。

当然，所有保险科技公司都预见到汽车市场的重大变化是全自动、无人驾驶汽车的推出，这将彻底改变汽车行业。全新的潜在风险清单将在未来发挥作用。例如，如果发生大规模黑客事件，接下来将发生什么？（我知道这听起来有些戏剧化，但这种风险无法降低，无疑会成为保险公司关注的重点。）通常，汽车失窃或意外事故是独立事件，在不同的位置，各个事件之间没有关联。但是在完全互联互通的世界中，情况并不总是如此。另外，汽车的保有量可能会大幅下降。诸如Uber之类的服务可能会在你需要驾车外出时，简单地将自动驾驶汽车送到你家门前。在这种情况下，个人保险将变得完全多余。不久的将来，保险科技公司将花费大量时间思考人与机器之间的交互，而且我们需要预见数字技术下一步将会带给我们什么。

应用优选：将保费与驾驶风格联系起来

目前，远程信息技术似乎在汽车保险界引起了最多的关注。汽车保险也被称为“黑匣子”保险。在驾驶员同意的前提下，保险公司在汽车中安装传感器，用以记录其驾驶安全性、行驶轨迹、每天的驾驶时间，以及行驶的距离等信息。驾驶员签署协议后，一个“黑匣子”会被装到汽车上，这项服务也因此而得名。你每次开车的时候，“黑匣子”都会进行各种测量，并把相关数据发给保险公司。相关数据用于更精确的保险计算。

远程信息技术保单的费用最初与普通保单相同，但保险公司可以根据收集和监控的数据调整保费。这正是这项技术发挥作用的地方，因为驾驶员也可以监控数据，驾驶员一旦知道了监控器的“得分”，就可以调整驾驶风格，更安全地驾驶，从而降低保费。驾驶不平稳的人会知道，由于他们会被认为有更高的发生事故和索赔的风险，因此他们所交的保费就有可能增加。

远程信息技术保险公司，例如Aviva Drive、Woop、Root，都声称远程信息技术有助于为安全行驶的驾驶员削减多达25%的保费。这对于经常需要支付高额保费的年轻驾驶员尤其有用。根据研究，用这种方式投保，一个年龄在17～24岁的人可以节省363.25英镑[3]。Aviva Drive的应用程序还具有行车记录仪的功能，这样驾驶员就可以记录、保存、共享录像，在投保人提出索赔的时候用得上这些数据。驾驶员只需将手机放到底座上，使手机镜头正对前方的道路就可以。

推荐应用程序：Aviva Drive、Woop、Root

应用优选：关注这个空间

集合资源，或者说共享经济，是另一个驾驶应用程序中的重大进展。其背后的想法是，仅当你有索赔需求时，才将钱用于保险。如果你没有索赔需求，那么就存好你的钱。这个想法背后的驱动力是消除大多数投保人之间的不平等，但他们最终要为有粗心驾驶坏习惯的人支付更高的保费。

任何开发的模型都将基于集合风险，类似于前面讨论的社交保险模型，特定人群通过社交网络选择他们想加入的保险小组。然后他们将保费在线汇集起来，而由于保险小组成员彼此相熟，因此他们可以信任他人，仅在必要时才提出索赔。

同样值得关注的是理赔流程的数字化发展。理赔流程始终充满压力且耗费时间。位于泰国的初创公司Claim Di开发了一款旨在简化驾驶员与保险公司之间的理赔流程的应用程序。在发生轻微事故的情况下，驾驶员只需在对方的手机旁晃动自己的手机，双方的保险公司就会通过Claim Di平台发布理赔报告。车辆损坏的照片可以通过同一应用程序拍摄。

但以上只是汽车保险领域的几个创新例子。期待更多的颠覆事例很快到来。我们购买汽车保险的方式将发生巨大变化。

多合一保单

当然，为了给保险行业带来真正的颠覆，保险科技公司需要彻底地站在不同角度思考这个有点停滞不前的行业。而且，实际上，它们已经这么做了。不同于简单地在旧的保险产品中添加科技元素，并将它们融入完美的应用程序，保险科技初创公司已经开始考虑保险的整体方案。例如，是否可以讨论整合所有汽车、房屋和人寿保险保单？

从客户的角度来看，多合一的保单很有意义。你只需与一家保险公司建立关系，即可一劳永逸。你一年只有一个续订日期需要注意。另外，由于你的保单全部由一家保险公司提供，它将有更多机会了解你和你的风险状况，并且能够根据你的个人需求提供最优惠的价格。

尽管在这一章里，我已经按照你可能购买的各种保险类别（寿险、住房险、车险）进行了阐述，但事实是，保险业长期以来一直在争论，仅仅关注客户，而不是他们的保险覆盖的众多时间和应用场景，这样真的对吗？鉴于物联网的新发展以及我们每个人的可用数据量，这种讨论比以往任何时候都更有意义。

显然，我知道大多数保险业巨头会针对每种可能的情况提供保险政策。当然，你可以轻松地从Arriva或Admiral购买一系列保险，满足为房屋、汽车、人寿等投保的需求。但是，尽管客户可以从同一家公司获得许多保单，用的都是同一个名义，但每份保单都是由保险公司里完全不同的部门生成的，没有任何交叉。我在这里谈论的是可以满足你的每项要求的、由一个部门提供的一份保单。

应用优选：早期采用者

最早采用这种多合一解决方案的保险科技公司之一，是德国运营商Getsafe。它起初开发了一种数字保险钱包，你可以把你的所有保单的详细信息保存在一处。现在，它正朝着新方向发展，以一种被称为“我的一生”的方式，为会员提供所有服务。与之前所述的Lemonade应用程序非常相似，Getsafe的会员为他们的全部保险服务支付固定费用，剩余的保费将提供给选定的慈善机构。Getsafe应用程序可以帮助用户了解其承保范围，然后针对人寿和健康保险的内容为会员量身订制保险，包括获得其他类型的保险附加产品，或者通过应用程序提出索赔的能力。那些购买保险的人可以对应用程序进行自定义，可以展示他的个人风险偏好，并设置超额限额，还可以用Getsafe来检查保单所涵盖以及不涵盖的内容。

Getsafe应用程序旨在使客户充分融入传统上不太激动人心的保险世界。例如，如果你买了牙科险，应用程序会提醒你定期预约检查口腔，并为会员保持健康提供激励措施。

使所有这些成为可能的是所谓的数字顾问。Getsafe之类的应用程序背后的数字大脑将数据收集、机器学习、人工智能相结合，已成为一种庞大的风险评估工具，可以考虑我们个人承担高风险或低风险的倾向、久坐或精力充沛的生活，以及除此之外数十种其他因素。这类应用程序综合评估这些因素，就可以为我们提供独特而个性化的建议。这种高度个性化的视角对保险公司来说是富矿，对我们来说也是如此。

推荐应用程序：Getsafe



[1] Aviva，“Ten Most Common Claims Made Against Home Insurance Policies：List，” http：//www.aviva.co.uk，最近访问日期为2013年2月。

[2] “老大哥”是一个英语专有名词，意指控制人们思想行为的虚伪领导者。出自乔治·奥威尔的名著《1984》，书中的政府头目“老大哥”彻底控制着人民，“老大哥在看着你”这一标语，提醒人们注意“老大哥”知道他们所做的一切。——译者注

[3] 2018年1月到3月的MoneySupermarket报价数据。


第八章 还清抵押贷款

有一个原因可以解释为什么购买房屋遇到的困难经常超过离婚、丧亲、失业等其他困难。跟律师打交道，等待数周甚至数月的文书，担心交易随时可能失败，不断向房地产经纪人寻求信息更新……这是个相当痛苦的过程。如今，当我们在日常生活可以得到关于其他方面的充分的信息时，信息不足放大了潜在购房者的绝望感。快递公司可以让我们查看包裹递送进度，我们甚至可以在途中重新安排派送时间或目的地。我们订购比萨，将会收到多个预计到达时间的提醒。许多零售商有实时支持服务链接到相关人员，帮助客户解决最微小、最琐碎的问题。

那么，为什么借款人不能从合作公司那里获得相同的服务呢？这可是他们一生中购买的最重要的服务之一啊！

多年来，购房市场上唯一值得注意的技术进步都围绕房地产门户网站。但是，尽管像Zoopla和Rightmove这样的搜索引擎使寻找完美房屋的过程变得容易得多，可数十年来，实际购买过程仍然基本上没有改变。除了引入最基本的数字设备，抵押贷款市场显然对互联网的繁荣没有反应。

公平地说，对抵押贷款行业而言，对于“为什么向客户提供更好的体验并不容易”这一点，有一个似是而非的论点。买房子是一个非常复杂的过程，有许多文档需要审查，许多法规需要留心，买卖房屋双方需要全面的信息。如果有压力，放贷方无疑会说，它们可能无法从出售抵押贷款中赚到足够的钱。

抵押贷款行业发展缓慢还有另一个原因。虽然几乎每个人都宣称购房体验是他们最糟糕的经历之一，但是一旦购房者拿到房门钥匙，从包装箱中找出水壶（开始布置家居）的时候，通常会很快忘记这段经历。在那之后，大多数人几乎不再跟抵押贷款公司打交道。实际上，将近一半的人每年访问他们的抵押贷款账户少于一次。[1]如此低的参与度使抵押贷款公司几乎没有什么变革的动力。简而言之，没有人真正大声抱怨抵押贷款公司，因此它们毫无作为。

当然，这种现状不会永远持续下去，特别是在我们今天所处的高度联系的世界中。技术驱动的一代比以往任何时代的人都不能忍受乏味的服务。金融生活的其他领域都在发生变化，抵押贷款领域也不太可能被忽视太久，特别是它占用了我们收入的那么大一部分。

事情无疑正在发生变化。抵押贷款公司越来越多地使用技术来加快房屋销售流程，让一切变得更顺畅。尽管它们很谨慎，但据预测，这一市场正在模仿其他金融部门走过的路，事情将会逐步向前推进。预计金融科技的发展将对很大范围内的购房市场产生巨大影响。这对每个人来说都是个好消息，因为数字技术具有很多优点，它透明、安全、可靠、简单，可以根据个人需求量身订制。

归根结底，抵押贷款仅仅是达到目的的一种手段，是帮助我们购买所需房屋的方式。任何可以减少这一过程的阻碍和烦琐流程并带来最佳可行选择的事情，都必定是好事。

数字经纪人

当潜在的购房者密切关注抵押贷款市场时，很快就会发现这里似乎有无数种产品。但是，至关重要的是，不要拖延，得赶紧抓住一个。完成正确的抵押贷款交易，可以节省房主每月支出的很大一部分，尤其是在整个25年的抵押期内，节省下来的钱加在一起可能都够交一年房租的了。

在寻找最佳抵押贷款交易时，最佳建议始终是广撒网。可选择的抵押贷款有很多变量，最重要的参考值是贷款利率。这在很大程度上取决于购房者能够支付的定金，以及他们想要购买的房产的价值。

传统上，与经纪人交谈是最容易获得建议的方式，他们可以针对你的特殊情况，给你解释和推荐适合你的最佳抵押贷款。你可以通过IFA或由房产中介推荐，在繁华商业街上找到经纪人。他们搜寻市场上最佳的抵押贷款交易，让购房者可以从众多贷款方那里获得一系列选择权。他们还可以就“帮助购买”（Help to Buy）抵押贷款和共享所有权等其他计划提供建议。

我们可以假设经纪人搜索了市场上所有可用的产品。然而，事情并非总是如此。一些经纪人提供的服务有限。他们可能与特定的贷款方绑定在一起，或者只能与少数贷款方合作。当然，这意味着他们只能提供有限的交易选择。或者，也许他们向你保证他们向购房者提供可用的“所有”产品，却在声明的最后部分隐藏了一些不易察觉隐患。经纪人很可能会排除贷款方的直供交易（仅直接向公众提供），主要是因为他们不会从中获得任何佣金。即使他们的确查看贷款方的直供交易，也很可能为此服务收取费用。

确实，经纪人如何为他们的服务计费是另一个令人困惑的问题。一些经纪人直接收取费用，可能是从贷款的佣金中收取。他们可能会收取一定费用，然后在抵押贷款完成时退还已支付的佣金。他们甚至可以让购房者选择支付费用还是佣金，这意味着他们可以称自己为“独立投资者”。只要经纪人事先说明，在购房过程的任何环节，他都可以收取费用。在某些情况下，经纪人可以在交易完成前收取费用，即使购房失败，购房者仍然要履约。

从表面上看，找到适合你的经纪人，似乎和找到合适的抵押贷款交易同样困难！抵押贷款市场引入了数字经纪人。这种新型经纪人使用尖端技术搜索成千上万个抵押贷款交易，从经纪人交易和直供交易中找出推荐结果，最重要的标准就是为你找到合适的交易。

数字经纪人的另一个优势是它加快了流程，不仅减轻了购房者的压力，而且在无法预测和竞争激烈的房屋市场中也很有用。如果一个潜在购房者找到了梦想中的房子，迫切地提出要约，想抢在其他人之前将其收为己有，那么在抵押贷款公司确信所涉财产值得放贷之前，购房人就会经历一个痛苦的延宕期。毕竟，财产是贷款方对贷款的担保。如果房主随后无法支付抵押贷款，贷款方可以收回房屋并出售，以回收资金。在这种情况下，数字经纪人确实可以发挥作用，因为它可以使流程更快、更顺畅。

数字经纪人效率的提高在很大程度上要归功于自动估值（AVM）的使用，贷款方可以据此立即做出决定。这是根据某区域可比房产进行估算的结果。多达3/4的再抵押贷款和多达1/5的家庭购房是通过这种方式估价的。据分析，这个比例有继续增大的趋势。还有一种方法是“驱动”估值，即有资质的测量师从可用的数字信息中审查房产，这种方法被越来越多地采用。

由于一切都是高度自动化的，因此大部分审批过程可以在几分钟之内完成，而不是以前的几天甚至几周。

如果作为潜在购房者，你还没有找到理想的住所，并且想看看你要花多少钱，那么数字化流程会发挥重要作用。你可以进入这个流程，并且提前获得自动批准。这种预先批准使购房者对他们的支出金额心中有数，并且向房地产经纪人展示一些实在的信息。预先批准也非常可靠，因为它基于对个人财务状况进行详尽且完全准确的数字搜索。

一旦你找到一种合适的抵押贷款方式并选用了它，这个过程的改进当然不会停止。数字经纪人借助技术手段，旨在与你建立持续的联系，因此，它们要竭尽全力让你们的关系融洽。这些数字经纪人不会像传统抵押公司那样，在固定利率到期前的几个月或几周之前一直无视你，而是会不断检查你的抵押贷款，以确保你使用的是正确的产品。如果有更好、更合适的评分方式，它们会与你联系并提出建议。它们已经掌握了所需的所有信息，包括你的财务状况、可能的退出罚款，以及最佳的当前利率。

数字经纪人业务主要在虚拟世界中进行。但是，潜在购房者也可以跟真实的经纪人交谈。这并不是强制性的。所有这些加起来就是一种快速、便捷的服务。当你第一次考虑买房时，数字经纪人可以让你的压力大为减少，因为它比较便捷。

应用优选：已有的数字经纪人

要了解已经有多少消费者接受了数字经纪人的服务，这里有一个有趣的事实：在美国，Quicken Loans及其抵押贷款应用程序Rocket已超越了长期以来当地最大的抵押贷款发起人Wells Fargo。[2]Rocket于2016年推出，是首批让客户能够在线完成整个贷款流程的抵押贷款产品之一，整个流程在几分钟内就能完成。

Rocket旨在使获得抵押贷款的过程尽可能直观和轻松。好吧，在承诺一笔六位数的贷款时尽可能地轻松吧。潜在购房者首先输入基本信息，然后选择“降低你的每月付款”之类的目标。潜在购房者输入房产地址的详细信息后，Rocket将使用公开可用的数据来预填大部分表单。借款人的资产、信用记录、收入、就业信息都可以从98%的美国金融机构直接在线查到。

如果流程不清楚，申请人可以单击问号图标来回答特定问题，也可以进入“与我们交谈”版块，与一个真实的经纪人对话。购房者只需几分钟即可看到“查看解决方案”页面，Rocket会显示所提供贷款的选择。申请人可以通过下拉菜单自定义贷款选项，例如更改期限，或将固定利率与可变利率进行比较。获得满意的结果之后，可以点击“看看我是否被批准”。这是Rocket验证所有信息，并将申请提交到自动认购系统的阶段。

尽管Rocket强调，最重要的部分是买家按照自己的步调前进，但贷款申请可以在大约半小时内完成。一旦进入认购阶段，申请人就会进入一个Facebook风格的页面，所有信息都清楚地显示在待办事项列表中。这就是贷款进度被从头到尾监控的方式。

在英国，Atom是一个抵押贷款应用程序，旨在以最少的人工干预将尽可能多的流程数字化。在本书撰写时，这个数字经纪人可以在3个小时内提供报价，9个工作日内完成贷款申请。

推荐应用：Rocket、Atom

应用优选：快速的申请和批准

英国公司的Habito、Trussle、Mojo、MortgageGym都是数字经纪人应用程序。作为客户，你无须为此类数字服务支付任何费用。当借款人完成房屋贷款时，这些应用程序会从贷款方收取费用。贷款流程从在线调查表开始，涉及你的收入、财务状况、财产类型、可用存款规模等基本信息，所有这些都用于填写个人资料。问卷调查不超过15分钟，获取详细信息后，数字经纪人将接管、汇总、验证、分析信息，以提供量身订制的抵押贷款建议。

显然，贷款方需要充分了解你的财务状况。因此，当你注册了一个数字经纪人应用程序后，它会连接到你通常使用的金融机构和银行（当然需要你的许可）。例如，Habito是史达琳银行的一部分，而Rocket、Roostify、Better Mortgage等美国竞争对手则直接从申请人的银行检索申请人的财务信息。这是开放银行带来的连接性增强的又一个例子，开放银行在简化流程中起着至关重要的作用。这意味着抵押贷款申请人不仅只需花更少的时间来研究成堆的令人困惑的文书工作，而且还不需要多次发送银行对账单和身份证明。客户记录中包含的数据也使验证资产和负债的过程变得更加容易。简化流程还意味着降低处理成本、提高准确性，并减少发生任何可能导致事态恶化的问题。一切都在线的妙处在于，整个流程可以分解为容易理解的部分，使一切变得简单明了，因此购房者的压力大大减轻。

推荐应用：Habito、Trussle、Mojo、MortgageGym、Roostify、Better Mortgage

破解产权转让

达成抵押贷款协议可能是令人头大的经历，但通常让进度中断的是产权转让。产权转让是双方达成协议，将财产从一方转移到另一方的法律程序。它涉及一系列非常复杂的步骤，由专门的财产律师牵头，他们会处理所有的法律文书工作，负责土地注册和地方议会搜查，起草合同并处理货币兑换。在此过程中，律师会竭尽全力找出你需要注意的问题，例如建筑控制问题、附近的道路规划问题，甚至周围被污染土地的潜在环境问题。他们还需要仔细检查财产链，进行欺诈和反洗钱调查。由于律师可能要处理数百页的文档，因此这是一个漫长的过程，并且长长的待办事项清单可能会拖慢进度，使工作停滞不前。这项庞大的任务意味着它的成本可能很高，成本约为四位数（英镑）。

如果你的目标是获得真正的数字抵押贷款，那么整个交易将以电子方式产生、转移、存储，你无须使用一张纸，也无须手动签署贷款文件或协议文件。实际上，我们还没有完全实现真正的数字抵押贷款交易，但是有明确的迹象表明我们即将实现真正的数字抵押贷款。当然，这一过程中的许多最重要的元素要么有金融科技公司在筹划，要么正在开发中。

有趣的是，数字抵押贷款业务的一些进展是由政府主导的。一个愤世嫉俗者可能会说，政府从来没有以技术领先而闻名，但是政府似乎渴望在技术上与时俱进。在英国，记录了英格兰和威尔士所有土地和房产所有权及抵押权的HM土地登记处已经修改了规定，为带有电子签名的全数字化转让文档铺平了道路。自2018年4月6日以来，无须纸质契约就可以买卖房屋。其目的是缩短流程的最后阶段的时间，在无须新房主手动签署抵押契据的情况下，房地产销售过程就可以完成。

在不久的将来，整个流程还不能完全实现数字化的情况下，迫切需要技术干预的是确保每个人都始终清楚流程的每个环节。在这里，我会仔细选择我的用词，但有些律师的确会按照自己的节奏工作。当然，应提高有关可用（或不可用）信息的透明度，这样急切的购房者就能确切地知道每一步的进度。更高的透明度至少可以部分缓解长期以来人们对搬迁日期或最后一刻的变更缺乏确定性的压力。

应用优选：数字案例跟踪

尽管数字案例跟踪在网上变得越来越普遍，但数字案例并不总是像某些人所希望的那样详尽。潜在购房者仍然经常感到沮丧，既不知道是否已经达到特定的业务节点，又担心他们的法律代表不断收到电话骚扰。幸运的是，有些应用程序使流程更加透明。使用英国应用程序When you move，买卖双方可以实时跟踪房地产交易的各个阶段，直至完成。参与此过程的其他人，包括房地产经纪人、抵押贷款经纪人、律师，也可以使用这款移动应用程序来获取实时更新信息。他们可以将文档、信件、搜索内容上传到应用程序里，并可以根据需要查询这些信息。产权转让律师最好至少每72小时发布一次最新信息，哪怕只发一句“仍在等待房地产经纪人发送销售备忘录”。

另外，My Home Move提供了eWay，这是另一款英国应用程序，也已与Habito合作。eWay是一个在线案例管理工具，可以让购房者通过手机或平板电脑全天候管理流程。这款应用程序的使用者同样可以上传文档，并定期发送提醒信息。My Home Move 还与一批经验丰富的产权转让律师合作，将所有服务集成在一起。

美国数字经纪人应用程序也取得了类似的进展，Rocket与Pavaso合作，已经完成了数字化流程的闭环，购房者在线就可以完成整个贷款流程。

从准买家考虑搬家或发现他们梦想中的家，直到他们拿到房门钥匙的那一天，端到端、以数字方式完成这一过程是许多数字贷款提供商的目标。预计将会有更多的金融科技公司在这条道路上前进。

推荐应用：When you move、eWay、Pavaso

售前和售后服务

获得抵押贷款的难度和复杂性意味着大多数人会重视与其他人的互动。本章提到的所有应用程序都为大多数人提供了很多与真实的经纪人互动的机会，以解决紧迫的问题。假以时日，对人类互动的重视程度几乎肯定会发生改变。目前，3/5的客户希望与真实的经纪人谈谈抵押贷款（以及数字应用），而2/5的客户已经注意到，向机器人咨询更快、更方便。[3]

人们开始习惯与数字经济人沟通，并看到朋友和家人也从它们的帮助中受益，我预计抵押贷款市场的范围将超越简单的抵押贷款交易。实际上，关于购房的所有事情都值得关注。数字经纪人将不仅能计算购房负担能力，而且将不可避免地开始提供关于房屋作为一项投资的自动化建议，讨论房屋在消费者更广泛的财务状况中所处的位置。毕竟，房屋是一项重要资产。在销售进程当中或之后，数字经济人很可能会继续建议，甚至预先审批互补的金融服务产品，例如人寿保险。当你的贷款流程快要结束时，你的数字经纪人可能为你提示新房子附近的ATM机，或者为你可能想要的房屋装修推荐有价格竞争力的贷款。它可能会降低当前的最佳信用卡利率，从而为你搬家时可能需要的所有小额交易提供资金。你将与数字经纪人建立关系，它将为你提供想了解的信息。
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[2] Forbes，“Quicken Loans Overtakes Wells Fargo as America’s Largest Mortgage Lender，” http：www.forbes.com/sites/samanthasharf/2018/02/05/quicken-loans-overtakes-wells-fargo-as-americas-largest-mortgage-lender/#17af160b264f，最近访问日期为2018年2月5日。

[3] Accenture，“2016 North America Consumer Digital Banking Survey，” http：www. accenture.com/t20160609T222453_w/us-en/_acnmedia/PDF-22/Accenture-2016-North-America-Consumer-Digital-Banking-Survey.pdf，最近访问日期为2016年6月9日。


第九章 慷慨解囊

人们轻易将处于数字时代的年轻人视为热衷于自拍的自恋者，但事实并非如此。技术并没有使我们更自私。在数字时代，你可以说我们更快地了解信息，也可以说我们更多地互相联系，但不能说我们更自私。

首先，社交媒体使我们更加倾向于分享。大多数人会在网上分享一些东西，无论是他们的情感状态、鼓舞人心的视频，还是关于他们的业务或个人生活中某件事的重大消息。我们在社交媒体分享的内容都与我们是谁直接相关。

这种不断增长的自我意识的一大受益者是慈善事业。当人们热情地关心某事时，他们经常恨不得想在屋顶上喊出来，或者至少要让其他人接受他们的观点。慈善机构已用数字方式筹集了数以百万计的善款。你可能还记得诸如2014年夏季在社交媒体上病毒式传播的“冰桶挑战”事件。这一慈善计划得到了肌肉萎缩性侧索硬化症（ALS）协会的支持，共募集了1.15亿美元善款。甚至连包括美国前总统乔治·布什（George Bush）在内的一众名人都接受了挑战，还有马克·扎克伯格（Mark Zuckerberg）、比尔·盖茨（Bill Gates）、奥普拉·温弗瑞（Oprah Winfrey）、贾斯汀·比伯（Justin Bieber）、赛琳娜·戈麦斯（Selena Gomez）等。同年，“不化妆自拍”运动风行一时，帮助人们提高对癌症的认识。除了普通民众“敢于裸妆”并筹集到数百万美元善款之外，金·卡戴珊（Kim Kardashian）和J.Lo等名人也加入其中。与此同时，“大胡子月”（Movember）[1]活动于21世纪初开始在澳大利亚兴起，如今已发展成为一项由Movember基金会发起的全球性活动，为男性健康慈善事业筹集资金。

尽管这些流行的病毒式传播事件像野火一样蔓延，但并不意味着我们对所支持的慈善事业并不挑剔。事实并非如此。借助互联网，我们通常可以更好地获取信息。我们现在对每个人和每一件事都了解得更多，我们已经习惯于更仔细地观察事物，并了解它们的真实含义。大型组织或机构仅仅因为它们在该行业中规模最大就可以筹集善款的日子已经一去不复返了。我们往往更加挑剔，想更多地了解他们捐款的理由。我们希望了解他们的捐款花到了何处，并从中可以受到激励。我们希望看到、听到某种说法，以确保善款流向都是真实的。这样一来，与事业或支持事业的人建立个人联系就至关重要。

这一理念还扩展到我们支持的品牌。如果一家大企业想宣称对某种社会价值的承诺，那么它最好全力实践。真诚至关重要。如果它们能证明自己是真诚的，那么回报是不言而喻的。实际上，有90%的全球消费者表示，如果相关商品的价格和质量相差不大，他们就会将购买目标变为与良好事业相关的品牌。[2]

有趣的是，我们看到许多颠覆性的新品牌处在一个人们更信任、更关怀的社会。以爱彼迎为例。预订住宿的市场是建立在人们之间的信任之上的，有了信任感，我们可以让他人住到我们家里。这种信任感很重要，不是吗？新的开放银行业务带来了非常有用的新型金融应用程序，而这些应用程序依赖客户乐意与选定的合作伙伴共享自己的数据。在有关保险的那一章中，我说明了许多新的保险科技公司基于社区精神和群体之间的信任，而建立了它们的商业模式。这种信任对慈善机构来说是个好消息。

但是，尽管我们都在变得越来越有共享精神和关怀精神，但是钱不会因此毫不费力地流入公益事业。非营利组织需要适应“时代精神”，但也需要在数字世界中让人易于奉献。速度和便利性是关键。只要有一种快速而直接的方式，任何愿意捐赠的人都更有可能捐款。这就是慈善机构专注于让捐赠变得像（在手机上）点击两下预约出租车一样简单。数字技术及创新的付款方式使我们更容易与自己相信的事业联系起来，并支付一次性或定期的捐款。

慈善捐赠的数字化颠覆还处于初级阶段。根据布莱克波特（Blackbaud）2017年的慈善捐款报告，在线捐款仅占慈善捐款的7.6%。但是，这一数字正在快速增长，比上一年增长了12%。最重要的增长领域之一是通过智能手机完成的捐款，如今已占在线捐款的21%。由于携带现金的人越来越少，因此预计这些比例还将增加。确实，我们已经看到许多慈善机构为它们的街头志愿者提供了非接触式读卡器等终端。早先的结果显示，支持者使用非接触式支付方式，捐款数额是原来的3倍。

在下文，我提出了慈善机构让我们捐款更容易的其他一些创新方式。

数字小额捐款：每一分钱都很重要

处理支票和信用卡付款的成本一直使接受小额捐款的慈善机构难以承受。数字化的便利之一就是，它立即使组织能接收任何规模的捐款。捐助者也感到满意的是，他们慷慨捐赠的钱的确用在了慈善项目上，而不是被过多的银行手续费所吞没。

小款捐款背后的理念是，产生影响与金钱多少无关。如果我们每个人都为一个公益事业捐出1英镑或1美元，并鼓励我们的朋友也这样做，那么很快捐款就会积少成多。

英国的Pennies是最早看到小额捐款潜力的金融科技公司之一。它自称为“数字慈善箱”，与零售商合作，以使小额捐款得以实现。它与你在柜台上看到的传统慈善箱非常相似，是你的零钱的好去处。但它是通过在账单中添加少量费用来实现的。这个过程中不存在数据易手。结账时，人们只需在付款设备上选择“是”或者“否”，将自愿捐款设置为1～99便士的数字即可。达美乐比萨店（Domino Pizza）是这种应用程序的早期使用者，2010年11月就在它的在线订单中添加了捐款按钮。如今，已有50多个不同的品牌拥有该服务，包括Evans Cycles、The Entertainer、Screwfix。

数字小额捐款的下一个逻辑步骤是我们应充分利用技术。现在，越来越多的应用程序可以让我们按自己的喜好和时间捐款。

应用优选：定期捐赠

Spotfund是一款美国应用程序，它鼓励捐款者通过社交媒体分享其针对各种事由的筹款努力。用户只需将一个标记物放到故事中即可捐1美元、2美元或3美元，然后通过该应用程序分享自己的捐款过程，希望这种事能够疯狂传播。它甚至将整个捐款过程进行了游戏化，创建了一个“影响力分数”，显示你筹集到的金额，还有朋友的助力。你也可以建立一个自己的筹款事由，用于对你来说重要的事情。另一个类似的应用程序是Google One Today，它让用户能够每天捐1美元，并保证捐款流向慈善机构。它还提供年终收据，详细列出了你的所有慈善交易。ShareTheMeal为世界粮食计划署筹集小额捐款。

推荐应用程序：Spotfund、Google One Today、ShareTheMeal

应用优选：数字“闲置零钱”

另一种小额捐款方法是收集我们的数字“闲置零钱”用于慈善事业。Coin Up是Apple应用商店核准的最早一批移动捐款应用程序之一。当你通过信用卡或借记卡购物时，金额会四舍五入，应用程序的用户可以把零钱投入他们选择的（慈善）机构。你所需要做的就是注册该应用程序，创建一个账户，并完成一个三步流程，包括注册、输入你的付款详细信息，并把钱捐给特定的慈善机构。各种非接触式支付配件（如钥匙环和手镯）的实验也在进行中，帮助简化捐款者在每次购物时为慈善机构捐献零钱的流程。这背后的想法是，捐款者购买非接触式支付配件，并与他的信用卡绑定。每次使用该配件付款时，不管用户购买咖啡还是铁路卡，都会触发捐款。用户能够管理捐款流程并设置捐款总限额及单笔上限，以确保每月捐款不超过一定数量。其他与闲置零钱相关的应用程序包括GiveTide、ChangeUp、RoundUp。

推荐应用程序：Coin Up、GiveTide、ChangeUp、RoundUp

应用优选：冲动捐款

金融科技慈善行业的业务也变得越来越创新。Snapdonate是一款可让你一时冲动捐少量（或大量）资金的应用程序。想象一下你正上火车，发现了一则广告，例如“麦克米伦癌症支持会”（Macmillan Cancer Support）。只需将手机对着慈善机构徽标，用Snapdonate应用拍张照片，选择你想捐的金额，就可以完成捐款。你随时随地都可以操作该应用程序。没有需要记录的短信号码，也不需要扫描二维码。无论你是在外步行、在火车上，还是在家中阅读杂志，你都可以在任何地方使用它。Snapdonate会自动识别数十个慈善机构徽标，通过它你还可以向JustGiving上注册的13000多家慈善组织中的任何一家捐款。该应用程序不会对每笔捐款扣除任何费用，但JustGiving会收取通常5%的手续费。

推荐应用程序：Snapdonate

应用优选：无现金捐赠

小额捐款应用程序的另一面是不花一分钱，你却可以影响慈善捐赠方向。Donate a Photo和Charity Miles是美国的两个应用程序。Donate a Photo可以把你拍摄的所有照片变现，用于慈善事业。人们每通过Donate a Photo分享一张照片，就会有1美元的善款捐给慈善机构。这些图片将成为Donate a Photo照片库的一部分，但除了用于推广该应用程序外，不得用于商业目的。而对于Charity Miles，你所要做的就是下载该应用程序。只要你在社交媒体上分享与锻炼有关的消息，就会有钱捐给你选择的慈善机构。你可能在想，世上没有无中生有的东西。没错，这些捐款来自赞助商。Donate a Photo是强生公司（Johnson & Johnson）赞助的，而Charity Miles则由包括强生公司、Del Monte Fresh、Brooks Running在内的赞助商联合赞助。企业通常将其收入的一部分用于慈善事业，但是它们选择通过应用程序捐款，而不是直接捐款。使用这些应用程序时，你的行为会影响钱花在何处。

推荐应用程序：Donate a Photo、Charity Miles

不只是捐款

捐款只是帮助有价值事业的一种方式。如果你热衷于做有价值的事情，有很多种方法可以参与其中，而且，数字技术再次为我们提供了帮助他人的全新视角。

应用优选：给不需要的商品一个新的用途

Gone for Good是一款帮我们清理房屋，并把不需要的东西捐给慈善机构的应用程序。它旨在终结将装满衣服和书籍的行李袋带到你最近的慈善商店的日子。这个应用程序革新了捐赠的过程。它与英国心脏基金会（The British Heart Foundation）、英国癌症研究中心（Cancer Research UK）、心灵基金会（Mind）、乐施会（Oxfam）、住房基金会（Shelter）、救世军（Salvation Army）等机构合作，你只需要将不需要的物品的照片上传到应用程序即可。然后，该应用程序会与需要这些物品的各种慈善机构联系。

这种方式非常适合处理较大的物品，例如沙发，否则你可能要花钱才能把这类物品清走。它还可以减少进入垃圾填埋场的衣物数量。该应用程序的运营者说，如果只把6%的本来会被丢弃的商品转到慈善机构，那么慈善收入将会翻一番。用户还可以选择“礼品援助”，这样慈善机构就可以没有额外成本地获得更多现金。

推荐应用程序：Gone for Good

应用优选：志愿服务

如果你希望做的不仅仅是捐款，而且想参与慈善工作，那么志愿服务是一个不错的选择。这是一件非常有意义的事情。美国志愿服务应用程序GiveGab的创始人在了解了一项研究后，萌生了创建这个应用程序的想法。该研究发现，如果我们每月进行一次志愿服务，我们的幸福感大于收入增加带来的幸福感。你所要做的是，在这个应用程序中建立个人资料，然后在慈善机构中寻找感兴趣的项目。GiveGab应用程序允许你在线注册，或者提供组织的联系方式。你可以在志愿服务期间记录自己的时间，甚至可以分享照片并进行反馈，它们将出现在该应用程序的社交信息流“The Gab”上。

在英国，也有一些类似的行动。Team London鼓励人们报名参加一系列社区活动，包括清理活动、志愿服务等。还有诸如Be My Eyes之类的专业应用程序，可以将盲人用户与视力健全的志愿者联系起来，通过视频链接提供所需的协助。GoodSam使人们可以直接呼叫受过训练的志愿急救人员参加医疗紧急救助。如果你从事志愿服务，享受这种体验，并且感觉自己做得值，那么Ripil应用程序可让你记录你的故事，并鼓励其他人也这样做。

推荐应用程序：GiveGab、Team London、Be My Eyes、GoodSam、Ripil



[1] Movember是一个合成词，由表示“男性上唇留的小胡子”的“Mo”和表示“11月份”的“November”结合而成。该活动每年11月举办，参加活动的男士于当月留起胡子，以此引起人们对男性健康问题的关注。——译者注

[2] Cone Communications，“Ebiquity Study：Global CSR，” http：//www.conecomm. com/research-blog/2015-cone-communications-ebiquity-global-csr-study，最近访问日期为2015年5月27日。


第十章 轻松管理账单

几个世纪以来，付钱买东西背后的基本理念一直没有改变，这个非常简单的理念围绕着将约定数额的钱从一方转移到另一方的能力。但是，如今我们的支付方式正在快速变化，变得更加简单直接。实际上，21世纪最初10年支付格局发生的变化，超过了过去25年变化的总和。自1994年进行第一次加密在线付款以来，我们已经走了很长一段路。此后，我们看到了在线购物的发展、电子支付的兴起、非接触式和文本式支付以及移动钱包业务的增长。现在，市面上有350多种不同的付款方式，并且在未来还会有更多付款方式，而且付款方式的变化更快。

数字账单管理

偶尔忘记支付一次账单似乎微不足道。但是经常这样做会严重影响你的信用评分。一旦信用评分出现问题，要恢复以前的信用水平你就需要做大量工作（有关这方面的建议，请参阅第四章）。当然，可以在日历上设置账单还款提醒，然后在适当的时候付款。但是在现实中，账单还款提醒并不总能让你当天还款。而且，当你必须找出账单，并记录一笔支出时，这样做的动力甚至会进一步减弱。

账单支付应用程序是一个整理账单的便捷工具，可以汇总并支付供应商的账单，确保账单始终能正确、及时地支付。该服务通常是免费的，尽管有时取决于你使用银行借记卡进行付款。

当前可用的许多账单支付应用程序有不同的附加功能。

应用优选：简单的提醒

BillTracker提供一种基于日历的提醒服务，用于提醒用户何时支付水费、车费、电话费。此外，它还有一个快速查看功能，可显示所有即将到期的账单明细以及应付金额，这样用户就可以随时关注接下来应该做什么。

推荐应用程序：BillTracker

应用优选：主动管理账单

Bean连接到你的银行账户和信用卡，跟踪你的所有常规账单，以及Netflix、Spotify、Apple Music等服务的订阅费。付款信息已细分并清楚地显示在Bean的首页上，这样你就可以查看发生的账单详情和付款时间。该应用程序的有趣之处在于，除了可以快速显示你可能忘记取消的所有不需要的订阅号之外，如果你愿意，Bean还可以进一步为你取消无用的订阅号。传统上，你需要亲自联系已注册的每个机构，这就是我们经常懒得采取行动的原因。该应用程序估计，我们每年在无用的订阅号上浪费多达223英镑，因此这款应用程序可以为我们节省很多钱。该应用程序还突出显示你可以享用的优惠服务，或者你可能错过的信用卡的优惠。Bean这项服务估计每年为一个家庭节省672英镑。用户注册Bean之后可以获得潜在节省方式的智能通知，以及有关财务管理的提示。

美国账单管理应用程序Hiatus与Bean具有许多相似的元素，Hiatus专注于我们注册的所有免费试用服务，并跟踪订阅号。你把订阅号，包括你已注册的免费试用版服务添加进应用程序，它会在服务即将自动扣费前提醒你。如果你注册了不再想要的应用程序，或者意识到自己已经“意外”付款了，它会帮助你直接删除不需要的服务。它还监控抵押贷款、保险等支出的费率，确保用户的交易保持最佳状态。

推荐应用程序：Bean、Hiatus

应用优选：账单管理的其他方面

个人理财应用程序Mint和Onedox均具有账单跟踪和支付功能，并且提供更广泛的预算和信用检查服务。像大多数账单管理服务一样，它可以将所有账单整合到一起，从而简化整个过程，然后在账单到期时进行查看、管理和付款。这只是与Mint应用程序上的财务有关的众多功能之一，此外，Mint可以查看你的支出与其他财务义务和目标之间的关系。

Prism遵循类似的模式，去掉了支出分析，但你可以直接通过免费应用程序而不是通过第三方软件来支付账单。你只需连接用来支付账单的付款账户就行了。当有新账单时，Prism会向你的手机发送通知，告知你需要安排付款。应用程序用户可以选择立即付款，也可以安排在未来的某个时间付款。由于不涉及第三方付款，因此任何被忽略的账单都可以立即支付。

与许多账单管理应用程序一样，Prism包含一项功能，可在现有账单与以前的账单不同时通知用户。这是一个非常有用的功能，会提示你仔细检查账单，并在必要时进行纠正。

推荐应用程序：Mint、Onedox、Prism

应用优选：准确记录

如果你曾经为翻找公共服务旧账单而抓狂，你会欣赏Doxo这款应用程序。它既像一个数字文件柜，也像一个账单支付中心。总部位于美国的Doxo自动收集来自多家服务提供商的电子对账单，从公共服务公司到银行，并将它们全部保存在一个中央账户中。你也可以上传其他家庭和日常开支文件，并将其保存在你的Doxo在线文件柜中。

推荐应用程序：Doxo

能源与公共服务

能源公司和银行有相似之处。它们都是建立在复杂流程之上的集中式的、被高度监管的机构。有趣的是，与银行业一样，能源行业目前正处于颠覆性的重组中。

人们普遍认为，应该引进技术，以彻底改变能源和公用服务付费的思路。到目前为止，最有趣的想法之一就是彻底改变传统模式。作为消费者，你可以向少数公共服务巨头支付现金、直接记账，甚至支付比特币。如果你根本不付钱给它们呢？例如，如果你可以在朋友和邻居之间买卖能源呢？你可以成为自己的能源供应者。

点对点能源交易完全淘汰了中间商，这只是目前正在探索的众多商业模式之一。权力（power）[1]正被交到能源消费者手中，他们也正在成为能源供应者。这种人有个流行的新名称是产消者（prosumer）[2]。产消者不局限于从某个充当中间人的大型供应商那里购买能源和公共服务，而是可以简单地彼此进行电力交易，并从一个完全自动化的系统中实时获得收益。他们所需要的只是屋顶上的一块太阳能电池板，以及买卖能源的适当技术。

应用优选：能源切换

如果你还没有做好成为能源供应者的准备，那么至少应该确保你能进行满足你所有能源需求的最佳交易。我们都有责任检查账单，并确保支付能力。如果忘了检查，你每年就可能花费数百英镑。方便的是，有很多能源切换公司，它们消除了检查供应商的所有麻烦，还可以帮你在必要时使用新的供应商。自动切换能源的应用程序有lookaftermybills、Labrador、Switchcraft，它们的工作原理跟比价网站类似，但是它们不仅列出最佳交易，而且监视市场，如果有更好的价格，它们会自动将你转移到更有利的交易中，并且处理整个切换的过程。这些服务都是免费的，应用程序的收入来源是能源供应商的佣金。客户可以设定喜好，例如他们喜欢可再生能源供应商。

推荐应用程序：lookaftermybills、Labrador、Switchcraft

应用优选：共享太阳能

总部位于美国的LO3 Energy开发了一种系统，可以让在屋顶或地面上安装了太阳能电池板的人们，通过所谓的智能电网向附近的人出售多余的能源。首先，用户安装智能电表来跟踪并对比太阳能电池板产生的能量与家庭能源消耗量。电子分类账是交易的基础，上面仔细记录并管理超额能源，并将其出售给用户附近的邻居。除了高效之外，它还具有绿色环保的优点，即与远距离传输能量相比，以这种方式分配能源更有效、更环保。到目前为止，该系统已经在纽约布鲁克林成功运行，现在正在其他地方推广。德国有两个类似的项目，数百万家庭从安装在屋顶上的太阳能电池板中受益。但是，在这个例子里，消费者要以主要的公共服务公司设定的价格，将多余的电力卖给电网。

推荐应用：LO3 Energy

应用优选：能源交易

在英国，Electron正在开发一种被称为“能源易趣”的项目，公共服务公司可以在这个平台上共同努力，以平衡能源供给与需求。如果消费者能够调节他的能源消耗量，在可再生能源供应良好的时段内多消耗能源，而在可再生能源供应相对较少的时段内少消耗能源，那么他就会得到补偿。也就是说，消费者可以在“非高峰期”使用洗衣机和洗碗机之类的电器，以获得较低的电价。这一过程依赖区块链技术，该技术使各方能直接进行交易，并将整个交易过程与智能家居技术相连。在撰写本文时，该项目尚未启动，但它确实得到了一些能源巨头的支持，例如西门子和国家电网。

应用优选：电动车车主

在德国，Share&Charge是一款可将电动汽车与住家和商业的可用充电站连接起来的应用程序。电动汽车的驾驶员大可放心，因为他们知道在路上很容易就能找到充电站。车主还可以在充电站注册，并确定自己的服务费率。

底层技术协调了充电站网络，使用底层技术的系统在交互式地图上向驾驶员显示附近的充电站，并且展示它们的使用方法。

推荐应用：Share&Charge



[1] power是双关语，既是指“权力”，也是指“电力”。——译者注

[2] prosumer是producer（生产者）和consumer（消费者）的合成词，指那些参与生产活动的消费者，他们既是生产者又是消费者。——译者注


第十一章 以低压力的方式为退休储蓄

改变我们与现金关系的各种数字创新技术正以惊人的速度出现在人们面前，而养老金行业是迄今为止在金钱革命中滞后的行业之一。的确，即便在今天，大多数养老金储蓄者仍然在努力通过各种文件中的纸质信息来管理账户。由于一些文件可以追溯到好几年前，即使对于最有组织的家庭来说，这也不是一件容易的事。

养老金供应现代化缺乏紧迫性的背后原因有很多。首先，这一领域变革的需求并不是很高，不像预算编制和银行业务等其他金融产品变革的需求那么迫切。对于许多人来说，尤其是对数字化程度更高的年轻一代来说，养老金的需求似乎不高。还有一些遗留问题导致了养老金行业变革明显滞后。前几代人中的大多数人可以依靠最终薪金计划来预先确定结果。他们甚至不到退休前的最后几个月，都不需要准备参加养老金计划。每个人都对自己预期的支领时间和金额充满信心。即使到了今天，大多数最终薪金计划早已像恐龙一样消失了，但是这种“一切都安排好了”的观点并没有真正消失。通常，人们到了50岁或年纪更大一些，退休这个词才引起人们关注。人们不急于改变现状。

众所周知，养老金问题一直是一个很难解决的问题。事实上，预估养老金方案，以及确认如何执行它，可能是一个漫长、缓慢而艰苦的过程。在英国，自2015年4月以来，养老金的相关法律已经有所放宽，目的是使这一过程变得更容易，并让55岁以上的老人得以完全随心所欲地使用他们的退休储蓄。此前，退休人员发现自己被纳入养老金计划，这意味着他们要邀请保险公司提供建议、比较方案、评估各种变量的影响等。如今，任何年龄在55岁及以上且拥有私人养老金的人，都可以将其养老金的1/4作为免税的一次性总额，然后在退休时提取其余的部分。这意味着更多的选择，这很棒，但是错误选择和错误计算的风险很高，因此，这只会使围绕整个养老金业务的气氛更紧张。

文件重组和普遍的混乱情况都将改变。接下来的很多事情将取决于API，它对英国老人的养老金很有用。

我在《金钱革命》中已经提到过几次API，但是这里提供一些背景知识帮助你理解它。API是允许软件组件相互通信、不同系统之间进行交互的一组标准。通过发布系统的API，你可以使全球的技术开发人员将系统的功能构建到自己的软件中。API使你可以轻松地从任何应用程序中发送电子邮件和文本消息，访问无数连接的数据库搜索餐馆或酒店，让谷歌地图丰富应用程序的用户界面。企业之间使用的这种无障碍沟通技术，可以让你通过Booking.com轻松预订斯里兰卡的万豪酒店。已发布的API使应用程序开发人员的生活变得更加轻松，因为如果他们想构建一个强大的应用程序，无须每次都从头开始。他们只需集成所需的所有API，即可获得所需的产品，实现预设功能。近年来，越来越丰富和复杂的API是金融科技产品数量激增和多样化的原因之一。这个共享的过程对你我和技术开发人员都有利，也是开放式银行计划的另一个选择。每个共享API的人都将从中受益。

我们提到这个简短的技术术语是为了解释在养老这件事情上，我们为什么必须感谢API。当我们制订至关重要的长期储蓄计划时，API是管理风险的核心技术。

API使所有与养老金相关的事务都变得更加容易，它可以联系相关各方，链接各种政策，弥合众多系统和选项之间的鸿沟。将API应用于养老金领域可以使事务变得更加清晰和易于管理。有了连接所有养老金提供者API的应用程序，你就不再需要大量文书工作，并且可以全面了解你的养老计划。

API把你所有的资料整理好之后集中存放，以便更好地进行管理。这项技术使企业可以与更多的潜在保险人共享特定的细节和客户数据，从而可以更快地提供保险报价，而且随着竞争的加剧，企业可以更快地响应客户的需求。同样，由于政策条款易于查看，因此随着时间的推移，有效跟踪政策并根据需要进行调整，也变得更加容易。养老金等长期投资的潜在好处之一是，大多数人有时间调整和改变计划，以确保获得最佳结果。技术进步使该过程变得非常容易。

这一切都是与时俱进的。近年来，我们已经看到大量的储蓄者自动加入新的强制养老保险计划。这些新计划依赖个人对他们的资金投资对象做出重要决定。养老金技术的新发展将使养老金的业务增加，以确保我们拥有最多的养老金。

养老金的可见性与合并

在最简单的层面上，新一代的养老金应用程序通过在线指示板向你展示你的养老金储蓄的即时快照。以前你需要等待年度报告，而更糟的是，直到退休前几个月你对自己最终领到的养老金金额还一无所知，但是现在你可以随时随地使用手机查看余额。这类应用程序的有用功能之一是可以根据你当前的年龄和薪水，对你所需的投资额进行建模，从而得出你需要多少退休金。在英国，政府在2019年启动养老金信息中心，允许人们从大多数地方在线访问他们的信息。然而，该服务被认为是最基本的服务，不能对不同种类的养老金进行合并。

显然，如果你决定调整养老保险，就会有风险。如果你当前的保单中有退出费用，那么你使用的应用程序会给你发送通知。如果现有的担保政策（例如具有保证年金率或最终企业养老金承诺的政策）有所改变，你将事先收到相关的书面文件，从而可以充分考虑所有的选择。如果你现有的养老保险中有一项担保的权益超过30000英镑，则在继续调整之前，你必须先咨询转换专家或财务顾问。这些都会在应用程序中突出显示。

应用优选：简单

有许多免费工具可帮助你通过了解当前状况来迈出退休计划的第一步，这是一个好的开始。更加了解自己今天所拥有的，是掌控局面的起点。它们还为积极管理养老金铺平了道路，让你远离毫无头绪的情况。给你提供帮助的应用程序包括Retirement Countdown和Retire Logix。它们的基本思路是查看你截至某一天的积蓄，以及为确保舒适的退休生活你需要投入多少钱。

推荐应用程序：Retirement Countdown、Retire Logix

应用优选：合并

大多数成年人每隔几年就要换工作，于是他们往往最终会因各种雇主计划而拥有几个小型养老金罐。这些资金很难跟踪，而且人们很容易忽略这样一个事实，即一些资金将因业绩不佳的基金而枯竭，而高额收费又进一步吞噬了总金额。PensionBee根据你过去和现在的雇主名称，帮助你跟踪所有不同的养老金罐。该应用程序将所有储蓄计划合并为一个低成本计划。你能够看到当前养老金计划的规模以及预计的退休收入。你还可以设置常规的其他缴费项目。使用手机轻松访问数字养老金应用程序，你将不断意识到潜在的问题，按照提示定期采取行动，从而带来积极的结果。

值得指出的是，PensionBee有4个计划可供选择，但没有提供具体建议。如上所述，对于拥有最终企业养老金或持有超过3万英镑的担保权益的基金的人来说，这都是一个问题。他们必须寻求建议。根据计划和投资额的不同，合并养老金操作的费用从0.25%到0.95%不等。

推荐应用程序：PensionBee

养老金计划

这世上不再有终身工作了，如果家庭成员没有为退休后的生活做好准备，那么这个家庭的财务状况就不算好。根据世界经济论坛（WEF）的数据，全球养老金系统存在70万亿美元的缺口（按照为每个人提供相当于退休前工资70%的退休收入所需的金额计算）。其中，美国占28万亿美元。同时，经济合作与发展组织（OECD）的研究[1]显示，英国在所有发达经济体中拥有最少的国家养老金。根据目前的估算，超过1000万人在退休后将面临贫困。到2050年，当千禧一代开始领取养老金时，所有数值都会显著增加。

无论你通过储蓄和投资做什么，养老金计划都应该是优先事项。如果你想维持退休后的生活水平，那么私人养老金就至关重要。平均来说，你需要最终工资的2/3的资金，才能过上舒适的退休生活。

好消息是，养老金是现有最节税的储蓄产品之一。例如，在英国，年龄在75岁以下的居民最高要缴纳税前年收入的100%的税款，并且可以享受20%的税收减免。

尽管雇主和雇员有义务在雇员整个职业生涯中按其工资的一定比例缴纳养老金，并且强制缴纳养老保险已成为退休计划中越来越有用的措施之一，但它们只是养老金的部分来源。让我们继续以英国为例，截至2019年4月，雇主必须缴纳3%的养老保险金额，另外5%则由雇员承担。虽然强制缴纳养老保险是必需的，因为缴纳养老保险的员工可享受减税优惠，但是，认为缴纳这类保险就做了投资，对任何人来说都是不明智的。你不要因为缴纳了强制养老保险，就陷入虚假的安全感之中。每年将个位数收入存入养老金池，你无法过上理想的退休生活。

再说一次：要为补充你的养老金找到一个最好的方案，似乎是一个艰难的抉择。这就是为什么新一代养老金应用程序真的非常方便，因为它们为你提供了个性化服务。你需要为这种服务付费，但是通常来说，数字顾问的成本比传统顾问低很多。通常来说，由国际金融协会（Institute of Financial Accountants，IFA）进行初步审查的费用可能高达500英镑，而那些在退休时寻求养老金建议的人，100000英镑的基金可能就要支付1000英镑的咨询费。

数字顾问的费用通常是按年收取的，以占养老金总额的百分比来计算，与你的养老金规模大小和订制化服务的数量相关。这通常包括照管你的长期投资经理的费用。数字顾问的费用具有相当大的竞争力。显而易见的问题是，它们安全吗？毕竟，养老金应用程序将处理潜在的大笔款项，而这些钱是我们至关重要的储蓄。像本书提到的其他应用程序一样，它们在数据保护方面做得也不错，因为它们使用高级加密技术来保护你的所有详细信息。另外，如果应用程序的开发公司倒闭，那么你的资金将受到金融服务补偿计划的保护。但是，与所有投资一样，如果基金表现不佳，你总有可能损失部分甚至全部资金的风险。

应用优选：灵活性

Nutmeg是最早使用机器人顾问的应用程序之一。它最初提供个人储蓄账户（ISA）和一般投资账户，在2015年转做养老金业务。要建立养老金账户，用户需要输入性别、年龄和打算退休的时间。Nutmeg的养老金计算器可以根据你输入的所需退休收入和当前储蓄记录，计算出每个月你要存入多少钱才能使养老金目标在预期的年龄成为现实。然后，加入退休金计划的人员可以从10种不同的风险组合中进行选择，这些组合的风险等级从风险最低的1级，到风险最高的10级。这些人员可以利用计算器来计算和选择风险级别，根据自己的选择，来查看围绕每个特定级别达到目标的可能性。Nutmeg将根据你的投资经验、对风险和损失的理解，以及对股市的看法，对你进行风险评估，以建立个人档案。评估完后，它将从10个投资组合中推荐1个给你。养老金计划启动并运行后，用户可以随时更改缴款和风险水平。

Nutmeg的最低初始投资为5000英镑，高于许多其他应用程序收取的服务费。投资额在100000英镑以下，Nutmeg按照总额的0.75%收取费用，而超出部分的费率则为0.35%。

另一个值得关注的类似应用程序是Moneyfarm，它是另一种养老金数字顾问。它提供6个风险级别，并且至少需要500英镑的初始投资。投资者须为20000英镑以下的投资支付0.7%的服务费，为20001～100000英镑的投资支付0.6%的服务费，为100001～500000英镑的投资支付0.5%的服务费。

推荐应用程序：Nutmeg、Moneyfarm

退休现金流的未来

任何人退休时面临的最大问题是他们的养老金能支撑多久。自从引入养老金的概念以来，许多人面临他们的钱可能在死亡前花光的问题。当今时代，生活变得越来越复杂，60多岁人的离婚率在上升，债务越来越普遍，这一切都增加了养老金的不确定性。

过去，由于采用了企业养老金计划，我们所有人都知道退休期间每个月可以领取多少现金。前任雇主将忠实地继续支付所需的费用，退休后的生活将如期而至。如今，大多数工人参加了固定缴款计划，这意味着当我们退休时，我们只能寄希望于这个固定缴款计划。当然，我们还可以选择购买每年支付固定金额的年金。但这样做确实也有缺点，而且它提供的金额可能很少。如今，最优惠的年金支取利率约为5%，也就是说，如果你投入10万英镑，那么每年的收入仅为5000英镑。不过，这种情况会一直持续下去，直到养老金领取者去世。

另一种方法是自己动手管理养老金。例如，假设你决定不支取年金，而是每年从10万英镑的养老金中提取7%，换句话说，你每年提取7000英镑。那么在14年内，养老金将被提取一空。如果每年从10万英镑的养老金中提取6%，那么养老金只能维持16年。

需要指出的是，现阶段，如果从65岁开始领取养老金，那么男性平均可以领取18.5年，女性则平均可以领取20.5年。根据这一计算方法，未来人们只能靠微薄的国家养老金度日。

如果你自己管理养老金，你可能首先获得较低的收入，然后将资本投资于股票收益基金。随着时间的推移，你的收入会增加。更重要的是，资金用尽的机会比较小。另外，最好你可以提前做好充分准备，并使用数字技术预测养老金储蓄的预计规模，以及对退休后年收入的影响。你要算清楚，在没有入不敷出的风险的情况下，每年你可以取出多少钱？

不论你怎么看，尝试自己管理财富都是极具挑战性的，而且非常困难。你需要考虑投资回报、负债、税收，任何因素都可能导致你的计算结果偏离预期。在撰写本文时，相对来说这方面的手机应用程序还很少，但是开发此类应用程序已经被列入许多较大的养老金提供者（如Arriva，Scottish Widows，Aegon等）的计划，一些数字初创企业也聚焦于此。我充满信心地期望在接下来的几年中，会出现一些创新的想法。



[1] OECD，“Pensions at a Glance 2017，” http：//www.oecd.org/unitedkingdom/PAG2017-GBR.pdf，最近访问日期为2017年10月5日。


第十二章 像专家一样投资

资产管理（asset management）是将闲置现金转投到比传统储蓄账户收益更高的投资领域（包括股票、房地产、商品、国际投资等）的方式。传统上，这类事情一直与高净值个人财产相关。毫不奇怪，资产管理是个人金融方面被颠覆者盯上的另一个领域。研究表明，80%的人不会定期储蓄。[1]根据《金钱慈善》（Money Charity）的报道，有960万英国家庭没有任何积蓄。

许多人认为谈论或者思考储蓄和投资很无聊，这对他们没有帮助（根据Mintel的调查，1/3的英国消费者对任何一种财务管理工具的兴趣都“低”或“极低”）。许多说自己对储蓄和投资不感兴趣（实际上很多人对此感兴趣）的人认为储蓄和投资难以捉摸、令人生畏。如果你不是City杂志的热门人物，怎么知道你在投资正确的项目呢？即使你承担最小的风险，你也面临失去一切的风险。

当然，解决方案是使人们可以轻松地定期投资少量资金，并省去通常为选择强效投资所需要做的所有研究和文书工作时间。凭借新一代的、门槛极低的自动化投资组合管理工具，这已经成为现实。投资者可以设定自己的选项，然后让机器人来完成其余的工作。如果你想投资，即便数量很少，那也可以使用这种工具。如果应用程序处理的是数千笔小交易，而不是几笔大交易，那么它们几乎没有什么区别。从一个账户向另一个账户转账非常简单。与投资相关的应用程序还巧妙地克服了传统的投资障碍，例如最低准入要求。

要判断这种数字化战略对投资的有效性，你只需要知道一些大公司确实非常重视它。高盛（Goldman Sachs）和纽约对冲基金Two Sigma等资金管理巨头现在将人工智能和机器学习作为它们的交易策略。据预测，在未来，99%的投资管理将以这种方式完成。计算机很擅长发现人类错过的投资机会。机器可以筛选大量数据以寻找有效模式。它们可以更深入地研究数据，生成假设并进行检验，它们的运算速度远远超过了普通人所能达到的速度。

向机器人顾问咨询

多年来，在进行长期投资时，只有两种选择。你可以自己做，也可以雇用一个财务会计师（IFA）来帮你。前者成本低，但工作负担很重，并且你不能保证能做好。因为你缺乏投资经验或根本就没有经验，你很容易在最糟糕的时机进入或退出市场，这可能导致你失去一切。

而雇用财务会计师，会带来完全不同的问题。首先，财务会计师会以提供“免费”建议来推销自己。实际上，这些建议绝不是免费的。他们靠基金经理支付给他们的佣金赚钱。因此，投资者可能最终每年要向他们的财务会计师支付投资额的1%或2%（或可能更高）的费用。这里的不利之处就是，支付这笔费用意味着无论你决定把资金投入何种领域，投资的收益率必须比市场高出1%或2%，你才能保持赢利。而且，虽然相信财务会计师始终将你的最大利益放在心上是件好事，但事实并不总是如此。一连串的丑闻表明，填满自己腰包的诱惑使一些财务会计师为客户提供了不慎重或不恰当的建议。伦敦城市监督机构——金融行为管理局（以前的名称是金融服务管理局）在2012年呼吁“免费咨询”，并提高了行业的专业标准。但是，此举引起出人意料的负面影响，许多顾问完全不从事财务会计师业务，造成了合格财务会计师的短缺。而且，众所周知，当出现人才短缺时，现有人才的服务费就会提高。现在，只有那些能够进行大量投资或拥有大量净资产的人，才能享受独立咨询服务。基本上，许多普通百姓无法享受独立咨询投资。

有了机器人顾问，情况就改变了。机器人顾问当然也不是退而求其次的选择。实际上，除了提供比人类投资人更易得、更便宜的服务之外，机器人顾问也非常有效率。

机器人顾问使用软件自动购买和出售资产，随着时间的推移重新平衡投资组合。它们不是“活跃的投资者”，也就是说，它们并不试图凭借其出色而有见地的投资选择来获取暴利。它们的模型是被动的，这意味着它们购买然后持有种类繁多的资产组合，而不会真正搅乱组合。这些资产组合只是随着时间的推移完全匹配了整个市场的收益，而不会影响市场。

机器人顾问相对容易使用，比起与传统的财务会计师一起工作，利用机器人顾问投资无疑要快捷得多。传统的财务会计师与客户进行冗长的初始面谈。在向客户提供投资策略之前，财务会计师要全面了解客户的财务状况以及对风险的态度。而机器人顾问通常会生成一个在线调查表，客户可以在白天或晚上任何时间填写，这对每个人来说都很方便。调查结果描述了风险概况。数据被输入算法中，得出合适的投资组合，然后机器人顾问提出建议。客户可以按自己的意愿自由调整建议。

机器人顾问并不适合所有投资者。例如，如果你有大量资金要投资，比如超过10万英镑，那么你可能会从财务会计师的建议中受益。为什么？迄今为止，机器人顾问非常擅长买卖资产，但它们的建议完全基于你的在线调查表中的信息。在考虑你的投资金额的同时，机器人顾问不会考虑你的投资策略与你可能拥有的、与房屋或养老金相关的任何其他财富之间的相互作用，或者任何你可能有的债务。简而言之，机器人顾问只能根据问到的问题处理你提供给它们的信息，而财务会计师会看大局。他们根据与客户的一对一互动，询问后续问题。因此，在更复杂的情况下，诸如计划未来的重大事项，人类顾问仍然扮演着重要角色，例如开办企业、购买房屋，或调整生活方式。

但是，如果你刚开始投资，或者只有少量资金可以投资，那么机器人顾问可以给你提供进入投资市场的完美机会。在明确设定目标（投资数额和频次）以及资产分配（投资去向）方面，它们无疑具有明显的优势。

应用优选：入门级机器人顾问

Nutmeg、Moneyfarm、evestor、Moola、Scalable Capital、WealthSimple、Wealthify等机器人顾问的入门成本相对较低。通常，年费为所提供咨询资产总值的0.45%，包含咨询、资产组合管理和行政费用。Wealthsimple没有最低投资额限制，而Moneyfarm、evestor、Wealthify的最低投资限额仅为1英镑，这使这些应用程序甚至对于新手投资者而言，也非常容易上手。但是，有些具有更高的最低投资门槛（Nutmeg需要500英镑，Moola需要100英镑，Scalable Capital需要10000英镑）。资金可以一次性或分期投入。

这些应用程序会向投资者提供在线调查问卷，询问他们的财务状况、投资经验、对风险的态度，然后针对个人提出投资组合建议（每个应用程序管理的投资组合数量因应用程序而异）。投资者可以通过应用程序保持对投资组合的关注，但仍可以通过实时网络聊天或Skype来享受人工咨询服务。

密切注意所收取的费用非常重要，因为如果年复一年地支付服务费，即使是很低的费用也会吞噬你的投资。同样，“你的投资价值可能会上升也可能下降”的古老格言，在这里也适用。

推荐应用程序：Nutmeg、Moneyfarm、evestor、Moola、Scalable Capital、WealthSimple、Wealthify

有零钱吗？

你现在已经看出来，金融科技就是要寻找祛除金钱神秘性的方法，提供更简单、低成本的储蓄和投资方式。在过去，投资市场，甚至投资个人储蓄账户，似乎对大多数人来说都过于遥远。许多人担心刚进入投资领域会花费太多资金，或者可能只是觉得与投资相关的概念令人困惑。普通人没有合格顾问的支持，几乎不可能做出明智的决定，对吧？

应用技术正在努力转变这种思路。你的数字首席财务官是你的朋友，可以使投资变得容易，而且我敢说，甚至会让你乐在其中。而最好的一点是什么呢？微投资是完全自动化的，你几乎可以从任何微投资中获得收益。

微投资基本上是一种定期储蓄少量资金的行为，是增加储蓄的无痛方式。这个想法的基础是：应用程序可以从我们的口袋中提取虚拟的零钱，并将其直接汇入投资组合。很棒的是，金额如此之小，你几乎没有注意到它已经用于投资了。

随着时间的推移，频繁的小笔投资就能累积起来。如果你每天存20便士，每月就赚6英镑，一年就赚72英镑。这些钱也许不是很多，但这只是一个开始。另外，它使你养成了储蓄的习惯，这绝不是一件坏事。

尽管许多投资平台的投资最低限额仍为500英镑或更高，但我怀疑在未来的数月、数年中，会有更多的投资平台把门槛降低至1英镑。业界所知的“部分交易”是指投资者买入了全部份额的一小部分，这是有道理的，因为任何人都可以很方便地进行交易，这种交易会将更多的客户引入市场。但是，除了通常所说的“你的投资价值可能会上升也可能下降”之外，我还要警告你：你需要对所投资项目的真实价值持现实的态度。你很容易认为自己在做很重要的事情，可你实际上只不过是每个月存了几英镑而已。而如果你开始大量投资，最终将需要支付更高的费用。

现在有一些备用零钱投资应用程序，它们可以让你以很少的费用投资股票。

应用优选：首次储户

MoneyBox可以向年轻一代介绍投资理念，该应用程序已链接到用户的活期账户或信用卡，用户可以选择是否要投资股票或终身个人储蓄账户。风险偏好可以设置为谨慎、均衡、冒险。接下来，用户选择每周要投资多少钱，并且可以自动汇总通过自己选择的银行卡进行的日常购买行为。这样，如果你以2.7英镑的价格购买了一杯卡布奇诺，则可以将其四舍五入为3英镑，并将差额投资股票个人储蓄账户。如果你觉得不缺钱，还有一个10英镑的“快速添加”按钮。

另一个应用程序True Potential可让储户有机会将低至1英镑的资金投入多元资产基金。该应用程序上的平均投资为10英镑，75%的投资不到50英镑。仅需很少的入门费用，你的资金就可以投资到由高盛（Goldman Sachs）、施罗德（Schroders）、安联（Allianz）和7IM等公司管理的基金中。

这些应用程序的非凡之处在于，它们为投资者提供了一种新选择。以前你想投资一家公司，需要至少购买一整股，而这需要花费特定的金额，例如每股56.98英镑。而现在你可以只支付低至1英镑的固定金额。这让一切都不那么棘手。想投资10英镑吗？好啊，来吧！这是完全可行的，也很容易。

值得注意的是，这些应用程序涉及一些费用。例如，MoneyBox的月费为1英镑，占总投资额0.45%的平台费，0.22%～0.24%的基金管理费。对于少量投资而言，你需要权衡这样一个事实：它将一种快速、简便的方式引入投资习惯。

推荐应用：MoneyBox、True Potential



[1] BlackRock，“Spending in Retirement... or not，” http：//www.blackrock.com/us/financial-professionals/your-practice/defined-contribution/news-insight-analysis，最近访问日期为2016年6月17日。


第十三章 旅行现金最优解

出国旅行是一个很好的机会，让你体验与众不同的事物，甚至在此过程中你能获取一些新的技能和知识。你可能会掌握一种新的语言，发现一种奇妙的新文化，一种完全陌生的美食能激发你的味蕾。

但是，有趣的是，当涉及这些体验的金钱时，大多数旅行者喜欢坚持使用一些比较熟悉的东西，那就是冷冰冰的硬通货——现金。尽管许多人早就接受了无现金支付方式，包括从非接触式支付到Apple Pay的各种支付方式，但是一旦我们开始制订计划准备踏上外国的土地，这一切似乎都被远远抛到脑后。实际上，有75%的旅行者[1]会提前计划为他们的旅行取现，不管是行程前还是到达目的地之后。旅客最喜欢的取款方式之一是在机场降落时从自动柜员机上取款。事实上，有31%的英国旅客到达目的地后，会立即从自动柜员机支取度假现金。其他人甚至都不敢这样冒险，他们在国内机场就慌忙在航站楼里的外汇兑换处提取大量现金，赶在最后一分钟为昂贵的汇率支付溢价。

在国外的自动柜员机取钱是一种非常昂贵的取现方式。实际上，据估计，如果英国旅行者管理好这笔旅行支出，每年可节省1.25亿英镑的银行手续费和国外交易费用。仅一次取现，银行就会扣除一系列的费用。银行可能收取占取款金额3%的非英镑交易费，你使用海外自动柜员机，银行还可能收取占取款金额2%的费用。这还不是唯一让你花冤枉钱的地方。你很可能因为动态货币转换（Dynamic Currency Conversion，DCC）而花很多冤枉钱。DCC是自动柜员机提供的汇率。这个汇率永远非常高。据估计，它可能会使取款手续费占取款金额的比重增加至6%。

似乎这些还不够糟糕，从现金方面来讲，还有另一种方式可以使你梦想中的假期变成一场噩梦。使用过外国自动柜员机的人都知道，机器通常会“有帮助地”询问你是否想“修正汇率”，或者会说“此自动柜员机提供兑换为你的本币服务”。有时，自动柜员机的问题会误导取款者做出更费钱的选择。例如，它可能会显示汇率、货币金额，以及简单的“是”或“否”选择。永远不要接受这个建议，不要把现金兑换为你自己国家的本币：这会让你的处境更糟。你应始终选择“否”，或者任何不会兑换的选项。另外值得注意的是，当你在商店和餐馆消费时，相同的问题经常会在收费终端上弹出。同样，请始终要求以当地货币付款。

如果你不注意这些细节，当你点完一杯咖啡在广场上发呆，坐看岁月静好的时候，你点的那杯2.5英镑的咖啡很容易就会涨到3.5英镑。也许你不在乎多支付1英镑，但这样的花费在两个星期的假期中不断累积。你的现金花在哪里都比付给银行强。

无论你怎么看，度假现金都属于雷区。但是，可以做一些非常简单的事情来避开这个雷区。首先，旅行者应该在收拾行李之前做好攻略。大多数旅行者在度假时，会严重地低估他们的消费。因此，即使他们已经仔细地做好了预算，并且做好了最坏的“被宰”的打算，最终他们还是不得不使用自动柜员机，额外支出很多费用。度假者往往过高估计了他们的度假支出，取出大量外币把钱包塞得鼓鼓的，然后花不完就回家了。他们不仅留下一抽屉度假时的外币，还将为此支付可观的费用。据估计，英国旅行者旅行后的剩余现金有8.19亿英镑。[2]

避免部分严重损失的方法之一，是减少提取大额现金的次数。当然，这会对安全产生负面影响。你也可以了解一下你去的地方是不是有免费的自动柜员机。或者，你可以研究一下此处列出的一些数字解决方案。

旅行借记卡和信用卡

根据经验，在国外旅行时使用你现有的日常信用卡和借记卡并不是一个好主意。即使你很认真，并在返回时立即全额偿还了信用卡，你仍要支付罚息，而且，在某些情况下，每次你从钱包中取出信用卡来支付时，你都被收取罚息。但是，并不是所有的信用卡都比不过现金——有些信用卡和借记卡不收取任何费用。

如果你正在权衡此选项，那么第一个，也许是最明显的问题就是：使用信用卡还是借记卡？信用卡通常更容易获得，因为你可以在任何地方申请信用卡。借记卡与各个账户相关联，因此要获得一个新的、无须付费的账户，你可能必须切换账户，或者开设一个新账户以与现有账户一起使用。使用信用卡付款时，你受到法律保护，这意味着如果有任何问题，信用卡提供商将与零售商一道承担责任。不提倡用信用卡在海外取现。当你从国外的自动柜员机取现时，大多数信用卡提供商都会收取手续费或利息。但是专门的海外借记卡不会收取手续费或利息，这意味着使用借记卡更划算。

应用优选：零银行费、卡费或充值费

如果你想避免海外取现时产生的高额费用，史达琳银行的借记卡不会向你收取任何费用。你甚至不需要将你的整个活期账户切换到这个银行。你可以在旅行之前简单地设置一个账户并向其中存入一些资金。与传统账户不同，在国外使用史达琳银行的借记卡不用支付罚息，自动柜员机的取款费用也不会增加。许多国外自动柜员机很可能会收取一定的费用，但是商店和超市通常有可能会像在英国一样，提供免费的现金返还服务。史达琳银行的万事达卡（MasterCard）汇率与全球可接受汇率一致，没有任何附加费用。此外，与某些预付旅行卡不同，史达琳银行的万事达卡的发卡和激活都是免费的。当你在国外时，Starling的应用程序还可跟踪你的日常支出，你能用手机随时查看你在哪里、买了什么、还剩多少钱。这样，如果预算紧张，你就知道什么时候该减少支出，防止回家之前就用光现金。

推荐应用：Starling

应用优选：旅行积分返现

数字挑战者Tandem也声称用户可以在海外使用它的万事达信用卡，该信用卡完全不收取任何费用。除了免费消费外，你还可以在国内外消费中获得0.5%的现金返还，上不封顶。此外，使用其他货币购买商品或取现也不收取任何费用。即便如此，要记住，用信用卡取现不是一个好主意，因为即使你全额还清了欠款，仍然需要支付利息。Tandem会收取占取款金额18.9%的取现费用，因此，如果你不尽快偿还欠款，欠款就会急速上升。每提取100英镑，利息约为1.5英镑。你可以尽快偿还本金，以最大限度地减少利息（只有在你完全偿还了本金之后才需要支付利息）。如果你依赖大量从自动提款机取款旅行，那么这可能不是你的最佳选择。

推荐应用：Tandem

应用优选：便利

另一个值得考虑的卡是Curve。对于那些钱包里塞满了信用卡和借记卡并想在旅行中使用这些卡的人，Curve是他们的另一种选择。Curve可以用来代替你钱包中的所有卡，你只携带这一张卡就够了。但是，它并不总是理想的选择，因为它具有安全风险。如果你丢了钱包，你将失去一切。另外，你还要支付本章开头列出的费用。但是，对于确实希望减少使用多张卡的负担的人，Curve能满足他们的需求。通过链接到这张卡的应用程序，你可以简单地更改要使用的任何一张卡。Curve提供的是万事达卡的汇率，但所有交易均收取占交易金额1%的固定费用，而首次获得Curve卡的费用为35英镑。你使用国际自动柜员机取现，还需要支付2英镑的费用。

推荐应用：Curve

预付费旅行卡和货币互换

长期以来，预付费旅行卡一直是跟踪旅行支出的有用工具。你只需在出国之前充好值，就可以像借记卡一样使用它。显然，你的支出不能超过预付费旅行卡中的充值额度，因此它是一个非常有用的预算工具，可以防止你的财务陷入赤字。另外，它还是一种有用的防欺诈工具，因为即使有人确实掌握了某人的预付费旅行卡的详细信息，他也无法以持卡人的名义支付大额的账单。另外，如果卡丢失或被盗，持卡人只需与提供商联系即可将其挂失。这样一来，除了再办张新卡需要支付额外的10英镑之外，持卡人不会有任何损失。

尽管使用预付费旅行卡与旅行时使用信用卡或借记卡非常相似，但使用预付费旅行卡还是有所不同。例如，汇率通常在你充值预付费旅行卡的当天锁定。当你使用一般的银行卡时，汇率是以你结算时的汇率计算的。当然，它可能高，也可能低。如果你外出时本币突然升值，那么使用预付费旅行卡购物时，你会发现跟支付即时汇率的人相比，自己就吃亏了。当然，反之亦然。

你出去旅行时，逛街购物是很值得的。我建议人们都应该花点时间比较一下各种预付费旅行卡，因为它们的汇率不同。有些卡使用即期汇率，即通常的汇率；有些则使用万事达卡或Visa卡的汇率；而还有一些则选择这两种之一，然后加上一定的百分比作为汇率。这个百分比可能为1%～2.5%。还应注意，有些预付费旅行卡收取自动柜员取款费，而有些则给持卡人每月较低的取款限额。另外，如果你打算租汽车，有些地方不接受没有租车者姓名的卡。这种情况并不会在所有地方都发生，但会给旅行者增添一丝焦虑，如果你是那种因不确定性而感到压力的旅行者，那么预付费旅行卡不适合你。

几乎所有预付费旅行卡都链接到应用程序，因此你可以监控自己的消费情况，并在需要时向卡中多充点钱。如果你的目的地是互联网信号不佳或覆盖范围不广的国家或地区，则要确保在出国前卡里的钱充足。

应用优选：点对点的公平预付费汇率

预付费服务中的一个创新想法是WeSwap应用程序，它提供一种点对点货币兑换服务，可以完全甩掉中间商，并声称可以提供最佳汇率。WeSwap使用它们的在线社区与其他有相反需求的旅行者互换货币。通过在用户之间互换货币，它试图避免从银行购买外币。在线设置账户并输入目的地后，用户将获得一个与WeSwap相对应的预付费万事达卡链接。你只需充入想交换的资金，就可与想以相反方式进行交换的人相匹配。匹配成功后，你的账户就会存入新的货币，你就可以用这张预付费卡消费了。你也可以在自动柜员机上使用WeSwap。只要你的提款额超过200美元或200欧元，你每天最多可以提款两次，因此当你出国时，少量大额提款是值得的。否则，你需要支付2.25美元或1.75欧元。在持卡的前6个月中，你无须支付任何交换费用，还可以适用银行同业拆借利率。但是，你需要等7天才能将钱兑换成外币，除非你支付一定的费用。6个月后，WeSwap会收取1%的交换费。如果你可以让5个朋友注册WeSwap，则可以完全免去手续费。

同样，你可以选择将任何没用上的货币转换为你的本国货币，并且WeSwap网站还邀请人们收集他们可能藏在抽屉里的所有随机美元、日元、卢比钞票，人们把这些现金寄给开发WeSwap的银行，银行将在3天内把钱存入他们的WeSwap账户。或者，如果你愿意，该款项可以捐赠给慈善机构。主要货币的交换费率为1%～2%，其他币种的交换费率稍高。该应用程序不接受所有货币，但是如果无法满足特定要求，该服务会在订单阶段向你发出警告。

推荐应用：WeSwap

向国外汇款

如果你不是那种需要在遥远的他乡花现金的人呢？可能是与你有代沟的儿子或女儿错算了他们的预算，需要救急；或者你正在国外工作，希望将现金寄回家中。过去，在国际银行转账的银行手续费高达每笔25英镑，这笔手续费简直太高了。而且汇款方和收款方都需要付费。更不用说银行偶尔隐藏实际收取的真实金额了。一些金融服务提供商提供“免费”服务，但它们会调整汇率以弥补损失，或引入大量小额费用来掩盖真实成本。无论采用哪种方式削减费用，结果都可能令人沮丧，因为没有什么比在转账过程中损失大量现金更糟糕的了。

幸运的是，现在有许多更低价的替代品。事实上，有相当多的选择正在出现，你可以好好看一看，以找到最适合你特定需求的工具。

应用优选：使用方便

我一定要再次提到史达琳银行。你可以使用这家银行的应用程序将资金转移到国外，其汇率和费用都优于其他银行，它从汇款金额中扣除总计0.4%的交易费用。在你点击“开始”之前，应用程序内的货币计算器会准确显示你的消费金额，这样保证了整个流程完全透明。在撰写本文时，用户已可以使用此服务，以21种货币向39个国家或地区汇款。

推荐应用程序：Starling

应用优选：一次性或小额付款

有许多专业的在线服务可以用于一次性收取每笔低至1英镑的小额费用。这在通过ebay购买商品，或者向海外的家人寄礼物时可能非常方便。你可以使用本国货币付款，通常是通过互联网转账，然后兑换成外币，并在大约2～4个工作日内发送到国外的收款银行。Azimo就是一款这样的应用程序，你可以用它向190多个国家汇款。它的费用从1英镑起，SWIFT付款（直接银行间转账，以确保你的国际付款迅速到账）最低收费12英镑，移动充值为最低1英镑。该应用程序具有很实用的跟踪功能，如果转账出现问题，可以全额退款。对于那些首次使用此类服务的人来说，它可能是非常令人放心的。它有一个很划算的朋友推荐计划，每向一个人推荐这项服务你可以获得10英镑，向3个人推荐这项服务，你还可以额外获得25英镑。

Azimo最有趣的功能之一是允许你仅使用手机号码就可以在英国和海外进行汇款和索款。如果你汇款给没有安装Azimo应用程序的人，他会收到一条消息，其中包含可下载的链接。然后他要做的就是填写银行详细信息，以提取资金。设置完成后，其详细信息将被保存，下一次汇款将即时完成。

Circle提供了类似的服务CirclePay，它可以导入你的联系人列表，并可以让你与计划汇款对象聊天。如果你愿意，甚至可以使用表情符号和动图来活跃气氛。你只需将借记卡或银行账户链接到该应用程序，即可进行即时转账。该应用程序可在Android和Apple设备上免费下载，Circle承诺不向用户收费。

推荐应用程序：Azimo、Circle

应用优选：可穿戴式应用程序

如果你喜欢小工具，那么最适合你的汇款应用程序就是WorldFirst。它不仅可以作为应用程序使用，还可以通过Android和Apple智能手表进行设置、使用。开发这款应用程序的公司声称，那些拥有可穿戴设备的人，只需“五次点按三次轻扫”，就可以进行转账。这可不全是噱头。WorldFirst提供了一个有用的“汇率提醒”功能，可确保你仅在汇率达到最佳时才转账现金。这项服务的目的是转移大量资金。最低转移门槛为1000英镑。与前文中详细介绍的应用程序相比，它还需要更多信息来进行设置。它的确为用户提供了一个转换工具，可以显示最新的银行同业拆借利率、实时利率图表，以及指向市场新闻和汇率分析的链接。

推荐应用：WorldFirst

应用优选：最低价保证

另一个有趣的汇款服务应用程序是TransferWise，它实际上根本不会转移现金。它只不过是将希望把钱汇到国外的人，与其他国家中想向相反方向转移现金的人相匹配。举例来说，假设你想汇1000美元给加拿大的某个人，TransferWise并没有实际向加拿大汇出1000美元，而是将你汇给那个加拿大人的1000美元存入了TransferWise的美元账户中，并从TransferWise的加拿大元账户中向接收者支付了等额的加拿大元。由于大部分操作都是与交易相剥离的，因此这类应用程序能够提供更为稳定的汇率。TransferWise接受按银行汇率从1英镑到100万英镑不等的转换订单，并对通过该服务转移的金额收取0.5%的固定费用。

这项服务的主要优点之一是非常易于使用，因为点对点交易中的所有复杂的程序都在应用程序中得到了简化。为了提高客户满意度，它还具有“最低价保证”。如果客户从其他供应商处获得更好的报价，TransferWise承诺其报价与其他供应商的报价持平，如其报价高于其他供应商，则可退还差价。该服务支持全球超过27种货币，包括市面上大量使用的货币，如美元、英镑、欧元、印度卢比、日元、澳元等。

这种应用程序潜在的负面影响微乎其微。实际上，唯一需要注意的是，转账过程不是立即进行的，根据所涉币种，大多数兑换需要1～4天完成。

最近，TransferWise提供了一个无边界账户，用户用一张借记卡，可以轻松地在世界任何地方使用资金。该应用程序在多个国家或地区提供用于接收付款的账号，从而使整个过程变得更轻松。

推荐应用：TransferWise

先飞后付

一个悠长假期的花销很大。事实上，令人惊讶的是，分期付款旅行的概念在美国、欧洲、南非基本上是闻所未闻的，尽管分期付款旅行在其他国家非常普遍。如果有很多金融科技公司盯住这个领域，那么这种做法会越来越普遍。

分期支付旅行费有很多潜在的优势。例如，想象一下，你每天努力工作、攒钱，就为了享受你梦想中的假期。然后，就在你就快攒够钱的时候，你发现旅行费上涨了，连飞机票都买不起。或者说，你被迫进行一场出乎意料的旅行。由于临时起意的预算外支出或者一笔高昂贷款，你可能在接下来的几个月捉襟见肘。分期付款可以降低风险，让你更确定自己想买什么以及什么时候买。

应用优选：使用方便

机票购买平台Flymble的口号是：出门旅行，应该与购买手机、新沙发或按清单购物一样。Flymble使用起来也比较简单，你只需确定你要去的地方，在Flymble网站上搜索航班，填写你的详细信息，并通过快速信用审核即可。费用包括一小笔服务费，作为首付款的一部分预付金。此后，结账时的费用不包括附加费用或额外利息费用。旅客可以选择分3个月、6个月或10个月的分期付款方式。

推荐应用：Flymble

应用优选：选择

Affirm已经与旅游巨头Expedia美国站建立了联系，可以实现从航班到住宿等一系列旅游产品的分期付款。要找到该功能，请选择“每月付款”标签，然后选择使用银行转账或借记卡分3个月、6个月或12个月付款，年利率（Annual Percentage Rate，APR）为10%～30%。目前该项业务尚处于试验阶段，但是Expedia看好这项业务，旅游业的其他商家往往紧随其后。其他航空公司、连锁酒店、旅行搜索公司似乎不可避免地都会密切关注这项服务。

另一个值得关注的应用程序是Airfordable，它使用风险评估软件代替信用审查。其背后的理念是使整个旅程更加便捷。它也可以降低成本。Airfordable收取机票价格的10%～20%作为服务费，然后自动制订还款计划，以便客户在旅行日期之前支付航班费用。它与美国所有主要的旅游提供商合作，例如Expedia、Priceline和Google Flights。客户只需对行程进行截屏，提交行程详细信息，然后在总费用的基础上存入定金。之后旅客可以对全部余额进行定期付款，在全额还清贷款后，机票就会得到确认，并被寄给旅客。

推荐应用程序：Affirm、Airfordable

应用优选：社会储蓄

南非金融科技公司开发的FOMOTravel提供一项不同的分期付款计划。像其他此类计划一样，它要求用户每月定期付款以支付旅行费用，但是在这种情况下，用户可以请朋友和家人帮他付款。当为蜜月旅行等大型旅行进行“众筹”时，这款应用程序可能非常有用。



[1] Mintel，“Travel Money UK，” http：//academic. mintel.com/display/858899/，最近访问日期为2018年3月31日。

[2] www.weswap.com.


第十四章 聪明借贷

传统上，贷款模式是基于一种经过验证的模式：银行和信用合作社从某些客户那里接受存款，并利用该资金向其他客户提供贷款。它们向借款方收取的利息多于向储蓄者支付的利息，赚的就是这个差价。就目前情况而言，这个模式一直很有用，尽管这些交易并不总是值得称道。

关于贷款的最常见抱怨之一，来自借款方，主要集中于潜在借款方拿到钱之前需要逾越的一系列障碍。这些障碍有一个共性：申请贷款的过程对借款方不友好，借款方被迫填写冗长的表格，提供各种支持文档，然后通常需要等待数周才能得到答复。一些本可以得到贷款的借款方被阻挡在主流贷款市场之外，尽管他们真的是不错的借款方。当贷款方使用一般数据作为参考值，并依靠传统的信用评分指标来评估贷款申请时，很容易遗漏一些借款申请人。贷款方的回应是，它们需要尽最大的努力来避免违约的风险。

由于我们每个人实时数据的激增，金融科技公司现在有机会来解决这类问题，并使整个贷款流程更好地为每个人服务。金融科技公司可以使用技术来大大减少所需的文书流程。贷款方更容易审查贷款材料，整个流程要快得多。完全数字化的贷款流程也带来了更高的透明度。正如我在本书中多次说过的那样，如果人们不以眼不见心不烦的态度短视地面对自己财务状况，那就更好了。使用现有技术意味着借款方可以了解贷款的全部成本，跟踪还款和其他有用的信息，这样就不会发生任何意外。

2005年始于Zopa等公司的点对点贷款热潮，显示了贷款市场发生变化的最初迹象。一群人被匹配在一起组织个人贷款，把他们组织起来的组织者（公司）收取小额费用。但是，进步和变革并没有止步于此。金融科技公司现在正在处理各种贷款，从助学贷款、抵押贷款，到企业信用贷款。它们考虑是否有一种更简便、更廉价的方法，来为可能曾经被排斥在获得融资之外，或者认为该过程缓慢而烦琐的人，开放市场？技术再次成为新解决方案的核心，满足这些需求而出现的借贷服务使更便捷的申请流程、更快的审批速度和放款速度成为可能。数字化流程在借贷市场上尤其高效，因为访问所有可用数据并连接各个点的能力真正发挥了作用。决策的速度和准确性至关重要。以前，当一切由人工来进行审核时，进程经常暂停，或者至少放慢了速度。应用程序对各种风险进行自动评估不仅可以加快审核速度，而且还具有降低运营成本的优势，这可以为消费者带来更具竞争力的贷款方式。

点对点贷款

2008年全球金融危机造成的许多深远影响之一，就是银行停止放贷。由于前期的肆意妄为，以及大量不良贷款和抵押证券的披露，商业银行贷款方深受打击，完全处于不利的风险之中。当客户要求贷款时，他们总无法获得贷款。这种情况为后来蓬勃发展的点对点贷款实践提供了理想的环境。

点对点贷款背后的机制很简单，它就像在线媒人。借款方会与愿意将钱放在更长时间内以换取可观回报的储户相匹配。由于排除了银行中间人，因此，借款方可以获得的利率要比商业银行通常提供的利率低一些，而贷款方也可以获得更高的整体利率带来的收益。同时，点对点贷款中介也会收取一份中介费。

从借款方和贷款方的角度来看，除了获得不错的利率外，点对点贷款还有许多优势。借款方受益于简单、快速的在线申请和审批流程。它的利率固定，低于传统金融机构和信用卡所提供的利率，并且没有任何隐性费用。如果你决定在到期日前还清贷款，不会产生提前还款违约金。而且贷款是无抵押的，因此借款人无须提供抵押品，例如房屋或汽车。

它对贷款人也有利。首先，它为那些可能从未考虑过用放贷来增加储蓄的人们，提供新的投资机会。与仅将钱存入储蓄账户相比，贷款方有可能通过点对点贷款赚取更多收益。投资选择有很多种，从很小的到非常大的投资都有，贷款方甚至可以通过投资由数百甚至数千笔贷款的投资组合来分散风险。通过在不同领域的申请中放贷，风险也可以进一步分散。作为投资的回报，贷款方每月收取当月的本金和利息，而借款方则偿还到期应还款。贷款方可以选择把已偿还的资金完全取出来，或者进行再投资。

自21世纪最初10年的后期以来，点对点贷款市场蓬勃发展。当第一个贷款平台Zopa于2005年推出时，其贷款总额不过150万英镑。而如今，仅在英国Zopa就有超过100亿英镑的贷款。[1]在全球范围内，到2024年，点对点贷款的市场规模预计将达到6880亿英镑。[2]点对点贷款初创公司已利用最新技术来构建其系统，这再次使它们具有优于传统贷款方的竞争优势，而传统贷款方大多依赖笨拙、过时的系统，为客户提供相对缓慢的服务。这并不是说每个点对点贷款申请都没有经过仔细的评估。每个借款方都受到同样严格的信用审查，并且点对点贷款公司根据风险对借款方进行评级——技术只是加快了流程并使其更加高效。在线平台还可以自动完成涉及贷款的许多合法和合规流程。需要快速获得资金的借款方可以迅速获得批准。在许多案例中，资金甚至可以在申请的同一天筹齐。

那么，你可能会问：更优惠的利率、更快捷的审批、更高效的系统有没有缺点呢？好吧，借款方和贷款方都有风险，而且这可能并不是每个人的正确选择。例如，如果某个潜在的借款方没有好的信用评分，那么他们获得的点对点贷款可能会伴随着高得令人望而却步的利率，以帮助减小更大的违约可能带来的风险。如果借款方接受了要约，那么他们在未来数月乃至数年内将被高利率困扰。在这种情况下，潜在借款方有强烈的理由等待一段时间并采取措施提高其信用等级，然后再申请贷款。或者，如果申请人打算借很多钱，他们可能会发现很难找到贷款方，因为这种方式并不总能借到大量资金。

如果你作为贷款方进入点对点贷款领域，那么还要有更多的考量。毕竟，你的储备金有潜在的风险。最明显的潜在负面问题之一是你的资本金可能无法收回。尽管点对点贷款在许多方面都表现出色，但不能保证贷款方有回报，甚至不能保证贷款方能收回本金。从好的方面来看，点对点贷款业务现在受到了监管。例如，在英国，金融行为监管局于2014年4月开始对其进行监管。其规则明确规定，点对点贷款公司必须清楚地披露信息，让潜在风险保持透明，并在出现任何问题时有相应的预案。任何不遵守规则的点对点贷款公司都可能受到制裁和承担高额罚款。此外，它们必须至少有50000英镑的资本（对于大公司则要求更多），以应对财务困难。

值得注意的是，尽管该行业受到了更好的监管，但是没有受到金融服务补偿计划的保护。这是向英国所有储户提供的安全网，它保证一旦资金持有人破产，每个金融机构的客户可获得不超过85000英镑的补偿。如果你通过点对点贷款公司借出资金，而随后它倒闭了，那么追讨欠款的责任在你。虽然点对点贷款公司应该为这种情况投保，但并不能保证一定能顺利解决问题。

财经评论员还不满地抱怨说，点对点贷款行业利用传统银行的弱点而迅速、激进地扩张，传统银行可没有发展那么快。点对点贷款公司当然充分利用了长期的低利率。随着利率不可避免地开始上升，投资者进入点对点贷款等“较高风险”领域的动力可能会减弱。在有证据表明点对点贷款平台所提供的利率已经不像以前那样具有吸引力的时候，这些情况可能会发生。如果点对点贷款公司的利率与更多“主流”贷款方所提供的利率相差无几，则可以推测，点对点贷款公司可能倾向于在风险更大的情况下，在信用评分较低或根本没有信用评分的借款人中从事贷款业务。对于投资者而言，这无疑将带来更大的风险，并且可能对点对点贷款的业务增长产生破坏性的长期影响。

对于英国的储户而言，许多点对点贷款公司现在也提供个人储蓄账户，这样你可以免一部分税费，甚至可以用它们代替传统的银行和投资提供商来获得个人储蓄账户年度津贴。

与金融服务的每个领域一样，点对点贷款的风险总是存在的。减少风险的最佳方法是了解你正在处理的事，并充分了解相关情况。

应用优选：已建立的跟踪记录

作为最早的点对点贷款业务参与者之一，Zopa仍然是最成熟的参与者之一，并在寻求个人贷款的借款人中赢得了良好的立足点。如果你决定成为贷款方，则Zopa会将投资金额分成10英镑的小份，然后平均分配给许多不同的贷款业务。因此，贷款方会面对划分各种借款人，这具有以下优势：贷款方不会将所有款项放在一个贷款项目中。贷款方的投资额可以低至10英镑，上不封顶。他们可以从两种不同的产品中做出选择，即Zopa Core和Zopa Plus，它们提供不同水平的风险和回报。尽管Zopa曾提供5%～6%的利率，但计入坏账和费用之后，贷款方的收益率为4.5%～5.2%。也就是说，这仍然是一个不错的利率，而且是已经扣除了预计的坏账和费用之后的利率，Zopa已经考虑了预期的贷款违约金额。贷款方也可以提早提取资金，但每笔费用为总金额的1%。

借款方必须年满20周岁，并且具有良好的可查信用记录。最低贷款金额为1000英镑，最高金额为25000英镑。借款期限为1～5年，但是提前还款无须支付违约金。如果借款方未能及时还款，他们将收到Zopa代表的电话，70%的借款方会在几天内还清债务。拖欠30天后，Zopa将讨论确定借款方是否需要帮助，可以做出新的安排，但是收债公司也可能参与其中。

紧随Zopa之后的是LendingClub公司，它成立于2006年，总部位于美国加利福尼亚州。LendingClub号称是世界上最大的点对点贷款平台，账上涉及数十亿美元的贷款。它的回报率是8%。借款方需要达到最低信用等级阈值分数才能申请贷款，在LendingClub的风险管理之下，超过2/3的贷款申请会被拒绝。借款方可选择的最低贷款额为1000美元，最高为40000美元，可以在3～5年内偿还。那些拥有良好信用评分的人可以获得低至6.95%的利率，但是那些拥有不良信用评级的人可获得高达35.89%的利率。贷款期限内，利率是固定的。个人和小型企业都可以获得贷款。

注册成为贷款方的过程很简单，只需几分钟就能在线完成，但是有最低资产净值和收入的要求，并且贷款方需要存入1000美元作为初始资金。贷款方可以手动选择投资目标以建立贷款组合，或者将这一过程交由应用程序处理。LendingClub对在其市场中保有的每一份贷款收取1%的年费。

推荐应用程序：Zopa、LendingClub

应用优选：使用方便

Ratesetter的主要目标之一是使点对点贷款投资尽可能简化。确实，据一些评论家说，贷款方的体验几乎就像将现金存入储蓄账户一样简单，尽管它是投资产品而不是储蓄产品。它的回报也更高，这也是你预期要承担更大风险的回报。

Ratesetter会将贷款方的钱自动分配给借款方，这与某些点对点贷款提供者不同，后者允许贷款方在选择向谁贷款时扮演更积极的角色。Ratesetter旨在通过补偿基金自动支付逾期款项。

它的最低贷款额不过10英镑，期限为1年或5年。换句话说，一旦贷款被偿还，贷款方就会进行再投资。贷款方可预期滚动市场的平均回报率约为3%，1年的回报率为3.7%，5年的回报率为5.9%。

借款方的最低借款额为500英镑，最高借款额为35000英镑，具体数额取决于个人情况。借款期限为6个月至5年，同样，借款方提前还清贷款不用支付违约金。

如果你想对资金去向有更大的发言权，Funding Circle可能是一个不错的选择。在这里，有兴趣的贷款人可以选择放款的方向。Funding Circle有自动出价功能。该应用程序自动将投资分配给100家企业。贷款方必须投入至少2000英镑，才能满足对单个公司最低20英镑的投资要求。该服务于2010年推出，它没有提供准备金，因此如果借款方无法还款，贷款方则存在更大的亏损风险。但是，好的一面是，潜在的回报率更高，Funding Circle声称以这种方式贷出的款还没有赔过钱。如果贷款方保留自己的放贷选择权，建议是在尽可能多的借款方中分配尽可能小的金额，以分散风险。Funding Circle在英国、美国、德国、西班牙和荷兰均有业务。借款方的最低借款金额为5000英镑，最高为100万英镑，借款期限为6个月至5年。A+级贷款的贷款方的平均收益率为6.5%。

推荐应用程序：Ratesetter、Funding Circle

应用优选：分散风险

Prosper通常被视为美国发展最快的公司之一，迄今为止为个人提供了超过100亿美元的贷款，其着眼于点对点贷款业务中最常见的风险，即借款方无法偿还贷款。它提供的是无抵押贷款，没有房屋或汽车作担保，借款方更有可能违约（尽管随后会影响他们的信用评分）。Prosper的解决方案是鼓励投资者提供足够多的贷款以实现投资多元化并且降低违约风险，使之几乎不影响收益。还应该说，Prosper并不会简单冲动地发放贷款。申请人需要达到FICO信用评分[3]阈值640或以上，并在申请中明确说明借款目的。

借款方可以申请2000～35000美元的贷款，并获得从AA（低风险）到HR（High Risk，高风险）的评级。风险越高，它们支付的利率也越高。之前具有良好贷款历史的Prosper借款人可能会获得较低的年利率，因为从统计上来讲，他们不太可能违约。

贷款方在每笔贷款中投入一小笔25美元的份额，称为“票”。这样，一次性支付5000美元，他们就可以获得200张票。如果200名借款人之一违约，则贷款方将损失其投资的1/200，即0.5%。Prosper的借款人贷款利率通常为14%，违约者损失的利率约为4%或5%。支付1%的费用后，贷款方者可获取8%的收益（14%的利率-6%的违约率/手续费=8%）。当然，最明显的风险是，如果经济衰退和失业率大幅上升，违约率可能会上升。

推荐应用程序：Prosper

小额商业贷款

新的金融科技贷款模式的一个显著优势是，它们为更广泛的人群提供了借贷的渠道。那些原本可能拼命寻找贷款方的潜在借款方，现在更有可能找到愿意提供资金的贷款方。这对于小型企业来说特别有用，因为它们可以更轻松、更快捷地获得资金和信贷额度，而不必用房屋作抵押，也无须从朋友和家人那里获得担保。这并不是说金融科技公司会随意地往外借钱。正是这些公司正在充分利用灵活而全面的评分算法，使用大数据和人工智能来更准确地了解借款方的信誉。传统银行之所以没有这样做，是因为它们的计分模式通常主要是“一刀切”的模式。它们当然不适合对诸如中小企业这样的特定对象进行有效分析。

应用优选：网上零售商

尽管总部位于美国的金融科技公司Kabbage使用许多传统的银行数据来评估中小企业贷款，但它也利用大量其他信息对借款方进行快速评估。这项服务非常适合小型在线零售商，它们可能需要在扩大业务规模时投资库存，需要增加营运资金以支付日常费用。Kabbage使用各种可能的信息，包括银行账户记录、产品运输记录、服务销售数据、Etsy或eBay等电子商务平台数据，以及社交媒体数据等。所有这些数据混合在一起，用于风险分析。最棒的部分是什么？过去，传统银行会花数周时间来权衡是否放贷，但Kabbage的目标是在短短7分钟内做出决定。

要申请Kabbage贷款，借钱的企业必须成立满一年，并且年营业额超过50000美元，或最近3个月每月收入超过4200美元。虽然贷款期限为6～12个月，但强烈建议借款方在更短的时间内偿还贷款。为了强调这种立场，提前还款没有违约金，而且该公司的在线工具会显示，如果借款方在比如4个月内而不是6个月全部还清贷款的话，将节省多少费用。

贷款的规模是由金融科技公司决定的，而不是由借款方申请的金额决定的。Kabbage提供的贷款数额，根据借款方的业务评估和营业额来确定，范围为500～250000美元。借款方不需要一次性提取全部款项。他们可以提取一笔贷款金额，然后在以后的某个日期偿还这笔贷款，以获取更多贷款，前提是该笔金额在原始可贷款金额的范围内。这类贷款的缺点是：贷款的利率是市场上最高的。因此，建议企业避免将这种贷款用于大笔资本支出。企业可以通过长期、低成本贷款得到更好的融资用于发展项目。

推荐应用程序：Kabbage

应用优选：灵活性

Square开始时只是一个可以插入智能手机的简单小工具，接受小商贩的刷卡支付。这是Twitter创始人杰克·多尔西（Jack Dorsey）和他的朋友吉姆·麦克凯维（Jim McKelvey）的创意，两人曾寻求解决中小企业很难从其客户那里接受刷卡支付的问题，这个问题让他们相对于大型零售商处于不利地位。当时，只有30%～40%的小企业愿意建立一个处理卡支付的系统，从而可以接受银行的服务。Square的介入，使这一比例提高到了99%。两人很快意识到，基于从每一个使用者那里收集到的丰富数据，他们设计的简单方形读卡器还有另一个重要的应用。Square Capital的推出是为了向Square客户提供资金。经过一段时间的刷卡数据分析后，算法可以向客户发放一笔适量数额的贷款。资金可从下一个工作日开始使用，并通过刷卡收款偿还。Square将其营运资金贷款的还款条件，建立在通过Square处理的企业每日信用卡销售的一定比例之上。贷款方并不需要进行严格的信用评分检查，因为信用卡销售总额可以告诉贷款方，客户在该企业消费了多少钱。贷款金额非常小，通常约为6000美元，传统银行通常都不会为这么小的金额费心。但是，这些资金无疑对小企业很有用。实际上，许多大型企业也已经开始使用这项服务了。

PayPal的营运资金贷款服务的运作方式与此类似。企业只有在使用PayPal处理付款，而且销售额达到一定门槛之后，才有资格获得PayPal贷款。企业最多可以借用在PayPal上年度销售额的25%，并且没有利率。PayPal会根据企业使用PayPal的销售量、账户历史记录、贷款金额，以及销售额对还款额的百分比，来收取固定费用。

SmartBiz提供年化利率为9%～11%，金额为30000～350000美元的贷款。它并不需要申请人必须有很高的信用评分，但是信用等级仍然需要保持良好水平。申请贷款的企业要有良好的信用，至少有3年的交易记录，最低年收入要超过10万美元，视所需的贷款规模而定。要申请贷款，企业必须向SmartBiz提供其纳税申报表的副本，以便SmartBiz分析其财务状况。SmartBiz所需的其他财务数据包括当期收入、银行结余，以及未偿还贷款的详细信息。人工智能驱动的评估系统帮助申请者了解银行如何看待他的业务。如果申请者未达到批准贷款水平或未获得所谓的“贷款准备分数”的话，SmartBiz还会为他提供提高财务水平的建议。SmartBiz收取的费用比传统银行略高，从批准的贷款中收取4%的“介绍和包装费”。

推荐应用程序：Square、PayPal、SmartBiz

应用优选：保理业务

每时每刻，全球估计有40万亿美元的未结发票，对于某些企业来说，等待付款可能是非常痛苦的。小型企业通常是最容易受到伤害的企业，而对于许多中小型企业而言，营运资金一直是麻烦所在。因此，毫不奇怪，许多人会转向发票保理公司，以改善现金流。保理（或发票财务）是企业将未付票据或发票出售给财务企业以换取现金垫款的过程。垫款最多可占发票面值的80%，企业通常会在24～48小时内收到现款。小型企业在需要时就会获得这笔资金，留给保理公司可能更多的钱，但是需要它们自行催收，这就将风险和痛苦也留给了它们。

堪萨斯城的C2FO就基于类似的理念。这个理念很简单。实际上，它是基于一个已经存在了一段时间的想法：向按时付款的合作伙伴提供折扣。但是，C2FO的与众不同之处在于，它是一个在线市场，让拥有现金且愿意并能够提前支付发票金额的企业可以与需要现金的供应商合作。使用这个数字工具，客户将某企业验证过的发票添加到C2FO，该企业可以要求以折扣价提前付款。接受报价后，客户通常会在24小时内直接付款。有关商家无须提前支付所有的发票金额。C2FO可以拣选，也可以控制所提供的折扣率。它的吸引力在于设置和管理非常容易，而且供应商无须支付任何费用，只是得到了诱人的折扣，以加快付款过程。

保理领域的另外3个竞争对手是美国的Fundbox公司、欧洲的服务商Marketinvoice和Frenns。Fundbox和Marketinvoice在等待发票结算时向企业提供短期贷款。Fundbox可以内嵌到企业的财会软件中，分析各种数据点来判断风险状况。由于发票的结算有两个方面，Fundbox还考虑了收票公司以及这方面的风险。Fundbox声称创建账户仅需15秒，而包销发票只需50秒。客户在下一个工作日即可收到款项，并因在发票到期前偿还贷款而获得奖励。

Frenns提供一个完全自动化的流程，使用人工智能来为欧洲中小型企业提供发票保理。该流程与企业常用的在线会计系统同步，之后Frenns对其进行处理并将其拍卖。投资者可以自由地出价，而进行拍卖的公司可以自由地选择提供最具竞争力的利率和时限的出价。拍卖结束后，Frenns通常在1小时内就会提前支付高达99%的发票垫款，而剩余的资金将被预扣，以支付佣金和银行转账费用。

推荐应用程序：Fundbox、Marketinvoice、Frenns

应用优选：信用记录很少或没有信用记录的企业或个人

根据世界银行的数据，撒哈拉以南非洲地区近60%的成年人和发展中国家中将近45%的成年人，要么没有银行账户，要么很少使用银行服务。这使他们很难获得贷款，因为贷款方几乎没有关于潜在借款方的数据。结果就是，多达25亿人无法获得资金，而这些资金很可能会帮助他们甚至整个社区摆脱贫困。多年以来，这一直是一个恶性循环，因为如果他们没有能力获得贷款，就更无法获得发展。如今，智能手机拥有量的激增改变了这种状况。这是完美的、易于使用的工具，人们可以通过它轻松获得资金，它还为人们搜索新服务的可用性提供了一种有效的方法。技术简化了流程，从而降低了成本，这对每个人都是双赢。

Tala使用手机数据来更好地了解潜在的借款方，并且可以为每个用户收集10000多个特有数据点，仔细检查从社交媒体账户到其网络搜索历史的所有内容。这样做的目的是了解某人在数据背后的“财务身份”，而不只是干巴巴的数字。例如，社交媒体大量展示了一个人的基本身份以及与之相关的朋友。如果那些朋友已经偿还了贷款，那是一个积极的信号。类似地，如果某人花费大量时间与朋友进行社交和饮酒，而不是工作，社交媒体将进行标注，这对于还贷的可能性可不是一个积极的迹象。Tala目前的大多数用户在肯尼亚，现在Tala的业务已经扩展到了菲律宾、尼日利亚、坦桑尼亚，Tala正关注印度和墨西哥市场。

Kreditech也值得注意，它在新兴市场提供了营运资金的渠道，这样借款人可以购进库存，进行短期投资，弥补现金流缺口。

在欧洲，Iwoca（即时营运资金）使用技术来通过数千个数据点，而不是简单地通过信用评分来评估小型企业的交易数据。弹性信贷的起始额为1000英镑，上限和利率取决于公司的业绩。资金可在申请后的4个小时内使用。

推荐应用程序：Tala、Kreditech、Iwoca

其他贷款

应用优选：网购

自从少数美国百货公司和石油公司为了方便客户（并保持他们的忠诚度），决定发行只有在发行商那里才能使用的特别卡之后，储值卡的点子就已经存在了一个多世纪。这个想法真正兴起是在1946年Charg-It卡出现时。Charg-It卡背后的银行向商家支付销售款，然后从客户那里收回款项。Affirm是这种想法的现代金融科技版。该应用程序是由马克斯·列文（Max Levchin）开发的，他也是PayPal的联合创始人。PayPal是最早推出数字支付的公司之一，而这个新产品则通过即时贷款为网购客户提供资金。客户只需在购物结账时选择Affirm支付，Affirm就会跟商家全额结算，然后从客户那里分期收取需要偿还的贷款。在创立时，该应用程序就与美国150多家在线商家合作，包括提供旅行、家具、电话、健身等服务的商家，利率通常在10%～30%。借款方最多可以获得1年的还款期。

Affirm的服务已扩展到包括一个被喻为“虚拟信用卡”的手机应用程序。这个应用程序几乎可以用作任何网购的信贷额度。虚拟卡授予用户一个一次性卡号，以及到期日和三位数授权码，用于在线购买商品。随后的还款计划通过该应用程序进行管理。

该服务没有滞纳金或提前还款手续费，因为这些成本可以通过利率收回。因此，你偿还贷款的时间越长，付的钱也就越多。与许多贷款人或信用卡不同，Affirm对你的信用卡执行“轻拉”，这意味着征信查询不会在你的报告中列出。而你的良好信用记录被写入信用咨询机构Experian的报告，因此你还可以使用Affirm来提高你的信用评级。

它的信用额度仅适用于所购买的商品。Affirm表示，如果发现超范围借款，它将拒绝放贷。

推荐应用程序：Affirm

应用优选：助学贷款

在英国，学生为了支付每年9250英镑的大学学费，大多求助于政府的助学贷款公司。这是因为银行通常不愿意为那些很少或根本没有信用记录，也没有家庭经济支持的人，提供为期3～4年的资金支持。与衡量通货膨胀的商品零售价格指数（Retail Price Index，RPI）挂钩的利率可能非常之高，并且从贷款发放之日就开始产生。

由于学生无法获得低成本贷款以完成学业，因此该贷款领域受到金融科技公司的关注，也就不足为奇了。Future Finance是一家初创公司，专门为英国接受高等教育的学生提供2000～40000英镑的贷款。它的年利率为11.9%～25%，根据学生未来的潜在收入来计算。因此，这类公司会考虑申请人的个人情况，比如就读大学、学位课程选择，以及学分记录。贷款是为借款的学生量身定做的，因此借款方可以在学习期间降低每月还款额，并且在毕业后的3个月内保持较低的还款额，以逐渐适应职业生涯。

另一个贷款方是Prodigy Finance，它通过预测记分卡对学生进行评估，使用有关学生学术背景的数据来预测其未来的收入。该平台专门为国际研究生提供贷款，特别是那些确定进入全球排名前100的大学攻读硕士学位的学生。

虽然不是严格意义上的助学贷款，但Grant Fairy在助学领域颇值得一提。这个移动应用程序为学生匹配了数千份英国大学、基金会和组织提供的奖学金、助学金和补助金，以帮助他们支付大学学费。访问资助选择综合数据库需要支付4.99英镑的月费或23.99英镑的年费。它提供个性化的奖学金搜索，以及来自诸如英格兰银行和素食协会等组织的每日奖学金更新。它甚至还可以设置申请截止日期提醒。

在美国，助学贷款债务总额为1.5万亿美元，涉及4400万美国人，SoFi提供了一种更“整体”的方式来偿还这笔巨额款项。它鼓励学生为自己的债务再融资，并表示这样做他们可以节省超过20000美元。SoFi被归类为非传统的贷款方，也就是说，它的运作方式不像银行，它提供了一系列固定利率和可变利率支付计划。它要求申请人填写表格，提供他们的学历和基本工作经历的详细信息。与大多数贷款公司不同，SoFi不会查询信用评分，因此不会对信用评级产生任何影响。要符合资格，借款方必须年满18岁，已从符合条件的大学毕业并且找到工作，或在90天内可以工作。他们还需要有合理的财务记录。

SoFi助学贷款的好处不仅限于简单的金融服务，还提供职业支持、创业计划，以及全美各地的定期会员活动。此外，它还有失业保护措施，如果借款方失业，可以暂停付款。SoFi甚至表示，它将帮助借款方找新工作，并以此帮助了数十人。SoFi还提供个人贷款、抵押贷款和财富管理服务。

其他值得了解的美国助学贷款公司还包括CommonBond、Earnest和Lendkey。它们每一家都有一个略有不同的方法。CommonBond提供三种不同类型的贷款：一种适用于合并贷款的再融资产品，一种适用于学生家长的产品，以及一种适用于MBA学生的产品。Earnest提供了一种称为“精确定价”的贷款个性化工具，目的是帮助学生确定债务的优先级并迅速偿还。它专注于可定制的还款方式，可以很容易地增加最低还款额或进行多次额外付款。Lendkey将学生借款人与社区银行和信用合作社的合伙贷款人提供的贷款联系了起来。

在美国有如此多的选择，因此绝对需要一种服务来轻松地比较各种贷款机会。Credible声称，通过使用它的比较服务访问多个贷款方，学生平均可以节省超过13000美元。Supermoney也提供类似的服务。

推荐应用程序：Future Finance、Prodigy Finance、Grant Fairy、SoFi、CommonBond、Earnest、Lendkey、Credible，Supermoney



[1] Peer to Peer Finance Association，https：//www.p2pfa.org.uk/news/，最近访问日期为2018年9月12日。

[2] Transparency Market Research，“Peer to Peer Lending Market，” http：//www.transparencymarketresearch.com/pressrelease/peer-to-peer-lending-market.htm，最近访问日期为2018年6月30日。

[3] FICO是美国的个人信用评分系统，由Fair Isaac Company 推出，也由该公司而得名。——译者注


后记

编写本书的最大挑战之一是技术一直在变化。新产品、新服务、新创意每天都在出现。每次我参加金融科技会议或评判编程马拉松[1]项目时，我都会看到、听到层出不穷的新事物，惊叹于让这一切发生的能量。寻找更好的（和全新的）做事方式的广泛意愿似乎激励着每个参与其中的人。这就是为什么这个领域当下如此令人兴奋。当然，并非每个想法都能成功，那正是颠覆的本质。但这不应该，也肯定不会让创新者放弃尝试。不过，由于新的应用不断出现，而有些应用没有达到标准，确保这样一本指南包含最新的信息的确是个难题。

我已经尽力考虑到这个充满活力的行业的多变性质了，但如果你在阅读本书的时候，发现某些产品已经被更好的东西所取代，那么敬请海涵。这是你在拥有数百年历史的纸媒上阅读有关新技术的内容要付出的代价。也就是说，我为每个领域勾勒的基本原理，在未来一段时间内都将适用。我的建议是，把我提出的关于各种金融科技发展的背景材料作为一个有用的起点，也不要害怕自己去探索这个惊人的金融科技领域。

区块链和（个人）金融的未来

我在这里没有花太多时间讲述的一项技术是区块链。它是目前最具革命性的技术变革之一，很可能会在整个金融科技领域产生巨大的变化。实际上，如果几年后写这本书，我会想象到区块链将在每一章中扮演更加重要的角色。

区块链支撑着一种叫作加密货币的东西。你可能已经听说过比特币（除非你自2010年以来一直住在山洞里）。你甚至可能已经注意到，“加密货币”这个术语出现的频率越来越高。然而，尽管大多数人模糊地知道它跟钱有关，而且似乎许多人为之疯狂，但是在大多数情况下，这可能是最离题万里的看法了。

对于消费者而言，它现在还处于初期阶段。除非你有特殊的要求或利益让你对加密货币有直接的兴趣，否则区块链技术将首先影响的领域，可能是金融基础设施或公司金融。我认为，每一个人都应对加密货币感兴趣。未来，它很可能对金融发挥重要的作用。

读者可能不想深入技术层面去了解它的运作原理，我对此表示完全理解。但是，了解一点背景还是有帮助的。加密货币是一种数字资产，类似于你可以储蓄或花费的现金。现金存储在实际的钱包中，而你对加密货币的所有权实际上体现在你拥有的与之相关的一串密钥上。对于人类来说，管理这些非常长的加密密钥有些困难，因此，我们将这些加密货币存储在一个可以为我们服务的数字钱包中。

区块链是指支撑所有加密货币交易的技术。区块链是任何人都可以随时查看的公共数据库。可以将区块链视为一种数字账本，里面充满了区块或数字页面，记录了所有的加密货币购买和交易。你可以在https：//blockchain.info在线检视、探索比特币的区块链（原始区块链），以更好地了解其工作原理。

一个区块只是大量交易的汇总，被以每个人都可以同意的方式打包，可以用来构建区块的交易都会被持续反复广播到网络中，直到它们最终成为区块为止，任何人都可以参加竞赛以将一组交易收集到一个区块中，并将其添加到区块链的末端。这就是所谓的“挖矿”，通过赢得竞争“挖”出一个区块，你将从网络获得一份经济奖励（你可能听说过“比特币挖矿”这个术语）。每当有人使用加密货币进行消费或转账时，他们的交易就会作为“矿工”的原材料广播到网络上，以供“矿工”在区块链中构建新区块。尽管许多区块链都是完全公开的（例如比特币），但是每个交易的细节都是经过加密的，因此没有相应的密钥，你是不能浏览任何人的消费细节的。

为便于理解，你可以从传统银行业的角度来考虑：请将区块链想象成一份扩展了的银行交易记录。每笔比特币交易都是按时间顺序输入的，就像收入和支出记录出现在纸张或在线对账单上一样。每个区块就像一个单独的银行对账单，代表了很短时间（比特币大约10分钟）内的所有交易。只不过这是对全世界每个人的对账单，而不仅仅是一个账户！加密货币存在于世界各地许多用户的计算机上，而不是存储在一个中心位置。

你会注意到“矿工”对该系统有多么重要。作为对交易进行验证并将其构建到区块链中的交换，这些“矿工”会获得加密货币的奖励。实际上，这就是所有比特币的产生方式——全都是被“挖”出来的。这场全球竞赛的结果是将下一个区块放置在区块链的末端，而不会因无效或假冒链而放慢速度，它确保了我们每个人都能认同这一事实。它还为系统提供了一定程度的安全性和信任度，因为任何想要欺骗系统的人，都必须像其他行为良好的参与者一样努力工作才行。对于比特币而言，在撰写本书时，众所周知，它需要的电力消耗与整个国家相当。（在我撰写本书时，比特币网络的电力消耗量先后超过了厄瓜多尔和澳大利亚，并且还在不断增长。）

比特币是最知名的加密货币，部分原因是它是第一个出现的，因此从那时起就吸引了投资者和媒体的广泛关注。但现在已经出现了成百上千种类似的加密货币，包括Dash、Ether和Litecoin等。

好吧，你可能在想：“这涉及技术，有很多新名词需要理解，但这和我有什么关系？它会如何使我变得更富有，或者更贫困？”我怀疑，即使你对加密货币有过好奇心，你也很可能因为可怕的媒体警告而放弃与之相关的想法。他们将加密货币与20世纪90年代末互联网泡沫的兴起和萧条相类比，称之为“比特币泡沫”。许多新闻机构甚至将这种狂热上溯至几个世纪之前，警告说比特币使我们所有人都遭受了荷兰郁金香球茎狂热所带来的风险。那是一场狂热的鲜花热潮，在1637年达到顶峰。当时一些郁金香球茎的售价超过了一位熟练工匠年收入的10倍以上，而后球茎市场崩溃，卷走了各种投机者的财富。媒体不是唯一的厄运论者。有许多知名人士预测比特币和其他加密货币将以同样的方式发展。关于不实定价的可怕警告指出，一旦足够多的“求富”人群随大流，并且达到了临界点，它们就会崩溃。毫无疑问，对于投机者而言，加密货币市场已被证明极为不稳定。

尽管比特币百万富翁倚着他们的兰博基尼摆姿势的照片总是广为传播，但许多充满厄运的报道弄错了重点。加密货币实际上可能具有真正重要的实际功能。像比特币这样的加密货币，既是支付系统，又是金钱本身。创新的支付系统才是其价值的真正来源。区块链提供了从迄今为止一直主导着支付流程的主要组织分散权力的能力，将权力交到数百甚至几百万的服务器中。从理论上讲，你可以向世界上的任何人付款，而无须任何银行或支付提供商参与交易。在从现金转为无现金支付时，你和店主之间的链条中放置了许多第三方，加密货币可能只是将它们再次清出链条。让购买手机或支付电费之类的平常购买更便宜、更高效、更容易的区块链应用永远不会成为头条新闻。

如果你确实开始以新的方式考虑加密货币，即把它作为一种更好、更高效、更安全、更私密的支付方式，而不是像购买股票或黄金之类的投机性投资，它确实具有吸引力。

减少中间商（及其费用）

就像金融科技领域的许多事物一样，现在使用数字货币还为时过早。但是，数字货币已经具有许多显著的优势。首先，它们在许多方面都更加安全可靠，对于金钱而言，这始终是一件好事。（关于加密货币交易所的黑客入侵的新故事通常比基础货币更能反映这些交易所的做法。）任何不易受到欺诈影响且无法被伪造的系统，都既有利于买卖双方，也有利于银行。身份被盗用的机会也更少。如果你使用信用卡付款，即便仅花费几英镑，你也给了商家使用你信用额度的完全权限。这是因为信用卡以“提取”的方式工作：零售商发起付款，然后从客户的账户中提取款项。而加密货币以相反的方式工作，它将钱“推送”给卖方，因此它不需要进一步的信息，也不会危及关键的个人详细信息。

也许最重要的是，这么多金融科技公司对加密货币如此感兴趣的原因是它们剔除了出现在如此众多交易中的中间商。众所周知，中间商总是要赚差价的。甩掉通常收取高额交易费用的第三方，转而使用个人之间的直接付款，交易成本会显著下降。它可以使整个付款过程更加透明。

在这里，我要扮演魔鬼的拥护者，因为在加密货币和区块链的花园中，并不都是葡萄酒和玫瑰，缺点还是有一些的。最大的问题是，很少有人对新的进展很了解。我们距离人们接受这项技术的时代还很遥远。尽管这项技术可用，但在不久的将来，不可能用加密货币代替信用卡和传统货币。例如，在撰写本书时，大多数企业不接受它们。

加密货币也有一些声誉问题。交易过程的匿名性吸引了犯罪组织的成员，他们自然很热衷于让他们的交易隐秘、疏于审查。反过来，这引起了政府和监管机构的注意，它们可能认为这是一个巨大的洗钱计划，并且会确定一些更严格的法规，这可能会对这些资产的价值产生影响。

还有一个问题就是，这一切可以扩大到多大的规模。比特币目前设计的方式，限制了可处理交易的速度和数量。对于许多加密货币而言，已建立的类似信用卡系统的支付网络的性能，代表了其目标性能的金标准，尽管有许多令人鼓舞的进展，但它们与目标还相去甚远。

区块链技术还被用于与最初的比特币概念完全不同的应用中，以解决诸如数字身份、公证、土地注册等问题，尽管人们对这些努力的效果尚未达成共识。

正如我所说，区块链现在还处于初期阶段，但可以肯定的是，它将在包括支付技术在内的多个领域的下一次飞跃中，以某种方式扮演重要的角色，这就是我要在这里指出这一点的原因。

充分利用你的金钱的最好时机

除加密货币外，我认为未来我们与银行和金融业的传统关系将越来越不密切。贯穿本书的线索是关于改变我们与金融家之间的关系。长期以来，金融家们告诉我们我们需要什么（主要是因为那是他们想要给我们的），我们在此事上几乎别无选择。今天，我们不再捆绑在一个大型机构上。那种把你所有的财务事务都交给一家服务商的想法，已经像将支票存入银行并等待至少三天才能兑现一样过时了。许多人已经为管理财富使用了一系列不同的服务，而且这种情况还将继续下去。输入、重新输入你的详细信息，然后反复耐心等待身份验证的日子结束了。新出现的一批金融科技应用程序的真正的优点之一就是，你几乎无须考虑它们是如何工作的，只需享受它们提供的服务。你可以从更有组织、更公平、更透明的财务系统中受益。

无论发生什么情况，技术都将继续影响我们使用金钱和管理我们的财富的方式。我们确实处于金钱革命之中。金融科技的颠覆者正在处理与我们的金钱和财务义务有关的一切，涉及储蓄、医疗、教育、商业等各个领域，无一遗漏。每天都会出现新的解决方案，提供7×24小时的建议，帮助每个人更有效地储蓄和消费金钱。此外，当然，由于与我们的银行账户集成的在线支付应用程序的爆炸式增长，付款变得非常容易。

移动性在这些发展中发挥了巨大作用。无处不在的智能手机为我们随时随地与银行和金融服务应用程序的无缝交互铺平了道路，让我们能够在不管白天还是黑夜的任何时间，对我们的现金状况了如指掌。也不能忘记世界上还有大约20亿人完全没有银行账户，他们拥有巨大的潜力。由于有了手机，没有银行账户的人将有史以来第一次能够享受金融服务。对于明智地对你的金钱做出决策来说，真的从来没有比现在更好的时代。

因为我曾在传统银行工作，所以我比大多数人更清楚我们在一段非常短的时间内取得了多么大的成就。从前，所谓的机构被认为是唯一值得信赖的，可以保护人们最珍视的东西；而今，消费者有更多的选择和机会。金融科技公司已经开创了许多先河，改变了金融业的局面。现在，我们有用于客户服务的聊天机器人，遵循我们的互动，使用机器学习来不断更新它们的知识库。我们还有人工智能技术以防止欺诈，有生物识别技术来增强账户安全性，有区块链技术确保完成更快、费用更低的交易。当今使用的许多服务都无须人工干预，从而节省了客户的时间和金钱，同时还确保了最佳的费率。有趣的是，许多成熟的银行和金融服务机构现在都在尝试使用更多领先一步的金融科技公司取得的成果。在急于跟上并实现现代化的背后，这些老牌企业停滞不前，因为它们是以过时的技术和实践为基础的。这就是它们仍然收取高额费用（详细条款很可能会巧妙地隐藏在小字中）并且发展缓慢的原因。

金融科技公司与传统金融机构之间最大的区别之一是，金融科技公司着迷于客户至上。它们专注于建立更公平、具有更优功能的金融模型。当初创企业从零开始，并希望颠覆一个成熟的行业时，它们的优点是管理成本很低。这意味着它们可以为客户带来更好的交易，可以利用最新的技术框架来开发创新产品。机器学习可以用来开发与你积极协作的产品，以确保你不会陷入财务困境。同时，不断发展的人工智能技术会为你的未来福祉服务，这样你就有足够的钱来应付意外的账单、养老金或达成重大财务目标。

如果这一切听起来有点势不可当，请记住不要强迫自己立即使用本书详细介绍的应用程序。我对现有应用程序的描述比较宽泛，希望可以帮助你做出明智的选择。

据我估计，仅使用本书详述的某些产品和服务，你每年就可以节省数百英镑。财务可视性的提高还有更大的潜力，可以改善你的财务状况。你也可以节省时间，因为你不必不断地寻找最佳交易，这一切都将由你的袖珍数字银行经理为你完成。对于每个人来说，这都是一个与金钱建立更开放、更健康关系的绝好机会。

我们正站在储蓄、支出和管理金钱方式的革命的起点，让我们充分利用它。



[1] 英文为hackathon，又译“黑客松”，是“hack”和“marathon”的合成词，指一种程序员与软件开发相关人员紧密合作，从事某项软件开发的活动。——译者注
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前言

我们正面对过往的终结，未来的开始

我认识卡洛斯很多年了。我们在网上相识已久，在现实中第一次见面是在位于旧金山推特（Twitter）总部的一楼。促使我们见面的是一场线上活动。我们立即发展出真实世界的友谊，这段友谊一直持续到今天。我很欣赏卡洛斯的干劲，他在参与线上活动时总是言之有物。更重要的是，我越来越欣赏他。这么多年来，与我相交越来越深的卡洛斯是真诚、体贴和充满爱心的，这是人人乐见的特质，但实属罕见。因此当我们发现具有这些特质的人时会倍加珍惜。

我想这些特质是最重要的。

无论在生活中还是工作中，人性至关重要。

在一切有意义和互利的关系中，真诚和体贴都是基础，人们能体会到它们。不管是在虚拟空间里还是在现实世界中，我们的参与和互动都由这个基础来决定。但在虚拟空间里，我们有机会强化这个基础，并使其呈指数级增长。

生活在这个时代，我们无比幸运，得以发展新型的关系和联系。试想一下，我们可以与一般见不着也没听说过的人联系，也可以接近那些之前没有机会知道你的姓名或了解你独特个性的人。更重要的是，我们拥有难以置信的、丰富的新资源以获知新观点并进行非传统的沟通、思考和学习。

社交网络[1]改变了一切。

媒体更注重社交性。信息、关系和影响力都广泛地大众化。忽然间，每个人都可以表达自己的观点，并意外地获得承诺和授权，有机会改变未来。现在每个人都可以使用媒体，在媒体上发布信息，有选择性地与他人交流，无论白天还是夜晚，我们都在这么做，这可能有点夸张。

然而，不是每个人都能认识到这样做的价值。

这些珍贵的资源让有些人更有活力，使他们有能力在新的领域从事之前的工作。他们会发送信息、表达观点，而不是聆听他人的观点，推销而不是学习，在不同的社群吸引受众。

社交网络的潜能仍有待开发。机会仅属于这些人：他们不被自身的历史和过去的成功方法所羁绊，能够从新的角度发现新的机会。

在当今时代，每个人都在成为品牌，而品牌方也在尝试变得人性化。然而，在不知不觉中，我们都在社交媒体（social media）[2]上过多地强调自我，而不是延续和加强人性中社交的特质。

当所有的媒体包括社交媒体变得越来越智能化，我们打破大众惯例，不再强调内容和有限趋势的时代已经到来。我们仍然有大量的数字资源可以利用。

只要有正确的视角、好的意图以及同理心，日益强大的智能平台就可以重点宣传关键人物和观点。具有讽刺意味的是，人工智能（Artificial Intelligence，AI）使我们有机会发掘更多人性中的美好品质。然而，人工智能也有强化陈旧偏见的危险，让媒体变得更加反社会。

所有的一切都因你的行动而改变。你拥有改变世界的力量与潜能。

你目前和未来拥有的天赋不受限于过去的观点、做法和规则，只受想象力、目标和信念控制。

你可以做出选择，从此变得不同。

我确信大多数人将选择已知的道路。这样做的人不会真正地开拓疆土，不会真正地创造价值，也不会建立更有意义的关系。

然而，你面对的未来仍有大片未书写的空白，你此刻所做的决定将让你脱离平凡人生。你的选择将带来新的希望以及出人意料和有益的经历，将有人追随你开拓创新的脚步。

直到现在，我都没有提到营销这个词。不过，从现在开始你即将踏上一段神奇之旅。

在历史上，营销并不是关系的同义词。营销终归与人而不只与科技相关。没错，事情从来就该如此。那么，就由你来开启一个充满光明和希望、以人为本的未来。

多亏你的远见和努力，我们可以将社交媒体中的社交归位，从而，人和人际关系将受益于人巧妙地将新技术、同理心与共同价值结合起来。

这就是终结的意义，它总是为新的道路让路，而这条新的道路是属于你的。我们需要你的程度超乎你的想象，让我们开始这段神奇之旅吧！

布莱恩·索利斯（Brian Solis）



[1] 社交网络包括硬件、软件、服务和应用程序等。——译者注

[2] 本文的社交媒体指互联网上基于用户关系的内容生产与交换平台。社交媒体是人们用来分享意见、见解、经验和观念的工具和平台，现在主要包括社交网站、微博、微信、博客、论坛、播客等。——译者注


第一章 传统营销方式的终结

我们知道，传统营销方式已经终结。

看到这句话，你可能会说：“瞎说，传统营销方式怎么会终结呢？永远不会！”慢着，你先坦诚地问自己一个问题：多久以前，你最后一次看完电视或者线上广告以后，就马上掏出信用卡购买广告里的产品？如果已经时间久远得你都记不起来了，那是因为一则广告就促使你消费的可能性已经消失，并且永远消失了。

然而，我敢打赌，你在近一两年内因受人影响而做过如下事情：

● 你买了一双最喜欢的名人穿过的运动鞋，因为你想让同事或者网友认为你很酷；

● 你在iTunes或者Spotify[1]下载了一首歌，这首歌你曾经在关注的Instagram博主的即时动态里听过，你突然很喜欢听这首歌，因为人们都在听；

● 你受到YouTube上的油管主影响，去一个热门景区度假。你也告诉其他人，你在那里度过了愉快的时光；

● 不要忘了，你很有可能参加过“十年挑战”“冰桶挑战”“假装模型挑战”，还尝试过生酮饮食（低碳饮食），因为你身边的网友参加过这些挑战。

我说的对吗？如果你做过以上任何一件事，那你就是你就职的公司拼命争取的消费者。这已经不再是营销了，而是利用心理学进行推销，这么做挺有效的。

这叫作错过恐惧（Fear of Missing Out，FOMO），但是今天的消费者希望超越日常生活。数以百万人每天深陷社交媒体，不完全是因为这些人有外向型人格，喜欢与陌生人交往。实际上，人们这么做是为了逃离日常生活，并且受困于朝九晚五的工作、家庭生活和自己的爱好。人们爱看电视真人秀的原因和关注网红[2]和名人的原因别无二致，都是为了逃避现实。社交媒体不仅让人们互相连接，而且让人们连接上一个平行世界，在那里我们更受欢迎，有更多的朋友，并且我们创作的内容也会传播到自己的社交圈甚至所居住的城市之外。

截至2019年3月，全世界56.3%的人可以上网，也就是说约43亿人能进入一个主要存在于电脑和手机的世界（Internet World Stats，2019）。拥有如此规模的数字社区，今天的互联网并不仅仅是一个购物和做研究的地方。其他的大众媒体（如电视、广播和报纸）的沟通方式主要是从一点到多点，与它们不同，社交媒体自然而然地促成了一种多线程沟通，提供了一个互动空间聊名人八卦和政治议题、评论我们最喜欢的体育赛事或者颁奖典礼、评判品牌活动或者像MeToo[3]一样的社会运动。

正因为社交媒体让一对一和多对多等形式的交流变得更容易，今天的消费者本能地只关心时下最新的广告活动，特别是朋友们正在谈论的那些活动。这些谈话可能从线上开始，然后发展到线下，这让线上的讨论更加激烈。

传播方式已经发生改变，营销方式也必须随之改变。一些专业的市场营销人员对社交媒体持悲观态度的原因在于，他们不能像以前在报纸或者电视上打广告来推销。在社交媒体大发展以前，像耐克公司、可口可乐公司等品牌方不需要费太多力气来说服消费者购买它们的产品，只需要在电视或者杂志上刊登全世界都认识的商标，邀请明星助阵，聘请广告公司拟一句朗朗上口的广告语，然后就等着产品热卖。

今天的营销和广告需要新的思维方式和理解方式，即数字生态是基于真正的交流而不是大众传媒。也就是说，今天的消费者不想被推销，他们想参与营销。企业面临的挑战不再是如何把产品推销给目标消费者，而是把目标消费者变成品牌的拥护者，并让他们带动自己的朋友也成为品牌的拥护者。

好消息是，市场营销人员对这种信息传播方式并不陌生，从本质上来说这种方式和20世纪八九十年代的信息传播方式类似，比如青少年在商场向朋友炫耀最新款的衣服和运动鞋，从而鼓励更广泛的群体来购买。

仅靠一个有知名度的商标不再是成交的关键，科技的进步让那个年代一去不复返。购物商场的游乐场和美食广场不再是年轻人出去玩的炫酷场所。现在流行的是，在网上组队打堡垒之夜（Fortnite）游戏，像我儿子一样的青少年会不惜刷父母的信用卡来保证自己的角色看起来比朋友的更酷。据堡垒之夜的开发商Epic Games透露，这款游戏在2017～2018年吸引了超过1.25亿游戏玩家（The Fortnite Team，2018）。然而，如果你在Twitter上进行快速检索，会发现很少有公司把品牌标识插入游戏玩家社区的对话中，而这个玩家社区每个月能吸引超过4000万人。

如果你就职于像麦当劳、百事可乐或者一个吸引年轻人的公司，要开发这部分目标人群就像在Twitch（面向视频游戏的实时流媒体视频平台）上开个账号一样简单。公司可以邀请有点名气的网红（在这个例子里是游戏玩家）来操作公司的账号，然后在脸书（Facebook）、Instagram、Twitter上以及通过电子邮件进行跨渠道宣传。

事情就是这么简单，但到现在还是很少有人这么做。很多公司的高层认为，社交媒体是所有市场营销和广告渠道中的次选甚至是第三级渠道。这种观念实在让人失望。大部分大公司的市场部会聘用十几个受过高等教育、年薪百万的员工，但要是不能充分利用社交媒体的潜力，就无法让员工充分发挥所长。

这种脱节通常是由于我们未能区分市场营销人员和消费者这两种身份。消费者的需求通常与市场营销人员想象的需求有一定差距。与此同时，位于世界某处的16岁少年能赚百万月薪，他不需要印刷机，只是利用自己在Instagram的表情包账号，也不需要租用任何仓库，只是利用在 Shopify 和亚马逊（Amazon）网店上直运的产品，如T恤和营养补给品。

正如我们所知，传统的营销方式已经不适应这个时代，而消费主义显然还很活跃。人们一如既往地需要货物、产品以及服务。即使汽车实现了自动驾驶，我们仍然需要车辆和交通工具，就像我们仍然需要穿衣出行、见朋友，因为我们不是机器人，而是人。

作为人，我们需要被认可、被需要和被爱。也就是说，企业需要在顾客体验上做得更好，让顾客感受到自己的价值，而这就需要了解顾客是谁以及如何与他们建立联系。

不论是对于服务提供商、跃跃欲试的职场新人还是企业，社交媒体都很容易实现他们与顾客的联系。试想一下，直接登录谷歌（Google），并搜索“查找正在考虑购买××的顾客”，就能查看实时的搜索结果。还可以试一下在Twitter或者Instagram上搜索，直接找到理想的受众。

然而，在实施这些策略并充分利用社交媒体之前，我们需要首先明白其背后的原理，这些原理是使社交媒体能如此有效的原因。它们既具挑战，又不易运用。以下就是我想说的原理。


人们不再根据产品名气购买产品，而是从众购买。

人们基于对他人的信任而购买产品。



当今时代，不管身在何处，只要有一部苹果手机就能影响大众。营销不再专属于亿万体量的大公司。

然而，如果要成功，你必须让人而不是商标来代表品牌。我在十余年间不遗余力地向营销人员宣传社交媒体的影响力，正是基于社交媒体对我个人与职业的意义。

2008年，由于美国经济下滑，我被银行解雇。虽然我失业了，但社交媒体在帮助我重建事业和无价的人际关系网上起了催化剂的作用。通过社交媒体以及无数浸泡在网上的时间，我学会了如何在经济不景气并且没有市场营销预算的情况下把生意做大。

由于我在那段时间的不懈努力，后来我得以进入包括领英在内的企业，领导新媒体团队，让企业高层认识到，社交媒体营销是不可或缺的。

我尝过没有队友、孤立无援的滋味，更曾经接连遭到拒绝，只因为我的上级并不知道社交媒体的价值，但我知道数据绝不会撒谎。今天你能找到比人类历史上任何时期都多的与消费者行为相关的数据。

让我们把时间快进到现在：每天都有人来向我请教有关社交媒体的问题，不管是在会议现场，还是私下通过Facebook的即时通信工具Messenger，人们想弄明白一些已经存在但一直在不断改进的工具。我的回答总是，首先需要理解一个基本精神：少推销，多倾听，多参与。

我坚信，随着千禧一代[4]和Z世代[5]取代婴儿潮一代（Baby Boomers）和X世代[6]成为全球消费主义的主要驱动力，如果企业想在下一次工业革命中生存和发展，就需要在数字世界寻找能展现个性的方式。展望未来，可口可乐公司需要一个我能与之产生共鸣的人，一张代表品牌的真实的面孔，说服我购买可口可乐而不是百事可乐。而耐克公司需要一支我和其他人渴望加入的运动员队伍。全食超市（Whole Foods）需要一个团队来教我如何做出更好的饮食选择。台达（Delta）需要通过相机镜头向我展示世界。而我家附近的健身房则需要有人指导我锻炼。

事实就是如此，每一名健身达人、美妆博主或者旅游达人都能从你的公司成功地转移营业额。你需要一边临时雇用网红为品牌背书，一边跟他们争夺网络影响力。但是这种模式行不通。

现在的市场情况已经与20世纪90年代的市场情况大不相同。Snoop Dogg（美国说唱歌手）和Dr.Dre（美国说唱歌手、音乐制作人、演员、商人）不会让青少年去Sam Goody商店购买他们的最新CD专辑。Drake（加拿大歌手、词曲作者、演员、商人）通过在Instagram上展现私生活来说服13～35岁的年轻人下载他的音乐，而在Twitter上可以发现泰勒·斯威夫特（Taylor Swift，美国歌手、演员）在与粉丝聊天。如果儿时有人告诉我，有一天玩具反斗城（ToysRUs）会关门，而任天堂（Nintendo）会不如随身听（Walkman）的制造商索尼（Sony）受欢迎，我会说，他的脑子一定有问题。

这是一个新的商业秩序。只需回顾一下美国在线公司（AOL）和聚友网（MySpace）的遭遇，你就能明白如果公司没有随着受众一起成长，后果会怎样。

由于科技发展，每位消费者都成了媒体。今天，只要有一部苹果手机和Instagram账号，每个人都可以做网红。有些品牌方及其市场营销人员不完全相信社交媒体的原因之一是：品牌在消费者的眼里不再高高在上。这其实是品牌方与消费者在争夺控制权，但事情本不该如此。品牌方当然无法绝对控制用户评论，但如果品牌方选择参与其中，就可以朝它期望的方向引导舆论。关键是，品牌方应该成为营销活动的一部分，而不是落入营销活动的陷阱。在一定程度上，控制权不再由预算最多的市场营销人员掌握，而是由信息传播最广的人掌握。

品牌方不应该把这些社交媒体视为眼中钉，其实双方也可以成为合作伙伴。现在社交媒体是品牌方不可或缺的合作方。Facebook是世界上权力最大的企业，或者说世界上权力最大的企业之一。马克·扎克伯格（Mark Zuckerberg）和他的公司改变了我们交流、看新闻和娱乐的方式。社交媒体越来越成为我们生活的一部分，我们无须依赖大众媒体，通过社交媒体就可以得知其他人是如何生活的，让我们得以窥视万千世界的一隅。

好消息是，古老的法则在今天同样适用。从古至今，人际关系一直很重要。但人际关系的建立不能一蹴而就，也不能只依赖品牌活动或者Facebook的广告。社交媒体让你能找到谈论你的品牌的顾客，并与他们直接互动。

品牌方需要小心地建立和维护与顾客的关系。重要的是，与用户建立的关系需要双向沟通，否则，会变成品牌方单方面冒着制造网络噪声的风险而强行向顾客推送内容。

在线上与目标顾客交流需要谨记如下原则。


了解你的目标顾客

如果目标顾客是更年轻的一代，他们更有可能活跃在Instagram、色拉布（Snapchat）[7]、Twitch和抖音（TikTok）等平台上。但如果你向千禧一代或者更年长的人推销产品，最有可能在Facebook上找到他们。你应该多关注你的目标顾客使用的平台。


你会给目标顾客带来什么价值？

你会给目标顾客提供能解决问题的产品或者服务吗？如果会，找到公开谈论该问题的顾客，并与他直接联系。作为消费者，如果我报怨某家公司，而这家公司的竞争对手立即给我提供帮助，我很有可能把订单交给那个竞争对手。每家公司、每个产品或者每项服务都有目标顾客，为满足他们的需求，你需要先了解他们的需求，并与他们直接联系。


谁是你的产品推荐人？

如果你拥有一个服装品牌，并在Shopify平台上卖T恤，谁会来买呢？真的，自问一句，谁会买你的产品，他们在线上有什么影响力吗？更进一步的做法是，开始在网上关注你的顾客，观察他们跟哪些人有联系，并与他们联系，以便让他们在各自的社交圈里发挥影响力。如果有人是你的顾客，并且获得良好的购物体验，那么他们马上会成为你的产品推荐人。


谁在目标顾客中有影响力？如何争取他们的支持？

比如说，提起“椰子鞋”（Yeezys），年轻的消费者想到的可不是阿迪达斯，而是坎耶·韦斯特（Kanye West）。谁是目前行业里有影响力的人？他们不一定是国际巨星，可能是行业里的意见领袖或者是在社群里拥有重要影响力的当地名人。无论他们是谁，你需要想尽办法与他们联系。社交媒体可以让你直接与他们联系，并引起他们的注意，而不必通过第三方（比如他们的经纪人）来联系。

说起坎耶·韦斯特和网红，音乐产业如何从公司品牌到个人品牌的转变中获益，这值得密切关注。歌曲的流行也与社交媒体密切相关，现在每当一张新专辑发布，Instagram 和Snapchat上都会有用户用苹果手机从iTunes 或者Spotify下载并播放歌曲的截屏。在坎耶·韦斯特发布新专辑《Ye》时，他在怀俄明州组织了一个发布新专辑的私人派对，好几位有名的网红出席，并且这种专属的体验只能通过社交媒体获得，这种做法让这张专辑一夜爆红。再次强调，人们渴望参加一场运动或者拥有特别的体验，特别是渴望参与更有影响力的事件。


创造自己的影响力

不只是音乐行业，我们能感受到各行各业网红的影响力。品牌方不仅有极佳的机会与头部网红建立联系，而且不应忽略影响力小一些的人，如员工和顾客。每个人都会对周围的人产生影响，利用网络可以帮助你成倍地扩大影响范围。

再说旅游业，如果在YouTube上搜索“最佳度假目的地”，不会出现任何万豪（Marriott）、希尔顿（Hilton）、智游网（Expedia）甚至航空公司的视频，搜索结果中出现的大多是拥有数以百万计浏览量的视频，比如由品牌方雇用的内容创作者录制视频，讲述一次去诸如大溪地波拉波拉岛（Bora Bora）的旅行如何改变他们的生活、改善他们的婚姻状况或者让他们更开心。这种从现实中暂时逃离的情形，正是网红给大众编织的梦。每个品牌方都可以这么做，也应该这么做。事实上，由一名雇员或者顾客来分享他们最佳的度假故事更贴近每一位受众，能使受众更感同身受，也更有说服力。

以上这些例子是真实发生的，足以证明我在本章开头提出的观点：今天的品牌不再由亿万体量的大公司控制，每天都有网红来引导大众购买产品。社交媒体的妙处正是在于给所有人赋能。然而，如何运用社交媒体赋予的能力是另外一个问题。

2016年，特朗普成为美国总统。在竞选前夕，他在社交媒体上投放了大量Facebook广告。拥有庞大竞选预算的特朗普有能力确保网民除了能看到他的竞选内容以外，还提及他的名字，不管网民的评价是好还是坏，总之比提到他的竞争对手希拉里的次数要多得多。

这是能体现社交媒体影响力的例子。这个例子说明，如果某人在网上的关注者众多，并且他有庞大的广告预算，以及有支持者转发他发布的内容，他就有可能利用同样的社交媒体宣传模式来助力竞选，增加当选的机会。这听起来很吓人，是不是？

比社交媒体助力特朗普当选美国总统更让人大开眼界的是，全球赢利最高的品牌（在网络领域）得到的点赞量还不如嘻哈歌手哈立德·穆罕默德·哈立德（DJ Khaled）、真人秀红人金·卡戴珊·韦斯特（Kim Kardashian West，下称金·卡戴珊）和被网民称为金小妹的凯莉·詹娜（Kylie Jenner），甚至还不如一颗蛋。

2019年，一群没有具名的网红决定联合起来进行一个社会学方面的实验，用以观察多快能操纵人类行为。他们设立了一个Instagram账号，名叫World_Record_Egg（世界纪录之蛋），挑战这个账号里的帖子能否得到最高流量，之前的最高流量纪录由金小妹凯莉·詹娜保持。这个实验成功了，这个账号的帖子有5000万点赞量，账号本身也有900万粉丝。是的，你可以据此推断，在当今的社交媒体上，一颗不知名的蛋比一般的快消产品（Consumer Panked Goods，CPG）或者品牌更吸引人。

为了佐证这一点，我们来盘点最热门的Instagram账号。截至2019年4月，除了Instagram的官方账号以外，关注量多的博主依次为葡萄牙足球运动员克里斯蒂亚诺·罗纳尔多（Cristiano Ronaldo，有1.63亿粉丝）、铁肺小天后爱莉安娜·格兰德（Ariana Crande，有1.52亿粉丝）、偶像歌手赛琳娜·戈麦斯（Selena Gomez，有1.49亿粉丝）、摔跤手巨石（The Rock，有1.4亿粉丝）、真人秀红人金·卡戴珊（有1.36亿粉丝）、金小妹凯莉·詹娜（有1.33亿粉丝）、女歌手碧昂斯（Beyoncé，有1.27亿粉丝）、女歌手泰勒·斯威夫特（有1.16亿粉丝），而阿根廷足球运动员莱昂内尔·梅西（Lionel Messi）有1.15亿粉丝（Trackalytics，2019）。在Instagram上粉丝量最接近的商业品牌分别是国家地理（1.08亿粉丝）和耐克（8700万粉丝）。在Facebook上，一些品牌也有相当多的粉丝，比如三星（1.59亿粉丝）和可口可乐（1.07亿粉丝），但这两个品牌在Instagram的粉丝总人数还不足600万。可以得出的结论是，人们会涌向类似Instagram的社交媒体来了解明星、网红和朋友的生活。

那么，品牌营销难道在社交媒体上注定失败吗？事情并不是这样！很多公司获得了成功，大多数消费者有通过社交媒体购买产品的经历（Avionons，2018）。

愿意花费时间、金钱和人力来建立社群的品牌方在社交媒体上更具有优势，这早已不是什么秘密。然而，如果想在社交媒体大发展的时代里崭露头角，企业必须改变方法，赋予品牌更多的人格特质。社交媒体只是一种工具，它甚至不是一种策略，而且也不完美。

尽管如此，社交媒体营销仍然充满挑战。因此，很多市场营销人员会为失败找各种理由。下面是遍布各地工作场所的各种常见的话，反映了当今的市场营销人员每天面临的部分挑战。


平台一直在改进。

没有人知道平台的算法是什么。

去年还有效的方法，今年就不适用了。

我有数以万计的粉丝，但是他们并不活跃。

这不是免费的。



所有的挑战都不好应对。社交媒体是一片待探索的新领域。社交网络蕴含着巨大的商业机会，我们都是消费者，试图在这片“租”用的“土地”上进行交易。我们大可以把Facebook想象成一个赌场，没有人比运营方更了解规则，也没有人能够在它的规则里与运营方较量。然而，就像打扑克一样，你可以按规则出牌，只要对手不如你了解规则，也不如你熟练，你就能赢。

我花了好几年才在21世纪初期领悟到，个人品牌是一项重要资产，可以为我当时的创业公司带来曝光机会。个人品牌也会带来人际交往和强化个人意识，而人际关系则能带来钱和机会。

如果你读到这里还没有停下来，你运营公司时很可能已经在使用社交媒体。我为你鼓掌，也恳请你仔细考虑，你正在利用社交媒体做什么。

随着社交媒体、线上广告、品牌营销和网红营销不断发展，这些产业并不是直线发展的，可能出现中断和重新开始，市场营销人员的工作绝非易事，但掌握社交媒体营销的模式和了解社交媒体运营系统会对市场营销人员有所帮助。了解顾客在哪里获得信息，你也去那里，成为顾客生活的一部分。以顾客跟他们朋友说话的方式跟顾客对话。他们的Facebook好友可能不会说：“嗨，史蒂夫，想知道减肥的秘诀是什么吗？点击下面的链接，下载我的减肥五步法程序！”

就像观众一看到广告就换台一样，我们在网上看到疑似广告就会滑过去。也就是说，品牌方像人一样与顾客沟通而不是只知道卖东西，比以往任何时候都重要。

最近几年，我个人遇到的办事最有效的市场营销人员是那些跟随我到不同平台的企业家们，他们知道我的娱乐项目，也了解我的习惯和爱好，他们在等待适当的时机，当我提出类似“我需要减几磅，有什么推荐？”的问题时，他们会给我单独发信息，先让我免费接听15分钟的指导电话，然后再劝我付费加入他们的虚拟健身训练营。这不是销售，也不是推销，这就是人们的日常生活，而且，这无法被自动设定。

我遇到的大多数品牌方想拥有所在行业里最大的Instagram账号。它们觉得如果没有一个有百万点赞量的Facebook主页，它们就没有完成业绩最低标准。但是它们错了。它们不需要成千上万的粉丝就能赢，但它们的确需要重视品牌的粉丝。这和多层次营销没什么两样。

数月以前，我和一名首席营销官（CMO）有过一次对话，她说正在寻找代理机构来激活品牌在Facebook上的3000万粉丝。我当时并没有给他提供一个激活3000万粉丝的计划，因为我知道这是不可能的。反之，我告诉她粉丝活跃度低的几个原因，具体如下：

● Facebook的能见度是总粉丝人数的1%或者更低，这已经少了2970万人；

● 余下的30万人一般来说也不会真地“看”品牌的内容，更不用说参与品牌的营销活动了，因为该品牌方总是一味推销产品；

● 如果品牌方要激活它期望的三千万粉丝数目，需要花非常多的钱。

我建议她与我的公司合作，只专注于动员总粉丝人数的0.1%，以找到既关心品牌又有线上影响力的那些粉丝。

我必须诚实地承认，我们没有拿下这个客户，可能是因为我太过直接，也没有在明知不可能的情况下过度承诺，而另外一家公司可能给了那位首席营销官所期待的答案。

总粉丝数为3000万，就算是占总粉丝数的0.1%，也有3万名粉丝，这当然比3000万粉丝总数和能自然到达以及看到他们的帖子的30万粉丝数要少很多。但就算只在那3万名粉丝当中，现实地估算，有约1%的人不但能看到帖子，而且能积极地参与营销活动，那就只有300人而已，而不是3000万人。

我们看到了，这个数目只是品牌方的庞大粉丝数的一小部分，这会让大多数品牌方嗤之以鼻。但且听我慢慢道来，如果把300人放到一个房间里，你将无法在一小时内和他们同时对话，而且无法与他们进行有意义的对话，因为在现实生活中，300人实在太多了。

如果说这300名Facebook用户都关心你的品牌，而你有能力和其中的1/10发展真正的关系，也就是说，其中30人会成为你的品牌超级粉丝。我们刚刚把3000万毫无意义的Facebook账户关注者缩减到了30名每天都在生活中代表你的品牌的真实的人。如果现在我跟一名首席营销官说有30名品牌拥护者，我认识的首席营销官都不会拒绝。但我们身处一个奇怪的世界。

每隔十年，技术领域都会有变化，会出现一种能让企业发展、规模化、赢利并接触到大众的新媒介。如果想从中获利，你需要知道当前的发展趋势。

如果有人认为Facebook给品牌方完成最低目标增加了难度，那么他应该看看上文。这当中唯一的数字游戏在于，品牌方选择相信的是真正的粉丝数，还是一个随机、虚荣的衡量标准。我的同事们质疑社交媒体的威力，因为他们没有得到想要的社交媒体热度，对此，我心中窃喜，这代表着社交媒体还有大量的市场份额，留给可以激活用户参与度的人。

如果像我这样高中辍学、没有读一个营销类MBA的人，都可以在大多数企业还没认识到社交媒体重要性的时候就搞明白社交媒体的运作模式并创业，那你也可以。这并不难，你不需要掌握像造火箭那种高精尖的技术，但其背后确实有科学原则，而我将把这些教给你。如果你理解了社交媒体的运作模式和发展趋势，那么没有什么能难倒你。

有很多商业书和资源会教授网络营销和打造个人品牌的基本原则。我在书中不会重复已经讲过的内容，而只想给你一些指导，让你在未来的生意场上立足或者保住工作。

这本书的目的不是让你成为一名更好的市场营销人员，而是让你以技术为推动力建立大量人际关系以增加竞争力，发展成为一名更优秀的企业家。

掌握社交媒体营销的关键在于遵守老规则、使用新工具。在过去，人际关系是人们在喝酒和打高尔夫球中建立和加深的。今天，Facebook就是酒店的大堂，Twitter就是高尔夫球场。我们也知道，传统营销已经终结。

我们唯一的选择是，要么改变，要么消失。如果选择改变，那么就要学习周围每一位成功的网红都在采用的剧本。在此之前，我们如同在广阔的社交媒体的数字海洋里游泳，希望找到自己的方向。



[1] Shopify是由托比亚斯·卢克（Tobias Lütke）创办的加拿大电子商务软件开发商，总部位于加拿大首都渥太华，其提供的服务软件Shopify是一个SaaS（软件服务化）领域的购物车系统，适合跨境电商建立独立站，用户支付一定费用即可用各种主题或模板建立自己的网上商店。——译者注

[2] 网红（influencer），意为有影响力的人，在中国的社交媒体上一般称为网络红人，简称网红。——译者注

[3] MeToo（我也是），是美国女星艾丽莎·米兰诺（Alyssa Milano）等人于2017年10月针对美国金牌制作人哈维·韦恩斯坦（Harvey Weinstein）性侵多名女星丑闻发起的运动，呼吁所有曾遭受性侵犯的女性说出惨痛经历，并在社交媒体发文，借此引发社会关注。——译者注

[4] 千禧一代（Millennials）指出生于20世纪时未成年，在跨入21世纪（2000年）以后达到成年年龄的一代人。这代人的成长时期几乎同时和互联网、计算机科学的形成与高速发展时期相吻合。该术语在中国的媒体和社会学上被普遍使用。——译者注

[5] Z世代（Generation Z）是美国及欧洲的流行用语，意指在1995～2009年出生的人，又称网络世代、互联网世代，统指受到互联网、即时通信、短信、MP3、智能手机和平板电脑等科技产物影响很大的一代人。——译者注

[6] X世代（Generation X）指20世纪60年代到70年代初出生的美国人，而这代人有不同程度的不负责任、冷漠等特点。——译者注

[7] Snapchat是由Snap公司开发的一款多媒体信息应用程序，主要特点之一是图片和消息通常只能在短时间内被收件人访问，这些内容称为Snaps快照，阅后即消失。这款应用程序从最初专注于人与人之间的照片分享，发展到目前以用户的 故事为特色，按时间顺序展示24小时的内容，还支持品牌发布广告。——译者注


第二章 在数字海洋搁浅

互联网是一片喧嚣之地，当像Facebook和Google一样的公司对我们消费数字内容以及通信方式的把控越来越强，互联网只可能变得更加喧闹。

随着流媒体公司葫芦网（Hulu）、网飞（Netflix）以及亚马逊网购兴起，作为消费者我们很快对那些智能科技产生依赖，并被迫全天在线。这跟20世纪90年代和21世纪初期的网络时代截然不同，那时，我们可以在不上网时做其他事。但今天，这些和社交媒体共同兴起的服务让智能科技变成日常生活的一部分。世界各地——即使是最偏远的地方——联系也日益紧密。

在促进世界的联系方面，互联网公司发挥着直接作用。比如，2018年Facebook举办F8年会时，我坐在观众席里，惊讶地得知该公司计划将Wi-Fi引入全球更多地区。在撰写本文时，Facebook已与互联网服务供应商和移动网络运营商合作，将其产品Express Wi-Fi推向印度、印度尼西亚和肯尼亚等八个国家（Facebook Express Wi-Fi，2019）。如果Facebook能像为我家提供上网服务的公共设施公司那样运营，难道Facebook Watch不能取代有线电视吗？如果我的苹果手机能一直上网，我可以使用WhatsApp或Messenger打电话和收发短信，那么它们是否可以代替我的手机通信运营商？更重要的是，如果它们能不受限制地访问我正在与他人谈论的内容以及在线搜索的内容，那么它们能不能利用这些数据向我投放定制广告？

答案是肯定的，它们可以，在一定程度上，它们正在这么做。

就在那次年会上，我通过Facebook的Oculus技术第一次体验了虚拟现实（Virtual Reality，VR）社交媒体。我完全沉浸在这样的环境里，不仅能够与其他用户互动和登录Facebook Live（Facebook的视频直播产品），而且可以变成卡通人物的虚拟化身自拍。想象一下我们生活在这样的世界里：网上的你可以不是真实的自己，而是一个虚拟化身，你还可以根据自己的喜好来设计这个虚拟化身。

现实和虚拟现实的界限越来越模糊。最终，马克·扎克伯格将实现他的目标——“使世界更紧密地联结在一起”（Zuckerberg，2017），这已经在许多方面实现了。从数字上看，截至2019年3月，世界有约77.2亿人（Internet World Stats，2019）。截至2019年3月31日，Facebook上每月有23.8亿活跃用户（Facebook，2019）。

然而，万一Facebook在征服世界之外还有更多你我未知的潜力尚未开发呢？我完全不是一个阴谋论者，我尽量客观地看待世界，但总是感觉力所不逮。许多市场营销人员和大众在使用社交媒体时，也总是不经意间就落入只考虑现状的陷阱。

你可能会问自己以下几个问题：


● 我如何达到销售目标？

● 我怎么实现公司设定的关键绩效指标（KPI）？

● 我如何提高客户的活跃度？



这些短期问题的答案显然对于每一个想成功的人来说都很重要。然而，你必须经常扪心自问的其实是一个长焦镜头式的简单问题：我怎么才能不被社交媒体的时代淘汰？

问题的答案就是：创造你的品牌的独特性。在社交媒体的数字海洋里，有太多的品牌和个人不断地让社交媒体的内容超载，因而你需要找到一个突出自己品牌特色的方式。尽管你可能会看到，很多17岁孩子的影响力比他们租用的法拉利品牌的影响力还大，YouTube上一些化妆师的粉丝量比MAC化妆品的粉丝量还要多，而实际上，在社交媒体上脱颖而出并不容易，尤其是对于品牌来说。所有的品牌方都在竞争，试图争取消费者有限的时间和注意力。

时间的考验使品牌在社交媒体上脱颖而出变得尤为困难。很少有帖子会在社交媒体上留存很久。事实上，一个帖子在社交媒体上的生命周期平均只有几秒钟或几分钟。如果你的帖子没有得到即时的回应，那就相当于你从未发表过这个帖子。然而，有各种各样的方法可以延长一个帖子的生命周期。比如，以一个人的口吻而不是品牌方的口吻来发帖和发起活动。为了更好地理解这个概念，我们来试着做一个小测试。你在Instragram上找两三个最喜欢的品牌，然后从以下角度来分析：


● 品牌方上次发帖是什么时候？

● 品牌方最近的三个帖子分别相隔多久发布？

● 最后一个评论是什么时候发布的？



现在，在Facebook上要多久才能在你的首页动态中找到品牌方“自然而然”地出现且没有花钱推广的帖子，再查看一下这个品牌方帖子创建的时间，并和你的首页中的头十条动态进行比较。在Twitter上，你也同样这么做。

在进行这个小测试时，你很有可能会发现少数品牌方的帖子能“自然而然”地出现。把这些帖子与个人的帖子以及互动频率做比较，你会发现，人们在一天中的任何时刻都会查看他们的个人账号，经常发帖，每天会登录社交媒体账号看看有没有评论或者跟帖。人们在社交媒体上对话，而品牌方在很多情况下，只是在进行“假社交”。很多品牌方每隔几天才发一次帖子，而且它们发帖的目的经常是推销产品。哪怕品牌方每天发帖，看起来好像也只是它们不得不这么做，比如在Twitter上发布一个产品链接，结果就是，品牌方的帖子通常得不到任何回应。

如果你在运营个人品牌，或者代表企业运营品牌，你会越来越有挫败感，因为不论你发什么内容，好像都没有人注意到。实际上，你没有一个社交媒体的人设。如果没有人设，你就只是在制造网络噪声，而且无人回应。不要难过，这样做的人还有很多。作为一名企业家，社交媒体可能让人很费神，而对于一名企业公关人员来说社交媒体营销也不容易掌握。在社交媒体上需要做大量日常运营工作，而且这些工作远比人们想象的复杂。

事实上，不管帖子的内容有多好，你都不能发完之后就什么都不做。

相反，如果你发布的内容引起特定人群的共鸣和喜爱，他们就会“点赞、评论和转发”你发布的内容。这时，你就应该更深入地参与他们的活动。你必须随时准备做出回应，比如回复评论。

还记得我说过一个帖子在社交媒体上的生命周期平均只有几秒钟或几分钟吗？当你下次登录任何社交媒体平台时，你可以在每次刷新的时候留意一下首页内容的变化，在数秒钟之内，首页内容可能就会完全不同。提高帖子的热度就是你的工具。每次你的帖子有新的评论和跟帖，就会在算法上获得加分，这会让它在首页动态上优先出现，从而会稍微延长帖子的生命周期。


让社交媒体用户参与

很明显，你想让人们在社交媒体上活跃起来。那么，你该怎么做呢？

首先，以我的经验来说，每当我发布一个引人深思的帖子，帖子总会引起人们的关注和评论。帖子要是以问题的形式发出去，关注者会倾向于回复帖子，而不只是一阅而过。比如，你可以这样提问：


● 你最喜欢的社交网络是哪一个？

● 你会推荐哪名平面设计师？

● 你去年做过的最好的投资是什么？

● 你最想看我来创作哪方面内容？

● 哪个品牌在社交媒体上的表现超乎想象？

● 我可以怎样帮助你？

● 你最喜欢哪个表情符号？



这些是非常基础的入门级帖子，主要以文字形式呈现。这些年来，我依靠它们获得了不少简单互动（cheap engagement）的机会，虽然这种互动很简单，但它毕竟能让受众关注和评论帖子。

另一个策略是提供有趣干货（value-tainment），就是给受众提供一些他们之前不知道的事实、数字或者提示，我可以帮助他们在营销或者其他活动中做得更好。我有时也会在Facebook群组里的社交媒体大脑群（Social Media Masterminds Group）分享我在TechCrunch[1]上读过的有关社交媒体的文章，或者在Twitter上和我的粉丝沟通及分享感想。品牌方也可以做同样的事情，对于热搜上的新闻发表评论、分享趣事，比如软件公司发帖说明如何能提高效率，或者对保持工作和生活平衡的讨论发表评论。这些是“有附加值的”帖子或者有趣干货。

关键在于，如果任何一个社交网络的算法发现人们正在与你互动，那么你就会自动被认为具有一定影响力。你是不是真的有影响力无关紧要，你只要掌握这种算法。

现在，让我来分解一下发帖子的策略。我从事社交媒体营销工作，并且拥有一家市场营销代理公司。因此，与业内同行交流对我来说最有利。有时我会使用简短的、主要是文字的、发人深省的帖子来发掘潜在客户，或者收集以后可以通过广告或出售课程来获利的内容的点子。社交始终是最重要的，这是社交媒体最初的目的。

分享完一篇用户激活（engagement bomb）帖子以后，我会马上跟进一个新的以视频或照片为主的帖子，目的是将最终用户吸引到我的网站或第三方网站（如YouTube）上。（这里要明确的是，这种直接通过信息共享或对话、提供有价值的信息的策略主要适用于Twitter、LinkedIn和Facebook。在诸如Instagram之类的平台上，你不得不发布引人注目的照片或视频。不过，相同的原则也适用于在Instagram的字幕中提问让人们评论。）

无论从事哪个行业，如果想吸引更多人，你应该在社交媒体上谈论你的行业、产品或者服务。再次重申，你应该以社交活动的方式来这么做。这意味着你不仅要单纯地发出信息，然后祈祷人们看到，而且要针对不同的目标人群发起对话，使用很多社交平台上提供的私信（DM）功能。

以我为例，自从2009年4月发出第一条推特以来，我都数不清自己有多少次在发送推特之后，会立刻以私信的方式，向50～100名最亲密的粉丝同时推送帖子，这样我可以在发帖后的最初几分钟，有一个自然的互动小高峰。在Instagram上也一样，我建了不同的分享群并在群里发出链接，期待群里的成员点赞或者评论我的帖子。

这些策略可能对你来说有点不适用，会把你拉出舒适圈，但要在喧嚣的数字海洋里脱颖而出，这就是工作的一部分。你要么沉下去，要么游上来。

这种策略一直是我管理社交媒体形象的秘诀。坦率地说，每个在网络上有点名气的人都在使用Facebook广告、互动小组（engagement pod）[2]、水军和虚拟助手来摆脱网络噪声的干扰。但是，有一个事实依然非常明确，即“社群为王，内容为后”，两者缺一不可。如果你渴望在拥挤而嘈杂的社交媒体数字海洋中脱颖而出，那么就不能无所作为。你必须制作真正好的内容，自我推广，然后慢慢建立一个为你推广的粉丝群。

为什么很多品牌方和个人尽管做了很多工作（比如在不同平台每天发帖，发一些好看的内容等），但还是失败了？因为没人注意他们，虽然品牌方有人关注，但是品牌方没有让这些人参与到有意义的对话或关系中。

在数字海洋中，我们每个人都像汤姆·汉克斯（Tom Hanks）在电影《荒岛余生》（Cast Away）中的角色，不断对外发出求救信号，这是我经常在主题演示中采用的例子。在这部电影里，汉克斯所扮演的角色大部分时间在寻找方法逃离荒岛，还要想办法填饱肚子。在电影中，他给一个排球取名威尔逊，这是一个虚构角色。虽然汉克斯饰演的角色绞尽脑汁逃离荒岛，但大都没有成功，在影片末尾才最终成功地逃出荒岛。作为市场营销人员，当我们的推文和帖子无人回应或者少有回应时，我们就相当于在跟排球威尔逊对话——自说自话。我们在社交媒体上发出的求救信号一成不变，却祈祷有人会看见并有所回应。让我们一起来改变这种状况吧。


与顾客同在

想让顾客收到你发出的信号，首先，你需要在顾客常用的社交媒体上进行营销。不要试图面面俱到，也不要为了吸引所有人而无处不在，因为你不可能在每一个社交网络上都表现出色。你有可能在某个行业工作，或者能为特定人群提供解决方案或服务，你只需在顾客最常用的一两个社交网络中发力即可。

通过将自己置身于顾客聚集的社交网络上，并从对业务没有帮助的社交网络中脱离出来，你不仅拥有更多的时间，得以更深入地钻研特定的社交网络，而且在数字海洋的吸引注意力大战中，你的竞争对手数会少很多。

举例来说，如果你的业务是B2B（Business-to-Business，企业对企业，也称公对公），则不一定非要使用Instagram、Snapchat或Twitter平台，而必须使用LinkedIn和Facebook。根据你的业务类型，你可以把时间和精力全部投入LinkedIn，而只在Facebook上投放广告。

然而，与这个论点不同的观点是利用你的员工来扩大你的影响力。如果员工能积极参与社交网络平台的活动，并以某些方式充当品牌的代言人，则企业会从多种社交网络中受益。举例来说，如果你的企业有50名员工，并且业务形式是B2B，那么我强烈建议，一方面，使用公司的社交网络，汇集顾客的故事和目标顾客会感兴趣的话题。另一方面，让所有员工作为品牌的代言人在社交网络上全面出击，不论是Twitter、Facebook、LinkedIn，还是Instagram，相较于其他企业在各种社交网络上建立官方账号而表现平平而言，这种做法其实更有效。

我会在第八章提供更多的建议。然而，你需要想办法启动一支员工队伍，在更多的社交网络上给企业唱赞歌，这样就算企业只专注于一个社交媒体官方账号，你仍然可以通过员工与顾客联系。在我看来，社交媒体就像是一支交响乐团，我是一名乐手，你也是一名乐手，如果我们各自演奏，我们的乐器的音量有限，每个人演奏的音乐也不怎么美妙。但是如果我们一起演奏，就会形成合力，乐器的音量会变大，我们还能演奏出“交响乐”。试想一下，如果这首“交响乐”由数十名、数百名或数千名员工奏响，并在员工所在的社交网络里回荡，那么它可以帮助你广泛地传播信息。

达到这一目标需要花费时间。我曾经与许多品牌方合作并为它们服务，但是很遗憾，很多品牌方只专注于马上获得投资回报（Return Or Inventment，ROI）。如果这正是你的目标，那么你入错行了。相反，品牌方的重点应该放在与顾客建立长久的线上关系上。同样，如果你不喜欢和人打交道，那么你也入错行了。

这并不是说着眼于建立长期的关系会很容易。我也曾经犯下追求即时结果的错误，也曾不是真正地出于兴趣参与社交媒体互动。我曾在公司里带领团队花费数月为关键的利益相关者制定社交媒体推广方案，这为我们在不同的社交网络里发布或分享内容提供一个大致轮廓。我们制订了一个宏伟计划，在发布日当天推出第一个帖子，并在一个特定的时间内跟进更多的帖子，之后会评估传播效果，向上级领导报告。实际上，我总能在报告里找到闪光点，从没有搞砸过。直到现在，我还是看到很多社交媒体经理会这么做。最后，我会充满热情地向首席营销官报告，我们获得了百万次曝光机会和数以千次互动，其中许多是由机器人计算系统计算或自动进行的，它们会“参与”包含特定话题的帖子的讨论。很多所谓的结果其实是虚假的，只是为了掩盖一个明显的事实：没有人关心，也没有人注意我们发布的帖子。

但是，就像生活中的其他事情一样，随着时间的流逝，你会学习如何自我提高。我在社交媒体行业工作十多年的经验是：我们一直受社交网络影响。这意味着，品牌方需要不断适应新的发展趋势。

举例来说，我坚信如果Facebook想让你红，你就会红。但是，平台怎么做出选择呢？是选择你还是选择别人，标准在于你们中谁会让人花更多的时间在平台上。如果你引导用户登录YouTube网站，并留在YouTube随意浏览，哪怕他们离开了你的个人频道，你也帮助了Google的广告商，对于Google来说，你就是资源引流的有影响力的人。你有没有想过，为什么一个YouTube上的网红，在Facebook上却不那么受欢迎呢？而在Instagram上有百万粉丝的网红，在YouTube上的粉丝数却少得多。这是因为，对于Google来说，最好是把有影响力的人留在自有平台YouTube，而不是把流量引到对手Facebook那里去。对于Facebook来说，同样的逻辑也成立。

也就是说，如果专注于把流量从这些社交网络上引流到自己的社交网络，这可能会适得其反。这些社交网络的设计本身不是为了让你的工作变得更轻松，也不是免费帮你发展业务。这意味着，除了要和其他个人和品牌竞争，你还需要对抗各种社交网络的算法，不管你使用哪一种社交网络，社交网络总会设定算法来检测品牌、广告商以及个人发出的营销推广语和垃圾邮件。

如果你想知道如何打败社交网络的算法，就必须创造出独特的、真正的互动方式，而不是直接要求顾客“点赞、评论和转发”帖子，因为Facebook可不想免费让你这么做。下次和你的Facebook广告客户经理讨论时，仔细地审查并分析“你的市场目标”的下一级目标：无论是增加公司网站的点击次数和你的最新帖子的参与度，还是提升最近上传的视频的观看次数，Facebook都希望你为结果付费。

如果继续以2010年的方式来使用社交媒体，品牌就会失去活力。你必须努力做到与众不同，即使那意味着每天要给数百名顾客发私信以吸引他们的注意力。就像我在本章开头所说的那样，仅仅为了说些什么而发布内容并不会奏效。


分析什么样的内容是有效的

通过自己的公司Gil Media Co.，我有机会和不同的企业客户合作，给他们提供业务建议。每当我开始和客户合作，我会花大量时间分析客户的竞争对手发布的内容以及他们公开的可用数据。

你可以在Facebook、Instagram、Twitter上免费检索到相关信息，比如竞争对手的状况以及与自身相比，竞争对手的表现如何。如果想更深入了解相关信息，可以运用免费的软件工具，如我常用的Sprout Social（为小企业提供社交媒体管理工具的公司），可以简化发布内容、查看帖子的情况并对竞争对手进行分析。我最不担心的其实是品牌方的粉丝数量，因为我很清楚，21世纪初我的客户的社交媒体团队（及其竞争对手的团队）都曾经只关注粉丝数量。事实上，这些粉丝非常不活跃，也不关心品牌方发布的任何内容。

在进行这些初步分析的时候，我会密切留意以下内容。


● 观察在一段时期内客户社群的互动次数：客户的社群是否在特定的日期和时段最为活跃，我们可据此确保客户可以经常在最活跃的时段读到客户发送的内容。

● 观察社群的互动频率最高的内容类型：不管是照片还是视频，我们可据此与客户一起创作更多的同类型内容。

● 观察客户发布帖子的频率将如何影响互动：如果不能确保每天都推送内容，通常会让互动频率直线下降。

● 观察上季度互动频率最高的帖子：分析这些帖子，回复之前错过的来自社群的评论，再次转发，或者稍微转换角度，修改帖子内容，再发一次，让这个话题重新回到首页的动态提要。同样重要的是，尝试找出为什么这些帖子的质量要优于其他帖子。

● 观察社群中哪些客户会经常参与互动：具体来说，我们需要清楚掌握客户的社群特征，以及决定是否与客户直接互动。



我会从以上角度对客户的社群进行分析，然后再以同样的角度来分析客户的竞争对手。如此，我能为客户发现和借鉴更多的最佳做法，抓住更多的机会。

举例来说，如果竞争对手A主要是在Facebook上发布简短的、少于30秒的视频，借助Facebook广告服务（Facebook Ads）能取得较高的点击量和互动频率，那么我建议客户采取相同的办法，但是会改进视频的内容及视觉呈现效果。如果竞争对手B的Instagram账号互动极少，原因在于客户大量使用的是图片库的照片，那么我鼓励客户完全不用图片库的照片，而用员工或者顾客的生活照。如果竞争对手C隔天发一个帖子，但是在不发帖子的那天会让公司的社群管理小组保持与社群的互动，那么我建议客户每天都发新帖子并且和社群大量地互动，以领先竞争对手C。

分析竞争对手的洞察力是无价的。确实，你的老板和客户需要的是“细节就是魔鬼”式的分析及数据。

只有通过对同领域进行分析，你才会立即洞悉哪些措施起作用，哪些没有起作用。在社交媒体上竞争的好处在于，人们在一个公平的竞争环境中，争夺同一人群的注意力。行业中比你的品牌更具知名度的其他品牌，并不会突然获得专属的工具或别人没有权限的功能。

举例来说，麦当劳、汉堡王和温迪国际快餐连锁销售集团（Wendy’s）都在卖芝士汉堡，但是你在社交媒体上关注它们或者从哪家购买产品取决于它们发布信息的内容、地点和时间。同样，像这些品牌一样，你的帖子内容应该好得让顾客希望与朋友分享，这才是成功的关键。麦当劳、汉堡王和Wendy’s的顾客群都是喜欢吃芝士汉堡的人，并且这些汉堡的口味基本相同，但只有看起来具有独特魅力和趣味的品牌，才会赢得网络市场的份额。

比如，有太多的软件品牌在争夺市场份额，但是像Adobe这样的软件品牌在社交媒体上脱颖而出，是因为它们在社交媒体上发布的内容能让受众感同身受。Adobe会在Instagram上分享美丽的野生动植物图片以吸引摄影师用户群，或者在Facebook上创建关于技术领域的领导者在采访中谈论人工智能的本地视频，以吸引更关注技术的用户，而不是只会上传不同软件产品的新功能。


重要提示

说到市场份额，请当心“数字强盗”，他们会把你的关注者从你身边抢走。我把广告定位和社群管理称为“野蛮派管理”，即一些熟练的市场营销人员可以轻松地与品牌关注者联系，比如直接回应对你的帖子发表评论的顾客，或者查看你的关注列表并与他们联系，他们还可以搜索提到你的品牌但你没有联系的顾客，这些为竞争对手提供了介入的机会。



如果你希望公司或品牌在社交媒体中脱颖而出并发展壮大，那么永远不要忽视社交媒体中的“社交”二字。你可以扪心自问：你是要社交，还是要推销？每天我都会收到一群人的骚扰信息，兜售或推销比特币和假粉丝以增加个人可信度。在这种情况下，你需要在自己创建的社群中埋头苦干，因为只有社群才可以帮助你的品牌保持领先地位。这正是被数字海洋淹没的其他人一直尝试却没有解开的谜底。


少一点推销，多一点互动

如果你的年纪足够大，还记得比利·梅斯（Billy Mays）在美国《参见电视广告》（As Seen on TV）电视购物节目上做的广告，那么你会理解我想说的话：社交媒体就是新的资讯型广告（the infomercial）。

在互联网，无论你身在何处，都能看到实现梦想或者是坐拥财富的幻象，在Facebook上会有人向你兜售定价高得离谱的“独家定制”大师班，或者你会看到泰·洛佩兹（Tai Lopez，美国大型企业投资顾问）教你如何一步步赚到无穷尽的财富。这些不是有价值的内容，而是网络噪声。

品牌方如此急切地卖货，只会扼杀它们在社交媒体进入付费时代之前所积累的好势头。我们可以自问社交媒体的使用体验，如果你不热衷在首页中看到品牌内容，就可以确认这一观点。

我理解销售量对于任何行业来说都是很重要的指标。但我也知道，如果我只用社交媒体作为自我推销或者推广公司业务的平台，没有人会买账。相反，由于过去十年，我利用社交媒体来建立人际关系，不断地创作内容来证明我是这个领域的权威人士，我得以由一名市场营销人员转变为创立自己的市场营销公司的创业者。因此，如果你使用社交媒体的目的是带来更多生意并提高收入的话，那么加入我们吧。我们都是出于同样的目的使用社交媒体，而我们能从社交媒体里得到什么，却因人而异。

无论你是一个试图达成品牌交易的个人品牌，还是一个试图在竞争中脱颖而出的企业，你都必须遵循数字营销的基本礼节和原则，最重要的一条就是“少一点推销，多一点互动”。你必须谨记，所有的“点击量”“阅读量”“曝光量”都只是数字，但是这些数字背后是一个个活生生的人。他们是谁？把了解你的顾客作为目标，向前推进。如果你想建立一支支持你的队伍，首先要让一些顾客和关注者与你直接对话。

所有的社交网络都可以让你接触到顾客和品牌关注者。在我看来，所有的社交网络都一样，没有优劣之分。像我较早前说的，我的建议一直是：与顾客同在。这就是为什么当别人问我“我应该上Instagram还是Snapchat？”时，我总是反问一句：“你的受众在哪个平台？”

你只有找到并建立了你的顾客群，才可以开始考虑销售。销售是一对一的，过去如此，未来也将如此。市场营销人员最大的错误是认为一旦登录社交媒体，立即就会拥有大量顾客，马上就有生意。事实上，人们会像对待电视和广播里的广告一样对待社交网络中的品牌信息，你不应该专注于快速的增加粉丝人数，而应该着力于发展少量的人际关系，最终粉丝人数会慢慢增加。

现在你知道了，帖子的生命周期只有发布后的几秒钟或几分钟。你应该把更多的精力用在对话上，对话的形式包括评论、发私信或者是线下交流。对话与帖子或者制作精良的视频都很不一样，帖子或视频是一次性的，而对话可以无限地进行下去。最重要的是，对话会深入人心，所有在社交媒体上的顾客最初只是想表达自己的观点并与他人联系。

你如何利用这一点使你的品牌受益？先从认可与你互动的人开始，为其他人的内容点赞。人类的情感无法像关键绩效指标一样被衡量，但人类的情感是一种主导性货币。你是愿意拥有成千上万永远不会购买你产品的关注者，还是一个与所有人分享你的产品并推荐你的服务的关注者？你需要让顾客感觉到自己被需要。

每个人在社交媒体上的传播力度和控制能力与品牌方一样，你可以让这一点为你所用。不要因为与顾客对话不会让即时投资回报率飙升就浪费这些机会。潜在的顾客不会在乎你最近的销售额，但他们一定在乎自己的感受。



[1] TechCrunch是一家以发布科技新闻和评论内容为主的网络媒体，并经常提供对创业公司、各种新产品和网站应用的介绍。——译者注

[2] engagement pod是最近新出现的一个社交网络营销用语，最早在Instagram中出现，指用户组成的群组，用户们联合起来互相帮助，提高彼此内容的参与度。——译者注


第三章 如何在社交网络中领先——向兰迪学习

从很小的时候开始，我就是职业摔跤的狂热爱好者。我孩提时代最早的记忆之一是1991年发生的一件事。那时我8岁，在一个星期六的上午，我在电视机上观看《世界摔跤协会超级明星赛》（World Wrestling Federation Superstars），“绿巨人”胡克·霍根（Hulk Hogan）被“送葬人”（The Undertaker）和其他反派（heels，该词为摔跤运动的术语）暴揍的镜头让我目瞪口呆。

在那段时间，我的大部分小学同学支持“绿巨人”胡克·霍根，他是正派人物。如果当时有YouTube的话，他就会是那个时代的杰克·保罗（Jake Paul，YouTube网红）——一个深受小学生喜爱的很有男子气概的男性。那个镜头之所以让我印象深刻，是因为我很少见到正派人物（在摔跤运动中指像“绿巨人”胡克·霍根这样的英雄人物）被反派暴揍，甚至还被一群反派暴揍。

随着年龄渐长，我对职业摔跤，也就是世界摔跤协会（WWF）和美国职业摔跤联盟（World Championship Wrestling，WCW）越来越痴迷。我不仅收集了摔跤健将的人物手办和相关的电子游戏，而且让爸妈带我去看了几场现场比赛，我开始分析这个有剧本的娱乐活动的世界。后来，在我十几岁还没学会开车的时候，我的兴趣就从和小伙伴用人物手办玩转移到玩梦幻摔跤和角色扮演，这些是在那个仍然使用美国在线和聊天室的年代里出现的玩法。

今天的年轻一代（Z世代）无法理解的是，在早期的互联网时代，美国在线的运营方式几乎与当今的社交网络一样。从美国在线网站上听到电脑对你说“欢迎”开始，你的肾上腺素就开始飙升，再看看收件箱中有多少电子邮件（类似现在弹出的第一条通知），你还可以在聊天室中与陌生人聊天（这就是Twitter的原始版本），并且使用即时通信工具（Snaps或私信）进行私人对话。

我所有的中学同学都不知道，13～16岁，我运营了网上最活跃的摔跤角色扮演联盟之一——梦幻摔跤联盟（Fantasy Wrestling Federation，FWF）。

对于那些想知道梦幻摔跤玩法的人来说，我有必要解释一下，玩家要么创建一个虚拟角色，要么从现实生活中挑选一个现成的职业摔跤手，并以此角色的名义向联盟的所有成员发送邮件。在邮件里，玩家要像在电视上看到的圈内采访一样，写出整段的对话，做自我介绍。玩家的想象力和创造力都至关重要。每周每名玩家都会和联盟里的另一名玩家打比赛，比赛的结果基于双方的邮件预告，并由联盟的专员或者所有者来决定。在那些年里，我做了很多事情，从招募职业摔跤狂热者到组成我的联盟（我们有30～40名参与者，其中约一半人很活跃并积极参与FWF），到统计每周的比赛结果，再到撰写按月付费阅读的比赛评论。比赛评论的篇幅很长，我相信这是可以理解的。偶尔有人会退出联盟并向整个联盟群发宣布退出的电子邮件。于是，我不得不通过私人即时消息（IM）玩幕后政治，防止其他人也离开。如果这听起来很混乱的话，那是因为它本来就非常混乱。

然而，事后看来，我对职业摔跤尤其是角色扮演的热情让我爱上了讲故事和写作。我不仅学会了如何写剧本，而且养成了创造性思考的习惯。作为一个线上的故事讲述者，我每天都需要运用写剧本的技巧，而它们就是我想在本章教会你的。

今天，世界摔跤协会发展成了世界摔跤娱乐公司（World Wrestling Entertainment，WWE），其关键词为“娱乐”。人们上网和使用社交媒体有两大主要原因：学习和娱乐。大多数品牌并非创立时便具有娱乐性。

我可以坦率地说，如今活跃在网上的公司品牌99%很无趣。它们与名人和个人品牌相比，只能退居二线。除了让人感觉无聊以外，企业品牌还缺乏个性。

我当然知道为一个价值十亿美元的公司工作的感觉，你永远处于被严格的审查状态，不得越品牌的雷池一步。但社交媒体就是要有趣和吸引人。

除了必须以某种方式（通常由一个公关团队指导）来进行“网络发言”之外，你需要严格遵守一套呆板的品牌指导方针。你还必须作为一个品牌的形象代表而不是一个人和其他人对话。

人们信任Yelp[1]上的陌生人，去他们推荐的餐厅，在Facebook上咨询朋友后决定购买电视机和汽车的种类，这样人们不用费脑筋做决定。人们通过其他人来做出购买产品的决定，而不是受品牌的影响。

当你走进一家你最喜欢的家用电子产品商店，想购买一台新电视机时，你很有可能会花时间与那里的推销员交谈、征求意见，即使你已经在网上做过研究，推销员的想法和专业意见仍然很重要。当这些推销员花时间了解到你打算如何使用电视机，他们会给出建议，而你会接受这些建议，而不是相信店里挂出来的最新款电视机的横幅广告。这种对个人推荐的信任，也转移到社交媒体上。比如，人们很大程度上不会发Twitter艾特（@）百思买（Best Buy，全球最大的家用电器和电子产品零售集团），以寻求建议，但他们会去社交媒体询问朋友买什么好。

因此，百思买或任何其他消费品牌方应尝试在网上使用店员的形象和专业知识，包括在网上给员工发言权，而不是紧抱着公司基调不放。因为当今的大多数消费者不会在社交媒体上刻意寻找品牌（也就是说，他们不希望被推销），但是品牌方其实可以抛弃原有的销售套话，运营一个专注于社交媒体的娱乐或者教育功能的积极的品牌形象。

由于有剧本的娱乐活动和策划社交媒体内容日程表之间有很多相似之处，我经常将职业摔跤与社交媒体营销进行对比。人们会按照看到的内容来做出选择。同样，职业摔跤中的正派人物和反派就像今天人们热爱或者痛恨的某些线上公众人物。而20世纪90年代在职业摔跤运动中发生了建立新世界秩序的派系冲突。今天与此相似的事情也出现在社交网络，两个或以上的重量级网红互相协作，最大程度扩大他们的影响范围。

让我们回到20世纪90年代初期，当时的世界摔跤协会创造出很多不凡的虚构的选手角色，这些角色让小时候的我渐渐迷失在电视节目里，完全看不出这些打斗不是真实的，摔跤手其实都是演员，根据剧本打斗。21世纪初期的线上品牌也存在类似的情况。当时社交媒体对于市场营销人员来说是新事物，消费者认为，可以给自己喜欢的品牌方发送消息是一件很有意思的事，而忽略了品牌由人运营的事实。然而，时光荏苒，品牌方开始面临来自内部的压力，以证明社交媒体营销的投资回报是合理的，于是公开向品牌关注者推销以促进销售。这样一来事情就变得无趣了。

目前，就像成年后的我知道职业摔跤其实不是真的一样，大部分消费者明白在社交媒体上，他们最喜欢的品牌账号是由一个人或者一群人来运营。消费者希望看到运营者的个性，而不是只听到有关企业的品牌信息。

在这个每个人都想成为大师、网红或者明星的数字世界里，我们可能把社交媒体看成《英国偶像》（The X Factor）或者《英国达人秀》（Britain’s Got Talent）的线上版。社交媒体就像一场大型的才艺秀，你创作的营销内容需要有影响力，而不仅仅是获得关注。普通人能在线上取得成功的一个原因是，他们能满足并多次满足受众的需求，而且什么都不向他们推销，普通人也因此可以扩大影响力并逐渐在小众群体中取得成功。这种理念听起来很简单，很容易被接受，但是，你看到有哪个品牌方能有效地运用这个理念吗？如果你知道是哪个品牌方，可以在Twitter上@我（@CarlosGil83），因为我还真不知道。

作为一名消费者，我每晚的固定节目是打开我的智能电视机，从YouTube上搜索我订阅的素人博主，像追剧一样看他们发布的视频。这些视频的内容包罗万象，从呈现迪士尼乐园里已经关闭的游乐设施到呈现被废弃的购物商场，我真的觉得这些内容很有趣并看得入迷。作为营销顾问，我自问：为什么我最喜欢的品牌方不能像这些我最爱的YouTube博主那样，创作同样风格的娱乐信息视频或教程？当我开始搜索我最喜欢的品牌时，品牌方创作的营销内容的确像广告一样。这就是为何我经常建议品牌方的市场营销人员，退后一步，分析当下的帖子状态，而不是不假思索地再制作一条在发出后瞬间便消失的Facebook帖子。

大多数公司和为它们工作的市场营销人员仍然在以一年或一年半为周期制订计划，但社交媒体的变化如此迅速，每天都上网的社交媒体个人用户实际上比价值十亿的公司更具有比较优势，后者像海龟一样，行动缓慢，却想跟上变化并保持相关性。如果想在社交媒体的竞争中生存并坚持到下一个月，企业和个人就必须保持敏捷性和较强的行动力，而不是过度分析未来的走向。

我不倡导公司都去追逐所有的“闪闪发亮的新鲜事物”，但我支持公司能跟上顾客的脚步，并在每一个新的平台出现时能借势发展。每当一个新的应用程序（App）出现，总有一批好奇的新用户，而新平台上的第一批公司就会受益于这些新用户的注意力。白俄罗斯裔的美国企业家加里·维纳查克（Gary Vaynerchuk）[2]很形象地称之为“抢地运动”，前提是，公司要尽早使用新平台，并且能够成为第一批使用新平台的公司。

同时，请注意平台变化很快，有一天你也许不再活跃于Twitter或Facebook。但是，你学到的如何建立客户关系和进行内容营销的策略仍然可以在其他平台上应用。比如，当Vine（一个短视频应用程序）被Twitter收购并关闭后，曾经在Vine上发展壮大的许多创作者被人们遗忘，但是Vine的视频创作原则（简洁而有趣）在今天仍然适用。

明天，也许Twitch和抖音会决定对商业品牌开放平台，届时市场上会出现大批成熟的用户，正如当初Snapchat一样，一旦品牌方发现它们可以在这里直接联系更年轻的消费者，它们就会蜂拥而至。同样，如果像 Spotify和Amazon这样的公司也决定加入社交媒体竞争，未来会发生什么？无论如何，你必须心甘情愿地摆脱那些无法带来切实效益的平台，与你的顾客同在。这也是你需要建立一个忠实的关注者社群，并拥有相关信息（比如关注者的电子邮件或电话号码）的原因。


既要讨人喜欢，又要领先

我将借助一直以来喜欢的摔跤手之一，已故的“筋肉人”兰迪·萨维奇（Randy Savage）和我最喜欢的汤姆·汉克斯主演的电影《菲利普斯船长》（Captain Phillips）来更好地说明如何在小众群体中战胜竞争对手并获得成功。

虽然在20世纪90年代初期，大多数与我同龄的孩子是“绿巨人”胡克·霍根的粉丝（“Hulkamaniacs”），但我认为他的黄色和红色摔跤连裤袜很蹩脚，就像今天的内容营销一样乏味。因此，我并不是“绿巨人”胡克·霍根的粉丝。相反，我最钦佩的摔跤手是兰迪·萨维奇。

不管是他经典的一声吼“Oh yeah！”，还是他标志性的入场音乐《威风进行曲》（Pomp and Circumstance）（也是所有高中生和大学生毕业时听到的乐曲），兰迪·萨维奇都是他那个时代的创新者，让他能从同辈中真正地脱颖而出。在不同阶段，兰迪·萨维奇的个人形象和角色内涵都在不断变化，这使他的形象保持新鲜感和时尚感。兰迪·萨维奇是冷酷无情的，和同期的其他摔跤手一样，他因为具有强烈的个人风格而拥有一帮犹如邪教弟子一样狂热的粉丝。

毫无疑问，企业要发展线上业务，首先要受人们欢迎，然后他们才会购买企业的产品。内容营销很重要，但更重要的是社群运营。如果没有社群，你只是在自说自话。如果有了社群的支持，你可以请社群成员转发帖子，而社群成员会自豪地把帖子转发给自己的朋友和粉丝。社群的运营远不止回复顾客的问题那么简单。你需要留意在更广阔的数字社群里，所有有关你的品牌、竞争对手和所在行业的评论和内容。

让我们假设，不管你发什么帖子，总有十几个人热情地参与互动。尽管这些人可能影响力有限，但是由他们参与帖子互动，远比你发一个广告或者新帖子来吸引相同的受众更有意义。消费者本能地不喜欢被定向投放广告。实际上，除非帖子的内容是教育性或娱乐性的，否则不会被分享或打开观看。

当十多个关注者在社交网络中分享你的帖子，接下来，假设你的“超级关注者”数目变成了20多个，又从20多个发展到200多个，再从200多个发展到2000多个。如果我告诉你，你可以从竞争对手那里把粉丝数目进一步扩大，你会怎么做？在社交网络中占得先机是成功者和只比平均水平稍高的人的区别。下一节我会讲如何在社交网络中抢占先机。

社交媒体不仅像漫无边际的数字海洋，而且是群雄竞逐的西部世界，懂得聆听是你最重要的竞争优势。

现在，希望你能按我说的做。


登录Twitter或者Instagram，键入#你的行业名称（比如，#房地产、#保险、#运动装等），你看到了什么？



在两个社交媒体平台上，你很有可能会发现，很多帖子的内容与自己发布的内容相似。现在，再深入挖掘一下，不管是在企业账号，还是在个人品牌的帖子里，你都有可能看到一些由开心或者愤怒的消费者发出的跟你的行业有关的内容。

下一步，有趣的事情即将发生。首先你要在深思熟虑之后，做出选择。要与顾客同在，即使这意味着，你在竞争对手的频道里找到这些顾客，并且他们在与竞争对手对话。或者你可以选择什么都不做，向上天祈祷，顾客自己会发现你的产品。如果你更积极地追逐竞争对手的顾客，成功的机会将大增。

你选择的目标群体可能是特定品牌的用户，而该品牌与你的品牌类似，或者具有共同的特征，你使用Facebook Ads的服务套餐向这些目标群体发布自己的品牌广告。这样做当然很棒，然而这么做其实只触及皮毛。要想领先竞争对手，你不要顾忌会伤害谁，除了自己公司以外的其他人都不重要。我们在社交媒体上也要谨记这两点：商场如战场，最终比的是谁更受欢迎。


收集所有与品牌相关的信息

我会举Twitter和Instagram这两个平台的例子，你可以运用诸如Hootsuite（互随）或者 Sprout Social（萌芽社交）的搜索工具来进行以下检索：


@你的品牌+“你的品牌”+#你的品牌



很多品牌方经常只会回复@它的品牌的帖子，但不理会网上只提及（#）品牌的帖子（#品牌的帖子是带品牌话题的帖子）。这绝对是品牌方需要改进的地方。一名怒火中烧的顾客很可能会在一个帖子里@你的品牌来引起品牌方注意。但如果顾客只是想把品牌的体验告诉一个朋友，而不想让品牌方关注他，顾客可能使用的是#你的品牌。我过去曾经与一个客户合作，该客户在Instagram上有超过100万的帖子带了品牌话题，却从来没有处理这些带品牌话题的帖子。这是大多数品牌方会犯的一个典型错误。很多品牌方对此会老实承认，它们是因为人手不足，无力一一回复。发一个帖子让人们来访问公司网站属于低价值行为。品牌方应该优先处理带品牌话题的帖子。


收集所有与品牌竞争对手相关的信息

除了收集自身的品牌信息以外，我鼓励你同时收集提到竞争对手的相关帖子，可参考以下的搜索选项：


@你的品牌+@你的竞争对手+“你的品牌”+“你的竞争对手”+#你的品牌+#你的竞争对手



当顾客在同一个帖子里列出你和竞争对手的品牌时，搜索结果其实是一场实时的数字竞赛，看谁先和顾客联系。如果顾客既提到你，也提到竞争对手，那肯定是有原因的，最有可能的是因为你和顾客的关系还不牢固。举例来说，西联汇款（Western Union，世界领先的特快汇款公司）、Zelle（点对点支付工具）和 Venmo（小额支付款项软件）都能提供汇款服务，它们是直接的竞争关系，经常被放在不同的帖子里做比较。

“我奶奶让我去@Western Union的站点汇款，但我一个都没有去过，其实可以通过@Venmo 和@Zelle线上操作呀。”@Twitter User，1：16 pm，27 May 2018

“Apple Pay、Western Union、Money Gram和Zelle，任你选择。”@Twitter User，8：07 pm，28 May 2018

但这些帖子提及的品牌方都没有回应它们的顾客。在这两个例子中，如果品牌方能做出回应的话，发帖的网友很可能转投其中回应他们的那家。想象一下，作为顾客，当你在社交媒体上提及三家公司，而其中一家愿意提供帮助的时候，你会觉得自己受到了特殊照顾。


搜集你的竞争对手在特殊情境下的信息

除了刚才提到的搜索条件以外，你还应该建立一些搜索提示，尤其是当顾客提到他们对你的竞争对手的感受时。


@你的竞争对手+“你的竞争对手”+#你的竞争对手+关键词，比如“差劲”“讨厌”“不开心”“气疯了”“永远不会再来”“不推荐购买”“喜欢”



现在，我们要谈论大多数市场营销人员觉得比较敏感的问题。你已经自身难保，还要去监控直接的竞争对手吗？请记住，社交媒体现在还是个充满竞争的领域，并没有哪一条规则说，你不能和竞争对手的顾客互动。我再举一个例子来说明这点，当事双方分别是美国的连锁超市品牌 Winn-Dixie及其直接竞争对手Publix。我为Winn-Dixie服务时得知，在百货行业，每家公司都为自家的烘焙部倍感自豪。我在Twitter上快速搜索“Publix Winn-Dixie蛋糕”，出现了好几十个帖子，它们由真正的顾客发布，他们在比较和评论这两个品牌，虽然顾客并没有直接@任何一个品牌。如以下两则帖子。

“我对我妈失望极了，她给我女儿买的是Winn-Dixie蛋糕而不是Publix蛋糕！”@Twitter User，10：35 am，20 October 2018

“我是不是来晚了，你们都抵制Publix？听着伙计，尽管我绝对讨厌沃尔玛，但不讨厌Publix的蛋糕和新鲜水果。我参与抵制了昂贵的星巴克咖啡，但这次我可不来了。如果你们有个Winn-Dixie抵制群，拉我进去。”@Twitter User，5：16 pm，26 May 2018

在这些帖子下面，没有一个品牌方做出回应，它们又一次错过了打造品牌知名度、发展新顾客或者留住老顾客的机会。只要品牌方有一点表示，就更容易获得顾客的美誉。更进一步来说，向那些对自身品牌有所抱怨的顾客或者竞争对手的顾客发送一张购物礼品卡，可以让局面完全不同。然而，品牌方的沉默让这样的机会白白错失。试想一下，如果每次顾客在网上说“我讨厌死（你的竞争对手）了”或者“我再也不会买他们家的产品了”，你会怎么做？如果你不好好利用这些经常出现的机会，那么很明显你错过了许多。

再举一个品牌方毫不犹豫地利用这些机会的例子，那就是Wendy’s。它们的处理方式就像摔跤手兰迪·萨维奇一样霸气。2018年，当美国连锁餐厅International House of Pancakes（IHOP）决定把名字改为 International House of Burgers（IHOB）时，Wendy’s在Twitter上对竞争对手进行公开地嘲讽，成功地抢了IHOP的热度，而让公众的注意力转移到自己身上。它是这么说的：

“迫不及待地要去那个地方去尝尝IHOB的汉堡，因为他们显然认为煎饼难做了。”@Wendys，11：26 am，11 June 2018


收集行业相关信息以找到潜在客户


“你的行业”+“想买（产品）”，“寻找（产品）的推荐”



在很多情况下，人们会提到的是产品或者服务，而不是自身品牌或者竞争对手的名字。利用上述搜索方式收集行业相关信息，可以增加行业影响力和顾客基数。面对现实吧，每个人都想被看到、听到和认可，不然，人们就不会去社交媒体上发帖子了。所以，不要害羞，直接加入这些谈话。要记住的是，你和品牌方在线上的控制权和访问权是一样的，你也可以搜索和查询。好消息是，很有可能你周围的其他人现在还不知道这些步骤，直到他们读到这本书。


监控与品牌相关的评论


你在Facebook上的评论+竞争对手在Facebook上的评论



当我为Winn-Dixie和 Save-A-Lot（美国折扣连锁超市）工作时，每一个产品差评都让我兴奋不已，因为这是向公众展示我和团队如何珍视顾客的体验以及进一步直接为顾客兑现承诺的机会。大多数品牌方痛恨负面评论，最通常的做法是掩盖负面评论并置之不理。很多社交媒体经理的年度考核指标之一是净推荐值（Net Promoter Score，NPS）。虽然负面评论是品牌方的社交媒体团队无法完全控制的，但只要品牌方有机会直接解决顾客的问题，无疑可以借此改变顾客对品牌的看法。处理一个网上的负面评论的最好方法，如刚才举的有关Publix和Winn-Dixie蛋糕的例子，就是直面问题，而不是假装问题不存在。只要使用一些关键语句，如“谢谢你”“我们感谢你的惠顾”，品牌方就能够迅速化解网络困境。再让售后团队通过私信与顾客直接对话，同时可以让围观的群众看见品牌方对顾客的关心。试一下这么做吧：去竞争对手的Facebook页面，故意寻找那些负面评论，观察对方是否已经回复这些负面评论，如果还没有，这是不是一个展示自己品牌的机会？通过这次机会，你有可能将这名顾客转变为自己的顾客。


与竞争对手的社交媒体广告互动


在Facebook或者Instagram的广告上评论+点赞



在赢得顾客上，我完全赞同增长黑客（growth hacking）[3]的做法，而且应该机智地加以应用。当你下一次看到竞争对手的社交媒体广告时，仔细观察一下谁在参与他们的互动。既然竞争对手已经花费大价钱来针对目标顾客发布广告，很有可能在这些广告下互动的人也是你们想花钱接近的顾客。打开他们的页面，看看顾客的资料，并和他们开始互动。很少有品牌方会在自己投放的广告评论区进行回复，这对你来说，正是一道敞开的大门。

值得再次重申的是，如果真想打造一个社群，你应该多花些时间去了解人们如何谈论你的品牌、竞争对手和所在行业，少花一点时间来发帖子。社交媒体可以充当一个潜在顾客和已有顾客的实时来源库。你必须先采取行动，与这些顾客对话，即使你像Wendy’s一样，并没有受到邀请。

在第二章里，我谈到了汤姆·汉克斯在电影《荒岛余生》中的角色。他被困在远离人类文明的孤岛，我还把今天的社交媒体上的帖子与汉克斯在电影中不断对外发出的求救信号进行对比，其实很少有人注意到它们。

除了《荒岛余生》之外，我最喜欢的另外一部汤姆·汉克斯主演的电影是《菲利普斯船长》。电影讲述的是一群来自索马里的海盗把汉克斯扮演的菲利普斯劫为人质，在那场著名的劫船戏中，海盗头子对菲利普斯船长说：“看看我，现在我才是船长。”每天，你的品牌都被数字强盗们劫持，从社交媒体到同类品牌与一直抢夺你的话语权和市场份额的数字内容创作者。因此，与其谨慎行事，让其他人掌控你的社交媒体大船，不如奋起迎战，你必须成为那个掌舵者，夺回话语权。


改变你的公司在社交媒体上的形象的策略

你可以采取以下策略，来改变你的公司在社交媒体上的形象。

1.像Wendy’s一样，使你的品牌具有独特的个性。你的品牌形象可以幽默、诙谐和讽刺，最重要的是要讨人喜欢（记住社交媒体的关键词是“社交”）。随着Z世代的兴起，今天的数字内容消费者越来越年轻，因此如果你想向这些消费者靠拢，你的品牌营销必须体现年轻人的文化。虽然Wendy’s并不是全球第一，甚至不是第二大的汉堡快餐连锁店，但是它时髦、有趣、炫酷的特色让你喜欢上这家公司。像之前的例子一样，Wendy’s既向IHOP主动出击，也不怕在线上和麦当劳对峙。你必须做的是，如果你想知道今天的年轻人是怎么聊天的，那么到UrbanDictionary.com（对一些新兴的单词或俚语解释的在线词典）上学习一下吧，想办法把俚语和年轻人的俏皮话与你要发布的内容结合起来——这就是我的忠告。

2.无惧“黑粉”。今天的互联网里有很多有负面情绪的人，他们最想做的就是激怒别人。这些人通常被称为“喷子”或者“黑粉”。如果你想让这些网络上的恶霸们知道谁才是真正的老大，并表明你的品牌是有主张和个性的，那就在下一次“喷子”来袭的时候回击吧。在下面这个例子中，Tesco Mobile（特易购移动通信）回击了取笑自己品牌的“黑粉”，由于对话幽默，它的帖子有接近2000次的转发量。这是一个表明你的品牌个性是有趣且有互动性的好例子。

“我妈不接我电话，最让我不高兴的一点是她的语音信箱提醒我她还在用那个质量超差的Tesco Mobile。”@Twitter User，2 July 2016

“不不不，让你不高兴的其实是你妈故意不接你的电话吧。”@tescomobile，5：58 am，3 July 2016

3.把你在社交媒体上发布的营销内容想象成一块“数字糖果”，你的受众每天都想再要一块。Taco Bell[4]是一个同样面向年轻消费者的品牌，而且多年来在与时俱进方面做得非常出色。和Wendy’s一样，Taco Bell一直是一个创新者，它向市场营销人员展示了如何有效地运用社交媒体。

2015年，Taco Bell创建了一个GIF生成器，你在Twitter上把你最喜欢的表情符号（emoji）+ taco emoji发给TacoBell，它就会在Twitter上回复你一个定制的GIF。GIF会让你的内容显得生动活泼，Twitter、Facebook和Instagram都有Giphy（在线动态GIF图片搜索引擎）的集成端口，可以说Giphy是GIF中的Google。你可以在你的帖子和回复中利用GIF来表达情感，或者也可以添加一两个表情符号。如果你想跳出社交媒体的范畴，甚至可以创建自己的品牌专用的GIF，并上传到Giphy。如果被选中，你的品牌信息动图将被社交媒体上的数十亿用户访问。如果在Giphy.com上快速搜索Taco Bell的账户，你可以看到Taco Bell账户下所有的GIF在Giphy平台上已经创造了共10亿多次的浏览量。

4.除了回击顾客以外，对竞争对手也可以这么做，还可以自嘲。2017年，Hostess Snacks 在发生日食的那一天发推特，竞争对手MoonPie 的回复简单明了，只有“Lol ok”，在网上的含义类似于“省省吧，老兄”。MoonPie的这个充满嘲讽的回复带来了近20万次的转发量和超过50万次的点赞量，这都是踩在Hostess Snacks的肩膀上得来的。
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图1 Taco Bell实例（Taco Bell，2015）
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图2 Taco Bell在Giphy上的浏览量超过10亿次（Giphy，2019）

（该图片已获得Taco Bell IP Holder，LLC的使用授权。）

另外一个例子来自麦当劳。2017年的一天，麦当劳的官方推特上出现了一句“黑色星期五×××需要复制这个然后加上链接×××”。在发现这个明显的公开失误后，他们幽默地跟着发了一条推文，为自己的咖啡打广告。

“这就是当你喝第一杯麦咖啡前就发送推文的后果……咖啡是头等大事。”@McDonaldsCorp，6：48AM，24 November 2017

5.当你搜索“你的品牌”，去掉@回复或者@你的品牌的部分，你就可以更了解社群对贵公司的真实评价了。在理想的情况下，除了文字以外，你还可以在这些平台上搜索照片或者其他类型的内容，虽然它们没有直接@你的品牌，但是和贵公司以及产品相关，你值得花时间来回复这些搜索到的结果。Pop-Tarts（一家甜品企业）这么做以后，成功地获得了近5万次的帖子转发量，只因为他们与发了产品照片却忘了@或者#他们品牌的顾客互动。有一个顾客提到，把Pop-Tarts泡在农场沙拉酱里，被Pop-Tarts回复“这简直有失体统”。（@PopTartsUS，3：13 pm，20 November 2017）

我希望，看到这里，你已经了解在网上占得先机会有多大的威力，既然如此，你应该开始在工作上运用这些策略。特别要注意的是认真对待他人的评论。如果你没有认真对待他人的评论的话，那么社交媒体对你又有什么用处呢？

每当我列举这些案例时，总有人对我说：“卡洛斯，如果我的品牌不像Wendy’s一样有趣和充满吸引力怎么办？我们的行业管得特别严！”对此，我的回复涉及社交媒体的另一个功能，即教育。

不是所有的品牌都能像 Wendy’s 或者Taco Bell 以及Pop-Tarts 那样，也不应该那样。但每个公司都可以输出内容以及与顾客对话，并确保当顾客在谈论他们的公司、竞争对手或者行业的时候，他们可以反馈。

举例来说，Ellevest是一个投资顾问企业，主要帮助女性进行更好的投资并实现她们的财务目标。这个企业成立于2014年，联合创始人和CEO是莎莉·克劳切克（Sallie Krawcheck），她曾经在世界上最大的金融机构担任重要职务。企业成立后的数年间，已经在社交媒体上聚拢了一个活跃的社交媒体社群，企业的Instagram粉丝人数比一些世界上最大的银行或者金融机构还多。Ellevest能做到这点的主要原因在于，以充满亲和力的方式对核心受众传授金融知识。这家企业以创始人克劳切克为主角拍摄了一系列简短、平易近人的视频，回答从美元走强到产假等热点问题，这些视频既没有推销腔也没有高深的行话。这个公司还创建了一些常规性标签，比如#FinancialFeministFridays（星期五的金融界女权主义者故事），介绍鼓舞人心的成功女性的故事。这些内容兼具品牌属性和知识性。该企业没有用诸如吹捧新的投资基金或者只谈论自己的平台如何运作的帖子让受众感到无聊至极。

因此，对于所有的品牌来说，营销成功的关键就是在品牌标志和品牌原则的制约下，使品牌应尽可能个性化和像真实的人一样。虽然你受制于社交媒体，但有品牌个性（比如说像兰迪一样），并遵循之前提到的社群管理原则，会帮助你从竞争对手那里抢回市场份额，并让顾客保持对你的关注。

目前来说，网络关注是让你的品牌保持生机的动力。



[1] Yelp是美国最大的点评网站，2004年Yelp在旧金山起步，2012年3月2日进入纽约证券交易所，股票代码为“YELP”，共发行715万股普通股。按照15美元的发行价计算，Yelp融资额为1.07亿美元，目前市值为60亿美元。——译者注

[2] 加里·维纳查克是一位美国创业家、《纽约时报》最畅销作家、演说家及互联网名人。——译者注

[3] 增长黑客是指采用低成本的创新营销手段替代传统的营销手段，如使用意见领袖、社群媒体与病毒营销来取代购买电视或报纸广告。这种做法对于初创公司来说尤其普遍，目标是在早期发布阶段，实现用户的快速增长。——译者注

[4] Taco Bell（塔可钟）是一家美式墨西哥餐厅。


第四章 不要怪Facebook，你只是不擅长营销

《营销的终结》一书前四分之一的内容你们已经看完了。我邀请你们去我的Facebook主页（facebook.com/thecarlosgil）给我发信息，告诉我你们现在的想法。

到目前为止，我们已经介绍了社交媒体营销的现状。对它而言，重要的是人而不是品牌。我们还谈到了进行社交媒体营销的公司犹如在数字海洋中遨游，而那是一片喧嚣之地。在第三章中，我分解了有效挖掘社交媒体的步骤，从倾听别人的意见，到从竞争者手中抢走市场份额，从而抢占市场。

接下来我要讲战术及其优化，我们先从Facebook开始讲起。这一章是全书最重要的一章，所以我鼓励你做记录，重点标出我为你破解的步骤，以备未来参考。这一章中分享的材料是我在过去的会议主题演讲中最受欢迎的内容，我确信看完本章后你会成为一个更好的市场营销人员。

在写这一章之前，我回想了Facebook出现之前的生活。实话说，那时的压力可小多了，因为我们无须每时每刻分享自己的现状或心情，并寻求陌生人的认可。

2004年，哈佛大学一个名叫马克·扎克伯格的学生创建了一个网站，这个网站后来改变了历史。这个名为Facebook的社交网站很了不起。我认为创建Facebook和发明电灯泡、汽车具有同等重要的意义。与其他互联网先驱如MySpace或AOL不同的是，Facebook影响了人类文明，让我们实时地展现个人生活，比如我们在哪里吃饭，我们喜欢做什么，我们去哪里玩或购物，以及我们的网络消费，这些信息全都可以被企业和商家用来向我们进行推销。

自从我于2009年注册Facebook以来，我在上面分享了众多的生活片段，从失去工作的悲伤时刻到庆祝孩子们的出生。在这段时间里，我分析了Facebook对我个人心理的影响：我讨人喜欢吗？为什么没有更多的人和我互动？为什么我只能看见相同的20个人的更新内容？为什么我的职业圈子里那些我尊敬和敬佩的人从来不给我点赞？我还在Facebook上花过几千美元广告费神奇地治愈了由Facebook引起的社交媒体自我焦虑症。我敢打赌，这些大家都经历过。

和大多数市场营销人员一样，我和Facebook之间是一种爱恨交织的关系。然而，目前它是我们的生活和工作中不可避免的罪恶。

从2009年到2011年底，我像利用LinkedIn或Twitter一样把Facebook作为营销渠道，来发展我当时的创业公司JobsDirectUSA（一个在线招聘网站）。作为一个缺乏经验的科技创业者，我取得成功的一个重要原因是先在LinkedIn上与专业领域的同事和潜在客户建立联系，然后与他们在Facebook上成为朋友。通过这样做，我现在可以看到这些人在生活中是什么样子，而他们在职业社交网站上通常只有一张照片，往往是一张证件照，这也是职业社交网站的局限性。刚登录Facebook的时候，我通过分享我的孩子们的照片和更新我的工作状态，让自己和那些关注我的人看起来更亲近，这个策略为我带来了不少商业机会。其间Facebook经历了几次用户界面（User Interface，UI）的调整，增加了一些新功能，比如广告功能。但有关用户需求的功能设置现在依然没变，那就是让用户可以在虚拟空间里点赞，关注你并让他们在主页上看到你更新的个人相关内容和工作状态。这听起来很简单，不是吗？我当时没写博客，也没有个人网站。我的Facebook页面就是我的个人网站，更重要的是，我在Facebook上写日记。

2012年1月，美国最大的连锁超市之一Winn-Dixie聘请我为他们有史以来的首位社交媒体经理。当时他们并没有任何社交媒体活动，我上任后的第一个任务就是在30天内创建公司的Facebook主页。老实说，当时我并没有任何策略，也没有团队或广告预算。我给公司创建Facebook主页的唯一理由就是：我们的竞争对手已经这么做了。因此，我们也要这么做。如果你现在为一家公司工作，而该公司的Facebook主页是在2010年建立的，在上面该公司几乎没有与顾客互动，那很有可能你就遇到了我接下来要讲的这些麻烦。

为企业创立一个社交媒体账号是一项困难的工作。早期，社交媒体经理们会在公司内部遇到多方质疑。这些质疑主要来自公关团队和代理机构，他们都害怕社交媒体账号使公司容易遭到顾客和批评人士攻击。而且，人力资源部门也担心满腹怨言的同事会在Facebook上泄愤。

我在Winn-Dixie工作时，设立了一个Facebook个人资料页和Twitter账号，叫Winn-Dixie Carlos（现在仍很活跃）。我每天都很辛苦，但我最终获得了传播副总裁（我当时的直属上司）和首席营销官的支持，公司由此正式进入了赛道。我们做的第一件事是向数以千计的内部员工宣告，我们开通了Facebook账号，积累了首批粉丝。我的一部分工作是在公司内部宣传社交媒体，因此我说服了上司定制印着“在Facebook关注Winn-Dixie和网址”字样的衬衫，并在某天的午餐时间把它们派发给总部的800名员工。此外，我们还向全部1000多家门店派发了传单，我们在Facebook上的页面点赞量开始多了起来。

通过与代理商负责人尼克·西塞罗（Nick Cicero）合作，我们确定了以赠品和促销活动为中心的获得新用户的策略。大约在2012年，Facebook上的促销活动随处可见（比如，“点赞我们的页面就有机会赢取奖品”），目的是获得快速、廉价的“赞”。但问题是：像很多品牌一样，我们这样获得的粉丝对我们在社交媒体上发布的内容不感兴趣，也不想加入我们的社群。他们只想拿到奖品。随着时间的推移，我们与百事可乐和可口可乐等大型快消品牌合作，奖品更多。在两年内，我们送出了很多奖品，从一年的免费食品杂货到超级碗门票，甚至还有一辆福特牌皮卡。我们的账号累计有10万+的点赞量，似乎足够我写入履历表里炫耀了，在当时，这确实很了不起。但目前的现实情况是，Winn-Dixie拥有的24万多Facebook粉丝中，只有一小部分人看了该品牌发布的帖子。据公开的数据分析显示，平均每条普通帖子只有不到20人参与互动。


别怪Facebook，在营销上努把力

以下内容也许会得罪人，但我还是要说——很多市场营销人员其实并不懂营销，也不懂市场，他们在做的只是推广内容。

今天，大多数市场营销人员将他们的困境归咎于Facebook，抱怨平台的自发阅读率和参与率下降等，但其实他们的业务不济并不能归咎于扎克伯格或者Facebook平台。我曾经自认为是一名优秀的市场营销人员，其实我当时并不是。我只关心那些可以到处夸耀的数字，而事实上，这些数字对于增加品牌价值并没有帮助。

如今，作为一名市场营销人员，需要深刻了解市场营销的运作方式，也就是说要深入了解各大平台的运营规律。这么多年来，我参与行业会议时总感觉很多 自诩为营销专家的人其实并不了解社交媒体的运营方式，因为他们并不使用社交媒体。只了解社交媒体平台的皮毛是一回事，利用平台进行营销是另一回事，而知道如何让品牌在社交媒体上赢利则与前两者都不同。

自从2018年马克·扎克伯格因为剑桥分析公司（Cambridge Analytica）数据丑闻而在美国国会面前作证后，Facebook就一直处于水深火热之中。而在一个由我运营的Facebook社交媒体行业群（名为社交媒体策划群）里，很多同行宣称：Facebook最终难逃与AOL和MySpace一样的命运。但我认为这种想法很可笑。

虽然这个平台面临舆论压力，但无论你多么痛恨Facebook，因为它让品牌更难实现价值，Facebook仍然不会消失。

Facebook是强大的营销工具。如果利用得当，它甚至比Google还要强大。然而，关键是要知道如何最大限度地利用Facebook的免费资源和付费资源，并制定相应的策略。


社交媒体营销机构Casual Fridays的创始人兼首席执行官、Tack的联合创始人、Social Media Day San Diego（圣地亚哥社交媒体日）的执行制片人泰勒·安德森（Tyler Anderson）说：“在过去的社交媒体上，人们只是为了创作内容而创作一堆内容。现在，企业和品牌方真的应该从营销的角度来思考。在战略上，当你要利用付费社交媒体产品时，要考虑到付费的营销活动如何与你的总体营销漏斗以及与客户体验相结合。过去，品牌方必须创作所有的内容，现在你创作的内容可以很少，可以比过去减少七成，但运用正确的付费策略，你仍然可以取得比过去创作大量内容时更多的效益。”




了解Facebook的算法

Facebook拥有超过20亿月活跃用户（Facebook，2019a），旗下的Instagram也拥有10亿月活跃用户（Instagram，nd），这让Facebook处于社交媒体的核心地位，服务于今天随时随地在线的消费者。无论你的企业是从事B2B还是B2C业务（Business to Customer，企业对消费者的电子商务），Facebook都能让市场营销人员有机会接触到真正的买家，这与现有的任何其他社交网站都不一样。然而，Facebook毕竟是一家公司，品牌方的顾客规模和收入都越来越难实现增长，而且是在免费的情况下。

2018年初，Facebook已经公开宣布限制来自品牌方主页的内容，目前已经开始实施这项措施。如今，只有不到1%关注品牌方主页的粉丝能看到他们之前点赞过的内容。

虽然击败Facebook的算法几乎是不可能的，但了解哪些内容是Facebook优先考虑发送给顾客的，就可以有针对性地调整你的社交媒体策略，这一点非常重要。

Facebook的算法是如何运行的？

根据研究和大量的A/B测试[1]，我总结出以下几类最有可能出现在Facebook用户的个人页面动态推送中的帖子。

1.来自朋友、家人和群组的帖子

来自朋友圈和网络联系人的内容比品牌方的内容优先，这早已不是什么秘密。你也许会问，事情为什么会这样？首先，Facebook不允许个人针对朋友发布广告，但允许品牌方这么做。2019年的第一季度，Facebook的广告收入约150亿美元（Facebook，2019b）。这是笔大生意，这就是为什么现在品牌方免费获得关注。如果你明白这一点，就开始留意Facebook群组（Facebook Groups）的内容吧（比如关注我自己运营的社交媒体策划群）。到目前为止，因为群组是一些点对点社群（Peer-to-Peer Groups）[2]，所以它是最后一块可以拿到免费互动资源之地。聪明的品牌方可以设立自己的群组。

2.话题度高的帖子

停止推销，开始社交吧。说真的，我们都知道谁都不喜欢被推销，而更愿意参与互动。因此，首先向社群成员提问，在品牌方的Facebook主页开展对话。可以从简单的问题问起，如“周末你们过得怎么样？”然后过渡到“我们的品牌怎样融入你们的生活？”如果在Facebook上问一些开放式的问题，你很可能会吸引别人的注意力并让他们发表评论，这就带出了我的下一个提示。

3.有许多人点赞、评论和转发的帖子

神秘的Facebook算法是一种人工智能工具，它可以根据关键词自动检索和过滤内容，还可以进行互动交流。这就是为什么你的目标应设定为发帖后的第一个小时内与其他人尽可能多地互动。这意味着你必须时刻注意，当有人点赞和评论帖子的时候，要在帖子的评论区进行回复，以此向算法表明，这个帖子是活跃的并且与目标受众具有相关性。算法不是高精尖的技术，却把数据分析做到极致。

4.能让用户留在Facebook的帖子

这个提示是针对那些不断尝试从Facebook页面上获得免费网站点击量的品牌，以及那些试图利用Facebook来吸引潜在新用户进入其频道的YouTube创作者。像其他企业一样，Facebook希望用户尽可能长时间留在平台，因为用户在Facebook上逗留的时间越长，Facebook向用户发送广告的可能性就越大。所以，如果你的帖子让用户离开Facebook，算法会自动降低你的内容的优先级。我的忠告是，无论在个人还是品牌的页面，停止发布含有链接到外部网站的YouTube的视频和博客文章，这样做在Facebook看来可以加分。

这一点对于大多数市场营销人员和运营商来说可能很难接受，因为他们唯一的工作就是通过Facebook上的帖子向自己的网站引流并赢利。其实，还可以采取其他方法，比如说，与其把用户引到外部博客，不如试一下利用Facebook Notes[3]来发表内容，利用这个目前还少有人用的新功能，你可以在Facebook系统内部分享博客内容。你可以用这种形式来树立自己作为思想领袖的地位。或者，如果你有一家电子商店，想赢利的话，试一下使用Facebook内置的Shopify工具和可以从个人主页直接卖东西的电商工具，这样你也可以直接在个人页面上销售商品。

5.上传本地视频

在满足用户的社交网络以及媒体需求方面，Facebook正在与YouTube正面对决。Facebook现在有一个Facebook Watch。不论是个人品牌、创意人员还是商业机构，都可以用它创作时长短和吸引人的视频，讲述自己的行业或个人故事，以吸引用户留在平台观看。要注意的是，几乎每个用户都会快速地浏览他们的动态推送，因此视频除了应该有一个专门设计的封面图来吸引人们之外，还要在最初的几秒钟内成功地吸引最终用户。

上传本地视频，而不是让用户登录YouTube，这样可以帮助你在Facebook上留住用户。你可以通过查看历史记录进行数据分析。数据是关键的指标，可以用来做广告。

6.实时教程和会议主旨演讲等实时视频

如果你从事的是B2B行业，你很有可能会从事以下几类活动：针对潜在的客户群推出技术白皮书，出席行业会议或展览并发言，与合作机构或者客户开会。你可以利用Facebook Live的实时直播平台完成这些活动。这个平台可以实现实时问答，并让客户获得专属体验。下次当你要发布白皮书的时候，可以考虑使用Facebook Live，尝试先用电子邮件提醒和邀请已有客户以及潜在客户参会，并进行实时问答。

当我在BMC软件公司（美国领先的云计算和IT管理解决方案提供商）运营社交媒体的时候，以及后来我自己的公司（Gil Media Co.）与DocuSign（美国电子签名平台）合作时，我们都曾利用Facebook Live的应用程序接口（API），用专业的摄像机和“开放广播软件”（Open Broadcaster Software，OBS），将用户会议的主旨演讲在Facebook上进行实时转播。想象一下，作为组织者，你的Facebook页面上会出现一个会议直播通知，当你在直播的时候，所有被通知点赞的用户会在Facebook的应用程序上收到直播开始的通知。这就是直播的好处！

如果你是一家B2C公司，Facebook Live上的直播内容包罗万象，从员工、顾客或者网红主持的产品演示，到以员工为主角的“生命中的一天”系列节目等，应有尽有。


不宜在Facebook上发布的内容

1.过度推销的内容

值得再次强调的是，Facebook作为一个商业机构，最主要的目的是让品牌方进入用户群并且赢利。如果你的帖子是过度推销类的，比如请用户订阅服务，你很有可能会被平台惩罚。与其利用Facebook来推销，不如开动脑筋利用创意（这也是市场营销人员的工作）来推销，设想一下：“如果我是品牌方的用户，我想看到什么内容？”如果想知道你的用户群想看什么内容，直接在群里提问就可以。

2.“引诱客户互动”的帖子

一个经典的社交媒体营销文案总是会在每一个帖子中添加一个行动呼吁（a call to action），从“点击这里”到“观看这个”“了解更多”，再到“立即注册”。当你故意绕过平台上可以帮助你找到潜在客户的广告产品时，Facebook可以自动检测出你添加了行动呼吁。因此，立即停止在你的帖子里添加行动呼吁，取而代之的是提高帖子的话题性，这会让帖子的热度得到适当地提升。

3.标题党文章或假新闻

在很多情况下，引诱用户点击的文章和假新闻是一体的，比如你在一篇文章的末尾看到那些宣传减肥秘方的广告文字——“连科学家都不想让大众知道”，或者有的文章曝出“伪造自己死亡”的名人，还有一些吸引眼球的标题。Facebook正在打击这些引诱大家点击链接的帖子，这些链接中一般包含误导信息和垃圾内容，或者标题内容类似“现在就来免费领取副本吧，只需付19.99美元”。

4.长篇纯文字帖子

你的Facebook主页不是博客页面，你仍然可以利用Facebook Notes来创建类似博客的内容。但是在你的主页中，应该让帖子内容保持简短。我看到很多人犯了同一个错误，甚至在他们的个人档案里也一样，就是发布篇幅长的帖子。我们很难在手机上阅读这样的内容，眼睛很快就会瞟向别处。我的建议是，让帖子的标题简单易懂，最长不超过两句话。一名擅长撰写线上广告的专家曾经告诉我，撰写社交媒体广告的秘诀就是要像写广告词一样言简意赅：第一句话就把要点说清楚。

5.有过多标记的帖子

最后一个提示是针对那些喜欢在一个帖子里标记过多其他用户的人，他们这么做是为了让自己的帖子能出现在其他人的页面或者档案里以获得低成本的互动。请不要在一个帖子里标记99个用户，以期扩大它的阅读量。增长黑客和发送垃圾信息的做法截然不同。只要有一个被标记的用户举报你，整个帖子就会被服务器移除。


如何快速增加你的Facebook内容

现在你知道了根据Facebook算法该做什么以及不该做什么，这样可以大幅提高帖子的自然阅读量[4]。你可以专注于如何快速提高阅读量，即以低成本的策略进行不同的尝试，看看哪种策略适合你的品牌。不要大范围发送明显是广告推销的内容，这些内容完全不被受众接受，而且会被视为垃圾信息。

1.评论老帖子，让Facebook算法认为它是新帖子

你知道Facebook最喜欢哪种类型的帖子吗？那就是这个帖子有许多相关的互动和评论，使该帖子在网络上像流行病毒一样快速传播，这样可以为平台留住用户。我的建议是：利用Facebook的分析工具，回溯之前一年的帖子，找到互动最多的那些内容，我把这些内容称为你的“黄金曲目”。同时，每周从“黄金曲目”里挑一首“金曲”，点赞每一个“金曲”下的评论，并回复评论。由于又有了互动，老帖子会重新回到新闻源的头条。更妙的是，新粉丝可以看到以前没有看过的内容。

2.积极推广本地视频

你应该养成一个好习惯，每当在Facebook的页面发送本地视频时，马上花一点广告费（最低10美元）来推送视频，推送时间设为本地视频上传的24～48小时，这样可以给视频的浏览量和阅读量带来一个小高峰。这样做的原因是，人们更愿意打开一个已经被浏览了几千次的视频，而不是浏览量少于100次的视频，所以你需要尽力推广本地视频。

3.通过Facebook第三方合作伙伴来推送广告，以提高阅读量

Facebook的发行渠道很多，媒体和行业出版物都是Facebook的发行伙伴。因此，当你购买Facebook广告服务时，记得要勾选在发行伙伴网站推送广告的选项。这个策略可以让你的内容在除了Facebook.com网站和手机应用以外的地方出现，推送给目标受众。你还可以通过Instagram来推送你的广告，覆盖一些也许并没有在Facebook上关注你的受众。

4.利用CRM和电子邮件列表自定义受众群体，细分至包含竞争对手及员工

购买Facebook广告服务的关键在于聚焦目标受众，而不是随意撒钱看效果。很多公司有客户关系管理（Customer Relationship Management，CRM）系统或者顾客的电子邮件列表。如果你拥有顾客的电子邮件列表，在不违反相关数据隐私规定的情况下，可以把它应用于Facebook广告。只需要将顾客的电子邮件列表上传至Facebook，就可以将所购买的Facebook广告专门推送给他们。这个策略是确保顾客不仅能在电子邮箱里收到你的广告，而且可以从手机或者电脑上的Facebook里收到。这当然是在不违反相关的数据隐私规定的情况下进行的。一旦将电子邮件数据上传到Facebook，你就可以开始建立自定义的受众群体，除了顾客以外，还可以针对为竞争对手点赞的Facebook用户。通过创建针对本公司员工和竞争对手员工的细分市场，你便能将Facebook广告的定位提升到一个新的水平，扩大你的影响力。

5.为超级粉丝和品牌关注者建立专门的群组

我之前说过，Facebook Groups可能是自然互动的最后一个平台，因为群组依赖点对点的技术，不需要一个中央服务器，却需要有人建立群组及进行维护。然而，你也可以把品牌页面与群组连通，变成一个“官方”小组。我的建议是，如果你品牌的用户基础很好，不妨为使用你的产品和服务的人建立一个群组。这个群组的功能在于社交、问答、技术支持和培训，切忌在群组里强行推销。另外，还可以考虑为品牌最狂热的粉丝建立一个小规模的焦点小组。

6.为你的视频添加字幕

为你的视频添加字幕的好处是，可以吸引那些把电脑或手机调至静音的用户，他们可能会跳过那些没有字幕的视频。当然，添加字幕最主要的原因是，字幕里含有宝贵的元数据（metadata）[5]和关键词，当你和Facebook的人工智能算法斗智斗勇时，视频内容里可以抓取的关键词显然对你有利。我会使用Rev.com来为我发布的大多数视频添加字幕[6]。

7.设置自动回复程序

我要分享的最后一个增长黑客的技巧是围绕设置自动回复功能展开的。如果你使用了自动回复功能，每当有人在你的主页向你发送信息，都会自动收到一个回复。如果你是管理员的话，设置这个功能只需要不到一分钟。首先，在你的Facebook页面上点击“设置”（“Setting”），在屏幕左边选择“信息”（“Messaging”），然后进入“自动回复助手”（“Response Assistant”）页面，就可以为你的受众设定聊天流程体验。举例来说，先设定一个简单的“谢谢来信”的自动回复，让你的受众知道，在未来24小时内会有专人详细回复他。其实比起自动回复，还有其他更复杂的应用程序。虽然这是一个免费而且简单的解决方法，但是可以使那些向你的品牌页面发送信息的受众不会因为你不在线而感觉受到冷落。更棒的是，自动回复助手可以帮你预约，甚至让顾客去访问你的网站，我们都知道后者很重要。


创建可以转化的内容

思考在哪里或如何创建内容的想法，总是很不容易，所以下面我将讨论如何创建能转化的内容。

1.能开展对话的内容会带来点击量

你可能会问自己，有没有可能，或者什么时候才能让那些为你点赞的用户去访问你的网站？你首先要做的是，让用户在你的帖子下面发表评论。这样做很有用。当有用户发表评论时，他的朋友以及朋友的朋友都会看到他的评论，这时，你应该马上点赞并回复他的评论，表达谢意，并在回复中加上公司网站的链接，邀请他访问。

2.哪里可以找到适合发布的内容？

你无须到处寻觅内容。你的Facebook页面接受评论或者推荐吗？如果是的话，可以引用这些内容并把它们转化为卡片，你可以在 Canva.com（在线图形设计平台）上找到模版，还可以引用员工和顾客生成的内容。不要忘了你的博客内容，这些内容很有可能已经放在其他平台如 Medium[7]、LinkedIn和公司网站上，其实也可以放在Facebook Notes上。

3.在新闻源中占据的空间越大越好

当你在Facebook发布视频帖子时，下一次试试用竖版的画面，就像Snapchat 或者Instagram的界面一样。在默认情况下，大多数Facebook的视频内容都是以横版或宽屏模式显示的。但是，当你发布竖版视频时，如果用户在智能手机上观看，视频会在新闻源中占据更多空间。提醒大家，发布本地视频时，一定要确保标题至多两行，而不是直接发布你在YouTube频道的视频链接。


对你的脸书页面进行自查

作为本章的结尾，我建议你在应用上述任何技术或者策略之前，对自己管理的所有Facebook页面进行自查。

以下自查问题是我提供给客户并在我的工作坊里使用的。


● 你使用Facebook 的目的是什么？

● 你的绩效考核指标是什么？（注：一般来说，绩效考核指标是点击量、参与度和投资回报率等）

● 你想接触哪类客户群？

● 你向粉丝推送过什么类型的帖子？

● 你多久在Facebook 上发布一次帖子？

● 你和粉丝进行一对一交流的频次是多少？

● 你是否再次使用其他平台的内容？

● 你是否使用Facebook 广告，如果是，多长时间使用一次？

● 过去12 个月中，你发布的最吸引人的帖子是什么？



以上问题应该成为你和你团队的行动指南。

当总结本章内容时，我希望你对在营销组合中使用Facebook更有信心。要想主宰Facebook和其他任何社交媒体，首先你要有一个策略。这也是为什么我经常问客户“你想接触哪类客户群？为什么你想接触他们？”如果你不能简明扼要地回答这个问题，你应该重新评估社交媒体在业务中的作用。同样，运营社交媒体是一项耗时的工作，与其无谓地在上面浪费时间，不如使用其他更适合的策略来发展你的业务。

下一步，当你评估Facebook Live的可能应用场景时，我希望你可以脑洞大开，利用这个工具来打造一系列类似播客或者视频日志（Vlog）的节目。这些节目将从内部视角让用户知道如何为你们工作。更好的做法是，招募几个品牌的“忠实粉丝”为你创作内容，利用这些原创内容造出声势来。Facebook Live最多可以提前七天进行规划，你可以据此提前做准备。当直播开始时，用户会收到通知。你可以好好利用这七天，提前在自己的社群进行宣传。你还可以做的是：努力对事件进行跨平台宣传，包括群发电子邮件。

说起发送电子邮件，我敢打赌你的顾客不都是你的Facebook粉丝。这就是为何你需要时常更新你的客户关系管理系统数据库。你们可以通过Facebook Ads和发电子邮件来宣传Facebook账号和活动详情。

读完本章以后，我想有些市场营销同行会对Facebook Groups感到好奇并跃跃欲试，想为自己公司设立一系列的Facebook Groups。在你开始这么做之前，在命名方面，与其把小组命名为“×××粉丝小组”，不如让小组的名字更具有开放性，与行业以及更广泛的受众相关。我在之前的一个会议上也提到了这个要点，后来才知道，一家船只经销商也成立了一个Facebook Groups，名为“爱船者”，这个小组发展得很快。打造类似的群组能让品牌在本领域里建立起威信，而无须过度推销。

最后，再怎么强调也不为过的是，不要把Facebook作为取得快速投资回报率的平台，因为从长远来看，这样做不会带来成功。不要强求互动，要付出成本。不要把人们从Facebook上赶走，要让他们留在你的页面上。我经常把Facebook比作一个巨大的跳蚤市场，在那里，企业设立了摊位（他们的页面），通过在广告上花一点钱，他们就能收回成本，并赚取利润。

我鼓励大家在网上表现得更活跃，但如果想成功，你也要知道社交媒体“游戏”的玩法。这是我的真心话。



[1] A/B测试为Web或App的界面或流程制作两个（A/B）或多个（A/B/n）版本，在同一时间维度，分别让成员相同（相似）的访客群组（目标人群）随机访问这些版本，收集各群组的用户体验数据和业务数据，最后分析、评估出最优版本，正式采用。——译者注

[2] Peer-to-Peer，简称P2P，又称点对点技术，是无中心服务器、依靠用户群交换信息的互联网体系，它能减少以往网络传输中的节点，以降低资料遗失的风险。与有中心服务器的中央网络系统不同，P2P的每个用户端既是一个节点，也有服务器的功能，任何一个节点无法直接找到其他节点，必须依靠用户群进行信息交流。——译者注

[3] Facebook Notes是个人资料页面里一个最新的功能，有点类似QQ空间里的日志版块，用户可以在里面写长文章，先添加一个封面图片，然后就可以和别人分享自己的文章。——译者注

[4] 自然阅读量率（Organic Reach）是指在没有付费传播的情况下看到你帖子内容的人数，包括那些转发你的帖子以及你的Facebook主页上的人。——译者注

[5] metadata，又称诠释数据、中介数据、中继数据、后设数据等，意为data about data，即描述数据的数据。——译者注

[6] 在国内，一些短视频网站如抖音可以自动生成字幕。——译者注

[7] Medium是由Twitter的联合创始人埃文·威廉姆斯（Evan Williams）开发的在线出版平台，于2012年8月推出。该平台拥有业余和专业的作家以及出版物，并经常被视为博客平台，也是社会新闻报道（social journalism）的典范之一。——译者注


第五章 营销很像你在Tinder上谈恋爱

今天你在网上看到的大部分内容，无论是由企业还是个人发布的，其实都是为了让你做出某种反应。不论是在营销世界，还是在现实世界，我们作为用户喜欢参与营销活动和与他人互动就代表着认同。[1]

你需要更多地了解心理学和人类情感，而不是只懂传统意义上的销售和营销，这就是为什么我要回到本书的第一句话——“我们知道，传统营销方式已经终结”。

假设我创造了一个个人品牌形象，因为我和你说话的语气一样、志趣相投，你因此关注了我。当你评论我的帖子时，我会回复你的评论，与你互动。当我突然发一个视频或推广一个品牌的时候，你很有可能会认同我的推荐。这就是个人品牌，也是为什么对于很多Z世代和千禧一代来说，YouTube打造了一个平台，让他们可以分享他们的日常生活，并从中获得报酬。

虽然很多品牌方偶尔会请一个有影响力的人来为它们的品牌做代言，他可以在社交媒体上快速掀起互动的高潮，但是对于公司来说，让一个人或者一群人在网上代表公司和品牌，其实是特别纠结的，因为到最后，人们会更珍视品牌商标而不是人脸。问题来了，今天什么更有影响力？是人还是商标？这个问题的答案是人。

我在2014～2016年体会到这一点。当时我的个人事业在很大程度上借助Snapchat平台而一飞冲天。通过这个平台，我学会了如何讲故事并且知道了“内容拟人化”。然而，我认为与Snapchat相比，我的成功更应该归功于建立社群的能力。

2014年，我开始分析Snapchat的内部工作原理，同时在YouTube上创建了视频日志频道（youtube.com/carlosgiltv）。如果你登录我的频道，就会发现我的第一个视频内容是2014年5月我在纽约参加童年好友的婚礼。我在一个平台上直播自己的生活，打造自己的真人秀，并邀请全世界的人围观，这整个理念都很吸引人，并帮助我的个人品牌从Twitter上的一个形象发展为一个真实的人，具有个性。然而，这还不完美。很多人也像我一样，不是天生就会讲故事。我在YouTube创建视频日志频道后的第一年发布了超过100个视频日志，浏览量别说百万连几千都没有。我最早期的Vlog的平均浏览量都不过百。比浏览量不高更糟糕的是，我发现在公众场合拿相机自拍时被人盯着的感觉怪怪的。结果就是，我决定暂时不使用YouTube。

我希望我当时能意识到创作好内容并积累受众需要耐心和毅力，这一点也是今天的市场营销人员需要谨记的。

在最近一期的《真心对话》（Real Talk）节目里，我采访了索霍斯传媒集团（Sawhorse Media）的首席执行官兼联合创始人格雷格·加兰特（Greg Galant）。他为新的内容创作者提供了重要的建议：“你创作的内容一开始会很糟糕。对于大部分人来说，需要花费很长时间才能掌握并创作出好的内容。”他鼓励道：“不要一开始就丧失信心，也不要在和其他人的比较中心灰意冷，因为其他人可能已经坚持好几年了，所以要给自己时间到达更高水平。一开始很多好的内容创作者需要大量练习，提高技艺，把作品上传到平台上，看哪些内容被受众接受，哪些不被受众接受，然后再加倍努力改进内容。”

同样，专业的YouTube博主和播客主播莎拉·迪奇（Sara Dietschy）也在《真心对话》节目里谈到过坚持内容创作的重要性。她说：“你不能放弃，你不能只拍了一两个视频就觉得大家不喜欢你的内容。我觉得这就是为什么做自己热爱的事情如此重要。这么说很老套，但是如果你不热爱某件事的话，你就不会坚持做下去。”

迪奇说道：“如果你想在任何领域留下长久的印记，那么你就要先成为一名专家。”对她来说，当她在2016年创作的一个视频在网上爆红的时候，她已经创作了足够多的内容，当人们找到她的账号时，有足够的理由关注她，而不是去追逐下一个热点。她说：“我的频道里有许多独特的好内容能够留住受众，而且可以突出整个创作过程。这些视频内容既有教育意义，也对其他人有启发。我想，除了继续寻找机会创作流行的视频，或者寻找可以被搜索的创作题材，还必须投入地工作，成为有独特个性的人，这样当你被人们发现的时候，他们才会持续关注你。”


从Snapchat开始

2014年，除了试图在YouTube上进行自我营销以外，我还花了大量时间研究Snapchat，并被它的基础架构迷住了。虽然当时面向公众的Snapchat Stories栏目还没有开通，但是Snapchat仍然是个人用户之间的信息通信工具。我给别人发送一个包含图像和声音的视频就已经足够令人兴奋了。实际上，当时Snapchat能给人带来的多巴胺刺激是其他社交媒体不能比的。因为当时社交媒体的主要功能是发布以文字和图片为主的帖子，视频功能有限。而实时视频在当时的社交媒体中还未出现。

另外一个由Snapchat开创的主要功能是“已读”功能。作为终端用户，我认为这个功能改变了“游戏”规则，现在我能知道谁观看了我的视频，却不喜欢或者忽视它。另外，我们在社交媒体上的很多反应其实是由心理或者情绪引起的。因为有人读了我的信息却不回复，我感到被忽略和情绪低落。今天，你也能在Instagram和Facebook的即时通信工具Facebook Messenger上看到你的信息是否已读。最后，我选择Snapchat的主要原因是，作为一个30岁的市场营销人员，我想成为一个会讲故事的人，可以在公众场合放弃自动相机而使用苹果手机，这实在是方便多了。

2015年1月初，我是一个会讲故事的求职者，而这一年对我来说是有决定性意义的一年。我刚失业时做的第一件事就是发电子邮件给我的数以千计的LinkedIn联系人告知近况，立即有很多人主动提供帮忙。其中一位是查韦斯·怀特（Travis Wright），他建议我在Facebook上创建一个“Hire Carlos”（“卡洛斯要找工作”）的页面，而不是给公司投简历。作为一个社会实验，他愿意自掏腰包在Facebook上刊登广告，目标受众是我最理想的求职单位的猎头。这听起来棒极了，是不是？

除了在Facebook上创建一个这样的页面以外，我决定再给YouTube一次机会，但这次Vlog的主题是失业以及如何更个人化地与他人沟通。失业期间，本人（Carlos Gil）就是我想销售的产品，我的营销方法是让求职的过程更加人性化。如果我能让足够多的人喜欢我和真正地相信我，那么这些人就会迫不及待地把我推荐给自己的同事和求职平台。这和今天我们把员工和客户转化为品牌拥护者的做法没有什么不同。

虽然我在出席的各种会议上积极地创作内容，但内容本身并不是关键，我的个人品牌才是关键。我坚信，在社交媒体上寻找客户和联系人的方法可以更精益求精，通过挖掘各种人性情感和直接对话逐一与他人建立有意义的关系。

2015年2月，我在湾区的一次旅行期间，预先做好了充足的准备工作。一开始，我去参加面试，但最终我没有获得那份工作。无论如何，我把整个过程以Vlog的方式记录下来，你可以在我的YouTube频道上一个名为“如何准备面试”的视频里找到相关内容。我计划去奥克兰参加另一场面试，在那以前，我会在旧金山参加一个品牌创新峰会。而在峰会和下一场面试之间，我决定去理发，所以我就在Uber（优步）上约了一个拼车。我旁边的乘客是一位女士，她问我来旧金山所为何事。我告诉她我是来面试的，我的工作与社交媒体有关。她说她是一家社交媒体公司的招聘人员，而这家公司名叫LinkedIn。

就算是编剧也很难编出这样的情节。如果你想知道偶然性是如何发挥作用的，可以去我的YouTube频道观看题为“我是如何在Uber里找到工作的”和“我的字典里没有‘放弃’二字”的视频。

回到家后，我把在YouTube频道里有关找工作的视频连同简历一起通过邮件发送给拼车时认识的女乘客。接下来的那一周，我又坐上了前往旧金山的飞机，在那里我参加了LinkedIn的面试并很快被录用。这段经历表明了建立个人品牌是带来价值的许多方式之一，也说明了线下、线上的人脉和个人品牌如何交织在一起。

即使在LinkedIn工作期间，我也没有放弃打造个人品牌。在2015年初，Snapchat在千禧一代中的人气持续升高，于是我也在Snapchat上插上了自己的旗帜，在那里创作和发布的内容是在YouTube上的3倍。令我很骄傲的是，也许除了加里·维纳查克之外，我是最早的一批把Snapchat加入个人品牌社交媒体矩阵的市场营销人员之一。我开始把每天的Snapchat故事转发到我的YouTube频道上，而这样做反过来让我在Snapchat的粉丝量大增。说起YouTube，由于我现在每天都在Snapchat上发布Vlog，我开始将YouTube作为对外发布内容的工具。我的Vlog主题不再是关于“卡洛斯·吉尔生命中的一天”，而是越来越聚焦于传授Snapchat在商业应用上的长处及短处，从而帮助他人成为更好的市场营销人员。

我是第一批进驻Snapchat平台的市场营销人员之一，不仅可以抢占先机，提前捕捉Snapchat用户社群的注意力，而且成为第一批在YouTube上和无数会议上讲授Snapchat这个营销工具的人之一。

事实上，我发现，即使我的就业状况不断变化，我也可以继续利用Snapchat来宣传我的个人品牌（我在LinkedIn的工作时间很短，2015年7月底我跳槽到了BMC软件公司）。每天我都会登录Snapchat，精神百倍地吆喝一声：“今天怎么样，Snapchat用户？”作为我的每日故事的开头。随着时间的推移，我发现在Snapchat上讲故事的关键（发展到今天也适用于其他平台）在于我与粉丝在情感层面上的交流，而不是我在当天要与人们分享的内容。如果从当天的第一张快照中你看到是愉悦、精神抖擞的我，很有可能接下来你会回来继续观看。而对于我来说，作为一个内容创作者，最重要的是多巴胺的刺激，而这种刺激是从和粉丝的互动中得到的。

[image: ]

Figure 5-1 我的YouTube频道截图，包括我如何在领英找到工作的视频（Gil，2015）

接着谈Snapchat，随着我在该平台上的知名度越来越高，我意识到我与人们的联系程度达到了当时其他社交网站无法达到的程度。我在Snapchat上传了一系列短小、互动性极强的视频，旨在让人们可以继续关注接下来的视频。Snapchat还有一个好处，那就是只有创作者本人才能看到每一个视频的浏览量，我认为这个功能让我成为一个更会讲故事的人。为什么很多人放弃在YouTube甚至Facebook上创作原创内容？因为当他们在这些平台发了帖子以后，他们的帖子并没有多少浏览量，而这一点被公之于众以后，会让创作者自认为是个失败者。与此不同的是，在Snapchat和现在的Instagram Stories上，只有作为最终用户的上传者才能看到帖子和视频的浏览量。我坚信，当你能访问视频的浏览量数据时，你会创作出更好的内容，因为这是一个真正的挑战，而这个挑战只对你自己有意义。

此外，发自内心想去创作比被其他人或者浏览量驱动更重要。

如果你想建立一个品牌或者成为一个有影响力的人，“你不能只关注粉丝量或者名声”，企业家兼线上访谈节目《领导者创造领导者》（Leaders Create Leaders）的主持人杰拉德·亚当斯（Gerard Adams）说道：“你必须真的想影响世界，你有自己的故事，克服万难，具有真正的专业知识和热情。”

创作者可以通过向受众敞开心扉来影响世界。对于品牌方来说，重要的是要明白社交媒体用户越来越希望看到的是真实的、鼓舞人心的内容，品牌方不仅可以谈论成功，也可以谈论失败。

亚当斯补充道：“我们每个人都有天赋。一旦你能够真正挖掘自己的天赋，深入讲述自己的真实故事，并进一步探讨你为什么想有影响力，你的故事就不再只属于你自己，你想做的其实是为他人服务。”


不要过度依赖平台

你应该专注于分享你的故事和为他人服务，而不是试图在一个平台上获得尽可能多的关注者，这一点也很重要，因为随着社交媒体的发展，你可以将你的故事带到其他媒体平台上。

以自己为例，“今天怎么样，Snapchat用户？”类似的口号不再有用。Snapchat最终决定改变算法，让我不能像之前一样接触同样多的用户，我对Snapchat失去了兴趣。我试图在Instagram上重振声威，却发现Instagram上已经充斥了过度嘈杂的声音。如果只专注于Instagram这个平台，我只会遇到很多困难。而我在许多社交媒体平台上却取得了成功，我会根据每个平台的不同受众来分享我个人生活的不同部分，而不受限于平台。这就是为什么我经常告诉业内的朋友，作为内容创作者，千万不要只“嫁给”一个平台，而是要灵活地在不同的社交媒体上打造个人品牌。

最近，我参加了社交媒体营销世界（Social Media Marketing World）年度会议[2]。这个一年一度的大型会议汇聚了成千上万名营销人员，包括创意行业和在业务中使用社交媒体的人。正如我和其他同事分享的那样，在社交媒体上开展业务，我们其实都是“租户”。换句话说，你正试图在一家已经建立起来的公司上发展你的业务，当你停下脚步思考：如果那家公司消失了，或者改变运营方式，什么事情会发生？想想都让人害怕。

脱口秀主持人、美国全国广播公司《今日秀》（Today show）的撰稿人马里奥·阿姆斯特朗（Mario Armstrong）最近在我主持的《真心对话》节目中说道：“太多人依赖平台获得成功，当你这么做的时候，你所能达到的高度完全由平台决定。”

与其被社交媒体平台所束缚，不如专注于本书的主题“营销内容的人性化和个性化”，因为这样的内容不依赖任何一个社交媒体平台就可以独立存在，而且轻易就能转化成其他的营销方式。

一旦你不再把社交媒体作为事业的根基和荣耀，并认识到你凭个人能力以及成为“你自己”吸引其他人的注意力，你便会恍然大悟，其实这些平台只是一些能扩大你的影响力的渠道。

事实就是如此，这些渠道仅仅是渠道。

那么你该如何让大家保持热情和关注度，而不像人们使用收音机调频和电视机遥控器一样随意转换呢？

这个问题正是我想帮你解决的。


生活在Tinder的世界里

当今时代是一个完全不同的时代。以前，电视、广播和印刷品是我们主要的信息来源，因此我们有更多的空间对信息进行缓慢的构建和深入的挖掘。而现在，我们生活在Tinder的世界里，我指的不仅是我们在利用应用程序来找对象，而且是我们对看起来有吸引力的事物会快速做出反应。如果一张图片或任何其他类型的营销内容最初没有让用户产生共鸣，用户就会转向下一个内容。今天，你的数字内容的视觉吸引力正是你的产品或服务的卖点。

请允许我解释一下。

回想最近一次你滚动浏览Facebook、Instagram、LinkedIn或Twitter的情况。在大量的网络噪声中，第一个吸引你注意力的帖子是什么？想一想是什么让那个帖子吸引了你？也许单纯是因为这个帖子看上去很美？

作为人类，我们都喜欢美的事物。不然的话，Reddit[3]会比Instagram或者YouTube更受普通数字消费者欢迎，因为Instagram有的仅是视觉故事，而YouTube上全是视频内容。分析一下什么样的数字内容会吸引你，然后当你为企业创作营销内容时，进行有益的换位思考。

举个例子，《国家地理》（National Geographic）杂志和巴塔哥尼亚[4]等品牌通过分享美丽的自然摄影作品，在Instagram上吸引了大量受众。耐克等其他品牌则突出励志故事，通过人脸图片来吸引人，传达人类的各种情感。

至于你自己的品牌，想想你能创作什么类型的内容，能够迅速抓住受众？对于一些人来说，内容的类型可能是员工出差地的美丽风景，而对于另外一些人来说，吸引人的内容可能是人们在办公室里因愚蠢而闹笑话的照片。

同样，如果你想吸引人们阅读文字内容，那么你需要一个特别棒的标题和主图。讲故事仍然是关键，但记住，无论你想创作的题材是什么，你都需要快速地把人们吸引住，然后才有可能完整地讲述你的故事。

接下来，我会一步步带领你规划社交媒体帖子，从开始到结尾，优化整个讲故事的过程。


仔细地用故事板来讲好你的故事

我在Snapchat上讲故事和在YouTube上发表Vlog的经验是，你的故事应该有开头、中间和结尾，以让你的社群成员持续参与互动。在开始之前，你先要有一个计划或故事板，这样你就可以保证达成目标。比如，一个时尚品牌的 Instagram故事板可以是“面试时该应如何着装”，这样可以让受众把故事看完。拥有一个明确的目标，你便更容易向受众传达故事的剧情。试想一下：如果有人偶然发现你的YouTube频道，看了几个意思不明确或者需要上下文的视频，他可能永远不会再回到你的频道了，更别提订阅了。同样的准备工作也适用于“故事”和“直播”栏目。每当你开始记录你的一天或经历，一旦点击了“录像”按钮，你就已经是“在线”状态了，所以请一开始就向选择观看的受众说清楚。

无论是关于什么题材的视频，从你嘴里说出来的第一句话都应该是“嘿，大家好，今天我在做……”。在这个Tinder的世界里，视频只有几秒钟，这就是为什么开头很关键。让你的受众从开头看到结尾是非常困难的，这就是为什么你应该不断地告诉你的受众每一段视频的内容，同时加入一些微妙的语句以让他们继续看下去，比如“你不会想错过这个”或者“继续看下去，结尾会有彩蛋哦”。为了让你的受众不断地回到你的频道，在结尾号召他们采取行动，比如要求他们订阅，以便他们在下一个视频发布时得到通知，或者请他们留言，期待他们提出建议。


不超过两句话的简短标题

在任何情况下，你的社交媒体帖子都要保持简洁。一到两句话的标题或简短的推文往往效果最好，因为人们的注意力保持的时间不长。很多时候，我看到人们在Facebook或LinkedIn上发布长篇内容，这个策略很糟糕。在Facebook或LinkedIn发布让人视觉疲劳的帖子，帖子就会显得像垃圾信息，降低了被阅读的可能性。用户们倾向于不参与长篇内容的讨论和互动，除非在适当的渠道，如平台内置的Facebook Notes 和LinkedIn Articles，或者在一些博客网站如Medium，你也可以在自己的网站上创建博客以实现搜索引擎优化[5]。除了上述情况以外，在为社交媒体创建内容时，可以考虑用以下方法来构思简洁的标题：


先把问题说出来，再跟进解决方案。

比如，“社交媒体的留存率太低了！不过我有解决办法。”



你的目标应该是让用户查看、评论和转发你的内容，甚至让他们一路点击到达你公司的网站，再购买产品。不要把重点放在写一个完美的标题上，以至于减少了对主要内容的关注，特别是在类似Instagram的网站上，用户更倾向于回应视觉效果好的内容。


提出开放式问题，最大限度地提高参与度

与只有很高点赞量的帖子相比，如果一个帖子有很多的评论和回复，意味着这个帖子在网上有很大的吸引力并且引发人们的好奇心。评论和回复的数量能表明人们正在花时间回应帖子，而不仅仅是点赞帖子。如果你想提高评论数量，现在就开始向你的社群提出开放式的问题吧。我们都知道Facebook会惩罚类似的行动呼吁，如“观看此视频”或“在下面评论”，你最好通过询问一个开放式的问题来避开惩罚，如“这张图片让你感觉如何？”或者“你有什么可以推荐？”


使用顾客的生活照来代替库存照片

老实说，我不知道库存图片公司是如何生存下去的，更不知道为何品牌方会购买库存图片用于社交媒体帖子。请不要再为人们提供他们可能在航空杂志上看到的照片，而是向你的社交媒体受众传递真实信息，比如使用员工或顾客拍的照片。

社交媒体营销机构Casual Fridays的创始人兼首席执行官、Tack的联合创始人和圣地亚哥社交媒体日的执行制片人泰勒·安德森（Tyler Anderson）说：“社交网络中新的自然增长是通过你的顾客和员工实现的。虽然人工智能算法会压制来自品牌方的内容，但并没有压制来自个人用户的内容。归根结底，品牌由人打造，而品牌的顾客基础也是人。”他继续说道：“所以一定要有一个员工宣传计划、用户创作内容计划或策略，也就是说给员工和顾客赋能，让他们为品牌讲故事，这个举措将在未来产生长远的影响，也是在目前阶段，你仍然可以取得自然增长率的举措。另外，比起品牌方自己输出的内容，此类的自然增长内容更具有互动性和影响力，也更值得信赖。”

按照第三章的方法，你可以很容易就在社交网络上搜到人们对品牌的评价。如果你找到了和产品有关的帖子，可以主动与发帖人联系，并请求他们允许你在自己的频道里转发他们的帖子。你也可以在社交媒体里关注你的顾客，请求他们允许你使用与品牌相关的内容。这么做可以向公众展示品牌的人性和社交性，这本来就是人们使用社交媒体的原因。举例来说，一个会计师使用一张与财富相关的库存照片来编辑帖子，这个帖子在社交媒体上的效果肯定不如使用一张由顾客拍的照片，他在照片里展示的是退税后购买的物品。

安德森说道：“人们更信任朋友和家人。由用户撰写的内容其实就是一种微妙的推荐形式，因为人们在社交网络上评价企业或个人发布的内容。大多数品牌方必须重视用户的评价内容，应该张开双臂欢迎用户评价，并制定相应的策略。这变成新的自然社交模式。要注意的是，你必须取得用户的法律许可。很多品牌方并没有这么做，而是直接剽窃别人的内容，毫无疑问这是不行的。”


营销就像约会

让我们回看本章的标题。这些年来，我身边的许多朋友通过Tinder成功地找到了约会对象。在我看来，这个过程与营销非常类似。尽管Tinder是最肤浅和最无情的线上约会平台之一，但是依然有人使用它，因为人们挑选约会对象的标准很大程度上只取决于对方的相貌。营销与Tinder的相似之处正在于此，产品包装得好，卖得就快。

在每秒钟都有很多个人和品牌方创作好几百万条帖子的数字海洋中，你如何能吸引顾客？


● 注重线上内容的呈现方式，也就是说，外表要有吸引力，内容要独特。

● 一对一地与顾客互动，而不是一对多。

● 当顾客需要的时候，及时回应他。

● 既自信也容易接近（记住第三章里Wendy’s 的例子）。

● 通过人而不是产品来表达个性化的内容。



美国航空公司（American Airlines）是一个营销做得很好的品牌。虽然我从未与它的社交媒体团队的成员碰过面，但我真的觉得与美国航空公司有着亲密的关系。这些年来，我经常乘飞机，有好多次因为旅行计划改变，我不得不直接在Twitter上@AmericanAir 直接求助，以便重订机票。美国航空公司经常直接替我办理了退票，而不需要我动一根手指打客户服务热线。这种便捷的沟通让我更加忠实于这个品牌。

实际上，营销和职场都与约会非常类似。一切都可以归结于关系。在职场上，你更有可能与喜欢的人共事。你信任向你推销的人，告诉他所有的业务需求和秘密，最终你会与超额兑现承诺和完成工作的那家公司锁定业务关系。

然而，要到达最后阶段，你需要关注在关系建立初期或中期的细节。

如果把销售和营销看作一体，销售漏斗的中段就是你创作的、用来吸引客户和潜在客户的营销内容。

在商业世界里，我们都在努力推销，所以应该将我们的战略聚焦在如何提高适销性（Marketability）上，增强吸引潜在客户的能力，不管潜在客户的数量是1名、1000名，还是100万名，这都没有区别。

问自己以下几个问题：


● 我会给自己的公司下订单吗？如果会的话，是什么让我这么做？

● 有什么是这家公司能向我承诺，而其他公司无法承诺的？

● 我推出的内容是毫无价值的还是能预先提供价值？



说到能给他人预先提供价值，我立即想起了像我的朋友罗伯托·布莱克（Roberto Blake）这样的人，他通过免费提供关于视觉设计和YouTube增长策略的大量知识而拥有了一批忠实的关注者，他的频道现在有20多万订阅者。相比之下，Facebook上有很多自称“大师”的人，他们尝试推销独家昂贵的大师班，却不提供任何能让我相信他们专业知识的内容。

营销和追求异性一样，你必须先付出，而且在众多追求者当中脱颖而出。你不能不先分享自己的信息，建立融洽的关系，就马上要求与别人交往。就像你必须在Tinder上不断地向右划，刷掉很多潜在的对象，并进行几次亲密的对话后才确定一次约会。在社交媒体上，你也必须先与买家多沟通，然后才能说服那个买家去刷信用卡、给你写支票或同意一起喝咖啡。

这就像是“老规则、新工具”，在人们都使用Myspace的时代，你个人主页的音乐能从音乐和文化方面告诉大家你是一个什么样的人。是的，通过一个人的音乐品味，你可以了解很多。在今天，虽然互联网如此喧嚣，我们仍然可以向无垠的数字宇宙发送信号，吸引顾客或终端用户，让他们与我们互动。这些信号可以是一个恰当的Twitter自我介绍，你也可以通过Instagram Stories这类平台来拨开重重迷雾，让公众了解你的品牌故事和内涵。

说实话，如果我许多年前没有在Snapchat上打造个人品牌，包括当我失业的时候在YouTube和其他社交媒体平台分享我的脆弱时刻，我不会有今天的事业，也许更不会写这本书。通过Snapchat我体会到，如果你能对着掌心的5.8英寸屏幕说话，并让屏幕另一边正在观看的人喜欢你，那么你就抓住了许多品牌方花费数百万美元试图赢得的注意力。

注意力是商品。适销性是策略。喜欢度是衡量标准。

那么最后，你有多讨人喜欢？你的关注者和顾客是想“嫁给”你，还是只是因为你的竞争对手没有选中他们才选择了你？



[1] Tinder是国外的一款手机交友应用程序，作用是基于用户的地理位置，每天推荐一定距离内的四个对象，根据用户在 Facebook 上的共同好友数量、共同兴趣好爱和关系网给出评分，得分最高的推荐对象被优先展示。——译者注

[2] 社交媒体营销世界年度会议是一个数字和社交媒体营销活动，该会议始于2013年，已成为美国数字营销行业最大的年度盛会。——译者注

[3] 留言板（Reddit）是一个娱乐、社交及新闻网站，注册用户可以在这个网站上发布文字或链接，它基本上成了一个电子布告栏系统。注册用户可以对这些帖子进行投票，结果将被用来进行排名和决定它们在首页或子页的位置。——译者注

[4] 巴塔哥尼亚（Patagonia）是一家主营户外服装的公司，由伊冯·乔伊纳德（Yvon Chouinard）于1972年创建，总部位于美国加利福尼亚州文图拉。该公司参与了几个环保运动，具有社会责任心。巴塔哥尼亚将其1%的销售额或者10%的利润捐献给环保组织，并与环保组织共同创建了“1% For the Planet”的商业联盟。——译者注

[5] 搜索引擎优化（Search Engine Optimization，SEO）是一种通过了解搜索引擎的运作规则来调整网站，以及提高目的网站在有关搜索引擎内排名的方式。——译者注


第六章 从增长黑客到实际增长

作弊和增长黑客之间是有区别的。在社交媒体的世界里，作弊是指通过简单的方式如购买粉丝来获得想要的结果。如果不这样做，那么你需要做更多努力，如有机地增加粉丝和订阅量，并且需要更长的时间来实现同样的结果。

而增长黑客是一种战略与战术相结合的形式。可喜的是，它还可以帮助你绕过烦琐的工作，节省时间、金钱或精力来完成任务。与作弊不同的是，增长黑客需要企业对于各种社交媒体平台和交流的方式都有深刻的理解，并通过试验、推翻再重新试验的方式来获得最佳结果。

虽然增长黑客在网络营销界已经成为一个流行词，但是需要说明的是，增长黑客的做法并不是营销。它只是达到营销的预期效果，即获得更多的客户，吸引潜在客户，提高收入或品牌知名度。增长黑客在各大平台的战略性操作使其不需要太过依赖广告经费和人力成本的活动。掌握增长黑客，你需要深入理解如何组织帖子中的语句，才能让帖子变得“算法友好”。

靠作弊或增长黑客来发展你的社交媒体账号，这两种做法只想一想都让你想打退堂鼓，但是它们各自带来的结果是不一样的。请允许我分析一下二者带来的不同结果，你将看到，如果想在网上脱颖而出，你需要立即采取增长黑客的做法。

● 如果你想提高Facebook点赞量、Instagram和Twitter的粉丝量或YouTube的订阅量，却又不想投入好几年的辛勤工作，我可以告诉你去哪里购买粉丝，只需要在网上点击几下并刷一下信用卡就可以做到。

● 如果你正为社交媒体帖子的互动不高而发愁，我可以告诉你去哪里花钱增加互动，确保你的下一个Instagram帖子将在Instagram探索页面上被看到。

● 如果你夜里梦见你的Instagram账号出现在人们的通知中，醒来时Instagram上真的有数百名新增的粉丝，我可以告诉你使用什么样的自动程序以及如何编程。

诸位，以上我分析的是作弊的策略，我不推荐这种方式。我一一试过这些策略，因为要传授增长黑客的做法，我自然需要了解作弊与增长黑客所得到的不同结果。请允许我接下来做进一步讲解。

在某种程度上，如果你想了解社交媒体和网络营销“游戏”的玩法，首先一定要知道，许多我们看到的事情实际上只是镜花水月，意思是，它们是假的。如果粉丝量和参与度没有转化为销售量的话，那些粉丝和参与互动的人数没有任何意义。曾在多家公司如E-Trade、摩根大通（JPMorgan Chase）和万事达（MasterCard）担任首席营销官的尼克·厄顿（Nick Utton）在最新一期的《真心对话》中表示：“一些媒体合作伙伴提到指标的时候，真的是满嘴跑火车。他们没有说出任何实质性的内容，很坦率地说，这些指标在纸上或者数字屏幕上看起来很棒，但其实毫无意义。”

不同的品牌看重的指标可能会有些不同。比如，一个非营利组织可能关心点赞 的总体数量，这表明公众对于这些组织的使命的认同度在增长。但一般来说，营销活动产生的收入和现金流是主要指标。然而，太多品牌方落入追求广告展示次数（impression）或粉丝人数等虚荣指标的陷阱。

厄顿说道：“指标是关键，特别是硬性指标很重要，而很多软性指标一文不值。而我一向引以为傲的一件事是，我会亲自参与媒体的策划和优化以及执行阶段，即从终端到终端的营销流程（end-to-end marketing）。确保这些指标与我们的营销决策相匹配，这能说明决策的正确性。很多首席营销官并不了解硬性指标和软性指标，基本上会将这些指标分配给媒体中介、媒体策划和公司的采购部人员，坦率地说，他们不知道如何达成业务指标，因此，他们的决定并不是最优的。”


是作弊，不是赢

虽然像收入和现金流这样的指标往往是最重要的，但一些品牌方追求满足虚荣心的软性指标的原因是可以理解的。人们本能地会更愿意相信拥有大量社交媒体粉丝的人，而不是粉丝人数少于1000的人。我说的对吗？

然而，我在过去的十年里遇到拥有数十万Twitter粉丝的同行不计其数，不过，他们既不制作营销内容也不是优秀的知识传授者，实际上，他们也不知名。这些我们叫作关注数的假数字是那些只在乎关注数的人购买的。可悲的是，我们继续将数字影响力等同于官方认证和粉丝人数，而前者经常被用来识别名人的真实账号，但也有办法让不太出名的人拿到官方认证，而粉丝人数就像一个数字游戏，可以给人一种出名的假象。

每个人都有一颗成名的心，但如果成名心切到刷信用卡购买假粉丝或机器人账号，而不是踏踏实实地建立忠实于自己的粉丝群，那就不是战略，而是欺骗，是行不通的。为什么这么说呢？因为这些假粉丝很少互动，最终也不会带来收入和现金流。就算在Twitter或Instagram上能购买10万个假粉丝，真正互动的却少于100人，这是没有任何益处的。除此之外，大多数用户能迅速发现有人购买了假粉丝。为了好玩，我就经常查看某些账号，虽然这些账号的所有者在Facebook上购买了30万个点赞量，或者在Instagram上购买了10万个粉丝，但是他们发布的内容经常只有两三条评论。他们作弊的目的是让受众认为他们很出名，但如果没有人参与互动，那就说明没有人注意他们发的内容。如果大多数公司或组织是通过“互粉”或者购买假粉丝的策略来“吸粉”，但是没有粉丝转化率的话，最终将不得不回答这样一个问题：“为什么我们的互动这么少？”所以，最好完全不要这么做。

向20世纪80年代的电子游戏致敬是社交媒体营销的欺骗代码战略。对于那些童年时代玩经典的任天堂或世嘉创世纪视频游戏的你们来说，当然会记得游戏一开始，就可以立即动手狂摁一系列的按钮或者跳过游戏的某些困难关卡。其实这样做的话，你的游戏过关技术并没有加强，你只是绕过了本来能让你在试错后变得更强、增加你的战斗经验的关卡。虽然你靠作弊在超级马里奥和塞尔达这样的游戏中赢了，但是你并没有完全领会游戏的意义。


增长黑客

我虽然不赞成欺骗，但是我很鼓励大家在适当的时候锱铢必较，更重要的是，要学会如何引起人们的关注。这就是增长黑客的意义。除非你的公司能给你取之不尽的预算来购买Facebook广告和做那些一定会流行的炫酷玩意，我敢打赌，99%的人还是采用增长黑客的做法来提高工作效率。有时候，你必须在别人犹豫不决的时候大刀阔斧地去做；有时候，你要冒险尝试一些新事物，明确地关注和尝试那些与你的投入相比能够产生巨大影响的新的营销策略。而正如尼克·厄顿在同一期《真心对话》中所说的，“马上认输”很重要。换句话说，测试新的战术和策略时，如果有些策略不奏效，要迅速改变策略。这是我过去十年来一直在做的事情，随着社交媒体的发展和新功能的引入，我将继续这样做。不断试错让我能够写下这本书，我引以为傲，并在世界各地演讲，将我的经验传授给大家。

我举一个亲身经历的增长黑客的例子。在2008年末全球金融风暴全面爆发的时候，我被裁员了，从那时起到2015年初，我一直失业，直到我在LinkedIn入职。

2008年，当我和妈妈谈起我的职业状况时，她建议我加入一个当时不太知名的网站——LinkedIn，并表示这将是一个很好的资源。我妈妈接着解释说，她和我爸爸身为房地产经纪人，正在使用LinkedIn与人力资源专员建立联系，并协助医生们搬迁到佛罗里达州圣露西港。和妈妈谈及此事的同一天，我决定注册LinkedIn。

坦率地说，我当时对营销或经营业务一无所知。但我看到了LinkedIn当时和现在的样子，它就像一座金矿，可以接触到与你的职业或品牌目标直接相关的业务主管和决策者。

在注册了LinkedIn之后，我想到了一个可以借力LinkedIn的商业想法。于是，我决定为我当时的网站JobsDirectUSA.com注册域名，还购买了一个招聘网站的脚本并自学编程。虽然我的网站并不完美，但我有了一个数据库，雇主可以付费在我的网站发布工作岗位，求职者可以在上面创建一个免费的个人资料文档，并上传他们的简历。要知道，在2008年，招聘网站领域的竞争对手是Monster.com和CareerBuilder等。后来，Indeed.com也加入进来，我想办法将它们的工作岗位通过RSS[1]导入我的网站，这样我的网站就能提供数以百万计的招聘信息，但这个功能在我的网站运营后期才实现。

通过大量的A/B测试和试错，加上运用积极的电子邮件策略，我最终找到方法来提高新业务的知名度。有趣的是，直到今天我还会遇到一些人跟我说，在我的JobsDirectUSA时代，他们曾经收到我的电子邮件。

关于增长黑客，说白了就是：你不用在意别人对你的评价，而要一直专注于自己更长远的目标，这就是我所做的。

首先，我在LinkedIn上创建了一个名为JobsDirectUSA的群组，随后又创建了以几乎所有美国主要城市命名的群组（比如，“亚特兰大的工作岗位”“迈阿密的工作岗位”“纽约的工作岗位”等）。因为群组在平台和搜索引擎上也能被算法排序和索引，所以你必须给它们起一个标准的、可搜索的名字。当时，LinkedIn给你两个选项——公开群组让任何人都可以加入，或者设为私人群组，版主或群组管理员需要筛选潜在成员，并手动批准每个成员加入群组。此外，LinkedIn当时还有一个选项，当用户请求加入以及被批准加入你的群组时，平台会自动向他们发送电子邮件，类似于我们今天使用的ClickFunnels[2]或任何其他营销自动化平台。

在社交媒体的“游戏”规则范围内，我意识到可以利用这些功能来发展业务。我将每个LinkedIn群组都设置为私人群组，所以你必须请求加入，还会收到一封来自LinkedIn的电子邮件，邮件中设定好的脚本内容如下：

感谢您申请加入JobsDirectUSA，这是LinkedIn上最大和最活跃的求职和招聘专业人士的组织之一。

在我们审查您的加入申请时，请访问www.jobsdirectusa.com，将您的简历添加到我们的候选人数据库，数据库可供1000多家招聘单位搜索。您还可以在注册后，不限次数地搜索已发布的简历或工作机会。

被批准加入群组后，新成员会收到一封追加邮件，内容如下：

恭喜您加入群组！请在加入群组后向群组成员进行自我介绍。

也许您已经这么做了，今天就访问www.jobsdirectusa.com，注册成为求职者或者雇主，这将最大限度地提高您被发现的机会。

从技术层面来讲，这些邮件是LinkedIn发送的，比我作为一个人们不熟知的人直接给用户发邮件要好得多，这样做我能获得更多的初始合法性。从启动后的数周开始，在短短几个月里，JobsDirectUSA的新增会员从每日100人激增到每日1000多人。之后，我将会员的电子邮件地址导入CSV文件[3]中，继而导入常用联系人，然后我利用电子邮件向他们群发邮件、推销我的服务，而这时受众更熟悉和信任我的品牌。

当时LinkedIn还有一个功能，你可以将邮件列表导入你的群组中，这样会触发LinkedIn向你名单上的电子邮件地址发送加入群组的邀请。

与此同时，我在LinkedIn上保持活跃的状态。我运营着20多个群组，来为我的网站引流和收集数据。我还是LinkedIn上人力资源专业人士顶级群组的成员，我每天都会参与群组里的讨论，鼓励其他人加入JobsDirectUSA。

终于有一天，我的网站上的注册会员超过了10万，而我存储了近100万个电子邮件地址，这些成为我在LinkedIn上增加人脉、在Twitter上吸引粉丝和在Facebook上添加好友的基础。每当我看到有机会收集一个电子邮件地址，将其上传到电子邮件列表并触发LinkedIn的发送邀请，我都会抓紧这个机会，而且总是邀请成功。

我很早就得出了一个关键结论：你自己获得的数据要远胜于从社交网络上“租”来的数据。

在推出我的招聘网站6个月后，我在杰克逊维尔市中心的一家马提尼酒吧举办了我的第一次粉红纸条派对[4]。那时，全国各地都出现了粉红纸条派对，为需要找工作的专业人士提供与招聘方和未来雇主见面交流的机会。我策划的第一场粉红纸条派对不仅被CNNMoney进行了专题报道，而且还被地方媒体广泛报道，这吸引了超过300人来参加我举办的第一场活动。那么，我是如何做到的呢？我利用Twitter向当地新闻媒体推介说，JobsDirectUSA将举办一次免费活动，帮助当地受裁员潮影响的专业人士。虽然我当时对处理公共关系的了解有限，但直觉告诉我，如果一家新闻机构在Twitter上设有账号，那么后台很可能会有人回应，由此我开始自我宣传和向当地新闻机构进行自我推介。

与我创建LinkedIn群组来挖掘数据和增加粉丝数量的策略类似，我在Facebook上也尝试了同样的方法，创建了一个专门针对粉红纸条派对的群组，为各地需要找工作的专业人士服务。我看到了人们需要并重视的服务，同时这种服务针对一个小众群体，所以我在这两方面都做了努力，并尽力做到最好。
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图6-1 在Twitter上进行自我宣传的例子
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图6-2 在活动宣传时带来附加值并制造兴奋点的例子
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图6-3 利用Twitter向个人发出直接行动邀请的例子

最终，有关粉红纸条派对的报道越来越多，活动规模也越来越大。我记得在佛罗里达的奥兰多主持过一个粉红纸条派对，虽然当天烈日炎炎，但是在活动开始以前，人们就在场地外排起了长龙。人们都急于找工作，而这些活动给了他们希望。事情向好的方向发展，但是2009年对于我来说困难重重，形势依然严峻。在我失业一年后，我知道如何利用Twitter来吸引大众的目光，并且发现Facebook作为营销渠道的潜力仍然没有被发掘。在我付出了许多努力并经历无数个不眠之夜以后，我懂得的越来越多。这就是为何我在今天会忠告人们不要只被光鲜的数字所吸引，而是应深入理解平台的运作规律，这比无价值的粉丝和互动更有意义。
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图6-4 跨平台发出直接行动号召（如加入一个Facebook群组）的例子
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图6-5 利用未来发布的一个活动预告来和粉丝互动的例子

我的工作是帮助人们找到工作。通过打造一个高度互动的粉丝群，我终于引起大型企业的注意，这为我的业务带来了更多的收入和现金流，这些关键指标起了作用。比如，通过JobsDirectUSA和我自己不断成长的个人品牌，Winn-Dixie成为我的客户，我为其在社交媒体上推广企业招聘会。
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图6-6 帮客户进行活动推广的例子

时间快进到2015年3月16日，这是我在Linkedin工作的第一天，我在加州山景城（LinkedIn的总部所在地）参加新员工培训。我曾经在经济衰退时期借助这家公司创业，而它现在成了我的雇主。按照LinkedIn的惯例，新员工必须向同事做自己介绍，说明个人情况，分享一件没有在LinkedIn个人简介上列出的事情。这一天，LinkedIn的CEO 杰夫·维纳（Jeff Weiner）也在现场。轮到我时，我分享了如何不花一分钱，利用LinkedIn群组打造一家创业公司的经验。虽然我在LinkedIn的工作时间很短，但是我永远可以宣称，增长黑客不仅帮助我创业，让数以千计的专业人员得以重返工作岗位，而且让我在逆境中重塑自我。我也利用增长黑客使自己被其他大品牌聘用，如Winn-Dixie、Save-A-Lot和BMC Software。

增长黑客适用于那些没有大笔营销预算的自营企业主。在一个拥挤的网络世界里，对于那些有充足营销预算的企业来说，增长黑客策略也是必须实施的，尤其是在无法扩大员工规模、广告预算也受限的情况下，企业还要推动各项绩效考核目标和获得业务成果。

关键在于，如何运用已有的资源来尽可能地吸引更多的注意力。一旦你知道了“游戏”规则，就会更加如鱼得水。无论你的目标是获得更多的视频浏览量，还是像我曾经在LinkedIn平台上那样获取珍贵的数据如电子邮件地址和电话号码，现在就开始在你的社交媒体营销组合中实施增长黑客策略吧。

正如你在第四章中所学到的，Facebook是巨人歌利亚，而你是大卫。你不能指望轻松地征服这个平台，相反，你需要了解与你的品牌相关的平台的细微之处，并以此为基础来制定增长黑客策略。把Facebook想象成一个赌场，小赌怡情，但是如果违反赌场规定（如无节制地在Facebook发布广告），你肯定会输。好消息是，你现在可以转向几个战略领域，在Facebook和其他社交媒体上运用增长黑客策略。


Facebook群组

虽然Facebook群组不提供LinkedIn群组曾经提供的强大的营销自动化功能（LinkedIn后来也删除了该功能），但你仍然可以使用Facebook群组为你的企业挖掘潜在客户。我喜欢Facebook群组的主要原因是，它们似乎是在Facebook上能有机覆盖新闻源的最后一块“阵地”。因为一个群组是一个数字社区，一旦加入，当其他人在该群组发布信息时，你就会在新闻源收到更新消息，即使严格来说，你并不是信息发布人在Facebook上的好友。

与Facebook群组相关的关键举措是创建一个社群而不是把Facebook群组当作销售渠道，这对于想立即赢利的人来说可能很棘手。看一下你的企业或所在行业是否已经在Facebook上建立群组。假设这一行业仍未过度饱和，我的建议是创建一个与你的社群或行业相关的本地的Facebook群组。比如，如果你是一个房地产经纪人，建立一个Facebook群组，并起一个直接明确的名称，如“××房地产经纪人在Facebook”。我不太在意其他群组是否与我的群组的名字关联，因为你的主要目标是让人们加入你的群组。一旦他们加入，你就可以更容易地与他们取得联系，而不是依赖传统的新闻源。在群组命名时使用更通用的名称和关键词，将有助于人们在Facebook和Google发现这个群组。一旦创建了群组，一定要设置筛选器问题，这是对请求加入的用户的要求。我曾经看过的筛选器问题包括“你的电子邮件地址是什么？”“你的电子邮件是加入这个群组的必要条件”或者“你有兴趣了解更多关于_____的信息吗？请在下面留下您的电子邮件地址”。你可以自定义最适合自己的筛选器问题，要记住设置筛选器问题不仅可以用来审查成员的资格，而且可以帮你获得有价值的数据，并有可能让用户采取进一步的行动，比如访问你的网站。

如果创建一个Facebook群组对你来说太过烦琐，或者你没有机会来建立一个新的群组，你可以选择加入与行业或主要业务城市相关的群组。虽然你不想显得过度宣传，但可以在这些群组里找机会介绍自己。比如，我并不避讳使用其他人的Facebook群组来分享我的在线课程链接、我自己的Facebook群组地址，或者视频内容的链接。如果你有时间和耐心去建立或加入Facebook群组，那么你需要实际参与并进行有意义的对话。提升个人品牌影响力的最有效的方法是参与讨论或分享相关内容，从而为这些群组带来价值。


LinkedIn群组

继续来说群组。虽然这些年来，作为LinkedIn群组的群主能做的事情已经发生了巨大的变化，但加入一个LinkedIn群组仍然有很大的价值，比如成为所有群组成员的间接联系人，也就是说，只要和我进入同一个群组，你现在就可以给我发消息，因为我们都是同一个群组的成员。这是一个很好的变通方法，也是增长黑客的其中一种做法，这样你不必依靠LinkedIn销售导航或购买高级账号来寻找与你业务相关的用户。因为LinkedIn允许用户最多加入50个群组，我建议你加入50个不同类型的行业群组、地方群组以及目标受众的专业行业及协会群组。2008～2011年，我一直是LinkedIn上最著名的人力资源专业人士群组的活跃成员。和在Facebook上一样，当涉及自我宣传的内容时，你要保持谨慎的态度，但是一定要把这些群组作为参与讨论和进行社交的机会。还有一个需要了解的增长黑客做法是，大多数LinkedIn成员会选择接收邮件通知群组信息，这意味着如果你开启了一个群组内的讨论，你的邮件就会间接被发送到其他群组成员的邮箱。而任何时候，只要有人对该主题进行评论，所有群组成员都会收到电子邮件通知。


Facebook观看派对

你想知道在社交媒体上进行病毒式传播的秘密是什么吗？那就是在发布营销内容的头几个小时内就尽量获得大量的互动和浏览量。而获得互动的方法之一是举办Facebook观看派对（Facebook Watch Party是多人共同观看视频的功能）。自从Facebook推出这一功能后，它就成为我的“秘密武器”。这个功能允许一组受众同时观看一段视频内容，或由你编排的包含几个视频的播放列表。通过Facebook观看派对，我能够在视频发布后的一个小时内获得数以千计的浏览量，而且都是免费的。它的工作方式是，首先你要加入与你相关的行业群组，而这个群组必须启用Facebook观看派对功能。举例来说，如果有一个群组包含10万多名成员，并且已启用Facebook观看派对功能，那就加入这个群组吧。接下来，先把视频发布到自己的Facebook页面，再进入你的群组，并启用Facebook观看派对功能，这时，Facebook会通知所有的群组成员，成员们会观看你的视频。就算成员们只观看了几秒钟，也算作你的视频的浏览量，而且这些浏览量都是免费获取的。我唯一要提醒你的是，要限制发起Facebook观看派对的次数，如果滥用这个功能，会被Facebook暂时禁止在群组里发言。


在平台上创建博客

我到现在都不明白，为什么这么多人喜欢重新创建一个博客，而不是利用平台内置功能，后者不仅能极大地优化搜索引擎，而且你还不用担心被平台发现向外引流。LinkedIn在个人简介里有博客选项，而你在Facebook的商业页面可以使用Facebook Notes。除此以外，如果你想写博客，却不想手动设置WordPress博客模板的话，Medium.com也是一个很好的选择。在平台上创建博客，你可以给社交网络用户带来他们迫切想要的内容，而你也能够受益于让平台用户直接在社交网络中阅读你的内容，并且可以直接把内容分享到他们的社群。因为你是博客的创作者，任何人看到你发布的博客后都可以很方便地立即关注或添加你为好友，而无须点击离开平台。另外，如果你的LinkedIn或Facebook上有更多链接，对于优化搜索引擎是有优势的。


如何构建内容以获得最大的参与度

这么多年来我学到的是：你的帖子越短，用户观看你的视频或点击你的网站的可能性就越大。然而，这一切都取决于你如何表达。我的建议是：保持开放性和挑战性，像对话一样。比如，为了在帖子中表示希望有人做出回应，我会用一个问题来引导，比如“谁想要一本我刚出版的关于社交媒体营销的电子书？”当我在社群里提问的时候，有200多条评论，而在电子书发布的那天，我直接把电子书的下载链接作为一个独立的帖子发布，却几乎没有任何互动。提出开放性问题，但也要有相应提示，比如“很想听听你对这个视频的看法”或“你不会相信发生了什么”。希望你能明白，将你的帖子构思得简短是多么的重要。太多人把Facebook或LinkedIn上的帖子当成博客或者广告，这就把事情搞砸了。


打造Instagram和Twitter互动小组

我越是探索增长黑客的世界，就越意识到：很可悲的是，我们看到的许多互联网超级明星、名人和网红利用以下一种或者所有方法积累了众多的粉丝。这些方法包括购买粉丝、购买参与度或者利用互动小组分享内容。互动小组是存在于Instagram或Twitter的私人群组，在Instagram上每个互动小组最多有20名成员，而在Twitter上的互动小组则最多有50名成员。每当互动小组的成员要发布新帖子时，他们就会首先把要发布的帖子分享到互动小组中，其他成员则点赞和评论这些帖子。由于互动小组的成员都有一定影响力，通过获得其他成员的点赞和评论，成员能够快速提高帖子的阅读量并增加互动，这是由于一部分忠实粉丝会自动给关注的大V[5]点赞，而其他成员因为看到原帖有大V参与而觉得有必要参与点赞和评论。这是一盘大生意，代理商、明星经纪人和品牌方都在寻找最大的投资回报率，该回报率是以广告的展示次数和阅读量而不是美元来衡量。我本人也参加了几个Instagram的互动小组，但除了偶尔得到一句“不错的文章”和一个“赞”之外，对提高我的品牌知名度几乎没有什么作用。

然而，这并不是说互动小组本身不好。通过打造真实的社群，而不是为了扎堆收集点赞量和评论，才有可能提高营销的效果。举例来说，这些年我在Instagram上创建了很多互动小组，比如“媒体”互动小组，我会在那里有选择地将发布的内容提供给大众媒体，又比如“努力自强”互动小组，我会在这里分享我的语录体帖子以及行业小提示。我个人认为，我创建的最有趣的互动小组是在Twitter上称为“Twitter 50”的私信互动小组，我会随机挑选50名Twitter粉丝，把他们组合在一起，然后观察他们之间的互动。我会有选择地分享恰当的内容，而不是过度地自我推销。我参与的最令人激动的互动小组是由LinkedIn的有影响力的大V组成的，但讽刺的是，他们是利用Facebook的即时通信工具小组（Messenger Group），来分享LinkedIn上的帖子。


利用机器人自动回复

Twitter和Facebook正一点点地切断它们宝贵的应用程序接口（Application Programming Interface，API），以堵塞增长黑客的入口。因此，任何时候当你需要使用与用户互动的自动化工具时，务必谨慎。我曾从iOS商店里下载了一个名叫Cleaner的工具，这个工具可以有效地清除或取消关注我之前关注过的Instagram账号，这些账号要么不关注我，要么不活跃，或者因为没有积极地与我互动被归类为“幽灵账号”。多年来，我一直在Twitter上使用ManageFlitter的服务来做同样的事情，直到Twitter切断了这个程序的应用程序接口。现在，你可能想知道为什么我那么在意我关注的是谁以及关注人数。好吧，我对互相关注这件事的口头禅是：如果我在关注你，但你没有关注我，那么我为什么还要继续关注你呢？要知道作为一名市场营销人员，我明知注意力就是一种货币，在你不关注我的情况下当然不希望你在我的主页出现，而我可以积极地把这个位置让给那些更有可能去买我的书、浏览我的内容并与我对话的人。现在，我把我的Instagram关注量限定在约300人，他们与我积极地互动。

机器人的使用在社交媒体营销人员当中颇具争议。首先，在Facebook上各品牌方使用的自动客服机器人与在Instagram上自动进行评论的机器人截然不同。我在此诚实地披露，多年来，我在Twitter和Instagram上都使用了各种类型的自动客服机器人，比如清理机器人，因为这些机器人帮助我做了一些琐碎的工作，如果没有它们，我需要花好几个小时来完成那些琐碎的工作。SocialOomph是另一个自动化工具，它的工作内容包括自动发布内容以及把简易资讯聚合的摘要内容导入个人页面的时间线。它可以节省很多时间。如果你能找到一个好用的工具，帮助你实现私信的自动化，不妨试试。使用自动回复功能的关键在于，不要让你的自动回复私信过于直截了当，成为销售的幌子。你需要利用“谢谢你关注我！你是做什么工作的？”之类的开场白来开启一段对话。

机器人就是如此，只能按程序来做事，以节省你的时间。机器人也好，虚拟助理（Virtual Assistant）或员工也好，都没什么差别，都是能帮助你分担一些任务。

你现在已经看完了本书的一半内容。希望到现在，你已经学会了如何在社交网络的限制下，更有技巧地参与这场“游戏”，我们说的是使用增长黑客的做法，而不是作弊。社交媒体可以提供巨大的力量，也是一盘生意，这意味着你在与数百万像你一样的用户竞争。请记住，如果你没有和你的顾客交谈，很有可能别人会这么做。整本书的目的是让你明白，我们以前所知道的传统营销方式已经不适用于当今时代。过去行之有效的做法，现在不再起作用。要想在这场“游戏”中保持竞争力，并最终脱颖而出，你需要更人性化，更贴近你的目标受众。为了获得灵感，我建议你参考那些正在吸引你的注意力的品牌，并思考那些具体的人，无论是名人、你的朋友甚至是你自己是如何使用社交媒体和参与网上互动的，因为这是品牌方在未来需要参考的发展方向。



[1] RSS （Really Simple Syndication）是一种描述和同步网站内容的格式，是使用最广泛的XML应用。RSS搭建了一个信息迅速传播的技术平台，使每个人都成为潜在的信息提供者。发布一个RSS文件后，这个RSS Feed中包含的信息就能直接被其他站点调用，而且由于这些数据是标准的XML格式，因此也能在其他的终端中使用。——译者注

[2] ClickFunnel译为中文点击漏斗，是一个搭建互联网销售漏斗的收费软件，可以让使用者快速搭建一个跨境销售平台。——译者注

[3] CSV（omma-Separated Values）文件是电子表格程序，CSV文件中的每个新行表示一个新的数据库行，每个数据库行由一个或多个以逗号分隔的字段组成。CSV文件通常由电子表格程序打开，以组成单元格或用于在数据库之间传输数据。——译者注

[4] 粉红纸条派对（Pink Slip Party）是指为被解雇的专业人士与所在领域的公司招聘人员举办的筹款会或聚会。——译者注

[5] 大V又称网络大V，指身份获认证的网络意见领袖。——译者注


第七章 向社交网络红人学营销

如今的网红都是网络上的真实人物。他们自己就是品牌，很多经验可以供企业借鉴。

不过，我并不支持网红营销。基于以下原因，我认为网红营销是行不通的。

● 网红只能在短期内创造品牌相关性，其作用就像一块创可贴。

● 网红无法真正影响受众去购买品牌商品。他们所做的是让他们的社群对带了品牌方话题的帖子点赞，从而提升参与度，让品牌看起来在社交媒体上的曝光率大增。

● 众所周知，许多网红会购买粉丝和参与度（参与度体现在点赞、评论和转发帖子等），或者让互动小组里的其他人点赞、评论或转发新帖子以提高帖子的热度。

● 粉丝只忠于拿了广告费的网红，而不是付费的品牌方。这又回到了第一点，网红为品牌代言只是一个临时的解决方案，而不是长期的营销策略。

网红营销是一种懒惰而低效的营销方式，对于品牌的发展几乎没有任何作用。说实话，很少有网红营销能真正起到促进销售的作用。标榜自己为网红的内容创作者想让品牌方相信，他们可以超额完成包括销售在内的各种绩效考评指标，看起来好像他们正在提高品牌的参与度，但事实上，他们只是和平台博弈。正如我在第六章中所说的，这一切都是镜花水月。

我对网红营销持批评态度，尽管这种态度会伤人。但是我希望看到这篇文章的营销同行能明白，每个品牌方都有能力做到像网红一样。品牌方和网红使用的工具都是一样的，网红能做的事情，品牌方也能做到。坦率地说，品牌方早就拥有为其工作的同样有影响力的人，他们就是员工，同时还拥有每天购买其商品的同样有影响力的人，他们就是顾客。而作为市场营销人员，你可以运用网红营销的方法并做得比任何你的公司花钱请来的代言人都要好。在本章，我会教你适用于社交媒体时代的营销方法。

20世纪90年代初，MTV上有一档名为《真实世界》（Real world）的节目，这档节目是我们今天所说的真人秀节目的前身。当时，《真实世界》节目可谓是革命性的，因为它让观众看见当一群普通人没有什么目的和应办事项而共处一室的情景。而该节目中的“明星”既不是演员，也不是名人，但因为他们在电视上被数百万观众看到而受益。在很多方面，他们相当于今天的YouTube明星或社交媒体上的网红。在《真实世界》播出之后的十年里，我们开始看到新一波真人秀节目兴起，从《钻石求千金》[1]、《老大哥》[2]、《幸存者》[3]，到2007年首播，至今仍无处不在的系列《与卡戴珊一家同行》[4]。如果没有真人秀节目的崛起，我们可能不会喜欢在Instagram Stories上观看普通人的日常生活，或者他们在YouTube上通过Vlog记录他们昨天做了什么，或者去看他们在Facebook上倾诉的心里话，供世人消费。

而真人秀节目及其中普通人的走红意味着我们已经进入了“营销的真人秀时代”，这正是广告和讲故事的交汇点。

21世纪初，如果想直接接触名人几乎是不可能的，除非你认识什么人。而Twitter改变了一切。

尽管YouTube和Facebook受到很多赞誉，但是Twitter并没有得到足够多的认可。创立于2006年的Twitter让平台上的每个人之间只有一人之隔，达到了全新的“可接触程度”，这是以前或至今为止其他社交网络没能做到的。在Twitter上，几乎每一个字都是为了让公众阅读与搜索。

作为一个社交媒体，Twitter的精髓在于内容简短、容易理解、直接和切中要点。搜索方法简单到只需输入某人的名字或@用户名，而利用#话题可以搜索分类内容，这在当时是个很新鲜的做法，被名人和他们的粉丝所追捧。各大品牌进驻Twitter。

《与卡戴珊一家同行》的疯狂流行极大地提高了金·卡戴珊当时的知名度，作为媒体人和企业家的金·卡戴珊在2009年3月成为第一批加入Twitter的知名人士之一。至今，金·卡戴珊在Twitter上有超过6000万粉丝，在Instagram上也有1.33亿粉丝，在Facebook上积累了2900万的点赞量。她的受众人数比世界上绝大多数的大型企业还多。

很多人觉得，如果你姓“卡戴珊”，还嫁给了坎耶·韦斯特，你就已经是名人了。在社交媒体上提升名气，把知名度转化为收入，这简直是一件水到渠成的事情，因此，把金·卡戴珊和消费品牌相比较是不现实的。不过，金·卡戴珊确实是一个品牌。所以我们来分析一下她的社交媒体活动，看看她在哪些方面做对了，而这些方面大多数公司根本没有做到。

首先，金·卡戴珊是一个真实的人。看一眼她的Twitter或Instagram账号，就会发现关于她及其家人的视频。而公司的首席执行官上次什么时候在社交媒体上发布他或她周末做什么？这就是之前说的在社交媒体上像个真实存在的人一样与他人沟通。人们更喜欢能让人产生共鸣的和真实的营销内容。

其次，金·卡戴珊与粉丝互动。金·卡戴珊利用社交媒体与粉丝互动，然而大多数公司每天为是否回复Twitter和Instagram私信而纠结。如果你想扩大粉丝群的规模，就需要让那些关注你的人觉得被重视，以便他们在自己的社交圈为你宣传。

最后，金·卡戴珊是一个精明的女商人，在摄像机不拍摄的时候，她找到了完美结合在社交媒体上展示真实自我与聚焦于自己的商业活动和产品这两者的方法，展示真实生活让她的粉丝和社群成员对她的感觉更亲切。当她尝试销售口红等产品时，她和她的亲朋好友会试用产品，同时提供有时间限制的折扣，过期无效，从而产生紧迫感和专属感。有一次，她拍摄妹妹科特尼（Kourtney）使用某产品，在Twitter直接上传了这个视频，就像你会期待一个YouTube上的美妆博主所做的一样，还附上了购买链接。

金·卡戴珊的做法是一个很好的例子，品牌方可以从中学习商业实体如何在社交媒体上变得更加真实和容易接近。然而，如果你想学习如何成为一个更会讲故事的人，没有人比哈立德·穆罕默德·哈立德做得更好。他的艺名是DJ哈立德。

如果你从来没有听说过DJ 哈立德，现在就暂停阅读，打开YouTube，搜索“DJ Khaled Snapchat”，就可以看到我接下来阐述的背景，因为在社交媒体上，除了金·卡戴珊以外，没有人比DJ 哈立德发布内容的浏览量更多了。

究竟是Snapchat成就了DJ 哈立德，还是DJ哈立德成就了Snapchat，尚有待商榷。但事实是，DJ 哈立德似乎直接从一个嘻哈DJ变成了一线媒体大亨、《纽约时报》畅销书作者和著名品牌发言人，而这一切都归功于社交媒体。

2015年，Snapchat作为Facebook的替代平台开始受到关注，并在年轻的千禧一代和大学生中疯狂流行，他们不想发布和Facebook上面一样“永远”存在的内容。Snapchat这个平台着重“讲故事”，而这与Facebook和Twitter不同，Facebook和Twitter都有一个主页，你可以发布基于文本的内容，而Snapchat的内容是以静态图像的形式呈现的，它只会在终端用户的手机屏幕上出现数秒钟，或者以一段10秒的视频的形式出现。我们可以把Snapchat看作“Twitter与YouTube的结合体”。上面的内容主要是直观和简短的，旨在让用户能定期回来观看更多的内容。

2015年12月的一个晚上，DJ哈立德乘坐水上摩托艇出海，结果被困在了海上。他用Snapchat记录了这一切，从而让平台陷入疯狂，并创造了Snapchat有史以来第一个爆红视频。

从那一晚开始，DJ哈立德的传奇开始了。似乎一夜之间，网络上关于DJ哈立德的话题就从没断过。从杂志封面到网络上的模仿秀，他无处不在。在他迅速走红之后的几天、几周和几个月里，DJ 哈立德的每张Snap快照都有300万～400万的浏览量（Runcie，2017）。在这个过程中，DJ 哈立德教会了我们如何讲好日常故事，以及如何使用一种新的营销语言。

从“重大关键警报（major key alert）”，到“他们不想让你赢（they don’t want you to win）”，再到“上帝保佑（bless up）”，DJ哈立德的话成了无处不在的流行语。他这些短语成为炫酷流行语的新标准，人们在社交媒体上经常使用这些流行语。尽管我在社交媒体上关注的名人不多，但是我每天在社交媒体上看DJ哈立德看得上瘾，怎么看都不够。品牌方也注意到这一点。DJ 哈立德在社交媒体上的人气暴涨。

植物奶品牌Silk聘请DJ哈立德用自己的Snapchat账号做了一个传统的电视广告。实际上，DJ 哈立德并不是最帅的，也不是最能言善辩的，但他让我们在生活中做出更健康的选择。

2018年，Weight Watchers[5]聘请DJ 哈立德为品牌大使，这让它的股价在一天内上涨了8%。帕玛氏可可脂（Palmer’s Cocoa Butter）和DJ哈立德签下代言合约，让DJ哈立德教我们保养肌肤。接下来Turbo Tax在线报税软件活用了DJ 哈立德的人气和招牌口号“rise up，bless up”［（报税人数）上升，上帝保佑］，把DJ哈立德变成了报税的代言人。千万不要忘记报完税后来一杯苹果味的Ciroc伏特加。

DJ 哈立德的成名怎么想都不科学，但一个人在网上增长人气则是有科学依据的。

K-Swiss（盖世威）聘请加里·维纳查克担任其签名运动鞋的代言人。三星请YouTube红人凯西·奈斯塔特（Casey Neistat）[6]做他们公司的代言人。帝亚吉欧（Diageo）[7]和Intuit Inc.[8]请DJ 哈立德做代言人。耐克请篮球运动员勒布朗·詹姆斯（LeBron James）做代言人。这些公司签下这些代言人都有共同的考虑——他们能引起消费者的注意。

人们喜欢看到名人像普通人一样行事，“这也是人们对明星工作团队的要求”，索霍斯传媒集团的首席执行官和联合创始人格雷格·加兰特在最近一期《真心对话》中说：“Snapchat和Instagram等社交媒体上的故事比以前更真实。这也是这些社交媒体成功的秘诀。”

作为消费者，我们已经看腻了、听腻了品牌方使用相同的营销套话。当你的主页的某个人，不管是名人还是普通人，与你在社交媒体上建立某种联系，这便就是营销的魔力。我们感觉矛盾的是，我们渴望刺激和新鲜感，但又喜欢让我们感觉熟悉的一切。

DJ哈立德通过Snapchat和Instagram Stories，似乎培养了我们对不间断内容流的渴望。回想一下，工作日的下午5点，每个公司会发生什么事情？在你最喜欢的公司里，员工都下班回家了，因此，他们在社交媒体上消失了，就像Snapchat的帖子一样，这就是为什么每个品牌方都应该更像DJ哈立德，而不是摆出一副官方面孔。

在营销领域，公司开始雇用员工作为图像型故事的讲述者。认为公司有足够的营销预算来聘请网红或者像DJ 哈立德这种级别的网红来为公司代言是不现实的。然而，如果你已经给营销经理支付了65000美元的年薪，为什么不把这个人变成你公司Instagram的代表呢？我会更愿意在网上关注一个我知道会和我互动的品牌，而不是一个商标。谁愿意听一个商标“讲话”呢？没有人愿意。

在本章的开头，我说“网红营销是行不通的”，因为它确实行不通，但我想向大家解释的是品牌大使。你不需要网红，你需要品牌大使，他们符合你的目标顾客设定，他们有可能就是你的目标顾客。品牌大使是指那些能够以真实和亲切的方式与社交媒体受众建立联系的人，因为他们体现了你的公司的价值。

网红和品牌大使的区别在于，前者是指在社交媒体上有影响力的人，他们会在短时间内收费推广你的品牌或产品，而品牌大使是指你付费使其在长时间内成为公司的代言人。如果有更多的品牌方聘请内容创作者为品牌大使，这种营销方式更真实，那么我会改变对网红营销态度，我相信顾客也会。你觉得呢？

说实话，除了作为临时提高社交网络参与度的“创可贴”以外，网红还能填补品牌方的一项空白——内容。

大多数品牌方努力创作内容，特别是讲故事，因为故事出自品牌，所以内容必须独特。个人创作的内容，就算是像金·卡戴珊和DJ 哈立德一样推销，也让人感觉自然。这就是为什么当你分析网红给品牌带来什么价值的时候，其实有价值的不是他们的粉丝，而是他们的人物形象。一个有市场价值的人物形象并不是每位市场营销人员或企业家天生就拥有的，和其他的才能一样，需要经过一段时间才能获得。所以我预测公司会开始雇用善于讲故事的人。

2018年最受欢迎的歌曲之一是德雷克（Drake）的In My Feelings（《我感觉》）。在YouTube上，In My Feelings的MV已经有1.87亿次的点击量，并且点击量还在不断增加。同时，这首歌能这么流行，还多亏一位名叫Shiggy的喜剧演员在Instagram上发布的视频，他在Instagram上制作了一段他随着这首歌跳舞的视频。后来这段视频被广泛传播，并引发了“In My Feelings 翻跳挑战”的轰动效应。

就像DJ哈立德如今在Snapchat上的水上摩托艇快拍一样，#InMyFeelingsChallenge形成了病毒式网络传播，从名人到真人秀明星，再到“普通人”都跳起了同一支舞，加入挑战。为了说明这个挑战的受欢迎程度，Shiggy在Instagram上发布的原始视频至今已有超过700万的浏览量，而沃尔玛在Facebook上拥有3400万粉丝，并且是世界上最大的企业之一，当它在Facebook上发布一年一度的“黑色星期五特卖”帖子时，仅有200多的点赞量，而“黑色星期五”是沃尔玛一年当中销售量最大的购物日之一。

那么，你是想像德雷克和Shiggy一样，让人们在社交媒体上谈论你呢？还是想像沃尔玛一样，虽然是大品牌，但是其营销内容没有同等的浏览量和参与度呢？

今天的名人和网红已经发现，成功的关键是提高粉丝的参与度，这已经不是什么秘密了，这不仅能带来人气，还能让粉丝接受他们的推荐。


在社交媒体上获得成功的五个关键点

如果你的公司正在为如何提高社交媒体的参与度而苦恼，那么以下是在社交媒体上取得成功需要牢记的五个关键点。

1.真实

无论你的品牌是耐克、可口可乐还是沃尔玛，现在的消费者都不希望被推销，而是想参与品牌营销。这就是网红营销存在的原因，为什么人们花时间观看像杰克和罗根·保罗（Jake and Logan Paul）[9]、泰·洛佩兹（Tai Lopez）[10]和其他网红发布的内容。因为他们都是真实的人，他们都向粉丝传递自己的想法。他们发布的内容也具有娱乐性，在社交媒体上发布的内容像一个完整的故事。消费者早上醒来后，兴奋地想看看前一天晚上可能错过的内容，他们也满怀期待地想看看当天的内容。其实，每个品牌方都有能力做到这一点，要复制这样的模式并不难。

如今，世界上最大的公司和最受欢迎的网红在网上有很大的差距。在做到“真实”这一点上，创作者们每天都在真实地生活，为社群成员提供他们想要的内容，让人们窥视他们的生活，而大公司可能要花好几个月甚至一年才能变得“真实”。所有的公司都应该学习DJ哈立德的做法，并将员工塑造为品牌故事的讲述者。

2.要有针对性

你不必在每个社交网络上都获得成功，但你应该选择与顾客同在的社交网络，而且你的目标应该是那些可以获得最大覆盖面和参与度的平台。在Twitter和Instagram，你通过巧妙地利用话题并结合内容策略，你的内容可以被还没有关注你的人看到。通过讲故事的形式真实地对外展示你的员工，突出你的产品和服务，这远比投资Facebook广告或制作高成本的视频更有效。DJ哈立德已经向我们展示了如何利用Snapchat和Instagram这样的高度活跃的平台，通过每天讲故事的方式让粉丝了解他的幕后生活。同样的策略也适用于所有公司。

3.别推销

我知道你在想什么：“我在做生意，怎么能不推销呢？”但现在的消费者对你的销售套话视而不见，并本能地忽略你的广告邮件。广告邮件被视为打折信息而不是邀请互动的信息。目前公司使用社交媒体感觉吃力的原因在于，它们关注的是结果即销售量，而不是购买过程，购买过程涉及创造品牌认知度（被频繁看到）、参与对话（与平台用户互动），从而建立顾客忠诚度。

没有简单的方法让你的产品在网络社区变现的时候，就从DJ哈立德那里找灵感吧，看看他如何将Ciroc伏特加有机地融入他的故事当中，这就像你看到的电影中的植入广告。你也可以向金·卡戴珊学习，她会先发四五个关于她的家人和朋友的Instagram帖子吸引你，再把你引向她的生意。

4.庆祝成功

社交媒体最显著的竞争优势是能够收集关于你的品牌、竞争对手和行业的言论。每当有人从你的公司购买并在线分享评论，发Twitter或带上你的品牌话题，这都是向你的顾客致谢并庆祝他们购买你的产品或服务的机会。很多品牌方的失败之处在于，它们的人手严重不足，以至于完全无法关注顾客对它们的评论，除非它们在社交媒体上被@，而且通常只有在投诉或者与客户服务相关的帖子中才会与顾客互动。向前一步，拥抱和承认做得好的地方，就像面对投诉时做的那样。与顾客互动能进一步建立顾客忠诚度并把他们变成回头客。

5.赢得更多

DJ哈立德最著名的歌曲《我所向无敌》（All I Do is Win）很容易就成为任何渴望成为行业顶尖的企业家的赞歌。然而，究竟怎么做才能“赢得更多”呢？要保持真实性。DJ哈立德和金·卡戴珊成为网红，不是因为他们的长相或姓氏，而是因为他们一直占据着你的苹果手机屏幕，一直出现在你的面前。

营销人员在社交媒体的工作时间不固定。他们全年无休。无论是将社群管理外包，还是将内容营销和讲故事的策略委托给员工，企业都必须意识到，在网络营销的“游戏”中，那些能发出最大的声音并能让别人分享自己的文章的品牌方才是最终获利最多的那一个。然而，这要从第一点“真实”开始，而DJ哈立德和金·卡戴珊每天都在向我们展示这一点。


讲好完美故事的十个步骤

无论你是B2B还是B2C品牌方，你都有机会真实地与顾客交流，真诚地讲故事，而不是一味地发表销售言论。想像DJ哈立德和其他有影响力的人一样，成为一个更出色的故事讲述者，你可以遵循以下十个步骤。

1.确定你的目标

想一想为什么你想更具体地分享故事而不是提高销售量？你想让受众了解公司如何解决问题吗？你想让受众相信你的公司文化特别棒吗？

2.关注人们的期望

聚焦人们使用社交媒体的三个主要原因：社交、娱乐和获取信息。不管你身处哪个行业，你的品牌营销内容至少应该涉及这三个领域中的一个。

3.创建与平台相关的内容

你的受众可能因平台不同而有所不同，或者他们可能会以不同的方式使用平台，比如在工作时使用LinkedIn，在娱乐时使用Snapchat。因此，你的故事应该与你的受众想在该平台上看到的内容相关。

4.确定由谁来讲述你的故事

先从企业内部寻找喜欢分享故事和讲品牌故事的人，不管他是首席执行官还是IT实行生。除了员工，顾客也可以成为优秀的品牌故事讲述者，而社交媒体让你有机会找到他们。

运用你在第三章中所学到的，在Twitter和Instagram上搜索，看看谁在Twitter上发布关于你的品牌和竞争对手的内容。从已经购买产品或服务的顾客里寻找品牌拥护者，或者从你的竞争对手的顾客里找品牌拥护者应该也不难。我们面临的挑战是如何将他们变成产品故事的讲述者，成为你的品牌大使。

比如，我是Cole Haan[11]的粉丝和顾客。如果你在Instagram上搜索#iwearcolehaan，你会看到超过400个由顾客生成的帖子。而该主题中的所有帖子均未得到Cole Haan的回复或认可。在这种情况下，如果我是Cole Haan的营销团队，我会逐一了解谁在发布关于我的品牌的内容。当你花时间做这件事时，你会发现那些在社交媒体上有显著影响力的顾客，或者至少能发现那些能拍摄优秀照片的顾客。当我开始点击顾客拍摄的Cole Haan鞋的照片时，其中一个发布多张产品图片的账号是@KickSpotting，该账号在Instagram上拥有超过75000个粉丝。还有一些图片是由@TheFiloDapper拍摄并发布的，这是一个经过官方验证、拥有超过69000个粉丝的Instagram账号，属于一个男装时尚博主。遗憾的是，品牌方错失了找到合适的品牌大使的机会，这两个发布照片的人本可以转化为Cole Haan的品牌大使。

在这个例子中，我们假设你是Cole Haan的市场经理，你即将与@KickSpotting和@TheFiloDapper展开互动。一旦你确定了谁在谈论你的品牌，下一步是直接联系账号的用户，向他们发送一条类似下文的信息：


你好，AJ，我们喜欢你在账号@TheFiloDapper里发布的关于Cole Haan的内容。感谢你成为我们的客户和粉丝！好奇地问一句，你有兴趣成为我们的品牌大使并且每个月都收到我们邮寄给你的最新款鞋子吗？



我意识到不是每个品牌方都有营销预算支付给品牌大使或代言人。但是，想想品牌方可以提供什么新的支付方式。假设一双Cole Haan的新鞋是150美元，按一年购买12双新鞋计算，Cole Haan共需花费1800美元。用1800美元换来的是一位拥有超过69000个粉丝的男装时尚博主在Instagram上发布的12个帖子，Cole Haan不仅拥有了一位品牌大使，而且还不需要支付现金。跟你可能会花在社交媒体广告上以获得相同的浏览量与真正的参与度相比，你会发现通过某种方式来支持品牌大使的做法更好。只是你需要确保正确地维系品牌方与品牌大使之间的关系，以遵守当地的法律并维护消费者的信任。

5.利用故事板来规划内容

好的故事经常需要预先规划，所以召开一个头脑风暴会议吧，邀请企业内部的营销团队、销售团队、外部的媒体代理机构和任何有可能帮助你找到一条清晰、吸引人的故事线索的人参加。

6.保持内容简洁

就算有一个很棒的故事要讲，你也很难在激烈的眼球竞争中保持受众的注意力。所以不要从一开始就拍一条长视频，这只会为自己制造一场艰苦的战斗。至少在吸引受众注意力的阶段，让内容保持简洁，比如制作30秒到1分钟的Instagram或者Snapchat快拍。

7.在其他社交媒体渠道创造兴奋点

虽然你并不想把同一个内容不经调整就向各大社交媒体平台投放，但你仍然可以通过跨平台为自己摇旗呐喊、制造声势，比如在Twitter上让用户知道你在另外一个平台（如YouTube）上在做什么。只要你在平台上直接发帖子（而不是只附上其他平台的链接），用户有可能愿意追随你从一个平台到另一个平台。

8.号召你的社群分享你创作的故事

如果你知道创作的故事会让受众愿意和朋友们分享，那就向他们发出号召，让他们分享你创作的故事吧。这样能让你发布的内容的浏览量呈指数级增长。

9.不要一开始就推销

记住一点，很少有人登录社交媒体是为了看品牌卖广告。社交媒体营销最重要的是交往，直到帖子的最后部分再温柔地推一把，让人们购买你的产品。不然，如果你在帖子的开头就大张旗鼓地推销，那么受众在看完内容以前就退出的可能性会大增。

10.等到最后再号召行动

就像你应该在帖子的最后再进行推销一样，其他的行动号召也应该等到最后再发，比如邀请你的受众去另一个平台关注你的账号，或者号召大家参加未来的活动。

遵循以上讲故事的步骤，有助于让你看起来更像DJ哈立德和金·卡戴珊，而不是一个难以接近的品牌方。

名气仅是在社交媒体获得成功的其中一个因素。有许多名人的社交媒体粉丝并不多，互动也少，因为他们并没有真正地在平台上进行社交，也没有讲故事。举例来说，DJ哈立德并不是一直像现在这么出名，但他通过很简单地分享早餐食物，或者让大家知道他和家人相处的情形，逐渐打造出个人品牌。他让人们在下班时间也能了解他。你也可以为你的公司采取同样的做法。

举例来说，你在社交媒体上为一款会计软件进行营销，不要期待当你发布帖子说明你的技术能提供的功能时会得到很多回应。你应该分享你和顾客共进晚餐、在办公室为员工庆祝生日等故事。这些是大家能感同身受的故事。

当然，如果对你的品牌形象有益的话，你也可以分享一些严肃的内容。很多人登录社交网络的目的是了解更多的新鲜话题，并在某些方面改善生活，所以你可以分享如何为会议做准备，或者你公司的首席执行官每天上午的固定日程。只要你是真诚的，分享的是个人的故事，而不是销售套话，你会有机会逐渐吸引你的受众并在社交媒体上与他们建立真正的联系。这些联系可以让顾客本能地查询你的产品和服务，还可以让顾客将你的内容积极地分享到自己的社交圈。

你也许没有机会请类似金·卡戴珊或者DJ哈立德一样的名人来讲故事，但你和你的同事都是真实的，更容易与其他人产生共鸣。好好地利用这种力量并形成自己的优势，你自己和你的员工、顾客创作的品牌故事能让你的品牌更接地气。

在下一章，你将学习如何将员工变为品牌拥护者，并成为品牌在市场营销方面的新代言人。



[1] 《钻石求千金》（The Bachelor），或译作《钻石王老五》，是美国的一档电视真人秀约会游戏节目，自2002年3月25日开始在美国广播公司播出。该节目已在世界各地播出并制作成当地版本。——译者注

[2] 《老大哥》（Big Brother）是一档电视真人秀节目。它于1999年首先在荷兰播出，至2017年已有超过54个国家和地区有自己的《老大哥》节目。在节目中，参与者被称为房客（或室友），他们共同住在一间专门建造的房子中并与外界隔离，一举一动皆会被房子里的摄像机监控，所说的每一句话也会被记录下来。房客们会陆陆续续地被投票淘汰（通常为一周一次），直到最后仅有一人留下，此人即为赢家并获得奖金。——译者注

[3] 《幸存者》（Survivor）是一档电视真人秀节目。在这个节目中，参与者被限定在一个特定的环境下依靠有限的工具维持生存，并参与竞赛，最终胜出者将赢得100万美元的奖金。《幸存者》参照了一个瑞典成功的电视节目《鲁滨孙探险》。——译者注

[4] 《与卡戴珊一家同行》（Keeping Up with the Kardashians，通常缩写为KUWTK），是一部美国真人秀电视剧，2007年在E！有线电视网首播，节目主要讲述金·卡戴珊和詹娜两个家族成员的个人和职业生活。这个节目是美国国内播出时间最长的真人秀电视剧之一，第十八季于2020年3月26日首播。——译者注

[5] 体重观察员（Weight Watchers）是一家健康减肥的咨询机构，1963年由一位减肥成功的美国家庭主妇珍·尼德奇（Jean Nidetch）创建，这个机构的总部位于美国，在全球20多个国家有分公司。——译者注

[6] 凯西·奈斯塔特是一位美国纽约的油管主、微电影制作人和社交软件BEME的创始人。——译者注

[7] 帝亚吉欧是一家英国跨国酒精饮料公司，总部位于伦敦。它是世界最大的蒸馏酒生产商，也是重要的啤酒及葡萄酒生产商。Diageo旗下品牌包括斯米诺、尊尼获加、百利甜酒及健力士。Diageo的白酒品牌则包括水井坊。此外，Diageo拥有酩悦·轩尼诗34%的股权，后者旗下品牌包括酩悦香槟、凯歌香槟及轩尼诗。——译者注

[8] Intuit Inc.是一家总部位于美国加利福尼亚州山景城的跨国计算机软件公司，主要研发金融和退税相关的软件。其较著名的产品包括Quicken、TurboTax和QuickBooks。——译者注

[9] 杰克·保罗和罗根·保罗是两兄弟，他们是演员及视频博主，分别在1995年、1997年出生于美国俄亥俄州，先以拍摄搞笑视频在Vine起家。在Vine被收购后，从2016年9月他们开始在YouTube发布视频日志，罗根所拍摄的“东京冒险”系列引发人们广泛争议。——译者注

[10] 泰·洛佩兹既是投资者、企业家、读书达人，也是社交媒体红人，他为自己的课程在车库拍摄的广告在YouTube上有6994万次的浏览量。——译者注

[11] Cole Haan是1928年在美国伊利诺伊州芝加哥成立的全球男女鞋类和配饰品牌。——译者注


第八章 把拥护者变为品牌代言人

至此，你阅读了《营销的终结》前七章的内容，希望你已经熟悉了我的观点，即（我们所熟知的）营销方式已经不适用于当今时代。你即将阅读的这一章至关重要，因为到最后你将拥有一本宝贵的“游戏手册”，它会帮助你将员工和品牌拥护者变为公司营销的新面孔。

为了保持竞争力，并在社交媒体这个嘈杂的数字海洋中脱颖而出，你必须优先考虑将你的品牌内容人性化，这意味着在你的数字营销渠道上设置人性化的面孔和声音，并减少对品牌标识的依赖。这个观点对于大多数品牌高管来说很难接受，因为从历史上看，我们（消费者）已经把耐克的钩形标识和星巴克的美人鱼等标志性品牌标识与品牌联系在一起。在数字世界里，这些标识在市场营销中的重要性不如你在当地商场里看到的星巴克或耐克店。展望未来，耐克、星巴克、可口可乐等全球品牌需要接受这种转变，以保持在线上与受众的联系。我们都是消费者，最不希望在社交媒体新闻源中 看到某品牌的广告或销售帖子，除非这个广告讲了一个好故事，能让我们与其他受众分享，因为这个广告本身就是一场运动。

举例来说，2018年，美国民众对于社会正义的讨论如火如荼，大家各抒己见。此时，耐克公司做出了一个大胆的决定，制作了一个以“平等”为主题的广告。该广告以著名的“Just Do It”为口号，主角是美国前橄榄球联盟四分卫科林·卡佩尼克（Colin Kaepernick）。在2016年的一次比赛前，当美国国歌奏响时，卡佩尼克单膝跪地，以抗议种族不平等现象。这次和平抗议近期引发了很多有关社会正义的讨论。卡佩尼克在Twitter上首发了这个由耐克公司制作、出品的广告，并获得了超过1100万的浏览量、超过25万的转发量以及55.6万的点赞量。耐克以卡佩尼克为主题的广告简直像一座金矿，由于股价飙升，公司市值在广告推出的当天增加了60亿美元（Gibson，2018）。

另一个在近期同样令大众印象深刻的品牌是百威啤酒，其广告中的主角是NBA球星、迈阿密热火队成员德怀恩·韦德（Dwyane Wade），百威借此向这名有可能进入NBA名人堂的球员致敬。百威的广告由五个不同的故事组成，讲述韦德如何影响了人们的生活，包括他的母亲在内。这则广告本身就足以让包括我在内的大多数人哭泣。更重要的是，在发布的瞬间，这则广告已经成为社交媒体上的话题，视频浏览量超过了1900万次，不包含7.3万次转发和19.3万个点赞。很显然，围绕这些广告的最大疑问是：“这些广告会增加销量吗？”然而，品牌方的真正收获是，这些广告促使人们谈论该品牌的惊人成就，因此品牌知名度的提升就发生在一瞬间，而品牌知名度的提升往往有可能导致销量的增长。

这两个例子展示了耐克、百威等大企业请代言人来讲品牌故事，对于企业的影响很大。虽然不是每家公司都有耐克或百威那么多的预算，来制作这种广告或有机会与科林·卡佩尼克和德怀恩·韦德这样的名人合作，但是每个公司都有同样的机会来让自己的内容更加人性化。

我们正在进入这样一个时代，即一些大公司需要使它们的品牌内容人性化，以在互联网上紧跟潮流；否则，在不久的将来，它们将不再出现在我们的新闻中。举例来说，瑞贝卡·明可弗（Rebecca Minkoff）是其同名时尚品牌的联合创始人，她在社交媒体上非常活跃，为自己的品牌代言。

高管们在社交媒体上建立个人品牌，对于公司整体来说是有价值的。顾客不只希望与产品建立联系。明可弗在最近一期的《真心对话》节目中继续解释道：“顾客想看到我穿得像个辣妹一样和孩子们一起坐飞机，也想看我穿什么衣服、怎么搭配，或者看我怎么打包去旅行。所以，我从未停止与顾客交流，就算我不能亲自去见她，她仍然会感觉我们彼此熟识，而且我是她的朋友。希望她愿意穿朋友出品的衣服。”

把一张面孔和品牌结合起来，并和顾客建立一种真正的联系，这有助于品牌独立于社交媒体平台而发展。从早期的博客、论坛和MySpace到今天的Instagram等平台，明可弗一直积极地直接接触顾客。她说：“对我们来说，通过平台我们可与顾客交流，而顾客很感激我们直接与她对话。我们邀请她参加产品调研，我们向她提问、倾听她的反馈，而这是一种双向的对话。”

最终，更多拥有可识别商标的品牌方将安排特定人员成为品牌在线上的标志性面孔，比如社交媒体协调员或者首席营销官将成为线上粉丝们熟知的人。而营销内容将包括从简短的故事到长篇幅的原创内容（比如播客、YouTube系列等）。这在不久的将来就会发生。

未来，像Facebook、Instagram和YouTube这样的社交网络将开始培养内部人才，采取类似于电影制片厂为电影选角的方式为品牌制作营销内容，这些内容看起来和感觉上像是由创作者或网红发布的真实原创内容。就目前而言，社交媒体平台并没有从网红与品牌的代言费中抽取佣金，但这种情况最终会结束，社交媒体平台会意识到它们允许用户在平台上用一篇文章赚取数千美元，而它们自己却没有从中赚取一分钱。当你停下脚步来仔细想想，社交媒体平台本身就有无限的权力来随意“提高”特定帖子的能见度，平台也可以通过挑选特定的人，不论他们是什么年龄或拥有什么特征，只要他们能够在镜头前讲故事，甚至利用苹果手机来讲故事。只要找到这些人，他们迟早会变成品牌方眼中的网红，剩下的事情就交由社交媒体平台来处理。

作为营销人员，我们也同样处于一个十字路口，需要重新评估每个社交媒体平台能为企业提供什么价值，并由此决定是退出平台，还是继续留在平台上。这种情况已经发生了。化妆品公司Lush[1]在社交媒体上公开告知20多万名Twitter粉丝，他们将关闭旗下部分英国品牌的社交网络账号，不过英国的零售社交账号和全球的品牌账号仍然开放，而公司会将资源重新分配到其他地方。Lush在公开呼吁中还说，像Twitter和Facebook这样的社交媒体平台正在使它更难接触到多年来积累的粉丝和关注者。此外，在Twitter的@LushLtd中，Lush表示“我们不想为出现在你的主页中而付费”，它说出了一个显而易见的事实，即就算你的粉丝群体的一小部分人看到你的内容，你也得付入场费（推广费）。

当你分析当今社交媒体的现状，并发现社交媒体本身拥有无限的控制权，可以通过算法来决定哪些内容会被浏览，哪些不会，你便会发现，我们都被社交网络控制了。它们是王国的主人，只有它们有钥匙；它们控制“赌场”，预先发好了牌，所以如果你想赢，就必须按照规则来玩。

而你最重要的竞争优势不是你的品牌标识或财务资源，而是你的员工。

不管哪位高级主管声称“顾客是品牌的最重要资产”，我都认为他们是在胡说八道。没有员工，企业就没有品牌。一个企业的员工对于运营职能的重要性不亚于他们对于品牌故事及其传播的重要性。今天，无论你是否愿意接受，员工已经不仅仅是一个站在收银台后面或坐在写字间里的人，他们还是你品牌的代言人并为你的品牌发声，这种说法可能很吓人，很多事情可能出错。如果你没有适当的机制帮助员工来有效地代表公司，那么任何拥有智能手机和社交媒体账号的员工都有能力代表公司发言，并左右受众的看法。

比如，在Instagram上快速搜索 #WalmartEmployee，就会发现到目前为止已有3200多个帖子。其中，有些帖子描述了员工上班路上的情景，有些帖子抒发了员工对公司的热爱，还有些帖子的内容非常有趣。有意思的是，这里的关键启示是：Instagram上有数以千计的用户发布的内容，而沃尔玛似乎并不能控制人们对其品牌的评价。

那么，你该如何控制员工在社交媒体上发布的关于品牌的信息呢？对于初学者来说，你控制不了。然而，我认为，你需要把工具交给员工，而不是限制他们发声。也就是说，如果你给你的员工提供合适的资源，让他们能够准确地代表你的品牌（比如，提供一个包含预先编写内容的帖子平台、品牌大使如何最大限度地利用社交媒体的指导原则等），并制定相应的激励机制，他们就会迈向成功。你不希望看到的是员工在社交媒体上肆意妄为，随意发布内容，而且想什么时候发就什么时候发，没有任何指导原则。

以星巴克为例，从抱怨、小癖好到“从星巴克的培训里，你可以期待什么”等视频在YouTube上可以被观看，我们可以看出星巴克的咖啡师对于自己在这个著名公司的工作充满了热情。BuzzFeed[2]有一篇题为《星巴克员工永远不会告诉你的25件事》的文章（Stopera and Stopera，2019），收集了星巴克员工的推文，其中有专门的标签 #ProTips（#专业建议）和#LifeHacks（小诀窍）来改善你在星巴克的体验，星巴克作为品牌方也参与其中。

然而，总会有员工不受控制、肆意妄为。比如，2017年星巴克决定推出现在名声不太好的独角兽星冰乐——一种高糖和高卡路里的饮料，但这种饮料看起来像在Instagram上拍的那样，绝对亮丽。根据各种报道，在独角兽星冰乐推出前一周，就有星巴克员工在 Reddit等网站泄露新产品的信息，比如抱怨它难以下咽，还需要花费很长时间来制作。其中一个公开表达不满的员工是来自科罗拉多州的布兰登·布尔森（Brandon Burson），他于2017年4月19日在Twitter上发布了一个足以载入史册的视频，他在视频里说：“今天就是（独角兽星冰乐）推出的日子，我必须告诉你们，请不要买它。我这辈子都没有承受过这么大的压力，我简直要发疯了，我的头发里、鼻子上都是独角兽的渣渣，如果你爱我们这些咖啡师，就不要买它！”虽然布尔森的视频随后被删掉了，但这段火力十足的爆料视频被扒出，不仅被世界各地的新闻机构报道，还被网友模仿和恶搞。一段从《内幕新闻》（Inside Edition）节目中节选的“布尔森之咆哮”在YouTube上的浏览量达到了1100万多次。

员工也会对顾客在社交媒体上谈论品牌的方式产生影响。在Twitter上快速搜索“星巴克咖啡师”，就会搜到在每天任何时候都定时更新的实时信息源，显示星巴克的消费者在谈论他们在当地星巴克咖啡店的体验。在有些社区，星巴克咖啡师还是当地的社区名人。因此，企业需要将员工视为自己品牌的代言人，并且需要有效地培训员工，使其能够以自己是品牌代言人的思维方式行事。


为什么员工的拥护很重要？

如上文中提到的例子，你的员工已经活跃在社交媒体上，并且在谈论你的品牌，而你却无法监控。有了战略和技术的支持，你可以对公开发表的言论有更多的控制权，并在大多数情况下，能激活你的员工队伍，使之成为营销团队的一员。想象一下，你在一家拥有数千名员工的公司工作，但专门的社交媒体部门是一个由一名或几名营销部门员工组成的小团队。当你没有足够的资源（人力和财力）像耐克和星巴克等著名品牌一样做一些酷的事情，却要管理公司的社交媒体的话，这可能是个令人生畏的任务。通过动员你的员工，你便可以拥有以下资源。

● 一种扩大你的品牌阅读量的方法。原来你只有几个社交媒体账号，现在却有可能扩展并新增成千上万个账号，从而帮助你提高品牌知名度、增加品牌广告量占有率（Share of Voice，SOV）[3]，这两个指标都是大多数营销人员的主要绩效考核指标。

● 对销售的直接影响。因为员工在社交媒体上发布的指向公司网站的链接越多，公司网站的访问量就会越大，很有可能会提高潜在的销售额，增加销售机会。

● 额外的品牌信任。无论你是B2B品牌还是B2C品牌，人们对个人的信任度都高于对品牌的信任度。

● 提高员工的留存率，并扩展吸引顶尖人才的途径。制定员工宣传计划，使员工有权以代言人的身份为企业发声，能让员工为自己的工作感到自豪，并为他们发展自己的个人品牌和职业生涯提供机会。


获得整个公司的支持

我在品牌部工作多年，现在是媒体代理公司老板。每当推出员工宣传计划，员工和高管都提出同样的疑问：“为什么要这么做？”

你必须把这么做的原因向全公司说明白，让全公司执行员工宣传计划。

当我与金融服务巨头西联汇款公司（Western Union）合作推出他们的员工宣传计划时，第一步就是向管理层说明动员数千名全球员工是一件非常重要的事情，这会有助于在社交媒体上有机提高公司的品牌知名度以及品牌的广告量占有率。我给西联汇款公司的员工提供了一个线上访问中心，他们可以了解和分享预先批准的有关公司的社交媒体内容。作为一家被高度监管的公开市场上市公司，西联汇款公司能控制员工对自己品牌的评价，并且能限制风险和不可控内容的曝光。当你向管理层推销你的商业案例时，关键是要在一开头就说明这些案例对组织的价值。

第二步是向管理层表明，员工已经在没有来自企业指导的情况下有机地参与活动，因为当地的活动和赞助对于员工来说都很重要。大多数公司比如西联汇款公司，通过在Twitter上快速搜索“公司名字+员工”［比如，“Western Union Employee”（“西联员工”）］，或者到Instagram上搜索#公司名称员工［比如，#WalmartEmployee#（#沃尔玛员工#）］，很容易看到员工是否在谈论公司。

你向管理层介绍宣传计划时，应重点介绍“关键利益相关者的利益”，即员工宣传计划将改善组织筒仓（organizational silos）[4]。比如，在西联汇款公司，有一些特定的部门，如市场营销部门、人才招聘部门/人力资源部门、高级管理层、区域营销部门和公关/宣传部门对社交媒体以及让员工担任品牌大使的好处有不同的看法。因此，你要为每个部门制定不同的策略，并分别与部门领导会面，以获得他们的支持，比如向人力资源部门解释如何把员工宣传计划作为吸引人才和保留人才战略的一部分。

根据我的经验，只要你告诉一个在市场营销部门以外的部门工作的人，将要为他们提供一个推广所在部门的机会，他们都不会错过这个机会。然而，如果你为部门指定一个负责提供内容的团队负责人，这可以给你和你的团队带来更多的营销内容。比如，如果你要利用员工宣传计划来发布公司的招聘信息，那么就指定人力资源部的一个小组成员为你提供信息和内容，这些信息和内容将进入一个内部门户或者平台，在全公司进行宣传。

另一个有效的员工宣传计划的例子来自2015年我在BMC软件公司工作的经历。那时，BMC在全球拥有约6000名员工，虽然前任社交媒体负责人在各大社交媒体创建了官方账号，但是由于没有制定员工宣传计划，便无法活用这支由销售主管和开发人员组成的队伍，从而把他们变为品牌的积极拥护者。我在上任后头30天内放了“两把火”，做了两件事：将公司品牌的社交媒体账号从100多个减少到12个，并带头发起及推出了BMC的员工宣传计划，命名为“BeSocial”（“一起社交吧”）。这不仅有助于简化我们的社交媒体工作，而且带领企业员工朝着同一个方向前进，这样我们就可以组建一个参与度更高的关注者队伍。

在正式推出内部员工宣传平台之前，通常的做法是BMC的企业宣传部会定期向全公司员工发送电子邮件，以鼓励员工在社交媒体平台上分享内容，我称之为“老式方法”。

如果你目前还没有一个内部门户或技术平台，那么向员工发送附有推荐内容的邮件也是一种方法。然而，也可以考虑投资建立一个内部平台，让所有员工都能访问登录并发布内容。这样的员工宣传平台将有助于简化流程和提高用户采用率。与通过品牌的官方社交媒体账号来分享同样的信息相比，员工在社交媒体平台上分享品牌信息的传播率可提高561%（Parry，2017）。

可以考虑以下四个员工宣传工具：LinkedIn平台上的Elevate[5]应用程序、Dynamic Signal、Sprinklr[6]和由 Sprout Social开发的Bambu[7]。

虽然在选择供应商或技术服务提供商时，成本是必不可少的考虑因素，但你会希望选择一个易于员工注册和看到内容的解决方案，以实现内容的分享。获得大规模用户采用的首要因素是简单易用，所以要寻找一个你认为员工很容易接受的平台。你制定的步骤和规则越多，就越难让员工参与和投入。另外，应不断更新营销内容，才能让员工经常登录平台。

在BMC软件公司，我很幸运地得到了管理层的支持。首席营销官尼克·厄顿支持把员工变为品牌代言人。在开始工作后的几周内，我们就得以在Sprinklr平台上推出“一起社交吧”活动，并把这个社交媒体当作BMC软件公司全球员工的包罗万象的资源。在这个平台上，BMC的员工能访问企业的新闻和公告，分享已经为Twitter、Facebook和LinkedIn平台预写的社交媒体文章，这些文章的主题包括BMC公司举办的行业活动以及公司独有的具体业务内容。


成功推出员工宣传计划的关键

成功推出员工宣传计划的第一步是对所选择的平台进行测试。在一小群同事进行测试之前，你要确保平台上已经有大量的内容。在平台上的BMC主页，有一个标题为“提升自我品牌以及BMC品牌”的帖子，它解答了员工对于为什么要加入员工宣传计划的疑问，接着员工可以看到一个三步走流程，描述在平台如何注册、登录以及做什么。

我们的“一起社交吧”活动可以让员工很方便地用自己的LinkedIn账号完成注册。在选择技术平台时（比如，LinkedIn的Elevate、Sprout的Bambu等），一定要选择允许使用公司电子邮件地址进行单点登录（Single Sign On，SSO）[8]的选项，或者可以使用员工的社交媒体账号进行注册。

下一步是让每个参与的员工登录一个平台，在这个平台上，所有的可发布内容按公司业务类型或职能分成不同的类别，比如，职业/人力资源、公众活动、公共关系/新闻等。

拥有一个简化版的员工宣传计划以及内容中心的好处是员工拥有一个一站式的资源库，可以找到预先写好的内容。在刚才举的例子“一起社交吧”活动中，员工利用他们的Twitter、Facebook或LinkedIn账号登录平台后，能够立即以本地信息的形式来发布预先编写好的内容，内容甚至包括相关的标签，还可以使用像Buffer[9]或Hootsuite[10]一样的软件来设定帖子的发布时间。

在推出“一起社交吧”活动的几周内，我们有超过1000名全球雇员在平台上注册，从而新增了数千次的媒体展示包括网站点击量。在初步推出后，维持发展的势头至关重要，作为BMC的社交媒体全球负责人，我优先考虑的是在整个业务流程中尽可能多地接触更多的团队，从人力资源部门到销售部门，这么做可以获得知名度，并且这种方式最终会被公司采纳。在我工作期间，我会参加每周的电话会议以及每季度的面对面销售培训，并宣讲社交媒体能为组织带来什么价值，而每次我都会被问道：“为什么社交媒体很重要？”简单来说，答案如下：


员工在社交媒体上分享关于公司或品牌的信息越多，公司的媒体展示以及网站访问量就会越多，最终会让公司的收入和利润增长。




如何在内容发布后保持发展势头

一旦得到全公司的认同，为每个业务部门指定一个团队负责人是至关重要的，后者会每周为平台贡献内容。否则，你和营销团队会发现自己在一周里的大部分时间在为内容中心寻找和编写内容。

总结一下，当你在组织中引入员工宣传计划时，这里有一个有用的清单可以遵循。

● 与高层会面，包括关键利益相关者，向他们宣传激励公司员工并使其成为品牌代言人的潜在好处。

● 选择一个技术供应商来打造你的全方位内容中心，员工可登录并访问该中心来获得社交媒体内容。

● 通过公司内部网络或内部宣传发起员工调查，找到在社交媒体上热心宣传公司的员工。同时，利用这些调查结果来发现天生会讲故事的员工，或愿意负责公司的社会网络账号的员工。

● 公司范围内的员工宣传计划启动之前，请选择一组测试用户对平台进行测试及试用，并从测试小组获得反馈意见，包括他们喜欢和不喜欢这个平台的原因。

● 与企业宣传部门保持一致，由你的首席执行官或首席营销官写一份关于员工宣传计划的公告，说明为何员工宣传计划对公司发展至关重要。举例来说，在BMC 软件公司，首席营销官尼克·厄顿通过电子邮件向所有员工发出公告，宣告我们正式推出了“一起社交吧”活动，并制造兴奋点和提高员工对活动的认知度。

● 创建一份常见问题解答的文档作为培训指南，放在公司内部网站或门户网站上，因为肯定有人有疑问。另外，在公司内举办一次关于创建个人品牌有何好处的网络研讨会，作为员工宣传计划的线上培训内容。

● 与人力资源部门保持一致，确保鼓励所有新员工在入职第一天就在平台注册，这样你就能确保始终有新注册者加入。

● 最后，定期向管理层以及你的内部利益相关者报告员工宣传计划的效果和主要绩效指标，以让平台保持强劲的发展势头。你想让领导知道的绩效指标包括：净新增曝光、网站点击量、由于员工分享之后新增的成交交易和销售机会。在平台上，你可以添加包含跟踪代码的网站链接，以通过Google Analytics[11]等平台衡量绩效。

将员工转化为品牌拥护者不仅意味着他们会转发经过公司审核和授权的内容，而且能把他们变成讲故事的人。

请允许我介绍肖恩·阿雅拉（Shaun Ayala），他既是一位在Snapchat上屡获殊荣的艺术家，也是一个会讲故事的人。肖恩正好也是百思买营销团队的一员，但他因在Snapchat上的副业而闻名世界。近几年我和肖恩成为私人朋友，他的艺术造诣令我惊叹，于是我聘请他为我的客户DocuSign服务，在年会上作为网红管理它的Snapchat账号。

通过与肖恩和其他有才华的创意工作者合作，我意识到，这些有网络影响力的人所拥有的而一般企业营销人员不具备的重要差异化因素是他们创造性地讲故事的能力。他们会利用各种可利用的工具，如图片、文本、话题、声音、滤镜和动图，以Snapchat或Instagram快拍的形式牢牢吸引陌生人的注意力。一年前，在亚利桑那州凤凰城举行的一次会议上，我清楚地记得和肖恩说，像Best Buy一样的公司和更多的公司将雇用创作者，而不是营销人员来做营销工作。很多品牌方并没有预算来经常性地雇用有影响力的网红，但它们将提高社交媒体市场营销人员的雇用标准。
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图8-1 肖恩·阿雅拉在Snapchat上面的内容示例1

资料来源：肖恩·阿雅拉。
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图8-2 肖恩·阿雅拉在Snapchat上面的内容示例2

资料来源：肖恩·阿雅拉。
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图8-3 肖恩·阿雅拉在Snapchat上面的内容示例3

资料来源：肖恩·阿雅拉。


营销就是讲产品故事，而社交媒体就是这么做的大门。



展望未来，品牌方将需要雇用具有在社交媒体上讲故事的能力的员工，就像他们将雇用更多的内部文案人员来编写标题，以配合内部制作的引人注目的创意内容一样。此外，品牌方还需要聘请专业的数据分析师，这些分析师可以准确解读社交媒体数据，从而优化Facebook Ad的投放。

BMC软件公司是第一批使用Snapchat平台作为讲述我们的品牌故事的B2B公司之一。从最低限度来讲，讲故事可以帮助你的品牌更加人性化，把真实的面孔和声音展现在你的社交媒体社群面前。通过Snapchat，我们用讲故事的方式聚焦新员工、高管和各种团队成员，他们会接管我们的账号，并创作名为“生活中的一天”的相关内容。

我们也会在Twitter上跨平台推广我们的Snapcode[12]，每当我们有员工接管Snapchat账号或者分享行业会议等特殊场合的内容时，我们的账号就会增加新的关注者。

正如我在第七章分享的那样，我们使用的工具和金·卡戴珊、DJ哈立德使用的一样。你可以自己决定是否使用这些工具，并把适用于社交媒体名人的蓝图也嵌入你公司的战略当中。如果你不使用这些工具，你的竞争对手很可能会使用它们。

首先要确定故事的主题，包括新员工入职培训、“生活中的一天”的各种主题、行业活动和会议以及产品演示。你应该争取每周抽出一天时间让员工来接管公司的Snapchat或Instagram账号，并把这种做法作为一种策略，以表明这是一个有趣的工作场所，充分展示员工的工作内容。这么做使你发布的内容减少了推销的痕迹，更多的是建立人与人之间的联系。你应鼓励员工为公司的Facebook、Twitter和LinkedIn账号创作内容。

请记住，公司需要真实的营销内容和与受众产生共鸣，并且为顾客提供解决方案以满足他们的需求。回到星巴克的例子。想象一下，如果在独角兽星冰乐面世的时候，星巴克为全球20多万名员工提供了一个像“一起社交吧”的平台来简化员工分享的信息，然后让选定的咖啡师来负责星巴克的官方社交媒体账号，“展示和讲述”新产品的制作过程。如果员工觉得自己对于新产品的推出有更多的发言权和所有权，他们可能就不会因为新产品带来的额外工作而感到压力和沮丧。

除了在广告中聘请知名度高的名人如科林·卡佩尼克，耐克公司可以在Twitter上搜索，看看哪些人是公司最活跃的粉丝，并请他们负责品牌的社交媒体账号。我想，如果你把这种方式运用到你的品牌营销上，你会发现已购买你产品的顾客会很高兴负责品牌的账号。更好的做法是，如果你正为制作视频或博客内容而绞尽脑汁，可以邀请粉丝和顾客把视频发送到公司的电子邮箱，内容是他们如何使用产品。在获得他们允许的前提下，你可能有机会把这些内容作为你的Facebook主页上的内容，或者引用到一篇博客文章里，并发布在公司网站上。同时，也祝你玩得开心！你永远不知道什么时候会引发下一轮疯狂流行的挑战。

你和企业通过讲故事而获得的优势归根到底是营销内容的人性化。当你把个性化的面孔和声音融入营销内容，终端用户就会知道他们是在和谁接触。长久以来，企业一直躲在幕后，现在幕布正在被揭开，因为消费者渴望销售环节更加透明。

本章所概述的观点和工具适合希望将自己的品牌或公司带到下一波的社交网络媒体经济时代即人本经济时代的所有人。在这个时代，能有效地把人变成品牌形象会决定公司的未来。我曾在职业生涯中多次把员工变成品牌倡导者的策略付诸实践。每当我想到“营销的终结”以及接下来会发生什么的时候，我就会想到一个数字生态系统，人不是商标，而是品牌的面孔。我相信，公司将被迫重新定义“营销人员”，并开始雇用那些有一套讲故事技能的人。以人为本、从人的角度来讲故事的艺术，将比在电脑上设计出来的广告更有价值。我还想到了数字审判日——人工智能与人类的对决日，你将在第九章中了解更多相关内容。



[1] Lush是一家化妆品零售商，总部位于英国多塞特郡普尔，由Mark Constantine和Liz Weir创立。它生产和销售面霜、香皂、洗发水、沐浴露、乳液、保湿霜、磨砂膏、面膜和其他面部、头发和身体的化妆品，只使用植物配方，其中85%是纯植物原料。——译者注

[2] BuzzFeed是一个美国的新闻聚合网站，2006年由乔纳·佩雷蒂（Jonah Peretti）创建于美国纽约，致力于从数百个新闻博客中获取订阅源，通过搜索、发送信息链接，为用户浏览当天网上的最热门事件提供方便，被称为媒体行业的颠覆者。在几年里，BuzzFeed借助最拿手的猫猫狗狗榜单图让自己的内容风靡社交网络，并发展成一个赢利的内容网站。——译者注

[3] 广告量占有率亦称声音份额，即一个品牌的广告活动在整个行业或产品类型的总广告活动中所占的百分比。广告量占有率的衡量标准是频率、覆盖面和广告评级。——译者注

[4] 组织筒仓是指各部门之间不联系、不了解、不合作的孤立状态，这种情况在大型企业和中小型企业中都有可能发生。——译者注

[5] Elevate是LinkedIn在2015年发布的一款面向企业的独立收费的应用程序，可以将部分内容传播给员工，由员工再次分享到自己的关系网。——译者注

[6] Sprinklr是一家社交媒体，可以帮助用户从事社交活动、宣传客户关怀和发布社交广告。——译者注

[7] Bambu是一个B2B智能投顾平台，致力于利用人工智能技术为北美、南美和亚洲各地用户提供相应的智能投顾技术。——译者注

[8] 单点登录是比较流行的企业业务整合的解决方案之一。——译者注

[9] Buffer是一种缓冲寄存器，分为输入缓冲寄存器和输出缓冲寄存器两种。前者的作用是将外设发来的数据暂时存放，以便处理器将它取走；后者的作用是暂时存放处理器发往外设的数据。——译者注

[10] Hootsuite是加拿大的一个社交媒体管理平台，提供多个社交媒体的聚合管理，用户可以监测其在Twitter、Facebook等主要社交媒体上所进行的推广活动。——译者注

[11] Google Analytics是Google为网站提供的数据统计服务，可以对目标网站进行访问数据统计和分析，并提供多种参数供网站使用者使用。——译者注

[12] Snapcode是一种使用Snapchat的方式。企业可以创建自己的Snapcode，并在图标内附上自己网站的URL和一张自己选择的图片。一旦创建了定制的Snapcode，就可以把它作为图标和附件发送。——译者注


第九章 审判日：人类与人工智能的战争

在第七章和第八章中，你已经学习了如何像名人一样讲故事。上文以金·卡戴珊和DJ哈立德为例，讲述了如何将你的品牌变为一个人们想关注并分享给他们的朋友的品牌，而不鼓励你的公司成为在互联网天天推送最新产品的促销信息的公司。你还学会了如何利用公司最重要的资产——员工和顾客，把他们变成积极投入的品牌代言人和讲故事的人，以扩大品牌的影响力，超越公司管理的那些社交媒体账号。现在，要把这些要点联系起来，如果你想让自己跟上网络潮流并保住工作的话，你需要了解为什么你至今为止所学到的一切都不是可有可无的，而是必需的。我之所以热衷推动品牌营销内容的人性化，而不是依靠品牌标识来进行营销，以及我之所以写这本书，都是因为让营销内容更加人性化是我们最后的防线，在不久的将来，技术将使数以千计的营销类职位消失，机器人将取代社交媒体经理。

我的关于未来营销的理论其实是一个生态系统，在这个系统中，机器学习、预测分析和人工智能都各自发挥作用。总有一天，品牌方现有的社交媒体经理或社群营销经理的职位将完全被这些技术手段所取代。因此，就像公司需要雇用创作者来增加品牌故事讲述者，品牌方在未来还需要数据分析师对机器人大军进行编程，以让机器人取代并完成目前由人类完成的专业任务和功能，比如客户服务和销售。

20世纪90年代，我最喜欢的电影之一是《终结者2：审判日》（Terminator 2：Judgment Day）。在影片中，阿诺德·施瓦辛格（Arnold Schwarzenegger）扮演的角色被派往未来，以保护人类文明并避免一场由机器人策划的叛变。我受这部电影的启发。在本章中，你会知道，我们已经进入一个人工智能与人类对决的时代，而且已经没有回头路了。

要想把这个问题说清楚，我们首先应该了解为何世界上一些大公司正在使用以下技术。


机器学习

机器学习是人工智能的一个分支，基于这样一个认识，即系统可以从数据中学习，识别模式，并在最少的人为干预下做出决策。

也就是说，通过机器学习，根据你多年来的搜索数据，Google可以知道你的性格、你喜欢做什么、你去哪里购物等。Google通过收集关于你的数据，可以将你归入不同的类别。这些数据还可以被广告商利用。这就是为什么每当你在Google的平台上运行广告（YouTube也是如此），你可以根据不同的兴趣爱好和人口统计学指标来锁定目标顾客。一个有趣的事实是，Google平均每秒处理超过4万条搜索查询（互联网实时统计，2019）。


预测分析

预测分析是对未来的未知事件进行预测，预测分析的技术基础是数据挖掘、统计学、机器学习和人工智能技术。预测分析主要以分析当前的数据来预测未来。

就电商和零售业而言，亚马逊会利用预测分析建模，从已有的数据即顾客的购买记录和频率，来预测顾客何时购买，比如，下一次顾客购买汰渍洗衣胶囊的时间，亚马逊还可以通过分析其他有类似购买模式的顾客的历史数据，来给顾客推荐相关的配套商品。


人工智能

人工智能是指电脑程序或者机器可以完成原本需要人类来进行的思考、学习和执行的任务。人工智能研究是一个试图让计算机变得“聪明”的研究领域，而随着机器变得“更聪明”，它们执行任务的能力会越来越强，而这些任务曾经被认为是需要人类的智慧才能完成的。


未来正在发生

为了让我的理论更有说服力，请想象一个世界，在这个世界里，所有的网上数据，包括公司的客户关系管理系统在内，足以让品牌方有能力开发一个社交媒体机器人来排除网络噪声，能在顾客购买产品之前，就直接与他们接触，而顾客甚至不需要发一条Twitter或者是私信。

这样的社交媒体机器人可以是一个应用程序，也可以是一个在社交媒体上看起来像一个“真人”的全套个人资料。这个机器人通常使用机器学习，被预先设定程序，自动生成信息，关注其他账号，自动回复或分享特定的标签。

公司总是面临将间接费用（overhead cost）[1]控制在最低限度的压力，并且拥有较小规模的社交媒体团队，这些公司正通过ManyChat和Chatfuel来编程订制Facebook页面机器人，以执行诸如社群管理等任务。之前的做法是，公司通常雇用一名员工，他的主要工作职能就是完成这些任务。

当Twitter向应用程序开放其应用程序接口，你的公司就不再需要雇用一个社群营销团队来管理社群，这样做会有什么结果？或者，人工智能可以在Twitter上运行实时爬虫程序，并识别品牌的潜在客户，这会带来什么变化？如果现在我可以从聊天机器人那里订购比萨或鲜花，那么当预测分析和机器学习让人工智能利用多年积累的推文自动撰写文案时，会发生什么？想象一下，如果你的所有博客文章、推文和Facebook内容都是人工智能自动创建的，人工智能拥有足够的数据点，知道哪种类型的内容会在哪一天获得最高的用户参与度或转化率。最终，在这种末日场景下，一个营销团队将是一个由数据分析师编程的系统并完全可以自动运行，从而产生最高的货币投资回报率。同时，成千上万的市场营销岗位将永远消失。不幸的是，这些是很有可能发生的情况，我们将在2030年之前看到它们变为现实。

从自动点赞内容、自动关注账号到自动评论，你现在可以通过机器人的协助来完成很多事情，而无须投资成千上万美元来构建自己的机器人平台。或者说，现在不需要手动花好几个小时或者好几天来完成简单的任务，这些改变乍一看很吸引人。

我从自己的创业历程中知道，当企业想雇用人才的时候，企业主会变得非常节俭，再加上企业在经营过程中要以最低的人均成本来增加收入，所以全部工序自动化不是可选项，而是必选项，并且会被所有企业采用。然而，虽然从表面来看，全部工序自动化很诱人，但实际上它更像一种快速完成任务的方法，而不是一种有效的长期业务发展策略。

由于技术的进步，在这个新的商业世界里，有很多事情你可以利用技术来实现自动化操作，但如果说有什么是自动化无法实现的，那就是和另一个人发展出一段真实的关系。人际关系是公司业务的核心，虽然有一些机器人案例具有商业价值，但机器人的商业用途也有不理想之处。

几年前，我受邀出席在丹麦哥本哈根召开的会议，并发表以“社交媒体的未来”为题目的演讲。在当时的研究中，我被一个观点深深吸引，那就是与移动通信运营商相比，移动消息应用很快就会占据更大的比例。这意味着，如今有更多人在Messenger和WhatsApp等消息平台上发信息，而不是通过移动通信运营商。

我们现在谈论的不再只是社交媒体，而是横跨社交媒体和实用性的应用程序（比如收发信息），我称之为“私人媒体”。每当我被问到“社交媒体接下来会怎么发展？”或者“我该留意哪个社交网络？”我总是说，虽然还没有人公开讨论，但最重要的社交网络其实是Facebook Messenger[2]。

目前，Facebook Messenger拥有超过10亿的注册用户，是仅次于Facebook、YouTube和WhatsApp（Facebook于2014年将其收购）的第四大社交网络。你不应该忽视Facebook Messenger的原因是，它为你的品牌提供的不仅是另一个增加网站流量的平台，而且是一个增加收入的平台。Facebook Messenger类似于微信，而微信是腾讯开发的一款中文多功能消息、社交媒体和移动支付应用程序，到2018年，按月活用户计算，微信是全球最大的独立手机应用程序之一，月活用户超过10亿人。

当我准备在哥本哈根演讲时，我决定用自己的经历来谈社交媒体和人工智能的未来，我决定与存在于现实生活中的机器人展开一场对话，并向与会听众报告我的使用体验。第一步，我找到Facebook Messenger中的“发现（Discovery）”标签，寻找用户可以浏览和寻找企业的自动客服机器人。按照新闻、旅游和购物等类别，用户可以找到成千上万个机器人。而我本人只想通过万豪酒店自动客服机器人来预订万豪酒店的房间。

万豪酒店自动客服机器人的第一个提示是让我选择“找一家酒店”或者“客户服务”。我故意没有选择这两个选项，而是写道：“你好，我想在哥本哈根找一家酒店，你可以帮我吗？”我想看看自动客服机器人如何对语句做出反应。毫不奇怪的是，“酒店”这个词让机器人除了提供之前的两个选项以外，还多发了一句“你觉得如何？”我选择了“找一家酒店”，自动客服机器人接着问我的目的地是哪里，我回复“哥本哈根”。

接下来发生的事情开始变得有趣。显然，自动客服机器人没有认识到哥本哈根是一个城市的名字，所以它问了我三次想去的地方，直到我回答“丹麦”。随后，我发现在丹麦没有适合我的万豪酒店分店。然后自动客服机器人给我提供了“开始新的搜索”或“客户服务”的选项，我选择了“客户服务”。自动客服机器人回应道，它的客户服务团队只有在特定时间内（不是实时，也不是我正在使用的时刻）反应最迅速，并要求我输入问题，以便有人能回复我。

几天后，当我人已经在哥本哈根并选择了一家Airbnb[3]的时候，我收到了大概是来自万豪酒店的社交媒体团队中一位“真人”的消息，并说万豪国际集团在哥本哈根有两家酒店。自动客服机器人当时没有明白我的意思。具有讽刺意味的是，当我告诉自动客服机器人，我已经到达哥本哈根，并改用Airbnb时，自动客服机器人的自动回复仍然是“找一家酒店”。

就目前而言，自动客服机器人无法取代人与人之间的互动。不过，随着机器学习和人工智能的发展，这种情况会发生改变，自动客服机器人可以对照公司网站、实时交叉检查输入的单词。但万豪酒店的例子表明，目前与自动客服机器人的对话仅限于事先编程中约定的关键词和短语。

我称之为“自动客服失误”。

我继续做了下一个实验，决定尝试利用达美乐（Domino）的自动客服机器人来订一份比萨，而这次的交流最终让我写下本章的内容。为了好玩，我用常见的挥手表情符号来表示“你好”，但达美乐的自动客服机器人不知道挥手表情代表什么。以下是我们的互动内容。


我：（挥手表情）

达美乐自动客服机器人：对不起，对此我不太理解。

我：你好。

达美乐自动客服机器人：你好！我是达美乐餐厅的订餐助理机器人。我叫Dom，有什么可以帮你的？这里有三个选项：新订单、重新订购和订单追踪。

我：新订单。

达美乐自动客服机器人：好的，请告知你的电子邮件地址，这样订单成功后，我们可以给你发送订单确认通知。

我：（提供电子邮件）

达美乐自动客服机器人：你想如何支付这个订单？

我：使用借记卡或信用卡。

达美乐自动客服机器人：为了安全起见，请你使用www.dominos.com平台上的信用卡/借记卡付款方式，一旦订单下达后，我还可以帮你追踪（链接到订单结束）。

我：订单结束。

达美乐自动客服机器人：确认/提供送货地址+总金额。

我：我现在做什么？

（然后我开始对自动客服进行一些有趣的测试，以测试它的能力。）

达美乐自动客服机器人：不客气！如果你还有什么需要，请告诉我，我可以帮您解决。

我：为什么达美乐的比萨比必胜客的好吃？

达美乐自动客服机器人：对不起，我不明白你的话。有什么可以帮你的？

我：必胜客，你知道它吗？

达美乐自动客服机器人：对不起，我不明白你的话。有什么可以帮你的？

我：你最喜欢吃什么配料？

达美乐自动客服机器人：对不起，我不明白你的话。



从酒店预订到订购达美乐餐厅的比萨，虽然自动客服机器人的发展前景很好，但我感觉跟自动客服机器人互动是一种笨拙和烦琐的体验。就像我和达美乐自动客服机器人的交流过程中，在提供了包括姓名、地址、电子邮件和电话号码在内的所有信息后，我仍然被提示要访问它的网站下单，这就违背了使用自动客服机器人的初衷，客户反而需要花费更多的时间来下单。即使在达美乐网站下单后，我还被自动客服机器人再次提示需要结账。

要创建一个自己的自动客服，我推荐ManyChat（自动聊天工具）或 Chatfuel（聊天机器人开发平台）。创建一个Messenger自动回复功能并不困难，而且只需要几分钟来设置。除非你想获得畅快的聊天体验，就像万豪酒店或达美乐餐厅一样。创建一个端到端的聊天流程需要仔细计算投入时间。除了提供后端分析如用户数量以外，ManyChat和Chatfuel也允许你向订阅者推送通知，它们类似于一个利用电子邮件进行营销的服务提供商。

就目前而言，自动客服更适合企业还是个人品牌用户仍没有定论。企业家格兰特·卡登（Grant Cardone）会使用自动客服每天给我发送推送文章的通知。坦率地说，比起Facebook到企业页面上发布营销内容，我更喜欢这种方式。此外，从我的角度来看，用Facebook Messenger给成千上万名用户发送推送通知（类似于利用电子邮件发送信息），要比在客户服务或电子商务中使用自动客服更有效。

现在，在我们讨论自动客服的好处之前，让我们先来看一下使用社交媒体自动客服的不恰当的策略。


购买假关注者和假互动

对于网红和想成为网红的人来说，购买僵尸账号来关注他们或参与互动是一种常见的做法。这种做法只是在自欺欺人。有专门“养水军”的公司，它们创建僵尸账号，从技术参数上讲，这些僵尸账号是“真实”的社交媒体账号，但实际上并没有真人在操作。因此，假粉丝没有任何价值。


互相关注后取消关注策略

如果你不想被影子禁言（Shadow banned）[4]或被社交网络暂时屏蔽，就不要玩互相关注后取消关注的把戏。


自动点赞和自动评论

为了实验和研究，这些年我用过很多种互动机器人。当使用机器人自动发送“互相关注吗？”和“来给我的文章点赞吧！”之类的话，在成千上万的Instagram帖子里你可能会有一些关注者，但是如果你不去维护你与你的关注者的关系，你的关注者也不会发展成优质的关注者。维护这种关系涉及你至今在本书所学到的大部分内容。

虽然我坚信，人工智能将有效地颠覆我们的营销方式，并在不远的将来淘汰许多营销工作职位，以便人们把时间更多地用于为交易性的客户服务，同时一个重要优先事项是，将资源重新分配到社群之外的互动上。然而，你不需要花很多钱来雇用外部机构为你打造一个机器人。相反，不到一分钟你就能创建一个自动回复程序。

在Facebook页面创建Messenger聊天机器人（Messenger Chatbot）的第一步是进入你在Facebook内的页面设置（Page Setting），然后点击页面左侧的消息（Messaging），接着点击回复助手（Response Assistant）。
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图9-1 如何在Facebook页面创建一个Messenge聊天机器人

资料来源：卡洛斯·吉尔的Facebook页面。

你可以选择即时回复每一位在页面留言的人。你的预设信息里，可以包含问候语以及你会在多久之后回复。
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图9-2 Messenger聊天机器人即时回复的消息内容示例

资料来源：卡洛斯·吉尔的Facebook页面。

虽然Messenger自带的机器人即时回复功能不能为你提供ManyChat或Chatfuel那样的畅快的聊天体验，但它是自动回复顾客的第一步，否则顾客会在工作时间（包括下班时间和周末）感觉被忽视了。这也是一个很好的方式，让顾客知道你将在设定的时间内回复他们（比如，24小时之内），或者你也可以让他们访问公司网站的问答栏目。至少，你可以设置聊天机器人来回复你最新的YouTube视频链接，或者用于发展潜在客户的电子书，或者附上你希望增加关注的Facebook帖子等，如图9-3所示。
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图9-3 使用自定义GIF的即时回复功能示例

资料来源：卡洛斯·吉尔的Facebook页面。

人工智能和社交媒体聊天机器人是有价值的，所以我想提出一个问题，估计你现在可能正在思考同样的问题：“如果我从事社交媒体工作，这对我的事业会有什么影响？”

有效地利用人工智能和社交媒体聊天机器人技术会节省时间，希望这些时间能让你和团队去做提升品牌影响力所需的工作——讲故事和直接与你的顾客进行一对一的交流。正如我在全书中所展示的那样，有一项任务是机器人至今还无法完成的，那就是取代人的面孔和声音。正如我所强调的，未来十年，品牌营销内容的人性化将是你最大的竞争优势。

在一个数字生态系统中，Snapchat的用户每分钟会分享527760张照片，每分钟有超过120名专业人士加入LinkedIn，而在YouTube上，用户每分钟总共观看4146600个视频，每分钟有456000条推文在Twitter上发送，在Instagram上的用户，每分钟发布46740张照片。信息过载与自动化相结合，将继续使最终用户感到被忽视，并在情感上远离他们认为来自品牌方的广告内容（Marr，2019）。

一旦你无法确定你是在和机器人聊天，还是在和人交流，面孔和声音将是你最后的进攻武器。

案例分析

Lil Miquela

让我来给你们介绍一位Instagram博主，其账号是@lilmiquela。从表面上看，她似乎只是一名19岁的Instagram网红，拥有150万名粉丝。

我们能看到Lil Miquela参加科切拉音乐节、与J Balvin等名人合作，甚至发了Instagram Stories，然而，她并不是一个真实的人，而是一个AI，而最让人瞠目结舌的事实是，你甚至看不出来她是AI，因为她看起来特别“真实”，有视频为证，她甚至还有自己的声音。

Lil Miquela只是你公司的竞争对手之一。正如我在本章开头所写的那样，人工智能与人类的较量已经开始。如果你想在一个由人工智能、聊天机器人和计算机生成的“网红”所主导的世界中脱颖而出，你应该立即开始讲故事和通过员工宣传计划打造公司的网红（如第七章和第八章所述）。具体来说，当使用Messenger等应用程序时，请铭记以下最佳做法。

个性化体验

个性化和人性化是相辅相成的。每当你创造一个个性化的体验，你就可以与顾客建立更深层次的联系，我指的不仅是通过私信联系他们或在推文中@他们，我的意思是说，要赢得客户的青睐，你应该做的是了解什么对他们很重要，关注他们在谈论什么，哪些日子是他们生活中的重要日子（生日、周年纪念日等），并围绕与他们相关的兴趣而不是你的品牌来吸引他们。比如，我经常坐美国航空公司的飞机，美国航空公司的数字社区经理应该主动联系我，并做自我介绍。这和餐厅的经理来到每一张餐桌前，查看服务员的表现没有什么不同。对于像美国航空公司这样的品牌方来说，可能很难接触到每一名顾客，但它至少要从最忠实的顾客开始联系，然后联系更多顾客。通过滚动浏览我在Twitter和Instagram上的帖子，你会发现我经常旅行，而且每到一个新的城市就会去理发。美国航空公司可以利用这些公开的细节，给我发一条推文或Instagram私信，推荐我每到一个特定的城市就应该去看看的理发店，或者提供一些当地的旅游建议。这就是我所说的让互动变得个性化的意思。虽然这样做工作量很大，但这是超越性的工作，能让顾客感到被重视。

通过视频或语音向顾客发送信息

从万豪酒店和达美乐餐厅的例子中可以看出，自动客服机器人可以通过在平台中内置有价值的电子商务工具来帮助品牌方增加市场份额和收入，但它仍然缺乏人际交往和互动的元素。不过，Facebook Messenger和 Instagram都允许你给用户发送语音消息，我的建议是，立即开始把这一点作为客户服务的策略，让顾客户可以听到真人的声音，而不是引导他们去相信他们可能正在与一个机器人进行互动。想象一下，你如果能使用平台的内置功能（如利用Face Time通话和发送视频短信），让客户可以听到你的话并看到你，那么客户服务会提升到一个新的水平，在一个机器人驱动的世界里，你正在与计算机竞争，对手是像Lil Miquela这样的网红。让你的员工从数字幕后走出来并不是一件坏事，而是一种竞争优势。

让真实的人成为品牌活动的代言人

最近，我和一个客户联系，他向我展示了他们最新的广告活动创意，我震惊地看到从电子邮件营销到社交媒体帖子，他们使用的都是从Shutterstock图片库里挑选的、看起来似乎是公司的实际顾客的图片。当你可以通过招募你现有的顾客或者向拥护者付费使他们成为你下一个品牌活动的代言人时，为什么要造假呢？更好的做法是，众包内容，并鼓励你的社交媒体社群成员以及员工积极发布与你的品牌相关的内容，以获得出现在即将到来的品牌宣传活动中的机会。

在社交媒体的世界里，已经有很多人通过造假的方式获得名气，甚至不惜一切代价获得5分钟的网上关注度。不要再助长这些网络噪声，而忽略了你最大的资产——你的顾客和员工。他们可以代表你，而他们所采用的方式，没有任何一个网红或机器人能做得到，因为他们是真实的，而且是真实的品牌代表。

在下一章中，我们将从撰写帖子到建立人际关系来探讨说服的力量。对于你在网上所做的一切来说，说服力是一个关键因素。



[1] 间接费用指不与产品直接产生联系的成本。——译者注

[2] Facebook Messenger是桌面窗口聊天客户端，允许客户聊天、接收通知并在电脑桌面上阅读新闻。——译者注

[3] Airbnb是AirBed and Breakfast （“Air-b-n-b”）的缩写，中文名为爱彼迎。爱彼迎是一家联系旅游人士和家有空房出租的房主的服务型网站，它可以为用户提供多种住宿信息。——译者注

[4] 影子禁言亦称ghost banning、comment ghosting。影子禁言是指论坛或者网络平台的管理者让某位用户的发言只能被自己看见，而其他用户看不见。——译者注


第十章 个性和说服的力量

当我写这本书的时候，我在思考“怎么才能将各章的内容连在一起，让每一章都能与下一章衔接好？”本书的开头全面梳理营销和广告事务。接着，我提出自己的观点：在这个全新的时代，数字化业务的竞争力是使品牌人性化——让真实的人包括你的员工成为公司的代言人。本章关注你到底该如何推销自己，并且在你所在的行业成为思想领袖，而且也会教你如何利用互联网与他人建立富有成效的联系，并且通过挖掘你的“超能力”（你自己的力量）来发现商机。

我相信个人品牌的力量，因为我就受益于通过社交媒体来建立人际关系网。要不是我十多年前在金融业被裁员，我就不会写书，也不会有今天的事业。然而，拥有个人品牌不仅需要创作在线内容和打造人设，而且让你独一无二并且与他人联结。

我利用社交媒体重塑了自己的形象，重建了自己的事业，并且走上了成功的职业道路，成了一名营销高级主管、企业家和演说家。然而，这一切都不是一蹴而就的。建立个人品牌，让其他人认为你是有影响力的，需要你花费时间和付出极大的耐心。尽管当时我没有经营企业的经验，但我还是强迫自己学习编写网站代码，并创办了一个在线招聘网站。此外，我没有营销预算，所以我优先学习的是社交媒体营销，相对来说，当时的社交媒体营销刚刚起步，并没有像今天这样被企业所熟知和使用。通过试错，我发现如果足够多的人在社交网络看到你和接收你的信息，总会有人关注你。

从2009年到2011年底，我一直在做我们今天所谓的“社交型销售（social selling）”。每天，我在醒着的大部分时间里都在LinkedIn、Twitter和Facebook上流连并在这几个平台间来回切换。每天我都会用LinkedIn搜索其他公司的人力资源高管，我想向他们推销我的服务。我还通过Twitter与上述公司的招聘人员和高管直接接触。一旦我通过LinkedIn联系上他们，或者在Twitter上与他们互相关注，我就会在Facebook上把他们加为好友，这样他们就可以认识我这个人了，这么做会让交往更加人性化。人力资源行业的从业者逐渐了解我，因为我无处不在。

我能在社交媒体上重塑个人品牌，而每个品牌、每位创意工作者和每一名专业人员都有同样的机会摆在面前，秘诀就是使自己的品牌变得更人性化、更容易亲近。记住，购买行为发生在相互信任的人之间。在我为自己的事业打下基础并把它发展壮大的这些年里，我了解到，我在推销的并不是我的服务或者某种产品，而是在推销我自己。

正如你在本书中所读到的，随着网络流媒体、直播视频和故事的兴起，社交媒体将继续成为一片孕育新的创意工作者和个人品牌的土壤，而未来的互联网只会比今天更加嘈杂。这种现实不仅会迫使每个公司重新评估自己，并开始使用社交媒体来作为销售和营销渠道，而且也会让它们考虑利用社交媒体来为顾客提供售后服务。

正如你将在最后一章中看到的那样，包括虚拟现实（Virtual Reality，VR）和增强现实（Augmented Reality，AR）在内的技术进步，只会让人的声音和面孔发挥更大的作用。因此，在这个新的沟通时代，你的沟通能力将是你最有效的竞争优势。

那么，当你与其他人都在做同样的事情时，你该如何脱颖而出呢？


获得成功的五个要诀

获得成功的五个要诀是我在职业生涯早期就开始使用的。每一个要诀不仅都很重要，而且都是紧密相关的。下面我将对这五个要诀进行详细阐述。

1.热情

不管是直接见面还是在线互动时，热情是顾客从你身上感受到的情感。公司也好，个人也好，什么是你的驱动力？如果你是销售员，你的潜在客户会很快看出你是否对你的工作和你所代表的公司充满热情。如果你是企业家，你的热情就是引导你每天醒来和经营业务的动力。理论上，你所从事的工作应该是你所热爱的。如果你从事营销工作，为公司的社交媒体账号撰写文案，你应该对你的工作为雇主带来的影响充满热情。热情是我们做一切事情的核心。

2.坚持

坚持是一种不可思议的能力，无论你需要多长时间才能达到目的，都不会动摇或放弃你正在努力完成的事情。在我创业的早期，很多人不把我当回事，因为我没有像现在这样的信誉度和拿得出手的成就。当我以员工的身份在企业界工作时，我发现必须坚持不懈地让公司里的其他人了解社交媒体的价值，许多从事销售和营销工作的人很快就放弃了社交媒体，因为他们想马上获得收益。正如我在前面的章节中所讲的，社交媒体不会带来直接的投资回报率。社交媒体营销是一个长期的销售和营销方式，就算惹人讨厌，你也必须在社交媒体上坚持发帖，并在人们的主页中被听到或看到，发一次帖子就走人是不行的。

3.持之以恒

持之以恒和坚持是相似的，然而持之以恒是一种心态，坚持则是一种行动或策略。每一个品牌和创意工作者一开始都无人关注，一切都要从零开始。要在YouTube上占有一席之地，你可能要创作数百个视频，而在像Instagram和Snapchat这样的平台，你需要用有令人惊叹的视觉效果的视频和故事来吸引人们的注意力。在社交网络成功的关键是将你的成长看作一场持续的进化，这需要毅力。如果现在你的企业在Facebook上的页面只有不到100个“赞”，你会问自己是否应该继续坚持发布营销内容。这通常不是一个应不应该坚持发布营销内容的问题，而是如何坚持的问题。以前，我做了很多A/B测试，来看看哪些策略是有效的，哪些是无效的，一旦我了解到特定的策略可以达到特定的效果，我就会更多地运用这些策略。

4.个性和说服力

让我们面对现实吧，我们上网都是为了同样的结果——销售产品或服务。

作为一个创业者，我很少进行业务开发或传统销售，因为人们认识我是通过我十多年来所从事的个人品牌建设和“社交型销售”。然而，有人可能会看到我每周在Instagram、YouTube或LinkedIn上发布的内容，并认为我发布这些内容就是在推销。他们是对的，即使我从未提及任何一种产品、服务，甚至是网站。通过创作内容我塑造了个人品牌，我不必进行自我介绍便被人们所熟知；而且当我不工作时，人们对我本人也有一定程度的信任。这就是个人品牌的艺术，而我将在这里与你分享社交网络的“游戏手册”。

被视为值得信赖的思想领袖在任何行业中都是有好处的。然而，你需要花费时间和创作营销内容来提高你的影响力，此外还需要坚持。要想被视为你所在领域的专家，你应该有足够的工作资历和经验，并获得相应的成就。此外，如果你急于利用LinkedIn和其他社交网络来增加你的销售收入，请准备好投入时间来创作内容并与他人建立数字社交网络。

增加你的专业影响力的第一步是评估你的优势，以及弄清楚你可以根据你的经验和成就教给别人什么。

首先要摸索出自己可以教给别人的主题。比如，如果有人正在寻求帮助，以发展他们的YouTube频道，他们很可能会去Google或YouTube上输入“如何在YouTube上生存和发展”。问问自己：“人们想要什么？这些我能教给他们吗？”然后列出所有可能的主题，作为自己的博客和视频的主题。

我们很容易看到如加里·维纳查克一样的思想领袖，因此就想效仿他们的做法。遗憾的是，这并不容易。要打造个人品牌和影响力，请按照以下个人品牌核查清单进行自查。


个人品牌核查清单

● 你的顾客想知道什么，你能教他们做什么？创建一个主题清单。

● 你是否在Medium、LinkedIn 和Facebook 上写博客、发表见解和分享可操作的策略，你的顾客认为这些很有价值吗？

● 你是否在YouTube 上教授人们专业知识？

● 每当有人与你互动，你是否花时间亲自在社交媒体上做出回应？



发展个人品牌的秘诀是将个人和专业内容结合起来。重点不是你作为专业人士的身份，而是展现你作为一个普通人的生活。创造共鸣意味着你所在行业的其他人可以与你创作的内容产生共鸣，同时被你启发。如果你还没有这样做，请利用YouTube和Instagram等平台，在分享你的工作内容的同时，也分享你的生活。以我为例，我花了好几年让网络陌生人（digital stranger）通过我在网上分享的关于孩子的内容、我喜欢做的事，以及我在日常工作之外的身份来了解我的家庭，同时我也向他们展示了我的专业工作并向他们传授我的营销专业知识。在Snapchat创建账号的早期，我是第一批在Snapchat上谈论粉丝增长并在这个平台上确实做到了粉丝增长的营销人员。一旦你对某件事情充满热情，就要让人们了解它，让你的个性在你所做的事情中闪闪发光。请记住，对于大多数人来说，社交媒体是他们暂时逃离日常生活的一种媒介。如果你想扩大你的影响力，无论有多少人在看，都要对你的受众展现出真实、不经掩饰的情感。最后，特别是在Instagram上，利用你的帖子标题，分享简短而私密的故事，让受众觉得与你个人和与你分享的内容产生联系。
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图10-1 卡洛斯·吉尔的Instagram主页

资料来源：卡洛斯·吉尔的Instagram页面。

如果你从事销售工作，或者正在寻求发展业务和寻找新客户，使用LinkedIn就不是一个可选项，而是一个必选项。好消息是，LinkedIn的5亿多会员数据库可以供你搜索，你只需轻松地点击几下并完成搜索字段。

从你的LinkedIn主页上，进入顶端的搜索栏，点击“会员（People）”，然后会出现所有的筛选选项。在这个屏幕上，输入你想推销的公司名称，或者输入你理想客户的职位名称。

我拥有一家数字营销公司，因此，与首席营销官建立联系是我业务增长的关键。LinkedIn 让我有机会接触到超过21000名的美国首席营销官。但是，在你联系或发送站内邮件（InMail）之前，对于任何一个潜在的销售对象，你应该在Twitter或Instagram上查找他们，并与他们互动。也就是说，在LinkedIn平台上与他们接触之前，先在Twitter或Instagram上与他们接触。因为大多数社交活动不在LinkedIn上进行，而是在别处发生。另外，你不能显得过于急切，或者是在进行对话之前，给人以群发垃圾邮件的印象。
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图10-2 LinkedIn的高级检索选项

资料来源：LinkedIn（2019）。

在Google上快速搜索“你的潜在客户的名字+Twitter”，会显示他们是否使用Twitter。如果他们在Twitter上，看看他们是否活跃，以及他们最后一次发推文的时间。如果他们在Twitter上并且很活跃，可以给他们发一条个性化的推文，大致内容如下。


你好，客户的名字，我在LinkedIn上看到了你的资料，很喜欢你和你的团队在@公司名称所做的工作。



在他们回复之前，不要再多说一个字。你不能显得很绝望或者有明显的销售腔。如果他们几天后不回复，那就回到LinkedIn上，在那里与他们联系。如果他们回复了，那就在Twitter上与他们保持对话，直到你等到一个在线下谈生意的机会。在某些情况下，你可能会遇到一种高管或者公司根本不在Twitter上的情况，或者人在Twitter上但不活跃，这时你别无选择，只能在LinkedIn上与他们交流了。

在推销自己和你发送的邮件被视为“骚扰邮件”之间有一个微妙的界限。在LinkedIn上撰写站内邮件或其他任何形式的信息，向潜在客户介绍自己和公司是一种艺术，尤其是当你试图引起不断收到推销信息的人的注意时。我的建议是，要直截了当，但不要推销。

在你发送有可能被视为垃圾邮件的站内邮件或无人会打开的邮件以前，请遵循以下三个关键准则。


1.你是否有中间人可以给你引荐？如果有，请你的中间人做一个热情的介绍，这比盲目地去联系陌生的潜在客户更有效。

2.你与潜在客户最近是否一起参加了同一个行业会议？如果是的话，在邮件中提及那次会议。如果时机合适并且你的潜在客户曾经在会上发言，你还可以提及相关的分会场名称。

3.潜在客户的公司最近是否曾被媒体报道？如果该公司曾被媒体报道，先在邮件中提及新闻摘要（这在Twitter上也有效）。



经营企业或管理团队的专业人员已经很忙了，他们没有时间筛选冗长而令人筋疲力尽的信息，也不可能在没有建立客户关系的情况下对过度推销的信息做出回应并认同。这就是你要说服他们的地方。

如果你的站内邮件简短而直接、重点突出，并提到了你最近参加过的活动，或者提供了有潜力的商业机会，那么你的转化率将大大提高。同时，你要在邮件中明确说明你想占用对方多少时间。

比如，一个有说服力的LinkedIn站内邮件应该这样写：


××（对方名字），你好！

最近，我在×× 刊物（行业刊物）上看到，××（对方的公司）被《福布斯》杂志评选为同行业顶级公司。

恭喜你！

如果可以的话，我希望可以和你保持联系，稍后会给你发送一个建立联系的请求。

祝好！

卡洛斯·吉尔



撰写一封完美的LinkedIn站内邮件需要精巧的构思和大量的A/B测试，以验证什么举措是有效的以及什么是无效的。但是，请记住以下三个必备条件。


1.邮件内容要简短，切中要害。在头两句话中你应该清楚说明为什么要与对方建立联系，以及你是谁、你的工作是什么。

2.不要在第一次与潜在客户联系，就推销你的公司或服务。收信人可以从你的个人资料里看到你的工作职位和雇主名称。

3.与其邀请对方参加一个电话会议，不如首先邀请对方在LinkedIn 上与你联系。



在LinkedIn的线上平台上与潜在客户联系与在线下会面并建立客户关系没有什么不同。拥有超过 5亿会员的LinkedIn是世界各地商务专业人士首选的社交网络。然而，从在LinkedIn上被搜索，到成长为一个在业内有影响力的个人品牌，首先你的个人资料里要有正确的关键词组合。

优化你的LinkedIn个人资料的第一步是在标题栏添加与行业相关的关键词，它们是最有可能出现在搜索结果里的或正在被搜索的关键词。比如，在我的个人资料标题栏中，我有“社交媒体”“营销”“顾问”“机构”“讲故事的人”和“演说家”等关键词，因此，如果LinkedIn用户在搜索“营销顾问”或“有关社交媒体的演说家”时，我的个人资料很有可能在搜索结果中排名靠前，因为我的标题栏中就包含了这些关键词的组合。


你的关键词是什么？写下来：_________。



当你在优化LinkedIn的个人资料时，记得要把所有的栏目如“教育”“行业”“联系方式”，包括你的网站地址、电子邮件地址、电话号码、Twitter账号和生日都填上。这样做的原因是，这些栏目是可搜索的，并且可以让其他人更容易与你互动。你填写的资料越多，就越容易在搜索结果中被找到。

通过添加你的学校名称，你的个人资料将在学校或大学的用户资料中被索引，这将提高校友找到你并与你联系的可能性。如果你住在农村或偏远地区，可以考虑将你所在的城市改为离你最近的大都市，以提高你的个人资料被搜索的可能性。另外，选择一个能代表你的行业。最后，将出生日期添加到个人资料中，这样在你生日当天，你个人资料中的一级联系人会收到通知，这是一种免费的联系他们的方式。

你的LinkedIn简介的摘要部分是你在LinkedIn平台以外被找到的关键。每当有人在Google上搜索你的名字，你的LinkedIn职业档案通常是头几个的链接。你应该花时间去掌握如何撰写你的LinkedIn职业档案摘要，因为这读起来应该像一个网站的“简介”部分，或者是一本书的“关于作者”部分。应该在职业档案摘要中突出你的技能、经验和你在整个职业生涯中的工作成果。此外，也应该在该部分中添加相关可搜索的关键词。
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图10-3 编辑你的LinkedIn个人资料中的简介

资料来源：卡洛斯·吉尔的LinkedIn页面。
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图10-4 编辑LinkedIn的联系方式

资料来源：卡洛斯·吉尔的LinkedIn页面。
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图10-5 编辑你的LinkedIn个人简介

资料来源：卡洛斯·吉尔的LinkedIn页面。
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图10-6 编辑你的LinkedIn个人简介摘要

资料来源：卡洛斯·吉尔的LinkedIn页面。
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图10-7 在LinkedIn上利用Google搜索Carlos Gil，优化关键词后的搜索结果

资料来源：Google。


添加富媒体内容[1]

富媒体内容有助于提升行业权威性，并为个人资料增加可信度。如果你在YouTube上发布过视频内容或曾经在行业出版物上有过专题报道，请将其添加到你的LinkedIn个人资料中。此外，如果你从事销售行业或B2B行业，你可以添加公司网站上的客户的成功案例，这样能为你的个人资料增添更多的特色。你还应该为个人资料上列出的每一个雇主添加富媒体内容。

你目前在专业上所做的工作，以及你在整个职业生涯中的工作节点和所取得的成就，都应该在你的个人资料中体现出来，以提高你的知名度，增加你的职业机会。你的LinkedIn档案不仅是一份简历，而且是你的代表作选集并代表个人品牌。
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图10-8 在LinkedIn个人资料中添加富媒体内容

资料来源：卡洛斯·吉尔的LinkedIn页面。
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图10-9 在LinkedIn上进行关键词搜索

资料来源：卡洛斯·吉尔的LinkedIn页面。
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图10-10 LinkedIn个人资料被搜索次数统计

资料来源：卡洛斯·吉尔的LinkedIn页面。


经常更新和监测群组

一旦你优化了LinkedIn档案，就可以每周监测一次统计数据，以确保你的档案出现在搜索结果中。要想在LinkedIn上获得最大的收益，你需要在平台上活跃起来，即你需要在讨论中做出贡献以及发布原创文章和加入LinkedIn群组。


加入LinkedIn群组

加入LinkedIn群组是扩展人际网络的快速方法之一。通过加入已经建立的LinkedIn群组，你可以立即接触到成千上万的群组成员，这些成员要么在你所在的行业工作，要么在你所在的城市生活和经商，要么与你有相似的兴趣。此外，大多数大学和学校有校友群。

LinkedIn允许你最多加入100个群组，最好的做法是，加入尽可能多的与你相关的群组。首先，从你的主屏幕进入“更多”（Work），然后点击群组（Groups）按钮。

一旦你看到自己已经加入的群组，点击请求按钮（Requested），然后点击发现（Discover）按钮。

查找相关群组

在190万个群组中，LinkedIn会根据你的个人资料和兴趣中的关键词为你推荐你可能想加入的群组。

你也可以在搜索栏中输入关键词如“营销”，来查找你所在行业的群组。比如，当我输入“营销”时，发现有超过56000个有可能加入的群组，我可以从人数最多的群组开始。你也可以输入所居住的城市或者主要业务的所在地区或城市，比如“洛杉矶”，并加入由当地商会或行业协会分会创建的群组。

介绍和参与群组

把你加入的每一个LinkedIn群组看作平台内部更广泛的生态系统中的一个独立的社群。当你进入并在群组中互动时，你将拥有常去的群组，不管是每周、每天、每次登录都会去那里，这就是你要在进入群组时进行自我介绍的主要原因。这样，群组里的其他成员就会知道你的存在，并会在群组外查找你的个人资料。此外，为了扩大你在每个群组中的影响力，你必须在不自我推销的情况下提供新鲜的、相关的见解，同时要经常参与其他群组成员发起的讨论。
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图10-11 加入LinkedIn群组的方法

资料来源：卡洛斯·吉尔的LinkedIn页面。

通过加入并积极参与LinkedIn群组，你将会看到自己的个人资料浏览量上升，新增的联系请求以及潜在的网站访问量上升，从而带来新的业务机会和客户等。然而，至关重要的是，你必须一直积极参与群组活动，不要勉强自己一下子加入100个群组。为了帮助你及时了解各群组中发布的内容，你需要打开电子邮件通知，这样即使你不在LinkedIn上，也可以通过电子邮件收到新讨论话题的通知。

当我在2008年开始使用LinkedIn时，由于我的业务主要是就业安置和招聘，因此我积极加入人力资源和人才招聘的群组。通过对群组讨论的贡献，也开始了自己的主题讨论，我在LinkedIn上的联系人数量很快就增长了。此外，我还加入了除了我当时居住地以外的多个城市的群组，这对我在其他州、城市和国家与他人建立客户关系的帮助很大，并且这些关系我维持至今。LinkedIn的魅力以及社交媒体的魅力在于可以帮你在全球范围内扩展你的人际网络。然而，利用群组的关键是要经常在群组中发言，让在人们在社交网络中看到你。


创造业界思想领导力

如果你想成为业内可以被信赖的思想领袖以及人们信任并愿意追随的人，这需要时间，不可能一蹴而就。然而，如果你在本行业有实践经验和知识，你可以把它们分享给其他人以帮助他们在工作中取得可衡量的结果。LinkedIn有内置的工具，可以帮助你提高自己的思想领导力。

从微软Excel到YouTube频道发展，什么问题都有专家帮你解决。以下是一份思想领导力清单供你参考。


思想领导力清单

● 你擅长做什么？

● 你热衷于帮助别人完成什么？

● 你能教给别人什么？



一旦你对自己能够教什么做了自我评估，下一步就是列出一系列的主题和副主题。比如，我的主题是“LinkedIn”，副主题是“如何使用LinkedIn视频”和“如何增长你的LinkedIn联系人数量”。副主题最终会成为你的博客和视频的课程。如果你能每周都创作营销内容，那就想出一个12～24个标题的内容日历，让你在未来的3～6个月可以顺利创作营销内容。


主题清单

● 列出主题和副主题。

● 为每个副主题写一篇内容。

● 为每个主题创作一个视频。



你可以在LinkedIn平台上利用LinkedIn的文章版块（LinkedIn Articles）写博客，而不需要创建一个独立的网站。这样做的好处是，LinkedIn平台可以得到搜索引擎优化和有机流量，而你无须费力让访客去访问你自己的网站或域名。LinkedIn Articles所提供的功能可与Medium.com和WordPress提供的功能相媲美，而且你不需要成为技术高手。一旦你发布了一篇博客文章，它便被分享到新闻源中，并同时在你的LinkedIn档案上显示出来。

创建视频内容

为了给你的思想领导力内容带来更多的观看量，请制作长度在两分钟以内的原创短视频，并将其作为状态更新发布到LinkedIn上。你可以使用台式机、笔记本电脑上的摄像头或智能手机来制作视频。

[image: ]

图10-12 在LinkedIn上发布一条博客内容来提升思想领导力的做法

资料来源：卡洛斯·吉尔的LinkedIn页面。

无论你喜欢哪种方法，都要制作一个简短的视频来描述你的LinkedIn文章，以及从文章中摘一两个关键词，以激励你的受众阅读。LinkedIn最棒的地方在于，如果有人给你的内容点赞，你发布的内容就会出现在所有一级联系人的新闻源中，这就是为什么在LinkedIn网站上创建尽可能多的有机内容是非常有利的。另外，在你的文章中加入相关的标签，这样可以把你的影响力扩大到一级联系人之外。

制订一个计划并贯彻始终

就像你在社交媒体上所做的其他事情一样，创建一个作为思想领袖的可识别个人品牌需要时间。然而，通过拥有一个内容日历和持续地撰写内容，包括制作将在你的LinkedIn档案中出现的视频教程，你会越来越快地受市场欢迎，以及被行业同人认识。不要忘记把你的内容也分享到群组里，以获得最大的浏览量。

你不能一天发一次帖子就不管了

如今你可能清楚地察觉到，社交媒体从不停歇。我把它称为“巨大的数字海洋”是有原因的，因为它不仅规模很大，而且总是一周7天、一天24小时、一年365天永不停歇。为了与你的数字社区关注者保持相关性和成为他们的首选，你不能一天发一次帖子就走人。如果你没有定期登录和检查社交媒体，你的帖子的浏览量就不会很多，也不会得到你所追求的参与度。然而，你并不总是需要依靠创作新的内容形式来扩大你的影响力。加入LinkedIn和Facebook群组，以及参与Twitter和Reddit社群的讨论，你只需参与相关的对话并有所贡献，这将有助于提高你的思想领导力。请记住，基于文本的帖子，我们称之为“对话”，其实也是内容。这就是坚持不懈的做法，你必须冲到前面才能被社交网络的其他人看到。

为每个渠道制定不同的策略

因为不同渠道的算法不同，用户消费内容的方式也不同，所以你必须按渠道制定发布策略。比如，Twitter上的内容是按时间顺序实时显示的，而Facebook和Instagram上的帖子则是根据相关性和参与度来显示的。

发帖的间隙该做什么

每个帖子的“保质期”都有限，而帖子的生命周期完全取决于帖子是否有其他人评论。让我们回到刚才我那个“巨大的数字海洋”的比喻，我们可以把一个社交媒体的帖子看成海里翻起的一个波浪。而你的帖子在刚发出去时，将获得最初的牵引力或势能，帖子获得的参与度越高，动力越大，直至达到峰值或最高点，然后你的帖子将慢慢地消失、“变成泡沫”。发帖的诀窍是在发布后的最初几个小时内，让帖子有尽量多的互动，这意味着将你的内容通过私人的Messenger或者Facebook的群组分享给隐身幕后的粉丝，或者给你的会员计划清单上的人发电子邮件，又或者可以在Facebook或Instagram Stories上进行跨平台的交叉推广。因为现实就是如此，发布每一篇文章都应该被视为一个小型营销活动。为了让你的社群在两篇文章发布之间或发布后保持互动，利用Instagram、Facebook Stories和Twitter Chat等工具，不需要每小时发布新鲜内容也能保持你的内容出现在靠前的位置。回到让品牌更加人性化的话题，首先要慢慢地把你的社交媒体团队介绍给在Facebook和Instagram上的关注者。让团队成员轮流指定一名代表，通过Facebook或Instagram Stories创作内容，使人们产生兴奋感。这种可靠的策略能让你的社群成员感觉 与品牌的联系更紧密。最终，你的社交媒体团队的成员将拥有各自的Facebook页面和Instagram账号，这些内容我们稍后再谈。

作为一个见证了社交媒体早期发展的人，我认为其实社交媒体并没有改变多少。唯一改变的是平台，但我们所有人都想要的东西仍然是相同的，那就是关注度。回溯到美国在线所在的时代，再快进到今天的社交网络时代，社交媒体一直都是关于人和人与人之间联系的。有的企业突然中途进入已经在进行的对话中，却没有意识到，加入社群比试图主宰它要容易得多。

在这个Google、YouTube、Reddit和Facebook都是全球访问量最大的网站的世界里，接触你的顾客其实并不难。对于营销高管们来说，未来最重要的转变将是如何运用过去十年所学到的数字营销方法、如何优化网络广告的传统做法以及将控制权交到人们手中，无论他们是员工、网红还是顾客，让他们代表公司来讲故事。总有一天，我们将生活在这样一个时代：家得宝（Home Depot）[2]的代言人是住在爱荷华州得梅因市某地的一名孩子父亲，他通过社交媒体向我们展示如何在家里“工作”，他的故事会通过家得宝的品牌渠道发送。有一件事是不变的，那就是你发布的帖子就代表你的水平，而帖子的参与度就像氧气，因此，你发布的帖子应该以教育、娱乐或启发人们为目标。

今天的顾客想要的是什么？


● 人，而不是产品。

● 人脸，而不是商标。

● 故事，而不是帖子。

● 体验，而不是推销。



正如我在本书中反复强调的，在社交媒体上建立忠实粉丝队伍的秘诀是少推销，多互动。

你的目标永远不应该是推销，而是用内容来“吸引”你的顾客，这样他们才会把你发布的内容分享给他们的朋友，就这样口口相传。这本身就是个性和说服的力量。问问你自己：


● 你是否讨人喜欢？

● 你能否说服关注者采取行动？



“创作者经济”是门大生意，只会越做越大。2017年，美国有1700万人通过网上发帖获得收入。相比之下，美国一共只有约1200万名制造业工人。在收入方面，内容创作者们仅在YouTube上的收入就接近40亿美元（Feldman，2019）。

你的一部分工作是利用社交媒体来展示个性或“人设”，让人们在线“买账”并关注你。我们都有一个自己扮演的数字世界的化身。在打造了“你”以后，第二个阶段就是说服人们不断地与你互动。

在你阅读下一章之前，让我们在LinkedIn上加为好友。你可以在Linkedin.com/in/carlosgilonline上找到我，但请不要向我推销或强行推销。



[1] 富媒体内容（rich media content），简单来说是指任何形式的数字内容，它不仅包括普通的文字和静态图片，而且为终端用户提供更多的提升和参与体验。文字广告以文字为卖点，展示广告以图片为卖点，而富媒体则提供了更多的方式让终端用户参与其中。——译者注

[2] 家得宝成立于1978年，是全球最大的家具建材零售商，销售各类建筑材料、家居用品和草坪花园产品，并提供各类相关服务。——译者注


第十一章 知识点总结

首先，我想花点时间感谢我的父母，老卡洛斯（Carlos Sr）和米莉·吉尔，感谢你们在1996年的圣诞节给我买了第一台电脑。作为一个害羞和内向的独生子，我在很小的时候就发现互联网能为我提供前所未有的机会，让我可以进入卧室以外的世界，包括有机会结交朋友并受人们欢迎，这是我在学校里得不到的。所以，现在每当我看到我的孩子们使用社交媒体，比如Instagram、Snapchat 和TikTok，我意识到，从我们这一代到下一代，其实一切都没有改变。我们都希望被听到和看到，这就是为什么在讲座和主题演讲中，我都强调，让营销内容中少一些推销广告，多一点人与人之间的联系。回顾过去，讽刺的是，当年我在美国在线的网上聊天室度过的日日夜夜以及在聊天中结交朋友，其实为今天的很多事情奠定了基础。不论是我所知道的创建网络品牌，还是在LinkedIn等平台上与客户建立关系和推动业务增长，我们都需要遵守以前就有的规则，只是使用了新工具而已。自古以来，与他人建立关系一直是双方签订契约的基础。随着技术的进步，改变的只是人们建立关系的速度。

现在我们已经到了本书的最后部分，我将总结你所学到的知识，并将这些知识与有用的工具联系起来。

社交媒体成功的三大支柱是相关性、人性化和社交性。


快速提示

● 想知道该使用哪些社交媒体平台？很简单，使用你的客户所在的社交媒体平台。然后，为不同的平台制定不同的策略以保持与客户的相关性。

● 没有人愿意听行话和干巴巴的销售套话。与你的客户互动，通过展示品牌内容的人性化及其背后的人来吸引真正的客户。

● 记住人们使用社交媒体的原因：为了社交。专注于与他人建立真正的联系，以成倍地扩大你的影响力。



虽然社交媒体是潜在的“金矿”，对于大多数企业来说，它们有可能带来更多的潜在客户和新客户，但是今天的消费者比以往任何时候都有更多的选择，知道在哪里消费和创作内容。因此，人们创造了一个永不静止的数字海洋，当员工放假或者没生意的时候也是如此。传统的实体企业不仅与在线企业竞争，它们还与普通人（通常被称为个人品牌）争夺数字注意力。在这个新的商业时代，一家有数十亿美元资产并已上市的公司，在网上的影响力很有可能还不如莎拉·迪斯奇（Sara Dietschy）[1]或马克斯·布朗利（Marques Brownlee）[2]这样的YouTube名人，而后者其实是靠品牌方的赞助来保持相关性。

要想从网络噪声中脱颖而出，你首先一定不能像其他公司那样表达，比如“点击了解更多”“优惠即将截止”“今天是促销的最后一天”，而要学会如何施展讲故事的技巧，让你的内容更加人性化。

客户会通过故事记住你的公司，而你的形象将影响客户，有助于提高品牌的知名度和吸引新的粉丝。你讲述品牌故事还需要利用公司的员工作为讲故事的人，让他们分享公司内部发生的故事。此外，还要真实地讲述公司的情况，而不诉诸销售和营销辞令。在某些情况下，品牌的人性化需要与有网络影响力的人保持一致，而后者可以覆盖你的目标消费者。

案例分析

运动鞋品牌K-Swiss如何重塑品牌形象？

作为一个全球性的品牌，K-Swiss在成立的50多年间几经转变。20世纪90年代，品牌从网球界成名后风行一时。到了21世纪初，“我有我的K-Swiss”营销活动非常有效，该公司在不断变化的流行文化中，一直发展品牌以保持与客户的联系。

在总裁巴尼·沃特斯（Barney Waters）的领导下，该公司开始了最新的转变，目标是成为企业家选择运动鞋时的首选。从那时起，K-Swiss就显示出令人印象深刻的、紧跟时代潮流的能力，尤其是与著名的擅长营销的企业家加里·维纳查克合作推出新款鞋，此次合作符合K-Swiss新一轮营销活动的重点。该公司通过一个新的K-Swiss播客账号，提供有价值的商务见解，新播客名为“CEO穿运动鞋”。

当耐克和阿迪达斯等运动鞋公司通过与世界上最著名的体育明星合作，以争夺在运动鞋领域的主导地位时，K-Swiss在企业家精神方面找到了一条开放的通道，因为公司意识到，现在的年轻人往往有志于创立一番事业，他们把磨炼和拼搏看作荣誉勋章。

为了接触这批受众，K-Swiss与维纳查克合作，并为企业创造了价值。无论是通过在社交媒体上谈论与创业相关的话题，还是打造关于企业家精神的原创内容，K-Swiss通过提供实用的商业知识，激发人们去追逐梦想，从而与人们建立了真正的联系。


如何破解Facebook的算法

通常情况下，Facebook只向大约1%的粉丝展示你的帖子。因此，你需要接受这样的事实：如果你想充分利用Facebook，付费广告是必要的。不过，这并不意味不能把有机产生的互动作为多方位营销战略的一部分。要重新获得有机的阅读量，首先要了解Facebook的算法是如何运作的。

在Facebook受欢迎的内容包括下面几种。

1.简短的本地视频

Facebook正与YouTube展开正面竞争，争当数字视频内容的首选平台，所以在Facebook上最受欢迎的形式是短视频。本地视频指的是视频被直接上传到Facebook上，并可以直接在Facebook的新闻源播放，而不是通过链接到其他网站播放。很多品牌方常犯一个很大的错误，即把Facebook等同于YouTube，并发布长视频。然而，Facebook的受众观看自动播放视频的时间不超过17秒。当人们在刷手机的时候，他们只会为更出色的内容而停留，即便如此，你也只能在很短的时间内吸引你的受众。

2.直播视频

Facebook正在成为一个包括直播的多媒体平台，所以其算法也表现出对这类内容而不是外部链接视频的偏好。Facebook Live（Facebook直播）看起来很复杂，但你其实只需要一个智能手机来简单记录，并让你的品牌更加人性化就可以了。无论你是B2B公司还是B2C公司，甚至是试图发展个人品牌的普通人，都可以利用直播视频来让受众更加了解你或你的公司。想想从DJ哈立德、金·卡戴珊和詹纳姐妹那里学到的知识，并把它们应用于你的Facebook Live中。

3.引发话题的帖子

由于Facebook的目标是让人们留在平台上，以便最终能够提供更多的广告，因此其算法会优先考虑那些能够让人们参与的帖子。如果一个帖子获得大量的评论并被转发，Facebook将更有可能在主页展示这个帖子。

要想在Facebook上增加帖子的浏览量，避开那些让你的帖子根本无法显示的陷阱也很重要。

你要不惜一切代价避免在Facebook上发布以下几种帖子。

（1）过度推销的帖子

如果一个帖子被过度推销，比如它看起来完全像一个广告，Facebook就不会优先考虑推广你的帖子，甚至会删除它。平台的目标是让你购买广告位，而不是免费使用平台。同样，Facebook不喜欢假新闻、点击诱饵或任何过度刺激人们离开Facebook转去第三方网站的行为，因为这违背了它的目标。

（2）长篇帖子

Facebook不是博客平台，用户不愿意阅读长篇帖子。由于Facebook希望保持用户的参与度，因此算法不喜欢含多个句子的帖子。

（3）过度标记他人的帖子

即使你有能力在一个帖子里标记很多人，标记的人数切记不要多于5个。如果你在一个帖子中标记了50个人，Facebook可能把你的帖子当作垃圾邮件，特别是当有人从该帖子中取消自己的标签时更是如此。


破解Instagram的密码

在Instagram上，内容的形式比质量更重要。而Facebook的互动规则一般也适用于Instagram。专注于创作别人想参与互动的内容，这样会提高Instagram向更多客户展示帖子的机会。然而，重要的是，即使拥有大量点赞、评论和被转发的帖子，也并不一定有助于提高你的品牌的参与度，而真正的互动需要真正的对话。所以，如果你管理着一个社交媒体账号，任何时候有人对你的文章发表评论，都要及时回复。很多时候品牌方将社交视为销售的机会，而不是真正进行双向对话的机会。

为了让人们真正参与营销，扩大你的有机覆盖人群，你需要创作人们想要回应和分享到自己网络上的内容。除了像Wendy’s这样的品牌方在数字社区管理方面做得很出色，其他品牌方发现通过创作独特、有趣和真实的内容，并勇于冒险走不寻常路，也能取得成功。比如在Instagram上，一张简单的鸡蛋图片@world_record_egg创造了点赞数量最多的纪录，获得了5300多万个“赞”，而且点赞量还在不断增加。这个帖子其实就是一张鸡蛋的图片，标题写着要打破当时由凯莉·詹娜的帖子保持的点赞量的纪录。


把顾客和员工变成代言人

从主动倾听开始，你可以更进一步，让顾客和员工成为品牌的代言人。如果你注意到谁热衷于谈论你的产品，你可以找到他们，让他们为你的产品增添更多的人文元素，并扩大品牌的影响力。

比如，如果你为一家餐厅运营社交媒体，很可能已经有很多人在Instagram、Foursquare[3]和Yelp上发布关于你的食物的照片和故事。如果有人分享了关于你的品牌的精彩评论，你可以将这些信息变成新的营销内容，无论是通过转发还是向顾客询问是否可以在其他的营销材料中使用他们的评论。主动通过私信或者在他们的帖子下发表评论，让他们同意与你进一步通过电子邮件来保持联系。然后，你可以请他们分享更多的与品牌相关的内容，或者创作新的原创内容。比如，你可以为选定的客户举办私人晚宴，并鼓励他们在Instagram和Snapchat上创作关于这场晚宴的体验故事。这种策略本质上是网红营销的一种形式，但不需要让网红赚取百万美元级别的代言费。每个人在自己的社交圈都是有影响力的，你可以让那些已经喜欢你的品牌并希望宣传你的品牌的人参与品牌营销。这些举措所需的投入不多，你只需确保遵守有关广告透明度的适用规则，如果你付钱给别人发布关于你品牌的信息，或者免费为他们提供产品，他们应该主动分享这些信息。如果你的品牌有足够的知名度，你也可以通过设置一个独特的挑战或围绕产品发布在社交网络上做内容营销引起反响。比如，星巴克每年新品发布时，都促使众多社交媒体用户在自己的网络上分享有关星巴克的内容。

你也可以发动员工在自己的网络上传播关于品牌的内容。这种策略对于B2B公司来说特别重要，否则它们就很难使自己的产品人性化。通过给公司员工授权，让员工传播你的品牌，你会把真正的面孔与公司名称建立联系。我已经与西联汇款公司等多个品牌合作，打造员工宣传计划，我发现该计划的成功有赖于得到关键利益相关者的支持。比如，如果你希望得到人力资源部的支持，你需要向人力资源总监解释为何员工宣传计划可以宣传公司文化和帮助员工建立个人品牌，以促进员工的事业发展。你也需要向销售主管解释，为何让销售人员在社交媒体分享故事可以吸引更多人关注品牌，从而提高销售量。作为一名营销人员，你的工作就是让社交媒体营销与每一个公司内部部门相关性，为每个部门提供容易分享的内容。从公司内部起步，便可以建立一个更大的数字社区，由真正的人来宣传你的品牌。


为每个平台制定策略

每个社交网络的侧重点不同。你在Facebook上创作的内容和与观众互动的方式与你在其他平台（如Snapchat或者YouTube）的很不一样。比如，一般来说，LinkedIn对于B2B公司比对于B2C公司更加重要。但对两者来说，发布的内容都应该是和工作相关的。我最近在社交媒体上发布了一个问题：你会雇用一个有经验的员工还是一个有潜力的员工？我在LinkedIn上得到的回复远远多于在Facebook和Twitter上得到的回复。

一般来说，你在度假的时候不想谈论工作，而你在董事会上也不会谈论昨晚吃了什么甜点。同样，你可以根据受众在社交媒体中所处的位置了解他们的期望，并相应地调整自己的内容。内容的形式同样会有区别，尽管在Facebook发布内容的最高字数限制是63206个字符，比Twitter上的280个字符多得多，但这也不意味着你可以在Facebook上发布长篇内容。想象一下用户是多么快地划过他们的新闻源。你应该在平台的字符限制之内创作可以互动的内容。要记住，平台对于内容的偏好和算法会与时俱进，因此你要随时留意顾客和竞争对手在发什么帖子、如何进行互动，这也很重要。

同样重要的是知道身为一名营销人员，你不能制定一个一揽子策略来运营所有的社交媒体账号，也不能在不同的平台都发同样的内容。社交网络上的用户消费内容的方式是不一样的，而且每个平台都有不同的算法来决定你的浏览量。


可用的工具

为了使你的工作更轻松，社交媒体的工具有一个完整的生态体系，涉及从设计到社交倾听等领域。以下是一些我最喜欢的社交媒体工具。

1.Canva

工作原理：Canva是一个简单的设计工具，可以让你为不同的社交媒体平台定制不同的设计元素。它使用拖拽的方式，并提供了一百多万张照片、多种设计图表和字体。菜鸟和资深设计师都在使用Canva。因为它容易操作，所以我们可以把它看作“傻瓜也能用的PS”。Canva上的资源中免费的居多，所以你可以免费使用很多特色功能，比如模板，但根据不同的设计需求，你也许愿意付费来使用更多的资源。

2.Adobe Spark

工作原理：Adobe Spark同样也是一个以免费资源为主的设计工具，与Canva类似，但综合性更强。用户使用Adobe Spark除了可以自行创作设计图表以外，还可以在社交媒体上制作视频。用户在iOS或者安卓平台下载这个应用，只需要点击几下就可以灵活使用专业的设计模版。选择你的照片，添加文字，然后选择设计滤镜就可以完成漂亮的图像设计了。记住，使用Adobe Spark是为了更好地展示内容而不是为了推销。

3.Buffer

工作原理：Buffer是一个免费的社交媒体预设定工具，你可以将帖子提前上传并在预定的日期和时间点自动发布帖子。因为你想让自己的账号看起来是一个真人管理的账号，所以不能只依赖定点发布的帖子。然而，Buffer是一个特别好用的社交媒体工具，不仅可以节省时间，还可以让你更有条理地工作，比如，当你计划发布一种新产品或者计划在一个特殊的日子发布一个视频，Buffer就能帮上大忙。Buffer还有一系列设计和分析功能，可以供用户使用。

4.Hootsuite

工作原理：就像Canva和Adobe Spark之间存在竞争关系一样，Buffer也有竞争者，那就是Hootsuite。Hootsuite同样允许你设定帖子发布的时间，并会分析你的社交媒体流量。琢磨这些不同平台的网站，并利用免费试用功能看看哪一种工具最适合为你的品牌服务。

5.Sprout Social

工作原理：Sprout Social是一款综合性的社交媒体营销工具，作用与Hootsuite和Buffer类似，但功能更全面。Sprout Social具有社交媒体监听功能，可以帮助你追踪客户在社交媒体上谈论的内容。与上面列出的工具不同，Sprout Social不提供免费版本，只提供免费试用版。

6.Mailchimp

工作原理：虽然从技术上来说，Mailchimp不是一个社交媒体工具，但Malichimp或者其他电子邮件营销平台可被当作你的社交媒体营销工具。正如我在本书中所说的，作为一个营销人员，你的工作是捕捉客户的数据。一旦你在社交媒体上与客户建立了联系，并开始收集他们的电子邮件地址，使用Mailchimp等平台作为低成本的客户关系管理工具，便可以将客户划分到不同的名单中，然后可以从这些名单中发送邀请互动的电子邮件，让对话保持下去，无须依赖社交媒体。

7.TubeBuddy

工作原理：TubeBuddy是Google浏览器的一个插件，有免费版本和高级版本。你可以在以下网站下载并试用其功能：Tubebuddy.com/carlos。有了TubeBuddy，你可以获得十几种对发展你的YouTube频道至关重要的工具和功能，包括建议在你的视频中插入什么标签，以及查看你的视频在搜索结果中的排名。


常见问题

说完了社交媒体工具，下面是我在会议或网络研讨会上最常遇见的问题，其中一些问题你可能也在一边读本书时，一边问自己。

我必须在每个社交网络上都建立账号吗？

答：不需要。

原因在于：在每一个社交网络上都有账号能提高知名度，尽管这个想法很诱人，但其实这意味着你要承担很多工作。与其创建账户只是为了上传个人资料，不如更有针对性地选择社交网络。这意味着，与其为了在早期占位而加入一个较新的社交网络如Vero或TikTok，还不如在Instagram和YouTube上挖掘现有的社群。你应该致力于留在客户所在的社交网络上。因为在那里你可以得到最重要的阅读量。有一个简单的方法来确定使用哪些社交网络，那就是直接询问你的客户关注哪个社交网络。如果他们不在Pinterest[4]上，那就不需要在上面花费大量的时间和精力。

另一个好方法是，询问自己能给社交网络带来什么价值。如果你不能创作出社交网络用户想看的内容，那就把你的精力放在其他地方。如果你有时间和资源来制作出色的视频，那么你应该在YouTube上注册一个账号，这样就可以在观众最喜欢的平台上分享这些视频。但如果你没有视频制作的特长，就放弃YouTube吧，你也不要因为不在那里而感到内疚。

哪个更适合我的业务，Snapchat还是Instagram？

答：Instagram。

原因在于：其实Snapchat和Instagram都在千禧一代和Z世代中广泛流行。最初，这两者主要的区别在于，你在Snapchat上发布的照片和视频只在几秒钟内可见，然后永远消失，这一点与Instagram不同。Instagram通过Instagram Stories的形式推出了阅完即毁的“snaps”版本。虽然这两种方式对你的营销策略有利，但因为视频内容是以消失的短篇故事形式分享的，所以你也需要投入大量时间。因为它们会消失，所以你必须不断地创建内容，来保持和用户的联系，这需要你投入更多的工作。然而，你可以在平台上做广告，并不意味着你应该这么做，特别是当你的营销部门规模较小或者当你的能力有限时。

在分配营销资金之前，要考虑Snapchat和Instagram的关键区别。使用Instagram的其中一个最重要的好处是，你创作的视频不会消失。所以，你创作的视频可以被输入你的标签的用户有机地发现。另外，你还可以将你的网站链接到个人资料上。Snapchat则有所不同。虽然Snapchat也有一个“发现”功能，但在用户友好程度上，这个功能并没有Instagram的“搜索”和“探索”功能好用，并且由于Snapchat故事的临时性，内容的深度和广度都不存在。基于这两点，Instagram是明显的赢家。

我的用户名需要保持一致吗？

答：你的用户名需要保持一致。

原因在于：用户名一致不仅让你更容易宣传你的社交媒体账号名称（social media handles）[5]，而且更容易让粉丝找到你并标记你。你在社交网络的账号名称不一致，会容易引起混淆。如果你在Twitter上转引自己在Instagram上发布的照片，而两个账号名称不一样，会让事情变得复杂。难免有人会在Twitter上@你在Instagram上的账号，或者在Instagram上@你在Twitter上的账号，那么你会失去许多与用户互动的机会。

目前，不仅域名重要，用户名也很重要，因为用户名还会出现在你的个人资料网址中，所以用户名和域名具有同样的作用。更重要的是，要使用户名在不同的社交网络上保持一致。我最大的遗憾之一是没有保住@CarlosGil的用户名，而我在Twitter和Instagram上的用户名是@CarlosGil83，与在LinkedIn、Facebook和YouTube上的用户名和网址都不同。

我应该分享哪种类型的内容？

答：你的客户想看到的内容。

原因在于：最重要的是了解你的理想客户。如果你能充分了解他们的生活方式、需求和痛苦，将更容易为客户创建或寻找相关内容，并确保客户会喜欢和分享这些内容。除此之外，请关注行业中有影响力的人和创作优秀内容的用户，并分享他们的内容。

你也可以搜索相关话题或查看Twitter和Instagram上的热搜话题，了解人们现在正在谈论什么，然后加入这些对话。创意的产生是最难的，所以就从你的受众中收集想法吧。询问你的粉丝或理想客户，他们希望看到什么。你也可以请你的员工每月贡献一篇推文。当你们分工合作时，你就没那么大压力，而且会产生更多的想法。

怎样才能拥有更多的粉丝？

答：你不需要更多的粉丝，你需要的是更多的购买者。

原因在于：无论在哪个社交网络上，粉丝的质量比数量更重要。你需要的是那些会参与你内容互动的粉丝，而不只是增加你的粉丝数量。因此，不要担心你有多少粉丝——这只是一个虚荣指标。

相反，要更关注购买者和忠诚的品牌拥护者的数量。由于人们被来自多个平台的内容“轰炸”，你必须给别人一个足够令人信服的理由来关注你。你不仅需求粉丝关注你，还要吸引他们的注意力，而注意力是一种有限的资源。为什么他们要关注你而不关注别人？

如何在Facebook上获得有机阅读量？

答：让Facebook用户留在Facebook上。

原因在于：Facebook公开表示，它的算法更偏向于个人发布的内容，而不是品牌或公司页面的内容。如今，在你的粉丝中，只有不到1%的人会在他们的新闻源中看到你的公司发布的内容。可以说，Facebook已经成为品牌的“付费平台”。以下是你可以做的事情，来重新获得Facebook上的真实阅读量，而不需要通过付费来接触你的粉丝。


提高Facebook真实阅读量的清单

● 直接在Facebook上发布本地内容，而不是使用第三方缓冲工具。

● 将流量留在Facebook平台上，而不是试图将用户带到你的公司网站或者YouTube上。如果你在内容中加入外部网站的链接，Facebook算法很有可能降低你的内容优先级。

● 使用Facebook Live，每周由公司账号主持和制作一个节目。或者利用Facebook Live进行产品演示。通过使用 Facebook Live服务，Facebook会向你的粉丝发送直播开始的通知。

● 与其发布外部链接指向公司的博客，不如尝试使用Facebook Notes，在Facebook上撰写博客。

● 为参与度最高的粉丝或行业相关话题创建群组。



如何骗过Facebook的算法？

答：回复旧帖子的评论。

原因在于：如果一名Facebook用户长时间不访问品牌的商务页面，或者他们不刻意访问品牌的页面，他们很可能永远不会再看到品牌的内容，除非你付费刊登广告，或者他们的好友中有人参与你的商务页面内容的互动。

最佳做法是，你应该在帖子发布后的24小时内回复商务页面上的所有评论，然而，有可能这些年你已经忽略了与粉丝互动的机会。通过回复或评论你的商务页面上的旧帖子，你将骗过Facebook的算法，它会认为你的帖子是全新的，并且有很强的相关性，同时通知之前评论过你的帖子的用户。

要吸引粉丝重新回到Facebook商务页面上，请完成以下步骤。


1.在你的商务页面上，回复每一位用户留下的评论。即使是之前的帖子，Facebook仍然会通知用户，让他们有可能访问你的页面。

2.利用Facebook Page Insights（Facebook 页面分析工具），找到你在过去一年中浏览量最高和互动最多的帖子。点赞并回复每一个对你的帖子发表评论的用户。这样做会触发Facebook通知这些用户，同时也会让帖子重新出现在新闻源中，就像新的帖子一样。

3.最后，运行Facebook广告，目标是在过去12 个月内为你的内容点赞或参与你的内容互动的粉丝。要做到这一点，你需要创建一个自定义访问群体。



我刚接触YouTube，应该从哪里开始？

答：你能教别人什么？

原因在于：从表面上看，人们可能把YouTube看作观看音乐视频、打在线视频游戏、收看自己最喜欢的视频日志的平台。然而，对于企业和创意工作者来说，作为网上搜索量第二的网站，YouTube是一座尚未开发的“金矿”。

活跃在YouTube上可以帮助你获得宝贵的网站访问量，并且你发布的视频可以带动潜在客户。因为YouTube是Google旗下的品牌，所以你在YouTube上发布的视频也可以通过Google搜索到。与传统的Google搜索相比，如果你上传到YouTube上的视频主题与你的专业相关，你的视频被人发现的可能性更高。

我应该使用话题标签吗？

答：应该也不应该。

原因在于：社交媒体话题标签最初只在Twitter上使用，如今Twitter上的所有内容都可以根据推文中的关键词进行搜索。同样，Facebook也会抓取帖子中的关键词。因此，你不需要使用话题标签。然而，在像LinkedIn或Instagram这样的社交媒体上，如果在你的帖子中添加与内容相关的话题标签，可以提高非关注者看到你的内容的可能性。为了增加你的帖子的浏览量，你可以尝试在帖子中添加热门话题的标签。但是要注意，你的帖子一定要与这些话题有相关性，否则会被视为垃圾信息。

当你为LinkedIn写一篇社交媒体文章或者为Instagram设置标题和图片说明时，要注意从终端用户的角度来观察：你使用的话题将如何呈现；相对于内容，话题标签不能太过于喧宾夺主。因此，我的建议是，在Instagram的帖子上，只在评论部分使用话题标签，而在 LinkedIn的文章里，只使用LinkedIn建议的一两个话题标签。

要想获得一万个订阅者，请按照下面的清单操作。


增加订阅者的清单

● 2014年，在做全职工作的同时，我开始运营自己的YouTube频道，以视频日志的形式记录我的生活，由于没有太多的浏览量，我放弃了这个频道。直到我开始录制如何使用社交媒体进行营销的教程式视频，就像今天你看到的视频一样，我的目标才变得清晰起来。那么，你上YouTube的目的是什么？

● 你应该研究一下目前已有的同类型或同类别的视频，以为自己的YouTube频道获得浏览量和后续订阅量。我在YouTube上创作视频的过程是，首先写出我感兴趣的主题及标题，然后研究Google和YouTube，查看一下已有的内容和排名靠前的视频标题。

● 你需要确保你的视频上有关键词作为标签，以提高被发现的可能。有了TubeBuddy[6]，你可以得到关于在视频中插入哪些标签的建议，以及查看你的视频在搜索结果中的排名情况。

● 要时刻谨记人们在Google或YouTube上搜索“如何做”的目的有两个：娱乐和获取知识。

● 我从商务人士那里听到的最常见的反对意见是：没有设备、不会剪辑和没有时间。如果你在经营一个小企业并需要制作营销内容，可以考虑雇用一名自由职业者，他每周能帮你拍摄和编辑营销内容。



为什么我的员工应该成为更好的故事讲述者？

答：因为他们能让你的公司变得真实和可亲。

原因在于：在社交媒体上讲故事是一种由Snapchat、Instagram以及 YouTube名人掀起的新型的内容营销形式。消费者厌倦了由品牌方发送的看起来像广告一样的内容；而讲故事是一种策略，让人们不需要依赖专业制作的内容，并且能让个人和企业显得真实和可亲。把你的企业想象成一个大型的真人秀，由员工扮演不同的角色来讲故事。

在社交媒体上讲好故事的关键不在于社交媒体平台，而在于你想表达的内容。因为故事一般会在发布后24小时内消失，故事越简短、越能吸引人的注意力越好，这样会促使用户采取特定的行动。最佳做法是，你应该尽可能地用故事板来编故事，故事要有开头、中间部分和结尾。

公司可以围绕一个新产品的发布来构思故事，用于产品演示；员工可以经常负责运营公司的Snapchat或Instagram账号，并描述他们“生活中的一天”；公司也可以付报酬让有影响力的网红来负责运营品牌账号。

Facebook会消失吗？

答：它不会消失。

原因在于：Facebook仍然是领先的社交媒体，活跃用户超过20亿人，而Instagram的活跃用户超过10亿人。在过去的几年里，拥有Instagram的Facebook对快拍、直播视频和Facebook观看等进行了功能升级，以使帮助用户提高所发布内容的质量，并与YouTube竞争。现在Facebook成为用户观看视频时的首选。Facebook是世界上最具影响力的公司之一，它不会消失。

我的行业很“枯燥”，我还需要社交媒体吗？

答：是的，你需要社交媒体。

原因在于：社交媒体并不只是为运动员、名人、网红和知名品牌服务的。对于营销来说，其目的是覆盖目标顾客最关注的地方。而在过去的10多年里，他们最关注的一直是社交媒体。78%的美国人拥有至少一个社交媒体账号，所以你的目标顾客很可能活跃于至少一个主要的社交网络。

请记住，社交媒体不是可以大声喊出你的广告词的平台。相反，应该在社交媒体上教育和娱乐你的客户。比如，税务对于大多数非会计人员来说是很无聊的，但是 H&R Block[7]能推出有趣的社交媒体活动，让你一想到纳税季时不会再感到畏惧。

网红营销有用吗？

答：有用，但它有一定的局限。

原因在于：网红营销行业已经是一个价值数十亿美元的行业。网红营销已替代平面和电视媒体广告等传统营销方式，其价值将继续增长。然而，目前网红营销存在明显问题，比如网红购买假粉丝和互动数据。企业应该培养自己的网红。

一个有影响力的人不需要在网络上有名，也可以具有影响力。有影响力的人可能是现有的客户，他们已经在无偿地谈论品牌，有影响力的人甚至可能是你的员工。无论你认为谁是有影响力的人，都可以直接与他们接触，让他们在博客和社交媒体上推荐你的公司或服务，或者让他们以视频的形式在YouTube上发表评论。

我如何与品牌方合作？

答案：你应该与品牌方直接接触。

原因在于：如果你想与品牌方合作并获得赞助，你必须直接去找品牌方，并告诉它们你的潜在价值。我的建议是永远不要用你的粉丝量来说事，因为正如我在书中分享的那样，“租”粉丝只是解决更大问题的临时性措施。相反，你需要做的是向品牌方说明你能为它们创作的内容。品牌方不需要你的粉丝，它们需要的是你的内容。

两个最容易推介品牌的平台是Instagram和Twitter，你可以直接给这两个平台发消息。你要提到你想与品牌方“合作”，并想知道它们是否会与网红和创意工作者“合作”。通过使用诸如“合作”和“伙伴”等词语，你可以使你的推介更有个性和吸引力。此外，首先联系你已经购买过产品的品牌方。

没人告诉我的最大“秘密”是什么？

答：你发布的上一条帖子就代表你的水平。

原因在于：这适用于任何社交网络，你发布的上一条帖子就代表你的水平。一个帖子的生命周期相对较短，只有在有参与度的情况下，帖子才具有相关性。帖子的参与度就像氧气一样，因此，你应该始终致力于为目标顾客提供有教育或娱乐价值的内容。


最重要的是：要有社交性

虽然使用工具可以帮助你提升营销内容质量，并与你的顾客互动，但是在社交媒体上获得成功的关键是始终忠诚于社交网络的创立目的。如果你创作的营销内容具有社交性和真实性，你将能够在这个数字海洋中掀起波澜。



[1] 莎拉·迪斯奇采用视频日志的方式，记录在纽约的生活，她的YouTube频道的主题是科技评论、创意思考、全球旅行和冒险。2016年，莎拉的视频“How To Casey Neistat a Vlog”疯行于网络，使她的频道的用户在一天内从4000名增加到4万名。莎拉与三星合作推出了她的视频“Skydiving in 360 - Virtual Reality”，作为VidCon #In360的一部分。——译者注

[2] 马克斯·布朗利的艺名为“MKBHD”，他是一名YouTube的频道博主、科技评论员、网红及专业终极飞盘运动员，以他的科技YouTube频道MKBHD知名。——译者注

[3] Foursquare是一家基于用户地理位置信息的手机服务网站，并鼓励手机用户同他人分享自己当前所在地理位置等信息。与其他网站不同，Foursquare的用户界面主要针对手机而设计，以方便手机用户使用。——译者注

[4] Pinterest是世界上最大的图片社交分享网站，允许用户创建和管理主题图片集合，比如事件、兴趣和爱好。——译者注

[5] 社交媒体账号名称是指在社交媒体上，每个用户选择的公开的用户名，它有可能与真名相同，也可能是笔名。——译者注

[6] TubeBuddy既是一款免费的浏览器扩展程序，也是Premier YouTube频道管理和视频优化工具包。——译者注

[7] H&R Block是美国最大的连锁税务服务供应商，在美国经营税务门店10000多家，2017年提交了近2300万份纳税申报单，营收超过30亿美元。但随着报税服务不断网络化，H&R Block的业务受到冲击，营收增长基本停滞。——译者注


第十二章 全新疆域

当我开始写本书的时候，我知道市面上已经有数以千计关于如何使用社交媒体的书籍，我想从中脱颖而出。我希望它不仅是一本书，而且是一张地图，可以指引营销人员在网络中不落伍。虽然多年以前，我就有机会写一本关于如何创建个人品牌以及如何进行社交媒体营销的书，但当时我感觉时机尚未成熟，因为我还需要在个人成长和事业上取得更大的进步。

从一个初期创业者到成为能够为LinkedIn等企业提供服务的营销高管，我在社交媒体营销业务方面，拥有许多宝贵的实践经验和观点。

然而，正是因为我对求知的热情才使我能够不断发展，要在一个持续进化的领域里成为专家或大师，我也需要不断的自我成长。在企业利用社交媒体进行营销的时代，我有幸可以直接向那些前辈学习，如塞思·高汀（Seth Godin）[1]、布赖恩·索利斯（Brian Solis）[2]、杰·贝尔（Jay Bayer）[3]和加里·维纳查克。我不仅受益于他们的传授的知识，在职业生涯中一直把它们应用至今，并且我还从他们身上得知，一本书应该提供新的视角和对未来世界的愿景，而书的作者应该去做一名开拓者。

《营销的终结》的写作前提是让你的公司生存下去。到2030年，你将需要建立一个以人为本的企业，更多关注那些让企业运转的人（如顾客和员工），少关注一些品牌标识、产品和服务。虽然从商业概念的角度来说，选择顾客所在的数字平台以及以人为本并不新鲜，然而，完全用面孔来作为你的数字品牌标识确实是一个新概念。

事实上，这也适用于本书的诞生过程。我通过一个社交媒体的帖子了解到Kogan Page，并由迈克尔·布里托（Michael Brito）将我介绍给该出版公司的编辑。迈克尔也是同一家出版社的出版作家，著有《参与营销：让员工成为品牌故事的讲述者》（Participation Marketing：Unleashing Employees to Participate and Become Brand Storytellers）。尽管之前没有向任何其他出版商投稿，但是我还是通过Facebook Messenger，在与我喜欢的杰克逊维尔美洲虎队聊天的间隙询问迈克尔，是否能为我向他熟悉的出版公司做一个热情的推荐。我想说的重点是关系的价值。如果不是迈克尔的介绍，我可能永远不会完成这本书。

就像迈克尔愿意帮助我一样，我们都被所遇到的人、发展的关系、获得的经验所塑造。品牌与顾客之间的一次奇妙体验有可能会使顾客成为公司最杰出的倡导者，因为公司表现出数字同理心并倾听顾客心声。同样，让员工为公司代言，表明你已经与员工之间相互信任。在外界看来，这表明你关心员工，并创造了一个让员工受到重视的工作环境。

我热衷于将以人为本作为一种商业战略，不仅是因为我的亲身经历——在我的整个职业生涯坚持这个战略，而且还有案例为证。根据Re：Create Coalition发布的研究报告《线上内容创作者如何赚钱》，在2017年，美国有1700万人通过在网上发布内容赚钱，而YouTube上的创作者赚了近40亿美元，比2016年同比增长20%。相比之下，美国的制造业工人只有1200万人（Feldman，2019）。创客经济是一个大产业，存在于一个更广泛的行业内，就像社交网络直接伪装成数字广告媒体一样。除非你作为一个企业主接受这样一个事实，即你的竞争对手不再只是你的同行业公司，你也在与真实的人竞争，否则，你的业务到最后将不再具有数字相关性，甚至有可能不复存在。


进化或消失

如果你想知道未来会发生什么，请参照十年前的情况来推断。当乔布斯和苹果公司在2007年发布了苹果手机（iPhone），并在2008年发布了App Store，世界就此改变了。从那时起，我们对技术和即时访问的依赖性越来越强。比如，我在20世纪90年代使用的索尼随身听（Walkman）现在已经内置到我的苹果手机中，我通过Apple Music或Spotify拥有歌曲数量众多的曲库。我再也不用开车去商场，然后去停车场停车，再步行去音乐唱片店买一整张CD，只为了两首好歌，而不得不忍受同一张唱片中其余的十几首歌。再说说可怜的柯达（Kodak），它曾经是一家价值十亿美元的公司，历史长达130多年，在20世纪大部分时间里主宰摄影胶片和相机行业的发展，却因智能手机与高清相机的兴起而破产。摄影也从一个技术性行业或个人爱好，变成人人都会做的事。

对于婴儿潮一代和千禧一代来说，苹果手机让他们的生活更便利。同时，对于Z世代来说，苹果手机就是他们全部认知的来源。除了可以24小时不间断地、无限制地接入互联网外，可以装到口袋里的苹果手机还是一个移动设备，人们可以随时随地消费数字内容，无论是音乐、电影或与他人联系。与使用社交媒体相比，人们现在每天会在手机上花多少时间来打电话和收发短信呢？

在我的“设置”菜单中快速查看“屏幕使用时间”，我的苹果手机显示，我平均每天花5小时26分钟使用手机，这几乎占一天24小时的1/4。

根据我平均每天使用手机的时间，可以计算出我每周花在苹果手机上的时间总和。那么，我每年使用手机的时间将近2190个小时，或者说约91个完整的工作日。也就是在一年中，我的1/4时间被苹果手机和它的技术占据了。

在某种意义上，我们已经变成“数字化时代的奴隶”。一旦你依赖某种科技，你就成了科技的奴隶，离开了科技，你就无法生存。要是没有Facebook或Instagram，许多人会完全失去他们的身份。在很多方面，我们已经成为“被数字奴役的人类机器人”。当你把社交媒体的属性考虑进去时，我们也是平民记者。然而，理解我们作为人类将如何进化的这种范式转变，最终将使你成为一个更好的商业经营者。

[image: ]

图12-1 卡洛斯·吉尔的手机屏幕使用时间数据

资料来源：卡洛斯·吉尔的手机。


如何继续吸引新的受众

一旦你接受了社交媒体在过去十年中带来的范式转变，你就会明白，这种转变还在继续。要使企业继续与人类共同发展，你需要时刻关注即将发生的事情，并保持领先地位，或者至少不要被落下。有三项技术可以吸引新的受众，它们是语音、虚拟现实和增强现实。

苹果的Siri、亚马逊的Alexa和谷歌助手在我们的生活中越来越常见。最终，Alexa能够通过你的Amazon Prime账户帮你订购食品杂货，而Siri会推荐你收听最喜欢的播客。企业与消费者越来越离不开个性化的元素。从现在开始，建立有意义的人际关系至关重要，而且要更重视人际关系的质量。另外。随着语音营销知名度的提高，公司播客可以为你提供另一个分销媒体，可以覆盖家和公司里的潜在客户，它们不再需要依赖社交媒体或者访问你的网站来认识你。

接着我们谈一下虚拟现实技术和增强现实技术，这两种技术有不同的用途。虚拟现实技术的功能是阻隔我们身边的物理世界，将我们带入一个虚拟的世界。而增强现实技术则是将虚拟信息添加到现实世界中，这意味着用户能同时感知两个世界。

根据由全球议程理事会（Global Agenda Council）关于软件与社会未来的研究（世界经济论坛，2015年），估计到2030年，这些技术将加速物理和数字身份的合并。增强现实技术将作为一种学习工具，提高个人的培训水平。虚拟现实技术将使用户有可能沉浸在其他场景中，从而为未来做准备。

Facebook拥有虚拟现实技术的硬件和软件的最大的制造商之一Oculus VR，并推出了“Facebook Spaces”，它带来一种完全沉浸式的体验，你可以在虚拟现实中与你的Facebook好友进行互动。现在我化身为一个阴谋论者。如果说随着苹果手机的出现，我们已经习惯了在移动设备上消费内容，但我们的习惯需要依靠一个设备来实现。如果设备不再是主要的切入点，我们可以在没有手机的情况下访问互联网和社交媒体，甚至可以在“网上”和朋友一起玩，只要戴着耳机就行。实际上，这已经不是是否会发生的问题，而是何时会发生的问题。所以我建议你不要放弃Facebook。我们需要等等才能看到Facebook称霸世界的计划。

而增强现实技术的早期先驱之一是Snapchat。因为其流行的面部滤镜和镜头，Snapchat的母公司Snap Inc.自称是一家“相机公司”，它可以让你在使用Snapchat时，将你的苹果手机的相机镜头转换为增强现实投影仪，相当于你进入Snapchat的应用里面。到目前为止，已经有几十家高端品牌入驻Snapchat，包括Kay Jewelers（美国珠宝零售集团）和CoverGirl（美国彩妆品牌）在内的品牌利用 Snapchat的AR功能，这么做可以让顾客以虚拟方式试戴珠宝和试用化妆品，同时麦当劳和百威啤酒也使用了Snapchat的AR功能来吸引年轻群体，利用“快照”来进行产品植入式营销[4]。

技术的进步将继续使世界成为一个互相连接的生态系统，为了让你的业务到2030年不会被取代，你必须关注人和平台。


千禧一代与高级管理层

这里有一个值得思考的问题：千禧一代很快会成长为大多数公司的高级主管（C-level executives），而且到2030年前后，美国可能会有一位千禧一代的总统。据估计，到2030年，美国的千禧一代将有7800万人，而婴儿潮一代仅有5600万人，千禧一代的购买力将大大提高（Statista，2019）。此外，在未来十年，Z世代将是史上最重要的消费一代。这段话其实是一个铺垫。如果你的公司计划在未来一段时间内继续经营，那么你必须想办法与千禧一代以及之后的Z世代建立关系。然而，要和这两个从小在社交媒体中长大的群体建立关系，你必须在网络上无懈可击，并给他们的生活带来意义，而不是刻意地宣传和推销。比如，研究一下很受大众欢迎的科切拉音乐艺术节（Coachella）[5]或者西南偏南多元创新大会和艺术节（SXSW，South by Southwest Conference & Festivals）[6]等类似的活动，问问自己：我的公司要怎么做才能接触这些受众？你不仅可以发送相关话题的推文，还可以举办艺术节、音乐会和大型活动。而这些受众会想在社交媒体上分享这些活动以及他们对你的品牌的体验。

在未来，营销内容将不再由品牌推送，而是由消费者代表公司发送品牌内容，比如品牌方赞助的动图、照相亭活动和体验视频。如果顾客分享你的品牌内容，他们就是你营销活动中的明星。


平台

人类从千禧一代发展到Z世代，所有的平台也会随之发展。虽然Facebook和YouTube不会和AOL和MySpace 一样遭受同样的命运，但我们使用平台的方式将发生改变。最终，Facebook和YouTube将取代有线电视服务提供商。Google旗下的YouTube目前已经有了电视流媒体服务（YouTube TV），提供有线电视服务提供商能提供的所有频道。预计Facebook Watch也将成为一个独立的网络，类似Amazon Prime和Netflix，不过其原创内容是由互联网的创意工作者来制作，这将是与YouTubeTV竞争的关键差异化因素。从长远来看，Facebook和YouTube都将更像媒体。

那么，这会让你和你的公司何去何从？从现在开始通过Facebook Stories和Facebook Live频道创建每周系列节目。注意Facebook为视频创作者提供的内置“模板”功能，或者注册一个Facebook创作者账号（Facebook for Creators）。如果你有电子商务业务，可以直接向消费者销售产品和服务，Facebook已拥有一套强大的功能，让你可以运行直接面对消费者（Direto to Customers，DTC）的营销[7]业务，包括与Shopify的整合，这消除了将广告转化为网站访问量的障碍。在未来十年“社会化商务”会变得更重要。你的Facebook商务页面将作为一个新的平台和一个数字店面，顾客可以在上面购买商品、留下实时评论，并对你的品牌进行评价，就像留下Yelp评论一样。虽然Amazon现在还不是一个社交网络，但如果未来在Amazon Prime的媒体和服务套件中加入社交网络的特质，那么看到Amazon以社交网络的身份与Facebook相抗衡，也不会让人感到惊讶。


最后分享一些想法

Facebook会继续免费吗？

答：不会。

原因在于：Facebook一直免费的原因有两个。其一，Facebook自成立以来一 直采用获取用户的增长模式。Facebook用户免费注册Facebook，除了必须年满13岁以外，没有任何注册障碍。其二，Facebook可以将用户数据出售给第三方，包括品牌广告商。据报道，拥有超过20亿月用户的Facebook在2017年赚了406.5亿美元，其中399.4亿美元来自广告收入（Dreyfuss，2019）。根据Recode的一篇文章，截至2017年，移动广告支出高于桌面广告，并且随着越来越多的个人拥有智能手机，移动广告支出只会继续飙升（Molla，2019）。

Recode在同一篇文章中还透露，2019年，个人平均每天消费400分钟的内容，其中电视获得了最重要的市场份额，达到164分钟，而移动互联网达到122分钟。最终，Facebook的发展将达到上线，增长将放缓。随着剑桥分析公司的丑闻曝光，社交网络存在人们关注的隐私问题。Facebook最终可能会推出一个高级订阅服务，以弥补潜在的广告收入损失。Facebook还将为数百万希望在其新闻源中去掉广告的会员创建一个新的损益表项目，类似于Spotify和Pandora提供优质和免费的服务版本。

Facebook和YouTube将在接下来的十年称霸社交网络，而我们很可能会看到社交网络的整合，包括品牌削减社交媒体的账号、越来越少的社交媒体创业公司、越来越多的能与Facebook、Messenger、WhatsApp甚至Slack整合的新应用工具。至于Snapchat的母公司Snap Inc.，因为它对年轻顾客极具吸引力，它可能被迪士尼公司（The Walt Disney Company）收购，也可能被NBC环球影业收购，后者试图将母公司康卡斯特集团（Comcast）转型为基于移动网络的微内容网络。至于Twitter，如果它被IBM这样的科技巨头收购，消费者却没有察觉有何变化，那么微软收购LinkedIn也就不足为奇了。

哪些新兴社交网络平台值得关注？

答：TikTok、Twitch和Reddit。

原因在于：最终，年轻的消费者即Z世代将“长大”，就像曾经使用AOL、MySpace和Facebook的千禧一代一样。然而，你的公司是否应该现在就急着使用TikTok、Twitch或Reddit呢？答案是否定的。如果你没有迫切的业务需求，或者你目前还没有尝试覆盖这些受众，可以先看看这些平台在未来将如何发展。

我最愿意花时间去了解的社交网络平台是Reddit，但其实Reddit并不是刚建立的，它成立于2005年，是一个集新闻、网络内容评级和讨论于一体的网站，类似于20世纪90年代的老式留言板。它也是网上访问量最大的网站之一。注册会员向网站提交内容，如链接、文本帖子和图像，然后由其他成员进行投票。坦率地说，如果利用得当，它可以在推动网站点击量、可选择电子邮件[8]和增加订阅者方面有让人惊喜的表现。然而，这里有一个问题，因为Reddit社区其实是反营销的，因此你应该以普通人而不是品牌方的身份参加Reddit的讨论，这一点其实就是本书一直在强调的。要增加你在Reddit上的存在感，首先要做到的是积极地参与与行业发展或者与你的客户相关话题的数字社区讨论。

我认为Twitch是下一个最有前途的社交网络平台，值得研究一下。Amazon旗下的Twitch是一个视频直播平台，其中81.5%的用户为男性，而55%的用户年龄在18～34岁（Twitch，2019）。虽然Twitch没有像Facebook甚至Snapchat一样规模的用户群，每日只有约1500万活跃用户，但是由于视频游戏和电子竞技的日益普及，Twitch上的用户平均每天花95分钟浏览流媒体视频内容。如果你想进入YouTube大厦的第一层，Twitch就是最佳场所。从Totino’s Pizza Rolls在第五十届超级碗美式橄榄球联赛期间赞助举行的首届“跳跳椅杯”（Bucking Couch Bowl，一场由Twitch的最佳游戏玩家在跳跳椅上进行的决赛），到游戏玩家在直播一开始就插播Taco Bell等品牌赞助商的广告，Twitch已经成为网红的天堂，也可以成为你的天堂。

TikTok值得关注，但我建议要谨慎，除非你的目标顾客的年龄在13～18岁。TikTok的前身是Musical.ly，在中国被称为抖音，是一款用于创建和分享短视频的iOS和Android媒体应用程序。该应用程序允许用户创建3～15秒的音乐短视频和3～60秒的循环短视频。它是在亚洲、美国和其他地区领先的快速视频平台，估计每月有5亿活跃用户。我之所以对TikTok持怀疑态度，是因为我们之前见过类似的应用程序，被称为Vine，它被Twitter收购。虽然年轻群体非常容易对TikTok上瘾，但品牌方要想吸引这些受众，要么需要大量的人才（正如我们已经谈到的那样，这些人才是天然缺乏的），要么需要大量资源来雇用TikTok的网红进行产品植入，为品牌宣传。


全新的市场营销部

伴随我们重新关注如何利用社交媒体来增加市场份额及竞争的话语权，绩效考核指标也会被重新定义。过去，品牌营销人员的绩效考核指标是广告展示数量、粉丝增长量和参与度，而我们现在将需要报告更新的指标，如参与度回报率（return on engagement），以衡量公司与新顾客或者回头客完成一定程度的接触后产生的新收入。此外，在评价自己的数字社区时，要加上一项得分——客户相关性得分，判断依据是统计数字社区里的用户提及你的品牌、竞争对手或行业的次数。而且，市场营销部门内部的分工也会发生改变，传统广告（印刷品、电视/广播等）将变得过时，首席数字官（Chief Digital Officer，CDO）将取代首席营销官。他将负责从社交媒体、网站、电子邮件营销到数字广告的一切业务。未来十年，市场营销人员应关注分析数据和人工智能编程，以完成社交媒体社群管理者需要完成的工作。此外，营销部门还将雇用企业内部的故事讲述者和内容创作者。

随着企业开始让员工成为企业的形象代言人，可以预料的是首席数字官将会在大多数企业里掌舵，成为公众人物，并发展为实际上的首席媒体官。


打造自己的网红

如今，肖蒂奖（Shorty Awards）[9]已经成为社交媒体网红版的格莱美奖和奥斯卡奖。而同时，影响力营销将继续发展，这将迫使企业重新思考雇用创意和营销人才时要考虑的特质。最终，大品牌将开始直接从Snapchat和Facebook公开的首选创作者名单中挖人，并雇用他们成为全职创意总监或者首席互动官，以使企业的营销内容具有趣味性和创造性。另外，Adobe已与60多名B2B领域的思想领袖和网红建立了深厚的合作关系。这些人作为其#AdobeInsiders （#打入Adobe内部）计划的一部分，代表该企业，在行业会议上以记者的身份出现。#打入Adobe内部计划是其他公司效仿的卓越典范，显示出品牌方关注的内容的深度和广度。品牌方可以通过招募不同年龄、种族和性别的网红来促进自身发展。

说到网红和网红营销，Facebook和YouTube最终会开始培养自己平台内部的人才，说不定他们已经这么做了，然后将他们直接“租”给品牌方，而不是让中间人成为日常内容的创作者或者网红营销机构。


利用人工智能机器人进行对话式营销

预测未来是一项有趣的工作。在未来十年，我们很可能会看到完全自主的自动驾驶汽车、下一代植入式显示器、有可能取代货币的加密货币、千禧一代登上美国总统宝座、利用3D技术打印房子和饭菜、服装业的互联网化以及人工智能任企业的首席执行官。随着人工智能和机器人的兴起，社交媒体的一个主要趋势就是对话式营销。

通过使用程序化的人工智能和机器人，营销人员将能够与顾客进行从订单开始到结束始终在线的实时对话。想象一下，你不需要给自己写一封提醒信，提醒自己跟进客户情况，也不需要发送精心制作的LinkedIn站内邮件。每当顾客有疑问，他们可以写信给你的人工智能，并且马上会收到一个完美的答复。一旦像IBM这样的公司收购Twitter，该公司将拥有近二十年的宝贵的对话数据点，用于机器学习，以识别销售机会，并且人工智能可以在顾客还没有开启对话之前就开始与顾客进行对话。


结束语

一直以来，我们都是以客户为中心，而不是以技术为中心，未来也将如此。企业失败的主要原因并不是它们没有最先入驻Facebook，也不是它们不能快速适应技术的进步，而是它们不能在客户流失之前满足客户的需求。

不管你身处哪个行业，推销哪种产品，我们都需要和人打交道。每个人都从其他人那里购买产品或服务，并信任对方。科技能让每一个线上企业比竞争对手更快地找到潜在客户，速度不仅比原来一成不变的老方法更快，而且更有效。

所以最简单的保持企业长青、免受未来冲击的方法就是：与顾客同在。一切关乎体验。企业与顾客之间的关系应该是独一无二的。建立忠诚度并把顾客变成品牌拥护者不可能大规模进行，而是循序渐进的，也许发生在深夜，企业私信回复一个怒气冲冲的顾客时，也许发生在周末，当你的员工已经回家休息，而你的顾客正在你的其中一家店里挑选货品时。

在一个永远在线的、由人工智能主导的世界里，最后一个真正的独立的疆域是我们的思想。就像约会一样，如果你可以让另一个人相信他们被倾听、他们是有价值的，他们就会反过来把你介绍给朋友，那么你就赢了。我们总需要感觉被需要、被欣赏和与他人建立联系。这根本不涉及市场营销，而涉及心理学。

虽然我们已知的营销方式已经终结，但是销售以及增加收入的需求永远不会消失。如果说现金流是一个企业的生命线，那么通过社交媒体让顾客参与企业营销就是企业的氧气。

最后，所有的社交媒体其实都是渠道媒体，你应该明智地使用它们。无论在什么媒体上，你都拥有自己的品牌，但关键是要拥有你自己的数据。记住，你所在的网络是一颗滴答作响的定时炸弹，随时可能在你毫无预感的情况下爆炸。



[1] 塞思·高汀曾经是互联网高管、社交媒体营销专家、演说家及畅销书作家。——译者注

[2] 布赖恩·索利斯是一位数字分析师、演说家和作家。他是Salesforce的首席分析师，研究破坏性技术及其对业务的影响，该研究公司于2015年被全球品牌管理咨询公司Prophet收购。索利斯发布年度行业报告，以跟踪技术和业务发展趋势。——译者注

[3] 杰·贝尔是市场营销专家、创业者、畅销书作家及演说家。——译者注

[4] 产品植入（product placement）式营销又称嵌入式营销，是指在影视节目中引入特定品牌或产品，具有特定宣传意图的一种营销手段。——译者注

[5] 科切拉音乐艺术节是世界上参加人数最多的音乐节之一，从1999年起每年4月的两个周末在美国加州“沙漠城市”印地奥（Indio）举行。音乐节现场巨星云集，每年会有许多艺术家在该艺术节期间搭建巨型的装置作品。每年从1月份开始在网上发售该艺术节套票，通常在数小时后销售完，单日入场人数可达到99000人的场地上限。——译者注

[6] 西南偏南多元创新大会和艺术节是每年在美国得克萨斯州奥斯汀举行的一系列电影、互动式多媒体和音乐的大会和艺术节。它始于1987年，原定在2020年3月13～22日举行的西南偏南多元创新大会和艺术节因为疫情影响而取消。——译者注

[7] 直接面对消费者的营销指品牌制造商通过电子商务网站、邮购或品牌零售商将品牌商品直接卖给消费者。所有的DTC品牌都是B2C，但并不是所有的B2C公司都有DTC业务，因为大多数公司的产品来源是制造商或其他零售商。——译者注

[8] 可选择电子邮件（Email opt-in）是电子邮件营销的一种形式，指用户允许某些品牌方的邮件直达自己的邮箱。许可式电子邮件和垃圾邮件的区别在于，用户可以选择随时脱离品牌方的邮件列表，避免被打扰。——译者注

[9] 肖蒂奖也称为“Shortys”，是一项年度奖项，旨在表彰在Twitter、Facebook、YouTube、Instagram、TikTok、Twitch和其他社交网络上制作实时简短内容的个人和组织。这个奖项始于2008年，到2020年已经举行了12届。该奖项不是针对某个作品，而是创作者在全年的作品集。——译者注


致谢

首先，荣耀归于上帝，我经历的不同境遇使我成为今天的我。我全心全意地相信，我们都是所处环境的“副产品”，环境包括我们一路遇到的人和事。虽然我很感谢职业生涯中遇到的导师们，他们都在我成年后的关键时刻帮助和指导过我，但我的父母一直支持着我。

感谢我的母亲米莉·吉尔（Millie Gil），在2008年11月的一个决定性的日子，她促使我首次深入地研究领英（LinkedIn）。我常常在想，如果我没有听从她的建议，现在会在哪里，会成为什么样的人。“妈妈最懂你”，这句话说得没错。我还要感谢父亲卡洛斯·J·吉尔，他给了我四条建议，值得读者谨记在心：1.最深的恐惧源自我们自己；2.不断学习新知识；3.永远不要在家庭之外讨论金钱、宗教或政治话题；4.宁为鸡头，莫做凤尾。感谢我的父亲，他总是如此睿智。

最后，我要感谢Chris Cudmore、Lachean Humphreys以及Kogan Page[1]的全体成员，感谢他们的帮助和信任，让本书成功付梓。我一直想写一本书，我的目标实现了。从今以后的旅程都是额外的奖励。谢谢你们。



[1] Kogan Page是一家成立于1967年的独立出版公司，总部在伦敦，并在纽约和新德里设有分支机构。该出版公司专营商业书籍和数字内容，在关键主题领域出版了1000多种图书。——译者注
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引言

1953年，霍华德·舒尔茨出生在布鲁克林的一个工人家庭，父亲靠打小工维持生计。可想而知，生活在他周围的都是一些困窘的邻居。本书讲述了他是如何把星巴克公司发展成一家在全世界拥有超过27000个分公司的龙头企业。在1997年出版的自传中，他在序言中建议读者：“梦想要超越别人所认定的实际，期望要超越别人所认为的可能。”[1]谷歌公司的创始人拉里·佩奇极力提倡“理性忽视所谓的‘不可能’”以及“敢为他人所不为之事”[2]。沃尔玛曾是世界上最大的企业，作为它的创始人，山姆·沃尔顿这样解释他成功的秘诀：“我总是把跳杆抬得更高，总是设定极高的人生目标。”[3]

另一位传奇企业家和亿万富翁理查德·布兰森简洁有力地说：“我从自己的经历中学会这样一个道理：没有遥不可及的目标。对于那些具有远见并信念坚定的人而言，貌似不可能的事也会成为可能。”[4]

这就是本书的主题。我研究了很多杰出的成功人士，其中大部分是企业家，还有高管、运动员，以及在其他不同领域卓有成就的人。通过分析他们的人生经历，我发现真正让他们脱颖而出的是敢于不同于周围大多数人、敢于质疑传统思维方式的勇气。他们的目标也远远高于绝大多数人。本书以阿诺德·施瓦辛格、麦当娜、史蒂夫·乔布斯、比尔·盖茨、马云和沃伦·巴菲特等人为例，归纳出了他们的成功秘诀。他们的故事可以作为指导方针，教会你制定更高的目标，取得更大的成就，而这些是你一直以来认为不可能实现的。

我很少遇到把目标定得高远的人。绝大多数人要么根本没有任何现实目标，要么把目标定得很低。我认为这就是他们无法取得更大成就和无法充分发挥个人潜能的主要原因。

为什么有些人要比其他人更成功呢？教育水平和社会特权难以解释成功者与失败者之间的差异。本书所讲述的很多名人有着艰辛的童年，仅举几例，如，时装设计师可可·香奈儿、甲骨文创始人拉里·埃里森、苹果公司创始人史蒂夫·乔布斯。这三位当中，没有一人见过自己的亲生父母。在白手起家的亿万富翁中，仅接受过中学教育或者大学期间辍学的比例甚至高于社会整体水平。

一个很受失败者推崇的流行说法是，成功源于“好运”。根据这个理论，大公司完全可以用抽彩票的方式确定管理岗位的人选，幸运的赢家被提拔为首席执行官，而那些倒霉蛋们就只能被打发到收发室了。

当然了，我们不应否认在成功中有运气这一因素的存在，但是也不应高估它的重要性。没有总是幸运的人，也没有总是不幸的人。在几年，甚至几十年中，幸运与不幸事件发生的概率往往趋于平衡。那些仅靠运气发大财的人，绝大多数最终仍会回到起点。在几年的时间中，很多彩票大奖得主的经济状况甚至变得比中彩票前更糟糕。这是为什么？因为他们在精神上缺乏保有和增长财富的顺应力。而很多人在失去了辛苦积累的全部财富后，仅仅经过几年，又能够重整旗鼓，再塑辉煌。

成功意味着在某个领域，与普通竞争者相比，你取得了更好的成绩，也意味着你实现了自己的目标。本书内容涉及所有成功人士共有的人生态度和思维方式。在我们的文化当中，尽管孩子们主要是通过效仿周围的人来进行学习的，但人们仍然对模仿、复制他人的做法嗤之以鼻。通常来说，在学习上，孩子比成年人领会得更快、更好。在沃尔玛创始人山姆·沃尔顿的自传中，他承认：“我所做的每件事几乎都是效仿他人。”[5]

为了实现更高的人生目标，不要听从那些自身并没有取得什么辉煌成就的人的建议。一定要确保自己只从赢家那里获得指导，并且认真研究那些帮助他们取得成功的态度与做法。

本书以对五十多位成功人士的自传或者传记的研究为基础，这些人的身上体现了远超于常人的、追求成功的强大意志力和不屈不挠的精神。书中也包含着我个人的一些经历，这并不意味着我自视甚高，觉得可以比肩这些了不起的人物。之所以这样做，是因为自己本身就是一名读者，在阅读成功学图书的时候，我常常思考：这些书的作者是否成功地尝试并验证了自己的秘诀。在我看来，在各个领域获得成功的人，相比那些一事无成的人而言，更有资格给出可信的建议。

从表面上看，成功的事业经常表现为成功者取得的一个又一个胜利，而且成功者迈向成功的步伐从未停止。这种看法其实忽视了成功者不得不解决的棘手问题和难以逾越的障碍，也忽视了他们一路所遭受的失败和坎坷。这些遭遇非但没有令他们泄气，反而激励他们把目标设定得更加远大。本书所描写的这些成功者敢于用非常规的方式面对和解决问题，所采取的立场也不同于大多数人。此外，每当他们不遵守所谓“恰当”的惯例而行事时，经常能从自己的特立独行中收获极大的快乐。如果你此时正遭遇问题和挫折，这些故事将鼓励你付出努力，并帮助你理解精神力量才是那些成功者成功的秘诀，使他们解决了那些似乎不可能解决的问题。

本书讲述了成功的企业家、投资者、运动员和艺术家的故事，他们中的大多数人有能力积累巨大的财富。不过，不管你的目标是挣大钱，还是成为卓有建树的音乐家、运动员、作家，这些都不重要。不管怎样，通往个人成功的道路都始于设定更高的目标，这个目标既要超越自我，也要超越周围人所认为的“理性”。本书的目的就是鼓励你着眼高处、实现梦想。加里·卡斯帕罗夫这样警示：“如果你没有长远规划，那么你所有的决定都将变为空想，并且你的付出只会有利于对手，而不是对自己有益。当你不断地从一件事跳跃到另一件事的时候，就会被拽离航向，深陷眼前的困局，无暇踏上通往成功的道路。”[6]

如果遵循本书所主张的基本原则，并且践行这些基于分析所得出的成功之道，你一定能够达到自己的人生巅峰。你知道吗？绝大多数取得巨大成就的人嗜书如命。沃伦·巴菲特是金融史上最成功的投资人，经常被问及他的成功秘诀。这就是他给出的答案：“多读书。”[7]多年以来，在他位于奥马哈市的伯克希尔·哈撒韦公司，据说在每场传奇晚宴上，他都把这个“金句”讲给在座的嘉宾。巴菲特坚信，“正是在他性格形成期所养成的阅读习惯促使他找到了自己独特的投资手段，并且为他接下来50年空前的成功打下了坚实的基础”。[8]他自己这样说道：“我十岁时，已经把奥马哈市公共图书馆里所有书名上带着‘金融’二字的书都读完了，有的甚至读了两遍。”[9]在一个签名售书会上，巴菲特随意地提到家里还有五十本书等着他去读。[10]

巴菲特的书不只局限于金融类，他还喜欢一些励志的口袋书，比如戴尔·卡耐基的《人性的弱点》（How to Win Friends and Influence People），并且还形成了自己的一套体系来实践从该书中归纳出来的建议。很多人读过与戴尔·卡耐基的作品相似的书。实际上，也许你就是这些读者之一。但是，“阅读”本身并不能保证给任何人带来成功。在认真研读了卡耐基书中的建议后，巴菲特决定运用数据分析来验证，把这些建议应用到自己的生活中，会带来什么结果。“周围的人不知道巴菲特正在自己的脑海里默默地进行着一场实验，但是他可以观察到他们的反应。他追踪实验的结果，并且内心越来越欣喜，因为数据证明卡耐基书中的建议发挥了作用。”[11]

查理·芒格是巴菲特最亲密的商业伙伴，他们共同奋斗了几十年，缔造了一个拥有亿万美元的商业帝国。查理的孩子们戏称他为“长腿儿的书”，因为他总是阅读描写其他成功人士如何成功的书。[12]据传闻，芒格每天读一本书。

本书讲述的是优秀成功人士的故事和他们成功的秘诀。他们人生中的一些典型片段足以展示并证明这些秘诀。在他们前行的道路中，经常要应对眼前出现的各种艰难险阻，也要认真思考克服这些困难的方式。只要你以巴菲特为榜样，从研究这些故事中所蕴含的规则和模式开始，逐渐提升到把它们应用到自己的生活中，那么，成功的秘诀将不言自明。践行这个建议的最佳时机就是——现在。

雷纳·齐特尔曼博士
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第一章 志向高远

1966年，阿诺德·施瓦辛格刚刚19岁，在参加伦敦举办的环球先生锦标赛期间，他跟里克·韦恩进行了一番交谈。后来，身为记者，同时也是健美运动员的韦恩回忆起当时施瓦辛格抛出的问题：“您认为一个人能得到韦恩所渴望的一切吗？”这让韦恩一愣，他随即答道：“一个人要深知自己的局限。”施瓦辛格并不同意他的观点：“您说的不对。”韦恩比施瓦辛格年长几岁，他的人生阅历更丰富，而且见多识广，他越来越厌烦眼前这位来自奥地利的自命不凡的愣头青，反问道：“你什么意思，我难道说错了？”施瓦辛格答道：“一个人可以得到他想要的一切，只要肯为此付出代价。”[1]

上面这个小插曲摘自劳伦斯·利默尔的传记《精彩绝伦：阿诺德·施瓦辛格的人生》（Fantastic：The Life of Arnold Schwarzenegger）。当利默尔的书在2005年出版时，施瓦辛格已是加利福尼亚州的州长。在从政之前，施瓦辛格是好莱坞的影星，作为世界上片酬最高的演员，他主演的每一部电影都能给他带来2000多万美元的收入。他21岁时来到美国，通过投资房地产成为千万富翁。现在，他已经是亿万富豪了。

施瓦辛格把他的成功归因于追求目标时的坚定决心与全情投入。“我先设定目标，再将其清晰地形象化，然后迸发出实现它的动力和渴望。”[2]他没有这样说：“好吧，如果有可能，尝试一下也是不错的。”这样的态度不会带给你成功。施瓦辛格认为，大多数人“做事情要讲条件……如果这样做的话，是不是更好？这是不够的，你必须对目标有巨大的情感投入，你非常渴望它，并且热爱拼搏的过程，就会采取一切手段实现自己的目标”。[3]

阿诺德·施瓦辛格、他的肌肉、他的电影，或者他的政治观点，不一定能讨每个人喜欢。但是，这都无关紧要，重要的是：一个奥地利小镇警察的儿子，一个有着艰辛童年的人，如何能在体育、商业、电影、政治等不同领域取得如此巨大的成就？

仔细看看施瓦辛格令人惊叹的职业生涯，从他的身上，我们可以学到很多宝贵的经验，比如，成功人士的思考和行为方式，其中最重要的就是设定远大且明确的目标。

当施瓦辛格还是奥地利的那个少年时，他就对“美国梦”坚信不疑，认为通过奋斗，一个人完全可以从一贫如洗到腰缠万贯。“我的朋友们想去政府部门工作，这样退休时就可以得到一笔养老金。而我，却总被那些讲述伟大人物及其精神力量的故事所吸引。”施瓦辛格这样说。[4]他把钱花在购买杂志上，如饥似渴地阅读能找到的所有关于美国的专题或文章。他的同学们仍记得当年他经常谈论美国。他的传记作家马克·胡耶这样写道：“他总是向前推动自己的职业生涯，从健美运动员到好莱坞明星，再到政治家，前方总有新目标、新惊喜。他深谋远略，后退只是为了更好地助跑，以便跳得更远。”[5]

施瓦辛格这样描述他成功的秘诀：“我先设定目标，再将其清晰地形象化，然后迸发出实现它的动力和渴望。在雄心壮志中，在前方的美好愿景中蕴含着欣喜。有了这种欣喜，人就不难做到自律，也不会消极或沮丧。你会热爱自己不得不做的事，比如去体育馆、用器械刻苦训练等。你甚至会认为在实现目标的过程中所遭遇的痛苦也是司空见惯的，并且能接受它。”[6]他对痛苦具有很强的忍耐力，他说，如果你想成功，痛苦一定是意料之中的事。

30岁时，施瓦辛格这样解释自己的成功：“我最高兴的事情就是自己能专注于未来的愿景，我能清晰地看见它就在眼前，当我做白日梦的时候，觉得它几乎已经成为现实。这样，我浑身轻松，不再因考虑是否可以实现目标而紧张焦躁，因为我觉得已经实现了目标，这只是个时间问题。”[7]

在他的青年时代，施瓦辛格已经给自己设定了目标，那就是成为世界上最优秀的健美运动员。他的教练回忆道：“阿诺德训练的第一天就说他要成为环球先生。他每周训练六天，有时七天，每天大约三个小时。不到三四年的时间，他增加了20公斤的纯肌肉。”[8]

阿诺德训练起来就像一个强迫症患者，有很多次，他的胳膊疼到抬不起来，甚至无法梳头发。周末，当健身房大门紧锁的时候，他就像入室的窃贼一样强行打开一扇窗户，偷偷地溜进去。每次朋友们邀请他放学后去踢足球，阿诺德都会拒绝，因为快跑不利于锻炼肌肉。

他心中的英雄是雷格·帕克，当时最成功的健美运动员。几年以后，施瓦辛格已经能在比赛中击败他。不过在一个少年的眼中，帕克是需仰视的人物，他甚至在很多电影中扮演过大力神赫拉克勒斯。施瓦辛格后来回忆起自己当时的志向：“如果他能成功，我也能。我要成为环球先生，成为电影明星。我要发大财。我知道自己酷爱什么，并且有目标。”[9]

当时，人们并没有把健身看成体育运动，在全世界任何一个城市里都找不到大型的健身中心。而在布满灰尘的“密室”里，则挤满了“行色可疑”“鬼鬼祟祟”的人，他们身上涂满了油，等着上场比赛。绝大多数人认为健身是一种奇怪的消遣，施瓦辛格却不在意他们异样的目光，他下定决心要在这个领域出人头地。

阿诺德的父母并不支持他的这个爱好，他母亲问他：“阿诺德，你为什么非要搞健美呢？”他的父亲也充满疑惑：“你练出这么多的肌肉有什么用？”而对父母的异议，阿诺德并不觉得苦恼：“我想成为世界上身材最棒的人，然后，想去美国拍电影。”他父亲认为儿子一定是发疯了：“我想我们最好带他去医院看看，他的脑子一定有问题。”[10]

1968年9月，施瓦辛格前往美国参加健美比赛，内心充满自信，毕竟他刚刚在伦敦获得了自己的第二个“环球先生”的称号。不过，尽管施瓦辛格身上的肌肉比对手弗兰克·赞恩的肌肉大很多，体重也超出对方50多磅，可他仍然输掉了比赛，因为赞恩的身材比例更好，肌肉的清晰度更高。对于施瓦辛格而言，这次失败是毁灭性的，他内心极度绝望，彻夜痛哭。施瓦辛格无法摆脱这种可怕的感觉：“我远离家人，在这个陌生的城市里，在美国，我就是一个失败者。”[11]

从那之后，他不想返回欧洲。通过学习，他明白了自己为什么输掉比赛。接着，他开始系统地解决自己的弱点。在发现小腿肌肉是最薄弱的地方后，他穿上运动套装，盖住所有的“好”肌肉，再把长裤的下半截裁掉，把最弱的小腿肌肉展示给健身房里其他的运动员。别人投来的目光激励他努力锻炼这些肌肉，直到大家认为它们足够强健为止。

接下来，施瓦辛格赢了所有重大的健美赛事，夺得13次世界冠军、8次最负盛名的奥林匹亚先生健美大赛冠军。要知道，只有世界冠军才有资格参加奥林匹亚先生健美大赛。施瓦辛格用自己的高标准赢得了巨大的成功。

此时，施瓦辛格的理想已经不仅局限于健美运动领域了，他还想发大财。刚到美国的时候，施瓦辛格的英语一塌糊涂。他刻苦学习，并最终取得了经济学的学位。他希望可以通过掌握的知识发家致富，最终取得了经济学学位。赚钱成了他朝思暮想的目标，即便手头没有多少闲钱，他也要把钱攒起来，为了以后投资时使用。他在圣莫尼卡购置不动产，坐等日后重新开发，还投资了办公楼和购物中心。这样，在他30岁出头的时候，已经挣到了人生的第一个百万。在1986年的一期《加州商报》（California Business）上，有一篇文章这样写道：“经过20年，施瓦辛格已经成为一名商业嗅觉敏锐的企业家，而且是南加州最成功的房地产开发商。”[12]

施瓦辛格并不满足于现状，他想成为好莱坞片酬最高的演员。有人嘲笑他，认为他只能在动作片中扮演一些没多少台词的小角色，不可能有什么大的突破。他的第一部电影似乎验证了这些人的看法。

有人一次又一次地告诫施瓦辛格：“别做梦了，你身材奇特，口音古怪，永远不会在好莱坞成名的。”[13]他们就想让施瓦辛格知道他毫无机会，毕竟，还没有一个来自欧洲的男演员成为好莱坞的巨星，更别提像他这样肌肉发达的健美运动员了。

施瓦辛格开始学习表演课程。首先，这样的课程对他而言并不容易。他的老师太了解他了，在全班同学面前对他说：“站起来，阿诺德。”施瓦辛格慢吞吞地起身。老师接着问他：“显然，你很心烦意乱，究竟是为什么？”“他们让我生气！可恶！他们讨厌我的名字，讨厌我的口音，讨厌我的身材。但是，去他们的！我就是要成为超级巨星！”后来他说：“我知道如何成为明星。也许我没有成为演员的天赋，但是我会成为明星。”[14]

在谈到自己的成功秘诀时，他这样说：“你必须有积极的想法，把自己设定成人生赢家。我的脑海里从来没有过消极思想。成功者有承担风险的能力，有做出艰难决定的能力，并不理会周围的人说些什么。”[15]

他最初在《柯南》（Conan）、《终结者》（Terminator）等动作电影中扮演一些角色，这些电影的票房不错，但是也把他定型为肌肉男。施瓦辛格非常渴望成为一名“真正的”、受人尊重的演员，尽管几百万美元的片酬不是个小数目，可他不想只扮演动作片的主角。

1988年，他出演喜剧《龙兄鼠弟》（Twins），电影取得了惊人的成功，也将他推到了巨星的行列。《龙兄鼠弟》在美国和加拿大的票房总收入达1.12亿美元，海外市场的票房收入为1.05亿美元，同时也为施瓦辛格带来了2000多万美元的收入。他的传记作家马克·胡耶这样评价施瓦辛格：“通过把过去——不仅仅是过去扮演的肤浅的角色——甩到身后，在表演上，施瓦辛格取得了巨大的进步，现在的观众看到了他有趣、可爱的一面。他把自己从机器变成人。”[16]用句政治术语解释这句话，施瓦辛格现在赢得了多数人的支持。

施瓦辛格已经在影视圈实现了当初的理想，他开始寻找一个新的目标激励自己继续前行。在职业生涯的早期，他就考虑过从政。1977年，他接受德国《明星周刊》（Stern）的采访时说：“当你成为电影界的佼佼者时，还有什么有趣的东西会吸引你？也许是权力吧。所以，你会从政，成为州长或总统之类的掌权者。”[17]

事实证明，作为一名健美运动员和好莱坞明星，他的名气和成功既给他带来了好处，也是沉重的负担。有些人极其讨厌他的硬汉形象，还有女性指控他性骚扰。当他在2003年8月宣布要竞选加州州长的时候，美国所有的主流媒体都对此竞相报道。有人指责他年轻时是纳粹党分子，还找出他年轻时发表的言论。《纽约时报》（The New York Times）甚至引用了他的部分观点，断定他是阿道夫·希特勒的超级崇拜者。左翼媒体加入反对这位共和党候选人的阵营中，不过一切都是徒劳。尽管竞选路上满是敌意，施瓦辛格却轻松获胜，赢得了48.6%的选票，他的对手分别只获得了31.5%和13.5%的得票率。

施瓦辛格接手的是个烫手的山芋，因为直至今日，加州的债务负担都是相当沉重的。原本可能有助于平衡预算的改革，遭到了众多特殊利益集团和工会的阻挠。在赢下了最初几个回合的较量后，施瓦辛格开始在与这些利益集团的斗争中失利。2005年11月，他输掉了一场重要的公投。他的预算改革提案以38%支持、62%反对的巨大劣势被驳回，同时他的改革教师任期制的提议以45%支持、55%反对被驳回。政治上的失利步步紧逼，他连任的机会变得非常渺茫。

施瓦辛格再一次证明了自己超凡的学习能力。凭借实用主义者的敏锐嗅觉，他发现生态与环境问题是很好的关注点和话题，这甚至使他赢得了民主党内部的支持。当然，他的妻子玛丽亚（1986年结婚，2011年分居）也给了他很大助力，毕竟她来自肯尼迪家族。在他的第二个任期，施瓦辛格被称为开明的保守派，他弥合了两党之间的分歧，为环境保护所做出的贡献也超过了其他任何州长。

但是，施瓦辛格也无法平衡过度增加的预算。他的朋友沃伦·巴菲特这样说道：“他没有太大的操作空间。在华盛顿，他们可以印刷钞票，加州却不能，而且，通过预算法案要得到2/3的多数支持。他要对付的一些人要么完全反对任何形式的税收，要么反对新的税收，还有一些人反对任何形式的削减开支。要获得2/3多数票的支持，对他而言，太难了。”[18]在2011年1月，在两届任期期满后，施瓦辛格卸任，把州长的位置交给了来自民主党的继任者。今天，施瓦辛格是抵御气候变化战场上的一位世界领袖，而且在他远离政坛后，还主演了六部电影。

那么，我们究竟可以从施瓦辛格身上学到什么呢？他在2012年出版的自传中强调说，如果当年不把自己的目标以书面的形式记录下来，他就不可能取得后来的一系列成就。他说：“我总是写下自己的目标，这是当年在格拉茨的举重俱乐部学会的方法。仅靠口头说我的新年计划是减掉20磅的体重、学好英语、多读点儿书是远远不够的，这只是一个开始而已。现在，我必须让目标变得非常具体，这样的话，所有美好的心愿才不会像浮萍一样四处飘荡。我会拿出索引卡片，写下自己今后的打算：

·在学校多学12单元的课程；

·多挣钱，攒下5000美元；

·每天锻炼5个小时；

·增加7磅的坚实肌肉；

·买一间公寓搬进去。

设定这么多具体的目标，看起来似乎我自己戴上了沉重的枷锁，可实际上正好相反：我反而感到了自由和释放，因为明确的目标使我免于总是临时起意，左顾右盼。”

施瓦辛格也强调了设定远大目标的重要性：“人们总说最终能站在金字塔顶端的人太少了，可我认为，再挤进一个人的空间总是有的。正因为空间狭小，所以很多人被吓到了，觉得待在下面更舒服。但实际上，有这样想法的人越多，下面就会变得越拥挤。不要去人群密集的地方，要去人迹罕至之境。也许这条道路并不平坦，但那是你应去的地方，而且跟你竞争的人也不多。”

在与实现目标有关的事情上，施瓦辛格态度坚定，决不妥协。每当他觉得有些看似合理并有利可图的机会并无助于实现他的既定目标时，就会忽视它们。他说：“什么都不能动摇我实现目标的决心，无论开出多高的价码，动用多大的关系，没用！”[19]

此生取得多大成就取决于你给自己设定多高的目标。阿诺德·施瓦辛格的职业生涯充分证明了这个观察结果。还有很多大型国际公司的发展史也能证明这一点。

在很多情况下，一家公司的创建者和缔造者并不是它日后成功和壮大时应归功的那个人。更常见的情况往往是这样的，企业取得非凡成就背后的驱动力是另一个人，他的思路更宽，格局更大，超过了创始人。

第三章讲述的是星巴克咖啡连锁店的故事，它的创建者们非常满足于在西雅图拥有的五家门店，觉得这样的规模已经不小了。而天才企业家霍华德·舒尔茨认识到了他们经营理念中的巨大潜力，并且预见到了日后在全国拓展市场的前景。今天，他被视为星巴克真正的创建者，而它最初的创建者们则早已被人遗忘。

类似的一幕也发生在麦当劳公司。这家公司最初是由兄弟俩创建的，他们在快餐业进行了许多开创性的革新。虽然他们于1948年在圣贝纳迪诺开张的餐厅效益不错，可是人们认为雷·克罗克才是麦当劳真正的奠基人。雷·克罗克以超前的眼光看到了这种新型餐饮模式的潜力，并且愿意尽一切努力将这个理念变为一个增长型产业。

故事还得从头讲起。1937年，麦当劳兄弟在帕萨迪纳东部开了一家小小的汽车餐厅。几年后，他们在圣贝纳迪诺又开了一家更大的餐厅，其外部结构是八角形。这家麦当劳的生意太红火了，兄弟二人很快就跻身当地的上流社会，并搬进城里一栋最奢华的别墅，光卧室就有25间。他们还因率先拥有最新型的卡迪拉克而沾沾自喜。到1948年，他们拥有了当初想都不敢想的巨大财富。

然而，随着各地越来越多麦当劳汽车餐厅的开业，麦当劳兄弟遇到的困难也日益增多。青少年是麦当劳主要的消费群体，这意味着餐厅受到的损坏较多，员工流动也大。兄弟俩不愿意花那么多的钱替换破损及被盗的餐具，他们更热衷于吸引不同类型的顾客。那时，麦当务汽车餐厅的名声并不好，人们认为那里是青少年聚众惹事的地方。

兄弟俩停业三个月，重新思考经营理念，最终拿出来的方案就是我们今天所见到的麦当劳的雏形——厨房具备了快速提供大量食品的能力。兄弟二人欢迎所有的技术创新，只要能有助于提高他们餐厅的供餐速度。菜品的质量不再取决于每个厨师的厨艺。为此，他们开创了一个全新的餐饮模式，只加工有限的几款食物。正如亨利·福特通过将汽车的生产过程分解成一系列的自动化步骤，进而革新了汽车业一样，麦当劳兄弟设计出一个新的备餐方法，他们将食品加工过程分解为很多小的常规工作，这样的话，不具备厨师资格的人也能完成自己承担的任务。他们还开发出了一整套厨房设备，满足了餐厅的具体需求。

为了在不到30秒的时间里为客人备好餐，食物需要提前准备并且打包好。一种新型餐厅就此诞生，它集自助、一次性餐具、超快服务和加工食物的“生产线”于一身。最重要的是，它吸引了不同类型的常客——不再仅仅是青少年，而是一个个带着孩子的家庭。

然而，转变是个缓慢的过程，不会一蹴而就。最初，看起来好像兄弟俩谋划错误，他们足足等了六个月，餐厅的收入才恢复到调整前的水平。但是，兄弟二人拒绝放弃，最终，他们对餐厅的调整见了成效。1955年，餐厅的营业额是27.7万美元，比重新开张前增加了40%。到了20世纪50年代中期，随着自动化水平的不断提高，餐厅的年营业额达到了30万美元，净利润为10万美元，这在当时可是一大笔钱。

餐厅成功的消息如野火般传遍各地。全国其他餐厅的老板，或者想开餐厅的人蜂拥而至，想一探麦当劳兄弟成功的秘诀。兄弟俩对自己所取得的成就骄傲不已，高兴地向访客们展示他们的餐厅，详细地解释他们的创新理念。在他们看来，访客们画下餐厅的内部构造，询问工作流程的每一个细节，这实在是太有趣了。当然，麦当劳兄弟的成功也吸引了很多模仿者，他们竭力复制麦当劳的理念，可大多数是东施效颦，没达到预期目的。

麦当劳兄弟开始销售少许的经营授权，很快，以麦当劳的名字命名的餐厅达到了十余家。不过，当实力强大的康乃馨公司提出要投资全国范围的特许加盟体系时，兄弟俩拒绝了。他们认为：“我们一直很忙，在汽车旅馆里，寻找新址，招聘经理……如果给我们套上那样的锁链，那才是活受罪。”[20]

约翰·F.洛夫是厚达630页的《麦当劳：金黄色拱形标志背后的生意经》（McDonald's：Behind the Arches）一书的作者，他总结道：“将生意扩展到圣贝纳迪诺之外时，麦当劳兄弟唯一的‘问题’就是太满足于现状。‘我们当时不能把好不容易赚到的钱都花出去，’其中一位麦当劳后来这样回忆。‘我们愿意轻松些，凡事慢慢来，并且乐在其中。我一直想要的是经济独立。现在，我做到了。’”[21]麦当劳兄弟推断，如果他们开始赚取更大的利润，下一份纳税申报单将成为一个大麻烦。

谦逊和节俭的确是很重要的美德，可是缔造商业帝国所需要的是完全不同的人生态度。麦当劳帝国缔造者的荣耀属于雷·克罗克，至今，他在公司内部仍享有无上的尊崇和地位。

克罗克当时是一名奶昔搅拌机推销员，当时正面临公司效益越来越差的困境。他很好奇，与其他客户相比，他的最大客户麦当劳兄弟为什么会越来越多地购买搅拌机。顺便提一句，麦当劳与星巴克在发展史上有许多有趣的相似之处，星巴克的发迹也归功于一位推销员，他叫霍华德·舒尔茨。当时，他也好奇为什么这家位于西雅图的小零售店不断地大量订购一款咖啡机，于是开始调查，然后发现了星巴克，并把它发展成全球连锁咖啡店，成为业内的龙头企业。我们在后面还会讲到他的故事。

再说回雷·克罗克：他去了圣贝纳迪诺，与其他众多的访客一样，他很快就被这个新型的快餐店吸引住了。他意识到了它巨大的发展潜力，而麦当劳兄弟却不具备这样超前的眼光。作为餐饮产品的推销员，雷·克罗克的足迹遍及各地，他对市场发展趋势和客户需求变化有着敏锐的商业嗅觉。约翰·F.洛夫这样写道：“克罗克很快看到了麦当劳公司具有全国扩张的潜力。与故土难离的麦当劳兄弟不同，克罗克游历甚广，所以他预见到了麦当劳可以遍地开花的场面。他了解当时的餐饮业，也深知麦当劳餐厅将是业内最可怕的竞争者。”[22]

从圣贝纳迪诺回来后没几天，克罗克抄起电话，问迪克·麦当劳是否找到了特许经营商。“没有，雷，还没有，”迪克·麦当劳这样回复。克罗克紧追不舍地问：“那么，我怎么样？”[23]

第二天，克罗克驱车赶往圣贝纳迪诺，与兄弟俩协商授予他将麦当劳扩张到美国全境的专营权。合同赋予克罗克扩展连锁业务的权力，麦当劳兄弟保留对生产的控制权以及一定百分比的利润分成。20世纪60年代初期，兄弟俩以270万美元的价格将麦当劳品牌卖给克罗克。此前，克罗克找到了投资者为他提供这笔购买资金。

克罗克设计出一个颇具独创性的体系，允许特许经营商在重大决策上拥有话语权，比如，每个餐厅内部的促销与推广活动。他的经营方式不同于寻常的特许经营。为了快速盈利，大多数特许经营授权人要么要求特许经营商支付惊人的许可费，要么强迫他们购买昂贵的设备和产品。而克罗克着眼于长期合作和高远目标。他将特许经营商视为自己的客户，并竭尽全力确保他们成功。毕竟，麦当劳品牌的成功就取决于他们。

与其他特许经营授权人相比，克罗克保留更多的管理控制权，因为他意识到不同店面产品质量的变化可以轻而易举地毁掉一个品牌。如果特许经营商们不重视食品卫生，或者省掉经过检验的加工程序，这将是对品牌形象毁灭性的打击。

作为极具天赋的推销员，克罗克有能力让越来越多的人相信他的经营理念有诸多优点。他用诚实赢得了特许经营商们的青睐，他从不肯做出不能实现的承诺，而当时这是很多特许经营授权人的常用伎俩。相反，他给潜在的特许经营商提供相关的准确信息。克罗克说：“当你这样推销产品的时候，人们会说你就是一个骗子。可一旦他们发现你很诚实，事情就不一样了。”[24]

现在，麦当劳公司在120多个国家经营着超过3.7万家门店，2017年的营业额接近230亿美元。即使是克罗克本人也没预见到，在随后的几十年，公司竟然在全世界取得了如此巨大的成功。他与麦当劳最初的创建者麦当劳兄弟的不同之处在于：他的目标更高，野心更大。行动是由我们为自己设定的目标驱动的，雷·克罗克的职业生涯见证了这一朴素的真理，相对谦逊谨慎的麦当劳兄弟也是如此。

洛夫在《麦当劳：金黄色拱形标志背后的生意经》中说：“简言之，克罗克用个人魅力将人们吸引到麦当劳。这种魅力的本源是克罗克坚定不移的信念，他坚信快餐理念具有光明的前途，而这一理念是他在莫哈维沙漠边缘的圣贝纳迪诺获取的，并成为他希望可以缔造的大企业的基石……即便在1954年，雷·克罗克52岁的时候，他依然在寻找奇迹，希望借此充分发挥自己三十多年的推销经验。”[25]

是的，克罗克在创建麦当劳特许经营系统的时候已经52岁了。那是其他人开始思考退休的年纪，或者至少认为自己太老了，难以再开创新领域的年纪，可是克罗克依然每周工作70多个小时。最重要的是，他自得其乐。他从事这份工作不是为了赚快钱，在相当长的时间里，他靠积蓄和卖奶昔搅拌机的收入维持生计。实际上，1961年之前，也就是和兄弟二人签署合同后的七年间，雷·克罗克没从麦当劳公司赚取一分钱。在第十章，我们会重新讲到他如何使麦当劳公司取得如此非凡成就的故事。

1984年，18岁的迈克尔·戴尔[戴尔公司董事长兼首席执行官（CEO）]给自己设定了一个目标，绝大多数人会认为这个目标太“不现实”了。当时他还是一名学生，手里只有1000美元，却成立了个人电脑有限公司（如今这家公司被称为“美国戴尔有限公司”），并且宣布他要成为美国信息工业市场的领跑者。自1924年成立以来，IBM（国际商用机器公司）一直占据行业龙头的位置。2001年4月，戴尔公司已不仅仅领跑全球的个人电脑市场，而且它所占据的市场份额高达12.8%，以0.7%的优势领先于康柏电脑公司，而IBM以6.2%的市场占有率仅排名第四。迈克尔·戴尔一直强调远大目标的重要性：“要有高远的目标，并用正直、个性和爱去成就个人梦想。每一天，你都向梦想迈近一步，并且不跟自己妥协。那么，你就在通往成功的路上了。”[26]

戴尔在学校的时候就已经崭露头角了。和一些同学一样，他集邮。跟他们不同的是，他通过发行拍卖目录把集邮变成了生意。戴尔12岁就挣了2000美元，当然，跟他几年后通过向特定目标人群推销报刊征订所赚的1.8万美元相比，这就是小钱了。

15岁时，戴尔对电脑产生了浓厚的兴趣。在买了一台当时最流行的苹果2电脑之后，他把它全部拆开，并向惊愕万分的父母解释说他想了解它的内部构造及运行原理。通过摆弄电脑，戴尔掌握了升级以及改进电脑的方法，随后便开始帮助朋友和邻居们升级他们的机器了。

1983年，为了满足父母的期望，戴尔上了得克萨斯大学。然而，他并不怎么关注学业，而是把时间用在升级IBM电脑上，然后再以更高的价格售出。上大一时，他每个月可以挣到50000～80000美元，远远超过了他的老师们的收入。

接下来，他开始组装自己的电脑，起名“旋风电脑”。当其他计算机制造商通过零售商销售产品的时候，戴尔却直接通过电话推销自己的产品，这样就省掉了佣金，所以他的“旋风电脑”比IBM的价格低了40%。

他的生意迅速红火起来，每过几个月，他就不得不将公司搬到一个更大的办公场所，雇用更多的员工，以满足市场对其产品的巨大需求。戴尔坚信，有购买电脑意向的客户在跟零售商打交道的过程中得不到什么好处。零售商只会增加消费者的支出，而且还不具备给消费者提供专业指导的知识，消费者顶多能通过电话从IT专家那里得到一些建议。

因为有的客户对通过电话购买电脑心存疑虑，戴尔便给他们提供了一个机会，如果对商品不满意，可以在收货30天内退货。他还为客户提供了一年的质保，以及24小时热线的专业咨询与指导。

戴尔并没有把自己的年轻与经验不足视为短板，在很多方面，它们反倒成了他的优势。他坚定地认为：“我对很多事情一无所知，而这一点却成就了我。没有被世俗认知束缚住手脚，我从中受益匪浅。”[27]有些生意上的事情，他觉得无力应对，于是就到其他大公司去挖经验丰富的管理人员。

戴尔不满足于把商品直接推销给终端客户，很快，他还发现了一种企业对企业的模式（Business-to-Business model，B2B）。一些大型企业，比如，波音公司、安达信会计师事务所，或者陶氏化学公司，它们跟个人客户一样喜欢低廉的商品价格和高质量的售后服务。戴尔公司最初几年获得了令人难以置信的250%的年增长率。它成为美国历史上发展速度最快的企业之一，击败了享誉世界的沃尔玛公司、微软公司和通用电气公司。1988年7月，这个四年前在学校宿舍里诞生的公司实施了股份制，又另外积累了3000万美元，戴尔将其用于扩大再生产。他本人只保留了35%的股份。

然而，突然之间，戴尔遇到了意想不到的麻烦。他刚刚储备了一批256KB的芯片，一款内存1MB的芯片却上市了。这样，他储备的256KB的芯片就成了一堆废品，戴尔蒙受了巨大的损失。雪上加霜的是，他推出的最新系列产品在市场上遭受惨败。

在刚出现的笔记本电脑市场，戴尔公司的产品也没能再创佳绩，它们根本就没有竞争力。纯属偶然，戴尔发现索尼公司的笔记本电脑配有超长待机的电池。他把这样的电池安装到自己的电脑中之后，这款电脑便有了巨大的竞争优势，因为人们主要是在出行的时候使用笔记本电脑，所以操作时间长是产品的一大卖点。

另外，戴尔很快意识到了互联网给他的这种直销方式提供了机会。“如果你在网上可以订购一件T恤，你就可以订购其他任何东西，包括电脑。令人兴奋的是，你必须得有一台电脑才能完成这些操作！我想象不出来还有什么能比这个更能帮助我们拓展业务了。”[28]

除了电话订购外，戴尔又拓展了网络销售渠道，这使公司的发展速度更快了。1996年，公司将电脑销售给170多个国家的客户，销售额达10亿美元。一年后，戴尔虽然只拥有16%的公司股份，可价值超过43亿美元，这让他成为美国最富有的人之一。

当然，戴尔公司也躲不过危机。1996年，由手提电脑电池故障导致的火灾迫使公司大规模地召回产品，公司的形象也受到了严重损害。2006年，戴尔因涉嫌账目欺骗而受到金融监管机构美国证监会的调查。此前，迈克尔·戴尔早已辞去了首席执行官的职位，并进入了监事会。2007年，他重新掌舵，帮助公司平稳度过时艰。2013年，戴尔联手私募股权投资公司银湖资本，以250亿美元的价格收购了戴尔公司。

现在，戴尔公司是世界第三大电脑制造商，戴尔的个人财富也高达280亿美元，成为世界上最富有的人之一。在成功的道路上，他最深的感悟是：不要在意别人的负面评价。戴尔这样强调：“相信自己所做的一切。如果拥有真正强大的理念，就不必在意别人指手画脚，说三道四。”[29]当初这个18岁的毛头小子扬言要在IBM称霸的领域击败它时，谁会拿他的话当回事呢？他周围的人一次又一次地劝诫他不要好高骛远。他并没有遵循父亲的意愿去学医，反而因辍学而令父母头疼不已。他们希望儿子回归理性，潜心学业，而不是整天摆弄电脑。当戴尔第一次提出将商品直销给客户时，这个方案同样受到了怀疑。人们愿意通过电话购买这么贵重的商品吗？

与阿诺德·施瓦辛格和雷·克罗克一样，戴尔为自己设定的目标更高，更具有挑战性，远远超过了其他人。他的成功最终证明自己是正确的。如果当初他给自己定了较低的目标，也许就不会像现在这样成功了。

那么你呢？一辈子只追求“可能的”“可达到的”“现实的”的目标吗？听从别人给出“脚踏实地”的忠告，宁愿“一鸟在手胜过两鸟在林”？是否总有人告诉你“梦想就是幻影”？如果真是如此，那么现在就是改变人生观念的时候：敢于梦想，志存高远，就像施瓦辛格和戴尔一样。

本书会告诉你如何将梦想变成现实，但是第一步取决于你自己。你必须有敢于梦想的勇气，为自己设定远大的目标，而不是故步自封。如果有人想让你“现实”一点，并且嘲笑你的目标“不合理”“不可能”，那么绝不要听从他们的建议。但是也要牢记：为了实现目标，你必须赢得他人的支持，单打独斗不会成功。要想赢得他人的支持，首先要赢得的是他们的信任。
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第二章 赢得信任

要想找到证据证明信任在实现远大目标中的重要作用，我们可以看看历史上最富有的人——约翰·D.洛克菲勒传奇的一生。年轻的洛克菲勒在刚刚开始创业的时候就发现“自己很容易获得长者的信任”[1]，而这就是他通往未来成功之路的关键。在他非凡的商业生涯中，洛克菲勒说他遇到的最大问题总是“如何获得足够的资金去做自己想做并且能做的生意，因为这是一笔必需的钱”[2]。赢得银行和其他投资者信任的能力是他最宝贵的财富之一。洛克菲勒承认：“我将成功归功于自己对他人的信任，以及激起他人对我的信任的能力。”[3]

洛克菲勒的传记作家强调：“在他的商业生涯中，约翰·D.洛克菲勒被指控过多项控罪，但是他一直以自己能及时清偿债务并严格遵守合同而自豪。”[4]如果把每一个合同，不管是口头的君子协议，还是正式签署的文书，都视为神圣的约定，你就能赢得他人的信任。但如果你喜欢重新解读合同的精神和文字，人们会认为你是个不可信任的商业伙伴，那么你就失去了最重要的资本——他人的信赖。

怎样赢得别人的信任呢？用行动，更重要的是，以激发信任的方式行动和思考。永远不要低估自己的思考及其背后价值体系的重要性，别人通常能够感知你是否坦率与真诚。

当然，商业发展史中也不乏机关算尽的撒谎者和骗子，尽管他们不配被信任，但他们善于隐藏自己的真实意图，总能赢得别人的信任。伯纳德·麦道夫就是一个通过谎言和欺骗获利的最好例子，多年来，他从富有的投资者、企业和基金那里盗取了650亿美元。幸运的是，麦道夫善于伪装的天赋只是个例，而不是惯例。世上总有一些人能成功地赢得他人的信任，至少是短期的信任，即使他们并不值得被信赖。但是，这些人毕竟是少数。对于绝大多数人而言，朴素的真理是：你越值得信任，越拥有发自内心的真诚，别人就越信任你。绝大多数人拥有良好的“接收系统”，可以感知某人是否诚恳。我们每个人都释放不同的信号给他人解读，其中大多数信号是非语言的。无论在商界还是在个人生活当中，我们经常潜意识地评估他人或扪心自问：我能在多大程度上信任这个人？

在敲定重要交易之前，商人们经常花好几个小时的时间谈论一些与主题无关的事情，甚至包括一些他们私生活的细节。这些对话就是探查，看看彼此可以信任到何种程度。

没有诚实就没有信任，而一个人的诚实通常不是显性的，需要通过试探才能看得出。你可以通过讲真话证明你的诚实，赢得他人的信任，尽管这样做很艰难或者说会造成不便，比如，一开始就主动提供有损自己或者公司形象的真实信息。史蒂芬·M.R.柯维讲述了一个完美阐释这一做法的例子：2005年，在罗马举办的网球大师赛中，费尔南多·沃达斯科对阵安迪·罗迪克，在费尔南多的一个二发后，边裁喊“出界”。此时观众已经开始为罗迪克的胜利鼓掌了，他却指向沙土上的压痕，这证明费尔南多发的球压线，而不是出界。很多观众觉得很惊讶，因为罗迪克主动告诉大家的信息会导致他自己输掉这一局。[5]然而，通过这件事，他证明自己是能够赢得他人信赖的人，因为他的思考和行动方式赢得了他人的信任。

迈克尔·舒马赫则是反面教材。1997年，在赫雷斯举办的一级方程式赛车的决赛中，他本该非凡迷人的职业生涯出现了污点。他故意撞击加拿大的雅克·维伦纽夫，这个战术不仅使他失去了一级方程式冠军的头衔，还让他失去了很多支持者。直到几天之后，迫于来自法拉利的压力，舒马赫承认自己做了错事。“在此之前，他还在严厉地谴责对手，认为那是雅克造成的事故，这使得很多业内人士想起在1994年的一级方程式赛事中，舒马赫在撞击了戴蒙·希尔后取得了胜利，人们开始怀疑，那也是一次有意的不当进攻。”[6]

舒马赫失去了粉丝的信任，甚至最忠实的德国粉丝也不再信任和支持他了，这并不全是因为他在赛道上的不公行为，更多是因为他试图掩盖真相，而不是承认过失。1997年冬天，舒马赫系列产品摆在货架上无人问津，还不能撤换。他还遭到了国际汽车联合会（FIA）取消全年积分和剥夺年度第二名名次的严厉处罚，这无疑是雪上加霜。[7]

比较一下这两个人的做法：罗迪克主动公开信息，令自己输掉比赛；舒马赫否认自己的过失，极力指责对手。公众的反应表明：诚实赢得信任，欺诈失去信任。我再重复一次：越早主动提供可能有损自己或公司形象的信息越好。

作为一名成功的广告经纪人，大卫·奥格威证实了一个朴素的真理：“我经常告诉潜在客户我们产品上的瑕疵。当一个古董商把我的注意力引到一件家具的裂痕上时，他赢得了我的信任。”[8]

弗兰克·贝特格曾经是美国最成功的保险推销大师，他讲了一个同事的故事，这个同事教给了他很多行业知识，这个人叫卡尔·柯林斯，在赢得他人信任方面具有极高天赋。贝特格说：“只要他一张口，你就有一种感觉——他熟悉业务，并且非常可靠，是一个我能信赖的人。”[9]

接下来发生的事情使贝特格发现了柯林斯值得信任的原因。贝特格和柯林斯一起去见一个客户，这个客户想签一份人寿保单。面对即将到手的可观佣金，贝特格兴奋不已。然而几天后，保险公司告诉他，一份医疗检查报告显示，这个客户只能保受限条款的人寿保险。

“我们一定要告诉他这份保单不合规吗？”贝特格问柯林斯，“除非你告诉他，否则他不会知道的，是吧？”柯林斯简单地回答道：“是的。但是我知道，你也知道。”

柯林斯诚恳地告诉客户：“我可以告诉你这份保单合规，你可能永远都不会知道其中的差异。可是，它并不合规。我相信这份合同可以给予您所需的保障，同时，我希望您再认真地考虑一下。”[10]客户立刻签了这份保单，没有片刻的迟疑。贝特格倍感羞愧，他竟然曾经考虑向客户隐瞒重要的信息。他永远也不会忘记柯林斯那句朴素的话语：“是的，但是，我知道，你也知道。”柯林斯通过言传身教告诉贝特格，要赢得他人的信任，就必须诚实地、毫无隐瞒地介绍自己的产品，不管真相是否对自己有利。

这些准则难以坚持吗？如果你缺乏基本的价值观和原则，那的确很难，比如，面临是讲出全部真相还是部分真相的时候，肯定会犹豫不决。但是，如果你有一套清晰明确的人生准则的话，这就不难做到，而且还能快速赢得别人的信任。本书中最聪明的成功秘诀就是诚实。

一家外国公司的总经理给我留下了深刻的印象，我促成了该公司跟德国大银行和代销机构的会晤。这些银行不了解他的公司，商谈的目的是建立信任关系。尽管这家公司经营良好，效益可观，可依然存在一些令人担忧的情况。这位总经理的做法是：在第一次谈判时，没等对方提醒就把这些问题摆到了桌面上。他的做法打动了我，也打动了对方代表，我能感受到，他的诚实快速赢得了对方的信任。显然，这个人并没有像很多人那样竭尽全力地夸夸其谈来迷惑对方。

我曾经营一家咨询公司十五年，还给其他企业提供咨询意见，帮助他们传播企业文化，改善与媒体的关系。当一些事实让人觉得不安时，很多公司倾向于大事化小，或者借助委婉语句掩饰真相。记得有一次，我和一位总经理就一篇通讯稿激烈地争论起来。为了避免对公司产生负面的影响，他想采取轻描淡写的态度，或者隐藏某些事实。我劝他：“如果记者发现你没有告诉他们真相，他们不会欣然接受这个稿件，也会对你失去信任。”他的回答是：“我们并没有说谎，只是略去了一个无足轻重的问题而已。”我马上反驳：“这个问题是否重要应该由记者决定。你很清楚，如果记者可以获得这个附加信息，他很有可能得出不同的结论。如果他事后发现被隐瞒的信息，你想他会说什么？当问你为什么向他隐瞒的时候，你打算怎么回答？”

我曾见证过一家公司是如何让媒体彻底失去对它的信任。事情始于一位老板对一位记者撒的几个小谎，这令记者非常生气，于是开始深入挖掘，发现了很多不合情理的细节。如同狗叼到了骨头绝不松口一样，那位记者写了一系列的负面文章。不仅如此，他还告诉其他媒体的同行，这个老板对他不讲真话。消息迅速传开，不久，其他媒体开始对该公司狂轰滥炸。最终，负面报道摧毁了公司的形象和运营基础。显然，这位记者遵守了阿尔伯特·爱因斯坦的名言：“凡在小事上不顾事实的人，在大事上也难得信赖。”[11]

那些喋喋不休地谈论积极方面（不管多么微不足道），试图掩饰负面信息的人，总是心存幻想，认为真相永远不会被别人发现。那么，他们蒙骗的就不仅仅是记者这个群体。当然，你可能很幸运，就像蒙着眼睛也能侥幸穿过马路一样。但是，你最好有这样明智的预判：如果撒谎，迟早会被人发现的。你最好再问问自己，这会对你的形象造成什么影响。

与信任紧密相连的概念有诚实、正直、坦率和真诚。在《信任的速度》（The Speed of Trust）一书中，史蒂芬·M.R.柯维指出，信任不仅关乎品德，而且是两个要素——品德和能力共同作用的产物。即使你相信某个人既诚实又诚恳，就是没有能力，那么，你也不可能信任他（她）。柯维用一个很好的例子说明了这个道理：“我妻子杰丽最近要做一个外科手术。我们之间的关系特别好，她信赖我，我也信赖她。但是手术的时候，她不会让我主刀。”[12]他的妻子的确信赖他，但是也清楚地知道不能把健康托付给他。

为了赢得他人的信任，仅让他们感受到你的诚实和真诚是不够的。那是数学家们所说的必要条件，但不是充分条件。此外，你还必须激发他人相信你的能力，确信你有能力满足别人对你的期望。

怎样赢得这种信任呢？要实现这个目标，你需要事实和证明文件。这听起来像是陈词滥调，却是一个朴素的真理，很多公司经常忽视这个真理，为此经常身处险境。它们不是引用事实和文件作为过去成绩和未来表现的证明，而是让市场部发布一些毫无价值的消息和虚言。这些公司利用广告宣传册和网站对自己大唱赞歌，扬言产品质量优、服务水平高、售后佳、业务强……而他们却拿不出证据来。

如果公司内部有一个空缺职位，这时，一个准候选人对自己的业绩和表现赞不绝口，可拿不出任何证据或事实支持自己的申请，你会怎么想？如果一个人夸下海口，承诺“最高标准”“最优结果”“最佳售后”，你相信他吗？从个人角度，我不会聘用这样的人。我依靠本能和直觉判断一个人是否正直和诚实。但是，当判断一个人的能力时，我依赖事实和证据。其他绝大多数人也是如此。

柯维认为，诚信远不止是“软”实力，在商业生涯中，它无疑是“硬”要素。如果客户或商业伙伴对你缺乏信任，你将为此付出“信任税”。如果他们信赖你，你将获得“信任红利”。当我经营一家公关公司时，我经常看到这个原则在实践中的应用。有的公司一开始就愿意主动公开可能有损形象的信息，这反倒帮助它们建立了一个“信用账户”。我的一位记者朋友简明扼要地指出：“每次，当一家公司主动公布一些负面消息时，它同时是往自己的信用账户里存入‘信任红利’。”你应该记住这一点，定期往自己的信用账户里存入可观的“信任红利”。

要想建立起别人对你的信任，还有一件事情很重要，就是积极建立关系网。我们的天性是信赖共同熟人引荐的人，这种信赖远远超过对陌生人的信任。仔细想一想：一个陌生人想见你，还有一个朋友引荐的人想见你，你选择见谁？你对朋友的信赖让你更愿意把一定的信任给予他的朋友或熟人。

当然，也不必害怕与陌生人或者没有共同熟人的人打交道。如果有共同的朋友或熟人引荐，你和对方就能很快、很轻松地建立联系。这样的话，你的朋友和他（她）的朋友之间的信任就转移到了你和那个从未交谈过的人之间。这就是为什么在商界建立关系网如此重要。关系网可以使信任倍增。

绝大多数人知道关系在成功道路上的重要性。当询问5000个受访者什么是成就财富中最重要的因素，绝大多数人（高达82%的人）说：“认识对的人，与他们建立关系。”[13]但大多数人没有认识到的是，“认识对的人”不是我们生来就拥有的机会。你可以而且必须努力与他人建立关系。

为了实现远大的目标，你必须建立并维护关系网。行动和思考的时候，首先要考虑如何激发别人对你的信任。每个星期、每个月挤出一些时间审视自己的人生，并问自己：我的所作所为能帮助自己建立新的联系，并扩大现有的关系网吗？还要问：我的所作所为能赢得他人的信赖吗？如果两个问题的答案都是肯定的，那么你已经开了一个好头，并大步向目标前进了。

通往成功的道路不总是平坦的，你要克服巨大的困难，跨越巨大的障碍。你越成功，面对的问题就越大。但这是好事，实践造就完美，只有不断在实践中解决问题，你才能变得强大，才能拥有实现目标的伟大力量。


[1]Chernow，p.67.
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[4]Chernow，p.26.
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[7]Sturm，S.119.
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[9]Bettger，p.103.

[10]Bettger，p.104.

[11]Covey，p.62.

[12]Covey，p.31.

[13]Glatzer et al.，S.65.


第三章 拥抱问题

在肤浅的观察者看来，成功者的人生一个胜利接着一个胜利，似乎是一帆风顺的。这个观点通常忽视了成功者们不得不克服的巨大问题。乍一看，这些问题似乎难以逾越，很容易令意志薄弱的人跌倒，从此一蹶不振。

实际上，很多有所成就的人将成功归于他们一路经历的困难与挫折。以石油大亨约翰·D.洛克菲勒为例，他在各个领域的成功企业使其成为有史以来最富有的人。按今天的货币换算，他的财富应该在2000亿～3000亿美元，远远超过当代的亿万富翁，比如杰夫·贝佐斯或者比尔·盖茨。洛克菲勒财富的增长靠的是巧妙地利用石油工业早期所面临的困难。

洛克菲勒当时从事的是食品业，兼职进入能源领域。24岁时，他成立了一家石油公司，想多赚些钱。那时，没人能猜到有一天石油会变得那么重要。没人知道经济繁荣能持续多久，是否会像淘金热一样昙花一现？石油产业能够发展成赚钱的买卖吗？石油的价格波动大，1861年，一桶原油的价格在10美分和10美元之间波动，1864年，原油的价格在4美元和12美元之间波动。每发现一口新油井，石油价格就会触底。当人们担心石油可能稀缺的时候，石油价格又会升至天价。

投机者把新产业视为轻松暴富的良机。炼油厂如雨后春笋般拔地而起，到了1870年，它们的加工能力是可开采原油的三倍。3/4的炼油厂亏损运行，洛克菲勒的一个主要竞争者把所持的公司股票转让给了他，价格仅是账面价值的1/10。

在此次危机中，洛克菲勒自己也可能失去全部财富。洛克菲勒的传记作家写道：“作为有乐观主义倾向的人，他能在每场灾难中看到机会。他认真研究形势，无暇叹息自己的霉运。他看到，自己在炼油产业中取得的成功正受到整个行业衰败的威胁，他需要一个系统的解决办法。”[1]

洛克菲勒组建了股份制的标准石油公司（后改名为美孚石油公司。——译者注），并给自己设定了一个宏伟的目标：“标准石油公司将提炼所有的原油，霸占成品油市场。”[2]他的目标是控制整个石油产业。他把100万美元的原始资本注入新公司，这在当时是一笔前所未有的巨额资金，很快，他又筹措到350万美元。他聘请的各部门经理来才华出众，然后开始大举扩张。别忘了，那可是在严峻的经济危机背景下啊。“这体现了洛克菲勒超凡的自信，在糟透了的时局下，他聚拢了优秀的经理和投资人，仿佛萧条的经济环境却能坚定他的决心似的。”[3]

这是成功者与失败者之间最大的差异：失败者常受整体氛围的影响。当周围的人情绪沮丧时，他们也变得沮丧。成功者对现实有着不同的看法，别人眼里的困难，他们却从中看到商机。他们知道，不稳定的经济形势正是购买的最佳时机：可以将其他公司、股票甚至人才一并买入。

在经济危机期间，洛克菲勒跟铁路公司协议签下非常优惠的合约，在石油运输费用上，他的公司享受折扣价格，与其他行业竞争者相比，拥有了巨大的优势。然而，这些合约令谣言四起，使公司面临大规模的抗议和联合抵制，使他不得不暂时解雇90%的工人。对洛克菲勒与铁路公司之间秘密协定的揣测引起了人们普遍的恐慌和不安，这反倒给了洛克菲勒机会，他在几周之内就接管了克利夫兰26家竞争者中的22家。1872年3月初，他在两天内接管了6家竞争公司。由于其他大多数炼油厂亏损经营，他以非常低廉，通常不高于这些公司资产残值的价格收购了它们。

1873年，美国经济陷入严重的危机。几家银行和铁路公司相继倒闭，股市不得不暂时关闭。这仅仅是个开始，经济衰退持续了六年。在这样的情况下，谁还需要石油呢？石油价格跌至每桶48美分，甚至低于有些地方的水价。洛克菲勒再一次将危机看成商机，他甚至以更低的价格收购对手公司，为了今后接管更多的公司，他通过降低股息筹措所需资金。在不到40岁的时候，他已经控制了整个炼油业。铁路公司也非常依赖他，因为那时他已经开始投资建造油罐车，并将很快拥有整个运输车队。

但是，他面临的困难也很多。宾夕法尼亚的油田几乎枯竭，没人知道还能不能发现新油田。同时，在里海的巴库附近发现了当时储量最大的油田，每天可产280桶原油。巴库油井的生产力是美国油井的数倍，美国的油井每天只能生产4～5桶原油。美国在全球炼油市场中所占的份额暴跌，实际上就是标准石油公司所占的份额，毕竟它占有了美国90%的石油市场。

洛克菲勒的应对方案是大幅削减开支，把更多的钱投入研发当中。当人们在俄亥俄州的利马探测到新油井时，发现原油中硫黄的含量特别高。标准石油公司开发出可以提取硫黄的加工方法，这样，利马的油井就可以被开发利用了。到19世纪90年代初，洛克菲勒的公司控制了全球2/3的石油市场。

但是，前路漫漫，洛克菲勒开始遇到各种各样的麻烦。很快，他遭到指控和诉讼，被指控违反反垄断条约，试图建立垄断帝国。一百年后，微软也遇到了同样的指控。1911年5月5日，在产生法律争端20年后，美国最高法院命令拆分洛克菲勒的标准石油公司，并要求洛克菲勒在6个月内出售子公司。即便在这场摧毁洛克菲勒41年心血缔造的公司的危机当中，他也没有恐慌。联邦最高法院判决传来的时候，他正跟一位天主教神父打高尔夫球。“列侬神父，你有钱吗？”洛克菲勒问他。神父摇摇头，问洛克菲勒为什么问这个问题。这位72岁的企业家建议他：“买标准石油的股票。”[4]

“标准石油公司输掉了反垄断诉讼的官司。1911年洛克菲勒的资产净值为3亿美元，他从一个百万富翁变为历史第一位亿万富翁。1911年12月，他从标准石油公司董事长的职位上卸任，但仍是最大股东。他原先拥有原来信托的1/4股份，因此现在获得了新泽西标准石油公司的1/4股份，还要加上此次判决产生的33家独立子公司的1/4股份。”[5]

洛克菲勒的人生是可效仿的典范，展示了成功人士如何在困境中异军突起，出奇制胜。每个问题都是挑战，通过解决问题，他们越来越强大。问题与困难是你必须通过的测试，以便更好地进入下一个更高的发展阶段。如果遇到了真正的困难，像洛克菲勒那样拥抱它吧，并寻找随之而来的机遇。

瑞典人英格瓦·坎普拉德也早早地掌握了这门艺术。作为一位有着德意志血统的农夫的儿子，他在1943年，自己刚刚17岁的时候成立了宜家家居。2018年他以91岁的高龄辞世时，个人资产（包括一个慈善基金）据估高达450亿欧元，使他成为世界上最富有的人之一。

坎普拉德执着于赚钱，即使还是一个孩子时，他去钓鱼也不是为了玩乐，而是希望钓到可以卖钱的东西。他后来这样说：“推销变成了一种瘾。”还是11岁的孩子时，他通过邮购的方式购买种子，然后再卖给附近的农户。“那是我第一笔真正挣钱的生意。”小英格瓦用赚来的钱买了一辆自行车和一台打字机。吕迪葛·荣布卢特在他的《IKEA赚钱的11个秘诀》（The 11 Secrets of IKEA'S Success）中写道：“这两件东西，实际上是投资，它们可以帮助这个小家伙拓展自己的商业活动。”[6]

坎普拉德有严重的阅读障碍，也许其他人会把它作为自己无法成功的借口。可坎普拉德没有自暴自弃，而是专注于自己的强项：商业和贸易。在寄宿学校，他什么都卖，床下的一个大箱子里装满了皮带、钱包、手表、钢笔。在校期间，他的生意做得太好了，一毕业，就决定开一家自己的公司。他把公司起名IKEA，这四个字母分别代表了他名字中的首字母I和K、他父母的农场艾尔姆塔里德（Elmtaryd）的首字母，还有位于永比市的小村庄阿根纳瑞德（Agunnaryd）的首字母，他在这个小村里长大。

与他之前与之后的成功者相似，比如企业家理查德·布兰森、迈克尔·戴尔和坎普拉德的经营原则是推出质高价低的产品。很快他就发现，高质量家具的生产成本和销售价格完全可以大大低于其他公司。他的竞争对手们对这个自命不凡的年轻新贵并不友好，竞争对手中的达克斯公司好几次把他告上法庭，指控他剽窃。然而，这个指控并没有站住脚。全国家具制造商协会给宜家家居的供应商写信，威胁说，如果继续给宜家家居供货，老字号知名家具公司将联名抵制它们。坎普拉德本可以以不同的名字成立更多的子公司，这样就能避开抵制。但是，他在商品展销会上把家具直销给终端客户，这反倒给自己带来了更多的麻烦。有时候，展销会组织者甚至禁止他的公司参加展会。

宜家家居的产品太受欢迎，很快，公司就难以满足顾客的需求了。因为很多家具制造商害怕得罪那些老牌的家具经销商，所以拒绝为宜家家居生产家具，这使宜家家居的供需矛盾更加突出了。坎普拉德的反应出人意料：他致信波兰政府的一位部长，向其介绍自己的公司，表明他想跟波兰家具经销商合作。他收到邀请去了波兰，不过谈判一开始就陷入僵局，他只被允许待在华沙，不允许到华沙之外的其他地方视察工厂。就在坎普拉德离境之前，波兰人让步了。

从长远看，瑞典家具业对坎普拉德的抵制反倒成就了他后来的辉煌。它教给他一个道理，每个问题都是一个可以被充分利用的机会。在克服了最初的一些小摩擦后，坎普拉德跟波兰家具制造商之间的合作取得了巨大的成功。有一段时期，宜家家居销售目录上的产品，有一半是波兰社会主义共和国制造的。坎普拉德说：“危机能变成发展动力，因为在危机面前，我们不得不寻找新的解决办法。当初，如果他们能公平地、光明正大地竞争，谁知道我们能不能像今天这样强大呢？”[7]这句话见证了他面对困难和问题的态度，这个态度是所有成功人士所共有的。坎普拉德的第一个结论是：每个问题都是一个机会。关于第二个结论，他总结道：“消极被动没有任何意义。”“在商界，与其浪费精力为你的竞争者设置障碍，不如通过提供建设性和令人信服的选择来对抗。否则，你将一事无成。”[8]

他的竞争者们没有他这样的眼界，他们不择手段地给坎普拉德制造困难。当一家知名杂志社刊登一份检测报告证明宜家家居的产品成本更低，但质量上跟其竞品一样时，这家杂志社居然遭到了家具业不再在其杂志上刊登广告的抵制。然而，杂志的编辑拒绝妥协。作为反击，他公开了一份家具协会的内部通讯，上面居然号召在公共电视台发布抵制宜家家居的消息。从长远看，这个插曲对宜家非常有利，它唤起了大众对坎普拉德的支持，人们把他视为大卫，正与家具业的歌利亚之间进行着较量。

瑞典家具制造商并不是坎普拉德唯一的对手。当时，瑞典的当权派是特殊的社会主义政党，它极力压制市场力量，几乎击垮了像坎普拉德这样的企业家们。那些身处最高税率征收范围内的人，不得不将收入的85%交给国家，这是多么高的比率。除此之外，政府还要对企业家个人财富征收资本收益税。政府贪得无厌的要求使坎普拉德难以为继。作为个体公民，为了还清欠宜家家居的债，他想卖掉自己拥有的宜家家居旗下的一些小公司。这在当时是很多企业家的普遍做法，这样就可以降低资本收益税负担。可是，就在坎普拉德要交易的时候，瑞典政府回过头来修改了税法，阻止他这样做。他别无选择，只好纳税。不过，他对这样刁难企业家的政府的怨恨越积越深。

政府短视的经济政策最终将其赶出了国门。1974年，坎普拉德搬到了丹麦，又从丹麦前往瑞士。直到2013年，他才最终回到瑞典，回到他的出生地埃尔姆哈尔特，在那里生活到2018年去世。

从表面看，宜家家居取得了巨大的成功，可人们往往忘记了坎普拉德克服了多少困难与挫折。他曾经决定将部分利润投入另一个领域，并且买入了一家生产电视的公司。但是，在这个行业，他没能取得突破，最终不得不放弃，以免遭受更大的损失。在其他领域的投资使他损失惨重，他投入了1/4的宜家家居资本，最后颗粒无收。

根据坎普拉德的人生哲学，犯错误没有什么不对的。他对员工们讲：“犯错是行动派的特权。害怕出错是官僚主义的温床，是发展的敌人。没有人能永远做出正确决定，敢于行动的意愿就是正确的决定。”[9]这就是为什么坎普拉德一直允许员工犯错。

最初看起来似乎严重的挫折，通常被证明是日后取得巨大成功的种子。以迈克尔·布隆伯格的职业生涯为例，他是彭博有限合伙公司和彭博电视台的缔造者，业务领域是金融软件、媒体和数据。2018年，其个人财富据估有520亿美元，是世界上最富有的人之一。2001～2013年，他还担任纽约市市长。

这一切皆起步于霉运——他被公司解雇了。1981年，大宗商品交易公司菲利普兄弟公司收购了华尔街投资银行所罗门兄弟公司所有合伙人的股份。布隆伯格得到通知，公司不再需要他的服务了。他在自传中这样回忆：“一个夏天的上午，约翰·古弗兰（华尔街最热门公司的总执行人）和亨利·考夫曼（世界上最有影响力的经济学家之一）告诉我，我在所罗门兄弟公司的职业生涯结束了。”古弗兰对布隆伯格说：“你该走了。”对布隆伯格而言，这像晴天霹雳。他回忆说：“1981年8月1日，星期六，我被自己所了解与擅长的唯一一份工作的雇主解雇了。我热爱这样高强度的工作，可现在一切都结束了。就这样，15年，每天工作12个小时，每周6天，换来了一句‘滚’！”[10]但是，如果那天他没有被解雇，谁知道布隆伯格最终会变成什么样子。

十年后，公司处于深渊的边缘，卷入其中的还有金融史上最成功的投资者沃伦·巴菲特，他是所罗门兄弟公司的大股东。1986年末，当公司面临被可怕的罗恩·佩尔曼接管的威胁时，巴菲特出现了，他来拯救自己的朋友约翰·古弗兰。走投无路之下，古弗兰叫来巴菲特，祈求他注资所罗门兄弟公司，拯救他们于水火之中。

巴菲特从不会错过每一次危机中的商机，他有条件地同意了，他的伯克希尔·哈撒韦公司将投资7亿美元，前提是拥有15%的保证利润。作为交易的一部分，巴菲特和他的伙伴查理·芒格加入了董事会。这笔交易几乎断送了巴菲特，使他深陷一生中最可怕的危机当中。

与大多数戏剧性的事件相似，最初，这起严重危机看起来似乎没什么危害。1991年8月8日下午，巴菲特和他的女朋友驱车前往内华达州度周末。那天上午，他接到了来自约翰·古弗兰办公室的电话，告诉他古弗兰本人将在晚上亲自与他联系。当巴菲特正在牛排馆享用晚餐的时候，所罗门兄弟公司法律事务部主任唐·福伊尔施泰因打来电话，古弗兰本人由于还在飞机上，无法使用电话与外界联系。

福伊尔施泰因告诉巴菲特，公司遇到麻烦了。保罗·莫泽尔，巴菲特从来没听说过的所罗门的一名证券交易员，采取各种手段欺骗强大的美联储。所罗门兄弟公司是少数几个一级交易商之一，被授权可以直接从政府购买债券，政府给予了他们极大的权利。因为所罗门兄弟公司总想垄断这个市场，所以个人公司买入的长期国债被严格限制在发行量的35%之内。

可是现在福伊尔施泰因告诉布隆伯格，莫泽尔使用两个客户的名字提交了两份违法标书，分别购入35%的国债，然后将债券转入了所罗门兄弟公司的账户。

这个消息听起来不妙，一点儿都没有戏剧性。后来，情况越来越糟糕。莫泽尔多次使用过同样的伎俩，他的上司们早就知道了他的非法收购行为，但一直努力掩盖真相。与很多危机发生时一样，真相一点一点地大白于天下。由于一直试图掩盖真相，所罗门兄弟公司的经理们使事态进一步恶化了。

在巴菲特听说这件事情几天后，联邦储备银行威胁要暂停与所罗门兄弟公司的一切交易，这将彻底摧毁这家公司。这完全可以理解，联邦储备银行很气愤，竟然被一个小小的证券交易员给欺骗了，而且他的上司在发现问题后，不是纠正错误，而是替他隐瞒。所罗门兄弟公司没有展现出智慧、责任，或者从错误中汲取教训的诚意。

如果所罗门兄弟公司破产，结果可能是毁灭性的，跟17年后雷曼兄弟公司破产一样。所罗门兄弟公司股权价值仅40亿美元，负债1460亿美元，衍生产品价值几亿美元，它还与华尔街其他投资银行有错综复杂的关系。所罗门兄弟公司的资产负债规模在当时整个美国市场位列第二。

美国证券交易委员会（SEC）展开调查。越来越多的细节公之于众，媒体每天都更新对这一丑闻的报道，推测所罗门兄弟公司即将倒闭。投资者开始撤资，公司股票价格急剧跳水。

古弗兰和考夫曼知道只有一个人能够拯救他们，一个在过去那么多年因其诚实与直率而拥有良好声望的聪明投资者，这个人就是沃伦·巴菲特。所罗门兄弟公司想让巴菲特担任公司的临时主席，这是公司的第二次机会。

对巴菲特而言，是否遵从这个主意是他做出的最艰难的决定。巴菲特的传记作家爱丽丝·施罗德这样描述了8月16日的形势，那一天是星期五：“此时，巴菲特已经是美国第二富有的人，是世界上最受人尊敬的企业家。在星期五这漫长、难熬的一天中，巴菲特一想到自己对所罗门兄弟公司的投资就心生厌恶。对这家企业目前面对的问题，他无法在根本上具有控制力，而且这些问题在一开始就为日后埋下了隐患。”[11]

在当时，拯救这家千疮百孔的企业，看起来几乎没有可能性。巴菲特有两个选择：“他要么成为英雄，要么彻底失败。但是，他没有躲藏，也不能躲藏。”[12]

巴菲特决定接受挑战。但是，就在媒体打算公布这个消息的几个小时之前，有信息传来，美国财政部计划发表一份声明，禁止所罗门兄弟公司购买长期国库券。不管有没有巴菲特掌舵，公司的前景看起来已经暗淡无光，毫无希望了。

巴菲特迫切地想要找到那些对这一决定负责的人，想让他们知道，他们不仅仅签署了对所罗门兄弟公司的死刑判决，也将引发毁灭性的全球金融危机。他愿意在完全无望的形势下，冒着失去声望的风险，担起重负。多年积累下来的声望是他最宝贵的财富。

巴菲特把所有的赌注都压在唯一的机会上，他赢了。财政部重新考虑了公司的处境，同意做出一些让步。不允许所罗门兄弟公司以客户的名义购买国库券，但是可以以自己的名义购买。对巴菲特而言，那是至关重要的一个让步。

巴菲特殚精竭虑地整顿公司的混乱局面，履行法律程序，改变企业文化。“我被拉下水，无处可逃，不知道路在何方。”[13]

巴菲特最艰难的任务是创建一种全新的企业文化，在这一文化中，诚信和透明度非常重要。在对员工发表的一次讲话中，他说：“我想让每一名员工问问自己，他们是否愿意让自己预想中的行为出现在第二天当地报纸的头版上，他们的配偶、子女、朋友都能读到，而报道该新闻的是一名消息灵通、刁钻挑剔的记者。”[14]

他的员工们非常愿意接受新的企业文化。不过，当巴菲特认为员工得到奖励而股民遭受惩罚是不对的，进而大幅削减员工奖金的时候，很多职员决定离开公司，另寻高就。所罗门兄弟公司再次面临困境。

此次事件使公司付出了总共约8亿美元罚金、违约金、诉讼费用以及收益损失。所幸，所罗门兄弟公司最终渡过难关，不仅让巴菲特变得更加富有，还提高了他作为史上最伟大金融天才的声望。

对于肤浅的观察者而言，巴菲特的成功仿佛一切注定、命运使然。当巴菲特接管某个基金时，与他一起投资1000美元的某人，到2018年只能赚到1700万美元。巴菲特本人多年位列福布斯世界富豪排行榜前三名。这些傲人成绩中没有展现的是，巴菲特是危机管理大师，他大部分的成功取决于在极端困难的情况下，他总能化险为夷。以他收购《布法罗晚报》（Buffalo Evening News）为例。他相信报纸是很好的投资对象，一直都在寻找适合的投资机会，1977年，机会终于来了。他以3550万美元收购了《布法罗晚报》，这是那时他最贵的一笔收购。他没有想到的是，这笔交易在后来给他带来了无数的麻烦。

在布法罗，两家报纸之间爆发了激烈的竞争。《快报》（The Courier Express）逢周日出版，几乎垄断了周日的报纸发行。《快报》经营者指控巴菲特发行《布法罗晚报》周日版的计划。巴菲特被描绘成一个外人，意图通过不正当手段毁掉一家颇具传统的当地报纸。

在法庭上，《快报》的律师们引用了一段巴菲特的陈述，他把当地报业市场的垄断比作毫无管制的收费桥，两者都是让人垂涎的垄断。法庭给《布法罗晚报》周日版的发行强加了完全难以接受的条件，巴菲特对此无力争辩。

广告客户依然忠于《快报》，原本盈利的《布法罗晚报》蒙受了高达140万美元的损失。巴菲特的传记作家爱丽丝·施罗德写道：“这一消息让巴菲特不寒而栗。他的企业还没有在这么短的时间里损失这么多钱的先例。”[15]巴菲特陷入了糟糕的状态，雪上加霜的是，他深爱的妻子苏西做出了一个让他吃惊的决定，打算搬离两人共同的家，去实现自己的潜在价值。

当时，《布法罗晚报》是巴菲特最大的投资项目。鉴于这起诉讼案的结果，仿佛一切都预示着一场彻底的灾难。

巴菲特准备放弃了，但是他的伙伴查理·芒格劝他坚持下去。18个月后，也就是1979年4月，上诉法庭最终推翻了对他的裁决。对巴菲特而言，这是一场迟到的胜利，实在太迟了。他不仅支付了巨额的诉讼费，而且报纸还失去了重要的广告客户，每年的损失达几百万美元。到1980年末，损失总额高达1000万美元。

最后一击来自驾驶员工会组织的一场罢工。之后，巴菲特暂停了《布法罗晚报》的出版，并且“告诉工会‘报纸只有有限的血液，如果它失血过多，就无法存活……只有找到可行方案，看到合理前景之后，我们才能重新营业’”[16]。

工会领会了巴菲特的话，巴菲特得以重新印刷并发行报纸，而且周日版不再受到任何限制了。《布法罗晚报》的竞争对手《快报》开始失去市场份额，并于1982年9月被迫关闭。而《布法罗晚报》的广告收入不断增长，发行量不断提高。罢工发生后的一年，报纸赚了1900万美元的利润。

巴菲特的故事表明，即使是最成功的人也经常面对巨大的困难，这些困难甚至可能威胁到他们已经拥有的一切。沃尔特·迪士尼的故事也是如此。沃尔特·迪士尼公司有20万员工，年营业额达550亿美元，它是当今世界上最大的传媒帝国之一。它的成功始于1919年11月，两个18岁的年轻人，沃尔特·迪士尼和乌伯·伊沃克斯相识了，他们当时为同一家广告公司工作。不久，他们又同时被解雇。后来，两个年轻人决定成立自己的公司，他们称之为“伊沃克斯-迪士尼商业艺术公司”，公司的生意不太好，迪士尼不得不找一份动画师的工作，以保证他们新公司可以生存下去。

1922年5月，迪士尼成立了“小欢乐电影公司”。这是一家动画片制作公司，原始资本15000美元。由于缺乏商业经验，他同意签订延期付款合同。公司于1923年6月不得不申请破产。之后，他搬到了好莱坞。正如他的传记作家安德烈亚斯·普拉特豪斯所指出的：“这个失败的企业家让自己与小欢乐电影公司的投资者之间相距万里，鲜有沟通。投资者成了他的债权人，要求迪士尼还款，于是他想在堪萨斯城再开一家公司的打算成了泡影。”[17]

1923年10月，迪士尼和哥哥罗伊成立了迪士尼兄弟动画工作室。他们的作品之一是《爱丽丝梦游仙境》（Alice in Wonderland），这是一部将动画和真人结合在一起制作完成的电影。不到三年的时间，他们制作了34部爱丽丝电影。后来，主角扮演者弗吉尼亚·戴维斯开出的片酬太高，超出了他们的预算，而且还没有其他女演员可以替代弗吉尼亚，于是，在1927年初，迪士尼放弃了这个系列，开始制作以动物为主角的电影。

迪士尼开创了一种新的电影制作方法。此前动画片中的动物一直没有被“人性化”，无法让观众认为它们等同于人类。迪士尼想让他电影中的动物能够开口说话，开怀大笑，可这个创意遭到了其他人的嘲笑和不解。

迪士尼电影中那只笑嘻嘻的兔子奥斯瓦尔德一经推出，立刻受到了广泛关注与喜爱，这无疑证明那些嘲讽他的人是错的。“多亏了奥斯瓦尔德，沃尔特·迪士尼第一次摆脱了经济困境，当然也不是最后一次，他第一次获得的经济安全感将化为泡影。”[18]迪士尼没想到发行公司拥有电影的版权，他的工作室制作的电影可以被发行公司转给其他工作室。当沃尔特·迪士尼想把每部电影的发行费从可怜的2250美元提高到2500美元的时候，发行公司告诉他，“从现在起，我们只愿意支付1800美元”。他们还说，公司已经接触了他最亲密的、最有天赋的员工，这些员工愿意将奥斯瓦尔德动画带到另一家工作室。

在压力面前，沃尔特·迪士尼没有放弃，而是开始为他的电影寻找新的传播载体。最后，选定了乌伯·伊沃克斯的米老鼠，并以此成就了自己的辉煌。第一部由米老鼠主演的电影是《飞机狂》（Plane Crazy），随后迪士尼的工作室陆续推出一部又一部米老鼠主演的电影。1932年，迪士尼凭借《米老鼠》系列电影获得了奥斯卡奖。

接下来，迪士尼在1932年增加了高飞这个角色，在1934年增加了唐老鸭。他还制作了动画长片《白雪公主和七个小矮人》（Snow White and the Seven Dwarves），这使他在1937年再次获得奥斯卡奖。战后，他制作了很多部故事片，比如《金银岛》（Treasure Land）、《海底两万里》（20000 Leagues Under the Sea）等。公司曾几次濒临破产，1950年，《灰姑娘》（Cinderella）取得票房成功，又将公司拯救回来。

1948年，迪士尼产生一个想法，打算在工作室对面的一块45000平方米的土地上建立米老鼠主题公园。不过他很快意识到，这块地不够大。他开始寻找下一块地皮。最终，他在拥有2万名居民的阿纳海姆市找到了一个合适的地段。为这个名叫“迪士尼乐园”的新项目找到投资者不是一件轻松的事情，他不得不投入自己的积蓄。他的哥哥罗伊认为，工作室赚的钱不足以支撑他实现这个想法，所以一直劝他放弃。

迪士尼并没有听从哥哥的建议，而是苦苦思索怎么才能为自己钟爱的项目找到资金支持。他与美国广播公司（ABC）的一个新电视频道达成协议：如果美国广播公司投资迪士尼乐园，他将给予它每周播放一档迪士尼影片资料的权利。

这是颇具独创性的方案。它不仅为难以在电影院放映的迪士尼短片开辟了一个新市场，还给他提供了完成迪士尼乐园项目的资金。美国广播公司同意以50万美元购买迪士尼有限公司34.5%的股份，同时担当450万美元贷款的担保人。迪士尼还说服福特公司和通用电气公司出资兴建他们自己在乐园里的景点，作为回报，他们可以免费利用这些景点发布广告。迪士尼不仅在动物形象设计、电影情节创作上具有天赋，在寻找项目支持资金方面也非常具有创造性。

主题公园开业当天盛况空前，吸引了2.8万名游客，超过预期的1.7万人。迪士尼乐园没有为这么多游客的到来做好充足的准备，服务设施跟不上，现场一片混乱。这片17万平方米的土地很快就被证明太小了。在主题公园的两侧，酒店和其他商业机构不断涌现，它们“抢夺迪士尼乐园的利润，使开创者建造一个一体化梦幻王国的梦想变得毫无意义”。[19]

迪士尼再一次拒绝屈服。20世纪60年代，他把佛罗里达州奥兰多城外的一片地分批买下来，最后这块地的总面积是阿纳海姆迪士尼主题公园的650倍。沃尔特·迪士尼于1966年去世，没能亲眼看到这个庞大公园在1971年开业时的盛况。虽然他因自己独创的理念而备受嘲讽，但最终取得了巨大成功。现在，在三大洲四个国家，共有13个迪士尼主题公园。

迪士尼遇到过巨大的困难，但是后来这些困难被证明是其成功道路上的里程碑。作为成功的企业家，他并不是唯一经历过这些的人。2018年，星巴克作为全球品牌，在全世界拥有超过2.7万家门店，2017年的净利润为29亿美元。不过，跟迪士尼一样，这家成功的咖啡连锁企业是从一个不起眼的小店发展起来的。

霍华德·舒尔茨生长在布鲁克林的一个低收入社区，他的父亲是一名非技术工人。少年时，他就觉得生活在这样声名狼藉的社区是一种耻辱。他曾经约会过一个生活在纽约其他社区的女孩，并跟她父亲有过简短的交谈，这位父亲显然对舒尔茨就一些问题的回答非常不满。

“你住在那里？”

“我们住在布鲁克林。”

“布鲁克林哪儿？”

“卡纳西。”

“哪儿？”

“湾景低收入家庭住宅区。”

“哦。”

这个父亲的反应中暗藏含蓄的判断，舒尔茨后来回忆：“看到这一点，我的确很苦恼。”[20]

尽管出身卑微，可舒尔茨志向远大。作为家中第一个上大学的人，毕业后，他在施乐公司做品牌培训督导，后来又为汉马普拉斯公司工作，这是瑞典佩斯托普公司在美国的分支机构，以厨房设备为主要产品。作为推销员，舒尔茨注意到西雅图的一家小零售商不断地大量订购一种滴漏咖啡壶，这种咖啡壶构造简单，“就是放在保温杯上面的一个塑料圆锥”。舒尔茨非常好奇，决定去探查一番。“我打算去看看这家公司，我想知道那里究竟是什么情况。”[21]

舒尔茨在自传中这样说，当他踏进这家最早的星巴克时，感到自己仿佛进入了“一个供奉咖啡的殿堂”[22]。店里有一个老旧的木制柜台，后面摆满了箱子，装着来自苏门答腊、肯尼亚、埃塞俄比亚、哥斯达黎加等地的咖啡豆。那时，大多数美国人还认为咖啡是由颗粒制成的，而不是由豆子磨成的。这家店里咖啡的味道与当时美国人喝的完全不一样。舒尔茨完全着迷了。

那时，一共只有5家星巴克咖啡店。不过舒尔茨看到了它的发展潜力，而它最初的主人却没有认识到这一点。舒尔茨打算辞去已有的工作，搬到西雅图为星巴克工作。“到星巴克工作意味着放弃7.5万美元年薪的工作、职业声望、汽车、合作团队，我究竟图什么？在我的朋友和家人看来，横跨3000英里（1英里约合1609米），加入一个只有5家门店的小连锁店，完全不可理喻。我母亲表现得尤其担心。”[23]

他足足争取了一整年，星巴克也没有雇用他。与公司的创始人兼主管见面后，舒尔茨自我感觉非常好，可是后来接到的电话让他大吃一惊。“很遗憾，霍华德，我告诉你一个坏消息。”原来，在争论了很长时间后，星巴克的三个所有人决定不录用他。他难以相信听到的一切——“你的方案听起来不错，不过那不符合我们星巴克的愿景”。[24]

舒尔茨不会接受对方的回绝。“我仍然相信星巴克拥有光明的未来，我不会把对方的拒绝当作最终的回答。”终于，他成功地说服了星巴克雇用自己。后来，舒尔茨经常问自己：“如果我当时接受了对方的决定会怎样？一旦求职遭拒，绝大多数人会立马走人。”这不是他的创新理念遭受的最后一次拒绝。“人们无数次地告诉我这行不通。一次又一次，我用尽全部的毅力和说服力，将想法变为现实。”[25]

那时的星巴克完全不同于今天的星巴克。那时店里只出售咖啡豆，不卖咖啡。一次意大利之旅让舒尔茨非常享受当地路边咖啡馆的氛围。他观察着自己那杯咖啡的泡制过程，突然受到启发。“星巴克没有抓住要领，完全没有抓住要领。”我们要提供意式咖啡！今天看起来很明确的做法在当时是革命性的。“这就像是一种顿悟。它来得太直接、太清晰，我自己都被惊到了。”[26]

回到西雅图，舒尔茨把自己对星巴克的展望告诉了老板，他的建议遭到强烈反对。他们说星巴克是一家商店，不是饭店或酒吧。供应咖啡意味着进入了另一个商业领域。毕竟，星巴克每年都盈利，为什么还要冒那个风险呢？

他用一年的时间劝说老板们同意他小规模地尝试一下，老板们最终让步了，允许他在第六家星巴克门店经营一个小的意式咖啡吧，这家星巴克门店于1984年4月在西雅图中部开业。

这次成功的尝试促使他下了更大决心，更大规模地验证自己的想法。每天，他都去恳求杰里·鲍德温——星巴克的所有人之一，给他一个机会。但是，鲍德温拒绝让步。“星巴克不需要再扩张了，如果每天进进出出的顾客太多，我们就无法像以前一样深入了解这些顾客。”他非常坚定地拒绝了舒尔茨的请求：“对不起，霍华德，我们不打算那样做。你只能放弃这个想法了。”[27]

沮丧失望之下，舒尔茨最终决定辞职，开一间自己的咖啡吧，计划命名为“伊尔·乔尔纳莱”。但是他缺乏资金，要实现宏伟的计划，需要高达165万美元的资金。他找了242个投资者，其中217个拒绝了他。他们告诉他，这个计划不可行。

“伊尔·乔尔纳莱？读起来多饶舌。”

“你怎么能离开星巴克呢？愚蠢的决定。”

“你为什么认为这可行呢？美国人永远不会花1.5美元去买一杯咖啡。”

“你脑子有毛病吧？这太愚蠢了。你该去找份正经工作。”[28]

面对这么多的障碍，舒尔茨认为最艰难的事情是振作起精神。“当你跟一位房东协商租用店面的时候，不会觉得气馁。可是，如果你们一周谈了三四次，最后竟毫无成果，你怎么保持昂扬的状态？你必须做一个变色龙。尽管坐在某人面前，你绝望得要死，可表面上仍要活力四射、充满自信，仿佛这是你们第一次见面似的。”[29]

他一直坚守自己的立场，最终争取到了一些投资者支持他的项目。转折点出现在1987年3月，星巴克的所有者——杰里·鲍德温和戈登·鲍克，决定出售西雅图分店、烘焙房，还有星巴克这个名字，总共要价400万美元。此时，舒尔茨刚刚东拼西凑到伊尔·乔尔纳莱开业的资金，再筹措400万美元看起来不可能了。

随后，舒尔茨的一个投资人宣布要收购星巴克。这个消息无异于扇了舒尔茨一个耳光。这个竞争对手是当地的一个企业主，可能已经得到了西雅图企业界的支持。在一次会面中，他告诉舒尔茨：“如果你不接受这笔交易，在这个城里你一块钱也筹不到，永远掀不起风浪，最终一败涂地。”[30]

会谈结束后，舒尔茨再也控制不住自己，在会客厅里放声大哭。最终，他筹到了所需的资金。舒尔茨拒绝在压力和敲诈面前让步，一直坚持，绝不动摇。在自传中，他这样思考：“在我们的一生中，很多人会面临这样的危急时刻，梦想看起来马上就要破碎了。也许你没有应对这种局面的心理准备，但是你对此的反应至关重要……正是在这样脆弱的时刻，当一个意外的曲线球（困难）狠狠地砸到你的头上时，机会可能就因此失去了。”[31]

在这样的情况下，我们的决心要经受住考验。每一位成功的企业家、顶尖的运动员等在各个领域取得成就的人，都在这种形势下证明过自己。如果舒尔茨当初放弃了，我们就不能在世界各地的星巴克享受如此美味的咖啡了。舒尔茨本人也只能是一个小企业主，不会成为美国最成功、最富有的企业家之一。

在我的一生当中，也面临过不同的艰难时刻。这些经历教会了我一件重要的事情：在危机中问问自己，这个问题会对什么有帮助？我在自传中讲过这样一个故事：2015年，圣诞节前三天，当时我正在法兰克福机场办理行李托运，一个要好的同事打来电话。在过去的15年当中，我几乎每周都要去机场。只要是在出差的路上，跟自己最要好的同事——公司公关部负责人霍尔格·弗里德里希聊上几句是再寻常不过的事了，有时我与他一天要通十次电话。我告诉他一些好消息，一个客户又续了两年约。但是弗里德里希没理会这个好消息，而是告诉我：“我也有一个消息告诉你，不过这是个坏消息。我要辞职了，我1月底就走。”

他的话让我彻底惊呆了。我与霍尔格·弗里德里希已经合作15年了。现在，他毫无征兆地辞职了。距圣诞节只剩下三天。那一年，我的公司失去了好几名优秀员工，这主要是我的责任。我当时对公司的关注不够，将更多的时间花在完成第二个博士学位论文上，失去了朝气，工作热情也在消退。我知道自己是个难缠的老板，是很多员工难以应对的老板。但是，这么多年，有一个员工一直忠于我，没日没夜地为公司操劳，就好像这是他自己的公司一样。

现在，他也要离开了。公司几乎所有的事务都依赖他！他做的事情，我从来不用插手。他是公关天才，擅长跟媒体打交道，精通公关业务。我在2001年10月把他招至麾下，那时公司刚刚成立一年。作为一名优秀的推销员，早在公司成立之前，我已经想方设法争取了七个客户，与他们分别签署了一年12万德国马克的合同。但是一年后，我渐渐明白，我的客户需要更专业的公关人员，而不是在这个领域里一知半解的我。是的，我做过多年记者，还算成功，也有点儿名气。但是，跟多数记者一样，我并不那么了解公共关系。

就在这个时候，一个年轻的女士来公司应聘，不过最终决定选择另一个岗位。“如果你能带一位懂公关的人过来，”我承诺她，“我会给你1000德国马克作为中间人的佣金。”她带来了霍尔格·弗里德里希。我马上就知道了，这就是我要找的人。我喜欢他研究的专业——哲学和化学的组合，而且他还有七年的公关工作经验。

弗里德里希是个安静的小伙子，跟我正好相反。他说的话不及我的1/10。他很少大笑，除非你告诉他，你刚刚讲了一个笑话。但是，他是你可以百分之百信赖的人。这是我们共同拥有的品质，却不是唯一的共同之处。我们都非常勤奋，还拥有适度的自信。现在，我站在法兰克福机场行李传送带的前面，听他说出令人震惊的话：他几周后就要离开公司。我问他：“你究竟想干什么？”他闭口不谈自己今后的打算，保持缄默。

他是被猎头挖走的吗？他想成立自己的公关公司？也许还会带走一些客户和员工？几个客户早就在他们的合同里增加了退出条款，这样，如果弗里德里希离开公司，他们就可以立即终止合同。我的第一个想法是：他肯定想自己创业。多年来，这个念头经常在我的脑海里闪过。不过，一想到他以前也没成立过自己的公司，就觉得他也许根本就不想这么干。特别是我们一直都很了解对方，直到今天，仍然很了解对方。

“弗里德里希先生，如果你打算离开，请不要马上走。你如果走了，我们没法坚持下去。你知道公司现在的处境多么艰难。你现在走会毁了公司的。”这样说也许有点儿夸张，不过，没有弗里德里希，公司将难以为继。不管我如何恳求，他毫不松口，只表示：“到1月31日，我就要离开公司了。”

面临这样的局面时，你可以有多种反应，比如说：“为什么这种事情会发生在我的身上？真是一团糟！他怎么这么忘恩负义？他怎么可以辜负我？”幸运的是，我没有做出这种反应的习惯，尤其是事态真正严重的时候，更没有这样的习惯。相反，我立即这样想：“这个问题会带来什么好处？我怎么利用这个问题带来的机会？”

弗里德里希告诉我这个决定的两分钟后，我听到自己说：“如果我把公司卖给你，你看怎么样？”在我强迫自己去思考“我怎么能把这个问题变成一个机会？”的时候，这个念头同时出现在我的脑海里。是的，对我而言，这难道不是一个机会吗？一个挂着老板名头的公司，如果没有创建者继续参与运营，每个人都会认为它很难售出。你可以把它卖给另一家公司，但是那家公司通常会让你作为一名员工留在董事会几年。在我看来，这就像打离婚官司一样，法官说：“但条件是你要跟这个女士再生活四年。”很多公司老板做过类似的事情。对我而言，答案中永远没有这个选项。

我最亲密的员工要辞职。这也可能是个机会……通电话两天后，我们坐在一起，旁边还有一位审计师、两个税务专家，随后又跟银行进行了详谈。我们探讨如何组织并负担出售计划。五个星期后，我们签署并公证了购买与转让协议，出售公司100%的股份，附带一份此后三年的咨询合作协议。

我以合理的价格出售了公司，但是并没有从中获得最大的利润。在过去的15年，我已经从公司中挣了很多钱，难以置信的是平均销售利润率高达48%。我又把利润投入柏林的房地产市场，赚了数百万德国马克。现在，不是多100万德国马克或少100万德国马克的问题，而是全身而退的问题。为了给员工一个美好的前景，不让他们沮丧；为了给我亏欠太多的人——最亲密的员工们一个机会；为了给我创立的、付出了15年心血的公司一个未来；为了让自己成为真正自由的人。如果我当初没有出售这家公司，很可能不得不在最糟糕的情况下关闭它，所有员工都将彻底失业。

公司售出后，我感到轻松自由，不再需要从一个约会奔向另一个约会。15年啊，每一天的日程都是提前两到三个月安排好的。告别的时候，员工们送我一本小册子，上面算出我共飞行了468845.44英里，火车行程也达129142.94公里。这么奔波都是为了赢得并照顾136个客户，其中22个在汉堡，13个在法兰克福，23个在慕尼黑，5个在斯图加特，7个在杜塞尔多夫，4个在科隆，3个在波恩。工作使我快乐，就像我以前从事的所有职业一样——历史学家、编辑、记者。但是，我从没有想过一生只从事一件事情。现在，我搞研究、写书、演讲。被员工买去的公司（现在叫PB3C有限公司）依然经营得很好，截至2018年，我为他们担任了三年咨询顾问。这笔交易对每个人而言都是共赢的。

下一次，当你面临巨大问题的时候，在问题中寻找机会。你必须学着接受这样的事实：你越成功，遇到的问题越严重。如果一切进展顺利，从没有出现过问题，我们就不可能迈出更大的步子。只有在危机中，我们才能被迫尝试新事物，想出新办法。要培养信赖自己的勇气，要设定更远大的目标，强大的自信是必不可少的。自信是通过征服一个比一个困难的问题而得到强化。

想象你的自信就像一块需要训练、发展的肌肉，你需要不断增加它的负重。自信也在解决一个又一个难题中得以增加。你应该明确地知道，无论是英格瓦·坎普拉德、沃伦·巴菲特，还是沃尔特·迪士尼，他们都不是生来就具有成就他们的自信。他们的自信是通过应对一场又一场危机，以及直面困难、新挑战获得的。
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第四章 全神贯注

1991年7月初，老比尔·盖茨邀请一些客人参加晚宴，其中，有他的儿子，微软的创建者小比尔·盖茨，还有沃伦·巴菲特。他们是世界上最成功的两个人，多年来，两人轮流坐庄，居福布斯富豪排行榜的首位。主持人问在座的客人：“什么是实现人生目标的最重要因素？”巴菲特马上说：“专注力。”小比尔·盖茨表示同意。[1]

从13岁开始，盖茨就对电脑产生了浓厚的兴趣。“我的意思是：我爱玩电脑，摆弄起电脑来，废寝忘食。”[2]他的父母对此非常担心：“尽管他才上九年级，却似乎对电脑上了瘾，对其他任何东西都不感兴趣，整夜待在外面。”[3]最终，比尔·盖茨的父母禁止他接触电脑9个月。

“比尔是个偏执狂，”他的大学室友回忆，“他集中精力时，的确非常专注。无论做什么，他都决心做到极致。”[4]他的一个前女友补充说，他的专注力太强，对外界的任何干扰都难以忍受。他没有电视，甚至把汽车里的收音机都卸了。她接着说：“最后，谁也无法维持和这样一个人的关系，他自我标榜‘七小时’周转——意思是从他离开公司到第二天早晨去公司，中间只有七个小时。”[5]

沃伦·巴菲特也是一位能够几十年专注于一个目标的人。当他还是孩子的时候，就梦想发家致富，还如饥似渴地读完了《赚一千美元的一千种方法》（One Thousand Ways to Make 1000）。在巴菲特最喜欢的一本书《当机会来敲门》（Opportunity Knocks）的首页，读者读到这样一句话：“在美国历史上，从来没有一个时代像今天这样，即使一个资金有限的人，也能开创自己的事业。”[6]

11岁时，巴菲特宣布要在35岁成为百万富翁。16岁时，他已经通过多种渠道攒了5000美元，相当于现在的6万美元。对于一个16岁的孩子来说，他做得相当好。巴菲特提前五年实现了自己的预言，30岁就赚了人生的第一个百万，那可比现在的一百万值钱多了。

在《思考致富》（Think and Grow Rich）一书中，拿破仑·希尔说：“凡是清楚金钱用途的人都渴望得到它。愿望不会带来财富，但当对财富的渴望变成痴迷时，就要制定获得财富的明确方案，然后以永不认输的毅力朝既定目标奋斗，那么，财富自然到手。”[7]

这并不意味着要采取不公平的竞争手段，更别提通过违法行为来实现目标了。通过伤害他人，或通过违反法律所取得的成功都是昙花一现。从长远来看，它既不代表真的成功，也不会让你感到快乐。

要取得持久的成功，专注于一个目标是最有效的做法。很多人在前进的道路上失去了方向，他们的个人简历就足以证明这一点。这些人首先尝试一件事，还没有取得任何成绩就转向另一件事，一旦出现问题，往往灰心丧气，一蹶不振。

你必须全神贯注于一个目标，至少要坚持10年。无论你想做什么，目标是成为运动员、科学家、艺术家、作家还是商人，都不会一夜之间成功，也不可能在几个星期或者几个月内就实现目标。

德国网球名将鲍里斯·贝克尔，在整个体育生涯都目标坚定，从不言弃。三四岁时，他从父亲汽车的后备厢中拿出一支网球拍，然后冲着网球俱乐部的墙奋力击球。在家时，他就朝着百叶窗击球。鲍里斯的父亲悄悄对他母亲说：“他脑子好像有点儿问题。”[8]

6岁时，鲍里斯加入了家乡莱门的一个网球俱乐部。5年后，被选入德国网球联合会青年队。然而，根据网球官员们的看法，他永远不可能获得冠军。贝克尔这样说过：“所谓的检测报告无法评定我的水平，我从来没被认可过。但是，这些负面的评价只能激励我前行，我要证明他们是错的。”[9]

17岁时，鲍里斯在温布尔登意外获胜，决赛中四盘击败凯文·科伦。在这个世界上最重要的网球锦标赛中，他是第一个获得冠军的德国人，也是最年轻的夺冠者。同时，他也是大满贯赛事中最年轻的冠军。

贝克尔认为，在这场比赛以及其他比赛中，高度集中的注意力是他取胜的关键。在第一次参加温布尔登网球锦标赛决赛之前，他在更衣室里简短地跟对手问候了一下“嗨”，再没多说一个字。他赛前从不跟对手说话，只有一次例外，他跟同胞迈克尔·施蒂希聊了几句。施蒂希后来回忆：“我们知道比赛结果——我说话，他赢球。”[10]

坐在更衣室里，贝克尔觉得“仿佛置身于隧道中”，视野缩小到他所谓的“隧道视野”。贝克尔这样描述那时的状态：“我戴着眼罩坐在那里，像一具僵尸。那是我应对压力的方式，也是集中注意力的方式。没什么能引起我的兴趣，我必须让自己进入这种催眠状态，完全与外界隔绝。”[11]

然后，他走出更衣室，昂首挺胸迈进赛场，充满自信，无所畏惧。贝克尔说，赛前，他经常感到极度紧张，甚至害怕。但是只要踏进场地，一切紧张和恐惧都烟消云散。“我感觉不到害怕，觉得自己就像守在栅门口准备起跑的一匹赛马。我专注于比赛，甚至在比赛尚未正式开始时就很专注，既不瞻前，也不顾后。”[12]

在1985年温布尔登的那场传奇决赛中，第三盘结束后，裁判宣布“冠军是贝克尔”时，全场13118名观众齐声喝彩。“我什么都听不到。对了，我能听到声音，但听不清他们在喊什么，甚至连观众在我头顶上齐声呐喊‘鲍里斯’都听不清。”[13]贝克尔赢了比赛，他一共获得49项冠军，包括6个大满贯冠军，有3个冠军是在温布尔登获得的，还有15个是双打冠军。

贝克尔这样描述帮他赢下多场比赛的精神和情绪状态：“我什么都不想，让自己进入忘我的境界，直到冲进赛场。我不听裁判说话，也不看记分牌，我自己在心里计分。达到这种类似催眠状态的高潮，也就是‘巅峰’时，我的意识里只剩下观众。”[14]他们支持谁，对贝克尔来说无所谓。“每一场比赛中，我都能达到一种状态：面对一堵墙，想方设法翻过去。然后，专注力和意志力帮助我达成了目标。”[15]

从4岁到32岁，贝克尔全身心专注于一个目标近30年，他在成功的道路上越走越远。年轻时，他打网球也踢足球。回顾以往，他认为自己在这两个领域都有天赋。不过，一开始，他就只专注于打网球，这是他人生中最重要的组成部分。

令人遗憾的是，贝克尔没有把帮助他在体育事业中取得成功的态度转移到其他领域。在体育生涯后期，他参与投资了很多企业项目，不过都没有成功。与此同时，跟很多成功的运动员一样，贝克尔已经习惯了高消费，他的支出远远高于收入。奢华的生活、昂贵的离婚费用，还有一连串失败的投资，使他最终失去了通过打网球赚到的上亿德国马克财富。

网球之于鲍里斯·贝克尔就如同足球之于奥利弗·卡恩。卡恩很小的时候就给自己设定了明确的目标：“我要成为世界上最好的守门员。这是一个超级远大的目标，在当时，显得太不切实际了。不过，它并不是模糊不清，而是非常具体的目标。”[16]

卡恩在1999年、2001年、2002年，三度当选世界最佳守门员。他还四次当选欧洲最佳守门员，两次当选德国年度最佳守门员。卡恩这样描述他在比赛中的出神状态：“我的大脑高度集中，难以想象还能集中到什么程度，完全屏蔽了所有破坏性的影响。”[17]他注意不到现场的观众，也不受外界任何影响。“当我站在球场上的时候，仿佛顿悟一般，百分之百专注，全力以赴。把每一场比赛都当成决赛来打。”[18]

在2001年欧洲冠军杯决赛上，卡恩又一次成功地集中了全部注意力。“我眼里只有足球和踢球的球员，感觉就好像待在一个空旷、安静的房间里，体育馆里8万名观众也不存在一样。”[19]作为守门员，他自己开发出一个训练注意力的方法。“在比赛中，我一直盯着球，一秒都不离开视线。在比赛中的每一刻，即便是我方球队角球得分，足球在距离我守的球门最远的位置，我也不允许自己的视线漂移一秒钟。我的视线、注意力一直像训练时那样跟着球走。”[20]在防守点球时，他的注意力集中，仿佛一切都不存在似的。“即使世界在那个时刻消亡，我也不会注意到。”[21]

即使在重大赛事的预备阶段，卡恩也完全集中注意力。“在这些时刻，周围的一切仿佛不复存在，我退回到自己的隧道里，唯一关注的是通往成功的那条路。”[22]他努力掌控每一个细节，不指望碰运气，也不会让任何事情成为他与“胜利”之间的障碍。“如果注意到队友只盯着鸡毛蒜皮的小事，在我看来，这些事对他们集中精力毫无帮助，这时，我会感到紧张。”[23]

对于像奥利弗·卡恩或者比尔·盖茨这样的成功者而言，“专注力”具有双层含义。它一方面意味着数十年专注于一个目标，另一方面意味着投入得太深，已经意识不到周围其他事物的存在。

接下来，我要讲另一个人的故事，他在人生最后的30年只专注于一件事情，这种专注力给他、他的客户、他的公司带来了巨大的成功。他就是克里斯托夫·卡尔——詹姆斯敦公司的创始人。

詹姆斯敦公司从德国投资者那里筹集资金，然后在美国购买房地产。通过发行封闭式投资基金股票，自1984年起，詹姆斯敦公司在美国买下了价值超过110亿美元的不动产。目前，他们大部分商业地产基金已清算完毕，平均计算，其中业绩最差的年股息支付率为8.5%，业绩最好的为35%。总体而言，投资者的年收益为19%以上。在德国，没有一位封闭式投资基金的创始人能给投资者带来这么好的收益。

他成功的秘密是什么？我认识克里斯托夫·卡尔20多年，并且很荣幸给他做了15年的咨询顾问，所以我对他成功背后的秘诀略知一二。第一个秘诀是“专注力”。20世纪90年代，很多基金经理同时忙着发行很多基金，结果弄得自己心力交瘁。他们发行的基金有：货运基金、房地产基金、媒体基金。但是，克里斯托夫·卡尔选择了另一条路，几十年只关注于美国的商业不动产，并积累了该领域的专业知识，与很多竞争者相比，这让他有了更明确的自我定位。毕竟，人们更信赖某一领域里的专家。

还有其他促使卡尔成功的因素。除了明确的专注力之外，商业透明度、风险可控度、面对成功的谨慎度共同助力卡尔取得成功。最后一点，面对成功的谨慎度，对他而言尤其重要。为写这本书，我特意采访了他，他说：“写这本关于成功者的书，你别忘了还有一类人，他们一开始非常成功，可是后来失败了。你会发现，过度自信是他们最终失败的主要原因。”

伴随成功而来的是自信，这是良好的心理素质。自信使我们强大，像克里斯托夫·卡尔一样敢于承担更大的项目。1984年，他在田纳西州的那什维尔以350万美元购入办公室和仓库，有82位投资者购买了他的基金。随后几年，他买入的多数不动产标价在1000万美元以下。然而在1999年，他做了一笔最大的风险投资，购入位于曼哈顿的一栋办公大厦，它是洛克菲勒中心大楼的一个组成部分。这笔投资基金高达6.5亿美元，是他第一个投资基金的185倍。

为了支持这个项目，他不得不筹措3亿美元的融资，其中大部分需要预付或者信贷担保。卡尔承认：“如果当初没能从投资者那里筹到3亿美元，我就死定了。”

这个事情比他预想的还棘手。1999年和2000年，当他想发行股票的时候，投资者们已经开始对“乏味的”房地产失去兴趣了。德国股票市场正处于牛市，在这两年期间，德国投资者将1000亿美元投入股市（1996年的数字是13.4亿美元）。正如电视节目和报纸文章所报道的，股市是最复杂、最累进的一种投资形式。1999年，德国股市投资者的收益是39%。而美国房地产基金的收益只有7%，这个收益率对投资者已经毫无吸引力了，这还没有算上美元汇率上涨的因素，所有这些令美国市场失去了竞争优势。

销售基金被证明是一项艰难的任务，此时卡尔已经先期冒险投入了3亿美元。对此，卡尔表示：“如果一个想法行不通，你必须培养和锻炼自己的想象力，发掘产品创新的时机。”他通过开创所谓的“再投资模式”解决了自己的问题，结果证明这个模式非常成功，卡尔一次又一次地运用它，即便在基金容易售出的情况下也是如此。他最终设法推出了自己的基金，直到2006年基金撤销时，投资者的收益率每年高达34%。

几年以后，投资者清醒过来，跟速战速决的股市相比，他们开始青睐不动产的投资，卡尔也可以销售更大规模的基金了。2005年，他收购了一半位于曼哈顿的通用汽车大楼，当时市值17亿美元。

按照卡尔的观点，接二连三的成功很容易让人膨胀，变得过度自信，这是成功者面临的最大危险。适度自信与过度自信之间仅有一线之隔，就像对经济独立的渴望与永无止境的贪婪之间一样，差别微乎其微。

认真听取他人的批评意见也非常重要。开始成功后，很多人会被马屁精包围。我参加过很多次詹姆斯敦公司的管理会议，知道这是一家鼓励经理们畅所欲言，提出批评与反对意见的公司。卡尔说：“在公司内部，敢于坚持自己的观点、敢于反驳我的人，往往被提拔到更高的职位。”

一家鼓励员工独立思考的公司，会孕育一种企业文化，它能帮助成功的企业家着眼于现实，而不是高估自己的能力。卡尔说，让成功者认识到过度自信的危害是最重要的，因为这是他们面临的最大风险。

透明度是卡尔取得成功的另一个秘诀。2001年，在以4.16亿美元购入位于波士顿的一栋办公大楼之后不久，他就遇到了大麻烦。在“9·11”袭击的前两天，我跟他都在波士顿，“9·11”当晚我们在柏林见了面。当时，我们俩被这次袭击惊呆了，根本没有考虑到它对经济的影响。

“9·11”对美国经济的影响是巨大的。波士顿金融区办公空间的需求锐减，这对詹姆斯敦公司的影响体现在它的红利降至6.5%，比公司此前预测的8%低了1.5个百分点。对其他基金经理来说，这么小的差距不值一提。但是，这是詹姆斯敦史上第一支没有达到投资者预期的基金。卡尔在最短时间内开诚布公地向投资者通报了这一情况，丝毫没有犹豫。这展现了他愿意坦然面对问题与困难的诚意，也为他赢得了投资者和销售伙伴的信任。这个故事有一个美好的结局：2006年，在房地产市场繁盛时期，卡尔以1亿美元卖掉了这栋大楼，这高于买入价。

卡尔的另一支基金也引起了我的关注。2006年，在几个月的时间里，卡尔为他共同投资的四支基金筹到了6.48亿美元，这是德国有史以来最大的一笔封闭式房地产投资基金。但由于金融危机，美国房地产价值大幅下跌。卡尔很快意识到，这将是公司的历史上迄今为止第一次，也是唯一一次投资者遭受损失。他再一次在第一时间内跟投资者说明了情况。尽管消息令人不安，但投资者们仍对他的诚实表达了感激。在卡尔坚持不懈的努力下，2016年，这支基金偿清了投资者的原始投资。

信任是在困境中建立起来的。出现问题时，让利益相关人尽早了解情况，而不是试图掩盖真相，你就能赢得信任。很多金融产品的销售商在出现问题的时候要么躲起来，要么竭力隐瞒事实，从长远来看，这种行为将会失去投资者的信任。

在危机时刻，卡尔总有独到之举。2008年后，当德国媒体充斥着关于美国“房地产危机”的报道时，销售了几年的德国封闭式房地产投资基金也彻底崩盘了。在市场如此低迷的情况下，没有一个发起人能够从私人投资者那里筹到投资美国的股权资金。行情一年不如一年，几位从前的业界领袖也不得不停止了业务。

面对这种形势，卡尔决定开拓机构业务。他继续实施在美国时的投资战略，但不再从德国私人投资者那里筹集资金了。他将目标瞄准了机构投资者，比如，美国、澳大利亚和欧洲等地的养老基金机构。

2011年年末，詹姆斯敦公司发行了詹姆斯敦超级房地产基金，它是第一支面向机构投资者的基金。尽管这支基金才推出几年，到2018年末，詹姆斯敦公司已经成功地以股权形式筹到了40亿美元，基金表现也大大超出业绩基准。

2010年，也就是金融危机发生一两年之后，卡尔因做成了一笔交易而上了头条，这是纽约不动产市场当年最大单笔资金交易，也是德国封闭式投资基金规模最大的一笔资金清算之一。詹姆斯敦公司以18亿美元将纽约第八大道111号的大楼卖给了谷歌公司。2004年，当詹姆斯敦公司成立了总值10.3亿美元的基金时，这栋房产的价值不到8亿美元。该基金还以高额利润出售了这栋楼的其余财产，确保它的投资者获得了每年超过18%的税前收益。

卡尔达成的另一笔轰动一时的交易是以2.8亿美元的地产估值收购了纽约切尔西市场办公楼75%的股份。因为占股25%的共同所有人在2011年强行出售该楼，卡尔便以7.95亿美元的价格将其中一个面向私人投资者的基金卖给了机构性养老金保障基金。此次出售，连同该基金的其他分配，给私人投资者带来了每年28.6%的税前收益。这个数字太惊人了，但更惊人的一幕发生在2018年，他成功地将这个房产以24亿美元的价格卖给了谷歌公司。

我也投资了詹姆斯敦公司的几支互惠基金，包括买卖切尔西市场房产的基金。这些基金的投资者在美国所获的税后年收益率分别是13.4%、14.8%、17.5%、21%和29.1%。实际上，我的收益率比其他投资者高得多。他们在基金推出时投入100%，因为持有期长，所以年收益相对低一些。我是在这些基金发行几年后在二级市场买入的，这意味着尽管购买价格高于票面价值，但因为持有期短，所以年收益更高。我在这些基金上的税后年收益率分别是23.8%、25.4%、25%、29.4%和44%。

当时，我给卡尔写信，告诉他我唯一遗憾的是在这些基金中投入得太少了。然而，在过去几年里，我在詹姆斯敦公司的养老金基金中投入了7位数，这笔基金和其他基金一道将切尔西市场办公楼出售给了谷歌公司。

卡尔成功的基石是他的专注力。几十年来他不仅把注意力集中在美国房地产这个项目上，还深入研究每一项投资的法律、经济、技术和财政的细节。当我问他，他的完美主义是否会变成前进的障碍时，他承认我说的有点儿道理，但又补充道，他宁愿只关注几个值得投入精力和注意力的大项目。

专注力意味着在人生中设定自己的目标，然后几十年如一日地追求它。很多成功者终生只追求一个目标。但像施瓦辛格这样的人，追求并成就了一连串的目标。而根据他的传记作家马克·胡耶的说法，施瓦辛格制定目标时，从来不超过一个。“在美国，人们把像他这样的人称作‘一根筋’，这种人一次只全情投入一件事，完成后再去寻找下一个目标。”[24]

一旦施瓦辛格实现了一个目标，他就开始专注于下一个。当然，专注意味着眼里只有一个既定任务。在负重训练中，这意味自己与所负重量融为一体，脑子里只想着完成这套动作，提高自己的表现。

沃伦·巴菲特同样专注于自己所做的每件事，桥牌是他为数不多的爱好之一。比尔·盖茨曾经试图说服他购买一台电脑，并承诺派微软最漂亮的女职员去教他如何使用。巴菲特拒绝了比尔·盖茨的好意，因为在他眼里，电脑没什么用处。

直到女朋友告诉他可以在线玩他热爱的桥牌时，巴菲特才改变了想法。但是，他坚持只学与玩桥牌有关的电脑功能，对此之外的任何功能，他都没兴趣。巴菲特说，他心算就可以完成纳税申报单，根本用不着电脑。但是，要想一个人玩桥牌，就需要一台电脑了。

很快，巴菲特喜欢上了在线玩牌。他非常专注，周围什么事情都无法让他分神。一次，一只蝙蝠飞进他的房间，在小屋里扑打着翅膀横冲直撞。他的女朋友吓得高声尖叫：“沃伦，有蝙蝠！”但是，他的心思全在桥牌上，连头都没抬一下。他只说了一句“不影响我”。[25]

在跟两次世界冠军得主沙伦·奥斯伯格训练一段时间后，巴菲特跟她携手进入世界锦标赛，这对于一个从未参加过桥牌锦标赛的人来说，实属罕见。巴菲特坐在桌前，似乎周围一切都不存在，屋里只有他一个人。对手比他经验丰富。他的传记作家说：“但是他可以集中注意力，平静得仿佛是在自己家的客厅里玩牌一样……不管怎样，他的专注力克服了牌技的不足。”[26]同样的专注力可以让瘦弱的空手道选手徒手砸碎一排砖头，而大块头的举重运动员却做不到。武林高手借助冥想加以完善的专注力，可以弥补其肌肉蛮力的不足。

令大家吃惊的是，第一次参加联赛，巴菲特就杀进了桥牌世锦赛的决赛。但是，他也因超人般的表现付出了代价。在全神贯注比了一天半之后，他几乎耗尽精力，最后不得不退赛。

巴菲特做事从不半途而废，即便这仅仅是个爱好。宜家家居的创始人英格瓦·坎普拉德却走向另外一个极端：他不允许他的高管们有任何业余爱好，唯恐他们因此分散了精力，不能专注于真正的目标——公司的发展。他曾在一次电视采访中说：“我希望充满热情的员工们在公司之外不要有任何强烈的兴趣和爱好。”[27]

针对这一观点，大家仁者见仁，智者见智。一方面，专注力非常重要，如果把大量时间花在其他事情上，可能对你实现目标无益。另一方面，工作之余，有一两个兴趣可以帮助你充电，刺激你产生更多的想法，就像巴菲特玩桥牌一样。

一位曾为德国足球队效力的知名运动心理学家，解释了创建一个平行世界的重要性：顶尖运动员将自己完全沉浸在这个平行世界里，不再关注外界，放松自己，应对巨大的心理压力。他说，他们通过专注于另一项活动，轻而易举就释放了压力。

你熟悉所谓的“心流状态”吗？就是将所有注意力放在一件事情上，忽略周围的一切。与其他人相比，成功者专注时间更长，专注力更强。大多数人只把80%的注意力集中在一件事。我们可能在工作或者在学习，但是我们其实在想其他事情——我们以后要做什么、今天早些时候没有完成的事情、昨天发生在我们身上的事情。然而，对于只用了80%注意力的人来说，他们无法实现自己80%的潜力，也就只能达到30%或者40%。这就是为什么说专注力是成功最重要的先决条件。

没有一个作家或者记者会在被不停打扰的状态下写出好文章。想写出好东西，你必须全神贯注，不要让电话、电子邮件或者同事的来访让自己分心。

每次当我在讲座中谈到这一点，听众中就会有人告诉我，他总要接客户或者其他人打来的电话。如果你在消防队或者其他应急服务机构工作，情况或许如此。一般说来，你几个小时不回电话，不会有一间房子因此而被烧毁，也不会有一个人因流血过多而死亡。你能想象这样一个场景吗？在比赛中，一名足球运动员跑到场边，只为给他的税务师打个电话，当然想象不出来。相反，运动员在场上的表现跟所有取得巨大成就的人一样：百分之百专注于一件事，就是赢得比赛。赛后，他们再回电话。

在一个手机、电子邮件带来的信息超负的时代，创造一个利于遵守日程安排的良好条件变得比以往更重要。最终，你会面临两个选择：要么自己做老板，明确目标和优先顺序，要么听从别人的指令。即使作为一名雇员，你也有很大的自由空间确定工作的优先顺序和工作节奏。一天结束后，最重要的是取得了什么结果，而不是自己拥有的同时处理多项事务的能力。

一旦明确了能让你靠近目标的决定因素，那就应该倾尽全力专注于这些要素。专注力并不一定是与生倶来的，它可以后天习得。我们往往把精力分散到不同的领域，失去了对优先权的掌控，结果只关注了一些琐事。偶尔，我们应该退后一步，认真审视一下自己的人生，并扪心自问：“我做的事情真的重要吗？它会帮助我接近目标吗？我是不是在对成功没多大帮助的小事上浪费了太多的时间？”

只有那些能够多年专注于一个目标的人，或者专注于有限目标的人，抑或自始至终百分之百投入的人，才会实现更远大的目标。
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第五章 敢于不同

成功者与其他人之间存在巨大的差异。如果你像庸碌之辈一样思考、行动，最终取得的成绩也会平平。要想更成功，你就必须以不同的方式思考和行动，要做到这一点，你必须敢于不同。要有逆流而上的勇气，要敢于质疑根深蒂固的大众观点。所有新理念和创新都要经过四个阶段：首先，被忽视；然后，被嘲讽；接下来，被反对；最后，被接受。

本书中描绘的男男女女都敢于不同。沃伦·巴菲特、乔治·索罗斯和阿尔瓦立德王子都是成功的投资者，他们不被大众观点所左右，而是一次次地反其道而行之，也换来了一次次的成功。在本章，你会遇到几位女士，她们身上同样体现出超凡的勇气。这些女士生活在不同的年代，性格迥异，但是她们拥有一个共同之处，那就是敢于不同。

我首先要讲一位女士的故事，她不得不与2000多起针对自己的诉讼做斗争。她一生都敢于与他人不同，她就是贝亚特·乌泽，一个白手起家，最终创建了世界上最大的成人娱乐商业中心的女性。像我和很多其他人一样，你可能对贝亚特·乌泽和她的产品不感兴趣，但是我敢肯定，一旦你对她有更多的了解，一定会钦佩她。

出生于德国的贝亚特·乌泽一直是一个雄心勃勃的人。15岁时，她在家乡黑森林州赢得了标枪冠军。她16岁辍学，因为她想开飞机，对她那个年代的女孩来说，这是一个非同寻常的职业选择。当她第一次进行飞行训练时，只有17岁，全班60名受训者，她是唯一的女性。“在进行了213次起飞着陆、接近目标、高空飞行和300公里长途飞行的训练后，1937年10月，我得到了自己的A2飞行员执照。18岁生日那天，执照以挂号信的形式寄到了我在瓦根奥的家。”[1]

1938年7月，在为女性业余飞行员举办的可靠性飞行测试中，贝亚特·乌泽取得了第二名。一个月后，同年8月，她又通过了特技飞行员测试。三周后，在比利时进行的飞行比赛中，她获得了所在组别的第一名和总排名第二的好成绩。当她获得了在贝克尔飞机制造厂实习的机会后，她的父亲惊愕不已。“在这家拥有2000名男性生产工人和机械师的工厂里，她的女儿是唯一的女性，他对此非常不高兴。”[2]

由于需要特技飞行员，UFA电影制作公司找到贝亚特·乌泽工作的地方。一天，她被叫去为她的偶像——演员汉斯·阿尔伯斯做一次特技飞行，这个片段是汉斯出演的系列节目《小心，我来了》中需要的。

二战进入尾声的时候，她在纳粹德国空军的飞行运输中队飞行。1945年4月22日，当苏联红军攻入德国首都的时候，她是最后一个飞离柏林的女性。她后来回忆说：“早上5点55分的时候，我们试了试运气，飞机严重超载。”[3]她的飞机被击中，不过幸运的是，仅仅是飞机起落架的整流罩遭到了破坏。“我们缓慢爬升，速度慢得令人深受折磨。但是，我们成功了，逃离了被围困的城市。我们是最后一批驾机离开的人。”[4]

战后，她跟儿子一起被关进了战俘营。她儿子是1943年出生的，那时她24岁。儿子出生后不久，她的第一任丈夫就在一起坠机事故中遇难。乌泽在战俘营期间，也在一起事故中身受重伤。“没工作、没钱、没有父母、没有丈夫、没有家，不知道自己将怎样挣扎着度过余生。在战争中幸存下来，过了三天好日子就被关进战俘营。我个人认为：这就是一场灾难。”[5]她想不明白到底该怎么养活自己和儿子。

不久之后，三个女性朋友来找她寻求帮助。这三个人都是丈夫从战场上回来后怀孕的。在战争的余波中，每个人都勉强度日，大多数夫妻不想要孩子。她们想知道如何预防意外怀孕，当时，买不到避孕套，避孕药的出现也是15年后的事情了。

贝亚特·乌泽坐在打字机前，着手设计一本小册子，还给它起了一个好听的名字《X档案》。在这本小册子里，她介绍了按照月经周期的不同阶段可以采取的安全期避孕法。为了换五磅黄油（在那个年代钱毫无用处），一个印刷工自愿为她印了2000本小册子，还有1万份邮件传单。一切都按计划进行着，每本小册子售价1德国马克（货币改革后），接下来，她收到了大量的订单。到1947年，她已经卖出了3.7万本，这在当时可是一个庞大的数字。

“越来越多的人给我写信，询问能不能为他们搞到一些战前买得到的商品，也就是避孕套和性教育书籍，比如西奥多·亨德里克·范德·维尔德写的《理想的婚姻》（The Perfect Marriage）或者《无畏的爱》（Love Without Fear）。当我开始经营这项业务的时候，自己还很单纯、天真。”[6]

她开始通过自己的新公司销售避孕套和性教育书籍。“我当时只能勉强糊口。只要有点钱，我就拿去印刷新的宣传资料，再从电话簿上把地址抄下来，然后按地址把我们的产品广告寄出去。”[7]

她的新伴侣非常支持她。“他给我讲他在苏联战俘营中的可怕经历。为了不疯掉，他将全部心思集中在一个项目上：在他的脑海里，他已经创立并经营了一家邮购业务公司。”[8]尽管他从来没打算过涉足成人娱乐业，他的想法是销售生发油，不过这家新公司无疑受益于他当年脑海里的计划。

然而，在当时，任何与性有关的话题都是禁忌。很快，乌泽第一次被警方传唤。“5月25日，你主动将含有淫秽内容的小册子寄给某某教授。为什么这样做？”[9]有一天，三名警察过来，看到她写下72个订购避孕套的顾客的地址，马上就指控了她。控方辩称，避孕套有可能被寄给没有结婚的顾客。因为当时法律禁止婚前性行为，所以向未婚者出售避孕套被认为是教唆淫乱。幸运的是，她证明了从她这里购买避孕套的72名男士都已婚。

检控官办公室不断对她提出新指控。她被指控“人为地过度刺激”客户的性欲。检控官办公室的一名律师尤其针对她，他告诫乌泽：“在广告心理学里，人的欲望，即一种匮乏感，可被人为地刺激出来，这是广为人知的现象。普通美国人相信，如果没有口香糖，他们什么也做不成。时尚也是同样的结果。这就是情色写作的最大危险所在：情感罗盘被扭曲，价值坐标开始偏移。”[10]

那个时代不同于现在。贝亚特·乌泽收到成千上万的信件，向她寻求与性相关的建议。其中一个问题是：“我希望我的妻子采取上位，可是她不同意，因为她认为这是不正常的。真不正常吗？”[11]

显然，贝亚特·乌泽用自己的商业头脑发现了一个金矿。1953年的时候，她的公司有14名雇员，年营业额36.5万德国马克；一年后，超过了50万德国马克；1955年，稳步增长至82.2万德国马克；1956年，增加到130万德国马克；1957年达到200万德国马克。1958年，营业额又增加了64%。公司现在有59名员工，60万名客户。

但是检控官办公室并不死心。贝亚特·乌泽已经将她的业务范围拓展到裸体摄影，按照今天的标准来看，完全是无害的。检察官一丝不苟地审查每一张照片，想找出一个带有“下流微笑”的面部表情。与态度不明朗的表情不同，下流微笑会受法律惩罚，因为它可以构成“引诱他人通奸”的行为。贝亚特·乌泽很幸运，在检查了所有证据之后，法官认定她无罪：“尽管我努力查找，但是没有发现这些女性的面部表情有什么不同。”[12]

天主教会也斥责贝亚特·乌泽。科隆教区为常去教堂的教徒提供表格，让他们填写后指控乌泽主动提供淫秽材料。一名原告向法庭这样描述他的经历：“当我回家的时候，发现走廊地上有一封信。一碰到它，我就感到了邪恶。”法官想知道邪恶是什么感觉。“嗯，啊，你能感觉到。我一打开信，就看到了污秽和肮脏，赶紧把它扔进了垃圾桶。”[13]然而，法官认为，原告甚至没有阅读小册子，冒犯从何而来呢？贝亚特·乌泽被制82项罪名不成立，无罪释放。

1962年，贝亚特·乌泽在德国北部城市弗伦斯堡开了一家婚姻健康用品专卖店，这是世界上第一家情色用品商店。由于担心遭到市里“正派”人士的阻挠，她一直等到圣诞节前夕才营业。乌泽认为圣诞节是宁静和平的，人们轻易不会采取暴力抵制手段。在接下来的几年，这家店的营业额成百万增长，业务也扩展到了全国各地。1990年5月，公司上市。股民的热情太高涨了，以至于负责首次公开募股的德国商业银行不得不提前四天结束认购期。即便如此，股票超额认购63倍，开盘首日就上涨了80%。两年后，贝亚特·乌泽去世。随后的几年里，公司股价不断下跌，而且难以与互联网上的竞争对手抗衡。2017年，公司不得不登记破产。当然，该公司今天仍然存在，只不过换了个名字。

“叛逆”和敢于不同的勇气也给可可·香奈儿的一生打下了深刻的印记。这位法国时尚设计师生于1883年，原名嘉柏丽尔·香奈儿，是一名上门推销员的私生女。两岁时，母亲去世，香奈儿只能在孤儿院里长大。她的昵称“可可”来自她做歌手时演唱的两首歌——《可可里可》和《谁看见了可可》。

1906～1910年，她住在贡比涅地区的罗雅利厄。那时，她开始为女性朋友设计帽子，并最终开了一家帽子店铺。多亏了她的情人——富有的英国矿主阿瑟·爱德华·博伊·卡佩尔提供的贷款和担保，香奈儿得以在巴黎开了自己的第一家时尚精品店。仅仅过了五年，就有300名女裁缝为她工作。让卡佩尔大吃一惊的是，香奈儿居然还清了从他那里借的钱。她真正独立了——终于自由了。

20年后，她拥有了4000名顾客，在全球销售T台时装。1955年，她获得了时尚界奥斯卡——“20世纪最具影响力的时装设计师”的称号。她也是《时代周刊》（Time）评选出的20世纪百名最具影响力人物中唯一的时装业代表。她在1921年设计的那个香奈儿五号香水瓶，现在是纽约现代艺术馆的永久展品。

她所设计的服装是革命性的。香奈儿开创了一种新时尚风格，她设计的衣服线条利落，装饰简洁。她的传记作家这样强调：“这是女性服装的一次革命，不再无故跟风、刻意求变，而是大胆摒弃了束缚。”[14]

20世纪20年代，她设计了“小黑裙”。香奈儿女式套装成了全世界职业女性的制服。她的设计公然无视一切传统，却完全符合时代精神。香奈儿说：“创造力是艺术天赋，是女装设计师与所处时代融合的产物。”[15]她设计的裙子很短，以至于在当时，被认为是可耻的。她用长裤、足踝系带鞋、编织泳装来装扮女性。她还打破了另外一个禁忌，采用针织面料来凸显女性的身材。

很快出现了很多仿造者，试图模仿她的风格。换作其他的设计师，一定会为此大发雷霆，但香奈儿丝毫没有生气。在她看来，别人模仿她的设计，正说明这些设计成功了，很受欢迎。香奈儿认为：“当然了，一旦一项设计被公之于众，它注定会遭到仿造。我无法开发出自己全部的想法，所以，发现其他人实现了我没有实现的理念，甚至超越了我的作品，我会因此感到巨大的快乐。”[16]香奈儿补充道，害怕被抄袭是“懒惰，……缺乏想象力的味觉……缺乏对创造力的信心”。

可可·香奈儿之所以能够成功，是因为她敢于与众不同。她的传记作家说：“她的设计风格里没有文化侵入，没有旁征博引，没有历史回忆。她的创造是颠覆性的。”[17]她的私生活，跟她所创造的时尚一样，见证了香奈儿敢于对抗规范与惯例的勇气。她跟男人之间有过无数的风流韵事，但是从未结过婚。她敢于对抗世俗，是因为她比其他人提前感受到了时代精神。香奈儿曾这样评价她的前辈们：“比如裁缝，全都躲藏在店铺的后面。而我，过着现代的生活，和那些我用自己的产品打扮的女人拥有同样的习惯、品位和需求。”[18]

如果说香奈儿的座右铭是“体现现代生活，敢于不同”的话，那么，75年后出生的另一位女性也有着同样的人生观。3.5亿唱片的销量使麦当娜成为世界上最成功的流行歌手。然而，她的成就超越了流行音乐。2007年7月，福布斯提名她为全球第三大最具影响力人物。即便在60岁，她一年的收入仍达7500万美元，超过了其他成功的音乐人，比如，Lady Gaga和碧昂丝。麦当娜坐拥6亿美元身家，跻身世界最富有的音乐家行列。

麦当娜的成功并不是因为她拥有非凡的音乐天赋。为她早期成功铺平道路的经纪人卡米尔·巴尔邦这样评论麦当娜：“她有足够的能力写歌或者弹吉他，抒情感十足。最重要的是，她具有鲜明的个性，并且是一位伟大的表演者。”[19]

一直与麦当娜共事的自由音乐人安东尼·杰克逊这样评价她：“她知道自己不是最伟大的歌手，但她知道如何演绎音乐。她形成了自己的风格，有选择歌曲的独到方式，并且能引领歌曲的走向。”[20]在出演根据安德鲁·劳埃德·韦伯的音乐剧改编的电影《贝隆夫人》（Evita）时，由于劳埃德·韦伯坚持交响乐队伴奏现场录制电影原声带，麦当娜不得不上了三个月的专业声乐课程。她演唱的抒情歌曲《你必须爱我》（You Must Love Me ）为她赢得了1997年奥斯卡最佳音乐奖。

1995年秋，麦当娜上音乐课的时候，已经是世界上最著名、最成功的女艺术家了。通过展现当今女性的梦想和自我认知，她取得了巨大的成功。虽然她被认为是激进的女权主义者，并以此为荣，但麦当娜与那些对男性和异性恋采取攻击姿态的女权分子完全不同。在女权主义出版物中，麦当娜是“我们中的一员”还是“事业的叛徒”的问题引发了激烈的争论。女人味十足、性感，同时又坚强好斗、充满自信，这样的麦当娜拒绝被简单贴上任何标签。

对传统性别角色的抵制使她成为代表女性渴望与梦想的典范。德克萨斯民俗学家凯·特纳的《我梦见麦当娜》（I Dream of Madonna）一书就证明了这一点。这本合集搜集了其他女性对麦当娜的看法，来自不同年龄段和不同社会背景的女性谈论麦当娜对她们究竟意味着什么。一些人把她视为解放者，一些人把她视为战友，一些人把她看成一个勾引男人的女子，还有人把她看成唯一吸引她们的女性。露西·奥布莱恩在长达400页的麦当娜传记中写道：“她身上具备所有女性的特质，而当时最让人惊叹的是她巨大的影响力。”[21]

麦当娜生于1958年，在她5岁时，母亲去世了。中学时，她对戏剧艺术产生了浓厚的兴趣，并决定将来成为一名舞蹈家。她开始在密歇根大学学习舞蹈，但是后来退学了，这让她的父亲很伤心。当他试图说服女儿继续学业时，麦当娜大喊：“不要主宰我的人生！”然后把一盘子意大利面扔到了墙上。[22]

麦当娜口袋里揣着30美元去了纽约，做过女招待和裸照模特。巴尔邦这样说：“她是一个街头生存能力很强的孩子。如果饿了，需要吃一顿饱饭，麦当娜就会找个人跟他回家。”麦当娜觉得自己并没有被玩弄，因为“是我让他们这样做的”[23]。

麦当娜最想要的是成名。她的前男友、DJ马克·卡明斯说：“为了成为明星，她不惜付出一切。”[24]英国音乐人理查德·迪克·威茨这样回忆当初麦当娜想成名时急切的心情：“她在执行一项任务。”[25]她不知道自己究竟想在哪个领域出名。19岁时，她想成为大受欢迎的舞者，后来又想成为成功的演员，最终，她发现音乐才是成为超级明星的最佳敲门砖。麦当娜这样说：“音乐是成名的媒介。如果你的音乐成功了，它的影响就像击中靶心的子弹。”[26]

一位在麦当娜职业生涯早期采访过她的记者说：“她很有远见，清楚自己的方向。她令我非常震惊，因为她极其坚定地践行着80年代雅皮士们的口号‘贪婪是好事’。”在采访中，麦当娜谈到了制作人、市场，以及未来几年她想跟谁合作。“她的思想是超前的。”[27]1984年1月，在美国音乐台的一次采访中，她预言：“我将统治世界。”[28]

麦当娜用“故意挑衅”作为成名的手段。在舞台表演中，她经常把性和宗教意象联系起来，为的就是引起愤怒。天主教教会一再呼吁联合抵制她的音乐会。加拿大警方威胁要以猥亵罪逮捕她。1992年，她的情色摄影集《性》（Sex）引发了激烈争议。这本摄影集于10月22日限量发售100万册，瞬间销售一空。从商业角度看，这本极具煽动性的书大获成功，不过同时也让麦当娜成为媒体的焦点。她的观众觉得受到了冒犯，开始远离她的演出。她的受欢迎度降到“史上最低”[29]，她还因情色丑闻被指控。她的这本书被认为是内心极度不安的表现。

与其他靠挑衅发迹的艺术家不同，麦当娜总是愿意做出一些让步，而不是铤而走险。一旦发现自己做得过火，她便会向主流观众做出妥协，比如1993年麦当娜的《女子秀》巡演，便采纳了清新的表演风格。

麦当娜始终明白创新的重要意义，她不断地改变造型以避免被定型。在首张专辑大获成功后，她开始努力尝试完全不同的风格，这让她的唱片公司华纳兄弟影业公司非常懊恼。《宛如处女》专辑中的鼓手吉米·布拉罗威尔这样解释：“如果你有三首上榜曲目风格相近，那么就难以突破了。突破不了，就不要想办法去补救了。麦当娜勇于逆潮流而上，并不断对抗趋势。”[30]

她放弃了首张专辑中的放克风格，转而选择《宛如处女》等适合电台播放的曲目。后来，她在音乐中不断融入爵士乐和灵魂音乐元素，并从嘻哈文化中寻找一些灵感。跟滚石乐队一样，她不断地适应流行音乐的新发展，而不是一次又一次地发行风格相同的专辑。

这种做法需要很大的勇气。在现场表演中，观众不断地要求她演唱上榜曲目，但是麦当娜很少满足他们的需求。她的职业生涯一直处于在离经叛道和主流文化之间，在驾驭潮流与鄙视先锋之间走钢丝。麦当娜经常被指控剽窃其他音乐家的作品，还陷入了无数的官司。她能适应不同的影响力，而且不在意借用其他艺术家现成的音乐元素。

最重要的是，她乐于学习新事物，不会长时间原地踏步。帕特·莱昂纳多是曾与平克·弗洛伊德和迈克尔·杰克逊合作过的音乐人。他回忆道：“有一个阶段，麦当娜要求跟我进行发声训练。有些歌手认为他们没有必要进行太多的练习，她却不同。”[31]

麦当娜渴望学习、改变、发展、尝试新生事物和打破常规与禁忌，这对她的职业生涯大有裨益，帮助她成功实现了追求财富与名气的梦想，将同时代的很多女性远远地甩在身后。

那些敢于不同的人，对危机和问题也有不同的见解。当其他人绝望恐慌的时候，他们则抓住了前所未有的机遇。他们有力量不受大众情绪的影响，乐于做不同于他人的事情。这就是他们成功与发达的原因。

敢于不同的人评估风险的方式也不同于大多数人。在令大多数人恐惧的形势中，他们反而捕捉到机会，大放异彩。阿诺德·施瓦辛格知道如何应对危机，正如他的传记作家总结的那样：“施瓦辛格善于将问题转变为机会。在20世纪70年代的经济危机中，房地产投机使他成了百万富翁，加州财政危机使他成了州长，生态危机确保了他连任……施瓦辛格，投机者。”[32]

阿尔瓦立德王子，有时被称作“中东地区的沃伦·巴菲特”，他是另一个典型的例子。阿尔瓦立德王子1957年3月出生于沙特阿拉伯，通过投资成为世界第四最富有的人，2017年他的财富估值为190亿美元。阿尔瓦立德财富的基础并不是石油，而是房地产和开发项目。20世纪80年代后期，他在利雅得的奥拉亚区发现了一大块没有开发的土地。当时，那里除了零星几家卖珠宝和电器的商店外，没有别的产业。阿尔瓦立德王子跟这片土地的所有人商谈购买事项，对方开出了每平方米1600美元的高价，这是阿尔瓦立德无法接受的。

1990年，伊拉克入侵科威特，这片地区的人们陷入了恐慌。由于担心沙特阿拉伯成为下一个攻击目标，很多投资者撤资。房地产价格骤然下跌，阿尔瓦立德以每平方米533美元的价格购入这片地，价格是当初要价的1/3。他利用其中1/3的面积建造了整个欧洲、中东和非洲最高的建筑——王国中心大厦。四年后将其余土地售出，获利400%。尽管他很高兴原来的所有者以这样的价格把土地卖给他，不过他不明白他们为什么这样做：“他们在想什么？难道美国不打算击败萨达姆吗？”[33]

他经常使用的策略是，总能在危机中看到成功投资的机会。20世纪90年代初，伦敦东区正在开发当时欧洲最大的不动产项目——金丝雀码头。糟糕的是，占地34英亩的新办公综合楼建成后，由于伦敦那个地区缺乏充足的基础设施，房地产价格和租金降至低点。没有投资者对伦敦码头这个16万平方米的办公空间感兴趣。保罗·里奇曼，这个大项目的发起者，失去了他的投资。

阿尔瓦立德购入金丝雀码头公司6%的股份，并让里奇曼担任董事长。4年后，这家房地产公司上市了，股价在2000年达最高点。2001年1月，阿尔瓦立德以2.04亿美元卖掉了他手中的这家公司2/3的股票，而最初他购入的价格仅为6600万美元。随后5年，他的年收益率为47.7%。20世纪90年代后期，他在苹果公司和默多克的公司的投资，即便在公司陷入严重财务困境的时候，依然给他带来了几百万美元的收益。

1991年，阿尔瓦立德做了一笔最大的投资。在花旗银行（曾是美国最大的银行）的股票跌至低位的时候，他给这家处于困境的公司投资了8亿美元，是所有个人股东中最大的一笔投资。2008年金融危机导致股市大幅下跌之前，他拥有的花旗银行股票价值已升至100亿美元。

另一位逆潮流赚大钱的人物是吉姆·罗杰斯，他是世界上最著名的投资家之一。1968年到华尔街工作之前，他在耶鲁大学和牛津大学学习历史和哲学。在美国股市市场最暗淡的时候，他为自己日后的财富和成功奠定了坚实的基础。

罗杰斯在阿恩霍尔德与S.布莱希瑞德投资银行会晤了乔治·索罗斯，随后跟他一起创立了量子基金。尽管对冲基金在今天很常见，不过在当时，却没几个这样的基金。债券比股票更受欢迎，对大宗商品和货币的投资几乎闻所未闻。此外，大多数美国人几乎只投资国内证券，对海外市场没有多少兴趣。卖空在当时也没有现在普遍。

罗杰斯和索罗斯打破规则，从世界各地购买股票、大宗商品、货币和债券，并且采用的是类似卖空这样的做法。当时，没有人想过采用这种投资手法，这帮助他们在全球发现了新的、有趣的市场。

罗杰斯藐视公认的智慧，经常购买那些陷入困境的公司的股票。比如，20世纪70年代中期，他大量购入飞机制造商洛克希德·马丁公司的股票。他给我讲了一个故事。在一家豪华酒店，他与银行家和投资者见面，其中一人听说罗杰斯购买了洛克希德·马丁公司股票的风声。当时，洛克希德·马丁公司正陷入一系列的丑闻，负面新闻几乎每天都上各家媒体头条，股票早已大幅下跌。这个人好奇地大声问：“谁会投资那样的公司？”声音大得每个人都能听到，其他客人跟着哄堂大笑。罗杰斯觉得受到了侮辱，毕竟，他是他们嘲笑的对象。

“谁笑到最后，谁笑得最久”，这句格言再次证明是正确的。罗杰斯做足了功课，积极分析公司的前景，而且最终证明他的分析完全正确。接下来，洛克希德·马丁公司的股票大幅上涨，他的基金赚取了巨额利润。在标准普尔500指数仅上涨47%的时候，罗杰斯和索罗斯管理的量子基金惊人地增长了4200%。罗杰斯说：“当其他人嘲笑你的时候，你要知道自己正朝着正确的方向前进。别人越嘲笑你，你越有可能是正确的。”

他告诉我：“在我年轻的时候，面对这些的确不易。我并不喜欢逆潮流而行，如果所有人都说你错了，你肯定会开始怀疑自己，即使你从成为少数派中得到了乐趣。”睿智如他，也曾有过受到大众恐慌影响的时候，比如，在两伊战争一触即发时，他一直在卖空石油。当战争爆发后，油价暴涨，他跟大家一样，陷入恐慌，开始清仓。事实证明这是一个错误的决定，因为后来油价暴跌。

随着时间的推移，罗杰斯的经验越来越丰富，他对别人的嘲讽也不那么在意了。罗杰斯说：“我意识到了坚持自己的重要性，要相信自己的分析是正确的，即使一开始形势不利。今天，更有可能出现相反的情况。如果所有人都跟我看法一致，我就要怀疑自己是否正确，是否到了抛售的时候。”

20世纪80年代，《时代周刊》授予他“华尔街印第安纳·琼斯”的称号，因为他投资的国家，对于多数美国人而言，闻所未闻。罗杰斯说：“我购买葡萄牙、奥地利、非洲国家和南美国家的股票。美国99%的投资者不知道这些市场的存在。绝大多数投资者甚至没在德国投资过。我买西门子的股票，而不是通用电气公司，结果证明我再次成功了。”

20世纪90年代末，在“新经济”繁荣的鼎盛时期，享有盛誉的华尔街美林证券公司关闭了大宗商品交易部门。在投资互联网创业企业风靡一时的阶段，没有人对大宗商品市场感兴趣，罗杰斯对这一市场的兴趣却由来已久。在美林证券关闭其大宗商品部的同一年，罗杰斯创立了自己的罗杰斯国际商品指数（RICI），这是今天世界上最知名的商品指数。

罗杰斯认为：“无论是生活上的成功，还是股市上的成功，都取决于你预知变化的能力。”他意识到了共产主义的垮塌，预见了到中国经济的崛起，以及新兴市场的出现，这些将带来对大宗商品的庞大需求，可供应将继续下滑。1990～1992年，罗杰斯和女友骑着摩托车环游世界，横跨10万英里，足迹遍及六大洲，还被载入了吉尼斯世界纪录。罗杰斯在《投资骑士》（Investmert Biker）一书中对那次旅行的记录引人入胜。从1995年1月1日到2002年1月5日，罗杰斯和妻子进行了另外一次环球之旅，这次旅行覆盖了116个国家，横跨15万英里。

无论何时，只要年轻人向他请教成功的最佳途径，罗杰斯就会告诉他们跟随他的脚步——研究历史和哲学。“然后他们会问：但是我想跟你一样挣钱发财啊。他们认为学习经济可以帮助他们实现目标。”罗杰斯认为他们傻得可爱，他说：“研究历史帮助我理解一切总在变化中，万物不是恒定的。今天发生的这些事情，放在30年或者40年前，人们会认为根本不可能。苏联的解体、美国的衰退、中国不可阻挡的崛起、万维网……当初谁能预见到这些呢？永恒的变化是历史上唯一不变的。作为投资者，理解这一点，比在大学经济学课堂中老师教给你们的那些具体知识重要。”

研究哲学同样有用。罗杰斯说：“它帮助我培养了健康的怀疑主义。你不能被事物的表面价值所蒙蔽，即使媒体、权威人士不停地一再重复。你应当独立思考，有坚守信念的勇气，不断地刨根问底，即使有悖于传统观念和主流思想。”

2007年12月，罗杰斯以超过1600万美元的价格卖掉了纽约的豪华联排别墅，搬到了新加坡，至今仍生活在那里。2013年，我和他在新加坡见了面，他告诉我，今天亚洲的地位正如19世纪的伦敦和20世纪20年代的纽约。他还说，世界的未来不在美国或者欧洲，而是在亚洲。他想让自己的两个孩子（在他60多岁的时候出生的）长大后能讲一口流利的汉语普通话。

与吉姆·罗杰斯第一次会晤时，我们相处甚欢，因为都意识到了特立独行、不随波逐流的重要性。在自传中，我详细列举了自己在柏林房地产市场的各项投资。这里有一个例子，讲述我如何空手赚取了400万欧元。[34]2004年，我在当时老旧的柏林新克尔恩购入一栋公寓大楼，楼内有24套公寓。当时，所有人都劝我放弃这笔交易，除了房地产经纪人于尔根-迈克尔·希克。他将这栋大楼卖给我，11年后又以中间人的身份帮助我以4倍的价格把它卖给另一位投资者。当初，当我告诉自己的熟人，包括很多不动产专家，我想在新克尔恩买一栋公寓大楼的时候，他们异口同声地反对。德意志银行甚至拒绝了我的融资申请，因为他们认为新克尔恩这个地方对于房地产投资来说，风险太大了。

对于这次投资，大家值得翻看一下旧报纸，从中可以学习到很多投资技巧，因为今天，德国的房地产市场被普遍认为是欧洲最具有吸引力的投资市场。很难想象，当初对新克尔恩的投资竟然被视为荒诞可笑。2002年3月20日德国《每日镜报》（Tagesspiegel）报道了由德国经济研究所（DIW）组织的“柏林未来专题研讨”。DIW指出，当时，就欧洲的经济增长而言，德国位列倒数。在德国国内，柏林的位置更加靠后。旅游业下滑，零售额下滑。2003年8月22日的《柏林晨邮报》（Berliner Morgenpost）指出，柏林住房市场的空置率达到了创纪录的最高点，共有16万套住房空置。在德国住建议员彼得·施特里德（德国社会民主党）和左翼的赫尔诺特·克莱姆之间爆发了激烈的争论。根据报纸报道，他们争论的焦点是，应该拆除一些战后修建的预制板结构的住宅楼，还是像左翼主张的，将位于市中心的战前建造的房屋拆毁。

2004年2月10日，德国房地产界领先的专业杂志发表了一篇题为《压力下的柏林住房市场》的文章，谈到了柏林的13万套空置房。该报援引一家银行的一个研究，指出业主自住的不动产价格将继续下跌。银行家们预测，住宅小区的价格也将继续回落。公寓的出售价格在每平方米1000～5000欧元，但是，几乎没有人想购买新建公寓，或者买超过两个房间的公寓。

2004年11月，明镜电视台报道说：“新克尔恩区被认为是柏林的贫民收容所。该地区有30多万居民，近1/4为失业人口。这个地区接受社会福利救济的人口密度在欧洲是最大的。”2004年1月，《柏林日报》（Zeitung）的头版大标题是“新克尔恩——濒临失控的边缘”。2004年9月9日的《世界报》（Die Welt）发表文章《新克尔恩：贫困的中心——福利成为新常态》。

当时，难道我没有读到这些报纸以及关于柏林的负面研究吗？不，我读了。但是，我认为这些坏消息和观点不应该被市场消化。新克尔恩的公寓楼非常便宜，主要原因是没有人愿意购买。房地产的价格是根据购租比计算的，就是用年净租金除以购房价格。当时，年净租金15.1万欧元，购买价格为102万欧元。这个价格实际上很划算，因为我是以6.8的购租比购入的，或者说总初始收益率几乎接近15%。

加上经纪人的佣金、土地转让税，以及一些最初的维修金，我总共支出了122万欧元。幸运的是，我认识一位非常聪明的银行家，他知道这笔交易多么划算，我的投资不会打水漂。这家银行借给我116.4万欧元支付购置成本，还借给我7.8万欧元用于这栋大楼的现代化改造。他们总共借给我124.2万欧元，比收购和大楼现代化改造所需资金多出2.7万欧元。所以，我以零产权抵押购买了这处地产。

然而，我的确同意了高达6%的初始还款利率。到2015年3月底，剩余债务仅为22.4万欧元。随着柏林房地产市场价格的飞涨，一些投资者投入的资金让我难以理解，我决定出售这栋大楼，并获得了420万欧元。我持有这个大楼的产权十年，其间租金上涨幅度不大，不过相比于我在2004年购入时的6.8的购租比，2015年出售时的购租比已达24。这就是我如何在大约十年的时间里，想方设法把手里的零欧元变成了400万欧元。这是一次异乎寻常的房地产投资，也是一次鲜有成功的投资。不管怎样，或者说就是这样，你可以从这次投资中学到很多知识。

当购买房产，或者进行其他投资的时候，你需要拥有未来视野。在千禧年的开端，我跟其他人一样看到了柏林房地产市场的问题：高空置率、交易停滞与租金下滑。然而同时，我也看到了内在机遇。早在2000年4月18日，我就在《世界报》上发表了一篇重要文章，标题是“十年内价格翻倍”。鉴于当时市场的不景气状况——中端市场的居民区房屋价格暴跌50%，几乎没有人接受我的预测。

但是我有自己的逻辑，在文章中，我这样解释：“房屋供应短缺即将到来，因为柏林的住宅建造与现代化改造是由税收驱动的。到1998年末，特殊折旧补贴期满时，投资者将第一次在没有税收优惠的条件下奋力生存。然而，鉴于租金如此低廉，房地产就不值得投资了。”我的结论是：中长期看来，房屋供应将下降，房租和房价将大幅上涨。

对于投资而言，判断最佳时期并不容易。当价格下降时，我觉得非常安全。只要价格开始上涨，市场行情一变，我就开始紧张。新克尔恩就是个很好的例子。几年前，那里开始繁荣。购租比为9～10，价格涨至年净租金的12～13倍。这对我而言太贵了：“如果在购租比为13的时候购买地产，我疯了吧？那几乎是我当初买入时的2倍。”但是高价面前的迟疑，结果证明完全是错的。我没预料到的是价格居然不断上涨，甚至是爆炸式上涨。如果我在购租比13的时候买入，今天又可以以翻倍的价格卖出。

然而，这也是反周期投资者必须接受的现实。作为反周期投资者，你很有可能过早抛售，然后看着价格继续上涨。或者你在价格触底之前，就停止了购买。我对此并不恼火，那不是我的心态。我想我们处理今天的事情，计划明天的事情，已经够辛苦了。如果再对已经失去并且不会重现的机会念念不忘的话，那就是浪费精力。我在小规模投资上获得的经验，现在有很多大投资者在不断地重复与借鉴。

对于谨慎的反周期投资者而言，危机与崩盘给他们提供了黄金机遇。当其他投资者忙于舔舐伤口的时候，反周期投资者则赚得盆满钵满。没有比在市场崩溃的恐慌中买进更好的机会了。巴菲特有时候会用几年时间观察一家他喜欢其商业策略的公司，同时等待机会以好价钱收购。在股市大涨，全民狂喜的时候，这些机会就不多见了。当沮丧和恐慌出现的时候，股民们急于出手自己的股票，这才是投资者反周期地采取行动、把握机遇的好时候。

对于像沃伦·巴菲特这样的人而言，即便像“9·11”恐怖袭击这样的悲剧也可以呈现出机遇。他的保险利益经理阿吉特·简，在恐怖袭击发生后，马上开始销售针对恐怖袭击的险种，填补了市场的空白，冲淡了像世贸大厦被摧毁这样的悲剧事件。简帮助位于曼哈顿的洛克菲勒中心和克莱斯勒大楼、美国南部的一家炼油厂、北海的一个钻井平台、芝加哥的希尔斯大厦投保了恐怖袭击险。巴菲特的伯克希尔·哈撒韦公司甚至还为奥运会保了取消参赛险和美国运动员退出比赛险。伯克希尔·哈撒韦的保单还涵盖了盐湖城冬奥会、足球世界杯赛。对于恐怖分子的暴行，巴菲特的震惊程度不低于其他任何美国人。然而，他没有让个人的愤怒妨碍自己的商业利益。他说：“在危机中，将金钱与勇气相结合的做法是无价的。”[35]

基金经理约翰·保尔森肯定认同巴菲特的信念。当大多数美国人还在指望房价上涨的时候，保尔森早早预见到，“9·11”袭击之后实施了多年的低息贷款政策带来的房地产泡沫正在加剧膨胀，马上就要破裂了。

他不是唯一一位预测到房地产泡沫即将破裂的人，但他是为数不多的基于这种认识开始思考如何利用这一机会赚钱的人。哪个金融工具可以被用来下赌他预测的结果呢？什么时候是下赌的最佳时机呢？在每个人都对房地产市场充满狂喜的时候，如何能够赢得其他投资者的支持呢？

保尔森最初尝试着从卖空房地产开发企业不断下跌的股票中获利。当这个策略失败后，保尔森和其他投资者开始寻找从预期下降的房地产价格中获利的更好方式。

他们最终决定依靠所谓的信用违约掉期合同，为大量次级抵押贷款（简称次贷）提供违约担保。由于大多数市场参与者不相信会有违约情况，违约保费低得可笑。购买这些次贷的投资者们盲目地相信评级代理机构的评估，而这些评估又是以对违约风险的估算为基础的。保尔森可不是这么容易上当，他知道这些估算是基于房屋价格依然上涨时期的历史数据，提供给信用评级可疑的房屋所有者的次贷的比例非常低。他怀疑，基于这些数据对未来进行预测是不可靠的。

最初，保尔森难以找到愿意赌房地产泡沫即将破灭的投资者。绝大多数投资者不会反周期思考，实际上，如果他们能够这样思考，那就矛盾了。当他最终筹到足够的资本，又将面临另外一个问题。正如他所希望的那样，随着其他市场玩家开始意识到违约风险，信用违约掉期合同的价格非但没有上涨，反而持续下跌。他的很多投资者开始质疑他的战略，并想要回他们的资金。

保尔森不会改变主意。他透彻地研究抵押贷款市场，密切关注不良信用评级和高风险抵押贷款，而这些被乐观的参与者系统地忽视了。他花费大量时间辨识美国本土的房地产市场，在这个市场里，投机买卖和可疑抵押贷款的发放导致了抵押失控。

美国银行不加选择地向既没有收入也没有资本的人发放抵押贷款，有时甚至不需要对方提供收入证明。最初两年的抵押贷款利率非常低，然后急剧提高。只要利率低，房屋价格还继续上涨，要想还清房贷的确是一场赌博。

保尔森认为这种状况不会持续得太久。他相信迟早很多按揭借款人将欠缴房贷。从长远看，保尔森的战略成功了。房地产泡沫破灭引发了全球的金融和经济危机，大多数市场玩家认为这是前所未有的巨大灾难，保尔森基金的投资者们却从中赚取了200亿美元，保尔森本人持股20%，收益40亿美元。有一本关于保尔森的书，名叫《史上最伟大的交易》（The Greatest Trade Ever），这的确是金融史上最伟大的一笔交易。

从别人认为的危机中看到机会，需要强大的精神力量。你必须拥有逆势而为的勇气。不管对自己的战略多么有把握，在某个时间节点，你一定还会对自己产生怀疑：真的是大多数人错了？还是我太固执，看不到自己的想法有缺陷？有没有这种可能，就是我看到了其他大多数市场竞争者没有注意到的问题。

逆潮流而上的能力是所有成功企业家和投资者共有的能力。当霍华德·舒尔茨设计星巴克的全国扩张战略时，他可以找无数的理由，认为自己野心太大，不切实际。“从第一天起，星巴克就不甘落后。”[36]星巴克起家的西雅图，在20世纪70年代初陷入了严重的经济衰退。波音公司作为西雅图最大的企业，失去了很多订单，不得不在三年内将其员工数量从10万人削减到3.8万人。很多人搬离了西雅图。星巴克在西雅图开第一家门店的时候，机场附近的一块广告牌上嘲讽道：“最后离开西雅图的人，能把灯关掉吗？”

无论从哪个角度看，这都不是创建咖啡连锁店的好时机。过去十年，美国咖啡总消耗量持续下降。如果星巴克的创始人委托研究人员做一个专题研究的话，结果一定是令人沮丧的。但是他们对市场调研不感兴趣，也不想浪费时间找到他们经营理念失败的原因。当然，权衡自己设定目标的利与弊是有道理的。但是，除非你真的进行尝试，否则永远不知道自己的计划是否可行。尝试和失败胜过止步不前，如果不试一试，你就已经失败了。

逆境也可以被视为良机。以谷歌公司的历史为例，它无疑是20世纪90年代末网络狂潮中不可或缺的组成部分。当时，很多预言家预测网络时代即将到来。每天都有新的互联网公司成立，其中绝大多数最终损失了大笔金钱。2000年，谷歌公司成立18个月后，互联网泡沫破灭。市场一如既往地剧烈动荡。突然，与互联网相关的一切都被视为高风险的，硅谷中的公司大规模裁员。幸运的是，事实证明，谷歌公司的创始人拉里·佩奇和谢尔盖·布林没有受到经济萧条的影响。

他们二人把这起危机看成以合理价格从其他公司挖走一流人才的最佳时机。对于谷歌这样的新公司而言，原本请不起的软件设计师和数学家，突然到佩奇和布林这里来求职。他们得以雇到最优人才，公司以难以想象的速度发展。如果没有这起危机的话，一切都是不可能的。

总之，在思考和行动上，成功者有着不同于多数人的勇气。他们有足够的自信无视他人的观点，有时，甚至会从特立独行中得到快乐。即便在严重的危机当中，当其他人惊慌失措和绝望沮丧的时候，他们也能鼓起勇气，集中精力捕捉危机带来的各种良机。

有些人难以接受自己与他人不同。你是那种人吗？如果是，那就鼓起勇气，很少有成功者遵守社会规范与惯例。另外，有些人声称不在意别人的看法，对此，我很难相信，因为没有人能完全无视他人的观点。但是，有一个重要的区别：一些人可以应付拒绝和反对意见，而其他人却不能。后者经常表现为缺乏自尊。不过，如果你把大多数非成功人士的观点作为准绳，也会像他们一样不成功。像碌碌之辈一样思考和行动，你也会泯然众人矣。如果你想把目标定得更加远大，那么一定要有独立思考的能力，这样才能有独立行动的能力，也才能取得更大的成就。
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第六章 坚持立场

没人喜欢争论，除了我们当中那些臭名昭著的捣乱分子，我们都尽力避开他们。争论耗时耗力，任何情况下都是如此。你应当经常问问自己，一件事是否值得争执不休。然而，我们当中竭力回避争论的人永远不会推动和改变任何事情。

尤其在管理层面，有两类不同类型的管理者：一类是“可爱的”和事佬型管理者，他们希望所有人在所有事上观点一致，最重要的是希望所有员工都喜欢他。另一类是严厉、追求成功的管理者，为了公司的改变和进步，他做好了应对重大利益冲突的准备。

杰克·韦尔奇属于典型的第二类人。1981～2001年，在他担任通用电气公司首席执行官的20年里，他将公司的营业额从每年270亿美元提高到1300亿美元，年利润增长600%，达到了127亿美元。2000年末，通用电气公司成为全球价值最高的公司，市值达4750亿美元。他还将通用电气公司40万的员工裁减了1/4。正如你所想象的那样，他的领导风格引起了大规模的争议和对抗。1999年，韦尔奇被《财富》（Fortune）杂志评选为“世纪经理人”。他的领导原则的确值得研究。

韦尔奇最显著的一个性格特点是乐意在争论中与人较量。当然，他不会为了争论而争论。他知道对于这样一个庞大而僵化的公司来说，促其发展的唯一途径就是彻底改变它的组织结构。他知道，为了使公司适应未来的发展需求，他必须与特殊利益集团、裙带关系、严重的官僚主义，以及懒惰怠工的工作作风进行坚决的斗争。

在成为首席执行官之后，他受邀给爱尔梵协会（Elfun Society）发表讲话，其中汇聚了通用电气公司最有抱负的白领们。

听完韦尔奇的第一次讲话，这些人震惊了。韦尔奇说：“感谢各位邀请我过来讲几句。今晚，坦率地说，我首先想让各位反思这样一个事实，那就是对于你们的这个组织，我持严肃的保留意见。”[1]没有人打断他的话，他继续解释，他认为这个组织的观念过时，无法引起他的关注。当他讲完，这些优秀社员鸦雀无声。

更让他们震惊的是，韦尔奇画了一张图，上面是三个圆圈，表示这家跨国金融集团不同的部门。这三个圆圈之外的所有部门，包括很多具有悠久传统和大量雇员的部门，被要求重组、出售，或者关闭。其中包括小型家电部、中央空调部、电视生产部、音响产品和半导体部，这些都是韦尔奇认为从长远看，无法与亚洲竞争者抗衡的部门。这些部门的负责人和员工非常愤怒，不止一个人说：“我是麻风病人吗？还得被隔离吗？这可不是我加入通用电气公司时希望的结局。”[2]在韦尔奇独立管理公司的前两年，他卖掉了71个部门和产品线，大幅提高了企业生产率，同时也引发了巨大的不满。面对铺天盖地的反对意见，换成其他首席执行官，也许就不会进行激进的改革了。

当韦尔奇卖掉小型家电部时，他收到了大量来自愤怒员工的信件。韦尔奇说：“如果当时有电子邮件的话，估计公司的每台服务器都要被堵塞。”这些信件表达了相似的情绪：“你怎么是这样的人？如果能做出这种事，毫无疑问，你什么事都做得出来！”[3]

在五年中，韦尔奇从不赚钱的部门中解雇了11.8万名员工。韦尔奇回忆道：“在整个公司，人们都在与不确定性进行抗争。”[4]他没有躲起来，而是与员工公开会面，他每两周跟大约25名员工举行一次圆桌讨论。“我想改变参与规则，要从少数人那里获取更多的利益。我一直坚持，只有最优秀的才可以留下。”[5]

韦尔奇不仅与自己公司各部门的高管和员工对抗，还与试图给他施压的工会领导、市长和政客们较量。拜访马萨诸塞州州长时，州长表达了希望通用电气公司为该州创造更多就业机会的愿望。韦尔奇说：“州长先生，我必须诚恳地告诉您，林恩是我在地球上最后一个增加工作岗位的地方。”位于林恩的工厂是唯一一家反对通用电气公司与工会签订全国性合同的工厂。“我为什么要把工作机会和钱投到麻烦重重的地方呢？我为什么不在人们需要的地方建厂呢？”[6]

《财富》杂志将韦尔奇列为“美国十大最强硬老板”之首。在对他的一个专题报道中，不愿透露姓名的员工说：“为他工作就像参加一场战争。很多人被枪杀，幸存者继续迎接下一场战斗。”这篇文章声称，韦尔奇的问题无异于一次身体攻击。[7]但是他也不吝于赞美，认可并奖励那些做出突出贡献的员工。

如果有人批评他工作方法“粗暴”，他会予以驳斥。在自传中，他甚至说：“对于那些精心培养却不成才的人，我当时真不应该感到痛苦。结合多年经验，我感觉自己在很多情况下过于谨慎。我应该尽早打破原有结构，更快卖掉那些疲弱的企业。”[8]

对于不认同公司价值观的员工，不管他们的业绩多么突出，韦尔奇同样毫不客气。他建议那些经理和高管，如果打算解雇这些员工，她们绝不要找类似“查尔斯因个人原因离职，是为了可以有更多的时间陪伴家人”[9]这样隐晦的借口。相反，他会开诚布公地说，这个员工是因为不认同公司的价值观而被解雇的。“你要保证查尔斯的接任者与他行事方式不同，并且不要考虑聘用那些质疑我们价值观的人。”[10]

韦尔奇无法忍受那些牢骚满腹的人，他们总抱怨公司这里不好，那里不对，自己没有得到应有的重视，等等。按照韦尔奇的观点，如果有员工这么抱怨，老板应该被批评，因为他们在公司里创造了“一个权利文化，在这种企业文化中，员工找不到自己的定位，认为你应该为他们效力”[11]。韦尔奇给“软柿子”高管的建议是：“你在管理一家公司，不是一家社交俱乐部，也不是一间咨询服务站。”[12]他建议他们尽快改变公司的内部文化，并且坚定自己的立场：“无疑，当取消公司的权利文化时，你会听到痛苦的呼喊，你欣赏、重视的一些员工可能抗议、辞职。不要紧，顶住压力，祝他们好运。”[13]

韦尔奇一再倡导一种沟通文化。他说，通过这种文化，每个员工都知道他们的表现是否达到了标准。很多公司犯这样的错误，就是满足于“人性化，用虚假的善意和乐观将艰难紧急的信息加以弱化”[14]。很多老板对员工手下留情，而不是“直截了当地警告。直到忍无可忍，他们才解雇那些业绩欠佳的人”[15]。当他们告诉员工“尤其是那些真正的失败者，找个适合自己的地方吧”，经理们依然为自己“温和”“友善”的态度感到骄傲。[16]

这是因为他们不能，也不愿意坚持立场。与通过斗争解决问题相比，回避争论更容易。因为争论的结果通常是公开的，所以斗争不仅费时费力，还会带来风险。

可是，绝大多数人在与过分关注和谐、一致与和解的人打交道时，会本能地感觉到这些人的性格偏好。他们认为这是软弱的品质。追求和谐没有错，不过不能过分。对和谐的极度渴望其实源于害怕。那些害怕惹怒他人、害怕争论、害怕拒绝的人，通常严重缺乏自信。由于缺乏赢得争论的自信，他们回避一切争论。这样，他们其实已经满盘皆输。缺乏自信的人，常常不愿意坚定立场、直面冲突，也很难赢得他人的尊重。如果你认为自己软弱，别人也会这样认为。

在等级制度健全的公司里，这类人不会被提拔到重要岗位。毕竟，谁愿意将领导职责委托给一个回避冲突、只求和谐的人呢？其他员工可能喜欢这样的人，但不会尊重他（她）。老板不应该只想得到员工的喜爱，而应该大力执行必要的措施，对达不到标准的员工进行公开严格的考评。

如果你天生是个“和事佬”，该怎么办？一方面，需要努力改变性格。另一方面，需要聘用敢于直面冲突的经理，以弥补自己的不足。在一定程度上，你可以将一些棘手的任务委托给他们。

坚定立场是主张自己的观点、对抗他人的先决条件。阿诺德·施瓦辛格的传记作家这样说：“他总想与他人不同，拒绝被周围的世界同化。所以，他创造了一个被他同化的环境。”[17]

与戴尔·卡耐基的经典著作《人性的弱点》相似，很多关于如何与他人打交道的自助类图书在传统上倾向于采取完全不一样的方法。“赢得争论的唯一方法就是回避争论。”卡耐基在名为“你无法赢得争论”[18]一章中这样说。他建议读者：“尊重对方的意见。永远不要说‘你错了’。”[19]

关于批评别人时哪些话该说，哪些话不该说，卡耐基在书中给了很多有用的建议。许多经理人听从了他的建议，取得了更大的进步。沃伦·巴菲特以卡耐基的人生哲学为基础，设计了一个个人培训项目，并因此成为有史以来最成功的投资人和管理者。然而，那些害怕冲突的人对卡耐基的建议理解得很片面，把它视为竭力回避争论的借口。我们都知道，现实生活并非如此。

那些身处高位的人，在处理该做的事情时，只有敢于直面冲突才会赢得尊重。这并不意味着要提高声调，或语气强硬，而是意味着优先执行合理的目标和期望。如果可以温和地做到这一点，很棒。但是，每个经理人都知道，有时需要明确地表达批评意见。如果做不到这一点，你就难以坚持自己的意见，也很难引领他人并赢得他们的尊重。

有关领导力的书籍经常描绘出一幅不切实际的画面。成功的管理者不轻易批评手下，只乐于表扬，他们从不抬高声调，从不在别人面前训斥员工。当然有这样理想化的企业家和高管，但是他们的数量绝对不多。相反，更多的企业家与这些关于领导力的书籍上所描述的截然不同。

对成功企业家的分析表明，咄咄逼人的争辩能力有其消极的一面。这种与员工打交道的方式不值得效仿，它会令员工士气低落，情绪消沉，甚至萌生退意。这样，很可能失去有价值的员工队伍。

以比尔·盖茨为例，他是历史上最成功的企业家。在某些方面，他的做法与领导力书籍中提倡的做法完全相反。盖茨经常在深更半夜给员工们发邮件（通常，这时员工依然在工作），他因此“名声大噪”。一封典型的公文邮件是这样开头的，“这是我见过的最愚蠢的编码”[20]。员工们把这些邮件称为“攻击性邮件”——它们“语言直率，经常充满讽刺意味”[21]。

在创立微软之前，盖茨就以脾气火爆而闻名。在美国微仪系统家用电子公司工作的时候，他经常火冒三丈，大发雷霆。他从前的老板这样回忆：“他入职的第一个夏天，有一天冲进我的办公室，扯着嗓子喊有人偷了他的软件。除非我们将他列入正式员工，否则他永远赚不到钱，也不想从事其他的工作。”[22]

跟很多老板一样，盖茨缺乏耐心，他经常以一种让别人觉得被冒犯的方式表达自己的不耐烦。微软的一位前经理记得，上班的第一周，盖茨冲进他的办公室，大声喊：“你怎么在这份合同上花这么多时间？马上完成！”[23]在讨论中，“盖茨像一台生硬的设备那样运用自己强大的智慧。当他想表明观点的时候，会态度粗鲁，言辞挖苦，甚至口出恶言。一旦查明错误，他恨不得把责任人撕碎”[24]。盖茨经常坐在椅子上前后摇动，盯着前方，思想仿佛已飘到了别处。“然后，突然，当听到了不喜欢或者不同意的观点，他不再摇动椅子，而是挺直身板，勃然大怒。有时还会把手里的铅笔奋力一掷，高声大喊，甚至用拳头猛砸桌子。”[25]

一位微软的生产部门经理回忆：“他经常训斥别人。将自己的才智强加给别人并不能赢得战役，但是他不知道这一点。”[26]当一位部门经理告诉盖茨自己不能同时管理一个项目还编写代码时，盖茨一下子站起身来，将拳头狠狠地砸在桌子上，大喊大叫。[27]

一位女员工回忆道，“攻击”是盖茨的默认设置。她说：“我就等着他发完怒，一旦他喊累了，我们就可以交谈了。他有时还会给我发来言辞激烈的邮件。”[28]在秘书们看来，盖茨“经常居高临下”。他的脾气“令不熟悉这种对抗型风格的员工苦恼万分”。另一位员工回忆：“每当他出远门的时候，大家感到如释重负。”[29]

盖茨有一种奇怪的幽默感。一位去过微软的客人记得：“我们大约在晚上8点的时候走出办公楼，一位程序员正好打卡下班。见到盖茨，他说：‘嗨，比尔，我在这儿整整待了12个小时。’盖茨看看他，说道：‘啊，又工作了半天？’这真是太逗了，但你看得出比尔是半开玩笑半认真地说话。”[30]

尽管盖茨不易相处，但是员工们很感激这样一个事实，那就是他们总知道他们与盖茨站在什么立场。一位员工说：“很多人不喜欢自己的工作，因为他们得不到任何的反馈。在微软，不存在任何反馈。你会清楚地知道比尔对你工作的理解和看法。”[31]

当然，这些关于盖茨臭脾气的轶事只是故事的一个侧面。他比其他企业家更明白如何激励员工们实现共同目标。没人能通过给手下施压就能获得卓越的表现。尽管比尔·盖茨因对他人的攻击性态度而出了名，但他也知道如何通过给员工很大的自由空间去发展创造力，鼓励员工创造性地发展。微软开拓进取的精神和鼓舞人心的氛围吸引来了很多才华出众、抱负远大的年轻人。

比尔·盖茨不是唯一一位行为矛盾的企业家。鲁伯特·默多克的传记作家称，这位净资产达185亿美元的传媒大亨“不需要被别人的喜爱，看起来，也不喜欢被别人喜爱”[32]。他能最大限度地激发员工的工作热情，但“对其员工而言，他冷漠、没有耐心、满身商人气，甚至冷酷无情。然而，为他工作，员工们拥有兴奋感和机遇感，尤其是在他做了很多事情来暗示巨大的兴奋和机遇之前”[33]。

苹果公司的创始人史蒂夫·乔布斯是另一个典型的例子。他的传记作家说，为他工作就像坐跷跷板，“一端是发现史蒂夫讨厌、令人沮丧、无法忍受；另一端是响应他的号召，心甘情愿地、乐此不疲地合着他的节拍前进”[34]。乔布斯不介意别人反驳他，前提是反驳他的是“那些他尊重的人，做出过真正贡献的人，在某些方面可以跟他匹敌的人。如果其他人敢反驳乔布斯，那么他在公司工作的日子就此打住”[35]。

乔布斯坚持的一些规则非常荒谬。在白板上写字是他的专属特权。后来，皮克斯动画工作室的共同创始人阿尔维·雷·史密斯违反这个规矩拿起一支记号笔时，乔布斯火冒三丈，大喊：“你不能拿记号笔！”乔布斯冲过来，鼻子都要顶到阿尔维的脸上了，并且用侮辱性的语言羞辱他、贬低他、伤害他。阿尔维震惊了，随后便辞职了。“他在这里奉献了15年，但是他宁愿放弃这一切，因为不想再看到史蒂夫·乔布斯。”[36]

他的传记作家说，乔布斯身上散发着“令人恐惧的气息，就像乌云一样。你不想被他叫到面前做产品陈述，因为他可能砍掉这个产品，甚至裁掉你。你不愿意在走廊遇到他，因为他可能不喜欢你给出的回答，还会说出有损人格的话，让你几个星期抬不起头来。你一定不愿意跟他一起乘坐电梯，因为当电梯门再打开的时候，你可能就被解雇了”。[37]但是，请允许我重申一下：幸运的是，这只是故事的一个侧面。每个亲耳聆听过乔布斯振奋人心的演讲的人，都不难想象，他为何总能在公司里营造鼓舞人心和充满挑战的氛围，激励员工发挥自己的最佳状态。可是，如果你缺乏乔布斯的魅力和非凡领导力的话，最好不要用这种极端方式测试员工的忍耐力。

为营销大师大卫·奥格威工作也不轻松。如他的传记作家所说，奥格威“在施加自己的标准时，也毫不犹豫”。他的一个广告文字撰稿人说：“跟奥格威一起开会，你最好有像犀牛皮一样的厚脸皮，或者提前认真做好功课，将你的战略无可挑剔地展示出来。他会恶语相向，或者采用其他的攻击方式让犯错者明白。跟戴高乐一样，他觉得表扬是稀缺商品，除非让货币贬值。”[38]

当奥格威修改员工写的文案时，感觉就像：“一位医术高超的外科医生在做一台手术，他将一只手放在你身上唯一一个脆弱的器官上。你能感到他的手指指向了一个错误的用词、绵软无力的句子和不完整的想法。”[39]他的兄弟弗朗西斯·奥格威，在他之前经营这家公司，跟他是同一类人。“人们周一早上刚一上班，就会发现办公桌上有弗朗西斯留的便条，上面写着：‘你答应在……上面做注解的，请加快速度’，或者‘我要求你……，尽快向我解释为什么还没有……’。”[40]

据亿万富翁投资家乔治·索罗斯的员工说，跟他共事太难了，因为“你经常受到事后批评”。他对待员工就像对待中学生一样，觉得他们的反应有点儿迟钝。“索罗斯很容易发脾气。他用一种看穿一切的眼神盯着你，让你觉得自己仿佛在激光枪的枪口下。他觉得你应该随叫随到，可是从没想过你有自己的事情要做。他会容忍你，就当你是一个低等生物。”[41]由于坚信自己才智过人，索罗斯“难以忍受他人的平庸”[42]。

麦当劳成功背后的功臣雷·克罗克，一直被认为是有着“专制者外表”，又“和蔼可亲的独裁企业家”。他对员工的穿着打扮有着严格的要求，他讨厌脏兮兮的指甲，无法忍受咬指甲的行为，受不了皱巴巴的西服、短袖衬衫、蓬乱的头发。他还不能忍受员工嚼口香糖、吸烟斗、看漫画、穿白袜。[43]克罗克相信“干净整齐的外表体现的是一个人的品德力量”[44]。“他甚至希望员工的汽车都擦得锃亮。”[45]他时不时地命令经理们修剪鼻毛，或者刷牙。任何违反这些规矩的人都将被解雇。一个到机场去接他的员工，由于穿着牛仔靴，开着脏兮兮的汽车，当场就被开除了。也有这样的时候，看起来克罗克可能解雇所有的经理，不过他的脾气来得快，去得也快。一天上午，他前一天刚刚解雇的一个员工正在清理自己的办公室，克罗克走进办公室问他：“你干什么呢？”员工提醒他前一天晚上自己被解雇时，克罗克告诉他将东西放归原位，开始工作。[46]“实际上，他的大多数‘解雇’并没有生效，因为负责人事工作的人知道他只是在发泄情绪而已。”[47]克罗克脾气不小，可能随时发作。但是，他也愿意倾听解释，并乐于承认自己的错误。[48]

美国汽车业之父亨利·福特，是另外一位不在意和谐的人。他坚定地坚持自己的T型车品牌，不管周围的人怎么劝说他与时俱进，对车型做出相应的改动。一个员工趁福特不在公司，开始研发换代车型。福特回来后，这个员工骄傲地向他展示自己的创意。福特勃然大怒、当场失控。一位目击者这样描述：“福特伸出双手，紧握着车门。砰的一声，他居然把门拽了下来。天啊，这是怎么做到的，我真不知道。他气得大跳，又冲向另一个车门，把挡风玻璃也给砸了。他跳到后排座上，猛砸车顶，还用鞋跟将车顶划得稀巴烂。”[49]

德国食品业巨头奥特克博士公司的创始人鲁道夫-奥古斯特·奥特克非常讲究整洁。如果有人不守他的规矩，他就会大发脾气。一位女员工记得：“有一天，一张垫子被移动了，能看到它下面的地板不太干净。这一切都逃不开博士的眼睛。他火冒三丈，用最难听的话骂人。”还有一次，一位工人没脱鞋就站到一张大理石桌面上，奥特克立即开除了他。[50]

当然，这些企业家并不是靠刁难与挑剔别人才成功的，尽管他们有这样的缺点，可还是成功了。他们敢于面对他人，从原则上讲，这是一种积极的性格特征，为此付出的代价也很高。不要忘了，我们愿意原谅一位具有超凡魅力的商业天才，比如盖茨、乔布斯。他们的个性如果放到普通人身上，估计结果不是成功，而是毁灭。如果处于管理岗位的人，像盖茨或者乔布斯那样对待自己的手下，估计他很难爬到公司的高位。在领导眼里，这种人性格太强势，很难融入集体，也难以和其他员工打成一片。

像索罗斯、乔布斯和盖茨这样的人，不会在意老板对他们的印象，因为他们就是老板。但是，即便是史蒂夫·乔布斯也曾被迫离开自己的公司多年，主要原因就是他的领导风格。其他企业家逃脱了类似的命运，只是因为他们拥有这家公司，没人能解雇他们。

本书中的很多企业家很难缠。即便在非常年轻的时候，他们也不愿意适应现有组织架构，更不乐意接受其他人的领导。这样的经历正是决定他们成为企业家的关键因素。

在《富豪的心理》（The Wealth Elite）一书中，我采访了很多超级富豪。很多受访者把自己描述成难缠的人或者另类，难以融入既有组织架构，也不愿意服从他人。有些情况下，他们用非常激烈的言辞来表达这一点。其中一位这样说，如果让他给别人打工，估计事先得吃点药，否则做不到。他太叛逆，太自以为是了。另一位说，如果他在上市公司工作，估计会被逼疯。他无法长期忍受那种工作环境，“估计最后我会被送进疯人院”。还有一位说，一想到给一位能力不如自己的老板打工，还不得不点头哈腰，鹦鹉学舌，他就觉得恶心。这里还有一位，在工作了四周后，毅然辞职。他认为自己是“阿尔法型（统治型）的人”，并且感觉公司正要“杀杀他的威风”[51]。

很多成功者在童年和青年阶段，就学会了如何在与专横的权威人物争论时，坚持自己的主张，这个能力使他们受益终生。网球明星鲍里斯·贝克尔说：“多年来，我与父亲之间发生过无数次争论。我们可能几个月互不理睬。他总想占上风，其实，即使作为父亲，他也无权堵住我的嘴。”[52]

鲍里斯首次夺得温布尔登网球锦标赛冠军之后，他父亲帮助一家电视台在家乡莱门安排了一个胜利接待酒会。尽管鲍里斯告诉他父亲不想参加这样的活动，最终还是出席了，他毕竟不想让自己的父亲丢面子。在那之后，他警告他的父亲：“这次就这样了，但是没有下一次，知道吗？”[53]

贝克尔第二次赢得温布尔登网球锦标赛冠军之后，他父亲在没有事先征求他意见的情况下，又组织了一个聚会。鲍里斯让父亲取消这个安排，他父亲却称“太晚了”。鲍里斯质问他：“你怎么能做出这样的事情来？你不尊重我。”为了息事宁人，他回到莱门，但是没有重申胜利对他意味着什么。“既然这样，我至少六个月不跟你讲话了。”[54]他父亲不相信他的话，但是鲍里斯说到做到，六个月内没开口跟他父亲讲一个字。

阿尔瓦立德王子的姨妈回忆这个传奇亿万富翁的童年：“他是个小叛逆，因为父母离婚了，他站在母亲一边，所以从某种意义上说，他被抛弃了。”[55]

13岁时，由于经常逃学，阿尔瓦立德不得不被逼着去上学。里兹·卡恩在王子的传记中写道：“最终，他父亲出手干预了，小王子被送到沙特阿拉伯的阿卜杜勒·阿齐兹国王军事学院，他父亲希望学院能给他灌输一些纪律观念。他被送到那里受训，这完全违背阿尔瓦立德的叛逆天性。”[56]里兹·卡恩说：“阿尔瓦立德从小就与众不同，并且是个问题少年。”[57]

当阿尔瓦立德一拳打在一位老师的肚子上时，真正的麻烦开始了。阿尔瓦立德在一次考试中偷看别人的试卷，被逮了个正着，老师说这次考试要给他“不及格”，并让他马上离开教室。阿尔瓦立德否认作弊，还提醒老师他是阿卜杜勒·阿齐兹国王的孙子，是黎巴嫩共和国的首任总理里亚德·索勒赫的外孙子。老师的回话里夹杂着一句“去你爷爷、姥爷的吧”。阿尔瓦立德王子站起身说：“在我离开之前，我替爷爷、姥爷给你捎个口信。”[58]话音未落，他狠狠打了老师一拳，用力太猛了，手严重挫伤。这不是阿尔瓦立德第一次行为不端，他的老师们已经受够了。校长是阿尔瓦立德家族的朋友，但是别无选择，只能将年轻的王子开除出学校。

史蒂夫·乔布斯年轻时也是一个叛逆者，不断与父母和老师发生争执。由于任性和顽劣，他多次被学校停课。他拒绝做家庭作业，认为那是在浪费时间。史蒂夫·乔布斯承认：“在学校里觉得很无聊，我变成了一个可怕的人。”他还是一群小混混的头儿，曾把炸药和蛇藏到教室里。他回忆：“你真应该见见三年级时的我们，老师都被我们折磨疯了。”[59]

他的父母不知如何是好。当乔布斯宣布不打算再去上学时，他们决定搬家。乔布斯的传记作者说：“11岁时，史蒂夫已经展现出足够的意志力，说服父母搬家。”

意志力和专注力使他能够消除前进道路上遇到的一切障碍，这一点，早已不言自明。[60]

乔布斯16岁时，留着及肩长发，吸毒，经常逃课。当他决定去俄勒冈州波特兰市里德学院——西北部的第一家文理学院读书时，他的父母惊诧不已，不仅因为高昂的学费超出了他们的承受能力，还因为家离学校很远。他的母亲说：“史蒂夫说里德学院是他唯一想上的学校，如果去不了，就哪里也不去了。”[61]

乔布斯的父母掏出所有的积蓄把他送进大学。系主任回忆说：“史蒂夫的好奇心很强。他非常有吸引力，拒绝不假思索地接受标准真理，更想自己验证一切。”[62]最后，他还是从里德学院辍学了，费用由学校承担，他继续住在那里。

和乔布斯一样，拉里·埃里森——甲骨文公司的创始人，今天美国最富有的亿万富翁之一，也是从小被收养的。他和父亲经常争执。埃里森的传记作家说：“显然，他和父亲之间唯一可做的事情就是争论。”[63]根据埃里森的说法，他父亲是个因循守旧的人。“我父亲没有理性，他相信政府总是对的。如果警察逮捕了某人，他会认为那这个人一定有罪。”[64]他父亲认为，老师也是永远正确的。

两人缺乏对彼此的尊重。埃里森的父亲对养子的能力一直没多大信心。他一次次地告诉埃里森，他的人生不会取得任何成功。对埃里森而言，父亲对他缺乏信心反倒成了他所需的动力。埃里森的朋友们感觉到了父子俩的紧张关系。一个朋友说：“他恨他父亲。对他而言，根本没有幸福的家庭生活。”[65]

在学校，争执继续着，埃里森开始与老师对抗。他不愿意学习看不出有任何意义的知识，并且开始破坏他无法忍受的一切。毕业后，他的态度使他在公司里也陷入了麻烦。最终，他意识到唯一的选择是成立自己的公司，这样就可以做自己想做的事情了。

比尔·盖茨在学校的表现不错，尤其擅长数学。但是，他也很顽固，经常跟老师唱反调。十年级时，他跟物理老师发生了激烈的争吵。他的传记作家写道：“在进行课堂展示的讲台上，俩人激烈地争执起来，下巴都要顶到一起了。盖茨扯着嗓子大喊，挥舞着手指，反复向老师强调，说他把一个物理知识点讲错了。最后，盖茨赢了这次争论。”[66]“盖茨对那些反应慢的人缺乏耐心，哪怕对方是老师。”[67]

与之前提到的那些成功企业家相比，比尔·盖茨与父母的关系要好很多。但是，他的家庭生活也不总那么和谐。他从哈佛大学退学的决定引起了与家人的激烈争论。盖茨说，他去哈佛大学是希望能够遇到比他聪明、比他有智慧的人，可是一无所获。他早就决定成立自己的公司，想搬到新墨西哥州的阿尔伯克基市去实现这个目标。

他的父母竭尽全力阻止他这样做，他们认为盖茨的想法太荒谬了。他们请了一位令人尊敬的成功企业家，也是他们的熟人，过来跟儿子谈谈，劝他放弃自己的打算。盖茨告诉这个人他的计划，谈到即将到来的个人计算机的革命。他说，总有一天，每个人都能拥有自己的计算机。本来是劝说盖茨放弃计划的人，结果成了他的支持者。[68]当他真的从哈佛大学辍学的时候，他的父母完全惊呆了。但这个决定带来了微软，也使他成为世界上最富有的人。

特德·特纳是24小时新闻频道CNN（美国有线电视新闻网）的创始人，也是当前美国最大的产权人、超级亿万富翁，也有着相似的人生经历。他跟父亲以及老师之间爆发过无数激烈的冲突。他的父母将他送到麦克利中学学习。这是一个位于田纳西州查特怒加市的男生寄宿学校，也是美国南部管理最严格的一所学校。特纳谈到他的学生时代时说：“我想尽一切办法反抗这个体系。我在房间里养小动物，到处惹是生非，然后像男人一样接受惩罚。”他甚至迫使学校重新审视整个惩戒制度。“与学校历史上其他人相比，我犯的过失更多。每犯一个错，就要罚走四分之一英里。好吧，周末有那么多时间可以用来罚走，走不完的就留到以后吧。”

在学校的第一年，特纳已经被记了1000多次过，这意味着他完不成所要求罚走的英里数。“所以，他们必须设计一个新的惩戒制度，你不可能有无穷无尽的缺点。”[69]特纳上大学后，依然是个麻烦制造者。他去了位于普罗维登斯的布朗大学，与一个女生在宿舍里鬼混被抓住了，特纳被学校停了课，这只是他无数的违纪行为之一。带女生进宿舍严重违反了校纪，为此，其他21名学生被停课，并永远被踢出了学校。

在这一幕发生之前，特纳与父亲就因为专业的选择爆发了严重的冲突。在一封信中，他的父亲写道：“亲爱的儿子，我很震惊，甚至很恐慌，你居然决定选择古典文学作为专业。实际上，我今天在回家的路上差点儿吐了。这些课程也许能让你对几个离群索居、不切实际的梦想家和一群经过精挑细选的大学教授产生兴趣。”[70]在信的结尾，他父亲这样警告他：“我认为，你正在迅速地变成一头蠢驴。你越早离开那个肮脏的氛围，就越合我的心意。”[71]作为报复，特纳把他父亲的这封信一字不差地发表在《每日先驱报》（Daily Herald）的社论版上。尽管信是匿名发表的，他父亲还是愤怒不已。

沃伦·巴菲特与父母和老师之间的争执也不少，他甚至还跟警察发生了冲突。回顾青年时代，他承认自己“反社会”：“我与坏家伙们混在一起，做了不应该做的事情。我就是叛逆，我不快乐。”[72]沃伦的行为让父母难以接受。到1944年末，他的传记作家说：“他成了学校里的问题学生。”[73]他的成绩很糟糕，还难以相处，老师最后把他一个人留在房间里。巴菲特回忆：“我在班里就像汉尼拔·莱克特，实在是太反叛了。我创造了学校行为缺陷检查的纪录。”[74]在毕业当天，巴菲特拒绝穿西装和打领带。“他们不让我跟班级同学一起毕业。因为我太爱捣乱，不穿规定的服装。”[75]

“叛逆”也是法国时装设计师可可·香奈儿一生的指导原则。她在自传中写道：“我是一个叛逆的孩子，一个叛逆的情人，一个叛逆的时装设计师，一个真正的撒旦。”[76]正是她的骄傲使她成为叛逆者。香奈儿说：“骄傲是我的坏脾气、我像吉普赛人似的独立性、我的反社会本性的关键，也是我获取力量和取得成功的秘密。”[77]

她的经历让她明白“叛逆的孩子可以成长为一个为未来做好准备的、强大的人”[78]。香奈儿声称，“我不从任何人那里接受命令”[79]，“我就是人们常说的那个无政府主义者”[80]。内心强大、自信看起来似乎是在与他人的冲突中磨砺出来的品质，尤其是在童年与青年时代。反抗权威可以强化独立性和自信心，这些是未来成功中必不可少的品质，香奈儿就是一个极好的例证。

大卫·奥格威的学校报告单上称赞他具有“独创性”，有用母语准确表达自己的能力。但他对自己的倾向表示担忧，“经常跟老师争论，并试图说服他们，自己才是正确的，书上的知识是错误的。不过，这也许是他独创性的进一步的证明。这是一种习惯。然而，劝阻一下这种习惯是明智的”[81]。多年后，奥格威成名了，他被邀请回母校参加校庆并发表演讲。他在演讲中承认：“我憎恨平庸之人掌握大权。我是一个不可和解的叛逆者，一个与周围环境格格不入的人。……学校里的成功与人生中的成功没有相关性。”[82]

本书列出的很多成功人士，比如沃伦·巴菲特、比尔·盖茨或者史蒂夫·乔布斯这样的男士，还有像可可·香奈儿这样的女士，可能都认为自己在智力上优于老师，而且就多数情况而言，他们完全有理由这样认为。有史以来最成功的国际象棋大师加里·卡斯帕罗夫记得老师曾给他的父母打电话，抱怨他在课堂上质问老师。这样的行为在苏联的教育体系内几乎是闻所未闻的。老师告诉卡斯帕罗夫不要调皮，还说他的表现就好像自己比其他任何人都聪明似的。卡斯帕罗夫的回答是：“难道不是吗？”[83]

亿万富翁理查德·布兰森在学校期间也过得很艰难，主要因为他有阅读障碍。跟本书中的大多数人不同，他与父母的关系非常好，双亲竭尽全力地支持他。他父母培养孩子的方式，从根本上讲，不同于大多数孩子的父母。他母亲经常重复这样的话，比如“胜者为王”，或者“追求梦想”。在布兰森还是孩子的时候，母亲就让他经历各种严酷的考验。在磨炼中，他获得了充分的自信。“我四岁时，就上了人生的第一节自力更生课。我们出去玩儿，回来的路上，母亲把车停在离家几英里外的地方，然后让我自己跨过田野找回家。随着年龄增长，这些磨炼我的课程也变得越来越难。”[84]

在他12岁的一天凌晨，母亲把他摇醒，让他穿好衣服。那是冬天，外面又冷又黑。母亲递给他一份包好的午饭，让他朝着海边的方向骑行50英里。“我出发时，外面依然黑着天，我带着一张地图以免迷路。我当晚在亲戚家过夜，第二天才回家。”他非常骄傲完成了任务，期待着母亲的表扬。但是她只说了这样两句话：“做得好，里基。觉得有意思吗？现在，快去吧，牧师想让你帮他劈些木头。”[85]

布兰森将自己的成功归功于父母“严格的爱”。“这些训练课程，随着我们渐渐长大，变得越来越难，这是因为父母想让我们变得强大，可以自力更生，并且拥有自由独立的精神。”[86]布兰森不像其他许多成功人士，他总能得到父母无条件的支持，即使在他早早离开学校，专心投入自己项目的时候也是如此。他的项目包括：发行一份全国学生报纸，创立一家邮购唱片公司。

布兰森是个罕见的例外。本书描写的很多成功男士和女士，在成长过程中甚至不知道谁是自己的亲生父母。他们中的大多数——尤其是未来的企业家们，反抗所有权威人士，尤其反抗父母和老师。那些激烈的争论与对抗赋予了他们自信，给予他们内在力量，并伴随他们一路前行。

正如我们所看到的，叛逆性格通常能引领人们创业。因为拒绝忍受别人施加的条条框框和各种限制，成功者决定做自己的老板。我们只需看看这些成功者的职业生涯就会明白，他们之所以成功，是因为拥有特殊才干和智力资源。当然，并不是每个人都难以遵守其他人的规矩和标准，也不是不断挑战权威并与之斗争的人都会成功。如果他们愿意服从和妥协，当然这是管理岗位所必需的素质，那么，他们中的很多人将会失败。

这一切对你而言意味着什么？为了实现更高的目标，你需要有魄力。如果你天生是个追求和谐的人，那必须学会站稳立场。魄力，与其说是与生俱来的天赋，不如说是后天习得的技能。跟自信一样，我们在前一章已经阐述过了，魄力就像我们身上的一块肌肉，需要训练，训练的方法就是进行对抗。

当然，这并不意味着你要挑起事端。争论耗费时间、体力和精力。重要的是，不要让别人把你拽入不必要的纷争中。“我选择自己的战斗”——这是我父亲传给我的座右铭之一。换句话说，不要因为别人想让你陷入冲突，你就必须经历他们设置的种种考验。不要让其他人将冲突强加给你，你要自己选择把时间和精力用在何处。在很多情况下，避免冲突是更明智的选择，把力气省下来，以迎战更重要的挑战，这将使你更加接近自己设定的目标。
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第七章 拒绝接受“不”

了解20世纪80年代的人都知道，史蒂夫·乔布斯发明了麦金塔电脑，它是第一台取得商业成功的带有图形界面的电脑。1984年，它一经推出就令消费者和专家大吃一惊。现在的年轻人知道乔布斯是因为他是iPhone的创始人。

史蒂夫·乔布斯的苹果公司使乔布斯在24岁就成为百万富翁。1980年10月，在他做成了金融史上最成功的首次公开募股（IPO）后，他的财富据估已达2.175亿美元。2011年他去世时，个人财富大约83亿美元。他是美国最富有的人之一，在很多人看来，也是我们这个时代的营销天才。在他去世的前一年，苹果公司是世界上第三大最有价值的公司。他所开创的公司，即便在他死后，依然保持着成功。2018年，苹果成为历史上第一家市值上亿美元的公司，并成为全球市值最高的公司。

正如我们在前一章所看到的，史蒂夫·乔布斯有着跟其他成功者一样的特点。他很难相处，性格极端，口碑两极分化：人们要么崇拜他，要么憎恨他。如果他轻易就能接受对方的回绝，也不会取得后来的成功。

1974年春天，18岁的史蒂夫·乔布斯到雅达利公司求职，这家公司刚刚推出一款深受欢迎的电子游戏。这家公司刊登了广告，招揽想要“开心赚钱”的人，这个理念吸引了乔布斯。一天，人事经理告诉工程部的负责人阿尔·奥尔康：“我们这儿来了一个怪家伙，他说如果不雇他，就不离开。我们要么叫警察，要么留下他。”[1]

当时，乔布斯是个吸毒的嬉皮士，和其他几个技术怪咖混在一起，刚刚发明了一种违法设备，可以骗电话公司，免费使用他们的电话线路。不过，乔布斯并没有被视为适合这个岗位的求职者。奥尔康记得，“他只是一个18岁的里德学院的辍学生，身着破烂的嬉皮士服装，我不知道自己当时为什么录用了他，也许是一个闪念吧，我在他身上看到了朝气，感受到了内在的力量，还有一种志在必得的态度”。阿尔康的同事问他打算怎么安置乔布斯。“他有狐臭，举止怪异，还是个该死的嬉皮士。”[2]他们最终决定让乔布斯上夜班，这样他的出现就不会打扰到任何人了。

大约两年后，1976年4月，乔布斯和他的朋友史蒂夫·沃兹尼亚克创办了苹果公司，一家电脑商店从他们这里以每台500美元的价格订购了500台第一款原型机，他们把这款机型称为“苹果1”。对于两个年轻的企业家而言，这是一个巨大的成功。但是，如何给必要的投资筹措资金呢？这个问题仍未解决。两个好朋友用1000美元创办了公司，这笔钱还是他们卖掉了一辆大众厢式货车和一台电子计算器筹来的。乔布斯曾多次寻找愿意为他们提供资金的人，可一直没有成功，直到他遇到一家电子公司的经理鲍勃·牛顿。牛顿答应联系这家电脑商店的老板，确认一下这笔2.5万美元的订单。

乔布斯的传记作家杰弗里·S.杨和威廉·L.西蒙说：“意志不那么坚定的人可能会说，‘好吧，我过几天再给您打电话’，然后就走了。史蒂夫直到牛顿给对方打完电话才离开。”[3]牛顿最终同意为他们提供一个高达2万美元的信贷额度。

在成功推出了苹果1的后续产品苹果2后不久，乔布斯看到了英特尔公司的一个广告宣传活动，他认为这个广告做得太棒了，乔布斯马上产生了一个为自己的新电脑发起类似广告宣传的强烈想法。他与英特尔公司的市场营销部联系，对方告诉他这次广告宣传是由里吉斯·麦肯纳广告公司承接并负责的。乔布斯马上给广告公司的经理打去电话，对方将他交付给负责新客户的项目经理。这位项目经理十分明确地告诉他，像苹果这样的新公司，支付不起里吉斯·麦肯纳广告公司的服务费用。

乔布斯不会接受这样的回绝。他每天不停地打电话，那个项目经理终于同意到苹果公司的“总部”——一个车库，去看看乔布斯在电话里夸赞的那台电脑。“开车到了那个车库，我心里想‘天啊，这个家伙真是另类啊。我怎么能在最短时间内摆脱这个小丑，还不会显得粗鲁，然后回去做更有收益的事情呢？’”[4]

那个项目经理被乔布斯的坚持打动了，不过依然没有接这个项目。这个时候，换成别人早就放弃了，肯定会再找一家广告公司，毕竟在美国有上万家这样的公司。但是，乔布斯下定决心非这家广告公司不可，因为英特尔公司的那个广告创意的确太精彩了。他拒绝接受对方否定的回答，开始每天给经理办公室打三四个电话，终于里吉斯·麦肯纳广告公司的秘书受够了每天接听他的电话，她劝老板亲自跟乔布斯谈谈。

当乔布斯和沃兹尼亚克与里吉斯·麦肯纳广告公司的经理麦肯纳面对面坐在一起时，麦肯纳依然不为所动。乔布斯的传记作家这样写道：“那位经理看起来有些犹豫，乔布斯摆出希望对方特事特办的架势，不肯离开办公室。最终，麦肯纳同意接受这个任务。史蒂夫太有说服力了，里吉斯·麦肯纳终于同意接受苹果公司作为客户。这个决定给双方都带来了巨大的收益。”[5]

只有一个问题：乔布斯怎么支付《花花公子》（Play Boy）杂志的广告费，这是麦肯纳给苹果公司提出的建议，因为苹果公司产品的目标消费群体主要是男性。麦肯纳建议乔布斯跟唐·瓦伦丁谈谈，瓦伦丁在20世纪70年代初成立了一家风险投资公司，专门为电子行业中有发展前途的初创企业提供资金。

瓦伦丁喜欢乔布斯和他的苹果电脑，但是除非苹果公司的董事会里面增加一位经验丰富的营销专家，否则他不会投资苹果公司。乔布斯让他推荐几个人选，瓦伦丁回绝了这个请求。乔布斯又一次不肯接受对方说“不”，他每天给瓦伦丁打三四个电话，终于，瓦伦丁答应给他几个人的名字，其中就有迈克·马库拉。1977年1月3日，乔布斯和沃兹尼亚克到马库拉家中与他会面，并签署了文件，将苹果公司变成了股份公司。早期，他们每人拥有公司30%的股份，马库拉也是苹果最大的投资者。

乔布斯的坚持又一次赢得了胜利，使他得偿所愿。不过，员工们经常发现跟他打交道非常困难。当苹果公司的下一个大项目麦金塔电脑还在规划阶段时，他拿着一个电话号码簿出现在会议现场，然后把它往桌子上一扔，坚定地说：“麦金纳电脑就这么大，不许超出这个电话号码簿的尺寸。如果比这个大，消费者将无法忍受。”[6]

他的员工们盯着这个电话号码簿，面面相觑。乔布斯的任务是不可能完成的。电话号码薄的尺寸是当时最小电脑的一半。技术人员认为，电子部件装不进这么小的外壳里。显然，他们认为乔布斯对电子产品一无所知，否则的话，他不会提出这么荒谬的要求。他的传记作家淡淡地说：“史蒂夫可不是把别人的‘不’当成最终答案的人。”[7]他坚持：他的员工必须找到制造这个尺寸电脑的方法。

按计划，麦金纳电脑将在1984年1月24日投放市场。苹果公司为此发起了巨大的广告攻势，覆盖美国所有的电视频道。但是，1月8日，乔布斯的软件设计师告诉他，他们无法在截止日期前完成任务。他们坚定地告诉乔布斯，只有一周的时间解决剩下的技术问题，这是不可能完成的。乔布斯明白，产品的推出时间必须推迟了。

乔布斯从来没有做过这样的事情。听说什么事情“不可能”，只能激发他更大的斗志。但是这一次，他没有发怒，这让他的团队成员感到非常意外。相反，他平静地解释道，团队里的每一个人都非常优秀，公司里的所有人都指望他们了。他们必须在截止日期前完成任务，因为另一个计划——发行试用版本，也不可能了。他说他对自己的团队有信心，相信他们做得到。然后，他放下了电话。软件设计师们一言不发，他们为了这个任务已倾尽全力，接近崩溃。但是，他们别无选择，只能站起身，回到工作岗位。1月16日凌晨，产品发布前，他们完成了乔布斯下达的“不可能”完成的任务。

但是，那些不顾一切完成“不可能”任务的人很容易会被胜利冲昏头脑，开始认为自己不会犯错，并且永远正确。这种事在乔布斯身上发生了不止一次。他预测在100天内，能售出7万台麦金纳电脑。每个人都认为他疯了，但是他又一次料对了。

不久，形势发生了变化。IBM推出了一款个人电脑，跟麦金纳电脑相比，它拥有更多实用功能，也更有特色，而且价格更低。苹果公司的麦金纳电脑销量急剧下滑。当初苹果公司乐观地生产了的20万台电脑，大部分不得不低价出售，造成了巨大的损失。公司里也出现了内讧，很多人将问题推到乔布斯身上，批评他的领导风格无法赢得员工的喜爱。

乔布斯手下的经理们联手抵制他，强迫公司的创始人乔布斯搬出他的办公室，到街对面的一个小房子里办公，乔布斯将那里戏称为“西伯利亚”。不久，苹果公司从百事公司挖来的约翰·斯卡利宣布：“公司的正常运转不再需要史蒂夫·乔布斯，现在不需要，将来也不需要。”[8]乔布斯感觉仿佛挨了一记重拳。他卖掉了全部股份，卖价远远低于公司上市时的价格。然后，组建了自己的新公司，他命名为NeXT。当时，电影制片人乔治·卢卡斯急需一笔钱来应对离婚官司，乔布斯从他手中收购了皮克斯电脑动画工作室（简称皮克斯）。

最初，这两家公司一点儿都不赚钱。月复一月，年复一年，公司在巨额亏损的状态下持续运营。他们生产的电脑卖不出去，乔布斯最终决定砍掉皮克斯的硬件部门，全力以赴专注于计算机制图。后来，他成功地与迪士尼公司达成一项协议，迪士尼公司委托皮克斯制作几部动画片。迪士尼公司的首席执行官迈克尔·埃斯纳感到他的公司正在被其他的制作人超越，比如詹姆斯·卡梅隆就在阿诺德·施瓦辛格主演的《终结者》中大量使用电脑动画特效，让影片有了惊人的视觉效果。

皮克斯受托制作《玩具总动员》（Toy Story），迪士尼公司为这部电影投入了1亿美元的广告费，是电影制作预算的三倍。《玩具总动员》的票房大获成功，也成了1995年12月皮克斯首次公开募股的一块招牌。

在成立之初，公司遭受了巨大的损失，经营惨淡。接下来的几年，投资者才开始购买技术公司的股票，认为这些企业有光明的发展前景。《玩具总动员》的成功为皮克斯带来了大量正面报道，并激发了投资者的想象力，正如乔布斯准确预测的那样，这些促成了皮克斯在股市上的良好表现。

乔布斯希望公司的股票上市开盘价可以达到每股22美元，他的顾问和投资银行家认为这个价格太高了，他们建议开盘价在12～14美元。他们警告乔布斯，22美元的开盘价可能引发高风险，导致股票卖不出去。然而，乔布斯再一次拒绝接受“不”这个回答，坚持22美元的开盘价。

交易开始时，皮克斯所有高管们的目光都盯着屏幕，半个小时之后，该股交易价为49美元。到这一天结束的时候，价格稍稍回落，但依然为每股39美元，远远超过了预期的开盘价。史蒂夫·乔布斯成了亿万富翁，至少在那一刻他是。曾多年苦苦挣扎的皮克斯开始创造一部又一部的票房神话，为电脑动画企业设定了新的标准。凭借25亿美元的营业额，皮克斯很快跻身好莱坞史上最成功的工作室。2006年1月底，迪士尼公司宣布，它将以74亿美元的价格接手皮克斯。史蒂夫加入了迪士尼公司的董事会。由于持有50.1%的皮克斯公司股份，他成为迪士尼公司最大的个人股东。

1996年，乔布斯成功地回归了苹果公司。他把他的NeXT公司以4.02亿美元的价格卖给了苹果公司，1997年，他进入董事会，不久被提升为临时首席执行官。通过推出iPhone和iPad等新产品，苹果公司的财务状况开始好转，摆脱了破产的危险，成为世界上最成功的企业之一。记住这一切是如何开始的：一个人拒绝接受他人“不”的回答。

你不需要成为史蒂夫·乔布斯，就能从他的故事中学到一些重要的东西。我们中的绝大多数人在面对拒绝时，太容易放弃。

下一次，当有人对你说“不”的时候，问问自己：等一等，为什么我要把它当作最终的答复呢？让我看看，能不能想办法把“不”变成“是”。这个战略不仅对史蒂夫·乔布斯起作用，也适用于你和我。

如果有人拒绝你，首先要做的是换位思考，暂时把自己的利益放在一边。这个方法在合同谈判中对我很有帮助。我会说：“让我先把自己放在你的位置上，从你的角度看一下这个问题。”一旦你对事情有了宏观的了解，考虑了对方的利益，谈判成功的概率会大大提高。

和经常说“不”的人相比，与那些经常说“是”的人打交道更危险。我为什么这样说？我过去推销人寿保险，因为我认为这是学习销售最好的方法。我和同事挨家挨户地上门推销，人们会在家里等着我们去按门铃吗？当然不是。秘诀是什么？那就是哪怕当你的面，人们把门狠狠地关上，你也要坚持下去。

让我给你讲述一个人的故事，他是一位爱说“是”的人。我向他介绍购买人寿保险的好处，滔滔不绝地讲了45分钟，他不断地点头称“是”，还时不时地说“听起来不错！”这让我充满信心，觉得这笔交易一定能够成功。当我开始填写保单申请表的时候，眼前这个一直彬彬有礼、对话题充满兴趣的谈话对象突然质问我：“你在干什么？”我很不自然地解释说我正在输入一些信息，万一……他甚至还没等我说完，就严词拒绝：“对我来说，这绝不可能！”

那以后，从推销员的视角，我明白，那些凡事都点头说“是”的人，比提出反对意见，表达自己忧虑的人更难对付。他们说“是”，是为了避免冲突，尽快摆脱推销人员。他们心里暗想：“让他说吧，如果幸运的话，我很快就能摆脱他。”其实，他们并没有给谈话对象任何机会去反驳他们的观点。经验告诉我，在他们乐意告诉你他们的真实想法并保留意见之前，必须把他们从厚厚的壳里拽出来。

在我做网络顾问的时候，也经常见到类似的情况。我工作的一个重要内容是促成两家房地产公司之间的会谈，因为我认为它们有共同的利益点。这样的会谈经常带来上千万欧元的收购、合资或者交易。在会谈的第一轮，与会者一般先要寒暄几句，强调一下共同利益。会谈进展到这里，一切看起来都很顺利。但是经验告诉我，你越早处理可能阻碍合作的分歧和反对意见，会谈就能进行得越深入。

如果各方都持保留意见，那么就永远没有探讨分歧的机会。这就是为什么在这些会谈中，往往是由我打破僵局。我会说：“我很高兴看到大家有这么多的共同点，这正是我所期待和希望的。但是现在，我想请各位陈述反对合作的三个重要的理由。”然后，我需要耐心地保持安静，直到有人率先说明自己的意见。通常，没人“敢于”提出一个以上的反对意见，因为这多半不是他们的主要关注点，所以，我坚持询问：“对于这个项目，从您的角度看，还有反对意见吗？”在确信所有潜在的反对意见都被提出之前，我是不会放弃提问的。

好的推销员必须学会如何处理态度不明朗的“是”，还有斩钉截铁的“不”。看起来，“不”好像阻止了所有反对意见，没留下继续探讨的空间。弗兰克·贝特格曾是美国最成功的保险推销大师，在《我是这样从销售失败走向成功的》（How I Raised Myself from Failure to success）一书中，分享了他的策略。

如果有人对贝特格说“不”，他通常会换个话题。下面就是一个典型案例。一天，在熟人的推荐下，他去见一家大型建筑公司的主管。他习惯找一个双方都认识的熟人写一封介绍信，当他把信递给这位主管时，他的潜在客户说：“如果你想跟我谈保险的话，我没有兴趣。我一个月前刚刚买了大额保险。”听起来，他下定决心，绝对不谈保险事宜。想说服他，贝格特只能白费口舌。不过这时，贝特格问：“艾伦先生，您当初如何从建筑业起步呢？”接下来，他听对方讲了3个小时的人生故事。几周后，这位建筑公司主管和一些员工从贝特格这里购买了22.5万美元的人寿保险，在当时，这可是一大笔钱。[9]

“您是如何开始的？”是贝特格最喜欢的开场白之一，它可以打破僵局，将对话进行下去，然后他再尝试其他的说服手段。成功的企业家们尤其喜欢讲述他们的人生故事，从当初的一文不名到后来克服的困难，都是他们喜欢的情节。贝特格通过表现出浓厚的兴趣证明自己是一个好听众，从而赢得了对方的同理心。在见潜在客户之前，贝特格会搜集一些他们的信息，这对推销保险非常重要。贝特格建议：“推销中，最重要的秘诀是知道对方想要什么，然后帮助他找到获得它的最佳方法。”[10]

下面几个简单的规则可以帮助你把“不”变成“是”。

1.不要过早地把“不”看成最终答案，把它视为谈判中的过渡阶段。

2.试着理解对方的观点。站在他们的立场上，从他们的角度看待问题。寻找创造性的解决方案，保全双方的利益。发挥你的想象力吧！

3.给对方提供另一种选择，这样，他们既可以改变主意，又可以保全面子。没人想在交易中落败，你要做的就是让对方觉得自己赢了。

4.在谈判中，最有魔力的字眼是“公平”。如果你想在双方之间找到一个公平的解决方案，下面这个简单的词会带来奇迹，它就是“妥协”。提出一个妥协方案后，你可以指出：“谁也不会100%满意，这就是妥协的本质。但是我认为，这个解决方案对双方都是公平的。”

5.让对方了解你的处境和态度。你刚刚站在他们的立场上，现在让他们站在你的立场上，从你的角度看问题。动之以情，晓之以理，帮助对方理解你的处境和立场。

6.很多人会犯这样的错误：在谈判中过于“公开”，但事先，头脑里还没有清晰明确的目标。在谈判开始之前，你必须清楚地知道自己想要什么，在多大程度上可以做出让步。对方必须知道你每个字、每句话的真正含义是什么。


[1]Young/Simon，pp.22-23.

[2]Young/Simon，p.23.

[3]Young/Simon，p.51.

[4]Young/Simon，p.42.

[5]Young/Simon，p.42.

[6]Young/Simon，pp.76-77.

[7]Young/Simon，p.77.

[8]Young/Simon，p.119.

[9]Bettger，p.66.

[10]Bettger，p.49.


第八章 设定内心的GPS

甲骨文创始人拉里·埃里森身边的人经常觉得好奇，他讲话时为什么要引用数字而且内容明显不实？他的员工最后得出结论，埃里森是个生活在未来的人，并没有活在当下，更别提过去了。他的一名员工回忆：“他总用错时态。他说‘我们将有50名员工，那么不妨说，我们现有50名员工’。”他的长期私人助理说：“他没有活在今天，因为今天有问题，而明天就有解决办法了。”[1]

成功者关注未来，不会浪费时间追悔过去，他们能从过去的错误中汲取教训，然后继续前进。沃伦·巴菲特说：“我们只展望未来，回首过去没什么意义，得往前看。”[2]巴菲特从不对以往的不快念念不忘，他把自己的记忆比作浴缸：“浴缸里装满了想法、经验和让他感兴趣的事情。当这些对他没有价值的时候，他就‘嗖’的一声拔掉塞子，让记忆溜走。有些事件、事实、记忆，甚至有些人，不复存在。”[3]

阿诺德·施瓦辛格也是如此。根据传记作家的说法，他从不浪费时间考虑那些无法改变的事。“当他还是孩子的时候，就选择将过去的不快统统抛在脑后，不管是过去的特定事件，还是生活中的心理现实。”[4]他不再沉湎于过去，而是展望未来。在他眼中，强健的肌肉就像山地景观，而不仅仅是血肉。[5]他也以同样的方式实现了自己的财务目标，为了激励自己，他早在成为百万富翁之前，就把自己想象成一位成功的百万富翁。[6]

在本章中，你将学会如何像编程一样把自己设定的目标输入潜意识。我将着重介绍一种特殊的自我催眠术，它能帮助你将这个过程变得简单易行。如果没有这个方法的帮助，我很难实现自己设定的很多目标。你先不必急着相信我的话，我先给你讲一个关于德国内科医生汉斯·林德曼博士的故事。20世纪50年代，他成为世界上第一个乘坐可拆卸小船单独跨越大西洋的人。他所创造的纪录直到2002年才被打破。做到这一点，是因为他运用了一个名为“自律训练”（也称“自生训练”）的方法。20世纪30年代，这个方法由德国精神病学家约翰内斯·海因里希·舒尔茨率先提出，舒尔茨把它称作“自律训练”，在身体处于深度放松状态时，这种训练能使大脑将目标编入潜意识。

在他计划横跨大西洋六个月前，林德曼开始将某些固定语句输入潜意识，其中一句是“我能成功”。他每天早晨都对自己重复这句话，在白天，尤其是刚到下午的时候，还这么做。

“带着‘我能成功’的决心生活了大约三个星期之后，我‘知道’自己可以横渡大西洋，并且能够平安顺利地返回。”[7]在横渡大西洋的过程中，在不同时段里，这个信念会自动地出现在他的脑海里。当他的小船在第57天倾覆的时候，他不得不整夜躺在光滑的船底板上，直到第二天黎明才把小船翻过来。在这个过程中，他原先不断灌输到潜意识里的信念浮现出来，帮助他渡过了难关。

著名的提洛尔登山家莱茵霍尔德·梅斯纳也有类似的经历。几年前，我听过一次他的讲座，其中，他讲述了自己与死神擦肩而过的一次经历。他掉进了一个冰隙里，然后决定，如果能在这种根本无法逃离的绝境中脱身，他立即踏上返程。可是，当最终爬出冰隙的时候，感到一种继续攀登的冲动。梅斯纳说：“我别无选择，因为每天早晨醒来，我想的就是登顶。每天晚上入睡前，想的还是这件事。日复一日，我把这个念头一次又一次深深地刻入我的潜意识里了。”在登顶之前，他的潜意识不允许他放弃。

让我们再回到汉斯·林德曼和他的大西洋横渡之旅。他最坚定的信念是“正西方向”。哪怕他稍微偏离一点航线，内在就有个声音提醒他“正西方向”。由于严重缺乏睡眠，他开始出现幻觉。但是，只要听到“正西方向”，他马上就能清醒过来，立刻调整航线。“这个例子说明，反复强调的信念甚至可以穿透幻觉，这是医学研究的新发现。同时也表明，反复强调的信念可以像催眠后的暗示一样带来强大的效果。”[8]

实际上，舒尔茨教授的心理自律训练法起源于催眠术。20世纪初，舒尔茨在一个催眠实验室里工作，他早期关于催眠的文章为他开创性地研究自律训练和冥想放松法奠定了坚实的基础。[9]

严格地讲，自律训练是一种自我催眠术。舒尔茨发现，催眠师使用的反复强调的语句能够被受试者自我应用，并带来深度放松的状态，在这个状态下，语句进入潜意识深处。

通过掌握自律训练方法，你不仅能学会非常有效的放松方法，还能够在潜意识里设定目标，就像你在全球定位系统（GPS）里设定目的地一样。GPS为你规划并显示路线，与此类似，潜意识会帮助你朝着自律训练中设定的目标前进。

我进行自律训练40多年了，每天都进行训练。但是，我没遇到几个真正掌握其技巧的人。这并不是因为自律训练很难，相反，学习它的技巧非常容易。你必须做好准备，最初九个月，每天训练两次，不得间断。绝大多数人因为缺乏自律而做不到这一点。这个过程或长或短，取决于每个人的具体情况。有的人仅仅几周后就取得明显进展，而有的人可能需要几个月。舒尔茨自己评论道：“训练600次后，任何人都可以掌握自律训练的技巧。”[10]一旦掌握了这项技能，就将终生不忘，就像学会了读和写，或者学会了骑自行车一样。

你可以采取课堂学习的方法，也可以从书本上自学。我曾经教过几次课，也针对个人讲过课。以冥想的姿势躺下或者坐着，然后背诵几遍固定语句。一开始，你可以对自己说：“我非常平静。”然后，继续下一项训练：“我的右臂很重，我的双臂和双腿很重。”一旦掌握了这个技巧，你将有非常愉悦的温暖感。你所有的肌肉将完全放松。

接下来，将血液导向四肢时，你同样会产生愉悦的温暖感。然后告诉自己：“我的右臂很温暖；我的双臂和双腿很温暖。”还有更多语句可以背诵：“我的心跳又稳又规律”“我的呼吸又稳又规律”“我的腹部很温暖”“我的额头很凉爽”。

训练效果是可测量的。在全世界，已有60多个不同的测试和实验，被用来测量自律训练带来的生理和心理变化。热成像读数和其他科学测量数据证实了体温、心率和呼吸节律的变化。

一旦掌握了如何运用这些基本语句使自己深度放松，你的潜意识就会很容易接受暗示性语句。从这一点上看，自律训练与催眠非常相似。如果在完全放松的状态下，通过不断重复，将这些语句输入潜意识，它们将产生强大的力量。这是最有效的自我暗示。

我靠每年把新的财务目标设定到潜意识里，赚取了大量的收益。为了这个目的，我运用这样的语句，比如，“我一年挣×欧元，潜意识为我指引道路。”或者“今年12月31日，我拥有×欧元，潜意识为我指引道路”。我把账户保留了十多年，目的就是比较一下当初在内心设定的GPS里的目标和最后的实际结果。结果显示，成功率为85%。这其中还没有考虑到设定的目标一年比一年高。

这样做为什么有效果呢？在1962年出版的经典著作《潜意识的力量》（The Power of Your Subconscious Mind）一书中，约瑟夫·墨菲解释了自我暗示是如何帮助一个人实现目标的。“下达‘健康’命令，潜意识就会确立‘健康’的目标。不必太在意细节和方法，但要知道最终结果。无论是对于健康、财务，还是就业，努力获取一种找到解决办法的幸福感。”[11]

你也许觉得这听起来很奇怪。绝大多数人立刻开始用显意识批判性地审视：这个目标能不能实现？怎么实现？他们想象可能遇到的各种障碍，寻找可能失败的原因。但是我们从经验中得知，将目标设定到潜意识里的方法，显意识不见得知道。重要的是，通过不断复述，将你的目标印在潜意识里。我们的潜意识比显意识更聪明，总能找到实现目标的途径。

拿破仑·希尔在他的成功学经典著作《思考致富》的第三章里，将自我暗示确定为成功的关键。他建议读者放松自己，然后生动形象地想象某些具体目标，就好像它们早已实现了一样。希尔认为这是实现财务目标或其他目标的唯一方法。

很多人对这些方法持怀疑态度，尽管他们体验到了每天重复关键语句对行动产生的影响。广告的力量就是这种影响的典型例子。

在写《富豪的心理》这本书前，我的很多受访者强调了把目标以书面形式写下来的重要性。他们给自己设定了精确的财务目标，还有实现这些目标的确切期限。有数量惊人的受访者每年进行一次目标设定，他们还分别描述了详细的目标设定过程。他们花时间确定下一年的目标，同时回顾上一年设定的目标，为的是评估自己的目标完成情况。

很多人描述了可视化技术或方法，还有其他的仪式，他们认为这些能帮助他们实现目标。一位受访者还曾经听从一位风水大师的建议，在家里设置了一个“财富角”，他每天在那祷告，祈求自己的财务目标可以实现。还有一个受访者居然把自己梦寐以求的10亿美元以书面的形式要写在横幅上，贴到了办公室门的上方。

为帮助人们实现目标，墨菲和希尔这样的作者提供了一些重要建议。但是他们并没有提供一个将目标设定到潜意识里的有效方法。自律训练是让你通过放松，进入意识的最深层，然后通过不断重复一些关键语句把目标设定到潜意识里的技巧。当然，无须任何正式的自律训练，你也可以“在脑海中默念”这些目标、图像和决心。19世纪，埃米尔·库埃成为第一个开发自我暗示法的人。在承认前辈在此领域做出的巨大贡献的基础上，舒尔茨指出，库埃将积极思想的“种子”撒到了风中，其中只有一些发芽并结果，因为他缺乏“耕种土地”所需的知识。“与自律训练中的反复强调的信念和座右铭不同，库埃的方法是说服并使自己相信一个渴望的事物状态，但是并没有为此打好基础。它缺乏通过自律训练所要求的渐进准备，而这种准备是自律训练的一个重要特征。”[12]

与催眠相似，自律训练是在一定时间内抑制甚至暂停批判思维和价值判断的一种手段，目的是直接进入潜意识。尽管与分析思维一样重要，但它也有其局限性。人类行为经常受潜意识冲动影响，而不是由显意识决定来引导。通常，后者只是前者迟来的合理化。我们的潜意识里储存着大量的信息，这些是内隐学习的产物，而我们用显意识是无法获取并使用的。如果你成功地把目标输入潜意识，它将能够自己检索实现目标的信息。你会很快发现，那些能帮助你实现目标的人和事，一下子出现了，就像被磁铁吸引来的一样。

真的能把全部目标都输入潜意识里吗？用自律训练法能实现这些目标吗？前提条件是你必须坚信自己的目标。如果你设定内心的GPS是明年成为美国总统，或者后年飞向火星，你肯定不会相信自己的目标，所以也就无法实现这些目标。

但是，我们很少把目标设定得过高，大多数人把目标设定得过低。我们在生活中取得的成就很少能够超越自己设定的目标。当你走到生命尽头，意识到如果自己没有把目标定得太低，就会取得更大的成就，这难道不令人沮丧吗？

设定多高的目标取决于自己。如果你超重，可以给自己设定一个减掉几磅体重的目标，或者给自己设定一个减到拥有完美身材的目标。我相信，在某些方面，跟谨慎的目标相比，高目标反倒更容易实现，因为目标越远大，你的积极性和热情就越高。我还认为，给自己设定一个远大目标，努力实现它并不比忍受平淡乏味的生活更难。总之，除非你努力尝试，否则可能永远不知道自己是否拥有隐藏的天赋，是否能够在人生中取得更大的成就。

设定在内心GPS里的目标必须清晰明确、可量化，还要有时限。没人会跟亚马逊联系，让他们“寄给我一些好东西”。这家网上销售巨头会不知道如何处理这样的要求。你的潜意识也不知道如何处理这样类似的不明确的要求，比如，“我想发财”“我想有个好身体”，或者“我想成功”。但是，如果目标明确，如“到某一天，想拥有多少钱”，那么潜意识就知道如何指引你了。你还应该有能力监控和评估自己是否实现了目标。

总是把目标写下来。这样做的重要性已经得到了哈佛大学一项研究的证明。哈佛大学的毕业生被问及是否把目标以书面形式写下来，其中84%的人说对未来没有明确的目标，还有13%的人说有目标，但“只在脑子里”。只有3%的人把自己的一两个目标认真地写下来。十年后，同一批受访者再次接受采访。13%有目标的人（即使没有写下来），平均收入是那84%没有目标的人的2倍。3%将目标写下来的人的收入是其他人的10倍。[13]

设定目标和企业家们取得成功之间的相关性已经得到了学者们的验证。埃德温·洛克（马里兰大学）和加里·P.莱瑟姆（多伦多大学）提出的“目标设定理论”至关重要。[14]1981年，他们发表了一篇评论，是这一课题20世纪70年代以来的研究成果综述。这篇评论中90%的研究结果发现：与简单的目标、“尽其所能”的目标，或者毫无目标相比，明确而具有挑战性的目标能带来更大的成就。当目标非常具体并具有充分的挑战性时，目标设定才最有可能提高任务绩效。他们还研究了这些目标的具体程度和实现难度。得出的结论是：跟简单、模糊的目标相比，目标越具挑战性、越具体，越能带来好的结果。

目标设定理论是在对8个国家的4万名参与者的研究中，通过实地测试和实验归纳发展起来的。洛克和莱瑟姆认为，远大而具体的目标十分重要，因为它们能将一个人的注意力集中到与目标相关的活动上，还因为个体增加了实现目标所需的强度和时间。为了实现目标，那些有明确目标的人比没有目标的人坚持得更久，也更刻苦。[15]

实现远大目标最可靠、最快的方法是把几个主要目标写下来，然后把它们分解成年度目标，每天把它们编入你内心的GPS里。你不一定非要通过自律训练实现目标，但是我相信，如果运用这个技巧，你把自我暗示的信念输入潜意识里，将更快地实现目标。

读完此书，我建议你重读本章。它教给你一个既好用又可靠的方法。通过这个方法，你可以把很多作者敦促你做的事情付诸实践；通过这个方法，还可以调动你的潜意识去实现自己的目标。你能成为少数自律的人吗？用好几个自律训练技巧，日复一日地运用它，把目标设定到自己内心的GPS里吗？你是对此持怀疑态度、不去尝试的人，还是缺乏自律、不肯每天进行训练的人？这些问题的答案很可能决定你在接下来的十年将取得多大的成就。

一旦你设定好内心的GPS，就准备迈出下一步，学习另一个公式，它将使你离目标更近。这个公式就是：成功=持之以恒+勇于尝试。不管是有意识，还是无意识，所有伟大的发明家、企业家、运动员和艺术家都在运用这个方法。


[1]Wilson，pp.89-90.

[2]Buffett，Mary，Clark，David，The Tao of Warren Buffett：Warren Buffett's Words of Wisdom：Quotations and Interpretations to Help Guide You to Billionaire Wealth and Enlightened Business Management，p.138.

[3]Schroeder，p.208.

[4]Leamer，p.22.

[5]Lommel，p.119.

[6]Lommel，p.91.

[7]Lindemann，p.16.

[8]Lindemann，p.18.

[9]该文章为：《自律训练：心理治疗中的心理生理学方法》（Autogenic training：A Psychophysiologic Approach in Psychotherapy），1959年。

[10]Mensen，p.45.

[11]Murphy，p.132.

[12]Mensen，S.20.

[13]Tracy，Brian，Goals！ How to Get Everything You Want-Faster Than You Ever Thought Possible，p.20.

[14]有关更多细节，请参阅参考书目中洛克（Locke）和莱瑟姆（Latham）的著作。

[15]该研究在《富豪的心理》3.2.5.中有论述。


第九章 成功=持之以恒+勇于尝试

1984年，加里·卡斯帕罗夫第一次参加国际象棋世界锦标赛。他的对手是阿纳托里·卡尔波夫。卡斯帕罗夫向卡尔波夫挑战的时候，刚刚21岁。锦标赛于9月10日开始，沿袭1978年锦标赛时的比赛规则，第一个赢下六盘的人获得冠军。

尽管卡斯帕罗夫充满自信，但他还是很快连续输了四盘比赛，并且“距离耻辱地溃败只剩两场比赛”[1]。在分析了前面四盘比赛后，卡斯帕罗夫决定彻底改变战术：“我要换成游击战，降低风险，寻找机会。”[2]

接下来的17盘比赛全是平局。锦标赛持续了好几个月。为下一场比赛做准备，卡斯帕罗夫在棋盘前花了数百个小时。他研究自己的每一步棋和当时的思路，分析错误，并不断地改变战术。起初，事情似乎朝着他设定的方向发展。但是，他又输了。卡尔波夫5∶0领先，看起来，经验丰富的老牌冠军将取得最终胜利。

巨大的压力让双方都难以承受。卡尔波夫的体力和精力消耗殆尽，体重减轻了30磅，比赛期间还几次住院。卡斯帕罗夫的精神更强大一些，努力把比分差距缩小到5∶3。终于，在赛事进行了5个月、赛时超过300个小时之后，比赛在1985年2月15日宣告终止。

卡斯帕罗夫运用了成功人士使用的公式：成功=持之以恒+勇于尝试。他的毅力简直惊人，没有一届世锦赛持续这么长时间，此前的纪录是3个月。但同样重要的是，即使是在比赛中，他也愿意学习。“在5个月胶着的比赛中，这位世界冠军就是我的私人教练。我不仅学会了他的比赛方式，还深切地了解了自己的思考过程。我可以更加轻松地发现自己的错误以及犯错误的原因。”[3]

成功需要毅力，但是如果一次又一次犯同样的错误，那么毅力本身毫无用处。它需要有高度实验意愿的陪伴。除非你寻找新方法，并且在找到后有勇气尝试，否则你永远找不到解决问题的新途径。当然，它们不一定像你所期望的那样管用。你尝试的次数越多，取得成功的可能性就越大。打破定式，甚至改变你喜欢的模式，看看是否能找到新的、更好的方法。[4]

与卡尔波夫比赛一年后，22岁的卡斯帕罗夫成为历史上最年轻的国际象棋世界冠军。他把这个头衔保持了15年。他在2005年退役时，他是世界排名第一的国际象棋选手。

在企业界，顽强的毅力和乐于尝试也是成功的关键，正如芭比娃娃的故事所展示的。芭比娃娃可能是世界上最成功、最有名的玩具了。

1959年，纽约。露丝·汉德勒坐在宾馆的房间里哭泣。她来参加玩具贸易洽谈会，并对这次大会寄予厚望，希望可以成功推出美泰玩具公司的最新产品——芭比娃娃。可是，事与愿违。这个娃娃跟当时市场上其他所有娃娃都不同：它看起来不像一个孩子，更像一个女人。人们嘲笑露丝·汉德勒：哪个母亲会给女儿买这样一个大胸、细腰、长腿的娃娃呢？代表大型连锁店的业内专家也有同样的想法：美泰玩具公司很难接到销售订单。露丝·汉德勒害怕了，她给日本方面发电报，要求供应商将产量削减40%。由于过度乐观，她签下了每周生产2万个娃娃、连续生产6个月的订单。

1950年初，露丝·汉德勒第一次萌生了生产这种娃娃的想法。她发现女儿芭芭拉·汉德勒（后来以她的名字命名芭比娃娃）和她的朋友们非常喜欢玩一种剪纸娃娃，她们可以不停地给娃娃穿衣服、脱衣服。她还注意到女孩们尤其喜欢其中的一款，那款娃娃是成年女性。她们认同她，想长大后跟她一样：外表迷人、衣着漂亮、妆容精致。汉德勒想，如果她们有一个逼真的、立体的娃娃，而不是用纸剪出来的娃娃，那么女孩不是更感兴趣吗？“我知道，如果我们采用这种游戏模式，把娃娃立体化，我们将生产出别具一格的产品。”[5]

她一直有这个想法，但是她脑海里的这种娃娃无处可寻。直到1956年，她去欧洲待了六个星期。在瑞士的卢塞恩市，她在商店的橱窗里看见了一个名叫莉莉的娃娃。莉莉1英尺（1英尺约为30.4厘米）高，梳着金色的马尾辫。露丝和她15岁的女儿芭芭拉从来没有见过这样的娃娃。莉莉的销售对象不是儿童，她是按照德国画报《图片报》（Bild）上的一个卡通形象设计的，作为送给男人的新奇礼物推向市场。汉德勒买下了莉莉。她知道，莉莉正是她苦苦寻找的那个娃娃。它就是她想为小姑娘们制造的娃娃。

说起来容易做起来难。这个娃娃应该看起来像真人一样，有胶粘的眼睫毛，还有满衣柜的衣服。汉德勒很快发现，娃娃的生产成本太高了。她知道，应该在日本生产娃娃，当时，那里的劳动力非常便宜。她远赴日本，跟不同的玩具制造商实验了好几年，想方设法以每个大约3美元的成本制造出了这款芭比娃娃，再加上服装的费用，芭比娃娃的价格很高。那时美国白领工人的平均月收入是200～300美元，这意味着第一款芭比娃娃是真正的奢侈品，只有中产阶级和上流社会的人才买得起。

1945年，露丝·汉德勒和她丈夫，还有第三位合伙人共同成立了一家公司。他们一开始生产镜框，然后转向生产娃娃房间的家具。她丈夫有发明的天赋，但是非常内向，所以推销商品绝对不是他的强项。汉德勒天生善于营销和宣传，于是她负责这方面的业务。她的公司是第一家在电视台全年播放广告的玩具公司。1955年，她的公司在当时最受欢迎的少儿节目——迪士尼的“米老鼠俱乐部”掀起了全国范围的广告攻势。

他们的宣传彻底改变了玩具业，从那以后，不再是父母为孩子挑选玩具，而是孩子念叨从电视上看到的自己喜爱的玩具，父母再买回来。

至此，汉德勒专注于营销，把发明新玩具的任务交给了丈夫。芭比娃娃是她的第一个作品，她支付了一大笔钱，请当时的销售心理学专家欧内斯特·迪希特写了一份专家报告。他对191名女孩和45位妈妈的调查显示：绝大多数女孩喜欢这款娃娃，而妈妈们则讨厌她。迪希特的妻子后来说：“他采访了一些女孩，问她们希望从芭比娃娃身上得到什么。结果，她们想要的是性感的外表，这也是她们希望自己长大后的样子：长腿、大胸、迷人。”[6]迪希特建议把芭比的胸做得更大，最后，胸围定为39英寸（1英寸约等于2.5厘米），腰围18英寸，臀围33英寸。但是，这些真是女孩们追求的吗？

在电视广告歌曲中，女孩的梦想是这样表达的：“总有一天，我会跟你一样。那时，我才知道我会做什么。芭比，美丽的芭比，我将让自己成为你。”[7]最初，美泰玩具公司的竞争对手们嘲讽这个广告：“你能相信疯狂美泰的做法吗？它上电视，还指望妈妈们为孩子买那种看起来像妓女一样的娃娃。”[8]他们不是唯一持怀疑态度的人，即使汉德勒的员工也对她貌似疯狂的想法没多少信心。

在一片怀疑和否定声中，芭比取得了轰动性的成功，并使美泰玩具公司成为美国最大的玩具制造商之一。推出芭比娃娃仅一年后，公司就上市了。五年后，美泰玩具公司的年营业额达到1亿美元，首次跻身“财富五百强企业”。

露丝·汉德勒之所以能取得成功，是因为她能突破万难，坚持自己的想法。她丈夫、员工以及身边所有人都曾反对她的创意。他们说，即使消费者想买那样的娃娃，以合理价格把它们生产出来也是不可能的。没人认为她的计划是可行的，这反倒使汉德勒的决心更加坚定，她要证明给所有人看，计划是可行的。汉德勒通过“毅力+尝试”这种方法取得了最后的成功，这也是所有成功者的公式。她需要毅力，因为她用了十年才把想法变成现实，又用三年改进在瑞士看到的那款娃娃。她重视每一个细节，从芭比的手指甲到她的妆容和衣柜，结果证明，这些是芭比娃娃非凡商业成功背后的基本要素。芭比的主人们不断地购买新衣服，为的就是把她打扮得更加时髦。竞争对手们没能复制她的成功，汉德勒认为这是因为他们缺乏毅力和对细节的关注。这些看起来似乎无关紧要，而实际上却在她的成功中发挥了巨大的作用。

霍华德·舒尔茨的耐心也经历过考验。他接手星巴克后，公司每年都盈利，不过一共只有五家门店，而舒尔茨在全国开设连锁店。“我很快意识到，我们无法既保持现有的收入水平，又能为公司的快速发展打下坚实的基础。”他告诉员工和投资者，他预计未来三年公司会处于亏损状态。[9]

一切都在按照他的想法进行。1987年，星巴克亏损33万美元。一年后，亏损增长到76.4万美元，第三年，达到了120万美元。但是到了第四年，公司重新开始盈利。舒尔茨回忆：“对所有人而言，那是一段让人大伤脑筋的时期，每天神经高度紧张。尽管我们知道自己是在为未来投资，也接受了亏损的事实，不过，我还是经常心存疑虑。”[10]

曾有一个月，亏损额超过了预算的三倍。这种状况一出现，咨询委员会马上在一周后安排了一次会议。舒尔茨知道，他会被叫去对自己的行为做出解释。他一夜没有合眼，非常害怕看到那些委员们的反应。在会上，正如他所预料的，气氛非常紧张。一个董事说：“事情毫无进展，我们必须改变战略。”舒尔茨的心砰砰乱跳，为了说服委员们坚持最初的方案，他不得不攒足全部勇气。他努力保持镇静，不让自己的声音颤抖，然后说：“在做三件事之前，我们会一直亏损下去。我们必须引进一个管理团队，他们的能力足以应对扩张的需求。我们必须建造世界级的烘焙设备。”最后，他补充说，公司需要“一个精密的信息技术系统用来跟踪几百家门店的销售情况”[11]。他说的是几百家吗？一些投资者深感疑惑。星巴克当时才只有20家门店，可现在，这个名叫舒尔茨的家伙居然想投入巨额资金建立一个可以管理几百家门店的计算机系统？

这些怀疑者问他为什么想聘请经验丰富、薪酬丰厚的高管？谁那么倒霉，愿意在这里大材小用呢？在自传中，舒尔茨这样思考：“在企业增长曲线出现之前聘请高管，在当时看起来似乎成本高昂。不过，在需要之前就引进人才总要胜过带领新手跌跌撞撞地前行。新手未经历过考验，很容易犯一些本可避免的错误。”[12]

但是，公司一直在烧钱。在克服重重困难、筹到380万美元收购星巴克后，舒尔茨不得不再筹集390万美元，支持自己雄心勃勃的扩张计划。1990年，公司发展需要更多的资金，他设法从一家风险投资基金筹集到了这笔钱。一年后，舒尔茨还需筹集1500万美元。在1992年星巴克上市之前，他们总共进行了四轮公司股份私募发行。

试想一下，他需要多大的毅力才能熬过那个艰难的阶段。如果舒尔茨把眼界放低一些，把成本压低一些，他的人生是不是能轻松很多？他本可以更快地让公司盈利，这会使他省去很多面对投资者和倾听批评意见的麻烦。他真的选对了路吗？是不是每多花掉100万美元，风险就多一分？

舒尔茨可不这么看。他觉得最大的风险在于投资不足。“当公司倒闭，或者停止发展的时候，大部分原因在于：他们在所需的人才、体系，以及流程上的投资不够。绝大多数人低估了这些方面所需的资金，也低估了自己听到巨额亏损报告时的感受。”[13]公司成立初期的巨大投入不仅会导致每年的巨额亏损，而且意味着创始人不得不越来越多地放弃公司股份。不过，舒尔茨愿意付出这个代价。最终，他的毅力带来了巨大的回报。

舒尔茨为未来的企业家们提出了以下建议：“当你创业的时候，不管公司规模大小，重要的是，要认识到创业的过程比你想象的要长，投入比你想象的要多。如果你的计划宏大，即使暂时销售量增长迅速，你的投入也将超过你的收入。如果你招聘了富有经验的高管，建设了超出当前所需的生产设备，制定了清晰的战略，管理公司并度过了困难时期，那么当公司步入发展的快车道时，你已经做好了充分的准备。”[14]

舒尔茨展示出的毅力依赖于两个关键因素：对失望的高度忍耐力和真正远大的目标。远大的目标能使你身处困境也不会轻言放弃，但是成功的关键是对失望的高度忍耐力。早年，舒尔茨在施乐公司当推销员的时候，就培养出了忍耐力。

六个月时间里，舒尔茨敲遍曼哈顿42～48街，从东河到第五大道之间每座办公楼里的每一扇门。他回忆说：“在企业界，上门推销是最了不起的训练方式。当推销一个叫文字处理机的新玩意儿时，我记不清曾有多少扇门在我面前砰地关上，我必须得练出厚脸皮，想好简洁的销售语。”[15]他成为非常成功的推销员。“我卖出去很多台机器，远远超过了很多同行。在证明自己的过程中，自信心也随之增长。我发现，推销与自信有很大的关系。”[16]

这种自信是培养毅力的必然要求，可以帮助我们从失败中迅速站起来。同时，你越有毅力，自信心就越强。如果你有毅力，也有对失望的高度忍耐力，这些品质将帮助你获得成功，你的自信心也将随之更强。只有在这个时候，你才能设定更远大的目标，克服成功路上的种种障碍，取得一个比一个更好的成绩。无疑，本书重点讲述的很多人物是优秀的推销大师，推销这份工作要求你对失望具有高度忍耐力，同时应具备同理心和自信心。

没有毅力，你在商界就无法立足。迈克尔·布隆伯格为所罗门兄弟公司工作了15年，然后被解雇了。他才决定成立自己的公司。在自传里他写道：“谢天谢地，每次当别的公司来挖我的时候，我都客气地回绝了。我总能找到留下来的理由，对自己在所罗门兄弟公司的职业展望，让我再一次把自己托付给公司。”[17]

布隆伯格的耐心经常被挑战，甚至超过了他的极限。在所罗门兄弟公司工作六年后，事情越发一帆风顺。他成了华尔街的宠儿，还经常受到媒体的宴请。布隆伯格挣着大钱，同时等待着唯一的荣誉：成为公司的合伙人。成为合伙人带来的声望“对我而言，超越一切”。他写道：“我在为自己挣这个合伙人的身份，现在，想得到大众对我的价值的高度认可，把我看成这个大池塘中的一条大鱼。”[18]

1972年8月，新的合伙人名单出炉。布隆伯格一直期望能登上这个名单，对这个荣誉的期待超越了其他事情。但他震惊地发现，名单上没有他的名字。名单上的人根本没法跟布隆伯格相比，而他被忽略了。“一大群人被纳入合伙人名单，我却被越过了，这是奇耻大辱。”布隆伯格失望沮丧，心烦意乱，眼含泪水。他开始伺机报复。“我想找一个人发泄。我告诉自己‘我不干了’。在众多疯狂的抱怨中，第一个出现在脑海里的想法是‘我要杀了他们’‘我要开枪打死自己’。”[19]

绝大多数人会有同样的反应，并把自己的失败归咎于别人没有认识到自己的成就，或者有人密谋推翻自己，诸如此类。不过，布隆伯格很快恢复了理智。他的座右铭是：“去他们的！”他甚至比以前更刻苦、更专注，并且付出了能够付出的一切。他不停对自己说：“去他们的！”三个月后，他得到了梦寐以求的合伙人身份。[20]

1981年，当布隆伯格创建自己的公司时，耐心和毅力再一次经受了考验。他的毅力得到了所罗门兄弟公司给予的丰厚回报，当他离开时，公司给了他一笔丰厚的遣散费——1000万美元。他跟几个同事成立了自己的公司。为了开展业务，他们在曼哈顿麦迪逊大街租了一间约30平方英尺的小办公室。“公司成立的第一天，我们在办公室的杂物间打开一瓶香槟，庆祝新的开始。”[21]

公司成立后，一直勤奋的布隆伯格每天工作14个小时，每周工作6天。随后，他遇到了霍华德·舒尔茨经历过的困难：“我没有足够的发展资金。”[22]他的支出远远超过了最初的预期。

布隆伯格计划推出的产品是一款用于显示和分析财务信息的全新电脑终端，但他无法预测消费者是否愿意为这款产品付费。他甚至开始怀疑，拿自己的财富和名声冒险是不是个好主意。从所罗门兄弟公司那里得到的1000万美元，已经花掉了400万，他的新企业依然在亏损经营。“幸运的是，即使我不想再管公司了，也没有什么光彩的退路（感谢上帝指引），所以我们只有努力前进。”[23]毅力和对失望的忍耐力至关重要。除非你愿意尝试并接受新理念，否则毅力与忍耐力也不会让你走得更远。如果你固守僵化的方案，再强大的毅力也无法让你成功。迈克尔·布隆伯格不相信详尽的计划。“你免不了会面临与当初没预料到的问题。有时，业务蓝图告诉你‘这样’，可是你不得不‘那样’。当你需要立刻做出反应的时候，你不会想让详尽却死板的方案成为障碍。”[24]

让我再重复一遍：毅力，只有愿意尝试时才能带来成功。托马斯·爱迪生是历史上最伟大的发明家，在成功发明电灯泡之前，意志坚定地进行了1万多次不同的试验。我们当中有多少人，在经历了100次，或者1000次的失败后就放弃了呢？

与不断完善自己的想法，并一直犹豫是否执行的人相比，那些行动积极并且能够快速从错误中吸取教训的人往往更成功。布隆伯格承认：“我们当然会犯错，其中绝大多数是疏漏，就是我们当初编写软件时没有想到的地方。通过一遍又一遍的运行，我们修复了这些疏漏。今天，我们在做同样的事情。”当他的竞争对手们还忙着拿出完美的最终设计方案时，他已经在开发第五版样机了。“我们从第一天就开始行动，而其他人用了好几个月在想如何制订计划。”[25]

如果你正在创业，不要死搬教条，要乐于学习和尝试。布隆伯格一直强调，无论银行和其他投资者如何坚持，对新商业理念的预测大多毫无用处，也没有意义。“你做出各种假设，想法很宏大，可对于陌生领域的知识，你掌握得非常有限，所以所有的详细分析通常都是不相干的。”[26]

还有一位企业家跟布隆伯格一样，对刻板的计划也持怀疑态度。这位企业家身上还体现了坚持不懈和不断尝试所带来的巨大力量，他就是马云，阿里巴巴的缔造者。在美国和欧洲，亚马逊的知名度依然高过阿里巴巴。不过，将两者相提并论显示出了马云，这位电子商务巨头的重要地位。每年11月11日的“光棍儿节”促销足以证明阿里巴巴的市场实力。2009年，马云提出把这一天作为特价销售日。日期中的四个“1”象征单身男女，他们在光棍儿节这天应该互赠礼物，他们也的确这样做了。2016年11月11日，阿里巴巴网站商户的收银机共入151亿欧元，2017年光棍儿节，商户的收入提高到220亿欧元。相比之下，美国的网络零售商在网络星期一、黑色星期五、感恩节、会员日加起来的营业额是71.1亿欧元。

2018年，阿里巴巴的品牌价值是1130亿美元，领先于美国知名企业，如IBM公司（960亿美元）、可口可乐公司（800亿美元），迪士尼公司（540亿美元）。通过他的公司，马云从一位名不见经传的学校老师成为世界上最富有的人之一。2018年10月，《福布斯》（Forbes）杂志将马云列为中国最富有的人，资产为390亿美元。根据“福布斯富豪排行榜”，2018年，他是世界上最富有的20人之一。此前一年，《财富》杂志评选出的“世界上最伟大的50位领导人”中，马云位居第二。在“福布斯排行榜”中，他多年来被评为全球“最具影响力”人物之一。

马云是一个很好的例子，说明坚持不懈和不断尝试的结合可以达到什么效果。马云出生于1964年。小时候，他抓住一切机会学习英语。他酷爱马克·吐温的著作，利用一切机会提高自己的英语水平。12岁时，他突然想出一个提高英语水平的办法：每天早晨5点钟，他骑40分钟自行车去一家国际酒店，在那里等待游客。马云主动接近他们，然后提出一笔交易：他做导游带他们游览这个城市，作为交换，游客教他英语。不管刮风还是下雨，他日复一日、月复一月、年复一年地在酒店外面等候。有一天，他遇到了一家澳大利亚人，跟他们交上了朋友，这家人邀请他去了澳大利亚。那里的生活水平比中国高，给马云留下了深刻的印象。

马云的英语水平不断地提高，但是他的数学很差。数学满分为120分，他只得了1分。他在高考中落榜。第二年，他又参加了高考，这次的数学成绩是19分。但是，他的总成绩太低，还是没考上大学。可是，他依然不肯放弃，最终被一所师范院校录取。1988年，他获得了英语专业的学士学位，找到了一份英语老师的工作。

在1995年的西雅图之旅，朋友领他第一次见识了互联网，结果证明，这次旅行对塑造他的未来产生了决定性影响。马云立即对它产生了浓厚的兴趣，而且直觉告诉他互联网在未来将扮演重要角色。同一年，他创办了中国黄页公司，但效益并不好。他几乎把所有的钱都花在了注册公司上，钱所剩无几。公司的办公室只有一个房间，中间是工作站，摆着一台旧电脑。

当时最大的问题是，在他的家乡杭州无法访问互联网。鉴于这种情况，所有人都会放弃在那里成立一家互联网公司的想法。马云则不同，他把互联网的发展潜力告诉了所有的朋友，还说服一些人委托他设计网站。马云让客户把公司的文件寄给他，他译成英文，再寄到西雅图，网站在那里被设计出来。西雅图的朋友拍下设计好的网页，寄回中国，马云再把它展示给客户。他甚至在家乡找到愿意支付2万元（约2400美元）制作网页的公司，这足以证明马云强大的说服力。回忆创业初期的岁月，马云说：“在三年时间里，我一直被认为是一个骗子。”[27]

在接下来的几年，马云将坚持不懈和不断尝试结合在一起，不断地改变他的商业模式。1999年，他成立了一个企业对企业的商业平台——阿里巴巴。起初，业务进展得并不顺利，马云后来回忆说：“第一周，我们有7名雇员，自己买，自己卖。第二周，开始有人在我们的网站进行销售了，我们把他们所有的商品都买空了。营业前两周，我们仅有两个房间，装满了买来的各种没用的东西，都是垃圾。我们这么做，就是为了告诉人们这种交易模式是可行的。”[28]从一开始，他就有远大的目标与理想。公司成立后不久，他告诉一位记者：“我们不想做中国第一，我们要做世界第一。”[29]他相信自己在未来会取得巨大的成功，1992年，他甚至在简陋的办公室里将一次会议录制下来，以记录公司的成长历史。在这次小型会议上，他抛出一个问题：“在五年或者十年以后，阿里巴巴会变成什么样子？”他自问自答：“我们的竞争不在中国，而在硅谷……我们应该把阿里巴巴定位成一个国际网站。”[30]

马云想从硅谷帕洛阿尔托的风险投资家那里筹钱。他遇到的投资者都希望他能拿出一份完全成熟的商业计划。但是，跟谷歌公司的创始人布隆伯格，还有其他很多成功的企业缔造者一样，马云并没有商业计划。他的座右铭是：“如果你计划，你就输了。不计划，你就赢。”[31]令人遗憾的是，这些投资者难以理解马云的做法。马云承认：“我们的确没有清晰明确的经营模式。如果您认为雅虎是一个搜索引擎，亚马逊是一家网上书店，易趣网是拍卖网站，那么阿里巴巴就是一个电子商务平台。”[32]凭着超凡的感召力，马云想方设法说服了高盛集团中国区负责人为他的公司注资500万美元。

马云的例子展现了企业家的直觉，还展示了企业家接受新思想和新理念的意愿，而且随时为适应新的商业模式做好充分的准备。这些远比世界各地商业管理课程所教的书本知识重要得多。在一次演讲中，马云表示：“没有必要读MBA，绝大多数的MBA毕业生都没用。除非他们学完MBA回来后，把所学的东西都忘了，那么他们就是有用人才了，因为学校传授的是知识，创业需要的是智慧。智慧是通过经验获得的，而知识是通过勤奋获得的。”[33]

马云的观点得到了企业研究的证实：企业家的成功不是外显的、学术性学习和掌握书本知识的结果，而是内隐学习过程的产物，一般表现在直觉上。这并不意味着不合理或者神秘，它源自经验的累积。反过来说，经验又是坚持不懈和不断尝试的结果。在《富豪的心理》一书中，我对此有更多的叙述。

在马云看来，技术知识不是必要的。作为一名互联网企业家，他努力取得了非凡的成就。2014年，他宣称：“我不擅长技术，我接受的培训是成为一名中学教师。这真是一件有趣的事，我现在竟然管理着中国，也许是世界上最大的一家电子商务公司，而我对电脑竟然一无所知。我只知道怎么用电脑发送和接收电子邮件，以及浏览网页。”[34]

马云最初是一名网页设计师，后来进入B2B电子商务领域，他的企业继续朝着新的方向发展。2003年，他成立了淘宝——中国最大的企业对顾客B2C的购物网站。当他公布淘宝的方案时，遭到了来自公司内部和投资者的普遍质疑。毕竟，阿里巴巴的B2B尚未实现盈利，再加上当时很难从风险投资公司那里筹集资金。在B2B这一领域还没有取得成绩的情况下，再开辟一个新的业务领域有意义吗？与他交谈的很多人非常谨慎。但马云的决定是正确的。2007年，他甚至击败了最强劲的对手易趣网，易趣网的财务实力远超马云的公司。易趣网被迫结束了在中国的业务，因为它从未设法了解中国市场，包括大量使用淘宝的小型零售商的心理。2004年，马云又创立了支付宝，提供世界上最大的互联网支付服务。

无论过去还是现在，马云一直乐于接受新思想。他在2004年表达了这样的观点：“从第一天开始，所有的企业家都知道，他们的人生是应对困难与失败的，而不是用‘成功’来定义的。我最艰难的时刻还没有到来，但它肯定会来。近十年的创业经历告诉我，这些困难既不能逃避，也无法由他人承受。创业者必须能够面对失败，永不放弃。”[35]

谷歌公司的创始人拉里·佩奇和谢尔盖·布林与马云有一些共同之处。他们一开始也没有翔实的商业计划，并且一次又一次地改变他们的商业模式。

谷歌公司的两位创始人都生于1973年，他们有一个聪明的想法，想建成世界上最好的搜索引擎。他们对维斯塔等现有的搜索引擎并不满意，并且坚信自己能做得更好。在使用维斯塔的时候，他们发现搜索结果不仅显示一个网站列表，还显示一些毫无意义的链接信息。他们发现，通过将链接的流行因子集成到用于搜索的算法中，该引擎的性能可以得到显著提升。

这两个大学生痴迷于创建世界上最好、最先进的搜索引擎。最初，他们并没打算开办自己的公司，但是他们需要购买几百台电脑的资金，并将这些电脑连接起来进行互联网搜索。

他们成功地找到了风险投资人，但是依然没有明确的商业计划。戴维A.·怀斯和马克·马西德在《撬动地球的谷歌》（The Google Story）一书中说：“这两个小伙子都没想清楚公司要怎么赚钱，在他们看来，如果他们有最好的搜索引擎，其他人肯定愿意购买它。”[36]与商学院学生经常听到的建议相反，他们不愿意费力起草企划书。至于谷歌公司如何赚钱的问题，依然没有答案。

佩奇和布林最初的想法是把他们的搜索引擎技术的销售许可证卖给其他互联网公司。不过，这个想法非常难以实施。红杉资本的迈克尔·莫里茨是谷歌公司最初的两个风险投资之一。他这样回忆道：“在第一年，我们共同关注的是，所追求的市场远比最初预想的棘手得多。与潜在顾客的对话和谈判一再拖延，行业竞争非常激烈，我们甚至还没有自己的直销团队。”[37]

佩奇和布林并没有因此停下脚步。一开始，他们反对出售广告位，因为他们认为搜索结果的客观性可能会受到损害。他们指出，其他走上这条路的公司树立了反面教材。无论如何，事实证明，当时使用的横幅广告的效果并不明显。

最终，他们发现有一家公司似乎成功地把广告和搜索结果结合在了一起。看起来这个想法还是可行的。佩奇和布林决定对其进行调整，并将它作为他们商业模式的基础。这是一个简单的策略：他们的搜索引擎向用户免费开放，收入主要来自广告。

早期，谷歌公司遭受亏损。2000年，公司亏损了1470万美元。但仅仅1年后，就盈利了700万美元。接下来，盈利稳步增长，从2002年的1亿美元增至2004年的4亿美元，再到2005年的15亿美元。2017年，谷歌公司实现了营业额1100亿美元，利润250亿美元。今天，谷歌公司的品牌价值超过了可口可乐或者麦当劳，资产净值超过3000亿美元。2018年，谷歌成为全球最有价值的品牌。

1998年，佩奇和布林为后来谷歌公司的搜索引擎奠定了技术基础，并想把许可证卖给雅虎这样的公司时，竟然没有人愿意搭理他们。他们为这个系统开价100万美元，大家都认为要价太高了。对于谷歌公司的创始人而言，这次“失败”后来被证明是好运，如果当初那些人接受了他们的开价，他们也许就不会成立谷歌公司了。“挫折”再一次被证明孕育了今后更大的成功。

正如我们从谷歌公司的故事里看到的，成功创业的关键不是完美的方案，而是善于学习和具有快速适应的能力。很多人嘲笑这两个既没有商业计划也没有明确赚钱方法的准企业家，他们认为世界上没有一家银行愿意给他们发放贷款，支持他们的商业理念。但是，一个伟大的愿景，再加上务实的、乐于尝试的精神，还有学习能力，远比一张写着详尽商业计划的纸更有价值，只有经济学教授才对商业计划书兴奋不已。

务实的精神和敢于尝试的态度早年帮助佩奇和布林渡过了一个个难关，直至今日，仍是他们取得成功的标志。佩奇和布林不断以测试版的方式推出新服务，这表明他们仍在进步和发展。

成功的运动员需要强大的毅力。但是，在他们职业生涯的不同阶段，所有成功的运动员都遇到过瓶颈期。坚持例行训练，但是想靠加大训练力度和延长训练时间来突破这种状态，会出现训练过度的风险，这对身体和运动成绩往往产生负面的影响。为了克服每个运动员职业生涯中不可避免的停滞期，不断取得进步和提高，他或者她必须乐于接受新的训练计划。

职业足球运动员奥利弗·卡恩曾经引用过阿尔伯特·爱因斯坦的话：“一遍又一遍地重复同一个实验，而不改变实验的设置，是一种疯狂的行为。”[38]卡恩建议顶级运动员和其他想成功的人，“在自己想取得成功的领域，大胆进行以目标为导向的尝试。永远不要做无意义或荒谬的事，但要大胆、疯狂地尝试”。[39]他还对被误导的完美主义者提出警告：“技巧没有完美的，讲究技巧会浪费时间。‘完美是事情开始的敌人’。”[40]我们也可以这样认为：完美经常成为不开始的借口，因为人们认为条件还没有成熟。

要勇于尝试，人们就需要有不怕犯错的勇气。卡恩强调：“专注于把事情做对，而不是专注于别把事情搞砸。”[41]成功者和那些一生都在躲避潜在失败的人的不同之处是：后者一心关注成功，关注如何把事情做对。令人遗憾的是，那些努力避免犯错的人更适合在大企业和政府部门工作，在那里，成功无足轻重，错误却会带来严惩。最糟糕的情况下，这会带来这样的态度：如果我干得多，风险就高，那么犯的错误就多。如果我干得少，冒险少，那么犯的错误就少。如果我什么都不干，就永远不会犯错。不管怎样，对犯错的过分恐惧会阻碍你尝试，使你固守自认为“可靠”的程序。

即便你的商业模式失败了，也不意味着你是失败者，而是恰恰相反。很多人太害怕自己的经营理念会失败，甚至不敢付诸实践。实际上，很多成功的企业家的一个或几个经营理念或模式遭遇过失败，但是他们从失败中吸取了教训，这些经验成为他们今后取得更大成功的基础。

美国计算机领域的先驱，英特尔公司的联合创始人之一，戈登·摩尔说过：“如果你所有的尝试都能取得成功，就说明你尝试的事情太简单。”他说得太正确了！胜者之所以成为胜者，不是因为他们做什么成什么。相反，胜者设定远大目标，在实现目标的路上不断尝试和求证，最终取得了胜利。他们不需要确保唾手可得的胜利。他们知道并且接受努力也可能失败的现实。美国演员伍迪·艾伦恰当地指出：“如果你没有偶尔的失败，就说明你凡事求稳。”耐克公司的创始人菲尔·奈特说：“如果我们不犯错误，说明我们没有尝试足够多的新事物。”即使像沃伦·巴菲特这样聪明的投资家，每年都要报告他所做出的失败投资。你没有必要，也不可能永远正确，你只需保证自己对的时候比错的时候多就行。如果你迈出新步伐，并且不害怕接下来的那一步，说明你迈的步子还不够大。

不管你是企业家、员工、自由职业者、学者、艺术家，还是运动员，除非勇于尝试，不怕出错，否则永远不会取得成功。

说自己“什么都试过了”，这很简单。但如果用自我批判的视角审视自己的人生，你可能会发现自己说的不对。在体育界，跟在企业界一样，有无数的尝试新事物并取得进步的方法，没人可以认真地说自己“尝试了所有方法”。通常，这只是向自己和其他人解释自己为什么毫无进步的一个借口。

麦当劳餐厅因精心设计的运营系统而闻名于世，为了实现最高效率，每一个细节都被优化。这个系统不是灵光乍现的产物，而是随着时间推移，通过毅力与尝试相结合的方法而完善的。在20世纪50年代，麦当劳的高管中没有一个有餐饮业的从业背景，可结果证明，这反倒成为一种优势。雷·克罗克的继承者弗雷德·特纳说：“正因为我们缺乏从事餐饮业的经验，所以没什么是理所当然的。我们必须学习，我们不断地寻找更好的方法，再修正更好的方法，然后再修正修正过的更好的方法。”[42]

雷·克罗克经常鼓励他的餐厅经理发表不同意见并且尝试新事物，乐于接受新观点。他说：“我以前没有做汉堡包生意的经验。实际上，我们中没有一个人在这个领域有发言权。因此，如果这些经理的意见跟我的想法不一样，我允许他们试行六个月，看看效果怎么样。”他坦言，自己和同事们犯的错误一样多，但是“我们共同成长”。[43]詹姆斯·库恩是麦当劳早期的一位资深员工，这样总结他们成功的秘诀：“实际上，我们是一群充满活力的人。我们发出的炮弹并不能全部击中目标，我们犯过很多错误，但正是这些错误造就了我们的成功，因为我们不断地从错误中吸取教训。”[44]

约翰·F.洛夫在《麦当劳：金黄色拱形标志背后的生意经》一书中说：“每件事都是在反复尝试的基础上进行的。任何想法都值得探讨……总之，麦当劳的经营模式在经营实际门店的无数尝试中得到了发展和完善。”[45]

尝试要求乐于承认错误，乐于从批评中学习。与其他人相比，那些教条和固执己见的人觉得做到这一点太困难了。但在这方面，自信的确是非常宝贵的财富。你越自信，就越不害怕受到批评的威胁。比如比尔·盖茨，如果别人有更好的理由，他愿意改变自己的主意。微软早期的一位程序员说：“在争论一件事情的时候，盖茨直言不讳，据理力争。一两天后，他会说他错了，然后让我们按自己的想法去做。像他这样的人不多，有干劲儿、激情，也有企业家的创业精神，同时还能把自尊和面子放到一边。”[46]

比尔·盖茨的另一位员工说：“如果他认同一件事情，他会表现出强烈的热情，并支持它。盖茨会在公司推行它，在人前称赞它，告诉大家这件事有多么了不起。但是如果它不再了不起，他会转身走开，忘了它。盖茨具有敏锐的商业嗅觉。”[47]

在20年的职业生涯里，加里·卡斯帕罗夫一直是世界级的国际象棋选手。他必须应对“接二连三的谴责和赞扬”。他警告我们不要受这样的诱惑，即“忽视前者（谴责），拥抱后者（赞扬）。我们必须对抗自我和防御性本能，要认识到一些建设性的批评是值得听取的，这样，我们就能把批评当作工具。”[48]卡斯帕罗夫坚信自我批评的重要性。他敦促其他选手不仅要从失败中学习，也要从胜利中学习，在胜利中寻找失误。赢下比赛并不意味着选手没犯一点儿错误。他认为，胜者只是幸运而已。[49]“我们很少像分析失败那样认真地分析胜利，我们急于将成功归于自身优势，而不是外在环境。当一切进展顺利的时候，怀疑才显得尤其重要。过度自信会导致错误，让人误以为一切已经足够好了。”[50]

如果你是经理、高管或企业家，必须学会允许员工犯错。当然，不停地犯同样的错误是不能接受的，因为这样的人不愿意或者无法从错误中学习。如果某人因为敢于承担风险或者勇于尝试新事物而犯了错误，他们不应该受到责备。

惩罚每一个错误，实际上你就压抑了员工勇于尝试的意愿。当初，当杰克·韦尔奇为通用电气公司工作的时候，很幸运地遇到了允许他犯错的老板。当时，他的部门正在试验一种新的化学工艺，结果发生了一起事故。“爆炸发生了，我当时正坐在位于匹兹菲尔德的办公室里，就在试点工厂的对面。巨大的冲击波把房顶掀翻了，把顶楼的玻璃震碎了，还把人们，尤其是我，震得直不起腰来。”[51]

因为韦尔奇负责这个项目，应该由他承担责任。第二天，他驱车100英里去康涅狄格州的布里奇波特，向上司汇报这起事故。韦尔奇回忆：“我知道，我能解释爆炸发生的原因，也有解决问题的方案，但还是非常紧张。我的信心像被自己摧毁的大楼一样摇摇欲坠。”[52]

韦尔奇不太了解自己的老板，也不知道对方会做出什么反应。在整个过程中，老板表现出了充分的理解，并问了该问的问题：事故是如何发生的，韦尔奇从中学到了什么。老板没有发怒，也没有将错误归罪于韦尔奇，而是采用了理性的方法。老板说：“从问题中吸取教训，宜早不宜迟。我们的发展规模越来越大，如果将来发生这种情况，岂不是更糟糕？谢天谢地，没有人受伤。”[53]这些话给韦尔奇留下了深刻的印象。

韦尔奇认为，你必须培养一种本能，要对员工的错误做出恰当的反应。“什么时候给个拥抱，什么时候该踢一脚。当然，拒绝从错误中吸取教训的傲慢家伙，必须让他走人。如果我们面对的是优秀员工，他们因犯下的错误自责不已，我们的任务就是帮助他们从自责走出来。”[54]

下一次，当你的员工犯了严重错误时，你可能会记起这个故事。如果你不能学着接受错误——不管是自己的错误还是他人的错误，就不可能取得成功。因为成功是建立在持之以恒和勇于尝试相结合的基础之上，尝试的意愿包含犯错误的可能。英国亿万富翁理查德·布兰森在自己的职业生涯里取得了巨大的成功，但因为他一直勇于尝试新事物，所以他也必须品尝属于自己的那份失败和挫折。布兰森问过这样一个问题：“偶尔犯错和因思想僵化而错失良机相比，哪个更糟糕？”[55]

审视一下自己的不足：你缺乏毅力吗？你容易放弃吗？你缺少尝试的意愿吗？对于目标远大的人而言，小有成就可能比彻底失败更可怕。经历失败之后，任何头脑正常的人都会从中吸取教训，下一次会做得更好。另外，小成就经常阻碍你尝试新事物。一旦人们取得了一定的成绩，往往倾向于坚持那些他们用过且有效的方式，而不是问自己，如果采取不同的方式，会不会取得更大的成功？

为了不陷入适度成功的陷阱，你需要特意把目标设定得非常远大。这样一来，除非你尝试新的做事方式，否则难以实现目标。你必须强迫自己去做自己从未尝试过的事。

你倾向于用大量的时间制订计划吗？你把计划当成不采取行动的借口吗？我告诉你一件事：计划经济已经被历史经验驳倒了。建立在竞争、自发和尝试基础上的自由市场经济取得了成功。不管你在其他成功学著作中读到过多少关于详细计划的重要性，都不要放在心上。当然，适当的计划是必要的，但请不要做得太过。不要害怕犯错误，现在就开始尝试吧！
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第十章 不满是一种驱动力

“开阔眼界！勇于创新！与众神竞争！”[1]这些是大卫·奥格威的座右铭。奥格威是广告界的传奇式人物，他开创的广告公司是全球最大的广告公司之一。一位奥美广告公司的前雇员回忆说：“奥格威对懒惰有着近乎病态的仇恨。在他眼中，没有最好，只有更好。”[2]奥格威说他最重要的座右铭是“设定高标准，不断尝试，竭尽所能，比别人做得更好。否则，从头再来”[3]。

成功者身上散发出一种满足与不满足的特定结合。他们从已经取得的成功中获得基本的自信，也可以称之为满足。与此同时，他们又从不满足已取得的成绩。他们总在奋力追求更高的成就，并且坚信，通过改进，“好”可以变得“更好”。从积极的意义上说，很多成功者是“完美主义者”。

找到完美主义的平衡点绝非易事。麦当劳的创始人雷·克罗克的故事在本书中经常出现，他就成功地做到了这一点。克罗克制定了非常高的标准，一位他最亲密的商业伙伴曾这样说：“如果看到一家糟糕的麦当劳，他会暴跳如雷。”[4]克罗克发明了QSC[质量（Quality）、服务（Service）、整洁（Cleanliness）]标准，这个标准成为他的人生信条。

估计没有什么人会用大量时间去思考，把土豆变成炸薯条的技巧，而克罗克把它变成了一项科研项目。在麦当劳公司成立的头30年，公司在如何制作完美薯条的研发上投入了300万美元。

在研究过程中，他们发现炸薯条的质量在很大程度上取决于土豆的种类，要炸出最好的薯条，土豆的固体含量要至少占21%。雷·克罗克派专家拿着一种外表奇特的液体比重计到供货商那里去测量土豆的固体含量。看到拿着液体比重计的麦当劳专家，一些种植土豆的农场主哑口无言。这是第一次有人用科学的方法检测他们的土豆。

克罗克依然不满足，他开始调查土豆的储藏条件。当听说大多数供应商用铺满泥炭的地窖储存土豆时，他震惊了。随后，克罗克着手寻找加工厂，准备投资建设能自动控温的存储系统。

对他而言，这还不够。克罗克为了找到更好的改进办法，科学精确地分析了餐厅的油炸过程。他秘书的丈夫曾在摩托罗拉做电气工程师，后来和妻子一起开了一家麦当劳餐厅，他在餐厅的地下室里，用七个月的时间研究油炸过程。这位工程师得出结论，公司需要有自己的研究实验室，因为尽管他们做出了种种改进，可是炸薯条的质量依然参差不齐。这是克罗克无法忍受的，他同意建立一个小型研究实验室。

一些人嘲讽克罗克的完美主义，但是他想让所有麦当劳餐厅的炸薯条口味一致。这使他超越了竞争对手——他们没有投入那么多时间和金钱去挑选合适的土豆，也没有完善油炸工艺。

克罗克最亲密的伙伴弗雷德·特纳，也是一位完美主义者。实际上，是他起草了麦当劳食品与服务质量标准。他到公司后不久，就推出了一本15页的操作手册，很快就被一本38页的指南所代替。在跟几百名员工和特许经营商交谈之后，特纳马上印刷了另一版指南并装订成册。多年来，他一直在不断增补，这本指南从1958年的75页，增加到200页，最后超过600页。

特纳将经营快餐的技艺变成了一门科学。他在书中告诫所有想经营麦当劳的人：“你必须是一个完美主义者！这里有成百上千条的规则要遵守，没有折中选项，不能妥协。”[5]克罗克和特纳都深信，经营麦当劳只有这一种唯一正确的方法。他们无法容忍特许经营商违反他们制定的标准，为所欲为。“两个选择：第一，密切关注细节，使业务增长。第二，不苛刻，不挑剔。如果对行业没有自豪感也不热爱，那么你将被市场淘汰。如果你属于第二类，那么，麦当劳不是你的舞台。”[6]

操作手册的内容非常翔实，从如何制作奶昔，如何翻动汉堡，到如何炸薯条一应俱全。为了保证质量标准，操作手册对于每种产品的烹饪时间和温度都有详细的信息。对于加工的每一个步骤都有精准的指令，具体到每一个手部动作，每个汉堡用多少洋葱、多少克奶酪，甚至薯条的长度都是标准化的。

如果你在追求这种程度的完美，不要只见树木，不见森林，否则你最终很可能成为自己最大的敌人。过度完美主义情结不能激励你，而是麻痹你、摧毁你。就麦当劳而言，完美主义的做法之所以奏效，是因为克罗克和特纳对他们自己设置了的一些限制，包括供应的菜肴种类和供应商的选择。弗雷德·特纳说：“不是因为我们更聪明，实际情况是我们只销售十种食品，操作间不大，供货商数量也有限，这些为我们创造了一个理想的环境，可以进行真正深入的钻研。”[7]

克罗克认为这些标准是必需的，并严格执行这些标准。如果只有几家模范餐厅严格执行这些标准，而其他餐厅不达标，又有什么意义呢？

1958年，他给麦当劳兄弟提建议：“跟你们一样，我们也发现，不能信任那些不遵守既有规则的人，我们应快速将他们培养成遵守规矩的人。因此，站在最坚实的基础上，从成长的角度看，我们应该确切知道这些门店正在做他们应该做的事情……让他们别无选择。组织不能相信个体，但个体必须信任组织，否则，就不应该从事这一行。”[8]

尽管他痴迷于标准和规范，但是克罗克依然鼓励员工勇于尝试、大胆创新。因为意识到特许经营商更接近市场，所以他欢迎各种意见和建议，这些建议会经过系统的测试，不断改进和提高麦当劳品牌。克罗克最不希望看到的是特许经营商违反他的标准，随意尝试新事物。

在强化和执行标准时，克罗克毫不动摇。他坚持认为留胡子违反基本卫生规定。他的朋友鲍勃·唐丹维尔是果岭高尔夫俱乐部的会员，也是麦当劳的第一批特许经营商。他以让克罗克感到烦恼为乐，全然不顾克罗克让他刮掉胡子的劝告。一想到蓄着胡须的唐丹维尔在汽车餐厅的橱窗里切烤牛肉，克罗克的内心就万分沮丧。唐丹维尔在等候自己的餐厅开业期间开始留胡须，当初他承诺，等到盛大开业那天就把胡子刮掉。但是，他后来决定留着胡须，因为这样会让克罗克生气。

当然，这些是克罗克完美主义管理体制中的小问题。一开始，他跟那些拒不执行他的QSC标准的特许经营商之间摩擦不断。他的毅力、固执和坚定使他能够把这些标准强加到那些不情愿的特许经营者身上。这也是他成功的关键。

有些人认为克罗克是独裁者，即便他是，至少他能够也愿意倾听和尊重他人的意见。特纳说：“我们知道他随时可能发脾气，但是，他愿意听我的意见，让我有机会阐释，也让我知道他的想法是什么。如果我有足够的说服力，他通常就会让我放手去干。”[9]克罗克不在乎是否要在别人面前显示自己的权威，也不在乎不计代价赢下每一场争论。他为事业而战，欢迎任何有助于他实现目标的建议，他要让所有麦当劳餐厅的生产过程和服务都完美无缺。

所有取得巨大成就的人都追求完美。克罗克把对完美炸薯条的追求变成了一门科学。但对鲍里斯·贝克尔来说，给网球拍穿线时，应该有最好的球拍。他说，他的球拍对他来说就像小提琴神童安妮-索菲·穆特的乐器对她一样重要。每根线的直径精确到0.8毫米，球拍重量精确到367克。他经常把80%的球拍返厂，声称它们不适用于打职业比赛。

“像我、阿加西、桑普拉斯这样的职业选手能支付起这样的费用，我们有自己的球拍专家。我的球拍专家带着他的机械设备跟着我参加比赛，最远到达过澳大利亚。这个投入是值得的。我近乎完美的赛场表现在一定程度上要归功于我使用的设备。”[10]

贝克尔对球拍上任何细微的改变都极为敏感。当他的球拍制造商由彪马公司换成台湾制造商山河森实业股份有限公司时，他要求对新开发的样拍进行无数次修正和调试。“我的要求让商业合作伙伴非常烦恼，他们从美国请来一位顶级的球拍专家。他们把山河森球拍和我从前用的旧彪马球拍都喷成了黑色，然后让我告诉他们哪个是彪马的。我只挥了两拍就准确地找出了彪马球拍。问题就这么解决了。”[11]

贝克尔跟山河森实业股份有限公司签的合同到期后，他的罗马尼亚经纪人约恩·提利亚克买下了山河森球拍的全球库存。这些球拍用完后，贝克尔找了另一家公司，这家公司“准备按照我的要求生产几百个球拍。最后，为了确保球拍的供应，我从他们手中买下球拍生产设备”[12]。

不断追求完善和提高，我喜欢称之为“不满是一种驱动力”，这是成功的必要条件。它无疑驱动了维尔纳·奥托——维尔纳·奥托邮购公司的创始人。他在1949年用6000德国马克原始资本创建的公司，已经发展成世界上最大的邮购公司，远远早于后来出现的亚马逊这样的网络零售巨头。奥托家族拥有100亿欧元的财富，2018年成为德国最富有的12个家族之一。

维尔纳·奥托从战场回家后，在1948年创办了一家制鞋厂，但是在激烈的竞争中没能站住脚。奥托并没有因此气馁，40岁时，创立了维尔纳·奥托邮购公司。他带着三名员工，在两个简易棚里开始了邮购业务。他们于1950年发行了首个商品目录，共14页，收录了28双鞋，一共印刷了300份，奥托亲自把产品图片粘在了商品目录上。

第二年，奥托印了1500份，营业额达到了100万德国马克。为了激发消费者的消费欲望，提高销量，他不断提出新想法。1952年，他推出了所谓的团购，就是说，如果顾客和朋友、亲戚或者邻居一起订购商品，他们能得到折扣优惠。1958年，他们的营业额已经超过了1亿德国马克，并且印刷了25万份商品目录，每份168页。

奥托不断地追求成长和进步。1954年4月，他给所有的部门经理写了一份备忘录，要求他们开设一个“个人绩效账户”。至于账户上的信息，需要逐条列出，这会帮助他评估员工的“心理弹性”。他明确规定：“如果月报上列出的都是琐事，我将在个人绩效账户上标记一个‘零’，这说明没取得任何进步。”他还补充说，经理们应该“除了他们自己的天才之举之外，其他的不要写进月报里，因为只有天才之举才能带来部门的进步。如果月报里什么都没有，就要注明：‘本部门没取得任何进步’”[13]。

很显然，一些部门经理认为，如果不断地用他们自己的语言重申奥托表达过的观点，一定能给他留下深刻印象。这就是为什么奥托的指示里包含这样的警告：“任何部门经理对公司或部门未来发展的想法，如果是我以前或者现在已经提出的，那就不算数。我希望部门经理能比我快一分钟。因此，我不希望任何部门经理向我介绍我自己的工作。”[14]

奥托经常告诫他的员工不要“兜圈子”。他支持这样一种类型的经理，奥托把他们称为“公司的建设者”。“他们能感知未来、促进发展并推动部门开拓创新。”[15]奥托担心所取得的成绩会使员工自满，阻碍他们对社会变革做出积极反应，阻碍他们预测自己对企业未来的影响。

维尔纳·奥托这句话将解释我所说的“不满是一种驱动力”的含义：“与被我们抛在身后的前一阶段发展相比，接下来做的事情更新、更好。接下来要做的事情才是真正的进步。那些原地不动、一遍遍重复同样事情的人，那些固守惯例的人，那些不想让事情更进一步发展的人，在这里是不会有前途的，因为我们在打造未来。”[16]

奥托最瞧不起的是那些有公务员心态的员工，他们首先想到的是别犯错误，永不冒险或永不尝试。在公司的圣诞节聚会上，他甚至表扬了在上一财年犯过错误的员工。他对员工们说，他感激那些犯错的员工，因为他们敢于走别人没有走过的路。

正如他所说，他的商业原则的第一条是“了解你自己”。他解释道：“努力正视自己的错误，这意味着正视自己。我们只有通过仔细审视自身的不足，才能提高。”[17]这的确是成功最重要的因素，无论是对个人还是企业来说都是如此。当然，人们直面自己的弱点和错误，一开始肯定觉得不舒服，不断关注那些本应发展得很好，却未能如愿的事情也是如此。但是，这是唯一的出路。

奥托说，那些最勤奋、最有能力和最积极主动的人犯的错误最多。但是他们与那些能力平平的人的不同之处在于，他们敢于自我批评，愿意直面错误。只有那些缺乏自信的人才想为自己的错误辩解，而不问问自己是什么导致了错误，他们怎么做才能阻止错误再次发生。

奥托在公司内部推出一种他称之为“缺陷分析”的企业文化。他相信，除非不断监控和分析那些进展不如预期的流程，否则他的业务不会取得进展。他惊讶地发现，其他公司，比如他的供应商，如果被指出缺陷，通常会很不高兴。他自己，对别人的批评意见却心存感激，尤其是来自外界的批评。“公司外的人也许缺乏内部人员的专业知识，但是他们在远处往往能发现公司内部需改进的地方，专业人士则对此往往熟视无睹。”[18]

奥托在人事决策方面有很高的标准，所以，做他公司的高管并不是那么容易的事。在七年的时间里，他解雇了12名没能达到他期望的营销主管。他说：“绝大多数人会在第三次或者第四次没找到合造的雇员之后就放弃了，可我一定会坚持自己的原则。”[19]第13个营销主管的表现非常优异，负责营销部的工作超过了20年。

不要把“不满是一种驱动力”和过度完美主义混为一谈，后者弊大于利。表面上，那些不断追求卓越的人好像与完美主义者类似。维尔纳·奥托指出企业家不必太关注眼前的问题时，特意强调了两者的不同。“他绝不可能百分之百地去完成任何事，因为这意味着要不断地回想过去。”奥托说，这种态度是对精力、时间和金钱的浪费。“为了赢得未来，企业家需要足够的时间，去认识公司需要进行哪些改变。”[20]

消极意义上的完美主义者，往往在应该开始行动并边做边学的时候表现得犹豫不决。他们总有完美的借口来解释为什么他们没有做好准备去做自己一直谈论的事情。奥托从不这样。当他在战后成立自己的制鞋厂时，他对这个行业一无所知。他认为对该行业的懵懂反而对他有利。“作为一个制鞋新手，我确实有一个优势：我对鞋一无所知，以前也从来没见过鞋厂。”因此，他的乐观“从未受到过任何专家知识的影响”[21]。

跟其他成功的企业家一样，奥托从不羞于征询意见。1955年，当他与其他邮购业务零售商一起去美国的时候，他向美国的商业伙伴提了很多问题，问题数量远远超过了其他同行。“他们的表现得似乎无所不知，我认为这是完全错误的态度。”他整夜“纠缠”美国的邮购业务专家，希望能想出改进他自己企业的新点子。[22]

特德·特纳从不满足于自己在不同领域所取得的骄人成就。在发展其他事业的同时，他创建了CNN。1980年6月1日CNN开播时，有170万个美国家庭收看。现在，CNN是仅次于福克斯新闻的美国第二大新闻广播机构，节目收视覆盖200多个国家。特纳还是美国第二大私有土地所有者，拥有8000平方公里（大约3100平方英里）土地。他还有世界上最大的水牛繁育基地，拥有全世界约15%的水牛。他还是全球顶尖帆船运动员，即便在打造自己的媒体帝国时，特纳也要找时间扬帆出海。1974年，他赢得了传奇性的美洲杯帆船赛冠军。1993年，特纳作为荣誉全员入选美洲杯名人堂。他还是声名狼藉的花花公子，直到1991年娶了第三任妻子演员简·芳达后，才算收了心，他们共同生活了十年。

他的传记作家波特·比布说：“特纳精心安排自己的生活，想方设法避免止步于自己所取得的荣誉。”[23]当特纳年轻时，他就给自己设定了远大的目标。用他以前的数学老师的话来说：“他下定决心之后，一定会坚持到底，要么是坚持取得最后的成功，要么是坚持到在努力中失败。”[24]特纳的父亲是一位成功的百万富翁，但是按照他儿子的标准来看，他是一个失败者，因为他没把自己的目标定得足够高。“我爸爸总说不要设定有生之年可以达到的目标。当你完成这些目标之后，就没什么可做的了。”[25]埃德·特纳教儿子树立远大的目标，当他在成功的阶梯上越爬越高时，要不断地重新定义自己的目标。[26]

十几岁时，特德·特纳就津津乐道地讲着英雄做事。特纳说：“我对一件事情很感兴趣，那就是想看看如果你真的努力了，究竟能达到什么高度，实现什么目标。”他又补充道：“我的兴趣一直在于人们为什么做他们所做的事情，又是什么促使他们达到人生巅峰。”[27]

特纳1930年11月19日生于辛辛那提，在佐治亚州的萨凡纳长大。他的爸爸，跟特德一样患有躁狂抑郁症，于1963年自杀。此后，特德接管了特纳广告公司。他很早就看到了有线电视的潜力，那时，它还是个利基市场，可特纳总比竞争对手想得更远。在他看来，“经商就像一场国际象棋比赛，你必须看到接下来的几步棋，但是大多数人做不到，他们只想着眼前的一步棋。优秀的棋手都知道，当你和只有一步棋的对手过招时，场场必胜”[28]。

1980年，特纳提出了创建一个24小时新闻频道的想法，当时还没有全天候这个概念。当他向有线电视网的高管们提出他的想法时，被他们拒绝了。但是特纳信心十足，他愿为此承担一切风险。里斯·舍恩菲尔德是特纳聘来管理新闻频道的记者，他回忆：“这不是钱的问题，甚至不是信念的问题。如果CNN失败的话，他愿意为此失去一切，包括他的电视台、运动队、庄园、游艇。”[29]为了申请信贷额度支持这项计划，特纳不得不拿自己的不动产、黄金，以及其他个人财产做抵押。特纳说：“你做的每件事情都有风险，天会塌，棚会落，谁知道会发生什么？我要做世界上从未有过的新闻。”[30]

特纳不得不与来自美国大型电视频道的巨大阻力做斗争。在员工面前，他挥舞着放在办公室里的一把大刀，他把它高高举过头顶，大喊：“什么都挡不住我们！无论付出什么代价，我们决不后退！”他的竞争对手们运用法律手段，调动手头的其他资源，竭力阻挠这个频道的推出，但是特纳毫不退缩。“我说过我们在6月1日签协议，我们就在6月1日签协议。不到世界末日，我们不会停播，就算那一天来临，我们也要现场直播最后时刻。”[31]

新频道一开始就遭受了巨大的损失，而维持其运营所需的投资远远超过了特纳预计的2000万美元。对海湾战争的现场报道成就了CNN。在入侵伊拉克之前，CNN就已经跟伊拉克方面进行了协商，获得可以使用新的便携式卫星发射器从巴格达进行报道的权利。CNN以每天在1万美元租的一架私人飞机已在安曼准备就绪，必要时，协助撤离CNN团队。总统乔治·布什亲自请求特纳在死伤发生之前，把他的队伍撤出巴格达。但是记者们选择留下，CNN是唯一一个从战区进行报道的频道。从战争的第一天开始，1080万个家庭收看CNN频道，远远超过以往的收视数字。在战争开始之前，观看CNN频道的人数很少超过100万，可现在，数字增长到5000万到6000万。

1996年，泰德·特纳以74亿美元的价格将新闻频道卖给了时代华纳传媒公司。他继续担任主管电视的副总裁。2003年6月，时代华纳与美国在线合并之后，他辞去职位。2010年，特纳联合比尔·盖茨、沃伦·巴菲特、拉里·埃里森、迈克尔·布隆伯格，还有其他亿万富翁，共同发起倡议，承诺将一半的个人财富捐赠给慈善事业。

如果你想知道不满的驱动力有强大，看看美国化妆品巨头雅诗·兰黛不凡的职业生涯就知道了。那个在父母厨房里配制保湿乳液起家的女人最终成为亿万富豪，还是《时代周刊》评选的“20世纪20位最具影响力的商界人士”中唯一的上榜女性。

雅诗·兰黛的舅舅约翰·肖茨是一名从匈牙利移民到美国的化学家。他在自家房后的马厩里建了一个实验室，在里面配制润肤乳。生于埃斯特尔·门策家族的兰黛帮助舅舅推销他的乳液，在此过程中，她意识到自己有着卓越的销售天赋。在雅诗·兰黛的自传中，她说：“在我的一生中，每一天都在推销。”[32]她的舅舅建议她去迈阿密，因为棕榈滩那里到处都是富有的女人，是一个开展高端化妆品业务的最佳地点。兰黛不是个害羞的姑娘，她经常在街上拦住陌生女性，建议她开了改变妆容，请她们试用样品，甚至直接把乳液卖给她们。她的一个朋友开了一家美容院，在客人们弄头发的时候，兰黛会给她们化妆。她很快发现：“接触到顾客，你就成功一半了。”[33]

后来，她终于说服纽约第五大道上的邦威特·泰勒百货公司从她那里进货。她最大的梦想是在著名的萨克斯百货公司做一个展示柜。如果萨克斯百货公司卖她的产品，她一定会引起全国的关注。她不断地劝说萨克斯百货公司的采购员从她这里进一些化妆品，但是对方不肯。一方面，萨克斯百货公司坚持要成为独家存货商，而她的产品已经在邦威特销售了。另一方面，买家说，还没有任何客户要求购买兰黛产品的诉求。萨克斯百货公司有一个以客户满意度为导向的政策：如果有顾客想购买某种商品，但是萨克斯百货公司没有库存，那么销售人员会从其他商店采购，并以同样的价格卖给顾客。如果不断有顾客询问该商品，萨克斯百货公司会将其加入商品目录中。

兰黛从中看到了机会。她必须创造需求。当她受邀在一个慈善活动中发表讲话的时候，她将成本3美元的时髦口红分发给现场的嘉宾，这些口红受到了在场女性的喜爱。这演讲结束后不久，一排排顾客到萨克斯百货公司的门外等候，想要购买同一款口红。采购员没有办法，只好开始从兰黛这里进货。很快，她跟丈夫成立了雅诗兰黛公司，她的丈夫后来担任了该公司的财务总监。

在赚了五六万美元之后，兰黛决定聘请一家广告公司。她联系了天联广告公司，这家公司因成功推出露华浓产品而名声大噪，而露华浓公司是兰黛的竞争对手之一。广告公司的主管告诉兰黛，她支付不起巨额的广告宣传费用。

正如我们在前面那些篇章中所读到的，成功者很少将对方的“不”当作最终的回答。在兰黛看来，这反倒激励她拿出有创意的方案，为自己赢得竞争优势，战胜竞争者。今天，在店里向顾客分发免费的试用品已经是惯例，可在当时，这是新颖的推销方法，而这正是兰黛想出的主意。兰黛问萨克斯百货公司，她能不能发起一场营销活动，给顾客发放可以领取免费样品的礼券，顾客们可以拿着礼券到萨克斯百货公司兑换商品。

兰黛的最大突破是在几年后，当时她推出了一款由鲜花和草本精华制成的沐浴油，她称之为“青春露”。兰黛的秘诀是：她不是销售产品，而是销售承诺。在此营销案例中，承诺被神奇地封装在一款可以让你永葆青春和美貌的沐浴油里。青春露的销量极好，20世纪50年代中期，占她在萨克斯百货公司柜台营业额的80%。它的年营业额从最初的5万美元提升到30年后的1.5亿美元。在接下来的几十年里，深蓝色浴缸里散发出魔幻的香气依然是公司的经典标志。

以前，化妆品的零售价格是2～5美元。兰黛有勇气把她的乳液和香水的定价定成高价位。她凭直觉知道，顾客为一款产品付出的钱越多，就越珍惜。她的“白金级紧肤精致精华水”的广告语是：“什么使一款面霜值115美元？”兰黛的竞争者赫莲娜·鲁宾斯坦很快也意识到了高定价的价值。当有人问鲁宾斯坦最新的乳液销量不如预期的原因，她说：“还不够贵。”[34]它仅售5.5美元。

兰黛通过吸引富豪、名人等高端传播者来推销她的高端产品，这些人就是商品的宣传者。为了这个目的，她重返棕榈滩，那是美人聚集的地方。“你看，全世界的人都来到了棕榈滩。你在这里招待他们，当回到欧洲、法国南部的时候，他们就能回报你了。”[35]她还想到一个最好的办法，就是在通俗小报上做广告，因为很多女性爱读这样的报纸。

兰黛把目标客户对准了温莎公爵夫妇这样的名人，他们当时是棕榈滩最著名的游客。她千方百计查清了他们乘坐的列车车次，然后登上了同一辆列车，制造了偶遇的场景。（“噢，您也乘坐这辆列车。”[36]）她提前暗中通知的一个报纸摄影师，拍到了他们的会面。这对贵族夫妇适时成为兰黛的朋友，其他社会名人紧随其后。这可能是雅诗兰黛公司最好的广告了。

很多竞争者开始仿制兰黛的产品。成功的化妆品品牌露华浓的创始人查尔斯·郎弗迅，对此感到十分内疚。正如他的一名员工所说，郎弗迅的座右铭是：“复制一切，你不会出错。让你的竞争对手去做基础工作，去犯错。当偶然发现好东西的时候，把它做得更好，包装得更好，宣传得更好。然后埋葬竞争者。”[37]

兰黛一直在思考如何应对越来越严峻的市场竞争。最后，她决定再成立一家公司。为了跟自己的公司竞争，她给了这个公司不同的定位。她把这个企业命名为“倩碧”。兰黛说：“成立倩碧公司是因为我感到自己应该进入一个跟雅诗兰黛竞争的领域，这就是我做出的选择。”[38]

但同时，兰黛也致力于不断改进自己的产品，这证明了她完美主义者的倾向。当她召回一款刚刚送到商店的产品时，萨克斯百货公司的销售人员非常惊讶。因为这些商品缺少了一种成分，所以它们被召回了。反正没有人注意到区别，他们不理解为什么要把产品下架，还因此跟兰黛争论。兰黛答道：“我知道其中的差异。”她坚持召回该产品。

兰黛说：“研制香水就像创作一首交响乐。”她最基本的准则是：一款香水必须能够激发强烈的情感反应。人们要么喜爱它，要么讨厌它。“然后我知道，自己走对路了。如果它的味道只能引起不冷不热的反应，那我就把配方扔掉。”[39]

对于成功者和平庸者而言，“不满”的含义截然不同。平庸者将不满与消极的无力感联系在一起，在成功者看来则恰恰相反，它是一种强大的驱动力。对于这两类人，完美主义的含义也不一样。失败者被动地等待完美机会，并且为迟迟不采取行动或者没能完成任务寻找牵强的借口。成功者在条件不完美的情况下也会立即行动，并在行动中改善条件。

阿诺德·施瓦辛格曾向《新闻周刊》（Newsweek）承认，他一直被对失败的恐惧所驱使，并且总感觉自己所做的一切还不够好。[40]麦当娜也把她对成名的极度渴望归因于自己对能力不足的对抗。“我有钢铁般的意志，我一直在征服某种可怕的自我怀疑和否定，一直在跟那种恐惧做斗争。熬过了那段时间，我发现自己成为一个不同的人，一个独特的人。然后，再进入下一个我认为自己非常平庸的领域……”[41]

这些自我分析表明，不满作为一种驱动力，其本身是由内心深处的不足感驱动的。很难说这句话是否正确。麦当娜和施瓦辛格可能只是重复了流行心理学中人们最喜欢的一些话，这些话表面上听起来很有道理。

毫无疑问，缺乏雄心壮志的确是成功路上最难克服的障碍。然而，这似乎不太可能是你正在遭受的痛苦——如果是的话，你根本不会买一本关于给自己设定目标和更高目标的书，更不用说读完第十章了。

你如何利用不满来驱动自己走向成功？首先，正如我在第八章中所建议的那样，把更高远的目标设定到自己内心的GPS里。一旦你在潜意识里植入了更远大的目标，那么现实情况和预期目标之间的差异会让你不断地感到紧张。这种紧张能产生出必要的能量，点燃你的不满情绪，推动你前进。

你今天所拥有的和所展示的，与你的远大目标之间的距离，只有通过培养创新思维才能被缩短。仅靠拼命工作和努力尝试，无法实现你的经济目标以及其他目标，理念才是成功的关键。你拥有的东西和你想要的东西之间的差异、你的现有状况和内心GPS中目标之间的差异带来的紧张只能通过创新思维加以解决，你的潜意识会让这些新思维听从差遣，帮助你实现目标。
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第十一章 创意引领创富

19世纪中叶，美国被淘金热所笼罩。听到“加州发现了黄金，所有人都能马上发大财”的传言之后，成千上万人辞掉工作，搬到了加利福尼亚。当然，大多数人没有发财，而是最终破产，然后又回到了他们原来的地方。李维·施特劳斯是成功的淘金者之一。18岁的时候，他跟着妈妈和姐姐、妹妹从德国移民到美国。然而，让他发财的不是黄金，而是一条工装裤。

当施特劳斯听说加州的繁荣时，他正生活在纽约。他没有成为勘探者的野心，相反，他希望把有用的产品卖给成千上万因为黄金诱惑来到加州的人。在德国时，还有后来在美国的时候，他就靠挨家挨户推销商品维生。

一天，施特劳斯接待了几位很不开心的顾客，顾客们抱怨说他卖的帆布材料质量非常不好，与他当初得到的承诺相反，这种材料根本不防水，他们要求退款。施特劳斯手里没钱赔给他们，他答应用手头剩下的材料给他们加工成裤子，这样的裤子肯定比他们在别的地方买的所有裤子都结实。这些人同意了，剩下的故事不用讲，大家都知道了。

施特劳斯很快发现，这些淘金者需要耐磨的裤子。在以一条6美元的价格售出第一条裤子后，他的裤子成了抢手货。最初的裤子是棕色的，因为是由大麻纤维材料制成的。后来，施特劳斯开始使用蓝色斜纹粗棉布，这种布料被称为牛仔布。

很快，他的产品供不应求。施特劳斯带着布料去找旧金山的裁缝，让他们根据自己的具体要求加工裤子。唯一的问题出现在裤兜上，因为淘金者们把工具放在里面，裤兜经常被撕裂。

来自里加的裁缝雅各布·戴维斯提出了解决办法。在一位顾客向他抱怨她丈夫的裤子总是撕裂之后，他试着使用铜铆钉，这样的铆钉通常用于加固马具。他把这个小金属件加到裤子的前后兜上，还有大腿侧面的缝合线上。这个当时灵光乍现的想法，后来成为带来丰厚利润的创意。顾客喜欢他的牛仔布裤子，不到18个月，他卖出了200条这样的裤子，价格是没有铜铆钉牛仔裤的三倍。[1]

戴维斯提出了给这个发明申请专利的想法。但是，他没有足够的钱，还不会写字。在一个朋友的帮助下，他煞费苦心地给李维·施特劳斯写了一封信，希望他能够明白这项发明的重要性，并帮助他注册专利。施特劳斯一打开装着这封信和一条样裤的包裹，马上就明白了戴维斯的想法。他以他们两个人的名字申请了专利。

专利局最初拒绝了他们的申请，因为在南北战争中，北方军队已经采用铜铆钉加固战靴了。施特劳斯并不是一个轻易放弃的人，他修改了申请书，但是又一次被拒绝了。“他花了10个月的时间，润色、修改申请表上的权限，一次次地支付费用，终于在1873年5月20日，拿到了编号为139.121的专利证书。”[2]两周后，1873年6月2日，他卖出了第一条专利裤子。施特劳斯随后买下了戴维斯的专利分享权，并承诺给他建一座漂亮的房子。这绝对是一项值得的投资！

这样的裤子取得了巨大的成功，施特劳斯决定建厂，只生产裤子。第一年，他生产了5800条带铜铆钉的裤子和其他带铆钉的衣服，一年后，裤子产量达到2万条，总值达15万美元。

当然，竞争对手很快就赶了上来，他们纷纷试图仿制这种裤子。施特劳斯奋力反击，赢下了很多反剽窃的官司。他的公司依然是这款裤子的市场领跑者，他决定把这样的裤子称作“牛仔裤”。150年前成立的公司，现存的已经不多。150年前发明的产品，现在依然受欢迎并且畅销全球的也不多。牛仔裤是这些为数不多的产品中的一个。李维·施特劳斯创立的公司如今拥有1.7万员工，产品销往110个国家。

还有一个人，因为拥有正确的理念，成为美国最富有的人，他就是亨利·福特。他被公认为工业化批量生产的发明者，并在美国把汽车变成了批量生产的商品。尤其他那款传奇福特T型车，销量超过1500万辆，创造了历史，改变了美国的面貌。

当时福特的主业是爱迪生影业公司的职员，喜欢在业余时间搞搞发明。工作之余，他开始发明汽车。1899年，在得到可能被提拔的消息后，他的反应竟然是辞职。他意识到，一旦获得晋升，自己就没有时间研究汽车了。他辞去了公司的职位，成立了自己的第一家公司。然而，他的第一家公司，只卖出不到12台汽车，最终倒闭了。

1903年，福特第一次出名，作为A型车的驾驶员，他赢下了一场重要的赛车比赛。不同于其他发明家，福特本人并不是一位出色的工匠，但是他善于激发灵感，知道如何把任务委托给别人。他明白，想法最重要，却把实现想法的任务留给了别人。他的一个早期助手说：“我从来没见福特先生做过什么，他总是指导别人。”[3]如果福特的思维跟其他发明家一样，我想他不会变得如此富有。

从一开始，福特就致力于开发轻型汽车。最重要的是，与其他市场竞争者相比，他想制造出更便宜的汽车。在那个时候，汽车还是奢侈品，只有富豪才买得起。一辆汽车的费用超过了一个家庭的独栋房屋，按今天的价格，汽车将花掉我们几百万美元。当时（1906年），美国一半汽车的价格在3000～5000美元。福特经常与汽车领域的投资者发生冲突，因为他想以1/10的价格生产汽车。结果证明他的做法是对的，10年后，只有2%的汽车售价在3000～5000美元了。

随着他研发的汽车面世，福特开辟了一个新的购买群体——普通农场主，也是美国当时最大的群体。福特将2/3的汽车卖给了农场主们。他的传记作家强调了这对美国的社会影响：“仅仅十年，T型车打破了农场长期以来与世隔绝的局面。”[4]很多农场主开始抵押农场借贷，就为了买一辆汽车。

T型车不再只是一个汽车品牌，它成了美国的神话。福特不断改进T型车，车体变小，但是总体保持原貌。最大的变化是价格，福特经常降价。1910年10月，福特把汽车的价格从950美元降到780美元，一年后降到690美元，再过一年降至600美元，1913年它的售价仅为550美元，1914年为490美元，1915年440美元，1916年是360美元。到了1924年，福特汽车仅售290美元了。

在降低汽车价格的同时，他大幅提高工人的工资，给他们每天5美元的最低工资，这在很多情况下意味着他们的收入翻了一番。这造成了大量工人涌到福特公司来求职的场面。拥有福特公司大部分股份的投资者们，对福特不断降低汽车价格，不断提高工人工资的做法很不满，因为福特这样做意味着在资本投资之后，几乎没有什么可以留给股东分红了。他们把福特告上法庭并赢了官司，迫使福特不得不支付更高的股东红利。

福特随后成功来了一招虚张声势，他宣布将离开公司，另起炉灶，员工规模将达到福特员工总数（5万人）的四到五倍。他还宣布已经有了新车的方案，这款新车仅售250美元。这可吓坏了那些投资者，他们愿意把手中的股票卖给福特。他的传记作家说：“1919年底，亨利·福特拥有了公司的绝大部分股份。他的公司时值10亿美元，他拥有它就像拥有自己的钢琴和鸟舍一样彻底。”[5]

所有人造的东西都始于一个想法，始于某个人头脑里的影像。今天，理念比以往任何时候都更具价值。将想法变成巨额财富不必等几十年，有时候，也许几年就能实现。互联网的发明加快了这个进程，正如我们所看到的谷歌公司创始人的成功故事一样。以马克·扎克伯格为例，借助他的发明——脸书，几年之内，他就成了最年轻的白手起家的亿万富翁。根据福布斯富豪排行榜，2019年，他是世界上最富有的人之一，资产约630亿美元。

脸书是目前世界上最成功的社交网站，它的故事始于哈佛大学。该网站得名于许多美国大学发给学生的所谓“facebook”，其中包含了该校所有学生的照片。

马克·扎克伯格是哈佛大学心理学专业的学生，他偶然发现了社交网站的吸引力，和它们传播的速度。2003年10月末，他非法进入哈佛大学的服务器，下载了同学们的照片。这一切都始于一个小玩笑，他打算让其他学生根据女生的长相给她们打分。

他给网站命名为Facemash.com，并把链接用电子邮箱发给了一些朋友。当他下课回到宿舍时，由于点击量太大，手提电脑竟然死机了。一个同学还把他的电子邮件推送给了政法系。一些女性群体，比如哈佛大学的拉丁女性问题组织、黑人妇女协会等也得到了这个链接。这下子可就不好玩儿了。他们试图为反对该网站的活动争取支持，无意中却激发了更多人的兴趣。

突然之间，Facemash无处不在。本·麦兹里奇在《偶然的亿万富翁》（The Accidental Billionaires）一书中说：“在一个网站上，你比较两个女生的照片，投票选出哪个身材更火辣，然后看到用复杂算法计算出的结果——校园最热辣美眉出炉。这个游戏像病毒一样席卷校园，不到两个小时，网站收到2.2万张投票。不到半个小时，就有400名学生登录。”[6]

如果换成其他学生可能会就此打住，但扎克伯格则开始思考Facemash的迅速流行意味着什么。这不仅仅是他把漂亮女生的照片挂到网上那么简单，当时也有很多这样的网站。使Facemash脱颖而出的是，它上面挂出的是哈佛大学学生的照片，绝大多数学生见过或者认识这些人。

在接下来的几个月，他致力于创建一个网站，这个网站将代表真实世界的社交网络，上面不仅有照片，还有个人简介和各种应用程序。每个用户都有自己的个人相册，可以上传照片和视频。还有公告栏，用户可以在那里公开留下访问的消息，或者发布笔记和博客文章。用户会收到好友个人资料更新的提醒。

扎克伯格把这个项目称作“脸书”。当他把这个想法告诉他的朋友爱德华多·萨维林时，爱德华多非常喜欢这个项目。为了回报爱德华多给他的1000美元启动资金，扎克伯格给了他30%的股份。不久之后，另外两名学生达斯汀·莫斯科维茨和克里斯·休斯也加入进来。

最初的脸书网站向用户承诺：“脸书是一个在线目录，通过大学社交网络将人们联系在一起。我们在哈佛大学开放脸书供大众消费，您可以用脸书搜索校园里的人，搜索班级里的人，查找朋友的朋友，查看自己的可视化社交网络。”[7]

脸书于2004年1月12日被注册为域名。不久，其他一些学生开始找扎克伯格的麻烦，说他窃取了他们的创意。在他的Facemash恶作剧之后，他们曾找扎克伯格，想让他帮助设计他们自己的网站。出于这个目的，他们给了扎克伯格一个源代码，现在他们说这个源代码是脸书真正的起源。他们坚称扎克伯格违背了他们之间的口头协议，并一路投诉到哈佛大学校长那里。校长让他们自己解决争端。2004年，脸书上线，这些学生代表他们的公司ConnectU起诉扎克伯格涉嫌剽窃。脸书已经跟ConnectU公司庭外和解了，并为此支付了6500万美元作为补偿。

尽管困难重重，脸书还是发展起来。最初，网站只向哈佛大学的学生开放。随后，扎克伯格允许美国其他大学的学生加入，最后也向中学和企业开放。2006年9月，脸书向其他国家的大学生开放，之后不久，所有剩余限制全部解除。2008年春天，德语、西班牙语和法语版的脸书相继推出，其他许多语言版本也相继推出。

2010年夏天，脸书在全球范围内突破了5亿用户的门槛。仅仅过了三年，脸书的用户首次超过10亿。在2014年开通WhatsApp即时信息服务后，到2018年，脸书在多个平台上注册的活跃用户超过25亿。扎克伯格过去经常强调，他还没有形成一个完整的商业模式。这是他跟谷歌公司的创始人拉里·佩奇和谢尔盖·布林的共同之处。扎克伯格坚信，只要他的网站拥有足够多的用户来主导市场，大量的赚钱机会就会呈现在眼前。跟谷歌公司的创始人一样，他的判断是正确的。2017年脸书的利润总额为43亿美元，收入达到406亿美元。

尽管直到2009年扎克伯格的网站才开始赢利，但早在这之前，扎克伯格就说服了许多金融投资者，他的想法可以赚到很多钱。2004年，扎克伯格的朋友爱德华多·萨维林提供了1.8万美元，在这笔钱的支持下，脸书得以推出。2012年5月脸书上市时，公司获利160亿美元，这是互联网初创企业有史以来规模最大的首次公开募股（IPO）。以每股38美元的发行价计算，该公司市值达到1040亿美元。尽管公司股价在接下来的几周急剧下跌，到2012年8月，跌至发行价的一半，但是随后反弹，到2018年7月，甚至超过了每股180美元。

与拉里·佩奇和谢尔盖·布林一样，扎克伯格也属于新一代企业家。在公司发展初期，他的着装方式是经过精心设计的，就是为了把自己跟企商界的规范和惯例区分开来。他最喜欢的全套服装是人字拖、牛仔裤、毛衫和T恤。有一次，他穿着睡衣出现在风险投资公司红杉资本的办公室里。对此，扎克伯格说：“我不是另类，史蒂夫·乔布斯才是，他进来时甚至都没有穿鞋。”[8]现在，当出现在人们面前时，扎克伯格经常穿着精致的西装，打着领带，就像美国参议院听证会上的情形一样。

脸书的历史验证了思想的力量，由于有了互联网，现在思想的传播速度比以前快得多。然而，只有正确想法是不够的，为了挣大钱，需要构建宏大的思想蓝图。在脸书成立的时候，已经有大量的社交网站存在。扎克伯格不仅有很多竞争者没有的想法，他还能给自己的项目起一个朗朗上口的名字。短时间内，他在没有任何商业计划的情况下，甚至能够找到乐意拿出几亿美元支持这个项目的投资者。

我所见过的其中一个最有创造力、最足智多谋的就是汉斯·沃尔。我是在柏林买他房子的时候碰巧认识他的。你可以在德国首都的每个公交车站看到他的名字，他创建的公司沃尔AG，业务遍及欧洲50多个城市。2009年，他把公司卖给了竞争对手法国德高集团。德高集团是全球公共设施领域的领导者，其业务涉及世界55个国家。这桩买卖使沃尔成为柏林最富有的人之一。

在完成义务教育之后，沃尔离开学校当了一名技工学徒。在20世纪70年代初，他想出了一个绝妙的主意。沃尔向德国政府提出了一项令人几乎无法拒绝的提议：他要在城市里建造公交巴士候车亭，包括附属设施。他负责清理维护工作，而且完全免费。唯一的条件是：他的公司将保留所有广告收入。

沃尔看到了别人也看到但没有想到的事：当时多数的候车亭环境极差，乘客不得不在一个个透风漏雨又无比简陋的地方候车。人们只能挤在金属板、木板或塑料板下。显然，这对潜在的广告客户来说并不具有吸引力。

沃尔使用带有照明的、玻璃制式的广告箱替换掉简陋的候车亭，以此吸引新的广告客户花高价做高质量的广告，而不是在简陋的候车亭墙上贴简单海报。

沃尔到各个城市去宣传他的理念。三年间，在德国的40多个城市里，他共计建造了1300个候车亭。然而，他还是低估了定期清洁和维护工作所涉及的后勤问题。他很快意识到这个方案在经济上行不通。他很幸运，为他的汽车候车亭找到了一位买主。

他的想法很好，但它只适用于大城市，因为城市里有很多公交候车亭，而且距离很近。沃尔痴迷于用他的想法征服德国首都。当时，市政公共交通服务部门正在为一个项目招标，其中就包括设计适合坐轮椅的人使用的公共厕所设施。

沃尔的竞争者们宣称这是一个不可能完成的挑战。他们看起来从一开始就得出了结论：市面上常见的残障人士厕所普遍偏大，不宜在市中心安装。“我知道，如果我告诉柏林市政府同样的事，即为什么这个项目不可能完成，那么我在那些国际知名的大公司面前，根本就没有胜算。我必须想方设法让它成为可能。”

对沃尔而言，失败不是他的选择。他认为：“在一个可以把人送上月球，能够制造原子弹的时代，建一个适合残障人士使用的厕所必须成为可能。想让它成为可能，需要的就是做成这件事的意愿。”学徒时的训练为他打下良好的基础，经过数夜的苦思冥想，加上聘请了能干的工程师，他终于发明了空间很小的适合残障人士使用的厕所。如今，他的设计专利享誉全球。他的解决方案是将马桶向左或向右旋转72度，总宽度不超过6英尺。世界上最小的残障厕所问世了，沃尔也由此获得了欧洲委员会颁发的2001年度“突破障碍”奖。沃尔后来说道：“如果没有那个厕所，我不可能打败强大的竞争对手，一家巨无霸式的公司。”

今天，对许多创业者来说，沃尔是一种激励的象征。“即使是一个小公司，你仍有机会战胜那些资金雄厚的竞争者。如果你没有钱，没关系，你可以用创意、效率和承诺来弥补。”最让他津津乐道的，是2001年赢得美国大都会波士顿之战。

如同多年前的柏林一样，波士顿也就街道公共设施项目进行公开招标。有些参与公司在资本和影响力方面远超沃尔的公司100倍以上，其中包括维亚康姆公司，还有他的老对手法国的德高集团。为了想出一个比竞争对手更具视觉吸引力的设计，沃尔聘请了世界著名设计师约瑟夫·保罗·克莱修斯，他的设计理念很简单，就是设计出一些非常特别的东西，以彰显这座城市的历史和传统。

然而，华尔意识到即使这样，也不足以战胜那些强有力的竞争对手。“我只能孤注一掷，不选择像我的竞争对手那样展示小型模型，而是让我的团队做了20个仿真模型，并把它们搭建在波士顿的街道各处，和竞争者相比，我们展示出了更多的诚意。”波士顿市长对他们为这座城市所做的贡献赞不绝口。当市长宣布沃尔公司因其设计忠实地展现了该市的历史传承而中标时，这个德国企业家由衷地感到了自豪。

“我始终把公司的弱势视为一种优势。因为，大公司通常受官僚主义的束缚，这也是他们低效的症结所在。由于他们低估了我们这样规模较小的竞争对手，尤其是我比这些知名公司更渴望成功，我知道我的机会来了。”沃尔从不骄躁，即便在打败强大的竞争对手后也是如此。“起初，我常常不得不毫不嫉妒地承认，我的竞争对手比我更优秀、更专业。我没有诋毁竞争对手，而是从那些打败我的人身上学习，并把这看作一种挑战，让自己变得比现在更好。”他从来没有把竞争的残酷性看作不利条件。“正相反，如果没有遇见像德高集团这样一个高素质的对手的话，就没有不断的被迫竞争、不断的自我突破、那么我们就不会发展成今天这个样子。激烈的竞争带来的不是伤害，而是促使我们不断提高质量、效率和提出创意的动力。”

许多人会质疑自己有没有足够的创造力。然而，本书提供的例子表明，成功并不一定需要发明任何新东西。创造财富所需的，是基于他人发明的一种创意。从李维·施特劳斯到沃尔玛的山姆·沃尔顿，再到比尔·盖茨，成功的企业家总是从他人那里获取创意。众多发明，无论是可口可乐的配方还是MS-DOS磁盘操作系统，都未能令原创者发财致富。真正获益的，是那些把创意转化为可行性商业模式的人。

埃克哈德·斯特莱茨基说：“重要的不是拥有创意，而是把创意付诸实践。因为伟大的想法天天有，但没几个能过夜。”除了其他业务，斯特莱茨基还拥有欧洲最大的会议、娱乐和酒店综合体——柏林艾司特尔酒店及其会议中心。酒店拥有1125间客房，是德国同业之首。即使入住率仅35%，酒店仍可盈利。

斯特莱茨基看到，在德国统一之后，酒店的入住价格节节攀升，由每晚100德国马克升至400甚至500德国马克。他承认，之前对酒店业不感兴趣，也不懂行。可他决定建一家四星级酒店，标准间每晚的收费不超过100德国马克。然而他对酒店地点的选择是颇具争议的。他在新克尔恩买了一处土地，紧邻着一个旧垃圾场，距离市中心几英里远，人们认为这是柏林最不靠谱的一块地。就在这里，他要打造德国最大的酒店。

几乎没有人公开认同他的疯狂想法，毕竟斯特莱茨基早已是一个成功的企业家和地产投资商，而且赚了很多钱。“但是你可以从他们看我的表情还有说话的语气里得知，他们认为在新克尔恩建德国最大的酒店是一个多么不切实际的想法。实际上，我是唯一认可这个伟大想法的人。”即使这样，在夜里注视着拥有17辆大型起重机的建筑工地时，他承认饱受困扰。斯特莱茨基曾自言自语：“我一定是疯了，才会这么做。”

斯特莱茨基的野心并不止于此。一旦酒店建成，他要亲自经营。他没有找大型连锁经营机构，而是招募了一名曾经在华美达酒店工作过的经理，并在开业数月前雇用了220名员工，这意味着酒店从开业第一天就人手齐备。斯特莱茨基回忆道：“开业的前期阶段，我就花费了1200万德国马克。”项目的初始阶段总共花费了2.4亿德国马克，这占了他在一项精明的房地产交易中赚取的1/3。

斯特莱茨基没有花大价钱雇佣营销机构设计广告噱头，而是依据自己的理念开展他的宣传活动：“四星服务，二星价格。”艾司特尔酒店向世人证明，一经开业，它便取得了巨大成功。他说：“我们在第一年就已经开始盈利了，这意味着我们有能力偿还利息和贷款了。”五年后，他又耗资1亿德国马克增建了会议中心。德国的一些大型企业和跨国集团在这里定期举办会议。

斯特莱茨基决定建设这个酒店的初衷是因为柏林当时的市长埃伯哈德·迪根曾对他承诺首都新国际机场将最迟于1996～1997年投入使用。正如斯特莱茨基所言：“没人能够预测，它是否需要20年才能够运营。”2013年，在那些责任方一次又一次不断地推迟新机场揭幕式，以及媒体开始猜测其运营的可能性微乎其微时，斯特莱茨基举办了一次建筑设计比赛，旨在为其会议中心增加800个客房和一个附属新建筑。

非传统的想法一直是斯特莱茨基的强项。20世纪70年代，在取得工程师资格之后，他在慕尼黑拥有了一家小型建筑工程公司，员工只有10人。“从公司创建，一直到1972年奥运会期间，我们的工作量非常充足，但是后来几乎一夜之间所有的建筑都停滞了。”

英国作家约翰·福尔斯发明了这句谚语：“需求是发明之母。溺水的人很快就会学会游泳。”一位熟人告诉斯特莱茨基，一位慕尼黑的建筑师正在沙特阿拉伯工作。这引起了他的兴趣和思考，既然中东地区需要建筑师，那么那里一定也需要结构工程师。他的直觉被证明是正确的。“听说这个在沙特工作的建筑师的事情没几周，我就开始做了一些调研，并收集了一些文件，然后搭乘飞机去了德黑兰。”第一站去了德国大使馆，他简单地做了自我介绍，并询问他们是否知道当地有公司需要结构工程师。10分钟后，大使馆的一名工作人员载我去了一家最近的公司。

随后的几年里，斯特莱茨基的公司参与了一个巨大的建设项目：在德黑兰建造新的高层建筑和一个购物中心。“公司的业务不断增多，使我有能力雇佣新的团队，同时，慕尼黑的那些建筑工程公司不得不裁员或倒闭。”

在埃克哈德·斯特莱茨基的故事中能够获取怎样的经验呢？不能只是有勇气去跳出约束你的框框，关键还是要敢于把想法付诸实践！与之相反的是，你可能就是坐在酒吧里跟酒友一起，年复一年地高谈阔论，曾经有一个伟大的创意，曾经有一个伟大的机会……“如果我想的话，我早就能如何如何了。”

西奥·穆勒是另一个经典案例。他是一个凭售卖德国主食中的酪乳、酸乳和酸奶起家的亿万富豪。1971年，穆勒接管了父亲的乳品厂，当时厂里只有5名员工。如今，他的集团，包括穆勒乳业、唯森酿造和萨克森乳业等诸多品牌，拥有2.75万名雇员，2018年营业额近60亿欧元。穆勒坐拥50亿欧元的身家，在2018年德国《资产》（Bilanz）杂志的千人富豪榜上，排名第32位。巧合的是，他也是我写的《富豪的心理》一书中的采访对象。采访实际上是匿名的，但应杂志《明镜周刊》的要求，需要给书中的重要文章配肖像照，他同意标注他的名字。

穆勒说：“一切都始于变质的牛奶。”1970年，他推出了一款名为“克奈普酸奶”的新产品，第一年就售出了300万份。一些保质期长的乳制品主食的利润远没有品牌产品的利润高，穆勒是最早认识到这一点的企业家之一。1971年，他发现酪乳——一种生产奶酪时的副产品，通过某种加工会变得更浓稠、滑润。“经蒸馏去水，我们便创造了一种浓稠滑润的奶油状新产品，称之为‘穆勒纯酪乳’。”

穆勒从一开始就明白，市场营销和广告对其产品的定位具有巨大影响力。1974年，他在巴伐利亚电视台发起了广告宣传，其内容有效：“新品酪乳，一味难求。”穆勒强调这种宣传是“非常重要的，既能吸引客户的关注，又能感染零售商”。新酪乳一举成名，在1975年底，销售量已经超过1亿份。自此以后，穆勒成功地把一个当初只有5名员工的乳品厂转变为年利润500万德国马克的大型集团。

在20世纪70年代中期，穆勒又研发了开菲尔酸乳这样的品牌产品，并聘用市场营销专家对新产品进行创意规划。“另一个创意就是我们的大米布丁，第一年的销量就达到6000万份”。在接下来的十年里，该公司不断研发创新产品，如“穆勒盒装酸奶”，如今在德国和英国的年销售量都超过10亿份。

20世纪80年代末，穆勒进入了英国市场。他还收购了德国众多的小型乳品厂。“在20世纪七八十年代，我总计收购了合作中的200家乳品厂。我的做法是每升牛奶多给他们一芬妮的提成。”1994年，他以1500万欧元的价格收购了破产的萨克森米尔奇公司。“虽然萨克森米尔奇公司已投入了1.7亿欧元用于建设新奶牛场、厂房和设备，但是没人想要它们。”由于与奶农签订的供应合同价值相当于购买价格，其他一切都是额外的奖励。穆勒后来把萨克森米尔奇变成了一个资深品牌，仅向这家公司就投资了近10亿欧元。

穆勒成功的秘诀是什么呢？他认为：“创造价值是企业家的工作。”他成功地通过研发新产品，使之受消费者的欢迎，从而创造价值。更重要的是，他把一个主要产品变成了一系列品牌产品。“一个品牌产品，如‘穆勒盒装酸奶’的利润，是任何厂商都能生产的长保质期牛奶产品利润的6至7倍。”穆勒说，在整个行业中，仅有15%的奶制品具备品牌标识，而在他的集团里，这个比例高达50%。正是这一点让穆勒获得了巨大的边际利润，然后将这些利润用于新投资，建立起自己的商业帝国。

穆勒说：“广告发挥了重要的作用。但更重要的是，我们能够研发出真正创新的产品。当然，如果没有我们在广告方面的投入，这些创新肯定不会如此成功。我们在广告方面的投资一直比竞争对手多得多。”

思想是成功的基石，这并不仅仅适用于企业家。一个雇员如果对公司贡献的想法越多，他获得晋升的机会就越多。诚然，任何公司都需要具备执行力的雇员。他们或许重要，但很难晋升到高级岗位。公司的重中之重是能够认知市场机会、创新产品，或整合现有产品满足不同客户的要求，立意优化服务和解决问题。只有在这些流程中做出贡献，并将自己定位为有想法的人，才能为自己未来的职业生涯奠定坚实的基础。

杰克·韦尔奇是近代最成功的高管之一，他是通用电气公司的首席执行官，在全世界拥有30万名雇员。他在企业内总创造了一种不断发展新思想的文化氛围，并将其视为自己的重要职责。每年1月初，通用电气公司的500名资深高管都要参加为期两天的会议。来自公司各个层次的代表将发表10分钟的演讲，介绍过去一年的工作绩效。“不要长篇大论，不要旅行见闻，只有伟大思想的传递。”[9]无疑，这个活动是为了表彰那些有最好想法的人员工。

三月，通用电气公司旗下35位资深经理人聚首，每个人都期待“提出一个可以应用于其他单位的创新理念”[10]。韦尔奇甚至组建了一个由20名工商管理硕士组成的企业倡议小组，其工作职能就是研发和促进思想交流。“每次有了个新想法，我们就把它推销出去。”[11]在整个公司内部，韦尔奇竭力树立一种文化，鼓励新思想的蓬勃发展和广泛传播。

无论你是企业家还是雇员，无论你为自身设定怎样的目标，如果不能认识到创意的重要和力量，你就不会成功。令人遗憾的是，一种普遍的误解认为创造力是与生俱来的，实际上，创造力是可以后天培养的。下面就是培养创造的一系列步骤。

1.为了提高创造力，你要做的第一件事就是把自己想象成一个“有创造力”的人，你必须意识到创造力可以像肌肉一样训练和锻炼。

2.结交富于创造力的成功人士，尤其是那些比你还要成功的人，这有助于提升你的创造力。

3.多读书，尤其是富于创造力的成功人士的传记。新想法往往是通过将概念从生活的其他领域转移到你自己的领域而产生的。读完这本书后，从头再读一遍。在每一个章节末端，把启迪你生活的想法记录下来。

4.做一个创意日志，记录生活中随处涌现的想法。一旦有想法进入你的脑海，即使无法确定是否能够变成现实，训练自己把它们写下来。

5.学会从激烈的竞争中脱身，只要有可能，就把日常任务委派给你的员工，以便投入更多的时间和精力来开拓思想。可参看第十四章中的相关建议和信息。

6.利用假期时间开发新的创意。休假时必须把工作抛在脑后，才能开发出新的创意。我休假时从来不理会工作上的事情。但是每次休假结束回到办公室时，我的笔记本上就记满了新的创意。

7.准备一张白纸，坐在一个安静的房间里思考一件事情，持续45分钟。然后把你想到的所有东西都记录下来。就像你在集体讨论会上一样，收集一下各种想法，而无须刻意审视它们。有时候只需要一点点调整就能把一个“坏”主意变成一个巧妙的主意。当你回顾一个新观点时，应该养成这样的习惯：在考虑反对这个观点的各种看法之前，至少写下五个支持这个观点的想法。


[1]Doubek，S.269.

[2]Doubek，S.278.
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[4]Snow，p.194.

[5]Snow，p.261.
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[7]Mezrich，p.105.

[8]2008年10月29日，扎克伯格接受《名利场》（Vanity Fair）采访。

[9]Welch，Jack / Byrne，John A.，Jack. Straight from the Gut，p.193.

[10]Welch，Jack / Byrne，John A.，Jack. Straight from the Gut，p.193.

[11]Welch，Jack / Byrne，John A.，Jack. Straight from the Gut，p.196.


第十二章 自我提升的艺术

发明家和探险家往往具有举世无双的创意，却并未从中获得实质利益。从他们的发明中获益的人，是那些想出巧妙的营销策略的人。企业家、自由职业者和雇员都需要掌握自我宣传的艺术。如果你想实现非凡的目标，这是最重要也是最基本的要求之一。

以可口可乐，或者今天普遍被称为红牛的饮料，或者是泡打粉的发明者为例——他们都没有发家致富。那些成功富起来的是像迪特里希·马特希茨这样的营销天才，他是红牛取得商业成功的幕后推手；另一个富起来的营销天才是很早就购买了可口可乐配方的投资者；还有一位成功的德国企业家是奥古斯特·奥特克，他在一百多年前成为泡打粉的主要制造商，从而为20世纪最成功的家族企业奠定了基础。

让我们先从奥地利企业家迪特里希·马特希茨的故事开始。由于红牛品牌的成功，他现在是欧洲最富有的人之一。2017年，红牛全球销量超过60亿罐，年销售额超过60亿欧元，巩固了该公司作为欧洲最有价值品牌之一的地位。

20世纪80年代初，迪特里希·马特希茨效力于英荷联合利华。偶然间，他注意到，生产含有牛磺酸成分饮料的大正制药公司在日本最大的纳税人名单上名列前茅。马特希茨一下子来了兴趣。在他下一次前往该地区的商务旅行中，他联系了联合利华旗下的泰国特许合作伙伴，一家名为“红牛”的饮料制造商。当时，这种能量饮料在欧洲和美国还不为人所知。马特希茨对此非常感兴趣，他买下了这种饮料在亚洲以外地区的经销权。一年后，41岁的他辞去了联合利华的工作。

作为一个经验丰富的市场营销专家，马特希茨深知广告的重要性。对他来说，这不仅是公司赖以成功的众多因素之一，也是最重要的因素之一。从来没有其他企业家像马特希茨那样积极地运用营销策略。他把毕生积攒的500万奥地利先令（约合50万美元）投入他的新公司。大部分资金花在了营销上，而这正是红牛品牌在全球取得成功的关键因素。

马特希茨原本打算在德国创办自己的公司，但德国官方机构拒绝让马特希茨的许可快速通过，缓慢、复杂的审批流程让马特希茨越来越失望。一年后，马特希茨放弃了，转而在奥地利成立了一家公司。顺便说一句，这种饮料要在德国获得许可差不多需要10年。

这种新饮料于1987年4月1日在奥地利上市，但开始并不顺利。“顺便说一句，”沃尔夫冈·弗韦在一篇关于一家综合性企业的历史的文章中评论道：“红牛的故事几乎在真正开始之前就被打断了。起初，销售开展得并不顺利，这家公司及其创始人的财务状况很糟糕。”[1]

然而，马特希茨坚信自己的想法。事实上，红牛在第一年就卖出了几十万罐，马特希茨认为这证明他做对了。1988年，红牛的销售量上升到120万罐，在进入欧洲市场的第三年，红牛的销售量达到170万罐，公司开始盈利。

马特希茨坚信产品的成败不仅取决于味道和质量，还取决于正确的营销和广告策略。他曾请他大学时代的老朋友约翰·卡斯特纳制定策略，但卡斯特纳的所有建议都不足以满足马特希茨的要求。在18个月的时间里，马特希茨拒绝了一个又一个的想法。在此期间，大约有50个不同的提案被搁置。卡斯特纳似乎无法达到他朋友严格的标准，因此不止一次想要放弃。

但是好主意往往会在你最意想不到的时候出现，通常是在半夜，关于红牛的营销方案就是这样产生的。一天晚上，马特希茨意外接到卡斯特纳打来的电话，他终于想出了一句完美的广告词：“红牛，给你一双翅膀。”这句广告词在英语中几乎同样好用。事实证明，这是一个天才的营销之举，正好击中了目标群体的要害。

事实上，政府在不知情的情况下，大力推动了红牛走向成功。出于对潜在健康风险的担忧，德国和其他一些国家最初禁止销售这种饮料，但后来的一些研究证明这种做法是错误的。红牛背着非法违禁品的恶名，必须通过走私才能运抵德国，这反而使它更受年轻人的欢迎。

在红牛的创始地奥地利，社会民主党想禁止销售这种饮料。在法国，它被列为药物，只允许药用。在斯堪的纳维亚和加拿大，该公司也面临着类似的问题。但是，加拿大政府强行在罐身加上的硕大健康警告非但没有吓跑消费者，反而增加了这种饮料的吸引力，就像香烟包装上严厉的警告标签起的反作用一样。

饮料行业中的其他公司运用营销策略来支持他们的核心业务，即生产和分销。红牛的特别之处在于，该公司既不生产也不经销这种饮料。和其他成功的企业家一样，马特希茨并不在意“常规”的做事方式。他的公司没有生产工厂和仓库，因为马特希茨选择将这些业务外包。他公司的核心业务是市场营销。据业内人士透露，红牛将总收入的1/3用于品牌的强化宣传。

从一开始，马特希茨就走了一条不寻常的路。如果说红牛的故事能教会我们什么，那就是好主意比大预算更有价值。红牛公司的大部分营销预算用来赞助极限运动，以提高红牛品牌的知名度，使它成为喜欢野性生活的大胆时髦青年的首选饮料。“这些活动可能并没有吸引很多现场观众，毕竟它们通常是在偏僻的地方举行的，但由于这些活动太奢侈了，吸引了大量媒体的关注并受到了更广泛的受众的欢迎。在这些项目中，最著名的是空中竞赛——飞机的一级方程式，或者白云石男子竞赛，这是世界上深受山地运动员、滑翔伞运动员、独木舟运动员和山地自行车运动员喜爱的最艰难的接力赛之一。”[2]

马特希茨想出了一个绝妙的主意，他将红牛品牌定位在这些户外挑战运动的背景下。他把比赛拍了下来，并把录像提供给媒体。“如果马特希茨以‘惯常的方式’，即预订广告空间，10亿欧元的营销预算将不足以购买红牛在黄金时段获得的曝光率，以及报纸和杂志报道。”[3]

红牛的例子表明，你不必花费大量资本来获得巨大影响，创造性思维可能会更有效。马特希茨不赞助昂贵的传统体育项目，而是倾向于与极限运动员长期合作，包括从事滑翔伞、自由攀爬、滑雪板和“墓碑”（跳下高崖）运动的人以及特技演员和其他寻求刺激的人，从而将红牛定位为年轻而充满活力的品牌。

后来，马特希茨才投资主流体育项目，比如足球或者一级方程式赛车，这需要更多的资金。2010年是红牛车队成立的第六年，他们第一次成为世界冠军，与塞巴斯蒂安·维特尔一起赢得了车队的世界冠军和车手世界冠军。该团队在2011年、2012年和2013年也取得了成功。此外，自2011年以来，红牛车队在19场比赛中保持了18个杆位的纪录。

红牛和可口可乐的故事有一些惊人的相似之处。后者是由美国药剂师约翰·斯蒂思·彭伯顿发明的。他在亚特兰大的实验室里混合的药物中有一种“滋补品”，含有古柯叶和可乐果，被认为可以缓解头痛，治疗慢性疲劳、阳痿、虚弱和许多其他疾病。他的“滋补品”是一种黏稠的糖浆，1886年首次销售，简称“可乐”。消费者很快意识到，与水混合后“可乐”的味道也相当好。彭伯顿没有意识到这个发明的巨大潜力，他把自己在公司的股份和秘密配方卖给了几个人，其中包括阿萨·格里格斯·坎德勒。1892年，坎德勒投资500美元，和他的兄弟以及其他两个投资者联手成立了可口可乐公司。

在坎德勒创办公司的几年之后，他每年在广告上的花费已经达到了10万美元，这在当时是史无前例的。就像一个世纪后的马特希茨一样，坎德勒也必须与公共卫生当局斗争才能获得他的饮料销售许可证——尽管早在1903年可卡因就被从配方中移除了。他还被指控在可口可乐中加入可卡因，并通过销售名字不含可卡因的饮料蒙蔽消费者。

在妻子去世前不久，坎德勒将可口可乐公司的所有股份转让给了他的七个孩子。1919年，孩子们在没有告知父亲的情况下，将公司卖给了一群投资者。他们得到了2500万美元，是他们父亲最初投资金额的5万倍。

和坎德勒一样，可口可乐的新东家主要致力于产品的营销。即使在今天，可口可乐也只向独立企业出售软饮料生产许可证。“可口可乐公司从来没有把自己的工作放在产品的生产上，毕竟产品本质上是水、糖和芳香精的简单混合物。从一开始，公司真正的工作就是打造品牌，开拓新市场。”[4]

大约在彭伯顿发明可口可乐配方的同一时期，他的一位德国同事正在试验泡打粉。然而，这位同事，奥古斯特·奥特克医生，与其说是一位发明家或创意天才，还不如说是一位营销专家——他就是靠泡打粉发家的。奥特克集团拥有超过2.6万名员工，产品的年销售额近120亿欧元，是当今欧洲市场上最大的家族企业之一。集团由300多家不同的公司组成，提供不同的产品和服务。其中包括冷冻比萨、酒精饮料、保险、一家银行和一家船运公司（汉堡南美船务集团有180艘船，另外30艘船属于阿兰西亚），年营业额超过60亿欧元。

这一切始于1891年，当时奥古斯特·奥特克医生考取了执照，开始在德国西部城市比勒费尔德经营自己的药房。当他还是一个学徒的时候，就吹嘘说：“现在，我的主要目标当然是买一家药店，一旦我在这方面成功了，就会尝试做一些特别的事情。”[5]后来，他经常引用这句话：“在大多数情况下，一个好主意成就一个男人。”[6]他自己的“好主意”就是泡打粉，它已经成为德国的家庭常备用品，在其他国家也被广泛使用。

在药房后面的房间里，奥特克开始试验一种特别高级的泡打粉。几十年前，著名化学家尤斯图斯·冯·李比希发明了以碳酸氢钠为基础的膨松剂，李比希以前的一个学生进一步开发了这种产品，并开始在美国推广小苏打。

奥特克医生的天才之处在于别人在他之前发明了一种产品，而他为这种产品开发了全新的营销理念。他找到了一个精练的配方，简洁地总结出产品的独特卖点：“我的泡打粉成分是最好的，不含任何有害添加剂，质量稳定，是挑剔的主妇们的首选。它的低价意味着每个人都负担得起。”[7]

吕迪葛·荣布卢特在关于奥特克家族及其公司历史的书中写道：“从一开始，奥特克出售的不是普通的膨松剂，而是健康和质量。该公司的成功建立在极其复杂的广告心理学基础上，我们今天几乎没有注意到这一点，原因很简单，从那以后，它被复制了很多次。这一策略揭示了年轻企业家奥古斯特·奥特克的真正伟大之处。他既不是一位天才科学家，也不是一位伟大的食品化学家，而是一位具有独特营销天赋的人。”[8]

泡打粉最初是装在罐子里卖的，这意味着顾客必须自己称重。奥特克想出了一个主意，他把泡打粉包装在20克一个的小纸袋里，然后以高价出售。但在顾客看来，这个价格仍然很低，因为每个纸袋里的泡打粉太少了。奥特克在市场营销和广告方面投入了巨资。在最初的几年里，他把从泡打粉销售中获得的全部利润花在购买报纸的广告位上——这些报纸覆盖超过3000的城镇人口。

“除非你告诉全世界，否则这个世界怎么知道你在卖好东西呢？”这是奥特克的座右铭。[9]他以夜莺之歌为例，向他的员工解释说，广告无处不在，甚至在自然界也是如此。“就像鲜艳的花朵吸引昆虫一样，他打算用彩色的海报和广告牌来吸引顾客购买他的产品。”[10]在那个时代，像奥特克博士这样拥有一家德国中型公司的老板，还如饥似渴地品读着杂志上有关广告和营销的文章，是极不寻常的。

奥特克更喜欢用事实和证据来支持他的主张，而不是用普通的短语来宣传他产品的优点。他的策略预设了消费者了解产品途径，这种方法在50年后成为大卫·奥格威广告哲学的核心。奥格威一定会喜欢奥特克为他的报纸广告所写的文章。在其中一篇文章中，奥特克刊登了一家公司的来信，这家公司为他销售泡打粉所用的小纸袋提供包装。在信中，供应商证实他订购了1000万个泡打粉包装袋。奥特克补充道：“我没有做有失尊严、毫无根据的宣传，而是提供了上述事实，证明我的泡打粉在家庭主妇中非常受欢迎。”[11]他把质量检测的结果用于广告，就像现在的公司一样。当他的泡打粉在一项质量比较测试中获得第一名时，他确保消费者知道这个结果。奥特克的一名员工说：“他做梦都在想广告宣传”。[12]

他还出版了一本畅销食谱。当然，他书中的所有食谱都推荐使用奥特克生产的泡打粉。该书销量达数百万册，奥特克甚至试图将其列为德国学校的必修教材，但没有成功。他是一个名副其实的创新营销思想的拥趸。举一个例子，他制作了第一个动画广告，展示了一个一磅重的蛋糕在奥特克医生特制的泡打粉的帮助下膨胀起来的过程。

泡打粉的需求量一直在增长，奥特克把药房的日常经营交给了别人，建立了一个工厂，每天能生产10万袋泡打粉。奥古斯特·奥特克的孙子鲁道夫-奥古斯特·奥特克在1916年出生，第二次世界大战结束后，他接管了公司。为了大规模减轻税收负担，他开始把食品生意的利润转投到船舶上。几年之内，他拥有了40艘远洋船只，总吨位37万吨。他还投资了著名的兰佩银行，这是一家有着100年历史的金融机构，并购买和创办了多家保险公司、一家杏仁糖工厂和一家航空公司。如今，奥特克家族是德国最著名的家庭企业，98%的德国人都熟悉奥特克博士这个品牌。

理查德·布兰森的个人财富估计为50亿美元，拥有35家公司。他是另一位懂得如何利用营销力量的企业家，没有多少人掌握广告的艺术，也没有多少人能像布兰森那样表现自己。他的商业生涯始于上学时经营的一本面向学生的全国性杂志和一家邮购唱片公司。今天，他的维珍帝国由几家航空公司，还有在英国、澳大利亚、加拿大、南非、美国和法国的手机供应商、宽带服务商，以及CD和DVD连锁店、一家出版社、一家旅行社、一家金融服务提供商、一条铁路线、一个葡萄酒品牌、一家健身连锁店、一家广播电台、一家化妆品和珠宝零售商、一家活动推广机构、一家软饮料制造商和一家名为维珍银河航空公司的公司组成——这家公司正计划组织和推广商业太空旅行。总而言之，维珍集团雇用了大约6.9万名员工，年销售额约为170亿英镑。

让我们从头开始。当布兰森创办他的杂志《学生》时，他已经表现出比大多数出版学生报刊的青年更大的野心。他能够采访一些知名人士，比如哲学家让-保罗·萨特，以及约翰·列侬和米克·贾格尔等音乐家。“我非常自信，从来没有停下来问自己，为什么他们愿意让我进门，愿意跟我面对面交谈。我的自信一定很具有感染力，因为很少有人拒绝我。”[13]

他还利用自己的创意技巧销售广告位。尽管他在学校的办公室里没有电话，只能用公用电话，但他成功地说服大公司在《学生》杂志上做广告。“我会告诉劳埃德银行的广告经理，巴克莱银行定了内页封底的广告位，在我把封底的广告位留给英国国民银行西部分行之前，他们是否也希望在封底上打响名声？我还支持可口可乐公司与百事可乐公司竞争。我磨炼了自己的演讲和推销技巧，从来没让人知道我是一个15岁的学生，站在一个冰冷的电话亭里，手里拎着一口袋硬币。”[14]

唱片店甚至在零售价格维持协议被废除后也不提供任何折扣时，布兰森看到了商机，决定推出唱片邮购业务，并在《学生》杂志上登了广告。维珍邮购公司在年轻人中非常受欢迎，直到1971年1月的一次邮政罢工导致业务停顿，公司濒临破产。维珍邮购公司既不能收取顾客的支票，也不能邮寄唱片。这是大大小小的危机中的第一个，布兰森必须克服这些问题。即使在那个时候，他依旧通过创新和扩张直面挑战。

如果不能再把唱片寄给顾客，他就只好开一家唱片店。他说：“我们必须在一个星期内找到一家商店，否则我们的钱就用完了。那时我们对商店的运作方式一无所知。我们只知道，必须设法卖掉唱片，否则公司就会倒闭。”[15]

布兰森希望他的唱片店能成为一个鼓励年轻人待在一起听唱片、谈论音乐的地方——这在当时是一个新颖的概念。他的商业模式很简单：“我们想让维珍唱片店成为一个令人愉快的去处，而此时唱片买家却受到冷落。我们想与客户建立联系，而不是屈尊俯就地对待他们，我们想比其他商店便宜。”[16]向顾客提供“耳机、沙发和能坐的豆袋，有免费的《新音乐快讯》（New Musical Express）和《旋律制造者》（Melody Maker）可以读，有免费的咖啡可以喝。我们允许他们想待多久就待多久，就像在家里一样”[17]。

到1972年底，维珍唱片公司在伦敦和英国其他主要城市总共拥有14家唱片店。布兰森16岁就离开了学校，当时他只有22岁，是全国最大的唱片连锁店的老板。

但他很快意识到，要想在唱片业赚大钱，他必须创立自己的唱片公司。他向亲戚朋友借钱，买了一座17世纪的庄园，想用作录音室。“如果维珍成立了一个唱片公司，”他解释道，“我们可以为艺术家提供一个可以录制音乐的地方（可以收取费用）。可以出版和发行他们的唱片（从中获利）。我们有庞大的、不断发展的连锁店，可以在那里宣传和销售这些艺术家的唱片（并获得零售利润）。[18]

布兰森不仅拥有精明的商业头脑，而且对购买唱片的大众品位也很有鉴赏力。他与凯文·艾尔斯乐队签下了默默无闻的贝丝手迈克·奥德菲尔德。他的专辑《管钟》于1973年发行，销量超过500万张。布兰森把他从这张专辑中获得的全部利润投资到新艺人身上，并拓展了业务。

但公司的财务状况仍然不好，支出远远超过盈利。布兰森被迫取消了与几位艺术家的合同，他和他的合伙人卖掉了公司的汽车，关闭了他们安装的游泳池，并停止支付自己工资。这家公司似乎要破产。布兰森知道，从长远来看，削减成本并不能挽救维珍唱片公司。“我一直认为，应对危机的唯一方法不是节流，而是努力摆脱危机。”[19]身陷危机，他仍然选择了冒险。“如果我们再发现10个迈克·奥德菲尔德呢？……那会怎么样呢？”[20]

不久之后，他确实发起了一个具有挑衅意味的新玩法，引起了媒体的广泛关注，公众意见也呈现两极分化。“在1977年，除了‘银禧庆典’外，‘性手枪’乐队的剪报数量最多。他们的恶名实际上是一笔有形资产。”[21]布兰森一点也不担心大部分宣传是负面的——他认为这是免费的，而且是非常有效的广告。

布兰森一直在寻找新的挑战。在假期里，当他的航班被取消时，他没有像其他乘客一样生气，而是想出了一个主意。他花2000美元租了一架飞机，除以乘客人数，然后在黑板上写道：“维珍大西洋航空公司，飞往波多黎各的单程机票39美元。”[22]1984年，一位年轻的美国律师向他提议创建一家跨大西洋航空公司的时候，这段飞行插曲使布兰森确信这个商业计划会成功。

在与这位美国人交谈之后，布兰森变得迫不及待。他在接下来的周一做的第一件事就是给波音公司打了个电话，询问购买一架大型喷气式飞机会需要多少钱。第二天，他与维珍音乐的商业伙伴见面，向他们介绍新项目时，伙伴们并没有欣喜若狂。虽然布兰森最终说服了他们，“但是他们不高兴”[23]。

有人建议布兰森注意不公平竞争，特别是国有的英国航空公司。事情就这样发生了。为应对布兰森的新威胁，1986年6月，英国航空公司推出了一项促销活动，提供5200张从纽约飞往伦敦的免费机票。布兰森一如既往地别出心裁，他在一则广告中反驳道：“维珍大西洋航空公司的政策一直是鼓励乘客以低价飞伦敦。所以在6月10日，我们鼓励你乘坐英国航空公司的航班。”[24]英国航空公司在他们的促销上花了很多钱，“但是大部分新闻报道提到了我们无耻的广告……我们以极低的成本获得了大量的宣传。”[25]

20世纪90年代初，维珍大西洋航空公司陷入财务困境，对整个维珍集团造成了严重影响。由于银行方面的压力越来越大，加上英国航空公司的卑鄙伎俩，布兰森最终被迫卖掉了自己的唱片公司，这家唱片公司刚刚签了滚石乐队。他别无选择，只能接受百代唱片公司以10亿美元收购维珍音乐公司的提议。他和合伙人花了20年的时间来经营这家公司之后，出售是一个艰难的决定。他们签下了一系列成功的艺术家，比如乔治男孩、布莱恩·费里、珍妮特·杰克逊，以及滚石乐队。“这就像父母的死亡，”他的一位合伙人评论道。“你以为已经准备好了，但当它发生时，你意识到你根本无法应对。”布兰森本人“觉得这更像是一个孩子的死亡”[26]。

他花了一段时间才看到事情好的一面，才意识到这次出售对他来说意味着什么。“我有生以来第一次有了足够的钱去实现最疯狂的梦想。”[27]在每一次失败中——当然，他花了数年时间建立的唱片公司不得不被卖掉，这对布兰森来说是一次巨大的失败——但也是一个更大的机遇。布兰森从来都不是一个会错过机会的人。

成功人士必须像其他人一样面对失败，他们只是用不同的方式来应对。最重要的是，他们不会沉湎于过去，这是他们在任何情况下都不会改变的。他们不会浪费几个月甚至几年的时间为打翻的牛奶哭泣，而是展望未来，从失败中吸取教训。布兰森说：“有些人赢了，有些人输了。赢的时候要高兴，输的时候别后悔，永远不要回头。”[28]

在接下来的几年里，布兰森尝试了更多的想法，成立了一家又一家公司。有些成功了，有些则不那么成功。但每当有人向他提起一个新项目时，他的第一反应都是积极的。令他非常开心的是，他的工作人员给他起了个绰号——“同意博士”。“很明显，这是因为我对问题、请求或困难的自动反应是积极的，而不是消极的。如果它看起来是个不错的主意，我总是试图找到理由去尝试，而不是什么都不做。”[29]

布兰森一直充满冒险精神——不仅仅是作为一名商人。1986年，他的船“维珍大西洋挑战者2号”打破了横渡大西洋的最快纪录。一年后，他成为第一个乘坐热气球横渡大西洋的人。1995～1998年，他多次尝试乘热气球环游世界。1998年，在恶劣的天气迫使他放弃之前，他打破了乘热气球从摩洛哥到夏威夷的纪录。布兰森回忆道：“如果再仔细想想，我会说，我喜欢尽可能多地体验生活。亲身历险为我的生活增添了一种特殊的维度，增强了我在工作中获得的乐趣。”[30]

本章中的三位企业家——迪特里希·马特希茨、奥古斯特·奥特克和理查德·布兰森，都有一个共同点：他们积极地想办法。虽然他们都没有发明任何新产品，但跟着别人的灵感和发明一起奔跑。通过制定巧妙的营销策略，他们为成功推广自己的理念和产品做出了巨大贡献。

即使在今天，仍然有一些企业家认为，拥有好产品就足够了，“质量能说明一切”。当然，从长远来看，如果没有好的产品，世界上最好的营销策略都不会成功。但反之亦然，如果没有强有力的营销策略，世界上最好的产品也不会畅销。消费者被产品和服务狂轰滥炸的事实使得市场营销比以往任何时候都更加重要。

另外，今天的消费者比过去的消费者更加挑剔。花在传统广告上的很多钱实际上是浪费。人们不再相信简单的说法。即使一条有趣的广告成功地让观众发笑，也并不意味着他们会购买这个产品。

阿尔·里斯这样的知名营销专家认为，传统广告在今天几乎没有什么效果。相反，他们建议公司将资源投入公共关系。“你不能用广告来推出一个新品牌，因为广告没有可信度，”里斯称：“自私的声音来自一家急于进行销售的公司。只有通过宣传或营造公共关系才能推出新品牌。”[31]

里斯用星巴克、谷歌、红牛、微软、甲骨文和SAP等公司的例子来论证自己的观点，即“最近成功的营销案例都是公关方面的成功，而不是广告方面的成功”。在最初的十年里，星巴克在美国的广告支出不到1000万美元，与公司的销售数字相比，这是一个“微不足道的数目”[32]。

他认为，传统广告已经成为一种艺术形式，而不是一种有效的营销手段。广告专业人士更感兴趣的是如何展示新意和创造性，以赢得奖项，而不是实际推广他们为之做广告的产品。公关相对于广告的根本优势在于可信度。即使它没有毫无保留地推广所讨论的产品，在一个受人尊敬的媒体上发表一篇评论，也比一场昂贵而巧妙的广告宣传要有效100倍。同样，这种策略只有在产品有趣且质量过硬的情况下才会奏效，因为幸运的是你买不到高质量报纸上的正面报道。同样幸运的是，从长远来看，疲软的产品会带来负面影响。一个消费者信任的品牌，不是建立在时髦的广告宣传上，而是建立在可信度、透明度和沟通上。

然而，传统媒体和公共关系也有其局限性，因为年轻人看的电视和阅读的纸质媒体要比老年人少得多。这就是为什么网络媒体中的网络营销和公关变得越来越重要。营销手段在不断地变化，但它们的重要性实际在增长。

这不仅适用于公司，也适用于个人——无论你是企业家、自由职业者还是雇员。你必须把自己变成一个品牌，并学会如何推销自己。基本上有三种类型的人：第一类人成就甚微，但非常善于展示和推销自己。当然，从长远来看，他们肯定会失败。第二类人非常擅长自己所做的事情，但不善于让别人注意到他们的成就。只有第三类人在这两方面都取得了成功：他们取得了很多成就，并且能够把自己的成就展示给别人。

为了做到这一点，你需要把自己变成一个品牌。当被问及自身的特殊优势时，许多人会犯这样的错误：提到了太多不同的领域，给人留下模棱两可、优柔寡断的印象。记住，万事通也可能一事无成！相反，你必须学会定位自己，找出自己真正的优势所在，以及向他人传达你独特卖点的方式。

如果你是一位企业家或自由职业者，你的委托人或者客户就是你需要接触的目标受众。如果你是一名员工，你的直属经理或老板很可能是你自我推销活动中最重要的目标。每个公司都有一些有天赋、有奉献精神的人，他们以重要的方式为公司的成功做出了贡献，但他们的努力和成就被低估了，因为他们不善于自我推销。在这方面，他们的行为就像一家公司，没有推广自己的产品，错误地认为质量代表一切，以为客户迟早会注意到他们。在这种情况下，无论是对企业还是个人，都是一个致命的错误。

为了获得成功，你需要让别人觉得你“擅长做某事”。你必须为自己建立一个形象，并传达你独特的卖点。在营销术语中，这被称为定位，它是名副其实的营销策略的核心。这不仅适用于律师、税务会计师、医生，也适用于雇员。大多数公司，尤其是大多数自由职业者和员工，低估了这种定位的重要性，也低估了积极、专业的公共关系策略的重要性。

书中的男女主人公都掌握了完美的沟通和自我推销的艺术。麦当娜和阿诺德·施瓦辛格、雅诗·兰黛和理查德·布兰森、杰克·韦尔奇和沃伦·巴菲特——他们都取得了非凡的成功，但同样重要的是，他们都找到了定位自己的方法，并以专业的方式将这些成功传达给他人。

他们都不是因为广告宣传而出名，而是因为媒体的报道。理查德·布兰森和杰克·韦尔奇为了宣传自己，出版书籍、制作电视节目或定期在知名报纸上撰写专栏。施瓦辛格从一开始就把自己标榜为一个品牌，他在健美生涯的早期就意识到自己内心的态度对评委产生了深远的影响。他深信，“如果你把自己推销成赢家，人们就会把你看作赢家。”[33]

即使在2003年竞选州长初期，施瓦辛格也告诉记者，他会赢——仅仅是因为他知道如何推销东西。毕竟，他已经成为一名健美运动员，后来又成为一名演员，他把自己推销给了美国和世界各地的人们。[34]有些人没有施瓦辛格那样自我推销的天赋，他们可能认为推销自己有失身份，但对于施瓦辛格这样的人来说，自我推销并没有什么不妥之处。正如施瓦辛格在自传中反复强调的那样：“健身是如此，政治也是如此。无论我在生活中做了什么，我都知道必须推销它。”[35]

就像我们在第五章中所看到的，成功人士通常有敢于不同的勇气。这样的勇气是成功自我推销的先决条件，正如施瓦辛格所深知的那样：顶住顺应习俗的压力，一以贯之。他总是觉得，要想给人留下持久的印象，唯一的方法就是以一种没人做过的方式去做。[36]

经常有人建议他改个美国人更容易发音的名字。施瓦辛格本人却认为他的名字是一种优势，因为它是独一无二的。他很早就聘请了公关专家帮助他在媒体上宣传施瓦辛格品牌。他的传记作家库奇·隆梅尔强调公众对他的尊重是多么重要。施瓦辛格说，他意识到了媒体的力量，为了赢得比赛，在他是健美运动员的时候就聘请了一个美国顶级公关管理团队。[37]他很快意识到媒体是提升自己形象和市场竞争力的最佳途径。[38]

没有多少人能像他那样了解媒体，并能像他那样理解职业自我推销的重要性。“对我和我的事业来说，形象就是一切。”施瓦辛格说：“形象比现实更重要。最强大的是人们对我的看法和信任。”[39]施瓦辛格的例子表明，公关远比传统广告有效。施瓦辛格本人是当今世界上最著名的品牌之一，却从未在广告上花过一分钱。相反，他把营销预算100%投入公关。

沃伦·巴菲特也不仅是个冷静的投资者，他向外界展示的是一个形象。每年5月的第一个周末，他都会举办伯克希尔·哈撒韦公司的年度股东大会，比世界上大多数公司的排场要大得多。成千上万人前往内布拉斯加州的奥马哈朝圣，只为一睹巴菲特和他的密友、合伙人兼副手查理·芒格的现场演说。他把股东大会变成了伯克希尔·哈撒韦公司旗下或部分控股公司的大型贸易展会——从珠宝到家具、地毯和电视甚至糖果，参观者几乎可以买到他们想要的东西。杰夫·马修斯，一本300页大部头作品的作者，全情专注于年度股东大会。他说：“这个股东大会与大多数年度股东大会有天壤之别。很多著名企业的年度股东大会很少有股东参加，而且除了在公司危机期间外，大多数年度股东大会被国家级媒体忽视。然而，伯克希尔·哈撒韦公司的年度股东大会吸引了来自世界各地其他企业的股东、记者”。[40]

巴菲特的报告以一种真诚而幽默的风格写成，这是他公司和个人的营销工具，传达了他品牌形象的核心：建立在开放、诚实和批判性自我反思基础上的能力和信任。

巴菲特已经成功地把自己变成了一个传奇人物。然而，在他职业生涯的早期，他不得不说服其他人投资他的企业。仅仅几年之后，正如他的传记作者所言：“常规被打破了。”他不再寻求青睐，而是施予，人们因为巴菲特拿了他的钱而感激，会请求他负责投资。在余生中的许多场合，他都会使用这种技巧。[41]

只有那些知道如何定位自己，了解公共关系和专业媒体传播的重要性，并且不怕争议的人才有机会在今天的市场上被注意到。在公众眼中，这基本上是一个持续不断地争抢杆位的竞争。

到目前为止，你是如何定位自己的呢？通过强调和推广你的才能、品质和独特的卖点，为自己制定一个营销策略，这种定位越明显越好。你应该为自己找一个以前没有过的商机。正如我在本书第四章中所描述的，把你的注意力完全集中在一个问题上。

大多数人以及许多公司犯了同一个错误，即想要同时在太多的不同领域表现卓越。但是为了有效地提升自己，你必须真正地，更重要的是独一无二地，在一件能让你从人群中脱颖而出的事情上表现出色。
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第十三章 热情和自律

德国模特海蒂·克鲁姆曾是世界上薪酬最高的超模之一，现在她是传媒行业的成功女商人。2018年，她的收入估计为1700万欧元，超过了德国最大汽车公司戴姆勒、大众和宝马的首席执行官的年收入。40岁的她比所有同事都好看吗？当克鲁姆自己说自己“没有比外面许多模特好看”，而且“比大多数模特矮，还胖”时[1]，她不是在寻求赞美，只是简单地陈述事实。在模特行业中，美貌或许能让你迈出第一步，在那以后，成功与否取决于其他因素。

媒体倾向于从某种角度来描绘超模。由于一两位成功的超模被认为很难相处、刻薄、不可靠，成千上万渴望成功的人就认为他们不想成为自律、可靠、守时、和蔼和容易合作的人。这是一个错误的假设，这可能就是那些看起来注定成功的漂亮年轻女性从来没有成功的原因。

在这个世界上，可能没有比模特更需要自律的职业了。高薪超模的日程安排并不比国际知名高管的少。不同的是，不管高管的生活有多紧张，没有人期望他们能一直保持良好的身材和形象。

在谈到促使她成功的策略时，克鲁姆毫无意外地建议未来的模特们“准时”。她补充道：“要有条理”“注意情绪”“做好功课”[2]。对于十四五岁进入这个行业的年轻女孩来说，这些都是天生的品质吗？当然不是！但是，有足够的自律来接受这些，是她们最终成功的决定性因素。热情是自律的先决条件。如果一个人总是强迫自己去做并不真正想做的事情（当然，有时也有必要这样），那么他就不会成功。当你对某件事越有热情，自律就越容易实现。“幸运的是，”克鲁姆说：“除了好于一般人的长相和身材之外，还有一件事对我有利：我极度渴望成功。”她说，欲望是“最终的动力。它会让你疯狂地工作，不会太快或太容易放弃”[3]。

这一切都始于1992年，当时这位年轻的德国人在一次模特比赛中击败了3万名竞争者，赢得了一份超过30万美元的三年期合同。她19岁时（和阿诺德·施瓦辛格决定去美国实现雄心壮志的年龄一样），海蒂·克鲁姆也来到了纽约。她和另外两个德国女孩住在蟑螂出没的大楼里，没有热水，天花板还漏水。“三个月来，我每天都在打电话，有时一天打十个。我只是上千个想在纽约当模特的青涩女孩中的一个，她们每个人看起来都很棒。通常我会排队等候，客户会看我的简历，说谢谢，然后把我打发了。我只是大池塘里的一条小鱼，那感觉真的很糟。”[4]

她的第一份重要工作是为流行时尚杂志《米拉贝拉》（Mirabella）拍摄封面。在那之后，她为邦恩·贝尔系列化妆品担任模特。1995年8月，她登上了《自我》（Self）杂志的封面。三年后，当克鲁姆登上《体育画报》（Sports Illustrated）泳装专刊封面时，迎来了巨大的突破。这本杂志拥有5500万读者，这是每个模特的梦想。她知道从那时起她的生活将彻底改变。不久之后，她开始为内衣品牌“维多利亚的秘密”做模特，并登上了《时尚》（Vogue）和《Elle》等杂志的封面。

但克鲁姆意识到，为了取得长期的成功，她必须定位自己，为自己创造一个形象，否则她很快就会被遗忘——就像模特行业地平线上的另一颗流星。“我很快意识到，如果你仅仅靠一张脸，而不把自己塑造成一个有个性的人、不被公众所认识（或想认识）的人，那么你很快就会在这个行业里完蛋。这听起来可能很粗俗，但你必须让自己成为一个为公众所知、有个性的人，以便能够更长时间地被关注。否则，你就是昙花一现。”[5]

与比早她十几年来到美国并取得成功的阿诺德·施瓦辛格一样，克鲁姆野心勃勃、自律自强。最重要的是，她愿意学习。诸如“永不放弃！”“尝试每件事！”这些格言毋庸置疑，也很重要，但还不足以令她登上顶峰。

克鲁姆说，成功的关键是“承认你有不知道的，并寻找值得信赖的人”[6]。这让我们想起了希腊船王亚里士多德·奥纳西斯去世前不久所说的话。当时有人问他，如果他能重新开始，会有什么不同。他说什么也不会改变，除了一件事：他会从一开始就给自己找最好的顾问。

克鲁姆几乎取得了超模的所有成就，这让她成为目前世界上薪酬最高的女性之一。她的第一部电视连续剧于2004年在美国上映。她是《天桥骄子》（Project Runway）节目的11位制片人之一，同时也是该节目的主持人和评审团主席。自2006年以来，她还上了德国电视台的《德国的下一个顶级模特》（Germany's Next Topmodel）节目。她将自己的成功归因于“热情、渴望和自律”的结合。

持久的热情是实现远大目标的最基本前提之一。许多人对某件事充满热情，但他们的热情并不持久。对目标的热情可能会激励你，但为了实现它，你需要更多的自律。

不要错误地低估纪律的重要性，甚至在面对最后期限的时候也要极度守纪律。按时完成任务的人被认为是可靠的、值得信赖的。你愿意把工作给谁？是你以前经历过可能不会按时完成任务的人，还是以前从未让你失望的人？

在截止日期前完成任务是绝对必要的。为了让你的客户或老板信任你，你必须在约定期限前高质量地交付成果。为自己定个规矩：一定要在约定的截止日期之前（绝不能迟于此）交付产品或提供服务。

只要这是你一个人的事，那应该没有任何问题。可当你经营一家公司时，问题就出现了，你的一些员工在面对截止日期时不会那么一丝不苟。当然，你应该始终确保你雇用的人是可靠的，可靠应该永远是公司文化中最重要的价值观之一。但是你的公司发展得越快，你就需要和更多不可靠的员工打交道。

我的一个朋友告诉我，他的一个雇员的智商比大多数人要高，工作很努力，水平也很高。他唯一的失败之处就是不能守住最后期限。根据我朋友的说法，这确实是该员工唯一的弱点——但这太严重了，妨碍了他的职业发展。在我朋友的公司工作了十年后，他被解雇了。

如果一个人无法合理安排自己的工作进度，你不会想让他负责一个大部门，更不用说负责整个公司了。众所周知，那些毫无章法、不能按时完成任务的人永远不会被提升到领导职位。

广告创意工作者并不是好的守时榜样。有创造力的人往往非常敏感，他们会受情绪波动影响而不是严格遵守时间表。这就是为什么在广告业，高度的自律加上创造力会让你登峰造极。事实上，对守时的狂热是大卫·奥格威传奇式成功的原因之一。奥格威在他最畅销的回忆录《广告人的自白》（Confessions of an Advertising Man）中写道：“今天，当奥美广告公司的任何员工告诉客户，我们不能在规定期限内完成广告或电视广告时，我怒火中烧。在最好的公司里，承诺总是被遵守的，不管是为此感到痛苦还是要加班。”[7]他向员工宣讲的行为准则包括以下告诫：“我钦佩有条理、按时完成工作的人。威灵顿公爵直到完成了桌上的所有工作才回家。”[8]

艺术家不是自律的典范。但他们中最成功的人，比如音乐人、演员麦当娜，在这方面一直都出类拔萃。曾执导过由麦当娜主演的电影《神秘约会》的苏珊·塞德尔曼也谈到她非凡的自控能力。“接第一批演员的时间安排在早上六点半左右，接麦当娜得更早。她会在凌晨四点起床，在到片场之前，去基督教青年会健身俱乐部游泳，她有着惊人的自律能力。”[9]

作为一名从事成人娱乐业的企业家，贝亚特·乌泽将自己成功的秘诀描述为：“成功与自我控制有莫大的关系。跟我打交道的人都说我有很强的自律能力，这无疑为公司的成功做出了贡献。通向成功的路没有电梯，你必须一步一个脚印。”[10]

成功的投资者阿尔瓦立德王子以疯狂守时著称。有一次，他计划在一天内访问四个国家的六个城市。为了确保不会因为不可预见的情况而错过一个重要的约会，他甚至让一架更小型的备用飞机跟着他的私人飞机。“他解释说，这样做是为了‘保险’，以防他的波音公司遇到问题，把紧凑的日程安排和这些高效会议搞得一团糟。如果遇到意外，他只需与核心团队一起登上小型喷气式飞机就可以了。3万美元，这是一天的‘保险费’。”[11]

相比之下，和他的朋友前总统吉米·卡特在亚特兰大的会面就划算多了。由于堵车，阿尔瓦立德答应给司机300美元——相当于司机一周的工资——让他及时赶到卡特中心。司机开着加长的豪华轿车，驶出高速公路，穿过城市的穷街陋巷，在距离约会时间仅剩几分钟把他送到了会场。[12]

阿尔瓦立德有一个专门的旅行团队，负责组织和协调他紧张的日程安排，确保“每天每一分钟都有安排，尤其是王子对守时很讲究，不喜欢浪费时间”[13]。如果他对旅行的后勤安排感到满意，会支付丰厚的奖金，相当于工作人员三到六个月的工资，甚至一整年的工资。[14]

沃伦·巴菲特也用金钱来约束自己。当他觉得必须减肥时，他会给孩子们开张1万美元的未签名支票，并承诺如果他不能在某一天减到一定的体重，他就会在支票上签名。他的孩子们会用美食诱惑他，但沃伦·巴菲特总是拒绝。他的传记作者写道：“他一次又一次地开出那些支票，却从来没有签成过一张。”[15]

国际象棋传奇人物加里·卡斯帕罗夫强调纪律的重要性。十岁时，他被三届国际象棋世界冠军米哈伊尔·鲍特温尼克开办的国际象棋学院录取。鲍特温尼克成为他的榜样、教练和最严厉的批评家。“鲍特温尼克制定了理想的锦标赛作息制度，为吃饭、休息和运动制定了严格的时间表，这是我整个职业生涯都遵循的作息制度。鲍特温尼克对那些抱怨自己没有足够时间的人没有耐心。还是别想着告诉伟大的导师你那天很累吧！”[16]睡眠和休息时间的安排和日常生活的其他方面一样细致。卡斯帕罗夫在他自己的家里也这样，他母亲在家里固守规则，执行严格的纪律。卡斯帕罗夫说：“在当今快节奏的世界里，如果纪律听起来很枯燥，甚至不可能被遵守，我们应该花点时间考虑一下，在我们的生活中，哪些领域可以被成功规划、提高效率？拥有良好的职业道德并不意味着成为一个狂热分子，它意味着要意识到这一点，然后采取行动。”[17]最重要的是，卡斯帕罗夫说，为了接近你的目标，回顾你已经取得的成就是至关重要的。他引用了偶像鲍特温尼克的话：“人与动物的区别在于人有能力确定优先级！”[18]

特别是自律对于培养新的建设性习惯，或戒除旧的破坏性习惯至关重要。习惯是你最大的敌人，也是你最好的朋友。你可能会养成不按时完成任务、错过约会和达不到目标的习惯，但是你也可以养成正确做事的习惯。养成一个新的习惯，应该不超过几个星期或几个月，这有助于你实现目标。但在这段时间里，你需要自律。

许多人似乎认为守时和自律是过时的美德，在现代社会已经不再重要。但守时只是另一种形式的可靠，自律对我们和他人的关系至关重要，对我们的成功也十分重要。没有人喜欢与那些只说不做的人一起工作。不可靠的人不值得信任。

事实上，他们甚至不相信自己。如果我总是不能实现小目标，又怎么能获得实现大目标的信心？为了获得自信，你必须从头到尾把计划坚持到底。完成你已经开始做的事情总是会让你感觉很好——不完成它会让你感觉很糟糕。

守时也是一种尊重。我记得我和一家公司的董事长发生过一次争论，他不太把守时当回事，还说守时的人让自己和别人的生活都变得困难。因为我们是朋友，所以我没有把这件事放在心上，但我确实问过他：“如果你可以选择今晚和谁共进晚餐，你会选谁？”他回答说，他选择的用餐伙伴将是时任德国总统罗曼·赫尔佐克。就我个人而言，我可以想出更多有趣的人，更愿意跟他们吃饭，但这个与我的问题不相干。“那么，如果你要去见罗曼·赫尔佐克，你会迟到多久呢？十分钟、二十分钟，甚至三十分钟？”他说：“哦，不，我一定要早点到餐厅。”这是一个诚实的回答，我反驳道：“嗯，我认为自己和罗曼·赫尔佐克一样重要，如果我要会见某人，我会像对待罗曼·赫尔佐克那样礼貌、体贴地对待他们。”

不自律，你就不能实现你的目标。因为不自律，别人就不会信任你，也不会认为你可靠。纪律对于那些具有叛逆天性的人尤其重要，正如我们在第六章中所看到的，许多成功的企业家都具有这种性格。“如果你不能执行自己的规划，就必须服从别人的指令。”因为我从不喜欢服从命令，所以我认为自律是成功的基本前提。

然而，纪律只是达到目的的一种手段——它不能取代热情，热情才是成功的真正驱动力。如果你不能约束自己去做一些不喜欢的事，你迟早会失败。这就是为什么你需要找到一些能让你在很长一段时间内保持兴趣和热情的东西。

好好审视一下你的生活，问问自己，是否真的对正在做的事情充满热情。任何人都能为自己设定最重要的目标，那就是找到自己最感兴趣的事情，然后把它变成日常工作。大多数人早就把儿时的梦想给埋葬了，因为他们太多次地被告知要“现实点”。

如何找到你最感兴趣的东西？我建议你进行以下思维实验。

1.如果你只剩六个月的寿命，而且有足够的钱不必担心生计，你会做什么？

2.如果你明天要继承1000万美元，并且不再为生计发愁，你会从事哪项工作？

有没有什么事情是你特别喜欢的？当你做这些事情时，会感觉时间过得飞快？你有没有认真考虑过把你的业余爱好变成养家糊口的事业？这正是阿诺德·施瓦辛格、海蒂·克鲁姆、麦当娜、可可·香奈儿、史蒂夫·乔布斯、比尔·盖茨、迈克尔·戴尔等书中人物所做的：他们把自己的爱好变成了工作，从而发家致富。

如果你对一份工作充满热情，而不仅仅是感到舒适、满足，就会容易达成必要的自律。接下来你要学习有效地规划生活和工作。如果你遵循下一章中关于“效率”的规定，你的生活就会比以前高效得多。
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第十四章 效率

无论你是为自己工作还是为别人工作，如何才能显著地增加收入？我们几乎可以排除两个决定你收入的因素：你既不能变得比现在聪明两倍，也不能增加两倍的工作量，但你的目标是赚的比现在多两倍。幸运的是，以上两条并不是关键因素。不可否认的是，智力对你的职业生涯并不重要。无论如何，你与生俱来的智慧就足够了。至于说到工作量翻倍，你一天工作多少是有天然限制的。如果现在是10个小时，你可以再增加3～4个小时——有时，你可能不得不这样做，但是增加工作量并不是增加收入最聪明的方法。

原则上，你就只剩下两个选择：

1.增加你的知识；

2.提高工作效率。

这两种策略都有可能带来成功，但最关键的，也是最常被低估的、能提高收入的因素是效率。大多数人认为他们工作相当有效率，事实上，只有极少数人是这样。如果你意识到自己的工作效率不高，那是好消息而不是坏消息。这表明你有大量未开发的资源可供使用。

效率意味着用尽可能少的时间和精力来达成最好的结果。我们所有人把大部分时间花在做一些对整体“结果”有重大影响的事情上。你可能听说过80/20原则，这是意大利经济学家维弗雷多·帕雷托约100年前提出的。为了证实帕雷托的理论，不同领域的后续研究中表明：“世界通常分为少数的重要影响和大量的不重要影响……我们发现，20%的人在自然力量、经济投入或我们可以衡量的任何其他因素上，通常会影响大约80%的结果、产出或影响力。”[1]

一旦你确定了20%的活动导致80%的结果，就需要把注意力集中在这20%的活动上。成功不在于努力工作，不在于假装忙碌，也不在于无所事事。成功就是要做正确的事，也就是说，做那些能够给你带来结果的事。没有哪个客户会为你在办公室里长时间拖延而付钱，你的客户只会为你提供的结果付钱。为了有效地工作，首先你需要对想要达到的最重要目标有一个清晰的概念，每隔一段时间，花点时间坐下来想想哪20%的活动会能影响80%的结果。许多人发现很难区分哪些事情是重要的，哪些不是。他们把时间和精力浪费在次要活动上——那些问题需要解决，但对结果的影响很小。有些人表现得很忙，因为他们认为老板或同事会对他们的贡献印象深刻。另一些人为了避免处理更大、更重要、更复杂的工作，在琐事上浪费了太多时间。

将自己对工作的态度与世界上最成功的投资者乔治·索罗斯的态度进行一下比较。索罗斯曾对他的朋友拜伦·威恩说：“你的麻烦在于，你每天都去工作，你认为因为你每天都去工作，所以你应该做些什么。我不是每天都去上班，我只在工作有意义的时候才去。”但是，他补充道：“那一天我真的做了些事情。”[2]

把你在工作日里做的每件事都记录下来，然后把注意力集中在真正重要的事情上：那20%的事情会影响你80%的结果。剩下80%的事呢？在某些情况下，你会逐渐意识到这些事情能否完成并没有多大的区别。其他工作也要做，但不一定是你做。

专注于你的长处，试着把其他事情委派给你的员工。时常问问自己，某项工作是否只能由你来完成，或者其他人也可能（或几乎同样有能力）完成它。如果一个赚了7.5万美元的人做的工作可以由他的秘书来完成，而秘书的工资只有他的一半，那么他就是在浪费宝贵的资源。你是否曾经问过自己，你多久接手一次员工能胜任的工作？如果你一年赚7.5万美元或15万美元，却仍然自己订机票、安排约会、复印，或者去杂货店购物，那你一定做错了什么。你可以把时间花在其他事情上，这不仅会给你带来更大的满足感，还会对结果做出更大贡献。

委派工作是提高效率的关键。为什么人们觉得这很困难？很多人说：“向别人解释需要做什么花的时间太长了，自己做会更快。”这在很多情况下可能是真的，但这是短视的想法。当然，一开始你必须花时间向别人展示你需要他做什么。但从长远来看，这会节省你的时间，让你在自己的专业发展上投资。尽管不得不向那些没有立即理解你的人解释会让人沮丧，但想象一下，如果你余生都要自己做这些事情，那该有多么令人抓狂！

完美主义者尤其不愿意委派工作。例如，许多自由职业者、律师或会计师会坚持自己处理哪怕最琐碎的事务。尽管完美主义有着积极的一面，但正如我们在第十章“不满是一种驱动力”中所提到的，它也会造成很多损害。如果你花50%的时间完善剩下5%的事，你就是在浪费时间和精力。你必须学会接受这样一个事实：某些事情不能做到100%完美，只能完成95%。满足于95%可能比坚持100%更有效率。

还要记住，大多数复杂的任务可以被拆分成许多较小的简单任务。在很多情况下，你的知识或创造力只需要完成你所承担任务的10%。剩下的90%由相对简单的任务组成，一旦你将这些复杂的任务拆分成不同的步骤，就可以将这些任务委托他人。永远记住：你不能同时出现在两个地方。你花在一件事上的时间是你不能花在其他事情上的时间，所以委派工作是一项如此重要的技能。

然而，这是一项你需要习得的技能。委派工作并不意味着在没有解释需要做什么以及何时需要做的情况下就把工作交给员工。当然，这也并不意味着在没有确保结果符合要求的情况下，就把工作委派给别人。正如德国邮购大王维尔纳·奥托所言：“在没有监督的情况下授权是自由放任的行为。”[3]没有监督，你就不会得到预期的结果，这反过来也会证实你的信念，即如果你想做得好，就需要自己做。所以你必须避免两个极端：不要事事亲力亲为；或没有足够的培训和监督，就把工作交给别人。

当维尔纳·奥托看到任何处于领导地位的人把时间浪费在不必要的事情上时就会生气。他希望这些人看到的是“更大的图景”。“所有其他任务都应该委派给下属，因为对于奥托来说，能够分派任务是一项关键的领导技能……他知道，专注于小事会妨碍创造力，而创造力是所有公司的根本动力。”[4]

约翰·洛克菲勒也信奉同样的原则，他为团队的新成员制定了如下规则：“如果他能使唤别人干活，就没人干活了……尽快找一个你可以信赖的人，在工作上训练他，然后坐下，踮起你的后脚跟儿，想办法让标准石油公司赚钱。”[5]缺乏自信的人往往会将他人视为竞争对手，在极端情况下，他们会确保自己的员工都没有获得任何技能，并通过拒绝让他人从自己的经验中受益，从而使自己变得不可或缺。大卫·奥格威强调，好的领导力恰恰相反：“如果你雇用比自己强大的人，奥美广告公司将成为一家巨人公司；如果你雇用比自己弱小的人，我们将成为一个矮人公司。”[6]他坚持只雇用最优秀的员工——即使这些员工比他还优秀。“如果必要的话，给他们的钱要比给自己的多。”[7]

即使是那些给人留下“总想成为焦点”印象的人，也往往知道委派工作比自己承担一切更明智。CNN创始人特德·特纳就是一个典型的例子。他的传记作者断言：“特德挑选合适人选的才能一直被大大低估……他从一开始就本能地知道，他不能独自完成这件事，即使他经常给人留下他想这么做的印象。”[8]

沃伦·巴菲特已经掌握了完美的委派艺术。所罗门兄弟公司破产后，他任命德里克·莫恩到这家受到重创的公司担任新的首席执行官。莫恩问他：“你对谁该进管理层有什么看法吗？策略方面有什么方向指给我吗？”巴菲特瞥了他一眼，直截了当地回答：“如果你要问我这样的问题，那我选错人了。”说完，巴菲特就走了。[9]

玛丽·巴菲特在谈到她前公公时说：“如果有一种管理技巧是沃伦所独有的，那就是他愿意将权力下放到大多数CEO能接受的范围之外……沃伦拥有超过88家不同类型的企业，他已经将这些公司的管理权移交给了8位非常称职的首席执行官。”[10]当巴菲特收购森林河公司时，他告诉公司的首席执行官彼得·利格尔，他一年只想收一次彼得的信。他明确要求伯克希尔·哈撒韦公司的CEO们永远不要给他写任何东西。当他的一位CEO向他请示关于购买新飞机的事时，巴菲特说：“这是你的决定。这是你要经营的公司。”[11]

那么，为什么巴菲特比大多数公司老板更愿意把工作委派给他人呢？首先，他意识到自己缺乏做决定时所需的专业知识。尽管巴菲特实际上对许多行业特有的问题非常了解，可能持不同的观点，但认识到自己知识的局限性是他最大的优点之一。在他看来，自己的工作是激励高管，而不是为他们做决定。

巴菲特还认为，高管们不会喜欢他指手画脚，质疑他们的判断。事实上，研究表明，员工自主决策和管理工作量的自由，是影响工作满意度的最重要因素之一。那些认为自己的工作一直受到监控的员工意识到他们的老板并不真正信任他们。当然，这是一条学习曲线：如果你倾向“微观管理”你的员工，会发现员工习惯你做决定，你很难突然放弃责任——但这正是你必须强迫自己达到的目标。

为了专注于你的核心职责，学会分配次级任务是至关重要的。一旦你确定了那些对整体结果影响最大的因素，就要把注意力集中在这些因素上，不要让自己被其他事情分心。当你正在处理一份重要工作时，不得不与其他人交谈——进入你办公室的同事，或是打电话给你的联系人——会成为需要花费时间和精力的主要干扰。你有责任确保自己专注于手头上的工作而不让自己分心。不要把分心归咎于那些让你分心的人——你自己才是罪魁祸首。在我以前的公司，来访的客户通常会询问每扇门上的标志，这些标志和交通灯一样，要么是红色的，要么是绿色的。许多年前，我引入这些标志，就是为了给员工提供一种向同事发出信号的方式，告诉他们自己是否愿意被打断。后来，我了解到大卫·奥格威曾经装了“一套红色和绿色的灯在他的办公室门外”，用来表示他是否愿意接待来访者。[12]

你必须计划你的工作，设计你的工作环境，使你能够完成所做的一切。启动了项目却不能快速完成它们，会严重降低你的效率。当然，也有例外——例如，有时你可能会意识到，从一开始就不应该启动某个项目。在这种情况下，最好承认自己的错误，尽快把工作做完，而不是浪费更多的精力，这些精力本可以更有效地花在其他事情上。

开始一个项目，但不能迅速完成，也会破坏我们从一项已完成的工作中获得的满足感。月底，一个做了很多桌子和衣柜的木匠会比车间里满是未完成物品的同事更快乐。成功地完成一个你已经开始的项目总是会让你自我感觉良好。一次启动许多项目而完不成其中任何一个，会让你感觉很糟糕，更不用说浪费的时间和资源了。

拖延症是一种常见的投诉，而且比你想象得更有害。如果你总是拖延一些需要完成的任务，那会给自己造成严重的问题。首先，你的潜意识会不断地“唠叨”你还有工作没有完成，你不得不浪费大量精力来压制那些提醒。其次，你迟早要向你的老板、同事或客户解释为什么还没有完成这项工作。再次，你耽误的时间越长，工作就会变得越难。例如，在会议结束后马上就写会议记录要比一周后写容易得多。最后，你拖延的时间越长，你就会越不舒服。

你总找不到时间来处理事情？偶尔可以提前几个小时到办公室。你会惊讶地发现，没有同事打扰你，没有电话或电子邮件的干扰，你能完成多少事。如果可能的话，你也可以在约定的截止日期之前完成一个项目，这会让你的老板或客户大吃一惊。我已经养成了比承诺的时间提前交付任务的习惯。

当然，这只有在你制订了切实计划的情况下才有效。基于一切都将按计划进行的假设性计划都是不现实的。“未雨绸缪”，如果你不这么做，你知道他们怎么说最周密的计划……

有些人会把所有的会议和约会记在日程安排表或约会簿上，这是理所应当的事，但他们忘了记下跟自己的约定。如果我知道我必须在某个时间之前完成一份草稿，就会把它记在我的日程安排表里，就像提醒自己与客户或员工有约一样。

正如沃伦·巴菲特知道的一样，时间是我们最宝贵的资源，必须明智地加以利用。巴菲特的传记作者爱丽丝·施罗德写道：“他只做有意义的事，还有他想做的事。他从不让别人浪费他的时间。如果他在日程表上增加了一些东西，他就放弃了其他的东西。”爱丽丝还补充说他的谈访内容“热情而简短。当他准备停止说话时，谈话就戛然而止了”[13]。

效率也是按正确顺序做事的问题。通常，需要按流程完成一个步骤，再开始下一步。除非你提前计划，否则整个过程可能会在数天甚至数周内遇到瓶颈，因为你没有通过必须先完成的步骤来预测下一步。

很多浪费时间和效率低下是因为人们“忘记”做一些事情。如果我的一个员工告诉我他们“忘记”做什么，那也不管用。当然，我不期望谁能记住每件事——无论他们的记忆有多好，没有人能记住每件事。我希望的是他们把要做的事写下来。这听起来可能很简单，但对很多人来说显然不是这样，他们宁愿依靠自己的记忆，也不愿依靠“待办事项”清单。有些人可能会把事情写下来，但不会马上写下来。给客户打完电话，就写下需要做的事情——马上做，否则你可能根本不会做。我们都遇到过这种情况：打过电话后，你会在心里对自己说要留张便条，写下“尽快”。但在你开始写之前，电话又响了，或者有人带着另一个问题走进你的办公室，你还没有写下上一个客户要求你做的事情，直到几天后才想起来。我也不喜欢在屏幕上或桌上的所有文件下面贴上黄色便签。最好有一个合适的“待办事项”清单，完成一项，划掉一项。你可以从划掉一个又一个的项目中获得真正的成就感！

经验并不一定像某些人所说的那样有价值。多年来，他们可能积累了很多经验，但是否从这些经验中学到了什么则完全是另一回事。有些人似乎无法从他们的经历中得出正确的结论，这意味着他们会一次又一次地犯同样的错误——或者犯类似的错误——这会造成很多麻烦。要记住的重要一点是，为了避免重复类似的错误，你需要能够进行提取和归纳。

一个摸了热炉子的孩子可能会得出这样的结论：摸热炉子是错误的，以后不要再这样做。第二天，孩子碰了一个热熨斗，然后学会不要碰热熨斗。两周后，孩子摸了一个热的烤面包机，学到了另一课。一个更聪明的孩子会在第一件事发生后就总结归纳，从那以后不再接触任何热的东西。

换句话说：在你犯了错误之后，不要只想着如何避免再次犯同样的错误，而要想想你能从这个错误中学到什么，以避免将来犯类似的错误。效率意味着能够从个人错误中归纳出更大的图景，而不是浪费更多的精力和时间去犯类似的错误。不要只问自己：“我能做些什么来确保同样的错误不再次发生？”相反，你需要问自己：“我能做些什么来确保类似的错误不会再次发生？”

乔治·索罗斯认为他的成功在很大程度上是因为他比别人更善于从错误中学习。索罗斯坦率地承认，他并没有比任何人更可靠。“但我认为我最擅长的是承认自己的错误……这就是我成功的秘诀。”[14]

别忘了，你的成功和失败都能教会你很多东西。任何一个称职的足球队经理都能从成功和失败中吸取教训。许多人因成功高兴，却不反思他们成功的理由。但是，除非你这样做，否则将无法重复成功。

花时间分析你的成功、失败、低效以及其他任何妨碍你更快实现目标的因素，都是值得的。

提高效率的关键是知道哪些活动对你想要达成的结果至关重要。把精力集中在这些活动上，尽量把那些需要较少知识和创造力的日常任务委派给别人。最重要的是，你需要学会将你的项目及实施过程划分出哪些是需要知识、经验或创造力的任务，而哪些不需要。后者可以委托给你团队中经验不足和能力较差的成员。常问问自己：“我真的是唯一可以做这件事的人吗？还是其他人也能或者几乎能够做到跟我一样好？”

除非你学会授权，停止“我还不如自己做”的想法，否则你永远无法实现更高的目标。养成这样的习惯：每天问问自己，哪些活动有助于你实现目标——然后先着手去做。当然，只有当你没有被一个接一个的“紧急”任务影响时，才能做到这一点。如果你立即去做，而不是把时间浪费在拖延上，大部分“紧急”的工作就永远不会变得紧急。
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第十五章 速度至关重要

一旦你提高了效率，速度也会大幅提高——这是实现更宏伟目标的重要前提。计算机、互联网和现代电信作为一个整体，都加速了工作进程。速度在今天比以往任何时候都重要。大公司不一定能打败小公司——事实上，后者往往具有竞争优势，因为在当今的商业世界中，比其他人快就是王道。

一个公司成长得越多，其发展速度就越慢。由于受官僚主义和行政程序的阻碍，大公司越来越缺乏灵活性，甚至可能变得像政府机构或国营企业。比起关注客户或客户的需求，他们成立了执行行政任务的笨重的官僚机构。许多管理层和行政层的员工花在“公司政治”上的时间和开发新产品线或维护客户的时间一样多，换句话说，花在“公司政治”上的时间也是他们花在保住自己职位和试图绊倒竞争对手上的时间。

就像航空母舰一样，大公司也很难改变路线。阅读杰克·韦尔奇的精彩人生，你会发现他一直在与公司内部臃肿的官僚作风做斗争。韦尔奇在通用电气公司掌舵20年，通用电气公司是一家全球性企业，拥有超过30.1万名员工。

韦尔奇回忆道，他在1980年接任首席执行官时，通用电气公司是“一个正式而庞大的官僚机构，拥有太多管理层”。管理这家公司需要超过2.5万名经理，“在工厂和我的办公室之间多达12个层级”。超过130名高管担任副总裁或以上职务，每一位都有各种各样的头衔，各自配有一名勤杂人员。[1]在他们的一家工厂里，一个简单的锅炉由四个不同的组织层级监管，韦尔奇的办公桌上摆满了“几乎每一个对重大资本支出的要求”。“在某些情况下，已经有16个人在上面签了名，我是最后一个需要签名的。那我增加了什么价值？”[2]公司总部被官僚统治着，他们“表面上愉快，私底下充斥着不信任和野蛮”。这句话似乎总结了官僚们典型的行为方式，他们在你面前微笑，但总是在背后捅刀子。[3]

韦尔奇被认为是“世界上最好的管理者”，他的成功是因为他发起了一场“革命”。他说，在最初的日子里，“我向他们‘扔手榴弹’，试图摧毁那些令我感到阻碍的传统和仪式”[4]。韦尔奇设计了一个将经理人分为A、B、C三类的系统。一年后，他会裁掉C类中表现最差的10%。一两年后，主要高管将已离开公司的员工归为C类，以破坏韦尔奇建立的制度。然而，韦尔奇坚持自己的观点，因为他相信这是令通用电气公司恢复灵活性的唯一途径。

他主要关注的是削减官僚结构和提高速度。尽管他以决策迅速而闻名，但他在自传里写道：“40年后，当我退休时，我最大的遗憾之一是我在很多场合行动不够迅速。”他不记得自己有多少次这样想过：“我真希望在做决定之前，能多花6个月的时间来研究些东西。”他很少后悔采取行动——他真正后悔的是在某些情况下没有更快地采取行动。[5]

在某些方面，规模较小的公司更容易达成。如果它们做得好，就可以像快艇一样，随时改变航向，适应市场变化。它们犯下的任何错误都会立刻引起注意，要么它们意识到自己偏离了正确的方向，并改正了错误；要么它们会不着痕迹地败落。大公司有更大的回旋余地，可以在错误甚至是巨大的错误中生存下来，因为客户信任知名品牌，相信如果他们坚持用大品牌，就不会出错。这就是为什么大型企业往往能够在最终倒闭前维持很长一段时间。

打个比方，如果一艘航空母舰的船体受到很大的损伤，它不会立即下沉，但快艇就会。这就是为什么小公司不能犯哪怕很小的错误，然而要想让一个大型企业倒闭却需要付出很多。

拉里·埃里森的故事是诠释当今商业世界中速度重要性的绝佳案例。在他人生的头31年里，埃里森只是从来没有取得过任何成绩的普通人。然而，他现在是世界十大富豪之一。2018年，他的个人财富达到600亿美元。但让我们从头说起，看看一家新成立的小公司是如何击败像IBM这样的巨头的——这家公司的辉煌历史可以追溯到1924年。

拉里·埃里森于1944年出生在曼哈顿。他母亲只有19岁，父亲早就不知所踪。母亲把拉里送养了。拉里在学校里表现不好，拒绝学习任何他认为没有意义的东西。在大学里，他靠当程序员来赚钱。他白天学习，晚上借助IBM电脑为不同的公司工作。

埃里森和妻子住在只有一间卧室的公寓里，他们的财产只有一张睡觉的床。为了挽救失败的婚姻，夫妇俩开始参加各种咨询会。在咨询会上，埃里森的妻子指责他是一个一事无成的失败者。埃里森告诉她：“如果你和我在一起，我会成为百万富翁，你可以得到任何你想要的东西。”[6]在那一刻，他的妻子说：“他对自己做出了不会失败的承诺。那是他人生的转折点。”[7]结婚七年后，她还是离开了埃里森，那时似乎没有任何迹象表明埃里森会改变他的生活。

1974年，他开始在一家名为安培的计算机公司工作，在那里他遇到了鲍勃·迈纳和埃德·奥茨，奥茨后来成为甲骨文的联合创始人。在那之后，他到了专门从事硬件的精密仪器技术公司高就。这家公司对开发软件知之甚少，因此被迫将所有的编程工作外包出去。就在那时，拉里·埃里森想出了一个改变他一生的主意。他打电话给他的前同事迈纳和奥茨，建议成立一家新公司来申请合同。他本人将暂时留在精密仪器技术公司担任联络人，而迈纳和奥茨将与另一名员工开发软件。

促使埃里森迈出这一步的是他意识到自己并不想追逐成功向上爬。在一家老牌公司任职，职业生涯中可能会向更高职位的人卑躬屈膝，这是他在上学时就讨厌的事。“假如有人非要我做一些没有意义的事，我不可能开办自己的学校（所以躲不开），但我可以创办自己的公司。”[8]

1977年8月1日，埃里森和他的两位前同事成立了一家公司，即后来的甲骨文公司。该公司在2017年雇用了来自175多个国家，超过13.8万名员工。埃里森保留了公司60%的所有权——毕竟，这是他的主意——并给了另外两人每人20%的股份。在许多方面，公司结构与微软公司和苹果公司成立早期没有什么不同。这三家公司都是由有技术背景的梦想家和有远见的天才程序员创立的。这些梦想家分别是比尔·盖茨、史蒂夫·乔布斯和拉里·埃里森，而保罗·艾伦、史蒂夫·沃兹尼亚克和鲍勃·迈纳是天才程序员死党。

如果不考虑公司当时面临的问题，就不能理解甲骨文公司惊人的成功。当时，许多公司已经开始在业务中引入计算机技术，但是现有的层次型数据库系统被证明无法满足他们的要求。研究人员一直在研究一种新的数据库系统，他们称之为关系型数据库系统。1970年，IBM研发部门的一员发表了一篇具有开创性的文章——《大型共享数据库的数据关系模型》。20世纪70年代中期，位于圣何塞的IBM研究实验室的程序员们开始致力于将这些想法付诸实际应用。

埃德·奥茨读过这篇文章，对它得出的结论很着迷。“我们都知道关系型数据库系统才是法门，网络型和层次型数据库不是，它们都是老技术了。”[9]埃里森、奥茨和迈纳看到了一个机会，并抓住了这个机会：他们决心立足于IBM研究人员的研究，并在他们之前找到解决方案。

尽管甲骨文公司的创始人比IBM延后很长时间才开始这个项目，但他们提前五年成功地发布了软件。IT巨头实在是太慢了。像通用电气公司一样，IBM在成立的几十年中积累了太多的组织层级。根据一位前IBM程序员的说法，公司研究自己运行缓慢的原因。“他们发现，运送一个空盒子至少需要9个月。”[10]

另一个问题是，IBM已经创建了一个商业上成功的层次型数据库系统，称为IMS。他们为什么要冒险推出一个新系统与自己的产品竞争，将旧系统扔到计算历史的垃圾桶里？IMS在公司内部有许多捍卫者，他们竭力反对开发新系统。

虽然IBM最早提出这个想法，但拉里·埃里森是那个将它付诸实践的人。几年后，IBM成为另一家公司的助产士，这家公司后来成为世界上最大的计算机公司。是的，那家公司就是微软公司。1980年，IBM决定进军个人计算机市场，此前他们一直在生产大型计算机。20世纪70年代末，该公司先前推出的“微型计算机”（5100系列）试水遭遇惨败。

IBM决定购买需要的软件，而不是浪费时间开发自己的软件（他们显然意识到自己的速度有多慢）。特别是，它需要购买一个操作系统来使自己生产的计算机发挥功能。它与一家名为“数字研究”的公司谈判，最终毫无结果。

IBM也与比尔·盖茨进行了接触，但他的微软公司也无法在12个月内从零开始研发出新的操作系统。为了寻求解决方案，盖茨与另一家公司——西雅图电脑产品公司谈判购买了一套操作系统，并于1980年11月与IBM签署了一份协议，为该公司计划推出的个人计算机开发软件和磁盘操作系统（DOS）。盖茨最终向西雅图电脑产品公司支付了5万美元，以获得86-DOS操作系统的许可权——这大概是20世纪最划算的交易。

IBM最初提议以统一的价格从微软公司那里购买所有操作系统许可证，这是微软公司与西雅图电脑产品公司达成的协议。但比尔·盖茨更聪明，坚持IBM销售的每个操作系统他都要占一定的比例。1981年，IBM推出了第一台个人电脑，取得了巨大的成功，为微软帝国奠定了基础。到1982年底，公司拥有了200名员工，软件销售额达3200万美元。

据拉里·埃里森说，IBM决定使用MS-DOS作为个人计算机的操作系统是“世界企业历史上最严重的一个错误”，“一个千亿美元的错误”[11]。发表了关系型数据库系统的文章，却没有尽快地开发自己的产品，这是让IBM付出了巨大代价的另一个错误，同时也让拉里·埃里森成为世界上最富有的人之一。

认识不到员工的潜力和想法，让员工决定成立自己的公司，是大公司常见的错误。同样，IBM是一个典型的例子。1972年，IBM德国子公司的五名前雇员成立了自己的公司，称之为SAP。如今，SAP已经成为一家上市有限公司，是世界上最大的软件公司之一，拥有约9万名员工，2017年销售额超过230亿欧元，运营利润达40亿欧元。

这一切都使IBM一些最有才华的员工感到越来越沮丧，因为他们比公司更了解市场。其中一位是克劳斯·韦伦鲁瑟博士，他1966年刚从大学毕业就开始担任IBM的系统顾问。他的商科学位使他在物理、数学和工程学的毕业生中成了一个局外人。他专门为会计部门开发软件。SAP联合创始人迪特马尔·霍普表示：“记账和韦伦鲁瑟被当作同义词。”[12]

到目前为止，IBM几乎只专注于销售硬件；长期以来，公司没有意识到软件的重要性。1971年，IBM最终决定将兴趣集中在韦伦鲁瑟的财务会计软件开发上。“我希望被任命为项目经理，”韦伦鲁瑟肯定地说：“因为我一直在开发和实施财务会计系统。”[13]但公司告知他，他不具备做管理层工作的资格。韦伦鲁瑟意识到自己陷入了困境，在IBM没有前途。他把剩下的几天假都休掉了，加起来差不多是两个月的带薪假期，他利用这段时间进行严肃的思考。结果，他辞掉了工作，创办了自己的企业。他在公司的信头上温和地将自己描述为“系统分析和程序开发”。

另一位IBM员工迪特马尔·霍普也做了一些思考。他的专业领域是对话编程，它使计算机能够立即执行编程提示，而不是像最初那样有延时。

以前，客户和顾问在IBM的支持下开发自己的软件应用程序，这基本上意味着一次又一次地发明轮子，然后向客户收费。霍普意识到“我们总是在每个IBM客户机上做相同的事”。“因此，它可以被标准化。”[14]霍普决定开发一个标准软件，然后可以给许多不同的公司使用。这个想法是他与韦伦鲁瑟、哈索·普拉特纳以及另外两名IBM前员工共同创立新公司的基础。他们知道速度至关重要。如果他们的企业成功了，其他公司，甚至是IBM，也会仿效他们的想法。但仅有一个标准软件的创意和开发软件所需的知识是不够的，他们还需要一个好的营销策略。

向大公司的IT专家推销他们的创意是个显而易见的办法，但他们很快意识到这是毫无意义的。IT专家们不仅不愿意冒险让自己和员工被裁，还担心新软件会暴露出自己系统中的错误和缺陷。毕竟公司中还没有人注意到这一点，因为其他人对计算机一无所知。

因此，SAP直接走高层路线，与首席执行官和首席财务官接洽。这是他们第一个绝妙的营销点子。更重要的是，他们从一开始就寻求与大型审计公司和硬件制造商的合作。毕竟，首席执行官和首席财务官更可能因信任的独立审计师和顾问的背书而改变想法，而不是受一些试图推销自己产品的新手的影响。

这就省去了SAP推广软件的麻烦，以便SAP能够集中精力开发和优化软件。“我们把创新能力视为效率的同义词。”霍普表示，他以持续焦虑作为主要驱动力，总想“竞争对手是否做得更好？是否可以超越我们”[15]？当然，SAP不想走竞争对手尼克斯多夫公司的老路，这家公司完全专注于市场营销，从而牺牲了产品开发，最终失败了。

SAP比竞争对手发展得更稳健、更快，就是因为公司将资源完全投入标准软件的开发中。“另外，它的竞争对手在开发标准软件和定制专有软件之间浪费了数年的时间，或者在特殊领域花费时间过多。”[16]SAP很快就成功地把几乎所有德国一流公司变为客户，在短短几年内，几乎垄断了德国市场。SAP目前是欧洲最大的软件公司——市场上只有三家较大的公司，它们都在美国。如果不是因为IBM未能正确预测未来，而且也没有给那些才高八斗又预感正确的员工提供公司内部成长的空间和机会，这一切都没有可能。

IBM并不是唯一一家短视的公司。施乐公司也发生了类似的事情，公司的名字已经成为复印机的代名词，这是施乐公司成功的原因。施乐在帕洛阿尔托经营着一家高度保密的研究中心，该中心被IT界尊称为“施乐帕洛阿尔托研究中心”。苹果公司创始人史蒂夫·乔布斯迫不及待地想亲眼看看这个绝密的地方正在开发什么。他充分利用了自己的说服力，终于获准进入内部密室。

乔布斯对在那里看到的一切激动不已。帕洛阿尔托研究中心的科学家拉里·泰斯勒回忆说，他“在房间里踱来踱去，跳来跳去，一直没停过”[17]。乔布斯有充分的理由感到兴奋，因为泰斯勒向他展示的正是个人计算机的未来。乔布斯的传记作者解释道：“苹果公司团队那天看到的是一个显示器，用户不是通过输入神秘的命令在上面做出选择，而是通过移动指针来指定所需的对象。不同文档都有单独的窗口，还有屏幕菜单。”[18]此外，还有一些新的和特别的东西，其中有一种叫作鼠标的小玩意。今天，我们很难想象在没有以上任何一种设备的情况下使用电脑，但在当时它们是绝对新奇的东西。

泰斯勒向乔布斯和他的团队展示了自己的发明，他们兴奋的样子和不断提出困扰泰斯勒的聪明问题让他欣喜若狂。你可以想象他一定是这么想的：作为一个大公司的员工，他充分意识到自己的团队创造了一些特殊而重要的东西，但他也知道公司永远不会给予他应得的认可。泰斯勒后来说，在演示结束时，他已经决定离开施乐公司，开始为苹果公司工作，在那里他被任命为副总裁兼首席科学家。[19]

所有这些故事——IBM和甲骨文公司、IBM和SAP、施乐公司和苹果公司的故事——都有着类似的结局：一家大公司聘用了才华横溢、拥有伟大创意的人才，却未能认识到他们的潜力，并将他们的创意转化为商业上可行的产品。出于维护这两家大公司的利益考虑，必须得说，他们的决定有一部分是因为害怕在产品未经过充分测试和开发之前就推出，会损害他们的形象。

拉里·埃里森、比尔·盖茨和史蒂夫·乔布斯对这种恐惧并不熟悉。他们的座右铭是：快胜于完美。或者，更准确地说，他们也希望生产出完美的产品，但他们不想等到产品完美以后再推出。如果产品还不完美，那么总可以通过用户的反馈来完善它——这也允许他们经常发布新版本和进行更新，并从许可费中获利。由于所有其他软件制造商都做了同样的事情，尽管用户可能会感到不满，但他们没有选择。

埃里森、乔布斯和盖茨意识到，速度往往比完美更重要。在产品开发的最初阶段尤其如此，因为一切都是为了尽快抢占更大的市场份额。埃里森受到竞争对手的攻击，说他推出产品的速度过快。他回答说：“一旦市场建立起来，百事可乐要花多少钱才能从可口可乐那里获得一半的市场份额？很贵……如果我们不能有多快就跑多快，有多努力就多努力，然后再以两倍速度跑一遍，我们无法承受提高市场份额的成本。”[20]

比尔·盖茨也采取了类似的策略，即“预测市场，率先推出新产品”。[21]然而，这常常会给微软带来相当大的麻烦。“盖茨经常为产品开发设定不切实际的目标。截止日期被错过，产品设计也不总是很好，由于无法预见的障碍或延误，公司不得不修改合同。”[22]

这是盖茨愿意付出的代价。他的密友史蒂夫·伍德说：“比尔的方法现在仍然可以在Windows等产品上看到，微软公司一直都是为了创造标准，获得市场份额。比尔就是不愿意拒绝生意。如果这意味着我们必须降价来获得业务，他通常更愿意让我们这么做……”[23]

比尔·盖茨对自己解决问题的能力充满信心，他愿意接受任何挑战，无论多么不可能。伍德证明了微软公司盛行“我能行”的态度：“好吧，以前没人为个人电脑做过这样的事，那又怎么样？我们可以做到，没什么大不了的。”没人想过问这是否可行。“我们对投入过度了。”[24]

这通常意味着这些产品刚开始并不是太好，但盖茨对此并不太在意。微软公司消费品部门前负责人曾在一次采访中表示：“除了少数例外，他们从未在第一个版本中发布过好的产品。但他们永远不会放弃，最终会得到正确的结果。为了生意，比尔愿意妥协。”[25]

盖茨不想被亚洲的竞争对手超越。“我在创办微软公司两年后才来到日本，当时我就知道，就与硬件公司合作而言，日本是一个很棒的地方。那里进行着很多很棒的研究。同时，它是除美国以外最有可能的竞争来源。”[26]

任何一个可能成功的企业家都面临两个目标之间的抵触与冲突：快速和完美。“完美的犹豫”很可能会导致失败，就像IBM或施乐公司那样。相反，只关心速度而牺牲质量可能会毁掉公司的声誉。

沃尔玛公司的成功案例证明了快比竞争更重要。如今，沃尔玛是世界上最大的私营企业，也是全球营业额最高的企业，员工约有230万人。2017年，公司实现利润136亿美元。沃尔顿家族的三个成员——吉姆·沃尔顿、爱丽丝·沃尔顿和S.罗布森·沃尔顿，跻身世界上最富有的20个人之一。据估计，2018年他们身价总值达到1390亿美元。1962年7月2日，他们的父亲山姆·沃尔顿在阿肯色州的罗杰斯市开了第一家沃尔玛，他的故事给我们上了关于速度的重要性的生动一课。

沃尔顿在1945年开了他的第一家商店。他花25000美元在一个小镇上买了一个特许经营权。他自己支付了5000美元，剩下的钱是他岳父借给他的。在他上任的第一年，销售额达到了10.5万美元，比他前任的72000美元高出近50%。在接下来的两年里，这个数字先后上升到14万美元和17.2万美元。沃尔顿的成功给店主留下了深刻的印象，当合同到期时，他拒绝续约——店主想让自己的儿子接手这个盈利的特许经营权。

沃尔顿回忆道：“这是我商业生涯的最低点。我觉得胃不舒服，简直不敢相信这件事发生在我身上。”[27]被迫放弃已经建立的成功事业，是一段痛苦的经历，但事实证明这次失败成就了沃尔顿。后来，他搬到另一个拥有3000名居民的小镇本顿维尔，在那开了一家新商店，这家店是美国第一家以自助服务模式为基础的商店。

沃尔顿一直渴望尝试新的想法，他读过一篇杂志上的文章，内容是两家商店在美国开了自助服务的先河。他对这一概念非常感兴趣，决定亲自付诸实践。沃尔顿不在乎是否能成为第一个，他只想成为最快的那个。“我做的大部分事情是从别人那里抄来的，”[28]他在自传中坦承。许多人太骄傲了，骄傲到不愿意抄袭前人的想法。他们认为一项成就除非基于自己的创意，否则一文不值。沃顿从未有过这样的顾虑。

他很乐意走进竞争对手的商店或公司总部，向他们打听自己需要知道的一切。他让员工听从自己的领导，只关注竞争对手做得更好的地方，而忽略他们的错误。“盯着我们所有的竞争对手，”沃尔顿会说：“别看缺点，多看优点。”[29]

不久之后，第一家折扣店在美国开张，它的产品价格远远低于竞争对手。沃尔顿也复制了这个想法，他比大多数人更快地意识到折扣店是未来的发展方向。“我们真的只有两个选择：继续经营杂货店，我知道未来它将受到打折浪潮的巨大冲击；或者开一家折扣店。当然，我不会坐在那里当靶子。”[30]

起初，他的工作人员和他的兄弟巴德对此都持怀疑态度。“他们认为沃尔玛只是山姆·沃尔顿另一个疯狂的想法。这在当时是完全未经证实的，但确实是我们一直在做的。实验、尝试做一些不同的事情，让我们了解零售业正在发生什么，并试图保持领先的趋势。”[31]沃尔顿的第一家沃尔玛证明是成功的，但他的竞争对手很快就抓住了这个机会。“我们想，最好把商店开出去。”[32]

他们这样做了。沃尔顿买了一架小型飞机，经常花一周的时间飞遍全国，寻找开设新商店的地点。一旦他从空中找到了合适的房产，就会降落，找到业主，并向他提出购买土地开设新沃尔玛的建议。起初，他把精力集中在小城镇，而他的许多竞争对手甚至不愿涉足这些地方。

沃尔玛的门店数量从1970年的32家增加到1972年的51家，1974年为78家，1976年为125家，1978年为195家，1980年为276家。如今，仅在美国，沃尔玛就拥有5000多家门店，在全球拥有超过11700家门店。

山姆·沃尔顿把非凡的成功归功于他超越竞争对手的速度。20世纪70年代初，他与其他一些折扣连锁店成立了一个研究小组，其他成员都不敢相信他会如此快地开设一家又一家门店。“我们每年要开50家店，而我们团队中的大多数人每年会试着开3家、4家、5家或6家。这总是让他们感到困惑，他们总是问，‘你是怎么做到的？你不可能做到！’”[33]

当然，沃尔玛的快速增长是有代价的。事实证明，要找到足够的合格员工来管理这些商店是非常困难的，沃尔顿不得不雇用没有任何零售经验的人。沃尔玛的首席经理费罗德·阿伦德回忆道：“在我看来，他们中的大多数人还没有准备好开店，但山姆证明我错了。他最终说服了我：如果你雇了一个缺乏经验和专业知识，但真正有愿望和愿意为完成任务而拼命工作的人，他会弥补自己所缺少的一切。”[34]

沃尔顿不明白为什么他的竞争对手没有采取任何措施来阻止沃尔玛的扩张。“令人惊讶的是，我们的竞争对手没有更快地反应过来，更没有努力地阻止我们。每当我们在一个小镇上开一家沃尔玛商店，顾客们就会从各种各样的商店蜂拥而来。”[35]沃尔顿意识到，大多数竞争者根本不准备降低他们已经习惯的高利润率，而那些进军折扣市场的人也是在敷衍了事。“问题是他们没有真正做到打折。他们对固有的杂货店概念坚持得太久了，已经习惯了加价45%，从来都没放弃过。”[36]

我们在第十章中讨论过的不满的力量，这是沃尔顿成功的重要驱动力。“尽管生意做得很好，但我永远也做不到适可而止。事实上，我认为我对现状的不断干预，可能是我对沃尔玛后来成功的最大贡献之一。”[37]他还强调了目标高于竞争对手的重要性。“我对自己的要求一直很高：我设定了非常高的个人目标。”[38]

山姆·沃尔顿在美国零售市场的所作所为，恰是阿尔布雷希特兄弟——卡尔和西奥多在德国所做的。2010年3月，西奥多·阿尔布雷希特去世时，他是德国第三大富豪，列福布斯亿万富豪榜第31位，净资产估值为167亿美元。四年后，他的兄弟卡尔也去世了，留下了价值290亿美元的财产。

自1913年开始，兄弟俩的父母经营一家面积不超过12平方英尺的小杂货店。第二次世界大战结束后，兄弟俩从囚禁中归来，他们在德国各地一家接一家地开设商店，就像20年后山姆·沃尔顿在美国所做的那样。

沃尔玛的成功理念完全出于绝望。战后，他们没有足够的资金为商店储备日常用品。所以，他们从有限的范围开始，计划一旦有了能力就扩大。卡尔·阿尔布雷希特后来说：“我们计划像其他杂货店一样，为我们的分店储备各种各样的商品。不过，我们从来没有这样做，因为我们意识到，即使我们的产品范围有限，也能赚大钱，而且与其他公司相比，我们的日常开支非常低，这主要是由于我们的产品范围有限。”[39]他们故意每件商品只储备一个品牌。20世纪50年代初，卡尔·阿尔布雷希特简单描述了一下自己的商业政策：“我们只有欧达尔的鞋油、布兰达克斯的牙膏，浴缸里只有西盖拉的地板油，这些一直是销量最高的品牌。”

他们也知道，必须为消费者提供其他东西来扩大有限的产品门类。从1950年起，他们一直专注于物有所值，而不是广泛选择。阿尔布雷希特说：“顾客来我们这里是因为低价的产品，这对他们的诱惑力非常大，他们甚至愿意排队。”[40]当时，他们的商店库存只有250～280种产品。所有的东西都清楚地摆在柜台和架子上，没有任何装饰。

与其他零售商不同，阿尔布雷希特兄弟把他们能省下来的钱用在了客户身上。“对我们来说，一件商品已经很便宜了，但仍然存在继续向顾客收取同样费用的强烈诱惑。当然，如果零售商一直这么做，迟早会以失败告终。因为你的目的是让顾客相信，他们在任何地方买的产品，都没有在这里买便宜。一旦你能做到反哺顾客——我相信我们已经做到了，那么客户就愿意接受任何事。”

到1960年，这两兄弟拥有300家商店，年营业额达9000万德国马克。他们将公司改名为阿尔迪（Aldi），是阿尔布雷希特折扣商店（Albrechts Discount）的缩写，并将公司一分为二。西奥多·阿尔布雷希特掌管北部的阿尔迪，包括整个德国北部，卡尔·阿尔布雷希特则接手德国南部的阿尔迪。

当然，他们的竞争对手很快意识到折扣市场的巨大潜力。其他的零售连锁店开始模仿阿尔迪的概念，其中一些非常成功。然而，阿尔迪仍然是折扣市场的领头羊，因为这两兄弟的速度和敏捷度足以使公司保持竞争中的领先地位。速度被再次证明是至关重要的，尤其是在企业发展的初始阶段。一旦某一特定市场中的其他参与者开始意识到一个新概念的运作效果有多好，还有它为那些冒险去开拓它的人创造了多少利润，他们就会模仿。成为第一个进入新市场的人，会给你带来竞争优势，但你如何利用这一优势永久地主导市场也很重要。就像山姆·沃尔顿和阿尔布雷希特兄弟那样，让竞争对手很难挑战你的地位。

尽管投入了巨额资金，沃尔玛也未能征服德国的折扣市场，德国折扣市场主要由阿尔迪和利德尔等公司主导。1997年，沃尔玛以15亿德国马克收购了德国的21家韦特考夫连锁店。一年后，沃尔玛又花费713亿德国马克收购了74家英特斯帕门店。然而，在遭受了高达30亿欧元的巨大损失后，这家全球公司终于在2006年拱手将德国市场让给了竞争对手。

如果你打算自己创业，就不必过分恐惧那些强大的大公司。只要你的想法是好的，并且成功地定位了自己——一个小的、新的、“饥饿”的公司往往会比竞争对手更快。那些竞争对手，很可能会被烦琐的程序拖累。这并不意味着你可以低估竞争，更不用说经验、长期传统和品牌认可的价值了。它的真正含义是你需要意识到自己的竞争优势，并将它转化为有利条件。

即使你是公司的雇员，速度对你的职业生涯也至关重要。提前完成项目，让你的客户和上级大吃一惊！一旦你按照第十四章的建议提高了工作效率，那么提升你完成工作的速度应该不会有任何问题。下一次你的经理需要有人来承担一个重要的项目时，你认为他或她会选择谁：一个不断找出新借口来解释他有多忙，还有可能在约定的时间内完不成工作的同事；或者另一个人，他或她在公司工作的时间可能不长，但他或她的工作如此高效，以至于你的经理能确保任何项目都能在距离截止日期很长一段时间前就完成。确保那个人就是你！
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第十六章 金钱问题

这本书分析了那些成功人士的成功故事，他们坐拥数千万或数亿美元，在某些情况下甚至拥有数十亿美元，但他们的成功不仅仅体现在巨额财富上。金钱作为一种动力有多重要？关于这一点，有两种观点。第一种观点认为，单靠金钱不足以形成激励力量。按照这个思路，最成功的人是那些做任何事都是为自己的人。他们热爱自己的工作，金钱是一个偶然结果，而不是最终目的。正是因为他们热爱自己的工作，并擅长于此，财富自然或多或少地降临到他们身上。第二种观点则假设成为百万富翁、千万富翁甚至亿万富翁的雄心是卓越者的重要动力，因为任何希望真正成功的人都需要可量化的目标。

那么钱有多重要呢？在欧洲，承认你主要是受金钱驱使的这种说法在社会上是不被接受的，在美国亦是如此。把钱视为无关紧要的东西，或充其量是次要考虑因素，是老生常谈。那些公开承认自己被增加财富的野心所驱使的人被认为是粗俗、贪婪甚至有点可疑的，并且他们被认为是追求不义之财，而不是追求崇高的理想。

不要相信一个声称不在乎金钱的亿万富翁。历史上最富有的人，传奇石油大亨约翰·D.洛克菲勒本人，就因为财富和成功而一直处于压力之下，所以他喜欢装出对金钱不感兴趣的样子。他的传记作者说：“在他的一生中，他对那些指责他从小就贪图金钱、渴望变得极其富有的言论反应十分尖刻。有人暗示，他的动机是出于贪婪，而不是谦卑地想要为人类或上帝服务。但他更愿意把自己的命运描绘成一次愉快的意外，财富是辛勤工作的意外副产品。”[1]

然而，洛克菲勒的传记作家罗恩·切尔诺夫不太认同这些观点。他把洛克菲勒对财富的痴迷是因为他的父亲。切尔诺夫引用一位世交的话说：“这位老人对金钱的热情几乎达到了狂热的程度。我从来没有遇到过像他这样爱钱的人。”[2]洛克菲勒本人对父亲“口袋里的钱从不少于1000美元”的习惯充满钦佩，“他能照顾好自己，不怕随身带那么多钱”[3]。据说洛克菲勒小时候就梦想拥有巨大的财富，这个故事有不同出处：“总有一天，总有一天，当我长大以后，我会拥有10万美元”，他曾对一位儿时的伙伴这样说：“我总有一天会成功的。”[4]洛克菲勒当时梦想拥有10万美元，按今天的货币计算差不多有几百万美元，也是一笔可观的数额。他应该不知道，有一天自己的财富会超过他最疯狂的梦想。

对于每一位亿万富翁来说，赚钱可能并不是最重要的。然而，更有可能的是，在公共场合他们中的许多人似乎倾向于引用“更高尚”的动机，认为这种说法更能被社会接受。有目共睹的是，从来就没有百万富翁或亿万富翁会拒绝赚钱的机会——如果他们拒绝了赚钱的机会，就不会成为百万富翁或亿万富翁了。

此外，那些生活中没有成功的人往往会表现出对金钱的厌恶，这种厌恶近乎憎恶。几年前，在一次同学聚会上，我和一位以前的同学交谈，我们上学时他自称是无政府主义者。我问他现在过得怎么样，态度是否变了，他回答说：“我还在为一项事业而奋斗。”我问他什么事业，他说：“废除货币。”我斗胆讽刺了一句：“看来至少你自己已经做到了。”他只好笑了笑——我猜对了！在那次会面后不久，我遇到了一位熟人，他是一名非常聪明和勇敢的记者。他告诉我他厌恶金钱。我问他有多少钱，虽然他的工资相当高，但他仍然没有钱。难怪，我告诉他：如果金钱让他如此厌恶，那可能是在回避他，就像他回避金钱一样。

没有成功赚到钱的人往往会寻找理由和借口。他们能想到的最简单的一句话是：“富人道德上腐败；他们通过残忍和可疑的手段来赚钱。”根据一项德国的民意调查，受访者被问及为什么有些人比其他人更富有时，52%的人说因为富人通过不诚实的手段来敛财。[5]他们暗含的意思是：“我没有钱是因为我是善良且道德高尚的人。”很多没有成功赚到钱的人都生活在这个谎言中，这当然是胡说八道。在每一个社会阶层中，都有道德标准高尚的人，也有道德标准低的人。我真的不相信，在社会底层有道德操守的人所占的比例要高于富人和名人。

尽管他们竭力为自己缺乏经济手段辩解，但大多数人宁愿富有也不愿贫穷。然而，他们的态度不利于改善他们的财务状况。即使是那些赚了很多钱的人，也经常被迫强调金钱对他们来说并不那么重要。我们都有过这样的看法：“我宁愿贫穷、健康，也不愿意生病、富有。”任何一个有点理智的人也不会对此提出异议。但就我个人而言，我宁愿健康、富有，也不愿贫穷、生病。“金钱买不到爱”是另一个流行的说法，同样也很难让人反驳。但这会让金钱变得不那么重要吗？

是什么驱使人们赚大钱？为什么人们想成为百万富翁？金钱对他们意味着什么？

视个人情况不同，这些问题的答案可以被分为三类：

1.金钱是获得认可的手段；

2.金钱是证明成功或智慧的手段；

3.金钱是自由的象征，也是实现梦想的机会。

看看那些成功人士的生平，你会发现对他们中的大多数人来说，其中有一个动机占主导地位。尽管在某些情况下，这些动机是相互联系的。

让我们从第一个开始：对于甲骨文公司的创始人拉里·埃里森这样的人来说，得到别人的认可无疑是一个强大的动力。埃里森拥有世界上第十大游艇“旭日号”，他花了2亿美元买下了这艘游艇。他是众所周知的花花公子，对他来说，财富给予他的地位和认可无疑是一个非常重要的因素。

对沃伦·巴菲特和乔治·索罗斯而言，得到认可同样是动力，尽管他们的兴趣点都不在奢侈品上。巴菲特仍然住在多年前买的那栋房子里，他从未给自己买过昂贵的汽车，更不用说买游艇了，他绝对不符合花花公子的形象。他的妻子曾经说过，他只需要一个灯泡和一本书就可以快乐。在小时候，巴菲特就想赚钱，赚很多钱。对他来说，这一切都是为了结果和回报——他把从投资中获得的利润视为证明他拥有过人智慧的客观衡量标准。仅仅因为这个原因，他永远不会欺骗、不会利用捷径或以不公平的方式获利，因为他以自己优秀的投资策略为荣。

对巴菲特来说，正确可能和富有一样重要。这就是为什么他投入了大量的时间和精力来反驳尤金·法玛的有效市场假说。依据该假说，像巴菲特这样的人不过是天生的怪胎，类似于幸运的赌徒或多倍彩票中奖者。这个理论的支持者声称，市场不能智取。对巴菲特来说，这种侮辱肯定是难以忍受的。

对巴菲特来说，赚钱本身就是目的。除了他的伦理道德原则之外，一切都是次要的。他把这看成一项重要的资产，是他成功的必要前提，因为这些让他赢得了别人的信任。巴菲特的动机肯定不是炫耀性消费和物质享受。众所周知，他不愿花钱，无数的故事证明了他的节俭和苦行僧式的品位。在20世纪50年代末搬到新房子后，他的妻子买了铬皮家具和巨幅油画。巴菲特的高尔夫球友鲍勃·比利格说：“15000美元的装修费几乎占了房子成本的一半，这‘几乎要了沃伦的命’。他没有注意到颜色，也没有对视觉美学做出反应，因此对结果漠不关心，只注意到了这张离谱的账单。”[6]他会向妻子抗议说，他没有看到花几十万美元买双新鞋或是做头发有什么意义。当然，无论是鞋子还是理发师都得不到那么高的报酬——但巴菲特总是计算出，如果他在过去几十年里反复投资这些钱，而不是如此愚蠢地“浪费”，他会得到多少回报。当巴菲特的女儿向他借一笔钱重新装修厨房时（她已经知道他永远不会给她钱），他建议女儿像其他人一样从银行借钱。

一旦成为世界上最富有的人之一，巴菲特就决定捐出大部分钱。但与其他亿万富翁不同，他无意建立巴菲特基金会、巴菲特大学或巴菲特图书馆来纪念自己。他与比尔·盖茨轮流跻身世界富豪榜，他得出的结论是，他的朋友比尔·盖茨比他更了解慈善事业。巴菲特还把对他赚钱很有帮助的格言用在捐款上：找到最有能力胜任这份工作的人，然后把它委托给那个人。

巴菲特的传记作者说，他的投资伙伴乔治·索罗斯也不是“享乐主义者”，“金钱只能给他带来这么多”[7]。他从来没有打算成为一个投资人。年轻时，索罗斯梦想着以知识分子的身份生活，“向世人展示一些重要的洞见，就像弗洛伊德或爱因斯坦一样”[8]。

但是索罗斯很快意识到，他真正的才能在别处。起初，他尝试用经济学理论撰写哲学论文和书籍，但这些书籍和论文没有像他想象的那样广受欢迎，也没有引发精彩的辩论。如今，索罗斯喜欢把自己称为“失败的哲学家”。然而，他确实有一种非凡的天赋，那就是预测市场，并从这些预测中赚取巨额金钱。与巴菲特一样，他把积累财富看作智慧的证明，证明了他有比大多数人更好地理解政治和经济背景的能力。

据索罗斯的传记作者说，他进入金融界是因为无法征服思想世界而感到沮丧。“从某种意义上来说，这个决定很容易。无论如何，他必须谋生。为什么不试着通过尽可能多地赚钱，让所有的经济学家都知道，他比他们更了解世界的运作方式？索罗斯相信，金钱会提供给他一个阐述自己观点的平台。”[9]

索罗斯绝不是第一个试图将科学理论应用于自身利益和经济利益的经济学家。卡尔·马克思在股票市场上不断亏损，不得不依靠他的朋友弗里德里希·恩格斯（一个工厂老板的儿子）的支持，但他失败了。约翰·梅纳德·凯恩斯等人在这方面更为成功。

索罗斯喜欢开玩笑说他是“世界上报酬最高的批评家”。他说：“我在金融市场上的职能是批评家，我的批评判断是通过买卖来表达的。”[10]

索罗斯和巴菲特都倾向于政治左派（索罗斯甚至比巴菲特更左），这与他们渴望获得知识分子的认同有很大关系。学者和知识分子往往对金钱持怀疑态度。[11]像索罗斯这样的人，只有承认左翼的观点并对资本主义有所保留，才能在那些圈子里赢得一定的尊重。然而，如果说金钱对他来说毫无意义，甚至他对金钱的诱惑无动于衷，那就错了。据他的传记作者说，索罗斯办公室墙上挂着一块牌子，简明扼要地表达了他的观点：“我生而贫穷，但不会死于贫寒。”[12]

人们对赚钱感兴趣也因为金钱能带来自由。许多富人都知道，有钱才是真正的独立。在自传中，时装设计师可可·香奈儿回忆了金钱带给她的保障。在她母亲死后，抚养她的两个姨妈不断地对她敲边鼓：“你不会有钱的……如果一个农夫想要你，你就走运了。”这激怒了她，使她下定决心致富，追求成功。“我很小的时候就意识到，没有钱你什么都不是，有了钱你可以为所欲为。否则，你就得依靠你的丈夫。没有钱，我就不得不坐在后面，等一位绅士来找我。”[13]

香奈儿12岁时，就很清楚“金钱是自由的钥匙”[14]，她说金钱“只不过是独立的象征……我从来不想要任何东西，只想要爱，我必须为获得自由付出一切代价”[15]。

对她来说，赚大钱也是衡量成功的一个客观标准——这证明了她非传统的创作和设计触动了消费者的神经。“赚来的钱仅仅是物质证明，证明我们做对了。如果一个企业或一件衣服不赚钱，那是因为它们不好。财富不是积累，恰恰相反，它解放了我们。”[16]不太成功的设计师和艺术家喜欢假装走另一条路，认为商业上的成功是艺术妥协的标志，也就是“背叛”。当然，这只是另一种为失败找合理借口的方式罢了。

最重要的是，有钱人把钱和“自由与独立”联系在一起，这也是我的著作《富豪的心理》中的一个重要发现：45位超级富有的受访者把他们生活中不同的优势与“金钱”联系在一起，也就是说，与巨额财富联系在一起。为了更好地了解受访者的动机，每个受访者都被要求展示六个与金钱相关的因素。根据这些因素对他们的重要性，在0（完全不重要）和10（非常重要）之间对每个方面进行评分。

反应的多样性反映了动机的普遍性。对于13名受访者来说，能够负担起生活中更精致的东西（昂贵的汽车、房子或假期）是非常重要的，而10名受访者则认为这些对他们来说没有任何影响。对于剩下的受访者来说，这些因素既不十分重要也并非完全不重要。大约有一半的受访者认为安全感很重要，但也有9名受访者表示，这对他们来说无关紧要。

只有一个动机，几乎所有的受访者都同意——他们把财富与自由和独立联系在一起。几乎所有的受访者都认同经济自由的概念。没有其他动机如此频繁地获得高评分。只有5名受访者认为这一方面的分数在7～10分，不属于最高类别。在受访者中，有23人甚至在这方面给出了最高分数——10分。

不管出于什么原因，金钱是许多成功人士的重要动力。其他人对此毫不在意。麦当劳创始人雷·克罗克就属于第二种人。“尽管他在1984年去世时身价高达6亿美元，成为美国最富有的人之一，但他从未提及累积财富。他不是被金钱驱使的。他从不根据一家公司的损益表来分析它，也从不花时间去了解自己公司的业务报表。”[17]这种态度使麦当劳濒临破产。“把麦当劳变成赚钱机器，与雷·克罗克或麦当劳兄弟无关，甚至与麦当劳汉堡、炸薯条和奶昔的受欢迎程度也无关。相反，麦当劳是靠房地产和一个鲜为人知的公式赚钱。”这个公式是由一位名叫哈里·索尼伯恩的金融天才发明的。[18]克罗克本人也不得不承认：“他的想法才是真正让麦当劳致富的原因。”[19]

即使在像麦当劳这样一家非常成功的公司里，创始人或公司董事可能也不会被赚钱的欲望所驱使。然而，公司高层必须有另一个人，尽管他通常不太容易受到公众的关注，但对他来说，金钱是一个重要的考虑因素。

尽管投资者倾向于抽象地追求金钱，但为了自己考虑，大多数企业家更容易受到他们对某个商业理念、工作以及不断增长的对学习、发展和扩张的热情，还有对尝试新事物、超越自我和战胜他人愿望的驱动。

广告使大卫·奥格威出了名，而且非常富有，这使他得以在法国买了一个城堡。他热衷于改变广告界的运作方式。虽然，他肩负着用基于真实信息取代纯粹娱乐的使命，但并不意味着金钱对他来说并不重要。相反，他“沉迷于金钱”[20]，奥格威的传记作者说：“尽管奥格威从事广告业是为了赚钱，但他已经对这项业务本身产生了兴趣。”[21]

奥格威对有关成功商人的书如饥似渴，他非常有兴趣了解他们如何赚钱，并且用这些钱做了什么。他的传记作者写道：“无论是由于童年贫困还是出于其他原因，奥格威从未远离金钱。他的直率令人吃惊。”[22]他会问刚刚认识的成功人士：“你挣多少钱？你值多少钱？你赚钱多吗？”[23]

想要赚钱和对某个工作、问题充满激情之间没有利益冲突。“人类许多最伟大的创造都是由赚钱的欲望所激发的。”奥格威声称：“如果作为牛津大学的本科生能得到工作报酬，我会创造出奖学金奇迹。直到我在麦迪逊大街尝到甜头，我才开始认真地工作。”[24]

如果你对自己的财务状况不满意，我强烈建议你重新审视一下自己对金钱的态度。潜意识里对金钱的消极感觉很可能是你没有钱，或者钱不够的原因。如果你嫉妒那些比你有钱的人，你一定要检讨一下自己的态度。每当我遇到一个比我富有得多的人，只要他们通过诚实的努力工作赚钱，我都会对他们感到钦佩。我把那个人看作一个榜样，一个我可以学习的人——嫉妒是不存在的。

如果你想发财致富，你应该从本书中的男女主人公的成功故事中获得指导和灵感。你永远不应该做的一件事就是选择一个领域或工作，仅仅因为你的工作能提供高薪，或者因为它会让你的简历更好看。

沃伦·巴菲特在这一点上非常坚定。他说：“我认为，如果仅仅因为你的工作会让你的简历更好看，你就继续从事你不喜欢的工作，那你一定是疯了。这是不是有点像为你的老年储蓄性生活？”[25]就我个人而言，我一生都在从事自己喜欢的工作，无论是历史学家、出版社的高级编辑、记者、房地产专家、公关顾问还是作家。除非你做一些自己喜欢的事，并且符合你的天赋，否则你不会在生活中取得成功。
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第十七章 紧张与放松

成功人士投入工作的速度、强度和时间都是惊人的。珍妮·M.列辛斯基在比尔·盖茨的传记中写道：“在微软公司，没有人比比尔·盖茨工作更努力。他全神贯注于工作，常常忘了注意自己的外表，或忘了吃饭。有时候，当秘书早上上班时，发现她的老板在办公室的地板上睡着了。”[1]

阿尔瓦立德王子每天也要完成令人难以置信的工作量。他的私人医生说：“和他在一起，不能静止不动，永远路在脚下。你不能像度假时那样坐着放松，我假期时可以坐两三个小时什么也不做。但是和他在一起，我们做这个，我们做那个，我们去那里……这就是跟他在一起时的情形。”[2]

据他的医生说，阿尔瓦立德的睡眠时间不超过五个小时，他总是在奔波。有一次，他在10个不同的非洲国家参加为期5天的商务会议，从早上到晚上的行程都排满了。“有时候他做得太过火了，在他的旅程中，从早上6点忙到午夜11点，然后回到酒店，在大厅里待到早上4点。他想看报纸、杂志，想吃点东西，也想有人陪在他身边。”[3]每天午夜过后，阿尔瓦立德都会阅读最新版的《纽约时报》《华尔街日报》（The Wall Street Journal）、《华盛顿邮报》（The Washington Post）和《国际先驱论坛报》（The International Herald Tribune），以及《新闻周刊》（Newsweek）、《泰晤士报》、《商业周刊》（Business week）和《经济学人》（The Economist）等。他还阅读金融类图书。

约翰·D.洛克菲勒也是一个工作狂。他的传记作者说：“他没完没了地为自己的公司烦恼，实际上他的精神总是处于紧绷状态。”洛克菲勒不是一个容易沉溺于弱点的人，但他曾经承认：“多年来，我从来没有安稳地睡过一晚，总在担心公司未来会怎样……我在床上辗转反侧，夜以继日地担心……我所拥有财富都无法弥补那段时期的焦虑。”[4]

他的生活方式注定要让他付出代价。50岁时，洛克菲勒一直饱受疲劳和抑郁的折磨。“几十年来，”他的传记作者写道：“在创建标准石油公司的过程中，他耗费了超乎常人的能量，掌握了无数工作细节。与此同时，压力一直不断积聚。人们可以从他的脸上看到一个为工作牺牲太多的人的压抑和忧郁。”[5]

最终，他不明原因的疾病——现在很可能被归类为“疲劳综合征”——恶化到非常严重的程度，以至于他好几个月都无法回到办公室。洛克菲勒决定从那时开始星期六休假，随后又延长休假时间，但都无济于事。最后他听从医生的劝告，休了8个月的假。他的工作人员接到严格的命令，只有在紧急情况下才能联系他。休假期间，洛克菲勒经常骑自行车，和农场工人们一起干活。1891年7月，他在一封信中写道：“我很高兴地说，我的健康状况正在不断改善。我很难告诉你我眼中的世界开始变得多么不同。昨天是我几个月来见过的最好的一天。”[6]

在接下来的几年里，他很少去办公室。56岁时，为了专注于慈善事业，洛克菲勒完全退出了公司。他开始关注自己的生活方式，设计出了一套能帮助他活到100岁的生活规则。“他对饮食、休息和锻炼都极其挑剔，把一切都变成例行公事，重复同样的作息安排，迫使其他人按照他的时间表行事。洛克菲勒在给儿子的一封信中把自己的长寿归功于他拒绝社会需求的意愿。”[7]他几乎成功了，比他的目标差了两年多一点——洛克菲勒在离他98岁生日还有七周的时候去世了。

顶尖运动员以同样的强度投入他们的运动中。世界著名守门员奥利弗·卡恩谈到他作为职业足球运动员的生活时说：“我已经变成了一台机器，一台在磅秤的红色末端不断旋转的发动机。”[8]对他来说，成功就像一剂毒品。“你就像一个‘真正的’瘾君子，把自己与周围的环境隔离开来。所有的事情都开始变得越来越快，你陷入激烈的竞争中。”[9]

这种投入是有代价的。卡恩还记得1999年被选为世界头号守门员的那一刻。有了这个荣誉，他实现了自己早年设定的远大目标。但对他来说，这是一段黑暗日子的开始。“我感到空虚、精疲力竭，内心极为疲惫。突然间，我什么都感觉不到了。即使是走上通往卧室的台阶，也已经让我完全崩溃了。”早上，他几乎没有足够的精力穿衣服，所有的欢乐都消失了。[10]

卡恩发现自己无法平静下来。他谈到在比赛前几个小时躺在床上，浑身是汗，完全无法控制自己的思绪。“我脑子里不断地闪过各种想法，就像闪电和雷声在我的脑海里交织。”[11]除了折磨他的紧张和恐惧，他什么都感觉不到了。但他仍然试图应对：“如果这是追求成功的代价，那么我不得不付出。希望当我跟球队一起时，没有人会注意到我的情绪。”[12]

当时卡恩有着典型的疲劳综合征症状：“极度疲惫已经成为我的常态，头痛、恐惧、紧张、易怒和内疚感是我忠实的伴侣，一如成功未能实现时的挫折感。在‘最后阶段’，你会陷入绝望，感到一切都毫无意义，哪怕是最小的努力都会让我精疲力竭。”[13]

卡恩度过了疲惫不堪的阶段，继续取得了非凡的成功。他被评为德国最佳门将和欧洲最佳门将各3次，2次被评选为世界最佳门将。如果他没有学会在紧张和放松之间保持平衡，这些成功是不可能实现的。他还必须学会重新定义纪律：“从经验中吸取教训是至关重要的，因为纪律有时会成为一种强迫，然后适得其反，甚至具有破坏性。”纪律是必要的。但是卡恩现在对纪律的真正含义有了更好的了解，“就是‘不要太多’的原则”[14]。

对于顶尖运动员、高管、企业家和其他类似的高成就人士来说，理解卡恩的“不要太多”的原则，并将其内化，通常是一个痛苦的过程。前网球运动员鲍里斯·贝克尔在自传中描述了一位世界级运动员的日常生活：“无休止的训练，为大满贯做准备的几周，就像在监狱里一样。消磨时间，应对单调的训练，先练一千次正手，再练一千次反手，直到你不再思考，变成一台机器。”[15]在10月19日至11月2日的两周里，才19岁的贝克尔在三大洲赢得了3次锦标赛。医生们说，他的身体已经完全垮了。“免疫系统的防御机制大大降低，导致我患上了支气管炎，我完全没有精力，体温略微升高。哪怕是一丝微风，也会让我感冒。”[16]

艰苦的训练、锦标赛，还有他花在履行赞助商的合同义务上的许多时间（如果不是因为他承受的巨大压力），所有这些或许是可以忍受的。一个优秀的运动员必须“敏锐地意识到身体和精神的极限，才能超越这些极限。这就是任何合法的帮助都非常受欢迎的原因——不管怎样，对我来说就是这样”[17]。

贝克尔谈到他对安眠药上瘾是因为找不到其他放松的方法。“我服用安眠药好几年了。后来，我开始在半夜醒来，因为服完药的三四个小时后药效开始减弱，所以我把剂量加了一倍。”[18]没有安眠药，他甚至不能再闭上眼睛。“很明显，我必须在比赛前减少剂量——至少我必须尝试。结果就是我根本睡不着。”[19]有时候他会在早上醒来，却不知道自己身在何处。

与世界一流的运动员一样，高管也是一个对处方药、酒精、抗抑郁药或非法药物上瘾的高危群体。就像运动员一样，他们也承受着巨大的压力，迟早会发现自己无法应付。疲劳综合征是一种主要影响雄心勃勃、目标明确的人的疾病，会导致失眠、易感冒还有其他小毛病。患有疲劳综合征的人极度易怒，甚至会患有间歇性抑郁和身心失调，这些症状表明紧张和放松之间的平衡被打乱了。

如果这真的是成功的代价，那么成功是不可取的。没有抗抑郁药或其他药物的生活是难以忍受的，这样的成功与真正的成功相去甚远。

你不必为成功付出这么大的代价。事实上，如果你不学会如何应对压力，从长远来看你是不会成功的。一个健康的身体也许可以在一段时间内忍受这种虐待，但不是永远。如果你想在未来几十年里保持成功，你必须找到放松的方法。

许多成功人士意识到他们有滥用药物的问题时，为时已晚。上瘾之所以如此危险，是因为那些遭受上瘾之苦的人不能或不愿承认，或者只有在经历了许多痛苦之后才承认上瘾。许多成功人士有毒瘾，因为他们无法应对所承受的巨大压力，这些人包括埃尔维斯·普雷斯利（猫王）、布兰妮·斯皮尔斯（小甜甜布兰妮）和惠特尼·休斯顿，等等。

在紧张和放松之间找到正确的平衡点是成功的关键之一。我不是在这里谈论任何关于“平衡工作与生活”的时髦概念。这种表达本身就是有问题的，因为它暗示着生活是远离工作场所的。成功人士喜欢他们的工作。工作是他们的爱好，他们的爱好就是工作。对于像他们这样的人来说，努力工作和长时间工作不是问题。压力通常不是工作太多造成的，而是工作令人不满引发的。

你可能知道这种感觉：一切都很顺利，你在享受你的工作，并取得了一个接一个的成功。你与自己和周围的人和谐相处。在这样的日子里，你可以轻松地工作14个小时甚至16个小时而不感到疲倦。再过一天，没有什么事情能像你希望的那样运转。你会对员工和自己不满，一切都可能出错。仅仅三四个小时之后，你就已经精疲力竭了。显然，造成压力和疲倦的不是工作量，而是工作质量。

广告人大卫·奥格威以工作狂而闻名，他对自己的员工也抱有同样的期望，他写道：“我赞同苏格兰谚语：努力工作永远不会杀人。人们会死于无聊、心理冲突和疾病。他们不会死于努力工作。人们工作越努力，就越快乐。”[20]

然而，事情并不总是像你希望的那样顺利、和谐地进行。高层管理人员是解决问题的高手。任何其他人无法解决的重大问题，最终都会摆在他们的办公桌上。这就是他们拿高薪的原因。虽然压力不是工作数量的问题，但一个人能处理的工作量是有限制的。强度和持续时间成反比，就像跑步：有些人是长跑运动员，有些人是短跑运动员。短跑运动员跑得更激烈，但他们只能保持9～15秒的成绩，而不是几分钟甚至几小时。工作越密集，你就越需要放松。放松时，你需要把所有的注意力都集中在放松上，就像你专注于工作一样。除非你能规律地将“休闲乐土”融入日常，融入每周、每年的生活中，否则从长远来看，你不会成功，因为你无法应付工作所需的强度。

每个人都必须找到自己的解决方案。你可以像我一样，选择自律训练（利用积极思维和心理训练缓解压力），或者把自己锁在一个安静的房间里半小时，做瑜伽或类似的放松练习。你“抽不出时间”去放松吗？好吧，在这种情况下，确保你以后有时间去医院看医生。

维珍集团的创办人理查德·布兰森说：“当我醒着的时候，我的大脑一直在工作，不断地冒出各种想法。因为维珍是一家全球性的公司，我发现我需要经常保持清醒，幸运的是，我非常擅长的一件事就是打盹，一次睡一两个小时。”布兰森甚至强调，在他多年来获得的所有技能中，他认为这一点“至关重要”。“丘吉尔和玛格丽特·撒切尔是小憩大师，我在生活中以他们为榜样。”[21]

正如温斯顿·丘吉尔所说：“你必须在午餐和晚餐之间睡一段时间，不能半途而废。脱掉衣服，上床睡觉，这是我一直做的。不要以为你会因为白天睡觉而减少工作量。这是没有想象力的人生出的蠢想法。”他说，有规律的小睡可以提高工作效率，使他能够一天完成两天的工作。“战争开始的时候，我不得不在白天睡觉，因为这是我能应付所承担责任的唯一方法。”[22]国际象棋世界冠军加里·卡斯帕罗夫也称赞经常午睡有好处。

比尔·盖茨以能随时随地睡觉而闻名。他的传记作者写道：“在大学里，盖茨从不睡在床单上。他会倒在未整理好的床上，在头上盖上一条电热毯，不管什么时候，也不管房间里有什么活动，他都会立刻睡熟。在以后的生活中，他仍然保持着瞬间入睡的能力。当他乘坐飞机时，经常在头上盖一条毯子，整个飞行过程都要睡觉。”[23]盖茨会连续工作好几天，睡眠时间从不超过两个小时。“当盖茨精疲力竭，再也无法编程时，他会躺在桌子后面小睡一会儿。”[24]

美国宇航局进行的一项研究证实，即使是40分钟的小睡也能使人的工作效率提高34%，注意力提高100%。哈佛大学的科学家发现，一天中工作效率下降50%的受试者，通过小憩1个小时，就能使工作效率恢复到100%。[25]

即使是在工作日，你也要花时间放松，忘记工作。这是许多人觉得很难做到的事情。相反，他们把问题带回家。当然，有时可能有必要这样做，但这里的重点是不要做过头。如果你工作到深夜，很可能会醒着躺在床上，想着白天遇到的各种问题。这就是为什么在工作和睡觉之间建立一个缓冲区很重要——锻炼对我来说很有效。

成功人士常常发现，如果感到内疚，就很难停下来什么都不做。无论他们去哪里，都会带着工作上的问题，即使是在度假的时候。我的朋友是一家公司的董事会主席，有一次他告诉我，他妻子在休假三天后是如何打包行李准备走的。她说她待在那里没有任何意义，因为她所做的就是每天都要看他花好几个小时打电话到办公室。然后他们达成了协议，他每天回复电子邮件和打电话的时间不超过1个小时。

我觉得1个小时也太多了。度假时，你必须放下日常工作。如果你的公司因为你休假两周，没有隔几分钟就打电话过去，停止了运作，那么你就选择了错误的人来为你工作。如果你不相信你的员工能在两周内自己解决问题，这对你的员工来说不是一件好事。他们应该如何获得独立思考和行动的信心？在辛勤工作了一整年之后，你需要时间去思考其他事情，去读书、锻炼，或做些与工作无关的活动。

如果手机电池没有定期充电，手机就会停止工作。人类的大脑和身体也是如此，你需要每天、每周、每年都给自己充电。一位著名的运动心理学家曾经向我解释过，许多顶尖运动员是如何通过寻找另一种他们喜欢的体育活动，如钓鱼、射箭或高尔夫，来学会停止运动的。他谈到了平行的世界，你必须沉浸其中才能获得能量。

高管和企业家最好采用世界级运动员的饮食和生活方式，因为这两个群体都面临着相似的身体和精神压力。如果你滥用你的身体，不健康饮食、吸烟，不让它放松并补充能量，你不能指望它在几十年内一直保持最佳状态。

这也意味着你必须允许自己偶尔生病。许多高管认为自己是如此不可或缺，如果生病的话，根本无法卧床一周。我曾经认识一位高管，他因为忽略了一次轻微的感染而死于心肌炎。

在我看来，不给身体足够的时间来康复是软弱和缺乏自律的表现。你真的认为如果你在家里花上几天，甚至偶尔花上两周的时间，从感染中恢复过来，你生活中取得的成就会少一些吗？通过给身体足够的时间来克服小毛病，你将避免更严重的长期健康问题。

重要的是要培养一种心态，让你与工作上的问题保持距离。我见过有人因为无法承受压力而离开公司。我告诉他们：“如果你在另一家公司找到了一份新工作，你必须承担起责任，那么很可能什么都不会改变。你还是那个有着同样心态的人，改变态度通常比改变环境对你的影响更大。”

问题是你允许问题离你多近。思考问题是好事，担心问题就不好了。我知道，说起来容易做起来难。你的野心越大，就越难随时放手，完全停止工作。但你必须意识到，除非你学会做到这一点，否则将无法拥有绝佳表现。这本书是关于设定高目标的，但要做到这一点，你必须在紧张和放松之间找到正确的平衡点。否则，追求高目标会毁了你。

生活中最成功的人是那些知道如何放手、让自己可有可无的人。无论你的目标是晋升到一个管理职位，还是想经营自己的公司，如果让自己陷入激烈的竞争中，或者认为一切都要靠自己，你都不会成功。

维尔纳·奥托总是说，任何一个经理必须解决的最重要的任务，是在他的部门里建立一支优秀的团队。他坚信，没有“一流的基础”，任何公司都不可能成长。这位世界上最大的邮购公司创始人声称：“建立一个良好的团队。在我们公司里，只有站在有能力的同事肩膀上，你才能达到顶峰。”[26]

奥托说，公司主管必须不断地“努力把自己从工作中解放出来”。“只有当你解放了自己，才能有时间创造性地处理新任务，这些任务对公司的成长至关重要。”[27]奥托刚组建了一支“运作相当好”的管理团队，就把自己的办公室从公司里搬了出来，以便切断与各部门主管经理的联系。在此之前，奥托一直与这些经理保持着密切的联系。他们一直试图绕开新的公司管理层，让他做决定。“与公司保持距离使我从日常事务中解脱出来，这样我就可以专注于重大问题，并找到解决方案，推动公司发展。”[28]

一旦你自主创业，成立了自己的公司，就可以称自己为企业家。但你真的在做企业家的工作吗？企业家的工作是为公司制定战略，确立公司价值。任何一个称职的企业家都必须着眼于这个目标，即从长远来看自己是可有可无的。

但在许多中小企业中，情况却大相径庭：公司创始人正在做经理和员工应该做的工作。他不是为公司工作，也不是像他应该做的那样为公司发展工作，而是主要忙于公司内部的工作。事实上，许多自称企业家的人对待自己的工作就像他们是医生、律师等自由职业者一样，自己完成大部分工作。

如果你真的决定创办一家公司，在开始的时候必须自己做很多甚至是大部分的工作。但是，要确保你能意识到习惯这种状态的危险性，这样做你会忽略真正的目标，并且让自己变得可有可无。

如果每件事都自己做，不能分派任务，不能建立一个称职的管理团队和运作良好的系统流程，你就不能确立公司价值。一个没有你经营就毫无价值的公司的价值是多少？不多！一旦你试图卖掉公司，任何潜在买家都会想知道你是否已经配备了运作良好的流程和一个有能力的管理团队，或者公司的成功是否仅仅取决于你一个人。2016年，我把公司卖给了最好的员工之后，即使没有我，公司也像以前一样继续经营。有了我奠定的坚实基础，没有我公司也可以继续兴旺发达。

那么，读完这本书之后你应该做些什么？我建议你休两个星期的假，在这期间，不要给办公室打电话，也不要回复邮件。相反，你应该重新阅读这本书，开始思考目标，并把它们写在纸上。

这本书为你提供了将想法付诸实践所需的方法。你曾经认为这些想法太大、太不切实际，甚至连实现它们的想法都没有。现在是你鼓起勇气走自己的路、与众不同的时候了！不要害怕独立思考，也不要害怕逆流而上，学会把持之以恒和勇于尝试结合起来。记住要永远保持真诚，让自己变得值得信赖——没有别人的信任，你将永远无法实现自己的目标。最重要的是：停止等待“最佳时机”。让梦想成真的最佳时机是——今天。
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好的格言就是将整本书的智慧浓缩为一句话。
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前言
Preface

德国诗人特奥多尔·冯塔纳曾说过：“好的格言就是将整本书的智慧浓缩为一句话。”本书所收集的格言，为您提供了两千年来众所周知的人物和作家的真知灼见与人生体会，并提炼出其中的精髓。

本书旨在激励你反思自我，思考自己的愿望和目标，并赋予你勇气和力量去应对困境。它可以作为日常生活的实用指南，指导你职场内外的工作和生活。这些语录也许还会促使你去了解它们的创作者，并且去阅读他们的作品。

本书涵盖了从古典哲学家到当代作家，从成功企业家到神学家、科学家和艺术家的深刻见解。在这里，你会遇到物理学家阿尔伯特·爱因斯坦、文艺复兴时期的画家与雕塑家米开朗琪罗、苹果公司创始人史蒂夫·乔布斯，还有亨利·福特、西塞罗、孔子、叔本华，以及歌德。

无论是哲学家、诗人、企业家，还是像拿破仑·希尔、约瑟夫·墨菲或戴尔·卡耐基那样的20世纪畅销书作家，他们给出的建议永不过时，也极具话题性。我的选择是基于每句格言的影响力和相关性，而不是以作者的显著地位和滔滔雄辩作为判断标准。

在与格言对应的阐释中，我强调了这些格言在应对日常生活，尤其是职场生活中各种挑战和机遇时的重要性，当然，在其他方面也一样受用。我对这些格言的选择和阐述都是基于个人的主观偏好——这是肯定的。它们反映了我在历史学家、记者、企业家和投资人等各种角色中所获得的人生经验。不可否认，这是非常规的人生轨迹，这也可能在某种程度上解释为什么有时同一个人身上会同时存在不同的观点和个性。

我希望无论你走到哪里，都会有这本小书相伴。它像一部百科全书，可以随时拿出来浏览，而不仅仅是从头到尾泛读一遍。所有这些格言都值得反复阅读，每重读一次都会使人获益良多。我希望书中的一些格言和阐释能帮助你以全新的视角去看待问题。当然，也有些格言起不到这样的作用。

你可以把书中的格言当成超市里的商品——你永远不会一下子把它们全部放进购物车，因为你真正需要的只是其中的一部分，其他的暂时不需要。但是，当你发现自己在几周或几个月后再拿起这本书时，突然觉得对之前没有任何共鸣的一些话有了新的认识——这或许是缘于在此期间你有了新的人生经历。

如果你发现无法在生活中践行这些格言，请不要担心。世界上没有一个人，即使那些创造了这些至理名言的人也不能一直遵循他们所认可的格言行事与生活。就连戴尔·卡耐基这样的人也是如此，他的书为我们应对日常挑战提供了很多很好的建议，但他自己也不能永远恪守这些建议。他公开承认了这一点，这反而让他更受欢迎。

其中，许多逆耳忠言简单易读，且有助于纠正我们顾此失彼的坏习惯……希望这些至理名言中所蕴含的智慧能激励你思考人生，最重要的是——采取行动！如果不付诸实践的话，再高明的见解也一文不值。正如德国诗人歌德所说：“仅仅知道还不够，我们必须应用。仅有意愿也不够，我们必须行动。”

雷纳·齐特尔曼博士

2019年1月


1 其思即其人
You Are What You Think

人不是命运的囚徒，而是自己思想的囚徒。

//“Men are not prisoners of fate，but only prisoners of their own minds.”

——富兰克林·D.罗斯福

（Franklin D. Roosevelt，第32届美国总统）

人生道路上，阻碍我们取得巨大成就的是我们自己设定的局限与障碍——它们存在于我们的头脑中。一旦我们成功地摧毁了它们，就能完成或实现很多以前做梦都不敢想的事。要改变生活，就必须先转变思想，然后再去尝试改造外部环境。

幸福取决于思想

//“The happiness of your life depends on the nature of your thoughts.”

——马可·奥勒留

（Marcus Aurelius，罗马帝国皇帝、哲学家）

卡尔·马克思认为存在决定意识，即意识由一个人所处的外部环境所决定。这或许不无道理，但反之亦然，即思如其人，这或许更加重要。对于我们所有人而言，其思即其人。通过对成功、健康和财富的思考，你将集聚成功、健康和财富。但要注意的是反之也成立：忧虑失败、疾病和贫穷也会招致失败、疾病和贫穷。

知之为知之，不知为不知，是知也。

//“The Man who says he can，and the man who says he can not…Are both correct.”

——孔子

（Confucius，中国古代哲学家）

谷歌创始人拉里·佩奇建议人们“理性放弃不可能之事”。换句话说，我们不能因其“不可能”实现，就急匆匆地舍弃自己的目标和愿望。如果这样做，我们就设置了一个危险的无意识行为，即积极寻找不去尝试的借口。当然，你应该仔细、客观地权衡利弊。先梳理尝试某事的原因，思考实现某个目标的可取性与重要性，确保自己清楚地知道为什么要不顾一切去做某件事。将目标形象化，然后专注于那些会让你成功的理由。回顾一下从前所取得的成就，当时它们看起来似乎不可能实现，因为存在着那么多失败的理由。

思想的力量就像长成参天大树的种子一样无声无息，但它是生活中所有可见变化的根源。

//“The power of thought is as invisible as the seed from which a huge tree grows；but it is the origin of any visible changes in a man’s life.”

——列夫·托尔斯泰

（Leo Tolstoy，俄国作家）

思想在先，语言在后。当你意识到思想和语言的力量时，生活已经发生变化。独处时，你是否会大声地与自己交谈？开始这样做可能会觉得奇怪，但你为什么不试试呢？不要放弃未尝试的想法——它真的很有效！一起床就对自己大声说出最重要的三个目标。刚起床时你的潜意识比任何时候都更容易受到自我暗示的影响，因为这时你仍然有点疲倦，批判性思维还不够活跃，不能清醒地对自己的话提出异议。

例如，如果你的目标与财务相关，早上起床就告诉自己：“到年底我想拥有……美元，潜意识会指导我如何达到目标。”这些话就像种子，如果定期施肥，就会长成茂盛的大树或开出美丽的花朵，而思想正是源源不断的肥料。

无论你的目标是工作还是金钱，是更高职位还是健康，抑或其他任何东西，你的想法都必须是积极、确切、果断且坚定的。不要软弱、摇摆不定地说“也许我能成功”“也许这一天会到来”“我不知道自己是否能成功”“我不知道自己是否能做那件事”等，诸如此类的想法永远无法帮助你取得任何成就。

//“It doesn’t matter whether it is work or money，a better position or health，or whatever else it is，your thoughts about it must be positive，clean cut，decisive，persistent. No weak，wobbly ‘Perhaps I may get it，’ or ‘Maybe it will come some time，’ or ‘I wonder if I shall get this，’ or ‘if I can do that’ sort of thought will ever help you to get anything in this world or the next.”

——奥里森·斯威特·马登

（Orison Swett Marden，美国企业家、励志书作家）

你是否经常说：“好吧，我试试看？”一开始就让自己或别人接受失败的可能性，其实是想使自己免受失败结果的影响。或者说，“我已经尽力了，没法做得更好。”对能否实现目标的怀疑常常困扰我们，但是这样含糊不清的言辞只会加深对自己的怀疑。阿诺德·施瓦辛格评论说：“许多人都带着预设条件去做某件事，如果成功了该多好啊。但这远远不够，你必须对它怀有强烈的情感，要有强烈的成功意愿，热爱这个过程，并不遗余力地去实现目标。”这也正是马登的观点。

一旦你的潜意识里接受了某种想法，它就会推动你立即付诸实施。潜意识能调动你生命中积累的所有知识，挖掘你内在的无限力量、能量和智慧以促成目标的达成。

//“As soon as your subconscious accepts any idea，it proceeds to put it into effect immediately. It works by association of ideas and uses every bit of knowledge that you have gathered in your lifetime to bring about its purpose. I draws on the infinite power，energy and wisdom within you.”

——约瑟夫·墨菲

（Joseph Murphy，美国励志书作家）

潜意识是承载个体人生经验和洞见的记忆存储器，而这些经验和洞见通常无法渗入显意识思维。但如果你不断重复地把某些想法或形象印在脑海里，它们最终会生根，你的潜意识就会找到实现目标的途径和方法。你必须学会相信自己的潜意识并利用它的力量。如果只相信显意识，那么我们只利用了百分之五十的心智资源。

洞察力是一种可以看见无形事物的艺术。

//“Vision is the art of seeing things invisible.”

——乔纳森·斯威夫特

（Jonathan Swift，爱尔兰作家）

上帝赋予了我们想象力，使我们能看到那些尚未创造出来之物，因此人类可以预见自己未来的面貌。想象力是一切发现和发明的基础，也是商业成功和生活中任何重大改变的基石。爱因斯坦说过：“想象力比知识更重要，因为知识局限于我们现在所知道和理解的一切，而想象力则涵盖了整个世界，包括所有尚未了解和理解的东西。”充分发挥你的想象力，梦别人所不敢梦。

当霍华德·舒尔茨成立第一家星巴克时，当雷·克罗克开第一家麦当劳餐厅时，他们看到的远不止眼前，而是遍布全国甚至全球的连锁店。想象力是他们后来取得成功的最重要的基础。霍华德·舒尔茨说：“梦别人所不敢梦，想别人所不敢想。”

思想即一切。思想是一切的源泉。思想可以被引导。因此，最重要的是要努力思考。

//“Thought is everything. Thought is the beginning of everything. And thought can be guided. Therefore，the most important thing is to work on your thoughts.”

——列夫·托尔斯泰

（Leo Tolstoy，俄国作家）

我们的行动是由思想与习惯决定的，它们塑造并影响着我们和我们的生活。这就是为什么关注思想如此重要。人类可以通过塑造自身的意识思维来影响潜意识，这是人类历史上最重要的发现之一。你可以像电脑编程一样“编写”自己的潜意识，就像托尔斯泰所说：“要努力思考”。

一切无关金钱，只关乎梦想；改变世界的不仅仅是科技，还有梦想。

//“It’s not about the money，it’s about the dreams. It’s not only about the technology that will change the world. It’s about the dreams you believe that change the world.”

——马云

（Jack Ma，阿里巴巴集团创始人）

创立阿里巴巴时，马云身无分文，但是，从第一天起，他就致力于建立全球领先的互联网企业。他坚信自己的想法，并且说服投资者支持他的梦想。尽管没有清晰的商业模式，甚至没有赚取过一分钱的利润，但他成功地从美国高盛投资银行的中国区负责人林夏如（Shirley Lin）那里筹集到了500万美元。因为有了高盛的加入，其他投资者纷至沓来，他们认为，如果高盛支持阿里巴巴，那一定没错。马云成功的根源不是金钱，而是他敢于追求梦想。


2 目标引领生活
Goals Will Guide You through Life

对大多数人来说，更大的危险不是我们的目标定得太高，不能实现；而是我们的目标定得太低，太容易达到。

//“The greater danger for most of us lies not in setting our aim too high and falling short；but in setting our aim too low，and achieving our mark.”

——米开朗琪罗

（Michelangelo，意大利画家、雕塑家、建筑师）

想象一下，等到年老的时候才追问自己：假如当初敢于追求更高的目标，是否能取得更大的成就？这是多么痛苦的感受。很多人没有取得任何伟大的成就是因为他们从未有过伟大的目标。想象一下，朝着伟大的目标前进，并最终实现它，这是多么美好的感觉。你知道，自己终于完成了最初的计划。现在扪心自问，如果有一个更雄心勃勃的计划，你成功的概率有多大？在疑惑时，应把目标设定得稍高于自己的能力，而不应满足于轻而易举或唾手可得的胜利。记住米开朗琪罗的建议，它可能会改变你的生活。你为什么不把目标定得更高？是害怕无法企及吗？如果这么想，你已经失败了，因为你的成就不可能超越最初的梦想。歌德说过这样一句话：“没有人知道想象力能带他走多远，除非亲自尝试。”

每个成功者都是梦想家。

//“Everyone who is successful must have dreamed of something.”

——美洲原住民马里科帕部落谚语

//Native American Maricopa tribe proverb

世上所有的成功者——无论是发明家、运动员、音乐家、作家、企业家还是政治家——在成功之前一定都有梦想。苹果公司创始人史蒂夫·乔布斯、印度民权运动领袖圣雄甘地，以及才华横溢的音乐家莫扎特都是伟大的梦想家，他们的梦想给世界留下一份永恒而伟大的遗产，其影响力远远超越他们所在的时代。

大多数人得不到自己想要的东西，首要原因是不知道自己想要什么。

//“The number one reason most people don’t get what they want is that they don’t know what they want.”

——哈维·艾克

（T. Harv Eker，美国励志书作家）

你有清晰明确的目标吗？你的目标是不是太模糊了？比如，“我想要快乐”。想法很好，可谁不想要快乐呢？所以这不是一个具体的、可以实现的目标。你知道自己究竟想要什么吗？

我的建议是写下自己的愿望和目标。已经有科学证明，那些将自己的愿望和目标以书面形式明确下来的人在生活中会更成功。例如，你可以考虑年初时在笔记本上写下确定的目标和愿望，这会让你更容易达到目标，当然这远远不够。你的目标越形象，在潜意识中就越根深蒂固。你也许想养成每天运用放松技巧的习惯，想象自己的愿望已经实现，并且通过背诵目标来完成这些日常练习。这样，你的目标和欲望就会在潜意识中生根，你很快就会注意到所生活的现实世界已悄然发生变化。

我从这一切中学到的是：没有无法达成的目标——看似不可能的事情，对那些有远见和自信的人来说，也能成为可能。

//“The lesson I have learned throughout all this is that no goal is beyond our reach and even the impossible can become possible for those with vision and belief in themselves.”

——理查德·布兰森

（Richard Branson，英国亿万富翁、维珍集团创始人）

有多少次因为自己或别人告诉你这“不现实”就放弃了自己的想法。如果就有一个梦想，为什么不大胆梦想那些似乎无法企及的伟大目标呢？像英国亿万富翁理查德·布兰森这样的人都是务实的梦想家。是什么让他们与众不同？布兰森强调，首先要有远见，并相信自己；敢于向更高的目标迈进并倾听自己内心的声音：你暗暗梦想了多年的东西究竟是什么？其次是自信，这是许多人都缺乏的，但自信如小花，如果悉心呵护就会茁壮成长。要自我批评，但不要贬低自己。回顾那些让人自豪的成就提醒自己曾经克服的重大挑战。拒绝听取那些早已埋葬了自己梦想的“善意”朋友和熟人的建议，它只会加深你的疑虑。通过实现更高的目标，逐渐增强自己的自信，你将能够完成曾经认为不可能的任务。

虽不能凡事尽如人意，但只要尝试，就会得偿所愿。

//“You can’t always get what you want. But if you try sometime you find you get what you need.”

——米克·贾格尔

（Mick Jagger，滚石乐队联合创始人）

你可能已经听过上千遍滚石乐队的歌了，你考虑过这句歌词的含义吗？我们能在生活中获得的通常不会比渴望得到的多，甚至常常无法达到目标。尽管如此，我们依然应该把目标定得越高越好，努力实现这些目标的过程本身就是回报——最终会得到我们需要的。但是如果胆子太小，甚至不敢尝试去争取内心所渴望的，那我们永远不会成功。

歌词表达了米克·贾格尔的人生哲学，使他成为20世纪最成功的摇滚音乐家之一（即使不是最成功的摇滚音乐家）。顺便说一句，德国社会学家马克斯·韦伯也说过类似的话：“当然，所有的历史经验都证实了这一真理——除非人类一次又一次地尝试不可能，否则一切都无法成为‘可能’。”

为了让可能的事情发生，你必须不断地尝试不可能的事情。

//“In order to make the possible happen，you have to keep attempting the impossible.”

——赫尔曼·黑塞

（Hermann Hesse，瑞士作家）

我们总是急于使用“不可能”这个词，并且用得次数太多。如果回顾一下，你可能会记起曾有多少次你成功地实现了目标，尽管最初在你看来，这些目标都是“不可能”的。下次当你声称有些事情“不可能”时，本着思维经验的精神，通过考虑下面这个问题来考验自己：“如果有人答应给我100万美元的奖励，我还会认为这件事情不可能吗？”或者：“如果我无法完成这件事情，有人就会威胁抢走我的房子，我还会认为这件事情不可能吗？”即使你没有实现“不可能”的事情，但是为此付出了努力，你也会取得超越想象的更多的成就。

理想如明星——虽无法触摸，却能为你指引道路。

//“Ideals are like stars—you can’t reach them，but they can guide the way.”

——日本谚语

理想的真理即目标的真理。目标的重要性在于它给你的生活指明了方向，并驱使你为之努力。你有伟大的愿景，有值得为之奋斗的目标吗？或者，只要你的生活没有任何重大的不幸，你就会快乐吗？你的伟大目标是什么？一旦你回答了这些问题，许多事情就会变得简单，因为现在你明白了自己的奋斗目标，最终能否实现这些目标并不那么重要，至少你有了行动的方向。

相信自己所做的。如果你有一个足够强大的想法，你只需要忽略那些告诉你行不通的人。

//“Believe in what you’re doing. If you’ve got an idea that’s really powerful，you’ve just got to ignore the people who tell you it won’t work.”

——迈克尔·戴尔

（Michael Dell，美国亿万富翁、戴尔公司创始人）

你的职业规划是否超出了“普通”和“正常”的范围？你梦想过成为超级名模、知名演员或歌手、著名音乐家、作家、艺术家、享誉世界的科学家吗？还是自己创业？大多数人会试图说服你放弃，就像18岁的迈克尔·戴尔经历的那样，当他说想创建一家IT公司与市场巨头IBM竞争时，人们对此嗤之以鼻。听从戴尔的建议，不要理会周围那些告诉你“梦想只是幻影”的人。他们希望你把目光投向一个更“现实”的目标，其中大多数人已经忘记或者放弃了自己年轻时的梦想，这也是他们不希望你成功的原因。即使你不能实现那个伟大的目标，也不要放弃尝试——如果放弃，你就已经失败了。

如果热爱你所做的，并愿意为之付出所有，则可能成功。在孤独的夜晚，你为达成目标冥思苦想的每一分钟，都是有价值的。

//“If you love what you do and are willing to do what it takes，it’s within your reach. And it’ll be worth every minute you spend alone at night，thinking and thinking about what it is you want to design or build.”

——史蒂夫·沃兹尼亚克

（Steve Wozniak，苹果公司联合创始人）

你是否热爱自己的工作？没有人会时刻享受工作的方方面面。但是，除非你真正热爱并享受所做之事，否则你不太可能取得巨大的成功。

自律当然也很重要，但自律本身并不足以实现宏大的目标。热爱你所做的事情是至关重要的——苹果公司联合创始人史蒂夫·沃兹尼亚克和史蒂夫·乔布斯绝对热爱他们所从事的事业，现在苹果公司已经成为世界上最成功的公司之一。

什么样的工作是你真正热爱的？如果你继承了1000万美元的财产，不再需要以工作谋生，你会做什么？不考虑经济因素，你梦想的工作是什么？回答这些问题可以帮助你发现自己真正喜欢做什么。

记住，设定更高的人生目标去追求富足和繁荣并不会比接受苦难和贫穷需要更多的努力。

//“Remember，no more effort is required to aim high in life，to demand abundance and prosperity，than is required to accept misery and poverty.”

——拿破仑·希尔

（Napoleon Hill，美国励志书作家）

你是否认为自己没有能力去设定雄心勃勃的目标并坚持不懈地实现它？问问自己还能做什么？每天需要多少体力和精力去承受一份乏味的工作或维持一段令人沮丧的关系？如果你把体力和精力都用来实现目标，而不是去忍受那些难以忍受的事情，设想你能获得什么成就？

在短短一生中要成就伟大的事业，你就必须全身心地投入，对那些活着仅仅为了娱乐的游手好闲的旁观者而言，这样的行为近乎疯狂。

//“He who would do some great thing in this short life，must apply himself to the work with such a concentration of his forces as，to idle spectators，who live only to amuse themselves，looks like insanity.”

——约翰·福斯特

（John Foster，英国神学家、散文家）

不要让那些没有雄心壮志和明确目标的人影响你，他们可能不理解你，甚至认为你有点疯狂。从他们的角度来看，你所做的事情可能确实看起来很“荒唐”。你应该与其他有抱负、同样“疯狂”的人一起工作，他们会理解你、激励你、鼓励你。每天花4～5个小时坐在电视机前、毫无抱负的人永远不会理解一个全身心投入伟大目标并为之奋斗的人。那些缺乏雄心壮志的人选择的生活方式与你不同，你不需要得到他们的认可。

不要纠结于细节和方法，关注最终的结果。无论是健康、财务还是就业问题，圆满地解决问题才是关键。

//“Do not be concerned with details and means，but know the end result. Get the feel of the happy solution of your problem，whether it’s health，finances，or employment.”

——约瑟夫·墨菲

（Joseph Murphy，美国励志书作家）

如果你只愿意设定一个已经知道用什么方法和手段去达成的目标，那么这个目标一定太低了。

要敢于追求梦想！首先，你需要知道希望从生活中获得什么。如果你每天早上醒来都复述自己的目标，并且每天都通过练习放松技巧把目标规划印到潜意识里，那么你的潜意识就会找到实现目标的方法。就像车载导航系统：你只需输入一个目的地，导航系统就会找到最佳路线。而你，仍需握紧方向盘。

最令人高兴的是，我可以专注于未来希望实现的愿景。当我做白日梦的时候，我能清楚地看到它就在眼前，几乎成了现实，我感觉轻松而不紧张，因为我觉得自己已经实现了目标，这只是时间问题。

//“What I am most happy about is that I can zero in on a vision of where I want to be in the future. I can see it so clearly in front of me，when I daydream，that it’s almost a reality. Then I get this easy feeling，and I don’t have to be uptight to get there because I already feel like I’m there，that it’s just a matter of time.”

——阿诺德·施瓦辛格

（Arnold Schwarzenegger，美国健美运动员、演员、政治家）

我们今天看到的一切——最炫的汽车、最高的大厦、最令人兴奋的飞机——在成为物质实体之前，也只是存在于某些人的想象中。认为自己是世界上最好的健美运动员或收入最高的演员，这样的想法远在阿诺德·施瓦辛格成名之前，甚至早在他13岁时就已存在。

学会利用想象的力量把自己塑造成希望成为的人。想象朋友们向你祝贺并说：“我们一直相信你可以成功。”一旦你掌握了将目标形象化的方法，你所需要的就是持之以恒，继续努力，直到最终实现目标。

想象你期望的结果，感受它的存在；然后无限的生命天性将回应你的有意识的选择和要求。这就是如果你相信能得到，就会得到。

//“Imagine the end desired and feel its reality；then the infinite life principle will respond to your conscious choice and your conscious request. This is the meaning of believe you have received，and you shall receive.”

——约瑟夫·墨菲

（Joseph Murphy，美国励志书作家）

当你处于精神放松的状态时，墨菲的方法就能达到最佳效果。进行自我暗示训练或其他放松技巧的练习吧，一旦完全放松，你就能将目标形象化。练习想象未来的画面，听到别人跟你交谈，看到自己已成功达到目标。如果你将这些画面牢牢地印在潜意识里，它就会想方设法地在现实世界中将其实现。如果你已经熟谙彻底放松技巧，例如你从课堂或书本中学到的自我暗示训练，那么，墨菲的方法将产生奇效。

一旦掌握了放松技巧，你就能将目标形象化，最重要的是将结果形象化，即结果不是未来的一种可能，而是已经存在。注意《圣经》中的时态，乍一看似乎令人惊讶：“所以我告诉你们，无论你们祷告祈求什么，只要相信得到了，就会得到。”


3 获得自信
Gaining Confidence

人若甘愿当虫，就不应抱怨被践踏。

//“If man makes himself a worm he must not complain when he is trodden on.”

——康德

（Immanuel Kant，德国哲学家）

我们都遇到过这样的人，他们总是喜欢贬低自己的成就，给人顺从、焦虑和拘谨的印象，其中也不乏优秀之人。但这种不自信使人们认为他们无足轻重，并对其不屑一顾。

谁会得到更多的尊重？是坚强而自信的人，还是温顺而谄媚的人？也许看起来不公平，但我们都知道自信的人更容易受到尊重。

自信不是与生俱来的。你所认识的那些浑身散发自信的人，那些克服了忧虑、时时处处都感到轻松自在的人，都是通过自己的努力，一点一点地获得自信。

//“No one is born with confidence. Those people you know who radiate confidence，who have conquered worry，who are at ease everywhere and all the time，acquired their confidence，every bit of it.”

——大卫·J.施瓦茨

（David J.Schwartz，美国励志书作家）

你希望自己更自信吗？你要牢记自信不是与生俱来的。当然，也有一些幸运儿，他们在童年时期得到了很多认可和欣赏，长大后比同龄人更加自信。但是请记住，不管现在有几分自信，你都可以通过努力增强它。

自信就像肌肉一样需要训练才能增强。肌肉训练需要稳步增加其举起的重量。同样，在生活中，你成功解决和克服的问题越多，你的自信心就越强。为自己设定远大的目标，但要确保这些目标是可行的。每完成一个目标，你的自信心就会增强一分。然后你需要面对更大的挑战，解决更大的问题，以增加更多的自信。寻找那些信任你、提升你自信的人，并与之同行；同时，避免接触削弱你的自信的人。从今天开始，写下你所有的优点和成就，以及所有让你觉得自豪的东西。

总是自嘲和贬低自己的行为会摧毁你的自信，不断暗示自己低人一等、不断提醒自己的缺点和弱点，将妨碍你在任何事情上取得成功。

//“Talking disparagingly about yourself，depreciating yourself，is self-deteriorating. The constant suggestion of your inferiority，of your defects and weaknesses，will interfere with your success in anything.”

——奥里森·斯威特·马登

（Orison Swett Marden，美国企业家、励志书作家）

我们都有和自己的内心保持对话的习惯。你要反思这个对话是建设性的、激励人心，还是失败主义的、让人沮丧的？每当情绪低落的时候，你就应该立刻打断自己的内心对话。建设性的自我批评对你不无裨益，但沮丧的内心对话只会带来伤害。有些人甚至会说“我永远不会有什么成就”“我做不到”或者“我太笨了，理解不了”。你的潜意识会像接受积极的、激励人心的暗示一样接受这些消极的暗示。每一次消极的心理暗示都会削弱你的自信心，使你对自己产生怀疑。这就是为什么你需要密切关注和自己对话的方式。设想如果别人在你面前如此诋毁你，你会有什么反应？你很可能会去打断那个人，然后让他滚。所以当你发现在自我贬低或让自己泄气的时候，你也应该这么做。

世上99%的人认为自己没有能力成就伟大的事业，所以他们选择平庸的目标。然而，对“现实的”目标的竞争恰恰是最激烈的，也是耗时耗能最多的。

//“Ninety-nine percent of people in the world are convinced they are incapable of achieving great things，so they aim for the mediocre. The level of competition is thus fiercest for ‘realistic’ goals，paradoxically making them most time and energy-consuming.”

——蒂莫西·费里斯

（Timothy Ferriss，美国励志书作家）

自信是开启一切的钥匙。自信决定目标的高低，而目标决定我们在生活中能取得多大的成就。我们越自信，目标就越高。很多人都梦想着成功登上顶峰。但是，有多少在大型跨国公司工作的人真正想成为CEO呢？有多少男人有勇气追求梦寐以求的女人呢？绝大多数人会做出各种妥协，因为他们觉得自己不配做CEO，或者得到梦中情人。诚然，追求更高职位和梦中情人的竞争确实激烈——但远没有你想象的那么残酷。下次你去舞会的时候，环顾四周就会发现最漂亮的女人永远不会是那些被搭讪次数最多的人，因为大多数男人缺乏走过去与她们攀谈的自信。


4 做决策
Making Decisions

我的一个朋友花了20年的时间寻求完美的女人；遗憾的是，当他找到的时候，发现对方也正在寻找一个完美的男人。

//“A friend of mine spent twenty years looking for the perfect woman；unfortunately，when he found her，he discovered she was looking for the perfect man.”

——沃伦·巴菲特

（Warren Buffett，美国投资人、亿万富翁）

完美主义会激励我们尽力做到最好，但如果我们把它当作犹豫不决和踌躇不前的借口，完美主义就变成了巨大的阻碍。如果我们接受这样的事实，即自己永远无法做到万无一失，外部环境也从不会完美无瑕。这样岂不更好、更现实呢？如果你坚持等待一个完美时刻，你的结局注定会像巴菲特的朋友一样。

如果有年轻人征询我的意见，看看他的人生胜算几何，我要努力了解他的决断能力。如果他能迅速、果断地做出决定，我敢肯定他终将胜出。

//“When a young man asks my opinion of his chances for success in life，I try to find out something about his ability to decide things. If he can do this quickly，firmly，and finally，I am very sure he will win out.”

——奥里森·斯威特·马登

（Orison Swett Marden，美国企业家、励志书作家）

优柔寡断意味着害怕。难以抉择，是因为你缺乏坚信自己的勇气，不相信自己的判断。通常来说，果断决定胜过不断拖延。即使做出错误的决定也没有关系，重要的是我们能从错误及纠正错误中汲取教训。

果断是一种可习得的品质。当然，在做出重大决定之前，你必须慎重考虑自己的选择。但是考虑和犹豫之间有很大的区别。一旦做出决定，你就应该坚持到底，除非有充分的理由表明你需要重新思考甚至推翻这个决定。

对我而言集体决策就是照镜子。

//“My idea of a group decision is to look in the mirror.”

——沃伦·巴菲特

（Warren Buffett，美国投资人、亿万富翁）

集体决策未必优于个人决定。许多人缺乏承担责任的勇气和果断决策的魄力，他们乐意接受“集体”决定，因为即使出现问题，自己也不会被问责。

请不要误解我的意思，向其他有想法的人咨询，并且在董事会上接受他们的建议不啻为一个好主意。但是，当涉及做决定这件事时，你必须自己承担责任。人人都乐意邀功，没有人愿意承担责任。沃伦·巴菲特创立了历史上最成功的投资基金，在做决定之前，他也会咨询朋友，但不管失败还是成功，他一定会对自己的决策负责。巴菲特从不盲目跟风，他总是采取与股市主流观点相反的行动。

傲慢是愚蠢的；懂得舍弃也是成功者的特质；在一个项目或一项工作中，不能识别曾经举足轻重的东西已失去原有价值，就像没有上限地赌博一样——既危险又愚蠢。

//“Pride is stupid. Being able to quit things that don’t work is integral to being a winner. Going into a project or job without defining when worthwhile becomes wasteful is like going into a casino without a cap on what you will gamble：dangerous and foolish.”

——蒂莫西·费里斯

（Timothy Ferriss，美国励志书作家）

这也许有些矛盾：一方面，成功学自助指南里总是充满了鼓舞人心的故事，讲述的是那些在逆境中坚持不懈并取得胜利的人。可是在现实中，很多人缺乏毅力，轻易放弃。另一方面，有些人由于内心的骄傲和虚荣，执着于注定无法成功的计划并最终失败。他们的故事也永远不会被记录在成功学自助指南或传记中。

一名在创业征途中的人，常常会面临进退维谷的局面，是继续直面债务危机，还是承认自己的商业计划并不奏效？他很难做出决断。“别人”会怎么说呢？我看起来像是个傻瓜吗？是坚持原来的计划，还是另谋出路？做决定很难，逃避更不是好的选择。不能让“别人”的看法影响你的决定，毕竟这个决定只关乎你自己、你的金钱和时间，与其他任何人都无关。

宁可执行一个不完美的计划，也不要孜孜不倦去找一个并不存在的完美决定。

//“It is better to execute imperfect decisions than to continuously search for perfect decisions that are never going to exist.”

——夏尔·戴高乐

（Charles de Gaulle，法国前总统、将军、政治家）

我们经常在没有机会洞悉一切的时候就不得不做出各种各样的决定。但是，如果等到对一切都了然于胸时才做决定，你完全有可能因踌躇得太久而错过了最佳时机。其实很多时候，额外的10%的信息并不能帮助你做出更好的抉择。

深思熟虑的决定未必是最好的。

//“He who deliberates lengthily will not always choose the best.”

——歌德

（Johann Wolfgang von Goethe，德国诗人）

或许，你有过这样的经历：在一个问题的每个选择之间反复琢磨，犹豫不决，无法做出明确的决定。最终，不得不有所抉择。但是，你确定经过深思熟虑的决定就更好吗？

怎样才能快速做出决定呢？首先也是最重要的，必须明确自己追寻的目标，没有明确的目标很难快速做出决定；其次，对事情的轻重缓急有清晰的认识也有助于快速做出决定。因为一旦明确了事情的轻重，我们就知道哪些方面是重要的，哪些是次要的，从而快速做出决策。

不要过度思考，如果你一直处于思考状态，大脑就无法放松……这并不意味着不动脑筋，但生活有一部分是依靠直觉的，过度分析会让你陷入纷乱的泥沼。

//“Don’t overthink. If you think all the time，the mind cannot relax…This doesn’t mean that you shouldn’t use your brain，but part of us needs to go through life instinctively. By not analyzing everything，you get rid of all the garbage that loads you up and bogs you down.”

——阿诺德·施瓦辛格

（Arnold Schwarzenegger，美国健美运动员、演员、政治家）

研究发现，人们花在权衡应该采取什么行动上的时间越少，做出的决定反而越好。乍一看，这似乎没有道理。但我们都有直觉和分析两种能力。直觉是我们所经历的所有事情的总和——是内隐的、无意识的学习过程的总和。如果我们总是详尽透彻地分析每一件事，就会慢慢失去直觉的能力。对我们而言，直觉和分析能力一样不可或缺。对创业的学术研究发现，企业家们根据自己的直觉做出大量的决定。如果商业上的成功是留给最有分析能力和丰富书本知识的人，那么工商管理专业教授应该是世界上最富有的人。

对83位诺贝尔科学和医学奖获得者的调查发现，其中72位认为直觉在其成功中发挥了重要的作用。有时直觉是突发的灵感，但有时正如施瓦辛格在上述引文中所说的，它需要一段时间的酝酿。诺贝尔医学奖得主康拉德·洛伦茨（Konrad Lorenz）说：“如果用力过猛，反而不会有任何结果，只需要适当的压力，然后放松，突然灵光一现，答案就在你面前。”研究者们已经证实：“在攻克复杂的问题时，给自己一段时间放松，这能帮助你跳出基于错误假设的固有思维，从而开辟一条解决问题的新思路。”


5 学习的热情
A Passion for Learning

生而知之者，上也；学而知之者，次也；困而学之，又其次也。

//“By three methods we may learn wisdom：First，by reflection，which is noblest；second，by imitation，which is easiest；and third by experience，which is the bitterest.”

——孔子

（Confucius，中国古代哲学家）

模仿是最快的学习方法。小孩通过模仿父母学习一切，且学习速度快得令人难以置信。作为成年人，我们喜欢强调思维的原创性，往往会为模仿他人而感到羞愧。为什么会这样？俗话说，智者从别人的错误中学习，愚人从自己的错误中学习。沃尔玛的创始人山姆·沃尔顿（Sam Walton）坦率地承认：“我所做的大多数事情，都是模仿别人的。”他的方法使他成为美国历史上最富有的人之一。

所以，如果有别人的经验可借鉴，我们为什么要选择一条通过自身的失败来学习的艰难道路呢？

学如逆水行舟，不进则退。

//“No matter how busy you may think you are，you must find time for reading，or surrender yourself to self-chosen ignorance.”

——陈独秀

（Chen Duxiu，中国新文化运动的倡导者之一）

我总是建议别人，尤其是年轻人：多读书！你应该相信历史上最成功的两位投资人：沃伦·巴菲特和他的合伙人查理·芒格。当被问及如何才能成为一名成功的投资人时，巴菲特的回答总是：“尽你所能去阅读。”他不断强调，正是成长过程中的大量阅读使他找到了投资方式，并为以后50年的巨大成功奠定了基础。年仅十岁的时候，巴菲特已经阅读了奥马哈公共图书馆所有标题含有“金融”字样的书籍，其中有些书读了不止一遍。巴菲特不仅阅读金融方面的书籍，他也广泛地研究成功学的书，比如戴尔·卡耐基的经典著作《人性的弱点》，并将知识内容系统化后付诸实践。很多人，可能包括你，都读过戴尔·卡耐基的著作，但仅仅读书并不能使人成功。在研究了卡耐基的书之后，巴菲特决定做一个统计分析，看看如果遵循了卡耐基的原则会有什么结果。周围的人并不知道他在默默地通过观察他们的反应进行试验。他观察到令人欣喜的结果，印证了卡耐基的原则。巴菲特最亲密的合伙人查理·芒格，与巴菲特合作数十年，并共同建立了规模上百亿美元的商业帝国，他的孩子们形容他是一本“长着两条腿的书”，因为据说他每天读一本书。芒格也喜欢阅读关于成功人士杰出成就的书籍。

智者是善于向所有人学习的人。

//“Who is wise？One who learns from all.”

——《塔木德》

（Talmud，犹太典籍）

三人行，必有我师。观察成功者，也观察失败者。通过找出前者成功的经验和后者失败的教训，你可以从中获益。有些人在某些方面，比如智力方面，远不如你优秀，但是在其他方面，他们可能遥遥领先，所以在他们身上你也可以收获良多。与其不断向周围的人说教，不如向他们学习，这更有助于你取得成功。

从经验中学习，但尽可能从别人的经验中学习。

//“You want to learn from experience，but you want to learn from other people’s experience when you can.”

——沃伦·巴菲特

（Warren Buffett，美国投资人、亿万富翁）

虽然从痛苦中学习是必要的，但是任何理性的人都会尽力避免这种情况发生。的确，我们可以从自己的错误中吸取教训，但是从别人的错误中吸取教训岂不是更好，这样就少了很多痛苦。所以你应该仔细研究其他人所遭受的失败，因为这样可以避免类似的经历。

溺水会让你很快学会游泳

//“A drowning man soon learns to swim.”

——约翰·福尔斯

（John Fowles，英国作家）

俗话说，需要乃发明之母。在顺境中，我们往往缺乏学习的动力。因为惰性的存在，在一切顺遂时学习的效果往往不是很好。另外，只有当面对异常棘手的情况和挑战时，我们才不得不去学习。我们别无选择，这就是为什么人在危急时刻才能取得最大的进步。潜意识会调动我们隐藏的创造力，并促使我们利用这些隐性资源。回顾一生，你会发现自己所经历过的最困难的时候也是成长最快的时候。正如法国诗人让·德·拉·布鲁耶尔（Jean de la Bruyere）所言：“困境造就奇迹。”

从失败中学习易，从胜利中学习难。

//“Learning from defeat is easy. It’s more difficult to learn from victory.”

——古斯塔夫·施特雷泽曼

（Gustav Stresemann，德国政治家）

输掉比赛后球队都会分析在球场上所犯的错误，并试图找出失败的原因，以便在今后的比赛中吸取教训。然而，优秀的球队经理也会和球员讨论胜利的缘故，并进行同样深刻的分析。职业生涯的情况也是如此：我们更倾向于问自己究竟做错了什么而不是做对了什么。

但是，除非我们能够将那些促成我们胜利的因素和行为分离出来，否则胜利难以复制。

我没有特殊的才能，只有强烈的好奇心。

//“I have no special talent. I am only passionately curious.”

——阿尔伯特·爱因斯坦

（Albert Einstein，物理学家）

不管你怎么理解爱因斯坦对自己没有“特殊的才能”的评价，可以肯定的是那些取得巨大成就的人都有强烈的好奇心。科学家在研究成功与好奇心之间的关系后发现，好奇心比智商更重要，它可以战胜无知。“永远不要停止质疑”，爱因斯坦说。

孩子们总有源源不断的问题，甚至是大多数成年人早已不再思考的问题。现在开始质疑别人所认为的理所当然的一切吧！提出更多的问题！只有愚蠢的人才会刚愎自用，不停说教，而聪明人从不停止发问。“高质量的问题，会让你知道得更多”，阿拉伯谚语如是说。

具体的知识并不那么重要……高等教育的价值在于训练思维而不是记忆事实，这是书本上永远学不到的。

//“Factual knowledge is not that important…The value of higher education is not in memorizing lots of facts，but in the practice of thinking，which can never be learnt from books.”

——阿尔伯特·爱因斯坦

（Albert Einstein，物理学家）

这可能有点片面。法国哲学家卢梭曾说：“你需要丰富的积累，才能提出正确的问题。”爱因斯坦的观点是，掌握复杂的联系并提出聪明问题的能力比“知识”本身更重要。任何认为“学习”就是“死记硬背”的人都没有抓住重点。我想爱因斯坦不会费心去记住一个算术公式，但他理解并灵活运用这些公式。

拥有大量具体知识但缺乏独立思考能力的人，适合参加智力竞赛，或者解决纵横字谜。但他们所知道的一切只需要轻点鼠标就可以在互联网上找到。这就是为什么这种知识没有太多用处和价值。而创造性思维和解决问题的能力在任何专业领域都受到追捧，且能创造出更大的价值。

人有两只眼睛，两个耳朵，一个舌头，就是要少说多看，少说多听。

//“A man has two eyes and two ears，but only one tongue；therefore，do half as much talking as seeing；and again half as much talking as hearing.”

——圣雄甘地

（Mahatma Gandhi，印度民权运动领袖）

你说的时候学到的更多，还是听的时候学到的更多？现在开始提出问题吧，听听智者是如何回答的。专注倾听的确很难。究竟有多少次，当别人还在说话时，你不是认真聆听，而是在心里准备如何应答？不要以为别人注意不到，积极倾听和保持沉默之间有着巨大的区别。

没有必要学习MBA。大多数MBA毕业生都没有用，除非他们来公司时，已经忘记了从学校学到的东西。因为学校教授知识，而创业需要智慧。智慧是通过经验获得的，知识则可通过努力读书获得。

//“It is not necessary to study for an MBA. Most MBA graduates are not useful…Unless they come back from their MBA studies and forget what they’ve learned at school，then they will be useful. Because schools teach knowledge，while starting businesses requires wisdom. Wisdom is acquired through experience. Knowledge can be acquired through hard work.”

——马云

（Jack Ma，阿里巴巴集团创始人）

许多学生认为上大学是为职业生涯做准备的最佳途径。那些希望在职业生涯中实现收入最大化的人尤其看重MBA。MBA毕业生的平均工资确实高于非MBA毕业生。但这种计算方法常常是种误导，它忽略了学生在很长一段时间内不赚钱的事实。此外，过去的数据与未来的关系也不大。

德国最成功的企业家之一埃里希·席克斯特（Erich Sixt）表示，读MBA是浪费时间：“这就是我为什么对攻读MBA不感兴趣，认为MBA毫无意义。唯一让我受益的是一学期的会计课程，其余的课程大部分与现实世界相去甚远，时至今日仍是如此。

许多成功的企业家要么从未上过大学，要么在毕业前就已辍学，包括史蒂夫·乔布斯（Steve Jobs，苹果公司）、雷·克罗克（Ray Kroc，麦当劳公司）、史蒂芬·斯皮尔伯格（Steven Spielberg，著名导演）和詹姆斯·卡梅隆（James Cameron，著名导演）。你可以在网上找到没有上过大学或辍学的富人和名人的名单，包括俄罗斯亿万富翁罗曼·阿布拉莫维奇（Roman Abramovich）、保罗·艾伦（Paul Allen）和史蒂夫·鲍尔默（Steve Ballmer，微软公司）、英国亿万富翁理查德·布兰森（Richard Branson，16岁时辍学）、美国亿万富翁埃德加·布朗夫曼（Edgar Bronfman）等人。还有一些人，如谷歌创始人谢尔盖·布林（Sergei Brin）和沃伦·巴菲特，他们是在致富后才完成学业的。我的一个朋友西奥·米勒（Theo Mueller）甚至高中都没有毕业——他唯一的正式学历来自于职业学校。当他接管父亲的奶牛场时，只有五个工人。如今，他拥有2.7万名员工。作为德国最富有的人之一，他身价高达50亿欧元。

当说到“知识”时，马云指的是专业知识，“智慧”指的是心理学家所说的“内隐知识”。这种内隐知识不是学校学习的结果，而是通过“内隐学习”而来，是“边做边学”，或“从实践中学习”。关于创业的学术研究表明，这种“内隐知识”比书本知识更有助于创业成功。

我们所知道的比能够表达出来的多。

//“We can know more than we can tell.”

——迈克尔·波兰尼

（Michael Polanyi，英籍犹太裔哲学家和博学家）

这是哲学家迈克尔·波兰尼的重要见解。“我们所表达的信息总会遗漏一些自己说不出来的内容，而听众必须依赖对这些内容的感知才能和我们达成有效沟通。为了说明内隐知识和外显知识、能力和理论知识之间的区别，波兰尼列举了一系列例子。他说：“对汽车理论知识的学习不能代替司机的技能；我们对自己身体的认识与身体本身的构造也是不尽相同的；读懂一首诗并不需要了解韵律规则。”那么，它们的相关性在哪里？首先，你需要认识到理论学习和有意识的知识获取过程只是学习的一种形式，我们经常无意识地从重要的经验中学习，而这些经验的积累形成我们通常所说的直觉。成功人士往往相信自己的直觉——他们知道一个特定的决定是对还是错，即使他们很难解释原因：我们所知道的远比我们能说出来的多。

教书是教学相长的过程。

//“Teachers not only teach，but they also learn.”

——美洲原住民苏克部落谚语

//Native American Sauk tribe proverb

当我讲课或写书时，不仅是我的听众和读者在学习，我自己也获益良多。例如，写这本书时，我必须去了解成功人士以及他们的智慧。自然地，就学到了很多东西。

如果你想快速学习、增长知识，做老师是很好的选择。在构思你想法的过程中，无论是书面的还是口头的，你都能让自己的思路变得更加清晰。你在回答听众或学生的问题时，或回应批评时，也会学到东西。一遍又一遍地重复某些事情，这些事情就会印在你的潜意识里。


6 个人成长
Personal Growth

关注自己的发展，不断学习。如果你对今天的生活状态不满，不要责怪上帝或他人，只能怪自己。

//“Pay attention to your own development and keep learning constantly. Never blame God or others for your position in life. Blame yourself.”

——马云

（Jack Ma，阿里巴巴集团创始人）

成功者和失败者的区别在于，失败者总是把失败的原因归咎于别人。如果在学校表现不好，他们责怪老师；在生活中不成功，他们责怪社会或父母。成功者则不同，他们接受成功的荣誉，但更重要的是承担失败和挫折的后果。他们不会认为自己是外部环境的受害者，相反，他们知道自己是命运的塑造者。马云坚持认为他成功的关键在于他总是问“我哪里不对”，而不是“别人哪里不对”。

成长来自于不满。

//“A man who is not satisfied with himself，will grow.”

——阿拉伯谚语

//Arabic proverb

不满是人类进步的源泉，也是个人成长的动力。

当然，我说的不是满腹牢骚者没完没了的抱怨，而是富有成效的、乐观的不满。对身体的不满会促使我们积极锻炼，对经济状况的不满会促使我们寻找更好的赚钱、存钱和投资的方法。

为了成长，我们必须强化不满意的程度，而强化不满的方法就是制定更高的目标。现状与对美好生活的向往之间的紧张关系，会产生一种积极的不满情绪，这种不满情绪是推动个人成长的动力，并会为生活带来积极的改变。

我一直认为自己不够好，不够聪明，不够强壮，没有取得足够高的成就；我曾经做过的事情其实都可以做得更好。

//“I think I’ve always been driven by feeling that I wasn’t good enough，smart enough，strong enough，that I hadn’t achieved enough. There’s nothing I’ve ever done that I couldn’t have done even better.”

——阿诺德·施瓦辛格

（Arnold Schwarzenegger，美国健美运动员、演员、政治家）

阿诺德·施瓦辛格出身于奥地利的一个村庄，家境贫寒。尽管如此，他依然成了世界著名的运动员、演员和政治家，并积累了数亿美元的财富。无论多么辉煌的成就，于他而言都是通向更高目标的桥梁。

“我们的绊脚石是太容易满足。”这是罗马政治家塞内加的格言，也是指导施瓦辛格一生的原则。随着肌肉的增长，他自身也在成长，总有一种特别的渴望驱使他去认识和探索自己的极限。通过阅读阿诺德·施瓦辛格等成功人士的传记，你可以在人生规划方面获得更多灵感。

生命的意义不只是存在、生存，而是前进、提升、成就与征服。

//“The meaning of life is not simply to exist，to survive，but to move ahead，to go up，to achieve，to conquer.”

——阿诺德·施瓦辛格

（Arnold Schwarzenegger，美国健美运动员、演员、政治家）

生命的意义是什么？大多数人会说：幸福。但什么是幸福？是成长还是停滞，是征服还是被征服？你生活的目标是什么，是毫无目的地随波逐流，还是朝着自己心中的目标勇敢前进？

没有最好，只有更好。

//“Being the best does not mean you can’t be even better.”

——泰格·伍兹

（Eldrick “Tiger” Woods，职业高尔夫球手）

普通人和他人竞争。但顶尖人物，比如高尔夫运动传奇人物“老虎”伍兹，则更多地和过去的成就竞争。他们的动机是提高并超越自己。不进则退是普遍真理，正如亨利·福特曾经说过的：“无论你拥有什么，若非使用，便会丧失。”

成功与平均定律相关。你必须增加与人交往的机会，建立更多联系，才能打开更多的成功之门。

//“Success is about the law of averages. You have to increase the number of opportunities you have to meet people，establish a network，open more doors.”

——法拉·格雷

（Farrah Gray，美国白手起家的亿万富翁）

法拉·格雷赚取第一个百万美金时只有14岁。如今，他撰写励志书籍，并发表如何致富的演说。在出版了第一本书后，他发送了3万封电子邮件去寻求公开演讲的机会，他认为发出的邮件越多，收到的回复就会越多。听起来很有道理，是吧？请听从他的建议：给素未谋面的人写信介绍自己，在会议和其他活动中，抓住一切机会接触你想认识的有趣的人。

许多努力可能都是徒劳，但你最终将会建立很多有价值的联系。当然，这需要足够的自信，你需要明白，也许与大多数人的接触都是徒劳无功的，但在这个过程中你一定会接触到一些有价值的人，如果不尝试则永远没有机会。

一个人越聪明，越需要上帝来制止他的自以为是。

//“The smarter a man is the more he needs God to protect him from thinking he knows everything.”

——美洲原住民皮马部落谚语

//Native American Pima tribe proverb

相较于其他人，聪明且成功的人知识更渊博，也更优秀，这是显而易见的。但是，经常这样想会招来巨大的危险：他们有时会高估自己，甚至认为自己无所不知。在古希腊悲剧中，这种傲慢被称为狂妄自大，这常常使人堕落。狂妄自大的人常常会受到诸神的惩罚，甚至毁灭和死亡。


7 敢于冒险
Taking Risks

如果你所有的尝试都成功了，说明你所尝试的太容易了。

//“If everything you try works，then you are not trying hard enough.”

——戈登·摩尔

（Gordon Moore，美国IT业先驱、英特尔公司联合创始人）

成功者并不意味着永不失败。相反，成功者会给自己设定远大的目标，并不断尝试，直到实现为止。在尝试之前，他们不会要求万无一失。他们很清楚，很多尝试是行不通的。正如著名电影导演伍迪·艾伦所说：“如果没有一次又一次的失败，就说明你行事太谨慎了。”

就连沃伦·巴菲特这样的金融天才，每年都要承认有些投资是完全失败的。没有人能百分之百地正确，你也不必如此，只要正确的次数比错误多就行了。

如果你对即将开始的冒险没有心怀忐忑，意味着你还不够大胆。

疯狂就是反复做着同样的事情，却期待不同的结果。

//“Insanity：doing the same thing over and over again and expecting different results.”

——阿尔伯特·爱因斯坦

（Albert Einstein，物理学家）

人们总是固守同样的态度或方法，即便不能总是因此而得到令人满意的成果。职业运动员都知道当他们的成绩开始下滑时就应该尝试新的方法。不改变训练计划而只是简单增加运动量并不能帮助他们取得更好的成绩。

到目前为止，你们所取得的一切成就都是建立在既定的态度和方法上的。如果你想取得更大的成就，就必须改变你的态度，尝试新的方法，这些方法是否有效不能仅靠独立思考来判断，而需要在实践中检验。除非你愿意去尝试和改变，否则将永远无法超越过去的成就。

人们不能很好地适应变化，一方面是不能违背自然规律，另一方面放弃明知有效的方法总是很难。所以，一个谨慎的人，在需要冒险的时候会因为无所适从而失败。但是，除非他能随着时代的发展而改变自己的行为，否则命运永远不会改变。

//“But a man is not often found sufficiently circumspect to know how to accommodate himself to the change，both because he cannot deviate from what nature inclines him to，and also because，having always prospered by acting in one way，he cannot be persuaded that it is well to leave it；and，therefore，the cautious man，when it is time to turn adventurous，does not know how to do it，hence he is ruined；but had he changed his conduct with the times fortune would not have changed.”

——马基雅维利

（Niccolò Machiavelli，意大利政治家、思想家、历史学家）

伴随着微小成功而来的危险是对变革的建议充耳不闻。这就是为什么成功往往是取得更大成功的最大敌人。如果有的方法明显不奏效，人们就更有可能听取他人的意见，采纳新的方法和程序。但如果他们总是用某种方法取得好的结果，他们会说：“这种方法一直很有效，我为什么要改变呢？”他们没有考虑到的是，某种方法一直有效并不意味着没有其他更好的选择。那么，你愿意重新考虑那些对你一直都很有帮助的想法吗？

除非你愿意探索并有尝试的勇气，否则不会找到解决问题的新方法。当然，他们也许不会达到预期的结果，但尝试越多，成功的可能就越大。打破常规，甚至改变你的习惯，看看你是否能找到行之有效的新方法。

//“You won’t find new ways of solving problems unless you look for new ways and have the nerve to try them when you find them. They won’t all work as expected，of course. The more you experiment，the more successful your experiments will be. Break your routines，even to the point of changing ones you are happy with，to see if you can find new and better methods.”

——加里·卡斯帕罗夫

（Garry Kasparov，俄罗斯国际象棋大师）

习惯可以是朋友也可以是敌人。的确，新的方法未必更好。有时，我们必须采用已被证明行之有效的方法。但更多时候，也不妨放弃旧习惯，尝试新东西。

为什么我们常常缺乏改变的勇气？如果坚持已知的方法，结果也是已知的。一旦开始试验新的方法，我们就跳出了习惯的安全范围。

做出改变是取得更大进步的唯一办法，我们需要改变的是什么，是态度和信念。我们今天的地位和取得的成就都来源于自己坚持的信念。只有放弃或修正这些态度和信念，才能获得我们渴望但不曾拥有的东西。

生活意味着变化，拒绝改变，已拥有的东西甚至也会失去。

//“Living means changing-if you don’t change，you will lose even that which you would like to preserve.”

——古斯塔夫·海涅曼

（Gustav Heinemann，德意志联邦共和国第三任总统）

你是否有时会回避尝试新事物的风险？谁会因此责备你呢？没有人愿意承担不必要的风险，也没有人愿意放弃已拥有的安全感。但你真的确定，不承担任何风险，不做任何改变就能保持现状？世界在不断地变化和发展，全球化影响着我们每一个人。那些原地踏步、一成不变的人，可能将面临最大的风险。

自满的公司是没有前途的。成功的企业需要保持高度的灵活性和强大的执行力，来推动大家不断地反思，为企业注入新的活力，迅速应对变化并持续创新。

//“The complacent company is a dead company. Success today requires the agility and drive to constantly rethink，reinvigorate，react，and reinvent.”

——比尔·盖茨

（Bill Gates，微软公司创始人）

这个观点适用于公司，也适用于个人。全球化的强大力量、互联网的广泛传播等使世界发生着越来越大的变化，并影响着我们每一个人。周围的世界正在以前所未有的速度发生着变化，与两百年前的祖先相比，我们应更快地调整思维。沉湎于过去的成就是极其危险的，很可能导致未来的失败，自满会麻痹我们，使我们放慢前进的步伐。英国作家奥斯卡·王尔德说：“不满足是个人或国家迈向进步的第一步。”

所有的真理都会经历三个阶段：被嘲笑、被攻击和被接受。

//“All truth passes through three stages. First，it is ridiculed. Second，it is violently opposed. Third，it is accepted as being self-evident.”

——叔本华

（Arthur Schopenhauer，德国哲学家）

圣雄甘地也有类似的见解，他说：“首先，他们无视你，而后嘲笑你，接着攻击你，再后来就是你的胜利之日。”而这正是他所经历的。要有勇气逆流而上，打破禁忌！任何新的观点最初都会遭到大多数人的反对。那些质疑“地球是平的，并且是宇宙中心”的人，一度被视为异教徒而惨遭迫害；亚历山大·贝尔发明了电话并声称有朝一日人类可以通过无线电话沟通，他的朋友们却认为他疯了。

大多数改变了我们思维和生活方式的人最初都受到嘲笑，没有人认真对待他们。接下来，他们会遭遇强烈的敌意。最终，他们的见解和发现才被普遍接受。但要走到这一步，需要坚定的勇气和强大的内心来承受嘲笑和反对。

习惯的枷锁开始时总是微弱得不易觉察，最后却强大得无法打破。

//“The chains of habit are too weak to be felt until they are too strong to be broken.”

——塞缪尔·约翰逊

（Samuel Johnson，英国作家、文学评论家和诗人）

时刻留意你的习惯，它是我们最大的敌人，也是最好的朋友。如果你养成入不敷出的习惯，短期内不会负债累累，但长此以往，一定会债台高筑。如果你习惯摄入的卡路里多于身体所需，虽不至一夜变胖，但随着时间的推移，就像债务会从上月累积到下月一样，体重会逐渐增加。1磅体重或100美元的债务无关大碍，但当累积了10000美元的债务或者体重增加了40磅的时候，问题就出现了。此时导致这些结果的习惯已经变得非常强大，难以改变。

改变想法比坚持信念更需要勇气。

//“It frequently takes more courage to change your mind than to persist in your beliefs.”

——克里斯蒂安·弗里德里克·赫布尔

（Christian Friedrich Hebbel，德国剧作家、诗人）

忠于自己及自己的观点非常重要——这需要克服很多困难，尤其需要对抗大多数人的意见。成功的人总是有勇气支持少数人的观点。换句话说，如果你的观点是经过深思熟虑的，那么不要因为其他人的反对就轻易改变。然而，也有一种不同的“观点”，它不是建立在认真反思或恪守原则的基础之上，而是我们在信息不充分或不完整的条件下形成的。我们不了解，也就更别提认真考虑这种观点所有的利弊了。对任何一件事都会有无数评论，多到就像街角酒吧里端着啤酒的客人。

自己的想法是少数几件能让我们固执坚持下去的事情之一。一旦把自己对某件事的看法告诉别人，我们就会自豪地捍卫它。但是，在未评估自己的观点是否客观、是否不带偏见的情况下，盲目坚持，真的是成熟和智慧的表现吗？你应该通过与那些持不同看法的聪明人交谈来检验自己的观点。与其一味坚持，不如一开始就收集那些反对意见。经过论证，如果你依然认为自己的看法是有理有据的，那么就应该不顾反对，勇敢地坚持下去。

沃伦·巴菲特的合伙人查理·芒格反复强调终身学习的重要性。而学习无非意味着保持开放的心态，愿意纠正以前的观点和态度。芒格说，如果一年中，在某个重大思路上没有任何改变，那么这就是被荒废的一年。


8 职业上的成功
Professional Success

工作中的头号客户是你的老板。老板对你的满意度，决定你的快乐、成功，以及工作的稳定。

//“Your number one customer at work is your boss.…The happier your boss is about you and your work，the happier and more successful you’ll be，and the more secure your future will be.”

——布莱恩·特雷西

（Brian Tracy，美国励志书作家）

“让老板开心”，这听起来有拍马屁之嫌。当然，这不是特雷西的本意。大多数老板都不喜欢胆小的团队成员，他们因害怕冒犯上司而不敢说出自己的想法。令人遗憾的是，还有一些老板喜欢顺从的员工。

认真思考一下特雷西说这句话的本意吧。你明确知道老板对你的期望吗？如果回答是肯定的，你是通过什么渠道知道的？你和他对此进行过探讨吗？然后，不妨写下你认为对老板来说最重要的十件事，让他面对面地评判所列事项，打分从1分（“一点都不重要”）到10分（“最重要”）不等。告诉他，你渴望进步，希望听取他的意见，并以此来确定事情的轻重缓急。你的老板会很欣赏你的这种主动性。最近一项关于“理想员工”的调查发现，大多数高管和公司董事认为能正确判断事情优先级的能力比其他任何技能或品质都重要。“知道事情的优先级别，才能合理安排时间，然后全力以赴”——这就是传奇企业家李·艾科卡（Lee Iacocca）总结的职场成功秘诀。

我希望看到人们在压力下的状态，看他们是否会妥协，是否会对自己的所作所为有坚定的信念、信心和自豪感。

//“I want to see what people are like under pressure. I want to see if they just fold or if they have firm conviction，belief，and pride in what they did.”

——史蒂夫·乔布斯

（Steve Jobs，苹果公司创始人）

史蒂夫·乔布斯在面试中常说些诸如“天哪，那真是太失败了，你为什么要在这件事上花费力气？”之类的话。他的目的是测试求职者的勇气，了解他们面对压力的反应。下次面试的时候请记住：要自信并坚持自己，你未来的老板可能只是想知道你在压力下的表现，以及你应对压力的能力。

那些故步自封、满足于已有成就、缺乏强烈进取心的人是不会成功的，因为我们的工作是创造未来。

//“Those who stay in one place，performing the same tasks over and over again，those who stick with the acquired routine of what they have already achieved，those who are not burning with the desire to take things further，won’t get far here because we are always working on building the future.”

——维尔纳·奥托

（Werner Otto，德国企业家、亿万富翁）

你是喜欢循规蹈矩，还是渴望开拓创新？如果工作努力，只要公司经济状况良好，你就能维持现状，但仅此而已。要想升职加薪，你需要表现得更加主动。比如对如何增加公司利润，你有什么新的想法吗？对新产品或新市场有什么建议？公司如何才能吸引顶尖人才？如何节约成本？你为公司赢得了新合同或新客户吗？或许你认为这些都与你无关，不是你的分内之事？这种想法正是大多数人升职加薪的障碍。在确保高效优质完成自己任务的前提下，要积极考虑如何助推公司的发展。与维持工作的稳定相比，永远比别人“多走一英里”的态度和主动性会为你带来更加丰厚的回报。

有人告诉过你办公室法则吗？……那就是：能够分派下去的工作就不要自己亲自去做。

//“Has anyone given you the law of these offices？…It is：nobody does anything if he can get anybody else to do it.”

——约翰·戴维森·洛克菲勒

（John Davison Rockefeller，美国企业家）

职业上的成功需要有分派工作的能力。面对每项任务都应该问自己：“我是不是处理这项工作的唯一人选？还是可以把它交给别人，比如工资比自己低的人？”如果你把时间浪费在助理也能做得同样出色的工作上，不仅浪费自己的技能，也是浪费公司的资源。为什么分派工作如此困难？普遍的借口是“解释的时间足够自己完成任务”，这是事实，向别人解释可能比自己去做要花更多的时间。但是，一旦你教会别人如何去做，他们以后都能做到，这不是一劳永逸吗？所以这些时间是有价值的。有人认为如果不是亲力亲为，就达不到他们要求的完美标准。而你必须接受的事实是：有些事情只要90%达标就已经足够了，这样，你才能把更多的时间投入更有价值的事情中去。

做自己喜欢的工作是莫大的福气，无须奢求更多。

//“Blessed is he who has found his work；let him ask no other blessedness.”

——托马斯·卡莱尔

（Thomas Carlyle，苏格兰历史学家、哲学家）

做一份自己不喜欢的工作无异于浪费生命。即使只是兼职，你也一定会把醒着的大部分时间花在工作上。减去睡觉、购物、跑腿儿、洗漱、身体保健、通勤和处理其他日常事务的时间，你会发现每天工作的时间超过了2/3。“平衡工作和生活”是近年来创造出来的最荒谬的说法之一，因为它意味着生活和工作是人类活动中两个孤立的，甚至相互排斥的领域。如果你的工作和生活不能相得益彰，你可以考虑换份工作——或者至少尝试着改变一下工作中那些让你难以获得快乐的方面。

永远忙碌是另一种形式的懒惰，即懒散的思维和不加选择的行动。不堪重负和无所事事一样缺乏成效，而且更令人不愉快。

//“Being busy is a form of laziness-lazy thinking and indiscriminate action. Being overwhelmed is often as unproductive as doing nothing，and is far more unpleasant.”

——蒂莫西·费里斯

（Timothy Ferriss，美国励志书作家）

这可能有点夸张，但却是很多公司普遍存在的现象，即人浮于事。许多员工以工作时间的长短和忙碌的程度来衡量他们对公司的贡献。除了那些刻板的基层管理人员，没有一个客户会以上述标准来评价员工。

众所周知，20%的活动创造了80%的成果。这意味着你需要找出那有价值的20%的活动然后专注于此。大多数失败者并不一定懒惰或没有抱负，他们没有取得显著成果的原因是把太多的时间浪费在毫无意义的事情上，而不是专注于少数真正能带来改变的目标上。作家R.亚历克·麦肯齐（R. Alec Mackenzie）认为：“拒绝做不重要的事也是成功的必要条件。”

从某种意义上说，大多数求职者与乞丐类似，毫不挑剔地接受一切。

//“In a way，most job applicants are a little like beggars-they’ll accept anything，and they aren’t particular.”

——大卫·J.施瓦茨

（David J.Schwartz，美国励志书作家）

面试时，不要把自尊和自豪感抛诸脑后。臆测面试官所期待的回答会让他们认为这是你的弱点并失去对你的尊重。表达出你对这份工作的渴望，但不要显得迫不及待。彬彬有礼，同时要充满自信，敢于提问。让面试官觉得招聘过程是一个双向选择，公司面试你的同时也是你在面试公司，这将大大增加你成功的机会。

申请一份工作就像追求一个女人：在一个女人看来，男人的吸引力越大，想得到他的女人就越多。因此，她不得不多费些心思才能拥有他。越是迫切，成功的可能性就越小。恋爱和求职皆如此。

如果不能做欲做之事，则行能做之事，好高骛远是很愚蠢的。

//“He who cannot do what he wants to do，should desire what he can do，because it is foolish to want what you cannot do.”

——列奥纳多·达·芬奇

（Leonardo da Vinci，意大利艺术家、雕塑家）

人们因为去做一些自己毫无天赋的事情，导致失败，这是很可悲的。有些人觉得只有在特别困难的领域取得成功才能证明自己的能力，可是如果把同样的精力投入他们擅长的领域，则可能取得更大的成功。

令人遗憾的是，很多人似乎不知道自己擅长什么。这需要管理者有很强的领导能力来引导甚至强迫他们运用天赋——并且阻止他们做没有优势的事情。做自己擅长的事情让人愉悦，人也更可能成功，并得到认可。

世界上也许存在着某些聪明人，他们无须努力工作，只凭想法就能取得成功。我从未见过这样的人。做得越多你就能做得越好，道理就这么简单。

//“I’m sure someone，some place，is smart enough to succeed while ‘keeping it in perspective’ and not working too hard，but I’ve never met him or her. The more you work，the better you do. It’s that simple.”

——迈克尔·布隆伯格

（Michael Bloomberg，美国亿万富翁、纽约市前市长）

对于某些人来说，可能觉得不付出任何努力就成为百万富翁或董事会主席的说法很诱人，但事实上无论你是个体经营者，还是努力在公司里出人头地的人，除非愿意付出额外的努力，否则你将一事无成。比如早一两小时来上班，你所做的任何超出职责范围的事情都会获得意想不到的回报。也许有一些孤立的案例，即有人没有付出太多努力而是依靠自己的“人脉”取得成功，但这种成功没有可持续性。当然，只靠努力并不能保证你取得成功。你还必须把精力放在要务上，而不是一点一点地消耗在无足轻重的小事上。另外，如果你没有准备好每周投入50、60甚至70个小时在工作上，至少在人生的某个阶段应该如此，你就不会走得很远。

勇往直前，追求个人的以及共同的利益。

//“Go straight forward，pursuing your own and the common interest.”

——马可·奥勒留

（Marcus Aurelius，罗马帝国皇帝、哲学家）

总的来说，适用于人际关系的道理，也适用于职场。冷酷自我和谋求私利不会带来职场和经济上的成功。恰恰相反，只有兼顾他人的利益，你才会成功。如果你希望在公司里出人头地，应该思考自己如何能为公司带来最大的利益，如何协助你的老板成就他的事业——最重要的是，如何为公司的客户创造附加值。

这并不意味着你应该完全无视自己的利益——你为别人做的越多，也会为自己带来更多。当然，不能指望所有的付出都能得到善意的回报，你可能偶尔会需要提醒别人礼尚往来的道理。遗憾的是，总有喜欢占便宜的人，虽然他们不能时时处处获利。“互惠”应该作为人际关系的指导原则，即孔子所说的“己所不欲，勿施于人”。

拿出纸笔，写下你的天赋，即你所擅长之事。也写下在生活中，尤其是职场中，你将如何运用这些天赋及运用到何处。

//“Get out a notebook or a piece of paper and write down what you believe to be your ‘natural talents.’ These are things you’ve always been naturally good at. Also write how and where you can use more of these gifts in your life-especially in your work life.”

——哈维·艾克

（T. Harv Eker，美国励志书作家）

你的优势在哪里？专注于擅长的事情，而不是在努力克服自身的弱点。这样的话，成功的可能性要高得多。当然这不是说不需要克服自己的缺点，而是说要真正成功，你必须专注于自己的优势。你有演讲的天赋吗？那就找最好的教练来帮你发展这项技能。你是天生的推销员吗？那就向优秀的推销大师学习，并大量阅读相关书籍来提高这方面的技能。

如果你一直从事自己不喜欢的工作，目的是让自己的履历看起来光鲜亮丽，我想你一定是疯了。这是不是有点像为晚年储蓄性爱呢？

//“I think you are out of your mind if you keep taking jobs that you don’t like just because you think that it will look good on your resumé. Isn’t that a bit like saving up sex for your old age？”

——沃伦·巴菲特

（Warren Buffett，美国投资人、亿万富翁）

巴菲特认为，我们应该专注于自己真正喜欢的且有天赋的工作。许多人所从事的工作还是他们20岁出头时所做出的选择，或者是当年遵循父母的意愿而做出的选择。即使没有经济回报也没有获得认可，他们也不会认真考虑换份工作。偶尔他们会梦想做些别的事情，但缺乏勇气去实现这些梦想。你也是如此吗？

被欣赏是人的最高需求。

//“The deepest human need is the need to be appreciated.”

——威廉·詹姆斯

（William James，美国心理学家、哲学家）

我们都渴望被认可。人都是独一无二的，所以特别希望别人能看到我们的独特之处。我们为荣誉、权力和金钱而奋斗，其实内心深处是希望因此而被欣赏，这一点大家都感同身受。那为什么不能成人之美，告诉别人我们欣赏他们身上的某些特质呢？

工作会膨胀，以至于会填满并消耗所有可用的时间。

//“Work expands so as to fill the time available for its completion.”

——西里尔·诺斯古德·帕金森

（Cyril Northcote Parkinson，英国历史学家、记者）

如果安排四小时整理公寓，你会在四小时内完成；如果只有两小时，你同样会完成。同样的情况适用于会议和工作，如果预留的时间较短，你完成任务的时间也会缩短。

在给管理层的讲座和演讲中，我一直强调，领导的首要任务就是为自己的部门建立一支优秀团队，而且其个人的职业发展也依赖于一流的支持。我一直提醒他们团队建设的重要性，在我们的公司里，只有站在一支精干的团队肩上，你才能达到顶峰。

//“In lectures and presentations for managers，I have always stressed that the most important task of anybody in a leading position consists of building a good team for his department，that his own professional development depends on first-rate support. I would constantly remind them to build a good team. In our company，you will only get to the top by standing on the shoulders of a capable team.”

——维尔纳·奥托

（Werner Otto，德国企业家、亿万富翁）

对于处于领导地位的人来说，这无疑是最重要的建议。通常，人们因其出色的工作表现而被提拔到管理岗位。但一些人没有意识到的是：一旦处于领导地位，自己的角色就已经完全改变了。有的人依然延续以前的做法，他们是好球员，但不适合当队长。成为一名管理者意味着你需要发现、招募和培养新的人才。有人因为潜意识里害怕竞争而退缩，他们更喜欢与一群平庸的员工一起工作，这些员工不会威胁到他们的权威。这样做是缺乏自信的表现，无法给他们带来成功。

请记住德国最成功的企业家之一，也是为德国创造经济奇迹的重要人物维尔纳·奥托的话：在我们公司，只有依靠一支能干的团队，才能取得成功。

无论你相信与否，个人声誉对生活，甚至对命运的影响不亚于其行为。

//“Whether true or false，what is said about men often has as much influence on their lives，and particularly on their destinies，as what they do.”

——维克多·雨果

（Victor Hugo，法国作家）

在商界尤其如此。如果你想出人头地，声誉就是一切。你必须持续地建立和提升个人声誉。你善于解决棘手的问题吗？你行事果敢吗？你乐于助人和雪中送炭吗？你是否难以相处？在上司眼里，你是否诚实可靠？是否总是疲于奔命，对额外的任务推三阻四？如果你在工作中没有好的声誉，就不要抱怨不公平，而应该考虑如何改变自己的形象。要有耐心，因为人们对性格的突然变化会保持警惕，他们会等待并观察这些变化是真实的还是伪装的、永久的还是暂时的。


9 推销与说服
Selling and Persuading

如果成功真有秘诀，那就是从别人的角度同时也从自己的角度看问题。

//“If there is any one secret of success，it lies in the ability to get the other person’s point of view and see things from that person’s angle as well as from your own.”

——亨利·福特

（Henry Ford，美国企业家）

期望获得职业上的成功，就必须赢得别人的信任。先使别人信服你，然后向其推销，进而说服他们按照你的想法行事。要实现这一目标，唯一的方法是找到对方的需求，并从他们的角度看问题。一旦你知道对方的真正需求，就能说服他们。在任何的商业及销售谈判中，换位思考都是很重要的技巧。

推销员必须知识渊博，但不宜口若悬河。夸夸其谈是最严重的社交问题之一。

//“A salesman cannot know too much but he can talk too much. Over-talking is one of the worst of all social faults.”

——弗兰克·贝特格

（Frank Bettger，美国顶级销售大师）

你是否遇到过推销员喋喋不休，不给你插嘴的机会？这传递了什么信息？可能你会更加小心，警告自己：“那个家伙可能是一个油嘴滑舌的人，要小心，不要中圈套！”这时，你也许不会再听他说话，而是对自己说：“不管他说什么，我都不会买。”

话太多会给人不可靠的印象，没有人喜欢被一个不可靠的人“说服”。

成为一个积极的倾听者是说服他人的先决条件。让别人觉得你了解他们，这其中既有感性因素，也有理性因素。用自己的语言重复一遍别人说过的话，首先可以确保自己真正理解了别人的话，同时让对方相信你已经理解了。

不仅如此，成功的瑞士销售导师哈里·霍祖（Harry Holzheu）建议推销员要让顾客产生共鸣，应该试着去理解听众在情感层面的感受，并把这种感受用语言表达出来，比如：“这是让你困惑的地方”“你觉得这样对你不公平”，或者“你很担心”。他们要么印证你的看法，要么完全否认，无论如何你都获得了更有价值的见解。遵循这个建议，给你的潜在客户留下理解他们处境的印象，他们就更有可能接受你的观点。

销售能力是一个企业家最重要的技能。

//“The ability to sell is an entrepreneur’s most important skill.”

——罗伯特·T.清崎

（Robert T.Kiyosaki，美国企业家、作家）

销售人员不是唯一必须擅长推销的人。无论你是企业家、个体经营者还是公司雇员，销售技巧都是帮助你获得成功的重要技能。这就是为什么清崎把这一技能列为成功企业家与失败者之间最大的差异。

在商业领域，你要做的就是说服别人相信你所提供的服务的价值，包括客户、销售伙伴、银行、员工、部门经理、业务伙伴。仅有专业知识是完全不够的——你必须提高你的销售技能。

我在推销一种新潮的文字处理器时吃了很多闭门羹，我不得不让自己脸皮厚一点，并采用更简明的推销方式……结果我的业绩远远超过同行，当我证明了自己的时候，信心随之提升。我发现，销售与自尊关系紧密。

//“So many doors slammed on me that I had to develop a thick skin and a concise sales pitch for a then newfangled machine called a word processor…I sold a lot of machines and outperformed many of my peers. As I proved myself，my confidence grew. Selling，I discovered，had a lot to do with self-esteem.”

——霍华德·舒尔茨

（Howard Schultz，星巴克公司创始人）

霍华德·舒尔茨出身于工人阶级家庭，靠自己的努力获得了成功。他曾经是一名上门推销员，这份工作培养了他对自尊心和挫折的高度容忍力，这也是他后来成为一名企业家、获得巨大成功的先决条件。厚脸皮和自信，是优秀推销员必须具备的重要特质。一个销售员必须学习的第一课就是如何应对拒绝。不管你听到多少次“不”，都永不言弃。一个成功的销售员，必须享受把潜在客户的“不”变成“是”的过程，而不是把它当作最终回答。即使被拒绝的次数超过了被接受的次数，也不要气馁。对挫折的忍耐力决定你的销售业绩。自信和自尊也很重要，因为最终你推销的不仅是产品，还有自己。如果不自信，将很难说服别人相信你。

人们不会浪费时间去反对他们不感兴趣的东西。

//“People won’t waste their time objecting to something they have no interest in.”

——汤姆·霍普金斯

（Tom Hopkins，美国销售培训大师、作家）

如果你试图说服别人，应该感激他们的反对意见。没有什么比一边听你说话，一边假装赞同，并不时点头更糟糕的事情了。他们完全没有考虑从你那里购买任何东西，内心深藏疑虑，可嘴上却什么也不说。这其实是剥夺了你改变他们想法的机会。

说服别人唯一的办法就是劝导他们不要封闭自己，说出自己的想法。如果有客户提出反对意见，你不应该打断他，而应顺势询问他们是否还有别的意见、问题或批评。一旦完全了解了他们的想法，你就可以开始逐一解释以减轻客户的顾虑，并询问他们对答复是否满意。

50%销售额来自于说服持反对意见的客户；40%来自于你克服拖延症的能力；剩下10%则来自于你变不可能为可能的能力。

//“Fifty percent of your sales will result from closes that handle major objections；forty percent will come about because of your ability to overcome procrastination；ten percent will be gained through your ability to alter outright rejection.”

——汤姆·霍普金斯

（Tom Hopkins，美国销售培训大师、作家）

销售就是把拒绝变成同意。事实上，大多数顾客一开始都会不自觉地说“不”。这不仅仅存在于销售领域。无论是在职场上还是在生活中，我们每天都需要说服他人，争取他人，或者在不同观点面前坚持自己的主张。最好将这种不断的挑战视为一种比赛。对你而言，那些从不反对、总是附和的对手会让事情变得过于轻松。要学会接受将“不”变为“是”的挑战。

我认为寻找新客户的过程就像体育比赛……如果太认真，就容易溃败；如果乐在其中，你就能坦然面对失败。为胜利而战，但要享受其中的乐趣。

//“I regard the hunt for new clients as a sport…If you play it too grimly，you will die of ulcers. If you play it with light hearted gusto，you will survive your failures without losing sleep. Play to win，but enjoy the fun.”

——大卫·奥格威

（David Ogilvy，英国广告业大亨）

作为世界上最举足轻重的广告人之一，奥格威把他的成功主要归功于自己的销售技巧。他特别擅长说服别人。不仅喜欢提出创造性的主张帮助公司客户推销产品和服务，他也享受为公司赢得新客户的快乐。成功会带来更大的成功，在销售领域尤其如此。一旦潜在的客户意识到你迫切地想要完成销售任务，他们就会刁难你。如果你不仅喜欢成功的结果，更享受销售过程，那将是销售职业生涯的最佳开端。“心急型”的销售人员即使有坚定的决心也很难赢得客户的青睐。

销售的基础在于获得面谈的机会。

//“The foundation of sales lies in getting interviews.”

——弗兰克·贝特格

（Frank Bettger，美国顶级销售大师）

你是否觉得这不值一提？但这是最基本的推销原则，只有最优秀的销售人才能始终如一地贯彻执行这个原则。在任何时候，一流的销售人员要么在电话中与潜在的客户交谈，要么走出办公室去拜访他们。和客户的约见和交谈越多，你实现销售的机会就越大。但许多销售人员想方设法避免与客户见面，他们要么喜欢睡懒觉，要么坐在办公室里和同事聊天，或处理“重要”的文书工作，只在一天或一周的某些“吉时”才开始行动。追问起来，他们总是有各种各样的借口，其实他们只是害怕见客户，害怕打电话，最重要的是害怕被拒绝。这些人总是忙于使其分心的事情，以及不会给他们带来任何成就的各种“急事”。

为自己设定可量化的目标，确定每周要沟通的客户数量。然后，不为自己找借口，严格履行承诺，并坚持做好记录以检查自己是否在通往目标的道路上。

人的脑子常常会闪过一连串的想法，除非给他一个说话的机会，否则我们根本不知道他在想什么。经验告诉我，让对方一开始就畅所欲言是很好的策略。然后，当我们发言时就知道应该说什么才会让对方更感兴趣。

//“Many times there is a parade of thoughts passing across the mind of a man，and unless we give him a chance to do some of the talking，we have no way of knowing what he is thinking. Experience has taught me that it is a good rule to make sure the other fellow does a liberal share of the talking in the first half. Then when I talk I am more sure of the facts and more likely to have an attentive listener.”

——弗兰克·贝特格

（Frank Bettger，美国顶级销售大师）

想要说服和赢得别人的信任，我们必须清楚他们的想法和感受，要做到这一点只能通过倾听和提问，而不是滔滔不绝的说教。无论推销的是想法还是产品，你都应该从仔细倾听开始，向对方表明你对他所说的很感兴趣，并尽可能多地收集他们的需求。一旦确定了他们的需求，对方也相信你真的与他们感同身受，你就更容易使他们相信，你所提供的正是他们所需要的。所以，听从美国顶级推销大师弗兰克·贝特格的建议，让别人先说。

无论从事什么职业，推销都是它的一部分……也许你是一位伟大的诗人、作家或实验室里的天才，如果不会推销，即使取得了很大的成就也依然籍籍无名；在政治上也如此，最重要的是让大家知道你的贡献，不管你研究的是环境政策、教育还是经济增长。

//“No matter what you do in life，selling is part of it... People can be great poets，great writers，geniuses in the lab. But you can do the finest work and if people don’t know，you have nothing！In politics it’s the same：no matter whether you’re working on environmental policy or education or economic growth，the most important thing is to make people aware.”

——阿诺德·施瓦辛格

（Arnold Schwarzenegger，美国健美运动员、演员、政治家）

刚出道的时候，施瓦辛格曾穿着紧身内裤站在慕尼黑的一个人流密集的广场上，让朋友打电话通知记者：“广场上有一个穿着紧身内裤的家伙，他想成为宇宙先生。”第二天，所有的报纸都刊登了这条消息。渐渐地，施瓦辛格闻名于世，他是著名健美运动员、演员、政治家和企业家，而他将自己独特的职业生涯的成功归功于他的推销才能。

由于他的成功，许多健美运动员都试图追随他的脚步。即使有些人比他肌肉更发达，但也未能获得施瓦辛格那样的名气。所以你不知道那些人的名字，但你知道施瓦辛格。有些人认为做好自己的工作就足够了，因为“好酒不怕巷子深”，这简直太天真了，如果事实如此，梅赛德斯几十年前就可以停止所有的广告和公关。沃伦·巴菲特是一位出色的投资人，他也非常重视推销。所以每年他和合伙人查理·芒格都会在奥马哈，把公司的年度股东大会变成一种资本主义伍德斯托克式的表演，一场盛大集会。

大家都公认麦当娜天赋一般，可是她凭什么雄霸歌坛那么多年，成为身价最高的歌手，赚取数亿美元？因为她比竞争对手更了解如何打造品牌，并更好地推销自己。

一个对他人发自内心感兴趣的人，在两个月内交到的朋友要比一个总是试图让别人对自己感兴趣的人在两年内交到的朋友还要多。

//“You can make more friends in two months by becoming interested in other people than you can in two years by trying to get other people interested in you.”

——戴尔·卡耐基

（Dale Carnegie，美国励志书作家）

你是否经历过这样的谈话，你的话不多，只是听对方倾诉，对其经历、故事和观点表现出真正的兴趣？你专注于他们的谈话，并不断诱导他们说得更多。对话结束时，对方告诉你这是多么愉快的“交谈”，尽管你几乎没说什么。你所做的“一切”，几乎大多数人都做不到，那就是倾听，对他人表现出真正的兴趣。让别人告诉你他们的成功比自己高谈阔论、炫耀成绩更易引起共鸣。

擅长讲故事的人统治世界。

//“The one who tells the stories rules the world.”

——美洲原住民霍皮族谚语

//Native American Hopi tribe proverb

你是否注意到，成功的政治家和企业家都是伟大的演说家，也是杰出的说书人？优秀的推销员也是如此，他们总能给客户讲好故事。公司首次公开募股（IPO）时，投资人都希望即将上市的公司可以讲好故事。擅长讲故事的老师更讨学生喜欢，他们能成功地把信息包装在一个个精彩的故事里。所有民族都是在其历史叙述中形成自己的身份。

为什么会出现上述这种情况呢？因为大多数人更容易记住故事情节而不是抽象的理论。人们通常不擅长理论思考，而更喜欢通过故事思考。如果你想说服别人，那么你需要用一个好的故事来包装你的信息。


10 挣钱
Making Money

金钱是自由之匙。

//“Money is the key to freedom.”

——可可·香奈儿

（Coco Chanel，法国时尚设计师）

你鄙视金钱吗？把它和骄傲自负、贪得无厌及拜金主义等消极的概念相联系？你还是把它与精力充沛及自由奔放等积极的概念相关联？

著名的时装设计师可可·香奈儿说：“创造财富只是用物质的方式证明自己的能力。”她认为金钱是通向自由的钥匙，是“独立的象征”。钱对你意味着什么？缺钱也许是因为你在心理抗拒它？如果你不爱金钱，金钱也不会爱你。

贫穷的健康人等于半个病人。

//“A healthy person without money is half sick.”

——歌德

（Johann Wolfgang von Goethe，德国诗人）

你是否常听人说：“贫穷而健康总比富有而多病强”“金钱不是万能的”“金钱买不到幸福”等诸如此类的话？

没有一个思维正常的人会说只要有钱就能保证生活幸福，这就像说只要有性爱就足以保证生活幸福一样愚蠢。换个角度，无性的生活又能幸福到哪里呢？

知识分子尤其喜欢假装清高，尽管他们私下里也希望拥有更多金钱。歌德认为贫穷的健康人等于半个病人。是的，贫穷和对金钱的持续担忧就像严重的疾病一样使你难受，影响你的生活质量。

下次有人告诉你，他们宁愿贫穷而健康，也不愿富有却孱弱，你就直接回答说，你希望富有而健康！

仅有开源而不懂节流永远不会富裕。

//“You don’t get rich from what you earn，but from what you don’t spend！”

——亨利·福特

（Henry Ford，美国实业家）

赚更多的钱最终会致富是个危险的错误认识。通常来说，收入越多，对生活的期望就越高。钱越赚越多，我们很快就会习惯较高的收入，并相应地调高期望值。有些月收入超过5万美元的人，会因为缺乏自信和自律把钱花得精光。这些人因为假装自己比实际更富有而进行炫耀性消费。他们贷款购买昂贵房产、度假别墅、豪华家具、汽车和其他奢侈品，以给人留下深刻印象，结果导致消费的增长比收入的增长更快。当他们的收入下降时——这种事情时有发生——消费预期却很难降低。他们尤其害怕被别人看穿，自己实际上并没有那么成功或富有。通常情况下，这些人最终会负债累累。

收入增加时，多花一点钱“放纵自己”并没有什么错。但是应该把大部分钱存起来并进行投资。千万不要贷款消费！我建议，如果涨了工资，在还没有适应更多的可支配收入之前，把额外增加的收入的2/3存起来，用剩下的1/3改善生活。

储蓄和明智的投资都需要实践。不要拖延等到赚“足够”的钱才开始，现在就开始，不管挣多少，存储收入的10%以备不时之需，并养成将收入增长部分的2/3都储蓄起来的习惯。

美国人喜欢今天花明天的钱，也许还有别人的钱。中国人喜欢存钱，中国大概是全世界最大的保险箱。我们过了很多年的苦日子，赚到钱时就会把它存进银行，因为我们知道，某一天当灾难降临的时候，可能需要这笔钱。所以当经济不景气的时候，我们仍然有钱消费，而你们恐怕就没有。

//“You Americans love to spend tomorrow’s money. And other people’s money maybe. We Chinese love to save money. We are probably the largest safe deposit in the whole world. Because we’ve been poor for so many years. When we made money，we put it in the banks，because someday we know that disaster is coming，and we can spend the money then. So，when the economy is bad，we still have the money to spend. You guys probably don’t.”

——马云

（Jack Ma，阿里巴巴集团创始人）

马云在2015年克林顿全球倡议（Clinton Global Initiative）会议上说了上述这些话，其背后的深意不仅仅是提醒人们需要储蓄以备不时之需。这种思维对投资者来说有更重要的启发：生活中不可避免地会出现严重的金融或经济危机，股票、房地产及其他资产的价格往往低于其价值，所以也正是最佳投资时机。如果你有足够的资金和勇气在这种情况下投资，就会挣到大钱。21世纪初网络泡沫破灭，当其他互联网公司对行业前景不抱希望之时，马云的反应截然不同：“我打电话给我们的杭州团队，问他们：‘你们听到纳斯达克传来的振奋人心的消息了吗？我希望手上有一瓶香槟庆祝一下。’”接着，他补充说：“这有利于互联网市场健康发展，对我们这样的公司也是非常有利的。”当泡沫破灭时，阿里巴巴早在之前互联网繁盛时期积攒下了2500万美元，而先期的投入却只有500万。它的竞争对手却遭遇了困难。马云非常自信地认为，因为IPO大门已经关闭，风险投资家会停止为阿里巴巴的竞争对手提供资金。

吝啬的穷人，会不停地谈论财富的滥用和富人的恶习；这只是在折磨自己，并向世界表明他们不宽容自己的贫穷及别人的富有。

//“For a poor man also，who is miserly，will talk incessantly of the misuse of wealth and of the vices of the rich；whereby he merely torments himself，and shows the world that he is intolerant，not only of his own poverty but also of other people’s riches.”

——本尼迪克·斯宾诺莎

（Benedict de Spinoza，荷兰哲学家）

嫉妒“富人”，自己永远不会变得富有。无论何时，祝福那些通过勤劳致富的人，并努力找出他们致富的原因。与给别人带来的伤害相比，嫉妒对自己的伤害要大得多。

嫉妒是令人不愉快的，因为嫉妒的形成，以及任何与之相关的盲从，一定是始于你需要一些东西，一些物质的东西。可遗憾的是，别人拥有，而你却没有。这引出另一个问题，为什么你没有？在某些情况下，这会引发不安全感，显然某些人比你更擅长集聚安全所需的物质基础，这会让你更自卑。

//“Envy is not pleasant because any formulation of it-any implicit process connected with it-necessarily starts with the point that you need something，some material thing that，unhappily，someone else has. This easily leads to the question：Why don’t you have it？And that is itself enough in some cases to provoke insecurity，for apparently the other fellow is better at assembling those material props of security than you are，which makes you even more inferior.”

——哈里·斯塔克·沙利文

（Harry Stack Sullivan，美国心理学家）

对嫉妒的学术研究表明，人们总是否认自己曾有过“嫉妒”这种情绪。我们很容易地承认悲伤或生气，但很少有人承认自己嫉妒。哈里·斯塔克·沙利文对此的解释是：嫉妒别人，就是承认别人有你渴望的东西——这引发另一个令人不安的问题：为什么你自己没有呢？由于大多数人不愿意承认他人更好、更聪明或更有创造力，他们喜欢指责富人使用不公平的方法积累财富，或认为富人只是“幸运”。通过这种方法，人们维护了自己的尊严，但也放弃了致富的可能。如果认为每个富人都是自私和不择手段的，并只相信财富的创造者是穷人，你是不太可能致富的。只有在内心肯定财富的积极性并认为财富可兼容伦理和道德标准时，你才可能走上致富之路。

我们应该把自己所拥有的财富视为抵御罪恶与不幸的堡垒，而不是作为自己攫取快乐的敲门砖甚至通行证。

//“Means at our disposal should be regarded as a bulwark against the many evils and misfortunes that can occur. We should not regard such wealth as a permission or even an obligation to procure for ourselves the pleasures of the world.”

——叔本华

（Arthur Schopenhauer，德国哲学家）

金钱可以帮助我们踏上通往自由的道路，但前提是必须谨慎使用它。如果你赚钱不择手段，然后挥霍无度，坐吃山空，那会导致将来的危机。永远不要动用你的资产去消费，相反，需要增加你的资产。否则，即使是最温和的通货膨胀也会使这些资产在几年内遭到贬值。如果你精于投资，并不是把大部分金钱花在奢侈品上，金钱就可以带给你自由和安全感。真正的富有意味着你可以依靠投资收益生活，如租金、股息和利息，而无需动用资产。这才是“财务自由”的真正含义。

富人听取更富有的人的建议，穷人接受和他们一样身无分文的朋友的意见。

//“Rich people take advice from people who are richer than they are. Poor people take advice from their friends，who are just as broke as they are.”

——哈维·艾克

（T. Harv Eker，美国励志书作家）

很多人和像自己一样贫穷的人讨论金钱问题，这难道不是一个愚蠢的行为吗？与那些同样不成功的人交谈，只会强化自己在“金钱”和“财务”问题上的信念和态度，而正是这些信念和态度塑造了今天的你。要改变你的财务状况，就必须改变你的想法。最好的方法是向那些金融榜样寻求建议，或者至少向那些比你富有的人学习。

守富和创富需要同样的能力。

//“Protecting your wealth requires as much strength as acquiring it.”

——奥维德

（Ovid，罗马诗人）

赚钱只是致富的一部分，更重要的是学习如何投资使财富成倍增长。对很多人来说，守住一百万比赚一百万更难。投资并确保财富不会贬值本身就是一门艺术。把钱存入一个“安全”的储蓄账户，迟早会因为缴税或通货膨胀而贬值。即使温和的通货膨胀也会比你想象的更快地消耗掉你的财富。大多数彩票得主在中大奖后的几年内都变得比以前更加贫困，这说明，要想保住财富是多么困难。很多在职业生涯中赚了很多钱的艺术家和运动员因为自己对投资不感兴趣，并听从了错误的建议而损失了大部分甚至全部财富。你应该在真正富有之前就开始全面研究如何投资。尽可能多地阅读相关书籍，多与没有推销意图但有成功投资纪录的人交谈。

有钱总比没有钱更容易解决问题。

//“Problems with money are better than problems without money.”

——马尔科姆·史蒂文森·福布斯

（Malcolm Stevenson Forbes，美国出版家）

诚然，金钱不是万能的，不能解决所有的问题。那些贫穷的人总是试图证明金钱并不那么重要以安慰囊中羞涩的自己。的确，金钱并不一定能令你快乐，但它能让你更容易忍受痛苦。如果不信，把你在过去12个月里遇到的所有问题都罗列出来，逐个浏览，然后问自己：“如果有足够的钱，这上面有多少问题是可以用钱解决的，其中又有多少甚至根本就不是问题呢？”对于无法用金钱解决的问题，其中有多少可以因为自己有钱而更容易忍受？美国作家格特鲁德·斯坦（Gertrude Stein）得出了这样的结论：“我曾经富有过也贫穷过，但是富裕总比贫穷好。”


11 专注于成功
Focusing on Success

成功的秘诀在于持之于恒。

//“The secret of success is constancy of purpose.”

——本杰明·迪斯雷利

（Benjamin Disraeli，英国前首相、作家）

许多人没有获得成功的主要原因是他们把精力分散在太多不同的事情上，从一个目标跳到下一个目标，而不是为同一个目标持续奋斗。由于缺乏毅力，他们遇到困难就放弃。在某一特定领域取得成就通常需要十年左右的时间，没有人在短短几个月内就能取得有持久价值的成就。

你对未来十年有明确的目标吗？你能在多大程度上坚持并追求自己的目标？

“目标的坚定性”意味着专注于某个特定的目标，这比同时尝试几个不同的目标能让你走得更远。然而，坚持目标不等于固守某种特定的方法，那是愚蠢的。没有尝试改变方法的意愿，即便持之以恒也将一事无成。你应不断尝试新方法以达到自己的目标。

再弱小的生物，如果能集中力量于一件事，就能有所成就。而最强大的生物，如果力量过于分散，也可能一事无成。

//“The weakest living creature，by concentrating his powers on a single object，can accomplish something. The strongest，by dispensing his over many，may fail to accomplish anything.”

——托马斯·卡莱尔

（Thomas Carlyle，苏格兰历史学家、哲学家）

许多没有成功的人把失败归咎于他们的运气不好、缺乏天赋或缺乏人脉。事实上，有些人比其他人更成功，主要是因为他们更善于集中精力。空手道选手将所有的力量集中在一个特定的地方，这使得空手道选手能够徒手砸砖。如果你能把所有的精力集中在一个目标上，你就能在自己的工作中取得类似的成果。

“专注”意味着你对所关注之事说“是”，但那不是它的全部含义。它也意味着同时还必须对其他一百个好主意说“不”。你必须认真选择。事实上，放弃的事情和做过的事情同样让我感到自豪。

//“People think focus means saying yes to the thing you’ve got to focus on. But that’s not what it means at all. It means saying no to the hundred other good ideas that there are. You have to pick carefully. I’m actually as proud of the things we haven’t done as the things I have done.”

——史蒂夫·乔布斯

（Steve Jobs，苹果公司创始人）

只有拒绝那些分散自己注意力的想法，你才能不受干扰地真正专注于自己的主要目标。要做到这一点并不容易。有些人很容易感到“无聊”，不断寻找新的目标。世界上有许多伟大的想法和可以尝试的事情，但真的有必要一一尝试吗？集中精力于一件或几件事上远比把精力分散在一系列不同的活动上让你走得更远。

企图同时追两只兔子的人注定两手空空。

//“He who tries to chase two rabbits at once won’t catch either of them.”

——日本谚语

//Japanese proverb

不停地追逐一个又一个“机会”，只会消耗你的体力和精力。把所有的体力和精力都投入一个重要的目标上，你会更快地达到目标。你是倾向于“同时追两只兔子”，还是把所有体力和精力都集中在一个目标上？


12 热情是有感染力的
Enthusiasm Is Infectious

你想在别人身上点燃的火花必须先在自己内心燃烧。

//“The fire you want to ignite in others must first burn within you.”

——奥古斯丁

（Augustine of Hippo，古罗马哲学家）

热情是有感染力的。只有内心充满热情的人才能激发别人的热情。最成功的销售人员都对自己的产品拥有真正的热情。如果你对某个想法满怀热情，就能更容易使别人信服这个想法。你对什么充满热情？你有信心公开表达这种情绪吗？上一次你用热情感染别人是什么时候？

两强相遇，胜出的总是更富有激情和坚定意志的人。

//“Enthusiasm and determination always win if they fight a lesser enthusiasm.”

——约翰·戈特利布·费希特

（Johann Gottlieb Fichte，德国哲学家）

为什么满怀热情的人总会胜出？因为热情是一种纯粹的能量。一个对某件事充满热情并真心希望其成功的人，与那些不确定自己想要什么、犹豫不决、优柔寡断的人相比，会处于更加有利的位置。

除非你对想做的事情满怀激情，否则会因为无法坚持而放弃。所以，对于一些想法、问题或待纠正的错误，你必须有热情，否则不会有毅力坚持下去。

//“Unless you’ve got a lot of passion for this，you’re not going to survive. You’re going to give it up. So you’ve got to have an idea，or a problem，or a wrong that you want to right that you’re passionate about otherwise you’re not going to have the perseverance to stick it through.”

——史蒂夫·乔布斯

（Steve Jobs，苹果公司创始人）

史蒂夫·乔布斯是坚持不懈的典范，他多年来执着于一款产品，可没有任何迹象表明它能让他赚钱。如果他的动机就是钱，他早就放弃了。但激情驱使他在无数的挫折和困难面前继续前进。成功常常被看作非凡毅力的结果，但毅力本身则是持久激情的结果。

当我强迫自己表现出热情时，瞬间就能真正满怀热情。

//“When I force myself to act enthusiastic，I soon feel enthusiastic.”

——弗兰克·贝特格

（Frank Bettger，美国顶级销售大师）

如果你天生就不是一个容易感受并表现热情的人，那么，你很难对任何事情充满激情。那该怎么办呢？以美国顶级销售大师弗兰克·贝特格为榜样吧，他的励志书籍《我如何在销售中从失败走向成功》激励了一代又一代的销售员。他在书中指出，我们的心态会影响我们的姿势、面部表情和语调，反之亦然，我们的姿势、面部表情和语调也会影响我们的情绪和态度。这就是贝特格的建议起作用的原因：装出热情的样子，你就能感受到真正的热情。想象某人被你的热情感染后的姿势和面部表情，然后确保说话的时候充满激情，你会发现这些外在的变化会极大地调动你内在的、真正的热情。

如果不信，试试相反的方式，即用低沉、悲伤的语调说话，然后摆出一副垂头丧气的表情和畏缩的姿势，你会发现在这种情况下难以对任何事情感到乐观。


13 建立信任
Building Trust

不能对在小事上持轻率态度的人委以重任。

//“Whoever is careless with the truth in small matters cannot be trusted with important matters.”

——阿尔伯特·爱因斯坦

（Albert Einstein，物理学家）

我们都遇到过喜欢夸大事实的人：他们多少有点夸张，偶尔讲一些“善意的谎言”，并且他们的故事听起来让人觉得不真实。喜欢在小问题上夸大其词的人应该知道，在大的问题上，别人也不可能信任他们。你是诚实的人吗？无论大事小事，你都能坚持实事求是吗？如果回答是肯定的，你会发现赢得别人的信任并不难。

如果你始于信任每一个人，将终于不相信任何人。

//“If you start by trusting everybody，you will end up trusting nobody.”

——克里斯蒂安·弗里德里克·赫布尔

（Christian Friedrich Hebbel，德国作家、剧作家）

以前的烟鬼变成激进的禁烟者，许多无神论者最初是坚定的信徒。那些不信任别人的人也是如此——他们曾天真地相信每个人。如果你天真到相信每一个人和他们告诉你的每一件事，你迟早会对他们失望，最终会不相信任何人。最现实的态度是泛泛地信任他人——除非他们给了你不可信任的理由——同时对那些不值得你信任的人保持警惕。

大多数误解的根源在于失去信任，而不信任则主要源于恐惧。

//“The root cause of most of our misunderstandings lies in distrust and at the root of this distrust mostly lies fear.”

——圣雄甘地

（Mahatma Gandhi，印度民权运动领袖）

多疑的人总是充满忧虑，他们担心信任会被滥用，害怕被出卖或蒙骗。极度嫉妒就是一个很好的例子：极度嫉妒的人因为缺乏自信总是怀疑他们的伴侣不忠。如果你对自己有信心，就更容易相信别人。即使你的信任注定会被滥用，也不要害怕。

我一生的成功主要归功于对别人的信心以及激发他们信任我的能力。

//“It is chiefly to my confidence in men and my ability to inspire their confidence in me that I owe my success in life.”

——约翰·戴维森·洛克菲勒

（John Davison Rockefeller，美国企业家）

大家都翘首以待史上最富有的人揭示他的成功秘诀。在约翰·洛克菲勒看来，通过信任他人并获得他人的信任来建立自信是在商界获得成功的先决条件。不信任别人往往很难获得别人的信任；反之亦然，不值得信赖的人也难以相信别人，因为我们都习惯于把自己的行为投射到别人身上。相信别人不是幼稚的表现。也许世界上存在很多愚蠢、草率的人，但是故意欺骗别人的只是少数。虽然“信任”偶尔会令人失望，但总的来说，与一开始就默认设置的“怀疑”态度相比，它会给你带来更多好的结果。你对别人的印象是什么？你会一开始就对人持怀疑态度吗？你是否把怀疑别人的真诚作为一个原则？还是选择信任，直到确认有不值得信任的理由？回顾自己的经历，别人通常相信你，还是总怀疑你的诚意？你在生活中能否成功（尤其在职场）在很大程度上取决于这些问题的答案。

让我难过的不是你对我撒谎，而是从此以后我不能再相信你。

//“I’m not upset that you lied to me，I’m upset that from now on I can’t believe you.”

——尼采

（Friedrich Nietzsche，德国哲学家）

说谎的人有被识破的危险，但更大的风险是失去重要的资本——别人的信任。为了蝇头小利而冒失去信任的危险，这值得吗？

我总是把自己存在的问题告诉给潜在客户。当一个古董商向我指出家具上的瑕疵时，他赢得了我的信任。

//“I always tell prospective clients about the chinks in our armor. I have noticed that when an antique dealer draws my attention to flaws in a piece of furniture，he wins my confidence.”

——大卫·奥格威

（David Ogilvy，英国广告业大亨）

如果你试图隐藏错误和弱点，将很难获得别人的信任。我们生活在一个充满怀疑的时代，人们比以往任何时候都更难相信那些看起来虚无缥缈的承诺。

如果你告诉客户自己所提供的产品或服务存在瑕疵，他们更有可能相信你的承诺。每次你主动公开自己的弱点时，也就累积了更多的信任。

如果有客户问我有关另一个客户的广告宣传效果，我会迅速转换话题。这可能会激怒他，可一旦我提供了他所询问的信息，他会认为，我会同样轻率地泄露他的秘密。一旦客户对你的谨慎失去信心，你就完蛋了。

//“If one client asks me what results I’ve been getting with a campaign for another client，I change the subject. This may irritate him，but if I were to give him the information he asks，he would probably conclude that I would be equally indiscreet with his secrets. Once a client loses confidence in your discretion，you’ve had it.”

——大卫·奥格威

（David Ogilvy，英国广告业大亨）

一旦背叛了别人的信任，泄露了他们的秘密，别人再也不会相信你或告诉你任何事情。反之亦然，如果你信守承诺，不透露任何信息，那么你将赢得值得信赖的好名声。

永远不要做害怕被邻居发现的任何事情。

//“Don’t do anything that would cause you to fear if it were discovered by your neighbor.”

——伊壁鸠鲁

（Epicurus，古希腊哲学家）

伊壁鸠鲁的建议会帮助我们确定自己所行之事或计划是否合适。美国亿万富翁沃伦·巴菲特也曾说：如果想检验某个行为是否妥当，就看你是否担心妻子或朋友在当地报纸上看到它。

不要签署任何不能公诸于众的协议，这样的协议容易被勒索者利用，让你永远生活在怕被发现的恐惧中。经验告诉我们，风过留痕，雁过留声，如果我们的任何行动都是正大光明的，我们就无所畏惧。

信不足焉，有不信焉。

//“He who does not trust enough，will not be trusted.”

——老子

（Lao Tzu，中国古代哲学家）

天性多疑、难以信任他人的人很难赢得别人的信任。原因在于潜意识里我们会认为，任何不信任他人的人也会把自己的态度和行为投射到别人身上。如果你对真诚持怀疑态度，你会发现周围都是骗子。如果你从根本上不信任别人，别人自然会认为你不值得信任。

事实胜于雄辩。

//“Deeds speak louder than words.”

——美洲原住民阿西尼伯恩部落谚语

//Native American Assiniboine tribe proverb

从长远来看，评判你的标准是你的行为，而不是言辞。所以我们应该特别注意两点：第一，你的行为应该是诚实、专业的；第二，确保别人了解你的行为。如果你想要赢得的人却对你的行为一无所知，就相当于你什么都没有做。只有言行一致，人们才会完全信任你。


14 听命于自己
Taking Orders from Yourself

不服从自我，就得服从别人。

//“Whatever cannot obey itself，is commanded.”

——尼采

（Friedrich Nietzsche，德国哲学家）

你觉得倾听自己很难吗？你自律吗？你准时上班只是因为担心迟到而被训斥吗？不管在工作还是生活中，你总是守时吗？你能够坚持起床去工作和学习，是因为自愿还是被迫？

正如歌德所说：“不能控制自己的人是不配被统治的。”如果你不喜欢听从他人，则应该学会听命于自己。为自己设定的期限总是比老板或客户的期限早两三天，并确保按照自己的计划完成任务。这是一个很好的听命于自己的训练。

承诺最慢的人，履行诺言最忠实。

//“He who is most slow in making a promise is the most faithful in performance of it.”

——让-雅克·卢梭

（Jean-Jacques Rousseau，法国哲学家）

在做出任何承诺之前都要仔细考虑，即使是很小的细节（比如交付的最后期限、会议的确切时间）都必须严格遵守。

不靠谱的人会很快做出承诺，因为他们没有认真考虑如何履行诺言。靠谱的人在做出任何承诺之前总是深思熟虑，因为他们会不惜代价去遵守它。

这是为自己树立可靠声誉的唯一办法：做一言九鼎的人。那些轻易许下诺言却无意遵守的人是不值得信赖的，没人会把他们的承诺当真。

没有原则，你将一事无成。我花了很长时间才明白到底需要什么样的原则，它就是“适可而止”。

//“Without discipline，you won’t get anywhere. Although it took me forever to understand exactly what kind of discipline is required. It’s the discipline of ‘not too much’.”

——奥利弗·卡恩

（Oliver Kahn，德国足球运动员，三次获得“世界最佳守门员”殊荣）

雄心勃勃的人必须小心，千万不要发力过狠。在精神或身体极度紧张之后，应该有适当的恢复和放松期。否则，你最终会像奥利弗·卡恩一样，体力几乎“耗尽”之后，才吸取了这个惨痛的教训。对于成功人士来说，这个问题正变得越来越严重。你要确保自己没有误解“自律”的含义，它并不意味着你觉得自己不可或缺，即使发烧也一定要去赴约。这样做恰好表明你缺乏“自律”，因为你甚至不为自己预留出休息的时间。工作中越懂得放松的人就会越专注，效率也就越高。

一针及时，九针省。

总有一天不属于一周的任何一天。

只有鲁滨逊·克鲁索在星期五之前完成了所有工作。

//“A stitch in time saves nine.”

“Someday is not a day of the week.”

“Only Robinson Crusoe got everything done by Friday.”

——传统智慧

//Traditional wisdom

你是否总是拖延任务？必须在规定时间内完成的任务就像一条搁置的死鱼，待在桌子上的时间越长就越难闻。

学会享受完成任务的乐趣。相比于拖延一段时间之后再完成任务，速战速决所用的时间要更少。比如说，会议结束后立即就写会议记录，这要比推迟一天或一周后再写更快速也更准确。任务拖延的时间越长，就越成为负担，因为你必须不断提醒自己还有未尽之事。如果一直拖延下去，客户和老板都会找你麻烦。另外，如果你迅速地完成某项任务，不仅自我感觉良好，还会赢得老板或客户的赞扬，为你建立可靠的名声。


15 健康思考，健康生活
Healthy Thinking，Healthy Living

那些不每天花点时间顾及健康的人必然会在某一天为疾病消耗大量的时间。

//“If you don’t dedicate something to your health every day，you will have to sacrifice a lot to illness one day.”

——塞巴斯蒂安·克奈普

（Sebastian Kneipp，德国牧师、水疗师）

你是那种“缺乏时间”每天锻炼，或者至少每两天锻炼一次的人吗？你总是太忙，每天“抽不出时间”进行一两次瑜伽或自生训练吗？你没有时间在午饭后小睡一会儿吗？那么，将来你可能会花大量的时间待在医院里。你不必成为一个狂热的健康追求者，不过，在锻炼和放松上投入的时间就是在健康账户上的投资，将来你会获得回报。

某些疾病，只有任由病情自然发展，才能完全康复并不留任何痕迹。

//“There are some kinds of illness in which entire restoration of health is possible only by letting the complaint run its natural course；after which it disappears without leaving any trace of its existence.”

——叔本华

（Arthur Schopenhauer，德国哲学家）

身体的自愈能力是不可思议的。如果好好休息，倾听身体的指令，相信它的自愈能力，你的感冒就会像看医生、吃抗生素一样很快痊愈。这适用于许多，甚至是所有的疾病。就像伤口自愈一样，身体如果有足够的时间，它也能克服许多疾病。我们所需要的只是耐心、休息和相信身体的自愈能力。著名内科医生阿尔伯特·施韦策说：“每个病人体内都有自己并不知道其存在的医生，只有隐藏的医生也工作时，身体才能恢复得更好。”

当然，如果身患严重甚至危及生命的疾病就应该及时就医，但即便是在这种情况下，也不要低估自愈能力的重要性和身体渴望康复的决心。

我相信健康使人快乐，也相信快乐使人健康。

//“I believe that health makes us happy，but the reverse also applies. I believe that a happy person is less likely to get ill than an unhappy person.”

——伯特兰·罗素

（Bertrand Russell，英国哲学家）

疾病可能只是一个信号，提醒我们生活的平衡已经被打破，必须改变生活方式。我不知道是否有人研究健康和积极心态之间的关系，根据我的经验，两者是密切相关的。总是看到事情的负面并忧心忡忡的人会削弱身体的免疫系统，使自己更容易生病。

现代医学发现许多疾病都是由心理因素引起的，如皮肤病、胃肠道和冠状动脉疾病，甚至头痛，都和心理及精神状况密切相关。即使疾病是由其他因素引起的，康复的情况也在很大程度上受精神和心态的影响。

疾病并非突如其来，而是从违背自然的日常过失中发展而来的。

//“Illnesses do not come upon us out of the blue. They are developed from small daily sins against nature.”

——希波克拉底

（Hippocrates，古希腊名医）

仔细想想这位史上著名医生的话。我们往往把疾病看作命运的打击，而忽略了它所传递的信息。许多疾病，即使不是全部，都与我们的心理、饮食和生活方式密切相关。

这并不意味着我们需要常常担心自己的健康，某些养生达人也正是因为担心太多而生病。为了在增加生活乐趣的同时改善健康，我们能够而且应该养成如下的习惯：每天锻炼、午休、健康饮食、培养积极的心态（比如，每天读几页这本书）等。如果一生只能开一辆车，你对待那辆车是不是就会格外小心和负责？照顾我们的身体就应该像照顾那辆车一样，因为它会陪伴我们一生。

只有疾病才让人懂得健康的可贵。

//“The feeling of health is acquired through illness.”

——格奥尔格·克利斯托夫·利希滕贝格

（Georg Christoph Lichtenberg，德国物理学家）

只有失去了才知道珍惜，伴侣离开了才开始想念。健康状况也是如此。身体健康时，我们认为这是理所当然的。只有生病时，希望尽快康复，我们才意识到健康的身体是多么重要。这不是很荒谬吗？为什么不能在拥有健康的时候就重视它的价值，非要等到生病了才认识到它的重要性呢？


16 不要害怕犯错
Don’t be Afraid to Make Mistakes

承认错误如同扫去污垢，会让事物表面更加明亮。

//“Confession of errors is like a broom which sweeps away the dirt and leaves the surface brighter.”

——圣雄甘地

（Mahatma Gandhi，印度民权运动领袖）

你还记得完全坦承自己错误时的感觉吗？那是一种巨大的解脱，因为公开承认错误显示了你的力量和自信。在别人敦促之前就承认自己的错误，生活会变得更容易。一旦你公开，错误就失去了伤害你的力量。

点子不好可以接受，我们害怕的不是馊主意而是没主意。

//“Bad ideas are OK. We’re not afraid of bad ideas as much as having no ideas.”

——马云

（Jack Ma，阿里巴巴集团创始人）

如果你在一年内想出二十个点子，并将十个付诸实施，很有可能其中一个就能推动你前进。我认识的成功企业家都是点子大王，但他们能保证所有的都是好点子吗？这些点子都能成功吗？当然不能，而且事实正好相反。马云鼓励他的员工培养自己的思维能力，他明白让他们不要害怕提出坏点子是多么重要。有时候，最初看起来糟糕的想法，在实践中得到完善和实施后，可能产生很好的结果。但是，如果因为害怕提出的想法不够好就不积极思考和实践，那么你已经失败了。

自我批评是明智之举，给我带来了真正的收获：第一，证明我是非常谦虚的人；第二，证明我是诚实的人；第三，剥夺了批评者谴责我的机会；第四，我希望大众提出一些有力的反驳意见。第五，我的小小举动使我成为最受尊敬的人。

//“To criticize yourself is smart. Say，I would scold myself to start：this brings me，first，the real gain that I’m a very modest man；for，second，who would not agree that I am full of honesty；besides，and third，I snatch the prey away from what the critics say；and，fourth，I hope the crowd presents some forceful counterarguments. So，in the end，my little rap makes me the most admired chap！”

——威廉·布施

（Wilhelm Busch，德国诗人）

发现自己犯了错误该怎么办？坐等老板或客户发现并批评你吗？遵循威廉·布施在这首诗中给出的建议，通过承认错误和自我批评先发制人，这不是更聪明吗？

试图否认自己的错误，甚至将其归咎于他人，只会让你的老板或客户更加恼怒。如果在老板或客户指出之前就公开承认自己的错误，则可以免受指责。尝试一下，也许老板会说：“没关系，每个人都会犯错。”

有太多的事情值得期待，沉湎于已经发生的事情没有任何意义，结果也不会有任何改变。我们只能向前看。

//“We just figure there is so much to look forward to that there is no sense thinking of what we might have done. It just doesn’t make any difference. You can only live life forward.”

——沃伦·巴菲特

（Warren Buffett，美国投资人、亿万富翁）

你对自己的决定“后悔”过吗？对过去的错误念念不忘吗？这样做的意义何在呢？正如谚语所说：“不要为打翻的牛奶哭泣。”的确不应该哭泣，因为你不能改变已经发生的事情。

从错误中吸取教训，确保不犯同样的错误，然后继续前进。把注意力集中在自己可控的，关乎未来的事情上，而不是盯着过去不放。“穿越”不是一个可行的选择，它只存在于幻想和科幻领域。你并不能回到过去，改变原有的结果。

为成功奋斗，而不是努力避免错误。

//“You should strive for success rather than striving to avoid mistakes.”

——西里尔·诺斯古德·帕金森

（Cyril Northcote Parkinson，英国历史学家、记者）

世上有两种人：一种是尽量避免犯错，另一种是致力于找到解决问题的正确方法。前者很少追求卓越和出色的表现，他们一心想着如何回避风险，如何不犯错误，唯恐因自己的过失而带来严重的后果。他们喜欢效法别人，一旦出了差错，他们就堂而皇之地说其他人都是这么做的，以此希望老板能原谅他们的失败，毕竟谁也不能指望他们是最聪明人吧？

然而，以成功为导向的人，他们的思维和行为方式则完全不同。虽然他们也会尽量避免犯错，但这并不是他们关心的核心问题。他们知道，为了最后的成功，也许会犯更多、更大的错误。他们不在意别人在做什么，而是专注于自己认为最有效的办法。你是上面两类人中的哪一类呢？又希望成为哪一类呢？

公司的大多数错误都发生在经营良好的时候，而非运营不善的时候。

//“Companies make most of their mistakes during those times when they are doing well，not when they are doing badly.”

——阿尔弗雷德·赫尔豪森

（Alfred Herrhausen，德国银行家）

企业的情况也适用于个人。当事情进展顺利的时候，我们往往会变得自大和粗心，认为所有的尝试都能成功。虽然这种感觉很好，但这也正是你最应该谨慎和警惕的时候！成功的人不仅擅长应对失败，更知道如何面对成功，这是一门艺术。例如，如果你收入高，就容易养成多花钱、少储蓄的习惯，从而为未来的经济危机埋下隐患。我们应该为事情进展顺利而欢欣鼓舞，但也应该未雨绸缪，因为春天和夏天之后就是秋天和冬天。

对错误的恐惧是官僚主义的根源，也是所有革新的敌人。

//“The fear of making mistakes is the cradle of bureaucracy and the enemy of any evolution.”

——英格瓦·费奥多·坎普拉德

（Ingvar Feodor Kamprad，瑞典企业家、宜家家居创始人）

我们都应尽量避免犯错误，但如果太担心失败，就会阻碍行动，无法取得进步。有些人的行为准则是：“多做，多错，少做，少错，不做就不错。”

甚至有人因为害怕犯错误而瞻前顾后，以至于很难做出决定。大多数错误都能在一段合理的时间内得到纠正，与害怕失败、无法做出决定而陷入僵局相比，这些错误对我们生活的负面影响是微不足道的。

真正有权威的人不怕承认错误。

//“A man who enjoys real authority will not be afraid to admit mistakes.”

——伯特兰·罗素

（Bertrand Russell，英国哲学家）

如果你受到的尊重和享有的权威来自你的专业知识和人性，而不是职位，那么承认错误应该不难。如果你知道自己是谁，能做什么，你就没有理由害怕自己的权威会因公开承认错误而被削弱。相反，这样做会为你赢得更多的尊重，会鼓励你的员工效仿你的做法。另外，如果你自己不以身作则，就很难说服员工主动承认错误。

失败者不愿在正确的地方，也就是从自身寻找失败的原因。

//“The vanquished are not willing to search for the reason for their defeat in the right place，that is in themselves.”

——特奥多尔·冯塔纳

（Theodor Fontane，德国诗人）

监狱里的大多数囚犯都认为对自己的定罪是不公平的，认为自己是司法系统、社会，甚至不幸童年的受害者。如果连已定罪的囚犯都发现很难为自己的错误行为承担责任，那么对于我们来说，为较小的错误和失败承担责任又有多难呢？

将眼光望向别处，将错误归咎于他人，这的确很容易，但意义何在？我们只有毫无保留地对失败负责，才能从中吸取教训。

正视自己的错误，正视自己！只有彻底正视自己的弱点，我们才能改善自己的行为。与无能的人不同，那些能干且积极的人尽管更容易犯错误，但他们也能直面自己的错误。

//“Attempt to look your mistakes，and thus yourself，in the eye！Only by thoroughly confronting our weaknesses can we improve our performance. Competent and active people make the most mistakes；but the difference between them and the incompetent ones is that they confront their mistakes.”

——维尔纳·奥托

（Werner Otto，德国企业家、亿万富翁）

人很难客观地对待自己，所以不容易认识到自己的错误。一个比较好的方法就是通过别人来提醒自己的错误和弱点。很多人不愿主动指出别人的弱点和错误，因为这往往费力不讨好。因此，你必须明确要求别人指出你的错误。当他们这样做时，请认真倾听，不要努力为自己辩护！即便对方已说完，也要坚持让其说得更具体和详细，以帮助你知道今后在哪些事情上你可以做得更好。写下他们说的话，然后问问自己能从错误中学到什么。是否能将自己不擅长的事情委派给他人？效仿成功人士的做法，制订并开始执行自我提升计划。

即使对方的批评有一些细微的不合理，不要把它当作不得了的大事喋喋不休地去追问，这是不自信的表现。对于毫无道理的指责，你应该为自己辩护，并以此了解别人对你的看法。不管怎样，询问别人的意见总是有价值的，也许他们会说到点子上。


17 克服障碍
Overcoming Obstacles

困难越大，荣誉越高。

//“The greater the difficulty，the greater the glory.”

——西塞罗

（Marcus Tullius Cicero，古罗马哲学家、演说家）

人总是喜欢回忆过去的胜利，并对自己的成就感到自豪，也会因告诉别人自己的成就而兴奋。解决问题有助于促进成长。解决问题就像负重训练一样：负荷越重，肌肉就会越发达。

所有的史诗故事也有同样的情节。英雄必须克服接踵而至的挑战，必须克服常人难以克服的困难，而正是这种“比生命更伟大”的品质让他们成为英雄。这是所有传奇英雄的故事，也是当代英雄的故事。苹果公司创始人史蒂夫·乔布斯，曾一度被解职，然后他又凯旋，带领苹果公司成为全球最有价值的企业。

我们仰视那些能够克服巨大障碍的人，我们的自信也会随着解决的一个又一个问题而增长。

研究成功者的经历会发现：他们从来不用任何平庸之辈的借口。

//“Study the lives of successful people and you’ll discover this：all the excuses made by the mediocre fellow could be but aren’t made by the successful person.”

——大卫·J.施瓦茨

（David J.Schwartz，美国励志书作家）

在攀登顶峰的过程中，几乎没有人认为自己处于“理想位置”。有人必须与身体残疾作斗争，有人没有高学历，有人太年轻，而有些人则太老了难以承担艰巨的任务。他们甚至会说，对孩子和家庭的责任使他们不能完全投入工作。

事实上，所有这些人只是在为他们的失败寻找借口和理由。无数成功人士的传记告诉我们，他们正是在身患重疾或缺乏正规教育的情况下取得了成功，其中既有直到五六十岁才功成名就的，也有15岁就崭露头角的。他们不会让那些看似不可逾越的障碍阻挡自己前进的脚步，正因为如此，他们成功了。

每一次失败中都孕育着成功的种子。

//“Out of every failure comes the seed of a much greater success.”

——拿破仑·希尔

（Napoleon Hill，美国励志书作家）

有时候，看似一次挫折或打击，却可能是积极转变的开始。很多人都是在被解雇后才踏入了后来成功的职业领域。每次失败都是生活对我们的考验，重要的是如何应对。是吸取教训重新站起来，还是抱怨命运或社会的不公？

自己去扭转失败的局面，并把它看作获得更大成功的机会。乍一听起来，拿破仑·希尔的建议有些奇怪。但如果每次面对失败的时候，都问自己，如何将失败变成更大的成功，那你的思想就已经重新确立了正确的方向。

放弃越快，失去越多。

//“Too much gets lost in the world because we give up on it too quickly.”

——歌德

（Johann Wolfgang von Goethe，德国诗人）

这是暂时的挫折，还是彻底失败？你输掉的是一场战役还是整个战争？对这些问题的回答很大程度上取决于你自己的态度。如果你放弃得太快，就像歌德说的那样，那就是过早将暂时的失败当作最终的结果。弗里德里希·席勒在《玛丽·斯图尔特》一书中也说过类似的话：“如果还没有放弃，那就不算彻底失败。”

如果你只为失败而懊恼，而不寻找原因，你会永远处于后悔中。

//“If you only regret the fact you failed，but not the reasons for it，you’ll always be in a state of regret.”

——马云

（Jack Ma，阿里巴巴集团创始人）

人们常说经验使人明智。如果事实如此，那么大多数人都应该比实际聪明。只有当你准确地分析并从中得出结论时，经验才使人明智。如果不了解失败和挫折的原因，就会继续犯同样的错误。正如马云所说：“今天所犯的错应该帮助你明天更好、更快地成长。记住，不要再犯同样的错误！”

渺小的灵魂因成功而欢欣，因失败而沮丧。

//“Small souls are elated by success and dejected by failure.”

——伊壁鸠鲁

（Epicurus，古希腊哲学家）

为成功而欢欣，为失败而痛惜，这是再自然不过的事。大脑用快乐和幸福来奖励成功，用痛苦和沮丧来惩罚失败。成功者与失败者的区别在于，前者在成功面前保持谦逊，同时不让失败打败自己，至少不让它长久地打败自己。我们既要学会应对失败，更要学会面对成功。如果允许失败打败自己，那就是在为下一次失败做准备。

每天，我都面对必须克服的问题与挑战。这是我的主要成就。从第一天开始，所有企业家都知道他们的人生是应对困难与失败的，而不是被定义“成功”的。我最艰难的时期尚未到来，但一定会来。近十年的创业经历告诉我，我们逃避不了困难，更不能让别人承受它——企业家必须能够面对失败而永不言弃。

//“Every day，I face challenges and encounter problems that must be overcome. This is my main achievement. From day one，all entrepreneurs know that their day is about dealing with difficulty and failure rather than defined by，success’. My most difficult time hasn’t come yet，but it surely will. Nearly a decade of entrepreneurial experience tells me these difficult times can’t be evaded or shouldered by others-the entrepreneur must be able to face failure and never give up.”

——马云

（Jack Ma，阿里巴巴集团创始人）

有些人以为一旦有钱和成功，问题就会减少。马云认为这是一种错误的期望，因为问题不是消失了，而是增加了。每个企业家和高级经理都是解决问题的机器。公司的主要问题都摆在办公桌上，他们的真正任务是找到合适的解决方案。有问题是好的，我们通常在解决最大问题时取得最大进展。

那些没有杀死我的，终将使我更强大。

//“Whatever doesn’t kill me makes me stronger.”

——尼采

（Friedrich Nietzsche，德国哲学家）

有些读者可能觉得这句话太极端了，但它其实是有道理的。最重要的是，正是艰难困苦与重重危机推动着我们的个性成长与发展。有些人希望生活一帆风顺，这不仅不现实，对我们也毫无益处。问题和挑战能帮助我们成长，通过克服障碍，我们的力量和自信才能得以提升。


18 把烦恼抛诸脑后
Keeping Your Worries at Bay

那些我一度担心的可怕的不幸，大多从未发生。

//“My life has been full of terrible misfortunes most of which never happened.”

——蒙田

（Michel de Montaigne，法国哲学家、诗人）

你是否经常担忧未来，被健康、经济状况、婚姻、孩子等问题所困扰？我是否能应付糟糕的状况？如果被炒鱿鱼了我该怎么办？假如搭档离开了我，或是自己被诊断出重病，甚至付不起账单怎么办？这些恐惧一度使我们陷于崩溃。永远想象最坏的情况，你会被自己的想象折磨得精疲力尽。严谨地审视自己：有多少你过去担心的事情真正发生了？如果大多数都未曾发生，究竟是什么使你认为将来就可能出现变化？用可能永远不会发生的事情来吓唬和折磨自己，它的意义何在？

哀悼过去的伤害会招致新的伤害。

//“To mourn a mischief that is past and goneIs the next way to draw new mischief on.”

——莎士比亚

（W.Shakespeare，英国剧作家）

我们都抱怨过自己的霉运，这种呻吟偶尔可以起到一定的缓解作用。但最好不要长时间地沉溺于过去的不幸，要正视已经发生的事情，并开始向前看而不是向后看。有些人花几个星期、几个月甚至几年的时间来抱怨过去的不幸或“不公”，诉说自己的健康问题、老板的偏心、同事的欺凌及伴侣的不理解，希望得到周围人的同情，但最终只会让自己更紧张，并招致更多接踵而至、难以摆脱的坏事。

恐惧出现时，随之而来的是一种渴望，对与你所怕之事正好相反的事物的渴望。把你的注意力集中在这种渴望上吧，主观总会战胜客观。你潜意识的无限力量正带领着你一路高歌猛进，向胜利出发。

//“When fear arises，there immediately comes with it a desire for something opposite to the thing feared. Place your attention on the thing immediately desired. Get absorbed and engrossed in your desire，knowing that the subjective always overturns the objective. …The infinite power of your subconscious mind is moving on your behalf，and it cannot fail.”

——约瑟夫·墨菲

（Joseph Murphy，美国励志书作家）

有时，我们被焦虑所困扰，觉得无力与之斗争。而这种焦虑还会引发恐惧和紧张。当感到恐惧时，尽量遵循约瑟夫·墨菲的建议。如果你害怕疾病，那就渴望健康。一旦产生了对疾病的恐惧，必须在精神上命令自己停止这种担忧，并把自己想象成一个健康的，充满活力的人。设想从疾病中康复的美妙感觉，想象朋友像在电影里看到的那样对你说：“你最近干什么了，看上去状态不错。”

神啊，求你赐予我们恩典，使我们平静地接受不能改变之事，勇敢地改变应改变之事，拥有区分两者的智慧。

//“God，give us Grace to accept with serenity the things that cannot be changed，Courage to change the things which should be changed，and the Wisdom to distinguish the one from the other.”

——雷茵霍尔德·尼布尔

（Reinhold Niebuhr，美国神学家）

你为一些无能为力的问题忧虑、担心，到底浪费了多少精力？节省精力，用于力所能及的事情，难道不是更明智吗？对任何人来说，接受既成事实都不容易。但是，当灾难真正降临时——比如严重的疾病——你终究不得不接受。分辨事情能否改变并不容易，但是，坚持某些原则会让事情变得简单，那就是你永远，我重复一遍：永远不要为已经发生的事情忧心忡忡。

无论事情发生在半个世纪还是半小时前都无关紧要，结果无法改变。担心只会让你筋疲力尽，那是用过去的负担挑战现在和未来。正如史蒂夫·乔布斯所言：“让我们去耕耘明天，而不是担心昨天。”

比不幸更糟糕的是对不幸的恐惧。

//“The misfortunes that befall us are rarely as bad as the misfortunes we fear.”

——席勒

（Friedrich Schiller，德国诗人）

想象的力量可以是一部振奋、鼓舞人心的电影，让人联想到积极的、充满力量的画面。但也可以像恐怖电影一样可怕。许多人不断地在脑海中炮制恐怖电影，他们不断地想象所有可能发生的可怕事情，将想象力置于最糟糕的噩梦场景中并肆意横行。除了现实生活中偶尔发生的不幸之外，更糟糕的不幸存在于我们的想象中。

一小时的辛勤劳动，比一个月的呻吟能带来更多快乐，并能抑制消极情绪，让人重新振作。

//“An hour’s industry will do more to produce cheerfulness，suppress evil humors，and retrieve one’s affairs，than a month’s moaning.”

——伊萨克·巴罗

（Isaac Barrow，英国数学家）

工作会转移注意力，让你暂忘忧虑。所以真正解决焦虑的良方莫过于全神贯注地把自己“沉浸”于工作中。

这就是为什么医生经常用“职业疗法”治疗精神病患者，同样的方法也有益于那些过度担忧的健康人群。下次遇到危机时，无论是你的伴侣刚刚去世，还是其他原因——试着让自己沉浸在你的工作中！这种方法除了分散注意力之外，还会带来积极的“副作用”，即提升士气，因为你很可能在工作中取得成功。如果生活的某些方面进展得不顺利，那么就从其他地方获得快乐、满足和认可吧，这对你的自尊和精神健康尤为重要。

如果我们不能使自己的内心平静，那么到他处找寻也毫无意义。

//“If we are incapable of finding peace in ourselves，it is pointless to search elsewhere.”

——弗朗索瓦·德·拉罗什福科

（François de La Rochefoucauld，法国诗人、外交官）

你可以换工作，可以搬到其他的城市或国家，或者去遥远的岛屿旅行。可是无论到哪里，你依然是你——你永远不会把自己的思维或想法抛诸脑后。如果不能改变自己的思维方式，到新的地方也于事无补。

压力并非产生于外部环境，它来源于我们处理外部环境的方式。有时候，改变外部环境可能有一定的意义或帮助，但我们常常自欺欺人地认为新的开始就会让烦恼和问题烟消云散。如果我们继续纠结于同样的事情，而不是学着转移注意力，找到内心的平静，那么外部环境的改变并不会带来不同的结果。佛陀说过：宁静来自内心，勿向外寻求。
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前言

大量与“创造财富”有关的畅销书，印证了有不少人对此话题感兴趣。但奇怪的是，学者们对此似乎并没那么感兴趣。此类畅销书我读过许多，虽然从中学到了不少东西，但是目前缺乏对这一主题的经验性或学术性研究，这个需要填补的空白一直令我感到遗撼。几年前，我自己研究并出版了一本关于这个话题的书——《富人的逻辑：如何创造财富，如何保有财富》（Reich werden und bleiben：Ihr Wegweiser zur finanziellen Freiheit）[1]，那时我才意识到关于各种致富途径的第一次学术调查早已展开。然而，与这一主题相关的作品主要关注那些收入高于平均水平的人，或生活较为富裕的人。

对那些真正的富人和超级富豪——拥有数千万或上亿财富的人的学术调查的缺位，反而更受人瞩目。

为了研究本书，我成功地说服了45名富人接受采访。虽然以任何客观的标准来判断，他们都非常富有，但大多数人都不会自称为“超级富豪”。其中一人甚至这样对我说：“我并不那么富有，还有很多人比我富有得多，比如沃伦·巴菲特（Warren Buffett）。”他指出，福布斯全球富豪排行榜上有几百人都比他富有得多。这并不是假装谦虚，而仅仅证明了这类富人的共同倾向，就是拿他们自己“和那些处于最高地位的人”做比较。我忍不住提醒他，还有73亿人比他更穷。

无一例外，受访者均为企业家或投资人。在采访之前，我研究了大量文献，其中绝大多数来源于美国创业研究领域，以此寻求灵感，期望能为本书找到合适的问题。非常感谢受访者的坦诚相待。我曾向其中的一个人发送了采访中最重要部分的摘要，他写信告诉我：

在阅读采访记录时，很多时候我对自己的话都感到相当震惊。不过这些话肯定都是我说出来的……相信你所记录的内容将我的性格描述得相当准确。未来，所有这些都将指导我做事。就如同你用胶片记录下我内心最真实的想法和反应。

采访是于2015年9月至2016年3月面对面完成的，每次持续时间为一小时到两小时。采访记录有整整1740页。此外，每位受访者（只有一人例外）均参与了一项由50个问题组成的性格测试。

采访结果详见本书第二部分。对这些结果感兴趣的读者可以直接从第215页开始阅读。本书的第二部分无疑更有趣，即使受采访的学术性所限，某些调查结果也必定会让你莞尔一笑。第一部分是针对那些对创业和财富的学术研究感兴趣的人和那些想对当前学术讨论了解更多的人，概述了这一领域的研究方法。尽管如此，想要完全了解第二部分内容，阅读第一部分内容并非必不可少。

采访并探讨了富人表现出的个性和行为模式。解决这一问题的书籍，无论是通俗的入门书，还是学术著作，都偏向于提高读者的期望值，而其中许多人都在寻找致富的见解、指南或秘诀。无疑，我的受访者透露了他们的行为模式、性格特征和策略，这些能帮助他们积累财富。然而，畅销的创造财富类文学作品[2]做出了错误假设，即认为只要找出富人间的相似性，就足以制订一劳永逸的致富计划。

我的受访者们都已获得巨大的财富，他们对问题的回答表明，本书所述的人格特征与行为模式已在他们非凡的经济领域的成功中起了重要作用。然而，这是一个基于定性社会研究方法的课题，因此，采访主体不具代表性。最重要的是，他们的答案没有在由非富人组成的对照组里被验证。

这里所描述的行为模式有助于这些特定人士在经济领域取得巨大成功，与此同时，极为相似的行为模式，如高风险偏好、目标明确、重点清晰、与大多数人的意见背道而驰以及根据直觉做决定，也能导致失败。我的采访也证明，十有八九这些人已经能够将自己的成功维持相当长的一段时间，并巩固和提升自己的财富水平，这在很大程度上是由于他们最终学会了控制自己与生俱来的、高于平均水平的风险偏好。否则，最初使他们成功的行为模式和个性特征，很可能导致他们在未来的某一天失败。这样一来，他们可能没有机会参加这个或其他任何针对成功人士的研究了。在得出任何结论之前，读者应对本书进行全面思考，特别是第21章中关于本次研究结论局限的高质量评论。

这项研究结果最初于2016～2017年的冬季学期提交给了波茨坦大学经济与社会科学学院作为博士论文，并获得了“优等论文”的荣誉。在此，我要对教授兼博士沃夫冈·劳特巴赫（Prof.Dr.Wolfgang Lauterbach）表示感谢，是他发起本次研究并在此过程中给予我指导。“德国的财富”是他的研究项目，这是第一个解决德国财富起源的实证研究项目，也是第一个把我引入财富学术研究领域的项目。我也要对教授兼博士盖德·赫伯曼（Prof.Dr.Gerd Habermann）表示感谢，他也对我的工作给予了指导，并提供了一些与受访者接触的机会。

雷纳·齐特尔曼（Dr.Dr.Rainer Zitelmann）
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简介

2015年发布的一份研究报告显示，在全球所有亿万富翁中，1995～2014年白手起家的人所占比例从43%上升到66%。[1]这一趋势引发了对个人得以发展并加入财富精英行列所依赖的人格特质和策略的探讨。

近年来，财富研究学科不断深入和发展，关于此话题的博士论文和论文集已发表不少。研究中的一个空白与本书中提到的“财富精英”或“超级富豪”（UHNWIs）这一群组有关。这些人已经积累了几千万或数亿净资产。几乎没有任何发现涉及这个群体内的财富创造，也没有涉及使他们在经济上获得成功的人格特征和行为模式。

此外，学术界的财富研究者迄今还未充分涉足另一个研究领域，即创业研究，这是一件令人吃惊的事。创业研究的结果也引起了学术界财富研究者的极大兴趣，正如第1章所示，大多数富人都是通过创业变得富有的。特别是，学术界的财富研究者们迄今未能充分开展关于特定人格特征与创业成功之间的关系的广泛研究。

本书旨在填补这些研究空白。作者对受访者进行了45次采访，受访者的净资产最低为1000万到3000万欧元，有的受访者的净资产达数亿欧元，有的受访者的净资产最多甚至达数十亿欧元。2/3的受访者拥有3000万至10亿欧元的净资产。绝大多数亿万富翁都是白手起家的。该群体还包括这样一些以继承资产起家，然后一次次地使他们的财富成倍增长的超级富豪们。而财富主要来源于继承或馈赠的那些人士，与本书中探讨的研究问题无关。

这些访谈是卓有成效的，因为最初在制定适当的访谈问题上我付出了大量努力。这涉及对各个领域包括学术财富研究、创业研究和行为经济学研究的研究成果的综合评价。

本书的第一部分详细介绍了当前财富研究领域的学术研究状况，这使读者了解采访问题是如何提出的。概述内容为该研究领域存在的空白，描述了所提问题和研究方法。这种重新评价现有研究、提出研究问题和考虑适当研究方法的过程为确定后续访谈的指导方针起了重要作用。

关于文献综述结果的细节讨论已超出本书简介的范围，本书第一部分对该内容进行了深入介绍。本次调查以超级富豪的人格特征和行为模式这一关键问题为方向。采访问题的提出是为了了解富豪们的行为模式，并揭示态度和属性，它们是这些富豪经济上取得极大成功的条件。

要做到这一点，重要的是要了解受访者性格塑造的社会背景、性格形成期、教育情况与正规和非正规的学习过程。他们所受的正规教育与其后获得的财富程度有关联吗？或者非正式的学习过程（例如通过竞技体育或早期创业活动）扮演了更重要的角色？调查结果表明，创业精神在年轻人中是显而易见的。这些来自创业研究的发现能被证实吗？

此外，有个问题值得探讨——是什么使创业者和投资者在人生中的某些时刻选择创业，而非在现有组织内继续工作，并且接受与这个选择相关的高风险。是不是正如一些研究所声称的那样，无法适应现有结构并融入等级制度才导致这些人创立自己的企业？

目标设定在这些人的财富成功中起到了何种作用，这是一个同样重要的调查线索。畅销的财富创造类图书一致宣称，这些创业者和投资者首先在某一时刻确定了明确的致富目标，事实果真如此吗？或者变得富有只是作为自己创业活动的副产品？致富并非其最初和最重要的目标？

这些人一旦变富，在财富提供的机会里，什么是他们最看重的呢？他们是否欣赏自己的经济自由与独立，或者说，安全对他们来说更重要？他们能负担得起美丽、昂贵的东西。尽管承受许多抱怨、嫉妒，但他们享有社会的认可。这一点有多重要呢？

在这些创业者和投资者身上，什么特殊能力和天赋能在他们的经济成功中起作用？考虑个人销售技巧的重要性，这无疑是很有趣的。还有，这些人是如何做决定的？他们是以严格的理性分析为指导，还是以直觉或“天性”为指导？

他们愿意承担什么样的风险？在创业初期与后期，扩大公司规模和继续创业时的风险偏好是否有差异？他们真的知道他们所承担的风险与其他人一样吗？

乐观与过于乐观所扮演的角色有直接关系。几乎所有创业者和投资者都认为自己非常乐观，但他们所谓的“乐观”到底意味着什么呢？过于乐观可以导致企业家承担不合理的风险，那么他们想到的这些常在行为经济学中被强调的风险到了何种程度呢？

最终，走自己的路，反对多数人的意见，甚至有时逆流而行，对这些个人起到了怎样的作用？他们处理冲突的能力有多重要？这个问题直接指向大五类人格特征：神经质、外向性、开放性、责任心以及宜人性。所有受访者中只有一个人例外，其余都完成了性格测试，用以衡量这些人的人格特征的发展程度。

在身为企业家和投资者的漫长职业生涯中，他们也必须克服危机和挫折。他们是如何在心理上应对这些挫折的？一般行为模式的存在与这些个体如何应对挫折有关联吗？

这些问题的来源不同。除了学术财富研究领域之外，这些来源主要包括美国创业研究和行为经济学。此外，问题出自成功人士的传记与自传的评价——作者于2011年出版的一本书中的一个话题。[2]45位受访者似乎极有可能表现出一些相同和不同的行为模式。相同的行为模式会到何种程度？受访者的不同行为模式又会到何种程度？

本项研究工作的主体，就是那些净资产达数千万或上亿的人，他们代表了这样一个小社会群体，即便是社会经济专家组（Socio-Economic Panel，SOEP）所用的20000个受访者样本，其数量也远远不足以得出理论上合理的结果。[3]为此，本研究排除了基于定量方法的标准化方法，而选择了一种基于引导性访谈的定性方法。这意味着需要确定一个作为访谈框架的架构，以保证预先确定的问题和话题会在访谈中被提出。

这些引导型的采访尽力寻求与所谓叙述性访谈间的平衡。在访谈时，采访者为事情发展推波助澜，同时尽量避免不被卷入其中。采访者还为访谈提供标准化的方法，受访者在一个精确定义的顺序中会被问到同样措辞的问题。

对公司高管和企业家的采访常常表明，当受访者只提供社会能接纳的答案时，采访者没有充分考虑其产生的方法论问题。然而，有一个真正的危险就是，习惯于在官方声明中发表积极言论的企业家们大部分会习惯性地说一些完美和精致的陈词滥调。问题的措辞越温和，采访者越缺乏批判，那么这种危险也就越大。如果采访者随后将采访记录发送给受访者以获得同意，那么问题就会更加严重。基于这些原因，作者决定进行引导性访谈，而不是要求受访者认可录制好的访谈记录。[4]本书第二部分所引用的语句尽可能忠实地翻译受访者最初的措辞，尽管为了可读性，在这个版本里进行了一些细微的编辑。

本书结构

第一部分描述了研究现状，定义了此项研究的核心问题和概括了所采用的方式、方法。第二部分涉及对45位超级富豪的访谈及其评价。

第1章讨论现有关于财富的学术研究现状，对最重要的发现进行了总结，并对研究中的空白做了概述。

第2章着重考察许多精英研究中“经济精英”一词的用法和定义。此前对经济精英的研究，过于关注担任领导职务的在职高管，而几乎完全忽视了独立的企业家和投资者。经济精英应该分为两大类，这是有充分理由的。作为经济精英的一个独特子群，财富精英是本次研究工作的主要对象。

第3章介绍了创业研究的现状。早在20世纪初，就有作者探讨了创业现象，特别是维尔纳·桑巴特（Werner Sombart）和约瑟夫·熊彼特（Joseph Schumpeter）强调了心理问题的重要性。如今，对企业家的心理研究较为广泛，特别是在美国，本书3.2节对此进行了探讨。这些努力集中于研究企业家个性的实质性发现。

第4章涉及行为经济学和学习理论，它们与创业成功相关，都包括“外显学习”和“内隐学习”两种方法。内隐学习是学习“隐性知识”的基础，正如现有研究所显示的那样，它对企业家起到非常重要的作用，本书对这些超级富豪的采访也清楚地证明了这一点。

在第1章至第4章中反复出现了许多话题。这些采访的问题和话题是从各种各样的来源中精心选择的，如果情况并非如现有研究所显示的那样，那将是相当令人惊讶的。其中的一些话题，如目标设定和不墨守成规，可以在早期创业研究中找到相关论述，在近期创业研究及行为经济学领域的学术作品中则地位显著。

第5章讨论了机会或“运气”的作用。这两个因素经常被成功人士提及，有不少研究认为这两个因素所起的作用远大于本书所提到的。成功人士强调运气或机遇，其中有哪些社会和心理学解释？

第6章是关于人格理论的考察——特别是大五类人格特征。本章还讨论了作者对大五类人格理论之外的特征进行探究的原因，如风险偏好。

第7章主要讲述了方法论。首先，这一章概述了各种可能的定性访谈方法，然后对选择引导性访谈作为最适合本研究的模型做出了解释。此外，对于社会赞许性偏差问题，研究中，发生在中企业家和精英们身上的这个问题时常被低估，本书也对社会赞许性偏差问题进行了详细讨论。

第二部分涉及对超级富豪的45次访谈[5]及其评价。这些大量的材料是按主题编排的。受访者的回复最终被呈现出来，这是因为本项研究工作的一个关键目标是重现受访者的观点，与此同时尽可能洞察到他们真正的思想和行为模式。但是考虑到可读性，本版本对采访记录做了适当编辑。



[1] Billionaires：Master Architects of Great Wealth and Lasting Legacies（UBS and PWC，2015），p.13.

[2] Rainer Zitelmann，Dare to Be Different and Grow Rich（Mumbai：Indus Source Books，2012）.

[3] Markus M.Grabka，“Verteilung und Struktur des Reichtums in Deutschland，” in Reichtum，Philanthropie und Zivilgesellschaft，edited by Wolfgang Lauterbach，Michael Hartmann，and Miriam Ströing（Wiesbaden：Springer VS，2014），S.31.

[4] 采访摘要被发送给大多数受访者时，都明确而严格地要求不对采访摘要做任何改变（除非存在明确的事实错误的情况下，例如当一个错误的数据）。只有一位采访对象对采访摘要进行了大幅修正，但这些修正并没有改变原有叙述所要表达的意思。

[5] 在本书第二部分，为方便识别，译者遵照英文原著，在涉及具体访谈内容时，在受访者后添加了序号，如受访者1。——译者注


第一部分 回顾研究现状、研究问题与研究方法

第1章 学术财富研究评述

经济学家艾琳·贝克（Irene Becker）在2003年时宣称：“关于什么构成财富的讨论才刚刚开始。”[1]她点名批评了一点，即围绕财富的争论总是集中在收入上，而忽视财富本身。她强调：“只有当高净值收入与高水平的财富相吻合时，人们才能拥有足以使生活水平持续提高的财富地位，并且这个财富地位保证相关安全程度，这是一个人富有的一个定性特征。”[2]

2002年，社会学家彼得·因布施（Peter Imbusch）说，不仅学术财富研究领域缺乏详尽的知识和信息，即谁应该被归为富人以及他们如何生活，“此外，即便对最基本的问题，我们的看法也不同：我们如何定义财富？一个人什么样才算有钱，我们怎么衡量他们的财富？”[3]与研究贫困问题相比，因布施抱怨学术财富研究领域的实证发现极其模糊、矛盾且不完善[4]。

谈到自己声称的社会学失败，因布施认为，财富并不构成真正的社会学范畴，而富人过去从未被认为是社会学家可识别的研究对象。[5]他认为，其中一个原因是，从数字上讲，上层阶级或精英阶层是一个相对较小的群体，因此社会学家把工作重点放在其他群体上是有道理的。[6]就其本身而言，这一论证不具备说服力。毕竟，社会学家经常对少数群体进行深入研究，其中许多群体里的人并没有比“富人”更多——无论人们如何定义该词。[7]

因布施还说：“尽管对财富具体方面的调查多种多样，但必须指出的是，社会学至今未能将其研究重点放在财富上面。”他把这一点归咎于对财富的现有实证研究处于支离破碎的状态，以及“富人和他们的财富被证实是一个特别难处理的调查对象”这一事实。[8]

因布施还提出了另一个有趣的观点，即针对这个话题把研究兴趣和基于规范性价值判断结合起来。对财富的研究给社会学家带来了特殊挑战，尤其是因为它的规范性维度使这一领域特别容易受到描述性和判断性分析的干扰。[9]

贝克尔和因布施这样的研究者指出了现有研究的空白，但即使在十年后，继他们之后的研究者仍在抱怨学术界对“富人”缺乏关注。2012年梅兰妮·伯温-斯科梅兰布洛（Melanie Böwing-Schmalenbrock）发现，“学者大都忽视财富这个主题……很可能没有哪个学科认为自己有责任从事财富方面的研究。即使在今天，对财富的研究也不是固定在任何一个领域，而是穿插于各个学科。”[10]但在未来，她希望关于财富的学术研究能够成为一门独特的、跨学科的学科。[11]

虽然她的博士论文被认为是德国学术界关于财富实证研究的第一篇学术论文，为弥补这一空白做出了重大贡献，但是直至今日其主张仍然被采用。此外，关于财富研究的大量论文已被收录进合集里，目前更多的项目正在进行中。财富学术研究包含了广泛的问题和研究策略，具体表现为如下几个方面。

1.几十年来，财富学术研究集中在财富分配平等的问题上，这些问题大多是从规范的立场出发的。这种方法并没有涉及调查个人财富的起源，而是往往具有明确的、具体的政治意图。它调查了财富是否“公平”地被分配到整个社会。为了说明这一点，我们来简要地讨论一下两部分别于1993年和2002年出版的论文集。1993年，欧内斯特-乌里奇·胡斯特（Ernst-Ulrich Huster）出版了一部论文集，名为《德国的财富，社会两极分化的受益者》（Wealth in Germany.The Beneficiaries of Social Polarization）。此论文集有一个统一的主题，就是不断抱怨财富分配不公。“以穷人为代价的财富和繁荣”是其中一篇文章的标题，而另一篇文章的标题则是“财富是男性的，还用说吗！”编辑方大方承认：“当然，自由民主国家对每位公民的不公正的推定同样适用于高收入者和商业企业。”[12]通过使用这种语言，“富人”很明显被指派了被告的角色，因为即使“不公正推定”在德语原文中是一个口误，本应读为“无罪推定”，后者只对被控犯罪的集团或个人有意义。在2002年问世的《财富理论》（Theories of Wealth）这一文集的序言中，胡斯特和沃尔兹（Fritz Rüdiger Volz）表述道：“胡斯特的批判与财富和富人无关。他从政治和政治经济学视角的批评针对的是社会发展和企图从概念上、实际中和政治上将整个经济领域从其对社会发展进程的参与、规范性话语基础及其对基本社会共识的依赖中分离出来的力量，从而提出经济学（和财富）服从一个受到新自由主义精神鼓舞的纯粹的经济逻辑和权力。”[13]上述两部论文集都是以“不平等”为视角论述财富分配问题的文集。而关于个人财富的积累问题几乎没有被主题化。这同样适用于三名瑞士社会学家在2010年出版的一本书——《富人是如何思考和行动的》（How the Rich Think and Act）。此书着重讲述富人的生活环境、税收政策和关于财富话题的理论方法。该书最具启发性的内容是对百万富翁进行的访谈。[14]访谈涉及一系列话题，包括受访者对近期导致金融危机发生的原因的看法、富人如何为自己的利益游说，以及如何创新和对社会负责等。[15]该书作者对与超级富豪财富来源相关主题的关注度非常低，书中只有寥寥几页专门讨论这个问题。

2.结合德国联邦政府分别于2001年、2005年、2008年和2013年发布的四份关于贫穷与财富的报告，[16]实证研究已开始大范围展开并且相关作品已出版。然而，这项研究主要关注收入分配的趋势。在大多数情况下，富人主要指其收入相当于全国净收入2～3倍的那些人。

3.在过去的几年里，研究者开始研究财富和慈善之间的联系。在德国，本研究主要由托马斯·德鲁银（Thomas Druyen）和沃夫冈·劳特巴赫（Wolfgang Lauterbach）发起或开展，研究富人参与慈善事业的原因、目标和参与程度，如捐款、建立慈善基金会等。[17]

托马斯·德鲁银将“财富学术研究”分为以下几个方面：[18]

A.财富（社会结构研究）

·分布

·起源

·使用

B.财富（文化研究）

·家族与企业网络

·社会参与度

·态度和生活方式

C.财富心理/伦理财富

·心理类型

·人格特质

·同理心与道德

上述1～3条与A～C条中所述的大部分问题与本书主题并无多大关联。本书并不致力于讨论与财富分配平等有关的问题，也不从上述几方面对“丰厚收入”进行研究。同样，关于富人的社会参与度或“财富与慈善”这个主题，以及富人的生活方式和环境等问题，都未在本研究中进行明确讨论。因而，在此不必概述这些领域的研究现状。

本研究的重点是“财富的起源”这个主题，梅兰妮·伯温-斯科梅兰布洛在研究中也讨论了这个主题。作为德国财富研究的一部分，她的博士论文在本研究领域内具有最强的实证基础，她的研究方法和结果将在下文进行更详细的描述——辅之以过去几年相关文集中发表的研究成果，这些文集也研究这一问题。

梅兰妮研究的核心点是财富产生的来源及其背后的因素。财富的来源在很大程度上被认定为有偿工作或继承，而其背后的因素主要是个人特征，特别是人格特质。[19]作为财富起源的决定性因素，本研究的一个中心前提，也是被本书所采纳的，就是个人角色的重要性，即个人的人格特质和决策：“参与者和他们的个性特点是财富来源的一个非常关键的因素；财富作为个人财富建设过程的结果，受到了与之相关的人的积极影响。因此，私人家庭财富的形成是一个复杂但自由的过程，这种过程只作为家庭成员行动和决定的结果而发生。”[20]

梅兰妮把她的方法与社会学流动性的研究区分开来。她的研究“重点是个人生活的发展，而不是代内比较”。因此，她的研究涉及的是代内而非跨代的流动过程。可以这样说，她相信：“最重要的是，财富的流动性和人的个性有关。[21]由于个人能够参与到识别和开发机会的过程中，创造财富应该被理解为一个相对开放的流动性过程。”[22]

梅兰妮坚持认为，财富来源于工作报酬、房产、遗产继承或赠与，然而，这一观点是需要改变或者补充的。[23]当然，她也承认，“财富的第三种来源是现有财富，并假设它会自动增长。”在她看来，这仍应该被当作“一种次要来源，而非首要来源”。因此，以资本赚来的收入被当作财富起源的次要因素，而非财富本源。[24]

这个观点很难令人信服。最终，这与财富的本源是工作薪酬还是投资都没有关系。但即使在梅兰妮所采访的人中，他们的财富平均数约为140万欧元，[25]多达48%的人表示房地产是他们财富的“重要”来源，1/10的人表示房地产是他们个人财富积累的“最重要的方面”。而共有20%的人称股票市场收益是财富积累的重要因素；尽管在这种情况下，只有2.4%的人表示这是积累财富的最重要因素。[26]

因此，梅兰妮最初的假设是需要修订的，尤其是她自己的研究结果，这些结果反映了财富是由个人创造与积累的事实。她的研究结果如下：

1.财富来自工作薪酬（包含所有形式的工作，如受雇于他人和自主创业。这与继承遗产和接受财产赠与截然不同。）

2.来自投资。

3.继承遗产/接受财产赠与。

梅兰妮研究的基础是波兰大学沃尔夫冈·劳特巴赫（Wolfgang Lauterbach）发起的上述“德国的财富”研究项目。研究涉及472名受访者，其财富平均值为230万欧元，财富中位数为140万欧元。[27]这是一项开创性的研究项目。“它首次收集的数据来源于一个基础数据库，但由于样本数量大且调查内容多，该研究进展远远超出个人研究的范畴，采用标准化的研究工具，重点调查富人和家庭财务资产的组成和规模。”[28]

换言之，这项研究的重点不是“超级富豪”，而是“下一代的百万富翁”。梅兰妮描述了一种三层结构的“财富金字塔”。在最底层，决定性因素是每年的净收入，下限阈值一般是54320欧元，它是德国平均可支配家庭总收入的两倍。金字塔的上层是以金融资产定义的。在这里，作者区分了“脆弱的财富”（总资产至少为120万欧元）和“稳定的财富”（总资产至少为240万欧元）。[29]

梅兰妮将财富定义为“家庭资产产生的收入至少达到使全家过上舒适生活的家庭收入标准”[30]。当然，这主要取决于与利率和投资回报有关的假设。据梅兰妮估计，每年的投资回报率为4.5%。根据她的定义和54320欧元净收入的目标，资产要求达到至少120万欧元。然而，每年达到4.5%的投资率回报似乎有点不现实。毕竟，这取决于一个人大部分收入的来源，是来自需缴纳德国代扣所得税的投资回报，还是根据个人所得税率来评估的房产租赁收入。为了实现4.5%的税后回报率，这些投资的长期税前收益应平均在6%～8.5%。[31]定义财富的最低门槛必须远远高于梅兰妮规定的水平。

然而，这些资格并不是故意要贬低“德国的财富”项目所做出的重要贡献。由于它对财富的起源进行了系统的实证调查，因此他们的工作是突破性的。这为包括本书在内的进一步工作打下了基础。“德国的财富”项目的研究成果主要包括如下内容。

1.从有偿工作中积累大量财富的最重要的先决条件是自主创业，即从事自由职业者的活动，特别是以创业为基础的活动。最重要的是，企业家精神是巨大财富和资产的保证。“据观察，随着企业家精神的发展，他们的平均财富也大幅增加。以这种方式致富的家庭，他们的财富平均比其他的家庭高出250万欧元。”[32]创业在财富积累中起决定性作用的家庭，资产是财富最高水平的两倍，而不是中等水平。[33]

2.研究表明，靠雇佣工作致富的人寥寥无几。[34]继承当然有助于财富的产生，尽管它的作用仍然属于有偿工作的角色。有偿工作对大部分富裕家庭的意义重大，其作用远大于继承遗产。

3.“随着财富规模的增加，人格特质变得重要，而其他个人因素则变得越来越不重要。”[35]该研究提出两种观点来支撑这一假说，即财富的增加和个人的人格特质是密切相关的。“一方面，适宜的个人形象会增加一个人走上通往更高财富水平的道路的可能性。另一方面，一旦克服了大多数重大障碍，人格的相关度就更高——而随着财富水平的提高，这种情况越来越多。”[36]

4.梅兰妮指出，与中产阶级相比，富人在性格特征方面表现出更大的开放性。另一个特点是他们的宜人性较低。[37]她还发现，中产阶级人士的性格特征和因就业而变得富有的人的个性特征有很强的相似性。只有自主创业人士拥有特殊地位。这里介绍的详细的人格特征特别适用于这一群体，他们与社会的中间阶层以及其他富人的区别很大。[38]

综上所述，企业家精神和一种非常特殊的人格结构，与其他群体的不同，暂且不考虑财富的转移。企业家精神和一种非常特殊的人格结构是财富起源的决定性因素。梅兰妮在她的结论中指出了需要进一步研究的方向。她表示：“从实质上来说，首先需要关注性格特征和自主创业的关系，因为两者都直接支持创造稳定的财富。”[39]

从梅兰妮的研究中可以得出这样一个假设是：研究对象越富有，企业家精神和人格特质的重要性就越大。这一推论的含义是，对创业主题的研究与本书有关，特别是它在一定程度上确立了人格特质与创业成功之间的相关性。这一点在这里更有意义，因为本书并不关注财富的起源，而关注超级富豪财富的起源。此外，与梅兰妮所采取的方法不同，那些主要由继承而积累财富的人并不在本书所要探讨的范围之内。

沃尔夫冈·劳特巴赫（Wolfgang Lauterbach）的分析证实，企业家精神的影响随着财富水平的提高而增加。劳特巴赫比较了企业家在中产阶级（财富中位数为16万欧元）、富裕人群（财富中位数为75万欧元）、超级富豪（财富中位数为340万欧元）、100位最富有的德国人（财富中位数为15亿欧元）和100位全世界最富有的人（财富中位数为105亿欧元）中的比例。在富裕人群中，有37.8%的人被归类为企业家，64.6%的人属于超级富豪，在100名最富有的德国人中，98%的都是企业家，而世界上最富有的100个人中，有95.2%的人是企业家。[40]劳特巴赫认为：“经验主义证据表明，自主创业是财富积累的必要先决条件。依赖于雇佣关系，很难实现财富累积。[41]”劳特巴赫进一步指出：“成为企业家对累积巨额财富来说十分重要。”[42]

劳特巴赫和特温恩（Alexander Tarvenkorn）可证实人格特质在这方面起决定性作用。他们认为：“随着现代社会的个性化进程不断瓦解阶级结构，与结构性因素相比，‘开放性’或‘冒险倾向’等个人素质越发重要，比如在投资领域。个人行为的性质（无论是规避风险还是寻求风险）都是由他或她的个性决定的。”[43]

在美国，大量研究的主题都是企业家精神，这在第3章中将会提到，但严格来讲，对财富的学术研究并没有想象中那么成熟。很多年来，这个领域都被一些社会科学家写的规范性论文所主导，从本质上看这些论文很多是存在争议的，并没有什么启发作用。1968年，菲迪南德·伦德伯格（Ferdinand Lundberg）出版的《富豪和超级富豪》（The Rich and the Super Rich）备受关注。时任纽约大学社会哲学和经济学教授伦德伯格说：“谈到美国财富创造者一般是什么类型的人，不管是现在还是过去，人们几乎可以不假思索地说他们是外向性格的人，通常没有受过什么教育，也没什么文化。在过去的大多数时间，这些财富创造者的世界观和在社会中的角色都很单纯。在这样的情况下，他们和别人的关系就疏远了。”[44]《财富》榜单里的大多数“资本家”可能简单地被形容为“高雅文化的逃离者”。[45]

《财富与民主：美国富人的政治史》（Wealth and Bemocracy：A Polotical History of the American Rich）这本书就没引起太多的争议。它是从类似的角度来看待这个问题的。这本书抨击了“市场神学”[46]以及越来越多的不平等性和富人在政治领域日益增长的影响力。相比较而言，克里斯蒂娅·弗里兰（Chrystia Freeland）所著的《富豪阶层：全球超级富豪新贵的崛起和其他所有人的衰落》（Plutocrat：The Rise of the New Global Super-Rich and the Fall of Everyone Else）所包含的信息更多。弗里兰在她的书里描述了一个新的全球精英群体的出现，这一群体和之前的其他富豪都不一样，因为他们大都是“工作致富”[47]，而且大部分人都是白手起家的亿万富翁。虽然弗里兰公然对超级富豪进行政治批评，但她表示：“他们的大部分财富通常来源于努力、智慧和大量的运气。……白手起家是当今全球富豪自我形象的核心。”[48]

美国几乎没有进行过与财富起源相关的实证研究。1985～1987年，美国社会学家保罗·G.舍维什（Paul G.Schervish）、普拉登·E.科特苏克斯（Platon E.Coutsoukis）和伊桑·路易斯（Ethan Lewis）采访了130名美国的百万富翁，并将这些采访收录在《财富福音书》（Gospels of Wealth）之中。他们认为，为了研究人员能够探索富人的形象，应该首先允许富人发声，而不是立即批评他们。“阴谋论是一种‘结构性’批判主义，它来源于一种友善的，但又很肤浅的尝试，是为了找到藏在富人自私面具下的‘真正’动机和目的。”[49]这本合集包含百万富翁自己讲述的生平，没有任何学者的干预，也没有人试图提出假设，或得出关于财富起源的结论。

学者托马斯·J.斯坦利（Thomas J.Stanley）的作品在美国流传甚广。他的作品《百万富翁的思想》（The Millionaire Mind）出版于2000年，他在书中详细介绍了自己的研究成果。1998年，他采访了733位百万富翁。受访者的平均净资产为920万美元，他们的财富中值是430万美元。据报道，平均家庭收入是74.9万美元，财富中值是43.6万美元。在受访者中，只有8%的人的超过50%的资产来源于继承遗产，还有61%的人从未继承过任何财富或受到过任何财产赠与。[50]在这次采访中，他总共提出了277个问题。[51]

在上班族中，自主创业成为主导职业类别。在被调查的人当中，32%的人是企业家，16%的人是高层管理者，10%的人是律师，9%的人是内科医生。剩下的人基本是推销员、建筑师、教授、公司的中层管理者，以及家庭主妇。[52]那些有着最高财富值的人都是企业家。这项研究的重要发现包括：

1.选对职业很关键。[53]托马斯·斯坦利说：“研究了20多年富人，我总结出这样一个道理，如果你有一项重大决策做对了，你就会变得富裕。如果你选择了理想的职业，就能赢，并且很风光地赢。真正杰出的百万富翁大都选择了竞争很小但获利超高的职业。”[54]智商和教育对他们取得财富成功只起次要作用。很多受过良好教育的人，尤其是那些有额外资格证书的人，会错误地选择进入一些大型企业或者开展一些大型的合法业务，在这些企业和业务中，他们不得不与另外一些能力很强的人竞争。斯坦利强调：“但是他们忘了一件事情：择业。你在哪里就业要比你在哪里可以赢得竞争重要得多。即使是我曾教过的很多管理专业最优秀的学生，也经常在竞争中失败。为什么不选择你更能成为赢家的职业和目标呢？”[55]

2.天资和学历并不是取得财富成功的决胜性因素。这些百万富翁在美国高考中的平均成绩是1190分。正如你所想的，拿到最高分的人是律师和内科医生，然后是企业家，他们比那些自由职业者要富有很多。[56]1190分的美国高考成绩可能远高于平均成绩，但是也达不到美国一流大学的入学要求。在此次调查中，百万富翁还被问及他们成功的主要因素是什么。只有20%的人说他们的成功得益于高智商，或者说主要是高智商。在调查对象提及的30个成功因素中，高智商排在第21位。只有15%的人说，上一个好大学比在大学里取得好成绩更重要，这个因素排在第23位。排序的最后一个，也就是排在第30位的是，“在班级里排第一名”，只有11%的参与者将此视为他们成功的重要因素。[57]显然，在所有企业家中，认为“社会经验”比“智商超群”更重要的占大多数：16%的人将“高智商”看作他们成功的重要因素，12%的人认为上一流大学很重要，只有5%的人认为“在班里排名第一”很重要。相比之下：34%的律师（他们是企业家的2倍多）认为高智商或者智力超群是一个关键因素，18%的人强调了他们从名校获取的学位，26%的律师（律师人数是企业家的5倍）认为“在班里取得第一名很重要”。与之形成对比的是，45%的企业家认为销售技能很重要，只有16%的律师也持有此观点。[58]斯坦利总结道：“想要和你们学校的神童在一个行业工作并不是一个好主意。”[59]和其他的高智商群体（例如法律和医学方面的人）竞争将更为激烈，这也降低了其财富成功的可能性。

3.“智慧创新”是经济成功的主要因素。以下是企业家与律师的百分比较，这些企业家与律师认为以下因素在其财富成功中起决定性作用的比例为（括号内的数值是律师所占的比例）：“看到其他人看不到的机会”：42（19）；“找到一个有利可图的职业”：35（14）。[60]

4.能冒多大的金融风险，与获得经济上的成功高度关联。净财富值越高，调查对象越认同这一评估结果。在净资产低于100万美元的受访者中（除了733个百万富翁，还有268个人所持资产低于这个标准），只有18%的人同意这一观点；那些资产在200万～500万美元之间的人中，28%的人的回答是肯定的，另外，资产在1000万美元以上的人中，有41%的人同意该观点。斯坦利很认真地指出，这并不意味着那些更富有的参与者就会鲁莽地去搞风险投资。例如，有趣的是，在资产不到100万美元的人群中，近一半人（47%）在过去12个月的某个时间段购买了一张彩票，资产在十几万美元的人只有20%的人也这么做了。[61]

5.斯坦利在其著作中明确区分了那些赚取大量工资但同时花费很多（Under Accumulator of Wealth，UAW：财富不足）的人，以及那些存了大量资金，从而积累真正财富的人（Prodigious Accumulator of Weath，PAW：财富丰富的累积者）。他指出，根据他们的储蓄方式，收入几乎相同的人（年收入分别为73万美元或71.5万美元），PAW的净值达750万美元，而UAW的净值只有40万美元。[62]

除了学术研究领域之外，作者还回顾了数十年的大众财富创作文献。[63]关于富人的书确实非常多，实际上这些书可以分为两类：

1.许多指南类和科普类图书的书名有助于使人变富有，主要涉及股票类投资或股票市场策略等。

2.有的书往往侧重于变富有需要具备的心智能力，或变富有的策略。

第1点中提到的书对本书的问题和假设没有帮助。学术财富研究的结果表明，德国只有2.4%的百万富翁认为股票市场利润是其财富的主要来源。[64]在美国，股票市场的文化比德国更为普遍，但即使是在1998年股市欣欣向荣的时期，只有12%的受访者表示股市投资是其财富成功的原因。在美国，受访者受邀在其成功的30个最重要因素中按照重要性排序，股票排名第27位。[65]

对20世纪90年代末福布斯美国富豪榜单进行的评估得出结论，并没有人通过证券或被动股票投资投机而得以位列亿万富豪榜。[66]尽管有7个美国人将其财富归功于“投资”，但这些投资并不涉及被动股票投资。相反，他们都是像卡尔·瑟雷安·伊坎（Carl Celian Icahn）这样的人物，他专门从事恶意收购，购买和转售整个公司等。“即便是沃伦·巴菲特这位公认的世界上最伟大的投资者，成为亿万富豪也是因为他的企业行动主义，而不是他的被动投资。虽然‘奥马哈圣人’不对伯克希尔·哈撒韦公司进行直接管理，但他制定了全面战略，并密切监督每个部门经理。”[67]最富有的德国人中有企业家和继承者，但没有人是主要通过投资股票积累自己的财富的。[68]

上文第2点提及的财富创造指南，主要侧重于创造财富所需的精神先决条件。在有关财富的大量书中，有一本因其影响力而被选中用于广泛分析。那就是拿破仑·希尔（Napoleon Hill）的《思考致富》（Think and Grow Rich），该书自1937年出版以来，全球销量超过6000万册，是一部关于财富创造的经典著作。拿破仑·希尔1883年生于弗吉尼亚。[69]在做记者之前，他在乔治城大学学习法律。时任田纳西州州长及杂志《鲍勃·泰勒的杂志》（Bob Taylor’s Magazine）的所有者鲍勃·L.泰勒（Bob L.Taylor）看过希尔在报纸上发表的文章，并委托他撰写一系列美国名人简介。钢铁大亨安德鲁·卡内基（Andrew Carnegie）是希尔的第一个写作对象。卡内基鼓励希尔采访美国最成功的500个人，并基于采访内容探索成功的方法。希尔在此次的采访中认识了亨利·福特、乔治·伊士曼、托马斯·阿尔瓦·爱迪生、弗兰克·温菲尔德·伍尔沃斯、J.P.摩根和哈维·费尔斯通等人。虽然他的作品并非学术著作，但是希尔的一些想法引发了本次访谈的一系列问题，我们用这些问题来确定超级富豪是否应用了希尔所描述和推荐的那种心理技巧。

希尔最重要的假设是：“当你开始思考，并且想变得富有的时候，你会观察到，富人都很有思想，且有明确的目标。他们的工作也不怎么辛苦。”[70]依据希尔的观点，只有那些特别渴望富有的人才会变得富有。这个观点和很多富人所说的话是矛盾的，富人们声称，“财富不是他们成功的原始驱动力，而是一种副产品，通常至少有一部分财富是意外得来或是一种必然的结果。”希尔强调：“但是一心想变得富有，接着制订计划，然后通过一些具体的方法和手段来获得成功，坚持不懈地实施计划，不向失败低头，最终会成功。”[71]

希尔还说，对于“在限定的时间内获取一定的财富”这个承诺，只有将其写下来，才能最终成功获得财富。希尔在书中提出了致富的几个步骤：[72]

1.需要精准地确定财务目标。

2.需要明确打算付出什么作为回报，以及具体的时间和他们希望通过什么方式实现目标。

3.必须制订计划，并立即开始实施。

4.需要把每件事都记录下来，并且每天早上和晚上都要大声朗读写下的目标。“在读的时候，要如同已经经历，体会你已经赚到这笔钱时的感觉。”

根据希尔的说法，将愿望变成现实，比如财富是建立在不断自我暗示的基础上的，以这种方式调动并运用潜意识的力量。他强调，书中推荐的所有其他技巧仅是获取潜意识力量的工具。希尔鼓励读者按照上述步骤，每天思考两次自己的财务目标，并带着激情去实现这些目标。“你的潜意识只会认同那些与情绪或感觉融合得很好的想法。”[73]“信念的自然发展只有一种已知方式：不断地肯定潜意识发出的指令。”这也是在潜意识中锚定目标的唯一途径。[74]

希尔认为仅设定一个目标是不够的，且这个目标需要在潜意识中被锚定下来。他声称通过潜意识可以比意识获取更多的信息。如果你成功锚定了一个目标，那么就会找到实现该目标的途径。希尔描述了这种方法：“人类思想不断吸引着那些与支配人类思想的振动频率一致的振动。一个人的大脑会出现各种想法、主意、计划或目标，并由此产生许多联想，这些联想让此前的想法更加成熟、完善直至这些想法成为这个人头脑中压倒一切的思想动力。”[75]希尔在书的另一段中提到，潜意识“会接收和记录感性知觉或想法，不管其性质如何。对于那些你希望变为实物或货币等价物的计划、想法或目的，可以主动将其植入你的潜意识。”[76]

希尔认为，能够清楚地看到财务目标达成的场景，是最有效的。他表示通过这种方式可以欺骗潜意识。“为使这种‘欺骗’更逼真，在唤起潜意识的时候，你要表现得好像已经拥有了所需要的物质。”[77]希尔要求读者想象他们最想拥有的财富，并且想象他们已经实现了这一目标。这会使得内在和外在现实之间产生一种矛盾，而潜意识迟早会消除这一矛盾。[78]

希尔的另一个假设指出，每一次失败都可以转化为巨大的成功，每一种劣势都可以转化为至少同等程度的优势。他说：“每一次失败都孕育着同等程度的成功的种子。”[79]希尔表示，美国最成功的500个人曾说过，他们最大的成功往往是在失败之后很快降临的。[80]当然，成功不会（未必会）自动到来。希尔建议可以学习“从转换失败开始做起，将其作为获得机遇的垫脚石”。[81]最有意义的是，“每一次失败都会带来同等程度优势的种子”。[82]希尔的书开创了关于财富创造的文学流派，并确立了创造和积累财富的核心心理因素。

在学术财富的研究尚处于形成阶段，且高净值个人财富的创造问题逐渐成为流行励志图书而非实证类学术型考试的主题时，精英研究有一个由来已久的传统，即其关注重点之一便是经济精英。
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第2章 定义财富精英

人们无论何时在学术文献中使用“精英”一词，都会指出它没有统一的定义。1986年，沃尔夫冈·费尔伯（Wolfgang Felber）发现“西德的精英研究员少有共识”。恩德鲁委特（Endruweit）确切地指出，“所有作者赋予精英被选中的唯一特性。所谓精英，指在某个特定的选择过程中，证明自己在某些方面优于其他人的人。除被选中这一特性之外，没有作者给精英标注其他特性”。[1]

2004年，芭芭拉·瓦斯那（Barbara Wasner）得出了类似的结论：“目前，关于精英的定义，在各种各样的与其相关的理论中，几乎没有什么共识。所有人都认为精英是由选拔（以任何形式）而出的个人组成的。他们被视为少数派（通常是积极的）。然而，除了这些基本考虑因素之外，理论家之间几乎没有达成共识。”[2]

2003年，贝亚特·柯瑞斯（Beate Krais）确定了“精英”的两个构成要素：基于特定个人成就的选择过程以及社会是否把这种成就认可为成功。“‘精英’这一概念的关键要素是个人成就，而不是出生时就被赋予的头衔或特权。因此，精英是由那些根据各自甄选过程的标准表现最佳的个人组成的。”此外，精英的第二项标准是：“公众对一种成就和成功的认可。”因此，社会既要认可这项成就的意义，成功也要受到公开称赞，这两点至关重要。[3]

2004年，维多利亚·凯娜（Viktoria Kaina）发现，“关于谁属于一个特定社会的精英阶层以及为什么某个人会被称作精英都尚无共识”。对精英最普遍的理解是“经过选拔和竞争而被归为一类的少数个人，选拔和竞争的过程保证和证明了他们在社会中的崇高地位”。[4]

2006年，阿明·纳赛希（Armin Nassehi）表示，围绕精英研究的社会科学论述大多卡在试图去定义“该主体的本质特征”。这个领域的学者不能依赖任何共识，甚至无法明确精英的构成和研究他们的最佳方法。“关于精英的讨论似乎主要或至少在很大程度上涉及概念术语的第一个定义，确切地说，这个术语可能意味着什么。对于精英是否真的存在，人们基本能达成共识，但对于是否真的需要精英，人们很难达成共识，而对如何辨识精英，几乎没有任何共识。”[5]

两年后，克里斯汀·克斯特尔（Christine Kestel）表示，对“精英”一词的定义是：“存在问题的，因为它是一个非常含糊的词语。”[6]她描述了一种“各种定义都在试图向事实靠近的混乱现象”，[7]并断言：“对‘精英’一词的核心概念至少可以总结出一个共同点，这一共同点也意味着精英是经由选拔而出的社会主体，是对社会发展产生一定影响的少数派。”然而，她承认这是“以极其模糊的术语定义的最低共同特性”。[8]

正如上文所述，不止一位学者发现，对于“精英”的定义无法达成任何共识。美国和德国的研究结果同样如此。2012年，美国社会学家西莫斯·拉曼·可汗（Shamus Rahman Khan）称，定义“精英”并不容易，“这一领域的学者很少定义术语，因此在某种定义上也就少有共识（甚至少有相关讨论）”。可汗对精英的大致定义是“（精英是）对资源有着极不合理掌控权或使用权的人”。[9]

2006年，德国柏林洪堡大学政治学教授赫尔弗里德·明克勒（Herfried Münkler）、格瑞特·伯杰格（Grit Straßenberger）和马蒂亚斯·博兰登（Matthias Bohlender）发现给“精英”一词下定义的问题始于该词的双重意义：“它既属于社会分析范畴，又属于政治论战范畴。它的用法容易模棱两可，因为无法确定到底是想对其进行规范化定义还是进行主观性描述。”[10]本书中，该术语是作为社会分析领域的描述性术语而非规范术语使用。

费尔伯对“精英”一词进行了进一步鉴别，即对精英的定义是基于主观特点还是客观特点进行研究。“主观标准注重主观意识，因此，精英是被人们视为精英的那些人。反之，客观标准与独立于相关方主观意识的特性相关。那些个体之所以属于精英，是因为他们具备这些特性，而不论相关方是否能意识到这一事实。”[11]在本书中，“财富精英”一词是以客观形式存在的，即不管那些属于精英的个体是否将自己称为精英，这都无关紧要。因此，一个人是否认为自己是精英中的一员并不是决定他们是否属于精英的决定性因素。

功能主义方法在当代研究中占据主导地位。这种方法不需要一个单一、统一的精英概念，而是要确定多个有竞争力的职能型精英。“在现代社会，已不再只有一座金字塔，而是有许多座金字塔，每座金字塔顶端都有自己的精英。”[12]这些社会领域涉及政治、经济、科学、宗教与文化精英。1995年出版的《波茨坦精英研究》（Potsdam Elite Study）一书中对政治、公共行政、商业和经济、贸易协会、工会、大众传媒、科学、军事和文化等主要领域的职能精英进行了区分。[13]

2.1 谁是经济精英？

早在1962年，拉尔夫·达伦多夫（Ralf Dahrendorf）就指出“精英”和“统治群体”二者存在歧义。在现实中，他注意到，每个社会的上层阶层都“至少包含三个集合体或准群体”[14]：上层阶层群体、经济上层阶级、统治阶级或权力精英。

“判断一个社会群体是否属于经济上层阶级的决定性标准不是经济实力，而是与社会中某一等级或地位相关的资产或收入。可以说，这涉及最高税率级别，但由于存在各种合法的、准合法的避税以及非法逃税，因此这个定义也就不准确了。”[15]撇开根本不存在所谓的“合理避税”一事不说（逃税是违法的；也许达伦多夫意指合法避税方案，如今在德国这在很大程度上是无关紧要的），他把这个术语用作职能精英在经济领域的一个可行的定义来使用，但是涉及面太过宽泛。

然而，达伦多夫的断言是正确的，即有关权力的行使不一定要作为定义经济精英的一项衡量标准。事实上，他说，那些属于经济精英阶层的人可能在某个位置上行使权力（不论是在国家层面还是市级层面），因此他们可归为精英阶层。然而，根据这种判断方法，权力的行使并不是成为精英阶层成员的特征之一。

这种判断方法不同于其他方法（见下文），因为其他方法将权力的行使视为人们成为精英成员的必要先决条件。达伦多夫对这个术语的定义非常宽泛，它包括社会中一个不重要的群体（现在所说的在德国缴纳所得税税率为45%的人），而其他学者在界定经济精英时条件过于严格和狭隘，他们认为发挥政治影响力的潜力是成为精英的决定性特征。

1995年出版的《波茨坦精英研究》就“其在与整体社会有关的关键决策进程中，所产生的决定性影响的程度”这一方面，对精英做出了定义。[16]但“整体社会”这一含义仍不明确。在国家层面对政治决策有所影响，是不是成为精英成员的必要先决条件？或者，比如说，有能力影响大城市市级层面的关键决策就足以成为精英了？

《波茨坦精英研究》将公司规模（以营业额衡量）作为选择经济中最高职位持有者的最重要标准。[17]该研究主要集中在大公司和银行的管理委员会以及某种程度上的监理会中。[18]因此，“经济精英”这个词在很大程度上仅指受薪高管。而作为“经济精英”的核心企业家以及投资者，大多被排除在外，因为大公司的管理层通常由受薪高管而非企业家组成。

运用达伦多夫的“财富与收入”标准，受薪高管（大公司的管理委员会成员）仅占据经济上层阶级的一小部分，这还不包括超级富豪。而学术派财富研究者通过研究发现，大多数的超级富豪是企业家而非受薪高管。如上所示，财富水平越高，这一点就越明显。

当从收入而非财富层面去考虑时，大公司的管理层成员（在传统精英研究中占很大比例的受访者）实际上代表了最高收入阶层中特殊的少数群体。2011年，在德国有16341个人申报的应纳税所得额超过了100万欧元。[19]只有顶尖公司的高管才能达到这样的收入，比如被纳入德国DAX指数的公司的董事会成员。DAX指数是指以德国股票市场上市的30家最大公司为样本的指数，这些公司2015年平均收入为586万欧元。[20]大多数被纳入MDAX（MDAX指数将仅次于刚才所说的30家公司之后的50个最大公司作为样本，是德国第二大股票指数）的公司的董事会成员也是收入百万的富翁。[21]然而，只有80家公司被列入DAX指数和MDAX指数中，收入过百万的人的总数仅在三位数范围内。

“波茨坦精英研究”项目是一项综合调查项目，其受访者包括539名大公司的管理委员会成员和338名大型金融机构中拥有最高职权的人，[22]其中许多都是顶级公司执行董事会的成员，他们大多是收入过百万的富翁。这次研究并没有把收入和财富作为选择标准，而这877人的共同特点是，他们都在大型商业企业中担任领导职务。尽管这些人从收入来看都可以称为百万富翁——但事实并非如此——他们在德国收入百万的富翁中仍属于只占约5%的少数派。虽然没有关于百万富翁的职业的统计数字，但种种迹象表明，大多数百万富翁都是企业家而非在大型商业企业中占据领导职位的受薪高管。许多中小企业的企业家收入（尤其是红利）远远超过那些大公司执行董事会成员的薪酬总额（工资加奖金）。上层阶级的最高层，根据达伦多夫在“财富/收入”中的标准定义，在研究范围仅限于大公司执行董事会成员的时候，同样被排除在外。

因此，从两个子类来考虑经济精英是合理的，其中第二个子类就是本书所要谈论的。

1.大公司的最高职权人，由于其职位及公司规模，很可能对国家层面的政治决策产生影响。该群体主要由受薪高管组成。从传统意义上讲，他们是大多数经济精英研究的焦点，比如皮埃尔·布尔迪厄（Pierre Bourdieu）、海因茨·哈特曼（Heinz Hartman）进行的研究以及“波茨坦精英研究”。

2.财富精英是在财富金字塔顶端的那些精英，但其不一定能在国家层面上对政治产生影响。在大多数情况下，该群体由企业家和投资者组成。

学术类财富研究的焦点集中在“财富精英”这个群体。在这方面，“精英”一词是否适用于这一背景呢？如果把能否在关键性的社会决策上产生决定性影响作为基本衡量标准，就如同《波茨坦精英研究》的作者所说的那样，那么显然这个标准并不适用。而本书则是遵照达伦多夫所采用的方法，在其对经济精英下定义时并没有把“权力”作为一项衡量标准，而是把“财富与收入”作为经济精英的关键特征。

如上文所引用的“精英”一词的其他定义，这里所定义的财富精英无疑就是精英。超级富豪通过经济选择的过程，达到他们所处的地位。构成这个群体的个人之所以可以代表一个精英阶层，是因为“在一个特定的选择过程中，与社会体系中的其他成员相比，他们在某些特征上的表现优于其他人”。[23]这种特征指的是财富，而选择过程就是市场。至少大多数“白手起家”的超级富豪，都在这本书所涉及的主体之内。至少在某种程度上，对于继承财产的人来说也是如此。维持（特别是增加）所继承的财富本身就是一项重大的经济成就。西莫斯·可汗·拉曼所指的“对资源有极不合理掌控权或使用权的人”[24]同样可以被称为财富精英。在这种情况下，资源就是财富。

与一个人在一家大公司中晋升到领导地位的选拔过程相比，选择财富精英的过程是截然不同的。尽管大公司的领导职位通常被认为是公司内部工作所能达到的顶峰，但是财富精英的经济选择过程遵循的是截然不同的规则。重要的是实际的经济成就，包括创办和成功地创建一家（比较典型的是中小型）企业，或者投资活动的盈利情况，比如说在房地产市场中的投资。

那么，对财富精英的定义到底有多宽泛？在本书中，“财富精英”这个词是用来指那些至少拥有1000万欧元净资产的人。[25]诚然，高净值人群及那些拥有1000万欧元净资产的人，都具备非同一般的金融资源、生活方式和政治影响力。然而，该群体的成员有一个共同点，就是他们不必为了谋生而工作，尽管该群体的绝大多数成员都选择这样做。

以每年3%的净利率用1000万欧元进行投资，每月收入为25000欧元。就算要在40年内将这笔资金全部花掉，每年支出也要达到250000欧元。因此，这些人可能获得的资产与“隔壁的百万富翁”[26]有本质不同。那些不属于财富精英的人以每年3%的利率进行投资，每月仅获得2500欧元收入，这远远达不到财富精英对生活的期望值。

从客观的角度来说，财富精英的特征是高度的“财务自由”，这样的能力超出了“隔壁的百万富翁”。从主观层面上讲，许多财富精英也会根据这样的事实来定义自己，即他们通过自己拥有的财富来创造收入，这让他们不仅不必出于经济需求而从事有报酬的工作，还能借此享受优越的生活。

2.2 习性对于成为经济精英所起的作用

将“经济精英”一词所指代的范围局限于大公司高级管理人员有着深远影响，特别是在有关精英招募机制和社会流动性的调查当中。使一个人能够跻身经济精英行列的因素在很大程度上取决于这个术语的确切定义。如果这一术语所指的范围主要包括大公司的高级管理人员，那么精英的招聘机制将与上文提到的被财富精英采用的机制有很大差异。

当代法国最具影响力的思想家之一皮埃尔·布尔迪厄的一个重要工作是研究统治阶级所采用的复制机制。[27]除了正规的教育资格之外，布尔迪厄认为习性（habitus）扮演着非常重要的角色。他把习性定义为“一个具有被结构化和建构双重特征的社会化性情系统，它在实践中习得并一直以实用功能为目标”。[28]它包括一个人的着装风格、爱好、热衷的休闲活动、说话方式、所处的社会圈子、所从事的运动、所拥有的常识，以及表现出来的自信。

布尔迪厄认为，不同的习性可以划分社会中的不同阶层。他说：“每一个阶层的情况都是由……每一件将其和其他事物区分开来的事，特别是与其相背离的事情来确定的；社会认同是通过差异来定义和确立的。这意味着某个阶层的整个结构都不可避免地体现在习性倾向中，因为它在这种生活条件下将自己展现出来，这种生活条件在该结构中占据特殊地位。”[29]

根据布尔迪厄的说法，历史以两种形式客观存在或客观体现：制度上的物化和人类肌体的物化，即习性。[30]习性被置于相当重要的位置：每个人出生时都处于某个特定的阶层或群体中，然后从童年开始，从他们的父母那里和社会环境中习得特定的行为，形成行为模式和表达自己的方式，从而渐渐形成自己特有的偏好。这些行为和偏好共同创造出一种生活方式，使之与其特定的阶层或群体以及该群体的个体成员保持一致的步调，并将他们所处的阶层与其他社会阶层区分开来。“（实质上或象征性地）具有某一社会阶层的偏好、倾向和能力，是生活方式的生成准则，该阶层包含已被分类、具有分级功能的物体或实践，包含一整套与众不同的偏好，它们在有象征意义的子空间、家具、服装、语言或身体、禀性的特定逻辑中表达相同的意图。”[31]

布尔迪厄以及追随他的那些理论家认为，作为精英结构复制的关键，习性的功能是：那些将精英习性内化的人的社会化从一开始就比那些没有经历过同样社会化进程的人有决定性优势。“一个人过去的经历塑造并表现出他们的习性，并将作为一种习性继续对行动方向、态度和行为模式产生影响，最终带领这个人回到其所属社会阶层的社会空间。他们仍归属于自己的社会群体，并在他们的实践中不断复制他们的群体。”[32]

通过实证研究，布尔迪厄制作了一份调查问卷，他在问卷中向受访者提出问题，包括他们使用的家具，他们的爱好、着装，他们最喜欢的音乐家、歌手、作家、艺术家和电影，以及给客人提供的食物的味道等[33]。这些不同方面的偏好结为一体，共同构建出一种使该阶层区别于其他社会阶层和群体的生活方式。

迈克尔·哈特曼（Michael Hartmann）特别强调了在德国习性和精英招募之间的相关性。他发现德国的大公司以四个关键的个性特征来确定他们要招募的精英的习性：[34]深知着装和礼仪规定；基础广泛的通识教育；创业的态度，包括豁达的人生观；外表和举止表现出的高度自信。

在哈特曼看来，希望改善社会地位的那些人往往在他们的行为举止上缺乏必要的，或者最起码的自信，同时不想巧妙质疑官方准则和居支配地位的行为准则，或不想仅是在某种情况出现时打破这些准则。这里所说的自信包括建立规则和准则时的游戏态度，构成了“存在于归属者与那些想要归属其中的人之间的关键区别”。[35]

哈特曼指出，潜意识——惯习在甄选机制中起到关键作用，它解释了为什么经济精英的成员主要是从资产阶级和大资产阶级中而来。他发现任何一个受雇于大公司执行董事会或处于高级管理层的人都具备一种重要的品质，即与那些已占据这些职位的人拥有相似的习性。“由于大公司对高层的任命是由极少数人决定的，其招聘流程也没那么正式，应聘者能与所谓的‘决策者’保持一致，且同属一派就起了决定性作用。这些决定没有建立在太多的合理标准基础之上，这和人们通常所想象的不一样。”[36]

为了支撑他的论点，哈特曼查看了该群体中拥有最高教育资历的人——有博士学历的人的职业前景。他辩称，如果说一个人的社会背景在其晋升为精英的过程中所发挥的作用仅由个人的资质决定，那么他希望将其研究范围锁定在资质相同的人群，以中和这种因素产生的影响。经过他亲自证明，情况并非如此：“在工人阶层或中产阶层中能获得博士学位的……只有9.3%的人，即大约每11个人中有1个人可以达到高级管理层的顶层。在上层社会阶层中，这一比例上升到13.1%，这意味着每8个人中就有1个人获得成功，而那些来自大资产阶级的人有1/4的可能性达到德国最高经济阶层。”[37]

对于在1955年、1965年、1975年和1985年获得工程、法律或经济领域博士学位，且之后进入商业、政治和法律专业或学术领域工作的那些人，哈特曼调查了他们的社会背景、教育和职业道路。哈特曼之所以将他的研究锁定在这三个专业领域（即工程、法律和经济领域），如他已指出的，在德国90%的高管研读的都是这三个专业领域中的其中一个，即工程学、法学和经济学，而在政治和公共行政领域这些学科也占主导地位。在商界，拥有博士学位的高管中几乎有一半都是这三个专业的。[38]

哈特曼的研究发现，在德国经济中，社会背景与高管任命之间有很强的关联性。社会选择的作用不仅是在不同社会阶层和群体得到的教育机会不平等方面有所体现，而且体现方式也非常直接。“尽管每个参与研究的博士毕业生都获得了最高的、为大多数社会所选择和认可的学历，但他们在德国商界生涯可以得到的机遇，以及他们在德国经济精英界中的发展前景，由于他们社会背景的不同而得不到公平的分配。尽管他们为了获得博士学位已经历非常激烈的选择过程，然而他们仍需面对进一步的社会选择过程，这是完全独立于学术资质的，而且是为了跻身德国最大的公司谋求领导职位而需经历的过程。”[39]

继布尔迪厄之后，哈特曼认为，在社会环境中形成的习性是大不相同的。“在社会的最高阶层，人们如果能表现得‘更加自信’，是因为他们从小就熟悉那样的环境。而那些在长大后才从更广泛的社会阶层进入最高阶层的人，则缺乏这样的自信，他们在一定程度上表现出‘不稳定性’，恰恰因为他们缺乏经济精英领域的知识或者说对这个领域不熟悉。”[40]

就哈特曼所研究的群体而言，这些发现确实令人信服。然而，他的研究的根本弱点在于他对经济精英的片面定义。哈特曼对经济精英的“更广泛”定义包括所有在德国一家大公司任高管职位的人。他用“狭义语境”界定经济精英，认为他们是那些占据世界级企业最高管理职位的人。[41]哈特曼总结道，一个人所处的经济地位越高，他的社会地位就越重要。他关于社会选择至关重要的假设，尤其适用于大公司的高层管理层。[42]

然而，这意味着哈特曼的研究对象明确地局限于大公司中的受薪高管。自主创业的企业家往往比高管赚的多得多，但在这项研究中基本上被忽视了，除了那些在自己公司里还位居正式高管职位的大公司老板。然而，只有哈特曼研究的少数大公司是这种情况。

有许多的证据证明了企业家的社会流动性远远比德国大公司董事会成员的流动性大得多。哈特曼认为，社会选择在商界的影响力比在其他精英阶层的影响力更大。他对这种差异的解释如下：“大资产阶级的孩子”总能比法律界或政界的人优先在商界获得地位，因为他们“通常能坐到那些有希望获得最大权力和最高收入的位子”。[43]而在商界拥有领导职位的人，是否真的比在政界拥有同等地位的人有更大的权力，这仍是一个需要公开讨论的问题。然而，这是提供获得更多收入潜力的途径，已是一个不争的事实。然而，哈特曼没有考虑到，在许多情况下，企业家的收入远高于受薪高管，甚至包括那些最高级别的管理人员。正如上文所述的学术财富研究成果所一再证明的那样，那些渴望财富的人，几乎不愿意作为雇员来实现他们的目标。绝大多数富人和高收入者都是企业家，主要是中小企业的所有者。

哈特曼的研究结果对于大公司内部的精英招聘显然是合理的。进入最高管理阶层是精英几十年职业生涯中的最高成就，而这最终是由公司监理会的人来决定的。在这方面，强大的主观因素确实起着重要的作用，正如强调习性的重要性的哈特曼和其他学者所指出的那样。

然而，财富精英们的选择过程却大不相同，本书B第二部分中的访谈阐述了其不同之处。一个极端的例子是一个在学习阅读和写作以及努力完成基础中等教育过程中遇到巨大困难的受访者。虽然这些困难势必成为他在德国某家大公司董事会获取一席之地时的障碍，但是并不妨碍他积累下价值数亿欧元的财富。9.1节将对财富精英的社会形成机制做出详细说明。

正如这项研究所显示的，许多企业家和超级富豪都来自中产阶级。企业家们所展现出的许多人格特质对其在德国的大公司的职业生涯并不是特别有利。然而，例如，自愿服从被视为一个人能否跻身公司最高管理层的积极特质，而企业家往往不是墨守成规的人，在许多情况下，他们明确地追求自主创业的理念，因为他们清楚地认识到，他们的个性或正式的学历使他们不可能在某家大公司实现一段成功的职业生涯或晋升到执行管理层（有关于此的更多信息，参见本书10.1节）。已有很多证据可支撑该假设，如史蒂夫·乔布斯这样的人永远无法在某家大公司严苛的体制框架下成就一段成功的职业生涯，因为他的行为模式与执行董事会的相关任命要求是不一致的。[44]他只好自立门户，不仅个人获得了成功，而且让全世界都记住了他。

公司在任命执行董事会时所采用的甄选机制与公司创始人的甄选机制在本质上是完全不同的。个人能否成功跻身于财富精英行列，不是由某个委员会成员或导师的意志决定的，而是由市场决定的。例如，房地产投资者能否获得财富同样不受任何董事会决定的影响，这与他们是否做出了明智的投资决策的结果有关。这表明，习性和正式教育资质在一个人跻身财富精英队伍时所发挥的作用远不及他们一个人爬到大公司高级管理层那么大。

这清楚地表明，对“财富精英”这一术语的过于狭隘的定义仅指大公司中的最高职位占有者。局限于这些个人（大公司执行董事会成员）的研究，将企业家、成功的投资者和财富精英统统排除在外，致使得出的与经济精英所运用的复制机制相关的结论是偏向于某一个方向的（只反映了一个单一子群体的实际情况）。

下一章将介绍创业研究的发现，这一学科不同于传统的精英研究，它关注的并不是世界级大公司的高层管理人员，而是成功创业的具体要素。由于企业家是富人中最重要的一个群体，因此创业研究很值得关注。
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第3章 创业研究评述

3.1 桑巴特、熊彼特与柯兹纳的企业家角色

维尔纳·桑巴特（Werner Sombart）是从心理层面把企业家归为一类的第一批学者之一。在他的著作《资本主义的精髓：对现代商人的历史研究和心理研究》（1913）（The Quintessence of Capitalism：A Study of the History and Psychology of the Modern Business Man，1913）中，他对认为很重要的成为成功企业家的三种“心理特质”做出了区分。

1.“征服者”。企业家必须具备“制订计划”的能力，并有强烈的“执行计划的意愿”。桑巴特的定义使企业家有别于单纯的发明家，那些单纯的发明家只会满足于一个新发现。企业家还必须具备“完成计划的能力”和“勤勉的实践能力”，不轻易放弃自己的目标。他的性格特征还包括有决心和能力“消除任何阻碍他前进的障碍”，并且为取得巨大的成就，孤注一掷。[1]

2.“组织者”。企业家必须有能力把大量的人聚集在一起，将他们凝聚成一股快乐、成功和富有创造性的力量。[2]

3.“商人”。桑巴特所说的“商人”，其实更像是我们今天常说的“天才销售人员”。企业家必须“与他人进行商谈，并通过充分利用你的优势，找到对方的弱点，让他采纳你的建议。谈判只不过是一场智力比拼”。[3]这种能力总是被需要的，不管是为了吸引好员工、推销产品，还是证明你的谈判才能，正如钢铁大王安德鲁·卡耐基（Andrew Carnegie）向银行家J.P.摩根（J.P.Morgan）咨询一桩价值十亿美元的收购案时所做的一样。桑巴特认为，问题的核心是以合同中的优点来说服买方。[4]“激发兴趣，赢取信任，并激起对方的购买欲望……他是如何做到这一点的并不重要，只要他没为达到这个目的而诉诸任何武力方式就行。他必须使对方急于达成这项交易。交易者必须根据建议工作。”[5]

企业家必须具备一种行动能力，那就是对正确的和恰当的行动有一种天生的本能。某些人在这方面的能力是很明显的，而另一些人却不具备这种能力或者说这种能力非常弱。[6]天生的企业家有迅捷的理解力，确信他们对他人的判断，拥有层出不穷的创意、灵感和某种“生动的想象力”。[7]创业得是“本质所需的一些东西，并能达到一种为炉台添一把火的效果”。一位企业家最重要的特质包括“决心、连续性、毅力、永不满足、果断、韧性、勇气和胆量”。[8]桑巴特提到了一个常在企业家和艺术家之间做出的比较，这在他看来是一种误导。企业家总是“朝着目标努力，而对艺术家来说，目标是令其厌恶的。前者以他的理智为主导，后者以他的情感为主导。前者很强硬，后者则娇弱而温柔。企业家是实际且务实的，而艺术家是世界上最不现实和最不务实的人。企业家的目光超越了宏观世界的界限，而艺术家的目光却禁锢在世界内部”。[9]

不管桑巴特对企业家的看法如何，企业家最重要的内驱力是逐利，因为这是他行动的刚需。“在现代商人的骨子里，欲望总是不断膨胀，这使得他们要承担的事情越来越多。但为什么呢？主要是因为他们想获取更多的利润。追逐利润并不是他们灵魂中最重要的动机，是现实状况迫使他们追逐利润。所有成功的资本主义企业都必须努力经营以创造盈余。个人资本家如何利用这些盈余并不重要，他是否能单纯依靠收购黄金来满足自己，或者他的目标是获得权力，或者说他的满足感来自于其忙碌的生活状态，或者甚至只希望将这些盈余用于社会改革之中。在任何情况下，他都要盈利；他的企业一定要盈利。”[10]

在其著作《现代资本主义》（Der Moderne Kapitalismus）中，桑巴特强调了个体的重要性，指出其在资本主义体系中所发挥的作用远远超过其在早期经济体系中所发挥的作用。“最初，一个勇敢且具有企业家精神的人毅然决定抛弃传统的经济管理道路，走出一条新路子。这是一种个人的创造性行为。……资本主义的起源是一部人格史。”[11]

资本主义经济体系的内部结构说明：“掌握在少数人手中的决策和行动权力能比在其他经济体系中获得更多自由。因此，你可以说，资本主义经济是在少数人的创造性活动中逐渐发展完善的”。[12]认为人格在这个“机械化世界”中的重要性已弱化的假设是极其错误的。“事实恰恰相反：不可否认，个体的重要性是很突出的，并且在现今的经济生活中的作用比以往都大。”[13]这就是在美国的经济生活中，个性备受重视的原因。“到最后，公司、家庭和资本都不是经济的驱动力，个人才是经济的驱动力。”[14]

在某些方面，桑巴特的以下观点会让人想起熊彼特。“资本家与封建社会的商人的区别在于：资本家的行为是具有颠覆性和变革性的。”资本主义企业家打破旧的传统，突破旧式经济的阻碍，“他既是破坏者也是创造者”。他把全民从他们惯有的生存形态中拉出来。“即使历史并没有证实这一点：通过洞察人性的本质，我们能得出这样的结论——这些与众不同的思想家、创新者，乃至破坏者和创造者只是个人，只是少数群体。”[15]

桑巴特对企业家的心理倾向描述如下：“想要获得成功的愿望，即实现伟大的经济成就所要付出的努力，是一种情操，是所有美国人，上至信托业巨头下到卑微的临时工，都具备的特有情操。”[16]新型的企业家“摆脱了对家庭传统、商业、商务习俗的顾虑”。[17]桑巴特强烈反对马克斯·韦伯关于资本主义新教根源的理论，强调现代企业家的特点在于，“除极少数情况外，他们不受宗教义务和道德义务的束缚”。只有企业家变得世俗化，“才能赋予所有恶魔自由统治的激情”。[18]

桑巴特最大的成就是把研究重点放到企业家的人格上，并且反复强调其重要性。特别是，他认识到销售技巧在企业家成功中所起的重要作用——这一点在后来的几代学者中常常被忽视。

在他1911年的著作《经济发展理论》（The Theory of Economic Development）[19]中，约瑟夫·熊彼特（Joseph Schumpeter）广泛地论述了企业家心理。企业家们领悟到不让社会规范像其他事物一样去支配其行为的重要性。虽然没有使用特定的术语，但熊彼特把成功的企业家描述成不墨守成规的人。

熊彼特说：“一个社会群体成员的任何离经叛道的行为，都会遭到指责，这种指责可能导致‘社会排斥’。”[20]这就是为什么大多数人会选择服从，但总会有另外一些人，被周围人的令人震惊的反应所刺激，因而“采取了与社会规范背道而驰的行动”。[21]

那些想做些“新鲜和不寻常的”事情的人，不仅要面对外部的阻力，“还要克服自己根深蒂固的抵抗力”。[22]这类企业家被熊彼特称为“逆流而行”的人。[23]与享乐的、被动的人相比，这类企业家“与‘镣铐’进行斗争，但这样的斗争并不适合所有的人”。[24]“有些事情还从来没有人做过，这些反对他的声音对他而言没有任何影响。他感受不到抑制经济代理行为的约束力。”[25]

这类企业家“从他周围世界的数据中得出的结论比那些从一成不变的经济代理行为中获取的结论要多”。[26]这类企业家“对他的同行和上级对他的业务所做出的评论漠不关心”。[27]

熊彼特问是什么驱使企业家以这种方式行事。他坚定地挑战了“以商品消费的形式满足欲望”的理论是企业的主要经济驱动力的说法。[28]即使企业家已经积累了大量的资本，他仍竭尽全力去获取更多的资产。考虑到当收入达到某个水平之上时（个体之间存在差异）“这些尚未满足的欲望的强度便失去其效力”的事实，消费本身并不足以诠释企业家的行为。[29]

熊彼特证明，单纯的消费主义不能成为企业家的主要动力。尽管企业家的生活很奢华，但这无法激发他们的雄心。[30]无论是自觉或不自觉的，企业家是由两个动机驱动的：在社会中拥有强势地位和创新过程带来的喜悦。[31]但是熊彼特并不否认满足某种消费的欲望可以激励企业家。“在某些情况下，我们会认为满足欲望是一种动力，而有些时候，我们则认为在社会中拥有权力是动力所在。当然，在一定程度上，这两种动力必须共同起作用。如果一个百万富翁失去了其所拥有的几百万的财富，那么他首先会努力工作以满足自身的基本需求。”[32]然而，熊彼特认为迄今为止经济学低估为了获得权力所产生的动力。

通过一次关键性的调查熊彼特发现，企业家把自身（主要通过金融手段）得到的资产“作为赢得一场硬仗的外在标志”，而通过努力追求经济收益获得的财富则是他对自己的奖赏[33]。他所获得的财富“基本不用于消费，反而用于投资新的经济活动”[34]。企业家被驱使“进行试验并将在经济领域留下自己的印记”。[35]相比而言，广大群众是没有这样“富有创新意识的试验”倾向的，因为这是企业家的特质。[36]

熊彼特认为，能力弱的人只能完成常规和重复的体力劳动。“强者保留富余的力量。他为了改变而改变，总能不断地提出一个又一个新计划，这种改变永无止境。相反，这样的活动本身就是一种终结，不需要任何进一步的冲动：做这件事的喜悦感，无须任何其他动机，诚然已是一种心理实现。”[37]这类人有动力稳步前进，没有任何限制。他们只会在“自己精疲力竭时，或证明外界的障碍无法克服时才停下来，而非他们的需求被满足的时候停下来”。[38]

随着时间的推移，这些想法已经证明比熊彼特自己的设想更为现实。在他的著作《资本主义、社会主义和民主》（1942年）（Capitalism，Socialism and Democracy）中，他提出了一个论点，这是接下来几十年所发生的事情不能证实的：正如熊彼特所描述的，企业家的社会功能“正在失去重要性，并将在未来变得越来越不重要”。他预测，技术进步将逐渐成为受过教育的专家们独享的事情，他们提供他们所需的事物，并确保它们能正常工作。此外，根据熊彼特的理念，个性和意志力在这个经济变化已成为常态的世界已变得越来越不重要，整个世界并不去组织这些变化，反而把它们当作理所当然的事情。[39]经济发展已经表现出一种倾向，变得“反人格化和自动化”。[40]在熊彼特看来，这一切将会使传统的企业家变得越发可有可无，并逐渐被淘汰。[41]

伊斯雷尔·柯兹纳（Israel Kirzner）是奥地利经济学院的理论家，同时也是路德维希·冯·米塞斯（Ludwig von Mises）的学生，柯兹纳提出的企业家理论，与熊彼特有很多相同之处和不同之处。柯兹纳在他的著作《竞争和创业》（1973年版）（Competition and Entrepreneurship）中讲道：“在许多方面，我试图描写的企业家形象，同熊彼特所描述的观点有很多相似之处。”[42]柯兹纳对熊彼特定义的那种企业家特质做出了如下描述：“他可以敏感地发现未被注意到的机遇，这可使他能够远离那些众所周知的常规和重复性工作……这与我自身的特质类似。”[43]

不过，柯兹纳提到了一个重要的解读企业家作用的不同观点。熊彼特强调有创新意识的破坏者的作用，柯兹纳推崇企业家发现市场机遇的能力，从而借此恢复市场平衡。熊彼特关注的焦点是对市场平衡的破坏力，而如何建立市场平衡是柯兹纳考虑的首要问题。柯兹纳说：“对于我而言，企业家创业的重要特征不是具有脱离常规发现别人还没有意识到的新机遇的能力。”[44]柯兹纳认为熊彼特更多的是把企业家当成了破坏平衡的人。他说：“相反，我认为企业家在维持平衡方面发挥了重要作用。”[45]

柯兹纳坚决批判莱昂内尔·罗宾斯（Lionel Robbins）提出的经济学观点。罗宾斯将经济学定义为一种研究目标和另有用处的稀缺资源之间关系的行为科学。“我认为，个人市场参与者这种有效利用资源并将其最大化或效率意图明确的分析视觉，在很大层面上，是不完整的。”[46]

在柯兹纳心目中的企业家身上，“敏感性”这个概念起着关键作用，他们拥有总能发现新机遇的眼睛。他介绍了“纯粹的企业家”的概念，[47]它不代表一个实际存在的人，而是一个对企业家特有性格构成的抽象组合，这些性格是从那些真正的企业家的不同特质中总结出来的。根据他的定义，这个“纯粹的企业家”是一个决策者，其唯一的作用是发现未被注意到的机遇。[48]

“纯粹的企业家”不依靠任何手段起家，而是通过抓住机遇来创造利润。“从定义上看，纯粹的企业决策只能由那些一无所有的决策者做出。”[49]当然，这并不意味着现实生活中的企业家一无所有，但这是柯兹纳在他了解它们的具体作用的道路上，必须经历的心理过程。

赫苏斯·韦尔塔·德索托（Jesus Huerta de Soto）借鉴柯兹纳的观点，在他阐述企业利润时强调了这样的观点：“在某种意义上是从无到有地被我们称为纯粹的企业家利润。为了获得企业家的利益，一个人不需要先进的手段，而只需要专注创业。”[50]

柯兹纳的理论承袭了米塞斯（Mises）的观点，也是一个和利润相关的“套利”理论。[51]这首先要认识到知识是有限的。这说明，之所以可以获取纯粹的商业收益，是由于市场参与者知识体系不完善。“任何人都可以在机遇被其他人发现之前去抓住它们。”[52]这明显不同于熊彼特的观点。对柯兹纳来说，企业家不一定是创新的来源。柯兹纳说：“我认为企业家的创新想法并非无中生有，而是嗅到商机的味道，这些机遇可能是现成的，也可能是待挖掘的。”[53]

在米塞斯和德索托的作品中有一个有趣的想法。德索托强调了敏感性的重要性，这一点被柯兹纳一再强调。德索托补充道：“历史学家在选择和解释重大史实时所表现出来的敏感性和企业家在预测未来即将发生的事情时所表现出来的敏感性存在惊人的相似之处。这就是米塞斯断言历史学家和企业家采用的方法非常相似的原因。” 赫苏斯·韦尔塔·德索托引用米塞斯说过的一句话，“这个人竟然把‘企业家’定义为以历史学家的眼光来展望未来的人”。[54]

赫苏斯·韦尔塔·德索托根据米塞斯、柯兹纳和奥地利经济学院的其他学者提出的观点（这些观点有别于莱昂内尔·罗宾斯的传统定义）对企业家的任务做出如下总结：“创业，或人的行为，从根本上并不是由最优配置的针对已经制定的目标采用的既定手段组成的。相反，它基本上包括感知、确定和识别目的和手段，也就是说，积极地、创造性地寻求和发现新的目的和手段。”[55]

桑巴特、熊彼特和柯兹纳的作品对这本书提出的许多问题做出了参考性回答。这三个人都强调企业家个人的人格和人格特质的地位，比它们在早期经济时代更加重要。桑巴特，特别是熊彼特，强调了创业者大多不是墨守成规的人，他们的观念往往与大众的观念对立。跟其他学者不同，桑巴特指出，意志力是一种成功的企业家实现远大目标必须具备的最重要的特质，并强调了销售才能的重要性。相比之下，“敏感性”在柯兹纳看来是最重要的，他认为凭借敏感性，企业家可以发掘尚未被其他人发现的机遇并且创造利润。

3.2 美国和德国对企业家人格特征与目标设定的研究

目前已有不少独立的创业研究，如下文所讨论到的，大量研究结果都证实了人格和职业成功之间的关系。“人格”是创业研究领域的一个重要概念。人格是随着时间的推移仍保持稳定的所有性格特征的综合，它让一个人与众不同且成为独一无二的个体。本书第6章有对这一术语的详细阐述。

研究结果表明，那些具备责任心、外向型性格、稳定情绪和低水平宜人性人格特质的人会比没有这些特质的人在事业上更成功。[56]

在美国，对企业家的动机、目标和人格特质有广泛的研究。近年来，在德国也进行了许多关于该课题的研究。在大多数情况下，这些课题研究涉及实证研究，并且建立在与企业家访谈的基础上。在美国，自20世纪60年代以来创业研究就已成为一门学科，在2008年美国的大学已有多达401位创业研究教授。[57]

1986年在奥地利发布的一个实证研究对成功和不成功的公司创始人进行了比较，有趣的是，它直接将62个成功公司的创始人和63个不成功的公司的创始人进行了比较。[58]虽然作者主要关注的是社会人口统计属性的重要性，如年龄、家庭生命周期、性别与教育，但激励结构的分析表明，成功的公司创始人认为“追求成就感”“追求成功”和“追求创新”是最重要的激励因素。而不成功的公司创始人则主要被“渴望拥有一个新的角色”“想独立”和“追求财富”驱动。[59]

与这项工作主题关系更密切的是一篇发表于2004年的有关心理因素对公司创始人及其企业成功的影响的博士论文中的假说和发现。[60]安德烈亚斯·乌奇（Andreas Utsch）采访了德国数百名拥有小企业的企业家（员工数量在50人以内的创始人和老板）。当然，不得不承认的是，被采访的企业家中只有很少一部分是千万富翁。然而，乌奇在其博士论文中提出的问题、方法和理论都是从创业研究员的整体利益出发，为此，他审视了某些人格特质与创业活动、创业成功之间的联系。乌奇提出的理论以现有的——主要是美国的——创业研究为基础，他提出了一套问题论及假设论，并用它们来检测哪些人格特质与创业的关系最为密切。

多项研究企业家的成功和特定的人格特质之间的关系的结果显示，以下这些品质与企业家的成功息息相关：[61]

·承诺

·创造力

·高度外向性

·低宜人性

其他研究表明，以下人格特质与企业成功密切相关：[62]

·失败后的行动方向（即使失败仍能采取行动）；

·内部控制点（坚信“我的命运掌握在我自己的手中”）；

·乐观主义（期望未来有积极的事情发生）；

·自我效能（期望即使在困难的情况下，也能成功地完成任务）。

2006年，赵浩和斯科特·E.塞伯特（Scott E.Seibert）回顾了元分析并发现，在企业家与高管的大五类人格特征中，有四项存在显著差异。该研究结果表明，企业家在尽责性和开放性方面得分较高，而在神经质和宜人性方面得分较低。该研究未在外向性方面发现区别。[63]

德国对153名个体对象（包括自主创业、半自主创业及雇员受访者）进行的一项对比调查证实，对成功的渴望和内控力是自主创业的核心条件因素。根据该项研究，自主创业受访者与雇员之间存在显著差异。[64]

2007年，安德烈亚斯·劳赫（Andreas Rauch）和迈克尔·弗里斯（Michael Frese）指出，创业心理学越来越受到研究者们的关注。此外，他们还指出了之前研究中的缺陷。例如，他们声称，迄今为止，学者们只注意到了性格特征和创业成功之间的线性关系。在劳赫和弗里斯看来，将广泛定义的人格特质与创业成功相提并论，意义不大。他们认为，现实生活中，它们之间的直接关联往往是最小的。他们的结论更多基于这样一个事实，即他们仅影响某些非常具体的特征，比如劳赫和弗里斯认为对于创业成功具有决定性作用的那些特征。这些更加具体的特征和特质包括“对成功的渴望”“冒险精神”“创新精神”“自主性”“自控力”以及“自我效能感”。[65]

根据劳赫和弗里斯的研究结果，其元分析表明：创业成功与绩效导向具有很强的相关性。[66]针对创新精神与自主需求之间联系的研究也表明了与创业成就的相关性，而我们通常假定的内控力与创业成功之间的关系则较弱。元分析显示，创业成功与自我效能间的相关性最为显著。[67]劳赫和弗里斯发现，个人性格特征往往与创业成功呈弱相关，笔者认为这不足为奇。他们认为，毕竟对成功起着关键作用的并非单一的性格特质，而是其特定组合。[68]他们相信，性格特质与创业成功之间的联系在中小企业中表现得最为明显，因为相比大公司，企业家及其个性理所应当在中小型企业发挥着更大的作用。[69]

2000年至2009年，为能确定自主创业人群性格类型，德国社会经济专家组（SOEP）[70]在本国完成了多轮调查。作者对这些调查结果进行了分析。该分析考虑了五大人格特征，即开放性、责任心、外向性、宜人性以及神经质，此外，还包括自控力、对风险的态度、耐心和冲动。[71]根据该研究，自主创业个体和对就业存在依赖感的雇员相比，个体性格差异巨大。“自主创业人士在开放性这一特质上得分普遍高于非自主创业人士，得分大约高于其标准偏差的36%。自主创业人士的性格外向性得分大约高于标准偏差的21%。”与五大人格特质测试的其他维度存在的偏差要小很多。然而，企业家比非企业家更能接受风险（标准偏差的40%）。与外在控制力相比，自主创业人士的内控力更强。[72]

3.2.1 问题和方法挑战

就人格特质和动机与创业成功这两者的联系，笔者提出了两个不同的问题。一个问题是，哪些人格特质会增加个人成为企业家或自雇人士的可能性？另一个问题是，这些人格特质与个体创业的成功程度之间是否有关联？“一个人决定成为企业家的过程和获得创业成功的过程是两个截然不同的过程。”[73]

这引发了许多方法论的问题。如何衡量成功（营业额、雇员人数、其他商业绩效指标）是一个问题，另一个问题涉及被调查者的人格特质的一般性或具体性。研究者发现，通常人格特质和创业成功没有直接联系。相反，劳赫和弗里斯指出，事实上“它们的联系受到越来越具体、相近似的过程影响，例如动机、认知过程，或者自我调节过程”。[74]

一个方法论问题是，许多研究仅测试了人格差异与成功之间的线性关系。然而，劳赫和弗里斯也强调了测试非线性关系的重要性。例如，他们指出，一些企业家可能太爱冒险，过于雄心勃勃和乐观等。“和成绩测试（如认知能力）相比，同样的东西过多也不见得是一件好事。因此，我们强烈希望未来会有研究者测试非线性关系。”[75]

3.2.2 风险态度和风险认知

因为非线性关系与研究风险偏好与企业家精神之间的关系有密切联系，所以研究非线性关系很重要。在20世纪20年代到30年代，这一议题引发了研究者们的兴趣。芝加哥经济学派的代表，如富兰克·H.奈特（Frank H.Knight），将企业家定义为风险承担者。[76]该学派的支持者认为创业者思维和行动的前提是承担风险。“企业家接受不确定性，同时分配资源。”[77]

在实证研究中，风险偏好和创业成功之间的关系是不确定的，这一结论由伊丽莎白·切尔（Elizabeth Chell）、琼·霍沃思（Jean Haworth）和萨莉·布里尔利（Sally Brearley）于1991年提出。[78]看来，似乎越能积极应对风险的人，越容易成为企业家，但尚无迹象表明这意味着创业成功。1999年，伊娃·施密特-罗德蒙德（Eva Schmitt-Rodermund）和雷纳·K.西尔伯艾森（Rainer K.Silbereisen）指出，一些旨在直接检测风险偏好和创业成功之间关系的研究表明，不管是成功的、破产的，还是发展迅速和缓慢的公司，其风险偏好没有差别。不过，他们确实提出“企业创建过程中的相关性”[79]可能表明高风险偏好是成立公司的先决条件，而不是创业成功的先决条件。

1998年，劳赫和弗里斯公布的研究结果表明，成功的企业家接受中等水平的风险。对他们而言，太小的风险没有挑战性，太大的风险同样需要规避。另有一些研究结果显示，乐于冒险和创业成功之间的关系很小，然而，过于冒险则很容易导致创业失败。[80]

劳赫和弗里斯于2000年发表的一篇美国“元分析”表明，风险偏好和成功之间并无线性关系。在某种程度上，乐于冒险和成功呈正相关关系，但过于追求风险则会带来负面影响。如果想成为一名企业家，风险偏好发挥了一定的作用，然而，在创业成功方面，它可能是有害的。“成为企业家是一件有风险的事情，但以冒险的方式做生意可能是危险的。”[81]大量研究甚至表明“冒险和商业成功呈负相关关系”。[82]

劳赫和弗里斯于2007年进行的“元分析”证明，风险偏好与创业成功存在相关性，但相关性较弱。“较之其他人格特质，它对企业成功的作用比较小。因此，我们建议未来研究者对企业家的冒险精神、创业和成功之间是否存在曲线关系进行测试”。[83]

同样值得研究的是，企业家们是否能够从相同的角度看待自身行为——别人可能认为这是比较危险的行为。“一个从旁观者视角来看被认为存在很大风险的行为，对企业家而言可能是试图使风险最小化的行为。”[84]正如洛克（Locke）和鲍姆（Baum）所观察到的，“相比之下，创业者并不像局外人那样觉得创业存在高风险。这是因为企业家自信心很强，相对于他们的感知能力，创业似乎并不冒险。如果他们具备真才实干，客观地说，创业对他们而言可能不算风险”。[85]

罗伯特·赫里斯（Robert Hisrich）、贾尼丝·兰根-福克斯（Janice Langan-Fox）和沙伦·格兰特（Sharon Grant）也指出，研究表明无论企业家们和非企业家们情不情愿冒险，两者无差别。相反，这两个群体的区别在于他们对风险的主观认知。“本书的主要观点是，企业家的特点是风险感知力较低，因而给人一种风险耐受度高的错觉。研究表明，较之非企业家，企业家明显倾向于将模棱两可的商业设想归类为积极设想。”此外，企业家在决策过程中更多地依赖启发法，从而降低了其风险感知能力。如果没有类似的“认知捷径”，许多创业决策将永远无法实现。[86]

决定创业的公司创始人承担着高风险，然而，许多研究并未发现公司创始人的风险偏好显著高于其他群体。针对这一悖论，洛厄尔·W.布森尼兹（Lowell W.Busenitz）于1999年从多方面进行了研究。对他来说，这引发了一个问题：为什么一些企业家乐于接受高风险，尽管他们的平均风险偏好并未显示出任何差别。在一次针对176位公司创始人的研究中，布森尼兹检测了“企业家们做决策时更多采用偏差和启发法，因此，并没有充分认知创业的风险”这一假说。[87]

研究结果证实了这一假说。创业者更常用启发法，使其决策过程合理化。此外，布森尼兹指出，与受雇经理人相比，创业者更倾向于过度乐观和（非统计学结论）一般化。[88]他得出结论，创业者并非主观上更乐于冒险，而是不能充分认识到自身行为具有风险性。然而，重点是要认识到这一研究仅着眼于业务创新阶段。

那么，这同样适用于已建立的公司吗？在已建立的公司中也一样，外界很可能把某些决定视为明显的风险偏好表现，而公司的创始人可能并不认为这些决定是有风险的。切尔、霍沃思和布里尔利指出，对创业者来说，“毫无作为”也是高风险的，相反地，一个举措或许在外界看来风险很大，但企业家们则认为它是使风险最小化的策略。[89]

2000～2009年，在德国开展了一项关于雇员和自主创业人士的对比研究。该研究表明了风险导向与自主创业的可能性有如下关系：“和那些适度对待风险的人相比，非常抵触风险和风险承受力高的自主创业人士都更有可能放弃创业（通常来说，自主创业的可能性和风险偏好之间的关系与‘贝尔曲线’相反）。”[90]根据这项研究，一个可能的解释是，失败增加的可能性和可接受的增大的风险级别呈正相关关系。而那些没有很大风险的项目只能带来低收入，相比雇员工作，自主创业的吸引力就降低了。[91]

瑞士联合银行和普华永道公司于2015年进行的一项研究中对多位亿万富翁进行了调查，其结果显示，亿万富翁对于风险的理解与其他群体不同。错失机遇也可以理解为一种风险。“他们害怕因为没有抓住机会而失败，不担心创业失败的负面影响，而是担心错失优势。”[92]

因此，风险概念在为本书而设计的企业家和投资者访谈中发挥了重要作用。这些人如何评估他们对承担风险的态度呢？在他们的一生中，风险偏好有变化吗？他们在创业初期的风险耐受度是否比后续职业生涯的风险耐受度更高？他们自身的风险认知和其他人有区别吗？

3.2.3 自我效能感

在美国当代著名心理学家阿尔伯特·班杜拉（Albert Bandura）的社会认知理论中，“自我效能感”是一个核心概念。自我效能感“指的是个体对自己在特定的情境中是否有能力得到满意结果的预期”。根据这一理论，那些“自我效能感预期较高的人，更可能决定去尝试困难的任务，在执行任务期间，坚持不懈且保持冷静不焦虑，且思维缜密”。[93]

“自我效能感”也描述了一个人对于某个特定的，甚至具有挑战性的局面的把控程度。自我效能的两个极端模式是：“这正是我要做的，我能做好”（高自我效能感）和“我永远不可能搞定。人们会怎么看待我？”（低自我效能感）[94]。简而言之，“人们发现个人表现不仅受到其努力方向（目标）的影响，而且还取决于其是否有信心做到这一点（自我效能感）”。[95]

作为创业成功的预言器，自我效能感比其他目前已测试的人格特征更引人注目。实证研究表明，比起其他群体，成功的企业家拥有更高的自我效能感。“此外，一项元分析显示，自我效能感和成功高度相关（修正系数r=.419）。这种关联性之高，相当于美国成年人体重和身高之间的关系，这是医学上最密切的关联之一。”[96]

在德国的一项研究中，98名小型企业老板参与其中，共测试了29项人格特质，没有一个特质的关联性高于自我效能感（r=.41）。相比之下，成功和风险偏好之间的关系（相关系数r=.11）几乎微不足道。[97]在另一项研究中，自我效能感、主导需求、强内控力这三项特质得分高的企业家，和那些三项特质倾向性表现都较低的企业家进行了对比。在自我效能感、主导需求、强内控力这三项特质得分高的企业家中，89%的企业家都获得了成功，相比之下，这三项特质得分较低的企业家成功率仅为11%。[98]

乌奇将德国东部的企业家和高管进行了对比，结果显示，在自我效能感这一变量上发现了最大的差异，它决定人们对成功是渴求还是反感。[99]在进一步研究中对201位企业家进行了调查，结果表明，自我效能感（负面：“当面对一项新任务时，我通常会怀疑自己能否胜任”）与公司雇员人数及利润增长之间的关系密切。[100]

美国研究表明，创业自我效能感（ESE）与企业成功之间关系紧密，尤其在创业初期。创业自我效能感指的是“一个人对于其成功扮演创业需要的多种角色、胜任各项任务的自信心”。[101]这种自信与创新、风险接纳、营销、管理和资产有关。[102]

班杜拉也强调了自我效能感和个体目标大小之间的联系。“那些怀疑自己能力的人不会到处为自己设定具有挑战性的目标，遇到困难时也不会坚持自己的目标。人们对自己能力的信念，会影响他们给自己设立目标的等级。自我效能感越强的人，给自己设立的目标会越高。”[103]

3.2.4 失败后的行动取向

乌奇指出，企业家还有更关键的人格特征——“行动取向”，这一点在失败后尤为明显。“失败后的行动取向意味着人们在遭遇挫折或失误后，保持行动能力，随即准备好去行动。”[104]乌奇的研究表明，失败后的行动取向和小企业的成功有很强的相关性。[105]

西格鲁恩·加贝尔（Sigrun Göbel）和迈克尔·弗里斯（Michael Frese）研究发现，在29种人格特征中，只有三种人格特质与创业成功的相关性高于“失败后的行动取向”。[106]他们的结论是：“在这方面得分较高的企业家也遵循失败后的行动取向。”[107]一项关于德国西部企业家的进一步研究表明，对创业成功而言，失败后的行动取向是一个极其重要的人格特质。[108]一个和成功企业家息息相关的特质是坚韧。“一个将成功企业家和其他人区分开的特质就是，当事情不顺时，他们不会放弃。”成功的企业家在遭遇挫折后，会从头再来，因为他们不仅把失败归因于运气不好而且也归因于自己不够努力。[109]

班杜拉展示了自我效能感、目标设定、失败反应的关系。班杜拉通过心理学实验告诉被试者，他们没能达成一个有挑战性的目标。“那些对不佳表现不满意，却又觉得自己能够应对挑战的人，会加倍努力……那些认为自己不行，无法应对挑战的人，并不在意自身的平庸表现，不会尽全力应对挑战，只是无动于衷地走走过场。”[110]

一项针对超级富豪个人档案的分析也证实了这一结论。通过进一步调查，富豪的人生经历表明，一旦克服了一连串的问题和危机，他们基本上都会取得更大成功，并且他们的财富还会增值。挫折或危机，通常是未来更大成功的动力。约翰·戴维森·洛克菲勒[111]（John D.Rockefeller）、英格瓦·费奥多·坎普拉德（Ingvar Feodor Kamprad，宜家创始人）[112]、米迦勒·布隆伯格[113]（Michael Bloomberg）、沃伦·巴菲特[114]（Warren Buffett）、沃尔特·迪士尼[115]（Walt Disney）等人就是解决危机的成功个案。

这是本书第二部分访谈中探讨的一个重要问题。企业家面对失败，作何反应？他们如何渡过难关？对于挫折，他们归咎于何处？面对失败，他们如何归责、解释和反应，这些都是需要了解的重要问题。

3.2.5 目标及计划的重要性（目标设定理论）

对于富人的成功，目标设定扮演了什么角色？这是本书寻求解决的问题之一。一项针对富豪个人档案的分析表明，他们会反复强调目标设定的重要性，即便其他大多数人认为这些目标不可思议、充满挑战，甚至不切实际。[116]拉里·佩奇（Larry Pag，搜索引擎谷歌的创始人之一）[117]、山姆·沃尔顿（Sam Walton，沃尔玛创始人）[118]、理查德·布兰森[119]（Richard Branson）、雷·克罗克（Ray Kroc，麦当劳创始人）、[120]霍华德·舒尔茨（Howard Schultz，星巴克董事长兼首席执行官）[121]和迈克尔·戴尔（Michael Dell，戴尔电脑创始人）[122]，以上这些人的个人档案就是例证。

学者们也调查过目标设定和创业成功之间的关系。目标设定理论由美国马里兰大学管理学兼心理学教授埃德温·A.洛克（Edwin A.Locke）和多伦多大学的加里·P.莱瑟姆（Gary P.Latham）提出。该理论非常重要。1981年，他们发表了一篇报道，报道回顾了19世纪70年代以来关于这一议题的一系列研究结果。在90%的关于这个议题的研究中，研究者公布了如下发现：“相比容易的目标，特定的、有挑战性的目标能带来更佳的表现。‘全力以赴、做到最佳才叫目标’，其他都不能算作目标……当目标特殊且足够具有挑战性时，目标设定很可能提高任务完成的效率”。[123]他们还调查了已达成目标的特殊性及艰巨性。调查结果是：与容易达成、模棱两可的目标相比，更具挑战性且更具体的目标能带来更好的结果。[124]

在第二个对比研究中，洛克和莱瑟姆总结了19世纪80年代以来关于此议题的许多其他研究结果。截至1990年，他们共进行了400多项实证研究，这些研究特别证实了以下两个发现：

·“目标的困难程度和实现目标的表现呈线性关系。” 洛克发现那些拥有最高目标的人的表现比那些拥有最低目标的人的表现好250%。[125]

·“比起没有目标和‘尽你所能’这样的不清晰、抽象的目标，具体、有难度的目标有助于更好地达成目标。”截至1990年，在已发表的53项研究中，有51项表明，那些设定了具体和宏伟目标的人，比没有这样做的人更成功。[126]

甚至在1990年，这些发现的依据已十分令人信服。目标设定理论是通过研究归纳出的结论，这一研究涵盖来自8个国家的40000名参与者，既有实地研究也有实验佐证。[127]

根据洛克和莱塞姆的研究，富有野心的、具体的目标之所以如此重要，是因为这些目标会让人把注意力集中到与目标息息相关的活动中，还有一个原因是人也会为了实现这些目标做出更大、更长时间的努力。比起那些没有这样目标的人，为了实现目标，他们工作更卖力、更持久。[128]

关于其他人格特质的研究证明了这样一个重要的事实：成功的人会设立有野心的、有挑战性的目标。在一项针对91名推销员的研究中，默里·R.巴里克（Murray R.Barrick）、迈克尔·K.芒特（Michael K Mount）、朱迪·P.施特劳斯（Judy P.Strauss）发现，责任心和成功息息相关。“尽责”的销售员比其他人更成功，因为他们会给自己设立有难度的目标。变量“优先设立目标”和“目标承诺”与销售成功之间有明显关系。[129]“我们的研究结果表明，自发设立目标和目标承诺在较小的程度上调节责任心与两项工作能力指标——工作绩效的监督评定和销售量的关系。这表明，责任心强的人更有可能自发设立目标，致力于完成一系列目标，且表现更出色。”[130]其实，责任心的重要性次之，正如此研究表明，责任心与成功之间仅通过设定有野心的目标而存在间接联系。要检测人格特征、态度及行为与商业成功的关系，销售员是理想的测试对象，因为这些要素对他们成功产生的直接影响很容易量化。

2013年，洛克和莱瑟姆出版了一本包含37篇论文的文集，展示了1990～2010年对这一课题的研究情况。除了1990年之前进行的400多项研究外，还有600多项研究都确定了目标设定理论的关键假设，并证明它在不同学科中发挥作用。[131]

史蒂夫·科尔（Steve Kerr）和道格拉斯·勒佩莱（Douglas Lepelley）对为获得最佳结果目标难度必须设定为多少这一问题进行了研究。“和简单的目标相比，艰巨的目标更可能触发人们持续的激情，并使其获得高业绩。然而，这一发现有一个重要前提，也就是，尽管目标很难实现，但对于那些应该达成目标的人来说，必须是可实现的。”[132]一方面，野心过大，目标不切实际而失败，则会产生相反效应，这使人产生挫败感。另一方面，科尔和勒佩莱举了通用电气公司的例子，杰克·韦尔奇采用了“伸展目标”策略，表明树立“不可能的目标”可以产生巨大的动力。他们引用了韦尔奇的主张：“我们发现通过追求一些看似不可能的事物，往往能让我们达成一些不可能的愿望；而就算没能成功，最终我们也必定做得比我们本来可能做到的要出色很多。”[133]

2004年，J.罗伯特·鲍姆（J.Robert Baum）和埃德温A.洛克（Edwin A.Locke）报道了测试企业家目标设定理论的研究。他们基于一份针对229位企业家的调查，以实证确定了以下假说：“执行总裁对企业成长设立的目标越高，企业随之的成长也会越快。”[134]自我效能感和目标的等级关系明显，并且也已被实证证明。“企业执行总裁对于企业成长的自我效能越高，企业随之的成长目标也会设得越高。”[135]这与个体目标的实现无关，而与整个公司的成长有关。这一研究给出了重要论证，即有野心的、长期的目标对成功有着重要影响。“因此，我们将愿景作为长期目标来衡量，且该研究的另一个正向发现是，愿景是为了支撑长远目标。”[136]

2013年，鲍姆的书中有一章关于“目标和创业”。目标设定理论在创业研究领域有特殊价值，他解释道：“因为该理论涵盖了自主设立的目标以及一些着眼于执行、明确和有意识选择的目标。”[137]早期的投资者认为，大部分成功的企业家，起步时的目标都看似不可能实现。[138]鲍姆引述了不少研究证明目标设立理论的期望值，即更大的目标带来更好的表现，最后也通过创业实证研究证明了这一点。[139]“许多创业研究支持这一观点，创业者设定目标之后会比他们没有目标时更上进，做出更好的成绩。”[140]

根据鲍姆的观点，企业家都是有远见卓识的人，具备辨识未来可能发生什么的能力。然而，企业愿景不应和正式的“愿景声明”混为一谈，后者通常用于激励员工或者外部沟通。“然而，完整的愿景往往都在企业家脑子里，比任何声明或者口号展现出来的内容都详尽得多。”[141]

2006年，罗伯特A.巴伦（Robert A.Baron）就哪些认知因素对于发现机遇和开发想法起作用这一问题进行了调查。在他看来，有三个比较突出且相互关系密切的因素，即“积极寻找机遇、洞察机遇（在它们出现时能够识别它们）以及事先了解市场、产业或客户，并以此为基础，在这些领域发掘新机遇。”[142]

因此，本书的一个重要问题是：是否可能确定超级富豪给自己设立的目标总是异常宏大？如果可以的话，他们会设立什么目标？他们的目标有多具体？目标是关于什么的？受访者会写下制定的目标吗？又或者，目标设定可能并不像目标设定理论所说的那么重要？

有一种方法曾被埃莱·奥廷根（Gabriele Oettingen）、玛丽恩·维特森（Marion Wittchen）和皮特·M.高尔维泽（Peter M.Gollwitzer）称为“心理对照”，并已被证明在实现雄心勃勃的目标时格外有效。心理学实验证明：将理想的未来与当下现实的局限性相对照的过程，是在实现目标过程中的一种有效的自我调节方法。[143]“根据幻想实现模型，在心理上将预期的未来与阻碍其实现的现实相对照，将会产生选择性，也就是说，这种选择性基于期望的目标及随后为目标所做的努力和目标实现。”[144]

根据埃莱·奥廷根、加比·霍尼格（Gaby Hönig）和皮特·M.高尔维泽的说法，幻想只有变为目标时才有可能变成现实，接下来第二步，理想的未来与当前的现实形成对比。[145]一个目标是否真的实现，很大程度上取决于个体“目标承诺”的力量：“承诺意味着随着时间的推移，人们为实现最初的目标不断努力，不愿放弃或降低最初的目标。”[146]

还有一个问题涉及目标设定和计划之间的关系。迈克尔·弗里斯（Michael Frese）、朱迪斯·斯图尔特（Judith Stewart）和贝蒂娜·汉诺威（Bettina Hannover）指出，个体对于目标的重视程度以及其在目标导向下的努力程度都是不同的。他们的行为方式也有着明显的不同。尽管有关联，但它们是两个不同的方面：“行动的计划和目标在概念上是不同的，尽管从经验上来说两者可能是相关的。一个目标极其明确的人，仍然可能缺乏周密计划。”弗里斯、斯图尔特和汉诺威提出了“行动作风”，他们认为，至少在一定程度上它是可以习得的。[147]

计划是连接线，是连接思想和行动的桥梁，因为计划把目标转化为可行的操作。[148]弗里斯将他对“计划”的用法以及该词汇的日常含义做了重要区分。从严格意义上讲，他的计划是指不一定要有充分的准备或充实的准备。在某些情况下，这些计划只是未来如何行动的总体思路。[149]也有可能，一个企业家声称自己根本没有计划，他坚信仅凭直觉行动，而事实上，他一直在按照一个下意识的计划行事。[150]计划之所以重要是因为它促使人们行动，降低了个体忽视目标的可能性。[151]然而，计划不仅有积极效用，也有反作用，打个比方，如果计划过于死板，而企业家坚持固有的计划。尤其是在一些较混乱的情况下，灵活的反应能力则更必要。[152]

3.2.6 不墨守成规、宜人性和自信

如本书第3.1节所述，熊彼特将企业家描述为完全不墨守成规的人。认知科学家萨拉·萨拉瓦蒂（Saras Sarasvathy）的发现在某些方面证实了这一观点。她成功地“从经验丰富的企业家身上攫取关键要素”。[153]“Effectuation（实现，实行）”一词描述了一种特定类型的思维和行动，这一领域的研究已经在成功的企业家身上得以印证。

萨拉瓦蒂的研究是以两份清单为基础的，一份是1960～1985年，100位最成功的企业家名单，另一份是截至1996年，安永会计师事务所“年度企业家”获得者名单。她采访了30位企业家，每个人都有超过10年的多重创业经验，创立的公司年收入在2亿到65亿美元，至少有一家公司上市。[154]据推测，每个人身家都是亿万级，尽管这并不是萨拉瓦蒂的研究重点。

萨拉瓦蒂的一个关键发现是，这些企业家“系统性地忽视了通常被认为是专业的基本要素。他们中大多数人对所提供的预测数据提出了质疑，他们认为这些数据远远超出了建议的目标市场，并且主要集中在他们的个人兴趣、知识和社交网络上，以塑造他们的商业理念”。[155]

洛克和鲍姆认为，拥有个人独特的做事方法是创业成功的一个重要前提。“这意味着，企业家往往违背现状，挑战传统，或做别人认为愚蠢、疯狂或不可能的事情。因此，企业家不仅要有责任心，还必须善于独立思考。不管他们向谁咨询，最终他们都必须依靠自己的判断。他们责无旁贷。从属型、追随型的人无法胜任这样的角色，他们也不会去争取。”[156]

比尔格·P.普里达特（Birger P.Priddat）也有类似的观点。“企业家是非典型的决策者，少数人……有创新精神的企业家——众所周知通常充当投资人的角色，他们具备这样的特点，敢于应对不确定的情况，为世界带来新东西，在不确定的情况下行事。这就是他们卓越、不墨守成规的原因。”[157]这份不墨守成规似乎是企业家的特征，它意味着“不要表现得像别人认为你应该的样子”。从表面上看，企业家甚至有时看起来“有点疯狂”，但这是一种“超越了墨守成规世界的疯狂”。[158]

赫里斯（Hisrich）、兰根-福克斯（Langan-Fox）和格兰特（Grant）做了进一步研究。与其他几位作者一样，他们也提到了企业家的“阴暗面”。“企业家摒弃社会现行的向另一个组织或个人求职的惯常做法，打破了这种模式。许多企业家不合群，他们不愿意服从权威，而且难以在一个公司结构已经健全的环境中工作，因此创建了自己的公司。”[159]然而，赫里斯等学者认为，创业的这一面被学术研究忽视了。[160]

1985年，曼弗雷德·F.R.·凯茨·德·弗里斯（Manfred F.R.Kets de Vries）发表了一篇题为《创业的阴暗面》（The Dark Side of Enterpreneurship）的论文。他赞许地引用了一位企业家的观点，即“通常企业家都是难搞的员工，于是就自己创建公司。他们不接受别人的建议或命令，并渴望经营自己的公司”。曼弗雷德认为，与被雇用的高管不同，企业家是“怀疑权威”的。企业家不愿融入现有的组织或层级。“相反，他们往往会觉得这样的结构令人压抑。他们发现，在已有的体制中，很难与他人合作，除非公司结构由他们创建，工作按他们的要求完成。”他们之所以成为企业家，是因为他们无法屈从权威，也不愿遵守已有公司的规则。[161]

1996年，凯茨·德·弗里斯强调，与众不同的感觉对企业家有着重要影响。[162]“似乎他们中很多人都不能在机构化的公司工作。他们对权威很敏感且喜欢掌控一切。”[163]凯茨·德·弗里斯批判了这样一个事实，即调查和采访所使用的传统问题，无法准确地评估企业家的心理病理学问题。他对一位企业家进行了个案研究，对方正在进行精神分析治疗。“进取心也代表他反抗的能力。创业在某种程度上成为一种个性化的离职声明。这将使他成为一个有自我个性的人。”[164]人格特质使个人变得较难相处，可能会带来不同的影响。一方面，他们可能会损害企业家和他们的公司，通常会带来严重的后果。另一方面，似乎“正是创造性和非理性的结合，使得许多企业家如此成功”。[165]

其他研究证实，企业家往往不像其他人一样接受社会规范。1999年，伊丽莎白·J.蒂尔（Elisabeth J.Teal）和阿奇B.卡罗尔（Archie B.Carroll）发表了一项研究，他们对“企业家们可能会比中等水平的经理或普通成年人更有道德推理能力”这一假说进行了积极测试。[166]

一些证据表明，企业家往往比较难相处。在20世纪80年代早期，大卫·麦克利兰（David McCelland）已经提出这一观点：“友好关系”作为“宜人性”的一个组成部分，可能会阻碍一名被雇高管的职业生涯的发展，因为在一些艰难决策上，他们可能会遇到问题，这导致冲突。赵和塞伯特（Seibert）认为这对企业家来说再适用不过。“尽管在现有组织中，对于那些从事管理工作的人，宜人性的负面影响似乎占主导地位，但对那些在充当企业家角色的人而言则可能更为不利。”造成这种情况的原因之一是，“那些以过度自利和不愉快的方式经营的现有企业管理者，最终可能会受到同行和上司的负面影响。在较小组织中工作的企业家不太可能受到密集连环的社会关系制约。”[167]这一假说由若干研究评估得出，研究表明，企业家表现得比经理更不友好。[168]

对许多超级富豪的传记分析也揭示，他们通常具有明显的对抗性，而且不太随和。在杰克·韦尔奇[169]、比尔·盖茨[170]、史蒂夫·乔布斯[171]、鲁伯特·默多克[172]、大卫·奥格威[173]、乔治·索罗斯[174]和雷·克拉克[175]的传记中也可以发现这一点。

本书提出的一个假说：不墨守成规是超级富豪的特质。企业家和投资者被问及，在做出重要决策时，他们是否有意识地抵触主流观点，以及财务成功对他们的影响。他们还被问及他们是否愿意应对冲突或竞争。不愿意应对冲突的人，是不能在市场上与竞争对手竞争的，就好比他们不能在自己公司内部竞争一样。采访中，受访者被问及他们是否认为自己不墨守成规，是否愿意应对冲突。这两个方面是紧密相关的，因为不墨守成规的行为，往往会导致与他人发生冲突。

3.2.7 成功企业家的类型和模式

约翰·B.麦纳（John B.Miner）花了20年的时间研究创业成功背后的因素。他最重要的发现是：“首先，企业家不只有一种类型，而是有四种不同的类型，每一种都有不同的个性。”[176]麦纳认为，“企业家”是一种具有非常特性个性特征的个体，这种认知是没有根据的。麦纳对100位企业家进行了深入采访，这些企业家还接受了18种人格特质测试。他得出结论，企业家共分四种类型，每种类型均具有不同的人格特质，在不同的商业领域和情境下获得成功。

1.获得个人成功的人。这些人给自己设立目标，为实现目标制订计划，努力工作，并且非常善于应对困境。他们认为工作应该以个人而非他人目标为导向。[177]他们也需要制订计划和设定目标，并且具有明显的个人主动性。[178]他们是强个人主义者。在大多数情况下，他们成为企业家，是因为作为下属雇员，他们没有足够的自由实现自己的想法。[179]比起在大企业，他们在自己的中小企业中更成功（例如，规模在30名员工以下的中小企业）。[180]

2.超级销售员。“要想成为企业家，超级销售员需要使用销售套路：尽可能多地把时间花在销售上，让其他人来管理业务。”[181]“超级销售员型企业家”能够与他人产生共鸣，取得成功主要是因为他们的社交能力和销售才干，但是他们需要和管理者合作，因为在通常情况下，创建组织结构和体制不是他们的强项。通常，超级销售员型企业家在成为企业家前就已经是成功的销售人员了。[182]

3.真正的管理者。首要的一点是这些人具备管理技能。当他们创建一家大公司时，他们的管理技能是必需的并且有很大的优势，在这种情况下，他们可以取得成功。通常，这些人以前在大型商业组织和公司工作。

4.创造者。“创造者生产新产品，发现新商机，开发新工艺，通常能找到方法超越竞争者。”[183]他们是有远见的人，能够产生新想法，并将其转化为实际产品，实现创业成功。

在麦纳所调查的企业家中，62%的人的性格明显地表现为上述四种类型中的一种，而剩下的38%的人被归为“复杂的企业家”，他们的性格表现为多种类型。他最有趣的发现是：只有一个人集四种类型于一身，在27%的研究对象身上观察到两种类型的组合，只有10%的人集三种类型于一身。[184]

同样要重点指出的是，企业家经历不同的发展阶段，相应地，各阶段都会有不同的人格特质显现。这一过程是由切尔、霍沃思和布雷亚历发现的，他们发表了针对31位公司创始人的企业家性格特质评估。该发现于1991年出版，题为《创业人格》（The Enterpreneurial Personality）。他们进行了31次采访，并让企业家填写了一份问卷。他们的问题包括公司流程的规范化程度（例如，是否有书面的战略计划，或者是否以非正式的形式来制订计划？组织是否对于角色层级进行了明确定义，是否定期召开会议，等等）。[185]他们将公司发展分为三个阶段：初创企业、建成企业和专业管理企业。[186]作者将企业家分为四种类型，即“临时代理者”“管理者”“准企业家”和真正的“企业家”。

作者论证了企业家行为在企业发展的不同阶段确实会发生改变。“例如，企业所有者的行为特征可以在生活过程中发生变化。特别是，一个人很可能在早些年被归类为企业家，后期被归类为临时代理者，因为他们的精力、目标和动机发生了变化。”[187]

麦纳和切尔等人进行的研究与本书有关，是有多种原因的。很显然，通往财富之路没有单一途径。这就提出了一个问题：所有获得巨额财富的人，都有共同的品质或特征吗？或者，是否能够识别出创造和累积财富的类型或模式？似乎所有的超级富豪都拥有同样的人格特质，或者相同的行为模式。然而，在许多富人身上，是能发现一些特定模式的。

3.2.8 企业家的动机及其与成功的关系

为什么有些人决定成为企业家？这些理由对个人后来的企业家生涯的成功是否起到了作用？

20世纪80年代中期的美国，斯坦利·克罗米（Stanley Cromie）采访了35名男性企业家和34名女性企业家，以找出他们选择创业的原因。“自主性”“成就”“工作不满意”和“金钱”是主要的动机，其他原因——至少对男性受访者来说——并不那么重要。[188]在采访中，赚一大笔钱的动机明显得到了明确表述。“许多受访者非常明确地表达了这一需求。他们会说，‘……你为别人打工，永远不可能真正赚到钱’或者‘我想赚很多钱’。”[189]

20世纪80年代还开展了另一项调查，调查对象是企业家和那些认真考虑创业的人。调查表明，“更大的财务回报”（25%）是创业的首要原因，随后是“想自己当老板”（20%）、“个人挑战”（18%）和“渴望建立自己的一些东西”（16%）和“对公司灰心”（13%）。[190]

20世纪80年代中期，为了撰写与创业成功相关的博士论文，格哈德·普拉斯卡（Gerhard Plaschka）分别采访了奥地利的299名成功企业家和63位不成功的企业家。他以《创业成功：一项针对成功和不成功的公司创始人的比较、实证研究》（Enterpreneurial Success：A Comparative，Empirical Study of Successful and Unsuccessful Company Founders）作为博士论文的题目。对成功的企业家来说，“证明自己能力”的动机是最重要的，其次是“实现自己的想法”和“获得决策和行动自由”。财务动机，比如实现“收入基于业绩”，追求“经济独立”和“更高收入”，在22项参与排名的因素中分别排在第6、第9和第11位。[191]

20世纪80年代末，G.M.奈杜（G.M.Naidu）和纳拉亚那（Chem L.Narayana）采访了83位企业家，他们的公司因业绩出色而获得了小型企业管理奖。创业最常见的两个动机是对独立的渴望（75%）和赚取（更多）钱（52%）的目标。[192]

20世纪90年代初，苏·伯利（Sue Birley）和保罗·维斯赫德（Paul Westhead）就为何要自己创业采访了405名企业主。其中一个主要原因是独立的动机，例如“有相当大的自由来调节自己的工作方式”或者“掌控自己的时间”。紧随其后的是财务动机，比如“给自己、配偶和孩子安全感”或者“渴望高收入”。[193]然而，这项研究也揭示了一点，即一个人决定自主创业的动机对其是否创业成功并没有任何影响。

在2000年发表的一篇论文中，拉斐尔·阿米特（RaphalAmit）、肯尼斯·麦克里蒙（Kenneth R.MacCrimmon）、查伦·齐尔茨玛（Charlene Zietsma）和约翰·M.厄施（John M.Oesch）调查了51位增长导向型科技公司的老板，问他们“钱重要吗？”作为对照组，来自同一行业的28名高管也接受了采访。他们的研究结果与金钱是创业最重要的动机这一假设相矛盾。然而，企业家相信，创业致富的机会比他们继续当员工致富的机会要大得多。有趣的是，对照组的管理人员认为情况正好相反。[194]

然而，研究创业动机的研究结果却大相径庭。2003年，南希·M.卡特（Nancy M.Carter）、威廉·B.加特纳（William B.Gartner）、凯利·G.谢弗（Kelly G.Shaver）和伊丽莎白·J.盖特伍德（Elizabeth J.Gatewood）报告了针对两组人员的一项动机对比调查，一组是179名男性创业者和205名女性创业者，另一组是89名女性雇员和85名男性雇员。男性和女性企业家的主要动机是追求独立，其次是追求财务成功。[195]然而，这项研究令人惊讶的结果是，创业者和雇员选择职业的原因并没有显著不同。“在选择职业方面，企业家和非企业家提供的理由类似，包括自我实现、财务成功、创新和独立……总的来说，这些发现有悖于通常认为的，企业家与追求其他职业选择的人有质的区别这一看法。”[196]

通过对几项研究的评估，洛克和鲍姆得出结论，独立可能与创业预测有关。然而，对于企业家后来是否会获得真正的成功，这一动机并没有太大作用。[197]

就关于“自主创业的动机和原因”的研究（1998年），娜塔莉·格拉斯（Nathalie Galais）给出的评论概述了截至1998年的研究情况。她对19篇科学论文（大多是美国的）进行了评估，其中包括各式各样的动机名称，包括：渴望独立（“自己当老板”“自由”“自我实现”“个人发展”）、渴望被认可、渴望获取工作满足感、渴望挣大钱（或者“富裕”“改善经济状况”等），以及对以前工作条件的不满。[198]

格拉斯本人对德国企业家进行了一项调查。对德国西部的企业家来说，独立的动机也很重要（“想自己做决定”）。随后是“工作的吸引力”“对以前工作条件的不满”和“渴望挣更多钱。”[199]

2009年，克里斯蒂娜·斯塔德勒（Christina Stadler）的博士论文研究了中小企业家的动机。[200]根据她的研究结果，最重要的动机是“创业乐趣”。这类“软”因素在过去极少被关注。

无论是美国人还是德国人对这一话题的研究都没有涉及对社会理想答案倾向的讨论。在这两个国家中，理想主义的动机（渴望独立、自我实现等）相比渴望获得最大化收益更能为社会所接受。

3.2.9 幼年和青少年时期的主要影响

伊娃·施密特-罗德蒙德（Eva schmitt-Rodermund）发表了一篇关于一项长期研究结果的论文。这项调查是基于“特曼研究”。特曼研究对加州伯克利的1600人进行了长达60年的观察。出生于1910年前后，智商为130或以上的男孩、女孩们在幼年被选中。1922年进行了首次调查，最后一次调查是在1982年。基于对男孩的采访，结合他们父母的印象，该研究学者将那些表现出企业家个性的男孩与他们的同龄人进行比较。“那些被归类为具有企业家精神的男孩，在责任心和勤奋工作、外向性和开放性方面得分较高，而在宜人性和神经质方面得分则较低。”[201]这份资料与上面提到的关于企业家人格形象的研究相对应。研究发现：“一个男孩越具有创业型人格特质，就越有可能在成年后从事创业活动，或者进入商业企业的高层或监事会。”那些被父母描述为具有企业家个性特征的男孩，后来成为企业家或首席执行官的可能性比那些不同性格特征的人要高出两倍。[202]一项针对成年企业家进行的横断面研究要求企业家们回顾他们的幼年和青少年时期，结果发现了同样的相关性。[203]

而且，研究表明，与幼年或青少年时期相比，那些后来成为企业家的人在青春期更有可能承担领导角色（学生会主席、体育俱乐部或童子军负责人等），并且更有可能发明一些东西（如新食谱，甚至是自己的建筑和设备）。[204]此外，该项研究还发现，那些在以后的生活中继续走创业之路的人，更有可能在早年读过有关经济问题的书，当被问及未来的职业规划时，他们更频繁地表达出独立创业的愿望。[205]

2012年，马丁·奥布斯康卡（Martin Obschonka）、雷纳K.希尔贝雷森（Rainer K.Silbereisen）和伊娃·施密特-雷德蒙报道了一项涉及448名参与者的研究，“他们发现，……青春期的创业能力预示着商业创意的产生”。[206]他们要求参与者回忆14岁或15岁时的情形，问他们是否当过课代表，是否在校刊发表过文章，是否组建过乐队，是否在青年组织中担任过领导角色等。研究者还会问他们是否发明过新的技术设备，以及在这个年纪是否对经商有兴趣，比如出售东西给朋友。“正如预期的那样，青春期早期的创业能力直接预示着成年后的创业行为，这凸显了人们在青少年期创业能力对成年后创业的重要影响。”[207]

这项研究还有另一个重要发现：父母为企业家的孩子，比起同龄人，更有可能和父母一样，成为企业家。研究人员调查了父母的高收入或者父母的创业精神是否更有可能增加孩子今后成为企业家的可能性。这项实证研究明确显示，“比起富有的父母，企业家父母更能提高孩子的创业概率”。[208]

美国的一项进一步研究，将102位曾认真考虑过创业（但后来却没有这样做）的人和208位创业者进行了比较。结果很有趣：“没有创业的人被问及，他们的母亲或父亲是不是企业家，以及是否有其他的企业家榜样。40%的被调查者的父亲是企业家，12%的被调查者的母亲是企业家，并且40%的人有企业家榜样。”相比之下，76%的活跃创业者的父亲是企业家，25%的人的母亲是企业家。美国的其他研究报告显示，大约60%的企业家的儿子会自己选择继续做企业家。[209]

在对一些百万富翁的访谈中，有一点很明显，即青少年竞技体育在创业中扮演着重要角色。在一本2010年瑞士出版的关于百万富翁的专著中，一位受访者说道：“在学校，我一直担任领导职务，像班长和校足球队队长。我确信这需要具备某些基本的性格特征。”[210]其中一名受访者参与竞技体育长达12年，[211]另一名受访者之前为瑞士手球国家队打比赛。[212]

本书中，受访者还被问及：青少年时期的他们是否对商业活动感兴趣（比如生产或销售某种东西），或者有没有参加过竞技类的体育活动。这一系列问题是基于以下假设，即这些后来积累大量财富的人，他们在幼年时期就已经表现出了兴趣或技能，使得他们不同于同龄人，这成为他们创业活动和发迹的基础。此外，一项有趣的发现是，他们是否有某些特殊的童年榜样对他们之后的职业道路产生了影响。

对富人传记的分析显示，他们中许多人都是极度叛逆的孩子，经常与权威人物发生冲突，尤其是他们的父母和老师。[213]在史蒂夫·乔布斯[214]、比尔·盖茨[215]、拉里·埃里森（Oracle数据库发明者）[216]、泰德·特纳（Ted Turner，CNN创始人）[217]、沃伦·巴菲特[218]或者投资人阿瓦里德王子[219]的传记中也发现许多类似的童年叛逆的例子。正因如此，采访中一些问题还涉及超级富豪是否曾与权威人物发生过冲突（主要是父母和老师），且超出了典型青少年的冲突范围。
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第4章 行为经济学和学习理论引发的问题

行为经济学研究了心理、社会、认知和情感因素对个人和组织经济决策的影响。

这本书的假说之一是，企业家通常不会按照经典经济学理论的理性假设行事。他们通常不把自己的决策建立在概率计算上，也不倾向于遵循复杂的理论假设，而更喜欢凭直觉行事，主要靠感觉。比起受雇高管，这在很大程度上更适用于企业家，因为企业家们不必为了向他人（委员会、监事会）证明自己的决策而做出同样的努力，他们也不太可能比受雇的高管更有商业管理资格。

经典的经济学理论的假说以“经济人”模型为基础，其特征包括理性、意志力和无限的利己主义。这些简化的假说对于建立经济模型很重要，但只能描述有限的现实。[1]批评这种方法的人指出，经济主体在现实世界中没有遵循这些原则，这时他们的批评就会弱化，因为这种方法的支持者从未声明他们是这样做的。

与此相反，行为经济学所采用的研究方法强调，个体的现实生活决策受到非理性、扭曲的认知和系统性错误的困扰。简而言之，在研究该领域的学者们认为，经济主体往往无法正确地感知现实，而常常被偏见和情绪所左右。大量实验表明，大多数人往往急于过早地得出结论，他们的结论与一般逻辑与概率准则相悖。[2]

现有的研究表明，人们受启发法和偏见的支配，认知和行为基于对现实的持续扭曲，因为他们运用的是经验法则，而非逻辑和概率计算。汉诺·贝克（Hanno Beck）说：“这种启发法和偏见程序，似乎把人看作认知上的失败者——我们要怎么才能解释人们在解决最复杂任务时所表现出来的成功呢？”[3]吉仁泽和贝克等此类研究人员提倡一种不同的观点：启发法可以被解释为提供快速的、无意识的解决方案，这些方案并不总会导致错误的发生，但是，在适当的环境中，可以带来积极结果。[4]

他们的研究表明，启发法，即经验主义者通常以自己的决定为基础的思维捷径和规则，它与分析解决问题的策略（那些充分考虑概率和逻辑的策略）相比，有时是有意义的，不应该被轻视。“在这些启发性技巧的帮助下，尽管有时间限制和信息匮乏，我们还是有可能做出有效的决策，这些结果理所应当可以与其他更正式的方法相比较。它们之所以快速，是因为不依赖于复杂的计算，并且它们是经济的，因为它们只需要有限的信息，甚至可以获得更好的结果。”[5]

吉恩泽（Gigerenzer）强调了“潜意识智力”的重要性，也就是“知道，但并不思考，在某种情况下可能会起作用”的力量。[6]他认为，智力必须是有意识的或总要依赖理性的思考过程，这种假设是错误的。吉恩泽假设的核心就是，被经济学理论家经过一系列实验验证的一些显而易见的认知局限，在现实世界中往往证实是很明智的社会判断。[7]贝克指出，很多人类创造或执行的经济制度和政策并不是逻辑建构主义者思考的产物，实际上是无意识演化过程的结果。“它们并不是精心规划的结果。它们已经逐渐确立了，因为几个世纪的实地实验证实了它们的优越性。”[8]

吉恩泽认为，在不确定的世界里，复杂的决策方法（也就是需要更多信息和更大规模运算的方法）往往会带来更糟糕的决策，也会带来实际的损害，主要是因为它们会对确定性提出不合理的预期。吉恩泽强调，为了在不确定的世界中做出可靠的决策，我们必须忽视某些信息，人们采用经验法则时就是这么做的。这些经验法则或直觉使我们省时又省力，使我们做的决策也更合理。[9]基于启发法的决策往往更加优越，因为它们专注在真正相关的有限信息上，同时忽略掉多余的信息。[10]

经验表明，相对于花更多时间并利用更多的信息，有时候少花点时间、少使用一些信息效果会更好。“‘少即是多’的意思是，有些信息、时间或替代品越精简越好的。”[11]举个例子：托马斯·阿斯特布罗（Thomas Astebro）和萨米尔·埃莱赫利（Samir Elhedhli）认为，风险资本家在预测早期风险投资成功与否时，更多的信息并不一定会带来更大的确定性。事实恰恰相反。“提供给风险投资企业的风险投资信息越多，他们预测结果的可能性就越低……其结果应支持这样一种观点，简单但不是极其简单的决策规则可能执行得更好，尤其是因为这种测试是在大量非实验性决策的基础上执行的。”[12]

4.1 “直觉决策”和直觉的作用

吉恩泽强调了直觉的价值。根据吉恩泽的观点，直觉是一种判断，“1.它会突然出现在我们的脑海中；2.我们不知道它出现的原因；3.它强大到足以使人采取行动。”[13]

他把这一点描述成一种潜意识智力的形式。“我们大脑中的大部分都处于潜意识状态，如果没有储存在大脑中的丰富经验，我们就注定会失败。通过精密计算和推理我们可以做风险确定的工作，但面对不确定性，直觉是必不可少的。”[14]

一项针对83位诺贝尔科学和医学奖获得者的研究表明，其中有72人着重强调了直觉在他们成功中的重要性。[15]某些情况下，直觉会突然浮出水面，不过有时也需要一定的酝酿期。诺贝尔医学奖获得者康拉德·洛伦兹（Konrad Lorenz）做出如下类比：“如果你压力过大……就什么都想不出来。你得给自己一种难以琢磨的压力，然后放松下来，突然间‘砰’！……办法就想出来了。”[16]研究该论题的学者证实：“不再全神贯注解决问题，就可以给被忽略掉的误导性假设腾出时间，把已经框架化的问题变模糊，去消解它，从而开辟新的研究途径。”[17]

多年来，大量的研究就直觉对企业家和员工在管理岗位上起的作用进行了调查。在一项针对在大型国际技术服务提供商就职的32位高管的调查中，所有受访者都承认自己曾经依靠直觉做过决定。但是，他们中没有一个人承认他们总是相信直觉。多数接受调查的高管称，他们在约50%的情况下会相信凭直觉所做的决策。[18]在一项针对某家大型国际汽车制造商就职的50位高管的调查中，76%的受访者承认，他们绝对相信直觉性决策。[19]韦斯顿·H.艾格（Weston H.Agor）报告称，他对2000名高管进行了测试，其结果很明显：“无一例外，每个接受测试的组织中，高层管理人员与中低层管理人员在利用直觉的能力上有着显著差异。”[20]

根据吉恩泽的说法，他的研究表明，管理人员对直觉的信任程度越高，他们在公司的级别就越高。不过，多数人提到，如果必须向另外一个人证明自己的决策，他们就会向别人隐瞒自己的直觉并对其决策进行合理的解释。[21]然而，在家族企业中，人们承认直觉并不是禁忌：“他们不太担心直觉的问题。如果出错了，员工也不太可能遭到当场解雇。”[22]许多高管都不会支持这些依靠直觉做出的决策，因为这些决策需要理性的论证。另外，一个组织是不会让一个人凭借他无法解释的直觉来捍卫决策的。[23]

奥尔登·M.林（Alden M.Hayashi）引用了一家大型美国公司首席执行官的话，来证实管理人员在公司体制中的级别越高，则直觉所发挥的作用越重要。“大多数情况下，员工会通过中级管理层完成卓越的工作，中级管理者所做决策数量非常之多。但是当他们成为企业高层管理者时，需要处理的问题更复杂和不确定。我们发现，他们的判断或直觉却无法发挥实际水平。如果是这样，就出问题了，而且是很大的问题。”[24]

启发式和直觉性决策的重要性远远超越了个人的重要性。如吉恩泽所说，它们对整个公司的运转起重要作用。领导层有自己的“经验法则，这种法则往往无意识地起作用，帮助他们迅速做出决策”。即使在工作场合中没有有意识地执行这些经验法则，多数员工也会无意识地遵循它们。这些法则非常有效，甚至在相关主管离职后仍然会长时间起作用。[25]某些情况下，这类经验法则甚至可以渗透到整个企业文化中。

蒂莫西·D.威尔逊（Timothy D.Wilson）和乔纳森·W.斯哥勒（Jonathan W.Schooler）表示，“内省”并不是做更好决策的必要条件。他们对比了两组人：一组是在不思考原因的情况下无意识地做决策。相反，另一组必须要周详地思考，并证明自己为什么做出这个决策。从结果来看，迅速、无意识决策的过程比有时间思考原因的过程更佳。[26]当然，这一结论并不一定适用于所有的决策过程。确实有许多决策是经过长时间深思熟虑和分析才获得更佳结果的。不过有意思的是，这一点并不具有普遍性，而且如两位作者所说，有些决策同样证实了相反的结论。

弗兰克·拉·皮拉（Frank La Pira）在其一项研究中与多名“连续创业者”进行了16个深入访问和心理测试。该项目着重研究创立过多家企业的人士，包括成立了3～17家企业的人。[27]研究人员对连续创业者进行了详细的提问，因为他们表示创业之所以成功，最不可能的原因便是意外的惊喜或是外部降临的好运。每个人都接受了一项测试，该测试可以衡量一个人在做出决策时是倾向于根据分析还是依靠直觉。“该测试结果表明，该项研究所选择的连续创业者都对依靠直觉做决策有着明显的倾向。连续创业者的平均得分大大低于管理人员，也低于一般企业家。”[28]

风险规避、注重细节、高度重视规程和规则被视为理性决策的特征。相反，情绪化的决策、热情、轻率的决策、行动导向、承担风险的自发性和自愿性都被视为依靠直觉做决策的特征。[29]尤其显而易见的是，企业家们认为，他们会注重大局而不是小节。企业家们称，他们会相信自己的直觉，并会更加频繁地做出情绪化决策。此外，他们更愿意承担风险，并且更加注重行动。[30]不过，这并不意味着他们放弃了逻辑性和分析性的思考，二者并不相悖。

克里斯托福·W.艾林森（Christopher W.Allinson）、伊丽莎白·切尔（Elizabeth Chell）和约翰·海斯（John Hayes）访问了苏格兰156位取得过卓越成就的企业家和英国546名管理者。这些人接受了CSI测试。“该项研究结果支持了这样一种假设，即与一般人群和中层管理者相比，（就职于高成长型公司的）企业家更具有直觉性，但就认知方式来看，他们与高级管理人员相似。”[31]

当直觉性决策能够为公司带来效益时，纳瑞什·卡特里（Naresh Khatri）和H·阿尔文·乌（H.Alvin Ng）尝试过精准地定位更加详细的情况。他们的假设是，和稳定、确定的情况相比，直觉性决策更有可能在不确定和不稳定的情况下获得效益。他们采访了281名管理者，这些人分别从事计算机行业（外部环境不稳定）、银行业（接受采访时，银行业的环境非常稳定比较）和公共事业（外部环境稳定）。首先，有一点很有意思，来自三个行业的受访者都承认直觉性决策发挥了重要作用。从1到7分级的话（7代表强烈同意），来自公共事业企业的受访者的报告为4.18级，来自银行业的受访者的报告是4.3级，来自计算机行业的受访者的报告评级最高，为5.5级。[32]研究显示，直觉性决策对公司在不稳定领域的业绩有着积极影响，而在稳定的环境中，这种影响就则很小或微不足道。[33]

关于直觉是如何起作用的以及为什么经证实直觉性决策往往比分析性决策更佳，学者们提出了不同的观点。吉恩泽的方法强调了假设的重要性，前面已经陈述过了。不过，还存在其他研究方法。“另外，调查表明，直觉可能涉及更复杂地利用认知结果，但仍然不是有意识地获取。”[34]这些研究人员广泛地讨论了专业知结构以及这些结构是如何在各个领域影响直觉性决策的结果的。[35]直觉性决策的优越性并不是启发法的结果，而是一个十分漫长、隐晦的学习过程所产生的结果，人们是意识不到这个过程的。在某一瞬间，某种洞见似乎突然出现，由模式识别激发出来，而这种洞见是多年的经验积累的结果。这就是象棋棋手能够通过直觉来识别和预估复杂情况的方法——通过自己多年来的经验积累，识别其多次遇到的模式。

对于本书中的采访来说，关于决策行为的一系列问题十分重要。个人在做出决策时，到底受到“直觉”多大影响，哪些决策是利用分析性策略做出的，哪些是通过直觉做出的？他们后来是否后悔过当初没有相信或遵循自己的直觉呢？

4.2 乐观与过度乐观

行为经济学同样为本书提供了对另一个重要问题的洞见，即乐观与过度乐观作为企业家和投资人成功或失败的影响因素所起到的作用。我们可以把过度乐观定义为：个人过高估计自己某些特征或能力的倾向。个人频繁地高估自己在特定事件中的贡献，并认为与其他人相比，好事会更多地发生在自己身上，而坏事则很少。[36]丹尼尔·卡尼曼（Daniel Kahneman）说道：“就决策的结果而言，乐观偏差很可能是最重要的认知偏差。”[37]乐观与过度乐观的影响是矛盾的，比如，它往往是有帮助的，但有时也是有害的。

早在20世纪80年代末，阿诺德·C.库珀（Arnold C.Cooper）、卡罗林·Y.吴（Carolyn Y.Woo）和威廉·C.丁克尔贝里（William C.Dunkelberg）基于一项针对2994名已经开始创业的企业家的调查，指出过度乐观可能会如何发展。虽然这时美国创立的2/3的企业都在4年内面临经营不善的问题，[38]但81%的受访者认为，自己个人的成功率在70%以上，33%的受访者表示自己的失败率为0。[39]“那些已经承诺要当大老板的企业家们表现出了极大的乐观态度。多数人认为自己的成功率非常高，要远远高于历史经验所证实的新公司的成功率。”[40]企业家们曾被问及他们是如何评估其他同类公司的成功率。评估结果显示，企业家们对其他公司的成功率的评估结果虽然没有对自己公司的乐观，但也太乐观了。“企业家认为，他们公司的成功前景要远远高于同类公司的。”[41]

研究人员还研究了公司创始人展现出来的所有具体特征或能力是否与乐观程度成正比，而这些特征或能力实际上会影响他们成功的前景。经证实，二者并不存在这样的联系。无论这种乐观主义在企业家们看来是否合理，他们都会同样乐观。“前人研究过可能与成功有关联的因素，而企业家们对自己成功机遇的认知似乎并不与这些因素系统地相关。”[42]

根据大量的实证研究，托马斯·阿斯特伯（Thomas Astebro）、霍尔格·赫兹（Holger Herz）、拉玛纳·纳达（Ramana Nanda）以及罗伯特·A.韦伯（Roberto A.Weber）于2014年指出，美国企业家收入的中位数要低于员工的收入中位数。只有极少数企业家获得极高的收入，这也使群体统计平均值上升到收入中位数以上。然而，企业家群体的收入中位数却低于员工，于是大约50%的创业者不得不在6年内放弃创业，而只有10%的创业者，其年收入超过了100万美元。[43]作者的观点不仅仅是说，绝大多数企业家都失败了，而是很多企业家长期都只取得了很少的收入，而且这份收入还是花了很高代价才得到的。他们把自己在公司中的非流动性资产捆绑起来，这些公司的回报率也不会高于高度多元化股权基金的回报率。[44]从原则上讲，作者认为，这种现象只能有三种解释：1.有一部分人十分愿意承担风险，因此成为企业家。2.由于过分乐观，所以错误地估计了风险等级。3.企业家们的非财务性优势（自我决策、自主掌控时间）成为他们无法抗拒的动机。[45]

作者得出这样的结论，所有三个解释似乎都是合理的，不过，即使客观上看风险和回报率十分不乐观，还有人愿意成为企业家，这个谜题仍未解开。

卡尼曼支持过度乐观这一解释。他认为，在听到负面新闻或消极预估时，尤其是跟自己公司有关的时候，企业家们并不会感到不安。在一项实验中，创业者就其想法的成功可能性听取了客观的专业分析结果。在案例进行过程中，即使是成功机会最低的那些人也没有放弃。后来，411个项目中，只有5个真正获得了成功。47%的创业者被告知他们的计划是难以实施的，但他们并没有认输，而是继续创业，最终导致损失翻倍。[46]

卡尼曼人认为，不低估认知偏差的作用是十分重要的。举例来说，公司创始人往往忽视其市场竞争对手。丹·A.摩尔（Don A.Moore）、约翰·M.欧驰（John M.Oesch）和沙琳·杰斯玛（Charlene Zietsma）于2017年这样解释道：“我们把注意力放在自己想做什么和能做什么上，而忽略了其他人的计划和技能。”[47]他们采访了34位高科技公司的创始人和20位仔细考虑过开办公司的员工。值得一提的是，无论他们所选择的市场中是否存在强劲的竞争对手，在过度乐观的状态下，这些创始人忽略了所有外部因素（有意思的是，那些有过创业想法的员工也如此）。他们只关心自己的能力以及对自己的项目产生直接影响的因素。该研究表明，外界因素在是否成立公司方面起到的作用微乎其微。“在提及的因素中，只有12%的人强调了外部环境（13%的人强调了创始人，9%的人强调了非创始人），其中，只有10%的人或5%的人涉及竞争。”[48]

如果没有强大的乐观精神，多数企业家可能永远不会成为自主创业者。马修·L.A.海沃德（Mathew L.A.Hayward）、迪恩·A.谢普（Dean A.Shepherd）和戴尔·格里芬（Dale Griffin）认为，尽管失败率这么高，人们还是要成立公司，创始人的过度乐观是关键原因。一方面，“过度自信是我们工作的中心思想，是过度冒险所带来的经济繁荣的持久动力，也是这种繁荣的制动。”[49]另一方面，过度的乐观往往是破坏性的，特别是在困难的情况下，例如，当一个客观的观察者早已认识到当下情况是多么的无望时，企业家或投资者还继续向自己的公司注资。

2007年，曼居·普里（Manju Puri）和大卫·罗宾森（David Robinson）就乐观主义如何对经济性决策产生影响进行了研究。他们发现，“适度的乐观主义与理性明智的经济性决策相关，而极端乐观主义则与看似不合理的决策相关。”[50]两位研究人员对采访进行了大量的随机性抽样，以研究个体到底有多乐观，以及适度乐观主义者和极端乐观主义者的经济和金融决策过程有何不同。“适度乐观主义者的理财习惯较为谨慎：他们更可能按时支付信用卡余额，有长期的规划远景，并称，他们储蓄，因为储蓄是良好的习惯。然而，极端乐观主义者没有长远的规划，不太可能认为储蓄是一件好事。适度乐观主义者储蓄更多，极端乐观主义者储蓄更少。”[51]“还有一些其他的显著差异。比如说，与极端乐观主义者相比，适度乐观主义者的工作时间要长得多。作者总结道：“乐观主义既有好的一面，也有坏的一面，这一观念在心理学文献中横跨了两种截然相反的观点。我们的研究结果表明，对于那些与极端偏差相关的消极特征来说，很多与行为偏差相关的特征只可能是显著的，而适度的行为偏差，无论是过度自信，还是自我归因偏差，或是乐观主义，都可能与看似合理的决策行为相关。”[52]

2009年，基思·M.米莱斯基（Keith M.Hmieleski）和罗伯特·A.巴伦（Robert A.Baron）根据207位创始人的采访发表了一项研究。他们的研究填补了现有研究的空白，因为在当时，关于公司创始人乐观主义与公司最终成功之间相关性的研究并不多见。该项研究的第一个结论就是，作为一个群体，企业家们是十分乐观的。与普通人群相比，他们要乐观得多。[53]虽然乐观主义似乎是创业的基本先决条件，但米莱斯基和巴伦的调查同样表明，乐观程度与企业家的成功性呈负相关关系。作者一方面衡量了企业家乐观主义的程度，另一方面，也衡量了公司取得成功（利润增长和员工人数的增长）的指标。由于与普通人群相比，所有受访企业家的乐观程度都很高，因此作者猜想，乐观主义和公司成功之间存在着非线性关系。“乐观主义与新创企业之间的关系可能比较积极，可以达到适度的乐观主义水平，但超过了这一点就可能会转为消极。”[54]

贝克强调，不应该总是消极地看待过度乐观。他指出，毕竟过度乐观提升了企业家精神，也使积极的企业家能够说服他人接受自己的理念，比如投资者和股东。“有可能正是这种过度自信和过度乐观使人们完成了伟大的事业，不过，也正因为如此，有些人惨遭失败。如果100个过度乐观的人中，只有5人获得成功突破，那么相对于其他95位失败的过度乐观主义者的损失来说，这个策略在进化意义上就具有了先进的人性。”[55]

即使这么做对整个社会都有所助益，在个人层面仍然存在问题，即一个人至少要在一定程度上保护自己，不受过度乐观的伤害。有避免过度乐观的方法吗？卡尼曼对此持怀疑态度。在卡尼曼看来，其主要障碍就是信念的主观程度是由已经构建的叙述的连贯性决定的，而不是由支持该信念的客观信息的质量或数量决定的。[56]

不过，也存在一些能够正确运用过度乐观主义的方法。在启动一个项目之前，盖瑞·克莱恩（Garry Klein）提议做一项练习，找一组对这个项目十分熟悉的人，把他们聚在一起开会，向他们提供以下简要信息：“想象一下，我们现在是在一年以后。我们实施了现在这个计划，结果十分失败。请用5～10分钟把这次失败的过程简单写下来。”[57]这种预防式方法的主要优点就是，它允许怀疑，并鼓励决策倡导人探索可能尚未考虑的危险。[58]

本书第二部分的采访提出了更深入的问题：受访者到底有多乐观？特别是，他们到底是如何界定乐观主义的？他们是否把过度乐观的风险也考虑进去了？如果是的话，他们要如何减轻过度乐观的消极后果？过度乐观的指标之一可能与超级富豪对于把大部分个人资产投资到自己公司的风险评估有关。客观来讲，这是有风险的，主要是因为低水平的多元化资产配置，不过，他们在主观上考虑过这些风险吗？

4.3 风险认知与风险评估

根据定义，过度乐观往往会导致错误的风险评估。“当乐观主义情绪、认知和社会因素等因素共同起作用时，人们就会出现过度乐观主义情绪，有时会使人们冒险行事。如果他们了解这些风险的可能性，就不会冒险行事了。没有证据表明，经济领域的风险者对于高风险赌注存在异乎寻常的热情。与胆小的人相比，他们只是不太注意风险而已。”[59]

洛厄尔·W.布森尼兹（Lowell W.Busenitz）调查了大型企业的176名企业家和95位管理者。他得出了这样的结论：“企业家更愿意利用偏好和启发性的方法，这就可能导致他们在特定的决策情况下对风险不敏感。”[60]在布森尼兹的研究中，他试图解释为什么即使自己的风险偏好并不比其他人高，有些企业家还是愿意承担高风险。[61]“通过自己的偏好和启发式方法来做决定，企业家们在选择商机时可能并不会感受到太大的风险……因此，将大型公司中的企业家和管理人员区分开的并不是不同的风险偏好，而是他们感受和思考风险的方式不同。”[62]当被问及在做决策时是根据经证实的统计学方法还是根据经验法则时，企业家们更倾向于运用经验法则，而他们做决策的频率要远大于管理人员。该研究还显示，和管理层人员相比，企业家也更过度乐观。

4.4 不墨守成规

吉恩泽强调了模仿在人类行为中的重要性。鉴于时间和信息的局限性，任何人都不太可能独自做出所有决策。在多数情况下，最明智的方法就是直接模仿其他人的行为。模仿是将大量文化知识一代代成功传承的重要过程之一。[63]不过，有必要将两种不同的模仿区分开来——“做多数同行都做的事情，做成功人士做的事情”。[64]

模仿多数人可以满足一个人想被社会接纳的本能，并创造一种“舒适的从众性”，[65]不过，如果每个人都把自己限制在模仿他人上，那就不会发生任何改变。[66]如果社会变革的步伐十分缓慢，对传统行为的模仿就会取得成功；如果社会变化得太快，模仿就会有危险。[67]吉恩泽认为，无知也可以成为成功的因素，比如在人们根本没注意到管理社会的某些特定法律时。[68]顺便提一句，这也解释了为什么同那些在某一特定行业和领域积累了丰富经验的人相比，很多半路出家的人和事业改革者更容易取得成功。

正如安东尼奥E·伯纳德（Antonio E.Bernardo）和伊沃·韦尔奇（Ivo Welch）于2001年论证的观点所述，大量研究都把过度乐观视为企业家身上尤其显著的特质，与不墨守成规密切相关。“我们的主要论点是，过度自信的企业家、有独立精神的人、改革者、领导者、变革者，甚至持异议者都不太可能模仿同行，而是更愿意探索适合自己的环境。因此，创业活动可以为他们的社会群体提供有价值的附加信息。”[69]虽然作为独立思考和特立独行的产物，过度乐观往往对企业家产生负面影响，不过作者认为，它对社会整体来说是有所助益的。“在过度自信的状态下，企业家个人会遵循自己的信息，减少吸收来自群体的信息，实际上，他们的行为是在向群体中的其他人传播自己的信息。不知不觉中，过度自信的企业家会做出利他行为，做出对自己有害的不理性选择，但这对群体中的其他人是有帮助的。”[70]

有些研究人员把企业家视为“异类”。芭芭拉·J.伯德（Barbara J.Bird）在她的《企业家行为》（Entrepreneurial Behavior）一书中表达过这样的观点，“企业家往往是组织中的‘异类’，不能或不愿意受其他人或体系的监督、管理或控制。企业家并不是为其他人工作，而是选择为他们自己工作。企业家（尤其是创始人）并没有作为一名员工融入现存的组织中去，而是以自我为中心建立一个组织。”[71]

个人选择成为企业家的原因之一就是作为一名员工，他们对自己以往的角色感到不满。[72]一些研究人员甚至认为，个人成为企业家是因为他们在某种程度上“在社会中找不到自己的位置”，例如，他们是移民、失业人员或是某种程度上“在心理上找不到自己位置”的员工。[73]“反抗”就是很多后来成为企业家的人所表现出的态度。“从社会层面上讲，这种反抗对抗了权威，并把自己隔离起来。他将自己看作异类，或被其他人视为异类、不能接受命令的人和更愿意独自完成工作的人。”[74]

乔治·G.布伦克特（George G.Brenkert）指出，学术性研究再三把企业家的特征描述成“打破规矩的人”。他提供了相关文献的详细引文：[75]

·“规则就是用来打破的……我觉得要成为企业家，你肯定会这么想。如果遵循了规则，你不大可能成为企业家。因为在你起步之前，规则就把你打败了。”

·“企业家是要冒风险的，还要打破规则，打破可接受的边界并和现状对抗。”

·“企业家精神的重要原则之一就是打破固有模式，并且没有明确和固定的规则。”

·“但企业家是不一样的。他们不仅想改变规则，而且享受其中。他们不仅愿意变通规则，还享受着变通的过程。实际上，我听过的很多创业成功的故事都包括这样一个小片段：一个富有冒险精神的企业家用令人惊讶的手段促成一个重要的交易或找到可以让灵感迸发的环境。”

1999年，杰夫·威廉姆斯（Geoff Williams）用成功公司的创始人举例，解释如何通过打破成型的规则来获得回报。他提出了五条规则，然后举了几个打破这些规则的成功企业家的例子。这五条规则是：“听取专家意见；拟订一个经营计划；充分资本化；在熟悉的领域创业；不要在竞争激烈的市场做生意。”[76]

事实上，关于企业家反其道而行之以及与主流观点背道而驰的做法，早在2014年伊丽莎白·庞蒂克斯（Elizabeth Pontikes）和威廉·P.巴内特（William P.Barnett）就有所说明。他们主要研究的是公司进入特定市场的时机。他们把在相对有利条件下（例如，其他组织成功地首次公开募股之后，或在大量风险投资期间）进入市场的企业或在更艰难的条件下（例如，在负面事件之后，如某个行业市场参与者破产）进入市场的企业区分开来。他们发现，与那些受到积极市场事件鼓舞而进入市场的企业相比，在负面事件发生后进入目标市场的企业能够取得更长时间的成功。

虽然似乎也存在逻辑上的论据论证这一假设，但作者提供的经验数据证实了他们的假设。“大家就显著事件意义的共识为符合主流观点的人们扫清了道路。对绝佳融资机会的积极‘炒作’可能会妨碍人们批判性地质疑该市场是否适合组织。相反，当近期失败作为市场深层次问题的表现成为共识时，一个新兴的企业家往往应该为自己不墨守成规的做法辩护。勇于执行这一过程的初创企业特别容易成功。”[77]

当一个市场正值繁荣期，企业并不需要进行良好的定位或有切实可行的措施来保护创投资金或是通过IPO向公众出售所有权。相反，如果大家公认市场是萧条的，企业及其商业模式就会接受更大程度的批判性的评估。如果想成功进军某个市场，企业就必须更具可行性。“那些与共识反其道而行之并在破产后进入黑名单的企业尤其可能会长期存在……不过，那些在市场繁荣期获得投资的企业并不会因此获益。相反，如果在一波风险投资行动中所获资金的情况不乐观，则表明该企业最终不太可能上市。”[78]

这些发现表明，不墨守成规的做法会获得长期回报。颠覆趋势、逆流而上、打破常规，这些品质就是某些企业家和投资人取得成功的原因吗？在本书B部分的访谈中，受访者被要求评估其业务和投资策略在多大程度上与主流观点背道而驰，以及他们是否认为这是自己取得成功的影响因素。

张振（Zhen Zhang）和理查德·D.阿维（Richard D.Arvey）研究的问题是，不墨守成规（也是企业家的特质之一）在企业家的童年和青年时代是否表现得同样明显。根据定义，他们把企业家归类为打破规则的人。在童年和青年时期，这种打破规则的行为显然是消极的。这两位研究人员对60名企业家和105名管理人员的经历进行了研究，并将其作为整体与人群的平均数进行对比。与其他人相比，适度的打破规则（包括打群架、蓄意破坏学校公共财产、留校察看等行为）在那些后来成为企业家的人年轻时发生的频率高于那些后来成为受雇管理人员的人群。[79]关于少年犯罪这种更为严重的案例（比如刑事案件）则很少见于企业家身上，可能是因为严重的打破规则会妨碍个人成就事业，并在后来的职业生涯中造成重大而深远的影响。[80]

他们还发现，青春期消极式的打破规则会在成年期对人产生积极影响。[81]此外，研究人员发现，青少年时期那些与学校或法律制度发生冲突的人通常具有更高的风险偏好。这些人不太可能预料到自己的消极行为会导致消极的后果。“我们认为，把风险偏好和企业家精神联系起来的潜在过程就是，具有高风险偏好的人更有可能呈现出挑战现状的行为模式，并破坏社会背景下的既定规则或心理设定。反过来，这种行为模式使其成功抓住商机并开创新企业的可能性更高。”[82]研究人员能够成功检验这一假设。

这就代表了一个与本书框架下进行的访谈相关的有趣话题。受访者被问及他们在青少年时期是否表现出打破规则和挑战权威的倾向。他们与权威人士（家长和老师）发生的冲突是否比青春期发生的典型冲突更猛烈？

这里提到的几个话题之前存在着内在联系，尤其是：

·打破规则、不墨守成规

·风险偏好

·过度乐观

·直觉

2016年，伊丽莎白·W.莫里森（Elizabeth W.Morrison）提供了常识假设的经验证实，即在公司中打破常规的人具有较高的风险偏好。“冒险倾向也可能与理解破坏亲社会性规则有关。具有高风险偏好的人不仅享受冒险，而且高估了与一系列冒险行为相关的成功可能性，并低估了失败的可能性。”[83]莫里森发表的实证研究证实了这种常识假设：“冒险倾向（个体差异变量）也预测了所报告的打破亲社会规则的可能性。无论他们有多少自主权，也无论其他人是否遵守规则，报告表明，与那些规避风险的人相比，更享受风险的人打破规则的可能性更大。”[84]

这就证实了（过度）乐观主义、风险感知、不墨守成规以及打破规则的意愿之间的相关性。不过，这些显著特性与做出直觉性决策的个人倾向（或反抗）之间同样存在着某种联系。有些研究把“不随波逐流的倾向（趋势）”[85]作为更具直觉性方法的特征标志。

4.5 外显学习、内隐学习和非正式学习

在创业研究领域，有许多相互矛盾的方法解释创业活动。一方面，经济学家强调环境的作用、市场机遇和企业家优化配置资源的能力。[86]另一方面，更多的心理学方法强调个性特征在创业成功中的作用。“多数支持这种方法的学者都不主张通过经验性学习改变创业中的行为，因为固有的人格特征并不是教出来的。”[87]大卫·迪金斯（David Deakins）和马克·弗瑞尔（Mark Freel）没有遵循这两种方法，他们既驳斥了强调外部条件作用的经济学家，又反对专注研究人格特征的心理学家的方法。相反，他们强调了创业学习对创业成功的重要性。他们的中心假设就是，企业家或企业家团队的学习能力对于企业成长是起决定性作用的。[88]

而这些方法并不一定相互矛盾。一方面，经济学家强调外部条件的关键作用是正确的。不过，由于这些条件在既定时间内对所有相互竞争的企业家们来说都是相同的，因此并不能解释为什么某位企业家比另一位企业家更成功。当然，正如大量研究已经证实的那样，人格特征也发挥了重要作用。不过，这并不能排除学习能力也是至关重要的因素这一事实。相反，这些能力是相互联系的。例如，由于某个人的个性原因，他对新的体验是十分开放的，更愿意学习，并且比那些不愿意学习的人更具学习能力。而与那些走寻常路并遵从可接受和固有行为的人相比，不会受到其他观点影响却愿意尝试可能与大众观点背道而驰方法的人，获得良好学习体验的可能性更大。

作者讨论了学习理论的重要性以及它们与创业学习的关系。他们特别强调了有三种学习方式：

·通过反复试错学习。

·通过模仿学习。“模仿行为包括对成功企业的观察并实践那些被视为观察到的企业成功的关键方法。”[89]

·通过网络学习。

在一个案例研究中，迪金斯和弗瑞尔表明，创业学习很大程度上是通过试验获得的。[90]

本书假设，高于平均水平的学习能力是创业成功的决定性先决条件。企业家必须对商业模式进行调整，有时需要完全转移重心或重新定位，所有这些都是通过不断学习和适应环境的过程产生的。企业家可以意识到哪些方法奏效，哪些方法无效。他能从其他市场参与者身上获得正确的方法，而不是一定要通过反复失败和试错获得所有的经验。

1997年，约翰·E.杨（John E.Young）和唐纳德·L.塞克斯顿（Donald L.Sexton）明确地提出了这样的问题：“企业家为什么要学习？他们要学什么？他们要怎么学？他们的学习什么时候起作用？”[91]他们区分了外显学习和和内隐学习。内隐学习是无意识的，企业家要么无法解释自己所学到的东西，要么不能完全解释自己所学到的知识。内隐学习与有意识的学习不同，它主要与获取非常复杂的信息有关，其过程也不是系统性检测假设的结果。[92]不过，杨和塞克斯顿发表的论文着重研究的是企业家的外显学习过程。

解决新问题和复杂问题的能力会越来越强就是学习过程的核心。“复杂的新问题代表了企业家所处的最具挑战性的学习环境。”[93]企业家面对连珠炮似的新挑战，这些挑战要么来自公司本身，要么来自环境，例如银行的要求、不断变化的竞争环境、公司内部的问题（招聘、人事变化），如此等等。由于企业家没有水平高于自己的人鼓励他们学习，他们只能自己选择最佳学习方式以及决定是否借助外部支持，以获取所处领域的知识和其他相关专业知识。“杨和塞克斯顿认为，如果企业家想取得成功，那么制订具体的学习计划是至关重要的。”[94]

1999年，大卫·哈珀（David Harper）发表了一篇题为《企业家的学习方法：波普尔式方法及其局限性》（How Entrepreneurs Learn：A Popperian Approach and Its Limitations）的论文。哈珀关注创业学习，这种学习遵循卡尔·波普尔（Karl Popper）所描述的知识发现模式。“我重点研究的是那些从自身错误和对其理念的驳斥中学习的企业家。这些我称之为‘波普尔式’的企业家，通过有意识地采取公开批判和系统解决问题的手段，人为地使自身知识获得更加密集型的增长。科学家实施零碎的实验，通过将观察到的结果和预期结果进行比较，来获取知识。企业家获取知识的方式与科学家的这种方式类似。”[95]

这种企业家采用的方法遵循如下科学原理，即首先提出假设，然后进行检验，最后要么假设得以证实，要么假设被推翻并提出新的假设。根据哈珀的假设，作为波普尔派哲学特征，自我批判、自我反省的方法同样是成功创业学习的先决条件。“波普尔式”企业家“承认所有知识（包括自己的知识）都是假设和推测出来的，并承认很多冒险进入未知领域的企业家后来证实其最初的创业方法是错误的”。他们强调，“由于他们可以从错误中学习，因此发现自己的错误是必要的，而且越快越好。”[96]

以这种模式学习的成功企业家往往都表现出非教条式的态度。“因此，波普尔式企业家避免教条策略，这样才能使自己的想法不受驳斥的干扰。他们尤其要避免的是：引入临时解决方案或假设（例如，随着正常季节性波动，市场增幅大幅度下降）；常常对实验或实验者（如市场调查公司）的可靠性持怀疑态度。”[97]

哈珀假设，创业活动主要是由不断解决更高层次的新问题组成的。“创业活动是从问题开始的，又以问题结束……即使成功解决了所有特定市场问题，企业家还是会发现新的问题，可以想见，这样一来，他或她的学习过程就是没有止境的。”[98]例如，在解决以往问题时很有可能会衍生出计划外的新问题。[99]

哈珀承认，波普尔在人类活动（包括创业活动）的其他领域所采用的科学方法，即试错法和假设-检验法，是无可争议的。他不主张所有企业家都遵循他提出的方法。“波普尔派创业精神的做法只要求少数经济交易人像波普尔派科学家那样，在决策中具有丰富经验并持开放态度。”[100]不过，哈珀认为，那些遵循这种学习方法的企业家最终会成为最成功的企业家。[101]

奈杜和纳拉亚那探讨了企业家解决问题能力的重要性。他们调查了83位企业家，他们的公司由于杰出的业绩获得了“小型企业管理局”奖。调查中，他们要求企业家列出在创建公司时遇到的主要问题，还要求他们描述这些问题是否仍然存在以及发展到什么程度。每个问题都被归为“重大问题”“小问题”或“根本不成问题”三个等级。“那些创业初期遇到的问题最初为3（重大问题），而现在变成了2（小问题）或1（根本不成问题）的企业家，或是那些宣称创业初期遇到的问题为‘小问题’，现在已经‘不成问题’的企业家被归为‘问题解决者’。”[102]

作者还研究了公司（5年以上）发展与企业家解决问题能力之间是否存在相关性。“在34个问题领域中，就平均增长率来看，有11个问题领域在‘问题解决者’和‘其他人’之间存在着显著差异。在所有的11个问题领域中，与其他人相比，‘问题解决者’的平均增长率更高。”[103]解决问题的能力在创业成功中明显起到了重要作用。至于问题解决能力能否如哈珀建议的“波普尔式企业家”一般可以系统性地习得，还是存在争议的。内隐学习似乎更有可能发挥更重要的作用。

亚瑟·S.雷伯（Arthur S.Reber）在内隐学习领域进行了深入研究，他认为，内隐学习可以带来隐性的难以发现的知识。内隐学习有两个主要特征：“1.这是一种无意识的过程；2.通过它可以获得抽象的知识。”[104]

在对内隐学习领域的基本贡献中，卡罗·奥格特·西格（Carol Augart Seger）提出了以下标准：所学的知识（复杂信息，而非简单关联）、学习方式（顺便说一句，不是通过假设检验的）、所学知识的形态（无意识的、无法表达的）以及学习的神经基础（海马记忆体）。[105]

检验学习语法规则和概率演算的实验表明，“内隐学习的操作表现为独立地产生意识；已经证明它们的精神产物是心照不宣的；而且它们的功能控制属性在很大程度上并不在意识之内”。[106]直觉的特征在于，在特定情况下，人们知道什么是对的，什么是错的，哪些答案是适合的，而哪些不是。不过，他们自身并没有意识到“这些知识”为什么产生。根据雷伯的定义，直觉是内隐学习的最终结果。[107]这对于创业学习尤为重要，因为该研究不断强调隐性知识对企业家的作用。

根据雷伯的观点，从进化角度讲，内隐学习要先于外显学习。他认为，这是所有人类共享的能力。雷伯认为，无论智力如何，人们的内隐学习能力只存在微小差别。[108]然而，这个假设已经遭到了反驳。琳尼·S.伍尔豪斯（Leanne S.Woolhouse）和罗温·贝尼（Rowan Bayne）所做的实验表明，人与人之间的内隐学习能力存在很大差异。[109]

结合研究结果，我们发现创业成功与做出直觉性决策的能力密切相关，这些发现明确表明了企业家内隐学习的重要性。早在1990年，查尔斯·W.吉恩（Charles W.Ginn）和唐纳德·L.塞克斯顿（Donald L.Sexton）发表了一项研究成果，他们将143位来自快速扩张企业的创始人和这些企业的CEO与来自缓慢发展企业的150名创始人和这些企业CEO进行了对比。研究人员使用迈尔斯-布里格斯（Myers-Briggs）测试衡量了很多因素，包括直觉性决策过程是如何进行的。研究人员证明，在快速扩张的企业中，有近60%的关键决策人倾向于根据直觉来做出决策，而在增长缓慢的企业中，只有14%的决策者是这样做的。[110]“结果表明，快速增长企业的创始人的心理偏好与缓慢增长的企业的创始人非常不同。快速增长企业的创始人喜欢采用直觉方法或在收集信息时考虑未来的可能性。”[111]

今天，内隐学习的重要性已经被视为创业学习的关键，例如，内隐学习在弗勒贝尔·A.哈耶克（Friedrich A.von Hayek）的研究中也发挥了重要作用。2010年，在《哈耶克论内隐知识》（Hayek on Tacit Knowledge）的论文中，弗拉德·欧格斯（Fuat Oguz）认为，哈耶克在其早期学术性文章中就提及了“隐性知识”。“不过，由于缺乏分析这一论题的理论结构，哈耶克无法做深入研究。当他转向研究哲学时，他开始使用格式塔心理学（Gestalt psychology）见解”。[112]

“隐性知识”这一术语首先在哈耶克1962年发表的《规则、感知与理解》（Rules，Perception and Intelligibility）一文中受到关注。在论文的开头，他以孩子为例，在并没有有意了解的情况下，这些孩子能够使用语法规则和惯用语规则。[113]“那些孩子并不了解语法规则，却能够以符合语法规则的方式讲话，他们不但能通过遵循语法规则理解其他人解释的语义色彩，还可以纠正他人言语中的语法错误。”[114]哈耶克指出，工匠或运动员的技能，通常被称为“方法论知识”。“这些技能的特点就是，我们往往无法明确地表述（话语）所涉及的行为方式。[115]欧格斯总结了哈耶克隐性知识的观点，即极难表述并在成本效益分析中不起任何作用。企业家基于经验可以理解什么将利润机会和纯粹价差区分开来，这就是隐性知识的很好的例子。”[116]

最近，“隐性知识”一词由匈牙利-英国哲学家迈克尔·波兰尼（Michael Polanyi）再次提及，在他所著的《内隐维度（1996）》［Gestalt psychology（1966）］一书中，他写出了那句多次被引用的句子“我们知晓的比能表达出来的要多”。[117]对于波兰尼来说，这就代表了交流的核心问题。“我们的信息中遗留了一些无法表达的内容，只有说话者能够发掘这些无法沟通的内容，这些内容才能被人了解。”[118]波兰尼论述了隐性和显性知识之间、技能与理论知识之间的区别。“驾驶员的技能无法被在学校习得的汽车理论取代；我对自己身体的了解和生理学知识也大不相同；如果没有诗歌知识，押韵法和韵律学规则并不能告诉我一首诗的内容。”[119]

乔格·汉斯·纽威格（Georg Hans Neuweg）阐述了波兰尼认识论以及学习理论认识论的重要意义。他把“隐性知识”定义为直觉技能的同义词。隐性知识与感知、判断或行动中发生的情况有关。在此过程中，对象不会以话语的方式思考，也不会在行动之前或期间提供自我指导。对象会感知事物、做出判断、期待结果、产生想法、解决问题、达成目标、采取行动等。从这个意义上讲，对象并没有意识到不断进行的心理过程以及伴随该过程的规则，而只是感知到这些过程的结果或中间结果，对象体验到的感知、判断、决策、行为是“直觉式的”。[120]

如前文所述，学习并不一定是意识和系统习得知识的结果，而往往是无意识过程的结果。在一项实验中，测试对象在计算机模拟中担任工厂经理的角色。他们的任务就是通过调整工厂人员编制来维持特定量的糖的生产。实验中，测试对象并不知道该系统隐含的函数方程式。在学习阶段，他们并不知道自己随后会进行的知识测试。该测试表明，测试对象能够在无法解释自己是如何做到的情况下，调整糖厂的生产。[121]

在另一个电脑游戏“牛仔裤工厂”中，研究人员也对系统知识与系统控制之间的相关性进行了调查。实验中测试对象的任务是，通过决定零售价格和产量，在只有一个竞争对手的情况下，使一家在市场上较为活跃的公司利润最大化。外显知识是通过“教学回溯”的过程来衡量的，其结果用于重建测试对象的心理模型。该研究得出结论：“测试人员心理模型的质量与其创造的利润量之间没有显著相关性；解决问题时思考的质量也与所获利润金额无关。”[122]值得注意的是，与教育学或心理学专业学生相比，具有相对丰富经济学知识的工商管理专业学生所创造的利润明显更低。[123]研究人员发现，工商管理专业的学生丰富的专业基础知识实际上妨碍了他们的表现。[124]从隐性知识的理论模型和前文实验概述中可以得出这样的结论，关于语言沟通获取的完成任务的相关知识的受限制的方式，任何只通过调查问卷进行的业绩衡量都“不能表现出一个人的真实能力”。[125]

顺便提一句，这也就解释了为什么无法通过简单地询问企业家来确定创业成功的相关因素。相反，尽可能明确隐性知识的内容才是研究者们的任务。这是一次颇具挑战性的尝试，只有研究达到一定高度才有可能完成。这部分内容将在第7章进一步详细介绍。

还有另外一个与本书相关的词语是“非正式学习”，它与内隐学习既有共同之处，也有区别。卡伦·E.沃特金斯（Karen E.Watkins）和维多利亚·J.马席克（Victoria J. Marsick）在“非正式学习”和“随机学习”这两个词之间做了特别区分。他们这样定义这两个词：“非正式学习和随机学习是从外部正式形成的、习以为常的、基于课堂的活动中产生的经验中习得的。”他们将“非正式学习”视为包含所有这些学习形式的总体概念，而“随机学习”则被定义为其他行为的副产品。“非正式学习”既可以按计划进行也可以不进行规划，但多数情况下，在某种程度上它是有意识产生的，毕竟这是一个学习过程。相反，“随机学习”在很大程度上是无意识的，并会内嵌在个人的信仰体系中。[126]

在德国联邦教育和研究部进行的一项研究中，国际研究结果表明，“近70%的人类学习过程发生在教育机构之外”。[127]这里，非正式学习被定义为“工具性学习”，并且“是一种达到目的的方法”。与正式学习相反，非正式学习的目的“并不是学习本身，而是通过学习，找到完成校外任务、面对挑战性的情况或是解决终身问题的更好办法”。[128]

研究结果表明，我们甚至可以把这一点视为非正式学习的优势，它并没有被权威教学机构限量提供或过滤，而是“由整体环境经验直接获得的产物”发展而来的。[129]正式和非正式学习之间的最主要区别是，“一般来说，非正式学习的主要目标并不是学习具体的内容，而是通过学习更好地实现目标，也就是说，非正式学习往往与其他活动或目标有关，通常是作为一种有用和必要的辅助手段以更好地应对环境”。[130]

巩特尔·多曼（Günther Dohmen）指出了非正式学习和内隐学习概念的共同特征。这些特征如下：

·在正规化的学习环境和教育机构之外学习。

·在其他（并不一定是与学习有关的）环境下进行随机学习。

·更加注重成功地行动和解决问题，而不是分析因素和推想理论。

·在复杂的环境经验中进行直接和全面学习。[131]

不过，除了这些共同点之外，非正式学习和内隐学习强调的重点也存在差异。这些主要与涉及的意识程度有关。非正式学习往往比内隐学习更高级。[132]

韦肯·杜（Wiebken Düx）和埃里克·萨斯（Erich Sass）认为，就学习本身而言，“在非正式环境下的学习”是非正式的，而不是指学习的环境是非正式的。这里，认清“随机学习同样发生在特别规范的环境中”是非常重要的。[133]

正如采访评估中揭示的那样，体育运动就是其中一个例子，在很多超级富豪的童年和青少年时期，体育都发挥了重要作用。[134]2010年出版的《运动中的非正式学习》（Informal Learning in Sport）一书中，尼尔·诺伊贝尔（Nils Neuber）强调，非正式学习在体育运动中起着至关重要的作用。与其他领域相比，对学习过程至关重要的反馈在体育领域更加直接，因为儿童和青少年会直接从他们的活动中获得“第一手”效能。体验权力感的基本重要性在早期运动教育领域已有详细的记载，但仍然普遍适用于体育运动中所有的非正式学习。

实证研究表明，体育涉及对反应能力的非正式学习，“纪律、坚持不懈、自我肯定、承担责任和解决问题能力等是追求共同目标和实现个人或团体利益的基础”。[135]这些都是创业活动的核心能力。这就表明了除了正规教育外，非正式学习经验（如体育运动）也很重要。

4.6 财富成功与正规教育

有一种假设，即学历和正规教育对创业和财务业绩的成功起次要作用，无论是在学术财富研究领域还是在流行的自助文学领域，这一观点在美国获得了强烈而广泛的认可。在一本名为《百万富翁辍学：世界上最成功的失败的励志故事》（Millionaire Dropouts：Inspiring Stories of the World’s Most Successful Failures）中，伍迪·伍德哈德（Woody Woodward）写了100位没有大学学位的知名人士的传记。[136]

有不少名人都曾辍学或大学肄业，或决定先不学习，包括俄罗斯百万富翁罗马·阿布拉莫维奇（Roman Abramovich）、保罗·艾伦（Paul Allen）和史蒂夫·鲍尔默（Steve Ballmer）（微软）、罗兰·巴龙（Roland Baron）、英国亿万富翁理查德·布兰森（Richard Branson）（16岁时离开学校）以及美国亿万富翁埃德加·布朗夫曼（Edgar Bronfman）等。就连谷歌创始人谢尔盖·布林（Sergey Brin）和沃伦·巴菲特（Warren Buffett）在大学毕业之前就已经是有钱人了。不过，大家普遍认为亿万富翁都没有完成大学学业，这种观点其实是不正确的。瑞银/普华永道研究[137]显示，世界上82%的亿万富豪都完成了大学学业。

尽管如此，还是有几位富豪让人印象深刻。《百万富翁的教育（2012）》［The Education of Millionaires（2012）］的作者迈克尔·埃尔斯伯格（Michael Ellsberg），以一系列没有学历的百万富翁的采访为依据，坚定认为正规教育并不是实现财富的重要因素。“我所采访过的以及本书提到的人中，有约90%的人确实是百万富翁，有几位甚至是亿万富翁……本书中，所有百万富翁和成功人士都对当前教育模式表示不满。”[138]这本书的观点很具有煽动性，该书表明，大学所教授的内容只会帮助少数毕业生取得财务上的成功，而实际上它有可能对其他人造成阻碍。该书得到了著名投资人彼得·塞尔（Peter Thiel）和Wordpress创始人马特·穆伦威格（Matt Mullenweg）等知名投资人和企业家的热烈推荐。“教育仍然需要学会怎样才能让你赚到钱。但是目前，几乎所有实际赚到钱的教育最后都变成了实践智慧和技能的自我教育，而这些智慧和技能是在传统教育机构以外获得的。”[139]

2009年美国出版了另一项研究，一方面研究了学校教育的作用，另一方面研究了企业家成功的实践管理经验。该研究对采访了63名自己经营保健食品商店的企业家。他们的创业成功是以其积累管理经验的年份和所接受教育的年份［从1（小学）到7（博士）］的评级衡量的。[140]结果显示：虽然“创始人的人力资本”与创业成功之间存在相关性，但是这种相关性非常小。管理经验年数和商业成功年数之间的相关性有所增强，而创业精神和学校教育或学业成绩之间的相关性则有所减弱。[141]

另一项针对506家意大利高科技初创企业的研究于2005年出版，研究发现，“经济学教育的性质以及创始人以往的工作经验对其发展有着重要的影响。事实上，创始人在经济和管理领域的大学教育年限对其发展有着积极影响，在科技领域的教育年限对其发展有较小影响，而创始人在其他领域的教育年限则不会对其发展产生影响。”[142]

对于学校教育在创造财富方面所起到的作用，德国学术财富研究界持什么态度呢？一项名为“德国财富”的研究表明，与中产阶级相比，有钱人更有可能是大学预科学校或大学的毕业生。在中产阶级中，有19.6%的人是大学预科学校毕业生，有21.8%的人是大学毕业生。就百分比来看，从大学预科学校毕业的受访者（或下面括号中已经达到大学学位的人）分成以下几组：[143]

·自营职业的富人占50.7%（46.6%）。

·富裕企业家占44.2%（37.5%）。

·不受雇于他人、从事自由职业的富人占52.2%（46.8%）。

·其他富人占32.6%（33.3%）。[144]

这表明两点：一方面，富裕人群比中产阶级人群更愿意接受顶级教育；另一方面，在这些企业家（迄今为止本研究中最大、最富有的群体）中，大学预科生和大学毕业生的数量要远低于雇员或自营职业者的人数。布林-斯马伦布留克（Bowing-Schmalenbrock）对此做出如下解释：“的确，大部分企业家是大学预科生。许多企业家在大学学习过。但是，与其他就业类型的人相比，这个人群只有少部分人获得了最高学历，尤其是最高专业资质。和理论知识相比，走创业这条路的人更需要具备技术和工艺技能。”[145]

这个解释并不令人信服。虽然企业家可能从工艺技能和技术知识中所获颇丰，但其他因素也起了十分重要的作用。其中，有两个因素对于创业成功是至关重要的：1.某些人格特质；2.通过内隐学习获得的“隐性知识”“感知”和“直觉”。

第3章和第4章中介绍的很多学者都强调了人格特质的重要性。有的学者强调了可以通过“试错”和模仿获得的学习技能的重要性。案例研究表明，大量创业学习都是实验的产物。[146]

不过，本节内容证明，直觉和内隐学习起着重要的作用。雷伯指出，直觉是内隐学习过程的最终产物。[147]而内隐学习和学术才能几乎没什么关系。雷伯、威尔肯菲尔德（Walkenfeld）和赫恩斯塔德（Hernstadt）等人认为，区分实用（内隐）智力和学术（外显）智力更加重要。[148]许多实验证明，内隐学习的结果绝大多数是无意识的。[149]

美国心理学家罗伯特·J.斯顿伯格（Robert J.Sternberg）提出了“成功智力”的概念。根据他的模型，成功智力具有分析性、创造性和实践性。“分析性用于解决问题，创造性用于决定解决什么问题，而实践性则使解决问题的方案更有效。”[150]斯顿伯格认为，在具体情况下，与那些只在必要时才使用技术的人相比，过于依赖分析技能的人效率更低。[151]在一项针对实践智力的调查研究项目中，斯顿伯格对大量管理层人员进行了调查。“在我们研究实践智力期间，很多受访高管都抱怨，他们可以聘用一位商学院的顶级毕业生，也可以找到一位擅长分析教科书案例的人，但无法针对新商业产品或服务提出创新性理念。”[152]

布林-斯马伦布留克发现，大多数富裕人群在致富之前就已经改行了（只有不受雇于他人，他们才能成为企业家），这一点符合斯顿伯格研究的结果。“成功智力具有的共同特点就是，他们选择自己的领域，然后在该领域寻求成功。成功没有唯一标准，那些在很大程度上有所收获的人，就是那些能够在自己选择的领域（有时是自己创造的领域）中实现个人成功的人。”[153]

如果创业精神就是创造财富的重要先决条件，那么一方面，企业家的成功取决于具体的个人特质；另一方面，内隐的、无意识的学习过程使企业家拥有形成直觉性决策的能力。企业家的学业成就与财务成功之间相关性较弱也就不奇怪了。
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第5章 机会扮演什么角色

迈克尔·雷诺（Michael Raynor）、玛哈尔·艾哈迈德（Mumtaz Ahmed）和安德鲁·D.亨德森（Andrew D. Henderson）通过计算得出如下结论：高业绩公司能够取得成功纯粹是因为它们运气好。他们的假设是：“在研究了那些所谓‘伟大’公司后，他们认为，这些企业多半只是比较幸运而已。”这一点“揭示出，系统性变化的结果要归因于少数人假定的特性，这是十分愚蠢的，这些人只是得到幸运之神眷顾而已”。[1]

很多有钱人和其他成功人士常常提到，好运气是他们成功的重要因素。弗朗兹·沃尔特（Franz Walter）和斯泰恩·玛格（Stine Marg）采访了来自大型企业的160位企业家和执行经理。[2]在罗纳德·希曼（Roland Hiemann）撰写的《德国企业领导人的职业生涯》（The Careers of Germany’s Business Leaders）一章中，有些内容尤其令人感兴趣。希曼报道称，当受访者被问及自己如何得到现有领导职位时，其中多数受访者都答道：“其实，这真不在我的计划之内。”[3]他补充道：偶发事件队长（Captain Happenstance）可能是适合多数传记的标题。[4]

然后他论证了自己的观点：承认一个人的职业生涯并没有确定的规划，并且承认运气和偶然性同样影响职业生涯，需要从两个方面考虑：第一，不应把它视为缺乏雄心和动力的表现；第二，绝不要把它误解成自己职业命运的迷失或失控……另外，强调好运的作用和上司的青睐并不会影响企业家的自我决定或自尊心，反而更充分表现这些品质。[5]

2008年和2009年，瑞士社会学家采访了100个人，其中很多人是百万富翁。他们引用了其中一位受访者的话：“我只是碰上了这辈子最好的运气。”[6]其他受访者也同样愿意把自己的成功归功于运气。[7]尽管大家都这么说，但社会学家得出的结论是：“富人倾向于把自己的财富主要归因于个人品质……有钱人似乎是凭借个人价值赚取财富的。有钱人（有可能是由于他们有物质资源）会觉得自己有非凡的能力。”[8]

和许多富有的成功人士内在信念相反，他们受访时再三强调了好运和机缘的重要性。1996年，美国心理学教授米哈里·契克森米哈赖（Mihaly Csikszentmihalyi）发表了一篇《创造力：心流和发现与发明的心理》（Creativity：Flow and the Psychology of Discovery and Invention）的研究，受到高度关注。1990～1995年，他访问了91名优秀人士。每一位受访者都在科学、艺术、经济或政治等重要领域做出了重大贡献。他的受访者包括14位诺贝尔奖获得者。[9]科学家、作家和艺术家的人数比商界人士的人数更多（只有三位受访者来自商界）。[10]

在他整个研究过程中，契克森米哈赖考虑了意外好运对受访者的成功所起到的作用。契克森米哈赖认为，“在我们问有创造力的人们如何解释自己的成功时，最常见的回答之一，也许是最常见的回答，就是“自己很幸运”。在正确的时间处于正确的位置几乎是普遍的说法。”[11]“遇到正确的人”[12]同样也很重要。

作者总结道，运气无疑是发掘创造力的重要组成部分。契克森米哈赖介绍了一位非常成功的艺术家，他的作品卖得很好，最后挂在了最好的博物馆的墙上。他曾经遗憾地承认，至少有上千位艺术家和他的水平不相上下，而他们都默默无闻，他们的作品没人欣赏。他说道，自己与其他人的区别就是，几年前，他在一场派对上遇到了一个人，和他一起喝了几杯。[13]他继续透露，这个人后来给予他很大的支持。

契克森米哈赖随后就用运气和巧合的巨大意义证明自己的说法。然而，强调个人作用重要性的有限还是很重要的，因为个人作用往往被人夸大。“但是，人们也可能犯相反的错误，否认个人的所有功劳……不过，很多人从来没有意识到自己正处于有利位置或遇到了合适的时机，即使在意识到这一点时，也极少有人知道应该怎么做。”[14]他承认，这些人所取得的成功确实在很大程度上取决于运气，不过相对来看，他补充道：“除了这些好运所支配的外部因素，能让个人为提高文化修养做出努力的是一个人塑造自己生活以适应自己目标的个人决策，而不是让外部力量来支配他们的命运。”事实上，可以这么说，这些人最显著的成就是他们创造自己的生活。我们有必要了解他们是如何做到这一点的，因为这也适用于我们的生活。”[15]

因此，契克森米哈赖以尖锐的言辞来开篇，他认为，即使每个新想法或新产品都出自个人，也不能说这种创新一定是任何个人特定特征的直接产物。[16]在别处他甚至说：“随着时间的推移，他们反而会受到外部事件的影响，遇到好人或坏人、好事或坏事，他们（研究中的受访者）不得不对应对遇到的事情。与其说是事件塑造了他们，不如说他们通过改变事件来达成自己的目标。”[17]

加拿大记者马尔科姆·格拉德威尔（Malcolm Gladwell）在《异类：不一样的成功启示录》（Outliers：The Story of Success）一书中，试图找出特别成功的人能够如此成功的原因。他的核心假设就是，人格特质、智力等在解释卓越人才的成功方面并不重要。“我希望你明白的是，这种关于成功的个人解释没什么用……站在王者面前的人可能看上去像是一切都是他们独自完成的，而事实上，他们始终得益于隐藏的优势、意想不到的机会和文化遗产，这些可以使他们不断学习、努力工作并且以其他人做不到的方式认识世界。”[18]

格拉德威尔坚信，巨大的成功并不是出众的人格特质或策略的结果，而是努力工作和好运带来的。格拉德威尔以两位特别聪明的人物为例——世界知名的物理学家J.罗伯特·奥本海默（J.Robert Oppenheimer）和一位很大程度上无人认识且并不成功的天才克里斯·兰根（Chris Langan）（智商为195），以证明智力并不能保证人一定能成功。格拉德威尔认为，研究表明，智力当然是影响成败的因素，不过，这最多只适用于智商为120左右的人。[19]而智商高于130的人并不会获得真实世界的任何其他优势。根据格拉德威尔的说法，举例来说，智商为130的人和智商为180的人同样可能获得诺贝尔奖。他认为，“实践智力”，即知道对什么人说什么话，知道什么时候说，并且知道怎么说才能获得最大效果。能做到这些要重要得多。[20]然而，格拉德威尔认为，这些技巧不是由基因决定的，而是从学习中获得的。与父母贫穷的孩子相比，来自富裕家庭的孩子学习这些技能的可能性更大。此外，出生在哪个家庭是由个人运气决定的，这也证明了作者的假设，即运气是最关键的因素。就像契克森米哈赖一样，格拉德威尔也强调了这个事实，即比尔·盖茨这样的人物也会强调好运在成功中所起到的作用。格拉德威尔问及盖茨成功的原因时，他首先这样说道：“我很幸运。”[21]

那么为什么成功人士在谈及成功时往往把成功归结为运气呢？契克森米哈赖、格拉德威尔和其他作者并没有提出这个问题，他们更愿意接受受访者“表面上认定”自己是走运的。事实上，在成功人士被问及自己成功的原因时，他们会谈及运气主要基于如下几点考虑：

·他们的回答中包含真实成分。生活中，遇到好运和遇到不幸的巧合同样重要。

·他们可能潜意识地试图转移人们嫉妒的视线。

·他们的回答往往令人困惑，因为他们并没有意识到自己是怎么成功的。

5.1 偶然的作用

像契克森米哈赖和格拉德威尔这样的作者往往会遵循类似的论证。如果成功人士并没有恰好在正确的时间出现在特定的地方，或并没有认识正确的人，他们永远都不会成功。哲学和历史哲学中有大量论述了机遇重要性。在一篇《历史理论中的机遇与应变》（Chance and Contingency in the Theory of History）博士论文中，阿德·霍夫曼（Arnd Hoffmann）这样定义机遇：“机遇是基于动机和期望的独立行动链的巧合，并会达成这样的结果，在其汇合并对事件产生影响时，只有这些机遇是无意识的、不可预测的、突如其来的、不太可能的。它们才会对行为人产生重要影响。”[22]

在历史领域，在依靠违背事实的假设来探索历史是否合理甚至合法上，有很多激烈的争辩。2005年霍夫曼指出，过去20多年，大家对于“如果……会怎么样？”这个问题明显兴趣大增。[23]有些历史学家甚至认为，每一种因果性解释必须包含隐含的违反事实的观察，即使这些并不是外显的。“如果没有说明某种原因或某些原因，我们就暗示，如果没有采取这样或那样的行动或一系列行动，那么事情就会有所不同。如果我们并不相信他们会那么做，我们就不应该对我们所做的事情的重要性或行为提出质疑。”[24]

在与格拉德威尔的观点相似的书中，虽然违背事实的假设并没有被明确提出，但它们具有重大意义。读者时常会遇到这样的问题：如果比尔·盖茨没有免费接触大型计算机的工作机会会怎么样？我们很难为这类假设提供一个让人满意的结局。盖茨还对在他的领域取得如此惊人的成功满意吗？如果不能，他能否以他的个人特质（例如超凡的智慧、杰出的创业素质或某些个人品质的力量和成功策略），在其他领域取得同样的成功？

成功并不取决于个人机遇，更重要的是，个人是否能够首先意识到这是自己的机遇，以及是否能够对其加以最优化利用。很有可能其他人也会遇到同样的机会，但谁都没有认识到这一点，或者即使意识到机遇来临了，并没有加以充分利用。小说家马克斯·弗里奇（Max Frisch）曾经说过：“机遇为我打开属于我的一片天地。”[25]机遇能否被发现并被利用，在一定程度上取决于个人“对经验的开放性”，也就是大五人格特征理论之一。许多研究表明，企业家和富裕人士的经验开放程度要高于平均水平。

心理学家理查德·怀斯曼（Richard Wiseman）的发现也很有趣，他调查了人们如何看待机遇在生活中起的作用以及他们对突如其来的机遇会做何反应。他经过观察发现，外向性与一个人遇到意外机遇和积极加以利用的可能性是相关的。“任何再三声称自己‘幸运’的人往往比其他人更加外向。这种高度的外向性意味着，这些自己宣称是‘幸运星’的人会与更多的人接触，并且由于外向的人通常对其他人更为开放，所以他们往往更能够从信息、反馈及其他能在生命中任何地方增加机遇的有用暗示中获益。”[26]

怀斯曼（Wiseman）给研究对象来的路上提供了两个机会：一个机会是以钞票的形式出现的，怀斯曼把钞票放在通往研究实验室的地板上；另一个机会是以潜在雇主的形式出现的，潜在雇主在咖啡馆里和研究对象接触、攀谈。“‘幸运星’一下子就找到了钱，与潜在雇主在咖啡馆热烈地交谈，并在那里找到了非常感兴趣的工作。几乎所有‘不走运的人’都直接越过了钱，并且没有利用这次咖啡馆的谈话机会。”[27]这说明，对偶然事件的识别和利用也是某些人格特征和态度的结果。

与格拉德威尔的著作相似的书，都把如比尔·盖茨和史蒂夫·乔布斯等人的大部分成功归结为一系列幸运的巧合，这就具有了固有的暗示性力量，因为这会引导读者不停地追问：如果这种单一事件或是那一点点好运气并没有发生，会有什么不同呢？作者越是把这些幸运的巧合联系起来，读者们就越有可能认为，如果这些人没有遇到那一系列的偶然事件，他们就不会在类似的领域取得成功。当然，这是有可能的，不过无法被证明。要确定这些成功人士生活中的大量负面事件或不愉快巧合并不难，而这些只能说是运气不佳。如果这些人实际上并没有取得这么大的成功，而是失败了，那么有这种不走运的暗示十分容易，这也同样可以作为他们失败的一种解释。但这样的话，就会忽略一个事实，也就是一个人对事件做出反应的方式过多，而对事件本身则很少，这就会导致特定的结果。

人们一生中只遇到好运气或坏运气的可能性非常低。平均来讲，在几年或几十年间，好运气和坏运气是可以相互抵消的。霍夫曼把这种思维方式称为“补偿理论”。这样一来，一些巧合就弥补了另外一些巧合。[28]

毫无疑问，偶然事件和运气确实起了作用，不过，这种作用会根据所涉及的事件领域而大不相同。在强调好运作用的同时，迈克尔·J.莫布森（Michael J.Mauboussin）也承认，不同领域和事件之间存在实质性差异。他提出了“运气/技能连续体”的说法，并以体育活动等为例加以说明。他把轮盘放在光普的“纯好运”的一端，把国际象棋放在光普“纯技能”的一端。[29]为了决定一个事件处于光普的哪个位置，可以询问以下问题：你是否会故意输掉。很明显，在技能游戏中，你可能会有意地输掉，不过，玩玩轮盘赌或彩票时，你无法故意输掉。在美国，为使在线扑克合法化，律师们甚至拿这个测试作为他们的法律论据。[30]

即使机遇确实算一个因素，人们对机遇事件或偶然事件的反应一定重要得多。赢得彩票是一个天降好运的例子。不过，那些赢得彩票大奖的人在几年内就不会有好运了。[31]相比之下，那些自力更生的百万富翁和亿万富豪失去一切后，却能在几年内重获财富。

还有一个幸运巧合的例子就是继承了大笔的财富，而继承的个体什么也没做，只是继承财富而已。他们在两三代人之内就失去财富的例子也有很多。罗伯特·阿尔诺特（Robert Arnott）、威廉·伯恩斯坦（William Bernstein）和莉莉安·吴（Lillian Wu）于2015年指出，多数超级富豪的财富都很快耗尽。他们问道：“从前创业时代的超级富豪的后代们，如阿斯特家族（Astors）、范德比尔特家族（Vanderbilts）、卡内基家族（Carnegies）、洛克菲勒家族（Rockefellers）、梅隆家族（Mellons）和格蒂家族（Gettys），现在都哪儿去了？……最先获得巨大财富的人都是万里挑一的天才，相比之下，这些超级富豪的后代很少是同样的万里挑一的天才……一般来说，我们发现，与人均国内生产总值的增长相比，超级富豪的后代会在每20年（或更短）时间内，将其遗产减半。今天，19世纪的巨大财富大半都已耗尽，几乎所有半个世纪前的好运气也都没有了。”[32]

不可否认，运气和机会确实发挥了作用，但是人们不太关心这一点。人们更关心经过证实的成功策略，这并不是巧合，毕竟，意识到好运和机遇对获得成功发挥了作用，但这又能得出什么结论呢？它对于人们的行为影响不大。这也就解释了，为什么说对于成功的解释更倾向于与个人有关的因素（起码在某种程度上是这样）。

5.2 幸运——对嫉妒的无意识防御

赫尔穆特·施伊克（Helmut Schoeck）在他的《嫉妒，一种社会行为理论》（Envy：A Theory of Social Behaviour）一书中，提出了一个假设，即“好运气和坏运气、机遇和机会”在控制嫉妒问题上起到了关键作用。正如施伊克所说，“人可以向个人命运中明显的不平等妥协，却不能屈服于对自己和他人都具有破坏性的嫉妒。他可以指责非个人权力——盲目的机会。”[33]在成功人士提到好运的时候，这就成了对嫉妒的无意识防御。“一个取得巨大成功的运动员、男学生或商人很可能会成为人们嫉妒的对象，在这种情况下，他们会耸耸肩说：‘我只是觉得自己很幸运。’……他们只是下意识地通过这种方式，摆脱可能的嫉妒。”[34]这种行为指向一种“随机的、不可预测的、不可控的力量，这种力量导致了有利或不利的事件发生。”[35]

当一个非常成功的人称“我只不过比较走运”时，比起提及自己的杰出智慧或是出众个性，他们这样说会显得更可爱、更人性化并且使人愉快。另外，我们常把成功归结为技能，把失败归结为坏运气，这么想可以帮我们解除心理负担。“我的成功归功于我，我的失败归咎于他人”[36]是一个熟悉的解释。很多研究表明，“无论真正的原因是什么，无法达成目标或无法完成任务的人，往往会把失败归结于外部原因，比如优秀的对手、不利的环境或只是运气不好。然而，人成功了，他们认为成功应归功于自己的技术和能力，而几乎不会把成功视为对手较弱或环境有利的结果。”[37]

不过，契克森米哈赖的研究表明，那些特别成功的个人往往认为，他们的成功是由于运气太好了，或至少假设有可能是这种情况。这其中可能有一定程度的卖弄成分。虽然关于非常成功的人经常把运气或巧合作为自己成功的原因，确实有第三个原因存在，但施伊克提到的无意识地为嫉妒辩解绝对能够成为一个关键因素。

5.3 用幸运和巧合阐释成功

在我们无法解释某个成功的结果时，我们也常常得出结论：这次成功完全是运气所致。莫布森就是这些强烈强调运气作用的作者之一。为了支持自己的假设，他引用了美国经济学家舍布·罗森（Sherwin Rosen）的《超级巨星经济学》（The Economics of Superstars）一书中的分析。“罗森发现，一些超级巨星（如一流演员）赚取的收入远远大于那些能力稍弱些的演员。虽然粉丝们会觉得超级巨星没有那么出色，但他认为，他们演技的差异太小无法解释他们彼此薪酬上的巨大差距。”[38]

这个例子很好地解释了这样一个现象：很多作者过度轻率地得出运气或机遇发挥作用的结论，而没有考虑其他解释。莫布森关于运气的定义运用了差减法或余值法。“从这个意义上讲，运气是剩余的部分，是从结果中减去技能之后所剩下的东西。”[39]他认为，即使超级巨星的水平与普通音乐家相似，他们仍然会赚更多钱，这个差异不能仅靠音乐技巧来解释。“有多种方法来评定一个人的技能或能力。例如，你可以根据歌的节奏、音调、歌词内容、发声质量和乐器来评价一首歌。不同的人可能会有不同的判断标准，或者以不同方式来评定这些品质。不过，无论我们如何评估一个人的技能，运气也同样有利于通过社会影响影响我们的观点。所以，运气不仅仅隐藏在结果的不平等的背后，更决定了我们对技能或能力的评价。”[40]

不管在什么地方，上文使用差减法对运气的定义，即运气是从“结果”中减掉“技能”的剩余部分，这种谬误是把“技能”定义得过于狭隘的直接结果。在这种情况下，错误的假设是：超级巨星能获得更高的收入是因为他们的音乐技能更高超。如果无法对音乐技能进行分类或量化，那么就只剩下运气可以作为唯一解释了。

不过，事情显然并不是这样的，麦当娜曾经是世界上薪酬最高的歌手，她的例子就可以证明。在麦当娜被问及是否有天赋的时候，她的经理，也就是曾经为麦当娜在音乐上取得成功铺平道路的人，答道：“她的技能足以创作音乐或弹弹吉他……但相比较而言，更重要的是她的个性，而且她是一位优秀的演员。”[41]在她赢得了电影《贝隆夫人》主角的机会的时候，麦当娜不得不先接受三个月的专业声乐训练。当时，她已经是世界上最有名和最成功的歌手了。她的成就和高收入并不是什么异常优秀的音乐才能所致，也不是运气或巧合的结果。这一切要归功于她能够定位和推广自己的才能。[42]

这也同样适用于许多企业家和超级巨星，不能把他们的成就归功于某项特殊的专业技能或某个产品功能，而应归功于出色的推广。奥地利亿万富豪迪特里希·梅特舒兹（Dietrich Mateschitz）（红牛维他命饮料有限公司创始人）和理查德·布兰森（Richard Branson）（英国维珍集团创始人）就是完美的例子。[43]即使是毋庸置疑的非常有能力的投资人，比如沃伦·巴菲特（Warren Buffett），至少其成功的一小部分要归功于精湛的自我推广技巧。[44]

不仅那些仓促论证的学者和作者把成功归功于运气和机遇。在许多情况下，连成功人士自己都不知道或是至少无法表达清楚自己为什么成功以及是如何成功的。这就是为什么需要进行定性社会研究以填补这项空白。阿诺德-迈克尔·诺（Arnd-Michael Nohl）表示：“虽然受访者很清楚如何处理具体问题，也不能假设他们能够弄清楚成功的原因。”诺引用了德国学者卡尔·曼海姆（Karl Mannheim）的“非理论知识”，这种“非理论知识”首先必须由研究人员阐述。[45]

学者迈克尔·波兰尼（Michael Polanyi）提出了“内隐知识”这个词。本书第4.5节强调了内隐学习的重要性。人们通过内隐学习可能获得最多的隐性知识或直觉。不管谈论的是“隐性知识”或“非理论知识”，无论如何，显然，我们所知的往往比我们自己了解的或能够明确解释的要多。盖克·克拉克斯顿（Guy Claxton）将自己的论文命名为《知其然不知其所以然》（Knowing Without Knowing Why）。[46]哈耶克指出，很多事情人们都“能够”做得很好，却不知道是怎么做到的。“这些技能的特点就是，我们往往无法明确地（推论性地）解释所涉及的行为方式。”[47]

正如研究所示，成功人士往往无法明确地解释他们为什么会成功。一个成功的作者能否准确解释自己是“如何”写作的？一个成功的音乐家能否准确解释自己是如何比其他音乐家取得更大成功的？由于他们的行为往往是内隐学习的产物，并且是依靠直觉进行的，所以这一点很难解释。也许这些人从来没有仔细想过这个问题，或者他们缺乏在更抽象，甚至在更科学的层面上反思这些话题的能力。即使他们仔细思考过，对于这种比较，他们往往缺乏必要的依据做出合理的解释。当人们无法认识到他们过去或现在的成功的原因时，他们把成功解释成运气或机遇也就不奇怪了。

受访者在无法明确说清楚自己的内隐知识时，他就会将其解释为好运，这也可以缓解尴尬的局面。当人们用运气或巧合来解释自己为什么成功时，这么说有三个好处：解释中包含了部分真相，对于采访者来说“听起来不错”，而且可以作为一种针对嫉妒的无意识保护。
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第6章 意向性性格特征：大五类人格及其他

在心理学中，“人格”被定义为“持久性地描述一个人全部特征的总和，并使一个人区别于其他人”。[1]珀文（Pervin）认为，人格指的是“形成个人持久而独特的感受、思维和行为模式的心理素质”。[2]

目前，“差异心理学”或“个性心理学”等术语和很多同义词都被大量用来研究人格特征的倾向性。[3]这些都是“个人在不同情况下久而久之反复表达的广泛的、无条件的、去背景化的和隐含的比较特征。它指的是相对整体的（相比之下非常具体的）特质，描述了典型的（不限于特定条件或情境、环境）的经验和行为。”[4]

这些个人特征不随时间和各种情况的变化而变化，它们相对稳定，因此可以确切估量。例如，我们使用自我评估调查问卷或第三方采访的方法。因此，人格心理学主要研究心理机能和性格。性格具有以下特征：“1）不同人的性格不同；2）不随时间的改变而改变，具有稳定性；3）即使人所处情况不同，性格具有一致性。”[5]

人格特征是持久不变的，至少从某个年龄段开始就几乎没有变化，而“适应性改变”更加短暂，并会随着时间的推移而改变。这些适应性改变也可以通过咨询和学习有意识地发展或改变。适应性特征包括动机、目标、计划、价值观、态度、自我意象、具体技能和才能、学习方法、应对策略、防御机制以及人类个性等诸多方面。[6]

在描述各种人格类型的众多模型中，最近几十年间，虽然有人批评大五人格模型并指出其局限性，但是大五人格模型在很大程度上占据主导地位。[7]“对大五人格模型广受欢迎的一个解释是，经过几十年的论战，现在我们有了一个统一的人格模型，它整合了其他描述人格的模型。”[8]

早在20世纪30年代，第一个用于描述三个到五个关键人格特征的性格理论就出现了，不过，现今广为人知的大五人格模型是由保罗·T.科斯塔（Paul T.Costa）和罗伯特·R.麦克雷（Robert R.McCrae）系统地提出的。和其他人格理论一样，大五人格模型是要素分析的产物。这涉及一系列人格变量的测量和分析。这些变量应该与单个因素（如“外向性”）有很大相关性，并且不同因素之间的相关性很小（如“外向性”和“宜人性”）。[9]科斯塔与麦克雷的大五人格模型定义了五个特征：神经质、外向性、开放性、宜人性和责任心。

责任心是由以下特质组成的：

·认真（全面、细致）：与马虎相反（粗心、不负责任）。

·勤奋（勤勉、高效）：与懒惰相反（无动于衷、无精打采）。

·有条不紊（井井有条、一贯的）：与紊乱相反（无目的、无计划）。

·守时：与迟到相反。

·雄心勃勃：与漫无目的相反。

·坚忍（顽强、坚持）：与放弃相反。

“一丝不苟的人是理智和见多识广的，也往往认为自己的胜任力较强。他们的成功部分源于他们的条理性和秩序感，这可以让他们更高效地工作……他们追求获得高成就，所有事情都追求完美；为实现自己的目标，他们一定是高度自律的。最后，他们还有深思熟虑、提前制订计划、在行动前仔细思考的特点。他们的生活清楚地指向自己选择追求的道路。”[10]

高度神经质的人倾向于紧张不安，并经常担心会出问题。他们感到很难应付压力，所以很敏感。他们倾向于冲动反应。总的来说，他们心理上很不稳定。[11]神经质的人还表现为：焦虑、烦躁、抑郁、羞怯、冲动和脆弱。[12]不过，这并不意味着他们在临床意义上是神经质的。传统意义上被诊断为神经质的精神病患者在神经质这个维度上往往得分很高，但许多人在没有任何精神疾病的情况下得分很高。[13]

如第3章所示，以往的研究表明，富裕人士和企业家的特点就是责任心很强，而宜人性很低。麦克雷和科斯塔将诸如“冷酷”“可疑”“吝啬”“敌对”“批判”和“急躁”等词语结合起来用于表达低宜人性。尤尔根·赫斯（Jürgen Hesse）和汉斯·克里斯蒂安·施拉德（Hans Christian Schrader）认为，“宜人性非常高的测试对象对和谐有着明显的需求，他们可以很容易退缩，并且特别容易轻信别人”。[14]

在这种情况下，可以按照常规方式来使用词语“外向性和开放性”。高度外向性的人很健谈、坚定、有事业心、精力充沛且勇敢。相比之下，内向性的人往往是沉默的、优柔寡断的，并且经常焦虑和缺乏活力。开放性高的人想象力丰富、有创造力，并且对世界充满好奇心。[15]

人格特征不仅仅是习惯。相反，许多习惯与人格特征毫无关系。麦克雷和科斯塔指出，与习惯相比，“特征”与动机更为接近。“在许多方面，特征更像是动机而不是习惯，我们往往并不十分清楚如追求刺激之类的倾向是否应被称为特征或动机。‘特征’似乎是更宽泛的词语，指人类一致性的动机、风格等。”[16]

无论通过第三方评估还是自我评估，人格特质都可以通过观察来测试。这两种方法哪种更准确？是第三方更可信还是自我评估更可靠？为了证明自我评估更可信，麦克雷和科斯塔做出如下报告：“每个人用一生了解自己，我们可以凭借主观经验，得知某件事是否真正令自己享受，还是让自己深感怀疑或焦虑。如果受访者能够坦诚地面对自己和研究人员，那么自我评估报告可能是测试人格特征的最佳方法。”[17]大量研究检验了自我评估和第三方评估结果之间的相关性，报告结果高度一致。其中有两个方面相关性很高，尤其是自我评估与丈夫和妻子对彼此的评估之间的相关性。他们比别人更了解自己伴侣的人格。[18]

用于这项研究的问卷与麦克雷和科斯塔的大五人格模型的研究内容有很多相似之处。该问卷有50个问题，每个问题有5个要素。该问卷是由科斯塔和麦克雷依照NEO五因素人格调查表（NEO-FFI）制作的，由彼得·博尔科诺（Peter Borkenau）和弗里茨·奥斯坦多夫（Fritz Ostendorf）首先翻译成德语。[19]虽然刚开始翻译成德语的时候有些问题不太明晰（如使用双重否定词），但一般测试对象在分配的15分钟内完成问卷调查表没有问题。该问卷对神经质、外向性、开放性、宜人性和责任心等几项人格特征进行评估。[20]研究结果见第17章。

绝大多数受访者超过50岁，这就产生了衡量人格特征实际上是否有意义的问题。如果经证实，一个人的人格特征是高度易变的，也就是说，如果一个人30岁的人格和60岁的人格差异很大，那么关于人格的问题就只有有限的认识论价值，或者有必要在受访者更年轻的时候探寻其人格特征。

不过，如果人格是持久不变的，或随着时间的推移变化不大，那么研究人格一定是有意义的。大量研究证实了麦克雷和科斯塔提出的观点是很有说服力的，即人在30岁以后，其主要人格特征就几乎没有改变。[21]实际上，大量研究表明，随着年龄增长，宜人性特征会变得越来越强，而随着时间的推移，许多外向性特征就会减弱[22]，不过，这些变化远远超过不可改变的人格特征的总和。

虽然大五人格模型被学术界广泛认可，但也有人批评这一模型。[23]一些研究人员呼吁用常规因素取代开放性。[24]关于这项研究，最相关的方法就是伯格哈特·安德烈森（Burghard Andresen）采用的方法，他试图证明冒险倾向应被视为第六个潜在的人格特型。

安德烈森指出，一次次研究证明了第六大人格特征具有独特的高阶人格维度。“从这个角度讲，寻求风险和竞争的等级在体能挑战、活动、能量、成就动机和主导地位以及自然科学、技术和体育兴趣等衡量方法上尤为重要。”[25]

他将R因素（冒险倾向）的复杂性描述如下：“R因素的核心是冒险倾向，同时领导水平、成就和竞争动机也占很大比例。此外，R因素还包括公民勇气、在危机和灾难情况下承担责任并采取英勇的个人行动。”[26]经验研究表明，具有较高R因素的人具有如下表现：[27]

·优先考虑以经济为导向的冒险和扩大企业规模

·优先考虑更高、更有活力和更灵活的工作需求

·互动式领导风格和社会优势

·有创造性、充满活力的专业人士、成功动机和创新倾向

安德烈森列出了R因素的关键词：[28]

·意志力

·果断

·承诺

·决心

·独立

·斗志

·雄心

·崇尚运动

·竞争态度

·领导野心

·勇于挑战

·动机

·乐于尝试

·权力意识

·自主性

·追求利润

·企业家精神

这种构成的共同特性就是“进攻性、风险性，同时具有强烈的‘道德’价值取向以应对挑战、危险或困境”。[29]

本书第3章和第4章引用的创业性人格研究也发现，大五人格模型本身对成功企业家具体特征的衡量过于狭隘。因此，研究人员要求被访者评估自己的冒险倾向，这在本书第二部分有详细论述。从第3章和第4章我们可以看出，创业人格的冒险倾向与个人强大的乐观主义具有很大的相关性。

最后，研究人员在采访中还探究了受访者在行为上体现的教条主义或不墨守成规的程度。根据很多关于企业家特征的理论（如熊彼特理论），不墨守成规（虽然研究人员并不常使用这一术语）是企业家的人格特征之一。

大五人格模型或其他衡量人格特征的模型并不能完全解释我们的行为。除了上文已经提到的人格特征之外，“适应性特征”也是人格特征之一。该特征一方面受人格特征的影响，另一方面受环境的影响，因此它可以改变。适应性特征包括“动机”（虽然在这种情况下，动机与人格特征有很大部分的重叠）、“兴趣”“价值”和“态度”。[30]虽然为了调查人一生中五大人格特征的稳定性已经进行了许多研究，但关于特有的适应性改变，仍然缺乏适当的研究。[31]

为了涵盖人格特征，本书将“人格”一词定义为相当广义的术语，它仍然相对恒定并可以衡量，例如使用大五人格特征模型以及适应性特征（动机、价值、态度和行动策略）。

在这种情况下，对于把致富当作人生目标的人来说，他们值得思考个性特征与财富成因之间的相关性。有人会假设，具有成为富人的人格特征的人数要远远多于真正的富人的人数。因此，识别这些人格特征可以帮助人发展自我意和开发未被发掘的潜能。行为策略、态度、信念和性格上的缺陷，实际上塑造了人格，同时行为策略、态度和信念在很大程度上是可变的。在这个程度上，分析通过努力而变得富有的人的特有态度和行为策略，肯定会对把致富作为人生目标的人发展行为模式和学习目标大有帮助。
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第7章 方法论

7.1 定量方法在财富学术研究中的局限性

社会研究中的定量和定性方法有其正当性，可以有目的地相辅相成。[1]本书把净资产过亿的人作为研究对象，采用的研究方法是定性法。这么做是有原因的。

任何随机抽样都不可能为定量调查提供数以亿计的足够数量的样本。[2]因此，本书决定对财富的学术研究采用定性方法，这是基于两个事实：第一，没有用于定量分析的适当数据；第二，目前还不清楚应该如何收集这些数据。当然，不排除这种可能性，即有一天这个问题会得到解决，并会创建一个足够稳定的数据集，这样就可以使用定量方法来研究财富精英了。

约亨·格莱赛（Jochen Gläser）和格里特·劳德尔（Grit Laudel）认为，以不能使用定量方法为由使用定性方法进行研究，这个理由过于保守了。“这个理由在今天很难适用。它可以间接地表明以关系为导向的解释策略是更好的策略，遗憾的是，仅仅因为条件不利，这种方法也不能使用。今天，我们可以进一步争论，并写道我们感兴趣的社会机制往往只能通过定性法来识别。”[3]不过，也许有人会说，如果可以使用定量方法为研究超级富豪生成可靠的数据集，那么事实上我们也必须这么做。有必须使用定性法的争论是由于缺乏这样的数据集，而且在可预见的将来也无法实现这样的数据集，不过，这绝不意味着结果较差。因为这些方法是对调查对象唯一适用的，所以也是正确的研究方法。

研究超级富豪的最大挑战是，很难接触这个群体。首先，这个群体非常小。其次，由于多种原因，这个群体比一般群体的自我保护意识更强。这些人多数都有一个团队，专门负责阻挡外界与他们接触（特别是陌生人，但也不仅仅是陌生人）。这是为了使这些人在工作时不受干扰或不会分散注意力。因为这些富裕人士担心其他群体的嫉妒，所以强烈保护自己的隐私。毕竟，时间才是这个群体中最稀缺的资源。个人在工作时间内创造的价值越大，他们就越不愿意将时间投入到既不能产生经济效益，也不能减轻工作和生活压力的事情上。与其他专业团队相比，约见财富精英成员往往必须提前几个月安排。

汉斯·默克斯（Hans Merkens）认为，“在定性研究中，确保可以在研究特定实例和接触集团或机构的前提下再进行实证调查。一旦做到这一点，甄选程序就不是最重要的考虑因素了，可以根据已确定的情况进行甄选。”[4]这次调查也同样适用。莫金斯说道：“对于实际选择，在许多情况下，调查开始时并没有固定的抽样检验方法，滚雪球方法是比较适合的……采访者会请每位受访者推荐更多合适的受访者。”[5]

那么，作者是如何接触到作为本书基础的采访对象——超级富豪的呢？作者首先创建了一份30至40名企业家和投资人的名单，他认为这些人拥有至少数千万或上亿的净资产。他们是他私下已经认识的人，其中多数只是过去认识，还有一些是与作者关系比较亲密的熟人。作者要么亲自联系这些人，要么写信联系，并问他们是否愿意接受匿名的时间为一到两个小时的个人采访。在最初的采访群体中，通过房地产建立财富的人（如开发商、基金发起人或投资人）的人数过多。他们最终代表了约一半的受访者。进行这种高度个人采访的原因是，作者自1996年开始一直都是一名活跃的记者，从2000年开始，他做了房地产行业的顾问和投资人。

45位受访者的职业或涉足行业

房地产开发商：14人

金融业（涉足领域有资金、租赁、金融服务、融资、股票等）：9人

房地产业（基金发起人，投资者，建筑业等）：6人

房地产经纪人或销售：4人

食品工业批发业：4人

医疗技术或IT行业：3人

咨询与服务公司：2人

制造业（钢铁、消费品等）：2人

其他行业：1

鉴于受访者中从事房地产行业的人数比例较高，这个群体似乎可能比实际情况更加同质化。大约一半的人可能涉足过房地产行业，但开发商、承包商、基金发起人和经纪人的工作是非常不同的，需要特别的资质，这就意味着，实际上这个群体比原来预期的更具异质性。

多数受访者是白手起家的百万富翁，这是十分有利的，因为与继承部分财富的人相比，这个群体回答“你是如何变富有的”这个问题会更加容易。对于继承人来说，他们继承的财富是否大大增加，或者是否只是将财富维持在相似的水平上，甚至是否耗尽了最初继承的财富，向他们询问这些是很重要的。只有在第一种情况下，才能得出与本书所列问题相关的结论。为本项研究选择对象的标准是：他们要么是白手起家获得财富的，要么就是继承了一大笔遗产。简单来说就是：把1亿欧元变成1000万欧元的人显然与本研究无关，而把1000万欧元变成1亿欧元的人与本研究有关。采访结束后，受访者被问及是否能够推荐符合这些标准的其他受访者。另外，部分受访者是由一名负责这项工作的教授推荐的，有些受访者甚至是招聘来的。总的来说，从2015年10月至2016年3月，作者进行了45次个人访谈。每次访谈持续一到两个小时，访谈内容都呈现在1740页的转录文本中。除了四个人外，所有的采访都是在德国进行的。这四名受访者不再住在德国（其中三人住在瑞士），但他们仍然是德国公民。

该研究采用定性法的优点主要是：“由内而外”描述生活的范围，也就是从相关个人的角度来分析。这种方法帮助人们更好地理解社会现实，并提请人们注意过程、解释模式和结构特征。这些对人们来说仍然是很隐蔽的，甚至每天忙于例行公事的演员可能也不会意识到这些。”[6]

定性法特别适用于边缘和少数社会群体，他们的生活方式在很大程度上是未知的，而且和多数人关系不大。考虑到这些群体，乌韦·弗里克（Uwe Flick）、厄恩斯特·凡·卡道夫（Ernst von Kardorff）和艾恩·斯坦克（Ines Steinke）关于定性研究价值的假设特别适用。定性研究使用的是，“作为知识的源泉和镜子，偏离规范的外来事物和意料之外的事物使未知的事物得以知晓，使已知的事物变得模糊，并因此扩大获取更多（自我）知识的可能性”。[7]根据弗里克、卡道夫和斯坦克的说法，“定性研究往往是被推荐的方法，它研究的重点在于那些尚未被深入探索的领域，并使用‘敏感性概念’作为支持。”[8]

定性研究的优势更多在于描述社会群体和发展问题，而不是通过标准化程序提供因果解释。本研究旨在证明：本研究中，超级富豪的自我概念被重建。这种重建包括他们对自己取得成功的个人解释，以及对人格特征及其经历的差异和相似之处的广泛和详细的介绍。不过，由于没有由非富裕人群组成的对照组，因此无法提供对富豪的特殊经济成功的因果解释。在最后一章中，我们更详细地讨论了这种方法的限制，其中阐述了本研究的局限性。

7.2 目标受访者群体的定义及组成

对富裕目标群体的任何调查首先必须解决一个基本问题：如何对个人资产进行评估。对德国财富的研究，采取了以下方法：首先对样本的“可自由使用的资本资产”进行评估，研究人员认为它大约占家庭总资产的1/4。[9]这种方法的优点是，使用这种方法能够很容易地对可自由获得的资本资产进行比较准确的评估。[10]不过，这种方法的缺点就是：目前还不确定这些资产是否占家庭总资产的25%左右。对于本书的受访者而言，情况自然并非如此，因为他们资产的很大一部分是非流动性资产（公司、持股、房地产），而这些资产没有定期估值。例如，几乎没有哪个拥有3亿欧元资产的人，会在任何持续时间内保留7500万欧元的流动资产。出于这个原因，对德国财富的研究所采用的方法（所采访的中等收入人士资产仅为140万欧元）被认为是不合适的。

我们的研究使用单一标准来确定是否应该把某个人视为本书的潜在受访者：他们的净资产扣除所有未偿还债务（如抵押贷款）后是否还有1000万欧元？在评估这一标准时，受访者会进行自我评估。关于某个人是否属于目标群体这个问题十分容易回答，因为如果属于的话，显然他们的净资产远远超过了最低值1000万欧元。

开始采访之前还存在一个问题，即关于受访者的净资产，很难从受访者口中得知准确的信息。下面是产生这种担忧的原因。

1.即使在采访保密的情况下，也并不是每个人都愿意披露自己的财务状况。解决这个问题的方法就是，明确划分资产数目类别，让受访者自己来归类。具体分类有：1000万～3000万欧元、3000万～1亿欧元、1亿～3亿欧元、3亿～10亿欧元、10亿～20亿欧元和20亿欧元以上。

2.在计算财富净值中存在客观困难。有必要决定财富净值是否应包括业主自用不动产和（或）公司资产的价值。一些研究把业主自用不动产排除在外，但这仅仅因为该研究的委托方主要对流动资产的投资或分配感兴趣。相比之下，莱坊房地产经纪公司（Knight Frank）定期出版的《财富报告》（The Wealth Report）对投资和业主自用财产都有所兼顾。在2014年的《财富报告》中出现的超级富豪（即净资产超过3000万美元的富豪）中，业主自用不动产（平均每位富豪为2.4套房产）占其资产的30%。[11]关于公司资产是否应该包括在内的问题，赞成与反对的声音并存。对于许多超级富豪来说，其公司资产占其财富的大部分。对于上市公司来说，量化其资产的价值要相对容易一些。公司在某一特定日期的市值以及个人持有的股票数量的公开详情，都可以用来计算个人资产的价值。而对非上市公司来说，确定乃至估算其资产的价值都要困难得多。自从德国暂停评估和征收财富税以来，没有再持续进行评估活动，而且由于公司估值差异很大，所以很难得出可靠的估算结果。本书采访的大多数人是持有非上市公司股份的企业家，只有当其公司近期由于特殊原因（如计划销售）而进行估值时，才可能知道其公司的确切价值。

流动资产（债券、股票、活期存款等）的价值是最容易确定的，因为个人通常对其流动资产了如指掌。对业主自用资产估值并不那么简单。毕竟，个人通常并不了解其自用资产的当前市场价值。对于投资性房地产（租赁地产）提供公平市值评估是可能的。公平市值，简单来说，就是将不动产的净年租金收入乘以一个数学因子（“乘数”）的乘积。受访者们知道他们从不动产中取得的净年租金收入，毕竟，这是要纳入他们的年度纳税申报单的。在确定正确的乘数时，需要考虑一些因素和假设，包括地产的位置、质量和使用情况。确定了市场价值后，扣除任何未偿还按揭贷款的价值，得出的最终结果就是对个人净资产的估值。

这些考虑事项表明，准确判定一个人的财富多少并非易事。尤其是近期未对这些富人的公司或者房产等资产做出评估的情况下更是如此，因而，实际上，连他们自己都无法说清楚自己到底身价几何。对于这种情况，不必设法去确定这些人的确切财富，对这些受访者的财富进行大致分类即可解决这个问题。这种做法的优势在于，受访者会更有可能把自己归入经济状况的大致分类之中，而不愿意陈述自己准确的净资产（净资产问题在上面已概括提到，其实很难确定，个人也往往无法确定）。另外，上述困难对于基于大类的财富评估通常没有很大的影响。即便一个人不能准确估量个人的财产，或者不愿这样做，他们也很可能愿意大致估计自己身价，比如说，3000万～1亿欧元，或者1亿～3亿欧元。

采访前，我们会进行初步电话采访来确定这些潜在的受访者是否属于目标群体，也就是说他们是否拥有至少1000万欧元的净资产。我们只需向极少数受访者询问这一问题即可。受访者在采访结束前，按要求把自己归到一个大类之中。彼德森（Petersen）观察到，在采访结束前，对统计信息以及“敏感的调查内容，即预期可能会引起调查对象的反感甚至抵触的内容”应该予以妥善处理。就同一话题，他明确指出：“受访者最抵触的问题就是收入。因此，出于实际考虑，收入问题应该是最不该问的：任何可能发生的焦虑心理都不应该干扰采访的进程。如果受访者拒绝进一步回答问题，该采访自然无果，因为采访已经结束了。”[12]

受访者会在自己呈报的信息的基础上，把自己归到大类之中。如有可能，可以将这些呈报的信息与已经公开的信息进行比较，例如《经理人》（Manager Magazin）杂志上经常出现的清单上的详情。从掌握的财富数量上讲，本应该出现在这本杂志的名单上的许多人，实际上都未出现（这会让受访者轻松些）。只有两个人拒绝做个人财富评估，而且这两个人都没有出现在《经理人》杂志的名单上。然而，不论何种情况，我们可以知道产业估值。尽管如此，作者还是决定把其中两位受访者的资产归于比产业评估价值低一个层级的某个大类之中。

45个受访者的财富价值（欧元）分类

1000万～3000万：11人

3000万～1亿：20人

1亿～3亿：3人

3亿～10亿：8人

10亿～20亿：1人

20亿以上：2人

他们财富的来源

自己创业：36人

家庭创业：5人

继承小企业并将其发展壮大的企业家：4人

45位受访者年龄（按年计算）

30～39 岁：2人

40～49岁：7人

50～59岁：12人

60～69岁：7人

70～79岁：17人

性别

男性：44人

女性：1人

在这项研究中，财富最少的1/4的受访者净资产都处于1000万～3000万欧元。财富最多的1/4的受访者的净资产不低于3亿欧元。受访者中共有36位是自主创业者。其中大多数人都没有继承或者只继承了很少的财产。4位受访者继承了很小的企业，然后将其发展壮大，举例来说，就是把商店从两个店发展成几百个店，或是把一个小企业发展成全欧洲的大企业。有5位受访者的企业是家族企业，且其中4位受访者使家族资产大规模增值。就剩余的1位受访者而言，还不能完全确定地说有什么东西能说明这个受访者只是维持了家庭财产，却没有使其发展壮大。

受访者的年龄比较大，这也是情理之中的，因为一个白手起家的企业家财富积累到一定的规模，往往需要几十年。一半以上的受访者年龄都超过60岁，只有两个人年龄在40岁以下。在45位受访者中，有44个人是男性。对世界上最富有的人进行分析，比如以福布斯中的那些人为例，我们会发现大部分最富有的女性的财产是继承而来的。但是那些绝大部分财产都是继承而来的个人，很显然不属于这个研究范围。

7.3 选择指导性访谈法的原因

在社会科学领域已经有各种定性的研究方法。即便对于如何展开采访这个问题，也有不少方法。格拉泽和劳德尔说道：“很遗憾，虽然有多种采访方法可用，但大多数缺乏系统性基础。文献中提到的采访包括‘专业型采访’‘传记类采访’‘叙述型采访’‘定性式采访’‘问题中心型采访’‘标准型采访’‘半标准型采访’‘非标准采访’‘引导型采访’‘开放型采访’‘自由型采访’‘主题型采访’以及其他种类的采访。”[13]

科妮莉亚·赫尔费里希（Cornelia Helfferich）对13个采访类别做了区分，包括，“叙述型采访”“引导型采访”以及“问题中心型采访”。[14]在这些采访类型中，受访者在干预程度上各不相同。[15]例如，在叙述型采访中，采访者会有所保留，但是在问题中心型采访中，采访者会扮演更积极的角色，会介绍以往的相关知识，拓展对话的内容。[16]

在本研究中，由于涉及的话题太复杂，且需要采访者更积极，因此没有采用叙述类采访法。如无明确要求，受访者无须回答与本研究相关的具体问题。

拉尔夫·博恩扎克（Ralf Bohnsack）对“重建型采访”和“标准型采访”的步骤做了区分。标准型采访的目标在于通过严格指导采访行为，尽可能消除对采访者产生的影响。这些带有约束性的指导是有必要的，因为这种方法要求研究结果基本上不受研究者或采访者的影响。理想的情况是，即使不同的研究者或者采访者，面对相同的情况，也能获得同样的研究结果。

定性型采访则无法达到这样的效果。博恩扎克解释道：“在开放型采访中，最关键的是允许受访者用自己的语言，在相关的框架内使用它们自己的符号系统。这是唯一能够让采访者或者观察者避免把相关信息映射到个人的表达之中的方式，这种表达是没有依据的”。[17]

定性研究主要使用非标准型采访方法。采访者和受访者所提的问题，都不是标准的。[18]非标准型采访和指导型采访、开放型采访和叙述型采访是有区别的。本研究使用了指导型采访。本书第1章到第6章提出了认识论问题、主题和假设，这些构成了访谈过程和后续评估。如果采用没有指导性问题的叙述型采访方法，受访者无法准确地讨论这些话题。

在指导型采访中，事先设置好的问题会形成一种结构，确保所要研究的问题的各个方面在采访中不被忽略。但这并不是说采访一定会按照采访指导的顺序展开。[19]安德烈·威策尔（Andreas Witzel）认为这个指导的主要作用是“有助于采访者的记忆”。迈克尔·缪泽尔以及乌尔里克·纳吉尔（Michael Meuser and Ulrike Nagel）都强调不能把它看作“标准的程序体系”。[20]本研究也选择了指导型采访方法，一方面，我们可以形成采访过程；另一方面，我们可以根据受访者的情况，开放而灵活地设置不同的采访要点或者根据谈话的进度，改变话题的顺序。

要确定合适的采访方式，我们需要弄清楚一个基本问题：受访者真的“知道”他们为什么取得成功吗？我们在此先对所谓的“知道”下一个定义。哈耶克指出：“人的意识可控的知识只是知识的一小部分，而这一小部分在任何时候都有助于他取得成功。”[21]哈耶克的话表明，显性知识从属于隐性知识，尤其对于企业家更是如此。本书第4.5节指出，隐性知识以及对隐性知识的学习对于目标群体很重要。

阿恩德-迈克尔·诺尔（Arnd-Michael Nohl）反复强调：根据卡尔·曼海姆所定义的术语，受访者的知识通常是一种理论知识，尤其是按照他们的知识来办事的时候更是如此；研究者首先应把这种知识解释清楚。[22]采访中的轶事和描述有助于阐明这种“理论”和“相关”知识。[23]

如果你问富人，他们是如何和为什么变得富有时，你会经常听到没有意义的回答或者许多陈词滥调。在对61名顶级德国经理人（他们是被纳入德国DAX指数的上市公司高管和最成功的家族企业的总经理）的调查中，他们的答案与个人成功的因素相关的有：自我激励、热情、工作乐趣、乐观态度和沟通技巧。[24]当然，也可以直接问某人其成功的原因，但采访者不会从这样的询问中得到任何有意义的答案。所以这些泛泛的问题，在本书的采访中都没有出现。受访者可能“知道”他们成功的原因，但是这些知识往往是隐性的，因为他们自己极少能反思和总结，并形成自己的理论。这本属于社会科学研究者的工作。

解释型的社会科学家不会因此就认为“他们比演员知道得多，但演员们自己并不清楚自己实际上知道什么，对于他们来说要通过思考来获取隐性知识并不容易”。[25]诺尔强调，正因为如此，才需要准确区分争辩、评价、描述以及叙述。采访者“要考虑演员的经历而不要让自己的思路被演员们的主观性的描述牵着鼻子走”。[26]

这样，所谓的“事实性的问题”就得以解决。采访者所说的话都是真实可靠的吗？如果有简单的事实可取，当然可以验证采访者可靠与否。然而，如果这不是可以验证的事情，而是采访者的自我觉察、自我辩解等，那么一定程度的克制是可取的。根据赫尔费里希的理论，如果采访者喜欢掌握事实，并觉得自己掌握的事实比受访者更可靠，这个想法就是有问题的。因为“在采访期间，相信已拥有更可靠信息的采访者会有一定期望，那就是希望受访者必须根据采访者的信息来说事。采访者对于受访者讲的内容以及要讲多少越明确，就越违背开放性原则”。[27]

开放性原则在定性社会研究方面受到格外重视。这一原则要求，“实证研究过程必须能接受不可预知的信息。在这方面尤其重要的是与研究主题相关的各方面的重要信息。这些信息在研究中未能被理解，甚至与研究本身相冲突。开放性原则要求研究者避免盲目地把观察到的事实归结于已知类别”。[28]要解释“开放性”这一概念，最好先了解它的反面，“采访者倾向于在采访中先引入自己已有的观点或者是理论知识，而最后只辨认和理解受访者说的与这些观点和理论相关的内容。”[29]

本研究与重建财富精英的形象有很大的关系。然而，绝不能让这种开放性导致出现这样一种情况，即只有受访者的陈词，而没有相应的批评和质疑。因此，在研究者看来，叙述型采访就不适合这项研究。合适的谈话方法允许受访者被问及他的某些解释是否仅仅是展示个人风格或为自己辩解。但是这种方法无异于走钢丝。一方面，采访者需要确保谈话不会因此而陷入尴尬境地。另一方面，采访者充分借助每一个机会发问也很重要，针对某些受访者的个人风格化叙述的关键方法，不能留到采访之后的评价阶段再去运用。

比如，第五章已经指出该如何看待富人把个人的成功看作运气和巧合的情况。在叙述型采访中，对于个人运气好的说法，不再做进一步的提问，甚至不再做进一步的观察。在问题中心型采访中，采访者会多次询问运气是不是在商业决策中起决定作用，也会询问在受访者看来，作为成功的一个因素，运气与别的因素相比，重要程度如何，也要搞清楚与幸运的巧合相比，不幸的事件与状况影响有多大。

另一个问题是即便在匿名的访谈中，受访者也倾向于做出与社会需求相吻合的回答。例如，纯粹的追求金钱和财富在德国是有一些贬义的。任何人说“挣的钱越多越好”是他们的主要动机，这会立刻招致周围人的反对而难以立足，因为这样的动机在德国是肤浅而物质的。当财富被证明是其他被社会接受的动机的副产品，甚至是意想不到的后果时，就会得到更多的认可（见本书第7.4节）。相反，动机似乎也可能被重新解释。例如，可能在晚些时候建议采取目标导向的办法，作为一种更符合社会需要的替代办法（“在20岁时，我已经想做百万富翁了”）。这种说法是无法检验的，可能依据个例，最后也不过就是一次个人风格化或者自我虚构的尝试。

这就是说，在一个问题中心型的采访中，采访者会面临双重挑战，既不能简单地认为所有的访谈内容只具有表面意义，也不能把自己的价值观和解释模式强加于人。采访者应让受访者表达自己的想法，并且理解他们的想法。

在具体采访问题的可接受性方面，赫尔费里希指出了各种不同情况下哪些问题是“可接受的”，哪些问题是“不能接受的”。在叙述型采访中，采访者应引导受访者展开话题，但是不引入新话题，不能让访谈内容彼此矛盾，也不必过于追求细节。所有这些情况在对话式访谈中（比如问题中心型采访）既是可能的，又是重要的。[30]

7.4 精英采访中的社会赞许偏差问题

一个尤其需要注意的问题是，受访者按照社会预期回答问题。“社会赞许”指的是被社会成员视为友善的个人性格。[31]“当答案偏离社会期望的方向”时，“社会赞许性偏差”这一术语就常被用于社会科学中。[32]这一问题的出现，是因为“受访者想通过在文化上的适合且可接受的答案来获得认可”或者是由于被调查者想以积极的态度展示自己。[33]这种情况的出现更大程度上是因为受访者想在采访期间维护他们自己理想化的观点，而并非有意做虚假陈述。[34]

因此，有必要区分一个观点、态度或倾向是被整个社会接受还是只被一部分人接受。“个人的意见和态度可能符合一般的社会规范，也可能符合某个特定群体的规范。一个特性与现有观念相符合的程度（社会对其接纳程度）可能因群体而异。”这就不难理解：受访者会把一个通常不被社会接纳的特性归到自己身上，但这种特性往往在其所处的狭隘的社会圈子里广受好评。[35]

超级富豪在采访中回答问题时，肯定会有这样的倾向：给出社会所接纳的答案。这些人与社会科学研究中被询问的很多目标群体都不一样。“精英层的成员更习惯于在公众场合展现自己或他们的组织。”他们与记者来往频繁，因此有把采访者当作记者的倾向。因此，他们试图说出对他们外部形象很重要的事实。[36]他们还有一种倾向，即习惯性地“打官腔”，[37]通常来说，这让他们在回答问题时做出更加偏向社会赞许性的回答。鉴于本次研究主要关注采访本身或是受访者的期望导致出现这种社会赞许性偏差的程度。另外，在对社会精英的采访中，我们很少留意这样一种可能：迎合社会期待的回答仅仅是一种长久以来经常被使用的习惯性应答策略，且已经“根深蒂固”了。

当然，避免嫉妒之类的动机或策略可能也起到了一定作用，特别是在社会和媒体舆论的强压下，那些有钱人常常被迫采取守势。此外，“金钱”及其相关话题在某种程度上被视为“禁忌”（“不能谈钱”），人们还常以批判的眼光看待追求财富的态度和行为。所有这些肯定会促使富人提供那些社会所期许的答案。

就连当年世界上最富有的人约翰·D.洛克菲勒，也因为他的成功和财富而承受巨大的社会和政治压力。他不厌其烦地表示财富并非他的首要目标，财富只是实现“服务于上帝和人类的谦逊愿望”中的意外所获。洛克菲勒的传记作者透露，“洛克菲勒喜欢把自己的财富看作一种巧合，是努力工作的意外收获”。[38]但是传记作者认为这种说法不太可信。根据报道，洛克菲勒的父亲“对金钱的追求近乎疯狂”。这是洛克菲勒钦佩父亲性格的一个方面。多方信息表明，洛克菲勒从小就梦想拥有巨大财富，并给自己立下了宏大的财富目标。[39]

在《如何成为百万富翁：财富巨人的实效策略》（How to be a Billionaire：Proven Strategies from the Titans of Wealth）一书中，马丁·S.弗里德森（Martin S.Fridson）认为，百万富翁“往往会对他们在财富上的兴趣轻描淡写……商人在挣到大钱时，会设法让财富看起来不是他们追求的目标”。[40]

有一篇文集收录了与多位千万富翁的访谈记录，并于2010年在瑞士出版。它断言金钱并不是一个重要的激励因素。我们常认为金钱是他人的一种激励因素，但不愿承认自己也是如此。在被问及是否觉得“对许多企业家而言，金钱不是主要动力”时，其中一位调查对象答道，“我从没想过会从我的生意中挣到钱。实际上，情况恰好相反，这是一个巨大的风险……但是创业已经发生了变化。如今，利润是最重要的。但是，不管我们是否意识到，我们生活在一个人人都变成了食人鱼的时代。”[41]

在被问及金钱和财富对他意味着什么的时候，另一位受访者答道：“金钱始终不过是达到目的的手段而已。如果没有谦逊的品格，财富的积累本身就是危险的。”[42]有一位受访者防备性地说道，“从本质上讲，财富并非坏事”，随之解释道：“任何人只要有钱都有机会用钱去做善事。他们可以去与他人分享，支持和帮助他人。”[43]

在《创业秘籍》（The Entrepreneurial Code）这本书中，雷纳·纳雷道夫（Rainer Nahrendorf）采访了14个企业家。一个企业家认为，在某种程度上，金钱是在消极的背景下被当作主要的创业动机的，并且人们认为金钱毫无用处。“作为企业家，挣很多钱用于个人消费并不能让他产生多少兴奋感……”[44]另外一个企业家说，“追求金钱永远不是自主创业者的动机。当一个企业运转良好时，金钱只是随之而来的副产品。”[45]第三个受访者强调，“我们都是创造者。不能用金钱来衡量我们。”[46]其中一个受访者的导师说：“你必须首先把创业当作一项义务而不是个人财富的源泉。”[47]

然而，在谈及他们的行为动机时，受访者说道，“企业的生存、发展和所提供的工作”始终是他们最关心的。[48]其中一位企业家这样解释他的成功：“我们始终保有人性……”[49]另外一位企业家提到“确保可持续发展，把一个健康的企业传承给下一代”[50]是他最大的动力。他引用了伟人弗里德里克的话：“每一个好公民都有责任服务国家。要知道我们来到这世上不仅为了追求自身利益，而是要为全社会共同的利益工作。”[51]

这个例子很明显能说明，企业家对官方和社会期待说法的偏向性有多大：他们更愿意谈论创造就业的义务，或谈论“可持续性”和“对社会的责任”，但是甚至一次也没有承认过创业的物质动机，即追求财富，也对他决定成为企业家起了一定的作用。

企业家们习惯发表经过润色的公关性言论，这是不允许他们审核采访内容的一个重要原因。记者也尽可能避免这样做，因为他们知道这些受访者常常会用这些审核过程让他们言论中过于尖锐的部分变得温和，而这样一来访谈内容就变得空洞无聊。瑞士社会学家尤里·马德尔（Ueli Mäder）、甘噶·杰·阿拉特南（Ganga JeyAratnam）以及萨拉·斯齐林格（Sarah Schillinger），即上述采访集的出版方，授权其受访者为采访文稿最终定稿。研究者报道，在审核过程中，不少关键性话语要么被大量修改，要么被完全删除。[52]最后的采访内容出现了不少空洞的陈词，像下面这样：“在我看来，我致力于提高股东收益的工作之所以取得成功，其关键原因在于合理的价值体系和透明的‘交易规则’。在监理会和执行总监以及管理层和董事会之间要建立运作良好且互相尊重的合作关系……在这样的环境下，我通过各种讨论来影响相关的利益方。关于公司利益、经济和社会利益的透明言论和可信评估是至关重要的。”[53]

我们不知道是否这样的“被美化过的说法”是公关部门在审核过程中悉心编辑的，或者说是受访者的惯用套路，但是这并不重要。不论实情如何，这确实曾经成为反对允许受访者审核本次研究采访内容的另一个论据。不管何种情况，让受访者审核采访内容都没有必要。因为和瑞士的研究不同，这次访问完全确保受访者是匿名的。在正式采访之前，采访方和受访者之间签署了一个协议，规定不论在什么情况下采访者都不得泄露受访者的姓名；如果受访者同意，在这个前提下，作者可以从采访中截取片段发表。

采访结束后，每个受访者都会收到一份采访总结，以及采访过程中涉及的一些重要对话，以确保受访者对所有语境的理解正确无误，并且采访者明确提出，不要求受访者对采访文本进行审核。其中只有一个受访者对采访内容做出了大量的更正，尽管如此，采访的核心内容仍保持不变。

在设置问题的时候，我们设法减少刺激性或诱导性因素，因为这些因素可能会导致出现社会赞许型答案或者是泛泛的老生常谈。毕竟，对大量精英的采访都明显表明对社会赞许型答案的偏向性经常被低估。

2007年，在对61名德国大公司高层管理人员（总经理、大型家族企业及DAX上市公司的首席执行官）的采访调查中，研究者简明扼要地指出，“很难确定被采访的经理在多大程度上提供了迎合社会期望的答案。同时，没有迹象表明采访出现了这种倾向。”[54]但是研究者所说的“没有迹象”到底是什么意思呢？受访者被要求对18个因素的重要性进行排位，最后的排位结果显示，诚实、驱动力、想象力、创造力、独立性以及专业能力的排位靠前。而相比之下，权力则排在最后。[55]研究者发现，权力在今天的自我观念中不起任何作用，这一观点似乎还不太成熟。研究者认为，权力动机已被“以公众精神和社会服务为导向的合作价值观”取代，例如，“一个人需要为他人留些时间，否则他会变得冷漠”。[56]在解说他们成功的原因时，34%的高层管理人员将其归功于诸如“团队合作意愿”等，只有7%的人承认将其归功于“雄心”。[57]与他们自己的回答形成明显对比的是，当他们被问道，他们认为下一届高层管理者应具备的最珍贵品质是什么时，他们非常看重对事业的“雄心抱负”和“献身精神”。[58]

莱昂·费斯丁格尔（Leon Festinger）的认知失调理论也可以解释上文描述的社会赞许偏差问题。支持该理论的概念是个人努力维持“其观念、态度、知识以及价值观内在的和谐性、持续性与一致性，即在认知中，有一种趋向和谐的驱动力”。[59]认知失调理论与“个人想法和实际行为之间的矛盾”尤其相关。如果事实证明个人预期是错的，就会产生认知矛盾。[60]按照费斯丁格尔的说法，失调也可能是由“看起来合适或者正常的事情”与个人实际行为的不一致性造成的。[61]

只追求金钱和一般来说把钱看得很重的做法显然与许多人的自我形象不符，也与社会上所认定的“合适或者习惯”的做法相违背。这会导致认知失调，这种失调或多或少会被宣泄出来，这取决于相关个人。“对有些人来说，失调是一种极其痛苦和无法忍受的状态，而也有一些人似乎能够在很大程度上忍受失调的状况……”与对失调状况有较高承受能力的人相比，对失调状况忍受程度较低的人在这种情况出现时会更不舒服并且会做很大努力避免出现这种情况。[62]这也解释了为什么不少富人会更愿意承认物质性的动机，也就是创造财富的动机。

上面提到的回复表明，要对社会赞许型答案给予更多关注，尤其是在对精英人士的采访当中。因此，采访者要通过“设置合理的问题以及采访设计来减少社会赞许型答案的倾向，从而让问题变得更加客观或中立”。[63]

本研究采用了很多不同的方法，多到几乎不能记录“中立”这一问题的所有方法。在采访中，人们对提供社会赞许型回答的倾向程度不一，有的人多一些，有的人少一些，这一点是可以接受的。[64]彼特拉·哈特曼（Petra Hartmann）在她的博士论文中很认真地探讨了社会赞许性这一问题，还特别研究了一些可以确定个人是否存在社会赞许倾向的策略。最常见的方法是使用所谓的SD量表（social desirability，社会赞许性量表）。他通过分析经过全面测试的SD量表发现，“很难确定在多大程度上有可能找到一种工具来消除或控制反应偏差”。[65]

简单来说，SD量表的作用是确定受访者提供社会赞许型回答的倾向及其程度。这需要询问受访者一些附加问题，这些问题只用于确定一个受访者提供社会赞许型回答的意愿的强烈程度。这些附加问题与实际研究问题无关。

研究者需要考虑附加问题所占用的额外时间以便确认是否询问这些问题。尽管对附加问题做了限制，但回答这些问题会占用与研究有直接关系的重要问题的可用时间。除此之外，这还会暴露采访的意图，导致这种方法立刻失效，哈特曼也承认事实确实如此。在面对一系列令人不知所措的问题时，受访者会感觉很困惑，那么采访就会受到干扰。

所有这些问题都是可以接受的，只要SD量表能确定一个人是否存在做出社会赞许型回答的倾向且这种倾向达到什么程度。经过分析和测试证明，这种SD量表很难对上述问题做出解答，所以在本书的采访中并没有采用这个工具。其他一些方法也被排除在外，包括“假渠道技术”（编者注：这是一种假的测谎仪，研究者给受访者接上电子仪器，并声称通过此设备的生理指标可直接测量他们的人格），一位受访者曾被这个技术欺骗。[66]

与哈特曼主要从事的书面调查不同，还有另外一个方法可以确定一个受访者做出社会赞许型回答的倾向有多高，这种方法可以在采访时使用，但不能使用具体的指令，即不能使用一些具体的引导和线索来分析该倾向。

格拉泽和劳德尔建议，采访者首先要用到的一种策略，即他们应向受访者指出公众对当前话题有很多看法。这会涉及完全不一样的报道或匿名的公众说辞（“许多人赞同”）。[67]或者是，采访者可以在问题中对其他受访者所做出的社会赞许型程度较低的回答表示认可。“通过这种策略可以尝试让受访者明确一点，即不是只有他或她才有这样的经历和观点，他们属于一个与他们有共同经历的群体，而在采访中谈到一些令人不舒服的实情也是司空见惯的事情。”[68]

不到万不得已，应尽量不向受访者提出暗示性问题，虽然暗示性问题是“为了找到一个针对提供社会赞许型答案倾向的抗压策略”。[69]当受访者以一种谨慎且令人愉快的方式做出一个不符合社会期望的回答时，采访者是在暗示这种类似的答案是“允许的”。正如彼特森反复指出的那样，“这种做法不仅可笑，而且在逻辑上就是错的”，并声称，某些提问技巧通常是不可使用的。在某些情况下，“即便大部分提示性问题在研究中被证明是合理的，事实上，这些问题甚至可能是很有必要的”。唯一具有决定性的一点是向受访者提出这些暗示性问题是为了获取信息，而不是操控他人。[70]彼特森认为，这种方法对于克服回答障碍以及避免受访者根据“理想化的个人形象”做出回答是很有必要的。[71]

有研究试图确定是否能有一个特定的“措辞”来最小化社会赞许性倾向，但是结果不尽如人意。这里有一个例子，即用“谅解式措辞”来表述问题：“社会科学家发现越来越多的人出轨。你是否欺骗过自己前任/最近的伴侣？”或者，“许多人没有时间去投票了。你参加上一次的全国大选了吗？”[72]“谅解式措辞”背后的原则是一样的。“一方面，在提出敏感问题的时候，选一个‘大家都这么做’的方法确实有用。另一方面，使用可以传递信息的措辞，让人明白问题中涉及的行为是：（1）采访者欣赏的；（2）是出于某种可理解的原因；（3）已经被采访者所接纳的。”[73]

一份针对“谅解式措辞”是否已经达到它应该达到的效果的分析报告于2012年发表。但在这篇分析报告中作者得出的结论是并不明了。[74]一篇于同年发表的博士论文指出，总的来说，就“措辞和相关技巧”而言，“这些方法具有不言自喻的重要性，这一点在教科书中提到过”，“但是它和实际展现出来的实证效果存在一种明显的不平衡性”。[75]

在设置一些本身就会导致社会赞许性回答的问题时，采访者能够直接要求受访者仔细思考问题的答案，不必考虑社会期望的答案。汉斯·迪亚特·莫曼徳（Hans Dieter Mummendey）和艾那·格劳（Ina Grau）强调对受访者做指令的重要影响：指令能“移山”。[76]“通常说来，人们可以认为指令会对受访者的回答产生巨大影响，即便是问卷调查的指令出现很小的变化，都足以使受访者给出大不相同的答案。在无数的实证研究中，指令的系统性变化均会导致行为的变化，而不必事先检查这种实验或准实验条件变量（操控证实）的有效性。”[77]

对于采访者而言，社会赞许性回答会在实际引导性采访中出现，但与起初所担心的情况相比，这个问题没有那么严重。泛泛而谈、善意的言论，也就是公关发言中常有的言论（参见以上对其他精英的采访实例），几乎从未发表过。这种倾向也是如此，即把追求财富或物质财富作为一种动机，或者把自己的经济成功归因于运气，所有这些都比不上本章提到的对富人的其他采访。另外，受访者应该知道有许多答案不应被解释为迎合社会期望。例如，一个受访者解释道，他喜欢其他人嫉妒他。另外一个受访者说，钱对于他来说很重要，因为钱给了他更多与女性接触的机会。

几乎得不到社会期望型回答很大程度上可能因为采访者对于当前话题过于敏感。不再问受访者有关个人成功原因的常见问题，这一点显然很重要。采访者可以向受访者询问一些实情或相关轶事。此外，坚决不能让受访者审核最后的采访文本。如果作者自己也是富豪，可能也会使其个人辩解力发挥的作用比那些不知道这件事的受访者小。

7.5 转录方法

采访全程以设备记录，然后转录给第三方。有几种转录的方法。“转录的目的在于展现采访中的词序（言语特征），同时还有语音特征，例如音高和音量（韵律），非语言行为（不论是声音上的，如笑声、清理嗓子，还是非声音的，如姿态或是视觉行为），这些特点都尽可能准确地记录在纸上，以使这种独特的对话细节更明显。”[78]

除了言语特点，是否对信息进行记录取决于大量的额外付出是否与评价中的附加产出成正比。转录方法应事先确定好，这样只有用于分析的采访内容才会被转录。[79]作者决定以文学风格来做转录，不附加任何特殊规则。回答研究问题没有必要使用转录的文字，也没有必要记录附属言语特征或者语言以外的特征。这种转录需要付出更多的努力，内容的可读性会受到影响，内容评价上可能存在的附加值和这一额外努力也没有关系。

但是，转录的一个要求是受访者的姓名以及所有其他个人和公司的名字、城市名字都应该用“×××”代替，这样受访者的身份就能始终保密。如果提到任何产品，有可能会涉及受访者的身份，则“产品”一词和类似的常见用词会出现在括号中。例如对受访者的位置数据也采用了类似的保密做法。对于一些特别敏感的话题，甚至包括受访者的受访序号都会在本书第二部分的讨论中被删除。所有这些措施都是为了保护资料，确保匿名。

我们需要做出几个与怎样评价采访有关的决定，具体如下：

1.是否应该设定密码？

2.应该提供什么样的帮助？分析是否应涉及电脑定性数据分析？

菲利普·玛琳（Philipp Mayring）提出了一种精细的体系，该方法要求将文本切分并编码成较小单位。[80]玛琳推荐使用严格固定的规则来解释文本，以此确保文本内容可理解并在主观上可互相认证。[81]但是不“应该把这些程序理解为盲目地从一个对象转到另外一个对象的技巧”。定性内容分析“不是既定的技术”，“在定性内容分析中，上下文参数应优先于过程参数”。[82]

格拉泽和劳德尔批评玛琳的程序，称其“最终是频率分析而不是信息提取”。[83]他们推荐了另外一种评估系统，称之为“信息提取”。作者决定不进行计算机辅助的内容分析，而是采用传统的方法，因为他认为，额外的努力不与知识的增长成正比。

7.6 假设法的本质

尽管实际上已经解决了进一步的方法论问题，在这里还是要进行明确讨论：是否有必要为调查设置假设？若有必要，建立在什么基础上？而假设在定性的社会研究中有什么特点呢？

在调查开始之前形成假设对于定量型方法而言至关重要，这一点毋庸置疑；但这一直是定性研究领域中争议的主题。“准确地说，因为人们意识到知识会影响感知和行为，所以人们就希望避免研究者专注于以假设为基础的某些方面。这些假设都是来自于研究者自己的（科学和日常）相关领域，但是与受访者的解释模式的真正相关性，一开始就是不能保证的。”[84]

长久以来，各方调查者一致认为，假设的内容有可能会有损于研究者的开放性，这对于定性的研究来说是必要的条件，所以从一开始就应该避免这些假设。一些研究者甚至说，研究者应该摆脱以前知识的影响，甚至应该放弃这一话题上的理论和实证研究，以免他们的开放性受到损害。[85]

然而坚决拒绝事前假设是有争议的，尤其是受到以克里斯特尔·霍普夫为主的研究者的反对。他们声称，假设对于定性研究的意义也很重大。核心问题就像梅尼·菲尔德所推测的那样，满足两个看起来互相矛盾的期望：“一方面，满足把以往知识运用到方法论控制之中的认识论要求；另一方面，不能放弃以前的解释，要把社会逻辑分析按照真实的意思表现出来，而不是按照研究者的解释来分类。”[86]并不是假设本身遭遇固有的偏见，而是在研究过程中，缺少随时改变事先假设的意愿。

格拉泽和劳德尔也指出通过实证性调查做测试只是一个“特别的变体”。“并非所有假设都实实在在地被检测过。在某些情况下，假设仅用于澄清和修正研究者的预想，从而使其被纳入调查之中。”[87]在定性的社会研究中，假设“只应该在极少数的情况下”会被检验，比如，当它们被确认或驳回时。“然而这些假设可以指导实证性调查和评价，因为它们能提供探求知识的焦点（本研究中的问题）。假设也可以理清研究者的设想，这对调查有一定的影响，且绝对不能低估这种影响。”[88]

对于定性研究，格拉泽和劳德尔推荐过所谓的引导型问题，这与量化研究或者“关系导向型”研究中的假设相呼应。引导型问题并非理论性问题，也不能与采访中的问题相混淆，但是它们明确了需要收集的信息。有“一些复杂、突出的问题，它们的答案会产生必要的实证性材料”。[89]
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第二部分 采访45位超级富豪

第8章 采访的结构与主题

本书第一部分描述了财富和创业研究的地位，并介绍了行为经济学理论和学习理论，这些对于提出假设和指导性问题意义重大。由此产生的引导型问题成为采访的基础，并列于附录中，正如大五人格测试的问卷调查所展现出来的那样。

这45次采访共有12个主题。以下是采访涉及的12个主题，具体如下：

1.受访者青年时期的特征（在中学和大学期间，体育活动和早期的创业活动的非正式学习经验）

2.创业动机

3.设定目标的作用

4.“金钱”概念对受访者的重要性

5.销售技巧对财富成功的重要性

6.乐观主义精神和自我效能感的作用

7.风险偏好

8.分析性决策和直觉性决策之间的关系

9.大五人格理论的人格特征：神经质、外向性、开放性、责任心以及宜人性

10.应对挑战的意愿

11.不墨守成规和“逆流而上”

12.应对危机和挫折

最重要的任务是将这些陈述系统化，找出异同，并寻找作为一个群体的受访者所特有的模式。这些问题也确定了本书中该部分的采访评价和陈述结构。

在对采访进行评价时，一个预期得以证实：这些受访者除了具有相似性之外，还有很多不同之处，在很多情况下可以把受访者划分为不同群体或类型。例如，在某一大群体中，直觉性决策超越分析性决策占据主导地位，但在某些采访群体中，情况正好相反。另外一个例子是：在一些采访中，有一类企业家因为无法适应作为雇员要遵守的既定的企业结构和等级制度，所以选择自己创业。但是对一些受访者来说，情况并非如此。作为雇员，他们事业成功，但是他们没有耐心等待多年再进入公司的高层，于是他们选择自己创业。在许多领域，可以确定所有受访者的特征模式，但也存在特征差异。这些特征差异可以通过行为区分不同类型的人群。

第二部分的结构

第9章讲述了超级富豪的早期经历、社会出身以及他们与父母、中学和大学之间的关系。其中有两方面特别有意义：年轻人对于体育和早期的创业活动的热情。

第10章讨论了是什么促使超级富豪——几乎每一个超级富豪都有自己的公司——在自己人生的某个阶段创建自己的公司的。有些企业家由于不适应现有公司的既定结构而决定创建自己的公司的假设是否真的正确？或者说这些人能在自己所在的公司取得成功？

第11章调查了受访者是否设立了（经济）目标或者是否把自己的财富归结为他们经济活动的副产品，而非他们刻意计划或作为要实现的目标。

第12章更深入地阐述了超级富豪与“金钱”这一概念有关的动机。特别是，有人询问超级富豪关于安全、自由和独立的动机、投资于新事物的可能性、自我认可以及他人认可。很显然，超级富豪的动机各不相同，对于某个富豪来讲重要的东西对于另外一个富豪却毫无意义。

第13章着重讨论销售技巧和能力对这些超级富豪取得职业和财富成功发挥的重要作用。到目前为止这一话题在研究中一直被低估，但其重要性在采访中已被证实。在受试者看来，为在销售上取得成功需要具备哪些重要的特质和能力呢？

第14章讨论乐观主义精神和自我效能感之间的关系、超级富豪有多乐观和他们所说的乐观主义意味着什么。第14章还讨论了超级富豪是否考虑过过度乐观的风险？

第15章研究了超级富豪的风险偏好，这与前面讨论过的乐观程度有关系。他们觉得自己对风险的承受力有多大？超级富豪的自我认知和外部感知之间有矛盾吗？他们的冒险倾向是持续一生，还是随着年龄的增长他们冒的风险会比其创业早期少吗？

第16章讨论超级富豪如何做决定。直觉或分析是他们做决定的关键因素吗？当人们说他们是根据直觉做决定的时候，是什么意思？

第17章探讨了受访者的大五人格测试结果。这五大性格特征：神经质、外向性、开放性、宜人性、责任心，有多强烈呢？

第18章讨论超级富豪的人格包容性程度或对抗性程度以及大五人格测试结果与采访评价的关联性。

第19章讨论“逆流而上”的精神作用和研究促使超级富豪成功的逆向操作法。

第20章讨论了超级富豪如何应对危机和挫折。通过这章，我们可以得知在创业过程中，他们是如何应对心理挫折，以及采取什么措施来应对重大困难的。

第一部分里的问题和主题会在每一章的开头部分重申。


第9章 性格形成时期

9.1 社会背景

此项研究以“德国财富”（Wealth in Germany）的调查为基础，调查对象是平均净资产在230万欧元的人士，其中大部分人（64%）来自中产阶级家庭，还有21%的人来自于父母社会地位较低的家庭，剩下15%的人来自高收入家庭。梅兰妮·伯温-斯科梅兰布洛克的主要研究结果与社会出身有关的是：

1.“一项代际比较揭示，‘下层社会’中能进入富豪排行榜的人可谓凤毛麟角”。

2.“与符合当前德国社会的社会经济阶层相比，这些超级富豪更多主要来自中产阶级”。

3.“从社会结构上看，有钱人多成长于父母社会地位高的家庭”。[1]

比较而言，针对财富精英成员社会背景的研究发现“个人的经济地位越高，他们社会背景的作用就越大。从最严格的意义上讲，成为财富精英的机会，大多留给出身于中上阶层家庭以及上层社会的人。”[2]

前面提到的财富学术研究成果适用于《隔壁的百万富翁》（Millionaire Next Door），他们并非本书的研究主题也并未在本书中出现。但是哈特曼的研究成果与财富精英也有关系。这一点在本书第2.1节中也有体现。哈特曼对于财富精英的定义主要集中在大公司的执行管理层。德国财富精英是本书的主题，指那些财产千万欧元以上的人士，这一群体一直不是学术研究的对象。

在采访期间，每个受访者都被问到其父亲从事什么职业。起初令人惊讶的是：

1.他们的父亲极少人是蓝领阶层或者更低社会阶层人士。同样，他们也很少有人是富裕家庭的后代。绝大多数人是在中产家庭长大的。

2.与一般人相比，自营职业父母的人数高于平均人数。在45位受访者中，27人的父亲不是雇员，一半以上受访者的父亲是企业家、自主创业人士或农民。

受访者父亲的职业

企业家：14人

个体经营者：4人

雇员：9人

农民：7人

公务员：7人

蓝领：2人

自由职业者：2人

企业家

受访者中总共有14人的父亲是企业家，有些人来自经济收入中等的家庭，其他人来自经济收入比较高的家庭。至于哪一种分类可用并不明确。受访者父亲的职业是：

·父亲是一家中等规模的钢材企业老板；儿子继承了家族企业。

·父亲是制表公司（家族企业）的董事会成员，该公司拥有3500名员工，父亲拥有其11%的股份。公司破产了，父亲随后成了中产阶级的一员。

·父母是一家中型园艺供应企业的共同所有人，该企业由受访者祖父创办。

·父亲拥有一家屠宰厂，有一家总店和两家分店。

·父亲拥有一家化工厂，儿子10岁时，这家化工厂破产了。随后几年，父亲不再经营自己的生意，属于中产阶级。

·父亲拥有一家大公司，在儿子12岁的时候把公司转手。家庭富有。

·父亲拥有一家在国际上活跃的大企业（家族企业），下一代在企业处于极度困难的情况下接管了该企业。

·父亲和母亲拥有一家大中型企业，儿子将其发展为一家全球性企业。

·父亲拥有一家中等规模的医疗技术公司，当时员工人数不到100人。儿子将公司发展成拥有2000名员工的跨国企业。

·父亲拥有一家大型港口企业，该企业是家族企业。

·父亲起初属于受雇的中产阶层工程师。后来他接管了他工作的公司，成为有钱人。

·父亲经营一家雪茄厂，其经济水平相当于中产阶级水平。受访者强调他受来自三种不同创业家庭氛围的熏陶（生父、继父、母亲）。

·父亲从银行接管了一些处于困境的企业，经济能力属于中产阶级。

·起初，在父亲自主创业、扭转处于困境的企业前，他曾是公司管理委员会的一名雇员。

自营职业者

4位受访者的父亲各自经营自己的小公司，经济能力属于中产阶级。

·父亲是一名销售人员，出售消防安全设备。

·父母有一家小型家具店。

·父亲曾当过屠夫，后来经营一家小餐馆。

·父亲曾是一位小商人兼摄影师。

雇员

还有9位受访者，他们的父亲（其中一位是母亲）都受雇于他人，经济能力属于中产阶级。

·父亲曾是一家音乐出版商的董事。

·父亲曾是一名检验员。

·父亲曾是一名通风系统工程师。

·父亲曾是一名建筑师。

·父亲曾是一家化工厂的负责人。

·父亲曾是一家律师事务所的律师助理。

·父亲曾是一家音乐出版公司的副总经理。

·父亲曾是一名技术员工。

·儿子和母亲一起长大，他的母亲是一家大公司的财务总监，不过尽管如此，她却属于中产阶层。

农民

有7位受访者的父母曾是农民，其中5位经营小规模农场，另外2位经营中等规模、大规模农场。

·农民（大中型规模农场的农场主）。

·富农（除了经营农场外，他们在其他行业也有公司）。

·小规模农场的农户。

·父亲和母亲都当过农民，并经营小本生意。

·农民、养猪专业户，事业不成功。

·小本经营的农民。

·小本经营的农民，家庭贫困。

公务员

7位受访者的父亲都曾是公务员，其中5位是教师。

·中层公务员。

·教师（曾做过企业家）。

·教师。

·父母都是教师。

·教师。

·父母都是教师。

·高级政府官员。

蓝领

·父亲曾是生产控制员。

·父亲曾是仓库管理员。

自由职业者

·父亲曾是一名律师，但在儿子四岁时，他在第二次世界大战中牺牲。

·父亲曾是一名外科医生，拥有当时最大的急诊中心之一，并且非常富有。

9.2 早期影响及职业规划

受访者的父母是否把他们抚养成人，让他们为金钱和财富而奋斗？这是曾和家里人讨论的话题吗？受访者都回答：不是。涉及钱的问题，受访者要么完全不回答，要么消极地回答。受访者说：在家里，父母反对他们追求金钱。许多受访者都说他们的父母是受过教育的中产阶级。

受访者4：金钱更像一种禁忌。它被视为道德上的禁忌，好像任何人只要一谈到钱，就会屈服于金钱的罪恶之中。

采访者：是的，的确是这样。不过，很奇怪，在你父亲还是企业家的时候，赚钱对于他来讲应该是完全合乎情理的。

受访者4：是的。但是我母亲在家里更有影响力，很多事情都是她做主。

采访者：你的母亲从小就是新教徒吗？

受访者4：是的，在新教环境中长大。

受访者17：我和父母不一样，并不是因为我叛逆，但我与父母的关系非常疏远，因为他们与我的想法完全不同。他们认为赚钱是不道德的。像我父母这样典型的受过教育的中产阶级，现在基本不存在了……父母认为金钱不重要，他们的这种思想现在根本不存在。我有什么问题都会问父亲。因为我父亲接受过全面的人文教育，所以他对任何问题都对答如流。但是，他对做生意一窍不通……所以，尽管他从来没做过礼拜，但他熟知《圣经》的内容。你可以问他有关犹太教或者佛教的任何问题。他爱旅游，还知道包括韩国作曲家在内的许多外国作曲家。他对金钱从来都不感兴趣。

受访者25：在家里，没有人是我创业的榜样。我的家人不与外界接触，他们就待在自己的学术圈里。他们与现实世界格格不入，对他们来讲，创业这件事完全是陌生的……他们生活在自己受过教育的资产阶级世界里，家人都不是企业家，他们大部分人是医生或教师。家里没有我可以学习的企业家榜样，也没人指导我。我想说，我也不知道为什么自己决定采取一种迂回的方式成为一名企业家。

受访者34：我的父亲按照ra et labora（祷告与工作）的原则生活。他是一位非常虔诚的基督徒。我成长于一个典型的基督教家庭。对我们来说，金钱只是无关痛痒的东西。而我们的目标是有一天移居以色列，到锡安山区狂欢，这是虔诚派教徒的目标。我们以耕种为生，养育孩子。我有8个兄弟姐妹，家里一共有9个孩子。我们这里没有舞厅，没有报纸，没有电视，什么都没有，只有《圣经》、弥撒、青年唱诗班、古典音乐。这就是我的家庭背景。

采访者：……这么说，你的家人可能是以消极的态度看待金钱的吗？

受访者34：以前是这样的。金钱对家人来说是微不足道的。你当然不应该为了金钱和自己确实不需要的东西而奋斗。

受访者35：……从小我就认为我们应该与金钱保持距离……钱的确是相当消极的东西。

儿童和青年人不仅受父母影响，而且受其身处的更广泛的社会环境的影响。那些超级富豪在年轻的时候有榜样吗？他们是否受到其他人或者家庭的影响呢？有些人报告称，儿童和青少年会被其他亲戚或者熟人的生活方式所吸引，尤其是把那些人的生活方式与他们在中产阶级的父母家里经历的坐井观天似的生活进行对比之后。其中有一位受访者受其祖母的影响。

受访者3：我想……之前我对金钱并不那么感兴趣，不过当然，我一直认为一个人能生活在舒适的环境中是很不错的。我父母很小气，我讨厌他们这一点。祖母在勃兰登堡有一座狩猎小屋，以前我一直住在那里，祖母总会讲故事给我听。她就是我们现在所说的贵妇。她一直生活得很好，总认为生活是美好的。我的外祖母是一位非常风趣的女性。她是一位船主的女儿。他们在柏林有一家船运公司。她的丈夫是一名军官，他的生活环境极其严苛，这与我祖母的生活环境截然不同。他们也住在柏林，以普鲁士军官家庭惯有的方式生活。[3]我的另一位祖母过着巴伐利亚式的生活，更有趣，更随性。

采访者：这一点更吸引你吗？

受访者3：是的，这很不错。他们很棒。

另一位受访者的父母是教师，他还谈起一位朋友的家庭，这位朋友的父母是企业家。他发现他们的生活方式让他很向往。

受访者6：我没有什么明确的职业抱负，但一直以来，我想要的不只是生存，即使我们并不是很穷。这么说吧，我希望拥有的不仅是一个公务员的朴素生活。我一直想要更多。我在学校里有一个朋友，他的父母都是企业家。我发现他们的生活是太理想了。他们不仅有天赋，而且一直努力工作。但他们的生活水平不同。

采访者：你在他们家待过很长时间吗？

受访者6：是的。

采访者：是什么对你那么有吸引力，让你会感叹，“哦，我觉得这实在比我家好多啦”？

受访者6：我想可能是他们那种资产阶级式的行为方式和对生活的态度很理想吧。我是说，那不仅仅是拥有一辆更大的车。他们不只看一份报纸，家里的书架上总是放着三份报纸。他们不把钱存在错误的地方。我家崇尚的新教徒式的职业道德强调自我约束。在我朋友家，我发现一种更开阔的思维方式，它塑造了一个企业家的家庭，非常吸引人和鼓舞人心。

另一位受访者谈到了他的表兄弟，这位表兄弟娶了他们所在的市最富有的建筑公司老板的女儿。他表兄高雅的生活给他留下了深刻的印象。

受访者10：……我表兄弟娶了那个最富有的建筑公司老板的女儿。于是，我想有一个建筑公司也不错。

采访者：是什么吸引了你呢？这与你家的小资产阶级的生活大不相同？

受访者10：是啊，他们的生活比较优越……这么说吧，我总会被美丽和优雅打动。

另一位企业家的父母是普通的屠夫，为了把儿子送到萨勒姆的精英寄宿学校，他们把每一分钱都省了下来。[4]在精英寄宿学校，这位企业家见识了另一个世界。他的很多同学来自富裕家庭。顺便说一下，有相当多的受访者就读于私立学校，包括那些像这位出身寒微或中产阶级家庭的受访者。

受访者13：当你大约10岁、14岁或15岁的时候，知道其他孩子来自世界各地的最富有的家庭，这对于那时还只是个小男孩的我来说，当然感觉不舒服。我的优点是我并不嫉妒他们，或者至少不那么嫉妒他们。跟他们一起学习对我没有什么影响。我从不嫉妒别人拥有财富。这对我来说是一种激励。各种类型的人在一起学习，有的同学出身富裕家庭，有的同学的父母是名人，有的同学的父母手握权力。这对我来说不只是激励，我还要想办法实现目标，得到满足……我上五、六和七年级时，假期经常待在朋友那里，于是就自然成了那个世界的一分子了……我就是这样逐渐认识那个世界的，并且没有嫉妒之心。

接下来的两位受访者的父母并不富裕，但仍住在很多富人居住的社区。在那里，他们每天都体验富人的生活，这让他们印象深刻，也让他们燃起了希望，即有一天也能成为他们中的一员。一位教师的儿子这样说道：

受访者16：也许我只想躲避父母的痛苦，并且把一切做得更好。我不得不说，你很难想象目前的境况，我们每四周或每六周才去一次餐馆，因为我们总是缺钱。作为一个需要抚养三个孩子的公务员，我出门前得在家喝够水，这样去餐馆就只喝一杯可乐，就像我说的，能去餐馆溜一圈已经是特例了。我们经常在家炖汤，这样就可以把一周的剩菜吃光。如果我偶尔买了2000火腿，而不是200克的话，家人就会要求我把火腿还给屠夫，因为火腿太贵了。……当然，我不想说我们很穷，但在这么多富裕家庭中，我们确实是一个经济拮据的家庭。我们住在巴登-符腾堡州一座城市的高档郊区。我们有一款老式的大众变形。[5]我们买的最新的一辆车，是一辆十年的二手帕萨特。直到1982年，我们还在看黑白电视机，因为我们买不起彩色电视机。我们的生活并不贫穷，但是过得非常节俭。当我们去度假时，我的父亲不会全速开车，因为他想省油。别人有的东西，我们一样不缺，但既不是最新的，也不是最好的。当路过商店时，我会把鼻子贴在橱窗玻璃上，希望我也能拥有里面展示的东西。我的朋友们都是地方检察官、大商人这些人的儿子。他们在高中时，得到一辆高尔夫GTI作为毕业礼物，而我，为了开得起帕萨特柴油AA，还不得不工作。

受访者18：……我们住在施塔恩贝格，你不能忽略这个。那时的施塔恩贝格是很多暴发户住的地方。周末，慕尼黑所有的上层人士都会在那里现身。

采访者：在某种程度上，这是否让你觉得，“嗯，这种生活不会那么糟糕”？

受访者18：是的，那种生活，那种生活方式。我用自己挣的5马克，买了第一辆自行车。我的朋友当时大约16岁，他们有特殊的驾驶执照，开着保时捷或美洲虎e型汽车上学。夏天他们一般骑摩托车。例如，那些孩子都和我一起上学。当他们16岁的时候，都有一辆保时捷。当然，这让我很兴奋。

一位在房地产业行业工作的受访者，通过他父亲的同事认识了一位非常富有的房地产开发商。那个人对他的生活产生了很大的影响。他说，是那个人鼓励他坚持从事房地产行业，所以他才能过上了现在的生活。

受访者36：我爸爸有个同事，也是他最好的朋友，他叫×××，是一名教授，他有一个儿子，××。×××是一个地产开发商，他为×××在法兰克福开了一家超市，或许你认识他。

采访者：不认识。你羡慕他什么？

受访者36：嗯，让我来告诉你。你肯定会笑。他还有最好看的姑娘，都是模特儿，真的特别漂亮。就像那个《勇破太空城》里面的女主角——詹姆斯·邦德。他开着豪车，总是特别快乐。他总是很风趣。他的美女和豪车都特别吸引我。那也是我想要的，所以我觉得房地产开发行业是个好行业。

然而，这位受访者是个例外，他很早就向往从事房地产行业，最后梦想成真了。其他的受访者的职业理想并没有这么远大。没有一个受访者说他从小就想成为富豪，并且很少人想过以后会成为企业家。这些超级富豪小时候的职业理想其实和其他小孩别无二致。在某种程度上，尽管他们向往过上那种他们向往的、更富有的生活，但这并不一定反映在一些特殊职业中。当问到小时候，或者是年轻时，他们有什么职业抱负，他们回答道：

我想当一名兽医。在农场的时候，我当然和动物接触很多，但是无疑我也受到了家人和老师的影响，他们早就认为我长大以后应该从事法律或商业之类的行业，并且他们已经为我做好了决定，认为我应该是一名律师或者商人。

小时候，我是想做一名火车司机，或者天文学家，或诸如此类的……

我想做一名电影导演，之后转行记者。我想当记者的原因可能是我曾参加过《南德意志报》（德国最好的一家日报）举办的竞赛，他们在学校征收最好的新闻文稿，我获奖了。

我想做牧师、研究员、医生或者心理学家。

长久以来，我一直想成为一名护林员。孩提时，我住在姑妈家，每天花很多时间待在森林里。我特别喜欢待在森林里，所以长期以来，我都想成为一名护林员。但之后……我记不清我小时候还有什么职业抱负。我不想当赛车手或者别的。

我曾想成为一名地质学家，因为我对化石很感兴趣，那是我最大的职业抱负。

我有两个职业理想。一个是想成为一名园丁，另一个是想成为一个银行家。我觉得当银行家很简单。当一个信用社或者一个储蓄银行支行的行长，那种支行每个小镇里都有，我曾觉得这会是一份很有趣的工作。这个工作就是每天穿着正装，和钱、人打交道。我那时候觉得，他们的办公室特别好，还能赚到不少钱。

小时候，我想成为一名工程师。我那时候想去达姆施塔特工业大学读书，但是后来我放弃了。因为别人告诉我想成为一名工程师机会太小了，所以我决定去学法律。我一直都不想成为一名雇员。我一直都很想做自主创业者。

说实话，我并不知道自己想干什么。

好吧，也不是，我是真的不知道自己具体想干什么。我一直坚信，在原则范围内，我可以做任何事情，并且不管我做什么，我都能成功。这是我的看法，我离开学校以后，也在意料之中从事了我现在的行业。

小时候，我梦想成为一名警官，因为这个职业是很有权威的。另外，我还想过从事与旅游相关的职业，比如说开一个旅行社。

我曾想当一名飞行员，但是由于身体原因，我做不了那方面的工作。早些时候，我就知道我不能当飞行员了，因为我有一只耳朵听不见。

我想做奶酪并管理那些做奶酪的人。

我爷爷是一名称职的机械工程师。我爸爸和爷爷都认为我也应该成为一名机械工程师，我自己也想当工程师。

以前，我也不知道自己想做什么。我没什么抱负。

我想成为一名建筑师。

对我来说最主要的是赚钱，干什么都可以，必须是合法且有效的。

对我来说，我的职业抱负或者职业目标就是从事与体育运动有关的工作。体育运动对我来说非常重要。我曾参加过体育竞技。

小时候，我只想成为一个好爸爸。我想要自由。我不知道该从事什么行业。我开始开着大卡车伐木。

我一直像企业家一样想做一些企业家做的事情。

我有很多想法。在十几岁的时候，我想成为一名赛车手或音乐家。但是最终，考虑到现实问题，我还是做了合理的决策。

我小时候的梦想很典型。我记得最大的梦想是成为一名护林员。我喜欢大自然。

不，说实话，我之前是没有什么事业抱负的。我中学毕业之后，就去学了宗教学。

我的梦想，嗯……小时候还没有什么明确的梦想。但是有两个人，我一直是以他们为榜样的，我觉得他们很有趣。一个是约瑟夫·内克曼（Josef Neckermann），他骑马技术很好，还是一位成功的企业家。另一个是保罗·邵克默（Paul Schockemöhle）。

我想当旅馆老板。我想开家旅馆。

我一直都不知道自己应该干什么。

我曾经是想当一名火车司机，很多男孩子在某个年龄段都会想当火车司机的，这没什么大不了的。

我曾想当一名律师。

当你觉得事情变得更明朗了，那有可能是心理原因。好吧，问了这么多人，大部分受访者想当建筑师、商人和销售员。还有一些受访者想成为工程师、建筑师、遗传学学者、医生、挖掘机司机。

9.3 与父母的关系

很多富豪的传记都会写到他们在童年和青春期中对抗权威的事情，尤其是和他们的父母、老师进行对抗。[6]因此，我们调查的其中一个问题就是关注他们在成长期和父母的关系，关注他们是否会在青春期之外的别的阶段也会与父母发生冲突。然而，大部分受访者说他们和父母的关系很和谐。只有少部分受访者和父母的冲突比较多。

受访者A：我从没和父母发生矛盾。我们情况不同，我是五个孩子中最小的一个。我父亲曾参战，还被囚禁过，因此他很不喜欢冲突，我们之间也不会有什么矛盾。当然了，在那个年代持不同政见是很正常的，我们这一代人也会有这种情况。我们会责备父母。我们会问他们，“纳粹的独裁”为什么能为人们所认同，这种事情又为什么会发生？这些问题是每个人都会问的。但是因为我们没有触碰到父母的底线，所以我们与父母之间的关系就不会被破坏。

受访者B：我从来没有反对过父亲。我从未反对过他的做事方式。事情看起来就像是，从最初我就一直认同并按照父亲的方式处理问题。

受访者C：我和父母的关系也很好。实际上，他们很宽容，家庭关系很和谐，家人也很谦逊。像我之前说过的，我父亲是一名公务员，所以我们不是很富裕。我们家其他的收入都来自我母亲家里，这些钱也会慢慢花光，但是我父亲对此并没有什么想法。

受访者D：没有矛盾的家庭都是好家庭。没有矛盾，除非你自找麻烦。

受访者E：我从未叛逆过，但是我和父母关系很疏远，因为他们对事情的思考方式与我大相径庭。对我父母来说，赚钱是很不道德的。像我父母这样典型的受过教育的中产阶级，现在基本上不存在了……但是从我14岁起，我和父母在一起的时间就不多，因为我从家到学校就要花一个小时，所以大部分时间我是和朋友住在一起的。我很早就离家了，18岁就和我现在的妻子住在一起。我认为我和父母之间几乎没有矛盾，尽管我们在对一些问题的看法上会产生分歧。回顾过往，觉得我那时候的表现很好。不，也不是特别好。因为我很快就和父母分开住了，所以我按照自己的方式行事。

相比之下，和父母有冲突的受访者只占了一小部分，并且他们几乎都是和父亲产生冲突。下面是三个例子。

受访者F：我基本上把你不想让我做的事情都做了。我爸爸说我是自找麻烦。我做了很多别人想都想不到的事情。青春期之前，我的状态一直很糟糕。那时候一切都显得特别困难。青春期之后，我变得理智多了。那时候我爸爸说：“看吧，他终于开始行动了。”从那时起，我开始从事一些体育运动。

受访者G：我和父亲之间只有冲突。

采访者：很严重吗？

受访者：嗯，非常严重。

采访者：一般什么事情会引起你们之间的冲突？

受访者：我父亲特别独裁。他特别不讲理，经常打我。

采访者：你几岁的时候挨打最多？

受访者：直到我十六七岁的时候，他才不怎么打我了。那段时间之前，我们之间的矛盾特别多。过了那段时间，情况就有所好转了。我不再和我父亲说话，他也不和我说话。我不喜欢他，他也不喜欢我。我留着长头发，支持左翼政党和绿党。你也知道，绿党就是那些环保主义者组成的党派。脱离了绿党的话，我也不是一个左翼份子。但我当然是一名绿党成员……我爸爸认为我完全是痴人说梦。是的，他是对的。其实这也是一种与他对抗的形式。那时候我还遇到一位和我有着相同政治倾向的老师，他给我洗了脑。

受访者H：这么说吧，我本来是不用去服兵役的，但是我父亲让我去服兵役，我为此和他吵了一架。我还是个孩子，尽管我参加了一些竞技性运动项目，但是我心脏不太好，我把它当作不去服兵役的一个说辞。但是我父亲跟别人说我的心脏没有问题，这样我就不得不去当兵了。这件事激化了我们之间的矛盾。我和父亲之间关系不和的另一个原因就是，他是一个特别以自我为中心的人。他之前是很成功的，但是他成功之后又历经数次失败，并且他还将我妈妈也拖下水，因此，他和我妈妈之间也有很多矛盾。我妈妈本来有自己的事业，但是她为了给我父亲还债，牺牲了自己的事业。这一切对我也有很大的影响。我想上大学，但是我得不到任何支持，因为我父亲还没有彻底破产，所以我没有任何学生补助，也不能贷款，我只能靠自己支付学费。

如许多超级富豪的自传中所写，这些传记的作者假设大富豪们在青春期都会与父母发生很多争执，但这一假设并没有得到证实。

9.4 中小学和大学[7]

大家都认为高水平的教育是社会进步的基本条件。本书第4.6节里已经表明，对受教育程度越高就越能获得更多财富的质疑是非常有道理的。一方面，从受访者来看，受过高等教育的人实际上就是比其他同龄人更有优越感。在45位受访者当中，29个是大学毕业生，38个已经完成中等教育，并已经考上大学。其中11个人，约占总人数的1/4，拿到了博士学位，也就是获得了最高等的教育。记住，德国人当中只有2%的人有博士学位，很明显，富豪阶层中高学历的人比整个人群中的高学历的人所占比重更大。

受访者的最高学历

完成义务教育：7人

考上大学，但是没有去读（或者中途辍学）：9人

大学毕业生：18人

博士生：11人

另一方面，没有迹象表明人的学历越高，财富越多。这一点通过研究受访者就可以看出来了。这45位受访者当中，我们比较了收入最低的1/4的受访者和收入最高的1/4的受访者。毕竟，在收入最低的1/4的受访者中，他们的净资产约值1000万～3000万欧元，其中有3个人是博士生，其他7个都是大学毕业生。其中，只有一个高中毕业后没有继续读大学。在收入最高的1/4人中，他们的净资产约在3亿欧元以上，其中只有一个人是博士生，其他5个人都是大学毕业生。其中有3个高中毕业没去读大学，或者也在读大学后辍学了。还有两个人高中毕业，连大学都没有考上，只是完成了义务教育而已。

受教育程度的比较

受教育程度较低的1/4受访者和较高的1/4受访者

资产最低的受访者（1000万～3000万欧元）：11人

完成了义务教育：0人

考上大学，但是没有读：1人

大学毕业生：7人

博士生：3人

资产高于3亿欧元的受访者：11人

完成了义务教育：2人

考上大学，但没有读大学的人或者中途辍学：3人

大学毕业生：5人

博士生：1人

受访者中的大多数人在学校都不是学习特别好的学生。据说他们中大多数人在学校的成绩还没有平均成绩高。下面是受访者的大学和中学成绩概览。

·在大学预备学校学习法学，名列前五名，以合格成绩获得法学博士学位。

·在塞勒姆学院——德国最有威望的寄宿学校学习；主要学习冶金术；以优异成绩毕业。

·上中学时，德语和历史成绩优秀，数学和化学成绩都很差；学习工商管理专业，并获得博士学位（成绩等级为“及格”）。

·上中学时，德语、美术和音乐的成绩非常好；其他科目成绩不太好；曾学习生物学，打算成为一名老师，但中途辍学。

·上中学时，表现一般；体育运动更好一些。大学学习法学专业，参加了第一次国家考试，拥有博士学位。

·上中学时，一开始表现得很好，之后就不是那么好了，因为在校外赚钱变得更为重要。学习社会学和政治学（以远程教育的方式学习）。

·在职业高中表现最好（毕业时没有获得大学的入学证书），然后成为工厂学徒。

·中学成绩非常好；学习法学，以优异成绩毕业后攻读MBA，后来获得法学博士学位。

·在学校和大学表现得都不好。学习农业经济学，但运动更加重要，在大学中途辍学。

·在学校（修道院学校）成绩排在“前五名”，然后在大学学习企业管理专业。

·在学校表现非常好，以高分获得工业工程硕士学位，后来获得博士学位。

·大学入学成绩刚刚及格（2.9分），有大学入学证书，但未入学。

·以令人满意的成绩（2.7分）获得大学入学证书；学习企业管理专业（毕业时成绩一般）。

·有大学入学证书，但未入学。

·可以进入中学学习，但未入学。

·学习机械工程专业，辍学。

·打算成为老师，学习企业管理专业（过去十年取得最佳硕士成绩= 0.7[8]），接受审计师和税务顾问培训。

·辍学，没有从中学毕业。

·高中成绩很差，随后学习成为一名测量师，并以优异的成绩毕业。

·初中毕业；成为助理药剂师。

·完成中学学业，但成绩不佳。

·获得大学的入学证书，入学成绩优异（2.1分）；学习企业管理专业，成绩一般（2.0分）。

·中学成绩很差，随后成为助听声学工程师学徒；后来成为高水平技师。

·中学成绩位于平均水平；学习工业工程专业，毕业时成绩很好（1.8分）；博士学位成绩优异（2.0分）。

·大学入学成绩非常好（1.6分）；学习神学（“在我的学年组里最好的考试成绩”）（2.0分）。

·中学成绩平平；以非常优异的成绩毕业于法学专业，学习企业管理专业，然后获得了法学博士学位。

·大学入学成绩一般（2.9分）；毕业于企业管理专业，成绩很好（2.0分）。

·在寄宿学校学习，表现平平；在圣加仑学习企业管理专业。

·大学入学成绩一般（2.9分）；学习经济学；在大学表现很好。

·在职业技术学校学习，表现不佳，学习工程学，最终表现非常好。

·在寄宿学校学习，表现平平；随后学习工商管理专业，并获得博士学位。

·中学；以专业排名前三的成绩进入大学学习；攻读法律专业期间做过实习生，获取博士学位。

·中学；大学入学证书成绩（3.0分）；企业管理学位成绩一般（2.7分）：做过细木工学徒。

·大学入学成绩平均水平（成人教育）（2.0分）；做过木工学徒和警察，毕业于企业管理专业，成绩良好（2.3分）。

·在学校表现一般；学习经济学专业，成绩优异；后来取得经济学博士学位。

·大学入学证成绩一般（2.5分）；学习经济学并取得令人满意的成绩（2.0分）：获得博士学位。

·大学入学证成绩一般（2.2分）；学习机械工程专业；毕业成绩优异（1.3分）。

·大学入学证成绩一般（2.9分）；学习企业管理专业；成绩一般（3.0分）。

·取得大学入学证书，中等成绩，之后学习经济学但中途退学。

·大学入学成绩非常好（1.3分）；没有入学；直接从商自己创业。

·有大学入学证书；曾学习工业工程专业。

·大学入学成绩一般（2.1分）；曾学习数学和生物学；中途退学。

·大学入学成绩优秀（1.0分）；曾学习企业管理专业并取得非常好的成绩（年级组成绩最佳）（1.3分）。

·大学入学成绩良好（1.9分）；曾学习医学但中途退学。

·大学入学成绩很差；没有入学。

只有9名受访者称，他们在中学或大学成绩优异，并且在年级组也表现优秀。在这9个人中，其中6个的财富值属于最低的财富级别（1000万～3000万欧元），两个属于更高一级的财富级别（3000万～1亿欧元），只有一个的财富值属于财富值超过3亿欧元的财富级别。特别是其中两位受访者有着杰出的学术成绩。其中一人的大学入学成绩几乎接近满分（1.0分），并在他的大学年级组中始终保持第一或第二名的成绩。另一个则获得了过去十年里最高的硕士成绩（0.7分）。两者的财富级别都属于最低的一级。

取得最高学历（博士学位）的11个受访者的情况则是全然不同的。有3个受访者的财富级别最低（1000万～3000万欧元），5个的财富级别更高一级（3000万～1亿欧元），两个的财富级别在1亿～3亿欧元之间，还有一个受访者是亿万富翁。那些拥有着最高学历的受访者，在学校有着出色的表现和接近满分的硕士成绩。他们继续攻读博士学位并以优异的成绩毕业，但其财富级别却是最低的一级。在其中的3位亿万富翁中，有一位是博士生，一位从大学辍学，还有一位只从中学毕业。尽管受访者从总体上来看比一般人的学历更高，但总体的情况是截然不同的。并没有出现一个清晰的模式能定论：一个人在学校或大学中的优秀表现应被视为取得一个非常高的财富等级的先决条件。

本书第一部分提到的第二个假设是在采访中进行验证的。这个假设就是那些持续变得非常富有的人会在他们年轻时和权威人士发生更频繁、更激烈的对抗。正如我们看到的那样，这个假设并没有得到受访者父母的认同。那么在学校的情况会有什么不同吗？

就他们在学校的表现而言，绝大多数受访者很明显是好坏参半的。许多人“叛逆”或经常顶撞老师。这里有几个例子。

一位受访者声称，他以前和他的老师们冲突不断，部分是出于政治上的原因。

受访者6：我经常被带到校长面前挨批，因为我策划了针对教育部长会议的示威活动……我在学校外墙上挂上了一条横幅来抗议。我想我在班上应该是个麻烦制造者。我坐在教室后面，偷偷地看《明镜周刊》[9]（Der Spiege），还在桌子底下喝啤酒。这显然是要激起民愤的。除了上面说的，我在学校仍然表现得很好，但我在过去的四年中学生涯中绝对是很讨人嫌的。

接下来的这位受访者，成立了一家大型医疗技术公司。他在学校的时候也曾在政治活动上非常活跃，这也成为他和老师不断发生冲突的一个根源。在学习成绩方面，他曾在所在的年级组里排名前三，所以成绩并不是引起冲突的原因。

受访者32：可以这么说，在学校里，我非常活跃。班长、学校代表、州级学校代表，所有的这些类似的职务，我都担任过。在我的家乡北莱茵-威斯特法伦州，我还曾是该州所有中学的学生代表。

采访者：真有意思。我正想继续采访你在学校的生活。你在校的期末成绩是好，中等还是很差呢？

受访者32：我的成绩一直都前三名之内。

采访者：你叛逆吗？

受访者32：是的，当然……我总是叛逆，反抗。我现在回过头来想一想，也不确定我到底为什么这样。比如说，我在我们的中学毕业典礼上发表演讲，就引用了希特勒的《我的奋斗》（Mein Kamp）。但我提前上交我的演讲稿后，学校理事会就想让我放弃这个演讲稿……

采访者：所以，当你在学校时，你的叛逆是以什么方式表现出来的呢？

受访者32：主要是我不遵守规则，再举个例子：我们在校报上发表一些带有批判性的文章。接着在全国各地的学校开放日，我准备批判整个北莱茵-威斯特法伦州的学生共同责任制，学校的董事会主席就会说，“如果你要那样做，我就不参加学校开放日活动。”

相比之下，接下来的这位受访者创立了一个成功的IT公司，但在学校却表现得非常差劲。他也谈到了政治实践主义，这在他保守的以拉丁语和希腊语为主导的大学预科学校成为他和老师起冲突的原因。

受访者33：我很叛逆。我在学校很努力地学习，并遵循这句座右铭：“一匹好马只有跳得足够高才能越过栅栏”。我的成绩（3.0分）很一般，而且在过去几年学校变得更加严格，我就总有留级的危险。

采访者：你在学校表现得不太好，而且叛逆。这与什么有关呢？是违反纪律，还是政治方面的原因更多？

……

受访者33：两方面原因都有，但可能政治方面的原因更多一些。政治方面的原因是我与学校老师发生冲突的主要原因。当时一个典型的议题就是北约双轨制决定。那正是十六七岁的人关心的事情。然后反核运动开始了，我总是很投入，凭良心拒绝服兵役。你知道，拒绝服兵役也是一个对我来说很大的问题。那时候，每个人都被要求服兵役，但是你还得要通过一次非常大的考验才能来证明你的反战主义和良知。

采访者：这在学校也引发了冲突？

受访者33：这导致了冲突、对抗和争论。我在一个非常保守、人道、以拉丁语和希腊语为教学语言的大学预科学校里就学。

一些受访者承认，他们与老师不断地进行权力斗争，就是为了确定谁将从对抗中变得更强。接下来的这位受访者在银行和房地产投资方面都获得了成功。他说，他“一直都叛逆”。

受访者42：在七年级和八年级的时候，我的老师因为我表现不好给我记过30次。在我14岁和15岁的时候，我开始叛逆，之后我在叛逆的路上越走越远。

采访者：就你的情况而言，你的叛逆只是因为闯祸而违反纪律，还是像其他受访者一样，更多的是因为政治方面的原因呢？或者简单地说，管他呢，我就是要做我想做的。

受访者42：这不仅仅是一个反抗某些事情的问题。我意识到有些老师没有能力来管理一个班级，或者就他们的学科而言，我认为他们当中有些人并不了解他们自己的课程。所以我就和他们玩了一些小游戏，只是游戏。我挑衅老师，让他们发脾气，或者我故意制造混乱，只是想看看会发生什么。这就是我为什么挨揍的原因。

一些受访者声称，他们与老师的对抗会经常导致他们不得不转学，或者经常被停课或被开除。一位受访者将自己的行为描述成“一场灾难”。

受访者9：我自认为“我在课堂上表现得不好”。这造成的后果就是我搞破坏并且总是被停课。由于我的所作所为，我的父母随后总会接到学校打来的电话：“你的孩子违反了学校的规章制度，我们建议你将他带回去管教。”

接下来的这位受访者在学校也遇到过严重的纪律问题。他被5个学校劝退过，留级了3次，但中学毕业时仍取得了很好的成绩（1.3分）。

受访者40：提到我在学校的最后几年，我总是想方设法寻找方法才能勉强合格。就在最后，我们地区只有一所学校愿意接收我，而且那里的人说：“我们还是会录取你，但是一旦你入学了，就必须得好好表现，从第一天开始就要主修数学。”

采访者：我明白了。那么因为什么你被赶出学校？

受访者40：哦，各种各样的原因……纪律问题。我旷课，或者在某些事情上固执己见。我总是做一些愚蠢的事情。我到现在也还是这样……我总是用错误的方式惹恼别人。

一位受访者说，他的整个学业生涯总是纪律问题不断。他说他“更换学校的频率比别人换鞋子还要高”。

受访者45：我在学校里觉得非常无聊，但也有很多事情可以消遣。

采访者：所以说，在学校你总违反纪律。

受访者45：是的。

接下来的这位受访者，一直很富有，却离开了学校，没有得到任何正式的资格证书。他的授课老师告诉他，反正他会一事无成。

受访者18：就这样，我去了某市的中学。我只会学我觉得有趣的东西。如果课程很无趣，那么我绝对不学。我只是没有再去学校了。而我的父亲、母亲，无法应付这种情况……

采访者：所以你只是辍学了吗？

受访者18：是的……我可以与一两个老师相处，但是有很多老师都让我无法忍受。你要知道，当时仍有很多老师来自纳粹那个年代。而且他们仍然表现得像个纳粹党。我还记得我班上的一位老师，她教拉丁语和德语。她对我说，“×××，你永远都成不了事。”我至今对此还记忆犹新。

另一位富裕的受访者说，他在完全辍学前总是逃课，后来才幡然醒悟，最终完成职业技术学校的学业。他学习工程专业，最终成为学科里的佼佼者。

采访者：在你的学习生涯中，你认为你的表现好、一般还是差呢？

受访者30：我是一个差生，是个坏学生。因为我总是对与学习完全不相干的事情感兴趣。我经常旷课。我宁愿花时间和鸽子饲养员在一块儿，而不是去学校，这对我来说更有吸引力。

采访者：你的大学入学考试成绩怎么样？

受访者30：我最后还是回到学校，并从职业技术学校毕业。[10]而那时正是我和学校划清界限的时候。我惹了很多麻烦……我和老师起冲突，因为我总是逃课。我知道我妈妈很担心……于是我决定退学，因为我一点都不想待在那里了……我一直在惹麻烦，我妈妈很生气……我在八年级的某一天退学了。之后我基本上都在建筑工地当木匠和细木工……突然有一天，我内心受到某种触动，我对自己说：“就是现在，你必须这么做！”之后我回去参加了学校考试。

许多受访者声称学校没有引起他们丝毫的兴趣。接下来的受访者也是如此，他在学校就从事了许多商业活动，还赚了很多钱。他说，他对学校“一点儿都不感兴趣”。他在学校表现得并不是很好。在采访中他解释道，不是没有一点儿傲慢，他只是没有准备好“降低自己的智商”（降低到跟老师的智商一样低）。

受访者19：我在校外有太多事情要处理，而我在学校实在太痛苦，因为我对此毫无兴趣。这就是为什么我在15岁还在上学的时候就开始工作的原因。这也是我最终的学校成绩（3.4分）如此糟糕的原因……我只是和我的老师处不来。我只和一两个老师在同一个频道上，其余的我都很厌恶。他们讨厌我，因为我对他们教的课提不起兴趣，也没打算降低自己的智商来达到他们的智力水平。那对我来说实在是太蠢了。这可能是主要原因，但还有一个原因，我一直都野心勃勃，渴望独立自主。

一位受访者初中毕业，并且毕业成绩平平，但后来成立了一家非常成功并拥有数百名员工的房地产公司。他说他和他的老师们冲突不断，并将自己描述为一个“麻烦制造者”。

受访者20：是的，我就是一个麻烦制造者，在初中、大学预科中学我都是如此。我不得不在相当短的时间内退学，因为我表现得不好，我的成绩也不够好，我和老师们相处不来。然而这并没有结束……学校教育对我来说没那么重要。就我与其中一位老师的矛盾而言，我一直都觉得他对我不公平。在学校时，我一直有这种感觉。所以我去了中学，本来只想勉强应付一下，主要是因为我非常擅长运动……但是在学校仍有很多的冲突。

接下来的这位受访者，后来成立了一家成功的建筑公司。他描述了学校是如何让他深感痛苦，以及他是如何不断和老师抗争，并成为学校里的三大麻烦制造者之一。

受访者27：我的中学毕业成绩是“极好”的（2.9分），但我不得不承认其实我自己感觉一点都不好。但我实在是太懒了……我只是觉得享受学校生活是不可能的事。而且在那个时候，我不想以那种方式被鸽笼化。由于某些原因，我上学的时候，身体总是有点痛。我很擅长交朋友，但我总是忙于应付学业，这很不适合我……在学校，我的抵触情绪很大。我总是被视为三大麻烦制造者之一。

其中最富有的一位受访者是阅读障碍者，他说他至今也无法流利地阅读。当被问及他的最终成绩时，他答道，“我的最终成绩自然是很差的”。

受访者：我有阅读障碍。这意味着我无法流利地阅读。其他人在那里阅读合同，而我就会落后一大截。运营公司意味着每天都得大量地阅读文件或资料。如果你给我写信的话，我只读信的前几句和最后几句话。如果信的内容与我预期的相符，那么我很开心，并且感觉很好。如果不符合，我的秘书就会大声地给我读信。我每天大约读200页左右。

尽管在报告中，受访者与教师发生冲突的次数可能有些惊人，但这绝对不是所有受访者共有的特性。许多人讲述了自己在学校相对没有冲突的时光。一些受访者积极参与学校活动，成为学校代表或参与学校与其他官方机构的活动，并早早地承担起责任。接下来的这位受访者曾就读于萨勒姆国际寄宿学校的姐妹学校。

受访者2：我从来都不是一个好学生。我们有一个学校议会或学生会，它们在学校里扮演着重要的角色。例如，学校议会决定是否应该开除学生。在这种情况下，学生代表总是有发言权的，校长不能单独做出类似于开除学生的决定。在我17或18岁的时候，学校选举我成为校内最高一级的学生代表，作为他们的直接代表和教学人员的第一联络人。我当了一年的学生代表，你可以说他们认为我是可以胜任的。早晨我读晨祷，我在用餐前会做祷告，领导每日的集会。午餐开始前，我会站在前面，宣读通知或公告、体育队和俱乐部的消息、组织事项、日常事务……我一般不是那种叛逆的人。我是值得信赖和可以依靠的。至少我一直在尝试让自己变得可靠。

另一位受访者尽管家庭背景不好，但在萨勒姆寄宿学校就读，并担任过多个重要的职位。

受访者13：在学校，我有很多高级职位。我就读于萨勒姆寄宿学校……学校两个最高的职位就是学生发言人和仅位于其之下的议会发言人。作为服务俱乐部发言人，我全权负责火警和急救服务。后来我成为运动俱乐部发言人，因为我已经参加了竞技运动。这些就是我那时任职的两个高的职位。

9.5 体育运动

在45名受访者中，有23名曾是竞技运动员，或至少是有野心的业余运动员。

下面是受访者青年时期经常参与的体育运动。

·划船，直到中学毕业前不久才停止。

·参加网球运动的日常训练，现在还在成年男子联赛中打球。

·8到18岁做过田径运动员；每周训练5次；参加过1000米全国锦标赛。

·16到34岁做过竞技运动员；黑森州速降和组合滑雪的冠军；还参加过区级乒乓球比赛；有5年的手球集中训练经历，还参加过多个锦标赛。

·塞勒姆学校的体育代言人；13岁到20岁时做过竞技运动员；参加过每日十项全能训练；取得过巴登-符腾堡州冠军，德国前十强。

·8到18岁打过篮球；参加过第二届全国联赛。

·15到23岁踢过足球，每周训练4次；参加过柏林最高联赛；学习运动相关专业。

·有4年的艺术体操生涯；参加了巴登-符腾堡州的州际锦标赛。

·曾是其科隆年龄组里的国际象棋大师；也曾在顶级联赛中和成年人比赛。

·参加过马术跳跃运动（他是一名竞技运动员）。

·马术骑师（在德国国家队待了10年；奥运会第7名）。

·曾进入在德国军方的专业帆船运动组，该组由10人组成；参加过帆船赛。

·有4年的滑雪选手生涯；巴登-符腾堡州冠军。

·做过田径运动，中距离（1500米），参加州级锦标赛。

·13到17岁参加竞技游泳；威斯特伐利亚洲冠军。

·10到14岁参加强度训练骑马；参加了儿童锦标赛。

·6到16岁打网球，做过4年职业选手。

·6到19岁都在打排球，其中6年都是竞技运动员；该队经常是地区冠军，并在州锦标赛获得第三名。

·12到18岁划船，也是职业选手；已经赢得了好几个帆船赛。

·6到16岁是柔道竞技运动员；是北莱茵-威斯特法伦州队队员，并与其团队一起赢得了该州的冠军。

·有10年的田径运动生涯，中距离（800米、3000米）；全州前三强。

·15到20岁，从事田径运动；1000米长跑的国家冠军。

以上运动大多数都不是团队运动，而是个人单项运动，如田径、体操、网球、滑雪、骑马、乒乓球、国际象棋、柔道和游泳等。不过也有真正的团队运动，如手球、足球、排球和篮球。一些受访者讲述了对竞技体育以及在之后的职业生涯中获得和使用的技能是如何塑造了他们的。一个在同行竞争中的佼佼者说道：

受访者1：在职业生涯中……想要成为最好的那一个，野心也是至关重要的。你要学会触碰到你的极限并超越它们，你也必须能够在心理上和它们共处。作为一名管理者，这是我选人时最重要的标准之一。尽管处于不稳定的情形，你是失去了勇气还是能保持“头脑清醒”？此外，取得竞技体育的成功需要牺牲生活中许多愉快的事情。体育运动增加了我的自信心和社会接受度。

许多受访者强调，在他们之后成为企业家的时候，更倾向于招聘竞技运动员，因为他们认为这些运动员最有可能在他们选择的行业里取得最高成就。

受访者5：我聘请了很多竞技运动员作为员工。因为我一直认为，竞技运动员也可能成为工作中的顶尖人物。我聘用一个网球运动员，他现在是×××的总经理。当遇到困难时我总会告诉他：“现在你必须全力以赴。”他非常清楚我在说什么。所以我认为，当你……即使他们非常年轻，大多数运动员都有一个清晰的想法和明确的目标，并以极大的决心和雄心来实现这些目标……基本上我喜欢竞争，我认为竞争是振奋人心的。它是公平合理的，当我还是小孩的时候就喜欢做这件事。我不喜欢失去，但我也发现当人们没有赢的时候，那些输不起的人很可怕。在工作中，有时候你可以更放松些，你明白吗？而当我想要完成某件事时，不管多大年纪，我都会全力以赴。

一名受访者已参加了10年竞技田径运动，并在德国锦标赛上参加了1000米长跑。他虽出身平凡，但在他20岁出头时就已是百万富翁。体育运动教会他即使处于面临不利地位，也有可能实现伟大的目标。

受访者7：我曾是一个成绩中等的运动员，但我在很早以前就发现，通过严格和艰苦的训练，你可以成为最棒的运动员。这正是我所做的，我成为中距离跑步比赛的国家冠军，并得到了德国锦标赛的参赛资格。这在其他领域也同样适用。我知道通过坚持不懈的培训，即便是天分平平的人也可以从最初艰难的境况中脱颖而出。体育运动让我知道，一切皆有可能，并且你能赢。

接下来的这位受访者，现在在食品行业拥有8家公司。他说他根本就没有排球天赋，但是他和他的团队花费了6年时间才把他们的团队打造成强队。他和他的团队经常能赢得区域锦标赛，甚至在州级锦标赛中进入前三强。体育运动告诉他如何通过不懈的训练来克服“天赋的限制”。综上所述，运动帮他建立了较强的自信心。

受访者37：我根本没有什么天赋，但我不知疲倦地训练，试图去超越天赋的限制。这使得我能在体育事业中走得很远，但我并不是冲着好成绩去的。除了国际象棋，这个我们之前还没有谈到，在我年轻时，排球是我生活中的稳定因素。我在课堂上下棋，并且总是这样，老师也乐意看见我这么忙，而且我这样也不会太打扰别人，因为我不下棋的时候就总会给别人捣乱。每周的5个下午，有4个下午，我都在打排球，并且每年9月到次年3月的大部分周末，我的时间也是被排球所占据。16岁那年，我开始担任助理教练，17岁时负责整个12～16岁的青少年队。这需要很强的责任感，这也使我成熟起来。我认为排球也赋予了我激情，因为当时所有有意思的、聪明的女孩都在打排球，但不幸的是，对我来说，她们中的大多数人都是“可望而不可即”的。除了坚信“练习”的价值，我还明白了比赛的结果是可以改变的，而且总会有“逆转的5分钟”，但这是我直到后来才明白的……运动使我的生活稳定下来，它让我远离了很多在这个地区当时非常流行的事情，比如说吸毒、抽烟、酗酒等。那个时候我意识到，我永远不会成为最盛大赛事的赢家，但在整个赛场上，我在我的位置上发挥着智慧引领者的作用，对此我已经非常满意了……运动让我充满自信。

另一位受访者自少年时起，直至35岁左右，都一直大量地参与竞技体育活动，为此他懈怠了中学、大学的学业以及工作。他说自己曾是一个非常不守纪律、爱惹是生非的少年，在学校里经常和别人发生冲突。他通过竞技体育懂得了要守纪律。体育教导他，凭借其有限的天赋，可以达到自己最好的水平，并激发出自己最大的潜能。

受访者9：在某一刻，我开始变得更加理智了。那时我的父亲说：“他终于振作起来了。”也就是从那时起，我开始参加体育运动。

采访者：是的，那时你多大？

受访者9：16岁。

采访者：好的。那你后来参加了真正的竞技体育吗？

受访者9：是的。我参加了两项运动，一项是滑雪，一项是田径，不过仅仅是跑步而已，中等距离的。事实上，当我十八九岁时，我每周至少训练五到六次。即使没有跑步，我也会想办法让自己汗流浃背……

采访者：你还参加过锦标赛吗？

受访者9：是的，德国锦标赛等。只要有比赛，我就会去参加。不过要说明的是，我的水平距欧洲锦标赛或世界锦标赛还有一定差距……

采访者：你认为，你在体育方面所做的事情，以及后来在商业和金融领域所做的，两者之间有什么类似的地方？

受访者9：是的。你知道，小时候，我完全没有组织性和纪律性，也不擅长做任何事情，而运动真正地让我有了一种很强的纪律性，并且教会了我设定明确的目标，让一切都清晰明了。但是，更为重要的是，当时我尽力了。当我在跑步比赛中遭遇更强的对手时，能取得第六或第八的名次，我也非常高兴，即使是当我知道他们实际上也就比我快了30秒……体育让我明白了什么呢？自那时起我就常常想这个问题。那就是，当人们提及自己的能力时，往往是多么的不现实，并且我认为，对于自己究竟能达到怎样一个水平，要能认清并且有一个现实的想法，这是体育运动中最重要的事情之一。我确信自己没有足够的天赋成为德国冠军，但我竭尽全力了，在这个过程中我知道我是能跟上的，我尽力做到最好。

下一位受访者是一名成功的十项全能运动员——他曾取得过州冠军，在德国国内排名第15位，并多次参与了国际性赛事。体育教会他“要超乎寻常的坚定和要竞争到底”。这段职业经历，让他受益终身。他补充道，“你这样保持了十年，那么，你会很自然地将此带入以后的生活。”在曾经的某一刻，他就已经意识到，他没有天生的潜能使自己成为最优秀的那一个。当他认识到这一点时，他从竞技体育中退役了。

受访者13：所以如果你要从事十项全能运动，你必须很坚强，对吧？十项全能并不适合每个人，而且也不是谁都够资格的……从事十项全能运动，你得经历两天的比赛，而且在这之前，你必须为每个项目都训练几个月，所以，你必须坚强，你必须要有耐力，你必须奋战到你崩溃的那一刻。除此之外，在十项全能比赛中，你还得有团队精神。十项全能运动员与短跑运动员是不同的。短跑运动员纯粹专注于自己，并忽略他们周围的一切。而在十项全能比赛中，即使是在与他人比赛，也总要有团队精神。而且，你必须得超乎寻常的坚定，并且能够拼出一条路。所以，当然，这样的信念会一直与你同在。我这样保持了十年，那么，我会很自然地将此带入今后的生活中。

下一个受访者是一位成功的马术运动员，他甚至还参加过奥运会。他说，总有一股力量一直驱使着他前进，并且从不满足于自己已经取得的成绩。然而，当他意识到错失了下一届奥运会的比赛资格时，并没有像过去遇到挫折那样影响到他，他仅仅是觉得“曾经的成就已经足够了”。

受访者27：对于像这样的事，我总是惊讶于会有如此多不同的动机。我有点惊讶，体育运动是很好的例子，但是，骑马也可以作为其中一个例子，它是你每天都要做的运动，因为你有一匹马。有些人根本不想把事情做得更好，他们没有认真关注细节，没有关注那些构成整体的单个细节。即使是在运动中，也会涉及很多管理方面的事情。在马术运动中，你需要管理的就是马。这其实与管理人是一回事儿。有的人总想让事情变得更好，然后就问：“下一步是什么？”而且从来得不到满足。我从来都不希望看到这样的事。这不是一个好的选择，而是应该说：“这样就行了，这已经很好了。”那样的事情，在我身上就发生过一次。那是在2000年，也就是悉尼奥运会那年，我在冬天精心地准备着比赛，我以前从来没有为一件事情如此付出过。我请了一个私人教练、一个驯马师，并且我每天都在马背上训练3到4个小时。除了我的学业，我真的花了大量的时间和那两匹马待在一起。因为这是第一次，我准备了两匹马，而且这两匹马都被认为是可以去参加奥运会的。结果，我甚至没能让我的马得到第一次展示的机会，因为这两匹马都跛脚了……当我意识到自己失去比赛资格时，对我来说，这成了一个转折点。因为如果是在过去，我可能会痛哭整整一个星期。如果这件事情发生在我16岁的时候，我可能就自杀了。但那时，这件事对我没有丝毫影响。当我失去参赛资格的时候，我说：“嗯，这可能会发生在任何人身上，只是这次恰恰是你，仅此而已。”原则上说，这样对待失败其实不算是一个不好的态度，对自己说：“好吧，下一次你得做得好点儿。”对我来说，那个时候我能想到的就是“你已经获得足够的成就了”。不知怎么的，我那时就是缺乏最后的动力，那种在运动中所需要的能让你继续前进的动力，尽管从年龄上来讲，那时的我还处在马术运动生涯的早期。现在回头看看，我相信其实当时我还可以有很多的好机会。但那一刻，我觉得已经足够了；那一刻，我想我不需要更多了，因为事实上，我很满意于这样的结果。然后我说：“我只是运气不好而已。”

一个成功的投资者在这群受访人的财富排行榜上跻身前1/4，如今仍然是一个充满热情的运动员。对他来说，体育比赛的动机，正如商业领域的动机，就是需要通过与他人较量来审视自己，与他人竞争，并击败他们。

受访者41：我过去划船。那就是我参加的竞技体育运动。我甚至在国际比赛上划过船，也代表过德国国家队，甚至当我十几岁还在上学时，就进入了国家队男队，并且我曾经还参加过大学冠军赛，在单人双桨比赛中，我进入了决赛。那是我的主项……是的，我在八人和四人的划船比赛中也获胜过……我也曾在一条运河上参加过划船比赛，但我不记得那条运河叫什么了。我参加过八人队和四人队，也接受过单人项目训练。

采访者：你认为，在那段重要并对未来生活产生重大影响的时间里，在进行体育运动时，你是否在不经意间学到了一些东西，并且在今后的生活中学以致用？你是否从中积累了经验，或者从能力或品质方面来说，你会如何做概括？

受访者41：我认为，那时我自身的主要感受就是，一说起运动，我就变成一名斗士，现在也依然如此。我不想说我是个糟糕的失败者，但也我不愿意输得那么惨，我喜欢赢。现在，我喜欢打高尔夫球。看，这是我赢得的一个大奖杯，我还有很多这样的奖杯，大概有20个放在家里。所以我喜欢挑战，并通过与别人的较量来衡量自己。在一切事情中，在所有的运动中，一直以来我都是这样，即使当我还是个孩子时。在军队的时候，我训练排球队，在武装部队的时候，我也踢足球，当然，还参加田径运动。我最擅长的项目是跳高。

下一位受访者，他是金融和地产界的富商，曾是一名颇具竞争力的柔道运动员并从事柔道运动十年，还效力过北莱茵-威斯特法利亚州的柔道队。他描述了一些心理学家称之为自我效能的体验，即自我实现：“我可以控制它，它完全在我掌控中”。

受访者42：我学会了专注、团队合作以及如何坚持自己，当然，还有纪律。如果我放任自己，我将一事无成。你必须对某些事产生热情。

采访者：你还有什么别的想法吗？你从运动生涯获得的，并应用于今后生活的重要关键词是什么？

受访者42：公平。努力终会有回报。是的，如果我训练得多，那么我就会成功。就战胜对手这个层面来说，我做一些事情，这些事情会产生后续的影响，会有一个结果，并且我是可以控制它的。认识到我能控制它，它就完全在我的掌控之中了。我不需要任何天赐，我可以判断哪些是属于我的机遇，我可以决定自己的未来和发展方向。

接下来的两名受访者是田径运动员，他们都强调，知道自己能够并愿意“磨砺自己”的重要性，他们尤其懂得其中的内在逻辑，即“训练越多，效果越好”。他们后来还把这些付诸于他们的职业生涯。

受访者43：嗯，一方面我要说的是，训练所涉及的常规事项以及自律，也是你需要做到的，而且要克服自己意志力的不足，当气温只有两度，外面还下着雨夹雪，但你仍然要去跑步。你可以说，这可以磨炼意志，这也是我认为的重点所在。

受访者44：当然，对于跑步者来说最基本的逻辑是，更多的训练，会有更好的结果。那就是座右铭。而且，就我个人而言，要成为一名有耐力的跑步者，就需要一直训练。天气是否良好，是否有人给你传了一个好球，这些都无关紧要。所以我知道，不管严寒还是酷暑，不管你是过生日还是过圣诞节，你都得训练。不管是为了比赛，还是在训练中，你都需要保持训练的连贯性、耐力，另外，高度的自我激励也是必须要有的。赛跑运动员总是有点孤单，他总要激励自己前进。这种自我激励，使人学会了坚持，即使是受了轻伤或膝盖非常肿胀的时候。

这些受访者在运动中是成功的，但也不是非常成功。他们本可以靠自己所从事的运动养活自己。有些人退出竞技运动，因为伤痛，或者因为他们意识到自己因为先天条件不足而无法达到他们所从事运动的制高点。一位受访者没有参与运动项目比赛，但以同样的训练强度练习拉小提琴，而且小提琴拉得非常好，他说：“在我意识到我永远不会成为世界明星的那一刻，我就把它放在一边了”（第4号受访者）。

9.6 创业生涯早期

正如在本书3.2.9一节中所提到的，有一些研究表明，创业的天赋在这些创业者很年轻的时候就已经显露出来了。出于这个原因，受访者会被问道，在他们年轻的时候，他们是否挣到钱并且是如何挣到钱的。许多受访者在上中校或大学时就开始挣钱了。但是，令人震惊的是，大多数人没有从事典型的、学生们常做的工作（比如，酒吧服务员、出租车司机、工厂的临时工）。他们有自己的想法和方法。他们倾向于售卖和分销商品，而不是为时薪而工作。他们学会了如何组织、管理和运作项目。他们中的一些人甚至在十几岁时就创办了自己的第一家公司。

受访者在中学或大学期间销售、生产商品或组织各种事务，这些商品和事务所涉及的范围之广，简直令人难以置信。他们中的一些人可能只从他们的企业赚到了相对较少的一部分钱，但是很多人通常每个月能额外赚几千德国马克，而在某些情况下，他们有的人每年能赚到几十万德国马克。

·通过结构化的分销渠道销售化妆品；

·售卖私人冬季花园；

·销售保险产品；

·销售二手车用收音机；

·销售二手车；

·销售皮革手包并挨家挨户提供服务；

·出售备用车轮轮圈；

·组织家庭作业监督，监督事项由他人完成；

·拆解旧摩托车并出售零部件；

·提供自行车修理服务；

·翻新并出售旧摩托车；

·将使用过的蛋箱作为隔音屏障出售；

·向加油站出售洗车系统；

·有偿调校助力车；

·自制收音机并出售；

·出售珠宝饰物给零售商；

·出售房地产投资基金；

·出售公司股票；

·饲养、屠宰和出售动物；

·饲养和出售鸽子；

·从事股票交易、认股权证及其他衍生工具交易；

·提供建筑业相关服务；

·买卖房地产；

·出租公寓；

·编写及出售关于调校助力车的书；

·以直销方式售卖家具；

·创建电影俱乐部并利用其收入来投资改造旧火车站；

·将一座旧工厂大厅改建成政治工作交流中心。

以下是关于企业家早期创业活动的一些例子。

一位受访者17岁时做股票交易。

受访者1：……我很早的时候就参与了股票交易。这不是我从父亲那里学到的东西，这是我自己想做的事情。

采访者：你那时多大？

受访者1：那时我17或18岁。当时我投资了一些钱，钱不多，那时我也没有太多钱。在完成学业之后，我在军队里度过了两年，作为一名军官，我得到了一笔可观的遣散费，我将这笔钱省了下来。那是我的本钱，它见证我念完大学，并且通过股票赚了一些钱。

另外一个受访者在大学时利用自己的戒指生意赚了很多钱。

受访者3：当我在读大学的时候，我初次尝试创业就是从戒指生意开始的。我一个朋友的父母经营他们自己的珠宝生意，他们与珠宝制造商有往来，其中一个人有银珐琅饰品需要卖，这种饰品在20世纪70年代是很流行的。所以，我和我的朋友直接从一个制造商那里买了些戒指，然后将戒指卖给商店，我们每个人大概都会跑12家左右的商店，不是珠宝商店，而是牛仔服商店。那时没有人造珠宝，也没有像Bijou Brigitte这样的珠宝公司，或者类似的公司，不像现在有这么多的珠宝公司。所以，我跑12家店，他跑12家店。我们买了些自动贩卖机：这些机器是白色的，里面装有许多蓝色的塑料彩蛋，我们可以把戒指放在里面。每两个星期的星期四晚上，我们打电话询问店里在这个星期卖了什么，他们会告诉我们，两个红色的、两个绿色的、四个蓝色的，等等。在星期五一早，我们就会开车到制造商那里，收集新的戒指，然后在星期五下午，重新整理自动售货机并取出我们的收入。我们大约花了8.5德国马克买下戒指，牛仔服店付给我们19.5马克，但是他们只有在戒指被卖掉后才会给我们钱，他们出售戒指的价格在38～50马克。这个生意我们做了很长一段时间，而且运作得很好。这从来都算不上一个真正的大生意，但对于我们每个人来说，每个月能赚3000到4000马克已经足够了。这对学生来说是一大笔钱，尤其是考虑到，两个星期中我们只用花一个上午的时间和牛仔服商店的老板见面，在装自动售货机的时候还能喝着葡萄酒……这在当时的确是很多钱了。我现在仍旧记得，那时我的父母每月给我1000马克，这在当时就算挺多了。但是自己赚到3000马克，甚至比这更多，就真的太令人惊喜了！

下一位受访者在中学和大学时，作为一名电台主持人，每月能挣到20000马克。

受访者6：自从10岁或11岁起，我总是能获得许多极小的工作机会。我从小事做起，慢慢地就开始做起了大事。开始时，我在杂货店里帮忙，能挣上几马克。然后我成了一名收银员，并开始赚到不少钱。那时我还很年轻，这意味着即使我在学校的时候，我的口袋里也总有几百马克。对于一个还在上学的孩子来说，那当然是一大笔钱……而且我能挣那么多，是因为我总是努力工作。而其他人则是在下午和晚上踢球，那时的我则在工作。但我很喜欢这样，对我来说这并没有那么难。我基本上整个中学时期都在打工。除了要兼顾我的学业，我通常还会做一两项工作……

受访者6：当时，我在电台一个名为“早上好”（Morning Man）的节目里做主持人。这是我第一次真正挣到钱，并且那时我还在上学。这就是为什么我只在每天的第三节课上才露面……我在大学时继续投身于电台工作，直到大学毕业后我才把我的电台工作搁置起来，在那之前，我一直兼顾着工作与学业。同时做两件事其实很容易。因为我实际上没有工作很长时间，一个节目大约持续四五个小时，我每小时能挣150马克，因此不必工作太长时间。所以，我每月工作30天就会有一笔很可观的收入了。有时我主持两个工作电台，一个是主持早上的节目，一个是主持下午的节目，好的时候我能挣15000到20000马克。我父亲是一名教师，但是我的收入高出他工资两三倍。电台的工作没有影响我的学业。

另一位受访者在大学期间做有关结构性融资的销售工作，每月收入高达1000马克。

受访者9：当时我住在斯图加特，我在那里建立了一个销售团队，后来在纽伦堡又建了一个团队。我在这两个城市之间来回穿梭，挣到了我的第一笔钱……所以，这正式开启了工作和大学学业并行的生活……我也有其他几种选择，请求休假，混日子，或者不去完成所有的课程……然后我在×××工作，那段时间充满了挑战，几个月我挣了10000马克。而当时的实习生或管理培训生，估计每月也就挣1800马克左右。那个时候，我失去了真正想学习和毕业的动力。我对自己说：“你为什么要学习？你现在已经能挣这么多钱了。”

这位受访者22岁时，在坚持学业的情况下，成为“德国最成功的销售人员”。

受访者10：我总是会同时兼顾很多事情，其中一个是复习课的兼职老师，它对我帮助很大。这个课的上课时间是：每星期四晚6点至9点。那些在大学里挣扎的学生需要额外的零用钱。然后我以佣金的形式为×××售出了许多的投资产品。那时我是德国最成功的推销员……他们对我是这样评价的：“实际上，这个人不会卖东西，他的成功来自于他的好性格和产品知识。”所以我自己也一直认为，“我不会卖东西。”在22岁时，我成为当时德国最成功的投资销售人员。

另外一位受访者从一开始和父母同住，用6个月的时间进行股票交易并从中赚取4万欧元，并用这笔钱买下他的第一套公寓。

受访者12：我不记得具体是什么时间了，但是……从我会思考的那一刻起，我就一直在挣钱。我基本上是从卖李子开始的，那些李子是我自己从李子树上摘下来的。后来，我开始卖东西，并且在我父母家的前院开了一个小商店。我想在前院开一家餐馆，但是我的父母不认为这是个好主意。当我的年龄再稍微大一点儿的时候，我开始做促销工作，每天穿梭于各个酒吧之间。我会这么推销：“现在，我们要进行一场比赛，参加比赛的条件是，在我们这里留下你们的地址。”根据收集的地址，我会后续跟进销售。接着我在一个呼叫中心工作了一段时间，为一家葡萄酒经销商做预约和客户挖掘工作。然后我又做园艺工作——砍树，还把我的朋友也拉了进来，作为准分包商，我派他去我的祖父或邻居那里砍树。我一直在打工，甚至还发传单，但我最感兴趣的不只是那些连傻子都会做的事情。我感兴趣的事情是：那些我可以左右的事情，可以掌控的事情，以及其他我可以快速、高效完成且能赚到与之前提到的事情相同或更多收入的事情，或者可以在更短的时间内完成的事情……

采访者：你从中学毕业后做的第一件事是什么？

受访者12：我开始投身股票市场。我用自己的钱进行交易。但是一次暴跌，让我和我的哥哥知道了，股票市场可能会疯狂地波动。我一毕业，就开始做强制性社区服务，但由于我过大的扁桃体，我一直开着病假条没去上班。我告诉他们，我总是咽喉疼痛，而当我生病在家时，我在股票市场上进行交易。大概过了4个月，我去了社区服务中心，我问社区服务中心的工作人员：“我在这里工作的话每小时能挣多少钱？”他们说：“每小时大约5欧元。”所以我回答说：“我倒给你15欧元，这样我就不用再来了。”由于社区没有接受我的提议，于是我去找医生，让他又给我开病假条。后来，我开始在股票市场上交易权证、证券和衍生品，并以这种方式赚到了我的第一桶金。基本上，在我上完中学之后的6个月，我就有能力买下我的第一套公寓了。

采访者：你的股票利润如何？

受访者12：6个月后我大约挣了4万欧元。我从早上很早一直忙到晚上很晚，每天都是如此。我把自己从社区服务中挣到的每一分钱都省下来，然后我把我所有的东西都卖了，加起来一共有4万欧元，那时我还住在我父母的家里。我用那笔钱在柏林-泰格尔买下了我的第一套公寓。

在19岁上大学之前，下面这位受访者创办了一家建筑公司。

受访者16：年轻时我什么都做，当然，我读大学时父亲每月会给我500马克，但那还远远不够用。所以，我必须再挣500马克。我16岁起就一直在打工，虽然我还在学校读书，但这对我来说很正常……当我在大学时就自主创业，那时我19岁半或20岁。我就从那时起开创我的事业——×××。这个公司到现在都还在，公司的名字叫×××。那是家注册公司，我从那里起步，一切都从那里开始……在开始社区服务之后，我正式注册了这家公司。我在毕业后一直做社区服务，但其中一直有个问题，在社区服务结束和大学开学的第一天之间，有大约6个月的时间间隙。人们或多或少地被迫以失业者的身份来登记领取救助金。但我不想那样做，于是我开始自己做生意，因为我不想成为一个失业者……于是我拆除并重建了地下室的隔离壁，使它们看起来很好看。我把墙上的灰泥刮掉，然后再重新抹上。我清除了废物和垃圾，铺设了电缆，像一个瓦工一样，改造了一个个小公寓，那就是×××。我当时并不是一个注册的工匠，而且当时的情况比较严格，任何不具有工匠资格的人，是不能开建筑公司的。但是我悄悄地装修浴室和公寓，以及任何我可以装修的东西，并称之为建造援助服务。

在15岁的时候，另外一位受访者出了一本关于调校助力车的小册子，并从中挣到了钱。19岁时，他就完成了他的第一笔房地产交易。

受访者19：我从来不会向父母要钱。这就是为什么当我15岁的时候，我开始调校轻便摩托车（电动自行车）来赚钱的原因。留级那年，我学得很快，我在那段时间里写了一本关于调校轻便摩托车的小册子，放到一本摩托车杂志上卖。我在杂志上打了一小块广告：“出售《摩托车调校手册》”，这是一本调校轻便摩托车和助力车的参考手册，每本我卖20马克。那次赚的钱在当时来说是一大笔钱。我对自己说：“广告成本80马克，你必须要得到4个以上的订单才能收回成本。”我最终得到了600个订单。因此后来我对自己说：“再多打3个以上的广告，你就能够接管×××了。”尽管后来事情的发展并不如我所愿。

【大学时期】

受访者19：我以手册的版税为生，维持了一段时间。我一直在卖我的手册，并且持续赢利，每月400到500马克。那是在1980年或1981年左右，那时你可以用500马克租一套公寓了。我从自己的收入中拿出一笔钱买了一辆摩托车，作为自己18岁生日的礼物，在我19岁的时候开始做人生中第一笔房地产交易。当时我叔叔就住在旁边一所曾经被烧毁的平房里。他是个成功的饮料批发商，但我从来不理解他怎么能忍受住在那样一所房子里。在房子里还能闻到烧焦的气味。所以，有一天，我问他：“你为什么不买下它呢？”他说：“你知道，整个事情都太复杂了，太难了。它将被×××拍卖，没有人敢碰它，我甚至不确定其中有什么风险。”我问他，烧毁的平房所在的这片土地应该值多少钱，他告诉我，那片土地值5万马克。我又问他：“那这条路上其他的地呢？如果没有烧毁的平房呢？”他说：“其他地值10万马克。”然后我说：“行，那我去吧。”所以我直接去了×××。当时我有一个银行账户，里面至少还有400马克。我告诉他们，我想买我叔叔家旁边的那块地。我看到办公室里所有的人都探出了头，因为他们觉得这里来了一个蠢蛋。就在那时，我才知道如果想买地产，就需要抵押品——证券。我以前并不知道。因此，长话短说吧，我在周二抵押了我的摩托车，并于周五签署了一份合同。晚上，我去了俱乐部，我们有自己的俱乐部，并告诉大家我做了什么，我向他们说我刚刚买了一所房产。他们问我哪个公证人参与了。我说：“我没看到公证人。”他们说：“那么你就没有买到任何地产了。”我说：“不，我买到了。两名当地储蓄和贷款银行的职员签署了该房产的合同，我认为不需要公证人。”结果，他们仅仅卖给了我一笔债务，而我买下的是一个他们并不履约的贷款。那时我不得不自己组织拍卖，但这一切都很顺利。最终凭一己之力买下了那所平房。我有一个朋友，他已经被学校开除，现在为一家建筑公司工作。我问他，拆除这所平房要花多少钱。他说：“我帮你干，你给我1000马克。”我说：“不，这不是我们要做的。你做这事我会给你2000马克，但只有当我卖掉它的时候。”我是星期四买下的这块地，星期六它就被拆除了。我站在花园里，我的叔叔也在，就在隔壁，他盯着我看，无法相信眼前的这件事。在这之前我没有告诉他任何事，你知道，因为我认为他可能会嫉妒我。我向他招手，把他叫了过来：“谢谢你的提示，我刚买下了它。”两个月后，我以10万马克的价格将其出售。我去了×××，并且说：“首先，我想把我的摩托车赎回来。其次，你还有其他类似的地产吗？”于是，我就这样做起了房地产生意，在卡尔斯鲁厄和萨尔兰州之间来回奔波。有时我要花6个月的时间把房子卖掉。

下一位受访者从15岁起就开始卖东西，在19岁时他买下他的第一份地产。

受访者20：我一直卖东西。举个例子，当轻便摩托车和助力车很流行的时候，我们调试它们，这并没有什么特别之处。我们用润滑凝胶来加固气缸盖，然后安装一个较长的螺钉。

采访者：做这个事情你赚了多少钱？

受访者20：当然，我每次能挣20马克或者50马克。后来，我和我的一个朋友，×××，我们为×××卖家具。那是直销。哪里有房子刚刚建成，我们就去哪里。

采访者：你做这事的时候多大？

受访者20：17岁。

采访者：那基本上是陌生销售，你挨家挨户地敲门卖家具？

受访者20：是的，我们按门铃然后问：“你在装修房子吗？”那时位置不太好的郊区建有许多独栋住宅，很多家庭在那里盖自己的房子，或者至少是他们其中的一所房子，他们通常星期六的下午都在那里。我们有时会去帮忙，帮人家铺地毯，给那些铺地毯的人做代理。或者我们买皮包，然后以返佣金的形式出售。我们以5马克或10马克的价格买入，然后以30马克的价格售出。

采访者：所以你基本上一直在卖东西。

受访者20：是的，我一直都在卖东西。销售技能对我来说非常重要。

受访者20：我曾在一家药店工作，那时我遇到了我的妻子。我的父母已经过世了，我们住在我父母的公寓里。这座房子属于一家建筑公司，我们简单地改装了一下公寓，并且做得非常出色，而作为回报，业主说可以免掉一段时间的租金或者可以保证不涨租金。后来业主破产了，房子的所有权转归银行，而银行想出售公寓。因为我们的公寓是最好的公寓，所以大家都想买。这让我找到了房地产融资的门道。我跟银行说：“好吧，我要买下这栋房子。” 这是一个疯狂的主意，我的妻子开始恐慌：“你在药店工作，而现在你却想买那栋楼？”银行拒绝了我，我知道他们为什么拒绝我……因为我的资产太少。所以我们去了另一家银行，第一次被那家银行拒绝告诉我，我需要做不同的准备。因此，第二家银行批准了我的融资申请。

另外一位受访者还在学校时就创办了一所业余电影俱乐部，俱乐部吸引了来自40所学校的会员，他利用这笔收入为一个旧火车站的翻修提供资金。

受访者22：……我一直像一个创业者一样思考问题，想做一些创业的事情。我开始做这些事情的时候还在学校上学，我组织了一些活动，就像做生意一样。我真的很喜欢那样……当时我参与了一个针对年轻的天主教学生的团体。德国铁路公司给了我们一个老车站。这个火车站当时非常破旧。当然，我们这个年轻的团队并没有钱来翻修它。当我想到在科隆建立一个电影俱乐部的时候，通过学校宣传，我们每月组织一次电影放映。最终，我们每月在科隆地区为40多所学校的学生放映电影，观影人数多达1000人，并且我们向电影俱乐部成员出售门票。随着收益的增加，我们赚够为火车站的翻修的钱。

采访者：那是一个商业性质的企业，但不是一家为自己赚钱的企业吗？

受访者22：为自己赚钱不是我的本意。我们为翻新火车站筹集到了所需的钱，这对我来说就是受益了。

采访者：你还能举出其他的例子吗？许多其他受访者都告诉我在他们十几岁时所从事的商业活动。

受访者22：好吧，作为一个学生，我也想多挣一点钱，但是我不想挣时薪。我提供家庭作业辅导服务。我是组织者，我自己也参与其中，但是大部分的家庭作业辅导是由其他人完成的。

还有一个受访者在学生时期就租下一个闲置的工厂，重新改造，然后将其买下，并作为一个政治工作的活动中心出租。

受访者25：我就是从那时起开始做房地产的。很巧的是，当我还是一个学生时，我在某市的旧工业区偶然发现了一个闲置的工厂，先把它租了下来，然后又将它买下。我们把它改造成仓库和配送中心，主要储存和配送来自发展中国家的产品。我们将货物交付其他零售商，我们的生意慢慢发展壮大起来，并且还创造了工作岗位。然后，通过一家赞助商，我参加了一些其他慈善组织和政治组织。我与合伙人一起租了那个工厂，占地4000平方米，面积一点也不小。我很快就承担起了总经理的职责。我负责组织一切事务，这是我的新角色，我因此也有了一份收入。有一个慈善组织后来成立了一家有限公司，公司是商业性质的，经营地产，我是那家公司的总经理。那是我第一个主要的房地产项目……大约四年……除了重新开发工厂外，我还经营了另外两个房地产项目。

下一位受访者在18岁的时候开始兼职销售保险产品，19岁时，他做起了化妆品分销。

受访者29：刚满18岁的时候，我参与了分销，销售保险产品。这是一个相当残酷的学习过程，我不得不面对许多客户的拒绝和同事的嫉妒……

采访者：你做这个做了多长时间？

受访者29：我做了两年，直到我参军。在销售员大会上，那些完成了大笔交易的销售人员受邀参加这个大会。对于那个年龄的我来说，赚到可观的收入是有可能的……

受访者29：然后我意识到，也许销售保险产品并不是最适合我的事情，所以我改行并加入了一个化妆品销售团队，做化妆品销售……

受访者29：我先通过朋友、家人、熟人出售化妆品，每个人一开始时都这样做，不是吗？我很擅长说服女人，让她们看看只要化一点妆就会更美。后来我邀请我的几个女性朋友帮我卖化妆品。我就是这样开始组建自己的销售团队的。

采访者：你当时多大？

受访者29：我那时应该是19岁。我快从高中毕业了。

采访者：然后你参军了。

受访者29：是的，但我继续做销售工作。

采访者：你在军队的时候？

受访者29：是的，我在军队的时候。我记得很清楚，我拿了整整一箱防晒霜，入伍后就把这些全都卖给我的战友们了，有了防晒霜，他们的脸看上去会好些。我还卖他们喷鞋的喷雾，喷过之后鞋子会很光亮，也不需要再擦了。诸如此类的东西，我卖的就是这些。

还有一位受访者在17或18岁时开始做汽车和车用收音机生意，然后他又参与了家庭冬季花园的销售。

受访者34：我是从报纸上开始做汽车生意的。我会买进一台车，然后在接下来的一周，在报纸上刊登广告，将车转手。不久我的朋友就知道了我所做的事。就这样，一旦我认识的人决定要买一辆车时，他们就会来找我：“×××，我需要这样的一辆车，你能帮我买一辆吗？”所以我就去帮他们买车。我不跟我的朋友收取全价。如果我认识的某个人想卖掉他们的车，他们也会来问我：“你能帮我把车卖掉吗？” 卖车用收音机也是这样。如果有人需要收音机，他们也会问我是否能为他们找到一个。

采访者：你做了几年汽车买卖呢？

受访者34：总共得有3到4年。

采访者：每月通过买车、卖车你能挣多少钱？每个月的收入会有差异吗？

受访者34：卖一台车，我能赚1000马克。以当时的年龄来说，那就是一大笔钱了。

采访者：那你卖了多少台车？

受访者34：我每个月卖2台或3台。这样每个月我能挣2000到3000马克……

受访者34：后来一位朋友来找我，说他在斯图加特开了一家公司。那时×××公司就已经存在了。他们主要定位于出售家庭温室和冬季花园。我的朋友问我是否愿意做一名销售代表，我很自然地就答应了。所以我开始做这件事情，并且迅速扩大了业务范围。那时我还做地产扩建工作，组织规划并取得施工许可，承担打地基的工作，还有一切与之相关的事情。我非常成功。我很快就在一年里赚了10万到11万马克。这部分收入仅仅来自于我作为销售代表的佣金。

下面这位受访者读书的同时靠卖鸡蛋箱、拆卸和组装摩托车挣钱。

受访者37：我们得到了免费的鸡蛋箱，因为我朋友的父亲是一个鸡蛋加工企业的经理，他那里总有成堆的箱子。我经常问自己能用这些鸡蛋箱做些什么。然后我想到了学校里的乐队，年轻人在室内练习他们的音乐并制造了很多噪音。如果用鸡蛋箱盖在他们的房间上，就解决了噪音问题。所以我们开始推销我们的解决方案，这是一个生意。18岁起，我开始为我所有的朋友做摩托车维护。最后我开了一个很大的摩托车商店，大约占地1000平方米。那个地方以前可能是一个马厩或铁匠铺。那儿周围有很多二手摩托车，所以我们把它们拆开，卖那些零部件。靠挣到的这些钱，我才能一直为自己交学费，读完大学。一直到我父亲去世之前，我都过得很快乐。

采访者：让我直说吧，你不修理摩托车，你只是把它们拆下来然后卖掉这些零部件吗？

受访者37：有时把它们拆下来，有时把它们装上去。

采访者：那时你做与旧摩托车有关的生意？

受访者37：有时用旧的零件来组装新的摩托车，或那一类的东西。当时流行什么我就做什么。我也花了很多时间在汽车上，帮朋友焊接汽车，调整转向或更换轴头之类的东西。我几乎每个周末都穿着工作服在工作。每个周末。

采访者：你做这件事的时候多大了？

受访者37：我在18到23岁做那个生意。那时我真的很快乐。我有很多摩托车和汽车。

采访者：平均来说，你大概能挣多少钱？

受访者37：5000马克……而且只在周末工作。

另外一位受访者把洗车设备卖给加油站，以此来挣钱，同时还在上大学。

20岁时，当他还在大学时就开始了自己的销售生涯。

采访者：上大学时，你做什么来挣钱呢？

受访者38：正如我告诉过你的，那时我做销售。我的一个朋友有一家公司，他的公司为加油站洗车。这家公司今天仍然存在。我和朋友把这些洗车设备卖给加油站……那个时候，洗车这个事情才刚刚开始。那些是我们销售的东西，我就是从销售中挣到钱的……

采访者：你还记得平均每月挣多少钱吗？

受访者38：让我想想。我有一份正常的学生补助，即每月300或350马克。算上每月挣的钱那时我每月平均的生活费是1500到2000马克。生活很轻松……

采访者：你还卖别的什么吗？

受访者38：是的，我后来还卖地，组织出租，诸如此类的事情。

采访者：那么当时你多大？

受访者38：那时我还在上大学。我应该满20岁了。

采访者：那你在房地产方面又做了些什么？你是房地产经纪人吗？

受访者38：是的，我是一个房地产经纪人。我不是正式的房地产经纪人，但是如果我听说了什么事情，我就把大家聚到一起。例如，如果我听说有些做零售的房子是可用的，我就会跟几个人谈这事。

另外一个受访者在16岁的时候销售车轮轮圈，同时也在上学。除了卖车轮轮圈，他还在一家房地产公司工作。

受访者40：我曾经住的地方有一个大车轮轮圈制造商。我不知道现在的柏林人是否听说过这个名字。我能拿到那些漆面受损的次选轮圈。我们靠售卖轮圈获取佣金，这意味着我们可以先把东西拿走卖。我们卖掉一些轮圈后，老板再付钱给我们。我们把东西卖给汽车修理站和汽车专卖店。在埃森，我们把东西卖到汽车影院以外的市场，或诸如此类的地方。

采访者：那时候你多大？

受访者40：那时我应该是16或17岁。这是真正的轮圈生意。这些次选的车轮轮圈，仅仅是有些划痕而已。商店里一组轮圈售价大约2000马克。我们以600或700马克的成本获得车轮轮圈，用调色板上的颜色盖住划痕……以约1300马克卖给买家……

采访者：你卖轮圈卖了多长时间？

受访者40：直到我完成中学学业。

采访者：我想每个月挣的数目是不一样的，但如果平均来说每月能挣多少钱？

受访者40：我记得非常清楚。我和全职工作的人挣得一样多。当我还在学校的时候，我每月能挣2500到3000马克。

这位受访者学习过工业工程。他学习的时候，还从事金融销售工作，而且非常成功。通过销售工作，他挣了几十万马克。

受访者41：我做销售时，虽然那时我是公司里最年轻的销售员，但我创造了最高的销售纪录。

采访者：你卖什么？

受访者41：举个例子，我在公司里出售股票。这些公司包括×××和欧洲投资管理公司。因为会说英语，我被派去了美国，因为公司无法从德国本土的投资者那里筹集到足够的资本。他们派我去谈判……和其他销售员相比，我带来了更多的业务，我对业务也有了更深的了解。我是集团的非官方发言人，基本上就是为了整个集团商谈条件。我要求改进产品以便促进销售。

采访者：在大学时，你能记得当时赚了多少钱吗？

受访者41：虽然还是学生，当时我也能赚到六位数了，而且是很高的六位数。我买卖土地和地产，甚至为自己买了一些……不只10万马克，而是更多，即使作为一个学生来说，我也赚到了这么多钱。

采访者：你每年赚大约10万马克？

受访者41：不，不是10万，那只是其中的一小部分，是几十万。

采访者：有很多人会说：“现在我都挣这么多钱了，我为什么还要学习，为什么不退学呢？”

受访者41：是的，但我雄心勃勃，想取得人生中的一些成就。我从来没有告诉过我的同学们：“看，我的银行账户里有一大笔钱了。”当然，我给自己买了一些不错的东西，我有一辆漂亮的车和一间公寓，等等。但总的来说，正是我的雄心壮志激励着我。我还有一个动机就是，我必须帮我的母亲摆脱困境。

另外一个受访者从10到18岁从事动物养殖方面的创业活动。

受访者43：我6岁起就一直在工作，为钱工作。我主要经营小型农场业务。我饲养动物，给它们喂食，屠宰之后把它们卖掉。诚然，这是相当小规模的，但那就是我一直所做的。

采访者：当你开始做这个生意的时候，你有多大？如果我可以称之为生意的话？

受访者43：我是……让我想一想……那时我应该是10或11岁了。

采访者：这个生意你一直做到多少岁？

受访者43：这个事情我一直干到18岁。

采访者：那个生意实际上就是动物饲养和销售？

受访者43：确切地说，是的。虽然它的规模非常小，但是每当我想为自己买些东西时，我是买得起的。

所有这些活动的共同之处在于，这些受访者在他们年轻时没有为了时薪而工作，而是依靠他们的销售技巧或组织才能来赚钱。在很早的时候，这些超级富豪就明白了“时间不是金钱”，相反，销售技巧、人际网络和组织能力决定了你能挣多少钱。

中期研究结果

大多数受访者出身于中产阶级家庭。他们并不是命中注定就有钱的。然而，令人震惊的是，60%的受访者的父母是自主创业人士——如果以德国总人口作为基数来比较，这个比例要高出十倍。受访者的父母通常是企业家、小企业主或农民。他们中的大多数并不富有，受雇于他人时也是如此。那些受访者长大后会自己创业，也是意料之中的事。剩下的40%的受访者的父母都是雇员或公务员，只有两名受访者的父母是蓝领工人。

不要低估人的榜样作用，这一点也是很重要的。在受访者年轻时，朋友们的有钱父母、富有的亲戚、寄宿学校的校友或富有的邻居，他们的生活方式给一些超级富豪留下了深刻的印象。然而，很少有人为自己定下一个具体的目标，那就是有一天也要成为百万富翁。那些想成为非常富有的人的早期职业抱负，与其他孩子或年轻人的早期抱负并没有什么差别。

正如早期研究所揭示的，财富精英的招募与经济精英在本质上基本不同。而在大公司工作的顶级业务经理的父母往往来自大资产阶级。习性在整个职业生涯中扮演着关键的角色，而加入财富精英行列的选择过程却截然不同。同样的，对这些超级富豪来说，学校和大学的教育也并没有起到决定性的作用。

虽然大多数受访者都接受了高质量的学校和大学教育，但在这方面，他们与许多同龄人没有什么不同。他们在正规教育中的表现往往是很普通的。他们在学校或大学中的表现与个人的财富水平没有相关性。那些在学校或大学取得最多成就的人并没有进入富裕阶层。1/3的受访者因继续积累大量财富而没有在大学学习，1/7的受访者甚至没有完成他们的中学教育。

非正式学习理论认为，大约70%的人的学习都是在正规的教育机构之外进行的。[11]内隐学习的理论表明，学习过程通常是无意识的，而不是有意识的。当然，这种学习还可以在正式的环境中进行。有很多走上致富之路的人曾经是非常叛逆的。当他们在学校时，他们学会了如何进行对抗，如何面对主导性规范和行为规范，如何对抗权威人物。这使他们在后来的生活中受益，这是他们不符合规范的早期迹象，也是他们逆袭的能力，这突出显示了许多想成为企业家的人的特点（欲了解更多细节详见第19章），或者他们学会了承担责任。他们经常说他们曾是班长或学生代表，他们在学校报纸上发表过文章或组织过政治活动。

更重要的则在于他们的课外活动。几乎所有的受访者都参加过竞技运动，或者他们以不典型的、创业的方式赚钱，很少有例外。在45位超级富豪中，只有6个不是这样的。超过半数的受访者参与了竞技体育运动，而那时他们还在学校上学。在许多情况下，通过体育运动所学到的知识，比在学校里学到的东西更重要。作为运动员，他们学会了如何处理胜利和失败以及如何击败对手。他们学会了应对挫折，并对自己的能力建立起自信。参与团队运动的人也培养了团队合作的技能。但是大部分受访者并没有参与团队项目，他们都是作为个体参加比赛的。他们中有田径运动员、滑雪运动员、马术运动员、游泳运动员、网球运动员或柔道运动员。他们取得了令人印象深刻的运动成绩，赢得了区级、州级冠军，甚至参加了国家锦标赛。但在某些时候，他们承认他们缺乏能够使他们在最高水平上竞争的先天条件。他们中的另外一些人则由于受伤，被迫放弃了他们的运动生涯。

有些超级富豪在中学或大学上学的同时，还能赚钱。这一事实令人震惊。青少年或学生可以参与的典型工作，即那些按小时付费的工作，并不在他们挣钱的方式之中。他们各种各样的想法和举措，显示出了巨大的创造力。他们销售各种不同的东西，从化妆品到家庭冬季花园，从轮圈和摩托车到汽车清洗，从二手汽车和摩托车到保险产品和封闭式基金，从自己饲养动物到珠宝首饰，从手工制作收音机到二手的车用收音机。毫无疑问，这些经历塑造了这些受访者，他们得以在后来成为创业者。他们学会了组织、销售，像创业者一样思考。他们往往是无意识地学到的，并且获得了对任何企业家或投资者来说非常重要的隐性知识。他们早期的创业经历，为他们在后来的人生中建立自己的事业，奠定了良好的基础。
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[6] Rainer Zitelmann，Dare to Be Different and Grow Rich（Mumbai：Indus Source Books，2012），pp.105-114.

[7] 德国的中等教育包含三种：大致相当于初中、高中和大学预备学校。成绩有六档，即1～6，1代表杰出，2代表优秀，3代表及格，4、5、6代表不及格至成绩完全无法接受。将各科成绩综合得出平均成绩，即为最终成绩，具体到小数点后一位，比如1.5或2.7。

[8] 在德国各州，只有极少数情况可能拿到高于1的成绩，本案例即为特殊情况。

[9] 《明镜周刊》杂志是德国出版的最主要的自由新闻杂志之一。

[10] 这是12年中小学教育后，一种学历较低的毕业形式，而且持这种毕业证的人没有权利进入大学学习。

[11] Günther Dohmen，Das informelle Lernen：Die internationale Erschließung einer bisher vernachlässigten Grundform des menschlichen Lernens für das lebenslange Lernen aller，Bundesministerium für Bildung und Forschung（Bonn：2001），S.7.


第10章 自主创业的动机

在通往财富之路的初始阶段，受访者们面临着是否创立自己的企业的选择。45名超级富豪中有40人在他们的一生中或大半生的时间里都是自主创业者。其中只有5位受访者不是这样的情况，他们是董事会成员、公司董事，要么持有这些公司的股票，要么拥有这些公司的股份，要么除了主业之外他们还是成功的投资者。然而，5个人中有3个处于最低的财富级别（1000万～3000万欧元），还有两个人在这一级别之上（3000万～1亿欧元）。

学术性的财富研究表明，大多数富人都是企业家。对超级富豪来说更是如此，因为在德国，一个受雇的管理人员要积累价值千万或上亿的净资产并不容易，只有对小部分DAX或MDAX的董事会成员，或者有相当规模的大公司的董事会成员有可能。一方面，自主创业是致富的先决条件；另一方面正好相反，大部分自主创业者永远也不会致富。失败的概率是如此之高，正如本书3.2.2节所描述的那样，研究人员投入了大量的努力来解释为什么人们即使面临着不利的风险-回报率，也要选择自主创业。

对此，有一种解释是：“许多企业家是不善和人共事的、难以做雇员的人，他们创立自己的公司是因为他们不愿意服从权威，并且很难在一种组织化的环境下工作。”[1]他们“因为缺乏服从权威和接受组织规定的能力，所以成为企业家。”[2]

这种“超级富豪不善共事”理论能得到证实吗？受访者被问到了他们创业的动机。特别的是，曾经作为雇员工作过的企业家们，被问到他们是否曾想过在现有公司中发展？答案五花八门。本章第一节提到了一些超级富豪，他们有的从未想象过自己作为雇员工作或发展，有的则经常说，他们很难融入一个已有组织架构的大型公司。

但是，实际上也有另外一群人，不属于上面所讲的情况。本章10.2节所提到的这些人作为雇员起步，在职业阶梯上迅速上升，并且还有可能升得更高。但是，在某个点上他们停下了脚步，因为攀爬职业阶梯对他们来说需要的时间太长，或者他们意识到，作为雇员收入增长的潜力太有限。

最终，还有第三类人，这类人从未考虑过做雇员或是自主创业的问题。他们的父母通常都是自主创业者，他们在学校或大学之外挣钱，所以他们从来就没有认真考虑过做一名雇员的想法。又或者他们是企业家的后代，明白他们最终都会进入家族企业，所以根本不需要认真考虑其他选择。本章10.3节将对这群人进行讨论。

10.1 “我可能永远当不了员工”

不善共事假说提出，企业家是局外人，无法在规定的组织和层级中找到自己的位置，这个假说适用于这位受访者，他现在是一家公司的董事长，同时也是大股东。他中学一毕业便进行了自主创业。他称自己从未有过以雇员身份工作的想法，并解释说这是因为他是一个难搞的人，要想让他做一名雇员，你得“给他下药”。他简直太叛逆，太自以为是了。

受访者16：我觉得我是一个难以相处的人，而且我年轻的时候比现在还难相处。可以说，我花了27年才成为一名真正的雇员。我从未有过所得税卡或工资单。现在我是一家上市公司的董事长，所以严格来讲，我也是一名雇员。难以想象，如果27年前我做了一名合格的雇员，会发生什么事。我那时只不过是还没做好准备，也不够成熟……我必须努力成长。首先我必须积累经验。如果那时，有人想把我变成一个合格的雇员，我就不会有现在的成功了。如果你想让我做雇员，就得“给我下药”。

采访者：我想那是因为你那时太叛逆了。

受访者16：我是太叛逆了，这一点我比谁都清楚。不管对或错，我都一直站在最前面，就算前面是错的，那我也是错在最前面的那一个。

另一位受访者打了几年工，最终成为一家市政公司的总经理。虽然他那时也算成功，但他认识到，从长远来看，他不适合这样的职位。他在那里都快要“疯了”，他再也无法忍受那种状态了。“那样我会进疯人院的。”后来他成立了自己的公司。

受访者25：后来我辞职了，因为在市政公司里，像商人一样工作会让人发疯。那简直让人无法呼吸。要是一直那样，我会进疯人院的。在市政公司里，哪怕一丁点儿的自由，你也得挤破头去争取。这太累人了，尤其是那时，市政公司还只是一个很小的公司……后来发生了一场很荒谬的、说不清的、歇斯底里的政治辩论。我那时经常到市政厅去见×××先生，去探探口风，想知道他整天在想什么。

受访者25：然后我说：“好了，我已经受够这些了，我不干了。”我跟他们谈好了遣散费，他们也很乐意给我。这个遣散费有一点金色降落伞的意思。其实他们并不需要这样做，但他们那时很高兴，还说：“你做事总是做得那么好，超级棒。”后来我就用这笔钱开始了我自己的生意。他们付给了我12万德国马克……然后我就成立了自己的公司。

第一类人里也包括下面这位受访者，他在大学期间就开始自己创业，还赚了很多钱。因为这个原因，他从大学毕业的时候，甚至从未考虑过去找一个稳定的工作。“我从来就没考虑过这件事。”之所以这样做，决定性因素是他渴望独立。尤其是，一想到有可能会为一个他觉得还不如自己的老板工作，他就会被这种想法恶心到。他不想违心地“卑躬屈膝”。能否赚更多钱从来都不是他最关心的。

受访者3：对我来说，重要的是要自己做决定，就是说，我不需要每天早上醒来，去某个地方，做一个工作，还有人跟我说：“这是你马上要做的工作。”我要自己做决定。这对我来说一直都很重要。

采访者：我知道你从没打过工，但你觉得你有没有那样的人格特质，让你可以做一名雇员，每天都有人告诉你做什么？或者那是否会引起很大的冲突？

受访者3：不，我永远都不想做一名雇员。我根本不可能以这种方式发展事业，对此我非常肯定。

采访者：为什么不能呢？

受访者3：只有在理想的世界里，主管们才是优秀的和那种让人佩服的人。当你遇到还不如自己的主管时，你会在心里说：“这人怎么这么白痴”，然后又向他点头哈腰，说道：“这又是你的一个伟大的想法，史密斯先生……”

另一位受访者是参与这次研究的人里面最富有的人之一，他大学毕业后做了两年雇员。虽然他的老板是一个极好的销售人员，但在其他方面他就是“一个灾难”。结果，这个受访者向老板提出了两种可能：要么他继续以自由职业的方式为公司做事（同时也可以为其他公司做事），要么大家就分道扬镳。

受访者22：我很快就明白了，我从来没有想过在×××或×××的职位上发展自己的事业，但我应该为自己做点什么。但这与你刚才提到的那种财务目标无关。

采访者：但是你从未考虑过长期以一个雇员的身份工作，即使你曾经做过好几年的助理？

受访者22：是的，那是在大学刚毕业的几年。但是最初的两年过后，我就很明确我不想做雇员了。

采访者：你做雇员的时候是怎样的状态？我这样说吧，有些人永远不会成为好员工，因为他们要么太任性，要么很难与其他人相处。你也是这样的吗？或者你过去基本上算是个好员工？还是与别人有冲突？

受访者22：问题是，你衡量的标准是什么呢？

采访者：呃，根据潜在冲突的程度吧。你那时是不是不得不经常处理你和老板之间的冲突，或类似的事情？

受访者22：当然，并且我的老板不习惯这样。但我在这里必须说清楚，那是我刚刚大学毕业的时候。我完成考试之后就马上加入了他们的公司，两年后，我告诉他：“现在我要么以自由职业的方式给你做事，要么咱们就各走各的路。”

采访者：那么是什么促使你自己创业的呢？

受访者22：我想完成我认为自己能做的事，而且没人命令我不准做……×××先生，那时是×××公司的×××，在很多方面都很优秀。他是一个了不起的销售员，我从他身上学到了很多。但同时，他在很多方面又像是“一个灾难”。最后，我走过去对他说：“从长远看，我们是无法共事的。天才和“灾难”的组合，其合作的基础是不牢靠的。

因为父亲的要求，下一位受访者从一个大公司开始他的职业生涯，并且参加过内部的主管培训项目。四周后他离开了那家公司，不再参加那个培训项目。他之前建立了自己的房地产经纪公司，并很快意识到他不适合在大公司上班。他认为自己是“阿尔法型”人格，他感觉公司一开始就想“给他来几个下马威”。

受访者40：我当年11月在那家公司入职。我曾向父亲承诺我可以做一名好员工。但这很难……当你加入一个高管培训计划，你又是一个阿尔法型的人，不用说，他们肯定开始就会让你碰钉子。他们想把你击败，因为没有哪个大公司想要阿尔法型的雇员。所以，四个星期后，我去找我的室友。他是我现在最好的朋友之一，当时我们一起住在一个小公寓里。那时刚好是圣诞节前，我告诉他：“好吧，我要收拾行李了，我要离开这里。”我对此至今记忆犹新。

采访者：……所以，让我来回顾一下。你可能永远也不会在大公司里发展事业。

受访者40：是的。

采访者：因为你那时太任性，又太固执？

受访者40：的确，你说的对。后来，在不到六个星期后，我就走了。

采访者：是什么触发了你做了这个决定？当时是个什么情况呢？

受访者40：我心中的热情，完全在为了其他的事情而燃烧。公司让心理学家也参与培训。每一次演讲都被拍摄下来，然后对修辞、肢体语言、手势等进行分析。这太极端了，是吧？所以我收拾好行李，去了×××。母公司在×××，然后我直接到人力资源主管那里，跟那位女士谈了话，那位女士今天78岁，现在我和她关系还非常好……我走进去，她说：“你不能就这样辞职。你已经与公司签了雇佣合同。如果你想尽快离开，就得赔偿公司的损失。因为不是说我们随便找个人来，就可以填补这个职位的。”然后我告诉她：“我没有钱，一旦有钱就会马上还钱，但是我现在就要辞职。”然后她让我坐一会儿。我们最近还拿这整件事情来说笑呢。她问我，离开后想做什么，我告诉她，我想开一家房地产公司。她告诉我，如果我能把我生意的进展告诉她，她会觉得很棒，并且我不用担心我合约里面的损害赔偿条款。

一些受访者起初是雇员，但是他们在做固定工作的同时，就开始创立他们自己的事业。下面这位受访者就是这样，他当时是一名电台主播，同时又是一名独立的房产经纪人。他用自己挣的钱给自己买了一辆捷豹，把它停在电台外面显眼的位置，来炫耀自己的经济独立。几年后，他放弃了他的高薪电台工作，从那以后，作为一名房产经纪人，他获得了非凡的成功。

受访者6：我从来没想过依靠我的老板，我用我第一个大单赚的钱，给自己买了一辆捷豹。这不是因为我特别需要一辆捷豹，而是因为我想站在电台外面，向老板宣示：“我根本不需要你。”那时，他已经几乎把所有人都赶出去了，他的助手走到他面前，问他是否看见×××开着一辆捷豹。然后他走过来，问我是不是在电台工作赚了太多钱。我告诉他：“不是。我还有另一份工作。”当然，我是需要一份工作的。甚至说我也想要那份电台的工作，但我也想独立。我想告诉每个人：“我一点也不需要你们。”

下一位受访者称，他名义上做了一段短期的雇员，仅仅是因为成为一名税务顾问需要那样的条件。不过，他几乎从不来上班，基本上做他想做的事。他为公司赢得了利润丰厚的生意，不久就挣得比老板还多。

采访者：也就是说你基本上从来没做过雇员，这一辈子都没有？你直接就从一个企业家起步了……

受访者10：是的，我从没当过雇员。我有过一个名义上的工作，因为我必须这样，才能成为税务顾问。我永远也不会做雇员。即使那时，我有那个名义上的工作，我一周只在那里待半天，基本上我想做什么就做什么。

一些受访者以嘲弄的口气谈论普通员工必须完成的任务。下一位受访者，在他的一生当中，没有做过一天雇员，他承认，他无法想象这样做会是什么情况。按小时付费对他来说毫无吸引力。他刚离开学校，就开始成为一个股票交易员。

受访者12：最让我感兴趣的，不是那些连白痴也能做的事，而是那些在某种程度上，我可以影响或控制的事。那些事我可以做得既快速，又高效。那些事可以让我在更短时间赚到相同甚至更多钱。

下一位受访者在一家公共部门公司工作过一段时间。因为他那时在打理公司的房地产生意，所以他签了一份包括丰厚利润分红的合同。仅仅12个月后，他自豪地说道，他赚的钱是德国总理的3倍。接下来，他在一家房地产经纪公司工作，他80%的工资是以业绩为基础的。即使业绩最差的一年，他也能赚110万德国马克。但即便如此，也不能满足他的雄心。半年后，他在房地产开发和出租公寓私有化领域以妻子的名义暗地里成立了自己的公司。

采访者：那时在公共部门公司工作的时候你赚得不多。你只有一份普通员工的工资，是吧？

受访者19：那时我的收入非常高，因为我帮公司打理房地产生意。当时我们有七八个人，我们从房地产生意中赚了很多钱，然后我还有了利润分红……12个月后，我现在还记得很清楚，我挣了3倍于德国总理挣的钱。我心想：“你做得很好，不是吗？”

采访者：也就是说，其实那时你不是一个真正的雇员，是吧？你更像是自雇人员。

受访者19：后来我去了一家房地产公司，他们给我开了个价，开了个我无法拒绝的价。然后我在×××做了五年的总经理。即使在业绩最差的年份，就是1995年，我估计我还赚了110万德国马克。

许多企业家抓住了生活带给他们的机会，把他们的公司卖了一大笔钱。一般来说，他们这样做是有条件的，他们公司的新老板还会继续雇他们几年，他们因此成为一个更大公司的雇员。对许多人来说，这是一个痛苦的经历，就像下面这位受访者那样，他在之前和之后都是自雇人士，在这短短几年里他意识到，他不适合大公司雇员的生活。正如他自己所说的，他“总是有问题”，经常与监理会还有其他人发生冲突。

受访者20：实际上，我在那里觉得非常不舒服，这是我在×××的问题之一。即便我有很好的建议，我还是得先填好几百张表格，然后把我所有的建议提交董事会审批。而我想要的交易机会，在我得到授权时，已经没有了。那些需要快速的直觉反应和决定的交易，真的是很好的机会。而那些需要填几百张表格，需要把事情翻来覆去地描述的交易，最后都无果而终。

采访者：所以那个时候你就意识到这让你发疯。

受访者20：是的，就是这样。这是一段很好的经历，刚开始的两三年还好，但是后来，在某个时候，我就意识到自己不太适合这个体系。

下一位受访者说，他在学校总是惹麻烦，快把老师逼疯了。他从中学毕业后，就进了一家银行工作，后来去了美国继续学习。他学的是数学和生物学，但6个学期后就辍学了，在美国当投资银行家。当然他成功了，但他发现即使在那里他仍然有许多“问题”。

采访者：你在银行工作了多久？

受访者42：两年半。

采访者：那你在银行工作时，有没有像你在学校的时候那样，有过什么问题？或者有没有什么事？

受访者42：只要有纪律我就总是会有问题的……

采访者：那你一生中总共做了多久的雇员呢？你在那家银员做了两年半的雇员。

受访者42：就那两年半。之后我去美国读书了，但我又辍学了……

采访者：让我们退一步，如果在银行当职员，你认为能为自己发展一份事业呢，还是会遇到太多问题？或者说随着时间的推移，在美国事情变得好些了吗？

受访者42：我有了一定的自由，但我时不时地惹麻烦，当然比以前好点了。在大公司做一个员工，对我来说，舞台总是不够大。

10.2 “这些公司的办事效率太低了”

许多受访者称，他们当然可以通过打工来开展其职业生涯。下面的6位超级富豪就是这种情况，在决定闯出自己的一片天地之前，他们的职业生涯起步于银行业（这组受访者中的许多人都属于这种情况）。

第一位受访者，最开始做了4年银行职员。他本可以在那里发展自己的事业。他创业是出于经济方面的考虑。他总结道，雇员的生活简直“在收入上太无法让人接受了”。他回想起一次在夜里与同事一起开车时，那位同事承认说：“你知道吗？这么大的一个机构，在里面你无法真正掌控你自己的命运，从长远来看，这对我来说没有意义。很快，我就要做我自己的事。”当被问到做这个决定的动机时，他是这么回答的。

受访者5：我想，我基本上不是满足于那种生活的人。我当时在×××银行的一个小部门里，也可以为自己的事业谋求发展，但我受困于经济收入问题，那种感觉强烈又歇斯底里。这也是我对那家银行的顾问委员会主席×××先生所说的，我告诉他：“×××先生，一直待在这里，我无法接受现在的薪水，因为我现在的薪水是×，照这样下去，十年后，当我成了家，有了两三个孩子，我设法负担他们的生活。我得换条路走。”

采访者：所以你很清楚，作为一个雇员，你挣得不够多，这是常有的事。

受访者5：从收入上来说，是的，你没有机会挣大钱。

下一位受访者做了4年的银行职员。但没过多久，他兼职创业所得的收入，就是他全职工作所得的3倍。在这组超级富豪中，这种经历很普遍。他们并不总是一开始就有勇气创业，而是通过兼职工作获得自信，并意识到这给了他们快速赚到更多钱的机会。于是他采取行动，辞去一份固定工作，开始全职自主创业。这当然是正确的做法。

受访者13：我在银行工作的时候，在银行经理的批准下，我和朋友晚上一起购买、翻新和倒卖公寓。我们每天晚上都工作。我那时一点钱也没有，但我朋友有。我知道该怎么做，而他有钱，我们就五五分成。我在下午6点结束银行的工作，然后去翻新公寓，组织所有的事情，然后把它们卖掉。

采访者：你用了多长时间就挣得比你的全职工作还要多呢？

受访者13：不到一年。一年半以后我所挣的就是银行所得的3倍，而这部分工作仅仅是在晚上做。我意识到我不能再像过去那样继续工作了，所以很快我就开始四处寻找新项目，更大的项目，最终我在慕尼黑找到了一个这样的项目。在银行工作了4年之后，我辞职了，买下了慕尼黑的那个地产……

采访者：好的，然后你很快又赚了更多的钱。让我们把重点放在你做雇员的那段时间……有些人成为企业家，他们说他们发现在银行工作很困难，作为一大群员工中的一个，有太多的冲突或类似的事。你那时是一个随和的员工吗？

受访者13：创业的种子一直在我心中，毕竟我是在一个创业家庭中长大的。而且我的许多朋友，还有他们的父母，基本上都是创业者。在大部分时间里，我身边都围绕着创业者和商人们，不管是在自己家里还是在朋友家里。当我在银行工作了大概两年的时候，我的上司得到了一枚奖章，奖励他为那家银行服务了10年，我走到他面前对他说：“真的很抱歉，×××先生，但我永远也得不到那枚奖章。”他没有把它当回事，他告诉我基本上他也是这样想的。我有创业基因，我清楚有一天我会为自己做点事情。

采访者：这是你成为自主创业者的主要动机吗？

受访者13：我的动机包括自由、自主，还有机会赚更多的钱。我是受这3个动机共同驱使的。

和前两位受访者一样，下面这位受访者也是从银行开始工作的，总共工作了14年。他晋升得很快，36岁时，已经是一家银行的董事长。但是“每5年需要重新确定这家银行的董事长”，这样的未来让他觉得没有激情。他做了个决定，成了一名自由职业的资产管理者。

受访者31：就在那时，我意识到，未来的25年里一直做那件事，这种生活不是我想要的。所以我对自己说：忠于自己，做自己的事业。这就是我在1981年所做的。

受访者31：不仅如此，我更想发挥自己的能力。比起每5年就重新确定银行董事长，我想要的更多。我的意思是，在36岁的时候，我就已经成功坐上了董事长的位子，直到65岁也不会离开，这是我无法想象的事。所以，合乎逻辑的结果是采取冒险行动，我就是这么做的。这是我一生之中做过的最棒的决定。

下一位受访者在一家银行工作了3年，在那里他也做得很成功。但是如果要达到最高职位，需要花的时间太长了。

受访者36：我认为，到达顶峰的路，对我来说太长了。原则上说，我也不反对成为×××银行的董事长。如果成为银行的董事长，我会有一个专职司机、订制西装，这看起来总是那么讲究。当然我也会很喜欢这样。

采访者：你的创业动机是什么呢？

受访者36：非常明确，赚更多钱。如果你是一个首席执行官，可以做任何事，这种感觉非常好。办公室的层层组织很耗费时间，我再也不想重复这样的日子了。

下一位受访者，在念大学的同时，也在做生意，而且做得很成功。但他毕业后，一开始去了一家银行子公司工作。从一开始，他就一直有自己经商的目标，并把他在银行工作的那段时间仅仅看作“经商所需的学徒期”。

受访者38：大学毕业后我开始在×××工作，是一名销售和分销雇员。起薪是每月1700德国马克……所以，我在那里待了两年半。然后我就去做自己的生意了。

采访者：如果我理解正确的话，你一生之中只做过两年半的雇员。

受访者38：对。

采访者：然后你就有了自己的生意。

受访者38：但是，基本上在进入商业领域前我就有一些学徒经历。我参与了租赁工作，因为作为一个刚从学校毕业的人，这是参与董事会和管理层谈判的唯一途径。因为房地产租赁那个级别的财务决策，只有董事会和高管才能决定。

采访者：那个工作就是销售。那你为什么自己经商了呢？毕竟，我认为你做销售，收入也已经很可观了。

采访者：当我离开×××时，我们拿的是最低固定底薪，加上根据销售和业绩决定的提成。我那时挣的超过200000德国马克。

采访者：在那个时候，那个年纪，这是很高的工资了。

受访者38：是的，那时也算是高薪了。后来我就做自己的生意去了，跟我的前搭档一起，他是从×××公司出来的。我们创立了×××公司，你知道吗？我离开银行时的情景是这样的：我走到老板那里，他问我：“你为什么要走？你在这里薪水又高，又有很多机会。”我回答道：“在这里，我唯一想要的工作就是你的职位，但我是不可能得到的。”对此，他回答道：“是的，你当然是得不到的。”就这样，我告诉他我要自己创业了。

下一位受访者在一家投资银行完成了实习，然后在那家银行待了10年。他爬上了职业上升阶梯，但在某一刻，他有一种感觉：他的工作所包括的任务，既没有对智力的挑战，也不能给银行带来特别大的利润。

受访者43：是的，我从一个基本的分析师晋升到了团队领导，最后发展成为首席战略家。我本可以在银行继续我的职业生涯。我离开的时候，在事业阶梯上，我还在快速地上升。其实不是说我性格不好，或者我不得不自己创业。只是因为我受够了已有的工作。

采访者：是什么动机让你说出“我要走了，去自己创业”？

受访者43：一方面，我对银行系统有些担心；另一方面，这可能是关键因素，就是在投资银行，有太多事，我不得不做，仅仅因为它们必须要做。那里有太多服从，太多官样文章，还有太多缺少智力挑战的客户，并且也没能真正给银行带来什么利润。这个体系根本上是一团糨糊。所以我就离开了，自己去经商。

另一位受访者，作为一名员工，他享受到了非凡的成功，甚至说服了他所在公司的管理层，暂停对他的部门的投资禁令，因为他提出了一个令人信服的概念。在某一刻，他觉得自己可以做任何事，所以他创立了自己的公司，继承并优化了他的前任雇主的经营理念。

采访者：是什么促使你说出“现在我要走了，去自己创业了”？

受访者18：我那时在×××工作，按当时的标准来说，我已经很成功了……那里对投资是完全禁止的，整个高层管理人员队伍都已经被洗脑了。我提出了一个有吸引力的概念，对董事会来说也有吸引力，……结果我成功地让他们暂时解除了投资禁令。

采访者：在这件事上，他们破了个例。

受访者18：对。

采访者：然后，在某一刻，你说：“我要去创业了。”

受访者18：我已经拥有自己创业所需的所有技能。

下一位受访者在一家很大的公司做雇员，而且做得很成功。在做这份主要工作的同时，他还以自雇形式为另一家公司工作。他最后放弃了他的主要工作，买下了他工作的另一家公司的10%的股权。除了财务动机外，他还受到另一个实际情况的驱使，就是那家大型跨国公司的组织结构让他很生气。正如他所说：“所有这些委员会的胡言乱语，完全把我搞得不正常了。”

受访者11：我已经决定了，因为真的没有别的选择，在某个时候不再为×××工作，这样我就可以专注于×××上，自己做一份事业，这是我绝对可以做到的，但长期来看，我不能两者兼顾。

采访者：当然，你不能兼顾。但那当然也是一个决定。现在回想一下，你和×××的友谊不会是你做这样一个决定的唯一原因吧？是什么让你说出“我要走了，我不能继续走这条路”？

受访者11：我和×××在一起8年，将近10年时间。对我来说，那正是对的时候，去做一些全新的东西，并且那也是我真正想要做的。通常，我做事是因为我享受做那些事，我也想与×××一起做事，这当然很有意思。这样你可以获得成功，发展事业，完全投入。这是我喜欢的，所以我就那么做了。

采访者：从长远来看，可能比做员工赚得更多。

受访者11：这也是一个因素……但那真不是最有决定意义的因素。我确定我可以在×××赚很多钱。你总得区分一下，但如果你在×××公司或者像×××这样的公司担任高级职位，那就不像一般人一样，需要担心贫穷。我就是不喜欢它。顺便说一句，这也许是另一个很重要的原因，我对×××的整个制度都不满，你知道吗？一切都由委员会决定，但是那些委员会成员说的都是废话。那真的让我心烦，完全把我搞得不正常了。和创业有关的享受和快乐都没了。

下面这位受访者，在很多方面都比较反常，他在独立销售代表、企业家、投资者、银行主席和高级经理之间切换角色，这意味着他既是高级经理，又是自营企业家。在职业起步的时候，他是一名销售代表，销售金融产品。

采访者：你那时是一名独立销售代表。

受访者7：嗯，我过去是一名独立销售代表。我过去一直在市政公用事业公司工作，后来我自立门户，成了一名销售代表。

采访者：你本可以留在那家市政公用事业公司？

受访者7：是的，我本来可以。

采访者：那你为什么不留在那里呢？

受访者7：嗯，当时我是一个会计文员，对我来说，这样的工作节奏简直太慢了。在×××这样一个市政公用事业公司，你未来40年的职业生涯都已经被安排好了。

受访者7：……并且那时有人问过我，我觉得这个问题用在这里很合适，他们问：“那么，你是一个企业家还是一个管理者呢？”我想，当时如果换作你，你也会那么问我……然后我告诉他们：“我实际上是一个企业家型管理者。”一个企业家型管理者，是一个在公司里有管理角色的人，但他并不像传统管理者那样行事，他是一个不受组织层级束缚的人。当然，我会让自己去适应组织架构，让自己融入其中，但是我可以自己决定。我采取创业的方法，在银行工作，我尽可能运用我的知识和理念，如果那家银行是属于我的，我也会做同样的事。

下面这位受访者的情况与上面那位受访者几乎一样，也觉得在一个大公司，要想获得晋升需要花太长的时间。他受到了重用，迅速被提拔。但是，要做到首席执行官这个位置，要走的路就“太长”了，他不准备“排队等10年”。所以他就辞职了，和一个朋友一起开了自己的公司。

采访者：你做了5年的雇员，如果我理解正确的话。有一些员工，他们建立自己的公司，是因为他们意识到，这个角色不是他们想要的或适合的，他们总是有许多问题，并且想要闯出自己的路。你也是这样的吗？或者，也有其他一些人，他们本来也想过在一家大公司发展自己的事业。你属于哪一种呢？

受访者27：我想我肯定能开创一份属于自己的事业。从第一天起，我就从队伍里脱颖而出，一次次地被提拔。大概有7000员工在那家公司工作。我想我可以说，我是×××最喜欢的人。我最初是他的助理。但很快他就提拔了我，我只做了他3个月的助理，他就让我走出来，自己创业。我当然也可以在那里发展自己的事业。那时我一直都是最年轻的那个……人事部的头总是对我说，我想他这么说也是对的，他说我在那里会有一个美好的未来。他们总是对我有信心，认为我或许有一天甚至会经营那家公司。我对自己很满意，从一开始就是……在×××的历史上留下了我的印记。我有一个司机，他开车带着我到处转，也会参加监事会会议。这大概就是当你还是学生时，梦想中的大千世界吧。那里会有很多积极的讨论，当你像那样被提拔的时候，也总是一件好事。我想我具备大公司需要的那种品质。我有政治敏锐度，当5位董事对一个职位有争议，而这个位置又需要填补的时候，基本上只有两个人可以胜任这个工作，我就是其中一位，我就是他们会一致同意的折中结果。所以他们总说：“×××先生，他能行。”到最后，我也没好好利用它。两三年后，一旦当初的兴奋劲儿过了，面对无数的重复工作，我意识到我不再进步得那么快。就在那时，我和公司的关系恶化了，我很不高兴。公司没有真正改变，但是我已经变了。这不是公司的错，只是我变了。

采访者：那么你为什么自己经商去了呢？这么大的一个公司都不适合你，你感觉在自己的商业世界里情况会好些吧？或者，你是否认为，在这样一个公司里，你永远也实现不了你追求财富的雄心壮志？你的动机是什么？

受访者27：对钱的事情我从来就不感兴趣。那不是我的主要或首要目标。我想那最终只是一个副产物。当然，有钱也让人很开心，金钱带给我的不仅是自主和自由，但我的目标是独立，能够为自己设定目标并实现它。说实话，在这样一个大公司，通往首席执行官的路太长了，而我的人生太短了。我不想排队等10年……在这样的公司里，工作进展的速度太慢了，要升到一个手握重权的职位要花很长时间。这大概就是我个人不满意的原因，参加许多会议，却没怎么取得实际成果，我不是一个凑合做事的人。我想过一种自由的生活。

10.3 “我从来没想过给人打工”

你问许多受访者：为什么他们成了企业家，而没有去申请一个雇员职位，这时候他们很惊讶，因为他们从来没把这事当成现实的选择而认真考虑过。这种情况常常跟一个事实有关，就是他们在大学学习的时候，就已经能赚到很可观的收入了，下面这位受访者就是这种情况，他在大学读书的时候，每年平均赚200000德国马克。

受访者29：我从没给别人打过工。

采访者：什么，一辈子都没有？

受访者29：从来没有。

采访者：为什么你从来没考虑过做一名雇员？

受访者29：这对我来说是一个陌生的概念，因为当我还是学生的时候，我就为自己创立了一份真正的事业。我还是学生时候，一年能赚200000德国马克，那是相当大的一笔钱，相对来说，是吧？

（他父亲后来给他施加压力，让他去一家银行完成实习。）

受访者29：然后，在大学放假期间，我父亲逼我去维也纳的×××公司做实习生。但我那时已经在做自己的事业了，我那时还在读书。想象一下，当我还是个学生的时候，我在一个星期日飞往维也纳，在×××的兼并和收购部门实习，从星期一直到到星期三，这些都是为了让我父亲高兴。然后星期四我飞回家，周四、周五和周六做我的房地产生意。

采访者：那个实习期有多长？

受访者29：3个月……可能实际上还会长点儿，但3个月后我说：“好了，我受够了。”3个月的时间是比较合适的，因为我父亲在那里很受尊敬。

采访者：打工对你来说从来不是一个现实的选择？

受访者29：我想独立。我想在财务上独立，但我也想，作为一个个体，在我做的事上也要独立。但做一个雇员，那永远不是一个选项。

下一位受访者描述了他家族的3个分支，他们都是企业家。这为他提供了一种“永久疫苗。”在某种意义上，这意味着他根本不会当一名雇员。

受访者39：是的，我们家族有3个分支，每个人都是企业家。我只考虑商业和创业，即使我的父母并没有直接让我参与过……我股子里就是个创业者。在某个地方做个雇员，那不是我考虑的事情。但这并不是说，我曾经拒绝这个想法。

下面这位受访者，在他的一生中，也是一天雇员也没有做过。在读大学期间他就做销售工作，每年挣几十万德国马克。他说，他从来没有想过要当一名雇员。在他还是学生的时候，他靠出售金融产品赚了很多钱，这是一个具有正面意义的经历，他清楚地知道他应该继续为自己工作。

采访者：你毕业后，第一份工作是什么？你做过雇员吗？

受访者41：没有，从来没有。

采访者41：你从来没想过做一名雇员？

受访者41：这从来不是我的选项。

采访者：你已经赚这么多钱了。

受访者41：我已经赚了这么多钱，建立了我的公司。我能赢得×××作为我的客户，同时给他们也带来了高收入，一切都很顺利。

采访者：如此说来，你从没想过要为别人工作。

许多受访者直接进入了他们的家族企业。对于他们来讲，这是自然而然的选择。在早期，他们的目标就非常清晰，那就是：他们将作为家族企业的接班人接管所有业务，尽管早期人们并不会经常谈起这件事。

采访者：你曾经说过，你很早就下定决心要从事家族产业。那么促使你下定决心的原因是什么？

受访者2：其实并没有什么特殊原因。我父亲的企业已经做得非常大了……这是一项非常重要的事业，我从未真正思考过选择这项业务是对还是错。如果说有质疑或者疑虑的话，那大多是考虑我是否能把这项事业做好。当然，关于我是否真的愿意做这件事，我不需要反复考虑。

我总有这样的感觉，我父亲相信我能做到。这是我一直都相信的一件事：我是这个家族商业帝国的接班人。并不是说在某种意义上这使我可以凌驾于任何批评之上，而是因为我拥有一切机会以及父亲的信任和支持。他倾其所有，确保我能够完全胜任这个角色。

下一个受访者说，他和他的两个兄弟从一开始就很清楚，未来是由他们来接管家族的生意。这位富有的受访者讲述了在他成长的过程中，他的家族企业接班人地位是如何不言而喻的。

受访者24：从一开始这一切就很明了，我们的父亲有意让我们三兄弟参与家族生意，当时我们三兄弟分别是12岁、13岁、14岁，我是次子。他把我们兄弟三人都作为他的继任者来考察，这种考察贯穿了我们的教育、生活教养。虽然没有明确表示过，但这是我们必须面对的现实。我们三人都埋头各自的生意，观察生意怎么做，会有哪些事发生。在我八九岁的时候，父亲就带着我们去了解所有的生意。由此说来，从我父亲的角度看，我们成为他的继承人是显而易见的事情。我可以说是按照父亲的这种期望长大的。

另一位富有的受访者的父亲也是一个企业家，但他选择60岁就退休，把家族企业交到了儿子手上。那时，他的企业有17家分公司。当这位受访者退休50年后，分公司的数量已经达到了600家。员工总数已经从不到100人增加到了2000多人，他认为将来对公司的管理也完全没有任何问题；这种问题甚至从未出现。

采访者：你在什么时候知道你会接管家族事业的？是在什么时候开始接的管呢？

受访者32：这个问题从来没有被问过。

采访者：所以这其实是不言而喻的。你和家人从来没有明确地讨论过这件事吗？

受访者32：甚至从来没有人想过这个问题。

下面这位受访者在一家跨国公司做得风生水起，但后来他离开这家公司加入了家族企业。他把家族公司发展成为一家跨国公司，现在他已成为全世界最富有的1000人之一。

采访者：在你作为雇员工作的期间，你觉得你是那种经常和老板发生冲突、很难相处的员工吗？还是你认为自己很随和、很好相处？

受访者26：不，我不认为自己好相处。我一开始的职位是总经理助理，两个月后，我就当上了总经理。

采访者：我遇到过很多企业家，他们认为自己很难相处，所以事业不能平步青云。你也是这样认为吗？

受访者26：不，并非如此。如果我没有家族企业做后盾的话，我是不会离开上一家公司的。我带回家一份利润分红……并且分红的数额很大，当我回家时，父亲看到我的工资单时简直不敢相信。

下一位受访者在大学毕业后，并没有马上进入家族企业；他自己先创办了一家公司。直到后来，他觉得有责任继续经营家族事业，才加入了家族企业。

受访者28：我的曾祖父创办了一家生产磨粉机的机械工程公司，当时这家公司的规模非常大。而我的成长方式并没有要我改变这一切。对我而言，继承一个家族企业或者部分家族业务更像是一个任务。你必须为此工作并坚持下去直到取得成就，然后传给下一代。我是家族企业第六代继承人，但我不会说：“现在，我要从第五代掌门人手里接管家族企业，成为第六代接班人，我就是那个将来要逍遥度日、挥金如土的人。”

另一个企业家，在年轻时就加入了家族企业，现在已经是最富有的100名德国人之一。他原来想去上大学预科学校，因为他初中成绩很好，但现在回头看，他很高兴选择了一条不同的道路，因为他已经把他的家族企业发展成了一家重要的跨国公司。如果他当初去上大学预科学校，而没有从事家族生意，他现在可能也就是一个“高级地方政府官员”。

受访者15：我当时16岁半，那段时间真的非常有意思。在不知道后来会发生什么的情况下，送我去预科学校继续读书本来是顺理成章的事。从没有人说过我应该留在农场，做一个学徒。如果我当时去读了大学，我应该在1963年就完成学业。在那时返校读书的人都是衣食无忧的……但在这群人中，几乎90%的人并不是真的衣食无忧，可能这样说不太正确，但他们当时的确拥有过最佳的机会，不是吗？

采访者：但是谁又能说得准，或许如果你当时去读书了，可能你今天就没有这么成功了呢？

受访者15：现在就到了有意思的地方了，对吧？如果我当时去读书了，最终可能成为一个高级地方政府官员。

中期研究结果

许多受访者都证实，有关企业家不善于和别人共事，作为很难相处又叛逆的雇员，在现有公司里很难做出成绩的这一假设是成立的。他们自认为是很难相处的人，过于特立独行以至于很难融入预定规则中或接受他人驱使。

一些人用极端的措辞表达了这一点——有位受访者认为要让自己做一名员工，得像给自己下了“药”一般才行。他太叛逆，太自以为是。另一位受访者则说道，要是在国有公司工作，他会被逼疯的。他根本就不能忍受“那种环境”：“我会被逼进疯人院的。”另一个受访者声称，一想到可能为一个不如自己的老板工作，还不得不迫使自己对他“唯命是从”或者做他的应声虫，他就非常反感。而另一个人在仅工作了4周之后就从公司辞职了。他觉得自己属于“阿尔法型人格”，并有种公司准备开始“打击一两个这种人”的感觉。

但除了这一群体，很多超级富豪并不适用于这一理论。在创办自己的公司之前，他们最初都在大型公司工作——大多是在银行工作——并且也取得了巨大的成功。对他们来说，要不就是在这些大型公司里个人事业发展得太慢，要不就是他们预见到自己的收入前景有限。一位受访者说，鉴于他的经济需求极高，他不能在“经济上允许”自己继续从事银行工作。另一名超级富豪早在36岁时就荣升为银行行长，然而“每5年重新任命银行董事长”的计划对他没有任何吸引力。有位受访者在银行工作了3年，同样取得了非常成功的业绩。但是对他来说，在这个领域里想爬到事业巅峰所需要的时间太漫长了。“我是不会在那家银行一直发展的，那需要太长的时间。”另一个受访者声称，通过在一个大型公司里的排名来升职，仅这一项对他来说都太漫长、太难实现。他在公司里获得了很多人的支持，并得到了迅速提拔，然而他距离事业巅峰——执行总裁的位置依然“很远”，他并不想就这样“排队等10年”。

第3组受访者甚至都不用在自主创业和给别人打工之间选择。他们只会为自己工作。其中有一位受访者一生从未做过雇员。在大学期间，他就通过销售挣到了成千上万德国马克。他声称，和其他一些受访者一样，他从来没有考虑过要为别人工作。同样，很多接管了家族企业的受访者也是这样想的。对于这组的大部分受访者来说，他们从童年时代开始就很清楚自己要继承家族企业，这一点虽未言明却是显而易见的，他们压根就没有其他的选择。

对于某些接管家族企业的受访者而言，他们的确具有不善与人共事的特点，但仅仅一小部分人而并非所有家族企业继承人都具备这一特点。当然，有很多超级富豪曾经在大型公司里努力奋斗个人事业，或者说他们是本应该如此的，但因为他们在这些大型公司中攀登到事业巅峰所需要耗费的时间太长了，而且潜在收入对他们来说已不再具有吸引力，所以他们做出了辞职的决定。



[1] Robert Hisrich，Janice Langan-Fox and Sharon Grant，“Entrepreneurship Research and Practice：A Call to Action for Psychology，” American Psychologist 62，No.6（2007），p.582.

[2] Kets de Vries，Manfred F.R.，“The Dark Side of Entrepreneurship，” Harvard Business Review（November 1985）.Accessed 27 October 2017.https：//hbr.org/1985/11/the-dark-side-of-entrepreneurship/ar/1.


第11章 把追求财富作为人生目标吗？

对于特别富裕的人群来说，设定预期目标有什么作用呢？从拿破仑·希尔的经典作品——《思考致富》这本书开始，畅销的财富文学作品都由一种财富观念主导，也就是先写出定量精确的财务目标，并设定完成此目标的期限，这就是致富的先决条件。目标设定理论最初是由代·A.洛克（Edwin A.Locke）和加里·P.莱塞姆（Gary P.Latham）两位研究者提出的，在这之后，数百例实证研究（详见本书第3.2.5节）也证明了该理论的正确性。该理论认为，相对于概念模糊不清的目标，设定具有挑战性和明确的目标实施效果更好。那些把目标设定得具体清晰的人，比那些要么设定模糊目标，要么不设定目标的人来说，能取得更大的成功。J.罗伯特·鲍姆（J.Robert Baum）认为，目标设定理论的期望值与企业家精神的关系也都可以从研究中得到实际验证。[1]

弗朗茨·沃特尔（Franz Walter）和斯坦·马格（Stine Marg）对160位企业家和德国大型公司的董事会成员进行了采访，他们发表的研究结果则得出了相反的结论。[2]对于如何获得高级执行官职位这一问题，受访者通常的答案是自己以前并没有认真规划过自己的职业生涯。[3]

因此，在本书的采访中提出一个问题：这些接受采访的富人们是否为自己设定了具体的目标，特别是财务目标。如果他们的答案是肯定的，那就继续追问他们是否把这些目标写下来了，多久写一次目标计划，以及是否用过一些方法来实现他们的目标。

但调查结果依然不明确。关于财富的著作提出一种假设：只有那些把自己具体设定的财富目标写下来的人，才能获得巨大财富，但这一假设并未得到证实。很多受访者都坚定地否认这种方法的有效性，并明确表示目标设定在他们的生活中没有发挥任何作用，其他人则认为两者毫不相关。更多观点，见本章第二节。另外，超过40%的受访者都强烈声称，自己会定期给生活各方面设定目标——绝大多数是书面形式。

11.1 “如果把目标写下来，今后就可以核对”

一位受访者表示，在过去的30年里，每年一月份他会写下自己的目标。他已经养成了这种习惯，每次都会节食一周。在这个星期里，他会思考自己的目标，把它们写下来，并拟定实践计划。

受访者5：很早以前，我认识了一个人，他传授给我很多关于自我意识和敏感训练的知识。他教给我的第一件事就是：必须用准确的词语来描述你的目标，然后，如果可能的话将这些目标可视化。从那之后，我总是在每年一月份写下自己的年度目标，而且总是写得很多……很多年过去了，我每年一月份都会进行斋戒，并在此期间设定目标，然后把它们写下来。

对于其中一个最年轻的受访者来说，具体成文可见的目标对成功都起着重要作用。据他所说，他在很小的时候就开始给自己设定目标：要在30岁之前做到经济独立。后来，他又给自己定下了赚1亿欧元的目标，当然，这个目标他现在还没实现。他还很年轻，而且正在顺利接近这一目标，于是又提高了自己的目标。在他的办公室，他在门的上方（“从我的桌子上抬头可见”），写着数字“1000000000”。

受访者12：对，这个数字还是用粗体写出来的。我向所有人展示这个数字，但是我不仅告诉他们这是我的目标，还告诉他们我一定要实现。对此我从不怀疑。但是，这也只是另一个暂定目标。这就是我做事的风格。我认为用“目标”这个词语其实不对，你觉得呢？当你设定了一个目标，然后实现了这个目标，好了，完成了。目标没有错，这是我在任何情况下都要达到的目标。这就是我一旦达到我的暂定目标，将再设定一个新的目标的原因。

目标可视化对他来说至关重要。

受访者12：目标可视化是一件让我完全沉迷的事情。我对所有大事、小事、不大不小的事都会不断想象。我是冥想大师。是的，我会专注于那些完全铭刻在我头脑中的东西，然后它们就会具象地出现在我的眼前。

在采访中他向我展示了他电脑上的列表和电子表格，他每天都会打开、更新和回顾，看看他离他的临时目标和主要目标又接近了多少。

受访者12：我有一张电子表格，就在这里，我可以给你看……一切都在列表中列出来，我有不同的版本，因为这个列表对我来说至关重要。这是一个Excel表格，并且还有其他相关列表，这是现在正在加载的。把一切都写下来，将一切都可视化、具体化，即使最小的目标也如此。一旦我为自己设定一个目标，我就把它写下来。“今年我的目标是什么？我这个月的目标是什么？我的整体目标是什么？”我会把一切都写下来。

可视化也是下一位受访者的重要工具。他开始给自己设定成为一个百万富翁的目标，但并没有把这个目标写下来。一旦他实现了第一个目标，就开始把后续的目标都写在纸上。他为这个过程做了一些仪式，还请了一名风水顾问在他的房子里建了个“财富角”，用来每天在那里祷告求保佑他能实现财务目标。

受访者19：一旦达到了我的初始目标，我就坐下来写下我的下一个目标，我想要在40岁前身价达到1000万德国马克，然后我实现了目标。几乎就是一天不差地实现了，你可能会称之为“极度精确”。

采访者：那真的很有趣。那么你会用笔记本写下目标，还是把你的目标贴在墙上？

受访者19：我请了一名风水顾问重新设计了我的房子。我不得不说，这对我帮助很大。我一路上有太多障碍，好多事情不顺，而在请了风水顾问后，突然就一切都顺利了。当然，你可以把这叫作自我实现的预言……但我倒不在意这个。结果最重要，而这一切都实现了。风水顾问为我建了一个“财富角”，每天我都在那里祷告一两分钟。在“财富角”里有张照片，我把我写的目标贴在了照片后面。然后，我实现了我的目标，你几乎可以称之为“极度精确”。

下一位受访者认真遵循了财富类著作所给的指示。他是从经典著作中获得灵感的，例如他带着极大热情阅读了拿破仑·希尔的《思考致富》和约瑟夫·墨菲（Joseph Murphy）的《潜意识的力量》（The Power of Your Subconscious Mind）等。他17岁时就开始阅读这些书，并设定了自己的目标。他一直对以下问题着迷：为什么有些人能成功，而其他人则不然。

受访者29：这些是典型的成功法则。我始终如一地相信一个目标，在某一刻，也许会以不同的形式，目标就会实现。一切就是这么回事。

采访者：所以你经常给自己设定目标，包括财务目标？

受访者29：毫无疑问，是的……嗯，我常喜欢借助图像来思考。你知道吗？我给自己找了一份法拉利产品目录。我把图片都剪下来，然后每天看。这会作为一个目标，提醒我为了什么而努力工作……

采访者：那就是法拉利。法拉利之后呢？你计划的下一件事是什么？

受访者29：在某一时间段，我的目标是拥有自己的房子。那需要相当一大笔钱，我想在财务上独立。这就是那时我最大的目标：要在经济上独立。

采访者：你是否把目标具体到了一定数额的钱？

受访者29：的确。当然，你想在某个时刻赚取你的第一个百万。这是一个很大的数字。这似乎是无法实现的，但你对自己说：“当然，我想赚一百万德国马克。”

利用书面形式和可视化目标来设定目标的方法并不仅限用于金融领域。下一位受访者是医疗技术领域中非常成功的商人，他说，在他16岁时，他就开始写下自己的目标。在订婚和婚礼的五年前，他就把这两个日期写在石头上，交给了他未来的妻子。他自豪地说，他确实在确切的日期订婚并结了婚。直到他30多岁，他一直坚持写下他所有的目标。然而，到那时为止，他已经没有必要再这么做了。目标透过他的意识直达潜意识。

受访者32：我非常专注于写下我的目标。

采访者：你这样写下你的目标有多少年了？

受访者32：可以说，一直到我35岁吧。

采访者：那之后，你为什么不再写了呢？

受访者32：基本上是因为我不需要再写下来了，你知道吗？

采访者：但你一直在这么做，做到了三十多岁。

受访者32：我设定了一生的所有目标……我问自己：70岁的时候想在哪里？然后我把7年划分为一个时间段。我甚至每年都把所有事计划一遍。我非常专注于我的计划，甚至每日计划……设定自己的每日目标，特别是问自己：“你对自己满意吗？有些人会说：“我做得一点儿都不好，事情就是不顺。”这要么是因为他们不知道他们已经取得了什么，要么是关乎他们的期望，就是，当他们做得差的时候，他们根本就不知道他们几时能做得好。但如果他们给自己设定每日目标，可以每天晚上看看每日目标，这样他们就能对自己已经完成的部分有积极的认识。他们会说：“你做到了。”而且这对他们实现下一个目标很有帮助。我精心规划了自己的时间。

采访者：这些目标是否总是适用于很多领域？你可能把这些目标分成公司、家庭、健康和健身，诸如此类。

受访者32：这些目标涉及我生活中的各个方面。这绝对是正确的……

采访者：你总是把目标都写下来。我只是想知道为什么在35岁你却停止记录目标了，毕竟你的人生还有大把时间。

受访者32：嗯，因为养成了习惯。事情会通过你的意识进入你的潜意识。这样一来，对于任何我们必须学习的东西，都不需要再去明确地阅读说明书。因为一旦你学会了开车，你就不需要继续查阅操作手册了。

采访者：好吧，但你还有目标。

受访者32：当然，我仍有目标。我确切地知道我想要什么，我想实现什么目标。

许多受访者说过，他们写下过具体和宽泛的目标，正如下面一位在IT行业中致富的受访者一样。他在1990年休假期间写下了一份人生计划。这份人生计划涵盖范围如此广泛，以至于他的单项计划竟然装满了一个“厚厚的文件夹”。除了这个人生计划，他还写下了七年计划和年度计划。

采访者：你把哪些事纳入了七年计划？

受访者33：七年计划涉及方方面面，甚至包括盖房子、心愿等这样的私人事务，也是你想拿来犒劳自己而又比较可行的事情。计划还包括营收数据、客户群体、利润目标、员工人数。

采访者：计划都是与你的职业和个人生活有关的？

受访者33：是的，计划涉及职业的和生活，不是用Excel电子表格写成的，而是以散文的形式，用完整的句子来写的。我画了一个图并配以文字，来说明实现我的目标会是何种感受。

并非所有从开始写下目标的受访者都是这样做的。下一位受访者说，他总是设定目标，但他到了35～40岁才开始系统地把目标写下来。

受访者36：我有非常清晰的规划。这就是我学到的东西，我也是这么做的。从一开始，我的脑海里便有一幅图像、一个愿景，而且它们一直在我脑海里。我十几岁时结交的一些朋友对我说：“当时你总是眉飞色舞地告诉我们，你要开一辆捷豹汽车，还要有个美丽的家。”我总是过着美好的生活，一个有许多女人和很多乐趣的奢华生活。这就是我一直在脑海中想象的画面，我甚至大概想象了自己的房子会是什么样子的……所以，我想说的目标是，我总是说，我想得富有，从18岁或20岁起就把它当作人生目标。35到40岁我真的把目标全部写出来，然后看看我到底赚了多少钱。今天我要做的事更多。我也会写出每周的目标，我为生活的每个领域都设定了目标。

一位来自食品行业的企业家在43岁时开始设定系统目标，并制订了未来30年的书面计划。他所设定的目标之一是，他的财富每年至少增长10%。但是，这些目标不仅仅局限于金融领域。他根据生活中各个方面的目标达成情况不断地检查书面目标。此外，他每隔三四个月，将各个问题以书面形式列出来进行检查。

采访者：你把这些目标写在什么地方吗？

受访者37：我总是对照目标的实际达成情况进行检查……我一直都这样做。我不是在年初做决议的那种人；我总是检查，总是微调。我还有一个200个问题的目录，我会不时重新回答一遍。

采访者：那些都是什么样的问题呢？

受访者37：它们是对我来说很重要的事情。我对生活的态度是否已经改变，我想为孩子实现什么，我想为妻子实现什么。它们只是我需要专注的事情。

采访者：你把这一切都写下来了吗？

受访者37：是的，我已经收集了很多很多年。我也从其他调查问卷中收集了几个问题。

采访者：你多久回顾一遍这些问题？

受访者37：每隔三四个月。

采访者：你回答所有问题需要花多长时间？

受访者37：半天……我不是把所有问题挨个儿过一遍。我会选择一个主题，比如说“钱和资产”，然后认真回答相关问题，并且这会让我再次意识到一些问题。或者我采用主题“妻子和家庭”，或者“朋友”这个主题。在每个主题下，我都标有问题，比如说，“在不久的将来你不想与谁有牵连”？或者，“你想经常见到谁”？然后我试着为自己构建一切。

一位70多岁的受访者强调，她大概在15或20年前才开始写下目标。这些目标是每年设定的，涵盖生活的方方面面，并且在设定新的目标时，她会对现有目标进行审核，看看这些目标是否已经实现。

受访者14：我一直都会设定目标。我每年都给自己设定目标。

采访者：那我们就把重点放在目标上吧。在新的一年里，你会在什么时候设定目标？

受访者14：我在新年前夕、年底前的一段时间开始设定目标。

采访者：你是否将目标写在纸上？

受访者14：是的，我把它们全部写在纸上。

……

采访者：你为自己设定了什么类型的目标呢？它们可能涉及你生活的各个方面。

受访者14：嗯，它们涉及了我生活中的许多不同领域。

采访者：你是从什么时候开始写下你的目标的？

受访者14：我已经这么做了15年或20年了，但是确切的时间我说不好。

采访者：那么久了？

受访者14：是的。

采访者：你是怎么想到这个主意，要写下你的目标的？

受访者：我也无法确定。我无意中采用了这个方法，而且我也为我的员工定目标，给他们设定销售额目标等。

采访者：你会量化那些目标吗？会具体到数字吗？

受访者14：是的，这正是我所做的。

采访者：这是衡量你是否达成了目标的唯一方法。

受访者14：是的，否则你没法确认目标是否已经实现，那还不如不设定任何目标。

采访者：……所以你每年做一次。那你是否会在一年中再次看看你的目标，用来提醒自己，或是会把它们全部牢记在心？

受访者14：不，我当然是要再次看看这些目标以提醒自己。我一年里可能会看一两次，但不会更频繁。当我给自己设定新目标时，我都会再看一次，看看究竟是什么让我又一次没能实现目标。

采访者：这肯定很有趣。这意味着你的目标设定与你生活的不同领域有关，你的目标是否包括财务目标？

受访者14：我为自己设定的目标，是在40岁之前获得我想要的一切。在私生活方面，我的目标是成家，然后生儿育女。我要在40岁的时候做到经济独立，这一点对我很重要。

采访者：你有没有想过经济独立对你意味着什么？是一个数字？

受访者14：是的，当然……

另外一位受访者也是70多岁，在他40多岁的时候第一次为自己设定了一个书面财务目标。他强调了以书面形式设定目标的重要性。他认为，每一个目标都需要记录下来，否则就会太模糊而无法核实目标是否已经达成。

受访者26：我给自己设定了一个非常具体的目标。雨果飓风（Hurricane Hugo）来袭时，我在波多黎各（Puerto Rico）。我不确定到底那是哪年，但肯定是在20世纪90年代初。我对自己说：“你银行里必须要有2000万马克现金，来确保你是经济独立的。”于是我写下了这个目标。

采访者：那时你大概什么年纪？

受访者26：那是在20世纪90年代初，我大约40岁。

采访者：你写下这个目标？

受访者26：是的，我总是在纸上写下我的目标。每5年我会设定一次目标，并把它们写下来。

采访者：你这样把目标写下来，已经坚持多久了？

受访者26：这是我一直在做的事情。一直如此。

采访者：你的一生都如此？

受访者26：是的，一生如此。

采访者：即使在你年轻时，也是如此？

……

受访者26：……不，只是从我开始工作之后。

采访者：所以，你从30岁开始设定目标的？

受访者26：是的，自从我开始工作以来，我一直都把我的目标、我想要实现的那些事情写下来。这与我们在业务上的目标没什么不同，不是吗？我们有季度目标、年度目标和三年目标。

采访者：但是你也为自己设定了个人目标？

受访者26：是的，这很清楚。一些东西，你要把它们写下来，才能去检查和核实，否则它们就太不明确了。每个目标都需要记录下来。

下一位受访者说，他一直设定自己的目标，但后来才开始正式写下来。他所有的早期目标都与特定的财产组合有关，但后来他扩大了目标设定范围，包括了财富目标。

受访者6：我不总把这些目标写在纸上。我真正开始这样做，是在我意识到作为一个商人，我需要更系统地工作，有必要设定自己的正式收入目标时。从那时起，我开始写下我的收入目标。

采访者：那是什么时候？你那时多大？

受访者6：那是在我30岁到35岁的时候。我现在45岁，所以应该是10年或15年前……然后在某个时候，我明确了我的房地产投资组合应该有多大。

采访者：你的目标具体到了想要多少套公寓吗？

受访者6：那是我在35岁时定下的目标。衡量投资组合时，我一般会从公寓楼这方面考虑，然后分配一定数额给公寓楼，这就是我设定目标的方式。我想：“这就是我想要的、值得做到的事。”

许多受访者会定期用书面笔记来记录并反思他们设定的目标是否正确。就像许多其他受访者一样，下一位受访者会在每年一月份写出他的目标并反思。

受访者20：每年11月或12月，我会反思：“我是在做正确的事情吗？”然后，在1月我会设定新一年的目标。

采访者：所以你不只是为自己设定目标，还会问自己：“我的目标是否正确”？

受访者20：是的，因为我相信，如果你能一直把力量与精力用在一个目标上，那么你必须走进自己的内心并对自己说：“我想要在×××拥有120名员工，还是只要60名？不要那么多，我们还是做成一家精品店吧。”你必须质疑你当时所做的事。你必须问自己：是否已经取得了不错的成就。这就是我给自己提出的问题。

采访者：你是给自己设定了定性目标，还是设定了数字来具体量化你想要在不同领域达成的目标？

受访者20：我会设定具体、可量化的目标。我的所有员工都知道我设定了可量化的目标，例如×××需要获取一定的销售收入，或者我们需要招聘什么样的新员工。除了圣诞派对之外，我们还会举办新年活动。在新的一年里，我们通过这些活动给公司带来新的动力。

采访者：你只是为公司写下目标，还是也会为自己这么做？

受访者20：我也会为自己这么做。

不是所有的受访者都会像上述受访者那样宽泛或系统地写出他们的目标。下一位受访者是一名房地产企业家，他决定在40岁以前成为一个百万富翁，在50岁时拥有数千万的财富，在60岁时拥有数以亿计的财富。他现在50多岁。

受访者34：我的目标不是说来唬人的，也不代表我要靠疯狂工作来实现它。相反，我对自己说，你应该在40岁时成为百万富翁，在50岁时成为千万富翁，在60岁时成为亿万富翁。这些都是我的目标。

采访者：你什么时候设定这些目标的？

受访者34：我从大学毕业后就开始设定这些目标了，那时我第一次涉足房地产。我对自己说：“你40岁的时候就应该是个百万富翁。如果到时候你不是，那就没有办法了。”

下一位受访者确实设定了具体目标，但最初他并没有将这些目标与他有一天想拥有的特定数额的钱绑定在一起。10年前，他具体计划了一笔钱，可以让他仅靠利息就能过着一种“奢华的生活”。

受访者13：在35岁左右，我都算好了，这笔钱得是多少才能无论如何也无须动用本金。我父母的经济担忧一直影响着我，所以我想仅靠利息就能过上一种奢华的生活，而不必动用本金。

采访者：虽说10年前的利率看起来与今天的利率差别很大。

受访者13：是的，那时候的利率高得多，这也是为什么我在某个时候增加了本金金额。

采访者：没错，这取决于你投资的方式，但是即使假设你的利率是3%，即使是现在赚钱也不那么容易了，是吗？

受访者13：所以，大概在10年前，我把本金金额提高到2000万欧元，而且这是现金资产、资本资产。我的私人住宅不属于资本资产，它实际上是消耗钱的资产。你明白吗？

下一个受访者的目标不是字面意义上的，而是具有象征意义的事实，他想要实现无限财富。也许这与阿诺·施瓦辛格（Arnold Schwarzenegger）所使用的技术相似，他在训练过程中将他的二头肌想象为山脉[4]，当然他也充分认识到它们永远不会真正达到实际山脉的高度。

受访者4：在某个时候我设定了一个非常高的目标。你可以称之为有远见的目标，甚至是一个疯狂的目标。

采访者：那是什么时候？

受访者4：当我在某市时，我一直在考虑一个极大的数字。它可能是数以百万计、数以亿计、万亿、亿兆。而且我就是迷上了“亿兆”这个词，我对自己说：“我会努力奔着赚一个亿兆努力。”

……

采访者：你也把这个目标写在某个地方了吗？

受访者4：我会时时想着我的目标。我每天想N次这个目标，一想到它我自己就会沉浸其中。

11.2 “财富只是碰巧获得的”

大量受访者说过，他们以书面形式和丰富的细节，有意识地规划自己的未来。这表明，以书面形式设定目标确实是帮助许多人积累财富的重要工具。相比之下，还有其他受访者断然否认了曾为自己设定过财务目标。当被问及他是否曾为自己设定过成为百万富翁的目标时，以下超级富豪这样回应。

受访者7：说实在的，设定成为百万富翁的目标？没有，从来没有设定过这个。

采访者：从来没有？

受访者7：从来没有。

采访者：那么就是说，你是碰巧成为百万富翁的？

受访者7：也不是，我一直想独立，这是我做事的动机。我现在可以告诉你。我们这个访谈是匿名的，对吧？从来没有“成为”百万富翁这回事。对我来说，这只是一个关于独立的问题。自由与独立是对我最重要的。

下一位受访者是德国最富有的人之一，他对与目标、规划和战略有关的一切都持怀疑态度。他非常肯定，对于他后来所获得的一切，他从来没有设定过相应的目标。恰恰相反，财富只是碰巧获得的。

采访者：你有没有想象过把事业做得更大？还是你不需设定一个具体的目标，就能把事业做大？

受访者15：我非常确定这从来都不是一个目标。

采访者：所以财富只是碰巧获得的。

受访者15：这一切都是碰巧发生的。如今每个人都在谈论战略，每年都在为下一年制订更多的新计划。我没什么战略。我总是用三个选择来看事情：有一个好的战略，一个坏的战略，或根本没有战略。坏的战略是灾难性的，运用这种战略你会破产。好的战略当然是理想的。虽然我经常开玩笑说，你只能事后才知道哪些是好的战略。

下一位受访者也提出了类似的观点。当被问及他是否设定自己的财务目标时，他的回答是否定的，并表示现实生活“总会跟想的不一样”。他甚至担心设定目标有可能会“轻易地把自己引入死胡同”。

受访者35：不，不，不。我在你的书里读过这些，但我不曾做过这种事情。我从来没有写过目标，从没说过：“我想实现这件事或那件事”。正如我所说，我认为事情发展总会跟想的不一样。如果你设定了自己的目标，这很可能轻易地把自己引入死胡同。至少，这不是我曾做过的事情。我从没写下过任何重大决定。在我为自己设定目标的时候，生活总会有不同的结果。

这些超级富豪们强调，钱不是他们行动背后的动力。

受访者17：我不相信金钱是一个驱动力。我是在某个时刻想经营自己的生意。对我来说，这关乎自我决定。说实在的，金钱从来都不是驱动因素。我一直说，一旦你有了自己的生意，那就有了创造事物的自由，钱会随之而来。

下一位受访者强调，他从不曾根据自己能收入多少做出创业决策。

采访者：我采访过的一些人告诉我，他们在一生的某个时刻已经为自己设定了财务目标。有人告诉我，他想在30岁前成为一个百万富翁。还有一些人从来没有做过这样的事情。有些人甚至写下了他们为自己设定的非常具体的目标。你会设定具体目标吗？

受访者18：不会。

采访者：你没有设定目标，就把事业做成了现在这样。

受访者18：坦白地说，我从来没有按照自己能挣多少钱来做创业决定。

采访者：你有没有说过：“以后我想要……”

受访者18：没有，从来没有。

当然，许多企业家为他们的公司设定了书面目标，但并不一定意味着他们对自己的个人生活方面或财务方面也是这样做的。

采访者：你曾经为自己设定过目标吗？一些我所采访过的人会在每年1月份写下他们今年的目标。

受访者24：我没有设定过个人目标。

采访者：你没有设定过财务上或职业上的目标？

受访者24：没有。

采访者：你没有设定过目标吗？

受访者24：我们有我们的计划。

采访者：但是，那是对公司的，而不是对我个人的。

受访者24：我没有任何个人目标，就是“明年我要做这件事或者那件事”这种意义上的目标。我没这么做过。

对许多企业家来说，成功、伟大和认可远比实现财务目标重要得多。下一位受访者，作为企业家和投资者在金融行业取得了成功，也设定了销售目标，但他承认，他的主要动机是战胜和优于其他公司，如果这意味着销售排名更高，他甚至会牺牲更高的收益。

受访者44：我没给自己设定任何财务目标，我给自己设定了销售目标。当然，刚开始，我就设定了能租一套更大的公寓或购买一辆更大的汽车的目标。那些是我的物质目标，但我从来没有设定过财务目标。我设定了销售目标。我真的只是一直希望比隔壁办公室的人做得更好。我想要比城市里的每个人都好，比全国的每个人都好。我想要变得更好。我想成功，成功往往会获得金钱上的回报，不是吗？但是，销售成功本身对我而言更为重要。有人曾经对我说：“如果你获得更高的销售收入，你将会攀升到销售排行榜的顶端，但我们不能再为这些额外的销售额付给你额外的佣金。”即便如此，我还是会去猛追销售额。

采访者：我明白了。你可能会把那些销售目标写下来吗？

受访者44：是的。

采访者：按一定的时间间隔，或每年一次？你是怎么做的呢？

受访者44：每个月一次。

中期研究结果

对于许多受访者来说，设定书面目标起了重要作用。其中，一些富人遵循畅销财富类著作所给予的建议。他们为自己设定具体的财务目标和确切的完成期限。数量惊人的受访者描述了他们每年一次的详细的目标设定过程。他们花时间确定第二年的目标，同时回顾他们过去一年为了评估他们取得的成就而设定的目标。

一些受访者会在更短、更规律的时间间隔里进行回顾——每个月一次，有些人甚至每天一次。许多人强调，这样的规划需要以书面形式进行。只有书面和可量化的目标才是能够最终核实的。一些受访者广泛记录了他们设定的目标。他们制订了生活计划，七年计划、五年计划、月度计划，这些计划甚至都能装满一个厚厚的文件夹，或者保存在电脑的Excel文件中。

许多人描述了设定目标的详细的具体技巧或仪式，他们确信这些能帮助他们实现目标。一位受访者与风水顾问合作，在家中建了一个“财富角”，每天为实现财务目标而祈祷，还有一个人在他办公室门上用大大的数字写下了他梦寐以求的“1000000000”。另外，有人给自己提了200个问题，并定期以书面形式回答。还有一个人每年的年初都会禁食一周，并在这期间确定他未来一年的目标。

对于许多受访者来说，他们不仅局限于设定财务目标。例如，一名受访者也为他的体重设定了目标。另一位受访者在石头上写下了他未来订婚和结婚的确切日期，并把它交给了他未来的妻子。有一位受访者说，他已经写下了自己想要的下一个女朋友的具体形象。有一位受访者强调：“如果你尽可能精确地定义你的目标，那么你最有机会本能地朝着实现这些目标的方向努力，以便能真的达成这些目标。”顺便说一句，他是那些没有设定自己的财务目标的人之一，但后来他很后悔没有这么做。他说：“我真的应该也这样做，这样会使事情变得容易很多。”

我们发现，设定更具挑战性和有明确定义的目标非常有帮助，这一发现与本书第3.2.5节中描述的目标设定理论相一致。这是一种已被众多研究证实的心理学理论，该理论认为，具有挑战性且明确的目标，能够促成比模糊的概念或想法更好的结果，而设定具体目标的人，也会比那些设定模糊目标的人或者不能设定任何目标的人更成功。

然而，并不是所有受访者都采用了这样的目标设定方法。多位受访者解释道，虽然他们为公司设定了销售目标，但他们并没有设定任何个人财务目标。另一些受访者则质疑设定人生目标是否可行或者有何意义。畅销的财富类著作的这一假设，即只有通过书面设定具体的、可量化的财务目标，并不断地使这些目标可视化，才能实现巨大的财富，尚无法证实。这可能是一条通往财富的道路，但绝不是唯一的一条。看起来，就拿破仑·希尔在撰写《思考致富》一书期间所采访过的人中，也并非人人都用书面形式并且一致按照他所描述的方法来设定他们的目标。即使希尔声称已经采访过大量的要么富有，要么在其他生活领域非常成功的人，但不可能确切地核实他们使用的方法，并且，不要忘了，希尔的书并非学术著作。

另外，一些研究声称财富精英的人生大部分并非是规划而来，而是一系列偶然情况的结果，对此也应该持怀疑态度。本书第5章和第7章试图将成功归功于一系列幸运和巧合的受访者，很可能是潜意识地采用了嫉妒防御策略，或者可能是在采访过程中审时度势地给出了采访者所认可的社会期望的回答。
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第12章 金钱对你意味着什么？

对超级富豪的传记和自传的分析表明，人们渴望获得财富的原因有很多。因此，有些富人相对于他们的物质条件来说，他们生活得比较节俭［沃伦·巴菲特（Warren Buffett）就是一个突出的例子］，而也有些人则正好相反。[1]在这些访谈的过程中，还有一点也很清楚，即对于变得非常富有的好处，受访者的排序各不相同。

为了更好地了解他们的动机，受访者被要求解释他们把什么同“金钱”概念相关联。这是一个更为开放的问题，以减少本书第7.4节所述的社会赞许型回答。由于每个受访者都拥有大量的资产，这一问题是从受访者拥有大量财富这个无可辩驳的假设开始的，间接获得的有关他们行为动机的更多信息则无须直接提问。

受访者被要求在0到10的范围内对与钱相关的事情进行打分排序。在初步对话的基础上，我们确定了六个潜在的答案，不过，在采访结束时，每个受访者都被采访者特地询问是否忘记了什么，以及是否还有另外一个与金钱相关的因素没有包括在这些因素中。大多数受访者表示事实并非如此。对于每个可能的答案，受访者能够使用从0（对我完全不重要）到10（对我非常重要）的完全可调范围进行选择。

·A：安全性，即“除非我犯了大错，否则我不会有任何财务问题”。

·B：自由与独立。

·C：创造新事物。有机会把钱用于新事物，去做投资。

·D：负担得起更好的东西。

·E：自我肯定，即拥有财富是对个人能力的证明，说明你做了许多正确的事。

·F：认可。拥有大量金钱，尽管富人有时会被人羡慕或嫉妒，但会得到更多的认可，并有机会结识有趣的人。

下表列出了45位受访者对这六种表述中的每一种所给出的打分情况。

表12-1 受访者对与金钱相关因素的评分
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表12-1 受访者对与金钱相关因素的评分-续表1
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表12-1 受访者对与金钱相关因素的评分-续表2
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下面的总结详细列出了将某一因素评为不重要（0～3分）的受访者人数和对同一因素认定为重要（7～10分）的受访者人数。

表12-2 对与金钱相关因素的评分及对应的受访者人数
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表12-2 对与金钱相关因素的评分及对应的受访者人数-续表
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如表12-2所示，大部分受访者将“自由与独立”评为与金钱最紧密相关的因素。在这方面，只有5名受访者选择了7分以下。23名受访者认为“安全性”这一因素很重要，只有9名受访者认为“安全性”并不重要。只得两名受访者给“负担得起更好的东西”这一因素打了最高分。仅有的两个没有把钱与“自由与独立”联系起来的受访者们回答道：

受访者8：很奇怪，我真的不会把“自由与独立”跟钱联系起来。知识独立性对我来说更重要，可这一点我不需要用钱来获取。

受访者28：对我而言，自由和独立意味着能让自己从所有的预约、会议、时间压力及其他类似的东西中解脱出来。我这一生恐怕都无法实现自由和独立。我一直受到预约的束缚，不管我有多少钱。我的承诺永远不会允许我有这样的自由。
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图12-1 评分的受访者人数

通过比较受访者对与金钱有关的因素的重要性或不重要程度的评分（如图12-1所示），可以知道，认为自己是“自由而独立的”对于这些富有的受访者很重要。几乎所有受访者，包括70岁以上的受访者，都会定期工作，并投入大量时间在工作上。尽管事实是，他们中没有一个人因为经济原因而不得不工作。当被问及自由和独立的重要性时，一位受访者这样回答。

受访者25：我甚至曾经对一群人开玩笑说，我唯一想回应的上级，就是跟我做生意的银行，还有上帝。

另外，并非所有的受访者都觉得“负担得起更好的东西”能让股票增值。有12位受访者认为这是一个非常重要的因素。他们十分重视汽车、房子和假日。相比之下，有10位受访者认为，这个因素既没有发挥任何作用，也不是一个重要的动机。受访者中最富有的人之一因禁欲苦行的生活方式而闻名，他对“能够负担得起更好的东西”这一因素做了很短的评价。他答道：“继续下一个问题，这一点对我并不重要。”对于这位富有的受访者来说，钱只不过是执行某些创业任务所需要的工具。“我总是只看到任务和我想要创造的东西，而我需要用钱去完成这些任务以及创造新东西。”另外一位受访者简短回答了金钱对于他扮演了什么样的角色以及是否已能让他“负担得起更好的东西”这个因素：“对此我一点儿兴趣也没有。”还有一个人简单说道：“我不这样想。”它给这个因素只打了一分。

然而，有其他人同样有力地对此给予了肯定的回答。当被问及在0到10分内，为“负担得起更好的东西”这一因素的重要性打分时，一位受访者回答说“100%会打10分”。另一位受访者，给这个因素打了8分，他补充道：

受访者36：毫无疑问，我赚的钱对于生活来说早已绰绰有余。但有钱意味着有幸福、美好的生活，意味着能够旅行，你知道吗？假设你刚刚认识了一个人。我已经数不清我带去卡普里（Capri）或威尼斯（Venice）等地的人有多少了。如果没有钱，你就不能做那些事，对吧？这不是我吹嘘或炫耀，或者我必须要住酒店套房，这是只要你想就能去任何地方旅行而已。你可以和刚认识的人一起出发，或者在天气好的时候去滑雪。能够做喜欢的事情，这就是我认为非常重要的事。

“拥有大量金钱，尽管富人有时会被羡慕或嫉妒，但会得到更多的认可，并有机会结识有趣的人。”有11名受访者认为，虽然他们有时遭到嫉妒，但是他们因为财富获得了更多的认可。有12名受访者则强调，“认可”并不起任何作用。他们认为，事实上他们在社会中也享有独立于财富的认可。

受访者中有12人认为金钱以及由于企业决策和投资而使财富增长的程度，可以证明他们在一生中做了许多正确的事情。但有8位受访者表示，这个因素对他们并不重要。有位受访者非常重视道德行为以及他对那些把钱托付给他的投资者的承诺，他解释了为什么他不把财富视为在一生中做了许多正确的事情的证明。

受访者22：我知道有太多赚了很多钱的人确实是这么认为的，而他们的钱都是从别人口袋里赚来的。这并不是说他们做了正确的事。我一点也不这么认为。

所有受访者都被问及是否还有其他因素与金钱有密切关系，没有被涵盖在这特定的六种因素中。有些人强调赚钱是为了做慈善，为了有机会在经济上帮助他人，或者成为资助人。当然，这些人也承认一开始他们致富并不是为了这些，但是现在他们拥有了财富，这些方面对他们来说就有重大意义了。

受访者43：能够把钱用来做善事，或者对感兴趣的领域提供资助或者做些好事，这些对我来说也很重要。我可以回馈社会，或者为社会创造一些东西，一些我非常在乎的东西。这对我来说很重要。财富绝不是我的动力，但对于今天的我来说拥有财富很重要。

受访者5：这么说吧，我喜欢财富的原因之一是我还可以把一些钱分给那些没有钱的人。在这一点上我会打8分。这确实对我造成了一定的影响。

受访者8：帮助别人，不一定非得花钱。这听起来有点滑稽，但你没法用钱来帮助大多数人，对吧？但是如果不需要去算计每一分钱，你当然可以帮助其他人。像我刚才说的，不是给他们钱，而是因为你有那种专注于关心别人的问题并为他们寻求解决办法的机会。如果人们忙着维持生计，就不会有那种自由了，是不是？

受访者14：是的，在有机会去帮助别人这一点上可以打10分。例如我，在这个年纪，刚从另一个国家回来。我在那里有一个心脏导管研究室，目前研究室成立了一个心脏病慈善基金会。这是一件特别棒的事情，我想说我现在想要做更多这样的事情。当然，这涉及大笔捐款，但我最近在那里有幸观看了四台手术……有七八名医生一整天都在做手术，他们都非常尽忠职守，我想这样的事情我一定要优先考虑。这就是我拿钱能做的事。

许多受访者还做了补充，提到钱，他们就会想将来有机会把这些钱传给下一代。

受访者17：好吧，一般来说，如果考虑保障问题，那就不仅仅是为了自己，也是为了家庭……可能刚刚没有提到一点，就是想要把一些东西传给下一代。那么你可以开始讨论遗产税的问题……不管是对还是错，这是一个非常重要的问题，也是一个哲学问题。所以，尽管我在没有继承任何财富的情况下取得了财富成功，我还是会觉得如果下一代能得到很好的支持会比较好。虽然我相信他们自己会做得很好，但是我还是会这么认为……这很明显是重中之重。比如，我卖了一些房产得到一笔钱，我不会想着要花掉，而倾向于继续投资，让这笔钱翻一番，并且把它传下去……这一点很重要，刚刚好像漏了。

有几位受访者还提到了一些很可能对其他受访者也起作用的动机，但那些受访者可能觉得这些动机不符合社会期望，所以并没有提及（关于社会赞许偏向的更多详细内容，见本书第7.4节）。例如，有两位受访者特别提到一点，就是金钱让他们对异性更具吸引力。

受访者：在我看来，钱对于女人来说也是很重要的，特别是对我女朋友来说。我相信就算我没钱了，也不会一点女人缘也没有。不过在我女朋友身上，我一直都很舍得花钱。我确实认为如果我对她付出了，就会有更好的回报。对我来说，这点比有一辆豪华轿车要重要得多。我从来都不需要用财富来自我肯定。这就是为什么我给这个选项打了很低的分数，但是对我和女朋友来说，“负担得起更好的东西……”这对我来说真的很重要。这绝对是主要的动力。

受访者：当有人跟我谈论漂亮姑娘时，我脑子里就会想象，要是一个公车司机，他想得到姑娘的芳心，就必须成为世界上最有魅力的男人，你说是吧？

有些受访者只是确认了一些被认为符合社会期望的、更容易说明白的激励因素（如自由和独立），而另一些人认同了一些性质完全不一样的理由，这一现象并不奇怪。即使只有少数的受访者公开讨论了这类激励因素，但还是可以假定，这些因素不是只对他们来说很重要。在一个案例中，一位受访者承认，当其他人嫉妒他的财富时，他很享受。

受访者：你不劳而获，他自怜自哀；你努力所获，他万分眼红。更让我自豪的是他们羡慕我。这我完全接受。实际上，我也非常想看到他们羡慕我。我不想让别人觉得我可怜。我要他们羡慕我。

还有两位受访者承认，在他们的人生中，对贫困的恐惧是一个关键的刺激因素。“你有钱了，然后恐惧就消失了。”对“总有一天落到贫困的境地”的恐惧，对他们来说是一个非常重要的赚钱的动力。

受访者34：你应当问我这一因素的影响到底有多大，以至于我要避免在贫困中度过一生，或者说避免这种恐惧，你知道吗？对我来说，我要做我能做的一切让自己不会在贫困中了结此生，这有多重要？我认为这个很重要，我尽一切努力保证自己不会陷入贫困中。你要是问我，我肯定会按照你的标准给这个因素打9分或者10分……人们越有钱，就会更加担心失去一切。

如果这个问题的提问方式更明确的话，可能会有更多的受访者会选择这一点。其中一位受访者甚至承认对他来说这是“主要动力”。

采访者：我一直认为这份清单很全面，但最近有人告诉我，说我漏掉了一点，后来我想想他可能说对了。他提到了一点，人们会担心自己会再次变穷。这对你有影响吗？

受访者37：是的，影响真的很大。

采访者：如果你必须给它打分呢？我之前从没想过这个动力，但那位受访者是对的，对吧？

受访者37：这是我的主要动力。

另一位受访者说他曾经做过的一个对他造成很大影响的梦，梦见自己最终在大街上无家可归。

受访者42：我在大概17岁或18岁，做过一个梦。醒来的时候，我全身都湿透了。梦里我看到自己在一座桥下面。这个画面一直萦绕在我的脑海中，它使我意识到自己只有两个选择，要么非常成功，要么最后无家可归，在街上流浪，住在桥下。对我来说，很明显，我只有这两个极端的选择。

另一位受访者表示，对于他来说，金钱是做许多决定的“最重要的标杆”。不管是在私人生活中还是事业上，金钱都会促使人们采取合理的行动。如果不这样做，钱就会变少，只有合理行事，才能保证钱会变多。

受访者23：赚钱很难。这需要你明智地做决定。“不能影响挣钱”，这样的准则一直主导我的行为……金钱是决策的最重要标杆。

另一位受访者认为金钱是衡量个人成就的标准。

受访者4：过去我经常看到金钱的魔力，你知道吗？那是让我能够实现自我的魔力，但是现在我对这一点能批判性地看待了。

采访者：确切地来说，你指的是什么呢？

受访者4：实际上我的意思就是，消极地看，用金钱可以换取权力……只看积极一面的话，金钱可以促使我成长。可以这样说，金钱是衡量个人成就的标准。另外，金钱也可以衡量和检验面临的最大挑战。

采访者：类似运动员？运动员一般都知道自己跑一段距离需要多少秒，对吗？

受访者4：确切地说，是的。

采访者：那么按照你说的，现在我手上有一笔钱，这笔钱就可以说明我战胜了多大的挑战？

受访者4：没错，就是这个意思。

采访者：在体育界，通常都存在竞争，这点也适用于我采访过的一些人士。我的另一位受访者告诉我：“我总想成为第一名，就像在体育运动中想成为冠军一样，而我的衡量标准就是要比其他人更有钱。”这也是影响你的一个因素吗？

受访者4：是的，这是一个主要因素。我从事音乐事业，这是我所热爱的，也是贯穿我生活的主旋律，并且延续至今。我对钱、音乐、音乐会，诸如此类的东西，真的非常感兴趣，但是在我意识到我不可能成为世界级明星的那一刻，我把音乐放在了一边。

下面这位受访者把金钱形容为维护“充实生活”运转的马达。

受访者12：确实，这绝对是一种自我实现。对我来说，这一切都是显而易见的，很多人总说他们想过什么样的生活，但实际上他们并没有照他们说的那样生活。人生只有一次。一旦你认识到这个事实，并且真正地把这个意识植入大脑，那么金钱就会成为维持“充实生活”运转的马达。在我们的世界里，金钱就是马达。

接下来这位超级富豪对此做出了一个不同寻常的解释，让人把与金钱有密切关系的因素A至F大声地读给他。

受访者：我告诉你，这些问题都挺好的，问得挺对，但它们跟我没关系，你明白吗？

采访者：所有的？

受访者：没有一个适用于我。我是一个赌徒。

采访者：你是什么意思？能否请你解释一下，你具体指的是什么呢？这真的很有意思。

受访者：对，我是一个赌徒。我在一张牌上押注，然后为了胜利奋斗到底……有人经常这样问：“你会去赌场吗？”我回答：“不，我从来不去赌场。”我的工作就是赌博，你知道吗？我下注，永远不知道它的结果，但我会为它而战。

中期研究结果

一说到金钱，也就是拥有一大笔财富，受访者们就会想到在生活中金钱带来的各种好处。为了更好地理解受访者的动机，我们向所有受访者展示了6个与金钱有关的因素，并要求受访者根据每个因素对其自身的重要性，按照从0（一点儿也不重要）到10（非常重要）为每个因素打分。

结果的多样性则反映了动机的广泛性。“负担得起更好的东西”（昂贵的汽车、房子或节假日）对13名受访者来说是非常重要的动力，有10人则声称这对他们一点儿也不重要。而对于其他受访者，这个因素既没有那么重要，也并非一点儿也不重要。大约一半的受访者认为“安全性”特别重要，但还是有9位受访者表示，这个因素对他们来说一点儿也不重要。

只有一个因素几乎得到了所有受访者的认可。那就是“自由与独立”。财务自由的观念几乎得到了所有人的认可。没有哪个因素能得到这么多这么高的评价。只有5名受访者给这个因素打了低分。在受访者中，总共有23人在给这个因素评级时给出了最高的分数，即10分。

“创造新事物”这个因素被23人评为非常重要，只有一位将其列入次等重要的等级。

当提到金钱的重要性及赚钱的激励因素时，需要考虑个体会提供符合社会期望的答案的可能性，这一点很重要。可以推断出除了在这次采访中公开的激励因素之外，还存在其他。有一些受访者确实提到了其他相关因素，例如，金钱可以增加赢得女性芳心的机会。还有一位受访者公开承认他喜欢别人羡慕他很富有。还有三位受访者承认他们害怕变穷，这是他们行为的关键驱动力。

有些人强调慈善事业的重要性，愿意用钱帮助别人，或者以资助人的身份帮助其他人。虽然他们承认这不是他们最初的动机。“致富并不是为了这些，但现在这些对他们来说有重大意义。”



[1] Rainer Zitelmann，Dare to Be Different and Grow Rich（Mumbai：Indus Source Books，2012），p.273 et seq.


第13章 销售技巧的重要性

最早，以维尔纳·桑巴特为代表的一些人认为，销售技能是企业家的决定性特征之一。一位企业家需要“与其他人谈判，通过最大限度地利用对方的现状，证明对方的不足之处，让他采纳你的建议。谈判不过是一场智力较量。”[1]不管是企业家想吸引最好的员工、销售产品还是进行一项重要的企业收购，都需要这些技能。从本质上讲，能否说服对方确信签下合同会有好处，一直都是企业家面临的问题。[2]要做到这一点，企业家必须引起对方的兴趣、建立信任并激发对方的购买欲望。具体如何做到这些并不重要。即便企业家使用强硬的手段也可以，因为其目的是让对方自愿签订合同。[3]

最近的创业研究对企业家这方面的技能关注得比较少，通常这种技能被称为“销售技巧”或“销售才能”。不过，美国财富研究员托马斯·J.斯坦利（Thomas J.Stanley）说过，他所调查的百万富翁中有47%的人认为，他们的销售能力（推销想法和产品的能力）是其获得财富的关键因素。[4]

具备销售能力是大多数受访者的共同特征。每个受访者都被问道，他们是否会被别人形容成好的销售人员。并且，如果答案是肯定的话，采访者则会向受访者补充提出下列问题：这方面的能力为你经济上的成功贡献了多少？在你自己看来，作为一名好的销售人员，最重要的能力和策略是什么？

在本书第9.6节中，相关描述显示许多超级富豪在青年时期就开始销售产品或服务，并从中赚到了人生中的第一桶金。在采访中，2/3的受访者解释说，他们的销售能力是他们在经济上取得成功的重要因素。超过1/3的人甚至认为他们成功的70%至100%归功于销售能力。

基于自我评估，销售能力在这些受访者创业中或财富成功中所扮演的角色

·“我首先是一个销售人员。我爱我的工作。截至今天，我一直在做销售人工作。”

·销售能力发挥了极其重要的作用。

·成功的80%归功于销售能力。

·销售能力为他的财富成功贡献了70%。

·销售从小就让他着迷，是他成功的“决定性因素之一”。他做销售的时候，“简直其乐无穷”。

·他22岁的时候，已经是德国行业内首屈一指的销售人员了。

·“如果没有销售能力，任何想成功的人都不可能如愿以偿的。”

·销售能力为他的经济上的成功贡献了70%。

·“销售可能有魔力。”她的销售技巧是使她成功的关键因素。

·他认为成功的50%取决于他的销售技巧。“我一直是一个很好的销售员。”

·“我是一名彻头彻尾的销售人员。”

·销售才能为他的成功贡献了80%。

·他之所以能成功100%是因为他的销售能力。

·他的成功80%归功于他的销售技巧。

·他的销售能力获得非常高的评价。销售能力为他的成功贡献了40%。

·“我成功的70%取决于我的销售技巧。”

·如果按照从1到10的等级打分的话，他给销售能力的重要性打10分以上。

·他的成功80～90%直接取决于他的销售能力。

·他的成功70%取决于销售技巧。

·“一切皆销售。”他的成功80%归功于销售能力。

·他的成功80%归功于销售能力。

·他的成功至少80%由销售决定。“不管我们做什么，我们都在做销售。”

·他的成功有80%取决于销售。

·“我是一个很优秀的自我推销者。”

·他成功的50%归因于他的销售能力。

·他不是一个好的销售员。

·销售技巧对于他的成功起了98%的作用。

·“销售是我成功的一个至关重要的因素。”

·销售能力为他的成功做出了70%～90%的贡献。

·销售能力为他的成功做出了50%的贡献。

·他认为自己是一个优秀的推销员。他不是一个循规蹈矩的人。

13.1 “不管做什么，销售是我们一直在做的事”

很多人谈起“销售员”一词都会有负面的联想。值得注意的是，绝大多数的受访者不这样想。他们对“销售员”有着积极的看法，并为这个职业做出了广泛定义。他们不仅将销售与卖产品和提供服务联系起来，而且他们赋予了“销售”一词更为全面的含义——类似于桑巴特对“商人”这一概念的理解。

一名受访者表示，他的成功50%归功于他的销售才能。他认为，仅仅“产品好”是远远不够的，展示产品的方式也很重要。

受访者26：不然的话，你可以不用做销售了。如果产品的销售方式不对，你还是待在家里比较好。这是显而易见的。如今，产品品质好是远远不够的。无论你做什么，你必须要把它卖出去。对我来说，虽然我的销售方式可能不一样，但是我一直都对销售都很在行。

另一名受访者在大学的时候，有时通过销售金融产品每月可以赚取10000马克。“所以我对自己说，‘既然这样做，可以赚更多的钱，那我为什么还要上学呢？’不管怎样，看到自己卖了这么多东西，这种感觉令我着迷。我很享受这种感觉。”销售能力是他成功的“关键因素之一”。“我非常享受这种感觉……达成一笔交易时，我可以说，‘我又搞定了一笔买卖’，随之而来的还有成就感。”他曾经在销售公司总代理举办的一次销售比赛中胜出，因为他的销售量最高。他说：“我已经准备好外出跑业务，白天黑夜地工作。”结果出来后，他站到领奖台上，收到一枚金表作为奖励，这使他激动万分，尤其是他甚至战胜了年龄是他两倍的销售员。他将这种对销售成功的野心比作运动员要赢得比赛的野心。我完成了39笔交易，我在商业上的野心就像运动员要赢得比赛的野心。

受访者对销售技巧的高度评价并不受他们所在的领域影响。一位拥有一家研究公司的富豪受访者解释说：“我认为没有销售能力的话，任何想成功的人都不可能如愿以偿。”当被问及成功的根本原因时，一位从事食品行业的富豪受访者表示，她事业成功的80%归功于她的销售才能。在她看来，最终一切都归于销售，因为她不得不推销她的想法和构思。

受访者14：我热爱销售。销售大概有魔力。我的意思是，一直以来，我都认为自己很擅长做销售，是一个很好的销售人员。我一开始是在商店工作，全靠自己慢慢摸索。

当被问及她现在的成功有多少是归功于她的销售才能时，她是这样回答的。

受访者14：销售绝对很重要……我的成功80%归功于我的销售才能，因为我必须要把我的想法推销出去。我必须向别人解释清楚我的构思和想法，并给他们留下好印象，赢得他们的支持。其他人甚至提出更多的构思和想法。

一位审计员通过投资赚了大钱，他形容自己是一个彻头彻尾的销售员，不过大部分人只知道他具有审计和税务方面的专业技能。他并不认为自己的成功主要归功于专业技能。相反，他将成功归结为自身拥有的建立人际关系网的能力。

采访者：如果有人问你，你会认为别人会把你看作一个好销售员，一个擅长赢得新客户的销售员吗？

受访者17：我是一个彻头彻尾的销售员。

采访者：那么，现在先不谈你的投资，是什么使你成功的？

受访者17：人脉。我的成功归于人脉。我建立了一个人际关系网。

采访者：那么，你认为你的成功80%归功于人脉吗？

受访者17：是的……我的成功不取决于我的专业知识。要想把工作做好，你必须有一定的人脉。因为销售人员必须认识到自己并不非常擅长处理日常审计工作，所以需要与真正的专业审计员一起合作。这就是我们职业内的平衡关系，需要结合两方面的才能，才能赢得客户，并完成审计工作。如果一个审计员，从来没有赢得过客户，那么他就需要一名销售员。而销售员也需要一名真正专业的审计。很少有兼具审计能力和销售才能的人才。这样的人可谓屈指可数。

一位企业家在医疗技术领域实现了财富积累。他强调：“一切皆销售。”每个想法的实现和每次成功的谈判皆可归功于销售。他将自己成功的80%归功于销售技巧。

受访者32：其实，一切皆销售。我早在16岁就开始学习演讲了，你知道吗？销售是我的强项。你必须推销一切东西，包括想法、产品。一切皆可销售，不是吗？你得能正确判断你的同伴和客户，并说服他们。

采访者：如果你必须定个百分比，来表示“销售才能为我的成功做了多少贡献”，你会怎么回答？

受访者32：80%。每个想法的实现和每次成功的谈判，皆可归功于销售……说服别人就是销售。每次谈判都是在贩卖想法。你必须能够说服别人做事。当你和其他十个人坐在一起时，你得说服他们。这恰恰就是销售。

地产开发商的工作是相当复杂的。他们需要拿到地皮，说服规划主管部门和银行，最终将项目出售给个人买家或金融机构投资者。一位非常成功的地产开发商总结道：“不论做什么，其实我们都在做销售。”

采访者：如果你必须说出一个百分比，那么，你觉得你的销售才能对你公司的成功起到多大的作用呢？

受访者34：至少80%。无论做什么，其实我们都在做销售。当我发放贷款时，我在销售产品。当我雇人时，我把公司当作最适合他们的地方推销给他们。这些全部都是销售，只是形式不同而已。我们做销售时，通常都要让别人明白他们的选择是正确的。如果我想获得规划部门的批准，我必须说服那些笨蛋以我想要的方式批准，而不是其他方式。

另一位受访者从事食品行业，他拥有8家公司，也认为在更广阔的范畴内理解销售是非常重要的。当请他评估销售技巧对他个人成功的贡献程度时，他答道：

受访者37：你知道吗？确实，我就是一个优秀的自我推销者。

采访者：那么，如果一定要具体到百分之几……

受访者37：50%。当然，销售并不只是卖产品……它还意味着在谈判的时候销售整个公司，有时意味着卖给人们一个他们也许根本不需要的方案。销售就是吸引并说服其他人。同时无论如何要做真实、可靠的自己。

一个受访者在投资银行和房地产领域都取得了成功，他强调了销售的重要性，并指出，说到底人们都是在推销自己。

采访者：那么你认为你事业上的成功有多大比例是归功于你的销售才能呢？如果现在让你自己说出一个百分比，那会是多少呢？

受访者42：70%或者80%。最终，我们都是在推销自己。有了特定的意图后，我就会一直努力说服别人采纳我的想法。

受访者们不是传统负面的刻板印象中的销售人员。这是因为他们不是作为“典型的”销售员出现的，他们不断地用言语影响其他人，其中一名受访者还只是学生，但是已经在节税金融产品的销售上取得了巨大成功，他解释道：“我22岁时就成为德国节税产业中最成功的销售员……我可以专业、客观地回答所有问题。”他在销售领域成功的秘诀是专业知识、理性的销售方法以及对所销售产品的绝对信心。在他看来，关键的一点是他当助教时学到的，要“简单地解释事情”，要“理性地与他人交谈”。我是德国最成功的拿佣金的代理人……别人对我的评价是：“事实上，这个人不会销售，但他之所以能成功在于他的执着和他掌握的产品知识。”我很认同这个评价。

下面这位受访者有这样的观点，即一个好的销售员，并不总是像其他人以为的那样。

受访者22：我认为人们不会把夸夸其谈的人当作优秀的销售员。人们通常认为有说服力的产品或方案才是销售成功的关键。

另一个在房地产行业取得成功的受访者，一开始说自己不是销售人才，但随后更正了自我评价。他认为他并不是“大多数人谈到的具有典型销售特征的销售员”。

采访者：别人会说你是一个好的销售员吗？

受访者45：这个问题很有意思。我肯定不会那样说自己，但也许我的自我认知有偏差。别人说过我总是很擅长用自己的想法影响别人，这一点确实属实。

采访者：那为什么你从来不说自己是一个好的销售员？

受访者45：因为我没有通常用来形容一个好的销售员的特质，比如善于拉拢别人……如果你把我送去上那些销售培训课程，别人看我一眼就会说：“我的天呐，他有太多东西需要学啦。”他们说得也许没错，但是大家还是会来我这里，而且每个在我桌子对面坐过的人都会买我的东西，因为他们相信我。

采访者：那些被其他人看作优秀销售员的人或许根本不是好的销售员吧？你知道，有这样一个说法：最好的销售员是那些让其他人甚至察觉不到他是在销售的人。大家会说，“这个人很可靠，我相信他。我会从他那里买东西”。

受访者45：那样就太好了。但是，你事先假定了你谈到的这些人知道那些看起来很优秀的销售员实际上根本不是好的销售员。大多数人提到的典型销售员的特征不太适用于我。但是我认为我是很会销售的……因为我跟客户交流时，并不指望他们买东西。见面的最终结果不重要。这一点真的很重要。顾客从我这里会获得所有信息，还包括有我的意见。另外，客户也会感觉到我并不在乎他们是否买我的东西。当然，你应该牢记目标，这没错。但如果你一开始与客户见面就决定必须让对方从你这里买东西，客户会感觉到的。一个有教养的人从一英里之外就能感觉到这一点。

13.2 “说‘不’不一定表示拒绝”

桑巴特认为销售过程对企业家是至关重要的，他把这个过程比作“智力的较量”。当销售员遭到顾客“拒绝”，他们需要扭转局面获得认可的时候，销售过程就正式开始了。好几个受访者都说过这是他们最享受的过程。其中一位受访者是房地产商，他对此解释道：“说‘不’并不表示拒绝”，也许客户想说：“好吧，说来听听”。他讲述了他如何深入解读客户拒绝他的理由，以及如何消除客户的疑虑。

受访者4：确实，在我刚开始工作时，我就很快意识到要深入研究“不”这个词的含义。这不只是一个销售技巧。现在的销售人员受到的教育是，“不”是销售的起点，但我总是把它当作一个要求：“亲爱的销售员，请在我身上多花点时间，多做点努力”。客户所要表达的意思就是：我想和你有更好的关系，一种更深入、更开放、并且更牢固的关系。说“不”并不真正意味着“不要”。它真正传达的是：“好吧，请证明给我看。”至少，我一直都是这么理解的，现在也是一样。

采访者：关于你如何处理这种情况，能否举个例子呢？这样我能更好地理解你说的话？

受访者4：……你必须提前了解客户会有哪些拒绝的说辞。然后，你要将可能遭到拒绝的地方合理化，甚至在客户发现问题之前就把它们处理好。你们沟通的时候，就要把这些问题解决掉。我可以给你举一个我做销售时的例子。比如，现在有一间公寓，是专门为某一类潜在的房客准备的。你很清楚这间公寓与他们的要求相匹配，但你也知道哪些地方会遭到客户的否定。你得了解这间公寓最大的问题会是什么。

采访者：你要在客户明确拒绝你之前就把他们的疑虑一扫而光。

受访者4：是的，你得提前处理好一切，甚至在你给客户推销某些产品之前，就得处理客户拒绝的情况。但如何处理这些情况，才是问题所在，是不是？不要总是一板一眼的。我给你举个例子：有一个房地产开发项目的附近有一片红灯区，还是在开发项目的可视范围之内。显然，80%的客户会因为这个原因拒绝你，对吧？那么，你必须一开始就和客户讨论这个问题，当然，你不能直接说那个项目附近的红灯区，也不能说那个项目的地理位置不好，更不能说怎么开发的问题。你必须在个人层面上与客户谈这个事。

个人层面是什么意思呢？你怎么才能把问题转移到个人层面上或心理层面上？我们都知道在我们周围甚至我们自己身上，总有一些事情并不总是对的、好的，接受得了的，也不总是符合我们理想中的样子，但是，这不正是我们世界的一部分吗？你必须强调这一点，再问客户一些问题，比如“你的生活是怎么样的，有没有一些让你不开心的事，一些你很想摆脱，但又不得不接受的事呢？你的身边有没有一些本质上不好的人，但是你还得与他一起生活，或者试着接受那些实际上很糟糕的事？”

采访者：一些你得忍受的事。

受访者4：你得忍受它们。“或者甚至是一些你可以改变的事，一些你莫名其妙卷进去，但是随后又发生变化的事情？”如果我在一开始谈话的时候，就让客户在这个话题上放松下来，那么你们就可以很自然地展开对话，并使其更深入进行。然后，我可以说，“你看，在我们生活的世界中，有太多让人不开心的事情了。我给你讲点我自己的事……”然后我可以从自己的立场出发解释：“情况会有所改变。我分析过这个房产项目有五年期的租赁合同。租约一到期，我们能确保解决这个问题。”总之，有一些事情你必须要面对和处理，之后才会有变化，就像你刚刚告诉我的一样。这没错吧？

受访者经常说，最有成就感的时候就是让说“不需要”的客户改口说“好的”。其中一位受访者形容这种感觉“太棒了，没有比这更让我开心的了”。

采访者：有人当面对你说“不需要”，但是你却能够扭转局面让他改口说“好的”，这会让你觉得特别开心吗？

受访者5：那简直太棒了。没有比这更让我开心的了。

接下来的这位受访者讲述了，在遭到大多数人反对的情况下，他是如何“扭转乾坤”的。他甚至用“操纵”这个词来形容这个过程。

受访者16：我可以让一屋子10个上流社会受过良好教育的人，突然用不同的方式思考，最后放弃之前持有的观点，改变主意。这听起来可能有点滑稽，但你确实能够操纵一切。一切都是假象，但是作为商人，你可以决定人们接受哪种假象。

下面的内容大量引用了一个受访者的话，他非常清晰地描述了他成功地将一个潜在买家强调的“不需要”变为“好的”。

受访者29：我认为，如果你想成功，就必须准备好接受别人的拒绝。在你认识到客户说“不需要”并不真正意味着“不要”的时候，你是不是开始兴奋起来了？这时你得问自己，“我是不是有什么地方做错了，还是潜在买家误会了什么？”

采访者：你能想起具体的例子吗？具体是在什么情况下你会觉得：“我真的特别享受这种感觉，一开始断然说‘不需要’的人，竟然被我改变了？”

受访者29：有两件事情让我记忆犹新，不过有些说来话长了。

采访者：没关系。慢慢说。

受访者29：第一件事要追溯到我做第一个地产开发项目的时候。那个项目是典型的多户型住宅房地产开发项目。我肯定想把房子卖掉。银行就盼着我能多卖几套出去。这个相当重要。当时我有一个买家想要一套大户型的房子，这需要他付一笔巨款。一切都准备就绪。有一天他来我办公室，特别不巧，我刚好不在办公室，那天他等了大概5分钟。我甚至都不知道他在我办公室。当时，他到了我办公室就坐下来了，我的秘书也没有特别关照他。当时他等得特别恼火，直接站起来就走了，还说他不打算跟我买房子了。我秘书告诉我：“他刚刚来了，不过又走了。”于是，我给他打电话，他说，“不，不，×××先生，这件事没得谈了。我再也不想在你这买房子了。你就让我在你办公室傻坐着。”显然，他觉得自己被冒犯了。我就问自己：“我现在要做什么？”然后我告诉他，“你是对的，但是请给我一个机会，我想和你谈谈。”“不，你没必要过来见我。”但我还是去找他了。我还是开车去的……在突发状况发生之前，我们都定好了见公证员的时间。我们本来计划那天晚上开车去见公证员，结果那天下午，所有的事都碰到一起了。所有事情都已经确定好了，也得到了双方的同意。合同当时都已经签好了，一切都安排好了。现在一切又回到了原点。简而言之，我到他那里之后，跟他道歉。我一进门就先跟他道歉……随后我请教了他很多问题。我问他：“你能跟我说说你的问题吗？能告诉我我哪里做错了吗？”诸如此类的问题。他告诉我他接受不了等那么久。我越来越觉得他的问题和房子没什么关系，更多的是与他的性格有关。问题的根源在于他觉得自己没有得到足够的重视。他在生活中经常遇到这种事，刚好，我也做了同样的事。所以要让他相信我根本不是不重视他。

采访者：你是怎么做到的呢？

受访者29：我只是让他明白我理解他。我说不出来具体是怎么做的，我只是触动了他内心敏感的地方，他才松口了，先说“我考虑下”，然后又说“行，好的，那就这样决定了，我们现在就去”。然后我们一起开车前往公证员那里。我们开车过去大概用了30分钟，一路上还在聊个不停，他的情绪渐渐稳定下来了，后来也签了合同。

如下是受访者举的第二个例子。他讲述了如何让一个说“不行”的人改口说“好”。

受访者29：第二个例子跟我在海德堡买的酒店有关。这个酒店是从一个经营酒店的家族那买的……我们一起坐在公证员的办公室里，跟公证员谈了3个小时，谈话涉及一幢大型建筑的合同，合同内容非常之多。我们已经准备签合同了。他突然站起来说：“不行。”……然后他就走了。那么接下来我做了什么呢？正如我说过的，“不行”并不表示“不要”。我和税务顾问坐了一会儿，绞尽脑汁想弄清楚当时的情况。我想弄清楚酒店老板的想法。最后，我终于明白，他的问题更多是跟家庭和许多其他事有关，和常见的情况一样，与他的决定本身没有多大关系。这次，我又成功地扭转了局面，两个月后我们又坐在公证员的办公室里，签了合同，而且到最后因为我占了上风，合同中的条款甚至比原来的对我更有利了。所以，你看，客户说“不行”并不是真的表示“不要”。许多人，可能是大多数人，处理不好这种情况，遇到客户说“不行”，事情就没有下文了。

13.3 成功的销售人员需要具备的素质

在请受访者们透露他们在销售领域成功的秘诀时，他们认为除了要努力工作和具有奉献精神之外，销售人员还要具备以下品质：同理心、谈话技巧、专业知识和人脉。

许多受访者都说到同理心的作用。在被问及是否会把自己说成好的销售员的时候，下面这位受访者是这样回答的。

受访者4：毫无疑问，我是一名优秀的销售员。销售技巧是不能习得的。当然，你必须要一直努力，不断进步，但销售更多的是和一个人的同理心有关。你需要换位思考，评估当前情况。了解清楚那个坐在你对面的人是谁。凭直觉弄明白他的想法，确定你理解他的感受，然后相应地调整你的策略。

有一位从事食品行业的超级富豪，他强调自己善于把握谈话对象和谈判对手的心理，这一点非常重要。他将自己形容为一个“超级敏感的家伙”。

采访者：你有没有觉得自己身上有某种特质，能让你认为“我具有这种销售天赋，而且事实证明这种天赋确实很重要？”

受访者37：我可以详细地给你描述一下。我能很快发现别人在乎的东西，包括他的问题，并且总是能够想出对策。我的客户非常欣赏这一点。他们觉得有人对自己嘘寒问暖，有人给自己提建议。他们觉得我给他们的建议非常有用。很明显，我很擅长把握别人的心理，是不是？我的理解力很强，也善解人意，这两种品质是密不可分的。但是，其他人跟我说过很多次，我自己也觉得，我能设身处地为别人考虑问题，无论是什么个人问题、公司问题，还是技术问题等。对处理这些问题，我挺在行的。我就是个问题“杀手”。

下面这位受访者，从事房地产行业，他强调自己最重要的能力就是“善于领会对方的意图”。在他看来，你需要打破人与人之间的“壁垒”，才能“另辟蹊径”说服别人。

受访者41：我给你举一个例子，它是关于心理学或分析技巧的，足以证明我很会看人。这就是说我有机会消除与别人的隔阂，找到新方法来说服他们。

采访者：你能详细地描述你是怎么看人的吗？

受访者41：我自认为看人还是非常准的。这个能力是怎么来的，我也不清楚。我没有特意学过这个。

许多情形下，这只是和如何看出对话者的恐惧有关，以及深入解读他们的内心然后找到合适的处理办法有关，正如下面这位受访者所强调的。

受访者5：基本上，我都会站在客户的立场上为他们考虑。恐惧是一个大问题，所以我需要了解他们在害怕什么，找到这些恐惧背后的原因，消除他们所有的疑虑。这些是基本方法。这个方法就是从他人角度出发，换位思考，准确地判断对方的想法。还有身体语言也非常重要。我观察客户的坐姿，了解他的姿势向我传达了什么信息，甚至我自己的表现。

另一位受访者一直都在说，了解客户的问题远比能够提出解决问题的方案还要重要。

受访者8：我认为在服务行业我们必须赢得客户的信任。这一点非常重要，对不对？要赢得客户的信任就意味着你得了解客户以及他们遇到的问题。如果你能给客户提供解决方案，那就太好了，你说呢？不过我认为，如果你能说出“我们看看能否为你找到解决方案”，你就已经成功了一半。在我看来，这是极为重要的，会让客户感觉到，你理解他，明白他的问题所在，你也在努力找解决方案。

目前，房地产开发商面临最大的挑战之一就是与规划部门打交道，开发商的工作必须得到规划部门的许可才能开展。这很需要换位思考，而开发商们觉得这做起来真的是让人心力交瘁。这位开发商强调，准确地理解谈判对象的“不同的思维方式”真的是太重要了。

受访者25：根据我和别人打交道的经验，我觉得很多事情都可以归结为“同理心”。“同理心”可以指对坐在你桌子对面的人的同理心。你需要了解对方的喜好、恐惧以及对他来说很重要的事。这表示你要真正地设身处地地为他着想，从他的角度看问题。你应该考虑：对方现在想什么？他的动机是什么？他为什么反对在他的地产旁边正在进行的建设规划？有时，根本不可能找到一个双方都能接受的解决方案，因为双方在利益分配方面完全谈不拢。但是，有时双方产生矛盾更多的是因为一些莫名的不安或先入为主的观念，或者有些事情对方还没有真正想通。在很多情况下，你是能够让事情步入正轨，并且设法在一定程度上解决这些问题的。

他强调，特别是在与官员打交道的时候，理解他们的立场和工作方法更是至关重要的。不过他补充道，他现在一般都先派员工与政府部门的官员打交道，因为他的员工做得比他好。

受访者25：我的很多同行完全不知道政府部门的运转方式。他们觉得政府部门的管理和自己公司的经营没什么区别，但是事情完全不是这样的，政府部门的工作方式与我们有很大差别。政府部门执行法律和规章制度。他们的想法跟我们的完全不同。你如果明白这一点，就知道怎么去寻求他们的支持了。现在，仍然有许多官员，可以说，简直是顽固不化，固步自封。你不得不认真思考怎么接近他们才是最好的。

采访者：我听过一种说法：“理解就是宽恕”。但是，当你遇到理解不了的人时，你该怎么办？这种情况下你会说，“这人是个傻子吧？”

受访者25：这些时候，我意识到了自己的底线在哪里。以前，我就像受虐狂一样几乎对一切都完全接受。最后，我差点得了胃溃疡。从那以后，我就再也不这么做了。我知道我的极限有哪里了。

采访者：你有请别人代为应对那种官员吗？

受访者25：有时候，我一旦意识到与我打交道的是这种人，就会把这项工作交给我的员工。不然最后我肯定会火冒三丈。我肯定会说：“哼，你完全就是个傻子，我受够了。”当然，我不能那么做。

正如一些受访者强调的那样，很多情况下，事情还只是停留在销售过程的表面。有位投资银行家叙述了自己如何成功签下一个价值1.5亿美元合同的案例，而这份合同的签订还得归因于他和客户谈到自己的一个爱好，也正是因为那次交谈，他们之间建立起了信任，感觉彼此之间有了共同的利益。

受访者42：这里有一点。如果你手上掌握着一项工程、一只股票或一家公司，而有人想把这些卖了的时候，以我的经验，和你打交道的每个人都有一个触发点，你需要触碰它来达成交易。你必须找到这个触发点是什么。你不能靠说来判断，你必须学会倾听。这才是最关键的地方。只有掌握客户的信息越来越多时，才能大概知道那个触发点是什么。我还记得，在纽约时，我们参与一次大型的首次公开募股。此次公开募股和地产投资信托公司所持有的一家大型购物中心的股份有关。我们在卢森堡和基金经理见了面，谈了很长时间，还邀请他看巡回演出，但他口风很紧，好像合上壳的蛤蜊。有一次和他通电话的时候，我们开始谈到了应用于第二次世界大战的飞机。刚好，我与祖父母很亲近，我小时候和他们在一起生活了很长时间，而我祖父在二战期间是空军飞行员。所以我非常了解飞机，熟悉梅塞施密特式战斗机、海因克尔战斗机等各种不同型号的飞机。不管怎样，通话的时候，我可以明显地感觉到客户对二战时的飞机也很感兴趣，结果我们就飞机这个话题聊了一个多小时。如果我没记错的话，第二天，他就为这次IPO（Initial Public Offerings，首次公开募股）开出了一份价值1.5亿美元的股票订单。这就是那个触发点，碰到它的时候他就明白这一点：“我在和一个特别的人打交道，我喜欢与他聊天，而且我相信他。因为我们爱好一样。”这实际上相当正常。我们突然站在同一战线，他被我说服，买了股票……最终，一切都只不过是我们在寻求互相认可或希望关系融洽，尤其在涉及对我们都很重要的事情，以及我们客户看重的东西的时候。有了共同利益或者说共同点，双方的关系就会越来越融洽。无论你与谁打交道，如果你想让对方理解你，那么明白这一点非常重要。

除了同理心，许多受访者强调说服他人的技巧对销售也很重要。一位在金融服务领域相当成功的企业家强调，他不仅善于换位思考，说起事来也很在行，他能够用简单的话说清楚自己的想法。

受访者44：首先我善于从对方的角度看事情，了解他们的动机和目标。我非常有礼貌，也很谦恭。我花很长时间倾听，能够用简单的术语和概念描述问题。我擅长直观地将事情与每个人都能立刻明白的日常事件联系起来。我没有搞不定的谈判，因为对方还没搞清楚的时候，我已经向他们做了说明。我总是用生动的语言描述事情，这总是有效的。

另一位受访者说过，他利用自己的两种能力——看透问题症结和讲清楚事情，只花了三分钟，就说服了伦敦最大的投资基金的经理向他的股票投资5000万欧元。

采访者：你在经济上成功的百分之几归功于你的销售技巧？

受访者31：我认为我成功的70%归功于我说服他人认可我想法的能力。

采访者：那么你是如何做的呢？具体是什么使你如此有说服力？毕竟，每个人都有自己的方式。

受访者31：……当人们问我这个问题时，我总是给他们讲我与伦敦最大的投资基金经理的故事。我做了极其充分的准备，做了一份30页的募股章程。一个人走进来，他很年轻，看起来可以当我儿子，对我说：“你有三分钟时间，向我解释我为什么应该买你的股票。”那时我不得不放弃我之前准备好的发言，并在几秒钟内决定，我该对他说些什么。然后三分钟过后，他说：“谢谢。我们会投资5000万欧元。”如果按照你们现在的说法，我想这表示我很会推销。我认为，我用自己说服他人的能力让他相信我，向他说明白，在这个特定的情形下，买这些股票是一个好主意。

受访者们对专业知识在销售成功中的重要性所持有的观点各不相同。一位企业家坚称专业知识只不过处于从属地位，而情感因素更加重要。

受访者27：当然，我不可能100%地确定如何评价自己销售技能，但我会说，考虑到我所在的行业中达成交易的方式，我是个好销售员，这一点是最重要的因素之一。曾经有人对我说，我是那种大家都想和我做生意的人。当你对正在做的事和做事方式很有信心时，就会对正在做的事充满热情，而且能把这种热情传达给别人。如果你能打破行业内的常规，做你的客户没想到的事，如果那碰巧成功了，你就能说你是个好销售员。

不过，大多数受访者很清楚，特别是与复杂的产品和服务有关时，专业知识是必不可少的。一位最富有的受访者说道，按照从0到10的等级打分，他会给销售技巧对成功的重要性打10分。与许多其他受访者不同，他认为专业知识是最重要的。比起股票市场公司经理，丰富的专业知识是家族企业的企业家们具有的优势。

采访者：所以你是说专业知识对销售起关键作用？

受访者26：对。

采访者：你可以为我展开来说一下吗？这对你个人意味着什么？

受访者26：首先，你必须明白，我们的产品涉及的领域很广泛。有时候，当我在拜访一个大客户时，我最初都不知道我要卖给他什么，但当我离开他时，总会卖掉一些东西。这意味着，你必须对你的产品以及你还能给客户提供什么有深入的了解。所以，如果你身边有个心气儿太高的人，他（她）每两年就要换一个行业，那么，这种人对以上那几个问题，绝不会有深刻的理解。

采访者：你的意思是说，专业知识在销售中很重要？

受访者26：是的，专业知识非常重要。为什么家族企业比大公司更好？因为家族企业的所有者拥有所有的专业知识。而其他人呢？他们跳槽、换公司。我总是说，两年后，你不会再和在大公司的同一个人打交道。如果那个人做得很好，他应该已经升职了。如果他做得不好，他应该已经被炒掉了。不论从哪种情况来说，他都不会在那个位置上了，对吧？

成功的销售过程从成功地赢得客户开始。赢得客户的决定性因素是人脉，这一点几位受访者提到过。下面这位受访者将其事业成功归功于他当时能够建立人脉。据他说，在30到45岁之间，他每天晚上都外出走动，建立并扩展他的人脉。

受访者17：建立自己的人脉网需要做大量工作和具有奉献精神。正如我告诉年轻伙伴们的，当我回顾自己的处境时，就像来自一个重视教育但没有任何形式的创业人脉的大家庭的我所做的那样，我不得不非常努力地为自己建立一个人脉网。而那意味着在30到45岁之间我每天晚上都要外出走动。

采访者：那你都去哪里呢？

受访者17：我哪里都去。我记得年轻时参加过那些无聊的活动，很多人我都不认识，现场有300人，可我只认识其中的两个人。而5年之后，我再去参加同样的活动，能认识50个人。在某些时候，人脉本身就会起作用，你真的不需要做任何事情，人们就会主动与你联系。这需要大量的辛勤工作和努力，这就是我告诉年轻人的。无论如何，有很多不同的途径来开发客户。可能是在某一次行业活动中，或者可能在扶轮社，可能是在一个慢跑组，在打高尔夫球时或打网球中，无论什么地方你都可以开发客户。唯一不能开发客户的地方就是家里。当然，去叙尔特岛（Sylt）或圣特罗佩（Saint Tropez）度假比去梅克伦堡-西波美拉尼亚州（Mecklenburg-Western Pomerania）露营要好得多，[5]因为在梅克伦堡-西波美拉尼亚州你可能找不到多少客户。但我经常说的一句话是：你做什么都没关系，重要的是你做了一些相关的事。我认为，低端市场地区的保龄球俱乐部比不上高消费市场地区的高尔夫俱乐部。

认识正确的人，当然是实现财富成功的关键因素，因而受访者非常努力地工作并专心致志地建立必要的人脉。一位受访者认为，他的成功70%都归功于人脉。他解释了建立人脉的方式。

采访者：就个人而言，你认为建立人脉的秘诀是什么？你能否举一个实例，来说明你是如何进行商业联系的？

受访者12：要建立人脉，重要的是，想办法跟别人发展共同兴趣。我知道，一名学生很难说：“好吧，我要邀请×××共进晚餐。”

采访者：那么你打算说什么呢？你能给客户提供些什么？

受访者12：我考虑合适的话题和双赢的事。我完全不能忍受的一件事：有人一见到我，就立马问我问题，而他们一张嘴就说：“快透露点儿房地产的内部消息。”过一会儿，我问：“我们怎么会在这里碰到？”他却说：“因为我想跟你一下房地产的相关消息。”但是，正如我所说，这种会面，我能从中得到什么呢？

采访者：不能只你一个人得利益。

受访者12：建立人脉的方法就是你和别人合作要让双方都受益。这一点非常重要你明白吧？

采访者：你可否举例说明一下你是如何获取人脉的？这种具体例子就是那种你会说：“这可真让我激动。这事可没那么简单，或者这真是一次绝妙的见面！”

受访者12：当然，我与×××银行的主席成了朋友，我就拿这个事情来举例吧。这对我来说是非常重要的，因为他们为我的许多项目提供融资。

采访者：你是怎么和他结交的呢？

受访者12：我一开始认识的是这家银行的几个中层管理人员。后来，在其他活动中我又认识了×××银行的发言人。我直截了当地告诉他：“你看，我有几个大计划想让×××银行参与进来。”这件事很重要，我要和最高管理者谈。另外，我必须能够平等地与他们对话。我说：“我知道要采取什么方法、投资多少。我想和最高层管理者谈。”后来，这事就这么成了。当然，这事让中层管理人员一片哗然。他们知道我是直接跟银行董事长打交道的。

采访者：从那以后你的地位不同了，是吧？

受访者12：是的，确实如此。人脉在与银行打交道时始终很重要，这在生意往来上也适用。我这样形容自己：有点精明，并且善于变通。我学习能力很强。

采访者：你可否举一个实例，这些特质在什么情况下体现得最明显？

受访者12：好的。我参加过一个活动。我意识到：“哟，这个公司的秘书来了。”于是，我就上前和他们攀谈，等我确定这家公司的老板认为我对他的公司很了解，秘书就把我引荐给了他。我总是眼观六路，耳听八方。我从来不会站在那儿对自己说，“让我们瞧瞧。没准儿你就是那个幸运儿。”我总是靠自己的双手来抓住运气。

当被问及是否喜欢积累人脉时，一位来自房地产行业的受访者回答说，他最喜欢的是在房地产交易会——慕尼黑国际商业地产及投资专业博览会（Expo Real.）上与5000人握手的感觉。“最重要的是，你得对他人真心，喜欢和他们见面，乐意去了解他们，然后想方设法获得他们的支持。”

受访者5：慕尼黑国际商业地产及投资专业博览会的规模绝对是超级大。我握了5000人的手，然后在三个鸡尾酒会上流连整晚。如果我的身体吃得消，我可以在慕尼黑国际商业地产及投资专业博览会花五天时间，完全不理会我其他工作。这个博览会是最好的。

采访者：你的秘诀是什么？你能告诉我成功拓展人脉的秘诀吗？你如何联系到真正的大人物？如何搞定那些你想和他谈真正大生意的人？

受访者5：你要掌握正确的技巧，得能够很得体地展现自己。我要说的是，首要原则是你要真诚地对待别人。只有真心对待别人的人才能领导他人，当然，我不会领导我的收购合作伙伴。最重要的是，你得对他人真心，喜欢和他们见面，乐意去了解他们，然后想方设法争取到他们。你必须是真正喜欢做这种事，而后你才能把事情做得完美。

人脉只是迈向销售成功的第一步。回顾本章开头阐述的观点，一名销售人员通常都会遭遇太多拒绝，重要的是要认识到“大数法则”是成功销售的基础。接下来的受访者将其100%的财富成功归功于他的销售天赋。

受访者19：卡萨诺瓦（Casanova）说起过大数法则，至少我相信这个法则是由他提出的。就像这段话所说的，“我不知道你和女人之间是怎么回事，我也不知道你为什么没有女朋友。如果我在街上搭讪10个女人，第二天我就能跟其中一个滚床单，那对我来说就足够好了。”

下一位受访者将其98%的成功归功于他的销售能力，他一直都有统计自己的销售成功率。

受访者40：这是我作为一个好销售员一直在做的事情。每天我会回想自己敲开的十扇门，然后对照我的结果进行统计……

采访者：你仍然保留着你统计的数据吗？

受访者40：是的，但是这些数据只给我自己看。我可以打印出我所有的销售任务。我一直在做销售。即使是现在，我也一直关注公司的营销。我一直都统计、记录所有的预约，也一直在做销售。但我不想跟有些人做生意，甚至都不想让他们记住我。不过这只是我为自己做的决定。但跟其他人，我都能成功地达成交易。我翻看日记，发现他们都回来找了我。每次与我们开完会回去，他们总会说道：“太好了，我们能一起干活了。”

中期研究结果

维尔纳·桑巴特认为销售能力是商人的一个属性，同时销售能力也是最重要的创业技能之一，但在最近的创业和关于财富的学术研究中，作为一个成功的因素，销售能力的重要性被低估了。销售能力对富豪的财富成功做出了重要贡献，这一观点得到了受访者们的一致回应，不管他们从事何种行业。如本书9.6节所述，他们中的许多人在很小的年纪就开始积累大量的销售经验。

2/3的受访者表示，销售能力对他们的成功做出了决定性的贡献。超过30%的受访者甚至将其成功的70%到100%归功于他们的销售才能。尽管事实如此，可许多受访者，至少在乍一看时，似乎并不符合通常人们对销售人员的印象——实际上，这也是他们取得销售成功的秘诀之一。一些负面的特征，与“销售”或“销售人员”有着千丝万缕的联系，但与这些受访者怎么也联系不到一起。对受访者来说，销售绝不仅仅只是简单地推销一种工艺、一个产品或一项服务。他们在更广泛的范畴内把销售定义为说服他人的过程，比如，说服政府官员批准一个房地产开发项目，说服一位优秀人才加入公司，说服员工分享其构思，或者说服银行家批准一笔贷款。一位受访者这样说：“一切皆销售。”

销售初期销售员经常遭到拒绝，在这些受访者看来，这完全不会影响他们。很多受访者说道，让说“不”的人改口说“是”，这个过程带给他们无法比拟的乐趣。要做到这一点，需要换位思考，这是许多受访者所强调的事实。他们认为“读懂”他人意图的能力很重要，要凭直觉就能了解客户的恐惧，读懂封闭的内心以及掌握他们的反对意见，如此才能消除与客户的隔阂。有好几位受访者都形容自己特别敏感，像一个不错的心理学家。

除了换位思考外，专业知识也是非常重要的，尽管这需要结合适当的谈话技巧。受访者经常提到“能够清晰地解释事情”在一次成功的销售中是至关重要的。他们也反复强调人脉的重要性。受访者讲述了他们如何用自己的勤劳、奉献、毅力和专心致志建立人脉，为他们取得财富成功打下基础。



[1] Werner Sombar，The Quintessence of Capitalism：A Study of the History and Psychology of the Modern Business Man（London：T.Fisher Unwin Ltd.，1915），p.54.

[2] Werner Sombar，The Quintessence of Capitalism：A Study of the History and Psychology of the Modern Business Man（London：T.Fisher Unwin Ltd.，1915），pp.54-55.

[3] Werner Sombar，The Quintessence of Capitalism：A Study of the History and Psychology of the Modern Business Man（London：T.Fisher Unwin Ltd.，1915），p.55.

[4] Thomas J.Stanley，The Millionaire Mind（New York：Bantam Books，2001），p.45.

[5] 受访者将圣特罗佩的财富和魅力与德国叙尔特岛与梅克伦堡-西波美拉尼亚州进行对比，后者是德国东部相对贫困和人口稀少的地区，很受露营者和低收入度假者的欢迎。


第14章 乐观主义和自我效能感

乐观主义一直是创业研究和行为经济学的深入研究课题。乐观和过度乐观是普遍现象，丹尼尔·卡尼曼甚至认为它们是最重大的认知偏差。[1]如果企业家没有乐观的天性，很有可能大多数人都不会自己创业。马修·L.A.海沃德（Mathew L.A.Hayward）、迪恩·A.谢普德（Dean A.Shepherd）和戴尔·格里芬（Dale Griffin）提出，过度乐观有助于我们理解，为什么尽管失败的可能性很高，人们还是会创办公司。[2]

因此，乐观和过度乐观对受访者的成功确实起到了重要的作用。当受访者被问道：“如果你必须用悲观主义-乐观主义的量表来给自己打分（-5=极度悲观主义者，+5=极度乐观主义者），你会给自己打多少分，你个人对乐观主义的理解是什么？”如果受访者认为自己是极度乐观主义者，则对其补充问以下问题：“乐观是企业家和投资者的一个重要特征，但有些人认为过于乐观可能是一件危险的事情，尤其对处在困境之中的企业家和投资者来说。”回顾你自己的人生和职业生涯，有没有遇到过什么情况，你现在看来乐观未必有帮助？

受访者的自我评估显示，他们都非常乐观。在40名受访者中，35人认为自己属于极度乐观主义者的范围内（分数处于+3到+5）。

所有受访者都被要求按照-5（极度悲观主义者）到+5（极度乐观主义者）的等级给自己评分。

受访者序号　　　　评分

1　　　　　　　　 +5（一个完全的乐观主义者）

2　　　　　　　　 -

3　　　　　　　　 -

4　　　　　　　　 -

5　　　　　　　　 +3

6　　　　　　　　 +4.5

7　　　　　　　　 +4.5

8　　　　　　　　 +1

9　　　　　　　　 +3.5

10　　　　　　　　-

11　　　　　　　　+3或+5（其他人的看法）

12　　　　　　　　0（投资），+5（私营）

13　　　　　　　　+3.5

14　　　　　　　　+5

15　　　　　　　　+5

16　　　　　　　　+3

17　　　　　　　　+4

18　　　　　　　　+3

19　　　　　　　　+5

20　　　　　　　　+4

21　　　　　　　　-

22　　　　　　　　+2～+3

23　　　　　　　　“至少+4”

24　　　　　　　　+4

25　　　　　　　　+3

26　　　　　　　　+3

27　　　　　　　　+5

28　　　　　　　　+4（曾经），-1（现在）

29　　　　　　　　+5

30　　　　　　　　+4.5

31　　　　　　　　+5

32　　　　　　　　+5

33　　　　　　　　+3

34　　　　　　　　+3

35　　　　　　　　+4

36　　　　　　　　+3.5

37　　　　　　　　+5

38　　　　　　　　+3

39　　　　　　　　-1

40　　　　　　　　+5

41　　　　　　　　根据大五类人格特征，评分在负向范围

42　　　　　　　　+4

43　　　　　　　　+2.5

44　　　　　　　　+5

45　　　　　　　　+4

正向范围（+1到+5）：40名受访者中有37人在此区间

极度乐观（+3到+5）：40名受访者中有35人在此区间

中立范围（= 0）：　 40名受访者中有0人在此区间

负向范围（-1到-5）：40名受访者中有2人在此区间

可以这样说，高度的乐观主义不是富人的专利，一般来说，乐观主义者会比悲观主义者多。德国阿伦斯巴赫民意调查研究所（Allensbach Institute for Public Opinion Research，AIPOR）在1992年至2007年发布的调查报告[3]指出，51%到57%的德国人自认为是乐观主义者。但是，在本书被采访的超级富豪中，乐观主义者的比例远高于95%。更令人震惊的事实是，超过87%的受访者将自己划分在极度乐观的范围内（+3至+5）。

大五类人格测验的结果也显示出高度乐观主义的主导地位。乐观或悲观方面的问题得到了高度一致的答案，这种高度一致的程度是其他50个问题中任何一个都无法比拟的。在43名受访者中，有38人对“我认为自己属于悲观主义者”的说法断然否定，即他们认为自己是乐观主义者。另有三人有所保留地否定了这个说法，这意味着他们也是乐观主义者。只有两人表示自己部分同意这个说法，他们认为自己更悲观些。由于此类人格特质相对稳定，因此很可能这些富人并非是因为成功而变得乐观，而是从青年时期起，就已经具有此类特征了。

很重要的一点是，对于这些受访者来说，乐观主义与他们整体上开朗的举止毫无关系。他们对这一说法做出了明确的回应：“其他人肯定会说我是一个快乐的人。”43名受访者中只有10人对这一说法完全同意，另有12人表示赞同，但有所保留。表示不清楚或不同意这种说法的受访者人数，与表示同意的人数大致相同。

许多受访者称，企业家和悲观主义者是互相排斥的。当被要求评价自己的乐观程度时，并对其他人给予的评分发表意见时，一位股票和房地产投资者这样回答：

采访者：绝对的悲观主义者打-5分，极度乐观主义者打+5分。你给自己打几分？

受访者31：嗯，如果你问我的朋友们，那么我的得分会是+5，因为他们认为我是典型的职业乐观主义者。但我一直觉得，如果你是一个乐观主义者，你必然会成为一名企业家。我的意思是，一个悲观主义者同时又是企业家是完全不可能的。

14.1 “只要你有能力，总能找到解决办法”

在采访过程中，我们很快意识到，当超级富豪使用“乐观”这个词时，他们的意思与心理学家所说的“自我效能感”是一样的。自我效能感描述的是在特定的、甚至是极具挑战性的情况下，一个人对自己掌控局面的能力信任的程度或强度。我们做一件事情会受到信念的影响：“我们相信我们能做到”（高自我效能感）、“我们认为自己无法做到”（低自我效能感）。[4]相比其他以往的测试和所研究的人格特质，自我效能感的概念具有更大的解释力。正如本书3.2.3节所述，许多实证研究表明，成功的企业家在自我效能感方面的得分高于其他人。

一位从事金融行业的受访者，在乐观主义量表上给自己的评分是“+4（较强的）”，对他所认为的乐观做了如下解释。对他来说，乐观主义意味着相信“你有能力、人脉，或者智慧，所以你总能找到问题的解决方案，你能克服战胜挑战。”这符合自我效能感的定义。

受访者42：总的说来，我所说的乐观是指你总是相信杯子是半满的，而且即使在不利的情况下，你也总能找到方法前行。所以，意识到风险的同时，也会相信积极的事情会发生。而且基本上，由于你有能力、人脉，或智慧，你就总能找到解决方案，并能战胜任何挑战。

一个非常成功的房地产投资者，在乐观主义量表上的自评分为+2至+3，他强调乐观态度绝不是一味积极地看待一切，更多的是指相信自己有能力解决问题。他把乐观看作是“对自己行为的自信”，这也是对自我效能感的教科书式的描述。

受访者22：乐观主义基本上是一种感觉：无论你遇到什么情况，你都会积极地摆脱困境。你总能想出主意，找出解决方案，这种感觉使得你能掌控具体情况。我认为乐观不仅指太阳总能照耀在我身上，也是指，我能够以某种方式从内而外地发光、发热。所以乐观主义也与一个人做事情时的自信有关乐观主义者不是仅仅相信一切美好的事情都会到来，毫无障碍。那不是我所说的乐观主义。

另一位受访者是一位投资银行家，也是一位房地产投资者，他将乐观主义定义为相信自己有“塑造事物的能力”，并且相信自己有解决问题的能力。他坚信，10个问题中有6到8个是可以解决的，他把这种基本的信念称为乐观。在乐观主义量表上，他把自己的评分在+2和+3之间。

受访者43：我很相信自己塑造事物的能力。我有很多选择，所以当我面对10个问题时，我知道我能解决其中的8个。我知道我将永远无法解决所有的10个问题，但我将能够解决七到八个。如果我有10个谈判，我并不能确定这些谈判的最终结果，但我知道，我们能将其中的6到7个谈判引入正确的方向。这对我来说就是乐观。

其中一位受访者承认，在他所从事的行业中，他被认为是对整个市场的总体发展“持怀疑态度并在某些方面不那么乐观”。但是，（受访者6说）“对我个人来说，我总是很乐观的，因为我就是有一种感觉：车到山前必有路”。在乐观主义量表上，他的自评分在+4到+5之间。正如他所看到的，乐观并不意味着以乐观的态度来看待他周围的世界，而是意味着坚信即使在艰难的市场环境下，他也会找到出路。不同的受访者都表达了以下相同的看法。

受访者4：是的，我在各种情况下都能看到机会。即使一切都在崩塌，我仍可以相对快速地从这种局势中学习。我能立刻发现机会。

IT行业的一位企业家承认，乐观或积极地看待事物并不总是理性的，但这种“自信”是创业精神的一个基本先决条件。

受访者33：自信可能并不总是理性的，但它是（创业的）基本要求……本质上，它也是创业精神的一部分，那就是，你能以积极的态度来做事。

14.2 “我从不抱怨问题，而是寻求解决办法”

在受访者看来，乐观主义者需要纠正大家认为普遍存在的悲观情绪。一名企业家在乐观主义量表中自评分为+5，他解释道，周围总有那么多“唱反调的人”，除非你采取一种完全乐观的态度来抵御他们的嘲讽，否则你根本没希望。

受访者29：作为一名企业家，你需要乐观，越乐观越好，因为你总会遭遇到那些动不动就说“不，这根本行不通”的人——那些总是试图阻止你做些什么的人。当然你得考虑市场条件和总体市场情况。有很多因素会使投资或经营理念失效。如果你不乐观，那么我不认为你能成为特别成功的企业家……不幸的是，我们周围有很多唱反调的人，他们只想迫使我们就范，让我们没有机会。如果你不以的乐观态度对待事物，你连一丝希望都没有。我不是在说投资，那些你都可以说得很清楚。我想说的是，你应该尽量不犯错。但是如果你犯了错，就需要乐观地说：“好吧，这是我的失误。我可能损失了50%的股份，但我从中学到了宝贵的经验，这是一件好事。”

一位在医疗技术领域取得了巨大成功的企业家也认为，乐观是一种必要的纠正措施，专门针对“所有那些只会说‘行不通’的人”。他认为，乐观主义者会把时间花在寻找问题的解决办法上，而不是浪费时间去抱怨。

受访者23：我是乐观主义者。

采访者：如果悲观主义者得分是-5，而乐观主义者得分是+5，你会给自己打什么分？

受访者23：好吧，我至少给自己打+4……我喜欢迎接机遇和挑战。我也从不抱怨问题，我会寻求解决方案，并且永远是积极的解决方案。我只是受不了那些只会说“行不通”的人。他们应该继续做他们应该做的事，寻求解决问题的方法，尝试换个新的视角。我从根本上就是积极的。我什么都不抱怨。

另一位在乐观主义量表上对自己的评分也是+4的企业家认为，悲观主义者会以自己的方式设置障碍。对他来说，乐观主义意味着专注于“可行”，而不是把时间花在可能使某事变得“不可能”的因素上。当被问及他如何界定乐观主义时，他答道：

受访者45：在每一种情况下，我都专注于“可行”，而不是把时间花在可能使某事变得“不可能”的因素上。典型的悲观主义者会以自己的方式设置障碍。

采访者：怎么会这样呢？

受访者45：因为他们认为什么都行不通。我的办法是，分析整个状况，当我认为可行的时候，它就必然可行。

受访者将乐观态度与前瞻性态度联系在一起，这意味着专注于未来的机会，而不是只回头盯着过去的问题。一位金融业的超级富豪在乐观主义量表中给自己的评分达到了+5.5分。

受访者44：我奉行的乐观主义一直都是，“坚持不懈，一切都终将有解决办法。”

采访者：你认为最终必能成功的那种信念是从何而来的？

受访者44：这都是因为我从不向后看。我从不会因为错误而长时间懊恼。我只会说：“还行。幸好我们在这里而不是在那里，但是我们要从这里走向哪里？我总是向前看。我眼里的乐观，就是向前看，去思考未来的机遇，而不是去关注昨天的问题。”

其他受访者强调了另一个方面的重要性。如果你想激励员工，就需要乐观。在困难的情况下，领导者需要能够以积极的视角来展现自信和感染他人，这也是为什么乐观被认为是如此重要的另一个原因。在乐观主义量表中，下一个受访者开玩笑地用“+8”来评价他的乐观。

受访者37：激励别人是很重要的。其他人只想贬低别人，用高人一等的口气与人讲话。除非一直努力去做好正在做的事，否则没有人能够成功。这意味着你必须相信你正在做的事情。你知道这意味着什么吗？我们都会遇到问题。

另外一位受访者在乐观主义量表中给自己打了+5分（“我是一个乐观主义者。一个彻底的乐观主义者。”）他解释道：“乐观主义是‘激励员工’的重要因素。我必须用我的乐观来感染他们。”

14.3 “他沉醉于自己的成功”

正如4.2节所述，创业研究人员和行为经济学家发出了强烈的警告，要小心乐观和过度乐观所产生的后果。受访者面临这些警告，并被询问他们是否同意“乐观有时是危险的”这个观点。正如以上证实的，大多数受访者所理解的乐观主义并不是在任何情况下都只看积极的一面，而是对自己解决问题的能力有信心，他们往往没有意识到过于乐观可能带来的不利后果。

一位来自金融业的受访者将自己归类为“彻头彻尾的乐观主义者”，但他也承认这是他的弱点，并且他说：“我过去认为20世纪70年代、80年代和90年代的经济增长会无限期持续下去，但这根本就是个错误。”

采访者：我认识到乐观主义可能会带来一些不好的结果……

受访者1：对我们所有人来说都是这样，因为你高估了自己，膨胀得太快了。但是，在我更年轻的时候，我从没想过事情会走下坡路，我以为一切都会顺利进行。我是个彻头彻尾的乐观主义者。那也是我的弱点。

采访者：你怎么解释这个弱点？

受访者1：嗯，因为经济上涨不能永远持续……在我们这一代，几乎总是只有增长。你知道，在1973年到2003年，或至少是到2000年，事情一直走上坡路。德国统一后，经济复苏。一直到20世纪90年代末，经济一直保持持续增长的势头，这种情况一直持续到2000年或2002年。然后我们遭遇了经济危机。

另一位在金融行业非常成功的受访者，在乐观主义量表中给自己打+4分，但他也承认，如果过度乐观情绪导致人们高估自己，事情就变得危险了。

受访者7：有人说，“他沉迷于自己的成功”，“他认为自己无所不能”。有个叫弗劳尔斯的先生，就是到处收购银行的那个人，你还记得吗？后来事情变得很糟糕，他被彻底破产了。在某些情况下你会犯错，因为你认为自己是无敌的、坚不可摧的，那就是你犯错误的开端。

很多受访者非常乐观，并且为了在必要时打压自己的乐观主义，制订了对策，特别是在与天性不乐观的合作伙伴共同做决策时更要如此。一位房地产开发商与一位伙伴合作，他们共同做商业决策。

受访者3：我基本上比×××——我的业务伙伴，要积极得多。我的业务伙伴总是过于谨慎，往往会把玻璃杯看成半空，而不是半满的。

采访者：但是，如果一个合作伙伴想踩油门，可另一个合作伙伴却要踩刹车，那不是一件好事吗？

受访者3：是的，当然……虽然我处理事情总是按照自认为合理的判断来，但我并不鲁莽。我不是那种总说“对，我不在乎”的人。我想知道事情会有什么样的后果。一切总是经过非常仔细的计划，我们总是尽力用我们的产品做最好的事情。但我想每个企业家都会那么说。

采访者：你的合作伙伴对你进行一些纠正，这难道不是一件好事吗？

受访者3：当然。有一些事情，×××的老板会说我认为这个真的很好。有一次别人问他：“为什么×××这么成功？”他答道：“因为我们比竞争对手说‘不行’说得更频繁。”

另一位在乐观主义量表中给自己打+3分的受访者认为，他与别人交谈是为了“纠正别人”。

受访者5：我基本上是个有团队精神的人。通常情况下，我总是和别人一起合作。我与其他人交谈涉及的范围很广，即使我必须自己作决定，我也总需要谈得来的人提一些意见。我真不喜欢自己做决定。我会自己作决定，但我希望听取其他人的意见。

一位受访者给自己的乐观程度打了+3分，他说，由于经历过一些不好的事，他在自己周围创造了一个环境，保护他免受过度乐观的负面影响。

受访者16：50岁左右的人一般都处在一个连自己都不大清楚的境地，但也还没因此而失去很多东西……但我已经创造了一个让我远离过度乐观的环境。举例来说，我建立了一个组织构架，包括监事会、主席、联席主席，他们都有投票权，我会自觉地询问：“我在这里，在前面。你们会站在哪里？”而且我甚至默认：“你们认为我们不应该如此吗？好吧，我本想这么做，但你们不希望这么做，那就算了。”这是一个特意在自己周围建立制约机制的例子。我告诉你，我的妻子对风险防范的影响最大。她只要说：“不，作为你的妻子，我可不想牵扯上这样的事情。我并不准备承担这种风险。”然后，我会任由我的妻子打消我的念头，即使我一个人原本也可以往前走。

在大型企业中，与乐观主义相关的风险较低，因为大型企业的决策一般不是由个人做出的。一位受访者与合作伙伴共同拥有一家非常大的跨国家族企业，他在乐观主义量表中给自己打的分数是+4，他对“是否乐观情绪也可能是破坏性的”问题做出了如下回应。

受访者24：乐观主义肯定需要一直被控制，你绝对正确。

采访者：是的，乐观主义要受到控制。但是你是怎样控制乐观主义的呢？

受访者24：即使是兄弟们，也会有很多不同的意见……但最重要的一点是我们制定了一个基本规则，任何非常重要的决定都必须做过充分的准备，越充分越好，而且我们周围还有一些非常优秀的人，包括销售人员和市场营销专家及其他部门的人，他们会帮助我们为重大决定做准备……最后你需要自己做决定。但是，在做出重大决定之前，我们一直非常充分地做准备。这并不意味着我们不愿承担责任。我们只是收集尽可能多的信息，客观地、尽我们所能地做好充分准备。我们不需要用五年的时间来准备，而要在接下来的8个星期里就完成这些准备工作。

受访者普遍很乐观。有一位成功的投资者涉足私募股权领域，他说，他在应对一些令人沮丧的消极事情时，变得更加悲观了。按照悲观主义-乐观主义量表的评分标准，他的自评分数是：“过去是+4分，现在是-1分了。”

受访者28：如今，我得分是-1分，我已经变得更加悲观了。而十年前，我会说我可能是+4分。在过去的几年中，我的乐观情绪有所下降。

采访者：怎么会这样呢？这真的很有意思。

受访者28：这是由于我经历了各种失望，对人、对合作伙伴、对合作事业的各种失望。我对一切都持怀疑态度。我再也不会立刻对某件事狂热起来，也不会再追逐什么了。我变得非常善于分析。首先我会问自己10个问题，找出某些东西可能不奏效的原因，或者陷阱可能在哪里。我以前不会这么谨慎。以前我更乐观。

采访者：如果要你比较一下这么多年来作为一个企业家所取得的成功，我们把这作为一个思维实验，那么如果你以前是-1分的状态，你还会如此成功吗？

受访者28：我觉得不会。悲观主义毁了很多机会，不是吗？

采访者：但乐观主义也可以毁掉很多事情。

受访者28：你说得对，人必须找到适当的平衡。对于我来说，我认为从纯粹的认知层面上，虽然负面经历更少，但是这些经历在我脑海中已经无法抹去了，而且带来的影响已经超过了那些好的经历。我不会压制负面的体验，我会告诉自己，一切都会顺利解决。我确切地知道问题出在哪里，并且确切地知道在参与某件事之前，我做的调查不够。我进行各种调查，提出问题，并结合自身的经验，试图调整我的悲观态度。但如今，我已经65岁了，只是不愿意再像30多岁，冒同样的风险了。

这个例子表明，即使是极度的悲观态度仍然有助于长期的成功。房地产开发公司是房地产中风险和回报都最高的公司。在这个领域，能像这位受访者的公司这样存在这么久的，少之又少。显然，悲观情绪使得这位受访者自己和他的公司能够避免过高的风险。他在悲观主义-乐观主义量表中，给自己打-1分。

采访者：我们制作了一个悲观主义—乐观主义量表。在这个量表中悲观主义打-5分，表示极度悲观主义者，极度乐观主义者得+5分。

受访者39：我的回答稍微有点儿不一样。把半杯水放在桌子上，我承认我通常会把那个玻璃杯看成半空着的杯子，而不是半满着的杯子。

采访者：那么，这是否意味着你更倾向于悲观？

受访者39：是的。

采访者：我想这真的有助于你在行业内可以立足这么久。

受访者39：很可能是。当有人问我，“事情进展得顺利吗？”我总是很难回答“一切都很顺利”。

采访者：按照这个-5到+5的打分标准，如果让你给自己打个分……

受访者39：那么我可能会认为我只能得-1分。

采访者：-1分？我相信正是悲观使你在这个行业生存了这么久。作为局外人，这是我的观点。

受访者39：是的。绝对是。

中期研究结果

创业研究人员和行为经济学家都在关注乐观和过度乐观这一课题。对富有的企业家和投资者的采访，清楚地证实了一个假设，即绝大多数的企业家都是乐观的。在采访的问题中，所有的受访者对这个特征做出的自我评估结果呈现出高度的一致性，几乎所有人都认为自己是特别乐观的，这是唯一一个得到如此一致认同的性格特质。量表的评分范围从-5（极度悲观主义者）到+5（极度乐观主义者），40名受访者中有37人将自己划分至正向范围，将自己归类为乐观主义者。其中35人甚至把自己划分至+3到+5极度乐观主义者的范围。大五类人格测验也显示出他们具有高度乐观的态度。43名受访者中有38人强烈否认了这一说法“我认为自己更像是悲观主义者”。

在采访中，很明显，超级富豪们理解的“乐观主义”一词的含义与心理学家所说的“自我效能感”概念完全吻合。这一表达描述了在某些情况下，甚至是极具挑战性的情况下，一个人对自己掌控现场的能力相信的程度或强度。受访者用他们自己的话将乐观主义定义为信念，即坚信“你的能力、人脉或智慧，能够帮助你找出解决办法，并帮助你克服任何困难”。对他们而言，乐观主义也是“对自己行为的自信”，“对自己的信心”以及对你自己的“组织能力”和解决问题的能力的自信。这证实了创业和学术财富研究的结果，即高自我效能感是企业家和富人所具有的重要特征。

同时，受访者也非常重视秉持乐观主义精神，以此对“唱反调的人”进行纠正，那些人只会抱怨问题，却不解决问题。乐观主义精神，特别是在困难情况下，有利于激发员工积极性，让他们相信共同的愿景。

只有少数受访者表达了过度乐观存在问题的对立观点。他们认识到了过分乐观的态度可能会导致企业家承担过高的风险。在这方面，一些受访者提到，他们已经建立了起平衡作用的决策机制，例如一个通常不那么乐观的合作伙伴。
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第15章 风险偏好

高风险偏好是成为有钱人中的佼佼者的先决条件吗？学术研究对企业家和富豪们的风险偏好做了各种不同的假设。

假设1：企业家具有较高的风险偏好。来自芝加哥大学的、以弗兰克·H.奈特（Frank H.Knight）等社会科学家为代表的芝加哥学派（The Chicago School），将企业家定义为主要的风险承担者。[1]这所学校的倡导者主要从风险承担的角度理解创业思维和行为。[2]当代学术财富研究也得出结论：获得巨额财富的机会随着风险偏好增高而增加。同时，一个倒“U”形的相关性尚未得到证实。[3]这与研究人员提出的第二个理论有关。

假设2：适度的风险偏好和成功呈非线性关系。这一理论认为，成功企业家的特征之一是具有适度风险偏好。风险太小，对他们来说挑战不够，但他们也会避免过高风险。假设风险偏好与成功呈非线性关系。在一定程度上，风险偏好与成功是正相关的，但超过某种程度，风险的高偏好则会有不利影响。

假设3：主观风险认知。另一种方法解决了主观风险认知问题。这个假设是，即使其他人认为他们的行为是有风险的，但是他们自己并不这么认为。赫里斯（Hisrich）、兰根·福克斯（Langan-Fox）和格兰特（Grant）指出，企业家在其高风险偏好上与非企业家并无区别，但在主观风险认知方面两者差异很大。这意味着企业家的特征之一是具有较低的主观风险认知，这会导致外界认为其具有高风险偏好的错觉。[4]

15.1 风险等级

采访期间，受访者被要求将他们的自身状况按照风险量表进行评分。量表评分标准从-5（“只购买国债的公务员”）到+5（具有非常高的风险偏好）。中立值被设定为0。许多受访者对年轻时和年纪比较大时的风险偏好分开打分，这将在本书第15.3节进一步探讨。如果遇到这种情况，研究者则取较早的值，因为早期的值被认为是适用于大多数受访者创造财富的年龄阶段的。

根据假设2和3，大多数受访者应该将自己置于中立范围。毕竟，假设2认为企业家有适度的风险偏好，避免过度风险。而假设3则认为，虽然企业家确实承受了高风险，但他们并不认为这些风险很高。实际上，45名受访者中只有3人分布在中立范围内。5人处于负向范围（-1分到-5分），这意味着他们认为自己是审慎和安全的。绝大多数受访者，即45名受访者中的35人，给自己的评分都分布在正向范围内。令人惊讶的是，45名受访者中有25人甚至将自己置于风险量表的最高值范围，介于+3和+5之间。这代表他们与大范围人群之间有显著差异。针对德国阿伦斯巴赫民意调查研究所提出的一个问题，即询问受访者是喜欢简单且相对安稳的生活方式，还是喜欢有很多赚钱机会但风险很高的生活方式。77%的受访者表示，他们更喜欢安稳的生活，只有12%的受访者表示愿意承担更高的风险，有追求更多财富的雄心壮志。[5]

受访者的风险偏好

·高风险偏好（+3到+5）：45名受访者中有25人在此区间

·正向范围（+1到+5）：45名受访者中有35人在此区间

·中立范围（= 0）：45名受访者中有3人在此区间

·负向范围（-1到-5）：45名受访者中有5人在此区间

虽然这些结果并不能证实假设2和假设3，但是有一些受访者的回答与这些假设完全吻合。许多受访者已明确指出了主观风险认知与实际风险偏好之间存在差异，他们明确表示，那些不太愿意冒险的人对自己做出的评估，与他们周围的人给他们的评价有很大差异。

特别是，往往逆向投资者认为相对安全的事，其他人却认为其具有高风险，而反之亦然，一些被其他人认为相对安全的事，逆向投资者会认为其具有很高风险。一位受访者这样描述了他的投资。

受访者19：其他人说，柏林的轻工业房地产业充满了巨大的风险，他们觉得天啊，“他知道他在做什么吗？那种大型建筑物的房产税可是比租金收入都高啊。”他们说的全是这类的话。但是，我认为在柏林的某个地方，以总建筑面积为基准，按照每平方米80欧元的价格入手房产，这是最没有风险的选择。其他人认为这是有风险的，但我不这么认为……在我所做的事情里我甚至看不到一丝风险。我心里想：“你是很疯狂的那类人。你能买到租售比仅仅为1∶24的房子，基于180欧元/平方米的租金价格，而且是在库达姆大街（Kurfürstendamm）[6]上，这可是我连做梦都想不到的划算买卖。我没喝醉。”

一位经营股票和房地产生意的受访者，给自己评分“+1分到+2分”，他也承认其他人更有可能给他打+4分。他这样解释这个差异。

受访者43：这个问题很难回答。我会认为我只有+1分到+2分。我不会给自己打更高的分数了，这可能会让你吃惊，但我得解释一下：在我的职业生涯和投资中，我所承担的许多风险都是充分考虑和分析过的风险，这意味着它们最终都算不上风险了。我并非赌徒。这是一方面。我认为，另一方面，整体的业务能力，就是要承担你清楚自己能够承受的风险，这样你才能得到适当的回报。这样做的话，实际上承担的风险会变小。例如，如果我有一个很长的投资期限，那么我可以承担一定的流动性风险，如在股票市场上的小型股，或者可能是陷入困境的中小企业的债券，甚至是每三年才能出售的房地产。当我做这些投资的时候，它们看起来似乎很有风险，可实际上并没什么风险，因为我知道我的投资期限，我也知道我可以撑得过去，而所产生的现金流经过风险调整后，实际上并没多大风险。

采访者：那其他人，他们怎么评价你？

受访者43：他们只看到结果。他们可能会给我打+4分……据我所知，典型的企业家能承担三种风险。第一，他的投资集中在一个行业，几乎100%地集中，并且不会多样化。第二，他唯一的资产是完全非流动性资产，而他的财富是与此资产挂钩的。第三，他的投资杠杆率非常高。如果我自己考量这三方面的话，我的投资非常集中。一方面，我几乎全部的财富都直接或间接地投资在了德国房地产业。另一方面，我的投资广泛分散在许多不同的房地产项目中，而且我绝不会把很多这类投资作为独立投资，仅把它们作为多元化投资组合的一部分。所以我想说，集中和多元化，各占比50%。当然，我的投资组合是非流动性的，相对于许多其他企业家来说，甚至几乎没有流动性投资。如果我想的话，我相信我能在一年内变现一半的投资组合。这有点儿问题。当然，我的投资的流动性不高，但仍然还是可以变现的。而在杠杆方面，我的投资杠杆率属于中等水平。

另一位受访者解释道，他认为自己可以适度地规避风险。在风险量表上，他给自己打-1分。不过，他觉得其他人会认为他非常愿意承担风险，并可能会给他打+3分。

采访者：在风险量表中，我们以-5分评价追求绝对安全的人，以+5分评价很高的风险偏好的人。按照这个风险量表的评分标准，你会给自己打多少分？

受访者27：得+5的人是冒险狂吗？我个人会给自己打-1分。但是别人会给我打+3分。

采访者：这种差异从何而来？……

受访者27：很可能……我不太确定。首先，如果有人是综合全能马术比赛的骑手，其他人就会认为：“他很勇敢，什么都不怕，他很能冒险。”跟这种想法相反，我举一个我特别疯狂的兄弟的实例。他是一个十足的冒险狂。只有当我坚信我有能力去完成任务的时候，我才会做这件事。一方面，能站在高山顶上和相信不管怎样都能回得来，两者之间是有很大区别的。另一方面，我在较低海拔山区练习三次，然后说：“好吧，现在该攀登峭壁了。”而对我做所有事包括工作，我总是全力以赴。现在我们有流程和人员能够更好地评估风险。而且在完成大约2000个项目之后我就能够预测风险了，同时风险也不会有你想象的那么大。这意味着我会对站在外面的人进行不同的风险评估。

最后三名受访者可以给假设3的提出者作为案例研究，因为他们的主观风险认知和外部的实际风险之间差异非常大。

大多数受访者认为他们承担的风险是可控的。很少有人能有意识地遵循“都是风险或没有风险”的策略。与许多其他受访者相反，下面这位受访者认为，相对于追求风险的偏好自己的风险偏好更安全。他不愿意承担可能彻底击倒他的风险。“我只承担可控的风险。”

受访者22：你知道，我试图找到自己的位置，如此，我就能待在一个我认为对自己有利的位置上。这意味着我永远不会把自己置于一个要么到处都是风险、要么毫无风险的位置上。这取决于未知的未来。那种情况对我来说是一个非常不舒服的处境。赌徒才会把自己置于这种境地。但是我想要处于这样一个位置，即使掌握了所有已知的和未知的信息，在最坏的情况下我也能获得一个差不多的结果。

采访者：现在你得到的比以前好得多，不是吗？

受访者22：是的，是这样。这一切都源于我所说的可控风险。当我看到这些备选方案时，我会撇开那些看起来像可能导致全部损失或全部收益的方案，因为通常方案和方案之间是紧密相连的。当然，我也会努力保留选择权，并将风险保持在可控的范围之内。我再说一次，我确实会承担风险，但我更偏向自己有信心可以控制的风险。

采访者：你创建了一个巨大的安全边际，但又从来不把它用于实际工作，这就是为什么你获得这么好的成果的原因吗？

受访者22：是的，在一定程度上是这样的。如果这样做，实现我所瞄准的最低目标有很高的概率，同时又确保回报没有上限。当一切都很顺利的时候，你就可以退后，让事情自行运转，但与此同时，我想确保至少能有一个最低标准的正向结果。

与上述受访者不同，大多数受访者认为，自己是具有极高的风险承受力的。他们往往认为这是一个弱点。谈到他们人生经历过的低谷时，他们认为就是他们的高风险偏好才让他们损失了那么多钱。下面这位受访者在量表中给自己评了+5分，并且在采访期间多次强调“我是个赌徒”。“我在一张牌上押注，然后为了胜利奋斗到底。”他继续说，“我的工作就是赌博，你知道吗？我下注，永远不知道它的结果，但我会为它而战。”但是他从来不去赌场，因为他把自己的投资视为他的赌局，特别是他的房地产投资。

受访者：几天前我损失了数千万，但我从来不把情绪表现出来……我认为我曾经最大的一次损失是在一个房地产项目上损失了5000万欧元。事实上，让我更苦恼的是我没赌赢……人们总说我，“他到处扔炸弹，不管落在右边，还是落在左边，他都会照常继续下去，甚至连眼皮都不眨一下。他最多就是拿个手帕，掸一掸灰。”

为做成这件事，我努力了两三年。我当然会紧张，感到压力巨大。但是，当我最终知道自己损失了5000万欧元的时候，那种感觉很像上学时，你真的很刻苦地学习，去参加考试然后通过了。而就在考完第二天，一切就都忘得一干二净。就连紧张也消失得无影无踪。我认为我是一个在行业里经历过大起大落的人。如果你以前赚过大钱，就有可能大笔输钱。这就像在《旧约》中所说的，“赏赐的是耶和华，收取的也是耶和华”。你没法决定结果……我所相信的是，人们思考，上帝指引我们。“人类一思考，上帝就发笑”。我从来没有体验过能够准确预测风险的感觉。我有我的想法，而且有时我的判断是对的，但我不得不说，每次都是猜测而已……你知道陀思妥耶夫斯基（Dostoyevsky）的《赌徒》（Gambler）吧。当然，你不会看到我变成那本书的赌徒。我也不想让我的家人看我变成那个样子。但是，归根结底，这只是一场赌局。

那位受访者的态度并不典型，其他大多数受访者都已立即否定。然而，有几个人承认非常热衷于追求冒险。这种风险承受力往往表现在，他们为了挑战更高的风险，决定放弃稳定的职位。

采访者：你能说说你与风险的关系吗？如果要求你按照量表里的标准给自己打分，你会给自己打多少分？

受访者7：我至少给自己打+4。

采访者：那么你是否曾经做过一个重大的经济决策，让你现在回想起认为它导致的结果很好，但实际上风险太大了？你做过这样的决策吗？

受访者7：是的，当然。我曾经做过这样的决定，从×××银行辞职，然后去×××上班。我赚到了很高的薪水，放弃了×××银行的高层管理职位。我是在危机当中做这个决策的。

采访者：这意味着，这总是一个关键点，你基本上是一个雇员，那么你大致赚取了什么？

受访者7：我不完全确定，但一定是五十万左右。

采访者：你放弃了这份稳定的工作。

受访者7：是的，我还放弃了在×××银行的职业生涯……

采访者：你本可以在那里为自己创造一个好的职业前景。

受访者7：嗯。我却进入了一个我一无所知的行业。

采访者：但是总有个原因让你放弃在银行的一切，并投身到另外一个行业吧？

受访者7：是的，那就是挑战自我。

有几位受访者表示，他们在私人生活方面有很高的冒险偏好，例如喜欢极限运动。对于下一位受访者来说，情况就是如此，他在风险偏好量表中给自己打了+5，甚至谈到对“高风险”很上瘾。

受访者：我讨厌那种安全第一的心态。我知道在我们德国有一个安全狂热活动，这真的让我失望。这完全是对安全的过分渴望。

采访者：那么这是否意味着你不介意，甚至享受某种程度的创业风险，自然而然地故意接近风险并对其充满觉知？

受访者6：是的。我年轻时曾经参加过一些赛车比赛、滑雪比赛，这超出了人们通常所能做的。我曾经多次承受极端的风险。不幸的是，有人甚至死了。年轻时，我渴望冒险，并沉迷于高风险。这促使我与朋友和家人谈过很多次。

采访者：那些只是极限运动而已吗？你都做过什么？

受访者：我曾在没有任何安全设备的情况下爬上阿尔卑斯山脉。爬这座山通常需要使用绳索、冰镐和冰爪。但是，这项运动神奇地吸引了我。我不得不去做。我爬上了山顶。而后我又活着爬了下来。那时在山上的那群人说：“他完全疯了，他想自杀。”但是一切都很顺利。而当我滑雪的时候，我冲过了渠道，那时我相当兴奋，我明白我做的这些事情，只要犯一个错误，我就要用我的生命付出代价。我距离危险越来越近。人们从来没有专注于生命中如此强烈的事情，比如你承担风险的时候，那一刻你活在当下，只想着把事做好。尽管你做的每件事都是相对的，但你还是会对它有点儿上瘾，不是吗？

另一位企业家也详述了他在私人生活中对风险的强烈渴望。他的母亲甚至预言他有一天会意外死亡。显然，这不仅仅是一种只在他的事业中表现出来的性格特征。

受访者1：我能承受风险……即使在我的个人生活中，我也有意识地去承受相对较高的风险，有时甚至摔得脸朝下。不过，谢天谢地，事情还不算太糟。但我绝对愿意冒险。

采访者：你的个人生活？这是什么意思？

受访者1：……大约在半年前我曾幸免于难，当时一头水牛想杀我。你们在我这个年纪的时候，不需要经历这些。当我在锻炼身体或骑马时，我并不总是很小心。我母亲过去常说我会死于意外。她死了，而我还健在。从来没人认为我小心翼翼。事实的确如此。

对风险的高容忍度与明白摔倒后能重新再站起来的自信密切相关。一位受访者说，他愿意接受高风险，因此，他经常不得不将自己的企业登记为资不抵债。然而，从一开始，他就一直有这样的态度：他能挽回损失，因为他知道“怎么做”。

受访者29：这意味着，当你从未有过当一名员工的经历时，你就不会了解害怕失去某些东西是什么感觉，因为你从一开始就没有什么可失去的。另外，我一直对自己说：“好吧，即使失去了拥有的一切，我明天也能把它赢回来，因为你知道该怎么做。”你了解这种感受吗？

15.2 控制的错觉：“我正坐在驾驶座上”

受访者均被问及他们主观意识对风险的偏好和实际的风险行为之间是否存在差异。其中一个标志是其在自己的公司中所拥有的财富的百分比，以及对风险的认识程度。一些受访者曾拥有独立于自己公司的财富，例如股票和房地产投资。即使他们的企业破产，也不会导致个人财务崩溃。高度注重安全的企业家倾向于把大笔资金作为红利，然后投资“安全”资产，如房地产。

当然，这意味着，如果企业家将公司的大部分收益用于投资其他领域或将其存到银行，公司的发展机会更有限。一些受访者没有长时间挪用公司资金，也没有把自己的全部收益都用于再投资，以便为公司的发展和壮大提供资金。结果他们大部分的财富都被自己的公司所占用。

这两种策略都是有效的，既可将小额资金作为股息分配资金，也可以在提取收益的基础上采取偏向以分红为导向的策略以便在公司外部积累财富。很多情况下，将收益用于再投资的策略的确能促进公司发展，但这个策略同时也存在高风险。许多受访者同意这个观点。

一名受访者称在风险量表中给自己打0分。当被问到别人会如何评价他时，他坦言他的女朋友会把他给他打+5分。他承认自己的行为风险有时堪比切腹或在刀锋上行走。因为他投入的成本太高，如果突然丢掉一份生意，就可能损失惨重。他也承认把75%的个人财产与自己的公司捆绑起来有风险，在之前的十年里，有八年他“没有从公司拿走一分钱”，而是领取固定工资。他目前正在考虑卖掉公司，因为他觉得将75%的个人财产和公司捆绑所面临的风险太高了。另外，他相信自己和潜在的买家联手可以获得协同效应，让他的公司加速发展。不过，这位受访者认为把大量个人财产和公司捆绑在一起有风险，这让他成为受访者中的例外。

大多数受访者并不赞同他的观点。他们都被问道，将大部分个人财产和自己的公司捆绑是否有风险。毕竟，这种行为就像投资者把自己的钱全投在一只股票上，而不是把钱分散在投资组合里。事实上，企业家这样的做法面临的风险只会更高，因为当他们的财富和自己的公司捆绑起来时，就变得没有流动性、不可替代，但股票可以随时买入、卖出。受访者不会接受这个警告。他们指出，这样做的好处在于公司由他们自己掌控，就像一名受访者所说的，“方向盘握在自己手里”。在一些财富类畅销书，这个例子被多次提及，被称作“盲目乐观”、不能主观感知实际的风险，这在本书第3.2.2、4.2和4.3节中对这个问题做了详细分析。

下面举一个受访者的例子，这位受访者是受访者里最富有的人之一。他不认为把大部分个人财产和公司捆绑有很高的风险，因为公司是他自己管理的。他认为，只要“公司由自己管理”并且“不犯任何错误”，就没有风险。他是一个十分成功的企业家，是世界上最富有的1/1000。可以理解，这让他高度自信。另外，他认为今后自己——如他所说——不会犯大错，这可能吗？

采访者：你认为，把几乎全部的财富和公司长时间捆绑，这样的做法有风险吗？你会说“这种风险你愿意承受”吗？或者，你从来不觉得这样做有风险吗？

受访者26：我从来没有感觉这样做有风险。

采访者：我能了解一下原因吗？

受访者26：因为公司是我自己管理的……只要公司是我自己管理，并且不犯任何错误，就不会有风险。

采访者：但谁都会犯错，不是吗？

受访者26：是，但是不要犯大错，你明白我的意思吗？小错，许多小错，是没关系的。但是一个真正的大错就会把我击垮。但如果公司由我自己掌控，就不会出现大错。

采访者：我猜归根到底还是取决于你的杠杆率有多高。你的杠杆率高吗？

受访者26：我尽可能降低杠杆率，不然，依赖性就太强了，不是吗？

顺便说一句，这名创业者在接受采访后就卖掉了自己的公司，他现在以多元化投资组合为基础经营着一家资产管理公司。

许多受访者的创业领域是房地产开发行业。要充分理解这一事实，有必要认识到在房地产行业，开发者面临的风险回报最为极端。他们有机会赚取巨额收益，但与此同时倒闭的公司也极其多。一名受访者正是在房地产开发行业创业，这个行业机会很多，风险也很多。这名受访者自创业以来，几乎没在自己的公司之外积累多少财富。他说，他的资产管理人跟他说“×××先生，你是在孤注一掷”，而他回复“是的，但一切都在我的掌控之中”。他反驳道：“船是我在掌舵……如果我是投资房地产基金或股票基金，我无法知道基金的负责人能把基金管理得多好。”同时，他承认计划在未来几年内减少风险暴露，他会通过多元化和收购自己公司以外的资产来减少风险。

下一位创业者是在医疗技术领域致富的，属于很少从其核心业务中获益的那部分受访者，他们更愿意把所有收益用于再投资，使公司业务获得进一步增长。一开始，他就说这样做并不会有风险，只要公司“是我说了算”。不过，接着他就承认，正因为如此他才扩大业务范围、投资房地产，想在核心业务之外积累财富。

采访者：所以你从来没有从公司套现过一大笔分红？

受访者23：很少。只有一次例外，那次不是出于个人需要，而是我的房地产公司需要启动资金。我们不得不分红，而且那是一笔个人性质的提款，因为我们需要将这笔股权收益投资到新公司，这样新公司才能发展起来。新公司需要启动资金，必须一开始就到位。但除了那次之外，我们会保留所有的收益，并进行再投资。

采访者：你从没觉得把很多钱和公司捆绑在一起有风险吗？

受访者23：没有，只要公司是我在管理就行。

采访者：虽然这样说可能有点挑衅，但我还是认为这种做法不就像把所有钱投资到单一股票上吗？一般没有人会这样做，不是吗？

受访者23：没错，但我们的业务从那时起就已经开始多样化了。1975年我开始在房地产行业创业，那时还创立了一家投资公司，我们把这家投资公司做起来了，现在又投资另外一家公司。

另一名医疗技术领域的创业者也让大部分的个人财富和自己的公司捆绑在一起，他在风险量表中给自己打+4分，风险量表的评分范围是-5到+5。和许多受访者一样，他面带微笑地说：“是的，我从不害怕风险。”他这种听天由命的态度很有代表性，许多受访者的态度和他一样。也许宿命论是应对高风险的一种方法。

采访者：你把所有钱投进了自己的公司，你从来没有担心过吗？如果你的公司因为什么原因严重受挫了，你会怎样呢？

受访者32：那我就会很惨，很不幸。但我会把你说的那种情绪视为恐惧。我一直想获得成功，但我也总是确信，不论发生什么，我都可以靠自己的律师事务所渡过难关。

下面这名受访者也抱着明显的听天由命的态度。

受访者25：我绝不可能陷入贫困。但如果我不得不因为某些超出自己掌控范围的事情，比如遭遇经济危机而令我失去一切，我也会接受。如果这种事情发生了，我个人的房地产投资项目也会受影响。那会是真正的危机局面。在这种情况下，我不知道问题最后能不能解决，也不知道怎样渡过难关。那么我会接受它，我会说：“好吧，我会在西班牙的一座小房子里度过余生，并对此感到满意。”对我来说不会有什么问题。我不是很在乎地位，所以我不会很怀念财富所象征的地位。更可能的情况是，我会回顾过去，然后告诉自己我曾经过得很好，做了一些很不错的项目，仅此而已。

15.3 “无疑，我想的事情比以前多”

本书第3.2.2节中提到，一个人开始创业时承担的风险和他在现在的公司里工作时承担的风险有很大的差别。有必要区分在创业初期企业家的风险承受能力，以及一旦他们的公司建立起来并稳步发展后他们的风险承受能力。许多受访者表示他们与风险的关系随着时间的推移而变化。几年后，他们对风险的接受度降低了。实际上这可能是他们获得成功的秘诀之一：创立公司、发家致富需要更乐于承担风险。一旦他们实现了目标，就会避免采取过度冒险的行为以免让公司或财产面临风险。这样，个人的所面临的风险就减少了。

在房地产开发商的经历中，我们可以很明显地看到这种发展历程。他们刚开始创业时，通常所承担的金融负债远超过自己所拥有的资产价值。单个项目的失败，可能意味着彻底破产。随着事业发展，他们逐步降低所面临的风险水平，具体而言，是指：

·他们宁愿选择无追索权的融资，也不承担全部责任。

·他们宁愿使用更多的夹层资本，也不用自己的资金。

·他们在公司外建立资产基础。

不过，许多其他行业的受访者也经历了风险降低的过程。他们越来越不想承担风险的原因各不相同。其中有一位受访者，从事食品零售业，她说：“我年轻时，经常用的就是借入资本。现在回想起来，当时我真挺勇敢的……但我爸爸常常为我担心。”随着受访者年纪增长，她的风险承受能力也降低了。“没错，因为你能更准确地评估风险。你的经验更丰富了，能看出哪里出了问题或者可能会出问题。这是在你年轻的时候不会多加考虑的东西。”之所以能够规避更多的风险，其中一个原因就是你积累下来的经验足以让你发现其中的风险，而年轻的时候，你很难发现风险。

一位从事金融业的企业家认为人年纪越大自然而然地会变得越来越谨慎。

采访者：随着时间的推移，你已经变得越来越谨慎。那你觉得自己是从什么时候开始变得越来越谨慎的呢？

受访者 1：我觉得是在55岁左右吧。没错，就是那个时候。

采访者：因为你不想再拿自己所拥有的东西来冒险了。

受访者1：事情不是这样的。我从没这么想过。我只不过是改变了对风险的看法。我不是不愿意去承担失去一切的风险，而是我没想过那些。

采访者：但是……

受访者1：但是，把年轻的军官们派去战场打仗，而把50岁的年长军官们送回家是有充分的理由的。一个人的年纪越大，想得就越多，对风险的看法也和年轻时有所不同。

……

受访者1：我年轻时，的确认为一切会变得越来越好，那个时候我还背负着个人金融债务，这是现在的我绝对接受不了的。事情可能很顺利，但也可能变得非常糟糕。所以说到谨慎，现在年龄大了，我绝对不会让自己像过去那样背上那么沉重的债务。

许多受访者称他们不愿意再让自己辛苦经营起来的东西蒙受损失。

受访者4：我给自己打+5分。虽然我得限定一下，我改变了很多，每天都会提醒自己：“现在，就一分钟。你已经获得一定的保障。你拥有无忧的生活，不要再贸然冒险了。”

采访者：我在和其他受访者聊天时也了解到这一点，他们说：“随着年纪增长，我对风险的渴望好像慢慢减弱了。”

受访者4：嗯，没错。我就是这样的。我年轻时，员工们就跟我说：“×××先生，你不能这样做。我们不能把公司的收益全部押在这一场广告宣传上，也不能为了这一个战略就赌上全部。”当然，我还是会这么做的，虽然也不是每一次都成功，但我总是把一切都赌上去。如今，我可不会那样做了。我要对自己的公司和里面的180名员工负责。

因为知道从头再来的辛苦，所以行事才会更加谨慎。

受访者9：因为我告诉自己：“如果我在这里摔倒了，就没有精力再重新开始了。”很明显，我在年轻的时候对风险的承受能力更好。

一名企业家这样评估自己的风险状况：“以前，我是+5，现在我就是0。”他是这么解释的。

受访者21：我对安全感的渴望已经变了。一度，我成天想的就是做出点新花样。那时我觉得，哪怕会遇上把弓折断的风险，也比从不拿弓或是松了弓弦要好得多。现在，我最想要的一样东西就是安全感。首先，我要有把握。我会衡量安全和风险。每个项目都存在一定的风险，但这个风险必须是可控的。

几名受访者提到，他们之所以会变得越来越规避风险，是因为他们对家人有责任。一名企业家在谈到自己的风险偏好时说，随着时间的推移，他的风险偏好分值从+5变成了+3。他是这么解释的。

受访者42：是啊，以前，我的风险偏好分值肯定是+5，而现在，说实话，我女儿已经11岁了。我一共有4个孩子，在第一次把一个女儿抱在怀中的时候，我的想法就变了。我有家了，在这个世界上，我不再是孤身一人，不再是一人吃饱、全家不愁的光棍了。

许多企业家担心风险投资可能会对子女继承遗产有影响，高风险会加重家人的负担。

受访者31：随着年纪慢慢变大，我对风险的渴望确实降低了。现在，75岁的我不会再冒更大的风险了。因为我的几个孩子很能干，妻子总是为我着想，我不想因为自己冒险而让他们以后的日子不好过。

如果要根据风险偏好给自己打分，分值在-5到+5之间，另一位私人股本业的企业家给年轻时候的自己打+4分，现在打0分。和其他几名受访者一样，他说，随着年龄增长，自己变得越来越会规避风险。他指出，重要的是看清一个人为了实现自己的目标愿意承受多大的风险。

受访者28：每年安永会计师事务所都会评选出“年度企业家”。通常，获得“年度企业家”称号的这些人两年后就会销声匿迹。我会问自己：“为什么呢？”在我看来，他们更多的是利用了错误的风险结构来创造了当选年度企业家所需的超额利润。换句话说就是，一位企业家走进赌场，直接走到轮盘赌桌边，把所有赌注压在数字13上。然后，他回家了，说“我真是一个很优秀的企业家”。然后，×××也说：“你真是一个很优秀的企业家。”这种人绝对不会说：“我只不过是运气好罢了。”他们只会说：“我只是脑子比其他人的好用罢了。”就是这样，他带着这种想法在第二年又去了赌场，然后又把一切押在了一个数字上。这次他把一切押在数字4上，因为他知道，根据计算概率的标准和1/37的中奖概率，同一个数字不可能出现两次。所以，他把一切赌在数字4上，一轮过去，他输掉了一切，他崩溃了，因为他不能接受之前的胜利只不过是运气好。他坚信他是靠自己的聪明才智赢的……许多年轻的企业家把所有东西都押在一张牌上。要是有一百个人这样做，成功的最多只有一个。人只有百分之一的机会能赢，还有九十九个人也试了，不过失败而已。他们的智商未必会有差异……我想说的是我已经变了。人年纪大时，就不想把三个球一起抛向空中了。如果你的业务是像杂耍一样把三个球同时抛向空中，每个球都有风险，这些风险叠加起来，局势就可能失控。所以，一次我只会把一个有风险的杂耍球抛向空中，然后等它安全地落到手里，风险消失，再抛下一个球。

最后，这个过程中还有另一个动机。一般情况下，使用的借入资本越多，人承受的风险也就越高。但是，由于大多数受访者的主要动机是想获得“自由和独立”，因此他们就处在了矛盾中。一位从事食品行业的企业家表示，他很少使用债务融资，他通常都是拿自己的钱当公司的经费。他的公司价值几十亿欧元，但资产负债表上只有5000万欧元的债务。他的竞争对手们选择了和他完全不同的方式，他们的公司发展速度更快，但代价是要背负几十亿欧元的债务。“而我无债一身轻。”他担心如果他负债了，就失去了创业的自由。他说如果自己现在有机会用25亿欧元买下另一家公司，他也肯定能拿出所需要的资金。“但是那会让我很头疼，因为我会没了自由。”

中期研究结果

研究人员深入研究了企业家及有钱人风险偏好的问题。一些研究人员确认风险偏好、创业成功及财富这三者之间存在一种很强的正相关关系。相反地，另一些研究人员发现企业家对风险的渴望处于中等程度。第三组研究人员的发现则支持另一种假说：虽然企业家的做法在外界看来可能是在冒险，但是企业家们自己并不这么认为。

研究表明，有意识地承担风险——尤其是在创业初期有意识地承担风险——并且在公司发展过程中降低这些风险，企业家是成功获得可持续财富的必要条件。没有准备好承担高风险的人不能成为成功的企业家或投资家。另外，任何面临极高风险时间过长的人都有失去他们积累的财富的风险，即使不是失去全部，也会失去大部分。这种情况在人的一生当中出现得越晚，东山再起的可能性就越低。其中许多受访者称他们对风险的渴望随着年龄的增长而减少了。重要的是要时刻牢记在本书研究中接受采访的超级富豪都是将自己的成功延续到现在的人。当然，很多企业家没有获得长期的成功，可能是因为他们一直面临过度的风险，却没有及时采取行动降低风险。

有一种假设是企业家和有钱人的风险状况比较适度，但受访者们对比并不认同。这肯定与这些超级富豪们创立公司、积累财富时期的情况不相符。绝大部分的受访者认为自己的风险偏好较高。这和他们在巩固业务阶段的情况相反，在后一种情况中，他们越来越不愿意承担风险了。在企业家的这个人生阶段，风险偏好适度的假设是成立的。

还有一种假设是企业家和有钱人在外界看来在承受高度风险，但他们自己并不这样认为。受访者们并不完全认可这种假设。大部分受访者对于自己的高风险状况有着充分的认识。同时，许多认可最后一种假设的受访者认为自己的风险偏好是适度的，但他们也承认外界会认为他们对风险的承受能力很高。另外，采访证实了，从客观来说，许多受访者面临的风险都很高，要么因为他们的投资组合缺乏多样性，要么因为他们的钱都在自己的公司，但他们自己并不认为这些是风险。这就给了他们一种尽在掌握的错觉，其实，不过是这些受访者盲目乐观的结果或表现。
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第16章 做决策依靠直觉还是分析？

本书第4.1节引用了各种不同的研究，这些研究得出了一致的结论：高层管理者在做决定时尤其依靠自己的“直觉”。根据上文的假设，比起高层管理者，这种结论在企业家身上应该更加适用，因为企业家不必和高层管理者一样向第三方（委员会、监事会等）证明自己所做决定的正确性，而且相比那些管理者而言，只有少数企业家有工商管理方面的背景。在本书第4.1节所提到的研究中，研究者对连续创业家进行了采访和心理测验，结果证实了上述结论。特别选择连续创业家是因为人们认为他们能获得多次创业成功不可能只是由于运气好或某些偶然的外部因素。我们请这些连续创业家做了一个测验，来衡量他们是倾向依靠分析还是直觉来做决定。研究人员在不同国家做了相同的测验以进行进一步调查研究，证实了直觉在高层管理者和企业家的决策过程中的重要性。[1]实际上，直觉并没有那么神秘。其实，它就是内隐知识的表达，是内隐学习的外在表现。

这一系列和决策有关的采访问题十分重要。受访者会在多大程度上凭借直觉进行决策？他们什么时候更愿意依靠自己的分析来做决定？什么时候会信任直觉？受访者被问及直觉和分析在决策过程中起的作用有多大。

做决策时，你主要靠的是直觉还是分析？

1.G 60%靠直觉。

2.G 大部分靠直觉。

3.G 70%靠直觉。

4.G 90%靠直觉。这位受访者说：“我做事完全凭直觉。”

5.G 直觉起决定性的作用，还有占星术也有用。

6.G 50%靠直觉。这位受访者说：“比起分析，我更依靠直觉。”

7.U 这位受访者说：“我的大多数决定都是靠直觉做出的，但要做复杂的决定时，我会更倾向于依靠分析。”

8.A 这位受访者说：“我做的决定中有2/3是靠分析得出的，但我错了。如果我对直觉重视一些，损失就会少一些。”

9.G 90%靠直觉。

10.G 这位受访者说：“我靠直觉做决定。我把手放到一份文件上，就能知道它是骗局、谎言还是废话。”

11.A 70%到80%靠分析。

12.G 80%靠直觉。

13.G 60%靠直觉。

14.G 这位受访者说：“直觉比分析重要得多。”

15.U 过去，70%靠直觉，30%靠分析；现在是30%靠直觉，70%靠分析。

16.U 这位受访者说：“所有事情都以分析为基础，之后100%靠直觉做决定。”

17.G 60%靠直觉。

18.U 50%靠直觉。

19.A 100%靠分析，不管直觉。

20.G 70%到80%靠直觉。

21.U 50%靠直觉。

22.A 70%靠分析。

23.G 最多60%和最少40%靠直觉。

24.A 20%靠直觉，80%靠分析。

25.G 主要靠直觉。

26.A 大部分时间靠分析。

27.A 70%靠分析（分析适用于日常事务的决定，直觉在重大决定上作用更大）。

28.G 主要靠直觉。

29.G 60%靠直觉。

30.A 主要靠分析。

31.A 2/3靠分析，但更多的时间花在对自己潜在合作伙伴的了解上。

32.G 80%靠直觉。

33.G 至少75%靠直觉。

34.U 直觉和分析各占一半。

35.A 40%靠直觉，60%靠分析。

36.G 这位受访者说：“我不再做任何违背自己直觉的决定。”

37.A 70%靠分析。

38.A 这位受访者说：“由于银行的强制要求，我有70%靠分析。”

39.U（这位受访者没有给出评价）。

40.G 70%靠直觉。

41.A 75%靠分析。

42.G 2/3靠直觉。

43.G 80%靠分析。

44.G 70%靠直觉。

45.A 80%靠分析（“很不幸”）。

（G=主要靠直觉，A=主要靠分析，U=直觉和分析各占50%或情况不明）

如果一位受访者的决策行为随时间发生了变化，变化前的行为也会记录在调查结果里。

超过半数的受访者（45人中有24人）称他们主要靠直觉做决策。1/3的受访者（15人）更倾向于依靠分析做决策。还有6名受访者要么一半靠直觉和一半靠分析做决定，要么说不出到底更倚重哪一个。只有一名受访者说自己根本不会靠直觉来做决策。即使是那些自称主要依靠分析做决策的受访者也提到，他们所做的决定中，有20%到40%是靠直觉做的。

与我们的访谈结果相比，德国阿伦斯巴赫民意调查研究所进行的调查显示，[2]在做决定时，有39%到51%的德国人认为自己“做决策更多的是靠理性分析”，有27%～36%的德国人认为自己“做决策更多的是听从直觉”。其余的人尚未给出明确答案。

16.1 “直觉意味着你只是不确定”

不管受访者在做决策时更多的是依靠分析还是直觉，对他们而言直觉指的是什么呢？他们如何感知直觉，又如何定义直觉？一位受访者说，他的决策有2/3是依靠分析做出的。他对此感到遗憾并认为，如果他更多地相信直觉，他的投资失误会减少，因为“遗憾的是，直觉有时是对的”。他对直觉的描述很有趣，他说“直觉是一台电脑，但你不需要弄懂它是如何运转的”。在被问到能否举例说明依靠直觉会让情况变得更好的时候，他是这样回答的。

受访者8：买一块地产或一只股票，这两种项目是我经常投资的，现在回想起来，当时自己有点心神不宁，我应该当即停止投资的，是不是？分析结果都显示我是可以投资那些项目的。但有可能分析得并不周全，毕竟，任何分析都不能充分考虑环境的变化和巧合因素，对不对？因为分析的结果只能以百分比的形式呈现。比如，我回家的路上，有5%的可能性我会被车撞死。如果事情真的发生了，百分比根本没有意义，不是吗？这就是直觉发挥更大作用的时候了，因为事情的发生常常是随机的。直觉没有那么理性，它的运作机制与分析完全不同。直觉就像一台电脑，但你没必要弄懂它的运转方式……但很多时候直觉都是对的。

许多受访者强调直觉不是与生俱来的，相反，直觉来自于积累的经验。本书第4.1节提出了相关理论，该理论认为直觉是内隐知识的产物。有时候灵感会突然出现，其实它不过是多年积累的经验所形成的思维模式触发的意识。这里的灵感可以理解为直觉。下一位受访者在被问到做决策时倾向于依靠分析还是直觉时，他答道：自己倾向于依靠直觉。

受访者10：我倾向于依靠直觉。尽管我们在9个月大的时候还没有直觉。直觉是你对过去所做判断的总结，不是吗？许多人，包括我自己在内都依靠直觉做决策。如果你跟我说“这就是你要的全部文件”。虽然说起来有点夸张，但我只要一看到这些档案，就知道它们的内容是欺诈、谎言还是废话。而其他人要慢慢研究这些档案才能有所发现。很多时候，只要给我十分钟，我就能告诉别人这些文件是不是说了一堆废话。

采访者：一名非常成功的房地产投资商说，他在进行决策时70%靠分析，但同时他也承认直觉很重要。不过，他也发现直觉是多年经验的产物。

受访者22：我认为直觉指的就是经验、情绪和对自身处境的准确理解。我想说，我们所说的这种直觉是刚走出校门的大学生所不具备的。除了你之前提到的纯粹的分析之外，直觉是你的所有经验的总结。

下一位受访者也认为直觉与经验和“职业生涯中的经历”密不可分。因此，他在工作中做决策时，越来越依靠自己的直觉。在问到主要依靠直觉还是分析做决策时，他回答道：

受访者29：我想可以这么说，随着时间推移、经验积累，如今直觉起的作用非常大。

采访者：你能说出直觉起作用的百分比是多少吗？

受访者29：我做决策40%靠直觉。如果我依靠直觉判断某事不能做，那么我就不做。

采访者：我明白了。那你觉得直觉到底是什么吗？你能说得再详细一点儿吗？

受访者29：直觉涉及很多东西。首先，你要有经验。这种经验和数字无关，而和你工作中经历的事情有关。其次，你接触的人。这对我来说非常重要。如果我感到心慌，那么我宁愿放弃那个生意，因为经验告诉我它有可能出问题。如果我凭直觉感觉到某件事有一些负面的东西，我宁愿不做它。这样，我又多了一次经历，让我在未来可以更加相信自己的直觉。

采访者：你刚说的想法很有意思。随着时间推移，你越来越依靠直觉了。

受访者29：是的。

采访者：这也许是因为你积累了越来越多的经验，是吗？

受访者29：是的。

采访者：你的意思是不是你年轻的时候，依靠直觉和分析的比例和现在是不同的？

受访者29：没错，当然不同……一开始我是完全依靠数据分析做决定的。那时情况和现在完全不同。现在，我做决策时40%靠直觉，60%靠分析。

采访者：我最近采访过一位十分成功的投资人，他说一个人在学生时代是不可能有直觉的，因为没有机会获得必要的经验。

受访者29：毫无疑问，他的观点很正确。

下一位受访者也说，随着时间推移，他在做决策时对分析的依靠程度渐渐降低，而对直觉的依靠程度相应升高。他承认，虽然现在他在做决策时75%靠分析，但这个百分比曾经更高，达到了90%。他也认同直觉是经验积累的产物。

受访者41：我做决策时70%或75%依靠分析。创业时，我做决策时90%靠分析。

采访者：为什么比例变了呢？

受访者41：可能因为我变得更放松、更不容易受外界影响，也可能因为我没有在个人问题上花太多时间，所以，根据我的经验，我现在更相信直觉。

采访者：也可能因为直觉是多年所积累的经验的一种表现形式，是吗？

受访者41：是的。

采访者：所以你会告诉自己：“我有这么多年的经验，这些集合在一起就形成了我现在所说的直觉。”

受访者41：现在我做决定的速度相当快。我不需要说：“好吧，我先坐下来看资料，汇总信息。”过去我总这么做。

采访者：在什么情况下你会说“我要慢慢分析研究再做决定”？或者，正如你刚刚说的，直觉对决策的作用大小要视实际情况而定。

受访者41：我想说的是，我有一个长处：一遇到问题，我就能很快弄清楚具体的症结在哪里。我的意思是，在解决问题方面，我比其他人强得多。如果你总能掌握全局和问题的具体症结，以及这两者之间的关联，就能更好地处理事情。这正是我擅长的，也正因为如此，我认为，和我打交道的人比起来我更占优势。这些年，我越来越这么认为。现在，不论和哪个行业的人谈判，因为我能看清全局、换位思考，所以我有绝对优势。

许多受访者称直觉有警示、告诫的作用，因为直觉让他们得以避免做出许多糟糕的商业决策。说到生意和投资，好几位受访者强调，最好的生意常常是你一开始绝对不会做的生意。在这些情况下，直觉发出的警示信号能起关键性的作用。下面这位受访者在工作中做决策时只注重分析，他靠投资变得富有，并且做投资决策时直觉起着决定性作用。

受访者17：我坚信最好的生意是你决定不做的生意。我之前拒绝过很多商机。

采访者：你是因为自己的直觉才“拒绝”那些生意的，还是这是你分析得出的结果？

受访者17：我的直觉反对我做某笔生意。直觉究竟是什么呢？直觉不过是你不够自信。你对某件事情没有把握。

下一位受访者从事房地产行业，他在做决策时70%靠分析，上文已经提到过他了。他也强调直觉就像一个警示系统。他以房地产投资决策为例说明，完全依靠数据分析进行决策可能把投资家引入歧途——对于那些欠缺经验的投资家来说更是如此——因为低质的房地产项目常常在开发初期显得利润丰厚。在这种情况下，直觉起到了警示的作用，它要求投资者对那些数字更加深思熟虑，这样他们也许会得出不同的结论。

受访者22：不经过深入分析，我根本不相信自己的直觉，但一旦深入分析后，我的直觉就变得非常重要了。一旦我的分析得出了正面的结果，我的直觉就变得非常重要。那时，我会说：“没错，我正打算这么做。”我是说，在分析的时候，你必须弄清楚你列出的条件、做出的假设是不是足够现实，还有如果事情和你的分析结果不同会怎么样。即使我的直觉还不错，我仍然要求情况尽可能贴近现实。

采访者：即使数据是正面的，你的直觉可能会告诉你那件事不能做……

受访者22：这种事在房地产行业经常发生……在缺乏经验的员工处理低质房地产项目时，这种情况时有发生。低质房地产项目通常一开始看起来很有吸引力。你可以轻松地分析这些情况。但遇到价格十分高的房地产项目时，你要通过计算得到一个正面的结果就不那么容易了，因为很难单纯靠数据分析做判断。在第一种情况中，你会说，如果一样东西很便宜，一般都是有原因的。如果你发现了一个便宜货，你会问自己：“它真是物美价廉吗？还是说其实它本来就不贵，只是我在分析的时候忽略了它的不足？”它怎么会这么便宜？比如，为什么空房率这么高？如果你说“没事，我可以在接下来的两年里解决这个问题”，那你可能有点天真了。等你走过那些房间，看见它们的照明有多差，就知道事情真正做起来可能比你一开始想的要难得多。你可能需要改变你的假设。这时，分析和直觉就要结合起来了。

下一位受访者有2/3的决策是根据自己的直觉做出的，他也强调了直觉的警示作用。在他看来，心神不宁的感觉就暗示着你还没有把事情考虑周全。他认为不能忽视这些警示信号，事实上，“发现并且重视这些感觉”十分重要。这种心神不宁的感觉让他得以避免做出许多糟糕的决定。

采访者：你能再详细地说明一下你说的直觉是指什么吗？直觉什么时候出现？

受访者42：我觉得直觉很重要。每个人天生就会听从直觉。你经常会遇到这种情况：你必须做一个决定，或者做一件事情，又或者考虑怎样做最好。但是你考虑某些方案时，会觉得不安。最后你告诉自己：“我应该还有地方没有考虑到，现在想到的解决方法是有问题的。”一些人会说：“那不重要，必须要这么做。如果是我，我就会这么做，只有这一种解决方法。”解决方法永远不会只有一种，而且解决方法因人而异。总会有好几种解决方法能让你达到目的。但你必须抱着开放的心态，体会这种心神不宁的感觉，并且认真对待它，这一点很重要。这种心神不宁的感觉让我得以避免做出很多糟糕的决定。

我们能明显看出，之所以有这么多受访者重视直觉的警示作用，是因为他们曾经因忽视直觉而得到了不好的结果。一名受访者认为，自己进行决策时直觉和分析起的作用各占50%，他承认有时直觉占上风，有时他倾向于相信分析。

受访者18：不，有时你必须凭直觉做决定，不是吗？我是说，分析只能根据数据和条件告诉你可能得到的最佳结果。但除此之外，你需要一种感觉，就是直觉。你需要对具体的市场行情有一种直觉。比如，你没法分析某一名官员两年后是不是仍然当权，对吧？对此你只能估计。就拿杜塞尔多夫市的×××来说，他之前的情况可是十分危急的。如果他3个月前死了，我们就没法实现我们的×××了，不是吗？你没法分析某些事情时，就需要依靠直觉了。

采访者：……最近有个人跟我说：“我有时忽视了自己的直觉，我很后悔，事后我知道自己本应更相信自己的直觉。那时我对那个项目的感觉很不好，但是我还是决定做那个项目。”

受访者18：嗯，我也有过这种经历。这方面我正好有个案例可以讲一讲，有一次针对一项房地产项目做决策时，我感觉很糟，但我没有理会这种感觉，因为当时公司顾问对那个项目做出的评估很好。结果决策失误了。虽然那个决策并不完全是错的。但那套房地产项目的收益确实不好，其实在那套房地项目上，我可以说是零收益。说明直觉很重要的例子还有很多。我想说，如果我听从直觉，事情会更顺利。证明直觉和分析对决策的重要性的例子有很多。但我觉得，对于我来说，我要先建立一个决策机制。这个机制需要数据分析，同时，我还要依靠自己和其他人的直觉。我必须了解其他人的感受，知道他们的感觉是怎样的？他们的直觉是怎样产生的？不过，直觉是必需的。有时，直觉和分析的比例不是各占一半，而是各占70%和30%。在招募员工时，情况也是相同的，不是吗？

另一位超级富豪坦言，他曾经因为忽视直觉而亏损了600万欧元。在那之后，他再也没做过任何有违直觉的决定。

受访者36：我曾经因为忽视直觉就做了决定，结果至少赔了600万欧元。还有一次，我违反直觉物色了×××银行的一个人担任常务董事和授权代表。结果证明那个任命是错的。从那以后，我再也没做过任何违背直觉的决定。俗话说：吃一堑，长一智。

采访者：你会如何描述你的直觉？它是一种感觉，还是一种经历？

受访者36：直觉是一种感觉。我觉得直觉比感觉要更敏锐。至少我是这么理解的，感觉和直觉这两者我都体验过。直觉能感知到的东西远比感觉多。不论你对一件事的感觉是好还是坏。直觉是一切感觉的集合。当一个人走进房间，你就知道自己对他的感觉是好还是坏。顺便说一下，男人要比女人容易通过直觉做判断。如果是女人，你的直觉未必准确。男人一走进房间，大家就对他有了印象。无论对方是好还是坏，根据第一印象，你正确评判他们的概率在80%左右。

下一位受访者称，他的决策80%是依靠分析做出的，但是他后悔了。他认为应该更依靠自己的直觉。有时，他的直觉反对他做某件事，他就不会去做。但他认为需要经常用心感受自己的直觉，对直觉更有信心。

采访者：我们进行下一个问题。我们做决定的时候既要依靠直觉，也要依靠分析。所以直觉和分析都在起作用。就你自己而言，你在做决策时对直觉和分析的依靠程度各占多少比例？

受访者45：很不幸，我太依赖分析了。我做决策时，80%依靠分析。

采访者：你为什么要说“很不幸”？

受访者45：我认为自己在进行决策时应该更依靠直觉。

采访者：你为什么不这样做呢？

受访者45：这是我内心的悲观主义在捣乱。因为我担心自己考虑得不够周全。

采访者：你不太相信自己的直觉？

受访者45：确切地说，是的。

采访者：那么可以说，你需要对事情进行透彻的分析。

受访者45：没错。就是这样。

采访者：好吧。你有没有遇到过这种情况，你的大脑告诉你“我分析好了，我要这么做”，但是感觉很心慌。你会不会想“不行，直觉告诉我不要这么做，所以我不做了”？

受访者45：我的确就不做了。

采访者：所以，在做决策时你的直觉在起着主要作用。

受访者45：当我需要它起作用的时候。

采访者：我明白了只有你需要的时候，它才会起作用。当你不需要直觉时，你还会感觉到它吗？

受访者45：不会。

正如本书第一部分对行为经济学有关理论的回顾所示，那些强调直觉在决策中的重要性的学者，比如卡尼曼（Kahneman）和吉仁泽（Gigerenzer），特别强调直觉可以加快决策过程。这和一位房地产行业的受访者的观点一致。这位受访者之前是一名独立的企业家，卖掉自己的公司后，他在一家等级分明的大公司里负责决策事宜。他发现自己经常被迫做一些违反直觉的决定，但这些决定往往都有分析的支持。

采访者：我们每个人都要同时依靠直觉和分析做决策。但如果要你给出一个比例，就是说直觉和分析在决策中各占多少。你会怎么说？

受访者20：70%到80%靠直觉。

采访者：……你是否曾经告诉过自己：“如果我不听从自己的直觉，做出的决定就会很糟糕”？或者反过来也是这样？

受访者20：之后我就会觉得心神不宁。在我做过的事情当中，有的并没完全依靠直觉，这时，我的直觉就会发出“啊”的一声。例如，公司的决策流程就让我无所适从。其实，我的内心一直感到不安。那种情形下，我完全不知所措。以前我要想做点什么，就会有上百份表格必须要填，所有的提案也要提交以供审核。而等我得到批准去跟进项目的时候，我要签的那些合同早就没影了。其实，只要是涉及瞬时直觉反应和快速决策的生意，结果都挺不错的。而牵涉上百份表格和思虑再三的生意通常都会无疾而终。

下一个受访者也是如此，他说自己有70%的决策都是凭直觉做出的，可以称得上是个快速决策者。

采访者：直觉对你意味着什么？你可以稍微详细地描述一下吗？

受访者40：直觉是一种感觉。换句话说，在生意上我靠直觉做决定。当然，任何决定都是基于一定程度的分析做出的，但是因为我的直觉很准，所以直觉在我做决策时起更大作用……而且你知道吗，我做决策真的很快。我们能不能像他一样？那么，我们也这么做。这句座右铭是我生活的准则，有时候你说A，然后也必须说B，之后却以C为准则生活，这就是现实情况，不是吗？虽然我做过很多的决策，结果发现都是错的，但是我从不浪费时间去抱怨，我是一个乐观主义者，生活还得继续，你就只能这么活着。这就是我人生的座右铭。

采访者：你有没有遇到过这样的情况，单纯依靠分析，你就决定应该怎么做，即使感觉不好，哪怕违背自己的直觉，也要继续做下去？

受访者40：我没遇到过这种情况。本来我应该严格按照分析得出的决策，因为有些投资看上去前景非常好，但是我感觉不太好，所以我选择不继续做下去。

采访者：你不会继续做下去。

受访者40：不会，绝对不会。

16.2 “你不能让一个审计师去分析人的性格”

在被问及依赖直觉所做的哪方面决定对其影响重大时，许多受访者都提到了直觉在对他人性格评估的决定上作用更大。一位私人股本业的投资者解释了他为什么凭着直觉就做了70%的决策。

受访者44：你要知道，我做的大部分决定都是和人有关系的。我在考虑要不要给一家公司投资的时候，从数据上看，它或许很有潜力，但是往往我会想“我真的相信他们吗？他们能如我所愿地完成他们的承诺吗？”归根结底，就是在读懂人、评价人，但是你不能用数字去衡量人。你看不到他们身上是不是被打上了官方质量记号，对吧？你不能让一个审计师去分析人的性格。你不能用一堆数字读懂一个人的性格。商业决策、投资的背后，归根结底还是参与其中的人，人还是要靠直觉来做决定。我就盯着这些数字，想着你手上拿的要是一个完全不合适的产品，或者是一堆非常糟糕的数字，那你就要有一个理性的机制去做决策，来保证你能让这些东西增值。

采访者：有人会说，数据是决策过滤的基础。

受访者44：但是过滤之后，靠的还是你的直觉……我之前有过几次投资机会，产品看上去都不错，市场也很繁荣，但是这时候我就会跟自己说：“我不想跟这个人共事。他听不进去别人的话，一味地自己说，完全不接受别人的建议。”所以我就走了。

采访者：你回想一下，还有哪些情况下，除了看人很准之外，你会觉得直觉对决策的影响很大？当然，直觉在评判人方面的作用是比较明显的。

受访者44：扩张公司的时候，我们拿到最疯狂的数据。我还记得当时我们进入市场的时候……现在再想起来，与我说“我的直觉告诉我……一切都会好，……我们就进入那个市场吧”不同的是，成堆的数据都说我们不行，但是我们还是成功了。那都是直觉的功劳。

下一位受访者也是私人股本业的投资人，他主要的工作就是收购或者入股公司。在解释他为什么凭直觉做大部分决定的时候，他说是因为所有生意说到底都是人在做，你不可能仅凭着一张表格来评估人、分析人，你只能靠直觉。问到他在自己做的决定中，有多少是凭“直觉”做的，有多少是靠分析做的，他回答说：

受访者28：嗯，因为关键因素是做生意的人以及他们生意上的所作所为，所以自然而然，任何对人的评价都很重要，你就不能单纯只靠分析了。你必须要靠直觉。我非常愿意和优秀的、可靠的、聪明的人做生意，即使他们的产品稍次一等，也不想和那些就算有一级棒的产品，人品却“次一等”的人做生意……我和生意伙伴见一次，两次，三次，四次甚至五次。了解生意伙伴是当务之急，特别是和小公司合作的话，你知道，这种公司大多是靠个别人撑起来的……不幸的是，不像你做商业计划评估，一张列出20个要点的清单不可能帮你搞定一切。就跟你说的一样，在这些方面你完全要靠着你的直觉，因为你不能把他们放到一个僵化的评价系统里。你必须从大局入手，既要考虑到商业计划，也要想到生意伙伴。而且，我觉得生意伙伴比商业计划重要得多，归根结底，我的总体决策还是靠直觉……在我们的例子里，尤其如此，因为我们的生意不涉及那种化工业数十亿的收购项目，在那个行业，你可以或多或少地调换人员。但是在比较小的公司，运营公司的负责人远比去美国收购一个大型化工企业的×××重要。

另一位受访者靠房地产开发融资赚钱，他强调花时间去适当地了解人还是很重要的。他的父亲曾经跟他说过，他几乎从没决定过人事方面的事，都是带着妻子去见应聘的人，也就是受访者的母亲，因为他认为在看人方面，女性的直觉更准。在决定任命一个高管之前，受访者的父母常常会请候选人和他的妻子吃饭。他感觉现在很多人在做决定之前，根本不会用足够的时间去考虑，这非常不利于他们做决策。

受访者5：过去，事情不会进展得这么快，人们会给自己留下更多的时间考虑。现在回过头去看，我必须得承认，曾在一家公司上赔了很多钱，即使不是什么新业务，但我还是失败了。那时候，我妻子总是说“我永远不会和×××打交道”。最后，我赌输了。尽管我同×××的合作是成功的，因为我和他联合经营了很多家企业，有这些，就行了。但是我们还是回到你问的直觉问题上来吧。首先，我的直觉很重要。另外，我也看重女人的直觉。因为我认为女人对事情的感觉和我们男人是不一样的。

采访者：你说你在一个人身上能看到别人看不到的东西，能举个例子吗？

受访者5：比如说，在“你能不能相信这个人”的话题上。那就是我说的软事实。这非常重要。你的直觉告诉你：他可能是一个各方面都非常优秀的人，但是你真的会相信他吗？他并没有完全得到我的信任。我指的就是这种事情，你知道了吗？

受访者继续讲述，他是如何根据自己对别人在放松状态下的评价来对别人做出判断的。

受访者5：我觉得和我做过生意的公司和人，只要我到他们办公室见过他们之后，我就可以给你写一份相对精确的心理记录表，它的正确率很高。我会观察他们的接待工作，他们的洗手间怎么样，他们怎么摆放擦手巾，以及他们的会议室是什么样的。我有一种感觉，如果有一个地方不值得我去，我从1000米之外就可以感觉得到，因为我知道他们负担不起我的“出场费”……×××需要让我知道他有什么和他能做什么。我现在要谈的是办公室，或秘书应该是什么样，他们怎么送咖啡，以及他们是不是心胸狭窄。我的直觉来源于以上那些细节。我是做收购的。一开始最重要的是想清楚我要注意哪些方面，因为我不想把太多时间浪费在错误的、没有好处的事情上……一开始我看他怎么安排和我的会面，他的秘书怎么做事。大量的软事实让我能非常迅速地了解全局，这对我真的帮助很大。所以在我决定要不要在一家公司参股的时候，我会去了解他们怎么安排商业计划，怎么展示计划，公司的人又是怎么展示他们自己的。

下一位受访者靠股票和房地产积累了大量财富，他认为自己是那种2/3靠分析的人。不过，他承认在看人方面，直觉还是很重要的。如今，比起在实际商业计划书上花费的时间，他更多的是把时间放在考虑潜在的业务和谈判伙伴上。这也是直觉的用武之地。

受访者31：我2/3靠分析，还有1/3靠直觉。对我来说，直觉肯定是有用的。

采访者：在什么情况下，直觉会起作用呢？

受访者31：比如说，在我仔细观察坐在我对面的人的时候。有几笔前景非常好的生意正在筹划当中，而我没有参与其中，其实是因为我不相信坐在我对面的人。

采访者：你是怎么感觉到直觉的呢？

受访者31：其实直觉里面掺杂着很多东西。它就是一种经验积累。那个人是如何做事以及怎么回答问题的？感觉所有事情都是对的，或者不对，又或者只有一部分是对的？这一切在我的脑海中形成了一幅图。后来我做生意的时候，我会跟我的员工讲：“比起根据实际的商业计划书做生意，我会花更多的时间去考虑我到底要不要和这个人合作”。

采访者：我明白了。请你跟我说一下你是怎么决定合作伙伴的。我觉得这非常有趣。

受访者31：这与我刚刚讲的一样。一个人手上有一块地，开始的时候，他想把它卖了，价格越高越好，而我呢，想用最低的价格把它买到手。这时候，我就分析了很多问题。周围的地理环境怎么样？这块地本身的情况怎么样？租约怎么样？租金增长的可能性有多大？在这个过程中，我会不断地问卖家问题。如果我只得到糊里糊涂的答案，或者根本没有答案，又或者甚至是错误的答案，那我自然而然就会有想法，会提醒自己：“小心点儿。这里你要仔细点”。很多生意就是败在了这一点上。

那些在特定行业活跃的受访者们，他们身处的行业不会影响他们做决定的方式。在那些大家观念里觉得应该以分析为主的行业中，其实，占主导地位的往往是直觉。一位在信息技术产业里发家致富的企业家，解释了他为什么凭自己的直觉做了75%的决策。

受访者33：嗯，就是关于客户，我和他们打交道的时候是什么感觉。我怎么惹他们生气了。我怎么找到专家来填上这些数据的。那就是直觉的一部分。你可以说，用户给生活带来了软件项目，他们接受不断改进，他们得到了支持。这在很大程度上跟直觉有关系。现在，用户体验设计师（UX就是用户体验的缩写）在人数上，几乎和软件工程师相差无几。因为现在的软件不仅要好看，还要好玩。正确的零件要放在正确的地方。从整体上讲，软件行业在时间上和汽车行业里亨利·福特（Henry Ford）造出T型车一样久远。我觉得那是工程师造的最后一辆车。之后，就是设计师的天下了。现在，他们慢慢转向了软件领域，说实话，这中间是有冲突的。有的软件工程师有二十年的经验，现在来了刚刚走出校门的青年设计师，就去教他们怎么做。软件工程师转过身说道：“万岁。我可等了你们一辈子。”

随后摘录的四段跟投资者的谈话恰恰证明了这跟行业已经没什么关系了，因为这些人都去搞房地产了。第一位说（唯一一个受访者这么做的），他100%是靠分析来决策。第二位是房地产投资人，他有80%是靠分析做决策。两位投资人都认为他们的决策方式具有非常明显的优势。他们觉得很多其他的房地产投资人几乎都是凭着直觉来做决定的。接下来是这两位投资人的采访，之后引用的两位受访者解释了他们为什么凭直觉做了大部分的决定。

采访者：我们都有两样东西：分析和直觉，两者都很重要。那你是怎么想的呢，哪一个是主要的？

受访者19：当然是分析。

采访者：所以，你更偏向于分析吗？

受访者19：是的。在我买地产之前，我会给自己写个电脑程序记录我做的所有事。有了这个程序，我就根据这一系列的标准来给这块地进行评级，再和市场上的其他地产进行比较，这样可以做出更好的评估。

采访者：在数据方面……

受访者19：嗯，在数据方面。

采访者：我们假设通过分析发现这块地很好，但是你觉得有一点不确定，你会不管自己的这个直觉吗？

受访者19：是的。

采访者：或者说你从来没有过这种消极情绪？

受访者19：从来没有过。

采访者：你没有那样的情绪。

受访者19：没有……但是，要是没有直觉决策，谁会去买一块地。但是于我而言，我对这样的土地没兴趣。甚至在我开始考虑要派建筑工人去一块地之前，我就知道规划限制在哪里，有多少平方米，1913年这种标准的大楼建筑成本是多少，这些都是我能计算出来的数字。我还知道这块地租赁部分的平均租金和周围区域的租金相差多少。然后，我会把这些数字都写在一张纸上，只要所有数字看上去都还不错，我预感也不错，我肯定会买这块地。但是如果这些数字有误，我的直觉也就没什么用处。

下一位受访者的观念与上一位非常相似。他说自己的决策80%靠分析，他认为和那些仅凭着直觉做决定的投资人相比，自己有着绝对的优势。他认为太多的人在房地产上做决定的时候，都很感性，这就成了他可以被利用的地方。

受访者43：当然了，这要看情况。我的意思是，这要看你现在在做什么。在我看来，房地产生意就是个数字游戏。数字从不会说谎。其实跟直觉有关系的东西更多，我想到的有特定地点、租客的经营理念，还有把租客当成人看待。那就是直觉的来源。但是我跟你说，八个百分点的收益就是八个百分点的收益，如果大楼的成本是×，那就是费用。算数的四个基本原则就是它们这样。如果我们说的是那种到处都有的B2C（商家对客户）的互联网初创公司，那也许直觉的作用会更大，但是在房地产市场上，至少在我看来，更多的是需要分析。

采访者：所以在你说机会来了的时候，其实是因为其他人凭直觉做出不理性的决定，而你就是凭借着分析获益？

受访者43：事情就是这样的。

下一位受访者在房地产市场上也很活跃，他坚信自己靠直觉做出的90%的决策给他带来了巨大的利益。和前一位受访者相反的是，他现在的成就，没有任何分析基础，但是简单来说，他认为，他认识的那些“把所有事情分析得清清楚楚，做各种重要调查的人”从没取得过真正的成功。

受访者4：我就是完全靠着直觉做事。

采访者：90%都靠直觉？

受访者4：嗯，90%都靠直觉。

采访者：我知道了。你能稍微给我描述一下吗？你是什么意思？

受访者4：比如说，我要买几栋公寓大楼，从前，我总会过去看看，但是我现在不去了。过去，我总是从外面看看它们。我从来没进过这些大楼，我就边看边说：“我喜欢这个地方，感觉不错，就它了，买了。”还有说到招聘员工，无论我是不是会雇用他们，我都会见见他们，看看我们会不会相互吸引，我会不会喜欢他们。他们很能干，我们可以共事。你知道吗？我自己就有过亲身经历。之前其他那些喜欢我的人看到我有事就帮我。

采访者：你这样的做事方法，一定有过很多正面的经历吧，不然你应该不会一直继续下去的。也有过不好的经历吧，你有没有发现过自己的做事方式出问题了？

受访者4：大多数的时候，经历是美好的。那些把所有事情分析得清清楚楚，做各种重要调查的人，他们往往会把事情变困难，从而难以取得成功。这是我的观点。换种说法就是，这是我的思维方式。

下一位受访者很有趣，跟受访者43一样，他也是80%靠分析做决定，同时也活跃在股票和房地产市场上。但是，跟上一位受访者相比，在房地产行业，他认为凭直觉做大多数的决策还是很正确的，可是在股市上就不是这样的了。在问到直觉和分析之间关系的时候，他是这样说的。

受访者12：我认为直觉占80%，分析占20%。

采访者：你能给我举个例子吗？直觉是什么，解释起来比较困难，你给我举个凭直觉做决策的例子吧。

受访者12：好的。我投资房地产的时候，会分析价格、发展前景、居民工作等。而我的直觉在我开车去考察地产的时候起作用，我不会探究得很深，但是我会对自己说：“行吧，就做这笔生意吧。”

采访者：最近有人这么跟我说过，他小有资产，在房地产业，或许对你来说都是一样的，他说：“有些人就是靠数据和数字来做生意的。”而且他有点夸张地说，“我把手放在文件上，就知道这是不是笔好生意。”

受访者12：嗯，是的，我也是这么做的，而且经常这么做，尤其是在竞标过程中，如果我觉得一栋大楼还不错，而且价格一直攀升，我甚至不会考虑能不能赚到1万多，还是不到10万，我只会说：“行了，我们就做这笔生意了。”如果我对这笔生意的直觉挺好，我们就做。做生意靠的就是直觉。

采访者：我猜，每个人都犯过错，所以你有没有经历过那种大的拐点，或者是犯过大的错误，那时候你会说：“要是我之前没有凭感觉就做决定，事情是不是就不会那么糟糕。”反义亦然，“要是我多关注自己的直觉，事情是不是会好点。”

受访者12：事实上，我确实没在房地产上赔很多钱，至多，就是我没实现部分利润罢了。我卖的房子价格可能太低了。我凭直觉买股票，然后赔钱了。比如说，我之前在希腊银行买股票，就赔钱了。但是我从来没在房地产上赔过钱。我觉得你要分清楚这中间的区别。做房地产生意，我可以相信自己的直觉，因为我对房地产生意有直觉。但是，我在股票上是没有直觉的。

16.3 分析的作用

尽管大部分受访者做决策主要凭借直觉，但1/3受访者是通过分析来做决定的。而且在这些靠直觉做决策的受访者中，也没有人说他们是完全靠直觉做决定的。上述章节已经概述了部分分析型受访者提出的论点。另外，受访者从个人的角度展示了分析是在哪种决策过程中起主要作用的，即使最后，他们还是凭直觉做决定的。

接下来的三位受访者，他们每个人都有跨国企业，领导成千上万名员工。毫无疑问，他们公司的决策过程明显和其他受访者的中型企业不同，中型企业一般只有几十名或几百名员工。

三位受访者中的第一位，他的企业很大，在全球食品行业里很活跃。以前，公司的规模比较小时，他的很多决定都是凭借直觉做出的，但是现在，他的决定很大程度上依赖于分析。

受访者15：一开始，我们主要靠直觉做决定，但是，现在我们主要靠分析做决定。

采访者：哦，所以这就是时间带给你的改变，对吗？

受访者15：是的。现在，我得想：“这件事对客户有没有好处？有没有意义？”得到的市场情报是什么？市场上还有什么同类产品？20世纪90年代，结构改革得以推进，那时，我们看到这种情形，就说不能在这么干下去了，我们要做点不一样的产品。在我们发现产品的结构性弱点时，我们及时抓住机会，改进产品，企业得到了发展。但是，我们的竞争对手很快意识到他们的产品也需要改进。当时，竞争对手收购了五个小作坊，就开始模仿我们，连产品数量都和我们一样。不过他们只有不到1000名员工。

采访者：那你之后你是怎么做的呢？你有没有可以讨论的下属，跟他说“你帮我分析一下我到底要怎么做呢？”

受访者15：嗯，有的，但是你自己得知道如何分析当时的情况。这一点非常重要，你要自己亲身体验了之后，才能说“我也想知道”。

采访者：让我们继续刚才关于直觉和分析的问题吧。如果你必须得说，年轻的时候，70%的决策是凭直觉做出的，30%的决策是靠分析做出，而现在情况刚好相反吗？

受访者15：是的，你完全可以这么说。

采访者：你是否曾对自己说：“这件事从原则上讲，我听从了直觉，事实证明这是错的。我应该再想一想的，我当时太草率了”？

受访者15：是的，有时候，我要跟别人谈一谈，不然我有点迷茫。

采访者：你能给我举个例子吗？

受访者15：我做了一项公司的产能扩张方案。这个方案的费用大概是1300百万欧元。如果我们继续这个方案，就能提前一年投入生产。但是一个员工过来跟我说：“停下，这是个馊主意，你的计划到底是什么？这根本没有用，就是在浪费时间。我们要找个不同的解决方案。”但是我们决定继续那个已经耗资1.8亿欧元的项目。我严重怀疑之后这个项目会不会不再盈利。如果我们用另一个解决方案，我们已经盈利5000万欧元了。我现在生气的是我没有更努力，没有用我自己的方式解决问题？我还有另外一个投资的例子。无论你是不是确定了投资目标，总是要考虑细节的。大家做投资核算的时候，一直在回顾过去，不断地假设未来会和过去发展得一模一样。你知道他们回顾过去五年的发展，用来推测未来五年的情况吗？我要说的就是，公司过去五年的发展态度是很好的，但是我很怀疑未来五年公司是不是还会这么好。所以做决策真正的关键因素是理性、知识，以及了解市场。

下一个受访者是另外一家跨国公司的老板，他的公司的决策主要是靠分析做出的，尽管他把分析性战略决策跟销售和市场相关的决策区分开来了，不过在很大程度上，他还是凭直觉做决策。

受访者26：是啊，我喜欢做分析……是的，但是和设计、市场相关的决策，我还是更倾向于依靠直觉……分析决定的是你驾船起航的方向。一旦方向走错了，不管你的效率有多高，都没有用。所以最重要的事情就是找对方向。这就要依靠分析，不是吗？这方面，直觉没什么用武之地。但是公司的方向找对后，直觉对与销售有关的决策起的作用非常大。我把设计图纸贴在墙上，让员工投票，问他们“你们怎么看呢？哪个好？”这时候，你就可以感受到他们的直觉了。在海德堡的时候，我很幸运遇见了一个人，他比我年长两岁，但是我和他95%的观点都是一样的。他问我：“这是×××，这是另外的一个选择，你会选哪个设计？”或者问：“这两部电影，你觉得哪部更好看？”你知道的，就像那样，我们的观点完全一致。其他人可做不到，对吧？

第三位受访者是一个世界知名家族企业的掌门人。在决策上，他只有20%依靠直觉。在家族企业中，决策大多都是在数据的基础上做出的。直觉在有些时候会起作用，仅仅是因为分析过分夸大了风险。

受访者24：生意上，直觉占的比重没有那么大，尤其是在我已经做好准备和分析之后。直觉在我做决策时起的作用最多占20%……

采访者：你主要依靠分析做决策对吗？你回过头再看时，不是常说做决策时或多或少应该让直觉起一点作用吗？

受访者24：不，我不会这么说。我更多的是一个分析者。面对一件难事，我不会担心得瘫坐下来，我会说：“不，就是这样的，不会更好。”当然，风险是分析的重点对象，这主要取决于你公司的分析人员。你自然需要把这一点考虑进去，正确理解每件事，考虑到所有细微的差别。我担负起全部的责任，强烈赞成细致地看问题，一旦决定之后，你真正尽全力实施的时候，就不能敷衍了事了。

下一位受访者是一位中型企业的老板，领导着几百名员工。他说他70%的决策都是在分析的基础上做出的。不过，他补充道，在遇到重大决策时，他会更多地倾向于依靠直觉，比如，决定是否要把公司卖了。在问到他做决定时，分析和直觉各自占的百分比是多少，他回答道：

受访者27：70%靠分析。

采访者：如果你做决策时70%靠分析，那么直觉在什么决策中起作用呢？另外30%是指什么？

受访者27：嗯，在做很多决定的时候，你不能只靠分析。有些事，我能讨论研究100次，但是，最后还是凭直觉做决定的。

采访者：你能举个你职业生涯中的例子吗？

受访者27：举一个近几年我们讨论出售公司业务的例子吧。这是个很好的例子。我们找人帮我们分析问题。我真的很喜欢有人会这么跟我说：“根据你的风险-回报系数和你个人的情况，你应该把公司卖了。”你不会听到有人说：“很明显你要保住公司。”这两种不同意见的比例总是僵在50比50上。所以一到这种时候，我就只能凭直觉了。

采访者：所以如果我理解正确的话，这就是剩余风险。如果有可能的话，你会100%靠分析。

受访者27：是的，这要看这个决定有多重要。就那些我知道的商业决策，是不需要一百个不同的分析的。毕竟，如果我把该分析的都分析了，根据这些分析做决定，我们不能取得任何进展。如果我只考虑两个方面，说直觉占了多大比重，那我觉得在真正相关的重大决定上，直觉的作用会比在基本的、不重要的决定上更大，即使那些决定也会对商业进程有所影响。

下面一位房地产开发商说他70%的决定靠的是分析。他解释说，很大程度上，这是银行要求的结果。房地产项目总是需要外部融资，投资者在给项目投资之前，根据银行给出的分析图表来评判项目的好坏，这是很重要的。他们甚至不会考虑在这个阶段失败的项目。这是为什么在他的决策当中，分析的比重很大。

受访者38：当然，这些年我的做事方法改变了很多。以前大多数时候，我是凭直觉做决定的。现在我不会再这么做了。现在为了拿到银行融资，你要去分析所有因素，提供让人信服的专家意见或者报告。

采访者：你需要给银行和投资人提供这些意见，我懂你的意思，但是你最初的决定是依靠直觉做出的。

受访者38：直觉决策总是需要的。你总是需要一个直觉决策，但是现在任何决定都要好好准备。我不能光说不做，比如说，我知道我要买这块地，但是我却不考虑规划许可证。这就是我过去的做法。举个×××的例子，他几乎收购了所有东西，每一片森林，每一块草地。他知道时候到了，就能拿到想要的规划许可证。现在我们可做不到。现在没有这些必备材料，你是拿不到融资的。你也可以拿自己的钱来做投资，但是现在可没人这么做了。

采访者：但是，不管你用了什么方法，确保拿到需要的融资，就只关注决定本身，你觉得直觉和分析又会占到多大比重？

受访者38：现在，我可以很肯定地说70%的决定是在计算分析的基础之上做出的。你需要商业计划书，即使这些计划不会完全涵盖整个项目。这些我们都知道。没有人会从始至终地守着一份商业计划，但是，在当今社会，如果你连一份商业计划书都没有，你就什么事情都做不了。你必须要有计划。之后，事情就交给市场了。如果房价下降，租金下降，你就亏本，这件事你不会提前知道，只能是推测。

下一位受访者也是一位房地产商。他认为主要靠直觉做决定是错误的。他强调，做任何决定的时候，有3个方面要考虑，“数字、想法和人”。他还补充道，他对很多项目既没有好的感觉，也没有坏的感觉，也就是没有丝毫感觉。这时，他继续观察，等待时机行动。

受访者21：我们要考虑很多方面。第一，我要考虑数字。第二，我们要考虑想法。第三，我们要考虑和我们打交道的人。但这些只是做事情需要考虑的一半内容。你还需要直觉。我打算继续发展这个项目。我跟自己说“这会起作用的”。我有种好的预感。我估计直觉在决策中起一半作用。

采访者：你有没有过因为听从直觉，而犯错的经历？

受访者21：有的。我对某些事一点感觉都没有。我没有什么坏的感觉。但是我也没什么好的感觉。所以我说：“别做了。等等看。看看事情是怎么发展的。”我总览全局。有些项目，我等了两年，五年，十年，一直到我看到那个成功的机会。时间绝对是一个因素。以前，因为利率，时间算得上是个考虑因素。我们现在不会再有利率了，但是时间对我来说，仍然是个考虑因素。到你大概70岁的时候，时间就会证明你是否诚实。我对自己说：我不想制造问题，我想走向世界，专注寻找解决方案。

很多受访者强调他们有一个独特的决策过程。第一步，他们要看分析数据。如果在这个阶段，一个项目就被证明没有进一步考虑的价值，它就被否决了。但是这个阶段之后，他们就靠直觉做决定了。

受访者16：在数学上有些概念是很有趣的，必要的条件加上充足的条件，你知道吗？分析就是必要的条件。如果数据显示某个项目不能增值，分析就得不到好的结果，那我连做决定的想法都没有。但是之后，我就100%凭直觉做决定。我会说决定是经过一系列流程才做出的。首先，我要考虑数据。如果那些数字证明某个项目可以增值，下一步我会考虑：“我的直觉是什么？”我的直觉一直都有最终发言权。

中期研究结果

采访证实了创业研究和行为经济学的假说，即企业家和投资者主要根据“直觉”做决定。45位受访者中，24位称直觉主导决策，15位说分析主导决策，6位说分析和直觉在决策中的作用各占一半，或者他们并没有明确说明哪个占主导地位。换句话说，在决策中，1/3的人说分析占首要地位，一半以上的人表示直觉占主导。但是，只有一个受访者说直觉对他的决策没有影响。甚至有些受访者声称他们的决策中，分析占主导，直觉的作用只占到了20%到40%。相比之下，在总体的调查中，倾向于“理性”决策的比重比倾向于“感性”决策的大。

主要依靠分析做决定的有哪些人？有一位受访者是研究机构的老板，这让他的回答显得没什么令人惊讶的。有三位一直担任跨国公司的董事长，跨国公司由委员会通过分析做出的决策自然比中型企业的决策重要得多。其中的几位受访者解释道，他们的主要分析师不是企业家，而是高管或者有在大公司工作经历的人。有一位受访者说，他70%的决策都是借助于分析，但是要承认的是这和日常的决策是有关系的，而在与关键问题有关的决定上（比如说，要不要卖公司），他的直觉发挥了更大的作用。一位房地产投资人说，因为银行融资资格标准的规定，分析在决策时的作用更大。在这种情况下，外部约束（对银行融资的依赖）导致了分析在决策中的主导地位。有两位受访者坚持称他们主要靠分析做决定，对此他们非常后悔，并认为自己能更多地听从直觉就好了。

但是，很多受访者强调直觉不是天生的，而是个人经历的总和。直觉是内隐学习的产物。洞察力会在一刹那出现，这是在你了解一个模式之后触发的；反过来，这种意识又是多年积累的经验的产物。因此，很多受访者也解释了直觉性决策所占的比例是随着他们的经历慢慢增加的。

很多受访者认为直觉有警示作用，而且相信正是这些报警信号才阻止他们做出很多糟糕的商业决定。他们把“心神不宁”看作是一个他们应该谨慎行事的信号，这时候他们至少应该再一次评估决策。其中一些受访者说他们违背自己的直觉做决定，结果又因为最后犯了错，而后悔。他们从这种经历中得出的结论就是：不要违背自己的直觉去做决定。

同时，受访者所在的行业和他们是否凭借直觉做决定没有关系。这四个房地产投资者的例子清楚地表明：第一，到目前为止，他（受访者中唯一一个）断言他的所有决定100%基于分析。对另外一个房地产投资人来说，分析在决策中的作用占80%。这两位投资人甚至认为自己和竞争对手相比，都处于有利地位，因为很多房地产投资人都是凭直觉做决定的。相反，其他来自同行业的受访者说，他们80%到90%的决策都是凭借直觉做出的，而且在他们的经历中，过度依赖分析的人往往很少成功。

几乎所有受访者都同意在评判人的决定上只能靠直觉。一位私人股本业的投资者说过“归根结底在于读懂人、评价人，但是你不能用数字去衡量他们。你看不到他们身上是不是被打上了官方质量记号，对吧？你不能让一个审计师来分析一个人的性格。”

其中很多受访者强调他们有一个决策流程。这个流程从认真地分析数字开始。如果经过数据分析一个项目被认定为不值得进一步考虑的项目，只能立刻否决它。如果一系列数字显示项目会增值，直觉会完成剩下的决策过程。

如本书第一部分所示，直觉是内隐知识的表现，也是内隐学习的产物。因此，如本书第9.4节所述，毫无疑问的是学术资格在财富创造方面没有起到决定性作用。受访者需要学习内隐知识，它们在之后的非正式场合表现为直觉，而不是在正式的学习场合，正如本书第9.5节和9.6节所述的竞技体育运动，或者在学校或大学时的早期创业活动体现的。因此，本书第一部分分析的很多不同要素和本书第二部分分析采访的内容相吻合。



[1] Christopher W. Allinson，Elizabeth Chell and John Hayes，“Intuition and Entrepreneurial Behaviour，” European Journal of Work and Organizational Psychology 9，No. 1（2009），p.41.

[2] 德国阿伦斯巴赫民意调查研究所7058号、10062号和11044号调查报告。


第17章 大五类人格特征

根据第6章所述的大五类人格模型，其中的神经质、外向性、开放性、宜人性、责任心，用来描述个体的人格特征。

这一模型已经应用于企业家与大量的创业和学术财富研究中。这项研究只关注超高净资产的企业家和投资者，预期是创业和学术财富研究员的成果，研究证实这两个群体的特征是超高的责任心，加上开放性和外向性，以及较弱的神经质和宜人性。

本书所附问卷是以麦克雷（McCrae）和科斯塔（Costa）提出的大五类人格理论为模型。该问卷由50个问题组成，每题有五个选项，从“强烈赞同”到“强烈反对”。[1]问卷在本书的附录中，除了一位，其他所有受访者都填写了问卷，其中一位受访者的答案不包括在最后的评价中。这意味着本书会评估43份完整的问卷。笔者没有找到其他任何研究中有大量相似的超级富豪完成过这么广泛的人格测试。[2]

在分析问卷的时候，每10个问题，得分在0到40分之间，都对应一个人格特征。0分表示特定行为水平非常低，40分表示特定行为水平非常高。25分以上表明特定行为表现非常强，而低于20分则表明比较弱。

神经质在受访者中是弱特质。所有受访者得分都在0到19分，43位受访者中有36位得分在0到9分。

责任心是受访者主要的人格特征。43位受访者中有39位得分在25到40分，表明他们非常有责任心。

外向性在受访者中很常见。43位受访者中有29位非常外向。

开放性在受访者中也非常常见。43位中受访者有28位都具备这个特征。

宜人性与责任心、外向性和开放性相比，表现得并不明显，但是比神经质显著。人格测试的结果表明，43位受访者中有21位的宜人性特征比较明显，受访者中只有9位展现的宜人性水平较低。

这些发现和之前创业和学术财富研究员进行的调查在很大程度上是相对应的。唯一的例外是宜人性，它被证明比之前调查基础上的预期更重要或更普遍。先前对超级富豪的研究成果被证实了，责任心是超级富豪最重要的人格特征，神经质则是其最次要的人格特征。

宜人性被证明是唯一和之前调查结果有变化的特征，为了进一步探讨这一特征，采访中提出了补充问题。这表明测试问题并不足以区分测试小组中宜人和冲突取向的个体。下一章中会对此做详细叙述。

下面列出了目录中的50个问题，这是最常收到受访者相似答案的问题。50个测试题里的每个问题都要求答题者在五个选项（A，B，C，D，E）中选择，A表示强烈反对，E表示强烈赞同相应的说法。下列问题是最经常收到受访者相似答案的题目。

神经质

“我经常觉得自己不如别人。”（问题1）

受访者中没有人同意这个表述。事实上，43位受访者中有36位受访者强烈反对这个表述，4位表示反对。有3位既不赞同，也不反对。这在意料之中。采访中，所有受访者都表现出无与伦比的自信，并且对自己的特长充满信心。他们认为自己的专业和财富成功都能证明这一点。

“我很少因为事情进展得不顺利而垂头丧气。”（问题21）

43位答题者中，32位强烈赞同这个表述，10位表示赞同。只有一位受访者尚未给出答案。第20章会详细阐述这个发现，重点关注超级富豪是如何应对危机和挫折的。这个小组最具特点的性格特征之一就是对挫折的高容忍度。

“有时候我觉得自己一无是处。”（问题6）

答题者没有一个同意这个观点。事实上，43位中有35位非常强烈地反对这个表述，6位表示强烈反对。只有两位尚未给出答案。

“我时常觉得沮丧或者绝望。”（问题16）

小组里只有4位经常感到沮丧或绝望，3位尚未给出答案，43位中的33位强烈反对这个表述，3位表示反对。

外向性

“我更像一个悲观主义者。”（问题32）

这个问题的答案比其他问题的答案都要一致。43位答题者中，38位强烈反对这个表述。还有3位部分否认了这个说法。只有2位填上了部分赞同，认为自己更悲观。第14章已详细阐述这种人格特征，其中显示出乐观情绪是受访者最主要的特征之一。事实证明，受访者过去对乐观的定义和心理学中自我效能感的定义描述的是同一种态度。

“我认为自己是一个独立独行的人。”（问题22）

43位受访者中，30位非常强烈地赞同这个说法，11位部分表示赞同。只有2位尚未给出答案。第19章会详细阐述这个方面。测试结果证实了熊彼特和其他人的发现，他们认为企业家主要具备准备逆流而上、不顾大部分人的意见做出决定的特点。

开放性

“我脑海中总会蹦出奇思妙想。”（问题28）

43位受访者中，28位表示非常强烈地赞同这个说法，11位表示部分赞同。只有3位尚未给出答案，1位表示反对。

“我相信学无止镜。”（问题33）

43位受访者中，36位非常赞同这个表述，5位表示部分赞同。只有2位答题者尚未给出答案。

宜人性

“我试着对人友好，不偏不倚。”（问题29）

关于宜人性的所有说法中，这是唯一超过半数受访者同意的一条。43位中有26位非常强烈地赞同这个说法，还有14位表示部分赞同。2位尚未给出答案，1位表示部分反对。这个说法本身的表达是相对较弱的（“我试着”），由两个非常不同的部分组成（“不偏不倚”和“友好”）。因此有可能的是，虽然受访者也许对待别人公正无私，但显得不是特别友好。回答宜人性方面的其他问题时，受访者的答案不同，没有明显的模式显现。在第18章中，我们会论证宜人性方面的问题并没有将友好的人和冲突型的人充分区分开来。

责任心

“为了达到目标，我一直兢兢业业地工作。”（问题15）

29位答题者非常强烈地赞同这个表述，9位表示强烈赞同。只有4位尚未给出答案，1位表示反对。本书第11章已详细叙述这个特征，一个坚定的目标取向对很多受访者很重要。

“我言出必行。”（问题35）

31位答题者非常强烈地赞同这个说法，11位表示非常赞同。只有1位尚未给出答案。受访者认为高度的责任心是他们取得财富成功的关键因素。因为责任心强，他们获得了生意伙伴的信任，尤其是投资者的信任。

“在开始一项任务之前，我经常花大量时间准备。”（问题50）

受访者中有27位表示非常强烈地反对这个说法，有8位部分反对这个表述。3位尚未给出答案，5位表示部分赞同。

中期研究结果

受访者对大五类人格测试50个问题的回答很大程度上证实了本书第一部分所介绍的创业和学术财富的研究成果。

在受访者中，我们发现责任心是最显著的人格特征。如第6章所述，大五类人格理论对责任心的定义包括奉献、严谨、认真以及勤奋、自律、有目标和耐力。43位答题者中，39位明显有这种人格特征，他们这方面的得分都在25到40分之间。他们对这些题目的答案，明显展示了高度的责任心和可靠性。

外向性在受访者中最普遍，但是却比具有责任心特征的人少。43位受访者中有29位的外向性特别高。他们说自己是非常乐观的人，喜欢走自己的路。

受访者都表现出较强的开放性人格特征。43位受访者中，有28位甚至表示非常喜欢探索不熟悉的事物。他们的脑海中总有不同寻常的设想，对于这种说法，受访者非常认同。

神经质人格特征在受访者中表现得较弱。43位受访者该项的得分均在0到19分，有36位甚至只得到0到9分。这表明超级富豪有着超乎常人的理智。他们一致表示不赞同诸如“我老是觉得自己比别人差”的说法。对“我很少因为事情进展得不顺利而垂头丧气”这一说法受访者却表示强烈赞同。

根据测试结果，在人格特征中，宜人性与责任心、外向性及开放性相比表现得相对较弱。然而，宜人性还是比神经质表现得更加明显。43位受访者中，有21位受访者表现出明显的宜人性特征，而这一特征在9位受访者身上则表现得相对较弱。之前的创业研究发现表明，这一特征应该更弱一些。本书第18章会对这一矛盾做详细说明。



[1] Jürgen Hesse，Hans Christian Schrader，Persönlichkeitstest：Verstehen-Durchschauen-Trainieren（Munich：Stark Verlagsgesellschaft，2014），S.88 et seq.

[2] 不幸的是，我们不可能把完成同样问卷的其他小组的结果拿来进行对比。持有问卷版权的出版人非常友好地授权让我们刊登这份问卷。尽管我们一再尝试，但是还是无法和问卷的作者取得联系。


第18章 对抗性和宜人性

富人和创业者的宜人性较差，这一假设得到了创业研究的支持。大量研究表明，创业成功与宜人性性格之间并没有什么关联。20世纪80年代早期，大卫·麦克利兰（David McClelland）提出一种假设，他指出，“友好”作为宜人性性格的一个特点，可能会限制管理人员的职业发展，比如说，具有这一特征的管理者会发现，他们在做一些两难的决定时，会表现得犹犹豫豫。赵浩和斯科特·E.赛博特（Scott E.Seibert）证实这一点对于创业者来说更是如此。[1]

通过对多位亿万富翁自传的研究，诸如乔布斯、比尔·盖茨、鲁帕特·默多克、泰德·特纳以及乔治·索罗斯，证实他们的性格中都曾有明显的对抗和偏执的特点。[2]作为成年人，他们甚至会表现出反叛的一面并且与周围的人产生较大的冲突，尤其是与位高权重的人。

在采访过程中，受访者由此被问及认为自己性格是倾向和谐还是冲突。宜人性性格同时也是大五类人格测试中的五种人格特征之一。本章通过分析倾向于和谐型性格的人和倾向于冲突型性格的人来探讨宜人性人格特征。

18.1 对大五类人格测试的必要修正

测试结果表明，在42位受访者中，有20位表现出明显的宜人性性格（最高分为40分的测试中，受访者的最低得分为25分），而在9位受访者身上，这一人格特征则表现得相对较弱（他们的得分均在0到19分）。在这些受访者中，有13位为中等宜人性性格，得分在20到24分。测试结果发现，富人身上的宜人性性格较其他人格特征来说，表现得更弱一些（神经质除外，神经质表现得更弱一些）。然而，这一测试结果似乎需要更详细的论证。

仅仅通过这些测试结果判断受访者性格中的宜人性或对抗性程度高低似乎并不准确。正确的做法是，将本研究发现与实际采访分析结合起来使用。另外，采访分析详尽谈论了“卷入冲突的意愿”这一问题。由于测试结果与之前该领域的研究发现相矛盾，因此不能完全依赖测试结果，这一点显得尤为重要，特别是在不能确定关于一些问题的答案能否准确反映出个人或经济实体的宜人性特征时，更要如此。（更多详情请见下文）如果仅依据测试结果，可以将受访者分成四组：

A =低度宜人性性格（0到19分）

B =中度宜人性性格（20到24分）

C =高度宜人性性格（25到34分）

D =极高度宜人性性格（35到40分）

将测试结果与采访评估进行比较分析发现，在大五类人格测试中，在宜人性性格上得分较高的13位受访者事实上将自己描述成冲突型性格的人。根据测试结果，有7位受访者被划分到C组和D组（高度宜人性性格），但是从对他们的采访来看，他们很明显应该属于冲突型性格。从对他们采访中的陈述来看，还有被划分到B组（中度宜人性性格）的6位受访者，同样应该被重新划分到冲突型性格组。下面是一些受访者采访记录的节选，他们在宜人性性格上的得分均为中等及以上，但是他们将自己描述成冲突型性格的人。

采访者：如果让非常了解你的人来描述你，他们会怎么说？说你是一个偏向和谐型性格的人，又或者……？

受访者1：不，我并不是一个和谐型性格的人。

采访者：所以你不会回避冲突是吗？

受访者1：是的，我坚持我的立场。

采访者：如果要用另外一个标准来评价你的话，-5分表示你是一个绝对的和谐型性格的人，而+5分表示你是一个冲突型性格的人，你觉得你会得多少分？

受访者7：视情况而定。在工作中，我可以得+4分或者+5分。

采访者：你不会回避冲突吗？

受访者7：不会。在工作中我会直面冲突。但是在平时的生活中，这个性格特征表现得不会那么明显。

采访者：什么意思，你是说你会直面每一个冲突？

受访者7：我没有什么潜在的冲突。冲突分为已经解决了的冲突和未解决的冲突。我没有什么未解决的冲突。

采访者：请举个例子……

受访者7：比如说，如果我和你之间相处有什么问题，我会直接说：齐特尔曼教授，我想我和你之间有点问题。上周我们出去吃饭的时候，我们之间不是有这样或那样的问题吗？其实我一点也不想我们那样！让我们一起讨论然后解决这些问题吧。我一般不会对冲突置之不理。这也是我会直接讨论并面对冲突，然后解决冲突的原因。我不会放着问题不解决。

采访者：其他人会觉得你是一个宜人性性格的人还是一个坚持自己立场的人？

受访者11：别人认为我是一个好斗、喜欢争论的和偏向冲突型性格的人。

采访者：那些非常了解你的人会觉得你是一个和谐型性格的人，还是一个坚持自己立场的人？

受访者26：我不会回避冲突。

采访者：你更好斗。

受访者26：是的，确实。如果没有冲突，你也不会成功。总是渴求和谐的人永远都没法走到成功的顶峰……通往成功的路上总是充满冲突的。

采访者：如果让其他了解你的人描述你的话，他们会觉得你是一个试图维持和谐的人，还是一个好斗的、直面各种冲突的人？

受访者34：我认为更有可能是第二种。

采访者：第二种。它是怎么表现出来的呢？在你的工作中或者和你的员工的关系，还是怎么……

受访者34：它很早的时候就表现得很明显了。我并不是一个喜欢冲突的人，但是我知道什么是对的，什么是错的，同时我非常愿意表达自己的想法。这意味着有时候我难免会和其他人有冲撞。有一些人选择保持沉默，所以他们不会与他人产生冲突。但是当我热衷于一件事并且相信说出来才是对的时，我会更倾向于说出来，这个时候和谐就必须靠边站了。

受访者43：单从工作角度来看，我不会回避任何冲突。相反，在工作中，当我与传统相背离，遭受批评时，我会维护我所认为正确的事情，对此，我不会回避。在这些方面我不会有任何犹豫。

这些相似的陈述证实了，在大五类人格测试中，许多在宜人性性格上得分为中等和高等的受访者，性格上更倾向于冲突型，至少在工作上是这样的。测试发现，43位受访者中，有21位表现出明显的宜人性性格（最高40分的测试中，最低的得到了25分）。有13位受访者的排名居中，得分在20到24分。根据测试结果，我们将9位在宜人性性格上表现得较弱的受访者，与13位在宜人性性格上表现为中等和较强的受访者放在一起，该组中冲突型性格的人从9位增长到22位。而在宜人性性格上表现得较强的组（C组和D组）的人数从21位减少到14位。修正后的结果如下：

低度宜人性性格，偏向冲突型性格的人：43位受访者中有22位

中度宜人性性格：43位受访者中有7位

高度宜人性性格：43位受访者中有14位

修正结果显示，具有冲突型性格的受访者人数明显多于宜人性性格人数。根据修正结果，创业者和富人并不是具有典型的宜人性性格的人，这一结果与之前的研究发现更为吻合。那么到底是什么导致了测试结果与采访发现在这一点上的矛盾呢？进一步分析揭示，在大五类人格测试中，用于测试受访者性格中宜人性的问题未必能够准确衡量受访者性格中的冲突倾向。下面是大五类人格测试中用于测试性格中宜人性程度的10种情况。

“与人交往时我秉承尊重和体贴的原则。”

“我的合作伙伴和家人都认为我喜欢争辩。”（相反）

“我常常坚持己见，不轻易妥协。”（相反）

“我觉得如果不喜欢一个人，直言相告也没什么大不了的。”（相反）

“我从不认为自己是一个非主流或愤世嫉俗的人。”

“我试着对人友好，不偏不倚。”

“许多人认为我冷漠、高傲。”（相反）

“有时为了达到某个目的，我能做到毫不留情。”（相反）

“某些人觉得我以自我为中心，且傲慢无礼。”（相反）

“我喜欢合作多于竞争。”

这样就能理解，为什么这些问题不能很好区分出工作中的人具有冲突型性格还是和谐型性格。在工作中决不妥协的人很难取得成功，因为协商意味着妥协。因此创业者不能期望决不妥协。“好争论”这个词带有极端消极的含义，而“坚持立场”有可能也会引发人们不同的反应。有人可能会说，他们会公正地对待他人，但还是愿意坚持他们的立场。此外，竞争是经济生活的一大支柱，而且很明显并不是所有的事情都能通过“合作”来解决，所以不能期望创业者同意这一说法。

然而，这些测试问题不能准确区分出冲突型性格的人与和谐型性格的人，除了神经质外，超级富豪比其他任何人都表现出较低程度的宜人性（即使没有上述修正）。

18.2 随和的受访者

尽管大多数受访者更偏向冲突型人格，但以此认为该组受访者性格上有较强的偏执性及对抗性并不太恰当。很明显，不仅几位超级超级富翁认为他们偏向和谐型性格，他们在大五类人格测试中的测试结果也是这样显示的。在宜人性性格上得分最高的受访者认为自己是一个非常偏向“和谐”的人。但是这位已经年逾七十的受访者承认，她年轻时确实是一个很强硬并且坚持己见的人。这恰好与人格研究的发现相一致：性格中的宜人性随着年龄的增长而增长。[3]

受访者14：我是一个非常崇尚和谐的人，但是在与别人打交道时我会非常固执。这其实并不容易，但是在工作中有时候我必须强硬一点。我怎样强硬呢？我需要说“不”。

采访者：你能就你刚才说“不”这一点展开来说吗？或许举个例子。

受访者14：当然。比如说，当涉及人事决策时，有时候你只能说：“不，这样做对公司不利。”当你在一个效益不好的部门中任职时，你得学会说：“好的，现在我要采取行动做一些改变。”

采访者：所以这意味着，就像你说的，虽然你重视你的员工，并与他们相处融洽，但实际上那并不是你的真实目的。当别人说你要做到受员工欢迎时，事实上，对于这一点我是表示怀疑的。因为有时候你不得不强硬，难道你不觉得这两件事是相互矛盾的吗？

受访者14：总之，我会说自己很受欢迎，但那可能跟我的年龄有关。如果我年轻一点的话，我可能……

采访者：你会更强硬？

受访者14：是的，我会更强硬。

采访者：是吗？或者也会表现出更具对抗性的一面？

受访者14：是的，当然。这非常正确。

采访者：……你曾经有因为某件特别棘手的事情生气甚至发脾气吗？

受访者14：不，我从不那样。我不会大声发火，但是我会很坚决地说：“我无法接受它。”然后你既不用独自行动，也不用做出让另外一方不喜欢的决定。这和谈判是一样的。别人经常会觉得我是一个不好对付的人。

测试结果显示为宜人性性格的另外一位受访者同样表示，他用了很多年才摆脱了人们对他的看法，之后才变得更加随和。

受访者6：你知道我是一个非常平和的人。但是在与别人的贸易往来中，别人会觉得我是一个惹是生非、很反叛的人，认为我很难对付、粗鲁而且好争论，他们和我打交道时会觉得压力很大。过去五年，我才逐渐摆脱了人们对我的这种看法。我觉得过去大家可能都觉得我是一个对抗型人格的人吧。

采访者：嗯，我明白。那么是什么改变了你，这个改变又是怎么发生的呢？

采访者6：因为我想明白了。在工作中，我可以和别人争破脑袋，但是我意识到，在与家人闲聊过程中，应该尽量避免讨论一些争议性话题。

采访者：可以说在某种程度上你有所改变？

受访者6：改变了很多，相比过去那个到处找人理论的我来说，我真的改变了很多。

从大五类人格测试结果以及采访中的受访者陈述来看，下一位受访者是一位非常随和并且不喜欢冲突的人。但是他的自我描述却与他在学校的表现有着很大的差异，据他所说，在学校的时候他老是惹麻烦，而且曾被五所学校开除过，这与他高度宜人性的性格完全不符。

采访者：其他人会觉得你是一个倾向于和谐型性格的人还是对抗型性格的人？

受访者40：大家都觉得我是一个倾向于和谐的人。从大家对我的评价来看，我一直是一个开朗、乐观的人。大概就是这样。

采访者：但是这和你所告诉我的学生时代的你完全不一样啊。

受访者40：不，我只是有一点淘气，你能理解吧？我就是那样的一个人，这些其实我也不好解释。老师们不得不做一些老师们该做的事，但是他们还是喜欢我的。他们会说：“你这个孩子并不坏，为什么要这么做啊？”还有，因为我这个人比较任性，所以我会告诉他们：“这就是我的作事风格。”所以可能这样描述我比较好。我觉得我朋友挺多的，也有很多人跟我关系不错。我没觉得我有什么敌人或者讨厌我的人。我真的不觉得我是一个对抗性很强的人。甚至在工作中也是如此。在工作中，如果你问我周围的人，他们都会说我是一个非常固执己见的人，但是我这个人还是不错的。

有一部分受访者认为自己是具有宜人性性格的人（根据测试结果得出），但同时他们也承认他们周围的人其实不这么认为。下面这位受访者也是如此。

采访者35：嗯，意见不同是很正常的。因为我觉得自己是一个善于交际，能够与他人达成共识的人，但是这与我所听到的别人对我的看法却截然不同。他们认为我喜欢竞争和冲突。他们说得没错，我喜欢争论，并且喜欢通过讨论得到最佳方案。我的座右铭永远都是：正题、反题、合题。这就像你形成一个反题，然后不断错误地与周围人发生冲突，他们就会说：“跟你一起总是争吵，你没办法与其他人和谐相处。”所以我对自己的评价和他人对我的评价很不同。每天晚上坐下来的时候，我需要对自己说：“你知道的，不管怎么说，其他人有时候也是对的。”

大多数时候，受访者的行为特征不可能完全趋同。在与对手打交道或在他们自己的公司时，受访者认为他们属于极端对抗性人格。然而，在他们与客户打交道的时候，却不是这样，因为仍然如此的话，他们很难享受到成功的喜悦。举个例子，根据测试结果，下一位受访者也是一个宜人性性格的人，在他身上，情况却截然不同：在他的公司内，他被认为是一个非常好斗的，甚至是公司里“最好斗的合作伙伴”，但是当他与客户打交道时，他却是一个非常倾向于和谐的人。

受访者17：我认为不同的情境下答案也会不同……比如说，当我作为一个管理者时，我有责任去处理一些令人头疼的问题，这意味着有时候我需要变得争强好胜。

采访者：好的，我明白。什么事情会让你感觉血直往上涌？又是什么事情会让你怒发冲冠？

受访者17：嗯，当事情进展得不顺利的时候或者当我的合作伙伴很散漫的时候。我很清楚地知道我不会回避任何事情。这也是许多人不能处理的情况……这个时候你就得硬着头皮上，因为你也没有其他的选择了。我知道别人认为我是一个非常争强好胜的合作伙伴。但是当我面对的是我的客户和朋友时，我就会变得非常倾向于和谐。

根据测试结果，下一位受访者也是一位具有宜人性性格的人，他也觉得自己是一个倾向于和谐的人，他认为这是他的一个弱点。

受访者18：我觉得自己是一个倾向于和谐，不那么具有对抗性的人。但是我不确定别人会怎么评价我。

采访者：好的。你说你曾经有很多争论和冲突，比如和你的员工？

受访者18：不。

采访者：你从不生气。

受访者18：那也是我的一个缺点，我很少对我的员工发火。我对我的员工太过宽容。我需要和谐。和谐比冲突更重要。

另外一个受访者是一位在股票和房地产投资方面非常成功的投资人，在大五类人格测试中，他在宜人性性格上得分较高，同时他认为自己是一个倾向于和谐的人。他说：“争论毫无用处”，因为通过争论你得不到任何东西。反之，你应该努力与他人达成一致而不是起冲突，这样才能达到双赢的局面。

受访者31：不，我是一个更倾向于和谐的人，尽管和谐本身对我来说并没有那么重要，但是努力在不同的利益和不同群体中达成共识却是非常重要的。在我的工作中，我在别人眼中一直都是一个宁愿通过拥抱也不用争论来解决问题的人。但是在达成共识方面我则更加直接。我很快开始明白，争论不能任何解决任何事情。首先，争论给人以压力，其次它会让你离你的目标越来越远。你必须试着去理解对手的情况，然后就此做一些有助益的事情，以此达到双赢。

18.3 有冲突倾向的受访者

然而，有一些受访者认为他们非常具有对抗性，可测试结果也显示他们并不属于具有宜人性性格的人。根据测试结果，一位从事房地产的受访者表现出较弱的宜人性，但他认为自己是一个更倾向于冲突型的人。他将冲突视为重要的“过滤”机制，通过冲突，他能够将那些可能对他自己和他工作有危害的人拒之门外。他认为及早解决冲突是非常有必要的，因为只有这样你才能享受和谐的人际关系。当被问及别人是怎么看他的，他回答道：

受访者16：他们会觉得我是一个非常坚持自己原则的人……了解我的人会觉得我是“刀子嘴豆腐心”。我将冲突作为一种过滤机制，这样我就能和我亲近的人和谐相处。所以，争论就像一个过滤的过程，你能通过争论将那些危险之人拒之门外……在争论这一点上，我就是一个运动员。体育精神的核心也是好斗。我不是为了争论而去争论，但是我们必须要处理并解决争论，知道事情究竟是怎么样的，这样双方就不会再起冲突。

下一位来自IT行业的受访者认为自己是冲突型性格的人，这与他测试中宜人性性格得分较低这一点是符合的。他说咨询他人意见能够帮助他控制自己的脾气。让他描述自己的话，他会说：

受访者33：我是具有对抗型性格的人……我享受辩论的过程。我喜欢听不同的观点。对于事情也是如此。如果我们三次坐下来只是为了在某事上达到一致，那也太无聊了。但是如果我们能够就政治或者任何一个话题发表不同的意见，我会觉得我们的交谈非常棒，非常令人享受。我讨厌和一群和我想得一样的人坐在一起聊天。

采访者：那只是一个方面。另一方面是，许多创业者容易情绪失控和发脾气。

受访者：是的，我经常会控制不住情绪。但是我在试图控制自己。现在我很少会情绪失控了。

采访者：这听起来很有趣。你是怎么控制自己不发脾气的呢？

受访者33：嗯，当然最重要的是向他人寻求意见，我也会问自己：为什么要那样？我会经常感觉很无助，很迷茫。所以，一旦你明白了“为什么”，你就不再需要它了……这些你都可以通过向他人咨询或者其他的途径来实现。

具有高度冲突型性格的受访者不只在工作中表现出对抗性的一面。根据大五类人格测试，下面这位受访者在宜人性上得分较低，并且测试结果与他们对自己的评价相一致。他就是喜欢“瞎搅和”，然后和任何人争论。他把争论看作一种游戏，将它看作是一种自信的表现。他还与那些无意间反驳他的人争吵。

采访者：如果让其他人评价你的话，他们会觉得你是一个平和的人，还是一个非常坚持自我的人？

受访者37：坚持自我的人……我就是喜欢瞎搅和。我喜欢这样。我喜欢用一种积极的方式与他人争论。我承认，我将此视作一种游戏。我想表达自己，你能明白吧？是不是因为意见不同导致的争论并不重要，不管我在谈生意或者骑车的时候，都是如此。

采访者：你一般和什么样的人争论较多？

受访者37：嗯，和一些无意之间跟我作对的人。

采访者：我主要指工作中。

受访者37：在工作中？我已经不做销售了。在工作中，我打交道的首先是供应商，然后是我的员工、我的管理团队，再然后是我的对手。我会很仔细地观察他们。我的目标是控制一切，你懂吧？我绝不能留情……我是一名真正的战士。对此不用怀疑。

根据测试结果，下一位受访者宜人性程度在中等水平，他觉得自己是一个非常好斗的人，但是这些年已经变得平和多了。在被问到是不是经常情绪失控但仍觉得自己当下非常冷静时，他表示并不是这样，其后他谈到最近他是如何威胁一位宴会上的宾客“我要把你打得满地找牙”。这就是他所谓的“冷静”处理事情。

受访者：我现在真的非常平静。我给你举个例子。我的名字不会出现在上面吧，是吗？我办了一个聚会，聚会上有各种各样的事发生。当时有一个客人在聚会上惹事生非。我甚至都没有邀请他，是其他人把他带过来的。后来有一位客人告诉我这个人在捣乱。所以我就走过去问他：“你是谁啊？”他回答：“关你什么事！”我说：“当然关我的事，这是我办的聚会。”接着我就说：“听着……”然后他就告诉我：“我叫弗兰克。”我说：“听我说，弗兰克。你有两个选择。”我微笑地看着他。“我们两个彼此笑笑。我笑，你也笑。然后你把你的东西收拾好，这是一个很棒的聚会，你享用了美食美酒，度过了一个美好的夜晚，现在是时候回家了。”他问：“第二个选择是什么？”我就告诉他：“第二个选择是，我会给你30秒时间考虑，你要是决定不走，我会狠狠地给你一拳，把你打得满地找牙。”“那我还是离开吧。”我回答：“很好。”……事情就是这样。我从始至终都没有大声对他说话，你明白的。我年轻的时候……

采访者：你年轻的时候难道不一样吗？

受访者6：是的。我年轻的时候非常冲动。现在的我看事情更平和了，但是我还是会坚持自我。

中期研究结果

创业和学术财富研究中提出了一个假说：创业者和富人表现出较弱的宜人性性格。但是这一假说只有部分得到证实。根据大五类人格测试，宜人性较其他人格特征，比如责任心、开放性和外向性来说，表现得较弱。然而测试结果显示大多数受访者都表现出宜人性性格特征。测试问题能否真正区分出工作中冲突型性格的人以及和谐型性格的人还存有疑虑，然而，这一疑虑是有根据的。

因此，需要将测试结果和采访分析进行比较。采访过程中，受访者被问及认为自己是和谐型性格的人还是冲突型性格的人。如果将两类受访者放在一起，一类是根据测试结果被划分为冲突型性格的人，另一类是在采访中认为自己是冲突型性格但在测试中宜人性上得分较高的人，可以得到如下结果：43个参加测试的超级富翁受访者中，超过半数的受访者在宜人性上得分较低，他们属于倾向于冲突型性格的人，7位表现出中等程度的宜人性性格，14位表现出较高程度的宜人性性格。修正后的测试结果显示，冲突型性格的人比宜人性性格的人要多得多。现有的研究发现显示，富人与创业者性格中的宜人性表现较弱一些，而这一发现正好与测试结果相一致。

接下来的采访问题也显示，有一部分认为自己倾向和谐型性格（和大五类测试中的结果相吻合）的受访者在过去更加倾向于冲突型性格。这与研究结果中宜人性随着年龄增长而增长这一说法相一致。其他受访者的自我评价则与他人对他们的评价呈现出极大的反差。这些受访者说，他们认为自己更倾向于和谐型性格，但是周围的人认为他们更倾向于冲突型性格。此外，许多受访者在不同的情境中也呈现出不同的性格。比如，他们与客户打交道时会显现出和谐的一面，然而当在他们自己的公司中时，则会表现得更好斗一些。

表现出较强冲突型性格的受访者不仅在工作中更好斗，同时在生活中也会呈现出好斗的一面，因为在生活中他们不用费力去避免冲突。对于许多受访者来说，在投资和生意决策中，他们经常与大多数人的想法不同，同时不喜欢跟别人一样，这也意味着他们做好了应对冲突的准备——这些是第19章的主要内容。
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第19章 不墨守成规：“逆流而上”

通过对14位超级富翁的生活以及他们成功原因的分析，马丁·S.弗里德森得出结论，那些总是遵循常规和社会行为规范，或者不会处理批评和他人敌意的人，最不可能获得巨大财富。弗里德森用比尔·盖茨、约翰·戴维森·洛克菲勒、卡尔·伊坎等多位超级富翁的例子说明，虽然他们经常受到别人的敌视，但是这并不会吓到他们或者阻止他们前进的脚步。“对外界的批评置之不理是伊坎成功的秘诀。尽管他也希望被他人喜欢，但是交朋友并不是他商业活动的重点。他说：‘如果你想在华尔街找个朋友，那还不如找条狗。’”[1]

弗里德森说，那些白手起家的超级富翁都是自己打拼出一条属于自己的路的。那些随大溜的人很难获得巨大财富。“没有主见地一味跟风很明显不是应对竞争的正确做法，”弗里德森写道。[2]在他看来，那些总是遵循社会规则和行为准则的人很少有获得巨大物质财富的。[3]

熊彼特在本书第3.1节中这样描述的创业型人格的人：不喜欢“随波逐流”。[4]“那些未完成的事在他们看来不值得一提。他并没有那些会限制经济主体行为的顾忌。”[5]熊彼特认为创业者“毫不在乎……他的同事和上级会对他的工作说什么”。[6]

最近的创业研究同样强调了“打破陈规”的重要性，虽然研究中并没有用到这个词。乔治·G.布伦科特（George G.Benkert）认为，在学者眼中，创业者是敢于“打破规则的人”。[7]

本书第一部分提出了一个假设，即打破常规是超级富翁的一个典型特征。这一假设认为，像其他竞争者一样随大溜以及跟风投资很难赚到钱。创业者和投资者被要求举例子，来说明什么时候他们会故意站在大多数同龄群体观点的对立面来思考。

超过半数的受访者强调，这种不跟风的思维习惯是他们成功的一个重要因素。只有4位受访者明确否认了这一说法。大五类人格测试的50个问题中，很少有问题能像“我认为自己是一个特立独行的人”一样得到一致的认可：43位受访者中，有30位受访者表示强烈赞同这个说法，11位表示部分赞同，2位表示不确定。没有一个受访者对此表示反对。

然而，值得注意的是，受访者中明确表示持相反意见的多是投资人士，他们一般来自房地产行业。因此，这一发现并不具有普遍性。此外，从采访来看，受访者可以分为两类不同的人：第一类人不喜欢随大溜，站在大多人观点的对立面；第二类人则反之，不关心大多数人的观点，做好了不随大溜的准备，但并没有上升到原则层面，或者说他们并没有从这一对立面中得到什么乐趣。

19.1 “我就是要和其他人想的不一样。”

对于第一种人，不跟风并且和大多数人想的不同是他们不假思索就做出的反应。很明显，接下来的受访者很喜欢做一个与众不同的人。

受访者4：虽然我并不总能把握住事情的真相，但是我总会认为自己是一个经历不寻常，看事情和思考问题和大多数人不一样的人。

采访者：你的意思是什么？可以举个例子说明一下吗？

受访者4：好的。我去商会告诉他们我想进入房地产行业。那个时候是20世纪80年代，他们当时说：“我的天哪，×××先生，你已经错过了最好时机。我建议你不要卷入房地产行业中。房地产行业已经是一潭死水。它不行了。”但正是他们的话让我真正意识到我必须要加入其中。经常有人告诉我，让我不要做某事，或者我做不了某事。他们一般会说：“×××先生，现在卖掉房子真是太蠢了，这样你是赚不到钱的。”这么多年，我并没有从中赚到什么钱，但是我仍然坚持着。越难的事情我越想试试，这也是吸引我的地方。

采访者：关于与众不同这个问题，我有一个很私人的问题想问你。就我了解，你是一个同性恋。

受访者4：是的。

采访者：作为一个同性恋，我很久以前就习惯了与众不同。

受访者4：是的。

采访者：这其中有什么联系吗？或者你觉得，“我已经习惯不遵循常规，也习惯不追随他人的脚步，所以工作中再遇到这样的事，我就觉得没什么了”。

受访者4：是的，确实如此。它能让你用你所学到的去避免陷入某种固定思维和行为模式。我吃的东西和其他人完全不一样，想的也不一样。我毕生的使命就是和他人不一样，你能明白吗？我听音乐和别人也不一样，我在听音乐会的时候，会很平和地私下批评，因为我不想变得那么好斗、强势，但是一看到那个乐队指挥拿起指挥棒，我就想批评他。我很享受其中。我觉得这是我应该做的，也是一种刺激，甚至在行业中，我也是如此，你懂吧？我和大多数人想的不一样，有很多人就是因为这一点才喜欢我的。

对于他们来说，做一个与众不同的人也没什么不好。相反，他们很自豪被贴上这样的标签，并且认为这是可以拿来吹嘘的事。其中一个富人受访者是这样说的。

采访者21：我一直以来都是一个与社会格格不入的人。我总是做一些其他人不会做的事情。其他人说，“经济会好转的”。我却说，“经济正在下行，未来两年，它还会继续下行”。所以，如果将来经济开始不景气的话，我现在做什么能为将来做好充分准备？

采访者：当你说出，“其他所有的人都说向左走，所以我转头向右走”，你的内心会感到快乐。你同意我这个说法吗？

受访者21：是的，我确实是这样的。

事实上，第一种人——相对于第二种人——不会完全脱离大多数人的想法。他们能够不假思索站在对立面而不是无动于衷，因为对于这些人的主要信条之一就是：“群体”是错的。这个“群体”并不仅仅指大多数人，通常它也指某一行业中大多数操控市场规则的人。

受访者16：我这样说吧，我总是不假思索地往反方向走。因为我的人生经历告诉我，跟风一般都是错的。

采访者：你觉得你的成功中有多少是因为你不随大溜？

受访者16：90%……不跟风能够让你保持头脑清醒，不被大多数人的想法所迷惑，让你去独立思考、尝试，去改变你自己的命运，不是吗？与大多数人站在一起，被他们拽着，意味着你将你命运的控制权交到了他们手上。

许多受访者表示，与大多数人想法不同时，他们觉得很快乐。尽管作为一个与众不同的人，站在大多数人的对立面时，他们会感受到不舒服，但是对他们来说，那才是他们快乐的源泉。一位受访者承认，不管是在面临职业选择还是进行投资时，他都会将自己置于大多数人的对立面。

采访者6：我对此有一种莫名的快乐，因为毕竟这是我叛逆的一部分，我从没想着和他人达成什么共识。相反，你可以说，我就是一个故意想与众不同的人。

另外一位受访者说，当别人做一些他们认为正确的事情时，他很喜欢做一些“煞风景的事”。

采访者：一些人之所以能够成功是因为他们敢于提出不同的意见，做与众不同的事。

受访者11：我也是这样。

采访者：你也是？有人说他们觉得这样做很好玩，这也是他们快乐的一种方式。所以，你是怎么看待自己这种“不随波逐流”，又有点叛逆的行为？

受访者11：事实上这让我很享受。

采访者：你是说你享受，甚至当你和大多数人有分歧时也是这样？

受访者11：是的。

采访者：所有的人都在说着同一件事，而你却在说另一件事。

受访者11：是的，其他人都觉得某件事是对的时候，我会费尽心思做一些煞风景的事。

对受访者来说，不只在投资时是这样。他们也很得意地举出日常生活中一些大大小小的成功的例子。

受访者12：现在我能想到一个例子。我总是按照自己的方式去做事，或者至少去质疑一切。我可以告诉你很多这样的经历，接下来我要说的便是其中一件。十年前我去巴厘岛的时候，我下飞机时那里有很多排队伍，每队有100人——这里100个人，那里100个人。有一张桌子旁边一个人也没有。于是，我就走过去说：“你好，麻烦让我过去好吗？”桌子旁边的那个人说：“当然，没问题”。其他人看见了就都跑了过来排在我后面。这种事情经常发生在我身上。比如说，如果当时我排在长队里，想要买一部新的苹果手机，我会试着用一种非常规的方式去得到我想要的。同样在房地产行业，如果我想买一处房产或者其他什么东西，我也会这样。

采访者：你能给我举一个关于投资的例子吗？比如所有人都在用同样的方式做一件事，而你却与众不同。

受访者12：我绝对是第一个去积极投资C地、B地的人，[8]或者至少是第一批投资者中的一个。

采访者：那么当其他人说“等一等，这么蠢的事，你为什么还要做”时，你是什么反应？那会让你觉得很刺激吗？

受访者12：是的，很刺激。但是也没让我觉得很开心，因为我完全相信我自己还有我做的决定。

采访者：当你做着与众不同的事时，你会感到紧张不安吗？

受访者12：不会。正好相反。

另外一位在医疗科技方面很成功的受访者说，当其他人和他意见一致时，他会觉得不安。事实上，对于不跟风的人来说，当发现自己的行为和想法与大多数人一样时，他们反倒会觉得不安。接下来的受访者认为这种心态是创业成功的一个普遍的先提条件。

受访者32：我不管在哪儿都不随大溜。我一直想知道为什么人们老是做着和以前相同的事，甚至都不想一下怎样能够做得更好，或者做的与众不同……但是一旦我确认我做的是对的，我就会想起奥斯卡·王尔德的一句名言：“每次人们赞同我的时候，我都觉得自己错了。”所以当我确定自己做的是对的时，我也明白了为什么其他人觉得这是错的，你明白吗？大多数时候并不是合理论证的问题，而可能是其他的原因。对此我毫不置疑。作为一个创业者，如果你随大溜的话，你永远都不会成功。然后你会跟在掌舵的人后面，甚至直到你追上他了才会意识到这一点。但是如果你定好了方向，成功的就是你。那在某种程度上意味着不随大溜。

一位在IT行业赚了大钱的受访者说经常受到其他人嘲笑，而这会让他反击：“我现在比以往任何时候都能赚更多的钱”。

受访者33：是的，人们总是嘲笑我们。

采访者：为什么？

受访者33：因为他们说我们做的东西没有人会需要。他们说这是白费力气。

采访者：那你是什么反应呢？一些人会在其他人嘲笑他们时觉得更有动力。一些人可能会觉得局促不安。从心理上说，你会有什么反应？或者你是像一些人一样说，“现在比以往任何时候都能赚更多的钱？”

受访者33：是的，我应该是那种会说“现在比以往任何时候都能赚更多的钱”这种话的人。尽管我相信某件事，但同时对它也会带有一定程度的怀疑。有时你必须要保持怀疑的态度，并不是所有的事都能解决。

19.2 “我不走寻常路”

相比上面描述的第一种人，因为原则问题不同意大多数人的意见，并从中得到巨大的满足感，第二种人则是完全和大多数人想的不同。对于第二种人来说，大多数人的观点跟他们毫无关系——他们没必要同意，也没有必要反对。受访者中，有一位非常成功的投资者说，经常与大多人想的不一样是他获得成功非常重要的一个原因。当问及他是如何看待自己与众不同、不随大溜的行为时，他毅然回答道：

受访者22：并不是我认为自己是这样的，我难道是故意要做一个与众不同的人吗？相反，我是根据什么对我来说重要来形成我的观点，然后我才会看一下我是不是和大多数人的观点一样。我从来不会说，“看，如果我是一个与众不同的人会怎么样，事情又会怎么样，会有前途吗？”那可能是一种方法，但不是我的方法。我会从另一面看事情然后说：“在这个特殊的情况下，我认为这样做是对的”。然后我会看一下这种做法和其他人一样还是不同。

采访者：尽管如此，当看见其他人朝一个方向走，你往反方向走，你却是成功的那一个，这确实会使你有一种满足感。或者那对你来说真的没有什么意义？

受访者22：如果老实说的话，那个时候你已经做了决定，决定要怎么做。但是你肯定还会有疑虑，因为其他人跟你做的都不一样。

采访者：有时候你会想，“难道是我错了？为什么其他人都往另外一个方向走？”

受访者22：是的。就是这样。

采访者：你也是这样吗？

受访者22：不，还没到那个程度。我一贯保持清醒、冷静。德国统一之后出现过类似的情况。大家都到德国东部去抢购房产。在那个项目周围逛了一两天后，我就说了一句：“我们继续做我们自己的事。尽管当时没有人会那么做。”

采访者：我明白了。你不像我曾经说过的那些人，他们以随大溜为乐。他们说：“其他人都往左走，所以我才想往左走。”

受访者22：不是这样的……某些情况下，我会随大流。比如说，我会随大溜是因为我不想把赌注放在下一次利率会升高上面。我相信大多数人都希望在短时间内保持较低的利率，所以我就不会在大家都希望低利率的时候说希望利率高点。不管理由是不是合理还是有待观察。但是保持现状是有道理的……这只是我随大溜的一个例子。

一些受访者成功顶住来自同龄人的压力，表现出较强的性格。下一个采访中可以很明显看到这一点，这位受访者提到他在年轻时顶住了来自同龄人的压力。但是，他的一些观点也显示出他是典型的第二种人，不会将本能地反对大多数人的思维作为一个原则问题，但声称完全独立于大多数人的想法。

受访者41：我总是逆流而行，并且从未觉得这有什么问题。从一开始就是这样，甚至当我还是一个学生的时候，就是这样。我给你举个例子。当大家都坐在桌子旁做了一个决定时，我说，“不，我不干，这完全就是胡言乱语”。然后其他人试图说服我。我是唯一一个没有参与那个计划的人，其他人都为此付出了代价。我从来都是那么做的。我相信自己的头脑，我也会听他人的意见，但是我会根据我的想法来做决定，而不是看其他人是怎么想的。到了最后，别人怎么说都不重要。我会好好考虑别人的意见，但是最后我会根据我所认为对的去做决定，而不是附和其他人的决定。我也不在乎其他99%的人是不是都反对我的观点。

采访者：简单一点来说，你的成功中有多少是因为你不随大溜？

受访者41：是的，我觉得我成功的很大一部分原因是我更相信自己而不是别人。可以说我的成功很大一部分归功于此，这个原因最多占90%，至少有80%。

对于一些人来说，这种不随大溜可能是一种个人情感，甚至是一种古怪的行为，但是很多时候，我是经过谨慎思考才做出决定的，因为我知道很多金钱上的成功就是因为你敢于不随大流。一位在投资银行以及房地产方面都非常成功的受访者说，他的成功几乎可以说就是因为他在投资的过程中不跟风。他也说，当其他人都向左走，他却径直向右走时，他感觉心里很爽。当问他这样是不是有时候让他很不安，他承认他也经常怀疑自己。

受访者43：当然，经常会。其他人可能认为我很好斗，喜欢冒险，但是我就是不想随大溜。我的每一个决定都是我做了大量的研究分析工作而做出的。当然，当我不随大溜的时候，我也会经常问自己我做的是不是对的。毕竟，现在也说不好到底什么是对的。有可能你需要很多年的时间才敢确定地说这条路是对的。质疑声一直都有，有时候多些，有时候少些。有一些事情我已经完成了，有一些事情是其他人觉得有争议的，但是我对那些事没有疑问。还有一些事情是你会质疑并且会再三考虑的，你能理解吧？但是如果不这样做事情就糟糕了。那样你会完全封闭的。我有一点自闭，但不是完全自闭。

他的逆向投资策略是基于这样一个基本前提，即某物的内在价值最终会与市场价格相一致。逆向投资者的信念是，暂时性的市场波动在一定程度上引发或加剧了对大众心理的影响，提供了以真实的内在价值购买商品的机会。

采访者：是的，在某一时刻，其他人必须认识到事物的真正价值。即使当你说别人很笨的时候，你也要在你做决定的时候预见到他们的愚蠢。你想过这些吗？

受访者43：对。我对市场建立了一定程度的自信，可能是由于我花费在英语国家资本市场上的时间比较多。我相信，长期来看，任何投资的市场价格最终都会以一个正确的水平结束。资本一向追随最好的想法，也许短期内并非如此，但长期来看却是必然的。资本能找到最好的回报，而对于最好的想法——只有从长远来看——总是有资本可用的。这只是时间问题。股票市场的投资者根据某种策略进行投资。一些投资者需要增值方式，另一些则需要催化剂。他们的想法是正确的，但我相信，价值实际上是短期或长期的催化剂，因为在某种程度上，价值是显而易见的。

采访者：所以你相信它最终会盛行，就像自然规律一样，或者就像万有引力一样。

受访者43：对，是的……我正是这么认为的。这可能需要一年的时间，但其中的根本因素不可能永远被忽视。我完全相信这一点。即使在完全不理性的市场中，有着完全不理性的市场参与者，经济发展史告诉我们，市场在长期内找到了正确的水平。只是有时候要花很长时间才能做到这一点。

下面引用的是一位食品行业企业家说的话，他是最富有的受访者之一。他不属于反对随大溜的群体，也不属于反对主流思想的人，事实上，他认为这是一种“阻碍”。但他确实说道，他经常在开发新产品时受到其他市场人士和专家的质疑。他用下面的例子来说明他的想法背后系统性的考虑。

采访者：有时候，只有当你有勇气做一些与众不同的事情，敢于逆向思维时，你才能成功。

受访者15：是的，确实是这样的。这才是合理的。

采访者：你能想到一个你生意上的例子吗？……每个人最开始都摇头说：“这是什么疯狂的想法？”在这情况下，你回答说：“我不在乎，反正我们也在做这件事”。

受访者15：当然，这也适用于我们开发的几乎所有产品。其他人总是说：“这是什么？你不能这么做。×××先生，你不能这么做”。

采访者：什么人会那么说？行业内的人？

受访者15：是的，主要是竞争对手，但也有一些为我工作的人，你懂吧？这些所谓的“万事通”，他们说：“×××先生为其他品牌制造产品，现在他想制造自己的品牌产品，他怎么会知道这应该如何运作？”

采访者：不管怎么说你那么做了。根据我对你的了解，我会说你可能是一个喜欢当别人都说你走这条路，你就会走相反的路的人，是这样吗？

受访者15：是这样吧。有一个很好的例子，当一群牛在路上走到一个岔路口时。左边有一片漂亮的绿色草地，有100头牛正朝里那走去，有一头奶牛跑到右边的草地，那里的草远没有那么茂盛。很快，左边草地上这100头牛就开始吃草，它们的草也吃没了。右边草地上的那头牛可能没有最茂盛的草，但它有时间慢慢吃个够。

采访者：最后它吃的也是最多的。

受访者15：是的，这正是不随波逐流的意义所在。

采访者：这是否意味着当你表达一种与大众不同的观点时，你会感到一点不安。你就是喜欢不随波逐流。你只是说出自己对事情的真实感受。

受访者15：嗯，仅仅依靠自己的感觉是不够的，还必须有良好的基础，是吧？没有自己的想法，只是按照别人的说法去做是行不通的，那样做没办法解决任何问题，反而会成为一种障碍。

另一位受访者的财富完全来自他在房地产领域的投资，而非他的实际职业。2008年金融危机爆发之后，房地产价格大幅下跌，他趁机大量买入地产，七年之后，市场价格再次高涨，他便以高价出售，从而获得巨额利润。他遵从了在恐慌中买入，在狂喜中售出这一信条，投资者沃伦·巴菲特也因为该信条而闻名。

受访者17：我认为，逆流而上是产生真正高回报的唯一途径。

采访者：我明白了。你说的主要是投资吗？

受访者17：在当前的市场上，我不会买任何住宅房地产……我认为良好投资的基本前提是收购价格。

采访者：那么，你能否举例说明这样一种情况：你做了一件事，但是其他人却有不同看法？

受访者17：就在金融危机发生后不久，我买了很多地产。

采访者：当时有一段短暂时间，房地产价格比较便宜。

受访者17：确切地说，是的。

采访者：是的，在2008年和2009年的时候。

受访者17：那时候我大量买入地产。

采访者：的确是这样。你购买了什么位置或什么地区的房地产项目？

受访者17：面向低收入消费者的地区。

采访者：我猜你当时买入时，价格与租金比的收益增值率为10左右？

受访者17：比这更低。

采访者：更低？

受访者17：当时的收益增值率为6。

很多时候逆向思维可能带来巨额利润，特别是在房地产市场，下面这位投资者也是这种情况，他是商业房地产投资者。他之所以成功，是因为他从银行购买了被扣押的房产，他又对这些房产进行了升级改造，然后出售这些房产，获得了可观的收益。

受访者29：逆流而上对我很重要……我一直是这样做的，尤其是在其他人都不想接触被扣押财产时，我已从中获得了巨大成功。人们确实说过：“他疯了。”对我来说，最引人注目的例子便是×××，这是大城市的两座高楼。这两座高楼正在待售，本来每个人都有机会购买它们。但在当时，大家都在说：“市场已经崩溃了，看看这两个老街区。”而我说，“我正在买入它们”。这是一个典型的逆流而上的例子。

采访者：是的，当然是。说这些话时，你感到不安吗？

受访者29：我没有感到不安。

并非所有的受访者都是完全没有疑虑的。有几个受访者说，他们有时感觉像司机在高速公路上走错路，不知道为什么其他车都朝另一个方向前进。该组受访者包括下面这位来自金融业的企业家。

受访者44：我是一个逆向投资者，所以我选择逆流而上。在2005年年中，当时金价特别低，我却买入了很多黄金……2008年，我买入了大量的瑞士法郎。

采访者：你的职业生涯是怎么样的？你是否也会逆流而上，去做一些别人不会做的事情？

受访者44：是的，……当然会。当我向公司提出某想法的时候，大家都说那是不可能成功的。于是我问他们：“为什么不可能成功呢？”他们都说：“如果这真是个好主意，早就有人想到了。”然而我却说：“那么现在我真的要去做这件事了。”大家都说，这是行不通的。

采访者：这让你感到烦恼吗？我的意思是，有时候你会想：“也许我就是那个走错路的人。”

受访者44：没错，我会这样想。然后，所有这些公司（这位受访者所在的行业）都被卖掉了，我总是说我会保持独立。在某个时候，你会这样问自己：“他们是白痴，还是我是白痴？”但这从来没有困扰过我。我从来没有觉得与众不同是一个困扰。

另一位在酒店业获得了巨大成功的投资者对自己的投资表示怀疑，尽管在原则上他完全相信自己的赢利能力。

受访者30：我对这一点深信不疑。我从一开始就完全相信。我经常讲一个故事，我以前甚至可能已经跟你提到过……一天晚上，大约十点钟的时候，我开车到工地去，那里有14个巨大的起重机，周围都是建筑物。就这么一次，我心里想：“你是疯了吗？看看你在这里干了什么？”但只有那一次，那样的状态只持续了大约十分钟。之后，我就开车回家了，而且从那以后，我就再也没有过这种想法。就在那一刻，我对自己说这样做不会出错。我有这样的机会，一直做得很好，而且我会赚钱。

银行融资通常是顺周期的，因此银行融资恰恰代表了相反的选择。这有时对投资者来说很困难，因为他们显然很依赖银行融资。一位受访者报告说，他甚至将银行的意见视为反向指标。当被问到“逆流而上”是否对他有用时，他回答道：

受访者19：一直有用。自始至终都有用。我总和银行家交谈，听他们说的话，我知道如果我的做法与他们告诉我的做法相反，那么我的做法会非常正确，而他们告诉我的做法总是大错特错……我可以给你举出大概50个例子。

采访者：关于你的做法与他们所说的完全相反，你能给我举一个最突出的例子吗？

受访者19：可以。这个例子与2003年×××的破产有关。某城市曾经发生了大型破产，××× 在那里买了旅馆，还有52栋旧楼……我和×××银行做生意，他们被卷入其中，产生了一些问题，他们问我是否愿意帮助他们解决其中的一个问题……在我们吃晚饭的时候，他们非常高兴地说：“那么，×××先生，你打算做什么？”于是我答道：“你知道，这很有趣，但随着事情的发展，我不知道这对我是否是恰当的机会。我刚在那座城市买了52栋公寓楼。请想象一下。平均租金为3.90欧元，收益增值率为6.3。”然后他们说：“×××先生，×××和×××，还有我们都支持你，认同你在许多交易中的做法，但你现在已经开始在城里购买公寓了？我们无意冒犯，只是大家根本不明白，那可不是银行的政策。如果可以的话，我们只能建议你撤销合同，但我们无法在这方面认同你。”就在那时，我知道我赚了很多钱。

有少数人说他们不太热衷于逆流而上。有位受访者在他的领域非常成功，是因为他复制了市场领导者的商业模式。实际上在他成为自营职业者并建立自己的公司之前，他是这位领导者的一名雇员。当被问到他是否经常逆流而上时，他坚定地答道：

受访者18：不，恰恰相反。我总是非常仔细地观察其他人。做我认为是正确的事情。我从来没想过要改造世界，也没想过另起炉灶……我很清楚，在我们成立×××的时候，我们最大的竞争对手已经做得非常成功了。是的，所以我说我们没有理由去做很大改变，是吗？我们只需要做一两件不同的事情…… 所以，我认为我们之所以成功，是因为我们成功地复制了一个好的理念。

中期研究结果

在大五类人格测验的50个问题中，没有几个能像“我会把自己描述成一个喜欢开创自己道路的人”这一说法一样得到受访者的一致回答。43个受访者中有41个人对这一说法表示赞同，只有两个人尚未决定。没有人反对这个说法。

熊彼特对创业型的人的定义是：一个对大部分人意见持相反观点，或者至少不按大多数人的想法行事的人，他在访谈中清晰地表明了这一点。大多数受访者可以通过这些术语来分类，特别是投资者。许多人把他们的财富成功主要归功于自己逆流而上的能力。

有勇气反对多数意见可能是成功投资的先决条件，因为这可以使人们能够以低价买入投资项目而以高价卖出。当然，这并不是成功的必然保证，因为总存在这样的危险：投资者会错误地把握时机，尤其是当这种投资被高度杠杆化的时候。逆向投资者有时也会依赖其他市场参与者，听从他们的判断，毕竟，只有在这种情况下，价格才会上涨，投资者才可以获得利润。但当市场欣欣向荣的时候，在销售方面，他们并没有任何问题，因为当他们的观点同多数人一样时，他们往往会感到不安。他们认为多数意见是相反的指标，这也是他们在大范围市场恐慌阶段以及欣欣向荣的上升阶段所一直持有的观点。

在访谈过程中，出现了两种不同类型的企业家和投资者：有一种人很高兴站在反对多数意见的立场上，逆流而上。当他们已经感觉到，如果他们的观点与他们轻蔑地称为“主流”的观点相一致时，他们实际上是不舒服的。另一种人则更不同于大多数人，实际上大多数人与他们无关。这意味着他们已经形成了不同于多数观点的自我观点。即使与大多数人不同，他们也不会感到不安或受到刺激。有时他们的行为与大多数人的行为非常相似。因此，他们不把逆向主义和“逆流而上”当作基本的态度。
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第20章 应对危机和挫折

几十年来，活跃的企业家和投资者通常都必须面对重大的危机和挫折。这些危机和挫折有时甚至大到攸关人类的生存。在创业研究中，“行动取向”已被确定为企业家的人格特质，它以失败后的行动取向来衡量。“失败后的行动取向意味着个人在错误或失败后仍然能够立即行动，并毫不犹豫地继续他们的工作。”[1]希格露恩·索贝尔和迈克尔·弗里斯发表的一项研究发现，29个性格特征中只有3个比失败后的“行动取向”更强烈地与创业成功相关。[2]“即使在失败之后，企业家在该项的得分仍然有效。”[3]另一项研究发现，失败后的行动取向是成功人士的一个关键人格特质。[4]

对富人传记的分析表明，很多超级富豪，诸如约翰·D.洛克菲勒（John D.Rockefeller）、英格瓦·坎普拉德（Ingvar Kamprad）、迈克尔·布隆伯格（Michael Bloomberg）、沃伦·巴菲特、沃尔特·迪士尼（Walt Disney）等人，他们的事业是在问题与危机之中发展起来的。[5]任何失败都可以转化为更大的成功。任何不利因素都可以转化为至少同等利益的信念，这个观点可以在拿破仑·希尔的自助经典图书《思考致富》中看到。“圆满地实现你的梦想，如果你遇到了暂时的失败，永远不要在意‘别人’所说的话，因为‘他们’也许不知道每一次失败都会带来同样成功的种子。”[6]希尔说，在美国最成功的人中有500个人告诉他，他们最伟大的成就都是在他们遭受挫折后取得的。[7]

大五类人格测试的结果也清楚地表明，失败后的行动取向是这群富有人士共有的一个重要特征。受访者被要求对以下说法提出看法：“如果事情进展得不顺利，我不会轻易地气馁。”43位受访者中有32位对此表示强烈赞同，10位表示赞同。只有一位受访者未做出选择。

在接受采访时，超级富豪被要求详述他们不得不应付的挫折。他们被明确地问道，在挫折和危机中是否出现了机遇和进展。在采访过程中，下面的访谈摘录展示了超级富豪处理挫折和危机的行为模式。

20.1 “表面上我很忙，但我的内心是轻松自在的”

当被问及受访者用何种心态面对困境时，许多受访者说道，即使在极其重大的危机中，他们仍然能够保持冷静，并能睡得很香。有些受访者提到了他们的宗教信仰，以及信仰对他们的帮助。比如一位投资者说，有一段时间他损失了数千万欧元，但仍然“从不表露他的情绪”。

受访者：几天前我损失了数千万欧元，但我从来没有让我的情绪表露出来……它并没有摧毁我。我更烦恼的是我输了……我要做某事，就会全力以赴。好运气会随之而来。人们对我的看法是：“炸弹无处不在，不管是在左边还是右边，他都像平常一样，甚至连眼皮都不眨一下……他最多可能拿一块手帕把灰尘掸掉”。他的表现与那些基督教的基本价值观有关。基督徒谈论道德心，我不知道新教徒来说它意味着什么，但对于天主教徒来说，你必须问心无愧，那么一切都不是问题，知道吗？

下一位受访者说，他相信“宇宙的力量”、积极思考的力量，以及“对上帝的信仰”，这些都有助于他保持冷静，即使在他面临最困难的情况时，包括破产，他始终保持冷静。他内心很平静，因为他对自己有信心，他相信自己能在亏损1000万欧元之后赚回2000万欧元。一些受访者表达了类似的看法。这显然符合第14章中关于乐观主义和自我效能感的观察结果：这些富人能在危机中保持冷静，这是高度的乐观主义和自我效能感的产物。当被问及他如何在心理上战胜困难时，下面的这位企业家解释道：

受访者16：就我个人而言，我没有任何压力。

采访者：但是你是怎么做到的呢？

受访者16：表面上我很忙，但我的内心是完全放松的。因为我有信心。

采访者：你的冷静是从哪里来的？

受访者16：它来自我的信仰和积极的思考。这是对普遍力量的信仰，或许也是对上帝的信仰。我经历了太多事，看到了太多美好的事物，也经历了很多糟糕的事情。最重要的是有太多美好的事物了，我不相信自己会失败。我是一个不可救药的乐观主义者……即使今天我损失了1000万欧元，我还是会很冷静，因为我知道我还能赚2000万欧元。你可以在1000万欧元的绝望中崩溃，或者你可以这样想：“我怎样才能挣到2000万欧元，这样我就能弥补这1000万欧元亏损并且又额外赚了1000万欧元呢？”很显然，这就是一个总以客观的眼光去完全务实地看待事物的方法。当你正在分析某件事的时候，你需要消除情绪而后再做决定。这是我应对危机的方法。我从不害怕，尽管有时我很焦虑。我的生活不是由负面的东西决定的，如果明天是我在这个世界上的最后一天，那么我就可以说我经历了一切。我唯一的遗憾是错过了我女儿的婚礼。如果明天是我生命中的最后一天，我将拥有一个人所能拥有的最好的和最长久的生命。我经历过一切，我尝过爱情的滋味，有儿女绕膝，也有家人关爱，经历过失败，也体验过成功，这些都是一个人可能经历的最令人不可思议的事情。我经历过一切。我还有什么可抱怨的呢？

让许多受访者感到特别自豪的是，即便是在最困难的情况下，他们仍然能够保持冷静和从容的举止。来自食品产业的一位企业家认为，危机会表明“你是否是那个对的人”。在危机中，他仍然十分冷静。

受访者37：我是一个非常冷静的人。我不发脾气，始终保持冷静。比如，我们曾受到来自竞争对手临时禁制令的打击。竞争对手公司的规模是我们的20倍到30倍。我们不得不从1600家供应商召回我们的产品。谩骂和指责竞争对手没有任何助益，不是吗？他们占了上风。我仍然保持冷静。我认为只有在危机中，才能发现你有多大能耐，以及是否具备合适的素质。当事情进展得很顺利时，每个人都很开心，但是如果事情进展得不顺利，天要塌下来的时候，人们就开始评判你的好坏，并决定他们是跟你一条战线还是要站在你的对立面。公司赚了大钱时，谁都可以举行宴会庆祝。若事情无法解决时，你需要坚定地说：“拜托，那些是废话，我们出去吃个饭，好好谈一谈这件事吧。”我觉得能这样做非常好。有时候，那么做并不容易，你必须强迫自己那么做。你必须运用理性和知识，即使它违背你的本心。当然，在某些情况下，你可能会忍不住想爆发，但这没有任何意义。这样做一点好处也没有。当然，这是我在这里所说的学习曲线。

与其他许多受访者一样，一位房地产开发商引述了以下说法：他在危机中仍能惊人地保持平静。他认为，尤其是在与银行进行谈判时，保持冷静是很重要的。当他补充道：“你不能害怕。不是每个人都有非凡的勇气”的时候，他显然是很骄傲的。并不是每个人都有非凡的勇气。

受访者38：最重要的是不顾困难坚持完成任务。你必须去找你的债权人，对他说：“对，我们有一个问题需要解决。”……是的，然后你需要解决它。如果他们想逼我破产的话，我就会告诉他们，他们不会得到一分钱。他们不会从我身上得到任何东西，也丝毫伤害不到我。我说：“我们会另寻出路。”你得冒个险。你不能害怕。并不是每个人都有非凡的勇气。

下面这位房地产开发商参与了一桩高风险的生意。它承认，如果仅一个项目破产，他的公司就会破产。但他并不担心可能会失去一切。他还是睡得很香。

受访者25：是的，我睡得很香。这并不会给我带来压力。因为我认为我能设法使事情正常进行。我们真的处于这样一种状态，即如果我们的一个大项目破产了，我们就会破产。这意味着压力一直存在，我们必须对所投资的每一个项目全力以赴。

下一位受访者也是房地产开发商。他的公司不得不度过三年极其艰难的日子。与其他一些受访者相比，他确实经历了不眠之夜，午夜醒来，他在床边的一张纸上写下了待办事项清单，终于找到了一种心理上的应对办法。他一做完这件事，就又能睡个好觉了。

采访者：那你当时是如何在心理上应付这种状况的？

受访者36：我可以详细地给你描述一下。我学会了如何从心理上应对巨大的问题。

采访者：那是你必须忍受三年的事情，是吗？

受访者36：是的。这涉及个人解决问题的机制。一方面，你应该保持创造性。另一方面，你不应该沮丧。所以，我只做一件事：继续像之前一样过日子，晚上出去，见见女孩子，等等。直到八点钟，人们准备结束夜生活的时候，我常常会松一口气。我每天凌晨四点左右醒来。我学会了不躺在床上思考问题。因为躺在床上会释放荷尔蒙，那样问题难度似乎会增加两三倍。最终我会发现自己有三个问题要解决。我会打开灯。我在各处都放着纸张，主要在我的卧室和我的床边放着纸。我会把我的想法都写下来。我会写下要做的第一件事、最糟糕的情况，然后列一个待办事项清单。之后我会冷静下来，再回去睡觉。

采访者：你已经把想法都写下来了。

受访者36：是的，因为那样做我可以找到出路、解决方案、行动方针，可以解决这个问题。我就是这样做的，但这需要很长时间。起初，我花了3个月才平静下来。但现在我有了那种平静。最后，我受益颇丰。我可以处理大量问题，包括重大问题，而不去想从阳台上跳下去或者诸如此类的事情。有些人会被困难压垮，什么也不做。你需要取得一个平衡。你可以去滑雪，或者在某天晚上去做些美好的事情，一些非常特别的事情。你需要恢复精力。如果你抱着什么都无所谓的态度做事，那也不行。那样你就会失去创造性，就无法想出解决办法。

特别是在公司成立初期，投资者的潜在负债往往远远超过其资产价值。如果他们的公司资不抵债，他们将会负债累累。下面这位受访者便是如此，其先前的负债总计在5000万欧元和1亿欧元之间——远远超过他当时拥有的资产的价值。但他告诉自己，如果他损失了钱，他还能挣回来。他坚信自己知道如何再挣到钱。这就是他那种强烈的乐观主义精神和自我效能感所起的作用。

受访者29：我总能睡得很好。这是因为在我年轻的时候，我的祖父指引我信仰佛教。这也与我过去经常做的运动有很大关系。我们曾经一起做瑜伽。我学会了某些呼吸技巧。这些都可以让你变得冷静，或者可以让你忘记烦恼，放松下来。另外，正如我已经提到的，我没做过雇员。我从未有过那样的安全感。我得一直确保月底的时候我的账户里还有钱。这意味着，当你从未有过受雇于他人的经历时，你就不会了解害怕失去某些东西是什么感觉，因为你从一开始就没有什么可失去的。另外，我一直对自己说：“好吧，如果你失去了已经拥有的一切，也没什么大不了的，因为你知道该怎么做，你明天就能把钱挣回来。”你了解这种感受吗？

早些时候，下面这位受访者的公司处于一个威胁其生存的困境。他解释了他是如何在心理上应付这个困境的。

受访者27：这对企业来说确实是生死攸关的问题。

采访者：是的，你是如何在心理上应付这种情况的？

受访者27：我感觉这没什么大不了的，我还能睡着觉。当事情变得越来越糟糕时，你会意识到自己不能再左右局面了。当我对自己说：“我需要在这方面更加努力”，随后我会连续工作三个晚上。我可以与对方交涉，也可以制定策略。但是我们客户的整个管理团队都换了，合作伙伴毁约了，团队不再工作了。这一切导致我们再也不能从容地解决问题了，我们知道要走出困境需要付出很大代价。说得婉转些，这是一个令人沮丧的时刻。但我们没有逃避，而是奋力前进。我们把精力主要集中在再次赚钱的事情上，因为在这种事情上我们可以推动业务向前发展。我们只关注未来。然而，我们又损失了300万欧元。对于刚起步的企业来说，这绝对是我们所能承受的极限了。

另一位企业家说，重病使他学会了谦逊，让他保持冷静，在与自己的商业伙伴分道扬镳后，他度过了商业生涯中非常困难的两年。当面对另一位受访者的言论时，他是这样回答的。

采访者：有一位受访者对我说：“炸弹无处不在，不管是在右边还是在左边，我都会像平常一样，顶多拿手帕擦一下灰尘。”

受访者45：我也是这样。你必须在生活中经历一些挫折，之后处理类似情况才会更加容易。

采访者：如果我没记错的话，你曾经告诉我你有严重的健康问题。

受访者45：是的。确实，我曾经有这个问题。

采访者：那次经历对你有帮助吗？你的健康问题使你在遇到其他情况时更加放松。再遇到困境时，你是否会说：“嗯，主要的问题是我的健康问题？”

受访者45：你也可以称之为谦卑，不是吗？你知道这一切都会很快结束。

许多受访者谈到，即使是在出现重大问题的情况下，他们仍有能力断绝与外界的联系，集中注意力。受访者们总是一致地提到他们能够专注于解决问题，而不是用问题来折磨自己。

受访者34：不，那些事不会让我紧张。当然，我也会思考这些问题，并且处理它们。但这并不是说我晚上睡不着，或是感到不安或焦虑。在周末，或者当我在度假的时候，这一切都消失了。

采访者：我想，一旦你摆脱了困境，问题肯定会消失，你不是那种老是想着这件事的人。你能很快处理这些问题，然后继续前进。

受访者34：我完全赞同你的说法。我认识到问题所在。但我不是那种会花很多时间在问题上的人，我会很快就开始行动，问自己如何解决这个问题，然后集中精力解决它。我不想浪费时间来思考我是如何陷入困境的……很多人都是这么做的，他们太关注问题本身了。当然，你必须面对问题。但是，你必须忘掉问题本身，并把所有的注意力都集中在解决方案上。认识到危险，才能避免危险。如果你没有识别出危险，那你就会置身于危险之中。当然，你还要彻底分析形势，然后制订解决方案，集中精力解决问题，而不是停留在问题上。从我周围的世界来看，我认为这是成功企业家的一个非常重要的特征。

20.2 “不要推卸责任”

许多受访者在应对危机和挫折的关键特征之一就是他们对自己所处的情况承担个人责任。他们认为，不应将责任转嫁到外部环境或其他人身上，而是必须由自己承担责任。这似乎带给他们一种力量和自我效能感。下面这位受访者谈到了他的破产经历。对于他来说，承担个人责任也是至关重要的。他区分了两类人：一类人是在他人身上寻找挫折的原因，另一类人是在自己身上寻找问题的根源。

受访者16：我在19××年破产了。你知道吗？最糟糕的是当时我知道我就要破产了……当你回顾过去并分析问题之后，你才有勇气说：“我做错了什么？那是怎么发生的？”我想，有必要区分两类人。第一类人说：“我在那里没有得到足够的钱，他没有按时付款，等等。”第二类人说：“我犯了什么错误？我做错什么了吗？”而那些说“我错在什么地方？我还有什么机会？”的人很有可能把事情做好，并且将来会做得更好。

采访者：……你为自己负责，也可以自己改变事情。

受访者16：确切地说，是的。我们自己就是那个错误的根源。你得对自己的行为负责，不是吗？当我抚养儿子的时候，遇到了很大的问题。我问自己：“我做错了什么？”而不是问：“我儿子做错了什么？”从我不再犯以前所犯的错误的那一天起，我的儿子变好了。

下面这位受访者不得不在自己很小的时候就面对并克服巨大的困难。对他来说，重要的是不要在别人身上找问题，而要在自己身上找问题。他认为，这种态度对于经历困难之后的个人成长至关重要。他在采访中讲道，在他创业生涯的早期，自己是如何面临百万欧元诉讼的。他把大量的资金用来进行各种投资，但自己的银行账户里已经没有多少钱了。他确信，至关重要的是不要说，“他们太贪婪了，都是他们的错”。相反，他对自己说：“你深陷这种困境是有特殊原因的，你得面对困境，解决问题，从中成长，从而更好地做自己正在做的事情。”

受访者12：每当我遇到这种情况，我就开始努力工作。例如，有一次我被起诉赔偿100万欧元。那时候我有大量的资金投入投资中，但我的银行账户里没有多少钱。这会彻底摧毁我。起初，我很震惊，但当我遇到挫折时，我总是分析局势，认识问题，然后承担责任。我跟我的员工说：“对，我们可以站在这里说，‘他们太贪婪了’，但是我们不会这样做。我们要感谢这样的局面，因为它会使我们更强大，会使我们变得更好。”……而这正是后来所发生的，我不能改变现实，而只能接受它，而且，这尽管听起来很难，但对一些非常消极的情况，我只能看到积极的方面，并说：“好吧，我将会做得更好。”所以我总是看到负面的、不好的事情，因为我总是说：“不要推卸责任，不要说‘他们太贪婪了，都是他们的错’。相反，你现在身处这种窘境是有特殊原因的，你得接受现实，解决问题，从中成长，从而更好地做自己正在做的事情。而这种情况在另一种环境以及和其他领域里也是会再次出现的。”

企业家们因自己的成功而获得荣誉，这意味着他们不会把自己的成功归因于幸运的巧合或外部环境。在他们看来，他们必然要对自己的失败和挫折承担责任。下一位受访者也在内心深处寻找自己经历挫折的原因。

受访者37：你知道吗，这真的很简单。如果没有责任分担，并且一切都能像想象中的那样顺利，那样会使我失望。但我不得不承认，事情不能得到解决时，情况也是如此。我不能把所有事情的顺利解决都归功于自己，也不能因为事情不能解决而责怪我的妻子，不是吗？

下面这位房地产投资者的身上展现了在任何情况下承担个人责任的坚定内在态度。他甚至觉得对市场变化引发的挫折也有责任，比如，他自己判断错误。许多人会说失败与他们无关，那是市场的原因，“但同时我也必须承认，是我错误地判断了市场”。他并不因为其他人也都犯了误判市场的错误而将其当作借口。

受访者41：挫折本身就是市场的产物……当然，你可以说这与你无关，这是市场的原因，但同时，我也必须承认是我误判了市场。很可能每个人都犯过误判市场的错误，但这对我丝毫没有帮助。这是你最开始所提问题的另一个例子，我最终不得不依靠自己。当其他人对市场进行评估，并同我一样得出错误结论时，我并不觉得这对我有任何帮助。我必须能够坚持并接受自己的决定。这是不能轻易地相信其他人的另一个理由，你要根据自己的信念做出决定。

2008年至2009年间的金融危机是在几次访谈中提到的一个话题。下一位受访者因投资于股票和房地产而变得富有，他认为，把责任归咎于外界环境，并对任何过失都不承担责任的做法，本身就是一个错误。“在一天结束的时候，我必须能够识别正在出现的风险，并预见到这些风险。”

受访者42：嗯，没人能对金融危机采取任何措施，对吧？当然，但是我必须澄清，在日期，在资本市场关闭之前，我们是为数不多能设法将现金资本增加数亿欧元的房地产公司之一。这意味着我们基本上为自己创造了一个很好的安全缓冲区。但我仍然相信，事后看来，我们应该发现这些迹象，也许要早点为一些事情重新筹钱，因为当泰坦尼克要沉下去的时候，我们正在甲板上跳舞呢。这就意味着，我不是那种把一切责任归咎于外界环境而免除自己过失的人。在一天结束的时候，我必须能够识别正在出现的风险，并预见到这些风险。在这一点上我对自己要求非常严格。

其中一位受访者由于缺乏经验和所承担的高风险，在20世纪90年代后期陷入了严重的财政困难。他在生活中也花了很多钱。当时，他的公司有两个业务部门：住宅房地产开发部和向银行提供房地产咨询服务部。突然间，这两个部门都赚不到钱了。他再次采取了他需要为消极局面担负责任的态度。

受访者40：是的，那是我的错。在有些情况下，事情就这样发生了。我的意思是，在别人应该受到责备的时候，最终我也要承担责任，因为我在玩火的时候已经接受了这个风险，我不得不预见到在某个时候我可能会被烧伤。是的，就是这样。如果今天我的一项投资破产了，那是我的错，因为我买了它，不是吗？这种情况有时会发生，而你必须接受它。

另一位来自金融业的受访者，在受到他人欺诈时，也是尽力自己承担责任。

受访者9：我从未对任何人提起过法律诉讼……的确有些人欺骗了我们，但我认为，自己应该分担责任，应该事先仔细地考虑这件事……

20.3 “你能顺利渡过难关”

在严重的危机中，许多人倾向于对事情做出积极的反应，而在对银行或其他债权人和投资者的披露中，尤为如此。受访者声称，这不仅仅是采取果断行动解决重大危机的问题，而且至关重要的是要表现出最大限度的透明度。下面这位企业家认为，与债权人进行公开、及时、诚实的交流是应对任何危机的最重要因素。

受访者38：生活中最重要的事就是要对自己的债权人诚实和公开。而我们的“朋友”，我不会在这里说出任何名字，但你也知道，他们试图通过粉饰他们的形象来掩盖他们的问题。当这种情况出现时，他们就完蛋了。因此，最好是去跟你的债权人说：“看，我这里有问题，我们需要一起解决这个问题。”

从心理上讲，这并不容易。许多受访者声称，在危机中，银行的态度可能会在短期内发生巨大变化。一位企业家陷入了困境，银行的大客户经理突然对他转变了态度，这使他感到很震惊。

受访者3：有一位×××先生，以前在慕尼黑Promenadeplatz珠宝店的时候，他总在我面前作秀，亲自送我来到我的车前，然后弯下腰为我打开车门，并用我的学术头衔来称呼我。而后来当我出现在他办公室的时候，也是他，突然按下按钮叫来他的秘书，暗示让我离开。然后我说：“你是什么意思，我们才刚刚开始交谈。”他回答说：“不，我们不是刚刚开始。如果你认为你会拿回来一丁点儿股权，那不可能。不多说了。再见。”就是这个人，就在三周之前，曾经……

在公司的整个危机期间，至关重要的是公开和透明地处理问题，并向债权人——70家到80家公司——毫不拖延、毫不掩饰地说明现实情况。他认为，他只是设法争取得到债权人的支持。他立即与他们联系并开诚布公地进行沟通，不像许多人在发现自己身处类似困境时试图“回避他们的问题”，然后给自己找出路。

受访者3：在1992年底，那真是一个棘手的问题，我从中吸取了一个宝贵的教训。我打电话给所有和我们有业务往来的公司，让他们听我解释。我告诉他们我遇到了问题，需要和他们见面。我告诉他们钱进账了，但还远远不够给每个人付钱。我提出了一个计划，并提议支付我们可以立即支付的费用。我说，“我们会付给小商人更多的钱，而你×××，得到的会少一些，但只能这么做，我希望我能迅速地出售产品，但在未来几个月里，我们面临资产折现力的问题。这就是将要进账的所有现金。我知道如果我按照合同条款支付每个人，如果我必须履行我所有的义务，那么我就要破产了。我对此无能为力。”所以我提出了我的建议，所有人都表示同意，当时我觉得棒极了……我立刻联系了他们。我一走出银行，就和我们的财务人员一起坐了下来。“好吧，情况就是这样，我们现在该怎么办？”我告诉他们有多少钱进账和所有的账单，以及两者之间的巨大差额，然后我说：“好吧，我得和每个人谈谈，告诉他们我们现在不能支付全部欠款，我们只能支付一部分欠款。”

采访者：但肯定不是所有看到这些数字的人都同意你的计划。

受访者3：当然不是。有人抱怨，但毫无例外的，所有人都说“好，我们支持你”。

采访者：你是如何克服最初制造麻烦的人的反对意见的？

受访者3：真的没有任何办法。这完全出乎我的意料，但我们通知了所有人，从小公司到大公司，全都通知了。可能是因为他们说，在那种情况下，从来没有任何人立即联系过他们。大多数人先是回避问题，他们说“我已经付钱了”，或者“支票在邮局”，对此我从来都不理解，但他们就是这么做的。情况就是这样。我为什么不直截了当地跟他们说？四周后一切都会结束。熬过这一关。这一点让我们达成了一致。

下面一位受访者在他的职业生涯开始时，总收入达1亿德国马克，由于在分配资金上犯了错，随后生意失败。在这种情况下，其他分销伙伴消失了。与此相反，这位受访者积极地联系每一位投资者。

受访者4：是的，这是一项基金。这对我来说真的很困难。我甚至对自己说：“你会顺利渡过难关，你并未受到损害。”我为了每一位客户在那里坚持……我所有的同事和合伙人都消失了。我坐下来，打电话给每一位客户，告诉他们发生了什么事。我准备与每个人谈一谈这件事，完全不隐瞒。我打电话给他们说：钱不见了。如果你愿意，你可以打我，我承认我有一部分责任。我本应该预见到这样的问题，我应该更加批判地对待事情，但这就是我们现在的处境。我处理问题的方式、当然还有这对我来说意味着什么、我能从中学到什么，以及如何从中吸取新的能量，这些对我来说都很重要。

一家大型食品公司的老板报告说，只有将所有数字完全透露给劳资联合委员会，才有助于建立信誉，解决公司所处的危机。

受访者26：有一次公司损失很大。那是和×××一起做生意。当然，因为其产品和公司看起来非常好，没有人会相信这件事。然后我拿到了数字，打电话给劳资联合委员会，说：“看，这是我们的数字。”他们非常惊讶。然后，在所有人的共同努力下，我们使业务恢复到正确的轨道上。这营造了一种完全不同的气氛，你知道吗？自那以后我们再也没有亏损过了。

采访者：解决这个问题的关键因素是什么？

受访者26：大家齐心协力。如果我们站在那里说：“好了，现在我们需要削减成本。”人们会说：“好吧，现在，领导要削减成本，因为他们想少挣一点钱（莫名其妙的）。”但是如果你说：“看，我损失了10%的销售收入”，他们会相信你。我清楚地告诉他们，他们的工作处境危险。

20.4 “回首往事，一切都是最好的安排”

然而，在危机中，这不仅仅是消除问题和重建现状的问题，而是完美地化腐朽为神奇，利用新的力量走出困境。一位受访者总结道：“回头看，所发生的事情都是有益处的。”许多受访者表达了类似的观点。

这位受访者的生意最初只包括几家商店，而如今有数百家商店。业务之所以得以扩展，是由于与批发商的意见出现了不一致。

采访者：你已经拥有了所有这些商店，是什么让你决定扩大规模？

受访者14：是的，我跟一位批发商曾经的关系出现过问题。他总是告诉我他看重我们的质量，但实际上他为了降低我们的价格给我们施加了非常大的压力，我不得不说：“不，我们不会再给你供货了。”但我想扩大规模，所以我对自己说，“客户、个人客户、最终客户，他们要么来，要么不来。然后你就会知道，现在就是你的机会”。所以我去和我父亲讨论这件事，告诉他我想扩大我们的商店规模。我父亲的第一反应是绝望地举起双手……他让我继续坚持下去，我每年开10家到15家商店，这完全是成功的。

而下面提到的这位IT企业家，遇到了一个影响大约1000名客户的重大数据库问题，这一问题促成了一项创新，使他的产品能够适合主要的商业客户。

受访者33：我们有一个数据库系统。我们使用的软件对于我们的大客户来说并不是很稳定，因此，也就是说，我们必须对产品进行重大改进，然后安装一个全新的数据库内核。在那之后，产品才真正适合大企业，可以与SAP等集成。这一切都不可能用旧的技术来实现。

采访者：你能再给我列举一些详细情况吗？

受访者33：好的，除了软件的核心代码外，软件是基于一个数据库的，这里存储了所有的数据。数据库分关系数据库和非关系数据库。我们都知道的数据库来自Oracle或DB2，来自SAP或微软SQL Server。这些都是当今最著名的数据库制造商，但也有其他的。当然它们有自己的优势，而且很多产品实际上对客户来说更便宜。我们有一个数据库，它不断给40多个工作站的客户造成死机和系统冻结。这个问题相对来说是非系统性的。我们不能百分之百地确定是由于数据库或者其他原因导致出现问题的。但是已经开始怀疑了，因为我们的小客户没有遇到过同样的问题。我们没有那么多大客户。我们的业务更多地涉及许多小客户。由于这些问题，我们在某一刻决定做一笔大投资，我认为是两年的开发容量，来更换数据库。它不像汽车，卸下发动机，换上新发动机，一切又会开始正常运转。数据库迁移是一项巨大的挑战。我们现在讨论的可是一千多个客户。你不能一次就把它们全部换掉。但我们成功了。我们痛苦了一段时间，直到整个过程结束，但一旦完成，我们就突然完全不同了，我们成了一个全新客户层的重要潜在供应商。

采访者：服务于更大的客户？

受访者33：是的，服务于更大的公司。服务于拥有更专业的IT基础设施的公司。

下一位受访者声称他公司最重要的融资伙伴在金融危机中撕毁了一份合同，这给他的公司造成了生存威胁。然而，如果没有这一违约行为，他就无法以高价出售他的公司——这个价格远远超出了他的预期。

受访者18：融资伙伴背信弃约的那段时间正赶上信贷紧缩期。我们花了两年时间才把事情控制住，这真是一段非常艰难的时期。我所做的一切都冒着极大的风险。但我完全相信我最终会赢，因为我确信我能使公司重回正轨……在这一切之前，我决不会相信这样一个有信誉的合伙人会像这样撕毁合同。这些合同价值数亿欧元。

采访者：我曾与一些人交流过，他们告诉我，最终是问题或者挫折铸就了大业。你也是这样吗？

受访者18：是的，当然。你把×××银行对我公司的估价和我出售的价格比较一下，那可是一比三。我一直相信我的公司价值不止如此，你知道吗？但×××银行，他们本来就要从一个不同的角度看待问题，不是吗？但我知道，公司的真正价值不仅仅是资产和房地产开发的总和，还有我们在德国的独特地位。

采访者：因此，事后你可以说，尽管事情糟糕，但事实上是好事，因为否则你永远也不可能实现你所做的一切？

受访者18：是的，你确实可以那样说。

采访者：要不然，你可能已经退出了，谁知道事情会有多么困难。

受访者18：如果没有信贷危机和×××违反我们的协议，我可能不会做任何事情，我会像以前一样快乐地继续下去，不是吗？但我最终可能无法拥有这样一个强大而有吸引力的公司，一个从渴望进入德国市场的买家那里获得高溢价的公司。

下面这位企业家的投资曾在过去几十年中经历过三次重大危机。其中一次危机是，数十亿欧元的投资陷入了严重的财政困难。但从这些危机中，公司变得更加强大了。为了应对危机，新的战略得以实施，公司除了发展之外别无选择。

受访者22：我们必须制定全新的战略，提出全新的理念。这基本上促使我们正在从纯粹的资产管理公司发展成为一个垂直一体化的房地产公司。

采访者：这就是你现在所做的一切的基础。

受访者22：是的。在这方面，我们接受了这场危机，并说，我们将不得不在×××靠自己完成住宅开发，因为开发商已经撤资了，所有建筑都还没有完工，就这样被扔在那里。因此，要做到这一点，我们需要引进人员来负责施工管理。我们必须先雇用他们，事情才能继续进行下去。随后我们不得不雇用一个团队。这就是我们如何从曾经只在管理层参与房地产项目的资产管理公司，发展成为一家实干型公司，在工地现场摸爬滚打，管理建筑物和施工等。

采访者：这意味着，在这三次危机中，每一次危机的结果都是积极的。

受访者22：当然，我们在每一次危机中都变得更强大，并非总是在财政上更强大，而是在组织上变得更强大，或在其他方面更强大，比我们陷入危机时更强大。

下面这位受访者，在竞争对手拿到针对其公司的临时禁制令时，被迫进行产品召回。这是一个严重的问题，但它却带来了利润增长，因为它为他的产品打开了中国市场。

受访者37：我就在那里，被这5000箱产品包围着。产品都已经开箱了，已经贴上了价格标签。商品价值大概200000欧元，加上召回费用和重新供应新产品的费用，总费用在300000欧元和500000欧元之间，如果再加上法庭费用和律师费，总费用会更高。他们重重地惩罚我，都是因为我不够细心。然后我坐在那里，对自己说：“那么，我们能用这些东西做什么呢？”我们不允许把它们重新投入流通，是吗？然后，有个中国人带来了转机，他说：“我喜欢你带到那里的东西。我将全部买下，并为你在中国建立一个品牌。”所以我们突然在中国有了一个品牌。我们是中国该类产品中增长最快的品牌之一，如果没有发生过那些事情，谁会想到在中国销售包装尺寸如此之小的产品类别呢？

下面这位受访者说：“挫折和烦恼给了我更大的幸福。”这些挑战主要带来了个人的变化，因为他通过这些挑战学会了谦卑。

采访者：你说过对你来说重要的是（采访之前，受访者写下了他的观点）：“我们需要成功，但我们也需要挫折和失败；挫折、失败和精神宣泄给了我更大的快乐。”……你能给我举个例子具体阐述一下你的话吗？比如在哪种情形下你会说，“这个挫折对我来说意义非凡”？

受访者21：我经历过很多大大小小的精神发泄和挫折。如果要说最严重的一回，那应该是×××。我收购了这个公司，相信自己能够经营好它。但是，银行方面出了问题，他们不愿意再提供贷款。经营这样一个资本密集型公司，你需要的就是银行贷款。紧接着，规划部门不批准的决定让我深陷困境。接着媒体也介入了，写道：“他正在做一些错误的事情。他在背弃对租户的承诺”。这让我反思我到底在做什么，因为我觉得他们都错了。但如果我想更进一步反思的话，我只能说，如果没有买下这个公司……我可能会把三倍的钱投在德国东部地区，但那么做是不会有好结果的。所以，遭受挫折可能让我想到一个经济合理的解决方案，或者会刺激一个人做出改变，变得谦逊。因此我认为，就像一名登山运动员一样，勇气和谦逊都是需要的，这正是生命的意义所在。有了勇气，我才能无所畏惧地接受任务，但同时也需要保持适当的谦逊，因为我知道，做事的过程中，有很多问题靠勇气是不能解决的，这时候需要的恰恰是谦逊和谦虚。

采访者：如何理解通过谦逊和谦虚来解决问题呢？这显然是个有趣的说法。你能进一步解释一下吗？

受访者21：过多的勇气和自信往往会让人滋长侵略性。而谦虚则意味着实事求是地看待他人，同时不高估自己，认识到自己其实也是一个很平凡的人。我相信这些就是谦虚的基础。拥有这个品质意味着我们能够认识到，如果没有命运之神的青睐，我们是不会成功的，同时也意识到，我们不应该一味地享受生活以及它带来的一切美好事物，还应该明白这些是从哪里来的。

下一位受访者，在开始他的创业生涯之前，曾是一名有着辉煌成就的竞技运动员。他将商业失败和竞技失败作了对比，说道：“我发现如果一直都在成功的话，生活会非常乏味。”

受访者27：首先，危机是生活中不可缺少的一部分，甚至在体育运动中也是如此。我发现如果一直成功的话，生活会非常乏味。我认识一些人，他们在比赛中一直是赢家，但是，仅仅一次发挥失常之后，他们就消失了，再也没有出现。所以，我发现压力和危机才是真正的挑战。当然不一定跟我面临的危机一样，要花费很多的钱。我的企业在那一次危机的时候，真的是处在生死存亡的关口了。

另一位受访者也说，回首往昔才发现，经历了那些失败和公司的生存危机，他自己才有了真正的成长。那些挫折让他变得成熟。他说：“我需要经受三年的沉重打击，否则，我永远也不会长大。”

受访者40：这就是我说危机是发生在我身上最重要的事情的原因。那个幼稚而又固执的青年蜕变成一个善于分析思考的人，在降低公司面临的风险程度的同时，我自身也变得更成熟了。可以说这是汇总了诸多经验的结果……我需要经受三年的沉重打击，否则我永远不会长大，也学不到什么东西。事实就是如此，你懂我的意思吗？

采访者：所以你觉得危机是一件好事。

受访者40：简直是完美。我的意思是，不然我们也不会坐到这里，对吗？

采访者：那你学习中取得的最大成就，也就是主要收获是什么呢？你说你变得成熟了，可不可以说一下，你从这场危机中吸取的最积极的教训是什么？

受访者40：好的，首先，你要弄明白自己能干什么、你拥有的力量和手段。对我而言那就是说服别人以及正确评估形势的能力。你之前问过我，“是什么让你与众不同”。正是这个能力让我与众不同。是的，这就是我所领悟到的。我真正地领悟到了自己最擅长的是什么，然后付诸实践。

采访者：所以它给了你信心。

受访者40：我无比清楚地告诉自己，在这方面我能做到最好。如今我懂了，在使用Excel软件时，没必要做一个完美主义者，其他的很多事情亦是如此。有人会用Excel不就行了吗？

挫折和危机是很重要的，下面这位企业家说道，因为“当人们在面临压力和绝境时，他们会比一直走在阳光下取得更大的成就”。20世纪90年代初，由于银行不批贷款，他遭到了严重的财务危机，自己又没有足够的股本来弥补差额。最后，他找到了一个新的解决方案，“这个方案完全是被逼出来的，因为除此之外，我们别无他法”。这一解决方案后来成了他公司经营模式的重要基础和独特卖点。

受访者41：没错，我相信，当人们面临压力和绝境时，他们会比一直走在阳光下取得更大的成就。另外，我也深受父母的影响。我最敬重的人就是我的母亲。那时我还在上学，那件事对我来说是一场灾难，我花掉了一大笔钱，包括透支了我能赚到的钱。这件事给我的影响很深远。这只是其中的一方面。你必须比阳光普照的日子里更加努力地奋斗。另一件事是在看到我父亲对金钱的态度后，我告诉自己，这辈子，我可以做任何事情，但绝不能像父亲那样。这基本上成了我的安全座右铭。

20.5 “考试后第二天，我什么都忘了”

如本书第3.2.4节所述，经历失败后的行动取向代表了成功企业家的一个重要特质。这些受访者中，没有一位曾长期在危机或沉重挫折中止步不前，也不曾在懊悔中浪费时间。有一位受访者，曾经历过数次重大危机，而且曾经暂时损失了大部分资产，他用下面的一则逸事解释了他的态度。

受访者3：不，我觉得我得到的教训是要永远相信自己，要看到事情积极的一面，想方设法解决问题，要展望未来，永不回头。有个故事讲的是一个美国教授正在给一群学生上第一堂课。他只是坐在那里，一言不发，在所有学生都看着他的时候，他把一公升牛奶倒入了下水道。接着，他又把另一公升牛奶倒入了下水道。这时候有一些学生率先抱怨起来。接着，他又把另一公升牛奶倒入了下水道。抱怨的声音越来越大。这是在胡闹什么？然后又是一公升牛奶，这次遭到了大家明确的反对。难以置信的是，浪费还在继续。然后，这位教授转向学生们说：“所以，我们刚刚学了第一堂价值千金的课。不管你们有多恼火，倒掉的牛奶是回不来的。”

下面这位受访者在金融行业积累了大笔财富，他的事业是在以前的老板终止了和他的雇佣合同之后开始的。就在与老板会面，通知被解雇之后回家的路上，他决定去创业。他的座右铭是“如果你2∶0落后，那你需要进三个球。而不能闲站着，数着球场草地上的叶片，对自己说，‘天哪，今天真倒霉’”。他总能快速地克服消极的想法。

受访者44：当我还是个孩子的时候，我就是这样处理困境的。当时如果我被惩罚要完成某项任务，或一周之内禁止看电视，我只会说，“很好”，因为我知道一周很快就会过去。

采访者：但在那个时候，那种情形下，你需要立即采取行动。

受访者44：是的，我必须采取大量专业的对策，同时我会尽量控制自己的情绪。

采访者：当然。从被解雇到创立自己的公司，你用了多长时间？这中间的跨度有多大，你做决定的速度有多快？

受访者44：见面后，我回家的路上就做了决定。

采访者：你是之前就已经在考虑这件事吗？

受访者44：没错，我经常会考虑这个事。我常想：假如我是老板，我的处事方法是否会有所不同。所以我当时就说，“很好，开始行动吧”。

采访者：但是你之前并没有真正想过自己去创业，对吧？

受访者44：没错，没有……有些事情我总是会错过，还有些事情我认为是错误的。当时想着既然自己要创业了，我就下定决心要避免犯那些错误。

采访者：这就是说，你有这些想法的时候，也就在那个时刻，你再次充满了正能量。

受访者44：是的，是的……其实当时我的内心很煎熬，但说到干劲和能量，我已经像在足球比赛场上准备进攻时的状态一样了。这并不是说要不惜一切代价进球得分，尽管当时我的内心很痛苦，但我马上说道：“我怎样才能将球射入球网呢？”如果你2∶0落后，你需要进3个球。而不能闲站着，数着球场草地上的叶片，对自己说，“天哪，今天真倒霉”。

下一位受访者是他所在行业中最有经济实力的人之一。对他来说，学会原谅自己的过错非常重要，因为“我意识到，我们竟然为不能原谅自己消耗了50%的精力”。他甚至请了一位老师，来帮助他学习“原谅的艺术”。

受访者21：在199×年，我发现自己需要掌握一个人能拥有的所有力量，并且意识到，由于不能原谅自己，我们会消耗掉自身50%的精力。我犯了一个错误，它正阻碍着我，现在我需要反思这个错误，然后从内心里原谅自己，和自己交谈。我需要彻底消除这个错误。所以，我知道如果在199×年和199×年之间我没这么做的话，我就完了，不管是在事业上还是个人生活上。这就是我的秘密，我意识到了，由于不能原谅自己或别人，人们会消耗掉50%的精力，有时候甚至更多。所以，在199×年，我请了一位老师，专门教导我这个事情。每周，当我发觉到一个错误时，我都会抽一个晚上花费大概3个小时的时间来原谅别人，原谅自己。我的事业和生活能够有所成功，我确定这归功于原谅的能力，非常确定……秘诀就在这里，它是我的能量来源。随着我的训练、重复和使用，这种能量会慢慢增强。但决不能这样想，“我原谅自己，原谅他人，但在内心深处我知道，我依然可以把他们全部打倒”，这样就不起作用了。

采访者：那对你来说，学会原谅自己和原谅他人哪个更难呢？

受访者21：原谅自己是最难的。

下面这位受访者以承担巨大风险为乐趣。他将投资看作游戏。所以亏损时，他并没有多烦恼。

受访者：我为某个事情奋斗了一年，甚至两年、三年。我当然会紧张，感到压力巨大。但是，当我最终知道自己是赢了还是输了5000万欧元的时候，那更像是在上学时，你真的很刻苦地学习，去参加考试然后通过了。而等考试那天一过，这件事就无关紧要了。就连紧张感也消失得无影无踪。我认为我是一个在行业里经历过大起大落的人。如果你以前赚过大钱，你就只能大笔输钱……就像在《旧约》中说的那样，“赏赐的是耶和华，收取的也是耶和华”。但我所相信的是，人们思考，上帝就会指引。人类一思考，上帝就发笑。我从来没有体验过能够准确预测事情的感觉。我有我的观点，而且有时这些观点是对的，但我不得不说，每次都是猜测而已。

另一位受访者曾在公司最重要的一个项目中，经历了巨大的挫败，那次，在经过多次的磋商之后，他的生意伙伴却在最后一刻决定退出。他说过，处理这个项目的员工“彻底崩溃了”“遭受了巨大的打击”，这是可以理解的，但他自己在经历这种挫败后，却能够很快地“跟过去划清界限，继续前进”。

采访者：在心理上，你是如何处理这种情况的？没有人能简单地说，“很好，没关系”，或者，“算了吧，事情很快就会恢复正常”。它是会对人有影响的，要知道，你也可能受影响。你有自己的方式来处理事情吗？你能比别人更快地把事情抛在脑后吗？

受访者25：是的，我公司那位处理这件事的员工彻底崩溃了。这件事对他打击很大。他觉得被人背叛了，而我则完全可以理解。当然，另外，我也感到愤怒。

采访者：当然，在受到打击之后，每个人都会感到失落和沮丧，但我更感兴趣的是，这种感觉会持续多久？或者说，从心理上和情感上，你多久能放下并克服它们？

受访者25：没错，我很快就能将它们抛在脑后。

采访者：那你会说，这是在行业中所必备的重要素质吗？

受访者25：是的，你需要经受一定的挫折。我保证，我具备这个能力。我经历过太多这样的波折啦。而且我知道，有时候这些是发生在我身上最好的事情。曾经有很多的收获我都在最后一刻错过了，但后来还能再次碰上，我只能说，“看来运气还不错”。

下一位受访者经历了很多危机和挫折，但他一直专注于问题根源渡过这些难关。他认为，在这种情况下，其他人倾向于把精力集中于无关紧要的事情上；他们回避问题，或者陷入困惑，而不是把精力集中于问题本身。

受访者20：没错，就这一件事。在我的办公桌上没有别的东西。其他都没有……就这个。我整个办公桌都是空的。在我的办公桌上只有一个主题。我不做其他事情……也不会像其他人一样压制事情。

我可以告诉你，我甚至设计了自己的A4文件，上面列着A、B和C，你知道吗？我发现人们面临压力时，他们可能会加大工作量，他们试图去完成十项任务。到了晚上，他们会说，“我今天做了很多事”。但真正的艺术是，在我真正面临压力时，我会保持冷静。突然之间，我不再需要处理A、B和C。我会划掉B和C，只留下A。你必须有自己的想法，因为当面临压力和真正的难题时，你可以到你的员工面前，问他们，“你们整天都干了什么？”这就是我学到的东西：当你面对你的管理团队，要求他们列出所有正在做的事情时，你基本上可以划掉他们清单上3/4的内容，然后说，“这些事情是我们当下不需要做的”。然后你在清单上写两三点，比你画掉的那些少得多，就让他们集中精力做这些事。但对公司来说，这些就是最重要的任务……我来告诉你，如果公司生意不太好，有些人过来说，“我需要一部新手机，因为我的已经用了两年了”。我会说：“给你买一部新手机，那能给我们带来更多收益吗？”如果他们说“能”，那就给他们买一部。但如果他们说“不能”，那他们只能用旧的……其他的事情都得放在次要位置。这和开支有关，和招聘也有关。但经验告诉我，最关键的是要培养正确的态度，企业家的态度，这才是企业家们真正需要的，也是他们需要帮助和支持的地方。我自学到的东西，也是能让他们自己领悟的东西，就是把你一整天所做的事情都写下来。作为老板，当你看到某个人一天都做了什么，比如浪费了多少时间浏览网页和闲聊时，就要从清单上把这些事都画掉。只需要几笔，剩下的就是两个到三个关键点。

中期研究结果

根据创业研究结果，“失败后的行动取向”是企业家们一项重要的人格特质。从这些采访中可以清晰地看出，超级富豪对于挫折和危机所采取的独特应对方式，是他们取得成功的一个重要因素，也是他们的一个共同特征。

首先，值得注意的是，许多受访者谈到，他们能够在面对危机时保持极端的沉着和冷静。虽然有些企业家确实谈到过会失眠，但大部分人强调，即使在最严重的危机中，他们依然能够放下工作，睡个好觉。他们带着些许自豪感宣称，只有经历一次严峻的危机，你才能发现自己是否拥有强大的精神力量，并能知道自己个性有多坚强。这些超级富豪的成就似乎还得益于他们乐观主义精神的强大力量，以及对自身自我效能感的强烈信念（详见本书第14章）。

同样令人印象深刻的是他们的心态，他们不会将挫折和危机归咎于外部环境或他人，而是从自己身上找原因。本书中采访的超级富豪并不将自己视为外部环境或竞争对手玩弄诡计的受害者，而是主动承担个人责任。面对危机，他们也不会以负面的市场变化为借口，而是承认归根结底是自己对市场的误判。

应对任何危机，关键在于通过坦诚而透明的方式解决问题。战胜危机的唯一机会是，提前且不加掩饰地将现状告知所有受影响的利益共享者——主要是债权人、银行和投资者。

然而，处理危机并不单单是解决根本问题以及恢复现状。更确切地说，受访者们是要将局面从不利转变为有利。他们反复谈到自己是如何从危机和严重挫败中获得成功的。企业家们解释道，他们公司规模的扩大、新市场的占领以及公司战略或产品的重大改进都是在应对严重挫败和危机之时实现的。他们的品性也因这些危机而得到磨炼和强化。这是有道理的，因为如果一切顺利，人们不会去质疑自己现有的战略和程序，而危机却能够迫使他们这么做。

这些受访者都能够很快克服负面经历带来的影响。简单地说，他们绝不纠结于无力改变的事情，而是专注于实际的危机解决方案。对他们来说，原谅自己的过错和承担挫败的个人责任一样重要。
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第21章 结论

21.1 概要

和贫困研究不同，学术性的财富研究仍处于起步阶段。最初，研究人员只考虑到个人收入，后来扩大了范围，将研究对象的资产价值也考虑了进来。目前，净资产达到数千万欧元和数亿欧元的超级富豪还没有进行过系统性的调研。这是此类调研所需要做的第一项研究。现有的“精英研究”也没有集中研究过这个群体。迄今为止，因为学术研究的对象是“经济精英”，所以选择标准在很大程度上是基于公司的规模。因而，大部分以前的研究都集中在大公司和主要银行的执行董事会成员身上，换句话说，就是聘用的高管。而企业家们却几乎被现有的精英研究完全忽视了。尽管事实上，即使是中小型规模的公司老板，通常都比大型、跨国公司聘用的高管拥有更多的财富。

2012年，德国有16495名[1]百万富翁。其中有数百名是大型公司的董事会成员，他们是万众瞩目的一群人，也一直是经济精英研究的对象，但只代表了高收入人群中的一小部分。[2]相反，本书中出现的受访者则只有极少数是大型公司的董事会成员。而本次大多数受访者是企业家和投资者。他们的公司大多数都只有几十名或一百名员工，只有少数几家属于大型公司，这几家大型公司的高管曾是之前精英研究的对象。

本书提出将“经济精英”的概念划分为两类。本书的研究是专门针对第二类人群的。之前的精英研究已经对第一类人群，即大公司的高层管理人员进行了非常细致的研究。由于他们的职位和公司的规模，这些人群很可能会影响到国家层面的政治决策。而本书的研究对象是第二类人群，即财富精英，迄今为止，他们几乎没有接受过调研。他们主要是企业家和投资者。财富研究的重点应该是第二类人群。

根据这个词的标准定义，第二类人无疑是精英，因为这个人群经历了完全不同的选拔过程，他们在某些特征上，相对于社会系统的其他成员来说，是出类拔萃的。与大型公司的执行董事会成员不同，能否进入这一精英阶层不是由公司委员会（比如监事会）决定的，而是完全取决于企业家和投资者自身的市场成功程度。

我们已经为采访超级富翁设置了一些系统问题。“德国的财富”项目的调查结果显示，除了遗产和其他财产赠与外，创业精神是最可能创造财富的途径。然而令人惊讶的是，迄今为止，学术财富研究很少关注范围更广的创业研究成果。所以，对于本书中提到的问题，将创业研究成果运用到财富研究上是很重要的一步。

学术财富研究的进一步成果是，认识到了人格特质在财富创造中具有决定性的作用。因此，本书中的问题也考虑到了美国对企业家人格特征的大量研究。除了这些创业方面的研究成果外，采访问题的设计还借鉴了其他研究学科的知识，尤其是行为经济学和学习理论领域。采访主要围绕以下几个主题。

·受访者青年时的具体特征（具体考察了受访者在中小学、大学期间的正式学习和通过体育和早期创业实践进行的非正式学习）。

·自主创业的动机。

·设定目标的作用。

·销售技能对经济成功的重要性。

·乐观主义和自我效能感的作用。

·风险偏好。

·分析决策和直觉决策之间的关系。

·大五类人格特征。

·对抗性和宜人性。

·不墨守成规及“逆流而上。”

·应对危机和挫折。

在这些主题中，风险偏好、乐观主义的作用以及直觉决策与分析决策之间的关系等都被研究过，而且现有文献中都有记录。相比之下，针对其他主题的学术研究则非常少，比如销售技能对超级富豪在财富成功上的重要性，或不墨守成规的意义等。

对这些采访的评估证实了以前的学术财富研究和创业研究成果，但也表明某些研究成果需要进行审查或改进。同时也明确表明，迄今为止，“经济精英”研究一直片面侧重于大型企业聘用的高管，所以研究成果并不适用于对这类“财富精英”的调查。

大多数受访者都属于中产阶级。然而令人震惊的是，60%的受访者父母都是自雇人员。这个比例比德国整体人口比例高出十倍。他们的父母通常是企业家、小公司老板或农民，多数并不富有，但更重要的是，他们不受雇于人。因此，这些受访者还是少年、青年时，就注定以后会为自己工作。其余2/5的受访者父母是公司员工或公务员，但只有两位受访者的父母是蓝领工人。他们除了是家长之外，还是孩子的榜样，且不应低估了这一角色的重要性。朋友阔绰的父母、富有的亲戚、寄宿学校的同学以及富裕的邻居，他们的生活方式给这些未来的超级富豪们留下了深刻印象。

社会对“财富精英”的筛选，不同于此前研究中“经济精英”的筛选。正如哈特曼等人所说，大型企业高管的父母主要来自大资产阶级，在他们的职业生涯中，习性发挥了重要的作用，而财富精英的选拔过程则大相径庭。不管是中学教育，还是大学教育，都没有起到关键作用。

诚然，大多数受访者确实受益于优质的中学和大学教育。但这并不能让他们从同龄人中脱颖而出。而且，他们在正式的学术成就上，大多很平庸。这些传记式采访问题的一个重要发现是，受访者在中学或大学阶段的表现跟他们取得的财富多少并没有关系。在中学或大学阶段表现最好的那些人，往往不能登上财富金字塔的顶端。而之后变得富有的人中有1/3没有上过大学，有1/7连中学都没毕业。

受访者参与的课外活动反而意义更加重大。几乎全部受访者从小就参与竞技运动，或者通过非常规、创业的形式赚钱。45名受访者中，只有6人并不符合这两点。

超过半数的受访者在竞技体育或业余运动项目中水平很高。通过这种方式，他们学会了应对胜利和失败，学会了向对手反击示威，也获得了对挫败的忍耐力，树立了对自己能力的自信心。大多数受访者并非团队运动员，而是“孤胆斗士”。比如，他们曾是运动员、滑雪爱好者、骑手、游泳爱好者、网球队员或柔道选手。他们都曾取得过不俗的成绩，赢得过区级和州级比赛，或参加过国家或国际锦标赛。但某一时刻，他们意识到自己缺乏成为顶尖运动员的资质。

在中学和大学阶段，这些未来的超级富豪赚钱的方法也是惊人的。（小学生和学生常做的小时工除外）受访者们在青年时代所展示的足智多谋表明他们有着巨大的创造力。他们卖过各种东西，从化妆品到私人冬景花园，从二流轮圈到洗车中心，从二手车和摩托车到保险产品和限额基金，从自己养大的动物到珠宝，从DIY无线电到二手汽车收音机。这些无疑为后来成为企业家的这些年轻人积累了经验。他们学会像企业家一样，组织、销售、思考。他们经常无意识地学到对成功企业家和投资人来说很重要的隐性知识。这些早期的创业经历为他们以后的自主创业做了最佳准备。

许多受访者都证明了一个说法，即企业家是“不称职的员工”，他们难以管理，非常叛逆，因此无法在现有公司中攀爬职业阶梯。他们认为自己是与众不同的，难以服从于现有结构或其他人。这种不合常规通常在他们还是学生的时候，就表现得很明显了。许多受访者谈到，他们曾和权威人士，尤其是自己的老师们，发生过很多的对抗。

当然，这些不合常规的人通常在现有公司向上攀爬时都经历过艰难的时刻。有个受访者说，如果要让他当好一名员工，“你得给他吃药才行”。他认为自己太叛逆，太无所不能了。这群受访者中还有一些人并非如此。他们曾在大型公司工作过，在那里打拼自己的事业。但是在那样的环境中，事情的进展速度不够快，或者他们认为收入增长的可能性太小。有人直接指出，鉴于很高的财富需求，他不会因为“优厚的工资”而继续担任银行职员。另一个人说，在一家大型公司中攀爬职业生涯阶梯需要太长的时间了。尽管得到了大力支持和快速提拔，但要成为CEO还需要漫长的过程，他不想“排队等待十年”。

第三类受访者甚至没有面临过“自雇还是就业”的选择问题。他们总是很清楚，自己只会一直给自己打工。有一名受访者一生中都没有做过一天雇员，他还在读大学时，就通过销售每年赚到几十万德国马克。和其他几个人一样，他说自己从没想过当一名雇员。那些加入父母家族企业的受访者也是如此，其中许多人从小就认为“自雇”是注定的，所以不存在其他的选择。

本书要解决的一个重要问题是，受访者创造财富是将财富追求视为一个具体目标而有意识、有目的地奋斗的结果（正如畅销的拿破仑·希尔的致富文学作品所言），还是仅仅是其创业活动的副产品？对许多受访者而言，以书面形式确立目标非常重要。许多受访者严格遵循了畅销致富文学的指导。他们为自己设定了精确的财富目标和实现的期限。大量受访者谈道，他们至少每年制定一次详细的规划。许多受访者强调，目标设定必须以书面形式进行，因为只有书面和可量化的目标才能最终得到验证。有些受访者大量记录了他们的目标。很多受访者谈道，有一些可视化技术和其他形式对他们实现目标有帮助。许多受访者并没有将目标设定局限在财富目标上，而是在他们生活的其他方面也采用同样的方法。

观察发现，设定雄心勃勃且具体规划的目标是有意义的，这符合本书第3.2.4节中探讨的目标设定理论——一个在很多研究中已经证明的心理学理论，即有挑战性且具体规划的目标比容易达成的目标能带来更好的结果，以及设定具体目标的人比没有目标或者制定模糊目标的人更加成功。

然而，并非所有的受访者都是这样设定目标的。一些受访者解释道，尽管他们制定了公司的营收目标，却没有设定个人的财富目标。其他受访者则对规划生活目标的可行性和有用性表示怀疑。因此，流行致富文学的假设——只有设立并关注具体量化的财富目标的人才能获得财富——不能被证实。虽然这可能是一条致富之路，但绝不是唯一的一条。另外，假设受访者的事业发展之路大部分是无意识的，偶然发生的结果也是错误的。正如本书第5.2节和第7.4节对方法论的详细解释，通过贬低目的性规划而过度强调偶然事件重要性所做的自我解释，在社会心理学上可以理解为防备忌妒的无意识策略，或者受访者希望提供可以被采访者视为社会所期望的回答。

为了更好地了解他们的动机，我们请教了受访者他们把什么和金钱概念关联起来。受访者把金钱跟多种多样的优势联系了起来。他们答案的多样性揭示了他们动机的范围。因而，“负担得起更好的东西”（如昂贵的汽车、房屋或假期）这一动机对13名受访者来说意义重大，而10人则表示这对他们来说完全不重要。这一点对其余的受访者来说既不是特别重要，也不是完全不重要。

尽管大约有一半的受访者表示，安全对他们来说特别重要，但也有九个人表示对他们来说安全算不上是一个动机。几乎所有受访者都认同的只有一个动机：他们将财富与自由和独立联系起来。几乎所有的受访者都一致认同经济独立的重要性。没有哪个动机能得到这么多这么高的分值。评分范围为0分到10分，只有5名受访者对这个动机的评分不在最高范围7分到10分以内。事实上，有23位受访者甚至决定将这一动机评为最高分——10分。排在第二的动机是“有机会把钱用于新事物，去做投资”。

那么，从受访者的角度来看，对于他们所取得的远超常人的成功和巨大财富，是什么技能和品质起到了决定性作用？维尔纳·桑巴特用“生意人”概念来定义，并描述为最重要的创业能力之一——销售技巧。它作为一个成功因素，被近期的创业研究和财富研究大大低估了。然而，受访者们毫无异议地认为——在他们涉及的全部行业内——事实上销售技巧对他们的财富成功做出了重大贡献。2/3的受访者表示，销售成功对他们的成就来说起着决定性的作用。超过1/3的受访者将其70%至100%的成功归功于他们的销售技巧。尽管事实上，别人第一眼看不出来他们是非常优秀的销售人员——这很可能是他们销售成功的关键。

对受访者而言，销售不仅仅是营销产品或提供服务的过程。他们以更广义的方式来定义销售。他们将销售视为说服别人的过程：说服政府官员颁发许可证，说服优秀求职者加入公司，说服其员工相信美好愿景，说服银行家批准贷款。正如一名受访者所说，“一切都是销售”。受访者从未将销售过程开始时遇到的“不需要”当作负面的东西。许多人表示，他们最大的乐趣就是将这个“不需要”变为“好的”。

许多受访者强调，实现这种转变最重要的一点是，需要与他人产生高度的共鸣。“读懂”他人并凭直觉把握他们的恐惧、封闭和排斥心理，然后消除它们，这种能力是至关重要的。许多受访者将自己描述为很有同理心且很有能力的心理学家。

除了同理心外，专业知识也起着重要的作用，但要结合卓越的说服技巧。受访者将“能够清楚地解释事情”描述为销售成功的关键前提。同样，他们还频繁强调了人脉的重要性。受访者谈到，他们如何通过高度的勤勉、坚持和决心建立了人脉，而这成为他们财富成功的基础。

受访者并非在中学或大学里学到了这些销售技巧。除了与生俱来的销售才能外，正如本书第9.6节描述的，他们早期的创业经历被证明起着决定性作用。这表明，对于受访者后期的成功来说，非正式学习过程（即内隐学习带来的隐性知识）比中学和大学接受的正规教育更为重要。

除了这些知识外，受访者的成功还建立在一些基本态度和性情上。其中之一就是明显的乐观主义精神。创业研究和行为经济学都非常重视“乐观主义和过度乐观”这一主题。这些超级富豪们明确证实了一个假设，即企业家都极度乐观。相比其他的人格特质，受访者们都更加认同这一点，即认为他们自己是非常乐观的。

在一个从-5分（极度悲观主义者）到+5分（极度乐观主义者）的量表中，40名受访者中有37人将自己列为正数范围内，即乐观主义者。其中，35人将自己列到极度乐观的范围内，即+3分到+5分。另外，大五类人格测试结果也表明超级富豪具有高度的乐观主义精神。其余50个问题，没有一个像乐观主义和悲观主义这一问题一样得到一致的回答。43名受访者中有38人强烈反对这个表述，“我其实更像个悲观主义者”。

采访中可以很明显地看出，受访者所说的乐观主义就是心理学家称为“自我效能感”的同义词。用他们自己的话来说，受访者将“乐观主义”定义为一种信念，即“凭着你的能力，或你建立的人脉，或你的智慧，你总能找到解决方法并克服一切困难”。对他们来说，乐观主义就是“对自己的行为有自信心”，以及对自己的“组织能力”和解决问题能力有自信心。这证实了创业和财富研究的成果，即高度自我效能感是企业家和富人的一个重要人格特质。

只有少数受访者有意识地思考了过度乐观主义的不利方面。这些受访者认识到，过度乐观主义的危害会导致需要承担过度的风险。关于这点，几位受访者指出，他们采取了矫正式决策机制，比如与基本态度不太乐观的同伴合作。

乐观主义和风险偏好之间存在着密切的联系。针对企业家和富人的风险偏好进行了广泛的研究。有些研究人员得出结论，高度的风险偏好跟成功创业和致富正相关，另一些人的结论则是，中等风险状况是企业家的特征，还有人则认为，尽管企业家的行动客观上是有风险的，但他们在主观上并不认为自己喜欢冒险。

有很多证据表明，既要主观上愿意承担高风险，特别是在创业启动阶段，随后又能降低这些风险才是财富成功的关键。只有极少数不愿承担很多风险的人成为企业家或投资者。另外，持续处于高风险状态的人很可能丧失大部分或全部资产。而在一个人的生命中，越晚发生这种情况，他就越不大可能从零开始重建自己的财富。许多受访者表示，随着年龄的增长，他们的冒险精神显著下降。

许多企业家和富人都只选择中等的风险状况——这种假设并没有在采访中得到证实。至少在创业初始阶段，大多数受访者都将自己的风险状况列为很高。到了事业稳定阶段，风险状况才开始下降。在这个阶段，中等风险的假设是适用的。

企业家和富人在客观上承担着较高的风险，而主观上不认为风险如此之大，这种假设在采访中也没有得到充分支持。大多数受访者都很清楚他们的风险状况很高。另外，对于某些受访者来说，这个假设是成立的——他们评价自己有中等的冒险倾向，但也承认周围的人认为他们是大胆的冒险家。另外，结果表明，许多受访者并没有意识到某些客观上可以描述为很高的风险，比如他们公司资产的多样化程度低、集中程度高。这就是控制错觉，而这种错觉反过来又会导致过度乐观的结果或表现。

源自创业研究和行为经济学的假设，即企业家和投资者做决策主要以“直觉”为依据，得到了证实。45名受访者中有24人表示以直觉决策为主导，15人表示以分析决策为主导，还有6人也表示各占一半，或者无法准确判定直觉和分析在决策中哪一个占主导。即使是那些主要依靠分析决策的人也解释道，他们做决策时有20%到40%的部分依赖自己的直觉。相比之下，对整个德国人口的调查显示，那些说自己倾向于依靠“理智”做决定的人数比例要比说自己倾向于依靠“感觉”做决定的人数比例要高很多。

许多受访者强调，事实上，直觉并非天生的，而是随着生活经验的积累而产生的。这和第4.1节所述的理论相符合，该理论将直觉描述为内隐学习的产物。洞见会在一瞬间出现，是因识别到某个模式而触发的，相反，这种觉察是多年经验累积的结果。不过据受访者所说，它只有在多年经验的基础上才有可能出现，所以有些受访者表示，他们直觉决策的比例随着年岁的增长而有所增加。

许多受访者表示直觉起了警示作用，并且这些警示信号使他们避免做出很多糟糕的商业决策。有些受访者谈到，他们曾违背自己的直觉做决策，后来证明决策是错误的。这种经历使他们得出结论，就是再也不能违背自己的直觉做出决策。同时，受访者所在的行业和他们是否凭借直觉做决定没有关系。4位房地产投资者的例子清楚地证明了这一点。第一位甚至声称他（受访者中的特例）所有的决策都是100%依靠分析做出的。而对于第二位房地产投资者来说，80%的决策是如此做出的。这两位投资者甚至认为自己比竞争对手更有优势，因为他们觉得那么多房地产投资者都主要依靠直觉做决策。相反，业内同人则表示，他们80%到90%的决策是依靠直觉做出的，而且以他们的经验看来，过分依赖分析的人都不大成功。

受访者几乎一致认为，只有以直觉为基础，才能做出涉及评估他人的决策。一名私人股本行业的投资者对此表示，“这可以归结为读人和评估人，但你无法衡量或者用数据分析他们”。这不像是你能看到他们身上是不是被打上了官方质量记号，对吧？你不能让一个审计师来分析一个人的性格。

如本书第一部分所示，直觉是隐性知识的表现，反过来，又是内隐学习的产物。因此，令人惊奇的是，如第9.4节所示，在创造财富方面学历起不到决定性作用。受访者主要不是从他们的正式学习中获得的后来表现为直觉的隐性知识，而是通过非正式学习情境，比如中学或大学时代在竞技体育或早期创业活动中学到的。

本书第一部分提出的创业和财富研究成果，被大部分受访者在大五类人格测试中的回答所证实。责任心是受访者们最主要的人格特质。重要的是别忘了，大五类人格理论对责任心的定义不仅仅包括职责、精确性等品质，还强调了勤奋、纪律、野心和毅力。所以，责任心是一个很强的特质。关于这个人格特征，43名受访者中有39人获得了25～40分。在他们对这些题目的答案中，明显展示了高度的决心和可靠性。

外向性在受访者中也很普遍，虽然略逊于责任心。43名受访者中有29名被证明是明显外向的，他们自我描述为非常乐观的人，喜欢开拓自己的道路。开放性也很普遍，43名受访者中有28人的开放性较高。受访者强烈认同这个表述，即他们喜欢用不寻常的想法进行思想实验。

对于神经质这一项，受访者的得分都很低。43位受访者该项的得分均在0～19分，有36位甚至只得到0～9分。这证明受访者的心理稳定性异常高。受访者完全否定这类表述，比如“我经常认为自己不如别人”，但对于“事情不太顺利的时候，我不会轻易气馁”这一说法却表示强烈同意。

创业和财富研究提出的论点，即企业家和富人不太令人愉悦，仅仅部分得到了证实。根据大五类人格测试，与责任心、开放性和外向性相比，宜人性在受访者中表现得不太明显。尽管如此，大多数受访者都有宜人性的倾向。然而，有理由怀疑测试问题能否充分区别在业务领域内“偏向和谐型”和“偏向冲突型”的人。因此，需要将测试结果和采访分析进行比较。在采访中，受访者被问及，他们是倾向于将自己描述为“偏向和谐型”的人还是“偏向冲突型”的人。将测试中被归类为“偏向冲突型”的受访者和那些尽管在测试中宜人性方面的得分较高，但在采访中将自己描述为“偏向冲突型”的人结合起来，得出了以下结果：在接受测试的43名超级富豪中，超过一半的人（22名）的宜人性分值偏低，可以归类为“偏向冲突型”的人，7人的宜人性分值处于平均水平，另外14人表现出较高的宜人性。纠正后的结果表明，“偏向冲突型”的人明显多于“偏向和谐型”的人。这与现有的研究结果更加接近，即超级富豪和企业家并不特别让人愉悦。

补充的采访问题也显示出，一些受访者把自己形容成和谐导向的人（符合他们五大特质测试的结果），而他们在早期生活当中往往都是直面冲突的人。这一点与研究结果一致，即宜人性是随着年龄增长而变得更为突出的人格特征。对于其他受访者而言，他们的自我感知和别人对他们的看法，二者有着惊人的差异。这些受访者说，他们认为自己更倾向于和谐型性格，但是周围的人认为他们更倾向于冲突型性格。除此之外，许多受访者描绘了一幅更为不同的画像，例如，对他们的客户，他们非常渴望维持融洽的关系，但同时，在自己的公司里，别人也可能认为他们的态度非常强势。

冲突导向型受访者，这样形容自己的行为：他们的强势不仅限于工作的环境，还体现在生活的其他方面，在这些方面他们根本没有要回避冲突的意思。对许多受访者来说，他们随时准备直面冲突的性格倾向，与这样的事实完全一致。在他们的投资和商业决定中，他们经常将自己置身于大多数观点的反面，逆流而上。

在大五类人格测试的50个问题中，几乎没有哪个问题能像“我会将自己形容为一个更喜欢走自己的路的人”这一描述一样收到受访者的积极回应。在全部43位受访者中，有41位表示赞同这个说法。没有一位受访者不同意这个说法，剩下的两位受访者不置可否。许多受访者，特别是投资者，认为他们的财富成功，主要归结于他们逆流而上的能力。他们证实了熊彼特的分析——成功的企业家反对大多数人的意见，或者至少特立独行，不受大多数人的想法支配。

很可能就是这种行为模式促使他们低价买进、高价抛出。当然，这不是成功的绝对保证，特别是涉及高杠杆率投资。投资者总是面临没有掌握正确时机的风险。逆向投资者也要依赖于其他市场参与者在某些时候跟随投资者的导向。毕竟，只有这种情况下，价格才会上涨，他们才能从中获利。但是，当市场看涨时，他们在卖出时就没有问题，因为当他们的观点与大多数人一致时，他们反而容易感到不安。他们将主流观点视为一个反向的指标——不论市场上是恐慌蔓延，还是行情看涨，他们都保持这样的观点。

在访谈过程中，出现了两种不同类型的企业家和投资者：原则上第一组受访者乐于与大多数人观点相悖，逆流而上。当他们已经感觉到，如果他们的观点与他们轻蔑地称为“主流”的观点相一致时，他们实际上是不舒服的。第二组则更加独立于大多数人的观点，这实质上与他们没有多少关联。这意味着他们已经形成了不同于多数观点的自我观点。与大多数人观点的不一致既没有使他们感到烦恼，也不会让他们受到刺激。相反，有的时候，他们的行为也与大多数人的行为非常接近。因此，他们并没有将逆向思维与“逆流而上”视作自己的基本立场。

根据创业研究的结果显示，“遇挫则调整方向”是企业家的典型特质。从采访中可以清晰地发现，超级富豪应对挫折与危机的独特方式，就是他们成功的重要因素，并且是他们的共同特征。

首先，值得注意的是，许多受访者都说，在危急关头，他们相当镇定和沉着。其中一些人说，他们确实有过不眠之夜，但大多数受访者强调，即使身处重大危机，他们也能安然入睡，不再担忧。他们不无骄傲地说：“只有在危急关头，你才能发现自己是否具有足够的胆识，并逐渐为自己所养成的坚强个性而感到欣慰。”显然，这些富有的受访者都受益于自身极不寻常的优点：他们的乐观精神与对自我效能的坚定信念。

同样令人震惊的一点是他们在遇到挫折或危机时所持有的基本态度，他们不会从外界环境中或其他人身上找借口，而是在自己身上找原因。受访者不认为自己是大环境下的牺牲者或者竞争对手阴谋手段下的受害者，相反他们会主动承担自身失败的责任。他们也不会把消极的市场变化当作借口，反而主动承认他们应该对错误的市场判断承担责任。

他们坚信，在任何危机中，绝对坦诚地解决问题是至关重要的。相应的，唯一可以战胜危机的做法是，在危机发生的早期阶段，把事情的发展情况通知给所有任何可能受到影响的商业伙伴，主要包括债权人、银行和投资者，并且对于情况不做任何的掩饰。然而，处理危机并不单单是解决根本问题以及恢复现状。更确切地说，受访者会竭尽全力地把挫折变成机遇。他们多次重申，遇到的危机和挫折只会让他们更加成功。企业家们解释道，公司的扩张、占领新市场以及公司战略或产品的决定性改进，都是在战胜重大挫折和危机后完成的。他们的品性也因这些危机而得到磨炼和强化。

受访者们都有这方面的能力，即他们能够快速地从负面经历中恢复过来。他们没有纠结于无法改变的事情，而是把注意力集中于找出可行的危机解决方案。对于他们来说，为遇到的挫折承担起个人的责任很重要，原谅自己的错误同样重要。

本书已经说明，所有的超级富豪都有相同性格特征的假设是错误的，同样，认为超级富豪之间只存在差异，基本没有相似点，这也是不对的。除了差异之外，在受访者所具有的人生经历、性格特征和行为中，存在大量反复出现的模式，并且各种不同的行为模式之间存在的相关性在此证明了：高风险偏好的人更倾向于逆流而上，打破常规。要知道，对于具有高度自我效能感的乐观人士来说，他们更愿意冒险，因为他们相信自己的努力会获得成功。而相对于那些完全依靠理性分析的人来说，相信自己直觉的人更有可能提出质疑，打破既定惯例。

这本书综合了创业研究、行为经济学和财富研究的发现。“财富精英”的概念不断演变，同时文中也已经表明，此处的财富精英与经济精英不同，经济精英一直是针对精英进行的学术研究的对象。对于传统经济精英来说［如哈特曼（Hartmann）在其课题上所做的研究］，习性的重要性得到了有力的证实。有证据表明，对于财富精英来说，习性的作用就不那么重要了，类似的还有教育方面的因素。因为，一个人是否能够进入传统经济精英的行列是由专门的委员会进行认证的，然而成为财富精英的资格只由其在市场上获得的成功决定。

21.2 研究的局限性以及对未来研究的建议

经济精英，主要指一些大公司的高层管理人员，而如超级富豪这种财富精英则主要是一些企业家和投资者，两者之间的对比在未来的研究工作中是非常有价值的研究课题。举例来说，对于此类系统性的实证比较，应该考虑针对社会背景、性格特征、教育背景和习性这几个方面。

此次采访的一个重要发现是，销售技巧对于受访者们在经济上和事业上的成功至关重要。目前为止还没有针对这一课题进行的调查研究，因此在未来研究中应该对此进行更加深入的探讨。在此，找出内隐学习和内隐知识理论和直觉的重要性之间的联系将会很有帮助，因为成功销售过程的关键要素不是基于特定的分析能力，而是基于同理心和体察他人心理等品质。

那些依靠继承而获得巨额财富的富豪，不在此次调查对象的范围之内。本书对超级富豪进行分组调查，比较研究其性格特征和行为模式，这类研究也会激发读者极大的兴趣。

毕竟，这本书只是理解财富精英的第一步。在此次接受测试的群体中，房地产行业人士具有很强的代表性。再仔细观察一下其他行业的人士，比如在新技术领域获得巨额财富的年轻的创业型企业家，这会是很有意思的事情。

这本书还讨论了一些与教育研究有关的发现。正如本书第4.5节所示，近年来，关于教育机构之外的非正式学习的重要性，日益受到重视，针对此进行的研究也在日益增加。对超级富豪的人生经历的分析表明，非正式的学习经历，比如早期创业活动或竞技体育获得的学习经历，与同等重要的校园和大学教育相比，后者对创造财富的重要性要小得多。此外，已经表明内隐学习在其中扮演着重要角色。本书所采访的企业家和投资者在此方面非常注重按直觉做决定，而与之相关的通过内隐学习获得的隐性知识的重要性也得到了证实。因此，这次采访证实了一些关注直觉决策重要性的研究成果，比如卡尼曼和吉仁泽。非正式学习是如何发生的，例如通过早期的创业活动，将成为今后在企业家活动、财富和教育以及商业管理研究框架下的跨学科工作中一项有趣的研究课题。

最后，根据研究所采用的方式，其所适用的研究的范围及其局限性必须受到重视。与许多定性研究一样，这项工作描述的内容包括受访者们的心态、人生经历、自我认知和性格。对超级富豪的财富积累的研究仍处于早期阶段。在这个早期研究阶段，首要的任务是重建超级富豪的自我认知，并对他们的人生经历、性格和行为模式进行更多的了解。关于这点，该研究还试图为此描述一些可能存在的因果关系，形成新的假设，并对现有的假设进行批判性的评价。正如社会科学的标准化方法所提出的，因果性解释需要形成对照组，例如，将此次访谈中的这组受访者与“隔壁的百万富翁”或其他拥有较少财富的社会群体之间做个比较。现有研究中的此处空白还有待填补。

作者多次指出，与精英研究一样，调查研究仅仅涵盖了那些人，即已经从市场竞争中胜出的成功人士。但是，这样的做法就会出现“失败案例采样不足”的问题，杰克尔·邓雷耳（Jerker Denrell）在2003年已经提到过这个问题。举个例子，这个问题影响了众多针对成功的公司或者说高管的研究工作。“各种图书、案例研究和商业出版物都将目光投向那些成功的公司和个人，而且，这种趋势愈演愈烈。这种采样偏好意味着，管理人员找到的和参与的案例中，失败案例的采样不足。实际操作中的管理人员会观察其他公司的业绩和做法，但他们可能并不会观察那些失败公司的做法。”[3]

这个方法论的问题是“最佳实践”案例的特点，也是大量管理文献和成功学资料，以及时下流行的致富类图书所特有的问题。因此，应该再次强调，畅销的致富类图书想让读者们相信书中的致富之道，而与之相反，本书中所描述超级富豪的特点绝对不是成功的秘诀，并不是只要按照这些秘诀，就能获得巨大的财富。

邓雷耳把矛头指向了在“失败案例采样不足”的问题中被大大低估的方法论问题，这一点他结合与此项研究相关的案例进行过说明。

非常成功的公司往往也承担着巨大的风险。然而，一些证据表明，当风险突然出现，倒下的一定是这些承担着极大风险的公司。这些公司退出了市场，因此通常也无法成为研究的对象，当然就更不可能成为针对成功公司的调研的研究对象。[4]所以，书中多次指出，例如，风险承受能力的增强可能是取得巨大成功的先决条件，但是，谁也无法保证增加了风险承受能力就必然带来巨大的财富。至少在许多（甚至有可能更多）的案例中，高风险偏好可能会导致经济上的失败，但现有的研究主要针对的还是成功者。想要获得成功，更加适度的风险偏好可能是最好的应对方法，这比极高的风险更为有效。然而，若想获得更大的成功，更高的风险偏好可能是个优势，但同时也可能导致失败（这种情况也许更为常见）。因此，对失败的企业家和投资者的研究将对我们有所启发。

另一个例子是，许多企业家之所以成功，其直觉决策起到了重要作用。“如果失败案例的采样不足意味着风险管理实践的潜力被高估，那么随之而来的是，某些冒险的决策过程的作用也可能被高估了。例如，失败案例采样的不充足，人们可能因此误以为仅凭直觉而迅速做出决定是有好处的。”[5]邓雷耳认为，根据市场情况，在需要迅速占领市场并取得主导权的时候，仅凭直觉而迅速做出的决定确有其优势。采取这种做法的公司会在短期内占据优势，之后可能成为赢家。“尽管如此，在这种情况下，表现出众的公司，往往不需要经过任何分析，就能推出对顾客有吸引力的产品。”因此，看起来那些表现出众的公司似乎全凭直觉行事。然而，可能的情况是，那些表现最差的公司往往也没有做任何分析，推向市场的产品对顾客并没有吸引力。[6]

上述情况也适用于管理类图书中提到的诸多特性以及行动指南，想要出类拔萃的话，这些都是先决条件。比如面临困难时的专注和毅力。如这种做法是完全正确的，此次研究证实了这一点。然而，就如邓雷尔所指出的：“因此，如果我们只观察那些成功的企业家，那么，我们很可能高估了专注和毅力所带来的好处。有些人同样坚持不懈地专注于某个设想，却从未实现，他们终将被人们忘却，并将被归为异类，而不是梦想家。”[7]

另外，像杰克尔·邓雷耳和刘成伟（Chengwei Liu），他们都强调取得非凡的成就并不意味着具备杰出的才能，[8]尤其是当运气起了作用的时候，情况更是如此。相比之下，在竞争环境下，运气和偶然事件作用甚微——作者以马拉松为例——成绩就代表了个人的专业能力。“在这种情况下，成绩的好坏就成了衡量水平高低的一个非常好的指标，并且……特别突出的成绩可能蕴含更多的信息。”[9]

很多证据表明，本书中所描述的行为模式和个人特质是成为大富翁的先决条件。然而，做到这些的人并不能保证一定会成功，因为拥有同样行为模式和性格特质（比如，非常乐观、高度容忍、听凭直觉）的个体同样也会失败。所以一切并非巧合。例如，许多受访者表示，随着年岁渐长，他们对于风险的偏好会大大降低。在创业之初，他们的高风险偏好为其最终走向致富之路创造了先决条件。后来为了不危及事业，他们日益谨慎，这样做是有必要的。那些一生都不曾降低过自身风险偏好的企业家很可能已经破产了，因此这本书也没办法采访他们了。

这只是对“超级富豪”进行学术研究的开端。本书中的研究成果旨在为进一步的学术研究做准备，意图走进一个不为大众所知的群体。
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附录

45场采访的指导问题

主题一 青年时期的经历

首先，我想先提几个关于你青年时期的问题，特别是关于你的学生时代。

1.你父亲是从事什么工作的？

2.许多孩子和年轻人都已经有职业理想或者梦想。你还记不记得，在成长的过程中，自己想成为什么样的人吗？

3.据说有些成功人士在年少时都曾反抗过自己的父亲或者父母亲，但是也有很多家庭格外和睦的情况。青少年时期，你与父母的关系如何？

4.读中小学时，你在学校里的整体表现如何？期末考试的成绩是多少？

5.读中小学时，除了大多数学生通常会遇到的情况之外，你在学校或者与老师之间有没有什么矛盾？或者，总的来说你们的关系还是很和谐的？

6.你是否曾经热衷于某项运动？如果有的话，你是否参加过比赛？成绩如何？

7.在学校期间，你通过某种方式挣过钱吗？用什么方式？

8.离开中学后你做了什么？（例如，上大学）

9.你是否从大学顺利毕业？

10.在大学里你是否名列前茅？或者只是泛泛之辈？

11.大学里你是否赚过钱？用什么方式？

主题二 专业技能及财务知识

（如果受访者以雇员身份进入职场，采访会涉及这个主题）

1.作为一名雇员，你和以前的老板相处得很好，还是有些困难？

2.打工期间你是否获得过快速的晋升？你能想象继续留在你工作的公司里工作，或者甚至达到职业巅峰吗？

3.什么原因促使你决定自主创业？

主题三 财务目标，金钱

1.许多成功赚到了很多钱的人说，他们很早就给自己定下了赚钱的目标，比如，“30岁时我要赚到人生中的第一个100万欧元。”但有些人并非有意识地将其作为目标，只是后来才获得了财富。你还记得自己是什么情况吗？

2.至今在你积累财富的过程中，有哪些关键因素呢？你是怎么认为的？

·从父母那里继承的财富占比多少？

·打工期间积累的财富占比多少？

·股息以及创业获得的收入占比多少？

·投资理财（房产、股票等）获得的收益占比多少？

如果有意识地设定过目标，有下面几个补充问题：

1.你是否曾把这个目标记录下来？

2.你一般都会设定具体的目标吗？如果是的话，你会把他们记录下来吗？你多久设定一次目标？

3.你是否以某种方式将这些目标具体化，你能看到目标就在你眼前？

4.提到金钱，人们都会想到各种各样的东西。在如下这些经济独立的益处中，按照从0（无关紧要）到10（至关重要）的等级打分，你分别会打多少分？

·安全性，即“除非我犯了大错，否则我不会有任何财务问题”。

·自由与独立。

·创造新事物。有机会把钱用于新事物，去做投资。

·负担得起更好的东西。

·自我肯定，即拥有财富是对个人能力的证明，说明你做了许多正确的事。

·认可。拥有大量金钱，尽管富人有时会被人羡慕或嫉妒，但会得到更多的认可，并有机会结识有趣的人。

开放性问题：有没有上面没有提到的与钱有关的其他因素？

主题四 处理冲突、拒绝墨守成规与和谐一致

1.熟悉你的人会如何形容你？

a.一个特别好相处的人

b.一个爱找麻烦的人

2.回过头来看，其他人最初对你的商业决策或投资持怀疑态度，是因为你挑战了主流观点吗？

3.如果你和多数人意见不一致，那会让你感到不舒服吗？或者你逆流而上时过得很愉快吗？

主题五 冒险行为和乐观主义

1.如果按从-5（谨小慎微）到+5（热衷冒险）来评分，你会给自己打多少分？

2.其他人对你的判断也大致相同吗？

3.在你的总资产净值中，有百分之几与你自己的公司捆绑在一起？如果比例很高的话，那么接下来的问题是：受访者是否认为这是在冒险？

4.关于乐观主义：如果按从-5（相当于极其悲观）到+5（相当于极其乐观）来评分，你会给自己打多少分？还有对你而言，什么是“乐观主义”？

后续问题：如果受访者认为他们自己非常乐观，则继续提问：乐观主义确实是企业家和投资家的一个重要特征，但还有一种观点，认为太过于乐观是危险的行为，尤其是在形势不容乐观的情况下。有没有碰到过什么情形，让你觉得自己的乐观未必是件好事？

主题六 基于分析还是基于直觉做决定

1.有些人倾向于进行分析，根据详细的分析做决定，而另一些人则更倾向于基于直觉做决定。我相信两种情况你都遇到过。然而，如果你要权衡一下你的决策过程中占主导地位的是什么——分析方法还是直觉——你能用百分比来表示吗？

2.什么时候或者什么情况下你更善于分析，什么时候你的决定更多地基于直觉？

主题七 销售技巧及人脉

别人会把你们称为“优秀销售人员”吗？

如果受访者销售才华卓绝，那么接下来的问题是：你的成功在多大的程度上依赖于这种能力？你认为作为“优秀销售人员”，哪种技能和策略最为重要？

主题八 如何处理危机和应对挫折

1.请你谈一谈在商业或者财富成功的路上，你所遭遇过的最大挫折及危机。

2.人们常说失败是成功之母。在你的人生经历中，有没有例子能够证明这一点？还是说，没有这样的例子？

结尾 大五类人格测试：人格量表

采访者说：“这里有一个请求。这里有一些问题，可以帮助测试你的人格类型。你必须下意识地快速作答，大概需要15分钟时间。请问你愿意填写这张问卷吗？如果你想知道结果的话，我可以帮你快速地总结一下，当然，我也很想知道，你是否认为结果准确地反映了你的个性。”

最后

请在下列财富分类选项中选择你符合的选项。

1000万～3000万欧元

3000万～1亿欧元

1亿～3亿欧元

3亿～10亿欧元

10亿～20亿欧元

20亿欧元以上


大五类人格测试[1]

以下测试中，包含50个问题，请根据自身赞同或者反对的程度进行作答。答案包括：

A）强烈反对

B）反对

C）既不赞同也不反对

D）赞同

E）强烈赞同

下列哪项最接近你的观点，请独立作答并记下各个符号相应的分值。

1.我经常觉得自己不如别人。

A）0　　　B）1　　　C）2　　　D）3　　　E）4　　　□——分值

2.我很高兴能与他人交谈。

A）0　　　B）1　　　C）2　　　D）3　　　E）4　　　[image: ]——分值

3.我喜欢从大自然或者博物馆的展品中攫取创意和灵感。

A）0　　　B）1　　　C）2　　　D）3　　　E）4　　　○——分值

4.与人交往时我秉承尊重和体贴的原则。

A）0　　　B）1　　　C）2　　　D）3　　　E）4　　　△——分值

5.工作中我对每件事都力求完美。

A）0　　　B）1　　　C）2　　　D）3　　　E）4　　　[image: ]——分值

6.有时候我觉得自己一无是处。

A）0　　　B）1　　　C）2　　　D）3　　　E）4　　　□——分值

7.我绝对算得上是一个开朗的人。

A）0　　　B）1　　　C）2　　　D）3　　　E）4　　　[image: ]——分值

8.音乐或者书籍有时会让我兴奋得起鸡皮疙瘩。

A）0　　　B）1　　　C）2　　　D）3　　　E）4　　　○——分值

9.我的合作伙伴和家人都认为我喜欢争辩。

A）4　　　B）3　　　C）2　　　D）1　　　E）0　　　△——分值

10.按时交付工作对我来说易如反掌。

A）0　　　B）1　　　C）2　　　D）3　　　E）4　　　[image: ]——分值

11.我很少觉得焦虑或者恐惧。

A）4　　　B）3　　　C）2　　　D）1　　　E）0　　　□——分值

12.我喜欢跟友善之人为伍。

A）0　　　B）1　　　C）2　　　D）3　　　E）4　　　[image: ]——分值

13.旅行时我乐于尝试当地菜肴。

A）0　　　B）1　　　C）2　　　D）3　　　E）4　　　○——分值

14.我常常坚持己见，不轻易妥协。

A）4　　　B）3　　　C）2　　　D）1　　　E）0　　　△——分值

15.为了达到目标，我一直兢兢业业地工作。

A）0　　　B）1　　　C）2　　　D）3　　　E）4　　　[image: ]——分值

16.我时常觉得沮丧或者绝望。

A）4　　　B）3　　　C）2　　　D）1　　　E）0　　　□——分值

17.我的生活简而言之就是忙忙碌碌，一团糟。

A）0　　　B）1　　　C）2　　　D）3　　　E）4　　　[image: ]——分值

18.有时，诗歌会让我变得多愁善感。

A）0　　　B）1　　　C）2　　　D）3　　　E）4　　　○——分值

19.我觉得如果不喜欢一个人，直言相告也没什么大不了的。

A）4　　　B）3　　　C）2　　　D）1　　　E）0　　　△——分值

20.我做任何事情都有条不紊。

A）0　　　B）1　　　C）2　　　D）3　　　E）4　　　[image: ]——分值

21.我很少会因为事情进展得不顺利而垂头丧气。

A）4　　　B）3　　　C）2　　　D）1　　　E）0　　　□——分值

22.我认为自己是一个特立独行的人。

A）4　　　B）3　　　3C）2　　　D）1　　　E）0　　　[image: ]——分值

23.我觉得争论哲学问题完全是在浪费时间。

A）4　　　B）3　　　3C）2　　　D）1　　　E）0　　　○——分值

24.我从不觉得自己是一个非主流或者愤世嫉俗的人。

A）0　　　B）1　　　C）2　　　D）3　　　E）4　　　△——分值

25.当我在执行任务时，会把责任心放在第一位。

A）0　　　B）1　　　C）2　　　D）3　　　E）4　　　[image: ]——分值

26.我常常感到精神紧张，压力很大。

A）0　　　B）1　　　C）2　　　D）3　　　E）4　　　□——分值

27.我很有幽默感，喜欢大笑。

A）0　　　B）1　　　C）2　　　D）3　　　E）4　　　[image: ]——分值

28.我脑海中总会蹦出奇思妙想。

A）0　　　B）1　　　C）2　　　D）3　　　E）4　　　○——分值

29.我试着对人友好，不偏不倚。

A）0　　　B）1　　　C）2　　　D）3　　　E）4　　　△——分值

30.我办公的地方永远井井有条，一尘不染。

A）0　　　B）1　　　C）2　　　D）3　　　E）4　　　[image: ]——分值

31.我常常为他人如何待我而愤怒。

A）0　　　B）1　　　C）2　　　D）3　　　E）4　　　□——分值

32.我更像一个悲观主义者。

A）4　　　B）3　　　C）2　　　D）1　　　E）0　　　[image: ]——分值

33.我相信学无止境。

A）0　　　B）1　　　C）2　　　D）3　　　E）4　　　○——分值

34.许多人觉得我冷漠、傲慢。

A）4　　　B）3　　　C）2　　　D）1　　　E）0　　　△——分值

35.我言出必行。

A）0　　　B）1　　　C）2　　　D）3　　　E）4　　　[image: ]——分值

36.我不会轻易就忧心忡忡。

A）4　　　B）3　　　C）2　　　D）1　　　E）0　　　□——分值

37.我喜欢成为焦点。

A）0　　　B）1　　　C）2　　　D）3　　　E）4　　　[image: ]——分值

38.我觉得做白日梦纯属浪费时间。

A）4　　　B）3　　　C）2　　　D）1　　　E）0　　　○——分值

39.有时为了达到某个目的，我能做到毫不留情。

A）4　　　B）3　　　C）2　　　D）1　　　E）0　　　△——分值

40.我觉得自己绝不可能让生活变得有条理。

A）4　　　B）3　　　C）2　　　D）1　　　E）0　　　[image: ]——分值

41.我很少被悲伤或沮丧压垮。

A）4　　　B）3　　　C）2　　　D）1　　　E）0　　　□——分值

42.我认为自己是一个很活跃的人。

A）0　　　B）1　　　C）2　　　D）3　　　E）4　　　[image: ]——分值

43.我认为在有关道德的问题上，宗教权威的意见也很重要。

A）4　　　B）3　　　C）2　　　D）1　　　E）0　　　○——分值

44.某些人觉得我以自我为中心，且傲慢无礼。

A）4　　　B）3　　　C）2　　　D）1　　　E）0　　　△——分值

45.我是一个工作狂，对待工作勤勉敬业。

A）0　　　B）1　　　C）2　　　D）3　　　E）4　　　[image: ]——分值

46.我遇到过特别尴尬的情况，简直让我无地自容。

A）0　　　B）1　　　C）2　　　D）3　　　E）4　　　□——分值

47.我习惯独立完成工作。

A）4　　　B）3　　　C）2　　　D）1　　　E）0　　　[image: ]——分值

48.我不会花时间思考那些扑朔迷离的科学或者哲学问题。

A）4　　　B）3　　　C）2　　　D）1　　　E）0　　　○——分值

49.我喜欢合作多于竞争。

A）0　　　B）1　　　C）2　　　D）3　　　E）4　　　△——分值

50.在开始一项任务之前我经常花大量时间准备。

A）4　　　B）3　　　C）2　　　D）1　　　E）0　　　[image: ]——分值

将每道题的分值相加：

□=神经质：_________________________________________________

[image: ]=外向性：_________________________________________________

○=开放性：_________________________________________________

△=宜人性：_________________________________________________

[image: ]=责任心：_________________________________________________

每十题为一组，对应五种人格中的一种。平均每种人格占20分（每题2分）。这也是参考分值。最高分40分。每种人格测试的得分达到25分至30分的，证明此项特质十分明显。



[1] 在这里向强力出版公司（Stark Verlagsgesellschaft）表示衷心的感谢，感谢其授权本书使用这份大五类人格测试。该测试出自Jürgen Hesse and Hans Christian Schrader，Persönlichkeitstests Verstehen-durchschauen-trainieren（Munich：Stark Verlagsgesellschaft，2014），pp.89-94。
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序言 从富豪到穷光蛋

凭借4000万张唱片的销量、数座格莱美奖杯以及在世界各地取得的成功，唐妮·布莱斯顿（Toni Braxton）一度是美国唱片界最杰出的女艺人之一。然而在总共欠下近5000万美元的债务后，她不得不在2010年宣布个人破产，这已经是她第二次宣布破产。[1]在布莱斯顿偿还了力所能及的一小部分债务后，债主们同意免除其余债务。到2013年年中，她摆脱了债务，并且由于参加电视真人秀节目《布莱斯顿一家的价值观》再度获得大笔进账——还给自己购置了一套价值300万美元的豪宅。[2]她是否从过去的错误中汲取了教训，仍有待观察。

截至目前，这种美好的结局尚属例外而非普遍规律，但是之前那种破产却很常见。不计其数的歌手和流行歌星遭遇过同样的命运。“流行音乐之王”迈克尔·杰克逊去世时欠下4亿美元债务，传奇歌手狄昂·华薇克（Dionne Warwick）不得不宣布破产，而世界闻名的黑人女歌手惠特尼·休斯顿（Whitney Houston）在2012年去世时欠下债主400万美元。

和流行歌星一样，职业运动员也往往在日后的生活中出现破产问题，他们当中的许多人在现役阶段曾赚下巨额的财富。统计数据显示，尽管NBA职业球员在现役阶段平均年收入达到500万美元，[3]但在职业球员生涯结束后的5年里，5个人当中有3个人会破产。迈克·泰森（Mike Tyson）作为全世界最成功的职业拳击手之一拥有辉煌的职业生涯，最终却由于生活铺张和滥用毒品而陷入破产。到2012年，他欠下的债务估计达到3000万美元。[4]

20世纪80年代，克劳迪娅·科德·基尔施（Claudia Kohde-Kilsch）是德国知名度第二高的女子网球明星，仅次于施特菲·格拉芙（Steffi Graf）。她1987年在温布尔登赛场上赢得女子双打冠军并获得了大约200万美元的奖金，这笔钱由她继父代为保管。1999年，在职业生涯结束后，她意识到奖金已经分文不剩，便将继父告上法庭，官司持续了多年，直到继父在2004年去世。由于开办的唱片公司未能取得商业上的成功，她被迫在2011年宣布个人破产。她在接受一家德国报纸采访时说：“我有育儿补贴和抚养费，几个月来我一直在为一家房产中介公司工作。这足够支付房租，我希望我能慢慢地重新站起来。”[5]

这位网球明星的情况也并非特例。20世纪80年代，法兰克福足球队半数球员因投资房地产避税计划（real estate tax-evasion schemes）而损失了大笔钱财。名人草率投资、封闭式投资基金或避税计划的例子比比皆是。

前德国足球教练魏纳·洛兰特（Werner Lorant）因购买德国东部的房地产而破产。这样的投资起初看来是少交个人所得税的聪明之举，结果却让他陷入潦倒。正如一家报纸在2011年11月25日所报道的：“在当职业足球运动员（他所在的法兰克福队在1981年夺得欧洲联盟杯冠军）和后来当教练期间肯定赚了几百万的洛兰特正面临破产。他在距慕尼黑不远的奥伯多夫购置的豪宅已经被拿出来强制出售。”据报纸报道，洛兰特现在像隐士一样住在上巴伐利亚一处位于湖边的房车营地。“房车的主人是有着慕尼黑雄狮之称的‘慕尼黑1860’（洛兰特曾执教‘慕尼黑1860’，并带领球队走向辉煌——译者注）的狂热球迷，他给洛兰特提供了栖身之所，让他在那里免费居住。”[6]

这些故事绝非例外，只是冰山一角。它们被大肆报道，是因为涉及的是生活在公众眼皮底下和镁光灯下的名人。然而，还有其他成千上万的人与他们有着同样的命运，这些人无论是继承了大笔财产、彩票中了奖，还是通过辛苦工作赚了很多钱，后来都落得一场空。

不管奖金数额多大，许多彩票中奖者都会在几年之内将这些钱全部败光。2001年8月，46岁的失业者、美国肯塔基州人戴维·李·爱德华兹购买“强力球”彩票（“Powerball” lottery）中了4100万美元。[7]短短12年后，他在家乡——距辛辛那提140英里的阿什兰孤独死去。在彩票中奖后，他曾对记者说：“我不想在得到这笔钱时说我要买大房子、我要买汽车、我要做这、我要做那。我希望自己带着谦恭之心接受这笔钱。我希望这笔钱够我、我未来的妻子、我的女儿还有子孙后代长长久久地用下去。”

这种反应绝非少见。然而，没有几个彩票中奖者能够坚守最初的决心。

爱德华兹用税后剩下的2700万美元中的150万美元为自己和27岁的未婚妻购置了佛罗里达州一栋6000平方英尺的别墅。他的别墅前停放的豪车太多——其中有一辆兰博基尼——以至于邻居怀疑他做非法倒卖汽车的生意。不久后，他将一些高档汽车转移到了加利福尼亚州，因为他在那里买了第二栋别墅。

在中奖几个月后，“彩票之王”爱德华兹向电视台记者炫耀他花3万美元买来的电视、一个价值7.8万美元的镶钻金戒指和他用15万美元买来的由200柄剑、中世纪盔甲及兵器组成的藏品。他还把钱花在赛马、私人飞机和毒品上。12个月后，他已经花光了1200万美元，几乎是奖金的一半。在钱彻底花光后，银行没收了他的房产，强制爱德华兹搬进一处仓库。在他死后，他的女儿在脸书上发帖说：“分文不剩，全花光了。”而当年，爱德华兹曾承诺过要让女儿过上衣食无忧的生活。

在德国，来自汉诺威的失业的铺地毯工洛塔尔·库齐德洛夫斯基在1994年中了390万德国马克（合200万欧元）的大奖后成为媒体关注的重点。[8]“乐透洛塔尔”——报纸喜欢这样称呼他——也买了一辆兰博基尼，并用大把的钱花天酒地。他炫耀金项链上一个带有LLL三个首字母的吊坠，分别代表乐透（Lotto）、洛塔尔（Lothar）和兰博基尼（Lamborghini）。中奖5年后，他死于肝硬化。他的遗孀和他生前的情人为获得他的遗产争斗了多年。

英国的迈克尔·卡罗尔2002年购买国家彩票中了970万英镑，之后他将400万英镑给了家人和朋友，然后用高档汽车和位于诺福克郡的一栋别墅来犒劳自己。[9]他聚众吸毒饮酒，赌博输掉一些钱，最终过上了违法犯罪的生活。在中奖8年后，他几乎分文不剩。他认为自己还算幸运，在苏格兰北部埃尔金镇的沃克斯黄油酥饼厂找到一份工作，每周赚204英镑。

1994年，德国的失业者迈克尔·B.买彩票中了272.9513万德国马克（合140万欧元）。[10]据他的前妻说，从此以后，他的座右铭是：“我过一天算一天，活在当下，活出极致。”他给自己和家人买了多辆汽车。由于认定彩票中奖者无须操心驾照的事情，他一再被发现无照驾驶，最终在被抓到八次后进了监狱。在此之前，他创办了两家企业，在他入狱期间，两家企业都破了产。在彩票中奖仅16个月后，他剩下的只有债务。他不得不卖掉房子，卖掉他买来的波斯地毯和所有个人资产。他又开始买彩票了，寄希望于再次中大奖。

奥地利仓库保管员京特·舍尔塔纳2001年6月24日获得了1000万奥地利先令（合72.6728万欧元）的奖金。[11]为奥地利一家有声望的保险公司工作的一名财务顾问告诉他，如果他投资一种稳赚不赔的计划，就能让资产增值一倍以上。不过，舍尔塔纳不愿把所有奖金都用来投资，而是花300万先令为自己购买了一栋配备家庭影院的房子。他将其余700万先令按照他的“顾问”的建议进行了投资。不过，股市和货币投机在10年间耗尽了这700万先令，给舍尔塔纳留下了10万欧元的债务。

在谷歌上搜索“彩票奖金挥霍一空”或类似的词组，会出现来自世界各地的成百上千条记录。小报喜欢报道这类事情，经常暗示从中可以汲取具有道德警示意义的教训：金钱终究还是买不来幸福。财务状况没那么好的读者可以松一口气，安慰自己说，靠着两万美元年薪和1.8万美元存款生活很可能比拥有几百万资产所带来的挑战更令人快乐，因为后者只会让人堕落并破产。阅读关于体育明星、流行歌星和好莱坞演员债务缠身、最终不得不宣布破产的报道或许具有同样的效果。

每周购买彩票并不断希望中大奖的大众当然认定，这样的事情不会发生在他们身上，他们不会犯同样的错误，不会禁不住同样的诱惑。他们不会去购买高档汽车，不会在乌烟瘴气的派对和赌场挥霍钱财，而是会用这笔钱做明智的投资。

尽管如此，研究却表明大多数彩票中奖者在中了大奖的短短几年后，境遇比中奖之前还要糟。有一点是大多数人所不了解的：守住100万要比赚100万更难，更别提让资产升值了。大多数人以为，要是他们拥有100万——甚至1000万——美元，就可以过上衣食无忧的生活。所有那些彩票中奖者、演员、流行歌星和运动员，无论是通过一夜暴富还是靠职场上打拼多年取得的成功赚到几百万后，也都是这样想的。

我并不想说赚100万很容易。但我的确想让你明白，除非你知道如何进行明智的投资从而让这笔钱增值，否则拥有100万不会给你带来任何好处。理财是必须要学习的东西，而这也是可以学到的东西。没有学会理财的人钱财流失速度之快超出他们的想象。缺乏守住并增加财富所需的聪明才智的人以及对投资策略缺乏了解的人无一例外会失去这笔钱——不管它是100万、1000万还是一亿美元。

许多人对理财持怀疑态度。他们觉得这一问题过于复杂，只有专家才能懂。虽然十分清楚理财的重要性，他们却不愿参与进来。他们宁愿相信别人，他们以为是专家的人，而这种看法有时是错误的。很多时候，他们的信任遭到辜负，他们迟早会放弃理财的念头。这样的事情你是不是很熟悉？

结果就是金钱开始主宰你的生活，而原本应该是相反的情形。这也正是本书所要讲的内容：帮你管理自己的财务状况。那么这本书与其他关于投资策略和财务成功的书有何不同？

在这本书中，你会看到以简单易懂的语言总结并呈现的“财富研究”领域最重要的新发现。在德国，这是一个相对较新的研究领域，虽然该领域取得的研究成果出现在博士论文、学术文章及科研报告中，但尚未被广大读者所知。投资理论同样如此，这是一门与成功投资定律有关的科研学科。

和任何一门科学一样，这些理论有自己的术语，让许多人望而却步。最近有一篇非常值得关注的德语博士论文，本书也涉及了该论文的研究成果，这篇论文的目录全是术语，比如“平衡结算”“近因偏差”“过度自信”“新兴市场溢价”“收益反转”“资产组合再平衡”等，可能会吓退哪怕以英语为母语的人。虽然财务领域的专家认为这些主题很令人兴奋，大多数投资者却有可能感觉太过艰深。

除了研究关于财富和投资主题的前沿科研成果外，本书还密切关注了许多靠做生意赚到几千万或者上亿甚至几十亿财富的人。他们从事的领域多种多样，从房地产、酒店、公共卫生间、股票、自然资源到发酵粉、脱脂奶和酸奶。通过对这些人进行观察并与他们交谈，通过评估财富研究与投资理论的成果，我取得了一些见解，并以大家都能懂的浅显语言呈现出来。正如著名投资家沃伦·巴菲特所言：“如果你明白了一个想法，你可以把它表述出来，这样别人就能明白这个想法。”[12]

本书的第一部分会教你如何创造财富。第二部分讲的是在你打下了基础后如何让财富增值——而不是看着它灰飞烟灭。本书要告诉你需要避开哪些陷阱、忽略哪些顾问、如何将风险降至最低并通过明智的投资增加你的财富，这样你就能最大程度地享有财务上的独立。
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第一部分 如何创造财富

第一章 金钱能买到幸福吗？

在读了所有这些因突如其来的财富而让人走向破产的事情后，你很可能在问自己，变得富有是否值得摊上这么大的麻烦。突然想到罗马抒情诗人兼讽刺作家贺拉斯的警句：“忧愁随着财富的增长而来。”金钱是一个有争议的话题。我们都听过“金钱买不来幸福”、“财富让人堕落”等说法。

诗人、吟唱者和哲学家创造了无数警句来质疑金钱的价值并谴责追逐世俗财富的做法。中国哲学家老子曾告诫说：“多藏必厚亡。”音乐人鲍勃·迪伦问道：“金钱是什么？一个人如果早上起床、晚上睡觉，并且在起床与睡觉之间做的是自己想做的事，那他就成功了。”阿尔伯特·爱因斯坦也说：“金钱只会唤起自私自利，并且不可抗拒地招致滥用。”

就连古代哲学家也经常批判财富与金钱。柏拉图在他的《理想国》一书中说：“他们越是想着发财，就越不会想到美德；因为当财富与美德被一同置于天平上时，总是一边翘起另一边落下。”[1]

另外，总是有一些诗人和哲学家从截然不同的角度看待这一问题。大诗人约翰·沃尔夫冈·歌德说过：“一个没钱的健康人是半个病人。”同时，荷兰哲学家别涅狄克特·斯宾诺莎对财富观过于片面的人表示了怀疑：“一个既贫穷又吝啬的人会不停谈论对财富的滥用和富人的邪恶；如此一来，他只是自寻烦恼，并且让全世界看到他既不能容忍自己的贫穷，也不能容忍别人的富有。”

美国诗人格特鲁德·斯坦说：“我富有过，也贫穷过。还是富有好。”而喜欢用夸张的言辞来激起愤慨并揭示简单真理的作家奥斯卡·王尔德则称：“我年轻时，以为金钱是生命中最重要的东西；如今上了年纪，我明白的确如此。”

是什么导致了不幸福——金钱或者倒不如说是缺钱？事实上在几乎所有的离婚案中，金钱都是争议的焦点，而且研究人员发现，金钱也是夫妻在很多时候争吵的核心。

威斯康星大学的劳伦·帕普请100对有孩子的夫妻写两周的日记。夫妻二人要分别记录他们每天发生争吵的原因和持续的时间。结果显示，夫妻围绕金钱问题发生的争吵比因其他问题发生的争吵都更为激烈。大多数夫妻感觉到因金钱发生的争吵对他们共同的未来构成了威胁，并发现这种争吵比因其他问题发生的争吵更难化解。[2]

维也纳大学商业心理学家埃里希·基希勒想知道夫妻之间谈论什么、争吵什么。他让40对夫妻记了一年的日记。结果发现经济问题比其他任何话题都更容易引发争执。夫妻们经常因在哪些方面可以花多少钱而发生争吵。[3]

你自己来做个试验：记录下一个月里让你烦恼的每件事情。确定你涵盖了自己生活中的方方面面：你的工作、你的健康、养育子女情况、你的财务状况、你的夫妻关系、你的体重等等。一个月后，对结果进行评估：假如你有很多钱，这其中有多少问题就不会出现？你会看到，如果你有足够多的钱，许多烦恼是可以避免的。不过，你也会看到，即便你有足够多的钱，许多烦恼还是避免不了。对于后面这种情况，你应该关注的是，如果你拥有远比现在要多的钱，这些烦恼是否会更容易忍受，或者随之而来的问题是否更容易解决。

社会学家多萝泰·施潘纳格尔在2013年就《德国的财富》研究项目发表的博士论文中，也分析了人们为何烦恼的问题。她在研究中将普通人群和赚的钱至少比全国平均水平高出一倍的人作了对比。她的调查是在2005年进行的，结果发现24.5%的普通人群“非常”担忧自己的财务状况，相比之下有这种担忧的富人所占的比例为6.4%；另外，完全不担心自身财务状况的富人占54.3%，而有这种想法的普通人群只占26.7%。

22.7%的普通人群非常担心工作的稳定性，相比之下只有4.8%的富人有这样的担忧。另外，有59.7%的富人（相比之下只有39.4%的普通人群）表示一点都不担心工作的稳定性。

就连问及与事业或财务状况并无直接关联的话题时，富人的担忧也比普通人群少得多。22.8%的普通人群“非常”担忧自己的健康状况，有这种担心的富人只占10.2%。超过半数的普通人群非常担心犯罪率的上升，只有35.5%的富人担心这一点。41.3%的普通人群非常担心外来移民，只有24.2%的富人担心这一点。虽说有60.1%的普通人群对未来总体感到乐观，但在富人当中，这一比例上升到76.4%。[4]

俗话说“宁可没钱健康也不要有钱病怏怏。”不过施潘纳格尔的研究结果非常明确：“有确凿的证据证明良好的总体健康状况与财富存在着关联。德国西部和东部地区以及整个德国的情况都是如此。”[5]她的调查表明，与普通人群相比，富人“不仅健康状况更好，他们对自己的健康状况也更为满意”。[6]

不过，正如瓦尔特·维伦韦贝尔在研究了不同社会阶层的生活方式后所得出的结论，健康状况不佳并不是直接由缺钱导致的。虽然健康状况不佳在较低社会阶层的成员当中要普遍得多，但这并不是由经济条件的欠缺所致，而是因为在生活方式上作出的某些选择。维伦韦贝尔说：“个人行为比外部条件起的作用更大：吸烟、酗酒、不健康的饮食、缺乏锻炼……这些都和金钱无关。买一个月香烟的开销比每月向健身房、哪怕是高档健身房缴纳的会员费还要高。吃快餐比亲手做饭更贵。买酒比制作鲜榨橙汁更贵。总体来说，不健康的生活方式比健康的生活方式花销更大。”[7]

还有什么比如何生活得幸福这个问题更重要？为了回答这一问题，出现了一门新的学科：“幸福学。”目前普遍存在的一个错误印象是，科学家已经得出了金钱不能带来幸福的结论。然而，最近由约阿希姆·魏曼、安德烈亚斯·克纳贝和龙尼·舍布所做的研究却表明，这一说法并不完全正确。

常识告诉我们，大多数人更希望钱多一点而不是少一点，哪怕仅仅因为手头有更多的钱意味着在面对商品和服务时可以有更多的选择。较高的收入让人可以获得人们最想得到但收入较低者无法企及的商品。“人们愿意为增加收入不遗余力。工会宣布罢工，养老金领取者上街抗议，各个级别的管理人员工作到累垮的程度，工人们每天八小时在麦当劳做着乏味的工作或者给汉堡翻面，每小时的报酬是7.5欧元。他们之所以这样做，唯一的原因就是赚钱。”[8]

1974年，理查德·伊斯特林成为第一个宣称“金钱不会带来幸福”的科学家。他根据调查得出结论是，幸福不取决于一个人绝对的收入水平，而是取决于他在社会中的相对地位，即他所拥有的东西与同辈人相比是多还是少。按照伊斯特林的说法，这一点适用于全世界所有年收入水平超过1.5万美元的人。换句话说，有一种假设是，提高最贫困人群的收入显然会对他们的生活质量及总体上的幸福感有重大影响。

然而，情况要比乍看上去更为复杂。科学家将“情感”幸福与“认知”幸福加以区分。研究人员向来都是通过让人们给自己当前的幸福程度打分来衡量他们的认知幸福：“按照从0（完全不满意）到10（完全满意）的分值，请告诉我们你目前对自己整体生活状态的满意程度。”

这种调查衡量了总体满意度而不是“情感幸福”，也就是在一天或一个月里，幸福时刻的累积与持续时长。虽然财富对后者没有明显的影响，最近的研究却表明，事实上，总体满意度与收入之间高度相关，尽管伊斯特林的说法与此不同。

这些研究发现，“收入水平较高的人对生活的满意度更高。值得关注的是，就算年收入水平超过12万美元，这种正相关依然适用。不存在饱和点，在任何一种收入水平上，收入的提高都对应着更大的幸福感”。[9]这些研究甚至表明，如果收入提高的比例相同，对幸福感影响更大的是收入水平较高的情况而不是收入水平较低的情况。[10]

当然，生活中有许多方面与金钱并无直接关联。任何收入水平的人都有可能承受疾病或感情破裂之苦。不过，针对个人幸福的科学研究取得的最令人关注的成果是“穷人经历的疾病、离婚或孤独这类逆境比富人经历的要糟糕得多”。[11]这一研究结果证明收入与财富也影响着生活的其他方面，因此显得尤为重要。

大多数人意识到钱多要比钱少好。他们或许说的是另外一套，为的是装作不在意自己金融资产匮乏的状况。不过，每个月有2000万德国人购买彩票。他们即使知道自己只有1500万分之一的机会中大奖，可是依旧一周又一周地祈祷自己好运，同时却对着当地酒吧里的常客大谈“金钱如何不重要”、“金钱如何买不来幸福”等等。

没有哪个神志正常的人会说单靠金钱就能让你幸福。我在序言中谈到了许多事例，一些人买彩票中奖或通过其他手段迅速得到一大笔钱——最终却是以几乎同样快的速度失去了这笔钱。金钱是否让他们变得不幸福？表面看来或许如此，因为如果不获得那笔钱，他们就可以免于承受后来负债的痛苦，而这种负债局面往往导致个人破产。

事实上，一个人在某个时间点所拥有的金钱的数量远不如他用这些钱做什么重要。保住并增加你的财富是你需要学习的东西，从而确保金钱会让你变得更加幸福并且对自己的生活更加满意。

正因为如此，那些以为无论通过继承、结婚还是彩票中奖的方式，如果能够突然获得一大笔钱，那么自己的问题——或者至少是财务上的问题——就会迎刃而解的人受到了严重误导。也许更准确的说法是，突然发一笔横财对他们来说只是麻烦的开始。当然，不能将责任归咎于金钱。相反，应该责怪的是没有学会如何明智地使用金钱从而保住并增加自身财富的人。

不假思索地否定金钱重要性的人通常因为显而易见的原因才会说“金钱不重要”甚至“金钱导致不幸福”。他们假装不在乎金钱，只是因为他们没有钱。当然，大多数人会赞同自由能带来幸福这一点。虽然许多人也许会反对金钱等同于幸福的看法，不过对于自由是绝对正面的、值得去争取的这一观点，存在反对意见的人要少得多。

知道如何理财从而保住并增加你的财富意味着你比努力维持生计的人所能享有的自由度更大：在摆脱了对工作的担忧后，你和财务上依赖他人的人相比，能够在自己喜欢的地方生活，去想去的地方旅行，还能更加自由地表达自己的观点。

法国时装设计师可可·香奈儿说：“金钱是实现自由的关键。”[12]她通过努力工作积聚了财富，在很大程度上是一个靠自我奋斗取得成功的女人。她将金钱视为“独立的象征”。[13]她是正确的，不过需要提醒的是：如果你将“财富”等同于“一大笔收入”，可是每个月把赚到的钱花光，你就永远不会享受到自由。相反，你在让自己依赖甚至沉溺于很高的生活水准，并且永远都要为一旦失去收入来源将会出现的情况而担忧。大量证据表明，主要为能够负担得起奢侈品和奢靡的生活方式而去追寻财富的做法很少会带来幸福。

美国研究人员托马斯·J.斯坦利的一项研究证实了这一点，他调查了数百名美国富人，这些人都是在1946年到1964年之间出生的，而且都是以基本相同的入门级薪资水平开始职业生涯。他问到他们的一个问题是，以1到5的分值来衡量他们对整体生活状态的满意度。

说不满意的受访者的年收入中位数为20.3万美元，而说满意的受访者的平均年薪为30.7万美元。不过，这两个人群最大的不同在于他们在过去30年里所积累的财富的规模。满意程度最高的受访者平均积累的财富价值为138万美元，而满意度最低的受访者平均只攒下了30.4万美元。满意度最低的受访者拥有的财富是他们年收入的1.5倍，而满意度最高的受访者拥有的财富是其年收入的4.5倍。这一调查表明，两组人所拥有的住房的价格没有多大区别（分别是79.8万美元和78.5万美元）。[14]主要的区别在于第一组的人远比第二组更有可能为负担非常高的生活水准而花钱。第二组的人往往生活得更为节俭——他们因财富给自己带来了财务独立而珍视它，而不是把财富作为购买昂贵商品的手段。

如你所见，财富在多大程度上和在何种情况下会对追寻幸福起到帮助作用，还需要具体的调查。也如你所见，你在这个问题上给出的答案将取决于你是把努力获取财富作为提供奢侈生活的手段，还是把它作为实现财务独立与安全的方式。此刻，你或许想知道是否有具体的因素决定了一个人能否成为富人。有没有相关的科学证据？如果有的话，这些证据会告诉我们什么？
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第二章 富人是如何做到的

“富有”意味着什么？对于何为财富的问题，有着众多不同的答案。有些定义甚至包括与收入或金融资产毫无关系的一些内容，比如“健康”或“政治影响力”。不过，这样来淡化财富的概念只会混淆而不是澄清这个问题。

如何定义财富？

当问及给“财富”下的定义时，德国受访者最常选择以下答案：[1]

·“能够享受退休生活而无须为钱烦恼。”（87%）

·“不必依赖任何形式的政府补助。”（76%）

·“任何时候都买得起想要的任何东西。”（75%）

·“能够完全靠投资收益生活而无须工作。”（70%）

这些说法有的十分模糊。在何种情况下你会停止“为钱烦恼”？而“买得起想要的任何东西”又指什么？这些问题的答案将是一种主观判断，因人而异。更为实际的是富人能够完全靠投资收益生活而无须工作这一看法。

但是就连这个定义也不够具体。想想看：我们这里说的是什么——足够大的一笔财富，让你能够靠它产生的利息生活，还是在你不断动用这笔财富的情况下，依然有足够多的金钱供你余生使用。后一种情况所需要的财富的数额远远少于前者。

此外，一个人要“维持生存”需要多大一笔收入？这些假设基于怎样的利率？

以德国这个世界上最富裕的国家之一为例。2014年，人均税前收入为4.1万欧元，相当于净收入2.4万欧元或每月2000欧元。要想通过利息赚取同样多的净收入，你需要拥有多大一笔钱？我们假设年毛利率为4%，以目前的水平来衡量，这样的利率已经非常高了——要达到这样的利率，需要愿意承担相当大的风险或是具备超乎常人的金融专业知识水平。在德国，4%的年毛利率让你在税后拿到的利率为3%左右。换句话说，要想在不动用本金的情况下达到平均收入者的生活水平，你需要有80万欧元的存款。不过，由于通货膨胀的因素，你的财富仍然会随着时间的推移而缩水。

当然，“富”人这个定义本身意味着他们很难满足于平均的生活水准。更实际的情况是，他们会希望自己的可支配收入是平均收入者的三倍。有关财富的理论通常将三倍于平均收入的水平设定为财富的基准点，换句话说，要通过240万欧元的本金获得每月6000欧元的净收入。

别忘了这一计算结果是基于4%的年毛利率。在本书后面的内容中，你会看到，尽管房地产投资承诺会带来高收益和除此之外的诸多好处，可是只有极少数房地产所有者能够达到这样的收益水平。股市的情况也是如此，不过收益存在大幅波动，这让投资股票不适合成为寻求可靠收入的人唯一的收入来源。

所有这些表明，巨大的数字可能具有欺骗性。不管是100万欧元还是100万美元，在大多数人听来都是一大笔钱——不过一旦你开始计算100万投资于低风险证券所产生的实际收益，巨款的感觉就只是相对而言了。在德国，想靠利息生活的百万富翁必须要能够接受平均水准的生活。还记得3/4的德国人定义财富是“任何时候都买得起想要的任何东西”吗？不过，这需要的远不止100万欧元，否则的话他们的财富会非常短命——序言中提到的许多体育明星和流行音乐人都在吃了苦头后悟到了这一点。

全世界最重要的专业服务供应商之一凯捷公司与加拿大皇家银行财富管理公司定期发布的《世界财富报告》将富人分为三个不同的群体：

·隔壁的百万富翁：净财富在100万到500万美元的人。全世界有1240万这样的人。

·中间层百万富翁：净财富在500万到3000万美元的人。全世界有120万这样的人。

·超高净值人士：净财富在3000万美元或以上的人。全世界有12.8万这样的人。[2]

在所有这些以美元衡量的百万富翁中，60%生活在四个国家：美国（400万人）、日本（220万人）、德国（110万人）和中国（75.8万人）。虽然一些很小的国家相对于人口规模而言百万富翁的比例甚至更高，如新加坡540万人口中有10万百万富翁，但日本是在规模较大的国家中唯一能自诩百万富翁比例超过德国的：1.27亿人口当中，有220万百万富翁。中国有14亿人口，其中75.8万是百万富翁，而印度12亿人口中，有15.3万百万富翁。在美国，3.16亿的总人口中，百万富翁有400万。在德国，8100万人口中，百万富翁有110万，而俄罗斯的1.43亿人口中，有15.4万百万富翁。[3]

当然，富豪和超富人士的具体人数很难确定，根据发布渠道的不同，数字上存在很大差异。由莱坊公司[4]发布的《2014财富报告》将全世界资产净值达到3000万美元的人数定为16.7万人，其中近半数生活在四个国家：美国39378人，日本16450人，德国11392人，英国10149人。

正如我们所看到的，德国的百万富翁数量超过像中国、印度和俄罗斯这些人口规模更大的国家——资产净值在3000万美元及以上的超富人士和“区区”百万富翁分布的情况都是如此。

不过，说到亿万富翁，中国（179人）和俄罗斯（92人）都领先于德国的81人，[5]前者的优势还很明显。之所以会有俄罗斯百万富翁的数量远多于德国的错误印象，或许是因为在俄罗斯，富人往往以非常引人注目的方式炫耀自己的财富，而德国的富人则更喜欢以较为低调的方式享有财富。

2012年发表的一篇博士论文探讨了在21世纪的德国为富裕甚至财富创造了条件的决定性因素。这是《德国的财富》研究项目的一部分，基于对高收入者或高净值人士所做的472份调查。受访者的平均净值为230万欧元，中位数净值为140万欧元。[6]

换句话说，借用美国一本家喻户晓的关于创造财富的书的书名，这些是“隔壁的百万富翁”而不是超富。作者在一开头描绘了一个富裕与财富金字塔，最底下被归类为富裕的一层——所包含的家庭净收入是德国家庭平均净收入的两倍，也就是5.432万欧元及以上。中间的一层包括的是净值至少在120万欧元的家庭，作者创造了“脆弱的财富”这个词来形容这个部分。最上面一层的家庭被称为“稳定的财富”，拥有的净值至少达到240万欧元。[7]

大多数财富都是靠经商创造的

这项研究对于关心因果关系的人来说是非常值得关注的：在当代德国，人们是如何变得富足或富有的？作者最重要的发现是，自雇人士获得高收入的可能性远远大于为别人工作的人。该研究表明，雇员创造财富的难度要大得多。“首先，企业家精神是大额财富的可靠预测器。凭借企业家精神创造财富的人平均净值有大幅增长：这个群体的家庭平均净值比与企业家精神不相干的家庭的平均净值高出250万欧元。”[8]

在“稳定的财富”这一组（净值在240万欧元及以上的家庭），企业家精神比“脆弱的财富”组（净值在120万美元及以上的家庭）要普遍得多。调查表明，财富主要靠企业家精神来创造的家庭上升到财富金字塔顶层的概率要高出一倍。[9]

德国在财富理论领域最著名的学者之一沃尔夫冈·劳特巴赫所做的研究得出了类似的结果。劳特巴赫在调查了中产阶层（中位数净值为16万欧元）、“富裕人士”（75万欧元）、高净值人士（340万欧元）、德国最富有的100人（15亿欧元）以及全世界最富有的100人（105亿欧元）后发现，德国64.5%的高净值人士是企业家。“实证研究表明，只有那些自雇人士才能获得财富。没有多少证据证明财富能通过为雇主工作来创造。”[10]98%的德国最富有的100人和95.2%的全世界最富有的100人是企业家。劳特巴赫得出的结论是：“企业家精神是创造巨额财富的必要前提。”[11]

白手起家还是衔着“金汤匙”出世？

2015年，瑞士银行和专业服务公司普华永道联合发布的针对亿万富翁的一项全球调查证实，大多数亿万富翁的财产不是继承而来，而是通过企业家精神和投资所创造的。“在财富达到5.4万亿美元（从1995年的0.7万亿美元增长了4.7万亿美元）的全球1300多名亿万富翁中，66%是白手起家，相比之下，我们在1995年开始这项调查时，白手起家的亿万富翁所占的比例只有43%。这些新增加的亿万富翁大多在美国，2014年，全球白手起家亿万富翁所创造的47%的财富在美国。不过，亚洲的企业家也参与了创业活动的这种爆炸式增长。亚洲亿万富翁的财富在白手起家亿万富翁的财富中占到36%，让欧洲成为巨额财富的第三大聚集地，这里白手起家的亿万富翁人数只占全球的17%。”[12]

《福布斯》杂志所做的一项研究关注了每隔10年美国最富有的400人的财富来源，结果表明就连在最富有的富人当中，继承财富也不再是起主导作用的因素。虽说1984年时，大多数富人的财富是通过继承的渠道获得的，但到了1994年，“白手起家”和衔着“金汤匙”出世这两种情况大抵相当。最后到了2014年，美国最富有的400人当中，大多数是“白手起家”。

这其中包括微软创始人比尔·盖茨（810亿美元）、沃伦·巴菲特（670亿美元）、甲骨文公司创始人拉里·埃里森（500亿美元）、彭博财经电视创始人迈克尔·布隆伯格（350亿美元）、脸书创始人马克·扎克伯格（340亿美元）、房地产大亨谢尔登·阿德尔森（320亿美元）、谷歌创始人拉里·佩奇和谢尔盖·布林（各拥有350亿美元）以及亚马逊创始人杰夫·贝索斯（305亿美元），紧随其后的还有通过经商让自己成为亿万富翁的其他众多富豪，其中就包括菲尔·奈特（耐克）、迈克尔·戴尔（戴尔计算机）、保罗·艾伦（微软）和鲁珀特·默多克（传媒）。[13]

对于让他们中的大多数人变得富有的品牌，你不会感到陌生。除企业家之外，他们大多从事IT和互联网行业，“福布斯富豪榜400强”榜单上主要是在金融服务行业赚大钱的人，例如对冲基金经理。

在亚洲，摆脱贫困并获得巨额财富的机会远高于欧洲或美国。“亚洲新出现的商界巨头不同于其他地区的巨头，从中可以看出亚洲最近才取得经济上的突破。25%的亚洲富豪出身贫寒，相比之下，美国和欧洲的比例分别只有8%和6%。亚洲富豪也比其他地方的富豪更年轻。亚洲白手起家的亿万富翁的平均年龄为57岁，这让他们比美国和欧洲的亿万富豪年轻了将近10岁。”[14]

以雇员的身份创造财富虽然并非不可能，不过难度要大得多。援引的各类研究结果一致认为，受雇于人很少成为财富的来源。[15]像医生、律师、会计等“自由职业”从业人员处于雇员和企业家之间的位置。虽然自雇从事自由职业“为想从中产阶层前进到富裕阶层或是从富裕阶层前进到‘脆弱的财富’阶层的人提供了巨大的机会，不过，这不适合作为获取‘稳定的财富’的方式”。[16]例如，在德国，自由职业者实现富裕而不“仅仅”获得高于平均水平的收入的可能性超过3.5倍。对于企业家而言，这一数字上升到4.5。[17]

继承财富是另外一个因素，不过重要性远不及通过工作获取的收入。上面提到过的普华永道/瑞士银行的研究结果证实了这一点，该结果表明，相对于继承了财富的亿万富翁而言，白手起家的亿万富翁所占的比例在全球出现上升。虽然德国的遗产税低于其他许多国家，但通过工作获得的收入在超过半数的富有家庭当中是更重要的因素。不过，近1/3的受访者认为继承财富比通过工作获得收入更为重要，另有13%的受访者认为两者同等重要。

另外，作者承认继承财富存在不同的类型。继承生产性财富，也就是企业——作者将这种情况称为继承来的自雇状态——不同于继承有形资产，让创造财富的可能性大大增加。

对于超富，也就是德国的亿万富翁来说，继承发挥着更为重要的作用——既相对于百万富翁和千万富翁而言，也相对于世界其他地方的亿万富翁而言。正如沃尔夫冈·劳特巴赫的研究所表明的，德国只有36%的最富有人士是通过工作和自雇方式创造财富的，相比之下，56%的人通过继承获得财富。从全球来看，只有22.4%的最富有人士通过继承方式获得财富，而73%的人通过工作或自雇的方式创造财富。[18]

不过，这并不意味着德国最富有人士只是继承了财富。德国最富有的人之一是迪特尔·施瓦茨（经营利德尔连锁超市），他的父亲留给他一个在该地区拥有30家店面的连锁超市。在这笔遗产的基础上，施瓦茨创建了除阿尔迪超市以外，德国规模最大的打折连锁超市。这个例子也证明德国的家族企业传统远比世界其他地方更为浓厚。[19]

人格特质与财富

有没有什么具体的人格特质让富人从大众中脱颖而出？这是研究人员一直在全面研究的另一个重要问题，他们关注一系列不同的人格特质，然后将其与受访者各自的财富状况相匹配。对于德国而言，最重要的研究结果表明，富人远比中产人士思想更开放。64%的企业家和68%的自雇人士表现得格外乐于尝试新的体验，相比之下，有这种倾向的中产人士只占35%。[20]另外，企业家不如中产人士好相处。69%的中产人士被认为很容易相处，而在企业家中，这一比例下降到60%。对于工资高于平均水平的雇员来说，情况恰好相反：他们被认为远比企业家和中产人士更容易相处。[21]这些发现表明，成功的雇员需要高于平均水平的适应性和社交能力，而对于企业家来说，能够处理冲突更为重要。

劳赫与弗里斯在2000年发表的一份美国整合研究报告调查了人格特质与商业成功之间的关联，作者推测，商业上的成功与冒险意愿之间存在着非线性关系：在某种程度上，冒险意愿对商业上的成功具有积极影响——不过，喜欢冒险的程度较高的话很有可能导致负面的结果。“成为一名企业家是要冒险的，但以冒险的方式做生意可能是危险的。”[22]有些研究甚至发现“冒险与商业成功存在着负面的关联”。[23]

在2007年的另外一篇文章中，劳赫与弗里斯证实，整合研究已经证明冒险与商业成功之间存在着关联——尽管这样的关联很弱。“它相对于其他人格特征来说也更微不足道。因此，我们建议未来加以检验，看企业家的冒险、创业和成功之间是否真的存在曲线关系……”[24]

这也提出了这样一个问题，那就是企业家在多大程度上认为自己的行为是冒险的，哪怕在别人看来可能是这样的。“从观察者的角度看，一种行为可能会被认定为极其冒险，而企业所有者或许会将同样的行为判定为旨在将风险降至最低的努力。”[25]切尔等人指出，从一个企业家的观点来看，选择什么都不做或许才是极为冒险的，而外界看来冒险的举动或许在企业家本人看来是降低风险的策略。[26]

瑞士银行/普华永道在2015年的研究中所进行的一项调查发现，亿万富翁对风险的理解不同于我们其他人。在他们看来，错失机遇或许是更大的风险。“他们害怕因没有抓住机遇而失去机遇，他们往往不担心冒险失败所带来的不利的一面，而是担心错失有利的一面。”[27]

正如我们所看到的，大多数富人靠企业家精神创造了财富。因此，有必要关注美国对企业家精神的研究结果，从而回答“富人是如何做到的”这个问题。在这种情况下目标有多重要？迈克尔·弗里斯用“行动理论”来探讨这一问题。他提到洛克和莱瑟姆所做的研究，他们发现，目标越是雄心勃勃，通常结果就越好。他说到三种不同的思考目标的方式：“一种方式是幻想着如果达到目标该有多好，另一种是担心达不到目标的情况，第三种是将目标与当前状态作对比。虽说幻想实现目标和担忧情绪会让实现目标的可能性降低，将对于目标的积极幻想与当前状态作对比却是增加实现目标可能性的最有效方式。”[28]

迈克尔·弗里斯和朱迪思·斯图尔特指出，不同的人追寻目标的认真程度不同，他们制订行动计划的周密程度也不相同。虽然这两个因素存在着关联，但它们不是一回事：“行动的计划部分和目标部分虽然可能在实际经验中是有关联的，但在概念上截然不同。一个人可能有着非常明确的目标，却缺乏周密的计划。”弗里斯和斯图尔特谈到“行动风格”，这是可以学习的，至少是在一定程度上而言。[29]

计划弥合了想法与行动之间的差距，将目标转化为方案。[30]不过，弗里斯也强调，这一意义上的“规划”并不一定意味着对每个细节做出微调。有时，计划可能只是一个关于如何推进的总体想法。[31]一个自称没有任何计划、完全靠直觉和“发自内心的感觉”的企业家很可能在追随潜意识下的计划。[32]

计划在引导人们采取行动并降低目标被遗忘的可能性方面发挥着重要作用。[33]不过，如果计划过于死板，而企业家哪怕在灵活做出反应或许更为妥当的情况下依然严格按照计划行事，那么这样的计划其实会阻碍行动。[34]

J.罗伯特·鲍姆和埃德温·A.洛克在2004年发表的一篇重要文章中讨论了设定目标的重要性。经验证据最终证明“具体的、有挑战的目标与其他类型的目标相比会带来更出色的表现”。[35]这一动机理论在个人和群体身上都得到了广泛的检验。鲍姆和洛克是首先将其应用到企业家身上的。通过对229名企业家的调查，他们得以证实了自己有关“企业家-首席执行官对于企业成长所设定的目标越高，随后企业成长的程度就会越高”的假设。[36]他们搜集的经验证据还证实了自我效能与所追求的目标之间存在关联：“企业家-首席执行官在企业成长方面的自我效能越高，随后给企业设定的成长目标也会越高。”[37]研究证明，这既适用于整个组织的成长，也适用于实现个人的目标。这项研究用很有说服力的证据证明，雄心勃勃的长期目标对成功具有重大影响：“因此，我们将设想作为长期目标来看，这项关于设想的研究所取得的积极结果必定会被解读为对制定长期目标的支持。”[38]

最后，财富和受教育程度之间有没有密切的联系？我们再来看看前文提到的德国研究项目的结果：作者访问过的富有雇员中，约半数（47%）是大学毕业生，相比之下，同一年龄组的中产阶层受访者当中，只有1/5（22%）大学毕业。[39]说到富有的企业家，情况就不同了。虽然这一人群的大学毕业生比例依旧高于中产阶层群体（38%比22%），但是却远远低于在富有雇员和自雇人士中的比例。

关于“富人游手好闲”的认识误区

伯温·施马伦布罗克在她的博士论文中，驳斥了关于“富人游手好闲”的认识误区。她接触到的几乎所有富有的受访者都有工作，而且他们大多是通过创业、自雇或者在企业中担任领导职务而创造了财富。全球超富精英阶层的情况也是如此，正如克里斯蒂亚·弗里兰的研究表明：“现代富豪的一大突出特征是，他们与19世纪时的富豪截然不同，大多是工作的富人。”[40]

就连像伊曼纽尔·赛斯这种对“不断拉大的收入不均”坚决持批评态度的人也不得不承认，当代金融精英主要由“工作的富人”构成。他发现，1916年，有偿工作在美国最富有的1%人群的收入中占到1/5；到2004年，这一数字增至3倍，达到60%。[41]

不过，美国或德国富人的成长经历与印度或俄罗斯金融界精英的情况截然不同。

出生于印度的芝加哥大学教授拉古拉姆·拉詹强调，和美国不同的是，印度大多数超富人士既不是软件行业的先驱，也不是具有创新精神的制造商。相反“太多的人凭借与政府的密切关系变得极度富有……土地、自然资源和政府合同或者特许经营权是我们印度的亿万富翁的主要财富来源，而所有这些因素都来自于政府”。[42]

俄罗斯的许多千万富翁和亿万富翁从苏联解体和随后的国家资源私有化中获得了巨大的好处，在当时大型石油公司和制造企业遭到了瓜分。美国的超富人士很多是像谷歌、微软、亚马逊、脸书、甲骨文、星巴克的创始人这样的创造者，与他们不同的是，俄罗斯的超富人士则因接近政治权力中心而获利。



[1] Böwing-Schmalenbrock，Melanie，Wege zum Reichtum：Die Bedeu-tung von Erbschaften，Erwerbstätigkeit und Persönlichkeit für die Entstehung von Reichtum，Wiesbaden 2012，S.25.

[2] 凯捷/加拿大皇家银行财富管理公司《2014年世界财富报告》。

[3] 引自凯捷/加拿大皇家银行财富管理公司《2014年世界财富报告》第7页中的数字。有点令人困惑的是，世界财富报告估计的德国百万富翁数量为110万，而其他资料来源将这一数字定为80万。前面的数字基于按照美元的计算结果，后者基于欧元。

[4] Knight Frank Research，The Wealth Report 2014，p.17.

[5] Knight Frank Research，The Wealth Report 2014，p.17.

[6] Böwing-Schmalenbrock，Melanie，Wege zum Reichtum：Die Bedeu-tung von Erbschaften，Erwerbstätigkeit und Persönlichkeit für die Entstehung von Reichtum，Wiesbaden 2012，S.139.

[7] Böwing-Schmalenbrock，Melanie，Wege zum Reichtum：Die Bedeutung von Erbschaften，Erwerbstätigkeit und Persönlichkeit für die Entstehung von Reichtum，Wiesbaden 2012，S.45.

[8] Böwing-Schmalenbrock，Melanie，Wege zum Reichtum：Die Bedeutung von Erbschaften，Erwerbstätigkeit und Persönlichkeit für die Entstehung von Reichtum，Wiesbaden 2012，S.187.

[9] Böwing-Schmalenbrock，Melanie，Wege zum Reichtum：Die Bedeutung von Erbschaften，Erwerbstätigkeit und Persönlichkeit für die Entstehung von Reichtum，Wiesbaden 2012，S.199.

[10] Lauterbach，Wolfgang，“Reiche Parallelwelten？Soziale Mobilität in Deutchland bei Wohlhabenden und Reichen，” in：Lauterbach u.a.，Reichtum，Philanthropie und Zivilgesellschaft，S.94.

[11] Ederer，Günter，Träum weiter，Deutschland！Politisch korrekt gegen die Wand，Munich 2011，S.91-92.

[12] UBS/PWC，Billionaires：Master Architects of Great Wealth and Lasting Legacies，2015，S.12.

[13] Forbes，Special Edition 2014，The Forbes 400，pp.134-135.

[14] UBS/PWC，Billionaires：Master Architects of Great Wealth and Lasting Legacies，2015，S.17.

[15] Böwing-Schmalenbrock，Melanie，Wege zum Reichtum：Die Bede-utung von Erbschaften，Erwerbstätigkeit und Persönlichkeit für die Entstehung von Reichtum，Wiesbaden 2012，S.203.

[16] Böwing-Schmalenbrock，Melanie，Wege zum Reichtum：Die Bede-utung von Erbschaften，Erwerbstätigkeit und Persönlichkeit für die Entstehung von Reichtum，Wiesbaden 2012，S.233.

[17] Böwing-Schmalenbrock，Melanie，Wege zum Reichtum：Die Bede-utung von Erbschaften，Erwerbstätigkeit und Persönlichkeit für die Entstehung von Reichtum，Wiesbaden 2012，S.230.

[18] Lauterbach，Wolfgang，“Reiche Parallelwelten？Soziale Mobilität in Deutchland bei Wohlhabenden und Reichen，” in：Lauterbach u.a.，Reichtum，Philanthropie und Zivilgesellschaft，S.92.

[19] Lauterbach，Wolfgang，“Reiche Parallelwelten？Soziale Mobilität in Deutchland bei Wohlhabenden und Reichen，” in：Lauterbach u.a.，Reichtum，Philanthropie und Zivilgesellschaft，S.93.

[20] Böwing-Schmalenbrock，Melanie，Wege zum Reichtum：Die Bede-utung von Erbschaften，Erwerbstätigkeit und Persönlichkeit für die Entstehung von Reichtum，Wiesbaden 2012，S.219.

[21] Böwing-Schmalenbrock，Melanie，Wege zum Reichtum：Die Bede-utung von Erbschaften，Erwerbstätigkeit und Persönlichkeit für die Entstehung von Reichtum，Wiesbaden 2012，S.220.

[22] Rauch，Andreas；Frese，Michael，“Psychological Approaches to Entrepreneurial Success. A General Model and an Overview of Findings，” in C.L.Cooper，I.T.Robertson，S.101-142.

[23] Rauch，Andreas；Frese，Michael，“Psychological Approaches to Entrepreneurial Success. A General Model and an Overview of Findings，” in C.L.Cooper，I.T.Robertson，S.101-142.

[24] Rauch，Andreas；Frese，Michael，“Born to Be an Entrepreneur？Revisisting the Personality Approach to Entrepreneurship，” in：Baum，Frese，Baron，S.41-66.

[25] Rauch，Andreas；Frese，Michael，“Psychological Approaches to Entrepreneurial Success. A General Model and an Overview of Findings，” in C.L.Cooper，I.T.Robertson，S.101-142.

[26] Chell，Elizabeth；Haworth，Jean；Brearley，Sally，The Entrep-reneurial Personality：Concepts，Cases and Categories，London/New York 1991，p.43.

[27] UBS/PWC，Billionaires：Master Architects of Great Wealth and Lasting Legacies，2015，p.15.

[28] Frese，Michael，“The Psychological Actions and Entrepreneurial Success：An Action Theory Approach，” in：Baum，Frese，Baron，S.154，quoted as：Frese，Psychological Actions.
Fridson，Martin S.，How to be a Billionaire：Proven Strategies from the Titans of Wealth，Hoboken 1999.

[29] Frese，Michael；Stewart，Judith，“Goal Orientation and Planfulness：Action Styles as Personality Concepts，” in：Journal of Personality and Social Psychology，1987，Vol.52，pp.1182-1194.

[30] Frese，Michael，“The Psychological Actions and Entrepreneurial Success：An Action Theory Approach，” in：Baum，Frese，Baron，S.157，quoted as：Frese，Psychological Actions.
Fridson，Martin S.，How to be a Billionaire：Proven Strategies from the Titans of Wealth，Hoboken 1999.

[31] Frese，Michael，“The Psychological Actions and Entrepreneurial Success：An Action Theory Approach，” in：Baum，Frese，Baron，S.157，quoted as：Frese，Psychological Actions.
Fridson，Martin S.，How to be a Billionaire：Proven Strategies from the Titans of Wealth，Hoboken 1999.

[32] Frese，Michael，“The Psychological Actions and Entrepreneurial Success：An Action Theory Approach，” in：Baum，Frese，Baron，S.158，quoted as：Frese，Psychological Actions.
Fridson，Martin S.，How to be a Billionaire：Proven Strategies from the Titans of Wealth，Hoboken 1999.

[33] Frese，Michael，“The Psychological Actions and Entrepreneurial Success：An Action Theory Approach，” in：Baum，Frese，Baron，S.158，quoted as：Frese，Psychological Actions.
Fridson，Martin S.，How to be a Billionaire：Proven Strategies from the Titans of Wealth，Hoboken 1999.

[34] Frese，Michael，“The Psychological Actions and Entrepreneurial Success：An Action Theory Approach，” in：Baum，Frese，Baron，S.159，quoted as：Frese，Psychological Actions.
Fridson，Martin S.，How to be a Billionaire：Proven Strategies from the Titans of Wealth，Hoboken 1999.

[35] Baum，J.Robert；Locke，Edwin A.，“The Relationship of Entrepreneurial Traits，Skill，and Motivation to Subsequent Venture Growth，” in Journal of Applied Psychology，Vol.89，2004，p.590.

[36] Baum，J.Robert；Locke，Edwin A.，“The Relationship of Entrepreneurial Traits，Skill，and Motivation to Subsequent Venture Growth，” in Journal of Applied Psychology，Vol.89，2004，p.590.

[37] Baum，J.Robert；Locke，Edwin A.，“The Relationship of Entrepreneurial Traits，Skill，and Motivation to Subsequent Venture Growth，” in Journal of Applied Psychology，Vol.89，2004，p.590.

[38] Baum，J.Robert；Locke，Edwin A.，“The Relationship of Entrepreneurial Traits，Skill，and Motivation to Subsequent Venture Growth，” in Journal of Applied Psychology，Vol.89，2004，p.596.

[39] Böwing-Schmalenbrock，Melanie，Wege zum Reichtum：Die Bedeutung von Erbschaften，Erwerbstätigkeit und Persönlichkeit für die Entstehung von Reichtum，Wiesbaden 2012，S.209.总体而言，由于年龄的原因，她的受访者当中大学毕业生的比例很低。在德国，上大学的人数在20世纪70年代出现大幅上升。不过，这项研究所访问的对象的平均年龄为55.7岁；ibid.，S.212。

[40] Freeland，Chrystia，Plutocrats：The Rise of the New Global Super Rich and the Fall of Everyone Else，Canada：Anchor，2012，p.27.

[41] Freeland，Chrystia，Plutocrats：The Rise of the New Global Super Rich and the Fall of Everyone Else，Canada：Anchor，2012，p.27.

[42] 引自Freeland，Chrystia，Plutocrats：The Rise of the New Global Super Rich and the Fall of Everyone Else，Canada：Anchor，2012，p.100。


第三章 自主创业是赚大钱的唯一方式吗？

阅读财经类刊物，很容易得出投资股市是赚大钱的最佳方式这一结论。然而，没有多少人的财富主要是靠金融投资创造的。大多数情况下，自主创业是在通往财富的道路上踏出的第一步。

在调查了平均流动资金为235万欧元的472名德国人后，只有2.4%的受访者说股市投资是其财富的主要来源。[1]就连在美国这个投资股市的传统要浓厚得多的国家，对733名百万富翁进行的类似调查发现，只有12%的受访者将股市投资视为自己取得财务成功的主要原因。[2]美国这份研究报告的作者得出的结论是，虽然许多百万富翁投资股票，但他们的财富源自别处，那就是创业、自雇或在公司拥有高级职位。

在第十二章中，你会看到投资股票为何是让财富增长的好办法，不过前提是你清楚自己在做什么。然而，像沃伦·巴菲特这种通过股市投资创造巨额财富的人少之又少。

在德国和美国所做的研究证实，选对职业是在财务上取得成功的关键。托马斯·J.斯坦利在就美国百万富翁所发表的著名的研究成果中说：“在研究百万富翁超过20年后，我已经得出结论，如果你正确地做出一个重大决定，你会在经济上取得收获。如果你有足够的创造力选择理想的职业，你会成功，大获成功。”[3]

尚未决定在完成学校、学院或大学学业后将从事何种职业的年轻读者或许可以从本书中获取一些有用信息，帮助他们做出正确的职业选择。但就算是对于可能发现自己选“错”了职业的年纪大些的读者而言，改行永远都不算晚——大多数富人的财富都不是通过最初从事的职业所创造的。

至于我本人，我最初是一名大学历史老师。这份工作并没有让我变成富人——我的财富源自自雇活动和创业。我在德国全国性报纸《世界报》当编辑时，昔日的上司马蒂亚斯·德普夫纳拥有音乐学博士学位。不过，让他变成富人的不是音乐学——而是他在阿克塞尔·施普林格这家欧洲最大的出版公司之一所担任的董事会主席职务。

根据对德国富人的一项调查，他们当中有2/3的人在工作期间至少换过一次职业。这不是指在另外一家公司从事相同的工作，而是从事一份截然不同的工作。调查发现，91%的企业家都是如此，不过在中产人士中，这种情况的比例不足40%。[4]研究发现，“在工作期间变换职业的人发展为富人的可能性增加了5倍”。[5]

德国和美国的研究一致认为，自雇人士——特别是企业家——创造财富的可能性远远大于企业高管。

当然，雇员创造财富的可能性低于自雇人士是有着充分的理由的，后者也承担着大得多的财务失败风险。虽说不少高管因为把局面彻底搞砸而获得价值数百万的“丰厚遣散费”，企业家本人却要对他们的任何错误或误判所带来的后果负责。

你有创业成功所需要的条件吗？

并非所有的创业冒险都会取得成功，事实上，大部分初创企业在短短几年后就倒闭了。对德国和美国百万富翁的调查都表明，他们远比大众更愿意承担风险。迈出从领薪水的职位到自主创业这一步肯定是有风险的。从这个意义上讲，财富是对较高风险水平的回报。不过，别搞错了：冒险并不等同于赌博。事实上，富人并不赌博，他们冒的是计算过的风险。在上面提到的对美国富人所做的调查中，受访者还被问到在过去的12个月里是否买过彩票。有趣的是，富有程度最低的受访者中有一半的人表示曾经买过，而在最富有——净值超过1000万美元——的受访者当中，只有1/5的人曾在过去的12个月里购买过彩票。[6]

某些人格特质对于决定创业成功与否发挥着远比你在大学里所选的专业更为重要的作用。正如研究人员在《特曼生命周期研究》中所发现的，许多企业家甚至没上过大学，《特曼生命周期研究》在60年的时间里追踪调查了加利福尼亚州伯克利地区的1600多人。[7]研究人员分析了718次访问所收集的数据，以确定最有可能造就企业家的人格特质。

这项研究关注了“五大”人格特质：严谨性、外向性、开放性、随和性和神经质。事实证明，在严谨性、外向性、开放性方面得到高分最有助于成为企业家，而在随和性和神经质方面得分高的人不大可能成为成功的企业家。研究发现，具备“创业”人格的人比缺乏这些特质的人在人生某个阶段开办公司的可能性高出一倍（50%）（原文如此——译者注）。

企业家精神首先需要的就是逆潮流而动的勇气。奥地利经济学家熊彼特在最早于一百多年前的1912年发表的具有重大影响力的《经济发展理论》中对企业家的心理进行了全面研究。他的重要发现之一是，企业家受社会普遍认同的规则支配的程度不同于大众。熊彼特事实上将成功的企业家描绘为“不墨守成规者”，尽管他没有用这个词。

熊彼特发现：“一个社会集团的成员任何偏离常轨的行为都会受到谴责。”他还说，这种反对可能造成“社会的排斥，最后造成对人身的阻止”。[8]虽然大多数人对于受到谴责的威胁做出的反应是避免偏离社会惯例，“社会的反对是在一定的情况下起作用，并对于许多个别人造成一种刺激”[9]（引自《熊彼特：经济发展理论》，第86页，邹建平译，中国画报出版社——译者注）。

“做一种新的事情，不仅在客观上要比去做业已熟悉的和已由经验所检定的事情更加困难，而且个人会感到不愿意去做它。即使客观上的困难并不存在，也还是感到不愿意……需要有新的和另一种意志上的努力，以在日常领域、范围和时间内的工作和牵挂中，去为设想和拟订出新的组合而搏斗，并设法使自己把它看作是一种真正的可能性，而不只是一场白日梦。这种心灵上的自由以远超出每天需求之外巨大剩余力量为前提，是一种特殊的并在性质上极其稀有的东西。”[10]（同上，第85～86页）

因此，“典型的企业家，比起其他类型的人来，是更加以自我为中心的，因为他比起其他类型的人来，不那么依靠传统的社会关系，因为他的独特任务……恰恰在于打破旧传统，创造新传统”[11]（同上，第91页）。企业家类型的人“寻找困难，为改变而改变，以冒险为乐事”[12]（同上，第93页）。

熊彼特问到推动企业家的力量是什么。他坚信“金钱上的输赢是次要的考虑，或者无论如何，只是作为成功的指标和胜利的象征才受到重视，大笔开支的炫耀常常是比消费品本身的欲望更重要的动机……金钱上的收益的确是成功的一个非常精确的象征……而从为财富而拼搏的人的眼里看来，它还有一个额外的好处，就是它是一个客观的事实，基本上不会因为别人的看法而有所增减”[13]（同上，第93～94页）。

熊彼特提出了许多论据来证明企业家的主要动机并不只是追求炫耀性消费。他坚称“企业家类型的人的活动，显然是享乐主义者在收入超过一定水准后才会去买某些商品来享受这种行为的一种障碍，因为这些商品的‘消费’——是以闲暇为前提的”[14]（同上，第92页）。

无论是有意识地，还是潜意识地，熊彼特所定义的那种企业家是由两大动机驱动：“征服的意志”和“创造的快乐”。[15]熊彼特并不否认满足特殊欲望或“需要”的想法有可能成为驱动因素。“在所有的场合，经济行动的意义就在于满足需要，意指如果没有需要，也就不会有经济行动。”[16]（同上，第91页）不过，经济学家往往低估争取权力和独立的“非享乐主义”动机。熊彼特说：“工业上或商业上的成功可以达到的地位仍然是现代人可以企及的最接近于中世纪封建贵族领主的地位。”[17]（同上，第93页）

“典型的企业家只是当（并且因为）他们精力已经耗尽，从而感到再也不能胜任时，才退出舞台的。这似乎并不符合经济人的形象，他把可能得到的结果与努力副作用加以对比衡量，在适当时抵达一个均衡点，超过这一点他就不愿意再前进了。”[18]（同上，第92页）

自我效能

对于企业家精神的研究最终证明，选择成为企业家的人自我效能高。自我效能的概念在阿尔伯特·班杜拉（美国当代著名心理学家，新行为主义的主要代表人物之一，社会学习理论的创始人。——译者注）的社会认知理论中发挥着关键的作用。“自我效能指的是人们对自己做某项具体工作或在特定局面下采取行动的能力所做的判断。”按照这一理论，“对于自我效能的判断影响着对活动的选择、努力的程度、持续的时间、对局面的应对、情绪以及最终的表现”。[19]

换句话说，自我效能用于描述个人对自身掌控棘手局面能力的信心程度。代表两个极端的是这样的看法：“我能做这个”（高自我效能）或者“我永远也做不到这个。人们会怎么看我？”（低自我效能）[20]

自我效能的概念被证明是远比其他人格特质更有效的创业成功的预测器。劳赫和弗雷泽援引了实证研究的结果，该研究表明成功企业家自我效能得分高于其他人。“此外，在整合分析中，自我效能显示出与成功有着最高的相关性（修正后的相关系数=.419）。这样的相关性和美国成年人的体重与身高之间的相关性一样高，而体重与身高的相关性是相关程度最高的医学关系之一。”[21]

德国的一项研究将98名小企业所有人与29项人格特质进行对照，结果也表明自我效能（相关系数=.41）比测试到的其他任何人格特质的相关性都更高。相比之下，成功与冒险意愿之间的相关性小得可以忽略不计（相关系数=.11）。[22]另外一项研究对比了自我效能、支配欲以及内在控制点得分高的企业家与这三种特质的得分低的企业家。在第一个人群当中，89%的企业家取得了商业上的成功，相比之下，第二组企业家只有11%取得了成功。[23]

美国的研究也证明，“创业自我效能”（ESE）与商业成功之间具有高度相关性，特别是在创业初期。创业自我效能衡量了“一个人对于他或她能够成功完成多种角色及创业任务的信心强度”。[24]这一信心适用于创新、冒险、市场营销、管理和从事金融活动。[25]

所有这些对于你来说意味着什么？

那么现在是你为了创造财富而放弃领工资的职位、开始自主创业的时候吗？要想创业成功，你除了要有超出常人的承担风险的意愿之外，还需要具备许多技能和品质——太多想成为企业家的人没有记住这一点。

遗憾的是，冈特·法尓廷批评的没错，大学院校在让年轻人做好经商准备方面做得还是太少。在柏林自由大学教授创业课程的法尓廷提醒说，传统的MBA课程以及针对创业者的许多建议往往关注的是开办企业的运作层面，而忽视了一开始要有正确理念的重要性。[26]

法尓廷一再重申：“想法的质量是成功的关键因素。”[27]为了创办一家成功的企业，想要成为企业家的人需要不断反思自己最初的计划，直到他们想到比目前市场上可以找到的所有方案更好、最好是好得多的解决之道。[28]

在法尓廷看来，传统的MBA课程对于让学生具备成功企业家所需的技能没起到多大作用：教授给学生的一半内容都是无关紧要的，任何人只要有一半的智力水平就可以想明白，根本不用上大学，而另一半学习内容则过于复杂，以至于没有任何实际应用性。MBA课程更适合让学生准备好在极其复杂的公司环境下工作，而不是为开办自己的企业做准备。法尓廷列举了想要成为企业家的人所要具备的以下条件。

·形成未来的客户一下子就能看出来的重要竞争优势。[29]

·比潜在的模仿者至少领先一步。

·防止自己的想法在经济和技术上变得过时。

·将财务开支降至最低。

·让市场营销成为筹划过程不可或缺的一部分。

法尓廷称，企业家更像是艺术家而不是公司高管。根据不同的研究，创业者的失败率高达30%到80%，在这种情况下，[30]创业者需要尽可能地消除一切风险因素。因此，法尓廷告诫说：“只要你还存在疑虑，你就没有做好自主创业的准备。”[31]他承认这样的建议与传统看法不符。“不过，几十年的经验教给我的是另外一套东西。我看到太多初创企业以失败告终。太多考虑不周全的想法。太多人过于仓促地去承担他们无力尽到的商业责任。”[32]

有些人创业是因为他们处理不好作为雇员所从事的工作。在大多数情况下，这样的人会创业失败。我看到有些人从一家公司跳槽到另一家，在哪里都干不好。他们当中的许多人是这样一种人，总以为自己比他们所效力的公司运作者懂得更多。一旦他们创办自己的企业，就会意识到他们依旧在为一个老板工作，不过这个新老板往往更加残酷无情：市场。此外，他们当中的许多人缺乏成功所需要的关键素质，特别是自律。

正因为如此，在一头扎下去之前，先试探水的深浅或许是个好主意。如果你的工作做得很成功，可是又有很好的商业想法，那么何不暂且创立自己的公司作为额外的收入来源？我当初就是这么做的。在完成博士学业后，我花了五年时间在大学里当研究助理。不过，我通过在一家出版公司当顾问，并且为电台写专题文章、为报纸写书评，增加了收入。

然后，当我在《世界报》这份全国性报纸担任高级编辑，拿着高于平均水平的薪水时，我提出了在报纸上增加一个房地产版块的想法，对此我的老板（此后被提拔为阿克塞尔·施普林格公司董事会主席）表示赞同。我还有其他一些想法，想帮助拥有并发行《世界报》的施普林格出版社通过组织活动和会议，从市场发展趋势中获利。我说服了出版商，并在随后组织了一次关于海外房地产投资机遇的会议。

然后，我想趁热打铁，在第一次会议取得成功后（活动所获得的利润都归我的雇主所有）再组织一次、两次甚至三次这样的活动。然而，我的老板们决定，他们想再等上一年。失望之下，我请求他们允许我来运作这类主要聚焦房产税法的会议和研讨会，风险由我本人来承担。这就是我的“柏林房地产圆桌会议”的开始，自1998年以来，已经组织了超过300场活动。换句话说，我当时在不必放弃固定职位所带来的财务稳定的情况下，抓住了自雇的机会。很快，我通过自雇活动获得的收入就与我正式工作的工资不相上下了。

这让我有了在2000年创办自己的企业的信心，这是一家为房地产公司提供定位与宣传方面建议的咨询公司。当然，边做这个边当编辑会造成利益上的冲突，于是我知道是做出决定的时候了。幸运的是，就在那段时间，一家大型上市房地产公司的董事长想把我挖过去当他的战略与传媒总监。我谢绝了，不过告诉了他我要开公司的想法。他当即表示，要成为我的第一个客户，继之后几周得到了其他一些公司的承诺后，我辞掉了在报社的工作，创办了自己的公司。

我有个熟人目前是一名成功的房地产经纪人，他也是在还受雇于一家制造公司期间开始兼职做现在这份工作。他下午5点下班，然后摇身一变成了一名房地产经纪人。虽然他经常工作到半夜，却从来没有忽略过自己的正职——相反，他甚至得到了提拔。我认识的另一个人把开健身房作为副业——当时健身业刚刚兴起，那时的健身房还可以从下午5点到晚上11点营业，并且做到盈利。

先来一段“试用期”以便看看自己是否具备运作一家成功企业所需的素质，这或许是个好主意。当然这也是将随之而来的风险降至最低的好办法。但是你需要小心的是，不要忽视自己的正职。如果你让老板有理由怀疑你没有全身心地投入工作，他很可能不再允许你做兼职。相反：你需要比任何时候都更卖力！

等到了你觉得应该迈出成为全职自雇人士的最后一步时，你应该培养合适的人选来接手你现在的工作。不给出合适的替代人选就递交辞呈既不忠诚，也不负责任。我在辞去报社的工作时，建议由我的副手接手我的工作，这名副手是从另一个部门调过来和我在房地产版面合作的。我相信他能做得很好。

我很幸运，事实证明我的直觉是正确的。我的公司很快在我们所选择的这一小块市场上占据了领先地位。虽然自创立以来，公司获得了相当可观的利润，但我在最初的几年里依然保持着简朴的生活方式，住在租来的公寓里，开着一辆中级车。

不过，其他一些经历也教会我不要将成功视为理所当然。2010年，我创办了一家名为CAT模特公司的模特经纪公司，对于这家公司，我有着雄心勃勃的计划。我聘请了一些经验丰富的经纪人和星探，他们曾在不同的国家为诸如福特、精英和梅加模特这样的著名模特公司工作过。虽然我们想方设法让自己的公司有了一定知名度，比如，我们发掘的一些模特登上了《时装》和其他一些时尚杂志的特辑，并参加了包括柏林时装周在内的走秀，但我很快意识到，我不会在近期取得收支上的平衡。我想到买下另外一家模特经纪公司或是另一家模特经纪公司的股票。但是我在查看了我所关注的一家很有声望、很内行并且其老板对模特行业的了解比我多得多的模特经纪公司的关键绩效指标（KPI）后，我对于在这一行业很难赚到钱的怀疑得到了证实。我决定不去买那家公司的股票，以减少我的损失，并解散了CAT模特公司。

综上所述——自雇人士和企业家创造财富的可能性远远高于企业高管。不过，不要低估随之而来的风险。在许多情况下，在你决定辞去正职之前，试着把自雇活动作为副业是明智之举。从成功的企业家那里可以学到很多经验，不过从众多尝试过创业但以失败告终的企业家那里，你能学到的东西甚至更多。

要记住的一点是，你需要的资金量十有八九比自己预期的要多。如果你的创业想法只有在一切按计划进行的情况下才能行得通，那么你就已经注定了失败的命运。一旦你已经开办了自己的公司，你仍要尝试不同的想法。这需要耐心和许多勇气，还要有财力。

如果你在财务上依赖外部支持者，不要低估他们的急躁程度：很多时候，风险资本家在一家公司有实实在在的机会取得成功之前，早早就撤了资。不过，对于你的资助者而言，你的公司只是许多公司当中的一个——他们非常务实，会采取两面下注的做法，并且预计到他们所支持的大多数企业都会倒掉。这是在你自主创业前，需要明白的另一件事。

我一点也没有劝阻你的意思。我试图做的只是想提醒你不要误以为创业对于每个想要创造财富的人来说都是正解。如果财务稳定对你而言很重要，或许更好的做法是把全部注意力放在你作为企业高管的事业上，同时做到储蓄和明智的投资，从而让自己的财富增长。

不管你的目标是跻身公司高级管理层，还是想作为自雇人士或企业家创造财富——如果不学会推销都走不了多远。正因为如此，下一章专门讲推销能力，到目前为止，这对所有企业而言是最重要的技能。
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第四章 推销能力是创造财富的关键

当了一段时间的大学讲师后，我在德国大型出版集团乌尔施泰因出版社担任高级编辑。说得好听些，出版界不是众所周知的高工资行业。乌尔施泰因出版社也不例外。不过我注意到有一个人挣得比其他人都要多——比总编和经验最丰富的编辑都要多。这个人就是公司里最出色的销售员。他的工作是说服书店和百货商场大量购进我们出的书。

工资统计数据表明，销售总监的收入总是高于其他高级经理。他们在工资等级中处于最顶层：比商务总监、技术总监、财务总监、人力资源总监和研发总监的工资都要高。[1]不管你从事哪种行业，不管你的职业是什么，不管你是受雇于人还是自雇：销售的角色向来拿着最高的工资。

甚至在大银行，负责并购的投资银行家往往挣得比董事会成员都要高。唯一的区别在于，支付给上市公司董事会成员的高工资要在文件中公示，而个别投资银行家的收入水平通常不会对外公布。专门从事并购业务的投资银行家是买入和卖出公司的销售人员。他们的一大部分工资是基于佣金（“成功奖金”）。

企业家要想成功，也需要善于推销。房地产大亨唐纳德·J.特鲁普与畅销书作家罗伯特·T.清崎共同撰写了一本书，分析了为何有些企业家成功，另一些却失败。他们想要表达的核心意思很简单：“一名企业家所要具备的头等技能是销售能力。”[2]他们认为，如果不成为优秀的销售人员，没有哪个企业家能够赚到钱——如果缺乏推销能力，唯一的弥补办法是委托别人去做。“如果你不擅长销售，那么你就必须找一个擅长于此的合作伙伴。”[3]

过去，像医生、会计或律师这样的职业人士经常意识不到他们在经济上取得的成功在很大程度上也取决于良好的推销能力。当然，技术专长是他们从业的基础。然而，在超出一定程度后，患者或客户就无法评估这种技术专长的优劣了。如果你不能通过宣传你的专长并把自己定位为目标受众可以依赖的专家成功地吸引到客户，你广博的技能就不会转化为高于平均水平的收入。相反，你的潜在患者或客户会去同样能够胜任本职工作但更会推销自身技能的你的竞争对手那里。

在演艺界，打造个人品牌和定位是必不可少的技能。在流行音乐行业，拿着最高收入的不是嗓音最棒的那些人，而是精通自我推销的明星。从某种程度上说，甚至连运动员当中的高收入者也是如此。当然，技高一筹是先决条件，但是数额最大的广告合同往往给了那些擅长推销自己并形成了不只体现赛场上高超运动技能的个人品牌的运动员。

阿诺德·施瓦辛格在体育、电影行业和政界都做到了成功，他还一度是好莱坞片酬最高的演员之一，他在自传中说：“不管你在生活中做什么，推销都是其中的一部分……一个人可以成为伟大的诗人、伟大的作家、实验室中的天才。你的工作可能是最出色的，但如果人们不了解，你就一无所成！”[4]

为何在各行各业，销售的职位都拿着最高的工资？和商界其他所有事情一样，工资也是由供求定律来决定的。大多数人不喜欢从事推销工作。他们声称不“具备推销所需的技能”，他们认为自己“对销售一窍不通”。出色的销售人员不多，正因为如此，他们挣得比其他人多——就这么简单。要想擅长推销，需要结合特定技能和人格特质，而没有多少人具备这样的条件。一名出色的销售人员需要具备以下所有素质：

（1）讨人喜欢的性格。要擅长于推销，你需要看上去像是别人喜欢并信任的那种人。

（2）出众的社交技巧。你需要乐于结识陌生人，并且无论走到哪里都愿意扩大自己的社交圈。

（3）对于挫折的高耐受力。任何一名出色的销售人员所需具备的关键技能是在面对拒绝时不要放弃。出色的销售人员不会把“不”作为答案，而是会努力将这最初的“不”变成“行”。出色的销售人员知道，在最终达成交易之前，他们听到的反对答案要比肯定性答复多。

（4）高度的共情，能够设身处地为别人着想、倾听他们怎么说——并且还能坚持到底，达成交易。

（5）充满自信。如果你缺乏自信，对挫折就不会有足够大的耐受力。

（6）配套的专业知识。你推销的产品或服务越贵，这一素质就越重要。如果你没有相当深厚的专业知识，你就不能卖出价值数亿美元的商业地产或是价值数十亿的公司。

这些是决定一名销售人员的业绩和工资的素质。为了在销售方面见长，你需要尽可能多地具备这些素质。

与其他职业领域相比，销售人员的工资也更加直接并且更加明显地取决于供求情况。顶尖销售人员——不管是房地产经纪人、投资银行家、财务顾问或是医药代表——一大部分工资是奖金或佣金，直接基于他们的业绩。

出色的销售人员拿这么高的工资还有一个原因：这不仅仅是对哪怕最优秀的销售人员也要面对的许多“不”作出的补偿，也因为这份工作相对缺乏“保障”。销售人员永远都不能满足于过去所取得的成绩，而其他高级经理或许可以偶尔这样。每个月的月初，销售人员都必须再次从零开始。没有人关心昨天的销售数字，唯一有价值的是他们今天的业绩。想要有保障的人渴望去政府部门工作，而想在风险和机遇中有一番作为的人则进入销售行业。获得更高收入的前景对他们而言比一份可以干一辈子的工作和一份固定工资所带来的安稳更为重要。

换句话说：一名顶尖的销售人员唯一的工作保障是他或她的自信。出色的销售人员不是从就业法规中寻求安慰，而是更喜欢信赖自己月复一月达成交易从而不断赚取高工资的技巧和能力。他们还知道，总是需要有他们这样的人——特别是在经济萧条的时候，那时，公司甚至更加需要他们的才能，从而在经济环境富有挑战的情况下依然能够获得新的生意。

甚至对那些没有学位的人而言，销售工作会提供比其他领域更好的赚取高收入的机会。像成绩单上的高分这样的正规资历在销售中并不重要，使得这一领域比高学位是必备条件的职业更容易实现社会流动。

即便你不从事销售工作，你仍然需要具备推销的能力。甚至做全职工作的人也是如此。没有多少人仅凭擅长做某事而取得成功，他们还需要向公司里的其他人宣传自己的工作——和他们的个人品牌。许多人会说：“我不是这样的人，我不擅长做这种事。”如果是那样的话，你面临着一个选择：要么接受别人走在你的前面，获得你一直想要的事业上的发展——要么你学会宣传自己和自己所做的工作。你必须把自己变成一种品牌，“我品牌”。

以医生为例，能够赚得更多的人，通常都是能够成功地将自己定位为某一领域的专家的人：通过发表文章、作报告并且利用互联网提供的机会。整形外科是个很好的例子，这是一块繁荣但竞争非常激烈的市场，如果不对自己作出良好的定位，就不能取得成功。在当今市场上，在线营销策略非常关键。要取得商业上的成功，你需要制定良好的搜索引擎优化战略来确保你的潜在客户/患者能够找到你的网站。

如果你不这样做，却抱着一种错误的观念，认为资历更高的人完全不用任何推销或市场营销就可以自动拥有竞争优势，那么你会无助地看着别人超过你——哪怕是资历不如你的那些人。

正因为如此，我甚至会建议不从事销售工作的人也参与推销技能培训、阅读关于推销术的书并认真对待市场营销问题。目前市面上有许多关于“推销自己的艺术”的好书，这些书对向来声称对宣传自己“一窍不通”的人也会有帮助。美国市场营销专家凯瑟琳·卡普塔证实：“尽管我们听到的一直都是像‘最终胜出的是才能’这样的话，现实的情况却更像是‘最终胜出的是知名度’。才能是很重要，但是知名度将大获成功的人和做得还不错的人区分开来。”[5]

我认为有这么多人不愿意去宣传自己，有两方面原因：首先，缺乏冲劲和自信。其次，他们下意识地将充分宣传自己的能力与高估自身素质并美化自己的倾向联系在了一起。然而，这样做适得其反。你或许会惊讶于诚实——而不是假谦虚——是在商界取得成功的关键条件之一。要知道原因，请见下一章。
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第五章 诚实是最佳策略

当问及他们认为人为何变得富有时，52%的受访者提到“不诚实”。[1]然而，在许多情况下，这不过是没能赚大钱的人所使用的借口，让他们可以这样来为自身的失败辩解：“我很诚实，正因为如此，我从来没有发财的机会。”他们的回答就其本身而言，从社会心理学的角度来讲是很有道理的。

2012年2月发表的一份研究报告似乎强化了普遍存在的推测，即富人从定义上讲，就是不诚实的。美国研究人员发现，在假设的情况下，较高社会经济阶层的成员将一卷卫生纸从办公室带回家或者使用盗版软件的可能性更大。他们还发现，豪车车主更不会替其他司机着想。[2]

那么富人的道德水平真的不如我们其他人高吗？他们真的更有可能做不道德的事情或违反法律吗？暴力犯罪——谋杀、杀人、严重的身体伤害——和累犯现象都是在较低社会阶层更为常见，这又是怎么回事？

有些研究人员试图证明这样的事实是合理的，他们认为社会地位的不同让有些人更有可能实施某种类型的犯罪。吉多·梅尔科普在2004年就《犯罪是理性选择》（Kriminalität als rationale Wahlhandlung）所做的社会学研究发现，当不诚实在特定环境下会“带来回报”时，各个社会阶层的成员都更有可能在这些方面表现得不诚实。根据他的研究，[3]逃税在阶层较高的成员当中更为普遍，他们认为自己可以从中获得好处，而在阶层较低的成员中则没这么普遍，反正这一阶层的许多人还没有达到需要纳税的收入水平。

相比之下，研究也表明，在商店偷窃的行为在阶层较低的成员当中更常见。梅尔科普的结论是，由于阶层较高的人从这种偷窃中得到的好处较少，因此不大可能从事这样的活动。

不可否认有些人的财富是通过不正当手段获得的。在我看来，任何在损害别人利益基础上创造的财富都是不道德的。在这本关于创造和增加财富的书中，你不会看到任何支持非法或损害他人利益行为的倾向。

这不仅仅是道德原则的问题，这也是对风险与机遇的理性计算。根据联邦刑事调查处公布的数字，德国2013年总计发生71700起白领犯罪，造成了38.2亿欧元的损失。未被曝出的此类犯罪事件的数字被认为非常庞大。[4]不过，被抓住的风险也非常高。2013年，白领犯罪被发现的概率达到92%，几乎比其他所有犯罪高出近40个百分点。[5]

诚实不只是一种美德，也是经商时的竞争优势。美国研究人员托马斯·J.斯坦利在对733名百万富翁进行调查时，询问他们将什么视为对财务成功影响最大的因素。与受访者提到的30个因素当中的其他任何一个相比，诚实出现得更为频繁：57%的人说“诚实对待所有人”是“非常重要的”，还有33%的人将诚实列为自己取得商业成功的“重要的”因素。[6]

你或许会怀疑能否对这样的结果信以为真——毕竟，受访者将他们的商业成功归因于可敬并正面的品质而不是负面品质不是再自然不过吗？当然，这种说法有一定的道理——另外，只有20%的受访者把高于常人的智力列为其成功的“非常重要的”因素。在30个因素中，智力排在第21位，而诚实在30个因素中排名第一。只有14%的受访者把“量入为出”作为“重要的”因素，而朴素的生活方式在30个因素中只排在第24位。如果受访者的目的是为了在这项调查中显示自己正面的品质——顺便说一下，这项调查是匿名的——他们何不把朴素和高于常人的智力排得更靠前些？

“我的成功基于信任”

那么是什么让诚实成为对财务成功如此关键的因素？原因之一可能是信任因素在商业关系中极为重要。安永会计师事务所的一项调查关注了信任在瑞士中型企业中所发挥的作用。研究发现，建立在个人品质和技能基础上的信任在商业关系中发挥着至关重要的作用。当然，信任也取决于像诚实和忠诚这样的价值观能否像宣称的那样付诸实践。

研究发现，在建立信任方面，相关公司的规模或商业伙伴关系持续的时间都不是关键因素。“换句话说，如果伙伴关系继续存在，合作时间的长短变得次要。鉴于这一发现，当关键的决策者跳槽到别的公司时，公司往往会失去一部分客户群也就不足为奇了。”[7]

安永的研究还表明，“基于信任的伙伴关系”构成“关键的商业优势”：“信任商业伙伴的人能够行动得更迅速并且成本效益更高，还能够为创造力和创新提供空间。”[8]

当时的世界首富约翰·D.洛克菲勒承认：“我能在生活中取得成功，主要归功于我对别人的信任和我激发他们信任我的能力。”[9]为何富人认为“信任”如此重要？你该如何建立信任？

信任——不管是个人之间还是在商业关系中——取决于三个因素：

（1）取决于你过去和别人之间的经历。你的商业伙伴过去有没有说到做到，他对你是否总是以诚相待？

（2）取决于别人的声誉。你的商业伙伴是否有诚实可靠的记录？其他商业伙伴和他合作时的经历怎样？

（3）取决于直觉。你是否信任某人除了基于确凿的证据外，还往往基于“发自内心的感觉”。

如果表现得不诚实，你有可能失去取得商业成功的必要基础：别人的信任。当然，不诚实和欺骗可能也会带来短期的成功。不过，你的商业伙伴肯定会发现。而且我们都知道，用不了多久——几天，有时甚至几个小时——多年甚至数十年建立起来的信任就会烟消云散。

此外，很少有人能够演技高超到可以在不被发觉的情况下永远不诚实下去。当然，的确有些人做到了在长达数年的时间里愚弄他人——从重婚者到投资诈骗者和“无赖”银行家——所幸这样的人只是极少数。我们大多数人至多是演技平平的演员，而赢得别人信任的最简单之道就是要值得信任，也就是诚实。

那么为何还有这么多人仍然以为富人必然是通过不诚实的手段致富呢？这是因为他们以为商业关系是一种零和博弈，有人得到好处，就有人要蒙受损失。通常的情况并非如此。稳定的商业关系对双方都有好处：每个人都是赢家。

我们大多数人都曾在某个时候因商业伙伴的不诚实而感到失望甚至损失钱财。正因为如此，聪明的商人赞同沃伦·巴菲特的说法，他说：“你和坏人做不成好生意。”[10]由戴维·克拉克和巴菲特的儿媳玛丽共同撰写的《沃伦·巴菲特之道》让这句话成为这位伟大投资者所信奉的商业哲学中的检验标准之一：“如果你甚至还要问自己这个问题，‘我信任这个人吗？’，你应该立刻离开谈判桌，寻找更加诚实的公司来做生意。你不想在将要跳出飞机的那一刻怀疑自己的降落伞是否会打开，同样你也不想在将要与一个人共同做生意时还在质疑他的诚实。”[11]

巴菲特的商业活动都围绕着诚实这个核心原则。让前一任店主感到非常吃惊的是，他曾在没有要求对账目进行审核的情况下就买下了她的家具店。就像他的儿媳所描述的：“他只是问了她这家店值多少钱，她告诉了他，然后第二天，他给了她一张4000万美元的支票。当（她）后来就此事问到他时，他回答说，他对她的信任远超他对他的会计的信任。”[12]

在商场上的不诚实不仅是不道德的，也是不理性的，因为这经常意味着为获得很小的好处而承担巨大的风险。比如，许多公司高管由于在开支上做手脚而危及原本可能成就的大好前程。真值得为区区几百美元而让自己的事业面临危险吗？和失去工作这一潜在损失相比，获得的回报是什么？为什么要赋予公司内最大的竞争对手可以击垮你的手段？为什么要让自己的命运掌握在有可能发现你不诚实的职业会计师的手中？

对于沃伦·巴菲特来说，不诚实会将交易搞砸。巴菲特这样建议：“在寻找可以雇用的人时，要关注三种品质：诚实、智慧和精力。但是最重要的是诚实，因为如果他们不具备这一品质，那么另外两种品质——智慧和精力会要了你的命。”[13]他一直坚持的一点是，永远不要在做生意时做任何通不过“报纸头版检验的事情。我希望员工这样问自己，他们是否愿意让自己打算采取的任何行动第二天出现在他们本地报纸的头版，让他们的伴侣、子女和朋友读到由消息灵通并且吹毛求疵的记者对此所做的报道”。[14]

在巴菲特看来，需要扪心自问的不只是：“这合法吗？”还有：“这合乎道德吗？”所以下一次如果有人想告诉你，欺诈别人是生财之道时，告诉他们，他们错了。别的先不说，经商过程中的不诚实能够说明自信心的匮乏——为了变得富有而采取不诚实甚至违法手段的人显然不相信他有通过其他方式创造财富的能力。不然他们为什么冒这么大的风险？巴菲特说：“通过堂堂正正的手段可以挣到的钱很多。没有必要走歪门邪道。”[15]
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第六章 节俭的百万富翁们

20世纪90年代中，托马斯·J.斯坦利和威廉·D.丹科合写的《隔壁的百万富翁》一面世就取得成功，原因之一是该书披露了一些惊人的数字。两位研究人员展开了全面的调查，向平均收入在370万美元的1000名美国人问了249个问题。

大多数受访者对于以下三个问题的回答都是“是的”：“你的父母非常节俭吗？你节俭吗？你的配偶比你更节俭吗？”[1]当问及消费习惯时，这些百万富翁透露了一些令人吃惊的事实：

·50%的受访者从没买过超过399美元的西装，75%的人没买过超过599美元的西装。

·50%的受访者从没买过超过140美元的鞋，75%的人没买过超过199美元的鞋。

·50%的受访者从没有买过超过235美元的手表，75%的人没买过超过1125美元的手表。[2]

·50%的受访者从没买过超过2.9万美元的汽车，95%的人没买过超过6.9万美元的车。[3]

除了财富通过继承得来的14%的受访者（这些人平均花费3.6万美元购买一辆汽车）以外，百万富翁们在汽车上的平均花费为2.7万美元——只比美国普通民众总体而言在购车上的平均花销高出22%。[4]或许更令人感到惊讶的是，只有24%的百万富翁买了新车，而租用自己所使用的车辆的只占20%。[5]

斯坦利在几年后进行的后续调查中发现，接受调查的超过99%的百万富翁没有购买或租用过以下车辆中的任何一种：阿斯顿·马丁、兰博基尼、莲花、法拉利、劳斯莱斯、宾利。79%的人没有购买或租用过宝马或雷克萨斯，75%的人没有购买或租用过梅赛德斯-奔驰。[6]最受美国百万富翁欢迎的一款汽车根本不是豪车，而是不起眼的福特。[7]

26美元一瓶的葡萄酒

在同一项调查中，百万富翁们被问到他们在邀请朋友或邻居做客时，会买多少钱的葡萄酒。90%的人说他们最多会买26美元一瓶的酒，如果是买来自己喝的话，价格甚至更低。[8]还有95%的人说他们在自己最喜欢的餐馆吃一顿饭的花销不会超过40美元。[9]

研究人员发现，节俭而不是高收入是大多数百万富翁变得富有的主要原因。他们将高收入者分为有着截然不同消费习惯的两个群体：PAW（庞大财富积聚者）和UAW（少量财富积聚者）。

两个群组都拥有高于平均水平的年收入，分别为73万美元和71.5万美元。不过，虽然PAW拥有的资产数额平均为750万美元，UAW的平均财富却只有40万美元。[10]研究发现：“UAW往往过着入不敷出的生活；他们看重的是消费。而且他们往往不重视能够创造财富的许多关键因素。”[11]

平均来讲，PAW每年在服装上的开销为8700美元，而UAW的开销达到3万美元。前者每年在汽车上的开销为1.2万美元，在住房抵押贷款上为1.46万美元，后者在汽车上的开销为7.2万美元，在房贷上为10.7万美元。[12]

斯坦利在2009年出版的《停止装富》一书中，创造了“收益表充盈者”这个词来形容喜欢花钱而不是攒钱以备不时之需的高收入者。与之对应的是“平衡表充盈者”，指的是有效且有条不紊地创造财富的人。[13]斯坦利给出了一个简单的等式来计算你属于哪一类：用你的年龄乘以你的年收入，然后除以10，就能得出你的预期资产净值。换句话说，一个每年赚10万美元的58岁的人，资产净值应该为58万美元。[14]

有趣的是，“平衡表充盈者”，也就是资产净值最高的25%的人，实际财富是预期净值的2.49倍。也就是说，上述例子中的58岁的人实际资产达到144万美元。形成鲜明对比的是，资产净值排得最靠后的25%的“收益表充盈者”积聚的中位数财富只相当于预期财富的66.5%，这样一来，58岁的高收入者的净财富只有37.99万美元。

两组人都表示他们的目标是“变得富有”。但是变富对这两组人来说有着截然不同的意味：“收益表充盈者”想要实现高水平的消费，而“平衡表充盈者”则为实现财务独立而奋斗。[15]

在某些职业中，“收益表充盈者”所占的比例要高得多，而另一些职业则是“平衡表充盈者”占主导。2006年，在383名高收入的医生和275名高收入律师当中，只有100人是平衡表百万富翁，而在100名成为平衡表百万富翁的农民当中，只有53人是高收入者。[16]这些数字看上去或许很令人吃惊，从中可以看出，许多高收入者没能成为百万富翁，而一些百万富翁并没有达到高收入的等级。

在另一项调查中，斯坦利关注了733名百万富翁的生活方式。他发现“百万富翁，甚至大多数千万富翁并不靠消费品来享受生活。他们的快乐和自我满足更多地与家人、朋友、宗教、财务独立、身体健康还有或许偶尔打打高尔夫球有关”。[17]

虽然接受调查的97%的美国百万富翁拥有自己的住房，但没有多少人住的是豪宅。他们的房屋总价的中位数为75万美元，这主要是因为买入后的升值——购买这些房屋时的中位数价格为45.3万美元。[18]只有一小部分百万富翁住在豪宅里，而75%的人所住的房屋建于1978年以前。[19]

虽然在美国常见的做法是将房产彻底抵押出去，等着它升值，然后通过再抵押取出用于消费的资金，不过在百万富翁当中，这种做法要少见得多，39.9%的百万富翁已经还清了住房抵押贷款。还有10%的人房贷数额低于10万美元。[20]

进一步的调查还展现了许多令人惊讶的细节，这些细节与普通民众印象中的富人挥霍浪费的作风存在冲突：[21]

·70%的百万富翁说，他们会将穿坏了的鞋拿去修，而不是买新鞋。

·一半的人说，他们会将家具重新装饰或者整修，而不是换新的。

·一半的人说，他们因为长途通话过于昂贵而更换了电信服务提供商。

当问及最近12个月做了什么时，斯坦利所调查的85%的美国百万富翁说，他们和会计谈过，81%去过博物馆，64%为慈善事业筹过款。美国人通常会和百万富翁联系在一起的活动其实远不那么流行：乘游艇航行和去巴黎度假的人只占20%。去阿尔卑斯山滑雪的有4%，乘船环游世界的只有3%。[22]

研究人员还让百万富翁们记录自己30天内的活动。93%的人闲暇时与子女或孙辈在一起，88%的人和密友在一起，46%的人去麦当劳或汉堡王，31%的人去沃尔玛或凯马特购物，只有26%的人去了像萨克斯第五大道精品百货店这样的高级商场购物。[23]

虽然对比美国和德国百万富翁的消费习惯和休闲活动或许很有趣，但迄今为止，在德国还没有进行过类似的调查。克里斯蒂娜·里肯斯在2012年研究了德国百万富翁的生活方式（Ganz oben. Wie Deutschlands Millionäre wirklich leben）后，的确得出了这样的结论：“德国的富人很少像其他地方的富人那样沉溺于炫耀性消费。德国也没有多少无所事事的富人。在各种社会背景下，德国精英阶层人士都主要通过工作来定义自己。”[24]

里肯斯发现，在德国的百万富翁中，用象征地位的东西来展示自己的财富并沉溺于炫耀性消费的“注重地位的富人”[25]是极少数的。不过，这一群体往往会比被里肯斯列为“立足已稳”、“保守”、“传统”或“开明知识分子”的大多数富人吸引更多的媒体关注。

和其他国家相比，炫富对于德国百万富翁来说不那么重要。为了确定价格昂贵的奢侈品牌的市场机遇，市场研究员调查了收入水平买得起奢侈品的人。受访者要按照1到10的分值，评估自己对奢侈品的感兴趣程度。中国富人的平均得分为8.2分，显示出对奢侈品的喜爱程度最高，然后是美国富人（6.8分）和德国富人（6.1分），而日本富人以5.6的平均得分垫底。[26]

换句话说，在全世界的大国中，日本是百万富翁比例最高的国家而中国是比例最低的国家并非偶然，因为我们在第二章中看到：特定的国家百万富翁的比例与该国收入最高者的消费习惯有着直接的关联。

收益表财富与平衡表财富

人们在概括“财富”时，往往把这两个人群混为一谈：拥有大量财富的人和赚得很多但拥有的财富经常很少的人。两者的区别主要在于他们的消费习惯。如果你想变富，你需要量入为出。

投资房地产是让储蓄变得更加简单的一个好办法。通过购买房地产并且将租金收入全部用来偿还住房抵押贷款，你就可以大大增加每月的储蓄数额。必须定期偿还房贷的局面会迫使你每个月留出一定数额的钱。你的收入越高，你就越容易申请到房贷，因为银行既要考虑到相关房产的价值，也要考虑你的个人信用等级。拥有房产的人到了退休时所积累的财富远超收入相当的其他人，这并非偶然——必须偿还的房贷让他们每月都要储蓄。关于这一主题，第十三章有一些有趣的事实和数字。

许多人发现储蓄很困难，因为这意味着为了未来的收益，不能立刻体会到满足。储蓄与坚持健康饮食有很多共同之处：饮食上的小错误会随着时间的推移不断叠加，另外，自我约束会带来长期的回报：不让自己现在吃一条巧克力或者买一辆新跑车，你最终会得到自己想要的结果，不管是大笔的财富还是完美的身材。

不过，大多数高收入者并没有攒足够多的钱，他们没有持之以恒地坚持储蓄，而且他们进行了糟糕的投资。在本书的第二部分，我会谈到投资者经常会犯的一些错误以及如何避免这些错误。我在这里先给出一条至关重要的建议：永远确保你的储蓄策略是建立在双重基础之上——房地产和股票。看似是房地产的“缺点”的地方——它比股票更难出手的事实——其实是一个优点，有助于你实施创造财富所需的自我约束。而只要你为创造财富制定了长期策略，看似是股票“缺点”的地方——价格经常出现大幅波动的事实——变得无关紧要。

需要记住的最重要的一点是：永远不要动用你已经投在股票上的钱。尤其是在股市暴跌时蒙受了看起来非常巨大的损失后，不要动用你的证券投资组合。而且在你需要钱来替换重要的家用电器或其他类似的物件时，千万不要动用这些投资。要想让自己创造财富的策略取得成果，你需要在建立自己的投资组合的同时，也要在活期账户留出“应急资金”。

请不要欺骗自己说：“工资一上涨，我就开始储蓄。”随着收入的增加，你的期望值也会自动上升。假设你现在每月赚3000美元——你可能不会相信每月挣1.2万美元依然会不够花。不过，你会惊讶于随着收入的提高，你的期望值会提高得有多么快！

我的建议是：为你的住房抵押贷款设定高还款率，这会迫使你每月留出一定数额的钱。随着每月的还款，你支付的贷款利息会下降。你偿还贷款的速度越快，你的财富增长得就越快！正因为如此，拥有房产的人到退休时，能够积攒远比同一收入等级的其他人更多的财富，我们在第十三章会看到这一点。

有些计算结果会让你认为可以将存款投入利率达8%的投资基金中来赚更多的钱——既然如此，何必要投资回报率可能只有一半的房地产呢？不过，这样的计算结果既不切实际，也没有意义，因为它没有考虑到大多数储蓄者缺乏几十年如一日地将钱投入投资基金所需的自我约束能力，而房产所有者别无选择，除非他想让自己的房产被贷款机构收回。

我的第二条建议是：每次当你的收入——如果你是自雇人士的话，就是你的利润——增加时，将增加的这部分收入的50%用于长期投资。我们回到前面举的例子：如果你目前将3000美元月收入的15%，也就是450美元存起来，那么当你的收入增加到4000美元时，你应该做的是将多出来的1000美元的一半放入月存款中，将自己的储蓄率从15%增加到24%。下一次，当你的收入增加到每月5000美元时，采取同样的做法——现在你每月的存款额达到1450美元，或者说相当于你净收入的29%。

这会让你在工资上涨的同时可以有更多的钱用于消费，同时又能大幅增加你的储蓄率。如果你做另一份工作来赚外快，那么对第二份工作的收入或利润也采取同样的做法。

虽然储蓄看起来可能难以开始，不过在变成习惯后，就容易多了。查尔斯·杜希格在《习惯的力量》一书中，探讨了将新行为转变成习惯的重要性。他发现，要带来行动上的改变，需要有意志力，但是一旦这些改变成为你日常生活的一部分，就不需要费什么力气了。杜希格总结道：“研究表明，强化意志力的最好办法……是把它变成习惯。”[27]消费和储蓄的情况都是如此：你可以很容易习惯于把自己挣的所有的钱（或者高于自己收入的钱）花在消费品上。同样，你也能习惯于将一部分收入用于储蓄，把上涨的收入或是你得到的额外收入的50%用于储蓄。

虽然不存钱的话你就不能变富这一点是事实，但你也不应该做得过头。有些千万富翁通过过着极其节俭——甚至吝啬——的生活方式积累财富，他们似乎已无法摆脱这样的习惯，尽管已经没有必要再这么精打细算了。我在做学生时，班上有个同学年过六旬，是个千万富翁，拥有数套房产。然而，他仍然骑着一辆生锈的破自行车，拿着破旧的公文包。他不肯在价格低廉的教科书上花一分钱，而是从图书馆借。攒钱来创造你的财富并不意味着在你早就已经挣到了第一个100万以后，还让自己过得像个乞丐一样。

在创造财富的过程中，最重要的要素是给自己设定明确的目标。储蓄既需要自我约束，也需要强大的动力，而动力反过来又需要具体的目标。
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第七章 为何设定财务目标很重要

不要让任何人告诉你想成为百万富翁是“不切实际的”。究竟是什么使《赚大钱》一书的作者给他的读者提出下面这条建议：“给自己设定一个只有千分之二的德国人在有生之年能够实现的目标，这现实吗？……让骆驼穿过针眼的可能性还更大些……如果以为你可以获得想要获得的任何东西这种错误信念让你失去了对真实世界的辨别力，那么十有八九你已经失败了——至少如果你的目标是成为百万富翁的话。”[1]

这种悲观的看法出自一名财务分析师兼金融市场研究咨询公司老板之口实在令人不解，而且这个人声称他的公司作出的以10年为一个阶段的预测中，错误率不到1/3。[2]如果他的公司作出的预测真如他所说的那么准确，他应该在同一时间段轻松从股市净赚几百万。

赚100万——一个“不切实际的”目标？

“切合实际”听起来像是合理的建议。毕竟，有谁想不切实际呢？不过，大多数人将“现实”等同于谦虚和小心翼翼地不要制定过高的目标。我在《敢于与众不同并变得富有》一书中讲述了众多富有的男男女女的故事，他们没有理睬这样的建议，有意给自己设定野心十足的目标，并因此大获成功。这尤其适用于财务目标。

曾全面调查过成功与财富所需的心理前提的作者都认为，朝着财务成功迈出的第一步是确切地知道你想要实现的目标是什么以及为什么以此为目标。[3]在这个阶段，你不必确切地知道你如何才能实现这个目标。别那么不切实际了：如果在朝着你的第一个，甚至第十个100万前进的路上，你清楚自己所走的每一步，那么你将是非常罕见的例外。虽然大多数在财务上取得成功的人很早就知道他们不会甘于平凡或普通，但是在如何实现给自己设定的雄心勃勃的目标上，他们却一无所知。

写下自己的目标是许多成功人士都有的另一个习惯。拿破仑·希尔在关于他个人发展历程的经典著作《思考致富》中，建议写下具体的数额，然后确定你打算实现这一目标的日期。然后试着以尽可能直观的细节，想象如果你已经实现了自己的目标，生活会变成什么样——正如希尔所言：“让自己表现得像是已经拥有了正在追求的物质财富那样。”[4]

当然，也有一些变富的人没有去设想，甚至不一定预见到自己的成功。的确有些人是“碰巧”变得富有，因为他们发现了有利可图的利基市场，而且他们的产品销量太好，以至于财务上的成功可以说是不可避免的。

然而，不能指望自己会成为这种为数不多的幸运儿之一。到目前为止，确保你实现目标的最简单也是最稳妥的方式是，确定你想在今后10年实现的具体目标，然后将其写下来。10年是一个合理而“现实”的时间段。许多人高估了他们在一年内可以做到的事情，但是低估了在10年内能够做到的事。研究表明，人类所取得的大多数伟大成就——不管我们说的是财务上的成功还是在艺术、音乐或体育等其他领域的成就——都需要10年时间才能取得成果。[5]正因为如此，你应该开始思考在财务方面你想在10年后达到的状态。

你应该制定多么远大的目标？没有适用于所有人的正确或错误的答案。要由你自己来决定自己感到满意的目标。我这样说的意思是什么？首先，你的目标需要具有足以刺激你并需要你倾尽全力的挑战性。如果你能够精确地“计算”出如何实现目标，这无疑表明你的目标一点也不够远大。

另外，如果给自己设定一个过于雄心勃勃的目标以至于连你自己都不相信能够实现这样的目标，这也是没有意义的。比如，如果你告诉自己，你想变得比比尔·盖茨和沃伦·巴菲特还要富，并且一路登上福布斯富豪榜的榜首，那么你内心深处的大话探测器可能就会启动，让你不会完全相信自己的野心。

成为百万富翁并不需要高于常人的智商或出类拔萃的学术才能。美国只有15%通过创业创造了财富的百万富翁认为高智商是他们取得财务成功的先决条件。而61%的百万富翁强调了与他人相处的重要性。看重领导才能和推销自身想法或产品的能力的百万富翁也很多，各占到45%。[6]

我认识的一些创造了数亿财富并且用诚实的手段获得这些钱的人却连大学的入学考试都没有通过。第四章谈的是推销技能的重要性。许多非常成功的销售人员从来没有上过大学。如果他们能够做到，你为什么做不到？

大多数不愿意给自己设定远大目标的人这样做，是因为害怕失败。但是如果你听从本章一开头所提到的那位作者的建议，对自己说：“我永远也赚不到100万”，那么你难道不是已经失败了吗？

话虽如此，或许明智的做法是，把你雄心勃勃的财务目标放在自己心里，只与已经实现了你为之奋斗的目标的其他成功人士分享这一想法。这些人理解并鼓励你的可能性要大得多。毕竟，他们曾经做过你现在正在做的事情，因此他们明白你的雄心壮志没有什么“不切实际的”。然而，如果你把自己想成为百万富翁的计划告诉在生活中没有取得过成功的人，那个人很可能会做出这样的回答：“做梦”或者“异想天开……”

对于一个计划创造100万或者1000万财富的人而言，被怀疑所困扰是再正常不过的。和比你更充满疑虑的人交谈就像是洒下让你的疑虑生长的肥料。你的疑虑早晚会占据上风，你最终会在碰到诸多障碍中的一个以后认输，而这些障碍是你在实现自己的野心过程中必然会碰到的。

在你写下了自己今后10年的总体目标后，将它细分为每年可以实现的较小的增加值。不过，注意不要试图以线性进程来计算这种增长。如果你的目标是在10年中拥有100万美元，你不大可能在第1年获得第一个10万美元，然后在接下来的9年里每年再获得10万。你的财富更有可能呈指数式增长。换句话说，更现实的做法是，给第1年设定5万甚至2.5万的目标，到了第10年时，你依然能够收获100万的财富。

如何编排你的潜意识

一旦你已经设定并写下自己每年要达到的目标，你就可以通过将它们“编排”进你的潜意识来大大增加实现这些目标的可能性。最近30年来，我一直在练习一种被称为“自我放松训练法”的精神训练。这种训练法最初是从催眠而来的，会让你达到彻底放松的状态，让你的潜意识很容易接纳暗示并将你的目标直观化。

重要的是要让你的潜意识相信你的财务目标既令人向往，又切实可行。一旦你成功地将这些目标“编排”进了自己的潜意识，将有助于你找到实现它们的方式。正如我讲过的，你不必知道到底如何实现这些目标，你只需知道你想做到哪一点。这会赋予你一种内置的指南针，指引你走向正确的方向。你可能突然间碰巧有了自主创业的机会，或者有了干第二份工作或做利润丰厚的投资的绝妙想法。

许多人往往将这样的做法视为痴人说梦或者异想天开而不会当真。之所以有这样的怀疑，在很大程度上是由于认为“如果真这么简单，所有人都会这样做”。事实是：并不是所有人都在这样做。另一个事实是，大多数人没有给自己设定任何目标，更不要说将这些目标写下来了，而即便有些人这样做了，他们设定的目标也太低了。大多数人没有试过能够让自己实现远大目标的精神手法。大部分人也没有读到过像这样的书。

顺便说一下，事实上，富人也远比穷人更有可能设定并写下自己的目标。美国作家托马斯·科利花费五年时间对富人和穷人进行了观察和调查。出于研究的目的，年收入超过12.5万美元、资产超过250万美元的人被归为富人，而年收入低于2.75万美元、积蓄少于4000美元的人则被归为穷人。

该研究发现，两个人群在目标导向方面有着显著的不同：62%的富人说，他们每天都关注自己的目标，相比之下只有6%的穷人会这样做。[7]2/3的富人还说，他们将自己的目标写下来。

那么何不尝试一下这种做法？你认为这是想要实现自己野心的一种“不切实际的”方法吗？与之相比，不切实际得多的做法是，以为你能像现在这样过下去，然后有一天早上突然醒来发现自己成了百万富翁。这种情况是绝对不会发生的。你当前的财务状况准确反映了你当前的思维方式。如果不改变后者的话，你就无法改变前者。

一旦你给自己设定了雄心勃勃的财务目标并开始将这些目标直观化，你的生活就会开始改变。过去你会错过并且不再看第二眼的机遇和人突然之间有了新的意义。你会吸引到有助于你实现目标的人和条件。你的目标（你想达到的状态）和你当前的状态之间的紧张关系会形成一种具有创造性的不满，对你起到推动和刺激的作用。

在截至目前的人生中，你的潜意识存储了大量信息，甚至在有意识的情况下，就算你试着去感受，也不能感受得到。不断给潜意识输入积极的东西：读关于将雄心壮志变为现实的人的书，不管他们所从事的是哪个领域；寻找同样雄心勃勃和成功的人以及已经做到了你想做的事情的人。关注这些人并与他们对话会给你的潜意识提供更有用并且更有建设性的信息。

我记得有一次乘坐长途出租车时和态度友好的司机聊天。我问他对其他什么事情感兴趣，他说他上过大学。我起初以为他退学了，不过事实是，他成功拿到了生物学学位。当然，我想知道他为何在干开出租车这种每月1000欧元的工作。他给我讲了一个又长又曲折的故事——我记不清所有的细节了，不过说到底，全都是他有多倒霉，他所遭遇的种种不公以及他对当前状态的无望。

有一刻，他问我该怎么做才能让情况朝着好的方向发展。我回答说：“我只认识你20分钟，所以无法告诉你这一点。不过或许你应该歇上四周，在这段时间里只和收入至少是你10倍的人聊聊天。”他对此表示反对，说不认识这样的人。他所认识的人要么是出租车司机同行，要么是失业者。我怀疑这些人可能让他越发认定没有办法摆脱目前的处境。

每当不成功的人聚在一起时，他们给彼此泄气。他们喜欢谈论社会不平等，喜欢将自己的问题归咎于别人。他们抱怨“制度”或“身居高位的人”，让自己扮演没有希望的“小人物”的角色。而这样一来，他们剥夺了自己原本可能拥有的一切机会。

富人们的想法不同。财富研究者所做的调查表明，富人不会认为其他人要为自己的不幸或幸运负责。德国88%的富人都认为“生活的方向掌握在我的手中”。[8]59%的人认同下面的说法：“一次又一次不断陷入大麻烦的人大多至少在一定程度上该为此承担责任。”[9]根据对有关《德国的财富》的研究，德国只有2.5%的金融界精英不大“相信人掌握着自己的命运”。[10]多达62%的人坚定地认为他们的命运掌握在自己手中。换句话说，掌控着自己的生活而不是将所有负面经历归咎于“社会”或其他外部因素的人将更有可能获得财富。

当然，光是给自己设定雄心勃勃的目标还不够。你还需要掌握关于钱和投资的扎实知识，从而避开金融市场上的陷阱——否则你有可能将自己挣来的钱损失殆尽。本书的第二部分会教你如何明智地投资自己的钱，从而让你的财富保值并增值。首要的一点是，你需要对自己的投资负责。



[1] Staute，Jörg，Börsenfieber，Frankfurt/New York 1998，S.144-145.

[2] Staute，Jörg，Börsenfieber，Frankfurt/New York 1998，S.196，note 15.

[3] 参见参考文献中拿破仑·希尔、约瑟夫·墨菲、Harv T.Erker以及Bodo Schäfer所写的书。

[4] Hill，Napoleon，Think and Grow Rich，New York 1937，p.39.

[5] Colvin，Geoff，Talent Is Overrated：What Really Separates World-Class Performers from Everybody Else，New York 2008，p.83.

[6] Stanley，Thomas J.，The Millionaire Mind，London u.a.2001，p.50.

[7] “Hörbücher und Zahnseide. Die Marotten der Reichen，” Finanzen 100 on October 20，2014.

[8] Sehity，Tarek el；Schor-Tschudnowskaja，Anna，“Vermögende in Deutschland. Die Perspektiven der Vermögensforschung，” in：Lauterbach u.a.，S.160.

[9] Sehity，Tarek el；“Schor-Tschudnowskaja，Anna，Vermögende in Deutschland. Die Perspektiven der Vermögensforschung，” in：Lauterbach u.a.，S.163.

[10] Sehity，Tarek el；“Schor-Tschudnowskaja，Anna，Vermögende in Deutschland. Die Perspektiven der Vermögensforschung，” in：Lauterbach u.a.，S.161.


第二部分 如何保有财富

第八章 对你的投资负责

本书开头中所列举的例子表明，如果你不知道如何让自己的财富保值并增值，光是赚一大笔钱还不够。所有那些彩票中奖者、运动员、演员和流行歌星都是由于对如何投资一无所知，转而让自己听任所谓的顾问摆布，因而失去了财富。他们没有能力或不愿去管理自己的财务状况。

在买了这本书并读到这里以后，你已经朝着对自己的投资负责的正确方面迈出了一步。令人惊讶的是，有那么多人信赖各种各样的“顾问”，许多这样的顾问是为银行或保险公司工作。

把银行雇用的销售主管当成独立的顾问——就因为他自己这样说——只是犯的第一个错误。这些顾问大多是纯粹的推销员，他们的任务是通过销售金融产品为银行创收。他们的销售目标和可以卖什么、不可以卖什么的指示直接来自银行总部。在这种情况下指望他们给出独立的建议是很幼稚的。

有些银行和资产管理公司现在提供收费的咨询服务，这意味着顾问的酬劳直接由客户支付，而不是领取银行提供的销售佣金。这种服务对于客户来说透明度高了许多，而且在很大程度上消除了困扰着佣金制咨询服务的利益冲突。不过，目前使用这种服务的客户很少。而且虽然利益冲突的风险大大降低，但这也并不一定意味着顾问真的能够让客户的财富出现增长。

富有客户和普通账户持有人相比，幼稚程度好不到哪里去。许多通过自己的工作赚了一大笔钱的企业家或职业人士过高估计了自己做出明智财务决策的能力。然而，他们作为医务或法律专业人士或者公司老总的经商技巧绝不意味着他们具备做出明智投资的素质。相反，有时他们在自己的领域取得的成功会让他们以为自己战无不胜，进而导致糟糕的财务决策。

许多高净值人士（HNWI）将他们的财务决策委托给家族财富管理办公室，或者信赖银行的私人银行服务或财富管理团队。这些是向比较富有的客户提供的服务，客户会对此感到荣幸，并期望得到按照他们个人的需求量身打造的高品质咨询服务。私人银行机构喜欢用诸如“专属定制的财务建议”和“资产管理”这样的空洞字眼来吸引客户。

我去过许多这样的专属银行，它们的顾问服务都有这样的特点：彬彬有礼的举止、高雅的氛围、昂贵的家具和以醒目方式展示的自身悠久并卓越的历史，这样的历史往往可以追溯到几百年前。最重要的是，它们传达给客户的是令人安心的卓尔不群的感觉——就像购买奢侈品牌或者入住豪华酒店这种只有为数不多的人可以负担得起的行为给人的感觉。令人遗憾的是，在有些情况下，这类银行提供的服务与你从任何一家普通零售银行在本地开设的分行所获得的服务相比，差别也仅限于此。

我一直感到好奇的是，对于我想了解其资产管理业绩记录这一十分合理的要求，私人银行机构却总是用借口而不是回答来应对。这些机构在找理由说明为何不能向我提供具体的数字时，会很有创造性：不同的客户有不同的需求，提供基准业绩是没有意义的，因为它们看的是“总回报”……我的观点是，结果自会说明一切——换句话说，如果银行“总回报”的做法是有效的，就绝对没有理由不去披露、证明并传达这些结果。还有什么比用证据来展现出类拔萃的业绩记录更能吸引新业务？

然而，就算是一家银行真的提供了关于过往业绩的信息，如果负责取得这些成果的人依然在这家银行工作，那么只能暂且相信这样的业绩。如果过去负责挑选用来投资的基金和股票的人后来跳槽到了其他银行或开办了自己的公司，那么过往的业绩对于当前和未来没什么参考意义，甚至不能说明任何问题。非常奇怪的是，迄今为止，对于私人银行投资组合的长期业绩情况，没有做过任何科学研究。[1]

在大多数情况下，财务顾问提供的是不完整的服务，没有顾及各种各样的资产类别。虽然高净值人士将1/3，甚至一半资金投入房地产的情况绝不鲜见，但作为这方面专家的顾问却很难碰到。而出现这样的情况，有着充分的原因：房地产市场远不像他们更青睐的金融产品那样标准化，这意味着咨询过程可能会更加复杂并耗时。

还要考虑到的一点是，房地产投资者往往会在很长一段时间里购买并持有房产，这让房地产从银行的观点来看成为不那么具有吸引力的投资对象——毕竟，被房地产套牢的资金不能再用于其他类型的投资。银行通过短期投资赢利，任何投资组合重组都会增加银行基于佣金的收入。银行喜欢房地产投资的唯一一个理由是将其视为向客户兜售抵押贷款的机会。否则，它们会将投入房地产的钱当作被长期投资套牢的“呆滞资本”，只能为客户产生利润。当然，从银行的角度讲，唯一值得去做的投资是能够为银行产生利润的投资！

至于投资股票，任何一家金融机构在私人银行或财富管理领域的业绩所面临的真正考验是，它的顾问能否从长远来讲胜过市场的表现。如果他们的策略是将客户的资金投入个股（而不是投资基金），那么你需要问自己这样一个问题：是什么让你觉得这家银行的私人银行或财富管理部门比全世界所有基金经理更胜一筹？如果你并不这样认为，那么为什么不把你的钱投入反映了市场行情的更具有价格竞争优势的基金？交易所交易基金（ETF）对投资者来说是一种价格低得多的选项，我会在后面的一章中讲到这一点。

如果一家银行通过一种伞形基金来投资客户的钱，而这种基金反过来又投资于一些具体的基金而不是个股，我仍然想看到有证据证明，不管我要向他们支付多少额外的费用，他们还是能够向我提供比我投资指数基金所获得的回报更好的长期前景。

我一直不明白为什么银行客户真的会以为他们的财务顾问能够与全球精英一较高下。因为这就是问题的关键。你要记住，你或者说你的财务顾问对抗的是全世界最出色的职业投资者。全世界最大的对冲基金——布里奇沃特同仁公司2014年管理的资金数额达到1600亿美元，该公司的创始人雷·戴利奥解释了为何以为散户有一线希望胜过职业人士的想法是幼稚的：“我有1500名员工和40年的从业经验，可是这对我来说仍是一场艰苦的博弈。这是在与世界上最出色的扑克牌玩家打扑克……你一加入这场游戏就会发现，你不只是在与坐在对面的那些家伙打扑克。这是一场全球博弈，只有比例很小的一部分人能够真正从中赢钱。他们赢得很多。他们会将不太擅长这一游戏的人的钱赢走。”[2]

正如格特·科默在他的博士论文中所论证的，即便私人银行投资组合经理能够创造比市场回报率高出一个百分点的总回报，净回报依然比投资非托管的ETF低了一个百分点。持续收取的管理费（约为2%）和购买基金产品的费用再加上如果有与业绩相关的收费，总计会损失的回报可能远远高于这个例子所表明的。[3]投资者几乎总是低估这些费用的长期影响。我来给你举个例子：我们假设你有10万美元要么投入主动管理型基金，要么由财务顾问替你投资。保守估计，每年的管理费会达到2%。另一种做法是，如果你将同样一笔钱投入ETF，每年支付的费用会接近于0.5%。我们假设，在两种情况下，你的投资在30年时间里取得的年回报率在扣除各项费用之前为8%。你的“被动”投资在30年里会产生87.5万美元的净收益，而“主动”管理型基金只有57.4万美元——损失了30万美元，完全是由于更高的费用！换句话说，在30年里，你为投资的“主动管理”总共付出了30万美元。你想到过区区1.5%的差别会让你少收入30万美元吗？如果你早知道主动管理型基金会让你付出30万美元的代价，你当初会不会做其他的选择？

我不是在劝你不要将自己的资金委托给资产管理或私人银行公司。不过“信赖”不等同于“盲目信任”。在理想的情况下，你应该可以把你在资产管理或私人银行公司的顾问当作咨询人或切磋伙伴，他们应该是拿出所需的专业知识来与你讨论你的投资想法的人。

无论你决定是自己管理你的投资还是咨询银行、资产经理或其他类型财务顾问的意见，最终要对你的资金负责的只有你自己。为什么有这么多人不愿去承担这个责任？

将责任委托给别人更省事，因为你可以将一切投资上的失败归咎于你的银行或顾问。如果你的投资能够按照计划取得成功，你可以将这样的结果归功于自己——如果没有成功，你可以让别人为此“负责”。总是这样想的话，你就永远不会成为成功的投资者！

大多数人——不管他们是否富有——对于自身财务状况的关注度都远未达到应该有的程度。记住，除了你的健康、工作和家庭外，你的财务状况是你人生最重要的组成部分之一。许多人私下里对任何与金钱有关的东西怀有一种负面的态度，不愿深入接触这一问题。然而，如果你选择继续在财务方面一无所知，你就永远不会成为成功的投资者。和生活中其他方面一样，投资是一项能够学会的技能——通过经验和阅读诸如此类的书。

最后要说的是，许多投资者往往过高或过低估计这一问题的复杂程度。许多“结构性”金融产品的确极其错综复杂。不过，你不需要多少这样的产品。本书会告诉你，在投资股票和房地产以及直接投资于股票和房地产的基金方面，你所需要了解的一切。



[1] Kommer，Gerd，Herleitung und Umsetzung eines passiven Investmentansatzes für Privatanleger in Deutschland. Langfristig anlegen auf wissenschaftlicher Basis（Diss. Erfurt 2011），Frankfurt/New York 2012，S.120-121.

[2] 引自Robbins，Tony，Money Master the Game：7 Simple Steps to Financial Freedom，New York et al.，2014，p.83。

[3] Kommer，Gerd，Herleitung und Umsetzung eines passiven Investmentansatzes für Privatanleger in Deutschland. Langfristig anlegen auf wissenschaftlicher Basis（Diss. Erfurt 2011），Frankfurt/New York 2012，S.120-121.


第九章 拆穿与分散投资和波动性有关的认识误区

你在向投资顾问咨询或是阅读专业刊物上有关投资的文章时，总是会碰到一些存在已久的至理名言。其中最常见的是以下这些适用所有情况的说法。

（1）不要把所有的鸡蛋放在一个篮子里！通过分散投资缩小风险敞口！

（2）低波动性等同于低风险。

这两种说法相互关联——将你的投资分布于若干不同的股票和房产来实现分散投资被认为会降低整个投资组合的波动性。而且你让波动性降得越低，你的风险就越低——许多专家会这样告诉你。

如果说他们的建议看上去是明智的，想想这一点：沃伦·巴菲特整个职业生涯都在通过不计其数的演讲和文章以及他自己的投资选择来拆穿这两条表面上的真理。

我们在开始质疑这两种说法之前，我先让你更清楚地了解一下它们出现的背景和意义。20世纪50年代，哈里·M.马科维茨提出了投资组合理论，该理论基于这样一种假定，即投资总体风险能够通过精心选择各种资产的搭配比例来实现最小化，以取得一定水平的预期收益。马科维茨认为，这些资产之间的关联性越低，你就越能降低投资组合整体上的收益率标准差。根据这一理论，实现分散投资效应最大化从而让风险最小化的最佳策略是投资个体收益之间关联度低的资产组合。

能够穿越的投资者

我们来做一个思想实验，以确定为何将你的资金分散在尽可能多的投资品种上曾经是个好点子。想象你有一台时光机让你可以穿越到10年以前去投资你的资金。你会分散投资吗？当然不会。你清楚地知道哪些投资在今后10年里会有最佳的表现，因此把你所有的钱都投入一个投资机遇是非常明智的做法。如果黄金在今后10年里表现最佳，穿越回去的你会购买尽可能多的黄金——其他什么都不会买。如果谷歌公司的股票涨势超过其他所有资产，除非你是傻瓜才会买别的股票，更不要说投资一种将资金分散在不同股票上的基金了。

换句话说，分散投资永远是在承认无知和不确定。我们不知道未来会怎样发展，因此我们将资金分散在不同的投资品种上以便将判断错误的风险降至最低。

不管你有没有意识到，做投资都相当于预测未来。你投资A股票而不是B股票的原因是你预计A股票的涨势会超过B股票。只有未来能够证明你的预测是对还是错。

我在15年前投资过柏林房市，因为我当时确信柏林房市的表现会胜过其他地方的房地产市场。如果我当时对未来哪里的房地产市场会有最佳表现感到不确定，我可能会采取两面下注的做法，投资一种购买全世界数百种房地产金融产品的开放式房地产基金。那样的话，我最多会获得百分之几的回报，而通过在柏林的投资，我得到了两位数的高回报。

通过不把所有鸡蛋放在一个篮子里，你也许能够让自己避免最糟糕的投资——但是你也剥夺了自己做出最成功投资的机会。首先“有效市场假说”（EMH）的支持者认为，通过投资表现上佳的个股不可能获得过高的回报，因为股价永远都已经包含并体现了各种相关的信息。不过，这只适用于极为透明并有效的市场——而20世纪90年代末到21世纪初的柏林房市当然并非如此。其次，对于所有可以获得的信息，总是可以作出各种各样的解读。一条孤立的信息没什么价值——重要的问题在于你怎样处置这条信息：你如何在其他可以获得的信息的背景下看待这一信息，以及你能从自己可以获得的所有信息中得出什么结论。掌握比竞争对手更多的信息不一定会让你成为更好的投资者——能够从你可以获得的信息中得出正确结论才会让你成为这样的人。

贝恩德·尼凯对于股市运作方式的看法非常值得一读，他的观点很精辟：“对于股市的全面分析表明，在任何时候，都有数量足够多的正面与负面信息，既可以用极具说服力的理由来支持股市会不可避免地走向繁荣——又可以用同样极具说服力的理由支持股市会不可避免地出现下跌。换句话说，同样的数据既可以用来预测明天阳光普照，也可以预测瓢泼大雨。最终，所有这些意味着需要极其慎重地对待一切股市‘智慧’。”[1]

给你举一个例子：政府新公布的数据显示失业率出人意料地出现上升。一些投资者会认为这是个坏消息，因为他们预计经济会下滑，并转化为企业利润的降低。而其他人则会认为这是好消息，因为他们预计央行会降低利率，反过来导致股价上涨。

如果将所有可以获得的信息归纳在一起只会得到一种可能的结果，那么任何拥有这些信息的理智的人都必然会得出同样的结论。然而，情况显然并非如此：大多数市场交易能够发生，就是因为拥有同样信息的两个持股人从可以获得的数据得出了不同的结论。购买一只股票或一处房地产的人预计它未来会有上佳表现，而将股票或房产卖出的人则做出了相反的预测。最终他们当中只有一人对信息的解读是正确的。

这对你来说意味着什么？要降低或避免分散投资的必要性，就要挑选你了解得足够透彻以至于能够对未来走势做出预测的非有效市场。正如沃伦·巴菲特不断强调的：“分散投资是防范无知的措施，对于那些明白自己在做什么的人来说，这没多大意义。”[2]

更准确地说：如果你对自己挑选最佳股票或房地产的能力没有信心，投资多种股票或房地产投资基金是明智之举。毕竟，意识到自己的无知不是愚蠢而是聪明的表现——知道自己一无所知的人要比对有些东西明明一无所知却要假装知道的人强得多。

第十二章讲述了投资股票的“不可知”态度。我非常清楚大多数私人投资者不可能始终如一地跑赢股市，因此我的建议是通过投资全球股指来选择多样化的国际投资组合。当然，按照这一建议去做，你的收益赶不上沃伦·巴菲特。不过别对我说承认你不是像巴菲特一般精明的投资者会伤了你的自尊心！

在做任何投资之前，你应该诚实并带着自我批判地回答下列问题：

（1）相关市场的透明度如何？比如，蓝筹股股市要比大多数房地产市场更为透明。通常，你在透明度较低的市场更有可能获得丰厚的回报——只要你对第二个问题给出的答案是毫无保留的“是的”。

（2）我对相关市场了解得深入吗？就算是在透明的市场，如果你更擅长于分析可以获得的信息并让眼光超越此时此刻来预测某只股票的未来表现，你就能比其他投资者赚到更多的钱。

我通过一个例子来向你说明这第二点：我认识德美合资的詹姆斯敦公司的创始人兼所有人克里斯托夫·卡尔已经20年了。在他的整个职业生涯中，他一直只关注美国房地产市场，大多数投资都在曼哈顿地区。在25年的时间里，他的平均回报率达到了20%。根据“有效资本市场”理论，这应该只有在纯粹偶然的情况下才可能出现。毕竟，美国房地产市场是极其透明的。

那么如何来解释卡尔取得巨大成功的原因？他仅仅是“幸运”地将钱投在了正确的房地产上吗？鉴于这些年来他买了数百套房产，这种可能性极小——谁也不会这么“幸运”。他“幸运”地在正确的市场周期做投资吗？鉴于美国市场在过去的30年里经历了许多截然不同的周期，这种可能性同样极小。

卡尔取得成功的真正原因是，首先，他一直善于发现前任房主没有看到未来升值潜力的房产。他会购买“未完工的”、不够完美的房产，并在它们因他主动采取的增值举措而升值后将其卖出。卡尔身上还有一个其他许多成功的投资者都具备的特点：他从来不会受流行趋势或情绪的影响，而是永远做逆周期的举动（要了解更多关于这一主题的信息，请见第十一章）。在市场繁荣的顶峰，就在金融危机冲击美国市场之前，他以很高的价格卖掉了几乎所有房地产投资组合。

与波动性和风险有关的认识误区

还记得我在本章的开头提到的两条至理名言吗？第二条甚至比第一条还靠不住——我甚至要说它所造成的损失远比带来的好处大。

哈里·马科维茨和他的学生威廉·夏普推出的投资组合理论将风险定义为用收益率方差来衡量的波动性。方差越大，或者用数学用语来说，标准差越高，等于风险越高。

在带着审慎的眼光看待这一风险评估理论之前，我来说说另一种常见的错误：许多投资者会认为某一种资产类别的投资波动性较低，只是因为不存在定期的估值。你或许因为房价没有印在每天的报纸上，就认为房地产投资是“安全的”。如果你10年前买下了自己的房子，你不会知道它目前价值几何——只有当你想将其出售时，才会了解到这一点。在你买下它和将它挂牌出售之间的这段时间，你能够让自己产生一种虚假的安全感，以为你的房子升值了，哪怕实际上是贬值了。

房地产价格的确会波动，往往房主都没有注意到这一点。我于2004年在柏林买了一所独户住房，我只花了前任房主10年前买这所房子所花资金的一半。当然，他很难相信他的房产贬值了这么多。在两年的时间里，他一直徒劳地想以自认为公平的价格将这所房子售出，但这显然是不切实际的。因此，他没有找到愿意出这个价钱的买家。最后，他不得不承认自己的期望值过高，然后以比他当初支付的房价低了一半的价格把房子卖给我。

过了一段时间，我想着卖掉这处房产。一名房地产经纪人给这所房子估的值比我当初购买它的价格高了75%。最后，我还是决定继续持有这处房产，因此我无从知晓他的估测是否现实，也不知道我能否卖得更高一些或者不得不满足于低一些的价格。这个例子表明，房地产价格会有巨大的波动——不过，通常这样的波动是无从察觉的。

研究表明，促使个人和机构投资房地产的原因是，大多数人看中房地产的高度“稳定性”。然而，在很大程度上，“稳定性”的印象源于缺乏关于房产现有价值的可用信息。房地产市场的波动不像诸如债券、股票或大宗商品之类的其他市场那么明显，因为重新评估房地产价值的情况不太常见，这造成了以为房价不怎么波动的想法。

经济学家迈克尔·开普勒用下面这个例子来证明把波动性视为风险敞口衡量标准的观点是错误的：我们假设某只股票的价格一个月上涨10%，下个月上涨5%，再下个月上涨15%。依据月收益率标准差，投资这只股票会比投资每月下跌15%的股票风险更大。事实上，持有这只据称“风险更大的”股票的人会赚到32.8%的收益，而如果购买另一只股票，他要损失38.6%。

开普勒得出的结论是，将风险定义为波动性的普遍做法完全违背了常识。标准差和β系数与投资者所考虑的他们面临的真实风险不相干，投资者想的是：遭受损失的可能性。用波动性来衡量风险的唯一好处是，波动性本身很容易衡量。这可能就是许多投资者不断使用被巴菲特和他的合作伙伴查理·芒格视为荒谬的风险定义的原因。相反，巴菲特他们衡量风险的方法是看投资者是否损失钱财。他们还提醒投资者风险“与你持有一种资产的时间长短有着密不可分的关系”。[3]考虑长远并长期持有资产的投资者不需要过于担心资产的波动性。

资产的波动性非但不是不利条件，甚至可能被视为一大优势：如果股价不像它们波动得那么厉害，投资者就不能以很低的价格（低于公允价值）买入并且以很高的价格（高于公允价值）卖出。而且你持有一种资产的时间越长，你就越不必担心价格的波动。

将波动性与风险划等号的错误，再加上对诸如房地产投资这种不会对当前市场价格定期评估的投资加以主观臆断的第二个错误，导致了许多愚蠢的投资策略，让投资者所面临的风险增大而不是最小化。比如，德国投资者往往更喜欢将钱放入储蓄账户或储蓄计划而不是用来购买股票，因为后者会出现波动。这种做法会在不太遥远的未来导致非常严重的问题：依据“现收现付”原则运作的法定养老金制度很快就将无法承受劳动力不断减少且日益老龄化的社会所带来的压力，因此个人亟须找到其他方式来为自己未来的财务状况做准备。通过彻底避开股票、青睐利率低得几乎跟不上通胀的“投资”，投资者会大大增加德国出现晚年贫困的概率。

如果你想保有并增加自己的财富，不要不加质疑地接受你的财务顾问告诉你的一切。顾问们喜欢呈献给客户的看似科学的图表在很大程度上是基于这些假设：风险等同于波动性和分散投资永远是最佳解决方案。正如我们所看到的，真实的情况是，分散投资在任何时候都只是次佳解决方案，不过对于聪明地意识到自己无法跑赢市场的投资者而言，它有时或许是一种虽然不好但也无法避免的事情。

在读了这一章后，你现在知道了波动性既不是衡量风险的可靠指标，也不是挑选可投资的股票时的不利条件。你也知道了如何分辨在什么情况下分散投资是个好主意，在什么情况下不是。我们现在来关注许多没有防备的投资者所陷入的另一个常见陷阱：“本土偏好”的问题。



[1] Niquet，Bernd，Keine Angst vorm nächsten Crash. Warum Aktien als Langfristanlage unschlagbar sind，Frankfurt/New York 1999，S.124.

[2] 引自Buffett，Mary；Clark，David，The Tao of Warren Buffett：Warren Buffett’s Words of Wisdom：Quotations and Interpretations to Help Guide You to Billionaire Wealth and Enlightened Business Management，New York 2006，p.80。

[3] 引自Schroeder，Alice，The Snowball；Warren Buffett and the Business of Life，London 2008，p.531。


第十章 不要陷入“本土偏好”陷阱

全球化和互联网的兴起给投资者创造了过去根本不存在的机会。中国投资者在考虑是否投资买来出租的公寓房时不再只限于在中国境内寻找合适的公寓。相反，他能够通过互联网搜索柏林或纽约的房市。他很可能发现海外的一些投资机遇更有发展前景，如果是这种情况，他可以很容易地把钱投到海外市场。

我的公司为一家向投资者销售柏林公寓房的企业提供咨询服务。在每年的大约1000名买家当中，有1/3是国外人士。他们来自多达40个不同的国家，其中包括意大利和俄罗斯、法国和西班牙，还有越来越多的人来自中国。没有互联网的话就不可能有这些客户。

不过，大多数私人和机构投资者没有最大限度地利用这些前所未有的机遇。甚至在全球化时代，他们依然更喜欢在自己的国家进行投资。这种偏爱也被称为“本土偏好”现象，这一倾向在股市中尤其得到了广泛研究。

20世纪90年代初的研究表明，美国（93.8%）、日本（98.1%）和英国（82%）投资者持有的绝大多数股票都是本国公司的股票。[1]虽然现在这一比例略低一些，不过投资者依旧对本国发行的股票表现出了明显的偏爱，这种偏爱是难以用理性来解释的。2001年的一项研究发现，澳大利亚、加拿大、法国、德国、意大利、日本、荷兰、西班牙、瑞典、英国和美国在各自国内市场投资的比例不尽相同，从75%到90%以上。[2]2005年的另一项研究对比了德国、美国、日本、英国、加拿大、法国、意大利、西班牙、澳大利亚和瑞士的投资行为，得出了非常类似的结论。[3]

在2005年的另一项研究中，研究人员关注了美国、日本和欧洲的银行发布的股市投资建议。他们发现，所有这些银行都强烈推荐本国市场所发行的股票。[4]

“本土偏好”在机构投资者进行房地产投资时也发挥着重要作用。比如，菲力评级机构2014年的一项研究表明，德国机构投资者持有的63.3%的房产位于德国境内，相比之下，只有1.4%位于亚太地区的成长性市场，在这一地区，人口趋势和经济增长都远比德国更有前景。[5]由于有了专门的房地产基金和REIT（房地产投资信托），投资亚太市场变得比以往任何时候都更加简单。其他国家的机构投资者在投资本国房地产市场方面也有同样的偏好——不管这个市场有多大或者多小、有吸引力还是没有吸引力。

体育和投资有什么相同之处

像奥运会或国际足联世界杯这样的大型国际体育赛事将各国公民团结起来，他们全都认定，本国的队伍是全世界最棒的。在投资方面，情况与之类似。研究人员甚至发现，美国的基金经理会在10只证券中选中一只买下，只是因为这家公司就位于他们所居住的城市。[6]这些研究结果表明，对于本地市场所发行的股票的偏爱不仅仅是由于要避免语言障碍或担心与外国市场相关的货币和政治风险：虽然在挑选美国市场上所发行的不同股票时，这些因素全都不起作用，基金经理依然倾向于选择位于他们自己所在城市的公司。

我把投资与体育赛事相提并论并不像它听起来显得那么牵强。在两种情况下，民族自豪感都会强烈影响关于本国队伍比别人更胜一筹的信念。研究人员已经证明，当爱国主义情绪高涨时，海外投资会出现下降。美国爱国主义情绪减少10%，会导致海外投资从2600亿美元增加到4400亿美元。美国政府在“9·11”事件后将一些储蓄债券改头换面为“爱国者债券”后，这些债券的销量比上一年增加了43%。[7]

对私人和机构投资者所做的多项调查表明，他们对各自国内市场的未来走向持相对更乐观的态度。英国、日本、美国和欧洲的投资者都预计本国股市会比其他国家的股市有更好的表现。[8]

在另外一项研究中，研究人员对一所德国大学和一所美国大学学习投资课程的毕业生进行了调查。德国受访者对于德国股票的评价要比对美国股票的评价乐观得多，而美国受访者的想法则正好相反。[9]

这种被称为“本土偏好”的行为会让投资者错失潜在的收益并增加他们所面临的风险。根据一项研究结果，针对不同的市场，这种损失会高达1.48%到9.79%。[10]另一项研究记录的平均损失为1%，还有一项研究所公布的平均损失在[11]（原文如此，是否应该在1%后加注？——译者注）0.82%到0.95%之间。[12]虽然听起来可能相差不是很多，但在长达10年甚至更长的时间里，就算是不大的损失也会造成巨大的差距。

研究人员不知道如何为这一现象找到合理的解释。是什么导致了投资者的这种行为？一种解释是，有些国家对海外投资设定了限制。说到一个极端的例子，美国保险公司持有的外国证券不得超过其资金比例的3%。[13]在德国，开放式房地产投资基金持有的外国资产的比例也有限制，除非对它们采取了对冲外汇风险的举措。

不过，这些限制不能完全解释本土偏好会对投资选择有如此大的影响。首先，有着如此严格限制规定的国家寥寥无几。其次，就算真的有这样的限制，也很少出现接近于上限的情况。这些限制规定的初衷是保护投资者（比如购买美国保险公司保单的人），它们只是体现了一种错误认识，即海外投资就其本身而言比投资国内市场的风险更大。

另外一个对“本土偏好”现象做出的明显的解释是，投资者更容易评估本国而不是其他市场投资机遇的价值。不过，这一解释也没有说服力。当投资者挑选个股来投资时，这或许有一定道理。不过，这无法解释因奉行分散投资策略而投资于特定股市而非个股的投资者为何也会受到本土偏好的影响。还要想到的一点是，互联网让关于公司和股票的海量信息只需敲敲键盘就可以获得——无论你身处何地。

关注本国市场对真正有知识和能力识别最有潜力个股的投资者来说可能是个好主意——条件是相关市场的规模足够大。西班牙投资者将95%以上的炒股资金投入本国市场的做法实在荒唐，[14]更别说墨西哥投资者令人难以置信地将全部股本投入他们自己的市场了，[15]不过，美国市场的情形不同。几十年来全世界最成功的股市投资者沃伦·巴菲特在很长一段时间里只投资美国股票，并说既然自己的国家有这么多有利可图的投资机会，没有必要关注其他地方。不过，巴菲特是少有的几个能够一直跑赢市场并通过明智投资取得可观收益的投资者之一。无论是个人还是机构的投资者大多缺乏他这种杰出的才能，因此最好还是投资反映市场整体行情的基金，而不是个股（更多信息，参见第十二章）。

尽管如此，在有些情况下，投资者的确会从将投资焦点对准本国市场的做法中获益。对于相对不透明的市场以及/或者有能力更好地驾驭本国而不是其他市场并有充分理由相信本国市场会比其他市场表现更好的投资者来说，情况或许如此。

如果你对自己了解某个具体市场的能力充满信心，你可以挑选具体的投资机会——无论是房地产还是股票——直接投资这一市场。在这种情况下，地理位置上靠近一个相对不透明的市场或许是个优势。否则的话，你就要做间接投资，通常是通过基金。要获取更多关于股票和股票型基金的信息，见第十二章，更多关于房地产投资的信息，见第十三章。

如果你认定借助投资基金的间接投资方式是你获得财富的最佳策略，那么你就要有全球视野。爱国主义或许是一种美好的情感，但在投资策略中没有它的位置。如果意大利、加拿大、澳大利亚、德国和墨西哥的投资者都相信本国市场的股票或房地产会比其他地方表现得更为出色，那么他们不可能同时都正确。他们受到由直觉产生的看法的误导，那就是国外市场比本国市场的风险更大，越熟悉就等于越安全。

“本土偏好”现象表明，我们的情感和偏见经常会妨碍我们制定正确而明智的投资策略。世界各地的许多投资新手会自然而然地选择本国市场发行的股票，或者买入投资本国市场的基金，甚至不会考虑到其他地方去寻找机遇。

在生活中的许多方面，直觉可能会发挥可靠而重要的引导作用——不过资本投资领域不是其中的一个方面。正如我对“本土偏好”的论述所表明的，明智的投资者需要能够抵御并质疑自己条件反射式的反应。不要盲目地跟随直觉，而是问问自己，像大多数私人和机构投资者一样投资本国市场的做法是否有充分的理由。要怀疑自己：我们大多数人会在事后找理由为自己非理性行为所促成的决定辩解。明智的投资者要能够客观反思自己的决策过程，并防止受到偏见和情感的误导。

最重要的是，为了取得长远的成功，明智的投资者需要让自己免受同辈压力困扰并抵制投资潮流。
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第十一章 “后视镜投资”和随大流

为了你好，我希望你是在股市和房地产市场刚刚大幅下跌后读到这本书的。对于着眼长远的投资者来说，这是开始投资的理想时机。不过许多人缺乏这样做的胆量。另外，如果你是在股价和房价正在上涨的时候读到这本书，本章会提醒你注意在市场达到繁荣顶峰的时候进行投资的风险。

在写这本书期间，各种各样的资产、股票以及债券和房地产的价格几乎都在持续不断的上涨。在这样的时候，投资者往往过于自信并乐观地认为它们还会继续增长。关注近些年来市场的发展趋势，可以让我们充分了解在上涨的股价和房价中潜伏的危险。

我来用两个例子证明金融市场存在的某种规律性：20世纪90年代末的股市走势（特别是德国和美国）和21世纪初美国房市的走势。这两个例子应该对未来的投资者具有重大警示作用。

“教师不解：我为什么要继续工作？”

1996年是德国股市表现出色的一年。德国股票价格指数DAX涨幅超过27%，达到2889点。媒体开始刊登关于德国股市的热情洋溢的报道。德国消费者对股票型基金越来越感兴趣。德国对股票型基金的投资从1996年的13亿欧元[1]增至1997年的150亿欧元。

股市的这种上升势头似乎将在可预见的未来继续下去。事实证明1998年又是一个好年景，DAX再度上涨18.5%，超过5000点大关。媒体高度评价这一事件“在心理上的重要性”，而每当股市突破任何一个“千点大关”时，它们都习惯于这样做。

过去一直回避股票的德国人现在开始购买股票，就好像机不可失一般。正如一名观察人士在《股市发烧》（Börsenfieber）一书中写道：“投资股票被吹捧为创造财富的终极手段，购买股票被宣传为一种公民义务。”虽然作者所说的“只要包装盒上写着‘股票’二字，就有人买”或许有点言过其实，但这的确反映了当时的心态。[2]最近，中国出现了类似的趋势。可以从德国后来发生的事情中吸取到教训，中国和其他国家的投资者最好还是认真研究一下这样的事件。

此时德国人发现了自己对于炒股的热爱，1999年，他们向股票型基金投入了353亿欧元。短期来看，他们获得了丰厚的回报——截至1999年底，股价上涨了39%。这是全球大趋势的一部分，世界各地的金融市场都是红火的景象。

在繁荣时期，媒体往往制造不切实际的预期。1999年9月，由詹姆斯·K.格拉斯曼和凯文·A.哈西特共同撰写的一本书《道指36000点：从股市即将到来的上涨中获利的新策略》出版。作者预计道琼斯指数会在之后的五年里升至36000点。这本书在美国成了畅销书，几个月后，出版了德语版本。当时，道琼斯指数在11000点上下徘徊——不过，它不仅没有像作者预计的那样升至36000点，反而在2003年大幅下跌到7524点的低谷。

2000年初，德国的乐观情绪达到了顶峰。DAX不断以越来越快的速度上涨。从1999年底的6858点，达到了2000年3月的8070点。2000年的头三个月，在德国媒体上听不见任何警示风险的声音——所有的人都在人云亦云地宣称股市投资是全世界前所未见的快速致富的最佳机遇。

2000年2月22日，在泡沫即将破裂之前，德国发行量最大的全国性报纸《图片报》的头版重要新闻是“嗜钱成癖！教师不解：我为什么要继续工作？每个人都在谈论要购买的最热门股票。家庭主妇拿出零用钱在股市上赌一把。互联网带来三倍的利润。我也能变富吗？”[3]我还记得我的发型师与我分享投资方面的建议，我女朋友的父母过去从未表现出对股市哪怕有一丁点儿的兴趣，如今却一动不动地坐在电视前听取最炙手可热的“专家”的建议，然后第二天急忙去购买专家推荐的股票。这些都是表明泡沫将要破裂的明确迹象。

这一天果然到来了。2000年，在经历多年的“牛市”行情后，DAX下跌7.5%，跌至6376点。虽然最初的下跌并不像原本可能出现的跌幅那么大，但股市在3月份达到8000点时入市的投资者还是蒙受了重大损失。

和其他狂热行为一样，股市狂买风潮的影响需要过一段时间才会慢慢消失。由于投资者多年来读到和听到的媒体报道都称赞股票是最保险的投资方式，因而产生了错误的安全感，再加上对专家信誓旦旦给出的当前下跌只是暂时性挫折的说法信以为真，许多投资者趁着股价还在下跌之际买了更多股票。银行建立了销售股市投资基金这种非常赚钱的机制，谁都不想停止这样的做法。单是2000年一年，德国人就向股票型基金投入了将近740亿欧元。虽然DAX在2001年出现了更为严重的下跌，损失了将近20%，但是银行仍在不断销售它们的股票型基金，而德国消费者也在不断买入这样的基金——达130亿欧元之多。

2002年，局面每况愈下，德国股市又损失了44%，先是跌到2839点，接着又跌到了2593点。2000年3月进入股市的投资者这时已经损失了超过2/3的本金。决定这时止损的投资者最初投入的每1万欧元，这时只剩下3200欧元。

到这时，德国人失去了对于股票型基金的兴趣。许多投资者将持有的基金抛售一空，有兴趣买入的人寥寥无几。德国股票型基金净投资在2002年跌至29亿欧元——只相当于他们两年前投资额的4%。不过，真的在2002年买入股票型基金的为数不多的投资者因他们的胆识而获得了回报。2003年，也就是仅仅一年后，DAX上涨幅度超过27%，而且在2004年、2005年、2006年和2007年一路上涨。在2002年股指跌至2593点的低谷时入市的投资者到2008年DAX升至8046点的高位时，资金额已经达到最初的三倍。决定这时将利润套现的投资者最初投入的每1万欧元，现在变成了3.1万欧元。

有些人入市太晚，在2000年二三月份才开始投资，被虚高的股市套牢，不过他们在股价下跌的年份依然持有手中的股票，这部分人在2008年时至少能够收回最初的投资。

接着金融危机袭来，2008年DAX下跌超过40%！投资者很久以前就已经失去了对股票型基金的信心。2006年，有78亿欧元的资金流出，到了2007年，这一数字几乎翻了一番（142亿欧元），2008年又有超过10亿欧元的资金流出。

持有股票型基金的德国人曾达到过将近1000万人的空前高点（占人口比例超过15%），到2010年时稳步减少至大约600万人。[4]这一趋势在2012年和2013年仍在继续——虽然DAX在这两年里分别上涨了29%和25.5%，德国投资者还是从股票型基金中撤走了总计112亿欧元的资金。

从股市起起伏伏和投资股票型基金的资金进进出出当中可以吸取怎样的教训？大多数投资者都是跟风。正如我在前面所提到的，德国投资者在1999年/2000年股市的乐观氛围达到顶峰时，向股票型基金投入了将近1100亿欧元——这时恰恰是进入股市的最糟糕的时候。理想的时机应该是在2002年末，当时DAX刚刚下跌了近44%——不过，这个时候，流入的资金减少到29亿欧元。

为何大多数投资者会做出如此不理智的行动？我将其归结为我喜欢称为“借助后视镜来投资”的心态。大多数投资者通过某只特定股票在最近几个月或几年的表现来评估其未来的潜力。它让其他投资者赚得越多，他们自己的信心就越大。就连原本不情不愿的投资者也被新闻每天报道股市带来巨大机遇而制造的兴奋情绪所感染。

媒体在制造并保持这些趋势方面发挥了重要作用。在股市的繁荣达到顶峰时，走到哪里都能听到专家作出的股价还会不断上涨的预测。突然之间，每个人都听说了有人通过投资股票型基金发了财。妻子告诉到这个时候还对这种新的狂热潮流敬而远之的丈夫，邻居在股市赚了大钱。财务顾问敦促客户不要错过已被证明是最近三年五载甚至一二十年最好的投资机会。在股市繁荣达到顶峰时，有大量证据支持这样的说法。最终，就连最不情愿的人也无法再抵制参与这绝佳投资机会的诱惑。

同辈压力对于解释这里所发挥作用的心理因素很有帮助。心理学家做过“从众实验”，他们向参与者展示一张卡片，上面有一条线，然后再向他们展示上面有三条线的卡片，其中一条与第一张卡片上的长度相同，而另外两条显然要长一些或者短一些。然后，每个参与者要大声回答哪条线与第一张卡片上的线长度相等。如果大多数人（“同谋”，也就是作为真正参与者引见给大家的演员）给出的答案不正确，那么真正参与者也会给出同样错误的答案。

心理学家所形成的学习理论也有助于解释上面所描述的客观上的非理性行为：和他们日常零买行为不同的是，投资者更喜欢购买价钱高的股票。我们假设某只特定股票的价格从两美元升到10美元，然后跌至3美元，最后涨到15美元。没有几个投资者想要在它的价格跌到两美元时买入。不过，一旦股价涨到4美元——涨了一倍！——投资者就会开始购买。他们看到买入这只股票能够获得很大利润，于是想要参与其中。

媒体的报道是正面的，分析人士给出的专业意见是敦促投资者买入这只股票并报出吸引人的目标价格，这强化了投资者的买入，而这样的做法在短期内获得了回报。投资者看着他们的股票价格升到5美元，然后6美元，然后7美元……股价的每一次上涨都让他们感到自己的判断是正确的。妻子们祝贺丈夫制定了聪明的投资策略，财务顾问得知客户满意后，也感到安全。

不过，在某个时候，这只股票的价格开始从10美元跌到9美元。让大多数投资者感到安慰的是，他们仍然有可观的利润（从票面价值来看），并且寄希望于下跌会是暂时的。许多人甚至会利用这一机会买入更多股票。当股价继续下跌到8美元，然后是7美元时，大多数投资者不是止损变现，而是继续持有他们的股票。这时“希望的原理”［出自德国著名哲学家恩斯特·布洛赫的《希望的原理》（1959）——译者注］发挥了作用。不过，当股价继续下跌至5美元或4美元时，就到了大多数投资者丧失希望的时刻。媒体关于他们所持有的这只股票的报道可能全都变成了负面的。就连一向非常乐观的分析人士也建议卖出。许多投资者这时会听从他们的建议。短期来看，随着价格继续下跌到3美元，他们感到自己的判断是正确的。

逆潮流而动的投资者做出反周期的做法，在股价从5美元跌到4美元时买入，短期内会受到惩罚，长期来看却收获了回报。他们最初在股价继续下行到3美元时，会损失一些钱（从票面价值来看）。这个时候，当关于这只股票的所有新闻报道可能都是负面的时候，需要很多自信才不至于惊慌失措。会有一些时候你怀疑自己是否真的是荒野中孤独的预言家，抑或是在高速公路上朝着错误方向高速行驶的司机，不明白为何其他人走的都是另一个方向。

不过，在这种情形下，随着股价再度开始上升，并最终达到15美元，反周期行为会得到回报。即便你在股价涨到8美元时将其卖出，你仍然让本金翻了一番，不过你错过了获得更大利润的机会。

大多数人不善于做长远考虑——如果善于的话，抽烟的人和肥胖的人就不会在人口中占如此大的比例。对于短期回报的渴望大于对于长远损失的担心，这也适用于总体上的资本投资，尤其是股市投资。当价格上涨时，我们对于短期回报的渴望得到了满足——而且我们往往会避免股价下跌所造成的痛苦。正是因为这个原因，大多数投资者无法逆潮流而动，采取反周期的做法。这也正是能够在股市上真正赚到钱的投资者少之又少的原因。

不要听信像“顺势而为”或者“水涨船高”这种带有欺骗性的警句。对于只关注短期回报的投资者来说，这些老话可能有些道理——不过考虑长远的投资者最好还是完全不要去理会这些内容。

当然，股市成功的秘诀不是简单地采取与大家相反的做法。如果买入价格大幅下跌的股票能够确保你赚到钱，那么会有很多人这样做。有些股票的价格只会不断下跌，没有翻盘的可能——这意味着仅仅因为一只股票的价格在下跌就将其买入的做法并不比仅仅因为股价上涨而买入的做法高明。一只价值已经缩水50%的股票很有可能继续损失另外90%的价值。

20世纪最成功的股票型基金（富达麦哲伦基金）经理之一彼得·林奇说：“从历史上看，股票时而被奉为投资时而被斥为赌博，总是这样循环往复，而且通常是在错误的时候。股票在最不稳健时最有可能被认为是稳健的。”[5]

美国经济学家罗伯特·J.希勒进行的一项有趣的研究证明了“后视镜投资”的荒谬。他所著的《非理性繁荣》一书总结了他在研究了世界各地规模最大的股市指数在一年和五年期间的变动情况后得出的结果。

在五年里股指涨幅最大的国家中，有2/3的国家在接下来的五年里经历了股价的下跌，而在五年里股价跌幅最大的国家中，有高达94%的国家在之后的五年里经历了在考虑通胀因素后122%的上涨。希勒评论说：“我们于是看到了一种虽不是万无一失但实实在在的趋势，那就是股价大的动向会在下一个五年里出现逆转，不管是上行的动向还是下行的动向。”[6]换句话说，就因为某只股票在过去几年里表现良好而将其买入的做法是极其危险的。

不过，对其他任何资产而言也是如此。就算是某种投资几十年来一直表现良好，也不能保证它的价值会继续保持上涨势头。事实上，如果价格出于并不明显的原因——比如之前下跌幅度过大的股票出现的补涨——上涨过快，这很可能是未来将出现麻烦的信号。

在美国房市炒房

以美国房市的崩盘为例。标准普尔/凯斯-希勒美国全国住房价格指数最早发布于1987年，计算的数据可以追溯到1890年，是每月生成的独户住房价格综合指数。从1941年仅有5个点开始，该指数几乎连续不断地上涨，2006年时达到189点。不过，从1999年到2006年，它从92点涨至189点，增幅达一倍以上。我们现在知道，这意味着金融市场有史以来最糟糕的泡沫之一。

是什么造成了在短短七年里，该指数出现如此剧烈的上涨？为了应对2000年到2002年股市泡沫的破裂，时任联邦储备银行管理委员会主席的艾伦·格林斯潘一再降低利率，直到降至只有1%的水平。纳斯达克指数与2000年创下的历史最高纪录相比，下跌了74%，而标准普尔500指数在同一时期损失了43%。[7]

与此同时，布什政府放宽了限制规定，让拥有不良信贷记录的人可以更容易地获得住房抵押贷款。这一由思想意识推动的计划旨在增加“少数族群”住房自有率，再加上利率的下调，导致了灾难性后果。格林斯潘在其回忆录《动荡年代》中为这些举措辩解称：“我知道放宽针对次级借款人的住房抵押贷款信用条件增加了金融风险，而且用补贴方式支持住房自有化行动扭曲了市场结果。但是我那时相信，现在也相信，增加住房自有率所带来的好处值得冒这样的风险。”[8]

随便什么人都开始买房，其中包括立刻将房子“转手”来盈利的投资者。当时的情形类似于股市的牛市，股价不断大幅上涨，人们则希望将手中的股票以更高的价格卖出。从1997年到2002年，美国的房价上涨了42%，有些城市的涨幅甚至更大：纽约上涨67%，泽西城上涨75%，波士顿上涨69%，旧金山上涨88%。[9]

住房抵押贷款的贷方和买方全都为这些看似无穷无尽的赚钱机会而欣喜若狂。一些基本的原则似乎不再适用。研究表明，[10]在将近60%的各类无需提供借款人收入水平书面证明的“口头申报收入贷款”中，口头申报收入比借款人实际收入至少高出50%。根据瑞士信贷银行所做的分析，美国在2006年总计向没有提交收入证明或提交的证明不完整的借款人发放了2760亿美元的贷款。“2/28”抵押贷款的形式尤其受欢迎，起初两年的固定利率低（先让你尝到“甜头”），之后28年的利率都非常高。

这是证明“后视镜投资”风险的一个典型例子。发放给有着不良信用记录的个人的“次级”抵押贷款被转换为CDO（担保债务凭证），然后卖给投资者。由于房地产价格在几十年里保持不断上涨的势头，这些债券出现违约的统计概率极低。一旦房价开始下跌，这些统计和估测会变得一文不值。

从2006年7月到2012年2月，针对美国20座大都市的标准普尔/凯斯-希勒房价综合指数下跌35%。受冲击最严重的城市有佛罗里达州的坦帕，房价下跌48%，底特律（49%）、迈阿密（51%）和旧金山（46%）。[11]

许多在房市泡沫达到顶峰时买房的美国人此时失去了房子，因为他们承担的债务超出了房屋的价值。除非他们能够为抵押贷款重新筹措到资金，不然银行就会取消抵押品赎回权，并将房产拍卖。

购买了CDO的投资者也损失惨重。但是就像每一次金融泡沫一样，总有赢家和输家。输家是在价格不断上涨时幼稚地被集体癫狂的大潮所裹挟的人。赢家是明智地进行反周期买卖的人。

在房市泡沫破裂之前一直相对默默无闻的对冲基金经理约翰·保尔森是意识到正在发生的事情并从中获得巨大利润的投资者之一。保尔森通过购买信用违约互换（CDS）总共赚到了200亿美元——其中包括40亿美元的个人收入，这种信用衍生品合约确保买方不会因标的证券，也就是打包出售的证券化抵押贷款的违约而蒙受损失。

由于大多数市场主体并不认为借款人的抵押贷款会出现违约，因此保险费低得出奇。购买了CDO的投资者靠的是评级机构提供的估值，并依据对违约概率做出的测算。只有一小部分投资者——保尔森就是其中之一——意识到这些测算所基于的历史数据对于预测未来走向不具有多大意义，甚至完全没有意义：在过去10年里，不但房价保持不断上涨势头，次级抵押贷款所占的比例也要低得多。

这些投资者对于所有证券化抵押贷款进行了全面分析，确定了最糟糕——而不是最佳——的风险，较为乐观的市场主体对这样的风险一直视而不见。他们给自己定下的任务是，准确找出价格投机到了最极端地步并且最轻率地将抵押贷款发放给最没有信誉的借款人的本地住房市场。

他们倒不是一定认为借款人在偿还次级抵押贷款时会出现违约问题，并因此引发CDS事件。他们真正预期的是，一旦房价开始下跌，并且其他市场主体开始意识到真实的违约风险到底有多大时，信用违约互换的保险费会大幅上升。当然，他们并不确定房价还会涨多长时间。但是当房价真的开始下跌时，他们的赌博就获得了巨大的回报。像保尔森这样的人赚了这么多钱，是因为他们敢于按照自己的信念行事，而且他们的投资策略是由他们自己的分析而不是市场流行趋势所指引的。

全球股市泡沫和美国房市泡沫的出现和最终破裂以典型的方式暴露了金融市场上的心理。私人和机构投资者都因为不愿与身边大多数人的看法相左而往往会做出非理性的举动。虽然这种行为不会自动造成市场泡沫，但它的确经常让投资者无法利用市场机遇，并导致假借避免想象中的风险的名义去承担不必要的风险。

屈从于朋辈压力、随大流并受群体本能的支配往往被视为股市小额投资者的典型行为。事实上，这适用于各种资金规模的投资者，其中包括诸如保险公司、福利基金和养老基金之类的机构投资者。除了对于股市和房地产市场以外，上面提到的这些机制也同样适用于其他市场。

代表机构投资者做决定的人并非是受想要成功的欲望指引的企业家——他们是雇员，第一要务是要避免失败。美国心理学家约翰·威廉·阿特金森首开先河地对人类动机进行了科学研究，创造了“追求成功者”和“避免失败者”这两个词，来形容不同的人格类型。许多机构投资者属于后一类。

从他们的主观观点来看，更看重对失败的避免而不是对成功的渴望不是不理智的——恰恰相反：任何失败可能都会产生灾难性的个人后果，而成功不大可能获得回报。毕竟，他们拿着工资，做出正确决定是分内之事。

大型机构投资者的决策人经常受内心对话的影响，这样的对话可能是有意识的，也可能是下意识的：“如果我和其他所有人对着干会怎么样？如果我的决定错了，他们会让我负责：‘是什么驱使你买了一只在现在的市场上任何思维正常的人都不会碰的股票？’”

另外，决策者如果因采取和竞争对手同样的做法而犯了错，他们不会惹上麻烦。他的老板或他需要汇报的董事会不会指望他比其他所有人都聪明。他知道即便出现了最糟糕的情形，他还有一张可以让自己全身而退的绝佳的牌可打：“其他所有人”都是这样做的，“当时”存在一种“普遍共识”，认为这是一项明智的投资。

从这里能吸取什么教训？作为一个私人投资者，你拥有一种非常幸运的身份：你不必对任何董事会或委员会负有责任。你不必向除了你自己以外的任何人证明你的决策是正确的。对你而言，做出理智的决定并相信自己的判断要容易得多。记住投资先驱约翰·邓普顿爵士曾经说过的话：“最悲观的时候就是买入的最佳时候，最乐观的时候是卖出的最佳时候。”[12]

当然，并非股票或房地产价格的每一次上涨都预示着泡沫。不过，如果价格在短时间里大幅上涨，而且每一个和你聊天的人似乎都想当然地认为价格还会无限期地涨下去，这时你应该非常小心。相反，如果你听到的关于某种投资的议论都是负面的，那就更仔细地观察一下——会不会是市场反应过度，价格已经跌到了比应有水平更低的程度了？

记住，也不要过于相信媒体：在人们情绪高涨时，它们往往关注的是“你应该入市的原因”并对一切负面的消息视而不见。在市场进入下行区间时，它们做的恰好相反，关注的是“你不该入市的原因”并只报道负面的消息。在任何时候都记住你从媒体那里得到的情况可能不是过黑就是过白，这样的话你就有望避免“后视镜”陷阱并在投资上取得成功。



[1] 这些数字以及下文提到的流入股票型基金的资金数据由德国投资基金协会提供。

[2] Staute，Jörg，Börsenfieber，Frankfurt/New York 1998，S.31，42.

[3] “Geld-Rausch！Ein Lehrer fragt：Warum soll ich noch arbeiten？” Bild-Zeitung，February 22，2000.

[4] 数据由德国股票研究所提供。

[5] Lynch，Peter，One up on Wall Street：How to Use What You Already Know to Make Money in The Market，New York 1989，p.13.

[6] Shiller，Robert，Irrational Exuberance，Princeton 2010，p.13.

[7] Fleckenstein，William A.；Sheehan，Frederick，Greenspan’s Bubbels：The Age of Ignorance at the Federal Reserve，New York 2008，p.31，42.

[8] Greenspan，Alan，The Age of Turbulence：Adventures in a New World，New York 2007，p.233.

[9] Fleckenstein，William A.；Sheehan，Frederick，Greenspan’s Bubbels：The Age of Ignorance at the Federal Reserve，New York 2008，p.138.

[10] 以下数据参见Sommer，第一章和第二章。

[11] 相关数据参见Shiller，Robert，Irrational Exuberance，Princeton 2010。

[12] 引自Betz，Norbert；Kirstein，Ulrich，Börsenpsychologie，München 2012，S.114。


第十二章 买股票：不可知态度和尤利西斯策略

金融投资不同于生活中其他方面的一个重要的地方是：知道“不要”做什么和需要避免哪些圈套陷阱关系重大。在前面的两章中，我已经讲了投资者最常犯的一些错误，也就是“本土偏好”和“后视镜”效应。本章也将从投资者犯的一些常见错误开始。你会看到，避免所有这些错误几乎必然会让你采取一种我喜欢称之为“不可知”的态度。

潜在的股市投资者有三种不同的选择：直接购买个股，投资主动管理型基金，或者投资复制特定证券交易指数的“被动”型基金。

只有在你认为你比职业基金经理能够更好地预测市场，并且还能跑赢由证券交易指数所代表的整个市场时，购买个股才会是明智的做法。正如不计其数的研究结果所证明的，如果说的确有一些个人投资者能够做到这一点，那也是寥寥无几。[1]

买卖股票的95%的人是职业操盘手，他们靠研究股市来谋生。你每次买入或卖出一只股票，交易另一端的人很可能是职业人士。不过，大多数私人投资者错误地以为他们能够在博弈中击败职业人士。

研究表明，大多数私人投资者过高估计了自己的专业技能。对德国私人投资者的调查表明，他们当中70%的人认为自己“好于平均水平”，不过他们只获得了大约相当于DAX涨幅1/4的回报。[2]虽然乐观主义是一种很好的性格特征，但它很容易导致投资者的失败。研究人员调查了投资者在多大程度上高估了自己的能力及其背后的原因。实验表明，人们往往认为靠他们自己的力量可以影响随机事件。在一项研究中，赌博者要赌掷骰子的结果。他们愿意在骰子掷出之前下更大的赌注。可是一旦骰子已经掷出，数字尚未公布，人们愿意投注的数额就要低一些。这就是科学家所说的“控制错觉”，这也导致投资者高估了自己在股市上创造财富的机会。[3]

私人投资者如何决定何时买入或卖出？许多人只是购买已经有强劲表现的股票。他们关注媒体上报道的价格已经上涨20%、30%甚至100%的股票。当然，这是买股票时最短视的理由之一，绝对不是可持续的长期策略。职业做空者或许能够在十亿分之一秒里买入并卖出从而获利，但作为私人投资者，你不大可能与他们非常先进的自动化系统相抗衡。

许多私人投资者喜欢追随从熟人那里听来或者通过阅读财经杂志得来的“可靠消息”。他们经常援引分析人士的话，这些分析人士通常会推荐购买某些股票。在华尔街当了30年股市分析师的斯蒂芬·麦克莱伦发表的文章读来令人清醒。据麦克莱伦说，分析师的预知能力被严重高估，他们预测的东西根本靠不住。他们所做的推荐往往关注的是短线交易，因为他们的客户大多只关注这类交易。麦克莱伦提醒说，分析人士往往为交易商而不是投资者的利益服务，他们的调研对于交易商的短线操作最有帮助，不过对试图做长期投资的个人的适用性大为降低。[4]

如果你坚持购买个股，投资那些甚至没有引起分析人士关注的股票或许是更好的选择。麦克莱伦证明，在2006年，50只受分析人士关注最少的标准普尔500指数股票取得了24.6%的涨幅，相比之下，整个标普指数在同一期间的涨幅只有13.6%。他还说，同年，“经纪人推荐股票”的平均涨幅不及标普500指数。

金融期刊也喜欢标榜所谓的“股市权威人士”，他们成名的原因是此前曾经有过一两次正确的预测，比如预测了股市的暴跌，可是他们众多的错误预言却被有意抛在脑后。这些“权威人士”有的以立场坚定的悲观主义者或是“崩盘预言家”出名，另一些则将自己定位为始终如一的乐观主义者。在股价下跌的时候，媒体喜欢给“崩盘预言家”提供一个平台，而上涨的股价则意味着媒体上的报道会充斥着观点更为乐观的分析人士的评论。幼稚的投资者会对这些预言信以为真，加重顺周期投资的趋势。

当然，并非所有购买个股的私人投资者都幼稚到听从媒体或熟人建议的地步。也有其他一些人对他们计划购买股票的公司进行详尽的调查。一种普遍的看法是，“蓝筹”企业是很好的选择。许多投资者喜欢购买有声望的大公司的股票，这些公司拥有取得良好关键绩效指标的可靠记录。

然而，这种做法也不可取。全世界其他所有投资者和潜在投资者也都知道所有这些著名大公司的业绩。这意味着积极的预测已经体现在了当前的股价中，这让你不大可能会跑赢市场，获得超额的回报。任何特定公司股票未来的表现都不一定取决于这家公司的优秀程度。相反，你应该关注的是当前的股价是否与公司的价值相符，或者股价是否过低或过高。

这并不是说买入个股永远都不是个好主意。我自己偶尔会买股票，不过只有在把投资年限定为几年的情况下，而且只有当我确信当前的股价因负面的市场情绪而没有体现其真实价值时，我才会买。

在我看来，在短线交易方面，个人不大可能会胜过专业人士。不过，可能也有例外，而把购买个股作为长期投资策略的一部分的确是明智之举。不过，我建议在你留出的进行股市投资的资金中，用来购买个股的资金最多不要超过5%到10%。

投资基金提供了在购买个股之外的另一个选择。目前存在两种类型的基金。主动管理型基金由基金经理控制，挑选基金中所包含的股票，目的是跑赢市场。另外，被动型ETF基金（交易所交易基金）从定义上讲永远不会比市场表现得更好或更糟，它追踪并复制特定的股票交易指数，比如道琼斯指数或德国DAX。

逻辑推理告诉我们，所有主动管理型基金的总体表现总是会比市场的整体表现要糟糕。单只基金在表现上的差异通过所有基金的总体数字，也就是市场整体表现得到了抵消。不过，这没有将费用考虑在内，在费用方面，主动管理型基金要远远高于复制股票交易指数的被动管理型基金。毕竟，基金经理希望他们在挑选股票方面所付出的努力能够得到补偿。

大量研究证明，大多数主动管理型基金的表现赶不上相关指数。格尔德·科默在他2012年发表的精彩的博士论文《为德国私人投资者形成并实施一个被动型投资方案》中援引了众多研究结果，这些研究得出的一致结论是“考虑到费用和风险，投资基金的平均表现在整个监测期都不及基准指数。换句话说，它没能超越参考指数（‘市场’），而主动管理型基金从定义上讲，追求的肯定正是超越参考指数的目标”。[5]

主动管理型基金的支持者认为，在“行情好”的时候，投资指数基金或许是明智之举——但是万一股市暴跌，在指数基金上的投资就会完全暴露在负面的市场趋势下，而主动管理型基金的经理则可以通过比如增加持有的现金比例来保护投资者。虽然这从理论上讲似乎很有道理，但并没有实证证据表明，在实践中的确如此。

就以2008年/2009年的那次股市大跌为例，当时集中了美国500家规模最大公司股票的标准普尔500指数在很短的时间里下跌了51%，然后才触底反弹。这是主动管理型基金证明自己在困难时期表现更胜一筹的大好时机！就算只平均损失30%到40%也是胜利。依照许多基金的补偿政策，它们的经理仍可以通过跑赢市场而获得丰厚的回报。事实上，在这段时期，多达89.9%的主动管理型基金的表现不及参考指数。[6]

在股市陷入危机的其他时期，也可以看到类似的研究结果。从2000年到2002年，美国股市遭遇了自1941年以来表现最糟糕的三年。不过，即便在这三年里，根据对基金不同的分类方法，在所有主动管理型基金中，表现不及参考指数的基金超过半数，甚至超过3/4。[7]

从这些数字来看，大多数主动管理型基金的经理没有在自己的基金上投入多少钱并不让人意外。根据晨星评级机构2009年发布的一项研究结果，在调查到的4300名基金经理中，2216人没有向自己管理的基金投入一分钱。投资额在1美元到1万美元的有159名经理，投资额在10001美元到5万美元的有393人。对于年薪数百万的基金经理来说，这点钱微不足道。在这4300名主动管理型基金经理中，在自己管理的基金上投入的资金超过50万美元的只有610人，仅占15%。[8]

换句话说，至少可以说这些经理对他们自己的基金信心不足。不过，鼓动投资者购买这些基金的力量却很强大，因为银行卖这种基金所赚取的利润远远高于卖被动型ETF基金所赚的利润。

支持主动管理型基金的人认为，表现优于市场的主动管理型基金是否占到多数并不真的重要：唯一重要的事情是找到正确的基金。首先，其他所有基金，也就是“错误的”基金也找到了买家，而这些买家原本可以通过购买被动型基金获得更好的收益。如果未来的表现很容易预测，那么你需要做的就是确保投资一只未来会跑赢市场的基金，而大多数基金的表现则无关紧要。

不过，一旦投资者要识别哪只基金会比市场表现得“更好”时，问题便出现了。众多金融媒体似乎又一次前来帮忙，从刊发“图表”来说明不同类型基金中表现最出色的——投资德国股票、日本股票或美国股票的最佳基金；投资大公司、小公司的最佳基金等等。这些图表有多大的帮助作用？

只有在过去的表现能够可靠预测未来趋势的情况下，它们才会起到帮助作用。每一个依据基金过去表现的排名体系都建立在这一前提上，而这样的前提显然是错误的。

无数的研究证明，基金过去的表现对于预测未来的走势并没有多大意义。一项研究分析了某一年排名前25%的基金后来的发展情况。这些基金当中只有1.85%在随后三年里一如既往地排名前25%，而没有一只基金在五年里保持着前25%的排名。[9]只有表现最差的基金显示出了某种连贯性，这主要是由于它们的高成本，这个因素彻底破坏了它们的表现。[10]

除了基金排名外，还有基金评级。两者的区别在于排名主要基于过去的表现，而评级则结合了对过去表现的反思与对未来走势的预测。目前有不同的机构提供这样的评级。

有些机构提供的评级很像排名，因为它们在很大程度上基于历史回报率和波动性。其他评级则关注同一个经理所管理的基金过去相对于其竞争对手而言的表现，突出强调基金经理的业绩记录。

评级旨在预测哪些基金最有可能在未来表现好于或差于其他基金。评级机构利用它们所说的“事后检验”手法，从而验证它们以往预测的准确性，也就是说来确定曾被评定为高于平均潜力的基金是否真的表现优于被评定为不大可能有良好表现的基金。

被动型或者说指数基金提供了主动管理型基金之外的另一种选择。每一种被动型基金都是追踪某个具体的指数，比如道琼斯指数。近年来，这种被动型投资手法变得越来越受欢迎——不过更受机构投资者的欢迎，而不是私人投资者。对于支持这类基金的人士来说，一个重要的理由是：如果大多数主动管理型基金终归无法超过指数，而且如果很难甚至根本不可能确定哪些基金未来会有比指数更好的表现，那么他们购买被动型ETF基金会获得更好的回报——特别是因为这类基金的费用远远低于主动管理型基金，这是支持被动型基金的另一个理由。

不过，ETF之间也存在着不同。它们都有同样的目标，也就是尽可能准确地复制指数。但是它们使用不同的方法来达到这一目标。主要的不同存在于使用“实物复制”的基金和其他利用掉期来合成复制指数的基金之间。

简单来说，“实物复制”基金购买与指数本身对应的一系列证券。比如，复制DAX30的ETF会按照各只股票的权重比例买入DAX所包含的所有30只股票。至于像摩根士丹利世界指数这种规模很大的指数，ETF不会买入该指数所包含的所有股票，而是购买尽可能准确地追踪价格走势的一些股票样本。另外，说到所谓的非融资掉期，这种基金包含的是经常与指数的组成成分不相关的一揽子证券。基金与银行之间的合约要确保接下来这一揽子证券的收益与ETF原本要追踪的资产的收益进行交换。这是为了确保投资该基金的人实际上会因该指数的表现而获益。

在最近银行业爆发危机后，投资者已经越来越警惕与这种类型的ETF相伴而生的对手方的风险。如果合约对手，也就是银行出现违约会怎么样？至于融资掉期，银行必须将流动性证券交由中立的保管方保管，从而防范这样的风险。如果银行接下来不能履行由掉期合约产生的支付义务，ETF的基金经理或托管机构有权将这些证券变现。[11]不过，请注意：尽管有这层保障，各种类型的“合成复制”还都存在残余风险。毕竟，银行所保管的证券本身也要受到市场波动的影响。在最坏的情况下，一旦出现股市崩盘，将这些证券变现可能无法完全负担违约银行的支付义务。[12]

如果这对你来说听起来太过复杂，你或许还是购买“实物复制”ETF好一些，这种基金买的是它复制的指数所涵盖的股票。你要面对的下一个关键问题是，购买哪一只ETF——市场上有成千上万种这类基金，几乎复制了全世界所有指数。

你现在面临着一个看似困难的选择。你是否应该买入复制本国指数的ETF？你为什么这样做？就因为你恰好生活在这个国家吗？这不是一个充分的理由，就像关于“本土偏好”一章所证明的。要不然买入复制亚洲市场或者整个“新兴市场”指数的ETF怎么样？如果你断定这些市场未来的表现可能优于全球平均水平，那么这样做是明智的。但是你怎样才能确信这一点呢？

投资者在这方面经常犯两个错误。我已经谈到了第一个：依靠定性论据（更快的增长，更有利的人口前景等）而忘了这些数字是众所周知的，已经体现在了股价中。一个特定国家的经济增长情况能作为未来股市积极走势的指标吗？研究已经证明，国民生产总值（GNP）与股市收益之间其实并无关联。在有些情况下，GNP的增长甚至被证实对股市的收益具有负面作用。这既适用于新兴市场，也适用于发达工业国家。[13]

如果所有这些让你得出这样的结论，即普通的私人投资者即便不是近乎不可能，也是很难挑选出最好的股票或管理得最好的基金，而且如果你还意识到未来股市的走势很难甚至近乎不可能去预测，那么这会让你成为“不可知投资者”，我喜欢这样叫。

从字面意思上讲，不可知论是一种强调人类知识的局限性的世界观。希腊哲学家普罗泰戈拉（公元前490年～公元前420年）曾说过：“关于神，我既不知道他们是否存在，也不知道他们可能是什么样子，因为问题是晦涩的，人生是短促的。”

不可知论的概念已超出了最初的神学框架，用来在更广泛的意义上描述一种认识论观点。这正是我这里所说的情况。不过，我并非所谓的“有效资本市场理论”的支持者，按照这一理论，市场运作极为有效，以至于股价在任何时期都会反映所有相关信息。根据这一理论，不可能在很长一段时间里彻底跑赢市场——做到这一点的唯一方式就是靠非同寻常的运气。对于这一理论的支持者而言，像沃伦·巴菲特这种几十年来成功跑赢市场的人，就像是并非一次，而是20次彩票中奖的非正常人士。我不这样认为。

有一个沃伦·巴菲特，就有成千上万个从来没有成功跑赢过市场的私人投资者——无论是买个股，还是买单只基金。就连沃伦·巴菲特本人也一再说，普通的私人投资者最好还是购买被动型ETF基金。2013年，他在每年写给股东的信中包含如下建议：“非职业人士的目标不应该是挑选赢家——他或他的‘帮手’都做不到这一点——而是应该去持有一批具有代表性的企业，它们在总体上必定会有良好表现。一只低成本的标普500指数基金会实现这样的目标。”[14]

2008年1月，巴菲特和专门从事对冲基金业务的纽约资产管理公司Protégé伙伴公司赌了100万美元。赌赢的钱将捐给慈善机构。巴菲特不相信Protégé能够靠它找出的五名顶尖对冲基金经理，在10年时间里联手成功超越标普500指数。截至2014年2月，标普500和2008年1月相比上涨了43.8%，而五只对冲基金以12.5%的涨幅落在了后面。看哪一方最终会在2017年底之前打赢这个赌是件有趣的事情。[15]不管怎样，巴菲特称，已经在遗嘱中约定，在他死后，他的遗孀要将他90%的资产投入一只ETF，10%投入债券。

如果你真以为虽然五名顶尖的对冲基金经理或许不能在10年的时间里跑赢市场，但你在财务顾问提供的一点帮助下，能够做得更好，那么我祝你好运。虽然我研究股票指数已有20多年，但我对自己能做到这一点不抱任何幻想。

不过，如果你也像我一样认为，在没有多大可能性胜出的情况下投入时间和精力是没有意义的，而且如果你也和我一样认为很难预测哪个国家的股票指数未来会比全球市场指数有更好或更糟的表现，那么合理的结论是，买入一只基于全球股票指数的被动投资型基金（也就是ETF）。正因为如此，我在多年以前决定将把投资的重点放在复制摩根士丹利世界指数的一只ETF上。

这一策略基于一个简单的前提：确信把购买公司的股票作为有形资产是一项好的长期投资，而且从全球层面上看，股票长远来说会带来良好的收益。当然，持有这种看法意味着你终究不是彻底的不可知论者。

不过，仍需要回答两个根本性问题：什么时候是买入ETF的最佳时机？你需要持有多长时间？先回答第二个问题：作为一名非专业人士，只有你愿意长期持有时，投资股票才有意义。而我所说的长期指的是：持续几十年。遗憾的是，大多数人无法想得那么远。这正是他们投资失败的原因之一。

不过的确，过去有过即便在很长一段时间里，股票行情依然不佳的时期。虽然迄今为止这样的时期不多，不过不能保证股票“永远”都是好的长期投资。正因为如此，每当有人推荐把股票作为投资首选时，我总是持怀疑的态度。

如果你不幸在股市就要陷入长期低迷的股价最高点时进入股市，那么你就遇到大麻烦了。1929年买入标普指数的首次投资者到1932年6月时不仅损失了80%的资产，还要等到1958年底（！）才看到该指数（扣除通胀影响后）重回1929年的水平。有着同样的命运的是，在1966年首次投资的人到1974年时损失了56%，而且要等到1992年5月才看到该指数（扣除通胀影响后）重回1966年的水平。[16]更糟糕的是在20世纪80年代末首次投资日本股市的人，当时日经指数达到了接近4万点的历史最高水平，此后该指数再也没有到过这样的水平。2015年1月底，日经指数保持在17500点的水平。

所幸没有多少人在股市达到顶峰时将所有的钱投在股票上。当然，最好是在股市跌至低谷时投入你所有的钱。但是，还是没有多少投资者会做到这一点，部分原因是我们只能事后看出低点。毕竟，当时谁也不知道股价是否还会进一步下跌。此外，你也不大可能恰好在股市跌到最低时，能够动用你为股市投资留出的全部资金。而且最后还有一点，大多数投资者要将所有的钱投入萎靡不振的市场，会面临心理上的斗争。

出于所有这些原因，我已经决定不管股市如何波动，每月定期购买一定数额的一只基于摩根士丹利国际资本指数的ETF。正如我在前面的章节所提到的，大多数投资者往往在股价处于高位时买入投资基金。顺便说一句，这也是大多数投资者获得的回报远远低于基金报告中所提到的投资回报率（ROI）的原因。从1991年到2004年，美国市场的平均投资回报率为每年12.2%，研究人员却证明，在这段时期，7125只基金带来的回报率只有7.7%（主要是由于高额的费用，这从长远来看是一笔重要的开支），而投资者获得的平均收益率就更低了，只有6.1%。[17]基金和投资者所获得的平均回报率之间的差距只是由于投资者在错误的时候买入或卖出他们所持有的基金。

正因为如此，我会建议你遵循“尤利西斯策略”。根据传说，这位伊萨卡国王在从“死亡之地”返回后，乘船经过塞壬岛，女妖塞壬迷人的歌声将倒霉的水手引向悬崖，一去不回。尤利西斯让手下的人将他绑在船的桅杆上，这样即使他听到女妖的歌声也不会屈服于其致命的诱惑，他还让手下人用蜡将耳朵封上，确保他们安全地驾船带他经过该岛。对于投资者而言，危险的悬崖是过于乐观的时候（这时你必须强制自己不要在投资基金上投入太多）和恐慌的时候（这时你必须强制自己不要将手中的股票卖出）。

你可以遵守严格的储蓄计划，并且不管股价是涨是跌，每月投资同等数额的钱，就好像是将自己绑在桅杆上。

正如你所看到的，从古代哲人和诗人那里可以获得许多智慧。通过让你的投资策略基于我在本章中所总结的科学研究的结果，通过遵循不可知论、承认自身知识的有限，通过效仿尤利西斯、比喻性地将自己绑缚在桅杆上以便抵御市场的危险，你就会大大增加靠投资股票让自己的财富增长的可能性。

不过，有必要重复的一点是，普通投资者不会通过购买股票赚大钱。出于多方面原因，投资房地产是更好的选择。原因之一是，仅以公寓楼市场为例，它远不如国际股市那么透明。只需要一点点常识就能发现巨大的投资机遇。

另外一个重要原因是，你可以通过在购买房地产时进行借贷来增加自己的收益——事实上，大多数投资者都这么做。虽然在购买股票时也可以贷款，但风险要大得多，以下几点可以证明。

虽然银行的确会为你购买股票的行为提供贷款，但它们只愿意让贷款价值比率达到50%，相比之下，购买房地产时，贷款价值比可以达到80%甚至更高。这表明银行认为杠杆化股市投资的风险要高于房地产投资的风险。因此，为购买股票提供的贷款的利率远高于房地产贷款的利率。[18]

在股市崩盘的情况下，如果你不能提供额外的保证金来确保贷款的安全，银行会立刻开始卖出你的股票，即便这违背了你的意愿。正因为如此，最好不要为投资股市而贷款——风险太大。房地产不同，在这方面，你只需有限的本金，就可以做大额的投资。
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第十三章 在房地产市场上赚大钱

2013年，当欧元区危机全面爆发时，欧洲央行公布的一项研究结果揭示了一些令人惊讶的事实：意大利、西班牙、马耳他和塞浦路斯的平均财富水平高于德国。这让人吃惊——但在调查了6.2万个家庭后得出的这一结果是清楚无误的。[1]

德国每个家庭的平均净财富约为5.14万欧元，意大利则为16.39万欧元，西班牙为17.83万欧元。根据这项研究，这主要是由于在居住性房地产资产方面存在的差异。只有47.7%的德国人拥有居住性房地产，拥有居住性房地产的意大利人和西班牙人的比例分别占到68.4%和82.7%。研究发现，偿还房屋或公寓的抵押贷款是“创造财富的重要动机”。可以看出，拥有房屋或公寓的人的保有量远远高于住在租来的住所内的受访者。

另一项基于“健康、衰老和退休调查”的研究得出了类似的结果，该调查收集了欧洲各地年龄在50岁以上的22271人的数据。这一研究[2]表明，在西班牙和意大利，年龄在50岁以上的人所拥有的财富当中，居住性房地产所占的比例分别为76%和70%。考虑到西班牙和意大利是欧洲住房自有率最高的国家，这样的结果并不令人吃惊。

不过，西班牙和意大利也自诩财富/收入比率最高。财富/收入比率体现了特定国家的平均财富和平均收入之间的比率。为了研究起见，两国计算的都是50岁以上的人群。研究发现，两国平均财富是平均年收入的22倍。在德国和瑞典这两个住房自有率低得多的国家，情况恰好相反。这些国家的财富/收入比率最低——换句话说，德国和瑞典公民相对于其收入来说，所拥有的财富要少得多。顺便说一句，这项研究还表明，财富不均和住房自有率之间存在着关联，在住房自有率最高的国家，财富不均的程度最低。自有住房者与租房居住者所拥有的财富的对比印证了住房自有率高和住房自有率低的国家之间的对比，这表明：房地产是创造财富的重要因素。

根据德意志联邦银行公布的数据，德国没有抵押贷款负担的自有住房者平均净财富达到25.562万欧元，相比之下，正在偿还抵押贷款的自有住房者平均净财富为16.02万欧元，而租房居住者只有1.029万欧元。没有抵押贷款负担的自有住房者平均财富达到45.782万欧元，相比之下，偿还抵押贷款的自有住房者平均财富为27.013万欧元，而租房居住者只有4.775万欧元。[3]

你或许会反对说，这样的差异是由于拥有更多可支配资产的高收入者更有可能购买房产——换句话说，住房自有是财富规模更大的结果而不是缘由。不过实证研究机构[4]的研究发现，两者之间的因果关系要比这更复杂。研究人员对比了家庭净收入类似的人，确定自有住房者和租房居住者在财富规模上存在着显著不同。

出现这一差异的主要原因是两者在储蓄行为上的不同。除了为支付抵押贷款而留出的资金外，两个人群——租房居住者和自有住房者在寿险、储蓄计划和其他形式的资本投资上投入了相同数量的资金。事实证明，以为自有住房者因为需要偿还抵押贷款而在其他形式资本投资上储蓄的资金少于租房居住者，这种想法是错误的。

相反，研究表明，自有住房者除了偿还抵押贷款之外，还投资其他储蓄计划。日后，他们的居住性房产会偿清抵押贷款，这意味着他们甚至会有更多的钱用于其他形式的投资。

这也解释了为何据称“富有的”德国人拥有的财富远不及“穷一些的”意大利人和西班牙人。这样的差异在很大程度上是由于意大利和西班牙的住房自有率远高于德国。拥有房产迫使人们在储蓄行为上非常自律。自有住房者比租房居住者创造的财富更多以及住房自有率高的国家平均财富远远大于住房自有率低的国家的“奥秘”也在于此。

梅拉妮·伯温-施马伦布罗克在做博士研究时，走访了平均拥有235万欧元财富的472人，并对结果进行了分析。她发现，正如预料的那样，通过工作赚取的收入是创造财富的最重要因素——接下来是继承财富。不过，房产被证明在重要性上只是略逊一筹，48%的受访者说，房产一直是他们创造财富的“重要部分”，相比之下，对股市投资做出同样评价的人只占20%。[5]

甚至有一成的人说，房产是他们迄今为止创造财富的最重要部分，只有2.4%的受访者对股市所带来的利润作出了同样的表述。换句话说：这项研究表明，房产在创造百万欧元财富上的重要性是投资股票与基金的四倍。

事实上，如果把继承的财富也考虑在内，房产发挥的作用甚至更大。上述调查表明，81%已继承财产的富裕家庭得到了货币资产，而68%的家庭得到了以继承或馈赠的方式给予的房产。不过，继承来的房产的价值为30万欧元（平均值），是继承来的货币资产的两倍。

这一研究还发现，富有的企业家特别偏爱购买房产。超过半数表示企业家精神是自己创造财富最重要因素的受访者明确提到，拥有房产是另一个重要因素。反之亦然：在明确认为拥有房产是创造财富最重要部分的人当中，40%也提到企业家精神是重要因素。[6]

通常，人们通过作为自雇承包商或自主创业来创造财富，然后通过投资房地产让财富增长。我自己的情况与之类似。2004年，在自己开公司四年后，我买了一处可供多个家庭使用的拥有24套住房的房产，地点位于新克尔恩，当时这是柏林最糟糕的地段之一。没有反对我做这项投资的人只有一个，那就是把这处房产卖给我的房产经纪人——11年后，此人将以四倍的价格把这处房产卖给另一个投资者。当我和认识的人，其中不乏房地产专家说起我的计划时，他们共同的反应是：不要这样做。德意志银行拒绝为这笔投资提供资金支持，因为新克尔恩被认为是风险太大的地区。

在写这一章时，我翻看了报纸上过去登载的文章——如今，德国首都的房地产市场被认为是全世界最有吸引力的市场，很难想象当时在新克尔恩的投资看起来有多么奇怪。2003年3月20日，《每日镜报》报道了德国经济研究所（DIW）组织的“柏林未来专题讨论会”。DIW得出的结论是，在经济增长方面，柏林落在德国其他地区的后面，德国的经济增长则在整个欧洲垫底。旅游业衰落，零售额大幅下降。2003年8月22日，《柏林晨邮报》报道说，柏林房地产市场的空置率已经升至“创纪录的高点”。16万套住房处于空置状态。当地政界人士正在讨论是否拆毁战前所建的位于市中心的住房，从而减少供应过剩。

2004年2月10日，房地产市场刊物《房地产报》刊登了一篇题为《柏林房市承受压力》的文章，文中说柏林总共有13万套空置房屋。文章援引了德国裕宝银行的研究结果，根据这一结果，私人居住性房地产的价格还将继续下跌。这家银行的专家预计，不怎么样的居住区会出现“价格下跌”。公寓房的售价在每平方米1000欧元到5000欧元之间，不过“几乎没有人”在购买新楼中的公寓房或是不只有一间卧室的公寓房。2004年11月，德国明镜电视台播发了另一则关于新克尔恩的危言耸听的报道，说它是“柏林贫民区。该地区超过30万居民当中有将近1/4为失业人员。靠社会福利为生的人所占的比例比欧洲其他任何一个地方都要高”。2004年1月，《柏林日报》提醒说：“新克尔恩很快会变得无法管理。”2004年9月9日《世界报》上一篇报道的标题是：“新克尔恩：贫困中心区——靠福利过活是常态。”

我难道没有读到这些报道并接收到关于柏林房地产市场行情的负面研究报告吗？当然有。但是我相信当地的房价体现了这些数据。毕竟，新克尔恩的房价非常便宜，正是因为别人都不想买这里的房子。房价是在将不包含水电费的年净租金乘以一定倍数后计算出来的。不包含水电费的年净租金为15.1万欧元，所以我以102万欧元的价格买下了这处房产。这的确很便宜，因为我只是以6.8倍的价格将它买下，初始毛收益率接近于15%！

在支付了房产经纪人的佣金、房产转让税以及一些初期维护费后，我总共花了121.5万欧元。幸运的是，我碰到了一位聪明的银行家。他明白我捡了便宜，知道我的投资一定会有回报。这家银行向我提供了116.4万欧元的贷款，用来买下这处房产并支付房产转让税，还为升级改造房屋提供了另外7.8万欧元的贷款——总计124.2万欧元，比我的总花费多了2.7万欧元。换句话说，我完全没有动用自己的资金就买下了这处房产。

不过，我同意最初的还款率定在6%这一很高的水平。2015年3月底，剩余的债务总计只有22.4万欧元。当柏林房地产市场的价格开始升到让我觉得高得失去理性的水平时，我决定将这处房产出售，并卖到了420万欧元的价格。在过去的10年里，我只是适度提高了租金，可是我当初以6.8倍于租金的价格买下的公寓房，最终以24倍的价格卖出。换句话说，在10年多一点的时间里，我从一项成本为零的投资中赚到了400万欧元。当然，这是在房地产投资方面取得的少有的成功，我很难去复制这样的成功。但是这并不意味着它不是一个能给人带来启发的例子。

和其他任何投资一样，你需要在购买房产时预见到未来。和其他许多人一样，我非常清楚柏林房地产市场当时所存在的问题：空置率高，租金停滞不前，甚至出现下降。我同样清楚像新克尔恩这样的地区所特有的问题，不过我相信这些负面的看法已经体现在了价格中。然而，我也清楚空置率居高不下和租金低位徘徊意味着几乎没有任何新的在建楼盘。在一个人口超过300万的城市，由于建新房没有利润，每年在建的新房只有几千套。我当时预见到，这样的局面迟早会导致空置率下降，租金和房价上升。正因为如此，我买下了位于新克尔恩的这处房产。

当时，我根本就不认为这是一项有风险的投资。即便这处房产没有升值，单是一大笔多出来的租金收入也会让这成为一笔很有吸引力的买卖，因为它让我可以偿还数目庞大的分期贷款。如果这一区域的租金或购买力因素都没有增长，我不会将成本为零的投资变成400万欧元的回报，但是我可能依然会轻松获得100万欧元的回报。因此对于这笔在不怎么样的地段用高比例的借贷资金所做的投资，我认为没有任何理由认为它格外有风险。

这个投资的例子说明，对于房地产市场的许多常见看法充其量只是表面上正确。许多人会告诉你，最好在“理想的地段”投资。不过，因为大多数市场主体遵从了这样的建议，在“不怎么样的地段”或许要比在通常认为是“理想的”地段抢购房产更有可能让你做出精明的投资。

和任何投资一样，如果你逆潮流而动并依据正确的信息形成自己的观点，那么你最有可能通过购买房产获取丰厚的利润。当然，公认的看法是，在借贷比率超过100%的情况下购买房产是非常危险的事情。在这个特定的案例中，我能够这样做，完全是因为银行估计到抵押品价值会增长。这次冒险带来了回报，是因为我把房屋出租所带来的利润用来偿还贷款，而不是将其花掉，另外也是因为房地产价格的发展趋势正如我所预料。

还有其他许多人购买房产的冒险之举一直不太成功，有人还出现了一定程度的亏损。投资者要规避风险，最好谨慎行动。最大的风险之一与借贷有关。过去，房地产的抵押贷款通常定为10年期，最初的还款率设定为1%。

在当前的市场上，由于利率低、房价高，这种类型的贷款风险极高。利率越低，每月还款率就越低，这意味着偿还贷款将花费更长的时间。等到固定利率的还款期限到期时，利率可能已经大幅上涨，可是还有一大笔贷款尚未还清。最糟糕的情况是，购房者接下来无力偿还月供，抵押贷款的放贷者于是将房产拍卖。规避风险的投资者或许更喜欢协商15年或20年的固定利率期限和更高的还款率，从而将这种风险降至最低。

许多投资者如果遵照下面两个我在购买房产时总会考虑到的简单原则，或许可以给自己省去许多因考虑不周的投资而带来的麻烦：

（1）永远不要在没有首先委托专家就房屋结构的坚固性出具报告的情况下就购买公寓楼。如果房子里存在大量蜱虫、霉菌甚至干腐菌，不一定意味着你不应该买这处房，不过这的确是你应该注意到的事情。比如对干腐菌的治理可能就要花费大量资金。

（2）甚至在让专家去看房子之前，先和租户聊聊！敲他们的门，问问暂时住在这里的人有何感受。他们对这所房子的了解会比任何专家都要多，而且能够给你提供你所需要的一切信息：房子有没有潮湿的问题？是不是有很多变动，不断有新的租户搬进搬出？有没有哪间房子过去空了很长一段时间？大多数租户的坦率程度让人吃惊，他们愿意向你提供信息，甚至带你在房子里转一转：我当初关注的一处房产，卖房的人信誓旦旦地说，从来没有任何潮湿或霉菌的问题。不过，他的一名租户向我展示了他和邻居用来盖住他们房子里成片出现的霉斑的“操作方法”指南。

到目前为止，我主要谈的是投资居住性房地产。不过，房地产市场提供了其他很多投资机遇，比如写字楼、零售地产、企业地产、物流设施、养老院、酒店等等。

然而，大多数投资者负担不起直接投资商业地产的花销，因为购买价远远高于住宅市场。

大多数投资者更有可能通过买入房地产基金或房地产股票进行所谓的“间接”投资。利用由投资房地产股票的基金提供的间接投资机会的投资者少之又少。这类基金尤其是投资外国房地产市场的绝好手段。我就是弄不明白，为什么没有更多的人投资此类基金，这种基金融合了投资房地产和股市的双重好处。比如，对于想要利用亚洲房地产市场提供的机遇的人来说，有些基金投资于房地产投资信托（REIT）。许多REIT是高度细化的专业房地产机构，关注的是具体类型的房地产（比如大型购物中心）。

房地产会让你变得富有吗？和其他任何一种投资一样，通过将资金投入精挑细选的直接投资或封闭式基金而不是进行多样化投资，你能增加赚钱的机会。我直接投资柏林房地产市场的亲身经历就是一个很好的例子。如果我把钱投入一个注重多样化投资的基金，我获得同样的两位数收益的可能性微乎其微。

这种投资比投资诸如开放式房地产基金之类的多样化投资的风险更大吗？如果你没有关注相关投资机会的每一个细节，风险肯定很高。但是当然，取得丰厚回报的可能性同样也更大。

此外，和其他任何投资一样：随大流并投资与其他所有人相同的机遇或许看似稳妥，但事实上这是一种很少能获得回报的高风险做法。如果你有勇气逆潮流而动，也有比其他人更准确地预测房地产市场走势的专业知识，因此可以捡到便宜，那么你就能在这方面获得巨大的利润。



[1] Deutsche Bundesbank，Panel of Household Finances，March 21，2013，Presentation p.18.

[2] Skopek，“Vermögen in Deutschland，” in：Lauterbach u.a.，Reichtum，Philanthropie und Zivilgesellschaft，S.66-68.

[3] Deutsche Bundesbank，Private Haushalte und ihre Finanzen，Tables attached to press release dated March 21，2013，Table 1 A1.

[4] 以下论点，见Zitelmann，Rainer，Vermögen bilden mit Zmmobilien，Freiburg u.a.2008，S.37-39。

[5] Böwing-Schmalenbrock，Melanie，Wege zum Reichtum：Die Bedeutung von Erbschaften，Erwerbstätigkeit und Persönlichkeit für die Entstehung von Reichtum，Wiesbaden 2012，S.174.

[6] Böwing-Schmalenbrock，Melanie，Wege zum Reichtum：Die Bedeutung von Erbschaften，Erwerbstätigkeit und Persönlichkeit für die Entstehung von Reichtum，Wiesbaden 2012，S.178.


第十四章 不要低估你的财富所面临的威胁

糟糕的投资不是你的财富所面临的唯一危险——还存在许多人低估了的众多潜在威胁，有些威胁基于个人因素，另外一些则基于政治或社会环境。从心理的层面上讲，企业家和投资者尤其容易面临以下风险。

（1）失去重点并过于自信

（2）过于乐观

向唐纳德·特朗普学习

唐纳德·特朗普——据《福布斯》杂志估计，他在2014年的个人财富达40亿美元——曾数次在经历破产后东山再起。“我犯过的最严重的错误是，我失去了重点，而且太贪玩。我会去看巴黎时装表演，而没有牢牢掌控自己的生意。我还以为一切会正常发展，钱会源源不断地流入。我父亲曾说过，我有点石成金的本领，我也开始相信这一点。”[1]特朗普将这视为重要的教训。

成功创造了巨额财富的白手起家者经常会有高估自身能力的倾向。和特朗普一样，他们开始认为，自己能够点石成金。具有传奇色彩的投资家吉姆·罗杰斯曾与乔治·索罗斯共同管理量子对冲基金公司，他一再告诉我，对于一个投资者来说，最危险的时刻是在他刚刚做成一笔或几笔极为成功的投资后。罗杰斯说，那时，很容易感觉自己不会犯错，而且很难抵制开始筹划下一笔大投资的冲动。不过，暂时什么都别做、继续观察市场并等待合适的时机要好得多。通过听从自己的这一建议，罗杰斯本人赚了数亿美元。

另一个容易犯的错误是，以为在一个领域的成功意味着你会在一个完全不同的行业同样取得成功。宜家家居的创始人英瓦尔·费奥多尔·坎普拉德经历了惨痛教训后才发现情况并不总是如此。在家具行业赚了一大笔钱后，他决定在其他方面试试运气，于是购买了一家制造电视机的电子公司的股份。不过，他的新的商业冒险一败涂地，坎普拉德最终损失了宜家家居超过1/4的资金。[2]

这并不意味着尝试新的商业想法并利用你的核心专长以外的机遇永远都是错误的。比如，理查德·布兰森就通过寻找一个又一个新的挑战取得了事业上的成就：唱片公司、航空公司、铁路公司、模特经纪公司以及数十家其他企业，其中包括为了向有钱人推销太空旅行而成立的一家公司。在这些企业当中，有些要比其他企业成功得多。不过，布兰森是个例外而非普遍规律。对于大多数人来说，失去重点可能非常容易让他们损失部分或者全部钱财。

太过乐观有可能是危险的事情

指导人们赚钱的指南总是会强调积极心态的重要性。不过，同样正确的是，过于乐观是公司破产、富人损失钱财的一个重要原因。

我看到过许多企业经历了比如因市场环境发生改变而出现的困难时期。在这种情况下，最初帮助公司不断壮大的乐观情绪有可能导致其破产。公司的创立者不想承认发生的情况，于是依然坚持他们的商业模式，尽管局外人早就明显看出在新的市场环境下，旧的商业模式已经无法发挥作用。

该企业家因过去成功克服了看似不可能逾越的障碍而产生的自信早晚会被证明具有毁灭性的影响。过去的成功会让他进一步确信他会再一次克服逆境，而无视了有些时候再多的自信也没有意义的事实。

心理学家将这种盲目称为“选择性感知”：条件越是困难，我们往往就越是只看到机遇而非风险，并忽视会迫使我们质疑最初决定的各种情况。换句话说，我们彻底忽略了一切“负面”信息。

在这种情况下，企业的所有人或投资者会将任何想要提醒他注意警报信号的人斥为“失败主义者”或“想法消极的人”。他身边的人或许能够更加客观地评估负面结果的风险，但是不会愿意讲出自己的想法，或者只会极其谨慎地这样做。相反，和他一样过于自信并抱着没有根据的乐观态度的人会受到鼓舞，愿意表达自己的观点，因而强化并助长他执迷不悟地“固执己见”的决心。

企业家对风险视而不见吗？

在冒险的问题上，企业家通常被认为极富冒险精神。初创企业后来高比例的破产情况当然支持了这一看法。实证研究并未在创业成功和冒险的意愿之间建立明确的联系。这些研究所表明的是，愿意冒险的人更有可能创办企业——不过并不一定更有可能运作一家成功的企业。1999年，埃娃·施密特-罗德蒙德和赖纳·K.希尔伯艾森发现，直接调查创业成功与冒险意愿之间关系的为数不多的几项研究“并未证明就企业家冒险的意愿而言，成功与破产的公司之间，或者发展迅速和发展缓慢的公司之间有任何分别”。另外，更大的风险容忍力似乎的确与“创办企业这样的过程”存在关联。[3]

美国的一项关于人格特质与创业成功之间关系的研究表明，成功与冒险意愿之间或许存在非线性关系。虽说一定水平的冒险意愿与创业成功之间存在着积极的关联，但是冒险意愿高出这个水平就会产生负面影响。作者这样总结：“成为一名企业家是冒险的，但是以冒险的方式做生意可能是危险的。”并说有些研究甚至证明“冒险与企业的成功之间存在负面的关联”。[4]

值得注意的是，企业家对于自身行为风险性的认识往往不像别人所认为的那样高。美国研究人员洛克和鲍姆一致认为“企业家并不觉得他们的商业冒险像比如说局外人所感觉的那样，有那么高的风险。这是因为企业家有很强的自信；相对于他们感知到的能力，这样的商业冒险或许看上去没什么风险。如果他们真的有能力，这一商业冒险或许客观来讲对他们而言的确不存在风险”。[5]

其他一些研究也表明，企业家并不一定比非企业家更有可能有意识地去冒险——相反，这两个人群对风险的看法不同。因此，“企业家被认为具有较低风险感知的特点，于是造成了他们对风险有更大的耐受力的假象。研究表明，企业家对于模糊的商业前景的归类要比非企业家更为积极”。企业家还被证明会采用直观推断法来减少在决策过程中对风险的感知。要不是因为这种“认知捷径”，许多商业决策或许永远不会做出。[6]

1999年，洛厄尔·W.比泽尼茨公布了针对“为何一些企业家尽管平均来讲在冒险倾向上并无明显差异，却接受了过量的风险”悖论所做的全面调查的结果。他调查了176名公司创始人，来检验关于“企业家在决策时更普遍地利用偏好和直观推断法，因此没有完全意识到与自己开创企业相关的风险”的假说。[7]

他的研究结果证实了这一假定：企业家的确利用直观推断法来简化决策程序。比泽尼茨确定，公司创始人比高管更容易过于乐观（过分自信），并且更容易作出在统计上并无依据的概括。[8]从他们的主观观点来说，他们并不比非企业家更愿意冒险——事实上，他们往往没有意识到自己在冒险。

关于如何管理成功的企业和创造财富的指南讲的都是一些出类拔萃的男男女女不得不在通往成功的道路上面对巨大的挑战，有时甚至濒临困境——但是他们坚持不懈，最终克服困难取得成功。我自己在《敢于与众不同》这本书中举了许多诸如此类令人印象深刻的例子。不过，别忘了这些书讲述的只是最终真的获得成功的人的故事。其他那些故事结局没这么美好的人呢？

对于公司所有人来说，常见的一种局面是，有时他们不得不承认自己最初的商业想法不再可行，而且公司没有未来可言。这对公司所有人和他的雇员来说都是痛苦的时刻。另外，这只是商业生活正常的一部分，这种事情有可能发生在任何人身上——无论是看似无懈可击的大公司还是中小型企业，都一样无法幸免。正因为如此，分散你所面临的风险并确保你的财富没与哪一家公司绑定在一起，这对持久的财务成功具有关键意义。

富有的个人也经常会犯这样的错误，他们将几乎所有的资金都投入自己的公司，并且把钱放在那里不动。将你所有的利润进行再投资很可能是让你的财富增长的最快方式。这也是一个巨大的赌博——不比你将所有的钱投在一只股票上的风险小。永远都要让你的个人资产与你公司的资产严格分开，以此来保护你的个人资产。

过于自信再加上缺乏原则也是另一个风险来源，这一风险可能会让你损失全部和相当大的一部分钱财。就像我们在第六章中所看到的，许多百万富翁过着极其节俭的生活——不过，有些人并非如此。不管是通过担任高管获得高额薪水，还是从联合股份公司那里得到红利，在他们习惯于高收入稳定流入的局面后，往往会形成追求更高生活水准的品位。这是非常自然的——毕竟，大多数人辛苦赚钱不只是为了给子孙后代留下点什么。

不过，对于奢侈的生活水准，有产生依赖的风险——而且降低你的期望值要比提高期望值难得多。因过去的成功而被证明正确的乐观前景诱使一些富人以为未来同样光明。有些人在失去了经济基础并且开始入不敷出的时候，为了维持个人的生活方式和看起来很有钱的样子，甚至去贷款。

不过，不只是经济形势会发生迅速有时甚至出人意料的改变。

政治风险

在当今世界，最大的政治风险源自一个简单的问题：许多国家居高不下的国债——以及政治人物为找到这个问题的“解决之道”所做的努力。在日本及美国和欧洲，官方公布的公共债务水平都达到了前所未有的高点。

近年来，金融危机大大加剧了这一局面。不过，当前债务危机的根源要深得多。在过去的几十年里，西方各国的政治人物通过承诺一个又一个福利计划来获得选民的忠诚。二战后的欧洲见证了福利国家模式的出现和扩散，在这种模式下，约一半的国内生产总值（GDP）得到重新分配，这些钱部分通过税收和国民保险税筹集，部分通过发行国债筹集。政治领导人不断认真地寻觅消除所谓的“社会不公”的机会。就像阿克顿研究所的研究主任塞缪尔·格雷格所证实的，如今，单是欧洲就占到“全世界经济社会保障支出的58%”。[9]

就连美国这个在许多欧洲观察家眼中仍是“不受管束的”自由市场经济的地方，最近几十年的公共福利支出已经大幅增长。2010年，70.5%的公共开支用在了各种福利计划上——高于1962年28.3%和1990年48.5%的比例——超过6700万美国人从政府领取福利。[10]

正如威廉·沃格林在《永远不够：美国无止境的福利制度》（2011年）一书中所说的，欧洲人心目中美国作为不受束缚的自由市场资本主义制度堡垒的形象是个认识误区——几十年来美国的公共开支一直不断上涨。这个国家规模庞大的债务问题不是由军事开支造成的，而是因为福利支出的大幅增长。

偿还这些巨额公共债务是不可能的事情。几乎所有西方国家都达到了借贷能力的上限。下一场金融危机会让它们彻底崩溃。

从理论上讲，有一些潜在的解决办法可以缓解债务负担。

·经济增长

·大规模削减福利支出

·提高领取养老金的年龄

·增加税收，特别是对于“高收入人士”和“高净值人士”

·通货膨胀

·金融抑制

·主权债务违约

当然，经济增长是最理想的解决办法，美国就是靠着经济增长在二战后摆脱了债务。不过，认为经济增长的规模可能会大到降低当前债务水平的程度是不切实际的。大规模削减福利支出的选项效果有限，因为经验表明，有胆量削减福利支出的政府通常会在下一届选举中败选下台。

我会在本章后面的内容中回过头来谈第四个解决方案——增加针对高收入人士和高净值人士的税收。

央行正在玩一场危险的游戏

从理论上说，通货膨胀也是减少公共债务的一个选项。有些投资者担心银行通过“量化宽松”来解决债务危机的政策会引发通胀。迄今为止，这种情况并未发生——事实上，通胀水平正在下降，欧洲和美国的政治人物更担心的是通货紧缩。

不过，不能保证通胀水平长远来讲不会上升。自从废除金本位以来，民主和专制政权在爆发经济危机的时候都很容易采取印钞的做法，由此引发通胀和恶性通胀。彼得·伯恩霍尔茨在他就《货币制度与通胀》所做的研究中证明，从1800年到1914年，在货币制度建立在金本位和银本位基础上时（拿破仑战争时期除外），通胀为零。在第一次世界大战后，包括英国和瑞士在内的一些国家重新采取金本位。

证据表明，由黄金支持的货币制度出现通胀的可能性远远低于纯纸币（“不兑现纸币”）货币。正如伯恩霍尔茨所言，在金本位制货币之后，独立的央行被证明能够最好地发挥防范通胀的作用。从历史上看，拥有独立央行——比如以前的德意志联邦银行——的国家经历的通胀水平远远低于没有独立央行的国家。

欧洲央行的问题在于，在欧元区危机的过程中，它完全失去了自己的独立性，这意味着防范通胀的关键保护机制变得没有任何效力。

由于极低的利率水平，就算是中等程度的通胀也会导致“金融抑制”。利率低于通胀水平是多数国家当前的状况，这相当于一点点地侵蚀掉存款。通胀水平的提高有可能引发大范围的社会危机。政府诱发的通胀还有失去控制的风险，并且在最糟糕的情况下，导致恶性通胀。“恶性通胀”一词意味着月通胀水平超过50%。在历史上出现的29次恶性通胀中，28次发生在20世纪——这一统计数字确切地证明了不兑现纸币和通胀风险之间的关联。在这些极端的情况下，损失最惨重的投资者是主要投资债券的人。

主权债务违约无疑是最后一招。政府会通过大幅增加税收和要求高净值人士缴纳特别税，以尽其所能地避免这样的结果。2013年，国际货币基金组织（IMF）曾提出收取10%的“私人财富税”的想法。[11]IMF在它的《征税时代》报告[12]中得出的结论是，“许多国家公共财政的急剧恶化让‘财产税’——对私人财富征收的一次性税收——作为恢复债务可持续性的非常举措重新引起关注。吸引人的地方在于，如果不可避免地采取了这一做法，并且大家相信这种做法永远不会重复出现，那么这种税收不会扭曲行为（可能还会被一些人视为公正的做法）”。IMF因为“发达经济体的平均总负债率预计会稳定保持在……历史峰值（约为GDP的110%，比2007年的水平高出35个百分点）”的计算结果为这一“思想实验”找到正当的理由。

这一建议体现了一种政治共识，即在“财政困难”时期，富人不像其他人群那样更值得保护。现任法国总统弗朗索瓦·奥朗德曾把征收“国家团结特别税”——亦称针对百万富翁的“附加税”——的提议作为2012年竞选纲领的核心内容。宪法委员会最初拒绝了这一提议，但后来通过了修改后的版本，要求雇主为年薪超过100万欧元的雇员暂时性地支付75%的税款。[13]就连像前投资银行家、现任经济部长埃马纽埃尔·马克龙这样的温和派社会党人都认为这种做法是荒谬的，抱怨说奥朗德正在让法国变成“没有太阳的古巴”。由法国参议院委托开展的一项研究表明，这一税收主要影响的是营业额不到5000万欧元的小公司。2014年底，这项税收被及时废除。[14]

如果你认为75%的“附加税”毫无道理，这种做法却绝非前所未有。20世纪70年代，瑞典社会民主党政府将针对高收入者的税收提高到让诸如宜家家居创始人英瓦尔·费奥多尔·坎普拉德觉得别无选择只能离开这个国家的地步。1973年，坎普拉德先是搬到了丹麦，然后又去了瑞士。

三年后，他的瑞典同胞、创作了举世闻名的《长袜子皮皮》系列的阿斯特丽德·林格伦在瑞典《快报》上发表了一篇讽刺“童话”，名字是《门尼斯马尼拉王国的潘帕里泼撒》（《金钱世界的潘帕里泼撒》），以抗议对自雇人士征收过高的边际税率。按照她的计算，她本人缴纳的税超过了她收入的100%（！）。瑞典财政大臣公开批评这位畅销书作家失去了理智。不过，他很快收回了这样的指责，因为事实证明，林格伦实际缴纳的税率比她本人抱怨的102%还要高。[15]

面对102%甚至更高的税率，富人有三个选择：他们可以自掏腰包，补上差额；采取逃税做法；或者离开这个国家。富人们对这一风险的估计不足让他们自己处于险境——如果在不远的将来的任何时候，再发生一次金融危机，政治领导人会寻找替罪羊来为他们的错误承担责任。

2009年，在上一次金融危机达到顶点时，民众出现了反感“高管”和全体“富人”的情绪，对“银行家”尤为敌视。报纸上充斥着关于“痛打银行家”事件的报道。3月25日，反银行家活动人士袭击了前苏格兰皇家银行首席执行官弗雷德·古德温位于爱丁堡的家，打碎了一些窗户，毁坏了停在私人车道上的一辆汽车。[16]2009年4月二十国集团峰会在伦敦召开期间，许多银行家和伦敦交易员身穿牛仔裤和运动衫上班，是因为害怕会被抗议者“挂在路灯杆上”。[17]抗议活动的组织者之一克里斯·奈特因为鼓动针对银行家的暴力活动遭到停职，并最终被解除他在东伦敦大学人类学系担任的讲师职务。[18]在法国，卡特彼勒工厂愤怒的工人在公司办公楼前设置路障，挟持了四名高管作为人质，以抗议裁员。[19]

千百年来，在爆发危机时谴责不受欢迎的少数人向来是经久不衰的做法。这种“替罪羊策略”有效，是因为危机的真正原因通常不是大多数人所能理解的——责怪“富人”远比试图去理解导致崩盘的复杂经济诱因要简单得多。

坎普拉德作出移居国外的决定或许看起来是极端的反应，但是这样做的绝不只是他一个人。奈特·弗兰克编纂的《2013年财富报告》中，包含不同国家或地区打算离开本国的百万富翁比例的数据。拉丁美洲（73%）和俄罗斯（67%）的比例最高并不令人意外。不过，欧洲差得也不太多——60%的欧洲百万富翁考虑移居国外，相比之下，美国只有33%，澳大利亚有26%。[20]
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后记 我们的社会为何需要富人

如果富人真的像大众心目中的刻板模式那样无所事事，都是些不愿工作的游手好闲者，将幸运地继承来的财富肆无忌惮地用炫耀性消费挥霍一空，那么没有这样的人，我们会过得更好。当然，这样的人的确存在，就像靠不道德甚至犯罪手段发财的人同样存在一样。

不过，大多数情况下，这样的陈词滥调远非事实。在五名高财富个人当中，差不多有四个人是企业家或自雇人士。就算是富人中最富的那些人，许多要么是公司的创始人，要么是负责运作其父辈开创的公司的家庭成员。他们的故事你不会陌生：比尔·盖茨，美国最富有的人，他创立了微软。霍华德·舒尔茨，在美国一个穷人聚居区长大，父亲是体力劳动者，他通过将星巴克咖啡连锁店发展到全球，赚了超过20亿美元。谷歌公司的创始人谢尔盖·布林和拉里·佩奇关于网上搜索引擎的想法被证明非常了不起，让他们成了美国最富有的两个人，与脸书创始人马克·扎克伯格不相上下。这些人对我们生活的这个世界的面貌产生了深远影响。

那么财富是继承而来的人呢？正如很有影响的美国经济学家米尔顿·弗里德曼所指出的，目前存在着认为继承而来的财富不如通过个人努力获得的财富更受欢迎的倾向：“由个人能力差异或者由此人所积累财富的差异而导致的不平等被认为是合理的，或者至少不像由继承而来的财富所导致的差异那么明显不合理。”[1]

另外，我能理解通过个人努力获得财富为何会得到与继承而来的财富不同的对待。毕竟，前者是辛苦工作的结果，是值得自豪的东西，而后者则是纯属幸运——是生在富裕家庭的结果。

不过，弗里德曼用来反驳的论点也值得思考：他认为“说一个人有权享有他通过个人能力创造的东西或者他积累的财富成果，但是却没有权利将财富传给子女，这种说法似乎是不合逻辑的；这相当于说一个人可以用自己的收入过放纵的生活，却不能将财富给予子嗣”。[2]

如果你认为继承而来的财富是世界“不公平”的表现，那么想必有些人继承而来的良好相貌同样“不公平”。伦敦政治经济学院社会学教授凯瑟琳·哈基姆曾进行过一系列研究，证明良好的相貌在劳动力市场上构成巨大的竞争优势。她发现，长相好的人获得的平均工资更高，而且让人感觉更有能力、更聪明。[3]就连在法庭上，在其他所有情况都相同时，相貌迷人的被告被认为有罪的可能性更低。[4]“对性感资本很宝贵这种观念持有异议的人通常抱怨说，这完全是遗传而来的，因此不能或者不应该有价值。但智慧在很大程度上也是天生的，却很容易被赋予价值并获得奖励。”[5]

无论如何，不配拥有财富的继承人往往会在守住财富方面遇到麻烦。关于这种不够格的继承人的例子多得数不清，事实证明他们没有能力应付继承而来的财富或公司，最终将一切挥霍一空，不过这很可能需要不止一代人的时间。德国作家托马斯·曼在他的小说《布登勃洛克一家》中，以令人印象深刻的笔触描绘了一个富有并且有声望的商人家族的逐渐没落。在子嗣们被证明不配拥有他们掌握的大笔财富后，“公正”重现。长远来看，只有值得拥有他们所掌握的财富的人才能够守住财富。

许多人对富人怀有的怨恨在很大程度上是由妒忌驱使。社会学家赫尔穆特·舍克在关于这一主题的杰出著作（Der Neid. Eine Theorie der Gesellschaft）中，证明了妒忌是一种普遍现象，存在于每一种文化和每一个历史时期。妒忌的目的不是通过加强自身的竞争力来让天平恢复平衡，而是通过确保被妒忌的对象变得比过去糟糕来恢复“公正”。据舍克说，重新分配财富也不能消除妒忌——相反，随着特定社会越来越接近于取得平等，由妒忌助长的对于平等的渴望却变得愈发难以满足。

不过，如果你指责那些抨击“富人”的人是受妒忌驱使，他们会立刻动怒，并言之凿凿地向你保证说“妒忌和这不相干”。当然，受妒忌驱使的人向来都会否认这可能出于妒忌的任何说法。不过正如舍克所言，妒忌这种行为“不可避免地深深植根于人类生物学和存在状态中”。[6]

舍克还论述了妒忌在围绕财富再分配展开的政治辩论中所发挥的作用。[7]比如，就连大力支持极端的累进税政策的人也通常会承认，这种政策给国库带来的额外收入非常有限。就算是这种确凿的事实和计算结果也不大会让他们动摇。相反，他们会觉得必须要表明，增加的收入是次要的，而“象征性作用”才是这些举措的真正意义所在。不过，所有这些表明，这样的政策缓解了有些人的感受，他们尽管没有得到任何实实在在的好处，在得知“富人”将会有更大一部分收入或财富被拿走的时候，却会产生某种满足感。

舍克还认为，富有的人经常——而且可能是无意识地——将自己在经济上取得的成功归结为“运气”，试图以此来“消除任何潜在的妒忌他们的感觉”。[8]相对于别人更胜一筹的能力而言，人们不大可能怨恨这些人的“好运”。说“我只是比你幸运”听起来要比指出你的成功可能源于你高于常人的精力、创造力或智力更容易让旁人接受，也更四平八稳。

为什么人们往往不像妒忌成功的企业家和高管那样妒忌成功的运动员和流行歌星？虽然顶尖运动员经常拥有比企业家或高管更高的收入，但他们得到的是赞赏而不是妒忌。2013年，大众汽车公司的老板马丁·温特科恩1500万欧元的年收入成为当时所有DAX上市公司首席执行官中收入最高的，不过与利昂内尔·梅西（2013年年收入：4100万欧元）或克里斯蒂亚诺·罗纳尔多（2013年年收入：3950万欧元）相比，显得逊色多了。[9]值得一问的是，与领导着一家在2014年生产了1000多万辆汽车并雇用了50多万人的公司的首席执行官所做的工作相比，C罗在绿茵场上的球技是否真值得让他拿到2.5倍于前者的收入。不过，公众妒忌温特科恩拿1500万欧元的可能性似乎要比妒忌C罗拿3950万欧元的可能性大得多。

这在一定程度上或许是因为相对于高管赚取高薪的工作而言，运动员的表现更容易获得认可和评估。不管怎样，“公正”在体育界定义起来非常简单：取得多大成绩就拿多少工资。谁能把足球踢得像利昂内尔·梅西或者克里斯蒂亚诺·罗纳尔多那么好，也可以拿到同样高的报酬。这会对常说的“社会公正”的概念有何影响尚不清楚。诺贝尔奖得主弗里德里希·奥古斯特·冯·哈耶克称社会公正为“海市蜃楼”，更多的是“破坏了个人自由的司法保障”。[10]

有些人认为向高管支付高工资不公平，是因为他们不了解这些工资背后的计算方法。如果收入是基于工作的辛苦程度，那么护士赚得比高管少的确是不公平的事情。这个世界上没有哪家公司在计算薪酬时主要基于员工所花费力气的大小。相反，薪酬主要基于一个人所掌握的技能有多么稀缺以及他或她被取代的难度有多大。在顶尖经理人的国际就业市场上，薪酬是由同样的供需法则来决定的。

当然，监事会有时会犯错误，聘请到的高管被证明不配获得向他们支付的高薪酬。出现这种情况时，承担损失的是公司所有者或者股东，而不是公众。同样，一名足球运动员最终的表现可能配不上他新加入的俱乐部为他支付的转会费，因为他的表现没有达到预期。在这种情况下，损失是俱乐部的，而不是公众的。

时不时地就会有人提议，公司首席执行官和收入最低的员工的薪酬差距应该有一个法定上限。瑞士甚至就这一问题举行过公投，不过瑞士人非常明智，没有采纳这样的建议。

还是以足球为例，这一做法的后果立刻显而易见。我们假设拜仁慕尼黑队收入最高的球员的工资不能超过收入最低球员的20倍。为了保持竞争力，这家俱乐部要么将收入最低者的工资提高到自己在经济上难以承受的地步，要么拜仁慕尼黑队就只能凑合着起用三四流的球员，因此在欧洲冠军联赛连一场胜利都拿不下。强制要求一家公司付给高管的薪酬不能超过勤杂工的20倍也会产生类似的灾难性后果。

顺便说一句，没有证据表明引入这种上限真的会满足公众对于平等的渴望。社会学家赫尔穆特·舍克怀疑：“给工资设定一个低水平的上限对于解决如何让收入分配真正实现公平的问题起不到任何作用。正相反：上限定得越低，各个级别的收入之间越是相近，一些人就越是纠缠并妒忌余下的差距。”[11]

富人、高管和企业家更是经常被迫为自己的富有辩解。或许这就是要“对社会有所回馈”的理念的由来，这种想法似乎不仅受公众的欢迎，也得到了富人自己的认可。针对《德国的财富》所做的研究表明，2/3的富人认同这样的观点：“富人和不富裕的人相比承担着更多的社会责任，因此应该捐出更多的钱，比如为了慈善事业。”[12]52%的德国富人为社会事业捐款，43%的德国富人为危机和救灾捐款。[13]几年前，亿万富翁沃伦·巴菲特和比尔·盖茨发起了“捐赠誓言”行动，全世界最富裕的100人已经加入了这一行动，其中包括甲骨文公司的创始人拉里·埃里森、CNN创始人特德·特纳和脸书创始人马克·扎克伯格，他们都承诺至少捐出一半的财富。

不过，就算是这样的捐赠也受到了一些人的批评，他们认为让富人处置自己的钱并支持他们自己选择的事业是不民主的。在这些支持政府发挥强有力作用的人看来，确保“公平”的唯一办法是以税收的形式拿走富人的大部分财富，然后让政客来决定拿这些钱做什么。

无论如何，捐赠都不是富人如何造福社会这个问题的答案。他们给我们带来的好处并不主要在于他们的慈善活动，而是在于这样一个事实，即他们开创并运作的公司是我们国民经济的基础，他们开发的产品和科技让我们大家生活得更美好。本书的大部分读者会拥有微软公司开发的软件，用谷歌在网上搜索。他们还很可能时不时地去星巴克喝咖啡，并且通过脸书与朋友保持联系。

成立了这些公司的人不完全是为了追逐金钱而这样做，不过金钱的确发挥了奖励的作用，奖励他们开发出造福我们大家的实用产品并承担自主创业的商业风险。

大多数人对于富人的态度是模棱两可的。对德国5000名受访者的调查发现，一半的人会承认富人为创造财富付出了辛勤的劳动。[14]另外，71%的受访者认为“富人在生活中享受着不公平的有利条件”。[15]54%的受访者将富人的财富归结于“经济体系的失衡”，还有52%的受访者提到“不诚实”是财富的来源。[16]

尤其是学者往往对财富和资本主义制度怀有疑虑。几百年来，学者一直梦想着乌托邦社会，在这样的社会，每个人都是平等的，没有人比其他人拥有得更多或更少。不过，在现实中，这样的乌托邦并没有带来更多的公平与财富——恰恰相反：只要有人试图将它们变为现实，就会带来经济的衰退和人类的遭殃。

很有影响力的宗教领袖同时也是很有影响力的演说家威廉·J.H.伯切尔牧师在1916年出版的一本名为《十诫》的小册子中告诫批评资本主义制度的人：

“不能通过阻止富足来实现繁荣。

不能通过弱化强者来强化弱者。

不能通过贬低大人物来帮助小人物。

不能通过扳倒发工资的人来扶助挣工资的人。

不能通过摧毁富人来帮助穷人。

不能用借来的钱建立健全的保障。

不能通过煽动阶级仇恨来加强手足之情。

不能通过入不敷出来让自己免除麻烦。

不能通过消灭人的主动性和独立性来培养性格与勇气。”

就算是对我们的经济制度并不持全盘否定态度的许多人也批评所谓的“社会不公”，也就是富人拥有的东西远比穷人要多并且两者之间的差距不断扩大的现象。反全球化的活动人士将诸如美国这样的国家贫富差距的日益扩大归咎于“全球化”。全球化真的带来了更多的不公正吗？联合国的一项研究发现，最近50年来，在降低全球贫困方面所取得的成就比之前500年的成就都要大。[17]

的确，在世界上许多地方，仍然存在饥荒和苦难，而且谁也不该漠视这些。不过，和常见的一种误解正好相反的是，备受污蔑的资本主义制度及其倡导者——“富人”——并非是痛苦与苦难的原因。饥荒依然盛行的非洲国家是因为缺乏经济自由而不是经济自由过度而受苦受难。

总体而言，资本主义比之前的任何其他经济制度都更大程度地改善了地球上的生活。1820年，全球85%的人口每天靠着不到1美元生活，如今，这一比例降至20%。在过去的100年里，发展中国家的平均预期寿命从30岁提高到65岁，而且在大多数国家——其中包括第三世界国家——预期寿命还在以每年增加几个月的速度保持着增长。

这并不是说全球化的影响绝对是积极的。由于技术上的进步，全球化让西方工业化国家的工人与他们在发展中国家的竞争对手之间的对立比以往任何时候都更加严重。受影响最大的是发达国家中没有一技之长和受教育水平低的工人。对他们而言，必须要承认全球化转化成了收入上的损失，因为它推动了国际竞争。最糟糕的情况是，他们的工作被外包到发展中国家，这样一来，雇主的成本大为降低。不过，没有一技之长的劳动者不是全球化劳动力市场上唯一的受害者。发达国家的一些中产人士也越来越多地受到同样的影响。这使得反全球化运动的论调从伦理的角度讲是非常值得质疑的。商业伦理学家乌尔里希·希维特认为，他们的批评“事实上不过是富裕发达国家的中产阶层采取的防御策略，他们担心因来自发展中国家的竞争而让自己的收入下降”。[18]

大多数支持反全球化运动的往往是这样一些学者，他们一向批评资本主义制度并认为“全球化”是资本主义又一个应予以谴责的形式。当然，关于全球化拉大了发达国家的穷人与富人、输家（主要是在发达国家）与赢家（主要是在发展中国家）之间差距的说法是有道理的。从德国或美国工人的角度讲，痛批贫富差距的拉大是正当的反应。但是如果我们从全球的角度来看待这个问题会怎样？德国或美国有一个中产人士成为因全球化和全球经济转型而带来的向下流动趋势的受害者，中国或印度就会有三四个人摆脱贫困，加入日益壮大的中产阶层。

克里斯蒂娅·弗里兰在其《超富》一书中援引了美国某技术供应商首席财务官的话，此人说：“我们对薪资水平的要求比世界其他地方都要高。当然如果你要提出10倍的薪资要求，你就需要提供10倍的价值。这听起来很残酷，但或许中产人士有必要做出接受降薪的决定。”[19]

关于富人的许多流传甚广的陈词滥调都是基于偏见。毕竟，大多数人所认识的熟人中，没有称得上百万富翁的人，更别说亿万富翁了。你认识的人当中，有多少拥有数亿甚至数十亿美元或者欧元？

大多数人通过媒体上的报道形成了对富人的看法，而这些报道用耸人听闻的手法炒作了一些很少见的情况：高管在让公司濒临破产后，得到了数百万美元的丰厚遣散费，企业家在纳税上欺骗政府数百万。这些故事进一步强化了关于金融界精英从整体到个人都很贪婪的陈词滥调。

我想再用商业伦理学家乌尔里希·希维特的一段话来反驳这样的陈词滥调：“贪婪绝不是拿着高工资的人所独有的领地。它影响着各个社会层次的人，不管他们是低级别的雇员还是首席执行官，是失业的工人还是百万富翁。并不是所有未能在生活中创造财富的人都对贪婪有免疫力，也不是财富会自动让人变得贪婪。”[20]

史上最具影响力的社会学家之一马克斯·韦伯将“资本主义精神”与新教徒职业伦理联系在一起。他强调贪婪一直都是存在的。正如韦伯所言：“中国官吏、古罗马贵族或是现代农民的贪婪能够比得上任何贪婪之辈。”[21]相反，是新教徒的勤劳、节俭与节制、绝对可靠和诚实塑造了资本主义精神。

虽然媒体对于“贪婪的高管和银行家”的报道暗示着这种精神的彻底丧失，但我在第六章中引用的一些研究结果表明，它仍然好好地存在于德国以及美国大批金融界精英的身上。

“富人”究竟在用他们那么多的钱做什么？他们的财富规模越大，用于再投资的数额往往就越大，比如投在股票或其他形式的公司股份上。这样一来，他们让整个经济有急需的资金可以使用。当然，富人做这些投资，是因为他们渴望自己的利益扩大、财富增加，而不是出于无私的动机。不过，社会从这样的结果当中获得了好处。

乔治·吉尔德在他的大作《财富与贫穷》中认定，富人发挥着非常重要的作用，他们提供“无任何负担、不带官僚色彩的现金。事实上，大批富人的确扮演了这一角色。他们只有一小部分钱是被消费掉的。大部分钱流向了雇用劳动力并向消费者提供商品的生产机构。富人仍然是经济中可自由支配资本的主要来源”。[22]

当然，富人的确会花钱购买实用性值得怀疑的奢侈品。但是想想这一点：许多我们如今认为理所当然的日常用品也曾被当成不必要的奢侈品。以自来水和室内卫生间为例，它们在19世纪时仍被视为奢侈享受。直到1940年时，德国所有的工人阶级家庭中，还有14%没有用上电，此外，将近1/4的家庭没有自来水，96%的家庭没有浴室。如今，在所有工业化国家，这些东西都被认为是基本的必需品，甚至连社会上比较贫困的人士也用得起电视和手机。

我记得有一段时期，加强乘客安全性的安全气囊或自动刹车系统被认为是只有富人才能负担得起的奢侈品。如今，所有汽车都配备了这样的东西，如此一来，驾驶对于每一个人来说都变得更加安全。从这方面来讲，就算是有些富人所沉迷的炫耀性消费也惠及所有人，因为这推动了这些在刚进入市场时超出大多数人经济承受能力的商品的生产。由于大规模生产和技术上的进步，许多商品后来成为公众也可以使用的东西。

“起初只有极少数人能负担得起的东西成为巨富的身份象征，因此似乎也是其他人所向往的。接着，一度让人负担不起的奢侈品在价格上出现了下降，如今成了有意无意努力模仿金融精英的中产阶层可以承受的东西。富人现在需要新的身份象征，因为旧的身份象征早就已经大众化，不再有效。于是这样的循环又重新开始。”[23]

不过，公众围绕财富和再分配展开的讨论往往忽视了这些因素。政客们喜欢通过建议增加高收入者的纳税额来讨好选民，因为“是他们最终要做点贡献的时候了”。真实的情况是，由于累进税制，富人做出的贡献已经远远超出公平的份额。以德国为例，个人所得税总收入的41.8%是由收入最高的5%的人缴纳的。[24]

我们已经变得对歧视少数派的做法非常敏感，也理应如此。不过，法国总统弗朗索瓦·奥朗德说了“我不喜欢富人”这样的话后，却没有受到任何惩罚。设想一下，如果一名政治领导人承认不喜欢其他任何一个少数派会激起多少合情合理的愤慨！在当今世界，“富人”、“高管”或“银行家”或许是唯一一个任何人仍可以尽情歧视的少数派。事实上，公开声明歧视他们会让你受邀上谈话节目，并让你赢得公众的支持而非愤怒。

当亿万富翁及全球最大的奢侈品制造商路易威登集团的首席执行官贝尔纳·阿尔诺宣布他有意成为比利时公民时，法国左翼报纸《解放报》上的大标题是《滚吧，有钱的混蛋！》（Casse-toi riche con）。和阿尔诺一样，在奥朗德将针对收入最高的人群的税率提高到75%以后，法国许多最有钱的公民有遭到排斥、不受欢迎的感觉。他们当中有许多人考虑离开这个国家。有些人真的离开了，给法国经济造成了伤害。

乔治·吉尔德说：“在富人当中，既有资本主义的化身，也有它的缩影；既有它的英雄人物，也有最恰如其分的恶魔；既有这一制度对抱负的关注，也有进取心的来源；既有它变幻莫测的力量，也有它致命的弱点。富人得到怎样的对待以及他们如何看待自己——他们只是富人还是也是财富的承载者——是衡量资本主义经济健康与否的关键尺度。”[25]

不过，富人对于他们遭到误解并且没有得到应有的赏识也负有一部分责任。他们没有参与公开讨论从而确保公众认识到他们为社会所做贡献的价值与好处，因此没有给自己帮上任何忙。只要富人受到自我怀疑情绪的困扰——“必须对社会有所回馈”的理念就体现了这一点——他们就不该惊讶于其他社会成员对他们缺乏理解与赞赏。

我的观点是，“回馈社会”的想法暗示着富人先从社会拿走了什么。这种思维是基于一种简单但完全被误导的观点，即我们的经济是一场零和博弈，就因为穷人是穷人，富人才得以成为富人。

在人类历史上，向来存在着富人与穷人。以后也会永远如此。唯一的区别在于，在当今世界，有比过去更多的机会成为富人。就在30年前，像脸书、谷歌或亚马逊这些将自己的创始人马克·扎克伯格、谢尔盖·布林和杰夫·贝索斯在短短几年里变成亿万富翁的初创企业还不可能存在。全球化和互联网为世界各地的年轻人敞开了机遇之门。

美国加利福尼亚州的硅谷已经变成了创新中心，投资者和年轻的企业家与风险投资人及来自斯坦福大学和伯克利大学的学者在这里接触。类似的情况现在也正出现在柏林这座我生活了将近30年的城市中，不过规模要小一些。在这里，也可以看到风险投资人与拥有好点子的年轻人聚在一起的生机勃勃的创业场面。这些互联网企业的一些开路先锋已经赚到了数亿欧元，其中包括Zalando网上电子商城和火箭互联网公司的创始人及出资人。[26]这些新成立的公司在几年之后还会剩下多少仍有待观察。但是这并不重要。重要的是驱使这些年轻人放手一搏、自主创业的企业家精神、激情和热情。

当然，他们的行动除了由好奇心和创新冲动所驱使外，也是因为要追求商业上的成功和个人的财富。毕竟，最后决定一个想法或创业计划是否可行的是商业上的成功或失败。而决定一家企业在商业上是否成功的是消费者，也就是我们大家。简单来讲：像Zalando这样的公司能否从长远来看取得成功，取决于通过其网站来购买鞋子和衣服的女士。

正如自由派思想家汉斯·森霍尔茨所言：“企业家的影响力来自于消费者至高无上的权力。他所得到的支持不是基于继承来的特权、习惯与传统，而是完全靠他服务于资本主义经济唯一的最高统治者，也就是消费者的能力。不管他的财富和影响力看起来可能有多么雄厚，企业家都必须屈从于买主的突发奇想和心中所愿。如果没有做到这一点，他就会失败。”[27]
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