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前言


“最不善用时间之人最先抱怨时间之短暂。”——让·德·拉布吕耶尔


时间……它追逐着我们所有人，而我们永远无法将它停止。当我们沉浸欢愉之中，它总是加快脚步；当我们身陷不悦之境，它又总是放慢脚步。

为什么欢乐的时光总是飞逝而过呢？

为了使我们的每一天时间最大化，进而从中获得更好的结果，我们需要规划、安排每一天，做一名熟谙生活之道的“黑客”。如若不然，时间便会如沙粒一般，从手中溜走，让人纳闷这一天都发生了什么。我们总是经常问自己如下问题：

时间都去哪儿了？

一想到时间，我总会想起《小飞侠》中的嘀嗒鳄鱼。自从吞下了一只滴答行走的钟，这条鳄鱼便用尽一生去追逐虎克船长。在我看来，这是时间的绝佳比喻。时间总是追逐着你，而你永远无法逃脱。正因我们似乎总在不停奔波，却无处可达，所以常会感觉我们像在绕圈跑，而时间恰从身边飞逝而过。

因此，想想你在一天中必须要做的事。你有多忙？如果你跟我一样，那么一天中就会涉及各个领域、方方面面。我每天的日程都塞得满满当当。

你是否需要在一天中塞入很多不同的活动和任务呢？

我的生活非常忙碌，以下仅为其中的一部分要务：

*全职工作

*拥有两家网站

*尽可能经常写作（这是我在Kindle平台上的第八本书）

*已婚

*有两个孩子

*有一条狗——需要遛狗

要将所有这些方面纳入我的生活，我需要规划、安排；否则，我就无法把一切都处理妥当完成。偶尔，也会有一些生活方面未能处理。一旦发生，我就会感到失望和心烦。

如果某一天，你没有严守好习惯、正确管理时间，便会觉得这一天被荒废或不完整，进而可能感到压力。这类感觉需要避免，进而阻止。否则，坏习惯会悄悄地重回生活。

因此，我总是提醒自己何为每一日的核心，也就是最重要的部分。

我需要坚持那些为自己建立的好习惯和日程表。

确保遵循日程表，有助于生活按照我所希望的方式进行度过。当然，说到保持好习惯，我们偶尔都会疏忽犯错，在本书稍后面的部分，我们将探讨如何持之以恒
 。

保证我们持续践行好习惯得到不断实践，这是充分利用时间的关键。通过对每一个好习惯设定时间块，我们可以充分利用生活的各个关键领域。不过，在谈论最佳方法之前，我们首先说说为什么需要坚持遵守日程表，以及随之而来的益处。

本书的下一章，我会首先叙述我自己的一些好习惯，然后讨论我为自己建立的一个好习惯，以此为例，说明为什么坚持某个习惯并将其纳入每日日程表中是有好处的。


我的好习惯


“只管做吧！首先养成你的习惯，然后让习惯成就你！”——卢卡斯·雷默斯瓦尔


谈到好习惯，虽然我嘴上说了，可实际做了吗？许多人的言谈和行为如同政客一般，让人不禁想到那句话——“照我说的做，尽管我没做”。

我拼命把尽可能多的好习惯添入自己的一天中和生活里，同时极力将坏习惯从生活中剔除。坏习惯会浪费大量时间，因此，最好尽快将其扼杀在萌芽状态。

好习惯=更好的时间管理

以下是我为自己生活增添的一些好习惯：

*戒酒（几乎九年未沾酒精）

*坚持健康的膳食

*定期锻炼

*保持家中井然有序

*保持规律的作息

当然，这些都是有待谈论的好习惯，但我知道，这些习惯之所以能得到坚持，是因为长期以来，我每一天都在生活中使用它们。每个好习惯都有与之相关的专有时间块——这一点稍后详述。此外，我还有许多好的小习惯，例如：

*每天至少阅读10~15分钟

*每天整理铺床铺

*每天洗澡、刮胡子——讲卫生是一个非常好的习惯！

*下午1点后不再摄入咖啡因——不但节省时间，而且有助睡眠

*上床睡觉前关掉插座和电器的开关——大约耗时两分钟，还能省钱

*晚上准备好早晨的咖啡，如此一来，起床时就可以喝了。

这些都是省时的绝佳小习惯，在我的生活中，小习惯和大习惯同等重要。

我现在要说的是我最近一个极其简单的例子。其实，此时此刻，你在阅读本书时，也正在体会。

我最近新增的好习惯是每天写作500字，并且下定决心完成此书。当初，我给自己定的目标是，在保证质量的前提下，尽快完成15000字，同时保证这是我所能写出的最好作品。而且为了达到目标，我需要确保自己坚持每天写作的好习惯。

尽管我总会尽量每天写作，但由于工作和个人生活等各种原因，我会连续好几天只字不写。起初，我以为这是一个好习惯，因为效率依然很高，但在自我分析后，我得出结论，这其实是一个坏习惯，会让我的内心感到压力和焦虑。

我之所以审视自己的行为，是因为我本该喜爱做的事开始对我产生了反作用。要知道，由于我在工作日内有不写作的情况，到了周末，我就要花大量时间疯狂敲击键盘，尽力达到5000字或更高的目标。这有什么问题呢？

我给自己施加了太多压力，成了一个填鸭式写作者。

在周末时光中塞入长时间的写作，我开始感到厌烦。由于工作日期间没有尽可能经常写作，我让自己处于不必要的压力之下。

要改变写作习惯，我能做些什么？为了使效果更好，我该如何稍作调整呢？分析了上述问题后，我决定制定每月至少15000字的目标，这样算下来每天至少要写500字。

只要我坚持这个习惯，每天写500字的目标非常容易实现。

我的下一步是，在最初的几次写作过程中，对打字进行计时，以便了解写作500字需要多长时间，进而把这个新习惯纳入日程表中。

当你希望在生活中增加某个好习惯时，我始终建议采用计时的方法，测量完成预期习惯所需的时间。大多数好习惯通常不会占用过多时间。一旦你知道了完成习惯所需的时间，并发现遵守习惯只需花费很少的时间后，你就更有可能把习惯坚持下来。

通过时间管理，好习惯能够极好地保持下来。你可以根据需要，把一天规划成多个时间块，给每一个好习惯分配一定的时间。

我对自己的写作模式进行了几次追踪记录，结果发现，我写完500字需要大约30分钟。

30分钟！为什么我之前没想到这个主意呢？

知道了完成每日写作计划所需的大致时间后，我的压力大大减少，并能够继续每天进行写作了。

有时候，由于起床困倦或者稍许写作瓶颈，我可能需要花费更长时间完成500字目标，不过大多数早晨，咖啡似乎可以助我解决这个问题。

大力水手有菠菜，而我有咖啡！

对于我所热衷的事情，每天花30分钟并不算多。当我坚持写作习惯，文字就会快速轻松地流过我的指尖，落在键盘上。但如果由于生活其他方面的原因，我感到了压力，那么我甚至可以选择替代方法来完成500字的目标：我甚至可以每天进行两次15分钟的写作，或者三次10分钟的写作。

我总是尽量在早上起床后进行写作，并且固定在30分钟内完成，完成500字的目标。我这么做是因为我习惯早起，而且我确实感觉早上的时光最高效。虽然两次15分钟的写作是不错的备选方案，但我不喜欢在深夜打字，这似乎不符合我的个性。另外，我早上6点起床，此时不太可能受到其他家庭成员的打扰，我可以全神贯注。

最近一项研究表明，大多数人最高效的时段，其实是在起床之后，通常是一天中最开始的那三到五个小时，我觉得我绝对属于这一类人。

通过每天在自己最高效的时段写作30分钟，我还知道了在此期间我所写的内容质量更高，写作能力也达到是最好。周末下午的填鸭式写作会让我感到既感疲惫，又有压力，在此情况下，不但写不出最好的作品，而且还会把时间浪费在重写等事情上。

改变我的习惯，把好的写作习惯纳入我的日程，对我的生活产生了巨大影响。如今，我切实感觉到周末有了更多的时间，比如，有更多的时间放松，从事其他兴趣，花时间更好地陪伴妻子和孩子，而不必一整个下午或晚上都伏在桌前敲击键盘，给自己不必要的压力去完成疯狂目标。

在优化好习惯的过程中，我得到了更多的快乐。

每天写完那500字是一种绝佳的感觉，让我的一天飞速起航！

我利用应用www.coach.me
 来记录我的每日日程。我稍后会谈论这样做的好处。

更好地管理你的时间，这会让你生活的各方面得到更积极的结果，同时让你拥有更多时间，让工作时间更长、更有满足感。


技巧


“好习惯是值得沉迷的事物。”——约翰·艾文


借助某些技巧是培养好习惯并持之以恒的最佳方式。这些技巧通常都是简单却又非常有效的“小把戏”，能帮助我们“哄骗”大脑，让我们开始着手需要完成的任务。

说实话，绝大部分人在结束一日忙碌的工作回到家以后都会非常疲倦，只想坐下来好好放松，所以这时候即使是最简单的任务也会令人厌烦。但若借助特定技巧，我们就可以行动起来，开始培养好习惯。通常一旦行动起来的话，我们不仅能开始培养好习惯，还能够达到预定目的，有时甚至还能超越预期目标。所以，小把戏仅仅是开始。

接下来一起来看看这些能促使我们行动的简单技巧吧：


五分钟法则

当想要培养新的生活好习惯（即使是最简单的好习惯）时，你都会感到很困难吗？会不会觉得每件事情都看似无从下手？又或者你只是单纯地不想去做？

运用“五分钟法则”，你不但能开始培养自己所希望的生活习惯，时间一长，你还会发现自己可以远远超出五分钟甚至更长的目标。

你只需要说服自己不会在这个新习惯上花超过五分钟的时间。假如你要尝试这样做，可以借助计时器为自己计时，一旦时间满五分钟则停下来。

我在培养很多不同的好习惯时，都有运用这一法则。这个法则奏效的原因很简单——有谁会真的抽不出短短五分钟时间来培养好习惯呢？举个例子吧，当你想要收拾房子的时候，你可以试试每日花五分钟来收拾某一片区域的东西，比如每次收拾一个抽屉。到五分钟之后就停下来，第二日再继续。试想，假如每日都花这样的五分钟用来整理，一个月之后房子会变得多么整洁呀！那时就会发现原来自己在一个月内能做好这么多事情。

“哄骗”大脑花费如此短的时间就能培养好习惯，这个想法很容易就会占上风。而且就如前面所提到的，久而久之，你会发现自己轻易就能够完成五分钟的目标节点，有时候还能达到时间更长的目标节点。这确实能够极大地影响你的生活，并带来数不清的积极改变。


计时法则

你是否常常希望能有更多不同的习惯融入自己的生活，却因这些习惯看起来太费时而迟迟未行动呢？时间实在太宝贵了，应该珍惜每分每秒，我很认同这一点，就像我们前面谈到的，时光飞逝，我们要善于利用时间。但如果从长远角度看，培养这些自己希望拥有的新习惯能够更节省时间并改善生活状态呢？

要弄明白哪些习惯更适合自己，一种方式是抱着一次性的心态尝试不同的习惯，并计时以记录完成相应任务所需花费的时间。通常，这一技巧的可行性在于以下两个方面：

1.你说服自己这次新尝试只不过是一次性的，所以你很容易就能全身心投入并开始行动；或者这个习惯需要花太多时间，而你已经开始尝试并说服自己继续坚持下去；又或者可能你以后都不会再做同样的事情了，所以小试一次也无妨。

2.你很好奇到底培养一个新习惯需要花多长时间。是否真的会有自己预想的那么久呢？弄清楚是否真的难以做到，这可能也算是一种动力。这个新习惯是否值得一试呢？你会很想弄清楚新习惯带来的成效，所以你会开始尝试以一探究竟。

向大家推荐一款安卓计时应用（基础简单，效果也不错），下载地址如下：


https://play.google.com/store/apps/details?id=com.sportstracklive.stopwatch&hl=en


其实大部分习惯培养起来都没有预想中费时。我在前面提起过，起初我培养写作习惯的目标看着挺吓人，但计时让我知道“写作500字”实际所需的时间后，坚持写作便完全不成问题了。


太阳耀斑法则

“太阳耀斑法则”源于太阳耀斑的活动规律。通常来说，太阳耀斑起初很小，然后随着时间的推移逐渐变得巨大。你有没有从中得到一些关于坚持习惯的启发呢？

举个例子吧，你希望培养散步的习惯，以此作为一种锻炼方式，为了体验到其中的益处，你想要每日散步20分钟，但你认为一下子实现这个目标似乎是个不可能完成的任务。这时候你就可以试试做一个计划，让自己先从小目标开始，譬如在第一个星期左右，只绕着自家房子走1~2分钟。这样的时间规划有没有让你跃跃欲试？试问有谁连每日短短的一两分钟都没办法空出来呢？如果想要记录下自己的进度，这时计时器又可以派上用场了。

继续以散步这个习惯为例，在完成第一个星期的小目标后，你便可以试着延长散步的时间，继续坚持下去。到第二个星期时，可能你已经能够每日散步4分钟了，到第四个星期结束时，你接近每日轻松散步20分钟的预定目标了。之后你可以尝试将目标调整为每个星期抽出3日来散步。

所以，也许只需要四个星期，你就能从刚开始的完全不散步，到养成每天散步几分钟的习惯。最后养成每周三次、每次20分钟的散步习惯。


番茄工作法则
1

 (POMODORO TECHNIQUE)

我爱番茄工作法则。这一法则适用于由始至终地完成任务，而且对坚持习惯有极大帮助。番茄工作法则的操作原理是，工作一段时间，然后让自己放松一阵子。最常见的时间分割为工作25分钟，休息5分钟，在休息时段内可以做任何自己想做的事情。

番茄工作法则有助于培养较有挑战性的习惯，或许是与工作有关的事务，甚至像粉刷、装饰房子这类事情也可以运用这一法则。

知道自己随后将拥有一段专门的放松时间，而且在这个时段内可以做任何想做的事情，会令人较易专注于眼下正在培养的习惯或正在做的事情。这是另一个“心胜于物”的技巧。专注手头上的事情25分钟，放松5分钟，这对绝大部分人都有效。当然，你也可以根据自己的情况调整工作和放松的时间长度，找到最适合自己的时间分割。

我告诉我的孩子们在做作业时可以运用番茄工作法则，并惊喜地发现成效非常显著。他们通常会在休息时段喝点饮料、吃点零嘴、有时还会在YouTube上看个五分钟的小视频。

安卓版番茄时钟应用的下载地址：


https://play.google.com/store/apps/details?id=personal.andreabasso.clearfocus&hl=en






1

 弗朗西斯科·西里洛于1992年创立的一种相对于GTD更微观的时间管理法。在短短的25分钟内收获的不仅是效率，还有意想不到的成就感。


弄清楚自己无法开始行动的原因

这个方法有利于大家更好地了解自己并找到阻碍自己行动（着手做某件事或是培养新习惯）的因素。思考一下为什么没能去做自己想要做的事，然后试着把你能想到的原因写下来吧。

这里让我们举一个培养晨跑习惯的例子。

这时候你需要动用逆向思维，找出自己做不到晨起跑步的原因，并一探到底是什么在阻碍你起床和到外面去活动：

*太累了，没办法比平时早起

*花了很长时间才找到跑步装备

*不知道可以去哪里跑步

你很希望培养晨跑的习惯，但却抽不出晨跑的时间或是找不到动力。如果这种情况发生在我身上，我可能会尝试：

*让自己的思绪回到晨跑前夜，从晚餐开始

*保证自己吃上一顿健康的晚餐，能吸收到丰富的蛋白质

*在晨跑前夜找齐跑步装备

*规划好晨跑线路

*比往常早些睡觉

*将闹钟设定为比平时早30分钟

一个简单的计划将会随以上步骤成形。准备是行动的关键，做足准备能够消除负面情绪，让自己能按计划醒来，并清楚知道从起床、穿衣到出门晨跑需要做的事情。

这个方法几乎适用于所有情况。当你赶跑所有借口之后，心境就会有所改变，就能行动起来培养自己的好习惯了。


使用具有督促效果的工具

具有督促效果的工具不但能起提醒作用——提醒你应该做什么，并且能够让你明确自己的进度与成效。

对于使用具有督促效果的工具，我有如下两个建议：

1.使用日历

买一个日历和一支马克笔。然后选定未来的一个日子并用马克笔画上X，这表示你希望在这个日期之前达成某个特定的目标，譬如将“写作500字”这个目标坚持一个月，达到至少15,000字的月度写作目标。

现在你已经设下一个目标，并计划在选定日期前达成了。这个截止日期会带来压力，但一般情况下，如果我们知道自己必须在某个日子前完成一项任务，我们将会有更好的表现。

在一个月内，每个能够做到好习惯的日子，我们都给它画上X。这些一连串的X会让你拥有满满的成就感，让你充满动力地将这个习惯坚持到截止日期。

2.借助应用

在培养写作习惯时，我用到了两款应用。应用可以帮助记录进度，让你清晰了解自己的当前状况，并督促你将习惯坚持下去。


COACH.ME


我用的第一款应用来自网站www.coach.me
 。你可以下载手机版应用或者直接在网站上创建账户并登录打卡。首先给自己想要培养的习惯起好名字（如我所创建的“每日写作500字”），然后每日完成目标后就可以打卡，同时写个简要描述。完成任务打卡后屏幕会显示一个绿色的钩。对我来说，这个绿色钩是心安的象征，因为我又成功将习惯坚持多了一天。目标当然就是尽可能多地坚持打卡，创造一连数日的记录。

此外，这个应用还有社区驱动的功能。你可以选择加入群组，这些群组是由与你拥有相似目标的人组建而成的。我在coach.me
 网站上输入“500字每日（500　words a day）”进行搜索，便发现几个已建立的社区群组。我加入了#500weds群组，所以现在除了给自己的目标打卡以外，我还会到社区群组报到。群组里的其他成员都是很出色的人，通过向群组成员发送“支持”，大家可以互相激励共同进步。

这个通过发送支持而互相勉励的想法实在太棒了！你并不知道其他成员会在什么时候遭遇瓶颈或受到阻碍，所以你向他们发出的具有支持意义的留言或许恰恰就是他们所需要的额外动力。

安卓版coach.me的下载地址：



https://play.google.com/store/apps/details?id=com.liftworldwide.lift



iOS版的下载地址：



https://itunes.apple.com/app/lift/id530911645




Habit Bull


我要推介的第二款应用是Habit Bull。这款应用跟“日历法则”类似，创建账户后，你可以输入自己想要培养的习惯的名字。之后每日你只需登录，记录下自己进度，并确认自己已完成当日任务，按时完成任务的日子会被画上圆圈。

我发现看着手机上一连串被画上圈圈的日子，确实能令我动力满满，也能让我保持专注，而且在极大程度上鼓励着我长久地坚持下去。

另外，你也可以使用Habit Bull和“日历法则”来摆脱坏习惯。假如你爱咬指甲，你可以尝试用相同的方法，在日历上标记出自己成功克服这个坏习惯的每个日子。30日之后，你便可以暂停记录不咬指甲的天数了，届时你将可能完全摆脱这个坏习惯。随后你便可以向克服另一个坏习惯进发，以此类推。

安卓版Habit Bull的下载地址：


https://play.google.com/store/apps/details?id=com.oristats.habitbull


这些技巧不仅帮助我开始培养几个新的好习惯，更帮助我将这些好习惯长期地坚持下去。


列出你的好习惯和坏习惯


“坏习惯实力强大且易生嫉妒。如果你不采取措施将他们铲除，他们是不可能自己轻易离开的。他们以一种不易察觉且四周扩散的方式为自己的生存而战。”——多萝西娅·布兰德


一个能提高每天效率并能更好管理时间的办法，就是列出所有当前使你浪费时间的坏习惯。

在便签上列出你能想到的所有坏习惯，比如吸烟、喝酒、睡眠不足、吃垃圾食品等等。这样你会开始更严格的要求自己。这种练习的目的在于找出能在一天内挤出时间的方法。

比如，你是一个烟民，那你每天有多少时间花在吸烟上？工作间隙你会吸烟吗？如果答案是肯定的，我猜每个工作间隙你会吸上5到10分钟，那如果你突然手头没有香烟了呢？你会冲向小商铺买上一包。另外一个例子是，早上因为赖床太久，在房间找东找西，结果上班迟到。这背后的事实是你昨晚睡得太晚，所以想改变这样的局面，早睡即可。

在你列出自己所有的坏习惯以后，将他们标上号，这样就一目了然了：是放弃所有的坏习惯，还是将他们稍作改变使其更好地服务于你的生活。比如：我猜想对大多数人来说，短期内戒烟绝非易事，所以和香烟的抗争将是一场持久战。但你可以列个计划，从减少每日吸入量开始。这样的方法也可以帮助你在短期内养成早睡早起的习惯。

列出坏习惯可以很好地给你的生活来场“大扫除”。也许有时你会怀疑自己是否能完成这些改变，我给你的一条建议是：

一次一个改变。

千万别试图一次改变太多，那样只会使你误入歧途，不能在你预想的改变上持续下功夫。记住，这是一场马拉松，而不是短跑。

一次一改变更实际，相较于一次性做出诸多改变，这样的方式更易成功。专注于大量坏习惯只会让你徒增压力，集中注意力一次改变一个坏习惯吧。

当你坚持完成一项改变后，这个时间可能是一周也可能是一个月，不管这个时间有多长，请相信你已经改掉了一个坏习惯，一定要保持。将其在坏习惯列表中划去。

那一划会让你感觉超棒！

知道自己能做出改变，并将其一以贯之地执行会给让你相信一切皆有可能。你会自信满满地做出其他改变。改掉坏习惯的感觉很不错！

仅仅改掉一个坏习惯以后，你会发觉时间更充裕，你也能开始更好地管理一天的时间。

那为了使自己有更多的可支配时间，你还能养成一些怎样的好习惯呢？

你能匀出更多时间创造更光明的未来吗？

为了更好地了解自己，你不必死死地盯着坏习惯不放，你也可以以同样积极的态度让自己更自信。

接下来，我们需要列出自己的好习惯。

列出自己的好习惯是增强自信的一个极为有效的方式。我相信我们的生活并不是充斥着坏习惯，人人也都拥有好习惯。如果不把他们一一写下来，也许你都不会意识到他们的存在。

尽可能多地列出好习惯。比如：你是否会在每天离开家前整理床铺呢？这是一个好习惯！你又是否每晚准备好孩子们第二天的午餐便当，而不是第二天早上匆匆忙忙地拼凑呢？这也是一个好习惯！

在你列出了所有好习惯后，你还需要另外一张表，这也是最重要的一步。

让我们继续下一章节。


列出你希望自己拥有的好习惯


“你每一次小小的决定，都将最终成为你的习惯，并影响你做出人生重大抉择。”——吉姆·乔治


在分析完自己的好习惯和坏习惯后，接下来我建议再列一个单子。它会帮助你达成既定目标，成为好习惯运作的“机器”，最终它会使你提高管理时间的能力。

接下来要列出的是你希望自己未来能养成的好习惯，并开始每一天为之努力。

这里的关键同样是每次迈出一小步。你已经列出了自己所有的坏习惯以及你是多么希望它们能从你的生活中立即消失。所以，当体验过坏习惯离开后的心旷神怡之后，你现在可以开始为养成更多的好习惯而积极改变。

别给自己太大压力，慢慢来。控制自己希望养成的好习惯数量，我也希望这些好习惯的养成是具有可操作性的；不切实际的好习惯不仅实施起来有难度，即使养成也难维持。比如：如果你希望每晚给孩子读十分钟故事，这会是一个好习惯，也易于养成；一旦你将它纳入你每日计划，它很容易成为你的习惯并持之以恒。请记住，这是一个你希望养成习惯的愿望清单而并非人生愿望清单，所以你最好别加上诸如“我想成为宇航员”之类的愿望。

问问自己哪些好习惯是你可以养成的。对我自己来说我每次回家总是不记得把钥匙随手放在了哪里，我得改掉这个坏习惯，因为重新找回钥匙实在是太花时间了，所以我在进门处准备了一些钩子，我就会记得一进门就把钥匙挂上。这样一来的确给我省去了不少找钥匙的时间。这个改变对我来说很容易，从坏习惯到好习惯的改变就在一念之间，也很容易坚持，过不了多久我就会开启“自动模式”：踏进家门=挂钥匙

再过一段时间你也会形成这样的条件反射，就像你早上淋浴后会穿上工作套装，你不会在这种每天做的事情上做过多思考，因为日复一日的重复已经让你养成了这样的习惯。

所以，一旦你对日程做出些许改变，看似不起眼的好习惯会对你的生活产生重大影响。动手列出时间清单，会给你未来节省不少的时间，也能帮你在能力范围内最大限度地管理好时间。

在列出你希望养成的好习惯这件事情上，我的建议是：

将好习惯的数量控制到最低

别列出一些需要花费大量时间才能养成的好习惯

分析一下这些习惯养成后会给你节省多少时间

“好习惯”要切合实际、易于操作

确保这些好习惯会给你的生活带来积极影响

一次养成一个好习惯

就像我之前所说的那样，小改变的确会有大效果。它会使你更好的管理时间，进而给你更多自由去做你想做的事。

那如果你不能坚持已经养成的好习惯呢？

这是我们下一章将讲述的内容。


如何做到持之以恒


“坏习惯实力强大且易生嫉妒。如果你不采取措施将他们铲除，他们是不可能自己轻易离开的。他们以一种不易察觉且四周扩散的方式，会为自己的生存而战。”——多萝西娅·布兰德


一个好习惯的坚持最初一定是很困难的。正如上一章所说，你得开启自己的自动模式才能将其形成习惯，改变生活。

每个人都可能在某个时刻无法坚持，没人能保证自己万无一失，因为人无完人，所以每个人都有因为没能坚持而没有得到改变的坏习惯。

虽然你很清楚他们对你大有裨益，能节省时间，但可能有多种原因导致你没能坚持好习惯，这些原因可能如下：


工作


也许由于某种原因工作让你身心俱疲，最后期限近在眼前或者你整日忙于工作；可能有诸多和工作相关的原因影响了你的心情。


个人及家庭生活


要想家庭生活幸福且像时钟一样有序，好习惯就显得尤其重要。但有时一个小问题的出现，就可能使好习惯中止。除去金钱和人际关系，对多数人而言我能想到的拦路虎还有以下两个：


健康


你一定有过这样的经历吧——当你备受感冒折磨，苦苦挣扎一整天后，唯一的奢求就是晚上回到家、钻进被窝、好好睡一觉。当这样的日子来临的时候，它们影响我们的也许不仅仅是一天甚至会是好几天，这个周期的长短取决于我们身体恢复的状况。当身体状况不佳时，好习惯就会戛然而止。


其他坏习惯


我这里要说什么呢？其他的坏习惯可能导致你失去一个好习惯的同时也会使你沾染上另一个坏习惯。比如：酗酒。首先在我看来，酗酒属于不良嗜好，我本人滴酒不沾。一旦你开始酗酒，你接下来可能会有无数的坏习惯：

穿着脏兮兮的鞋进入房间

衣服散落在地

很晚才睡

晚睡所以第二天一早匆匆忙忙

因宿醉而精神萎靡

浑浑噩噩，早餐吃垃圾食品

这样的坏习惯可能无穷无尽，而它们的罪魁祸首都是酗酒。

在沾染上这些坏习惯后，你又将浪费多少时间呢？你已经没有认真执行你的计划表，进而导致更多问题的产生。结果你不仅感到压力倍增，更恨不得将自己痛打一顿，而且接下来的一段时间你可能都是这种状态。

这里理解的关键是我之前提到的：在坚持好习惯的过程中我们都可能遇到困难，我们要做的是避免坏习惯给我们的生活产生一些连锁反应，导致我们染上更多的坏习惯，就像多米诺骨牌效应。比如：你吃一块蛋糕，可能会搭配一些冰淇淋，接着你也许还会喝一些含糖饮品，这样的吃法也许让人更享受。但第一块蛋糕已经制造了一个多米诺效应，这样的事情发生在我们生活的方方面面。但同样我们也可以把这种效应用在好习惯上。比如：你晨跑后回家喝水，这样会使你在一天当中避免食用不健康的食物。

如果你会在某一时刻停止养成好习惯，但重要的是，你得赶紧回归正轨，重新开始按计划表生活。

别这样浪费更多时间：

为没能按计划进行而自暴自弃

为自己的错误而感到压力山大

怀疑自己是否能回归正轨

以上行为唯一的作用就是浪费更多的时间，一旦你陷入这样的困境，你只需立刻做两件事情：


好好想想造成现状的原因


想想自己的计划是怎样被打断的，自己又是为什么没能坚持养成好习惯。根本原因是什么呢？你是否能解决这样的问题，使它们不再继续影响你的生活？如果问题或者坏习惯能够从你的生活当中消失，就尽快将它们解决。


尽快回归正轨


继续坚持好习惯避免中途放弃好习惯很重要。永远别想“我下周或者下个月再重回正轨”。一旦发现自己偏离了轨道就得立即回归。当下永远是最佳时机，切莫等待，等待只是为放纵自己继续在坏习惯的温床中浑浑噩噩找借口，比如，是坚持节食计划还是吃垃圾食品。

中途放弃执行计划会让你知道一团糟的计划会使你浪费多少时间。只需做好以下两个步骤，你就能立刻回归正轨。


坚持遵守日程表


“你可以耽搁，但时间不会。”——本杰明·富兰克林


如果我们要真正地充分利用时间，尽最大努力管理好每一天，那么我们需要创建一个日程表，并且坚持遵守它。

坚持遵守日程表的两个主要好处是什么？

1.我们将有把握完成每日目标

2.坚持遵守日程表将使习惯保持下去

如果可以把每日的目标转变成习惯，我们就能成为更加高效的人。

开始保持的习惯越多，我们的常规活动就会更顺畅地进行；即使甚至最单调的任务，也不再是成为苦差事，而是开始变得自然。

使习惯坚持保持下去是需要时间的，可能是一个月，或许更长。虽然这个过程因人而异，但结果都将相同。

*你将在一天内完成更多的任务

*你将不再推迟那些急需完成的任务

*你将变得更有条理

这三个结果将使你充分利用好时间，减轻压力，获得成就感。

我建议撰写一个日程表，不管是在笔记本上、手机上、还是个人电脑上。如此一来，你可以为今后的一周做计划，把已经完成的每一天和每一项任务划掉。

如果使用手机，你可以利用一个安卓应用来添加备注、添加任务、移除已完成任务。可通过如下网址，从谷歌商店下载：


https://play.google.com/store/apps/details?id=com.google.android.keep&hl=en


对于未来的重要日子，只需在日历上标出日期和任务即可。有一个日历应用程序特别有用，会在手机或平板电脑上弹出提醒。

适用于安卓系统的谷歌日历应用对于周计划和月计划十分有效，你可以从下面这个网址下载：


https://play.google.com/store/apps/details?id=com.google.android.calendar&hl=en


如果我们能够使这些制定日程表的习惯坚持下去，就会觉得时间立刻变得更有条理了。


能改变生活的好习惯


“培养成习惯，设定明晰的书面写作目标的习惯；它们是指引你到达目的地的路线图。”——罗伊·班奈特


我们可以把一天分解成多个时间块。大部分人的生活方式是极其相似的，每天重复着相同的动作，我觉得这有时候看起来略似电影《土拨鼠之日》
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 。不过，我们可以利用这一点，提前做计划。

因此，我建议你写下与下列类似的标题；如果你觉得你需要添加更多，或者删除一些，但做无妨。

写下诸如吃喝之类的标题后，我建议接着写下你每天所做的事，例如早餐、午餐、晚餐，然后看看是否可以把我的建议纳入你的个人常规活动之中。

对于这些建议，你可以随时略加调整，使之更适合你自己。其实，如果你这么做的话，益处将会更大，而且在将来，你甚至可以对这份列单进行更多调整。

对于大多数人，我认为一天可以分解成以下类目：


*吃与喝



*睡眠



*健身



*工作



*休息/社交/爱好



*家庭时间



*个人生活/让家井然有序



*做好应急准备


这些是我们可以分割的生活领域，从中，我们可以轻易探寻自己的好习惯和坏习惯，以及我们可以做些什么，通过保持现有的好习惯、增加更多的好习惯，确保我们更好地管理时间。

我知道，如果你是轮班工作，或者你有一个小孩，就会难以遵循设定好的日程表。我对此表示理解，但是我也希望，本书概述的一些建议可以帮到你。不管是仅仅写下一个日程表，还是列写出一份日常生活清单，都能让帮你的生活感觉更有条理，实为一件奇妙之事。

在本书接下来的几章，我将依次讨论上述的各个领域，并提供可以应用于其中的好习惯，使你为自己创造更高效的一天。不过首先，让我们讨论一下，为什么了解我们目前的生活习惯很重要。
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 美国电影，讲述了一位气象播报员遭遇暴风雪后，发现时间始终停留在前一天，无法前进，从而开始了重复的人生。


了解我们的日常习惯


“习惯即模式，即使最小的习惯，也能揭示你是怎样一个人。”——贾罗德·金兹


写下日常习惯清单的，其最妙之处在于，这几乎像是写一本迷你书，使我们的一天都见于纸上或电脑上，让我们更好地了解我们一天需要做些什么。

大部分时候，这也让我们看到，我们的时间浪费在哪里，进而我们就能知道，哪些事是完全可以从日程表中删除的；这能让给我们有更多时间去完成其他任务。

概述和识别我们的日常习惯是至关重要的，这能让我们更多地了解我们的日常模式，每天所做的事，以及在相关任务上花费的时间。

例如，在“健身”项下，你可以确定你目前在锻炼身体上花了多少时间。对于大部分人，这或许不难；也许，你每日跑步要花20分钟，但如果你不太确定，便可以开始测量你在活动上花费的时间，然后把按分钟计量的时间记在你所列出的活动旁边。要了解你正在使用多少时间，记录时间是至关重要的，可以帮助你更详细地完成日程表。

不过，更重要的，是了解在准备这些活动时，你可能浪费的其他时间项。

*你是否在浪费时间寻找跑鞋？

*你能否选择另一条更短的跑步路线？

*你回到家时，饮品是否已经准备好了？

*你是否会花五分钟时间打开手机或MP3，以便在跑步时听音乐？

相同的分割可以应用于我们在日间和夜间所做的其他一切事情；如果继续把每日习惯的各个区块进行细分，我们就可以更好地了解我们的常规活动。

这些费时项可以被删除或调整，我们也可以运用一种更为结构化的思维方式，把想法付诸行动，使我们一天中的每个区块都更有条理，例如提前准备晚餐等。

我们的日常习惯是我们的写照，进而也导致了我们约会迟到等等。如果我们更好地了解我们的日常习惯，以及花费在这些习惯上的时间，我们就能够更好地控制我们的时间。也许，你将不再开会迟到；再往后，你或许会准时……甚至更好，你会稍微早到。

通过你的守时情况，人们会更多地了解你；准点及时很能说明你的生活方式和个性。那些迟到和匆忙行事的人，经常被视作缺乏条理；如果你准时抵达或稍微早到，人们就会认为你有条理、靠得住。

一旦你通过日常习惯更好地了解自己，其他别人也会将描画出对你有一个好的印象，认为你是可以信赖的。

所以，我们首先要谈的时间区块是吃与喝，以及在处理这两项重要任务时，我们能够如何充分利用时间。


吃与喝


“好习惯难以形成，却容易相伴。坏习惯容易形成，却难以忍受。注意。留心。如果我们不能有意识地形成好习惯，我们就会无意识间形成坏习惯。”——马克·马特森


正如我们所讨论过的，我们所概括的最重要的时间块将包括我们每一天的所作所为，我们将称之为日常习惯。

本章的内容是吃与喝，以及我们在这两项重要任务上如何节省时间。

首先，我们谈谈吃。


吃

我们都需要有规律地进食，一般是一日三餐——早餐、午餐和晚餐。有序安排、提前计划是非常好的主意。

在吃方面，我所建议的省时方法包括：


*为下一周做准备


花费一个下午，为下一周备餐，以此节省时间，比如煮汤、炖菜等，充分利用冰柜和冰箱。


*额外多煮或多做一些食物


举个例子，如果你在煮意大利面，是否可以多煮一点，留作第二天的午餐？当你煮多了，那些由于额外多煮而剩余的食物可以留作第二天晚上的绝好加餐。


*购买已经切好的冷冻或新鲜蔬菜


冷冻蔬菜既好用又健康。购买已经切好、可以即用的胡萝卜等蔬菜，能够替你节省大量准备食物的时间。


*购买一个焖炖锅


焖炖锅非常好用。一旦你准备好了食物，比如炖菜，你把锅开启即可，经过一天的慢慢烹制，等你回家的时候，炖菜就做好了。我喜欢用焖炖锅炖肉，而且真心觉得这是做牛肉的最佳方法。


*考虑购买其他省时产品


我还有一个烤架和一个搅拌器，这两样都能为我节省烹饪的时间。我可以在烤架上烤鸡，最多只需10分钟——甚至更少时间，这比用烤箱烤制要快多了。


*制定一份非常详细的购物清单


把你的购物清单尽可能地写详细些。也就是说，只买你做饭要用的食材，把一切减到最少。如果是网上采购杂货，这会节省你下订单的时间；如果是去商店里购买，这会帮助你更快地进行备餐。


*请肉店的人把肉处理好


你是否去肉店买肉？为了节省时间，请肉店的人帮忙，替你把肉剁好、去皮、切掉肥肉。这会为你回家后节省很多时间。

提前备餐，把肉剁碎切丁，概列出一份详细的购物清单——这些都是易于践行的建议，能让你腾出一些重要时间，有望使你不仅享受吃饭的过程，而且享受做饭的过程。

如果你可以让一项活动不再感觉是一件苦差，完全将其转变成一个日常习惯，你就会很快发现自己坚持遵守着日程表，省时也随之将成为此过程中一件自然的事。


喝

除了食物，我们每天还需要摄入水分，但在这方面如何省时呢？尤其是，根据建议，我们每天至少该喝八杯水。

在水分摄入方面，虽然我们的省时方式不太多，但依然有几条小建议可以采用。


*在提前一天晚上准备咖啡


你早上是否需要喝一杯咖啡来开始新的一天？我知道我是如此。我最近买了一台配有电子计时器的渗滤式咖啡壶，它使我能够提前一晚准备好咖啡，如此一来，当我早上6点起床，来到厨房开始新的一天时，咖啡已经就绪了。


*使用保温杯


你是否常常中途停车，去咖啡店或者加油站买咖啡？一个简单的建议是，买一个保温咖啡杯，在家里把杯中灌满你最喜欢的研磨咖啡，然后带上路。这个好习惯既省时又省钱。这会花费上你几分钟的时间冲泡咖啡，而不必开车去咖啡店，花费10到15分钟排队等候，还得来回上下车。想到这里，这个习惯就能坚持了。


*买一台即时热水机


我会喝很多茶，但是却发现，我每天早上浪费了很多时间烧开水。于是，我决定买一台热水机。现在，我只要想喝热水，即刻就能喝到了。


*购买瓶装水，并将瓶子留作于以后重复使用


我会喝很多瓶装水，并认为这是保证我达到每天建议饮水量的简便方法。水分摄入是极其重要的，一天之中，你只有保持身体水分充足，才能处于最佳状态。因此，我现在会购买多瓶装水，第一次喝完后，把空瓶留下，重新灌满水，然后放进冰箱准备第二天喝。

同样，这意味着不必中途停车去商店买饮料。现在，从把空瓶灌满到放入冰箱作为第二天备用，我大概要花20秒。

我总是尽量在晚上完成上述任务，如此一来，早上就不必匆匆忙忙了。


*一天之中，选择特定的时间，暂停工作去喝水


尽管通过一些有效步骤，我们可以节省花在喝水上的时间，但有一点非常重要，那就是我们不能试图完全不摄入水分。不喝水是很危险的，所以，你要始终确保自己摄入了建议的饮水量。

如果你不健康、不强壮，那么你就更有可能生病，这会吸走你生活中的所有时间。所以，在当你专注于康复的同时，生活中所有的时间都会被吸走。保持补水吧！

当你试图形成吃与喝的好习惯时，这些简单易行的步骤应该会帮你省时省钱。

提前计划并坚持好习惯应该完全不成问题。

下一章中，我们将谈谈为什么睡眠对我们的日程时间表如此重要，以及为什么睡一个好觉至关重要。


睡眠


“新钉逐旧钉，新习替旧习。”——德西德里乌西·伊拉斯谟


在睡眠方面，最重要的一点是我们要保证每天至少有持续7小时的良好睡眠，8小时更佳。唯有保证睡眠，我们才能以最佳状态保持一日的良好习惯、应对一日的大小事务。

那么我们是否可以在睡眠问题上节省时间呢？

我们需要记住每日都要保证7-8小时的高质量睡眠。所以在睡眠问题上，我们要做的是更好地保证睡眠，而不是尝试节省睡眠时间。除非你只睡4小时也能够保持良好状态，要不然最好打消缩短睡眠时间的念头。

因此，如果我们能有更规律的睡眠，我们就能精力充沛地应对每日的任务和习惯。做到这一点远比单纯缩短睡眠有益处。

早睡早起让我们在清晨就能开始一日的生活，并让我们在动身去上班之前就处理好尽可能多的事情。

但如果睡眠质量不理想，则意味着次日早晨我们会比往常晚些起床、会感到疲倦，会因为无法完成既定任务而扰乱日程，便也无法好好利用一日的时间，从而陷入恶性循环中。

所以为了把握好自己的作息时间，我们最好能制定一个睡眠计划表。对此，我有如下建议：


*早睡


想要培养并保持健康良好的作息习惯，早睡尤其关键。太晚睡觉的话会让你感到过度疲劳，导致晚间睡眠质量欠佳。


*早起


想要保证早起，首先要保证每晚都坚持做到早睡。

睡一个好觉并早起，将有益于你的身心清醒，开始一日的生活。早起意味着你在早晨有更多的时间保证自己有序的生活，甚至你还可以在晨间的日程表中增加另外的一项活动——可以是你喜欢做的阅读或写作又或者是一项家务。

越晚起床则意味着你做出门准备的时间越短，你就只能以匆匆忙忙地出门上班作为一日的开端。


*形成良好的睡前习惯


拥有好的睡前习惯十分重要。良好的睡前习惯会让你放松下来。大家一般都能够抽出一点时间来做好睡前准备——可以是深呼吸，可以是小小的睡前阅读，又或者是准备好第二日要穿的衣服（可以帮你省下早晨的宝贵时间）。

我会建议大家花10-15分钟的时间来调整好自己的睡前状态，以迎接一晚安睡。


*不要在晚间喝茶和咖啡


晚上切记要躲开咖啡因！我诚心地建议大家在午后1点之后就别再碰咖啡因啦。坚持这个习惯将能够确保良好的睡眠质量。得到充分的休息后，第二日又能精神满满地早起了。

这些小小的琐事很容易就会变成长久的习惯，在众多方面让你受益，并帮助你养成健康的睡眠习惯。

拥有充足的睡眠（大部分人都需要7-8小时的睡眠），我们就能够早起，让全新的每一天都更有效率，让我们拥有更多时间来从容地完成更多的事情。

我也明白，并不是每个人都是喜欢早起的人。有些人会喜欢睡懒觉。不过晚起并匆忙地出门上班真的有好处吗？或者可以等到礼拜六日再睡懒觉呀！

工作日早起，你就可以在双休日安心睡懒觉了。不信的话，我们来看看下面两个理由吧：

1.五个工作日都坚持早起，你可能会感到疲累了；

2.在早起的工作日内，时间充足的日程表让你已经把更多的事情做好了，双休日需要处理的事情就会变少；

培养良好的睡眠习惯、尽可能多地保证每晚都能有高质量睡眠，其中的秘诀在于培养一个由其他小习惯（比如说形成自己的睡前习惯、午后1点钟之后不再摄取咖啡因等等）积累而成的良好习惯。做好这些小习惯将对你的生活产生深远的影响。

若能培养更多互相促进互相协调的习惯，你从中的受益也会越多。睡眠就是一个重要的基础，良好的睡眠不仅能保证我们在一日内有更多可利用的时间，还能保证我们有充沛的精力来培养每日的更多好习惯。


健身


“不间断的锻炼会让你筋疲力尽；甚至曾经的热情也会沦为抗拒的苦差事。”——海伦·莱恩


我喜欢锻炼，而且我觉得保持身心健康尤为重要，在我看来，这两者是息息相关的，因而我一直坚持每个礼拜锻炼三次。若身体情况允许，坚持锻炼对我们每个人来说就都是一个好习惯。但是我们到底需要多少锻炼量呢？我们应该花多少时间在锻炼上呢？多少锻炼量才是合适的呢？

各人的身体机能状况都不尽相同，所以关键在找到最适合自己的锻炼方式，并尽力执行一份妥善分配时间的日程表，以保证自己有“充裕的”时间来进行锻炼。如果可行的话，你轻易地就能感受到生活的差别——早晨醒来时你会更有精神，并且接下来的一整天你都会精力充沛。

要是我每天都锻炼的话，那么锻炼就会开始变得无趣，我便很有可能会无法坚持，这样一来我就不能好好遵守日程表了，也会扔掉一个好习惯。

所以我慢慢地开始尝试，并给自己计时，最后得出了每礼拜锻炼三次的结论。这一锻炼强度能让我保持对锻炼的热情。随后我利用这些锻炼时间集中锻炼我身体的某一特定部位。另外，只要条件允许我也会经常去散步。不过散步时间跟专门的锻炼时间是分开的。

就如本章开头所提到的，我相信锻炼对保持身心健康有着重要意义；而且我也相信锻炼和身心健康这两者间是有关联的：

*当我们紧张时，身体的什么部位会有反应？

*当我们焦虑时，身体的什么部位会有反应？

*当我们兴奋时，身体的什么部位会有反应？

*当我们有压力时，身体的什么部位会有反应？

所有这些情绪都会让我们的胃有所反应！

所以我通过制定一个针对腹部的锻炼日程来安排我的锻炼时间。我通过各种腹肌训练来锻炼自己的腹部，保持腹部的健美。

我的观念是，假如你认为身体某个特定部位的健康比其他部位更能给你带来益处，那么你就应该制定一个锻炼日程来专门锻炼这个特定部位。举个例子，如果现在的你每日都要晨跑5英里（约合8公里），你就要想想这是否真的对自己有好处？想想自己是否能节省时间、缩短晨跑距离、减少晨跑次数至每礼拜三次？如果不是在为一次跑步比赛做训练准备的话，你是否真的需要每日都跑这么远的距离呢？你是否可以更合理地分配时间呢？

我还会做一些诸如开合跳之类的有氧运动，帮助保持一日的充沛精力，让我能更专注于需要完成的任务。

但是我不会专门花时间来锻炼手臂肌肉。当然有健硕的臂膀看起来会更帅，但这真的有益健康吗？健壮的手臂肌肉对我真的有帮助吗？我不是干体力活的，我在办公室上班，所以增加手臂力量除了能满足虚荣心外，对我来说益处甚小。

而我相信腹部和大脑是相关的，因此我每礼拜都会利用三次锻炼时间来锻炼腹部，每次大概10分钟左右。我觉得这样的锻炼强度已足够达到我想要的锻炼效果了。我将练出了腹部肌肉，有效地改善情绪，并让我能很好地应对压力、焦虑等不同情绪。这看似对我很有效，而且我平坦的腹部看起来很不错，这算是额外的回报吧。

所以我会建议你重新考量自己目前的锻炼类型及锻炼计划，并思考以下这些问题：

*你目前在做些什么类型的锻炼？

*为什么你会做这些锻炼？

*你一般会花多长时间锻炼？

*你每天会在什么时间段锻炼？

*你每周会在哪几天锻炼？

*你想要尝试锻炼身体的其他部位，并达到不同的锻炼效果吗？

尽可能尝试打破现时的锻炼计划吧。这样做会让你更加了解自己想要做什么以及想要这样做的缘由。你应该有一个更加明确的锻炼规划，让自己能够在较短的时间内更集中地锻炼，对达到自己的目标更有帮助。

这种方法不仅适用于锻炼方面，它对本书提到的其他方面也十分有效。有一条实现目标的清晰路径将为你省出大量的时间。当你确确实实明了自己希望做到的“那件事”时，你的脑海中将会形成一个更加清晰的规划。

这时候日程表又派上用场啦！我们必须时刻都保证充分利用好时间，所以即使在锻炼时我们也要事先做好规划：

*挑选一个适合自己生物钟的最佳锻炼时段

*挑选一个时间安排恰当的锻炼日子

*做好锻炼计划

*慢慢推进锻炼安排，如有需要，再增加其他锻炼计划

*坚持新的计划和日程表

如果你现在已经养成了坚持锻炼的习惯，那就不应该为了节省时间而完全不去锻炼，一旦这样做你就会扔掉了一个有益于健康的好习惯。我们需要做的只是更好地利用这段时间——这段培养好习惯的时间，我们可以尝试让锻炼时间更合理，并将它变成日程表的一个部分。

为更好地节省时间，我会建议大家尽可能地做好有序的锻炼前准备。仔细想想，你是否每日都要花上5分钟来找自己的运动鞋呢？这完全就是浪费时间呀，甚至还会演变成自己不锻炼的借口。

做好锻炼前准备会极大地节省时间。如果能保证一切都井然有序，那么你就能按时开始锻炼和结束锻炼，顺利地在自己选定的日子和时间内坚持锻炼了。

保证有序地进行锻炼的最简单方法就是将一切必要的及你需要用到的运动装备都放到一个袋子内，这样一来你就能清楚知道每件物品的确切位置了。

*用一个足够大的旧式运动包装好你所需的一切运动装备

*在运动包内放好运动鞋、毛巾、瑜伽垫和换洗衣物

*把运动包放置在显眼且触手可及的位置

*确保每次运动完之后都把所有物品重新放置回运动包内

*使用冰箱里重新装好饮料的瓶子

像这样，总是保持整装待发会给你节省大量的时间。可以想象之前自己到底在“发愁运动鞋被踢到哪里去了”这个问题上浪费了多少时间，又或者总是要花时间找自己的跑步短裤等等。

即使这样有条不紊的准备节省出5分钟的时间，但如果日积月累，每日小小的五分钟将会是一份巨大的时间宝藏；年复一年，你就会发觉自己会多出了大量的时间。

关于锻炼，我还想告诉大家两个小秘诀：


*你在运动的时候会听音乐吗？


过去我常常会在选取更能激发自己锻炼热情的音乐上浪费很多时间，但后来我开始思考自己在找手机或iPod、开机、找耳机、选音乐等等事情上浪费了多少时间这个问题，有时单是找耳机就要整整花掉我5分钟的时间。之后，我发现自己完全可以在不听音乐的情况下跑步、做仰卧起坐、开合跳等等，而且锻炼效果根本不受任何影响，于是在运动时播放音乐这个费时的习惯很快就被克服了。这是心胜于物，我并不需要额外的动力来激励自己锻炼，而且不用花时间找耳机这一点让我感觉很棒。

现在我一切如旧地锻炼，我的锻炼情况和锻炼效果也并没有受到一丝丝的影响。


*预备两套运动服


我有两套专门为健身准备的运动服。每套运动服我大概会穿1-3日，具体视我的流汗状况而定。常备两套运动服能让我自己知道运动包里总会有一套运动服在等着我。在我把身上的运动服放进洗衣机前，我会确保另一套是干净且熨烫好的。

这样做可以省下很多时间。而且我也不会因为没有运动服而打乱自己的锻炼计划。如果我只备有一套运动服的话，那么总会出现无法保证运动服及时洗净、晾干、熨烫好以备使用的情况。这样的状况将导致我轻易地放任自己不遵守日程表的行为，好习惯就会因此无法持续下去。而预备两套运动服等小习惯会让我更好地坚持自己定下的详细且明确的时间表，并有效减少自己不坚持锻炼的借口。

锻炼是一个很棒的生活习惯。但就如前面所提到的，这个习惯的关键在于找到最适合自己的锻炼方式，制定短期的锻炼日程表，而你将能在未来很长的日子里由内而外地感受到其中的益处。


工作


“持续不断地工作只会让你身心俱疲。曾经充满激情的工作也只会变成如今让你厌烦的琐事。”——海伦·M·瑞恩


对多数人而言，在工作上节约时间意味着减少工作时间。但我认为，在大多数情况下，工作上的节约时间根本上指的是充分利用并高效管理工作时间。

工作时没必要一直活力四射。如果你工作努力，认真按照时间表行事，你就能更好地管理时间，一段时间后你也会看到时间的馈赠。你不久就能在同等的时间里做更多的事，而不是懊恼时间都去哪儿了？为什么每天最后的几个小时总是感觉稍纵即逝？

通过使用本书开始部分介绍的方法，能使你对时间管理有更清楚的认识，更好地应对工作压力，并通过集中处理手头的任务来养成好习惯，通过划出时间块来更好地管理工作时间。你能成为这方面的行家里手，你能掌控自己的工作时间。

那么，我们如何通过日程表来管理时间以实现更高效的工作呢？

关于更好地管理工作时间，我的建议如下：


标签分类，使用文件夹


将经常使用的东西贴上标签，这能给你省下不少时间，比如：重要文件、密码等等。这样做，会使你省去每天重复找寻同类型信息的时间。


早起


我知道早起对我们大多数家长，尤其是还得送孩子去上学以及做其他事情的家长来说也许是最困难的事情了。我们并不能保证每天都能早早起床，但如果每周只选择3天早起10分钟呢？这样你就能在客户的电话轰炸前回复邮件或者在一天的工作开始前打完重要电话，这样你一天都会感觉轻松不少。

只需每天稍微早起一点，便能给你的一天带来不一样的感受，使你在一天最高效的时间开始工作。


将所有东西用文件夹归类并放入盒子中


你的办公桌上有一摞如山的纸质文件吗？我曾经也是这样，但现在我会把完成的每一份纸质文件分门别类放进相关的盒子或者文件夹里。

我一直认为一份文件我拖得越久，我就越不愿意去处理它。但现在我对每份文件的位置了如指掌，它们都在自己该在的位置！虽然大多数时候我都能正确分类，但人非圣贤孰能无过。但重要的是，如今我的办公桌干净了不少，工作环境好了，我也能头脑更清醒地投入工作。我清楚文件的确切位置，就不必在需要的时候找东找西。


委托他人


你有没有发现你的工作量并不小？这会使你的时间相当紧张，所以你需要知道如何以及何时将任务委托给他人。

当然这和你在公司的职位高低有关。职位越高，就越容易找到可以委托的人。但就我们大多数人的常识而言，应该找合适的人做合适的事。

正确的人能又好又快地完成适合自己的工作。有时，你由于不清楚怎么做而在一项工作上花费了大量的时间，结果还可能并不好；这和你缺乏经验有关，但适合该项工作的人不仅能按时完成还能完成得相当漂亮。


接到任务立即工作并分清主次


保持勇于尝试的态度，并确保接到任务就立即投入工作。

为什么迟迟不开始必须完成的任务呢？与其浪费时间思考，还不如立马开始行动。开始得越早，完成得越快。

将工作排个先后次序也同样重要。这一点可以应用于回邮件、回电话或者保证产品准时到达。既然一项工作可以有一周的时间来完成，而另一项今天下班前就要上交，你为什么要先完成前者呢？先后次序的排列通常是基于工作的紧急程度，排好顺序、分清主次会让你摆脱掉不少追得你团团转的人。如果一整天都被同样的人，追问同样的问题，比如：“产品什么时候能送到呢”，那你一天的日子一定不好过吧。完成任务，更新相关人员，开始下一项重要工作。

受到更少电话或者邮件的催促，能给你的工作日节省不少时间。


工作期间少喝东西


这条建议听着似乎有点死板，但稍微想想，如果你一天当中一杯接一杯地喝咖啡或茶，那你得上多少趟洗手间呢？

我并不是建议你每天喝水少于专家建议的八杯，而是试着尽量规划好流体的摄入量，比如在家多喝点，上班后少喝。在家上洗手间和在公司上五趟甚至更多趟洗手间相比，不会分散你太多精力，对你工作干劲的影响也会更小。


每周从家里带几次自制午餐


我们都需要在一天的当中有时间稍作休息，整理思路，冷静下来，减少压力，但你真的需要每天都有漫长的午餐时间吗？每周从家里带三次午餐，然后中午在办公桌前解决掉，而不是去商业中心买个三明治然后在外待上一个小时。如何呢？

如果你每周都有一次或者两次工作间隙出办公室好好休息一下，犒劳自己，你很可能会休息更长的时间。在办公桌边就餐的时间，你可以按轻重缓急列个任务清单，比如下班前就必须完成的任务，这样你就能时时更新任务清单，更好地规划你的工作。


整理办公桌


除去使用文件夹、盒子等工具来收好你的纸质文件，还有同等重要的一点就是保证你的办公桌尽量整洁。整洁的办公桌不仅会使你头脑清晰，也会给你节省下大量找笔、通讯录、尺子以及计算器等其他物品的时间。


使用日历


每台电脑都有自带的日历应用，工作期间你最好尽可能多地使用它。一旦有重要约会或者重要时间点，务必将它们添加到你日历中。这样你就不必一直找产品到达或者发出的时间。


及时回复


立即回复邮件和电话。对时间最大的浪费在于被他人在同样的事情上多次追问，而你又不得不一次次地回复。如果你知道自己完成手头的工作需要几个小时，那就告诉他人真相，而不是明明两个小时才能完成，你却谎称半小时就能搞定。这样只会给你带来更多的电话和邮件，浪费他人时间也浪费自己的时间。

回复邮件和电话的最好方式永远是，第一时间告知对方自己知道对方所需答案的准确时间，哪怕这个时间很长。


别拖到最后一秒才开始行动


大量的时间都浪费在拖延上，这会使你整个上午或者下午甚至一整天都匆匆忙忙。虽然你并不希望，但你总在一天快要结束的时候才意识到，时间总是过得比你想象的要快，你也希望自己能在一周以前开始工作。

工作能提前就提前，既然约会和最后期限随时可能更改，那为什么不尝试着尽量将工作提前而不是拖到最后一刻呢？

通过利用眼前的碎片时间，你就在以一种更科学的方式管理时间，这是你开始未来任务的重要一步。即使你一星期内每天只工作10分钟，大约一个月之后你都会向目标前进一大步。一个星期后，10分钟会变成一个小时，最终你将提前完成任务。

这些方法简单易行。试试不同的方法看哪种最有助于你提高工作效率。番茄工作法能很好地帮助你专注于工作，尤其是当你因最后期限忙得焦头烂额需要精力集中的时候。

我知道我们工作的时间有时或者大多数时候都会出现各种原因不受我们控制，但我们可以掌控我们工作的时长以及我们如何利用工作时间。

 

 

 

 

 

 

 

 


休息/社交/爱好


“拥有坏习惯就像和一个相扑运动员同坐在一艘独木舟里，你在往前划他却在往后。”——J·劳伦·诺里斯


即使我们争分夺秒地工作，仍然会觉得时间过得比我们预想的要快，所以留出时间让身心放松尤为重要。留出个人享受的时间并非不可能，我们只需整合能提高效率及个人满足感的好习惯即可。

从很多方面来说，把时间花在自己乐意做的事情上也很重要，这也是我们生活当中的一个好习惯。

充满活力地投入工作将大有裨益：

在做我们乐意做的事情的时候，我们总感觉效率倍增。

做我们喜欢做的事情会激活我们的大脑。

休息有助于我们的大脑从生活的压力中解放出来，比如，工作。

在做喜欢的事情的时候，我们感觉自己正在按照自己的意愿行事。

能让我们一整天精力充沛。

永远不要因为把时间留给了自己、休息、娱乐或者某项爱好上而感到自责。在这些时间上留出一些时间和锻炼以及健康饮食同等重要，只是要注意需要合理安排花在这些事情上的时间，就像其他好习惯一样这同样需要持之以恒。

如果我的生活当中没有写作、阅读等让我感兴趣的东西，我会被日子一天天地吞噬掉；如果没能将生活与兴趣平衡好，也会让我感到懊恼。我苦苦思索该如何平衡好两者的关系，我思考我的日程安排：

为什么我生活容不下我的兴趣呢？

到底是哪里出了错让我没有时间来享受我的兴趣？

这样的思考只会浪费更多的时间和精力。

比如：

正如我在最开始说的那样，在开始写这本书的时候我给自己定的目标是每天写500字，并尽快实现每日15000字的目标。接着，我用应用www.coach.me
 来监督我的进程。我喜欢写作，所以我希望在不耽误工作的前提下坚持写作，并能将这个良好、高效的习惯坚持下去。

在我最开始将写作加入到日程当中的时候，我怀疑过自己是否有时间每天写作。于是我算了算自己写500字需要的时间。当得知结果是30分钟的时候，我知道只要自己每天稍微早点起床，坚持这项爱好并非难事。

计时让我知道为了坚持好习惯我需要每日留出多少时间，不必每天被工作弄得焦头烂额，我现在已经知道每天该留出多少时间了。这些匀出的时间只是我一天当中很小的一部分，所以我能既好好工作，又能坚持我的爱好。

每次沐浴前能做完自己喜欢的事总是让我很有成就感。我内心也因为任务的完成而得以平静，人也感觉轻松了不少，这使我能集中精力在一天中剩下的时间里专注完成工作，而不是花大把时间思考自己什么时候才能平衡好工作和兴趣。

写作只是我的兴趣之一，我也喜欢阅读。阅读习惯的养成很容易，我每天都在临睡前读上15分钟。能按照自己的方式过好每一天，我感觉很幸福。

你不必每天也写作。你也许喜欢每月一次的社交活动，比如每月的第一个周五和朋友聚餐或者每周二晚上在手工俱乐部待上一个小时。

重要的仍是为自己留出时间。如果你能养成这样的好习惯，通过简单的时间管理方法持之以恒地坚持下去，那你就能一直做自己喜欢的事。

你为什么不能每天早起半小时画画呢？如果你每天能坚持半小时，那一个月后将是不小的进步！

为什么不空出周六的晚上和朋友一起看场电影呢？

为什么不能每两周参加一次周四兴趣俱乐部的活动呢？

如果我们不能在一天、一周或者一个月当中做些自己喜欢的事，那人生还有什么意义呢？

我们当中的多数人时不时都会误认为人生即一场生死时速，或者没有方向感地原地转圈。没有什么能阻止我们实现个人愿望，在正常生活之余给自己放一个小假，做做自己喜欢的事。

当你尝试着从生活中匀出时间的时候，你可以从本书开头介绍的方法中选择一个或者所以方法。如果你大致知道需要匀出多少时间，你就更有可能开始一个好习惯并坚持下去。

太阳耀斑法则对我很适用。一个新习惯的养成有时是很困难的，但一次一小步，甚至是真的很小的一步，但至少你已经开始努力了，并一步步朝目标迈进。这样不仅会帮助你达成目标，还会让你很享受努力的过程。


家庭时间


“一起看电视并不算专门的家庭时间。”——艾迪·德容


在本书的各个部分之中，对我个人而言，家庭时间是最重要的。

确保你有足够的时间与家人共度，不管是陪伴孩子、伴侣、父母、还是其他亲戚，养成习惯，尽可能经常地去看望你所爱的人，与他们度过珍贵时光，这些应当是优先考虑之事。

在日程表中，“家庭时间”的位置应当与吃饭同等重要，不可或缺。没有所爱的人，我们还算什么呢？如果我们不花时间与我们最在乎的人在一起，我们所做的其他事情还有何意义呢？

在生活中的这一领域，我们至少应该坚持一个好习惯。

我明白，把家庭时间安排进日程表中，说起来容易做起来难；工作日上班，周末偶尔加班，余下的时间，通常花在了例如家务等一些一直打算做却没做的事上。但是，大多数时候，我们之所以没有花更多的时间陪我们所爱的人，是因为我们把他们的陪伴当作理所当然。

你曾思考过多少次？——

*我有好一阵子没能去看望父母了

*我有一阵子没花时间跟孩子玩游戏了

*我已经有一阵子没跟爱人共度亲密时光了，比如约会之夜

*我记不得上一次花时间陪家中长辈是什么时候了——他们看到我会很高兴，并会感谢我

正确地看待问题后会发现，如果以家庭为单位，我们在一起的时间是极少的，或许只有晚上一两个小时的陪伴；周末似乎过得更快，串门的人来了又走；孩子迅速长大，还没等你意识到，另一个生日或者圣诞节又转瞬即逝。

那么，为了充分利用在一起的时间，我们能做些什么呢？我们需要抽出一部分时间，制定出作为家庭日程表，以使，此日程表中，我们所计划的这段时间块始终得以充分利用。

通过正确的方式地管理时间，你就可以想出各种方法式，花更多的时间陪孩子。部分建议如下：


*让他们孩子参与家务


我知道这听起来几乎是不可能的任务！我过去也这么想！让你的孩子参与一起做家务？你疯了吗？

过去的一年中，我和妻子的工作都忙碌了很多，因此我们考虑，如果儿子能够协助做家务，那会帮上一个大忙。于是，我们让他每周花一些时间，做好安排了三件事，让他每周做几次：

1.吸尘

2.喂狗

3.遛狗

他顺利地承担了这三项任务，事实上，在吸尘方面，他做得非常好！

因为我们是一起做这些家务，所以，我们不仅有更多的时间在一起，同时也是在教他持家所需的几个不同方面。

现在，我们跟他有事可谈，让他参与我们的一周计划，还会就宠物狗的表现征求他的意见，比如在遛狗时，狗是否要上厕所。

当然，除了遛狗之外，上述情况并不等同于共度更多时光，不过，那确实让我的儿子走出卧室，来到楼下，至少陪我们在一起，而且总的来说，那也是一个聊天话题。

通过家务让孩子与你共度更多时间的其他方式包括：

*你是否能让他们参与准备午餐和晚餐的准备

*教他们如何修理家中的物品/维护工作

*帮助打理花园

*一起割草

*一起洗车

你会惊讶地发现，孩子其实非常喜欢参与进来，当然，前提是你不会让他们每天过于劳累。我的建议是，每周让孩子参与一至两项活动，因为如果超过了这个限度，他们就会开始变得不愿意参与，或许还会讨厌你为彼此创造的额外时间。

让孩子参与家务的好处在于，不但你教给了他们一些生活课，而且与一个人单干相比，两人共做一项工作会更快完成。

协作成就梦想！

一旦开始做，大部分家务其实不会花费很长时间。如果你的孩子看起来不是很有兴趣帮忙（鉴于某些家务的枯燥程度，这种情况是很可能出现的），那就先请他们协助一项任务，并让他们测量完成该任务的耗时，以此证明，做家务只会占用他们很少的时间。如果他们仍然需要劝服，那就建议在做家务时播放音乐；同样，让他们自己做出选择，以确保他们参与其中，他们越是觉得自己有掌控力，就越有可能参与进来。

渐渐地，当你让孩子他们做家务时，你的孩子应该会开始想要参与了。不过，还有一些其他方法，也能让你与他们共度珍贵时光，那就是向他们引入其他习惯，如此一来，你们就能一起研究如何有效利用时间了，例如：


*辅导孩子做家庭作业


计划出一段时间，用于辅导孩子做家庭作业，比如晚餐后辅导30分钟。这不仅是有效建立感情的绝佳方法，还能对他们的功课有帮助，了解他们目前在学校的最新学习情况。


*试着让孩子与你有同样的爱好


你喜欢画画或者下棋吗？让你的孩子接触与你相似的兴趣，这能收获得诸多回报，其中包括新的亲子时间。你永远不会知道，当你让孩子对你的某一爱好产生兴趣时，你可能在他们的内心中激发出什么，这也能够真正地建立你们的友谊。


*与孩子共同培养一项新的爱好


在没有帮助的情况下，与孩子一起从头学习一项的全新的爱好，这个主意如何？参加俱乐部或者圈子聚会是很好的途径，同时也是社交的绝佳方式，可谓一箭双雕。圈子聚会是指兴趣相似的一群人在某个约定地点见面，讨论兴趣爱好等。


*给年幼的孩子读书


我喜欢给我女儿读书。虽然现在我儿子的年龄有些大了，但女儿还处在“允许”我给她读书的年纪。这个方式不但让我们拥有珍贵的亲子时间，而且教育了她，培养了她的阅读兴趣，并让她在睡前放松下来。

另一个好处是，通过每天给她读书，我也践行了自己的一个好习惯！


*通过文娱活动指南，寻找本地活动


浏览本地报纸，看看目前居住地周边有哪些正在进行还能让全家参与的活动。参加义卖会和募捐等活动的开销通常不会很大，还能让大家共度美好的一天。


*确保全家一起吃早餐和晚餐


全家人一起吃饭是确保与孩子共度时光的最简单方法之一。对于大多数家庭，一起吃早餐和晚餐并非不可能。当然，有些人的工作是轮班制，在孩子起床之前就开始上班了。因此，我理解，并非所有家庭都能够做到这一点，但对于那些可以做到的家庭，早上短短的10分钟和晚上的20分钟是与家人沟通的绝好机会：早餐时看看每位家庭成员这一天有何计划，晚餐时自然可以聊聊这一天都做了什么。


*每周挑出一个夜晚，作为家庭之夜


在我看来，几乎每个家庭都能从一周中挑出至少一个夜晚，作为家庭之夜；即使你是轮班工作之类，这应该也是可行的。只需从每周挑出一个夜晚，确保每周都在同一天，并保证所有人都参加。家庭之夜的内容可以是桌游、电影、智力问答，或者任何你想做的事。我已经开始用谷歌的Chromecast设备，让全家人能够在电视上玩游戏，不但其乐无穷，而且为老式桌游带来了新变化，让我的孩子们觉得游戏更有意思了，这也就意味着，让他们参与进来更容易了。留出一个小时左右，尽情欢乐吧！


*尽量在工作日把任务完成，让周末更美好


尽可能坚持遵守日程表，这真的可以帮助你腾出时间，在周末进行更多活动，这些额外的空闲时间无疑能让你与孩子拥有更多的珍贵时光，去追求新的兴趣，或者只是一起游泳。因为坚持了日程表，使得绝大多数家务，如熨衣服等，已经在工作日内完成，这种感觉非常棒。


*让孩子逐渐变得更加独立


让你的孩子稍微独立一点，这对你和孩子都有好处，其中原因多种多样。尽量让他们开始并保持一些好的独立习惯，那会对他们产生非常好的影响。我知道，我们都不希望对孩子拔苗助长；不过，越早教会他们把好习惯融入自己的生活，使其变得更加井井有条，对孩子好处越大。

你能让孩子逐渐养成的一些习惯包括：

*每天早上整理床铺

*夜晚准备好第二天上学穿的衣服

*傍晚准备好书包

*进家时，把鞋放好，把外套挂好

*餐后洗自己的盘子等

向孩子解释，上述各项任务只会花费他们一定的时间完成，每项任务很可能不会超过两分钟。让他们自己计时，看看完成你想让他们遵守的好习惯需要多长时间，他们很可能会惊讶地发现，这些习惯其实只需花很少时间。没等你意识到，他们就已经把六个新的好习惯融入自己的生活了，这既给他们上了宝贵的一课，又节省了你的时间。你其实可以利用这部分时间，与他们亲密相处，而不仅仅是在他们房间里为他们铺床等。

如果你和你的家庭成员都能够坚持诸多好习惯，更好地规划时间，整个家就会有规律地运转了。

坚持遵守日程表的全部意义在于更有条理，从而让你有更多时间花在你喜欢的生活领域，与孩子和至亲们共度珍贵时光便是其中的重要部分。

对于大多数父母而言，这些建议应该是很容易纳入一周之中的。花更多的时间陪孩子并没有想象的那么难，只需稍微调整一下你平常要做的事即可，让孩子帮忙，共同参与。

那么，如何与伴侣共度更多时间呢？

以上例子也可适用于你的伴侣，例如去义卖会及其他场合、周末游泳、一起吃饭等，不过，我们还需要与伴侣共度二人世界有一些一对一的亲密时光。

为了让我们能与自己的伴侣共度更多时间，我有如下建议：


*约会之夜


你是否能够每周，或者每两周，或者每月至少一次，抽出一个晚上，让你们二人出去共度一个快乐的约会之夜？

我知道，并非所有人都承受得起，但即使是最糟的情况，每月至少一次应该是可能的，你甚至可以在“高朋”之类的网站上团购餐券。我最近买了一家当地餐馆的优惠餐，两人三道菜，只花了20英镑。这种折扣几个月都不会过期，于是我知道，在一年之内可以继续再买一些，那让我和妻子享受了拥有了一个美好而且实惠的外出之夜。

约会之夜并非总是要挥金如土，只需找一找折扣和优惠券即可。要是在夏天，不妨换成白天约会，去公园野餐，这个主意如何？

重申一次，关键是确保你能把这部分时间纳入你的日程表，计划与你的所爱的人共度珍贵时光。

如果由于各种原因，你们不能出门，那也还有其他方法。


*在家共度二两人晚餐之夜


好吧，或许出于各种原因，我们有些人无法外出度过一个约会之夜，但是，没有什么能阻止你在家中度过一个约会之夜。你们可以一起准备晚餐，没错，甚至做出三道菜，尽情地共度过这一晚。

播放音乐，放松下来，聊聊天，把家里的饭厅营造出烛光晚餐的氛围，尽可能浪漫起来。周五或周六的晚上是最佳选择，让孩子比平时早一点上床睡觉，然后尽情享受彼此的陪伴吧。

你可以分配一大块时间给这样的种夜晚，甚至一至两个小时都行，放松地去尽情享受浪漫的夜晚。


*轮流挑一件你们想做的事


你们各自挑一件事情做怎么样？虽然你的另一半也许会因为尝试新事物而紧张，但如果你真的希望做这件事，那你就要尽全力鼓励对方。那件事可能是跳舞之类——大多数人第一次做时都会感到紧张，不过，你们可以规划出时间来练习，先看网络视频，比如每周两次，每次30分钟，再开始参加舞蹈课，这种方式会帮助对方建立自信。

关键是，走出你的舒适地带，每周用花一定的时间去学习新事物。那是充分利用生活的绝佳方法！


*晚上或周末在外过夜


如果你承受得起，那为何不一起彻夜不归或者一起周末离家呢？这当然需要腾出一大块时间，但你要为出行做好准备，此外，尽可能提前把事情办妥，那会帮助你放松。过一个慵懒的周末，出去散散步，让时间过得慢些，那样你们就可以共度珍贵时光了。

如果可能的话，你应该尽量践行这个习惯，每年三到四次。这是放松和共度珍贵时光的绝佳方式。


*留出时间聊天


没有什么会比与伴侣或者某个家庭成员纯粹地聊天更好的了。这确实有助于释放压力，减轻肩上的重担。沟通是非常好的方式。每天留出10分钟，与你所爱的人聊聊他们的一天都发生了什么？或许你的伴侣在工作上遇到了问题，倍感压力；也许你的孩子马上要考试了？跟他们说说话，请他们谈谈自己的感受，只需几分钟，就能帮到他们。如果你的家中成员也与你聊天，那么每个人都敞开了心扉，表达了感受，谈论了可能出现的问题，当然，也可能是谈论某件刚发生或将要发生的兴奋事。

留出10分钟的时间聊天，这确实是个值得培养的好习惯。与你生活在一起的人身上出现他们未曾谈及的问题，没有什么比这最更糟糕的事情了。你本可以通过聊天就帮到一个你所爱的人，而你却没有这样做，这会让你痛苦不已。留出一小块时间畅谈问题，帮忙解决问题，或者至少提出建议，作为帮忙解决问题的开始，这是我们每晚或每周都能够轻易做到的事。

影响你的家庭成员开始形成好习惯、学习如何将让好习惯坚持下去，这两点很有用，而共度珍贵时光是至关重要的。

创建一份把家庭时间包括在内的时间表是极其重要的。这其中原因有很多，尤其是为了创造构建亲密关系和回忆；我们能够共度的时间是珍贵的，因此，培养那些能够使家庭幸福的习惯，让家的环境既幸福又放松，进而确保充分利用共度的时光。

当你和伴侣逐渐老去，你的孩子都长大成人，你会想要让他们记住你曾带给他们欢笑，记住你们曾经共度的时光中充满了幸福的回忆和欢乐。

好习惯可以使这一切发生；你只需要把将它们带引入你的家庭生活。


个人生活/让家井然有序


“我们最想要时间，却又最不善用时间。”——威廉·佩恩


培养好习惯诚然是打造生活的基础，好习惯越多、坏习惯越少会让生活更美好。

致力于培养好习惯并坚持这些好习惯能够为你的生活带来改变。我自己就能从中感受到许多改变，而且还能够有时间做自己喜爱的事情——写作就是其中的一件，于是我也就能在一年之内写出8本电子书。如果我不能合理管理时间的话，也就不会有这些成果（电子书）了。我一直在努力改善自己的生活，一边摒弃坏习惯，一边培养好习惯，这也意味着我需要做到以下事情：

*不再喝酒

*早睡

*早起

*研究选定的话题

*列出内容大纲

*每日写作

*反复修改

*开始并坚持一项健身计划-健康的身体=健康的心态

以上都是我生活的一部分。我总会有想要培养的好习惯，在我做到成功坚持一个新的好习惯之后，我会尝试继续改进，于是我的生活就能不断得到改善。

我想要更多时间来写作，我想要更多时间来陪伴家人。于是我就要确保自己坚持的新习惯能够帮助自己实现目标。我的幸福与金钱无关，我是一个简单的人，只要能幸福、积极地去打造更美好的生活，我就满足了。

知道自己在培养好习惯、摒除坏习惯（至少开始尝试这么做了），并且努力在坚持好习惯还表示你能够问心无愧。我并不建议你用自己正在做的事情去对其他人进行说教，但你正在尽力做对自己最有益的事，对这一点你该怀有信心。

所以有哪些好习惯能有利于我们——

1.改善生活？

2.节省时间？

对我来说，这就是好习惯真正能有助于打造更高效的生活的体现，以上这两个方面也正是我们在选择培养一个习惯的时候需要考量的问题。

首先是要找出坏习惯让我们浪费时间的原因。如果你能开始不再做一些事情或者缩短做这些事情的时间，这马上就能让你有更多的时间去培养更多的好习惯、能有益于自己并节省时间的有效率的习惯。

以下是一些你可以尝试努力改变的方面，让你慢慢开始腾出更多时间来培养更多好习惯：


*少看电视


这是一个比较容易着手克服的习惯，看太多电视会荒废掉你大量的时间。许多时间管理领域的专家都曾就看电视浪费时间这个问题进行过非常合理的讨论。

我们会在看电视上花多少时间呢？再想想，我们真正需要花在看电视上的时间又是多少呢？

大部分人都在看电视上花了太多太多时间了。简单来说，这是一个坏习惯，而且会荒废掉大量时间。但我并非建议大家完全不看电视。我自己也会看电视，但我现在都会控制好自己看电视的时间，老实说，我并不为看电视时间的减少而感到遗憾！现在我对电视节目非常挑剔。坐在沙发上什么也不做地看一晚电视太平常不过了，但你有想过这样做的时候到底浪费了多少时间吗？在这段时间内你还可以做些别的什么吗？如果将这些时间利用好，我们将能培养起多少好的、有效率的习惯呢？

这些时间可用于做些必要的杂事或者其他你喜欢的事情，这能让你的生活更有效率、更有秩序，让你更好地把握好生活的节奏，让生活的压力更少。

小秘诀：

记录一个礼拜内你一般要花多少时间在看电视上，坚持做好7日的记录然后等一个礼拜结束后算出总时间。我相信你会对自己花在看电视上的时间感到震惊。

一旦你知道自己浪费在电视机前的时间，我能保证你会想更好地利用这些时间。看上去你正在浪费不少时间，而你能利用这些时间做成更多的事情。

你可以把自己喜欢看的节目录下来，然后在合适的时间回放观看，而且还能跳过广告！


*取消订阅


你曾多少次听到过那种提示音？它意味着又来了一封邮件，不但有声音提示，而且手机的指示灯也会闪烁，只有当你查阅了邮件之后这些提醒才会消停。

你看过之后发现，又是一些毫无意义的推送广告，你可能在很久之前在这些网站进行过注册，它们会给你发送一些折扣广告，但都是些你并不需要的东西。

这多么浪费时间呀！让你不能不把更多的时间花在摆弄手机上，把时间浪费在诸如阅读其他邮件或使用其他应用的事情上。

那么改掉这个让你无法专注而且浪费时间的坏习惯的最简单途径是什么呢？那就是按下取消订阅键。

取消订阅表示你将会开始清理自己的收件箱，而这也是一个很不错的生活习惯。

你取消订阅的邮件越多，你就会马上发现自己拥有了更多时间，因为你不会再从自己正在做的事情上分心。闪烁的指示灯和响个不停的提示音不但会让你感到厌烦，还会阻碍你的进程。你可能正在做某件重要但无趣的事情，突然闯入的邮件通知就很有可能变成你停下来的借口，但随后你可能就不会重新回到那件重要的事情上，而是又把它拖到第二天。

取消订阅是克服坏习惯的有效途径。如果你决心够大的话，我接下来就给你介绍一个更好的方法，下次不妨试试。


*禁用手机电子邮箱


你是否每日都要多次检查邮箱呢？你是否每晚都需要坐下来检查自己的私人邮箱呢？这会导致你被各种各样的事情缠身，还可能浪费不少时间。我能给你的最后建议就是在你的手机上禁用邮件同步，简单说来就是禁用手机上邮箱应用，这样它将不会再时不时给你推送邮件了。但你可以抽出一个合适的时间段来查阅邮件，而不是一日中时不时就去检查邮箱，打断自己的其他任务。

你正在做一件事，可能是一个有益但无趣的习惯。但有邮件提醒时，你就觉得这可能是一个重要邮件，自己必须马上查阅并花几分钟来阅读和回复，这样的情况是否时而发生？

虽然你有一台智能手机，但你并不一定需要它每时每刻都发挥出智能的作用。让我们再来看看下一个小建议吧。


*关闭手机


到了晚上的某个时刻，比如19点或20点吧，我会建议你把手机关闭，并将此告知你的家人和朋友，并让他们记下你的家庭电话号码，如果有急事可以通过这个号码联系你。

在晚上关闭手机有以下两个好处：

1.晚间不会再收到短信之类的消息，于是你无须花时间来一一答复，其实很多问题都可以留到第二天早上再作处理。

2.你不会再把时间荒废在网上，不会再因为无聊就漫无目的地浏览网页。你曾否想过这样会花掉多少时间吗？

关闭手机将释放出大量时间！当你发现简单按下关机键就能给你带来了多么多的时间时，你将会感到十分惊喜。但你可能需要一步一步来。刚开始是先试着每个礼拜实践一到两次，看看这样做是否适合自己。我们总是手机不离身，所以刚开始时你可能会感到不适应。

我也知道由于某些事务，比如说工作，我们并不是总能把手机关掉，但也许每个礼拜会有几个晚上适合这样做吧。我敢说在你早上起床后重新开机时，你会发现自己并没有错过任何特别重要的事情。况且告诉人们你的做法并留给他们座机号码也有助于你放松，清楚如果有急事他们还可以通过传统的办法来联系你，你的担心必然会减少许多。


*限制自己使用社交平台


假如你在晚间将手机关闭了，那么在理论上是否要上社交平台就会变成一个艰难的选择，因为你需要打开电脑、点开网页、等待加载……这会花掉好些时间，也足以让你停止这样做。但其他时间——在你上班时、在你的手机还开着时又如何呢？在这些时候你又会在社交平台上花多少时间呢？

生活在如今这个社会所带来的问题是，我们都相信使用社交平台有不少好处：

1.保持对热点资讯的关注

2.方便快捷地跟朋友联络

3.了解到朋友的生活现状

问题在于你会被社交平台束缚住，并阅读了大量对生活毫无意义的垃圾信息。谁又真正关心某个朋友在礼拜二早上10点在做什么呢？你是否真的需要了解他们都在咖啡店里呢？还有不少诸如此类的问题。但这些都是不重要的信息。

所以为什么不取消所有的推送提醒，然后在自己想要了解的时候再登上相关网站或登录相关应用进行查看呢？

你可以在时间表中选一个合适的特定时间来做此类事情，这总比一整天都在不停刷新要强。你有15分钟的茶歇时间吗？这个时候就可以坐下来刷新社交平台呀。又或者在上班的通勤路上花15分钟把社交平台的新信息都看一遍。

社交平台的确有很大的影响力，但如果你的生活完全被社交平台所占据，将会浪费超大量的时间。

不要让它束缚着你，在合适的时候再去刷新信息吧。


*惰性


说实话，我们究竟有多懒呢？有时候我们下班之后就只想坐着，其他什么都不想干。好吧，我只是在开玩笑。我知道也不是所有人都这么懒呢，有时我们只是因为卖力工作了一天而感到疲惫，我们需要坐下来好好放松一段时间。我所讲的惰性是指我们怕麻烦的感觉。假如你知道自己需要把某件事情做好，但却因单纯地怕麻烦而不想去做，那么我就会将此视为惰性。如果你确实有这样的感觉，那么请通过思考以下问题来好好鞭策自己去完成好需要做的事情吧：

1.做好这件事情需要花多长时间？

2.如果我现在不做的话，那要什么时候做？

3.越早开始着手就能越快做好。

一旦你训练好自己的思维，并腾出一段时间来完成某个任务，你将更容易开始着手并把它做好。举个例子，你需要清洁浴室，但怕麻烦不想做，那么试着设定10分钟的时间来做吧，随后给自己计时，一旦10分钟时间到了，不管发生什么都要停下来。

这能让你开始朝着坚持好习惯的方向前进。

摒除掉这种种坏习惯之后，你马上就能感受到时间的增多。但一定要记住每次只要做好一件事即可。就如我们前面谈到的那样，如果一次性尝试做太多的改变出错或失败的可能性也会更大。我们要一步一步地来。

逐渐地你就会发现因为这些改变，自己拥有了更多的时间。现在你就可以专注于培养生活的好习惯了。

接下来我们一起来看看有助于改善生活的好习惯吧：


*集中熨衣


我比较喜欢利用集中的时间段来熨烫衣服，通常我不会到确切需要的时候才做熨烫工作，如果是这样的话，那么每日早晨都要将熨衣板拿出来。我现在每个礼拜都会抽出两个晚上来熨衣服，每次大概花45分钟的时间。这个做法还不错，如果熨衣服的频率超出了这个限度，我就会感觉到压力。但如果只是在限定的时间内来完成好任务就能让习惯更容易地被坚持下去。


*提前准备食材


这也是一个人们常常谈起的习惯，而且真的能省下不少时间。你是否可以在每个礼拜内都抽出一定的时间或在周末来提前准备好食材呢？为未来一个礼拜烹煮好食物并进行冷藏有以下三个好处：

1.为未来一个礼拜节省出大量时间

2.使你能够坚持好一个做好饮食安排的日程表

3.意味着你能为自己及家人准备更有营养的晚餐，而不总是即食食品

花上几个小时为未来一个礼拜准备好食材会让你发现烹饪并不只是一项杂务。

你还可以将没吃完的食物留做工作日便当，而不需要再另外准备食物，也不需要在上班路上或上班的时候去买午餐。

确保提前一晚就将工作便当和学校便当准备好，这会节省大量时间，而且也可以避免匆匆忙忙的早晨。孩子们可以直接从冰箱里拿出自己的便当盒然后放进书包里，你也无须再为此担心。


*装箱，标号


如果我们马上就能知道某个重要文件被放置在哪里，又或者是将冬季或夏季的衣物收纳好，这些将能节省多少时间呀？那么找到这类物品的最快捷方法是什么呢？

1.用箱子进行收纳，并给箱子标号

2.在清单上写好每个盒子内都放置了什么，比如：1号箱子=夏季衣物

这是一个有效节省时间的方法，也是很值得培养的习惯。只需几分钟就能找到自己需要的物品会让生活更加轻松。尽管在整理箱子并准确制作清单方面可能要花不少时间，但这种做法在日后将能给你带来很多省时的好处，而这些好处的价值将远超出花在前期工作上的时间成本。


*整理房子


这是很值得培养的一个日常习惯。每日大概花10分钟打扫房子内需要整理的区域，譬如说检查旧抽屉并进行清理，将重要的文件用文件夹归档，并且将你不想要、不需要、不必要的旧东西清理掉。

每日10分钟真的只是一个小小的任务，但你可以想象一下一个月后你的房子将会变得多么整洁。

以下是一个非常容易坚持的习惯！


*将生日和特殊日子记录在清单上——准备好所有贺卡


另一个简单的习惯将能帮助你节省下不少时间，那就是把每年自己亲朋好友的生日、纪念日等等都记录在一个清单上，然后到礼品店一次性把所有贺卡都买好。

此外，再把这些日子输入到智能手机或平板的日历应用中并设置提醒，这样之后你就不会忘记某个重要的生日或特殊日子啦。


*将常用信息（如身份证、驾驶证信息）记录在清单上


你有想过我们在找寻同样信息上花掉多少时间吗？我们需要完成的文件看似无穷无尽，而且同样的问题总会反复出现——驾驶证信息、社会保险号、身份证等等。将所有这些信息都储存在同一个安全的地方，能让你节省掉在文件堆里反复找寻重重复复的细节性信息。


*将到期日和续期日记录在清单上


你还可以将需要记住的到期日和续期日记录在清单上，比如房屋财产保险的到期日、车辆税缴纳日和车辆年检日等。这些都是需要记住的重要日期。假如不慎忘记了某个重要的续期日，后果可能会很严重——你可能需要交付滞纳金。


*提前一晚准备好衣物


提前一晚决定好自己要穿什么，而不是等到早上。然后把衣物挂在衣架上放置在容易拿到的位置。到早上你就能在沐浴后尽快换好衣服，而不需要再花5分钟来决定穿什么好。

这个习惯的另一好处在于它能够为你的早晨节省出时间，不需要再花时间来找自己要穿的衣物。为了找某条裤子要耗费多少早晨光阴呀！有可能你要花上10分钟来四处找寻某件衣物，最后发现它还需要熨烫。如果提前一晚发现的话，就只需将它放到需要熨烫的衣物堆中，等到熨烫时间再做熨烫。


*列任务清单


我爱任务清单！每日花几分钟，或许就只需2分钟，你就能理清自己之后需要做的事情。你可以使用智能手机的应用或者单纯地用纸和笔，写下你能想到的需要做的事，比如说清洁鞋子或是换床铺，随后把分配给完成每件事的时间写到任务旁边，比如说花三分钟清洁鞋子。当你完成好任务之后，就将对应的任务从清单上划掉。加入你能坚持把自己任务清单上的事情做好，到一个礼拜结束时，你的清单上就会画满了横线。

每一日都重新写一个新的清单，每一日都要更新任务的完成情况和新增情况。

这是一个值得坚持的好习惯，它能让你安排好自己需要做的事情，当你开始把完成好的任务从清单上划掉的时候，也能让你清楚自己完成了哪些事情。


*在显眼的地方设置提醒告示


提醒告示与任务清单类此，都是让自己保持正确生活轨迹的有效方法，所以你会清楚自己需要坚持做什么。在告示贴上写下简单的关键词，比如说“远离垃圾食品”、“完成任务清单”。将这些提醒放置在你随眼可见的地方，这样将能让你坚持做正确的事情，所以使用告示贴并将它们贴在写字台上、壁橱上或床边都是不错的做法，最好是贴在你完成任务的所至之处。把提醒写下来不过是几分钟的事，但是有了它们的时刻警醒，你就能好好地坚持好习惯了。

你还可以写写自己的感受，譬如你有了某个想法，或者你没能坚持之前某个好习惯时的感受。举个例子，或许在家务活堆积成山的时候你感到了压力，这能帮助提醒你在情感上的感受。要是你没能坚持好习惯之后，你的感受很不好，所以如果可以的话你将不再想产生那样的感受。同时也要把你坚持了某个好习惯之后的感受记下来，比如“一个礼拜都没有吃垃圾食品了，身心愉悦”。


*列好食品贮存清单/购物清单


列一份清单将家里贮存的所有食品都记下来，若某样食品完全没有了，就把它从清单上划去，并在购物清单上记下来。同样的，这也是一项起初会稍费时的习惯，但当你将第一份清单做出来后，日后你就会节省非常多的时间，因为你知道家里食品的贮存状况，当需要再添置的时候你只需在购物清单上记下即可。

谈到食品采购，我最近都是使用某知名购物公司的应用在线上完成采购的，这又给我节省了大量时间！以前我要花上30分钟的时间驾车到当地的超市，然后在店里花上1个小时的时间来找到需要买的东西、放进购物车、然后排队付款，而现在我借助购物清单和应用仅需10分钟就能完成采购。使用应用采购的好处在于它能记住你之前的订单，这无疑是最省时的，鉴于我们每个礼拜需要买的食材都基本相同，所以只需将那些需要买的东西放好在应用的购物车内，然后完成订单并结算就好了，甚至都无须搜索。

坚持好这些与食品贮存和购物有关的习惯让我每个礼拜都能省下大量时间（大概一个半小时），按一个月、一年算下来，将能省下非常多的时间，想到这一点我很容易就能继续这么做并将这些好习惯继续坚持。


做好应急准备


“习惯就是你不假思索做的事情，这也就是为什么大多数人有如此多的习惯。”——弗兰克·A·克拉克


节省时间的一个方法就是养成时刻准备着的习惯！你永远不知道紧急情况什么时候会出现，而这就是人生。如果当危机来临时你没有做好准备，会带来怎样的后果呢？

浪费时间

慌忙应战

压力剧增

浪费钱财

其他问题

为意外做好准备，能够减少以上问题的发生，帮助你保持镇静，节省时间。

如果你能列出一个“如果**发生，我会**”的清单，然后尽可能多的设定不同的情景。我给自己列的假设情景部分如下：


汽车抛锚


首先，如果汽车出问题，比如轮胎漏气或者其他的大问题，结果都是一样。所以你需要提前做好准备，确保你的车里备有以下重要物件：

1.轮胎修理工具

2.备用胎

3.用于保暖的毯子

4.一些瓶装水

5.一部账上有余额的廉价旧手机（保证电量满格）

6.手电筒

7.订购维修服务

当在行驶途中发生意外的时候，备好以上的物件会为你节省必要的时间，在等待救援或者问题解决前保持冷静，避免慌乱。


停电


家中停电会带来多方压力，尤其当晚上停电的时候，周围漆黑一片，家里的孩子不免感到害怕。

但如果前期做好准备，即使停电你也时间充裕，不必慌张。花五分钟的时间准备好一些必要物品，放进盒子里，贴上标签。我建议的物品有：

1.至少一支手电筒

2.蜡烛/灯笼

3.灌装食物

4.瓶装水

5.电力公司的紧急联络方式

做好应急预案能为你在意外来临的时候节省不少时间，因为你要做的只是在汽车后备厢中拿出所需物品或者在家中找出工具盒。

做好应急准备的关键在于养成一种做计划的习惯。这些小小的建议会对你有帮助，通过规划好生活的方方面面你会发现生活大不一样，一切尽在掌控之中。

但我们如何才能既养成好习惯，又能持之以恒呢？

这些技巧的关键就是本书开始部分讨论过的：如果你能一次一小步地采用不同方法来养成新的好习惯，并为自己空出时间，你就更有可能开始养成新的习惯，从而也更有可能将其坚持下去。我列举的这些例子都非常简单易行，当然你也有完全权利将其无视，稍作调整，甚至为了更好的人生开始一整套新的习惯。这是你的人生，只有你自己有权力定义它、完善它，但无论如何，需把握的原则都是一致的。为了改善你希望改善的地方，你需要改掉一些坏习惯来为新的好习惯腾出时间。

如果你希望拥有更美好的人生，你需要问自己以下问题：

你能养成至少一个好习惯吗？

你能改掉一个坏习惯来为一个新的好习惯留出时间吗？

你能保证新的好习惯的养成并不太费时吗？

如何说服自己？

你的终极目标是什么？为了达成此目标你准备怎么做？

你能监督自己的进度并为自己的行为负责吗？

你能坚持到出现成效及影响吗？

如果你能以诚实的态度，正确地回答以上问题，现在就开始行动吧。

今天开始而不是拖到明天、下周甚至下个月，不要为自己找借口！

别再拖延你希望做出的改变，列出你所有的坏习惯，各个击破；再列出你希望养成的好习惯，一步步，慢慢使它们成为你生活的一部分。

从今天开始规划你未来的人生，记得你才是自己命运的主宰，没有你的允许任何人都不能成为你的上司或者家人，做自己命运之船的船长，引导这艘船驶向更美好的未来吧。

我希望你们都能通过养成好习惯，拥有更美好、更高效的人生。


总结

值得庆幸的是，本书当中介绍的一些方法会帮助你养成一些好习惯，也会指导你如何坚持好习惯使其能给你带来更长远的利益。明确对你而言养成一个好习惯所需的时间会使你更容易坚持下去。

请记住，你也可以消灭生活中的坏习惯来为好习惯留出时间，这也会使你的人生更高效。

养成并坚持写作的好习惯给我带来了很大的帮助。每天只需写500个词就能给我自己减负不少。它也让我在周末有更多自由做自己喜欢的事，一个月以后我的新书完成了至少15000字。将这种方法用到我生活的其他方面也让我很受益，我能坚持养成好习惯，相信你也能做到。

好习惯的坚持会带来好的影响。

改掉坏习惯会让你有时间养成新的好习惯。

把你的人生想成是一幅永无休止的拼图，一次养成一个好习惯就犹如持续添加新的更好的部分，能打造一个更好的你以及更好的未来。你对生活的态度越积极，生活也给你的馈赠也会越大。

让我们来概括一下本书涵盖的内容，帮助你回顾并记住未来你需要做的事情：


技巧


在第一章中我列出了多种技巧，它们能帮助你一步步地养成近乎所有好习惯。它们很有用！试着在生活中用到它们，看看它们带来的改变。


列出你的好习惯和坏习惯


这是习惯养成的重要一步：列出你的好习惯和坏习惯，然后看看哪些可以微调，哪些可以精简，接着将坏习惯各个击破。


列出你希望自己拥有的好习惯


这会帮你真正做到全神贯注，列出你希望养成的好习惯有助于你集中精力完成既定目标。


如何做到持之以恒


所有人都有过这样的经历，所以当它发生时，不必过度担心。别自暴自弃，好好分析为什么计划中断，什么时候中断的，并尽快回到正轨。


能改变生活的好习惯


我在这里列出了生活当中的一些主要方面，在这些方面我们可以最大限度的让好习惯来帮助我们管理好时间。还是那句话，如果有必要，你可以将其调整，使其更好地为你的生活服务。


了解我们日常的习惯


当我们放慢生活的节奏，我们就能开始反思生活，这让我们更了解自己，进而理解我们的习惯以及眼下我们的生存现状是如何一步步形成的。如果你能放慢脚步思考自己并不健康的饮食习惯，就可以帮助你实现瘦身等其他目标。

我们对自己了解得越多，对自己的控制也会更好。


吃与喝


这一部分我提出了很多帮助你更好规划生活，留出时间的好习惯。比如：提前准备第二天的事物，放入冰箱，晚上备好第二天的午餐等等。


睡眠


良好的睡眠习惯并没有引起人们的重视，但是它对于我们而言是极为重要的，它可以让我们一天的生活能够像闹钟一样正常运转。整晚的高质量睡眠能使我们第二天全神贯注，高效地完成一天的工作。而仅仅3或者4小时的睡眠时间会第二天的工作效率。我们的睡眠时间远远不够。保证每晚至少8小时的睡眠。


健身


保持健康的习惯不仅会使我们身体健康还会使我们思维敏捷，但需确保这些习惯是对你的健康状况是有帮助的。对饮食的关注让我身体很多方面状态良好。将你的计划日程调整到最适合自己的状态别“逞能”。如果你现在坚持每天跑5英里，能否将里程降到3英里呢？


工作


养成好习惯会让你的工作更有效率。本书推荐的技巧能够真正使你最大限度的利用你的工作时间，比如关掉邮件提醒专注重要项目，比如即刻回复电话而不是被不停追问同样的问题，你甚至可以在工作中使用番茄工作法。工作不可拖延。既然你拿工资，就要做出和工资等值的工作。保持不拖延的工作习惯，你就会得到你想要的结果。


休息/社交/爱好


我们需要休息，如果我们不给自己休整的时间，我们会更加疲惫。务必给自己每天留出一些“我”时间，保证自己高效地利用私人时间。我们也可能在这一块浪费大量宝贵时间，所以确保在“我”时间里继续执行好习惯，才能使我们生活收益。我用大量的私人时间阅读和写作，成果之丰硕可以从kindle商店里我的作品数量见得。


家庭时间


尽早开始这个习惯并一定要坚持！陪伴家人实在是太重要了，时间稍纵即逝，所以一定要多花时间和家人在一起，告诉他们你对他们的爱。


个人生活/让家井然有序


生活中的好习惯会让你拥有更光明的未来，当你拥有好习惯并能将家安排得井然有序的时候，一切就会按部就班。比如，春天的大扫除会让人感受到秩序的美妙，尽量多打扫家里，每天留出10分钟来将家里打扫一番，一个月以后你会看到你的小家焕然一新。这是一个对每个人来说都很容易养成的好习惯。


做好应急准备


我知道人不可能做到万无一失，但你可以列出你能想到的所有可能出现的意外。养成提前做好准备的习惯会让你永远有预案，给你节省大把时间，也能帮你应对哪怕最尴尬的情形。

以上的步骤能真正帮助你逐步成长为一个习惯养成方面的专家，让我知道你生活中有哪些好习惯以及你是如何从中获益的。我期待听到你们成功的故事，请联系我ebooksbyjamie@gmail.com


让我们拥抱一个好习惯创造的高效未来吧！

共勉！
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创业合伙人术语 （Grunt Glossary）



我的免责声明

如果书中有任何内容听起来像是法律意见——其实并非如此。如果书中有任何内容听起来像是理财意见——其实并非如此。我不是律师，也不是会计师，也不是注册财务顾问。

我是一个创业合伙人（Grunt）。


写给海外读者

在书中我用了“Grunt”这个词，它不太好翻成其他语言，所以我觉得在你开始读这本书之前提供一点背景知识可能会有帮助。

在美国，“Grunt”这一俚语起源于军队，用来表示做脏活儿、累活儿、苦活儿的新上岗的人。“Grunt Work”这个词常见于美国初创企业。


还有一点

在本书中我提出了致力于公平公正分配股权的一套规则。如果你不同意我的规则也没什么。制定你自己的规则。只要规则公平，且人们事先达成一致以其为标准就行了。


前言

我想和你一起创办企业，我期待和你一起发现并利用被迟缓的竞争者忽视或被骄傲的竞争者轻视的市场良机。我迫不及待地想要发明一项产品或服务抢走他们的市场份额，一举把他们的客户全部诱惑走。

我希望能从其他正规或初创的企业挖走最优秀的员工。我肯定前任东家们会悲伤落泪，但是他们会恢复过来的。

我肯定我们非常规的市场营销及广告风格会有所争议，那正是我们的用意。我想让我们的视频获得病毒式传播，在营销上打败财大气粗、江山稳固的大企业。

见证自己的成功和对市场的影响将会非常有趣。不能跟上节奏的竞争对手会自行消亡。这并没有什么不妥。这不是私人恩怨——这只是生意。

不过在我们开始之前，我还是想说明以下几点：

若论竞争，没什么清规戒律，亦无情面可讲。但在自己的公司和团队内部，我们需要公平且真诚地对待每一个人。

生意场上难免受伤。伤到竞争对手没什么，伤到自己人就不太好了。

大多数讲初创企业的书都是关于如何打破规则，这本书则是关于如何建立规则。它概述了初创企业在股权分配问题上的行为准则。

时机成熟之际，企业的股权最终会奖励我们每个人的贡献。所以公平地分配股权至关重要。我们需要一些规则。原因很简单：

没有公平就没有乐趣可言。

虽然经营初创公司会遇到很多困难，需要顶住重重压力和超长时间辛苦工作的负荷，还要承受得起偶尔的失败，但只要参与的每个人都得到了公平公正的待遇，再苦再累也其乐无穷。

如果每个人都感到自己实际所得和其所应得相匹配，那么大家都能和睦相处，心往一处想，劲儿往一处使，全力发展公司。

背后使刀子，贪婪无节操，暗中耍手腕都会让经营初创公司的乐趣消耗殆尽，乐趣消失的速度比删除公司维基词条的速度都快。

让一个老企业家回忆昔日的美好时光，他会告诉你以前顶着压力通宵熬夜的日子，那些胜利与失败同在的日子。每个故事都是那样的激动人心、鼓舞人心。这样的故事各有各的不同。

让一个老企业家回忆以前不好过的日子，他会告诉你自己被一个合伙人或是投资者或是同事给坑了。这样的故事总是那么千篇一律。

不管来年岁月会发生什么，我希望它会成为美好的日子。

所以在谈钱谈感情之前，我们先来谈谈公平待人的基本法则，并就此达成一致。我想要公正地对待你，我也想得到公正的待遇。这是我唯一的任务。

让我们开始吧……


简介

我大部分职业生涯都在创业。不管结果如何，内心那股冲劲儿一直驱使着我闯入崭新的或已然存在，但需要改变旧模式的商业领域。当然我很想赚够钱在长岛买下一幢宛如上帝行宫般的避暑别墅，但内心深处我也明白即便没有那么多钱，成功自有它的另一层意义。

所有新创公司都会告别初期阶段，走向各自不同的轨迹。大多数倒闭；有的能发展成真正的公司或被其他公司收购，因此，也告别了其“初创性质”。

如果创业团队可以不计较得失、不论成败，甘愿回到起点，并肩作战，那么我觉得这就是你们拥有的成功。

成功意味着你要公平公道地对待相信你的人。最好你们能在挺过创业初期后把盏言欢，放声大笑，卯足了劲都能从鼻子里喷出百元大钞似的。不过即便没有财大气粗到喷得出百元现钞，大家也能站起来，互相拍拍灰尘，东山再起——这一次就更为老道与睿智。

《切蛋糕》这本简短的书讲的就是怎样公平公道地对待相信你的人。


缺口

从萌生改变世界的想法到与红杉资本或安德森·霍洛维茨基金举行投资者见面会，你需要跨越一个缺口阶段。你拿出手的东西得是足够撑起一家企业的实在之物，才能让和善好心的风险资本家认为你已胸有成竹、势在必行，给你开出一张大额支票。我称之为“缺口”因为你要么做出创立公司的实际行动弥合缺口，要么迷失其中、任那美好的构想枯萎飘逝。大多数缺乏经验的初创公司都经历了第二种命运。

仅靠一个大概想法就能一拍即合、成就生意的时代已经过去了。（事实上，这样的时代可能从来没有存在过。）没有哪个投资者愿意投钱到除了一个粗略的想法啥都没有的公司。

当今时代，为自己的想法募集资金，你得有值得投资的东西，也就是说一个经营团队、一份商业计划书，有能力的最好能拿出产品原型。如果还能有一些已经在为你的产品付费的测试客户，那就更出彩了。这样你就有了大谈特谈的资本。

将这些东西组合到一起需要时间和各种资源。但大多数情况下，时间和资源需要资金成本。你大概也明白吧，钱不是那么容易得到的。你要跨越的有时只是浅浅一湾，有时却是一道鸿沟。你的想法要么成就一个企业，要么归于沉寂，不外乎这两种结局。

你们很幸运，紧要关头有一强大工具可助你一臂之力，可谓是金钱的绝佳替代品。这工具叫做股权，它能帮你弥合缺口，白手起家创立企业。

初创公司的股权实质上没有价值。它没有真正的交易市场，也不能用来支付你的衣食住行。大多数情况下，即便有出售及购买意愿，个人之间也不能买卖股权。关于谁可以投资，谁不可以，政府设定了各种各样的规则（稍后会详述创业企业融资法案的相关问题）。

尽管股权有这样那样的明显不足，你仍然可以用它来获取你需要的东西。你可选择用股权来建立一个企业，这是多么强大、激动人心的方案。多么美妙的事。

初创公司的股权可以用来支付员工薪资、雇佣顾问、购买所需物资，甚至可以付房租。然而，因为它没有实际价值，你必须得做两件事：一、首先说服人们相信它以后会有很大的价值；二、就你给出的股权分配提供一个合理的计算方法。

当你用股权作为报酬时，你需确保自己做到公平公正。这就像在走钢丝，出了差错便会迅速终结你的公司和相关人士与你之间的关系。你的职业信誉也可能受到不可修复的损害，最终造成你真实货币的损失。而股权分配得好，世界便由你掌控。

有趣的是，关于如何利用股权创立一个企业鲜有著述。即便是最懂行的企业家也在这上面栽过跟头。关于这个问题，一千个人有一千种答案。

关于创办公司、谋求发展、筹集资金、市场营销，成就你伟大事业的所有方面的伟大著作浩如繁星。可是关于如何利用股权让你的初创公司起步，据我所知，只有一本著述。也就是你正在读的这一本。


尴尬的话题

这事儿我已屡见不鲜，将来也还会继续见到。几个人有了开办一家新公司的妙策。大家都来劲儿了，开始推敲斟酌细节。他们造出一个产品原型，与一些潜在客户交流。想法逐渐成熟定型，于是他们拼凑出一份商业计划书，争取到小型的投资者见面会。然后蠢蠢欲动要辞掉工作，计划着怎样花掉即将流入的大笔进账。

大伙儿都热情高涨，一切都如火如荼地进展着。然后，股权这个话题突兀地冒了出来。其实这个话题一直都盘旋在他们的脑海中，但他们一直推迟讨论因为开不了口，不知该怎么做。这场谈话看起来就像这个样子：

“我们得想想公司该怎么分，你们懂的，股份之类的东西，”创业合伙人一号说道。

“嗯嗯，”合伙人二号应声附和。

“是这样的，我大伯子是个律师，我准备请他帮我们设立公司。他不收钱，但申请费我们得自己交，”一号说道。

“呃，好啊，”二号说道，“你想怎么做，我的意思是，我们怎么分？”

“我也不太确定，要不我们谈谈吧，”一号回答。

“没错，好主意。我们也许可以三七分，”二号建议。

“好，这样挺公平的，主意是我想出来的，70%的股份在我看来合适了，”一号表示同意。

“呃，我想的是我七你三，因为我是开发人员，现在的工作都是我一人在承担，”二号说道。

“啊，不是这样吧，你现在是做了很多事，可是产品出来后就是我的事了，而且这主意当初也是我想出来的，”一号略带沮丧地说道。

“没错，可是这个项目涉及到大量的后期维护工作，而且开发项目我用的是自己的主机账户，我觉得我多分点才公平，”二号说道。

“老兄！这不公平，要不是我你都没机会做这个项目。我应该比你多得点，”一号拉下了脸。

“老兄！没有我你能做这事儿吗，你会编程吗？你的想法之所以如你预想地那样付诸实践，我做了多少完善工作，”二号喊道。

“根本不是这样！这个绝妙的想法是我想出来的，你只不过考虑了一点点。我立马就能找另一位开发员来做，你的技能不是不能替代的！”一号嚷道。

矛盾一触即发，争论随之而来，关系开始恶化。即便这场谈话不像上述例子那样糟糕，也不会好到哪儿去。其他事都好说，唯独这场谈话似乎总会带来尴尬与不适。你清晰地感觉到与相信自己的人开始携手创办企业时的那种美妙感觉被破坏了，如同“创业高潮”的突然中断。你与你的想法合二为一，但这场谈话似乎造成了怪异的紧张关系。如果你能克服它，也许三年后你还能扮演一回“黑衣骑士”对谷歌进行恶意收购呢。


满腹牢骚的百万富翁

不久前我与一个刚刚成为百万富翁的人吃了顿午饭。他就职过的公司以数亿美元售出，他这个早期员工收获了超乎想象的财富。

这个人尽管经济上获益，却对这项交易表示不满。他说得了一笔不错的储备金虽然高兴，可要不是被公司老板“忽悠了”他本可以分得更多。他只赚了几百万美元可老板赚了不止一亿美元。

他的怨愤可以追溯到公司成立之初进行早期股权划分的时候。他觉得自己分得的股权与自己的贡献并不匹配。

噢，我想，这个4年前还只能指望社会保障和微薄退休金支撑退休生活的人，在成了百万富翁，可以潇洒退休后，心里想的却只是帮助他取得今天地位的人对他是如何不公。我确信他总会走出来，向前看。可本该是快乐的时光，却蒙上了怨愤的阴影，实在遗憾。

这样的情节一次又一次地上演。一个新公司做大做强后，很多人感到不被重视，人际关系由此紧张起来。收益大都属于拥有公司最多股权份额的人。当然，不是每一位员工都应得股权；不过，公司最早期的参与者往往认为自己有资格分得股权，如果他们能够实实在在感受到自己的贡献便更是如此了。有些电影讲的就是这类事儿。

此次交易之后，如果参与者感到自己受到不公待遇，一起合作的伙伴们便会分道扬镳。这真是让人遗憾，因为这些人本该团结在一起，再次合作。不管怎么说，他们已经做成了一项事业，为什么不再创一项呢？

人们一向期望自己受到公正对待。他们不仅期望自己的贡献被人重视，也期望报酬发放能有一致标准，每人所得到的与其所付出的成正比。对工作关系来说，没有什么比践行不公或不一致的报酬发放标准更具杀伤力。

就我的经验来看，这不全是钱不钱的问题。人们通常却认为钱是关系破裂的原因，这真令人沮丧。很难驳倒这种观点，但我清楚钱只是一部分因素。人们渴望自己的贡献有价值且受到尊重。他们需要实证，需要实实在在地感受到自己是团队里一个有价值的贡献者。


一次争吵

我不管什么时候听说两个合作伙伴有了一次“争吵”，都习惯性思考到底是“谁坑了谁？”

争吵的发生通常意味着合作关系中的至少一方认为自己受到了不公对待。而且，他们说散伙就散伙，而不是去达成一个公平的协议。两方都愤愤不平地想要证明对方是错的。即便是在被人形容为“友好”的情境中，愤懑与怨气也在暗自涌动。

很多时候人们都不是故意要占创业伙伴的便宜；这是蒙昧无知的副产品，而非妄自尊大的产物。
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企业家，尤其是整个职业生涯都在当企业家的人，大都过得刺激精彩有意义。企业家致力于改善人们的生活。不仅是其客户，也是其员工，更是其投资者的生活。我认为企业家是一个高尚的职业。

尤因·马里恩·考夫曼基金会前任董事长兼首席执行官卡尔·J·施拉姆说，“企业家给他人带来安全感；他们是产生社会福利的动力。”国家需要企业家，世界需要企业家。没有企业家，世界将是一潭死水。

虽然企业家的生活精彩，责任重大，大多数人永远成不了企业家。对他们来说，这样的生活太过冒险。大多数人顶不住成败难料的心理压力，害怕失败。每个企业家失败的次数比他成功的次数多得多。


有益的教训与有害的教训

失败是企业家学习成长的途径。在创业早期，有些教训帮助你成长为更好的企业家；有些教训逼得你成了个差劲的企业家。有益的教训来自于你和你的团队经营企业的经历。

有益的教训提高了一个企业家在未来创业成功的几率。如果你创造出一个无人知晓无人问津的产品，你就明白了今后要学会倾听客户。如果你的营销方案没有效果，你会在以后试着更好地沟通。如果你的员工离你而去，你便会学着做一个更好的管理者。如果你的资金链断了，你就得学着更合理地管理现金流。

如果一个竞争者不知从哪儿杀了出来，把你打得个落花流水，你就明白了市场险恶，以后要多加小心，更要建立起一个可以屹立于激烈竞争中不倒的品牌。

实际上，在创立企业的必经之路上遭遇的失败最终会让企业家变得更强。今后他会学着更好地预测市场，回应市场。在新创企业的世界，这类失败是成功之母，是有益的教训。

而有害的教训却能降低企业家的成功几率。它通常来自被合伙人坑了的经历。

成为一个企业家需要巨大的责任感和信心，需要改变人们生活态度的大胆举措和高瞻远瞩。当企业家变得不那么自信，不那么信赖他人，他的战斗力也就下降了。当他被伙伴们坑了，他们确实汲取了教训，但那是有害的教训。他们学会了花越来越多的时间维护自己的利益，撰写合同和协议。他们学会了举棋不定，躲避风险。他们变得越来越不像企业家，越来越像普通人。

被自己信赖的人占了便宜，这于企业家来说是件削弱斗志，打击信心的事。他们觉得自己是蠢蛋，变得愤世嫉俗。更糟糕的是，家人也对他们失去了信心，没有那么支持他们了。

正如失败是不可避免的，被占便宜也是不可避免的。但是这无需
 成为影响你状态的因素，我相信总有积极向上、卓有成效的方法能够减缓长期伤害。


股权——根本原因

不公平的股权分配是人们明显可以感受到的不公待遇，也成了破坏关系的根本原因。有时候创始人故意
 占合作伙伴的便宜，不过在绝大多数情况下这个问题其实是偶发的。创始人犯了错误，看起来就好像他们欺骗了合伙人，即便他们并非有意为之。比如满腹牢骚的百万富翁这个例子，创始人的本意
 是要公平待人，可因早期的一些错误决策给人的心理感受却恰恰相反。


合作伙伴和股权

两个及以上的人组成合作关系是为了共担一项新事业的风险。如果我雇你来打扫屋子，我们便不是合作关系。我是你的雇主，你是我的雇员。如果我邀请你做我的合作伙伴，这意味着我们将以某种方式一起工作，创造价值，并在未来共享收益。比如说，我可以同你合作打扫其他人的房子，然后以某种比例分钱。

问题是我们要在清洁工作完成后才能拿到钱，工作没有干完我们就是白干。所以，清洁的过程就好比在一项资产（清洁房屋）里积累股权，而这项资产在房主付报酬的时候转化为现金。房主的房子干净了，我们的钱到位了。现在的问题是，我们每个人拿多少？

“我们每个人拿多少？”是所有与做生意有关的问题里最危险的一个。它造成的问题比我发现的其它任何问题都多。在每个人的贡献都对结果产生实质影响的情况下，这个问题尤其更为危险。

我的意思是：在上述例子中，清扫房屋的伙伴需要算出各自分得多少钱。这个决定对其关系的发展起到了最最重要的作用。做好这件事真的不易。

比方说，我们决定坚持“最简法则”，“五五”分成。我来打扫的时候带了一桶清洁用品，花掉我15美元；可你是两手空空来的。我花了3个小时辛辛苦苦清扫厨房和厕所，你就扫了扫大厅。这个工作有50美元的报酬。我得25美元，除去清洁用品的开销，我的净收入为10美元。你得了25美元——可几乎没怎么出力。呃……这看起来不公平啊。（顺便说一句，五五分成是极为常见也极易出问题的。）

再比方说，我们决定拿到报酬后
 再谈分钱的事。我认为买清洁用品我该得10美元，花在购置清洁用品上的时间再得5美元，获得这个兼职机会得5美元，还有10美元的时薪。所以，工作了3小时，这50美元都该是我的。你觉得补偿我买清洁用品的花销是公平合理的，但你认为1美元就够了，因为好些清洁用品还有剩余呢。而且，你想要20美元的时薪，因为你的清洁工作经验比我丰富。讨论到天黑双方也不能心平气和拿出一个彼此都能接受的分钱方案。

那么将会发生什么呢？不管怎么说关系会恶化，我们要么得解决分歧，要么分道扬镳。

有时你们运气不错，双方都带了清洁用品，并平摊工作量，那样每人各拿25美元就皆大欢喜了。只要保证大家拿到一个公平的份额，生活就是充满阳光的。但要是你生病了呢？要是我厌倦了打扫屋子？要是我甩手不干了？要是你的姐姐想要加入我们的清洁队伍呢？要是……要是……要是？

合作关系是脆弱的。很多人失败的原因就在于回答不了每人各得多少的问题。


股权分配

股权即对一项资产的所有权。一项资产可产生现金或在未来某一时间通过出售转化为现金（人们对烧钱的负债股权都避之不及）。所以你拥有某项资产的股权即意味着你有权享受它未来产生的现金效益。够简单吧？

股权的难题在于很难对它估价，因为我们绝大多数人都不能预测未来。当然有些人比较有远见，但我们对未来的认识最终仍是基于假设。做生意靠的就是一系列复杂的假设，有些假设基于历史趋势。初创企业几乎都是胡乱猜测。

如果我有一个柠檬水小摊，那它值多少钱呢？货摊及原料供应的成本为100美元，但那并不表示我能以100美元的价格出售它。如果天气炎热我或许能卖出100美元的柠檬水，但那并不表示没有雨天。

所以，我需要做些假设。假设我能以Ebay.com上出售的同类品的价格卖出我的设备和原料——货摊50美元，原料20美元。接下来，我查了天气预报，下雨的概率是20%。所以我考虑到这个概率，推测我能赚80美元。原料会被用光，不能用于出售。那么这个货摊的价值为50美元+80美元或130美元。这是未来24小时内货摊的价值。你是知道的，影响货摊价值的因素太多太多。如果我想让你做我的合作伙伴，我们得分析到所有的可能情境，并就自己喜欢的一个达成共识。可一切皆无保障。或许我不能在易趣上出售商品，或许会是雨天，或许我会被抢劫——谁知道呢？

假如说货摊不是我的，而是你的。那我只要能得到报酬就行了，货摊价值多少与我无关。但是，有时你想依据业务量给我发工资，而业务量则是由我的销售技巧和你的设备共同决定的。你可以付我佣金，不过这笔钱你更愿意用于再投资。

有一种方法无需付我现金就能让我为你工作，那就是分给我股权。即分给我通过卖柠檬水或卖设备产生的一部分未来现金收益的权利。

接受股权而非现金，我也就承担了可能一无所获的风险。所以，我只会接受自认为比现在的报酬（现时现金）更值钱的股权（未来现金）。即便对一个简易的柠檬水小摊，做这样的计算也是复杂的。

本书概述了一种更简单、更精确，且更公平的解决方案，它无需一系列复杂的假设或能够预测未来的水晶球。这不用成为一场猜谜游戏。


我希望你如何使用本书

尴尬的谈话如果处理不当，产生的裂痕可能是你刚刚发展起来的公司永远弥补不了的。本书旨在缓和某些话题引起的尴尬与不适，帮助你和你的合作伙伴、早期员工建立共识，并在公司创始之初做出正确的决定。

我希望当你引入一位新员工、新伙伴或新卖主的时候，你会把这本书递给他们，说，“看吧，在我们获得第一轮融资前就这样来分股权。”就这样轻轻松松解决了这个难开口的话题。

把本书视作你以股权作为报酬付给公司员工的行动指南，会让你节约很多时间，少操很多心。它会回报你和你的团队的辛勤工作；而且，长远来看，它会保证人人得其所应得。就是这样，简简单单。

老兄，我多希望过去这20年，在我陆陆续续加入或创办10多个公司的时候，有人能递给我这本书。这样我就少了很多烦恼了。

我创作本书的目的是想在某人加入我的某项事业时，我能有本书拿出来阐述我的理念。我需要这本书解决我自己的事业难题。实际上，正如我提到的，我目前就有两项事业正面临着本书旨在解决的问题。我认为自己可以分别解决它们，或许能写一本小书与各位分享。
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为蛋糕效力


第一章 切蛋糕

分配股权，即所谓“切蛋糕”，复杂微妙且考验技术。正如前面提到的，它不仅可能会对重要的合作关系造成不可修复的损害，也可能将一次创业良机扼杀于萌芽。要了解怎样切蛋糕，先得对蛋糕本身有所知晓。股权蛋糕不像大小固定的苹果派，它会一直成长，不断变大。


蛋糕生而平等

所有的蛋糕最初都只是一个想法，分文不值。某些人在书桌前、在地铁上、在床上、在车里、在洗澡时、在飞机上、在厅堂里、在吃饭时或在其它什么别的任何地方任思绪漫游，浮想联翩。他想到了一个难题和一个巧妙的解决方法。

那方法如此妙不可言，实际上，他开始觉得这会成就一番大事业。他越想越确定这个绝妙的主意一定有钱可赚。越想越来劲，没多久便坚信再过短短几年自己就能提早退休了。

如果这本书的内容你都没记住，至少记住这个：所有蛋糕，即为股权，在创始之初都分文不值。蛋糕本质上就是想法，想法在最初几乎没有价值可言。

想要成为企业家的人非常确信他的想法会发展成“下一个大事件”，因而常常是将其藏于心中，不与人分享，害怕他的主意被别人偷了去。这样的情况我见过太多。有些人先是向别人暗示自己有一个绝妙的主意，当你刨根细问，他又闪烁其词，神神秘秘。

我就知道这样一个人，守着一个新型画笔的秘密好多年。最终他架不住我的追问攻势，告诉了我他的想法。“很不错嘛，”我说。我告诉他我认识一些人能帮助他进一步发展他的想法，他同意我出面去谈。第二周我带着一个画笔的产品原型回来了，和他设想的一模一样。

现在他需要做的就是投产、进货、制定流程、创造品牌、设计营销方案、建立销售团队、筹集资金等等事情，以使他的想法变得有价值。我猜想他是不愿意做这些事，因为他的想法仍然还只是个被锁在某个壁橱里的原型。多唠叨一句，我并不想批评谁。他与大多数人一样，比起白手起家建立一个画笔公司，他有更好更重要的事情可以做。

偶尔会有公司愿意为想法付费；然而通常是以某种特许使用金预付款的形式支付。想法若能成功实施，就需支付特许使用金以表示对想法的认可。我在后面章节会讲到如何应用特许使用金，你只需记住公司绝少会仅仅为一个写在纸巾背面的潦草概念付费。想法除了一个骨架，还得有血有肉，体现为市场分析、产品原型、商业计划书或专利权。当具备这些因素，人们买的不是想法，而是其所代表的商机。

想法比比皆是，多到不值钱。只有在被烤成蛋糕后想法才有身价。接下来，如果你发现有人愿意为你的想法付费，而你将其产品化的成本低于人们愿意支付的价格，那时（只有那时）你才创造了价值。

有一个人发明了防止比萨饼盒压扁饼子的塑料小部件，凭此赚了数百万美元，这样的故事当然是有的。

你或许也听说过某位女士发明了那“叫什么来着的东西”，到夏威夷享受退休生活去了。这些故事要么是都市传闻，要么极其罕见。不管是哪种情况，它发生在你的想法上的几率也许微乎其微。


如何给蛋糕估价

估算一个公司（蛋糕）价值多少，其艺术成分远远高于技术成分。对于知名公司，投资者运用各种各样的工具。最流行的价值指标与现金流量、收益及利润有关。

人们买蛋糕是因为蛋糕是一项资产，或买家认为它会成为一项资产。资产会产生收入。

蛋糕的价值主要取决于它能够带来的收入额。但因未来是不确定的，未来收入多少涉及到太多投机与推测。所以蛋糕的价值在不同的人眼中可能有天壤之别。

如果你的公司不产生收入，你或许可以根据公司的基础资产，如建筑物、机器、库存等，估算出一个转售价值。若公司当前没有收入，或公司所有者认为收入比转售价值少，这便是个有用的法子。

我所知道的大部分早期企业专注于收入而非资产。尤其是那些通常没有实际资产的科技公司更是如此。


股份变现

你的公司在某一特定时间的价值取决于其当时能卖出的价钱。假设我的柠檬水小摊每年固定收益1000美元，我也许会决定现在就套点钱出来，而不是等一年后拿到这1000美元。

所以我找到些想靠卖柠檬水为生的人来接我的摊子，每年可赚1000美元。如果他们觉得可以比我卖得好，那就赚得更多啦。我告诉他们这个摊子价值5000美元，理由是我认为未来5年内市场不但不会有大的波动，甚至会对柠檬水的需求量更大（全球变暖可能会让人们更渴），因此利润不会缩水。他们认为市场会有变动（街边又开了一家果汁连锁店），所以还价3000美元。我说好。他们便刚好以3000美元的价格买下了我的股权。我拿钱走人。

在这个例子中，他们买下了我的整个蛋糕，而我实现了股份变现，即为拿钱走人。这块蛋糕现在属于别人。我对这块蛋糕的股权现已为0%，而买家的股权为100%。这次交易也被称作是“股份退出”。

投资者总是在谈论退场策略因为他们想知道怎样变现并得到投资回报。其实所有的股权持有人都想知道在何种情况下他们的股权会变现。
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你想要把某人从你的生意中分离出去的时候，股份变现也是有用的。如果我有90%的股份，你有10%。我们一致同意这项生意价值100美元，我可以给你10美元，拿走你的股份。这样你就把你的股份转化为现金了，即为变现。

利用变现将不再参与公司事务的小股东分离出去的做法屡见不鲜。


投钱入股

在很多（绝大多数）情况下，公司都想筹集更多的营运资本。此时公司想要卖出一部分股权获得现金用以公司运营，同时自己保留一部分股权。这是非常典型的情景。当你投钱入股，你也为公司的价值设立了一个基准。不管投资者为买股权付了多少钱，这通常被看作判断公司在世人眼中的价值的一个良好指标。

比方说，一位投资者出价100万美元买下50%的蛋糕，这块蛋糕现在“价值”200万美元，前提是投资者投入的钱用于生意运作，而不是转入原始股东的腰包。现在，这块蛋糕变大了。

创始人有能力说服投资者原来的蛋糕价值100万美元（即为“投资前”估值），投资者再投入100万美元，现在这块蛋糕“价值”200万美元——懂了吗？如果你之前有一半的股份，你的蛋糕份额价值50万美元。现在你只有25%的股份，但你仍有价值50万美元的蛋糕。

如果几个月后，有人在下一次的融资中以300万美元的价格买下半个公司，现在这整块蛋糕价值600万美元。

原来的蛋糕在投资前已经成长为价值300万美元。现在你的股份，即原来的蛋糕的25%，或新蛋糕的12.5%，价值75万美元。你的股权从25%降到12.5%，但其价值已经涨到了75万美元。

总而言之，股权的现金价值比其百分比份额要耐人寻味得多。注意到你的股权份额虽然缩水了，但你的财富却增加了。

滑稽的是人们常常忽视这样一个简单的道理。蛋糕因增值变得越来越大，股权也随之不断增值。认为股权是一有限资源的人想错了。我曾经共事的某个人偏执地害怕放弃“所有股权”，害怕到夜不能寐。他是个傻瓜。

只要人们愿意为你公司的股权付越来越多的钱，不管你所拥有的股权份额为多少，其价值也随之不断增长。

当然公司贬值
 ，你所占的股份也贬值
 了。如果刚刚那位投资者为占一半股权投了100百万而不是300百万美元，那你的公司价值就为200百万美元，而你所占的12.5%的股份价值25万美元。

有时候公司发行不同“类型”的股权，可能会稀释你的股份价值。本书未论及到的可能性还有很多。有些人靠研究这些东西过上了体面的生活——我不是其中之一。

本节的寓意是：专注于提升价值，而不要担心所有权比例，不要在这个问题上纠结。蛋糕的成长潜力超乎你的想象。如果你不相信的话，想想谷歌、微软、Groupon、Facebook和苹果。

你认为公司将来价值多少真的不重要。重要的是公平待人，让人人得其所应得。
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有时候蛋糕会长大——这很好。


用蛋糕付款

还记得我之前提到过的“缺口”阶段吗？如果你没钱，你可以用蛋糕支付。

在缺口阶段使用蛋糕意味着你要在真正的价值参考点出现之前，说服人们相信这块蛋糕有价值。你得让人相信你的商业点子绝妙无比，而且你（在他们的帮助下）有能力在不远的将来将其变为现金。

还有一点很重要，虽然用蛋糕支付能够让你的生意顺顺利利起步，你必须得小心不要把蛋糕分成太多块。通常，投资者都想投资于一块相对完整的蛋糕。不完整的蛋糕没多大吸引力。投资者想要看到的是所有股东都积极活跃地参与到公司运营中。虽然在你用蛋糕支付报酬的情况下这并不总能实现，我们还是可以在一定程度上作出努力，让蛋糕保持相对完整。

另外一件你要去做的事就是找到一些愿意为蛋糕而不是金钱工作的人。不是每个人都愿意承担可能永远得不到报酬的风险。然而，你会发现有很多人一旦认为自己将成为振奋人心的新事业的一份子，他们更愿意获得蛋糕而不是现金。

有一个词说的就是这些愿意接受蛋糕而不在意金钱的人：“创业合伙人”。


创业合伙人

创业合伙人是那些愿意为了一块蛋糕放弃现金报酬的人。不管是有趣还是无聊，只要是将一个想法变成现实所必须做的事，合伙人都得承担。不管是舔邮票还是构建战略规划，合伙人都甘之如饴。

合伙人所求不多——通常只想要蛋糕。他们一般都能在条件不好的居住地生存下来，车库、地下室和备用卧室都是其著名的成长基地。咖啡厅、大学校园，甚或格子间或办公室都是其藏龙卧虎之地。

合伙人所需不多。他们足智多谋，能够利用零星信息，一步解决大难题。他们的动力来自对成功的渴望。

合伙人是集群动物，他们结伴而行。很少有哪个创业者能一手包办所有事务，所以他们把蛋糕分一部分给其他合伙人。如果你能赢得优秀合伙人的心，并且只要你本着尊重他人，公平待人的原则做事，你的想法总有一天会成为现实。
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合伙人为了蛋糕而来


烤蛋糕

有了合适且搭配得当的生产要素，才能烤出可口的蛋糕。这些要素由合伙人提供。顺便提一句，你自己也是合伙人。生产要素的品种和分量依据你烤的蛋糕口味的不同而有所改变，基础要素如下所示：


时间


时间大概是合伙人需要献出的最重要的生产要素。大多数人都没什么钱，但他们有时间，尤其是在事业初期，或在他们之前参与烘烤的蛋糕销量或成长不如人意的情况下。

合伙人奉献时间把想法变成蛋糕。时间不是平等的。久经职场的技术总监的时间就比初级程序员的时间值钱。然而，两类人都需要公平对待。有了合适的合伙人，你就会顺风顺水。


想法


合伙人好比想法的源泉，源源不断地冒出各种各样的创意，产品创意、营销创意、销售创意、运营创意。好的员工带来各种各样的好点子。但记住，想法本身通常没什么价值。它首先需要变成蛋糕。


关系


所有公司都需要可以转化为客户群、投资者、合作伙伴或顾问的人脉关系。有时候人脉在公司营运过程中建立，有时候员工在转投你门下时带来了自己的现有关系。已经存在的关系的确能加速公司的发展，而找到有关系的人是公司发展的重要一环。


知识产权


专利权、商标及其他特定的流程、方法属于知识产权。只要个人使用这些资产的权利受法律保护，他们就成了刚刚起步的公司重要的一部分，尤其是在构建战略性优势的时候更是如此。

如果一个人加入公司并准许公司使用自己的知识产权，公司应该相应地给出一块蛋糕作为对他的回报。


资金


利用股权蛋糕，你可以得到初创公司所需要的大部分生产原料，但并非全部。你要试着用这块蛋糕买邮票，我打包票邮差会像看一个疯子那样看你。那你只好在清单上，为那成百上千种买不到的东西上贴“邮票”（意为做记号）了。早晚你需要筹到钱，资金形式有现款、贷款和信贷（与贷款类似）。


现款


现款用作早期公司营运；或支付公司花费，通常无法得到偿付。这与意义重大的天使投资或风险投资不同，这是让公司起步的钱。

当你吸引到重要的大笔投资，游戏规则也就改变了。稍后详述。


借贷


借贷指需要偿还的个人贷款。

或者

为公司各项开支或营运提供资金的银行贷款。


信贷


信贷指需要员工以个人名义担保的个人信用卡借款或公司贷款。


办公用品及设备


方便办公
 的用品及设备包括笔、纸、个人电脑或轻松快捷处理公司事务所需的其他一切物品。

判断哪些物资是办公促进用途的，要看如果没有它们，公司能否正常运作。比方说，很多合伙人在公司的组建阶段使用自己的笔记本电脑。此例中的设备，是方便
 办公的用途，不同于没有了它们公司就不能生存的基础设备。


办公必需
 的用品及设备包括诸如数据库服务器、打印机、送货车或其他那些一旦缺少，公司就不能成其为公司的设备。

比方说，几个伙伴想开一家比萨店，其中一人提供了一个比萨烤箱，这就是一个办公必需的设备的例子。

一个设备的用途，是方便办公还是办公必需，两者通常存在微妙的界限。这往往是个主观的判断。就拿椅子打比方吧，不管再怎么需要椅子，员工也不该认为自己的那把Herman Miller公司生产的，价值1000美元的Aeron办公椅，能被当成是办公必需品。绝大多数情况下，一把25美元的二手办公椅也能起到相同的作用。


基础设施

基础设施包括办公楼、零售区位、工作室或其它设施，如果初创公司不使用它们，业主通常会拿来出租并给自己带来收入。

也就是说业主把此类资产专用于烤蛋糕产生了机会成本。

如果所有人在某员工家里收拾出一空闲房间办公，这也就算不上机会成本了，因为这个员工大概没有把这间房租出去的打算。如果你和其他员工都是懒汉，把人家的空房间搞得乱七八糟，可能想要给他/她点小恩小惠作为报酬。


其它资源

合伙人手头可能会有公司时不时能用得上的资源，事实上公司不会拥有这些资源。比方说，合伙人也许能让其他公司的员工兼职参与你公司的项目。或者，合伙人可能有你公司可用蛋糕来“租用”的设备。

[image: ]


虽然有些要素比其他要素更能创造价值，但对待所有
 要素都要像对待产生积极价值的要素一样，一视同仁。

你可能会问，为什么我应该要将所有要素都视作产生积极价值的要素？因为你不这样做就不公平。如果你用股权蛋糕作为报酬，就必须要公平。假设一个人为公司做了事，而他做的事结果只是在浪费时间。在这种情况下，你仍然获得了价值。具体地说，你知道了某件事只能白费时间，将来就能避免。

我有一个朋友（一个创业合伙人），任劳任怨跟一个家伙干了将近两年，一直遵从这个有控制倾向的合作伙伴制定的发展方向。有天，他那控制型伙伴心血来潮决定放弃原来的战略方针，起用另外一套。他解雇了我的朋友，收回他的所有股权因为他的工作与新策略不相关。可是我的朋友又怎能事先知道呢？你们来评评：这公平吗？
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不是所有的努力都能产生成效，但所有的努力都很重要

当一队合伙人同意付出他们各自的时间、精力和资源来解决一个难题的时候，事先难以知道他们的努力能否奏效。利用后见之明来判断他们的付出有无价值是不公平的。

这让很多老练的企业家心里不太舒服。毕竟价值创造对任何企业来说都是至关重要的。经验越多，事后诸葛亮也越好当，一眼看出价值创造所在。很多人把他们的后见之明误认为是先见之明。

如果你也是这样，静下来好好想想你会怎么在事情发生之前识别出价值创造所在。这可真是很难，对聪明人来说亦如此。（小提示：有些合伙人的成就履历好过其他合伙人，这些合伙人因能力出众应分得更多蛋糕，因为合伙人不是生而平等的）。

初创公司是冒险的存在。基于事后之见贬低合伙人个体的付出，就相当于要求那位合伙人替团队担风险。你不能让某个合伙人独自承担团队的风险——这不公平。
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哪里有蛋糕，哪里就有让蛋糕变大的合伙人。只要在此过程中自己能得到公平的待遇，合伙人乐于分享蛋糕。到最后，如果一切顺利每人都能分得足够的蛋糕。毕竟，这块蛋糕事实上能无限变大。若创业失败，只要待遇公平，合伙人某天会卷土重来，东山再起。

如果你曾经是一名企业家或是在有很多合伙人的初创企业工作过，你便知道再没有什么地方比初创企业更让人狂热、更有活力和激情。合伙人团队是一项值得一看的奇观，一支不容小觑的力量。当合伙人不在团队中，通常他们就是在忙着找到或组建一个团队。有时候合伙人会加入好几个团队。合伙人团队是伟大的。


适当地照顾并给养合伙人

正如我之前提到的，合伙人所求不多。报酬可以用股权蛋糕来支付，或者部分报酬以此种方式支付。合伙人也需要感到自己是团队的一分子。他们的成长以团队的接纳为基础，这意味着他们的观点和贡献得到重视。

提供给合伙人适量的蛋糕是很重要的。如果合伙人得不到足量的蛋糕，他们会感觉不受重视，遂离群而去。如果你给予某个合伙人过量的蛋糕，其他合伙人会觉得不受重视，不再指望公平，也弃而离开。或者更糟的情况是，他们会觉得被轻视了，对团队没有指望，却留了下来
 。

当员工不抱希望地留在团队，团队就会变得怨声载道、士气低落。相信我，这些情绪可以扼杀一个初创公司。

利用股权付给贡献者报酬，或切蛋糕，若处理得当便能为你招募并留住勤勤恳恳的合伙人，稳定一个健康的合伙人团队。若处理不当，你手下就遍是满腹牢骚的合伙人。

作为一名创业合伙人，我曾是很多团队的一员，有时候是带头人。我所在的这些团队中，能将合理待遇惠及所有人的非常少。

有时候我得到的比我应得的要多，有时候比我应得的要少。上述情况下，不平等都造成了我与其他员工的紧张关系。

人们分蛋糕通常都分得不对。两种错误，他们犯了其一。要么是在烤蛋糕之前
 切蛋糕，要么是在烤蛋糕之后
 切蛋糕。


蛋糕烤好之前

企业家最常犯的错就是在蛋糕烤好之前分蛋糕。据个人经验，90%的人都这样做。他们预先与彼此“做交易”，因为他们认为这会避免以后的争议。实际却鲜能如愿。争议永远存在。或许争议是单方面的，你可能永远无从得知，因为另一个人已愤而离去。

我曾和一个不理解成长中的蛋糕这一概念的人一起做生意。他和很多人一样认为股权是限定的资源。所以他着手为每一个可能参与到我们事业中来的合伙人切一块蛋糕。他是我遇见的切蛋糕切得最烂的人。不用多说，我不再和他合作了，也不会再加入任何有他存在的团队。他是个成功人士，但他不太理解何为初创的蛋糕，所以他的成功建立在损害他人利益的基础上。

合伙人向来都是利害相关，成败与共。

蛋糕烤好之前切蛋糕会造成太多问题的原因在于初创公司的变化常在瞬息之间。你永远不知道将会发生什么也不可能预测。所以，当变化不可避免地发生，你和你的合伙人们不得不劳心劳神重新谈判以消除混乱、重上正轨。或者你们可以勉强自己忍受不公平的蛋糕分配。不管哪种方式，关系都将受损，造成的裂痕有时候无法修复。

在我的创业生涯中，我曾经不止一次地犯过太早划分股权的错误，这也令我总是悔不当初。几年前，我有了一个网站的创业点子，它定能改变世界。我太着急实现这个想法，所以犯了在烤蛋糕之前切蛋糕的错误。我给了开发者75%的股份来建这个网站。给自己留了25%，当时我计划做一个不过问业务的甩手掌柜，所以对这分配也没什么不满。现在网站已经建好了。

网站需要宣传营销才有价值可言。我是做营销的；但是作为小股东我没有动力在上面花时间。提前切好蛋糕的同时我也断了自己的财路。

开发者也被不公地殃及了。他是个优秀的开发人员，但他不做营销。如果我们想要招募另一个合伙人做营销工作我们该怎么操作呢？我应该花时间找人吗？还得自掏腰包雇他？我应该投入额外的时间在这上面吗？或者这些都应该由持多数股的那个开发人员来做？

我们的所有权已然确定。或许我们可以给新加入的营销人员一部分股权，但谁愿意交出他的蛋糕呢？要知道，这块蛋糕和我们刚起步时一样大。我们有了一个网站，但缺了付费用户，它没多大价值。

我应该交出更多的蛋糕份额吗？还是开发者？我们每人应交出等量的蛋糕吗？或者按各自的股权比例划出一部分给新来者？这是一个棘手的问题，一场艰难的谈话。

即便我们能解决这个问题，关系也会受损，而这个问题在我们烤好蛋糕之前会再次出现。我可以建议，比如说，我们重新分配蛋糕。毫无疑问，他分得的份额会比现在少。即使他明白手上的股份现在反正也没多大价值，这仍会使他感到不快。到最后，创业的动力和激情都会因不合理的蛋糕分配而被消耗殆尽。一而再再而三地重议股权分配可以扼杀一个公司。

你也许觉得我应该从这次错误中学到了什么。没有，不久之后，我又想到了一个创业点子，并向开发人员征求意见。我试着通过提供股权吸引他们负责开发工作。当上了合伙人，他们自然乐于接受工作。我再一次犯了在蛋糕烤好之前切蛋糕的错误。

当我了解到这件事的技术含量比我预想的低很多，便意识到我为开发工作提供了过多的蛋糕份额。现在我的开发员们，都觉得自己在我的创业理念中占有重要地位，却没一个人付出任何劳动。现在这个项目因为两个原因搁浅了：第一，我提前切好了蛋糕，现在不得不与他们再次协商重新分配；第二，我叫停了这个项目的工作因为它给了我写这本书的灵感。

我再也不要犯这个错误了！


股份兑现与期权

对于那些在烤蛋糕之前切蛋糕的人，股份定期兑现是一种流行的风险对冲方法。你的股权在特定的时间计划下逐步兑现。比如公司给你2000股，每月月底兑现100股。到第8个月月底，你将得到800股；到第20个月月底，你将得到2000股。此后你要么再无所得，要么与合伙人协商以获得更多股份。

人们认为切好蛋糕并约定在一定时间内兑现，就好比一份安全保障，抵御合伙人撂挑子不干的风险。问题是你得预先确定合伙人的蛋糕份额，也就意味着你得尝试着预估这块蛋糕的价值。对于一个处于缺口阶段的创业公司来说，这套做法可行不通。然而，随着公司的成长，其价值越来越明确而稳固，股份兑现计划便能顺利实施。

公司喜欢股份兑现计划，因为他们认为这份计划能留住员工。员工不得不在公司呆够一定期限才可拿到兑现的股份。一旦员工离开，公司就停止对其股份兑现。

股份兑现和股票期权是切蛋糕的合理方案，在本书后面章节我将告诉你如何就设定合伙人基金形式的股份兑现方案与律师商谈。

除了股份兑现，企业惯用期权而非实际的股票来激励员工。期权使合伙人获得公司股票带来的金融收益，同时规避了一部分税款。当你使用期权，本质上你也在不断跟进了解吃蛋糕的时候要怎么分。它让蛋糕保持完整，也让切蛋糕的刀保持干净。


关于股权兑现

时机恰当的时候，本书略述的规则也可作股权定期兑现的基础。这对处理股权发行时可能产生的税务问题也有帮助。稍后详述。


蛋糕烤好之后

有时候企业家预见到在烤蛋糕之前
 切蛋糕的问题，所以他们决定在烤好之后
 切蛋糕。这甚至比提前切蛋糕还要糟糕。现在蛋糕已经烤好了，也有了价值。这会引起合伙人之间的疯狂竞争，每个都想得到最大的份额。更糟的是，他们现在饥肠辘辘！他们还没尝到蛋糕呢！

我有些朋友曾经开了一家自行车店。他们都付出了时间和精力，而且，还赚了钱！

他们有了一堆现金，没人知道该怎么处理这笔钱。它属于谁呢？是留给公司运营用还是几个人分了呢？有些人做的事相对较多，而有些还自掏腰包制作宣传资料。

一人是所有工具和店面的主人。一人曾在单车俱乐部混过，而俱乐部的很多成员都是这家店的顾客。他们费尽心血，却是临阵退缩，均分了这笔钱。大家都觉得自己被占了便宜。生意玩完了。

当你在蛋糕烤好之后切蛋糕，你不得不陷入对每个人的贡献做主观判断的境地。你需要重现烤蛋糕时的有效和无效工作。每人都各持己见，莫衷一是。

有时合伙人团队会在对切蛋糕动心起念之前做一点准备工作，比如写个商业计划书。所以烘烤工作启动了，他们开始看见价值，而大家都想分得自己的那份。再一次，一次贪婪的群体争食，一伙怨声载道的合伙人。

不管你是在蛋糕烤好之前或是之后动刀切，你都承担了被队友占便宜或是占队友便宜的很高的风险。这如同走钢丝，纵然你有着最最纯良的本意。

有时候企业家凭借多年经验练就一双火眼金睛，一眼洞悉合伙人的需要，找到正解；有时候他们侥幸化险为夷；有时候蛋糕成长得太大太快，以至没人在意自己分得的比例了（就像互联网泡沫时代发生的事）。

然而，你不能总是指望这些事朝有利于你的方向发展，纵使是有着优秀的合伙人团队的好公司，也会因无法避免的错误选择毁掉成功的机会。


固定分配

不管人们在烤蛋糕之前还是之后动刀，他们都由于固定分配（也称“静态”）恶化了问题。现在，地球上几乎人人都这么做。固定分配指的是蛋糕一旦被切分，每人分得的比例保持固定不变，直到新一轮的股权分配协商。虽然固定分配机制普遍盛行，它们总是
 在公平公正上出问题（无一例外）。

你很快就能学到一个叫做“动态”分配的新方法，无需经过压力山大的股权重议，你就能适当调整所有权比例。当你在接下来几个小时的愉快时光里读完这本书，便能深刻体会到动态分配优于固定分配的地方。


雷区

显然成功解决掉股权分配问题的初创公司比比皆是。我所知道的几乎所有都是在价值产生之前或之后分蛋糕。在这些例子中，我几乎可以断定每个公司至少有一个参与者觉得受到了不公待遇；或是参与者根本没意识到不公平，因为他们不知道还有更好的方案。

不管是哪种情况，这都是最终会爆炸的雷区。第一个问题会随着敌意的滋长，组织的溃烂而缓慢爆发；第二个问题却会在参与者恍然大悟，意识到自己承受的不公那一天猛然爆发。或许也不会……

或许公司发展得很好，所有人都选择专注于公司的成功，对自己能得到的甘之如饴。绝大部分成功的初创公司都是在股权分配的难题困扰下熬过了早期阶段。他们只能这样，别无选择。

据个人经验，不幸的是，很多好主意都因公司在萌芽阶段的股权分配而夭折。

一个成功闯过雷区的公司身后是一大堆因难以跨越股权分配难题而倒下的公司。

我们需要一种方法来防患于未然。


我们需要一个解决方案

使用股权付报酬的最根本问题在于股权（蛋糕）没有实际价值。因缺乏一个具体模型，这是很主观的事。企业家试图设定一个实际价值。但在初期阶段这几乎是不可能的事——万事皆有可能。如果实际价值如此不清晰，那什么是清晰的呢？答案是相对价值。

虽然估算实际
 价值实属不易，估算相对
 价值却相当简单。我们可以利用相对价值来解决这个问题。

为了解决这个难题，我们必须采用一个易于理解的切蛋糕方法，而且做到以下几点：

根据参与者提供的生产要素的相对价值犒劳他们；

为他们继续贡献生产要素提供动力；

让创始人可以在公平公正的原则下吸纳新成员或剔除老成员；

面对迅速变化时具有灵活可适应性。

好消息，这样的解决方案是存在的。它叫做“合伙人基金”。合伙人基金说明了个体付出的相对价值，所以到了股权分配的时候，每人该得多少一目了然。


第二章 合伙人基金

合伙人基金不会冒着激怒合伙人的风险在烤蛋糕之前或之后分蛋糕。合伙人基金在烤制蛋糕的过程中
 基于生产要素在任一特定时间的相对理论价值分配股权。闪亮登场！

这为上一章提到的动态股权分配提供了理论基础。是的，这意味着任何一天股权的分配都有所不同。公司处于缺口阶段时，每人分得的蛋糕比例是不固定的，每天都在改变。但为了让事情简单化，我们提供的是蛋糕而非实际的股票。“蛋糕”（Pie）不过是在时间合适的时候分配实际股票的一份承诺（promise to allocate actual equity
 ）。你也可以把蛋糕（Pie）想作是承诺发行股票（P
 romise to I
 ssue E
 quity）的首字母缩略词，但也不必如此。

有些人对这种不确定性和易变性感到陌生、不适应。不过你要是从逻辑层面好好想想这个问题，你会发现它不但合情合理，而且还让很多难题迎刃而解。我也明白最开始的时候这确实会显得有点怪异。毕竟，它打破了传统观点，颠覆了世俗认知。但，说到底这不正是一个企业家该做的事吗？

采用合伙人基金，合伙人实际上可以在一定期限内（缺口阶段）赚取蛋糕，份额依据其贡献的生产要素的理论价值而定。所以在任一给定的时间点，合伙人之间的蛋糕分配是有变化的。这种不确定性和易变性也反映了成长中的公司不断变化的需求。

落实合伙人基金，只需要践行以下简单步骤：

指定一个合伙人领导；

评估不同的合伙人贡献的生产要素的理论
 相对价值；

必要时依据每个合伙人的价值贡献比例估算出合适的股权百分比。

合伙人基金让有些人觉得不舒服了。他们喜欢了解自己要获得什么，一切清清楚楚，分毫不差的感觉。如果你是这样，那就别用合伙人基金了——找份工作吧。

打工你能得到一份稳定的工资，与同类为伍。创业必然具有风险与不确定性，扛不住风险，承受不了结局难料的压力，那你最好找一份可预见的工作，拿一份可预见的工资。这也没什么不好的。我自己就不止一次选择打工。

不过你若是创业合伙人，你会发现合伙人基金是切蛋糕的最简单最公平的方法。


发现合伙人基金

哈佛大学教授诺阿姆·瓦瑟曼在其著作《创始人的窘境》中探讨了糟糕的股权分配带来的风险，强调了动态分配的重要性。本书初稿的一位读者将它推荐给我，我很高兴找到动态分配这一概念的可靠论证。拜读《创始人的窘境》之前我从来没听说过“动态分配”这个术语。瓦瑟曼还讲到了其他若干可能毁灭一个初创公司的隐患。所以我强烈推荐本书。

合伙人基金是动态分配公司股权的方法。

几年前我小本起家创立公司，初次对合伙人基金领略一二。我花了将近一年时间让公司起步。我在和一个同学组队参加一项商业计划书比赛的时候草率地犯了烤蛋糕之前切蛋糕的错误。我的同学在比赛后去干其他事了（我们赢了比赛）。

不久之后，我很清楚自己需要烤蛋糕的帮手，需要找到一些创业合伙人。我没有钱为任何一个人付工资，也不知道什么时候才有能力付工资。所以我与他们每个人达成一份协议，此为合伙人基金的基础。

我告诉每个合伙人我在为这项事业筹集资金，我试图证明它的投资前估价为100万美元。我想将公司50%的股份以100万美元的售价卖给投资者。我让合伙人记录下在公司工作的时长，我们就每个人的小时工资率达成协议。

我终于筹到了投资前估价的100万美元资金，我将他们的工作时间转化成股权，100万美元即为100%。换句话说，比如一个员工工作了100个小时，我们同意时薪为100美元，他就该得到100万美元中的1万，或1%的股权。大多数情况下，这个法子凑效了。每个人都得到了公平的分配。但这个法子并不完美，因为我自己分得的比例不公平。我并非有意为之，只是不知道更好的方法。（公司在约一年后失去了资助，所以到最后这一切都无所谓了。）

在我经历过的所有股权分配案例中，这个方法效果最好。这是合伙人基金的早期基础模板。自此之后我开始完善这个模板，以使其适用于各种各样的情况。我试图把所有情况都考虑周到，任何漏洞都能招致合伙人的不满。


详述合伙人基金

为了更好地理解合伙人基金的运作方式，下面我就践行合伙人基金的三步骤及计算理论价值的方法作简要说明。


第一步：指定一个合伙人领导


所以公司都需要一个唯一的领导。总要有人发号施令。这不是说他们不会认真听取其他合伙人的意见，只是在意见纷繁，无人能做出最后决定时，需要领导出面解决问题，勇往直前、迎难而上。

选一个领导大都不是什么难事儿。很多时候事业之所以开始就因为一个人有了个想法，和其他人分享。让对这个想法足够上心的人站出来开展工作是个明智之举。我把这个人称为创始人。不过要是创始人有自知之明，明白自己的不足，他可能会选择把领导权指派给另一个经验更丰富或者能在初期奉献更多时间的人。

当你们选出一个领导，就有人来管理合伙人基金并在必要的时候招募新合伙人，或清洗没有创造价值的合伙人。合伙人基金的领导可不光是管理基金；他也是公司全部股权的持有者，直到切蛋糕的时候。


第二步：评估不同的合伙人贡献的生产要素的理论相对价值


合伙人所做的每一个贡献都可被赋予一理论价值，用以计算其相对于其他贡献的重要性。合伙人领导会负责赋值（在本书的指导下）并跟踪记录一切事项。这项任务说难其实也没有那么难，况且还有不少可以让这事更为便捷简单的在线工具可供使用（时间及费用追踪工具）。

顺便提一句，如果你留心的话，就会注意到我提到为不同的合伙人贡献的生产要素赋予价值的时候强调了理论这个词。这很重要。合伙人所做的贡献没有实际或真正的价值，只有理论价值。

如果你暗示生产要素有实际价值，你会发现某些合伙人想要现金——即便你没有。

此外，如果美国国税局认为你的公司实际上是有价值的，他们可能会要你付点税。因为事物可定价为人们认为它值得的价格。所以如果有一群人一致认为你的公司股权实际上有所值，那么国税局很乐于把你的蛋糕当作实际收入，对其征税。

不要误解我的意思，我不是在鼓励你躲避税务。也不是提议你和你的伙伴们相互勾结制造股权没有价值的假象。我只想让你认识到现状：股权没有价值。

很多合伙人和创始人常常认为他们公司的价值与日俱增,这点认识对他们仿佛一粒兴奋丸。然而,在你说服手头有现金的某人买进你公司的股份之前,你的公司没有价值。

记住，除非你采用的是合伙人基金股份兑现方案，蛋糕代表的是公平分配股权的一份承诺。蛋糕不是股权，也没有价值。我付出惨痛代价才学到这个教训。

我曾经践行过上文提到的合伙人基金的早期版本，我招了一个程序员，他录入系统的工作时间是160个小时，时薪50美元。然后他不再来上班了。我们都很好奇他出了什么事。

几周之后他寄给我一张8000美元的账单。对一个没钱的公司来说这可是一大笔钱。我手下有辛苦几月却不求现金报酬的人；我自己一年来分文未进，且投入了大部分毕生积蓄。

更糟的是，我们找不到那个家伙做了任何实质性工作的丁点证据。看起来他是有做事，但他工作的时间不够，没有任何产出。我们在故障日志里找到一些有他署名的故障，仅此而已。

他最后找到伊利诺伊州的就业保障部门追究这个问题。我不得不提请仲裁解决纠纷，这是个大麻烦。最后的结果是我们无需付给他钱，但我学到了教训。

你要说清楚包括你自己在内的合伙人并没有创造实际价值；你们生产的是一个基于理论价值的蛋糕，该理论价值用以计算每人的所有权比例。懂了吗？懂了就好。


第三步：必要时依据每个合伙人的价值贡献比例估算出合适的股权百分比


任何人不管什么时候想要知道蛋糕是怎么被切分的，只需让领导为每个合伙人执行以下优美简洁的计算公式：


单个合伙人的贡献÷所有合伙人总的贡献=单个合伙人所占的蛋糕比例


这个公式你可以一天执行一次，或一月一次，或任何时候。这是一个波动的切蛋糕方案，即每人的理论所有权会经常性的改变。这没问题。付出了最多劳动并为团队提供了最多价值的人会比其他人分到更多蛋糕。

记住，切蛋糕并不实际授予任何人股票。目前，这只是实时跟踪每人应得多少的方法而已。这个蛋糕只是展示到了真正发行股票的那一刻，每人分得的股权会是多少
 。

在合伙人基金模式中，其所有者或创始人或合伙人领导持有全部股权，直到分配股权的时刻。有些情况下，合伙人基金只是决定利润分配的比例，根本不会用到股权。我会稍后详述，只需记住要做成这件事需要合伙人之间极大的信任。除非你信任其他合伙人，否则不要加入合伙人基金。

同样的，除非你是一个发自内心愿意公平待人的守信之人，否则不要成立合伙人基金。


第三章 创立合伙人基金

创立你自己的合伙人基金，你要做的就是跟踪记录合伙人付出的相对价值。每个合伙人的每一项付出都有其价值。你们必须之前就协商好如何评估合伙人的付出的价值（这也是这本书的目的）。


价值评估

合伙人贡献的生产要素有不同的价值。有一评估价值的标准方法，并始终如一地践行它是至关重要的。如果其他合伙人发现某一合伙人受到特殊照顾，这会显得不公。别担心，对想法、经验和特殊人才的激励会在这方法中得到体现。

在计算生产要素的理论价值时需要把以下几个因素纳入考虑：


时间

时间算得上是合伙人的主要贡献，也是最重要的贡献。没有人付出时间将其变成一个有付费客户的公司，想法就一文不值。

然而确定一个人的时间的价值实在不易，因为这与人们的心理预期有差距，人们通常把它的实际价值看得过高或过低。最好的方式就是确认他们的时间的实际机会成本
 。查明他们在相似的岗位上能赚多少钱（如果他们能找到这份工作）。而开出“正确的”数字，不如确保这个数字相对于其他合伙人来说公平更重要。

相对价值在这里是关键。不同的人值不同的价。初出茅庐的初级程序员和甲骨文前任销售部副总裁相比，谁更有价值一目了然。所以，相对而言，老手的时间比新手的值钱。

当然了，具体得看公司的需要而定。相比一个业绩非凡的销售经理，你可能更需要一个初级程序员。谁加入合伙人团队是你自己的决定。但是你拉入伙的人不要超出所需要的人，更不要在颇有名气的合伙人身上犯这种错误。他们可能觉得加入你公司是在帮你的忙。如果你在蛋糕烤好之前或之后动刀切，很容易分给这类人过量的蛋糕。

在合伙人基金里，个体时间的价值是你在有现金的情况下愿意付给他们的薪酬（此为合伙人的机会成本）的两倍
 。将薪酬提高一倍是因为他们在早期加入你的初创公司也承担了风险。

然后，将上述计算得到的数字除以2000，这样就得到了合伙人资源小时成本（GHRR），即为合伙人的小时工资率。

2000是通过一个星期40小时乘以一年50个星期得到的。这个计算考虑到几个星期的年假，而这个数字是个整数，方便计算。大部分合伙人一星期都不止工作40小时，但这不重要。重要的是用于不同合伙人的标准要连贯一致。

说到一致性，可以将GHRR凑足到最近的整数10美元、50美元或100美元。如果你和你的伙伴在上一份工作中收入水平相似，你们应该同意各自的GHRR相等。现在不是斤斤计较的时候，提出一个你们都觉得可以接受的工资率就行了。

如果你招募合伙人来干的工作通常是以小时计薪的，你直接用时薪乘以2就算出他们的GHRR了。

要确保计算GHRR的基本薪资是有现实意义的。如果你公司不需要30万美元年薪的CEO，那就不要招，因为基本薪资太高了。另外，不要觉得因为你是创始人，你的GHRR就应该和有20年创业经验的合伙人一样高。如果我加入一个高中生创办的公司，我会希望自己的GHRR比创始人高。毕竟我比他经验丰富，受过大学教育，有两个专业的硕士学位。若我和他的GHRR一样高对我是不公平的。

另一条经验法则是基本薪酬要与工作内容本身相匹配。我可能值得起六位数的薪水，但如果你是招我来扫厕所的（当然得我同意了），那么基本薪酬就应该以厕所清洁工的薪酬为参照（当然我希望向经验丰富的清洁工看齐啦）。

总而言之，合伙人时间的理论价值是用他们的小时工资率或GHRR算出来的。GHRR是你在有现金的情况下愿意付给他们的薪酬的两倍再除以2000。

所有合伙人都需要定期记录他们的工作时间。

如果合伙人出差办公，那么他们在路上的时间就应该算作½GHRR。


记录工作时长实在是件讨厌的工作

不止你一个人（我十分明白你的感觉）在提到记录工作时长时会感到浑身不自在。我痛恨记录工作时长这件事，这简直无比麻烦。

然而话虽如此，我还是得做这件事，因为我知道这不仅仅是在合伙人基金中保持公平合理的重要途径，更是运营一家初创公司的重要工具。

初创公司极其需要大量的时间投入，通常时间在这个蛋糕中占了重要的比例。了解员工如何利用他们的时间至关重要，这能让你知道，员工们正在关注哪些方面的工作。你也许想知道为什么公司没能销售出去更多产品，但是如果你的时间记录显示90%的员工把时间用在项目开发上，那么原因就显而易见了。除此之外，没有更好的管理工具，能帮助你更好地管理你的员工以及工作的优先级了。在企业中，时间就是金钱，大部分企业会记录他们的钱花在了哪。因此只有同样记录下来时间用在哪，这才合情合理。

记录工作时长给初创公司设立一个很重要的纪律，这个纪律能使员工们把精力集中在正确的事情上，并且注重产出率。一些工具比如Harvest，会让记录时长变得容易一些。我知道这是个麻烦事，但是如果你习惯了，它就变得像例行公事那么简单了。


创业合伙人日工资率

很多初创公司雇佣兼职员工及咨询顾问，这使得计算小时工资率变得有必要。然而，在很多情况下，你也许会希望用日工资率来计算。除却法定假日，每年有250个工作日，因此计算每日工资率的方法，是用年薪乘以2再除以250。这个公式能计算出八小时工作制的日工资率，以帮助你更好地进行时间记录。

当然，你也许会认为你每天投入了比8小时更多的时间来工作。这在某些情况下确属事实，所以每日工资率也不能如实反映各种情况。这也是为什么小时工资率更精确的原因。

小时工资率更好，但是我意识到时长记录精确到每个小时实在是很麻烦，甚至造成工作负担。如果员工是全职工作的，那么每日工资率则更适合。
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关于基础工资

当你在确定用来计算小时工资率的基础工资时，一定要确保如果你手头有现金，你愿意支付这笔钱。这一点非常重要，因为说不准哪一天，你也许会想把股权变现，而你不会愿意为此付太多或者太少。

在初创公司的初级阶段，公司发起人要么表现得特别慷慨，因为他们极其需要人才，要么他们就表现得特别吝啬，因为他们总是为将来担心。为了让股权合理分配，你先假设自己有了足够的资金，可以使公司平稳顺利地度过收支平衡点，然后再合理的制定薪水标准。


工资与创业合伙人

不是所有的创业合伙人都能够承受无薪工作，也许他们会要求至少给一份基础工资以维持生计。在这种情况下，你应该从计算股权的基本薪水中扣除这份工资，再用余下的薪水来计算小时工资率。

举例来说，如果一个合伙人在上一份工作中年薪为10万美元，那么他们的小时工资率应该为$100,000×2÷2000即100美元。如果公司支付给了他5万美元的工资，那么你就要把它从基础薪水中扣除掉，所以新的小时工资率的算法应该是$50,000×2÷2000即50美元。换句话说，你股权的划分应该基于需要承担风险的报酬而定。

让我把这种情况总结一下：在你的公司里，不是所有的合伙人都主张要股权。有时候你可能会雇佣一个合伙人，只付给他薪水就会让双方都满意。这些“爱财的合伙人”通常来说大部分是初级员工，或者他们所具有的技术以及能力比较容易找到替代者。比如前台，初级网站开发员，客服代表，初级销售代表，没有工资的实习生，以及其他为公司提供战术价值，而非战略价值的职位。然而，如果你拿不出现金付给他们报酬，那就只能切给他们一块蛋糕了。

这部分人也许会在将来成为那些想要分得股权的合伙人，但目前，尽管他们属于创业合伙人团队，只要你能付给他们与其履历相称的工资，他们会更高兴直接拿钱而非分得股权。然而，如果你想降低这样的合伙人的工资，那么就分给他们一定的股权来弥补较低的工资。


自由职业的或顾问型的创业合伙人

如果你想针对某一个定义明确的项目，短期雇佣一名自由顾问，那么他们的小时工资率应该等于他们的最低咨询价格乘以2。

你要确保他们读过这本书，这样他们才能明白什么是合伙人基金。从他们停止服务的那一天起的一年之内，你都应该保留“买下其全部股权”的权力。你也许得提前商定股权的买断价，但是这个价格一定不能高于他们应得报酬的两倍。你不仅仅需要为他们所付出的劳动支付报酬，还要为他们所承担的风险提供补偿。

与自由顾问协商股权回购方案的一个方法，就是给他们提供一个在一年内或两年内回报率逐步提高的浮动计算法。一年期股权回购方案的浮动计算法如下形式：
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因此，如果你在与某位合约员工劳动关系终止9个月后得到融资，你可以按照原始工资单的173%付给他们报酬。这对合同工来说算得上是一笔丰厚的回报了。根据工种的不同，100%的额外报酬可能会过高或者过低了。只要你提前把工资标准算明白，应该就不会出问题。

12个月之后，他们得到了属于自己的那块蛋糕，或者应该说是一份可持有的股权。在随后的一年里，你可以随时要求买回股权，但是不能强买强卖。要记住，他们在你需要的时候，承担了可能会一无所获的风险而为你工作。你不能在事后就概不认账——那是不公平的。

股权回购应该有一个一年期的保护条款，这样可以保证，如果公司在回购发生的365天之内被收购或者上市了，这个签了协议的自由顾问可以得到所持股权所对应的全部收益。

这可以防止公司在财务清算的前一秒买回股权，以牺牲合伙人的利益来谋取暴利。那会是一件非常恶心人的行为（即使这完全合法）。

你也可以用同样的方法，以股权支付其他费用，比如一些物资，广告费用，租金等等。


关于自由顾问的注意事项

如果这个自由顾问打算成为团队里长期工作的成员，我们需要根据他们作为一个全职员工可能获得的收入，计算他们的小时工资率。对同一个自由顾问来说，一般情况下作为顾问的报价，比将他作为员工所要支付的工资要高得多。这是因为顾问们需要报价更高以支付管理费用、保险费用、行销费用等等。

比如说与我共事的自由设计师，他的报价为时薪100美元。如果他为我全职工作，他的薪水可能差不多50美元每小时。我不介意支付100美元的时薪，是因为我还不需要一个全职的员工。

如果我的初创公司雇了这个人，他以自由职业合伙人的身份加入，我会按照时薪200美元分给他股权，而当他以全职员工合伙人的身份加入时，我会按照时薪100美元分给他股权。而如果这个人打算长期在团队里共事，那么就应该实行全职合伙人的时薪方案来分配股权。因为在一个团队里长期工作的成员，在公司成长起来的情况下，最终都会成为公司的全职员工的。

此处的关键在于，你所确定的股权分配方式，对于其他努力工作的合伙人来说一定要是公平的。因为一个人做自由职业，并不意味着他们应该比其他人得到更高的报酬。

一般来说，一个自由职业者，或者说是顾问型的合伙人将会参与公司一两个小项目，而他们参与的项目相对来说独立性比较强。如果团队中的某个成员，和团队一起做出决策，并帮助规划公司的成长方向，那么这样的成员不属于自由职业合伙人或顾问型合伙人。他们是全职合伙人或者是兼职合伙人，应该以对待团队成员的方式来支付他们。


任务目标

事与愿违的是，以投入时间多少来决定股权分配，会刺激合伙人用更多的时间来工作，你要格外注意这一点。有些时候，你可能想为达成某些目标提供额外的鼓励措施，也得多留个心眼防止员工们在此目标上投入过多不必要的时间。

你可以和团队成员坐下来，一起讨论决定达到某一重要目标会用多少小时。比如说，你的开发人员预计完成一个重要的产品原型需要80个小时。而只有当工作目标达到的时候，这个小时数才能被计入有效的工作时间内，并且实际小时数最多不能超过之前所商定的小时数。

为了避免冲突，做这样的工作时有几件事情需要注意。首先，达成某一目标的时间计划以及目标的内容一旦确定，就不能随意更改。如果目标发生改动，员工就要花费时间去实现一个中途改变了的目标，即使最终该目标没有达成，你也不得不将该员工所花费的时间纳入有效时间。而在事先，你不可能知道，针对一个目标，什么样的活动或者行为是最重要的，或者什么将会带来关键性的改变。你不可能因为合伙人真诚的行为而惩罚他。

其次，如果项目进行得比预计的要快，你的开发人员仍旧有可能上报多余的那部分时间。在这种情况下，你可能会给40小时能完成的工作，支付80小时的报酬。

如果你发现有人在团队中投机取巧，你可能需要以股权所有人的身份，和他们进行一场面对面的谈话了。


董事会

直到有正式资金入账之前，大部分初创公司并没有一个正式的董事会，然而初创公司组建顾问委员会的却并不少见。这些顾问通常是在某一领域经验丰富的专家，免费为初创公司提供建议、指导、提供重要的信息以及其他的资源投入。这些不仅可以帮助公司正式运转，也能使公司的创业概念对潜在的投资者变得更具说服力。

这些人可能会来自不同的行业有着不同的背景，他们通常不是为了得到报酬，而如果他们真的为公司创造了价值，那么给他们分配一定的股权才足够公平。只要这些人的小时工资率尚属合理，创业基金方式的回报于他们最合适。因为专家顾问通常是由成功人士担任，他们可以要求获得很高的报酬，因此也会有一个很高的小时工资率。对普通的创业公司来说，这份工资支出可能很快就超出公司的承受能力。

解决这个问题的一个方法，就是制定一个“咨询计划”，在计划中为顾问团队成员规定固定的薪资比率，以及获得股权划分资格的最少工作时间。

例如，你可以告诉他们，作为顾问委员会的成员，他们可以在工作10个小时之后，享有以小时工资率200美元划分股权的权力。因此，在他们工作满10小时之后，他们可以得到相当于TBV（理论基本价值——后面会详细介绍）中2000美元的股权，并且他们将会成为公司的一名创业合伙人。与顾问合伙人不同的是，回购协议可能在此无关紧要，他们看重的不是金钱，而是与创业公司建立一定的关系。


最高小时工资率

通常情况下，我建议把最高小时工资率定为200美元，这样可以让各方面平衡发展。这个工资率意味着一个人的机会成本超过每年20万美元。而一般合伙人都不会达到这个工资水平（80%美国人的年薪在10万以下）。

一个经验丰富的企业家或者企业顾问常常会有获得更高报酬的潜力，但是小时工资率超过200美元的情况，对于其他的合伙人可能是一个负性刺激。如果有人希望得到更高的小时工资率，那么也许一个处于早期阶段的初创公司并不是他们最好的选择。


缺位持股人

很多时候，在和不属于公司员工的持股人进行交易时，买断权非常重要。任何拥有你公司股权或者期权，却不属于投资者或者员工的人，被称作“缺位持股人”（亦被称为“死股”）。一个公司有太多缺位持股人的话，会令富有远见的投资人产生担忧。

缺位持股人可能会很难于管理，可能会主张某些权利或者是提出某些需求，打乱公司的经营节奏。最理想的情况是公司里没有缺位持股人。然而，如果你的公司处于缺口阶段，缺乏资金，那么也许缺位持股人是你唯一的选择。投资者会有一定的承受弹性，允许这种情况发生，但是他们仍旧很希望能够买下所有缺位持股人的股权。换句话说，他们希望可以“现金买断”个体所持股权。


现金

人们更倾向于为公司提供设备或者时间，而不是金钱。因此，对提供了实打实的现款的人，最好能给一些额外奖励。

如果一个合伙人提供了一小笔营运资金，缴纳了服务费（比如开办企业的手续费），或垫付了现款支付的费用，而这些资金的付出将无法得到公司的报销，那么这部分理论价值，等于所花费的金钱或者贷款额乘以4。

在一个处于组建阶段的公司里，金钱贡献所值甚重，这是有很多原因的。首先，当一个合伙人处于公司的创业阶段时，让他支出现金更为艰难。除非他们有闲钱（大部分合伙人没有），否则短期内，他们就得找份工作，或者去担当顾问，以便能支付账单。创业与努力维持生计同时进行，比单独做其中任何一件事，更使人筋疲力尽。

其次，所有的业务需要资金支持才能运转。


没钱=没生意


合伙人都喜欢股权这个东西，如果投入很少的钱就能分得一大杯羹，对所有人都有好处。

最后，看重资金的价值，可以让公司发起人，在公司创办的早期，有机会去购买并持有他们自己公司的一大股份。

许多公司发起人都想成为自己公司的主人，因此会在处理切蛋糕的问题上变得很吝啬。保有股权最好的方法，就是花钱去购买。如果你没有现金，你可以用股权去换，但那样你就不能再期望可以持有公司的多数股了。

要客观地看待这个问题。如果你给那些为你做出贡献的人支付报酬，那么你当然可以独自持有你公司的所有股权。然而，如果你想从无到有、白手起家，那么你就不得不和其他人去分享公司的权益。

再次强调一遍，合伙人的现金贡献或者现金等价物的贡献，它的理论价值相当于实际贡献价值乘以4。


资金井

现金入股的计算方式让一些人感到忧虑。他们认为，在4倍的高奖励下，有些人可能会向公司投入一大笔钱，进而拥有公司的大多数股权。这种情况确实存在，而如果这部分钱可以用来支付人们正常的市场价工资，那没准也挺好。然而，如果这部分钱没用来支付工资，那没得到工资的人可能就会感到失去动力了。当人们为公司作出贡献时，个体所分得的股权，要与他们所承担的风险相匹配，这非常重要。

存在银行户头上的钱，基本上没有任何风险可言，因为钱不会被花掉，最后还是会回到它主人手里。在传统的投资模式中，公司以特定的价格卖出股权。接下来团队要做的，就是把钱全花掉，因为毕竟那份股权已经是人家的了。而在合伙人基金模式中，我们鼓励团队只在真正需要花钱的时候才去花钱。而资金井概念的引入，将会大有帮助。

公司可以用借贷的方式引入资金，用它来建设一个资金“井”，而当真正有需要的时候，可以从中提取资金。而只有当钱真正的花出去了，它才能被计入股权。这使得投资者（他们希望能降低风险）与合伙人（他们希望能更好的利用资金）的动机协调一致。通过资金井，合伙人能够在真正需要的时候提取到资金。
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有时候合伙人只需一点应急现款


关于领取工资的合伙人的现金投资

领取现金报酬的合伙人，不允许为了获得更大份额的蛋糕而直接将所得工资投资入股。

举例来说，假如我的市场薪金在50美元每小时，则小时工资率为100美元。公司支付给我了应得的工资而非股权（如果他们有钱的话），所以我为公司付出劳动得到的回报不是股权。然而，如果我把公司支付给我的钱，再作为投资投入给公司，那么我将会得到4倍的利益。所以，我将得到等值于200美元现金回报率的股权，而非100美元小时工资率的股权（这是投入时间所应得的股权）。这不公平。

一般来说，一个需要领工资的合伙人，是没有多余的钱进行投资的。然而，如果他们真的想进行投资，4倍的现金回报率，只适用于其所投现金高于其工资所得的那一部分，任何低于其工资数额的现金投资都应以2倍的现金回报率计算。


关于众筹基金

在写这本书的时候，创业企业融资法案所带来的影响还并不显著。理论上来讲，这个法案将会在出售股权的过程中，降低不合格投资者的准入门槛。

向完全陌生的人分配小额股权的一个潜在问题是，最终你公司里会有一群缺位持股人，他们会发展成公司管理的老大难。

也是出于这个原因，众筹资金模式对你意义较小。因此，虽然团队成员或相关人员的投资，可以在股权上得到4倍的现金回报率，你可能只愿意给众筹资金2倍或者1倍的现金回报率。通过这种方式，你还是会将股权分给未知的人群，但是至少，你不会给他们分出那么多。这很公平，因为你需要面对管理股权持有人所带来的额外的复杂问题。


关于合伙人的领导者

确保每个人得到公平对待，并且得到他们应得的利益，是股权所有人的领导者的工作。显而易见的欺骗行为（比如以获得更高股权分配率为目的将工资进行再投资）不允许出现。

一个习惯性“钻空子”的合伙人，显然并不能真正领会团队协作的意义，这样的人需要被移出团队（后面详述）。

为了防止其他方式的欺骗行为，在任何时候，股权人领导都不应该接受那些显然超出公司真正所需的现金投资，以便更好地管理公司股权，并且防止弊端出现。


借贷或者信贷

有时候，合伙人会以个人名义，或者用他们自己的信用卡为公司贷款。如果这个合伙人自己买单，那么他所支付的这笔钱，应当以现金投资对待——以现金数额乘以4计入股权。

然而，如果公司支付了这个账单，并且只要是按时支付没有超时，那么合伙人将不会分得股权。

公司不但应该负责支付利息，在公司没有按时付账的情况下，公司还应该支付延期罚款。

但是，如果公司根本没有
 能力支付账单，那么这个提供信贷的合伙人必须
 自己进行偿还。在这种情况下，所支付的金额当以现金投资看待。

因此，在公司进行偿还账单的情况下，个人担保所提供的借贷或者信用卡贷款，理论上不
 具有计入股权的价值。如果贷款由合伙人进行偿还，那么偿还的金额将视为现金投资计入股权划分，计算方式为现金金额乘以4
 。


大额贷款

无论贷款额有多大，以上的贷款处理规则都适用。

“大额”贷款，比如通过美国小型企业管理局（SBA）进行担保贷款，或者是用不动产（如出租房）进行抵押贷款，也应该与其他的贷款一样享受同等待遇。如果公司用运营资金偿清了贷款的费用，那么将不会因此而划分出任何股权。


案例一：


乔和弗兰克一起花费了10万美元购买了一处出租房。弗兰克以他自己的资产作担保进行了抵押贷款，但是他和乔分摊了共计2万美元的预付款以及手续费——每人支付1万美元。抵押贷款由房屋出租所得的收入进行偿还。

乔和弗兰克都可以为他们的现金投入（每人4万美元）而分得股权，但是弗兰克不会因为做了贷款抵押而获得额外的补偿。事情就该是这样。

如果他们两个需要因为房子没租出去，而自行付钱还贷款，那么他们将会依据现金投资补偿规则分得股权。

所购买的这所房子价值的多少，与理论价值的计算毫无关系。只有投入资金的数额才能作数。


案例二：


肯德拉和米莉从罗宾处购买了一家围巾公司，花费了10万美元。她们以个人资产作抵押，获得了8万美元的美国小型企业管理局贷款。

肯德拉支付了所差的2万美元以完成公司购买，并且又额外投入2万美元，作为公司的运营费用以及实施一些新的营销措施。米莉没有投入任何资金。

肯德拉所投入的资金，将会根据现金投资补偿规则（乘以4）计算它的理论价值。所以，肯德拉的投资，所具有的理论价值为$40,000×4或$160,000。注意，这个金额已经超过这家公司本身所具有的实际价值。这仍旧是很公平的。肯德拉是承担了很巨大的风险的。公司的实际价值（10万美元）对合伙人基金的计算毫无影响。


听起来有点奇怪的事

在处理贷款问题上，至少有两件事，在一开始可能会让人感觉很奇怪：

1. 忽视用贷款所购物的实际价值；

2. 忽视贷款抵押物的价值。

合伙人基金忽视基础资产的实际价值，因为它通过计算处理不同合伙人的投入量，来构建一个理论价值，而不是一个实际的价值。因此，实际价值的多少，在合伙人基金里并不能说明问题。

我们可以假设一下，如果看重实际价值会怎样。在那种情况下，我们会把资产的实际价值列入公司资产，然而，因为公司还有未偿还贷款，债务将会抵消掉这部分实际价值，所以这等于是两清局面。

至于为担保贷款的人分配股权，合伙人基金可以绕过这个问题，因为根本没有把资产转换为股权的可行方案。这是个太过主观的问题。

可能有人会说，那些为公司做抵押贷款的个人应该得到奖励，因为如果事情搞砸了，那些贷款都要这个人自己负责了。这确实是个问题。但是，因为没有客观有效的方法去评估风险的价值，我们也只能忽视这个问题。

通过合伙人基金，我们只需要计算我们能计算的价值。如果有什么我们没法计算的，那么我们就不去计算它。不必为此思虑甚至失眠；最终这些问题都会解决掉的。

如果合伙人不喜欢这种模式，他们可以选择不去做抵押贷款——即使这可能导致公司创业的失败。没有人必须去承担那些让自己感到不爽的风险。

直接向公司做现金投资，是得到股权最快捷的方式。如果你觉得自己应该得到更多的股权，那就多投点钱吧。


由合伙人贷款给公司的情况

当一个合伙人贷款给公司时，他就享有一切债主应该享有的权力，即要求偿还本金以及利息。而利息率应该设定为该合伙人愿意接受的值。如果公司依据合同，对此债务进行了偿还，那么该合伙人将不会分得股权。

如果公司拖欠贷款未能偿还，剩余未还的金额，则可以作为现金投资，根据现金投资的计算规则计算股权。


物资及设备

尽管物资和设备方面的投资是控制现金花销的重要途径，但是它们的货币价值通常难以评估。如果那些物资和资源对公司运营有所促进
 ，换句话说，它们帮助公司运营得更便捷（笔，纸，临时的办公空间，个人电脑等物资），那么它们的价值可能附属于公司的理论价值中，而不应该被单行计算。尽管这部分费用是由合伙人个体承担，但是在创业初期阶段，计算这部分的投入，对合伙关系所带来的伤害，要远远大于它所带来的价值。

想想看，如果一个合伙人给公司拿来一盒铅笔，难道他们真的会期望因此而获得公司股权吗？

而一个潜在的投资人，对于个人电脑或者办公用品，一般只会计算少许价值或者根本不去计算价值。在一个初创公司的早期阶段，这样的花销应该直接忽视掉。

到最后，公司可能就会自行支付这些花销了。然而，在刚刚获得投资基金的时候，不建议用它去偿还那些已发生的此类费用。这些费用属于沉没成本，并且无法对公司提供未来价值。投资者厌恶用他们的投资资金去偿还债务，并且会取消那些涉及大量债务的交易。

旧的笔记本电脑和铅笔属于一回事，但是如果一个合伙人每周都跑办公用品店，并且在购买办公用品上花了数百美元，这又是不同的情况了。在那些情况下，办公用品的购买应该看作是不需要现金报销的花费，而是需要把这花费等同于现金投资对待。提醒合伙人注意：保存好你的发票！！！

有些时候，设备和物资是公司正常运营的必需品
 。如果没有这些东西，公司将无法存活，所以这些物资和设备的投入，对公司的价值非常重要，并且会被早期的潜在投资者所重视。例如，如果你准备开一家T恤衫印花公司，一台丝网印刷机就属于公司运营必备的设备。

如果合伙人特意为公司弄到某物资，那么这应该被看作是一个不要求报销（现金）的投资性付现消费。

如果在加入团队前，这个合伙人已经拥有此物资不到一年的时间，那么此物资应该以该合伙人购买它的价格作价。比如，合伙人很可能会拥有几台前一家公司遗留下来的服务器，它们使用寿命小于一年并且各方面状态都还很好。

如果这些物资或者设备，寿命大于一年，那么应该以公司从外界购得此物所需花费的价格来进行作价。比如，如果那是一辆汽车，你可以参考《凯利蓝皮书》（美国权威汽车价值评估媒体）上面的报价，或者直接把车开到卡迈斯（美国最大的二手车公司），看看他们会给你多少钱。

大部分物资的价值，可以通过浏览Ebay上相关条目的价格来进行估价。在Ebay上几乎能找到任何东西的参照价格，即人们愿意支付的价格。

公司可以表现得慷慨一些，因为合伙人为公司提供了物资，就已经承担了可能无法再将此物收回的风险。

总结来说，要按照以下原则计算物资及设备的投资：

如果投资物只是让公司运营得更便利，那么其价值为0。

如果投资物是公司运营的必需品
 ：

如果投资物是为了公司运营而特意取得的，那么它将被视为现金等价物的投资。

投资物的使用寿命小于一年的，以购买价格作价；

投资物的使用寿命大于一年的，以该物的转售价格作价；

那些贡献了公司运营所必需的物资和设备，又没因此而得到公司报销的合伙人，能够公平地分得股权补偿。


基础设施

办公地点，仓储空间，零售区域，以及其他一些公司经营所必需的基础设施是具有价值的，尤其是当合伙人还可以选择把它们租借给付费用户的时候。

如果这些基础设施对公司正好合用，那么就应该以这些设施出租所能够获得的价钱，来对它们进行估价。对公司合用的设施，是指公司在有资金的情况下，为了运营会去租用的设施。

有时候尽管设施并不理想，但是它确实起到一定作用。例如，如果你需要一个小型的办公地点，而你团队里的一个合伙人提供了他一座大楼中的一整层供你使用，此时你得到的可能远大于你需要的了。在这样的情况下，你的初创公司不应该为这些设施所具有的全部价值提供股权。对公司来说，所应付出的最公平的价值应该与公司成长和发展的需要相匹配。

同样的，某人提供自家房子作为办公空间，也不应该因此而分得股权，除非是这个人放弃把房子租给其他公司的情况。而通常人们很少会把他们的车库租给一家初创企业使用。

我曾经在创业过程中，从一个开代销店的朋友那里租到一点办公空间。我和我的团队只占用了办公室内极小的地方，而这已经足够用了。我们只为这一小块空间付费，免费上网，以商定好的价格使用电话。这非常棒。其实你到处打听一下，就会发现这样的情况随处可见。


关于创意及知识产权

有两种方法，可以用来奖励合伙人为企业运营所出的创意以及相关的知识产权：第一种是计算该创意的理论价值，第二种是为知识产权的所有人定期支付特许权使用费（以现金方式或股权方式）。两种方法，任你选择。

有一点很重要的，你需要记住，一个创意，不管它有多好，如果没人给它具体的实施，那么相对来说它就不具有价值。在众多初创企业中，净是一文不值的创意，还不如想这个创意的时候吃的那份午饭值钱。一般来说，创意的价值不应该被计入合伙人基金，除非它具有以下特点：

1. 这个创意必须产生在企业启动之前；

2. 这个创意必须是原创的；

3. 这个创意必须不容易想到；

4. 和半吊子的想法不同，这个创意必须是成熟完整的。

在10月份销售万圣节服装就是个很容易想到，并且烂大街的点子。因此，它不应该换得股权。

但这并不意味着像卖万圣节服装这样并非原创而且容易想到的点子，不能够赚大钱。有时候，好的执行才是一切。如果你手下有得力的人，你同样可以赚上几百万。

对那些非原创的，并且容易想到的点子来说，执行力至关重要。现今大部分企业，都是在非原创的，并且容易想到的点子的基础上创办的。这很好，这些点子会有很巨大的市场，而且你在经营的时候，不用再去费力摸索。

不过，一本关于怎样建立动态股权分配模型的书，确实既属原创（没有其它同类型的理论），又非容易想见的。也许在你关注这个理论之后，你会发现它很容易想明白，但是大部分企业家，不到有人把这个理论拿到他们眼前，他们都不会意识到它（要不然的话所有人都早就应用动态分配法了）。但这不是说以前从来没有人应用过动态股权分配模型，只是在本书中所提及的细节，还未能广泛地为人所知。

一个“烘培成熟”的点子，通常以历经雕琢的概念，深思熟虑的商业模式，或者受法律保护的知识产权的形式出现。它们需要洞悉力，经验及创造力来驾驭。成熟的点子通常意味着需要投入大量的时间和金钱，它们通常是促使企业成功运营的因素。比如这本书，就是已经烘培成熟的。

满足上述标准的点子，它的价值就应该被纳入公司的考虑了。但是，在公司经营过程中形成的点子，无论它有多优秀，它的价值都不应该被额外考虑。对公司来说，形成新的、好的点子是它的自带属性，对合伙人来说，提出有史以来最精彩的创意，也是他工作的一部分。

计算创意以及知识产权的价值可以说是一项挑战，因为发明者们总是容易过高的估计他们那些点子的价值。人们总是倾向于这样的逻辑：“迈克尔·戴尔在我的寝室窃取了我的创意组装电脑。那个骗子因此赚了数十亿！他欠我的。”这实在是荒谬至极。

别误会我的意思，点子和创意确实是一个企业成功的关键所在。但是通常来说，一个点子价值实现的根本，在于把它转换为现实的过程，而不是在最开始提一提就行的。这不是说你不能够给那些提出伟大创意的人分一些股权作为奖励。但是一定要小心，不要过分强调点子本身的价值。那些点子，甚至是很优秀的那种，到处都是。真正把点子变成一门好生意的，是主动性、热情、行动力以及勇气和决心。

如果这个点子获得了资格认证，并且成熟完整，那么它的价值应该等于形成这个成熟的点子所花费的时间乘以点子发起人的小时工资率，再加上期间所有的研究费用或者知识产权费用。

所以，如果我用了500小时，以我的点子为基础完成了一份企业策划案，用200小时研究专利并撰写专利申请材料，又花了1万美元雇了一名律师去申请注册专利，那么我的这个点子的价值应该是700×我的小时工资率+1万美元（8万美元）。
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特许使用权费

除了计算知识产权的理论价值之外，同时向该知识产权的所有者支付特许使用权费也是恰如其分的。特许产权费反映了这样一个事实，即如果没有这个点子，公司将无法运营下去，并且这个点子本身，也在为公司带来反响或者说是口碑。此外要注意的是，特许使用权费只能奖励给那些真正帮助公司创造了收益的点子。

我最近曾和一个家伙聊过天，我们暂且称他为“泰德”，他想和另一个人——我们可以叫他“泽克西斯”，一起建立一个合伙人基金，而泽克西斯在过去的六个月中一直在研究一款技术产品。泰德认为，如果泽克西斯可以先制作一个基础产品来测试概念，而不是像现在这样制作一个精良的原型，那么他可能早就赚到钱了。泰德担心的是，这个点子以及相关工作所造成的理论价值将会变得太高。如果从第一天开始泰德就和泽克西斯合作了，泰德就能够帮助泽克西斯设计一个更基础的产品来进行测试。这样的话，泰德可以给泽克西斯提供一种特许使用权费，而只有在产品真正创造了收益的情况下，这个特许使用费权才能转换为股权。这种情况中，如果这个产品最后被证明一文不值，泰德也不会觉得泽克西斯分了太多股权走。同样地，如果这个点子最后被证明确实能带来收益，泽克西斯也将会获得应得的奖励。

那些花费了数年时间完善他们的点子的个体企业家们，常常过高地评估了他们时间的价值。特许使用权费可以在团队真正组建之前，就解决了关于时间投资的问题。
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特许使用权费通常是依据某特定百分比的营业收入或者现金收入来进行支付的。我不推荐根据营业利润支付特许使用权费，因为营业利润是可以进行人为操作的，而这将会有损专利所有人的利益。

根据行业标准的不同，以及你们之间谈判的结果，特许使用权费占收入的百分比没有一定之规。一定要商讨出一个公平的比率，因为也许某天，你得用现金支付这笔费用。

特许使用权费类似现金奖励（见下文）。你可以选择全部支付，或者现金支付一部分，或者给知识产权所有人分配相当于未支付金额两倍价值的股权。

你可以要求保有股权回购的权力，但是在合适的时候向知识产权所有人发行股票也没问题，因为投资者将会看到知识产权所有人的利益与公司的利益捆绑在一起，并且不会认为这是“死股”。和知识产权所有人保持紧密关系将会是个好主意，除非他们是那种科学怪人，整天想着利用空余时间进行研究，想使人类大脑能够直接控制机器人以及家用设施。

最后，在有些情况下，你应该对特许使用权费设置上限，或“终止”支付。这很重要，因为需要不停支付特许使用权费的公司，可能会让潜在的投资者敬而远之（投资者不喜欢那些他们无法摆脱的协约）。

传统的涉及许可权的交易，还包括提前一次性支付补偿，而无须再支付特许权使用费。在某些公司不打算将知识产权投入生产变现时，提前支付补偿，可以防止这些公司抓着股权不放手，使产权所有人无法得到补偿。我不推荐提前划分股权的方式，因为这和合伙人基金的精神相左。


人脉

最后一项需要讨论的投入是人脉。有时候公司需要一些特定的人脉资源却没有门路，而合伙人恰能提供。好的人脉可以转化为销售关系或者合作伙伴关系，比如一家专业的服务供应商，一个可靠的卖家或者投资人。一个有着广泛关系网的合伙人，可以为公司创造奇迹，而这部分价值应该被投入考虑。

然而，要注意的是，对合伙人把自己的人脉转化为公司的人际关系网的预期，不要太高。我曾经不止一次地见到，初创公司给那些拥有人脉资源的合伙人支付太多报酬的情况。而一旦他们加入了团队，他们的人脉往往不能转化成实际利益。在很多情况下，即使这些人脉带来了收益，我们也缺乏一种有效的手段来量化它的价值。

人脉是一种类似知识产权的东西，如果没有投入时间和人力使它真正发挥作用，人脉本身所具有的价值是很低的。然而，有个明显的例外，就是当人脉应用到销售中的情况。

对初创公司的起始阶段而言，没什么比一个付费的客户更重要了。

做买卖需要有顾客，这是再浅显不过的道理，但很多初创企业就是没有客户。他们总是忙于生产产品，设计漂亮的网站，设计广告，书写企划书，协商法律文件，以及彼此之间进行交流。

计算人脉关系价值多少最好的办法，就是在合伙人加入团队之后，把他为培养公司人脉网所花的时间，以小时工资率计入报酬。如果这条人脉有希望带来销售，你还应该为这个合伙人建立一种提成规则或者是奖金规则，在他们成功地落实销售之后，给予他们奖励。在合伙人应以现金方式获得的奖金中，如果有未支付部分，那么此部分应该在乘以二之后计入该合伙人的理论价值。

例如，如果你同意给合伙人支付5%的提成，那么在理论价值上就应该是10%。如果你已经以现金支付了2.5%，那么未支付的奖金的理论价值就是5%。

所以，在5%比例的提成中，如果这个销售人员做了一笔2万美元的单子，5%的提成就是1000美元。如果以股权方式支付，你应该给他们等值于2000美元的股权，或者如果你已经以现金付给他们500美元的提成了，你还应该给他们等值于1000美元的股权，因为在1000美元的提成中，只有500美元未付现金需要承担风险。

类似地，如果一个合伙人的人脉为公司带来了意义非凡的首轮融资，你应该给他支付一笔中间人报酬。通常在1百万以内，中间人的报酬是5%的提成，超出一百万的部分，则按2.5%提。如果想以中间人报酬入股的话，应该以投资者投资的计算模式对待（而非合伙人基金模式）。


其他资源/合作伙伴

如果合伙人或者商业伙伴能够为公司提供很重要的短期资源，他们同样应该获得股权，因为至少让公司使用这些资源造成了机会成本。例如，有一个合伙人可能在其他公司里有一辆铲车，而你的公司可以时不时地租借来用。在这种情况下，你应该和该合伙人商定一个合理的股权分配比率。如果这项资产不租给你的公司，还会租给其他的客户，那么在考虑了风险后，股权分配比率可以用出租费率乘以2来计算。如果这项资产不会用来出租，那么你们可以自行商定一个合理的股权分配比率。

对某些人力资源情况的处理，这个方法同样适用。例如，我的公司（Lake Shark Ventures, LLC）雇佣了许多人来进行公司一些项目的工作。当我投资新的公司时，我以自己公司的人力资源入股。他们不是自由职业者，也不是这个初创公司的员工，更不是得不到报酬的白干活。他们是Lake Shark公司的员工，在一个初创公司里面忙项目而已。我用我自己的钱支付他们的工资，而Lake Shark公司则可以拿到相应的股权。

这种情形可能相当常见，以这种方式，可以为你公司奠定所需的重要合作伙伴关系。大部分情况下，没有一定之规，你可以和你的合作伙伴自行协商每小时工资率。


假期

在初创公司的最初阶段，各种事项诸多变化，这时候正式的假期规定并不适用。合伙人们的假期时间不应计入有效的股权分配计算中。（除非他们在假期中进行工作，这种情况下，他们会因工作的时间得到相应的股权。）

合伙人基金所诠释的是那些对公司组建有贡献的行为和举动。坐在海边喝朗姆冰酒并不能对一个创业公司有帮助，所以不能因此而分得股权。

等到以后，当公司变得更成熟了，你就可以制定一些更正式的假期政策了。我最喜欢设置不计时间上限的假期，提供给那些做好分内工作并且达到了目标和预期的员工。这使得员工可以更好地管理自己的时间，并且向他们传递了一个信息，即管理者尊重他们作为一个负责任的成年人的工作能力。这也更方便管理，因为你不需要因为那些没休的假而给员工付钱，或者针对法定假日、带薪病假、个人事假等跟员工较真。

假期问题的处理，与合伙人基金无关，但是像合伙人基金的建立一样，都需要以相互的信任和尊重为基础。现在……让我们回到合伙人基金的模型中。
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计算方式总结

下表总结了不同生产要素理论价值的计算方式：
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如果你不喜欢这些计算方式，你可以自行规定。只须记得要保持公平，保持一致。


第四章 合伙人基金的应用

在你已经规定好各生产元素在股权划分中所占价值的情况下，你也就有了简便易行的方法来计算每个合伙人的股权。将某一个合伙人所贡献的生产元素的理论价值，相加求和，再除以全体合伙人所贡献生产元素理论价值的总和。由此就可求出，单一合伙人所作贡献的百分比，这个百分比，你可以在任何需要的时候将之转化为股权。


单一合伙人所作贡献÷全体合伙人所作贡献总和=单一合伙人所占股权的百分比


所有贡献具有的理论价值总和，称为理论基础值（TBV）。为了计算所有权的百分比，我们需要用每个合伙人所投入的理论价值，除以理论基础值。

个体合伙人应该记录他们在企业中所工作的时长，以及相应的工作内容。记录中需要提供一定细节，以便让这个记录更翔实可靠，但也无需太过详尽以至于显得啰嗦。这其间的度需要你自己掌握。我曾经为一个人工作，这个人对时间的记录精确到以15分钟为单位的详尽程度——这对每个合伙人来说可能都是种折磨。不过，无论如何，在初创公司里，对合伙人怎样利用自己的时间有个大致了解，是十分有用的。

一个简单的时间追踪表大致如下：
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合伙人们也应该将自己提供的其他生产元素进行记录，并且定期将记录提交给企业发起人或者是合伙人管理者。
 你可以用自己喜欢的任何格式进行记录，但一定确保，你把各种不同的投入都记录清楚。


计算股权的时机

大多数情况下，你会想要定时地对股权进行计算，比如每月计算一次，以便对每个合伙人的股权所有情况有个了解。然而，更重要的情况是，当你预计某人，比如某个潜在的投资者，可能会问及公司股权情况的时候，你更需要对它进行计算了。

几年前我曾经发起成立一家公司，并且兴奋地多次向潜在投资者们进行介绍。如果那时候我就在使用合伙人基金的话，我手头上就必须有一份股权分配数据，以应不时之需。投资者们总是想要知道公司的所有权情况的。

在有些时候（比如小投资人），你可以告诉他们公司当前的持股情况，并且告诉他们你是在用这个系统来分配股权，让他们买一本书来看。这可以让他们了解你股权分配的方式，他们会认为你是个公正而聪明的人。这也能让我卖出去更多的书，所以这对你我来说是双赢。

然而，当真正的投资资金进入公司的时候，现金投资规则在此并不适用（4倍现金回报率），股权分配的方式将会有赖于你的谈判水平，以及对公司进行投资前的市场价值评估。换句话说，那些重要的外来投资者们，不属于合伙人。


公司价值调整

公司运营最理想的情况，就是股权价值的成长超过之前所投入的各生产元素的理论价值。

这对一个成长型企业来说至关重要。通常，当你有意于一个潜在投资人的时候，你就会努力把公司卖出一个基本价值，而你期望这个价值超过你以及其他合伙人对这个公司的投入。成功地谈判出一个较高的估价，对合伙人来说将是一大激励，并且也会为公司带来更多生存动力。

然而，你可以在初创公司成长的早期，就设定一个新的理论基础值，不过目的可能与吸引投资稍有不同：为创业团队吸纳合伙人。

有时候，如果你和其他的合伙人，已经努力地为公司工作了一段时间，你们可能会希望在其他人加入团队之前，为自己“收获”一点价值。这是很公平的，创业早期的合伙人，比后加入的合伙人承担了更多的风险。我称这种情况为“公司价值调整”。

假如你和另外两名合伙人，每人向公司投入的理论价值相当于3万美元。你们一起工作了6个月，这时候你们需要吸纳新成员。公司此时具有一定的运行能力了，所以你们想为自己的辛勤劳动收获一些利益。你们设定公司理论基础值为9万美元，并且每人分得33%的股权。如果你认为公司现在“值”30万美元了，你们可以把理论基础值调整为30万美元，此时你们每人就相当于对公司做出了10万美元的贡献。你们的时间投资，以及其他任何形式的投入，在理论上增长为原先三倍的价值。

现在，当其他合伙人加入团队时，他们将加入一个理论基础值为30万美元的团队，而非9万美元。因此，如果他们贡献了相当于10万美元的价值，在你们三个无所贡献的情况下，他们将会获得公司25%的股权（10万美元/40万美元）而非公司超过50%的股权（10万美元/19万美元）。这使得早期合伙人得以维持自己较高的股权份额。但是请记住，在理论基础值调整后，原始合伙人的工作价值，也要基于新的理论基础值进行计算，所以与之前相比，蛋糕消耗得没那么快了。

另外一件需要注意的事情是，如果你将理论基础值上调过高，你将要冒着理论基础值超出投资者愿意支付价值的风险，这意味着当你找到投资者的时候，后加入的合伙人实际得到的价值少于他们认为自己已经贡献了的，而这一点很容易惹怒一个优秀的合伙人。我可以告诉自己以及其他的合伙人，公司现在价值10亿美元，但是如果在与投资者的谈判中，我只能使投资者相信这个公司价值1百万美元，我将会令我的合作伙伴们感到失望。

只有在公司已经创造了足够的价值，初创团队应该从这高风险的工作中收获利益了的时候，才是进行公司价值调整的最好时机。

同样，时间一长，合伙人基金将不得不被其他的股权分配理念所取代。随着公司的发展，我们需要用更正式的分配结构来进行股权管理。


股权分割

与公司价值调整（有些人弄不明白这个概念）相对的另一个选择，是你可以直接在股权中进行“分割”，这使得你以及你初创团队的早期成员得以保持一份独立的股权份额。分割出来的股权，无论在任何情况下，都将保持固定的百分比。例如，你可以分割出10%的股权，其余部分再以合伙人基金的模式进行分配。这10%的股权将一直保持10%的比例。因此，其他合伙人将以其余的股权（90%）为整体，再进行百分比分配。

无论你怎样操作，最终你还是要处理，在百分比的基础上计算百分比这样的问题，这会让你的脑子更转不过弯来。这种情况是无可避免的，所以打起精神来应对吧！


合伙人基金不再适用于越来越大的股权蛋糕

当你的公司成长到足够大，合伙人基金将不再适用。这主要是因为，随着时间流逝，你的股权增长百分比不断变小。最开始，如果你与你的合伙人都工作10个小时，你10个小时的工作，可能就相当于50%的公司股权。后来，当公司的理论基础值变为50万美元时，你10个小时的工作就不会给你带来什么收益了。这个时候，你可能就准备寻找真正的投资者了。当你得到投资的现金后，你可以雇佣一名律师以及一名会计，来制定一个好的股票期权计划。

当你和你的律师坐下来之后，你可以告诉他们团队中的每个人具体应得多少股。记住，公司的理论基础值与你公司的实际价值无关。它只是为计算股权百分比而提供的一种手段。


第五章 裁减合伙人

对初创公司来说，没有什么比合伙人的离开所带来的伤害更大。这是极具破坏性的事件。合伙人离开的原因，或者是他们对公司的项目不再感兴趣，或者是对公司的发展前景有了不同的看法。有时候是因为他们有了其他需要负担的责任，比如家庭，这使得他们重新回到全日制工作中。而有时候，则是因为这个合伙人与团队不合拍，团队不得不要求他离开。

当一个合伙人离开团队时，无论是他自行选择的，还是被动接受的，团队都应该公平地给合伙人足够的关照。纵使合伙人被开除，全是因为他自己太过愚蠢，团队也仍旧应该给予他适当而公平的对待。如果，你作为团队领导者，以不公平的方式对待离开的合伙人，那么整个团队都将因此而受到伤害。你最不愿看到的，就是团队的合伙人们全都满腹牢骚吧。

除了给予合伙人足够的尊严与敬意外，依据股权回购协议或者竞业禁止规定，公平对待还体现在离队的合伙人，对股权有资格和无资格享受的数额，以及公司有资格享受怎样的权力。如果当一个合伙人离开时，还持有自己的股权，他就会成为一个缺位持股人，而就像之前提到的，在公平的方法下，这种情况应该尽可能加以避免。

决定谁应该具有怎样的权力，在很大程度上要看此人离开的原因。此处列举了合伙人离开团队的三个主要原因：

主动辞职；

被开除；

可能因为残疾或死亡而无法继续工作。


主动辞职的情况


当一个合伙人主动辞职时，动机不外乎两种。一个是“无故辞职”，再有就是“正当辞职”。


无故辞职


有时候是因为合伙人失去了对公司的兴趣，或者是受到外部压力而无法继续更有效地为公司工作。

因此，这个合伙人就辞职了。在没有正当理由就辞职的情况下，合伙人打破了与公司之间的合同，因此不应该得到身为公司员工所应得的同样份额的股权。这是个人身自由的国家，我们没理由阻止一个合伙人另谋高就。但是，你不能在吃掉蛋糕后还想着拥有它！

当合伙人没有正当理由就辞职时，他们将会失去通过贡献时间
 而在合伙人基金中获得的所有
 股权。

另外，公司应该以不乘
 倍数的方法，重新计算该合伙人其它贡献的理论价值。新的理论价值就变成了，公司购买物资和设备本应支付的钱（假设公司有钱）以及合伙人所贡献的现金价值的和。

这也许听起来会有些苛刻，但是通过在事前，就合伙人离职时削减其投入的理论价值这方面达成一致，可以促使合伙人不离开团队。留住员工很重要，而合伙人基金模式本身就能帮助企业留住员工。

另外，公司应该保留以新的理论价值进行股权回购的权力。

如有可能，尤其是在一个合伙人由于经济原因离开的情况下，偿还一些该合伙人曾经贡献给公司的现金。也许你将来的团队，会需要这个合伙人回来——公平地对待每个合伙人。

团队成员的突然离开，会造成很多后果。当一个合伙人辞职了，并且得到了他最初分得的那部分股权，相应地这家公司就会失去一部分股权，而公司也许需要用这部分股权来激励替补上来的合伙人。

在电影《网络风云》里，一家网络公司的总裁不得不与一个已经离开公司的早期合作伙伴协商股权回购事宜。他支付了80万美元。我的天。这部分钱完全可以投入更好的使用，而不是支付给一个突然离开的前任雇员！后来事实证明，这个家伙，几乎是唯一一个用自己的股票换到钱的人！

另一个问题是竞业禁止。在无正当理由辞职的情况下，作为让该合伙人继续拥有公司股权的交换，公司应该与他签订一个竞业禁止协议。这可以防止那些合伙人，拿着跟你学到的东西，加入竞争对手的公司。美国很多州并不认可竞业禁止协议，但是有些州认可。要确保你已经明白，永远不要承诺任何合伙人，可以从公司中得到任何现金。

即使你所住的州并没有实施竞业禁止政策，不管怎样还是让他们签订一份协议。竞业禁止协议与合伙人基金一样，是一份君子协议。当然，合伙人可以打破他的承诺，但如果他们是个好人，他们就应该能够看到他们已经得到了公平的对待。他们也应该公平地对待你。

顺便提一句，一个合伙人如果离开了，他就无法把带给公司的东西再拿走了。合伙人提供的物资和设备，通常都已经变为公司的财产。在创意和知识产权方面同样如此。如果辞职的合伙人握有一个创意的专利权，他们应该已经授予公司该创意的专利权了。大部分情况下，即使合伙人是被辞退的，有权享有特许权使用费的合伙人，仍将以合伙人基金规定的回报率（未支付的特许权使用费金额×2）收到这笔费用。
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有时候合伙人会对创业公司失去兴趣

当一个合伙人的离开是因为不能继续负担无薪工作，而公司也无法支付他们工资时，也许让该合伙人作为团队的兼职成员继续工作，并且让他们保有自己的股权比较合适。在非必要的情况下，不要对合伙人采取强硬态度。


有正当理由的辞职

有时候合伙人是被“排挤出”公司的，或者是被迫离开的，因为其他的合伙人做出决定，改变该合伙人各方面的待遇，而这与最初所签订的协议有所不同。

在有些情况下，这些决定是无法避免的，而另外一些情况下，这些决定对受到影响的合伙人来说，它的重要性远远超过了它的消极影响。这样的决定包括：


在职位头衔或者是职责范围方面的不利改变。如果合伙人从营销部门的二把手降级至运营部门的主管，那么这个合伙人就很有理由要辞职了。他们不是非得辞职不可，但是他们的职位明显不再是当初所签订的那样了。



在报酬方面发生不利变化，而同等级的合伙人并未受影响。比如其他的合伙人决定，将该合伙人的小时工资率减少到原来的50%，但是其他人的小时工资率并未发生变化。



公司重新选址，新址距原来的工作地点超过50英里远。该合伙人可能无法保证每天的通勤。上班路程的延长给合伙人造成了额外的负担。



死亡或残疾。


有时候公司选择调整发展战略，或者需要吸纳具有某些特别技能的新的合伙人，这导致另外的合伙人遭到解雇。或者，也许只是其他人不喜欢某个合伙人，即使他工作很努力，也做出了很多积极的贡献。公司，尤其是初创公司，变化非常快，这就意味着公司的团队也必须跟着进行调整和改变。然而，当这些情况发生的时候，在处理与离开的合伙人相关的问题上，你必须保持公平。

无论是出于何种原因，只要合伙人是有正当理由而辞职，他们就应该获得所期望的酬劳，或者与他们所创造的理论价值相一致的股权。

在这种情况下，应该能够获得的股权，应为减去遣散费（如果有的话）之后的部分。具体计算方法，是以小时工资率为基准算出的应得工资减去遣散费，然后再重新计算股权份额。

公司可以选择保留股权回购的权力，允许公司能够以理论价值（调整前的）或公允价值中较高的价格进行股权回购。股权回购权应该附加一年的保护期条款，保证如果在随后的365天内公司被出售或者成功上市，离职的合伙人仍能够获得股份的全部价值。这可以防止在进行清算前的最后一秒回购股权，以牺牲合伙人的利益获得暴利。

至于竞业禁止方面，公司无权进行干涉。合伙人应该具有竞业自由。如果公司对此有所担心，他们就应该更小心，不要给合伙人提供正当的辞职理由。然而，需要注意的是，这不意味着合伙人可以从公司中窃取创意以及知识产权，
 即使这些创意是他们想出来的。这指的是，那些合伙人可以加入同行业的公司。例如，如果你的公司是制造汽水的公司，那么离职的合伙人可以加入另一家制造汽水的竞争对手公司，但是他们不能够带走你的秘方、商标，或者其他专利创意。

这对于因为自己无法控制的因素而离开公司的合伙人来说是公平的。对一个真诚地为公司奉献时间、精力以及各种资源的合伙人来说，受到惩罚显然是不公的。虽然拥有一个缺位合伙人并不是理想的情况，但是这也比惹怒这个合伙人，并承担与团队其他成员关系破裂的危险强。


死亡及残疾


如果某合伙人出现了残疾的情况，那么就应该以对待有正当理由的离职合伙人的原则对待她。如果某合伙人去世了，他的家人就应该得到他为公司所作贡献而带来的全部利益，并且公司应该像对待该合伙人一样给予他家人应有的尊敬。


解雇


如果公司决定开除某合伙人，这种情况被称为解雇。同辞职一样，解雇也分为有正当理由或没有正当理由两种。


无正当理由的解雇

公司在发展过程中，一定在进行着快速的变化和调整。确保合伙人们都身处合适的岗位是管理团队的职责所在。但是，公司时常需要调整发展战略，而有些优秀的、努力工作的合伙人不再为公司所需。

多年以前，我成立了一家公司，雇佣了4名员工进行境外电话推销工作。我本以为电话推销是销售产品的好方法。事实证明我错了。进行电话推销工作的合伙人很努力地工作，但是我还是不得不让他们离开公司。公司调整了发展战略，不再需要一群进行电话推销的合伙人了。这是我的错误，而非他们的。

当你在没有正当理由解雇一名合伙人的时候，相关问题的后续处理应该与其有正当理由的辞职情况相同。这意味着，他们可以持有自己的股权，甚至如果他们想的话，他们可以加入你竞争对手的公司（然而，再次重申，他们不能带走公司的知识产权）。虽然，如果直接限制该合伙人成为你的竞争对手，对你来说会更方便一些，但这并不公平。如果你担心竞争的问题，那你就应该找到办法让他们继续留在团队里。

无正当理由的情况下辞退合伙人，需要极其精妙的操作技巧。对于一个领导者来说，如何把控这种情形，比任何事都更能彰显他的本色。

据我所知，有一家创业公司的总裁，就曾经克扣一名被他无正当理由就辞退的合伙人的利益。这名合伙人一直忠实地追随这名总裁，和他肩并肩一起工作。而这名总裁也曾经对他的工作给予了积极肯定的评价。

然而，这名总裁并不是一个有着丰富经验的合伙人，他开始对公司没能很快成功感到惊慌。某天他一觉醒来，就决定解雇这名工作努力的合伙人，并且没有什么理由。

这个卑鄙的总裁利用了在公司章程中的一个漏洞，收回了这名合伙人已经被授予的股权，纵然这很明显已经违背了合同的内涵。

接着，他又扣押了许诺好的遣散费，又让这名合伙人签下令人难以忍受的竞业禁止协议。这名合伙人受到了不公正的待遇，而其他合伙人也意识到了这点。团队士气变得低落，几个月中公司的发展渐渐偏离轨道，并且再也没有重回正轨。

其他的合伙人看见了这名领导者的真正本性，他们开始怀疑会不会自己某天也遭受不公平待遇。

这名总裁行事有失公允并且很自私。他没能理解，公司这块大蛋糕是不断成长的，而让贪婪控制了他的思想。通过以这种方式剥削一个合伙人，他向其他合伙人传达了一个很明确的信息，即他不是个信守承诺的人，或者说他不会遵守合同的约定，他所关心的只是他自己。

没有什么比公平的对待更重要的了。到了最后，世上所有的金钱，都不能让你成为一个更好的人。


有正当理由的解雇

有时候，团队的领导者，出于某些原因，必须解雇一名合伙人。通常，这些“原因”有以下几种：


合伙人出现严重过失，如盗窃、欺诈及攻击行为
 。财产侵占，打架斗殴，吸毒或者其他不法活动。


经常性的玩忽职守或力不胜任。这个原因若要成立，前提是相关人员必须很清楚地理解任职要求，公司必须提供应有的资源帮助员工达到该要求，并且必须给予员工足够的时间进行改善。



行为与员工职责不符或者对雇主的企业带来不利。在工作期间，参加有违职业规范的，或者与雇主公司相竞争的活动，通常这足够成为“正当理由”。我曾经为一家汽车公司工作，公司里的一个客服人员一直在为自己订样品。供应商免费送给他们，而这个家伙就把这些样品带回家，装饰自己的汽车。这是不能容忍的行为。他被解雇了。故意不服从是另外一个造成解雇的正当理由。这指的是员工对个人（尤其是对上级）或者是规则的轻视及不尊重。也包括不服从雇主的合理合法要求的行为。


如果某个合伙人以正当的理由被解雇了，她所应得的对待等同于她自己无正当理由辞职的情况。公司应该以不乘以倍数的方法重新计算她的股权，并且公司应该得到股权回购权。另外，作为可以持有股权的交换，她应该被要求签署一份竞业禁止协议。当然，如果合伙人挪用了公款，或者是做了有损公司的事情，你可能就需要处理法律相关的问题了。即使是在这样的情况下，公平待人仍会帮你摆脱麻烦事。

一个管理者如何在有正当理由的情况下处理解雇问题，可以让我们从另一个角度看到他的本性。公司中的每个人都应该得到尊敬和尊严，无论是什么人。

我最近和我的一个朋友一起喝咖啡，这个朋友在他的公司里看到了一起处理不善的解雇事件，也看到了这起事件是如何打击了整个团队的士气。人们不再信任那个管理者了。更糟的是，每到有人正面提起那个被解雇的团队成员时，这个管理者就切换到自我防御模式，这更恶化了团队的情况。这家公司再也没有从这件事情中完全恢复过来。
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要记住，公司对那些离开的人也许不具有任何法律义务。但是，《切蛋糕》这本书不是教你如何打法律擦边球，而是在讲怎样公道地对待帮助过你的人。

当我们仅仅透过法律的镜头看世界的时候，我们通常忽视了什么才是正确的道德的选择。蛋糕不是股票，而是承诺。承诺就应该被遵守。

例如，你和离职的合伙人签订的竞业禁止协议，并不是一个正式的法律文件，它只是对合伙人基金精神的一个提醒。

正确的决定，也许并不总是能带来最多便利的那个，但是长远来看，我相信公司会发展得更好。有些事于法有据，却于情不通、于理不达。


第六章 魔力数字

在三种情况下，你会想要停止使用合伙人基金：

1.你的公司已经构建了非常多的理论价值，到达了报酬递减
 点。

2.你的公司已经开始构建有可预期收益的实际商业模型。


3.公司收到了足够多的现金投资
 ，足以支付法律以及财务规范方面的费用。


报酬递减点

公司创立之初，短短几小时的工作，可能就挣得很大一部分股权。在理论基础值为900美元的情况下，100美元的贡献值将会换来10%的股权。但是，如果你的理论基础值为50万美元，那么你100美元的投入根本换不到什么股权。这时候，就该把蛋糕转变为真正的股票了。

参与者们已经无法通过手中股权的增加而受到激励了，新的激励机制需要建立。另外，到了那个时候，合伙人们已经为公司发展付出了很多的工作，你也会知道谁才是真正努力为公司工作的人，谁才是有价值的员工。


真正的公司

不是所有的公司都需要吸纳外部资金。也许你足够聪明，或者足够幸运，可以想出办法，让公司以自身的收入为基础进行发展。在这种情况下，停止使用合伙人基金的合适时机，是当你已经开发出一套可预期收益的、看起来很可能会成功的商业模型的时候。

“可预期收益”指的是在可预见的未来中，你有稳定的收益流，你明晰自己基本的成本结构，并且有一个公司成长计划。

当你具备这个条件的时候，你的公司可能已经建立了实际价值，而且你将需要制定更正式的股权分配细节。这意味着你要联系你的律师，告诉他每个人拥有多少股权，并请你的律师制定一个营运协议或股东协议，以保证你和现在的团队继续合作顺利。

你可能想制定一些股份兑现方案或期权计划来帮助公司保留住员工，但是一定要确保，每个赚取到股权的人都得到了公平的对待。对你来说，为个别人改变规则并不是公平的行为。你可以在某些时候，为整个团队改变规则，但是不可以把某个人排除在外。新的员工可以适用不同的待遇政策。记住，如果你以后吸引外部投资的话，尽管你的股权已经发行出去了，新的投资者可能还会制定一个股份兑现计划。

对于创业初期、还没有形成自己真正价值的公司来说，合伙人基金是最好的模式。当你的公司真正创造了一定价值的时候，你的团队差不多已经稳定下来了，而新的团队成员也不再是真正意义的“创始人”了，所以你可以提供给他们期权计划或工资以供选择。你可以“冻结”这个基金，为公司的下一步发展做准备。

你的律师会发现，在公司蒸蒸日上、前景光明，而团队又很有凝聚力的情况下，要把股东协议都整合起来，就变得简单多了。股权的分配不会是独断而专制的，而是会反应出合伙人真实的贡献情况。

一定要为你的律师购买本书（即《切蛋糕》），让他们能够在反映合伙人基金模型道德内涵的基础上制定股东协议。一个好的股东协议将会引导人们有个好的出发点。一个糟糕的股东协议，就是一个肮脏的工具，可以让卑鄙的人用它来占好人的便宜。

合伙人基金不是为人品低劣的人准备的。


现金投资

当你收到一笔投资巨款时，所有的合伙人都会愿意，基于自己赚得的蛋糕份额的相对大小，进行正式的股权分配。在有些时候，投资人会提出要求，以期权而不是直接以股权的形式进行分配。这种方法好坏参半，但不是我要介绍的内容。你只要知道，对一个正式的投资者来说，主张实施期权计划/股权兑现方案是很普遍的就行了。

有时候，投资者会强行加入一些压制性条款，这看起来不是很公平。合伙人领导者以及其他高级合伙人需要判断是不是值得。有时候公司不得不孤注一掷，选择不够尽如人意的投资者。重要的是，所有的合伙人要在新的投资者确立的条款中，受到同等的对待。

你可能想知道，到底多大的投资，才可以承担公司的合法运营以及财务运转。

答案是一百万美元。


在创业公司领域里，对于这类问题，你很少能够得到一个这样直接的答案。但是，我却讨厌用这个词“取决于”，所以我的答案是一百万美元。一百万美元并不是巨额的资金，但是却足够为公司形成一个实际价值了，也能够使合伙人贡献时间的增加在股权分配中变得无足轻重。

如果你的公司得到了至少一百万美元的现金投资，那么，是时候请律师以及会计人员来把所有的东西文件化和正式化了。你将会需要更新你的公司章程，重新制定经营协议，准备你的投资文件，以及在有些情况下，还需要为那些将要变为公司职员的合伙人，制定雇佣合同。

如果有投资者投资额度小于一百万美元，却仍然想要你做到这些，不要惊讶。如果遇到这种情况，你需要决定这笔投资交易是否值得。相关的律师和会计人员，制定一个非常精简的框架文件的收费，可能在大约1.5万美元—5万美元左右。我宁愿把这类费用花在营销上，但是如果一个投资者希望正式的协议到位，我是完全可以理解的。投资者想要保护自己的金钱，因为挣钱不容易，而每个人还都想分走点。

如果注入的资金少于一百万美元，也许称其为可转换贷款并以此处理更好一些。那样的话，在你遇到有人愿意投资一百万或者更多资金的时候，这些现金还可以转换为股权。为了给投资者一定保证，主要的合伙人可以用个人身份为这笔贷款作担保。

一百万美元可以购得的股权数量，将会以协商好的公司投资前的估值为基础进行计算，我称这个估值为“魔力数字”。这个估值要足够高，可以激励合伙人继续工作；也要足够低，可以刺激投资者进行投资。如果这个魔力数字比各个合伙人所做贡献的理论值之和要高，所有人都会很开心的！

如果你的魔力数字太小了，你和其他的合伙人在这场交易中，不会得到很多的股权，你们的工作积极性将会大受打击。如果你的魔力数字太大了，投资者们将会去别处寻求更好的交易。对你来说不幸的是，投资者从来都不缺少可供选择的有潜力的交易。

你不需要给潜在投资者看你的合伙人基金和理论基础值。它对公司的实际价值毫无影响，所以讨论这个只能让事情变得更复杂。在这场游戏的这个时间点，你想给你和你的合伙人们赢得最好的交易。而当投资者加入进来之后，他们也会变成你团队的成员，所以一定要保证，你的交易对他们来说同样是公平的。

在此过程中，一百万美元实际上并不算很多钱。合伙人能够分享到公司中多少的利益取决于他们能把自身的价值展示得多好。

当你开始有资格谈论实际资金时，你的律师费就会花得很值了。律师和会计人员通过一段时间的努力，将会把你从头疼中拯救出来。现在，你真正拥有了一个烤好的美味蛋糕了！


第七章 合伙人基金概述

大多数企业家在分配股权时常犯的错误无外乎两种：一是蛋糕还没开始烤的时候就分了，二是蛋糕烤好了才开始分。不管是哪种方式，都无法满足创业公司的动态需求。

更糟的是，大部分人使用固定的股权分配方式，公司变动之际这无疑会带来让人不适的股权重议。

在创业公司的早期阶段，合伙人基金是一种公平合理的分配方式。对你和你的合伙人而言，这是一种动态的股权分配方法。

要采用这一方法，就要明确各要素的理论价值，因为它们是对合伙人贡献多少的衡量标准。

这些要素包括：


时间



资金，包括现金或现金等价物



创业必需的物资和设备



人脉关系



知识产权


在合伙人基金中，合伙人分得多少蛋糕取决于自己所作贡献占总体理论价值的比例。
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某些时候，早期合伙人可以通过调高公司的理论价值来“收获”部分已创造的价值。新的理论价值将成为计算合伙人（新成员正在进入团队）股权份额的标准。

在规定新的理论价值时，一定要注意不能过高估计公司最终的实际价值。如果估计过高，会令合伙人不高兴。

作为一种备选方案，合伙人可以“分割”一部分股权，然后分配剩下的。当剩下这部分股权随合伙人贡献发生变动时，分割出来的这部分股权保持固定比例分配。
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当一个合伙人无故辞职或因故被解雇时，就无权再以理论价值的方式计算股权了。最好的方案，根据他们已贡献的现金或现金等价物做出一个价值调整，根据调整后的价值分给他们一块蛋糕。并且公司应该具备回购份额的权利。

当一个合伙人因正当理由辞职，或是无端被解雇，或是身患残疾，或是离开人世，他应当有权以理论价值的计算方式保留自己的股权份额，并且这个份额应有不低于遣散费的价值。

公司可以选择保有股权回购的权力，且以理论价值或公允价值中较高的一个来确定回购价值。在一年的回购期内，如果发生了重大的清算事件，那么回购过程中应当保证股权持有者可以得到手中股权的所有价值。
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合伙人基金的核心就在于让大家得到公正的待遇。尽管从某种程度上而言，赚钱是大部分企业家的目的，但他们同样乐于参与到这项游戏中，团结协作，白手起家。要成为一名合伙人就要具备奉献精神和责任心。尽管这并不容易，但回报丰厚——即便公司最终没有成功。有证据表明许多合伙人在经历了失败的创业后，仍会从头再来。因为他们没有满足。

企业家可能会恩将仇报，炒掉那些任劳任怨的合伙人。老实说这种情况还挺常见。有时是故意为之；有时是因为缺少工具和理解力来执行一种公平的模式——现在他们有了这样的模式。
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蛋糕总会引来合伙人



第八章 升级为合伙人基金模式

如果你已经成立了自己的公司，那么很有可能你采用的相对固定的股权分配方式已经使合伙人之间产生了焦虑。现在你需要改变相对固定的分配方式，只有这样你才能走上正轨。这就需要将原有模式升级为合伙人基金模式，只要大家都愿意合作，这项工作非常容易。


从合伙人手中买进股权

首先，你需要向大家展示动态股权分配方式的优点，从而使大家参与其中。要做到这一点，只需让他们读读这本书。

你团队中的人可以分成两类：

1.“瘦合伙人”：他们的实际所得少于应得；

2.“胖合伙人”：他们的实际所得多于应得。

（不大可能出现实际所得恰好为
 应得的情况。）

说服“瘦合伙人”比较容易。他们总感觉自己让“胖合伙人”骗了，尽管他们喜欢这家公司，也相信自己的眼光，但他们渐渐失去了动力，因为他们总感觉自己在为别人的利益工作。

说服“胖合伙人”就比较难了。因为在分配模式改进后，他们所占的股权很可能会缩水，不得不开始努力维护或发展自己在公司的地位。但这样做是绝对公平的。

如果他们有这本书，当他们读到这一章时他们大都应该会同意。如果他们不同意，我还给他们留了一封信。


亲爱的“胖合伙人”：



你实际持有的公司股权份额与你应得的不相符，现在已经影响到你与团队其他成员的关系，最终可能会导致公司走向破产。但如果你能与团队其他成员重新分配利益，那么公司将变得更有价值。如果你不愿帮助大家营造一种人人得其所应得的公平氛围，公司将很难成功，股份也会变得一钱不值。和你团队中的其他成员合作吧，让你和你的小伙伴们得到合理的股权份额。



你真诚的朋友



合伙人，麦克·莫耶


如果这招也不管用，你面对的很可能是不值得信任或贪婪的人。不管怎么说，这些人都不能与团队融为一体，共同进退。该是炒掉他们的时候了。

你需要与值得你信赖的人一起工作。你不可能信任那些不愿意公平对待你和其他成员的人。贪婪的“胖合伙人”舒舒服服地坐享他人的利益。如果用一个词来形容这类人，那就是“混蛋”。千万不要和这些混蛋一起共事，你大可以找别人来干他的活。

还有一部分合伙人，他们或是公司多数股权的持有者，或拥有核心知识产权，或投入了庞大的资金。这类人很难取代。

如果你面对的不合作的“胖合伙人”是不可替代的，你也许不得不立刻止损，自己离开公司，免得吃更多哑巴亏。出色的合伙人总能找到更好的归宿。

这就是固态股权分配方式所导致的问题。下一次你就会变得老成睿智，从创业之初就建立一个合伙人基金。我希望你不会再遇到这些难题。


分配模式升级

一旦大家都同意这种分配方式，你就要考虑如果
 你自始至终都运用合伙人基金，那么这个“蛋糕”原本应该是什么样子的。这需要你把大家所做的各种贡献列出清单，相加计算出你的理论基础值（TBV）。时间贡献将是最麻烦的，因为大多数情况下人们并不能准确地说出自己付出了多少时间。


时间记录

让每个人都记住自己付出的时间是不现实的。如果将人们分成全职、半全职、兼职三类就方便多了。

以一周为一个周期，每周工作40—50个小时的就是全职员工，20个小时的就是半全职全员，10小时的就是兼职员工。你也可以按自己方法来分，但千万别吹毛求疵——没这必要。


蛋糕

一旦你弄明白“蛋糕”是什么样子，合伙人基金的所有参与者就会按照规定轻而易举地赚得自己的那一份。事情的发展就会如书中所言，你会越做越大，合伙人基金将不再适用，继而产生发行实股的想法，然后就会跟律师谈协议。

当你发行股票（在有限责任公司称作“参与股份”或“股份单元”或其他类似的说法）时，你只需按照每个人应得的比例分给他们足够的份额就行了。


案例：


合伙人一与合伙人二合开了一家公司，股权对半分。如果公司获准发行100股，那他们就各占50股。

几个月后，合伙人一明显对生意失去兴趣。他们同意升级为合伙人基金模式来解决这个问题。

他们计算了自公司成立起每人所做的贡献并一致同意，如果他们自始至终都在运用合伙人基金，那么合伙人一将分得25%的份额，合伙人二将分得75%的份额（发行了何种股票无所谓，因为股票一文不值）。此后，他们将根据合伙人基金模式来分配股权。

当合伙人三入伙时，她也开始遵照合伙人基金的条约来赚取“蛋糕”。就跟分蛋糕一样简单。

半年之后，团队在市场运营上初见成效。他们开始盈利并决定做大合伙人基金。这时三人所占的份额分别是合伙人一30%，合伙人二60%，合伙人三10%。他们决定发行69股来重新调整一下比例。

请牢记，合伙人一与合伙人二已经各自持有50股了。因此，在新一轮的分配中，合伙人一得到了0股，合伙人二得到了52股，合伙人三（之前是0股）得到了17股。当新股票得到授权后，股权所有情况如下表：
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合伙人基金实现了所得即应得的股权分配。每名合伙人所持有的股份相对于其他合伙人而言都是公平的。最初的分配对最终结果没有产生影响，这是因为新增加的股票实现了平衡。

合伙人一原来持有50%的股份，而现在只持有30%。他没什么可难过的，因为现在公司比过去更值钱。但如果他想搅局，那么公司可能会分崩离析。


关于“胖合伙人”的解释

并不是所有的“胖合伙人”都不是东西。在某些情况下，他们之所以会变肥是因为他们运用了我之前提到的分割与校准技巧。只要其他合伙人清楚这一情况就没问题。

这些技巧可以让早期创始人从他们的早期工作中获得收益。只要他们能遵守游戏规则，一切都是公平合理的。


第九章 创业失败

创业公司在早期阶段很容易失败，其原因有二。一是由于资不抵债导致破产。二是创始人了解到市场险恶后失去了最初的激情。


破产

有时候你的创业公司会背负一些严重的债务，在你意识到之前，你们已难脱身。除非你的公司有足够多的资金来偿还账务，否则你就需要另想方法。

就像我之前提过的，当一名合伙人以个人名义替公司担保了债务，只要债务的利息由公司支付，那么债务就不会转化为蛋糕份额。但是，如果公司无力偿还，那么只能由作担保的个人来偿还。在这种情况下，此债务应视作现金贡献，其理论价值是偿还金的四倍。（如果公司破产就无关紧要了）

通常，债务由高层参与者来承担。但公司有时也会使用初级成员提供的贷款，不过这种情况比较少见。

如果公司自己担保了债务而又无力偿还，那就必须去寻求现金支持。某些时候，团队成员会救你于危难。或者你也可以寻求外部投资。不幸的是，很少有外部投资者愿意帮助创业公司摆脱债务危机。这可是糟糕的资本利用啊。

“募捐”或根据参与者的股权份额来分摊债务，这两种方法看上去很诱人，但却不是好主意。合伙人可不想自掏腰包。他们都在为“蛋糕”工作，“蛋糕”最终会转化为股权，而股权会生成资产。他们可不为债务工作，如果他们认为自己是在为债务工作，他们就会辞职。

有时你会在电影中看到员工和朋友们为帮助陷入低谷的领导而募捐的场景。但这并非贝德福德镇之外的现实世界发生的情节。（在电影《生活多美好》的结尾，主人公乔治·贝利（George Bailey）忽然明白他的人生并不糟糕，因为在贝德福德镇（Bedford Falls）还有许多朋友准备并愿意帮助他。）有时候生活没那么美好。

这种情况无疑会给团队的领导者一记重击。他们将不得不偿还公司的债务，而他们的偿还金也将被视作现金。

如果领导者不愿意或是无力偿还债务，那他们或许就要关闭公司了。当你关闭公司时，你将尽可能地变卖公司以还清债务，然后把剩余资产按合伙人所占的份额分配给他们。（稍后详述）


激情消退

一番发愤图强、全力拼搏后，创业者可能会断定到他们对市场的认识是错误的，而他们想要改变世界的初衷也不可能轻而易举地实现。

可能是他们的产品不给力，可能是他们低估了市场竞争，可能是他们的另一半想让他们找到一份真正的工作，也可能只是他们觉得自己的创意并不是很棒。

还可能是因为创业太艰难……

成功并不像我们期望的那么容易，这就是社会法则。想要成功不仅要有大视野，还要有常人不具备的坚持不懈。


把“蛋糕”转交给其他合伙人

公司创始人离开时，可能会决定把“蛋糕”转交给其他合伙人。在这种情况下他们可以像其他合伙人那样选择辞职。这种行为将被视作无故辞职，领导权将转交给最大的股东（或由创业团队决定）。

如果其他合伙人不愿接手，你就不得不抛售一切，关门大吉。


关闭公司

如果公司债务超过出售资产所得，那么公司将仍处于负债状态。如果你想承担债务，就要建立一个合法组织来保护团队成员的个人财产，比如一家有限责任公司。这样一来，尽管债权人会直接找到你，但只要确保公司合法就没什么大问题。如果你没有建立这样一家法人公司，那么债权人会向任何他能找到的人追债。我不是在教你怎么逃债。通常，债务由创业团队中的成员来承担，他们都是偿还债务的最终责任人。

到了关门的时候，资产会被出售以偿还债务。如果还有剩余现款，就按下面的顺序来分配：

1.以现金或现金等价物入股的合伙人应该得到等量的偿付。但这种偿付不会削减他们持有的股权（如果有影响的话）。

2.如果没有足够的现金，那么就要按贡献值所占的比例来偿付。所以，用个人的现金贡献除以总的现金贡献，然后按这个比例将剩余现金分配给他们。

3.无论剩下多少现金都应该按照合伙人的控股比例来分配。

这样做的目的是尽可能地把大家再次团结在一起。获取现金是合法债权人（包括个人信用卡）的首要权利。任何以现金入股的人都承担着更大的风险，他们的现金应当得到妥善的保护。作为合伙人，他们很清楚以现金入股有可能得不到回报。因此，当公司停业时，有总比没有强。


第十章 合法化

商业，尤其是创业的第一法则就是与你能信任的人合作。合伙人基金是信赖关系的基础。如果你的本能是防范你的合伙人，那么很有可能你选择了错误的团队。

合伙人基金彰显了公平的待遇，并为志趣相投、心怀相同愿景的创业者提供了一个轻松创业的起点。但是，即便你聘请了一位对合伙人基金持乐观态度的律师来帮你制定一些基本合同项，你还是有可能在加入合伙人基金后受到伤害。

如果你想要避免这种伤害，很可能逃不过壮志难酬的命运，你不可能规避所有的风险。


没有保护网

雇佣律师和会计师来制定你的公司协议、设立法律架构并不是免费的。但我认识的不少好律师都会对创业公司给予比较大的优惠，前提是他们只做一些基础性的工作。我个人更希望企业家把资金投入到市场营销上。除了一些基本的责任保护条款（稍后详述），你要避免过多地在法律事务上投入资金，除非你坚信自己的公司已经能站得住脚。

在新公司成立初期，你的注意力应该放在产品概念论证上。要舍得投入时间和金钱，去发现是否有人对你的产品或服务感兴趣。

有时候，在没有法律保障的情况下勇往直前是你唯一的选择。没有保护网更具风险。话说回来，你也可能不会跌倒，一切都会进展得很顺利。


有保护网

如果你发现有人愿意在你的产品上花钱，那可就有戏了，是时候通过建立某些基本的法律架构来组织并保护你的公司，以减少损失的可能性。但请记住，对大部分律师和会计师而言，合伙人基金是一个全新的概念。大部分人习惯用一种传统的方式来做这个事情，因此你最好雇佣一名对合伙人基金持乐观态度的律师，或是确保你雇佣的律师能跟得上本书的进度，与时俱进。


跟你的律师说什么

实现以合伙人基金为基础建立起来的公司的利益最大化，你最好跟你的律师讨论一下法律责任、所有权以及税务问题。

你要做的第一件事就是建立正规的法人结构。在大部分情况下，你可以通过在线工具或直接找到州务卿来成立你的公司。我喜欢这种方式，因为这需要更多的研究，它能够帮助你更好地理解这一切是怎么运作的。但是，大部分乐于帮助创业公司的律师会以合理的收费来帮助你成立公司。相较于现金，他们可能更想要股权。


责任有限化

任何一家正规公司，其最突出的特点就是能够保护所有者的个人资产免受公司从债务到诉讼等各个方面的影响。尽管这种保护并不是万无一失，但也聊胜于无。你组织、经营得越好，所能得到的保护就越多。大多数情况下，这意味着个人行为和公司行为的分离。既要防止商务考察变成旅游度假，又要防止个人动用企业账户。

当你会见你的律师时，一定要讨论这个问题：个人怎样才能最大程度免于承担法人实体的责任。


所有权

建立一家正规的公司同样有助于你管理知识产权和资产所有权。当一名合伙人为公司做出了贡献，这就意味着他把这部分贡献的所有权转让给了公司。这一点非常重要，因为你不希望人们如果要离开公司，还要带走点什么。比如说你开了一家比萨店，你的合伙人贡献了一台烤箱以获得股权，那么这台烤箱理所当然归公司所有。如果你没有正式设立企业法人，那么这台烤箱就始终归那名合伙人所有。这可不太好，因为生的比萨味同嚼蜡。

同样道理，如果一个团队写出了不错的软件，那么代码也相应归公司所有。你不会希望程序员拿走代码复本然后建立竞争公司。

所有的原材料与知识产权最好默认属于公司，这是一切公司的通则，并不局限于涉及合伙人基金的公司。


税务

事情从这开始变得有趣，你和你的公司应该如何纳税完全取决于你的公司类型。本书的大部分读者会在有限责任公司（LLC）和股份有限公司（Inc）中做出选择。


有限责任公司是较好的选择


对以合伙人基金为基础的公司而言，有限责任公司是不错的选择。因为比起股份有限公司，有限责任公司可以提供更多的灵活性。

有限责任公司一个最突出的特点就是股东之间可以用任何方式来分配利润。如果你运用合伙人基金，就能根据每人持有的蛋糕份额轻而易举地分配利润（这里假设获得利润的每个人至少名义上拥有公司所有权）。你可随心改变分配方式，支付款会随着蛋糕的变化而变化。

但如果你想要清算公司或是将所有权转给其他买家或投资者，事情就稍微有点复杂了。当创始人共享利润时，每个人的资本账户都会获得“信用度”，这种“信用度”会最终决定收益如何分配。你只要遵守规定就行。每个人的资本账户会如实反映他所占的份额。与你的律师好好谈谈这些事情是啥意思——其实我自己也没完全弄清楚。


股份有限公司有些复杂，但不是不可能


如果你的创业公司短期内需要大量投资，那么股份有限公司是个不错的选择。由于股份有限公司的股份更加结构化，因此风险投资商和老练世故的天使投资人更愿意选择这种公司结构。

但请记住，将有限责任公司转变为股份有限公司非常容易，但将股份有限公司转变为有限责任公司却十分困难。因此，在起步阶段成立一家有限责任公司是十分明智的。

股份有限公司（S型或C型）所面临的问题是，美国国税局（IRS）总是假定公司采取的是在蛋糕烤好之前分蛋糕的“常规”方案，因为这是惯例。如果合伙人在蛋糕烤好之后获得股权（依据个人所占蛋糕比例），那么美国国税局可能会争辩这些股票本质上是酬金，即为可纳税的常规收入。

为了避免该问题，股权应该在零利润时就分配。不幸的是，这样做就又回到了固定分配的老路上。

为了解决这个问题，你可以向合伙人发行适用于股份兑现和回购法规的限制型股票，就也反映了本书所示的概念。每位合伙人都需要向国税局申请83(b)选择权，确保股票最终兑现时不会产生任何税款（你可以咨询你的律师）。


案例：


克林特和查克在卖掉了林肯小人偶后一同进军商业。他们成立了一家C型股份有限公司，每人获得了1000股适用于股份兑现和回购法规的限制性股票，并且他们都向美国国税局申请了第83（b）选择权。

一个月后，克林特赚得了80%的蛋糕，而查克只有20%。克林特兑现了8股，查克兑现了2股，所以他们现在分别拥有80%和20%的股权。
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接下来的一个月，他们雇了帕克，并发行了1000股适用于同样条规的限制性股票分给他。帕克也申请了83（b）选择权。

这个月末，克林特占有70%的蛋糕，查克占有20%，而帕克占有10%。可通过兑现股份使可行权股份比例与蛋糕比例保持一致：克林特又兑现了12股，查克又兑现了4股，而帕克兑现了3股。因此在下个月末，克林特有20份可行权股票，查克有6股，帕克有3股。他们的可行权股票与他们所占有的“蛋糕”比例相同的。
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每人持有多少股票并不重要，重要的是他们兑现了多少比例的股份。每个阶段，你只需兑现相应的股份使每人既得与其蛋糕份额接轨。

又过了一个月，查克不想做下去了，他无故辞职了。依据合伙人基金的精神，他的股份适用于回购条款。他的股份被公司收回，而剩下的合伙人（克林特和帕克）成了唯一的持股人。
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剩下的股份反映了每名参与者的所有权。每一名合伙人都得到了更多的份额，但他们由于合伙人的离去而遭遇挫折，因此他们不得不艰难地重建公司。
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一份合伙人基金式的股份行权计划要比传统的股份行权计划复杂得多。在传统模式中，一定数量的股份会在某个特定时期或某个特定事件后得到授权。但在合伙人基金模式中，合同必须反映合伙人基金的条款。这并不是一个无法解决的法律难题。如果你的律师劝你不要采用合伙人基金，那你遇到的是不能完全理解这一概念的人。那么你就去找一个支持这一理念的律师吧。

我可以给你介绍一名对合伙人基金持乐观态度的律师。我密切关注着那些接受合伙人基金概念的律师。他们中的部分人甚至开始起草一些合伙人基金合同模板，我会把这些合同模板贴到我的网站上。


特别感谢Clint Costa,Esq.为本章提供的灵感



第十一章 让合伙人基金运作

好“蛋糕”的基本要素是公平
 。无论如何人们都应当得到公平的待遇。贪婪，即不满于自己所应得的欲望，是公平的大敌。戈登·盖柯的名言“贪婪是好东西”并不适用于创业公司。

我父母曾告诉我生活是不公的，这是事实。这本书也难以撼动这个事实。但请注意，当你遭遇不公平的待遇时，你通常会对使你陷入这种境地的人怨恨不已。

你不会让这种人成为你创业公司中的一员。因为这种关系难以修复。

为了让创业公司获得成功，你需要营造一种高度互信的氛围。领导者需要获得信任并予以维护。否则公司只会陷入衰退，而成功只能凭借运气。

要想让合伙人基金运转起来，你首先要跟大家分享规则并同意遵守。现在该是这本书派上用场的时候了。

如果你不赞同我制定的规则也没关系，你可以制定自己的规则。只要这些规则公平公正，人人同意遵守，那你就有了合伙人基金的基础。

也许你认为现金贡献换算成蛋糕的价值不应该是其原价值的四倍。没问题，改变它。你只需确保不在游戏过程中改变规则就行了。本书中的规则全都基于我的个人经验。你的经验可能与众不同。

总而言之，合伙人基金事关你自己和你的创业合伙人。建立让大家都觉得舒服的规则，这样团队才能在共识下合作融洽。合伙人基金本身是一种哲学。有时你不得不去思考和讨论，什么才是你所认为的对和错。一定要在问题产生前讨论和思考。

真正的危险并不是制没制定规则。尽管创业公司变化万千，但并不是所有事物都要迅速地跟着变化。如果你必须改变一项规则，一定要让每名合伙人都参与其中。不要轻易做出改变，糟糕的改变可能害了优秀的合伙人团队。


我能做什么

我的职责是确保所有企业家都能劳有所得。直到所有的创业公司都在运用类似合伙人基金的动态股权分配制度，我的工作才算成功。

当你对自己的合伙人基金心存疑惑时，我很乐意帮你指出什么才是“分蛋糕”过程中的正确决定。有什么困难就告诉我。

如果你是商业孵化器、加速器或其他具备创业精神的组织中的一员，那么我很乐意为你的团队举办一场研讨会或在线研讨会。我很乐意尽我所能去帮助创业公司并且传播这一概念。


你能做什么

许多企业家都像你一样，他们不知道该如何回报自己的团队。如果你非常喜欢这本书，那么一定请你在亚马逊上发条评论，或者发邮件、发推特、发博客，或其他任何方式，一定要在你的网络空间和大家分享。对此，我和读到你的分享的企业家们都会十分感激！

当然，我也会依据读者的反馈不定期地修订这本书。如果你对如何改进本书内容的质量有独到见解，请告诉我。例如，本书关于法律问题以及将原有股权分配模式升级为合伙人基金模式的章节，就是作为对读者评论的直接回应而增添的。我同样设置了“A La Mode”目录来帮助读者解决特定问题。

当你运用合伙人基金时，你正在给你的团队和你自己创造公平的环境。请牢记，公平是种乐趣。所以尽情享受吧！祝你能早日实现梦想，取得成功。

你真诚的朋友

麦克·莫耶


mike@SlicingPie.com


2013年6月

版本2.3
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第十二章 合伙人基金应用案例


下面的案例研究有助于你弄明白合伙人基金在实际操作中如何应用。

所有的事例和案例研究都是虚构的（就像大部分财务分析案例一样）。我还将设计更多的虚构案例并把它们上传在SlicingPie.com，你随时都可以把你的问题和故事发送给我。
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合伙人基金在于行动





案例：约翰的自行车小屋，有限责任公司

约翰喜欢自行车，想提供自行车修理服务。他把这个想法告诉他的朋友迈克，他们决定在他们的地下室开一间名叫“约翰的自行车小屋”的修车铺，并使用合伙人基金来分配“蛋糕”。

他们之前做过的唯一工作就是在当地一家乡村俱乐部里洗盘子。约翰比迈克干的时间长，他每小时能挣10美元，而迈克每小时只能挣9美元。

他们决定由约翰来担任公司总裁，因为这个主意是他想到的，而且他有比较丰富的修车经验。

约翰准备了一个修理台和一套工作所需的工具。

在接下来的一个月，约翰负责修车，迈克负责促成生意，他们都工作了100个小时。迈克花费了1000美元印制传单和为公司打广告，还将自家快餐带到修车铺，这些快餐总计100美元。他没想过要报销这部分花费。

在运用合伙人基金时，第一步就是要计算出约翰和迈克的“合伙人每小时资源率（GHRR）”。因为他们之前都是小时工，所以只需将他们之前的每小时资源率翻倍就能得到他们的GHRR。因此约翰的GHRR是20美元，迈克的是18美元。但约翰和迈克都是聪明人。他们意识到修车不像洗盘子，他们能优势互补。所以，他们一致认为应该设定一个平等的GHRR，即每小时20美元。在合伙人基金中你无需斤斤计较，因为合伙人自己就能达成共识。

接下来，他们需要把约翰的工具投资计算在内。因为是这些工具确保生意运转，它们应当被视为具备理论价值。这套工具并不是约翰特意为公司购买的，所以他们在易趣网上找了一套相似的工具，发现其定价为1000美元。因此，这套公司运转所必需的设备的理论价值就是1000美元。

迈克同样为公司做出了贡献，印制传单花了他1000美元，自带快餐花了他100美元。

这些自带快餐是商业促进因素而非必需因素，因此不应当赋予其价值。它们确实很贴心，但不是关键环节。另一方面，尽管传单属于商业支出，但迈克没想过要报销这部分花费。这部分贡献的理论价值是印制传单所花费的现金价值的四倍。

因此，在第一个月末，约翰分得33%的蛋糕，而迈克分得67%。
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在上述例子中，合伙人模式恰如其分地把蛋糕分给了两名合伙人。在接下来的一个月，合伙人所付出的贡献发生了变化。

迈克新交了一个女朋友安妮，在她身上花费了大量的时间。在接下来的一个月，他只工作了50个小时，在广告上一分钱都没有投。而约翰在修车和促成生意上各投入了75个小时，他还花了500美元做广告。

到第二个月末，约翰总共贡献了250小时，1000美元的必用设备和500美元广告费，他的理论价值总和增长至8000美元。迈克总共贡献了150小时和1000美元广告费，他的理论价值总和增长至7000美元。截止到第二个月末，约翰分得53%的蛋糕，而迈克分得47%。
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你会发现，约翰分得的蛋糕反映了他为公司所做的贡献。如果约翰和迈克在一开始只是简单地对半分，那么毫无疑问他们之间一定会产生埋怨。在这个模式中，基于两名合伙人的个人决定所做出的分配是公平的。

迈克继续把大量的时间用在正谈得火热的女朋友身上，而不是用在生意上，因此他们决定让第三名合伙人萨姆加入。萨姆在加入前曾经营了多年自行车店。他的经验对公司大有裨益。

萨姆在自行车店的薪水是每年5万美元。萨姆接受合伙人基金模式并开始了工作。在接下来的一个月，迈克用了20个小时来促进生意，约翰在店里工作用了150个小时，萨姆在店里工作用了25个小时，还用了25个小时来招揽老顾客。

在合伙人基金模式下，萨姆可以得到相应的权益并且能够分得蛋糕。由于他的年薪是5万美元，因此萨姆的GHRR是50美元。考虑到萨姆有比自己多得多的经验，约翰和迈克认为这样做是公平的。在第三个月末，蛋糕分配方式如下：
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在吸纳另外的合伙人入伙时，合伙人基金提供了一种公平公正，一致连贯的股权分配方式。理论价值得到增长，所有的合伙人都获得了公平的份额。


剔除合伙人


在上面的例子中，迈克所做的贡献逐渐减少，这可能意味着他要出局了。在最初阶段，不顾其贡献大小而保留其所得份额是不现实的。投资者不希望看到缺位持股人。

但既然迈克为公司做出过贡献，那就不应当被忽视。诚然，年轻公司有很长的路要走，除非迈克坚持下去，否则他就没有资格获益。迈克可以选择三种离职方案，而每种情况都需要仔细斟酌，以保证迈克得到公平的对待。这三种方案分别是：

1. 迈克退出，也可以称作无故辞职；

2. 迈克被“排挤出局”，也可以称作正当辞职或无故被辞退；

3. 迈克被解雇，也可以称作因故被辞退。

创办一家新公司充满了不确定性，而合伙人的责任心是十分重要的。三心二意对公司造成的伤害难以修复。事先对这种情况有个预期和理解有助于让你在前进中不断往成功的路上调整方向，避免伤和气。


无故辞职


如果迈克由于个人原因退出——也就是无故辞职——那么他不得不接受一份减少的份额，并且给予公司回购的机会。如果公司无力回购股权，那么迈克离职后的合伙人基金如下所示：
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合伙人模式公平地重新调整了份额。迈克现在每小时获得0美元而不是20美元，他的现金贡献也不会按4倍计算。

请注意，理论价值总和从之前的29,000美元跌至14,500美元。这完全没问题。要记住，公司还不具备实际价值，因此这个数字只不过是用来明确合伙人所占的份额。这个数字具体是多少无关紧要，只要它能帮助我们记录投入就行。

约翰和萨姆现在都获得了更大的份额。但这并不意味着他们要比之前拥有的更多。他们失去了迈克，可能得找一个新人加入。

迈克也不应当有所不满。公司并不仅仅为他而存在。他仍然有些蛋糕，但公司可以买回来。请记住，我们并不是在处理具有实际价值的真正的股票，这一点非常重要。当我说“回购”时，我指的是公司要偿还给迈克现金。请记住，蛋糕的份额只是公司创始人关于在未来某个时间点提供相应股权的个人承诺，除此之外它什么都不是。

作为创立者，如果约翰不想分给迈克蛋糕，他有许多选择。首先他可以开除迈克，并且违背自己的承诺。虽然这种情况经常发生，但却并不公平。

约翰还可以自己拿出1000美元，作为对迈克付出的补偿。这样做，约翰就会以4倍的比率获得迈克的蛋糕。

或者，如果公司有1000美元，他们可以从公司账户中出钱来支付费用。

无论是哪种方法，迈克都应该感到高兴，因为它们都是公平的。


无故被辞退或正当辞职


假设迈克喜欢这项事业，但却不能付出足够多的时间，而他缺少付出的行为让约翰和萨姆很不爽。

约翰和萨姆可以直截了当地要求他离开。他做了他该做的，他帮助成立公司，但他们需要一个更靠谱的人。仅此而已。

在这种情况下，或是收购，或是允许迈克保留可回购的份额，无论怎么做对公司而言都是公平的。

如果公司选择收购，那么迈克有权得到他分得的蛋糕的理论价值。

需要注意的是这项选择代价昂贵。他们必须拿出4000美元来偿付迈克所投的1000美元。这很公平。迈克并没做错什么，只是其他合伙人想要把他换掉而已。他们想换人，这没问题，但他们不能无端侵犯迈克的权益。

这种协议给合伙人提供了一点工作保障，因为合伙人团队需要思前想后，才会让某人无故离职。

同样，如果约翰和萨姆告诉迈克他不会得到和以前一样多的薪酬（但他们的比率不会改变），或是他们告诉迈克不再由他负责市场营销，那么迈克就能以正当理由辞职，还能获得与无故被解雇等同的利益。


因故被辞退


如果迈克在反复提醒下仍未能履行某些职责，那么约翰有理由解雇他。这种情况属于因故被辞退，迈克无权获得蛋糕的份额。

这样一来，迈克就会失去所有通过工时换来的份额，以及他本该在蛋糕中得到的所有未支付的酬劳。

迈克投入的现金也将被重新计算，以便匹配现金原有的实际价值，不会再以其价值的4倍计算。公司无需进行偿付，但会在恰当的时机发行股票。如果发行了股票，那么应该像前文所述，提供一年的保护期限。


约翰的自行车小屋幸免于难


正如你所见，因为约翰的自行车小屋采用了合伙人基金，蛋糕会随着公司变化得到相应调整，而且不同方案的结果也一目了然。

在上述所有方案中，迈克始终被公平对待。他得到了他应得的。因为他既是朋友又是创业合伙人，所以无论如何他都应该得到公平的对待。





案例：PhoneMatcherator.com，有限责任公司

萨莉是位成功的女商人，她通过向其他成功商人出售直升机而发家致富。互联网泡沫时期，她曾在一家在线销售手机的网络公司担任过不长时间的CEO并且干得相当不错。当她重新回来做直升机业务后，她想到了一个创意。这个创意就是，通过人们对一些问题的回答，为他们匹配最适合自己的手机。尽管这个想法严格说来并不是那么新颖，但萨莉认为这是独创好点子并且跃跃欲试。

萨莉用幻灯片简要介绍了自己的创意，然后跟弗兰克一同分享。弗兰克是一位资深企业家，他在网络公司领域有着丰富的经验。尽管弗兰克开办了多家科技公司，但他还是没有萨莉有钱。只要萨莉想，她随时都可以退休。

弗兰克跟萨莉说他很乐意帮助她创立公司，但他并没有太多积蓄，因此希望在股权之外还能得到一份薪水。萨莉同意了，付给他10万美元年薪（等于他之前职务薪水的一半），外加五年内10%的股票行权。

萨莉要求弗兰克在雇佣合同之外还要签署一份竞业禁止协议以及一份保密协议。雇佣合同中规定，如果弗兰克被开除出公司，将会得到遣散费以及在股票行权中给予加速补偿。

萨莉同样拿着10万美元的年薪，但她选择让钱留在公司中而非直接获得这份报酬。她经常提醒其他成员她并没有得到现实的报酬——她希望以此来激励他们（但不起作用）。

在接下来的几个月，弗兰克每周都工作60—70个小时，为了离办公地点近一点他还特意搬了家。萨莉则是兼职从事工作，还自掏腰包投资了25万美元。弗兰克与萨莉一起思索创意，撰写商业计划和软件规程，雇佣员工并实施管理。

萨莉在律师和会计师身上花了不少钱，以确保所有的合同万无一失，以免遭受损失，然而从很大程度上来说，这正是萨莉的愚蠢之处。萨莉建立的是冰冷的合同，而非充满信任的创业氛围。

在弗兰克的管理下，公司成功地在预定时间内实现网站上线，并且所花费的没有超出预算。萨莉对弗兰克非常满意，给了他许多积极的反馈，并在大部分业务执行上听任弗兰克的意见，而她自己则主要负责决策。他们是一支很棒的团队，建立了一家不错的公司。

在接下来的两年里，PhoneMatcherator.com稳步增长，迎来了自己的规划期。但萨莉却感到沮丧，因为她觉得公司的表现不如她在网络泡沫时期经营的那家网络公司。她没有意识到时代变了，她的公司不是唯一一家网上销售手机的公司，如今有成百上千的经销商。

更糟的是，一家竞争公司在他们之后不久迅速上线，并且渐渐迎头赶上了PhoneMatcherator.com。

萨莉仍旧在销售直升机。她开始担心公司不会像她期望的那样一夜成功，于是一时冲动头脑发热，她无端解雇了弗兰克。弗兰克震惊了，因为他曾得到极高的评价并且完全信任萨莉。她没有过多解释自己的行为，只是称自己对弗兰克的能力“失去了信心”。

根据弗兰克雇佣合同中的条款，他有权获得遣散费并加速兑现股票行权。萨莉扣压了遣散费，并利用公司经营合同中的漏洞将弗兰克在过去两年所赚取的份额全部独吞，这其中还包括雇佣合同承诺的行权份额，弗兰克一无所有了。在迫使他签下一份语焉不详，令人郁闷的离职协议后，萨莉向他支付了拖欠的遣散费。

接下来的几个月，公司增长趋于停滞。他们用公司的启动资金硬撑门面，部分员工由于想念弗兰克，失去了工作激情。在看到萨莉如何对待弗兰克这名忠诚的员工后，他们都开始另寻出路，因为担心自己会遭遇与弗兰克同样的命运。

当萨莉雇佣新人苏来接替弗兰克的位置时，她同样让苏签订了许多合同。苏发现萨莉并没有履行与弗兰克之间的合同，所以她并不相信她所签订的东西。她和萨莉不得不制定更严谨的合同来消除漏洞。这样做既耗时，又耗钱。

当苏开始工作时，整个团队都听说了为使她加入而做了大量的法律工作，他们埋怨她耗费了大量的时间和金钱。总之他们已经变得很脆弱了，而他们对弗兰克的怀念也使苏的工作举步维艰。
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上述案例说明了企业家不使用合伙人基金究竟会出现什么状况。萨莉犯了许多严重的错误。第一个错误是她在投资前并不能完全洞悉商机。她以为公司会大受欢迎，就像她在网络泡沫时代经营的公司一样。萨莉骨子里是一名直升机销售员。她很清楚这点，所以她雇佣弗兰克来做大部分工作。

接下来萨莉所犯的错误是试图提前把蛋糕分好。她拿出10%的份额分配给弗兰克，并提供给他半薪。在看到萨莉的财富和过去的成绩时，弗兰克认为萨莉知道她在做什么。而且她还是名出色的销售员，这让弗兰克无比信任。能取得合伙人的信任这很好，这本应如此，但利用他们就不应该了。

萨莉总是拖欠工资，她经常在团队其他成员面前谈论自己做了多少牺牲。她觉得他们知道她怎样地与团队共担风险后，会更加努力地工作。但是，由于她没有公平地分配股权，而且独吞了大部分股份，以致于所有人都认为她很卑鄙。毕竟她所积累的财富足够她退休后享用了，而且她仍在从事直升机业务。

弗兰克的工作做得不能再好了。他严守时间，尽职尽责。萨莉非常感谢弗兰克，也向他表达了感激——这是对待一名出色员工的正确态度。但萨莉临阵退缩了。她高估了市场形势。时代不同了，尽管弗兰克做了最大努力，但公司的运营远没有达到萨莉不切实际的预期。她惊慌失措，于是让弗兰克背黑锅。

她违背合约炒掉了弗兰克。她甚至都没有事先表达自己的忧虑，也没有给弗兰克一个调整的机会就背弃了他。弗兰克一直在按照萨莉的要求工作，而且做得很认真。他理应得到提醒。接下来，萨莉收回了弗兰克公平赚取的股权。因为他是被无端解雇的，所以弗兰克在这件事上别无选择，只能期待获得他应得的份额。然而萨莉完全不理解蛋糕会增长，她认为蛋糕数量有限，她需要收回以便提供给下一位受害者。如果不这样做，她就要放弃自己的（贪婪）或摊薄其他参与者的所得，在这种情况下这是公平的。

最后，萨莉迫使弗兰克签订压制性的竞业禁止协议。在以正当理由解雇或员工主动无故辞职的情况下，竞业禁止协议是比较合适的。公司不应当为员工离开，建立或加入一家有竞争性的公司提供动机。

但是，在以正当理由辞职或无端解雇员工的情况下，不应当采用竞业禁止协议。离职的个人不得不寻找新工作，他们不应当被竞业禁止协议所束缚，尤其是当公司所在行业正好是他接触得最多的行业时。

如果你决定无故剔除某人，你要接受这样做的后果。就像我之前所说，你不能只顾自己那份蛋糕。竞业禁止协议在今天不足为奇，在很大程度上也不存在强制性。但公司使用它不代表它是正确的。只有在特定的情况下，竞业禁止协议才公平。





案例：修正后的PhoneMatcherator.com，有限责任公司

让我们看一下如果萨莉运用合伙人基金，同样的故事将会如何发展：

弗兰克和萨莉决定运用合伙人基金来启动公司。

他们决定付给弗兰克10万美元的年薪，并运用如下的计算方式得出弗兰克的GHRR值为每小时100美元。
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在运用合伙人基金的情况下，公司有权在员工被无端解雇或正当辞职的情况下回购相应股权。萨莉同意用遣散费来回购基于弗兰克工时所产生的股权。弗兰克也理解如果他无故离职或被炒鱿鱼，那么他将失去股权。

萨莉同样拿着20万美元的薪水，但与现金相比，她更乐于接受蛋糕，她的GHRR值为每小时200美元。
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她开始担心网站不会像她期望的那样一夜成功，一时冲动，无端解雇了弗兰克。弗兰克震惊了。

但由于弗兰克是被无端解雇的，所以他能够保留自己挣得的蛋糕。萨莉按照他们之前的约定用公司的现金回购了部分份额，但弗兰克得到了公平对待，公司其他成员对此都十分清楚。

萨莉找到莱恩来替代弗兰克的位置。莱恩立即加入到合伙人基金中，整个团队也团结在他周围，因为大家相信萨莉的判断，公司仍然充满干劲儿。


PhoneMatcher.com幸免于难


通过运用合伙人基金，萨莉省却了昂贵的律师费和会计师费，把注意力完全放在了公司运营上。她和弗兰克建立了真诚的关系，他们彼此之间相互信任。

萨莉仍会临阵退缩，但合伙人基金让她改变了想法，公平地解雇了弗兰克。其他员工也了解到合伙人基金的规则，看到一切事情都是公平合理的。当莱恩入伙时，他能够在同样的氛围中立即投入工作，一如之前彼此信任的环境。





案例：鲨鱼湖风险投资，有限责任公司

商业孵化器和加速器似乎正呈爆炸式增长。本质上，它们让年纪稍长的资深企业家来挖掘急需帮助的缺乏经验的年轻企业家的激情和能量。当然，大多数机构不会这样总结自己的商业愿景，但在一个旁观者看来，事情就是这个样子的，我认为这很棒。当我还是一名刚刚崭露头角的新手企业家时，曾想过改变整个世界，如果我那时有一些办公空间，有畅通的网络，有一些能动用的现金以及前辈的忠告，那该多好。

现在，我自己都熬成了前辈，我发现我在用大量时间给年轻企业家提建议（有时也投资）。尽管我的自尊心得到了满足（这使我感到很有意义），但我也要挣钱啊！合伙人基金为导师和顾问提供了一个渠道，让他们能够从为创业公司所花费的时间中获利。

鲨鱼湖风险投资有限责任公司既是一家咨询公司，同时又是一个商业孵化器。该公司运用合伙人基金，通过向早期创业公司以极低的服务费用提供帮助来换取蛋糕份额。

此外，由公司名下的专业人士（导师合伙人）组成的团队也把大量时间投入到创业投资组合公司上，提供建议或参与公司项目，他们这样做同样是为了换取蛋糕。

你能想象的到，有这么多形形色色的人参与项目，事情一定变得超复杂。何况没人心甘情愿把股权分给任何一个提供了些许建议的人。

正是出于这个原因，鲨鱼湖建立了单一的合伙人基金来持有通过各种贡献所赚得的蛋糕，无论个人贡献者为哪些公司出过力。

这就好像是一种合伙人基金从其他合伙人基金处获取蛋糕。通过这种方式，当商业孵化器扶持的任何一家创业公司进行清算时，这个商业孵化器的每一名参与者都能获益，即使他们并没有在这家赚钱的公司投入过多时间。（请在此处跟上我的思路……）

在一个商业孵化器中，设立目标就是刺激个体投入时间去帮助所有的投资待孵化的公司。当个人零敲碎打地在许多公司都投入了不少时间，他们所得的蛋糕肯定会小到毫无意义。

再者说，在分配真正股权的时候，没有公司愿意把小份额分配给那些缺位持股人，他们只不过在规划上投入了很少的时间。

合伙人基金解决了这两个难题。它的运作原理如下：


第一步：公司建立自己的合伙人基金，由鲨鱼湖风险投资来掌控旗下所有顾问和导师在该基金中赚取的蛋糕。


比方说，鲨鱼湖投资一家名叫“Bug Supper”的公司，他们从事漏洞跟踪软件的开发。当Bug Supper创始人及其团队为公司打拼时，他们每人都在Bug Supper公司的合伙人基金中赚取了蛋糕。此外，当鲨鱼湖向Bug Supper公司提供办公空间、IT支持、办公物资和其他物品时，鲨鱼湖同样在该公司的合伙人基金中赚取了蛋糕。

但是，鲨鱼湖导师和顾问在Bug Supper上投入的时间产生的报酬流入另外一个合伙人基金，它掌管着从Bug Supper合伙人基金中获取的蛋糕。它可以被看作一种“共享型”合伙人基金。


第二步：鲨鱼湖的顾问和导师记录自己为创业公司投入的时间，却在共享型合伙人基金中获取蛋糕。


当核心团队之外的某人花时间去提供建议、引导发展、做顾问或其他任何相关的自由职业时，他们所用的时间既体现在Bug Supper合伙人基金上，又体现在共享型合伙人基金上。

比方说，约翰以每小时200美元的GHRR值为Bug Supper团队工作了10小时。共享型合伙人基金在蛋糕中赚取了2000美元的理论价值。那么约翰在共享型合伙人基金中的理论价值就是2000美元。

随着时间推移，许多人在鲨鱼湖风险投资公司走走留留，提供了各种各样的好建议。他们开设了五家新公司，每一家都有自己的合伙人基金。人们在各种项目上投入的时间创造了一份价值10万美元的共享型合伙人基金。约翰在不同项目上的投入超过100小时，他在共享型合伙人基金中赚得25,000美元的理论价值，或者说总蛋糕的四分之一。但是他在Bug Supper只投入了10小时。其他人投入了更多时间，因此所有人为共享型合伙人基金赚得的蛋糕相当于Bug Supper合伙人基金蛋糕的20%。

通过资金投入、租赁和物资供应等手段，鲨鱼湖在Bug Supper的蛋糕中还另外分得20%。


第三步：当发生清算时，共享型合伙人基金中的成员所得等于他们赚得的蛋糕份额。


某天，Bug Supper被竞争对手以100万美元的价格收购了。大家兴奋极了。因为收购用的是现金，所以股东退出公司拿到的是现金。具体分配方法如下表：
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由于约翰在共享型合伙人基金中享有25%的份额，所以他得到了5万美元现金。同样，其他参与者也获得了各自应得的份额。

事实上，约翰所得到的钱，远高于直接从Bug Supper合伙人基金中赚取蛋糕所能得到的。但他在鲨鱼湖投资的其它创业公司中付出了大量的时间，这些公司有朝一日可能会获利，这样一来，鲨鱼湖的其他人也会受益于他的辛苦工作。

Bug Supper喜欢这一概念，因为他们能得到各种各样的帮助，但他们也不想把小额股份分给太多人。所以当买家上门时，他们会发现一块完整的蛋糕和一笔轻松的交易。

鲨鱼湖会时不时地建立新的共享型合伙人基金来盛装从新公司获取的蛋糕。当共享型合伙人基金只持有为数不多的几家公司的蛋糕时，它的运转效果最佳。记住，当蛋糕过大时，增加时间投入并不能为个人带来多少收益，而增加时间投入的积极性也会大打折扣。

鲨鱼湖也运用这种共享型合伙人基金模式来管理小额现金投资。投资者从共享型合伙人基金中赚取蛋糕，而共享型合伙人基金从公司合伙人基金中赚取蛋糕，并在后者分发现金时，拿到与蛋糕份额等值的现金。这为创业公司提供了一种众包模式。

并不是每个人都会参与到共享型合伙人基金中。有时候人们在一个项目上投入的时间足以让他们成为核心团队中的一员。在这种情况下，他们得到的是创业公司的蛋糕份额，而不是共享型合伙人基金的蛋糕份额。当他们离开共享型合伙人基金时，本质上属于无故辞职，会得到相应的待遇（参照上文）。他们在共享型合伙人基金中放弃补偿的时间将会在公司合伙人基金中得到补偿。

某些人不参与到共享型合伙人基金中，因为他们能够获取其他价值，比如潜在的客户。或是他们贡献的时间微不足道，不值得跟踪记录。

在鲨鱼湖每个人都很开心，因为有一种机制能让大家的付出都便于管理，公平合理。

大部分情况下，孵化器和加速器都被当作非营利组织来运营。如果他们孕育的是非营利公司，那没问题，但他们中的大部分都不是。大部分被孕育或加速的公司都想占有全世界。而帮助过他们的人都应该在之后的回报中分一杯羹。

通过向热情高涨的企业家提供稳定的工作环境，使专家能够从自己的投入中获益，鲨鱼湖逐渐发展壮大。
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鲨鱼湖


完


关于作者


迈克·莫耶
 是一名职业企业家，他白手起家，入伙创业公司，帮助他人创办公司，曾筹集过数百万美元的启动资金，并帮助出售创业公司。

他推销过的商品多种多样，从真空吸尘器，到汽车底盘，再到高级红酒。

迈克拥有西北大学整合营销传播专业硕士学位和芝加哥大学工商管理硕士学位。他同时在这两所大学教授企业管理课程。

迈克还是《如何让美国大学抢着录取你》（How to Make Colleges Want You
 ）和《展会武士》（Trade Show Samurai
 ）的作者。目前迈克跟妻子和两个孩子（2013年5月第三个孩子出生），以及一只澳洲蜥蜴居住在伊利诺伊州森林湖市。


创业合伙人术语 （Grunt Glossary）


胖合伙人（Fat Grunt）
 ：相对来说得到的比其所应得的多。


创业合伙人（Grunt）
 ：任劳任怨承担起公司起步并做大所必需的一切事项。


合伙人资源小时成本（Grunt Hourly Resource Rate/GHRR）
 ：即为合伙人的小时工资率,合伙人的时间的相对理论价值。它不是一个实际的价值，只是用来计算个人应分得的蛋糕份额。


蛋糕（Pie）
 ：公司的股权或发行实际股票的一份承诺。运用蛋糕并非意味着一定要授予实际股票。


瘦合伙人（Skinny Grunt）
 ：相对来说得到的比其所应得的少。


理论基础值（Theoretical Base Value or TBV）
 ：运用合伙人基金的前提在于初创公司不具备实际价值，我们使用理论价值来理解个人贡献的相对重要性。理论基础值是所有贡献的理论价值总和，用以计算个人所应分得的蛋糕份额。


资金井（Well）
 ：合伙人基金的一融资工具，投资者以借贷的方式提供现金，投入运营的现金以4倍的计算方式转化为股权。

 





脱口而出，妙语连珠——令人终生难忘的即兴演说术
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脱口而出，妙语连珠——令人终生难忘的即兴演说术



鸣谢



为什么要学习即兴演讲？



什么是令人终生难忘的即兴演说术？



最好的即兴演讲并非完全即兴



即兴演讲的首要秘诀



调整法——让自己进入高水平发挥状态



如何做到脱口而出？



克服消极的内心活动



世界一流演说家的信条



没错，另外……



第一反应法则



如何找到思考的时间？



练习篇



选择问题



过渡



过渡练习



即兴演讲的结构



开篇



演讲的正文



结语



即兴演讲三大框架



故事法



PEEP



立场•行动·收益法



讲故事



细节构成故事



对话



冲突



讲故事练习



明确观点



演讲技巧



要真实



要充满激情



肢体语言



对即兴演讲的恐惧



幽默



笑话的结构



夸张与对话



即兴演讲要凝练



要简单



不要追求完美



世界一流即兴演讲的四个级别



其他技巧



即兴演讲从何取材？



学习的四个阶段



去哪里练习？



最后检查清单



学以致用——让我们来即兴讲一次



永不放弃，直到……



结语



别忘了告诉我……



100个练习问题



《魔力公众演讲：顶级演讲者养成全书》



《神奇的演讲赏析：赏析成功的演讲者，吸取世界一流演讲经验》



作者简介



鸣谢

我将此书同我的爱一起献给我的妻子、我的伴侣奥乐娜，是她让我人生中的每一天都有意义。《脱口而出，妙语连珠》这本书创作的每个阶段都离不开她的支持，我很感激她在我最需要的时候鼓励我。如果没有她，也许这本书就永远无法完成。

我也想借此机会感谢所有参加过“脱口而出，妙语连珠”系列讲座的学员，他们的成功激励着我每天努力完善自己。


为什么要学习即兴演讲？

我们日常跟亲戚朋友或陌生人说话都不需要准备。对大多数人来说单独即兴谈个话并不困难。不过怎么才能做一个高水准的即兴演讲可就大有学问了。

还记得第一次有人请你即兴讲话时你有什么感受吗？我还记得20年前给我奶奶祝寿的时候，妈妈对我说：“安德里，下一个轮到你说祝酒词了。”

“不要！妈！我不知道该说些什么。”

“你不想讲也得讲，安德里。下一个就该你啦！”

我当时想：“天哪！时间过得好快！再过两分钟就到我了，可我还不知道讲什么！大家都会看着我出洋相，好丢人。”

想象一下：你要上美国有线新闻网（CNN）的直播访谈，或者要在董事会上回答首席执行官的问题。如果需要做高水平的演讲，压力就经常会让大部分人脑袋一片空白，语无伦次。

求职面试中对某个问题回答的好坏，可能会决定你能否得到梦寐以求的工作；问答环节里某个问题回答的好坏，可能会影响潜在客户对你能力的判断；而电视辩论时对某个问题回答的好坏，甚至可能会决定你能否成为下一任总统。

无论从事什么职业，你都会碰到需要临场发挥的时候。因此即兴演讲技能就可能会决定你人生的成败。擅长即兴演讲的人在电视访谈里、现场问答时、社交活动中甚至备稿演讲的场合都如鱼得水、游刃有余。那些脱开讲稿还能在台上出口成章的人也更受听众青睐。这样的人通常更善于与人交流、更富有创造力，而且生活也更多姿多彩。

值得我们高兴的是：只要练习方法得当，很快你也能够做到脱口而出、妙语连珠。


什么是令人终生难忘的即兴演说术？

10年来我收集了许多迅速提高演讲能力的秘诀、技巧和策略，它们对所有人都适用。我想创立一套最详尽的方法体系，让每个人都能用最少的时间成为最好的即兴演说家。剖析了数千场即兴演讲比赛、采访、辩论和现场问答之后，我写下了这本《脱口而出，妙语连珠》。

此举成效惊人：本书的学员都反映，在短短的两个月之内，不仅他们的即兴演讲能力有了大幅提高，而且生活也变得更美好了。

一般来说，擅于即兴演讲的人升职更快，人际关系更融洽，在日常生活中也更有创造力。

本书所描述的方法体系，不仅包括即兴演讲领域最高级的技巧，还涵盖了表演、独角喜剧、应用心理学以及创造性思维等方面的方法。

你只要掌握了这套体系，就能很快成为一名出色的即兴演说家。听众会认为你能神奇地在简短准备之后就能在台上光彩照人，而你的演讲他们数年之后也不会忘记。

灵活运用本书中的方法，就能让听众在比赛、问答、采访甚至婚宴上一次又一次地期待你的演讲。

《脱口而出，妙语连珠》为我创造了奇迹，为学习过它的人创造了奇迹，也将为你创造奇迹。准备好开启你的即兴演讲神奇之旅了吗？让我们开始吧！


最好的即兴演讲并非完全即兴

想象一下：你参加了一个有关公众演讲的研修班。到了问答环节你问培训师：“约翰，请问……”接着约翰就用幽默风趣的故事巧妙回答了你的问题。听众们不禁热烈鼓掌。你心想：哇，约翰的临场发挥真的超棒，没有任何准备还能回答得这么好。我可做不到。

不过你可能不知道：实际上这样的讲座约翰已经举办过好几百次了，同样的问题他也不是头一次回答。他试过不同的回答方式，分析过听众的反应，并最后终于找到了效果最佳的回答方式。

再回想一下：一天下午你打开电视，看到节目里有个政客正在回答问题。他听起来非常的自信、流畅而且很有说服力。你可能会想：哇，这个政客很懂行的样子。他天生就是个即兴演说家，要是我能像他一样那么能说会道该多好呀。

然而你大概不知道：节目组已经事先把要问的问题告诉了他，而他不仅提前练习过如何回答，而且还回绝了其中几个问题。

还可以想象一下：星期天晚上你和家人一起去看一场即兴表演。表演刚开始一位演员对观众说：“请随便说一个词，我们一会儿就用这个词做节目。”观众说了一个词之后，即兴表演者就唱了一首歌，或者是画了一幅好笑的画。那天晚上你从头到尾一直笑个不停，心想：这些人太有才了。他们不用准备就表演得这么棒，简直太神了。

可是你也许不知道：他们曾经多次练习过用同样的画来诠释不同的词。那首歌或者那幅画的有些部分已经反复练习过了。另外观众席里有些人是他们的朋友，那些词其实也是他们事先选好的。

知道了这些内幕，你会不会就觉得那个即兴表演就没那么精彩了呢？不会。政客的回答是不是就没那么专业呢？不是。培训师约翰是不是就没那么风趣呢？当然也不是。

无论你的应变能力有多好，一般完全靠临场发挥做出的回答还是比不上经过准备的。即兴演讲比赛之前，选手们会准备几段可以应对许多不同问题的演讲和小故事。上了台之后，他们靠临场发挥，也有一部分靠的是这些排练过的片段。听众欢呼鼓掌，喜欢他们的演讲。但大家都只看到结果，很少有人知道这些让人印象深刻的演讲其实是事先准备好的。

当然，完全靠临场发挥也会做出一些非常好的表演、访谈及问答，可是要做到最好，就需要提前准备——至少需要准备一部分。想要成为出色的即兴演讲者，你得学会尽量减少演讲中即兴的成分。


想一想问答环节听众可能会问些什么问题


在准备演讲的时候想一想听众可能会问什么问题。大多数情况下你是能猜到并事先准备好答案的。假如你要就同一话题进行多次演讲，那么，其实听众提出的问题会是大同小异的。思考一下在下次问答环节当中，你要怎么回答这些以前已经有人问过的问题。


事先讨论访谈采访问题


假如你要上电视做节目或者参加访谈，那么就要提前弄清设计好的问题，以便事先准备答案。

假如你要参加求职面试，那么就到网上搜索一下面试常问的问题。以前参加过这家公司面试的人往往会在行业论坛或是讨论版分享这方面的信息。


如果有人邀请你去参加生日聚会或者婚礼


假如你要去参加生日聚会或者婚礼，可能有人会请你致祝酒词。最好的祝福应该很亲切并与被祝福的人有关。想一件和被祝福人有关的具体事情，然后再想想如何把它变成合适的祝语。


提高你即兴演讲的能力


听众可能会问完全不同的问题，但是其数量并不多。通过充分练习准备，就很难会出现出乎你意料的问题。到时候你会想：“嗯，有人问过类似的问题，我最好这样回答……”

你将在《脱口而出，妙语连珠》一书中学到很多技巧，这些技巧会提高你的应变能力。不过为了让即兴演讲更有魅力，你要尽量减少即兴的部分。最成功的即兴演讲者深知：最好的即兴演讲并不是临场即兴发挥的。


即兴演讲的首要秘诀

12岁的时候，我有种强烈的恐惧感：特别害怕被街上那些坏孩子、小流氓欺负。我每天上学都很害怕，所以后来我父母把我送到极真空手道学校（Kiokushin Karate School）去学习空手道，希望能借此消除我的恐惧。

每次训练我们都先做热身运动并练习出拳，之后进行对打训练。我的对手大多比我高、比我壮、也比我有经验。我感觉这个过程相当漫长，并且充满了痛苦和不快。

有一天亚历山大教练对我们说：“请大家围成一圈坐下来。我有话要说。”他接下来所说的话不仅改变了我对空手道和打斗的态度，而且也改变了我对即兴演讲的态度。

“同学们，不要害怕拳头带来的疼痛。要像玩游戏一样对待打斗。你躲开了对手的拳头，打中了对手，又防住了他的进攻，这不是很好玩吗？这个游戏多么有趣，多么刺激，多么富有挑战性啊！”这些话打动了我，让我永远都不会忘记。

我把打斗当成游戏之后便开始喜欢上了这样的挑战，也忘了疼痛。我父母都觉得这实在是不可思议，而两个月之后我甚至主动提出要参加基辅市（乌克兰首都）的空手道锦标赛。

那场比赛持续了一分半钟。我拳脚并用，有攻有守——不过总体来说挨打的时候更多。才打了45秒我就精疲力竭地连手都抬不起来，更别说出拳进攻了。这时观众狂喊：“安德里！安德里！揍扁他！干掉他！”听到有人喊你的名字给你加油，你会精神抖擞更有斗志对吧？可是我却是输得更惨。怎么回事呢？因为我的对手也叫安德里！他是练了7年空手道的绿带选手。

那场比赛我输了，被揍惨了。不过我觉得很好玩，简直无与伦比。

比赛之后教练把我叫过去对我说：“安德里，好样的！你打得像只猛兽。我为你骄傲。你知道吗，对手得过两届市冠军，但他赢你赢得并不轻松。”这是我听过的最动听的话了。

竭尽全力跟基辅市最好的空手道选手对打是不是疼惨了？那还用说！打完之后我身上有没有青一块紫一块的？没错，我全身上下瘀青都满了。比赛好玩吗？简直酷极了，这次比赛是我最美好的童年记忆之一。

这次空手道比赛对我成长为一名斗士有着极其深远的影响，这种影响不仅仅体现在拳击方面，而且还体现在生活中。面对挑战，成败完全取决于你的态度。对于即兴演讲也是这样的：态度决定了你的学习曲线及成功与否。

你若问我：“安德里，要想成为世界一流的即兴演说家，最关键的是什么技巧？”我肯定会说：“把即兴演讲当成游戏。态度会改变你的思维方式，有了正确的态度，你的大脑就不会老是担心找不到合适的词句，而是会帮你找到最好的答案。”


调整法——让自己进入高水平发挥状态

我在密西根大学读书时，有一天和几个朋友校友一起去酒吧庆祝学年结束。点了饮料之后我们就聊了起来。我讲了件有趣的事逗得大家哈哈大笑，又讲了另一个笑话，大家又笑了起来。那两个小时他们一直笑个不停。我想那天下午连世界上最棒的笑星恐怕都会妒忌我张口就能把人逗笑的本事吧。

平时我绞尽脑汁也想不出什么好笑话，可是那天下午妙趣横生的笑话却接二连三在我的脑海里涌现，挡都挡不住。

你是否记得有时候自己超常发挥的情形？创意如泉涌，工作效率高，笑话很幽默，脱口而出，妙语连珠，简直棒极了。那个时候你就处在高水平发挥状态。每一次处在这种状态的时候，你会觉得自己就像个摇滚明星。那么下一次即兴演讲时还能再进入这种状态吗？

答案是没问题！你随时都能迅速进入高水平发挥状态！进入这种状态最简单的方法就是调整法（RELOCAte）。调整法是科学家以成功人士的行为为模板提炼出来的调整技巧。

研究表明：在高水平发挥状态，人们会觉得放松、兴奋、充满活力、心胸开阔而且自信，反之亦然。如果你同时感到放松、兴奋、充满活力、心胸开阔而且自信，那么你就会进入高水平发挥状态，想说什么都能说得头头是道。

演员扮演某个角色的时候，为了表达该角色的情感就需要进入角色。他们通过仔细回忆生活中自己产生同样情绪的场景，在大脑中回放，这样他们就能很快体会到这种情感。演员的技巧将会帮助你进入高水平发挥状态。

要进入高水平发挥状态，你需要在同一时间使自己放松、兴奋、充满活力、心胸开阔而且自信。当这五种状态同时出现的时候，它们就会相得益彰，效力会成倍放大。


放松（Relaxed）


尽可能放松你身上所有肌肉（让你保持站姿或坐姿的肌肉除外）。首先收紧肌肉，然后再迅速放松。让全身从头到脚的所有肌肉都得到放松。留意呼吸的节奏。你会意识到你每次吸气呼气的时候，身体都在慢慢地放松，直到最后完全放松。


兴奋（Excited）


回想一下生活中发生过的让你兴奋的事情，然后在脑海中回放。唤起当时的那种兴奋感。顺其自然，敞开心胸准备迎接新的机会、新的行为。即兴演讲只是场游戏而已，让自己兴奋起来，不用惊慌。


充满活力（Lively）


要充满活力。感受你内心的激情，告诉自己你都准备好了。要让自己充满活力，你可以跑两步，舞两下，做点运动，或者简单回想一下积极运动之后的感觉。如果你的想象力够丰富，你的大脑就根本辨别不出这究竟是真是假。不过要记住：在激发活力的同时，还要保持完全放松的状态。如果有紧张的感觉——那么就先放松。既要活跃又要放松，这看似不可能，其实却很简单。当你能做到神情笃定又胸有成竹的时候会有非常奇妙的感觉。


心胸开阔（Open）


回想一下以前类似的场景：不管将会发生什么你都能够接受。虽然你不知道下一刻会发生什么，但是没有关系——因为什么都能接受。让自己的心胸慢慢地开阔起来，要让自己能够清楚地感觉到才行。


自信（Confident）


回想一下你曾经绝对自信的时刻吧。也许那时候你说了十分肯定的话或者做了很有把握的事。让自己重温那一刻，尽可能找回当时的感觉。你一边慢慢增强自信，一边要同时保持心胸开阔、充满活力、兴奋又放松。


重复（Again）


把上面所说的再重做一遍！每次你加强这些感觉都记得同时既要放松、兴奋、充满活力，又要自信和心胸开阔。反复几次这样的过程，你就会很快进入高水平发挥状态。

高水平发挥状态会让你在即兴讲话时思维敏捷，帮你在台上散发真正的魅力。即使做备稿演讲，我也强烈建议你进入这种状态。这种状态会让你进入角色，帮你更好地临场发挥，说出听众认为特别的话语来。调整法是个非常有效的技巧，它会让你即兴演讲的水平更上一层楼。


如何做到脱口而出？

克服消极的内心活动

许多研究比较过右脑（潜意识脑）和左脑（意识脑）的性能。结果证实：富有创造力的右脑比擅长分析的左脑运转快两百多万倍。

即兴演讲通常没有多少时间准备。因此你就需要非常迅速地思考。若只有不到30秒的时间考虑答案，那你是希望用转得慢的左脑还是转得快的右脑呢？

如果你想成为世界一流的即兴演说家，如果你希望听众几年后依然记得你的即兴演讲，你唯一的选择便是：尽量利用富有创造力而且异常敏捷的右脑。

缺乏经验的即兴演讲者在听到问题后，常会自言自语：“噢，我不知道该说些什么。不……这个答案不够好。别人会怎么看我呢？时间就快不够用了，我还是什么想法都没有！大家都会看我的笑话，我的脸就丢大了。”

自言自语的时候，你的内心活动就会阻碍右脑疾速运转，并激活擅长分析的左脑。这样一来，你就无法迅速思考并给出好答案。

为了让右脑和潜意识发挥作用，你就要摆脱这种内心活动。不要让消极的想法阻碍你敏捷的思维。一旦大脑不再受内心活动的束缚，它就可以在短短数秒间产生无数选择并提供最佳答案。一流演说家在开口前也会在心里自言自语，但唯一和别人不同的地方在于：他们清楚如何阻止这种心理活动。

你可能会问：“安德里，我怎样才能阻止那些消极想法从头脑蹿出来妨碍思考呢？”

要做到这一点，你只要相信两条一流即兴演说家的信念即可：“我肯定能够给出答案”以及“我的答案往往并不完美”。

只要把这两条信念植入脑海，右脑就会所向披靡，为你创造出完美的答案。克服掉自言自语，你的演讲水平就会有显著的提高，并迅速成为一名优秀即兴演讲者。


世界一流演说家的信条


我肯定能够给出答案


假如你是一名拳击手，比赛刚开始你就冒出了一个念头：“该怎么下手呢？我简直毫无头绪。万一别人不喜欢我的出拳怎么办？”这些想法不仅会阻碍你的本能和急速运行的大脑，还会让你吃到对手的拳头的苦头。

拳击场上没有时间自言自语、自我剖析。你首先得打起来，然后才能决定身体该如何运动。你不知道自己能否获胜，也不确定怎样攻守。你只知道一定要打，之后就随时跟着直觉走。

“对手似乎很可怕”“我可不想被揍趴下”“万一他比我想的还壮怎么办？”——这么想你就输了。职业拳击手都明白这个道理，他们的信条是：“我首先得打起来，然后才决定如何出手。我的直觉和多年的训练会指引我怎么做。”

该法则同样适用于即兴公众演说。对于演讲者而言最重要的就是大胆去做的心态。潜意识会给你一个完满的回答。然而要达此目的，你就得要先屏蔽掉所有消极的想法。把“我没有准备好”“我很害怕”的念头抛诸脑后。因为不管知不知道说什么才好，你都得开始演讲了。

最伟大的即兴演说家总会这样想：不管我有没有好点子，我都得给个答案。我以前的演讲经验以及学过的技巧将会助我一臂之力，让我找到最佳答案。

一旦你不再考虑是否作答以及后果如何之后，你演讲的质量就会大大提高。你的脑力会全神贯注于去找答案，而不是去决定说还是不说，或是评价回答的质量。关键不在于要不要回答，而在于怎样回答。

本书后面会告诉你在没有好主意的时候该如何作答。但此时此刻请记住：你一定要给出答案，并且不要让自言自语阻碍你敏捷而富有创造力的右脑！


我的答案往往并不完美


即使你是迈克尔·乔丹（前NBA著名球员），也不能一直得分，而只不过是进球的次数比别的球员多而已。所以就承认吧：不管练习得多熟练，你也无法总是给出最好的即兴回答。

你回答问题的质量会随着问题和环境的差异有所不同。与没有经过训练的人相比，也许你最差劲的演讲都比他们最出色的要好。但你必须要承认：并不是你所有的即兴演讲都能做到完美无可挑剔。

每个人都想发表出色的演讲，让听众起立致敬，但并不是每次演讲都能这样。

如果担心自己回答的水平不高，你就会开始想象这个糟糕答案所可能带来的不良后果。这样的自我分析会阻碍大脑的飞速运转，从而必定会带给你一个差劲的答案。

就像迈克尔·乔丹尽力去投好篮一样，你也要尽力给出最好的回答。不要去担心回答的质量如何。你越早接受“我的答案往往并不完美”的事实，就能越早跻身世界一流即兴演说家之列。

记住：即兴演讲只是一个游戏。不管你做了什么样的回答，那都是在当时情境下你能给出的最好答案。

接受这一点会让你在台上思考的速度提高至少两百万倍。还记得那两个信条是什么吗——“我的答案往往并不完美。无论如何，我肯定是要给出答案。我的潜意识会在这一刻提供给我所需要的最佳答案。”


没错，另外……

即兴演讲中时间不会倒流，说出的话也收不回来。如果你说“噢，对不起，我不是那个意思”，或者“忘记我刚才所说的吧”，这不但不能改变说过的话，反而会让听众对你的评价更低。

他们会觉得：这个演讲者对自己说的话都不负责，只是在用毫无意义的借口浪费我的时间而已。

假设有人问你：“你最喜欢什么动物当宠物？”你回答说：“我喜欢狗。7岁时妈妈送我一条小狗，我给它起名叫奇普。”这时你突然想到了朋友养的宠物猫的趣事，想换一个答案。

你可能会想：在这种情况下我能做些什么呢？最重要的是在之前所说的基础上继续往下说。你说过的话在说话的当时很重要，而且不可更改。绝对不要道歉或者说那些不重要。

迅速把话题从“狗”转换到“猫”，把你的演讲引向一个新的方向。例如：“直到最近，狗都是我最喜爱的宠物。不过一个月前，我的朋友吉姆对我说，‘安德里，我要去夏威夷度假了。这两个星期你能帮我照看小猫吗？’”接下来我就可以讲个故事，然后总结说猫成了我最喜欢的宠物。有了这样的过渡，回答就会显得很自然，之前关于狗的部分也就很自然地融进了整体的回答之中。

一次即兴演讲之中你可以多次转换话题，但要确保绝对不要否定之前所说的话。要告诉自己：“是的，我不否认之前所说的，但我也能任意转换演讲的方向。”你可以利用巧妙的过渡在不同的观点之间自如转换，而整个演讲也会听起来很自然。


第一反应法则

第一反应法则就是：“你一听到问题，就开始依脑海中的第一反应回答。”

如果稍有犹豫，你就会开始在心里自言自语了。你会想：“我找不出最佳回答。这个想法不够完美。别人会怎么看我呀？噢，时间快到了，可我还不知道说什么呢。”自言自语会激活你缓慢的分析思维，也会阻碍你的潜意识。最终反而会导致你回答得不尽如人意。

而根据第一反应作答，你就会将有意识的逻辑思考遏制住，激活闪电般的潜意识。

没必要在讲话之前就想出一个完整的答案，而其实你只需要一个开头而已。根据第一反应回答，如果稍后想到了一个好点子，你完全可以在演讲过程中改弦更张。


如何找到思考的时间？


前30秒


听到问题后要用30秒去思索答案。这不仅会让你的回答显得深思熟虑，还会调动你的潜意识来处理无数个回答问题的思路。这个习惯会让你的即兴演讲水平有大幅度提高。

不少演讲者都很害怕即兴发言。他们想着：我很怀疑自己能不能在30秒内想到一个精彩的回答。

你看，即使是世界上最出色的即兴演说家，要在30秒内就想出一个好点子也的确不容易。如果你能在听到问题后就组织好整个答案，那很好，但这种情况并不常见。事实上，你可以思考的时间远不止30秒。

切记，你不必在张口说话之前就想好整个回答。你需要的只是第一反应来开头而已。在此之后，你还会有充裕的时间来思考剩下的内容。


边说边想


说话的速度远不及思考的快。你在谈论一个想法的时候，头脑中就形成了新的想法，让你把正在谈论的思路拓展下去，或是过渡到另一条思路上。

当和朋友聊起在海滨度假村品尝美食的时候，忽然在瀑布旁戏耍时发生
 的趣事闯进了脑海。你自然地把话题从美食转到了那件趣事。对你的朋友而言这听起来很自然，而且他根本不会知道你是在短短数秒之前才想到这件趣事的。

同样的方法也适用于即兴演讲。谈论某个话题的时候，富有创造力的大脑飞速运转，而你根据脑海中的新想法可以继续拓展你当前的话题，也可以转换一个新话题。

最佳的思考时机就是当你说话的时候，因为这个时长没什么限制。你可以放慢语速，让自己有更多的时间去思考。

要是你不知道该讲什么，那么就停顿一下。突然停顿是完全可以接受的。暂时的停顿可以让大脑找到思路，听众也不会察觉到什么异样。

要记得脑比嘴快得多。你说话时大脑就在想接下来要说的内容。如果你觉得需要更多时间来思考，就放慢语速或者停顿一下。


练习篇


练习一：意识的流动


本练习的目的是培养在任何场合对任何话题发表演讲的能力。无论你在做什么，在家里坐着、开车或者散步，你都可以谈论你的所见所闻所感。

例如，写下这些话时，我正坐在美国纽约肯尼迪国际机场等待登机。我的意识是这样流动的：“现在我正坐在纽约机场的金属长椅上，面前有个男人在用俄语打电话。听电话的可能是他妻子。距离我的航班起飞还有大约五小时。我也许会再写一两个小时关于即兴演讲的书，然后找个地方吃午餐。噢，这个机场为什么不给旅客配电源插座呢？我的笔记本电脑很快就完全没电了。其实要去欧洲了我很激动。每次飞行我都感觉是被飞机带到一个截然不同的世界，会有新的朋友，新的冒险和新的生活经历。”

当然这并不是什么精彩的演讲；然而，我组织这段话并没有花什么时间。那是因为我只是写出了出现在脑海中的事物而已。这个练习的目标是：忘掉演讲内容，跟随意识的流动说足两三分钟。

这大概是本书中最重要的练习之一了。如果你仅仅随着意识的流动就能说够两三分钟，那么你就可以即兴演讲任何话题了。

你在书中学到的其他知识会使你的演讲高效、有趣并且有意义。但是目前重要的是要树立信心，不管遇到什么问题，你都要有话可说。

当你实在不知道该说什么好时，就坦率地说自己心里所想的吧。听众喜欢那些能够示弱并实言相告的演讲者。真诚地说出自己心里闪过的想法吧。

假设有人问你：“如果你只能许一个愿，而且你知道它一定会实现，你会许什么愿？为什么？”

如果使用“意识的流动”中学到的技巧，我也许会说，“我一听到这个问题，几乎就要不假思索地回答说‘我想要世界和平’。我要是真这么说，诸位大概会对我评价很高吧。但是我心里有个声音在呐喊，‘我想要十亿美元——噢——最好还能当上像纽约这种大城市的市长。’

“22岁时我参加了一个领导力培训班，其中有个任务就是在街上收集50个陌生人的签名。在拿到差不多20个签名时，我看到长椅上坐着两个20岁上下的女孩。当时我对她们说：‘我想当基辅市长，要拿到10，000个签名才可以参加竞选。请问你们可以为我签名么？’她们的回答可把我打击得不轻，到现在我还记得：‘你开玩笑吗？你怎么可能当上市长！’”

你看，我一开始并不知道该如何回答，所以就说了自己心里的想法。但不一会儿这个收集签名的故事就在脑海里浮现，而我也就把话头转到那个故事上了。

有时头脑中会很快出现一个主旨，那么你就可以简要地介绍一下这个话题，给出你的观点，然后把它组织成一篇演讲。然而另一些时候，你却可能毫无头绪。在这种情况下只要把心里想的说出来就好了，一直说到你想到了一个好点子为止。专注于你头脑中产生的想法和概念，你一边说一边就会找到它们之间的联系。

即使你说出来的想法并不发人深省，但也比道歉或者用一些没有实际意义的词句搪塞过去强。


练习二：谈论一件物品5分钟


本练习的目的是帮助你在演讲时能轻松自如地思考。首先选择你看到的任意一件物品。然后用5分钟的时间向你的搭档介绍这件物品。说说它的历史、功能和用途，谈谈你对它的看法等等。通过一段时间的练习，你就能针对任何物品说上好几分钟。这项技巧会让你在即兴演讲中如虎添翼。


选择问题

每天我们都会回答很多问题，例如“安德里，早餐想喝茶还是咖啡？”“我想喝茶”，或者“安德里，现在几点了？”“八点半”。由于我们太习惯于直接回答问题，以至于在面对提问时总是以为自己别无选择而倾向于直接回答。

没有人强迫你回答某个问题，只有你自己才能决定怎样回答甚至要不要回答。你有各种各样的选择：你可以直接回答，部分回答，答非所问，甚至可以说“无可奉告”，还可以推迟作答。

优秀的即兴演说家熟知所有这些选择。他们选择直接回答问题是经过思考后决定的，并非不得已而为之。想成为出色的即兴演说家你就要明白：演讲并没有什么限制。你不必非要回答得切题写实、睿智坦诚。而对问题有意识的取舍才是回答的不二法则。

假设有人问你：“如果让你投票选出二十世纪最杰出的人，你会为谁投票？为什么？”

你首先想到的是什么？大部分人都会立刻想到二十世纪的某位名人，然后努力解释为什么他是最杰出的。

请注意：回答有很多方向可以选择，你需要思考之后进行取舍。下面我们来看看几种选择问题的方法。


按照自己的理解去回答问题


问题经常是很含糊的。比如在 “如果让你投票选出二十世纪最杰出的人，你会为谁投票？为什么？” 这个问题中，“最杰出的人”的定义就十分模糊。

有些人会想到做出最伟大发明的发明家，而有些人觉得是最滑稽的喜剧演员。在回答此类问题时，你可以根据自己的理解对措辞模糊的部分下定义，然后再根据自己的解释进行回答。

例如：“对我来说，二十世纪最杰出的人是对我的生活影响最大、不可或缺的人，她就是我的祖母……”

首先给“最杰出的人”下个定义，然后再讲关于自己祖母的故事。

当问题措辞模糊时，你可能会倾向于去冥思苦想其背后的用意。但这并不重要，你只要说出自己的理解就可以了。


选词作答


“如果让你投票选出二十世纪最杰出的人物，你会为谁投票？为什么？”你可以从这个问题中挑出一个词来进行回答。

举个例子：如果你选择“投票”这个词，你可以说：“当想要决定谁是二十世纪最杰出的人物，或者哪个候选人最适合当总统时，我们用投票来解决。但公众投票是最佳的遴选方式吗？”然后你就可以谈谈投票以及其他的决策手段。用这种方法你就可以从问题中任选一词，并就此发表一篇演讲。


随意回答任何想回答的问题


不管问题是什么，只要过渡合适，就能改变问题，自选角度来回答。

例如：“安德里，如果让你投票选出二十世纪最杰出的人，你会为谁投票？为什么？”

我可以这样过渡：“眼下最重要的，不是选出二十世纪最杰出的人物，而是现行的学校教育体制能否让我们的孩子把二十一世纪打造得比二十世纪更加辉煌”，或者“这让我想起了7岁时爸爸曾问我：长大以后我想做一个什么样的人。”

如果善于利用过渡，你就可以用一两句话把演讲转到自己想谈论的话题上。不管原本的问题是什么，你都可以用这个技巧回答任何问题。政客被采访时或在电视节目中就经常使用这种方法。


部分回答


假如有人问你：“你同意马克斯·德普利
1

 所说的‘领袖的首要职责是审时度势，最次要的职责是致谢，此外，领袖则是一名杂役’吗？”

你可以只选择自己喜欢的部分来回答。例如你可以回答“你同意领袖是一名杂役吗？”，或者你可以回答“你是否同意领袖的首要职责是审时度势？”你不必回答整个问题，只要选择一部分回答即可。

如上所述，直面问题只是一种选择而已。你要知道你有很多选择，而在即兴演讲中不妨选一种有创意的方式。记住：你唯一的目标是有意识地选择一个问题，并给出一个有价值的答案。如果你认为稍微改变一下问题会让你的演讲更有价值，并能改变听众的一些想法，那就大胆去做吧。





1

 马克斯·德普利（Max De Pree），曾任美国贺曼米勒家具公司的首席执行官，
 著有《领导是一门艺术》一书。“领袖的首要职责是审时度势，最次要的职责是致谢，此外，领袖则是一名杂役。”即出自此书。


过渡

即兴演讲时，你先提一个话题，接着过渡到第二个话题继续讲，然后再过渡到第三个话题，以此类推。为了使演讲连贯流畅，你需要用特殊的句子来实现话题之间的衔接。掌握了过渡技巧，你不仅能够自如地转换话题，而且不管什么话题都能无须准备就连续讲几个小时。

要想让即兴演讲水平更上一层楼，做到边想边讲，过渡自然，就需要进行练习。以下的练习能帮你大大提高即兴演讲中进行自然过渡的水平。


过渡练习

本书中介绍的方法可以自己练，也可以找同伴一起练。这些练习就像你实际面对听众发表即兴演讲一样。每次训练最好只侧重一个方面。随着练习的增加，即兴演讲会越来越容易的，也越来越有趣的。


练习一：语言金字塔


此练习的目的在于培养迅速类比和概括的能力。

任选一个物体——比如杯子。这个物体能够归为上一级的属类，也可以细分到下一级的种类。就杯子来讲，它的上一级是餐具，而餐具包括盘子、玻璃杯、碗等。

我们也可以把杯子细分一下，比如有：咖啡杯、茶杯，铝杯、陶瓷杯等。

现在再选一个其他东西，试着给它归类或者细分。专心练习5分钟左右。5分钟既足以提高你的技能，又不会使你厌烦。想知道怎样在下次即兴演讲中应用语言金字塔吗？

试想你演讲的主题是杯子。你可以这样说：“杯子的材质有玻璃、陶瓷、铝等等。对我来说，最特别的是铝制的杯子——因为它使我想起我在中国的一次旅行。中国的产铝量在世界上居领先地位。”

或者你可以说：“杯子是一种餐具，有了杯子我们喝咖啡喝茶就很方便。不过小时候，我希望所有的餐具都是纸做的——那是因为我负责洗碗。”

在第一个例子中我们通过把杯子细分将话题过渡到在中国的旅行，而在第二个例子中我们通过把杯子归为餐具，从而将话题转到责任上。“语言金字塔”是个很好的练习，不管你在讲什么，你都可以利用它把演讲转换到你想讲的话题上。


练习二：驴和桌子有什么共同点


此练习的目的在于学习如何在完全不相关的事物之间进行类比。首先选一个有生命的物体和一个无生命的物体，然后解释一下它们之间有哪些相似之处。

比如：驴和桌子都有四条腿。你可以坐在驴身上，也可以坐在桌子上。拉动倔驴和挪动沉重的桌子一样困难。驴和桌子都不会讲话。农场主既可以拥有驴也可以拥有桌子。

选几对有生命和没有生命的东西，像上述例子一样，解释它们的相似之处。练习5分钟。


练习三：创造性联想


随便选一个物体或者词组，看看它能使你想到什么。要我做这个练习的话，可能是这样的：钱——银行家、咖啡——妈妈、假期——沙滩。不要想太久，你脑海里联想到的第一个词就是最好的。

让我们来看看怎样把它应用到即兴演讲中。“想到咖啡，我会想起我妈妈，因为她泡的咖啡最好喝。”通过这样的过渡，你可以轻易将话题从咖啡转到你的妈妈或者母亲这一群体上来。

或者“我会将和平与选美联系起来，因为选手们经常说‘我最大的梦想是世界和平’。我认为她们这样说是因为评委喜欢听，这样她们就提高了自己赢得比赛的概率。如果每个人都说实话会怎样呢？世界会不会更美好呢？”

通过这样的过渡，我把话题从“和平”变成了“如果没人撒谎，世界会不会更美好呢？”现在整个演讲就可以围绕解答这个问题展开了，有了这个过渡，整个演讲前后的衔接就会显得很有逻辑。


即兴演讲的结构

大多演讲者做备稿演讲时会遵循一定的结构，而到问答环节时则想到什么就说什么，毫无计划。如果你讲得杂乱无章，听众就可能一头雾水。而他们如果一头雾水，就不会喜欢听，也不会再听下去了。


 
 
 
 
 
所有出色的演讲的结构都包括开头、正文和结尾。在这三部分里你可以随意发挥，但基本的结构永远不变。不过即兴讲话并没有稿子，只要符合基本结构，你就大可发挥你的创造力。


开篇

开篇的主要目的是吸引听众的注意力，也让他们对下面的内容有一点了解。即兴演讲的开篇有很多种，不过事实已经证明：下面这三种方法是最有效的。


开门见山


开篇就声明自己的观点，或是出语惊人。比如你可以说“9岁的时候，我长大想做个舞者。19岁的时候，我做了网络工程师。而26岁的时候，我将会成为舞者。”这样不寻常的话语会引起听众的兴趣，同时也暗示了演讲的方向。


用回忆开篇


调动听众的思绪并引导他们回想共同的经历，是即兴演讲中非常有力的开篇手法。重温一下前面的演讲者讲过的话，说说听众最近经历过的事情，或是讲讲听众都知道的人也可以。

回忆会让听众觉得你讲得很亲切、很特别。他们会觉得你所讲的话是专门为他们准备的。每次带领听众回忆的时候，你可以注意一下听众的反应。这个方法非常有效，听众很少会无动于衷的。


用故事开篇


不管是看电影、看真人表演或者听演讲，每个人都爱听故事。听故事就像经历故事中人物的生活一样。用故事开篇不仅能一开始就抓住听众的注意力，而且还能把他们带进你的演讲里，带进故事人物的世界里。

比如“两年前我的大学同学约翰给我打电话，说……”或者，“去年夏天我在伦敦的时候，有人邀请我去参加一个圣诞聚会。那天晚上彻底改变了我对阿根廷探戈舞的印象。”

常有人问我：“安德里，即兴演讲的开篇、结尾和备稿演讲不一样吗？”


 
 
 
 
 
不一样。因为即兴演讲一般只持续1～3分钟，所以它要比备稿演讲短得多。比如有时候开篇和结尾可能只有一句话。而且即兴演讲是边讲边想，后面的话题可能会有所变化，所以有时候开篇和后面讲的一点关系都没有。不过不管你怎么开篇，结尾总是应该和主题相关、清晰明确、富有说服力。


演讲的正文

演讲的正文要突出一个重点。即兴演讲一般很短，你只能有效地表达一个重点。如果你想有两个甚至超过两个重点，那么答案就很难有说服力了。你可以在采访中或者问答环节回答其他问题时表述其余的观点。你的回答越重点集中就越有说服力。


 
 
 
 
 
即兴演讲者在回答问题时可以有很多不同的方法，不过事实证明其中的三种框架效果最好。世界上最棒的即兴演讲者也都经常采用这些框架。即使只采用这三种框架（详见下一章），你也能做出高水平的临场发挥演讲。


结语

结语可能是整个演讲最重要的部分，原因是听众对最后说的话记得最牢。如果结语结得妙，那听众不一会儿就会把你最后说的那句话讲给朋友听。

结语再次强调你的论点加深听众的印象，或者演讲结束时呼吁大家行动起来，那么听众回去之后的行为可能就有所不同。这两种结语的方法不仅很常用，而且实践也证明了它们在即兴演讲中的有效性。

结语要概括前面所讲的话的主题并重申观点。即兴演讲的目的不是为了打发时间，而是为了跟听众分享你对某个问题的独特视角并让他们从中得到启发。不要光说一些华而不实的话，任何精彩的即兴演讲都必须要有明确的主题才会有效果。

为了达到明确的效果，就要把论点控制在15个字以内，同时也要包括一条即使听众把其他所有的话都忘了，却忘不了这个的一个短句。假如这个短句超过15个字，那么，你自己都不够明确；而如果你自己都不明确的话，那么，听众就更不可能明确了。

还有一点：想想有什么办法可以把结语和开篇自然地连接起来。如果你能做到这一点，你的演讲就会前后一致，很有说服力。


即兴演讲三大框架

如果你是一名要领兵上阵厮杀的将军，你就要有良好的策略。在真正的战场上，任何事情都有可能突然发生，你不得不要做出临时决策。即使你采用了下策，也还可能有一丝获胜的希望。但如果战前你什么策略都没有，那即使是再精锐的部队也难以取胜。即兴演讲同样如此：你想要做出世界一流的回答，就必须要有演讲策略。

在分析了成千上万个卓越的即兴演讲之后，我发现不论情境如何，最好的即兴演讲都不外乎使用三种方法。本书收录了这三种屡试不爽的高效演讲法。它们各有特点，适用于不同的情况，但对于即兴演讲者来说每种方法都必须掌握。


故事法

儿时听过的故事《小红帽》你还记得吗？那几年前看过的一次展示呢？

大部分人都能回忆起《小红帽》却忘记了干巴巴的展示。这其中的原因涉及我们记忆的奥秘。

人们只会记得他们亲身经历过或者听过的故事中的道理。

我们听故事的时候，可以想象出事情发生的地点，聆听到人物的交谈，感受到他们的情绪。故事总是能唤起人的情感，激活人的视觉、听觉和触觉，让人难以忘怀。

如果通过一个故事来陈述事实和看法，那就很容易让人记忆犹新。反之如果讲的内容虽机智幽默，但却缺少故事情节或者生动的例子，那也许话音刚落它们就被人遗忘了。

即使故事并不精彩，情节并不丰富，讲述得也并不出色，它仍然能帮助人们记住你的观点。我们的大脑是通过把信息和故事、视觉实例、个人经历联系起来进行记忆的。

三年前我参加一个网上讨论会，当时一位女士在电话里给我讲了一个故事。故事发生在她所居住的城市，那时城市正经历着炮火的洗礼，而她是医院里的一名护士。

她的声音几乎没什么抑扬顿挫，故事里也没有什么冲突或明确的结论，但即使是在几年后我依然可以详尽地把它复述出来。

一个讲故事的演讲新手和一个不讲故事的演讲大师相比，前者的演讲效果会更好。这就是故事的威力。如果你只能记住本书中的一点，那我希望就是这一点：“讲个故事，并把它和你的观点联系起来”。

即兴演讲和备稿演讲一样，最有效的方法就是讲个故事，摆出观点。即兴演讲的最佳模式就是开场、故事和结论。

故事也可以帮你避免一些意外因素的影响。它取材于生活，而且很可能你之前就讲过。当你再次在台上讲的时候，就会很清楚下一句是什么。当大脑不用再忙着组织下一句话时，你就可以专心组织结论了。


援引你生活中真实的故事


有时你可以用一个生活中的故事直接回答问题。例如：“请讲讲你入学的第一天。”你就可以很简单讲讲那一天发生的故事当作回答。

然而很多时候你需要借助一些过渡才能顺利把问题引入到故事里。

当我们夫妻俩还住在加州的圣塔克拉拉时，我加入了七家演讲俱乐部
1

 ，而且还拜访过其他的演讲俱乐部。这些俱乐部专为会员提供面对真实的观众练习备稿演讲和即兴演讲的机会。

在一次俱乐部会议上我对妻子说：“奥莱娜，我们打个赌吧，不管问我什么问题，我都能用同一个故事去回答。”那一周我用同一个故事加上不同的过渡，回答了七个不同的问题。

如果你积累有一定数量的故事，就可以借助“这让我想到了”或“现在重要的是”之类的话把问题转向故事。政治家经常使用过渡技巧，他们会借助巧妙的过渡，把不同的问题转化为自己想谈论的话题。


虚构故事法


虚构故事来支撑你的观点，故事越有新意越好。你可以在开场时说“试想”或者“假如……又会怎么样呢”，然后大胆展开想象。我听过的一些出色的演讲都使用了这个方法。试试吧！这个方法有效，也有趣，深受听众喜爱。

举个例子，你可以这样开场：“我从来没钓过鱼，但是我想象……”，让你的听众知道你开始大胆想象了。然后你再讲一个神奇的故事，这里并不需要说实话。

当你需要在公司会议上回答问题时也许会发现讲故事并不合适。有时你决定采用比讲故事更简单的方法。为了应对此类场合，本书介绍另外两种非常实用的方法。





1

 原文为Toastmasters clubs，字面意思是“会议主持人俱乐部”。Toastmasters International自1924年于美国加州
 成立，是一个非营利组织，在全球110多个国家拥有超过14,000
 个会员。其目的是帮助人们学会如何演讲、倾听与思考，培养学员领导和表达能力。


PEEP

PEEP法是一种简单实用又十分有效的方法。如果你觉得在回答问题时用虚构故事法比较困难，可以使用这种方法。在需要给出观点并进行论证的时候，不妨试试这个方法吧。

观点（Point）：在演讲开篇亮出你的观点。

解释（Explanation）：在演讲的主体部分陈述提出该观点的理由。

实例（Example）：用一个例子来证明你的观点。可以使用“例如”或者“试想”这类词。谈及个人经历会使你的回答更加真诚，并且令听众印象深刻。

观点（Point）：再次回顾你的观点。把结论和开篇的观点联系起来。

如前所述，PEEP结构中的第一个和最后一个点分别就是演讲的开篇和结论。解释和实例则构成演讲的主体。实例让你的观点真实易懂，因为它就像故事情节一样调动了听众的感官，激发了他们的想象。这种方法十分简单，受到许多即兴演讲家的青睐。


立场•行动·收益法

当你要向董事会做报告，或是在五分钟之内向一位首席执行官推销时，“立场•行为•收益法”就能派上用场了。这个方法我称之为“企业法”，原因是公司会议往往需要迅速决策，讲故事往往并不合适，而这种方法则最为适用。你的答案也许很难让人有长期记忆，但却会让听众及时掌握信息，迅速做出决断。

例如有人问你：“我们应不应该收购这家公司？”“你的产品对我们有什么用呢？”或者“这个项目是该中止还是继续？”的时候。

立场：陈述你在此问题上的立场。

行动：讲述实践该立场应该采取哪些行动。

收益：描述该立场最后带来的好处。

如果你采用“立场•行动•收益法”来回答问题，听众就可以掌握进行决策需要的所有信息。


讲故事

故事会调动听众的视觉、听觉和触觉。听完即兴演讲之后，听众不会记得你说过的话；他们只会记得你的演讲给他们带来的见闻感受。

如果你希望听众记住你的观点并对他们产生影响，那么，你就需要把观点和故事或者生动的例子联系起来。你会想：安德里，我怎样才能讲一个让听众喜欢并记住的故事呢？你肯定给你的家人或朋友讲过很多度假或工作中发生的趣事；然而为了让演讲给人留下深刻的印象，你需要学习下面这三个讲故事的基本要领。


细节构成故事

讲故事的效果很好，是因为听众会在头脑中想象故事的情节。你可以利用细节使他们想象中的场景更加真实。

想象一名演讲者说：“虽然第一场空手道比赛就输了，但我很享受这个过程。”你会觉得这句话有趣吗？容易让人记住吗？它能让你想象出这个故事吗？

回忆我之前讲过的故事的高潮部分，在“即兴演讲的首要秘诀”这一章里。

我的那场比赛持续了一分半钟。我拳脚并用，有攻有守，不过总体来说挨打的时候更多。才打了45秒我就精疲力竭地连手都抬不起来，更别说出拳进攻了。这时观众狂喊：“安德里！安德里！揍扁他！干掉他！”听到有人喊你的名字给你加油，会精神抖擞更有斗志对吧？可是我却是输得更惨。怎么回事呢？因为我的对手也叫安德里！他是练了7年空手道的绿带选手。

同一场比赛，第二种描述给听众提供了更多的细节。他们知道了空手道比赛中我的对手的背景信息，现场观众支持哪一方，比赛持续了多久，以及我在比赛时的感受。所有细节都让这个故事更加难忘。听众会忘记我说的话，但他们会记得这些语言为他们勾勒出的场景。

细节在任何故事中都是最重要的组成部分。给听众讲故事，并且提供丰富的细节。这条法则会让你成为一个非常出色的即兴演说家。人们喜欢故事，喜欢细节，所以他们也喜欢深谙此道的演讲者。


对话

没有对话的演讲就是新闻报道、文章，或者记叙，但不是真正的演讲。对话是任何故事中都必不可少的部分，因为它能重现过去发生的事。

例如：“到家以后，我进了厨房，从包里拿了几张纸，然后开始埋头做题。要是做不出来我在学校就会很没面子。到了凌晨一点妈妈说：‘安德里，太晚了。去睡觉吧。对了，那道数学题做得怎么样了？’‘妈妈，我知道为什么从没有人解开过这道题了。它实在太难了。我已经把所有方法都试过了，再也想不出办法了。’”这件事发生在很久以前，但是对话使它生动地呈现在听众面前，好像正在发生一样。

所有一流的即兴演说家都会在演讲中运用对话，因为他们知道对话是个神奇的工具，会让演讲有趣、真实、难忘。

每个故事都是叙述与对话组合的产物，作为一名演讲者，你的目标就是把它们的比例协调好。大多数演讲者的即兴演讲都是对话太少而叙述太多。所以如果你想让故事更有吸引力，更令人难忘，那就在故事中多加入一些对话。它能使一个原本差强人意的演讲脱颖而出。


冲突

冲突是人物与他想要做的事情之间的矛盾。它为故事引进悬念，使听众产生疑问。人们很有兴趣听你的故事，因为他们想知道矛盾是如何解决的。

故事的结构包括冲突的引入、升级和化解。由于即兴演讲比备稿演讲时间短得多，因而矛盾就得引入得很早，通常是在一开始的几句话里。

例如：“12岁的时候，我有种强烈的恐惧感：特别害怕被街上那些坏孩子、小流氓欺负。我每天上学都很害怕，所以后来我父母把我送到极真空手道学校去学习空手道，希望能借此消除我的恐惧。”

矛盾可以发生在人与人之间，人与困境之间，甚至是人与自己之间。上面这个例子表现的就是我与自身的恐惧之间的较量。

一点冲突也没有的演讲即便用上了对话和细节，还是会令听众厌倦的。每个出彩的故事都像好莱坞影片一样在开头就设有矛盾，而在后面才化解。

要让你的故事大获成功，就要在开篇部分引入矛盾。一旦听众开始想知道这个矛盾是如何解决的，就让矛盾升级把故事推向高潮，之后再解决之。

努力做到这三个讲好故事的原则是你的目标。上台之前融会贯通这三点，你就会发现你的故事是多么引人入胜。听众会想：哇！这个演讲者在短短30秒内就想出了这么棒的故事，这简直太神奇了。而你清楚这种神奇只是由三个词构成的：细节、对话和冲突。


讲故事练习

为了成为即兴演讲方面的全才，你就要掌握讲故事的技巧。在即兴演讲中，你要迅速思考，一边讲一边想着故事要怎么展开。讲故事的技巧和别的技巧一样，都要靠练习才能掌握。“故事接龙”、“抽词讲故事”和“故事续编”都是极好的游戏，它们能让你和朋友或者和其他即兴演讲者一起娱乐的同时，提高你讲故事的能力。


练习一：故事接龙


“故事接龙”的目的是培养你谈论任何话题的技能。组织者提供一个故事背景并选出第一个开始讲故事的人。当这个人讲完的时候，组织者再选一个人把这个故事继续下去。

后一个人从上一个人的最后一个词接着继续讲起。每位参与者都有几轮机会去续讲故事。一般来说等游戏结束时，组织者会请一个人进行总结。


练习二：抽词讲故事


这个练习是参与者在一张纸条上写下一些名词，专有名词也可以——其实词越稀奇古怪，游戏就有意思。

把所有的纸条都收集在袋子里，然后选一个人开始讲故事。当说出故事梗概之后，组织者就从袋子里挑出一张纸条，而讲故事的人要把纸条上的词用到故事里。比如：昨天是我们的结婚纪念日，我和妻子到一家餐馆去庆祝，我们希望在一起度过一个特别的下午。

这时组织者从袋子里抽到了“企鹅”这个词，另一个人就接着讲道：“这家餐馆叫‘南极洲’，而那天他们有一道特别的菜，是用企鹅肉做成的。我们俩就点了这道菜。我问妻子：‘亲爱的，你还记得我们十年前是怎么认识的吗？’”然后组织者从袋子里选第二张纸条，游戏继续，一直到故事完结为止。

“抽词讲故事”这个游戏训练的是边说边思考，即兴编故事的能力。如前所述，这个练习是模拟即兴演讲时所面对的情况：你要即席讲故事，还要随时不断修改故事的走向。


练习三：故事续编


本练习是为了培养在任何背景下都能编故事的能力。参与者要按照组织者设定的某种背景讲故事。

例如：

“我收到一条匿名短信，上面说：‘我知道你在哪儿……’”

“这条小路的尽头延伸到茂密的森林中。有个路标，上面写着‘入此处者，后果自负’……”

“在去商店的路上我捡到一个信封，里面有一万美元。我打算……”

“我正在野外漫无目的地骑着自行车，突然间遇到了危险，不知从哪里跳出来了……”

“有人敲了敲副驾驶那边的车窗，吓了我一跳。我回头看到底是谁……”

“这雨没有一点儿要停的迹象，但我不得不……”

“他们已经打了两次电话了，这次我接了……”

这个游戏可以两个人玩，也可以一大群人一起玩。想个有趣的开头，大胆去编。练习的时候想象力发挥得越好，你在今后的即兴演讲中就受益越多。


明确观点

观点必须明确。回答问题时要明确表明自己的观点。想象一下，你坐在听众席之中，这时有人问一名政客：“请你告诉我们，什么时候才能摆脱经济危机？”

他这样回答：“这得看情况。如果政府采取正确的行动，我们就会迅速摆脱经济危机。可是如果全国不能团结起来，政府没能采取正确的举措来消除经济问题，那么危机就会持续得更久。”

这个回答没有任何价值，听众记不住，媒体也不会在报道中引用。然而如果这位政客这样回答：“我想在3年之内我们的经济能恢复到2008年的状态。”即使这只是个人的观点而没有任何数据支持，它也是有一定价值的。新闻媒体会引述之，而且人们有可能过了很久还会记得。

部分演讲者常犯的错误之一就是不假思索，信马由缰而没有自己明确的观点。优秀的演讲一般都有主题和明确的观点。永远不要做墙头草，也永远不要说“这得看情况”。


演讲技巧


 
 
 
 
很多演讲者听到问题之后都会想：“哦，最重要的是要弄清楚讲什么好。”其实即兴演讲的方法技巧要比内容更重要。


要真实

假如你问我：“即兴演讲最重要的技巧是什么？”我会说：“真实，一定要真实！”很多人在台上演戏，想要讨好观众。他们极力表现，让自己显得像哈佛大学教授一样博学多才，像美国著名演讲家托尼·罗宾斯（Tony Robbins）一样雄辩，或者像苹果电脑创始人史蒂夫·乔布斯（Steve Jobs）一样魅力无边。

其实听众通过你的非语言信息所看到的比你想象的要多得多。一旦他们发觉你并不真实，就不会再信任你，你讲得再好也没用。

听众不需要第二个托尼·罗宾斯，第二个史蒂夫·乔布斯，也不需要第二个马丁·路德金。他们需要的是真实的你。在台上什么都可以原谅，就是不能虚假。假如你真实诚恳的话，那么即使其他都搞砸了，听众也仍然会相信你讲的话有价值。

有时候我的学生问我：“安德里，在台上的时候我想要真实，可是我不知道怎么做。有什么技巧可以学习吗？”


 
 
 
 
如果你没有把听众当成最好的朋友，你自己并不喜欢即兴演讲，或者你没打算让听众有所收获，那么你就真实不起来。我有句奇妙的咒语能够保证你的即兴演讲真实有意义。所有人——包括我本人、我的学生、出色的即兴演讲者以及每一个念过这句咒语的人都发现它很灵验。不过必须相信它才灵验。上台之前你要重复念这句话：“我喜欢即兴演讲，我享受台上的每一秒钟。每个观众都是我这一生中的贵人，他们就像我的家人好友一样。我上台的唯一目的就是要让他们受到启发，让他们的人生更加美好。”


要充满激情

很多年前我参加过一个由著名舞台导演授课的演艺培训班。小组里有个学员叫朱莉，21岁。有一天老师对我们说：“好，现在每人做一个3分钟的演讲，你们已经准备了一个周末了。朱莉，你先开始吧。”朱莉上台之后，笑了一下说：“我演讲的题目叫‘春季时装潮流’。这个季节很流行波尔卡圆点连衣裙，我喜欢鲜艳的颜色……”

我心想：真有意思！朱莉根本没有使用导演教我们的任何技巧。她的演讲没有组织，讲得结结巴巴，而且这个话题我也不感兴趣，可是她的演讲我听得津津有味！我听她讲几个小时都没问题！

我不禁问自己：“她的演讲特别在什么地方呢？”后来我意识到：朱莉讲得很有激情和活力，她对所讲的内容非常热衷，讲得很有感染力。这也许是我学到的有关公众演讲的最有价值的一课。

如果你对于所讲的话题有热忱，那么你投入的状态就会很有感染力，听众很快也会跟着你一起兴奋起来。他们会想：哇，他讲得这么投入，这话题肯定有它的特别之处。我应该好好听。反之亦然，假如听众看你讲得有气无力，他们也会跟你一样提不起精神。


 
 
 
 
充满激情是即兴演讲成功的关键之一。不管你讲什么都应该充满激情和活力，热情洋溢。当整个房间都洋溢着这种热情的气氛时，奇迹就会出现，而你就是那个魔术师。


肢体语言

如果注意观察一些即兴演讲初学者的话，你会发现他们偶尔会盯着天花板，露出紧张的神态。为什么呢？因为大脑在忙着思考接下来该说什么，所以就完全顾不上肢体动作和眼神交流了。

在台上你也许会认为最重要的是要找到恰当的词语，你觉得听众会根据你所说的话来判断你演讲的好坏。可是听众也会根据你在台上思考或者讲话时的动作来评判你的演讲。假如你边讲边玩手指头，边讲边晃腿，或者老是盯着天花板，那么听众不只是会觉得你看起来不顺眼，而且还会怀疑你并不确信自己的话。

总的来说，比起备稿演讲，听众对即兴演讲者在台上的肢体语言和动作期待得要少一些，不过你得遵循一些最佳做法。

像备稿演讲一样，所有的手势都要自信大方。你应该保持直视某一位听众的眼睛，当然要避免任何显得紧张的姿态。

你可能会想：在台上时我哪顾得上这么多？我要考虑说什么，要有眼神交流，还要控制动作和肢体语言。这也太难了吧？如果你知道要做到边讲边思考的前提是什么，那么你就知道该怎么办了。

如果你特意去斟酌讲话的内容、肢体语言、眼神交流以及动作，那么你很容易就会顾此失彼。因此你要做到的就是：不考虑这些东西！把这些任务都交给高速运转的潜意识。

假如你问我：“那要怎样来控制肢体语言呢？”我会说：“顺其自然。把这个任务交给你所信赖的潜意识，什么时候做什么手势，怎么做它都能控制，就像你不用思考就知道该怎么走路一样。潜意识告诉你什么时候抬腿，你就跟着毫不犹豫地抬腿走了。”

在演讲俱乐部或者跟朋友一起练习即兴演讲的时候，你可以问问别人你的动作顺不顺眼，眼神交流合不合适。并在以后的演讲中逐个纠正其中的错误。经过一段时间的练习之后，你就可以即使不用思考，肢体语言、动作以及非语言表达也具有相当的水平了。


对即兴演讲的恐惧

我采访过100多位演讲者，没有一个说不怕即兴演讲的。我问：“你们最怕什么呢？”他们回答说：“我怕自己没法很快找到好答案”“我怕听众不喜欢我的答案，认为我很差劲。”事实上，所有演讲者都或多或少害怕即兴演讲。但假如你按照下面的三个建议去做，很容易就可以大大减少你对即兴演讲的恐惧。


依靠过去的经验


不只是你会害怕，很多人都会害怕即兴演讲——大家都害怕陌生的东西。每个人都有一个适应的范围，如果超越了这个范围，人们都会感到害怕，不过这也是能让你最迅速成长的地方。

7岁时妈妈对我说：“从星期一开始，你就得自己一个人去上学了。”我跟她说：“妈妈，你不陪我，我怕。我以前从来没有自己一个人出门过，我怕自己会走丢。”

你猜怎么着？我只在自己上学的第一天感到害怕。后来我意识到我能记得上学的路——以前我已经走过好多次了，这没什么好怕的。这对于即兴演讲者也是一样。

在有过十几次即兴作答及边讲边想的练习之后，你会想：嘿，我做过即兴演讲！有时候我回答得还不错，有时候一般般，不过并不像我想的那么糟。听众也没那么可怕，还蛮好玩的。

为了减少对即兴演讲的恐惧，你就要多熟悉它，久而久之它就会进入你所适应的范围了。有机会的话尽可能多做即兴演讲，过段时间你就不再害怕了。为什么呢？因为多次的即兴演讲经验会告诉你：没什么好怕的。


要接受“你不可能每次都回答得很棒”这一事实


你要明白并接受这样的事实：你不可能每次都回答得很棒。很多事情都无法预料，比如人家会问你什么问题，你会想到什么，到时候你的情绪会怎样，以及会有什么样的听众。

连最好的即兴演讲家也知道：每次都能给出满分答案是不可能的。接受了这个事实之后，你就不会再担心回答得不好，而且你回答问题的平均水平还会有所提高。没有了忧虑的干扰，你的潜意识就能为你提供更好的演讲素材了。


熟悉周围的环境


假如你预计自己可能要做即兴演讲，那就抓紧时间熟悉周围的环境。这样才能减少可能带来的干扰或是引起恐慌的因素，让大脑集精力考虑如何回答。

走到台上去看看还空着的观众席。到房间的各个角落坐一坐，和听众先握握手交谈两句。你对会场与观众越是熟悉，就越能放松地即兴发挥，越能跟听众拉近距离。

上台之后，你觉得会场并不陌生，听众也像朋友一样。跟听众说话就像在厨房里跟朋友聊天一样自在。消除了陌生环境和陌生观众带来的恐惧感，你的大脑就能够专注地思考怎么回答问题了。

大多数人都害怕即兴演讲，可是有经验的人清楚恐惧的来源以及减少恐惧的办法。


幽默

即兴演讲中幽默要比备稿演讲要重要得多。幽默能让会场的气氛轻松愉快，让听众觉得听你讲话是一种享受。


 
 
 
 
恰到好处的幽默会让听众更喜欢你的演讲。它会吸引听众的注意力，帮助他们记住你说过的所有内容；它还能帮你在即兴演讲比赛中夺魁。为了更好地发挥幽默的作用，你必须了解听众为什么会笑，必须了解如何提高你演讲的幽默性。


笑话的结构

每个笑话都有两部分组成：铺垫和抖包袱。铺垫就是为了让听众听到包袱的时候能够笑起来的背景信息。

包袱就是让听众发笑的幽默话语。铺垫设定了思路的模式，让人产生了一定的思维习惯。而抖包袱则忽然改弦更张突破定式，从而使听众不禁大笑起来。我们会发笑是因为自己的大脑被这种定式给成功欺骗了。

举个例子：“二十一世纪我们有苹果手机，有平板电脑，却没有平常的眼神交流。”在这个例子里，“苹果手机”与“平板电脑”设定了“苹（平）……”的思路模式，听众以为接下来会听到“苹果随身听”之类的词。而听到的却是八竿子打不着的“平常的眼神交流”，因此听众会觉得好笑。

再举个例子：“你知道传播信息最有效的方法吗？打电报？不是。打电话？不是。打发女人聊八卦！”这个例子中“打电报”和“打电话”设定了思路模式，而意料之外的“打发女人聊八卦”抖开了包袱。

要让听众听懂铺垫，包袱才会好笑。假如你给朋友讲了个笑话，他们都快笑死了。可是在工作中做演示的时候你讲给同事听，他们却一点反应都没有。这就说明你的朋友了解铺垫的背景，而同事并不了解。


夸张与对话

我的学生乔治曾经问我：“安德里，我想逗大家笑，可是很难想出什么幽默有趣的话。即兴演讲时怎样才能更有趣些呢？”

我说：“乔治，这很容易。如果你知道了幽默奇妙的源头在哪里，那么你做即兴演讲时就有取之不尽的资源，分享不尽的乐趣。对话和夸张就是幽默那奇妙的源头。”

在大多数情况下，你模仿故事中的角色说话，或是模仿另一角色对这个角色的台词做出夸张的反应，这两者都能把听众逗笑。

演讲中只要再多加一点对话和夸张的反应，就不缺幽默了。即使你本不觉得这些对话或夸张的反应有什么好笑的，大部分时候听众还是会笑的。

我分析过几千场演讲，发现对话和夸张比其他部分更能让听众发笑。使用这个奇妙的幽默源泉，你会发现你的听众比以前笑得更多了。


即兴演讲要凝练

通常即兴演讲只持续1～3分钟，因此必须言简意赅，直奔主题。你所用的每一个词要么给演讲加分，要么扣分，不存在不加不减的情况。如果你能遵循下面的建议，就能大大地减少演讲中不必要的词。


避免无谓的词句


避免像“嗯”“啊”“基本上”“你知道”之类无谓的词句。这些词听了让人心烦而且没有任何价值。假如你不知道说什么或者只是觉得有点紧张，那么为了避免这些无谓的词句，你可以稍作停顿，让自己思考一两秒钟。


不要道歉


永远都不要说“对不起”“这个题目我了解得不多”或者“对不起，我并不想说刚才那样的话”。在台上道歉就是浪费听众宝贵的时间，而且也很没礼貌。日常生活中道歉是礼貌的标志，但是在即兴演说时，你必须忘掉“对不起”这个词。永远不要因为你对某个话题不够了解而道歉，因为假如你不够资格谈论这个话题，那听众为什么要听你的呢？

即兴演讲不可能挑不出毛病。假如你讲得结结巴巴，或者说了本来不想说的话，没关系，继续讲下去就是了。


把故事缩短


用故事来回答问题是很有效的，不过即兴作答时故事要尽量简短。

假如一个故事里有好几件事情，那么只要留下最重要的那个就好了。假如这个故事需要几个不同的角色才能把意思表达清楚，那么最多保留两三个。人物对话也要尽可能简短。

通过压缩事件、对话与人物数量，你可以把本来要讲10分钟讲的故事压缩到2分钟，而且仍然能把意思表达清楚。


要简单

做即兴演讲应该用12岁孩子都能明白的词句。近50年来，公众演讲有了翻天覆地的变化。历史上著名的演讲家，像温斯顿·丘吉尔和亚伯拉罕·林肯都惯用复杂的长句，深奥的词汇以及雄辩的话语，但是当代最出色的演讲家演讲时则喜欢用更为简单的语言。

优秀的即兴演讲者在台上要真实，面对听众要像平时跟朋友说话一样。现在大家日常的交谈都使用简单的语言和简短的句子了，公众演讲也一样。

我见过不少演讲者要么使用专业术语和缩略词来掩饰自己的不足，要么用很“高级”的大话空谈来显得有学问。不幸的是假如听众发现演讲者并没有真才实学，他们就不会继续听讲，也不会再信任他。

最伟大的专家、领袖和演讲家，总是能用12岁的孩子都明白的简单语言和直观的例子来解释最复杂的概念。

假如12岁的孩子不明白你要表达的意思，那么有双学士学位的工程师也可能听不懂。相信我，我过去就是个工程师，有两个学士学位，而且听过几千场专业技术讲座。

假如你想做一个让人印象深刻的即兴演讲者，假如你希望你所讲的东西对听众有用，那么你的演讲就要简单易懂。


不要追求完美

对于即兴演讲来说，完美的演讲是非常糟糕的。如果你演讲中的遣词造句非常精致，一点破绽都没有，那么听众会感觉你只是在背诵以前用过的讲稿，而不是在跟他们进行真诚的对话。没人喜欢完美。听众想看到的是不完美但真实的你。

和备稿演讲相比，听众并不会特别期待你的即兴演讲有多完美。你常常会发觉即使你回答得并不怎么样，开头并不切题，甚至几个地方有点结巴，但听众依然会觉得你讲得不错。

追求完美是即兴演讲的大忌，甚至比答错问题更糟糕。因为追求完美会阻碍你的现场思考，干扰你的冒险意识，降低你的自信心。假如你想要提高即兴演讲的水平，那么就不要害怕冒险，不要追求完美，要享受台上的经历。


世界一流即兴演讲的四个级别

如果即兴演讲是一个电脑游戏，那么这个游戏有四个难度级别，你需要一级一级地通关。闯过前三个难度之后，你就会成为一名非常优秀的即兴演讲家，但是只有通过了最后一个难度级别，你才会进入世界上最棒的演讲家之列。准备好了吗？我们开始闯关吧！


第一级：演讲2分钟


在这一关里，你需要避免出现头脑一片空白的情况，并且要相信自己能在毫无准备的情况下任何话题都能轻松讲2分钟。

一级很基础但也非常重要。在这个级别里你只有一个目标：不管什么你都要能够讲2分钟。不要担心别人明不明白你说的话；也不要担心结构和表达是否得当。你唯一的目标就是讲2分钟。

你见过演讲者在即兴回答问题时手足无措、结结巴巴吗？这样的人还没通过第一级。无论经验多少，如果你还在这一级，那么就不用考虑演讲质量，只管不停地讲就是了。

如果你对第一级已应付自如，那么就再也不用害怕即兴讲话了。因为你知道不管别人问你什么问题，你都能够找到合适的话来进行一定程度的回答。达到更高的级别之后你还会语出惊人，给出很棒的答案。不过你要先消除恐惧，不要担心该说话的时候找不到词。

俗话说：饭要一口一口地吃，路要一步一步地走。即兴演讲也是这样。在没有掌握低一级的技巧之前，先不要急着学习高一级的东西，不要想立刻掌握过多的技巧，一口吃成个胖子。而只有在对第一级轻车熟路之后才开始攻关第二级。


第二级：增加结构和内容


演讲有一定结构，听众才能记住其内容，跟上你的思路。总体来看，演讲应该有开篇、正文和结论三个部分。在第二级你必须学会自如地运用这样的框架来回答问题。而且你的演讲要围绕某个观点。你所说的话也要清晰明了，让听众听懂。进行这一级的练习时，不要管肢体语言、语音语调或是眼神交流。到第三级时再来关注这些问题。


第三级：表达技巧


长篇演讲的大多数表达技巧同样适用于即兴演讲。到了第三级你应该练习的是肢体语言、停顿技巧、眼神交流、声调变化和其他的表达技巧。这一级的目标是使你的即兴演讲充满力量、激情和个人魅力。掌握了三级演讲技巧之后，听众会认为你所有的即兴回答都很出色。


第四级：出其不意


如果前三个级你都已经非常娴熟，那么恭喜你！你已经是一名优秀的即兴演讲家了。可是想要使你的演讲经久难忘，你还需要掌握第四级的演讲技巧。

会即兴演讲的人非常多，但出色的寥寥无几。如果你参加即兴演讲比赛，所有的选手都是优秀的演讲者，但是达到四级水平的人才会脱颖而出。如果数年以后还有人记得你的某次即兴演讲，那你就通过第四级了。

千篇一律老生常谈的演讲很枯燥，而且很快就会被淡忘。听众不会专心听枯燥的演讲。回答问题时，别让听众猜到你的答案，你的演讲要新颖，要出其不意。

举个例子，假如有人问你：“你下次想去哪里度假？为什么？”首先想想大多数人通常给的显而易见的回答，比如“我想去墨西哥，我要在沙滩上好好放松一下，因为工作太累了”“我想和我的家人去加拿大滑雪。我喜欢滑雪，能和家人一起度假实在是再好不过了”或者“我要游遍欧洲，因为我喜欢看不同的风景，见不同的人”。

平时聊天用这样回答没什么问题。但在四级演讲中却不能如此回答。听众并不关心你去哪度假，他们关心的是能从你的回答中收获什么，可能是你独特的人生经历、个人观点或者是开怀大笑。

知道了什么样的回答会让人觉得平淡无奇，你就应该反其道而行。

比如“我想整个假期都待在办公室……”“我想在监狱里待上两个礼拜……”“我人生的每一天都是假期，因为……”“我想和瑞奇·马丁（波多黎各裔流行歌手及演员）一起飞上月球待一周……”或者“我想整个假期都当个隐形人，这样就……”这些开头都很不寻常，能吸引听众继续听下去。

没错，很少有人达到四级水平，不过要达到这一级其实并不难。当你面对公众的时候，这就不再是私人谈话。你的目标不再是说出你真实的想法，而是让听众受益。

张开创意的翅膀，避免老生常谈，这样一来，你的演讲对听众来说就会经久难忘。人们会很期待你每次的即兴演讲。为什么呢？因为他们会认为：“这个演讲者太棒了。我好想听听他这次会讲些什么”。你选择了与众不同的观点，人们就会注意到你。


其他技巧

本章的技巧没法归入其他章节，不过也同等重要。


听明白问题很重要


没听懂的问题不要回答。宁可再问一两遍弄清问题，也不要东拉西扯，给出糟糕的回答。

如果听众很多，听到问题之后就用自己的话重复一遍。这样你既可以让每个人都听清楚问题，又让大家知道你听明白了问题。


承认问题的重要性


在问答环节做即兴回答时，你不妨偶尔对你认为好的问题先说一句：“嗯，问得好”。

回答完之后你也可以再问一下：“我是否回答了你的问题？”来确保你回答清楚了。这样也能拉近你和听众之间的距离，因为这样问表明你不仅愿意听他们讲，而且也听清楚了，还在乎他们对回答是否满意。


把握好时间


回答要简洁明了，一般不要超过3分钟。如果你的回答太过冗长，听众会不敢问更多的问题，因为他们如果想准时离开的话，就不希望演讲拖得太久。

你说的越久，听众的注意力就越无法集中。2分钟之后听众就很难不走神了，也很难保持住对你的回答的兴奋度。

无论你对这个话题了解多少，即兴回答都不要超过5分钟。你可以建议在中场休息时或者下个讲座再详细讨论这个话题。长篇大论的回答可能会让听众觉得不耐烦而且枯燥无味。即兴回答本来就应该简短。


演讲要个人化


即兴回答中，你个人的经历和观点比事实、数据以及在网上能够查到的任何信息都更有价值。

听众想知道的是你的亲身经历，鲜为人知的事实以及你独特的视角。你作为演讲者，也希望通过自己的回答让听众受益，让他们的人生更加美好。

在演讲中尽可能用自己的亲身经历拉近与听众之间的距离，让演讲达到世界级水平。以听众为例，也要引用自己生活中的例子，要谈与听众息息相关的事情。干巴巴的泛泛而谈只会让听众闷死。用自己的经历来回答才能深入人心，有时候甚至能够产生改变人生的力量。


在头脑中预演你的演讲


有人曾做过一项关于奥运会跑步运动员和想象法的研究。这些运动员被分成两组，一组只是每天训练若干小时，另一组则在相同的时间内一半训练一半想象自己训练的场景。

结果十分惊人。那些只做训练的运动员进步甚微，而那些训练和想象并用的运动员却较先前有了很大的进步。

篮球明星迈克尔·乔丹不仅会在头脑中想象他在比赛，还会想象赢得比赛时的样子。这使他在非凡的职业生涯中打赢了一场又一场的比赛。用想象法来训练即兴演讲也非常奏效。

上台之前，先想象一下自己在做一场精彩的即兴演讲。特别想象一下观众的微笑和掌声。想象一下成功的感觉有多棒。你的思绪会给潜意识发出信号，它会让你心想事成。

从科学的角度很难解释积极的想象是如何奏效的，但它确实帮助了最出色的运动员，也帮助了最优秀的演讲家，它也一定会对你有所帮助。


即兴演讲从何取材？

你的回答不仅依赖于你即兴演说的技巧，也依赖于你的生活经历。你讲的故事，举的例子，表达的观点都源自你的生活。你的生活越是丰富多彩，你的即兴演讲就会越有趣、越有价值。

记住：人们来听你的演讲，主要是由于你独特的生活经历，而非你演讲的时候手势到位或者说话抑扬顿挫。如果你养成正确的习惯，那就能轻易在生活中找到可以用于演讲的故事和经历。

人们倾向于过墨守成规过千篇一律的生活。因此当你巧遇老朋友或者校友，问他们：“嗨，好久不见了。你这五年过得怎么样？”你可能会听到这样的回答：“没什么特别的。我还在那家公司上班。家人也还好。我们打算这个夏天去墨西哥度假。”当你改变生活模式，去做以前从未做过的事，新的经历就会带来有趣的故事。下列是世界一流即兴演说家们的习惯。


涉足新地方


首先，去外国、外省、外地去旅行。人生中一些最美妙的经历可能都来自旅行之中。身处不同的环境往往会发生有趣的冒险经历。

去一家从没去过的与众不同的餐馆用餐。如果你不是足球迷，那就去看一场足球赛。如果你从没参加过莎莎舞会（一种拉丁舞），就跳一回。如果你对艺术向来没兴趣——那就去画廊看看吧。

有了这些经历之后，你可能还是不会变成足球迷、莎莎迷或者艺术爱好者，但是新的地方会开阔你的视野，它们不仅对你的即兴演讲来说很有价值，而且会让你的生活变得更加有趣多彩。


尝试新事物


一生至少尝试一次新鲜事物。如果你从没打过高尔夫，没骑过摩托车或者没跳过探戈，就去试一次吧。你没必要样样精通，但是至少尝试一次，这会给你将来的即兴演讲积累素材。而且，你作为新手去尝试这些活动的感受一定是新鲜有趣的，说不定让人忍俊不禁。


结识新朋友


现代社会我们总是习惯仅和自己认识的人交往。然而新朋友会把你带到一个新的世界。新认识的人会带给你新的机遇和想法，这些都可能成为将来即兴演讲的绝佳素材。

在飞机上试着和坐在旁边的人说说话。在酒吧、博物馆和画廊里跟陌生人交谈。你永远想象不到这种新的关系会带给你什么，或者你会从别人身上学到什么。

有一回我和一个知名拳击杂志的合伙人聊天，他曾经是个职业拳击手。我那天从他那里学到了很多跟拳击和出版有关的知识。还有一回我在酒吧里和一个爱好吞火的人聊天。如果没和这些人说过话，我就不会对拳击或者吞火有这么多了解了。


阅读


无论什么领域，书籍都是获得知识最快捷、最便宜的途径。我认为社会大大低估了书籍能够带给读者的价值。你可以在短短几个小时内获得作者从几十年经验中提炼出的精华。这里我们强调的是通过阅读去了解那些你一无所知的领域。对于即兴演讲而言，最重要的不是知识的深度，而是广度。

尝试新事物的习惯会给你带来一些新奇的想法和经历，这样你就不愁在即兴演讲时没有素材可说了。你先要过有趣的生活，才能成为有趣的即兴演讲者和有趣的聊天对象。


学习的四个阶段

心理学研究表明：成年人在学习掌握不同技能时都会经过四个同样的阶段。即兴演讲也不例外。为了成为名副其实的世界一流即兴演说家，你也要经历这整个过程。


不知深浅


这个阶段是指你意识不到自己的弱项。也许我问你：“你觉得即兴发言容易吗？”你可能不知道如何回答，因为你没有过即兴发言的经历，也不知道这难不难。

你可能会回答：“噢，这并不很难，因为在朋友面前我不用怎么准备也谈得很好，我想在听众面前演讲应该也差不多。”


知难而上


第一次即兴演讲之后你可能会觉得：噢，这比我想象的难多了。在我最需要思考的时候，脑子却一片空白，我连一个合理回答都想不到，说话结结巴巴，在台上的感觉糟透了。

在这一阶段你开始意识到自己的不足。只有到了这一阶段，你才会寻找相关资源去学习新的技能。例如你可能会决定参加培训、买书，或者向有经验的朋友取经。


理论高手


读完本书你就达到了“理论高手”阶段。你了解所有能够使即兴演讲印象深刻的技巧。当你站上讲台，运用新学会的即兴演讲技巧也会初见成效——当然也会有失败。你也许会努力记住所有的技巧，偶尔还会用一用——虽然用得很笨拙。

这个阶段很危险。如果你停留在这个阶段不再提高，时间一长你就会忘记所学过的所有技巧，回到原来的水平。为了真正掌握即兴演讲或者其他任何一项技能，你需要进入下一阶段。


实践高手


在你全面练习过本书中的所有即兴演讲技巧之后，它们就会成为你的一部分。你不必再对你读过的内容死记硬背，因为它们已经融入了你的潜意识。即兴演讲对你来说就会变得像刷牙和走路一样自然了。

想象一下，你在听众的眼神中感觉到他们喜欢你的演讲，而你却并不用花什么心思。听起来如何？没什么事情能比在一大群观众面前即兴演讲更好玩了。

我希望你能成为杰出的即兴演讲者，你的演讲能深入人心并改变人们的生活。但是为了实现我的愿望，你需要通过练习来把你的演讲技能提高到这个阶段。


去哪里练习？

如果你想成为一名出类拔萃的即兴演说家，只是知道这些有用的技巧是远远不够的。你要不断练习这些技巧并内化之。你可能会问：“安德里，我在哪里才能放心地练习即兴演讲呢？”实际上，你有好几个不错的选择。


演讲俱乐部


国际演讲俱乐部是一个教育机构，在世界各地共有128，000多家这样的俱乐部，其目的是帮助会员提高公众演讲技巧。一般演讲俱乐部的每一次活动都会包括备稿演讲、点评和即兴演讲。

俱乐部会员在即兴演讲部分要进行1～3分钟的即兴演讲。演讲俱乐部很特别，可以让你安心地练习即兴演讲。即使在台上搞砸了，你也能听到掌声和鼓励。

我强烈建议你去www.toastmasters.org
 网站上了解更多关于演讲俱乐部的信息，就近找一家去参观体验一下，然后决定是否要成为会员。一旦你成了会员，就要尽可能多地去主动做即兴发言。


找搭档


找个搭档一起练习即兴回答不同的问题。这样一起消磨时间也许真的很有趣很好玩。试一试本书介绍的各种小组练习。让你的搭档给你一点反馈，说说你哪里做得好，哪里需要改进。


单独练习


独自练习即兴演讲。当你坐车、走路或者空闲的时候，挑一个话题，然后努力讲上2分钟。

要想在即兴演讲之路上快速成长就需要多加练习。虽然独自练习也许不如小组练习有效，但是你自己可以想什么时候练习就什么时候练习，这同样会有效果的。

在即兴回答了数次问题之后你会发现，自己进入最佳状态更快了，因为话题实际上是在不断重复的，而因为已经掌握了基本技巧，你的回答就会越来越好了。

经常训练大脑去即兴回答问题，你会发现你很期待下次即兴发言，因为它已经变成了你的强项，而且还很好玩。


最后检查清单

即兴演讲之前的5分钟，再把本书完整过一遍，或者回忆所有看过的文章以确保你能够很好地运用这些技巧是不可能的事。然而看一看这个简短的清单倒是可以做到的。下面就是我上台演讲前会检查的清单。

1、使用第一反应法则。

2、回答要出其不意。

3、真诚。

4、充满活力。

5、讲述细节。

6、听众是我的贵人，我要让他们的生活更美好。

7、即兴演讲是一场游戏，我要享受演讲的过程。

大多数演讲者上台时，脑子里什么也没有而只是碰运气而已。7是个幸运的数字，我相信如果每次上台脑子里都牢记这7条，你的演讲就一定会非常精彩的。


学以致用——让我们来即兴讲一次


假设你买彩票中了一百万美元，你会怎么花呢？


两年前的一天夜里，我做了一个梦，跟真的一样。在一间大会议室里，我正坐在一张橡木桌旁边。如果你当时正站在我身后，你也许会看见股神沃伦·巴菲特正坐在我对面注视着我。

“安德里，假设比尔·盖茨给了你一百万美元，你会用来做什么？”

“我要坐豪华游艇环游世界玩上半年。”

“那你为什么还没出发呢？”

“哦，沃伦，买游艇要二十万，可我没有那么多钱。”

“安德里，你没必要一定要坐自己的游艇周游世界，你可以租。我想六个月的租金大概两万美元就够了。而且从没听说谁会独自环球旅行，所以你可以找十个志同道合的人跟你一起旅行平摊费用。

“你瞧，这样只要两千美元就可以实现你的梦想了，用不了二十万。哪怕你去干几个月清洁工就完全可以攒下足够的钱去实现这个梦想。

“假如你真的那么想环游世界的话，你早就找到无数机会去实现了。我认为你环游世界并的愿望并不强烈。”

那一刻我醒了。之后好几个月，我都忘不了这个梦。我想：沃伦说得对。我其实并不想乘游艇环游世界。在现实生活中，我迫切想要得到的东西都已经有了。

我想说：“比尔·盖茨，如果我有一个迫切的愿望，我会自己赚钱，自己寻找机会去实现。把那一百万给比我更需要的人吧。我真正需要的是一个更有意义的，让我去迫切追寻的梦想。”

现在再来读一遍这篇演讲，但这次我加上了评论，看看这篇简短的演讲中是如何运用本书介绍的方法的。知道方法很重要，而了解如何运用也同样重要。


假设你买彩票中了一百万美元，你会怎么花呢？（评论版）


两年前的一天夜里，我做了一个梦，跟真的一样。在一间大会议室里，我正坐在一张橡木桌旁边。如果你当时正站在我身后，你也许会看见股神沃伦·巴菲特正坐在我对面注视着我。（细节使听众想象的画面更加栩栩如生。）

“安德里，假设比尔·盖茨给了你一百万美元，你会用来做什么？”（我把问题稍微做了点改变，变成了我真正想回答的问题。我没有单纯去回答我会怎么花一百万彩票奖金，而是回答我会怎么花比尔·盖茨给的一百万。）

“我要坐豪华游艇环游世界玩上半年。”（对话使演讲变得真实，对听众来说，故事好像正在发生一样。你不仅可以知道沃伦对我说的话，还可以体会到这种感觉。）

“那你为什么还没出发呢？”

“哦，沃伦，买游艇要二十万，可是我没有那么多钱。”

“安德里，你没必要一定要坐自己的游艇周游世界，你可以租。我想六个月的租金大概两万美元就够了。而且从没听说谁会独自环球旅行，所以你可以找十个志同道合的人跟你一起旅行平摊费用。

“你瞧，这样只要两千美元就可以实现你的梦想了，用不了二十万。哪怕你去干几个月清洁工就完全可以攒下足够的钱去实现这个梦想。

“假如你真的那么想环游世界的话，你早就找到无数机会去实现了。我认为你环游世界并的愿望并不强烈。”

那一刻我醒了。之后好几个月，我都忘不了这个梦。（我决定把我的故事以梦的形式展现。在梦里你可以尽情想象，听众不会好奇你是怎么遇上沃伦·巴菲特本人的，你飞上火星或者带一个排的忍者神龟去作战他们也不会觉得奇怪。）

我想：沃伦说得对。我其实并不想乘着游艇环游世界。在现实生活中，我迫切想要得到的东西都已经有了。（此处我的想法是以对话的形式展现的。）

我想说：“比尔·盖茨，如果我有一个迫切的愿望，我会自己赚钱，自己寻找机会去实现。把那一百万给比我更需要的人吧。我真正需要的是一个更有意义的，让我去迫切追寻的梦想。”

（此处结尾和开头呼应，让演讲听起来首尾相顾。我选择了一个立场，也清楚地表明了如果比尔·盖茨给我一百万我会怎么做。你还可以在演讲中听到一个出其不意的答案。

大部分人都会说“我会买一辆法拉利”或者“我会把钱捐给慈善机构”，但是我选择了一个出其不意的回答，说我会拒绝这笔钱。记住，要让演讲令人难忘就得出其不意。）


你看，这篇演讲是有结构的：开篇，正文和结论，这让听众很容易跟上你的节奏并且记住内容。用故事来回答这个问题，也显得特别有画面感。



同时你也可以看到，演讲中所使用的词汇是12岁的小朋友都可以理解的。因为这个即兴演讲只有两分钟，故事也简洁，开篇就进入了主要的场景以及演讲的核心观点。


当你在演讲俱乐部、Youtube或者公司会议上听到别人的演讲时，不妨按照本书中的要点，偷偷地给他们做个点评。通过点评别人的演讲，你会更快地掌握这些要点的。


永不放弃，直到……

不知怎么地，7年级时我通过了考试，进入了乌克兰数学最好的学校之一。半年之后，我妈妈出现在我的代数兼几何老师亚历山大的办公室里。

“维多利亚，你儿子表现很差。老实说我觉得他不是学数学的料。这学年快结束的时候你把他转到别的学校去吧，这可能对安德里更好。”

下午妈妈哭着对我说：“安德里，我以优秀的成绩从学校毕业，你外婆也是。为什么你学习这么差呢？最简单的数学我都给你讲了无数个小时了，你还是一点都记不住。你长大了就只能去扫大街。”

12岁时我根本不在乎我的成绩，不关心上大学的事儿，也不关心自己的未来。我只知道一件事：如果我不喜欢一件事就会坚决抵制，上学就是这些事情之一。如果不是后来发生的一件事，我可能真的去扫大街。

有一天亚历山大给我们布置了一道代数题作为家庭作业。我当然不会解，就去让妈妈帮忙。大约十分钟后她给我讲了解题方法。

下一堂课时，亚历山大在班上说：“如果有谁解出了我上次给你们留的题目，请举手。”全班除了我没有人举手。“好吧，安德里，请到黑板上来，解一下这道题。”

我解释完这道题后，亚历山大说：“安德里，安德里……连班上最优秀的学生都解不出的题，你竟然解开了。我很佩服你。你很酷。”

这道题不是我自己解出来的，但我很喜欢站在全班同学面前得到亚历山大认可的感觉。我以前从来没感觉这么好过。

从那以后我再也没有解不开的题目了。亚历山大会叫我去黑板前解全班除我之外无人能解的题目。我期待着遇到最难的题目，因为我知道：这样我就会被叫上去解题，然后享受我荣耀的时刻。

我其他科目不是很好，但现在数学已经成了我的强项。它已经变成了我的生活。我在家里做数学，在文学课上做数学，连睡觉时也做数学。有时候我还会一醒来就记下梦中想到的解题方法。

有一天我们在学习等差数列，亚历山大给我们布置了一道题：“请计算数列12+22+32+42+……+n2的和。顺便告诉你们，在我的教书生涯中还没有学生算出过这道题。”你们能想象我是怎么想的吗？

到家以后，我进了厨房，从包里拿了几张纸，然后开始埋头做题。要是做不出来我在学校就会很没面子。到了凌晨一点妈妈说：“安德里，太晚了。去睡觉吧。对了，那道数学题做得怎么样了？”

“妈妈，我知道为什么从没有人解开过这道题了。它实在太难了。我已经把所有方法都试过了，再也想不出办法了。”

后来的四个星期，只要我没有上学或者睡觉，我都是在那张桌子旁边度过的。现在我还清清楚楚地记得那张桌子，记得我当时穿的衬衫，也记得我最后算出答案来用了5页纸。这道难题显然是我人生中的重大挑战之一。

我在班上解说了解法之后，亚历山大说：“安德里，你真让我钦佩。你解出了一道过去25年来没有学生解出来的题。我佩服你。你是个勇者。”

尤金（就是坐在我后面的那个家伙）对我耳语道：“赛义达（我在学校的外号），为什么你这么笨却偏偏数学又这么好呢？”

亚历山大问我：“安德里，你可以跟班上的同学分享一下你是如何解题的吗？”“我花了整整三个星期去计算这个数列的和。当我专注于一道难题的时候，我就从书包里拿一张纸出来，不解出来就决不罢休，花多长时间都无所谓。”

到了8年级时我成了班上数学最好的学生。到毕业的时候，我已经拿了无数数学竞赛奖。我毕业于全国最负盛名的技术学院，而且和同是国际数学奥林匹克，信息学奥林匹克的获奖者们同学。

我非常感激亚历山大在年纪尚小时让我明白什么是成功。你知道为什么吗？因为成功是可以复制的，而且在任何领域达到目标的过程也是一样的。

我在思科做工程师时，就把在学习数学中获得的经验应用到学习信息技术之中。而在申请美国最好的工商管理硕士项目时也重复了同样的过程。在空手道学校中我也是如此，而且每次都有效。

我很少依赖天分，因为我知道自己在任何领域都不是天资聪颖的人。当我十分渴望某件事时，我就会依靠我在12岁时发现的流程：开始朝梦想努力，不达目的誓不罢休，时间长短都无所谓。

我希望不管你做什么，即兴演讲技巧都可以助你一臂之力。不管要花所长时间，实现梦想之前不要轻言放弃。要相信功夫不负苦心人。


结语

显然即兴演讲与备稿演讲在很多方面用的是同样的技巧。我强烈推荐你们阅读《魔力公众演讲：顶级演讲者养成全书》。通过这些方法，你可以在短时间内发掘出你的公众演说潜能。

正所谓熟能生巧。快加入演讲俱乐部主动去做即兴发言，找到志同道合的朋友一起练习各种练习吧。

经过一段时间，你在本书中学到的技巧就会变成你的一部分。欲关注更多更新的建议与技巧，请访问我的网站：www.MagicOfPublicSpeaking.com
 。

如果你觉得阅读本书如我写书时一样很有趣，请你在亚马逊网上书店给我写个真诚的书评，谢谢。


别忘了告诉我……

对于老师来说，最高兴的事莫过于看到自己的学生获得成功。在你的下一次即兴演讲中就使用本书的方法吧，请把你精彩的故事发邮件告诉我，我的邮箱是：andrii@magicofpublicspeaking.com
 。静候佳音！


100个练习问题

经过一定量的练习，你会注意到提问都有固定的模式和类型。完全不同类型的问题数量是有限的。而通过练习你就可以完全掌握。

在这一部分，你可以用这100个有趣的问题和观点进行小组练习。针对回答问题和用简短的演讲分享你对某一观点的看法来进行练习。

1.谁是你小时候心目中的英雄？

2.你觉得哪个历史人物最有趣？

3.你觉得我们应该有审查制度吗？

4.你支持死刑吗？

5.你怎么看待枪支管制？

6.你应该始终讲真话，因为……

7.婚姻过时了吗？

8.女性更适合当老板。

9.监狱在社会中有用吗？

10.金钱是万能的。

11.对我来说，生活中的成功意味着……

12. 为什么人们害怕失败？

13.圣诞节对你来说意味着什么？

14.我们民族最优秀的一点在于……

15.今天，我们国家面临的最严峻的问题是……

16.监狱能减少犯罪吗？

17.如何改进教育体系？

18.这个世界似乎变小了，因为……

19.学习第二语言重要吗？

20.电视节目值得看吗？

21.政治和诚实不能共存吗？

22.奥运会有多重要？

23.男人可以哭吗？

24.太空计划的预算应该增加吗？

25.应该销毁所有的核武器吗？

26.你最大的遗憾是什么？

27.我最自豪的事情。

28.什么让你感到快乐？

29.你最喜欢去哪里旅行？

30.你看过的最好看的电影是什么？

31.你在学校最喜欢的科目是什么？

32.你吃过的最好吃的一顿饭是什么？

33.你最有趣的一次旅行是？

34.你经历过的最恐怖的事情是什么？

35. 谁是你生活中长期的榜样？

36.如果我只能做成一件事，我会……

37.如果我是作家，我会写……

38.如果可以变成动物，你想变成什么？

39.如果你必须当一星期的动物园管理员，你更喜欢管什么动物？

40.如果下周世界毁灭，你会做最后哪三件事？

41.世界上最好的职业是……

42.如果你不需要睡觉，你的生活会有什么不同？

43.如果你只能在更聪明和更漂亮之间选择一个，你会选哪个？

44.假设你可以回到十岁的时候，你会对那时的自己提什么建议？

45.假如你刚刚赢得了世界先生、世界小姐这种国际选美或是风采大赛的冠军。你要怎样在电视上发表演讲表达自己的兴奋之情，诉说这个奖的意义并向大家致谢？

46.如果你得到了一百万美元而且必须在一个月内花光，你会怎么支配这笔钱？

47.千里之行，始于足下。

48.不管什么观点，你总能找到支持它的专家。

49.过程比结果更重要。

50.康庄大道也许让你走得更快，但荆棘之路则让你学会更多 。

51.如果一只企鹅进了你的房间，你会说些什么？

52.你是否觉得职业运动员薪水过高？

53.如果可以做一件危险的事却不用承担任何风险，你会做什么？

54.如果你可以做改变这个世界的一件事，你想改变什么？

55.如果有半年时间不用承担任何责任还有花不完的钱，这段时间你会做什么？

56.做家长和做孩子哪个更有趣？

57.你小时候想成为谁？

58.是谁一直激励着你？

59.财富是实现幸福的一种手段。

60.勇气就是……

61.如果你不得不离开这个国家，你会选择去哪里？

62.你最珍惜的东西是什么？

63.如果你要用一个词语来形容自己，你会选择什么词，为什么？

64.描述一个你真心为自己感到高兴的情景。

65.什么能让你兴奋起来？

66.你读过的最棒的书是什么？

67.你最喜欢什么运动？

68.我印象最深的假期是……

69.你最想去哪个国家旅行？

70.你平时玩什么，为什么？

71.我打算早点退休，这样我就可以……

72.你想要一个跟你完全一样的双胞胎吗？有什么好处呢？

73.如果你可以令时光倒流，你想回到几岁的时候？为什么？

74.如果我可以当一天总统，我会……

75.知识就是力量。

76.失去了梦想，你也就死了。

77.太容易的事没什么价值。

78.你觉得蒙娜丽莎为什么在微笑？

79.少有人走的路通向哪里？

80.假设你十五岁，说服你的父母让你文身。

81.心在哪儿，家就在哪儿。

82.生命中最美好的东西都是免费的。

83.相信自己就能做到。

84.时不待我。

85.少即是多。

86.如果整个世界就是一个国家，这对人类来说是好事吗？

87.生活中的哪些困难让你变得更坚强？

88.幸福的关键是什么？

89.如果你被选中登月，并且可以带一个人去，你会带谁？

90.如果你可以隐身一天，你会做什么？

91.你住在核电厂旁边。为这是个宜居点辩护。

92.成功是一个过程，而不是终点。

93.你的价值取决于你是什么样的人，而非你有什么东西。

94.即使你认为某件事情做不成，也不该阻碍正在努力实现它的人。

95.如果你能见一位名人，你想见谁？

96.如果你可以见证一个历史事件，你希望见证什么？

97.如果我不是现在这个性别，我会……

98.游行是浪费时间吗？

99.你收到的最好或最差的礼物是什么？

100.生活在这个科技时代很疯狂吗？

如果大学里有即兴演讲的课程的话，你只要回答完这一百个问题，我就会给你一个学士学位。这些是我所能找到的最有趣，最与众不同，而又用途最广的问题。只要你用书中的方法去回答这些问题，就真的可以让自己成为即兴演讲的大师。而这些技巧也将和你终身相伴了。


《魔力公众演讲：顶级演讲者养成全书》

《魔力公众演讲》内容详尽，它能使你循序渐进地获得极致的演讲效果。书里的方法源自对现代社会一千位顶尖演讲者的悉心研究，并且得到了数百位职业演讲家的亲身验证。你会了解到如何做才能持续地抓住听者的心。作者选用了许多真实的演讲案例，不仅浅显易懂，而且饶有兴味。它将使你的每一次登台都大放异彩。


《神奇的演讲赏析：赏析成功的演讲者，吸取世界一流演讲经验》

倘若你可以在十小时的阅读之后掌握比大多数演讲者十个月的实战更多的演讲经验，你会怎么做呢？

在读了《神奇的演讲赏析》之后，你就会学到世上千余名演说家在各种情景中所使用的演讲技巧。你能够清楚地看到怎样使演讲的效果显著，以及怎样还能进一步提高。这种能力将会让你成为更有经验的演讲者，第一次便可以做出富有魅力的演讲。

这本书既包括了演讲中的普遍会犯的错误，也介绍了如何有效地运用公众演讲的原则。在阅读了15篇优秀演讲的评析之后，你将明白如何提高自己的演讲水平。

你将会掌握3个非常有效的公众演讲原则，其效力超过比其他的技巧的总和。而且你还会学到如何评估他人的演讲，帮助别人讲得更好。

读这本书也许不能让你一跃成为世界一流演讲者，但一定会让你更加接近这个目标。


作者简介

安德里·赛德涅夫，工商管理学硕士（MBA），是“神奇公众演说术”系统的创建者和培训师。他帮世界上数百位演讲者在短期内发掘出了他们公众演讲的潜能。在他的学生们看来，神奇演说术是他们体验过的最全面、最有效的公众演说训练。

安德里在19岁就考取了信息技术领域最受尊崇的思科认证网络专家（CCIE）证书，成为欧洲最年轻的CCIE持有者。

23岁他被美国一所排名前十的工商管理学院的工商管理硕士课程录取。他是该课程最年轻的学生。25岁时，他加入思科公司总部担任产品经理，负责经营一款每年销售额十亿美元的路由器。

这些经历使安德里意识到，任何领域的成功并不是那么依靠经验的数量，而靠的是良好的方法。他花了十几年时间研究和实践了大量方法，最终创造了“神奇的公众演说术”系统。这套系统全面详细，循序渐进，能让你在两个月内达到大多数演讲者10年都无法企及的水平。
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魔力四射：如何打动、亲近和影响他人



导言



魔力法则1 迎合人们的自我认知



魔力法则2 回到谈话的高潮



魔力法则3 善用身体接触



魔力法则4 有时，最好的提问方式是沉默



魔力法则5 善用“为什么”



魔力法则6 过渡语句让你如有神助



魔力法则7 性格外向并非必须



魔力法则8 不做朱迪法官



魔力法则9 怎样做一个优秀的讲述者



魔力法则10 莫当老学究



魔力法则11 不要质疑他人的品位和主张



魔力法则12 好奇心是制胜法宝



魔力法则13 适当地应声附和



魔力法则14 你的表情透露出什么



魔力法则15 何时做将军，何时为士兵



魔力法则16 不吝溢美之词



魔力法则17 不要轻易说“不”



魔力法则18 紧随偶像步伐



魔力法则19 助你成功的社交线索



魔力法则20 确立自己的形象



结语



导言

我们身边或多或少都有这样的人。

他们也许只是站在房间中央，亦或是截然相反地靠墙伫立着。但不可否认的是，他们身上似乎有什么魔力，在吸引你靠近。

一直以来，这种魔力都很难被量化，但现在，就让我们来一起检验——它在现实生活中究竟是怎样发挥作用的。

我有一位叫罗纳德的客户，他经营着一间有25位员工的实体店。事实上，他并不是一个受欢迎的管理者，而他自己对此却毫无察觉。他不算惹人厌，但他的员工对他脑子里只有工作，却从不容许一点享乐和闲谈这点颇有微词。

对罗纳德来说，不清楚他的员工是否结了婚、有没有孩子、甚至是住在哪里都再正常不过了。员工们早已习惯于回避他，也乐于接受这样一个不干涉他们私人生活的管理者。

关于工作上的问题，罗纳德更是出了名的不好沟通，因为他对于一切问题的解决方法都是“管用就行”。罗纳德这种“巧妙”避开一切的本领，真是应了员工们给他起的“斗牛士”的绰号。

开始与罗纳德一起工作之后，种种迹象都为我们呈现了一个这样的管理者形象：他不在乎与别人建立密切联系，认为这种互动是毫无必要的，也对提高工作效率没有任何帮助。这并不是说，他是一个坏人，事实上，若非极为愤怒的时候，罗纳德算得上相当善解人意。他只是没能透过一棵树木而看见其后的整片森林——吸引力和号召力能为他的工作与生活带来的巨大收益。

罗纳德的改变是迅速而惊人的。我们教给他大量可行且巧妙的有关人际交往和提升号召力的技巧，其中许多重点我们都列在本书中。而更为重要、同时也被罗纳德自己视为转折点的是——我们教会了他一种全新的思维方式，让他学会以充满好奇心、爱心及积极的态度看待周围的一切。

这是一次使整个人产生共鸣的全新改变，它使罗纳德生活中小到“你好”、“再见”这样的寒暄语气，都变得不同。罗纳德尝试着用心去了解他的每一位员工，他们的家庭、宠物、所受的教育、成长环境，甚至是他们最喜爱的食物、周末活动、心情是否愉快，等等。

有意识地对自己的思维方式做出改变的结果是，当别人遇到困难时，罗纳德变得更加友善和通情达理。同时，这也是一种以更亲密的方式去了解他人的成果。最终，他学会了如何通过快速找到问题根源来解决矛盾。

罗纳德告诉我们，他的员工工作状态更好了，他们变得更有主动性，整个团队也变得很有凝聚力。最重要的是，他发现他的店铺盈利直线上升，他崭新的处事态度不断得到渗透，并一天天地在他的员工身上体现出来。

好一次脱离暴君主义的飞跃，或值得商榷，事实证明却相当有效。

而学会吸引力的技巧——即本书提及的“魔力法则”，对于成功至关重要。它教会我们如何吸引他人，与他人建立紧密联系，并最终对他们产生深刻影响。技术层面的技巧是可以挖掘的，并且对于大多数人来说习得十分容易。然而，在人际交往中适当运用它们、并让自己左右逢源……事实上从未有人明确地教导过我们这些。

因此，缺乏这种能力，导致大多数人没能到达他们在事业与人际关系上真正想要的位置。

你的老板和上司并非一定是最熟悉本职工作的人……事实上，提拔他们而不是你很少源于此。那些在办公室政治中胜出的人，绝非最佳的执行者。

让你最花心思的人未曾救你于水火，而你却好像更喜欢他们。有朋友总是吹嘘着他们凭借一条如簧巧舌脱离困境？那可不是因为他们能操控别人的思想。

我的重点在于，无论是专业事务或是人际关系上，与人沟通的技巧和魅力的重要性可能更甚于其本身。以自己为例，作为一名恋爱和社交技巧老师，你会认为我引以为豪的，正是在与他人的即时沟通中能做到魔力四射。你猜对了。因此，我更要生动地来证明这些技巧在决定破或立，贫或富，死或生上是多么富有成效。

“
魔力四射：如何打动、亲近和影响他人

 ”这本书，来源于我长年累月地教授社交和恋爱技巧，及观察人们之间互动的成果。我将有关魅力和号召力的基本内容简化为以下20个法则——也许其中个别听起来有些复杂，但良药苦口利于病。在某些层面上，互动是一门科学，每个动作都会引起一个回应。这些是长久以来，通过分析对话和互动带给你的宝贵积累。

因此，与我开头所说略有矛盾的一点是，我毫无疑问地量化了给人们带来魔力的方法。这本书绝非仅是一些随处可见的小窍门的集合。

你将学到将罗纳德引向成功的整个思维方式。你的魅力和号召力将令人无法抵挡。你还会学到如何利用这些新技能，并将它们拓展至你的事业、生活和人际交往中。甚至，你可能通过它们，找到你理想的另一半。

经过对魅力和吸引力全面的学习和理解，几乎生活中你想要的一切都能成功获得。它使得一切通向成功的大门都或多或少地向你敞开，无论你完美与否。

魔力法则就像是润滑剂或阶梯，它将会为你提供到达世界任何角落的途径，只要你1)如饥似渴地学习它，2)聪明地使用它。

最后的叮咛——通过阅读来学习只是第一步，不付诸行动的学习只能让你原地踏步。趁早并不时翻阅这本书，我期待着你在现实中的经历，将能更好地证明这些“魔力”。

祝你成功！


魔力法则1 迎合人们的自我认知

每个人脑海中都有一个理想的自我形象，这与它是否准确无关。

抛开准确性这一点来谈，人们往往喜欢将自我印象不断强化，并使之根深蒂固。

事实上，这是人们主观认知和个性方面的一个重要组成部分，它们是一种必要且健全的防卫机制。倘若自身缺乏稳固、积极的心理印象建设，我们将可能会产生动摇与怀疑的情绪。并且，因为人们的自我认识有极强的主观性，准确性就显得不那么重要了。

举一个简单的例子，假设你自觉经常锻炼、身形挺拔迷人，当他人提及你的二头肌健硕甚于常人，或是你穿着牛仔裤多么引人注目时，你心里自然会倍感愉悦。你很享受他人对于你健身效果所给予的积极评价。

而当你学会逢迎人们自认的理想形象时，就像是学到了打开最坚硬的果壳的技巧一般。因为，没有人能抵抗他人以一种最亲切和直击内心的方式，来唤醒与抚慰自己的内在灵魂。举例来说，当我们对自己的外貌做出了一点小改变、而在犹豫是否合适时，旁人的适时赞美，无疑会使你感觉棒极了！这正是对于你的作为的一种肯定。

当你成功迎合了他人的自我认知时，你将注意到以下三点。

首先，你会成为众人眼中的焦点。你将被认为是一个才思极为敏捷，却又不失决断力的大人物……人们会因为你深入了解到他们的内心，而对你盛赞不已。这也正是我们会被占星术和算命者挑起兴趣的主因——抛开那些投机取巧的内容，我们常不由自主地感觉，他们在观察和审视着真实的自己。

其次，人们会比你想象中的更加愿意敞开心扉。事实上，人人都喜欢谈论自己（同时更喜欢自我吹嘘），而你只是巧妙地激起他们表达自我的愿望，促使他们打开话匣子罢了。

最后，你将能够引导人们进一步加强自我认知。我们再拿之前的健身来举个例子。你热爱健身的朋友也许会想象自己已是一位健身专家，并随时期待着一个能分享和炫耀他的健身之道的好机会……而一旦时机成熟，他必将在健身房帮助和指导你的动作（正因他如此强壮），亦或是以其他方式来展示他的非凡体魄。

最复杂的问题，是如何准确捕捉人们的自我认知。有以下几个简单突破口：

1）看他们如何打发时间

2）了解他们喜欢谈论的话题

3）认识他们的优点和长处，以及自以为傲的地方。

这些其实并不难发现。

同理，倘若你批评了人们的自傲处，就会对他们的自我认识造成致命打击……他们将拼命地去捍卫自身形象。假设你对一位热衷于健身的朋友发表他身材臃肿的戏言，并玩笑般问他是否知道健身房在哪儿？他将怒不可遏。

人们都喜欢同肯定自我、并让他们感觉愉快的人做朋友。成为这种人的关键，则是对他人引以为傲的个性、形象等表现出一种积极、好奇的心态。

如果能避免露骨地阿谀奉承，又能巧妙地引出话题，毫无疑问，通过一点一滴的练习，你会变得更加“魔力四射”。人们将会在不自觉中被你的谈话方式所吸引，这同时也是本书重要的理论基础之一。


魔力印象：
 由内而外，她真的非常了解我整个人！我们能轻而易举就对彼此心领神会，这一定是命中注定的好友之缘！


魔力法则2 回到谈话的高潮

让我们用一个简单的例子，开始这个法则的讲解。

假设你正在同一个熟人聊些有关狗的话题，然后她说了一个关于贵宾犬的有趣笑话。你笑了，你很喜欢这个笑话，你对此谈笑风生，一切都进行得顺理成章。

而在接下来的谈话中，她提到了她对于巧克力的喜爱……然后你说假如她是只贵宾犬的话，这就不太可能发生，因为狗理所当然地无法消化巧克力。你会发现她的眼神一下子亮了起来。

举出这个例子的意义何在呢？我想强调的是一个与之密切相关、并简单易行的法则。

下面就让我来告诉你，当你能在对话中引入之前谈及的重点内容时，将收获怎样的神奇效果吧。

这种做法能自然而然地给别人留下机智、有趣的印象，因为这正是喜剧演员们根据观察所发现并经常使用的一种幽默方式。

你的谈话对象会觉得在整个交谈过程中，你都在全神贯注地认真听取他所说的内容。

这同时显露出，在特别关注谈话内容的基础上，你亦进行了深层次的思考，这会让他们备受鼓舞。人们总会喜欢那些喜欢他们的人，反之亦然。

最终，你成功创造了这样一个仅限于你们二人之间的幽默一刻，而它立刻拉近了你与对方的距离。某些时候，这类笑话可能需要考量；但它通常相当有效，因为它就像一条纽带一样紧紧联系起你和谈话对象，甚至他们的另一半都无法涉足。

仅凭一个笑话，一句点题，一个观点就能达到如此不可思议的效果？毫无疑问。正是出于对细节的关注，开始让你变得极具吸引力。因为对于他人来说，与你交谈意味着一系列愉快的体验，同时，也可让他们收获更良好的自我感觉。而当你作为一个有吸引力的人来建立个人声誉和资本时，便不易失败。这种做法几乎没有任何坏处。

所以在对话过程中，请记住至少几个谈话的要点，并试着在之后的交谈中重新提及。

同时，试着注意谈话高潮是怎样使气氛变得更热烈的，无论那是一个笑话，亦或是一个八卦。哪些内容引起了最多欢笑，最热烈的反响，或是满腹的牢骚和厌恶的情绪？记住这些重点，而当你之后重新提起它们时，定会收获更多关注。


魔力印象：
 这个人非常机智，他清楚记住了我之前所讲的内容。他一定对我很有兴趣！同时他也是如此幽默有趣，和他交谈真的十分愉快。


魔力法则3 善用身体接触

某种程度上，我们就像马儿一样。它们喜欢戴着蹄铁自由奔跑，而我们也喜欢穿着鞋子四处游荡。特别是在感到饥饿时，我们都尤为享受那大快朵颐的满足感。

更为关键的是，当一匹马儿感到害怕或不安时，最好的抚慰方法就是去轻柔地碰触、抚摸它。

当然，我不建议你为了博得人们的好感，而对周围认识的所有人都刻意为之……事实上，不恰当的身体接触很可能会造成反效果，你可不想因为骚扰罪而被送进警察局。我的初衷在于强调：如何去正确、明智地运用身体接触这一法则来影响他人，使他们很快记住你。

以生物学角度阐述，当你与别人肌肤相触时，即使只是指尖那般细微的程度，一种叫作后叶催产素（脑下垂体后叶荷尔蒙）的激素将被分泌释放。它同时也被人们称为“情感荷尔蒙”，因为它往往会使人产生亲近和移情作用，并加倍地去依恋、喜爱对方。就像是母亲和新生儿间的互动那样——而你只需要了解到这些基本知识，就足为己用了。

学习如何恰到好处地运用身体接触，将会极大缩短两人间的感官距离，使你和对方产生一种妙不可喻的化学反应。倘若你意指吸引对方注意、并留下良好印象，领会这一方法将使你收效颇丰。

而抛开生理层面来讲，身体接触也蕴含着心理与精神层面的深刻含义。

普通朋友间不常会有身体接触，但若是至交之情，这种亲密的氛围就显得非常自然、合理了，甚至你无须察觉已置身其中。

那些充满自信，勇往直前的人们，往往对运用身体接触以打破距离感更为得心应手。而随着学习与不断尝试，你也会逐渐给人留下这种好印象。

特别是领导阶层，都很擅长使用身体接触来表达强调之意，你也可以成为他们中的一员。

而最终，你将能够轻松卸下人们冰冷或客气的假面具，与他们更加亲近、融洽。

借由适当的触碰，你会带给人一种温暖、友善、积极、乐观和充满魅力的印象……这也是本书的重要目的之一。试着回忆一下，上一次有人以触碰向你传达肯定之意时，是多么美妙又鼓舞人心的体验。

而只要运用得当，你甚至也同时习得了巧妙优雅地化解冲突和矛盾的能力。事实上，对大多数人来讲，身体接触都能带来尤为特别的舒适与亲近感，令他们留下深刻印象。

经过上述讨论后，现在是时候来一些关于如何行动的实际教学，看看如何巧妙把握侵犯他人隐私与适当身体接触间的界线。

应该熟练掌握的方法：把你的手轻放在他人肩头，与他们的手臂外侧接触，手掌摊开或是握成拳状，同时，将你的手臂环在他们肩膀上，用你的前臂轻推他们。

这些动作虽小，却能带来大改变。把它们列在这儿的主因，是源于它们既自然又无伤大雅，对任何人或性别来讲，这些动作都不会产生歧义。它们没有任何侵略性的隐意。

补充说明：先保持短暂的轻触，在行动的同时学会观察、理解对方的反应，在对话进行到精彩之处时，一定要用身体接触给予对方充分肯定，不要显露出犹豫。同时，也应考虑对方的接受程度，避免太多或过分的身体动作。

据我了解，很多人起初都不愿意尝试身体接触。但我们必须明白，这种不适只是源于害怕过多地将自己暴露在他人面前，或是不尊重个人空间罢了。事实上，你只需鼓起勇气，让自己内心的社交小巫师行动起来，用一种友善、积极的心态和思维方式去不断熟悉它即可。身体接触这一行为本身，并没有任何不妥，而你也必将惊讶于人们对你的触碰所给予的殷切回应。但倘若你不去努力尝试，又如何能知晓结果，品尝成功的喜悦呢？

现在，就请你试着融会贯通、羽化成蝶、破茧而出吧！这正是本书的意义所在。如果你一方面希望能有所改变，另一方面却安于现状、犹疑不决，那我就要给你敲响警钟了！


魔力印象：
 在我说完后，他立刻轻拍我的臂膀以示肯定，谈话氛围也一下子变得更加融洽，这简直让我感觉在同一位老友欢谈！


魔力法则4 有时，最好的提问方式是沉默

谢天谢地，并非人人都是话匣子。如果世界上没有倾听者，思考者和惟命是从者，那么每个人都只会争先恐后地抢夺开口说话的机会。

好在只滔滔不绝地讲话远不够成为一个魔力四射的人。

事实上，很多时候，有技巧的沉默和适当的停顿，能出乎意料地帮你打开他人的话匣子。

首先，适时地利用沉默，将能为他人制造大量关于你的积极印象。沉默预示着你是个自信的人，无论尴尬与否，你都不急于用不停说话，来填满每一个谈话间隙。大多数人都倾向于用“嗯……其他语气词来填充谈话空白，这其实是出于他们与生俱来的对于沉默的不适感，以及可能被他人评价为无趣的恐惧感。

你可以用一种更为自然的交流方式来打破这种模式。试着从容自在地应对沉默，舒缓因需要不断接话而带来的紧张感。

你越是从容处事，越能让他人感受到你的镇定自若。最终，恰如其分的沉默可以让人们对你产生相见恨晚的感觉，并愿意对你倾诉任何事。（反之，自然是产生了彼此间更强烈的距离感。）

与此同时，你营造了一种轻松的氛围。在这里，人们无须不断对彼此的话语做出试探与判断，这也相应地减轻了不断说话所带来的紧张感，让人们能在更真实、自然的气氛下交谈。从某种意义上来说，你一下跨越了人际关系阶梯中的好几层，因为通常只有好朋友之间才有所谓自在的沉默。想想你认识的那些已相处多年的夫妇。他们无须不停地说话，强迫彼此用声音填满每分每秒。他们花时间享受平静的呼吸和话语间的沉默，两人的感情也因此更加牢固。

接着，基于你用从容而恰当的沉默为自己营造的积极印象，试着将谈话引向一个对你有利的方向。

恰当的沉默在谈话中扮演着一个类似坏人的角色，它就像一个黑洞，不断将谈话对象吸进去。然而，你的谈话对象并不会因此感到不适，他们会觉得自己被期待着，他们会滔滔不绝，而你甚至不用开口提问就可以从中得到你想要的。如果你能恰当运用沉默，并抵御住因害怕尴尬而不断说话的冲动，你们的谈话将从容而轻松地进行下去。

你的谈话对象将试图打破这种沉默，他们会对之前所说内容做出进一步说明，也许是更多细节，也许是故事的后续，亦或是对他们之前所说所做的种种做出纠正。或许，你就这样成功攻略了一个对问题总是闭口不答的对象。

你的谈话对象或许还会采取其他数种不同的应对方法，但其结果都将是相同的：你总能得到你想知道的，除非你问了一些非常个人或尖锐的问题，尤其当涉及他们的弱点和隐私时。

此处的关键在于用一种极为客观的方式来营造轻松的氛围，从而使你的谈话对象向你敞开心扉，滔滔不绝。试着表现出极大的好奇心、并保持一张扑克脸以延续这种气氛。

此外，适当的停顿也能给你的交谈对象一些时间来思考接下来的议题。比如有时候，谈话会有些偏离原来的主题，人们忘记了他们原本的想法，或者干脆就不知该说点什么。这时，停顿一会可以有效缓解这种状况。

当人们觉得话题无趣或让他们感到不悦时，一个恰如其分的停顿能适时给他们提供转换话题的机会。这样你就给了他人思考时间，使他们平静下来而不至于逞一时之快，也可能就因此化解了一场矛盾。


魔力印象：
 我们的谈话如此轻松愉快，他和我简直就像老朋友一样！难以置信，我们真的是初次见面么？


魔力法则5 善用“为什么”

对于那些已为人父母，亦或是经常被外甥、外甥女缠着的读者来说，肯定十分熟悉“为什么？”这句话。

想想那些总是天真可爱地歪着小脑袋，不停地问着“十万个为什么”的孩子们吧。

有些时候，他们的童言趣语或许更能引起你的深思，并不得不承认道：“这真是个好问题。让我仔细想想，稍后一定告诉你答案！”

这就是“为什么”所蕴含的潜在力量。

就如同孩子们会问太阳为什么是金色的，天空又为何是蓝色的一样，请想象你自己也能抱着同样的好奇心去不断提出问题、充分铺展对话，学习如何倾听他人的内心世界。而最终目的，则是引领他们对你讲出知心话，即便那涉及些许个人隐私也无碍。

想要理解、掌握这一法则，以下两点尤为关键。

第一，若你总是在不停地转换话题，就代表你对某人的了解仅停留在表面，并无内在的深层联系。这同时也表明，你可能在尝试着寻找与他人间的共通点，像是你们大学时代的一位共同好友等。这一类的谈话通常十分无趣且机械、刻板，没有太多实质意义，可尽量避免。

真正的亲密关系，很难建立在这类肤浅对话上。就像当你去参加某个社交活动时……相似的枯燥内容却总会不断被重复。对于话题与内容的选择，本书后面的章节会有更具体详尽的解释，现在，就让我们集中在如何巧妙应用“为什么”这一议题上吧。

第二，融会贯通“为什么”这一法则，并始终保持一种积极、好奇的心态，将有助于你探究某人的内在思想与本源……以及深入了解他／她的背景、梦想、希望、长处和不足等等。这听起来不难，但精妙在真正掌握这点的人不多，将给人以特别感。

作为一个充满好奇心与智慧的人，你将会愈加自发地渴望去了解他人，而同时，人们也会因你的关切而倍感愉悦。事实上，人们都希望别人能主动去了解和喜爱自己，遵循这一原则，你将无往不利。

这其中又涉及了一些心理学知识。当你向某人毫无保留地袒露内心时，你对他的评价及信任感将飙升。这种感觉就像是他们正掌握着你的部分秘密，而你自然也会对他们加倍地关心、在意起来。

更进一步来讲，他们也定会把你当作极为特别的亲密好友。因为只有挚友间才会分享秘密。作为一种潜移默化的移情方式，你大可善为己用。

最后，从自我意识的角度来讲，人们往往倾向于用行动来解释思想。因为一方面人们总希望他人能赞同自己的观点，借以彰显智慧；另一方面他们又都喜欢谈论自我。

综上所述，“为什么”这一法则是在鼓励你像孩子一样，永远满怀着好奇心勇往直前——并借助它来不断延展、深入话题，使人们逐渐向你倾诉内心深处那个最私密、最真实的自己。


魔力印象：
 不知不觉中，我竟毫无保留地向她吐露了我未来10年的生活规划、梦想与期待。这真是一场既愉快又有趣，令人难以忘怀的深度对谈！


魔力法则6 过渡语句让你如有神助

大多数人对于一场行云流水、气氛融洽的谈话有自己明确的概念。

这种概念广为人知，并且也许正是随着大众媒体的传播及其在恋爱关系中的应用，而得以发展延续。但请让我来告诉你，如何具体运用本章法则，来突破这种固有的概念。切记，先入为主的观念并不总是正确的。

零沉默，滔滔不绝，人们对于一场轻松流畅的谈话概念往往如此。谈话中应有一个不断重复出现的小笑料，它比其他任何方式都有效，就像一个广受欢迎的喜剧故事那样，令谈话不至冷场。事实已无数次证明，许多人觉得交谈融洽并深度沟通正源于此。最理想的状态是，不用坐立不安地回避眼神接触，也不必停下来思考该说些什么，双方便得以自在地交流。

但事实上，这是种有点肤浅的想法，因为这一切都建立在源源不断的无稽空谈基础上。这种交谈方式，不过是闲聊的重复堆积，而完全不触及实质。

我并不是说这种想法就是错误的。但就我而言，这仅仅是告诉了我们人们有多厌恶谈话中的冷场，以至于尽管有许多其他积极因素存在，他们依然将有冷场出现的谈话视为失败。

我们这节课的主要目的，就是要找出一套大家认为合适的过渡语句来避免类似的冷场出现，保持交流的顺畅融洽。正如题目所说，过渡语句能帮助我们神奇地创造出不会尴尬冷场的谈话，正如我们一直希望的那样。

此过渡语句还能为你之后的精彩话题保留余地，或是自然地将话题引向你所希望的方向。而借此，你也为自己争取到一些思考时间。

你的过渡语句一定要十分多样化，以保证它们足以应用于大部分谈话场合。不要太过简单直接，以至于让你听起来像个无脑的应声虫——这些都将体现在表过程中。

具体情况可能因人而异，而以下是我最常用的两个过渡语句：

“嗯，真有意思……”

“这很有趣……”

几乎不经大脑的词句，但这样短小精悍的内容恰是我们需要的。本章法则更多涉及人们在谈话中心理上的喜好，所以，有意识地将你平时的习惯应用在对话里尤为重要。

此外，为了谈话能流畅地进行下去，不仅是过渡语句，过渡手势或动作亦可。例如适时地轻咳一声，微微扶一下眼镜，或是将啤酒一饮而尽等做法——这些都将有效保证对话自然、融洽地进行。


魔力印象：
 我们之间很有共鸣，谈话完全没有冷场，这真是太不可思议了！


魔力法则7 性格外向并非必须

乍听起来，“活泼外向”与“魅力四射”两者间似乎有着密不可分的联系。

性格外向的人们往往喜欢被他人包围着，甚至对孤单抱有恐惧。他们以社交为乐，大部分时间里，他们都会外出和家人、朋友甚至是完全陌生的人在一起，而不是独自蜷在家。他们无论走到哪儿，做什么都能轻松自然地和各种人交流。

他们不需要独处，并总能从他人的关注中获得自我满足与成就感。他们通常被认为是活泼、友善及好相处的，人们也很乐意与他们为伍。而在聚会或其他社交场合中，他们往往位于人群中央，正向众人讲述着他们最近的冒险趣事。他们很善于闲聊，总是能吸引别人的注意，并能积极地拓展话题。他们就像是“为聚会而生的”。但仔细想想，绝非仅有性格活泼外向的人们，才能够简单、快速地与他人建立密切的联系。

天性内向的人们，同样也可以很快地博得人们的关注与好感，这只不过是如何巧妙运用社交技巧的问题罢了……无论性格内向还是外向，每个人都有自己独特的优点及长处。且无关对错与优劣，人们只要恰当使用本书中提及的数条“魔力法则”，都将能以自己最擅长的方式获得成功。

性格内向的人喜欢在安静的环境中独处以调节自我。比起一大群人，他们更喜欢小圈子，但这并不意味着他们难以相处或为人孤僻。和外向的人们一样，内向的人也会建立属于自己的坚实友谊，只不过是和少数几人罢了。他们更乐于倾听，且仅在深刻思考后才会愿意与他人分享。他们也许并不那么擅长闲谈，却十分善于进行深刻、富有哲理的对话。内向的人不喜欢勉强自己，但倘若他们有意，就能迅速激发、释放出自己的潜能与独特魅力！ 与外向者相比，内向者总是倾向于更深入思考后再做出选择。

就西方主流文化而言，我们更欣赏性格外向的人们。我们通常认为，外向者亲切、活泼、诚实又大方。他们感觉上更易于交流、也不太在意别人的品头论足。相比而言，内向者则会显得有些冷漠、害羞和畏首畏尾。甚至有些时候，我们会认为他们不合群，或是有点奇怪，让人难以亲近和喜爱。

相反，在东方传统文化中，谦逊、谨慎恰恰是一种美德的象征。谨言慎行更多地被看作是一种优点。太过活泼外向的人，却往往被认为是吵闹和沉不住气的家伙。不少情况下，这类人反而不太受欢迎。

两种截然相反的理念，却能带给我们不少启迪与沉思——看任何事情都要避免片面性。

无论是性格外向还是内向的人，都能够与他人建立坚实、稳固的长期友谊关系，最重要仍是他们怎样做。外向者不太在意他人的想法，更习惯以自我为中心；相反，内向者会更多考虑他们的行为可能带来的影响与后果。不论哪一方，都没有优劣之分，也不是主宰社交关系利弊的主因，这纯粹只是一种自我选择。


魔力印象：
 他自称性格内向？我倒不觉得……


魔力法则8 不做朱迪法官

朱迪法官是一位刻薄、头发花白的老太太。

以防有读者不知道，“朱迪法官”是一档法庭真人秀电视节目的名字，同时，她也是真实存在的一位脾气古怪的老太太，一位备受质疑的民事法官。

她总是用一种尖刻可笑的方式，去否决诉讼当事人的一切说辞，只要他们出现任何前后矛盾，她就立刻让他们出去，同时极尽所能地贬低、打击他们。也许有人会反驳说，对于解决纠纷、调停矛盾，这是一种相当有效率的方法。这点我并不否认。

但毫无疑问，这无法为你赢得朋友，亦或是使你变得魅力四射，广受欢迎。

你的谈话对象将不可避免地变得气急败坏，而本就不容乐观的局势也进一步恶化。人们将怒不可遏，抱怨不休。

那么，无论是作为当事人或是一名旁观者，你怎样才能够优雅又从容地化解一场冲突呢？我们又如何才能不重蹈朱迪法官的覆辙呢？

圆满解决一场冲突的第一步，在于找到矛盾的具体原因所在。这种说法看似明了，然而做却远比说来得不易。人们倾向于回避对峙的局面，而真实的意图，却往往被表面的和平所掩盖。多少次，我们在面对另一半的询问时，仅以一句“没事”作答？事实上，我们经常需要从他人的言外之意中寻找真实的答案。

再思考一下，你的一些行为，是怎样直接或间接地导致一些意想不到的结果或误会？别人无法成为我们肚子里的蛔虫，洞察我们一言一行中的真意，很多时候，我们的真实意图并未确实传达。这致使误解与日俱增。

因此，你应试着用类似“我的行为在别人眼里是什么意思，它又是怎样导致了问题的产生？”这样的问题来时刻督促、提醒自己。

试着假设对方是完全理智且正确的，那么他们又为何曲解了你的意思，才会做出如此消极的反应？

一旦你意识到，问题可能出在自己身上，就应立刻道歉并将谈话继续下去。记住，你的目的不是赢得争吵的胜利，而是要解决一场纠纷，而这将对达成和解大有助益。率先表示歉意可以有效安抚对方，相应的，他们也会变得易于沟通。

对于那些不甚友善的人，一条流传甚广的秘诀是：化解纷争时，我们应加倍地给予对方耐心和谅解。俗话说得好：“用善意杀对手于无形”。若你消极应对陷在负面情绪中的人，那么结果往往是你也被卷入这场闹剧中，要么变得和他一样气急败坏，要么使他更加生气。

相反，倘若你按照我说的对其报以善意，他所有的负面情绪将无法对你产生影响，你表现出的只会是耐心、爱心与善心。通常，当事情仅牵涉到解决二人间的纠纷时，如例所述的做法都将十分有效。

大多数时候，这种应对方法能让对方做出让步、并屈服于你的积极态度。只有极少数情况下，对方也许会变得更加暴躁。比如说当两人之间的不合愈演愈烈，一方已开始大声喧嚷。这时，你就应该用平缓的语调说：“很抱歉引起你的不愉快。让我们一起努力解决这件事吧。”

你平静、沉稳的语气将相当有感染力。受其影响，对方也会开始报以坦诚、理解的态度。


魔力印象：
 真不敢相信，她竟然如此从容优雅地化解了一场激烈矛盾！


魔力法则9 怎样做一个优秀的讲述者

想象在森林中，有一簇正在噼啪燃烧着的营火，火舌乱舞，火星四溅。寂静笼罩着你和你的朋友们，而蟋蟀的鸣叫和不远处的狼嚎，让人内心有些躁动不安。

突然间，你的一位朋友惊叫着从他坐着的木头上跳了起来，一溜烟地跑了。所有人顿时陷入了惶恐不安中。你清晰地听到他的脚步和身体擦过灌木丛、细枝和树叶所发出的嘎吱碰触声。而瞬间，这些声音又都突然停止，万物归于无声……

“我没事！我只是被暗处的火蚁咬了一口，别担心！”幸好这时，远处传来的声音终打破了寂静。

并不是人人天生就知道如何讲好故事。一个精彩的故事确会吸引人，但有时，我们却是在为讲故事的人所着迷。每个人身边总有这样的亲朋好友，他们像是有魔力一样，总能让人们围在身边侧耳聆听，生怕错过一个字。

你可能无法变得像他们一样巧舌如簧，口吐莲花；但只要你逐渐熟悉、掌握以下的基本技巧，就能巧妙抓住和吸引人们的注意，成为一个讲故事的高手，不论聆听者是谁。

最重要的，是如何巧妙地构架一个故事。以上面的火蚁故事为例，你应该将叙述分为三部分进行。

第一，故事背景，这部分旨在介绍主要人物、环境与时间、地点，以及其他任何可能影响故事进程的重要因素等。你和你的朋友们身处静谧的森林中，环绕在一簇营火前。


其二，所面临的局面和行动，此处描述主人公如何与环境展开互动。你的一位朋友尖叫着跑开了。


第三，故事的高潮和结尾部分，讲述行动带来的后果及变化。事实上，你的朋友只是被火蚂蚁咬了一口罢了。


请尝试将这一法则运用到所有的故事中去。当然，讲好一个故事需要的远不止于此。

无论何种方式的交流，如何去表达都决定了它的最终影响力。而引起听众的好奇心、吸引他们的注意，通常是最直接和简单有效的办法：请尝试使用抑扬顿挫的语调、声音及借助肢体语言，亦或是在故事的高潮处做适当停顿，借以增加戏剧张力。

同时，别忘记用生动、夸张的面部表情来进一步提升亮点及吸引他人。而最重要的是，永远要满怀自信，不要低估你的故事能给别人带来的欢乐和积极响应。

其他有关社交技法的书籍，常会建议你不断熟练、巩固你所讲述的故事内容，直至能脱口而出。但我建议你只在工作面试，或应对那些极为内向害羞的人时这样做。过分娴熟会让你显得有些刻意。

事实上，倘若你只是在向朋友们讲述一个故事，过分地完美无瑕反而会让人觉得扫兴，甚至抹杀了故事的趣味本身。你很可能会弃细节于不顾，而过分着急地奔向主题，只因你已经太熟悉故事的点睛之处了。最好的办法，是在了解故事的精妙架构和高潮的基础上，放任自己的想象力以妙笔生花，让你和你的倾听者都能同时进入情境，并永葆其新鲜及魅力。


魔力印象：
 这是一个多么奇妙又引人入胜的故事啊——我在不知不觉中对它入了迷，并迫不及待地期待着精彩结局！


魔力法则10 莫当老学究

试想在一场行云流水的谈话中，某人突然用类似“事实上……”这样的话语打断你，并试图纠正你某个完全无关紧要的小错误。谈话就这样戛然而止。而对方却浑然不觉，仍洋洋得意，好似赢得了一场辩论赛似的。

听完我的形容，你脑海中一定立刻浮现出某个人的影子。若没有的话，很有可能你就是他！

老学究，就是那些总是过度强调无关紧要的细节和规定的人，他们只观树木，不见森林。吹毛求疵，喋喋不休。这在日常对话中究竟是怎样表现出的呢？

要知道，大多数老学究如此行事的原因，并非源于他们真的有多在意那些细枝末节。这恰恰反映出他们怀有强烈的不安感，总害怕不这样做就无法得到他人的关注。他们只会抓住自己那点可怜的知识，试图通过强调细节来向他人表明自己的价值——聪明过人，亦或是对谈话卓有贡献。某种意义上来说，他们通过这种方式来获得高人一等的优越感，借以抚慰内心的不平。

当然，选择因人而异。人人都有权做他们想做的事，也并非如此行事都令人生厌。但你要清楚别人如何看待你的行为，而这种过重细节的做法又对谈话造成了怎样的不利影响。

对细枝末节不必要的关注，会打断一场本很融洽的谈话，使其转变为两人心照不宣的暗斗。人们不会被你晦涩的一点小知识吸引，这种行为也不会让你显得更有趣。它只会让别人对你产生刻板、缺乏变通、毫无大局观的印象。更严重的是，过分纠结于繁冗细节，很可能会使你错过话题的重点。

因吹毛求疵而引发一场争辩，也许是世上最恼人的行为之一。无论就理性还是感性而言，纠正小错绝不会让你显得更胜一筹。它会让你的语气充满敌意，同时，对次要的过分强调，更突显你对关键事物的不解。

后果往往是，对方丝毫不为所动，而你却很可能处于不利地位，因为怎么看你都像在无理取闹。

正如我前面所说的，讲故事的时候不必太重细节。现在，也请你们对这些细枝末节睁只眼闭只眼。

请相信，在大多数谈话场合，过度精准绝非必要。如果你将纠正的内容对改变谈话的大方向毫无意义，或是无关紧要，那你便是刻板、迂腐了。

而无谓争辩绝不会为你赢得人气——其效果将适得其反。得理不饶人的后果，便是你无法结交朋友，即便你百分百正确。


魔力印象：
 谢天谢地，她没有因为我说错西班牙的首都而打断我。要是她的关注点就集中在这种事上，我该有多生气啊！


魔力法则11 不要质疑他人的品位和主张

虽然我不常这样做，但还是让我们先以最糟糕的伴郎致辞方式开始本章吧——引用字典定义。“韦伯词典是这样定义爱情的……”

首先，让我们先来给“品味”和“主张”两个词下个定义。

品味：指个人的偏好。

主张：指私人观点、态度或评价。

请特别注意个人和私人两词。毫无疑问，它们是完全主观的。

正因如此，你又何必就他人的品位和意见据理力争呢？事实上，你也无从证明自己的观点是唯一正确的。

拿日常生活举例，当某人谈及自己喜欢的天气或是电影类型时，总会有其他人立刻反驳他。这若只是朋友间闲聊的程度，自然无关痛痒。

但问题是，许多人往往无法意识到，他们的反驳意见并不入耳；亦或者是总在不自觉中，倾向于向他人强行推销自己的观点。

像下面的例子一样：

“不得不说，阿甘正传是我心目中最棒的90年代电影。它无可挑剔。特别是当阿甘问他的儿子长得是否像他那一幕，总令我泪流不止。”

“阿甘正传？你在开玩笑吧？那部电影根本不尊重史实，它简直糟透了。而且开始我就知道阿甘会和珍妮在一起，故事根本一点悬念都没有。我也讨厌汤姆·汉克斯。你怎么会喜欢这部电影呢？”

“我只是觉得它很有趣，也很欣赏影片将历史巧妙融入现实生活的手法。”

“历史？你是指那些媒体肆意编造的内容吗？肖申克的救赎实在要比阿甘正传好太多了，难道你不这么认为吗？”

“恩……”

类似的例子不胜枚举。我们可以清楚地发现，那些强加于人的论调很难改变他人的想法，更别说是让人们亲近起来了。而想让对方服气地承认电影品鉴力不如自己这点，也是绝无可能的。

因此，在日常生活中，当对话涉及个人品位或是主张时，最聪明的做法就是不要去肆意批评它们。客观地提出疑问是允许的，但绝不应该对他人的观点做全盘否定。

人人都希望追求共性，避免争议。肆意地反驳他人可能会引起比你想象中更为强烈的不满和冒犯之意。而这将会立刻激起人们的防卫心理。

同时，这也会让你显得极为刻板和啰嗦，缺乏善意和幽默感。就像是那些总爱出馊主意的人，一定不会受欢迎。

最可怕的是，你让自己变成了一个惹人厌的家伙。

因此，请试着将心中的怀疑更多留给自己，而不要表露给旁人。你最应该做的，是努力寻找和他人间的共通点，而不是无意义地一味批评。

同理，倘若某人固执地试图改变你的想法，你也可以用简单一句：“难道我的观点与你不一致，就代表我错了吗？”来反驳。


魔力印象：
 感谢上帝，这个人并未因为我们喜欢的乐队不同而喋喋不休……否则，可能我们才刚认识我就要讨厌他了。


魔力法则12 好奇心是制胜法宝

魔力四射的人格意味着很多。

它意味着，如何巧妙地延续甚至是挽救一场濒临失控的谈话。

同时，它也意味着如何用最少的时间来创造出融洽的气氛。

它还意味着懂得回避不适的话题，或是优雅、自然地从中抽身。

然而，倘若缺乏适当的待人接物方式与态度，以上这些都将毫无用处。

你需要对身边的人充满好奇心。

我们发现，若你不能对你的谈话对象保持好奇心，就可能存在以下情况：你只是不那么在意他们，或者，你更希望谈话一直围绕着你来进行。

不存在模棱两可的情况，因为这会影响到交谈中的小到寒暄的每一个细节。

试图否认？那请继续读下去。

如果你对他人不感兴趣，漠不关心，这也将直接决定你的谈话态度。你不会询问关于他们的情况，挖掘他们的生活细节，或是与他们有进一步的交流。你也不会认真实施这本或其他任何社交技巧书教给你的小窍门，或是积极地参与到他人感兴趣的活动中。

你会例行公事般说些毫无意义的寒暄语，但因为缺乏对他人的好奇心，除此之外你不会再尝试更深入的沟通。想想你上一次真诚地问及他人的生活状况和感受是什么时候？

而比起“好奇”二字，你又能想到其他词汇，来形容这种愿意融入他人生活中，并与其进行更深层次交流的态度和愿望吗？

因此，我想要表达的内容很简单。只要下定决心，培养对你的谈话对象的好奇心，就等于为一次真诚的对话打下了坚实基础。

仔细想想……地球并非因你而转。事实上，世上的每一个人都或多或少有某处长于你，也总有一些你可从中学习或被吸引的地方。

从今天起，答应自己做一个充满好奇心的人，即便一开始需要一些伪装。

当你表现出好奇心的时候，会发生些什么呢？你将能够深入挖掘人们的生活细节，你事无巨细地关心他们，并在这一过程中，你会不断努力去尝试更加了解他人。

人们总喜欢那些喜欢自己的人，如此，你将更容易被他人接纳。一旦你制造了一种坦率、真诚的气氛，对方往往也会用诚恳的态度来回应你。

而当你将想要了解别人，作为你与他人交谈的首要目的时，你也就自然而然地减轻了自己的负担。（这在你跟心仪的异性谈话时更是至关重要……）

同理，戴尔·卡耐基对这一议题有一番高见——“你用两年时间让别人对你感兴趣而结交的朋友，远远不如用两个月真诚了解他人来得多。”


魔力印象：
 他是个多好的人啊——我敢说他是真心对我和我的爱好感兴趣。难以置信，我对他毫无保留地讲述了我那次疯狂的滑雪经历！


魔力法则13 适当地应声附和

每个人都会假笑。

我是如此，你是如此，你的妈妈也是。即使是你的另一半，对你也总有需要伪装微笑的时候。

我们并不喜欢这样做，也知道虚伪地对待他人是一种不光彩的行为。但为何我们仍日复一日地为自己戴上一副假笑的面具呢？

因为我们知道，人们往往渴望他人对自己露出善意的笑容。

而当人们收到他们想要的积极回应后，对话的氛围将立刻变得更为轻松愉快，人与人之间将变得亲近，谈话内容也会因理解而显得更为深入。

很难相信吧，这些竟然都是从一个笑容开始的。

当然，我们本章节的目的，并不是教你如何用虚伪或谄媚的态度来接近他人。我们的目标，是学习如何解读他人想要表达的内在情绪，并予以回应。

例如，某人正在讲述一个令人愤慨的故事时，你就应该显露出义愤填膺的态度，与其同仇敌忾；而当某人告诉你他无法理解乐高玩具太空梭的组装方法时，你就可以附和他的意见，并适时道出你为宜家的组装书柜费心劳力的经历。

从心理学角度来讲，这一做法蕴含着以下的深层意义。

人们都喜欢获得赞同，当你发现某人似乎能立刻了解你想表达的内容与情绪时，你们之间会产生一种亲近与信赖感。同时，我们会感到对方与我们的情感与思想处于同一水平线，因此也更容易被他们的谈话内容所吸引。

通过表现对他人情绪的理解，我们将会进一步激发对方的热情，使对话氛围更为活跃、充满生气。同时也使谈话向一种更积极、对自己更为有利的方向进行下去。

反之亦然，试想当感觉真正被理解时，我们自然会变得情绪高涨，并很快对他人敞开心扉，侃侃而谈。

综上所述，这就好比一个连锁效应，你越是能追寻、附和他人的情绪，他们也就愈将对你坦诚相待。

而关键在于，你可能需要夸大和强调自己的反应。如果你的回应太弱，就达不到理想的效果。你必须让对方明确感受到，你正在努力迎合他们的情绪，否则，这将是徒劳无功的。

起初，你可能会感觉自己只是在鹦鹉学舌或是有些虚伪，但这仅需一些练习和良好的心态即可克服。最重要的一点是不要半途而废。

最后，针对那些对此仍抱有怀疑态度的人：它的意义并非在于强调虚伪处事或是利用他人。学会理解、迎合他人的感受，是情商的体现，更是人际交往中不可或缺的润滑剂。人们往往有意无意地使用它，借以增进人际关系，这并没有什么不对。

此外，从何时起试图亲近他人反而变成一种错误了？这恰是本书的目的所在。


魔力印象：
 难以置信，她竟然能完全理解我所说的内容，不管是关于减肥的问题，我的宠物狗去世，甚至是车祸的话题！她不会是我失散多年的双胞胎姐妹吧？


魔力法则14 你的表情透露出什么

听说过一种叫“天生丧妇脸”的打趣说法么？

这听起来多用于形容女性，但我敢肯定这在很多男性身上也很常见，它的男版说法是——“天生苦瓜脸”。

天生苦瓜脸就是你明明没有表露出任何情绪，也没对任何事情做出反应，却不自觉地摆出吓人的脸孔。

我提及这个的意义何在呢？

那些天生苦瓜脸的人们，总无意识地传达着一些给他们带来不良印象的信号。他们也许心情平静，或是仅仅沉浸在自己的世界里，然而他们的外在表情却显露出愤怒、傲慢、冷漠、亦或就是坏脾气。也许很冤枉，但这就是他们的表情给人的直观感受。

我的重点是，某些情况下我们表达了并非我们本意的情绪，甚至有些时候我们根本没能传达真意。若不加以管理，这将可能导致更严重的误解产生。毕竟很少有人能与你心灵互通，因此，他人很难精准地捕捉到你的真正意图。

无论如何，这关乎于用你的内在心理状态来调整你的外在表现（你的面部表情），以保证你没有传达不明确、甚至是引起误解的信息。

一种通俗易懂的解决办法：试着对着镜子测试。使你的内在情感和外在表现同步。

这主要是一个有关感受和表达的问题，你感受到的情绪是什么，别人所察觉到你的表情和肢体语言所传达的情绪又是怎样的。它们互相匹配么？你真的表现出任何情绪了么？或者你所表现出的情绪模糊不清？

一个简单的例子，就是当他人紧张或生气时，你却开怀大笑起来。

那么别人又是如何解读你的微笑、皱眉、抱臂以及怒视的呢？

查明原因并做好表情管理至关重要，因为一旦对于同一感情的内在和外在表现不统一，他人对你的误解就即刻产生了。关键在于精准地表现出你的内在感受，这能保证交流的坦诚度，有助于给他人留下诚实的好印象，避免互相猜疑。

高兴了就微笑，不高兴了就皱眉。听起来很简单，不是么？

不幸的是，在我们潜意识里，总想保护自己全身而退。如果你自以为在一场紧张的谈话或辩论中，自己的肢体语言却很放松，就再仔细考虑一下。事实上，你是否环抱起了手臂，充满压迫性地站在那儿，并且提高了音量？

尽管效果并非立竿见影，但通过用镜子不断练习，将能为没有猜疑和误解的交流打下良好的基础。


魔力印象：
 她真是个直爽又随和的人。她看来心胸坦荡，毫无隐藏。


魔力法则15 何时做将军，何时为士兵

“你今晚想去哪儿吃饭？”“随便，听你的。”

有些人对事物有着特别的坚持，而你很难去改变他们。

另一些人则是对凡事都表现得漠不关心。无论谈话进行到何处，他们都乐得事不关己——随你怎样都好。

幸运的是，大多数人都介于两者之间，但这并不妨碍我们去学习如何面对那些极端特殊的情况。

了解何时应当机立断地主动出击，何时又该听令行事，是与普通人，亦或是那些难缠的人建立友谊的关键点。

事实上，绝大多数的聊天都只是人们借以打发时间的工具，并没有什么特殊意义。而如果有任何一方能引领谈话，就可能进一步激起双方的兴趣，有助于深入了解与展开话题。这也正是领导的重要性所在。

但倘若表现得过分积极或消极，就容易让人产生疏远感——如何才能恰到好处地拿捏分寸，使双方自然地亲近起来呢？这涉及如何领导及解决分歧等日常互动中常会出现的问题。

很遗憾，针对此问题而言，没有最佳答案——但我们仍可透过观察和自问，来决定该主动或被动而为。

首先，从研究他人的行为和性格特征入手。

这往往也是最为困难和关键的一步。这个人是做领导的料子么？他们在朋友圈子里常扮演什么角色？在集体活动中又有什么表现？他人是否常常向他们寻求建议或帮助呢？他们总有自己的计划，还是常随波逐流？

其次，解读当前环境及大形势。

眼下是否有截止日期之类的紧急情况，迫使某人不得不挑起重担？还是大家都兴致不高，以致无人愿意做领头羊？其他人处于懒散还是紧张状态中呢？他们的情绪是否良好，对话内容对他们是否重要，亦或他们对该领域有特别的研究和兴趣吗？请尽量在脑海内梳理好每一个关键细节，以防疏忽大意导致误解和过激反应产生。

再次，预判之后的情境。

怎样才能促成最佳结果？安慰他们会有效果么？你是否应该发挥所长，领导当下呢？外界会有什么看法？当前形势是一片大好，应乘胜追击，亦或是糟糕透顶，该明哲保身呢？

最后（也是最不可或缺的一点），对方是否有着极强烈的领导和自我意识？

有些人习惯于不断谈论自己，而不喜欢有来有往的对话形式。另一些则可能显得独断专横，不爱接受他人意见。但他们仅仅是不喜欢接纳他人的想法，绝非不可攻克，你只需要学会快速有效地应对他们即可。

在对话的引领和被引领间自由地切换，既可以帮助你顺利地打开他人心扉，使谈话流畅地进行下去，又能帮你迅速终止无聊的对谈。


魔力印象：
 她如此轻松地解决了那个非要约她出去的家伙，真是妙极了！


魔力法则16 不吝溢美之词

乌托邦的世界里，人人都能随心所欲地向心仪之人表达爱意，告诉亲朋好友们，自己是多么欣赏和喜爱他们。

人们的关系超乎想象地变得更亲密，每天体验到的快乐也成倍增长。他们能明确地知道彼此间该如何相处，再也不会有勾心斗角或是消极被动的情况出现。倘若如此，我也将理所当然地失业了。

当然，这不太可能成真。现实中，人们有太多理由不能对彼此敞开心扉，他们总有所保留。

真可惜。

然而，这又与变得魔力四射有什么关系呢？我们又该如何借助它来变得富有吸引力、沟通力和影响力呢？

事实上，世间万物都无法与这美妙的情感乌托邦相比，哪怕只是一分一毫……那个无论谁身在其中，都可以自由地赞美彼此、抒发情感的乐园。

但即使不存在这样的地方，世上仍有许多理由，值得你去积极地赞美他人。

首先，赞美能让人感觉良好。

人们往往会被那些让他们感觉愉快的人所吸引。而这种人，正应是你。赞美之词往往能使双方获益——更多称赞带来的好处唾手可得。请成为那个善用赞美以改变整个谈话气氛的人吧。这是一种简单的人类心理学，和条件作用的集中体现，而你没有理由不将其效果发挥到极致。

其次，我们早就知道，人们最感兴趣的还是他们自己。

一句称赞，往往能鼓励人们进一步积极宣扬自己，常规的对话则通常不能为他们制造这种良机——让他们得以如此彻底地自我吹嘘一番。而肯定他人提出的恭维和赞美，在社交场合中并无不妥。

让我们回溯到本书最开始的章节：迎合人们的内在自我。你的赞美越是让对方感觉私密而亲近，他们给你的正面情感回应就会越强烈。人性本当如此，人人都喜欢用他人的赞美以消除自我怀疑，获得信心与肯定。

或许你还没意识到，但对于他人自认的强项所在（亦或是弱点）做出赞美时，无疑会被他们更长久地牢记。

其三，赞美能使对话的方向突出，要点明确。假设一场谈话正气氛低迷，一句适时的称赞，便是驱散这种氛围的极佳方法，并能使你重新吸引对方的兴趣和注意力。同时，它还将使无论对任何一方来说都过于触及隐私而令人不悦的话题重回正轨。

最后，请时刻准备着称赞他人，对你来说，这会是一条极有价值的技巧。它能让你更积极地思考，使你左右逢源。

同时，这也比你想的更能反映你的观察力——一种被应用于生活方方面面、不可或缺的能力。

想知道具备了更强观察力的你，能成为多么称职的员工或老板么？或是更令人满意的情人和另一半？还是更善解人意的朋友？要不就想想你最喜欢的相声里一个你最喜欢的段子吧。它很可能是极富观察力的产物。

一起创造一个充满赞美的美好世界吧。


魔力印象：
 他真善解人意，我简直不敢相信他注意到并称赞了我在打扮上所花的心思。这可是我的新年决心之一！


魔力法则17 不要轻易说“不”

即兴喜剧是我最喜爱观看的节目之一。它与用电脑观赏Netflix上的在线连续剧，或是到剧院观影有很大区别。

我热爱它的主因，是它能带给现场观众带来一些“灵光乍现”的绝妙即兴演出。

最重要的是，我极为欣赏演员间的默契与互动，以及他们是如何协力以达到最棒的演出效果。一场流程紧密、令人耳目不暇的即兴喜剧表演，可谓是至尊飨宴。就像是维恩·布莱迪那样的天才演员，片刻便能俘获你的心。

而我们能从那些顶尖演员身上学到很多适用于社交场合，和令自己充魅力的技巧——仔细思考过后就会发现，对话和表演两者间，存在着许多共性——像是引导对话的展开与顺利进行，保持内容新鲜有趣，以及互相配合以产生共鸣。

但你知道即兴喜剧最重要的秘诀是什么吗？永不说“不”。

不要显得无理专横，不要露出负面情绪，学会包容和理解你的同伴。

想象一下，倘若双方各抒己见却互不相让，那将是一场多么尴尬又无谓的表演啊：“好吧……你说你不喜欢动物和动物园？那我们就去打棒球吧……”

简单而言，不加思索地粗暴拒绝他人，往往会显得无理、蛮横、刻板和令人扫兴，简直就像是终结一场愉快谈话的致命一击。

因此，我们需要反复强调，永远不要轻易对别人说“不”。不要彻底否定他人的观点，否则，就等同于堵住了他们后面的话题。

此外，总是不停地否定他人，也很可能会激起他们的防卫心理，为对话加入不必要的紧张氛围。就像是敌我双方非要争出高下一样——这样能有什么好结果呢？

学会倾听在先，而不是蛮横地批评、拒绝，才能给之后的对话保留空间和商量的余地。

最关键和深层的要旨，在于尊重和不断鼓励你的谈话对象，也只有这样，才能让对方逐渐敞开心扉。而如果遭到否定或拒绝，他们很可能会把自己封闭起来，不愿再次开口。

对于如何让对方打开话匣子，你可以有自己的一套办法。但是请谨记：改掉轻易说“不”的习惯，必会给你带来立竿见影的益处。


魔力印象：
 这是一场多么棒的对谈啊！他是那么平易近人，又好像对我所说的一切都很感兴趣！


魔力法则18 紧随偶像步伐

我无意隐瞒我依然痴迷于威尔·史密斯的事实，一如与之同名的电视节目《活力王子》中那样，他是个不折不扣的活力王子。

于我而言，他是一切魅力及吸引力的化身。他说他最想要的，就是泰然自若地处于人们的视线中央，并表现出极度自信甚至是自负，当然，最重要的是他很幽默。

他应对异性时的言行举止同样可圈可点，这本书里就不加赘述了。

当我初次尝试努力培养自己的社交技能、独当一面时，他的存在对我起到了非常重要的作用。因为他象征了我梦寐以求的诸多事物，所以每当我有机会更加接近心目中的理想目标时，即使有时会是被动的、肤浅的，我也会问自己同一个问题。

如果是他，会怎么做？

这是一个很棒的问题，特别是当你迫切地需要一个理由的时候。

首先，它将你的注意力从眼前或许有些棘手的情境中暂时转移。

询问自己某人会怎样做，以减轻逼迫自己做出选择的压力。我们总轻而易举地就能做出观察并给予他人建议（特别是有关寒暄、人际关系等），此时亦然。试着以一种客观的，与己无关的态度看待事物，而站在他人的角度亦能让你客观地分析自己所处的境地，并调整下一步的方向。

其次，它能使你为了更好地达成最终目标，来有意培养自己的社交技能。

随着你每次扪心自问，做出正确的反应和判断会变得越来越容易，直到它成为你下意识的反应。这无需笨拙的摸索及过多事后分析——你将能准确地在当下做出想要的选择，并付诸行动。

第三，心里有一个（或多个）榜样，能助你悉心分析自己的价值所在和想要发展的特质。

例如，也许你想培养更强的自信心，希望能在社交场合侃侃而谈。这样的话，你可以问问自己小罗伯特·唐尼会怎么做，或是某位与之相当的女性会如何反应。再比如说，你想更多地培养犀利的思维和幽默感，那或许你可以自问柯南·奥布莱恩会说些什么。

每个人都有各自的优缺点，对自己的定位也不尽相同。并非所有人都适用外向健谈即等同于魅力的法则，这无可厚非。

也有人希望通过模仿来与他人产生共鸣：泰勒·德顿、唐德·雷柏、查尔斯·泽维尔、杰克·多纳其、阿里·戈尔德、约翰·韦恩、雪莉·桑德伯格、詹妮弗·劳伦斯、米歇尔·奥巴马、希拉里·克林顿、莎拉·西尔弗曼、缇娜·菲……等等。你只需要选择一个在你还有待进步的领域表现杰出的人物，再不断地使之具象化，以习惯成自然。

一开始，这种想象会像是带上了一张面具。同万圣节不给糖就捣蛋的游戏效果一样，这层面具给予我们空间及勇气，来说或做一些本不敢想的事情。从某种意义上来说，这就像一个安全地带，让你在不熟悉的社交场合中得以全身而退。

事实上，这一法则更多地关乎自省——诚实地找出自己的错误和短处，有效地运用心理调整，以便提升自己的社交技能，达到魔力四射的境界。

而我们的活力王子此时又会怎么做呢？我敢说他定会乘胜追击，做出同样的选择！


魔力印象：
 她表现得如此胸有成竹，仿佛胜券在握，简直就像米歇尔·奥巴马一样，这真是太厉害了！


魔力法则19 助你成功的社交线索

试想你刚收到了一份剧本，有着新奇的情节设置、个性鲜明的人物及扣人心弦的大反转结局。

而眼前只有一个问题——它没有做好背景叙述和人物介绍。

你无从得知故事是在哪儿发生、展开和结束的，人物是如何设置的，他们又有着怎样的情感和生活。

这就和缺少线索的社交行为一样令人困惑。

社交线索（亦或是提示、暗示等。）是指那些暗中引导社交进程的语言或肢体动作。在日常生活中，我们经常会不自觉地使用它们。而它也正代表了人们的真心话。

其结果是，我们往往能通过人们的面部表情、肢体动作、语速音调、甚至是所处的位置来了解他们的情绪、想法和动机等。

这些最基本的社交线索，能有效帮助我们避免在交流中产生误区。这也是为什么有些时候，我们所说的恰恰和脑海中想的完全相反——而社交线索则能为我们清楚展现出对方隐藏在幽默或是讽刺背后的真正寓意。

事实上，大部分人都已在不知不觉对此有多年的使用经验，并在脑海中生成了有关人们行为和意识方面的既定自我判断。正如我们经常说：“我对她印象不太好。”或是“我就知道他是这么想的！”

你的判断和认知，正源于过去的经验。虽不易察觉，但这些线索和提示在我们的生活中发挥着举足轻重的作用。

而那些我们认为不擅交往的人，往往正是缺乏这一识别社交线索的能力。

社交线索在很大程度上考验着一个人的观察能力和情商。你我心知肚明，却不是人人都能轻易掌握。它需要反复练习，而通过以下一些指导，我希望能帮助你尽快领会其奥妙。记住，以下所列内容极为基础和简单，因为它本身就是因人而异的。其中很多都只可意会，不可言传。

1）肢体语言

他们直面你还是微微偏过脸？这可能代表冷漠或不悦。

他们的双脚朝向哪儿？代表他们想继续交谈还是离开。

他们显得坐立不安吗？代表不舒服或焦躁。

他们的双手和双腿有并拢、交叉吗？还是自然地分开摆着呢？代表他们对你的接受、信赖度。

他们是懒洋洋地靠坐着吗？代表厌倦或不感兴趣。

他们是否身体紧绷？代表恼怒。

他们对你有无身体接触？代表安心和喜爱。

2）眼神

他们不与你眼神交汇，而是在不停打量？代表厌烦。

他们有躲避你的眼神吗？代表厌倦或可能讨厌。

他们在盯着你看吗？可能代表对抗、焦虑或厌烦。

3）距离

他们站得离你近么？代表舒适。

他们是否在你每次尝试靠近时都离得更远？代表不适。

4）面部表情

他们是否在眯着眼看你？代表怀疑或厌倦。

你是否能观察到他们来不及隐藏的小表情呢？

他们的眉毛是否挑起？代表惊讶或愉悦。

他们是否在假笑？你可以从他们眼角的皱纹，或者是否露齿判断。

他们在对你翻白眼？代表怀疑或厌烦。

5）语言线索

他们是否有对你的话做出回应？还是简单的“嗯、嗯”？

他们是否有意地提高音量和腔调？代表困惑或愤怒。

他们是否讲话磕磕绊绊？代表紧张或对话题不感兴趣。

他们是否因你所说的内容欢笑起来？代表喜欢。

他们是否在不停提问？代表感兴趣。

6）其他行为

他们是否在不停看着手机？代表厌倦。

他们是否在谈话开始不久后就想找借口离开？代表话不投机。

他们是否不断将话题转到其他方向？代表焦虑和厌烦。

最后一点，这些细微的社交暗示，往往最能对异性发挥作用，特别是在约会时，对方很少会直接告诉我们他们心里的真正想法，这就是该寻找蛛丝马迹的时候了——它们将能迅速产生化学反应，并点燃激情碰撞的火花。

综上所述，社交线索就是那不可明喻却总能穿针引线，引领我们了解他人内心真实想法的指南针。


魔力印象：
 他的直觉准确得不可思议！即便他早知道了我想说的一切，却又表现得落落大方、含蓄有礼。这是一个多么聪明而又敏锐的人啊！


魔力法则20 确立自己的形象

无疑我们最终将把那些让我们变得魔力四射的行为准则烂熟于心。然而，假如我们忽略了其中某部分，或未付诸行动，一切都将可能无功而返。

这就是我们所身处的肤浅世界。判断总在片刻间被做出，无论公正与否，决定往往只基于第一印象而存在，除非有确凿的证据能指向其反面。

因此，确保自己给他人留下的第一印象正如己愿，这一点至关重要。

你的个人形象，通常包括言语的和非语言的部分。本书的重点不在外在打扮和身体语言上，因此，我们主要关注言语部分。这主要包括你想说什么以及如何表述，借以培养一种魔力四射的印象。

首先，审视自我，并想出几个你希望人们用来形容自己的词汇。

这时，我们往往会想起我们想要学习的榜样——而最好的提高方法是明确你的最终目标，以便设计出一个具体的计划来达成它。这些特定的形象及词汇，也将对你的穿衣风格、身体语言和说话口吻产生潜移默化的影响。

其次，关于建立你想要的形象这一计划，我们该如何实施呢？这将是一个过程，人们会随着时间推移，通过你的言谈举止（比如具体的故事和趣闻）注意到。

以下是有助你推进的详细步骤。请拿好笔和纸坐下，开始自己的头脑风暴：

1．5个你想要传达给他人的形容词。

2．10个你最独特、最有趣的经历。

3．6个你真正的长处所在。

4．6项你最杰出的成就。

5．5个你独特的习惯。

6．5个你最中意的美好回忆。

7．5个你自觉相当独特的想法。

明白了么？想出这些并不容易，所以花点时间仔细考虑下。

现在，试着将你罗列的第二到七项同第一项关联起来。这能帮助你建立有关你想要的形象的思维模式，并将与第一项的词汇互通。

例如，如果你的目标形容词是极为有趣，那10个你最独特的经历里，会有哪些趣味点呢？而上述七项中又蕴含怎样的逗趣故事呢？以此类推。

而倘若你光说不做，这些形容词是不会自己为你的形象代言的。

这个方法并不需要把你的经历和故事硬塞进每一段对话中——那会立即让你被贴上自恋而自私的标签。它的目的只是为了帮助自己定一个发展框架。

就像每个超级英雄总有专属于他们的幕后故事和技巧一样。自己的形象一旦建立，所有关于他们的故事都将由此展开。请把它当作一种利用自身经历塑造叙事方法的手段。


魔力印象：
 她绝对是个真正意义上的冒险家！我简直不敢相信她所说的一切，她过去一年里的旅行事迹实在太不可思议了！


结语

想成为一个充满魅力的人，需要长时间的积累，但我相信通过本书的学习，你已掌握了绝大部分有关社交技巧的秘籍。你将不再会受困于如何寻找和延展话题，而取而代之的是，如何从众多新朋友中，筛选出对你有益的人——这听起来更像是个甜蜜的烦恼。

在此，我必须强调，只有在不断实践与反复阅读的基础上，你才可能真正地精通这些“魔力法则”。我确信，既然你能下定决心购买此书，就意味着定会从中受益，并最终成为理想中的自己。当然，这需要一些时间和精力，而巩固则是必要的过程。有时，你可能会遭遇挫折，但在此过程中的任何失败都将是你未来成功的基石。如果你在实践中遇到任何困难，请重读此书，特别是那些相关章节和内容。

我希望你会注意到这些魔力法则所能带给你的不可思议的惊人转变，同时，我更由衷地希望你能成为一个充满自信、魔力四射的人，祝你成功！

帕特里克·金

恋爱及社交技能讲师
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前言

每天，自诩为股市“专家”的人们都在煞有介事地告诉我们市场涨跌的原因。那么昨天他们藏身何处了？

~佚名

 

《二元期权，教你赚钱》阐述了一个浅显易懂的完整系统，它能帮助您使用二元期权策略成功交易全球股市指数。该系统基于一个简单而又强大的观点：过去的成功策略未来很可能同样行之有效。

该系统每月仅交易一次，并且始终使用同类二元期权。建立一个交易至多需要几分钟时间：您仅需查看图表即可确定您选的指数是否将超过或跌破某个特定值，以及您应当投入多少资金。接着登录您的二元期权交易商平台，输入这些参数，然后等待月末来临。

书中图表所涉的指数涵盖澳大利亚、Euro 50、法国、德国、中国香港、印度、意大利、日本、荷兰、瑞士、英国和美国。

《二元期权，击败环球指数（Beating the World Indices with Binary Options）》阐述了一个完整的交易系统，该系统包括一个交易策略和一个资金管理系统。它首先讲述如何创建交易策略。它也解释了期望值的概念，如何利用这一概念来判断一个策略是否值得交易，以及如何对相关策略进行排序。其随后内容是资金管理的基本原理，接着详细解释了如何评定月度交易。最后就是本系统的要点：各个月份不同股指对应的交易参数图表。

我相信，本书将令您受益匪浅。我真诚希望诸位能够不吝赐予新颖见解和建议，以使本书日臻完善。

愿各位理性交易、心情愉快并财源滚滚！

何塞·曼纽尔·莫雷拉·巴蒂斯塔


交易策略

我们希望交易策略简单易行，以便再现曾经业绩骄人的交易。换而言之，我们希望进行高概率的交易，将一项交易过去的成功率作为其成功率：


• 成功率 = 盈利交易的次数 / 交易总次数


它有时也被称为盈利百分比
 , 盈利率
 或者盈利比率
 。交易失败的概率则被称为亏损率，从1中减去成功率即可得出该比率：


• 亏损率 = 1 -（成功率）


即使某项交易策略的亏损率达90%，甚至高达99%，也不意味着该策略不能盈利。反之，对于获胜率高达90%或者99%的策略而言，也并不意味着它不会亏损：仅成功率并不足以判断它是否会盈利。我们必须先了解盈利和亏损交易的平均规模，再结合回报与风险比率
 从而做出正确决策。


• 回报风险比= （交易成功时的平均盈利金额）/（交易失败时的平均亏损金额）


最后，相关交易的期望值通过结合回报风险比以及成功率和亏损率，将告诉我们一项交易策略从长期来看是否是盈利的。


• 期望值 = （回报风险比）x （成功率） - （亏损率）


如果某个交易策略的期望值为正，那么它从长期来看是盈利的。如果相关交易的期望值为负，那么它将亏损，不应进行交易。如果“策略A”的期望值高于“策略B”，那么我们应当优选“策略A”而不是“策略B”。

既然我们有了搜寻交易的逻辑规则以及评估其盈利潜力的机制，我们需要将它们嵌入一种特定的二元期权。我们的选择是高于/低于二元期权。在这类交易中，我们选择一个障碍值
 、走势
 和到期日
 。然后，如果指数在到期日当天结束时高于或低于选定的障碍值，我们即可做出交易决策。我们在每月的第一个交易日进行交易，选择其最后一个交易日作为到期日。交易方向可见指数章节中的图表，但在查看这些内容之前，我们必须谈谈我们系统的第二构成要素——资金管理。

下图显示了基于德国DAX指数的上涨/下跌交易，交易通过我们优选的二元期权交易所（Binary.com）进行。
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资金管理

任何交易系统若没有资金管理系统，均是不完整的。事实上，许多策略只因拥有健全的资金管理系统，最终才能实现盈利目标；与之相反，其他策略由于缺乏此类系统而面临失败。为什么需要管理系统？其背后的主要想法就是避免在单个或多个交易中被全部歼灭或一败涂地。无论我们的交易系统多么健全，均极易发生上述后果。不可避免的是，我们将不时遭受接连不断的损失。如果我们在每次交易中投入初始资金的10%，然后连续五次亏损，我们的初始资金数量最终将仅剩余50%。如果每次交易的平均收益率为70%，为了收回亏损资金并实现收支平衡，我们将需要七次连续盈利。

我们优选的资金管理系统是Kelly %
 （凯利比率，亦称为凯利系统、凯利定律或凯利公式）。
 该系统由J.L.凯利（J.L. Kelly）于20世纪50年代推出；经验证，它优于任何其他的资金管理系统（条件是每次交易的盈亏概率相同，同时重复输入相同的股息支付率）。


• Kelly % = [W x (R + 1) - 1] / R


W表示该策略的平均盈利百分比，R表示交易的平均收益。该公式的结果是一个数字，亦即我们应当投入资金的百分比。例如，如果W= 60%，R = 70%，那么Kelly %则为2.86%。于是当我们的备用资金为5,000欧元时，我们则应投入143欧元（5,000欧元 x 2.86%）。

凯利公式虽证明远远优于其他系统，但该公式并不能使交易操作总那么一帆风顺，突然亏损的情况依然不时发生。如果我们希望减少情绪的大起大落，资金百分比控制策略将是最佳方案。使用该系统，我们只需为每笔交易的投入资金设定一个比率（每次交易通常为资金的2%-5%）。


月度交易

该策略基于如下方面：确认在某个指数的基础上，循环往复的每月上行或下行定价模式。我们以纳斯达克100指数为例，看一看它是如何运行的。
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1 - 在最上面，我们可以看到相关指数的雅虎代码
 ，后面是其名称。

2 - 针对每个指数，有三个表格，与它们相对应的是三种不同的情形：基础、乐观和悲观情形。这一种是基础情形，如文字说明和 ↔图标所示。在基础情形中，我们设定的障碍值和当月指数的开盘值相同，于是标示为“开盘后不变”。

3 - 我们在图表中可以看到计算中所用数据的年份，在本例中，为24年。该数字取决于雅虎财经
 可以提供的数据数量。显而易见，数据组越大，我们就越有信心。对于多数指数而言，我们拥有24年的数据；但是对于印度指数，我们仅有四年的数据。

4 - 我们假定我们的二元交易支付投资总额的70%（一种较为常见的支付比例）。这与计算期望值和凯利比率是密切相关的。如果交易收益低于70%，您应当停止交易或重新计算交易期望值和凯利比率，否则就使用所显示的值。

5 - 交易走势是上涨或下跌。如果以往的数据表明指数更多时候是上升而不是下降，那么交易走势是上涨，否则就是下跌。

6 - 本列显示了一项交易各个月走势对应的历史成功率。例如，在一月份，指数较开市上涨，当时的成功率为69.6%。在二月份，指数较开市下跌，当时的成功率为54.2%。

7 - 本列显示了每个月的交易期望值。如果交易期望值为正数，可以进行交易，标为绿色√图标。负数期望值标记为{MISSING SYMBOL}红色，表示不应进行交易。

8 - 所显示的凯利比率实际上是每个交易凯利百分比计算结果的四分之一。


交易基础情形

进行交易是一件再简单不过的事儿。我们撰写本书时，正值2014年三月中旬，但我们假定是在一月开始的，资金总额为€5,000。纳斯达克100于一月二日（本月的第一个交易日）开盘，指数为3,576。由于我们正在使用基础情形，该数字将是我们针对上涨/下跌二元期权设定的障碍值。我们假定选择一月三十一日作为交易的结束日。我们使用所示的凯利比率来确定投资数额：7%乘以€5,000，我们设定为€350。如果正在使用Binary.com平台，我们必须记住要输入预期收入，而不是我们希望投资的数额。将预期的70%收益率和€350相加，结果是€595，这是我们应当在支出框中输入的数值。

遗憾的是，纳斯达克100在一月三十一日收于3,522，于是我们的交易报损，我们的资金总额现在是€4,650。

纳斯达克100指数在二月三日开盘时为3,524，我们决定投入€279（6% x €4,650），预计指数收盘时将较开盘下跌。指数最后收于3,696，没有下跌。我们的资金总额减少到€4,371。我们继续将3,675作为三月份的目标值，投入€219，预计指数将在月末收盘时上涨。


交易乐观情形

下一表格显示了乐观情形。该名称仅表示我们设定的交易障碍值比当月指数的开盘值高2.5%。
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一月时，我们的障碍值提高到3,665（3,576 + 2.5%）。请注意，交易走势改为下跌。因为凯利比率没有改变，我们和以前一样决定投入€350… 有了！在二月份，我们的资金额是€5,245，投入了€577，纳斯达克100收盘时低于3,612。我们已知道这次投资是失败的，资金额减少到€4,668。在三月份，我们的障碍值设定为3,767，投入€327，预计指数收盘时将较该指数下跌。


交易悲观情形

在第三种情形中，我们设定交易障碍值比开盘指数下降2.5%：
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一月份的障碍值为3,483（3,576 – 2.5%）。建议的交易投入为€600，以便指数在当月收盘时高于设定的障碍值。我们在二月初的资金额为€5,420。我们投入€379，预计本月指数将高于3,436。我们记录利润是€265。在资金额为€5,685的基础上，我们投入€682，预计三月的指数将高于3,583。


我们每个月应当在什么情形下交易？

快速直接的答案是我们应当随着显示较高期望值的情形交易。不过请注意，我们将所有交易的利润率人为设置成70%。实际上，成功概率较低的情形往往收入更高。这两种均影响期望值的计算，但我们假定它们对期望值的影响大体相同。

我们亦可考虑使用最低成功率，比如60%。例如，即使交易的期望值为正数，但成功率低于60%时，我们选择不进行交易。


我们每个月应当在什么指数情况下交易？

这个问题取决于个人偏好。如果资金规模允许，我们可以将其拆分为两份或更多“虚拟资金”，每份资金则依据不同的指数进行交易。这种做法的优势是我们的交易操作具有一定的多元化。另一个可能性就是在不同指数间转换，以紧跟较高的期望值交易。


交易规则示例

1) 我们把资金分为四等份。1号资金用于每个月所有指数中期望值最高的交易；2号资金用于美国指数交易；3号资金用于德国指数交易；4号资金用于日本指数交易。

2) 我们从不重叠交易。如果某个月的最高期望值交易是在美国、德国或日本指数，我们仅使用“区域资金”进行交易。针对1号资金，我们选择与我们默认根据三种指数进行的交易没有巧合的最高期望值交易。

3) 我们仅进行成功率等于或高于60%的交易。


4) 对于四份资金，我们使用凯利比率来计算每次交易应当投入的金额。环球指数


 
澳大利亚：基础情形
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澳大利亚：乐观情形
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澳大利亚：悲观情形
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欧洲斯托克50指数：基础情形
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欧洲斯托克50指数：乐观情形
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欧洲斯托克50指数：悲观情形

[image: ]



法国：基础情形
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法国：乐观情形
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法国：悲观情形
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德国：基础情形

[image: ]



德国：乐观情形

[image: ]



德国：悲观情形
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中国香港：基础情形
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中国香港：乐观情形
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中国香港：悲观情形
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印度：基础情形
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印度：乐观情形
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印度：悲观情形

[image: ]



意大利：基础情形
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意大利：乐观情形
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意大利：悲观情形
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日本：基础情形
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日本：乐观情形
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日本：悲观情形
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荷兰：基础情形
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荷兰：乐观情形

译者注：作者在本部分引图有误（与基础情形相同）。
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荷兰：悲观情形
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瑞士：基础情形

[image: ]



瑞士：乐观情形
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瑞士：悲观情形
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英国：基础情形
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英国：乐观情形
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英国：悲观情形
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美国：基础情形
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美国：乐观情形
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美国：悲观情形
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联系作者
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何塞·曼纽尔·莫雷拉·巴蒂斯塔是一位私人操盘手兼投资人，亦是私营企业管理人。在数家企业曾历任高层主管，亦曾教授金融、会计和房地产课程。现居葡萄牙的卡斯凯斯（Cascais），欢迎您通过如下链接联系作者：http://jmbatista.expert/
 。
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做个侃爷：精于闲聊，施展魅力
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引言

那个……今天天气不错。

我的朋友亨利最近告诉我关于他如何找到他现在这份工作的故事，他认为这完全归功于他的闲聊技巧。他看到一则招聘启事，要求有5年相关工作经验，而他只有3年；要求精通某些硬性技能，而他对这些技能的掌握程度充其量就是“曾经听说过”。毫无疑问，跟他竞争的应聘者，大多比他更符合要求。虽然他获得了面试机会，但他明白仍然不大可能成功。

面试当天，亨利计划提前20分钟到达面试地点，抓紧最后时刻复习笔记。他在附近的星巴克停下来想迅速喝杯意大利浓缩咖啡。他排在一个穿着黑色西装的中年男人后面，一遍又一遍读着笔记。

中年男子转头瞥了一眼亨利的笔记，恰好页面上草草写着公司名字。他介绍了自己，然后问亨利为什么笔记上写着那个名字，亨利告诉他自己马上要去这家公司面试了。中年男子继续问亨利为什么想在那里工作，亨利老实地回答说他听说过这家公司的一些优点，从良好的管理机制到员工有机会得到成长和学习。他还说他认为自己可以胜任这份工作，并且列出了一些最近公司遇到的问题以及解决方法。中年男子想了想他的回答就转换了话题，最后他了解到亨利来自农村家庭，有个非常骄傲的父亲，还有他目前为止最大的成就。

大概因为他紧张，或者因为他毫不在乎一个星巴克里的男人会怎么看他，或者因为他只是享受与陌生人聊聊天，所以亨利的回答很长很实在，考虑周到，有内省精神，又不失聪明机灵。最后，他告诉男人自己真的很在乎和渴望这份工作，需要集中精力，所以他与中年男人告别，在只剩下2分钟的时候进去面试。

第二个星期，亨利接到电话通知他获得了这份工作，接着对方让他先别挂电话。几分钟后，一个熟悉的声音从话筒传来，问他那位非常骄傲的父亲会怎么看待他得到这份工作的消息。猜猜电话那头是谁？谁在不缺更加合格的应聘者的情况下支持亨利？没错——就是那个在星巴克穿着黑色西服的男人，他恰巧是那家公司的副总裁。

我的名字叫帕特里克•金，是一名恋爱和形象老师。我的职业和生活方式总与我能利用的人际关系有关，甚至可以说，我的职业严重依赖于我的魅力商数以及我快速与人打成一片的能力。如你所料，这一切很大程度上源于我的一项能力，这项能力为人恐惧、为人憎恨：闲聊。

亨利之所以取得成功是因为他可以在与别人交谈时将自己的缺点隐藏起来。大多数人都能学习那些必要的专业技能，但是我们不会青睐所有人，或者认为他们都是合适的人选。

对于一些拥有着并不那么以人为中心的职业和生活方式的人来说怎么样呢……等等，这样的人几乎不存在！

就算你是每天盯着电脑屏幕10个小时的计算机工程师，你总得在社交中与人交流互动，跟朋友出去遛遛，去鸡尾酒聚会转转。

你没有社交生活？那你总得在等候付款的时候排队吧。

你买东西从来都是网购的？那你总得参加求职面试，跟同事聊聊天，才能维持你的网购瘾吧。

如你所见，闲聊的技巧，也就是善于与人交流，打通人脉，这对各行各业的人都至关重要。我们的社会情感需要得到满足，它和吃饭睡觉一样重要。如果你能学会给你平常遇到的人留下良好印象并建立深厚情谊，你将会受益匪浅，比如：

1.应聘理想的职位时面试表现更好。

2.超越比你优秀的应聘者，因为大家更喜欢你。

3.结交各行各业的朋友。

4.摆脱办公室争斗。

5.拥有更加美满的感情生活。

6.成为各个群体的中心人物。

7.化解自己或他人之间的困境。

8.拥有更加亲近的朋友和更密切的关系。

9.让别人发现你。

10.享受服务员、快递员、泊车员等更加优质的服务，时不时收到注册会计师、律师、银行人员等的赠品。

引言虽长，真理不假：人们愿意为了喜欢的人赴汤蹈火。如果一个人对你有好感，就算你揍一顿他家的狗，他还是会喜欢你。有的人之所以在生活中鹤立鸡群是因为他们认识的人……以及喜欢他们的人！

通过多年对人际互动的研究，对一批批顾客约会、形象的指导，我写下了这20条“闲聊原则”，这些原则正是要教会你如何在任何情况下做会聊天的那个人。闲聊会变得像呼吸一样自然。你将学到树立魅力非凡、富有吸引力的形象的秘诀。你的人际技巧，人际智力，情绪智力将变得无懈可击。你将与不认识的人迅速建立联系。

这本书并不是由50个简练的会话话题组成，也不是那些在博客中就能找到的一般技巧。闲聊讲究一种精心调制的情感、会话技巧、仪态的培养——它不仅仅是顺着一堆列好的话题聊下去而已。它还讲究解读话语，观察肢体语言，留意人际互动时的模式和不同类型的刺激。在某种程度上，闲聊简直是一门科学，我的书也是按照它是一门科学写成的。

每条原则都体现互动的一个重要方面——心态，特定技巧，或是像开始和结束对话这类组织上的问题。这些要素结合起来就能让他人对你印象深刻。


原则一：让你的非言语第一印象无懈可击

你一定听说过这样的话：印象，无论公不公平，在见面后30秒内就已形成。

让我们来仔细考虑一下这个问题吧。别人对你的印象仅仅基于看了一眼你的言谈举止，肢体语言，外貌形象，语气语调，他对你的印象很大程度决定了你们的关系。有时甚至你连一个字都没来得及说！至少，你留给别人的印象主导了你们第一次见面，因为你的对话伙伴不会放过任何证明他对你的印象的蛛丝马迹，而忽略你的其他表现。

同时，刚认识你的人对你的第一印象会立即将你归纳成一个形容词。可能正面，也可能负面，最糟的情况是，你可能只是“还不错”——过后，印象清零。正如我所说，或许这不公平，但这是真实世界发生的一场现实的评估。

那我们要怎么让我们的第一印象无懈可击，确保我们的那个形容词是正面的，熠熠生辉的呢？首先让我们来确切地看看我们要维护什么。

第一印象由两个不同的要素组成，但它们都一样重要。一个是非语言要素，取决于你的整体外在形象和肢体语言。你应该已经猜到另一个是语言要素，取决于你的说话方式和你说的第一句话。我会依次展开说明。

握手。

不出意外，初次见面，你做的第一件事是与对方握手。听起来简单，但很有可能可能出错。我已经数不清去年跟多少人握手时，对方的手松软邋遢，跟死鱼差不多，也不忍心再提当时他们在我心中的形象。相反，有的人握手过于用力，几乎要把我的手捏碎，宣称自己强于我以获得安全感。因此，你需要按照以下几个简单步骤给对方一个恰如其分的握手。

1. 先主动伸出你的手。要是不明确你是否处于可以握手的范围，你就打破了这种尴尬，并且表现出愿意跟对方联系接触。支配控制你们之间的交互。第一个伸手示好可以打破人与人之间的隔阂。

2. 右脚向他们迈进一步（假设你惯用右手）同时伸手，身体前倾。至少走了你们之间距离的一半再停下来。让别人向你走来通常是一种强势的表现——特别是在两个男人之间。傻瓜才那么做。

3. 一伸手就要找到并维持眼神交流。全程保持微笑。

4. 握手环节。保持手与地面成直角，不要向某一边倾斜。绷直手腕。考验技巧的部分是用多大力，下面是我的力度把握技巧。找两本书，短篇小说或者其他都行，用右手拿着，手臂松弛。它们如果刚好在你手里不下滑，再稍稍加大一点力度，就是你握手的力度！

5. 遵循并突出握手的自然动作——就是稍稍上摆，下摆，再上摆。每个动作一次，然后松手、后退。

你的外表。

如果我们生活的世界是实在的，那么它是肤浅的。就像第一印象的概念，这可能不公平，但却是现实的。那么对你来说这意味着什么呢？

你的衣柜必须有合适的衣服。这大部分要看场合，但你应该每次都要穿对衣服，打扮得让人印象深刻。你有一个化妆鸡尾酒会要参加？女人：别穿紧身牛仔裤和羊毛衫，男人：别穿大兜裤和宽松立领衬衫。想想怎样的衣服合适你，怎样的饰品和发型适合你。整体外在形象虽说是另一本书的话题，但是要注意，别人快速做出的判断可能会强有力地维护你的第一印象。

你的肢体语言。

你握手时是先微笑的。现在你还有其他的表现能强烈地、积极地反映给对方吗？让我们想想以下几点，看看在接下来的五分钟你能做些什么？

你的姿态如何？想象有一根绳子系在你的心口，笔直地拉起来，使你抬头挺胸，这是展现自信和强健的捷径。

拥有一个开放的，可接近的姿态。这意味着你不能交叉双臂，不能在跟人说话时突然后退或转头离开，不能插口袋。

注意一些紧张的小动作，用更微妙的动作消除或取代它们。这些小动作的存在是因为需要释放焦虑产生的能量，并无好坏之分，所以我发现了暗地里释放出这些能量的方法，例如握笔就可以维持你良好的形象。

我已经提到过眼神交流，而且在这本书中还要提很多次，跟别人说话时，看着别人的眼睛，不要到处看他们后面的房间。最后，控制好你的眉毛，因为这常常决定面部表情的成败。

放慢你的动作。记得你上一次演讲的时候不小心讲得多快吗？同样，在一个新的情境下你的肢体动作也会发生同样的事情。所以你要故意放慢速度，只用正常速度的75%，因为这样才是真实生活中的常速。

你的对话伙伴会想：这人上上下下都不错！虽然我还没和他说话，但是他看起来像是我想认识的人！


原则二：让你的言语第一印象无懈可击

幸运的是，相比起非言语第一印象指标来说，你的言语第一印象指标更容易做到无懈可击。你无法随时都控制好自己的语音语调，但可以完全掌控自己说什么，怎么说。

言语第一印象一般源于你说出的前10-20个字。这即意味着你的言语第一印象几乎完全依赖于你的电梯游说，即以引人注意并趣味十足的语言总结自己和自己的典型性格特点，这个长度不超过搭乘一趟普通电梯所需的时间，也就是10-20秒，因为如果比这个长了，说话对象就会开始觉得无聊。电梯游说的要点就是简短快速，并且保证100%说到点子上，完全没有不相关的闲聊。

要想使你的言语第一印象无懈可击，你得先想出两个你可能会和新认识的人谈到的问题或话题，事先准备好与之相关的电梯游说，并且不断演练，直到你能自信地对任何人说出这段话为止。

其实预测用来准备电梯游说的开场白和话题十分简单，我下面就列了一份相关话题以备不时之需：

1. “说说你自己吧。”

2. “嗨，我是吉姆。我是在芝加哥上的大学，两年前来到洛杉矶。目前是一名摄影师，同时也是好莱坞附近一家小公司的办公室经理，我爱冲浪和沙滩排球爱得要命。”

3. “你上个星期都在干什么？”

4. “你在哪儿工作/你是干什么的？”

5. “你这周末准备干什么？”

6. “你住在这附近吗？”

7. “你是怎么认识介绍我们那个人的？”

8. “你是哪儿的人？”

9. “你在哪儿上的学？”

把话题集中在别人知道的特殊细节上，也可以集中在你和谈话人当时拥有的共同点上（如地点，以及聚会举办人）。

和之前的道理一样，练习着使自己的语速比你的正常语速慢25%，这样你在紧张或心慌的时候说话语速听起来也会比较舒服。

你的对话伙伴会想：这人真不错，对自己自信十足！他们活得那么有趣，真是让人印象深刻，甚至有点嫉妒！


 
原则三：耶稣会怎么做？杰伊会怎么做？
1



掌握侃术最重要的是用正确的心态和方法对待你遇到的人。你可能是屋子里最心平气和、最幽默风趣的人，但是如果你对你的对话伙伴不好奇、不感兴趣的话，你们之间根本不会有交集。

通过观察几年来的客户，我发现最值得模仿的心态是脱口秀主持人杰伊·莱诺的心态。杰伊会怎么说呢？让我们想想他在节目中跟嘉宾互动时有什么特征。

来看看他的录音棚。他坐在一张办公桌上，四周宽敞，他的嘉宾坐在一张靠近办公桌的椅子上，像沉浸在属于他们的世界里一样。如果杰伊邀请了嘉宾上节目，那么在接下来的10分钟里嘉宾就是他的世界中心。他们是杰伊最感兴趣的人，他们说什么都那么引人入胜，他总是贪婪地好奇关于他们的故事。他回应他们的话总是爆发出一阵狂笑或其他更加夸张的反应，正符合他们的期待。他的乐观正面令人着迷，总能用幽默逆转一个故事的消极方面。

他唯一的目的是让他的嘉宾在节目上舒服自在地聊聊自己，最后让他们心情愉快，容光焕发。反过来，杰伊这么做让他们主动分享一些他们不会在其他地方分享的内幕，建立了彼此之间的联系和情谊，这对脱口秀节目至关重要。在家的观众可以迅速看出有没有谁作假，所以杰伊的成败靠的是他与嘉宾建立一个深层关系的能力。

就算与脾气暴躁或者有些沉默的嘉宾一起，他也会通过表现浓厚的兴趣（比他们的能量级别略高一些）来提高他们的能量级别和态度，用他们所期待的强烈的反应鼓励他们。当然，在你的生活中，这相当于你遇到难以相处的人了。给别人一点友好的鼓励和肯定，铁树都能开花！所以这种方式对双方有益。想想你在可怕的网络社交中可以多么轻松。大家喜欢那些喜欢自己的人，所以当你表现出他们希望看到的样子时，就促使他们对你更加友好和开放。

我在此传递的信息非常简单。最关键就是要对你的谈话伙伴表示真诚的好奇和感兴趣，这让他们感到身心舒适，愿意与你建立非表层的联系。所以在你成功之前你必须先假装，杰伊·莱诺是你的思维和态度模仿的榜样。每个人都有某些地方值得你学习，吸引你，使你眼见一亮。不耻于向与你谈话的人学习，主动探询对方的真实面貌。

最后，你知道杰伊接待嘉宾时不会做的一件事情是什么吗？玩手机。

戴尔·卡耐基说得好——“花上两年时间努力让别人对你感兴趣，还不如花两个月对别人感兴趣，因为这样可以交到更多朋友。”

你的对话伙伴会想：这场谈话棒极了！我只说了一小部分并且说出了真实的自己——他们就完全懂了！
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 译者注：耶稣（Jesus）和杰伊（Jay）在英文都是以J开头，作者用WWJD的缩写，其中J既可以代表耶稣（Jesus）也可以代表杰伊（Jay）。


原则四：生活就是无数个（小）故事

不，我不是开玩笑的。我们并不觉得自己每一天都过得很有意思，但是事实上我们过得都比自己想的要有趣一点。认识到这一点，再加上短促的回答很容易结束对话这一事实，就意味着你得想方设法让你的生活变成一个个小故事。这样做你就可以控制好自己的言行，使对话伙伴从你的生活经验中找到对自己有用的东西，从而让他看到你想让他们看到的自己。

你的故事是你个性，情感，激情的内在体现。了解你的这些特点就是迈出了别人和你联系的第一步，因此采用封闭式提问并逐渐将话题延伸到你擅长的领域是非常重要的。这也会激励他们对你做出回应，并公开侃侃而谈他们在大学时的英勇事迹。而你的目标就是在对话中至少一次听到你的对话伙伴说“等等，听听在我身上发生了什么事吧！”

这就需要你好好想想自己最想突出哪方面的特点，并且确保大家都认为你的这一特点很有意思。把区别说得更明白一点就是，你到底是想展现自己高超的电子游戏技艺还是想谈谈自己引以为豪的新艺术作品之间的区别。

“那么你是做什么的？”

“我是销售主管。是个蛮有意思的工作！”

“哦，那挺好的。”

不如我们再试一次吧。

“你是做什么的？”

“我是个销售主管。大多数时候都是和客户打交道……就在上个星期我们遇到了个很疯狂的客户，他竟然威胁我们说要把他的保镖叫来我们办公室！我当然比较希望自己能跟更有创造性的客户打交道。”

“噢，天呐！那他最后把保镖叫过来了吗？”

这样就很容易看到，第二个例子有更多实质性内容可以让他们进行进一步交流，并且也避免了一问一答模式，对话也更流畅了。这个对话接下来自然会继续谈论那个疯狂的客户和工作中其他一些有意思的事，而不是尴尬地在“你最近怎么样啊？”这种问题上周旋。

我希望你们为一些最常见的话题准备一些小故事（大约3句话），例如以下话题：

1. 你的职业。（如果你的工作不是很常见或者一般人不太懂，那么你就要把工作描述得易于外行人理解，这样他们才能聊得起来。）

2. 你这个星期的情况。

3. 你周末准备干什么。

4. 你的家乡。

5. 你的兴趣爱好。

6. 你最喜欢的音乐。

7. 你酷爱的事物。

8. 你的教育经历。

9. 你的公寓/房子。

10. 你们共同的朋友。

11. 你的恋爱史。

12. 你在你们现在所在地的经历。

13. 天气。

14. 你的家庭。

15. 你的宠物。

和我举的例子一样，不要只是直接回答问题，而是以一个小故事的形式回答，这样更能引起话题。再提醒一下，你得认真观察对话伙伴眼中的你是否是你想展现的自己。不要让自己或对话显得过于私人，太消极或者太具争议，也别主导对话。

你的对话伙伴会想：这人有趣到骨子里了！我一定要和他们成为朋友，这样说不定我就会出现在他们下一个有意思的故事中。


原则五：细节全面透彻，明确详尽

我们来看看下面这个你和格伦见面的场景吧。

“嗨，格伦，你高兴认识你。你是做什么的？”

“工程师行业。”

“挺有意思的。”（假装很有激情地说）

这种情况下你肯定会觉得和格伦交谈很无聊。那么格伦怎样回答会更好呢？也许应该回答得更具体详尽一点，比如：

“噢，我是软件工程师，现在正在研究一个项目，如何安排一个电影院内一天的观影计划。”

“很有意思啊！”（真的激情满满地回答）

正如太短促的回答会敲响对话的死亡丧钟一样，没有任何细节的回答或提问也会让对话戛然而止。希望你再也别用“我不知道”“没什么”或者“只是瞎混而已”这类句子回答问题了。避免成为另一个格伦（如果你正好叫格伦，那么不好意思了）很简单，只需在对话中加入更多细节即可。

一个浅层对话的典型特点就是出于礼貌提问，因此一旦你的对话中有了需要提问的特殊细节，这种趋势就顺势而止，对话也立刻变得充实有趣了。同时，你的话语必须生动，多用极具描述性和富有趣味的语言。

除对话内容之外，我们还要好好观察对话本身。如果你被问起格伦的情况，除了说他人很好，估计其他方面你也没什么可说的。但是如果你讲一些趣味十足的个人细节，你的对话伙伴会通过了解他们而记住你。你是更愿意成为别人口中那个和善的吉姆，还是那个曾经被鹿袭击过的吉姆？仔细观察对话结构有这么几个好处：

1. 创造话题发展方向。

2. 促使细节提问，避免与他人的对话重复。

3. 为你的对话伙伴创造潜在的共同点，促进谈话。你也可确保自己所谈论的细节是可靠的。

4. 对于你的对话伙伴来说，对话更容易进行。对话也是一个给予和接受的过程，尽量让你的对话伙伴感到舒适简单。

5. 最后也是最重要的一点，这样可以建立人际联系，促使你的对话伙伴做出回应。人都喜欢和自己相似的人，而细节是发现相似点的途径。

正如你所看到的，一个简单的细节对交流进展状态影响巨大，并且对于你来说也不费吹灰之力。和利用小故事的原则一样，你要尽可能多描述细节，而细节会自成一个个小故事。

如果你发现回答提问者时，你需要费尽心机探寻细节，那么你就该客观地审视一下自己，看看自己是否需要在哪方面做出改变。

你的对话伙伴会这样想：我确实了解到不少她个人的详尽情况了，看来我也应该详细说说我自己的情况。


原则六：打破表面共同点，深入展开话题

下一次参加聚会时，你可以在心里列个清单，想想在这个聚会上被人问了哪些问题。应该基本上都是些流于表面的粗浅问题，止于了解对话者表面上的共同点。他们往往不停地换话题，从不关注谈话细节。如果你一晚上遇到超过3个人，你就会陷入旧景重现的感觉，觉得自己刚刚已经经历过同样的对话了。

例如：

“嗨胡安，很高兴见到你。你在哪儿上的大学？”

“我也很高兴见到你，吉宝！我母校是俄亥俄州立大学。”

“噢，不错啊！你现在在做什么？”

还不如参加聚会的时候在肩膀上戴个名牌，上面写上教育背景，职业，血型和家乡等重要信息。当然，在这一点上我们也好不到哪儿去。胡安说他大学是俄亥俄州立大学时，我们心里肯定都略感遗憾，因为我们希望他和我们或者我们的弟弟或是同学温蒂上的是同一所大学。

就日常生活来说，寻找表面共同点打开话题确实不失为聪明的做法，也是普遍的破冰方法。我们都无法做到随时魅力迷人，言辞巧妙并且100%投入到话题中，因此大多数时候我们都依赖于寻求表面共同点打开话题。

但是我们有更好的方法可以在寻找共同点的时候引出有趣的故事，同时也避免了在名牌勾选答案的尴尬。

首先，你要认识到，除了一般原则之外，你的性别在表面共同点的发掘上也扮演着至关重要的角色。不过我觉得我在这一点上无法给出确切承诺，因为我不能把不同性别的兴趣爱好局限于4-5个，也不能把我的经验概括地应用于所有人身上。我还需要说明一点，即你的经验可能会有所不同，在这种情况下你就应该勇敢地迈出自己的步伐。最后，我并非男性至上主义者。

这样说吧，我发现有些破冰话题十分容易展开，不过这也要取决于你是什么样的人，你的对话伙伴是什么样的人。这种话题往往涉及双方的共同兴趣，并且谈论起来也会很觉得非常自然舒服。如果不得已，就需要退而选择这类安全话题。

男性和男性之间的对话主题有以下几类：女性，体育，工作/生意，健身，食物和汽车。这下你就该明白我不做出确切承诺的原因了。女性和女性之间的话题范围包括：外观（你的/她的服装，发型等），最近发生的事，食物和其他女性。最后，和异性朋友交谈时，话题范围通常是：健身，他们最近参加的活动，共同好友。

其次，不是所有的破冰话题都有同样的效果。试着避免选择如兴趣，爱好和职业等典型的人物特点，原因有以下两点：其一，你迟早会通过其他渠道间接了解到这类信息。其二，这类问题是常问问题，再听到就会觉得无聊提不起兴趣也就草草回答了事。

表面共同点的最佳破冰问题必须与你们现有共同点相关，同时你和对方的谈话方式也很重要。（由著名作家卡罗尔·弗莱明首创的谈话技巧）

1. 发掘你们现有的共同点，比如地点、共同好友、相同兴趣、正在欣赏同一件艺术品、鞋子、脚随着背景音乐打着节拍，你可以自己再想想。如果你没发现与别人的共同点，那绝对是因为你并没用心寻找。

2. 就共同点讲讲自己相关的事情，仔细想想任何与之相关的联系。

3. 通过讲述相关事情引起对方谈话兴趣。采用步骤2的个人信息，简单做个介绍或提个问题促使你的对话伙伴回复，判断他们的反应，看他们是否能分享自己的相关事迹，让他们融入话题中。

这做起来很简单，如同边用脚随着音乐打节拍，边说：“我特别喜欢这个乐队，他们上个星期刚来过芝加哥，但是我却错过了，真是难以相信！”

你的谈话伙伴会想：真是不敢相信我竟然在这个派对上遇到老乡！他/她竟然也喜欢我最喜欢的那两个乐队！这必须得找机会出去聚聚。


原则七：深层共同点促进真诚联系

如我之前所说，表面共同点是打开话题的不错选择。然而，就建立深层联系，并让你们的关系朝着你希望的方向发展而言，这并不是最理想的做法。当然，这样也许也能达到这一目的，但是我们有更好的方式可以选择。把话题集中在探寻深层共同点上是进入他人内部世界的捷径。

那么什么是深层共同点呢？是和表面共同点相对应的吗？

深层共同点是你在个性特征，情感态度，成长经历……恐惧不安，弱点缺点或志向抱负方面与他人的共同之处。

这些特点对人至关重要，通常也是人的最典型特点。比起上了同一所大学，这些共同点能建立更深层更有力的联系，因为不论是否得当，你总可以通过这些特点来对他人做出一些假设。

第一个假设是他们和你处于同一社会地位，至于你想如何定义社会地位关系不大。社会地位这一心理因素十分重要，你是否对别人所言感兴趣并产生好奇心就取决于此。如果你认为他人和你处于同一社会地位，或者社会地位稍比你高一点，你就倾向于想给他们留下良好印象并进行进一步交流。这一点适用于所有对话。

第二个假设是你们拥有相同的专有知识和经历。你们两个有一个其他人完全不知道的私密世界，因此可以在分享这种专有知识和经历上迅速建立起坚定的联系。和第一个假设一样，这会产生一种心理效应，让开启对话和建立联系更加简单。

第三个也是最后一个假设，即除了社会地位外，你们整体的相似性促进深层共同点的发掘。人都喜欢和他们相似的人。同样的，也更愿意寻找并帮助和他们相似的人，希望把他们融入自己的朋友圈中。

正如你所见，发现深层共同点是建立长期友谊的基础。那么接下来的问题自然就是如何找到深层共同点。这一点通过事例解释会更加清楚。

下面是一个关注表面共同点的对话，正如我们之前所说，在大多数情况下这是打开话题的好办法。

“哇，你也是在纽约人？”“是啊！”

“哪个区？”“布鲁克林，你呢？”

“布法罗。”“噢，太巧了。我有个叔叔住那儿的。”

“这么巧。那你大学也是在纽约上的吗？”

看到纽约这个话题潜在的金矿倒闭得有多快了吧？接下来是一个更关注深层共同点的对话：

“哇，你也是纽约人？”“是啊，土生土长的布鲁克林人！”

“太好了，我一直都想去那儿看看。你是在那儿的公立普通高中上的学吗？”

“是的，一直都在公立学校！你也是？”

“是啊，学校改变了我。其实我更希望自己有点棱角。”“是啊，完全同意。我还很小的时候有一次……”

三句话之内，他们就将话题深入到童年回忆，涉及到很少有人会分享和讲述的成长经历。他们提的是探索性问题，揭示个人经历，同时突出了这个不太明确却很重要的共同点。对话开始的焦点可能会集中在一个人身上，不会问“那么你呢？”。但是循环往复——这些细节就会在之后的对话中浮出表面。不要急着换话题。最后，好好记住之前讲到的原则，即用细节和小故事回答每一个问题。

你的对话伙伴会想：这个人就像我兄弟一样！我拿到他的电话了吧？我绝对要再约他一起玩，把他介绍给我的朋友们。


原则八：了解自身优势，掌控对话方向

我经常看《危险边缘》，一个小型益智问答节目。每看这个节目都会惊讶于参赛者仿佛无穷尽的知识储备。他们的知识面很广，能和你聊的话题范围必然也会很宽，因此和他们中的任何一位对话应该都很轻松。

从这一点我们可以了解到一个事实，即你可以应用话题优势，因为你对一个话题了解得越多，和别人谈论起相关内容就越容易，不论方式是解释，教导，讨论还是辩论。我们都是凡人，可以涉猎多个话题，但从自己的知识领域出发我们可找到自己的专长话题和优势——也即优势话题。我们可以就此得出唯一结论。即找到优势话题，任你掌控全局，收放自如！

首先，认真审视自己，想想自己在任何环境下都能驾驭的话题和知识范围。可能这个范围不广，只是“化妆，购物，法国食物和足球”，不过没关系。因为看起来虽然很有局限性，但是接下来我会告诉你如何最大化利用自己的优势话题，不断扩展，直至不论谈论什么都变得如鱼得水。

其次，我们来想象一下一个俄罗斯套娃和一个原子模型。俄罗斯套娃由一个套一个的娃娃组成，最小的娃娃就是你专长的优势话题，一说就能说好几小时。而接下来每一个更大的娃娃都比它里面的更普遍，也即随优势话题扩展开的话题专业性越来越弱。

对比而言，原子模型有一个中心核，质子，电子和中子都绕其运行。你的主要优势话题就是中心核，周围粒子都与其相关，但专业性不见得会减弱。我们用一个流程图来阐释一下这两种不同理论吧。

俄罗斯套娃理论：甲壳虫乐队＞60年代音乐＞经典流行乐＞摇滚乐队＞音乐

原子理论：足球＞比赛＞健身＞运动＞跑步

我们的目的是让你知道如何将对话围绕自己的优势话题展开，而上面的做法就让你在一次对话中围绕自己的优势话题将对话话题增加了三倍。再看看之前的例子，我们会发现“化妆，购物，法国食物和足球”四个话题很容易就扩展到20多个话题，并且这些话题谈起来同样自然，也不失为破冰的好办法。

值得一提的是，这相对来说是一个新手技巧，更适用于那些不善于谈论在自己舒适区之外的话题的人。这种方法很容易就能让你通过优势话题逐渐展开至与优势话题非直接相关的话题，即使最后话题关联越来越小也同样让你感到易于交谈。一句简单的“这让我想起……”或者“我上次踢足球的时候……”抑或是“……怎么样”都能让你再次回到优势话题，交谈自如。

重要的是，不断地以这种方式对话会让你变成聚会上最自以为是的人，这与仅仅利用自己优势的做法达到的效果截然不同。因此，你要通过实战体验学会适时而为，在适当的时候遏制这种冲动，等话题自然绕回自己的优势范围内。

最后，可以想象一下，在自己掌控范围内的优势话题自然出现时，你肯定整个人都会觉得舒适自然，安全感十足。不妨再想想，当你巧妙地把对话转向更加安静含蓄的人的优势话题上时，你肯定也为他们带去了这份舒适与安全感。竭尽所能发挥自己作为对话成员的价值吧！

你的对话伙伴会这样想：哇，无论什么话题她都有得说，真是个聪敏有涵养的人！


原则九：回应比滔滔不绝更重要

我们需要了解的一点对话智慧就是，对话中最开心莫过于有人完全理解你想表达的东西。每个人都喜欢自己的观点被认可。这个人也完全懂6个月内减掉100磅的感受？这让人感到真的有人在认真听自己说话，甚至可能在对话中找到与自己志趣相投之人。当然，真正志趣相投的人寥寥无几，能真正在你那少有的经历中找到与自己的联系的人同样屈指可数。那么如何让别人觉得你是真的在认真倾听，并且可以把他们说的话与自己的事联系起来呢？

那就需要十分明显并且趣味十足的回应。

对于大多数人来说，对话情境中回应的意义并非十分明显，并且多数人甚至并不知道自己正在做出回应。但是一旦回应停止，你就会发现对话流畅性大大降低，同样你也会看到其他人变得多么尴尬无措。好的回应之于对话的作用好比配音之于电影——强化了当前场景，推动故事情节进展，让观影者真正了解故事的背景环境。没有配音，电影将瞬间显得支离破碎，单调乏味。

那么，到底什么是对话回应呢？对话回应分为语言回应和非语言回应两种，二者同样至关重要。

语言回应可以简单如“噢，真的吗，”“当然……”“噢，是吗？”“见鬼！”“哇哦……”“不是开玩笑的吧？”“说下去……”“不可能！”或是难以置信地倒吸一口气。但是最重要的回应绝对是笑声，在讲话者希望大家笑或者自己边讲边笑时尤为如此，因为这些认可和诱导性提问会让讲话者感受到你们在认真倾听，一直都对他所说的感兴趣，并想了解更多内容。

只需简单地表示认同和促使他们继续，就能加强讲话者试图传达的情感。这会让讲话者更加情绪高昂，因此对话整体的活力和情绪水平也会得到提升，这一点对于建立联系来说不可或缺。如果你觉得这样做有困难，请尝试经常做出回应，把你平常只是想想的内心独白大声说出来。

语言回应和非语言回应的关键点都在于找准你的对话伙伴所期望的回应，并巧妙地传达出来。要做到这一点就需对比他们的反应和语调。

为了更清楚地阐释这一点，我们来看看以下一些非语言回应。

1. 如果你的对话伙伴说起一些他不赞成的事，那么你就跟着摇头，表示厌恶蔑视。

2. 你的对话伙伴反问时，你要边笑边摇头以示理解。

3. 在你的对话伙伴做出解释时，你得歪着脑袋眯着眼睛做出一副思考加工信息的样子。

4. 如果你的对话伙伴说起让他们十分恼火的事，用手捂脸并摇头。

5. 你的对话伙伴说起他们无法确信的事时，把头歪向一边，眯着眼睛做出疑惑状。

6. 你的对话伙伴提出一个你认同的问题时，你要肯定地点点头，然后露齿而笑。

7. 如果你的对话伙伴说起让他们惊讶的事，竟可能夸张挠头发并瞪大眼睛。

8. 在你的对话伙伴解释一些你不太感兴趣的事情时，皱着眉毛歪着脑袋以示自己正认真听着。

不用多说，反应都要因人而异。但正如你所见，他们的共同主线就是你需要理解他试图唤起的情感反应，然后将其表现出来让他们看到。

你的对话伙伴会想：尽管其他人不懂我，但我想这个人应该是真的理解我试图表达的东西。


原则十：冷读加速对话进展

“你是处女座，是吗？”

“我打赌你在看电影的时候坐不住。”

“你在高中的时候似乎很努力啊。”

“你上次跑马拉松是什么时候？”

我们来了解一下冷读吧。冷读是一个陈述或问题，是你基于谈话伙伴在同一对话中的言论对其做出的大胆推断。可以是通过他们之前的言论所做出的逻辑推断，也可以是你强加于他们的不合逻辑的说辞。你选择哪种方式其实关系不大——如果你做出的假设是正确的，大家可能会觉得你如夏洛克·福尔摩斯一样，极富洞察力。

如果你做出的推断是错的，你也算是开启了对话中本不存在的有趣内容。多数情况下，你的推断可能都是对的。但不管怎么说，对话肯定会向更好更有趣的方向发展。现在我们就来看看冷读是如何进展的以帮助我们有效地利用冷读。

“哎，我想不通他们怎么会把这个牛排煎这么熟！”

冷读：“你一看就是个美食家，是吗？”

一般情况下，你的冷读会得到下面3个回应中的1个。

#1：“是啊……你怎么知道的？”

#2：“可能吧……”

#3：“完全不是！你怎么会这么想呢？”

但正如我所说，任何回应都会做出解释，表明立场或者讲述背景故事，这无疑会推动对话朝更有趣的方向发展。只要提出观点和看法，就会引爆对话点。最后，在做出推断的时候表现夸张点会逗笑全场（“你希望自己成为戈登·拉其姆吗？”）。不妨试着把“你呢？”换成新颖有趣的冷读吧。

不过，你在做出冷读的时候还是谨慎为佳，因为如果你做出冷读时不伴随咧嘴笑或者与之相匹配的肢体语言，可能会显得粗鲁并富有攻击性。还是一样，这也需要多多解读谈话环境和讲话人，以推断他们会对冷读做出何种反应。

你的对话伙伴会想：这女生太懂我了！真是聪明又有洞察力。


原则十一：有效倾听，引人一吐真心

“那么……你对此是什么感觉？”

纵览全球，心理学家对此爱不释手，漫画艺术家竞相效仿，有效倾听如此大行其道是有合理原因的。有效倾听是一种被称作积极倾听的交流技巧，一旦正确使用，我们就可点燃照亮他人内心深处的火把。治疗专家和顾问经常会用到这一技巧，因此这并不适用于普通日常对话，而对于严肃话题和严肃环境来说无疑是最佳选择。正如这一原则的主题所说，有效倾听，能引人一吐真心。


积极倾听有以下特点：


1. 集中在讲话者身上。

2. 把交谈停留在少数几个话题上。

3. 改述，释义或者简单重复讲话者所说内容以确认你的想法，表示理解以让他们倾吐更多有效内容。

4. 适当的提问引出更深层内容。

5. 逐渐把注意力集中在根本问题上。

6. 让讲话者审视自己的真正意图。

7. 频繁顿悟。

只要能完全做到以上六点，你就会真的了解到很多内容。改述讲话人所说并在他们所言的基础上做出假设，无一例外地让他们详尽阐述自己的处境并澄清更深层的问题以呈现根本想法。如果你复述做到位了，并且能问对问题，你就可以立刻找出引发讲话者不安情绪，关系问题或者事业窘境的根本原因。让我们看一小节积极倾听对话，看它最后可以给我们带来什么效果。

“我想我最终决定要去践行版权法！”

“我只是觉得这是结合宪法权利和创新的好办法。”

“恩，你也知道版权法涉及很多科技巨头企业的案例，如YouTube视频网站和谷歌，这都很牛啊。”

“噢，为什么要这样？”

“那么版权法的创新点在哪儿呢？”

“你这么说感觉起来只是对科技感兴趣，而不是版权啊？”

“比起版权本身，你好像对版权所涉及的主题更感兴趣。”

“我听起来更觉得你被版权吸引只是因为其中有让你感兴趣的创新点。”

“不是，我对两个都很感兴趣，但是版权比科技更能触动我——比如摄影和写作，都是我最大的兴趣所在。”

“我不知道，我只是喜欢版权这个想法……我想应该是因为它所具备的创新性吧。”

“说得有道理……”

这样就达到了顿悟。正如你所看到的，在这个极其简短的小片段中，积极倾听者通过对讲话者所言进行释义或提出质疑性问题而促使其探索自己的内心并将自己所想说出来。然后，一旦有机会，积极倾听者就能够找准讲话者的根本意图，帮助他自己找出问题的结论。

需要注意的是，在整个过程中基本都是讲话者说话，并且一步步努力往点子上说，而倾听者则几乎只需扮演共鸣板的角色。鼓励他们加强工作的专业性，否则干脆就别做，因为他们会珍惜把自己的专业知识教授给他人的机会。


积极倾听过程中会用到的主要句子：


1. 你似乎感觉……

2. 我听起来像是……

3. 我听到的是……

4. 因此，你……

5. 因此……（重复他们说的最后几句话）

6. 那么那是因为……

很容易就想象得出，倾听者的每一次推动型话语都会让讲话者仔细考虑一下自己所说并且进行进一步澄清。当然，要有效地做到这一点还需要多多实践，但是一旦掌握积极倾听这一交流技巧，它对谈话产生的影响会令人震惊。

说到有效倾听，为了让讲话者感受到有人在认真听自己诉说，我想将我认为对此最有用的建议告诉你们。在一个人说完之后，沉思着点点头，停顿两秒钟再回应。不要直接进入你要说的主题，也不要忽视他们的看法。有意的停顿能让讲话者看出你的确在听他们说话，并且在花时间吸收然后发表自己的看法。也让别人明白你并不仅仅是只等着让自己说话的机会，只等着让自己说话这种做法会使讲话者极度沮丧。

你的对话伙伴会想：噢，天呐，她简直看穿了我的灵魂，带领我找到了我迫切寻找的答案！终于有人理解我了！


原则十二：别太一本正经

我有一个同性恋朋友叫本，他有天赋可以对任何人表达出他想说的话。这与他是同性恋无关，但这是他的突出标志。他不太擅长闲聊，但他说话不正经，爱开黄腔，大家通常都很感兴趣，跟他聊个痛快。

他可能会对某个男朋友或女朋友大喊一句：“今天胸不错啊，小婊子！”对方通常会给出正面回应而且带点幽默。

我不是教你评论你朋友的性特征，而是想说明本的失礼暗含着什么，它是如何让大家敞开心扉，无拘无束的。

闲聊中迟疑和尴尬的根源在于有人担心说错话，疏远了对方。因为你不知道你的对话伙伴是怎样的人，谈话就只是一支有着外表华丽的舞蹈。这就导致了焦虑、紧张，说话支支吾吾的。交谈中别太一本正经可以马上扫除障碍，双方都会松一口气，放松下来。就像代课老师随口说了句脏话，你会变得轻松——你就知道他是一个不拘小节十分开朗的人。人们一般远远没有我们想象的稳定成熟，他们跟朋友一起通常不那么讲究规矩。因此，这么做打开了一条彼此沟通顺畅的渠道，而这个渠道他们通常只留给朋友。

性和浴室幽默通常效果极佳，所以试试黑色幽默和挖苦他人吧。下面举例说明怎么根据情景偏离规矩。注意，说这些话时要配合恰当的肢体语言和笑容，不然容易让人联想到连环杀手“肥胖的杀人小丑”约翰·维恩·盖西。

1. 性暗示。“我不敢相信我让他那个进来了。”“别装了，猥琐妹。”

2. 多彩比喻和语言。“那个男的是单身吗？”“不清楚，但是他就像吉姆打飞机的手一样贪得无厌。”

3. 滑稽但粗暴地描述事情。“希拉不在这里，我想她应该和酒吧遇到的男生在搞。”

4. 侵略性问题。“外面天气怎样？”“我今天下午没出去，但是昨晚约会时你小内内里面天气怎样啊？”

侵略性问题是目前使用最广泛的技巧，因为直接问对方一个专门的话题会引起很多回答。别太讲究规矩对谈话也有好处，因为这就像直接打开了摆在桌面上的信封里的话题，然后引入一些更加强烈和私人的讨论。问得要得当，你才不会被人认为幼稚，思维死板，完全地开放，过于粗暴。

你的对话伙伴会想：哇，她话里有话的，不是吗？真是风趣得很。


原则十三：如何在谈话间歇时再次开始对话。

如果你已经读到这里，你已经学会了如何巧妙地掌舵你喜欢的谈话方向。你知道如何建立亲密关系，如何散发魅力，如何创建立即的联系。问题是一次好的谈话需要双方都有技巧，而大部分人并没有你技巧成熟。所以就算你学了许多打开话匣子，吸引对方的技巧，你还是会无法避免遇到谈话间歇和偶尔尴尬的沉默。这就是人生。

解决这个问题方法很多，最简单的就是重新让注意力自然地回到谈话中来；因此有了这一原则。目的是有机地填补沉默，保持高的能量级别和谈话流动性。理论上，你打破间歇的做法也会让你的对话伙伴主动打破沉默。

1. “我在想你刚刚说的话……”

2. 笑一笑，然后说：“我在笑你刚刚说的话……”

3. “你刚刚说自己是哪里人来着？再说一次？”

4. “不会吧！看那个灯罩！”

5. “这很随机，但是昨晚我在网上花了很长时间找东西看，最后选了看过无数次的《发展受阻》。”

6. “等等，有东西进我眼睛了。”

每个例子中都发生了什么？

1. 我保持着对话关系并提到他们刚刚说过的话。这样促使他们多聊一些之前的话题。

2. 我保持着对话关系并提到对方说过的有趣的事情。这会使对方再讲起这个故事。

3. 实质上，我让他们重复自己讲过的话并且回到之前的话题，讲讲具体内容。

4. 我走出了原来的对话并引入新的话题。这很容易做到，但是也可能打破之前话题的走势。

5. 我讲了一个前言不搭后语的故事，我觉得它很有趣，让人产生共鸣。我建议你先准备好一个这样的故事，强调让人共鸣的地方。问问你自己你平时常常为什么事情挣扎。

6. 说你哪里感觉不舒服！如果你真的想不到可以插入的话题的话。

你的对话伙伴会想：没有什么谈话间歇和尴尬的沉默！跟她谈话真轻松省力。


原则十四：成为时事小灵通，在谈话中永远有话可说

我写此书时正直2014年索契冬奥会之际。我不爱看花样滑冰——但我父母硬是逼着我看，不让我看我喜欢的90年代情景喜剧，而我至今还没从这种被逼无奈的情绪中缓过来。

但是你知道最后怎么样吗？我强迫自己去研究来自各个国家的最佳参赛选手，特别是美国的滑冰运动员。我会专门查出合格参赛者每一轮比赛的结果，读读关于最佳表现参赛者的评论，并且总结出自己觉得应该赢得冠军的选手。

我想说的是，不论是否与自己的兴趣爱好有关，都要了解关于重大时事的最新消息，这样遇到相关话题自然有话可说。阐述自己的观点并且在遇到相反观点的时候至少能做到简单的辩论。正如我之前在优势话题这一章所说，你对一个话题了解得越多，你在任何对话中就会更有底气——这就是我们的目标，不是为了欣赏花样滑冰，而是为了与他人对话建立联系。不像本书其他章节所讲的技巧一样需要迅速做出即时反应，在这个领域你完全可以提前做好充分准备。

要成为时事小灵通其实没你想的那么难，也不需要做太过繁杂的研究。一般对于不了解的话题，我都采用快速吸收的办法，而这次我对花样滑冰做的准备工作可谓是十分详尽。

如何成为时事小灵通，请看帕特里克的方法：

1. 浏览3份主流报纸（或他们网站）的首页头条新闻。这样你就可以了解什么信息是重要的，并且确保没有错过任何重要消息。关注政治，国家大事，社会和媒体新闻，音乐和体育。

2. 记录五项最重要的新闻事迹。

3. 问问你周围的朋友，看有谁知道这些事。我们至少都有一个这类朋友，可能平时我们会对他们的讽刺言论置之不理。但是这个时候他们正好可以派上用场。让他们大概讲讲这些事，然后问问他们的意见。

4. 既然你已经对有关这个话题的对话了解得够多了，那就试着去找出这个隐藏于话题之中鲜为人知的事实。你希望别人的反应是：“哇，真的吗？我完全不知道！”并且给话题添加一些大家不知道的新信息。这种鲜为人知的事实会让大家讶异于你的见多识广。

5. 认真想想你要去的场合主要是些什么人。如果你去的聚会有很多音乐家，那你就要突击研究一下当前唱片流行榜排行榜冠军，听听他们的歌，了解一下流行音乐节目主持人是如何发展起来的。准备话题要因听众而异。

只要按照以上五个步骤准备，你就再也不会遇到无话可说的窘境了。

对花样滑冰进行了一番研究之后，我发现这项运动比我想象的更加优雅，更加健美敏捷，因此成为时事小灵通还可以开阔眼界，何乐而不为。

你的对话伙伴会想：我的天，这人对奥巴马医改的了解程度简直让我震惊了，特别是关于其会降低中型企业成本这一点，我们很少有人知道！


原则十五：魅力是一种选择

什么是魅力？

我有幸见过一次比尔·克林顿，他当时在到处宣传自己的自传。说实话，我近距离接触他的时间不到一分钟，但是他却给我留下了极为深刻的印象。如果魅力一词需要配图释义的话，我想这幅图就是他的雕像。多数关于魅力的定义只是停留在外表和吸引力层面上，虽然说没什么错，但这并不能对你设想如何做到富有魅力这一点起到帮助作用。那么到底什么是魅力？我可以通过比尔·克林顿给我的感觉来定义。先说一个粗鲁但是显然十分莫妮卡·莱温斯基式的玩笑。

他给我的感觉就是，十分在意我要说的每一个字。

也可能他并不这样想，但这不是重点。我认为他对我要说的话感兴趣是因为他的（1）肢体语言，（2）眼神接触，和（3）深刻的后续提问。他很友好，平易近人，他与人握手的力度拿捏得刚刚好，给人一种亲切感。没有签名时，他和你的眼神接触都会带着友好的笑意。他不会看谁是下一个，也不会老看时间。他问我是哪儿的人，我在这儿过得怎么样，还问了我的家人。交谈过程中给我一种他是真的想见见我哥哥的感觉。他和我谈话的时候是完全投入的，只顾着和我说话。他真诚，平易近人又极富热情。

能和他说话我觉得十分幸运。

这听起来感觉像是自己没法掌控的事，但是不一定。你可能无法模仿美国前总统的威严外表，但肯定可以武装自己的外表和感知能力，从而让他人觉得你积极正面并且（相对来说）强大。

这就是社会认证，人们会通过别人对你的反应调整他们对你的期望和看法。例如，如果卡梅隆·迪亚兹和汤姆·克鲁斯走下红毯时专门和你打了个招呼，那么看到这一幕的人会因为汤姆和卡梅伦对你的反应而提高对你的期望值和认知度。正是因为这种社会认证效应，所以很多人爱抬出名人显贵以抬高自己身价。

日常生活中要做到社会认证也很简单，只要观察人们对他人的反应，对与他人交谈的期待程度，谈及他人时涉及的内容，以及被多少人谈论——谈的人越多说的越好，那么你获得的社会认证度和相对地位也就越高，同时越来越多的人会觉得能和你说话十分幸运。

他会让我觉得自己还不错。

事业能够走到今天这一步，我相信比尔·克林顿绝对知道他对别人的影响有多大。他经历过太多棘手尴尬的处境，所以能设身处地的理解他人，能够做到共情这一点也成了他的优势。因此我和他说话时，他十分清楚我很紧张并且就像追星族看到自己喜欢的明星一样有点不知所措，因此立刻做出些让我觉得放松的举动。他和我开玩笑，并且戏说自己来自不起眼的阿肯色州。给人感觉十分温暖，用极其积极的态度接受我所提到的任何事。且不说和我说话的人有多重要，反正这个简短的对话结束后我心情十分愉悦，对机灵的威利（此处指比尔·克林顿，源自《机灵的威利：美国为什么不能相信比尔·克林顿》）也有极好的印象。

我们可以从比尔·克林顿身上学到些什么？他魅力惊人并不是因为任何诀窍，而是因为精确的行动力和敏锐的感知力。只要意识到这一点，并且照这样做，我们每个人都可以做到富有魅力。

任何人从对话中获取的都是娱乐、信息和乐趣三者的结合，做到魅力十足就可轻而易举将这三者结合输出给他人，对于想在对话中占有一席之地的人来说，这也是迈出了一大步。

你的对话伙伴会想：这个女的太有吸引力了。我对她说的每件事都十分着迷，她好像对我也真的挺感兴趣！


原则十六：把扫兴的话题留在网上说

我算得上是有名的强大对话变流装置了。如果有人试图谈论关于阿富汗、奥巴马医改或是任何关于非洲暴行肆虐的话题，我都会礼貌回应他们，然后迅速换一个轻松愉快且争议性不大的话题。我这样做的原因很多，但最主要的原因很简单，就是很有可能对话中的大多数人对这个硬塞进来的话题并不感兴趣，这容易在谈话成员中引发争议和对立，而有的人对这种话题了解不多，更容易引发尴尬局面。

“嗨，我刚听说奥巴马医改对小企业其实是有害无利的，你觉得这可信吗？”

“你知道你吃的肉来自不道德的屠杀吗？”

“我十分反对这场战争，一点意思也没有。”

在这种话题上有什么可说的呢……或是其他诸如宗教、政治、疾病、死亡、性别（有时候也挺扫兴）和财政等扫兴话题？特别在话题发起人的态度十分尖锐的情况下，就更没意思了。

本章这一原则旨在了解如何避免扫兴话题以及缓和这类话题造成的尴尬局面。把这种话题留在网上讨论争辩也不是什么坏事儿，并且在网上你还可以肆意发表自己带有倾向性的观点攻击他人。

首先需要了解这种话题出现在对话中的原因。就我的经验来看，让人谈论起这类扫兴话题的原因主要有两个。

其一，有人自以为谈论这类扫兴话题（和他们自以为很严肃成熟的话题）能让自己显得有文化，知识广博。带着这种假设的人说起此类话题并不是真的想要别人和他公开讨论，只是简单地想要被认可，让别人觉得自己知识面广博。

其二，提起这类话题的人是想要让别人接受自己对此的观点。当然，他们说起这类话题时一般不会给你机会进行讨论，通常都持有极具煽动性和攻击性的态度。他们只是想让别人听到他们的观点，说服别人同意自己的观点。

如我所说，这类扫兴话题并不是为了深入展开对话。很少有人因为讨论这些话题而关系更近一步，更不用说在鸡尾酒会上改变别人的态度了。最后通常成了对话终结者，甚至变成友谊杀手。

这对你——一个想要让对话流畅展开，富有魅力的闲聊专家来说意味着什么？既可以避免扫兴话题又可以缓和气氛的最佳办法是满足他们潜在的虚荣自大。

既然我们知道了扫兴话题发起者的动机，就立即迎合认可他，然后转移话题！这可能需要迎合他们的自大，同意他们的观点，或者干脆面带惊讶地说“哇，真的吗？”。下面就是一些例子。

“嗨，我刚听说奥巴马医改对小企业有害无利，你觉得这可信吗？”

“哇，真的吗？这太有见地了，毕竟大家都认为是有利的。你真是消息灵通。等等，我给你说说我刚了解到的消息……”

“你知道你吃的那些肉是来自不道德的屠杀吗？”

“见鬼，你知道好多稀奇古怪的事。简直是危险先生再现。噢，你这周末做什么了？”

“我十分反对这场战争，一点意思也没有。”

“是啊，我懂你。这太疯狂了！等等……你上星期去爬山了吗？”

这样你就回应了他，也让他的虚荣心得到了满足，然后很随意的提起一个新的话题。有时候你可能会遇到一些人，他们不接受暗示又绕回扫兴话题——在这些情况下，你就直接说你对此不太了解然后再回到自己的话题上。

仅在一种情况下我会建议你讨论这种扫兴话题，即关于这个话题你有一个非常棒，很积极正面并且可取的滑稽故事可说。

一个尴尬严肃，没人会笑，大家都等着自己的说话机会的对话场面，估计你们永远也不想加入其中吧。

你的对话伙伴会想：（啥也不会想或者沾沾自喜，他们可能根本不会察觉出来）


原则十七：离谱的介绍来消除尴尬

经常乘坐公共交通工具的人就知道路上会出现很多可笑的骚动。女的问她的仓鼠跑哪儿去了是路上十分常见的事情，还有男的旁若无人地跳着迈克尔·杰克逊的舞。

这里，你可能对那位墨西哥的迈克尔·杰克逊有所不知，但你可以轻而易举地跟一起看到他的人搭话。即使只是一个共同的笑点，会意的一瞥，或者刻意抑制的嬉笑，米格尔·杰克逊有着巨大的潜力成为谈话的黄金话题，因为他引起大家反应，大家自然而然地想出于社会礼节也给予回应。当然，这也可能只是一个借以聊天的趣事而已。

换一种方式来看，想象你有一个在系列漫画“呆伯特”（Dilbert）里的专横的老板。他发表了长篇大论、声音嘹亮的讲话，一结束，你的自然反应是好奇地看看你的同事，然后会心一笑，就算你才刚认识他们。总之，身边如果发生了离谱的事情，人们就想与别人确定，证明自己的情感是恰当的，这纯粹是一种社会反映。这是一个联系感情的时刻。

这就带来了这条原则。当你介绍别人的时候，你应该创造一个离谱的话题来把大家推到一起。在没有其他离谱的风景时，你就要变成米格尔·杰克逊。当谈话的重点不在别人身上，尽管是暂时的，也将大大减少聊天的压力，反而让人变得更加舒适自然。

那么你要怎么变成米格尔呢？

“坎迪，你有遇到过本吗？他每天穿着紧身衣裤骑自行车上班。”

我说了一件他们其中一个人的趣事，当她拿他开玩笑的时候，他会被迫为自己辩解并告诉她详情。

“乔希，这位是约翰。上一次我跟约翰出去，我们最后一起上了同一张床。”

我说了一个我们圈子里都知道的有趣的事情。他会说明“最后一起”是什么意思，而她会笑歪脑袋。

“安琪，这位是肯尼斯。很不幸，你们两个都看到了我有多少体毛。”

我让自己成了笑柄。他们很可能会联合起来攻击我，一起嘲笑我的体毛，聊聊上次他们看到的经历。

“卡萝尔，这位是查尔斯。卡萝尔，你记得你在酒吧曾经脱了这家伙的衣服吗？”

我讲了其中一个人的有趣故事，她会固执而自豪地辩解，而他则会捧腹大笑。

“史蒂夫，这位是安德鲁。我十分确定你们两个有着史上最容易吃坏的胃。”

我集中在他们滑稽的共同点上，这会引起他们的讨论，相互比较经历，不管有多恶心。

“尼克，这位是奥德丽。对……就是那位奥德丽。”（然后你转头就跑）

我创造了一个离谱可笑的情景，尼克会绞尽脑汁猜测我说的“那个奥德丽”是什么意思，奥德丽则会罗列一堆自己做过什么大胆刺激的事情。我说完就走开让这情景更加滑稽。

关键就在于让他们笑起来，卸下警惕。当你用这本书里介绍他人的技巧时，99%的可能是他们讲起相关的事情来开始他们的谈话。如果要我用一句话概括这章的话，就是：把注意力从他们会面这件事上移开。

这比聊换职业，聊家乡，聊大学要好多了，不是吗？

你的对话伙伴会想：我的天啊，这个介绍方式太让人尴尬了吧！不过至少消除了尴尬的沉默！


原则十八：不要成为对话猎手，也别成为对话猎物

被正在找对话伙伴的人当作猎物围追堵截，对你絮絮叨叨个不停，应该没什么事比这更糟心了吧。你与他们立场几乎截然相反，想要找个机会松口气，但是他们不依不饶地说着哪种啤酒是最好的。

但是，比这更糟心的事就是你突然意识到自己就是那个猎手！

这个原则主要讲两件事，即如何避免（1）成为对话中的猎物和（2）成为对话中的猎手。

避免成为对话猎物，灵活游走于各类对话其实比你想的要简单。我们都知道突然离开或结束对话都很无礼。离开或结束对话算是我们在日常生活中会遇到的最不自在最尴尬的场景，但是能否缓和这种氛围也只是一个措辞问题，即怎样以合适的语言及自己感到舒适的方式离开对话同时又能得到大家的理解。

下面这些句子巧妙圆滑不失风度，能够让受围猎物重获自由：

1. “哦，对了，我要去跟杰西卡打个招呼，待会儿再来找你！”（表现出十分急着要见杰西卡的样子）

2. “嗯，我得去个洗手间。待会儿聊！”

3. “我好饿，准备去看看还有没有什么吃的。如果找到了告诉你！”

4. “我还要喝一杯！待会儿再过来。”

5. “天呐，现在几点了？我得出去打个电话，抱歉！”

只要对话中出现一点点沉默的空隙，立刻趁机插进上面任何一句话，这样你就可以重获自由啦！记住一定要表现出很急的样子。

至于如何避免成为对话猎手，那就要更加机智了，还需要你培养自己的观察能力。你需要观察的事情有：

1. 他们有没有和你眼神接触，还是在扫你后面的空间？

2. 他们有没有开玩笑回应你或是提问，还是只是简短不热情的回应？

3. 他们有没有表现出过度的坐立不安？

4. 他们的肢体语言是否表现出对你的厌烦或者做出时刻想走的姿势？

5. 他们和你说话时会不会看手机？

6. 是否80%的时间都是你一个人在说？

7. 你是不是常听到前面几句台词或是相似台词？

环境很重要，但是只要对于上面任何一个问题你的答案是肯定的，你可能就是一个对话猎手。现在是否承认你的对话伙伴并没有你那么投入取决于你自己，要么优雅地结束对话，要么尝试一下我之前说的原则，找表面或核心共同点。如果你选择结束，也可以用对话猎物所用的台词。

我还是更推荐优雅地结束话题，因为这可能是你挽救自己已有声誉的第一步。不是每次对话都会发展出新的社会关系，所以这样做没什么大不了的。

你的对话伙伴会想：（什么也不会想，他们可能不会察觉，然后去寻找下一个对话猎物）


原则十九：锻炼自己的情商

情商是一种能力，这种能力可以让你准确辨识并管理自己和自己周围人群的情绪情感状态和诉求，以建立更好的人际关系，取得更大成功。接下来我们就一层层分析一下这个复杂的定义。

准确辨识并管理好自己的情绪状态和情感诉求是什么意思呢？当我们感受到并无意识地表现出某种情绪时，我们肯定是先跟自己确认这种状态，然后再向其他人倾诉。然而，我们内心对自己情绪情感的认知并非总是和我们表达和投射出来的事实相吻合。

你的情绪情感诉求即知道自己为什么会出现这种情绪，但对此你也有可能会判断错误或归因错误。而此时共情就起着非常重要的作用，因为如果你有过这种情感体验，你的辨识准确度就更高，同时就能更好地处理这种情感带来的影响。

比如约翰逊因为和自己的老婆吵架了情绪不好，就大发雷霆，把只是忘了订文件的秘书痛骂了一通。而他发火的真正原因，秘书又怎么会知道？

我们都倾向于认为自己相对来说比较直接和诚实，但是我们内心知道自己在日常生活中有很多表现却正好相反。通常情况下，我们并不是100%了解自己或他人的情绪。如果你了解了我们连自己的情绪情感状态都分不清，你就能够想得到真正分析他人的情绪情感状态和情感诉求有多难。从这种角度出发来说，要跨越情感情绪代沟几乎是不可能的。

要做到这一点的确很难：就连对从小学起就认识并经常互相吐露心事的朋友来说，想要准确识别对方情绪情感状态和诉求都是难事。然而，要想情商高，无非就是要做到移情共情，分析他人所言，多交流，多反省。


以下几点就是高情商的特点：


1. 客观地审视自己的优点缺点。

2. 感到焦虑时知道自己焦虑的原因。

3. 你是一个很好的倾听者，一般情况下知道别人行动和语言的动机（通过分析他们在说话时会强调那些词句，语调变化有何不同以及适当的提问）。

4. 你很擅长读懂别人的面部表情（眨眼，嘴角眉间紧绷，眼神接触少）和肢体语言（姿势，抱着手臂或交叉双腿，不停地换姿势手势）等非语言信息。

5. 你能够通过共情理解他人，并可能和每个人都相处得很好。

6. 你因为共情或是同情经常帮助他人。

7. 你性情平和，不太会产生强烈的消极情绪，因为你知道其所带来的后果。

8. 你能够准确地看出他人的性格，并且直觉通常都很准。

只要你能够做到以上多半内容，那么你将在培养自己人际交往情商的道路上甩出你儿时伙伴十万八千里。并且高情商的益处是不可估量的，甚至能改变你的人生。

你和你的朋友及其他重要人士之间的关系会更加深层密切。

你在工作中会晋升更快，因为你的高情商大家会觉得比起比你更有资格的候选人来说，你给人留下的印象更加深刻实在，会是好领导好队友。

你能辨别出冲突和争吵的原因，因此能选择合适的语言，考虑周全，以最有效最温和的方式解决问题。

你的人生道路会更加轻松幸福，因为你知道自己产生消极情绪的原因，也知道如何应对。

别人对你的评价会变成很有魅力，对人很好，通情达理并且很好相处。

想要提升自己的情商，第一件事就是认真审视自己，对自己做深层剖析。

你的对话伙伴会想：她好像能看穿我的内心！就连我还没告诉最要好朋友的事她都能理解。


原则二十：谈话吸引力是皇后，话题是国王。

古语有云：“国王是一个国家的头颅，皇后是颈部，颈部可以任意控制头颅的方向。”这跟闲聊、彰显魅力、快速建立联系有什么关系吗？

选择并发现聊天话题，让谈话自然流畅，让交流有深度，让对方在你面前展露自己，在所有关于这部分的原则面前，话题本身就显得次要了。

“话题”的功能就像国王——是看似重要的名义上的领袖，似乎引导着谈话方向。但是如果你可以在你和你的对话伙伴之间创造“谈话吸引力”，那么话题的作用就微乎其微了。吸引力才是对话中的皇后，她轻而易举地掌控方向。最后，你可以像你经常跟朋友聊起腹泻一样聊这个话题，这无关紧要，重要的是你们相互理解，相处愉快。没有人可以做到随时随地都谈论有趣的话题，所以谈话吸引力才是维系感情的关键。

读到这里，你应该已经熟悉并且可以坦然接受这个简单的事实，谈话中重要的是你们建立的联系，以及最后你对对方的感觉如何——谈话吸引力。这是大多数我写的原则追求的唯一目标。一场对话是一次平等交换，一出舞蹈，需要两人真正感受到谈话吸引力。

你一定听过，眼神交流在建立谈话吸引力时尤其重要。

下次你在户外，带上太阳眼镜，试试与陌生人眼神接触。由于你可以安然无恙地盯着别人看，你会发现许多人完全躲开眼神接触，许多人在匆匆一眼后紧张地应对眼神接触，即使他们看不见你的眼睛。这是一种强烈的感觉，这种自信和联系可以顺利地翻译成对话。眼神交流，像大多数肢体语言一样，如果完成得好，可以让观点简洁明了。缺乏眼神交流不一定表明焦虑紧张，也很可能是因为厌倦。

肢体语言扮演关键角色，但我们还是关注我最大的窍门，而不要开始另一个关于典型肢体语言指示和行为的原则吧。你最近看的电影或者电视剧中，有没有角色让你觉得他/她是个自信的人？他们现在是你要模仿的对象，你可以在镜子中比较自己与他们强烈而受人欢迎的肢体语言。

你的对话伙伴会想：即时朋友！他特逗，还对腹泻有那么多有趣的想法。我们以后还要一起出来玩。


 
总结

如果我承诺你仅仅读完这本书，你就能精于闲聊，施展魅力，与任何人滔滔不绝，那我肯定在说谎。我只能诚实地告诉你，现在你拥有了你要达到目的以及获得你想要到达的高度的工具，但是这些是技巧，是需要锻炼和时间才能发挥效果的技巧。

所以当你没能立刻成为群体中心或者吸引下一个对话伙伴时，放轻松，再读一次这些原则。当你能灵活运用这些一个个的原则时，我真心希望你能像我一样获得闲聊的益处。结果可能是改变一生的，你将开始看到你精通这场游戏可以轻易地把你和其他人区别开来。祝你好运！

敬上，

帕特里克•金

约会和形象教练

 

附言：如果你喜欢这本书，请不必害羞，欢迎给我写信，给我留言评论，或者两者同时也是欢迎的！我喜欢阅读反馈，因为评论是Kindle图书维持生命的血液，所以我非常欢迎并且重视你们的评论。

帕特里克•金的其他书籍包括：

《她回复了吗？引导绅士入轨线上约会》（OK丘比特&约会版）

《让她神魂颠倒：从素不相识到一见钟情》

《女人为何爱渣男？》


参考手册

原则一：让你的非言语第一印象无懈可击。

从让人印象深刻的握手，衣着，打扮开始，避免瞬间留下不好印象，注意你的肢体语言。

原则二：让你的言语第一印象无懈可击。

电梯游说中，认真准备任何对话中都会谈到的几个话题.

原则三：耶稣会怎么做？杰伊会怎么做？

集中像杰伊·莱诺一样的兴趣和关注在他的嘉宾上。

原则四：生活就是无数个（小）故事。

预想一些经常被问的问题，准备好一些小故事来代替简单几个字的回答。

原则五：细节全面透彻，明确详尽。

详细说明表面的细节，有时也可以尽快尽多地说明个人的细节。

原则六：打破表面共同点，深入展开话题。

基于性别和共同点使用打破表面共同点的破冰方法。

原则七：深层共同点促进真诚联系。

探寻深层发掘共同点。

原则八：了解自身优势，掌控对话方向。

应用俄罗斯套娃和原子模型来扩展你的专业知识和舒适度领域。

原则九：回应比滔滔不绝更重要

猜测对方期待的情绪反应，口头和非语言形式表达出来。

原则十：冷谈加速对话进展。

根据所说的内容做出大胆的合乎逻辑的推断。

原则十一：有效倾听，引人一吐真心。

把对方的话改述一遍，重复一些词语，问一些更加深入的问题，回答之前停顿两秒。

原则十二：别太一本正经。

讲点不太合乎礼节但是有情景联系的话来让大家变得开放。

原则十三：如何在谈话间歇时再次开始对话。

在谈话间歇时谈回之前聊过的事情或者笑话。

原则十四：成为时事小灵通，在谈话中永远有话可说。

利用你有主见的朋友，赶上政治/体育/媒体最新潮流。

原则十五：魅力是一种选择。

魅力=外表，真实感兴趣，以及创造快乐。

原则十六：把扫兴的话题留在网上说。

满足对方聊扫兴话题的虚荣，然后转变话题。

原则十七：离谱的介绍来消除尴尬。

介绍别人时，讲一个关于别人或者自己的有趣的故事。

原则十八：不要做对话猎手，也别成为对话猎物。

确保你没有逼问跟你谈话的人，必要时巧妙地从谈话中逃出去。

原则十九：锻炼自己的情商。

学会解读自己和他人内部情感和外在情绪表现的区别。

原则二十：谈话吸引力是皇后，话题是国王。

关注于创造谈话吸引力而不是找到黄金话题。
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特别提示

金字塔计划在许多国家都属于违法行为。任何人对本书所含信息的使用或误用，本书作者或出版商不承担任何责任。


简介

每年，加入各种高收益投资方案（HYIP）的小额投资者数以万计，他们希望借此糊口，却往往深受其害。因此，我决定写下本书，给他们提供帮助。

我相信，关于高收益投资方案实际如何运作方式，方案主体是谁，以及主体动机是什么，大部分参与者缺乏基本信息认识，所以才蒙受损失。为了帮助大家更好地理解整个思考过程、方法与陷阱，本书将分为以下三个部分。

第一部分是高收益投资方案HYIP管理者指南，主要阐述方案顺利规划、启动、最终完成、并从投资者身上获得利润所需要的周密规划、步骤、工具与资源。

第二部分是高收益投资方案投资者指南，详细讲述了投资专家通过方案取得持续盈利的有效策略。

第三部分是高收益投资方案推广者指南，涉及了顶级推广者营销取得可观收入的重要方法。

以上三部分指南分别自成一体，不过，我还是推荐大家从头至尾通读全书，这样有助于大家更加深刻地理解本书内容。

我相信本书会帮你赚钱，至少减少亏损。请和我一起享受投资旅程吧！

柯蒂斯·克赖


他们做了什么

HYIP这个缩写代表的是高收益投资方案。在这些方案里，通常他们会兜售一些“被动收入”的概念。意思是说，他们承诺你投入的钱将会收到巨额回报，这种回报远大于你能从银行存款或者其他传统投资当中所能得到的。在所有高收益投资方案的背后都有一个老掉牙的理念：拆东墙补西墙。换句话说，前一批投资者的收益来源于后一批投资者的投入。当流入方案的新鲜资本不足以支付方案内的投资者的时候，也就宣告了该高收益投资方案的失败。

现代高收益投资方案由查尔斯·庞兹(Charles Ponzi)开始于20世纪20年代。庞兹出生于意大利，他的成名源于他承诺投资者，只要购买他的国际贴现邮政票据，就能在45天内获得难以想象的50%的利润，或者90天内获得100%的利润。他说服投资者，他会购买价值低于美元的币种所在国家的票据。这样一来，庞兹成功地从上千人手中得到了$1,500,000。这些钱大多是投资者毕生的心血，有的人甚至借钱来投资。《波士顿邮报》在接下来的报道中，提出了对该投资的疑问，并最终帮助将其绳之以法。庞兹因此被逮捕（他离开人世的时候身无分文），并判处10年监禁。在这以后，6家银行接连倒闭，投资者们分别拿到不足30美元的补偿，《波士顿邮报》因此获得了普利策公共服务奖。“庞氏骗局”由此为人所知，它甚至比之前的“拆东墙补西墙”更为人们所熟悉，因此它得以沿用至今。

庞兹极有可能是受簿记员威廉(William)“520%”的启发。威廉在1899年对投资者承诺每周10%的利润回报，并给他们“机会”让他们把每月利润所得再重新用于投资。在庞兹接受调查期间，威廉接受了《波士顿邮报》的采访，也是在采访中他们构思的惊人相似之处浮出水面。因为他“只”从投资者身上赚到100万美元，和庞氏骗局的盈利相比简直不值得一提，所以他今天已经基本被遗忘。

从19世纪20年代到30年代，瑞典商业界被称为“比赛国王”的，颇具眼见卓识的伊瓦尔·克洛伊格(Ivar Kreuger)曾一度步了庞兹的后尘。他极具规模的商业王国，因为停止产生高额利润，并且不能给投资者之前承诺的高额回报而轰然倒塌。他在自己在任的最后一天，穿上高级定制西装，对准自己的胸口开了枪。他也给投资者留下了30亿美元的亏空（用当前美元计算）。

伊瓦尔·克罗伊格的传奇说明了一个亘古不变的道理：在现实将人们从梦中唤醒之前，骗局大多刚开始并不像骗局，而只是按照骗局的套路在发展。

20世纪70到80年代，葡萄牙人玛利亚·布兰卡·多斯桑托斯(Maria Branca dos Santos)设置了一个月利润10%的骗局，吸引了上万投资者。她有一个更为人所知的名字叫多纳·布兰卡(Dona Branca)，被人们称为是“大众银行家”。她的这个骗局打着帮助穷人的幌子，最后最终盈利1.2亿美元。她于1988年被逮捕，并被判处10年监禁。几年以后，她双目失明、身无分文、孤独离世。离世的时候只有五个人参加了她的葬礼。

多纳的骗局，和其他相似骗局一样，都是庞氏骗局的旧调重弹。就像一首歌唱的那样“我毕生的使命在于帮助穷人，所以帮帮我吧上帝”。

20世纪80年代，南非的库布斯骗局吸引了上千的投资者。骗局的设计者阿德里安·尼乌沃特(Adriaan Niewwoudt)使整个骗局围绕着一个“美丽”的产品：投资者购买一个生物“激活器”，这个“激活器”可以用来在牛奶里培植“文化”。几个星期以后，这些“文化”就会丰收、晒干，然后被骗局重新收购。事实上，这些“文化”从来就不是什么美丽产品，而是作为“激活器”被再次卖给后来的投资者。这个颇具创新意识尼乌沃特还编出了其他骗局，包括收集使用过的邮票和很多其他“不可思议的商业机会”。

庞氏骗局的创造者们通常都是些极具天赋及想象力的人。他们大多数都是出色的销售员，而且还风度翩翩，容易赢得他人信任，并且让他人觉得能投资他的项目是一件很荣幸的事情。

俄罗斯兄弟谢尔盖·马夫洛蒂(Sergei Marvrodi)、维亚切斯拉夫·马夫洛蒂（Vyacheslav Mavrodi)及奥尔加·梅尔尼科娃(Olga Melnikova)在经历了一连串生意上的失败后，终于在1994年凭借对庞氏骗局的模仿，建立起了他们自己的3M公司。公司成立之初，他们承诺给投资者每年1000%的利润回报，加上他们激进的营销策略使得该公司在短时间内迅速发展壮大。在其巅峰时期，公司每天的股票盈利5千万美元！当骗局被揭穿的时候，3M公司共欠投资者15亿美元。超过50名投资者在知道损失覆水难收后选择自杀。

超通胀往往使人们想方设法恢复或者至少一定程度上恢复他们损失的购买力，如果他们将钱存入银行这样就更显得不可避免。俄罗斯的平均通胀率在1993年曾经高达839.21%，1994年412.51%。人们都十分愿意相信承诺的1000%的利润回报能兑现，3M公司能是一个真正合法的公司。

1994年下半年，一贯处事冷静的瑞士见证了“欧洲国王俱乐部”的覆灭。这个骗局策划者承诺投资者们，只要他们购买价值1400瑞士法郎的信件，就可以在一年内得到每月200瑞士法郎的回报。据估计，瑞士乌里(Uri)和格拉鲁斯(Glarus)成年人当中的10%的民众都曾投资过“欧洲国王俱乐部”。

近亲繁殖是加速庞氏病毒的途径之一：庞氏骗局通常会在同一个社区、地区、民族或者信仰同一宗教的信徒当中传播。


2008年，德高望重的伯纳德·麦道夫(Bernard Madoff)
1

 承认，他通过在1960年建立的华尔街最大的商业公司之一——伯纳德·L·麦道夫证券投资有限责任公司，在过去的数年里运作庞氏骗局。伯纳德·麦道夫本人被广泛认为是现代商贸科技的领军人物，并担任美国证券行业自律组织——全国证券交易商协会的董事会成员。他还乐善好施，曾给慈善机构捐款高达百万。被捕前，他还担任着叶史瓦大学（Yeshiva University)
2

 信谊商学院(Syms School of Business)的董事会主席。

麦道夫也许是历史上运转庞氏骗局时间最长，也是因此造成投资者损失最惨重的人。他的骗局共使投资者损失高达180亿美元。根据他自己的供述，他的庞氏骗局开始于1991年：他声称自己是为了客户的利益，实则将全部所得存入自己的账户，并用新进收入作为回报支付给投资者。他的同伙帮他一起为客户捏造虚假交易报告及报表。

麦道夫十分擅长近亲繁殖，他把注意力都集中在瑞士富人区。在那几年间，他曾假装自己不太愿意接受新成员。富人们只好恳求他，让他们能够投资他的项目。麦道夫的骗局不在于向精明的投资者们承诺高额回报，他设计了一个极其微妙也几乎不可能兑现的承诺：每年12%的稳定回报。这个承诺也奠定了他长年骗局的基础。当2007年金融危机来袭之时，很多投资者向他索要更高额的回报。与此同时，尽管做了多方努力，他的骗局仍然没有新的资金流入，也就是在那时，他决定金盆洗手。麦道夫被判处150年监禁，此时他仍在狱中服刑。东窗事发前6年投资者们的利润都不得不上交，以弥补他人损失。

2012年，印度警方逮捕了M.S.古鲁(Guru)。他是一份农业庞氏骗局协议的顾问，凭借这份合同从12000名投资者手中赚取28,000,000美元。

2013年，突尼斯YOSR发展有限公司的阿德尔·德里迪(Adel Dridi)被捕，并被指控从5万名投资者身上诈取8000万突尼斯第纳尔。他承诺给予投资者几周内获取超过200%的回报。

以上简短的回顾让我们对范围广泛且无限扩张的“拆东墙补西墙”或者叫“庞氏骗局”或者叫“金字塔”又或者叫“高收益投资方案”。在这本书当中，我们会将诸如此类骗局的范围进一步缩小，着重研究网络被动投资的高收益投资方案。这类骗局也就是行骗者通过网络寻找目标，使投资者将钱投入到自己的方案，然后什么都不用做，就可以等着回报入账。以上只是一个简单的例子，这类网络骗局表面上一般都与庞氏骗局划清界限，而以商业机遇自居。后者的一个例子是现在已经不复存在的瑞科竞拍网(Zeek Rewards)。这最初是北卡罗来纳州保罗·伯克斯(Paul Burks)的一个点子。他们承诺分给瑞克——一分钱竞拍网站的投资者一部分股份，每日利润回报为15%。他们为了增加利润、鼓励投资者，使用复利计算，并介绍新成员入股，使利润按矩阵增加。为了加入这个方案，投资者们每月需缴纳$10到$99不等的费用，初始投资至少$10,000。初始投资越高，回报也就越大。会员还需要在瑞科竞拍网上登载一定数量的免费广告，用这种方式来实现一定的补偿。瑞科竞拍网最终成功吸引了100万名会员，这使得它成为史上吸引投资者最多的庞氏骗局。





1

 前纳斯达克主席，美国历史上最大的诈骗案制造者。2009年6月29日，因诈骗案在纽约被判处150年监禁。



2

 1886年建于纽约，是美国古老的综合类大学之一，因为是犹太教信徒赞助所以也叫犹太大学。


他们说自己做了什么

显然，高收益投资方案是在用新进投资者的钱来支付既存投资者，但它们并不会自己承认这一点。这与其说是缺乏承认的勇气，倒不如说是人们通常都想为自己投资高收益方案证言。虽然很难让人信服，但讲个故事也是一种借口。货币、股票市场、黄金、石油、房地产、博彩以及其他众多专业活动通常都是高收益投资方案的资金来源。一些方案甚至编出弥天大谎，有些只是随便编出个幌子。以下是一些实例：（值得注意的是，以下全部为原文直接引用。）

MH 利润——该项目是一个私人多选择投资顾问以及多领域投资组合管理专家，专门为顾客提供财产及资产资金管理方案。我们的投资策略基础稳固，是由名声显赫、才能出众的资产管理专家组成的团队研发而成。MH利润致力于为投资者提供丰厚的回报，并将低端市场的风险降至最低的同时保证将强劲市场的盈利保持最大化。

黄金贸易——黄金贸易是一个稳定投入能带来稳定回报的项目。我们是一家集专业股票、外汇和黄金交易于一体的投资公司。我们致力于给顾客提供私人订制的资金管理服务。我们期待与投资者建立长期合作关系，我们也会尽我们所能给会员提供最优质的服务。我们认为投资就应该是对风险的规避管理。对我们而言投资还意味着给顾客提供快速且及时的回报，所以让更多的人分享利润也会让更多的人盈利。保证我们利润增长的唯一途径就是确保新投资者人数的增加，这也就是为什么我们尤其关注投资者及其投资。

TDM投资——您的投入将会一次又一次的给你带来迅速的回报。对时间的投资是很重要的。如果您持续不断地投资，利润就会每分钟都在增长。为什么我们需要投资？因为我们专注投资。您投给我们一小部分，我们会给您更多。我们有众多专家为我们护航，保证我们的利润持续增长。请务必记住，您投的越多，赚的也会越快。毫无疑问，加入我们，您每月收入状况将会大不一样。如果您个人有一些情况与网站内容并不相符，欢迎联系我们，我们会回答您所有的疑问。请记住，你每月收入增加的多少完全取决于您个人。稳定和可靠是我们公司的座右铭。选择我们，您得到的不仅仅是稳定的收入，更是给您的收入一个机会，让它帮助您像一个商人一样的生活。我们公司——相信美元的创造力，永远关注您的投入。和我们一起赚钱吧！

PX 投资——PX 投资是合法的英国注册国际投资公司。公司是由一群资深专家、银行家、商人和分析师创建的。他们精通股票、债券、期货、现金、黄金、白银、石油贸易，并凭借资深的个人手段、知识、才能以及对成功的渴望在各自的领域拥有超过十年的广泛实践经历。我们相信超凡的投资体验取决于三个核心因素的完美平衡：知识，经验和适应力。要想成功，唯有对成功的不懈追求。我们会尽我们所能为顾客实现持续的投资回报以及不可比拟的增加值。我们赞赏顾客的忠诚也珍视和顾客的关系。不管您来自哪个国度，我们的专业经理都会帮您选择最适合您的投资产品。

2FX——我们致力于通过对顾客资本的暂时保管，使其得到稳步增长。我们基本的交易策略和技术分析是非常专业的，因为我们团队完全是由专家组成，它们会对外汇市场的行情进行分析然后决定买进或售出，也为顾客的高收益奠定了基础。

也许你会怀疑这一切是否是真的：沃伦·巴菲特(Warren Buffett)是世界上最富有的人之一也被广泛认为是史上最优秀的投资者（如果对他不熟悉，请查阅他的资料）。根据《财富》杂志（作者：史蒂芬·甘德尔，2014年5月2日）的文章，1968年投入伯克希尔·哈撒韦(Berkshire Hathaway)（沃伦·巴菲特的投资公司）的每一美元，到2014年都价值6540美元。算起来，每天的累计利率仅0.13%。你也许会想，高收益投资方案每日低于1.5%的收益或者每日10倍的收益，是否会让世界上最棒的投资者叹为观止呢！事实上，每日收益1.4%的1美元，在590天（大约一年零七个月）后会变成6540美元。而实现这一点，巴菲特居然用了45年？巴菲特，真为你感到羞耻！


庞氏101

庞氏骗局的运作机制非常非常容易理解。

1）从投资者手中获得收入，并承诺会在极短的时间内支付其不可思议的高额回报。

2）从收入的资金当中，分出很小的一部分给投资者作为回报。

3）招募新成员，重复以上步骤。

最关键也是最困难的是第三步。一旦有新成员加入，庞氏骗局便会启动自动推动模式，这时候口碑就显得尤为重要了。早期投资者会将他们高收益的经历告诉第二个人，然后口口相传，新成员涌入，资金就会活起来，至少理论上是这样。但资金有进就有出，尤其是对于骗局内部的高层来说，但他们手中掌握的资本并不创造价值，只是不断易手。

只要在早期投资者稍微地帮助下，能有新投资者的资金投入，就能维持庞氏骗局的运作。但不可避免的是，但注定有一天，新进资金会越来越少，直至近乎没有，骗局的策划者就会收拾包袱走人、消失，整个骗局也就玩完了。

无论是庞氏骗局的高层还是早期投资者都会收获颇丰，他们收益的大小取决于新投资者的数量。只要保证新成员持续加入，早期投资者就会收获巨大回报。这就是所谓的博傻理论(The Greater Fool Theory)：要想赚钱，你不必是房间里最聪明的那个人。只要你能找到自愿替代你的人——比你更傻的人——你就能赚钱！


连锁信

金字塔骗局最古老也是最简单的一种方式就是连锁信。多年后的今天，它仍然是最有效的骗局之一，并正在势头强劲地发展成电子化的形式。理解清楚连锁信的运作规则，能使你更清楚地明白更多更复杂、更微妙的骗局。更多复杂，微妙的骗局。

连锁信最早起源于欧洲，并声称来自神灵，它也被认为是来自天堂的信。他们还会举行宗教仪式，通过缴纳会费来受到神灵保佑，免于灾害。

财富俱乐部——“我们信仰上帝”

1. 埃德·贾德(Ed Judd)圣安东尼奥弗洛伊斯703号

2. 哈里·克拉福特(Harry Craft)圣安东尼奥114学校

3. J·M·克拉福特女士 圣安东尼奥114学校

4. 詹姆斯·克雷格(James Craig) 圣安东尼奥普瑞沙3811-S

5. P·M·波西(Percy)圣安东尼奥普瑞沙3811-S

6. G·B·布伦特(Brent)博蒙特(Beaumont)自由891

信仰！希望！慈善！

连锁信的目的在于带给你财富。只要你在3天内，将信件省去抬头和地址，并在列表末尾加上你自己的名字和地址，给五位你希望获得财富的朋友，你就能获得回报。

省去抬头的送钱信中包裹着10美分的慈善捐款。反过来，因为你的名字也在列表里（如果信件没有被破坏的话），你将收到15626封送钱信以及共$1536.50的捐款。

这封信对你而言值十美分吗？

像您的朋友那样相信这封信的力量，它就能一直传递下去。

连锁信受到了极大的欢迎，同时也引来了讽刺的声音，最有意思的是其各种衍生版本，比如这个兴起于1939年的仿冒连锁信：

这个兴起于里诺(Reno）的连锁信就是希望给所有劳累的商人带去快乐。不同于大多数连锁信，这封信并不会花您一分钱。

您只需将这封信寄给5位男性友人，并将您的妻子送到以下列表中名字排名第一的人那里。

如果您的名字排列第一，您将会收到15178位美丽的女士。遵守承诺，别让连锁信在您这儿断了。

谁没能继续传播这封信，谁的妻子就必须回家。

暂不说它的喜剧效果，这封连锁信的影响持续了很长一段时间。它从表面上来看切实可行，但如果你算出所需人数，整个方案就不攻自破了。下面这个列表展现了在连锁信的各个环节需要招募的人数。
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新成员


	
总数





	
1


	
1


	
1





	
2


	
5


	
6





	
3


	
25


	
31





	
4


	
125


	
156





	
5


	
625


	
781





	
6


	
3,125


	
3,906





	
7


	
15,625


	
19,531





	
8


	
78,125


	
97,656





	
9


	
390,625


	
488,281





	
10


	
1,953,125


	
2,441,406





	
11


	
9,765,625


	
12,207,031





	
12


	
48,828,125


	
61,035,156





	
13


	
244,140,625


	
305,175,781





	
14


	
1,220,703,125


	
1,525,878,906





	
15


	
6,103,515,625


	
7,629,394.53






在第一级整个方案就只有设计者一个人。第二级他招募了5个成员，人员总数达到6人。第三级需要25个新成员（第二级5个人的四倍加上另外5个人）。这样总人数达到31人。第三级招的25人乘以5人就是125个新成员。总人数达到156人。就这样继续下去。值得注意的是，13级需要的人数大约相当于印度尼西亚的总人口数，而印尼是世界上人口第四大国。14级的成员数约等于印度的人口总数。15级需要超过6,100,000,000人，而地球的人口总数也不过7,500,000,000。

可悲的是，大多人并不愿意做这道算术题。“你自己算吧”这种建议总是会招来迟疑的目光。提这种建议的人已经做好被骂的准备了。


高收益投资方案管理指南

摸清楚一件事情最有效的方法就是亲自尝试。虽然只是模拟，你现在要做的就是亲自尝试：你将建立你自己的高收益投资方案。

我们先理清HYIP的成功需要哪些必要步骤。在此过程中我们还会从方案管理者的角度，对必须做出的决定提出看法，并提出哪些陷阱是需要避开的。这些现实中先行后续、循环往复的步骤都是相互影响和依赖的，而这也是大多数方案的固有属性。


正确的思考方式

你需要做的第一件事就是站在HYIP设计者的角度思考问题。换句话说，你需要用他们的眼光看待这个世界。既然是方案的设计者，那目标必定是从各地找寻渴望被发现的贪婪投资者，并借助他们的钱来挣自己的钱，挣很多的钱。你希望将他们的钱化为己有，然后消失，将其随意挥霍，实现完美人生！

问题是你真的清楚设计者的脑袋里都在想什么吗？或者，用更经典的词来问，如何像骗子那样思考？答案就是，装作不知道的样子。你是否也这样认为？


名声大震的彼得·乌斯蒂诺夫(Peter Ustinov)
1

 不仅能说一口流利的英语、德语、意大利语和法语，甚至在一次采访中用不同的表情来配合不同的语言。戴尔·卡内基(Dale Carnegie)
2

 在课堂上上蹿下跳地让学生们重复着“要活的有激情，首先得做的有激情”。有一句古老的谚语说，衣着光鲜的孩子比衣着寒酸的孩子举止要得体。现代自我发展大师鼓励你以成功人士为榜样，才能变得像他们一样。行为研究似乎证明了这种方式的有效性：思考一个你模仿对象的衣着外貌、言行举止和性格优势，你就会开始像他一样思考、行事。





1

 英国编剧、导演、演员。代表作《尼罗河上的惨案》。



2

 美国现代成人教育之父，美国著名的人际关系学大师，西方现代人际关系教育的奠基人，被誉为是20世纪最伟大的心灵导师和成功学大师。


成功的骗子

不同于人们对成功骗子的普遍印象，他们当中很少有长相丑陋、贼眉鼠眼，性格死缠烂打的人。你只需注意受害者对骗子的评价就能开始理解他是一个怎样的人。受害者都会无一例外地表明自己的困惑：“但他看起来是那么的诚实可信！我真的很难相信这是他做的！”在一些案例当中，受害人甚至会继续为骗子辩护，不相信他是一个没有诚信的人，当然这样的例子并不多见。我用的“他”，因为在已经东窗事发的绝大多数案件中，作案人都是男性。当然这也许也说明女性更擅长欺骗，因此不易被抓。

基本的逻辑会告诉你一个成功的骗子一定看起来老实忠厚。的确如此，如果一个骗子不能赢得他人的信任，他又怎么能实现目标呢？正如一位中国的先哲说过的那样，人无笑脸不经商。所以开始咧开嘴，露出牙，简单的微笑吧。记得，“骗子”就是“可信赖”的代名词——一个为了欺骗而赢得他人信任的人。努力做一个温暖、友好、谦恭、懂礼貌的人，一个魅力四射的人，一个你未来投资者最好的朋友。让他们觉得认识你是他们人生当中做过的最明智的选择。为人谦和并没有想象的那么容易。另外，你会发现一旦你找到和投资人之间的一个共同点后，与之建立一种微妙的联系就不那么困难了。


完美的投资人

为什么会有人投资诈骗项目？为什么一些天资聪颖，受过良好教育的人，能和那些经常耍小把戏的一样没能识破看似简单的骗局呢？答案只有一个：贪婪。对，深埋在人们心中的贪婪。他们渴求不劳而获。他们也并不在乎钱的来路，只要能拿到钱就行，所有的钱。通常他们很清楚没有什么是天衣无缝的，但只要他们相信自己能拿到钱，内心的疑虑也会烟消云散。他们会拒绝用常识来思考问题。他们会行为举止变得不那么真诚，以此来和骗子（也就是你）建立秘密的和谐关系。心理上的复杂联系通常会让你的受害者们看起来像是你的同伙，（大多数）还是分文不取。他们证明你的诚实，为你的项目寻找目标，攻击贬低你的人。你需要学会发现这样一群容易上当的人，他们有如下特征：

越贪婪的人，越容易上钩。贪婪滋生亲信。据说，资深内幕交易员伊凡·波斯基(Ivan Boesky)从戈登·盖科(Gordon Gekko)名声大噪的《华尔街》当中受到启发，喊出了著名的“贪婪真好！”是的，不仅仅是伊凡，所有HYIP的设计者都钟爱贪婪。的确，对于一笔成功的生意来说，贪婪是不可或缺的，他们总认为人们还不够贪婪。

一个人加入并非完全诚心的小型交易的欲望越强烈，对交易的设计者来说越好。他上学时作过弊吗？好！他曾经捡到过钱包却没有上交吗？就是他了！他对妻子有所隐瞒吗？击掌！他是否不太愿意对收税人说出自己的真实收入呢？朋友，欢迎加入！老话说的没错：你骗不了一个诚实的人。但朋友，诚实的人是很少见的。


数码骗子

我们生活的这个时代很奇怪：比起隔壁邻居，人们更容易相信网上的陌生人。这也正是为什么现实中成功的骗子，如今都到网上寻找生财之道的原因。高收益投资方案的网站从外到内都必须赢得他人信任；讲个故事激起潜在投资者的贪婪之心，贪婪也会打消人们的疑虑。不管是通过邮件、聊天、论坛、电话还是如今更少见的信件，只要是和投资人打交道，这条原则都同样适用。所有这些元素都必须形成一个贯通的整体赢得他们的信任，让投资人的贪婪本性取代他的常识。你必须努力让他们有一种马上将钱投入你方案的紧迫感。你必须让他们心甘情愿地投入更多的钱。你必须让他们看到收益，但也让他们相信只有将收入的全部至少大部分重新投入才能实现利益最大化。最后，也是最重要的一点，就是让他们告诉更多的朋友这条致富新路。请记得，人以群分，加入你项目的人一定有一群趣味相投的朋友。


基本事实

细节决定成败，作为一个高收益投资方案的大师，如果你希望你的项目实现高收益的话，你需要注重多方面的细节。你必须时刻警惕可能有助于或者危及你项目的变化和新的因素。关注各方面的发展，尤其是信息技术、安全以及金融领域的发展。做一名成功的高收益投资方案大师，你不必是这些领域的专家，也不必做一流的软件程序员。但你必须对这些领域有敏锐的洞察力，分析什么是可能的，什么的最优的，什么是危险的。


多大算大？

和其他有风险的商业活动一样，作为一个高收益投资方案的设计者，你需要考虑的第一个问题是，你是想独立地完成该方案还是希望有一个甚至更多的合伙人加入。有些人永远都不会考虑独自开始一个风险资金活动，他们需要通过加入团队获得归属感。也有些人只想一个人做决定，一个人受益，而大多数人都的态度都介于这两个极端之间。

有合伙人的一大好处就是共同分担初始资本投入。虽然一个高收益投资方案很难称得上是一种资本密集型投资，项目内的一部分资金会用于其运转，更大的一部分会用于日后逐渐显化的更多更优的投资方案。

合伙人的第二大好处在于集思广益。有两个互相关联的技巧尤为重要：程序设计和网络营销。每一个项目都需要软件和家庭营销的专业知识作为其重要推动力。同样，宣传对于有网络营销技能作为支撑的项目及其合伙人而言绝对是一大利器。

由此带来的消极影响，除了显而易见的利润分成外，还有秘密的逐渐公开化。方案大师都非常在意匿名性和隐私性，但事实上，知道项目运作的人越多，该项目的一些细节就越可能被外界知道。即使合伙人都充分理解并且同意要对内部运作及组成人员保密，但加入的人越多细节流出的可能性也大大增加了。


你应该加入吗？

从法律意义上来说，将一个公司作为实体与其所有者分离的过程叫作公司化。这会有几个好处，比如保护所有者的资产不受公司负债影响，让所有权易手更便利，也可以使其通过出售股票以及多种税收福利积累资本。但当“公司”是一个高收益投资方案时，这些好处基本上都不存在了，原因显而易见。那为什么眼下一些高收益投资方案会称自己为公司实体，甚至将其办公地点、固定电话号码以及公司许可证放到官方网站上呢？

要明白的第一件事就是某HYIP声称或者暗示自己是一个公司实体，它不一定就真是如此。比如，世界上有成千上万种虚拟公司业务。只需交纳一点费用，你就可以随便在大街上找办公地点。电话号码也是这个道理。呼叫方式本身非常古老，但它正发展得日益时尚、日益壮大：网络电话号码假装成常规固定电话号码；一张移动电话卡上捆绑着归属地分散在世界多个地方的号码。亚洲有廉价的客服业务，接收来自世界各地打入的电话。你一定也听说过信用卡复制、虚假社保号码以及虚假护照。你以为伪造一个假的公司许可证并将其挂在网上有多难？

但有些的确是公司，这种情况通常出现在海外。最常见的做法是购买一家歇业公司，即多年以前合法成立，从未运营过但每年有法定账户。买下一家这样的公司，你甚至可以声称自己的高收益投资公司已经存在了10年甚至20年，你还能出具纸质文件证明这一点。更美妙的是，这样的公司通常还有一个成立之初便有的网络域名。当然，想得到这些你得花钱。除去公司周边的浮华宣传，几千美元就能让你立刻以最低调的方式拥有一家公司。有了公司，你就能申请银行账户。这一步既必要也方便，比如收入大投资者汇入的大笔资金。公司的确提供了一个能放到网上的证明，使人们进一步增加对该项目的信任。它还能在法律上将你和其他人的关系撇清，在当今这个充满着暴力和纠纷的时代，这绝对是件天大的好事。公司的成立还能为项目合伙人提供一个更优化的利益分成办法。不管你信不信，如今这种方法虽然广受骗子推崇，但这样公司的所有者有时并不是高收益投资方案的全体成员。有了公司以后，从经常账户取款更加规范化是显而易见的。另外，如果你是整个项目的唯一所有者，组建公司会让你迅速成为整个金字塔骗局的统领者，避免了相互猜忌。这也可以是一语双关。当然这样的情况很少出现，虽然有些骗子习惯了自编自演，导致有时会忘了代词“我们”。为了避免这种错误的发生，以诚信为原则，最好养成一种称自己为“我们”的习惯。


见见克拉克·肯特

是时候让你见见我的好朋友克拉克·肯特（Clark Kent)了。如果你没听说他，我来介绍一下，他的真名叫超人（或者说超人的真名叫克拉克·肯特？）克拉克·肯特是超人的一个秘密身份，出门他就是超人。超人到哪里，克拉克就到哪里，反之亦然。据我所知，无论是克拉克或者超人都从未经营过高收益投资方案，但他们一定都知道一些内幕，你也应该学学。

史密斯、约翰逊、威廉姆斯、琼斯、布朗、戴维斯、米勒、威尔逊、摩尔、泰勒；还有詹姆斯、约翰、罗伯特、迈克尔、威廉、大卫、理查德、查尔斯、约瑟夫和托马斯。这些是美国最常见的名或者姓。即使你的名字也位列其中，你最好叫安德鲁·库南安(Andrew Cunanan)，这是我在一个叫生与死的网站上找的。重点在于，作为一个高收益投资方案的管理者，你至少需要有一个隐秘的身份，你最好有一个完全不为外人所知的名字。别用自己的真名。别用任何你现在或者曾经知道的名字，昵称也是如此。别用自己的年龄、出生年月日或者其他日期；执照编号、身份证号码、注册号、街道号、电话号码、鞋码；正过来反过去都不可以。如果你需要一个号码，在Random.org
 上去找。不要妄想在秘密身份中隐藏信息、密码或者特殊含义——你只是在自作聪明，事实上，你的每一步都留下了印记。

法国有句谚语说，别在吃饭的地方排泄。请原谅我的法语水平不足，无法用原文表达。在开始这样的计划以前，坐火车或者汽车去一个不常去的地方。找一个当铺，买几部手机（不要智能手机，只是最原始的那种），再去另外一个地方买一些预付款的SIM卡，都用现金支付。如果一定需要用名字的话，你就当场造一个。用这些手机和号码确认邮件和任何与你的方案有关系的事情，千万别用在其他地方。当你没有做方案相关事情的时候，千万别在你家、办公室或者其他任何你经常出现的地方使用它们。建议在不使用的时候卸下手机电池。然后，去一个有网络的咖啡馆，给自己写一打左右的邮件。你目前不会用到，但总有一天你会发现它们的用处。你应该能猜到我接下来要说的内容了，但我还是想强调一下：千万别在写邮件的过程中泄露任何个人真实信息。也别将这些邮件存储在你自己的邮箱里。接下来，在纸上用大写字母写下你的第一个邮箱及其密码。密码别自己想，在Strong Password Generator上找一个。记住邮箱地址及密码，当你忘记其他邮箱的密码时，它会用得上。一个邮箱，一个密码。其他邮箱及密码也写下来。你还需再给你的新电脑找一个密码，旧电脑暂停使用。

再去一个你不常去的地方，买一台廉价的笔记本电脑。记得，现金支付。去一个有网络的地方，用BrandNabber作为用户名登录。加上之前你造的密码，一起作为你新笔记本的登录账户。再一次提醒，务必记住你的用户名和密码。下载并安装免费的安全控件。先卸载笔记本中可能安装有的杀毒软件。新建文件夹，文件中放入一个写有你邮箱地址和密码的文件并将其加密。什么？你不知道什么是加密更不知道如何加密？天啊，你简直太嫩了！好吧，来简单介绍一下：文件加密是为了保护文件内容的隐私。我们选出不希望被他人看到的文件或者文件夹，并用加密软件将其进行处理。进行处理后，只有知道加密密码的人才能打开文件。一个非常强大的加密软件叫做KRUPTOS2，当然还有很多其他的选择，甚至一些windows的版本也有加密功能。在你将邮箱地址及密码都加密后，将写有这些内容的纸撕成碎片，在你离开前，将这些放入三到四个不同的垃圾桶内。

从现在开始，你的笔记本电脑就是你进入高收益投资方案的唯一总控制台和大门。别让其他人使用它，并且最好不要告诉任何人你还有这一台笔记本。任何和方案无关的活动都不得使用它。千万不要用任何家庭或者办公室电脑做和方案有关的事，甚至连它的网站都不要看。不要让它连接你家或者办公室的网络。否则你的网络地址会被记录，在此后的数年中你都能因此轻易地被追踪到。当然，如果你清楚自己的身份，那这一切都是赘言。我再说得明白点，如果你以为用用HideMyAss这样的软件就能有效隐藏你的踪迹的话，你就真是太天真了。如果真的要用网络，就在陌生地用公共网络。用网络的地方一定要不停地换。哦，我差点忘了：下载Tor,好好学学该如何使用。

我理解你也许会认为我太多虑了，但我认为为了安全，怎么小心都不为过。的确，没几个高收益方案的所有者会做完以上所有。但如果你提醒他们注意以上的几条步骤，他们一定会目瞪口呆。但真正的大师一定会做最充分的准备：多做一英里的准备，就会多百万的收入，就能随心所欲的将其任意挥霍。做多充足的准备完全取决于你，但即使你完全按照我以上说的去做也仍然远远不够。继续。

我已经提到了一个方案的所有者需要购买的东西，比如公司、手机、笔记本电脑、加密软件、域名。经营方案所需的开销以及高收益方案专门的软件购买是其他必要的支出，这一块我们将稍后讨论。现金支付是以上所有交易的首选方式，但也并不适合于所有情况。一些电子现金支付——稍后讨论——是仅次于现金的支付方式，你可以将其用于任何接受投资者汇款的情况。还是那句话，无论是多小的一笔钱，只要它流动一定会留下痕迹。

为了隐藏资金流向，大鳄们不惜浮出水面偷窃他人身份。这是一项危险的商业活动，但在21世纪发展得欣欣向荣。


命名

一些高收益投资方案的新手会为他们方案的名字苦苦思索。对他们而言，名字也许是方案的灵魂，也是未来成功的必备要素，但事实上鲜有如此。以下是十个曾经红极一时的方案名：

在印度

MH 利润

资金增速

利润增长

EI 金融

外汇股份

立陶宛贸易

我的光明世界

发光投资俱乐部

天才浪潮

一下十个为现在已经停止运作，但曾经非常成功的高收益投资方案：

付钱就好

忠诚7

利润颇丰的日出

女性联盟

每小时加速股票

共同致富

本森同盟

投资不二选择

黄金大道

大成功公司

值得注意的是，这些名字当中只有部分含有与金钱相关的字眼，比如利润、投资或者金融，而其他的并没有。这也清楚地表明，名字的好坏和方案最终成功与否之间关系并不大，所以理论上来说，任何名字都是可以接受的。但有一点你必须记得，即下面这个问题的答案：

可以用对应.COM作为域名吗？

如果不行的话，你就得好好再另外想一个了。即使可以使用其他高级域名，也最好还是使用大家更熟悉的。人们都对.COM非常熟悉，对他们来说，记住.COM形式的域名比记住其他高级域名要容易得多。你查查就可以知道无论是.COM还是.NET都是可行的，且两种形式的域名都需登记。如果你预算充裕的话，还可以考虑注册.INFO, .ORG,和.BIZ TLDs.这会防止网站建立后被抄袭情况的发生。

你可以去GoDaddy.等域名注册网站查看域名是否可行。

比如，因为你的终极目标是打败其余所有高收益投资方案，所以你想给你的方案取名叫BAZOOKA CAPITAL。让你感开心的是，bazookacapital.com bazookacapital.net and bazookacapital.org都可以用，所以这三个你都希望注册。如果你重复以上步骤，GoDaddy会为你提供隐私保护，让你的个人信息不被垃圾邮件的发送者、同行或者外界看到。但你必须小心谨慎，因为对于一个此类方案的管理者来说这并不是最好的方法。事实上，任何一个高收益投资方案的管理者在购买域名的时候都不提倡用信用卡支付：一旦支付成功，你的个人信息就会立即被莫名盗用。最起码你得找一个海外的托管公司，用更安全的电子货币来支付。


托管

使用通用供应商公司的托管服务比用它们的登记公司名字更糟。名气最大的托管公司都会一旦发现高收益投资方案的网站立马将其屏蔽，安装它们的服务简直就是自找麻烦。高收益投资方案的托管，需要对方案管理者及其投资人隐私的完全保护，因此它需要的是一个专门的服务器而不是与其他网站共享的服务器。专门服务器是指只为一家网站提供托管服务的电脑。而共享服务器则同时为多家网站提供服务，更易出现安全问题。高收益投资项目也的确需要特殊的保护措施来防止恶意攻击。比如最基本的安全措施就有使用安全套接层(secure socket layer)，这是一种通过网络传输私人文件的方式。它通过在服务器和网页浏览者之间建立一种加密的联系，来保证两者之间的文件传输是私密且完整的。但高收益投资方案的网站往往是DDOS的攻击目标。DDoS指的是分布式拒绝服务，它的目的是使网站不能对特定客户开放。一旦侵袭成功，网站将下线几天，而一旦网站下线，整个方案也就宣告失败。主要原因在于没有新进资金且方案在下线期间也无法完成任何支付。方案出现问题、入不敷出等传闻也会在坊间迅速传播开来，这将对方案产生不可逆的恶劣影响。那是谁发起的攻击呢？来源可能有几个方面：恶意竞争的同行，对其不满的投资者，没事找乐的黑客，网络警察，政府的清网行动都可能是罪魁祸首。

防弹托管指一种满足以上所有特殊需要的服务。如果你认为它听着就价格不菲，恭喜你，回答正确！然而，如果没有适当的托管保障，一旦高收益投资方案网站受到攻击，后果不堪设想。所以防弹网站对每个HYIP网站来说都是绝对必要的。

[image: ]



脚本

一个好的软件包或者通常所说的脚本，对于任何高收益投资方案来说都是至关重要的。通常其内容包括：

反应布局：脚本需自动与用户屏幕分辨率和尺寸大小相适应。如果它能与用户使用的媒介无缝对接就更好了，无论是平板电脑、智能手机还是平板。

多种支付平台的统一：脚本会让你自由选择你希望投资HYIP的支付方式。比如，电汇、完美货币、Solid Trust Pay，EgoPay，Payeer和比特币。

加密数据库：为了防止黑客袭击，数据库内的用户名、邮箱以及账户号都必须加密。高收益投资方案总是最易受到黑客的袭击。

收益计算器：一个非常好的市场推广工具。它能使用户预测自己能从投资中获得的回报。

投资包：易于操作的投资方案，绝对有助于你吸引不同的投资者。

复利选择：是否选择复利，应根据不同的投资方案来做决定。

地址查找：它能帮你找出是否有不同的用户使用同一个地址注册。特别要提醒你的是，会有投资者不按时交钱，他也许只是在试探你。另外，如果一个用户登录地址不停变化，那这很有可能是一个黑客账号。

数据：要能对方案中的不同数据如数家珍，比如存款额、取款额、账户总额、成员总数、新成员、最大投资者等等。对这些做到心中有数，对你的项目推广将大有裨益。

寄件人：脚本的寄件功能越强大，对市场推广越有利。比如你想吸引更多的投资者或者让投资者投入更多。

冻结账户：这一招在对付处理起来比较棘手的投资者时很有用。

奖金与罚金：这里用的法律术语。这两个词通常会出现在以邮件为主要媒介的方案中，并使用与“吸引新的投资者”或者“增加你的投入”等一起使用。奖金会对你的方案起到极大的刺激效应。罚金通常是拉黑的前奏，这主要用于多次不守规矩的投资者。

最高和最低取款额：对额度的控制，有助于你更好地控制项目的进程。

推荐方案：推荐费或者介绍费是市场推广的一个关键因素。脚本的控制力越大、功能越多，对项目越有利。

模板：皮肤或者模板是脚本的门面。换句话说，是网站给访问者的第一印象。同类型的方案不止你一个，如果选择廉价落伍的模板，很可能与其他网站雷同，一点都不酷。

你可以决定是买一个脚本还是请人专门设计一个。我想我不必再强调谨慎的问题，这必须是你自始至终的态度。如果不是从其开发者手中购买，而是选择来路不明的版本，成堆的麻烦不久就会找上门来。也许这对你来说是一大笔钱，但用不了多久你就会知道这钱花得值。卖给你脚本的人极有可能会在脚本上装上小机关，一旦你的方案成功后，他会悄悄地做手脚，让你的一切化为乌有。


钱很重要

你希望勇敢无畏的投资者能够马上将钱打入你的BAZOOKA CAPITAL HYIP。出于这个原因加上条件的允许，你还希望他能在不麻烦你的情况下，自己完成取款。在此之前，你已经花了大量的时间思考这个问题，也经历了一系列费心的尝试后才终于得出一个完美的体系来实现这一目标。它是这样运作的：

每一个投资者在高收益投资方案当中都有一个内部私人账户。一旦他将钱存入账户，方案的脚本就会在他账上记一笔。类似的，当方案给予回报的时候，也会将钱打到那个内部账户。他可以选择是继续投资还是以电子货币的方式将钱取出。


电子货币

提到电子货币，多数人马上会想到比特币。哎，比特币刚出现没有多久，它也绝对不是唯一的电子货币，当然也不是最古老的。将电子货币分为两类有助于你更好的理解：使用传统货币单位（欧元、美元、英国先令、英镑等等）的电子货币项目，还有以新单位换算的虚拟货币。实际上，两者之间最大的差别在于单位。电子货币依赖于传统货币受政府严格的管理和控制。虚拟货币是一种全新的现象，其价值由供需关系决定。从目前以及可以预计的未来来看，其需求急速增长似乎即将于笔记本电脑和手机的增速持平。

和传统货币相比，电子货币呈现出以下几个优势：

使用简便：很显然这绝对是电子货币最大的一个优势。只需鼠标点两下，就能用其他形式的资金购买大多数虚拟货币。最理想的是，当投资者对你的方案还并不太感兴趣的时候，马克已经转到了你账上。

匿名性：用传统货币完成电子交易，需要本人提供身份证明，这样就很难实现匿名性。但如果用电子货币，保密性就能更好地实现。而身份保密也正是你所希望的。你的投资者也并不都是输得起的人，一旦他们损失钱财就会变得很难缠。有些甚至有枪，还会告诉你除非你知道该怎么做，否则他们会对你用枪。你也不希望引起调查员以及其他类似难缠家伙的注意，你不需要让全世界知道你的行动。

即时转账：电子货币转账瞬间即达世界各地还不收取手续费。通过传统银行转账得给银行付费还需知道并提供类似于SWIFT（环球同业银行金融电讯协会）以及大多数地方的IBAN（国际银行账户号码）。2~8个工作日内资金才能到账。

可靠性：电子货币代表了当今科技的前沿水平。眼下以比特币和莱特币为代表的电子货币，结合了密码术和一对一的方式，这样不仅不受中央政府的控制还不易受到黑客攻击，适用范围更大。

不可撤回性：一旦电子货币转账成功，就不可以通过向第三方申诉撤回。如果使用传统货币，一些支付系统可能会撤回一笔交易，并多次重复一些不知所云的所谓理由只为让你退钱。但使用电子货币就不会出现这种情况。只要他将钱存入到你项目的账上，那就是你的钱了！


接受类型

为了决定你的方案该接受何种类型的货币，不妨看看同行是怎么做的。以下数据是基于156个HYIP的样本统计而成。为了方便统计，以下“电汇”等同于电子货币。

接受电子货币的比例

HYIP接受的比例：

一种电子货币：21.2%

两种电子货币：20.5%

三种电子货币：26.9%

四种电子货币：26.3%

五种电子货币：3.8%

六种电子货币：1.3%

接受电子货币的种类

接受的比例为：

完美货币：99.4%

EgoPay:71.8%

Payeer:44.2%

比特币：26.9%

SolidTrustPay:19.9%

电汇：10.9%

Payza:1.9%

基本上80%的高收益投资项目都接受不止一种电子货币。这是为什么呢？最重要的一个原因应该是这样更容易留住投资者。如果他手中有你接受的货币类型，那投资也就是敲击几下键盘的事。而如果他手中的货币类型不符的话，那他就会选择是否还接着进行下一步。还有一点得记着，无论是购买还是兑换电子货币都有手续费。虽然兑换货币对他的钱并没有损失，但这个足以让他至少延迟做决定。对一个HYIP大师来说，在几个不同的电子货币平台开设账户没有任何成本，时间也短。在不同的平台消费也有助于规避风险，否则易导致项目破产。E-gold和Liberty Reserve曾经是主要的电子货币平台，直到两者分别于2009年和2013年被迫关停。从消极方面来看，接受不同种类的电子货币会给资金流动形成障碍。这就是为什么基本上没有高收益投资方案会允许投资者存一种货币，而取另外一种货币。

在选择电子货币的时候，Perfect Money绝对是首选。EgoPay排第二，Payeer第三。如果一定要在两者间做出选择，取决于你未来投资者集中的地区。EgoPay最灵活，其用户主要集中在俄罗斯。回到我之前说的，Perfect Money、Egopay 和Payeer都是电子货币项目，而比特币则是一种真正的新兴货币。其在未来几个月甚至几年当中的市场份额可能会飞速增长，并带动莱特币等其他类似货币一同增长。

在决定接受货币种类的时候，务必记得要与脚本使用的货币相连接。Perfect Money, EgoPay和Payeer很有可能是你脚本默认的支付方式，接受比特币估计需要额外支出。这个决定并非不可更改。你完全可以先将Perfect Money作为你项目唯一存储选项，其他货币可以今后添加。


别以为他们什么都知道

不管你选择接受何种电子货币，都别只是在网上说明，你还得告诉投资者们如何在各个项目接受的货币平台注册账户，特别是告诉他们该如何投资。给他们讲清楚如何用电子货币开户以及如何汇款。把他们当作是你年迈的奶奶而不是你儿子。这种事情孩子自己能懂，不需要解释，他们甚至比你能更快上手，但你也不希望孩子掺和进你的项目。用常用词语、大号字，让难缠的人、有眼疾的人都能轻松明白。

下面要说的这点是提醒反应并不太快的你，顺便说一句，此处我用的是委婉语。在你做以上提醒的时候，记得用你的会员推荐链接与电子货币平台相连接。
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投资方案

我不记得有哪个高收益投资方案只提供一种投资计划。你也许会疑惑这背后的原因。如果只有一种方案的话，整个项目管理起来明明会容易许多，也能让投资者更轻松地明白项目的运作。但对一个高收益投资方案而言，事实绝非那么简单。
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选择策略

给投资者提供多种选择，你也就使用了最古老也是最有效的销售技巧——选择策略。面对众多选择，投资者就会思考哪一种是最好，应该选哪一种，而不是该不该投资的问题。换句话说，如果只有一种可供选择的投资方案，那他脑袋里出现的问题就是“我该不该投？”但如果有其他选择，他的内心就会产生微妙的变化，变“该不该投”为“该投哪一种”。有了几种投资选择后，会让你的转换率（你高收益投资方案的潜在投资者比率）有极大提升。单单这个原因就足以让你想出多种方案。然而，提供多种方案也要求你必须掌握更多的策略。

“带小狗回家过周末”策略

这是一个十分有效的销售技巧。要解释它，我先来讲一个小故事吧。曾经有一个小男孩和父母闲逛的时候路过一个宠物店。小男孩看到了里面的一只小狗就立马和它玩耍了起来，并希望把它带回家，但父母并不太愿意这么做。看到这一幕，店主十分友善地建议“听我的，把小狗带回家过周末，如果它确实给你们带来了困扰，你周一就把它还回来”。这样一个“零风险”的提议打消了父母的顾虑。当然周末一家人和小狗其乐融融，也不舍再把它再还回去了。

你也可以给你未来的投资者提供这种“带小狗回家过周末”的投资方案。你可以将投资最低额度设定为最低，周期为最短，通常不超过一周。这样投资者会认为这个方案几乎零风险，并要求加入。一旦他享受过项目带来的丰厚回报后，他会难以自拔地投资其他方案并补上余款。

贵宾策略——想要更高回报吗？

投入越多，回报越大；并且（或者）周期越长，回报越大对于贪婪的投资者来说极具诱惑。这样的策略可以冠以类似“贵宾”的项目名称，这样既满足了投资者的贪欲又满足了其虚荣心，一箭双雕。精心设计的投资方案会让投资者投入更多，也更易于留住投资者，这样他就会从投资中获益更多。这一点至关重要，因为投资者的钱在项目中存在的时间越长，你的收益也越大。一个取款周期为90天的项目会比一个取款周期为30天的项目更易管理，存在时间也越长。

复利策略——还要更高？

传统银行存款账户一定周期的利率也许会返还到支票账户(checking account）或者和本金一起返到存款账户。如果返还到支票账户，那利率是可以受投资者自由支配的，但不产生利率。但如果利率和初始存款叠加或者行话说的“复利”，投资者是不能立即使用的，这笔钱只会自己生钱。比如你投入100美元，10天的时间里每天的利率为1%。如果没有复利，你每天挣1美元。10天以后就是10美元。而有了复利，你第一天挣1美元，但你不能将其取出，因为这1美元和你投入的100美元加在了一起。第二天你将挣到1.01美元(101x1%)，你同样不能动，它又和之前的101美元合在一起，总数达到102.01美元。第三天你挣到1.021美元，以此类推。10天以后你将挣到1046美元。对于没有类似经验的人来说，这也许算不上什么。但事实上，10天的时间里，复利比一般利率多出了4.6%。用不同的本金、利率和期限进行计算都可以很清楚地表明两者之间的巨大差距，这也就是为什么每一个高收益投资方案的网站都需要有一个计算器。

推出门槛低、周期短的复合选择方案非常有利于让投资者投入资金更多、时间更长。

困惑策略

人们面对额外收入时智商下降的程度是难以想象的。提供这种不能马上看到利率变化的投资方案，有助于你更好地从行动迅速的投资者身上牟利。可以用到这种策略的地方有很多，但一定要基于你方案的特定目标和要求来调整策略，但一定要解释清楚我之前所说的注意事项。看看下面两个投资选择方案：

方案一——60天内，每天1.67%的利息。

方案二——90天内，每天2%的利息，资本和利息每日支付。

面对这样的一组选择，大多数投资者会因为方案二的高额回报而选择它。他们认为方案二会让他们的利息除了90天后的所得，还有每天多得的2%，当然这笔钱他们不能取出来而是和之前的存款合二为一。但事实上，方案一的总利息为100%，而方案二仅为80%。如果你认为利息都是每个工作日返还的会让你更加糊涂。这个天真的想法可以更直白地解释为节假日不返利息。但99%的投资者不会死心，他们会自己算算看。
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撞击策略

花点时间看看下面这张表格中的方案。这张表格中有方案名称、各方案的最低存款额度、方案周期以及每日回报率。这样的信息你基本上在每家高收益投资方案的网站都能看到。我还加了一列基于每种方案最低投资额算出的最终收益。



	
PLAN


	
Minimum deposit


	
Days


	
Return

per day


	
Value

at end





	
Seaman


	
$10


	
15


	
1.2%


	
$11.96





	
Petty Officer


	
$100


	
30


	
1.5%


	
$156.31





	
Lieutenant


	
$200


	
60


	
1.6%


	
$518.39





	
Captain


	
$600


	
90


	
1.7%


	
$2,735.5





	
Admiral


	
$3,000


	
120


	
2%


	
$32,295.49






“渔夫计划”显然就是上面提到的“带小狗回家过周末”的策略。再看看“美丽文员”。如果投资者选择这个方案，30天后他将收获156.31美元。他一定会发现只需再多投入几美元，他就能投资需200美元的“陆军中尉”方案。同样的，“陆军中尉”结束后的所得再加一小笔钱，不足300美元就能投资“上尉”。这个过程就叫“撞击”。每个方案结束后，投资者都会被更高收益诱惑而不断投资。每一步都让他的钱在整个项目里待上更长时间。

撞击策略再一次强调了仔细规划项目结构的重要性。用表格来帮助你设计不同的场景，并不断思考通过使用这个策略能够在多大程度上增加投资、延长周期。


推广

想给自己的网站做宣传，大多数网站所有者都会登录Google AdWords的账户，创建一个网站甚至发起一项运动——他们将很多广告都称为“运动”。但遗憾的是，这种方式并不适合高收益投资方案：谷歌这个假好人不会允许这样的行为，并且一旦他们发现你经常在谷歌服务以外的地方做宣传，他们甚至会注销你的AdWords账户。还有其他规模稍小的广告服务允许此类方案的广告，但精明的方案经理们将市场推广的主要精力放在其他两个大型推广渠道上：HYIP的监控和子项目。


监控网站

监控网站是HYIP世界里的即时评级和推广机构，其职责就是时时关注各HYIP网站的消息。如果付费的话，会收到新HYIP网站设立的通知，并对你的网站对外积极宣传。有的甚至还会采访你，这样就能弥补数字时代人与人之间联系的缺失。（别担心，这种“采访”只是通过邮件的形式，如果没有特殊要求的话，通常你的名字会被匿名为HYIP的“管理者”。）这种网站另外一个主要业务就是大力推荐你在他们的网站购买广告版面：只需每周区区几百美元，你的广告就会出现在显眼的位置，好让特定的高级别网络浏览者看到。他们还会说，你的网站必须和这些浏览者列在一起。在他们网站的菜单或者页脚寻找类似于“增加项目”、“增加网站”或者就是简单的“广告”，点开后的内容会告诉你该做什么，以及在他们网站登广告需要的费用。他们有时会让你解释广告内容，所以事先做好准备。以下是一个事例（原文引用）：

只需缴纳一定的费用，您的方案就会出现在MONITOR NAME上：需缴纳50美元以上任何数额。就像我投资您的项目，金额越大我的收益也就越大。您交的钱越多，您的项目在“所有项目”和“最佳项目”中的排名也就越靠前。您交的这些钱都是对自己项目的投资（在我看来，它所产生的价值很有可能大于您的投入）以及10美元的上架费，这部分是不会投入到您项目的。请按照下面的表格来付款（请将钱打入Perfect Money的账户：账户号及管理者姓名）。

从您交费的那刻起，您的项目存在的时间有多长，它就会在我们网上挂多久。你将会有一个我们网站的专属宣传密码，在网站输入这个密码可以看到您的支付状态。交费后的24小时内，您的项目宣传就会上线，从那一刻起，您的项目便不能被移往他处。为了能够更好地监控您整个项目的运作过程，投资方案由我们制定。如果您有想法改动的话，项目状态会变为“问题”。这就像如果方案所有者肆意更改投资计划，我作为投资者也能将我的钱转而投资其他新的方案。如果双方不能达成一致意见，项目的状态就会一直是“问题”。如果您不同意这一点或者想自由选择一种投资方案，请不要选择我们。

就像选择我们后，您的项目会随时受我们监控。您的项目也可能在不经意间被另一个、另一个或者另一个（重要的事情说三遍）以及其他许多监控网站监控。这些网站可能是从我们这里，也有可能是通过其他渠道获取到您的信息。这些监控网站都有特殊的监控按钮，您点一下就可以避免被监控。

同样，当您的项目接受我们监控的时候，您的项目也可能被其他网站监控（如果您投入网站的数额大于或者等于150美元）。

一旦受我们的监控后，您项目468×60的横幅广告也会自动出现在我们网站的上方（有几种价格可供选择，50美元1天，100美元3天，200美元7天等等）。只需50美元，您就可以订购gif或者jpg格式468×60的横幅广告，它会在我们网站上方展示一周的时间，其中5美元为广告的版面费。请点击页面的“联系我们”就可以给我们下单。只有接受我们监督的HYIP项目才能在网站登广告。一旦您的项目状态变成“问题”，那您的项目广告会自动被撤下，我们不会为此做特别提醒。

我们只和接受Perfect Money系统支付方式的项目合作。


子体系

另一个更重要的广告渠道叫作子体系或者推荐体系：没有哪一个价值连城的HYIP不用到这个渠道。推荐人每成功推销一份投资都会拿到一笔佣金。佣金的数额从2%到15%不等，甚至更多。一些HYIP项目会提供不同等级的佣金，这样如果Pedro将项目介绍给Joe，Joe再介绍给Sajid，Sajid再介绍给Ratnasari（我有没有说过HYIP项目投资都是很国际化的？）这样Petro会拿到Joe投资数额的10%，Sajid的5%，Ratnasari的2%。事实上，Petro一天到晚都在忙HYIP的推广：在论坛、脸书、推特、YouTube做宣传；推荐给志趣相投的个人邮件联系人、投机者以及每周工作4小时的人群。这样忙得他实在无暇顾及自己的投资，只好不停地从HYIP账户取佣金。可恶！但对于BAZOOKA CAPITAL HYIP的推广而言，Pedro这样的人是不可或缺的，甚至一个都还不够用！也许你还可以考虑给他们一部分初始存款来增加他们的利益？

那怎样才能找到Pedro这样的一群人呢？如果你的子体系做得风生水起的话，他们是会主动找上门来，而且相当有魄力。你还可以上网查到他们，因为他们中的有些人是会出现在HYIP的网站上。是的，有些HYIP项目会有他们的国家代表、区域代表或者普通代表。他们拿到额外或者更高的佣金，他们的姓名、邮箱地址和电话号码都会出现在HYIP的官网上。这样做的目的就是加强项目的可信度，在一个国家或者大量潜在投资者的区域散布一个代表的真实信息，不仅可以帮助投资，还可以给投资者从头开始一五一十地介绍项目。所以，大多数代表都对游戏规则了如指掌并积极推广也就不奇怪了。接触到这样一群人，通过他们的努力让更多人投身你的项目并不是什么难事。另一个寻找到他们的途径就是找到在YouTube上做HYIP广告的人。在YouTube上搜索“"NAME OF THE HYIP"和"NAME OF THE HYIP SCAM"。在脸书上搜索“HYIP”和“被动收入”，你就能不费吹灰之力找到许多致力于这类项目经营的团队。在HYIP的论坛上你还可以找到其他关于子体系的潜在资源。

记得，在投资者加入你的项目后，他们应该自动获得一个推荐链接。打开这个链接，会让他们对你项目的利益增长情况有明确的认识。如果给予他们正确指导的话，他们会把你的项目告诉更多人，这样就会带来一大批新成员的加入，不可避免的是，这其中会有一些“天才”，他们会明白可以通过推荐链接，用不同的邮箱再次注册，这样他们就能得到更多的佣金。一些HYIP项目会花费心思试图避免这类事情的发生，一旦他们发现用同样的IP地址多次注册，会处以罚金甚至取消他们会员资格。但这样的做法并不明智，除了会给你带来不好的声誉，你什么都得不到。事实上，真正聪明的HYIP大师会采取欲擒故纵的方式。他们会在网页“常见问答”栏或者其他地方写明，用推荐链接再次注册的行为是严令禁止的。然而，这样做只会提醒投资者。他们知道如果投资计划设计得天衣无缝，更多的投资者会陷入进退两难的境地，就像碰撞策略，而不是取出他们的佣金。他们很乐意让投资者感觉到自己远不如他们聪明，再没有比狂妄自大又贪得无厌的傻子更完美的投资者了。


邮件

另一个也许能帮助你吸引大批投资者的方式就是买一份邮箱地址名单。之所以示“也许”是因为在你真正给名单上的地址发出邮件之前，你并不清楚这些地址中有多少是假地址。如果你费工夫找的话，会找到愿意基本和你意的一份邮箱地址。你一定会找到能卖给你某个HYIP投资者邮箱地址的单子。但问题是，这样的一些地址很可能已经被主人弃用了，也许完全是捏造的，但也有可能它会是一个真正的金矿，但你要过段时间才能知道它的价值。

如果不想陷入骗局的话，买来的邮箱地址一定要小心使用。因为这也许会招来一些图谋不轨黑客的报复，而且卖给你地址的那个人你也一无所知。这些地址甚至可能是美国联邦调查局在德克萨斯州韦科(Waco）的特工的邮箱地址。确认这份地址可信度的一个方法就是按照以下的方法给他们一封简短的有效邮件。

亲爱的山姆·萨克：

望一切都好。

我只是想知道你是否还愿意继续频繁地收到我关于赚钱方法的邮件？

如果你仍有兴趣的话，我非常愿意给你提供价值。你什么都无须做，我就会将知道的任何有意思的事情立即与你分享。

如果你不再想与我保持联络，只需点击下面的链接即可。失去你这样一位朋友，我也将感到很遗憾，但我理解赚钱对你而言已不再重要，我仍然会祝福你。

取消订阅链接

十分感谢

真诚的

雪莉·海斯特

发送这样一封邮件可以帮助你筛选清单，删除那些回复乱码和希望退订的邮箱地址。如果有人回复说你是诈骗，你也可以通过回复证实自己的可信度。为了避免这种情况的出现，千万不要用BAZOOKACAPITAL.COM的域名发送邮件。你得为了写这种确认邮件专门造一个域名。同样，写邮件也是个费时、复杂的事情，你应该使用专门的软件或者服务来帮助你完成这个任务。


网站

一个外观专业且精美的网站是HYIP成功的关键，而这样一个网站最重要的就是模板。一个网站要设计得足够专业，当然也许你并不太愿意这么做。因为专业的网站设计似乎能唤起一些投资者对于钱财覆水难收的痛苦回忆。的确，有些模板在出售的时候，其设计者会保证这款设计是为你的项目订制的，但所谓的“订制”仅仅是指特定的颜色组合方式。你无须花大价钱买一个专业的模板，但你得为正确传达你项目的信息有必要的支出。你希望人们都来投资你的项目，所以带上你的想法去向银行和投资顾问咨询。当你看到那些投资顾问的办公室以及银行官网的时候，你不会觉得它们中任何一个是廉价的，对吧？向HYIP的大师学习！

除去这条宏观的建议，你也许还希望在网站中加一些能赢得投资者信任的元素。

顾客奖赏——虽然大多人都会怀疑这种奖赏是阿谀奉承，但即便如此，奖赏依旧会奏效。所以我建议你在网站上加上这样的内容。

多语言——对大多数人而言，即便有日益先进的翻译器，他们仍习惯母语阅读。虽然最新的网络浏览器会提供即时的网页翻译，但你还是最好增加多语种选择。除英语外，俄语、西班牙语、汉语、德语、葡萄牙语都是不错的选择。

公司文件——如果你想方设法地制造公司文件，甚至不惜造假，并把它们放在网上，大批投资者一定会上钩的。

地址——在网站上列出你的真实地址，这有利于稳定投资者情绪。如果你没有一个固定地址，就选择一个你愿意租来做办公室的地址。别担心，没人会去查地址和电话号码是否对应，即使真有人这么做了，谁怕谁呢？

员工姓名和照片——人都是喜欢私人联系的，所以给他们提供一些名字和照片，甚至还可以有一些署名为“主席”或者其他任何你喜欢的职位的欢迎信。

录像——人们都喜欢录像，哪怕没什么可拍他们也会尽力拍一些。制作出来的录像视频还可以在人际中传播、推广。保证录像简短但有活力。

真人接电话——在预算允许的情况下，你可以请专业公司帮忙处理这一块的业务，而不是用录音敷衍。

社交网络——对有些人而言，没有“发送”和“点赞”的网络简直毫无生气。你也许可以考虑在社交网站上注册账户。记得，注册完成后，一定要时不时地更新消息并回复留言。在社交网络上不回复他人对你来说绝对是百害而无一利的。如果你有想法注册的话，一定要把这些社交平台作为你项目推广的重要组成部分。

高级投资者——在网上列出部分投资者真实的或者捏造的投资数额是建立投资者信心的一个非常好的方式。展示出排名靠前的数额，但不要编得离谱，否则会让其他投资者担心害怕。通常来说，数额维持在5位数以内是比较合理的。

新成员及其投资数额——列出新进成员及其大致会投资的数额不仅有利于激励团队成员还能引起潜在投资者的注意。我极力推荐你的网站加入这一部分。

最新取款——这点和上一点同等重要。这样做是在告诉投资者项目运转良好，他们也随时可以取款。这一做法我也极力推荐。

保护图标——SSDL认证，DDOS保护，防止病毒和恶意软件的和保护个人隐私的图标都时常会出现在HYIP网站上。这些图标的目的就是增强信任。它们会让投资者更安心，哪怕他们对于威胁以及这些图标代表了多强的保护力度并不太明确。虽然不一定每个HYIP都必须有这些，但有总比没有好。
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规划

和其他商业风投行为一样，HYIP也需要仔细规划预算等诸多事宜。但HYIP比普通商业活动稍微简单一点的地方在于，不同于后者可能存在的诸多变数，HYIP的发展过程一直比较明确。在这介绍的最后一部分里，让我们来看看HYIP的生命周期以及退出策略。我把退出策略放在最后讲并不是说它不重要，相反它和之前所有的策略同等重要。


飞行计划

你的HYIP方案会经过几个特定的步骤，我们在这里简单地将这个过程比作一次飞行。这是一个HYIP的飞行计划。

出租车

在“出租车”阶段，整个方案的推进都是靠你自己的资金。你将支付我们前面提到的前期收入，比如购买公司（如果适用的话）、托管服务、域名、脚本、万展设计、保护服务以及广告支出。整个过程你都在匆匆忙忙地赶路，但比起速度质量更重要——务必确保每一步都准确无误，任何一个细小的错误都有可能让你代价惨重。

起飞

你的广告引擎此时加足了马力。你推广的隆隆声越来越大。项目终于上线了，第一批投资者终于出现了。你想成为行业的领导者，你希望有大批追随者指着你的项目对他们的亲朋好友叫喊着“船就要开了。赶快上船吧！”你时常急切地查看新成员的名单。你为项目倾尽所有但投资者取款频繁。你开始有点着急了，如果收大于支，那一切都将正常运转。但如果相反，你不是也自带降落伞吗？

平稳期

此时你的方案正在高效运转，在这个阶段收大于支。你一方面心里乐开了花，另一方面也像一只鹰一样紧紧地盯着资金状况。当流入的资金持续减少的时候（这是必然会出现的情况）整个HYIP方案就会开始走向衰退。你随即采取行动，加大广告和营销力度，试图扭转局面。如果仍无法改变其走下坡路的势头，你则别无选择，唯有跳船逃生。

减速

当流入资金趋近为零时，你就可以开始准备实施退出策略了。打开降落伞，不用和飞机上的贪婪者们道别就可以跳出机外。然后在安全的地方着陆，远远地看着这架飞机坠毁。
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退出策略

所有的HYIP方案都有结束的一天，而聪明的HYIP管理者会提前为之做好准备。该策略的主要目标在于延迟或者阻止资金外流同时延长方案的生命。为实现以上目标，经常用到的技巧有以下几个：

维持模式

方案内的投资者会收到这样的消息：由于系统维护或者软件安装的需要，近期取款会被延迟几天到几周的时间。

DDOS/黑客攻击

投资者收到这样的信息：我们的系统收到DDOS或者黑客的攻击，因此需要下线维护一段时间。这有点类似于之前的维持模式，但这种模式的目的在于进一步延长取款时间。有时，这种模式会紧跟在维持模式以后，然后发公告“发现有黑客入侵我们的系统”。通常这就已经预示着HYIP方案的终结，几周以后，投资会收到这样的消息“黑客造成的危害是不可逆转的，因此我们不得不关停然后从头开始”。

选择性支付

当多数会员的取款要求不予受理，而HYIP仍在继续给监控网站付费，这种状态就被称为“选择性支付”模式。在这种情况下，在方案的监控网站上，该方案的评级仍然会在一段时间内维持为“支付中”。一旦方案其他成员向网站投诉，网站就会人为修改评级。

新取款的要求

HYIP管理员在给会员的邮件中这样写道“由于部分会员多次滥用甚至违反我们的政策，迫使我们不得不立即采取这些新的取款规定。所有尚未被批准的取款要求都被驳回，新的取款申请需要在遵循新规则的前提下再次提交。”通过这样一些类似的模糊理由，就能再赢得几天的时间并提高最低取款额度。有时，这样的几天过去后，立即取款就不再存在或者会员在提交取款要求前需要提交个人身份证明。

支付处理器的改变

之前使用的支付处理器由于“部分群众不满而引发的错误抱怨”不得不暂停使用，这些群众“冻结了我们所有资金”。投资者不得不转而使用其他可行的处理器。时间再次被延长。

内讧

HYIP管理者鲍勃在一封声泪俱下的邮件中告诉投资者，他之前的合伙人比尔是怎么卷走全部资金然后消失的。鲍勃十分绝望，但他发誓一定在追回所有资金后重新经营项目。他乞求你们的理解，希望你们能给他一点时间来完成这项历史使命。接下来的几天甚至几周的时间里，HYIP的资金只进不出。比尔造成的损失实在太大，鲍勃已经放弃努力，但他之前承诺过，一旦情况好转他会重新回来的，如今他人生的使命就是为所有会员追回巨资。项目再一次停滞。

追赔资金

项目出现了问题，“完美”的HYIP因而关停。对外声称的原因可能是同伙欺骗、黑客攻击、资金处理器被冻结或者随便什么都行。重要的是，一个完美的HYIP追陪资金使会员只需要缴纳额外的几块钱就能追回逃款。这种招数简单到都不用使用策略，但意外的是，还是会有人中招。

名单能生钱

HYIP是关停了，但这并不意味着它生产资金的能力也随之没有了。在这种情况下，会员仍然可以为方案盈利。那个写有会员邮箱地址的单子就是每个HYIP管理者梦寐以求的财富，也会带来各种商业机会。

幽灵HYIP

一些投资者甚至会事先不调查HYIP的监控网站就直接加入。HYIP在关停后的很长时间内还会继续吸收存款，它就像是网络空间的一艘鬼船。HYIP的管理者还能继续接受转账，他们当然也会惊叹并感恩于人类的贪婪。


HYIP投资者指南

实践证明有效的策略和建议会为对你成为一名成功的HYIP投资者起到巨大作用。


正确的思想观念

要想成为一个成功的HYIP投资者，首先你要将错误观念放一边：认为方案的管理者是为了尽力为你牟利或者认为其推销者或者支持者会帮助你做出最佳决定又或者他们说的、暗示的都是对的，他们都是为了把你的利益最大化。他们唯一的目标就是分割你的钱财。他们现在不是，也永远不会是你的朋友，哪怕你们互相加了脸书好友甚至还和心地善良的HYIP管理者亨利称兄道弟。只要亨利愿意，他甚至能让你沦为保洁员。他每次微笑的时候，或者表现十分友好的时候你都要小心，并同时留意时刻可能出现的任何HYIP关停的征兆。


高额回报简介

根据HYIP的支出或者说它们每日的回报来将其分类是有意义的。因为这样做大体就能估计出方案存在的时间。虽然没有确切或者固定的规则，但的确有一些分类存在，以下是我认为比较实用的一组分类。

闪电HYIP

每日回报率从7%到10%不等甚至更高，有的还以小时为回报周期。这样的方案往往结束得也快，长的几天，短的甚至从建立到覆灭也就几个小时。以“能量利润”的回报(http://energyprofit.biz
 )为例，该项目“致力于为那些想实现经济自由但由于自身金融知识缺乏而未能如愿的人群服务。”能量利润“是一个提供长期高收益的私人贷款项目。它以外汇市场交易为支撑并投资多领域。我们将这些投资中的所得利润用来充实我们的项目也为其长期稳定保驾护航”：

涡轮机HYIP

日回报率在3%到7%的项目的生存期从几周到几个月不等。例如，这里有一个叫FX-AUTOPROFIT.COM (http://fx-autoprofit.com)
 的支出介绍“我们是一家集合专业的股票和外汇以及石油交易员的项目：交易50天，每天4%的回报；50天后能收货410%的利润！”

普通香草HYIP

“普通”的HYIP提供的日回报率介于2%到3%，生存期通常为三到八个月，有的为一年。矿产投资(http://www.mininginvest.net
 )是由一伙头脑聪明的人组成的团队，成员都“专注于从不同的角度看问题。在矿业投资，我们认为正确的角度和立场是效率和成功的保证。我们的专业是从不同的金融环境中发现经济增长的机会。成员不同的专业背景以及在市场的多年经验让我们能够以独特的方式来管理投资”。他们声称；“每日不仅能够得到1%至3%的回报还有另外5%的奖金”。

马拉松HYIP

这类HYIP通常每日回报率大于0.5%，希望生存期超过一年大关，但通常这一目标的实现是将投资者的存款套住很长一段时间。Nano产业投资(http://nanoindustryinv.com
 )：“Nano科技致力于小规模的功能体系。我们公司的主要经营领域为制药、化妆品、电子及电脑、产能、纺织、金属、汽车以及汽车零配件、航空等等”。回报为“365天内每天0.5%，7天后收益104%”。
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飞行阶段

无论各种HYIP承诺的回报率是多少，它们的成长过程都可以根据不同的风险以及潜在回报分为几个特定的阶段。因为这些阶段都是和它们的生存期密切相关的。有些监控网站会标明某HYIP在它们网站登录的时间。鉴于HYIP可能在不同的时间登录不同的网站，所以先看看其他的监控网站，稍微梳理一下。如果你知道某HYIP正式开始运作的时间，也知道它的回报方式，这样一来，你就极有可能通过该方案盈利。把HYIP的生命周期比作一次飞行，其成长历程就一目了然了。

出租车

这是HYIP的初始阶段。有的项目甚至还会为其推广者及其特别的邀请者准备前初始阶段。这个阶段的意义在于制造兴奋感，也就是传说中的“造势”。这个阶段能最大限度地激发项目潜能，但同时这样做也是冒很大风险的。因为这样一来，HYIP也许在还没有准备成熟的状态下就匆匆发行了，结果也有可能是无疾而终。

起飞

在这个阶段投资HYIP是最理想的。因为在此阶段，方案已经受到了极大的关注，也不太会突然夭折，它还有一段路程要走。

匀速行驶

方案建立起来了，在圈内、监控网站内也有一定的知名度了。在这个阶段，不会出现经济纠纷或者其他常出现的事故。换句话说，HYIP正在稳步运行。好的开始是成功的一半。

下降

一些红灯已经亮起：顾客反应冷淡、延迟付款、网站技术问题等等。或者也有可能只是方案进行了很长一段时间，后劲不足。当然，如果你事先知道HYIP都会到这一步就不应该加入；如果加入后，发觉方案进行到了这一步，就应该退出。
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监控网站

这些网站通常通过监控HYIP方案，并将其状态分为“等待中”、“支付中”、“问题”、“未支付”或者其他类似的用词。他们为投资者提供重要且有用的信息并对其起到警示作用。尽管如此，还是有必要认识到HYIP监控网站的收入直接或者间接的来自HYIP方案本身。成为监控网站的会员是免费的，成为会员后会获得最新HYIP方案消息的推送。这类网站的信息完全公开，任何一个浏览其网页的人都可以看到相关信息。网站中提到HYIP都是在推荐链接里，所以如果你通过监控网站申请加入某HYIP方案，那该网站会因此得到一笔佣金。

无论是监控网站接受HYIP的付费或者在HYIP设立储蓄账户，最终受益的都是监控网站。在等待HYIP第一笔付费的过程中，监控网站上该HYIP的状态为“等待”，收到付款后状态更改为“支付中”，只要HYIP没有欠款、其会员也没有向网站报告“问题”，其状态会一直为“支付中”。会员报告的“问题”可能是简单的技术故障也有可能是维护问题，但无论是哪种，都有可能导致该HYIP暂时从监控网站上下架。这些问题都能在一天之内解决，有的甚至几小时足矣。更严重的一些问题，如遭DDOS侵袭，会使HYIP网站几天内处于崩溃状态，甚至就此关掉。会员报告的问题还有可能是延迟交费。虽然这也不是什么好事情，但导致延迟交费的通常有诸多因素，并不一定意味着该方案的终结。“未付费”的状态才意味着HYIP的结束。一个方案的结束一般需要几天的时间才会在监控网站之间传开，这些网站也会建议投资者在下一轮投资前做好调查，同时避免广撒网。这点非常重要，因为并非所有的HYIP都在入不敷出的那一刻立即下线。有的甚至在最后一笔交易后还正常运营了好几个月。它们就当一切都没有发生一样，并成功从毫不知情的投资者手中骗取钱财，“忠诚7”就是这样的一个例子。
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我该投多少？

这也许是大多数HYIP投资者会问的问题。不少人都会用那句老生常谈来作答“别打肿脸充胖子”。但这似乎并不是一个令人信服的答案，也并不实际。原因也许在于这种不完整的建议并没有站在HYIP投资者的角度来思考，它只适合于股票市场的投资者，而HYIP的投资者是一群完全不同的野兽。又或是因为这个建议只看到了事物消极的一面：它其实并没有告诉人们该投多少，而是不该投多少。又或者我们把它当成了一个万能准则而没有具体考虑不同的情况。

另一个我们经常听到的建议就是“测试一下”。这句话在我听来简直愚蠢至极：测试什么？测试HYIP的运营者是否诚实吗？我们都知道他们是一群专业骗子，无论你能否从方案中获利都无法改变这个事实。或者测试其是否会在10天后返还给你25美元生成的利息及本金？好，我要告诉你的是：在你投资的10天以后，你唯一完成的就是一步步接近该HYIP的最后期限。想想下面两个可能出现的测试结果：

1）HYIP在测试阶段关闭。

2）测试阶段结束后，你的本金加上利润都返给你。

如果出现一下结果1）你损失了你的测试费。想到自己并没有损失“自己的钱”你有没有大舒一口气呢？如果有，那是因为你并没有清楚地认识到真正的后果2）如果没有，接着往下看。

如果该项目在初始阶段快要结束的时候把利利息和本金都给了你，你会继续投资吗？当然不会，因为你知道该方案已经离结束不远了。事实上，它们给了你一次利息并不意味着还会有第二次。每次投资HYIP，其实和买彩票无异。即使HYIP返给你利息那也远不及在欧洲百万(Euromillions)或者强力球(Powerball)中中头彩。这也就是我会给出的建议：将投入彩票的两倍资金投资HYIP。

这样一来，即使血本无归也不足为惜，这总比押上全部家当要明智得多。另外，后者在股票市场的投资环境下同样适用，而不是在这里。

当然，具体投资多少还得根据你选定的HYIP方案来定。比如，通常你会买20美元的彩票，那HYIP你至少得投50美元。你得想想这样的投入你是否吃得消，或者换一个方案试试。但另一方面，如果某HYIP的可投入最低额度比你通常的彩票金额还要低，那就毫不犹豫地按我之前说的做。
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是否选择复利？

通常的HYIP都会有几种不同的投资选择，其利息也根据周期长短和复利与否各不相同。周期较长的利息也高，同时也按照复利计算。

复利，简单地说，就是利息的叠加。举个例子，将100美元投入到一个日利息为10%的项目为期30天。如果不用复利计算的话，100美元的本金会每天收益10美元或者说30天后共收益300美元。用复利计算，第一天收益的10美元会计入先前的100美元投资当中。因此，第二天收益为110美元×10%=11美元。第三天的收益为121美元×10%=12美元，以此类推。用来计算你盈利的复利公式为C ×(1+i)^N - C，C代表本金，i代表利率，N为周期。如果你嫌自己算太麻烦，没关系，每一个HYIP网站都会有计算器来帮你算出不同的投资方案的不同收益。同等条件下，使用复利通常会比不使用复利收益要大，关键在于：HYIP提供的复利方案往往要求比非复利方案投入更长的周期。在做选择的时候，一旦涉及复利，往往考虑的会更多一些。所以，复利不复利，具体方案具体分析。
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选择第一个投资方案

投多少固然重要，但如何迈出第一步同样重要。有些人建议投资回报最大的，还有的人建议投资回报最快的。

我认为谈这个问题，还是用之前彩票的例子比较好。我买彩票的时候，收回本金并不是我最期望的，我要的是高额回报。HYIP的投资我希望至少得到两倍的本金。如果我血本无归，很遗憾，但毕竟这就是游戏。我也不会太伤心，因为我投入的并不多。从这个方面来说，我的简易方案选择的原则如下：

选择那个能让你在最短时间内赚三倍本金的方案。

投资HYIP的人都希望赚的钱能够马上取出。有些方案的确能短期内回报巨大，但这样的方案往往周期也长，周期内资金是不允许被取出的。我们希望资金是能够被我们任意支配的。

我的建议是投资三倍的钱，取出其中的两份好赚得两倍的利润，然后让第三份资金在项目中。第三份钱也就是再投资，这个会在下面“选择第二种投资计划”的章节继续讲。你也许会有更大的野心想收获三倍的收益，如果是这样的话，你得再等等，让钱增长到本金的四倍。那时，取出你的初始投资加上200%的利息，将其重新投入。这个技巧的关键在于及时将本金和第一份利息取出，让剩余的钱继续在项目中盈利。

以上指南能使你初次HYIP投资的收益达到你本金的两倍、三倍甚至四倍，同时还能够保证安全，随时撤出资金。


选择第二个投资方案

如果你的第一个投资方案结果还不错，你现在就有更多闲钱了。虽说此时你投资第二个方案失败的可能性也加大了，但你也不必太担心。选好投资方案，结果也一定不会差。既然你已经小赚了一笔，拿着钱你可以随心所欲了。你的利润也就是你从项目中取出的略少于你投入的那一部分得到了很好的保护。所以，在该HYIP还没关停的时候，如果你有意愿的话还可以继续投资！

你还可以继续按照第一次投资方案的逻辑来继续第二次投资：选择那个能让你的本金短期内膨胀两倍/三倍的方案。如果在方案结束前，该HYIP仍存在，你还可以将所得重新投入。


多组合投资策略

如果你想通过HYIP收货更长期、更大的收益，你需要将前一章节所讲的如何选择第一个投资方案当中介绍的策略进行整合。永远记得，别投太多，想想买彩票就知道自己该投多少了。第一步，算算自己准备投多少。比如，一个月50美元，那一年就是600美元，那这600美元也就是你HYIP项目的本金。第二步，搜集五到十个HYIP的情报。曾主持《我为钱狂》(Mad Money)的CNBC著名电视节目主持人吉姆·克莱姆(Jim Cramer)曾说过，别用比你可支配资金还要高20%的钱投资股市，也不要广撒网，投得过于分散会不利于管理。他建议5~10支股的投资组合，我认为这条建议同样适用于HYIP的投资。还是那句话，虽然投资HYIP和投资股市不太一样，但两者之间也还是有一些共同点的。我劝你放弃闪电策略和涡轮策略，将精力重点放在“普通香草”上。对于所选择的HYIP方案要平均发力。给每个方案列个电子表格，从而预测撤资的最佳时间。你也许会觉得这非常困难，但这真的很简单，我会用一个表格来给你做示范。投资HYIP成功的关键在于持续实施综合策略。遵循游戏规则，明白胜败乃兵家常事。总的来说，实施投资组合策略你需要：

1.知道自己能投入多少。

2.运用之前“支出介绍”以及“飞行阶段”部分介绍的步骤，认真挑选出5~10个方案。

3.给每一个方案建立一个电子表格，这样的表格会预示撤资的最佳时机。

4.加入选定的方案，按照“如何选择第一个投资方案”中的方法投资，并在最佳时机撤资。

5.重复以上步骤。


如何建立HYIP的电子表格模型

如果你还未建立电子表格模型，先下载HYIP资源工具包并建立模型吧。下面这张表格是基于一个日回报率为3%的简单方案。该投资周期为30天，假设收益和初始投资都为120美元，这些钱在方案即将结束的时候可以取出，它不按复利计算。在表格中展示其他相关信息也非常重要，这样一目了然，不至于混乱。表格A——投资计划参数，表格B——假设。
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表格C——该方案生存期为30天内，30~60天，以及180天以上的可能性。
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虽然这只是一种假设，但这种假设是基于长期经验的，所以它将有助于你随着时间的推移在HYIP投资上日益驾轻就熟。这样的模型建立后，其预测将适用于回报率相同的所有HYIP方案。如果你总是投资同一种方案，那这样的模型你做一次就好了。表格C中的预测是基于“普通香草”的方案。方案在30天内失败的可能性预估为10%，于是其继续运作的可能性也就为90%，这是一种理想化的状态。类似的，在30~60天内失败的可能性为20%，60~90天的可能性为40%，以此类推。

表格D——计算产生经济效益。第一行，累计收入，记录的是每个阶段结束的时候自己的收入。这是用投资的天数乘以每日回报得出的结果。比如，90天赚324美元，就是用120美元的本金乘以3%的日利息得到3.60美元，再用3.60美元乘以90天得到的。第二行展示的是每个阶段末尾的累计净收益，这是用累计收益减去本金得到的。比如：120天后累计收益432美元，减去120美元的投入得到累计净收益312美元。这也就是说120天以后，除去你投入的120美元，你将收入312美元。最后一行是预期收入。这是用周期内的收入乘以该方案进入到下一阶段的可能性再减去本金乘以周期内失败的可能性。注意到，表格内还有其他几行展示的是各个阶段的收益。另一方面，预期收入只是一个乐观的估计值，这是投资者在方案开始前的估计。在30天的周期开始以前，你估计30天后你会赚85美元，基于以下考虑1）你有90%的可能会赚108美元，并在第二周期继续投资120美元；2）你有10%的可能会损失投入的120美元。假设30天后该方案没有出任何问题。你赚得108美元，但和本金120美元相比，你仍损失12美元。你应该撤资还是继续？你看着下一阶段的预期收入，一切正常的话会收入62美元。换句话说，根据投资基数以及预估的可能性，你会拿到这62美元，于是你留下那120美元在项目中继续生钱。90天以后，你收入324美元，你是应该继续还是撤资呢？即使该方案在90~120天内破产，你损失本金，你仍然可以得到204美元的累计净收益。而下一阶段的预期收益却是负29美元。60%的可能损失120美元和40%的可能赚得108美元，这两种情况都有可能发生。综合来看，在90天即将到期之时，撤资比较明智。
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现在我们可以得出任何HYIP都适用的退出法则。

退出法则：当下一阶段的预期收入为负的时候，立即撤资。

我建议你们用其他的参数和可能性算算，看看不同参数条件下预期收入和退出时间有怎样的变化。比如你只是将日收益变为2%，那算出的结果是快到60天的时候就该撤资。当你熟练运用该表格模型后，选择另外一个HYIP及投资方案再算一算。把握时机很重要。


赚佣金

即使你不为你投资的项目做推广，至少你可以通过简单的“欺骗骗子”来赚取丰厚的佣金。你首先注册一个账户，然后用推荐链接再注册一个，第二个账户仅为处理HYIP相关事宜。然而，精明的HYIP管理者知道会有人试图这么做，相反他并不太介意。因为他知道这样可以诱使不那么谨慎的投资者投入更多。同时，投资者因此也会自豪地向朋友夸耀自己知道的这个“秘密方法”，这样不知不觉中，该方案也就得到了推广。但也有些比较迟钝的管理者会试图制止这一行为，他们甚至会确保没有两名会员共享一个IP地址的情况；如果他们怀疑有会员拥有两个以上的账户，他们会对其进行处罚甚至禁止其未来的交易行为。为避免这样的情况出现，你可以这样做：

首先，注册一个新的邮箱（如果你想得到更多佣金，也许你需要多注册几个）。用新的邮箱地址在HYIP网站的支付入口注册一个新的账户。这样做确保了邮箱地址和支付处理账户的唯一性，这也是网站经常会查的部分。下一步就是IP地址。如果你既能在家也能在家周边的咖啡网吧登录就不必担心这个问题了。务必小心，两个账号分别在不同的地方登录。顺便提一句，一定不要在工作场合登录HYIP网站，因为有可能你在网上的一举一动都会被服务器记录下来作为以后威胁你的证据。如果你希望有更灵活的解决办法，你也许会想了解一下一键改变IP地址的服务事项。

再注册完两个账户以后，记得第一个账户仅仅用来接收佣金。一旦账上的金额达到了可取的最低限额就要将其立即取出。第二个账户是用来投资的。投资HYIP仅通过第二个账户，它也用来接收推广得到的佣金。


HYIP推广指南

所有的HYIP都会有推荐佣金或者说附属佣金，利用好这个渠道能帮助你收货大笔资金。确实有一些HYIP推广者就是将赚佣金作为自己收入的主要来源。想赚得佣金，首先得通过推荐链接成为HYIP的会员。这个推荐链接是一个特殊的网络地址，它能将人引到HYIP网站的同时附带你个人的会员身份，这样HYIP的脚本就会识别这是通过你的介绍而加入的会员。推荐链接通常是这样的：http//www.hyipsite.com/?r=会员姓名，它会在你加入方案的那一刻在会员专区立即生效。在有人通过你的链接成为新会员以后，他每投资一笔你就会有一笔佣金入账。如果该HYIP还有一个分级别的附属项目，那你将不仅从你通过你链接加入的会员那里得到佣金（你的直接推荐人），还能从你直接推荐对象推荐的对象那里得到佣金。通常推荐人和你的关系越远，你得到的佣金也就越少。比如，你从直接推荐人那里拿到他投资数的10%，二级推荐人5%，三级推荐人3%，四级推荐人2%，五级推荐人1%。

如果你一边是推销者，一边也是投资者，就可以直接使用前面章节中介绍的“赚佣金”的方法。让我们再看看其他能从项目中盈利的方法吧。


正确认识

要想HYIP推广做得长久，务必对投资者说实话。当然也不必和盘托出。我的意思是别一个劲地只介绍该方案的优势而对劣势只字不提，这样到东窗事发的那一天，总有人会恨你，甚至还会有人把你当傻瓜看。你必须摆正自己的位置：你是一个为投资者排忧解难的专家。你在给人们介绍赚钱的机会，如果现在加入就能立即盈利，加入的越晚，风险也就越大，所以当下即最佳时机。多数人都是火速加入然后火速带着本金和盈利退出。懂我意思了吗？


写邮件

列一张所有对HYIP感兴趣人员的邮箱地址是你能做出的最聪明的决定，它能帮助你长期实施项目推销计划。事实上，你其他的推销活动都能帮你不断扩充这个单子。如果你能不定时地给单子上的地址发送关于HYIP的最新消息，对优点大加赞扬对缺点也不隐瞒，他们就会听从你的建议，在你有新项目的时候也会通过你给的推荐链接申请加入。建立、管理、高效地使用邮箱地址单需要的是学识、勤奋以及好软件，这也是对时间和金钱最好的投资。


监控网站

赚取HYIP推荐佣金最有效的方式恐怕就是自己开设一家监控网站了，这家网站专门服务于HYIP的业务。HYIP的管理者随后就会找到你，帮助他们推广项目，并给你他们项目的一笔资金。他们还会在你的网站购买广告版面以及其他类型的推广，包括采访、消息和文章。另外，你还可以通过其投资者点击你的推荐链接成为会员赚取佣金。拥有一家监控网站还会让你拥有一份漂亮的邮箱地址。你可以通过浏览其他监控网站并成为其会员不断提高这方面的鉴别能力。
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代表

一些HYIP还有他们所说的国际或者地区代表。这些代表的名字、至少一种联系方式（邮箱地址、Skype地址、电话号码）都会出现在HYIP的网站上。他们非常乐意为投资者解释整个项目的运作、可信度、如何加入、如何投资等诸多问题。提供这样服务的代表们能得到额外的推荐佣金。

这是一种联系投资者并让其通过你推荐链接注册的一种极为有效的方式。为达到此目的，你也许需要一个专门的邮箱、Skype以及电话号码。
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评论

一种推广HYIP的传统方式就是写评论。评论类似于列出用HYIP的收入办的其他活动、投资计划以及投资；用你的推荐链接引出的其他支付选择。视频评论如今更受欢迎，但评论文章仍被广泛使用。为使该方法更高效你不应该只局限于一篇评论，而是应该广泛涉猎其他的系列视频或者文章。
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付费广告

如果预算充足的话，你可以尝试付费广告。这是指在专门的论坛、社交媒体及监控网站刊登广告（以点击量计算广告费的谷歌等网站不允许出现HYIP的广告）。一些项目会给你提供邮件内容模板、广告以及其他多种推广工具来帮助你，但多数项目都不会，这些东西都需要你自己准备。
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论坛及社交媒体

专门提供赚钱机会的论坛和社交媒体都充满着HYIP的广告。虽然并没有确凿数据证明，但我很怀疑从这些渠道能得到多少推荐链接。这些网站的多数会员都只是在推销自己的东西，没人上这些网站收集信息，更没人关注其他人在推销什么。所以，别在这些地方浪费时间。
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魔力公众演讲：顶级演讲者养成全书



作者介绍



著书目的



演讲范例



母亲的劝勉



地铁车厢“历险记”



乔伊斯阿姨的故事



精彩演讲三角关系论



背景环境



背景环境小贴士



排除一切干扰



个人及思想上的准备



介绍词



仅用与演讲主题相关的事例



介绍词要着眼于听众



与听众分享你学生的成就



来点儿自嘲式幽默



开场白



开始30秒俘获听众心



许下重诺



同听众分享演讲内容提纲



公众演讲的顶级秘诀



听众的想法



预想听众们的想法



好故事会引人思考



不要留下任何悬而未答的问题



刺激听众回想，使听众身临其境



刺激回想的技巧



引导听众身临其境



全方位3D展示



调动感官，营造情景



背景介绍言简意赅



嗅觉是最强大的感觉



描述场景气氛



细枝末节，娓娓道来



赋予角色生命



设计对话



三种增加演讲对话的办法



三种对话类型



如何对话



情感比语言更有说服力



对话与幽默感



冲突与矛盾



在故事头几分钟就引入冲突



阶梯原则



引入高潮



过渡



结尾部分



结语



结尾彩蛋



关于结论的几条建议



最后30秒



问与答



提前规定问题数量



“大家的问题是什么？”



重复问题



保证答案言简意赅



向各个方向的听众提问



预测可能被问的问题



永远不要只回答“是”或“否”



向精彩问题表示感谢



让听众成为演讲的一部分



与听众互动



让听众参与进来的方法



稍稍嘉奖听众



提及听众的名字



对听众的反应予以认可



请听众走上讲台



让听众成为故事中的角色



用和角色对话的语气和某位听众交流



用和角色对话的语气和全体听众交流



回忆法



回顾听众之前的经历或发生的事



回到舞台上的某个位置



通过肢体语言给语言设定线索



在故事里穿插对话



换个位置再对话



和听众分享秘密



提出一个引人深思的问题



只和一个人交谈



强调你的经历



魔力表达技巧



永远保持真诚



充满热情活力



见机行事



肢体语言



恰当的肢体语言



真实再现肢体语言



舞台上的站位



舞台上最重要的位置



在舞台上走动的三个原因



非语言信息



微笑



敞开胸怀



重头戏放最后



姿态笔直、动作沉稳



想要听起来更睿智？放慢速度吧。



想要听来更有力？那多用简短的语句吧



眼神交流



只与一双眼睛交流



多看“高兴先生”少看“郁闷先生”



适时停顿



什么时候该停顿



不要打断听众



对比



如何创作演讲



准备演讲，从零开始



写作VS演讲



演讲的描述相对较少



加入更多对白



措辞简练



皇帝的新装（原版）



《皇帝的新衣》（演讲版）



总结



统计数据



适当引用



幻灯片演示



预先演练



回顾以提高演讲水平



幽默感



更多小贴士



整合演讲素材



《母亲的劝勉》（带评论版）



《地铁车厢“历险记”》（带评论版）



《乔伊斯阿姨的故事》（带评论版）



提问与回答



要不要使用麦克风？



如何在演讲中推销产品？



有没有简化版的方法来创作演讲？



为什么不能只看书而不去听演讲家演讲呢？



喜剧演员能成为一名励志演讲家吗？



成为演讲者的下一步该做什么？



写在最后



最后的话……



《神奇的演讲赏析：赏析成功的演讲者，吸取世界一流演讲经验》



作者介绍

安德里·赛德涅夫，“魔力公众演讲体系”的创始人、培训师，工商管理学硕士（MBA）。他创立的这一体系，已帮助全球数百位演讲家在很短时间内发挥出公众演说潜能。赛德涅夫的学生称“魔力公众演讲体系”是他们所接受过的最为完整、最具强效的公众演讲训练体系。

19岁那年，赛德涅夫考取了IT行业最有分量的证书：CCIE（思科认证互联网专家），并成了欧洲最年轻的CCIE头衔获得者。

23岁时，他考取了全美排名前十的MBA商学院，并成为全校最年轻的MBA学员。他在25岁时进入思科公司总部工作，任职产品经理，负责路由器业务，每年为公司创收十亿美元以上。

这些经历让安德里懂得：成功与否并不取决于经验多寡，而是在于用什么样的方法。他花了十多年的时间研究和练习各种公众演说技巧，最终创立了“魔力公众演讲”体系。该体系通过循序渐进的全面训练，帮助学生在短短两个月内达到大多数演讲者花十年都达不到的高度。


著书目的

不论你以何谋生，都总免不了会在公共场合发言。有时，你需要就某一问题公开演讲。虽然我拥有计算机科学和商学硕士学位，但在公众演讲领域的探索，却是我教育和职业生涯中最为宝贵的经历。

人们对你的评判并非依据你的学识、身份和成就而定，而是基于他们的所见所闻。在台上演讲的时候，你的员工或客户就会据此对你个人和你的工作进行评价。

当你成为更有经验的高级演讲者时，你就会发现，无论干什么，你都会有很大的竞争优势。越快学会在公众场合发言，生活中就会越有所成。

上学时，我的数学老师就对我说：“安德里，你已经学会如何解决问题，但你更要学会如何将信息表达出来，让别人能够听懂你。”

曾经，我是个很差劲的演讲者。每次登台，我都非常害怕。过去的十年里，在一位世界顶级公众演讲教练员的带领下，我赴欧洲和美国参加了三十多场公众演讲培训。我还读了五十多本书，观看了几千段世界顶级演说家的视频，并且不断尝试演练各种演说技巧。我所创立的“魔力公众演讲体系”参考了当今世界上1000位一流演说家的演讲技巧。因此，本书所述的方法在时下将百分之百奏效。

在本书中，你将会学到一些非常实用且极为简单的方法。学会了这些方法，你的每次演讲都能让听众们全神贯注、坐不离席。“魔力公众演讲”曾让我创造了奇迹，也给每一位运用它的人创造了奇迹，同时，它也将会为你创造奇迹。

我第一次参加公众演讲培训会议时，就深深爱上了这种艺术表达现形式，并想学会它，成为史上最棒的演说家之一。我记得我的公众演讲教练员曾说过一句话：“自苏格拉底时代起，公众演讲世界里的一切都未曾改变过。”

当时，我就思忖着，“自古希腊举办奥林匹克运动会以来，跑步比赛就已进行了数千年，每一年，都会有新的世界纪录载入史册；古罗马时期就出现了剧场表演，但每年都会有新的演技诞生，现代演员的表演也比过去的演员更加轻松自如、真实自然。公众演讲不也如此吗？”

事实上，公众演讲已经经历了翻天覆地的发展。自苏格拉底时期就在不断演进，而过去的20年里也是如此。我写这本书的目的就是收集一系列最有效的演说技能和技巧，创造一个完整的体系，囊括现代各领域的进步和创新，除了公众演讲之外，也涉及一些如营销、心理学、表演、单口相声
1

 以及即兴表演相关领域。我希望读完这本书后，你对公众演讲的看法能够有所改变，即便你已身经百战，活跃演讲舞台多年。

刻不容缓，我们即刻启程，踏上公众演讲魔力之旅吧！





1

 单口相声（standup comedy）：通常是一个喜剧演员站在台上表演喜剧，而且多以语言笑话为主，以主持调侃的形式，讽刺时弊，反映社会百态


演讲范例

在我们的公众演讲之旅开始前，请先看一下运用魔力公众演讲体系精心编写而成的三个演讲范例吧！

本书随后将对这些演讲中的一些片段予以回顾，以例证各种演说技巧。

在阅读时，请花些时间分析一下这几篇演讲的不同和特别之处。它们与你曾听到过的演说有何不同？你更倾向于哪一种呢？

请记住：听众最想听的是演讲者的故事内容和背景。“魔力公众演讲体系”不会给予你生活的经历，但它会帮助你将你想要讲述的内容尽可能以最有效的方式表达出来。


母亲的劝勉

倘若一切都能心想事成，你的生活会有怎样的改变？

9岁那年，我在乌克兰一个民间舞蹈团学跳舞。虽然只跳了3个月，但我已决心成为一名职业舞蹈演员。

我真希望你和我一样是那个训练队的一员，那样你就会听到角落里传来的悦耳琴声，嗅到抛光镶木地板的木质清香，看到我那26岁的舞蹈老师，海伦，在训练室里来回走动的倩影。

她走向前时，我努力做着大曲膝。

“做得不错！安德里，进步很大！”过了会儿，海伦踱了回来，我又很卖劲儿地旋转。

“把腿再拉直点，这样就好多了。”

她越是表扬我，我就越卖力。我越是卖力，她越对我赞赏有加，这让我很有成就感。

那年年末，我们得到了一次试镜的机会。我们30位舞者中有4人将有机会进入表演团。这可是荣登大舞台的关键一步啊！那也是我第一次邀请母亲来看我跳舞。

我的母亲和其他家长坐在舞台右侧，评委们坐在左侧。我使出浑身解数表演大曲膝，我看向评委——他们面无表情，我再看向母亲——她满面笑意。

我卖力地做着旋转，看向评委——依旧表情木然，朝母亲看去——她笑得更开心了。随后，我又开始认真表演大踢腿。

我再次瞄了眼评委——还是板着脸，母亲呢——笑容依旧。

试镜结束后，参选的30名选手都迫不及待地想知道结果。当评委一个一个念出四位入选选手的名字时，屋里的紧张氛围达到了极点。我以为自己会被选中，但还是落选了。

我换好衣服，走出大厦，停了下来。我简直不敢相信这一切真的发生在自己身上！我感觉自己崩溃了，茫然不知所以。

母亲走过来，劝我说，“别再纠结刚才的试镜了。人生中试镜的机会还有很多。要有点男子汉的样子。命运掌握在你自己手中，只要你想做，你会成功的。”接着，我做了件身处此情此景的九岁男子汉都会做的事儿——放声大哭起来。

母亲努力让我平静下来，其他家长也来安慰我，可我却越哭越伤心。后来，海伦老师出来了，问我：“你怎么哭了啊？”

“我好想在表演团跳舞，跳舞对我来说太重要了！”

在我不知道的情况下，海伦去找了舞蹈队的领队。她说服他们把我安排在表演团。他们同意了，但有个条件：我必须同时参加训练队和演出队两边的训练。

在表演团，若有机会进行独舞表演，就意味着你成功了。那也是我追求的目标。整整一年，我都跟着和一群4岁就开始学跳舞的人一起训练，但我没有上台表演过，从来都没有。

一天，我们的总教练弗拉基米尔过来告诉我们：“现在我们要尝试Guculski舞，除了登台表演的20对舞者，还需要3个人模仿奏乐。大家要尽情尽兴地跳，要把整场气氛搞得欢腾活跃起来。”

他安排团里最年长、资历最深的德米特里扮演大提琴演奏者。德米特里走上前去，反驳道：“我才不干呢！那就是个小丑的角色。我要一个真正舞者的角色！我要成为20对舞者里的一员，我可不要当小丑！”

“那有谁愿意演小丑呢？”弗拉基米尔教练问道。我是唯一毛遂自荐的人。

随后，教练就给我演示如何即兴弹奏低音大提琴，还教我边演奏边表演他最漂亮的移步动作。我实践了一番后，就爱上了这个角色，这种喜爱远超过其他任何一个我能想象到的舞台角色。

三个月后，我们在基辅音乐学院举行了一场大型音乐会。乐会结束后，在更衣室里，一位舞蹈演员的母亲走过来对我说：“那三位演奏家是整场舞会的亮点，而你，安德里，你的表演是却是亮点中的亮点。”

虽然首次试镜没有通过，但我并没有悄然离开。尽管在舞蹈队里，我从未得到过独舞表演的机会，但我却能把配角完美演绎成主角。纵然未能如我所想、偿我所愿，但那些挫折却影响不了我的人生。

即便你没有通过Google公司的面试顺利找到工作，也不意味着你就不能成为一名优秀的程序员。即便你练习主持人讲演词演讲时受到妻子的嘲笑，也并不能说明你就无法成为一名出色的演说家。

如果我的孩子们想要某个东西，第一次尝试时没有得到，而因此沮丧不安，我就会给他们讲述我母亲曾经对我说过的话：“不要纠结于人生中的细枝末节，要把握全局，充分利用各种机遇，掌控自己的命运！”


地铁车厢“历险记”

身为演讲者，你碰到过的最难应付的听众是怎样的呢？

试想一下，你走进一节地铁车厢，看见34位面露倦容、百无聊赖的乘客，他们要么捧着书，要么听着MP3，要么正做着白日梦。他们还不知道自己将成为你的听众。演讲结束时，你要做的就是同车厢里的每个人握手。

14个月前，在基辅地铁站，我和我的校友谢尔盖站在月台，正对着车厢门。在一堂学习如何与人建立良好关系的销售培训课上，我们接到一个任务——同地铁里的每个人握次手。

“谢尔盖，好多人啊。”

“是啊，要不这次就算了吧，安德里？”

10分钟后，又有一列地铁经过。

“安德里，你看到身穿皮夹克，剃着光头在喝啤酒的那5个家伙了吗？我可不想去挨揍！”

随后又开过去了7列，最终我们还是走进了一节车厢。谢盖尔自告奋勇。

“你好！我叫谢盖尔，能和您握下手吗？”“不行？您不愿和我握手？”

“下午好！今天是握手日。您愿意和我握下手吗？”“不愿意啊？哦，那好吧……”

“嗨，下午好！我能和您握下手吗？”

“你咋啦，伙计？难不成你手上涂了胶水？”

谢盖尔挨个问了车厢里的每个人，直到整节车厢都走完了，他转过身，34位乘客也没有一个愿意和他握手。

倘若连着34个人都拒绝和你握手，你有何感受？倘若当时你和我们一起在那节车厢，你就能体会到那3分钟该是何等漫长啊！下列车该我上了。

我当时思量着，“若我是名乘客，看见一位年轻人走进车厢，和谢盖尔刚才的行为一样，我会和他握手吗？”“可能……不会吧！”

我俩站在平台上等下一列地铁时，我又在思忖，“那家伙应该怎么做，才能让我有想去同他握手的想法呢？”

车来了，我走进车厢，亮开嗓门，开始我的演讲：“女士们，先生们，关门请当心，下一站是……”

“大家下午好！我叫安德里。首先祝各位都有个好心情。今天我和我从美国远道而来的朋友谢尔盖来到了此地。谢尔盖不相信我们基辅人民亲切友善、热情好客。我和他打了个赌——我们基辅人是很友善好客的，即便是在这节车厢里，每个人都会和我握手以示友善。请大家帮帮忙，帮我证实一下谢盖尔的说法是错误的。”

一位年轻的小伙子对我笑了笑。

“您好！祝您一切顺利！”

随后，我看见一位60多岁的老先生在车厢的另一侧冲我微笑。“祝您今天好运！愿您周末愉快！”

一位染着粉色头发，打了鼻钉的女孩跳了起来，叫道，“还有我呢！还有我呢！”

“很高兴见到您！祝您万事如意！”

我向车厢里的每个人挨个走去，一直走到坐在车厢最后面的那些人面前。他们没有听到我的开场白，却一一和我握了手，因为他们看见前面的人都是这么做的。

当我走到车厢的尽头转过身时，发现那个年轻小伙没在听MP3，那位老先生也不看书了，也没有人在做白日梦了。大家都看着我，面带笑意。

我意识到我不仅和每个人握了手，还让所有乘客的心情都大好。也许有些人回到家时还会告诉他们的儿子、姐妹或朋友：“今天我在地铁里碰到一个古怪的家伙，他和车里的每个人都握了手，还蛮有趣的！”

就在那一天，我明白了一个道理：你若想和别人建立关系、沟通交流，想和地铁里的每个人握手，就得让你的演讲趣味盎然，就要表现得热情洋溢、活力四射，并要先和那些积极响应你的人握手。

在进行公众演讲时，也是如此。如果你想让别人接受你的思想，你就得让你的听众觉得你的演讲饶有趣味，你要有激情有活力，通过握手或眼神交流，和那些最先响应你的听众建立关系，那么其他人也便会随之响应。

这节车厢里的听众最难以应付，也最容易应付。其实不是听众难应对，而是我们没有与之沟通联系。


乔伊斯阿姨的故事

故事发生在1954年。当时，小瑞奇和他的父母、姐姐还有乔伊斯阿姨一起开着车去海边胜地度假两周。一到目的地，小瑞奇就赶忙打开车门，冲向沙滩，凝望着大海。那时他只有5岁，还不会游泳。

乔伊斯阿姨拍拍他的后背，说道：“小瑞奇啊，咱们打个赌吧，赌注10先令。我赌你旅行结束时还没学会游泳。”

“乔伊斯阿姨……我会学会的！”

多年后，当初的小瑞奇就成了理查德·布兰森爵士——全英国最富有的人，一个亿万富翁，拥有400多个运营良好的公司。而现在，小瑞奇正面临着一生中最大的挑战。

整整两周，小瑞奇都泡在海里苦苦挣扎，呛着咸海水，在巨浪里翻腾，可他仍没能学会游泳。

“别担心，小瑞奇。明年夏天，你肯定能学会游泳！”

回家路上，小瑞奇一直盯着窗外，惦念着他的“巨大”损失。

离家还有几英里时，透过车窗，瑞奇发现了一条河流。

“嘿，我们还没到家呢，也就是说我们的旅行还没结束。这是我赌赢的最后机会！爸爸，快停车！”

爸爸在路边把车停稳后，小瑞奇赶忙推开车门，冲向沙滩，纵身一跃，跳进河里。他被急流托起，随后又沉入水里，他努力挣扎，想要再次浮出水面，他蹬开石块……竟然游了起来！

他像只小狗，在那儿欢快地游着，游了一圈又一圈。他竟然赌赢了！乔伊斯阿姨把10先令又还给了他。

17年后，22岁的理查德成功创办了《学生》杂志和连锁唱片店，随之他又决定成立自己的唱片公司。他需要在伦敦附近买一栋漂亮的房子，因为像“滚石”和“披头士”这样的乐队会时常造访那里，录制他们最为风行的唱片。买房需要3万英镑，这在20世纪70年代是笔不小的数目。

理查德当时觉得很自豪，因为银行借贷给他2万英镑，这远超出他的预料。但他还缺1万英镑，所以最后他不得不求助于家人。

他找到父亲，对他说：“爸爸，还记得您给我和姐姐们在信托基金上存的那笔钱吗？等我们到了30岁时，每人都可得到2500英镑。您可以现在就把钱给我吗？”

“当然可以呀，儿子，这就给你。但是剩下的7500英镑，你去哪儿凑呢？”

“要我说实话吗，爸爸？其实，我也没主意。”

“没事，瑞奇。去乔伊斯阿姨家吃顿午饭吧。她可能还能借你点儿。”

瑞奇去了乔伊斯阿姨那里，她借了瑞奇7500英镑。于是，瑞奇买下了那栋漂亮的老房子，后来发展成了闻名于世的一大唱片公司——维珍唱片公司。

那时，理查德知道，没有家人的帮助和支持，他就不可能买下那栋房子。但有件事理查德却是不知道的——乔伊斯阿姨其实拿不出7500英镑。事实上，她是把自己住的房子抵押了出去，才有钱借给他。

瑞奇跑过去问乔伊斯阿姨，

“阿姨，你为什么借我钱？”

“瑞奇，因为我想借给你啊。我知道，当你有能力的时候，你肯定会连本带息的还给我。我从未怀疑过你的坚持和执着。还记得海边的那场赌局吗？你确确实实赌赢了啊！”

13年后，理查德·布兰森爵士成立了自己的航空公司——维珍航空公司。一天，他正乘坐自己的波音737飞往纽约。他的家人都在国外。他为自己骄傲，而家人也为他感到骄傲。他看着他的父母，看着他的妻子和孩子，又看着乔伊斯阿姨，想着：“若是没有家人的帮助和支持，我就不可能有现在的成就。”

我来问你同样的问题：若是没有家人的帮助和支持，你有可能成就今天的自己吗？

一旦我们为人父母、为人叔婶，也会有人需要我们。请相信您的孩子吧！请相信您的侄子侄女吧！请助您的亲人一臂之力吧！因为，如果没有你，他们可能永远无法施展自身的潜力，成就自我！

 


精彩演讲三角关系论

每次登台，演讲是否成功与否取决于三个要素：背景环境、表现方式和演讲内容。

内容就是指演讲稿的内容，包括你要讲述的故事，演讲的结构，以及支撑所述信息的数据、引用和事实。

表现方式就是你站在舞台上时，你的肢体动作和声音表达。你可以走动，可以做手势，可以调控音量、变换语调和转换情感来进行讲说。

背景环境是指演讲开始前以及演讲开始后便无法掌控的一切事情，包括演讲场地，你口袋里是否装有钥匙或硬币，你的心情、情绪，开始演讲前你的听众们脑海里的想法，以及你的着装。

这三个要素各代表三角形的一条边。每个特定要素的作用发挥得越好，这个三角形的各边就会越长。演讲成功与否，完全取决于这个三角形的面积。面积大，就会成功；面积小，惨败告终。

你可以想象一下，如果此三角形其中两条边长，另一条边很短，那么相应地这个三角形的面积就会非常小。

有些知名作家自认为自己可以登台演讲，因为他们写作能力很出色，但他们的表现方式往往却枯燥乏味、使人厌烦。因而，听众只会把注意力转向别处。

有些演员因拍电影时独具特色、别有风格，便觉得自己在演讲台上同样可以精彩纷呈、自由演绎。但是，一旦他们演讲的内容平淡无奇、毫无新意，他们就会败下阵来。

大多数人失败的原因就在于他们没有足够重视背景环境。背景环境是这个三角关系中最为重要也最容易被忽视的因素。我们将由此启程，进入公众演讲世界。能以演讲改变人们的生活的演说家并不多见。在完全掌握了魔力公众演讲体系之后，你也将会成为这些佼佼者中的一员。该体系能确保三角形的三边都很长，能让你成为一位面面俱到的演说家。


背景环境

背景环境小贴士

如果你想成为一名世界级的演说家，就要准备好背景环境。如果背景环境不堪一击，即使你的演讲内容再美妙精彩，表达方式再令人惊叹不已，演讲也难以产生有效影响。

不要与每位听众说话

不是每一个演讲预约都要去接受。有些听众和演讲话题并不适合你。你可能会问：“安德里，我怎么知道哪些演讲预约应该避开呢？”

首先，你要对自己演讲的话题充满激情。如果连你自己对自己演讲的话题都不感兴趣，你的听众就更不可能对你所传达的信息抱有热情。

其次，有些听众不会从你传达的信息中受益。例如，你20岁但没有孩子，却去和一位45岁的女士谈论孩子的教养问题，这就可能不妥。你在这一话题上并不具有权威性，因此，你的听众也将无法参与其中。这些女士可能也对你演讲的主题提不起兴趣，因为她们的孩子可能早已长大成人，甚至她们已经有了孙子孙女。

如果你已明确知道演讲的主题并不适合自己，就不要登台，不然你只会感觉自己被丢弃在那里，自尊像是被悍马车碾过一般。让自己身陷这种窘境，完全不值得。你需要花很多很多的时间重塑自信，自信对于任何一位演讲者而言都极其重要。

穿着得体

不论你是否认同，人们都会以衣评人、以貌取人。

如何着装无关紧要，只要拥有很好的公众演讲技巧就能登台演说，就能打动人，要是你这么认为，那就对了。但是，你的穿着会影响听众对你的印象分，要么提高5%，要么降低5%。得体穿着并非难事，不要因为没有注意穿着而在听众面前丢分，给生活造成不必要的困扰。职业套装几乎适用于所有场合和各类听众。

经验法则就是，你的穿着至少应该与台下着装最佳的听众相媲美。比如，在给人们讲授如何取得成功时，你自己就得看起来像位成功人士。

着装得体还有另一大好处：演讲时，你会更自信，听众也会感受到你的自信。平日里，你可以穿得很有“朋克
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 ”范儿，但当你走上演讲台时，要确保你的穿着与演讲的听众、话题和场合相符。

保持点儿饥饿感去演讲

要安排饮食，让自己在演讲前有点饥饿感，那样，你的精力、能量便能达到峰值，你就能在台上发挥出最佳水平。如果你在演讲开始前两小时内进食，你的大部分精力、能量都将会用来消化食物了。你有没有想过这样一个问题：吃完一顿丰盛的午餐后，为什么就那么想睡觉呢？那是因为你所有的精力、能量都用在消化食物上了！所以，演讲前切勿吃东西，要确保你有点儿饥饿感！

演讲前一天给听众发段视频

很少有人使用这种技巧，但是，你若想成为世界顶级演说家，就需要为他人所不为！提前给你未来的听众发段视频，并附上一封邀请函，请他们前来听你演讲。

人们已经在视频中看过你，所以你一走进屋，他们就会把你当作是自己认识的熟人。视频会帮你在你和你的听众间建立联系，甚至在你演讲的前一天，这种联系就已建立。

搬走空座位

这大概是也我最喜爱使用的一种演讲技巧，因为它非常有效。演讲时，听众坐得近，就能更多地参与其中。听到笑话时他们会更容易发笑，参与积极性会更高，也会更加喜爱你的演讲。

这是怎么回事呢？这是因为笑声和激情都具有感染力。当人们彼此坐得很近时，即便只有10%的人感觉你的笑话好笑，这些人的笑声也能感染其他人。最终，整个房间都会洋溢着笑声。

此外，试想一下：房间里只有20个人，零星分坐在150个座位中。如果只有一两个听众感觉某个笑话好笑，他们只会轻声窃笑，如果是这样，你的演讲也就到此为止了。笑声与情感的感染与传递，需要近距离。演讲成功与否，最终很大程度上还是取决于听众们的就座方式。那么你该怎么做呢？

我们来看看现实情况吧。你演讲的组织者称“有100人登记来听演讲，但我们会在房间里摆放150张椅子，以备不时之需。”你进屋时，人们开始入场，他们随机就座，而大部分人选择坐在后几排。最终，只来了70个人。这些人会怎么想呢？

他们会想，“看样子，来的人要比预计的少好多啊！150个座位，却只来了70个人。这位演讲者可能不怎么样吧！”

演讲要取得成功，听众们就应坐得靠近些，因为你明白这点，所以你会鼓励他们挪动座椅，坐在一起。你可以这么说：“请相互坐近点好吗？”

往往只有一两个人挪动，于是你又换了种说法：“我讲话不会太大声，所以请你们往前挪近点儿，这样能听到我说话。”然而，仍然无人响应。

接下来会发生什么呢？你不是鹦鹉，不会一遍又一遍地重复；即便是在这样的情况下，你也得开始你的演讲。你将会付出比平时更多的汗水和努力，但听众却不买你的账，最终给你的评价也不高。

最可怕的是，上述情况经常发生，并非只是假设。

经验一：无论你说什么做什么，一旦人们入座，再说服他们挪动座位几乎是不可能的。

经验二：一般来说，并非每一位登记到场的人都会来听演讲。

但并不是无计可施，有一个非常简单的技巧可供你借鉴。

如果预先知道有100人来听演讲，那么就只在听众席中摆放50张椅子。最先到场的50人会坐满那50张椅子。

其余的听众到场时，你另外给他们提供20张早已备好的椅子，请他们就座。那么，这些人就会想，“哇喔，本来应该只有50个人吧，竟然来了70个！这位演讲者应该很不错！”

这就是演讲中的经验法则。即使没人帮你，你一个人搬挪所有的椅子也比给零星散坐在房间里的听众做演讲容易得多。

我猜接下来你会这么问，“安德里，如果座椅连着地面，挪动不了，怎么办呢？”解决这个问题相当简单：只在前几排座位上分放讲义。这就极大地增加了到场听众选择坐在前几排的可能性。但是，比起上面另外增加椅子的技巧，这种方法的效果要减弱不少。

另外给你们分享一个经验作为福利吧。能量的传递不只局限于人与人之间，它还可以穿墙越窗。听众数量少，就安排小房间，人数多，就安排大房间。

如果一间大大的礼堂里只有为数不多的听众，他们的回应就会很微弱。相反，如果被安置在较小的房间里，他们的回应会更强烈。准备会场环境时，不仅要确保听众坐得靠近，还要选取与听众人数相匹配、大小合适的房间。
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 朋克，即Punk，又译为庞克，源于六十年代、风行于20世纪70年代后期的一种快节奏、喧闹、激进的摇滚乐，常表现对传统态度和行为的不满。在西方，Punk在字典里的解释是（俚语）小流氓、废物、妓女、娈童、低劣等（虽然现在它的意思有了一定的改变）。

 


排除一切干扰

要想让演讲有效进行，就得让听众们把全部注意力都集中在你和你的演讲上。如何做到这一点呢？要排除会让听众转移注意力的一切干扰。

不要在讲演期间分发讲义

如果在演讲时分发讲义，你的演讲就会立遭惨败。为什么呢？因为听众们会忙着传递讲义，或是看讲义，没有人会听你讲话。

演讲期间，切忌给听众们分发阅读资料。要在演讲结束时或开始前分发。

排除自身干扰

脖子上挂胸牌是另外一种干扰。你可能会想：“嘿，和其他演讲者一样，我也有块胸牌。”没错，但是每个人都会盯着你的胸牌，因为它很引人注意。演讲期间，一定要摘掉胸牌。

清空口袋，因为口袋里露出手机或有硬币叮当作响也会使听众的注意力转移，不再关注你和你的演讲。

另外，试想一下，演出结束后，你手里仍然拽着只玩具熊或网球，你觉得大家会盯着什么看。

直到演讲完全结束，都要藏好道具。

假设你打着条非常特别的领带或穿着粉色的袜子，你觉得听众们会去关注你的演讲吗？不会的！他们会一直想着你的袜子或是领带。着装要得体，不要分散听众注意力。

演讲时切换到空白屏

幻灯片是演讲最大的干扰。试想一下，如果你播放一张带有图片或文本的幻灯片，并对其进行讲述，然后转向另一话题时，你觉得听众的目光会看向哪里呢？你想对了，他们的目光会落在幻灯片上。

你的同事或客户会听你讲话吗？不会，他们会阅读幻灯片上的文本，想着那上面的图片。

幻灯片的作用在于对演讲者的讲说加以补充，并非代替演讲。听众的注意力大部分时间应该集中在你身上。

讲完一张幻灯片上的内容，就要按下“B”键，显示空白屏幕。只有当你要讲下一张幻灯片时，再按下“B”键显示幻灯片内容。除了在讲述幻灯片上的内容时要开投影，此外其他任何时候，屏幕都应显示空白。

接受无法排除的干扰

有些时候，你无法排除所有干扰。想象这样一个场景：你在一间屋子里演讲，房里很冷，而且空调效果也不好。你无法调高房间里的温度，所有人都觉得很冷。这种情况下，听众会有什么反应？

他们会转过去对旁边的人说：“你有没有觉得屋子里很冷啊？”旁边的人会答道：“是啊，确实相当冷！”然后，大家就会是继续想着有多冷，而不会把注意力集中在你身上。

如果你无法排除某种干扰，那么就接受吧！就对听众们说：“这天儿是不是很冷啊？感觉咱们好像身在北极一样！”

房间很冷，即便你承认了这一事实，屋里也不会暖和些，但再也没有人会继续不停地讨论冷不冷的问题了，大家会开始听你演讲。


个人及思想上的准备

身负使命登台——改变听众的人生，向更好的方向发展

无论你是第一次上台演讲还是已有30多年的登台经验，根据你的演讲目标，你都会被划分为演讲新手、普通演讲者和高级演讲者这三类演讲者中的一类。

演讲新手都希望听众们喜爱自己，得到听众长时间的起立欢呼。在演讲比赛中，他们力争一举夺魁；或者想在代表公司精彩发言后，在经理的亲证下能得到提拔。普通演讲者上台时，他们会思考自己的演讲内容：“是不是言简意赅？是不是趣味十足？”听众远比你想象的更能感受到演讲者意图。最终，演讲新手和普通演讲者都会面临同一遭遇——他们无法实现自己的既定目标。他们可能赢不了比赛，可能得不到提升，甚至在某些时候，他们传达的信息也不能被很好地接受。

即使没有多少上台经验，我也建议你现在就采纳高级演讲者的思维模式。

高级演讲者上台时会带着这样一种想法：“在场的听众现在是我生命中最重要的人。对我而言，他们和我的丈夫、妻子和儿女同等重要。我希望能让他们的生活变得更好。我会把这次演讲当作我生命中最后一次演讲来展现，这种感觉会令我开心愉快。”

演讲前，要不断重复这几句“咒语”，并诚心信服。当你走上台时，听众们也会从你身上感受你的善意和用心。

这样，你的演讲效果就会剧增暴涨，大获成功。听众们会欣赏你，信任你，你说什么他们都愿意听。

试想听众就是你的朋友或是家人。你应该将他们当作生命中最珍贵的人，和他们谈心。

好好想想听众能从你的演讲中收获什么。想想到演讲结束时，他们应该会有何领悟、感想和行动呢？

最精彩的演讲，能促使听众改变他们的想法。你的故事会触动他们的情感。演讲结束后，在某些情形中听众就会愿意改变他们的行为。

通常要从以下三个角度来审视你的演讲：糟糕的演讲不会让人有所思、有所感、有所为；一般的演讲会让听众们有所思考或是有所感触；而你的演讲既会让听众们有所思、有所感，也会让他们有所为。

公众演讲恐惧症

你可能会问：“哎，安德里，我一走上讲台，就会手心出汗，双膝发抖，心脏狂跳。我正要开口讲话时，却僵在那里。这难道不是个问题吗？”

不是！事实上，恐惧感能变成强大的盟友，因为你可以利用它让你的讲演变得充满活力、真挚诚恳，使人难忘于心。

一位著名的拉斯维加斯喜剧演员说：“我每次上台前，心里如果没有感觉到忐忑不安、七上八下，我的演出就不会成功。”

这位喜剧演员每天都会表演相同的节目，十几年来如一日。一旦感觉不到害怕，他的演出就会失败。如果你没有恐惧感，就只意味着一件事——你不在乎你的听众。

人们对你的非语言信息的敏感度比你想象的要高得多。一旦他们感觉到你不在乎他们，他们也会开始不在乎你。不管你在台上表现得有多么娴熟老练，你的演讲都将以失败告终。

那位喜剧演员一次失败后，下一场演出却非常成功。这是因为他又感觉到“七上八下、忐忑不安”，他很在乎他的听众，因此也就能够带着激情和能量演出。

让恐惧感改造你吧，这样你就能端正态度，拥有巨大能量。恐惧能够让你的下一次演讲大获成功。演讲前，如果感觉紧张不安，那反而应该感到欣喜，如果没有这种感觉，你就该忧心了。恐惧能够让你的下一次演讲大获成功。演讲前，如果感觉紧张不安，那反而应该感到欣喜，如果没有这种感觉，你就该忧心了。

除了紧张这种恐惧感外，还有另一种恐惧。在你开口讲话时，这种情绪会使你陷于“瘫痪”状态。你要克服这类恐惧。

我曾在加利福尼亚州的圣克拉拉参加过一次演讲比赛。我提前30分钟到达比赛现场。此前，我已经把演讲的内容反复练习了许多遍，也接受了许多人反馈的意见和建议，所讲内容熟稔于心。可是，一走上讲台，看着听众席中排排空座椅，我就茫然不知所措了，脑子里一片空白，演讲词全忘光了。

人们总是会对未知的事物充满恐惧。要减少在台上的恐惧感，你得尽可能地让不熟悉的事物变得熟悉。

我会先在台上心里默默练习演讲的内容，看向听众席，到会场的各个角落都坐坐，以适应场地。

做完这些后，我就对讲台、听众席更为熟悉了。

第一批听众入场时，我会同他们一一握手，和他们交谈。这样，听众中许多人不仅对我变得熟悉亲近，在演讲时也会成为我的盟友。

上台后，我会比以前任何时候演讲都更有激情。我与听众之间的关系从未如此亲密友好。

要摆脱这类令人麻痹、头脑一片空的恐惧感，就要早些进场，让自己先熟悉舞台，与听众交谈，去听众席各个座位都坐坐，这样，演讲时你就不会害怕了。

还有一点：这种令人麻痹的恐惧感是一种生理反应，你会手心出汗，心脏狂跳，甚至身体还会有些发抖。因此，你可以活动通过身体的方法来摆脱这种感觉。

演讲前，在隔壁房间或会场外做些运动，如跳跃，跳舞，做俯卧撑等。这样，你的恐惧感就会转化成兴奋感。要记住：恐惧是你的良师益友。如果感到紧张，你就能一举成功！

积聚能量

成功演讲的主要因素之一就是要对自己演讲的内容充满激情。登台前，我们的精力和能量可能不是那么充沛，而我们通常需要更多能量。该怎么办呢

首先，做些热身运动，活动一下面部肌肉。这样做能够提升你的能量。做俯卧撑，剧烈运动或者跳舞，有益于积聚能量，增加活力。

其次，听一些鼓舞人心的音乐或回想一下自己成功时的情景。励志音乐和充满正能量的回忆可以大大振奋精神，提能增力。

最后，演讲前不要坐着。要么站着，要么起来走走。如果演讲前和演讲时你都站着，身体能量就不会发生变化。但如果你先是坐着，然后起身走上讲台，能量就会改变。如此一来，你就会很难克服演讲之初的紧张和压力。


介绍词

通常情况下，上台前会有人先对你进行简单的介绍。这并非只是个形式。一段精彩的介绍词会让你在演讲时感觉更加得心应手、轻松自如。介绍词主要有两个目的。

第一个目的就是和听众分享你的成就。这样会让他们觉得你是有资格谈论某个话题的。如果是由你自己讲述你的成就，会让人觉得你是在自吹自擂，难以使人信服。但如果主持人称赞夸奖你，会更有可信度，听众们会很欣赏你。

第二个目的是对你的演讲进行宣传。如此一来，听众就会在兴奋中期待你的演讲。

听众把你当作专业人士，并认为你的演讲对他们很有价值，如果是这样，你不觉得自己登台演讲时更得心应手吗？

确保介绍词的质量是你的责任。写介绍词时，要遵循以下几条准则：


仅用与演讲主题相关的事例

只用与演讲主题相关的事例。例如，如果演讲是关于如何克服公众演讲恐惧的，你要讲的就是你的登台经历。不要讲自己在奥林匹克游泳比赛中摘得金牌的故事，因为这与演讲主题显然毫不相关。更糟糕的是，你这样说还会使听众一头雾水，因为听众们期待听到的是与演讲主题相关的事件。

如果听众是一群年轻的运动健将，那么谈论自己在游泳方面成就才是恰到好处。但那样的话，你的登台演讲经历就与之无关了，因此，那样的内容就闭口莫谈。

分享相关的事例可以帮你树立威信，同时也向听众们证明了你的演讲值得一听。这就是讲事例的主要目的——在某一主题上树立权威。


介绍词要着眼于听众

介绍词要尽可能从听众立场出发。向听众提问。预想一下演讲结束时他们会学到什么，有何收获。听完介绍词后，要让听众产生想要知道更多的渴望。听众不会关心你个人的作为，他们关心的只是自己能学到什么，自身如何受益。

记住：介绍词不应超过3分钟，否则听众就会心烦，甚至滋生恼怒情绪。


与听众分享你学生的成就

先前已提到过，听众并不关心你和你的成就，他们只关心能从你的演讲中收获到什么，怎么改变他们的人生，使之变得更好。要与他们分享你帮他人实现目标的经历。这样，听众们就会想：“既然这个人之前已经帮过许多人，或许他也能帮帮我。”


来点儿自嘲式幽默

演讲开始前，来点儿略带谦虚的自嘲式幽默有助于与听众建立联系。讲一个与自己有关的笑话，让大家觉得你虽是位专家，但也是个普通人，这有利于和听众建立融洽关系。

撰写介绍词时要遵循以上四大准则，这能让听众为听你演讲做好准备，从而大大提高你成功的概率。


开场白

开场白主要有三个目标：其一，你要打断听众先入为主的思想，将听众的注意力转移到你身上。其二，回答这些问题：“为什么要听你的演讲？听完有什么收获？”最后，开场白对你演讲的方向和风格会有些提示作用。


开始30秒俘获听众心

前30秒是整场演讲的预热。喜不喜欢你这个人，最初的7秒钟，听众心中就已有定数。而前30秒，你的表现决定着他们是否要听你演讲。在随后的演讲中，想要扭转局面，改变听众对你的态度是极其困难的。

来点儿意外之举，吸引听众的注意，让他们产生兴趣并想要往下听。如果在前30秒听众就觉得演讲值得一听，他们就会认真听完整场演讲。

如果你这样开始你的演讲：“大家好，我叫约翰。在阳光如此灿烂的七月，我很高兴来此参加这次会议。希望我们能共度美好时光，也希望你们能学到许多新东西。”

你觉得听众在前30秒钟听到这样的开场白会做出什么决定？没错！他们会认定：“这个演讲者真无聊，我不想往下听了。”

一些演讲者喜欢用笑话来开场，因为他们觉得讲笑话可以使听众放松心情，还能建立融洽关系。千万不要以笑话开场！对于演讲者而言，没有什么比开场讲笑话却遭冷场的情景更为糟糕的了。

即使过去有些听众觉得这个笑话好笑，但今天的听众可能会因为心情不好而觉得不好笑。一旦你以笑话开场但却没有达到理想效果，你的演讲就被你自己扼杀在摇篮中了。

即使开场讲笑话效果不错，对你可能也没有好处。如果笑话与你表达的内容毫不相关，听众可能会觉得你像个喜剧演员，而不是一名受人尊敬的演说家。

不要以笑话开场！幽默可以出现在演讲开始一段时间后，不仅能缓解气氛，也能使听众们更专注，但千万不要在头30秒就讲笑话。

也不要使用一些大家都能预测得到的开场白，如：“很高兴能来到这里，感谢您的盛情邀请。”所有无趣的演讲者都会不出所料地这么开场，如果你也这么说，大家就会认定你也不过是“无趣演讲者”中的一员。

如果你想表明自己的演讲与众不同值得一听，那就在前30秒钟俘获听众的心吧！怎么做到呢？有以下几点可供选择：

以故事开篇

在头30秒讲故事比先做开场介绍更能让你的开场白与众不同、别具特色。听众会觉得，“哇，真有意思，我就喜欢听故事。这位演讲者有点意思，我愿意听听他说些什么。”故事讲完后，再介绍一下自己的名字、头衔以及本次演讲的主题。

开场时，你的主要目的是要向听众证明你的演讲并不无聊，值得一听。所有人都喜欢听故事，无一例外。只有讲完故事后，才可进行一些必要的介绍。

提一个发人深省的问题

另一种开场好方法就是提一个引人深思的问题。例如，我在《地铁车厢“历险记”》发表的演讲中，就问了这样一个问题：“身为演讲者，你碰到过的最难应付的听众是怎样的呢？”

通过提问，你可以引发听众们深思，在思考过程中，你就同他们建立了联系。当我问这一问题时，听众就会开始去回忆他们曾遇到过的最难应付的某位听众。

当我开始讲故事，讲我是如何应对棘手的听众时，听众可能仍然还在回想自己遇到的那位棘手的听众，并会思考我的方法能不能对他们有所帮助。

提问能让你与听众之间产生联系，也能让他们积极参与到你的演讲中来。

问题要妥帖恰当、发人深省。问“在你的演讲经历中，你碰到过的最难应付的听众是怎样的呢？”比“你有没有碰到过很难应对的听众？”要更好。为什么呢？

每位演讲者都曾碰到过很棘手的听众，所以对于第二种问法，听众的答案可能只是一句简单的“有碰到过”，而并未真正去思考。

如果我以第一种方式提问，听众会更认真地去思考这个问题，因为他们要回想自己碰到过的最为棘手的听众，这并不是一个可以用“有或没有”来回答的问题。

你也可以把讲故事和提问结合起来做开场白。除了先提问再讲故事的方法，想不出其他更精彩有效的开场方式了。

用语别具一格

你可以用一句别具一格的话来开始你的演讲。“世界上每3秒钟就有一个婴儿诞生。”这句话很吸引人注意，因为它很不寻常又震撼人心。一句新奇的开场白不仅能吸引听众注意，还能让听众们相信你会分享一些既有趣又有价值的东西。

提及共同经历

还有一种开场的方式就是提及一些在座听众都经历过的事情。比如，谈谈之前的那位演讲者，或是会场中大家都亲眼历见的事情。这样的开场白可以让听众觉得你的演讲就只是为他们准备的，而非一成不变的惯常演讲。提及共同经历会非常有趣，还会产生亲和力和幽默感。

90%的情况下，提问题或是讲故事都是最有效的两种开场方式。要牢记！

大约有30种不同的开场方式。你如果不想用以上4种方式开场，你就得自己想点子。不要将自己的思维限定在他人提供的方法里，自己不去开动脑筋。


许下重诺

要对听众许下重大承诺。这个技巧非常有效，它不仅适用于销售类演讲，也可用于其他方面。但我想提醒你的是：这种技巧并不是非用不可，有些时候你可以不用，但它确实十分有效。

要让听众对演讲结束后自己能够做些什么或是明白什么感到激动，满怀期待。你可能会听我讲道：“今天演讲结束时，你将会成为精英演讲者中的一员，你的人生将会变得更好！你会学到世界顶级演说家的秘诀和技巧，这会让你的每次演讲都很出彩。”

许下这样的承诺，听众就会认真地听我演讲，因为他们真心想象我所承诺的那般。有些演讲者承诺倒是冠冕堂皇，但从未兑现；另外一些许下了承诺，也兑现了；不管承诺有没有兑现，巧用这一妙计，都能抓住听众的注意力。

你所做的承诺要围绕着“你会得到什么”或是“你会学到什么”，而非“我会给予你什么”或是“我会告诉你什么”。还记不记得先前说过人都是自私且以自我为中心的？他们真正想知道的是自己会得到什么，不会去关心你会给予他们什么。

人们会买洗发水的原因并不是为洗发水本身，而是为了一头清爽秀丽的头发。听众感兴趣的是结果，而不是过程。这就是为什么你总要许下有形承诺的原因。

虽然听众的兴趣各异，但在这几个方面，所有人都是共通的：效率更高、赚得更多、更有趣味、避免损失。如果你能在上述几方面给他们带来好处，那么你就抓住了大多数听众的兴趣。有了这些承诺，整场演讲中听众都会专心致志地听你讲话。


同听众分享演讲内容提纲

如果你演讲的内容信息量很大，且超过30分钟，就要向听众先说一下你的提纲和流程。

首先，这能让听众及时明白你讲到哪了。比如，如果你的演讲是关于“5步实现理财自由，5步到位”，当你讲到第三步时，就意味着你已经讲了一半左右。事先说明演讲的提纲和流程能让听众更容易跟上你的节奏。

其次，在最后总结演讲的所有要点时，对于你讲的内容，听众已在开场时、演讲中和总结部分听了3次。这样的重复会大大增加听众记忆的信息量。

演讲提纲要听起来有价值且能吸引听众。比如，“你会学会即兴演讲的最上乘秘诀”听起来要比“我们将会探讨即兴演讲应有的状态”更有价值感。

有些人可能会这样教你：任何一场演讲，首先你要告诉听众你要讲什么，然后在演讲中再一次陈述要点，最后再对之前的内容加以总结。但这种模式只适用于报告类演讲。

想象一下在以娱乐为目的的演讲中，如果采用这种方法会怎么样：“我会给大家带来欢乐。我要给你们讲个有趣的故事，然后再讲个让你们捧腹的笑话。”听起来是不是很神经质？不仅听起像个疯子，简直就是个疯子！

试想一下，在一场激励型演讲中，你说：“本次演讲中，我将讲述我是如何战胜生活中的困难，从而鼓励你们实现自己的梦想。然后，你们会了解到我的朋友们又是如何克服他们生活中的障碍。最后，我们再慢慢探讨，要让你们敢做你们所害怕的事情。”在这种场合说这样的话，听起来也会让人感觉很别扭。

确实，大多数商务类演讲都是报告性的，因此在这类演讲中告知听众演讲提纲效果甚好。但要知道这并不适合娱乐型、激励型的演讲。当你还在犹豫着要不要说演讲提纲时，就问自己：“这是哪种类型的演讲？”


公众演讲的顶级秘诀

我妻子奥莱娜刚来美国时，几乎不怎么说英语。在加利福尼亚州坎贝尔市的一所语言学校里学习4个月英语后，某天她走进厨房问我：“安德里，请帮我想一下‘give’（给予）一词对应的俄语是什么？老师都给我说了4次，可我还是没记住。你能告诉我吗？”“当然可以啊！‘give（给予）’在俄语中就是‘davat’（俄语中“给”一词的发音，也有“加油”之意）。”我回答道。

然后我就模仿了一部印度电影里的一句歌词，“给我吧，给我吧，给我吧，阿恰，阿恰。”现在，每次我问她“give”（给予）的俄语怎么说时，她都会唱到，“给我吧，给我吧，给我吧，阿恰，阿恰。”这个小小的简单记忆法给她留下了深刻印象。

还记得你童年时听过的“小红帽”的故事吗？可能十几二十年来你都没再读过一次，但你仍然记忆犹新。你还能清晰地回想起大学课堂上某个教授的课吗？你还清楚地记得公司会议上的幻灯片展示吗？

为何奥莱娜能够记得“give”的俄语意思？为何你会记得小红帽的故事，而大部分的课堂内容和幻灯片展示老早就忘了呢？

问题的答案就藏在我的顶级公众演讲秘诀里。只要运用这个秘诀，你将会迅速晋升为世界顶级演说家。否则，无论你有多少年的登台经验，你都会很容易被听众遗忘。

你不仅要了解这一秘诀，还要对它深信不疑，这一点非常重要。要像你相信白天过后是黑夜，黑夜过后就会迎来白昼，以及地球是圆的一样。

这个秘诀就是讲故事。我们的大脑记不住我们听到的，只会记得我们“看到的”或是听的过程中联想到的。听故事时，你会看到大海，感受到微风，还能嗅到花香，你能够让自己置身于故事中，在演讲者的讲述中身临其境。

如果你讲述的观点无法与其他任何事物相关联，那么这个观点将很快被遗忘。我们的记忆只能记住有铺垫线索的话语、观点和信息。

你可以把某种观点与某个故事、类比，或者切身经历联系起来。类比，从本质上说就是提及你之前的经历；切身经历是会议当时发生在听众身上的事。总而言之，如果你希望你的观点能被听众记住，就要把它和某个故事紧紧联系在一起。

看一场精彩的电影，你可能会流泪，会担心主人公是否会死掉，或对接下来发生的事激动不已。但听一场枯燥无味的演讲，却什么感觉也没有。这就是故事的魅力之所在。

在宗教中，人们懂得利用故事的魅力已达数千年之久。牧师们会对信徒讲相关的故事或道理。不管是出生在俄罗斯，美国，中国还是非洲；不管是接受过哈佛的教育还是一字不识，这都无关紧要，因为人们都能够记得住故事。

美国国家演说家协会首任会长比尔·戈夫曾这样解说公众演讲的精髓：“讲述一个故事，表达一个观点，再讲一个故事，再表达一个观点。”

你可能会质疑：“真的是这样吗，安德里？我会讲故事，可是我既没有得过奥运金牌，也没登过珠穆朗玛，甚至连马拉松都没跑过，我怎么才能找到好故事啊？”其实，你有很多的故事，只要拿出来分享就好。

每一天，你的生活都会发生很多故事。去超市买面包和牛奶，是一个故事；去加油站加油，是一个故事；在午后看电视，也是一个故事。

你的生活中有数成千上万的故事。现在的问题是：哪个故事可以拿出来与听众分享呢？说来其实很简单。

一天，英语演讲会俱乐部的公众演讲世界冠军大卫·布鲁克斯在一本杂志上读到一篇文章，文中写道：“不管你来自中国、非洲还是美国，只要你是人，你都会有6种情感——恐惧、厌恶、惊讶、愤怒、悲伤和快乐。”

闭上眼睛，回想一下生活中能够让你记忆犹新的一种场景，试着回忆一下两三年或十年前发生的一件事情。那应该是这样一种场景：你能够清楚地看到、听到且能感受到当时所发生的一切。

如果你还能够记得当时的场景，那就说明当时你感受到了这6种情感的某一种。你要么在为妈妈惩罚你而生气；要么因为收到一份有生以来最好的礼物而开心；又或者因为输了一场比赛而悲伤。但如果没体会到上述6种情感中的任何一种，那么你是根本不可能记得当时的场景。

如果你每天都去超市，你可能一次都不记得，因为每次发生的事都差不多。但如果有一次你去超市，像往常一样，购买面包和牛奶，却碰见了儿时的伙伴，并且那次见面改变了你一生，那么你就会永远记得那趟超市之行，甚至你还能够记起当时买了些什么东西，穿着什么样的衣服，以及那天是星期几。

人的记忆会优先选择去记住那些对你很重要的故事。如果你能够记起很久前发生的某件事，就说明你当时体会到了6种情感中的一种，而且那次经历对于你而言非常重要。如果那件事对你很重要，那么对于听众来说，很可能同样重要，因此你需要拿出来分享。

演讲的主要目的就是让听众明白你要表达的观点。你分享的这个故事就是为了支撑你所要表述的观点。

如果你的演讲只有简短的5-7分钟，那么能够让演讲变得精彩绝伦的唯一有效方式就是讲述一个故事，说明一个观点。

如果你的演讲时间较长，讲一个故事就表达一个观点；再讲另一个故事表达另一个观点；进行一次类比就表达一个观点；让听众做个练习再表达另一个观点。

你可能会琢磨着：“安德里，现在我知道讲故事很有用，但是我做不到每讲一个话题就能想起一个相应的故事。这样一来，我还要不要讲故事呢？”

当然要讲，你要用讲故事来支撑你的观点。故事不要太长，两到三分钟即可，或者甚至短到17秒钟也行。你也可以讲述并未真实发生的故事。

要牢记两个短语：“试想一下”和“比方说”。

试想一下，你和你的另一半决定在一家餐馆庆祝你们的结婚纪念日。你精心打扮了一番后，来到餐馆，却发现前面排了很长很长的队。你问服务员，“要等多久？”服务员答道：“45分钟。到最后，我只能把您安排在靠近洗手间的那张餐桌上。顺便说一下，您看上去肥了些，而且吃这顿饭时，说不定会食物中毒了哟。”

以后你还会去这家餐馆吗？你会向你的朋友推荐这家餐馆吗？这个故事中要表达的观点可能就是：“如果你是一家餐馆的老板，你要保证自己对员工们与客人的交流都能清楚明了，若不然，你的餐馆可能就会因为声誉不佳而关门大吉。”

我身上从未发生过这样的事儿，但我能假想那样一个场景来阐述一个观点。同样，你也可以做到！

你也可以使用“比方说”一词，来讲述一件人们司空见惯的生活常事。

比方说，在麦当劳店的柜台旁，你点了一份“巨无霸”，服务员通常会问你：“要不要来份薯条？”这样一个小问题就能够为公司多赚取数百万美金，要是不问，这几百万就没了。

要增加销量，只需随口多问一下顾客是否需要与他们购买的商品相关的其他东西。麦当劳店的这个故事就很好，因为故事里有人物（你、柜台后的收银员），有故事发生的地点（麦当劳店），还有对话（收银员的台词）。

到最后，听众要清楚明了故事所表达的观点。“要增加销量，只需随口多问一下顾客是否需要与他们购买的商品相关的其他东西。”

如果你想让自己的演讲既生动有趣又令人难忘，并且希望听众接受你的想法，那就讲故事吧！讲讲你的个人经历，用“试想一下”和“比方说”，讲讲你听到的故事。一个故事紧跟着一个观点——要让这句话成为你的至理真言。


听众的想法

预想听众们的想法

虽然你听不见，但听演讲时听众的思维却在不停转。要想让演讲精彩绝伦，你不仅要拿捏好听众在现场的所见所闻，还得对他们的思维产生影响。

听众们可能会想，“天啊，他真烦人！这些废话什么时候才能唠叨完啊？我想回去了。”或者“真像个穿着套头衫的白痴！这家伙肯定找不着对象。”又或者“尽是些没用的废话。我只觉得外面天气好，你来到这里高不高兴，管我什么事！接下来的演讲很可能无聊透顶。”

而有些听众可能会这样想，“嗯，挺有意思的，故事里的人物接下来会怎么做呢？”或者“你是怎么碰到校友的？”，又或者“那天你怎么想到要去地铁站呢？”

虽然这些问题和想法可能大不相同，但你要知道他们会不停地闪现在听众脑海里。

你不仅要意识到听众们会去思考一些问题，还要想好他们会问哪些问题。

要想知道你的演讲会诱发听众思考哪些问题，就得问问自己：“如果我是听众，我会不会对这场演讲感兴趣？就这一个观点，我会问些什么问题呢？我想要知道些什么呢？我又会对哪些内容产生疑惑呢？”

恰到好处的问题会让听众对接下来的内容产生强烈的好奇感。

好故事应该是这样的：能够在听众脑海里不断引发出新的问题，给出已有的问题的答案，还能让听众们一直好奇下去。

如果不提问以引起听众思考，他们就会打开手机查看邮件，想着家里的事情或是盯着钟表，只等着你的演讲快点结束。如果听众脑海里什么问题也没有，说明他们兴趣索然，也意味着演讲已经结束了。


好故事会引人思考

试想一下：在演讲最后的问答环节，你问道：“大家有没有问题？”而台下没有人举手提问，只是一片沉默，那这是不是就表示听众对所有内容都了然于心，你在台上的表现非常出色呢？

不是这样的，这只能说明一件事：刚才没有人听你讲话，也没有人对你讲的内容感兴趣，你的演讲是失败的！不仅问答环节很失败，演讲的其他部分也是如此。如果听众没有问题也没有质疑，那就表示听众没有注意听，也对你的演讲不感兴趣。

每次你上台时，听众都会有同样的疑问：“我干吗要听你讲话？我能得到什么好处？”随后，故事一层一层铺展开来，这些问题就会随着你讲的内容而改变。

故事要得让听众的好奇心一直持续下去，并且带着一些疑问，比如：“他们是怎么认识的？她为什么会嫁给他？他接下来会有什么举动呢？”

换位思考，如果你是位听众，正在听自己的演讲。你会问些什么问题呢？如果你想不出任何问题，一切内容都清楚明了，毫无好奇心可言，那么你就得换个故事或是换种方式来讲。


不要留下任何悬而未答的问题

不要留下任何悬而未答的问题。比方说，假设你正在听我讲这样一个故事：“我的朋友约翰每天都喝5夸脱（容量单位=1/4加仑，约1.14升）牛奶。上次我见他时，问‘约翰，想不想和我一块去夏威夷度假啊？’”

接下来的故事就是假期之旅中发生的事儿。到最后，我会不止一次地鼓励你们去夏威夷一看。

看出这里的问题了吗？你会在想什么呢？对啦，就是这个问题——为什么约翰每天会喝5夸脱牛奶呢？整场演讲中，可能这个问题都会一直困扰着你，你没心思听我演讲，因为你会一直想着牛奶的事情。

演讲结束后，你甚至会走到跟前问我：“安德里，为什么约翰要喝那么多牛奶呢？”我会给你讲原因，你对我的回答也会很满意，但是关于我们的夏威夷之旅，你一点也不记得，可那才是本场演讲的主要目的。

确保在演讲结束时，故事里引发的所有问题你都给出了解答。若不然，听众们会觉得被糊弄了，他们会不停地去想那些没给出答案的问题。要想知道你会引发什么样的问题，就录下你的演讲，然后听录音并分析，还可以问问身边的朋友。

你有没有看过一场电影，里面的问题没有给出解答就戛然而止了？那是不是让你感觉很不舒心？

公众演讲也是如此。所以，要保证你讲述的故事引发出的所有问题，你都给出了解答。

不要让听众好奇台上发生了什么。特别是在演讲比赛中，有些选手选择用某种表演作为开场方式。

比方说，试想一下某位演讲者假装自己正在睡觉，然后大声叫道：“我在睡觉，离我远点儿！”

几秒钟后，他又继续说道：“稍等一会，我就来了！”如果是你听到这样的话，你可能就会想：“怎么回事啊？他在和谁说话？谁在睡觉啊？在什么地方啊？”你根本不清楚到底发生了什么事情。

有些演讲者用表演开场，因为他们希望能够给听众一个惊喜，以吸引他们的注意力。但这种方式并不奏效。

这样做会切断与听众之间的联系，还会产生负面影响。听众们会觉得恼火，因为他们不清楚究竟怎么回事。


刺激听众回想，使听众身临其境

讲故事是公众演讲最基础的部分，但是，如果不激发听众的回想，使他们身临其境，就直接转入故事，那么你的故事可能就无法尽显其效了。

首先，一个故事如何让他们受益，或者与他们的生活有什么关系，如果听众们没弄懂这一点，他们是不会对故事感兴趣的。

其次，听众们可能不愿置身于故事中，只想当局外人。

你有没有读过一本很不错的科幻小说，让你感觉好像进入了一个完全不同的世界？你痴痴迷恋于其中，完全忘了时间的存在。数小时过去了，你仍在如饥似渴地读着，直到看完为止。进行公众演讲时，一个好故事也能产生完全一样的效果。

要让故事变得有效，你首先要激活听众已有的知识。让听众联想到自己的生活，然后再将他们引入你的故事里。把他们已知的和未知的联系起来。


刺激回想的技巧

要引起听众对自己生活的思考，就要提出引人深思的问题，如“你碰到过的最难应付的听众是怎样的呢？”“倘若你一切都心想事成，你的生活会有怎样的改变？”或者“还记不记有那么一次，你的观点和周围大多数人的想法都相悖？”

你提出一个引人深思的问题后，又会有怎样的效果呢？听众就会开始回想自己生活中的某个场景，这就激活了他们脑海中已存在的和你演讲的主题相关联的知识。

当你开始转入故事时，听众会一边回想着自己生活中的场景，一边在心里把你的经历和他们自身经历联系起来，还会去思考你讲述的内容如何有助于改善他们自己的生活。

即使大部分听众先前没有与你演讲主题相关的知识储存，你至少也要激活他们当中一个人的记忆。

比方说，你会问：“你们有没有去过澳大利亚？”乔答道：“我去年去过。”你接着说：“澳大利亚光照充足，还有许多奇异的动植物。”

如果有一位听众积极响应你的问题，那么所有的听众都会听你讲故事，同时也会从别人的经历中去体验、去感受。如此一来，这位听众就代表了在场的所有听众。

如果你希望听众们听你讲述你自己的经历，首先就得让他们回想自己的生活，然后带领客人一样，把他们引领带入到你的世界里来。


引导听众身临其境

让听众置身情景中

激活听众已有的知识后，就要让他们进入你的故事里，给他们一种身临其境之感。说一些这样的话语，如“如果那天你和我、我的朋友弗兰克都在餐馆的话你就会……”，“要是你当时和我一起上过课就好了……”来激发听众的想象，引他们置身情景之中。

你也可以使用“试想一下”这个短语让听众置身情景中。比方说，“试想一下你和家人一块儿出去参观剧院。”

一个故事就像一部电影或肥皂剧一样，就是一系列场景的集合。身临其境法不仅可用于开场时，也可用在演讲中。一个故事里的任何情景，都可以使用身临其境的技巧引听众置身其中。

不要征得听众许可

在开始讲故事时，千万不要以征得听众许可的方式开头。不要说“让我给你们讲个故事吧”或者“让我从……开始吧”。这样的话没有任何有价值，只是在浪费听众的时间，同时也会让听众觉得你在台上缺乏自信。

你希望在听众面前表现得彬彬有礼吗？如果你有这样的想法，就不要浪费他们的时间，要以一种自信满满的演讲者的姿态出现在他们眼前。

刺激回想法和身临其境法怎样才能有效结合呢？我的一篇题为“母亲的劝勉”的演讲是这样开始的：“倘若一切都心想事成，你的生活怎么会有变化呢？”

“9岁那年，我在乌克兰一个民间舞蹈团学跳舞。虽然只跳了3个月，但我已决心成为一名职业舞蹈演员。”

“我真希望你和我一样是那个训练队的一员，那样你就会听到角落里传来的悦耳琴声，嗅到抛光镶木地板的木质清香，看到我那26岁的舞蹈老师，海伦，在训练室里来回走动的倩影。”

最初的那个问题会使听众回想起自己的生活。“我真希望你和我一样是那个训练队的一员，那样你就会听到……”这句话就会把你引进入我的世界里，然后你的思维就会跟着我的故事前行，深深沉浸在故事情节里。同时你也会继续思考开头提出的那些问题。

刺激回想法和身临其境法不仅能帮助你和听众间建立联系，同时也能把听众和你的故事联系在一起。即使是颇具经验的演讲老手，也很少有人使用这一技巧。赶紧使用这个技巧吧，它会带你跻身一流演说者的行列——这些人可以让听众生活变得更美好！


全方位3D展示

在演讲中，如果要支持主要观点，则需要将其与故事相结合，或采用类比、练习的方法。不然，这个关键点可能很容易被遗忘。比起你讲的内容，人们不容易记住他们看到什么，但会记住当你说话时他们看到、感受到了什么。

什么是故事？故事，就像一部电影或肥皂剧，是由一系列的情景所构成的。每一个情景都会有发生的时间、地点和在场的人物角色。

在描述某个场景时，你应该让听众感到身临其境。其中最有用的技巧就是充分调动听众的视觉、听觉、嗅觉及动觉。


调动感官，营造情景

在描述某个背景前提时，尽量使用可以激发听众视觉、听觉、嗅觉和动觉共鸣的词汇，这样，就能使听众充分获得情景融入感，激发丰富的想象。

在我的演讲《母亲的劝勉》里，你或许能听到我这样描述一个故事的背景：“我真希望你和我一样是那个训练队的一员，那样你就会听到角落里传来的悦耳琴声，嗅到抛光镶木地板的木质清香，看到我26岁的舞蹈老师，海伦，在训练室里来回走动的倩影。”

“听到角落里传来的悦耳琴声”这句话中包含了听觉元素，“嗅到抛光镶木地板的木质清香”包含到嗅觉元素，“看到我那26岁的舞蹈老师，海伦，在训练室里来回走动的倩影。”则涉及视觉感受。

在这段描述中，我运用了3种感官，这样听众就能感受到当时的情景，犹临其境。如果我接下来开始描述这个场景中发生的事情，那么场景里的一幕幕就会真切地出现在听众的想象中。

通过调动感官，听众会对所听到的故事有更真实的感受。如果没有细节描述，你的故事就会像一部黑白电影，乏味无趣。而如果听众的感官被充分调动，那么你的故事则会升级为IMAX版的3D电影，精彩纷呈。关于感官调动，我有如下几条建议。


背景介绍言简意赅

首先，确保你对于故事的背景介绍言简意赅。试想，当你读到一本书，其中关于地点风景的介绍就占了满满一页纸甚至更多，这不是很无聊吗？

若想故事妙趣横生，其中的动作和对话是关键；而若想让故事有画面感，则需要对背景进行描述。为了避免让听众觉得乏味，在描述背景时要尽量简洁。你不需要把关于地点环境的点点滴滴都说出来，只用大概描绘一下整体画面。

听众会运用自己的想象力丰富细节，看到整个画面。为了使语言简练，我们可以将视觉、听觉、嗅觉和动觉的词汇融合到一个句子里，并且最少要使用两种感官来使听众充分融入情境之中。


嗅觉是最强大的感觉

也许你会很难相信，但嗅觉确实是最能产生情景代入感的感觉。尽管其作用强大，却少有人运用它。

想象一下，当一名演讲家说道：“我正站在我家房前的那块草坪上。如果当时你也在那儿，你就能嗅到刚刚修剪过的青草芳香。”这句话是如何传递出情景中的氛围的呢？出现在你脑中的是怎么样的一幅画面呢？是的，这个方法的确管用！


描述场景气氛

要学会描述某个场景的气氛。“我住在洛杉矶的一个地方，那里各个商铺的窗户都上了门闩。在那儿，如果你敢在太阳落山后外出，那么你不是名勇士，就是个恶棍。”

上面的这段描述有没有让你觉得那是一个充满危险的社区？你也许会说：“我住在洛杉矶一个很危险的地方。”但是这样说并不能在听众头脑里勾勒出一幅生动的画面。


细枝末节，娓娓道来

抽象描述是演讲者最大的敌人。一些能够激发人想象的细节可以使你的故事令人印象深刻。这是为什么呢？因为比起听众们所听到的，他们更容易记住自己在听的过程中的所想所感。而细节则可以使听众产生这样的感觉。

举例来说，你的演讲可能是这样：“许多年前，我从大学毕业。”这样的说法很难让人记住。

但是，如果你说：“我在大学期间主修法律，1976年，我从哈佛毕业。毕业典礼结束后，我开着我的红色福特车前往纽约，开始了生命中最大胆的一次冒险——进入IBM公司。”那么这个故事就会变得生动而难忘。

细节不仅可以使语言产生画面感，也能为演讲提供背景简介。在上文中，我们会得知这名演讲者从哈佛毕业，在IBM公司工作。你还可以在从演讲者的话语背后，理解到一些隐藏的内容，如：演讲者是个非常聪明的人（曾在一所顶级大学学习）。他大概生于1958年（因为他1976年毕业）。

运用形容词和副词，能够很好地描述细节。使用一些视觉词汇，能使你的演讲活灵活现。比如：“当时我正在洛杉矶的威尼斯海滩上懒洋洋地散步，沙子炽热烫脚。我看到一对老夫妻牵着手，凝望着彼此，脸上荡漾着温婉的笑容。”要注意不要描述太多的细节，你的目标是运用足够多的形容词和副词使你的听众将场景视觉化。

细节或许是公众演讲中最重要的一种工具。一定要在演讲中进行细节描述。


赋予角色生命

角色是故事和演讲的核心元素之一。没有角色或角色间的对话，是构不成故事的。

角色并不单指人，任何动物或者无生命物体。汽车也能称作“角色”。动物和无生命物体同样能够产生对话：我的狗盯着我看，好像在说：“喂，你好久都没带我去散步了，再不带我去，我就要在你的鞋子里尿尿了。”为了使角色富有生命力，就要描述他们的基本情况，介绍他们的背景并在你的故事中制造他们间的对话。

就像在电影中一样，你的故事有一名主人公，还要有一些作陪衬的角色。怎样判断一个角色是否需要基本描述呢？请回答这样一个问题：对这名角色的描述对于整个故事是否重要？

故事中有很大部分要用来讲述动作和行为。因此，关于角色，无论对角色是详尽描述还是一语概括，都应该尽量简短，只要给出一点提示，听众就会运用想象自行在脑海中丰满该形象。

举个例子：一个染着粉色头发，打了鼻钉的女孩跳了起来，叫道：“还有我呢！还有我呢！”如果你问听众们，这个女孩长什么样？也许有人会说她很高，穿着红色的裙子；有人会说她很矮，穿着蓝色的裙子。人们的想象画面各有所异，但这并不碍事，重要的是每个人都有所想象。说这句话的目的，就是为了展现给听众一个年轻、时尚的女孩形象。

对于关键角色的描述，最好分享下他过去的经历。当听众了解了某个角色的过去，那么他们也就会对其将来非常感兴趣。

好莱坞电影开始时，经常出现一个小孩和其他孩子玩耍的场景，随后，这个小孩渐渐步入青春、大学毕业，并最终成为电影主人公——一个35岁的中年人。一旦你了解了一个人的过去经历，你就会非常想知道他的故事。

在公众演讲中，你也应该这样做。在演讲时与听众分享故事中某个人物的过去经历，这样一来，听众们就会更加迫不及待要知道他或她的故事。


设计对话

你最喜欢的电影是哪一部？人们喜欢看电影，是因为在大约一个半小时的时间里，我们能体味另一种人生。

试想，如果一部电影没有任何特效或电脑特技，它还会是一部好电影吗？当然会。

那么如果我们只用一男一女两个演员，并且把故事场景设置在一个地板、天花板、墙壁都是白色的，没有任何家具的屋子里，这部电影还会大卖吗？如果这部电影的情景引人入胜，演员演技无可挑剔，那么答案依旧是肯定的。

但如果电影中唯一的两个演员在九十分钟的时间里一言不发呢？这还会是有趣的电影吗？必须不是！

没有对话的电影不能称作为电影，对话是所有成功影片的基石。同样，在公众演讲中，对话也至关重要，它是故事的核心，而故事又是演讲的核心。所以说，对话在演讲中，也占据核心的地位。

没有对话，任何好莱坞的电影或任何演讲展示，都会死气沉沉。通过对话，听众能够成为演讲的参与者，因为他们能够在任何时候都能感受到故事正在进行。

如果一篇演讲中没有对话，与其说这是演讲，还不如说它是新闻报道，或是一篇报刊文章。然而，只有对话，就成了戏剧表演，也不能算是演讲。一场成功的演讲应该是对话与陈述的结合，而演讲者的工作就是把这两部分恰当地结合在一起。这就是公众演讲。

但怎样的比例才恰当呢？据我观察而言，包括我自己在内的99.9%的演讲家通常都会设计过多的陈述，而忽略了对话。所以，如果你在自己的演讲中添加多一些对话，就能实现完美的平衡。怎么做呢？很简单！我将介绍一些方法来增加对话、减少陈述。


三种增加演讲对话的办法

角色的语言都以对话来表现

举例来说，在我的演讲《地铁车厢“历险记”》中，我这样设计：“谢尔盖，人好多啊。”“是啊，不然这次就算了吧，安德里？”我用对话的方式取代单纯的陈述：“当我和我的朋友谢尔盖来到站台，发现车里人太多了，我和他说这里很拥挤。谢尔盖也这么认为，劝我等下班地铁。”

采用对话的方式能使内容更加简明、生动、有趣。所以多让你的角色在演讲里说说话吧。

用对话的方式来进行描述

将背景介绍和描述的部分也用对话的来展现。比如，如果我要在演讲中谈论谢尔盖的个人生活，我就会这么设计：“谢尔盖，你才26岁，就已经创建了一家广告公司，又这么帅气聪明，但你却告诉我你不敢约朱莉出来？”“安德里，我从大一就开始认识你了，你什么时候才能不把我当个小孩看？让我自己处理吧！”

从对话中，我们能知道谢尔盖的背景，并且知道他和安德里是怎么认识的。比起平铺直叙，这种方法更加简明、有趣。“我从小学开始就认识安德里了。他是一家广告公司的创始人，他非常帅气、聪明。上周我见到他时，我跟他说：‘我简直不敢想象你竟然不敢约朱莉出来。’他回答我说‘安德烈，你能别把当成个小孩了吗？让我自己处理吧！’”

多用动作替代叙述

演讲和写作是非常不同的。在舞台上，除了语言，你还可以充分运用你的声音和肢体动作。能用肢体动作表达的，就不要用语言叙述。

举个例子，你可以说，“我非常生气，转过身子对着朱莉吼道‘错的是你！’”你也可以用动作来代替，比如设想朱莉站在你前面，你转过身，用生气的口吻大声说：“朱莉！错的是你！”


三种对话类型

顶级的演讲者通常在演讲中采取三种类型的对话。对话不止局限在角色之间，还包含你自己的内心对白以及听众的心里想法。将这三种对话都使用到你的演讲中，使之更加生动。

角色间的对话

角色间的互动都应该由对话的方式来表达。不要用这样的句子：“当我走进办公室，经理告诉我，我迟到了。”只有在书籍、杂志、报刊里才可以这样写。但是在演讲中，你应该这样表达：“当我走进办公室时，我的经理对我说：‘你迟到了！’”

你的内心独白和角色内心独白

用对话来展现你和其他角色的想法或内心独白。不要说：“我在想要不要去散个步。”而要说：“我想：‘嗯，要不要去散个步呢？’”用对话的方式展现内心想法不仅能够使演讲更为生动，还可以与听众建立联系。多用些这样的表达：“我想……”、“我突然想到……”、“我在考虑……”，等等。

除了自己的想法，还要在对话中体现其他角色的想法。在我的演讲《皇帝的新装》里，我会这么说：“国王想‘要是能用那种布料做衣服就太好了。我就能知道我的臣民们谁不称职，能轻而易举地分辨出谁是智者，谁是愚人了。’”

听众内心的想法

用这样的表达来猜测听众的想法：“你也许会这样对自己说……”、“你也许会想……”、“如果你问我的话，……”将听众的思想用对话的方法表达出来。这样一来，你的演讲就能拉近与听众的距离，增添幽默感。如果你告诉听众他们在想什么，通常听众的想法并不难猜，他们就会想：“哇！他真的知道我们在想什么！我们之间很有共鸣啊。”


如何对话

当你设计的对话是发生在两个角色之间，你可以分别扮演不同角色。想象一下你设计了一段发生在一个5岁的小女孩和她父亲之间的对话。

女孩：“爸爸，爸爸，我想吃冰淇淋。”

父亲：“你昨天没做完家务，我不能给你买。”

女孩：“爸爸，我真很想要。求你了，求你了，求你了！”

父亲：“不行，不能买。”

要怎样在舞台上表现这段对话呢？大部分人都会转换声音来区分两个角色。分别使用一个5岁小女孩的声音和一个40多岁的父亲的声音。除此之外呢？多数人会在角色转换的时候使用不同的手势和动作，或者跳来跳去的互换位置，但这在舞台上看起来非常可笑。

事实上，很多演讲者因害怕出糗，所以避免使用对话。即使他们知道这样一来，演讲会变得没有那么有说服力。

适当变化声音、语速、手势、姿态

当你在舞台上表演对话时，要记住这并不是一出舞台剧。不用扮演某个角色，只需通过微微的改变声音和手势，提醒听众角色的变化。如果改变太多，则会表现得滑稽古怪，听众可能会想：“这个演讲者有点怪怪的，表演太过了。”

如果想快速成为一名成功的演讲者并让听众印象深刻，就要在演讲中把对话表演出来。

最重要的是，在表演过程中，记住听众只需要明白现在是谁正在说话就可以了。不要硬生生扮演一个5岁的女孩，毕竟你不是一个演员。角色互换时的所有变化都应该非常自然。下面，我们来讲一下如何使对话妙趣横生。

在对话中用角色的名字

给故事中的角色一个名字，这样一来当你提到他时，听众们就能很轻易地辨别他是谁。比如：“爸爸，爸爸，我想吃冰淇淋。”是谁在说话？没错，是那个5岁的小女孩。因为一个父亲显然不会称呼他的女儿“爸爸”，不是吗？

接着，这位父亲回答道：“宝贝儿，你昨天没做完家务，我不能给你买。”在这里，你会知道是父亲在讲话，因为一个5岁的女孩不会称呼自己的父亲“宝贝儿”。

适当变化声音、语速、手势、姿态

如果在对话里为了表现不同角色而不断变换站位，看上去会非常的生硬和不自然。表演角色的核心原则是所有的变化都要不着痕迹。只需稍稍变化一下姿势，听众就会明白你现在代表的是另一个角色。


情感比语言更有说服力

在演讲中插入对话时，切记要在其中融入自己的情感。一个角色的情感往往是基于他（她）对于其他角色情感的了解之上。无言的反应比语言更加具有说服力，能够使一个故事引人入胜，令人印象深刻。你也许会问：“安德里，怎么做才能将自己的情感融入对话之中呢？”

其实，在表演界有一种非常好的办法可以借鉴。要特别注意这种方法，它可以使你的演讲水平提高一个档次。

当某个角色听到一句台词，他会首先表现出一些情绪波动，并愈加强烈，之后他会说出自己的台词，同时这种情绪表现也会继续。注意，情绪的变化应该微弱，否则就会显得不够自然。

设想你听到我与朋友鲍勃这样一段对话：“安德里，我昨天偷了你的车子。当时你走到停车场发现车子不见了的表情太好笑了！”我非常生气地回应道：“鲍勃，我恨你！我没叫警察算你走运了！”

大多数演讲家在从鲍勃转换到“我”的角色时，都会表情变化夸张，面目狰狞。在现实生活中，情绪变化不会如此剧烈，它是一点一点累加的，慢慢变化，慢慢消失。

那么如何正确表现这段对话呢？当你听到鲍勃的话时，先停顿一下，不要说话，然后开始变得有点愤怒，直至非常生气。一旦你变得非常生气了，再用愤怒的语调说出你的台词：“鲍勃，我恨你！我没叫警察算你走运了！”之后再次停顿，并保持你的情绪。只有在这样连续的表现之后，才可以继续对话，或者开始陈述。

这种步骤大致为：先酝酿情绪、带着情绪说出台词，继续保持情绪。演员在舞台上或电影里是这样进行对话的，也是人们在日常生活中的反应，所以你在演讲时也应该这么表现。这个技巧不仅能够使听众成为演讲的主动参与者，也能使你的故事更加真实，在视觉上更加吸引人。

每次上台演讲都应该使用这个技巧。每次演讲都至少要包含一个故事。而每个故事则需要有对话，对话要至少有一个角色有情绪变化。处理情绪转化时要用到之前提到过的技巧。


对话与幽默感

听众的笑声对你的演讲有着非常积极的影响。首先，大家会更加享受你的演讲。其次，他们会更加认真听你说的话。最后，你能够通过这种方式变得更加具有亲切感，更为听众所喜爱。

许多演讲者深知幽默的力量，但不知道如何准确地运用。那他们都是怎么做的呢？这些演讲者会在演讲时插入一些与主题无关的笑话，在演讲过程中偶尔说说笑话来逗听众笑。但如果你这么做了，你就会变成一个相声演员，而不是一名演讲者。乱讲笑话其实是在浪费他人的时间。

如果想成为一名优秀的演讲者，不要用讲笑话浪费大家的时间。你可以采取另一种方法使你的演讲更风趣幽默。

这非常简单！在大多数情况下，对话的字里行间以及角色情绪反应都自然有着幽默感，这意味着只要在演讲中加入对话，就能使演讲非常有趣了。

我是在很多年前学会这个秘密的，那时我意识到，有些时候演讲者不经意的举动或者话语都能让听众发笑。

在演讲中多使用对话，少用陈述。这样一来，很快你就会发现，无须绞尽脑汁设计笑话，演讲都可以变得更加有趣。


冲突与矛盾

每个故事，每部电影，都有人与人，人与周遭环境，人与社会，人与其自身之间发生的冲突和矛盾。这些冲突给故事增添了悬念，会使听众感到好奇困惑，并使他们能够关注故事的发展和最终结局。下面，我们来讲一下如何将在故事中加入冲突。


在故事头几分钟就引入冲突

在故事的开端，描述完第一个场景之后就要引入冲突。故事要围绕这个冲突的发展和解决展开。如果故事长时间没有冲突的法式，听众会感到无聊，并且丧失兴趣。所以，要在故事的一开始就出现冲突，这样听众就会颇感好奇地继续听下去，猜测接下来会发生什么，以及角色的最终命运。


阶梯原则

演讲者的几个常见错误之一就是在引入一个冲突之后立即给出其结局。这样一来，还没等到听众开始产生兴趣，他们就已经知道这个问题的结局是什么了。

另外一个常见错误就是长时间停留在冲突的某个阶段。你的听众会很快因此感到无聊，心里嘀咕：“拜托，你到底要讲些什么啊！”

想要吸引并且取悦听众，就要将一个冲突的发展娓娓道来。

就像上楼梯需要一步一步往上爬一样，讲述一个冲突，也应该徐徐渐进，使得紧张感越来越强，并在最终达到高潮。

举个例子，我在22岁的时候决定申请一所美国商学院的工商管理硕士。但因为我比其他申请这个项目的学生的平均年龄小6岁，能被录取的机率非常之小，所以我申请了7所美国顶级的商学院，希望这样能让自己的胜算更大。

那年一月份，我等待着斯坦福大学的录取通知，心急如焚。那是我梦寐以求的学府，在登录网站查看录取信息时，我紧张地屏住呼吸。开头几句话是这样的：“感谢您申请斯坦福大学商学院。我们对您的能力印象深刻，然而今年的申请竞争尤为激烈……”斯坦福大学拒绝了我。

下一所大学是麻省理工，也拒绝了我。然后是伯克利，拒绝。再然后塔克商学院，拒绝。第五所公布结果的大学是卡内基梅隆大学，这所学校只是我的备选，并不是很理想。因为我的计算机专业背景，我非常有信心我会被这所大学录取，但你猜怎么着？我还是被拒绝了。

最后剩下的两所是密歇根大学和达顿大学，这两所大学我是在第三轮才申请的，而第三轮申请的学生中只有10%会被录取，因为大部分学生都是在第一、二轮被录取的。

那一年是2008年，乌克兰，以及世界许多其他地区都收到金融危机的沉重打击。

我想，现在的形势下，找到一个好工作的可能性并不大，而为了一个未卜的前途贷款14万美金去读硕士也许并不是一个明智的决定。特别是我现在很有可能升职为技术主管。既然这样，不然就留在乌克兰，好好享受生活。我热爱舞蹈，可以去几所舞蹈学校学习，或者周游整个世界。尽管没被录取，但塞翁失马，焉知非福。

通常如果被录取，会收到大学发来的邮件或信件。但我没有接到密歇根大学的任何通知。六月的某个星期一，我无所事事，想浏览一下密歇根大学主页，看看是否公布了录取结果，登录以后，我简直不敢相信自己的眼睛——我被录取了！要知道密歇根大学商学院可是全美十大顶级商学院之一！

那天，我给密歇根大学发了一封简短的邮件，写道：“请将我的名额配给别人吧。由于经济原因，很遗憾我不能入学。”第二天，我收到了回复：“为什么您之前不通知我们？我们认为您是申请者中非常出色的一位，愿意提供给您4万美元奖学金。”

我相信事情的发生都自有道理，所以决定离职入学。如果我说我在密歇根罗斯商学院的生活非常轻松，那么我一定在撒谎。但是毕业后，我成为思科系统公司（一所领先的计算机信息设备生产商）圣何塞总部的产品经理。我进入了梦寐以求的商业领域，进入了梦寐以求的公司，获得了梦寐以求的工作。

这段经验让我懂得若想收获成功的人生，就需要在梦想的十字路口做出自己的决定。也许会失败，会走运或倒霉，但如果你不做出选择，那么你连走远的机会都没有。有些选择也许会让你一事无成，但另外一些却可以让你取得生命中的重大突破。

随着冲突的发展，故事也会跟着循序渐进。同样的故事，同样的事件是妙趣横生，还是了无生趣，取决于你是如何引入冲突，如何讲述冲突的发展的。应该让听众与故事中的角色同呼吸，共感受，使他们迫切想知道故事的结局。一旦紧张的情绪达到制高点，就该在此时引入高潮情节。如果用阶梯原则来讲述冲突发展，听众不仅会全情参与，更能对你的观点印象深刻。


引入高潮

高潮是故事中的角色在克服重重困难，经过艰难困苦之后实现理想获得成功，学到了宝贵经验的最终情节。它往往是一个故事中最重要的部分，能够给听众传递有价值的信息。高潮部分所占的时间应该尽量长一点，这样你的听众就能清楚地知道冲突的结果，并且铭记其中的真谛与意义。


过渡

演讲是观点与故事的结合。在演讲过程中，用一些过渡句，或者通过反问不经意地总结上一个观点，并开启下一个观点。这可以让观点间的过渡变得自然，能使演讲顺畅连贯。

在让听听众中场休息之前，要让他们对接下来的内容充满好奇。比如你可以说：“休息过后，你们将会学习到公众演讲中的最高秘诀。”或者“在下半场讲座中，你将会学到一种比所有方法加起来还要强有力的演讲技巧。一旦掌握了这种技巧，听众就不会纠结于你不得体的姿势，或在台上缺少的动作了。但如果你没有掌握这种技巧，你的演讲就会一塌糊涂。”

这可以让听众在中场休息的时候思考一下你刚才的话，或者和其他人讨论，并且能够在下半场更加全神贯注。


结尾部分

结尾是演讲的最后一部分，也是最重要的一部分。你在演讲结尾处说的话，给听众留下的印象是最为深刻的。如果整篇演讲都很出色，但却在最后草草收尾、敷衍了事，那么前面的所有努力就都白费了。人们听完演讲离席时，留在他们脑海中最鲜明生动的就是这篇演讲的结尾。


结语

演讲最后的结语是故事的灵魂与主题。如果我要求你：“请概括一下整个故事，不要多于15个词。”你的回答很可能就是演讲的结论。比如，在我的演讲《地铁车厢“历险记”》中，我的结语：“没有难应付的听众，只有那些我们未曾了解、不曾接触的听众。”这样的一句结语能够使演讲主题升华，并令人深受启发，印象深刻。

开始撰写一篇讲稿前，要确定这篇讲稿的结语是什么。然后再思考什么样的故事或者例子最能支持这样一个结论。

在写演讲稿时，我时常自问，这个故事能和我结语相对应吗？这句话对结语有没有帮助？

如果答案是肯定的，那么就在讲稿里保留这段故事。如果你手头有一个非常有趣、令人激动的故事想要分享给听众，但故事本身却不利于结语的得出，那就把它删除吧，留着下次再用。演讲中的每一句话都应该有助于你把观点表达得透彻明了，如果做不到这点，那么它会使演讲变得模棱两可。记住，故事不是成就一篇演讲就是毁灭一场演讲，没有中立之说。

要想让听众记住你的观点，并能对你的话有所反馈，就需要使演讲简明扼要且专注明确。如果你的演讲里没有结语，这就表示连你自己都不清楚自己想要传递的思想。这样的话，想要使听众理解你的意思简直难如登天。一定要在自己的每个观点后面加上一个结论。

每个在舞台上演讲的人，都像是一个售货员，极力向听众们“兜售”自己的观点。只有观点足够有价值，听众才会买账。

举例来说，如果听众们是初级演讲者，那对于他们来说，他们需要的是怎么克服公众演讲时的恐惧；如果听众们是中级演讲者，那么克服公众演讲恐惧这个话题就会显得了无生趣。

在准备下一次演讲的时候，请先思考：这个主题对于听众是否有价值？如果是的话，那么继续完成结语，并想出一个与之相应的故事。我敢肯定，你会收获巨大的成功。


结尾彩蛋

如果听众在结尾有意外的收获，他们会觉得这篇演讲比自己所期待的更有价值。比如，你可以这样设计“最后，还有一点……”或者“接下来，我会另外告诉你们一个技巧。”即使你说的话都是事先准备好的，也会让听众觉得收获了更多。

除了一些额外的信息之外，你也可以设计一些实实在在的额外奖励。比如送一些DVD光盘、书籍或提供折扣。有次我看到一位男士推销自家后院种的苹果，演讲最后他从院子里摘了一些，分发给围观的人群。这样做不仅使人们牢牢记住了这场精彩的推销，还让人真正品尝到了美味。


关于结论的几条建议

用交谈的语气告诉听众们你的结论

在故事的叙述中可以转换多种语气，但是接近尾声之时，应该用聊天的口吻让你的结论听起来像是由亲身经历得出的。这会更加具有真实感，并且让人难以忘怀。

结论要着眼于听众

故事是建立在演讲者和其人生经历上的，但故事的目的是为了启迪听众，使其拥有更好的人生。因此，故事结论应该着眼于听众，告诉他们如何从中受益。

给听众提供实践指导

站在舞台上时，每个演讲者都希望自己的演讲能够使听众的人生变得更好。如果在听完你的演讲后，他们能对自己的所作所为做出改变，那么你的目标就能实现。当处在人生的十字路口，因为你的一席话，他们就改变了自己选择的方向，这就是你的成功。所以，请向听众提供指导，让他们明白如何将那你的观点付诸实践，这也是使你的理论观点上升为实践的方法。

告诉听众下一步怎么做

你需要告诉听众在听完演讲之后他们应该做的第一件事是什么。比如你举办了一场图书促销会，那么就要暗示他们去买书或者去参加一场免费咨询会。如果你鼓励人们减肥，那就要建议他们要从点滴做起，比如晚上八点之后不要吃东西。告诉听众下一步应该怎么走，这样他们就能够采取行动。

展现角色性格的转变

在听故事的时候，听众习惯于将自己的情感与其中的主要角色联系到一起。你应该在结论中简短地概括一下这个角色在故事中如何受益，并由此实现了性格的转变，这样听众们也会思考自己的人生。

每个人都是根据自己和朋友以及所听到的故事主人公的生活经历来做出决定。

总结要点

在结论中对演讲的关键点进行概括总结。如果你希望听众们能够记住你的话，就需要反复多说几遍。当一个观点在演讲过程中被多次提及，就很容易被记住。

在演讲结尾，每个人都知道你想要表达的意思。然而如果你想要让他们将此铭记在心，就需要在结尾部分再次强调，因为人们总是对自己最后听到的东西印象最为深刻。


最后30秒

最后三十秒也许是演讲中最重要的部分，因为此时讲的每句话都将影响深远。人们总是对自己最后听到的东西印象最深刻，所以他们会记住你最后30秒的演讲内容。在这30秒钟，你需要用最重要的内容使你的听众感到热血沸腾。以下有几种很有效的结束演讲的方式。

故事

以一个故事结束你的演讲。这应该是整个演讲中最令人动容的故事，因为听众们会根据最后30秒的感觉来判定你的演讲表现。

呼吁行动

通常来说，演讲的目的就是让人做出改变。如果演讲的最后一句话是呼吁人们做出行动，那么就会被听众所记住，这样他们根据你的建议而行动的可能性会大大提高。所以，这是结束演讲的一个很好的方法。

提出发人深思的问题

如果在演讲结束的时候提出一个发人深思的问题，那么人们就会思考。你知道吗？他们不只是在刚刚听完之后思考，这种状态还会持续一两天，甚至更久。一旦人开始在自己身上寻找某个答案，他们一般都不会空手而归，而这个答案，则会改变他们的行为，乃至人生。

首尾呼应

你可以利用首尾呼应的方法。如果在开头提到了某件事，那么在结尾处可以重新提起，这样可以使演讲的开头和结尾都呼应同一主题。这种结尾被叫作循环式收尾，是一种不错的结束演讲的办法。

旁征博引

用引用来结束自己的演讲不失为另外一种好办法。引用的观点并不一定非常著名。如果你借用了自己上司、朋友或者家人的话，反而能收获最好的效果。甚至，你可以借用自己的观点，因为你引用的观点越有个性，越特别，效果就越好。

让听众说出最后一句话

另外一种结束演讲的好方法是请听众结束你的演讲，请他们跟着说一个词，或者请他们补充完一个句子。当人们自己亲口说出某句话时，才能让他们最为相信，印象也最为深刻。


问与答

许多演讲在结束部分都会有问答环节。在讲完内容后，演讲者会问道：“大家还有什么问题吗？”如果有，那么他会在回答完所有问题之后结束演讲。但你要知道，问答环节绝不能成为演讲的最后一个环节，这非常重要。

还是那个原则：人们会对自己最后听到的东西印象最深刻。如果演讲在问答之后就结束了，那么他们会记住什么呢？第一，如果你听到一个很奇怪的问题，那么你的回答也会天马行空。你希望听众们对你的印象是这样的吗？其次，如果你完美地回答了最后一个问题，那么难道你希望听众对于整场演讲的印象都只停留在这个问题上吗？

切记，最后的几句话至关重要！要让听众们在最后保持在一种非常兴奋的状态，而且整个场面应由你掌控。所以出现在最后的不能是问答环节，应该是你自己的独立表现。

由于大家通常习惯将问答环节设置在最后，所以如果你不能使听众满怀期待，这个环节尚未结束他们就开始收拾东西走人了。你应该让听众知道在这个环节之后还有别的内容，并且准备好自己的结束语。


提前规定问题数量

在问答环节开始前就先规定好你准备回答几个问题。你可以这么说：“我可以回答大家的五个问题，之后我们要进入下一环节。”通过这种方法，你可以在规定时间内及时结束演讲，而且避免了无来由地拒绝回答问题。


“大家的问题是什么？”

设想你的演讲已进入尾声，你问道：“还有什么问题吗？”，回答你的是一片沉默。你刚才在台上讲的大家真的清楚明白了吗？听众真的没有问题了吗？肯定不是这样的。可能是人们没有理解你的演讲，抑或是你的提问方式有些问题。有两种提问方法可以使听众自由提问。

首先，不要说“还有什么问题吗？”，试用一下“你们的问题是什么？”这句话，这点细微的改变可以使听众提问的可能性增加，因为你在暗示他们确实有问题要问。

其次，如果仍然没有听众提问，你可以这样说：“别人经常问我……”然后再解答这个问题。这样一来，你就等于回答了自己的问题，并且会让听众思考自己是否对这个问题也有所疑惑。

这些方法能够避免在问答环节无人响应而引起尴尬。


重复问题

在听到问题之后，首先用自己的话复述一遍，这不仅可以确保自己能够充分理解问题，还能够使听众们都理解它。此外，你还为自己争取了更多思考的时间。


保证答案言简意赅

所有答案都应该尽量简短，如果答案过长，听众就会犹豫不敢提问题，因为他们不想拖长演讲时间，尤其是当他们想要离席的时候。


向各个方向的听众提问

从房间的前后左右各个角落找听众来回答问题，要保证没有人被忽视。我曾见过有演讲者只从房间的左边找人回答问题，而完全对其他举手的听众视而不见。如果你是坐在右半边的听众，你会怎么想呢？


预测可能被问的问题

在准备问答环节时，应该事先预测一下可能被问到的问题，并且提前思考答案。如此一来，在进行这一环节的时候，别人会觉得你有备而来，并且会对你犀利的回答尤为欣赏。


永远不要只回答“是”或“否”

想让自己的回答听起来有所准备，就必须避免只用“是”或“否”来回答问题。切记要用翔实的例子和细节来解释你的观点。


向精彩问题表示感谢

当你认为听众的问题很好时，记得说一句“这是一个非常好的问题。”这样做可以体现出你对于听众为演讲所做的贡献非常感激。在回答完问题之后，再补充一句：“你明白我的回答了吗？”以保证对问题做了充分的解答。

 

这几句话可以使你和听众的关系更亲密，能让他们感受到你不仅在倾听他们的问题，还很关心他们的问题是否得到恰当的解答。


让听众成为演讲的一部分

与听众互动

想象一下你正在澳大利亚冲浪，你站在冲浪板上，顺着水流滑行，等待着一个大大的浪花来临，这种感觉是多么自由自在，趣味无穷啊！

而当你冲过一个浪花沉到水下之后，你必须奋力向岸边游，而海浪则一个接一个把你卷回海中。你感到绝望，游的更加卖力，但慢慢地丧失了全部力气和存活下来的信心。

在公众演讲中，你就像这个冲浪的人，而听众则好比海浪。如果你与他们互动，那么你就能够像海上冲浪一样顺利结束演讲。然而，如果你对听众置之不理，那么你就会感到吃力，你的演讲也会以失败告终。

那么，怎么在演讲前半场就能和听众之间产生默契呢？你需要让他们知道你们彼此之间有很多相似点，并且你对他们很感兴趣。接下来，我会告诉你几个也许能用到的技巧。

了解你的听众

想要听众接受你的观点，就必须真诚地与他们交流。为了与听众互动，你就需要了解他们。比起演练了多遍的万用演讲，一个特别为其准备的演讲更能达到预期的效果。你要尽量让自己的演讲符合特定的听众，而要做到这点，你必须了解你的听众。

提前与会议策划者或者若干听众交流一下，这样可以在之后与听众产生紧密的联系。倾听他们的话，同时也要听出他们字里行间隐藏的意思。了解听众想要在你的演讲中收获些什么。如果是给企业做宣讲，则需要事先浏览该企业的网站、出版物或通过其他渠道对其进行了解。

充分融入听众中去。稍微早到一会，听听其他演讲者的演讲，在休息间隙和听众打成一片，积极参与各种互动。

把演讲当作与一群老朋友的聚会聊天。了解听众可能会花费一些额外的时间，但这些付出会得到巨大的回报。

精心设计的开场白使你事半功倍

一个精心设计的开场可以帮助你与听众产生默契，而一般常规的开场则没有效果。这是因为听众能从你的开场白中感受到你的演讲是切实为他们所准备的。认真思考你的听众与其他人的不同之处，认真观察演讲开始之前你的听众的状态，思考他们都在想些什么。

在演讲开始时，试着引入一段听众们熟悉的经历，并且围绕这段经历发生的时间、地点、参与者来补充一些其他的重要信息。如果你在上场前一分钟可以为你的听众量身打造一个颇具个性的开场白，那再好不过了。

尝试自嘲式幽默

自嘲式幽默不仅能够使听众放松情绪，还能让他们感觉到你和他们其实差不多，而不是与他们脱离甚至是凌驾于听众之上。打个比方，即使你是一家大型企业的CEO，偶尔的自我调侃还是能帮助你和听众打成一片。

在没有和听众打成一片的情况下，如果你建议他们做什么，他们就会想：“哎，这个人有这么多头衔和成就，这些建议可能只对他自己有用，我们和他不一样。”

你的目标就是让听众深信他们可以和你一样成功。所以偶尔的自我调侃能帮助你与听众产生默契。

提出令人深思的问题

提问是一种使听众产生参与感的有效方式，通过提问可以与他们建立和谐、紧密的关系。没有人想一直只听演讲者侃侃而谈，向听众提问也是一种与其对话的途径。

做小游戏

让听众做一些小游戏能激发他们的活力，使他们与其他听众愉快相处。一个小游戏、小活动会让听众产生一种集体感，同时他们也会更加欣赏你的演讲。

通过故事角色与听众联系

在故事里设定一个与听众非常相似的角色，这样你就可以通过这个角色与之听众进行互动联系。听众一旦与某个角色产生联系感应，他们就会对演讲充满兴趣，并且与演讲者感同身受。

举例来说，年长的听众在听到你和你奶奶的故事时，会深有同感。养宠物的听众则会在你讲述你养狗的故事时更加专注。讲故事可以非常完美地传递某个信息，而当故事中的某个人物与听众非常相似时，这个故事则会发挥更好的作用。

不仅要在演讲开始的时候和听众互动，在演讲进行期间或者结束时，互动也同样非常重要。讲台上的一举一动都会影响到你和听众的关系，而这种关系越深入，你的演讲就越能取得成功，实现演讲目标的可能性就越大。

演讲其实是一种能量互换的过程，你向听众传递能量的同时他们也会向你传递。如果演讲者没有和听众产生紧密的联系，那么当你在向他们传递能量的时候就不会被接受，或者得不到任何回应。

最后，你和听众们都会感到疲劳。在你精疲力竭的同时，你的听众们会觉得无聊透顶，味同嚼蜡。这绝不是你想达成的演讲目标！

所以，应该保证在演讲开始时就和听众建立亲密的关系，并且与他们分享你的智慧。想要演讲成功，必须与听众保持默契。


让听众参与进来的方法

让听众参与你的演讲

设想在演讲结束前一个小时的时候，你跟听众说：“如果你们同意我的看法就请鼓掌。”而迎接你的只有一阵沉默，没有一个人鼓掌。你也许会想：“天啊，没有人鼓掌，这太惨了！他们为什么不配合？”这种现象的原因是因为你在演讲一开始没有使听众参与进来。我是怎么知道这种情况的呢？因为我也经历了无数次这样的尴尬。

大多数情况下，演讲者在问答环节开始之前不会与听众产生互动，而听众也一般不会在演讲期间参与其中。你要早早在演讲中加入互动，通常是在演讲开始前五分钟，因为这会让人们明白他们听的不是一般的演讲，而是可以切实参与进来的演讲。

你需要做的只是一些小事情，比如请听众做小游戏，举手提问，或者让他们回答问题。

一旦你呼吁听众参与进来，这种默契的关系就会建立，在演讲进行到一半时，你就可以请他们进行一些互动，甚至是跳舞、欢呼或者跳跃，而他们也会尽力配合你。只有这样做，才避免会在之后遭遇冷场。

当听众参与到演讲中来，他们的视觉、听觉，甚至动觉都会被充分激活起来。在听你演讲时，听众调动的感官越多，他们参与的积极性就会越高，印象也就越深刻。

同时，他们会觉得自己也是这场演讲的撰稿人，会更加迫切地去接受你的所有观点。这种融入感不仅能够帮助加深印象，使你的内容变得更可信，还能在你和听众之间建立一种默契的关系。怎么才能聪明的使听众参与进来呢？我将在下一部分着重讨论这个问题。

“跟我说”

通过跟读的方式，你可以吸引听众的注意。比如说，在激励型的演讲中，在讲完一个故事之后你可以这样说：“你们能够在生活中获得成功。跌倒了，站起来！不管生活多么艰难，不管人们是否信任你，都要站起来！现在大家跟我说：（听众齐声）‘跌倒了，站起来！’”当听众在重复你的观点时，他们将会更加相信自己说的话并且牢记于心。

来点儿幽默

把听众的一举一动都当作一种交流，如果他们笑了，就说明他们正在参与其中。幽默感不仅可以使整个房间的人活跃起来，还能够让人集中注意力。如果听众笑了，就表示他们欣赏你的演讲；如果听众笑了，就代表他们听得全神贯注；如果听众笑了，也就意味着你成功了。

请听众站起身来

积极鼓励听众起身，参与一些小活动，这能让他们更专心，他们还可以活动一下筋骨。

请听众说完你要说的话

请听众用某个词完成你没说完的话。比如，你可以这样说：“幸运会眷顾那些持之以恒的人。不管路有多长，未达梦想，绝不止步。幸运会眷顾……？”（大家齐声说：）那些持之以恒的人！

或者你也可以这样设计，在演讲中重复几遍“决定自己的命运”，之后你可以在结束的时候说：“永远不要站在远处旁观自己的生活。我们应该决定自己的……”（大家齐声说：）“命运！”

你也可以用一个手势提醒听众。比如每当你说：“决定自己的命运”时，当说到“命运”两字的时候都用一个特殊的手势。这样大家就会记住这个手势，并将它和“命运”这个词联系到一起。最后，当你说道：“决定自己的……”，然后你做出这个手势，大家就会一起说“命运！”

让听众举起手

如果你想知道听众里有多少人曾经去过中国，打过网球等等，你就可以让他们举手示意一下。这也是一种是与听众产生互动的最简单、最常见的方式。

请听众大声回答或在心里默答

“你们都准备好了吗？请回答是的！”（大家齐声：）“准备好了！”“你是胜利者吗？请给我肯定的回答！”（大家齐声：）“是！”“我们能实现自己的梦想吗？”（大家齐声：）“能！”

你也可以反问听众，让他们自己在心里默默作答。比如，“你演讲生涯中，碰到过的最难应付的听众是怎样的？”即使大家都没有说出声，但他们同样参与其中了。

或者可以指定房间里的某一个人进行提问，比如“马克思，请问你是哪儿的？”马克思：“我从纽约来。”当你向某一个人提问时，实际上整个房间的人都已参与其中。

切记听众有一个非常特别的特质，那就是尽管只有一个人在进行互动，但是所有人都能和这个人感同身受。如果马克思回答了这个问题，那么所有人都会觉得他们也是这个问题的回答者之一。如果你拥抱马克思以示谢意，那么所有人都能感受到你的拥抱。而如果你对马克思不敬，这也相当于你对所有人都不敬。你可以充分利用这种特质的好处。

如果你曾经参加过销售培训讲座，你就会知道想要成为一个优秀的演说者，就必须先成为一个优秀的倾听者。同理，在公众演讲中也是如此。提出问题后，别作声，静静倾听听众们的回答。

最有效的提问方式

在休息前，或者培训结束前你可以给大家说：“3人一组，给你们两分钟的时间讨论一下今天自己学到了什么。开始！”

两分钟之后，你可以说：“现在，每个组选出一个代表。请每个代表说出一样你所学到的东西。”

代表会举起手来，你可以请他们畅所欲言。这个技巧能够使听众记住一天的收获，并能够总结你的观点。除此之外，还能使听众参与进来，牢记你演讲中的关键点。

你也许会想，“可是，安德里，你为什么要让大家分组呢？直接发问不行吗？”

如果你直接问大家问题，回应你的可能只有沉默。但如果一开始让人们分组讨论，然后再让他们分享自己的发现，就会有很多人举手表达自己的意见。

一旦听众能够大声说出你的观点，这就代表他们已经接受了这些观点，并且能够长久记住它们。我从来没有见到过比这种方法更有效的提问方式，尝试一下，它一定不会让你失望。

“听到的话，请拍一下手！”

在听众在参与某项活动时，怎样才能吸引他们的注意？你可以大声招呼，也可以碰碰他们，或者与某些小组进行交流。但是所有这些方法都会让你作为演讲者的权威受到质疑。一位出色的演讲者不会大声嚷嚷，不会在房间里跑来跑去，或者看上去手足无措。那么你应该做什么呢？

一个很好的方法就是这样跟大家说：“大家听到我说话了吗？听到的话，请拍一下手！”我在进行《魔力公众演讲》培训的时候，经常会说：“听到的话，请拍一下手！”第一次说完，几乎没有人拍手。然后我会再说一遍，拍手的人就会增多，当我说最后一遍的时候，大部分人都拍起手来。

通过这种办法，一些听众会帮助你吸引其他听众的注意。专注于游戏里的听众在听到旁边的人拍手时，也会注意一下发生了什么，最终所有的人都会把注意力集中到你身上。

如果你使用这个技巧，你就不再需要大声嚷嚷或忧心忡忡，因为听众会帮助你一起吸引其他人的注意，使得演讲可以继续进行。不仅如此，这个技巧还可以提高整个听众群体的注意力。


稍稍嘉奖听众

如果听众能够受到认可，那么他们在整个演讲的过程中都会支持你、与你为伍。因为每个人都喜欢得到承认和嘉奖。

所以当你给听众片刻的承认或鼓励时，你就能够与全体听众建立和谐良好的关系。而他们也会觉得自己像明星一样闪耀。有以下几种方法可以让听众们享受到片刻的荣耀。


提及听众的名字

听众很喜欢被叫到自己的名字，而因为每个人都代表了所有的听众，当你在叫某一个人的名字时，所有的人都会感到自己受到了重视。你可以提到主持人的名字或者某些家喻户晓的名人，或者某个积极的听众。只要你提到他/她的名字，所有的听众都会感到自己和你之间有了默契。但是切记，这个办法不能用得过于频繁，因为用得越多，就越没有效果了。


对听众的反应予以认可

当听众做出反应时，应该去认可、鼓励他们。比如，当你在演讲中说道：“我一走进房间，就发现满屋子的气球，从地板一直飘到天花板。如果你也在场，你就能看到那些五颜六色的气球。”这时可能有人会不自主地感叹道：“哇哦！”你要这么回应，“就是这样，当时我脑子里出现的词也是‘哇哦！’”

这样做可以让听众知道你注意到了他们的回应，你在倾听他们的话。这样，你就不会是机器人形象，只会重复事先准备过的讲稿，而是一个真实存在、在乎听众反应的人。同样，和谐的听众关系便可于此而建立。


请听众走上讲台

请一位听众走上讲台做简短的发言，可以使其余的所有听众都能共同获得这种参与感。所有的听众，他们是一个集体，他们共享某一人的感受和体验。当你给予其中一个人奖励和荣耀的时候，所有的人都能同时感受到。

其实并不是所有人，（尤其在企业里）都想走上讲台发言。这种情况下，演讲开始前你可以先和听众里某些外向活泼的人商讨，询问他们是否愿意上台发言。毕竟每个群体里都会有人非常需要关注、得到认可。选他们总没错。

 


让听众成为故事中的角色

用和角色对话的语气和某位听众交流

你可以把某一个听众当成故事里的人物。比方说，你可以这么设计，“我走进房间，来到我的数学老师亚历山大旁边，对他说：‘我把那道题解出来了，就是你上个月给我出的那道题！’”

这时，你可以靠近某一个听众给他/她说出这段话，把这位听众当成你的老师亚历山大。这种方法可以使你和听众之间的联系加深，并且让你的故事看上去更加生动、吸引人。这名听众代表了台下的所有人，而他也恰好变成了你故事中的人物。


用和角色对话的语气和全体听众交流

你也可以把所有的听众当成故事里的某个人物。比方说，“约翰逊先生看着我说道：‘安德里，你的工作做得比先前好多了！’”然后你可以转而看向听众，回答：“约翰逊先生，谢谢你。我会继续努力工作，看我的吧。”

这么做就是把所有听众看作一个整体，一个你故事里的人物。这个方法可以帮助你和所有听众互动，也能使你的故事更加生动。


回忆法

回忆是让听众重新想起刚才的经历，或者你刚说过的话或展示的内容。回忆法是一种非常有效的办法，它不仅能够重复你之前的观点，帮助听众加深印象，还能够加深你与听众的关系。我们只能记住一些有线索可寻的信息，而通过回忆，则正好可以寻找到这些线索。回忆法可以用于联系新观点或者总结前面的发言。


回顾听众之前的经历或发生的事

通过回顾之前你和某位听众之间发生的事情，听众会对你所陈述的观点印象深刻，同时也表明你就在听众中间，与和他们紧紧连在一起。这种回顾可以是一个笑话，可以是前一位演讲者说的话，也可以说说刚才有听众的手机响了或是评论一下刚才听众的发言。

举例来说，在我的《魔力公众演讲》的培训班上，我曾这么说：“如果你没有在演讲中加入对比的成分，听众会逐渐失去兴趣，他们会打开笔记本电脑，看看自己有没有收到新邮件。”我说这话的时候，一个主持人就正在看着自己的电脑，而且大部分听众都注意到了。所以我一边说：“听众会逐渐失去兴趣，他们会打开笔记本电脑，看看自己有没有收到新邮件。”一边用手指了一下那位主持人。

听众哄堂大笑，而笑声过后，他们也会更加牢记我的话。回顾法总是有着神奇的魔力，每次我使用这种方法时，我都能感觉到听众的反应，无一例外。


回到舞台上的某个位置

在提到演讲中的每个观点时，你都可以选择一个特定的位置，在讲完之后就换另外一个位置，这样一来你就创造了一条线索。在听众的头脑里，这个特定的位置和你的特定的观点或故事就自然而然地联系起来。

设想一下，一位演讲者在舞台的某个位置讲述自己祖父的葬礼，然后走到另外一个位置讲述自己第一次约会的经历。然后，他又走了回去，在讲述祖父葬礼的位置开始讲自己在婚礼上跳舞的故事。听众们会怎么想呢？

是的。听众们会想：“他在祖父的葬礼上跳舞了吗？”确实，如果你忽略了特定位置的作用，听众们就无法明了你的观点，而如果你在舞台上某个位置设下了线索，就不要随便走过去以免听众摸不着头脑。

当然，如果后面你还要再提及之前讲过的故事，你就可以重新走回刚才的位置，即回到舞台上的某个位置。这样做的另一个好处是在演讲结束时，你可以在这些特点的位置重新总结你的观点，使之更加形象、更有意义。


通过肢体语言给语言设定线索

你可以通过肢体语言给演讲中的某句话、某个词组设下一个线索，以便之后重新回顾。如果你这样做了，那么之后就不用再重复自己说过的话，而只要再做一遍那个手势或表情就可以了。

比如在我的演讲《母亲的劝勉》里，我就使用了这种方法。“我妈妈和其他各位家长都坐在房间的右边，评委坐在左边。我使出浑身解数表演大曲膝，我看向评委——他们面无表情，（同时，我自己做出一个面无表情的样子）我再看向母亲——她满面笑意（说到这里，我也笑了一下）。”

“我卖力地做着旋转，看向评委——依旧表情木然，朝母亲看去——她笑得更开心了。”（在说到面无表情和微笑的时候，我将这两种表情重新演绎了一番，好让听众能够回想起我刚才设下的线索。）

“随后，我又开始认真表演大踢腿。”

“我再次瞄了眼评委——还是板着脸，母亲呢——笑容依旧。”（说这句话时，我没有说“板着脸”和“微笑”这两个词，而是只做了这两种表情，听众就心领神会，因为这两个表情都是早已设定好的线索。）



在故事里穿插对话


你有没有听过一个演讲者这样讲故事？“我搬到了加州。来到我经理的办公室，看到我的妻子……”整篇演讲里，演讲者都在谈论自己，到最后才想到听众的存在。

“我做生意时，冒了很大的险，幸好最后成功了。如果你现在也遭遇了我当时的情况，那么你也应该冒一次险，我相信你一定会成功的。”你能看出这段话里的问题吗？

问题在于演讲者完全没有和听众联系。他只是在自说自话。如果你想和听众融为一体，就不仅要在演讲开始和结束时多和他们交流，而且还要在演讲期间多与之沟通。记住，你的演讲应该更像对话，而不是独白。


换个位置再对话

如果你在开始对话时没有变换位置，听众就会感到疑惑“他还是在讲故事吗？还是在和我们说话？”

为了防止这些疑问产生，你可以换一个位置再开始对话。然后走回原来的位置，继续你的演讲。

当听众感到疑惑时，他们就很难记住你的观点，也很难接受它们。而换一个位置则会使你的演讲变得清晰很多。

如果你想让演讲和对话的差别更大，你可以做更多的改变。比如在讲故事的时候，尝试活泼一些，情绪化一些。而在对话环节，你可以改变自己的语调，用平时说话的口吻跟听众对话。

有时候你需要向听众提问一些小问题，或者简单陈述自己的观点，这时候你必须完全走出你讲故事的位置。向前走一步，一只脚留在原来的位置，一只脚在前面，然后再开始对话。对话结束后，就可以收回步子，继续你的演讲。


和听众分享秘密

如果你跟听众分享秘密，这就代表着你信任他们；而如果你信任他们，相应地，他们也会信任你。所以，当你跟听众分享秘密时，你们之间的关系就被拉近了。

比如，你可以身子稍向前靠，对他们说：“说句实话，我以前上学的时候是个好学生，在女孩子中间并不是很受欢迎，我家也没什么钱。所以，我拼了命地练习空手道，期望自己能有所成就。这样所有同学都会尊敬我了。”


提出一个引人深思的问题

你可以通过提出一个引人深思的问题，来让听众思考自己的生活。比如，你可以这么问：“你的第一位老师是谁？”听众听到这个问题就会开始回忆自己的故事，并且感受到你的演讲将对他们很有裨益。


只和一个人交谈

想让听众接受你的观点的唯一办法就是让他们发自内心地将自己的经历与你的故事相结合。他们需要知道怎样将你提出的建议运用到自己的生活里。要让你的听众觉得你的演讲就是为他们精心准备的，从而激活他们的思维，要做到这一点，最好的办法就是使用“你”这个词，提一些发人深思的问题。

比如，当你在进行一场关于如何应对难对付的听众的演讲时，你可以以一个问题开始，“作为一名演讲者，你见过的最难应付的听众是什么样的？”问题一出，听众们就会搜索自己的回忆，这样在演讲开始后，他们就会一边听，一边去想你提出的建议怎样解决自己的问题。

在提问时，应该确保每一个问题都只是针对一个人。如果你这样问：“你们当中有多少人曾经去过俄罗斯？”或者“你们当中有人去过俄罗斯吗？”听众们就会觉得你只能看到整体，看不到个人。然而，如果你问：“你去过俄罗斯吗？”听众就会觉得你是在与他们分别对话。每位听众都会觉得你在和他们说话。

每次在说“你”的时候，你和听众之间的关系就加深了一点；而每次在说“你们中的大部分”、“大多数人”，或者“某些人”时，关系就会疏远一点。

在演讲过程中，大量的问题会带来极端的效果，要么非常好，要么非常坏，这取决于你的提问方式。切记，永远只和一个人说话。

不要说“有些人”，也不要说“大部分人”，记住，只有“你”这一个称呼。“你”可能是所有听众最喜欢的称呼了，所以多使用这个词，听众就会喜欢你的演讲。

只和听众中的一个人对话。这种方法能使你的演讲听起来像是对话，而听众也会积极参与进来。


强调你的经历

演讲的目的是改变听众的生活，而非彰显自己的伟大。过多地炫耀自己的成就会让别人产生嫉妒心理，或者觉得你是个自大的人，而不会接受你的观点。

他们会想“你是个特殊的人，天赋禀赋，又好运连连，所以才能获得如此多的成功。我只是个平凡人，我肯定做不到像你一样成功。”

怎样让听众切身实践你所提出的建议呢？你可以表现出实际上你和他们很相似。跟他们分享你在一开始的失败经验，或者讲述你曾面对的艰难处境，这样听众就会觉得他们也能够像你一样成功。当你这样做时，听众会全神贯注，直起身子，迫切地想要知道你接下来要说些什么。

如果你与听众脱离，他们就会不再相信你，也不会相信你的建议。所以想要听众照你说的做，就必须强调你们的相似性。

你所获得的成就并不能改变其他人的生活，但是你成功的经历却可以帮助到其他人。所以在演讲中要强调的是你的经历，而非你的成就。

比如，如果你是奥运游泳比赛的金牌得主，你可以先和听众们讲一下你失败的经历。告诉你的听众你并没有比他们更优秀，更聪明，更有天赋。今天的你和过去的你有着很大的差别，而造成这些差别的原因并不是因为你是个天才，只是因为你的努力。而演讲的目标就是强调过程的重要性，并且使听众深信如果他们照你说的做了，他们也会有巨大的改变，也会成为自己想成为的那个人。

强调经历而非成就，这可以使你在听众心目中的形象更加高大。不少人会在演讲结束后和你握手以示尊敬。

想一想，那个让你走向成功的方法是从哪里学来的？如果你说：“这条途径是我自己创造的。”或者“这个好点子是我偶尔想到的。”听众则会拒绝接受你的方法。为什么？因为这就好比你在大声吹嘘：“嘿！大家都来看看，我真是太聪明了、太让人吃惊了！”

然而，如果你说这个办法是别人告诉你的，它改变了你的人生，你就能和听众之间建立一种奇妙的关系，并且这样让你听起来不像是在自吹自擂。即使这个主意确实是你自己想到的，你也要说是一本书、一个电视节目甚至是一段对话激发了你的思维。

记住，自吹自擂之人的观点永远不会被人接受。而强调过程和方法则能够让听众记住你所传授的经验。如果你特别点出告诉你这个方法的人或者事，听众们就会更加相信你推荐的方法，并且会将其运用到自己身上。


魔力表达技巧

永远保持真诚

你也许会问：“安德里，我上台的时候应该怎么办呢？怎么迈步？做什么样的手势？”我会答道：“无所谓。因为有一种演讲技巧远比这些更加重要，如果你能掌握它，你的听众会原谅你不恰当的肢体表达，会原谅你词穷或者在台上手足无措。并且他们还会接受你的观点。”

然而如果你没有掌握这种技巧，那么不管你多么有经验，或者多么侃侃而谈，姿态优雅妥当，大家都不会信任你也不会相信你的演讲。这种充满魔力的演讲技巧就是真诚。

不要试图成为另外一个人，不要模仿著名演讲家或演员，不要假装表现得更好更优秀。当你在假装时，听众是能感觉到的。所以最重要的一点是在台上演讲时，要表现的和舞台下一样。这个世界有一个布拉德·皮特，一个苏格拉底，一个唐尼·罗宾斯就足够了，不需要再出现另一个，你只要做你自己就好！

说点心里话

像与自己最好的朋友交谈一般与听众交谈，对他们真诚而友好。

展现你的不完美

听众不喜欢完美无瑕，以自我为中心的人。你并不完美，你也有很多缺点，也犯过很多错误，就像其他人一样。所以和听众分享一些你的不完美之处，这能帮助你拉近与听众的距离，告诉他们你是一个真实而真诚的人。

不要太夸夸而谈

在舞台上讲话时，你应该表现的就像在日常生活中一样。你可能会诧异，但在舞台上口若悬河会让你的演讲失败。在古罗马，演讲家都能够舌战群雄，颂扬世间的美好。如果你听过苏格拉底、丘吉尔、马丁·路德·金的演讲，你会惊异于他们知识面之广博，口才之出色。

因为口才出众，苏格拉底、丘吉尔和马丁·路德·金被公认为历史上三位最出色的演讲家。然而，许多公众演讲家都在犯的，以及教授给自己学生的一个错误，就是演讲者应该口若悬河，讲稿应该辞藻华丽。

读读古罗马时期的著作，再读读100年前的书，尤其关注一下里面的对话。不错，那时候的人们日常说话的风格就是能言善辩。

但是在21世纪，人们说话的风格更加随意，语言也更为简单了。而演讲者在台上的风格要和台下的风格相同，这一点非常重要。

如果你在舞台上夸夸而谈，而在现实生活中不是这样，这就表现出你没有在做自己。一旦听众感受到你不够真诚，他们就会和你疏远，而你的演讲也就失败了。

重现故事情境

不要讲故事，要去重现它。回忆关于它的所有细节和场景。你也要找回故事发生时的情绪。把故事原原本本重现出来，好像它就发生在当下。

拒绝表演成分

记住你不是个演员，你是位演讲家。演员的主要任务是演绎一个角色，去成为另一个人；而你作为一个演讲家最主要的本领则是做回你自己。如果去表演，则会显得非常生硬别扭。而如果你真诚一些，你就会非常吸引人，听众也会想要亲近你。人人都讨厌“虚伪”。

如果你问我“什么是公众演讲中最有用的技巧？”我会回答你：“绝对是真诚！”在舞台上真诚自然，做你自己，就自然会拥有一种神奇的吸引力。


充满热情活力

另一种仅次于真诚的重要演讲技巧就是，在讲话时永远保持热情洋溢。热忱于自己的观点并能乐于与他人分享。听众最受不了的就是无聊的说教，如果你的演讲不够热情，人们很快便会觉得无聊。自己都觉得没有意思的内容，又怎么引起听众的兴趣呢？

如果你能做到热情洋溢，那么你的情绪就能感染其他听众，很快所有人就能和你一样充满活力。公众演讲不同于演戏，你不能在舞台上将自己与听众孤立开来。你需要向听众传递能量，而听众也会向你传回他们的能量。所以，一个不够热情、活力不足的演讲者是无法向听众传递激情的，同样也接收不到听众的任何反应。这样一来，对于你和听众来说，这场演讲只是在浪费时间。

我清楚地记得我正式成为一名演讲家的那一天。在那之前，我所有的演讲都很糟糕，寥寥几次的舞台经验也都以失败告终。而那之后，我才开始走向成功，并且急于寻求公开发言的机会，听众对于我的表现也都交口称赞。

从那一天开始，好几年的时间里我都苦心钻研公众演讲的技巧，终于发明创造了魔力公众演讲体系，也就是在那一天，我发现了热情对于一个演讲者的重要作用。每次当我走上舞台，我都会确保自己充满活力，这一点，能够给你带来巨大的改变。

你也许会想：“好吧，安德里，我知道了，这就是另外一条演讲的技巧。”但是，它绝不仅仅只是一条演讲的技巧。它是整个演讲的基石。我觉得有三条原则在公众演讲中能够起到最基础的作用，他们分别是：讲故事、充满热情和活力、保持真诚。

如果你问：“安德里，我不可能一直都保持好心情，那么怎么才能在台上做到永远活力四射呢？”答案是：再开始演讲之前，必须稳定自己的心态和情绪。下面我们来讲一下具体的做法。

跳跳舞

如果你愿意的话，可以在户外，或者在旁边的房间跳一会儿舞，保证没有人能看到你。舞蹈是一种非常有效的调节情绪的方法。

听听音乐

听听你最喜欢的能够激荡人心的歌曲，有助于振奋精神。

回忆美好往事

回想一下自己曾经的成功经历，让那种幸福的感觉再次充满全身。一旦你的情绪有所改善，就立即走上舞台开始演讲。

我保证总有一天在你结束演讲之后，有人会问你：“做一个成功的演讲家的秘诀是什么？我怎么做才能像你一样成功？”而你会这么回答：“登上讲台时，保持热情和活力吧！”


见机行事

想象一下，当一个演讲者走进一间屋子，里面的所有听众都在昏昏欲睡。他激情四射地大喊道：“嗨！大家好！准备好了吗？让我听到你们的声音！大声一点，你们准备好了吗？”

听众会怎么想？是的，也许大家都会想：“这个人是抽风了吧？快来人把这个家伙拖走啊。”但是，如果房间里的听众都兴致高涨，那么这名演讲者就会很受大家喜爱。为什么呢？因为这名演讲者在第一个房间里没有注意配合听众的情绪，而在第二个房间里，他做到了。

为了和听众快速拉近关系，你需要在一开始便注意“察言观色”。一旦和他们的关系亲密起来，你就可以试着活跃气氛，而他们也会积极配合你。比如，当你走进一间气氛低沉的房间，你可以先压低声音说话，然后再慢慢释放活力。与此同时，听众的情绪也会随之上涨。然而，怎么判断听众的情绪高低呢？有两种非常有效的办法。

观察听众对上一个演讲者的态度

观察在你之前的演讲者，以及听众对其做出的反应。你可以基于听众的反响和态度，推断出他们的情绪的高低。

开场来句诙谐语

在开场白里说个笑话，或几句俏皮话，然后看听众的反应。如果听众哄堂大笑，证明他们情绪高涨；如果听众只笑了几声，说明他们的情绪比较平稳；而如果听众完全没有反应，就表示他们现在的情绪很低落。

切记要和听众的情绪保持一致，然后在引导他们跟着你的思路走。


肢体语言

恰当的肢体语言

关于演讲时的肢体语言，你最需要明白的一件事就是永远不要事先练习。如果你彩排过自己的一举一动，在舞台上反而会表现得很不自然，并且也不够真诚。在演讲时，如果感情到位了，动作就会自然而然地做出来。

还记得上次发火的经历吗？你的脸部肌肉紧绷着，一举一动甚至一个姿势都显示着你的愤怒。这时，你会特别留意自己的身体形态吗？一旦你感受到了某种感情，你的身体自然会做出相应的动作。但是，如果你使用一些手势刻意表现某些情绪，看起来会非常不自然。

试想，一位很害羞的男士，说话柔声细语，看上去无精打采，但是却故意用夸张的肢体语言来表现自己充满信心。那会是个什么样子呢？对，超级不自然！当你发自内心地充满活力时，请站直身体，不用做多余的动作。事实上，能做到这点很难，如果你是刻意这么做的，看上去会非常不自然。而任何不自然的举动，在别人眼里都是不真诚的表现，会破坏你和听众之间的关系，毁掉你的演讲。.

诚然，在演讲开始时，你的许多肢体语言可能都不太正确，需要通过下面的建议进行进一步的分析、改正。相信不久之后，你就可以自然而然地表现自己，不再需要绞尽脑汁地思考自己的手势动作是否合适得体。

全方位的肢体语言

许多演讲者习惯在身前、胸部下方做一些手势。实际上，这些人都极大地限制了自己肢体语言发挥作用的潜力。

你可以转身指指身后的事物，可以弯下腰指指地板，也可以抬起头往上用手试图触碰天空。不要只模仿你从其他演讲家那里学来的手势，你应该360度，全方位运用自己的肢体语言，而多种多样的手势动作能够使听众牢记你的演讲。

动作幅度大小取决于听众多寡

在单独和你的上司、朋友或者亲戚说话时，手势动作的幅度应该小一些。因为这时你的听众只有一个人。但是如果你要跟1000人讲话，你的动作应该舒展，声音要更洪亮，更加充满激情。记住，动作幅度大小就取决于听众的数量。

手该放在那里？

常常有人问我：“安德里，在我不做动作的时候，手应该放在哪里呢？”

我要反问你，当你走路、和朋友聊天时，手都是怎么放的？是的！就像那样，双手自然垂在身体两侧即可。

也许在一开始你会觉得这样很不舒服，因为你没有做任何肢体语言，手就那么垂在那里，看起来有点尴尬。你也许会有一种抬起手来的冲动。事实上，双手自然下垂是自信的表现，这个姿势会让人看起来非常自然，所以你应该多多练习。不久之后，就会习惯这样做了。

可能一些公众演讲培训师曾经告诉你在讲话时，手应该交叉放在小腹部，呈金字塔状。一旦有人这么跟你说，扭头就走吧！很多教人演讲的培训师，自己的水平都不怎么样，可能你遇见的就是这么个菜鸟级人物。

肢体语言切忌过频

想要保持在舞台上的活力，关键就是创造差异。能改就改，别让自己的演讲变得趣味索然。同样地，肢体语言也应该千变万化，动作不要重复。而且如果你一直在使用肢体语言的话，反而会使其失去价值。当你讲得某个观点需要支撑时，就可以做个手势。但其他时候，就保持两手自然下垂。演讲是语言、停顿、动作的结合，也可什么都没有。总之，你的演讲应遵循动静穿插的原则。

偶尔使用不对称的肢体语言

有些演讲者只会选择对称的肢体语言，例如两手同时做一样的动作。但为了凸显演讲的差异和变化，对称的、不对称的肢体动作你可以同时尝试，比如只动一只手。一旦动作的多样性增加了，在成为魔力公众演讲家的道路上你就又前进了一步。

动作放松，舒展

不管听众是多还是少，不管你的演讲内容是什么，都要保持你的肢体动作看起来放松舒展。这会使你看起来坦坦荡荡，没有什么藏着掖着的秘密，也能帮助你和听众之间建立亲密的关系。另外，你还会看起来更加自信，听众会觉得你的话值得一听。

用手掌示意听众

你是不是曾经也听到过这样的劝告：“永远不要用手指着一个陌生人”？或者，是不是曾经有一位演讲家用一根指头指着你？你当时是什么感觉？是的，你会有一种被指控的感觉让人很不舒服。

即便演讲者处于好意（或本无恶意），但被人用手指着也会让人有种被控告的感觉，让人觉得对方似在挑衅。但是，如果你想指定一位听众，应该怎么做呢？

请将手指合拢，伸出单掌向某位或全体听众示意。你可以大胆地指点，而听众会积极回应你。真正的演讲家都知道这个技巧，虽然它很简单，却能给你的演讲带来巨大的改进。采用这种方法可以使听众感觉舒适自然，还能帮助维持你和听众之间的亲密联系。

借用角色的动作

在表现对话时，要借用对话中角色的动作。一位成年男的动作必定与一个5岁小女孩的动作截然不同。而一个激动兴奋的人，他的一举一动也肯定和一个生气、悲伤的人不一样。根据角色的情绪背景调整你的肢体语言。

角色与角色之间的肢体语言差异不要太大。通过某个细微差别，你就可以暗示听众现在讲话的人是谁。这种差异能够让你的演讲更加视觉化，听众也会听的更加投入。

面部表情最有用

最能有效传递情感的是面部表情。而在面部表情中，眼睛是最重要的器官，它能够非常有效地传递说话者的感情。通过眼睛来示意的效果比所有其他肢体语言都要显著。只有一些动作可能无法表达你的某种情绪，但眼睛却能传千万情意。

你也许会问：“怎么发挥眼睛的作用？怎么传达我的感情？”其实，只有当你真正感受到一种感情时，你的眼睛才能将它传递出来。所以要想“以目传情”，必须先自己体会到这种感情。那么怎么让自己体会到呢？非常简单，我们可以采用表演训练的一个技巧。

回想之前你发怒、开心或者悲伤的一个场景，并尝试着在想象中重现这个场景。很快，你的眼睛中就会传达出同样的情感。如果你实在想不起来过去的场景，那就假想一下你现在正处在某种情绪中，比如想象某个人正在伤害你的孩子，这样你就能很快变得气愤。

如果在一个故事中的角色没经历任何的感情变化，那么这个故事就不能称为故事，而这个演讲也就不算是演讲了。每次在舞台上表现对话时，你都应该让其中的角色经历一点情绪上的变化，而这个技巧就可以有效地帮助到你。但凡涉及站在舞台上演讲这件事，情感、情绪的变化总能帮助到你，使你成为杰出的演说家。

微笑

大家都喜欢乐观开朗的人。你微笑时，大家都想向你靠拢，因为你能跟他们分享这种快乐。你微笑时，听众同样也会更加喜欢你。微笑原则在销售、社交、电视节目中都行之有效，那它为什么不能运用到演讲呢？所以，开心时，就请微笑吧！

我极力推荐你尝试上面介绍的所有小窍门。一步一步将它们全部运用到自己的演讲中。再经过四五次尝试之后，这些关于肢体动作的经验就能成为你自己的东西。每一次你想起它，都要默念我们的咒语：永远不要事先排练自己的动作！表情，尤其眼睛，是最有用的情感表达工具。


真实再现肢体语言

要是你想表现出正在开车或者接电话的场景，这时你会假装自己握住一个方向盘，并且来回向左右打。这样做确实能直观表现场景，但有两种大家通常都会犯的错误。

其一，你假想出来这个方向盘一般都比现实生活中的大很多。如果你假装握着一个巨大的方向盘，看上去就会很假，会让听众不敢相信你的故事。

其二，在现实生活中，假如你转动方向盘的速度太快，你的车会怎样？当然会从两个车道之间跑来跑去，非常夸张。记住，在做动作的时候一定要真实，现实生活中怎么样，演讲中就该怎么样。

综上所述，假如你正在开车，你需要两只手握住方向盘，确保这个假想的方向盘不会太大，然后不要转来转去。肢体语言一定要真实！

给动作配上语言

由情感而触发的动作一定是真实的。在舞台上，与其哗众取宠不如真诚一些。要把你的语言和动作配合起来。

如果你很害羞，那么动作幅度就小一些，低调一些。如果你充满激情，就把动作幅度调大一点、快一点。如果你感到悲伤，就少做动作，放慢动作速度。不论如何，动作都应该和情绪配合，和你的个性相符。

一个害羞的人却在台上手舞足蹈，这看起来就很滑稽。害羞并不是一件坏事，同样，缺乏自信或精力过剩也不是一件坏事。但是，表现得不真诚或是一味模仿他人就不好了！所以无论如何都要避免。

融入自己营造的氛围中

在舞台上，你营造了一种怎样的氛围，就要怎样表现自己。如果你很生气，就表现出愤怒，而不只是单纯告诉听众你很生气。

如果外面很热，就表现出你汗流浃背的样子。如果你在舞台上假想出一部电梯，就要去假装按一下电梯的按钮，然后装作在等电梯。如此这般会使得你的故事更加真实可信。

当你在演讲中穿插行为或动作时，你讲话的成分就少了，演讲也会因此更激荡人心，因为这些行为会加快演讲的节奏。公众演讲并不是阅读小说，除了语言，我们还可以用声音、手腿以及面部表情来传递信息。所以，能够运用演讲技巧的演说家，一定能得到听众认可——他们还会觉得你的演讲比好莱坞电影更精彩呢。


舞台上的站位

舞台上最重要的位置

舞台上有两个最重要的位置可供你开始、结束自己的演讲。第一个就是最中间的区域，你应该选择在这个位置上开始或结束演讲。当你在表达自己的观点时，这个位置也是最合适的。

第二个位置是听众面对的左边，也就是演讲家的右手边。为什么这个位置很重要？

大家都习惯了从左到右阅读，所以他们会习惯性的从左向右倾听你的演讲。你可以在讲话过程中从左边走到右边。而不同的站位则会及时传递出观点的变化。

所有在舞台上的走动都应该有一定的目的。而漫无目的的走来走去不仅毫无意义，还会激怒听众。下以三个原因，将具体解释为什么要在舞台上有所移动。


在舞台上走动的三个原因

舞台走动是对某个行为的重复

比如，你在说“我从停车场走到电梯口”时，你真的从A点走到了B点，而AB两点就分别代表了停车场和电梯。

之后，你继续说：“在电梯旁边，我看到了朱莉，跟她打招呼：‘嗨，朱莉！’说完这句话，我忽然发现自己的手机好像是丢了，然后又赶快回到了停车场。”与此同时，你可以重新从B点走回到A点。看到了吗？舞台上的两个点代表了你故事里的两个地点，不管你什么时候需要，都能再重新走回去。

建立一个时间轴

根据故事的发展，走动可以有效地建立起一个时间轴。举例来说：“9岁那年，我在乌克兰一个民间舞蹈团学跳舞。”说完后，我可以走到左边一个点上继续说：“那年年末，我们得到了一次试镜的机会。”然后再往左边走走，继续说：“三个月后，我们在基辅音乐学院举行了一场大型音乐会。”

看到没？这样在舞台上从右往左移动时，其间不同点分别代表着故事的一个特定时间。之后如果你需要回溯到这个时间点，只需要再走回去就可以了。

从舞台上从右往左走，这一点很重要。为什么？因为在听众的心里，时间就是从左往右发展的。就像我们写字习惯从左往右写一样，我们早就习惯了时间的发展是从左往右的。

在舞台上从右边向左边走，这样在听众眼里你就是从左往右移动的。因为你和听众是面对面的，所以要像健身教练一样按照他们视角做动作，就像在看镜子一样。

从舞台的一个点走到另一个点

站在一个点上讲完你的内容之后，就可以走向下一个点。比如，假如你有三个观点或者三个故事的话，就可以在台上挑选三个位置。

在听众的脑海里，每个位置都已和一个独立的故事联系起来了，所以不要随便走到刚才的那个位置，不然听众会纳闷的。但是，如果你想让他们想起刚才讲过的话，只需示意一下刚才的那个位置即可。

纵向利用舞台

大多数演讲者都会在台上左右走动，事实上，想让演讲的效果更明显，内容更多彩，就要充分利用舞台的前后区域。比如，在表现你（或是你的某个角色）很害怕时，就可以往后退几步。

总结观点提出结论的时候，你可以向前走几步，来到舞台中心。前前后后的走一走能让演讲变得更吸引人，更真实。记住，充分利用整个舞台。

跨过一条假想的线

假设你在一个类似剧院座席的地方和听众对话，你走上舞台，却好像有一条无形的线将你和听众隔离开来，你似乎永远也越不过这条线。大多数演讲者都会保持一定距离，不会走近听众，这样做其实削弱了演讲的效力。

跨过这条假想的线！至少在演讲过程中跨越一次。加强你和听众的联系，走近他们，走到他们之中。


非语言信息

仅仅7%的信息是通过语言传递的，剩下的93%的表达是通过语言表现的。大部分人都只关心自己在说什么，即掌控了那7%的信息。而剩下的93%却被忽视。

在读完本书后，你会掌握魔力公众演讲的技巧，还能够学会将信息100%传递出来的方法。以下是具体的做法。


微笑

大家都喜欢乐观积极的人。仅一个微笑，你和听众的联系就建立起来，并且可以在整个演讲过程中都向他们传递积极向上的正能量。


敞开胸怀

不要在听众前面抱着手，要敞开你的怀抱。永远不要站在讲桌后面，因为听众需要看到你的全身。否则的话，他们会从你身上获得的信息也比较少（你隐藏起来的部分也会传递信息！），并且还会对你的真诚产生怀疑。

你可能感到疑惑：“如果舞台上早就放置了一个演讲桌，而且在我之前的所有人都站在它后面演讲，那该怎么办？”你有义务让自己在最适合的环境下演讲，所以如果你看到了一个讲桌，可以忽略它或者站在它前面讲话，还可以在自己演讲前请主持人把它挪开。


重头戏放最后

这个小小的细节能帮助你获得很大的改变，句子结尾的几个词留给听众的印象最为深刻。

所以，要把最重要的内容留在句尾说，这样能更好地传达你的观点。在我的演讲《乔伊斯阿姨的故事》里，我说：“请助您的亲人一臂之力吧！因为，如果没有你，他们可能永远无法施展自身的潜力，成就自我！”我把“你”这个词放到了句子的最后，强调所有人都应该行动起来。


姿态笔直、动作沉稳

在台上，一个演讲者应该站立如松，衣着得体，行动沉稳。这是有信心、有见识的表现。


想要听起来更睿智？放慢速度吧。

放慢说话速度能让听众觉得你是一个有思想的智者。你可以观察一下各国领导人发言，留意一下当今世界权威人士的发言，他们的共同特点就是语速舒缓。


想要听来更有力？那多用简短的语句吧

领导者往往不会侃侃而谈，但他们所说的每一个字都富有内涵。所以想要听上去更坚定有力，你可以多使用简短的句子。


眼神交流

关于眼神交流，你只需要掌握两个技巧。不用学得太多，但一定要保证学到的东西自己能够消化掉，一登台就能娴熟应用到演讲中去。


只与一双眼睛交流

你肯定不能同时和全场的听众都用眼神交流，而只能确定在一个人身上。你要选定某一个人，注视着他/她。10-20秒之后，你说完了一个观点或故事，就可以看向下一个人，不断重复这一过程。

讲话时，要用眼睛扫视全场，还要时不时选择房间前后左右各个方向的人，目光停留在他们身上。你在注视着一个人的时候，实际上是与全体听众进行交流。与听众进行眼神交流的办法别无其他，只有在和某个人讲话时注视着他，然后再换下一个。

有些人会建议你在演讲时眼睛向前看，这样会显得你在注视全场听众。错！这么做之后让你变成一个说话时不敢看着别人眼睛的人，看上去非常虚伪不真诚。还是那句话，在你和某一位听众进行眼神交流时，你也是在和全场听众进行着互动。但如果你没有目标，只是看着全场听众席的话，你其实没有和任何一个人进行交流。


多看“高兴先生”少看“郁闷先生”

不管你在舞台上多么优秀，听众总会分为两群：喜欢你的演讲的，和消极接受，不感兴趣的。设想，你在200人面前发言，听众里有一个人频繁看表、皱眉。那么这种情况下，你最关注的会是哪位呢？没错，就是这个不耐烦的人。边看他，心里边想：“我是不是说错什么了？我一定要让这个人对我说的产生兴趣！”

猜猜接下来会发生什么？你会把所有精力都放在这个人身上，并且逐渐开始失去活力，包括那个人在内的200个人都会在你漫不经心的演讲中备受煎熬。

所以，如果你想挑选一个人进行眼神交流，请选择一位开上去积极、开心的，你可以在他们身上获得力量。不要盯着一个心情不好，不耐烦的人看，因为他们会汲取你的能量，让你变得毫无生气。选择一个快乐的人，然后把正能量分享给所有听众吧。


适时停顿

对于一个演讲者来说，能够适当的停顿是一项重要的技能。你在暂停的时候，听众会回想你的观点和内容，如果你只是一味地讲、讲、讲，他们就没有时间去消化你的话，也不会记住你的观点。要成为一个成功的演讲者，就应该准确掌握停顿的艺术。以下是一些关于何时停顿的技巧。


什么时候该停顿

开口讲话前停顿片刻

开始演讲前，先停顿几秒钟，静静地扫视一下全场听众。大多数演讲家都会在主持人介绍完后，同其握握手，随之就立马开始演讲。他们觉得沉默是一件很尴尬的事。如果主持人介绍完后你就立马上台讲话，这就好比你偶遇一个朋友，连声招呼都不打，就开始聊天。

所以，上台后，3-7秒内先不要说话。只需静静地看着听众，对他们的到来表示谢意，之后再开始你的演讲。在公众演讲中，这个停顿，就像日常生活里“嗨！”这句招呼语。

停顿同样可以表现出你的自信心，还能吸引听众的注意。大家会停下手头的事，也不会再交谈，转而专心听你的演讲。因为在听众看来若是某位演讲家在台上沉默，定是不同寻常。不寻常的事情总能引起人们特别注意。

讲要点前稍作停顿

讲要点前稍作停顿。在这段时间里，听众会回想你前面说过的话，而在做出铿锵有力的陈述后，仍要保持静立姿态，别做任何动作，否则你的话就会失去效力。

当故事里的某一角色对另一角色的言行有所回应时，停顿一会

记住，当你故事里的某个角色对其他角色言行有所回应时，他们的反应首先会表现在情绪上，然后进入情绪酝酿期，并最终爆发，而这种情绪会继续保持。情绪的酝酿需要时间，所以这时候，应该停顿一下。停顿之后，再做出相应的反应。

回答听众问题前，停顿一会

回答听众问题前，应该稍作停顿。这个停顿为你争取了几秒钟的思考时间，显示出你确实在深思熟虑。即使你早已有了答案，也要停顿几秒再作答。

快速演讲完一段时，停顿一会

用鲜明的对比使演讲活灵活现、富有动感。语速的变化也不例外。声音可大可小，语速可快可慢。结束演讲时，你的由快转慢的过程中，就可以停顿一下，让听众有足够的时间消化你讲的内容。

用停顿代替语气词

听一位菜鸟级演讲者做演讲，你很可能听到很多语气词，比如“嗯”、“呃”、“你知道的”、“所以”之类。这些词没有任何意义，但却会激怒听众。“早上好。呃，我的名字叫安德里，嗯，你知道的，我想要给你讲一些，嗯，关于公众演讲的事情。”这听上去就让人火冒三丈！演讲者在不知道说什么的时候就会使用语气词，因为他们觉得保持沉默更加尴尬不自然。

每当你不知道该说什么或者需要时间思考的时候，就稍微停顿一下吧。这会让你看上去信心满满，且善于思考。大多数情况下，人们不会去在意什么，而且稍作停顿不会像使用填充词（或补白词）那样，让他们心生厌烦。这需要练习，每当你卡壳时，要下意识地停顿一下，这样你很快就会发现自己的演讲中再也不会出现语气词了。


不要打断听众

试着想象这样一个场景。你的朋友问了你一个问题，正当你准备回答时，他不予理会，还继续往下说。之后，你又试着回答他的提问，又被他打断。这时你会怎样看待这位朋友呢？大多数人会认为他没有礼貌，也不会继续和他交谈了。

在你演讲的时候，千万不要打断听众。否则，这样会打断你们之间的互动。

不要在掌声最热烈的时候演讲

听众的反响不仅仅指其中的某个人站出来发言，还包括他们对你的演讲所做出的反应。例如，他们用掌声对你表示认可。

演讲刚开始，热烈的掌声响起，这时你需要稍作停顿。当掌声退去，全场变得安静时，你才可以开始演讲。如果你在掌声最热烈的时候就开始讲话，无异于你在对听众说：“我听不到你们在说什么，也不在乎你们想说什么。”在演讲过程中，只要掌声热烈，就一定要停下来，等一等。

不要在听众大笑时演讲

和掌声一样，大笑也是听众的一种反应。如果听众开始大笑，稍停片刻，不要继续往下说。让他们细细品味你的笑话，充分感受你的幽默。打断听众的笑声不仅会削弱幽默感，还会使听众变得拘束。任何人都不希望被打断。在听众大笑时，一定要停下来，等他们笑完。

提问后稍作停顿

提出一个问题后，要等听众自己说出答案，可以说出声，也可以心里默答。公众演讲中演讲者常犯的一个错就是，提出问题后，还没等听众反应就开始继续往下说。这将会造成什么结果呢？你打断了听众，让他们没有时间思考你的问题。

即使提出的问题只是个设问句，也要给听众留出时间反应。比如，假设我问你：“过去做演讲的时候，你曾碰到过的最难缠的听众是怎样的？”这就是一个设问句，你很可能会在脑海里答道：“嗯，是去年八月一次合作会议上的那位听众。”这个时候，我都会稍作停顿，留出时间给听众在脑海里思考并回答这个问题。

提问之后，要稍作停顿，给听众时间回应。你可以事先预想下问题的答案，并且计算好停顿的时间。稍作停顿后，你才能继续演讲。

尊重你自己说的话

永远不要让自己的话失去价值，比如说：“我只是开个玩笑而已。”或者“不好意思。”如果你是在开玩笑，人们是可以分辨出来的。如果连你自己都觉得自己的话没有价值，这会让听众觉得你不重视他们，或者会让他们认为你不知道你自己在说什么。你知道吗？这会让听众失去对你的信任，他并且他们会开始不再严肃对待你讲的内容。

即使你犯了错，为了对听众表示尊重，要继续讲下去。大多数听众不会意识到你的错误，因为他们不知道你接下来将会说些什么。如果你说“不好意思”的话，你不仅浪费了他们的时间；还再一次强调了你的失误。


对比

我们生活在互联网时代，计算机和3D电影丰富了我们的生活。你看过Lady Gaga的音乐录影带吗？每隔几秒，就出现一个不同的布景。可能这一刻她还在海滩，下一秒画面就切换到她在浴室或者客厅了。不仅如此，她在录影带里的造型也堪称百变。

只要不单调无趣，听众们会乐意接受你的一切。千篇一律和听了上一句，就能猜到下一句的演讲都会让人感到无聊乏味。着装和布景的变化能持续吸引听众的注意力。如果Lady Gaga的音乐录影带画面一成不变，不仅听众会感到无聊，她也会因此而丢了饭碗。

听众无时无刻不在关注着你在台上的手势、声音和动作。如果他们发现你有类似的动作变化，他们就会不那么集中注意听你演讲了，他们会开始思考工作上的问题、玩手机，或者与身边的人聊天。

打个比方，你不可能整个小时都在一边盯着墙一边听着音乐。因为你的大脑空间没有被完全占用，因此，除了听音乐，大脑还会开始找其他的事项来填补空白。你可以边听音乐边慢跑，或者边听音乐边洗碗，但在这之外，你还需要其他的东西来填满你的大脑。

我们在电影院看电影时会全神贯注。这是因为我们一边听着影片声音，一边看着画面。如果影片情节紧凑又有趣，大脑就会被完全占用。

如果你希望听众能关注你的演讲，就得让他们全情参与，不要让他们知道你演讲的模式。怎样做到这一点呢？那就要不断地变换你在舞台上的表现。

改变说话方式

变换一下你说话的声调吧。语速可快可慢、声音可亮可柔，同时要注意停顿。

变换手势

不断地变换手势。你的手势要可对称，可不同；可单手做手势，也可什么也不做。

赋予动作意义

如果你一直在动来动去，这是没有任何意义的。你需要有目的地安排一举一动，有时，你只需静静地站着，什么也不做。

调节能量等级

演讲时一直饱含激情也不行，听众会注意到这点，同时也会对这种一成不变的情绪感到厌烦。因此，这种情况下，你需要放慢语速，静静地站立一会儿，用柔和的语调继续说。你可以在故事结尾，用这样的语调和声音告诉听众故事里蕴含的深意尤为有效。

转换线索

以故事作为线索是引入观点的一个很好的方法，但是单纯的讲故事毫无新意。因此，你需要将故事内容与某种观点进行类比，或是与现实相联系。

变换故事情调

演讲的故事要别出心裁，可以尝试多种故事类型，或幽默诙谐，或感怀悲伤，或振奋人心。

即使你的演讲用心，内容也非常有趣，可听众还是有可能不听你演讲。这并不是因为他们无礼，而是我们的大脑运作的规律就是如此。

如果听众意识到了演讲者的固定模式，他们的注意力就会分散，因而就不能聚精会神听你演讲。


 
 
 
 
 
 
不断变换你的表现形式。不要让听众猜到你下一步想做什么，这样你就能成为一位受欢迎的演讲者。比起最新的好莱坞大片，人们会更加关注你的演讲，因为你是那样的引人入胜，让人无法分心。


如何创作演讲

准备演讲，从零开始

你见到过拿着演讲稿或者笔记上台的演讲者吗？你曾经这样做过吗？当听众看到你拿着稿子的时候，他们马上会想：“这位演讲者一点儿也不真诚，只会照着稿念。”本章节，你将会学习到如何做到脱稿演讲，这不仅会让你看起来十分用心，还会让你在不依靠任何演讲稿和笔记的情况下记住所有你想讲述的内容。

以演讲的方式来创作演讲

在演讲之前，所有人都会先写讲稿。但每个人的准备方法都有所不同。想象一下这样一个场景：你坐在椅子上，拿着笔记本，开始写稿。脑海里不时蹦出很多新奇的想法，你提笔将它们都写进笔记，这样，一篇草稿就完工了。接着，你决定要练习演讲。你背诵词句，做上台前预演……最终，你将演讲展现给听众。很快你就会意识到在这个过程中存在两个大问题。

首先，你需要花大力气背诵讲稿。如果是5分钟的演讲，你就要背诵一页半A4纸大小的稿子——这实在是个不小的挑战！如果是1小时的演讲，要背稿几乎不可能！把稿子完全背下来非常难，于是你就会把写有关键词句的笔记带上台，以备不时之需。

其次，这样准备演讲的话，会让你在台上显得不够真诚。坐在桌前敲打键盘是作家的工作模式。而你不是小说家，是一位演讲者，那么就应该用演讲的模式来准备。写作和与演讲完全不同：写作的句式更长，词汇也更加高级。当你用预先演练好的手写稿演讲时，会让人听起来像是在朗读。这样的话，听众就会觉得你不够真诚，并转移他们的注意力。

你可能会问：“那怎么做才是正确的呢？”其实很简单。在准备起草演讲稿的时候，什么也别写。你只要站在镜子或者一面墙前，声情并茂地开始讲话，同时运用上你的手势、声调、和音量变化。因为人们说话和写作的方式是非常不同的，只有大声地将你想表达的东西全部说出来，你才能创作出一篇真正的、口语化的演讲。即使你会磕磕巴巴，不断改口，在你讲完之前，不要动笔写任何东西。

不要试着一个字一个字地背诵讲稿，但要记住其中的要点和内容的顺序。每次预演时，你的用词与你真正上台时的演讲可能会有所不同。上台时，你要说的内容已经映入脑海，那些恰如其分的词将会在你要张口的那一刻脱口而出。为什么会这样呢？

首先，在准备演讲的时候你已经练习过很多遍。其次，你需要记住的是演讲的关键点，而不是每一句话。再次，你要知道人们只会记住故事化的信息。这对于演讲者来说也一样。如果你用讲故事的方法演讲，你就不会纠结于背诵，因为故事本身就非常容易记忆和复述。

当你站在舞台上的时候，你想说的词将会在你需要的瞬间映入脑海。你不需要讲稿就可以真诚自然地表达你的观点。你的大脑不会忙着回想背诵的内容，你将会有更多的精力关注你在台上的手势、动作，以及与听众的互动。如此一来，你的演讲将会震惊四座！

想知道公众演讲结束后回到家你立即需要做的一件事是什么吗？你要坐到电脑前，打开文档，将你所讲的内容一字不差地写下来。想想怎么能将讲稿变得更简洁，怎样能把故事讲得更生动，以及选用什么样的词才能最准确地表达你的意思。

你需要进一步润色讲稿，但这个工作应该在听众面前发表后进行。在你完成口头草稿前，千万不要先写稿。这是规则，你必须遵守。

记住，只有口头上说完了整个演讲的内容，才能开始拟草稿。讲稿是对你演讲发挥的补充，而不是一开始就照着背诵。

如果你还没有用过以上方法，一定要试一试。不久，你的演讲就会有质的飞跃。如果此前演讲对于你来说既困难又无趣，那一定要试试以上策略。在运用了这些方法之后，相信很快你就会主动找机会在公众面前演讲了。为什么呢？因为，你已经知道你会表现很好，而且那种感觉非常棒。

构建故事框架的技巧

在创作演讲的时候，以故事撑起整篇演讲的骨架是一项非常重要的技巧。它能让你对演讲内容的价值做出客观的评估。选择故事的时候，试着在20~30秒内讲完这个故事，不带任何感情色彩，不作任何细节描述，只讲重点。如果这样的故事还能有一个有趣的转折，那么它就是一个好故事，而且值得说给他人听；如果没有，那么就得换个故事。

在故事《母亲的劝勉》中，它的框架结构是这样的：“安德里9岁时就在乌克兰民族舞团的训练队跳舞，他很想成为一名专业的舞者。那年，他没能成功竞选表演队队员，对自己非常失望。母亲告诉他要学会自己掌控自己的人生。他哭了。在舞蹈老师的帮助下，他进入了表演队。一次偶然，安德里得到了一个当配角的机会，因为有经验的舞者德米特里拒绝出演那个角色。最终，他将配角演绎成了独舞的主角，他想成为一名真正舞者的梦想也得以实现。”

对于你要讲的故事，事先要想想故事在去掉所有细节和修饰后是否还有清晰的框架，以及是否还具有价值。如果故事达到这些要求，那么再加入细节、运用其他技巧予以润色。

故事的框架必须清晰明朗。如果框架模糊，不管你说得多天花乱坠，用了多少技巧，演讲都会变得苍白无力。

听取他人建议

你要客观地征询其他人对演讲的建议。当你创作演讲时，不管你有没有意识到，你的看法都是有偏颇的。演讲就像是自己的孩子，自己怎么看都会觉得完美无缺。要找出自己的不足，是件非常困难的事。

要想提高演讲的质量，了解听众的看法，就要问问你的妻子、亲友，征询他们的意见和反馈。大多数情况下，他们的建议就代表了听众的感受。这些人的意见能让你调整演讲的内容和表现方法，从而使演讲更加成功。

言简意赅


表达的时候，要简洁，不要冗余赘述。想要让听众记住你的话，就要用最简洁的形式把重点表达清楚。演讲稿里的每一个词都要有意义，没有意义的词要略去，模棱两可的要删去。语言越简练，节奏越明快，听众就越能记住你的要点，你的演讲也就越能带动听众情绪。

运用“三”法则

尽管很难解释原因，但人们最容易记住有三点的事情。比起列举四个、五个或者两个点，列举三个点会让听众记忆更深刻。

例如，在演讲《母亲的劝勉》中，有这样一段描写：“我真希望你和我一样是那个训练队的一员，那样你能会听到角落里弹奏出的钢琴声，嗅到擦得闪闪发亮的镶木地板的木质清香，欣赏我们26岁的舞蹈老师海伦来回走动的倩影。”

上面这段话从三个视角描述，能让听众更容易想象当时的场景和气氛。如果去掉其中的一个视角，感觉会变得截然不同。去掉之后，这段话看起来就不那么精彩、流利和有趣了。

在演讲的后半部分，还有这样一段话：“我换好衣服，走出了大厦，停了下来。我不敢相信这是事实。我感觉快要崩溃了，茫然不知所措。”当我用三个表示动作的词组来描述走出大厦这个场景的时候，比用两个或者四个更恰到好处。重新读一遍《母亲的劝勉》这篇演讲，数一数文中运用了多少次“三”法则。

虽然这篇演讲只有6~7分钟，我至少能从里面找出9处运用了“三”法则的地方。并不是说你的演讲一定要全部运用“三”法则，而是你要意识到“3”这个数字的作用和力量。

数字“3”非常有用，因为它能作用于你的大脑，还能扩展作用于公众演讲之外的领域。喜剧演员用三个情节来讲笑话；苏格拉底和马丁·路德·金将他们的想法总结成三点；有名的咨询公司在调查之后提供三点建议……这些都是“三”的妙用。

作为一名演讲者，要想提高自己的演讲水平，意识到“三”法则非常重要。想想在哪些地方你可以运用“三”法则，如果运用得恰到好处，不仅会让人听起来顺畅自然，也会对你的演讲起到增色效果。“三”法则非常重要，它也是《魔力公众演讲》中经常运用到的技巧。不管是什么，都要用三个词语、三个要点或三个例子来表达。

编一个你自己喜欢的故事

编一个你自己喜欢并且觉得有趣的故事。尽管这是常识，但仍然时常被人忽略。你可能会边听演讲边纳闷：“这个人看起来普普通通。他不觉得自己很无聊吗？他真的觉得自己讲得有趣吗？”造成这样的结果是因为，人们没有事先对自己准备的材料予以评估。他们只是创作了一个演讲，心想：“哎，其实我对自己讲的内容并不感兴趣，但是听众可能会喜欢吧。”

相信我，如果连你都觉得自己的演讲很无趣，如果你自己的演讲都打动不了你自己，听众也不可能会觉得它有趣的！反之亦然。如果你觉得你要讲的东西很有趣、又特别能打动人，那么很可能你的听众也会非常喜欢你的演讲。

问问你自己：“如果我是听众，一位演讲者走上台给我讲这样一个故事，我会觉得有趣吗？如果换种方式讲，会不会听起来更有意思？”只要思考这几个问题，你就知道要怎样修改讲稿以提高你的演讲水平了。向人们讲述你自己也乐于倾听的事，这样你的演讲才能大获成功。

同样的故事有不同的表现方法

作为演讲者，会讲故事是你最重要的砝码。同样的故事，你可以用在不同的场合，向不同的听众群讲述。同样的故事，可能会得出不同的结论，闪现出不一样的智慧之光。


例如，《母亲的劝勉》这篇演讲可以从鼓励听众要克服困难，永不言弃的角度来阐释。但是只要稍做改变，这个故事的主旨就变成建议人们要用创新的思维来解决问题。

润色演讲

在拉斯维加斯听完一场激励型的演讲之后，你可能会和你朋友说：“那个演讲者太棒了！他天生就是一个演说家，全场的听众都被他震撼！”

告诉你一个不为人知的秘密吧。那位演讲者其实每周都会讲同样的内容，数年如一日。他的演讲早已历经数百次的修改和润色。通过努力，你一样会给听众留下深刻印象！最棒的演讲并不是一蹴而就的。必定要经过千锤百炼。

如果你运用了《魔力公众演讲》的技巧，就算是第一次上台，你的演讲也会非常棒。这点毫不夸张。但是，如果你是出于赢利的目的，或者想登上更大的舞台拥有更多的听众，就需要花时间考量演讲内容并加以改进。最棒的演讲都是这样创作而成的。

讲故事要有逻辑

在演讲中，讲故事能很好地支撑一个观点。但是，故事要有逻辑性，才能发挥其最大效用。用事实和数据来支撑你的故事吧！

让故事富有艺术感

听众不需要完全了解故事的内容，但他们要明白哪些观点是与故事相连的。要想给听众留下更深刻的印象，就让故事变得富有艺术感吧。

你可能会问：“那我该怎么做呢？”那就是要剔除与故事无关的部分，让故事更简洁；将几个事件整合成一个整体，让故事更有重心；添加必要元素，让故事更生动多彩。

举个例子，在《母亲的劝勉》中，妈妈第一次来看我演出和我试镜的时间其实不是同一天。但是我将两个事件整合在一起，使得情节更加紧凑，故事听起来也就更简洁明了。这不是在说谎，而是一种艺术化改造，能让故事听起来更有趣，也令人印象更深刻。

在《地铁车厢“历险记”》中，你会听到，我走近一位正在听音乐的年轻人、一位正在看书的老先生和一位染着粉红头发，打着鼻钉的女生。

事实上，故事中的事发生在好几年前，我只记得那个染着粉红头发的女孩。但是我在故事里添加了一位年轻人和一位老先生，因为他们能很典型地代表车厢内的所有乘客。通过描述地铁车厢里的3个人物，我给了听众一个暗示：车厢里坐了30来人，这样听众就能自发想象我所描述的画面。

我觉得你不仅能够，而且应该对你的故事进行一些艺术性的加工，使之紧凑有趣。但是你不能撒谎！把你的故事当作一部基于真人真事的好莱坞电影来讲述吧，这样这个故事就会更加精彩，也更具有效力。

5分钟的故事用7分钟来讲

表现不佳的演讲者常常用7分钟的时间讲完本是10分钟的演讲。出色的演讲者则会创作一个5分钟的演讲，而花7分钟来讲述。你可能会问：“这有什么区别呢？”这里区别非常大，而且至关重要，你需要尽快掌握。

在有限的时间内尽可能地向听众传达最多的信息，这是菜鸟级演讲者的做法。你知道这会造成怎样的后果吗？这会让演讲无法给听众带来任何价值。

失败的演讲者通常讲得十分匆忙，飞速地跳过幻灯片，没有停顿，也不与听众交流。虽然演讲者提供了大量信息，但是听众什么也没记住。

人们需要花时间消化吸收输入的信息，才能有效记忆。当你讲得飞快，想要覆盖大量信息点的时候，听众就跟不上你的节奏，他们的思路可能还停留在你演讲之初的某个点上，因而也就无法继续听你演讲了。

优秀的演讲者会花7分钟的时间来阐述5分钟的演讲，留足停顿时间，向听众提问并让他们有时间思考。当你要创作一个7分钟的演讲时，有两种选择：要么将所有信息压缩，但这样做，演讲结束时，对于你讲的内容听众们会忘得一干二净；要么准备一个稍短的演讲，让所有人都印象深刻。选哪种方法完全取决于你自己。

重复以加深印象

有数据显示，演讲结束后的24小时内，听众会遗忘一半的内容。48小时后，剩下的一半也会被忘记。这是我们记忆的自然规律。要让让听众牢牢记住演讲的要点，你需要不断重复。重复能够有效加深记忆，因此，为了确保听众对你所表达的信息有所印象，就要不断重复关键点。

借用他人的故事

有时你可能会讲述别人的故事，因此，你需要知道怎样转述才能达到最佳效果。

如果你讲的故事有人先前已经听过或读过，这会对你的演讲造成不利影响。名人的故事在网络和励志书籍上随处可见，因此，不要讲述这些人们已经烂熟于心的故事。

转述他人的故事时，一定要有不寻常的视角。要在转述过程中融入个人的看法和观点，谈谈它对你个人生活的影响。例如，在演讲案例《乔伊阿姨的故事》中，故事原型其实是照搬理查德·布朗森所著的自传。我选取了理查德人生中三个片段来组成我的故事，并得出了一个与众不同的结论。

即使理查德的书读过好几遍，听众也会觉得这个故事很新鲜。尽量用鲜有人知的故事材料，并且加入你个人的感想和理解，重塑故事结构，让故事增加价值。作为一个演讲者，你要让听众觉得你的演讲有价值。这是你的目标，一定要好好为之努力。


写作VS演讲

演讲者最大的误区之一，就在于不能将写作和演讲区分开来。如果只是将书面内容复述出来，听上去会非常生硬，也无法与听众互动交流。

接下来，你将会阅读两个不同版本的《皇帝的新装》。第一个版本是汉斯·克里斯蒂安·安徒生所著的原版，另一个则是我个人对这个故事的转述，第二个版本更适用于演讲。

我花了很长时间来思考怎样以演讲者的身份来讲述这个故事。当我发现转述故事的规律时，简直欣喜若狂。这个童话故事启发了我，让我明白如何将书面语转化成能够展现在舞台上的演讲内容。

这个规律非常简单，运用它你可以将任何书面语转换成演讲稿。书面语与演讲区别非常大。今后要将书面语转换成演讲稿时，你一定要运用本章的润色修正技巧。以下就是你需要遵循的技巧。


演讲的描述相对较少

在描述某个场景时，你只需要给出一些小小的提示，听众就能自发在脑海里补充想象整个画面。剔除掉故事中所有无益于主题思想的不必要描述。

用音调、手势和动作来代替故事中的某些描述。作为一个演讲者，你比作家多了很多可以传达信息的方式。描述应言简意赅。演讲的重心着眼于整体表现力。


加入更多对白

一般来说，演讲比写作更重视对白。即使原版故事里有对白，你还需要在演讲中加入更多。在故事中寻找可以转换成对白的内容。


措辞简练

作家的写作用词比一般美国人的日常对话用词多出三倍。在台上演讲的时候，尽量用词简单，否则，别人会觉得你像是在背诵。

在演讲中，避免华丽的辞藻。为什么呢？因为你要让人听起来自然，因为人们在日常交流时，通常只用简单的词汇。比如：“皇帝没有穿衣服”听起来比“皇帝一丝不挂”要口语化得多。

用短句。在现代商务洽谈中，使用长度为10~12个词的句子，交流效果最好。

用简单的表达阐述你的想法，要让12岁的小孩都理解你所说的内容。如果你听一个演讲者满口都是缩略词和复杂的表达，这只能说明他竭力在掩饰自己的不专业。优秀的演讲者和专家能用最简单的表达解释最复杂的概念。

不要用书面语篇的句式和表达，要用自己的语言传递信息。这将会让你的演讲听起来更简洁、真诚。

接下来，你将会阅读一篇童话，一篇是原版，另一篇则是更适合演讲的对话版。注意之前提到的那些规则是如何应用于此的。花10分钟看看这两篇文章，你将会受益匪浅。在转述故事的时候，只要遵循这些规则和技巧，别人就不会觉得你的演讲生硬造作了。


皇帝的新装（原版）

很久很久以前，有一位皇帝特别钟爱漂亮的新衣服，于是他把所有的钱都花在了穿衣打扮上。他唯一感兴趣的事情，不是去戏院看戏，就是乘坐大轿游行，因为这样他就能向所有人炫耀他的新衣裳了。他每过一个小时就要换一身行头。甚至，当宫廷里的人们问起皇帝身在何处时，人们都会回答：皇帝在更衣室里呢！

有一天，两个骗子来到了皇帝的城邦。他们谎称自己是织布人，说能织出人间最美轮美奂的布。这种布不仅有着绝世美丽的花纹，面料还有一种奇异的特性：任何愚蠢或不称职的人都看不见这种布。

“穿上这种布做的衣服，肯定美极了。”皇帝心想。“而且我也能知道哪些人不称职，哪些是聪明人，哪些是傻瓜。”于是皇帝立马给了两个织布人一大笔钱，好让他们为他织新衣。

两位织布人摆出两架织布机，装作是在工作的样子，可他们的织布机上连布的影子都没有。他们索要了上好的蚕丝和纯度最高的黄金然后藏起来，假装一直在织布机上忙碌，而且常常工作到深夜。

“我真的好想知道他们的布织得怎么样了！”皇帝心想，但是由于不称职、不聪明的人看不见这种布，要挑选合适的人，并不是件容易的事。当然，他毫不担心自己能否看得见。即使如此，皇帝还是派人先去视察一下进展情况。

“我要派最忠诚、资历最高的丞相去视察。”皇帝心想，“他是最佳人选，机智聪慧，没有人比他更能胜任他所在的职位了。”

于是，忠诚的老丞相就奉命赴织布间去视察进展情况。“天啊！”老丞相目瞪口呆，心里嘀咕，“我什么都看不到啊！”但是他嘴上什么也没说。

两位织布人请他站近些看看，他们指着空荡荡的织布机，问布匹的花纹设计是不是精美，颜色搭配是不是美轮美奂。老丞相眼睛睁得老大，也还是什么都没看见。“天哪，”他心想，“是不是我不够聪明？我从不这样认为啊。那是因为我不称职吗？我可不能让任何人知道这件事！不行，我不能告诉大家我什么都没看见。”

“您怎么不说话呢？这块布怎么样啊？”两位织布人问道。

“噢，真是美极了！简直无与伦比！”老丞相扶起眼镜仔细看了看，“这花纹，这色彩，太美了！我要告诉陛下，我非常满意！”

“我们荣幸之至！”两位织布人说，他们接着将这些稀有的花纹和颜色描述了一番。老丞相听得非常仔细，以便回到皇帝那儿可以照样背出来。回去以后，老丞相就照着织布人的说辞向皇帝禀报。

两位织布人又向皇帝索要了更多的钱、丝绸和黄金，然后把它们都藏好。他们继续像之前那样在空空如也的织布机上继续工作着。

皇帝又派了其他几名大臣去看进展情况。他们都被自己什么都看不见惊呆了，但他们回去禀报时，却一致夸赞布匹是多么的美丽，还建议皇帝将这些布做成衣服，在大游行的时候穿给大家看，全城的人民都会为他的新衣裳赞叹欢呼。“太棒了！”“棒极了！”“很棒！”大臣们异口同声地说。于是，皇帝又赐给两位织布人荣誉勋章，并授予他们爵士头衔。

两位织布人在游行之前熬了通宵，燃尽了16支蜡烛。所有人都知道他们是在赶制皇帝的新衣。他们假装从织布机上取下织好的布，用大剪刀在空气中裁剪着，用没有穿线的针细细地缝着……终于，他们大叫道：“看呀！衣服做好啦！”

皇帝和他最优秀的大臣们一同去试新衣服。两位织布人抬起手，假装捧着衣服，恭敬地说：“看，这是裤子。这是夹克衫！这是披风！”他们向皇帝一一介绍着。“衣服就像蜘蛛网一样轻盈。你可能感觉什么都没有穿，但这正是他们的特性。”

“确实如此。”大臣们一致回应道。虽然他们什么都看不到。

“请陛下更衣。”织布人恭敬地说。“我们会为您穿上新衣，就在这面大镜子前。”

皇帝脱去了所有的衣服，织布人装作为他一件一件地穿上衣服，假装衣服很合身，还装模作样地在腰上系着什么。然后皇帝转过身，照了照镜子。

“天啊！太合身了！太适合陛下了！”他们同声说道。“花纹太美了！颜色太漂亮了！多么华丽的衣裳啊！”

“陛下，您的华盖已经在候着您了。”主持仪式的大师说道。

“好的！我已准备完毕！”皇帝说。“新衣服合我身吗？”他再一次地转向镜子，无比自豪地欣赏着自己的新形象。

负责提起皇帝裙裾的宫廷大臣们假装提着裙裾，在行进的时候，他们假装将裙裾抬得很高，因为他们不想让其他人注意到其实他们什么也看不到。

皇帝在美丽的华盖下走着，所有在大街上看大游行的人都惊叹道：“天啊，皇帝的新衣简直无与伦比！他夹克衫上系的裙裾是多么漂亮啊！这件衣服真合身！”

谁也不想被人发觉自己其实什么也看不到。因为这会显得他们很愚蠢，或者不称职。皇帝的衣服从来没有获得如此高的称赞。

“可他就是什么都没有穿啊！”一个小孩说。

“上帝哟，让我们听听天真无邪的孩子的声音！”孩子的父亲说，然后悄悄地把孩子的话告诉身边的人。

“一个小孩说他其实什么也没有穿呀！”

最后，所有人都在说：“他没有穿衣服！”

皇帝有点儿发抖，因为他觉得百姓的话是真的。但他心里却暗暗思量：“必须继续游行。”因此他摆出一副更加骄傲的神情前进，提裙裾的大臣们跟在他身后，手中拖着一条并不存在的后裙。


《皇帝的新衣》（演讲版）

你有过和周围大多数人意见相左的时候吗？你非常清楚当时的情形如何，但还是会怀疑自己：“我是对的吗？不可能这么多人全错了吧？”这样的情况在我身上发生过很多次。每当我又开始拿捏不定、不相信自己的时候，我总是会想起童话故事《皇帝的新装》，这个故事是我4岁时，妈妈讲给我听的。

很久很久以前，有一位皇帝。他非常钟爱美丽的衣服，于是他把所有的钱都花在了新衣服上。如果你是那国家的子民，你就会知道，皇帝不是在试衣间换衣服，就是在戏院里炫耀他的新衣服。

有一天，两个织布人来到了他的城邦。他们说：“我们能织出世界上最美丽的布，这种布不仅颜色花纹美轮美奂，还有一个特性。那就是不称职的人，或者愚蠢的人都看不见它。”

皇帝心想：“穿上这种布做成的衣服一定美极了。这样我就可以知道哪些人不称职、哪些人不是聪明人了。”于是皇帝给了两个织布人一大笔钱，让他们为他织这种神奇的布。

两个织布人架起了织布机，装作在织布。他们向皇帝索要了最上好的蚕丝和纯度最高的黄金，然后把它们都藏起来，继续在空空如也的织布机上工作着。

“我真的很想知道他们的布织得怎么样了！”皇帝心想，“我要派最忠诚、资历最高的丞相去视察。他是最佳人选，机智聪慧，没有人比他能更胜任他所在的职位了。”

于是，忠诚的老丞相就奉命赴织布间去视察进展情况。当看到织布机上什么都没有的时候，老丞相目瞪口呆，他心中无限唏嘘：“我的天啊！我什么都看不到！是不是我不够聪明？我从不这样认为啊。那是因为我不称职吗？我可不能让任何人知道这件事！不行，我不能让大家知道我其实什么都看不见。”

一位织布人问道：“您觉得这布怎么样？难道您不觉得这布的花纹设计精美，不觉得色彩漂亮吗？”。

“噢，真是美极了！简直无与伦比！”老丞相扶起眼镜仔细看了看，“这花纹，这色彩，太美了！是的，我要告诉皇帝，我非常满意！”

“您这么说我们太高兴了！”两位织布人说，他们接着将这些稀有的花纹和颜色描述了一番。老丞相听得非常仔细，回去以后，他一字不落的将织布人的话转述给皇上听。

皇帝又派了其他几名大臣去视察进展。他们都被自己什么都看不见惊呆了，但他们回去见皇帝时，却都说：“陛下，布料着实非常精美，颜色也非常漂亮。你真应该将布做成衣服，在大游行的时候穿上给大家展示一番。”

在游行前一天晚上，两位织布人彻夜未眠。他们燃尽了16支蜡烛。所有人都知道他们这样是在赶制皇帝的新衣。他们假装从织布机上取下织好的布，用大剪刀在空气中裁剪着，用没有穿线的针细细地缝着……终于，第二天早上，他们宣布：“陛下的新衣服已经完成！”

皇帝和他最优秀的大臣们一同去试新衣服。皇帝脱去了身上所有的衣服，织布人装模作样地一件一件地为他穿上：“看，这是裤子。这是夹克衫！这是披风！”皇帝照了照镜子，然后回头问：“众爱卿，你们看这套衣服合身吗？”。

“天啊！太合身了！太适合陛下了！”他们同声说道。“花纹太美了！颜色太漂亮了！多么华丽的衣裳啊！”

宫廷大臣们拾起不存在的裙裾，跟在皇帝后面，走在大游行的街道上。

所有在大街上看大游行的人都惊叹道：“这件衣服太合身了！他夹克衫上系的裙裾是多么漂亮啊！”从窗口探出头来的人们大喊道“这衣服的颜色简直无与伦比！新衣服实在太美了！”谁也不想被人发觉自己其实什么也看不到。因为这会显得他们很愚蠢，或者不称职。一个挤在人群里的5岁小女孩说：“皇帝什么都没有穿呀！”。孩子的父亲悄悄地和身边的人耳语道：“孩子说皇帝什么都没有穿！”越来越多的人开始议论：“皇帝其实什么也没穿呀。”最后，所有人都大叫道“皇帝没有穿衣服！”

皇帝有点儿发抖，因为他觉得百姓的话是真的。不过心里却暗暗思量：“一定要继续游行！”于是他摆出一副更加骄傲的神情继续游行，提裙裾的大臣们跟在他身后，手中拖着一条并不存在的裙裾。

俄罗斯学者别赫捷列夫曾说过：“当一个人比周围的人都聪明的时候，他会开始变得像周围人一样愚蠢。”没有人比你更聪明，没有人比你更好，也没有人不会犯错。下一次当你的观点与众不同时，要坚信自己。因为很有可能你是正确的，皇帝确实没有穿衣服！


 
 
 
 
 
 
总结

统计数据

故事能激发人的情感，列举事实信息则可体现故事的逻辑性。在演讲中，情感比逻辑更为重要。如果你呼吁大家为艾滋病捐款，讲一个动人的故事远比列举统计数据和事实更为有效。

比如，你可能会说：“去年，有成千上万的人死于艾滋病。而至今仍没有研究出治愈艾滋病的方法。统计数据显示，每年由于艾滋病死亡的人数以10%的速度在增长。”或者你也可以讲一个小女孩因为得了艾滋病而死亡的故事。这样的故事比冷冰冰的统计数字更能打动人。

如果你在讲故事和列数据之间拿捏不定，毫无疑问，讲故事是更好的选择。但如果想要让演讲效果更好，你需要在讲完故事之后补充一些有效数据和事实。虽然人们会为情感买单，但这是建立在理智之上的。那怎样才能更有效地使用统计数据呢？

如果要加入统计数据，就一定要使数字视觉化并向听众作以适当解释，赋予其意义，使数字鲜活。只有这样，你所列举的数据才能引起听众的兴趣给他们留下印象。

比方说，你可能会这样说：“澳大利亚西部的总面积为97万6790平方英里。”闭上眼睛想想，你能记得住这个数字吗？或者你可以换一种说法：“澳大利亚西部地区的面积相当于德克萨斯州的2.5倍。”如果听众是美国人，他们无法想象97万6790平方英里有多大，但却能够通过度量德克萨斯州的大小，从而想象澳大利亚西部地区的大小。

或者你也可以说：“平均来看，美国人每天花在路上的时间有30分钟。如果将人的一生中所有这些零碎时间累加起来，足以攻读两个博士学位。”


 
 
 
 
 
 
这些数据是不是变得可视并且更容易被记住了？那是当然！因为这几个数字我是在很多年前听到的，但现在我对它们还是记忆犹新，这就是很好的证明。列举数据的时候，一定要记得向听众解释这些数据，从而使这些数据变得有意义。这个方法非常奏效。


适当引用

如果用得恰到好处，引经据典就会成为演讲中一个非常出彩的部分。如果名人的话没有对你的人生产生重大影响，或者你私下并不认识这些名人，就不要引用名人名言。

为了沐浴在名人的光环下，很多演讲者会引经据典。这样无异于在告诉听众说：“看啊，不是我一个人这样说，马丁·路德·金也这样说过。你若尊敬马丁·路德·金，就要听我演讲，相信我所说的！”

但是，如果一味地想顶着名人的光环，反而会降低你自身的可信度。听众是来听你演讲的，不是来听丘吉尔、苏格拉底或者马丁·路德·金的演讲。你可能会想：“那好吧，我可以不用名人名言，但是我该引用谁的话呢？什么样的引用才最有效呢？”

你身边认识的人说的话是最好的引用来源。他们的话比名人名言更有说服力，也更自然。特别是当听众先前也听过这些话的时候，你的引用会更具个性和原创性，也更能使人信服。

引用你的父母亲、兄弟姐妹、祖父母、老师、教练、上司、客户……甚至是你自己所说的话吧！


幻灯片演示

没有什么比幻灯片更能毁掉一场演讲。你曾经听过或做过带幻灯片演示的演讲吗？很多人花了95%的时间制作幻灯片，只留5%的时间用来准备和练习演讲。这样做就完全本末倒置了。

有一次，一位朋友对我说：“安德里，我已经做好了幻灯片，希望你能教我每一张幻灯片该怎么讲。”我回答道：“首先，你要想好你想说什么，然后根据这个主题来准备演讲，最后一步才需要想怎么做幻灯片。幻灯片的作用只是辅助你的演讲，以增强效果。”

人们是来听演讲的，不是来看幻灯片展示的。整场演讲的焦点应该是你。如果你只是大声念出幻灯片上的内容，那么听众完全可以自己看，不需要听你讲。不是所有的幻灯片都能为演讲增色添彩。但如果你决定要用幻灯片，就需要做到以下几点：

不要做“谢谢”和“问答环节”的幻灯片

不要做“谢谢”和“问答环节”的幻灯片。不要偷懒！在台上直接向大家表示感谢或者宣布进入问答环节开始就可以了。这两个环节不需要做幻灯片。如果你做了，反而显得不够真诚。

运用图片、图表或者表格

幻灯片能够使你的演讲视觉化。你可以用图片，或者表格来传递信息。幻灯片应以图片展示为主，而不是密密麻麻的文字。幻灯片上的文字要尽量简洁。

如果你问我：“安德里，怎样的幻灯片才算是完美呢？”我会回答：“它的内容应该是一整张照片或图片。如果你要在幻灯片上添加文字，不要超过8个字。”如果要阅读幻灯片上的文字，那么听众就不会听你演讲了。不要让幻灯片占有了听众的注意力。要口头传递信息。

不要盯着幻灯片

不要为了看幻灯片而转身背对听众。如果你盯着屏幕，就无法与听众有眼神交流。

目光不要脱离听众，你将会成为影响他人一生的演讲者。做少许几张幻灯片即可，记住它的顺序，用遥控器控制。千万不要背对听众。

活用“B”键

如果整个演讲都要用到幻灯片，那么你就要与其抗衡以博取关注。为什么呢？因为听众可以选择是看你还是看幻灯片。你要让他们把所有的注意力都集中在你身上。

讲完一张幻灯片上的图片或者图表的时候，按下“B”键，就会显示空白的幻灯片。然后你可以继续演讲，直到需要用到投影仪的时候，再将它打开。要把幻灯片当作你演讲的一个辅助工具。

站在屏幕右侧

在演讲过程中，站到屏幕右侧。为什么呢？因为人们阅读习惯是从左到右，看幻灯片的顺序也是从左到右。如果你站在右侧（听众的左侧），你会更能得到听众的关注。他们会先看你，再看幻灯片。如果你站在幻灯片的左侧（听众的右侧），他们只会盯着幻灯片看，而不会将目光移到你身上了。

要记住，幻灯片可有可无，它对演讲只起辅助作用。不要将演讲弄成幻灯片展示的配角。这不仅会让演讲一塌糊涂，还会让听众忍受无聊的折磨。


预先演练

要想成功，讲前演练是非常重要的。没有任何借口可以解释你的准备不周。你可能会问：“正式演讲前我需要演练几次呢？”

对于这个问题，没有固定答案，但是我建议在上台前至少演练5次。这样，站在台上演讲时，会非常的流畅自然。为了让演练更有效率，有以下几个小贴士。

分段练习演讲

要分段练习演讲。反复排练演讲中的某一个部分，直到你满意为止。之后再开始排练下一段。比如：我可能会先练习中间5分钟的故事，再练习结尾，然后再练习开场白和下一个故事的过渡部分。

内化你的演讲

不要逐字逐句地背诵讲稿。只要练习的时间足够长，记住要点的顺序，将整体流程了然于心就可以了。每一次演讲的时候，你都可以用不同的言辞来表达同一个意思。但如果能将演讲内化，恰如其分的词将会在恰当的时候脱口而出。演讲的目标不是背诵一篇讲稿，而是要自然、流畅地传递你的思想。

想象演讲成功的情景

你看过励志书籍吗？书里经常提到，如果你想得到某个东西，就经常在脑海里想象它，不久之后你就会拥有。

我看过一个跑步运动员的故事，他腿受伤，因而无法准备一场非常重要的比赛。当他卧病在床的时候，他一直在想象自己在跑道上赛跑的场景。最终，他赢得了比赛，他取得的成绩，与他真的每天练习了跑步一样。

这个策略对演讲也非常有效。要在脑海里想象着演练至少一次。想象你要演讲的场地，想象你自己正在演讲的样子，想象听众的反应。将你的演讲视觉化。

闭上眼睛，设想一下，你正在台上进行一场激情四射的演讲，听众们微笑着并报以热烈的掌声。当你最终站上台时，就会发现，这些已经变成现实！

无须完美

公共演讲中，完美无缺的演讲是失败的。人们喜欢不完美的东西。不要追求完美，要有真实感和现场感。如果你的演讲经过完美修饰，表达也无可挑剔，听众可能会觉得你不够真诚，只是在背诵讲稿。

如果你的演讲有些许瑕疵，人们反而会觉得你是用心在演讲，也会觉得你是真正在与他们对话交流。举个例子，一位出色的演讲者可能会说：“如果……（停顿一下）如果你真的渴望成功，就要非常努力地工作。”

完美无缺的演讲不会在这里重复说一次“如果”；因为重复说一次“如果”会让演讲有瑕疵，变得不完美。所有的演讲都不是完美的，但这些不完美却让演讲鲜活起来。

如果你想要成为一名出色演讲者，就不要表现得绝对完美！如果你创作了一个毫无瑕疵，却也毫无生气的演讲，那就想想怎么加入一些东西，让演讲变得不完美吧！

最后我想分享的小贴士是：不要在登台演讲的前一、二个小时练习演讲。否则，你的演讲听起来完美，但却造作。不要练习过度！顺其自然就好。


回顾以提高演讲水平

要想公众演讲的质量获得显著提升，一场演讲要进行多次练习，每次练习都要修修改改。我相信，在创作5个不同的、长达7分钟的演讲之后，你一定能成为世界级的演说家！

创作一个演讲并展示出来，收集有经验的演讲培训师以及听众的反馈，改进后再次展示。这个过程要反复重复4遍，直到你认为自己的演讲已经非常完美为止。只有反复练同一个演讲，你才能实现质的飞越。在两、三个月内用同样的方法演练5个不同的演讲，你90%的演讲潜力都会被激发释放出来。你将跻身世界最佳演说家的行列！

那些演讲了20年，每次演讲都面对大量听众、一讲就讲好几个小时的演讲者，他们的演讲水平都会略逊你一筹。这是为什么呢？

将一个演讲练到极致能使你快速成长，这比你创作多个演讲，反复犯同一个错误要好得多。你觉得那些大学教授、政治家或者大企业的领导人有成百上千次演讲经验吗？事实上，他们只有1小时的演讲经验，但反复练习了上千遍。

读完本书之后，你做任何事都会得心应手，颇具竞争优势，因为你已经掌握了公众演讲技巧。永远记住！要想提高，就要将一个演讲练习到极致。这是大部分在企业工作的、演讲教练、演讲俱乐部成员常用的做法：创作很多个不同演讲，每个只讲一次，是没有任何效果的。最有效的提高方法就是，将一个演讲练习5遍，每遍都要有所提高。而不是创作5个不同的演讲，每篇只演讲一遍。

你可能会想：“好吧，安德里。怎样才能让我的每次演讲都有所提高呢？”

首先，你要听取朋友或者听众的意见，来学习怎样才能够更好地提高。

其次，我非常推荐你加入演讲俱乐部（Toastmasters）。这个俱乐部遍及全球，我相信在你所在的地区一定也有，而且离你不远，驱车20分钟内就可到达。在俱乐部里，有真实的听众，并且能让你练习5~7分钟的演讲。我认为，如果没有一个友好的、让你能够完全放松的环境供你演练，你很难成为一个出色的演讲者。演讲俱乐部就能为你提供这样一种氛围。据我了解，有一些演讲者在正式登台演讲前，会先去演讲俱乐部预先练习一下。

再次，你要将你的演讲录制下来，再回家观看你自己的表现。你可能会想：“安德里，我最受不了看自己的录影了。”我也受不了，那种感觉非常糟糕。我无法接受录像中的自己。但看录像对提高演讲水平非常重要，特别是对于一个初学者来说。用以下3种不同的方式来回顾你的演讲，能达到最好的效果。

全程看完自己的演讲

找出自己的可取之处，以及需要改进的地方。要对你的演讲有个总体评价，这样才能够有效提高。

关闭声音看自己的演讲

你的肢体动作与你的演讲内容相符吗？静音的状态下，你就会更加关注自己的肢体动作。观察你的表情和手势，它们是否很好地传达了你想要表达的信息？同样，你要注意那些不应该出现的动作。你可能会注意到自己偶尔会摸鼻子或者抚头发，又或者两脚不停晃动。在台上，你意识不到这些不合时宜的动作，但是你能通过观看录像就能发现这些动作，这样在下次演讲时就能有效地避免。

别看画面，只听声音

只听你演讲的声音，别去看画面。听听你的音调、停顿以及速度，它们是否帮助你很好地传达了信息？听听那些语气词，如：“啊”、“嗯”、“那么”。一旦你意识到了这些多余的语气词，你就会慢慢试着改掉。

在看自己的演讲录像时，可以放快3倍。让研究录像成为你的一种习惯。


幽默感

很多年来，我一直着迷于寻找一切能够用在演讲中的素材，幽默绝对是其中之一。幽默感对你的演讲有非常积极的影响。如果听众放声大笑，就代表他们欣赏你的演讲。他们会与你有更多互动。他们会感觉非常放松，也会认真聆听你的演讲。

如果你对喜剧很感兴趣，那就看看有关这方面的书籍或者参加一个相声喜剧课程班。如果你想将幽默与演讲融为一体，本章将会告诉你所有你需要了解的关于演讲的精华。运用以下小贴士，你的演讲就会极具幽默感，听众也会非常欣赏你的演讲。

让幽默成为演讲的一部分

关于幽默，你最需要知道的一点是：在公共演讲中，不要讲笑话。幽默应该是演讲的一部分。你说的每一句话都应有助于信息的传达，并能促使演讲持续推进。在考虑怎样使演讲趣味性更强时时，不要想着讲笑话，试试其他的方法。否则，听众会觉得你就像个相声演员，而非演讲家。我猜你可能会疑惑：“怎样才能让演讲变得更有趣呢？”本章接下来的内容将为你解答。

一举一动尽显夸张

用夸张的手势、反应和行为来增强幽默效果。当表现得非常夸张的时候，看上去会很有趣。

背景铺垫，妙语连连

笑话通常由两个部分组成：背景铺垫和一句话妙语。铺垫部分就是设定故事基调并为听众提供背景信息，即故事发展的大方向，所有情节都要随着你的铺垫而展开。妙语就是跳脱出故事原本发展情节，让听众忍俊不禁。大家哄堂大笑是因为故事的发展出乎他们的意料之外。

好比你可能会说：“为了说服听众，你要对自己有自信，真诚一些……以及，带上一根揍人的球棒。”“有自信”和“真诚”是铺垫，而“揍人的球棒”则听众可能会以为最后一句是“要口才好”或者“要有论据”。但当他们听到了那句意料之外的话时，便会哈哈一笑。

不是每次讲故事都需要有铺垫。因为有时候你提到的可能是听众所熟悉的政治家或者流行歌手。如果是此种情况，你就要利用听众已知的背景信息来引出妙语。

要想让引发笑点，必须让听众了解背景设定。很有可能你的笑话能让俄罗斯的听众发笑，但对美国听众却不能达到同样的效果，反之亦然。这是因为有些听众了解笑话背景，而有些却并不熟悉。

铺垫越少，“笑”果越好

美国著名的喜剧演员杰瑞·宋飞曾经说过：“我会花一个小时的时间将8个词的句子缩短为5个词。”前面铺垫得越少，笑话就越搞笑。因此，尽可能地言简意赅，因为冗赘的描述会削弱幽默感。

还记得之前提到过的球棒的笑话吗？人们一般会这样讲这个笑话：“为了说服你们的听众，你们需要有自信，真诚，要有论据，要绘声绘色……还要带上一根揍人的球棒。”如果你这样说，幽默感就没那么强了，是不是？演讲要简洁。笑话更要简洁。

留心现场情境

要留心现场的情境。同样的笑话，对于同样的听众而言，有时很搞笑，有时则不然，这取决于当时演讲的情境，即演讲的当天，听众的坐姿或者听众在演讲前发生的事情。

举个例子，一天之中，听众在下午比在上午更容易发笑。喝酒也会影响人们的笑点。听众的年龄层次大致决定了他们喜欢听的笑话类型。如果听众相互之间挨得很近，他们会更容易发笑，因为笑声具有传染性。

如果听众没有发笑，并不意味着你的笑话不好笑，很有可能是因为当时的情境不合适。所以要发挥幽默感，就要注意当时现场的情境。

喜剧源于悲剧

悲剧往往能够催生幽默。一些喜剧演员有着非常悲惨坎坷的人生经历。但你可能会嫉妒他们。为什么呢？因为这种悲剧的人生有超多笑点。搜肠刮肚地翻出你人生中的糗事、囧事吧。加上恰到好处的情绪和表达，你一定能让这些悲剧故事散发出喜剧的色彩。

确认听众了解背景设定

如果听众听不懂前面的铺垫，他们不会在你时发笑。要尽可能确保将背景设定表达清楚。对你来说很清晰明了的事情，对听众来说就不一定了。

对白是幽默的一大来源

演讲中，幽默感要么来源于情感反应，要么来源于人物对白。这意味着什么呢？这意味着你要在演讲中加入更多的对白。这样，你不仅能够让你的演讲更加具有视觉效果，还能毫不费力地增强幽默感。在演讲中加入更多对白，听众会听得更开心。

精确的数字更具幽默感

精确的数字比更具幽默感。举个例子，你可能会说：“我爬上了一座130米高的铁塔。”

当你用精确数字的时候，你的故事会更具可信度，这表明你很清楚自己在说什么。

不仅如此，精确的数字给听众提供了一个故事背景。如果我清晰地记得那个铁塔的高度是130米而不是大约122米，说明这对我来说是个非常重要的事实。因为有可能我被这个高度吓得要死。背景故事会让数字变得更加有趣。

扮演无生命物角色

试试让无生命的物体或者动物说话，这会很有趣。将自己视作一辆车、一个汉堡或者一条小狗。比如这样说：“我的狗正看着我，好像在说‘喂，你再不带我出去遛遛，我就在你的拖鞋上撒尿。’”

幽默的“三”原则

相声喜剧教材里有很多制造笑点的法则，但其中大多数并不能照搬到演讲中来。大多照这种法则讲出来的笑话质量并不高，也很不自然。但有一种法则是你需要了解的。

一般来说，照这个原则创作的笑话，在任何演讲中都非常有“笑”果。这个方法就是“三”原则。

铺垫由两部分组成，构成故事大背景；是另一个部分，它要跳脱出之前的设定。比如之前所提到的“球棒”笑话，“要自信”和“真诚”是先前建立在听众脑海里的设定，人们会据此推测接下来的内容可能是“要有好口才”或者“要饱含激情”之类。但是他们却听到了完全意料之外的“球棒”。这就是这个笑话好笑的原因了。

现在，你已经知道了笑话是怎么构成的了。那么，我们再来看看创作笑话的过程。首先，设下一个铺垫。比如：“为了成为一个成功的企业家你需要……”。接着，你要列出能够续接上之前逻辑的十个单词。比如：“要有创意”、“要有目标”、“永不言弃”等等。

再列出十个完全不同的、能够夸张地延续之前设定的单词。这十个词中的某个词将会成为跳脱出设定，制造笑点的妙语。比如：“有一个有钱的爸爸”、“继承一笔遗产”、“抢劫银行”、“与银行家滚床单”、“娶比尔·盖茨的女儿”等等。

不要将笑话完整地写下来。要先列出两组单词！这点非常重要。现在，在第一组单词里挑出两个你认为可以与之前设定最为相符的单词，再从第二组单词里选出一个与设定完全相反的单词，至此，你的笑话就写好了。让我们来看看这个笑话吧：“要成为一个成功的企业家，你需要有创意、有目标。还有……需要有个有钱的老爹。”

幽默的“三”原则就是：A、B、1（即妙语）。对于A和B，列出10个普通的单词。对于1，列出10个带有夸张性的单词。在A、B、1这些单词组中各挑出几个单词。这个规则用起来非常有效而且还很简单。


更多小贴士

本章节的内容包含优秀演讲创作的方法和思想，但与之前章节略有不同。

剔除无意义的词汇

剔除演讲中无意义的词汇，比如：“东西”、“等等”以及“所以说”。这些词不仅没有实际意义，还会让演讲变得累赘。与其说：“我昨天在超市买了很多东西，衬衫、帽子、裤子什么的。”不如说：“昨天我买了衬衫、帽子和裤子。”这会使得句子更简洁，意义也更明确。

除了无意义的词，还要避免使用陈词滥调。演讲里的每个词句都对整个演讲起着或好或坏的作用，没有灰色区域。你说的每一个词都要能传达有效的信息和价值。没有意义的词和陈词滥调既毫无价值也无法提供有效信息。因此，一定要剔除。

永远不要在台上表示歉意。当你说：“噢，不好意思我迟到了。真不好意思，你看我，笨手笨脚的，弄得一团糟。”说这些话时，你就是在浪费听众的时间，因为这没有任何价值和意义。道歉并不表示你对听众彬彬有礼，反之他们还会觉得你很无礼。因为你没有尊重大家的时间。如果你做错了什么，不要道歉，直接继续往下讲。大多数情况下，没有人会注意这些。

避免使用复杂的词汇和概念

公众演讲在过去的50年中历经巨变。过去丘吉尔总统和林肯总统的演讲里，有很多长句，词汇复杂难懂，辞藻华丽无比。

到了21世纪，精彩的演讲都是由短句组成的。这样的演讲非常口语化，而且因为用词简单，连12岁的小孩都能听得懂。

你可能会想：“我想让人觉得我非常专业，所以我才会精选一些专业的术语和行话，这让我看上去博学多才。”但事实是，如果人们要花大力气来理解你演讲的内容，他们就不会认真听了。但如果你用语十分简单，不仅能够和听众互动交流，也会给他们留下更深的印象。

很多时候，那些不知所云的人往往会通过一些复杂的概念和华丽的辞藻来掩饰自己的无知和无能。但那些真正的专业人士则能够让一个5岁小孩都能理解他们所做的事情。

在演讲中，要避免讲一些复杂的概念，如：爱和友谊。当你说“爱”这个词的时候，其实没有任何意义。你可能会以为所有人都像你一样理解爱的含义。但是现实生活中，每个人对爱都有不同的体验。因此，他们对“爱”也会有不同的理解。

比如说，有人会这样描述爱：“我做任何事都和妻子一起，我们共渡难关、相互扶持。我们喜欢与彼此交流，可以畅谈任何事情。”但也有人会这样说：“爱，就是当我给我的爱妻带上钻戒的那一刻，就是每天晚上回到家，都有热腾腾的饭菜等着我的感觉。我从来不与我的妻子谈论任何工作上的烦心事，我希望她的世界永远明朗无云。”

这两位男士都描述了爱。你明白了吧，这两种爱是不同的。如果你要在演讲中阐述一个诸如“爱”或者“友谊”这样非常抽象的概念，一定要举例说明和解释，从而让听众与你感同身受。

每个观点阐述十分钟

演讲中，要分配足够的时间来阐述每个观点。要想将观点表达清楚，需要有引言、主体和结论三个部分。演讲中的每一个观点都要花十分钟左右的时间来阐述。要记住，如果演讲传递的信息太多，那么听众反而什么都记不住。1小时的演讲最多只能阐述6个观点。2小时的演讲顶多只能包含12个观点。

演讲要有具体目的

传达信息、说服听众、感染听众以及愉悦听众是上台演讲要达到的四个目标。你至少要达成一个以上目标。最理想的情况是，这四个目标你都实现了。

世界级演讲的架构

世界级演讲的架构与写作的架构非常相似。演讲稿需要有开头、主体和结尾。其中，最有意思的是主要内容部分的架构：首先你要从开头过渡到第一个论点，阐述第一个论点以后过渡到第二个论点，然后再继续阐述第二个论点。过渡与连接能让整场演讲都通达流畅。每一个论点的架构本身就相当于一个小演讲。每一个论点都应该有开头、有用来埋下伏笔的故事和结尾。

构想一个有意思的标题

要花足够的时间来构想一个吸引人的标题，磨刀不误砍柴工。如果标题就很引人入胜，在你开口前，听众就已经会对你的演讲满怀期待。人们喜欢被吸引注意的感觉。构想一个有意思的标题，让听众迫不及待地想听你的演讲吧！

如果听众不予配合

演讲的时候，很有可能出现听众不配合的情况。即使你的演讲很出色，表达也精彩，但听众的反应却与你期待的相差甚远。你可能会问：“我该怎么办？还要继续讲下去吗？”

如果你发现听众有这种征兆，最好稍稍休息一下。休息期间，问问他们到底发生了什么，为什么大家情绪这么低落？是不是演讲的内容不够精彩？如果听众对你演讲的内容不感兴趣，那么最好换个话题或者尽早结束演讲。但也有可能是由于其他外部原因造成这种情况。

比如说，员工们可能刚刚被告知他们会被裁员，或者他们的同事刚刚死于一场车祸。身为演讲者，你要灵活变通，能够根据听众状态随时调整你的演讲。不要做一个没有情感和血肉的大喇叭。如果现场情况紧急，一定要根据情况调整你的演讲！

要有娱乐和休憩

不管演讲的信息量有多么大，也不管事态有多么严重，你都要考虑到听众的注意力持续时间是有限的。我上学时，所有课程时长都是45分钟。在美国，所有专业演讲者的主题演讲的时长也都是45分钟。

这个时间长度并不是随意选择的。超过45分钟，我们的大脑就不能再接受新的信息了。45分钟后，我们的注意力会大幅下降，听众会开始觉得无聊，他们会感到疲乏就会不由自主地开始看手表。这对演讲者意味着什么呢？不管你在台上的表现有多么出色，也不管演讲的内容是多么有价值，到了45分钟，就要稍事休息。这是规则，要遵守。

为了在演讲中与听众有更多的互动，每传递80%的信息，就要补充20%的娱乐。所谓娱乐，可以是幽默打趣，可以是做个小练习，也可以是一小段休息时间。我们不是机器人。我们需要休息和娱乐。下一次演讲的时候，你要注意这一点。

前景提要、发生事件及当下情况

前请提要、发生事件及当下情况是一个非常有效的演讲架构。这样的架构非常适用于销售推广和励志型演讲。

先描述一下过去情况是多么的糟糕，现在的情况是多么的美好，然后再谈谈你是怎样从过去的糟糕状况转变到现在良好的状态的。比如说：“之前，我们的客户都不断失去客源，焦急万分，客户留存比率仅为20%。然而，他们找到我们，并引进了中心解决方案。现在他们的客户留存比率为95%，顾客对该公司的满意度很高，而且，他们的董事长还开起了法拉利。”

创造一种体验，不仅仅只是一场演讲

你的演讲要成为一种体验，而不仅仅是一场演讲。我认为，一位优秀的演讲者也应该是一个出色的表演家。要经常思考怎样才能使你的演讲变得别具一格、不同寻常又令人印象深刻。

当至少有一位听众出现在你所展示的照片里，整个会场的注意力都会被吸引到幻灯片的展示上来，听众们也会非常专注地听你演讲。此外，背景音乐也能够很好地营造现场气氛。

视频、照片和音乐都能够使你的演讲更具视觉效果。要知道，人们记不住你说过什么，但会记住你当时说的时候他们看见了什么。在你的演讲里加入这些元素来实验一下吧！有很多方法能够让你的演讲变得特别。调动起你的创意细胞吧！

不光彩的手段

如果你是一名运动员，服用违禁药物是不道德的。在公共演讲中，也有一些“不光彩的手段”，尽管它能够增强演讲效果，但同样也会违背道德。我希望你能够清醒地意识到其他演讲者运用的这些“不光彩的手段”，如果你想要取得长久的成功，就别用这些手段。

第一点就是有些演讲者会谈到他们的病痛或者亲戚的去世。这些事件无法让人不动容。我曾经看过一位女生在一次演讲比赛上的表现，她赢得了那场比赛，只因为她在演讲过程中提到她已身患绝症，母亲也去世了。评委们都感到遗憾和难过，因此把第一名给了她。虽然疾病和去世的话题能够强烈地激发人们的情感，但最好对这些话题避而远之。否则，听众会觉得你很造作。从长远来看，你也很难取得持久的成功。

第二点，听众的参与也会让演讲具有很强的操控性。人们会支持那些他们参与其中的事件。在另一场演讲比赛中，一位男士讲述了一个他4岁的女儿的故事，并邀请一位听众唱了一曲恐龙动画片里的歌：“我爱你，你爱我，我们是幸福的一家。”

在那位听众唱完这首歌之后，我已经泪眼蒙眬。所以，你们猜，这场比赛中评委们会把票投给谁？演讲中以小孩为话题已经足以调动听众强烈的情绪。但是，如果再加上与听众互动，那影响力堪比一枚原子弹了。

最后一点就是，人是社交动物，因此会关心周围人的看法和反应。有一些演讲者非常这一点，他们会带自己的亲友团坐到听众中间。比如说，200个听众里面，很有可能有15个演讲者的亲友，他们会非常积极地响应演讲者的一言一行。他们鼓掌喝彩、放声大笑并积极发问。要知道大笑和激动的情绪是会传染的！渐渐地，非亲友团的听众也开始积极响应。这时，你觉得其他听众会怎么想？“嗯……大家好像都挺喜欢这个演讲者，他讲得真棒！”


 
 
 
 
 
 
这些巧妙的小手段能够给一部分演讲者带来短暂的成功。但是，如果你想成为一名真正出色的演说家，就要别使用这些手段，要专注于改变和改善听众的生活。


整合演讲素材

现在你已经掌握了魔力公众演讲体系的内容。根据我提到的这些技巧，再回顾一遍《母亲的劝勉》、《地铁车厢“历险记”》和《乔伊斯阿姨的故事》这三篇演讲。要掌握这些原理，就得学会如何运用它们，这点非常重要。


《母亲的劝勉》（带评论版）

倘若一切都能心想事成，你的生活怎么会有改变？（演讲以一个设问句开头，旨在引导听众思考他们自己的生活。在问完问题之后，直接进入演讲主体部分。在演讲中，迅速切入正题非常重要。）

9岁那年，我在乌克兰一个民间舞蹈团学跳舞。虽然只跳了3个月，但我已决心成为一名职业舞蹈演员。

我真希望你和我一样是那个训练队的一员，那样你就会听到角落里传来的悦耳琴声，嗅到抛光镶木地板的木质清香，看到我26岁的舞蹈老师，海伦，在训练室里走来走去。（在演讲一开始就抛出一个问题，唤起听众的回忆，让他们想想自己生活的世界。在这段话最后，自然地将听众引入到故事中。要注意这些感觉是如何联系起来的：我通过描述钢琴曲给听众带来听觉感受，通过镶木地板来触发听众的嗅觉感受，通过老师的倩影来激发听众的视觉感受。这样，练舞房就变得更加真实，听众就可以想象出它的样子。）

她走向前时，我努力做着大曲膝。“做得不错！安德里，进步很大！”过了会儿，海伦踱了回来，我又很卖劲儿地旋转。“把腿再拉直点，这样就好多了。”（当我说出这些动作的名字的时候，我在台上也实际演示了一遍。动作和对白能够把听众更直观地带入到情境当中。现在，听众就能直观地“看”到舞蹈班里正在发生着什么。）

她越是表扬我，我就越卖力。我越是卖力，她越对我赞赏有加，这让我很有成就感。（她越是表扬我，我就越卖力。我越是卖力，她越对我赞赏有加。这种递进排比句式很有韵律感。你不仅要有创意，还要让你的演讲词更动听。）

那年年末，我们得到了一次试镜的机会。我们30位舞者中有4人将有机会进入表演团。这可是荣登大舞台的关键一步啊！那也是我第一次邀请母亲来看我跳舞。我的母亲和其他家长坐在舞台右侧，评委们坐在左侧。（当我准确地描述我的母亲和评委坐在哪的时候，整个画面就更清晰地展现在听众眼前。现在听众能想象屋子里的场景了。接下来的演讲也要用到这个场景。）

我使出浑身解数表演大曲膝，我看向评委——他们面无表情，我再看向母亲——她满面笑意。（当我这样说的时候，我同时做出了评委面无表情的样子和母亲满面笑意的样子。）

我卖力地做着旋转，看向评委——依旧表情木然，朝母亲看去——她笑得更开心了。（我再次做出了面无表情和满面笑意的样子。这两个表情就成了线索。现在听众脑海里这两个表情已经分别与评委和母亲联系起来。）

随后，我又开始认真表演大踢腿。我再次瞄了眼评委——还是板着脸，母亲呢——笑容依旧。（在现场演讲的时候，我其实没有说出“板着脸”和“笑容依旧”，只做出了相应的动作和表情。听众会理解我想表达的含义，因为这种形象已经在之前定格了。）

试镜结束后，参选的30名选手都迫不及待地想知道结果。当评委一个一个念出四位入选选手的名字时，屋里的紧张氛围达到了极点。我以为自己会被选中，但还是落选了。（其实我可以简单地将我落选这件事一笔带过，但是我却用一整段话来讲述这件事。这是为什么呢？因为我想在故事情节发展到高潮前营造出一种紧张感。要知道，为了告知听众问题的解决办法，你要先引起他们的兴趣，让他们切身与故事里的主人公有情感共鸣，让他们感同身受，他们才会迫切想知道答案。）

我换好衣服，走出大厦，停了下来。（这里运用了“三”原则。我用三个动作描述了我走出大厦的场景。这样的描述比我简单地说：“我走出了大厦。”更生动逼真。）我简直不敢相信这一切真的发生在自己身上！我快要崩溃了，茫然不知所措。（这里也运用了“三”原则。）

母亲走过来，劝我说，“别再纠结刚才的试镜了。人生中试镜的机会还有很多。要有点男子汉的样子。命运掌握在你自己手中，只要你想做，你会成功的。”（母亲的劝勉埋下了表现故事主题思想的种子。在这里融进主题思想是非常重要的，因为在故事结尾会还会再次提到，以与之呼应。）

接着，我做了件身处此情此景九岁男子汉都会做的事——放声大哭起来。（我没有简单描写我哭了，而是加入了一个设定。在这种情况下，大哭出乎听众预料，这让这个情节更具幽默感。）母亲努力让我平静下来，其他家长也来劝慰我，可我却越哭越伤心。（运用“三”原则。）最后，海伦老师出来了，问我：“你怎么哭了啊？”

“我好想在表演团跳舞，跳舞对我来说太重要了！”在我不知道的情况下，海伦去找了舞蹈队的领队。她说服他们把我安排在表演团。他们同意了，但有个条件：我必须同时参加训练队和演出队两边的训练。（这里有很明显的时间先后顺序。我向舞台右边走了几步，因为接下来发生的事情会发生在下一个时间点。）

在表演团，若有机会进行独舞表演，就意味着你成功了。那也是我追求的目标。整整一年，我都跟着和一群4岁就开始学跳舞的人一起训练，但我没有上台表演过，从来都没有。

一天，我们的总教练弗拉基米尔过来告诉我们：“现在我们要尝试Guculski舞，除了登台表演的20对舞者，还需要3个人模仿奏乐。大家要尽情尽兴地跳，要把整场气氛搞得欢腾活跃起来。”（这里出现了对白。其实这里也可以用记叙的方式说出来，但直接引用总教练的话更能制造画面感。）

他安排团里最年长、资历最深的德米特里扮演大提琴演奏者。德米特里走上前去，反驳道：“我才不干呢！那就是个小丑的角色。我要一个真正舞者的角色！我要成为20对舞者里的一员，我可不要当小丑！“（又出现了对白。还记得吗？我们要尽可能地多在故事中增加对白。）

“那有谁愿意演小丑呢？”弗拉基米尔教练问道。（高潮到来前，制造紧张感。）

我是唯一一个毛遂自荐的人。随后，教练就给我演示如何即兴弹奏低音大提琴，还教我边演奏边表演他最漂亮的移步动作。我试了一下，实践了一番后，就爱上了这个角色，这种喜爱远超过其他任何一个我能想象到的舞台角色。（这里运用了“三”原则。我又向舞台右边移动了几步，这可以让听众看到清晰的时间轴线。三个月后，这里又出现了新的时间点。）

三个月后，我们在基辅音乐学院举行了一场大型音乐会。乐会结束后，在更衣室里一位舞蹈演员的母亲走过来对我说：“那三位演奏家是整场舞会的亮点，而你，安德里，你的表演是最棒的。”（这里又出现了对白。不仅如此，其他人赞扬我的成就，比我自己说出来更令人信服，也更显大方。）

虽然首次试镜我没有通过，但我并没有悄然离开。尽管在舞蹈队里，我从未得到过独舞表演的机会，但我却能把配角完美演绎成主角。纵然未能如我所想、偿我所愿，但那些挫折却影响不了我的人生。（“三”原则的运用。）

即便你没有通过Google公司的面试顺利得到工作，也不意味着你就不能成为一名优秀的程序员。即便你练习演讲时受到妻子的嘲笑，也并不能说明你就无法成为一位出色的演说家。

如果我的孩子们想要某个东西，第一次尝试时没有得到，而因此沮丧不安，我就会给他们讲述我母亲曾经对我说过的话：“不要纠结于人生中的细枝末节，要把握全局，充分利用各种机遇，掌控自己的命运！”（在最后一段，不仅运用了“三”原则，还加入了对白并再现了之前母亲对我的劝勉。这样的结尾，能让听众再次回想起之前演讲过的内容。那三句我将要告诉我孩子的话，每句都呼应了“我”演讲里所讲述的三个情节：“要把握全局”——呼应虽然我落选了，但我依然坚持留下来。“充分利用各种机遇”——呼应我在表演队里的表现。“掌控自己的命运”——呼应我登台成功。）这样的结尾唤起了听众对整个演讲情节的记忆，使得结语更加强而有力。


《地铁车厢“历险记”》（带评论版）

身为演讲者，你碰到过的最难应付的听众是怎样的呢？（这个问题很好地将听众引入思考模式。听众会开始回想他们所遇到的最难应付的听众，这种思考会贯穿这个故事的始终。）

试想一下，你走进一节地铁车厢，看见34位面露倦容、百无聊赖的乘客，他们要么捧着书，要么听着MP3，要么正做着白日梦。（“试想一下”让听众收回思绪，将注意力转移到你的故事中来。）他们还不知道自己将成为你的听众。演讲结束时，你要做的就是同车厢里的每个人握手。

14个月前，在基辅地铁站，我和我的校友谢尔盖站在月台，正对着车厢门。在一堂学习如何与人建立良好关系的销售培训课上，我们接到一个任务——同地铁里的每个人握次手。

“谢尔盖，好多人啊！”

“是啊，不然这次就算了吧，安德里？”

10分钟后，又有一列地铁经过。

“安德里，你看到身穿皮夹克、剃着光头在喝啤酒的那5个家伙了吗？我可不想去挨揍！”

“我也不想啊，我们还是等下一列吧。”（对白让演讲更具画面感，仿佛这个场景就发生在听众眼前。）

随后又开过去了7列，最终我们还是走进了一节车厢。谢盖尔抢先自告奋勇。

“你好！我叫谢盖尔，我能和您握下手吗？”“不行？您不愿和我握手？”

“下午好！今天是握手日。您愿意和我握下手吗？”“不愿意啊？哦，那好吧……”

“嗨，下午好！我能和您握下手吗？”“你咋啦，伙计？难不成你手上涂了胶水？”（在说出这些对白的时候，我在舞台边来回走动，好像真的身处当时的地铁车厢，并试着与在场的听众握手。我创造了一个新的场景，听众不再是听众，他们就是地铁车厢；里的乘客。）

谢盖尔挨个问了车厢里的每个人，直到整节车厢都走完了，他转过身，34位乘客也没有一个愿意和他握手。倘若连着34个人都拒绝和你握手，你有何感受？（这是切入演讲中的一段对话。在演讲过程中，你要考虑到听众，要让叙述和对白交替进行。）

倘若当时你和我们一起在那节车厢，你就能体会到那3分钟该是何等漫长。下列车该我上了。（这句话说得让听众感觉身临其境。现在，听众更能想象到车厢里发生的事情了。）

我当时思量着，“若我是名乘客，看见一位年轻人走进车厢，和谢盖尔刚才的行为一样，我会和他握手吗？”“可能……不会吧！”（这种对白可以将你的想法很好地传达出来。）我俩站在平台上等下一列地铁时，我又在思忖，“那家伙应该怎么做，才能让我有想去同他握手的想法呢？”（你的想法一定要用对白的形式说出。）车来了，我走进车厢，亮开嗓门，开始我的演讲：“女士们，先生们，关门请当心，下一站是……”（这句话也要用对白的形式展现出来。）

“大家下午好！我叫安德里。”

“首先祝各位都有个好心情。今天我和我从美国远道而来的朋友谢尔盖来到了此地。谢尔盖不相信我们基辅人民亲切友善、热情好客。我和他打了个赌——我们基辅人是很友善好客的，即便是在这节车厢里，每个人都会和我握手以示友善。请大家帮帮忙，帮我证实一下谢盖尔的说法是错误的。”（与乘客之间的对白。）

一位年轻的小伙子对我笑了笑。“您好！祝您一切顺利！”（说到这里，我找了一位听众，并且真的和他握手了。这就使得整个画面更有真实感，也能让听众参与到其中。）

随后，我看见一位60多岁的老先生在车厢的另一侧冲我微笑。“祝您今天好运！愿您周末愉快！”一位染着粉色头发，打了鼻钉的女孩跳了起来，叫道，“还有我呢！还有我呢！”“很高兴见到您！祝您万事如意！”

我向车厢里的每个人挨个走去，一直走到坐在车厢最后面的那些人面前。他们没有听到我的开场白，却一一和我握了手，因为他们看见前面的人都是这么做的。当我走到车厢的尽头转过身时，发现那个年轻小伙没在听MP3，那位老先生也不看书了，也没有人在做白日梦了。大家都看着我，面带笑意。（这里也运用了“三”原则。要注意，当我说：“当我走到车厢的尽头转过身时……”会让我的描述更加生动，并且也暗示了当我走到车厢尽头时，车厢里的乘客的转变。）

我意识到我不仅和每个人握了手，还让所有乘客的心情都大好。也许有些人回到家时还会告诉他们的儿子、姐妹或朋友：“今天我在地铁里碰到一个古怪的家伙，他和车里的每个人都握了手，还蛮有趣的！”（对白。）

就在那一天，我明白了一个道理：你若想和别人建立关系、沟通交流，想和地铁里的每个人握手，就得让你的演讲趣味盎然，就要表现得热情洋溢、活力四射，并要先和那些积极响应你的人握手。（运用“三”原则。我在演讲结束时给出了三个结论。）

公众演讲也是如此。如果你想让别人接受你的思想，你就得让你的听众觉得你的演讲饶有趣味，你要有激情有活力，通过握手或眼神交流，和那些最先响应你的听众建立关系，那么其他人也便会随之响应。

这节车厢里的听众最难以应付，也最容易应付。其实不是听众难以应对，而是我们没有与之建立沟通联系。（演讲以一段非常有说服力的话结尾。这句话同时也总结了整场演讲的内容。）


 
 
 
 
 
 
《乔伊斯阿姨的故事》（带评论版）

故事发生在1954年。当时，小瑞奇正和他的父母、姐姐还有乔伊斯阿姨一起开着车去海边胜地度假两周。（注意，这里仅用一句话就概括了整个故事的背景。）

一到达目的地，小瑞奇就赶忙打开车门，冲向沙滩，眺望大海。（运用“三”原则。动作描写简洁明了。）那时他只有5岁，还不会游泳。乔伊斯阿姨拍拍他的后背，说道：“小瑞奇啊，咱们打个赌吧，赌注10先令。我赌你旅行结束时还没学会游泳。”

“乔伊斯阿姨……我会学会的！”（运用对白。故事的冲突在最开始就体现出来。故事中的角色互唤姓名，这使听众对他们更加熟悉。）

多年后，当初的小瑞奇就成了理查德·布兰森爵士——全英国最富有的人，亿万富翁，拥有400多个运营良好的公司。但现在，小瑞奇正面临着一生中最大的挑战。

整整两周，小瑞奇都泡在海里苦苦挣扎，呛着咸海水，在巨浪里翻腾，可他仍然没能学会游泳。“别担心，小瑞奇。明年夏天，你肯定能学会游泳！”

回家路上，小瑞奇一直盯着窗外，惦念着他的“巨大”损失。离家还有几英里时，透过车窗，瑞奇发现了一条河流。

爸爸在路边把车停稳后，小瑞奇赶忙推开车门，冲向沙滩，纵身一跃，跳进河里。他被急流托起，随后又沉入水里，他努力挣扎，想要再次浮出水面，他蹬开石块……竟然游了起来！（这段话要带有感情，讲述时音调要随情节发展有所升降。）他像只小狗，在那欢快地游着，游了一圈又一圈。他竟然赌赢了！（运用“三”原则。）乔伊斯阿姨把10先令又还给了他。

17年后，22岁的理查德成功推出了《学生杂志》和连锁音乐唱片店，随之他又决定成立自己的唱片公司。他需要在伦敦附近买一栋漂亮的房子，因为像“滚石”和“披头士”这样的乐队会时常造访那里，录制他们最为风行的唱片。买房需要3万英镑，这在20世纪70年代是笔不小的数目。（引入冲突。）

理查德当时觉得很自豪，因为银行借贷给他2万英镑，这远超过他的预料。但他还缺1万英镑，所以最后他不得不求助于家人。他找到父亲，对他说：“爸爸，还记得您给我和姐姐们在信托基金上存的那笔钱吗？等我们到了30岁时，每人都可得到2500英镑。您可以现在就把钱给我吗？”

“当然可以呀，儿子，这就给你。但是剩下的7500英镑，你去哪儿凑呢？”

“说实话，爸爸。其实，我也没主意。”

“没事，瑞奇。去乔伊斯阿姨家吃顿午饭吧。她可能还能借你点儿。”（人物间的对白。）

瑞奇去了乔伊斯阿姨那里，她借了瑞奇7500英镑。于是，瑞奇买下了那栋漂亮的老房子，后来发展成了闻名于世的一大唱片公司——维珍唱片公司。

那时，理查德知道，没有家人的帮助和支持，他就不可能买下那栋房子。但有件事理查德却是不知道的——乔伊斯阿姨其实拿不出7500英镑。事实上，她是把自己住的房子抵押了出去，才有钱借给他。瑞奇跑过去问乔伊斯阿姨，“阿姨，你为什么借我钱？”

“瑞奇，因为我想借给你啊。我知道，当你有能力的时候，你肯定会连本带息的还给我。我从未怀疑过你的坚持和执着。还记得海边的那场赌局吗？你确确实实赌赢了啊！”（再次回顾第一个故事场景。这样的回顾让故事高潮更富有感情色彩，也更引人入胜）

13年后，理查德·布兰森爵士成立了自己的航空公司——维珍航空公司。一天，他正乘坐自己的波音737飞往纽约。他的家人都在国外。他为自己骄傲，而家人也为他感到骄傲。他看着他的父母，看着他的妻子和孩子，又看着乔伊斯阿姨，想着：“若是没有家人的帮助和支持，我就不可能有现在的成就。”（回顾之前提到的第二个故事场景。）

我来问你同样的问题：若是没有家人的帮助和支持，你有可能成就今天的自己吗？（引人深省的发问。）

一旦我们为人父母、为人叔婶，也会有人需要我们。请相信您的孩子吧！请相信您的侄子侄女吧！请助您的亲人一臂之力吧！因为，如果没有你，他们可能永远无法施展自身的潜力，成就自我！（用最有说服力的话结尾。）


提问与回答

在本书的最后部分，我将回答现场讨论会中学生们经常提的一些问题。


要不要使用麦克风？

我的建议是，如果不是非用不可，就别用麦克风。如果听众人数在100人以内，那就尽量让听众坐的靠近一点，这样就可以不使用麦克风了。

在舞台上一定要表现真诚。通过麦克风传出的声音与你自己真正的声音会有所不同。拿着麦克风，让你的手势变化会受到限制。

一些演讲者可能会想：“太好了，我就要拿着麦克风，这样我就不用做很多手势了。”你不是歌手，你是一名演讲者。手势是传达信息的重要工具，因此，尽量不要用麦克风。不得不用的时候，尽量选择用。这样，你就能腾出手做很多动作手势了。


如何在演讲中推销产品？

自己夸自己的产品，可能会让人觉得你就像个销售员。人们不会相信销售员的话。所以，夸赞产品时，要借用客户的话。比如说：“半个月前，Cola-Poka的IT总监打电话给我说：‘安德里，我们采用了呼叫中心解决方案后，很多简单的工作都自动化了。现在，我每天6点就能回家，有更多的时间陪伴我的妻子和3个孩子。’”引用他人的话，会更令人信服。


有没有简化版的方法来创作演讲？

有。在我创造出魔力公众演讲体系之前，我有一套使用多年、非常简单的方法。这套方法非常简单，囊括了所有成功演讲的核心要素。运用以下五个原则，你的公众演讲技能就能向前跨越一大步。这五原则就是：讲故事、真诚且有激情、描述细节、运用手势以及变换声调。

运用以上五个原则，我已经创作出一些非常不错的演讲。你也可以。我总是想让自己的演讲迈上一个新的台阶，在实现这个目标的过程中，魔力公众演讲体系也就应运而生了。如果你想要快速起草一篇有水准的演讲稿，就运用以上这五个简单的原则吧。如果你想要成为一名真正出色的演讲者，那就要熟练掌握魔力公众演讲体系。

我深信，两个月内，创作出3到5篇长达7分钟的演讲后，你就能熟练掌握这一体系。建立此体系的一个主要目标就是：让每一个人都能在极短时间内成为世界级的演说家。


为什么不能只看书而不去听演讲家演讲呢？

公众演讲是传达信息的非常有效的方法。因为如果运用得当，你的演讲就会呈现三种效果：视觉效果、听觉效果和动态效果。演讲者用声音传达听觉信息。手势、肢体和视觉辅助传达视觉信息。听众的参与和互动可以带来动态体验。体现了这三种感觉效果，人们有了切身体验，你的演讲将会更加令人印象深刻。


喜剧演员能成为一名励志演讲家吗？

幽默型的演讲和提供信息型的演讲是基于不同原则建立起来的。在信息型和励志型的演讲中，其的主要目的是要传达信息。因此，你要准备一些故事、讲述一些事实来支持你的信息和观点。如果在这样的演讲中有一些幽默而有趣的东西，会使听众更愉悦，但这种幽默和有趣并不是非有不可。没有笑点，你仍然可以创作出一场趣味性强、参与度高的励志演讲。

但是，如果你要创作幽默型或是娱悦型的演讲，你的主要目标就是娱乐听众了。通常，演讲者会创作笑话，并针对不同的听众群进行实验。在撰写讲稿前，你要有很多“笑”果不错的笑话可供选择，然后你要为那些笑话确定一个主题，并且以此创作一个故事，能够把所有笑话都串联起来。比如，相声喜剧演员会讲一个发生在他生活的故事，这个故事是高度浓缩版的一系列笑话，会让听众忍俊不禁、捧腹大笑。

一般来说，要创作一个信息量大、幽默感强的演讲是很有难度的。因此，你需要选择其中一个作为你演讲的目标。根据我的经验，我知道有一些演讲者特别擅长做娱乐型演讲，而另一些则特别适合做严肃的励志型演讲。很少有演讲者能够同时做到两类都擅长。


成为演讲者的下一步该做什么？

首先，你要找到一个安静的地方来练习这些公众演讲的技能。我强烈建议你加入演讲俱乐部（www.toastmasters.org
 ），即使你特别忙，也要坚持几个月。在那里，你能够运用新学的技能尝试练习长达7分钟的演讲，不用担心尴尬或者失败。

其次，我建议你多多观察其他演讲者，并且用魔力公众演讲体系评价他们的可取和不妥之处。这样，你就能借鉴其他人的经验并提高你自己公众演讲的技能。同时要浏览Ted.com网站，这个网站囊括了很多人的演讲，这些人在生活的方方面面都取得过一些精彩有趣且颇具创意的成就。你可以琢磨一下他们的演讲。

再次，创作一篇时长仅为7分钟的简短演讲，并努力做到完美。练习这篇演讲3~5次，听取反馈和建议，并做出相应的改进。反复练同一篇演讲，并将其改进到完美极致，比起比练习多篇演讲反复犯错，这会让你学到更多。

将3~5篇演讲练到完美极致后，你将会成为一名世界级的演说家。

接下来，你的每一场演讲都会非常成功，因为魔力公众演讲体系已经成为你技能的一部分。只要稍加练习，你学到的所有东西都将会储存在你潜意识的记忆里。

第四，如果你觉得本书不错，你也会喜欢《脱口而出，妙语连珠——令人终生难忘的即兴演说术》这本书。从这本书中你会学到怎样在短时间内、毫无准备的情况下做演讲，并总能让你找到恰如其分的词句。

最后，欢迎浏览我们的网站：www.MagicOfPublicSpeaking.com，订阅免费电邮以获得有效沟通的最新小贴士和技巧。网站上也会提供演讲视频实例、范文、课程以及其他相关内容。


 
 
 
 
 
 
 



写在最后

我希望你能够享受阅读这本书，就像我也非常享受写这本书一样。现在你已经了解了要成为一个演讲家所有必备知识。本书中提到的所有技巧都能帮助你创作出理想的演讲。这些技巧不一定都要全部用上，才能创作一场精彩的演讲，但是最好要尽量多用。

我写这本书的初衷，是为了给读者提供一些技巧，能够运用到各种类型的演讲中去。不管演讲者是何种风格，也不管听众是哪种类型，这些技巧和方法能够百分之百奏效。

看完这本书是你成为世界级演讲家的重要一步。现在你要将这些技巧都融进你的演讲里。我希望，某一天当魔力公众演讲体系已成为你个人技能的一部分时，我正坐在台下成为你的听众。我会为你感到骄傲。


最后的话……

对于教师而言，没有什么看到自己的学生成功更令人开心的事了。在你的下一个演讲中运用魔力公众演讲技巧，然后把你成功的事迹发送至我的邮箱：andrii@magicofpublicspeaking.com。静候你的佳音！






《脱口而出，妙语连珠》


——令人终生难忘的即兴演说术

魔力即兴演讲是一个综合性的、循序渐进的体系，它能帮助你在30秒内创作出精彩演讲。此体系基于对即兴演讲技巧的研究，这些技巧被即兴演讲比赛优胜者、政治家、演员和演讲家广泛运用。本书阅读趣味性强，实例诸多，除了讲述即兴演讲领域的技巧外，还借鉴了表演、相声喜剧、应用心理学和创意思维领域的技巧。

一旦你掌握了这个体系，你将会迅速成长为出色的即兴演讲家，成为朋友圈中的开心果，你在今后的每一天都过得更有创意。你的听众会觉得能够在如此短的时间内创作一篇演讲简直就像是变魔术，而且在很多年后，他们仍然能记起你的演讲。


《神奇的演讲赏析：赏析成功的演讲者，吸取世界一流演讲经验》

倘若你可以在十小时的阅读之后掌握比大多数演讲者十个月的实战更多的演讲经验，你会怎么做呢？

在读了《神奇的演讲赏析》之后，你就会学到世上千余名演说家在各种情景中所使用的演讲技巧。你能够清楚地看到怎样使演讲的效果显著，以及怎样还能进一步提高。这种能力将会让你成为更有经验的演讲者，第一次便可以做出富有魅力的演讲。

这本书既包括了演讲中的普遍会犯的错误，也介绍了如何有效地运用公众演讲的原则。在阅读了15篇优秀演讲的评析之后，你将明白如何提高自己的演讲水平。

你将会掌握3个非常有效的公众演讲原则，其效力超过其他技巧的总和。而且你还会学到如何评估他人的演讲，帮助别人讲得更好。

读这本书也许不能让你一跃成为世界一流演讲者，但一定会让你更加接近这个目标。
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脑洞大开的文案魔法学



引言



让文案产生魔力的基础



那些不可抗拒，震撼人心，有时又让人伤透脑筋的事实，常常令你兴奋得夜不能寐



21个真正提高销售业绩的好点子



缺了证据和可信度你仍将寸步难行



欢迎来到神奇的文案魔法学校



使用科学魔法尘来实现业务增长



人们买的究竟是什么？



成功路上的最后一道障碍



我的个人成功秘诀



引言

“毋宁死”

专业虫害控制员——这样的工作可能并不像你想象的那么有趣。实际上，那感觉糟透了。多年以前，我过的就是这样的日子。就是在那时候，我决定不能再走这条路了。就这样，我辞掉工作，成了一名“非法的独立虫害防治顾问”——因为我没有商业许可证。可想而知，我不得不在“雷达”的监视下提心吊胆地开展业务，一方面我的业务不合法，另一方面，我还成了老东家的直接竞争对手。

我知道这样下去不会有好结果，便开始寻找其他能获得持续收入的方法。这对我来说是场十分严峻的考验，因为我决心宁可死也不会用我的余生去做一份没有前途的工作。就在我感到前路迷茫之时，我听说了克莱顿·梅克皮斯
1

 ，学习了他的文案写作技巧，并很快将所学知识运用到了实践中。没过多久，我获得的收入便远超我之前所想，尤其还是在没有固定工作的情况下。克莱顿所教的技能确实是放之四海而皆准的真谛。这些技巧用在任何事情上都很灵验，我就是一个活生生的例子。我把这些技巧应用到了当时所热衷的领域，即，音乐和视频制作。

我开始瞄准格斗运动馆之类的小机构，帮他们拍摄视频并配乐。慢慢地，我的工作团队不断扩大，就不用再亲自拍摄视频，转而专注于推销视频服务。那时，我获得的收入已经超过大部分同龄人，他们大多为了维持生计而做着一份自己并不喜欢的工作。同时，我也开始有了更多自己的时间。

随着业务蒸蒸日上，我逐渐成了综合格斗领域的顶级营销顾问，先后赢得300多位客户。如今，我又涉足了信息技术领域，并且凭借这些技巧，把公司开到了美国和香港。我拥有大量优质客户，他们都十分满意我所提供的服务。那些新颖又炫酷的营销方式让他们受益匪浅，为他们吸引了许多顾客。我还带出了许多成功的学生，都是即将进入或者刚刚踏足虫害控制行业（我想我是不可能离这一行太远了），以及音乐、电影和互联网营销行业的新手。

我也很想把这些技巧传授给你，我亲爱的读者。因为我的人生真的因此得到了重塑。如果你也能掌握这些技巧，就可以像我一样，不会受到工作地点限制，能与世界各地的人们一起工作。你还可以将这些技巧应用到任何你认为合适的领域去，按你喜欢的方式生活，去任何想去的地方旅行，搬去另一个国家居住，花更多时间陪伴朋友和家人。同时，还因深知自己的服务能够帮助大把的公司和个人，而享受到内心的宁静。

不管你是谁，无论你在哪里，我希望我所学到的东西和我多年来的积累能帮助你离你的梦想更近一点。说得再热闹，也不及来点实在的，那我们现在就开始吧！





1

 资深营销专家，取得过无数骄人战绩，是营销和广告业的传奇人物。被美国作家和艺术家协会，以及营销类畅销书作家，鲍勃·布莱誉为“世界上最贵的营销教练和文案写手”。


让文案产生魔力的基础

如果你还不太了解“直接响应营销”
1

 方式，那就从现在开始吧。这种营销策略非常适合时效性较高的用户行为召唤，比如，“马上拨打电话”
 ，或者“10分钟之内，你就能得到......”
 这一类说辞，就是这种策略的变体，其非凡效果也是众所周知的。

这一策略可适用于几乎所有商品，正是你最想得到的那种技能。有了这项技能，用自己喜欢的方式赚钱的机率也会大大提升，因为你已经掌握了可以帮助任何企业和个人的万能钥匙。

我可以走进任意一家餐厅，承诺只用一条广告，就能帮他赚取多少营业额，或增加一定的营业额百分比。我的打算是通过这个文案，为餐厅增加顾客流量。因此，我打出的广告语可能会像这样：

“爸爸妈妈的浪漫夜！活动期间，携配偶同行，凭宝贝萌照，

即可获赠葡萄酒两杯。”

在这个例子中，我的目标是让新增的就餐费用抵消赠酒的成本，在大幅增加利润的同时又为餐厅制造话题。另外，这个方案还有可能让餐厅的利润翻倍，因为之后父母双方可能因为轮流照看孩子而分别前来就餐。如果他们对餐厅的食物和用餐体验足够满意，就有可能经常前来，或者和别人分享这个聚会的新据点。

像这种简单的策划方案，只要稍加改动就能用于很多不同场合，从服务信息到店面宣传，都可以轻松办到。我要做的很简单，就是随时随地写写这类东西。这不受地点限制，也不需什么开销，而且操作起来灵活方便。

创作具有魔力的策划案，常见方法有以下两种：

加法与减法

画一幅漂亮的画，调配色彩的方式不外乎两种：要么混合多种颜料，调出想要的颜色，要么减去多余色彩，对调色板略做调整。同样的原则在创作文案时也一样适用。选择加法原则，我们会从白纸开始，随着往上涂加的色彩越多，颜色就越深，直到变成黑的。或者选择减法原则，从黑色开始，每减去一种颜色，颜色就浅一分，最后成为白纸一张。

人们在决策时，也会用到同样的加减法原则。假设你是人事主管，需要在下午5点之前看完70份简历，而现在已经4点钟了。那么眼下最简单的筛选方法，显然是运用减法原则。你会首先快速浏览所有简历，然后，根据发现的任何细枝末节的差错缩小候选者范围。不管那些差错多么微不足道，但在这种情况下，出现差错就意味着出局。

相反，如果你只要查看6份简历，却足足有两个小时，那你自然可以选用加法原则，看看他们谁的优势更多。这两种方法都是可行的。从更大的意义上说，这也是你眼下绘制自己的人生时所采取的作法。干我们这行的，要知道需要吸引哪些人的注意，以及什么东西能诱使他们采取行动。这是最为关键的。





1

 直接响应营销是一种让顾客对商品信息做出“直接反应”的营销模式。与传统的广告营销不同，它不通过大众传媒（如报纸或电视）宣传商品信息，而是通过信函（直接邮递）、电话（电话营销）、人员（挨门逐户销售，聚会活动销售）、电子邮件（电子邮件营销）、互联网（锁定行为目标）、手机等方式将商品信息直接传递给每一位终端顾客。


那些不可抗拒，震撼人心，有时又让人伤透脑筋的事实，常常令你兴奋得夜不能寐

对于任何销售人员而言，你要说什么与你说的方式都同样重要。事实上，你只有10秒钟时间。你的潜在客户只会花10秒来决定是不是对你的产品或服务感兴趣。因此，当说到直接响应营销和书面文案时，意味着你始终都需要有一个能吸引眼球的标题。这就是魔法文案要点能帮你解决的。

了不起的文案都会做到以下五点：

1.制造兴趣点，挑起好奇心。

记住，你只有10秒钟吸引住潜在客户的目光，否则，他们就会点击下一页，或者越过你，直接转向别的唾手可得的机会。

2.鼓励你的潜在客户继续读下去。

如果你使用了恰当的措辞，潜在客户自然会想要进一步了解你的产品或服务。

3.把握潜在客户的心理

人们在决策时，往往并非基于绝对的理性，而更多源于合理化的情感冲动或情感反应。如果你能真正了解目标客户的心理以及他们的需求，你就能把握客户当时的心理变化。

4.赋予文字强大的说服力

“如果没有恰到好处的劝导，商品再好看也不会自己变成销售额，签购单做得再花哨也不会自己变出客户签名来。”——埃尔默·惠勒
1



5.如果主题平凡，就在内容上做文章

除非你是即将公布开创性研究成果的科学家，否则，你的任何信息或产品，都早已通过这样或那样的形式出现了。记住这一点，在呈现内容时必须做到新奇多变。

做到以上五点，你会发现你的文字将产生巨大的魔力。正因为如此，我才选择要在这一行里成为专家。虽然说，你应该写下多少个要点并没有限制，但是全部的要点都应当围绕一个中心——你深信自己的商品和服务所能提供的独一无二的品质。举几个例子：

•12步打造完美的____



•_______时，有一件事你绝对不能做！



•为什么每个人都会误以为____



•____（某某人）不想让你知道的是____


一旦你开始思考要推销的商品有什么与众不同之处，你也就想出了接触目标客户的办法。好好利用这些要点信息，你才能让人们对你接下来要说的内容感兴趣。

你大可以放胆组合各种要点，尽可能吸引来更多的客户。有时候，只需要一个要点就足以吊起某个人的胃口。因此，如果你要列出15条不同要点，请务必精心设计文字结构与先后顺序，使文案能迎合不同特点的目标客户，无论他们是会大致浏览，还是会逐字阅读，是性格内向，还是性格外向，或是任何你能想到的你的目标客户所具有的特点。

我们还是用上面第一个例子，下面我们来把它完善一下。

基本思路：12步打造完美的_______

目标指向型要点：简单12步打造完美的_______。只需不到五分钟，几乎不需要清洗
 （孩子们也能乐在其中）



分步拆解


•“简单12步”
 和“完美”
 这几个字挑起好奇心。

•“只需不到五分钟”
 ，和“不需要清洗”
 是具体细节描述，这是没耐心的客户最喜欢听的。

•如果这是给食谱写的文案，那么加上“孩子们也能乐在其中”
 这样的字眼，所有当妈妈的自然都会想一探究竟。

我每天会写很多这样的要点，能想出来多少就写多少。因为说不定其中就有哪一条能促成一项交易。此外，要点也同时可以用做标题。我在撰写文案时，通常会在列出20个备用要点之后，挑出其中之一作为标题，剩下的则都作为正文。当然，每个人使用的文案魔法不必雷同，你只要选择最适合自己的就好了。





1

 被称为美国最伟大的销售员，传奇人特他的经典语录之一：“你不是在销售牛排，而是在销售‘咝咝’声。”


21个真正提高销售业绩的好点子

“科学的广告宣传一定会遵循人的心理规律。成功的广告人，无论是他亲力亲为，还是通过广告部门来操作，都必须认真研究消费者的心理。他必须要知道消费者的思维方式，必须知道他们排斥什么，受什么吸引，必须清楚什么能引起他们的兴趣，而什么则会让他们反应平平。他必须学习人性，必须深刻理解人脑的运作规律。”

-作者佚名，《油墨》
1

 ，【1907年7月24日】

如果你是把玩文字的高手，那么你一定对人脑思维规律的某些方面了如指掌。经过多年实践，我逐渐积累了撰写文案要点的不同方式。本书提及的这些俘获人心的魔法，我自认为只要应用得当，总能取得不错的效果。


1.以“如何”开头的万能法


这种方法最为常用，因为它的效果最好，也最万能。如果你不知道用什么方法好，从这里下手绝对不会出错。这对想开创市场的文案写手特别有用，因为潜在客户自然而然地会被“如何……？”这个问题的答案所吸引。他们期望得到明确简洁的答案，以及逐个步骤的详细指导。

示例：“如何能够辞去工作、开创事业、去任何想去的地方？接下来让我把这些秘诀告诉你。”


2.故作神秘的秘诀法


谁不喜欢听到有价值的秘密？列举秘诀的方法就是要告诉潜在客户，你掌握了他或她还不知情的信息，而且是决定成败的关键信息。

示例：“声乐老师不会教你的歌唱家的演唱秘诀，以及他秘而不宣的原因。”


3.画龙点睛的补充式


这种方法主要强调行文布局。“补充”的内容放在所列要点的最末，这样既可以在结束时保留适当动力，还会显得内容丰富。

示例：“100种纸杯蛋糕创意，外加大厨加里最爱的烘焙工具。”


4.简洁明了的数字法


这是吸引目标客户注意的最简单方法，经常与不同方法组合使用，却往往非常有效。

示例：“这个星球上最好喝的16种鸡尾酒。”

记忆就是以前的印象在脑海中所留下的印记。所以，我们可以在想象里重现从前的经历，但也自知那些只是与我们的过去相关。某种层面上，销售人员能够吸引我们的注意力，并在我们脑海中留下印象，这同我们的记忆也有一定的关联性。本节提到的这些技巧，有的能令潜在客户放下心防，有的则除指明客观事实外，更有可能在人们的记忆中留下痕迹。


5.赤裸裸的利诱法


这种方法直接给出具体说法，通常会使用一个行为动词。一旦阐明立场，客户就会期待你呈现切实的证据。

示例：“吃了这5种水果，体重第二天就开始下降。”


6经过检验的真相法


这种方法的前提是，你要谈论的内容是经过验证的，且根据你所掌握的情况，已被证实其真实可靠。

示例：“地中海式饮食的健康真相。”


7.绝无仅有的唯一法


这种方法是应对尴尬情况的救星。如果在某个主题下，有一条要点信息的相关性远超其它要点，这时候你就需要用到这一招了。因为它的言下之意是说，你推销的东西在同类中出类拔萃，因此十分奏效。

示例：“导致创业公司失败的唯一最大原因。”


8.永不落后的比较法


这种方法就是要告诉你的潜在客户，无论他做什么，你总是有更好的办法。

示例：“一种更有效的家庭教学方法。”


9.满足愿望的简捷法


此法旨在揭示能达成某个理想结果的最简单，最快速的方法。潜在客户绝对会被这种句式所吸引，这是人类的天性。

示例：“如何简单快速地打造你家的花园。”

从前，营销广告因为包含大量专业术语，往往很难为一般人理解。所以，就算是想法子让消费者看了广告，他们也不会因此产生强烈的购物冲动。相反，当代营销策略则侧重于调动目标消费者的情绪。营销人都完全了解这一点，客户的许多决策并非基于理性，而是合理化的情绪冲动。


10.献计献策法


这种方法能够达到两个目的。首先，为潜在客户提供一个非常具体的目标。然后，借机向潜在客户奉上达成目标的无价信息。

示例：“还在为体重犯愁吗？你该这么干（以及你绝不能这么干……）”


11.善意提醒法


要强调隐藏在某件事过程中的陷阱，这种方法最为实用。

示例：“面试时绝不能说的事。”


12.良心警示法


这种方法用于警示读者未来可能遇到的风险，同上一条技巧的目的相似。

示例：“注意！不是所有瓶装水都一样——最新研究发现的危险作法。”


13.巧妙设问法


此法通过提出一个关键性问题激起潜在客户的兴趣。

示例：“想知道顾客到底如何看待你的服务吗？这个新工具能帮你弄清楚。”


14.莫失良机法


这种方法用于向潜在客户透露把握正确时机的好处，让他们明白正确的步骤是什么，这一步接下来是什么，以及下一步发生在什么时候。

示例：“让孩子接触烹饪的最佳时机。”

整套系统的最终目的是要打动人心。通过多年实践检验，经过成千上万不同主题文字的测试，营销人渐渐弄清了哪些文字有效，而哪些反响平平，于是，他们开始留意去粗取精。这些俘获人心的文案模板也没有忘记利用人类的好奇心。因为心理学原理公认是广告行业必须掌握的指导方针。


15.言之凿凿释疑法


给出某种解释，言之凿凿地消除消费者的胡乱猜疑，并让他们相信，你对你要说的话胸有成竹。

示例：“为什么你没能签约某唱片公司的5个原因，以及你现在应该怎么做。”


16.如果、那么设问法


我一般用这种方法写一些比较有争议的、能激起读者情感反应的标题或要点。下面我会给出两个示例，一个是标题，另一个是广告要点。

标题示例：“如果上大学真是一项有效投资，那你为何仍旧一文不名？”

书籍宣传语示例：“每天锻炼15分钟，你将看到以下成果。”


17.摆明利害利诱法


此法需要利用一则小趣闻，通常是先摆出一件事实，再引出能得到相应好处或利益的小建议。

示例：“为什么韩国人都身形苗条，健康长寿？你怎么才能跟他们一样？”


18.巧施阴谋诡计法


这种方法一般不常用，但只要运用得当，效果也是立竿见影的。这样的要点通常用来引出你随后会透露的一个小诡计。

示例：“让孩子自己把房间整理好的几个小计策。”


19.摆明正误对比法


这个小窍门用于表明支持与不支持特定主题的某种假设。你可以利用这种强有力的方法，站在客户的立场提供迅速解决问题的有效方案。

示例：“为孩子报格斗班的正确和不正确方式。”


20.故弄玄虚的噱头法


这种方法需要一点忽悠的本事。就一个点子进行信息搜集和调查以后，你还必须想办法把所有信息巧妙地组合起来。尽力将其代入到现实生活场景中。据我所知，这是最能把平淡无奇的话题变得新颖有趣的方法了，特别是你的潜在客户对这个话题并不特别在行的时候。

示例：“CEO用来提高个人税优惠的武士记账法。”


21.挑明麻烦提问法


这种方法用提问的方式，挑明你认为潜在客户可能面临的问题，同时借机为他们提供有用的建议。

示例：“你18岁啦？还没有女朋友？快点击这里。”

这些就是我的文案魔法学精髓。我凭借这些技巧成了在综合格斗、虫害控制，以及视频制作等领域都大受欢迎的知名顾问。同样的，这些方法也能为你所用。用好这些技巧，任何人都能做到示例中所展现的水平。但是，要想留住客户，你必须不断扩大你的客户基础，同时，你说的话还得要有必要的行动支持。
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 《油墨》(Printer’s Ink)一份为广告界服务的杂志。


缺了证据和可信度你仍将寸步难行

我有客户啦！现在到了我们兑现先前承诺的时候了。通常某种经历过后，记忆在脑海中保持鲜活的时间只有短短两秒钟。两秒过后，记忆就会迅速消退。想让记忆在事情过后维持得更久，先前的经历必须要与我们的某种情绪联系起来。在撰写广告文案时，道理也是一样的，只不过我们要把这一原则应用在提供证据和建立可信度上。

每天都会有成百上千条新广告投放市场，出现在潜在客户面前。因此，文字中哪怕出现一丁点犹疑，都会让你丧失可信度，还会影响到销量，更会动摇潜在客户对你的信心。最终能留在记忆中的，仅仅是我们这一整天经历中的一星半点。最理想的状况是，你的营销文案能在潜在客户脑海中留下深刻印象，这样他们不单能记得这则广告，而且还会有所行动。

那么，怎样才能让潜在客户对你的广告留下印象，而不让它淹没在浩如烟海的信息里呢？很简单，你提供的证据越多，你的产品或服务也就更容易卖掉。作为一个普通的消费者，我们在真正购买之前，总希望知道这东西以前的表现有多么卓越。

大部分商家企业、咨询顾问和自由作家都声称自己是行业顶尖，拥有一流的产品或服务。同理，应聘者也会说自己是这个岗位最合适的人选。要想脱颖而出，让产品本身来说话，有几件事情你必须要做到。打个比方，如果你要销售一辆汽车，它最突出的特点是速度快，那么比起单单靠嘴皮子，直接展现出它的速度肯定更为奏效。同样的，想说明一样东西有多好吃，提供试吃样品也会比空口白牙来得有效。也就是说，你要尽你所能地为你的说辞提供有效的证据。可以现场提供样本，可以出具第三方机构的认证，任何方式都可以！我把这一过程归纳成了一套体系，分为以下八个步骤：

1.用令人信服的理由，说明你的产品为什么与众不同，以及有什么出众的效果

如果你找不出令人信服的理由，证明自己的产品或服务是独一无二的，或者有什么出奇之处，我的建议是，你最好制造出一些原因来。这可以说是一切营销的根本，或者说，这就相当于车的引擎。如果没有过硬的理由，产品很难卖得出去。你要明确一点，产品是为了满足潜在客户的需求而生产出来的，而你要推广的，也正是这些产品独一无二的特色。告诉他们，你知道他们需要什么，也能和他们产生共鸣。用资深文案大师克莱顿·梅克皮斯的话来说，你需要提高自己的“读者效应”
 。

2.任何时候都要尽可能具体，确保每一个观点、每一个保证、每一句陈述都明确精准。

杜绝含糊其词！只有具体的描述才能帮你达到目的。我一般会用角色扮演的方法进行预演，你也可以试试看。尽量把自己想象成那种最蛮横、最多疑且超不耐烦的客户，设想一下要提供什么信息，回答哪些疑问，才能说服这样的自己购买该产品或服务。记住，提高证据的质量和可信度往往是激起反应的最快方式，几乎适用于任何市场。我们的最终目标，是赢得客户对你的信任。

3.用形象直观的方法展示产品或服务

用图片永远错不了！研究表明，相比文字说明，图片留在记忆中的机率要高上七成。仔细找找，有没有同类产品的重要报道，或者跟你的产品相关的临床研究？时刻谨记，你只有10秒钟时间让人留下印象，两秒钟时间保持这个印象。同时，你又必须慎重，只能选用同你的潜在客户关联度大的，并且肯定能引起他们关注的内容。

4.让你的产品或服务符合逻辑链

永远利用“如果A，则B或C”
 这个逻辑链。要做到这一点，我一般建议使用层层推进的逻辑来阐述产品特色。

A:锻炼身体有益身心健康

B:但是每天健身既无聊又重复，很多人因此不愿意健身，这一点从惊人的美国肥胖人群比率上就可见一斑。

C:因此，综合格斗对那些既想减肥，又容易厌烦的人来说是最佳选择

注意简单至上，要简单到连5岁小孩也能看得明白。

5.擅用实例，提出的每一个观点都要提供证据

到这个阶段，你要让自己像律师一样思考。每提出一个观点，就要找到例证或证据予以支持。永远别忘了记录下一切有用的资料。比如，客户因为你的产品或服务，生活发生巨大变化这样的例子，就很适合用来支持你的观点。此外，名人推荐效果也很不错。社会名流当然最为理想，不过，如果你跟他们没什么交情，该领域的专家也足够分量了。

6.比无风险更有效的保证：终极无风险保证！

这种自揭风险的作法能让潜在客户增强信心。传奇营销大师杰·亚伯拉罕将其称为“风险逆转”策略。这可以是简单的退款保障，或者别的能令客户相信自己不会挨“宰”的保证。如果你提供的是服务类产品，大可先让他们免费试用，这样他们就能对你的服务进行评估，从而自行做出决定。

7.明确告诉客户怎样购买，不要想当然！

你的观点表达清楚以后，接下来要做的，就是一步步指导读者怎样购买你的产品。不要想当然地以为他们知道该怎么做。否则，你很可能成功吸引来了合适的客户，最后却让他们一分钱没花就走掉了。

示例：“如果这就是你想要的，请点击下方的‘立刻购买’按钮，填写地址和账单信息，3-5个工作日内，联邦快递便可送至府上。”

你还可以顺便让他们对产品进行评价，这样还能持续积累下大量客户证言。你也可以把提出这一要求的时间放在他们收到产品或服务之后。

示例：“如果你喜欢我们的产品，请在Yelp
1

 上留下你的评论，我们将万分感激。评论请点击这个链接。”

8.产品或服务背后的是个什么样的人？

通过展现一点自己的真性情，引起潜在客户对产品或服务的共鸣。你说的这些凭什么让人相信呢？你的真诚。如果你有过相关体验，大可拿出来同客户分享。教育背景，个人经历，什么都行。人们只想确认一点，你知道自己在说什么，而且能让他们产生同理心。不要光想着推销产品或服务本身，要用自己的切身感受突出产品和服务的优势。

最终，要在客户决定购买之前，与你产生联结感，并且信任你，这一点极其重要。我和许多同行都用以上这八大步骤赢得了客户的信任。我相信，只要善加利用，用不了多久，你的产品或服务也会得到你所期望的关注。

“那又怎样？”/“谁在乎？”/“那又如何？”/“我不在乎”

这些话是你最不想听到的反应。我的策略是，每读一行文案，就跟上一句上面的话。这里的每句话都代表着不同的情绪状态。不同的产品和服务也会引起不同程度的质疑，不同客户的忍耐程度也不尽相同。

示例：

广告：自带车载4G热点！

客户的反应：那又如何呢？我才不在乎呢。我家有WIFI，而且手机也可以做热点。

修改后的广告：自带车载4G热点，同时提供高达30GB的免费流量。这样你就可以在路上轻松搞定工作，无需再为赶最后期限四处寻找最近的星巴克，或消耗你的手机流量。

客户的反应：看起来的确有点用处。
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 美国最大的点评网站


欢迎来到神奇的文案魔法学校

“通灵者”，如魔法师和催眠师，往往十分擅长降服人心。这些特殊人群对人性的方方面面了如指掌，也知道怎样利用这些得到他们想要的东西。虽然做营销的人大多不属此列，但许多成功的营销者都会利用心理学知识来俘获客户的心。

本章介绍的，就是我经过多年不断实践，最终达到炉火纯青的一些策略。这些策略能让潜在客户了解你，赢得他们对你的信任，从而和他们形成一种高度和谐的关系。

1.展现你与潜在客户的相似点

使用“我们”、“咱们”这类拉近关系的代词，能增强潜在客户的代入感。在推介产品或服务的优点时，这样的措辞能有效激起潜在客户情感和心理上的反应。要达到这种效果，尽管分享你觉得可能会让潜在客户产生共鸣的个人经历，或者举些实际例子。让他们明白，你能理解他们的感受，而且这也正是这件产品或这项服务诞生的原因。这样做的目的，是通过分享有助于你说服他们的信息，诱使潜在客户站在你这边。

2.提高可信度

个人经历不仅能让你和潜在客户建立起联系，还能借机号召他们采取合作行动。这项策略是双赢的，而且你也要对他们这样说。在分享经历的时候，不妨暴露一下自己的不足，以及曾经面临的挑战，这样反而会使你所说的话更加可信。

对自由职业者或私人教练这类顾问而言，这种方法尤其有效。你可以通过这种方法提出与客户共同努力。你也会成为他面前活生生的例子，提醒他们一旦下定决心，付出足够的努力，他们也能够实现梦想。

3.把敌人妖魔化

我知道这个策略听上去有点刺耳，不过它的关键其实在于战略布局。在你踏入某个行业之初，进行市场调研极其关键，这关系到你将如何进行产品定位。你的竞争对手是谁？他们有哪些竞争性优势？你必须对本行业有深入的了解，才能发现市场目前的空白点在哪里，并选择最可行的缺口作为切入口，选择市场定位。

JIF花生酱就是一个家喻户晓的经典例子。他们早在1993年就开始了广告营销战略，凭借“挑剔的妈妈挑JIF”这句口号一直处于行业领先。这个口号很好地迎合了他们的目标客户——孩子们的心理。因为它所隐含的意思是：购买其他品牌同类产品的妈妈们，对孩子营养与身心健康的关心程度，比不上那些选择JIF的妈妈。虽然我们知道，选择什么品牌和我们是不是好父母之间的关系微乎其微，更多的是家庭经济能力的一种反映。但这个广告却非常有效，既贬低了对手，又低调地让自己的产品显得高人一筹，与此同时还调动了妈妈们的某种情绪。

你也可以通过这种模式达到想要的效果。我一般以这种模式作为我写作的基本公式：

•我原本过着正常的生活

•后来发生了一件事

•从此改变了我的人生


示例：


从前的我，瘦骨嶙峋，害羞怯懦，每天唯一的乐趣就是打游戏和写代码。直到一天，我遇到了心仪的女孩子，一切就都变了样。约会几次后，我发现她当时有些麻烦，便决定出手帮她。后来才知道，自己是被利用了。因为我心肠好，然后手里又有点小钱。你可能会觉得不可思议，但同样的事情在我身上一共发生了四次。我终于下定决心，不能再这么下去了。从那以后，我对所有异性都是冷冰冰的。再后来，我发现了一本书，书名叫“如何摆脱单身狗的命运，找到自己的真命天女？”这本书彻底改变了我的生活。我开始坚持健身，努力让自己变得更好。

我意识到自己性格中的某些缺陷使我倾向于对那一类的女生有感觉。要想获得更好的恋爱经历，就必须改掉那些毛病。这不是一件容易的事情。不过，我总算学会了怎样去结交那些不拜金的异性，现在我感觉好多了。如果你或者你认识的人也曾有过类似经历，就让我来帮你做些必要的改变吧。

 

在这个故事里，我将某一类女性划为敌人，我的目标受众是那些渴望爱情但曾在恋爱中被人利用的男性。我先分享了自己的亲身经历，然后才借机表达我的意见。在面对面销售时，这个技巧最为关键。人们购物时，会倾向于相信与自己相似并让他们有信任感的人。这个时候，我就能自然地引出我的解决方案，“怎样和女生约会”。我会指出，这本书会教给你如何察觉女孩子身上你不喜欢的特点，同时学会调整和弥补自己的性格缺陷。只有在采取了第一和第二步骤以后，我才会引出我的产品，让他们有所触动，从而产生购买欲。

4.凸显独特性

研究消费者行为时，我们学到的第一个理论就是马斯洛的需求层次理论。这个理论用一个金字塔结构，依次排列人类认为最重要的几种需求。最出色最成功的营销者都会在营销活动中运用这个理论，以达到预期结果。

在这个金字塔结构中，“自我尊重”的需求属于较高层次的需求。人们享受被重视的感觉，希望自己属于人群中的某个独特群体，区别于其他人。作为潜在客户的朋友和最佳购物伙伴，我总能帮他们得到他们想要的。如果你有法子总是让潜在客户觉得自己与众不同，那几乎可以肯定他会成为回头客，并且还会和别人分享这种特权体验。

最佳购物伙伴

我说我是潜在客户的最佳购物伙伴，可是说真格的。我创作广告和营销策划，帮助客户找出所有合理解释，说服别人他们所做的决定是如何的明智。你是不是想买一双标价300美元的设计师靴子却苦于无法说动丈夫？没问题。或者说，你想买辆保时捷，希望妻子也能100%支持你的决定？包在我身上。你不能光说那些东西“很酷”，所以能令你也感到“很酷”。这一招往往行不通。这时候就轮到我出场了！我会说，那双靴子质量非常好，可以穿很多年，这样算下来，比一般的靴子还要便宜。拥有一辆保时捷这件事本身就可能带来更多机遇。因为人们会觉得与事业有成的人合作更加安心。人们更愿意相信驾驶新款保时捷的人比一个开着10年前的老款本田的人更能干。我卖的不仅仅是产品或服务，更是一种新的理念。


使用科学魔法尘来实现业务增长

好了，从想出好点子开始，你选好了目标客户，利用文案魔法吸引了他们的注意，又展示了以往的成功经验，还找来专家为你的产品和服务作证明，收集了客户的评价，同时还成功触动了客户的神经，完成这一系列铺垫后，接下来就要弄清楚，怎么才能把这种种努力转换成实实在在的钞票。

这种神奇魔法可以让你的收入、规模及利润实现指数级增长，就像在自家后院发现了金子一样。这种魔法有三个重点，全都围绕一个中心，即你的目标客户，以及如何改善你们之间的日常互动。这是最好的客户保有方法，因为它不仅注重开发新客户，更强调与其建立长期关系，从而增加购买次数，增加消费额，以及提高忠诚度。听起来不错吧？我相信你一定会大声赞同，因为任何人读完这段话都能看出来，这是一个皆大欢喜的双赢局面。

物有所值是赢得回头客的基础。就像我在书中多次重申的，如果你提供的商品既有价值又品质上乘，那你的目的就已经实现了一半。你的产品或服务靠自身就卖得出去。也就是说，随便哪个消费者，只要他属于你的目标市场范畴，即便之前没听过你或你的产品，但如果有一天，他碰巧看到这个产品并买了下来，那么，你的产品应该要让他觉得这东西物有所值，还愿意再次购买才行。这种检验方法可以用于测试任何产品或服务，因为这足以说明你是否真正满足了目标客户的需求，以及你的产品是否达到了一定的标准。

一旦过了这一关，下一步就是要增加单个客户从你这里购买的次数。在不缺斤少两，且保持产品质量不变的前提下，怎样才能增加单个客户的消费次数？如果你只销售一种产品，想想这个产品还有什么别的用处吗？你可以把所有功能列出来，以此作为产品卖点，或者用于指导市场推广策略。通过这个步骤，不仅能让你的目标市场了解产品特性，还能让潜在客户跳脱习惯性思维看待你的产品。如果你卖的产品不止一种，那就要考虑怎样将它们联系在一起，使用了其中一种产品能如何提高另一种产品的功效？提前为潜在客户设计好这样的产品联系，这样他们就不需要再费神自行搭配，而你也成功地让客户增加了在你这里购买的次数。

如果你提供的是服务类产品，这种黄金法则也同样适合你。假设你只提供一种服务，想想哪些人能从这项服务中受益？你的服务能帮助目标客户得到什么好处？然后把这些问题的答案作为你的卖点。很多时候，并不是因为人们一根筋，只是他们需要一点提示，提醒他们条条大路通罗马。你的任务就是向他们展现出这一点，并形象化地告诉他们，这样他们会更容易被亲眼所见的东西打动，向你买下更多的产品。

解决了如何增加单个客户的购买次数问题之后，下面我们就来看看，怎样提高他们的单次消费额。一开始，你可能会觉得无从下手。但是，随着你的业务增长，只要你肯花时间改进自己的产品或服务，同时真正了解潜在客户的所思所想，你就会明白哪些方法有效，而哪些只是空忙。

如果你要销售的是多种产品，价格区间也不一样，你就必须有策略地推广其他产品和它们的优势。不要想当然地以为客户知道你有很多种产品。即便真的知道，也不要认为他们就能充分了解产品给他们带来的好处。你要告诉他们，并且要详细。要知道，沟通不充分是错失潜在商机的一大原因。你也不想陷入这种局面吧，所以说，提供最恰当的信息总是颠扑不破的真理，既能突出产品的优势，还能成为产品的卖点。

如果你只销售一种产品，或许应该认真思考一下自己的产品战略，同时也是时候增加产品的种类了。如果你主打某种产品或服务，也一路见证了它的成长过程，那么想想在此过程中，客户曾经给过怎样的评价或意见？他们是否直接或间接地提出过，如果你做到了某一点，就能更好地为他们服务？在这些建议当中，有哪些意见的执行成本低，盈利空间大？你可以利用这些想法推出产品的高级版本，或是给服务增加一两个不同级别。这样做的目的，是让客户拥有选择权，由他们选择最适合自己版本和级别。

留心一下你就会发现，这种策略无处不在。最好的例子就是俱乐部的会员卡制度。如果你从网上购买会员卡，一般会有三种选项。第一种，通常都是只有一些简单的基本功能，可能只有一个月有效期。第二种往往会高一个档次，提供看似价格较低的月费，但有效期也只有六个月，不过会多出几种功能。然后，就是高级豪华版会员卡了，包含了所有你期望中会员卡所能涵盖的全部功能，甚至还有你没想到的其他功能。不过，你最终可能发现，你只能购买全年会员资格，另外所有费用都必须一次付清，而且要立即支付。这听起来是不是有点耳熟？我知道是的，因为这个策略的效果已经一再得到了证明。它并非成功企业专属，你也可以在经营中利用这项策略，使你的事业蒸蒸日上。

有时候，关键其实在于找到最适合自己的方式来组合这些方法。让客户增加购买的次数恐怕不能总是如愿，但是，如果这个客户的单次消费金额增加，你照样可以增加收入和利润。别害怕，不时调整一下产品组合。这也是你会阅读本书的原因。留心观察你就会发现，根本不存在一种能解决所有问题的万灵药。认真听取顾客的意见，提供你认为最能满足他们需求的一切产品和服务。

最后，这种方法也同样强调顾客的忠诚度。怎样才能维持更长久的客户关系？随着客户的年龄增长，他们的关注点也会发生变化。你要提前洞见即将到来的变化，在转变真正发生之时，为他们提供所需的帮助。这并不意味着你得扩大目标客户群，但也确实给你提供了更新产品或服务的契机。推出新的产品和服务，帮助他们认清自己未来的需求是什么。哈吉斯的婴儿卫生用品就是很好的例子。面向婴幼市场的企业都知道，宝宝的成长远比家长想象的要快，因此他们会提供各种必要产品，帮助客户顺利度过过渡期。随着宝宝渐渐长大，他们的卫生需求也会有变化。然而，哈吉斯并没有扩大目标客户范围，转为生产成人内衣裤等，而是推出了婴儿拉拉裤
1

 （成长训练裤），在宝宝的成长过渡期为家长提供帮助。

服务质量对培养顾客忠诚度同样至关重要。不要忘了，客户永远都占据上风，因为最终得由他们决定，要把自己赚来的辛苦钱花在你还是竞争对手身上。这当然不是说你只能听天由命，而是说，你要为自己和所提供的产品和服务设立标准，并且牢牢坚守自己的底线。听起来很简单，对吧？的确如此。不过，这需要你付出极大的努力，并且真正对你所做的事业有激情。那些能在十年、五十年里仍然顾客盈门的企业不可能一直无所事事。拥有忠诚顾客的企业也从来不会固步自封，而是不断寻找新方法去完善产品或服务，同时提供多样化的选择。

你想想，还有谁能比你更了解你的产品呢。正如我之前所说，这对你们双方都是双赢的。作为企业主，你将看到自己企业不断发展壮大，收获辛苦努力带来的成果。而你的客户则会获得更能满足当前需求的产品或服务，甚至还会发现连他们自己都没意识到自己其实需要的产品。按这样的方式不断努力，你就有机会把一个点子发展成价值数十亿美元的企业。这不是一件容易的事，但绝不是没有可能发生。
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 婴儿纸尿裤的一种。相对于一般纸尿裤，拉拉裤穿脱更方便，宝宝会翻身，或者会爬以后会更适合使用拉拉裤。


人们买的究竟是什么？

可以肯定的是，绝不是你的产品或服务。那么可能是什么呢？是健康、声望、增加收入的潜力、新点子、机会、自由、免受恐惧等等。

我有本事把客户的兴趣调动到最高点，还有一个重要原因：我在乎他们所在乎的东西。有时候，也许我自己帮不了他，但我知道谁能帮他。毕竟，人外有人，天外有天。这就是生意的本质。把合适的人联结在一起，完成交易，然后抽取佣金。就因为这样，我很难向人说清楚我是做什么的。通常我的回答是，“我帮别人成事。”这样的回答也不够切中要害。为此，我特意研究了一阵，最后总算得出一个几乎可以用来回答所有人的终极答案：“我帮助人们实现价值最大化的同时减少成本。”这个回答简直完美至极！

我把这个答案告诉你，是希望你也能用得着，因为这样回答直截了当。“我教别人22种方法，创作有创意的营销广告，这些能帮助他们兴旺发达。”这样的回答听起来才像样。听到这样的话，你的潜在客户很可能会说，“我倒想听听看。”这样你就能顺着话头说下去了。我非常精于此道，甚至能把你原本打算卖给我的东西卖给你。不过这也有可能有风险。我曾经成功说服别人请我当韩语老师，而我其实根本不会说韩语，只是能读字母，会念几个单词而已。但这是真事。

要达到这种境界，除了本书教授的技巧外，大都需要依靠神助的魅力、正能量，以及自信心。不过，但愿你能悟出其中真谛。

精神特质清单

“一个国家要先成为坚忍的禁欲主义者，然后才能以享乐主义者的身份死去。”这句话完美诠释了你跟着本书学习营销技巧的过程。我知道，一下子消化这么多东西确实不易，但只要坚持到底，就一定能得到回报。解释一下这句话就是：禁欲主义者可以称为“投资者”，他们为了实现未来的目标付出艰苦努力，不敢有须臾懈怠，正因如此，他们才能完全明白成功需要付出怎样的代价，也只有经历过这样艰苦卓绝的过程之后，他们才有享受苦尽甘来的机会，也正因如此，他们的享乐是适得其所的。


你需要能够回答以下问题：


1.你希望进入的行业当前市场趋势如何？

2.你有哪些可以应对这些趋势的措施？

3.对于竞争对手的独特优势你有哪些应对手段？

4.经过详尽的调查后，你是不是能发现脑洞大开的手段来吸引顾客？

5.有没有潜在客户不敢置信，但实际上却是事实的真相？

6.怎样把这些看似出乎意料的信息传递给潜在客户？

7.如果手边没有现成的潜在客户，要怎样实现这个目标？

以上这些问题仅仅只是开始。随着调查不断深入，你应该以更为挑剔的眼光来看待已有的信息，然后再提出更多问题。回答这些问题的目的是帮你把抽象的想法具体化，为你心目中理想的潜在客户打造出最完美的解决方案。

以下指示将帮你真正开始了解，解决方案具体是什么样子。

a.调查结束后，用简单的句子把你的点子，以及你发现的能让潜在客户耳目一新的内容描述出来，然后试着把这些信息总结成一条解决方案。

你可以这样着手：

•用7-10句话描述出你的点子。

•然后再把句子数量删减至3-5句。

•不断问自己，这个点子的大致意思是不是通俗易懂，并且易于在潜在客户中口口相传。

b.确保潜在客户能和你传达的主要观念产生共鸣。在推广你的观念时，与潜在客户建立共通感非常重要。你必须要呈现一些让潜在客户感到同他们的生活息息相关的东西。

c.把抽象创意转化成具体内容，能够增强说服力。在解释说明时注意用词亲切，做到令人难忘。语气要平实接地气，这样才能让潜在客户记得久些。

d.要提供证据说明你说的没错。你可以告知他们有现货提供，或者说只要他们下单你马上就能提货，不论以哪种方式完成交易，你都需要借助客户的评价和专家的意见来促成交易。

e.记住，客户是不是喜欢你，会对产品的销售产生举足轻重的影响。确保客户对你的看法是积极正面的。尽量展现自己最好的一面，塑造一个值得信任的亲切形象。

f.证据就在你亲身经历的故事里。好好梳理一下你推销全套故事和产品的流程，结果不言而喻。

决定成败的关键因素

拿破仑·希尔研究了全世界最富有的500人后，从他们身上发现了17种成功特质。其中有5种特质吸引了我的注意，觉得有必要在本书中提及。需要注意的是，他们当中没有一个人是生而富有的，却都发展出了同样的特质，而且也都掌握了一些关键性的成功因素。只要你下定决心学习，并让自己培养出这样的特质，你也一样可以做得到他们那样。拿破仑·希尔的17条成功法则中的这5条如下：

1.强烈的愿望：
 不论你做得是什么业务，想获得成功，你必须对你的商业理念抱有强烈的愿望、激情，以及强大的内心动力。这是成功方程式的基本组成部分，它能把普通人变成人生赢家。

2.专业知识：
 你必须掌握某种专业知识。也就是说，你要尽一切可能，学习你所热衷领域的所有知识，全身心地投入，了解相关领域的现状与趋势。你会惊讶地发现，许多机遇的降临其实仅仅因为你出于正确的原因，出现在了正确的地点。

3.坚决果断：
 你要有决断力。不能迅速作出决策的人，是不可能成功的。虽然我们一直被教导要“三思而行”，但成功人士一看到机遇就会马上说“我要抓住它。”稍后再去考虑细节，而不是在采取行动之前先制订计划。他们的想法是，先决定大方向，再解决小细节。有人曾向商业大亨弗里克斯·丹尼斯请教成功秘诀，对此他的回应只有简单几个字，“自信、行动。”

4.以目标为导向：
 明确自己的目标，并写到纸上。在追梦途中设立有助于实现目标的里程碑。抵达终点的路线不只一条，所以去找到最适合自己的，然后坚定不移地走下去。

5.良师益友：
 结交志同道合的伙伴。他们能让你少走弯路，提出不同视角的看法，同时为你提供动力。如果有经验丰富的前辈帮你引路，更是求之不得。这样的话，他们可以提前洞见可能的陷阱，引导你沿着正确的道路前行。

上述五大特质将助你振作精神，不断进取。既然这500个人在起步的时候都没有预见到日后的成功，却仍然坚持正确的道路，最终取得了成功，那么你也能像他们一样获得成功。


成功路上的最后一道障碍

最后一个影响因素，就是其他人。可能你的营销文案做得很棒，顾客来电也响个不停。但是，如果公司内部的销售、客服或技术支持人员不给力，你也独力难支。因此，你必须要能掌控全局。比如说一个网络安全经理，他可能曾无数次向CEO报告，表示公司软件版本需要升级。可一旦遭受黑客攻击，错的仍然是他。虽然他给出了预防方案，但是没人听他的。对我们来说，道理也是一样的。

这样的事情我经历了许多次以后才总算吸取了教训。于我而言，这更多的是一个信心问题。我必须积攒足够的勇气，才能直截了当地告诉客户，一切都归我掌控，而且不怕伤到现有员工的自尊。假如需要广告设计，那么，要么客户的员工把我当作老板，一切照我的话去做，要么我直接带我自己的设计师来。如果客户没有听你的建议，没有去买达到你预期效果的某件东西，你就自己去买来，自己装好，再找客户报销。这种情况不能有民主，必须你一人独断专行。你也不想因为某个原本可以掌控的因素而影响到整个策划吧。这时候销售漏斗
1

 就派上用场了。

我曾经遇到过这种情况，广告投入出去以后，消费者反响十分热烈，电话一直响个不停，但最后的销售情况却并不理想。原因就在于，他们的员工根本应付不过来，而且既没有设置呼叫等待音乐，也没有相应的提示语，请来电顾客耐心等待，顾客在电话里只能听到一片寂静。于是，等到工作人员切到这条线时，顾客早就挂断了。而且，还有些销售人员甚至弄不清楚促销活动的细节。

与其这样，我宁愿选择收取双倍费用，自己雇用呼叫中心，直接把销售线索
2

 提供给他们算了。如果你不够仔细，书中的方法也不见得会奏效。一间公司如果不及时提升自己，就会失去竞争优势，结果必然走向破产。如果没有相应的基本条件，客户多了也不见得是好事。





1

 销售漏斗是一个重要的销售管理模型，可预测销售结果，准确评估销售人员和销售团队的销售能力，发现销售过程的障碍和瓶颈；还可以及时发现销售机会的异常。销售漏斗能对直销模式的销售管理带来极大帮助。



2

 销售线索一般是通过市场活动、网络、电话、访谈等多样方式获得的未经任何验证和过滤的客户信息。包括客户姓名，电话等个人信息，再通过销售人员持续跟进和推动转换为销售机会，进而成为客户，以达到成交的目的。通过各种途径获得的线索可以添加到线索公海池中供销售人员领取。


我的个人成功秘诀

统计显示，穷人花钱消费，中产阶级贷款消费，富人投资赚钱。我写这本书，就是希望你能明白，你应该怎么选择才能赚到第一桶金，能够像富人那样购置资产，让钱生钱。

我曾经在人工智能行业工作，当时目睹的许多例子都显示：人工正在慢慢地被人工智能所取代。于是我想，何必要把生命浪费在那些自己并不喜欢，而且最终会被取代的工作上呢。如今，中国正在这个领域持续赶超，他们正不断加大投入，希望能在2020年之前实现这一愿景。

除了会被人工智能所取代的威胁，当前经济形势也十分恶劣。即便在美国，要找到一份工作，或者保住一份工作都越来越困难。如果你不满现状，现在就是开创自己事业的绝佳时机。把你的所有能量都投入到你真正喜欢而且相信自己能够做好的事情上去。不要害怕接受自己的命运。

如果不持续成长，那么肯定就只有死亡，这过程或许缓慢，但结果是肯定的。实际上，每个人都在努力为自己找到出路，因为每个人都要生存下去。设想一下，如果提高快餐店员的最低工资，会发生什么。首先，他们的生活负担会有所减轻。然而，增加那5-7美元薪水的压力，会转嫁到快餐店的经营和利润上来。结果，店员开始满足现状，而店主则逐渐因此受累。店员的技能没有提升，所以他们就没有得到成长，但是他们的年纪越来越大，越来越没有生命力。

这样的话，对雇主而言，亏损的机率将大于盈利。大型连锁店已经开始启用网上订购系统，还研发了能取代人工下单的机器，比如大型商场的自助结账柜台。企业主都在积极寻求取代人工的方法，而工人们却没有提高自身技能的动力。他们所做的工作其实并不需要人类交流。文书工作也是如此。现今的虚拟助理已经足以取代初级办公室助理和技术支持人员，即便遇到机器助理无法应付的任务，也可以立即通知人类助理来处理。

但是归根结底，产品还是得卖出去。本书所授的技巧应用范围广泛，销售文案、商业广告、会销会议等等，只要你想得到，就能用得上。其关键点是要站在潜在客户的立场思考，满足他们的需求。有一件事我可以确定，他们不会平白无故付钱给你，也不会任你敷衍了事。

我能给你的最后一条建议是，挑选你要销售的产品或服务时必须要有策略。如果产品或服务本身就一无是处，这本书里的任何方法都帮不了你。而且你也不值得浪费时间来推销那种东西。杰出的销售与骗子的唯一区别就在于产品或服务的质量。优秀的产品或服务，加上本书的技巧能让你马到成功。

以上就是我想说的，也是我从事自己喜欢的工作的全部诀窍。你也可以做得到。但愿你已经发现，这种思维方式几乎适用于做任何事。你最终能成为一个玩转文案魔法的人。那么，行动起来吧，如果你也用这些魔法取得了成功，别忘记把你的成功故事告诉我哟。

 





人脉营销之思维模式：决定成功的不是你的态度——而是你的思维模式！
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人脉营销之思维模式：决定成功的不是你的态度——而是你的思维模式！



第1章 当今人脉营销者面临的最大难题是什么？



第2章 赞助别人的终极目标是什么？（很多人没有理解这点）



第3章 完美思维方式的秘密——不过六个字



第4章 什么是你的个人诚信度？



第5章 如何把对成就感的迷恋转化为行动



第6章 思维方式——第一阶段——执行



第7章 思维方式——第二阶段——合约



第8章 你不用嫁给心理医生才明白，拖延执行你的日常行事方式是疯狂的



第9章 如果你觉得你是自己雇佣了自己，那么你就在用不对的思维方式



第10章 想看我个人的日常行事方式演示？



日常行事方式的魔法



第11章 警惕自毁行为！



第12章 “活动”是思维模式的魅力所在——如果你能弄明白这点



第13章 如果当前的日常行事方式并不成功，怎么办？



第14章 思维模式的塑造



第15章 成功的思维模式四步骤



第16章 资源



第17章 团队领导者须知



第1章

当今人脉营销者面临的最大难题是什么？

这个难题是缺乏产出。莫提你曾经担心过的其他难题——如何去挖掘新的客户，如何去谈妥一场交易，缺乏跟进客户的意愿，如何高效地进行电话营销等等，归根结底，最重要的问题还是产出。

所有在人脉营销中的难题都可以通过增加产出来解决。

这是我们将要去解决的。

以免你还不明白——产出是你为了给公司创造利润而所需要采取的所有行动。

你猜到了吗？在人脉经营中，缺少产出确实只是一个行为上的问题。

它不是一个态度上的问题。

行为是我们所做的。

态度是我们所想的。

现在“行为上的问题”这个名词可能听起来像是用来形容父母们的烦恼和一段子女的青春期经历，但事实上我们所有人在一生中都要面临“行为上的问题”的挑战。目前就我们这些人脉经营者们所知，缺乏产出确实只是行为学上的问题。它只与我们如何行动有关。

这正是我们将要通过思维模式的训练来学习掌握的。

为什么我们不愿主动地去接电话、回邮件或者跟进潜在客户？

那是因为在我们决定加入营销公司之前的很长时间里，我们已经习惯于自己的日常生活——无论好与坏。我们习惯于自己所熟悉的事物——比如我们的家人、闲暇的傍晚、周末的懒觉，还有，是的，令人忧虑的账单……

嘿，喜欢一成不变被编码在我们每一个人的基因里。我们不喜欢改变，我们喜欢“不变”。我们都是被编码成这种格式的。

许多人甚至自鸣得意地说：“哦，我不喜欢改变。”

看，这是基因决定的，不要难过——它在我们的DNA里面。

在遥远的过去，改变常常带来坏的结果。那些改变太多的人往往死于非命。而那些固守成规的人通常都得以存活。

但是世界在最近的100年里变化得比过去的4000年还快。

当我们的DNA在耳边窃窃私语“不要改变”的时候，要做出改变是很难的。

我们常被我们的上级经销商教导说：“你要去改变事物，首先你自己要做出改变。”这句话过于简略以至于几乎是不可行的，因为没有人教会你如何去改变。

有比“改变态度以期待不一样的结果”更加简单易行的方式去提高产出，我将会展示给你们看。

买彩票致富的态度是怎么样的？

我希望你回忆一下，回到那个你还在苦苦寻求机会的时刻，那个你最初想要加入一个营销公司的时刻。

我希望你想象你曾经对生活的感受。你可能形容你的处境是“没有赚到足够的钱”——我们都很熟悉那个处境。我们每个人都曾经或正在经受“没有足够的钱”的感觉。我们“缺钱的感觉”是如此的顽固，以至于对我们来说似乎是很自然的。没有钱和以借债度日都是“自然的”。这很可悲但是事实。

你看，任何的改变都带来不舒适感。大的改变将会带来“大的不舒适感”。

我们大家没人想要不舒适的感觉。我们不希望去做任何会引起自己不舒适的事情。

现在我们仍然想要更多的钱，但是我们确实不愿在生活中做出任何改变去得到它。我们只是“渴望”改变。

所以想要更多的钱，但是呢又不做任何事情，结局就是我们没有挣更多的钱。

出现了什么情况呢？我们做了一些需要很少付出的事情——没有做什么改变——来得到我们想要的东西……

比如说我们出去买了一张彩票。

这不是改变。

这很容易做因为它几乎不会带来任何不舒适的感觉：除了这张彩票的花费。

我们需要明白真正长期的金钱收入来自于真正的改变。

变化的五大隐藏方面——态度甚至不在他们当中！

1）为了让我们得到更多的钱，我们需要去改变

2）改变会带来不舒适感。

3）我们拒绝任何会带来不舒适感的行为——即使结果是我们想要的。

4）不通过改变而带来的成果是不长久的，稍纵即逝的。

5）我们需要去改变我们的行为，这意味着为了得到我们想要的，要接受不舒适感（不是依靠激励斗志的演讲会带来短暂的激昂态度——那些只是“扶了你一把”）

我们现在必须确定需要做的方式去替换——改变——旧的行为方式。

确定新的行为方式将是我们下一章的主题。


第2章

赞助别人的终极目标是什么？（很多人没有理解这点）

我们做人脉营销者的目标是什么？

现在，我不是在问“我们的任务是什么”——而是我们的目标是什么？

真正的经营人脉的市场营销事实上只有一个目标：有效地进入并利用别人的人际圈、时间、精力和资源。这是我们所做的。你的赞助者提供给你一个好主意，你就可以在你熟悉的人际圈子里寻找你的潜在客户，发展你的生意。

备注：如果你赞助的那些人告诉你他们只对在生人圈子里开发潜在客户感兴趣，那么你利用的就是他们的时间和资源（用金钱去开拓渠道）。并不是所有人都喜欢在熟人圈推销自己的产品——即便如此，他们还是能给我们带来很多的生意。我很久之前就已经克服了强行让其他人进行熟人圈推销的方式。

这已经足够了。如果你还在生人圈里苦苦挖掘潜在客户——你会非常渴望能够赞助这样一些人，他们能够为你提供有效的联系人。如果他们没有那样的熟人圈，我们也可以利用他们的知识，想法和资源。这就是我想说的人脉关系。这样的人际关系可以为你们建立互惠的生意关系带来什么呢？

让我和你分享一个我自己的例子。我曾经雇佣了一个中年伙计，他是一个失意的牙科医生。他的名字叫雷吉。雷吉曾尝试让自己去喜欢上成为一个牙科医生，但是他还是不喜欢这一职业最后放弃了。他当时很穷，有一大堆因为念书而欠下的债务，还承受着老婆总是逼他找工作的压力。

雷吉讨厌找“工作”这个事情。所以他开始搜看广告，然后看到了我的一则广告，标题是“如果你自己能够挣钱，为什么还要找工作”——诸如此类的。（备注——这则广告登在一家本地周刊上，这家周刊目前仍在营业！）。

他直接约我在一家当地的咖啡店里见面。他穿着一件非常不合身的套装，看起来身材走样严重。然而，他有着灿烂的笑容。我在他面前做了产品的演示而且给他买了一杯咖啡。他立刻想要加入我的销售项目，可是他很穷，买不起任何的产品，更不要说第二杯爪哇咖啡了。于是我租给他一些产品（我通常不推荐其他人也这么做，但是雷吉对工作如此渴望，让我觉得这比第一次就购买产品更有价值——我观察到他毫不犹豫地就把自己认识人的名字都写在了一张纸上。）

雷吉认识一些在他们教堂里的人——这是他生活的中心。这不是说他就是在“利用”那里的人际关系——他教堂里的人都非常合群，没有人会因为别人谈论教堂外的事情而瞧不起那个人。那里的每个人都会就有关教会、生意和社交方面的话题进行交流。他后来告诉我，他教堂里的每一个人都有很强的自信，没有人会抱怨其他人把“外面的生活”带进来——赚钱也是他们生活中很重要的一部分。

雷吉热爱人脉网络的观念，并且在他的行动中表现了出来——所以人们喜欢听他讲话而且很想弄明白什么事儿让他如此兴奋。

在他的下级经销商名单上有一个常去教堂的朋友——一个拥有一家职业介绍公司的中年男人。（如果你需要一份在办公室干临时工的工作，他的公司可以帮你找到）。他早就是一个百万富翁，开着保时捷，有一间豪华公馆和几间位于市中心的很不错的办公室。他的名字是帕斯卡。

当然你肯定知道赞助像帕斯卡这样拥有资源的人将会是非常棒的。他拥有金钱、影响力、好的人际圈，而且已经非常成功了。所以我告诉雷吉一定要把帕斯卡抓住，发展成下级经销商。

雷吉刚开始因为帕斯卡的成功而犹豫不决——毕竟——他为什么要加入我们这个营销公司呢？他已经非常成功而且富有了。“我们为什么要去接近他呢？”

我告诉雷吉不要考虑太多——我以后会把理由解释给他听。现在我们只需要做事，把我们的生意介绍给他听。

我们去帕斯卡位于市中心的豪华办公室去见他。我搞不懂为什么他的私人助理看起来非常的傲慢。然而帕斯卡则非常高兴见到我们。当我们进入他办公室，他让他傲慢的私人助理给我们端来几杯咖啡。他真的非常想知道是什么让雷吉看起来这么兴奋。

花了30分钟，我们进行了二对一的业务演示。帕斯卡很感兴趣也很兴奋。我们约好下一次在本地酒店的会面之后一起喝咖啡。长话短说，帕斯卡加入了我们的公司。我们可以使用他的办公室、人际关系并且用他闲置的办公空间建立了一个合作公司，他可以在那里开始与生意伙伴会晤。这一小步的行动让我好多年每个月都多挣超过5-9千美金，雷吉就挣得更多了。

你看到了没有？我们搜寻帕斯卡这样的人因为我们知道他拥有资源和人脉。我们利用了这些资源。他很快每个月就挣了大概1万美金，不久这个数目就达到了2.5万美金。

值得一提的是，帕斯卡并没有在他的职业介绍公司的客户名单上去寻找潜在的客户。除了利益的冲突，他告诉我，因为名单上的人都不算是成功的人……

如今很多人都没有尝试去吸纳一个成功的商人。毕竟，这些成功而富有的人为什么要加入我们呢？

这里面的原因是什么？好问题。

当然，我们雇佣他的理由是很简单——因为他的资源和人脉。当然他有可能对我们说不，但那不重要。因为就像渗透到别人的人际圈中是工作一样，我们只是例行公事地选择了把我们的生意呈现给他看。

如果他说“不”，那又怎么样？

因此为什么那么多人脉营销者害怕和帕斯卡那样的准客户交谈呢？

真实的理由是：

我们假设他们有我们没有的东西——表面上被成功所包围——不需要我们提供的东西。但是如果我们逃避和这些人交流，事实上是我们对他们说了“不”。

然而，我们是人脉营销者——我们的工作就是把自己的生意介绍给那些拥有我们所没有的资源和人脉的人，以便我们可以利用这些资源和人脉。

因此，为什么那么多人不喜欢把自己的生意介绍给医生、律师还有很多表面上“很成功”的人士呢？

有时候这是因为自尊心太强，“不想要介绍给‘比我们好的人’”，但是这里我不想讨论心理学因素。有一个更加简单的理由：我们忘记了缺钱并不是让我们进入人脉营销的唯一原因。

金钱在这里并不是唯一的区分因素。

很多人从事这行是因为缺钱，但是对很多人来说，不是。

帕斯卡的例子是这样的：他的公司由他的父亲创立。帕斯卡娶了一个父亲认可而且同样富裕的女性。他从来就没有想要努力争取过什么东西，也从来没有自己选择去开这个工作介绍公司。他是被给予了这个工作。在我们给他展示我们的生意之前，对此一无所知。这是他后来才告诉我们的。

他被称作“对于现有成功不满足的人”。

我又告诉雷吉我是如何招到我的第一个医生。

那时候我还是营销界的新人，也许就在这个行业工作了五个月，一个月挣4到6千美金，有时候还没有这么多。我很努力地工作，每天都把我的生意介绍给其他人。一天我的一个下级经销商问我是否愿意在他的医生工作的医疗中心和他的医生进行二对一的业务演示。

我当时并不确定这是否值得，“为什么一个医生想要做这行呢？”我问我自己，但是我对我的队友说：“当然，我很乐意去。”我知道我工作的内容就是提供业务演示，所以即使这可能是浪费时间的，但是工作内容没有变，而且对我的队友来说有利而无一害。

因此那天我就到医生的办公室会见他。

我非常地紧张，如果有任何一个可以不去赴会的借口出现，我就会立刻放弃。我迫不及待地希望医生对我们说“不”，这样我们就可以回去寻找“真正的准客户”。

我们一踏进他的办公室就感觉到事情不太对。他的接待员带着轻蔑的微笑傲慢地对待我们。我想，有时候这些“助理”往往自我感觉拥有他们上司的社会地位——然而他们的上司则常常是一副“普通人”的派头。这真是奇怪的现象。

在等待了二十分钟之后我们被允许到办公室见面。他很平静，坐在那里一副呆滞的表情，让我开始演示。当我将要结束的时候，他问了一些问题，但是没有任何的热情。

他同意在星期六的早晨见面，那时我们可以在当地的医院做一个简短的演示和培训。

在星期六的早晨，他真的很早就到了！

我猜错了——我之前认为他就只是假装看看。

那个星期六的培训结束之后他注册了并且第一次就买了产品。我不是他的直接赞助人，但是他想让我成为他的导师，我同意了。

他告诉我他非常厌恶自己的工作。他工作强度过大，被贷款、汽车、念大学的孩子及高昂的生活方式所困。

这样的生活看起来没有出路。这就是为什么他在他的办公室看起来一脸呆滞。因为他过于疲惫以至于不能去表达他自己的感受。他后来告诉我，那天他欣喜异常，只是忙碌一天已剩不下一丝精力。

随着时间的推移，他建立起了一条线，可以每个月让我多挣1万美金。

所以，你看，我们的工作——就是演示我们的生意给别人看——给医生、律师、家庭主妇还有很多其他人，为了可以利用他们的人际圈资源。我们不会对我们的朋友说“不”。我们把说“不”的权利留给他们。

回想一下当时，我起初的态度并不是很好——我确信医生不会对我们的生意感兴趣，特别是在他招待员邪恶的目光注视中坐着的时候。

当然那是很久之前。

我当时的思维方式和别人不同。

但是如果还有其他什么不同，那么应该是我的经历。

所以你看，我给帕斯卡和医生做了业务的展示，因为我们知道他们有人脉。因为这就是我们人脉营销者的工作，进入别人的人际圈子，利用他们的资源。

我的态度起初不好——我心里一直确信医生不会对我们的工作感兴趣。在帕斯卡的例子里，因为帕斯卡已经非常成功，雷吉表现出并不想去联系帕斯卡的态度。

但是我的思维方式（不是态度）是完美的。我的思维方式是“我的工作就是把自己的生意展示给那些人看，他们的资源和人脉关系都是我不具备的。这不是为了让别人对我说“好”或者“不好”——只是为了把演示工作完成。”

我那时有些紧张（那是态度）但是我的思维方式是100%完美的。

你看到了？

这让我们迈出了人脉营销的下一步，创造完美的思维方式——你的日常行事方式。


第3章

完美思维方式的秘密——不过六个字

你的“日常行事方式”。

我们应该如何去克服不良或负面的态度呢？

我必须承认我的态度——直到今天——也不总是“完美”。喔，朋友，根本不是的！！我们的情绪不总是都听从我们的指挥的。

但是我们的思维方式不是情绪化的——因此我们可以掌控它。我们要思维方式听从我们的指挥。

那些告诉你可以完美控制自己态度的人其实是自欺欺人。

态度并不重要。因为不是态度决定了你事业的高度：（这是一个可爱的说法，虽然并不十分押韵
1

 ）而是你的思维方式。如果觉得否认“态度是一切”听起来像是一种不可原谅的罪过，那么继续读这本书，你就会明白我的意思。我猜你的态度无论如何也将变得非常好！

顺便提一下：一旦我们的思维方式在控制之下，你的态度也会尽可能地变好。但是即使你每个月挣1万美金或者更多——其后你也会有一段时间的“坏”态度。所以你控制了你的思维方式就可以每个月多挣一万美金，然后再考虑你的态度好与坏是否会对结果产生影响。

当然，好的态度要比坏的态度好——但是就像你读到的，你会逐渐意识到思维方式更加重要。

因此，思维方式是什么？

简单来说，思维方式就是你在做一件事情的时候如何分配你的时间以及如何行事。

这句话里有两个关键词——时间和行事。

这是我们的日常行事方式的基础。

 

它也是一种十分严格的“每日”行事方式，意味着时间比其他任何事情都重要。我将在后面阐述当你作为“老板”时应该如何“严格”执行。

首先，让我们分析我们的时间。

毕竟，时间是我们所拥有的东西。

我们的工作就是合理利用我们的时间。如果你是积极活跃的，但是没有高产出，说明你在浪费你的时间。如果你由于某种原因而没有采用聪明的客户营销方式，那么你不大可能成功。更糟的是，你可能在浪费你的时间。

不仅是你的时间，你也在偷走和你家人相处的时间，因为你在自认为努力工作的时间里没有效率。

这点很重要：当你很努力但是不高效的时候，你其实在偷走你自己和周围其他人的时间。

记住，我们都有自己所爱的人。我们曾经对他们许下承诺：“请让我在这个新的生意上继续工作吧。也许有时候我在我们共处的时间里会接电话、中途离开，有时候会在周末的例行聚会里走开——但是请支持我并且相信我以后会补偿你，会花更多的时间和你在一起。”

这是一个承诺。有时候它被口头允诺，有时候是通过其他方式。

但是承诺和合同一样。

然而，如果我们只是“表现得非常主动”，看起来很忙，总是为了做好准备而做准备，花了无尽的时间在网络上查资料，或者和我们已经成功赞助的人聊天，那么我们就违背了我们的承诺。这些行为都不会带来高产出。

一旦我们明白我们没有高效工作而是在浪费家人时间的时候，很多事情就会清晰了。我们开始从另一个角度看待我们的时间。浪费家人愿意和我们共处的时间，就是把时间从他们那里偷走。

 

后面我将会在书里创建一个手写的私人合同——我只是想在这里把这个概念介绍给你们。我们是在做生意，生意场上的任何一个人都有自己的合同。你也将立刻有一个。





1

 在英文里，态度atitude 和高度altitude发音相似。



第4章

什么是你的个人诚信度？

你的个人诚信度如何？高，中等，还是更差？

我们讨论的是你对你自己和家人的个人诚信度。

你也许可以表现得很努力来欺骗你的家人，但是你无法欺骗你自己。你知道你自己是否“高产出”或者只是“表现得高产出”。

有一天你会放弃你的生意说：“这个不好做。”

对你自己撒谎很容易。

如果你做生意如同玩票，那么你最好早点放弃，以免要承担巨大的罪恶感。

我宁愿其他人一个星期只有3个小时候高效做事——在业余时间——也不要一个星期40个小时很活跃但是只有10个小时高效。

这40个小时的“全职时间”不能挣足够的钱去养活他们自己——因为一个星期真正有效的时间只有10个小时。而且，如果他们辞职，不开心，会把失败的责任归咎于他们的上级/下级经销商、宏观经济、政治、他们的公司、产品、产品的价格、包装盒的颜色或其他可以生造出来的愚蠢理由，但是却不会承认缺乏效率才是他们失败的真正原因。

你不能只是走进你的办公室或者卧室，盯着你的笔记本电脑或者手机。

你需要去做些实质性的事情。

我们如何能让我们的办事方式变得简单而高效呢？

通过我们的日常行事方式。

你一旦弄明白这一点并且遵循你的日常行事方式，你就会看到你的收入伴随着你的态度而增长。我保证。

 

一旦你下定决心遵从你的日常行事方式，做一些高效而不是看起来活跃的事情，你就会创造收入。

该变得富有产出了。该建立起你自己的日常行事方式了。就像我说的，是严格的日常行事方式。

什么是日常行事方式的敌人？

要想知道是什么阻止了我们去接受高效的思维方式、遵守日常行为方式并且贯彻执行，让我们从反方面来看，是什么驱动我们做出改变，并且从自己的安逸地带里出来？

很简单——不满足感。

有时候我们没有做出改变，即使内心想要，那是因为我们对当时的处境并没有足够的不满。

为了我们个人的成长和生意的扩大，我们需要不满足的心。

这就是为什么我们常常在一次又一次的培训中听到说“要从你的安逸地带里出来”。呆在自己安乐窝里的想法真实很牢固地附着在我们的基因里。

追溯到人类早期，现世安好时，我们便固步自封，不再远行探索，那些曾经的探索行为就搁置了。

我们天生懒惰。我们的基因驱使我们做任何事情都要节省能量，比如说，把车停在离大商场最近的地方。

你有没有想过为什么我们会这么懒？

这也许听起来很滑稽，但实际上一点也不可笑：我们的基因时刻指导着我们去节省能量，去做尽可能少的事情。这也就是为什么减肥很难；我们天生倾向于去获得能量，尽量不要去使用能量，除非遇到了生死攸关的大事。

只有在最近的150年我们才开始去接触到廉价的、不健康的高能量食品和生活习惯。在这种生活里，我们不需要为了生计起的很早，干得很辛苦。

 

我们的基因代码如此设计来帮助我们把节省下来的能量储存起来在危机的时候使用。

直到近代，食物变得很丰盛，充满了丰富的碳水化合物，人们的工资变高了，科技开始让生活变得越来越简单以至于我们都发胖了，这项生理功能才变得没那么有用了。

旁注：如果你拥有的是“家和办公室两点一线”的宅居身材——每天都记得出去走几步。

我们的基因编码不像科技的进步一样变化得那么快。

值得注意的是这种编码在我们所有人体内。我每天都在和自己抗争。你、你的潜在客户还有你的下级经销商们均是如此。

我们不能改变基因的编码方式——但是我们可以改变我们的思维方式去采取行动，这里我又回到我之前提到的日常行事方式。

相较于过去保守行事时的无大错，最初的改变会让我们感到不舒服，但是这种感觉以后会慢慢消失。你也可以感谢你的基因编码，因为我们同时也被设计成，在重复做一件事之后，这件艰难的事情就会变得越来越容易。你做得越多，你掌握得越好——结果是节省了时间和能量。

这件事情透露出来的好消息是：无论我们有多么不喜欢或者不擅长一件事情，在多次重复操作之后，艰难的情况就会大大弱化，以后每次你操作的时候就会感觉轻松很多！


第5章

如何把对成就感的迷恋转化为行动

还记得你是一个营销新手的日子吗？

想想你曾经赞助过的人。你和我都知道他们可能会很快退出。我们都知道最初的48小时是最重要的。

让我告诉你我认识的一个律师，她是如何加入我的团队的。

我认识一个很好的房地产律师。有一次，我为了一笔新的房地产交易去找她。因为要买新房子，我在她昂贵的办公室里和她见了几面。当时我还相当年轻。她问我，我是如何挣到钱去负担起第二套房子的，我就立刻进入了演讲模式。当时手提电脑还不足以支持正式严肃的业务演示，然而在我的活页夹里有一份ppt
1

 文件的彩色复印稿。我毫不犹豫地把夹子递给书桌另一头的她。

在我向她展示完计划书后，活页夹里一页页我的收入支票的彩色复印件被摊开展示在她面前。（在直接存款强制流通之前，我都会坚持让公司给我纸质支票——那时候我们还可以展示自己的收入！）

我把活页夹推送到她的近前，让她能够自己翻动页面查看我所有的支票。上面有各个月的支票——她看着支票，翻动着页面，表情越来越惊讶。里面包含了我最初到最近的支票——意味着支票越来越多！

我说：“嘿，如果你想要看这些钱是如何产生的，何不明天来我的演讲会看看。”

第二天她准时到了——和她的兄弟。我把他们安置在第一排，然后在自己站的地方观察他们（我是其中的一个演讲者）。

会议刚一结束，我就被我的下级经销商及其潜在客户们包围，只能瞥见我的律师和她的兄弟一眼。我看到他对他的姐姐快速地点了点头，然后一溜烟就走了。

几分钟之后，我坐到她的身边，她说：“我们都加入。想要购买六千块的产品，明天从我那里取支票。”

她和她的兄弟都注册了。我告诉她下个礼拜六的培训时间和地点，然后留给她成套的产品和使用说明。

她没有去星期六的培训。

我给她打电话、给她的两部电话留信息。

当我新房子的交接手续都完成之后，我已经没有理由再去她的办公室去访问她，但是我还是会经常给她打电话聊聊新的培训。

她后来给我打电话说她非常抱歉，但是她真的没有时间去做“这件事”。她问我是否我可以停止给她打电话，除非她给我打电话。

当然，我因为那批产品的购买挣了超过1000多美金，但那不重要。没有得到她的任何资源，结交认识新的人实在是浪费时间。我知道她本可以做得很好。

她后来告诉我的理由是，当她和她同事推销产品的时候感到“不舒适”。“他们会怎么想？”这个想法让她很忐忑。

我告诉她：“像我挣那么多，很少有舒适的感觉——如果你也想要挣那么多的钱，就必须去接受不舒适感。”

她没有把产品退回给我，也没有因为她花的钱给我打电话。我想，她认为她让我失望了。

她确实让我失望了。

现在我知道你将会说：“不，她让自己失望了。”

那当然是对的。

但是她也让我很失望。我非常努力工作，关心我自己做的事情。如果有人想要加入，我就会准备和他们一起工作，帮助他们挣很多钱——因为我可以。我不是为了追求一次产品买卖的佣金。

我没有成为靠一锤子买卖挣钱的营销者。我在这里工作是为了其他。

但是问题是这样的：如果她，你或者我，日复一日，年复一年都不想从自己的安逸区里出来，那么什么都不会改变。

我们必须“不舒适”地去接受改变，获取财富。

如果你想知道，你经常做不舒服事情而获得快乐的感觉来自哪里——我也可以告诉你。它来自于你取得成就的瞬间大脑皮层释放的小内啡肽。只有当你在安逸区以外取得成就的时候，它才存在。这是一种美妙的感觉！

每次你从舒适带出来之后就会有巨大的幸福感。然而我们必须要“不舒适”地去获得这种快感。

成就感越大，你快乐和自豪的感觉就会越大。

你就会迷恋这种感觉——以好的方式。

所以不舒适感获得了回报。

当你的家人、孩子、伴侣看到舞台上的你获得了一个新的职位，被公司的总裁赞赏，手里举着一张大大的支票板，整个会议室里掌声阵阵，你就会感到你的回报。

在这些时刻感到自豪是巨大的犒赏，它们只能通过“不舒适感”来获得。

最后至少：这可以赚钱。一旦钱规律地进入我们的口袋，这种快感就会大大少于被你的同辈和家人夸奖。

现在，为了进一步理解如何改变思维方式，让我把我那个律师朋友的故事讲完……

她很像你们的潜在客户、下级经销商，甚至诚实地来说，很像我们中的许多人。

她对她的收入不满意——当她看到我的收入时，她也想要获得它，是钱，不是工作，仅仅是钱。

一旦她看到我的工作——她就撤回到她自己的世界，比开兰博基尼还要快。

她的态度是这样的：“如果可以挣到足够的钱，我想坚持原来的工作方式。在原来的方式下求得最好的结果。我想要安逸多于改变。”

然而我们知道，她的世界里还缺了点什么。很显然，没有足够的钱，否则她也不会带着羡慕的表情看着我的支票。遗憾的是她只是感到“缺少”更多的钱，这种难受的感觉还不足以驱使她去做“不舒服”的事情。

我确定你肯定遇到过退出的下级经销商——有时候在几天之后，有时候在几个星期之后，有时候在几个月之后。他们会告诉你他们“尝试了，真的尝试了”。但是一旦他们开始经历任何不舒适的感觉——或者不舒适的想法的时候——他们就会退出。无论他们告诉你任何借口，这只是他们的借口——和你、你的公司、你的支付计划还有任何其他理由都无关。真正的理由，他们心中如明镜。

很明显，如果人们都在努力的过程中毫无效率或者不想做不舒服的事情，那么就没有喜悦和回报。这些人只是浪费了他们的时间、你的时间，欺骗了自己。

但是对我们中的一些真正想要改变，而且想要去接受不舒适感的人，最好的方式就是通过严格地服从日常行事方式，执行你思维模式规定的行为。

首先不要担心学习新的技能，因为通过遵循你的日常行事方式，你可以不停重复你的动作来学习。在很多次重复之后，你就会变得高效和高产出了。高效意味更好的结果，也意味着更多的动力、喜悦和收入！

让我引导你形成自己当下的日常行事方式——即使你根本不知道你已经有了一套。

战略计划是一个名词，用来形容我们通过日常行事方式要达到的目标。试着把它考虑为你的长期目标。

我们日复一日的活动被称作我们的日常行事方式。它指导我们去成功地实现我们的战略目标（把日常行事方式看作一系列由策略分裂而成的很多很小的任务）。

所以你的计划是什么呢？你日常行事方式想要获得的成果是什么？

你知道你为财富和收入制定的战略计划吗？

也许你认为你没有一个？

但是你确实有一个。

让我们以这种方式来看。

如果你从拉斯维加斯开车去丹佛，就会选择i-70公路，你可以说你的战略计划就是去丹佛。

如果我们注意到在去丹佛的i-70公路上有人跟着我们？

当我们停下车加油，他们也这样做。因此我们下车想要和他们讲话。我们问他们想要去哪里。

“喂，我们不是很确定。我注意到你有一辆很好的车，你的伙伴貌似也很享受驾车，所以我们决定跟着你们一会儿。”

即使当我们认为自己没有战略计划，我们也会跟从某些或者某些人的计划，即使我们不知道或者不知道为什么跟从。所以那也是一个计划，只是不是我们的计划。

你每天做的就是要遵循你的计划。

也许你的计划每天都在变化！这是肯定会失败的方式。

这对你现在的生意、个人生活、家庭生活来说，道理都是一样的。

这就是我们之所以会迷失的原因。

我们遵循别人的计划而我们甚至都不清楚这件事。我们只是陪行了一程。

这也是人脉营销者们经常抱怨的一点，他们从别人那里听到了各种不同的营销方法，却不知道哪种是好的。有些人相信网上营销，而有些人，像我，就喜欢通过直邮广告，有些人喜欢在街上通过“三英尺原则”
2

 寻找客户，而有些人喜欢发传单。除了我的很多方法外，还有很多其他找到潜在客户的方式。人们没有计划的原因是当他们尝试了不同的计划，执行了几天几个星期之后没有看到效果。没有什么计划可以这么快奏效。于是他们就责备其上级经销商所介绍的各种让人困惑的营销方式。


我对“网上营销手段”存在偏见，但是我知道确实有些人通过这个方法取得了很好的成果。我喜欢直邮广告的线下方式，但我也喜欢在网络上跟进客户。这是我的方法，我的方法不是唯一的方法。我知道有些人只通过Linkedln
3

 就挣到了很多钱，而有些人则只通过Facebook
4

 。

有些人还在成功地使用《今日美国》报纸上的广告。

还有更多的方法。你必须选择一种并且执行。那种方法会决定你日常行事方式。

（顺便一提，你也可以同时使用不止一种方法，但是必须保证这些方法是可以融合的。你不可能每天都在星巴克用“三英尺原则”认识人，同时还在网上找客户。）

试着想象一下：假设有人一个星期每天跟着你，观察你做生意，记录你的行动。在7天结束的时候，他们给了你一个详尽的报告。

那个报告就是你的日常行事方式。看起来很有可能，那种日常行事方式不会助你达成任何目标。

所以，你最好应该选择对你有效而且可以帮助你达成目标的战略计划。

注意：对于那些说想要“最短的时间赚最多钱”方法的人，就像那些“既可以这样又可以那样”的顶级推销员一样，我希望他们务必一定要多花时间好好学习一下顶级推销员的工作模式是如何运作的——因为你不可能一个礼拜就学会这种方式——即使有人告诉你可以。

我们有两种选择：

第一种——继续我们没有效率的日常行事方式，那通常意味着没有计划，只是到处瞎转，盼望凑巧好事发生或者什么人出现可以加入我们的队伍。这些只是小概率的成功案例，可比喻为直销界的彩票。或者，也许你的上级经销商给你承诺：“耐心地坚持做自动购货吧，你最终会挣钱的。”因此我们坚信这个承诺，后来意识到只做自动购货不能成功时，我们便怪罪我们的上级经销商。

第二种——我们制定自己的战略计划，它是严格的日常行事方式，然后坚持执行它。
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 微软的演示文稿制作软件
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 3
 营销方式的一种，意思是你有机会把自己的业务介绍给你周围三英尺范围之内的人。
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第6章

思维方式——第一阶段——执行

建立和执行我们的日常行事方式是简单直接的。

它意味着为下面的问题找到答案，并且执行这个计划。

给我们市场人脉营销者的六个问题如下：

谁

什么

何时

哪里

为什么

如何

 

我们将要去联系谁？

我们将要去说什么？

我们何时去做事？

我们在哪里做事？

我们为什么要去做这事？

我们如何去做这事？

我们必须适当地执行。

你的日常行事方式是什么？

首先你需要去确定每个工作日你需要去做什么。

什么是工作日？只有你可以决定，但是一旦你决定了，就要坚持，这关乎个人诚信度。思考一下你最多能花多少时间达到你的目标——而不是最少多少时间！

在特定的时间段打电话挖掘和跟进你的客户，并且坚持这么做。

记录下你打过的电话里有质量的通话次数。开始使用这个名词——“有质量的通话”，而不是记录下你打过多少电话——包括客户拒绝的。从现在起，只有有价值的通话才算数。其他的通话没有产出，虽然都是电话，但是我们需要的是有质量有产出的通话。

比如，我的目标是一天10个有质量的通话。我将通过10个电话联系到其他人，告诉他们我产品的信息，把他们纳入我的销售网络。你的公司也有这种销售网络。我们的工作就是让更多的人进入这个网络，一个高质量的通话就可以把他人纳入销售网络，并且在之后的日子里跟进联系。

依我的经验，10个有质量的通话会带来3个长期的准客户和3个“热情度高”的准客户。通常我会把10个当中的1个转化为客户，有时候会更多，但是转化率决定于你的重复操作——业绩增长、挖掘潜在客户的技巧、你展现出来的营销体系。修改完善你的营销体系直到你的优质通话数达到最优。当数字不好看的时候，人们会很沮丧，我也是。但是请慢慢修缮你们的体系、调整数字还有日常行事方式直到满意可行。那些不适合在我们行业的人将会退出，但是不是你。我是认真的。

顺便一提：一个有质量的通话不是打给你的上级或者下级经销商，而是打给你的准客户。

如果你和一个新人一起工作，和他的潜在客户通话就是一通有质量的电话，假如这意味着对你会有直接的收入。否则它就是支持电话，你也必须要打的，但是它不能包括在你有质量的通话的总量里。

现在对你来说10个有质量通话不是合适的数量，你也许更倾向于15、20（或者7、3）。喂，这取决于你——但是你一旦选择了你的数字，请坚持完成它。最终你能知道有质量的电话转化为准客户，再转化为新注册的客户的比例。

注意：日常行事方式只是你每日的一系列活动（产生收入的活动）——它很小很琐碎，所以人们通常就把它写出来贴在墙壁上。它也许只是一小列，但是在直销领域确实一个强大的工具。

 

我们如何避免对自己撒谎：

仅仅遵循你的日常行事方式不是做事的全部。你的日常行事方式还有其他重要的部分，就是记录下你的其他活动。我们把其他的活动记录在商业日志或者笔记里。

你的商业日志里有什么内容？

你今天将会做什么？

用一句话或者小段落来描述一下你一天的商业经历。比如想法、观察、值得我们记住的人、办成了的事儿、失败了的事情等等。

下面是数字：

需要多少有质量的通话？

需要打多少三方电话
1

 ？

一天需要听多少培训内容？

哪一个培训值得听？记录下这些培训是如何直接回答了你的需要或者你的缺陷的。

开始关注哪个方面的培训是值得你从头开始听的。我知道你的上级经销商希望你能参加每次邀约的培训，但是你要去选择你需要的培训内容。我们浪费了太多的时间去听根本没有必要的培训，而没有去工作。

开始列出你的团队需要的培训，或者抽出一个时间段召开团队培训的电话会议或者网上研讨会，或者你可以找到一个更加有能力做培训的上级经销商。

我们都需要培训，但是问你自己——你需要的更多的是什么——在你团队里10个更多的经销商还是更多的培训？高效的人脉营销者记录他们的电话，并且在闲暇时听记录的培训电话内容。

让你的商业日志便携可见，这样你就可以经常翻阅。记录每个电话或者动作——你很快就会欣喜地看到销售数字不断增加。

只用一瞥日志记录，你就能知道你的生意在某个国家的状态。

我喜欢记录所有的事情。专业人士也会这样做。你通过这一进程并坚持做下去，就可以成为专家！

当某人加入的时候，也要记录在你的日志里——开始留意需要花多少时间可以使一个准客户变成“非客户”或“新客户”。把这些统计数据也记录在你的另一页纸上。很快你就能轻易辨别某人是一个真正的准客户，或仅仅是只看不买的人。

如果你是电脑重度使用者，微软的办公软件OneNote可以帮助你很好地建立日志，如果你没有软件或者不想学会如何使用它，就只需要在你住的小镇的文具店里买一个本子然后开始做笔记即可。

OneNote软件非常简单，YouTube
2

 上有很多视频解释如何使用。

顺便提一句：有很多简单的私人的网上日记项目，你也可以使用。不要为使用哪一个而犹豫不决，只要选择一个开始做就可以了。

私下我推荐使用螺旋边纹的笔记本，不仅因为我的导师，我们行业的创始人也用它（有些人也用硬边皮本），更因为它们很精简、便携，平放在桌子上时很平坦。

如果你持续关注让你“高产出”的行为，比如说，有质量的通话——你会很快发现你让自己充满干劲。

我可以向你保证，如果你每天做事都遵循你为自己私人定制过的日常行事方式，你会立刻充满了前进的动力。

在超过20多年的人脉营销经历中，我有很多的经验。我不能说我比其他人聪明——我没有。但是聪明往往不能保证成功。然而实践的经验我的确有！

通过专注于日常行事方式，我的效率扶摇直上，我的干劲也紧随其后，然后我的收入就上去了，我的态度也改变了！我很“愉快”地跟进电话——做一些我以前并不十分享受的事情。

你看到了吗？创建一个日常行事方式一点都不难，一点都不，你不需要观察其他人（这只会迷惑你），只需要记录自己的行动。

注意：如果你对自己的行动有疑惑，那只是意味着你没有一套挖掘客户和发展营销网络的好方法。我其他的书会侧重讲解如果挖掘潜在客户的方法，你的公司毫无疑问也有一套方法给你去执行。

免费提供：

如果你想要一个简单的日常行事方式和商业日志的样本，可以往下面的邮箱地址给我写信并且在主题上写上“日常行事方式的样本”：

DavidWilliamsMLMAuthor@gmail.com





1

 有三方同时通电话，文中通常指有经验的营销者，与新的营销者还有他的潜在客户一起通电话，可以更好地培训新的营销者的营销技巧。
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 视频网站


第7章

思维方式——第二阶段——合约

一旦你经过了执行阶段，换句话说，就是完成了达到目标应该做的事情，接下来你就需要对自己负责。所以你需要制定一个个人合约。

这关乎诚信度。

我们经常忘记我们做事对自己也需要像对待他人一样具有诚信。

如果你对自己做出了承诺，那就需要履行承诺——即使你不喜欢做这件事，但履行体现了你做事有“个人诚信”。

你和自己签订的合约和其他人签订的一样重要。

值得注意的是：如果你没有遵守自己的个人合约，你就会慢慢失去对自己的信任。一旦你不信任你自己，你就进入了一个对你来说无法容身的充满挑战的世界。

注意：如果你发现你在人脉营销的个人合约上失信了，也许是因为你在时间管理上有不现实的地方——降低目标营销数字以使你可以履行承诺，当你有能力的时候再适度提高数字。不要设定一个不现实的宏大的目标，不然你没有实现的希望；你的日常行事方式必须对你的时间来说是合理的。这就是为什么你不能让你的上级经销商给你设定目标，他们经常会给你设定不切实际的高目标，那样你达到的是“他们”设计的目标。同时如果你发现，自己能力没有那么强，不能适应太多的改变，那么就应该及时设置保护，降低强度。你足够聪明和智慧，在你的日常行事方式、目标、欲望、能力和时间中做出平衡。

当你履行了自己的个人合约，这意味着一件重要的事情：你有诚信，你能做到你承诺过的任何事情。

你将对此感觉愉快。你将对自己，言必行，行必果。

这是个人的领导力和诚信度的体现。

商业关乎个人的领导力和诚信度。

行为练习：

和自己定一个合约。如果你尊重你自己，你就会去履行它。养成与自己定个人合约并且按时完成的好习惯，你就会对你取得的成就感到惊叹。这个习惯不久就会提高你的职业素养和个人生活。

免费提供

如果你想要人脉营销者合约的样本，在以下的地址给我写邮件，并且在邮件标题栏注明“人脉营销合约”，我就会立刻电邮给你：

DavidWilliamsMLMAuthor@gmail.com


第8章

你不用嫁给心理医生才明白，拖延执行你的日常行事方式是疯狂的

我给你讲讲我曾经在一个附近的城市里赞助过的一个年轻人。他的故事提供了一些重要的教训——关于管理模式、记录、对自己撒谎的昂贵代价——关于最好的意图是如何摧毁了我们的思维模式的。

那时候，我在本地的《省钱快报》上放了一则广告——这是一个关于高收入的广告。如果你喜欢听公共演讲，内容就像那些演讲里提到的诸如“一个月挣一万美金”——如果你对内容感兴趣，可以给我打电话，征询细节。

我刚刚赞助了我的一个朋友，我告诉他，我将要去附近的那个城市。我朋友的妻子没有工作，家徒四壁，所以我建议他花钱登一个广告，他的老婆在家里接对广告感兴趣的人打来的电话。我告诉她，任何感兴趣的人请去我们举行会议的豪生酒店。她当时对我们的产品太过陌生以至于不能掌握任何新的信息。这不是做生意的好方式，但是我想要利用他们的资源：她居家的时间和想要接电话的意愿。

当时，一个年轻的男人，本，正在一个艺术品供应商店做销售员。他闲来无事的同事在《省钱快报》上看分类广告、娱乐版块的同时看到了我们的广告。

“喂，本，你总是说要挣大钱，这里，打这个电话吧。”

所以本就打电话和我朋友的妻子交谈了。不管为了什么理由，他决定参加我们的聚会。

（本后来告诉我，他之所以来是因为豪生酒店的会议厅就在他回家的路上了。）

在演讲结束的时候，本被深深吸引了。他立刻注册登记加入了，决定大干一场。

几个月之后，他就赚到了1万美金，后来一个月能达到3万美金。

这样的成绩显然需要很好的表现，这种表现激发了他强大的动力。

但是20个月之后，本因为做了一个很差的决定，使得他的收入跌入低谷。他决定只是“帮助”他现有的团队工作而不是发展新的客户。

在人脉营销里，我们把这个叫做“踩空油门”——最后你的引擎就会停止。这通常也被称为“管理模式”。“我曾经做得很大，现在我只想花时间帮助我的团队。”

当本告诉我“我将要停止赞助新人，以有更多的时间帮助我的团队”的计划时，我把他叫到一边。

我知道这个会带来麻烦。

我问他，我们之前教导的销售行业最主要的做事哲学是什么？

他说了一些，但是当他说到“复制”的时候，我打断了他。

我说：“如果你停止赞助发展新客户而只是去‘帮助’你的团队，你的团队成员难道不会看到这些，然后也重复你的行为吗？”

“哦，不会的。”他说，“因为我现在一个月挣两万美金，一旦他们挣和我一样多的时候，才会去模仿我的行为。”

我告诉他：“让我们看看后来会变得怎么样。”

本后来改变了他的日常行事方式。他不再去追求高质量的通话，不再挖掘新客户，开始“和他的团队成员一起工作。”

本是一个好的领导，风度翩翩，他的团队喜爱他，并且紧紧追随他。

这就更是问题了。

他所有的顶尖推销员都停止了挖掘潜在客户，也开始“和他们的团队一起工作”，和本一样。这种状态像癌症一样在团队里扩散开来。

每个人都主动的去“帮助”他们的下级经销商。

但是什么生意都没有谈下来。

帮助你的下级经销商意味着，培训整个团队，或者参与销售过程的一部分工作（像打三方电话，提供产品社会证明、鉴定书，进行小部分人的业务演示等等。）当某个人是新人的时候，通过帮助他，你也将会招募到新的团队成员。

但是当你“强行”帮助你的团队的时候，这通常意味着“有目的”的交谈、喝咖啡、打电话、闲聊等等。而且意味着你也更关注你团队里表现欠佳的成员——他们甚至还没有准客户。

本的收入降到了一个月低于7千。

他开始担心和恐惧。

所以他回到了原来的轨道里重新开始努力工作。

但是你猜如何？

本，一个持续的高收入者现在再也不能赞助其他人了。

本整个月都没有再赞助其他人，他开始失去信心。“毕竟，”他想，“我给所有人打电话，但是没有人想要注册。也许我们的生意出了些问题。”

你看，我们的天性倾向于去指责其他人或事而不是自己。

当我们无法在自己的领域取得自己想要的成绩时，这个缺点便会展露无遗。

记住，这个缺点总是暴露无遗。你可以把所有的责任都归咎于你的赞助者，但是如果你这么做，你将不会成功。

相反，如果你承担责任而不是归咎他人，你对自己说：“让我改变我的一些行为，而不是我的态度，然后看看能发生什么。”

本后来发生了什么？

在本的生意收入陷入低潮整整6个礼拜之后，他来见我。这意味着要开一个小时的车到我的城市，他从前不喜欢做这件事。但是我让他过来，并带上他的商业日志。过去，我们用超大号的记事本，这不是因为我们没有笔记本电脑，而是因为这做笔记更快。

（我依旧认为做笔记比其他方式更好。）

本带来了午餐，问我：“到底怎么了？我的生意出事儿了，我不能吸引任何优秀的人来参加我的会议，没有人想和我交流……是不是有什么事情你还没有告诉我？”

我冷静地吃了我的点心，告诉他等桌面都清理干净之后我再告诉他。

他是那种经常被求助解答疑惑，并且善于指出问题错误所在的人。但是遇到的挑战往往是，我们善于评判他人却不善于分析自己。心理医生总是要向另一个心理医生寻求帮助。他们明白你不能自己把自己搞懂。

本的情况也是如此，我让他“展示给我看”。

“什么？”

我让他把收入最好的几个月的商业日志给我看。

他打开他的本子，查看最好的月份。我让他数数那个月总共有多少有质量的通话。这对他来说很容易，因为我指导的每个团队的领导都会统计日常行事方式下每天的活动数量。

差不多每天10个有质量通话，或者200个每月。

我让他把数字记在纸巾上。

然后，我让他数数上个月，就是他发现收入最差的那个月，他打了多少有质量的电话。

他对我说，数字应该“大致一样”，因为他做了“同样的事情”——付出了“同样的努力”。

但是让他听我一次，无论如何都要数一遍。

当他完成数数时，他的脸变白了。

他的手指翻过一页又一页日志，嘴里喃喃自语：“这不可能的……我肯定那天忘记记录下什么了……哦，我的天，我都不敢相信。”

他打了17个有质量电话。

在一个月。

但是在他的心里，他认为自己完成了和几个月以前一样的工作量。

“本。”我说，“这一切只和数字有关系。回到以前一个月打200通有质量的电话的状态，努力去完成，你就会发现你的月收入会变好很多。公司、宏观经济都没有改变，所以本，真正的不同只是你的行动。忘记你有过的那些担心，只用完成你的数字，然后观察。奇迹就在数字里，没有其他。”

两个月过后，本有了他收入第二高的月份，他再也没有退回到“管理模式”。如今他很幸福地娶了一个心理医生，她从来没有要求他去找一个“真正的工作”。

你看，当我们的结果不尽人意的时候，我们总是认为自己在执行同样的日常行事方式，然而事实上我们不是。我们认为自己比实际更加努力。

这就是为什么记录下你所做的事情是很重要的。记得也记录下你的心情。记录下你对特定场景的感受。因为这是商业日志，所以不要忘记去记录下你的感受，比如说，“我今天想打15个高质量的电话，我做到了！我感觉很好，不累，但是我对自己很自豪。我迫不及待明天开工！”

如果你信任自己，你就会在自己的私人商业日志上记录所有的事情。如果你这么做，今后通过重读日志，你就可以轻松回到日志记录时候的状态。这给了你一种取得心理上的优越感的很好的方式。虽然这不必要，但是你也可以尝试。

从现在起，没有一个商业日志或记录的帮助，你就不能轻易信任自己的感觉或者记忆。你需要去看数字，因为数字不会说谎。

直到你接受了这种训练，才会明白你的位置在哪里。你认为你做了和最好的月份或者星期里一样的工作量，直到你看了白纸黑字的数字之后才明白事实并非如此。

对本来说，他认为自己做了能增加收入的同样的工作量——事实也许是这样，也许不是，难以确定——但是直到我们打开了本子，一切都清楚了。没看笔记之前，他很负面——他看到的任何事情都只会增加他的负面态度。

所以记下你的数字——这是你的日常行事方式里面最重要的部分——重要的不仅是做过的事——记下你的数字也是同样重要的。

思维方式关乎如何做事——你的日常行事方式就是一列简洁的你每天必须要做的事情。


第9章

如果你觉得你是自己雇佣了自己，那么你就在用不对的思维方式

你听说过多少次人们把人脉营销当作一门生意？

但是太多的人脉营销者把他们自己当作自我雇佣。

在思维方式上，自我雇佣和经营一门生意是不同的。

如果你运营一门生意，你就是老板。

如果你是自我雇佣，那么你没有老板。

为了有趣的答案，请读下面场景：

星期一：

现在是上午11:30。你刚刚有一个经销商注册，给了一笔可观的订单。这个人已经在圈子里三周了，而且有很多好的经验。毫无疑问，他们会是很好的一支代理。今天剩下的时间，你值得好好地给自己放假。但是毕竟我们是给自己工作，最好有一些高潮！

星期三：

你登陆了你的银行账户，注意到你挣到了一笔比你预想的还要多的红利。足够去买一辆新的车！你兴奋地跳进你的破车里，请假去买新车了。你可以给你的团队编一个很好的关于你新车的故事来激励他们。

星期五：

你团队的关键成员给你打电话。她的老公刚刚中了彩票，所以他们准备辞职搬到法国南部。你为他们感到高兴，但是你意识到这意味着你将失去一个好的销售骨干，团队也将失去一部分前进的动力。当你那样想的时候很难有心情挖掘客户，所以你认为应该有一些个人调剂的时间，最好做个香薰按摩或者打打高尔夫球。

所以下面就是问题了。

如果你有一个“老板”，同样的事情发生了，你会让你的老板相信你应该放假而不去做眼前的工作吗？不去赞助别人吗？或者你的老板会告诉你“好的，带着你胜利的荣耀回去继续寻找新的潜在客户吧，你会激励更多的人的。”

那个意外的红利，你的老板会告诉你“出去立刻买一辆新车！不要等到工作时间结束——立刻出发，你值得这样做！”还是你的老板会说，“我很高兴你用那份红利买了新的车，其他人看到你的车之后会羡慕并且更加努力工作。我知道大多数汽车零售店在我们的非工作黄金时间开放。我希望在我们的下一通电话里听到关于你新车的信息！”

最后，如果是失掉了一个大单子，你的老板会告诉你说“出去看电影，打高尔夫或者按摩，冲掉失落的情绪？”还是他们会说，“看，现在唯一能做的事情就是立刻回到你的岗位上。每天人们在生意上都有失有得，无论发生什么你都不可以请假。”

问你自己，哪一个老板更好？

那个让你提早走的，还是那个让你遵守个人合约的？

这就是当我们说“所有让人分心的事情都是同样的”时想要表达的意思。

让人分心的好事——比如巨额的红利——或者让人分心的坏事——比如一个好的经销商的离开。

好的老板是那种当你有了坏的态度时也不会让你松懈于现在工作的人。他或她不会允许你离职，因为你还没有做完他们付钱让你做的事情——赞助他人。

他们不会这样做，如果你有一个合约。

他们不会这样做，如果你有诚信。

特别是当你对自己的家人许下承诺，你真的要把这件事情做好，甚至比你做一个“普通工作”更加努力。

如果你跟了一个松懈的老板，那就是思维方式上的错误。

你在经营生意。你必须调解和追踪你的雇员——这才是你。

如果你没能做到这一步，你就不适合在商业中，自由市场就会立刻把你从商业中扔出去。

你看到这种事在我们的行业里每天都在发生——那些对自己松懈的人会把自己的错误归咎于你，如果你是他们的赞助者，或者归咎于公司、产品，价格、优惠措施。当他们在电话里告诉你他们要退出，电话结束的那一瞬间，他们也没有在镜子里看到自己的错误——因为极少数的人想要去面对这个真相。

说到“真相”，这是我最大的个人功课。你看，我会在一个胜利之后犒赏我自己，并且认为这个行为激励人心。或者当我想要摆脱一个挫折给我带来的惆怅时会请假休息，认为这是正确的。只有当我后来无论在胜利还是失败的时候都会继续我的日常行事方式，我的收入才开始有了大的飞跃，我才开始理解思维方式的力量。

好的——所以我的日常行事方式是什么？

这本书不侧重任何具体的方式或者公司，我们每个人的日常行事方式都略有不同。一些人用现场会议、送样品、寄明信片、语音短信、视频会议、电话会议等等方式。你需要把你的方法记录在商业日志里，然后通过这些记录的事件建立起你自己的日常行事方式。

我们中的所有人，因为工作的公司不同，但是即使在同一家公司工作，也有一套不同的建立销售网络和挖掘客户的方案。而我们中的一些人根据不同的营销思路拥有多套方案。但那些是高级的销售方法，通常适应于全职营销员。如果是你，你需要理解各种方案与你的匹配度，并且调整你自己的日常行事方式去实现这个方案。

通常，你只有一套建立销售网络和客户挖掘的方案。

提个醒，如果你想要日常行事方式和商业日志分录的样本，请在下面的邮箱地址电邮我，并且在主题一栏写上“日常行事方式样本”：DavidWilliamsMLMAuthor@gmail.com

在晚上睡觉之前给你忙碌的一天做一个最后的总结，在那个时间里将自己的表现、方法和其他人的做一些比较，根据你的生活习惯，总结也可以在早上刚醒来的时候完成。或者，击败你的数字——你每天的目标就是试着打败你的记录，或者至少是前天的数字记录，直到不可行。

当你银行的账户告诉你数字的增长时，你就知道你成功了。

这个时候，直销就变得简单了。你这么忙，但你热爱忙碌。

提醒：你的日常行事方式写出来不是很大，但是不要让它的大小愚弄了你。它应该小到可以写在收据／索引卡（旧时学校常用）上，然后把它贴在你家的办公室里，这样每当你开始每天工作日程时就可以看到它。


第10章

想看我个人的日常行事方式演示？

某个夜晚，我在给我的团队做关于日常行事方式的电话会议培训。

我把我自己的日常行事方式和销售额分享给每个人。“我的目标，”我说，“是每个工作日都至少有10个有质量的电话。现在我只讲我自己的情况，不能讨论他人，因为有些朋友有五个小孩，或是单亲父母。”

所以当我将要结束培训时，我给我的团队提供了这个计划之外的邀请。我说：“如果任何人想要过来看我是如何工作的，你可以飞过来或者开车过来，看我这个礼拜五怎么工作。但是我要收取100美金的费用。”

这次我当然不是因为需要100美金——我只是想要给观看我工作的机会贴上一个价值。这才是重要的。（我认为这非常重要！！）我是一个顶尖的营销产出者，我想要人们付出100美金来观看我工作。这也许值更多的钱，但这里的道理是：在某些时刻，你需要给你的时间和经验设置一个价值。因为你值得！

一对情侣说，“我们将会在星期五的早晨飞过去。”在其他人开口之前。“好的，”我说，“星期五对我来说是正常工作日，但是记着，当你们在这里的时候不要期待我会当主人招待你们。我会忙于工作，带着你们的午餐，因为你们的工作就是观看、记笔记、倾听和观察。”

星期五到了。

这对情侣，南希和理查德出现了。那时候理查德有点被动，一副“我比你重要因为我曾经是一个工程师”，但是南希非常用心和真挚，她是两个人中真正想学习的那个。

他们交了200美金并坐下来。理查德花了很多时间在摆弄他的笔记本电脑。但是南希非常仔细地观察着所有的一切。

 

我现在有一堆来自于明信片推销活动的潜在客户——我把客户信息从800个语音邮件里提取出来，开始准备给这些人打电话，从中制造一些有质量的通话。

南希在电话分机的另一头仔细聆听，她可以听见所有的对话。

然而今天可能墨菲定律
1

 主宰大地，时间流逝，但我一无所获。

一个接着一个电话都是“没有人在家”，或者“不感兴趣”，又或者“哦，你是谁？”我有点沮丧，我猜他们肯定在想“我不认为威廉有什么厉害的，因为他做的事情没有什么特别，同样没有人感兴趣。”

我确定我很沮丧。我想要在那天做出些什么——为我自己——不是因为人们在看我（也许有一点点关系！）。

这是我现在的思维模式：至少有一个正面的电话才可以上床睡觉。最近有几天，10个有质量电话的目标不能达到，但是从来不会一个电话都没有！

我说，“看，我今天一定要至少打通一个有质量的电话，这就是计划。”当时已经晚上10点多了，所以我选了华盛顿州的电话号码，因为那里比我们这儿早三个小时。我告诉南希和理查德，“如果你们想回旅馆，也可以，想继续留下来听，也可以。”

“没关系，我们会留在这里的。”南希在理查德开口之前就抢话说。

后来生活开始变得有趣了。

平均定律（LOA）来还债了。平均定律——机会的分配大体是平均的法则——（不是吸引定律）人脉营销者最好的朋友。

我拨了三个在华盛顿州的电话，只有一个有人接通。他收到过我的明信片，而且听了我留在语音信箱里的五分钟信息。不仅如此，他还记得明信片。

我问他，“如果把你对产品的感兴趣程度划为等级1到等级10，你在哪个位置？”南希几乎从她坐的椅子上滑下来当她听到对方说，“11。”

理查德也被迫坐下，把他的外套重新脱下。

这个朋友——朗迪——我永远都不会忘记他——立刻加入了我们的团队，买了最少额度的产品，后来又通过电话和网络买了更多。没有网络视频营销或者其他途径。这里只是用了明信片就做到了，他说，“我已经在营销行业很久了，但是没有什么起色——除了上一个项目里的朋友，我没有遇到任何新的人去沟通。你的明信片很神奇，我立刻就想知道，你是如何做到的。”

我已经很久没有给我团队之外的其他人做关于明信片营销的培训了。我当然也没有在我的书里提到过。但是朗迪的加入让我感觉比那些加入了并且买了很多产品的人都要好，因为那天实在是太差了。

那天早上的状态开始很高昂，后来一路走低到非常低，结束的时候恢复高昂。

然而我的行动没有变化：根据我明信片活动得到的反馈信息打电话。

那是因为，当我态度真的很低落的时候，我的思维方式没有改变。

所有重要的是做——而不是你如何感受的。

注意：如果你想要更多的成功的线索，就多打一个电话，多上一个台阶，或者多走几公里的路。

事情的底线是：这是关于做——行动比我们的感受和态度都重要很多。

我们的态度无论或好或坏，我都会继续工作。我不会怀疑我的产品、生意、我自己或者我的明信片。我只是继续工作，相信我的行为。

顺便一提——南希很幸福地嫁给了其他人，如今在另外一个项目里做得很出色。我们仍然保持联系。

我不知道理查德现在在做什么。

 





1

 一种心理学效应，由工程师爱德华。墨菲提出，主要内容是：如果事情有变坏的可能，不管这种可能性有多小，它总会发生。


日常行事方式的魔法

一旦你开始记录你的数字——我的意思是每天——你将会发现你想要打败你的记录，或者至少是你从前的数字。

这就是多打一个电话的主要理由。我不想有一天一个好的有质量的电话都没有。

那天以一个有质量的电话结束——这个电话还直接带来了收益。当我把这个胜利写在我的商业日志里的时候，感觉收到巨大的回报和嘉奖！

日常行事方式给我带来魔法。

当你开始记录你自己，你会做得更多。

你知道吗？

你会多踏出一步去打那个额外的电话……

通常是那个额外的一步、额外的那段路，在这个例子是，是那个额外的电话造成了差别。

你不知道他们认识谁，他们将要去做什么。我那时候完全不知道这个朋友在等待一个像明信片推销这样的营销体系可以让他重新开始人脉营销。

他后来成了一个很大的分支，他也建立了巨大的零售客户基础。你之前不可能知道。

因为你不知道，所以不要轻易去判断你额外的一通电话的价值。只需要做，并且做到最好，能打败你自己的记录。


第11章

警惕自毁行为！

如果我每天做不对的事情，不可能做成任何生意。如果你每天做不对的事情，也不可能做成任何生意。

我们每天做不对的事情，是因为自毁心理在作祟。

自毁行为是优秀的人在我们的行业往往难以成功的主要原因。他们加入我们的队伍，看起来似乎在其他事情上能力不错，但最终都成了自毁的牺牲品。

不要再做错事。我们不按日常行事方式做事时，皆因自毁。

这个道理在生活中的任何领域都行得通——但我不想涉及其他领域——我们只继续讨论我们的生意。

问问你自己：

“是什么阻止我打电话？”

你知道吗？在我们的生意里，你不可能知道你将会赞助谁。那个人也许会建立起一个很大的经销代理分支，可以给你多挣1000美金。

每个加入我们团队的人都会激励我。

我会考虑那个人的潜力。

他们认识谁？

他们准备进入什么样的生人圈子进行推销？

他们会大量分发多少明信片，当中又有多少潜在客户可以有效跟进？

这让人兴奋！

所以你呢？

是什么阻止了你正在做的事情？阻止你高效而持续地行动？为什么人们会偷懒休息？为什么人们会在工作的黄金时间停止工作，打开电视机，打私人电话，闲聊1个或2个小时？

如果你在公司办公室里工作，你不会去做那样的事情。那行为被禁止的。

然而我们却经常这么做。

我们把这些干扰的事情叫做“堵塞物”。

“堵塞物”是一些有高度“黏度系数”的活动。

像看电视、浏览网页、回邮件、浏览脸书网站、Pinterest
1

 、网上交易的账号等等。

开诚布公：我的一个“堵塞物”是网上新闻。我总是情不自禁地想去看看最近发生了什么。现在回想，我真的对失去的宝贵工作时间感到遗憾，对曾经的行为感到厌恶。

为什么人们会因为“堵塞物”停滞不前呢？当我们做这些事的时候，我们知道这样做并不和我们严格的目标、日常行事方式或者个人合约相契合。因为在我们心底有一种感觉告诉我们这样不对。那就是罪恶感。

我们对自毁行为感到罪恶感。

这是个人行为。

这是必须要改变的个人行为。

所以我们应该如何去改变这种行为？

简单来说：通过理性分析，找出那个不当行为，然后删掉它。

你删掉那个行为，然后用其他的行为来代替它。

你用你严格的日常行事方式里面的行为来代替它。

 

记住，我们做的是一门生意，就像麦当劳是一门生意一样。

它们规定了一种有效的行事方式。他们不会让其他人实验新的方式或者做其他改变。

这种事儿从来不会发生。

“金色拱门
2

 ”有非常严格的日常行事方式。这就是为什么麦当劳比很多的国家都要富有。他们的成功不靠巧合。

想象你18岁，在麦当劳工作。你的经理或者轮班上级强制你执行严格的日常行事方式——你猜怎么样？你遵循着做，你变得高效了。在工作的同时，你也会发现你的很多上级都比你年轻！

我记得曾经提到过，我一个在麦当劳兼职当经理的团队成员。一次当我们做培训的时候，他接到很多电话。不堪其扰，我告诉他去外面接电话，以免我们分心。

原来他的经理生病了，有一个岗位调动，餐厅的同事都推荐这个19岁的男孩在那几天运营整个餐厅。他接完电话，看到一条他妈妈发来的信息，抱怨他的房间乱糟糟的。

他是一个自律的孩子，是其他人工作的榜样，因此当45岁的经理有事不在，他就被选为管理整个的运营。他要管理比他年龄大的人，同时高效地运营整个餐厅。

但是他的房间呢？

如果你问他的妈妈关于他自律，职业操守等方面的表现，她也许会给你完全不同的答案。

如果她想要让他真正改变，也许应该停止抱怨，并且给他提供一个严格的日常行事方式。

一些家长告诉我，在亲身听取了这个培训之后，他们给他们青春期的孩子制定了日常行事方式，发现奏效了！现在这也是一种领导力的体现！

日常行事方式是所有生意成功相同的秘诀，如今那么多不同的商业体系的操作都可以被概括成这么一个专有词汇。

把你的生意简化为一个系统，然后再把这个系统简化为一套你和你的雇员可以操作的日常行事方式，这样任何人都可以做你的生意——无论态度好与坏——年轻或年长——成功与否只与日常行事方式的执行有关。

和态度无关，只和行动有关！一旦你开始行动了，你的态度就会转变。

遗憾的是，大多数直销的培训者都聚焦于态度，把态度当作是激励培训的唯一信息。

我曾经也如此，直到我了解到日常行事方式和思维方式的重要性。

就像金克拉
3

 说的，“一个伟大的激励演说带来的影响会逐渐消失，和洗澡的效果相同。”如果你把你的成功建立在良好的态度上，那么你需要一次又一次的回温这些演讲激励人心的瞬间。

问你自己：谁会花时间去改变你？


 
 
 
你的上级经销商不会为你的行为负责。你的伴侣不会，你的父母也不会，只有你能为你的行为负责。其他人会试着去影响你，但是他们不会为你负责，因为他们有自己的日常安排——他们的底线和你的不同——所以你不可以允许他们去指导你的时间。比如说，看ABC
4

 ，CBS
5

 ，BBC
6

 的节目，听iTunes
7

 上的音乐，看Netflex
8

 的剧，玩电子游戏，看Pinterest、Facebook上的分享信息，能做的事情很多很多。

你能选择的日常安排只能是你自己的日常行事方式，请遵循它。

当你评估你的生活，你可能会发现你不满意你住的房子、你的邻居、你孩子要去的学校、你每天穿的衣服或者你的假期。很显然，你必须去改变一些东西。

你必须要改变一些事情，那么是什么事情呢？

你要改变你的日常行事方式，你的行动。

一旦你改变了你的行动，你将会变得更加高效，而且你自身也会及时发生改变。你将会发现我们作为人脉营销者的任务变得更加有趣、简单，很快你的银行账户上的存款数目和你的居住环境也会改变！

就像金克拉说的：从脖子以上开始检查，找出你需要改变的地方。

鉴定、删除、置换。

你就可以从一个低效的状态转换到一个高效的状态。

这对其他人也同样适用——你一定见过某些人迅速让他们的生活发生了改变。他们突然变得很高效，赚了很多的钱。

他们如何做到的？

他们改变了原来的行为。

你也可以迅速改变！

会变成什么样？有天，你会发现不执行你的日常行事方式是痛苦的。你也会为没有做笔记和做事而痛苦。你会为没有记录你的每日所为、没有跟进客户而难过。如果生活就像我的律师一样，是“凑活”的，你是不会付出那样的努力的。

如果你对“凑活”感到满足，那么我们也无能为力。

就像吉米·罗恩
9

 说的，“你必须对‘凑活’感到厌倦。”

为什么你的目标是“凑活”？

什么样的目标是“凑活”的？

汤姆·彼得斯
10

 把这个称为“我们没有比其他人差”的计划。

那个“没有比其他人差”的计划是一个有价值的计划吗？

不。

一旦你开始对你的环境感到厌烦，你就会行动——希望可以摆脱厌烦的情绪！

但是事情也有好的一面：最终你不需要依靠厌恶感／不舒适感作为行动的动力——你只需要把执行日常行事方式当作一种日常的习惯！

所以关注你的不舒适感，遵循你的日常行事方式——制定你的计划并且按照计划行动，因为这是达到你目标的正确方式。有一天你无所事事的时候依然会感到无聊的痛苦。





1

 拼趣，瀑布流形式展现图片内容，发现图片的图片社交网站。



2

 麦当劳别称，因为麦当劳的商标形状像金色拱门。



3

 国际知名的演说家、作家以及全美公认的销售天王以及最会激励人心的大师。



4

 美国广播公司



5

 美国哥伦比亚广播公司



6

 英国广播公司



7

 苹果公司推出的数字媒体播放应用程序



8

 美国在线影片租赁提供商。



9

 美国杰出的商业哲学家、成功学之父，成功学创始人。



10

 全球最著名的管理学大师之一，在美国乃至整个西方世界被称为“商界教皇”。


第12章

“活动”是思维模式的魅力所在——如果你能弄明白这点

你并非独自战斗。

每个人都能得到一些帮助。

不要疏远你的上级经销商，随时和赞助商或你所在的团队赞助者保持沟通。如果感觉赞助商并不积极或是不能提供有价值的指导，那么重新寻找上级经销商直至找到合适的人选。好的上级经销商如同商业教练。

也要和旁线经销商保持沟通。

不过，我们的思维模式还有一项强制性内容：“活动”。

的确，态度相对于某项活动有很多益处。但是，我个人认为活动比态度能给思维模式带来更大的好处——如果你有前瞻性的话。

我们都知道身处某项活动中会改变我们的态度。当你被成功和激励环绕时会感到情绪高涨，进而感受到人生中最棒的一些情感经历。

活动结束你开车或乘飞机回家时，仍感到十分激动而兴奋不已。

因此，如果仅是通过参与某项活动来改变态度，你会发现几天后就不灵了。

这是什么原因呢？

因为态度就象热水浴，记得么？

因为在会上感染激奋是被动的，你不费吹灰之力——可悲的是，这是大多数人散会后带走的唯一收获。

这些会议上都有培训，大部分内容和你以前学到的没什么差别，只是老生常谈，还打了折扣。

让我告诉你如何在这类活动中调整自己的态度。

当你参与某个活动时，会提供诸如茶歇、午餐、晚宴、鸡尾酒派对等等。

能不能在短时间就产生价值呢？嗨，询问一下曾接受按摩师治疗的人就知道，5分钟之内就能发挥作用。

让我给你讲个故事。

我去参加我公司资助的一项大型活动。现场挤满了人。

我和每个陌生人交谈，我想别人对此肯定很奇怪。我向每个人做自我介绍，提问题并在本子上做记录。有人奇怪地望着我“这个做笔记的家伙是谁啊？”但是我对待这次活动很认真——我可以结识来自世界各地的人，他们做着和我一样的业务，只是方法不同。这是我参加活动的初衷，来学习这些不同的方法。我考虑的是避免人脉营销“近亲繁殖”，即经销商只掌握上级经销商所懂或所愿意传授的那些方法。

网络营销领导者成功法则：从不停止学习其他人开发潜在客户的方法。吸收、采纳并完善（这不意味着需要全部采用！）

我不仅享受了与团队共处的时光，而且参加完活动就会有一些对业务有益的收获。

我和每个人交谈并做记录，有时甚至做谈话录音。我注意到一个小伙子衣着邋遢，直觉驱使我走到他面前。我问他是不是新人，是第一次参加活动么？

“不，这是第十次了。”

我递上了我的名片，也要了他的名片。

我拿着名片看到他的姓名和职务。他的职务对应的是顶级薪酬。我没听说过他的名字，虽说这很正常，可他的样子并不像是表彰大会台上的“成功典范”形象。

他穿着的样子就像是去搭乘灰狗巴士或是逛宾戈游戏厅。

现在我十分好奇，我问他是怎么得到这个职位的。

“努力工作。”他说。

我想了解更多一些，就问他如何寻找客户。这是我问所有人的问题。我从不介意别人也问我同样的问题。回想那会儿，我在做一些广告之类的事情，效果也不是很理想。

在那一刻他意识到我没有丝毫离开的意思。

他说“好吧，我告诉你我做了什么。我寄邮件，每周全力争取2-3个人参加我们的会议。也向外地寄邮件，每周同样争取2-3个人参加电话会议。我很清楚每周要寄送多少数量的邮件，才能挖掘出足够的潜在客户。这个数量不是很大。”

通过这种方式，他和他的团队成为了招聘机器，但他很乐于这样做下去。

他不愿披露更多细节，但我在我的书《如何使用明信片为直销业务（或MLM）进行拓展和人员招聘》里面详细讲述了他的故事，即：高效的线上低成本拓展和人员招聘工具，这里我不再重复。这是本关于思维模式而非招聘方法的书。

这是个拿着顶级薪酬的伙计，但其行为举止根本不像个大亨，他只是个轻松快乐的小伙子。然而，他所讲的话却影响了我很长时间。他甚至不知道这次活动有多大规模，但我清楚和我学到这个点子相比，整个会议都不算什么。

我晕乎乎地走过咖啡桌，自言自语道：“今年我要挣很多钱。”

单是那杯咖啡就值得我掏钱飞来参加这次会议。单是短暂的会见就对我的业务产生了巨大影响，从此我开始利用直邮广告、信函、明信片等各种方式在全世界拓展业务，从不担心“到哪里寻找客户”。这些活动发挥了多么强大的功效！

但是我与你分享此事的关键并不在于宣扬直邮广告的效果（效果的确显著），而是告诉你，你必须怀揣学习具体营销战术的目的参加这些活动。

我看到领导者犯的最大错误就是举办活动以给成员打气为最终目的。

这些活动当然都有激励，但你想知道激励是什么吗？

真正的激励是什么？

我告诉你，很少有人能把其归结为一句话（即使是我也无法用几个词做开场白）：

激励只在于意识到“你能够”。

对吧？


我们参加过托尼·罗宾斯
1

 、布莱恩·特雷西
2

 ，后来的吉米·罗恩，甚至或是你的上级经销商举办的富有激励性的会议。当你从会议室走出来时，坚信自己如此高大而无坚不摧！

我也是！我们每个人都是如此。

无论乘坐水陆空哪种交通工具回家——我们都浑身充满着力量。

因为我们相信“我能够”。

很快我们就到家了，但是…….

第二天，我们面对着同一个消极的同事或搭档，电脑中同一份陈旧令人生厌的联系名单，同样的账单和依然存在的挑战。

很快我们就丧失了“我能够态度”，变成“我不能……我希望我能，但是我的情况不一样，它对别人合适，但对我不行……也许我该用其他东西代替……”。

Why？为什么？

因为没有做出任何改变。

没人在意公司发布一款新产品。

如果你不能用旧产品建立一个团队，为什么你认为你可以用新产品做到？

因此对我而言，激励如同糖果。我喜欢它，但要适可而止。

我需要养分物质。

我需要蛋白质。

蛋白质会持久。

蛋白质是对潜在客户开发方法的隐喻，也就是采取行动。

糖果是对态度的隐喻。

对我而言，参加会议的最大收获就是为日常行事方式带来改变或补充。

尝试新事物会提升客户开发技巧。一段新的招聘视频或调查工具、采用一个好的“台词”或短语来解释销售内容或薪酬计划，都更有助于开发客户。

有时候，你像我那样采用新的客户开发方法，就能获得成功。

我总是想了解别人在哪里发现商机，他们的销售流程、成功率、销量、电话内容等等。一旦我决定要采用这些实际技巧，我回家后就加入到日常行事方式中。

我也会记录下那些不采用的内容。

有时候，我发现我所放弃的某些技巧也许更适合团队中的成员，我就会将这个技巧教给他。

我想再一次提到复制。瞧，也许你的上级经销商是个电话营销专家，或者可能擅长搜索引擎优化和互联网营销。如果这很吸引你，让你感觉不赖，那你就复制他的方式。但并非每个人如此。因此，如果你掌握多种开发潜在客户的方法——除了“购买互联网商机”——你会发展得更好。

我知道有人会问“但什么是最好的客户开发方法呢？”没有最好的，你正在用的方法对你而言就是最好的。如果有人问什么是最好的方法，你把所有不同的方法罗列出来，让他们进行选择。如果仍然不明白，那么只能让他们在实践中去甄选，别忘了告诫他们在实践中花费不菲。我不会和没有决断力的人共事。如果你替他们做出选择，尤其是如果选的方法不灵验，他们反而会追究你的责任。

你要招聘那些有自知之明的人。在复制问题上别走极端——并不是说盲目复制上级经销商——你要负责地找到适合自己的客户开发方法。

底线：参加活动，特别是向陌生人或远方来的人提专业性问题。询问其上级经销商的做法，或他们传授的方法，以及电话交流技巧。当然很多内容都一样，挺好。但最终你会学到一个新方法、新主意或新技巧，能让你挣更多钱并且有助于整个团队。

如何向公司里不熟悉的同事询问，他们是如何轻松地开发潜在客户的。

向陌生人询问他们是如何费劲地开展业务？是的。费劲是业务的一部分。如果你觉得和某人开始谈话有困难，这么说“嗨（自我介绍，从所在城市开始），我想问你个问题——我有点紧张，请再说一遍——但是我真想听听其他人对此的观点——你会在电话里和潜在客户说些什么（这将带给你一些初步想法——允许的话录音），或者，开发潜在客户方面有什么心得吗？”

随时准备做记录！一旦你说很费劲，旁人就心软了而乐于帮助你。我现在仍然这么说。

你学的每个新点子都有效果么？

你拥有的每个新点子都有效果么？

不。

让我花点时间告诉你，我所尝试过的一件疯狂的事情。

你在家叫过匹萨外卖吧？

你当然叫过。

我也是。

我推断如果我预订匹萨，其他潜在的高端人脉营销者也会这么做。

我去了当地的匹萨店，当时我就是个单身男人，没有任何烹饪技巧。当时我忽略了一些事情，典型的营销错误是相信每个人都喜欢你。

我找到匹萨店老板，告诉他我要在1000个匹萨盒内贴一个大标签。他大笑说“乐意效劳”——付300美金就行。标签的标题是：需要第二份收入吗（我知道这么说很蹩脚）？现在就给我打电话。锦上添花的是，我留下了个人手机号码。

你能想象在随后几天，有多少大嚼着匹萨幻想发财的人给我来电？

没有，一个电话也没有。

甚至连对匹萨抱怨的人都没有！

我甚至订了几盒匹萨，看看盒盖里到底贴没贴着标签。

我后来读到了人口统计方面的内容。

大多数订匹萨的人并不是理想的潜在客户。

自问一下谁会订很多匹萨？

这类人似乎根本不在乎挣第二份收入——很少有“财富创造者”去订什么达美乐匹萨。通常他们吃着外卖匹萨，通宵看电视和打电子游戏（以及吸食烟草，目前在科罗拉多州合法！）。

好了，因此这是个愚蠢的想法。

它不是本书的主题，它只是我所尝试过、验证过和经历过的诸多事情中的一例。

每当我想到这个疯狂的想法，一首古老的弗兰克·辛纳屈
3

 歌曲就提醒着我。歌中这样唱到：还记得那个一次次跌倒重新爬起的男人么，深呼吸，掸落灰尘，重新开始。

 





1

 励志演讲家与畅销书作家，白手起家、事业成功的亿万富豪。



2

 美国首屈一指的个人成长权威人士，在成功学、
 潜能开发、
 销售策略及个人实力发挥等各方面拥有独树一帜的心得



3

 20世纪最重要的流行音乐人物
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如果当前的日常行事方式并不成功，怎么办？

怎样才能搞定？

首先，相信你自己。相信你的决定。正如我们之前讨论过的，一旦你清楚一些不同的策略（决定了你的日常行事方式），那么相信自己找到了合适的潜在客户开发方法。

第二，深思。

对，是深思。

什么是深思？

深思本质上会放慢大脑思维频率。

我们需要放慢大脑思维频率，因为它太快了。

放慢大脑思维频率才能理解我们所学的内容（比如日常行事方式中的营销技巧）并对之进行思考和分析。我们要放慢下来思考。

例如，我们十分自信地设想自己传达电话或直接谈话。招聘优秀的新员工，想象他们的成功。如果学到了某个新点子，为了推进它，需要把各个步骤形象化。我曾学习直邮广告，买了相关书籍回家钻研，成了这方面的专家。别指望有人教你怎么做，你只需要清楚做什么，设想好所有步骤，整合方法或遵循方法，其他自然融会贯通。

记录下这些步骤，它们会成为你的日常行事方式。

我曾尽可能读了所有关于直邮广告方面的书，想象着怎么将它用于我的业务。最后我发现每天寄送10张明信片最合适，这成了我日常行事方式中一项不变内容。

 

如果你想谋求些新点子，可以求助于谷歌。亚马逊也行——买书和学习。

这就是需要“放慢节奏来求得加速”的原因。

当你放慢大脑思维时制订计划——这是影响潜意识的最好方式。如果你在这方面还需要些额外帮助，参见资源章节的内容，我会和你分享一些内容，其不仅给我也给团队每个利用它们的成员带来进步。你会看到我推荐的唯一催眠CD。

你呢？

我敢打赌，你会收获比你想象更多的东西。

做这个练习，有所发现。

我们准备列目录。

在你做记录的纸上垂直写下这3个字母。你已经做了记录，对吧？

象这样写BAG：

B

A

G

对，BAG。

我们将创建目录“自信构建者”，这将有助于我们自信地行动。

首先是字母B。

感恩你的所有的恩赐。你有幸拥有某些东西，某些天赋。你有幸拥有你的态度，你的行为，也许是你良好的形象、情感，你的家人、朋友，智慧。我们都有幸拥有许多彼此不同的东西。也许你已是个自信的人。正如“拿到什么牌，就得怎么打”，我们也有积极的优势，或恩赐。

别用我的例子做指南，你必须列出你有幸拥有的一切。如果你刚刚想了想，觉得啥都没有——帮帮忙，还是别做直销了。这工作不适合你，这是我给你的最好建议。理由是没有一个人看到这儿时居然还觉得一无所有。

字母A是指成绩。你过去取得过哪些成绩？把它们写下来，现在花点时间开始写。

我们所有人从孩提时代就取得过很多成绩。其中大部分我们都忘记了，或者认为是理所当然的。也许你有个大学学位——你觉得它不算什么。其实不然，在很多方面它很有价值，纵然你从没“利用”它。

在你的爱好中，也许很久以前你在女童子军里表现优异。把它写下来。我能确定你以往成就过一些事，仔细回忆一下，添加到你的列表中。

我的团队领导者中有人告诉我，他们几乎没什么成就。“你的孩子呢？”我问。

“奥，如果算上他们……我是最大的成功者！”

当然要算上他们。如果你顺利地把孩子们抚养大，如此多的付出对你的人脉营销成功是有价值的。对于我知道的工作最勤奋的人——女人网络，其实有很多想说的。很多女人网络是由妈妈们组成的！

如果我给你列出的每条成就付1000美元，我敢打赌我会欠你一大笔钱！

我们每个人都有很多成就，也就是说我们必将不断延续这种势头！

换句话说，你会成就你的目标。取决于它！

字母G是满足。

什么会带给你满足？人、地点、事情、家人、生意、收获、各地旅行？走出自己的安逸区，在这些方面都做到最佳来获得满足感？

给我们带来满足的一件事是成功。什么是你过去的成功？什么是你将来的成功？现在把它们写下来。

你看，满足感是重要的。尤其作为人脉营销者。我们所处的是个充满拒绝的行业。恰恰因此有大把钱要赚。这也是这里有很多钱的唯一的原因。如果没有拒绝，就没有钱赚。明白了什么带给你满足，你就会笃信这一点。

制作一个奖赏列表，并从中选出给自己的适当的奖赏。就我而言，我会工作三个月，然后去海滨度假一星期。沙滩在我的奖赏列表上。每个人奖赏自己的方式不一样。

事实是，我们每天都要和客户交谈，多数人不会感兴趣。他们不接受我们的想法，也不会买我们的产品，不参与我们的业务。

关于拒绝的话题。

有一点要清楚：你不能对其他人的行为负责——他们做什么或不做什么，说什么或不说什么。你不能负责。你只能对你自己的行为负责。你只能改变你自己。

我记得在一个会议上等待莱斯·布朗
1

 的发言，他是那次会议的焦点人物。

这个家伙很神奇。如果你有机会聆听他的发言，一定要去。莱斯具有影响力。

总之，在问题与解答环节，后排的一个同事问：“怎么样能改变我的潜在客户？如何做能让他们加入我的公司？”。

莱斯说：“过去50年，我曾一直试图改变我的双胞胎哥哥。我发现我犯了个巨大错误，为此浪费了大量时间。我从未能够改变他。我无法改变。我成功了，所以希望他也成功，然而我就是无法改变他。”

这就是莱斯·布朗，世界上最棒的影响家之一。

这是我们每个人必须牢记的一课。

 

你做什么才能改变别人呢？你不能。你尽力做好可能的工作，为希望改变自己的人提供帮助，然后你继续专注你自己的事情。记住，他们对他们的生活负责，你对你的生活负责。

你不对他们负责。

换位思考一下，在你为别人负责之前，问问谁为你的生活负责。

没有别人，只有你，你是唯一！





1

 激励演说家、前俄亥俄州议员、畅销书作家
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思维模式的塑造

我们必须依靠思维模式——而不是态度——来执行日常行事方式。

这是我们必须改变自身的原因。

我们只能通过改变行为做到这一点，而不是洗个“舒服的热水激励浴”

改变行为要贯穿于日常行事方式，并坚持不懈。

制订一套日常行事方式，引导实现长期策略目标。

遵循日常行事方式能克服消极被动。

这就是我们的思维模式。去实践，按照日常行事方式行动。

思维模式会指令我们的身体行动。

不要改变想法，行动就好。

我们拿起电话，不要因为被潜在客户拒绝就耿耿于怀，要勇往直前，打下一个电话——就这么做。

当我们组织一次小型会议或家庭宣讲时，应当承认可能会感到紧张，只要继续做就好。

当你勇往直前（行动或实践），没有机会滋生消极性。

你需要继续前进。如果某个潜在客户不感兴趣，没关系。“谢谢分享，女士，再见。祝你愉快。”

（但是千万别忘记说：“嘿，我能每隔一段时间给你发电子邮件，保持联系好吗？”因为你永远不知道他们以后会不会改变主意，转回头给你回复——因此这是我的电子邮件活动策略——见资源章节内容）。

 

如果潜在客户说“不”，那是他们的问题和你无关。你只要继续工作。

想一想：

问一问自己“这项业务当中可能出现的最坏情况是什么？对，有人说不！最糟糕的情景是什么？”

当你被拒绝挂掉电话后，问自己另外一个问题：你还活着么？你还好么？你还幸存着么？当然！

你依然能够重新开始，拿起电话，按照你的日常行事方式去和下一个人联系。


第15章

成功的思维模式四步骤

你正在做的事情中，哪些对个人财富构成了损害？

不论是什么事，立刻停止，停止再做那些损害财富的事情。是什么东西在阻碍着你成功？你需要做出什么改变呢？这些事情让你浪费了多少金钱？“经营人脉”让你失去了多少与家人共处的时光？

你的坏行为让你浪费了多少金钱？

坏行为，比如没打客户追访电话？没有挖掘潜在客户或是建立一套适合自己的潜在客户开发系统？

没有保持成功的状态？

没有参加活动、培训或是阅读与本书类似的书籍？

没有追踪你的行动？

没有自我约束？

不记商业日记？

迟迟不给客户回电，喋喋不休，无数次地道歉？

你具体浪费了多少金钱？

记住我们已经探讨过的秘诀：

不是想法决定行动，而是行动决定想法。

比如，你签约聘用一个新人——问问自己“感觉怎么样？”

难道感觉不好吗？

感觉当然挺好。

成功的秘诀有两点，知道做什么和实践。

但是只有你能去实践。

我们可以教你做什么，但是只有你能采取行动。别坐等“积极心态”上门。去实践，在实践中你会发现隐藏着的积极心态，尝试并且因为思维模式的成功而大获赞赏。

做什么是指一组营销技能，或称为营销套路。知道做什么并且将其做好，涉及到知识和反复实践的辩证关系。

你关注自己采取的行动，在日记中记录下来，并通过实践练习。结果你变得日臻娴熟快捷。

这项业务的神奇之处就在于此。你可以通过现实中的人来演练。所有那些对你说“不”的人都是在帮你。如果你在听到50个“不”后放弃，那就浪费了很多学到手的知识。

你正在练习。感谢那些对你说“不”的人，他们是你免费的练习对手。这样做创建出你的营销套路。

他们将不断向你提供反馈——你依据这些反馈采取行动。

现在，因为你懂得了“行动决定想法”，所以你可以让自己的思维模式一直高效地发挥作用。

通过行动充实自己，创造成功。

遵循以下步骤：

1）判断商机和潜在客户，跟进流程或系统。记录下过程或步骤，在此基础上实施第二个步骤。

2）创建自己的日常行事方式——全部写出来——放在家-办公室里能看到的地方，方便你工作时用。

3）和自己签一个协议，严格地执行日常行事方式！

你愿意为了成就自己的生活和事业而和自己签一份协议吗？你承诺按照协议内容去做吗？真正的成功者会这样做。

真正的成功者不会等着天上掉馅饼，他们会创造奇迹。这不是一种“说法”，而是一个法则。

4）你必须每天都按照你的日常行事方式行动。

不论你做的如何不好，为了进步必须多行动。必须增加练习的数量。当做法有了进步，态度也跟着改善。

成功者相信他们的决定，鞭策自己利用所掌握的技能做的更好。而且，他们从不放弃实践。

成功者相信的不仅是自己的态度——还坚信做什么（日常行事方式）和行动（按照日常行事方式）。

我们都曾失败过，我也是这么过来的。我知道你的感受，我知道你正在经历着什么，并且我知道你会采取行动。

给我发电子邮件，告诉我读完本书后你有哪些收获，以及怎样才能给你提供更好的帮助。

我关心你们每个人的情况。

David Williams

DavidWilliamsMLMAuthor@gmail.com


第16章

资源

免费！5份拖曳式电子邮件自动回复！！报名就能订阅我的邮件简报和5份直销通用电子邮件信息。www.DavidWilliamsMLMAuthor.com

音频资料：

《实现完美人脉营销的最快捷途径：快速营销催眠》CD和MP3下载。这是我推荐和使用的唯一催眠CD。

案头资料：

想了解这个价值9.99美元的教材么？它曾在一个月内显著地增加了我的产值。不好意思，我这里不卖。

这份教材已经出版3年了，但只有一些聪明的人脉经营者在他们的团队中推广使用。不过我自己和我的团队有切身体会，确切受益。我相信任何从事这个行业而还没有成功的人，都需要利用这个简单、便宜而十分有效的“不公平优势”。

我回想一下当初发现这些资料的过程。那是好几年前，2008年金融危机爆发之后弥漫的悲观情绪让我灰心丧气。电视、社会媒体、收音机、你前往的各个场所都充斥着这种情绪，你能感受到市况艰难。

我清楚不管我们的思想有多坚定，还是会受到悲观情绪的侵扰。如同任何一只强大的军队足以抵抗打击，但仍然会受到伤害一样。

我曾经有个机会为一个伙计做咨询，他是心理专家，擅长通过催眠和其他技巧影响别人。我同他所在的公司接洽，就他制作的CD和音频资料下载进行咨询。他们想让我在销售页面上撰写一些关于他产品的广告文案。我当时没时间接这项工作，但是完全被所见到的技术折服。

这些资料的标题是关于富有、创造财富、吸引定律等等，甚至有一些涉及总经销。他们想送我一些资料，但由于我拒绝了工作邀请，所以还是买下来比较好。

我开始跟从富有和创造财富的催眠MP3学习，一周以后，我发现有了一些不同。

我使用4周后的确产生了效益。真是印象深刻。我发现产出增加了，钱挣得越来越多。我的下级经销商效果也显而易见——很有价值。

我一边更迅速地排除不理想的客户，一边吸引更具潜力的客户。真是令人难以置信，这种做法对我来说太棒了！

我做了两件事：

首先，我要求（不是请求）所有的团队领导为自己购买资料，并在实践中运用。

当然，我本可以复制我的资料给他们——但是经验告诉我，免费得到的东西往往被忽视。必须要让使用者感觉到它的价值——让用户认识到其价值最好的办法就是花钱购买。牢记这一点。

其次，我告诉制作这些神奇催眠音频资料的人，需要为人脉营销行业创造一些十分具体的内容，而不只是“流于泛泛”。需要有关客户追访、“严重的电话综合征”、承受销售中带来的挫败感、挖掘有潜力的客户、吸引定律等内容。我给他们列举了很多。

他们接受了我的建议，并于大约三年前开始在线上销售，每一辑卖39.99美元。

但是不！它们可不是39.99美元！


 
 
 
 
我恳求他们把资料放到苹果和亚马逊网站上，以便所有网络用户都能看到。今天，你可以在iTunes、亚马逊MP3、谷歌应用商店
1

 、Beats Music
2

 、Spotify
3

 、Rhapsody
4

 、Emusic
5

 、MediaNet
6

 等网站上看到这些权威的能改变人生的音频资料，只卖9.99美元。

如果你没有闲功夫，那么在亚马逊或iTunes
7

 、谷歌应用商店网站上搜索“成功人脉营销快速催眠MP3”，购买全部5份专辑，或是从每个专辑中挑选一些MP3，每首MP3只要89美分。


不仅是我，我所有团队骨干成员的iPads
8

 ，iPods
9

 及其他设备上都存了这些MP3。当我丧失“冲劲”的时候，每周至少聆听一首。

我觉得应该立刻和每个人分享这一秘密优势。

令人难过的是，我知道很多“一把手”也在使用这些，然而却不想让别人知道这些资料。他们陷入了“老派”的竞争陷阱。

好了，浏览一下第一辑《人脉营销成功思维模式快速催眠-第一辑》的内容（每一辑有40段录音）：

人脉营销第一天催眠建议——我喜爱挖掘潜在客户。

人脉营销第一天催眠建议——坚持不懈和保持一致。

人脉营销第一天催眠建议——消除对被拒绝的恐惧

人脉营销第一天催眠建议——致胜的人脉营销态度

到你喜爱的在线音乐网站上搜索一下：

“成功人脉营销快速催眠”。

找到并预订所有5个专辑。

我可不是网站的托儿——之所以向你推荐这些专辑，是因为它不仅的确让我自己发生了积极变化，也给整个团队、大型团体和至少一家公司带来了积极改变，他们为每一个经销商都预订了专辑。

所以今天，为了更好地开展业务，投资自己并把握住这一不公平的竞争优势。

 

书籍：

《如何通过展示非熟人推销系统为直销或人脉营销团队招募医生》

到哪里能找到医生——出乎你的意料

找到空闲医生（医疗）的新渠道

让健康行业更完美

不要购买商业线索

不要依赖电话

这本书将教给你一套令人叹服的医生招聘系统，让你在这套系统下面建立一个巨大、利润可观且源源不断的子系统，而不需要医生利用自己的熟人市场、“购买商业线索”或是打电话！

全书披露：本书短小精悍，总共不到50页。内容言之有物，没有废话，直截了当并且一针见血。书中介绍的系统可以创造价值百万的销售额，足以让你提前退休了。真是这样。别在意8.99美元的低价，也别管书的厚薄。这套系统十分安全，任何人都可以依葫芦画瓢，通过招募医生来开展多层次人脉营销业务，获得源源不断的收入。对于新手而言很容易使用，有经验的老手则很快就会掌握并投入使用。

这本书将用十分详细和专业的语言，分步骤地阐述以下内容：

不用恳求去向医生展示什么，就能从“不为人知”的秘密渠道招聘到他们

如何尽快招募到忙碌的医生

如何避免“我不向我的熟人推销”的客户异议，因为你将被教授的系统要求的是零熟人推销

不要“购买商业线索”！

如何让会议室坐满（是坐满）所有乐于加入并尝试产品的潜在客户

没有电话会议、网络讨论会、网站、粉丝专页、自动回复等等。

这是一套全面的系统，内容从放置的免费广告到印刷营销材料。这套系统方法学习成本不高，实施简单而快捷，非常直接。

书中内容还包括电话脚本和人际交往脚本，用于联系医生及其接待员，安排约见。

放弃所有那些“常见的令人质疑”的技术，诸如减少DVD、邀请参加电话会议、或是举办特殊的“医生专享”的演示。放弃它们，放弃所有陈旧的脚本和广告。

这套系统专门针对医生并且要求是非熟人市场——我在前面讲过，但你知道这一点很重要。你不需要任何付费广告、脸书、互联网、推特等等，它全部是线下的、本地化的，也是能负担得起的。我保证，以前可没人告诉你这些！

 

《直销脚本大全：非常规人脉营销电话脚本》

这本书全部是极具价值的直销电话脚本，内容宝贵很有吸引力，已经为用户创造了百万财富。我在这里想说的是，书中的内容对新手不适用，这些脚本是为专业人员准备的。如果你对自己从事的工作还一无所知，本书不适合你。

把潜在客户的语音邮件变成招聘机器！有12个脚本可供定制使用

如何表述才能保证我的潜在客户观看DVD或者是线上演示？

什么是公司业务详情语音邮件？为什么要利用这个工具，具体内容是什么呢？

如何准确把握潜在客户的心理

高级电话脚本——宝贵而极具价值——彻底颠覆你原有的电话脚本内容。

如何表述能让你的潜在客户参加电话会议

电话会议后如何谈妥潜在客户——多次试探性成交、艰难成交和客户异议处理。

常见的客户异议及如何让他们回心转意

我选择了一些脚本，这些内容你在其他销售书籍或互联网充斥的免费PDF文件中找不到。这里所说的脚本内容只有高级项目负责人才能接触得到，一般只有获邀加入其内部团队的人才能了解。

关于让潜在客户承诺参加现场电话会议的脚本

成交时碰到的最困难问题

广告会占满你语音邮件的空间，关于语音邮件过滤器——有很多过滤器和绑定信息。

电话会议后和潜在客户谈些什么

“复苏”语音脚本——让消极的经销商重新充满活力

开始你自己的直销或是团队电话？需要电话会议脚本么？里面有4套电话会议脚本。

你是公司培训官么？举办了很多培训？你的人打电话精疲力竭么？

如果你是一个培训官，一个认真的上级经销商，正在努力成为弄潮儿或是“一把手”，那么本书适合你。如果你正在汇总自己的脚本、电话，建立自己的团队或是人脉营销公司，那么值得购买此书。你在书中会看到：激烈的对决、艰难的成交电话、收到潜在客户语音邮件时该如何陈述、筛选器、真实的公司电话会议、公司业务详情语音邮件和某些特殊妙招让你的电话响个不停…….还有很多内容，都在书里面。

这本书的内容可以让一个认真的弄潮儿再上一个台阶。

确定无疑这是本“圈内人的书”。

 

《直销自动回复信息和人脉营销电子邮件信息：财务困难汇总》

本书针对潜在客户的“财务困难”以及如何帮助他们解决这些困难，包含了一份专业的水滴式电子邮件营销案，提供了30条强大的电子邮件/自动回复信息，信息内容引人入胜，富有趣味性并且有说服力。

告诫！

如果你从事过一段时间的人脉营销，也许已经积攒了一些潜在客户和他们的电子邮箱地址。然而，这些潜在客户中的大部分人已经进入了“目击者保护状态”。换句话说，他们不会给你打电话或是给你回复邮件。很多人忽略了这部分客户，但是他们中间仍然有可以挖掘的价值。

现在，你可能购买了一套电子邮件系统，里面放满了“千篇一律”的关于公司信息的自动回复或者甚至是一些发送给潜在客户的通用版本。有时候这是后台管理系统的一部分。

但是，你曾读过这些以你的名义发送的自动回复吗？

太可怕了！

看看理由：

你有个潜在客户，他正指望着解决他们缺钱的问题。他们需要钱、收入、黑暗隧道尽头的一丝光亮、现金、也许是他们家庭的救命钱…….但是，他们并不是在寻找一家直销公司、一个行业，或是关心你的公司经营了多久、甚至或是你的产品功能……不，他们不顾一切地想找到一个解决问题的办法。

但是如果你发给他们的电子邮件内容都是关于“公司、时间安排、行业…….或是别人怎么挣到钱”——他们不给你回复也就不足为奇了。

你的潜在客户在穷困潦倒并陷入财务痛苦的时候，根本不会关心别人的财富。事实上，是另外一种情况：忿恨、怀疑、不信任。

他们的思想集中在缺钱上，为此而烦躁不已。

他们因为遇到了财务麻烦而彻夜难眠，烦心于拖欠的债务。

然后呢？你发送一封电子邮件向他们介绍公司的历史？

基本的营销方式应该是：向潜在客户提供解决问题的方案，以他们能接受的方式接近他们。

因此，本书的内容是什么？让我教你如何写电子邮件？不……不……不！！

这是一些关于直销基本文案的课程么？绝不是！！

让我们看看！大多数人根本无法靠写个纸条就拯救他们的生活，更不要说是一份构思复杂的电子邮件营销案了。放弃要花好几年才能学习掌握的技能吧——取而代之的是利用专家提供的信息！

因此，这本书中强大的有关“财务困难”的自动回复信息将给你提供帮助。

针对潜在客户的财务状况，书中包含的30条固定电子邮件，告诉你及你的团队如何帮助他（或她）摆脱财务困境，内容风趣幽默，引人入胜。

全书披露：这是本短小精悍的书，里面有30条强大的电子邮件。你花钱买的不是文字数量，而是信息质量以及让客户上门找你。

这本书包含了30条精心构思的电子邮件，内容有趣而引人入胜，利用可靠的心理和信念技巧向潜在客户不断强化表明，你才能解决他们的财务问题。

掌握这些电子信息自动回复信息，把它们纳入你的后台管理系统或者是电子邮件计划。开始利用这些专业的电子邮件信息与你的潜在客户一个一个地联系，促使他们主动给你打电话来摆脱财务困难。

 

《直销自动回复和人脉营销电子邮件信息：健康营养汇总》

这本书中的电子邮件信息完全不同于上一本书。你可以把这些信息增加到上一本书中的30条信息里，或是单独使用。不过，本书的内容适合健康项目的营销人员。

内容介绍：

本书包含了一份专业的水滴式电子邮件营销案，提供了30条针对健康行业的强大的电子邮件/自动回复信息，内容风趣而引人入胜。

如果你的产品涉及健康、营养或相关产品，这份水滴式营销案会吸引潜在客户上门找你。这些自动回复信息涉及健康和营养方面，内容幽默而个性化十足。

这本书对于将健康或营养行业作为盈利来源的人是很棒的，前提是你的潜在客户乐于助人并且对提升健康水平感兴趣。

 

《关于能源交易自由化的直销客户电子邮件自动回复信息：针对提供电力或天然气的人脉营销公司》

本书包含了一份专业的水滴式电子邮件营销案，提供了30条针对能源行业的强大的电子邮件/自动回复信息，内容风趣而引人入胜。


 
 
这些电子邮件适用于北美电力
10

 、5Linx
11

 、韦里迪安公司
12

 、CCM消费者选择营销公司
13

 、Momentis、IGNITE、国基电子、ACN——以及任何能源或电力人脉营销公司。

如果你的产品涉及电力、天然气或相关产品，这份水滴式营销案会吸引潜在客户上门找你。

这些自动回复信息涉及能源自由化交易，内容幽默而个性化十足。对于寻求源源不断收入的人来说是完美的选择。

每条电子邮件的目的就是让潜在客户立刻行动起来给你打电话。

 

《如何使用明信片为直销或人脉营销业务挖掘潜在客户和招聘：与线上方法截然不同的低成本客户挖掘和招聘工具》

厌烦于没有好的商机？

你在一家你热爱的直销公司工作，但苦于找不到真正的潜在客户？

你曾尝试在“线上”寻找商机，但发现只是浪费了时间和金钱？

许多人脉营销者恰恰错过了“熟人圈推销”的舞台，仍然在为成功而苦苦挣扎。如今整个世界好像都已经搬到了互联网上，人脉营销者面临的问题是如何在不断增长的网站、移动应用程序、选择性加入表格、博客帖子、脸书社交、YouTube电影和推特海洋中做到引人注目。永不止步。

有另一个替代方案。

因为整个世界都已经在线上了，所以具有良好效果的传统直邮广告回来了。为什么呢？因为没有人再收到“真实的”邮件了，你的竞争对手是零！

还有比带图案的明信片更真实的邮件吗？

注意：

这本书绝对不会教你去寄送那些粗俗难看、预先印好了昂贵汽车或豪宅图案，或是醒目地“印着你自己头像”的明信片。不，不，不！

如果你从事明信片推销工作，购买一些粗俗有光泽“印着你脸孔”直销样式的明信片，并把它们寄出去——或更糟——得花钱把它们寄出去。我将告诉你一个方法，可以显著增加你的成功机会，因为如果你用了我教的方法，保证别人会读到你的信息。

或者，如果你正在当地Office Max
14

 公司用一张张“印着你自己”的明信片开发潜在客户，寄出几千张难看的卡片之后你就崩溃了。然而你换了我的方法后会开心很多，因为它节省你的时间和金钱，寄出不多的卡片，收到大量的反馈。

再说一次，因为我保证你的客户会看你的信息。

我将教给你一个方法，它包含了两个令直销成功的最重要的招聘因素：

大规模招聘和个性化

不——这可不是使用计算机“手写字体”！！

我将教你一个利用明信片进行大规模招聘的方法，以一种个性化的方式让潜在客户不能不读你的信息，并给你打电话。

这很有效。本书的内容是基于我办的那些“人脉经营者直邮广告”讲座，这些讲座广为人知，是价值10000美元的直销圈内人士周末培训课程之一。现在你只要花不到10美元就会得到同样的内容。

最棒的一点是，今天这套系统甚至会比以往发挥更好的作用！为什么？因为在今天的互联网时代，个性化明信片的威力更加显著。

全书披露：这是一本简短扼要的书，没有冗词赘句，也不空洞（然而，我得回顾一下，我是如何通过一个募捐会发现了《直销招聘直邮广告》的介绍）。

这是本讲述“如何做”的书。你购买的是系统，是奇迹，是你不需要看其他任何资料就可以开始使用的事实。

我也把低预算或零预算的方法包括在里面：

请注意：这本书是针对直销或者人脉营销招聘——而不是直销以外的明信片“推销”。这里的信息是为想要建立下级经销商的人脉营销人员准备的，为他们的团队提供一套系统，使之不再依赖互联网上“购买商机”和电话营销的“调查商机”、“实时商机”、“独特商机”，或是商业线索公司提供的其他任何销售线索，这些线索都带有欺骗性描述，实质绝对是糟糕透了。

这套系统在美国、加拿大和欧洲发挥了巨大作用——我清楚这一点，因为我在这些国家都用过这套系统，并且按此方法发展了大量下级经销商。

 

《直销和人脉营销专业健康招聘指南：2014健康产业整体从业人员下级经销商开发手册》

戴维·威廉姆斯和马克斯·黑利著

这本书是为你准备的，因为你需要了解如何利用2014到2015这两年的时间——在这两年健康产业的直销会有个大的跨跃式发展。

错过这些发展你会后悔的。来看看一些目录的内容：

谁来招聘，怎样招聘，如何在整个健康产业彰显你自己：

全新的霍利·格瑞尔招聘法则——如果你运用正确，如何把这一“整体性”趋势转变为扩张下级经销商规模的实际行动。

健康：健康危机的解决之道和人脉创造利润的驱动力

健康市场营销分享：为什么是人脉营销，健康产业已成为人脉经营者更多利润来源的真实原因

如何创造一个产品狂热分子

如何趁着婴儿出生高峰期和人口日益老龄化扩大招聘规模。

找到热衷投身于健康和减肥市场的人的九大原因

为什么肥胖症会增加你的收入

为什么用产品去挖掘潜在客户是愚蠢而糟糕的建议

可为人脉营销者带来财富的两个词语

9大健康分类——人脉经营者的收入来源

还有更多……

最为简单、简短和有效的直销和人脉营销领域的潜在客户开发把控、交易谈判例句和脚本

你和客户达成交易有困难么？你感觉在潜在客户开发和电话追踪过程中失去了把控么？你和强势客户达成交易有困难么？（你是多么渴望团队中就有这样的人）

好了，这本书适合你。这是亚马逊网站上价格最低但是价值最高的书。为什么？因为这本书虽然短小，但为人脉经营者在交谈中“掌控”和“保持掌控”，以及达成交易方面提供了120多条最为有效、简便和精妙的例句。

全书披露：这本书短小精悍。包含了150条“例句”，大多数都是一行句子。但是千万别被书的薄厚蒙骗了。这些都是富有成效的成交例句，能让你和潜在客户达成交易。这本书内容不涉及客户开发和招聘，甚至不是脚本书。

你在挖掘潜在客户和电话追访时应该随时用到这本书。如果你发现潜在客户并非脚本所期望的（他们从不会按照脚本那样做——只有你能那么做），这些例句会让你重新掌控局势。

这些例句很精妙而且有效。这里有一些例子：

它要花费多少钱呢？

不需要几百万美元

你能见证自己引领别人逐渐成长么？如同我对你做的那样。

没人能代替你学习

做好准备

这是精华

我不敢断言我们有了一套自动系统，我只是把它展示出来。

和我们一起开始工作

让我为你规划如何开展业务

这只是个学习过程，看看是否适合你。

这不是个压力大的工作

这只是我们这么做的方式

付账单没什么光彩的

我保证不会逼迫、催促或是说服你

我并不是要回来和你做交易，而是让你的业务更富有个性





1

 谷歌用于下载安卓应用的网上平台。
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 音乐流媒体服务软件，已被苹果收购。
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 全球最大的正版流媒体音乐服务平台。
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 流媒体音乐服务软件
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 在线音乐零售商
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 在线音乐零售商
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 数字媒体播放应用
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 苹果平板电脑
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 苹果音乐播放器
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 美国电力和天然气公司
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 美国直销公司
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 加拿大能源电力公司
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 水电力咨询公司，后面提到的均是能源方面的营销公司。
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 美国办公用品零售商店


第17章

团队领导者须知

如果你想要获得为你的团队或公司私人定制的我的电子邮件信息，请和我联系。我认识一家公司可以给你提供支持。如需了解更多情况，给我发邮件。这将是提升团队营销水平的最佳途径。我以前干劲十足的时候可没有这种工具。

DavidWilliamsMLMAuthor@gmail.com

关于作者

想了解大卫•威廉姆斯，一句话足以：

他推崇线下挖掘潜在客户和线上跟进！

大卫•威廉姆斯已经连续25年成为人脉营销行业最赚钱的人和高级管理者。他在世界上很多国家都成功地组建了团队。过去的5年里，他一直致力于和许多公司合作，拓展直销方面的机遇，同时作为高级管理者，为这些公司的团队建立人才招聘系统。

他还为那些“一把手们”在实用直销方面举办“圈内人专享”的高价讲座，内容包括：挖掘潜在客户、人才招聘以及团队扩展。

在踏入人脉营销行业以前，威廉姆斯曾在大学里呆过几年——也就是说他那时候混得很穷。

2012年，他决定把曾办过的一些培训写本书，这样可以让更多的人看到。书的特点是充满了口头表述的方式。虽然威廉姆斯决定把他的内部培训通过互联网，以人人能支付得起的价格呈献给大家，但他也没打算弄黄自己高价讲座的买卖。其实他觉得他的读者们都是新人，也是未来的行业领头人。他们现在也许还不了解这些圈内人讲座，但是如果他们认同并追随自己的这套理论，将来就能举办自己的讲座。

威廉姆斯现在并未积极投身任何直销项目，但仍有8个不同渠道给他提供不同币种的后续收入。

他最推崇的直销要点包括：

炒掉你的上级经销商。

让自己成为上级经销商。

永不停止人才招聘

如果之前我的下级经销商做了我做的事，那么今天我还能赚到钱么？

他痛恨“空洞的”培训

他每周写一个直销培训邮件并发送出去。你可以在以下网站注册联系www.DavidWilliamsMLMAuthor.com

如有任何疑问，欢迎与他联系。

 





踏足火星：伊隆·马斯克传

达米安·达比 (Damien Darby)
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踏足火星：伊隆·马斯克传



第一章 缘起



第二章 从出生到贝宝公司建立



第三章 涉足互联网的马斯克



第四章 航天领域的马斯克



第五章 可持续交通领域的马斯克：特斯拉电动汽车



第六章 绿色能源领域的马斯克：日光城公司及其它



第一章 缘起

2012年初，《踏足火星》首次出版，从那时起我就一直靠网络自由撰稿为生。

一路走来，经我代笔的电子书数不胜数。我笔下的人物从健美模特到全球畅销书作者，从佝偻的老太太到投资业巨贾，简直是无所不包。

到目前为止，我认为自己做得还不错。

我曾写过一本畅销书，叫做《精通oDesk：开启你的自由职业时代》。这本书向人们展示了当前出现在自由职业领域的创新模式，并由此引导人们如何趁势改变自己的生活。

电子书和独立出版难道不是一件了不起的事吗？我坚信，身处这个喧嚣又美妙的时代，每个人都应该撰写并出版至少一本自己的电子书。

通常情况下，我偏好的写作题材包括旅游、游戏、网络营销、个人/商业平台开发及健身。但就在我准备围绕这些题材开始写作之前，我接到了一项着实奇特的客户要求，它涉及一个我此前从未接触过的话题。

由于酬劳可观，所以我顺势抓住了这次机会。没想到，最后我竟然完全乐在其中。

事实上，这是我人生的一个转折点。那时，客户希望我能给某个亿万富翁写个四千字长度的小传。虽然我之前见过这位富翁，也听说过他的事迹，然而当我深入地了解这个人后，还是被他的个人经历所折服。这种感觉在我之前阅读任何传统纸质人物传记时都没有出现过。

我能够不知疲倦地搜罗各类相关视频、网络文章、博客文章和访谈资料。当我完成这本书的时候，我觉得自己简直对他知根知底！而且，这种精神上的连结为我注入了大量的创新激情。

从那以后，我就暗自期待有机会能研究另一个像他一样的人，因为这种研究实在太过激动人心，也让我对何谓“伟大”有了深刻的理解。

我永远也不会忘记那项写作任务。据我估计，传记中的亿万富翁当之无愧地坐拥如此巨额的财富。当然，他的成功有一些运气成分，这一点他也坦率地承认了。但是请不要忘记，将男人和男孩区分开的正是努力、奉献、专注和痴迷。人们很容易对天才感到不屑，但这个男人的努力超出了你的想象，甚至随着年纪的增长，他的劲头也没有松懈下来。

对此，美国《连线》杂志总编辑克里斯·安德森（Chris Anderson）的形容非常到位。他称这个男人的思维是：


“受非凡信念驱动的全系统设计思维”。


接下来，安德森在其文章中探讨的，正是那个我苦苦追寻的特质。我一直想找到带有如此特质的人，但我那时不知该如何表述自己的想法。安德森的文字恰巧形象地描绘出了这种特质：


“这个过程需要多种心理技能的整合，包括对技术可能性的深刻理解、强大的设计直觉、对潜在产品的经济生态系统的准确掌握，以及了解潜在客户想法的神秘能力……同时拥有这些特质的人实在罕见。”


谁能洞察潜在客户，谁就能抢占市场。尤其在当今社会，一切网络营销的本质均是通过研究理想客户的需求，进而诱导这些潜在客户主动发现商家。

时间来到一个月后的某天晚上，我正懒洋洋地躺在沙发上，一边大嚼着爆米花，一边看着近期《每日秀》节目的重播。在那期节目中，临近尾声出场的嘉宾叫做伊隆·马斯克。此前，我从未听说过这个人，且觉得他的名字颇为怪异。

事后我才发现，这期节目对伊隆的采访永远地改变了我的人生。

2012年5月，那时我还没有听过关于这个男人的任何事情。然而，当时间来到2013年12月，他的知名度就已能同联合国主席、美国总统及知名企业家相提并论。

在不到一秒的时间里，我就知道自己不得不提笔写《踏足火星》。为什么？因为在我的灵魂深处，我隐约感到这本书将改变我的人生。而且在某种程度上，这种改变将比之前那本书带给我的改变还要深刻。

事实的确如此。我无法解释为什么在如此短暂的时间里，我就能清醒地预知马斯克将重塑当代世界。可我就是知道。

我从沙发上跳了起来，爆米花散落一地。我调大电视机音量，这一举动吓坏了我年迈的母亲。然后在很长一段时间内，我就这样痴迷地坐在电脑前，搜索伊隆的消息。

起初，我并没有打算把伊隆的事迹写成电子书之类的东西。我只是单纯地想把它写出来，因为根据过去的经验，写作的过程将会对我有所启发。

这就是直觉。不过，我也十分清楚，我正在研究的是一个非常了不起的人。

读完某人的相关文章并看完其个人访谈是一回事，但要把你所了解的东西全部写出来，又是另一回事。而且，光是靠搜索引擎在浩如烟海的网络里寻找需要的内容，就得花上不少时间。

让人不解的是，目前市面上还没有任何一本关于伊隆的官方传记。这或许是因为他仍然太过年轻，而且每周都会出现在新闻里。

但是，世界需要
 了解伊隆·马斯克和他旗下的几家公司，这也正是促使我大范围发行这本书的原因。

说实话，我上一次对某个人的信息如此如饥似渴、大快朵颐，还得追溯到年幼时为了了解上帝的时候。但重点是，伊隆·马斯克既不是神，也不是先知，他只是一个出类拔萃的人。

这就是我最核心也最重要的个人观点，因为人们几乎将伊隆视为神一般的存在。他超乎常人的才智、洞察力、态度与志向，在主流社会崇尚的流行及时尚中显得格外突出。

在最近的一次采访中，伊隆被问道：“你到底是怎么在这么短时间内成为一个火箭科学家的？”

他答道：“嗯，我读了很多书，也同很多聪明人交流过。”这些事情你也可以做到！作为一名自由职业者，我也不断遇到各类自学网页设计、编程、应用程序开发、文案写作等的人。

同那些形形色色自学成才的人一样，伊隆是一个拓荒者。他是我们这个时代的模范，也可能拥有着最具远见的工程思维。我之所以这样说，是因为他始终奋进在未知和无人问津的领域，并步步为赢。这些领域连占有天时地利的政府都屡屡碰壁，而他却获得了成功。他以一种润物细无声的行事方式，激励着那些与他接触的人们。

关键是，伊隆是一个谦逊的人，甚至还带着点儿书呆子气。不过，这也是一个同时拥有跑车和喷气式飞机的书呆子。他就是美国硅谷高科技创新者的标杆。

我跑题了。

他浑身上下充满了灵动的智慧，却不以自我为中心，而是让身边的人感到平等和放松。他愉悦而中性的嗓音引人入胜，没有一丝粗鄙、高傲、疯狂的感觉，因此能够轻松地宣布那些不可思议的事情。

在听他采访的连续几小时内，我感觉从他口中说出的话好像来自某个隐秘的深处。他不是摇滚明星，光是他的成就就已令人兴奋，更不必说他的未来目标了。

我读过很多关于他的文章，里面都提到他几乎能够不费吹灰之力地吸引各类精英支持他的事业。这些精英从国家总统到美国宇航局的大工程师，无所不包。在很多人看来，伊隆对未来的预见乍看之下近乎疯狂。不过，也正是这样的疯狂构想，为他招徕了最强力的支持。

这就是所谓的个人魅力。不过，当一个人的个人魅力大到能够吸引人们协助他开拓新星球和通过太阳能与电能改变人类社会，这个人真的是一个大赢家。

这才是真正的魅力。

伊隆真的在改变整个银河系生命的未来前景，因此，如果能有更多的人了解他的事迹，那也就意味着会有更多人加入他的伟大事业，共同将我们的文化带入一个新时代。

所以，伊隆选择参加一些电视节目以增加曝光度。某期节目中，他从那个诡异的装饰门中走出来，坐在节目主持人乔恩对面开始侃侃而谈，瞬间就颠覆了我对现实的理解。当然，伊隆和乔恩的谈话的确勾起了我的雄心壮志，然而，是这个男人的本质而非其谈话内容使我折服。

不知道你是否也有过这样的感受，有些人的内心可以透过他的外表展示给你，你能够感受到他们的内心无比强大。

接下来的几天内，我又对伊隆做了一些研究。那时的我33岁，却从未被任何人彻底地吸引或激励。无论这些人是新时代的代表，抑或来自债务缠身、全球消费主义泛滥的腐朽年代。

伊隆·马斯克并非要去征服世界，因为他既没有意愿，也没有必要。但在引领人类朝着正确的征途前进上，他确实扮演着重要的角色。

不管好奇的读者们正如何领会上述这些文字，也不管你们是否觉得我提供的信息存在价值，我都邀请你继续读下去，看看这个人究竟做了些什么。因为我相信，同我一样，你也能因他的故事而感觉耳目一新。我也相信，他的故事将使你对人类本身及宇宙的看法上升到一种全新的高度。

有太多人因思维狭隘而束手束脚。我们被日常琐事消磨了激情，却忘记了只要我们瞄准目标，一切就皆有可能。

还有太多人的内在思考方式过于简单粗暴。我们倾向于将自身想法禁锢在人类的思维水平内，然而，伊隆·马斯克的思维范畴却横跨了所有生命种类。尽管他正在利用太阳能、超级高铁和电动汽车引领人类前往一个可持续发展的未来，但他也意识到，银河系中不只有地球孕育着生命。

一旦发生剧变，意识和知觉会延续下去。

这是一个多么宏大的构想。说实话，在了解伊隆之前，我的人生和思维模式都相当受限，甚至可以说是低级。那时的我没有工作，整日郁郁寡欢，挫败感强烈，活像只泄了气的皮球。

但当我开始研究他的公司及团队正从事的事业时，我又重新变得精神抖擞。我的生命开始苏醒，且真正意识到人类具有无限的潜力。在了解伊隆的同时，我找回了希望，相信你们也可以像我一样。

在你了解伊隆和他的太空探索技术公司、特斯拉汽车和日光城公司的过程中，你会觉得未来豁然开朗，当下的生活也突然滋生出了各种可能性。战争、饥荒和经济危机分散着我们的注意力，然而伊隆·马斯克的故事超越了俗世的一切，使得那些困扰人类的问题变得不值一提。

正如琐事总是昙花一现，更加鼓舞人心的事物终将取而代之。这种事物正是我们儿时的梦想和憧憬。我们将迎来一个和平、开拓、创新和团结的时代，携手在知识的海洋里尽情遨游。

在理解伊隆的工作范围之前，让我先问你一个简单的问题：美国、中国、苏联和伊隆·马斯克的共同点是什么？答案是，他们都已成功发明了火箭，并能够通过火箭运载太空飞船; 他们也都有把这两者送入太空的巨额资本。

但和其它三者不同的是，伊隆设法将成本降低，由此使航天业成为一个有利可图的产业。

在人数不多的专家队伍的支持下，伊隆已经取得了多国政府自航天时代以来都未曾取得的成就。

尽管伊隆可能不是引领社会思潮的思想家，但他将被未来生活在其他行星上的开拓者们致以崇高的敬意。没错，很有可能以后某个为人类所征服的星球就将以他的名字命名。

实际上，早在大学时期，伊隆就曾深入地思考过人类跨行星栖居的构想。那期《每日秀》节目对他的采访表明，即使在求学期间，他的头脑就已达到了常人难以企及的境界。


“人们总是好奇，你怎么突然从互联网支付转移到火箭制造领域了？我能理解大家为何问我这个问题。当我还在上大学时，我就认为有三个领域将最深刻地影响人类的未来，它们是互联网、清洁能源和太空探索，其中以跨行星栖居尤甚。”


他所说的大学时代其实已经过去几十年了。因为人们时常问它那个问题，所以他在采访中不得不重复地提及自己的大学时期。但这一切也的确属实，伊隆早在年轻时便基本上形成了事业抱负的雏形。

在突然结束了自己的大学学习生涯之后，伊隆继续投身于互联网领域，以多种方式为人类社会做着贡献，但其事业还不仅限于此。他创建了一家公司，专门生产高马力、外观时尚且引擎高效的电动汽车。此外，他也创建了另一家公司，致力于研发太阳能电池和面板。最后，他还走在21世纪太空探索领域的尖端。

如果地球上有一个人能在火星栖居地上退休，那这个人势必会是伊隆。不仅因为这块栖居地将以他的名字命名，也因为他可能会作为栖居地的主要工程师之一在那里指导规划和建设。

当今时代充斥着大量负面消息，但伊隆·马斯克的存在证明人类还有希望。人类能够继续生存下去，并且能生活得越来越好。届时，人类将不会再为自己感到羞耻和内疚，因为我们的确
 会比先辈生活得更好。

并非因为他富有，而是因为他的出现使人类的未来变得鲜活。我想，在伊隆看来，经济危机渺小得不值一提，技术阻碍也不复存在，剩下的只有无处不在的创新。

如果你我能透过他的眼睛注视未来，哪怕只有转瞬即逝的一秒钟，我们就将体会到生命的真谛，并期盼触手可及的未来。那么，让我们就此开始吧。


第二章 从出生到贝宝公司建立

伊隆在比勒陀利亚（Pretoria）长大，这是一个美丽但喧嚣的南非城市，后来因实行臭名昭著的种族隔离政策而举世闻名。

比勒陀利亚位于南非豪登省（Gauteng），早在15世纪就被人类发现，并经受战乱。城市的气候和美国亚利桑那州凤凰城的季风季很像，经常有烈日和暴雨交织。

1971年，一位化名Dan Cooper的男子在美国挟持了一架波音727客机。之后，他用降落伞从机上跳下，携20万美元劫款潜逃，并自此神秘地消失在人们的视野里。

那一年，伊隆·马斯克出生。除了离奇的劫机案，当时美苏之间的太空竞赛也正开展得如火如荼。

可以这么说，正当美苏之间的太空竞赛进入白热化阶段时，伊隆诞生了。事实上，这种说法非常贴切，因为大约在伊隆呱呱坠地之时，人造飞船首次在火星表面成功登陆。

伊隆的父母都胸怀大志。他的母亲来自加拿大，是一位受过良好教育、事业成功的营养师兼模特，他的父亲则是一位天才的机电工程师。可以说，伊隆的成长环境就被技术和健康相关话题围绕着。

互联网上几乎没有伊隆父亲埃罗尔·格雷厄姆·马斯克（Errol Graham Musk）的资料。我能找到的只有他的Facebook页面，不过上面有一则公开言论非常有趣。


“我知道大伙都喜欢谈论伊隆，但我的两个儿子伊隆和金巴尔（Kimbal）一样才华横溢！想想罗慕路斯与雷穆斯吧！金巴尔27岁就成为了著名大学的教授，他的成就……我还是低调一些吧！总而言之，他们互为对方所有事业的合作伙伴。在他们还小的时候，我就一遍遍告诉他们，你们要做彼此最好的朋友，永远永远！金巴尔的情商丝毫不逊色于伊隆的智商！帅气的儿子们，我爱你们。”


看下面朋友圈的评论，我发现伊隆的父亲年轻时似乎对美女和机械工程有天生的好感。而伊隆似乎也像极了他的父亲。同他约会的女性都异常优秀，但也带来了一些麻烦。

不过当伊隆长到10岁时，女人在他心里的地位就急转直下，他最渴望的是一台计算机。父亲告诉伊隆，计算机和女人没什么可比性。事实上，伊隆从小就是一个以事实为依据的人，这点他的母亲可以证明。所以他知道，父亲的直觉是错的。这件事证明，伊隆和许多互联网革新者一样，具有预见未来的洞察力。

伊隆早年就表露出了天生的洞察力。

当他的兄弟姐妹还在和普通孩子一样整日嬉笑打闹的时候，伊隆却把兴趣放在了读书上。他对书的热情不亚于其他小朋友对玩具的热情。事实上，伊隆在8岁时就意识到要切中学习要害，为此他决定读完整部《大英百科全书》。

也许像伊隆这样的人，年纪轻轻就已对自己的未来有了清楚的认识。

当同龄人都被传统的学校教育束缚住时，伊隆却选择阅读大量课外书籍。他的母亲曾在一些媒体报道中提及，那时伊隆的每日阅读时间长达八小时，这简直不可想象。阅读就是他儿时的核心活动，关于太空和天文的书籍更是他的最爱。

他的母亲说，伊隆之所以在追求智慧的路上一路奋斗，是因为这可以使他远离欺凌，也基本上可以减少他和低能者的接触机会。

除了太空和天文，伊隆还非常喜欢托尔金的科幻小说。虽然他有时也像个孩子一样看些漫画，但主要的阅读材料仍旧建立在事实的基础之上。此外，他似乎有着不可思议的阅读能力，不仅能够准确理解文字表达的意思，还能做到过目不忘，好像他的双眼就是一部扫描仪。

凡是伊隆所读之处，最终都内化成了他自己的东西。

因此，当他违背父亲的意愿，拿到了自己的第一台电脑后，所做的第一件事就是给自己买了些编程自学教材（这与保罗·艾伦、比尔·盖茨等硅谷英雄的人生轨迹具有相似性）。很快，伊隆就开发出了一款名为“冲击波”的游戏。几年后，这款游戏被他以500美元的价格成功地售卖出去。

现在人们议论纷纷，猜想伊隆可能会卖掉特斯拉公司，进而跻身亿万富翁的行列。

知识与自学真的能改变一切。想想看，在那个年代，即时信息搜索系统还未问世，人们无法想象，他们只需动动手指，就能借助谷歌获得人类社会到目前为止积累的所有知识与信息。

这对我来说也是一个奇特的事实，因为这几乎是像伊隆一样优秀的人的共同特质。

据我所知，其他亿万富翁的人生轨迹和伊隆非常相像，虽然并非完全相同。伊隆12岁时就知道自己未来要进军商业领域，并将成就斐然。

咄咄怪事。

伊隆青少年时的阅读量已经堪比一个小型图书馆。他的记忆和知识储备超群，能够开展计算机编程，还很可能已经在心中酝酿了什么大计划。

但是，网络上难以找到他青少年时期的具体事例。

对于青少年时期的生活，他似乎更喜欢保留一点隐私，这我完全能够理解。不过这样也好，青少年伊隆的生活并没有像现在这样被事无巨细地记录下来，也就是说，当你以“伊隆·马斯克的青葱岁月”为关键词进行搜索时，不会得到任何奇怪的信息……

我很幸运地度过了我的青少年时期。看着伊隆的微笑，你就知道他不是那种典型的保守又狭隘的书呆子。也许，就像其他人一样，伊隆在青少年时期也可能做了一些不好意思公开的事情。

现在的孩子无论什么事都要放到网上。想想看十年二十年后，心智更加成熟的他们偶然看到自己少不更事的言论，将会多么尴尬。

不管怎样，伊隆自称有物理天赋，还说自己的性格有些内敛，喜欢享受私人空间，也不太热衷于现在的青少年视为稀松平常的娱乐活动。

时间来到伊隆17岁高中毕业时。那时，出于以下两个原因，他决定随姐姐一起离开南非前往美国：

首先，伊隆认为美国能够为他提供实现科技梦想的土壤。那时候，西方社会具有巨大的发展潜力，是各路人才前去自由发展的理想沃土。


“像我这样的人需要去美国，那里总是我们这类人的目的地。”


其次，当时比勒陀利亚爆发反种族隔离示威，而伊隆不想卷入其中成为打压黑人的帮凶。关于南非种族隔离的历史背景，或许你已在有关曼德拉逝世的新闻里有所耳闻。伊隆并不在曼德拉斗争的对象之列，但他还是提前躲开了这一切。

以伊隆的性格，是断然不愿卷入这种非理性疯狂和无谓的人类闹剧之中的。当然，如果你问他当初为何离开南非，他很可能还是会说自己只是不想荒废人生。

不过，一想到他致力于帮助一百万人移居到遥远的星球上，我还是为伊隆当初离开南非的决定感到庆幸。


“我并没有针对服役这件事本身，但要我为南非军队效力镇压黑人，似乎就是在浪费时间。”


倘若我们再深挖一些，我相信伊隆和爱因斯坦一样，对人类的生存状况有着深刻的见解。他认为自己正处于划时代的节点上，若在这时选择当兵，将为科学事业造成不可饶恕的损害。

或者，万一他战死沙场怎么办？读完这本书后，你就会意识到这个问题的严重性。

他的智慧和无畏是人类的无价之宝。

1988年，伊隆离开南非后首先来到母亲的出生地加拿大，那里有很多他的亲戚。父亲埃罗尔来自美国明尼苏达州，之后搬到加拿大萨斯喀彻温省居住，并在那里养育了一对双胞胎女儿。

伊隆在加拿大过得不错。

最初，他在位于安大略省金斯顿市的皇后大学学习。之后，智力超群的他终于如愿以偿转入一所美国大学读书。从那时起，人类史上的奇迹出现了。伊隆好比一颗种子，在人类意识的驱动下，就这样在美国这片沃土上扎下了根。

本科期间，伊隆分别获得了经济学和物理学学士学位。之后，他又进入位于加州的斯坦福大学，计划攻读能源物理博士学位。不过，他在入学两天后便辍学了。


第三章 涉足互联网的马斯克

只读了两天研究生后，伊隆就意识到自己的才能在其他领域能得到更好的发挥。或许他也已经受够了这么多年的教育吧。

不管怎样，伊隆结束了学术生涯，并于之后投身商界。在他看来，由于当时互联网尚属新鲜事物，大多数商界人士都不确定其能否成功，因此，如果互联网创业行不通，他就会重返学校读博。

据我研究，其他亿万富翁也曾出现类似举动，这可真是奇怪的雷同啊。

当千载难逢的机会降临时，伟人们不会害怕需要搁置当前的抱负。比起一纸文凭，他们更偏好通过实践进行自我教育。实际投身互联网后，伊隆只需要资本来实现自己的雄心壮志，因为这时，聪明的他已经彻底看清了互联网的发展前景。

他向网景通讯公司（Netscape）投了简历，甚至经常在他们的休息室徘徊，以求吸引公司员工的注意。但很快，伊隆清楚地意识到，要想参与到互联网中去，他必须自己创业。

当时是1995年的夏天，由于那时需要人才的互联网公司数量有限，因此伊隆抓住机会，创立了他的首个互联网企业Zip2。

最开始，Zip2的业务范围是为新闻和媒体公司提供网络内容出版软件。伊隆当时认为，新闻和媒体公司在从印刷内容转向数字内容时会需要这些软件。

但伊隆并非单枪匹马地经营Zip2。他说服了自己远在加拿大的亲兄弟金巴尔（Kimbal）前来美国共事，他母亲的一位朋友也加入了进来。基本上，尽管伊隆不得不住在当地基督教青年会的廉价出租房里过着极度贫穷的生活，但他始终尽己所能，试图在互联网领域做着有意义的事情。


“创业初期的生活的确步履维艰。我一贫如洗，事实上还欠着一大笔学生贷款，连住宿和办公的地方都租不起。”


虽然当时的资源极少——互联网不像现在这么发达，几个销售人员都是通过报纸广告招聘而来——但他们拼命工作，夜以继日地轮班编程。终于，在1999年，康柏电脑公司的AltaVista部门以3亿多美元现金和3400万美元股票期权收购了Zip2。由此，伊隆的社会地位首次获得了提升。

不过，这一成就及其带来的财务自由只是让他稍微尝到了点甜头。

伊隆并不喜欢闲着。和其他卓越的成功人士一样，工作和创造新技术才让他拥有最佳状态。世纪之交时，伊隆开始在互联网领域寻找机会，希望找到那块没有人动过的奶酪。

最终，伊隆的团队发现，互联网金融服务领域还有较大的创新技术空白需要填补。回过头来看，当时的情况果真如此。

那时，虽然社交网络、早期博客以及在线娱乐都已遍地开花，但互联网金融服务却乏善可陈。

据伊隆分析，大部分流通货币与网络上的数据无异，因而理论上也能轻松地在网络上进行货币交易。况且，货币所占的带宽极低，因此在网络上进行数据传输时速率极快。

伊隆团队的最初设想是将大众的金融服务需求都集中到一个在线银行网站上。要实现这一设想，伊隆的团队需要克服相当多复杂的问题，不过他们各个击破，最终推出了X.com。

X.com有个小功能，可以让用户通过电子邮件向他人付款。伊隆的团队仅花了一天时间就把这个功能弄了出来。不过，当时他们并未对这个功能给予高度重视。

然而，由于网络用户的兴趣和行为突然发生改变，伊隆他们很快意识到，应该将资源投入到金融转账类（尤其是针对钱的）数字工具的开发上。

当时正好有一家名为Confinity的公司在做同样的事。这家公司致力于为当时的Palm Pilot系统开发加密程序，以让用户之间实现象征性付款。这款程序还有一个名为贝宝的姊妹网站，用户可以通过这个网站对交易款项进行对账。

伊隆自然抓住了这次机会。

事实上，他拥有最优秀的商业头脑，这一点在后面的文章中会体现得越来越明显。后来，X.com一举收购了Confinity和贝宝（Paypal），并有先知之明地将X.com更名为贝宝。

干得最漂亮的是，伊隆的团队还搭上了病毒式营销的顺风车。在没有广告或营销预算的情况下，他们让贝宝在一年内就拥有了100万用户。和Hotmail的营销机制一样，人们只要在网上进行付款和收款，就会被要求注册贝宝。因此，伊隆他们只是通过电子邮件系统就实现了100万的用户量。

砰！

这自然引起了当时网络零售巨头的注意。2002年，eBay抢先一步，以15亿美元的价格收购了贝宝。当时eBay正试图整合并简化自己的支付手段，而贝宝正好能提供解决方案。伊隆靠贝宝取得的成绩真是令人惊叹。

现在伊隆能够真正自由地施展他对人类最高、最慷慨的抱负了，不过这并非易事。在eBay收购贝宝之前，安然（Enron）公司的破产以及当时与互联网泡沫相关的各种公司丑闻让贝宝难以上市。

但伊隆并没有急着去游说或央求各界领袖帮忙，因为他并不怎么擅长讨好这些人，也不喜欢被繁文缛节束缚住手脚。像他这样注重细节的人，反而能在复杂的环境中表现得更加出色。

要知道，在其被收购之前，贝宝公司一共仅由30人组成，其中绝大部分是工程师。这个团队成功地把一个简单的概念发展成了一个伊隆认为是：


“比美联储清算系统还复杂的系统。”


于他而言，这只是一个台阶。

伊隆必须先筹钱，然后才能去做更大的事情。也就是说，先借助一家专注于产品的公司提供网上银行服务以满足资金需求，接下来再去做真正利润丰厚的冒险之事。

假设你也有15亿美元现金，并且巧妙地找到了一个很优秀的会计，你会怎么利用自己的时间和资产？

在我更年轻时，我以为自己知道这个问题的答案，你呢？平庸的人想的是买车买房，过着平庸的生活。然后呢？

你会想着去创办一家火箭公司吗？你会对自己许下这样的诺言吗？


“我想我会创办一家太空探索公司，制造火箭，用很少的钱就做到政府做到的事情。”



第四章 航天领域的马斯克

每当想起这个故事，我都会发自内心地笑出来。

我的母亲快八十岁了，她是我见过的最善于倾听的人之一。有一次，我把母亲接到身边，那时我正夜以继日地研究伊隆。我在母亲的卧室里走来走去，神采奕奕又杂乱无章地向她絮叨着所有关于伊隆的事。母亲只是安静地坐在一旁，细细地品啜着咖啡。

对于这样的场景，她已习以为常。她知道试图打断我都是徒劳，除非我自已停下来。有一次，我说得口干舌燥，只好坐在沙发上，目光呆滞地盯着远方。这时，作为对我的回应，母亲以长者的身份，将一个故事娓娓道来。

对她来说，前沿的知识信息并不一定包含智慧。更多情况下，智慧的果实都是她从个人生活的鲜活记忆中采撷到的。

故事发生在我母亲快六十岁时。某天，有位同事急切地找到母亲，希望得到她的帮助。原来，这位同事的妹妹从事保姆工作，平时需要为一个重要客户照看家里的三个孩子：一个六岁的女孩，一个八岁的女孩，还有一个刚满六个月的男婴。然而出于某些原因，这位同事的妹妹那天无法抽身前往客户家照料这三个孩子。

当时，母亲自己也有两个孩子需要抚养，同时还得照顾几个比我年长的兄弟。不过，鉴于只需抽出一天时间帮助照料那位客户的三个孩子，母亲还是欣然答应了同事的请求。

回首往事，母亲说她那时发现男婴的妈妈递给她的不是奶瓶，而是一个小杯子、一个碗、一个婴儿用勺，外加若干热气腾腾的谷物混合物时，她便隐约感觉接下来将有事情发生。尽管心生疑窦，然而母亲当时以为男婴的妈妈只是忙于工作，便也就此作罢。

谁知早餐时，男婴竟然自己喝完了杯里的牛奶，然后熟练地拿起勺子，开始吃谷物食品。对此，母亲不禁咋舌。

眼见其余两个小女孩也吃完了早餐，母亲准备洗碗和打扫厨房。她把男婴抱到一个高脚凳上，然后把凳子挪到冰箱旁，以便随时掌握他的动向。


“请再帮我倒些牛奶。”


母亲觉得这个声音好像是从背后传来。她转过身，发现除了男婴之外，厨房空无一人。母亲又望向窗外，两个小女孩此刻正在院子里嬉戏。母亲耸耸肩，觉得自己刚才肯定是幻听了，然后继续埋头洗碗。


“请再帮我倒些牛奶。”


这个声音再次传来。母亲的心跳开始加速，她转过身，面对着男婴。只见男婴面不改色地直视着她，那神态，活像一个大人在礼貌地请求别人帮他再倒一些牛奶。

“我当时觉得自己要突发心脏病了。”事后母亲这样对我说。

一想到母亲当时把冒着冷汗的手放在胸前的震惊模样，我就忍俊不禁。男婴端着杯子，母亲动作僵硬地把牛奶倒进杯子里。然后，男婴喝着牛奶，脸上浮现出微笑。

是啊，倘若有一个六个月大的婴儿像成人一样当面跟我说话，我想我也会疯掉吧。我自己就有一个五岁的女儿，我非常了解一个正常的孩子在六个月大时是什么样。

那天早晨，男婴的妈妈步履匆忙，未对我的母亲多言就出了家门。当她准时回到家时，我的母亲终于发现之前预感要发生的事情是什么了。她了解到，孩子们的父母是华盛顿大学的重量级学者，不光是那个令她吃惊的男婴，两个女儿也都天生智商超群。

很明显，这一家人都绝非常人。果不其然，几周前，伊隆因设计“天龙号”太空船（Dragon Capsule）及成功发射并回收火箭而一举夺得创新奖，昔日的小男孩已一跃成为《科技新时代》（Popular Science）杂志的封面人物。

尽管伊隆是否为天才还有待商榷，但我强烈怀疑其实伊隆自己根本不关心这个话题。不过，一旦话题内容转向太空星体，那么他就会像我一样，整个人都变得生龙活虎。伊隆一门心思扑在航天领域，自孩提时代有记忆起，他就已然是个梦想家，沉醉地驰骋在科幻、宇航、物理和机械工程学的知识海洋里。

所以，一夜暴富仅八个月后，伊隆就舍弃了摇滚明星式的奢靡生活，转而创立了他最让人印象深刻的公司——太空探索技术公司（SpaceX）。目前，包括美国国家航空航天局在相内的政府相关部门，已将太空探索技术公司作为核心技术开发项目的合作伙伴。


“我的目标是打开宇宙的大门，让有条件的普通人也能享受太空旅行。”


尽管伊隆不是第一个怀揣“星际迷航”梦的有钱人，但他和太空探索技术公司的理念依旧无与伦比。2008年，这家轨道火箭公司获得了一份价值16亿美元的合同，受邀为国际空间站输送设备及宇航员。

也许，谈及领军航天界的风险投资家，多数人立马想到的会是维珍银河公司（Virgin Galactic）的拥有者、英国亿万富豪理查德·布兰森（Richard Branson）。然而，这恰恰印证着伊隆理念的正确性。伊隆说，人类社会已在发展的道路上迷失，至少美国社会是如此。对于太空旅行、探索及创新，平民百姓连想都不敢想。


“因此，从技术的角度来看，布兰森在航天领域的尝试，只是在帮助人们穿越英吉利海峡。相比之下，我们正在做的事，却是为了帮助人类环绕地球。”


可见，伊隆关注的是冲出地球，尽早帮人类实现星际旅行的梦想。毋庸置疑，太空旅行将给人类带来更加丰富而多样的体验，这正是21世纪的人类需求。其实，从严格上意义上讲，太空探索技术公司不存在竞争压力，或至少能对这家公司构成威胁的竞争者尚未出现。正因如此，美国国家航空航天局和美国军队都只能选择与伊隆合作。

比起不咸不淡的亚轨道商务太空旅行，伊隆更喜欢大型轨道运载火箭。

伊隆的母亲在一次采访中提到，伊隆每时每刻都在全神贯注地思考。晚饭时，旁人问他问题，递黄油给他，甚至故意招惹他，伊隆都闭口不言。因为他忙着琢磨，如何在尽可能削减成本的同时使太空旅行的效率最大化，好让更多人也能享受太空旅行。

或者，如何构建太阳能超高速城际运输系统（hyperloop）。又或者，如何利用尖端的3D打印软件制造锂电池，等等。

其实，早在和eBay的交易完成之前，伊隆就已开始前往俄罗斯参加会议，试图搞清怎样才能买到一枚洲际弹道导弹，并选定合适的导弹发射地点。

我们不妨扪心自问，最近一次下定决心要买的大件物品是什么？房子？车子？还是新的移动设备？

事实证明，和俄罗斯人打交道的过程并不算特别愉快。伊隆和他的工作团队最终放弃了从俄罗斯购买洲际弹道导弹的计划，转而对美国自行研制并发射火箭的可行性做了系统研究，并由此得出了一项结论：除了生产更便宜的产品外，美国在航天领域和俄罗斯展开竞争的时候也到了。

也许家人们更乐于把电影、时事或政治作为谈资，但伊隆永远只是忙着为他的伟大事业制定下一步计划。这就是他的行事风格，也是他的生活方式。

正当其可行性研究完成之际，伊隆得知了贝宝公司（PayPal）发展势头迅猛的消息。他放眼各个技术领域，发现昔日笨重的电脑已日趋迷你，笔记本电脑与智能手机开始大行其道。许多武器也已实现无人驾驶，只需远程操控即可执行任务。这些发现促使他不禁思考：在一直被美国人忽视的航天领域，如何才能获得像其它领域一样的技术突破呢？


“自美国人通过阿波罗号成功登月以来已经过去了三十年，太空旅行的成本依旧高不可攀，可靠性也值得怀疑，这可真够让人绝望的。因为在其它各个技术领域，美国都已在成本控制与安全性提升方面取得了突破性进展。”


由于航天技术研究需要花费大量金钱，因此伊隆需要做的第一件事就是筹集资本，并设法让公司盈利。

但是，这想法真的可行吗？假设你拿到15亿美元资金，你会用这些钱研究太空旅行，并指望利用这种生意挣钱吗？不过，倘若我们能够攻克技术上的难关，恐怕不赚钱也难吧？就这样，伊隆好像被上天选中一般，注定成为美国航天领域的领军人物。

起初，伊隆有意将太空探索技术公司定性为卫星发射与货物运载公司。但他意识到，其实进入太空并不困难。他真正想做的，是带领太空探索技术公司在两年内全速前进，在当今的火箭科学领域中闯出一番天地。

一些德高望重的美国国家航空航天局科学家对伊隆的野心表示支持。事后，我在这些科学家们写的文章中读到，伊隆当时就那样走进了会议室，作了自我介绍，阐述了自己的来意，然后在接下来的两年内完成了其它人穷尽一生都无法企及的事。

伊隆曾分析，太空探索技术公司在商业上能否成功，取决于它能否把发射出去的火箭（或其它东西）顺利回收。如果这些火箭无法循环利用，就不可能产生规模经济，并由此使私人航天技术公司这一设想化为泡影。


太空探索技术公司的业务范围


跟贝宝公司的启动情形相似，2003年，太空探索技术公司只有30人。但是，这30人包揽了从设计、分析、整合软硬件、测试到火箭发射等实地作业在内的全部工作内容。

不过，对于诸如火箭零部件焊接这类需要耗费大量人力的工作，公司还是会选择外包。

尽管太空探索技术公司的商业梦想史无前例，却曾因没有配备专门的律师团队而受人耻笑。对此，伊隆曾在一次演讲中直言不讳，由于公司当时需要处理的文书工作对专业技术的要求实在太过严苛，因此恐怕没有任何一位律师能够胜任这份工作。

没错，有多少律师精通火箭科学和跨星球移民呢？多数大牌律师都在政府工作，对民用火箭一窍不通。一旦发生法律纠纷，这些律师根本没有能力为太空探索技术公司进行辩护。

说到这，我得承认，我也不具备航天专业背景。因此，在写作本书的过程中，我尽量避免使用那些让人似懂非懂的技术行话。也就是说，这本电子书并不能让你明白火箭发射的机械原理，而只能帮你更深入地了解伊隆·马斯克。不过，由于伊隆的火箭事业最受人称道，因此仍有必要对此稍加提及。


猎鹰1号运载火箭（已退役）


2012年5月，太空探索技术公司对“猎鹰1号”的标价是1090万美元。公司网站当时是如此描述这艘火箭的：


“‘猎鹰1号’运载火箭由两节组成，以液态氧及火箭级煤油RP-1为燃料。该火箭完全由太空探索技术公司及伊隆自主设计，是帮助您将卫星送入近地轨道的经济、可靠之选。”


这真让人震惊。

你是否意识到，自己刚才读到的正是21世纪太空旅行的宣传稿雏形？当我的女儿到我这把年纪时，火箭的使用将更加廉价，也将更容易为大众所接受。届时，火箭商品宣传将变得稀松平常，在未来的电视频道里随处可见。

我想，待我真正有了钱，一定要投资太空探索技术公司的股票。在我看来，这和在互联网诞生初期就投资微软公司一样前景无限。

我是说真的。

如果你手头宽裕且正在寻找长期的投资项目，不管是为了给子孙后代多留些遗产，还是提前为自己准备退休后可用的养老金，我都觉得你应该马上着手了解太空探索技术公司。2012年初，《彭博商业周刊》正是如此建议投资者的。


“伊隆·马斯克，太空探索技术公司首席执行官，希望在2013年实现其私人火箭发射公司的首次公开募股。这是他近三年来的第三次募股计划。”


2013年，伊隆的公司的确曾面临一个绝佳的上市机会，但它最终还是放弃了这个机会，且至今仍未上市。但是，如果我有闲钱，肯定还会买进太空探索技术公司的股票。

伊隆也曾公开透露自己的想法，即专门开设一家控股母公司，用于管理特斯拉汽车与太空探索技术公司的股份。写到这，我的脑海中再次浮现出母亲那副无法置信的表情。

2014年将近，还请各位投资者注意眼观六路，耳听八方。

“猎鹰1号”是世界上首架
 依靠液态燃料驱动并顺利进入轨道的私人
 火箭。经过四次失败的发射试验，这艘火箭最终于2008年发射成功，运载着模拟负荷进入太空。

2009年，“猎鹰1号”顺利将微型遥感人造卫星“拉萨号”（RazakSAT）送入太空。对于这个消息，太空探索技术公司的网站当时是这样报道的：


“‘猎鹰1号’运载火箭由两节组成，以液态氧及火箭级煤油RP-1为燃料，完全由太空探索技术公司自主设计并生产。太平洋时间7月13日（周一）晚间8点35分，距离夏威夷西南方向约2500公里处，在美军管制的太平洋夸贾林环礁奥莫莱克岛上，猎鹰1号从里根导弹试验基地顺利升空。”


此后，随着私人投资者与政府机构资本的大量注入，“猎鹰1号”的设计大为改善，并于之后被机体更长、运载容量更大的“猎鹰1e号”首先取代。2014年，“猎鹰1e号”的运载日程已被排满。

到目前为止，一切进展良好。想象一下，当伊隆他们真正实现太空旅行的成本收益最大化时，成倍上涨的顾客量会让届时手握大把股票的你赚得多么盆满钵满。


“我是个环保主义者，所以我想刚开始还是不要急功近利的好。就像那些使用无毒燃料的飞机一样，猎鹰号火箭也该在燃料的使用上融入环保因素。这样做将意义深远。”



猎鹰9号运载火箭


“猎鹰9号”运载火箭的电力系统由九个默林引擎联动而成，用以确保火箭在运输途中不至于因一个引擎发生故障而导致任务失败。伊隆在设计“猎鹰9号”时，首要的出发点就是火箭的性能是否稳定可靠，以及能否为顾客提供良好服务。

之后，只要太空探索技术公司通过其它服务（例如销售特斯拉汽车，或推出“太阳能超高速城际运输系统”理念）获得足够收入，就会试图用这些收入在火星上扩建温室。因为伊隆曾表示，希望把火星打造成自给自足的人类殖民星球。

对此，太空探索技术公司网站上曾有如下描述：


“‘猎鹰9号’运载火箭由两节组成，由太空探索技术公司设计并生产，用于将卫星及‘天龙号’太空船安全、可靠地送入运行轨道。作为首支诞生于21世纪的火箭，‘猎鹰9号’自始至终贯彻着性能可靠的设计理念。”


天哪，这读起来就像是再平常不过的商品描述，但被描述的商品竟然是一艘火箭！未来的某天，不管到时太空探索技术公司的广告文案将由谁主笔，他们推销的商品都有可能变成人类的火星之旅。到那个时候，火星旅行就像现在电子商务平台上售卖的无数消费品一样，早已被人们习以为常。

试想，当我们在火星上培植起一片绿洲，为这个死气沉沉的星球滋养鲜活的生命，这究竟是一种什么样的感觉？我可以肯定地告诉你，这将比我这辈子看到的，人类所取得的其它任何成就都要来得激动人心。

由于“猎鹰9号”是一艘私人火箭，因此伊隆他们有充分的理由需要控制成本。任何一项合同的失败，都将带来无法弥补的损失。过去约四年间，美国政府的财政赤字高达七万亿美元。但与政府动不动就挥金如土的作风迥异的是，对于私营公司而言，追求效益永远是重中之重。

与选民对政治代表的狂热相比，投资者与股民们显然对私营公司的效益更为关心。

不过，我们最终还是应该当眼光投向未来。诸如苹果与亚马逊之类的公司，在发展初期都曾出现决策错误，但这并不影响它们在之后表现出众。太空探索技术公司及“猎鹰号”系列火箭也不例外。

早在2008年12月前后，“猎鹰9号”就被美国国家航空航天局相中，用于承担部分国家航天任务。伊隆他们得到了一份价值16亿美元的合同，其中包括需要“猎鹰9号”承担12次运载任务。此外，美国国家航空航天局已有意向同太空探索技术公司展开进一步合作，甚至可能签署高达31亿美元的合作项目。可见，太空探索技术公司依旧处于成长之中。


“2013年6月，太空探索技术公司进行火箭发射测试，成功实现‘猎鹰9号’一级的可重复使用。‘猎鹰9号’堪称世界上首支可重复使用火箭的先进典范。”


到目前为止，我还未曾听闻有其它任何一家依靠风险投资成立的私人航天公司达成什么骄人的成就。当然，这也许是源于我对伊隆的过分推崇，让我对其它任何私人航天公司的消息都充耳不闻。但是，即便我密切关注时政与地理新闻，满目的确只看到太空探索技术公司的各项伟大成就。

你是否也和我一样呢？

就在两三周前，新的“猎鹰9号”首次成功进入地球同步转移轨道。伊隆在太空探索技术公司走马上任不过短短数年，就已开始创造商业效益！


“‘猎鹰9号’顺利进入地球同步转移轨道，标志着太空探索技术公司正式进入全球商业火箭发射市场。‘猎鹰9号’从佛罗里达州中部的卡纳维拉尔角空军基地升空，这在过去四年来尚属首次。迄今为止，太空探索技术公司已实现近50次成功发射，其中逾60%为商业用途。”



其它航天竞争者简述


作为一名电子书作者，我深知和大型网络图书经销商搞好关系的重要性。我有一堆原创电子书放在亚马逊上销售，也曾为其它人的电子书进行代笔、编辑或进行格式调整。

所以，在这部分，就让我们首先了解一下与亚马逊相关的航天竞争者。亚马逊公司创始人杰夫·贝索斯（Jeff Bezos）也拥有自己的航天公司，名为“蓝色起源”（Blue Origin）。虽然这家公司得到了美国国家航空航天局的资助，但就发展情况而言，目前还远不如太空探索技术公司。

还有个叫詹姆斯·卡马克（James Carmack）的人，伊隆曾说他可能是地球上最有天赋的程序员。卡马克成立了犰狳航空航天公司（Armadillo Aerospace），但这家公司同理查德·布兰森的航天公司一样，仅致力于提供亚轨道的商业太空旅行服务。

此外，杰夫·格里森（Jeff Greason）的XCOR航空航天公司（XCOR Aerospace Company）也大同小异。唯一不同的是，这家公司承诺能够让旅客于返程前在太空游走几分钟。

好吧。

最后，还不得不提及史蒂夫·本奈特（Steve Bennett）和他的公司“追星者”（Starchaser）。这家公司更多地也仅限于提供亚轨道商业太空旅行服务，只不过还允许旅客额外体验一小会儿太空失重感。

如你所见，以上就是商业太空旅行的发展趋势。虽然这些公司已不再满足于把旅客从地球的这边送到那边，而是努力把旅客送上亚轨道飞船以便他们遨游太空，然而，与此同时，伊隆和他的太空探索技术公司早已抢占先机，在其它星球的探索甚至殖民事业上攻城掠地。

伊隆他们的火箭家族和太空飞船还将以惊人的速度发展下去，让我们离现实版的“联邦星舰进取号”越来越近。我敢说，到那时，太空飞船将载着伊隆的雕像或纪念牌匾飞往外太空。

为什么不这么做呢？这种行为也许现在看起来显得有点儿老土，但在50至100年后，人类生活的世界将截然不同。

伊隆还曾建议大家不要太把自己当一回事，因为生活本身就是一场冒险。他曾发表过以下言论，该言论让他显得幽默感十足：


“我们曾在火箭中秘密地安置了一些奶酪，然后把火箭发射出去，又把火箭成功回收。因此，这些奶酪可以说是世界上第一批‘太空奶酪’，也在某种程度上代表我们向巨蟒剧团致敬。”



“天龙号”太空船


这艘史无前例的太空船让我大为震惊，因为它是人类对可重复使用航天器的首次尝试！一旦美国国家航空航天局的航天飞机退役，“天龙号”就将接替航天飞机的任务，为国际空间站输送货物。

2010年，“天龙号”成为首个由私人公司发射进入轨道并返回地球的航天器，并因此被载入史册。

感谢现代科技的日新月异，让我们在有生之年就能见证这世界正不断发生的巨变。

“天龙号”，真是个好名字。

太空探索技术公司曾说：


“尽管‘天龙号’的设计初衷是为了迎合国际空间站对货物载荷及机组人员的要求，但它也不失为一个极好的技术示范与设备测试平台。”


目前，太空探索技术公司已明确表示，正在酝酿纯商业用途、与国际空间站无关的“天龙号”发射计划，代号“天龙号实验计划”（DragonLab）。这项计划代表着人类进行太空实验的能力正在兴起。

等等，你刚才是说人类进行太空实验的能力正在兴起吗？

纵观近代历史，任何一项新兴技术都好比一束希望之光，引领停滞不前、痛苦不堪的人类社会向前发展。你是否知道，“天龙号”最多能够容纳七名机组人员，有效载荷也非常可观。它的设计难点不仅在于需要让船体成功返回地球，也包括必须让船体能够经受得住火星项目中的超高速飞行。

这样看来，伊隆就像是一个接生婆，见证着当代太空探索事业诞生期的阵痛。虽然伊隆他们计划在2014至2016年间首次将载人火箭送往太空，不过鉴于现代科技发展速度之快，这个目标若是在两三个月内达成也不足为奇。


“草蜢号”火箭


当我第一次看到这枚火箭基本上像是借着某根看不见的巨大弦线直直地“跳上”空中，然后又安全落回地面时，我的下巴惊得掉在了地板上。

下面这段话摘自Space.com当时对“草蜢号”试验成功的一篇新闻报道：


“早已在高处等候拍摄的六旋翼遥控视频记录下了‘草蜢号’升空的情景，也抓拍到了‘草蜢号’刚开始回落地面那一瞬间的奇妙场景。从火箭升空到降落，整个发射试验的持续时间不超过1.5分钟。”


无人飞行器、可重复使用的火箭。女士们，先生们，欢迎来到未来世界。


“重型猎鹰”运载火箭


这枚火箭实在是太富有科幻色彩了。如果你还对其一无所知，那么我强烈建议你登录太空探索技术公司的网站去看看。随着太空探索技术公司的剧烈扩张，相关学院和培训中心可能会在未来涌现，教授学员如何在外星球殖民，或是如何在小行星上采矿。能够在这样的公司工作，实在是太酷了。

抱歉，说着说着我有些激动了。太空探索技术公司曾表示，“重型猎鹰”是世界上最强大的火箭，对此我毫不怀疑。他们还说，“重型猎鹰”火箭的载荷几乎能够达到一艘满载客人的小型游轮的重量。

只有伊隆及其同类能够想象得出，未来的火箭系列将可能以何种形态问世。

美国空军此前已同太空探索技术公司签署了两项“EELV级” 合同，相关成果预计将很快在2014年予以达成。


“根据合同内容，我们将在2014年底通过‘猎鹰9号’将‘深太空气候观测站’卫星运载进入太空。另一枚STP-2气象卫星，则将于2015年中通过‘重型猎鹰’运载进入太空。‘猎鹰9号’和‘重型猎鹰’都将从佛罗里达州卡纳维尔角空军基地40号太空发射复合体进行发射。”


虽然我已无数次在电影和科幻作品封面上见过“重型猎鹰”的类似物，但当我真正在网上看到“重型猎鹰”的那一刻时，我马上知道：我所看到的东西正预示着未来。

目前，“重型猎鹰”的标价位于8000万至1.25亿美元之间。不过，只要参考一下其它军用火箭的普通价格便可知道，“重型猎鹰”的价格根本是小巫见大巫。

请点开“红色之龙”火星登陆计划的维基百科页面，看看“当前目的地”项下列的是什么地方。

是火星！

相信在不久的将来，“当前目的地”就会变成“已登陆地点”。伊隆正在赢得这场战役。虽然太空探索技术公司暂定于2018年实施 “红色之龙”火星登陆计划，但我敢打赌这一计划的实现将会提前至2016年。

随着市场不断扩容、行业竞争日趋激烈，同其它任何新发明一样，“重型猎鹰”的价格也将被迫不断降低。当前，基于政府管制及其它复杂原因，私人火箭公司的大客户之一是美国军方。换言之，若要进入私人火箭商业领域，那么博得美国军方的支持就是行业的准入门槛。

以下内容同样来自太空探索技术公司：


“如果允许参与竞争，那么借助其完全自主研制的火箭系列，太空探索技术公司提供的太空发射服务每年将为美国国防部节省约十亿美元成本。”


其实，关于伊隆当前正在从事的事情，臭名昭著的维基百科上还有一段更棒的描述。我现在正卯足劲，借助隐秘的宣传方式，试图向你的头脑中灌输我和其它人的兴奋之情。

即使是没什么远见的投资者们也该购买太空探索技术公司的股票。要不是被第二次全球经济大萧条拉下水，否则我肯定也会投资于伊隆的公司。天哪，即使仅剩最后的几百美元，我也要买一股太空探索技术公司的股票。


“截至2011年7月，美国国家航空航天局艾姆斯研究中心已着手筹划一项低成本的火星探索设想。在该设想中，‘天龙号’太空飞船将由‘重型猎鹰’火箭运载穿越火星大气层，然后登陆火星表面并开展科学实验。”


这项火星登陆计划又名“红色之龙”（Red Dragon）。

基本上，我对科幻的执念是这样来的：早在孩提时代，我就无比崇拜着老派电视剧“星际迷航”里的柯克船长。事实上，我当时甚至还想改名叫柯克。

这些都是发生于上世纪八十年代的旧事。之后，虽然我还是定期准时收看《星际迷航：下一代》（Star Trek: The Next Generation）系列剧集，不过接下来也就再未关注“星际迷航”的相关事物了。

另外，我还看完了“星球大战”系列的所有电影，读了一两本科幻作品，自己近期也出版了一本科幻类电子书，名为《纳米救世主》（Nano Savior）。不过，我的这本科幻小说更多地关乎纳米技术和人工智能，对太空旅行则甚少谈及。

现在，除了偶尔看些科幻电影之外，我在科幻领域的尝试即到此为止。但是，我已坚定地站在太空探索技术公司的阵营之中，渴望着在自己的经济可承受范围之内，成为一名热情洋溢的投资者。

同志们，在这个放眼望去满是裙带资本主义、收入不平等及金融界贪婪的世界里，我给你提供的可是一个货真价实的投资机会。也许这个投资机会的锋芒还未完全展露，但它就好比一颗未经雕琢的钻石，或是藏匿于干草堆中的一枚小针。

虽然当年的互联网经济被炒得沸沸扬扬，但别忘了互联网泡沫紧随其后。不过，只要想想我们在过去这么短的时间内就已取得如此丰硕的成果，因此对于航天业而言，永远不存在什么经济泡沫破灭的顾虑。

2003年，伊隆在斯坦福大学的演讲中公开宣称，他有强烈的预感，未来中国的航天事业将遥遥领先。这样也好，国与国之间与其暴发冷战或因争夺资源而拼得头破血流，倒不如在航天领域展开公平竞争。最先在某颗遥远星球上殖民成功的国家将胜出，接着，全人类将共同感知、分享这份喜悦并因此受益。

倘若你也是美国人，难道不会庆幸伊隆和我们同在大洋此岸吗？目前，中国航天工程师的数量已远超美国。虽然造成这种尴尬现象的部分原因是中国的人口基数庞大，但值得欣慰的是，我们美国的航天竞赛组已经有了伊隆这样一位最佳击球手！

话虽如此，伊隆还是将航天探索视为全人类共同的事业。他想，如果自己能先行开展某些尝试，那么接下来所有人将齐心协力完成这项伟大事业。到那时，所有的官僚主义、暴力和阴谋都将不复存在。

谢天谢地。目睹过如此多几乎把人类带向灭绝边缘的社会悲剧，我真的累了。

我们亟需某个事物来重新引导我们的关注点及努力方向，而这正是伊隆夜以继日、不辞辛劳所献身的事业。


“能在火星上退休也是个不错的选择。”


伊隆说这话时是认真的。虽然我现在尚无法对此表示完全认同，但若某天我也能像他一样洞察到人类的潜能，我大概也会这样感同身受吧。要知道，说这话的人可拥有自己的太空飞船啊。

伊隆之所以能够成为好莱坞电影“钢铁侠”背后的灵感来源，其实是有原因的。

尽管他不像蝙蝠侠一样替天行道惩凶除恶，但他身上的人情味十足，还拥有自己的未来概念汽车与太阳能公司。我之前有提到过他的坐驾价值120万美元，而且还是他自己设计并生产的吧？这只能让人望洋兴叹。


“人类将生命的触角伸向地球之外是非常重要的。自四十亿年前地球形成以来，这是人类第一次有可能凭借自身力量推开一扇通往外星生命的窗，尽管我们无法预料这扇窗将对我们敞开多久。不过，是时候让我们秉持着审慎的态度做出改变了。”


这恐怕就是为什么伊隆是我成年后最崇拜的偶像的原因了。洞察力与禀赋的紧密结合让他价值连城。我只希望在不久的将来，这种结合能够像一场突如其来的雨季，席卷抱负日渐衰微的当代人干渴的心田。我也相信，正如伊隆的行为所证实的那样，航空航天业必须从低效、强权的政府手中挣脱，转而交由私人领域开展经营。

迄今为止，太空探索技术公司成功的发展沿革无不验证着上述论断。伊隆他们的所做所为证明，回归本原，事物反而可以简单的方式和极少的成本建构起来，且拥有更出色的表现。


“‘天龙号’火箭首次发射的数年后，我也想要被它运载着去往太空。我觉得这肯定感觉非常棒，也会超级有趣。这将会成为一次改变人生的际遇。”


很明显，伊隆比我更渴望成为柯克船长。但与柯克船长不同的是，伊隆既不善交际，也不风度翩翩。比起接受采访或暴露于公众视野，他宁愿整天待在会议室里，或埋首于火箭研发。

尽管如此，伊隆还是媒体争相报道的对象。我还记得当年特斯拉赢得年度最佳汽车称号之后不久，伊隆在“吉米·坎摩尔秀”上的样子。这个我在下文将很快谈到。

伊隆知晓整个故事的来龙去脉，因为这就是他自己的故事，人们也应当将他的故事奔走相告。伊隆，我在这儿等你。如果我的文笔还不错，相信读者朋友们也将把你的事迹口口相传。


第五章 可持续交通领域的马斯克：特斯拉电动汽车


“如果你有一项新技术，那么你应该让这项技术进入一个单位成本高、单位产量小的产品市场。我的理念是，随着新技术的逐渐成熟，应该尽快让市场容量扩大。”


特斯拉Model S概念车的现行售价在七万美元左右。随着它的不断完善，它将拥有越来越低廉的制造成本及越来越庞大的市场需求。

2013年12月30日夜间，特斯拉汽车的股票报价为152.44美元。

特斯拉汽车公司的《2013年第三季度致股东公开信》中写道：


“Model S汽车正变得日益流行。来自20多个国家的19000多位Model S车主，创造了日行程逾70万公里的驾驶记录，且这些数值还在不断上升。随着特斯拉汽车在公路上的大肆流行，将有更多人愿意试驾或同车主进行交谈，由此不断衍生出更大的产品需求。目前，需求已经超过供给，即使在此过程中我们根本没有诉诸广告宣传、折扣优惠或赠品促销手段。”


没有广告宣传、折扣优惠或赠品促销。伊隆在两三年前做出的决策还能再正确一点吗？

回到2012年，多数人还只能睁大双眼盯着华盛顿贝维尔广场特斯拉商店里的概念汽车而止步不前。那时，人们看到的可能还只是Model S汽车的测试型号。这是一款完全由电力驱动的家用轿车，虽然外观上看起来更像是一部超现代化的有型跑车。

截至2013年第三季度，特斯拉公司已累计售出5500辆Model S电动汽车。换言之，平均每个季度就有约1830辆电动汽车被卖出。从长期来看，特斯拉公司将位居美国汽车制造商之首。汽车网站Green.AutoBlog.com上曾发表过一篇文章，题为《特斯拉三个季度狂销5500辆电动汽车 预计很快需建“千兆电池工厂”》，其中的一段文字摘录如下：


“特斯拉公司首席执行官伊隆·马斯克提到，欧洲、亚洲及世界其它地区的汽车订单量正与日俱增。事实上，为了取悦欧洲顾客，特斯拉公司甚至不得不先将北美地区的市场需求暂时搁置。马斯克说，随着越来越多的人希望获得一辆特斯拉电动汽车，要想保障工厂的供给能力，最重要的莫过于解决汽车电池数量紧缺的问题。”


我还记得，人们当初都以为特斯拉公司只会沦落成为一个漫天要价的失败品。

尽管富人聚居的贝尔维尤城与西雅图仅隔湖相望，而且目前特斯拉汽车仍属于畅销的高端产品。但伊隆他们还是成功售出几千辆Roadster电动汽车。

不过，特斯拉公司也同样感受到了来自经济危机的威胁。2009年，伊隆被迫关闭了特斯拉公司在底特律开设的汽车维修店，并裁掉了约20%的公司员工。虽然此举使Model S的面世时间稍微推后，但在伊隆的领导下，特斯拉汽车公司仍在以强劲的发展势头蒸蒸日上。

此前发生的一宗引擎起火事件使美国政府机构曾对特斯拉公司展开调查。不过，2013年底，美国国家公路交通安全管理局最终宣布，Model S汽车的各项安全系数均达五星。

因此，尽管途中难免出现一些问题，但是特斯拉公司的股价在整个2013年均保持着最迅猛的增幅。

话说回来，绝大多数路过特斯拉汽车展示橱窗的人们，恐怕都买不起这些梦幻般的家用车先驱。不过，对于那些选择走进店里的人们来说，第一时间给予他们深刻印象的是店员们友好热情的服务态度。

我敢打赌，这些店员中的大多数人都曾亲眼见过伊隆。

伊隆喜欢事无巨细地了解每一项细节，亲自为公司招贤纳士。他自己的办公间，甚至整个特斯拉公司，都洋溢着一种与谷歌公司类似的氛围：轻松、友善、典型的“硅谷”风格。

事实上，特斯拉汽车贝尔维尤广场门店开张时，伊隆举办了一场盛大的庆祝活动。对此，我一点儿也不感到惊讶。虽然台底下的人山人海让他有点儿紧张，但伊隆还是像换了个人儿似的。站在台上的他大胆、热情，我相信，这种面貌的伊隆让他赢得了台下所有观众的心。

他那套剪裁合身的西服也令其增色不少。我也好想穿着牛仔裤和那样的西服四处走来走去！

我曾把贝尔维尤特斯拉汽车门店的顾客评价读了个遍。写这些评价的人多数并没有购车，他们评价的内容竟然都不约而同地指向同一件事物：店员们幽默风趣又乐于助人。

对此，我深信不疑。

特斯拉公司网站上有一篇伊隆亲笔写的文章，题为《特斯拉的使命》。我建议你去读一读，然后请务必在文章下方进行评论
 。到目前为止，这篇文章的相关评论数还是零，真让我讶异。


“十年前我们创建特斯拉时定下的目标到现在依旧没变：即尽可能快地将吸引人眼球的电动汽车引进大众消费市场，进而加速可持续交通的实现。只要有一线可能，我们就会竭尽全力，争取只用第一个汽车产品就一举实现这个目标。然而，对于一个此前完全没有汽车生产经验、技术迭代及规模经济的创业公司而言，这显然是不可能的。不论其外观如何，我们的第一个汽车产品势必会价格不菲。最后，我们决定制造一种跑车，因为这可能是与同类传统汽车展开竞争的最佳机会。”


我试图在特斯拉公司的官方网站上注册一个账号，好方便自己在伊隆的这篇文章下留言。但是，我被网站告知“我们的自动安全监测系统正阻止您创建账户。欲知详情，请联系我们。”

我失望极了。未来的某天，我要气定神闲地走进特斯拉的汽车商店，买下一辆汽车，然后获得在网站上建立账号的权利。

在这条成功之路上，我只走了一半多一点。不过我知道，在我内心深处，我愿放下一切帮助伊隆和他的团队尽快实现其目标和抱负。

您现在拿着的电子书就是我的努力成果。

伊隆并不鼓吹“世界末日论”，相反，他曾多次公开表示人类还将长期在地球上繁衍生息。不过，透过更加深入的科学视角，伊隆也同时清醒地意识到，气候变化等人类自已酿成的恶果正严重威胁着我们赖以生存的环境。

在他看来，一切都因低效而起。他知道低效的问题可以被解决，也正在努力解决这个问题。但话说回来，实现传统燃料向绿色汽车技术转型的终极目标并非易事。这个转型需要时间，而伊隆已在快马加鞭。


“特斯拉公司的总体目标是帮助减少碳排放，由此使汽车在制造成本降低的同时增加产量。我们也将成为整个汽车工业的典范，证明绿色汽车的制造工艺具备可行性，且消费者的确有意愿购买电动汽车。”


伊隆既不看好当代的经济体制、公司系统及政府管理机构，也不看好正有愈演愈烈之势的中央银行集权制。在他看来，环保汽车之所以如此高价，美国政府机构的管理低效在其中承担着主要责任。

在日本、美国及世界的其它角落，也有汽车制造商在做着和伊隆一样的努力。然而，美国是世界上的石油消耗大国，要抗击其国家体制内存在的痼疾实属不易。

事到如今，已不能再指望石油工业了。扪心自问，你是宁愿生活在一个空气清新、水源干净、土质丰厚的环境里，还是生活在各类资源枯竭、毒素遍布、饱受石油依赖副作用折磨的世界里？各位，传统的石油资源有限，但新能源取之不尽。伊隆正是新能源领域的大师。

下面这段话来自特斯拉公司官方网站：


“特斯拉公司制造着世界上最好的电动汽车与电动火车。我们的技术是通向未来新能源的最高效途径。特斯拉坚持，决不生产油电混合动力汽车，决不使用传统石油燃料，务实做事，决不炒作。”


特斯拉公司之所以选择先行生产跑车，是因为伊隆相信跑车是进入汽车工业这一高门槛行业的最佳起点。不过，要想创立你自己的未来概念型汽车公司，远非表面上看起来那么简单。

目前，伊隆已投入大量的个人资本，力保特斯拉公司在将技术推广至更低价的市场（如紧凑型轿车市场）前，能够不遗余力地对技术进行优化。


“现在重要的事情是保持增长势头。我们再也不想看到像“谁谋杀了电动汽车”那样的电影了。”


在2012年，有谣言说特斯拉公司可能进入所谓的“第三阶段”，即与日本丰田汽车公司合作，在畅销的丰田RAV4型运动型多用途汽车上安置特斯拉技术与电池，然后将改装后的这款车型引进大众消费市场。

转眼间，时间来到2013年。然而，你所见到的媒体报道都是诸如此类的：《丰田认为电动汽车没有市场，特斯拉收益上涨2％》。

从一开始，加快电动汽车的问世就是伊隆的目标。

他的首要任务之一便是解决新能源领域存在的人性问题。伊隆可能是地球上最无私的人之一，这也是为什么生活给予他如此丰厚的回报。尽管特斯拉公司同样面临其它的财务问题，不过，鉴于新能源行业过去五年来面临的诸多挑战，这些财务问题的出现也不足为奇。

当财务问题逼得人濒临绝望边缘时，曾有一位特斯拉员工向外界泄露公司机密。当时，特斯拉公司正试图从几千名潜在的Roadster车买主那儿融得资金。据这名员工透露，自经济危机爆发以来，公司的内部士气已一落千丈。正当一切都显得如此惨淡时，这位员工昭告天下说，特斯拉公司步履维艰，其流动资金实际上仅剩下90万美元了。

作为对该言论的回应，伊隆站到台前声称有额外的两百万美元正在进账，以此安抚公众和投资者的焦虑。


“经济衰退对于汽车工业的打击极大。2008年末经济危机爆发时，特斯拉公司发起了一轮范围巨大的融资行动。那时，我不得不把自己的每一分钱都投进公司，好让它度过难关。我把一切都给了特斯拉，所幸这些努力恰好让公司得以生存下来。”


关于特斯拉公司，我可以滔滔不绝地就此一直说下去。当然，我也将随时订阅特斯拉的最新消息。

我真心相信，特斯拉的汽车引擎与电池技术不仅将广泛应用于汽车消费品中，也将最终集合人性的优点，进而引领人类摆脱对石油的依赖。此前加拿大开采焦油砂的事件足以让全世界停下生态破坏行为，转而将眼光投之于新能源领域。

特斯拉毕竟还是一个销售产品的公司，但公众会购买特斯拉电动汽车。人们知道电动汽车正是未来的发展趋势，也愿意顺应这样的趋势。更何况，这些电动汽车的外形时尚、运作高效且码力十足。


“我驾驶着特斯拉Roadster电动汽车绕着洛杉矶转了一圈，人们对此反响热烈。不论我开到哪儿，大家都对Roadster车赞叹有加，这种情况在我以前开保时捷时从未出现过。Roadster车的最大优势之一就是适合被开着出入各类高端场合。当我开着一辆酷炫的电动跑车出现在‘美国全球绿色组织’或‘保护国际基金会’的活动现场时，肯定会收到比开着丰田普锐斯更加热烈的反响！”


嗨，伊隆，你的生活多令人艳羡啊！


第六章 绿色能源领域的马斯克：日光城公司及其它

伊隆的目标已不仅限于帮助人类开展跨星球生存，亦或生产绿色环保的电动汽车。他的另一个身份是美国最著名的太阳能公司的董事会主席。

伊隆和他的堂兄弟彼得·赖夫（Peter Rive）及林登·赖夫（Lyndon Rive）共同创建了日光城太阳能公司（SolarCity）。不过，伊隆是给予日光城公司最初构想的人，也是该公司目前最大的股东。

下面这段话由日光城公司于2012年中发布：


“日光城公司里聚集着世界上最有经验的清洁能源项目设计团队和安装团队。公司共有25个运营中心，为美国14个州数以千计的社区提供服务。日光城的顾客范围涵盖几千家房屋的所有者、100余所学校（如斯坦福大学）、政府机构（如美国空军、国土安全部）以及知名公司（如eBay、英特尔和沃尔玛）。”


日光城拥有如此广泛的顾客群，它已经顺利完成了几万个清洁能源项目，未来也还将迎来更多项目。那些对现状不满的投资者，真该考虑考虑这家公司。

有没有人觉得人类的未来还得指望传统的化石燃烧？如果有的话，他们可曾想过液压破碎法给地质环境带来的危害？

对于这个问题，我的答案是否定的。伴随气候变化而来的震动已经够多了，我们显然再也不需要更多人为导致的气候灾害了！

其实我也能忍受某人对天然气的好处夸夸其谈一整天。然而，从长远和宏观视角来看，真正的解决之道是从太阳那里获得免费
 能源。地球的温室效应正日益加剧，我们应该马上沐浴在干净的太阳能下。我相信，这点终将变成现实。

我有定期浏览“彩衣傻瓜”网站的习惯。2013年12月30日这天早晨，“彩衣傻瓜”上的一篇文章引起了我的注意。这篇文章题为《为什么我会投资日光城公司》，作者是大卫·克雷兹曼（David Kretzmann）。


“从当前看来，伟大的长期投资并非总能立即显现出价值。自其2012年12月首次公开上市以来，日光城公司（纳斯达克股票代码：SCTY）的股价已狂翻了
 四番
 。不过，这家公司到现在还未能实现盈利，现金流也依旧为负，且日益面临着传统能源行业施予的高压。话虽如此，同其它太阳能公司（如SunPower、First Solar）相比，我还是将日光城公司视为一个绝佳的长期投资机会。
 ”

我们不妨坐下来，想像在未来的某一天，太空探索技术公司的火箭使用着日光城公司开发的清洁能源顺利发射升空。停车场里的许多车、屋顶上的太阳能电池板，则都安装着特斯拉公司研制的引擎技术。

感觉如何？

对于有如科幻小说中才会出现的清洁能源世界，伊隆正以自下而上的方法，或在某些情况下以自上而下的方法，把人类祖先只能在梦中企及的幻想变成现实。

当然，伊隆早就承认他并非单打独斗，他的成就是一支大型团队的共同努力成果。尽管此事千真万确，但我还是要说，是伊隆为这支团队带来了凝聚力与企业理想，也是他带领着这支团队不断挺进人类在清洁能源领域的一方乐土。

时事造英雄，到最后总会有人站出来，带领人类走向那块乐土。不过，伊隆的出现是否让人震惊，这个带领人类走向能源乐土的人竟然不是一个政治家？

日本福岛核泄露事故发生后，伊隆通过旗下基金会亲自向日本有关当局捐赠25万美元，用于在福岛市相马县建造太阳能发电基础设施。日光城公司也捐赠了必要的人力物力，确保那些因灾难而流离失所的人们能够自行管理、运营该太阳能发电站。

反观近期的媒体报道，都是有关日本政府正大举雇佣无家可归的贫苦人民，用100美元的微薄工资打发他们前去清扫福岛周边的核污染地区。这不是在开玩笑吧？这些人可是会因核辐射患上疾病的啊！

看见新生代风险投资家与传统政府之间的差别了吗？事实上，不论在欧洲还是中东，世界上的任何地方都是如此。有一些人不断尝试做正确的事，努力让这个世界变得更好；而另一些守旧势力却不愿放权，他们的冥顽不灵反而让事态恶化。

我想，光是谈论伊隆已经如何用他的资本改善人类社会，就完全可以再另写一本电子书了。

我们也不禁纳闷，伊隆到底是如何抽出时间，把他在航天、汽车与太阳能领域的所有事情同时搞定。这真让人不敢相信！

为了更好地理解伊隆的团队正将日光城公司引向何处，让我同大家分享一些2012年以来的公司进展，这些进展集中于改善能源利用效率低下这一困扰人类许久的问题。在以下内容中，我也将向大家提供2013年的最新进展。

1）2012年，零售业巨头沃尔玛购置的日光城太阳能屋顶增至100块，而这只是开始。


进展：
 2013年3月，沃尔玛为其俄亥俄州的12家门店添置了“大约600万千瓦时的光伏阵列”，被喻为是该州“零售企业在太阳能领域做出的最大承诺”。不过，这仍旧只是一个开始。据悉，沃尔玛也已着手为其马里兰州的门店添置光伏阵列。

2）日光城公司设立了贷款项目，并制定了其它各类激励措施，好让越来越多的商户及家庭能够实现可持续发展。Admirals银行是该贷款项目的投资方之一。


进展
 ：日光城公司正在迅速吞并其它同业竞争对手。2013年，日光城收购了Paramount Solar与Zep Solar两家太阳能公司，接下来还将继续向内华达州与新泽西州进军收购项目。

3）美国合众银行向日光城公司的“SolarStrong”项目注资3500万美元，用于支持为美国私人军事住宅区安装光伏系统。


进展：
 2013年8月前后，日光城公司对外宣布，正在“向夏威夷军事基地帕姆岛社区的7500户军人家庭”提供太阳能光伏系统。此外，公司也向居住于新墨西哥州的军人家庭提供这类设备。

4）2012年2月，日光城公司宣称已成功筹及810万美元资金，用于扩张其屋顶太阳能电池板的商业版图。


日光城公司的最酷进展


我的搜索结果显示，日光城公司的最新进展实在是激动人心。下面，我将和大家分享一段公司官网上发布的新闻通稿内容：


“在公司首次公开上市一周年之际，日光城今日发起成立‘赠送电力基金会’（Give Power Foundation），旨在通过为有需要的人提供太阳能，进而帮助建设一个更清洁、更能持续发展的未来。2014年，日光城每向居民住宅区供应一兆瓦太阳能，就将向当地一所供电不足的学校捐赠一套光伏系统及太阳能电池设备。”


全世界有近3000万孩子在电力供应不足的小学上课，还有超过10亿的孩子就读的学校根本无法获得电力供应。相较于当代社会各国政府的所作所为，日光城公司的慈善行为实在是棒极了。

因此，如果我的这本电子书能够吸引更多人参与进来，为发展中国家提供清洁能源，那可就太好了。感谢日光城公司的示范作用。

日光城公司正一步一个脚印地引领美国走向21世纪。事实上，《彭博商业周刊》2012年的一篇文章称，日光城公司的出现，照亮了备受困扰的美国太阳能领域。

现在看来，日光城公司更像是一颗指明方向的北极星。或许有人相信日光城公司的作用还不仅限于此，对此我表示同意。请看下面一段文字，节选自题为《特斯拉姊妹公司日光城能否成为21世纪的能源公司？》的文章。该文章发表于美国汽车媒体网站GreenCarReports.com上：


“相反，《大西洋月刊》通过其在Mashable网站上开设的新闻博客表示，作为其光伏阵列系统的组成部分，日光城公司已开始用特斯拉生产的电池板储能。这被越来越多的人视为推进绿色发电的重要举措。”


老实说，你不觉得购买太空探索技术公司、特斯拉公司和日光城公司的股票是个好主意吗？要我肯定会这么做。


他究竟是怎么做到的？


2012年4月，美国知名科技博客网站Mashable对伊隆进行了采访。根据这篇题为《伊隆·马斯克：超高效企业家的秘密》的访谈文章，伊隆是个邮件狂人。很明显，由于工作范围横跨互联网、新能源及外太空领域，伊隆每天都要花费大量时间通过电子邮件与这三个领域的人沟通，以保证工作有序开展。

这篇访谈还记述了伊隆过去一周内的日程分配。工作日期间，伊隆把近一半时间用于维护特斯拉的机械工程与日常生产，另一半时间则花在太空探索技术公司上。周末，他和孩子们一起度过。

我有意较少提及伊隆的亲友、孩子或婚姻问题，因为我认为这与我无关。与他的私生活相比，我更关心他所从事的事业。像日光城这样的公司，正努力开展工作，抗击全球气候变暖问题，保护我们赖以生存的地球。2012年4月10日，美国财经网站247wallst.com刊载了这样一则激动人心的消息：


“伊隆·马斯克正计划抛售日光城公司的股份。不过，具体行动有待租赁会计核算更加明晰之后才能见分晓。”


啊，从那时起至今，转眼间已发生了如此多的事情，这真令人震惊。一开始，我并未想过要为伊隆的公司摇旗呐喊。事实上，当初开始写这本书时，我甚至无法预知接下来会发生些什么。但马斯克这个家伙，实在是和蔼可亲。

我诚挚地希望，人们能够持续被他的公司和想法所吸引，最后收获大把大把的金钱。因为这个人和他的同事及支持者们将负责拯救我们，帮助人类成为跨行星栖居的物种。


更多奇怪又疯狂的科学家轶事


我不知道把这部分内容放进“互联网领域的马斯克”这章是否合适，但你们告诉我应该这样做。我还记得自己第一次观看视频时，那种浑身战栗的感觉。

Mashable曾刊载过一篇文章，题为《带你看看伊隆·马斯克的现实版“钢铁侠”实验室》。

视频中的伊隆用手操控3D建模，这是多么的不可思议！不过，如果你也曾看过电影“安德的游戏”，就会发现视频里的伊隆其实与电影里用手操控孩子们身体的哈里森·福特具有奇怪的相似性。这样看来，这又是一件多么让人毛骨悚然的事情！

尽管如此，事情总归还是激动人心的。毋庸置疑，好莱坞特效让近期热映的“钢铁侠”电影远比伊隆的视频要震撼人心，但伊隆在视频中展示的技术前景正是我们努力前进的方向。试想太空探索技术公司将如何善用这项技术，然后通过3D打印机将模型一一打印出来……

如此多的技术创新！下面这句话引自伊隆的视频，当我看到它时惊讶得目瞪口呆：


“我相信，我们即将在设计者生产领域取得重大突破，即能够把头脑中的想法瞬间转化成电脑3D图像，再把这个虚拟的3D图像通过打印变为现实……”


什么？！说真的，你至于需要反复读上四次才能理解上面那些话的意思吗？也正是因为意识到这些概念的抽象性，伊隆在视频临近结尾处特意停顿了一下。这些难道还不够让你激动吗？你还无法察觉技术进步的潜能吗？

老兄……


现在看来臭名昭著的超级高铁计划（Hyperloop）


超级高铁计划从构想到实施的间隔之短令人称奇。从市场的角度来看，伊隆的确是拿下了这笔交易。他可以就这样宣布这项计划中的一个构想，然后通过互联网免费向公众发布这条信息。接着，政府完全无法企及的变化就将自然而然地发生。

我还记得最初听闻这项计划时的情形。我也记得当时奥巴马总统是如何谈论着要让高铁进入美国。是的，奥巴马的承诺没有兑现，但伊隆的确说到做到了！

于我而言，超级高铁计划的复杂程度已超出我的理解范围。事实上，伊隆最早宣布这项计划时，我还特意查阅了相关背景资料。那些高深的专业知识让我不知所措，毕竟，我既不是工程师，也不是什么大物理学家。不过，好在维基百科上已经为超级高铁计划建立了内容丰富且逻辑严谨的页面。

太好了！根据超级高铁计划，美国将拥有横贯东西的高铁系统，且这个系统将在很大程度上或全程使用清洁能源。感谢伊隆！这样我以后就能以极低的成本，去拜访美国各地的客户了！

老实说，由于亚洲地区此前发生的高铁事故让人有些后怕，所以我想自己还是会继续观望，等待超级高铁计划的日臻完善。不过，重点是伊隆正在努力让这项计划变为现实。他就是这样，在某天清晨醒来，突发奇想写下这项伟大的计划，然后把它放上网，任凭它在公众与媒体之间引发轩然大波。

美国科技博客“商业内幕”曾刊登一则录像，题为《伊隆·马斯克：如果没人的话，那就由我来建造超级高铁模型吧》。

是伊隆让我相信，技术、科学及创新能够
 拯救人类，并带领人类继续向22世纪大刀阔斧地前进。不过，真不知到2100年时，我们中还有多少人能有幸活着见证这一切。
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前言


价格模式提醒着人们每一次重要的价格波动都是在重复以前相似的走势，因此只要你熟知价格波动的历史，你就能预测未来的价格走向并采取正确的行动，从而获利。



——杰西•利弗莫尔（Jesse Livermore）


股市投资箴言浓缩了世界上最成功投资者们的集体智慧。他们认为曾经成功的策略在未来也很可能会奏效。实际上投资箴言就是用简短的话语来表述那些具有较高盈利几率的投资策略。

《香港股票最佳交易策略》一书将为您介绍最适合使用七种交易策略的股票，这七种基于特定交易时点的策略全都建立在广为人知的交易模型之上。每一种策略的历史表现都是通过在特定时间建仓再于下一个特定时间平仓计算而来。比如感恩节策略，需要在感恩节开始前的星期一建仓，在之后的星期五平仓；而朔日策略则需要在月初建仓，在当月月末平仓；与此类似的其他五项交易策略都将在本书中一一介绍。

本书还列举了各种交易策略下具有较高期望值的股票。期望值是一个综合了策略的成功率和平均盈利率的数值。具有负期望值的策略会导致亏损，不应选用。期望值越高越好。如果在两项交易策略中选择，应选具有较高期望值的策略。

盈利几率较高的投资策略并不意味着投资者买入股票后就可以高枕无忧。不要忘记，成功率达70%的投资策略还有30%的几率会亏损！因此不要在一笔大额交易中只使用一种策略，而应该将风险分散在多笔交易中。同时，在开始交易前应先设定获利水平和止损点。如果在平仓日前股票的表现已符合任何一项指标，应立即平仓结束交易。

本书首先简要描述了七种交易策略，接着说明如何阅读股票行情表，最后分策略列举获利最高的股票。

本书的Kindle版本将定期更新以反映最新的市场数据。Kindle用户可自动免费获取更新，如同免费订阅了股票交易的简报！实体书版本将会每年更新。实体书读者可以通过“Kindle Matchbook”计划免费获得Kindle版本。

读者还可以在http://goo.gl/PJFsid下载赠送资料。

我相信本书将会使您获益良多。若各位读者有任何新的见解或建议，请不吝赐教以使本书日臻完善。

理性交易，快乐投资，财源滚滚！

何塞·曼纽尔·莫雷拉·巴蒂

2014年8月于卡斯凯斯（Cascais）


交易策略

朔日策略

在罗马历法中，每月的第一天叫做“朔日”（The Calends）。基于每个月的交易都会呈现季节性这一理念，朔日策略试图通过找出每月股价重复出现的上涨或下跌趋势来获利。


看涨或者看跌均可采用该策略：每月第一个交易日开盘时开始买入或卖出股票，每月的最后一个交易日收盘时平仓。

四季策略

很多人都知道，一年分为春、夏、秋、冬四季是地球围绕太阳公转的结果。这四个季节有不同的气候特征和日照长短，而后者通常会引起人们情绪变化进而对股票交易活动产生重要影响。上市公司也是按季度（或者按商业“周期”）来公布盈利数据和业绩展望的，而这些数据肯定会影响股价波动。四季策略将一年划分为四个阶段：

• 冬季：一月——三月

• 春季：四月——六月

• 夏季：七月——九月

• 秋季：十月——十二月

四季策略利用各个商业季节期间股价重复出现的上涨或下跌走势赚取利润。

看涨或者看跌均可采用该策略：在一个季节的第一个交易日开盘时买入或卖出股票，在该季节最后一个交易日收盘时平仓。

三巫碰头周策略

传统股票期权的到期日是在每月的第三个星期五。每年三月、六月、九月和十二月的第三个星期五也刚好是指数期权和期货的到期日。这四个日子被称为“三巫碰头”，其特征就是交易员会在当天进行大量的平仓、展期和建仓交易，从而导致市场的波动加剧。三巫碰头周策略就是利用三巫碰头周期间的市场波动，通过周一建仓周五平仓而获利。


看涨或者看跌均可采用该策略：周一开盘时买入或卖出股票。三巫碰头周的最后一个交易日收盘时平仓退市。

感恩节策略

利用市场看涨的节日心态，感恩节策略需要在感恩节前的星期一建仓，在接下来的星期五平仓。


虽然后市预期多数是看涨，但实际上看涨或看跌均可采用这项策略。

一月晴雨表策略

该策略认为一月份的市场行情会在当年的其他月份重复出现。也就是说，如果市场在一月上升或下跌，那么二——十二月期间的行情也会相应上升或下跌。


看涨或者看跌均可采用该策略：二月的第一个交易日开盘时买入或卖出股票，十二月的最后一个交易日收盘时平仓退市。

十二月低逆转


当第一季度的股价较上年十二月的跌幅超过往年的平均跌幅时，该策略就触发买入信号，这时就该买入股票，然后在三月底卖出股票。只有对后市看涨才能采用该策略。实际交易时应先根据自己的判断来设置一个买入截止日，通常认为至少要在三月底前提前一周开始买入，以确保该月有足够的时间让股价回升。

五月卖出不再买入

从以往经验来看，股票在五——十月期间常常表现欠佳。因此，该策略通常在十一月初建仓，在来年四月底平仓。

虽然后市预期多数是看涨，但实际上后市看涨或看跌均可采用该策略进行交易。具体操作方法是在十一月第一个交易日开盘时买入或卖出股票，在来年四月的最后一个交易日收盘时平仓退市。

如欲详细了解本书介绍的策略或者希望参考不同交易类型，请参阅我的专著《超级交易员的七种策略：赚钱箴言》（7 Strategies of Highly Successful Traders: Profiting from Aphorisms）。


使用股票行情表
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上面是一个股票行情表的截图。顶部标题表明它是关于“朔日策略：一月开始到结束”策略的。下面一行表示该行情表是关于香港股市的，而同一行的“统计年份数量：XX”表示表格中相关数据的最少样本数或最少统计年份。

行情表标题（黑底白字）含义如下：


股票代码
 ——雅虎财经中的股票代码。


股票名称
 ——股票的名称。


走势
 ——“下跌”表示看跌行情：股价预计在交易结束时会下跌。“上涨”代表看涨行情，即股价预计在交易结束时会上升。


成功率%——
 同样的操作在过去相同的走势下取得成功的次数占总交易次数的百分比。


期望值——
 交易的期望值由以下公式得出：

期望值=（回报风险比）X（成功率%）－（亏损率%）

其中“回报风险比”是平均获利金额除以平均亏损金额。所有行情表都是按照期望值从高到低排序。如果发现某只股票的期望值明显大于行情表中的其他股票，务必上雅虎财经查验下该股票的历史价格。


收益率
 ——截尾平均收益是指在相同走势下成功交易的收益。因此请注意，这不是预期收益。采用截尾平均是为了在计算中去掉两头的极端值。不过若某支股票的收益率明显高于行情表中的其他股票，请查阅雅虎财经，以判断该收益率是否合理。常言道：若有疑虑，请静心观望（但勿交易）。


每种策略对应的最佳香港股票
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最近更新：2014年8月22日


朔日策略：一月
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译者注：

一、现更名为“万达酒店发展有限公司”；

二、现已更名为“冠城钟表珠宝集团有限公司”；

三、现已更名为“金地商置集团有限公司”。


朔日策略：二月
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译者注：

一、已被港交所除牌，由“中建科技国际有限公司”取代；

二、现更名为“中富资源有限公司”；

三、现更名为“蓝鼎国际有限公司”；

四、现更名为“博华太平洋国际控股有限公司”；

五、现更名为“中国电子集团控股有限公司”；

六、现更名为“奇峰国际集团有限公司”；

七、现更名为“慧德投资有限公司”；

八、现更名为“云顶香港有限公司”；

九、现更名为“中国油气控股有限公司”；

十、现更名为“佳宁娜集团控股有限公司”。


朔日策略：三月
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译者注：

一、已被港交所除牌，由“中建科技国际有限公司”取代；

二、现更名为“北方矿业股份有限公司”；

三、现更名为“中泛控股有限公司”；

四、现更名为“北大资源(控股)有限公司”；

五、现更名为“海通国际证券集团有限公司”。


朔日策略：四月
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译者注：

一、现更名为“香港珠宝控股有限公司”；

二、现更名为“镇科集团控股有限公司”。


朔日策略：五月
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译者注：

一、现更名为“首都金融控股有限公司”；

二、现更名为“中国电子集团控股有限公司”；

三、现更名为“金地商置集团有限公司”；

四、现更名为“招商局置地有限公司”；

五、现更名为“正峰集团有限公司”。


朔日策略：六月
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译者注：

一、现更名为“汇彩控股有限公司”；

二、现更名为“金川集团国际资源有限公司”；

三、现更名为“中国再生能源投资有限公司”；

四、现更名为“中国新能源动力集团有限公司”；

五、现更名为“蓝鼎国际发展有限公司”。


朔日策略：七月
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译者注：

一、现更名为“香港资源控股有限公司”；

二、现更名为“中富资源有限公司”；

三、现更名为“云顶香港有限公司”；

四、现更名为“瑞东集团有限公司”；

五、现更名为“深圳控股有限公司”；

六、现更名为“伟禄集团控股有限公司”。


朔日策略：八月

[image: ]


译者注：

一、现更名为“搏华太平洋国际控股有限公司”；

二、现更名为“五矿建设有限公司”；

三、现更名为“大众金融控股有限公司”；

四、现更名为“首都金融控股有限公司”；

五、现更名为“美丽中国控股有限公司”；

六、现更名为“中国信息科技发展有限公司”；

七、现更名为“联康生物科技集团有限公司”。


朔日策略：九月
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译者注：

一、现更名为“中富资源有限公司”；

二、现更名为“中国金融投资管理有限公司”；

三、现更名为“瑞东集团有限公司”；

四、现更名为“幸福控股（香港）有限公司”；

五、现更名为“蒙古能源有限公司”；

六、现更名为“北京建设（控股）有限公司”；

七、现更名为“香港电视网络有限公司”。


朔日策略：十月
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译者注：

一、现更名为“中建置地集团有限公司”；

二、现更名为“永耀集团控股有限公司”；

三、现更名为“中国基建投资有限公司”；

四、现更名为“长和国际实业集团有限公司”；

五、现更名为“宝威控股有限公司”；

六、现更名为“海尔电器集团有限公司”；

七、现更名为“青岛控股（国际）有限公司”；

八、现更名为“信达国际控股有限公司”。


朔日策略：十一月

[image: ]


译者注：

一、现更名为“田生集团有限公司”；

二、现更名为“蒙古矿业控股有限公司”；

三、现更名为“海尔电器集团有限公司”；

四、现更名为“华润燃气控股有限公司”；

五、现更名为“中国海外宏洋集团有限公司”；

六、现更名为“汤臣集团有限公司”。


朔日策略：十二月
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译者注：

一、现更名为“渝太地产集团有限公司”；

二、现更名为“华夏医疗集团有限公司”；

三、现更名为“中国环保科技控股有限公司”；

四、现更名为“中泛控股有限公司”；

五、现更名为“碧生源控股有限公司”。


四季策略：一月——三月
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译者注：

一、现更名为“正道集团有限公司”；

二、现更名为“青岛控股（国际）有限公司”；

三、现更名为“银河娱乐集团有限公司”；

四、现更名为“中国再生能源投资有限公司”；

五、现更名为“冠城钟表珠宝集团有限公司”。


四季策略：四月——六月
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译者注：

一、现更名为“首都金融控股有限公司”；

二、现更名为“伯明翰环球控股有限公司”；

三、现更名为“华电国际电力股份有限公司”；

四、现更名为“中国水业集团有限公司”；

五、现更名为“汉能薄膜发电集团有限公司”；

六、现更名为“中国电子集团控股有限公司”。


四季策略：七月——九月
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译者注：

一、现更名为“香港资源控股有限公司”；

二、现更名为“首都金融控股有限公司”；

三、现更名为“天大控股有限公司”；

四、现更名为“和汇集团有限公司”；

五、现更名为“博华太平洋国际控股有限公司”；

六、现更名为“渝太地产集团有限公司”；

七、现更名为“德金资源集团有限公司”；

八、现更名为“弘海有限公司”；

九、现更名为“联康生物科技集团有限公司”。


四季策略：十月——十二月
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译者注：

一、现更名为“志道国际（控股）有限公司”；

二、现更名为“永耀集团控股有限公司”；

三、已退市。


三巫碰头周：三月碰头
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译者注：

一、现更名为“中建置地集团有限公司”；

二、现更名为“誉满国际(控股)有限公司”；

三、现更名为“永耀集团控股有限公司”；

四、现更名为“万达酒店发展有限公司”；

五、现更名为“布莱克万矿业有限公司”；

六、现更名为“东胜中国控股有限公司”；

七、现更名为“保利置业集团有限公司”；

八、现更名为“渝太地产集团有限公司”。


三巫碰头周：六月碰头
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译者注：

一、现更名为“昆仑能源有限公司”；

二、股票代码现更改为0954；

三、现更名为“创兴银行有限公司”；


三巫碰头周：九月碰头
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译者注：

一、现更名为“慧德投资有限公司”；

二、现更名为“永耀集团控股有限公司”；

三、现更名为“正峰集团有限公司”；

四、现更名为“信达国际控股有限公司”；

五、现更名为“西伯利亚矿业集团有限公司”；

六、现更名为“中广核矿业有限公司”。


三巫碰头周：十二月碰头
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译者注：

一、现更名为“首都金融控股有限公司”；

二、现更名为“万科置业（海外）有限公司”；

三、现更名为“香港电视网络有限公司”；

四、现更名为“中国航天万源国际（集团）有限公司”。


感恩节策略
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译者注：

一、现更名为“中国9号健康产业有限公司”；

二、现更名为“中国再生医学国际有限公司”；

三、现更名为“中国核工业二三建设有限公司”；

四、现更名为“田生集团有限公司”；

五、现更名为“威灵控股有限公司”。


一月晴雨表策略
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译者注：

一、现更名为“中国再生医学国际有限公司”；

二、现更名为“冠城钟表珠宝集团有限公司”；

三、现更名为“丰盛控股有限公司”；

四、现更名为“北京建设（控股）有限公司”；

五、现更名为“联康生物科技集团有限公司”；

六、现更名为“宝威控股有限公司”。


十二月低逆转
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译者注：

一、现更名为“中建置地集团有限公司”；

二、现更名为“丰盛控股有限公司”；

三、现更名为“博华太平洋国际控股有限公司”；

四、现更名为“永耀集团控股有限公司”；

五、现更名为“隽泰控股有限公司”；

六、现更名为“中国新能源动力集团公司”；

七、现更名为“正道集团有限公司”；

八、现更名为“世大控股有限公司”。


五月卖出不要再买入
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译者注：

一、现更名为“中国中药有限公司”；

二、已退市；

三、现更名为“中国再生能源投资有限公司”；

四、现更名为“光汇石油（控股）有限公司”；

五、现更名为“汤臣集团有限公司”。


声明

作者及出版商对本书中任何信息的准确性、完整性、适用性或有效性将不做任何声明，也不会对由于本书中信息的错误或遗漏以及展示或使用该信息所致的任何损害承担任何责任。作者及出版商不提供任何投资咨询服务，也不担任任何注册投资顾问或证券交易商；同时，作者及出版商也无意告知或建议读者应买入或卖出何种股票及货币。作者及出版商可能持有本书涉及到的股票、货币或可能在本书涉及的行业就职。读者应理解并认识到交易存在高风险，而本书作者及出版商对读者的交易投资结果不承担任何责任或义务。

读者不应假设本书呈现的交易方法、技巧或指标会带来盈利或亏损。任何交易员或交易系统的历史业绩不能预测该交易员或交易系统将来的表现，也不能预测读者将来可能获得的回报。此外，本书涉及的指数、策略、文章、著作、表格、清单、模板等仅供参考和教学，不应被视为投资或交易建议。读者不应仅凭本书的信息而做出任何投资举动，而应将本书作为个人独立研究的起点，进而形成自己的交易投资观点。此外，读者还应就所有交易及投资的适宜性不断咨询注册财务顾问和税务顾问。

假设或模拟的业绩均具有某种固有局限性。与实际业绩记录不同，模拟业绩不能代表实际交易，也可能不受佣金及其他延误费用的影响。同时，鉴于模拟交易没有实际执行，业绩可能对某些市场因素（比如流动性不足）的影响（如果有）调整不足或过度。模拟交易程序一般也受限于“后发设计”的情况。作者及出版商对于某个账户是否将会或者可能实现书中所示的类似盈利或亏损，将不做任何声明。


作者简介
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何塞·曼纽尔·莫雷拉·巴蒂斯塔是个人交易员和投资家，兼营私人公司。他曾在很多公司担任管理职位，并教授财务、会计和房地产课程。他现居葡萄牙卡斯凯什，欢迎通过morbat.com和他取得联系。


附赠内容
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欢迎访问http://goo.gl/PJFsid获取附赠资料。
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前言


价格模式提醒着人们每一次重要的价格波动都是在重复以前相似的走势，因此只要你熟知价格波动的历史，你就能预测未来的价格走向并采取正确的行动，从而获利。



——杰西•利弗莫尔（Jesse Livermore）


股市投资箴言浓缩了世界上最成功投资者们的集体智慧。他们认为曾经成功的策略在未来也很可能会奏效。实际上投资箴言就是用简短的话语来表述那些具有较高盈利几率的投资策略。

《香港股票最佳交易策略》一书将为您介绍最适合使用七种交易策略的股票，这七种基于特定交易时点的策略全都建立在广为人知的交易模型之上。每一种策略的历史表现都是通过在特定时间建仓再于下一个特定时间平仓计算而来。比如感恩节策略，需要在感恩节开始前的星期一建仓，在之后的星期五平仓；而朔日策略则需要在月初建仓，在当月月末平仓；与此类似的其他五项交易策略都将在本书中一一介绍。

本书还列举了各种交易策略下具有较高期望值的股票。期望值是一个综合了策略的成功率和平均盈利率的数值。具有负期望值的策略会导致亏损，不应选用。期望值越高越好。如果在两项交易策略中选择，应选具有较高期望值的策略。

盈利几率较高的投资策略并不意味着投资者买入股票后就可以高枕无忧。不要忘记，成功率达70%的投资策略还有30%的几率会亏损！因此不要在一笔大额交易中只使用一种策略，而应该将风险分散在多笔交易中。同时，在开始交易前应先设定获利水平和止损点。如果在平仓日前股票的表现已符合任何一项指标，应立即平仓结束交易。

本书首先简要描述了七种交易策略，接着说明如何阅读股票行情表，最后分策略列举获利最高的股票。

本书的Kindle版本将定期更新以反映最新的市场数据。Kindle用户可自动免费获取更新，如同免费订阅了股票交易的简报！实体书版本将会每年更新。实体书读者可以通过“Kindle Matchbook”计划免费获得Kindle版本。

读者还可以在http://goo.gl/PJFsid下载赠送资料。

我相信本书将会使您获益良多。若各位读者有任何新的见解或建议，请不吝赐教以使本书日臻完善。

理性交易，快乐投资，财源滚滚！

何塞·曼纽尔·莫雷拉·巴蒂

2014年8月于卡斯凯斯（Cascais）


交易策略

朔日策略

在罗马历法中，每月的第一天叫做“朔日”（The Calends）。基于每个月的交易都会呈现季节性这一理念，朔日策略试图通过找出每月股价重复出现的上涨或下跌趋势来获利。

看涨或者看跌均可采用该策略：每月第一个交易日开盘时开始买入或卖出股票，每月的最后一个交易日收盘时平仓。

四季策略

很多人都知道，一年分为春、夏、秋、冬四季是地球围绕太阳公转的结果。这四个季节有不同的气候特征和日照长短，而后者通常会引起人们情绪变化进而对股票交易活动产生重要影响。上市公司也是按季度（或者按商业“周期”）来公布盈利数据和业绩展望的，而这些数据肯定会影响股价波动。四季策略将一年划分为四个阶段：

• 冬季：一月——三月

• 春季：四月——六月

• 夏季：七月——九月

• 秋季：十月——十二月

四季策略利用各个商业季节期间股价重复出现的上涨或下跌走势赚取利润。

看涨或者看跌均可采用该策略：在一个季节的第一个交易日开盘时买入或卖出股票，在该季节最后一个交易日收盘时平仓。

三巫碰头周策略

传统股票期权的到期日是在每月的第三个星期五。每年三月、六月、九月和十二月的第三个星期五也刚好是指数期权和期货的到期日。这四个日子被称为“三巫碰头”，其特征就是交易员会在当天进行大量的平仓、展期和建仓交易，从而导致市场的波动加剧。三巫碰头周策略就是利用三巫碰头周期间的市场波动，通过周一建仓周五平仓而获利。

看涨或者看跌均可采用该策略：周一开盘时买入或卖出股票。三巫碰头周的最后一个交易日收盘时平仓退市。

感恩节策略

利用市场看涨的节日心态，感恩节策略需要在感恩节前的星期一建仓，在接下来的星期五平仓。

虽然后市预期多数是看涨，但实际上看涨或看跌均可采用这项策略。

一月晴雨表策略

该策略认为一月份的市场行情会在当年的其他月份重复出现。也就是说，如果市场在一月上升或下跌，那么二——十二月期间的行情也会相应上升或下跌。

看涨或者看跌均可采用该策略：二月的第一个交易日开盘时买入或卖出股票，十二月的最后一个交易日收盘时平仓退市。

十二月低逆转

当第一季度的股价较上年十二月的跌幅超过往年的平均跌幅时，该策略就触发买入信号，这时就该买入股票，然后在三月底卖出股票。只有对后市看涨才能采用该策略。实际交易时应先根据自己的判断来设置一个买入截止日，通常认为至少要在三月底前提前一周开始买入，以确保该月有足够的时间让股价回升。

五月卖出不再买入

从以往经验来看，股票在五——十月期间常常表现欠佳。因此，该策略通常在十一月初建仓，在来年四月底平仓。

虽然后市预期多数是看涨，但实际上后市看涨或看跌均可采用该策略进行交易。具体操作方法是在十一月第一个交易日开盘时买入或卖出股票，在来年四月的最后一个交易日收盘时平仓退市。

如欲详细了解本书介绍的策略或者希望参考不同交易类型，请参阅我的专著《超级交易员的七种策略：赚钱箴言》（7 Strategies of Highly Successful Traders: Profiting from Aphorisms）。


使用股票行情表
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上面是一个股票行情表的截图。顶部标题表明它是关于“朔日策略：一月开始到结束”策略的。下面一行表示该行情表是关于香港股市的，而同一行的“统计年份数量：XX”表示表格中相关数据的最少样本数或最少统计年份。

行情表标题（黑底白字）含义如下：


股票代码
 ——雅虎财经中的股票代码。


股票名称
 ——股票的名称。


走势
 ——“下跌”表示看跌行情：股价预计在交易结束时会下跌。“上涨”代表看涨行情，即股价预计在交易结束时会上升。


成功率%——
 同样的操作在过去相同的走势下取得成功的次数占总交易次数的百分比。


期望值——
 交易的期望值由以下公式得出：

期望值=（回报风险比）X（成功率%）－（亏损率%）

其中“回报风险比”是平均获利金额除以平均亏损金额。所有行情表都是按照期望值从高到低排序。如果发现某只股票的期望值明显大于行情表中的其他股票，务必上雅虎财经查验下该股票的历史价格。


收益率
 ——截尾平均收益是指在相同走势下成功交易的收益。因此请注意，这不是预期收益。采用截尾平均是为了在计算中去掉两头的极端值。不过若某支股票的收益率明显高于行情表中的其他股票，请查阅雅虎财经，以判断该收益率是否合理。常言道：若有疑虑，请静心观望（但勿交易）。


每种策略对应的最佳香港股票
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最近更新：2014年8月22日


朔日策略：一月
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译者注：

一、现更名为“万达酒店发展有限公司”；

二、现已更名为“冠城钟表珠宝集团有限公司”；

三、现已更名为“金地商置集团有限公司”。


朔日策略：二月
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译者注：

一、已被港交所除牌，由“中建科技国际有限公司”取代；

二、现更名为“中富资源有限公司”；

三、现更名为“蓝鼎国际有限公司”；

四、现更名为“博华太平洋国际控股有限公司”；

五、现更名为“中国电子集团控股有限公司”；

六、现更名为“奇峰国际集团有限公司”；

七、现更名为“慧德投资有限公司”；

八、现更名为“云顶香港有限公司”；

九、现更名为“中国油气控股有限公司”；

十、现更名为“佳宁娜集团控股有限公司”。


朔日策略：三月
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译者注：

一、已被港交所除牌，由“中建科技国际有限公司”取代；

二、现更名为“北方矿业股份有限公司”；

三、现更名为“中泛控股有限公司”；

四、现更名为“北大资源(控股)有限公司”；

五、现更名为“海通国际证券集团有限公司”。


朔日策略：四月
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译者注：

一、现更名为“香港珠宝控股有限公司”；

二、现更名为“镇科集团控股有限公司”。


朔日策略：五月
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译者注：

一、现更名为“首都金融控股有限公司”；

二、现更名为“中国电子集团控股有限公司”；

三、现更名为“金地商置集团有限公司”；

四、现更名为“招商局置地有限公司”；

五、现更名为“正峰集团有限公司”。


朔日策略：六月
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译者注：

一、现更名为“汇彩控股有限公司”；

二、现更名为“金川集团国际资源有限公司”；

三、现更名为“中国再生能源投资有限公司”；

四、现更名为“中国新能源动力集团有限公司”；

五、现更名为“蓝鼎国际发展有限公司”。


朔日策略：七月
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译者注：

一、现更名为“香港资源控股有限公司”；

二、现更名为“中富资源有限公司”；

三、现更名为“云顶香港有限公司”；

四、现更名为“瑞东集团有限公司”；

五、现更名为“深圳控股有限公司”；

六、现更名为“伟禄集团控股有限公司”。


朔日策略：八月
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译者注：

一、现更名为“搏华太平洋国际控股有限公司”；

二、现更名为“五矿建设有限公司”；

三、现更名为“大众金融控股有限公司”；

四、现更名为“首都金融控股有限公司”；

五、现更名为“美丽中国控股有限公司”；

六、现更名为“中国信息科技发展有限公司”；

七、现更名为“联康生物科技集团有限公司”。


朔日策略：九月
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译者注：

一、现更名为“中富资源有限公司”；

二、现更名为“中国金融投资管理有限公司”；

三、现更名为“瑞东集团有限公司”；

四、现更名为“幸福控股（香港）有限公司”；

五、现更名为“蒙古能源有限公司”；

六、现更名为“北京建设（控股）有限公司”；

七、现更名为“香港电视网络有限公司”。


朔日策略：十月
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译者注：

一、现更名为“中建置地集团有限公司”；

二、现更名为“永耀集团控股有限公司”；

三、现更名为“中国基建投资有限公司”；

四、现更名为“长和国际实业集团有限公司”；

五、现更名为“宝威控股有限公司”；

六、现更名为“海尔电器集团有限公司”；

七、现更名为“青岛控股（国际）有限公司”；

八、现更名为“信达国际控股有限公司”。


朔日策略：十一月
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译者注：

一、现更名为“田生集团有限公司”；

二、现更名为“蒙古矿业控股有限公司”；

三、现更名为“海尔电器集团有限公司”；

四、现更名为“华润燃气控股有限公司”；

五、现更名为“中国海外宏洋集团有限公司”；

六、现更名为“汤臣集团有限公司”。


朔日策略：十二月
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译者注：

一、现更名为“渝太地产集团有限公司”；

二、现更名为“华夏医疗集团有限公司”；

三、现更名为“中国环保科技控股有限公司”；

四、现更名为“中泛控股有限公司”；

五、现更名为“碧生源控股有限公司”。


四季策略：一月——三月
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译者注：

一、现更名为“正道集团有限公司”；

二、现更名为“青岛控股（国际）有限公司”；

三、现更名为“银河娱乐集团有限公司”；

四、现更名为“中国再生能源投资有限公司”；

五、现更名为“冠城钟表珠宝集团有限公司”。


四季策略：四月——六月
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译者注：

一、现更名为“首都金融控股有限公司”；

二、现更名为“伯明翰环球控股有限公司”；

三、现更名为“华电国际电力股份有限公司”；

四、现更名为“中国水业集团有限公司”；

五、现更名为“汉能薄膜发电集团有限公司”；

六、现更名为“中国电子集团控股有限公司”。


四季策略：七月——九月
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译者注：

一、现更名为“香港资源控股有限公司”；

二、现更名为“首都金融控股有限公司”；

三、现更名为“天大控股有限公司”；

四、现更名为“和汇集团有限公司”；

五、现更名为“博华太平洋国际控股有限公司”；

六、现更名为“渝太地产集团有限公司”；

七、现更名为“德金资源集团有限公司”；

八、现更名为“弘海有限公司”；

九、现更名为“联康生物科技集团有限公司”。


四季策略：十月——十二月
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译者注：

一、现更名为“志道国际（控股）有限公司”；

二、现更名为“永耀集团控股有限公司”；

三、已退市。


三巫碰头周：三月碰头
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译者注：

一、现更名为“中建置地集团有限公司”；

二、现更名为“誉满国际(控股)有限公司”；

三、现更名为“永耀集团控股有限公司”；

四、现更名为“万达酒店发展有限公司”；

五、现更名为“布莱克万矿业有限公司”；

六、现更名为“东胜中国控股有限公司”；

七、现更名为“保利置业集团有限公司”；

八、现更名为“渝太地产集团有限公司”。


三巫碰头周：六月碰头
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译者注：

一、现更名为“昆仑能源有限公司”；

二、股票代码现更改为0954；

三、现更名为“创兴银行有限公司”；


三巫碰头周：九月碰头
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译者注：

一、现更名为“慧德投资有限公司”；

二、现更名为“永耀集团控股有限公司”；

三、现更名为“正峰集团有限公司”；

四、现更名为“信达国际控股有限公司”；

五、现更名为“西伯利亚矿业集团有限公司”；

六、现更名为“中广核矿业有限公司”。


三巫碰头周：十二月碰头
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译者注：

一、现更名为“首都金融控股有限公司”；

二、现更名为“万科置业（海外）有限公司”；

三、现更名为“香港电视网络有限公司”；

四、现更名为“中国航天万源国际（集团）有限公司”。


感恩节策略
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译者注：

一、现更名为“中国9号健康产业有限公司”；

二、现更名为“中国再生医学国际有限公司”；

三、现更名为“中国核工业二三建设有限公司”；

四、现更名为“田生集团有限公司”；

五、现更名为“威灵控股有限公司”。


一月晴雨表策略
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译者注：

一、现更名为“中国再生医学国际有限公司”；

二、现更名为“冠城钟表珠宝集团有限公司”；

三、现更名为“丰盛控股有限公司”；

四、现更名为“北京建设（控股）有限公司”；

五、现更名为“联康生物科技集团有限公司”；

六、现更名为“宝威控股有限公司”。


十二月低逆转
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译者注：

一、现更名为“中建置地集团有限公司”；

二、现更名为“丰盛控股有限公司”；

三、现更名为“博华太平洋国际控股有限公司”；

四、现更名为“永耀集团控股有限公司”；

五、现更名为“隽泰控股有限公司”；

六、现更名为“中国新能源动力集团公司”；

七、现更名为“正道集团有限公司”；

八、现更名为“世大控股有限公司”。


五月卖出不要再买入
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译者注：

一、现更名为“中国中药有限公司”；

二、已退市；

三、现更名为“中国再生能源投资有限公司”；

四、现更名为“光汇石油（控股）有限公司”；

五、现更名为“汤臣集团有限公司”。


声明

作者及出版商对本书中任何信息的准确性、完整性、适用性或有效性将不做任何声明，也不会对由于本书中信息的错误或遗漏以及展示或使用该信息所致的任何损害承担任何责任。作者及出版商不提供任何投资咨询服务，也不担任任何注册投资顾问或证券交易商；同时，作者及出版商也无意告知或建议读者应买入或卖出何种股票及货币。作者及出版商可能持有本书涉及到的股票、货币或可能在本书涉及的行业就职。读者应理解并认识到交易存在高风险，而本书作者及出版商对读者的交易投资结果不承担任何责任或义务。

读者不应假设本书呈现的交易方法、技巧或指标会带来盈利或亏损。任何交易员或交易系统的历史业绩不能预测该交易员或交易系统将来的表现，也不能预测读者将来可能获得的回报。此外，本书涉及的指数、策略、文章、著作、表格、清单、模板等仅供参考和教学，不应被视为投资或交易建议。读者不应仅凭本书的信息而做出任何投资举动，而应将本书作为个人独立研究的起点，进而形成自己的交易投资观点。此外，读者还应就所有交易及投资的适宜性不断咨询注册财务顾问和税务顾问。

假设或模拟的业绩均具有某种固有局限性。与实际业绩记录不同，模拟业绩不能代表实际交易，也可能不受佣金及其他延误费用的影响。同时，鉴于模拟交易没有实际执行，业绩可能对某些市场因素（比如流动性不足）的影响（如果有）调整不足或过度。模拟交易程序一般也受限于“后发设计”的情况。作者及出版商对于某个账户是否将会或者可能实现书中所示的类似盈利或亏损，将不做任何声明。


作者简介
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何塞·曼纽尔·莫雷拉·巴蒂斯塔是个人交易员和投资家，兼营私人公司。他曾在很多公司担任管理职位，并教授财务、会计和房地产课程。他现居葡萄牙卡斯凯什，欢迎通过morbat.com和他取得联系。


附赠内容
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欢迎访问http://goo.gl/PJFsid获取附赠资料。

 





敢冒险，你就是人生赢家

安德里·赛德涅夫 (Andrii Sedniev)

甘慧仪 周妍 于可欣 杨倩倩
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脱口而出，妙语连珠



魔力公众演讲



作者简介



联系我们



致谢

谨以此书献给我的妻子兼搭档欧莱拉，因为你，我生命里的每一天才变得意义非凡。感谢你在我写《敢冒险，你就是人生赢家》的每一个阶段以及在我最需要支持的时候给予我鼓励。没有你，我不可能完成这本书。

我还想将此书献给《敢冒险，你就是人生赢家》所有的学生，正是他们的成功激励着我不断去成为一个更好的自己。


序言

试想一下你拥有一盏阿拉丁神灯，每当你擦拭神灯，神灯的精灵就会出现并对你说：“我会实现你所有的愿望。”不管你是想成为百万富翁还是环游世界，成家立室还是减肥成功，精灵都会满足你的要求。如果你真的有一盏神灯，你的人生会发生怎样的变化呢？

诚然，神灯只存在于童话世界里，但是你自己也可以变成你的精灵。如果你有足够强烈的愿望，并使用行之有效的策略，那么无论在何时何地，你都能梦想成真。《敢冒险，你就是人生赢家》就是一本专为实现梦想而设的有效而且简易的指南。书中的例子都是基于对成功者行为和思想的多年研究，内容涵盖如何产生精妙的想法，如何摆脱拖延症的毛病，如何在每一天成功完成各项任务。很多学习完《敢冒险，你就是人生赢家》的学生都有这样的体会：当他们按照这本书的指导去采取行动时，几乎所有人都能实现自己的梦想，而且事半功倍。

一旦你开始使用《敢冒险，你就是人生赢家》的准则，你就离梦想更近一步，而且在这个过程中你的幸福指数会不断提高，人生阅历也越来越丰富。我希望这本书能帮助你优化你的人生，就像它曾帮助过的其他人那样。现在让我们来开启梦想之旅吧！


幸福

幸福理论

我见过很多生活安逸的人，但没有一个像杰森那样快乐。他48岁的时候已经建立了自己的公司，成为亿万富翁，跟妻子相濡以沫地度过了25个春秋，曾经花了一整年的时间环游世界，攀上珠穆朗玛峰，还赢过国家级的舞蹈比赛。如果我把他的人生经历都一一罗列出来，那足够写上好几本历险小说了。但最打动我的是杰森身上散发出的幸福感。他说话的时候总是面带微笑，对生活充满热情，认真聆听他人，而这种幸福的正能量是会感染其他人的。有次我问杰森他的幸福秘诀是什么，他跟我说：

“如果你问‘什么是幸福’，大多数人都会给出一个模糊的答案，因此，他们根本不知道到底要怎样做才能提升幸福感。而我幸福的秘诀就是我很清楚幸福的真正含义。‘幸福是迈向目标的过程中一种积极向上的情绪。’许多心理学家证实，如果每天为自己的目标付出一点点，每天取得一些小成功，那么就能让自己感到幸福。”

“有人想成为百万富翁，有人想周游列国，有人想成家立室，有人想生儿育女，有人想升职加薪，有人想学一门外语，而有人想把自己的家打造成一个温馨舒适的天地。想要得到幸福，目标是什么并不重要，重要的是你真的想去实现它，并且愿意为这个目标付出持之以恒的努力。”

“有时你能听到那些不懂幸福为何物的人说‘知足常乐’，而这句话的潜台词就是‘永远也别想幸福’。因为人们总想获得更多，这是人的天性，而为实现梦想做出一点一滴的进步是得到幸福的先决条件。我所创造的‘杰森式经验’就是‘如果你想过得幸福，就为自己设立一个目标，尽快地达成它，然后再设立新的目标。千万不要压抑自己的梦想和愿望’。”

“如果人一直体会不到那种小小的胜利感，就会陷入幸福的对立面，也就是抑郁。利物浦大学的心理学家发现，抑郁的人要么没有目标，要么就是目标过于宽泛，以致于无法一步一步去实现。当然他们会寻求其他不健康的方式来获取幸福，比如嗑药、酗酒、狂吃巧克力、激烈运动或者吸烟，但是这样的做法只能换取片刻的幸福，甚至还要为此付出损害健康和长远幸福的代价。”

“孩子们玩电子游戏时总是通过打胜仗或者累计分数来通关，这种方式能让他们体验到满足感、成就感和胜利感。这种专注于进步的状态会促使大脑释放更多的内啡肽，从而让人感到幸福。电子游戏其实就是现实生活的翻版，所以才会受到孩子们的青睐。如果你用打游戏逐步升级的概念来指导自己，你就能成为人生的编剧和主角，享受到更多的幸福时刻。我就像玩电子游戏那样，不断闯过生活里的每一关，所以我幸福的秘诀就是，每天为着实现目标而不断努力。”

“很多人认为只有某些特定的事情才会带来幸福，比如中了一百万的彩票，获得奥运金牌，成为哈佛的毕业生，或者步入婚姻殿堂。然而当这些事情真的发生在这些人身上，他们所获得的幸福感却没有想象中持久，于是他们很快就会觉得现实也不过如此，然后开始想要获得更多。这种现象很正常，因为每个人都想过得幸福快乐，而幸福的秘诀就是去不断争取你想要却没有得到的。”

“别忘了你过得快乐并不是因为你已经做了什么，而是你追求目标的过程。它无关乎婚姻状态、银行存款、房子大小，重要的是追求幸福的过程。举个例子，一个想通过努力使月薪从一千美元涨到两千美元的人，和想通过努力使月薪从一百万美元涨到两百万美元的人，他们的幸福感是一样的。可以用大脑激励机制来分析为什么收获进步就等同于收获快乐：当我们取得阶段性成果，大脑就会释放多巴胺，从而激励我们要为日后越来越多的目标而努力。”

“同时别忘了幸福不仅仅是取得进步，还是为了目标而取得进步。如果你在追求一个完全不感兴趣的目标，或是一个不是你真正想要的目标，那么无论是过程还是结果，都不会让你感受到一丝快乐。”

“安德里，人类的最大需求是追求目标的感觉，而为了目标一步一步向前走就会带来这种感觉。我快乐，是因为我感受到了进步，并为此庆祝。就像孩子们对电子游戏欲罢不能，我对我的人生同样欲罢不能,因为我快乐，而且这种感觉很棒。”

 

幸福总会降临在对目标充满渴求的人们身上。

——厄尔•南丁格尔

寻找一份能让自己上班下班都一样快乐的工作吧。

——巴勃罗•毕加索

如果你想快乐，那就设立一个目标来指引你的思想，释放你的能量，激发你的愿望。

——安德鲁•卡内基，

十九世纪初期最富有的美国人

成就精彩人生的三个关键

你有留意过孩子们打开圣诞礼物那一刻有多么兴奋吗？拆包装纸和打开礼物的过程通常比礼物本身有趣得多。其实大人和小孩一样，过程对幸福感的影响远大于实际意义上的占有。虽然买新玩具、新手表或者新车能带来短期的满足，但过程和经历带来的满足感更持久。有钱人都不一定快乐，然而拥有积极向上经历的人却总是很快乐。把经历当成财富好好收集，因为经历比金钱还珍贵，能让人生变得快乐。我的生命中遇到过成千上万个生活阅历丰富多彩的人，也问过他们“怎样才能让人生过得更加精彩？”虽然他们的答案各不相同，却有着相似之处，我将他们的建议归纳为以下三点。

首先，把人生想象成一部历险小说。书中讲的是你的人生，而你就是这本书的作者和主角，如果书里的情节很有趣，每天早上你就会兴奋地醒来，展开精彩的冒险之旅。有意识地将人生描绘成一个个惊险刺激的篇章和奇妙魔幻的片段，这样等将来老了，给曾孙讲述自己的故事时，他们肯定会觉得你很厉害，然后就跟同学讲：“我的曾祖父（或者曾祖母）超级酷的！”把你的人生当成一部历险记，这样你的人生就能多姿多彩。

其次，把人生当成一场比赛。划分出人生中的重要方面，在这些方面取得阶段性进步后就要提升标准和目标。不管你是想在人生中哪个阶段取得成就，总之今天的你要跟昨天的你比赛，明天的你要跟今天的你比赛。如果不断取得胜利，你就会留意到自己的进步，从而认同自己，享受很多快乐的时刻。那些今天在各领域中是佼佼者的人其实都曾经历过挫折，也曾为了今天的成就努力做好每一件小事。如果你把人生当成一场比赛，每天都有所长进，你就能完成你的所有梦想，拥有精彩人生。

最后，把人生当成一次探索之旅。做自己从未做过的事，去自己从未去过的地方，去认识自己从未见过的人。人生中最大的突破往往出现在当你走出自己的安逸区，走向你所不熟悉的环境，去探索这个世界的时候。通常人们都害怕走出自己的安逸区，但事实上99%的人所害怕的并不是所谓的危险。我们可以扪心自问：“有哪些事情是我害怕的，又能给我带来快乐呢？”把人生当成是一次探索，走出你的安逸区，去发掘去体会，你就会有不一样的人生。

人们应该时不时问问自己：“怎样才能使自己的人生过得更精彩？”这是个非常重要的问题，因为这里的答案很有可能会改变你的人生，而其中一个最有影响力的因素就是幸福。除了你自己，没有人能回答这个问题，但我希望以上这三个参考答案能对你有所启发。

 

人生不是寻找自我，而是创造自我。

——乔治•伯纳•萧

活着的价值大小并不在于生命的长短，而应该是阅历的多寡。

——让•雅克•卢梭

二十年后，那些你没做过的事会比那些你已经做过的事更让你后悔不已，所以要让自己跳出框框，驶出避风港，迎风而上，去探索、去追梦、去发掘。

——马克•吐温


掌握你的人生

对你的人生负责

试想一下，你在一个温度非常低的会议厅里听报告，所有的听众都冷得受不了，可每个人都无动于衷。他们只会一味地抱怨。有人说：“天啊，冷死我了！”有人回应：“大家都很冷，又不是只有你一个。”还有人说：“定会议地点的人不是我，都是主办方的问题。”然后又有人说：“我们今天真倒霉。”最后一位演讲嘉宾说：“都是冬天惹的祸！如果没有冬天的话这里就不会那么冷。”

你可能会想：“让人无缘无故地挨冻太说不过去了。其实如果感觉到温度太低，大多数人都会披件外套，喝杯热咖啡，活动一下暖暖身子，离开会场，或者要求主办方开暖气。大家至少会做点什么来改变不适的状态。”

你的想法非常正确。诚然，大家都知道自己并没有能力控制外部条件，比如天气。人们唯一能做的就是对事情的发生有所反应。觉得冷的话就添衣加帽戴手套，一味抱怨天气是没用的。

当你没有得到你想要的东西，你会感到不舒服。这种情形跟那些听众在报告厅里挨冻是不是很相似？你可能会说：“我得不到我想要的，是因为上司没有赏识我，经济形势很糟，竞争很激烈，我太老了，我太年轻了，我的搭档骗了我，我不是富二代，我生不逢时。”你知道什么是最杯具的吗？就是你总会听到人们说：“是啊，生活太不容易了。是啊，所有这些状况都是你追求梦想的绊脚石。认命吧，你永远都无法实现梦想。”

事实上，没有任何人能控制外部条件。没有人能控制年龄、经济、竞争、天气或者其他人的行为。你唯一能控制的就是你的行动。不管条件有多恶劣，要知道一切皆有可能，不过，你要深信以下这句话：“我要对我生命中发生的所有事情负全责。创造我未来的，不是外部坏境，而是我的行动。”

没有脚的人可以成为赛跑冠军。没有高学历的人可以成为科学家。没有创业资本的人可以造就一番事业。但是，嘴上总是挂着借口和抱怨的人是绝不可能收获成功的。

成功人士总是在谈论自己想要的东西和获得这些东西的方法。相反，那些没有获得成功的人总是在抱怨是外部条件使他们过不上自己想要的生活。要知道，只有你自己才能掌控你的人生，也只有你才能决定你的人生到底是喜是悲。不管你成功还是失败，你都要对自己说：“我对我生命中发生的所有事情都负有全责。创造我未来的，不是外部坏境，而是我的行动。”如果你对这句话深信不疑，那么你已经坐上了开往梦想之路的高速列车。

 

99%的失败都是来源于人们寻找借口的坏习惯。

——乔治•华盛顿•卡佛，植物学家，

发现了花生的325种用处

你要对自己负责。你无法改变条件、季节、风向，但你能改变自己。

——吉姆•罗恩，美国一流商业哲学家

相信自己，完成目标

在古希腊举行的第一届奥林匹克运动会过后几千年间，人们都坚信4分钟内跑一英里不仅不可能，而且相当危险。医生们和科学家们都声称：“即便有人能在4分钟内跑一英里，心脏也会因为不堪重负而爆裂。”试想一下，如果你相信这样跑步心脏会爆裂，那么当你作为一个运动员去参加培训和比赛时能尽力到何种程度？

在十九世纪五十年代的英国，有一位名叫罗杰•班尼斯特的医科学生，在研究解剖学和生理学的时候，试图寻找人类无法突破四分钟跑一英里这一生理极限的医学证据。罗杰发现，这样跑步不仅不会使心脏爆裂，甚至少于四分钟都是可能实现的。他自信满满地将研究成果公诸于众，并且说道：“我会亲身上阵打破这个记录，我要证明四分钟跑一英里是可以做到的！”

1954年5月6日，罗杰在牛津创造了奇迹——以3分59.4秒的成绩打破了世界纪录。难以置信的是，在罗杰创造奇迹的46天之后，一位澳洲运动员跑出了3分58.0秒的成绩，而接下来的五年间，二十多位运动员先后在四分钟内完成赛程。几千年以来人类觉得不可思议的事情，在改变观念之后五年内居然被二十多人做到了。

有人怀疑自己能否完成目标，于是，这种怀疑就阻止了潜意识的思考，让他们不再下苦功，最终在遇到第一次挫折的时候就轻言放弃：“我是对的，当时我就说过我做不到。”如果你相信自己的智力、创造力或者才能有限，那么在行动时就会表现得真的在这些方面能力有限似的。人们失败的最大问题其实并不在于缺乏能力，而是对自己的能力缺乏信心。不论你相信什么，大脑都会去想办法确认你的想法是对的，并且最后都会确认成功。正如亨利•福特说过：“不管你认为自己行还是不行，你都是对的。”

历史告诉我们，即使在最困难的时候，人们还是能实现自己的目标：穷人可以致富，身体素质差的人可以成为运动员，不是天才的人也可以成为科学家。如果你说：“我有百分百的信心去实现目标，”你就会去想尽办法、去做很多事、去克服困难，当你实现目标之后你会说：“我是对的，当时我就说过我能做到！”

成功人士的秘诀就是两个字——“我行”。在你为目标奋斗的每一天都要对自己说“我行”，如果有人说“你不行”，你还是要对自己说“我行”。如果你有一个足够大的愿望，并且坚信自己“我行”，那么你就能实现任何目标。

 

想要成功，其实很简单。清楚你在做的事，热爱你在做的事，并且相信你在做的事。

——威尔•罗杰斯

唯一横亘在一个人和他所想要的生活之间的，就只有付出行动的意愿和相信可能的信念。

——理查德•M•迪沃斯

未来是属于那些相信梦想之美的人。

——埃莉诺•罗斯福

完成目标的承诺

公元前331年，亚历山大大帝率领三万五千人的军队到波斯边境与波斯皇帝大流士三世进行奋战。亚历山大军队一到边境就发现他们的士兵数量远远少于拥有二十万士兵的敌军。于是，他们向年轻的亚历山大请求：“我们应该暂停进攻，先回去多带点援兵过来。”但正如亚历山大的传记记载，他下令士兵放火烧掉船只，说道：“要么我们坐着波斯人的船回家，要么我们就死在这里！”士兵们马上意识到唯一能存活的方法就是打赢这场仗。他们许诺一定要活着回家，最终打败了波斯人，这场仗也成为了历史上以少胜多的战争之一。

这就是“我希望我能完成目标”和“我承诺我能完成目标”两者之间的巨大差别。如果你只是单纯地希望能完成目标，那就意味着“就算失败我也会接受”。这样你就会选择那些简单的、不麻烦的方法实现目标，一旦遇到困难，就会找出各种借口，然后放弃。但是，如果你选择许下诺言，那就意味着“不管怎样我都会完成目标。失败不是一个可选项。”许诺就正如故事中士兵们烧掉船只，不给自己留后路。

高中毕业之后，我就一直梦想着考上思科认证网络专家，要知道这个认证时至今日依然是全球含金量最高、难度系数也最高的IT行业证书。这个证书之所以那么难考，不仅仅因为你要掌握超级大的信息量，还因为考试中极难的实验环节，要求考生根据给定场景在8小时内配置一套包括10个设备的网络程序。我用三年的时间做了全方位的备考，就在我准备飞去布鲁塞尔参加实验环节考试的前一天，母亲问我：“万一你考砸了怎么办？你有其他退路吗？”

我说：“妈妈，我肯定能过的！我不像大部分考CCIE的工程师那样有份全职的工作，我没有钱也没有时间再考第二次。为了全力冲刺这次考试，我已经连续四个月每天练习足足16个小时，甚至整个九月和十月我都逃课了，还收到警告说再这样我就要被踢出大学。除了通过CCIE，我没有任何选择、任何退路。”当我最终通过了考试，然后回过头看在这条追梦之路上所做过的所有可能的和不可能的事，我明白了一个道理：“我成功的原因就是我一定要考上CCIE那种烈火般的愿望和百分百能做到的承诺。我相信，假如我依然有这样的愿望和承诺去追寻另一个梦想，没有任何东西能够阻挡我的步伐。”

退路其实是很危险的，因为如果你有退路，你就不会付出百分百的努力去完成你的目标。你可能会在遇到一些挫折之后就选择中止，最终只能选择退路。许下诺言的时候，潜意识会收到命令并想方设法寻求解决方案，自己也不会再拼命寻找借口和退路。用承诺来完成目标的秘诀其实很简单：“首先找出对幸福影响最大的梦想，然后对自己许诺，无论遇到什么难题，都要实现这个梦想。”


列出心愿清单

让自己做梦，让自己有一个心愿

试想一下你是一位九旬老人，舒服地靠坐在椅子上，身边围坐着你的儿孙。他们对你说：“奶奶，奶奶！（或者爷爷，爷爷！）您的人生实在是太精彩了，那些故事都是我们以前从来没有听说过的，而且您的梦想最后都成真了。再从头给我们讲一遍这些经历吧？”

于是你笑着讲起了你的故事：“其实，在很多年前，我发现了一盏阿拉丁的古灯。当我擦拭它的时候，有一只精灵突然出现并对我说：‘这是一盏神灯，而我是无所不能的精灵。我能完成你要求的所有事，而且不止三件、五件，而是无数件。我唯一做不到的就是决定你真正想要的是什么。’”

“于是我说：‘太好了，精灵。我一定会许很多心愿，把我的人生变成我梦想中的人生。不过我从来没有想过会遇到你，也没有心愿单能给你。能不能给我一个小时，让我想想我到底要什么，然后把它们都写下来？’”

“然后精灵说：‘当然可以。为了帮助你想清楚你所有的心愿，我会教你一个“一百心愿训练法”。这个高效的训练法能让你瞬间理清头脑。一旦你完成了这个训练，清楚知道你的心愿，我们就已经走对了一半的路。连你自己都不知道的心愿，是永远也不会实现的，所以花费在思考梦想是什么上的时间也许是你人生中最高效的时间了。’”


一百心愿训练法

写下你的所有心愿

你的任务就是写下至少一百条你想要精灵帮你完成的心愿，什么都可以：不管是小的大的，还是关于物质的、人际的、成就的或者阅历。试想一下你的完美生活是怎样的，什么样的愿望能够让你成为梦想中的样子。用一个小时来想想，如果没有任何限制，可以随心所欲的话，你究竟想要什么。别急着要把心愿单列得十全十美，因为你以后还是可以对它进行改变或者更新。这个训练最重要的地方在于心愿的数量，一定不能少于一百条。

你可能会很快写下前二十条心愿，因为它们都是你立刻就能想到的。一旦你觉得想不出来，你的潜意识就会开始真正的思考。位列60和100之间的通常都是那些你从来没有考虑过的最原始的愿望。

多明尼克大学的研究结果表明，只去想目标的人完成目标的可能性为43%，不仅想并且把目标写下来的人可能性为61%，而最后，那些把目标记下来、做出行动计划并且每周检查进度的人的可能性为76%。你是不是会觉得这样的结果很出乎意料？只考虑目标，成功率是43%，再写下目标，就能增加20%？稍后我会教你怎样把概率提高到100%，但是在这里你需要明白的是，清晰地了解自己想要的东西，并且记录下来，也许是实现梦想最重要的一步。

这个训练对于创造精彩人生至关重要，因为它能帮助你了解自己想要什么，知道了自己想要什么就已经成功了一半。全球有成千上万的成功人士都曾使用这本书的方法来实现他们的梦想，我可以向你保证，如果你也使用了同样的方法，你也能得到你真正想要的东西。你会成为你自己的精灵。

判定心愿的三个魔法问题

在上一个训练中你已经写好一百条心愿了吗？你写得越多，就越能清楚地了解能让你的人生变得更精彩的关键所在。以下三个问题是我最喜欢提出的问题，因为它们能帮助我们快速填满心愿单。

1)如果有十亿美元你会怎样规划自己的人生？

人们常常会因为当前的工资、存款或者工作而限制了自己的愿望。以上这个问题能帮助你认清楚在钱不是问题的前提下你想要做什么、拥有什么、成为什么。要实现人生的梦想，你需要首先知道你梦想中的生活是怎样的。只有你清楚了解自己真正的梦想，无论现实条件怎样，你都会制定出实现梦想的计划。

2)如果成功是必然的，你会怎么做？

人们常常会因为潜在的失败和挫折而限制了自己的愿望。如果你知道你一定能获得成功，那么这个问题能帮助你决定完成什么样的心愿才能使自己的人生变得更加有意义。这个问题的答案一定是你心愿单中最好的选项，一旦有了答案，你的人生就会变得与众不同。

3)还记得那些让你充满活力、兴奋和幸福的时刻吗？怎样才能拥有更多像这样的快乐时光呢？

心理学家亚伯拉罕·马斯洛将那些生命中曾有过的快乐时光称之为“高峰经历”。你的人生目标之一就是尽可能多地享受这些快乐时光，如果你清楚那些时刻你为什么快乐，那么心愿单又可以变长，这些新增的心愿让你能在未来经历更多“高峰经历”。

我曾在寻找心中的愿望这个课题上用很多问题对学生们进行测试，而这三个问题在这么多年以来都被证明是极为有效的。问问你自己这三个问题，然后再为自己的梦想出谋划策。

目标设置的四方面

拥有幸福美满的生活需要在以下四大方面得到满足：身体和健康、职业和事业、社交和家庭，还有个人发展。

1)身体和健康

强健的体魄是获得幸福美满生活的载体，而这方面的愿望与保持健康和体格有很大关系。比如，“我希望减20磅，让我变得更加有活力，”“我希望练三个月瑜伽，让我的身体更有柔韧性，”“我希望学习跳萨尔萨舞，增加我身体的协调性，”“我希望养成每天早上拉伸身体的习惯来让自己精力充沛，”“我希望可以做25个引体向上”或者“我希望通过减掉某些食物来让我的节食餐单更健康。”

2)职业和事业

职业和事业涵盖了你的财务目标，即赚钱、实现自我和贡献社会的方式。你喜欢你的工作吗？你有足够的钱来实现自己的梦想吗？什么样的事能让你觉得自豪和获得满足感呢？这方面的愿望会帮助你赚钱，享受赚钱的乐趣，并且觉得所做的事是有目的和有意义的。

3)社交和家庭

社交方面的愿望可以理解为增进家人之间的关系，也可以是朋友或者陌生人之间的互动。比如，“带家人去夏威夷度假，”“带父母去餐馆吃饭，”“在我即将搬去住的城市里认识20个新面孔，”“参加一次会议并且跟至少10个陌生人交谈”或者“跟朋友一起去报名参加舞蹈班。”社交目标各种各样，可以是让你结交新朋友，也可以是让你和认识的人保持友好关系。

4)个人发展

个人发展方面的愿望可以是让你在脑力上或者精神上获得提升的各种愿望。比如，“我想环游欧洲一个月，”“我想写一本小说，”“我想在一年之内读完至少20本非小说作品，”“我想学一种新技能”或者“我想克服公开演讲怯场的毛病。”让自己总是处于个人发展的状态可以使你不断成长。

你可以根据自己的喜好和时间，集中精力去完成以上几个方面中的其中一个，但同时你不能完全忽略掉这四项中的任何一个。如果你把所有精力都放在职业发展上，你可能会因为家庭问题或者没有组建家庭而感到不快。如果你有一个美满的家庭，你也可能会因为亚健康或者缺乏活力而感到不开心。如果你有丰厚的收入、让人艳羡的家庭和强健的体魄，你还是有可能因为在个人发展方面没有任何追求而感受不到完整的快乐。

你可以在最感兴趣的方面列出更多心愿，但别忘了为了拥有平衡完美的幸福生活，最好每个方面都有几个愿望。这四个方面其实是相互促进的，比如说，如果你有很好的人际关系和幸福的家庭生活，在工作中就会更出色。如果你有过硬的身体素质，你就有更好的心情和更好的家庭关系。如果你把时间投入到个人发展方面，你可能会在工作中取得更好的成绩，并且建立更好的人际关系。

现在让我们回到一百心愿训练法，想想你还有哪些方面没有思考透彻，然后把这些方面的心愿写下来。让自己常常处于设定和完成以上四方面心愿的洪流之中，这就是让生活变得快乐、精彩和成功的关键所在。

创造梦想是一个持续的过程

等你完成了刚才的训练，写下你能想到的所有愿望之后，剩下的就需要定期地思考你还想要些什么，然后把它们写进心愿单里。要记住精彩人生是由两部分构成的：想出新的愿望，和实现这些愿望。如果你想让自己的人生充满刺激，反复进行拥有梦想——提出新梦想的过程是一条必经之路。

养成一个习惯，每隔两周至少花十五分钟想想“如果一切皆有可能我还想要些什么，或者如果我有一支魔杖我还想要些什么？”你会慢慢发现在这些过程中新的想法会应运而生。

首先，当你经常思考自己想要什么，潜意识会被激活，它会时时刻刻会你的愿望思考解决方案。如果你每个月两次花十五分钟思考你想要什么，这不并意味着潜意识总共才思考了三十分钟，而是潜意识会利用这三十天夜以继日不断思考。定期短时间多次思考比超长时间段内一次思考能激发出更多的想法。

其次，你的人生经历都是新想法的原材料和灵感源泉，是旧有想法的基本综合。随着年月增长，用各种不同的事情来填补愿望和阅历，这样能使潜意识获得更多创造力的信息，从而创造出史无前例新颖有趣的点子。

幸福是一个制定目标和完成目标的过程，但在完成目标之前你首先需要清楚了解自己想要的是什么。即便是最经验老到的射击手也无法击中自己看不到的东西。每当你非常明确自己的目标时，你就已经完成了目标的一半。

要时不时地思考自己的愿望，并把新的想法增加到心愿单中。要记住想要过上梦寐以求的生活你首先需要做的是清楚了解自己理想中的生活到底是怎么样的。问自己“我想要什么？”然后听听自己内心的声音。经常问自己这个问题，将现阶段最想完成的事情加入到心愿单中。创造和完成愿望是一个持续的过程。

 

不要限制自己。很多人都把自己限制在力所能及的范围内。跟着自己的心走吧，有多远走多远。

——玫琳凯·艾施

了解你真正想要的是什么。它能让你不再在蝴蝶群中迷失方向，并使你在工作中挖掘到黄金。

——威廉·莫尔顿·马尔斯登

要想得到自己生活中想要的东西，其中不可或缺的第一步就是：决定你想要的是什么。

——本·斯坦，演员，作家


选出最重要的目标

选出目标和付出代价

我七岁那年，学校举办了一次男生合唱团的招募海选。我很喜欢唱歌，所以一放学我就去到学校餐厅，向一个坐在钢琴前的女人问道：“我怎样才能参加海选呢？”她在钢琴上按了一个键，然后让我唱“Do”这个音。我竭尽所能把这个音长唱了好几次，但那个女人不太满意我的表现。于是，她在钢琴上按了另一个键，然后让我唱“Re”这个音。我再次拼尽全力重复地唱着这个音，然后发现那个女人还是不满意。试了几次之后，她说：“你没有音乐天赋。很可惜，我不能推荐你到合唱团去。”21岁的时候，我已经成为了一名收入丰厚的IT工程师，当回忆起我在童年时期想唱歌的心愿，心想：“小时候没有通过海选，没法在学校合唱团学习唱歌。现在，我有足够的钱请私人唱歌老师，不管我有没有音乐天赋，老师都会教我唱。”

我请了全市数一数二的私人歌唱老师来教我，上完第一堂课之后，老师问我：“安德里，你希望自己能唱歌到什么程度。要知道，由于你对音乐并没有很大天赋，进度会比我其他学生慢得多。你永远也不可能成为一名优秀的歌手，不过也许上完一千小时的课程之后你就能在你的朋友圈里一展歌喉。但请你三思，因为你要为此付出很大的代价。”

回到家，我仔细分析了自己的处境：“我是一个很有目的性的人，假如我决定成为一名歌手，就一定会全力以赴。但这真的就是我最想要完成的目标吗？不，成为歌手不是我最想要的，我更想成为一名舞者，学习德语，还要开展我的事业。如果我现在就把一千个小时花在以上其中一个目标，我会感到更加快乐。做歌手真的值得吗？不，为了在朋友圈里秀一下歌喉就要花掉一千个小时，这样的代价太高了。我应该做些什么才能让自己变得更快乐呢？我应该把精力都集中在我最想完成的目标上，而且为了这些目标我愿意花费必要的时间、金钱和毅力。”

试想一下你走进了一家“目标”超市，每一件目标旁边都有“标价”，也就是你要付出的时间和其他资源：做一百下引体向上——两百个小时的杆上练习；夺得奥运金牌——六年的训练，每年至少310天，平均每天练习4个小时；成为世界闻名的小提琴演奏家——一万个小时的练习；成为亿万富豪——二十年没有假期的高强度工作，成千上万次的失败、被拒和失望；环游世界——六个月，三万美金。

可是你的口袋里只有有限的时间和资源。即便你目标很明确，也很有钱，也不能买下超市里的所有目标，你需要把列一个“采购清单”，并分清先后顺序。比如，如果你决定成为奥运冠军，全球知名的作家，或者环游世界，那么这些目标不可能同时实现，因为一天的时间是有限的，但是你可以分开来完成。问问自己：“哪个目标对我来说是最重要的？完成哪个目标会给我的人生带来最重大的影响？”研究表明，将精力集中在几个重大目标上可以保证高效工作状态，一旦目标过多，精力分散，效率会大大降低。因此，。选出你最想完成的一两个目标，然后坐言起行，其他的以后再说。

对每一个目标，你需要考虑其背后的代价，然后衡量自己是否能付出这样的代价。比如，可能每个人都想成为亿万富翁，但不是每个人都给得起代价，因为你需要付出大量时间、经受失望、每天在不快乐中度过。所以对于大部分想要改善财政状况的人来说，得到六位数的薪酬所需要付出的代价更易被人接受。每个人都想拿到奥运金牌，但不是每个人都能承受没日没夜的训练。对于多数人来说，做一百下引体向上或者跑一次马拉松可能更容易实现。每个人都想成为世界闻名的作家，但不是每个人都能花一万个小时写作。对于多数人来说，写一本书可能更容易做到。

一旦你列出了心愿单就可以对它们进行排序，并想想每一条心愿所要付出的代价。选出你最最想要完成的愿望，然后一条一条地问自己：“我真的能兑现诺言，付出这些代价来完成目标吗？”如果答案是确定的，那就可以开始行动了，没有什么能阻挡你的步伐。如果你对目标充满激情，那么通过一定量的工作和努力来完成目标会变成一件有趣的事，你会享受这个过程，而不是饱受折磨。

如果人们知道我为了在艺术之路上达到登峰造极是有多么的痛苦，那么这个过程就一点也不好玩了。——米开朗基罗（文艺复兴时期雕塑家、画家，他花了四年时间一直躺着来绘制西斯廷教堂天花板的画）

三大超级高效的问题

如果你想尽快完成愿望，就需要提高效率。很多成功人士的经验告诉我们，如果你经常问自己以下三个能够提高效率的问题，时间利用率会大大提高。

偶尔问问自己第一个问题：“我现在做的这件事究竟是让我更靠近还是更远离目标呢？”行动不可能是中立的，要么让你更接近目标，要么就让你更难达到目的。根据Vouchercloud.com的研究结果，办公室员工平均每天只有2小时53分钟是高效工作的。剩下的时间都消耗在分心的事情上，比如刷微信微博、刷新闻网站，或者跟同事聊工作外的事。如果你问了自己这个问题，然后至少有几次能从这些让你分心的事情中跳出来，将注意力放在能让你更接近目标的事情中去，你的效率就能得到提高。

再问问自己第二个问题：“现在我的时间最应该用来做什么？”根据帕累托的二八定律，80%的效果来自20%的工作。当你问了自己这个问题之后，要让自己做那些最有效率最能达成目标的事情。

第三个问题是：“我要怎样做才能更有效率？”如果你思考怎样才能使效率最大化，怎样才能不做无用功，或者怎样才能转移小任务，你就能事半功倍。

经常问自己这些问题可以让你更加确定你所做的事是在让你更接近目标，使效益最大化，使工作流程更优化。做事越有效率，就能越快完成目标，你也能越快过上理想中的生活。

 

永远别让最不重要的事来摆布最重要的事。

——歌德

如何设定目标

随便问哪个成功人士，“您是怎样过上你现在的生活的？”他大概会回答，“通过不断地设定目标，然后实现目标。”一旦你下定决心实现自己的理想，那就要设定一个具体可测并且可以实现的目标。目标就像定位导航为你指引着方向，有了它，你就能够判断某种做法或想法让你靠近目标或是远离目标。设定有效的目标直接决定了你是否能达成所想，因为如果要到达目的地，你需要知道它在什么地方。最有推动力的目标是那些具体可行的目标，因为它们方向明确，而你必须遵循这个方向，才能实现它。所以为了缩短实现人生理想的路途，要确保你设定的是具体可行的目标。

具体可行的目标

想象一下，你的身体里藏着像一只阿拉丁神灯故事里那样的精灵，可以帮你实现你的任何愿望。无论你要求什么，它都会如你所愿。但是，你提要求时可要小心了，因为这个精灵很淘气，会“严格”按照你规划的那样来做。如果有一种方法能够实现你的愿望，却让你很不开心，相信它一定会这么做。比如你要求说，“精灵，我需要生活出现重大的转折。”然后明年你就离婚了，而这当然是你人生中的重大转折，是你自己这么要求的。再比如说，“我想要一辆车。”然后你得到了一辆用了二十年的破车。可能你又会说，“我想狠狠地减肥，”然后你就患了严重的痢疾。

再想象一下，你住在纽约，有一天你早上醒来突然决定，“我想去帝国大厦。”不管你是开车，乘地铁还是步行，你都会去到那里。为什么会这样呢？首先，国会大厦的方位非常明确，你能够正确地选择行动方向。其次，你能够查看自己的行进路线，确定你是在向目的地靠近。最后，你能确切地知道自己是否到达了目的地。

设定目标与从城市的A地走向B地极为类似。假如你很清楚自己的目标，那么你总会达到目的地，因为你知道它在哪儿。愿望的实现就好像一个精灵的淘气之举。你制定的目标越清晰，你就越有可能以自己想要的方式实现心中所想，并在实现目标之后感受到其中的快乐。

那么，与其说“我想要更多的钱”，不如说“我想存下5万美元”。与其说“我希望自己身体健康”，不如说“我希望能够做100个俯卧撑”。与其说“我想环游世界”，不如说“我想在罗马呆上一周”。5万美元、100个俯卧撑和在罗马度过一周这些目标已经足够具体，所以你能够计划怎样实现它们，检验自己做出的努力是否使自己离这些目标更近一步，以及是否已经实现了它们。

许多人没有清晰的目标，以至于在他们的人生过得浑浑噩噩，然后自己也不知道为什么自己没有实现理想中的生活。而事实上，那些能够过上梦想生活的人做出任何行动之前总会想办法弄清楚自己的目标。无论行动的速度如何，他们总是能够实现心中所想，因为他们走出的每一步都让自己离目标更近。

设定目标的清晰程度直接关系到你在人生中获得的一切，因为目标的清晰度决定了行动的准确性和有效性。这就是为什么达成人生理想最重要的一步，就是要弄清楚自己真正想要什么。你的目标要明确到这种地步，即使是7岁的孩童也可以解释你的目标，然后才能判断你能否实现它。如果你对目标不够清晰，那就根本没有可能实现它。所以在采取任何行动之前，你应该问问自己，“我制定的目标是否足够具体？”如果答案是肯定的，你可以继续考虑怎样让它更为具体。

 

没有具体而明确的目标，我们就会过分热衷生活琐事，直到被琐事奴役。

——罗伯特·安森·海因莱因（Robert A. Heinlein）

如果你清楚地知道自己想要什么，那么机会就会纷至沓来，使你达成所愿。

——约翰·戈达德（John Goddard），

伟大的冒险家

每个人都想让自己的人生更美好。我们拥有雄心壮志，但是如果我们不将其化整为零，并制定具体的目标，我们将永远达不到任何成就。

——克丽丝特尔·佩因（Crystal Paine）

设定可行的目标

制定目标时，要确保目标在你的掌控之内。生活中你唯一能够控制的就是自己和自己的行动。设定一个目标，完全靠自己，而不是运气、环境或者其他人。比如说，如果你定下 “赢得舞蹈比赛”的目标，那么这个目标并不完全取决于你，还取决于你的竞争对手和裁判。但是如果你这样制定目标“在世界级导师的监督下练习200个小时的舞蹈，然后自己练习500个小时”，那么这个目标就完全掌控在你手里。

同时也要确保制定的目标理论上是否可行，否则你就注定要失败。那么，怎样才算理论上可行的目标呢？比如，赚一百万美元是个可行的目标，但是如果你这个月的薪水只有一千美元，而你又没有把收入扩大1000倍的绝妙办法，那么下个月之内挣一百万美元理论上来说是不太可能的。3分43秒内跑一英里是可能的，但是由于人的体力有限，要在5秒内完成是不可能的。学习一万个外语单词是可行的目标，但是除非你有超能力，否则在一天之内学完一万个单词也是不可能的。

人们有时会制定自己很难控制或者不太可能实现的目标，遭受失败之后就会灰心失望。而失败可能导致的最糟糕的后果就是你对设定目标失去了信心，对自己说“设定目标没有一点用处”，从此停止努力让自己的人生变得与众不同。设定的目标要对你形成牵引的力量，但是要确保目标在理论上可行，并且在你的掌控范围之内。如果这么做了，你会充满动力的朝着目标努力，而且通常情况下你终将能够实现它。

 

一个好的目标就像一场剧烈的运动，让你大展身手。

——玫琳凯·艾施（Mary Kay Ash）

大多数人总是高估自己一年能做的事情，而低估自己十年能达到的成就。

——比尔·盖茨

人生没有目标和计划，就像船已经起航却没有方向。

——菲茨休·多德森（Fitzhugh Dodson）


设定目标的三个时间戳

创造迷人的愿景

哈佛大学的爱德华·班菲尔德博士进行了一项研究，他研究的课题是为什么有些人随着年龄增长能够经济独立，而有些人却不能。一开始的时候，他认为可能是诸如智力、教育背景、家庭背景或人际关系等因素造成的。然而他发现，决定成功的唯一因素是一个人当下采取行动的时候，一个人当下采取的行动折射出多远未来。

社会上那些并不成功的人，比如酒鬼或瘾君子，他们从不会憧憬未来，只关注眼前的快感，做决定时也只会考虑接下来几个小时他们会过得如何。无法获得经济独立的人，总是只考虑接下来的一周、一个月或者一个季度会怎样。而成功人士则很清楚接下来几年他们的人生是什么样子的，并从长远角度考虑来做决定。班菲尔德博士发现，对未来考虑得越多，为了实现梦想所做的决定就越明智，最终也就能取得更大的成功。

花些时间憧憬一下未来，想象如果可能的话，五年之后的理想生活会是什么样子。你应该把它想象得足够吸引人，单单是想起它就能令你兴奋不已，脸上不自觉地浮现笑容。拥有一个清晰而令人振奋的愿景，将促使你现在就采取行动，把它变成现实。成功而快乐的人生各有相同：有的人成为了奥林匹克冠军，有的人创办大型企业，有的人环游世界，有的人熟练掌握好几种语言，而有的人则成为伟大的父母；但是他们都有一个共同点，那就是对未来都拥有清晰而引人注目的愿景。

创造或者明确愿景需要一个过程，你可能会花一天、一周或一个月的时间。但是这么做绝对值得，因为它将对你的人生产生巨大的积极影响。如果你为自己的人生确立了方向，那么所有的行动都会使你在这个方向上走得更远。如果你没有确立方向，有时你会前进，有时倒退，有时向左，有时向右，最终你可能又回到了原点。了解自己梦想中的生活是实现理想关键性的一步。

设定阶段性目标

除了创造未来1-10年的迷人愿景之外，为了实现它，你还要制定接下来1-3个月的目标。如果说愿景指引你人生的方向，那么阶段性目标就是你当下采取行动所要实现的理想或理想的一部分。你或许会问：为什么要制定1-3个月的计划呢？

如果你制定一年的目标，由于太过遥远，你很容易拖延。一天相对于一年很短，你就会想，“如果我今天什么都不做，也没什么关系，我总能在期限内实现。”而如果你制订了一周的目标，那这个时间段又太短了，最后你还是看不到明显的进步，也不能从结果中体会到很大的满足感。这就是为什么1-3个月的时间段最为理想，一方面你可以感到最后期限很近，每天都很重要，另一方面你会因为要将取得显著的成果而动力十足地采取行动。

比如说，如果你决心在一年内赢得国内游泳比赛的冠军，你会想“一天不训练也没什么大不了的，我有很多时间可以补回来。”如果你制订了一周的目标，你就会因为不会取得显著成果而缺少动力。因为无论你怎么努力训练，一周的时间都太短了，你根本不可能看到显著的进步。这就是为何制定1-3个月的目标将会最大效率地让你实现梦想，因为它能够激励你摆脱拖延症的问题，采取行动，并以丰厚的成果来提高你的积极性。

你或许会问：“可是，安德里，要是我的目标需要3个月以上的时间才能完成，我该怎么办呢？”如果是这样的话，把这个目标分解成3个月的集合，因为3个月是最有成效最有动力的时间段。比如你现在每个月赚1000美元，而你的目标是一年后每个月挣5000美元。将这个目标分成四个子目标：3个月后月薪达到1500美元，6个月后月薪达到2250美元，9个月后月薪达到3375美元，12个月后月薪达到5000美元。如果将目标分解成3个月的小目标，你会因为压力采取行动，而不会拖延，同时也会有更高的积极性，因为你总是能够定期体验成功，于是最终你很有可能在规定时间达到总目标。

理想的人生由已经实现的梦想组成，而每一个梦想都由一个或多个目标组成。目标设置最为理想的时间戳是1-3个月。确定你接下来1-3个月的目标，然后现在就开始行动吧。

每天设定一个任务

要实现目标，你需要为每天设定一个目标，这样你就知道每个小时做什么，并且充满动力。比如你要为游泳比赛做准备，你每天的任务就是游一定的距离。如果你要为公司起名字，你每天的任务就是产生一定量的创意。如果你要准备考试，每天的任务就是读一定页数的书。

许多人都犯下了这样的错误，就是设立了长期目标，却没有把目标分解成每天清晰可测的任务。结果他们要么感到压力山大，迟迟不敢采取行动，要么是忙活了几个月之后，发现自己的努力收不到应有的成效。把目标分成每天可测的任务并一个个地实现它们，这样下来每天取得的进步虽然小，但是你每天都在进步。把每天定下的任务转化为具体易行的行动，这样生活就掌握在你的手中。

如果人们为目标努力了几个月，却没有体会到阶段性的进展，那么他们通常会变得沮丧而丧失斗志。保持积极性的关键就是为每天设定一个目标，完成它，然后庆祝每一次的成功。有时你的成就很小，有时又进展突破，但最重要的是你从每天的成就中感受到了成功的喜悦。如果你坚信，“每天晚上我会回顾白天取得的成就，并为这一切感到欢欣鼓舞。那将是多美好的事情呀！”这个想法将会使你永保斗志，马上行动，绝不拖延。

人生的成功取决于你每年的成就，一年的成功取决于每个月的成就，而一个月的成功则取决于你每天取得的成就。每天将抽象的目标转化为可控的具体行动，同时也激励你开始行动，取得进步。最后你可以圆满地度过每一天，实现每一天的目标，最终让梦想照进现实。

砍一棵树，你的击打力固然重要，但更重要的是，每一次击打要照着同一个地方。如果在同一点的话，每一次击打的力就会积攒起来，最终树就会倒下。否则你花费几个小时东砍西砍，还是一无所获。实现理想也是这样。工作的效率固然重要，但是所有行动朝着同一个方向更为重要。为了最大程度地积累成果，你要对长期的愿景、1-3个月的目标以及每天的任务了然于胸。

 

进步的秘诀就是开始行动。而开始行动的秘诀则是把你宏大而复杂的目标分解成可以掌控的小目标，然后开始完成第一个小目标。

——马克·吐温（Mark Twain），

美国著名作家、幽默大师

本质上，如果我们要掌控自己的生活，我们必须要能够长期控制自己的行动。决定我们认识的不是短期内做的事，而是我们能够坚持做的事。

——安东尼·罗宾斯（Anthony Robbins）


可视化

什么是可视化

记忆就是大脑对过去事件的回放，而可视化就是大脑对未来事件的预览。回忆去年、上个月或者昨天发生在你身边的一件事，越详细越好。然后尽可能详细地想象一下未来你希望发生的事。可能是出国旅行，购置新房或者谈成一大笔生意。你会发现，头脑对未来设想的画面与过去的画面一样逼真，尽管你曾亲身经历过去，亲眼所见发生的事，但是你从未到过未来。这究竟是怎么回事？

将未来可视化的时候，视神经直接参与了这个过程，使得你像真的看到想象中的场景一样。因此你的大脑无法分辨幻想与现实，会相信你想象的一切确实发生了。当你经常将目标实现的场景可视化，你的潜意识会产生现实与想象的冲突。结果，潜意识就会尽力解决这个冲突，想办法把想象的画面变成现实。成功人士都清楚地知道可视化的力量，经常把它当成实现梦想的魔杖。你可能会问“为什么可视化会这么强大？”关于这一点我会在下面的部分进行解释。


可视化的好处

可视化增强实现目标的渴望

每次想象目标实现的时刻，你就能体会到其中的快乐，从而增加你对实现目标的渴望。实现目标的愿望越强烈，每天早晨醒来你会有饱满的激情朝着目标的方向行动。将梦想可视化增强你实现愿望的渴望，而这个渴望将激励你立即采取大量的行动。如果你常常将目标可视化，效率会提升，从而更快实现自己的目标。

可视化可以集中精力，指引行动

焦点法则表明：注意力集中之处是精力汇集之处，也是行动力落脚之处。思想控制行动；而你对目标思考的越多，你为之付出的努力也就越多，实现目标的速度也就越快。正如美国哲学家威廉姆·詹姆斯说的，“你的行动是内在思想的外在表现。你对自己期待什么，就会成为什么。”

每次你将理想可视化时，你就将注意力集中在了一点，这样你就会为了实现它采取更多的行动，产生更多的想法。而你对理想可视化的越多，对理想投入的精力越多，实现它的速度也就越快。可视化能够集中你的注意力，并指引你的思想和行动。

可视化激活潜意识，产生奇思妙想

当你朝着目标前进时，时常需要很多想法：明天我该采取什么行动呢？我该怎样完成这个任务呢？哪里可以找到需要的资源呢？潜意识产生想法，如果你把任务交给它，它就会日夜不停地处理所有的想法，最终能够想出任何问题的解决方法。而当你将目标可视化的时候，你交给潜意识一个任务：请帮我出出主意，让我实现目标。如果你不思考自己的目标，潜意识就会无所事事。但是如果你时常将目标可视化，你就会激活超能的潜意识，使其源源不断地产生好主意，最后通往目标的道路变得更为清晰。目标实现的过程需要想法和行动，而可视化可以积极地促进这两点。

可视化指导大脑的过滤器

你的大脑每秒钟都会接收1千万比特的信息，而你只会注意到自己认为重要的那部分。而可视化这样编译大脑过滤机制——将与实现梦想相关的事标记为重要。比如说你的目标是成为世界级的公共演说家，你就会开始注意到图书馆里有关演说的书籍，杂志上公共演说课程广告以及网上著名演说家的视频。或许在这之前你就看到过这些信息，但是由于你没有告诉自己的大脑过滤器这些信息是重要的，所以它们就都被过滤掉了。如果大脑是一台收音机，可视化就是将收音机调到你目标所在的波段。实现可视化之后，以前你未曾关注的却必不可少的资源会随时随地向你发出呼唤，因为过滤器会将它们标记为值得关注的信息。

想象一下，假如你的目标是安排为期两周的家庭旅行。首先，你在脑海里详细地可视化一个完美的假期。其次，收集不同假期选择的信息。接着，思考怎样才能用最少的钱在假期里获得最大的乐趣。最后，买车票，打包行李。人生的任何成就都始于关键的第一步—理想的可视化。你想象的画面是大脑的导航系统，指引你行动的方向。一旦确定自己想要什么，就将目标可视化吧，因为可视化促使你产生想法，激发你的热情，从而积极行动，取得成功。这是成功原则的精髓之一。

 

想象就是一切。它是未来精彩的预演。

——阿尔伯特·爱因斯坦（Albert Einstein），

诺贝尔物理学奖得主

要想成为成功的人，首先要把自己视为一个成功的人。

——罗莎·迪亚兹（Rosa Diaz）

如果你能够看到它，并且相信它，那么实现它就会容易很多。

——奥普拉· 温弗瑞（Oprah Winfrey）

可视化的魔法方程

将目标可视化或许是成功人士加速达成目标最有效的方法。如果你经常告诉大脑自己的目标，并尽可能地清晰化，那么它会竭力将梦想变成现实。为了百分百地实现目标，将目标可视化时要记住以下的魔法方程：可视化清晰度×可视化规律性=实现目标。

将理想可视化时，想象一个集中所有目标实现细节的特殊时刻。比如，你可以想象自己成为第一个越过终点线的选手，工作升迁后接受祝福，或者正驾驶自己梦寐以求的车疾驰奔跑。想象你正身处这样的美妙场景，调动所有感官来体验目标达成的这一刻。想象着你所看到的，所听到的，以及所感受到的。继续增加细节，直到你清晰地感受到目标实现的一刻。可视化或许是成功人士使用过的最有力的工具，你脑海中描绘的成功画面越是清晰，越是让你沉浸其中，效果就越好。这是因为画面越生动，潜意识感受到的就越真实，也就越能激励自己展开行动，调用大脑思维，以及吸引资源。你对实现理想的想象越生动，在现实生活中它就能更快地变成现实。

目标应该始终在你心头，好让潜意识产生更多的想法，保持热情，并关注必要的资源。你想像得越多，可视化对实现目标的过程影响就越大，想象的场景也就越快地成为现实。

增加可视化目标的一个好方法就是制作一个梦想画板。梦想画板是一个由多个场景组成的画面，代表了你真正想要的事物。比如，它或许是你梦寐以求的汽车，或者是一百万美元的支票，或者是你与一位著名运动员的亲密合影。你可以画一幅画，或者用杂志报纸或网络上的图片拼贴成一幅画。把你的梦想画板挂在你经常办公的书桌前，以便你每天都能时不时地看到。制作梦想画板的目的是提醒你时常可视化自己的目标，增加你可视化的次数。每次你看到画板的时候，就会想道：噢，这就是我梦想的画面，让我用几秒钟来想象一下它真正实现的场景吧。有了梦想画板，你就能更频繁地想起目标，可视化对实现目标过程的影响也就越大，你就能更快地实现目标。

每天清晨醒来，以及每天晚上睡觉前时进行可视化，也是激活潜意识最有效的时间段。这是为什么呢？当你在睡觉前想象目标实现的场景，你就会让潜意识在整个夜晚都在思考实现目标的方法。而在晚上由于意识不再活动，潜意识则显得最为活跃，在睡觉前将目标可视化，第二天早上或晚些时候你就会想出绝妙的主意。在早上将目标可视化，这会早早激活潜意识，使它整个白天都在思考实现目标的方法。早晨把目标可视化的时间越早，潜意识就激活越快，这样你就可以在白天想出更多有利于实现目标的方法。在清晨醒来和晚上睡前对目标进行可视化，并将此作为一种习惯，因为在这两个时间段激活潜意识极为有效。

要经常清晰地将目标可视化，因为正是这样梦想得以成真。可视化是实现理想的魔棒，因为它激发你采取行动，产生更多的想法，吸引更多的资源。当你努力实现目标的时候，要记得可视化魔法方程可视化清晰度×可视化规律性=实现目标。

 

制定目标的秘诀就是制定清晰而明确的目标，把它们记录下来，每天温习与之有关的文字、图片和情感，就好像我们已经实现了它们。

——丹尼斯·魏特利（Denis Waitley）


积极思考

吸引法则

几年前，我参加了一个极限驾驶课程，其中一个要学会的技术就是在障碍路Z型驾驶。我的导师告诉我：“安德里，你往哪边看，车就会开到哪儿。不要为了避免撞到下个障碍物而盯着它。你只需看着终点最终要到达的目的地。”吸引法则说，“你大部分时间在想着什么，最后就会得到什么。”该法则被成功人士使用了几千年，被不计其数的古籍记载，由于它惊人的强大力量，人们将其称之为宇宙法则。

可视化的力量在于它指引你的潜意识去吸取需要的资源、采取必要的行动、产生必要的想法，来获取你想要的东西。大脑会严格执行你给它的指令，而每个想法，无论积极还是消极，都会对你的未来产生影响。比如你心想，“我不想碰到路上的障碍”，那么你很有可能就会碰到它；而如果你心想“我想平安地到达目的地”，你将会平安到达。因为你想什么，就得什么。假如你在想“我有一屁股债，真是太糟糕了”，那么你会引来更多的债务问题；而如果你想“今年我希望工资加倍”，那么你很有可能加薪，因为你想什么，就得什么。假如你想“我害怕在明天的公开演讲中表现不好”，那么你很有可能真的表现很糟糕；而如果你想“明天我会做一场精彩的演讲”，那么你很有可能做的很棒，因为你想什么，就得什么。

成功人士十分专注于问题的解决，总是思考怎样实现梦想。而失败者则总是因为可能遇到的困难而忧心忡忡、怨天尤人。想法会变成现实，所以要对你想达到的进行可视化，而不是那些你想避免的东西。比如，你应该想象自己匀称又健康，而不是担忧自己会体重超标。控制你的想法，因为潜意识就像一个放大镜，无论你想的是好事还是坏事，最终会使你大部分的想法变成现实。

你今天所体验到的结果是你昨天想法的反映。改变头脑中积极想法与消极想法的平衡，你将会过上梦想中的人生。怎么改变这一平衡呢？有意识地用积极的想法填充大脑，使消极想法无处安身。


给大脑提供积极的“饮食”

戴上积极眼镜

想象一下你中了彩票，买了梦寐以求的汽车。但是一天早上，你在停车场发现有人把你的车刮花了。尽管几乎所有事情都是那样完美，你的好心情还是被一只害群之马搅浑了—一个刮痕。当九十九件事都进展得一帆风顺，一件事不如所愿时，人们总是为这一件事所烦恼牵绊。而因为我们想什么就得什么，这些消极的想法会引发“祸不单行”的效应，从而让“福不双至”。未来的幸福和成就取决于你能不能关注那百分之九十九的好事，以及你能不能为已经拥有的一切感到幸福。

如果你将注意力集中在生活中那百分之一的消极的事情上，不幸就会降临。如果你注意到并且感激生活中那百分之九十九的积极事情，好运就来敲门。一旦你怀着一颗感恩的心，你会得到并且实现你所想要的。所以要为你所拥有的一切感到快乐，无条件地感激你身边的每一件小事。“我活着，所以我快乐”，“我有一台电脑，所以我快乐”，“今天阳光明媚—真是太棒了”，“马上我就可以吃中饭了，太好了！”首先，你微笑着积极地去看待身边的小事情，之后这种积极的能量会吸引所有你想要的东西。成功人士总是把注意力集中在生活中美好的事情之上，而不是糟糕的事情。

无论你期待明天是幸运还是不幸，生活都不会让你失望，因为你想什么，就得什么。成功人士总是期待好的事情发生。他们的观点是“世界对我很友好，它提供了丰富的资源，向我敞开成功的大门”。而根据吸引法则，他们的积极期待会吸引必要的资源、想法和事件，帮助他们实现目标。

将注意力放在生活中好的事情上，期待好运终会降临。戴上积极眼镜，做一个乐观主义者过滤掉消极想法，积极的思考会带领你走向幸福和成功。养成透过积极镜片看世界的习惯，你会蓦然发现，成功就在灯火阑珊处：金钱、人际关系、健康以及个人的发展。

用积极想法填充大脑

每一个想法，无论积极还是消极，都会影响你的人生。由于我们想什么就会得什么，为了改变积极想法和消极想法的比例，吸引成功，你要有意识地剔除脑袋里的消极想法。经常给自己一些积极的心理暗示，那么你的表现会大有起色，成功也会接踵而至。

比如，早上你醒来，可能会想“我会享受今天的每一分钟，今天是我的人生中最美好的一天”。而在这一天中，你对自己说，“我在汇集大量的资源和想法”，“我没有经济困扰，有足够的金钱供应所需”，“我是块吸引成功和运气的磁石”，“我活力四射，每一个细胞都快乐无比”，或是“我拥有成为最成功人士所需的一切品质”。睡觉前你会说，“创造的能量在我的全身流淌，我将会产生新奇而聪明的想法”，“我对自己很满意”，“明天我会有很圆满的一天”。

一旦你每天累积积极想法，各种创意、资源和机会会蜂拥而至，助你一臂之力。你会精力充沛、神清气爽、魅力超凡。一旦你每天增加进入大脑的积极想法，你会变得更幸福。因为我们想什么就得什么，所以你思维主线的性质就像一个根节点，孕育着你的成功或失败。做一个乐观主义者很有好处，因为积极的想法比消极的想法带来更大的成功。

发光球方法

发光球是一种很好的技巧，它能增强积极思考的力量，为你补充实现目标所需要的能量。可以在“被浪费的时间”内使用发光球，比如淋浴的时候，排队等候的时候，慢跑或走路去停车场的时候。发光球是成功心理学最有效的技巧之一，我相信它一定可以给你带来巨大的成功，正如它带给全世界其他成千上万的人一样。

对自己希望实现的愿望作出一些积极评价。比如，“我有超强的吸金能力”，“我的成功令人咋舌”，“我在打造成功的商业点子”。同时，想象在你的体内有一个小小的发光球，里面装满了上述积极暗示中所提及的品质。就我所举的例子来说，发光球应该充满了吸金力、迈向成功的特质以及创造力。同时在你的大脑增强发光球的亮度，汇聚更多积极愿望的品质。想象这个球越长越大，直到它覆盖了你的全身，接着覆盖了整个房间、整个城市，直至整个星球。至此训练完成。潜意识明确接收了你所发出的信号，然后会想尽一切办法带给你想要的一切。

发光球的技巧至少使你在心理上强大如超人，努力获得实现目标所需的所有品质。那么你知道其中最酷的一点是什么吗？你可以选择任何你想要的品质。

我们的生活中发生着以下的链式反应：如果你积极面对今天，这种态度能影响明天，让你明天依然积极；如果你积极面对明天，这种态度能影响后天，让你后天持续积。专注于拥有的美好，相信好运会降临，保持积极心态，将乐观变成你的行为准则。这个习惯将会把你带入积极事件的洪流，让你一天比一天过得幸福。


消除消极想法

阻止消极想法

潜意识接受思维指令，它有一股惊人的强大力量，能让萦绕于脑海的思绪成为现实。然而，伴随着巨大的能力而来的是巨大的责任，因为潜意识不只是给你的人生带来好的东西，使你的人生充满幸福，也会带来坏的东西，让你的人生变得不幸。大脑会严格执行你的命令，每一个想法，积极或消极，都对你的未来产生影响。

比如，你要创业，接下来的想法将会涌入你的大脑，“我天生不是干这块的料”，“我怀疑这样做是否可行”，或者“我一文不值”。这些消极的想法将阻碍你的潜意识想出办法，减少你采取行动的热情，阻止你得到极为有用的资源，从而导致你每次看到一丁点困难的迹象，就会竖起白旗投降，告诉自己“你看，我预料的都是对的，我不是干这块的料，这是不可能的，我一文不值”。每一种想法都可以向潜意识发号施令，让它把这个想法变成现实。如果你认为自己很穷，你就很可能变得更穷；如果你害怕被解雇，就会增加解雇的可能性；如果你对自己能否实现目标心存怀疑，那么你实现它的几率会降低。消极的想法吸引消极事件，如果消极想法占据了你的大脑，它们会让你的人生变得不幸。你或许会问，“那么我该怎么做才能避免消极的想法呢？”

首先，一旦察觉某个消极的想法，诸如“我很穷”“我真倒霉”“我没时间”，你要加以控制并且有意识地阻止它们，并告诉自己“我不会让这个想法荼毒我的潜意识，减少我人生的光辉岁月”。其次，当你听到周围其他人消极地讨论某件事是多么糟糕或者多么不可能，你要么避免和他们交谈，要么转换话题。别人向你传递的消极想法是危险的毒药，因为它们可以影响你自己的想法，从而影响你的人生成就。因此你要避免接受别人传递的消极信号，无论是来自与人交谈、电视或是网络。

积极人士对于生活有积极的设想，因而他们一生大多数时间是成功的。而消极人士对于生活有消极的设想，他们的人生大多数是失败的。减少头脑产生的消极想法，你可以显著地改善自己的人生成就。所以珍惜享受今天的生活吧，只有这样，你才能实现更加美好的未来。

对正面事件和负面事件做出积极反应

想象一下，假如有位同事偷了你的钱包。你与经、同事谈话之后，钱包被还了回来。尽管事情的结果是好的，接下来的两个多月里，你仍旧会很愤怒，而充斥头脑的消极想法会给你的生活带来坏的影响。相比于不幸的事件来说，消极的想法具有更大的危险性，因为它更能影响你的思维。正是事件引起的消极想法使我们不开心，给我们带来巨大的危害，而非事件本身。

大多数人习惯了对积极事件作出积极的反应，对消极事件作出消极反应。但是一旦形成这样的习惯，即无论对积极事件还是消极事件都作出积极的反应，你将进入直达梦想的快速通道，因为我们想什么，就得什么。你或许会想。“对消极事件作出积极的反应，这怎么可能呢？”

首先，每当人们对你不公时，要记得尽快原谅他们，并对自己说，“我原谅他并祝他安好”。当然，你可以采取行动防止这些人再次对你不利，或者今后避免与他们往来，但是你要尽快原谅他们，不要产生消极而具有破坏性的想法，以免对未来产生不好的影响。你原谅别人，收益的不是他们，而是你自己。

其次，在每个消极事件中找出积极方面，形成这种思维模式，即生活中的每一件事都有助于你以各种方式实现梦想。比如，做生意失败了，你可以这样想——“没关系，这次我吸取了宝贵的经验，下次能做得更好”。你要在机场等待十个小时，你可以这样想——“太棒了！我可以读一本有趣的书”。有人骂你，你可以这样想——“我要享受生活，高兴大部分人没有责备我，即使他骂我，也希望他好好的吧”。

当然，生活中不如意的事十之八九，但是有一件东西你可以掌控，那就是你对事件的反应。如果你对负面事件反映消极，那么负面事件会接踵而来。有意识地对所有的消极事件给予积极的反应，因为它可以带来以下好处：对采取行动保持高度的自信和积极性，命令你的潜意识聚焦于问题的解决而不是问题本身，从而产生好的结果。这个决定能够最大程度地减少人生不愉快的体验，使你在实现目标的时候能得到无与伦比的成功。

不要在意他人的看法

有人听说了你的目标之后，可能会说，“这怎么可能”，“这不切实际”，或者“这个不可能实现，我有以下十个理由”。你可以对他们提出的看法表示感谢，估量实现目标的风险之后，就不要再想起他们的意见。如果你太过在意别人对你说的“你不能”，你的大脑会激起一系列的消极想法，阻碍创造力的发挥，打击积极性，导致失败进而埋葬你的梦想。如果让每个人都认同你的想法是成功的必备条件，那么就没有人能够有所成就。即使是世界上那些最成功的创意，比如电话、收音机以及甲壳虫乐队， 它们在一开始收到的都是消极的反馈。

1921年，大卫·萨尔诺夫的合伙人对他提出的投资收音机的设想回答道，“这种无线音乐盒根本没有商业价值。谁会愿意花钱买不是单独给自己的信息呢？”

听了甲壳虫乐队试音之后，迪卡唱片公司经理向乐队经理给出了自己的最终想法，“爱泼斯坦先生，我并不想拐弯抹角，但是我并不喜欢他们的音乐。再说乐队也过时了；尤其是四人乐队唱吉他乐的时代已经终结。”

西联国际汇款公司(Western Union)官员收到亚历山大·格林汉姆·贝尔购买电话专利的请求时写道，“这部电话机旨在通过电线传播声音。我们发现它传递的声音十分微弱，无法辨认，尤其是在发射机和接受机之间使用长电线的时候声音就更弱了。从专业角度讲，我们认为这个机器甚至不能在几英里之内传播清晰的声音。哈伯德先生和贝尔先生想在每个城市都安装这种‘电话机’。这个想法看上去非常愚蠢。再说了，在美国，人们可以向电报局发送电报，把清晰的信息送往任何一个城市，谁又会买这个笨拙又不实用的机器呢？”

别人的消极看法不能够掩埋你的梦想，但你对消极看法的反应却能够做到。每当你听到“你不能”时，感谢他的意见并评估风险，然后不要再想起它，因为你身体里的“评论家”——大脑， 它所产生的一系列消极想法都会危害你的成功。

 

人生的10%是不可预计的事件，而剩下的90%是你对这些事件所作出的反应。

——查尔斯·斯文德尔（Charles R. Swindoll）

别人不相信你的时候，你一定要相信自己。这会让你成为优胜者。

——维纳斯·威廉姆斯，

职业网球冠军，奥运金牌得主（Venus Williams）


战略

实现目标的计划

根据加州多明尼克大学心理学教授盖尔·马修博士的研究，只考虑目标的人，实现目标的可能性为43%，考虑并且写下目标的人实现目标的可能性为61%，写下目标又制定一个详尽的计划，并且按时查看进度的人实现目标的可能性升至76%，当然，由于现实情况不同再加上目标的性质各异，这些数字可能也会不同，但是，有一点我们可以确定：实现目标至关重要的一步就是制定一个详尽的计划。

要制定一个实现目标的计划，你就要在头脑中绘制出一幅地图，有了地图后，一切行动都要以地图给出的方向为准，朝目标努力，由此产生的小作用最终会汇聚一起产生大影响，确定目标并写下目标后，最重要的一步就是制定一个行动计划。

许多年前，我询问过一位善于实现目标的人，他是一位卓越的创业家，也是一位千万富翁，我问他：杰森，假设你要开始创业，你如何决定第一步该怎样做？他回道：安德里，如果早晨醒后，我决定要成为一位巧克力制造商，那么我会将这项复杂的任务分解成几项更简单的任务，比如，我如何制作出可口的巧克力？我如何卖出很多巧克力？ 而每一个问题我又分成几个更小的问题，比如将如何生产出可口的巧克力细分为如何得到生产可口巧克力的秘方？如何将巧克力的生产外包？再比如将如何卖出这些巧克力细分为如何通过超市实现巧克力的销售？以及如何通过媒体来促销？

所有的任务都会被细分成若干小任务，以至于只要想到这些小任务，我就能够得到具体的应对措施。我每天都用这一策略解决复杂的商业难题，安德里，如果你要解决一个难题，那么就建造一个由若干小问题构建的金字塔，只要看一眼，你就能想出方案，解决这看似无法解决的难题。

制定行动计划，经常问自己：我如何能实现目标？或者我还能做什么让自己美梦成真？这些问题都能刺激潜意识，想出好点子，从而将你庞大的目标细分成一个个小目标，根据每个小目标采取具体行动，写下想出的所有好点子，在开始朝目标努力的旅程后，不断更新计划，考虑所有最新的想法、面临的障碍以及可能的结果，因为灵活的策略就是最好的策略。

例如，假设你的目标是一次做100个引体向上，你问自己：我如何能实现自己的目标？初步计划由两个想法构成，第一，需要在家装一个吧台；第二，我需要一个可以做100多次引体向上的达人推荐的计划，3周后，你能做到的引体向上数量增加却不再进步，于是，你问自己：我还能做什么来实现我的梦想？这时，需用新的点子更新完善自己的计划，即为了做得更好，需要通过俯卧撑锻炼胸部肌肉。

大学期间第一次去健身房时，我发现许多男生随身携带着他们的健身计划，我想：他们为什么要费力写份计划,为什么不像我一样随便做点运动？几个月后，我发现健身效果最好的就是那些随身携带健身计划的人。

清楚地决定想要什么并写下梦想之后，制定一个详尽行动计划，经常查看进度，根据实现目标过程中所取得的经验以及取得的结果，更新计划，成功人士取得成功的一条重要秘诀就是制定计划并不断将其改进。

衡量进展

为使自己为实现目标所付出的努力更具成效，需要经常查看进展，查看进展十分重要，以下两个原因足以说明这一点。

首先，进步是世界上最激励人采取行动的动力之一，识别进步最好的作法就是衡量进步，假设你想减肥，每天早上测量体重，当你站在体重秤上，看到今天的体重较昨天的体重减少，你会体会到一点成就感，当你成功后，大脑会释放一种产生幸福感的荷尔蒙多巴胺，这样，快乐就如期而至，你会尽力让自己白天少吃，多锻炼，再次体会进步的快乐，经常衡量进展并适时庆祝不仅会帮助你实现目标也会让你享受实现目标的过程。

第二，每时每天每周定期衡量进展能使你更快地发现缺陷及不如意的地方，成功的人总是能为自己在实现目标的道路上准确定位，一旦他们看到采取的措施长时间内都没有取得效果，就会尽快调整策略。

 

无论要实现什么目标，都需要你每天取得一点小进步，进步会使你一直有动力采取行动去实现目标，并且在进步不明显或放缓时调整策略。你需要确定是否通过清单、百分比、英镑、页数、美元或其他方式来衡量进展，以及确定在实现目标的道路上要经历什么中间点。

衡量使人进步。

——彼得·德鲁克


衡量提质

完美的战略是灵活的战略

法国著名的自然主义者简·亨利·法布尔（Jean-Henri Fabre）用蛾毛虫做了一个有趣的实验，他拿出几个蛾毛虫，将它们全部放在盆栽边的一个文件夹里，每一个蛾毛虫的头靠着前面一只蛾毛虫的尾，形成一个完整的循环。法布拉将松针放在这一循环的中间位置，松针是这种蛾毛虫最喜欢的食物，橡树带蛾毛虫的特别之处就在于它会盲目地效仿前一只蛾毛虫，无论是过了几个小时、几天甚至是几年，所有的蛾毛虫都会认为其前面一只正在带领它们找食物。7天后，所有的蛾毛虫都死于饥饿与劳累，它们不知道食物事实上就在6英尺远处，只需改变方向就可获得整队蛾毛虫死亡只因寻找食物的策略没有取得效果时，蛾毛虫并没有调整策略。

成千上万未实现目标的人都遵循这样一个原则“以前都是这样做才取得的成功”，就像那些蛾毛虫，它们每天都积极行动，即使未取得成果，也依然坚持错误的路线没有加以改善。

如果你想实现目标，所需策略不需要多明智，但需能带来好的结果。如果你所采取的行动没有让你取得进展，那就改变这种方法，如果改变后的方法没有产生好的结果，继续寻找新的方法直到你离目标越来越近。

成功人士懂得实现目标的最好方法就是制定灵活战略，根据取得的成果随时调整，行之有效的做法多做，无效的做法少做，并尝试作出调整使战略更加有效，当你根据自己愿望采取行动、分析行动、改善行动、改变行动时，在人生的追梦途中，你会不断取得进步。

 

对于每一次失败，你都可以选择另一条道路来加以避免，只是需要你去发现，遇到阻碍时，绕个路就好。

——玫琳凯·艾诗，玫琳凯化妆品创始人

年轻时我认为，身处高层的人能看清发生的事情……不论是红衣主教、主教、将军、政治家还是商业领袖。他们曾经明白，但是现在，我也在高位，我明白他们并不知道。

——大卫·马奥尼

离目标更近一步

1977年，年仅18岁的泰瑞·福克斯被确诊患有骨癌，右腿高位截肢。当他躺在医院的病床上，看到其他病人遭受巨大痛苦时，内心受到很大触动，于是泰瑞决定跑遍加拿大为癌症调研筹集经费，在143天里，泰瑞戴着假肢在加拿大境内跑了3339英里，相当于每天要跑大约26英里。当被问及他如何设法跑出如此之远的距离时，泰瑞说：我只是不停地跑到下一个电话杆。

想一想完成一个大目标所需要的工作量，你可能被吓倒而不敢开始。无论你的目标有多大，事实是一次只能迈出一步，实现一项任务，如果你只关注离目标更近的下一步，每天取得一点进步，你一定会实现梦想。实现目标后，当你回过头来看你所取得的成就时，你会为自己感到自豪。

假设你在大雾天开车，只能看清30英尺内的事物，走过这30英尺后，你可以看到接下来30英尺内的风景，如此循环往复，你无法看到整条路，但是只要及时关注即将到来的30英尺，你一定会到达目的地。

通常人们怀揣梦想，却总是害怕为梦想起航，只是因为他们无法看清前路，结果未知，实现一个大目标就如同在雾天开车。然而当你朝目标努力时，你不需要看清整条路，你只需要明白如何采取下一步，一旦已经迈出一步，你将明白接下来该如何做，如果你继续前行，最终将到达终点。

无论你的目标多大，实现目标的道路多不明朗，只要你集中注意力于下一步，你总是可以实现目标，采取眼下需要的行动，然后下一步自然而然就会实施，最终梦想会变成现实。问自己：我还能做点什么让我离目标更近一步？请记住：一口吃不成个胖子。

 

如何跑马拉松？挺起胸膛，一脚前一脚后，不过终点线永不停止。

——迪安·卡纳泽斯

千里之行，始于足下。

——老子

你不尝试建一面墙，你不开始建一面墙，你不说：我将要建有史以来最大、最伟大的墙，你不着手努力，你说：我将把这块砖垒得尽可能完美。然后你每天都这样做，很快，一面墙出现了。

——威尔·史密斯


朝着目标大步向前

惯性定律

在十二岁那年的冬天，我因病缺席了两周交谊舞课。当我痊愈后，理应继续上接下来的课，却发现这件事变得相当困难。我心想：“今天有点懒，既不想关电视，又不想出门，在家里呆着多么舒服，而且我只是多翘一节课而已。”连续好几天，在要去舞蹈学校的前15分钟，我都会想：“今天还是很懒，不想出门。仅仅出门都这么费力，要是定期参加舞蹈课该有多累啊！”

有一天，我终于振作精神走出家门去上课。下课后我发现：“哇，整整一个半小时的课我都上得好爽。我还学会3个新动作，整个人都充满了活力。来上课真是太棒了，我很喜欢跳舞。”从那天起，我又开始定期去舞蹈学校，走出家门不再费力，也不需要强打起精神。一直到暑假，我再没有缺过一次课。暑假结束，到9月份开学，在这学年的第一次舞蹈课之前，我故态复萌，觉得去上课好困难，心想：“今天又有点懒，缺一次课也没什么大不了吧。”经过这次我发现，如果我定期参加舞蹈课，那么坚持下去会是一件轻松又享受的事，可是如果我连续缺几次课，重新学习则需要巨大的努力。

牛顿运动定律，也就是惯性定律说：“物体总是保持静止状态或匀速直线运动状态，除非受到外力作用迫使它改变这种状态。”这个法则从本质上就是说保持运动状态比从静止状态改变到运动状态容易的多。

举例来说，一辆汽车起步时比运行时更耗油，这也是为什么汽车在交通拥塞时比在高速公路上行驶时更耗油。尽管牛顿定律最初为物理学运动定律，它也同样适用于实现目标的行动过程。就像汽车一样，迈向目标的第一步比朝着目标持续前进要花费更多的努力。

很多人有这样的思维误区：“连开始行动时都这么懒散，那么实现目标的整个过程要有多么痛苦啊！”事实上，有开始就是成功了一半。只要有开始，不管多么微小，都会给你一股动力，让你更加轻松的保持朝着目标努力的状态。

如果你想学跳舞，就去舞蹈学校参加第一次课。如果你想创业，就去参加头脑风暴会议，产生100种经营理念。如果你想环游世界，就去制定一条切实的路线并做好预算。实现任何目标最重要的要素之一就是——开始。

心理学家在众多研究中观察发现，人们天生有一种办事有始有终的趋势，如果开始任务却没有完成，便会感到不适，这就是蔡格尼克记忆效应（Zeigarnik Effect）。在一次研究实验中，参与者需要完成“大脑破坏者”任务，在可以完成任务的情况下却被告知停止。尽管这样，近90%的参与者还是坚持完成了任务。由于惯性定律，人们在开始行动前总是拖延，而一旦开始，他们会坚持完成。按照蔡格尼克记忆效应，如果不完成，人们会觉得不舒服。

请记住，想要实现一个目标，最主要的仅仅是迈出第一步。这一步，无论多小，都足以让你朝着目标继续努力，并且保证你在实现目标前不放弃。

 

不必等变得强大之后才开始行动，只有开始行动才会变得强大。

——莱斯·布朗

立刻开始行动

几年前，我遇到一个非常成功的企业家，他叫约翰，是个百万富翁。约翰告诉了我一个有关他自己的故事。“当我还是学生的时候，我特别想成为销售助理来赚取第一桶金。于是我走进商场，沿着服装专卖店挨家挨个问，‘请问谁负责招聘销售助理？你们需要销售助理吗？’走进第三家专卖店时，经理问我在哪里看到的招聘广告。我笑着说‘我只是尝试走进每家专卖店，看看你们是不是可以提供这个机会。’尽管我的行为让经理感到惊讶，他仍然立刻给我安排了面试。半小时后，一位高级经理给我进行了第二轮面试，并对我说我被录用了。从进入商场到得到工作，仅花费了3小时。我知道，如果我写简历、准备面试、积累销售经验，我的求职之旅将非常非常漫长。”

成功者知道唯一能控制的是自己的行为，要实现目标，就需要采取大量行动。种瓜得瓜，种豆得豆，做的越多，就能越快实现目标。成功者都是行动导向的，与其花费大量时间制定计划和讨论，不如冒险一试，采取行动，在行动的过程中实时调整策略。

人们常说，“我没有采取行动是因为一直在等待适合的时机”、“等我有钱了就去做”、“等我学历高一点就去做”……可是，请记住实现目标的最佳时机就是现在，实现目标的最好资源就是今天。与其计划太多、想得太多、等待最佳时机，不如现在就开始行动。你会发现当你等待的时候，新的机会、想法、资源不会降临，而只有在你做的时候，才会慢慢邂逅它们。

你需要明白的是：没有事情会自发地发生，没有人会拉着你前进，抱怨没有任何帮助是没用的。如果你想生火取暖，就得不断添枝加柴。人生就像一个火炉，先付出行动，然后才能看到结果，体验到快乐。而想要不断获得成就享受快乐，救只有日复一日的付出努力。努力与进步成正比，也与实现目标的数量和快乐的体验成正比。

唯一能让生活更美好的是我们的行为。早早开始行动，并坚持下去，我们就能快快驶入通往梦想的高速公路。

 

太多数人在真正行动前花费太多时间使之变得完美。与其等待完美，不如带着不完美，在前进的过程中不断修正。

——保罗·亚顿

无论你有没有许诺要取得成功，要想得到事业上的成功，唯一的条件就是努力。

——马克·库班

才华比精盐还要廉价，真正区分怀才者和成功者的是大量艰苦的工作。

——史蒂芬·金

集中精力

注意力集中之处是精力汇集之处，也是行动力落脚之处。一旦将注意力集中在目标上，大脑会产生与之相关的想法，行动也会围绕于此。如果将注意力分散在其他地方，想法和行动也会围绕在其他地方。

我们总是面临着这样的选择，“该把精力放在哪里？”回想过去，你会发现，一生最成功的地方就是付出精力最多的地方。因为专注所以实现。如果专注于慢跑，你会跑步。如果专注于电话谈话，你会交谈。如果专注于商业，你会思考商业理念或付出行动去发展理念。

如果你正止步不前或者进步缓慢，这只是意味着你将注意力放在了其他地方。为了过上理想的生活、实现自己的渴望，我们需要采取必要的行动。而采取行动，首当其冲的就是将精力集中于此，且时间越久越好。当你有意识的尽力将注意力集中在目标上，身体自然会采取更多必要行动，头脑自然会产生更多必要想法，促使你更快实现目标。

《美国实验心理杂志》（American Journal of Experimental Psychology）报道了一项研究：如果学生们在解数学难题时分散注意力去做其他事情，他们将花费比平时多40%的时间。加利福利亚大学的“干扰科学家”格莱尔·马克做了另一项研究，结果表明：同时做两项工作的人花费时间较少，但是效率会降低。两项研究都表明：比起集中精力做一项工作，同时做多项工作的人不仅效率低，而且会明显承受更大的压力、沮丧感和工作负担。

很多时候，当回顾自己的一天，你会说：“我喝了咖啡，和同事聊天，上网看视频，检查邮件，浏览新闻，讲电话，其间穿插着工作。”所有这些让你分心的事不仅减少了你白天的工作时间，也降低了工作效率。因为研究表明，间断的工作比不间断的工作效率低。

当你努力朝着自己的目标攀登时，如何才能提高效率、减少压力？答案是切断外界联系，关闭社交网络、电话、短信，在30、45或者60分钟内全神贯注于工作，不受任何干扰。当你沉浸于工作时，就会忘记身边发生的其他事，忘记其他活动，就会更有效率。专注、投入、专心能够带来更好的结果。如果你改变同时做多件事的习惯，专注于一件事，就会发现自己不但效率变高，而且承受的压力也变小了。

为了实现目标，必须付出行动。如果你有意识的将注意力集中在目标上，才能够保证足够的行动力并最终实现目标。为了使工作时间更加高效和有趣，最好在30、45或60分钟内专注于一项工作，而不受其他干扰。

 

我的成功不是源于其他，而是不停歇地持续工作。

——托马斯·爱迪生

我发现，不管你能力如何，只有专注才能做出惊天动地的事。

——比尔·盖茨

将你的所有想法集中于手头工作，正如只有聚焦，太阳光才能点燃东西。

——亚历山大·格雷厄姆·贝尔

设置截止期限

考试前两天的大学生应该是这个世界上最高效的人。他们中断了所有娱乐，不玩手机、不玩社交网络，集中精力复习备考。这时候，他们往往可以在极高的效率下连续学习16小时。为什么会这样呢？他们会想：“截止期限逼近了，要通过考试，除了在这两天内抓紧时间复习，没有其他办法。”究其原因，学生们的超高效率源于截止期限。

截止期限会给人一种紧迫感，使你内心会有一个声音不断的提醒：“最后期限要来了，集中注意力，全身心投入工作，不要拖延。”截止期限让你在潜意识里更有效的思考，更容易集中注意力，在更少的时间内完成和实现更多目标。

对于每一个目标，即使不知道如何完成，你也要给它设置一个最后期限。例如，“到10月21号，我能做25个引体向上”或者“我要在两个月内完成公司网站制作”。当你在朝着目标努力的过程中了解到新的资讯，有必要的话，可以灵活调整截止期限。

为了使截止日期切实有效的帮助你提高效率，即使截止期限可以灵活调整，但也需确保你从内心认定它是可行的。举例来说，如果你决定2天减掉20磅，可能你什么行动也不会采取，因为你会觉得这根本是不可能的事。如果你决定10年减掉20磅，可能你会拖延，因为截止期限是如此的遥遥无期。但是，如果你决定3个月减掉20磅，这样不仅可行，而且会让你产生紧迫感，让你立刻行动，在截止日期前完成目标。

你可能会问：“到截止日期我还是没有完成目标该怎么办？”当然，这种情况时有发生，可是你不能停止追逐目标，而应该设置一个新的期限，不断努力直到完成为止。对每一个目标和子目标，确保设置一个行之有效的截止日期，但是能给你施加内在压力，让你不再拖延，立刻行动，尽全力以最快的速度实现目标。这样才能在最短时间内取得最好结果。


面对失败，坚持不懈

失败是朋友

想要成为一名伟大的舞者，首先从一个错误的舞步开始，然后纠正错误，完善舞姿。想要成为一名优秀的小提琴演奏家，首先从拉奏一曲错误的乐章开始，然后纠正错误，下一次才能拉得更好。想要成为一名成功的企业家，从失败开始，然后知道为什么失败，调整方法。成功者都知道，实现目标需要正确的决定，而正确的决定来自经验和失败的经历。失败的时候，你知道为什么会失败，那么这段经历就是你最终获得成功的理由。

迪恩·凯斯教授想要探索想法的数量和质量的关系。通过研究数百名最富创意的科学家的工作，他发现了一些有趣的东西。优秀的科学家比平庸的科学家拥有更多成功的想法，同时，他们也拥有更多糟糕的想法。

世上最有名的科学家所撰写的论文大多数从未被引用，一小部分只被引用过一百多次，只有几篇能产生改变世界的影响。凯斯教授对作曲家和其他一些优秀的艺术家也做了同样的研究，结果表明他们糟糕的想法越多，成功的想法也就越多。

托马斯·爱迪生拥有2000多个专利，但是其中的大多数专利并没有给他带来一分钱。阿尔伯特·爱因斯坦发表过300多篇论文，但是其中的大多数论文没有被任何其他科学家所引用。帕布罗·毕加索创作过2000多件艺术品，但是其中的大多数从未被展出过。想法的数量和质量其实有着直接的关系。好主意的创造者所创造的大多数想法是糟糕的，一部分是平庸的，而只有很小的一部分是天才之作。正是这些凤毛麟角的好想法使得创造者取得了巨大的成功。

沃尔特·迪斯尼为加利福尼亚州阿纳海姆迪斯尼乐园寻求资金资助时，遭到302家银行的拒绝后才得到资金支持。詹姆斯·戴森创造了5126个失败的原型后，才研发出能正常工作的双旋风无尘袋真空吸尘器。R.H.梅西在纽约创建梅西百货并挣得数十亿美元前，曾有过7次失败的商业投资。

成功者的失败次数远远多于其他人，他们成功的大小也与失败的次数成正比。成功者渴求失败，因为他们知道失败越多，学到的越多，表现也就越好，而表现越好，就会越快成功。不要惧怕失败，而是把失败作为成功必不可少的一部分，增加你的失败率，因为没有失败的人生就是没有成功的人生，而没有成功的人生就是不幸福的人生。

 

失败多少次并不重要，重要的是多少次后你能成功。没有人知道也没有人关心你的失败，包括你自己。所有你该做的就是从失败中学习，从你的周围学习，因为……商业中最重要的事是你的成功，然后所有人会对你说你是多么幸运。

——马克·库班

只有下苦功，你才能将生活过得淋漓尽致。不能害怕失败，假如从未失败，你就不会狠下苦功。

——迪安·卡纳泽斯

对成功感兴趣的人必须学会将失败看作是助你攀登顶峰且必不可少的一部分。

——乔伊斯·布拉德博士

人生的坚持试炼

1867年，作为当时最好工程师之一的约翰·罗布林决定修建一座雄伟的吊桥，用来连接布鲁克林和纽约曼哈顿。由于以往从未建过如此大规模的桥，世界各地的工程师都说，“建造这种桥是不可能的，放弃这个想法吧。”尽管同事们并不看好，约翰还是坚定地认为他可以建出自己梦想中的桥。唯一赞同约翰想法的人是他的儿子华盛顿——一个新生代的工程师。他们俩一起商讨了一个详细的计划，并聘请了一名船员，开始以极大的热情投入到桥梁的建造工作。

1869年，在施工现场发生了一次惨痛的事故。几个月后，约翰去世了，华盛顿接管了整个工程。命运如此残酷，就在华盛顿接管工程后不久，由于建桥所带来的压力，使他的身体瘫痪了。他不能走路，也不能说话，全身唯一可以移动的部位只有一根手指头。那些曾说这座桥不可能建成的专家说，“记得我们说过的吗？这个工程从一开始就完全不合理。约翰和华盛顿是两个疯狂的傻瓜。”

大多数人在这种时刻肯定会选择放弃，但是华盛顿虽然生理上有缺陷，即使并不知道如何去做，却依然下定决心完成这项工程。有一天，当他躺在医院的病床上时，脑中突然出现一个想法，“嘿，我唯一能做的就是移动一根手指头。那我可以开发一种密码，只需单个手指就可以和妻子交流了。”

华盛顿发明了这种密码，通过在妻子艾米丽的手臂上轻轻击打进行交流。整整13年，艾米丽向工程师们翻译华盛顿的指示，并帮助他监督施工。直到1883年，大桥终于竣工。无论何时当你在追求梦想时产生“放弃还是坚持”的念头时，请记住布鲁克林大桥的故事，这是一座由单只手指建造而成的大桥。

人们经常将自己的无所作为归咎于外部环境和障碍。布鲁克林大桥的故事表明，无论处于何种环境，如果你坚持，就能实现目标。外部环境不能阻止你，唯一能阻止你的只有自己在脑中设置的局限。障碍是实现梦想过程中必不可少的一部分，就像下雨天是天气的一部分一样。下雨的时候，不要去责怪，只需要拿出雨伞。同样，当你面对障碍时，不要责怪障碍，只需积极地想办法去克服。

成功者跌倒后，爬起来，再次尝试，一次又一次，直到他们通过人生的“坚持试炼”并实现他们的梦想。托马斯·爱迪生曾说：“只要我完全认同一件事是值得做的，我会冲上前去，接受一次又一次的试炼，直到完全成功。几乎每一个抱有想法的人，当走到这件事看起来不可能的地方时，都会感到非常沮丧。但这并不是该灰心的地方。”请记住，成功是一场关于性格的博弈，只要你不停止实现目标的步伐，不断向前，就不会失败。

 

历史表明最耀眼的赢家往往在胜利前遇到最令人心碎的阻碍，他们取得胜利是因为他们拒绝因失败而气馁。

——B.C.福布斯，福布斯杂志创始人

我可以用七个字来总结我的人生——不放弃，永不放弃。

——温斯顿·丘吉尔

我认为，对于成功，没有比坚持不懈更重要的品质了。它可以克服一切，甚至本性。

——约翰·D·洛克菲勒，

曾经是世界上最富有的白手起家者

通常情况下，成功和失败最大的区别就是，不言弃。

——沃尔特·迪斯尼


实现目标的燃料

实现目标的强烈愿望

1979年，詹姆士·戴森在市场上买了一台市面上最先进的吸尘器，用了没多久吸尘器就被堵住了，失去了吸尘功能。詹姆士看到这样一个问题，很是兴奋，并决定设计制造一台更加有效的吸尘器。

詹姆士的妻子是一位美术老师，靠着妻子的薪资以及银行的贷款，詹姆士在五年里一直不停地设计吸尘器，失败了5126次后，他终于发明了双气旋无袋真空吸尘器，几年后，戴森吸尘器风靡世界，成为最受欢迎的家用电器之一，詹姆士也一跃成为亿万富翁。

人们通常想知道成功的人到底多么有毅力、解决问题的能力有多强。如果你想从甲地开往乙地需要足够的燃料，不管你的汽车功能多强大，没有足够的燃料，你永远无法到达终点，制定目标也是如此。要想完成目标，你需要足够的动力，否则你永远不可能实现。

失败了5000次后，是什么推动詹姆士戴森继续研究无袋真空吸尘器？

遭到300多家银行拒绝贷款的请求后，是什么鼓舞着沃特·迪士尼继续着建造迪士尼乐园的梦想？

连续五年遭出版社拒绝后，是什么激励着阿加莎克里斯蒂继续创作？

小时候，家长督促孩子实现目标，让孩子在“推动力”下，如纪律、意志力、害怕惩罚等的约束下采取行动。童年的我们大多数目标都是大人设定的，老师说“做作业”，家长说“打扫你的房间 ”，教练说“做10个引体向上”。而你想：我不要做作业（不要打扫房间，不要做10个引体向上）但是我要逼自己做。“推动力”对于实现别人为你设定的短期目标来说还很适用，但是其作用持续时间短，不会带来伟大成就。人们长大后，虽自己设定了目标，但由于习惯使然，仍然受“推动力”的影响。“推动力”是人们无法实现目标、无法过上梦想生活的罪魁祸首。

詹姆士·戴森、沃特·迪斯尼、阿加莎·克里斯蒂以及数百万人实现自己目标的秘诀就是采用了欲望激励法。欲望激励法指的是在强烈的愿望驱动下开展行动，而不是受畏惧，超强意志力或纪律的约束，这一动力较“推动力”来说要强大几千倍。

要实现伟大的目标需要很多能量，而强烈的渴望正是这一能量的来源。能量的多少与愿望的强烈程度成正比，目标越宏伟，愿望就应越强烈，从而达成自己的心愿。强烈的渴望能赋予你巨大的能量完成必要工作、克服困难、承受失败，最终实现目标。

有了实现目标的强烈渴望，仅仅展望未来就会让你有兴奋感；有了实现目标的强烈渴望，你会感觉如若放弃目标，身体的某一部分也会死掉；有了实现目标的强烈渴望，早上睡醒后，你会感觉莫名的兴奋，不自觉地多了几分努力朝着目标迈进。

没有动力的人一旦遇到困难就会放弃，但是，如果你十分渴望某物，脑袋中会有这样一段对话：“失败让我感到很痛苦，但放弃是不是一个更好的选择？可是我真的很想制作一个吸尘器”，“要不就做一些容易些的事情，或许这个目标不适合我？但是我真的很想制作一个吸尘器，除非我成功了，否则我不会罢休。或者以后再做？但是我真的很想做成功。”

我注意到，当非常渴望某物时，我总是能如愿以偿，不论是我还是我的妻子、学生、和我交流过的人通常都会得到内心强烈渴望得到的东西，这是为什么呢？原因就是由愿望而产生的动力十分强大，不论目标多难，它最终都会助你实现目标。

目标没有实现的原因归结于两点：不想要或者不是真心想要。因为如果你真心想要实现目标，你或者已经实现目标，或者正在专心致志想方设法实现。研究了成千上万个人和他们的生活后，我发现如果强烈渴望实现某个目标，最后往往都会实现。找到实现目标的方法并不难，真正难的是找到那个十分渴望实现的目标。

愿望的力量十分强大，在这种力量的鞭策下，你总会成功。如果你想要实现目标，那么你实现目标的愿望就应十分强烈。愿望要想强烈，你的目标就应包括一个大大的“什么”，大大的“为什么”以及大大的“想要”。

热情是实现伟大事业的必要条件。

——拉尔夫·瓦尔多·爱默生

所有的成就都起源于愿望，始终牢记，小愿望带来小结果，小火苗带来小温暖。

——拿破仑·希尔

爱你所做是实现伟大事业的必由之路。

——史蒂夫·乔布斯

大大的“什么”

写这些字的时候，我面前有一本书，书名为《大处着眼，成就辉煌》，我非常喜欢这个书名，因为它概括了成功人士成功的秘密：敢想敢做，做足够的工作实现目标。成功人士设定大目标，不仅仅是因为他们非常自信、贪婪或是疯狂，而是因为他们懂得设定大目标能够让他们有更多动力。如果目标对你来说很大，那么实现目标的欲望也会很强烈，结果你将更有可能做一切必要的工作来实现它。

22岁时，我下定决心要取得工商管理硕士学位。我意识到，竞争者的平均年龄是28岁，至少有5年在金融领域、供应链管理、营销等领域的工作经验，而我没有任何工作经验。为了增加我成功的几率，我决定申请参加美国排名前十的4个工商管理项目，在这4个项目中，一个项目让我有强烈的学习欲望，2个项目是在美国二流学校举行，另外一个项目在乌克兰。我认为：即使我未能获得参加顶级工商管理学硕士项目的机会，也会有退路选择其他后备项目。

冬天，乌克兰首都基辅举行了一场世界工商管理硕士学位展，世界许多工商管理学硕士录取官员和已经从商学院毕业的学生都是与展成员，其中包括美国工商管理学硕士排名前十项目的人员。和这些学校的代表们交谈让我感到十分兴奋十分喜悦十分激动，走在回家的路上，我突然想：即使只是想到美国前十的工商管理学硕士项目就让我开心，即使只是想到能在那里学习我就有无穷的力量做准备工作、克服一切困难。但是，当我想到自己可能只能选择后备项目时，我毫无动力毫无灵感，不想做任何努力。 我意识到只是获得一个工商管理学硕士学位对我来说并不是一个多大的目标，我丝毫没有欲望实现这个目标，因此我将目标改为：我要成为美国排名前十的工商管理学硕士。尽管一开始，这个目标看似无法实现，但是最终我成为密歇根大学罗斯商学院工商管理学硕士项目最年轻的成员。

大梦想给人带来大动力，大梦想激励我们做目标小时我们根本不会做的努力。大梦想让我们更加快乐。目标小，实现目标的欲望也会小，目标小，很容易一遇到困难就退缩，目标小，想要坚持下来很不容易。

不要背弃梦想，退而求其次，为了每天清晨醒来时精神振奋，为了有更大的动力做必要的准备工作，克服障碍实现目标，你的目标需要远大，不是对你的家人而言，不是对你的同事而言，不是对社会而言，而仅仅对你自己而言需要远大。它需要能够给你压力，但也不是过大以至于无法实现。

 

我生活的兴趣就是设定巨大的，无法实现的挑战并尝试超越。

——理查德·布兰森爵士

人们都不懒，他们只是拥有无效的目标，即：无法激励他们前进的目标。

——安东尼·罗宾

敢做大大梦想，只有大梦想能震撼心灵。

——马可·奥勒利乌斯，罗马皇帝

大大的“想要”

一生中，我们都在努力实现其他人认为应该实现的梦想。一位经理说：你要完成这项报告。父母说：你要打扫房间。老师说：你要完成家庭作业。广告上写着：你要有一辆昂贵的车。社会告诉我们：你要有一份稳定的工作。你的朋友说：你要有一座自己的房子。

人们之所以没有过上理想的生活，是因为他们忘记了最重要的目标不是来自于外部推动而是来自于内心。其他人设定的目标对我们来说产生的动力很小，当你朝着这样的目标努力时，你会懒惰，你感到无动力，不会坚持，甚至即使你实现了，也不会感到满足。

通过你的选词用句很容易看出目标是否是你自己设定的，如果你说：我应该有一辆好车。那么很有可能你是因为外部推动，比如广告、你的朋友或配偶才产生这样一个目标。如果你说：我想要一辆好车。那这就是你的目标。可能我们没有注意到，当我们真正想要实现某一个目标时，我们使用“想要”而不是“应该”。如果目标是你自己的，那么每天你都会兴奋地起床想要做足工作实现目标，相反，假若不是自己设定的，你会懒惰。假若那是他人为你制定的，你将无法实现人生目标，但是假若这目标是你自己真正想要的，你就可以实现它。

实现快乐的秘诀之一就是确保你为之努力的目标是你真正想要的、对你来说意义重大的。设定自己想要的目标，而不是取悦他人或他人认为有意义的目标。唯一让我们获取能量、做大量努力、克服困难、忍受失败从而实现目标的动力就是强烈的欲望，而只有自己真正想要的目标你才会能产生强烈的愿望。

例如，当我决定要获得位列美国前十大学的工商管理硕士学位时，我妈妈认为那不是个明智的主意，我的朋友认为为教育大量举债的行为太疯狂，我的同事都没有那样的文凭，甚至他们根本没有想过要为之努力。这个目标是我自己设定的，这也是我能够最终成功的原因之一。如果这个目标对你很重要，那么在实现目标的道路上你会势不可挡。如果这是你自己设定的目标，你将保护它，为之奋斗，坚决拥护并呵护它。

大大的“为什么”

为了让自己真正想要实现目标，你需要对这个问题有一个明确的答案：为什么这个目标对我很重要？人们之所以没有实现目标的一个重要原因就是他们的“为什么”不够大。恰恰是有说服力的“为什么”激励你采取行动、克服困难、忍受失败、实现目标。你的为什么需要包括人类两大推动力：实现目标后带来的愉悦奖励以及未能实现目标的痛苦后果。

首先，设想实现目标后你的人生将会有何改变，列下所有实现目标后会发生的美好事情。理由越多，越具有说服力，实现目标的动力就越足。欲望越多，你就越有可能离开舒适的沙发，更加努力，最终实现目标。例如，如果我的目标是60天做50个引体向上，那么潜在的好处会是：

我看起来会很健美，对自己的身材很自信；

我可以记录自己做50个引体向上的过程，并获得同事的赞美；

实现目标过程中会减肥。

童年时代的我从未做过10个引体向上，但是却一直很羡慕那些能够在单杆做各种动作玩花样的人，一旦我可以做50个引体向上，我就可以学会在单杠上耍酷，满足童年的梦想。

第二，想想如果没有实现目标，你的生活将会如何。写下所有无法实现目标的后果，然后在头脑中将这些后果放大，将痛苦感放大，憎恨没有实现目标的未来生活。例如，如果你的目标是在跑步机上慢跑减20英镑，3个月内将甜食从我的食谱中撤掉，未能实现目标的后果如下列表：

如果我现在未能减肥，3年后我可能增加30多英镑，我将十分丑陋以至于妻子或丈夫走在我身边都会感到蒙羞。

偏胖的人更容易生病，我将会遭受更多病痛的折磨，最终英年早逝。

我将无法有更多的精力更好地打理生意或者工作，最终将没有实现自我价值、于社会无益、一事无成。

我将感到压抑，吃再多的糖也不会感到快乐。

你也可以有意放大未实现目标的后果，从而让自己有更大的动力来实现它，例如，如果你的目标是减肥，那就每天都穿你还很瘦时的衣服，穿瘦小衣服的不适感会激励你减肥。或者向你尊敬的人许诺你将在3个月内减掉20英镑，如果你没有实现目标，你将不得不食言，并且受到别人的训斥，这些痛苦会激励你更加努力实现目标。

最终，确保奖赏和负面后果对你来说都是十分重要十分有意义的，而想象这些回报或痛苦结果的唯一目的就是激发你的情感，增强你的愿望，从而激励你采取行动实现目标。用回报诱惑自己，同时用负面结果威胁自己。如果你的“为什么”足够强大，那么你将尽一切努力实现目标，克服任何困难，而你的目标也将会很快实现。

情感可视化测试

检测你是否有强烈的愿望实现目标的一个很好的方式就是使用情感可视化测试。尽可能设想目标完成的那一刻，你能看到什么，听到什么，闻到什么。注意你身体的反应，你感到更快乐吗？更兴奋吗？你是发自内心的笑吗？如果是，那么你是真正强烈渴望实现这个目标，并且没有什么能够阻挡你实现它。

如果你只是在头脑中想象实现一个目标，那么你很可能没有实现目标的强烈愿望，你可以欺骗自己的大脑但无法欺骗自己的身体。如果你没有实现目标的强烈愿望，你的身体会反抗会呐喊：不要再继续了，这个目标不是你的，不要浪费时间和精力试图实现它，因为这种成就不会给你带来喜悦。

这种情感测试是检测目标对你重要性的一种简单有效的方式，为了实现目标，你需要做大量的工作，如果你有强烈的愿望，你会干劲十足。实现目标的强烈愿望使你产生更加积极的心态，即使是当你将成功那一刻可视化时。实现目标的炙热渴望能够唤醒你内心的情感，这些情感为你的身体提供能量并促使你采取行动。如果目标唤醒你的积极情感，那么光是想到它就会让你干劲十足。如果目标唤醒你的消极情感，那么为了避免不良后果，你会感受来自身体内部的压力迫使你采取行动，使梦想成真。

为了有一个实现目标的强烈愿望，这个目标需要能够影响你的心情，因为心情是我们的主要动力。有一个大大的“什么”“想要”以及“为什么”的目标对心情的影响较其他目标要大得多，因此，实现的几率也较大。听从内心的声音，通过视觉测试测验你所有的目标。如果一个目标通过了这个测试，那么你有强烈的愿望要实现它，你将不仅能够实现目标，同时实现目标也会给你带来快乐。

当你开车时，想要从一个地方到另一个地方，你需要确定的两件事就是目的地是哪儿以及是否有足够的燃油。如果你想要实现目标，你同样需要明确是什么目标并且有足够的实现动力。如果一开始你就没有强烈的欲望实现目标，你将不仅不会达成，并且即使成功也不会获得快乐。

你必须要有强烈的愿望实现目标来为自己开往目标的机车提供足够的燃料。如果你有一个大大的“什么”“为什么”以及“想要”，你就会实现目标。

享受你的工作，将其看成是一场令人兴奋的游戏

在19世纪60年代，身兼博士及心理学家的布罗尼克（Srully Blotnick）对1500个想致富的人进行了研究。他将这些人分成两组，A组人由1245个人组成，他们说：我要先赚钱，然后再追求梦想。B组由255个人组成，他们说：我将要做自己想做的事，钱会随之而来。

20年后，整个组中有101个人成为百万富翁，有趣的是，有100个百万富翁是来自B组，他们曾经明确指出追逐梦想比钱财更重要，只有一个百万富翁是来自A组。B组人占总调查人数的17%，但是成为百万富翁的比例却达99%，为什么做喜欢的事对于实现目标很重要？

每个人心里都有一杆称，都能够量出在实现目标过程中的快乐程度，以此来确定这是不是值得追求的正确目标。成功的人总是做自己热爱的事业，因为从事自己所爱的工作较意志力来说能够给人更多的动力。工作占据生活中的大部分时间，如果你热爱每天的工作，你将不仅取得卓越成就，同时也将过上幸福的生活。

如果你热爱自己的事业，你将更有可能完成大量工作，从而实现目标。清晨起床后，你满怀期待，渴望进步，每天的工作都富有成效，你有一种强烈的愿望去行动，将所做的事情看成是一场引人入胜的游戏而不是痛苦的义务。

将实现目标看作一场游戏

心理学家发现人们在既放松、兴奋、开放、自信、活泼又幽默时最富有成效，这一状态被称为高效能状态。有趣的是，每次我们在玩游戏时都处于这种高效能状态，因此，如果你将要做的工作看做是一场游戏，你完成的效率将极高。

我们的注意力都集中在让人兴奋的事情上，如果你正在做一件无聊的事，你会时不时被更有趣的事物吸引，比如社交媒体、电脑游戏或是与朋友聊天。找到让每一项任务都像玩游戏一样吸引人的方式，这样你不仅会更加喜欢你的工作，你的工作效率也将会明显提高。比如说， 我正在看多快能够完成这些报告；跑步时我正用音乐播放器听歌；我是否能在下一个小时取得比之前更大的成就。

就好像是汽车需要燃料从A点开往B点，我们需要动力来实现目标。爱自己所做是世界上最强大的动力之一，甚至比意志力更加有效。

 

除非你迈出第一步，否则你很难做成任何事——第一步指对所做事情的兴趣。

——沃伦·巴菲特

成功孕育成功

几年前，在拉斯维加斯参加会议室时，在一家赌场旁的咖啡厅吃午饭，门旁的一位女士问：我们现在有一款午餐9折的活动，只需填张表格，就可以免费办理赌场卡，凭此卡既可以去赌场玩也可以享受9折午餐，您需要办理吗？。我说：当然好，为什么不？填完表格后，赌场的代表把我带到一台赌博机前，说：这是你的卡片，里面已经预充值3美元，

卡片就被激活，可以在赌场和咖啡厅用。我玩了12次，赢了80美元，代表马上给了我80美元现金，我想：我去咖啡厅吃午饭只需15美元，但最后却不仅享受了折扣而且还多得了80美元，这葫芦里到底卖的什么药？

开会时，我遇到曾在赌场工作过的大卫，他告诉我：安德里，赌场让你一开始是多赢点钱是为了让你玩久一点、花更多的钱。假设你第一次去赌场，下了赌注却输了，第二次也是如此，第三次还是这种情况时，你会说：这根本不可能会赢嘛，继续玩下去也没意思。但是假使你第一次去赌场就连续赢了很多次呢？首先，赢是一件让人快乐的事，你非常希望多经历这种感觉，第二，赢了之后你会信心倍增，认为在赌场赢钱是可能的，而这种自信和动力会使你坚持玩下去，即使你已经输了很久。你会想：过去我赢了钱，那时太开心了，我相信我能，我也想再次赢钱，过去的输钱经历只是暂时的。

实现目标就如同赌博，赢得越多，你就越有动力去赢，也会越有信心相信自己会赢，实现了一个小目标后，这种小成就会让你有动力实现更大的成就，大成就会让你取得更加伟大的成就，最终成功就像滚雪球一样越滚越大。

每一次成功实现一个不论多小的目标，都能增进你的自信心和动力，告诉自己：看吧，我能成功。过去你经历的成功越多，你的自信心就会越大，你就能克服困难，忍受成功之前的种种失败。过去你经历的成功越多，快乐越多，你就会有更大的动力来取得更大的成功，因为快乐的心情是会成瘾的。

就好像在赌场里，为了坚持做那些对你实现目标取得成功必不可少的事，你首先需要经历小成功以满足你的自信心，丰富自己的动力储备并且坚定信念：过去我取得了成功，这一次我也想也能成功。你知道为什么一位破产的百万富翁再次成为百万富翁的几率是普通人的好几倍吗？因为百万富翁记得他们过去取得的成就，他们更有自信，相信自己成为百万富翁是可能的，这种自信让他们比没有取得过成功的人更加能坚持。由于百万富翁记得他们过去取得的成就，跟普通人不同，他们知道成功是一件令人快乐的事情，目标实现后一切努力都是值得的。较大多数人来说，成功人士的承受力更强，因为他们已经实现过各种各样的目标，得到了锻炼。

想要追求梦想时开头可能会很困难，但是，几次成功后，剩下的路就变得容易多了。每天都应该有小成功来提升你的自信，无论成功多么微小，以此来丰富你的自信和动力储备，打造巨大的内在动力实现任何目标。例如，如果你想要能够做100个俯卧撑，那么每次训练时都增加俯卧撑的数量；如果你想要学习一门新的语言，每堂课都记10个新单词；或者如果你想出版一本小说，那么就在每一次写作时多写一页。要经常取得一些小成就，因为成功孕育成功，经历的成功越多，就会迎来未来越大的成功。

成功记录和虚拟支持团

推动你走向成功的内在动力依赖于自信和激励，而自信和激励取决于你对过去成功的记忆以及你所尊敬的人信任你的时刻。你可以通过以下技巧提高你的内在动力：

首先，记住你成功实现一个重要目标的那一刻，这个目标对你十分重要，实现后它让你感到骄傲，觉得自己就像是一位摇滚明星。用你的想象力想象一下那一刻你看到的、听到的和感受到的，想起成功那一刻，感受到那时的成就感，你的内在动力就会大大增加。下一步，做相同的练习，想象你取得更大成就的时刻，来进一步提升内在动力。实现对你重要的成就后，你将比任何时候都更有动力，更有信心去实现任何其他的目标。如果你经常回忆过去取得的成就，你的内心将更加强大，让你更快实现目标。运用这一方法很好的一个实践就是写下你所有重大的成就，贴在你桌边的墙上，这样，当你偶尔看到它时，你就会想起以前的你有多辉煌，也会增加你内心的动力从而铸就更大的辉煌。

第二，采取行动朝目标努力时，设想一个能够鼓励你的支持团体。回忆过去谁最支持你，他们对你鼓励的话语以及赞美，例如，我记得数学老师说：安德里，你是我见过的最有决心的人，你将有一个美好的未来。我记得我一个朋友说：安德里，我相信，只要你想要，你就能实现。我记得有人在我做完演讲后告诉我：安德里，这是我听过的最好的演讲，我认为你将非常成功。所有这些人都是你想象出来的支持团，他们将一次次地支持你，无论何时你感到沮丧，想想支持团里的人以及他们的话，这些记忆将增强你的自信、动力和内在力量。

实现伟大目标或者是听到你尊重的人对你表示支持时，你的自信心以及动力会大增，从而更加努力实现梦想，每次你记得自己的重要成就或者是来自支持团的鼓励时，你潜意识会相信现在这些时刻正在上演，结果你就会更自信、更有动力实现你的下一个目标。这一技法不仅给了你额外的动力，同时也使你追梦的路途更加愉悦。

实现目标时来自他人的鼓励

在我童年时代，我喜欢看关于忍者、日本武士、功夫等的动作片，梦想着有一天能够学空手道。父母曾送给我一本由空手道创始人大山倍达写的一本手册，那时，我欣喜若狂，做出了一个决定：我要马上开始空手道练习。我先读了前10页，尝试打了几个空手道动作，但是一小时后，我就觉得无聊死了。后来，我就收起了这本手册，再也没在家练习过。

后来，父母把我送去了卡库神空手道学校（Kiokushin Karate），我每周去四次，坚持了很多年。在那里，我不仅学会了战斗，参加了多场竞赛，获得了蓝带，同时也很享受每小时的训练，为什么这种方法比通过书本来学习空手道更加有效？答案是：与人交流，人们之间相互交流不仅是语言的交流也是能量的交流。

每次与别人进行积极的谈话，并且内容与目标相关时，你的身体能量电池就会被充满，就有足够的能量实现目标。在空手道学校学习时，我倾听教练的话，体内的电池得以充满，我与和我有同样目标并且想全心全意实现目标的同学交谈时，我内心的电池就得以充满；当我与父母讨论我的课程时，我的内心电池得以充满。这时，体内能量高涨，结果我就有更大的欲望去学习空手道，尽力刻苦训练，同时享受整个学习过程。

当你想要实现一个伟大的目标时，尽可能与他人多多交流为体内电池充电：找到一位导师，找到一位在实现目标方面志同道合的人，与朋友亲人讨论进展，参加会议，成立一个智囊团或者通过互联网交流。你体内电池的能量越大，你就越有动力实现目标，你的行动也会越富有成效，从而取得更加耀眼的成就。实现一个伟大的目标，你需要很多能量，而与他人积极交流是一个绝佳的能量获取渠道，这一渠道无数次被成功人士运用，因此也是你不能忽视的。

 

来自他人的支持对你的成功至关重要，当你获得支持时，前进的声音会淹没消极负面的声音。

——泰米·海尔瑞驰

世界上有两种人——锚和发动机，你会想要离开锚而选择发动机，因为发动机可以去任何地方，和它一起更加快乐，而锚却只会托你后腿。

——怀兰，世界著名海洋艺术家


一天中的最后五分钟

庆祝成功 奖励自己

假如看到自己一天的阶段性成果，你会受到鼓舞，信心满满的继续努力。因为我们的大脑和心情是这样彼此通信的：“完成工作就等于快乐。”每一次当你在实现目标的旅途中向前迈进一小步，庆祝成功吧，这样会带领你在未来获得更大的成功。因为庆祝就是把快乐作为完成工作的奖励。

首先，请在完成工作后赞美自己。“我真是太棒了！做得好！” “这才是你，继续加油！” “你是最棒的，我爱你！”……赞美永远是令人愉快的，即使是自我赞美。如果你完成的工作非常重要，甚至可以跳一段舞，或者向同事、朋友或者另一半得瑟一下。

其次，为了让工作更有成就感，你可以和自己达成协议：“现在开始工作，完成之后奖励自己一个苹果”，“我要连续工作30分钟，然后喝一杯咖啡”，“在截止时间前好好工作，之后可以起身活动活动”。

我曾经观察过马戏团如何训练动物表演杂技。当驯兽师发出指令，只要动物能正确完成，就可以得到可口的食物作为奖励。不用多久，这些动物几乎都可以准确无误地完成每一道指令。因为它们知道：“完成指令就等于快乐”。这套方法不仅对训练动物非常有效，同样也适用于训练我们的潜意识。当成功实现目标过程中的每一步时，奖励自己，这样会让自己所做的一切都保持超高效率。因为习惯性思维提醒你：“完成工作会感到快乐。我要做到，我喜欢做到的感觉！”当完成一天中的每一项工作，无论多么微小，庆祝一下吧，这样不仅能激励你更努力的工作，也让实现目标的过程变得沁人心脾。

每日进步 每日计划

新建一个电子文档，或者准备一个专用笔记本，每天晚上睡觉前，简单写下这天完成的工作。即使你做的工作微不足道，即使你失败了但是学到宝贵的一课，统统都记录下来，这些是你成功的轨迹。接着，走到镜子面前，看着自己的眼睛，为这些小小的进步，充满激情并大声地赞美自己。

把每一天都作为是和昨天的激烈竞赛，在一天结束时问问自己：“今天，我离自己的目标更近一步了吗？”如果答案是肯定的，那么恭喜你，你赢得了竞赛。如果你在这场竞赛中一直取得胜利，相信你会比自己的预期时间更早实现目标。最大限度地过好每一天，成功过完每一天，通过实现每天的短期目标，最终目标会越来越近。

如果你知道自己会在每天结束时记录并庆祝当天的成功，就会充满动力，尽可能充实的过好这一天，相应地，也就能更快抵达目的地。每天晚上的记录和庆祝能帮助你了解自己的行动轨迹，提高行动积极性。

晚上睡觉前，除了写下今天的成果，也写下明天的工作计划。如果你清楚了解明天要做什么，就能毫不拖沓的专注于工作上，而这也正是你是否能实现目标的最大影响因素。据多明尼加大学一项研究显示，制定计划并定期检查成果的人实现目标的机率将至少增加15%。

也许你会产生疑问：“前一天晚上写今日计划和今天早上写有什么区别？”答案是，如果前一天晚上做好计划，你的潜意识会整晚思考如何有效完成任务。在你熟睡时，潜意识仍然可以处理成千上万种想法，让你醒来后思考出完成任务的有效方案。睡前制定第二天计划是提高效率通往成功的一条非常有效的策略。

假设明天你只能完成一项任务，那么完成哪一项会让你在每晚的总结时刻能评判自己今天至少做了什么算是成功的呢？带着这个问题，从任务列表中找到最重要的一项，第二天一早开始便全神贯注于此直到百分之百完成任务。重要任务的完成会让你热情高涨地继续挑战接下来的工作，并让你一整天都有好心情。制定计划会让你的行动主次分明，如果你从必须最先完成的工作中挑出最重要的工作，你的行动就如同激光一般聚焦于此，所花费的时间也会非常高效。

每晚睡觉前，花5分钟总结一下今天做了哪些工作，祝贺自己的成功并制定明天的计划。这花不了什么时间，却是成功者所使用的最有效的方法，让你提高效率并放大实现目标过程中的满足感。

 

行动之后请反思，因为反思的结果是更有效的行动。

——彼得·德鲁克

把思考当作一种生活方式

想要拥有幸福人生，我们必须思考自己到底想要什么？知道想要什么，有了为之奋斗的目标，才会每天不停地思索要实现目标需要做出怎样的努力？当实现目标后，我们又开始定位新的目标然后努力实现，如此循环往复，永不终结。如你所见，梦想实现的高度取决于你的想法。本章我们要讨论世界上最富创造力的人所使用的三个原则，这些将帮助你在短时间内产生尽可能多的想法。

思考与休息

科学家做了大量实验来分析对比人的右脑（潜意识）和左脑（意识）的表现，结果证实拥有创造能力的右脑比拥有分析能力的左脑运行速度快至少两百万倍。分析型左脑负责评审、自我监督和内部对话，让你谨言慎行。创造型右脑能在几秒钟内处理大量信息，主要负责产生新的想法以及所有涉及创造力的活动。

很多人认为，“我只需连续坐几个小时，思考一个问题，就能产生伟大的想法。”事实上，这种方法鲜有成效，因为它违背了潜意识思考的原则。世界闻名的思想家日常所使用的最有效的思考方法就是思考和休息相结合，因为这样才能让潜意识不费吹灰之力成功产生想法。

首先，花30到60分钟甚至几个小时思考问题和解决方案，写下所有大脑产生的想法，不管它多么疯狂。尽可能想更多点子，因为在创造力的世界里，数量等同于质量。而点子越多，产生精妙绝伦点子的几率就越大。在初始思考阶段，你不仅产生想法，也让潜意识知道什么想法是你所需要的。如果你的问题简单，可能在起初的头脑风暴阶段就能找到理想的解决方案，但是如果在这几个小时中你的问题不能得到妥善解决，那么请忘记这些烦心事，继续日常生活。

其次，当你的意识停止思考问题后，潜意识仍将继续思考。事实上，在你提出这个问题时，潜意识就接到指令，“我希望找到这个问题的解决方法，为我出出主意吧。”即使你的意识不再集中于寻找答案，由于潜意识接收到指令，它会在你大脑后台随机传递几百万种想法。一旦某一想法连接成功，感觉很有趣，它便通知意识：“嘿，这里又有一个不错的主意。”大部分好主意都是在你已经忘记而且并不指望可以想出来的时候与你不期而遇的。无论在你洗澡、排队或是入睡的时候，只要有点子跳进你的脑海里，就要立刻记下它们。

最后，偶尔花2到5分钟想想你的问题。这几分钟不仅可以帮助你产生新的想法，也会重启你的右脑，让你在潜意识时期更加深入地思考。产生大量优秀想法的时期和没有想法的时期只有一个区别，那就是你是否开启了自己的潜意识。

白天重复思考几次自己的问题，每次只要几分钟，就能够让你的潜意识时时刻刻集中于这个问题，从而再次产生大量的好主意。当你睡觉时，潜意识尤其活跃，因为这时它不会被分析型思考所滞后，这也是为什么在睡前思考问题会让结果尤为有效。每天思考10到15分钟足以激活你的潜意识去思考问题，从而让你梦想成真。

思考和休息相结合的方法并不花费时间，却能激活潜意识日夜思考，并尽可能高效的产生有价值的想法。这个方法能100%帮助创新者和思想家想出有效的点子。但是，如果想不出来，要么是时间不够，要么是潜意识没有原材料去产生点子。也许你会问：“什么是创造力的原材料？”下一节将有具体介绍。

 

我发现，当我要写一个很困难的主题时，最好的计划是花几小时或是几天时间集中精力思考——以我能做到的最集中的状态去思考，结束后发出指令，对自己的潜意识说，请你在后台继续思考。几个月后，当我有意识地重新思考这个主题时会发现，工作已经完成了。

——伯特兰·罗素，英国逻辑学家、数学家

永不停止新体验

有一天，小吉米去他最好的朋友苏西家里玩，他发现苏西用乐高积木拼了一套漂亮的建筑。他看着这些小车、轮船、城堡，立刻决定“我也要建一套漂亮的乐高世界。”

回家后，吉米拿出他的两片乐高积木块，整整两个小时，他盯着它们，尝试用所有可能的组合方式把它们拼在一起。但是他意识到，无论怎么做，这两片积木块也不能拼成一辆车、一艘船或是一座城堡。他去找苏西，伤心的说，“苏西，我没有足够的创造力去拼出那么美丽的乐高建筑。”苏西看着他，笑着说，“吉米，你有能力，只是没有足够多的积木块。我收集了几年积木块，现在有好几千块了。如果你有和我一样多的积木块，很容易就会拼出更好的建筑的。”

想法是很多其他想法的组合。人生经历越丰富多彩，就能产生越多不同的想法。很多人说，“我没有好的创业点子。我没有创造力。”然而，他们失败的真正理由是，他们经历得太少，大脑内存中没有足够的积累来创造新的思路。

世界上最伟大的思想家们都有一颗永不满足的好奇心，他们积极寻求新的体验，不断积累创造力的积木块。他们旅行，结识新朋友，尝试各种兴趣，参加会议和研讨会，阅读书籍、杂志和博客。在创意的世界里，金钱不是衡量富裕的标准，真正富裕的是那些有着丰富经历，并以此产生新想法的人。

那些多年遵循同一模式的人会发现自己和小吉米处境相同，他们想创造一些惊人的成果，却发现手里只有两片积木块。不断用新的思路和经历来轰炸你的大脑，这些是你未来产生成功思路的原材料。拥有越多不同的经历，就能学到越多别人的想法，自己的大脑也能组合出更多创意，产生更有价值的思路。如果你想成为世界级的思想家，追求创意的原材料应该成为你的习惯。

 

创造力只起连接作用。当你问有创意的人如何做到有创意，他们会觉得内疚，因为事实上他们并没有做到，只是看到。看到，并经历一段时间，创意的产生对他们而言是显而易见的。这是因为他们能连接以往的经历并合成新的想法。而能够做到这样，是因为相比于普通人，他们有更多经历和更多思考。不幸的是，这是一种少有的品质。我们这个领域的很多人并没有丰富的经历，因此缺乏连接的契合点，以至于面对问题时不能有开阔的视野，只能产生直接的解决方案。

——斯蒂芬·乔布斯

当我是个孩子的时候有很多梦想，我想在很大程度上这些梦想源于我有机会读很多书。

——比尔·盖茨

训练创造力肌肉

在我上七年级的时候，数学老师亚历山大对我妈妈说：“维多利亚，你儿子的表现非常差。老实说，我认为他根本没有数学天赋，所以建议你这学年结束后把他转到另一所学校，这样对他比较好。”我的同学彼得非常有数学天赋，远远超过我认识的其他人。他总是可以解出其他人都无能为力的难题，因此被亚历山大称为“数学版的重装迫击炮”。

八年级时，课上发生了一件事让我变得对数学非常感兴趣。我开始投入所有的空余时间去学数学。到学期末，我的数学成绩在班上排名第二，仅次彼得。到了九年级，彼得爱上了吉他，甚至成立了自己的乐队，对数学并不那么上心了。这一年结束时，我超过彼得，成为全校数学最好的学生。升上十年级，我依然每天花至少4个小时去解数学难题，并在年底的排名中成为乌克兰数学最好的100名学生之一。

毫无疑问，彼得比我更有天赋，而我比他更勤奋地练习。我相信只要他投入我一半的时间，就能取得比我好得多的结果。那么你想知道彼得后来怎么样了吗？哈哈，他在乌克兰最有名气的流行乐队之一担任吉他手。

当人们看到一个能做100个俯卧撑的人时，不会说：“哇，这个人生来就有做俯卧撑的天赋。真不幸，我没有这种天赋，我永远不可能像他（或她）一样做那么多俯卧撑。”我们都知道，如果想做100个俯卧撑，就需连续几个月，每天坚持做，锻炼自己的胸肌。而一般大家都认为，那些能快速产生绝妙点子的人是因为有着特殊的天赋。但是实际上，这些人只是有着更发达的创造力肌肉，因为他们比其他人思考得更多。如果你坚持不断的练习产生点子，一段时间后，你的创造力肌肉就会变得很强壮，潜意识能更快的处理思维的随意组合，因此能产生比大多数有天赋的人更好的点子。

许许多多的人很少锻炼自己的潜意识，因此当意识到自己的创造力肌肉很虚弱的时候就会说，“我没有创意的天赋。”这听起来就像，“我一年锻炼2次，连5个俯卧撑都做不来。我没有做俯卧撑的天赋。”

练习越多，就能做越多俯卧撑。创意也是一样。练习思考越多，脑子里就能更快蹦出高质量的创意。如果你按照这套方法认真练习产生创意，几年以后，你的创造力肌肉会变得发达和强壮，以至于被人们称作创意天才。

 

毫无疑问，每个孩子出生时都拥有得天独厚的丰富的想象力。但是正如肌肉不使用会变得松弛，如果停止练习，孩子美好的想象力会随着时间的流逝变得苍白惨淡。

——沃尔特·迪斯尼

 

如果你希望自己的生活是一场兴奋的冒险之旅，思考应该成为你的生活方式。如果你把思考作为生活方式，首先你会想自己要什么，然后会思考如何实现，最后付出行动，让梦想成真。在实现目标的旅途中所经历的一切将成为形成理想目标的原材料，以及实现目标的更高质量的创意和想法的基础。这个过程会成为一个循环，积累和创新不停止的循环往复下去。创意越多，设置和实现的目标越多，经历也就越丰富，创造力的肌肉也会越发达，这些会让你拥有越来越多美妙的创意。

创意的数量和质量是实现目标的核心因素，一旦你把思考作为生活方式，创造力肌肉会变得发达。创意工程师拥有更多积木块，头脑就能产生源源不绝的想法。一旦你把思考作为生活方式，被思考充溢，并把它作为你的核心价值观，就能在生活的各个领域中获得成功，实现理想，把生活变成一段激动人心的冒险之旅。

 

一切成就，一切财富，始于创意。

——拿破仑·希尔，美国励志大师


最终确认清单

在本书的最后，我希望你可以给自己一个礼物。写下“100个梦想”清单，从中选择一项并努力去做，实现它就能带给你无穷的快乐。承诺能够实现梦想，并立刻朝着梦想迈出第一步。《敢冒险，你就是人生赢家》所提供的信息会帮助你更加有效的实现目标，作为提醒和总结，以下是从最常使用实现目标方法中所提炼出的五个核心内容。

1)设置一个具体、可衡量的目标

这一步只需花费几分钟时间，却对你能否实现目标有至关重要的影响。为梦想制定一个具体且可衡量的目标，可以使行动方向更明确。目标越具体可量，行动就越精确有影响力，梦想就能更快成真。

2)可视化目标

可视化目标因其高效的特质而成为成功者最常使用的实现梦想方式之一。可视化增强了人们对目标的渴望，并激活潜意识产生有价值的想法，提高注意力，设置内部过滤装置，只关注相关资源。可视化的魔法方程就是：可视化的清晰度×规律性=实现目标。

3)一天的最后五分钟

每天结束时，检查自己今天的进步并庆祝成功。与此同时，设置明天的目标。这个过程虽然简短，却能激励你更有动力采取行动，让你的每一天更加高效，从而缩短实现目标的过程。

4)思考与休息

潜意识（创造性大脑）负责产生点子，而点子是实现任何目标的关键。如果你不提供给潜意识亟需解决的问题，不去激活它，潜意识就会保持闲置状态。每天使用思考与休息相结合的方法，可以使潜意识有效思考如何实现目标，而你将收获更多的出色创意。每当一个好主意出现在脑海里，评估它是否更能帮助你实现目标，如果答案是肯定的，那就立即把它加入自己的行动计划中。

5)朝着目标大步向前

为了实现目标，毫无疑问需要采取大量行动。在此，有两件事需要特别注意。第一，尽可能将注意力集中在目标上，一天中精力集中的时间越久，就会采取越多行动。第二，由于惯性定律，开始行动时是非常困难的，但一旦克服最初的阻力，就能愉快且轻松的坚持下去。

实现梦想后，经常给自己送送礼物，你的生活将非常快乐，令人兴奋刺激。请记住，如果你渴望并承诺会实现梦想，你将变得所向披靡。请跟着我说，“生活掌握在我的手中。我保证我会活的幸福，不管梦想有多大，我都能将它们一一实现。”现在，你拥有了自己的成就工厂，如果管理得当，你的人生将会是一段美妙的冒险之旅。

 

世上最穷的人是没有梦想的人。世上最失意的人是梦想永远不会成真的人。

——迈尔斯·门罗


 
 
 
 
书目推荐

如果你喜欢这本书，那么你肯定也会喜欢《商业创意工厂：产生成功商业创意的顶级方案》。《商业创意工厂》中提及到的方法和技巧能使你高效创造出成功的商业点子，让你的人生过得更精彩。

还有一本十分有趣的书叫《脱口而出，妙语连珠：令人终生难忘的即兴演说术》。这本书会教你如何在毫无准备的情况下运用正确的辞令进行即兴演讲。

另外，我还要隆重推荐《魔力公众演讲：顶级演讲者养成全书》。这本书能让你在短时间内发掘出进行公开演说的潜能。


商业创意工厂

产生成功商业创意的顶级方案

《商业创意工厂》是一套使人创造出成功商业创意的既高效又通俗的方案。书中的内容取材于对产生创意的技巧所进行的十年研究，而这些技巧都曾被世界顶尖科学家、艺术家、首席执行官、企业家和创新达人运用过。这本书妙趣横生、故事性强，让人从中获得一点一滴的小智慧去创造出更多更好的点子。一旦你开始运用书中提及到的策略，你就总是能够想出成功的商业创意，使你的人生越来越精彩。你会发现，在事业上所获得的喜悦和成功，都比不上你突然想到一个绝妙创意时那种兴奋不已的心情。


脱口而出，妙语连珠

令人终生难忘的即兴演说术

《脱口而出，妙语连珠》是一套使人能在30秒内一步一步创作出高效演讲的综合方案。此书对最有效的演讲技巧进行了研究，而这些技巧都曾被即兴演讲比赛获奖者、政客、演员和一些成功的演讲人运用过。这本书妙趣横生、博采实例，涵盖了不仅仅在即兴演讲领域，甚至在演艺界、脱口秀、应用心理学和创意思维领域都最为行之有效的演讲技巧。

一旦你掌握了这些技能，你就能慢慢成为一名即兴公开演说能手，在朋友圈里成为故事大王，拥有越来越多的生活创意。你在如此短时间的准备之下能有如此精彩的演讲，你的听众伙伴们一定会惊呆的，甚至在许多年后依然对你的演讲念念不忘。


魔力公众演讲

顶级演讲者养成全书

《魔力公众演讲》是一套使人循序渐进创作出高效演讲的综合方案。此书对当今世界一千位最厉害的演说家进行了研究，你所学到的技巧在上千位专业演说家身上得到过成功的试验！你会学到创作演讲的每一个必要步骤，你可以使听众们乖乖地洗耳恭听。这本书通俗易懂、妙趣横生、博采实例，让你每次走上舞台都能成为超级演说家。


作者简介

19岁那年，安德里获得了CCIE（思科认证网络专家）证书，这是IT行业中最牛掰的证书，而安德里是整个欧洲获得CCIE证书年龄最小的人。

23岁那年，安德里开始在全美十大MBA之一的学院攻读MBA课程，当时他是班上年纪最小的学生。25岁那年，他成为了思科系统公司总部的产品经理，主要负责管理路由器，这个项目每年能为公司带来十亿美元的收入。

这些经历和其他阅历让安德里明白了一个道理：各种努力所得到的成功不是取决于经验，而是方法。通过对世界最成功人士的行为超过十年时间的研究，以及对各种不同技巧的测试，安德里总结出能在短期内帮助你发掘潜能和完成梦想的方法。


联系我们

更多优质外文译著，欢迎关注微信公众平台“纤阅Fiberead.com”及微博“Fiberead”。
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卷一：古典原则


 
导言

在21世纪之初的中国和印度，对一些古典经济学原则的应用已经使数亿人脱离了赤贫状态。这是历史上最伟大的脱贫工程。与此同时，发达国家却放弃了一些同样的原则，这正是贫困和经济困境在丰裕的世界里仍然存在的原因之一。

亚当·斯密写作《国富论》距今已超过两个半世纪。斯密的目的非常明确：找到能令最大多数人达到最高生活水平的理念和法则，并对之作出解释。他和他的后继者为如何创造普遍繁荣开出了药方。这个药方包含了最关键的一些古典原则。和从前任何时候一样，这些原则至今仍然适用。

古典原则源自这样一个信念：个人天然享有免于强制和自由选择的权利。这些权利意味着，只要个体的行为不伤害他人，就应享有追求自身利益的自由，不受威权的干涉。在此种前提下，自由决策不仅为个人自身带来利益，也同样惠及他人。

古典原则的力量已为过去两个世纪的历史充分证明。这些原则一再成为使各国财富增长的关键。

关于财富的创造，古典经济学家已经作出了合乎逻辑的解释。他们为自己的观点找到了证据，并用这些证据作出预测。

亚当·斯密用这种方法作出的预测看起来令人震惊。他预言，北美各殖民地的自由市场政策会创造比英格兰更了不起的财富和繁荣。他还预言，更高的税赋和权力过大的政府会阻碍西班牙的南美殖民地取得与北美各殖民地同样的发展速度。他因为这些预测受到嘲笑，然而它们最终被证明是准确的。

古典原则的其他信奉者作出了同样惊人的预测。我们这个时代最大的经济神话是中国。在20世纪70年代晚期，中国还是个贫穷的国家，无法保障其人民的温饱。然而在那之后，中国获得了非凡的发展。在21世纪的第一个十年，中国超越日本成为世界第二大经济体。以其现有的速度发展下去，到 2020年，中国将超越美国，成为世界第一大经济体。

20世纪80年代早期，我的良师益友，和我同为古典经济学家的贝里尔·斯普林克尔作为里根总统的财政次长访问了中国。他归来时，为他所见到的情况充满乐观。

“鲍勃，你不会相信我在那里看到了什么，”他激动地告诉我。“我走进任何一个中国高官的办公室，都会在他们的书架上发现成排的古典经济学教科书。我得以拜见中国领导人邓小平时，他指向那些书，对我说：‘这些家伙说得对。这些才是我们该采取的政策。这也许会花点时间，但中国总有一天会成为世界头号经济强国。’”

仅仅一代人之后，邓小平的预言就将成为现实。中国要彻底贯彻古典原则还有很长的路要走，但是它自20世纪70年代晚期以来取得的进步已足够惊人。古典原则的力量，从中国的成功可见一斑。

如何创造财富？这样重大的主题似乎应当直接简明。然而事实并非如此。每个经济问题都深处矛盾之中，问题越重要，涉及的矛盾越难以调和。这个现象有其原因。要想了解经济问题及与之伴生的争议，就必须了解这些原因。

首先，经济学并非一种要对某个特定概念提出绝对证据的学科。从某种意义上说，每个经济过程都是独特的。

我们一再观察到，市场自由度增加，减税和政府开支降低之后，会出现有力的增长和普遍的繁荣。与此相对，我们也能发现，政府开支膨胀、调控加强和税赋增加之后，经济状况总是令人失望。

尽管结论看似明显，我们仍没有绝对的根据断言哪一套政策必然导致随后发生的事件。要寻找这样根据，我们需要让时光倒流，回到同样的初始条件，实行不同的经济政策。既然我们无法做到这一点，任何人都可以声称：某种政策更动之后发生的状况与此种政策并无联系。

此类声言无可回避，因为经济学所涉重大，关乎情感。它不仅要处理如何创造收入与财富的问题，还需要处理收入和财富如何分配的问题。经济政策的任何更动都影响着收入和财富创造的多少，以及这些收入和财富将如何在个人、团体和企业之间分配。

面对威胁，所有生物都会作出本能反应。同样，个人、企业和团体也会为维护自身利益而采取行动。这种自然的防御机制，加上绝对证明的不可能性，使人们无视证据的存在，在每一条经济政策的原因和影响上莫衷一是。

我们无法证明令邓小平为之倾倒的古典经济学原则是中国经济增长的原因，正如我们无法证明亚当·斯密预言的精确源于他提出的原则的有效性。

对古典立场持异议的经济学家总是可以回应说：“中国人拥有古典经济学教科书并不意味着他们一定会去阅读。毕竟我们也有这些书，但是有谁读过呢？”

尝试证明是徒劳的。在经济学中，我们唯有依靠理性和观察。既然无法获得绝对的证明，我们便要退而求其次，考察证据的分量。我坚持认为，我们已经拥有了压倒性的证据，足以使大多数理性的人得出结论：古典原则中正包含着解开个人财富和国家财富创造之谜的关键。

无论证据多么有力，仍然会有人拒绝接受。认为某种政策会危及他们的智识利益或者经济利益的人仍然会坚持保卫这些利益。他们有权这样做。但是其他人应该能认清这种反对的本质――它是阻止人类物质财富增进的一道障碍。

为了解开经济运行的基本作用力之谜，经济学家们已经花了两个多世纪。对大多数重要问题，我们已经明确有效地作出了合理解释。本书展现的基本原则并不新鲜，也并非独特。它们基于众多卓越思想家的成就之上。这些思想家付出了大量的心血，完善了财富创造背后的理念。

经济的成功与失败，是同一个硬币的两面。这个掷硬币游戏是可以操纵的。结果掌握在我们手中。遵循古典原则通向成功，抛弃古典原则指向失败。

本书的目的在于为古典原则提出一个明晰的解释，并找出这些原则背后暗藏的逻辑和推论。后续的作品则将揭示，遵循或违背古典原则如何影响经济的成功与失败。

古典经济学家已成功地为如何令最大多数人达到最高生活水平开出了药方。要达成他们的首要目标――通过在全世界提高个人的物质生活水平以增加各国的财富，理解他们的概念并接受他们的视角仍是必须的。


 




第一章 古典思想的起源

“我们认为下面这些真理是不言而喻的：造物者创造了平等的个人，并赋予他们若干不可剥夺的权利，其中包括生命权、自由权和追求幸福的权利。”

——美国《独立宣言》

不同的人对“古典”一词有不同的理解。对许多人而言，“古典”指一个特定的历史时期，其中的人、观念和成就都被染上同一种“古典”色彩。

我对“古典”的用法与此不同。虽然古典经济思想发源于两个多世纪以前，其中的许多观念和含义在那以后已经有所发展和修正。是这些观念的本质，而非它们诞生的时代，使它们成为“古典的”——这些观念如此基本，如此重要，已经超越了时间。


 
自主与自由是古典原则的基石 

古典思想源自对人类自由和自主之权的信念。17世纪的英国哲学家约翰·洛克将这些权利的根源追溯至犹太教-基督教传统中。他认为，上帝赐予每个男人和女人以平等的自由及自主权利。
1

 既然这些权利乃上帝赋予，任何个人和政府便不可剥夺。

纵观历史，财富和权力的掌握者总是试图决定别人应当怎样生活，而洛克的观点恰与历史潮流相悖。美国的建国者们同样拒绝了传统观念。他们研究了洛克的论证，认同每个人都享有上帝赐予的自由自主之权。

首先的，也是最重要的，自主意味着免于强制的自由。然而真正的自由不止于此。真正的自由意味着在不伤害他人的前提下，个人可以自由地追求自身利益。美国的建国者们接受了这样的自主和自由的理念，并将之作为世界上最富强的国家——美利坚合众国——的建国基石。

早期古典经济学家和他们的后继者引入了一个前提：自主和自由是每个人的固有权利。他们研究历史，尝试理解人们如何对特定的环境作出反应。他们还观察人性和人们的行为模式。

人性和天赋的自由自主权利一起构成了古典经济学原则的基础。既然这两块基石不会随时间改变，建基于其上的理念也就是普适的，适用于所有时代的所有人类。





1

 《政府论》，约翰·洛克，伦敦，1824年版。



 
首要目标在于提高生活水平

早期古典经济学家的首要目标在于提高最大多数人的生活水平。身为古典经济学家最杰出的代表，亚当·斯密就对劳工和穷人的福利尤为关注。

斯密提出的理论和解决方案均与经济增长有关。他认识到，要提高生活水平，必须找到最能促进和维持经济增长的政策，并推行之。

和其他古典经济学家一样，斯密对浪费和效率低下极为反感。这是因为他认为浪费与效率低下会损害劳工阶层和穷人的生活水平。

古典思想的早期拥护者们视自由市场为个人自由的延伸。他们并未假定市场绝对自由，也不认为它有绝对自由的可能性。确切地说，他们的结论是，人们拥有越多自由来回应市场的需求，经济就越倾向于更有效率。而一个经济体效率越高，身在其中的劳工和穷人就越可能从中分得一杯羹。

政府对于任何文明社会都是必需的，这是早期古典经济学家们的共识到。然而，他们倾向于既不信任政府，也不信任强大的个人和其它既得利益集团。

对既得利益集团的不信任源于古典观念对人性的认识。古典经济学家们相信，获取更多的自身利益是人们的一种本能行为倾向。虽然个体对自身利益的自由追求会增进共同的利益，例外仍然是存在的。既得利益集团就很可能将其财富和影响力作为手段，以他人利益为代价来增进自身利益。

只要政府的权力和影响力被限制在一定范围内，其政策就较不易受到既得利益集团的影响。然而，随着政府权力的增大，这些集团就更可能将它们的时间、能量和资源用于推行对它们有利的政策。此种政策偏向可能会损及中产阶级和贫困底层等政治影响力较小群体的利益。

尽管基于自身利益组织起来的社会有提高民众生活水平的能力，它仍被许多人视为被自私行为驱动。这些人假定追求自身利益的个人对他人缺乏关怀和同情，从而使匮乏者陷入苦难。早期古典经济学家的观点与此恰恰相反——个体创造的财富越多，就会有越多的资源被用于扶危济困。

自身及家人的需求应该优先得到满足，这是个人固有的欲望使然，不可能改变。然而，这些需求得到满足之后，个人还有帮助困苦不幸者的道德责任。在自由社会中，这种道德责任发乎个人内心，而非来自于威权的驱使。

早期古典经济学家关于道德责任问题作出了回应。他们往往根据原则采取立场，其中许多人为他们认为有益于社会的政策辩护，即使这些政策与他们自身的经济利益发生冲突。他们也为朋友和匮乏者慷慨解囊，并且不求名声。
1



所有人，不论男女，皆享有上帝赐予的自由自主之权利，这一信念意义重大。许多原则和政策正与它的意义相关。源于天赋之权的原则和政策必然也是能让最大多数人获得最大程度物质利益的原则和政策，因为上帝不会有任何其它选择。
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 《论古典经济学》17-19页，托马斯·索厄尔，2006年。



 
第二章 基本原则

历史就是不断发现人性中不变且普遍的原则。

——大卫·休谟

18世纪下半叶，历史剧烈变革，封建制度和农业经济让位于了工业革命。

在工业革命之前，经济运作非常简单。劳动力显然是由农民和手工艺者组成，每个人都有一份明确、具体的工作。大部分人都在生产成品，而超出工人需求的产品就用以交换他人生产的成品。

17世纪，革新开始。机器取代人力，工人们不再单纯专注于生产成品，而是专攻一个方面，负责产品的一部分。

封建制度简单明了，井井有条。相比之下，新制度则乱成了一团。商业开始突飞猛进地发展，那时也正如现在一样，每当变革降临的同时，种种困惑也接踵而至。


 
重大经济决策应由谁来制定？

在封建制度下，主要是由中央集权的政府制定生产和分配的政策。而在工业革命中诞生的这种新制度，似乎无人主导，并不明确究竟是谁来做决策以满足社会需求。

应该生产什么，生产多少？谁来生产？怎样生产？产品价格如何确定，工人工资如何确定？

怎样在没有中央权威的力量下顺利解决以上这些问题，这令人们困惑不已。人们想知道，当没有了人来主导这些关键决策的制定，国家利益是否有可能得到满足。逻辑上来看，最终结果会是一片混乱。

亚当·斯密仔细研究了新出现的制度，发现其中并不存在一个中央权威，取而代之的是各种看似混乱的相互作用，由此他得出一个惊人的结论：

在这表面混乱的制度之下，蕴含着使更多人实现财富最大化的原理。一旦个人可以自由经商，自由追求私利，就能惠及社会，远比中央集权的控制来得高效。

繁荣的实现并不仰赖于个别强大、开明的领袖所做的决策，也不是靠智者、政客等团体的提议。相反，这些强大的权威更有可能破坏繁荣，而非实现繁荣。实际上，允许自由的个体之间进行互动，以满足各自日常需求，这才是繁荣之道。

斯密的结论揭示了一些基本原则，可以帮助国家充分利用人民创造财富的潜力。这些原则中也承认了政府的重要作用，不过，政府并不能主导经济活动，而是为个人的创造和生产提供最理想的环境。

有了良好的环境，个人就会尽可能高效地整合资源，生产他人所需。高生产力水平的环境可以归纳为以下四个基本原则：

提倡市场自由

保持低税率，限制政府权力

个人产权不受侵犯

供应稳定货币

每一条原则都来自于天赋自由的理念。这些原则就像自由和自主一样，是根本，是基础，不受时间、对象的限制。

古典经济学家相信这些原则中蕴藏着创造财富的奥秘。这样的观点是有充分理由的。我们现在就来看看这些原则背后的道理，研究一下为什么它们在创造个人和国家的财富上有如此重要的作用。

 


 
第三章 自由市场

“竞争可以带来个人努力的有效协作，而任何控制特定商品价格或产量的企图都会使竞争失去这样的力量，因为一旦如此，物价变化就不再显示客观条件的相关变化，也就无法为个人的行动提供可靠指南。”

——弗里德里希·A·哈耶克

自由市场是一个系统。在这个系统中，我们所购买和销售的商品的价格和数量不受人为的阻碍或限制。

自由市场这一概念的潜在逻辑是简明的。只要个人同意进行交易，他就必然从中获益，否则他不会同意这次交易。因此，商品和服务的自由交换必然有利于直接涉及其中的个人。

除直接参与者之外，其他人也能受益于商品和服务的自由交换。市场对供需力量的反应越自由，个人就越能有效地利用国家的资源，生产人们需要的物品，这是一个普遍的规律。而国家财富的增长正有赖于资源的有效利用。

如何有效利用资源并不简单，需要大量的信息、合作和努力。自由市场则提供了完成这个任务的核心机制。


 
市场极度复杂

我们常常视许多事为理所当然。购买商品时，我们很少思考这件商品如何出现在这里。当市场自由运行，只要我们有支付的意愿和能力，想要任何东西几乎都可以立即获得。

在人们需要某些商品和服务时，以大多数人愿意支付的价格向他们提供这些商品和服务，这是我们能想象到的最复杂任务之一。这涉及数以亿计的人群，数以十亿计的抉择。每个人都向这个过程各自贡献小小的一分力量。

要理解自由市场为何成为财富创造之关键，首先需要把握市场系统的复杂性。半个多世纪之前的一篇论文在这方面为我们提供了一些洞见。

从一支铅笔的视角出发，莱昂纳德·里德提出了一个看似惊人的主张：这个地球上没有任何一个人知道如何生产像一支铅笔这样简单的东西。里德花费了大量篇幅，详尽解释了铅笔各个组成部分的生产如何涉及全世界千百万人的努力，而后宣称：

“……这千百万人当中，包括铅笔生产企业的董事长在内，每个人都只能贡献一点点关于铅笔制造的微末知识。以知识这一标准衡量，一个锡兰石墨矿工和一个俄勒冈伐木工人之间的唯一区别在于他们各自所知的领域不同。矿工和伐木工都不可或缺，工厂里的化学家和油田里的工人同样不可或缺——因为制造铅笔需要的石蜡是石油生产中的副产品。

令人震惊的是，从石油工人、化学家、石墨或粘土矿工，到轮船、火车或卡车的制造者或司机，到为我的金属片压出滚花的机器操作工，直到铅笔生产企业的董事长，没有一个人因为需要一支铅笔而工作。他们对我的需求都比不上一个一年级的孩子。实际上，这些人中很可能有一部分从未见过铅笔，也不知道如何使用它。他们的动机来自别处，而非来自我。真相也许是：这无数参与者中的每个人都明白，通过参与，他们可以将自己关于铅笔制造的微末知识用以交换自己需要的商品和服务，而我并不一定是他们所需要的。

比上述事实更惊人的是，无数的行为共同导致了我的诞生，而整个过程中却并不存在一个全知的操纵者，不存在一个发号施令的人。没有任何迹象表明有这样一个角色存在。在这里起作用的，是一只‘无形的手’。”
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市场体系正是这只“无形的手”。这个体系如此复杂，即使最简单的产品，也不会有任何一个人了解其全部的生产过程。至于像电视机、计算机和手机这样的产品，其生产过程所涉之广更是足以挑战人类的想象。

制造任何有价值产品的复杂性与整个系统的动态性紧密相关。我们的喜好时刻变化，我们的知识和技术也同样如此。每次改变都在整个系统中引起震动，引发所有资源的供给与需求变化，而这些变化又转而影响到每一种产品每一个部件的生产。

生产者们面对着令人畏惧的挑战。生产决策一旦出现偏差，产品要么因为太过昂贵卖不出去，要么也会因为其他原因而面临滞销。

生产者必须时刻不断地整合大量的信息，调整生产和运输过程，以保证在生产人们需要的产品的过程中，资源时刻得到最有效的利用。

只有市场体系那只无形的手可以协调整个过程，完成这项任务。其中的奥秘就在于价格体系的神奇力量。价格体系提供所有必需的信息。根据这些信息，个人可以最有效地利用所有可用资源，供给我们所需要的东西。
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 “我，铅笔”，莱昂纳德·里德，1958。


 
自由市场有效利用资源

价格不受人为阻挠和限制时，可以反映出与之相关的资源稀缺度。高昂的价格意味着某种产品或资源相对其需求量而言较稀缺。高价不仅告诉所有人这件商品拥有较高价值，也精确地显示它对每个人到底有多高价值。

我们有多少钱可供消费通常反映了我们的知识技能在交易中获得了多少报酬。我们运用这些知识技能生产别人需要的东西。我们选择购买什么则取决于我们的支付能力和喜好。每个人都是独特的——我们的支付能力不同，对我们所需要的东西的价值预期也不同。

只有市场体系能让每个人准确知道自己应该付出多少知识技能（以货币为量度），以交换需要的东西。我们所需产品的价格正可以反映关于个人选择的关键信息。无论我们选择以某种价格购买某件商品，还是不买，信息都会反馈给生产者。生产者就可以据此作出反应。

我们都会根据价格作出调整，并不需要知道价格为何偏高或者偏低。其实，自由市场体系的优美之处就在于：我们无须掌握所有引起价格升降或变化的原因。价格本身就包含了我们需要的全部信息，足以让我们作出高效的选择。

当某件商品价格高企，我们必须付出更多钱来获得它。手头足够宽裕，愿望也足够强烈的人可能会为之买单，其他人则选择降低对这件商品的需求，或是寻找替代品。这种对购买行为的调整反映了每件商品对我们所具有的价值。

低廉的价格意味着商品的供应量相对需求而言较为充足。掌握了这样的信息，每个人作出的选择就会是尽可能满足自己的喜好。

生产者也会做类似的决定。他们利用价格体系来判断生产哪些商品，使用哪些资源，是否需要用机器代替工人，是否需要用进口产品或服务来替代本土产品或服务。与消费者的情形一样，价格体系也会向生产者提供他们所需的全部信息，使他们能对以上每个问题作出最好的决策。

人们的劳动是生产商品和提供服务的关键资源。在自由市场中，勤谨的工人为创造更多价值作出贡献，也因此比懒散的工人获得更多报酬。这就鼓励了工人们提高生产能力，而不是相反。

对明智、高产的决定进行奖励，对愚蠢、低产的决定进行惩罚，效率随之得到提高。据此进行收入分配，会将更多的资源和责任交到更负责更高效的人手中，而态度散漫，效率低下的人手中的资源则会越来越少。

面对市场压力时，个人与价格的自由度越大，整个国家的资源获得有效利用的可能性就越高。如果意识不到自由市场的重要性，整个财富创造过程都会受到阻碍。


 
自由市场之外的选择

自由市场体系之外，最可能的选择是政府官员用自己的判断代替自由的市场价格和商品产量。官员们需要决定某个价格应该高于还是低于市场价，某种商品或资源的消耗量应该提高或降低。

这样一来，个人喜好的独特综合被官员们自己或游说者的喜好所取代。结果仍然是一些人获得奖励，另一些人遭到惩罚，然而奖惩只取决于个别人的想法。

改变任何资源的市场价格都会在经济体系中引发变动，影响到无数其它商品的价格。这样的决定会扭曲整个价格体系，从而造成资源利用的效率降低。

一旦我们意识到市场体系的复杂性，很容易就会发现：任何权威都无法充分理解整个体系。任何权威都不可能掌握所有必需信息中的哪怕一小部分，也就难以作出对市场力量的自动反馈形成的决定。因此，没有任何权威有能力作出创造和维持财富所必需的选择。关于这一点，亚当·斯密这样说道：

“任何企图指导个人如何使用其资本的政治家，都会因需要关注太多而背上毫无必要的重负，更僭据了一种权威。这种权威委于任何个人，甚至是任何委员会、任何议会，都是不安全的。这样的权威落入一个愚妄到认为自己有能力使用它的人手中，会变得更加危险。”
1



在自由市场体系中，政府另有其重要角色。关于这一点我们将在第八章中讨论。现在需要理解的是，从政府官员将自己的喜好凌驾于市场之上那一刻起，个人自由就遭到了剥夺。在此过程中，实现资源有效利用所必需的信息也会遭到扭曲。

基于以上所有的理由，早期古典经济学家们相信，越是增加个人回应市场力量的自由，就越能促进国家财富的增长。
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 《国富论》423页，亚当·斯密，1776，1937年版。



 
第四章 自由市场批评之一：工资过低

青少年尤其是非裔青少年的高失业率问题，不但是社会之耻，也是引起社会动荡的重要原因。而这个问题大部分要归咎于最低工资法。我们认为在法典之中，最低工资法是最反黑人的法案之一。

——米尔顿·弗里德曼

古典经济学家的观点认为，自由市场能使我们最大限度地满足自身各不相同的需求，因为它尊重个人的不同选择，同时提供必要信息以尽可能高效地利用资源。

许多人相信自由市场体系存在严重弊病。一些人称现实中的市场并不是真正自由，它使富人更富，穷人更穷，让收入分配不均，让社会分裂，导致经济形势反复无常。还有一些人指出，自由市场无法提供某些公共产品，也不能遏制垄断和不道德行为。

对于公共产品、卫生、安全和不道德行为的担心无可非议。然而，自由市场遭受批判的这些罪尤，其实往往是政府失责导致。古典经济学家认为政府难辞其咎。政府在财富创造中的合法责任和作用将在第九章进行探讨。

另有一些对于自由市场的批评就比较棘手了，因为它们尝试操纵市场结果，这对市场是有害无益的。这样的做法，不仅仅妨碍了财富创造，而且恰恰使得那些批评者们想要帮助的对象陷入贫困。本章会探讨对自由市场破坏力最强的异见之一——它是造成一些工人贫穷的原因。下一章还会讨论有关自由市场体系的其他批评。


 
自由市场不能保障足够的工资

这一条批评尤其有误导性。之所以提倡自由市场，就是因为它能够为所有社会群体带来机会，提高生活水平，特别是对贫苦大众而言。尽管如此，但还是有批评的声音表示，这样的市场只能让本该受益的人变穷。

批评者总是宣称，要解决低水平工资问题，可以通过法律指令来提高工人工资。这种认为政府能够决定工人劳动价值的观点，对经济学存在一个严重的误解。

连拥有最基本的商业知识的人都知道，公司要么控制产品价格，要么控制产量，二者不可兼得。如果公司要改变价格，那么将会由市场来决定销量。如果公司想要增加销量，往往就需要降价。

一旦当政府设立高于市场工资的最低工资标准，能找到工作的工人会变少。这个道理和上述公司产品的例子一样简单。市场工资水平之上的最低工资越高，淘汰出局的低技术水平工人就会越多。强行实施所谓的最低生活工资，是最残酷、害处最大的政策之一。

美国根据1938年的公平劳动标准法案，首次设立最低工资标准。罗斯福总统将此法案誉为“在世界各国保护工人福利的努力中，影响最为深远、最具有远见的计划”。

最低工资法总是和这样的慷慨陈词联系在一起，但其实最开始许多拥护者的初衷并非如此。他们深知一旦将最低工资标准定到市场工资以上会产生怎么样的经济后果。

早期的许多改革家拥护建立最低工资标准，并非为了提高低水平工人的生活水平，而是旨在减少他们称为“不合需要”的工人。在其对进步运动的宏大历史分析中，乔纳•戈尔德贝格写道：

“美国经济学会的许多进步经济学家都相信，设立高于失业人口劳动价值的最低工资标准反而会将他们排挤在市场之外，加速他们的淘汰。”
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如今也不会再有人公开支持以“最低生活工资”政策来伤害低收入工人家庭。支持最低工资的理由已然改变，但背后的经济学原理却不会变，这些法规依旧会对个人及家庭带来毁灭性的伤害。
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 《自由法西斯主义》264页，乔纳·戈尔德贝格，2007年版。


 
一个题外的故事

请允许我讲个自己的故事。我们喜欢从个人经历出发来看问题，因为亲身经历会深深地影响我们看待事物的方式。

20世纪初，一大批移民涌入美国，我的祖母奥莉加·切尔诺夫斯基也在其中。和当时的许多移民一样，她刚到美国的时候除了身上的衣服，一无所有。她不会说英语，更不会读和写。这也解释了为什么她每一个孩子的姓氏拼写都各自不同。

小时候，我觉得奥莉加祖母就是一个传奇。她是在乌克兰出生的，我还清楚地记得她给我讲的在乌克兰的那些故事。她嗓音嘶哑，带着浓重的东欧口音说：“我们想工作简直想得快疯了。”

“那时候日子太苦啦。我们要走上五英里，十英里，就为了找点儿活来干。就算工作找到了，报酬也少得可怜。更多的时候是根本没活儿可干。”

接着她又会眼神一亮，聊起第一次踏上美国土地的经历。每当此时她的兴奋之情都溢于言表。就算她没有技能，也不会英语，仍然可以找到工作。

她兴致盎然地回忆着那段往事：“我简直不敢相信，我找的工作都那么合我心意。我想要工作，白天一个工作，晚上一个工作，周末也不闲着。我爱死这样的安排了，简直像在天堂一样！”

庆幸上个世纪初期还没有最低工资法，奥莉加祖母，乃至我们整个家族才可能延续下来。那时候还是市场力量决定工资水平的年代。雇主只需要根据工人劳动创造的价值来自主决定支付多少报酬，而工人也是自己评判收到的报酬是否与付出等值。那就叫作自由市场。

就自己的工作量和工作时间与人协商，是最个人、最基本的自由之一。可是这种自由现已不复存在。美国政府（除了少数几个州政府之外，还有世界上许多国家政府）都规定了最低工资线。

要是20世纪一开始就实行最低工资法，毫无疑问，奥莉加祖母是注定挤不进就业市场了，很可能就是呆坐在家，无所事事，整日唉声叹气。

如果是这样，那些本来声称要帮助奥莉加祖母拿到最低生活工资的人，一定又会同情她的遭遇，然后开始要求政府出台政策提供食品券、失业补助等社会福利。

奥莉加不会喜欢这样的结果。她是一个自尊心强、独立又勤奋的女性。她享受着工作的无穷乐趣，劳动的过程和享受自己的劳动成果，就是她生活的意义所在。

剥夺她劳动的乐趣，代之以福利救济，她就只能依赖国家赡养。很难说，这种依赖会不会在我的家族中一代一代继续下去。我知道的是，我和我的父母都继承了奥莉加祖母的工作观念，我相信我的子孙也会继续传承这样的观念。

如今居住在贫民区的家庭就没有我家那么幸运了。他们的家族深受政府对自由市场的修补行为影响。最低工资法案使得许多人失业。由于缺少就业岗位，政府不得不实行更多政策救助失业家庭。但是救助的同时，这些政策也使得失业家庭更加依赖政府，伤害了许多人的尊严。这不是自由市场的过错，而是禁止市场自由运转的恶果。


 
最低工资法伤害最弱势的工人群体

最低工资带来的伤害毋庸置疑。想想看，假如法定最低工资是每小时24美元，那么对企业利润的贡献低于24美元的工人就将面临失业，这么算来美国至少有半数工人会被炒掉。如果这个过高的标准能够降低一些，失业的人数也会减少。最低标准越低，淘汰的工人越少。

自1938年美国开始实行联邦最低工资以来，有过40年代每小时3.6美元的低点，也有过1968年每小时10美元一小时的高点。
1

 平均值是每小时6.75美元（以上均以今日的美元计价）。最低工资水平在这个范围内时，起到的最大作用就是淘汰掉了缺乏技能和经验的工人。看一看大部分失业工人所在的社会群体，对比一下他们在实行最低工资法前后的失业率，结果发人深思。

20世纪30年代以前，总失业率和青少年、黑人的失业率差距并不大。
2

 1938年最低工资法实施以后，青少年、黑人，尤其是黑人青少年的的失业率飞涨，远高于劳动力人口的总失业率。维德和盖洛威在一篇美国失业的全面分析中指出：

“进一步研究得出的证据表明，失业率上的种族差异起源于20世纪30、40年代，在70年代加剧。尽管美国人总是标榜其经济上的种族差别不断减小，然而失业数据与他们引以为豪的进步不尽一致。”
3



从1948年到2010年，全美劳动力失业率平均为5.7%。青少年平均失业率是这个数的两倍，而黑人青少年的平均失业率高达29%，是总失业率的4.5倍。

误入歧途的政府努力提高工资水平，却毁了就业，真是令人沮丧的结果。通过强制规定工资标准旨在造福人民，其目的再高尚不过。可是这样的动机并不能解决每个人都是独一无二的这一事实。只有我们自己有资格判断付出与工资是否匹配。旁人无权越俎代庖。

被最低工资标准淘汰出局的往往是最弱势的工人。他们通常是年轻的新手，亟需宝贵的工作经验，且这些经验只能从在职训练中获得。他们也可能存在学习障碍，需要额外的监督、训练和充足的耐心，才能发挥实际贡献。

有很多方式都可以既帮助这些弱势的工人，又保护每个人的自由与尊严，可是设立最低工资并不是选项之一。
4

 就算政府设立的标准非常之低，低到几乎不会影响任何人的工资水平，它依旧会破坏市场。因为它的存在告诉我们，决定工资多少的不是自身的才干，而是政府标准。这是个残酷且具有迷惑性的讯息，会损害弱势工人的自尊心。

像个人工作这样极其私人的事情，一旦允许让政府来定价，我们就已经妥协了自由的权利中最切身的一项利益——我们个人劳动的价值。和其它试图干预自由市场的尝试一样，取消这种自由会造成意外的严重后果。
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 数据来自美国劳动部，转载自classicalprinciples.com。
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 《没有工作：20世纪美国失业问题与政府》，理查德•K•维德、洛厄尔•E•盖洛威，1993年，1997年。
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 《没有工作：20世纪美国失业问题与政府》，理查德•K•维德、洛厄尔•E•盖洛威，1993年，1997年。



4

 其它帮助低收入劳工阶层的方式见第9章。


 
第五章 更多的批评

自由经济遭到反对的一个重要原因正在于……它向人们提供他们想要的东西，而不是某个团体认为人们应该想要的东西。大多数反对自由市场的论点背后，是对自由本身的缺乏信任。

——米尔顿·弗里德曼

在反对自由市场的声音中，有一些乍看甚为有理。然而，通过仔细的检视可以发现，这些反对实际上都站不住脚。以下是一些例子：


 
自由市场并不真正自由

一些人认为，自由市场在理论上没问题，然而完美的自由市场在现实中并不存在。这一点不可否认，因为世界充满了各种不完美。然而，效率原理的有效性并不要求市场的绝对自由为前提。它只是假定如果价格和商品产量能更自由地反映供需压力，整个系统的效率就能更高。


 
自由市场让富者益富

自由市场的确会让一部分人获得丰厚的回报。微软公司的比尔·盖茨就是最好的例子。《纽约客》上曾有一幅漫画，画中两个谈话者说道：“在憎恨比尔·盖茨变得流行之前我就憎恨他了。”

许多人嫉妒富人。他们通常相信财富的总量是一定的。他们认为“富足者”们通过剥夺“匮乏者”取得财富。用P. J. 奥罗克
1

 的话来讲，这些人认为财富就像一块比萨饼——别人吃得越多，留给我的就越少；如果别人把饼吃光了，我就只能啃盒子。

关于财富和收入总量固定的看法不值一哂。财富和收入都是动态的。有创造力的人总是在寻求如何增加比萨饼——或者其它任何人们需要的东西——的数量。当他们成功时，市场就会对他们的创新报以奖励。

重大创新可以让所有企业提高效率，带来的收益泽及全体人民。当采纳创新的企业变得更高产，顾客、工人和企业所有者都能从中获利。

在自由的市场经济中，创新者所获的回报往往和获益于该项创新的人数成正比。比尔·盖茨和微软公司就是这样的例子。

对于那些作出贡献增进他人物质利益的人，我们应该做的不是去嫉恨他们获得的回报，而是庆祝他们的成就。他们的收获是一个自然运转的体系的有机组成部分。这个系统总是把更多的收入和财富分配给那些为增加他人物质利益和生活水平作出最大贡献的人。

在这个意义上，自由市场体系反映了一条普遍的定律——一个人为他人的物质利益所作的贡献愈大，他收获的物质回报就越多。

限制创新所得的回报就等于限制创新本身，从而限制了所有受惠于这些创新的人的物质利益。增加国家财富背后的理念，并非是要让富者变穷，而是要让穷者变富。

即便如此，仍然还有很多人憎恨企业经营者获得的丰厚报酬。很少有人意识到，这份报酬中只有一部分是为了回报他们决策的作用。一位总裁所获的报酬中，相当大一部分代表了一种终极奖励，意在激励更多人努力追求那个职位。

和市场行为的许多方面一样，对一位总裁的业绩作出奖惩比初看起来要复杂得多。由于这种复杂性，试图根据某些人的“公平”观来调整市场回报机制，更可能毁灭财富而非创造财富。

不过，无疑也有一些人所获的报酬远远超出他们的贡献。不论市场是自由运行还是由政府操控，都会出现这种情况。


实际上，最臭名昭著的滥发补偿的案例恰恰发生在政府建立、政府资助的房利美和房地美身上。此类机构的管理失误在2008年的全面金融危机中大大有份。而且，根据分析机构估算，仅仅为救助“两房”，纳税人最终需要支付的费用高达近7000亿美元。
2

 在这两家机构的失败中起了重要作用的那些高管却从一片废墟中轻易脱身，每人领走了从2000万到5000万美元不等的补偿。
3



至于在一个私有化和自由的市场中出现的滥发补偿情况，公司的董事和股东应该为之负责。这种情况实属正常，因为发出去的钱由他们自掏腰包。当政府卷入滥发补偿案例时，买单的却是全国的纳税人。
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 Patrick Jake O’Rourke（1947-），美国记者，政治讽刺作家。
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 “系统及过程：重建房利美和房利美可能花费6850亿美元”，尼克·提米拉奥斯，《华尔街日报》，2010年10月4日。
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 “‘两房’前高管坐享巨额补偿”，埃里克·达什，《纽约时报》，2008年9月8日。

 


 
自由市场导致收入分配不公

一些自由市场的批评者认为，自由市场会导致收入分配不公。这些批评者似乎坚信收入过高和过低都是不合理的。在前文中我们已经证明，用“公平”概念代替自由市场作用不仅会限制自由和增长，也会让人们变得更穷。

另一类批评与此相关。一些人认为在自由市场中，富人和穷人的收入差距超出了合理的程度。虽然自由市场可以提高所有社会阶层的生活水平，这些人仍然声称，穷人会因别人拥有太多而感觉受到了压迫。

这是一种精英主义的批评。精英主义者似乎更为关注穷人的感受而非穷人的物质利益。然而对亲身经历贫困的人来说，更重要的是提高自己和家人的生活水平，而不是情绪和并不完善的统计分析。

二十世纪下半叶，美国人的生活水平飞速提高。同期美国收入最低的劳工阶层与世界上大多数不发达国家的生活水平间的差距也飞速扩大。从统计意义上讲，在一无所有的人和生活水平快速提高的人之间，差距总是会越来越大。

在美国，使贫富差距扩大的一个重要因素是移民。从不发达国家移民到美国的人，其物质福利会以惊人的速度提高。然而他们在美国的工资一般来说相对较低，因此他们的存在会降低整个国家的平均工资。抱怨生活水平下降和贫富差距增大的人常常对基本的统计事实视而不见。一个国家所有社会阶层的生活水平提高和平均生活水平的下降可以同时发生。此外，所有阶层的生活水平提高和贫富差距增大也可以同时发生。


 
即使对理应了解更多的经济学家来说，关于一个国家全部人口经济福利的统计数据也可能富有迷惑性。有趣的是，威尔·罗杰斯
1

 轻易地道破了这类统计陷阱。让我们把这位杰出美国幽默作家的话复述一下：“暴发户们
2

 从欧扎克高地
3

 搬家到好莱坞，能让两个州的平均智商都得到提高。”
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 Will Rogers （1879-1935），美国幽默作家、演员、社会评论家。
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 Beverly Hillbillies，“贝弗利山（好莱坞富人聚居区）的乡巴佬”，意指从落后地区来的暴发户。美国哥伦比亚广播公司（CBS）有同名系列喜剧（1962-1971）。
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 欧扎克高地（Ozarks）：美国中南部密苏里州、阿肯色州和俄克拉荷马州交界地带的高地。


 
自由市场带来混乱

自由市场的批评者们常常看到倒闭的工厂、失业的工人和蒙受苦难的社区，也会看到本国产品被进口产品取代，许多家庭陷入困厄。他们的结论是，凡有坏事发生，自由市场都应该为之负责。其实，只要经济情况发生变化，市场就会作出应变。市场的应变反映了任何经济系统都会有的变化和复杂性。它在应变中作出调整，使资源在新环境中继续得到高效利用。

美国是世界上最有活力的经济体之一。在美国，每年都有大约3000万人失去工作，而在景气的年份，每年会有大约3200万新的工作机会出现。
1

 即使工作岗位总量不变，每年仍会有几千万份工作遭到削减，也会有几千万份新工作涌现。

市场经济惯有的动态性正是资源得以被高效利用的原因，也是提高绝大多数人生活水平的关键。并非每个人都能从中受益。无法或者不愿适应情况变化的企业和工人会成为输家。利润微薄、亏损、工资下降和停工往往都是未能适应市场变化的信号。

至于竞争是来自国内还是国外的生产者，没有任何区别，效果是一样的。不能适应情况变化的企业和工人总会遇到问题。

除了把调整交给市场，另一个选择是让政府官员的指令取代市场信号。政客和官僚必须决定哪一些价格、工资或产品不应受到市场压力的影响。这样一来，他们必须拿出自己的意见，制定合适的价格、工资以及各种本应由自由市场决定的指标。

表面上看，这样的决定可以增加稳定性。他们可以暂时保住一些工作机会。但这样的做法带来的稳定性有其代价。因为未能适应变化的情况，生产过程的效率会越来越低。此时，这种做法直接涉及的工人暂时受惠，其他所有工人却因此遭受损失。

无视市场压力的时间越长，最终必须面对的调整就会越艰难。当企业、工会或政府的政策拒绝直面市场形势时，往往会出现规模最大最严重的失业潮。

在任何经济体系内，对低效率的鼓励都会损害生产能力，从而降低整个国家的生产水平及其劳工阶层的工资水平。若不能针对变化的经济形势进行调适，任何国家都必然会走向贫困。
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 数据来自classicalprinciples.com。


 
自由市场鼓励人们在紧急状态哄抬价格

美国超过半数的州立法禁止在紧急状态时“过度”提高价格。公众往往会被商家利用紧急情况投机敛财的行径激怒。

常常被人们忽视的一点是，紧急状态下的价格高企正是市场应对困难局面的有效方式。关于为何即使在紧急状态下，自由市场应对经济问题的方式也要远远优于人为价格控制，著名经济学家托马斯·索厄尔作出了解释：

“在佛罗里达州，旅馆提高房间价格是遭到投诉的行为之一。某家旅馆从前一个房间的价格通常是每晚40美元，现在涨到了每晚109美元；另一家的房间从前同样通常是每晚40美元，现在涨到了每晚160美元。

长于义愤却拙于经济学的人会批评说，这些旅馆是在“榨干客流的承受能力”。事实上，当它们的房间价格还是每晚40美元时，也许就已经是在榨干客流的承受能力了。

真正的问题在于，为什么客流现在能承受更多？显然是因为供需情况都发生了变化。在许多住宅和旅馆都被飓风摧毁之后，现在有更多的人对更多的旅馆房间产生了需求，而旅馆却变少了。

假如将旅馆价格固定在飓风之前的水平，会发生什么？

先抵达旅馆的人会占据所有的房间，而晚到的人只能自叹倒霉，甚至露宿街头荒郊。而当旅馆提高价格，变得“难以接受”，原来为家长和孩子各订一间房的家庭现在也许会选择挤在一间。这样就会有一间房空出来留给别人。

假如某人的房子被飓风破坏但尚未完全摧毁，他也许会选择留在家里凑合居住，忍受一些不便，而不愿在当地旅馆高价租赁房间。这样，又会有一间旅馆房间空出来，供房子遭到更严重破坏或者被完全摧毁的某人选择。

也就是说，在新的形势下，新的价格同旧形势下的旧价格比起来，在经济学意义上同样合理。”
1



许多人一看到紧急时期的价格哄抬现象就本能地感到愤怒。事情似乎很简单：卖方在“不当”地利用灾难向买方收取过高费用。然而更加深入的分析揭示了另一些东西——在困难时期，自由市场可以提供稀缺资源的最优分配方式。
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 “佛罗里达州的价格哄抬现象”，托马斯·索厄尔，《犹太世界评论》2004年9月14日。

 


 
自由市场导致衰退和萧条

有充分证据表明，在过去90年间，每次和平时期的衰退都应归咎于政府的政策错误。在每次和平时期经济低迷之前，联邦储备委员会都曾减少货币供应。而在最严重的低迷如大萧条和2008-09年间的所谓“大衰退”之前，联邦储备委员会甚至削减了经营业务所需的现金量。本系列的第二本和第三本书将会对政府在制造商业周期方面的角色进行更全面的分析。

与其将经济低迷归咎于个体不负责任的行为或是监管缺位，对政府政策的研究更有启发性。进行此类研究的人会发现，那些政策和其后的经济困难紧密相关。

许多针对自由市场的批评根本站不住脚，认识到这一点非常重要。自由市场的批评者们往往无视这样的事实：用以替代自由市场的无非是官僚化的指令和控制。当我们进一步考察很容易发现，大多数意在纠正自由市场那些想象性缺陷的尝试不仅侵害个人自由，还会打击创造财富与繁荣的种种努力。


 
第六章 低税率

一个明智而节俭的政府，应该保障人们追求勤勉和自我发展的自由，而不应该与民争利——这才是一个好的政府。

——托马斯·杰弗逊

早期的古典经济学家认为税收、商贸和财富会互相制约。他们的推理很直接：当你对某种商品征税，你所能得到的该商品就会变少。他们也认为应该限制政府权力的大小和范围。低税率和有限政府通常紧密相关。要创造财富，二者都不可或缺，这背后有重要的原因。

亚当·斯密早在两百多年前就已经阐明了低税率的重要性：

一切赋税的征收，须设法使人民所付出或没能得到的，不得高于国家所收入的。以下四种情形，人民所付出或没能得到的远多于国家所收入的。第一，征税过程中可能会消耗大量人力，这些人不但要耗去大部分税收以充薪俸，额外津贴也会增加人民负担。第二，这可能妨碍人们勤奋劳作，使他们不再愿意投身那些给大众提供生计和就业的业务。因为强制征税，本可以用来让他们更容易投身上述业务的资本会因此缩减乃至于被完全剥夺。第三，那些不幸的逃税未遂者，往往会因为财产充公或者其他的惩罚而倾家荡产，社会便失去了本来可以由这部分资本产生的收益。不明智的赋税，实为走私的重大诱因。而针对走私所设立的刑罚，也会水涨船高越发严厉。这样的法律先造成逃税的诱因，继而惩罚因此逃税的人，完全违背普通的正义原则；本来应当是诱因越大，处罚越轻，而法律却通常比照诱因的大小来定刑罚的轻重。第四，税吏频繁的造访和可厌的稽查，常使纳税者遭受极不必要的麻烦、困扰与压迫。……总之，赋税之所以往往只是困扰人民而无益于国家收入，总不外乎这四种原因。
1



低税率还会鼓励那些我们最为称道的行为。作为父母，我们希望我们的孩子能够拥有某些品行，其中最重要的就是良好的心理素质和道德品质。除此之外，我们也希望他们能够努力学习，掌握一技之长，事业有成。我们也希望他们能够理智决策，工作尽责，开支谨慎，懂得储蓄以应对不时之厄。父母是孩子的老师，父母行事正直，孩子更有可能跟随效仿。

负责任的金融行为得到的奖赏越大，负责任地进行金融活动的人就越多。这样做不仅他们自己会从中受益，也给其他人树立了榜样。
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 《国富论》第778-779页，亚当·斯密，1937年版。


 
低税率鼓励就业

工作是必要的。没有它，什么事也成不了。然而，人性就是这样，如果可以的话，大部分人是不愿意工作的。亚当·斯密这样断言：

尽可能地过最安逸的生活是每个人都想要的。如果不论工作中是否需要付出极为艰苦的劳动，薪酬都完全相同，那么出于自身的利益考虑，劳动者一定会将这份工作责任全然忽略。
1



人性就是这样，重赏之下必有勇夫。同样，如果越多的人能够保留自己的劳动成果，他们也会越倾向于去工作而不是休闲。

一个国家的繁荣昌盛离不开勤奋努力的人民。当父母因为低税率而能够保有更多的劳动收益，不仅他们会因此更有干劲，更有成果，同时也给他们的后辈树立了好的榜样。
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 《国富论》第718页，亚当·斯密，纽约，1937年版。


 
低税率鼓励负责任的金融行为

虽然工作是必要的，但光是工作并不足以提高生活水平。要改善生活，就必须提高生产力——用更少的投入创造更多的产出。实现这个目标需要掌握一些工具，诸如机械、建筑、教育、科研和基础设施等。

要获取这些工具，必须作出牺牲，甘冒风险，付出时间。牺牲是这个过程里的第一步。对大多数人来说，花钱很容易，但是存钱很难。存钱就是牺牲了当下享受的机会。

牺牲眼前的享受是为了创造更多的产出。当人们决定放弃当前的享受的时候，这部分收入就可以用于工具投资，以增加未来产出。越多的人延迟享受，用于未来发展的收入也就越多。

投资未来风险很大。建造机器和工厂，进行研究，学习技能和建设基础设施都需要时间。在这个过程中会有很多变数。口味和偏好的变化，技术或工艺的革新，或者其他许多因素的变化都可能导致这些工具过时或者不再那么有用。

任何对充满不确定性的未来进行投资的人都有可能失望。他们可能会损失时间、精力或者金钱。然而，如果没有这些愿意承担风险的人，我们的生活水平也不能提高。

低税率对那些能够促进经济增长和繁荣的行为至关重要，这对一部分人而言是显而易见的。

我的女儿大学毕业之后决定将她工资的一部分投资在股市里面。我们讨论了几只股票的优点。在最后，我无意中提到，她得做好准备，为出售股票赚得的钱交税。

她一脸茫然地看着我。

“哦，爸爸，”她的声音很温柔，但多少有些傲慢的味道，“我确定你一定搞错了。不可能需要交税。”

“你为什么这么说？”我问。

“因为，我和我的朋友都在工作。我们的收入已经被征过税了，所以剩下来的都应该属于我们。我的朋友们选择把钱花在买CD、度假等一些有趣的事情上，政府没有对他们的支出征过税。”她解释道。

“既然政府对这些零碎的支出都不征税，对那些牺牲当下享受、甘冒风险来改善自己未来的人更不会征税了。对有建设性的行为进行惩罚是愚蠢的。没有人会那么蠢。爸爸，你肯定搞错了。”

然而，在美国，联邦政府和大部分州政府对储蓄利息和投资收益都会征税。这样的政策让人们更倾向于消费和借贷。当人们选择参与不负责任的金融行为的时候，不仅限制了未来经济的增长，更提供了反面教材，让后辈继续这种破坏性行为。


 
低税率下资源分配效率更高

如前所述，市场对人们的奖励是基于人们为他人创造的商品和服务。一个极端的例子就是备受争议的微软创始人，比尔·盖茨。微软的软件已经间接地为更多的人创造了更多的商品和服务，比历史上任何一家公司都要多。由于这样了不起的成就，比尔·盖茨收获的回报是成为世界首富。

在微软成立早期，盖茨做了许多非常成功的商业决策。这些决策帮助微软的客户提高了效率。随着客户的收益增加，微软也蒸蒸日上，收益飙升。微软成立初期的所有收益都再次投入了业务，使得公司可以进一步发展。

对一家成功的企业进行持续的资金再投入，有助于生产出越来越好的产品。这些产品继而为公司客户的工作效率带来了突破性的提高。因为微软公司的客户涉及到全世界的各行各业，收益也就成倍增加。

市场体系和较低税率结合在一起，会让越来越多的资金流向成功的商人和企业。这些商人和企业对效率的提高至关重要。

低税率可以让成功的个人和公司保留更多的收入，这样他们就有更多的资源来发展，获得更大的成功。这样做，整个经济会越来越有创造力，社会财富会增加，生活水平也会提高。

另一种选择则是对那些会推动经济增长行为征税。这样做会使资源从那些已经被证明可以提高效率，促进成功的企业流失，转而流向一贯低效和失败的政府，或者那些明显不能成功争取到私募基金的企业。

税率导致资源的不合理分配还有另一种方式。税率越高，税收体系越复杂，避税或者减税的动机就会越大。因此越来越多聪明而有创造力的人会希望成为税务律师和税务会计，这些职业不仅为客户提高极具价值的服务，工作本身的收益也引人追逐。

然而，正是高税率和复杂的税收体制为这些人提供了动机，让他们用他们的创新才能帮助客户避税，把那些本来要给政府的税款重新放回自己的口袋。在一个简单、低税率的税收制度之下，这些从业者的才能会被用来创造更多的财富，而不是进行财富的再分配。

正是由于这些原因，高赋税阻碍经济增长和繁荣。相比之下，低税率，尤其是针对储蓄和投资的低税率，会鼓励建设性的经济行为，从而创建更为富裕的国家。


 
第七章 有限政府

政府不受限，人民不自由。

——罗纳德里根

早期的古典经济学家担心强有力的干预型政府会损害个人自由，也会妨碍国家繁荣。这一信念有充分的理由。


 
干预型政府限制自由

蒂伯·马汉在《私权与公共幻象》一书中，详尽地分析了一个强大的干预型政府是如何与一个由自由独立的国民组成的国家相悖的：

通过干预别人的生活来“帮助”他人的愿望可能很强烈，但是这就意味着伤害那些被善意所绑架者的人格尊严。天赋人权的政治理论给予人们生存权、自由权和财产权……在一个基于这些原则的社会里，家长作风是不被认可的。
1



将人民看作国家附属品的政策则损害了他们想要帮助的人民的独立和尊严。
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 《私权与公共幻象》第153页，蒂伯·马汉，1995年版。


 
强大的政府滋生了私营部门的低效

在研究了人性和历史之后，古典经济学家得出结论，个人在追求自身利益的同时，也会让整个国家受益。然而，在一个强大的干预型政府之下，同样的追求却会妨害国家繁荣。

个人、企业、劳工组织和政客这些既有利益体都有自己的利益诉求。在政府只有有限责任的情况下，这些利益体获得特殊待遇的可能性也是有限的。

随着政府的职能范围和影响力的扩大，它给特定利益体提供特殊待遇的能力也会增强。政府可以设立贸易壁垒、实行特定的税收优惠、制定法规，或者采用任何其他手段来回报一些特定群体。政府可以给予回报的能力越大，这些既有利益体就会花更多的时间、精力和金钱来获得这些特殊待遇。

早期的古典经济学家认为，一个扩张型政府可能会更加偏爱特权阶级而非平民百姓。有了一个强势的干预型政府，既有的利益集团就会倾向于利用他们已有的资源去进一步满足自身的利益，让国家采取一些政策将国家资源流向自己。这些既有利益集团通过损人——那些无权无势的穷人和中产阶级——来利己。

 政府的权力越大，干预越多，越会催生一个新兴产业的产生。在这个产业中，说客和律师拼尽全力让国家的资源更多地流向他们的客户。至于税务律师和会计这些职业，则常常吸引头脑聪明、善于创新的人才。这些从业者进入这个行业既为了满足自我的需求，也为了给其客户提供富有价值的服务。然而，当政府进行权力有限、较少进行干预的时候，这些人的才能就会被转而用在财富的创造而不是再分配上。

因此，一个强势的政府不但会牺牲弱势群体的权益来满足特权阶级，而且在这一过程中会损害整个国家的利益。因为自由市场让资源高效利用，所以用政府的力量重新分配资源会让国家的总财富受损。


 
扩张型政府需要高赋税

政府的规模和影响越大，就越需要征收赋税来支持它的扩张行为。基于前述原因，赋税高的时候，生产性行为不能得到足够的鼓励。因此，向一个庞大的政府机构交税也限制了私有经济创造财富的能力。


 
政府往往是低效的

除了可能损害私有经济，政府执行其自身职能的效率往往很低。而为了给其客户提供所需的产品和服务，私营企业会高效完成那些最复杂的任务。

相反，即使是最基本的任务，政府也经常无力完成。即使简单如统计人数或者投票，对政府来说也是一个很大的挑战。

政府的效率往往很低，原因有很多。

在私营部门，自由市场本身蕴含着可以推进效率、减少浪费的机制。这种机制自动奖励成功者，惩罚失败者。一个公司必须在客户需要的时候高效地提供所需的产品，而公司的盈利可以衡量公司成功的程度，亏损则衡量其失败的程度。

人们会犯错，也会作出不当的判断，这是人的天性。但在商业战场上，这会让公司失去市场份额。如果错误不能及时被纠正，公司甚至可能退出市场。公司的所有者和员工都得为错误买单。而如果竞争对手做了更好的决策，就能够获得收益。

尽管失败的后果很严重，错误和决策失误也在所难免。即使经营得最好的企业也会碰到问题。自由市场通过其奖惩机制不断地提高效率，同时减少决策失误所带来的影响。

政府并没有类似的机制。政治体制实际上会鼓励浪费，而非限制浪费。与私营部门一样，政府的错误和决策失误也难以避免。区别只在于，公营部门缺乏可以自动惩罚决策失误或者追究负责人的机制。

没有了盈利和亏损的指引，政客和官员就需要另一种方式来衡量成败。这种方式就是衡量为了达到某一目标所需要的金钱和资源的数量。

不管目标是什么，政治体制会将成功等同于所花费的金钱的数量。在这种政治体制下，当政府项目不能达成目标的时候，通常的反应就是将失败归咎于投资的不足。为了解决问题，不管已经有多少管理者或者机构已经牵涉其中，只要这个问题依然存在，那么一般的政治性解决方案就是成立更多的机构、更多的部门、更多的管理者和更多的法规。

政府项目总有资源浪费的自然倾向，而官员们花的钱都不是他们自己的，更加重了这一倾向。人的本性和许多研究已经告诉我们：我们只有在花自己的钱而不是别人的钱时，才会更加谨慎。

此外，在美国，联邦政府在设立之初就不是为了效率。政府的设立是为了制定规则好让一切个体能够有效运作。由于担心政府会滥用职权，创始人有意地设计了分权制衡的机制。这也让政府很难有效率。

强大的政府在很多方面削弱真正的繁荣。它会减少个人自由。它会将资源分配给有钱有势的人，而非根据效率高低进行分配。它会增加赋税，从而限制生产性行为。同时，由于它缺少一种机制来促进有效的决策，其职能的执行会浪费国家资源。

所有的这些原因都支持早期古典经济学家对于政府角色的担忧。要促进国家财富的创造，政府的权势必须被限制。


 
第八章 政府的失败

“把金钱和权力交给政府，跟把威士忌和汽车钥匙一起交给十几岁的毛头小子没什么两样。”

——P. J. 奥罗克

政府矫正自由市场的企图不仅会给直接被涉及的个人带来严重的问题，也会给整个国家带来麻烦。我们在前面的章节中已经解释了这一点。我们有充分的理由相信，自由市场提供的办法优于政府所能提供的。最重要的一条理由是政府方案会剥夺个人的自主与自由。

每一个人都是独特的。我们的选择和偏好源于各自不同的需求。当政府的政策企图决定工资、食谱、健康需求，或者我们生命中的任何其它方面，就等于将别人关于什么对我们最好的想法强加于我们。当这样的企图变为现实，我们会失去一种关键的自由——决定自己的需求和命运的自由。

不论是自由市场的批评者们还是他们所信赖的政府，均没有能力了解人们为了追求幸福所需要的东西。我们每个人的需求都是独一无二的。当自由市场的批评者们自以为了解我们最需要什么，就侵害了我们的选择自由，也损害了我们掌握自己命运的能力。


 
自由市场“失灵”之谬

经济学文献中充斥着关于自由市场的“失灵”的论述。在每一本此类著作里，批评者都对“成功”加以独特的定义。不论是讨论工资、失业、信用、保险，还是二手车市场，只要自由市场未能达到批评者个人脑子里的完美标准，他们就会得出市场失败的结论。
1



真实的世界并不完美。古典经济学家从未假定自由市场的完美性。他们只是假设自由市场在各种可能的选择中是最优的。

如果说自由市场是失败的，就意味着还有更好的办法，而市场自由竞争之外唯一的解决方案就是让政府凌驾于市场之上。要得出市场已经失败的结论，就必须证明政府政策确实提供了更好的办法。

在美国和其它许多发达国家，政府行为的规模和范围大得惊人。这是建立在政府能为市场提供更好解决方案的假设之上。古典经济学家们否定这种假设，认为政府大包大揽的行为既有害于我们的财富，也有害于我们的自由。
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 例见“信息不完备市场中的信用分配”，
 约瑟夫·E·斯蒂格利茨、
 安德鲁·魏斯，
 《美国经济评论》（合订本）393-410页，1981年；及“工资固化理论”，约瑟夫·E·斯蒂格利茨，《国家经济研究局工作文件》第1442期，1986年6月。


 
政府的规模和范围

如果把政府行为控制在一定限度，政府造成的低效率就不会成为太大的问题。随着政府行为的规模和范围扩张，效率低下的问题也会被放大

2009年，美国联邦政府向公民提供的政府服务花费约3.5万亿美元。这笔开支的一部分花在了超过68个管理经济和社会活动的政府机构身上。据估算，为遵守联邦政府的各种条令，私营部门每年需要支出超过1万亿美元。
1



此外，各州政府和地方政府的运行要花费3万亿美元。关于私营经济需要花多少钱来遵守各州和地方政府的条令，以及各州和地方政府需要花多少钱来遵守联邦政府的条令，我们并无可靠的估算。

综合以上，2009年政府服务相关开支中，我们可以确定的部分为7.5万亿美元。每位劳动者当年平均需要支付大约6万美元。已知所有生产者当年的总收入为12.2万亿美元，也就是说政府运行开支占去了全国总收入的60%以上。只有不到40%的收入留在个人手中，用于满足他们的需求。

有研究显示，政府部门的效率仅相当于私营部门的一半左右。
2

 该研究认为政府活动意味着巨大的资源浪费。以2009年为例，平摊到每位劳动者头上的数额为约3万美元。如此规模的浪费让人不得不从根本上质疑政府的效能。

支持扩大政府职权的往往都是“有产者”。“有产者”即拥有高收入和大量资产的群体。对他们而言，每年为政府计划支付的6万美元带来的感知收益也许对其财富不无小补。“无产者”们则很少意识到，自己的收入会被政府计划的巨额投入截走多么大一部分。一旦他们意识到这一点，几乎可以确定他们会赞成对这些计划进行削减。这样可以让他们获得额外收入，满足自己的急需，而不必让这些资源流入政府计划手中。





1

 详见“监管开支简述”，托马斯·D·霍普金斯，圣路易斯美国商业研究中心，1996；及《监管预算报告第31卷》，维罗尼克·德鲁吉、梅琳达·沃伦，圣路易斯华盛顿大学韦登鲍姆经济、政府及公共政策研究中心；及《百万富翁之国》，罗伯特·格涅茨基，
 麦迪逊出版公司，1997年版。
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 《百万富翁之国》，罗伯特·格涅茨基，
 麦迪逊出版公司，1997年版。


 
政府失败与自由市场失灵的对决

政府干预与扩张的鼓吹者们相信，自由市场有种种缺陷，并且以为政治机制有能力解决之。然而，巨大规模与有目共睹的效率低下在政府行为中的结合意味着，要正确评价对自由市场失灵的指控，必须同时考虑到政府的失败。

有趣的是，有那么一些人，对鼓吹扩张政府职权最为积极，但在政府未能达成其目标时也最为失望。

已退休的《纽约时报》记者大卫·凯·约翰斯顿在他的著作《免费的午餐》中对自由市场的失败挞伐甚力。他坚信政府应该对矫正这些问题负起更大的责任。而随后他罗列了大量事实，恰恰成为他认为应加以扩张的政府权力的失败证据。
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在一个案例中，约翰斯顿投入大量笔墨，描述了美国客运列车死亡事故为人们带来的心理创伤。他提供了大量统计数据，证明这种旅行方式已变得多么有害，而他的解决方案是要求政府派出更多的管理人员，进行更好的监管。

奇怪的是，一个既能杜绝死亡事件，又不让纳税人大掏腰包的解决方案却被遗忘了，那就是自由市场。没有了政府补贴，乘坐客运列车出行的人会大大减少。只要放手让市场自由运行，约翰斯顿为之扼腕的所有心理创伤和悲剧事件都可以避免。
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 《免费的午餐》，大卫·凯·约翰斯顿，纽约，2007年版。

 


 
贪婪和投机应当得到监管

很多人相信2008-2009年的金融危机的肇因是贪婪和投机。他们坚持认为新的监管机制能避免问题再次出现。

贪婪和投机是人类行为的基本特征。这一点从未改变，与自由市场存在与否无关。所以问题不在于贪婪和投机是否存在，而在于在何种情况下它们会造成更大的危害，是在自由市场体系内，还是在政府政策尝试禁止和纠正它们时？

 众所周知，导致2008-2009年金融危机的行为曾为政府政策所鼓励。房利美和房地美这类拥有政府背景的机构致力于推广和扩大市场，以求将房产按揭证券化。政府政策则鼓励向低信用人群发放贷款，因此降低了那些抵押资产的价值。

房地产市场上的确存在很多私人投机。然而没有政府政策的明确导向，投机和风险的规模不会变得那样巨大。政府政策不光鼓励了不负责任的行为，并因这种鼓励给纳税人带来了重大损失。


据国会预算办公室估算，从2008年到2020年，这两家曾助长房地产泡沫的政府资助机构会让纳税人支付超过3800亿美元。
1

 而根据2010年末的最新独立估算，这些失败的政府机构将产生的总开支为近7000亿美元。
2



2001年安然丑闻之后，国会通过了萨班斯-奥克斯利法案（SOX）。为防止欺诈，法案赋予了证券交易委员会（SEC）更大的职权和责任，给上市公司加上了沉重的财务负担。同其它所有监管方案一样，SOX的成本高昂。2003年到2007年，美国企业为履行SOX法案规定的花费超过500亿美元。
3



我们无从知道如此高昂的花费是否遏制了任何欺诈。我们知道的是，在为遏制欺诈花费了超过500亿美元后不久，在私有领域就发生了史上最大规模的庞氏骗局，而这些监管措施却丝毫未能阻止它。证券交易委员会曾两次调查伯尼·麦道夫的公司，并分别进行了三次研究，却未能发现任何疑点。如果不是证券交易委员会如此行为，麦道夫公司的投资者们不一定会如此放心地投入资金。
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我们还知道，尽管SOX法案消耗巨大，它同样未能防止20世纪30年代以来最严重的金融危机。然而这样的失败未能阻止政治行为对经济活动的干涉。政府又出台了被称为多德-弗兰克法案的另一大规模金融改革法案，其内容条款比SOX法案要多出30倍以上。
5



假定履行各条款的花费与SOX法案的水平相仿，新的金融监管法案的花费总计将达1.5万亿美元，平摊到每个劳动者身上是11000美元。和从前一样，政治行为面对失败的做法是增加业已失败的监管工具的权力和规模，并且让纳税人来买单。
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 《国会预算办公室关于房利美和房地美的预算方案》，华盛顿，2010年。
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 “系统及过程：重建房利美和房利美可能花费6850亿美元”，
 尼克·提米拉奥斯，《华尔街日报》，2010年10月4日。
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 “SOX法案404条款的重击：2004财年小企业平均审计费用增长96%达一百万美元”，富理达律师事务所，2005年6月16日。（财务经理协会，2008年，自classicalprinciples.com）
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 “关于证券交易委员会未能发现伯尼·麦道夫庞氏骗局的调查，卷宗号OIG-509”，H·大卫·科茨，监察长办公室调查报告，2009年。
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 “不确定性原理II”，《华尔街日报》社论，2010年7月16日。


 
环境问题监管

二十世纪下半叶，为防治种种环境污染，我们通过了众多法律。政府并未宣布哪些污染行为非法，而是建立了各种监管机构来管理环境问题。

这些机构为改善美国环境贡献良多。但是，和其它政府行为一样，环保监管机构的效率依然低下，并受到特殊利益集团的影响。

政府及其众多监管机构日益膨胀，规则和条令繁多复杂，以至于其实际效果变成了增加污染，而不是防治污染。

2010年春季发生的墨西哥湾石油钻探泄漏事件正是这样的例子。正如在其它领域一样，联邦政府采取了特别的政策，鼓励石油公司的钻探活动。不论此种刺激政策出于研究开发、出口、投资还是其它任何目的，都与自由市场相悖。

除了对石油钻探活动的鼓励，国会还通过法案，对石油公司发生事故时的责任范围进行了限制。这种责任限制同样与自由市场相悖。高危企业应当为其可能对他人造成的损害负全责。

英国石油公司的种种冒险行为导致了泄漏的发生，而如果没有政府的这些刺激政策和对事故责任的限制，该公司在面对风险时完全可能更加谨慎。

无论如何，事故不可能完全避免。然而在以上案例中，尽管有为数不少的政府机构和部门专司保证此类行为的安全性，事故仍然发生了。如下面这位《纽约时报》记者的报道所揭示的，正是众多联邦部门的存在，阻碍了本可控制事故危害的对策出台。

“在媒体的密切关注下，至少十多个联邦机构参与到对泄漏事件的处置中，试图用上各种各样的联邦法令，导致决策过程矛盾重重，漫长而混乱。

在路易斯安那州，关于政府的应变速度或者说应变迟缓的争论，终于有了结论。五月的大部分时间里州官员们都在反复争取获得联邦政府许可，以求建造90英里的堤坝，阻止泄漏的石油抵达湿地区域。

大片油污正在接近海岸，而来自白宫、海岸警卫队、工程部队、鱼类和野生动物管理局、国家海洋和大气管理局和环境保护局的官员们却花了整整三个星期，就什么才是最佳方案争论不休。”
1



石油公司官员们在国会面临质询时，被问及为何他们对严重泄漏事件没有更好的预案。他们回答说，是联邦的监管机构要求他们按政府规定的模式制定预案。这些模式由政府的矿产管理署规定，对原油泄漏——哪怕是比墨西哥湾事故严重得多的泄漏——危及海岸的风险估计极低。
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参与到这次事件中的联邦机构的数目众多，却导致了比没有它们时更大的环境灾难，而这些机构中的一部分的建立初衷却是为了保护环境。

自由市场的批评者总喜欢夸大政府的能力，相信政府能够弥补他们所认为的那些自由市场的缺陷。他们拒不承认，政治过程中的缺陷往往成为政府行使合法权力的障碍，使其不能为公民提供保护。

政府的监管和调控在理论上并无问题，在实践中却导致资源的浪费，并鼓励不负责任的行为。后果即是对繁荣的破坏。正如最低工资制度的情况一样，官僚化的管控剥夺个人的基本自由，向消费者提供一种虚假的安全感，而其代价极为沉重。

通过仔细的考察，很容易明确一点：许多措施号称可以纠正想象中的自由市场缺陷，却带来比它们试图解决的问题更大的麻烦。

利益集团往往操纵政府以谋求自身财富，这一点早在古典经济学家意料之中。同在他们意料之中的还有，随着政府权力的膨胀，与其权力相联系的效率低下也会愈演愈烈。

这正是古典经济学家们早已发出的警告。他们发现，唯一可行的办法是限制政府的规模和权力。限制了政府，就能限制精英集团操纵政府谋求自身利益的企图，同样也能限制政府管控过度的计划外后果——私营部门中出现的效率低下现象。
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 《纽约时报》2010年6月6日，扬·乌尔维纳。
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 “英国石油公司所依赖的错误数据来自美国”，小尼尔·金·约翰逊，凯斯·约翰逊，《华尔街日报》2010年6月24日。


 
第九章 政府对财富创造的作用

在天赋自由的规则下，统治者仅有三大责任需要履行。第一，保护本社会免受暴力袭扰和其它社会入侵；第二，尽力保护每一位社会成员免受非公正待遇，防止社会成员间相互欺凌压迫；第三，领导建立并管理公共工程和公共机构，确保其建立与存在不受任何个人或小型集团的私利驱使。

——亚当·斯密

虽然对政府可能造成的损害感到担心，古典经济学家仍然认识到政府对于财富创造的必要性。它能够为个人的富裕提供必要的环境，从而促进整个国家的繁荣。


 
政府的首要责任

政府有几个基本职能。最重要的一条便是保护公民不受他人侵害。这既包括来自外国的威胁，也有国民内部之间的相互伤害。因此，政府需要建立高效的法律体系，这样，不管是保护私有财产、执行契约还是合理判罚施害者，都能有法可依。

有批评认为，在自由市场体系之下，企业和个人可以随心所欲、任意而为。实则不然。自由的定义有一个基本条件：随心所欲的前提是我们的行为不损害他人。

损害他人，也包括用武力逼迫或者胁迫他人做违背自身意愿的事，这侵犯了他人自由，损害了他人享受自由、追求幸福的权利。政府的基本职责之一就是保障这些权利。政府是唯一能够使用武力来履行这一职责的机构。如果个人可以伤害到他人，这是政府失责，并非自由市场之过。

例如，任何人不得欺诈他人，不得侵占他人财物，不得在别人的后院倾倒垃圾，或者污染空气和水以致对他人造成伤害。

在自由市场中，有了这个重要的权利作为前提，政府的职责便是确保商品和服务的价格、质量能够根据个人消费决策自由地调整。自由市场的价格和工资，政府不仅不能干预，而且还要确保没有其他干涉力量。

首先，这表示政府不应该强制管控价格和工资去限制交易。其次，还应避免让企业和工会参与这些行为。企业通常会游说政府官员设立法律法规和关税，以约束竞争对手，提高自身盈利。工会也会倡议施加关税，以及实行相关法律限制工人数量，从而人为提高工资和工会成员的福利。

一旦大型的企业和工会开始利用政府来干预自由市场的正常运转，福利就流向了拥有特权的少数人手中，而成本却由剩下的大多数来承担。坐拥权势的人想要掌控市场，只有一个目的——违背市场规律从国家资源的大蛋糕中分得更大的一块儿。但是无权的弱势群体却因此遭殃。干预自由市场，不仅限制了个人的自由选择，也妨碍了资源的有效流动。


 
对利益损害和不公平现象的误解

一些自由市场的批评者一觉察到利益损害或不公平现象，就开始鼓动政府介入。当工资水平偏离他们的预期，或者一看见企业倒闭，就业机会减少，就认为有人利益受到损害。

看到自己不乐见的事情发生，就觉得有利益损害和不公平现象的人，不相信自由，反而寄希望利用政府的强权，按照自己的偏好干预他人的选择。

政府应该是公正的裁判，如果裁判偏袒其中一方，公平就难以维持了。法官漠视法律，在纠纷中凭一己之见偏袒其中一方，显然是对公平的歪曲。同理，要求政府以个人意志执行所谓的“公平”，才是真正的不公。

在自由社会，个人和企业都需要自己为自己的行为负责。个人有权做任何事，自由选择冒险的工作，做可能危及健康和安全的事。比如跳伞、竞技运动、吸烟、不健康地饮食，这些都是许多人自愿甘冒风险的选择。一个连个人风险承受度都要管控的国家称不上是一个自由的国家。

奥洛克精妙地诠释了自由的概念：“美国的建立不是为了让我们过更好的生活，而是为了让我们过自己想要的生活。”

企业也有自由选择冒险与否。在自由的社会，他们有权选择生产低等品和廉价品，有权漫天要价，有权自主决定员工工资。但也和个人一样，企业老板要自担风险，自负盈亏。

同样地，消费者自主决定买什么产品，从哪里买。工人自己决定为谁工作，拿多少薪水合适。这些都是自由社会的特征。

在自由社会，公平由市场力量的交互作用来决定。它是不受政客官僚干预的个人自由选择带来的结果。

政府的职责是制定并执行普遍适用的规则。向自由市场施加重重限制，就相当于以他人的公平、正义和风险承受力标准代替个体的自主选择。如果政府改变规则，通过伤害某一方从而维护另一方，它就成了一个抱有偏见的腐败法官。

因政府插手自由市场运行而从中获益的大有人在。他们得了好处，自然也要回报相关的政府官员。而另一头因此遭殃的人却浑然不知裁判已经让比赛的天平倒向了对手。

只有当政府制定的规则不牺牲一群人的利益来成全另一群人，它才能最好地尽到其推动自由、解放和繁荣的职能。


 
公共产品和可用资源

正如亚当·斯密所指出的，比之个人和小型团体，政府能更高效地提供公共产品。而公共产品的性质和范围取决于方方面面的影响。

生活水平有限时，提供公共产品所需的资源也是有限的。随着国家财富的积累，更加多样的公共产品也会应运而生。

人们还在为家庭的生存问题挣扎时，不太会考虑生态环境的好坏。只有当生活水平足够高了，才会开始重视污染的防治。发达国家的诸多优势之一，就是个人能享受到更多更好的公共产品。

不管一个国家有多么富裕，对公共产品的需求总是层出不穷，难以一一满足。就如人们常常面临的情况一样，现有的资源总是难以满足所有的欲望和需求。

精明的人懂得控制自己的需求，把它限制在适当消耗资源便可以满足的范围内。精明的国家也是如此，为了国家的发展壮大和个人自由，公共产品的提供也必须被控制在有限的一部分国家资源范围内。

控制公共产品是基于对自由的考虑。每一项扩大公共产品涵盖面的举措，都会侵占个人自由，妨碍个人选择。大部分国民可能还是想要更多的公共服务，也自愿因此放弃自由。然而这样一来，此举侵害的除了这大多数人的自由，还有另一小部分人——这些人更看重的是自由，而不是要求更多的公共服务。

在确定公共产品的范围时，有一点需要意识到：国家总是倾向于生产超出国民需求的公共产品。民主政治中总是存在着一种利益倾斜，因为许多政府计划带来的利益总是集中在相对较少的人身上，而成本却需要更多的人来承担。

那些受惠于某个政府计划的人往往认为在这些计划上消耗时间、精力和金钱是值得的。与之相反，那些被迫为此计划承担代价的人却不太有动力愿意付出同等努力来反对它，因为代价分摊到每个人头上显得并不大。

这种倾斜导致政府计划不断增加，也说明了这些计划为何会让每个工人负担上60000美元的成本。对多数工人而言，这个负担远超过他们用于满足更紧迫的个人需求的收入。

除了这种倾斜之外，公共产品的成本也常常被低估。直接成本包括个人为支付公共产品而被迫放弃的资源。另外还有间接成本。

一旦政府揽下某个项目，个体便不再愿意插手。这种情况贻害不浅，因为在完成各种项目时个人和私人团体可以比政府的效率更高。

有了这样的倾斜，再加上对成本的低估，将公共产品生产限制在国家经济可承受的合理范围内就成为一个严峻的挑战。


 
公共产品和帮助有需要的人

早期古典经济学家认为，每一个文明国家都有责任帮助那些难以自给自足的国家。自由的人是有爱心的人。许多人都会自愿分享自己拥有的资源来帮助需要帮助的人。然而，当私人力量不足时，往往会有广泛的呼声要求公共部门担负起这个责任。

过去两百多年来，社会财富大量增长。人们自然会要求政府把救济的性质和范围提升到他们认为足够的程度。父母失责，法律保障儿童通过公共基金获得教育和援助，这就是政府的一种救济。

另一种更加复杂的情况是，对于那些明明有条件自己生活下来，却依然等着吃救济的人，政府是否应该出手帮助呢。用一部分人的钱去救助他人，会损害这部分人的利益。因此财富的再分配是违背自由原则的。用自有的资源助人，这实质上是慈善。侵占别人的资源去助人，就不是慈善了，是偷窃。


这种做法不仅有违自由原则，而且种种证据表明，政府并不善于分配财富。查尔斯·穆雷全面分析了美国的政府福利计划是如何伤害了受助者，甚至比那些为福利买单的人受到的损失更甚。
1

 原因之一在于，长期性贫困对人的影响，更多的是心理上的而非物质上的。政府福利使穷人养成依附心理，认为救济是理所当然的，这无疑是在助长长期性贫困。
2



早期的古典经济学家相信应该帮助有工作的穷人。根据自由原则，他们并不认为大众该为社会救济买单。但是他们支持专门救助低工资工人的政策。

在这些政策之中最为重要的一条就是实行自由市场。古典经济学家认为，在所有赋予穷人更多机会以提高物质幸福的措施中，自由市场制度是最有效的。对低工资工人的最大伤害正来自于权力强大的干预型政府——它们以牺牲一部分人的利益为代价帮助另一部分人，而低工资工人正是被牺牲的那一部分。

除此之外，早期古典经济学家认为政府不应该在必需品上征税，其宗旨就是确保低收入工人能充分享受自己的劳动果实。在反对所得税上面，早期古典经济学家尤其反对向低收入工人征税，比如社会保险金的资金来源，工薪税。
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 查尔斯•A·穆雷：《节节败退：1950年-1980年的美国社会政策》，纽约，1984年版。
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 查尔斯·穆雷：《机会在你我手中：一个取代福利国家的方案》，华盛顿，2006年版。


 
公共产品和效率问题

不管国家贫穷还是富有，政府支出都是可以有助于国家繁荣的。但是要达到这个目的，这笔支出不光需要有效率，而且需要比在私营部门更有效率。这是个不小的挑战，因为如先前所说，缺乏达成高效率的机制。

修建公路以便利商贸可以成为不错的生产性支出，可是如果并不需要修建公路或者修建成本过高，这笔支出就实在是浪费了。

当一个国家拥有足够多的财富时，国民会相信，人人都应该享有基本的教育和医疗服务。这些目标虽然崇高，但也是严峻的挑战。

市场是复杂的。要建立一个提供高质量的教育和医疗的体系，是个艰巨的任务。政府并不能胜任这样的工作，原因前面已经讨论过了。

然而市场却是高效的。政府应该借助自由市场机制来提高工作效率。通过自由市场来提供公共产品，可以利用最少的国家资源提供最多的福利。相比之下，如果通过政治机制则是消耗大量的资源提供少量的福利。

借用自由市场的效率，这无疑会帮政府减轻很大的负担，因为政府可以将更多的资源投入到提供其他目标崇高的服务中。


 
政府效率——法律还是规则

即使在执行其法定职能（比如防止诈骗、治理污染等）时，政府这种天然的低效率也往往导致比其不插手干预更糟的结果。

政治家没能履职的时候，问题就出现了。他们的职责就有拟定法律，规定哪些行为会侵害他人利益。如果一国的法律不明确，或者它的规则包含了太多复杂的法律要件，律师和游说集团这个行业的需求就会大涨。人们开始进入这个行业赚钱，成功以后，不仅自己可以赚得盆满钵满，客户也获得了极有价值的服务。不过他们的主要贡献是让财富从别人那里转移到了客户手里。如果一个体系中的政府权力有限，法律条款明确，个人的才能可以充分发挥到财富创造上而非财富的重分配上。

立法要切实有效是个富有挑战性的任务。这需要投入大量的时间，经过细致的分析、辛勤地工作，作出各种艰难决定。另外还有大量的听证会和讨论，来决定哪些情况构成危害行为，哪些具体行为应该被禁止以杜绝危害的发生。最后还会就量刑处分或者补偿提供指导意见。

比如在环境问题上，官员们需要决定具体哪些是有害污染物，治理这些污染物需要多大的代价等。立法者可能还要权衡污染造成的危害和治理成本之间孰轻孰重，需要考虑在法律生效之前留出适当的时间，给市场和技术发展一段缓冲期来平稳过渡，以帮助实现环保的目标。

为了避免这些繁杂的工作，政府官员设立监管机构，由这些机构为他们代劳。这样的做法实际上是疏忽职守，不仅效率低下，而且累赘繁琐，限制了个人自由，代价还高得离谱。总而言之，这是政府无法为其国民带来利益的又一例证。

作为美国宪法的奠基石，约翰·洛克的作品阐明了立法的作用：

“立法机关不能把制定法律的权力转让给任何他人；因为既然它只是得自人民的一种委托权力，享有这种权力的人就不能把它让给他人。只有人民才能通过组成立法机关和指定由谁来行使立法权，选定国家的形式。当人民已经表示愿意服从规定，受那些人所制定的和采取那些形式的法律的支配时，别人就不能主张其他人可以替他们制定法律。他们除了只受他们所选出的并授以权力来为他们制定法律的人们所制定的法律的约束外，不受任何其他法律的约束。立法机构的权力来自人民自愿同意让渡，并以体制确认让渡。立法机构的职能不得超出这种同意让渡所规定的范围——即立法，而非选择立法者。因此，立法机构无权将其立法权移交他人之手。”
1



批评者总是相信他们洞察到了自由市场的弊病。但是再仔细挖掘下去，这些弊病都来自于政府，来自于政府天然的低效率，而非自由市场本身。

基于以上所有这些原因，古典经济学家相信，低税制加上有限的政府是实现国家繁荣必不可少的条件。
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 《政府论》204页，约翰·洛克，伦敦，1824年版。


 
第十章 财产权

土地，以及土地滋养的万物……属于人类所共有……然而尽管它们可以为人所用，也必须经过某种拨归私用的方式，才能真正发挥作用，对人有所裨益。

尽管土地……归人类共有，但是每个人都对其自身享有所有权：除他以外任何人都没有这一权利。他的身体所从事的劳动和他双手所进行的工作……是他的正当所有。因此只要他使任何东西脱离自然留给它的原始状态，他就已经将自己的劳动赋予其中，将他自己的东西掺杂其中，使这个事物成为自己的财产。

——约翰·洛克

低税率、有限政府和自由市场都是创造财富的关键。然而，没有法治来保障个体的财产权，这些因素都毫无意义。个人财产权得不到保护，贫穷的国家就不能发展。当财产权受到威胁的时候，即使是最繁荣的经济也会受损。财产权是古典经济学原则中的根本原则。

在美国立宪的时候，建国者们大量借鉴了洛克的著作。洛克的时代先于亚当·斯密和美国的创立者们一个世纪。他认为，每个人对其财产都享有天赋的权利：

“因此，人们联合成为国家，并置身于政府管理之下，其重大且首要的目的在于保护他们的财产。”
1



洛克、斯密和其他的古典经济学家认为保护一个人对其财产的权利十分重要，这在道德上和经济上都有理可循。从道德的角度看，他们认为财产理应属于创造者。然而，他们同时也认为，那些财产积累已经超过其生存所需的人有扶危济困的道德义务。

美国宪法的起草者们同样认为保护财产权十分重要。詹姆斯·麦迪逊指出，每个人的勤奋程度、技术水平和能力高低生来不同。因此，一些人最终能够拥有资产，另一些人却一无所得。二者之间必然会有冲突。麦迪逊和洛克一样，认为政府的首要职责是保护每一个人的财产：

“人的才能是多种多样的，因而就有财产权的产生，这种多样性对于达到利益一致来说，不亚于一种无法排除的障碍。保护这些才能，是政府的首要目的。”
2

 。

美国宪法在三方面对财产权进行特别的保障。宪法保护每个人的财产，“以防无理的搜查和扣押”；它规定任何人“未经正当法律程序”，不能被剥夺“生命、自由或财产”；它也禁止各州政府“未经正当法律程序剥夺人的生命、自由或财产”。

创立者们非常重视对个人劳动成果的保护，因此在美国宪法中规定，联邦政府不得向个人收入征税。这一禁令在第十六修正案中被废止。

保护个人财产权、自由市场、低税率和有限政府，让美国成为世界大国中最富有、最有生产力的国家。
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 《政府论》，约翰·洛克，伦敦，1824年版。
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 《联邦党人文集》130-131页，亚力山大·汉密尔顿、麦迪逊·詹姆斯、杰伊·约翰，纽约，1961年版。

 


 
为什么财产权是繁荣的关键

一个国家的工人要富有生产力，不仅需要合适的环境……还需要合适的工具。这些工具包括技能、教育、建筑、机器和基础设施。基础设施包括提供交通、能源和通讯的系统。

财富创造过程的第一步涉及牺牲。人们必须避免将所有的收入花费在当前的享受上。牺牲当前的享受，将收入的一部分储蓄起来，会让我们有可能
 在未来获得更大的满足。

牺牲是艰难的。受人性所限，我们大部分人都更愿意将收入花在可以立刻带来满足的东西上。看看让大部分孩子和政客考虑牺牲眼前利益来满足长远利益有多困难就知道了。然而，要建设未来，第一步就是牺牲当下的享受。当我们将收入的一部分存下来，而不是用来满足当前的欲望，那么这些钱就可以投资到那些增加未来产出的必需品上。

风险是财富累积所必要的第二个因素。我们永远不能肯定未来是什么样。任何情况都会发生。把时间和金钱花在研究、教育、机器或者其它任何东西上，都有可能是竹篮打水一场空，不能造福未来。

尽管为了未来的收益而牺牲当下和承担风险很难，许多人还是会接受这个挑战。不管这些牺牲和风险是为了家庭还是后代，我们大多数人天性就希望能够建立一个更美好的未来。

人们的行为方式各自不同。我们都认识这样一些人——他们不管在什么情况下，都选择把自己所有的钱（甚至更多）花在享乐上。而另一些人不管什么情况，都将自己收入的大部分存起来。还有一些人，不管可能的结果如何，都会选择冒大风险，或者一点风险也不愿冒。这些都是极端情况。

对我们中的大多数人来说，激励机制决定了我们愿意为未来付出的多少，也决定了我们愿意为建造生产工具承担多少风险。正如之前所述，越高的储蓄和投资税率会让越少的人选择储蓄和投资。如果财产权不能够得到保障，那就意味着你通过牺牲享乐或者承担风险而获得的利益都可以被政府拿走。如果财产权不能得到保障，就意味着你的储蓄和投资实际上可能面临高达100%的税率。


 
政府不能补偿财产权损失

创造财富的过程需要的不仅仅是储蓄和投资。它需要一个国家中最富有创新精神和生产力的个人采取具体的行动并进行互动。创新为出产利润创造机会。而企业家则是抓住这些机会的人。他们筹集必需的资金，凭此基础再积累更多的财富。在这个过程中的每一阶段，牵涉到的方方面面都会有所反应。他们这样做是因为期望这些行动会带来巨大的回报。如果财产权不存在，人们就没有动机去牺牲当前的享乐，那么多企业家也不会花费时间精力、承担风险，为获得未来利益废寝忘食了。获取未来收益之权利的不确定性越大，人们追求生产行为的可能性越低。

政府官员无论如何努力都是无法创造财富的。只有人们在激励和获利机会的作用下，进行自发的生产性活动，才能够创造财富。

在其瓦解之前，苏联因其财产权的缺失臭名昭著。共产主义制度中，国家几乎拥有所有财产。在这样的集体安排下，个人几乎没有任何动机去为未来储蓄。而储蓄者通常会失去他们的存款。所有权无法得到保证，私人就不会为了生产性工具进行储蓄或者投资。

仍然有苏联人会储蓄和投资。但这并不是对市场压力的反馈，而是由于政府官员的指令。

苏维埃国家的规划者也知道，将产出投资于未来对经济增长至关重要。因此，他们直接决定将多少现有产出用来制造增加未来产出的必需工具，而不是用来满足当前的享受。

为了经济增长，苏联的规划者将超过国家产出的三分之一用于制造他们认为对未来经济增长至关重要的工具。这个比例比任何其他国家都要高。

尽管有大量的强制储蓄和投资，苏联还是成为世界主要经济体中最低效的一个。它投入了大量的资源用于增加未来产量，但这些资源大部分都浪费了。没有自由市场和对企业家活动的激励，资源只会持续错配。

当经济活动服从的不是国民而是政府官员的意愿和偏好时，它们就不能创造财富，只能毁灭财富。

每个人都占有一切资源，就意味着没有人能占有任何资源。虽然在一些团体里，存在利他主义和集体所有制，并且这些体制也发展得很好，但是在实际生活中，这样的例子少之又少。通常情况下，人的本性会占据上风。只要有一人偷懒，嫉恨就会产生，这种团体的利他主义就会被摧毁，“一颗老鼠屎坏了一锅汤”。

前苏联违反了所有的古典经济学原则，但是其最大的缺陷则是不能保护个人的财产权。地下市场和黑市的存在，让人们能够工作和购买市面上买不到的东西。这些市场能够越过由政府控制产生的一些限制，但是代价昂贵，且效率低下。

私人储蓄和投资的缺乏则是无法越过的障碍。当政府不能够保障个人的财产权的时候，理性的、勤劳的个人就没有动力去牺牲当前的享受或是承担创造财富的风险。

苏联的规划者常常说，政府规划可以保证每个人都有一份工作。政客们吹嘘说他们是世界上创造就业机会最成功的国家，因为据报道他们失业率只有不到1%。

尽管苏联的工人有工作，但是由于生产力的低下，在主要经济体的工人中他们生活水平最低。苏联工人在描述这种情况的时候，有一句经典的说法：“我们的政府假装付钱给我们，所以我们也假装在工作。”

美国的创立者们则认为美国宪法必须保障个人的财产权。即使这样，宪法学家理查德·爱普斯坦仍然指出：

“……宪法的原则也是最高法院的原则。即使只是粗略检视一下它的判决，也能看出法律的公、私两面之间存在明显的分别。在一个又一个的案例中，法院都裁定政府的控制不能妨害私有财产权。现在，国家可以凌驾于它所代表的人民的权利之上；法律允许政府拥有新的权力，而这种权力并不来自那些从中受益的人。私有财产权也许曾经被视为政府权力的障碍，但是现在这个障碍很容易被克服，几乎等同于不存在。”
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对财产权的侵害，不论发生在哪里，都会削弱创造财富的能力。保护财产权是推动和保持国家财富的关键。

人们会对奖励机制作出反应。潜在的回报越大，努力的人就越多。只要人们认为他们的行动可以创造财富，而由此产生的收益可以被他们控制，那么他们就会为此牺牲享受并且承担风险。

古典经济学家把财产权看作个人自由的一个重要部分。财产权是帮助推动个人为未来积累财富的一个关键因素。当个人行为能够增加自身财富的时候，他们的行为也给他人增加了财富。

一个国家要富裕，必须有工具为之提供基础。个人财产权、自由市场、低税率和有限政府就是这样的基本工具。
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 《收入》ix-x页，理查德·A·爱泼斯坦，马萨诸塞州剑桥，1985年版。

 


 
第十一章 稳定的货币

在任何国家流通的金币银币，就好比通衢大道。通衢大道，能使粮草流转运到国内各市场，但它本身却不产粮草。明智的银行活动，以纸币代替金银，如果允许我比喻得夸张一点，简直有些像驾空为轨，将大多数昔日的通衢大道，变为肥沃的牧场和稻田，从而大大增加土地和劳动的年产出。但是，我们又必须承认，这样固然可以推进国内工商业发展，但相比于脚踏实地使用金币银币，并不甚安全，因为它全系于纸币这一巧妙却脆弱的流通系统。

——亚当·斯密

财产权、自由市场、低税负和有限政府都是创造并维持财富的关键。如果要持续地保持并且推进这一过程，人们需要能够准确反映其劳动产物价值的货币。


 
货币的本质

货币是经济发展的关键。如果没有货币，人们就必须以物换物，这是十分费力且低效的。货币作为一种普遍的媒介实现商品和服务的交换。同样重要的是，货币可以让人们将购买力从一个时间段转移到另一个时间段。

在以物易物的情形下，显而易见的是，每笔交易的入和出都是相等的。如果一个农民同意用10蒲式耳的玉米换一把犁，那么出售玉米为他创造了收入（以犁的形式）。同时，出售犁为其制造者创造了收入（以10蒲式耳的玉米的形式）。收入和出售是同一交易的两个部分。显而易见，他们是相等的。

将货币引入经济并不会从本质上改变交易的性质。每个交易总是有两方面的，一个人的支出就是另一个人的收入。消费和收入就如同是一个硬币的两面，并且他们总是相等的。因此，相应的，在同一时段内，所得的全部收入一定等于所花费的全部支出。
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这并不意味着每个人都要在赚到一笔钱的时候就全部花光。货币的存在让人们可以轻松地将收入的一部分转移给其他人。当我们将月收入的一部分存在银行，或者购买股票债券，我们就将我们本月产出的一部分转移给了他人。那些接受了这种转移的人，可以用此购买比他们月收入所能负担的更多的东西。作为回报，他们同意将他们未来
 收入的一部分转移给我们。

不同于以物易物的经济体制，货币提供给我们更大的灵活性，以便将购买力在时间上进行转移。这一灵活性也有助于财富的积累，这对于任何国家的经济发展都至关重要。货币的引入并不违背消费和收入相等的事实。
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 这一观点并非显而易见。在经济学史上，因为不能理解这一点，产生了许多困惑。我们可以提出一个看似明显的反例，虽然这个行为显得很奇怪：一个人获得了收入，却选择将钱埋在后院的地里（相当于一个农民将他用玉米换得的犁埋在地里，而并不用它）。对这个人来说，埋钱的行为仍然代表他在同一时期既赚了钱，也花了同样的钱。这样，一个人的收入并没有使用（也没有被存入银行以便他人使用），这一事实意味着下一轮收入和支出的产生过程会被这种奇怪的行为延迟。如果这些钱一直埋在地下，那这一行为的净效应就是减少了流通中货币的数量，从而增加了流通中货币的价值。古典经济学家欧文·费雪用整整两卷书详细的解释并分析了这一主题。感兴趣的读者可以阅读如下参考书目。（费雪，《资本和收入的本质》1906年著，1930年版）（费雪，《利息率》1907年著，1982年版）


 
货币：像黄金一样可靠？还是政客的空头支票？

早期尝试创造货币的人们将金银作为一般的支付手段和贮藏价值的载体。贵金属有一个优势，就是它本身是有价值的。生产这些贵金属需要劳作，这也意味着那些接受贵金属作为支付手段的人在一定程度上相信它们的价值反映了他人劳作的价值。而贵金属的缺陷则在于使用它们可能意味着对资源的浪费。

外星人看到地球人花费大量人力物力将金子挖出来，运到千里之外，只是为了再把它们放回地下，可能会觉得很奇怪。

早期的古典经济学家对用金银作为货币的感觉很复杂。他们认识到了潜在的浪费，但是对其替代品也很警惕。

作为替代品的纸币本身没有或者只有一点价值。经济学家将之称为法定
 货币（fiat money）。表示法定
 的单词“fiat”来源于拉丁语，意为“使某事得以完成”。因为政府说了它是货币，它就是货币。人们能够接受法定货币作为他们辛苦劳作的回报，因为他们相信其他人也会做一样的事情。

在最简单的层面上，法定货币将价值几乎可以忽略的东西——纸和墨——变成了某种可以用来交换人们辛苦劳作所得的东西。在这个意义上，可以说法定货币从某种价值极低甚至没有价值的东西里平白创造出了拥有明显价值的东西。

全世界各国的政府都会控制货币的生产，而且几乎都使用本身并没有价值的纸币。纸币很容易制造，这也正是它的主要缺陷。政客和官僚们经常会发现他们不能抵抗似乎从“无”中生“有”的诱惑。


 
一点关于财政政策的题外话

财政政策是政府运用税收和政府支出来影响经济运行的手段。如果政府不能创造法定货币
 ，它和其他所有人面临一样的限制。不管买任何东西，政府必须首先获得可以使用他人通过生产商品和服务所获得的收入的能力。政府只有两种方法可以做到这一点——对人们的收入征税或者向他们借款。

现在许多经济学家认为政府支出可以增加总支出，从而“刺激”经济活动。他们通常通过画图和复杂的方程式来“证明”这一点，有些人甚至通过构建模型来证明这一点，模型中有流水和水管，通过从一个标有“政府”的水管加水，整个模型里的水流会增加。

引入货币并不会改变经济学的基本原理。一个国家的劳动者所创造的购买力仍然代表着对他们所生产的商品和服务的实际价值的占有，不会多也不会少。因此，政府支出并不会增加总支出。政府支出所能做的最多是替代
 那些生产商品和服务的人的支出。政府支出可以增加总支出的想法，实际上需要将同一份收入花费两次才能实现。

对那些认为经济就是这样运行的人，我可以出一个简单的题目——试着将你的收入花上不止一次。用你的收入购买政府债券，这样政府可以用你的钱“刺激”支出。然后，你得将之前用来买债券的钱再用来买别的东西。只有你成功将一笔钱花上两次之后，你才能证明政府支出是可以增加总支出的。在这一系列的第二册和第三册书里，我会更加详细充分地阐述财政政策。


 
货币和支出——一个简单的解释

在经济学中，货币的作用是最简单的话题之一，同时也是最复杂的话题之一。最简单地说，从“无”中生“有”的能力显然与铸造伪币没什么两样。

不难想象，如果铸造伪币者可以开店，制造货币，并且用它们换取别人辛苦劳作所生产的商品和货币，结果会发生什么。

最初，因为铸造伪币者用他的钱交换商品和服务，支出会增加。人们相信这些货币可以代表对别人生产的商品和服务的占有，因此会接受这些增加的货币。但是，这些新创造出来的货币并不能代表这些东西。它所代表的购买力，并没有因创造商品和服务而获得的收入支撑。

收入和支出仍然会是相等的。铸造伪币的人的支出和他通过制造伪币所得到的“收入”是相等的。然而，因为他实际上并没有生产任何物品，这些额外的支出和收入并没有任何额外的商品和服务作为基础。

如果人们生产和没有伪币的情况下同样数量的商品和服务，最终会发现，多出来的货币并没有反映商品和服务的生产。此时，额外的货币会表现为价格水平的上升。

这时，让我们假设政府不但能够抓住铸造伪币者，并且能够识别并没收制假者制造的所有假币。根据每个人所占有的假币的多少，人们会发现，他们实际占有的货币比他们认为的要少。那些持有很多假币的人可能会发现，他们已经无法履行对他人的财务义务了。如果一个银行被发现持有大量假币，它可能会倒闭。银行倒闭的影响会扩撒到整个社会。当货币带来的繁荣破灭，人们所说的“大萧条”就到来了。

货币管理机构为支持经济正常运行需要发行货币。当发行的货币太多或者太少，造成的结果在本质上正是我们假设的这种繁荣和破灭。理想情况下，一个国家需要一定的货币来支持它生产商品和服务的活动。一个快速增长的经济体每年可以用更多的货币来支持它生产商品和服务的活动。反之，一个没有增长的经济体，就不需要增加货币。

制造法定货币很便宜，也很方便，因此控制这一过程的政客和官员每年所制造的法定货币，很可能会多于商品和服务的实际增长。这样做会使价格水平偏高，从而侵蚀货币的价值。


 
货币和支出——复杂之处

从货币的角度对繁荣和萧条，以及通货膨胀和通货紧缩的解释，也正是对实际情况的解释。在这一过程中相关的细节，牵扯到许多复杂的因素。

当政府制造额外的法定货币时，他们就创造了增加支出和收入的方法，但是并没有增加所生产的商品和服务。在假币的情况下，支出会增加。而这是否会增加商品和服务的生产，取决于具体的情况。

如果一个经济体已经有了足够的货币，处于充分就业的状态下，额外的货币会提高价格水平。但是，如果产能过剩或者有失业人口，那么额外的货币就会增加实际的产出。

引入货币也可能在其他许多地方造成困惑，中央银行发行货币的过程就是其一。银行的部分准备金制度的影响、货币的构成因素，以及谁应该控制货币是其它可能出现困惑的地方。另一些复杂的因素还包括黄金作为货币的吸引力以及一国货币相对于他国货币的价值。

与货币和货币政策相关的所有因素都会让人困惑。因此很多人，甚至是那些掌控这一过程的人，都会对此产生误解。如果货币可以被轻易理解的话，经济运行中大部分的繁荣和萧条就不会发生了，通货膨胀和通货紧缩这两个词也会很少被提及。

对货币政策和财政政策的复杂性以及它们对经济的影响的完整论述并不在本章范围之内。目前，主要的一点是货币的稳定对推动一个稳定的商业环境十分重要。如果没有这种稳定，我们为了创造财富所做的努力就会显现为繁荣和萧条的交替。很明显，这种交替会削弱我们为创造国家财富所进行的努力。


 
第十二章，卷一综述

“我相信，如果美国民众能阻止政府假照顾之名虚耗他们的劳动，他们就能长享福祉。”

——托马斯·杰弗逊

早期古典经济学家们致力于一个目标：寻找能带来并维持经济增长的政策，以增进大多数个人的物质福利。他们最终找到了能达成这项使命的诸条关键原则——自由市场、低税率、权力受限的政府、财产权和稳定的货币。以上原则推动个人努力工作，筹划未来，并得享富足。

并非所有个人都会如此行事。人性使然，总会出现逃避责任的行为。他们追求轻松惬意的生活，回避生产活动。有的人从不考虑将来，不明智地挥霍金钱。还有的人过于谨小慎微，不能随势而动。

每个国家总会有一些人走在别人前面，也总会有另一些人拖后腿。经济成功从来不是随机事件，而要靠创造良好的条件，鼓励尽可能多的个人作出明智的选择。

古典经济学家们相信，他们的原则能鼓励一个国家的多数人民采取有担当的建设性行为。只要个人能自由地顺应市场的力量，就能找到创造和维持财富的必由之路。

有创造力的人总能找到更好的办法。企业家们会发现，未雨绸缪总能在任何时候提供必需的资源，让他们得以建设和扩张，生产出更多更好的产品，提供更多更好的服务。一个领域的创新活动还会启发其它领域的创新活动。成功创新的良性循环会让无数人走向成功，最后建成富足的国家。

在创造这种财富的过程中，付出最重要努力的人往往能收获最丰厚的经济回报。不仅如此，随着一个国家的效率提高，大多数民众的生活水准也随之提高。其结果是，那些不愿付出，不愿学习技能，也不愿在财富创造过程中承担风险的人，生活水平也能水涨船高。

在采纳古典原则的国家，提高效率和减少浪费的创新总能层出不穷。经济增长幅度越大，持续时间越长，就越能保证一个国家的繁荣。

最终，如果这样的过程持续的时间足够长，且没有遭遇太多曲折，一位普通的劳动者就能每年生产出大量的产品或提供大量的服务，并因此从国家的富足中获益。

我们越是仔细检视早期古典经济学家的逻辑，就越能发现，他们的观念不仅合理，就其本质而论也符合常识。

前文各章举出了一些例子，说明政策制定者因为放弃古典原则而经常造成的破坏。这些例子只是窥豹一斑。信奉古典经济学的国家和不信奉古典经济学的国家，其各自的成就有天壤之别。在本系列下一卷中我们将对这些差别进行讨论。

在超过两百年的摸索之后，我们已经有了压倒性的证据。它指向一个明显的结论——早期古典经济学家们是对的。古典经济学原则正是解放国家财富的必由之路。
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亚瑟：如果你们不给我们看圣杯，我们可要强行占领城堡了！

守卫：少吓唬我们，你们这些英格兰的烂泥猪狗！打哪来回哪去吧，傻瓜们！什么亚瑟王，你和你那笨蛋英格兰骑士们，你们让我嗤之以鼻！呸！

加拉哈德：好个奇怪的家伙！

亚瑟：好伙计，听我说！

守卫：我不想再跟你说话了，你这个头脑简单，只知吃喝的畜生！你只配我对你放屁。你老妈就是只仓鼠，而你爸闻起来跟中药似的。

加拉哈德：还有别人能跟我们谈谈吗？

守卫：当然没有，现在就滚蛋，不然我就再骂你们一遍！

——出自电影《巨蟒和圣杯》


导言

卡玛利拉方程作为一种极其有效的交易体系本应众人皆知，却很矛盾地鲜有人探索，《解密交易人的圣杯—卡玛利拉方程》就是一窥这套体系背后的秘密。本书为读者提供了卡玛利拉方程的应用知识以及可对其做进一步分析的方法。《解密交易人的圣杯—卡玛利拉方程》以综述卡玛利拉的神秘起源开篇，接着回顾了其方程式和交易指南。

文中对卡玛利拉方程进行了一组测试来检验其交易性能，其中所用到的产品包括：26种国际证交所指数，50支大盘美股，12支外汇货币对以及金银价，而后讨论了总体结果，并展示了各个金融资产详尽的收益信息，同时提供了一张交易模板。



1

 本文的kindle版将定期更新来加入最新市场数据。读者可自动获得更新，并且完全免费。这就好比你不花一分钱就订阅到了一份交易资讯！



2

 印刷版会每年更新一次。购买印刷版的读者将可以通过kindle“实体-电子”配对计划获得免费的kindle电子版。我可以自信地说你将会发现本书的无价之处。我也一直会寻找新的见解和思路，任何可以帮助我提高这本书质量的建议，还请读者们提出宝贵意见。

运用常识，享受乐趣，收获盈利！

何塞•曼纽尔•莫雷拉•巴蒂斯塔

卡斯卡伊斯，2014年5月





1

 此部分内容只限于英文原版书籍，有兴趣的读者可以前往
 Amazon.com查找原版书籍《The Mysterious Camarilla Equation: Trader's Holy Grail Decoded》
 进一步查看相关内容。




2

 同上



神秘的名字

卡玛利拉方程的第一个神秘之处就是它的名字。不知为何，“卡玛利拉”听上去就是个立即让人感觉到隐晦又琢磨不透的词语。它是个西班牙词语，在西班牙语参考字典——即《西班牙皇家学院字典》中被定义为“一群暗中影响国家或者上级机关的人”。维基百科和韦氏字典中也有同样的定义，并且强调这类的影响是由“非正式的顾问”在幕后实施的。这个说法似乎是在费尔南多七世第二次执政西班牙期(1813年至1833年)第一次被使用，他的专制政权由一群其亲信组成的“密党”（卡玛利拉）一手策划。这里所提到的亲信，指的是与君主或其配偶保持着不同程度的亲密度与影响力人员，可男可女。
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菲利普•楚•奥伊伦堡亲王

最为臭名昭著的密党后来在德国建立，卡玛利拉(Kamariila)一词也被收录进德语词汇表。据说菲利普•楚•奥伊伦堡亲王(Prince Philipp zu Eulenburg)就是后来被认为是德皇威廉二世(Kaiser's Willhelm II)同志密党的头目。他反复被《未来》(Die Zukunft)期刊攻击，该期刊隶属于反皇权专制的犹太出版商马克西米利安•哈登(Maximilian Harden)，哈登谴责奥伊伦堡是个“邪恶且娘娘腔密党的头目”。这个密党也包括柏林军方指挥官冯•莫尔特克伯爵(Berlin Count Kuno von Moltke)。同性恋在当时属于刑事犯罪，同时也是后来的德意志第二帝国的最大丑闻，奥伊伦堡和另外一些显贵最终被送上审判席，但都不了了之。虽然历经苦难，奥伊伦堡依然通过其在政府和军方里的朋友保持影响力。他在一战前和一战期间都是德意志扩张主义的坚定支持者，战后，他显然反思了自己的好战观点。他于1921年去世，在其去世第二年马克西米利安•哈登遭到自由军团成员的毒打。自由军团是一个民族主义准军事组织，纳粹冲锋队(Sturmabteilung)队长恩斯特•罗姆(Ernst Röhm)﹑亲卫队(Schutzstaffel)队长海因里希•希姆莱(Heinrich Himmler)﹑波希米亚和摩拉维亚保护国(Reich Protector of Bohemia and Moravia)总督莱因哈德•海德里希(Reinhard Heydrich)﹑以及许多其他人都曾是自由军团的成员，而他们在日后都成为了纳粹的领导人员。
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奥斯卡•冯•兴登堡

德国战争英雄保罗•冯•兴登堡元帅(Field Marshall Paul von Hindenburg)被选为第二帝国总统，同时他的身边也簇拥着其密党，而他的密党正是由他的亲生儿子奥斯卡•冯•兴登堡(Oskar von Hindenburg)所领导，还包括了奥托•迈斯纳(Otto Meissner)﹑威廉•格勒纳将军(General Wilhelm Groener)﹑和库尔特•冯•施莱歇将军(General Kurt von Schleicher)。令人惊奇的是，这个密党的力量来自—一个方程式！它被称为25/48/53方程，这三个数字暗指魏玛共和国宪法的三个章节，这三个章节允许政府施行总统制。经过密党多年的机关算尽和操纵政权，尤其是施莱歇将军的所为，最终促成了阿道夫•希特勒上台，在1933年1月跃升为政府总理。

在第二年兴登堡去世之后，总统一职被废弃，德国国会被解散，德国上下的所有权利都集中到了希特勒和他的纳粹密党手中。在史称“长刀之夜”的血腥清剿过程中，施莱歇于1934年6月30日在自己的寓所被枪击身亡。


 
 
 
纳粹政权和其要员常常与神秘主义和密契主义
1

 ﹑隐蔽的秘密团体
2

 ﹑阴谋论
3

 ﹑甚至吸血鬼传说
4

 联系在一起。广泛流传的避世书(Masquerade)
5

 讲述了吸血鬼的一支大型派系，他们旨在融入人类以便更容易地捕食人类,而这支派系的名字就是：卡玛利拉。


随着二战尾声不断迫近，美国大肆招募德国科学家，这一举动最终造就了最广为人知的曼哈顿计划和原子弹的发展。然而，这场美国人的人才争夺大角力的广度和深度直到今日才慢慢显露头角。汤姆•鲍尔(Tom Bower)所著的《回形针阴谋：搜寻纳粹科学家》
6

 和亨利•史蒂文斯(Henry Stevens)的《被隐藏的希特勒神秘武器》
7

 是与日俱增的相关研究中的两部，试图为那期间究竟发生了什么提供一些线索。
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失踪的纳粹文件

毋庸置疑的是，纳粹德国曾在广泛的领域拥有全球最为先进的科学技术的认知，而美国成为了那次学术输出的主要受益者。可以想象，前苏联（如今的俄罗斯）和英国也有获益，尽管不及那么大的规模。有一些史料可能已经遗失，被毁或者被藏匿。而另一些则被暗中出售，如同1988年2月在西柏林发生的那样。那次事件中成千上万的纳粹文件从一所档案室凭空消失，据称是被军事经销商和特殊纪念品藏家们收购了。





1

 详见《The Occult Roots of Nazism: Secret Aryan Cults and Their Influence on Nazi Ideology》作者Nicholas Goodrick-Clarke




2

 详见《Secret Societies: Gardiner's Forbidden Knowledge: Revelations About the Freemasons, Templars, Illuminati, Nazis, and the Serpent Cults》作者Philip Gardiner




3

 详见《The Hitler Legacy: The Nazi Cult in Diaspora: How it was Organized, How it was Funded, and Why it Remains a Threat to Global Security in the Age of Terrorism》作者Peter Levenda




4

 详见《The Vampir Manual of the Reich: Book Two of the Urban Fantasy Paranormal Vampire Series, The Foundlings》作者R.M. Garcia




5

 详见《Vampire: The Masquerade》作者Graeme Davis




6

 详见《The Paperclip Conspiracy: The Hunt for the Nazi Scientists》作者Tom Bower




7

 详见《Hitler's Suppressed and Still-Secret Weapons》作者Henry Stevens



神秘的交易员

互联网上有着这样的传说，在1989年纳粹文献凭空失踪的几个月后，如同阴谋论者所指出的那样，“一位名叫尼克•斯科特(Nick Scott)的成功债券交易员在日内交易中发现了卡玛利拉方程”。

谁是尼克-斯科特？互联网上对“尼克•斯科特”的搜索结果无非是几个绝非本尊的普通人。有那么几个网站重复讲述着同一个传闻，除了指出他便是方程的背后主脑之外，没有任何其它相关信息或者对此事实提出疑问。搜索结果中唯一似是而非的亮点是CamarillaEquation.com网站上转录的一段对这位神龙见首不见尾的交易员的专访。CamarillaEquation.com是个既没有‘关于我们’也没有‘联系我们’的古怪网站。上面多数信息都与利用卡玛利拉方程做短线交易有关，时间上可以往前追溯到2003年，也就是网站注册的那年。这个网站看起来基本就是为了转录尼克•斯科特专访和指向另一个网站SureFireThing.com（关于SureFireThing.com详述见后）。

在这个著名专访中，尼克•斯科特被描述成一个体型高大，体格超重，虽然喜欢酗酒但拥有敏捷思维的中年男子。此次访谈据说在一家酒吧进行，位于斯科特和他妻孩居住的一个高档社区。这片文字里没有访谈地点﹑被采访者﹑或者采访者的照片，连采访者的身份也没有提到。在这短篇专访中有两个主题。首先试图把尼克•斯科特塑造成一个“受过一流学府上等教育”的重量级知识分子和一位高超的交易员。他自述：“之所以我是尼克•斯科特而你不是，是因为我每天都在改变。”专访中还暗示卡玛利拉方程的灵感来自于方方面面： 形态识别，斐波那契数列，施耐德梅耶的市场动向分析，甚至一度将黄金分割（两个数字之间的数学关系）错误地引用成中庸为金（一个亚里士多德的哲学概念）。


如果想要证明，某个人在繁荣的八十年代是个金融市场的大玩家，那么“债券交易员”这一标签定会起到很大作用。随着美国联邦储备委员会主席保罗•沃尔克(Paul Volcker)收紧货币供应来对抗通胀，利率上升至历史高点，债券交易也水涨船高。不断扩大的联邦预算赤字使得的固定收益 债券越发红火， 同时国债供应也在激增。在国会放开管制之后，储蓄和贷款行业加入了这次投机狂潮。迈克尔•米尔肯(Michael Milken)提出了革命性的“垃圾债券”概念, 使得接踵而至的企业兼并风潮愈演愈烈；而大量涉世未深的商业学院学生一毕业就被打造成投资银行家，为十年期的超级大单做咨询，隔夜即可有百万进账。在汤姆•沃尔夫（Tom Wolfe）的1987年畅销书《名利之火》
1

 里，中心人物谢尔曼•麦科伊(Sherman McCoy)就是个“宇宙的主宰者”级别的债券交易员。两年之后迈克尔•刘易斯(Michael Lewis)推出了《老千骗局》
2

 ，叙述了他在所罗门兄弟公司担任债券推销员的经历。就此看来，成功的债券交易员尼克•斯科特显然进入了合适的交际圈！

访谈的第二个主题为我们引出了第三个谜团，也就是这个方程本身。





1

 详见《The Bonfire of the Vanities: A Novel》作者Tom Wolfe




2

 详见《Liar's Poker》作者Michael Lewis



神秘的传说

在谷歌上搜索“卡玛利拉方程”，返回的结果多达48000个。有些结果仅仅提及了卡玛利拉方程的名字，而一些可以让人找到方程的网站，声称他们当初“找到了它”，“发现了它”或者“弄明白了它”。 一部分把它的的起源归功于“成功的债券交易员尼克•斯科特”，而另一些说他们“在网络上找到的方程”，也有一些根本没有提到方程的来源。
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消失的头条

那么是不是存在数十个不同的方程呢？答案是否定的。方程多种不同的版本其实十分一致，也就是说，它们在本质上如出一辙，只是加上一些极小的变化。换句话讲，这些方程是同根同源的。这也就意味着要么它们拷贝自相同的源点，要么就是有些人通过逆向工程得出了同一套原方程，或者这两个都涉及了。

这让我们回想那个访谈的第二个主题，一系列零星的片段旨在把源卡玛利拉方程和那些模仿者区分开来。根据访谈，真正的卡玛利拉方程从来没有被公开过，而尼克•斯科特只把授权给了SureFireThing.com网站。这方程涉及到一个“错综复杂的过程”，这个过程“不是区区几行代码可以实现的”。尼克•斯科特还强调鉴于方程所涉及的数学运算的复杂程度，其他人“发现了”这个方程的说法并不可信。就他的原话所说，卡玛利拉方程的其他版本“据说不及货真价实的好用。”

访问一下SureFireThing.com网站会发现这个网站也没有“关于我们”的页面。但它倒是有个“联系我们”的部分，虽然用户需要先注册才能使用。这是一个会员制的网站， 参与订阅的会员（2014年4月的价钱为179美金）可以得到该网站的卡玛利拉方程，由成功的债券交易员尼克•斯科特所开发的独一无二的方程。这个也在搜索引擎中找到的所有网站中，唯一对方程收费的网站，而所有其他的都免费共享。


几点猜测

所有的这一切要如何解释？尼克•斯考特与其访谈是否只是人为杜撰的？现有的证据绝对无法排除这个可能， 然而为什么会有人为此费劲周折？合理的解释有很多，无非都是由于比起使用方程做交易，人们更愿意把方程卖掉赚钱，而把前者留给你的经纪人。


猜测1

假设路人甲不经意间发现了方程并打算把它卖掉，但作为一名无名小卒，他不具备任何信誉来拓展市场。不过此人倒是富有创意，他为方程起了一个花哨又神秘的名字—卡玛利拉方程；为了 增强可信度，他天马行空地说这个方程是由一位名叫尼克•斯考特的超级债券交易员开发的。自此销量节节攀升，未来看似一片光明。然而一群一直在使用方程的交易员也搞清楚了方程的用法，并且开始在网络上分享这个成果，于是路人甲的方程销量开始走下坡路。如何才能扭转颓势？对此，路人甲想到了另外一个聪明的点子：去做一个尼克•斯考特的专访。如此一来就能将真正的秘密方程与那些可恶的抄袭区分开了！


猜测2

另一种可能：假设方程的开发者确有其人，他的确是一位知名的“王牌交易员”。然而，由于闹离婚的妻子正在瓜分他的财产，或是工作合同规定他必须向雇主上缴一切知识产权，又或是其他的什么原因使得他想要卖掉自己的杰作，却又不想让自己的真名与这笔交易挂上钩，那他应该怎么做？唔……给自己改个名字或许不错？


猜测3

第三种情况：交易员蒂姆入手一份带有数学方程式的文件，经过试验，这些方程式形成了一套颇有前景的交易体系。不巧的是，源文件的作者虽然脑筋过人，但却有着一段见不得人的过去，并且还与一些声名狼藉之人有着千丝万缕的联系。蒂姆意识到自己需要另外一个故事来包装一下从而为这套交易体系打开市场。

人们经常会说，现实往往比小说来得更离奇。但是无论卡玛利拉方程的起源﹑还是方程开发者的真实身份，最关键的问题在于：它到底管用吗？


简要回顾

基本概念

卡玛利拉方程的原理基于技术分析，通过检验供求双方力量的平衡来预测未来价格。技术分析本身具有三大基本假设，包括：

市场价格反映一切；

趋势一旦产生就将延续；

历史会重演。

有些技术分析手段与卡玛利拉方程的公式构造和交易点位有着较为紧密的联系，这些手段都值得在这里简单回顾一下。本节将简要地描述一些在测试交易策略时需要用到的基本概念。


价格

在任一给定时刻，某一资产的价格反映了买方与卖方的共同预期（买方期望价格走高，卖方期望价格走低）。下面是广为使用的几类价格：


开盘价
 — 周期内第一笔交易的价格。（如早上的第一笔交易）


最高价
 — 周期内交易过的最高价格。此时更多的卖方取代买方开始进场。


最低价
 — 周期内交易过的最低价格。此时更多的买方取代卖方开始进场。


收盘价
 — 周期内最后一笔交易的价格。（如下午的最后一笔交易）


中间价
 — 周期内最高价和最低价的平均值。


特殊价
 — 周期内最高价﹑最低价和收盘价的平均值。


加权收盘价
 — 最高价﹑最低价和2倍收盘价的总和除以4.


（价格）区间
 — 最高的价格与最低的价格之差。

例如2014年4月21日，标普500指数开盘价1,865.79，上触到高点1,871.89，下探到低点1,863.18，收盘在1,871.89。经过计算后的值应为：


中间价
 : (1,871.89 + 1,863.18) / 2 = 1,867.54


特殊价
 : (1,871.89 + 1,863.18 + 1,871.89) / 3 = 1,868.99


加权收盘价
 : (1,871.89 + 1,863.18 + 1,871.89 x 2) / 4 = 1,869.71


区间
 : 1,871.89 - 1,863.18 = 8.71.


趋势

趋势是价格的基本走向，分为上升趋势（价格走高）﹑下降趋势（价格走低）和横盘趋势（没有明显的上升或下降）。


上升趋势
 由一系列越来越高的高点与低点组成。上升趋势线是一条连接上升趋势中各个低点的线。
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标普500指数图表中的上升趋势


下降趋势
 由一系列越来越低的低点与高点组成。下降趋势线是一条连接下降趋势中各个高点的线。
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标普500指数图表中的下降趋势


横盘
 或者水平趋势
 没有明显的上升或下降走向。
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标普500指数图表中的横盘趋势


支撑与阻力

市场参与者不期望价格跌破的位置下方为价格支撑位
 ；市场参与者不期望价格涨过的位置上方为价格阻力位
 。在支撑位，大量买家愿意买进资产；在阻力位，大量卖家愿意卖出资产。如果支撑与阻力位被打破，说明市场期望有所改变。一旦价格跌破支撑位，那个位置通常会转换为阻力位；反之，一旦价格涨破阻力位，阻力位就会转换为支撑位。
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支撑位（绿色）与阻力位（红色）

 


斐波那契数列

比萨的列奥纳多(Leonardo Pisano Bigollo)，又称斐波那契，是13世纪意大利举足轻重的数学家，是将印度—阿拉伯记数体系引入欧洲的人。他同时也向世人介绍了一组数列，被后人称为斐波那契数。根据定义，斐波那契数列中前两个数字设定为0和1，在此之后数列中的每一个数都等于它之前两个数之和：

0, 1, 1, 2, 3, 5, 8, 13, 21, 34, 55, 89, 144, 等等。

起初，此数列似乎是用来解答一对兔子每年会繁衍出多少对小兔子的问题，其假设的前提是每个月每对兔子都会繁衍出一对小兔子，而小兔子在出生后的第二个月就具备繁殖能力。斐波那契数似乎体现在自然界的各个角落，譬如植物的叶子与鲜花的花瓣，它们的数量往往都符合斐波那契数。

在斐波那契数列中，如果一个数除以它后面的一个数，得到结果就近似于黄金比例
 ，也就是61.8%，这个比率广泛存在于大自然中。其它的重要比率可以通过将数列中的一个数除以它后面的第2﹑第3个数等等得到。比如：89/144 = 61.8%, 55/144 = 38.2%, 34/144 = 23.6%。
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斐波那契数

出于一些神秘的原因，这些比率可以决定资产价格的重要支撑与阻力位，而这些位置是通过一个被称作斐波那契回调线
 的方法计算得出的，步骤包括在图形中取一个高点与一个低点，然后将图形用斐波那契比率分割开，而计算过程中得到的水平位就是支撑与阻力位。
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斐波那契回调线.

图表截取自盛宝银行(Saxo Bank)
1

 的盛宝交易平台2(SaxoTrader 2)

2014年4月2日，标普500指数收盘在1,890.35，而几天后一路回落，4月11日当日收盘在1,815.23，上图展示的斐波那契回调位是将这两个点看作高点和低点。4月23日，标普500在1,875.39收盘，而后冲破阻力位一路涨回前点1,890.35。





1

 盛宝银行（Saxo Bank）：全球性投资银行，成立于1992年，总部设在丹麦哥本哈根。具有在线交易平台，为个人投资者与机构提供各类金融产品的交易服务。



均值回归

随着时间的推移价格总是收敛或是回归于一个平均值，这个过程被称作均值回归
 。比如，如果一支股票近期的价格远远超过其长期均值，那么此价格预计将会在不久之后下跌来回归到它的均值；同理，如果一只股票近期的价格远远低于其长期均值，价格预计会在不久后上涨。

历史均值上偏离的背后，总会有根本原因可以做出解释—比如苹果推出iPod使得股价大幅波动。大多数情况下均值回归是好用的，虽然偶尔也会发生根本没有效果的情况。
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均值回归

图表截取自盛宝银行(Saxo Bank)的盛宝交易平台2(SaxoTrader 2)


突破

当价格穿越过支撑或者阻力位之时，突破
 随之产生。有时用向上突破来形容阻力位的穿越，而用向下突破来形容支撑位的穿越。

当向上突破
 发生时有更多买单进场，价格预计会有进一步上涨，之前的阻力位转换为支撑位。
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向上突破

图表截取自盛宝银行(Saxo Bank)的盛宝交易平台2(SaxoTrader 2)

当向下突破
 发生时，有更多的卖单进场，价格预计会有进一步的下跌，之前的支撑位转换为阻力位。
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向下突破

图表截取自盛宝银行(Saxo Bank)的盛宝交易平台2(SaxoTrader 2)


枢轴点

枢轴点是一种技术分析指标，用来判断市场在不同时间周期内的整体趋势，现日/周期的枢轴点等于前日/周期的特殊价格。交易位于枢轴点之上通常被认为是牛市交易，交易位于枢轴点之下通常被认为是熊市交易。计算枢轴点的公式有很多，其中叫做场内枢轴点
 (Floor Pivot Points)的公式可以来确定任一天(day N)的支撑阻力位，计算过程如下：


枢轴点 N (PP)
 = (最高价 N-1 + 最低价 N-1+ 收盘价 N-1) / 3


第一阻力位 (R1)
 = 2 x 枢轴点 N – 最低价 N-1


第二阻力位 (R2)
 = 枢轴点 N + 最高价 N-1 – 最低价 N-1


第三阻力位 (R3)
 = 最高价 N-1 + 2 x (枢轴点 N – 最低点 N-1)


第一支撑位 (S1)
 = 2 x 枢轴点 N – 最高价 N-1


第二支撑位 (S2)
 = 枢轴点 N – 最高价 N-1 + 最低价 N-1


第三支撑位 (S3)
 = 最低价 N-1 - 2 x (最高价 N-1 – 枢轴点 N )

回想一下，2014年4月21日标普500指数最高价为1,871.89， 最低价为1,863.18，收盘价为1,871.89，那么4月22日场内枢轴点的计算就应该为：


PP
 = (1,871.89 + 1,863.18+ 1,871. 89) / 3 = 1,868.99


R1
 = 2 x 1,868.99 – 1,863.18 = 1,874.79


R2
 = 1,868.99 + 1,871.89 - 1,863.18 = 1,877.70


R3
 = 1,871.89 + 2 x (1,868.99 - 1,863.18) = 1,883.50


S1
 = 2 x 1,868.99 – 1,871.89 = 1,866.08


S2
 = 1,868.99 – 1,871.89 + 1,863.18 = 1,860.28


S3
 = 1,863.18 - 2 x (1,871.89 – 1,868.99) = 1,857.37


胜率/赔率

任一交易策略胜率
 的计算，是通过使用此策略交易成功的次数除以总的交易次数得到。


胜率
 = 交易成功次数 / 总交易次数


赔率
 等于1减去胜率。


赔率
 = 1 - (胜率)


风险回报比


风险回报比
 是当使用任一交易策略时，成功交易的平均盈利与失败交易的平均亏损的比值。


风险回报比
 = (成功交易的平均盈利) / (失败交易的平均亏损)


极限风险回报比
 是当使用某交易策略时，成功交易的最大盈利与失败交易的最大亏损的比值。


极限风险回报比
 = (成功交易的最大盈利) / (失败交易的最大亏损).


期望收益

交易策略的期望收益
 是一种衡量指标，它将风险回报比与胜率赔率结合在一起来反映某策略是否可以长期盈利。


期望收益
 = (风险回报比) x (胜率) - (赔率)

如果某一策略的期望收益是正值，说明其具备长期盈利的能力；如果期望收益是负值，此策略则会造成亏损，而不应该用它进行交易。如果策略A相对策略B有更高的期望收益，我们应该选择策略A而不是B。


极限期望收益
 的计算方式与之相同，只不过使用的是极限风险回报比而不是平均风险回报比。


卡玛利拉方程

6×6 方程

正如前文所讲，在遍布网络的各大网站与论坛中可以找到很多版本的卡玛利拉方程。而我将要展示的是一种更加全面的公式，这种公式会计算出6个支撑位与6个阻力位，而其他多数的版本只计算出4个。

使用卡玛利拉方程首先要计算前期的价格区间（最高价-最低价），将此区间扩大10%，然后相继将结果的1/12，1/6，1/4，和1/2与前期的收盘价相加，以此来确定前四个阻力位；用前期收盘价减去这四个相同的值来确定前四个支撑位，支撑位的位置与前四个阻力位相对称。在前面所讲的四个位置的基础上，利用著名的1.168斐波那契数加以辅助可以出计算最后两个支撑与阻力位。


阻力位

各个阻力位
 通过如下计算得出：


阻力位1 (R1)
 = 收盘价 N-1 + 区间 N-1 x 1.1 / 12


阻力位2 (R2)
 = 收盘价 N-1 + 区间 N-1 x 1.1 / 6


阻力位3 (R3)
 = 收盘价 N-1 + 区间 N-1 x 1.1 / 4


阻力位4 (R4)
 = 收盘价 N-1 + 区间 N-1 x 1.1 / 2


阻力位5 (R5)
 = R4 + (R4 - R3) x 1.168


阻力位6 (R6)
 = 最高价 N-1 / 最低价 N-1 x 收盘价 N-1

前四个阻力位的计算遵循相同的规律：用前日的收盘价加上一个逐步增大的分数，分子为前日价格区间的1.1倍，分母分别为12，6，4和2。将R4与R3的差乘以斐波那契数，再与R4相加，从而得出第五个阻力位。最后，将前一日价格的变化率乘以前一日收盘价，以此得出第六个阻力位。

 

因此2014年4月22日的阻力位应该为：


R1
 = 1,871.89 + 8,71 x 1.1 / 12 = 1,872.69


R2
 = 1,871.89 + 8,71 x 1.1 / 6 = 1,873.49


R3
 = 1,871.89 + 8,71 x 1.1 / 4 = 1,874.29


R4
 = 1,871.89 + 8,71 x 1.1 / 2 = 1,876.68


R5
 = 1,876.68 + (1,876.68 – 1,874.28) x 1.168 = 1,879.48


R6
 = 1,871.89 / 1,863.18 x 1,871.89 = 1,880.64


支撑位

各个支撑位通过如下计算得出：


支撑位1 (S1)
 = 收盘价 N-1 - 区间 N-1 x 1.1 / 12


支撑位2 (S2)
 = 收盘价 N-1 - 区间 N-1 x 1.1 / 6


支撑位3 (S3)
 = 收盘价 N-1 - 区间 N-1 x 1.1 / 4


支撑位4 (S4)
 = 收盘价 N-1 - 区间 N-1 x 1.1 / 2


支撑位5 (S5)
 = S4 - (S3 - S4) x 1.168


支撑位6 (S6)
 = 收盘价 N-1 - (R6 - 收盘价 N-1)

前四个支撑位的计算遵循相同的规律：用前日的收盘价减去一个逐步增大的分数，分子为前日价格区间的1.1倍，分母分别为12，6，4和2。将S3与S4的差乘以斐波那契数，再用S4减去结果，从而得出第五个支撑位。最后，用前日的收盘价减去它与R6的差，得到第六个支撑位。

因此，2014年4月22日的支撑位应该为：


S1
 = 1,871.89 – 8.71 x 1.1 / 12 = 1,871.09


S2
 = 1,871.89 – 8.71 x 1.1 / 6 = 1,870.29


S3
 = 1,871.89 – 8.71 x 1.1 / 4 = 1,869.49


S4
 = 1,871.89 – 8.71 x 1.1 / 2 = 1,867.11


S5
 = 1,867.11 - (1,869.49 – 1,867.11) x 1.168 = 1,864.30


S6
 = 1,871.89 - (1,880.64 – 1,871.89) = 1,863.14.


交易原则

卡玛利拉方程会根据开盘价与所计算出的支撑阻力位之间的位置关系给出交易建议。此外，大多数的交易体系或是基于均值回归或是基于趋势追踪，而卡玛利拉方程不同，它提倡反转交易和突破交易。


反转交易

如果开盘价落在支撑位3(S3)与阻力位3(R3)之间，则在未来可以做均值反转交易。
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反转交易进场区间

 

 

 

当价格跌到S3时做多
 。盈利目标位为R1﹑R2与R3，止损点为S4。
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反转做多交易

当价格涨到R3时做空
 。盈利目标位为S1﹑S2和S3，止损点为R4
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反转做空交易


突破交易

如果开盘价落在阻力位3(R3)与阻力位4(R4)之间，或者在支撑位3(S3)与支撑位4(S4)之间，则在未来可以做突破交易。
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突破交易进场区间

A.当价格涨到R4时做多
 。盈利目标位在R5和R6，止损点为R3。
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突破做多交易

B．当价格跌到S4时做空
 。盈利目标位为S5和S6，止损点为S3。
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突破做空交易


进行交易

检验方程

只要加以搜索我们就会发现，在网络上有好多人都声称自己使用卡玛利拉方程成功地进行了交易，或者至少得到了不错的效果。在他们之中，只有一小部分人提供了为数不多的逸闻轶事加以佐证，然而这些都不足以用来检验任何交易体系的价值。

因此，我决定自己着手来进行测试。为了进行测试检验，我需要进行几点假设与简化程序，内容如下：


数据

我打算选取可以大规模获取的数据来进行测试，因此决定使用每日的收盘价格信息。（这些信息在许多网站上都可以免费下载，比如雅虎财经。）


市场

为了测试方程在不同市场中的表现，我选择了：


26个股票市场指数

美洲（阿根廷，巴西，加拿大，智力，墨西哥，美国标普500指数，美国纳斯达克100指数，美国罗素2000指数），欧洲（欧洲斯托克50指数，法国，德国，意大利，荷兰，俄罗斯，西班牙，瑞典，瑞士，英国），亚洲（香港，印度，日本，马来西亚，新加坡，韩国），大洋洲（澳大利亚，新西兰）


50只美国大盘股

美国铝业公司（Alcoa）,苹果公司（Apple）,美国银行（Bank of America），百事美施贵宝公司（Bristol-Myers Squibb），花旗集团（Citigroup）,美国康卡斯特电信公司（Comcast Corporation）,西维斯药品（CVS Caremark）,陶氏化学公司（Dow Chemical），美国快捷药方公司（Express Scripts），福特汽车（Ford Motor）,弗利波特•麦克莫兰公司（Freeport-McMoran），Keurig绿山咖啡（Keurig Green Mountain）,固特异轮胎（Goodyear Tire&Rubber）,赫斯石油公司（Hess Corporation）,哈门那公司（Humana Inc.）, IBM（International Business Machines）,直觉外科（Intuitive Surgical Inc.）瞻博网络（Juniper Networks）,久益环球（Joy Global Inc.），凯洛格公司（Kellogg Company）,美盛集团（Legg Mason）,洛克希德马丁公司（Lockheed Martin Corp），西南航空（Southwest Airlines），麦当劳（McDonald’s Corp.），微软（Microsoft）,纽蒙特矿业集团（Newmont Mining Corp.）,NetApps, 甲骨文公司（Oracle Corp.）,美国西方石油公司（Occidental Petroleum）,辉瑞制药（Pfizer Inc.）,派克汉尼汾流体传动产品有限公司（Parker-Hannifin）,高通（Qualcomm Inc.）,奎斯特诊断公司（Quest Diagnostics）,罗克韦尔自动化公司（Rockwell Automation Inc.）,雷神公司（Raytheon Company），美国西蒙地产集团（Simon Property Group Inc.）, 蒂芙尼（Tiffany& Co）,好时（Hershey Company），美国联合包裹服务（United Parcel Service）,Urban Outfitters服装，瓦莱罗能源公司（Valero Energy）,威瑞森电信（Verizon Communications），美国富国银行（Wells Fargo），沃尔玛（Wal-Mart Stores），爱克希尔能源公司（Xcel Energy Inc.）,施乐公司（Xerox Corp.）,雅虎集团（Yahoo! Inc.）,百胜集团（Yum! Brands Inc.）, 锡安银行集团（Zions Bankcorp.）,辛默控股（Zimmer Holdings）.


12只外汇货币对，以及黄金与白银价格

主流货币（澳元/美元，欧元/美元，英镑/美元，美元/加元，美元/瑞郎，美元/日元），以及纽元（新西兰）/美元，美元/巴西雷亚尔，美元/墨西哥元，欧元/英镑，欧元/波兰兹罗提，欧元/土耳其里拉，伦敦金/美元，伦敦银/美元


交易周期

分析中的交易周期设定为一个月。


成功交易

如果多头交易的平仓价格高于进仓价格，那么此次交易可看作是成功的交易；如果空头交易的平仓价格低于进仓价格，那么此次交易也可看作是成功的交易。


反转做多交易

如果月开盘价在S3与R3之间，且月低价在S3之下，我认为可以在S3开始进行反转做多。如果月高价涨到R1之上，则交易在R1盈利目标位结束；如果价位没有达到R1，交易在S4与月收盘价之间取其中较高点结束。

将每单最大盈利
 定义为R1-S3，或：


最大盈利
 = (收盘价 N-1 + 区间 N-1 x 1.1 / 12) - (收盘价 N-1 – 区间 N-1 x 1.1 / 4)


最大盈利
 = 区间 N-1 x 1.1 / 3

同样的，每单最大亏损
 定义为S3-S4，或：


最大亏损
 = (收盘价 N-1 – 区间 N-1 x 1.1 / 4) - (收盘价 N-1 – 区间 N-1 x 1.1 / 2)


最大亏损
 = 区间 N-1 x 1.1 / 4

因此每单的极限风险报酬
 为：


极限风险报酬
 = (区间 N-1 x 1.1 / 3) / (区间 N-1 x 1.1 / 4)


极限风险报酬
 = 1.33(3).


反转做空交易

如果月开盘价在S3与R3之间，且月高价在R3之上，我认为可以在R3开始进行反转做空。如果月高价跌到S1之下，则交易在S1盈利目标位结束；如果价位没有达到S1，则交易在R4与月收盘价之间取其中较低点结束。

将每单最大盈利
 定义为R3-S1，或：


最大盈利
 = (收盘价 N-1 + 区间 N-1 x 1.1 / 4) - (收盘价 N-1 – 区间 N-1 x 1.1 / 12)


最大盈利
 = 区间 N-1 x 1.1 / 3

同样的，每单最大亏损
 定义为R4-R3，或：


最大亏损
 = (收盘价 N-1 + 区间 N-1 x 1.1 / 2) - (收盘价 N-1 + 区间 N-1 x 1.1 / 4)


最大亏损
 = 区间 N-1 x 1.1 / 4

每单的极限风险报酬为：


极限风险报酬
 = (区间 N-1 x 1.1 / 3) / (区间 N-1 x 1.,1 / 4)


极限风险报酬
 = 1.33(3).


突破做多交易

如果月开盘价在R3与R4之间，且月高价在R4之上，我认为可以在R4开始进行突破做多。如果月高价涨到R5之上，则交易在R5盈利位结束；如果价位没有达到R5，则交易在R3与月收盘价之间取其中较高点结束。

每单最大盈利
 为R5-R4，或为：


最大盈利
 = (R4 + (R4 - R3) x 1.168) - (收盘价 N-1 + 区间 N-1 x 1.1 / 2)


最大盈利
 = 区间 N-1 x 1.1 / 4 x 1.168

相似的，每单最大亏损
 为R4-R3，或为：


最大亏损
 = (收盘价 N-1 + 区间 N-1 x 1.1 / 2) - (收盘价 N-1 + 区间 N-1 x 1.1 / 4)


最大亏损
 = 区间 N-1 x 1.1 / 4

则每单的极限风险报酬
 为：


极限风险报酬
 = (区间 N-1 x 1.1 / 4 x 1.168) / (区间 N-1 x 1.1 / 4)


极限风险报酬
 = 1.168.


突破做空交易

如果月开盘价在S3与S4之间，且月低价在S4之下，我认为可以在S4开始进行突破做空。如果月低价跌到S5之下，则交易在S5盈利位结束；如果价位没有达到S5，则交易在S3与月收盘价之间取其中较低点结束。

每单最大盈利
 为S4-S5，或为：


最大盈利
 = S4 - (S4 - (S3 - S4) x 1.168)


最大盈利
 = 区间 N-1 x 1.1 / 4 x 1.168

每单最大亏损
 为S3-S4，或为：


最大亏损
 = (收盘价 N-1 – 区间 N-1 x 1.1 / 4) - (收盘价 N-1 – 区间 N-1 x 1.1 / 2)


最大亏损
 = 区间 N-1 x 1.1 / 4

则每单的极限风险报酬
 为：


极限风险报酬
 = (区间 N-1 x 1.1 / 4 x 1.168) / (区间 N-1 x 1.1 / 4)


极限风险报酬
 = 1.168.


结果综述

在股票指数交易中使用均值回归交易的平均成功率为82.7%，而在股票交易中为87.4%，外汇为86.4%。其中利用均值回归做空具有更高的成功率：股指为99.5%，股票为97.5%，外汇为98.6%。

在股票指数中使用突破交易的平均成功率为77.5%，在股票中为73.9%，而外汇则为100%。然而其中突破做空交易的成功几率极其惨淡,股指仅为0.8%，股票为4%，外汇为25%。需要注意的是卡玛利拉方程在所选的时间框架内没有产生足够的突破交易，所以还无法有一个准确的定论，因此应尽量避免进行突破交易。
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卡玛利拉测试结果

上表总结了在月周期内的极限风险报酬率与极限期望收益。这里再次强调，应尽量避免突破交易，相反均值回归交易的确很有前途。关于股指，股票，与外汇货币对的具体分析结果可以在“卡玛利拉方程的月例分析”章节找到。


交易模板


反转交易模板


1. 选择你想要交易的产品（股指，股票，外汇货币对）。

2. 在每月最后一个交易日结束后，计算下一个月的S1，S3，S4和R1，R3，R4。

3. 如果下一个交易日的开盘价落在S3与R3之间，开启如下订单：



多头


在S3限价买入

如果进单：在S4止损卖出

如果进单：在R1限价卖出



空头


在R3限价卖出

如果进单：在R4止损买入

如果进单：在S1限价买入


卡玛利拉方程的月例分析

指数
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股票
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外汇
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免责声明

作者和出版商不对本书的信息的准确性、完整性、适用性和有效性做出任何承诺，并且不会为文中的信息中的任何错误或遗漏，以及由于信息的展示或使用引起的任何损失负责。作者和出版商并不提供投资咨询服务，也不充当注册投资顾问或经纪商的角色；作者与出版商也无意告知或暗示任何人应该买入或者卖出某种证券或者货币。作者和出版商可能的确持有在本书讨论过的股票，货币或者产业。您理解并承认参与交易活动伴有非常高程度的风险，而作者和出版者不对您的交易和投资结果承担任何责任。

读者不应认定本文提到的方法、技巧或是指标必能获利或至少不会造成损失。任何个人交易员或交易系统的历史业绩并不表示此交易员或者交易体系可以在将来得到相同的回报，而更不能理解为可能为您在将来带来相同回报。此外，指标、策略、笔记、工作簿、电子表格、清单和蓝图等仅供参考和教育目的，不应该被理解为投资或交易建议。您不应该 仅依靠本文所提供的信息进行投资，相对的，您应该把它当作一个您独立研究的起点，以便形成您自己的交易投资观点。此外，您应经常咨询您的特许财务顾问和税务顾问，以确定某笔交易或投资是否适合您。

虚拟或者模拟的交易表现有一定的固有局限性。不像真实的交易记录，模拟结果并不代表真实的交易行为，而且模拟结果可能不会受到券商佣金和价格落差的影响。此外，由于这些交易没有真正被执行，其结果可能过高或者过低地抵消了某些可能存在的市场因素的影响，例如流动性的不足。事实上大多数的模拟交易程序都建立在事后之明的基础上，并没有迹象表明任何账户将会或者有可能会实现如同模拟交易中的盈利或者亏损。


附录

资产列表

指数

美洲

阿根廷

巴西

加拿大

智利

墨西哥

美国标普500

美国纳斯达克100

美国罗素2000


欧洲

欧洲斯托克50

法国

德国

意大利

荷兰

俄罗斯

西班牙

瑞典

瑞士

英国


亚洲

香港

印度

日本

马来西亚

新加坡

韩国


大洋洲

澳大利亚

新西兰


股票

美国铝业公司 (Alcoa)

苹果公司 (Apple)

美国银行 (Bank of America)

百事美施贵宝公司 (Bristol-Myers Squibb)

美国康卡斯特电信公司 (Comcast Corporation)

花旗集团 (Citigroup)

西维斯药品 (CVS Caremark)

陶氏化学公司 (Dow Chemical)

美国快捷药方公司 (Express Scripts)

福特汽车 (Ford Motor)

弗利波特•麦克莫兰公司(Freeport-McMoran)

Keurig绿山咖啡 (Keurig Green Mountain)

固特异轮胎 (Goodyear Tire&Rubber)

赫斯石油公司 (Hess Corporation)

哈门那公司 (Humana Inc.)

IBM (International Business Machines)

直觉外科 (Intuitive Surgical Inc.)

瞻博网络 (Juniper Networks)

久益环球 (Joy Global Inc.)

凯洛格公司 (Kellogg Company)

美盛集团 (Legg Mason)

洛克希德马丁公司 (Lockheed Martin Corp)

西南航空 (Southwest Airlines)

麦当劳 (McDonald’s Corp.)

微软 (Microsoft)

纽蒙特矿业集团 (Newmont Mining Corp.)

NetApps

甲骨文公司 (Oracle Corp.)

美国西方石油公司 (Occidental Petroleum)

辉瑞制药 (Pfizer Inc.)

派克汉尼汾流体传动产品有限公司 (Parker-Hannifin)

高通 (Qualcomm Inc.)

奎斯特诊断公司 (Quest Diagnostics)

罗克韦尔自动化公司 (Rockwell Automation Inc.)

雷神公司 (Raytheon Company)

美国西蒙地产集团 (Simon Property Group Inc.)

蒂芙尼 (Tiffany& Co)

好时 (Hershey Company)

美国联合包裹服务 (United Parcel Service)

Urban Outfitters服装

瓦莱罗能源公司 (Valero Energy)

威瑞森电信(Verizon Communications)

美国富国银行 (Wells Fargo)

沃尔玛 (Wal-Mart Stores)

爱克希尔能源公司 (Xcel Energy Inc.)

施乐公司 (Xerox Corp.)

雅虎集团 (Yahoo! Inc.)

百胜集团 (Yum! Brands Inc.),

安银行集团 (Zions Bankcorp.)

辛默控股 (Zimmer Holdings).


外汇

澳元/美元

欧元/美元

英镑/美元

美元/加元

美元/瑞郎

美元/日元

纽元/美元

美元/巴西雷亚尔

美元/墨西哥币元

欧元/英镑

欧元/波兰兹罗提

欧元/新土耳其里拉


金银

伦敦金/美元

伦敦银/美元
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商业创意工厂：产生成功商业创意的顶级方案



致谢



简介



创造型大脑和分析型大脑



激活你高速运转的大脑



沃特·迪斯尼策略



我只需一个好创意



思维程序化



白天



睡觉前



“一杯水”技巧



设置任务



提出正确的问题



问题金字塔



思考和休息



“思考和休息”技巧



“孵化”期



同时思考几个不同的问题



形象化思维



创意求量不求质



避免根据既有经验做决定



数量即质量



设置创意指标



设置界限，在界限内思考



创意的本质



市场大课堂



组合创意



模仿创意



采纳创意



先下手为强



换位思考



创意原材料



为什么需要原材料



接触新经历



记录创意



顶尖革新者的信念



信念和渴望



创意图像化



进入高效状态



激活创意就像一场游戏



改良创意



创意进化论



毋求完美，但求进步



改良当前的产品或服务



“变型”策略



SCAMPER策略



失败乃成功之母



创新是一场充满变数的游戏



失败也是一种宝贵经验



偶然造就成功



锻炼，睡眠和精力



激发创意的环境



在哪里思考最好



无目的思考



创意衍生创意



闲谈的妙处



创意来源于闲谈



让其他人给你出主意



过滤和实践你的创意



将创意分成三类



创意伙伴



低风险试行



“100，20，5，1”定律



承受反对和挫折



好的创意也会遭到反对



坚持！创造性思维就是一场马拉松



让创新成为一种习惯



锻炼你的“创意”肌肉



让创新成为一种习惯



总清单



接下来要读什么？



《脱口而出，妙语连珠——令人终生难忘的即兴演说术》



《魔力公众演讲：顶级演讲者养成全书》



作者简介



致谢

谨以本书献给我挚爱的妻子及搭档奥莱娜，是她让每天的生活变得有意义。谢谢你在本书的每个阶段都给予我最及时的鼓励。如果没有你，这本书无法面世。

同时谨以此书献给《商业创意工厂》过往的每一位学生，是你们鼓舞我每天都要变成一个更好的自己。


 
 
 
 
 
 
 
简介

如果你生在16世纪，那么通常你的出身便决定了你的职业和未来。想要获得成功，就必须出生在一个贵族、主教或者富商的家庭里。幸运的是，今日已大不同于以往。

而今，我们生活在一个充满创意的时代。伟大的创意为企业带来成功，而缺乏创意的企业则可能走向破产。微软、沃尔玛、苹果、本田等企业之所以如此成功，凭借的是其背后的创新精神，而非企业创建者优渥的家境或崇高的社会地位。

如果你能不断提升创意的数量和质量，那么你的生活会变成什么样呢？也许你能创建一家改变世界的企业，也许你能改变千百万人的生活然后垂名青史，或者也许你能让自己每天的生活变得更具冒险精神更有意思。

1968年，乔治·兰蒂和贝丝斯·贾曼对1600名5岁儿童做了一个测试，这个测试也曾被NASA用来衡量工程师和科学家的创造力。后来，他们对10到15岁的儿童也做了同样的测试。结果表明，5岁儿童中有98%显示出超高的创造力；10岁儿童中有30%显示出超高的创造力，而15岁的儿童中只有10%。在接受测试的成年人中，这一比例仅为2%。

儿童具有极高的创造力，但当他们开始上学后，这种创造力便开始急剧下降。在学校里，儿童们受到的教育是一个问题只有一个答案，不能违背既有的常识或定律。天才与常人的巨大差别就在于，天才们往往葆有儿童时期的创造力。

不过，幸运的是，创造力是可以提升的。在过去十年间，我调查学习了世界上最顶尖的科学家、企业家、CEO和革新者们提出商业创意的技巧，而且仔细搜集并分析了每个能够催生商业创意的想法，最后集结成了《商业创意工厂》一书。书中我详细介绍了许多极为有效且易操作的提出商业创意的方法。

我相信，如果你能将书中提到的方法运用到日常生活中，你的创意指数将会成倍增长，无论在量上还是质上。当我的学生和我自己开始系统地运用书中的方法时，我们的创意都在质上和量上得到了翻倍的提升。也有很多人表示，在读完本书后，他们的业绩有了显著增长，自己也变得越来越成功。我相信如果你能严格按照书中所写的来做，并且从今天开始行动，你的生活将会变得更好。很少有让人同时收获成功和快乐的事，但灵感闪现就是其一。准备好建立自己的创意工厂了吗？让我们开始吧！


 
创造型大脑和分析型大脑

激活你高速运转的大脑

大量调查研究对我们的右脑（潜意识）和左脑（显意识）的功能做了分析。研究结果表明，创造型右脑运作速度至少比分析型左脑快两百万倍。分析型左脑负责判断、自控和自我对话，防止你想到什么就说什么，想到什么就做什么；创造型右脑则负责发现创意。

查理斯·利姆在约翰·霍普金斯大学做了一项研究，他请一些爵士乐手和说唱歌手即兴作曲，在他们创作时，查理斯测量他们大脑不同区域的活跃程度。在即兴作曲的过程中，负责分析思维和判断的左脑活跃度明显比右脑低。

右脑负责所有与创造力相关的活动，可以在几秒内处理大量信息。事实上，显意识不仅对商业创意的产生毫无帮助，而且还会妨碍潜意识的运作。想要成为顶级创意人才，你需要学会控制分析型大脑的影响，让潜意识来思考。

若你想快速发现商业创意，就需要回避所有来自妨碍潜意识的左脑的活动。当你思考任务的时候，记住三“不”：不判断，不分析，不自我对话。


沃特·迪斯尼策略

沃特·迪斯尼无疑是二十世纪最具创造力的人之一。他凭借成功的商业创意建造了世界上最大的媒体帝国之一。开始的时候，沃特·迪斯尼的创意点子可能像痴人说梦般不切实际，但接着他会琢磨怎样将这些梦幻创意转化成现实，最后才做出评判。在创意过程中，沃特经历了三种不同阶段的思考：梦想家，现实主义者和评论家。

梦想家主要负责寻找创意。在这个阶段，你可以天马行空，摈弃界限，任思绪驰骋。就像拥有一根魔杖，能够呼风唤雨。在梦想家的世界里，猫能飞天，房子用冰淇淋建造，电视有腿能跳舞。在这个阶段，你的目标就是创造，记下尽可能多的创意，而且创意越疯狂越好。你之后有的是时间来评判自己的创意，但在梦想家阶段，要控制自己的分析型左脑，因为判断和评价会阻断你的潜意识。

现实主义者阶段，主要回答这一问题，“我怎么将创意转化成现实？”在这一阶段，你要决定如何利用或修改创意点子，使其适用于市场。就算之后你可能不会采用这个创意，你也要先绞尽脑汁思考如何让它成真，或者如何与其它创意相结合。在批判之前，不要否定任何一个点子。

当你是一名评论家时，应该认识到每个创意都可能存在缺陷。为什么行不通？你的创意实现起来会有什么困难？最重要的一点是，你必须先经过梦想家和现实主义者这两个阶段，再来评判和评价所有创意点子。大部分人在梦想家的阶段就已经开始评判自己的点子，这不仅阻碍了创意产生的过程，而且还会过早地扼杀了创意。尽管创意常常一开始听上去有些不靠普，但是经过稍微的改良或和其他创意组合，也许能孕育出成功的事业。

1943年，埃德温·兰德给他3岁的女儿拍照时，女儿问他：“爸爸，为什么我不能马上就看到你拍的照片？”埃德温开始思忖怎样让这个想法成真。四年后，第一台宝丽来面世了。如果埃德温的女儿早就知道为什么照片不能即拍即洗，或者埃德温一下子就否决了女儿的想法，而不是思考如何实现这一想法，宝丽来就可能无缘于世了。

当你寻找创意的时候，将“梦想”和“评判”区隔开来，因为这两个过程“水火不相容”。这种简单的思考策略能帮助你找到更多更好的创意。


我只需一个好创意

如果你问我：“安德里，什么事对你的人生影响最大？”我会立即想起和詹姆斯在纽约肯尼迪机场的那次谈话。

那时，詹姆斯在登机口等待飞往夏洛特市的航班，我刚好坐在旁边，于是我们就聊了起来。我得知他已经成功卖出了几家IT公司，入账超过一亿美元。不过，让我印象深刻的是，尽管腰缠万贯，外出时他还是选择坐经济舱，而且衣着朴素到没人会觉得他有钱。

聊到一半时，我说：“你知道吗，詹姆斯，我真的很羡慕你的创业天赋。我从小就梦想开一家像微软那样的公司，但发现我自己毫无商业创意脑子。”

詹姆斯冲我笑了笑，说：“真的吗？为什么下如此结论？”

“我从小就立志成为一名企业家，但总想不出好的商业创意点子，让自己像比尔·盖茨一样名利双收。于是，一年前我决定：‘我要闭门苦思，直到想出一个绝妙的商业创意，不然就放弃当企业家的想法。’我连续18个小时盯着墙想，盯着天花板想，思来想去，在屋里来回走。但终究还是没想出什么来，我因此放弃了自己的童年梦想。”

“安德里，你可能不知道，在创立微软之前，比尔·盖茨创建了一家叫Traf-O-Data的公司，专门从公路交通流量计数器采集数据，为交通工程师提供调查报告。这家公司并没有取得巨大的成功，但是为微软的创立提供了非常宝贵的创业经历。”

“第一次创业时我血本无归，第二次创办公司时，我赚的钱比最低工资还少。但是如果没有前两家公司的话，我就没有足够的资历去创办第三家公司，并且以四千万的高价出售。”

“安德里，根本没有什么伟大的创意。你期盼通过盯着墙壁来寻找创意的概率比中六合彩还低。只有当你真正去实践自己的创意，更好的创意才会陆续涌来。好的创意源自生活，要想抓住它们就应该积极地去实践。”

和詹姆斯的一次简短聊天改变了我对创业的看法。如果没有遇到他，我现在可能还没有自己的公司，也就不可能看到自己的学生如何在日常生活中发现绝妙的商业创意并获得成功。

跟别人聊天时，我总听到他们说：“安德里，我很羡慕你的创业天赋。我想自己开公司，但是我没有足够的启动资金，也缺少好的商业创意。”我总是说：“如果你有什么不错的商业创意，那么今天就开始行动，用你手头上的钱就够了。在这个过程中你将学会如何推广，如何销售，如何跟其他人合作，如何发现创意和解决问题。当你真的想到一个好的商业创意时，你就有足够的经验和资源来实现它。”


实战演练：一小时100美元


“一小时100美元”是我在寻找创意过程中最喜欢运用的方法之一。这个方法可以帮助你发现许多有趣的创意点子，或许其中一些会为你带来巨大成功。

花一小时想想你怎么能多赚100美元。在这个练习中，你不需要思考怎样改变世界，怎样成为亿万富翁，或者怎样获得稳定的收入。你唯一的目标就是思考如何多赚100美元，方法越多越好。仅此而已。接着，选一个你最喜欢的点子，然后下定决心将之付诸实践。实施之后，你就知道是否行得通，是否可量化这个创意，是否可以外包类似的业务。

“一小时100美元”的技巧操作起来简单又有趣，而且还能给你的生意带来巨大的成功。“我必须找到一个能改变我人生的绝妙的商业创意”，你的潜意识可能会对这种想法感到意外，但是它的确能让你想出每小时多赚１００美元的方法。当中的一些创意也许会变成更具规模的、更具盈利性的成功的商业创意。这一技巧会给你带来许多有趣的想法，但是前提是，你必须持之以恒。当你在烫衣服、跑步、打理花园、排队或在开冗长的公司会议时，就是你运用这个技巧的最佳时机。


思维程序化

白天

一天，我在家附近的体育馆跑步，几圈下来，脑海里突然涌现一个问题：“为什么有时我能想出几百个好的创意，有时却一个都想不出来？”几分钟后，我恍然大悟：“感谢上苍，让我拥有这样的洞察力。这种洞察力对我的商业创造力极有益处。这可能是上天赐给我的最好的天赋。”

一旦清楚了每天有上百个好创意和一个创意都没有的区别后，你可能会想：“嘿，安德里，这符合逻辑而且显而易见。”但是，正是这个简单的领悟会使你的创意在量和质上得到成倍的增长。实际上，如果你把这当回事的话，人们会觉得你是个天才。

当哪一天你能想到几百个创意时，你就可以问问自己，并且动动脑子想想：“我如何吸引更多人浏览我的公司网站？我的公司还可以生产什么产品？怎样提高销量？”哪一天你一点想法都没有，就是需要让你的脑子休息一下的时候了。如果你还不知道自己需要什么点子，你的大脑就会放空，你的潜意识也会停止思考。

20世纪60年代，我祖母生平第一次看见电脑。她的哥哥尤里在一所大学工作，他带她去了那所大学的电脑实验室。他说：“爱丽娜，这都是当代最先进的电脑，乌克兰只有不到10台。”我奶奶问：“现在都快凌晨1点了，为什么还有人在这里工作？”

“爱丽娜，整个大学只有这一台电脑。这种电脑极其先进又昂贵，教授和博士生都要轮流使用，压根不会让它闲着。”

如果你想成为一名顶尖级的商业创意者，你的大脑也不能闲着。不，我并不是指你必须拼命工作，连续几小时思考问题。你只需决定你需要什么样的创意，然后给你的大脑下达任务。打个比方，如果你每天花15分钟来思考几个问题，那么你的潜意识就会把这些问题程序化。当你在健身房锻炼、和朋友吃饭或在睡觉的时候，潜意识会对你的创意进行排列组合。最后，你会有顿悟或者灵光一闪的时候，许多新的创意点子也会随之涌现出来。


如果你能知道自己需要什么样的创意点子并且每天给大脑定下任务，那么你可能会收获数千个创意，而且你的生意可能飞黄腾达；反之，你可能连一个创意都没有，生意上可能连半毛钱都挣不到。


睡觉前

几年前，我听了一场企业演讲，记得当时演讲者说：“如果你想来我的公司，你就等着每天工作16个小时吧。”现场一位观众问：“这包括睡觉时间吗？”全场哄堂大笑。

事实上，睡眠时间是产生商业创意的绝佳时段，前提是你得知道如何有效地利用这段时间。睡觉的时候，潜意识的运作速度会比白天更快，因为没有分析型思维的阻碍。但是，只有在你正确激活它的情况下，它才能产生很棒的商业创意。

你可能会问：“安德里，那我怎么在睡觉前激活我的潜意识呢？”我念高中的时候，常常熬夜研究数学题。当某道题我实在解不出来，而且实在太累了的时候，我就去睡觉。经常是，第二天我一醒来，就知道怎样解决那道题了。

如果你睡觉前还想着工作，这就等于对着潜意识说：“我有一个问题要解决。请帮我想想法子。”你的潜意识收到信号，会在你熟睡时彻夜“搜寻答案”。当你早上起来再思考那个问题时，就能收获有用的点子。潜意识虽然不会说话，但是它能通过直觉或第六感向你传达想法。你不需要知道点子是怎么来的。因为你不可能知道。只要期待它们的到来就行了。相信你的潜意识，并感谢它的付出。


“一杯水”技巧

“一杯水”技巧是现有的最高效的创新思维法之一。这个技巧操作简单，但足以让你在睡觉时帮你找到绝妙的创意点子。这个技巧由荷西·西瓦提出，他因创立了一套灵性修行术——西瓦心灵术而享誉全球。

拿一个玻璃杯，往里倒满干净的温水。双手捧着水杯，闭上双眼，抬头看上方45°角，明确你想要解决的一个问题。然后，一边喝下半杯水一边想：“这就是我需要解决的唯一的问题。”

张开双眼，将那杯水放在床边，安静睡去。大部分情况下，在你睡觉的候时，你会以暗示、顿悟或片断的形式得到答案。醒来后，立刻用笔记下所有浮现在脑海的点子、记忆和想法。再喝下剩下的半杯水，然后感谢你的潜意识。

如果你还没有得到满意的答案，闭上眼睛，稍仰起头，边喝下剩下的半杯水边想：“这就是我需要解决的唯一的问题。”问题的解决方法在白天的时候就会涌现。另外，要相信你一定能想得到解决方法。

你可能会想：“我能用茶杯代替玻璃杯吗？我可以在喝水的时候说别的吗？我运用这个技巧时可以不用水吗？”什么都别改动最好。用玻璃杯很关键，说什么很关键，连等待也很关键。严格按照这些指引来做，不要有任何改动。这个技巧对我百分之百适用，对数千人适用，对你也会适用。

天才发明家发现，许多突破性的创意都是在他们睡觉时得到的。如果你需要一个商业创意，就不要彻夜伏案苦想。潜意识在你无意识地思考一个问题时，会自觉处理几百万种想法，而睡觉的时候是最理想的时间。去睡一觉，让你的潜意识了解什么样的问题亟待解决，然后第二天早晨记下所有浮现在你脑海的想法。


设置任务

提出正确的问题

在发现商业创意之前，你需要明确要思考什么问题或任务。提出正确的问题极其关键，因为这将决定你思考的方向和潜意识会产生什么样的点子。例如，如果你生活在19世纪，问的是：“我怎么才能培育出跑得更快的马？”你可能就只想到如何培育新种的千里马或开发一种高效的驯马方式。但是，如果你问的是：“怎样才能使人更快地从点A到达点B？”那么你可能就能发明出汽车、火车或飞机。


几个问题比一个问题强


你可能会问：“安德里，回顾过去，很容易明白该提出什么问题。但现在我怎么才能知道什么样的问题适合还未解决的困难呢？”这么说吧，你问的问题越多，找到一个正确的问题并发现创意点子的概率就越高。

花十分钟思考你的问题。迅速记下至少十个不同的问题。先不要判断或评估那些问题，让分析型左脑保持在相对静止的状态。你的目标是提出尽可能多的问题，不管那些问题多么疯狂或不靠普。挑选其中七个，从不同角度思考这些问题。从不同的角度看待问题有助于提高找到成功的商业创意的机率。

例如，如果你想要得到一个问题的答案，你会这么问：“我怎样才能提洗衣机的销量？”这个问题也可以这么表达：“怎样才能让每位顾客多买一台洗衣机呢？”、“我可以销售什么新产品？”、“工厂如何提高利润？”、“如何将家用洗衣机卖给企业？”、“如何有效地推销洗衣机？”、“如何提高洗衣机的性能？”、“如何招聘或培训出业内最优秀的销售代表？”如果你能认真思考以上的问题，那么也许你就能找到第一个问题的解决方法。

有时未能找到成功的商业创意仅仅是因为你问错了问题。不管你有多少经验，有多少才能，你也不可能每次都一下子就能问对问题。考虑问题时，不断改变提问的方式可以帮助你收获更多更好的创意。永远要记住，你思考的方向可能决定了你最终的想法。


有结果的问题


你提出的问题应该是具体的，可行的，并且能让你的潜意识产生绝佳创意的。例如，不要问“为什么我没钱卖车？”，而应该问“我怎样才能赚够钱买一辆新的本田思域？”。问完第一个问题后，你的潜意识可能会不假思索地回答：“因为你工资低买不起车。”。但如果你问的是第二个问题，你的潜意识就会开始思考有哪些提高收入的策略。而且潜意识还知道你到底需要多少钱，然后提供相对应的点子。

唐纳德·彼得森担任福特公司的CEO后，把新车研发设计中心本来必须遵守的繁文缛节替换成了一条简单的准则：“设计出停在车道上会让你倍感自豪的车。”这一改变为福特的工程师们设计出大获成功的福特金牛车型提供了方向。

本田公司的管理层对员工说，“请大家集思广益，对公司如何提高效益提出宝贵意见”，但是几乎无人回应，收效甚微。之后他们换了一种提问方式，即“如何让你的工作变得更简单？”，结果管理层收到了大量的宝贵意见。

爱德华·詹纳之发明天花疫苗之前，把最初提出的问题从“如何预防天花”改成了“为什么挤奶女工不会得天花？”。

很多情况下，你找不到一个成功的商业创意，可能仅仅是因为你问错了问题。当你止步不前时，多花点时间重新思考你提出的问题。以不同的方式描述同一个问题，可以帮助你从不同的视角看待问题，并最终得到不同的想法。


问题金字塔


使问题抽象化或具体化


你提出的每个问题都有一个抽象程度。通过使问题更加抽象化或者更加具体化，你可以刺激大脑发现一些从未想过的点子。“五个为什么”就是改变问题抽象程度的一个绝佳技巧。例如，如果你想回答“怎么提高我厂生产的T54洗衣机的销量？”这个问题，那么就连续问五个“为什么”。

步骤1：为什么你想卖出更多的T54型号洗衣机？“因为我想提高洗衣机的总销量。”

步骤2：为什么你想卖出更多的洗衣机？“因为我想提高销售总额。”

步骤3：为什么你想提高销售总额？“为了提高利润。”

步骤4：为什么要提高利润？“增加我的私人财富。”

步骤5：为什么想增加私人财富？“赚足够的钱，然后减少工作时间，多花时间陪家人。”

以上每个问题都可以帮助你想出解决问题的答案：“我怎么减少工作时间，多些时间陪家人？”、“我如何增加私人财富？”、“我如何提高生意的利润？”、“我如何提高销售总额？”、“我如何提高洗衣机总销量？”、“我如何卖出更多T54型号？”。一旦你将问题的抽象程度提高或降低，也许你就可以找到之前未解开的问题的答案。比如，如果你问“我如何提高销售总额”，你可能会想到，除了生产洗衣机，还可以生产烘干机。如果你问“我怎么减少工作时间，多花时间陪家人”，你可能就能想到将工作任务分配给助手或者提高工作效率。

改变问题的抽象程度会改变你思考的方向。有时你会想：“噢，这是个死胡同。我完全想不到一个好点子。”但是，真正的问题不是你没得到一个满意的答案，而是你想错了方向。改变问题的抽象程度或者重新组织你的问题，你就会得出完全不同的点子。坚信总有一个会是完美的解决方法。


分解问题


多年前，我问一个多次创业且身家数亿的问题解决能手：“詹森，如果让你开一家新公司，你会怎么决定第一步要做什么？”

“安德里，如果我早上醒来决定要成为一个巧克力生产商，我会将这个复杂的任务分成几个简单的小任务：‘怎么制作美味的巧克力？’和‘怎么让巧克力大卖？’。”

“我会再将每个问题分成几个小问题。比如‘怎么制作美味的巧克力’可以分成：‘怎么得到美味巧克力的制作食谱？’和‘如何外包巧克力的生产？’。而‘怎么让巧克力大卖？’这个问题则可以分成：‘怎样通过超市销售巧克力？’和‘怎样通过媒介推销巧克力？’。”

“所有的任务都可以细分成更小的任务，小到可以采取具体的行动来达成。

“我每天都用这个策略来解决复杂的商业问题。安德里，如果你想解决一个复杂的问题，你只需从小问题着手，构建一个金字塔，这样一来就可以解决那个看上去很棘手的问题。”

当你想要创办一家企业的时候，寻找商业创意点子的过程才刚刚开始。对于创业会遇到的问题，诸如推广、招聘、外包、市场及销售，你都需要想出上千个小点子来应对。勤练改变问题抽象程度这一技巧，将会帮助你在任务规划和执行中转换自如。练习将大任务分成小任务，那么遇到再大的难题你都能你想出绝佳的解决方法。一次一个创意，企业才能做好。

如果你拿着微薄的工资，而你的童年梦想是搭一艘豪华游艇环游世界半年。你也许会问自己：“我怎样才能赚够20万美元买一艘豪华游艇，实现我的环球之旅呢？”绞尽脑汁想了一周后，你可能会得出结论：“照我现在的工资根本不可能实现童年的梦想。”现在我们看看如何运用本小节的技巧，在短时间内让你的环球之旅成为可能。

首先，将这个问题重组为：“我有什么办法在一艘豪华游艇上呆半年？”和“我如何搭一艘豪华游艇穷游世界？”答案是，“我可以花两万美元租一艘游艇，使用期限为半年”和“我可以和其他九个想搭豪华游艇环游世界的人平摊费用”。

其次，将任务分成两半：“我怎么找到九个想搭豪华游艇环游世界的人”和“我怎样才能存够两万美元？”两个任务都比赚二十万美元来得实际，而且同样能实现你的梦想。


爱因斯坦曾说：“提出一个问题往往比解决一个问题更重要，因为解决问题仅仅是数学难题或实验技能而已。而提出新问题，要求一个人要有创造性的想象力，以及推动社会进步的能力。”


思考和休息

“思考和休息”技巧

高中毕业后大学开学前的那个夏天，我得知思科认证网络专家(CCIE)是全世界最权威的IT认证资格证书。我父亲说：“安德里，在前苏联国家里，思科认证网络专家只有几十个，他们的收入达六位数，而且各家公司还都抢着要他们。”我下定决心：“无论如何我都要成为一名思科认证网络专家。”

接下来的两年，我通过了CCIE笔试，唯一的难题就是CCIE的实验室考试。想要通过这个考试，需要根据所给条件，用十六种网络设备组装一台机架。

我询问了几名互联网络专家：“你们是怎样找到一台两万美元的设备来准备CCIE室考试的？”结果我听到了两种答案：“我上班的公司有那台设备”和“我自己花钱找到了这样的设备”。

三个月后我发现，“乌克兰没有一家公司愿意雇用一个为了省钱备考CCIE的十八岁兼职生。”当时，我有个朋友在思科当地分销商上班，在他的帮忙下，我得以有机会去那里使用设备，但是我练习了两天后，那台设备就被卖出去了。我想：“我试遍了所有方法，以前别人行得通，现在我却行不通。这下穷途末路了。”

就我而言，在当时要想办法用上昂贵的设备是不可能的。一天，我登陆所有跟思科资格认证有关的公司的网站时，发现了各公司CEO的邮箱地址，于是就写了以下这封邮件：“您好，我今年18岁，已经通过了CCIE笔试。如果您愿意给我提供准备CCIE实验室考试所需的设备，作为交换，我愿意为贵公司做任何事。您还可以在任何宣传资料上写，欧洲最年轻的思科认证网络专家是在贵司的帮助下获得认证的。”

现在回想起来，我觉得自己发出的那封邮件简直太疯狂了，不合理智也很不专业。不过后来，有一家公司为了提供了一份工作，让我帮他们写测试材料以做交换；还有一家公司愿意在设备还未出售之前让我使用设备，作为交换，我要为他们编写一本手册。

十九岁那年，我在布鲁塞通过了实验室考试，成为了欧洲最年轻的思科认证网络专家，并获得在乌克兰的思科办事处工作的机会。这全归功于那个标新立异的想法，是那个想法使我有机会接触到价值不菲的设备，而那个想法则归功于“思考和休息”技巧。

如果你问我：“安德里，什么思维策略对发现高质量的商业创意最有帮助呢？”我肯定会说：“当然是‘思考和休息’技巧。”“思考和休息”技巧是一个非常有效的思维策略，能让你不费吹灰之力就找到成功的商业创意。

首先，用半小时、一小时或几小时认真思考你想解决的问题，然后写下所有浮现在脑海的想法，无论有多疯狂。在思考的初步阶段，你不仅能发现创意，而且能让你的潜意识知道你需要什么样的创意。如果你的问题很简单，你可以在这一阶段找到很好的解决方法，但是如果你不能在头几个小时内找到靠谱的方法，那么就先将问题抛之脑后，回到日常生活当中。

其次，就算你刻意回避问题，潜意识也会时时刻刻想着这个问题。你高速运转的创新型大脑会分析几百万种想法，然后在你走路、洗澡或睡觉时发现创意。大部分原创或成功的创意点子都是源自于潜意识的思考。当潜意识产生了一个新的创意点子，不管何时何地，立刻记录下来。

最后，偶尔花两至五分钟思考你的任务。在这段时间里，你虽然不会发现什么新颖的创意，但是会重新激活你的创新型思维，在你无意识时高速地运作。

“思考和休息”技巧可以帮助你在任何情况下找到成功的商业创意。如果在使用这一技巧后还没有收获好的创意，这说明时间不够，或是你缺少足够的原材料来获取灵感，还需要钻研。

“思考和休息”技巧是激活大脑思维的最有效的策略。若想尽可能快速地发现成功的商业创意，就要有意识地运用“思考和休息”技巧。世界上最顶尖的发明家和思想家也经常运用这一技巧。


“孵化”期

如果苦思冥想了半天，你还想不出一个好的创意点子，就先抛之脑后，做点其他事。你的分析型左脑会程序化创造型右脑，让大脑在潜意识状态下持续思考问题。

在你没有下意识地思考问题时，创造型右脑会随机联系你脑海里的几百万种想法，一旦它发现其中某个联系点很有意思时，就会提示大脑：“找到了！这是一个有趣的创意。”潜意识思考问题的时间越长，随之建立的联系也就越多，最后找到成功的商业创意的几率也就越大。

大多数科学家和企业家称，他们最好的创意和观察都是在他们并未沉浸于思考时产生的。好主意都是在不经意时出现的：旅游、刮胡子、洗澡、排队、跑步、和朋友聊天、在剧院看戏或睡觉的时候。

最初的“头脑风暴”之后，如果暂时未有新的灵感出现，那么先回到日常生活中。让创造型右脑持续活跃，不时花上几分钟时间思考问题，提醒右脑你需要点子。伟大的发明家之所以能拥有成功的商业创意，不是因为他们比别人勤奋，而是因为他们更能有效地思考。虽然潜意识的运作在“孵化”期是看不见的，但它是整个过程中最重要的一环。

通用电气的传奇首席科学家C.G.舒伊茨曾说：“研究室里的发现都源于放松时的灵光一闪，而在这之前，是密集的思考和资料收集。”

英国逻辑学家、哲学家伯特兰·罗素曾说：“我发现，当我要写一些难度较大的话题时，我觉得最好的方法就是竭尽所能深入思考，用上几个小时或几天，思考完后给大脑下达命令，提醒大脑（就潜意识而言）问题还没解决。几个月后，再思考之前的问题，通常会发现问题已经解决了。”


美国天文学家卡尔·萨根在一个问题上止步不前时，就会转换问题，让潜意识来继续思考。他写道：“当你回过头时，你会惊喜地发现，十有八九，你或者你的潜意识已经把问题解决了，而这一切你自己都未曾察觉到。”


同时思考几个不同的问题

14岁的时候，我在一个满是十年级学生的房间里等待一场数学竞赛。那时，在场的一位女士说：“你们有四小时的时间来解答四个问题。测试结束后我会立刻收走试卷。现在你们可以将问卷翻过来并开始作答了。祝你们好运！”

我对着第一个问题思考了六十分钟后，心想，“我还没有什么进展。如果其他题都花这么多时间的话，我肯定会输。先看看其他题目是怎样的吧。”

接着，我花了十分钟思考第二道题，解出几步，但思路卡住了，于是就转做第三道题。二十分钟后，第三题完成了。我想：“哇！现在看看第四题怎么解。”十分钟后，我的思路又被卡住了，于是就返回去看第一题。十五分钟后，我又解出了几步，但思路又卡住了，于是就又返回第二题。二十五分钟后我终于解出第二题。剩下的问题我按照这个方法反复解答，直到测试结束收卷时，我总共解答出了三道题。

最后，我拿了第二名，获得代表我市参加国家级数学竞赛的资格。同时，我也积累了宝贵的经验，让我在今后的学校而且在之后的和生活中，更高效地发现创意。“如果你能在各种问题间转换，你的潜意识也会同时思考它们，那么你获得创意点子的速度也会迅速提高。”

创造力研究者米哈伊·席克真特米哈依采访过96位杰出的科学家、艺术家和作家，发现他们全都同时忙于多项工作。如果你在多个问题间转换，你的潜意识会在你工作、休息和睡觉时思考这些问题，那么你就能同时获得多个好创意。同时着手于多个问题是最有效的创新型技巧，能大大提高潜意识在“孵化”期的运作成果。


形象化思维

当我太太奥莱娜开始学英语时，我发现她说话总是慢半拍。我问她：“奥莱娜，为什么你在说话之前都要先停顿一段时间，然后才慢吞吞地一个字一个字地说？”

“噢，我先用俄语想我要说什么，再把它翻译成英语，最后再大声说出来。”

“奥莱娜，你知道小孩是怎么学说话的吗？妈妈拿着一个橙子给孩子看，说：‘这是橙子。’然后她会指着房子说：‘这是房子。’过一会儿，孩子的大脑会在橙子的画面和‘橙子’这个字之间建立联系，在房子这个画面和‘房子’这个词之间建立联系。如你想提高说话速度，就需要把物体或动作跟英语单词直接联系在一起，跳过翻译。分析型大脑会自动进行翻译，同时使得想法转换成语言的速度变慢。”

商业创意的产生过程也不例外。如果你想自言自语，或用字词思考，大脑的显意识部分就会被激活，你的思考速度就会降低几百万倍，你能想出有趣点子的几率就会变小。

爱因斯坦、爱迪生和亨利·福特的笔记中有大量的图表和图像。他们之所以能成为顶尖的创意发明者，其原因之一就是他们惯用形象思维。爱因斯坦说，他很少用文字思考。当想法以图像的形式浮现出来时，他才能用文字或公式来表达。

一辆“车”，一块“肥皂”，如果把这两个意象组合起来，创造一些新的想法，你会想到——“一块车型的肥皂，一张肥皂型的车椅。”但是，在说出所有的点子之前，先在脑海里想象一下。

高速运转的潜意识倾向于用图像来思考，所以如果想快速地找到商业创意，你就应该用图像而不是文字来思考。好创意都是先以图像呈现在你的脑海中，之后才用文字表达出来的。


 
 
创意求量不求质

避免根据既有经验做决定

弗雷德·史密斯在耶鲁读书的时候，曾在一篇论文中阐述了自己关于联邦快递公司的设想。但他的管理学教授却给了他一个“合格”，教授对他说：“虽然这个设想很有趣，结构也较为合理，但是如果你想得到比‘合格’更好的成绩，那就必须使这个想法具备可行性。”当弗雷德成立联邦快递公司时，几乎所有该领域的美国专家都不看好他的公司。他们觉得，按照这个行业的既有经验，没人愿意为投递速度和公司信誉投入高昂的成本。

我们已经习惯了根据我们的既有经验来做出决定，因为在绝大多数情况下，这样做既合理，又能帮助我们避免重蹈覆辙。但是，如果你一味考虑那些在过去行之有效的经验，那么你只能想到雷同的点子。如果你想要找到成功的商业创意，就要告诉世人，未来行得通的是什么，而不仅仅只是重复过去被证实为可行的。

多年前，我在研究大脑是如何工作时，偶然发现了一组非常有趣的数字：当你练习跆拳道的时候，你的身体每分钟会消耗10卡路里的热量；当你走路的时候，每分钟会消耗4卡路里；而大脑每分钟仅消耗0.1卡路里。但是，当你积极思考时，大脑消耗的热量则变为每分钟1.5卡路里。要知道大脑只占身体重量的百分之二，可想而知，这是多大的能耗啊！

你的大脑总是在尽可能地节省能量。一旦你开始思考某个问题，大脑会快速检索你的既有经验并在几秒钟内告诉你：“找到一个答案。”这时你说：“嗨，大脑，我不喜欢这个答案，换一个。”然后大脑会重复刚才的步骤：“找到一个答案。”不过，这些答案往往平淡无奇并且对创造成功的商业毫无价值可言。

如果让你的朋友“列出二十种动物的名字”。起初，他们最可能想到的动物一般是“猫”、“狗”、“熊”、“狮子”等。因为你的朋友对这些动物的记忆是最清晰的，而且它们经常出现在大街、动物园、电视或广告中。但名单最后一般是些不常见的动物，比如“美洲狮”、“树懒”或“豚鼠”。

研究表明，比起那些不常见的事物，我们更容易想到的是那些常见的事物。研究同样表明，我们在思考某一问题时，大脑最先反馈的通常是那些基于既有经验的现成答案，而不是有创造性的答案。

当基于既有经验的快速解决方法全部用完后，你的大脑才会开始努力思考。而开动脑筋，找到顶级创意的唯一方法就是先拥有大量的创意。

那些伟大的革新者深谙此道。当他们思考某一问题时，他们不会满足于那些率先映入他们脑海的答案。相反，他们会尽可能多地想出不同的创意，然后从中挑选出最可行的方案。爱因斯坦曾被问及为何他的思维异于常人，他回答说：“就像大海捞针一样，其他人在找到一枚针后就不会再找了，但我会。”


数量即质量

假设你需要一个完美的方法来解决某个问题，许多人会说：“好吧，我会一直思考，直到找到最完美的方法。一旦我找到它，我就不会再思考了。”虽然这种方法是下意识的行为，但却很少奏效。为什么？让我们先来回顾一下左右脑的思考策略。

左脑负责寻找解决问题的最佳方案。在日常生活中，左脑的使用频率比较高，而且通过左脑的思考我们通常会得到一个不错的答案。当你问道：“我应该走哪条路去上班？这件外套很贵吗？二战爆发于哪一年？”左脑会快速检索以往的答案并给出最佳选择。我们每天都习惯使用逻辑型左脑进行思考，尤其是当我们需要一个有创造性的新的解决方法时。但不巧的是，逻辑型左脑不仅对产生创意毫无帮助，甚至会有适得其反的影响，因为它会阻碍创造型右脑的工作。

右脑的运转速度要比左脑快几百万倍，它主要负责产生创造性的原创思维。创造型右脑会针对同一问题找寻多种答案。即使你最终只采纳其中一种，但右脑会尽量去搜寻所有可能或不可能的解决方法。产生的想法越多，最终找到的答案就会越好。

迪恩·基斯教授曾对创意数量和质量间的关系进行探究。他研究了数百位最有创意的科学家的研究成果，从中得出一个有趣的结论：出色的科学家不仅所发现的成功创意要远远多于那些平庸之辈，而且失败的次数也远远多于后者。

世界著名科学家所撰写的论文中，大部分都未被引用过，小部分被引用100次左右，只有寥寥可数的几篇文章对世界产生了巨大影响。

基斯教授对作曲家和杰出的艺术家做了同样的研究。他发现，无论是作曲家、科学家、还是艺术家，他们失败的次数越多，最后成功的次数也就越多。

爱迪生拥有2000多项专利，但大多数专利没有为他赚到一分钱。他还发表了300多篇学术论文，但大多数论文都未曾被其他科学家引用。毕加索创作了2万多件作品，但大多数作品并没有出现在顶级的艺术展览中。创意数量和质量间存在着一种直接联系。创意大师们的创意中，大部分糟糕透顶，一部分差强人意，只有极少数堪称天才之作。但正是这些少之又少的天才之作促成了他们的巨大成就。


大自然通过反复试验和不断摸索创造了多样的物种，并通过自然选择来决定适者生存。在自然界，百分之九十五的新物种以失败和死亡告终。那些存活下来的物种得以繁衍生息，并最终成为地球生态系统的一部分。因此，作为一名创意家，你不仅要发现大量的创意，而且还要给予它们“生存”的可能。这些创意中只有极少数能够“幸存”，并给你的事业带来巨大的成功。你拥有的创意越多，就越有可能发现金点子。如果你想成为一名世界顶级的创意大师，请牢记这个创新的守恒定律：数量等于质量。


设置创意指标

几年前，我受聘于一家知名跨国公司，在一个工作室指导如何发现创意。我把成员分成几个组，并给他们下达了一项任务，“请想出砖头的100种用途。天马行空也好，不切实际也好，只要凑够100种就行。你们有30分钟的时间，开始吧！”

如果接到这样一项任务，你首先会根据既有经验快速地写下砖头的用途。例如，“砖头可以盖房子，可以用作武器。”几分钟后，当你既有的想法逐渐枯竭，想不出砖头还有哪些常规用途的时候，大脑就真正开始思考了。

这些新的想法可能会是“乐器、玩具或扇子。”只有当你再也想不出那些呼之欲出的答案时，你才会意识到什么是真正有创造力、有价值的主意，它们一般会出现在第80到第100项之间。

完成了这个练习后，我又给了他们另一项任务：“请为公司即将开展的产品宣传活动拟200个标题，要求同上。你们有60分钟的时间，开始吧！”知道他们是怎样完成这项任务的吗？所有的小组都想出了不下200个标题。其中一些创意的确十分有趣，最后公司也采纳了其中一个。

在头脑风暴的过程中，要设置一个目标，限定自己在短时间内找到尽可能多的创意。不要进行自我评价，让你的想象力激发出足够的灵感，无论多么疯狂、愚蠢、不切实际，先完成指标。在这些创意中，有三分之一是旧的观点，有三分之一是有趣的观点，只有最后那三分之一才是与众不同的观点，并且能让你取得商业上的成功。“创意指标”这项技巧会迫使创造型大脑努力思考，产生大量的创意，然后从中挑选出最切实可行的一个。


以上内容可以用国际设计公司IDEO创立者大卫·凯利的一句话来概括：“如果让你想出10个方法，那一定是你脑袋里的那些陈腔滥调。但如果让你想出100个，那结果一定非同凡响。”


设置界限，在界限内思考

我12岁那年的某个周一，老师给我们布置了一项作业。她说：“作业是一篇作文，主题不限。”三天后，我的朋友马克斯向老师哭诉：“我已经想了好几个小时，但一点线索都没有，我甚至连一句话都写不出来。”听他说完，老师问：“马克斯，你家住哪儿？”马克斯回答：“我家住在戏院对面的那条街。”老师接着说道：“那就以你家门前的戏院为题写一篇作文。”马克斯回到家，用一下午的时间写了一篇长达十页的作文，最后他的作文被当作全班的范文。现在，马克斯已经成了一家国际创意机构的主管，负责寻找创意。

就创造而言，最令人痛苦的是在没有充足资源的情况下去创造事物。如果你说：“我想寻找商业创意，我有的是时间和金钱。”这样只会扼杀创造力，并且你也不太可能收获好的创意。但是，如果你事先明确你要得到多少创意，设定截止时间，控制项目预算，并通过你的潜意识尽可能清晰地描述该任务，那么你将收获许多出色的创意，而且部分创意会最终促成商业上的成功。那些有清晰的描述，明确的截止日期，固定的指标及有限的可用资源的问题更有可能得到创造性地解决。

但千万不要给你的任务假设某种不存在的限制。如果某种方法在过去行不通，并不代表它现在行不通。如果专家说某个创意很糟，那么你确实需要重新考虑。如果事情总是如此，那就推翻它。

创意大师深知这个道理：要想得到成功的创意，你需要充分释放潜意识，拥有足够多的想法，无论它们多么疯狂、多么有争议、多么不切实际。但是，要想得到这些创意，你需要引导你的大脑：设置明确的定额指标，截止时间，可用资源，最重要的是尽可能清晰地描述该任务。你的潜意识会为你带来疯狂的想法，但前提是它必须知道你究竟需要什么。


创意的本质


市场大课堂

如果你生活在这样一个世界：商业的成功与否完全取决于一位睿智的老人，他的名字叫“市场”。他家总是门庭若市，人们想听听他对商业创意的评价。如果“市场”说“你的创意很不错”，那么你的产品就能大卖；如果“市场”说“你的创意不算太好”，那么你的产品很可能会滞销。

有一天，一位年轻人找到“市场”并对他说：“我在一个无人岛生活了一辈子，我从没听过其他人的意见，因此你应该确信我的产品是原创的。我用了十年来构思这个足以对人类产生巨大影响的创意，在经历了多次失败后，我最终发明了轮子。”

“市场”看着年轻人，笑着说：“年轻人，这不是个好主意。轮子在几千年前就已经被发明出来了，人们早已把它用在了汽车、自行车、火车、公共汽车，甚至是飞机上。”

年轻人回答道：“但是，‘市场’先生，我并不知道已经有人发明了轮子。我完全是通过自己的努力发明了它。我不敢相信我十年的辛苦就这样付之东流。”

“市场”说道：“年轻人，我见过许多像你一样的人，他们为成功而来，但却失望而归。你可以在我家待着，观察我所认可的产品。如果你足够细心，你的下一个创意一定会取得巨大的成功。”

接下来轮到史蒂夫·乔布斯。“市场”问道：“你好啊，史蒂夫。这次你又给我带来了什么？”

“‘市场’先生，我发现人们在无意间拖拽电脑的电源线时，会使电脑跌落受损。我希望通过发明一种连接电脑和电源线的磁铁来解决这个问题。当你猛地拽下电源线时，磁铁会分离，这样就能确保电脑的安全。”

“市场”说道：“史蒂夫，你的创意非常好。”

年轻人不解地问：“‘市场’先生，刚刚一位日本妇女告诉我，在她的国家，带有磁性弹簧的防溢出电饭锅在许多年前就已经出现了。史蒂夫的主意并非原创。为什么你却给予认可？”

“年轻人，我并不在乎一个创意是否完全具有原创性。人们每天都在模仿和改进别人的创意。这就是社会发展的原因。我唯一关心的事情是你的产品是否能够从其他产品中脱颖而出，是否能让人们的生活变得更好。史蒂夫的创意为笔记本电脑用户提供了更好的体验，因此它是成功的。”

年轻人一整天都在琢磨那些被“市场”认可的创意，在这一天马上就要结束时，他问道：“‘市场’先生，我发现在这些创意中，你选择了MTV，免下车银行业务和直排轮滑。我认为这些创意不过是旧事物的拼凑罢了。比方说：MTV是音乐和电视的结合；免下车银行业务是汽车和银行业务的结合；直排轮滑是滑冰和轮滑的结合。这些产品并非完全原创，为什么你却认为它们能大获成功？”

“你明白了吧，年轻人，并没有什么所谓的原创设想。所有的创意不过是对旧事物的改进或重组。你了解的既有创意越多，你掌握的素材就越多，这样你越有可能产生自己的创意。我并不在乎你的创意是否具有原创性，我唯一关心的是你的产品能否让人们更好地生活。在你离开前，请告诉我你今天学到了什么。”

“‘市场’先生，我明白了任何的创意不外乎是对旧事物的改进或重组。我决定我要尽可能多地学习他人的创意，以供日后采用或组合，用来创造真正属于我的产品。但是，我学到的最重要的一点是，成功的创意会让人们的生活变得更加美好。”

“市场”看着年轻人，朝他眨了眨眼，说道：“看来以后我们会经常见面，我期待着你的下一个创意。”


组合创意


建立联系


当我在密歇根大学读书时，有一天我问我的朋友马丁：“嗨，马丁，你的暑期实习怎么样？”他回答：“安德里，我在一家大型医疗设备生产公司的供应链部门工作。我提出了一种全新的采购方法，这种方法每年可以为公司节约超过1000万美元的资金。作为回报，这家公司已经录用了我，并且愿意承担我的学费。”我问道：“马丁，你是怎么想出这个主意的？”

“好吧，安德里，事实上，我不过是把公司所有部门的负责人召集到一起，然后询问他们是如何下订单的。我们从既有的方法中选出了几个最好的，然后以这些方法为基础，提出了一个适用于全公司的新方法。”

创意研究者发现，所有伟大的创意都是在既有基础上的组合与改进。天才们通过在既有经验间建立联系来取得突破，就像马丁在暑期实习中做的那样。亨利·福特曾说：“我的天才秘诀就是从既有的经验和他人的发明中创造新事物。”史蒂夫·乔布斯说过：“当你询问那些有创造力的人，问他们是怎么做到的，他们往往会感到一丝愧疚，因为他们其实什么都没做，只不过是看到了某些东西；对他们而言，只消观察一会儿，这些事物就会变得浅显易懂。这是因为他们能够把他们既有的经验联系在一起，然后加工成新的事物。”美国广告执行官杰里·黛拉·范米娜说：“创造力就是建立大量的快速联系，即你的所见所闻。你做的越多，就越容易产生质变。”

迪恩·基斯教授在他的研究中发现，那些有创造力的天才比其他人取得更多的突破。同时，他还发现这些天才所拥有的失败的创意也比其他人多得多。商业创意上的突破需取决于机遇，但天才通过在灵感、经验和创意间建立联系提高了这种成功的机率。

如果你想更快速地发现商业创意，那么就要告诉自己：“所有的创意都是对既有思维的组合或改进。要想提高产生成功商业创意的机率，我每天都要在思维、经验和想法间进行更多的随机组合。”


全神贯注地思考问题


在我上小学时，有一次我们的老师说：“不要去想黄毛猴子。”全班都笑了，因为我们都在想着黄毛猴子。在我的想象里，那只猴子坐在长凳上，然后跳起舞来，最后坐到了书桌上。

当你把注意力集中在某个特定的事物或问题上时，用不了多久你的大脑就会感到厌倦，然后开始寻找不同的思维方式，或是把它分解成几部分，或是把它与其他的思维、经验或想法联系在一起。经常有人问我：“安德里，我应该怎样思考？”我通常会这样回答：“集中注意力，剩下的就交给你的创意思维。”

达·芬奇发现，如果两个创意之间毫无联系，那么无论它们的差异有多少，人类的大脑都无法同时集中在这两个创意上。

心理学家也发现，我们的大脑总是在一切事物中找寻规律和意义。如果你想要同时思考两个完全不相干的概念，你的大脑最终会在二者之间建立联系，把它们作为一个整体来理解。举例来说，如果你同时想着驴和电视，你的大脑可能就会产生如下的画面：一部有关驴的动画片，一个外观像驴的电视机，一只背上驮着电视的驴，一家以驴为商标的电视节目制片商，或是一档有关驴的电视节目。

寻找成功的商业创意时，只需把注意力集中在思考的问题和创意上，潜意识思维将会完成组合与改进的任务。大脑针对某一问题组合的随机创意和想法越多，就越有可能找到出彩的主意。


实战演练：随机事物


“随机事物”有助于你养成这样的习惯：将看似毫无联系的事物结合在一起，帮助你发现全新的商业创意。在这个练习中，你产生创意的方式与商业天才产生创意的方式是一致的。

如果你想要创造一个新产品或提出一个新创意，首先选取两个不相关的随机事物，在它们之间建立联系。在5分钟内，尽可能多地想出不同的组合方式并做记录。不要顾及你的创意是否现实或者有多疯狂，只需尽可能多地产生创意。之后，你会有时间去思考如何把这些想法变成现实，并从中选出最具可行性的一个。但是在最先的阶段，尽管天马行空地去想象。

打个比方，如果你面前有一块肥皂和一辆汽车，它们的组合方式就可能是：肥皂型的汽车，用肥皂洗车，肥皂型的汽车座椅，车载浴室，肥皂代替汽油做能源，喷洒肥皂水清洁街道的汽车。

明白这个练习是怎样用于寻找成功的商业创意了吗？把一个事物看成你想要解决的问题，把另一个事物当成随机事件或创意。用各种不同的随机事件和创意来反复做这个练习，最终你会找到一个解决问题的完美方案。这就是世界顶级的创新大师们寻找创意的方法。成功的创意是其他创意的结合。而产生这些创意的最有效途径就是把大量的随机思维组合在一起。思维间建立的关联越多，发现成功创意的可能性就越大。

当一位厨师想要研制出一道全新的可口菜肴时，他会从冰箱里拿出各种不同的食材，然后用刀、搅拌机或各种工具对它们进行组合或加工。厨师试验的次数越多，研制出美味菜肴的机率就越大。在商业领域，你头脑中储备的创意和生活经历就是你的“食材”。要想从这些创意（食材）中得到全新的组合，就需要动用你的潜意识。如果你能养成习惯，经常关注你的任务、随机创意、概念和思维，你的大脑将会收获大量的创意，并且它们中的一部分将给你带来商业上的巨大成功。


模仿创意

1981年杰克·韦尔奇担任通用电气CEO之前，通用电气对“非自产”的创意或产品一直抱有抵触情绪，所有的产品创意都被限制在公司规定的范围内。但杰克突破了这个框框，他表示，“任何人任何地方都可能会有更好的创意”，而且乐于把这些创意运用在公司的实际问题上。随后的20年里，通用电气的市值增长了4000个百分点，而杰克·韦尔奇也被《福布斯》杂志评为“二十世纪最佳CEO”。在一部纪录片中，他说道：“我们从摩托罗拉引进了质量评估体系，从惠普引进了产品发展制度，从丰田引进了资产管理机制，它们为公司赢得了今天的荣誉。

无论你有多么聪明，目的有多明确，你所拥有的创意也绝不会多于前人之和。如果你想要成为一名成功的商业创意家，你首先需要学会如何模仿，然后在前人的观点上创新。如果你想出了一个绝佳的创意，但随后意识到这不过是前人之作，那你就是在浪费时间了。为什么？因为你完全可以把它们模仿过来，用于你自己的公司，然后把时间都用在产生新的创意上。你的顾客不会在乎是谁想出了这个创意，他们唯一在乎的是哪家公司可以提供业内最好的产品和服务。

你知道为什么创意没有版权吗？因为模仿推动进步。所有革新者都在相互效仿，而后又在原有的基础上进行创新。想象一下，如果生产电脑的公司将创意据为己有，那么今天，电脑将会变成一件奢侈品，而且不会取得如此大的进步。

美国在工业革命期间借鉴欧洲先进的思想和技术，并在此基础上进行革新，建立了自己的经济体系。日本二战后借鉴美国和欧洲的技术，使国民经济取得了飞速发展。20世纪90年代以来，中国积极借鉴美、欧、日的创意和技术，使经济得以迅猛发展。

革新和商业创意源自创意的交流。新创意是对既有创意的组合或改进。你的生活阅历越丰富，你所了解的创意越多，你产生的创意就会越好。随着互联网的发展和运输费用日趋低廉，你可以在世界范围内获取创意。学习、模仿并改进它们，你产生成功商业创意的效率将会倍增。

人们通常会陷入这样一种思维定势：他们的想法必须绝对原创，但其实这会严重限制他们的创意产出。千万不要成为他们中的一员。如果你意识到根本就不存在绝对原创的创意，不去浪费时间做无用功，而是尽可能多地接触他人的创意，那么你的创意产出一定会提高数倍。

“我做的大部分事情都是在模仿他人。”

——山姆·沃尔顿

“优秀的艺术家模仿，伟大的艺术家剽窃。”

——巴勃罗·毕加索

“我们一直在恬不知耻地剽窃伟大的思想。”

——史蒂夫·乔布斯

“当人们称某物为‘原创’时，十之八九是他们并不知道这些创意的真正出处。一名优秀的艺术家深知每个创意都是有迹可循的。所有的创新之作皆是师从前人。没有绝对意义上的原创。”

——乔纳森·莱瑟姆

不要试图去寻找原创的想法，而要试图去创造市场上最好的产品和服务。尽可能多地学习和模仿伟大的创意。这是产生出色的创意并取得成功的关键所在。


采纳创意

我的乌克兰朋友德米特里跟我说起过他母亲创业成功的故事。20世纪90年代，德米特里的母亲伊琳娜梦想开一家药店，她因此抵押了房子，采购了一大批药品。她先在一个售货亭里卖药，边卖边攒开药店的钱。然后她去德国待了两个星期，走访了几百家药店。她仔细观察了德国药店的运作方式，把她认为有趣的想法统统记了下来。

回到家后，伊莲娜根据本国市场的情况，把这些想法用于自己的药店。几个月后，她的药店成了小镇上最受欢迎的药店。现在，伊莲娜拥有20多家药店，住上了大房子，成了一位千万富翁。

爱迪生是20世纪最伟大的发明家之一，他坚信类比法是产生成功创意的关键。他说：“要持续关注那些曾被他人运用过的新奇而有趣的创意，并养成这个习惯。只需在解决问题的过程中保证原创性就足够了。”

“乌克兰达人秀”是乌克兰最受欢迎的电视节目之一。在这档节目中，许多业余的或不知名的表演者会登台献艺，然后由三位名人对他们进行点评，最后再由观众投票。有超过1860万的乌克兰人收看了第一季达人秀的总决赛，这一数字占到了乌克兰人口的百分之四十以上。难道乌克兰人会介意这档节目模仿了“美国达人秀”或者“英国达人秀”吗？根本不会，他们只关注节目是否有趣。


经常思考你如何才能从其他国家，其他行业或产品中借鉴到好的创意。伊莲娜的故事再寻常不过。通过采纳现有的创意，你也能创造巨大的财富。


先下手为强

2004年，还在哈佛读书的马克·扎克伯格发布了Facebook社交网站。到2010年，Facebook的市值超过100亿美元，拥有超过7.5亿的活跃用户，成为世界上最受欢迎的社交网站。

2006年，刚刚从圣彼得堡州立大学毕业的帕维尔·杜罗夫将Facebook的创意运用于俄语国家，发布了Vkontakte社交网站。到2012年，Vkontakte成为世界访问量排名第19位的网站，同时也是欧洲第二大社交网站。

从技术层面而言，开发一个社交网站并不难。事实上，在今天，即便你对计算机代码一无所知，你也能在几分钟内建立自己的社交网站。全世界有成千上万人在效仿Facebook的创意，并推出了自己的社交网站，却很少有人获得成功。你也许会问：“帕维尔·杜罗夫和那些失败者之间到底有什么不同？”

帕维尔·杜罗夫是Facebook的第一批用户。他在Facebook风靡全球前就发现了它的潜力。在2008年，他的许多乌克兰朋友几乎同时成为了Facebook和Vkontakte的用户。而今天，他们几乎每个月都会收到一些新兴社交网站的邀请，但他们并没有加入。这是为什么？因为，首先，他们想成为最大社交网站中的一员；其次，他们无法同时活跃在两到三个社交网站上。

不断去找寻有潜力的商业创意；一旦这些创意被发展成市值达数十亿美元的大公司，若再想运用同样的创意获取成功就为时已晚。如果你能先于世人发现它们的潜力，效仿它们，你就会获得最大利益。在那些新服务、新产品还没有被人知晓的起步阶段，尽早模仿这些创意。越早发现某一创意的潜力，并把它用于你的个人事业，就能从中获取越多收益。

相同的创意可能会同时出现在许多人的头脑中，但如果你能比别人先行一步，那么你将占尽先机。时机是你的创意成功与否的关键因素。早一步发现机会就能早一步取得先机，因为先下手为强。


换位思考

电影《饥饿游戏》首映当天，我和妻子正在加州圣克拉拉市一家电影院前寻找车位。当时天色已晚，还下着雨，停车场里塞满了车。很显然停车场里已经没有车位了，但我们都盼望着有人会在这时离开，给我们腾出一个位置。

大约过了15分钟，奥莱娜说道：“除了我们，还有许多车等在停车场周围，就算有空位也轮不到我们。”我当时想：“我们要不就回家，要不就换个角度思考。在什么地方停车是别人想不到的呢？”

几分钟后，我想到了一个主意，于是驾车驶出正门，拐了个弯，发现电影院背后的车位几乎都空着。我把车停好，只用两分钟我们就走到了正门，然后观看了一场精彩的电影。

市场就像一个大型停车场。如果你在重复其他人也在做的事情，那就很难成立一家有利可图的公司。当你在思考这个问题的时候，斟酌一下你的创意，想一想你的对手可能在做什么，然后再换个角度去思考。要想找到成功的创意，发现有利的商机，就要勇于改变现状，学会从不同的角度看问题。“换位思考”，把这句话作为你的行事准则。


创意原材料


 
为什么需要原材料

15岁那年，我们举家搬迁；高中最后一年，我转了学，新学校离我家很近，是所数学强校。

我找到我的新数学老师亚历山大并对他说：“老师，我想在数学竞赛中取得长足进步，今年我会全力以赴学好这门课。我知道您培养过几名国际奥数冠军。请给我点建议，在课堂之外我应该做点什么呢？”

他说：“你要明白，安德里，想在奥数竞赛中夺冠，仅仅依靠一个敏捷的大脑是不够的。你还要有足够的经验。

“我会给你几本历年全国和国际数学竞赛的习题册。你先独立思考每个问题，然后再对照书后的参考答案。用不了多长时间，你就会找到灵感，熟练掌握各种解题思路。你看的参考答案越多，掌握的解题思路就越多，解开数学问题的可能性也就越大。

“在数学竞赛中遇到难题时，你就能快速想到之前积累的解题方法，再加上你思维敏捷的大脑，你将战无不胜。”

每一个新想法都是对旧想法的改进或组合。而那些现有的点子则是创意思维的原材料。你了解的创意越多，大脑就会对它们进行越多的加工，你找到有趣的、有价值的商业创意的机率就越大。


 

接触新经历


一天，小吉米来到他最好的伙伴苏西的家中，发现苏西用乐高积木搭成了漂亮的形状。他看到了汽车、轮船、城堡，于是他下定决心：“我也要建一个漂亮的乐高世界。”

吉米拿出自己的两小块乐高积木，盯着它们看了几小时，想尽各种可能，打算把它们拼在一起，但他意识到无论他怎么做，这两小块积木都拼不出汽车、轮船或城堡。他找到苏西，问道：“苏西，我没有足够的想象力，摆不出漂亮的建筑。”苏西看着吉米，笑着说：“吉米，你有足够的创意，你欠缺的仅仅是积木而已。我用了好几年的时间收集乐高积木，所以现在有几千块。如果你有我这么多积木的话，你可能搭得比我还好。”

创意就是其他想法的结合。你的人生经历越多，你的想法就越与众不同。许多人说：“我找不到伟大的商业创意。我缺乏创造力。”但是，他们失败的真正原因是他们的经历太少，没法支撑起那些新的创意。

世界上最伟大的思想家都有一颗永不满足的好奇心，他们在不停地寻找新的经历，而这些新的经历正是他们创造力素材的来源。他们旅行、结交新朋友、培养各种爱好、出席会议、参加研讨班、读书、看杂志、写博客。

那些一成不变生活了许多年的人，会发现他们像小吉米一样，仅用几块乐高积木就想创造出令人难以置信的东西。不断地用新思维和新经历来充实你的大脑，这些新思维和新经历最终会成为你未来成功商业创意的原材料。你的人生经历越是与众不同，你学习到的创意越多，大脑做出的创意组合就会越多，有价值的想法也就会越多。如果你想成为一名世界顶级的思想家，那么就要孜孜不倦地探寻新的创意原材料并且使之成为你的习惯。

“创造力就是事物之间的联系。当你问那些有创造力的人，他们是怎么做到的，他们往往会难为情，因为他们其实什么都没做，他们只不过是看到了某些东西。对他们而言，只消观察一会儿，这些事物就会变得浅显易懂。这是因为他们能够把他们既有的经验联系在一起，然后加工成新事物。而他们之所以能做到，是因为他们有足够的经历或是他们比其他人更善于反思他们的经历。不幸的是，这是一种稀缺品质。在我们的行业中，有许多人缺乏丰富的经历，这导致他们找不到足够的契合点，缺少发散思维。因此在面对问题时，他们只会诉求于单一的解决方式。”

——史蒂夫·乔布斯


记录创意

上学那会儿，我的数学老师总是说：“如果不写下解题方法，那就等于没有解决问题。”在我把这话当成至理名言之前，我常常会这样认为：“其实我昨天已经把问题解决了，只是忘了怎么解而已。”

如果有人我问我产生成功商业创意有什么妙招，那我会说：“用笔记下你的每一个创意！”灵感涌现之际就要赶紧记录下来，否则它们就会消失得无影无踪，因此要随时随地写下你的点子！记录创意有以下三个好处：

首先，用笔记录更有利于保存，没准以后可以派上用场。对于那些成功创造出商业创意的人来说，宁愿烧掉一张百元大钞，也不漏写一个新的点子。创意就是一笔财富，得把它们好好保存起来。

其次，把创意写下来就相当于向潜意识思维发出感恩的信号：“我的右脑啊，谢谢你给了我这么赞的点子！谢谢你为我做的一切！请让我想出更多的好点子吧！”如果潜意思大脑接收到这个信号，它就会继续产生源源不断的创意。试想一下，假如你说了一个想法，可你朋友却没留心听，就算说了第二遍，你朋友还是左耳进右耳出，最后你就不想再说了。同样，如果你不向右脑表达谢意，它也一样不会再理你。

最后，如果你已经列好了一堆创意，那么就可以在不同的创意之间转换自如。每一个点子都可以进行修改，或者与其他点子重组，形成新的点子。比方说，爱迪生的磨矿公司曾被一度认为经营不善，于是他翻阅了自己以前写满点子的笔记本，发现他的公司在水泥行业中有一个非常类似的商业模式，于是他在1899年成立了爱迪生波特兰水泥公司。

爱迪生、本杰明·富兰克林、达芬奇、莱特兄弟、弗吉尼亚·伍尔芙、卡尔·荣格、达尔文，还有成千上万著名的企业家、改革者、作家、科学家和艺术家，他们都是拿着本子一字一句写下他们全部的点子。他们之所以能成功，这个习惯功不可没。


如何应对突如其来的创意？


试想一下，在你快睡着的时候，突然有个很赞的创意蹦进脑海里，你可能会这样想：算了，不写了，实在是太累了，明天一早起来再说吧。但是第二天醒来之后你可能就永远都想不起来了。

最棒的创意往往在不经意间出现，比如买东西的时候，健身的时候，或者睡觉的时候。虽然要马上写下一个点子往往不太方便，但只要一有点子，就得记下来。如果你凌晨三点突然想到了什么，那就赶紧起来把它记下来。如果是在开一个非常重要的会议，也是赶紧拿笔记下来。如果是在买东西的时候，那也得想办法把它记下。养成这个习惯之后，你会在日后的工作和生活中发现它是如此的给力。

但你也可能会问，要是实在没办法写下来该怎么办？比方说开车，或者在很多人面前作报告的时候，我可以先把它记在脑子里，过后再把它写下来吗？

有次我慢跑去体育馆的时候，一边跑一边在想怎样才能使一本书趣味盎然，同时在人们心中留下深刻的印象。这时，突然有三个想法跳了出来：一、言简意赅；二、故事性强，或者至少运用比喻；三、去粗取精远比面面俱到重要。然后我对自己说，要么就别跑了马上回家，要么就在接下来的45分钟之内记住这些想法然后写下来。

记忆专家发现，人们往往记不住一个想法或者一件事，他们只会记住图像。所以，如果要记住一个想法，就要发挥想象力将它联想成一幅图。于是，我把“简洁”比作“网球”，“去粗”比作“扔垃圾”，而“使用暗喻”则比作“一位正在莲花式盘坐的智者”。于是，我把这三幅图串联在一起：一名右手扔垃圾，左手拿着网球的智者。通过串联记忆法，我不仅能在45分钟内回想并写下这三个点子，甚至在很多年以后，我还是能把它们记在脑子里。

好的创意可以让企业风生水起，缺乏创意则会让企业关门大吉，因此要养成随时随地写下点子的习惯。即便是在沙漠漫步抑或在跑马拉松，就算无法立马写下来，也要运用想象力将点子以图像的方式记下来。创意大师们认为，无论在商业、科学，还是艺术领域，写下每一个想法是实现突破的关键一步。这种习惯能让商业创意变得“更快、更多、更好”，从而开启通往成功的大门。


顶尖革新者的信念


信念和渴望

潜意识思维其实是一个非常强大的思想体系，渴望则是这个体系的程序员。你越想解决问题，潜意识就会越卖力地去找出一个解决方案。

举个例子，如果你在想：“要是能找出解决问题的方案那该多好啊”，这时的潜意识是不会乖乖听话的。如果你说：“我真的很想找到一个解决方案”，那潜意识可能就会开始思考然后给出几个点子。但假如你说“这个问题让人纠结死了，我强烈需要一个解决方案”，那潜意识就会全力以赴，提出很多有效的解决方案。

顶级的商业革新者熟谙高效思考的秘诀，而他们都有同一个秘诀：工作在于激情。这个道理很简单，你也可能听过不下百次。能不能产生好的创意往往取决于你是否对工作满怀激情。

就算你强烈渴望想要有更好的创意，潜意识也有可能不“听话”，因为你的脑子会这样认为：“我不确定我是否能想出好的点子”，或者“我想不出好的点子”，又或者“我看看我能不能想出好的点子”。那些“最强大脑”们都有着这样一个执念：我一定能找到解决问题的完美方案。其实，潜意识对于信念非常敏感。如果你对自己想出创意的能力心存怀疑，那么分析型大脑就会让潜意识停止工作。但假如你对自己有百分百的信心，那么好的创意就会源源不断地涌进大脑。

我的一个朋友马克斯在一家世界知名的企业担任了十多年的创意总监。我曾问过他产生优质创意的关键是什么，他回答，百分百的信念。

“我非常渴望能创造出一个成功的商业创意，同时我也有百分百的信心。”记住这句魔法口诀，臭皮匠也能成为诸葛亮。

没有热情就成就不了伟大的事业。

——拉尔夫·沃尔多·爱默生

兴趣是迈向成功的第一步。

——威廉奥斯勒



创意图像化


22岁那年，我非常渴望能在全美前十的商学院攻读MBA学位。我也深知，MBA学生的平均年龄是28岁，而且需要具备财务、供应链管理、市场营销或者战略研究等领域至少五年的工作经验，这些条件我都不具备。可以说，我的MBA之梦遥不可及。

后来，我在一张A4纸上描绘了自己在全美前十MBA商学院读书的场景，并把它挂在了书桌旁的墙上。每当我看到这张图，我都想象自己已经获得了MBA的入学资格，而且成为MBA课程的一名学生。接下来的几个月，我想尽办法，希望能增大被录取的机率。奇迹终于发生了，我成为了密歇根大学罗斯商学院最年轻的MBA学生，还获得了丰厚的奖学金。后来我发现，我之所以被录取，跟千百年来那些创意大师所使用的“吸引力法则”不谋而合，一个人能获得成功，是因为潜意识会根据你头脑中设定的程序，让人生轨迹做出相应的行动和思考。现在就让我们见识一下它的威力。

每当你想象自己已经实现了目标，潜意识就会自动设置成“请让我梦想成真”的模式。如果你经常将梦想形象化，创造型大脑就会积极地搜寻创意和解决方案。最后你就会得到想要的答案，让自己梦想成真。

把自己的目标画出来，放在书桌旁或床前。每当看到它，你就尽量发挥想象，幻想自己已经实现了梦想，这样潜意识就会被激活，努力把你所梦想的图景变成现实想方设法构造出一幅梦想成真的图像。无论自己的梦想有多大，总有一天你都能实现它。

“吸引力法则”不仅是让人产生创意的有效手段之一，而且也有助于达成目标。无论是一周内能实现的短期目标，一个月内能实现的中期目标，抑或是十年之内才能实现的战略性长期目标，都可以尝试这个法则。用得越频繁越好，因为它每次都能奏效。

把图像化可与“思考和休息”策略结合在一起，效果会更加明显。别忘了让潜意识知道你有解决方案的强烈愿望和百分百的自信。


进入高效状态

当我还在密歇根大学读书的时候，有一天我跟朋友还有几个校友去酒吧庆祝一个学年的结束。我们点完饮料之后便开始聊天，我讲了几个笑话，让大家捧腹大笑。接着我又讲了个笑话，大家还是继续笑个不停。那天下午，也许连喜剧明星也会嫉妒我临场说笑的能力，因为我让大伙儿足足狂笑了两个小时。其实很多时候我挠破脑袋也想不出什么好笑的段子来，不过那天就好像有一连串的笑话在我大脑里翻腾。

你是否记有种感觉，有些时候你能比平时想出更多更好的点子？研究成功人士行为的报告显示，人们身处的状态对于产生创意有巨大的影响，而且高效状态是创意涌现的高峰期。

在高效状态下，人会变得很轻松、兴奋、活泼、包容和自信，反之亦然。如果你同时表现得轻松、兴奋、活泼、开放和自信，就表明你正处于高效状态，能以惊人的速度创造出更多的创意。

演员在演戏的时候，如果想要表达角色的某种特定情绪，他们就要在自己身上唤醒这种情绪。首先要在自己的生活经历中找出类似的记忆深刻的场景，然后在心中将情景再现，并快速揣摩当时的感受。这个技巧会帮助你进入高效状态。

要进入高效状态，你需要同时让自己变得轻松、兴奋、活泼、开放和自信。只有将这五种状态结合在一起，才会发挥无穷的威力。


放松


你越放松，你的创造型大脑就会越活跃，也就越能产生更多成功的商业创意，所以我们经常会在睡觉、洗热水澡和冥想的时候捕捉到一些稍瞬即逝的灵感。放松惬意的状态能有效激活潜意识思维，让大脑产生更好的创意。

除了那些用来保持身体直立的肌肉，身上其他肌肉都应该得到完全放松。首先把肌肉紧绷，然后从头到脚迅速放松。注意呼吸，每次吸气和呼气都要放松，而且要一次比一次放松，直至身体完全放松。


兴奋


试想一下，你成功想到一个绝妙的点子，那种感觉会有多棒。试想一下，如果你的人生发生改变，你会做些什么，你的亲朋好友会跟你讲些什么。想象自己的未来是精彩绝伦的，而你自己也满心激动，就像一个快要拿到圣诞节礼物的五岁小孩。


活泼


让自己充满活力，感受心中那团蓄势待发的火。试试跳起来、跳跳舞、活动活动筋骨，或者回想一下自己那些活力四射的瞬间。如果感觉强烈的话，神经系统也许会把幻想当成现实。但是要记住，全身心放松的时候也需要让自己保持活力。紧张的时候就放松自己，虽然同时做到活泼和放松貌似有点不太可能，但其实很容易做到。外表冷静内心活跃，会是一种很奇妙的感觉。


开放


佛教禅宗里有“初心”一说，即用童心去看待生活，对万物都充满好奇。开放，是创造的前提之一，无论那些事件和想法在第一眼看来有多荒诞，都要以开放的心态去接纳。

无论生活如何，你都要欣然接受，记住人生中的这些时刻。虽然你不知道下一秒会发生什么，但这并不重要，只要你始终处于开放。用开放的心去看世界吧。


自信


假如你觉得自己缺乏创意，或者对自己提出新想法的能力有所怀疑，那你的潜意识就会停止运作，不再为你提供好的点子。因此，百分百的自信非常重要。

回想一下人生当中自信满满的时刻，比如你说了百分百确定的话，或者做了百分百确定的事，尽量回想起那个时候的感觉。让自己自信的同时，别忘了让自己保持开放、活泼、兴奋和放松。


重申


重复以上所说的几个要点：每当你要增强其中一个状态的感觉，就要确保五个状态都是并存的。多看几遍，很快你就可以进入高效状态。

在高效状态下，创造型大脑最为活跃。我强烈建议大家把自己调整到高效状态去发掘商业创意，因为它会像魔法那样让你功力倍增。


 
激活创意就像一场游戏

12岁那年，我总是害怕被街头的小混混暴打，这种念头像梦魇一样在我脑海一直挥之不去，后来我甚至连学校也不敢去。为了治好我的恐惧症，父母把我送到了一间空手道学校。

每节课练完拳法，我们都要进行格斗。而我总是要跟那些年纪和块头都比我大的资深学员格斗，那段时间让我痛苦不已，简直就是永世噩梦。

有一天，教练亚历山大说：“大家围坐成一个圈，我有话跟你们说。”他接下来的话不仅改变了我对空手道的态度，而且改变了我对激发创意的看法。

“不要怕痛怕挨打，要把格斗当成是一场游戏。只要能闪避对手的一拳，就有机会进攻对手，这就是一次成功的格挡。有趣，紧张，刺激，又有挑战性！”教练的话在我心中引起了共鸣，我也一直将他的话铭记于心。

自从我把格斗当成是游戏之后，我就完全忘记了痛，而且还非常享受这样的挑战，父母都觉得难以置信。两个月后，我甚至还报名参加了基辅市的空手道比赛。

比赛持续了一分半钟，格斗过程中我不断出拳、踢腿、格挡，不过多数我都在挨打。45秒之后，我已经筋疲力尽，手都抬不起来，出拳也少了。这时候观众席传来一阵欢呼：“安德里！打他！往死里打！”本来听到有人在喊你的名字，应该会立刻变得力大无穷，而我却相反——谁能想到我的对手竟然也是叫安德里！而且他已经拿了绿带，练了七年多的空手道。

最后我输了，身上都是伤。不过我觉得超好玩，还真没试过打得这么爽！

打完之后，教练跟我说：“安德里，你打得很猛，像头狮子，我以你为荣。知道吗？对手是两届冠军得主呢，不过你也把他打得很惨。”听到这儿我觉得自己完全被捧上天了。第二年我继续参加比赛，赢得了很多场比赛，最后甚至拿到了蓝带。

格斗的时候，输赢很大程度上取决于态度。如果把输赢看得很重，总是在想输了之后会有多难看，那么潜意识就会被封锁，也不会告诉你怎么出拳怎么格挡。赢家通常都是那些武术迷，他们全情投入，把格斗看成是游戏。

研究表明，十岁以下的儿童中有超过98%的人都拥有天才般的创造力。孩子们能想出各种各样的点子，也非常喜欢这个过程。当你觉得很好玩，你就会忘记时间、忘记吃饭，潜意识也被激活起来。它会全力以赴地想出成千上万的创意，最后让直觉来告诉你哪些是绝妙的点子。当然也有法子让你想不出主意来，那就是——如果认真，你就输了！不幸的是，大多数成年人通常都处于这种状态。

轻松幽默的氛围特别有利于创造力的发挥。当你觉得好玩，你就会把寻找点子的过程当成是游戏，然后你会感到放松、兴奋、活泼、开放和自信。这些都是处于高效状态的特点，有助于你找到灵感。让自己的人生充满乐趣，做你热爱的工作，然后成功的创意就会源源不断地涌入你的脑袋。当你在苦思冥想，而那些点子又偏偏跟你“唱反调”，不出现的时候，你要告诉自己说：“别那么较真！就当是游戏，创作的过程其实是非常好玩的！”

“呆板的人缺乏创意，有创意的人根本不呆板。”


——保罗·瓦莱里


改良创意

创意进化论

试想一下你是一位活在14世纪的发明家，有一天你进宫面圣，对皇帝说：“陛下，我终于发明了电脑！我的新发明能让您浏览网络，看电子书，查电子邮件，甚至还可以看电影！”但是皇帝可能会这样说：“你脑子进水了吗？现在我们还没有电呢！就算你聪明绝顶，你的发明也只能是无用的。”

摩托罗拉生产出世界上第一台手机；苹果发明了第一个触屏式手机以及成千上万的应用程序；Skype推出了免费的网络视像通话程序。摩托罗拉、苹果、Skype，还有其他大大小小的企业，仅仅凭借手机就获取了巨大的财富。从无到有，从赚小钱到大桶金，这些都不是一蹴而就的。

别指望着一步登天，在有所成就前，要脚踏实地一步一个脚印。如果你在14世纪发明了一个电子书阅览器，这样的发明谁也用不了，因为它不应该出现在那个时代。但假如你发明了古登堡印刷术，那你就能名垂青史，为推动世界进步做出真正的贡献。


毋求完美，但求进步

创新的最大障碍就是过于追求完美和害怕承担风险。要知道，失败乃成功之母，不足乃致胜之本。

最初的创意总是会带有瑕疵，需要不断改良才能付诸实践。如果老是钻牛角尖，过度追求完美，那就抑制了创造力的发挥，想出来的东西最多也只是新瓶装旧酒。

大文豪们写作时，最先都是想到什么就写什么，然后反复修改，最后才定稿为书。当你想问题的时候，潜意识很少会给出一个完美无瑕的答案，通常只是一条线索、一点顿悟或者一个创意的雏形。就像作家写书那样，只有经过不断的修改，才能有真正的出品。不要力求一下子就能有完美的创意，而要追求尽可能多地发现创意，因为所有的创意都是可以进一步改良提升的。


改良当前的产品或服务

“变型”策略和SCAMPER策略被公认为产生商业创意的重要方法。这两套策略能帮助你想出许多好点子，从而促成赚钱的生意、形成有效的流程或者打造流行的产品。


“变型”策略

这个策略非常简单，但却能帮助你应对棘手的现状，从而创造巨大的财富。

首先列出常量和因变量，然后打破传统。改变规则有益于发现新的创意，也有改益于良现有的创意。让我们来看看“变型”策略在以下三个例子中是怎样运用的。

动物园里的动物通常都住在笼子里，而且动物园通常只在白天开放。我们不妨反其道而行之，“让动物在园内自由活动，并且把开放时间设定为夜间”。新加坡动物园正是运用这个创意作为卖点，推出“夜间野生动物园”。只要搭乘有轨电车，游客就能穿越七个不同的地理区域，在夜间观赏动物。


http://www.nightsafari.com.sg


传统的马戏团通常会将杂技、动物和小丑的表演分开，而且不同表演之间没有一个共同的主题。盖·拉里伯特对这个传统进行了改造，他说，“我即将创造一个具有同一主题而且只有杂技演员的马戏表演”。后来，他重金打造了风靡全球的太阳马戏团。


http://www.cirquedusoleil.com


一般的乐队表演不外乎弹吉他、钢琴或者拉小提琴，使用真正的乐器演奏。乐队在台上表演，观众在台下倾听。而“回收站打击乐队”却突破了这个常规，除了传统的乐器，他们还把水桶和一些回收材料当作乐器。每一位观众手里都会有一个“乐器”和一支鼓槌，然后跟着乐队一起表演。我爸爸在拉斯维加斯看过他们的表演，他说这是史上最棒的乐队。


http://www.recycledpercussionband.com


通常我们会想当然地认为事情有这样一套做法，生意也有那样一套做法，但这并不代表我们不能换一种更好或者不同的方式。我们应该养成习惯，将某个行业或者某件事的特点列出来，然后想想怎么去改造。试试“变型”策略，它可以帮助你改进现有的经商模式，或者为你的生意提供更好的发展方向。那些优秀的革新者总是不断地对现状、假设、规则和信念提出各种质疑，而且经常问自己，“怎样才能打破常规？如果改变这个信念，事情又会怎么样？”


SCAMPER策略

知道创意是怎样炼成的吗？就是对不同创意的改良和组合。SCAMPER策略（即Substitute替代、Combine合并、Adapt改造、Magnify放大或Minimize缩小、Puttootheruse挪用、Eliminate排除、Rearrange重组或Reverse推翻）是一种非常流行的创作策略，它能帮助人们更有效地找到优质的商业创意。这个策略还可以帮助你对产品或流程进行最基础的加工修改，甚至能帮助你找到新的商业创意。试想一下，你把车停在咖啡店附近，然后走进店里，服务员给你送上菜单，接着你开始点餐，用餐完毕之后去付账，最后留下小费。如果将SCAMPER策略运用到这个例子中去，看看会发现什么新的商业创意？


替代法。
 如果把坐车去咖啡店换成咖啡送到家门口，你能从这样的转变中嗅到什么商机吗？比萨的宅急送正是运用了这个道理。打个电话，然后点餐，外卖就能在一小时内送上家。


合并法。
 将喝咖啡和新奇刺激合在一起。比利时有一家空中餐厅，利用起重机把顾客、食物和餐桌吊到150英尺的高空。这家餐厅因此被《福布斯》杂志评为全球十大奇葩餐厅之一。

改造法。如果把咖啡馆改造成儿童咖啡店会是怎样的呢？菜单上的食物都用孩子们喜欢的名字来命名，随餐还送上一个玩具。咖啡店里设有小型游乐场，服务员都穿上卡通人物的服装。我记得第一次去纽约的时候，导游带我去了一家卖洋娃娃的商店。在这家店的咖啡厅里，孩子们可以一边喝东西一边玩洋娃娃。


放大法或缩小法。
 如果将菜单缩减到几款特定饮品和三明治，那就可以看到麦当劳、汉堡王或肯德基这些快餐店的经营模式。

如果把食物种类缩减到只有三种，那么这就是通常在中午十二点到下午三点间提供商务午餐的咖啡馆雏形了。


挪用法。
 咖啡店坐落的商厦还可以设有发廊、药店或者商店，餐桌可以被用作办公桌，厨房供应超市卖的熟食或者加油站卖的三明治。


排除法。
 如果将咖啡店的场所略去，那么就可以变成汽车咖啡馆，顾客可以坐在车上点餐吃东西。如果去掉服务员，那么就可以变成自助式咖啡店，顾客自取食物，然后在柜台付款。


重组法或推翻法。
 把“顾客应该给小费”换成“顾客不应该给小费”，那么不收小费的咖啡店就会应运而生。

老实说我特讨厌付小费。我在密歇根州的安娜堡住过一段时间，有天，我走在街上，偶然发现一家写着“谢绝小费”的咖啡店，于是我就进去点了餐。服务员小姐端着食物过来的时候对我说：“请您慢用，另外我想提醒您我们这里是不收小费的。”这么逆天的服务，要是下次不来我都觉得自己太不厚道了。

SCAMPER策略和“变型”策略都能为你带来成功的商业创意，将它们运用到实际中去可以使你的生意更上一层楼，或者开拓一条新的创业之路。这些策略能使潜意识更快发掘出新的商机，而这些商机最后会帮你成就事业。

商业创新其实就是提出问题和想出答案。以上两条策略可以帮助你提出优质的问题，而潜意识则可以为你提供商业创意的点子。


 
 
失败乃成功之母

创新是一场充满变数的游戏

从前，有个叫詹姆斯的小伙子决心要创业，他相信他的产品可以改变世界。他连续两个月埋头研发自己的产品，同时计划举办一场大型推广活动。每天他都起早摸黑，带着激情投入到工作中去。他觉得这段时间是他人生中最幸福的时光，因为他能够为自己热爱和坚信的事业不断努力。可是，产品投放到市场后却一件都卖不出去，詹姆斯才意识到没有一个人愿意买他的产品，于是他想：“我根本就不是创业的料！我还能指望什么？我没有生意头脑，还是当个普通人算了。”

人们通常习惯自己一个人去面对失败。詹姆斯的故事其实是世界上无数个创业者的缩影，有些人刚开始遇到一些挫折就会垂头丧气、半途而废，而其他人则会把失败看作是走向成功的必经之路。

上帝创造万物，通过自然选择来优胜劣汰，最后95%的新物种被淘汰，只有最强的物种得以生存。那些伟大的革新者都深知，商场如战场。适者方能生存，要成功就要多想一些方案，然后让市场决定哪些方案行得通。

研究表明，成功的艺术家、作曲家、科学家、作家和企业家，他们比一般人成功，但经历过的失败也比一般人多。他们认为，创新就是一场充满变数的游戏，你拥有的方案越多，那么成功的机率就越大。

想要获得成功，首先得端正自己看待失败的态度：“把创新看作一场游戏。要勇于面对失败，因为失败越多，成功越快。”


失败也是一种宝贵经验

作为20世纪最伟大的科学家之一，爱迪生足足做了一万次的实验才发明了实用性高的电灯泡。他说：“那一万次都不算是失败，其实我根本就没有失败过，因为我成功地证明了有一万个方法行不通。只有排除那些不可行的方法，我才能找到确实可行的方法。”

那些伟大的革新者都认为，要想成功就要做出正确的决定。正确的决定源于过往的经验，而过往的经验则源于错误的决定。失败过后你才知道有哪些方法行不通，为什么行不通。吃一堑，长一智。

众所周知，乔布斯创造了苹果电脑，爱迪生发明了电灯泡，爱因斯坦提出了相对论，但很少人知道这些“最强大脑”们经历过多少挫折和失败。在创新思维的理论中，量变引发质变，要想获得成功就必须先经历数不清的失败。

最优秀的革新者经常失败，不过他们乐于失败。他们知道自己之所以成功是因为失败的次数比别人多。你拥有的创意点子越多，试验得越多，就能越快创造出好的产品。如果你想成为世界顶级创意大师，就得先给自己打支“预防针”——多数创意都是注定失败的，有一些可能行得通，也许只有很少一部分可以改变世界。


偶然造就成功

1928年的某一天，苏格兰生物学家亚历山大·弗莱明准备去休假，可临走之前他忘了打扫实验室。两周后，度假归来的弗莱明发现放在实验室角落的金黄色葡萄球菌培养皿被一种奇怪的真菌感染了，这种真菌阻止了葡萄球菌的生长。经过仔细观察，他发现这种真菌会释放出一种杀菌的物质。根据这个发现，弗莱明研发出了抗生素盘尼西林，成为医学界最重大的突破之一，这一发明使脑膜炎、淋病和梅毒之类的重症得以医治。

盘尼西林、心脏起搏器、塑胶、橡胶、聚四氟乙烯、玉米片、糖精，还有许许多多其他东西，都是人们在不经意间发明的。很多成功的商业创意都是失败过后偶然发现的，所以你需要做的就是提高这种机会发生的概率。

尽可能多地跟别人交流，去旅游开拓视野，尝试做点生意，有空多读些书，培养不同的兴趣爱好，尝试一些你从未做过的事。偶然获得商业创意的概率就好比中彩票，每一种不同的人生经历就像是一张张彩票。人生越多姿多彩，就越容易中得“创意”的大奖，发掘成功的商业创意。

很多人之所以与机会失之交臂，是因为他们总是盲从自己先入为主的计划。创意精英们都是在等待不经意的发现，而一旦他们有所发现，就会停下手上的一切去埋头研究。


尽管有时候涌进脑海的点子跟你的工作毫无关系，但也要向这些点子表达自己的感恩。耐心等待偶然的发现，一旦你中了“创意”头彩，那就想尽一切方法去留住它、分析它、实现它。要相信其中一些意外发现会像盘尼西林那样，对你的事业有重大推动作用。


锻炼，睡眠和精力

良好的睡眠和锻炼不仅能帮助你保持身体健康，同时还能激活你的创意细胞。


睡眠


很多人认为，要成功就必睡得少一点，工作得久一点。其实，那些满脑子都是创意的人睡得比一般人还要多。

潜意识思维负责产生成功的商业创意，当大脑处于休息状态，尤其是睡眠的时候，潜意识思维最活跃。如果你想要找到一个好点子，那就好好睡上八个小时，挑灯夜战是不管用的。

那些伟大的发明家都深知睡眠的妙处，所以他们每天都要睡上美美的一觉。其实很多时候，他们的很多创意都是在睡眠或者打盹的时候发现的。所以对于产生成功的商业创意来说，睡觉一点都不浪费时间，反而是一天之中最高效的时间。


锻炼


研究发现，经常锻炼身体能提高记忆力、调节心态和激活创新思维。如果你需要一个好点子，或者准备迎接一场考试，那么慢跑、游泳或者跳舞对你的大脑都很有帮助。

在创意逐渐成形的阶段，锻炼对于激活创造型大脑细胞卓有成效。跳舞、跑步、游泳的时候，大脑的显意识部分进入休息状态，而潜意识部分则会产生成千上万个点子。有时你会发现，通常在做运动或者做完运动不久之后，你苦思冥想整整一天的问题就迎刃而解了。

世界顶级的思想家都认为，如果想要经常都能想出好点子，就需要持之以恒地锻炼身体。如果三天打鱼两天晒网，那么创造力也会因此而削弱。每周两到三次的运动量不但能使人常保精力充沛，还能让脑袋转得快一点。

休息不好或者精神萎靡的时候，不可能想出好点子。保持良好的睡眠和锻炼，这两个习惯不但能强身健体，还能帮助你找到更多的商业创意。

如果你因为一个问题而苦苦纠结，那就赶紧去睡觉或者做运动。当你再一次思考的时候，灵感很有可能就会到来。


 
 
 
 
 
激发创意的环境

在哪里思考最好


变换地点


有一天，我坐在理发店的凳子上等我的妻子时，顺手摊开笔记本，开始写东西。周围很吵，凳子坐起来也不舒服，虽然如此，我的大脑还是处于极度活跃的状态，我也写下了可能是这辈子最棒的故事。

对于大脑来说，在哪里思考并不重要，不管是在舒适的办公室角落里，在理发室里或者在超市排队等候时。关键是，你需要不时变换思考的地点。大脑会被所看到的事物激发。如果你每天都在同一个地方工作，每天都只能看到同样的事物，那么你的大脑很可能会变得越来越懒。

在特定条件下，大脑会变得异常活跃，比如在酒店，在机场休息室，在出租车后座，在办公室，在家里，在咖啡馆或者其他地方。你思考的地方不时变化着。如果你在思考的过程中，能够观察不同的事物，你的潜意识就会受到启发，开始高速思考运转。

当你想要寻找创意的时候，试着从日常熟悉的环境中抽身，去到咖啡馆、图书馆或者公园。比起坐在办公室里盯着电脑看，在一个陌生的地方思考两个小时或许能带给你更多的想法。不必纠结于去哪里思考，只要是你平日不常去的地方都能启发你大脑的创造力。如果你问我，“安德里，你最好的想法是在哪里思考出来的？”我的回答是，“可能是在酒店的房间里，也可能是散步、洗澡、逛超市的时候，或者是在一个无聊的会议上，在健身房慢跑的时候，在计程车上，在机场，又或者是和朋友在咖啡馆聊天的时候。”能够帮助我们找到好创意的地方只有一个共同点，就是它们与我们长时间待着的场所不同。

神经领导学研究所执行总监大卫·洛克曾就“你最好的想法是在哪里思考出来的”这一问题调查了6000人。结果显示，10%的人认为是在办公室，39%的人认为是在家里，51%的人表示既不是在家里也不是在办公室，而是在旅行、慢跑、外出用餐、公园、游泳池、海滩或者博物馆里。这一研究调查表明，当我们从日常环境中抽身时，大脑更有可能产生绝妙的创意。


在办公室还是家里


即使是待在办公室，你也可以改变身边的环境。换一换墙上的照片，从一张桌子换到另一张桌子办公，这些都能提高你的创造性思维。很多创新型企业都会把办公室设计成独立的办公区，让每位员工都享有自己的空间。

在家办公的时候，也可以不时地变换办公的位置。你可以选择在卧室，在客厅或者在厨房办公；可以选择坐在沙发上，坐在椅子上或者坐在摇椅上。通过变换不同的办公位置，你能够更有效地激发自己的想象力。

拥有创造性思维的人一般比常人更容易适应不断变换的环境。尽可能地外出旅行，离开办公室或家里外出办公，把人们消遣打发时间的地方当作自己的办公地点。越是愿意改变思考的地点，你的大脑就会变得越活跃，成熟的商业创意点子也就越容易涌现。当你觉得自己所处的空间或者位置束缚了你的思维时，换一个地方思考。


户外散步


法国著名哲学家让·雅克·卢梭，约翰·沃尔夫冈·冯·歌德，西格蒙德·弗洛依德都通过户外散步获得了灵感。户外散步让他们的思维变得富有创造性并且激发了他们的思维。

散步虽然是一种单调的体力活动，但是它能激发你的潜意识，增加灵感，让创意更快浮现。当眼前的风景不断变换时，大脑也会不断汲取新鲜的画面，同时思维会变得更加活跃。当你陷入思维困境，没有灵感的时候，可以试试外出散步。几个世纪以来，很多伟大的思想家们都把散步视为激发潜意识和获取灵感的“良方”。


任何地方都是好地方


步行到停车场的时候，等公车的时候，参加烦闷会议的时候，在机场的时候，在超市排队等候的时候，这些大多数人只是用来等待和打发时间的地点，都可以用来帮助你获取更多更好的创意。

有些人认为，“创新是一件吃力不讨好的事情，因为必须得盯着墙壁坐上几个小时才有可能想出不赖的创意。”事实上，在做不同的事情时挤出几分钟时间思考，足以帮助你发现很多好的创意。这种方式不仅能够让寻找创意的过程变得简单有趣，也会让你发现越来越多的创意。你并不是非得坐在一把不菲的椅子上或者坐在一间华丽的办公室里才能思考出绝佳的商业创意。只要你有足够的想法，任何地方都可以成为发现创意的工作室。好的创意通常会在你意想不到的时候出现。


旅行


许多伟大的思想家都曾在异国旅行中获得灵感。

沃尔特·迪斯尼在丹麦旅行时受到了启发，并把所见所闻运用到了后来创办的迪斯尼乐园中。在哥本哈根看到洋溢着休闲欢乐气氛的蒂沃利探险乐园后，沃尔特决定也要在迪斯尼乐园中营造出类似的氛围。

理查德·布兰森在牙买加度假时，听到了许多当地雷鬼乐队的演奏。那次旅行促使他创建了雷鬼唱片，并签下了二十多位雷鬼音乐家。

霍华德·舒尔茨在意大利旅行时，注意到咖啡馆在当地几乎随处可见，而且咖啡馆不只是提供香浓的意式浓缩咖啡，还是聚会的场所。舒尔茨回国后，凭着对意大利咖啡馆的记忆，在美国创立了星巴克，在星巴克顾客不只能喝到热咖啡，还能享受到良好的服务和环境。

旅行的时候，你的大脑完全处于全新的环境和体验中。周围环境的显著差异对大脑的刺激尤为显著。很多人都说，不只是在旅行期间，甚至于回到家中后的几个星期内，他们都能感受到旅行给他们的思维带来的益处。如果可以——去旅行吧，旅行是全世界公认的最能启发大脑创造性思维的方法之一。

为了让你的大脑保持在最佳状态，不要让自己一直呆在日常的生活环境里。不时地改变思考的地点：到异国旅行，换一个地方，在办公室或家里转一转。这个习惯可以让你避免创意枯竭，并且帮助你不断获得出色的创意。


无目的思考


下一次当你无聊的时候……


我们的大脑是一个让人惊奇的思想机器，但是当我们忙碌的时候，大脑的大部分区域是停止运转的。当我们觉得无聊，开始漫无目的地思考的时候，大脑中负责分析的部分便会停止运转，而潜意识则不停运转着。洗碗，熨衣服，在跑步机上慢跑，或者对着地铁站的墙壁发呆，这些行为看起来似乎都不能对大脑产生任何刺激作用，但它们对启发创造性思维极为有益。

下一次，当你觉得无聊或者想要打发时间的时候，先别听MP3，也别玩手机游戏或者看书，让你的大脑思考某个具体的问题，让你的思维运转起来。当你停止漫无目的地思考或觉得无聊的时候，你会发现自己想出了很多有趣的创意点子。那些伟大的思想家们即使是在排队等候，割草坪，打扫卫生的时候，都会说，“哇！太无聊了。不过刚好是思考新创意的最佳时机。”


浴室出创意


美国神经领导学研究所执行总监大卫·洛克曾就“你最好的想法是在哪里思考出来的”这一问题调查了6000人。结果出人意料。被提及次数最多的地点是：浴室。

表面上看来，一次淋浴远不比躺在海边沙滩的吊床上更能激发人的想象力，但浴室确实是许多创意产生的“宝地”。首先，人在淋浴的时候，思维处于无目的漫游状态，这种状态容易引发幻想。其次，热水能帮助肢体得到放松，有助于潜意识思维的高速运转。最后，走去浴室的时候，你已经改变了自己所在的位置，让大脑有了新的反应。

好好利用你的淋浴时间！洗澡的时候，给自己的潜意识分配问题或任务，这样一来，每次淋浴完，你都能收获一到三个全新的想法。同时，记得及时把这些想法记录下来。有时甚至是还没走出浴室，就得想办法做记录，因为灵感来去影无踪，谁也不知道它什么时候会不翼而飞。


 
创意衍生创意


创意本身启发创意


跟一位有趣的人聊天，听一场演讲，读一篇文章，做这些事的时候，你的大脑经常会迸发出很多有趣的想法，比起坐在凳子上看着墙壁发呆好太多了，想知道为什么吗？

这个问题的答案正是创新的定律：“创意本身启发创意。”当你倾听并理解他人的时候，他们的想法通常会促使你联想到与所谈论的话题，所听到的演讲，所阅读的文章相关或不相关的事物。你越是乐于挖掘他人的想法，越能激发自己的大脑，也越能发现更多有趣的创意。

伟大的思想家们深知这个创新定律，所以乐于在日常生活中积累这种创意的来源。通过这种方式，他们能够直接接触到别人成功的创意，或者是正在进行中的创意，以及兴许刚刚被发现的创意。

如果你正苦恼于解答不出的问题，试着让你自己去接触这个问题以外的事物，越多越好。这些事物有助于激发你的大脑，促使大脑引导你从新的角度寻找问题的答案。激发大脑的最有效方法之一就是“创意轰炸”。


创意轰炸


这个方法能够帮助你在非常短的时间内有效地找到创意。花两小时，快速浏览100个和亟待解决的问题相关的点子，然后思考如何把它们运用到现实情况中，如何与其他创意结合或者可以做哪些修改，使之快速有效地帮助你解决问题。

比如，在家浏览网站时，可以先看看哪些创意可以为己所用，再思考可以做哪些调整使之适用于你的事业。假设你是名作家，需要为自己的书想一个书名——那么，首先浏览100部同类型的书名，看看自己能否从中得到启发。在这个过程中，全程记录你自己的想法。

新的创意往往来源于既有的创意。当你的脑海中有上百个创意的时候，你的右脑自然而然地就会受到启发，在短时间内衍生出很多不赖的创意。“创意风暴”是目前为止最为有效的创造性思维方法之一，这种方法可以帮助你想出很多精妙的创意，其中的一部分还能使你的事业更上一层楼。


雪球效应


创意与创意之间会产生雪球效应。不管你的创意有多疯狂或者多不现实，当你有了一个全新的创意时，很快你就又会收获很多其他新的创意。正如一家广告公司的老总克利夫·爱因斯坦所说，“寻找创意的最佳方法就是去寻找创意。”

当你开始思考一个任务或者问题的时候，需要花上一段时间才能找到第一个创意。但是，随后，当你有了第一个创意，寻找创意就变得不再困难，而且创意会如雪片般飞来让你来不及记录。这个时候，不要用分析和批判的眼光去看待，任由潜意识思考，然后快速记下头脑中产生的创意和想法。在这之后，你会有很多时间去分析和修正。

珍视并且尊重每个浮现在脑海中的创意。那些看似疯狂又不切实际的创意很可能会帮助你寻找到真正的好创意。没有馊点子，只有成功的创意以及让我们成功的创意。


 
 
 
 
 
 
闲谈的妙处

创意来源于闲谈

启蒙运动（17、18世纪）时期，英国在艺术和科技方面获得的成就远多于之前的一千多年。非常有趣的是，启蒙运动的开始与咖啡被引入英国，咖啡馆开始在英国盛行的时期基本吻合。

17世纪初，饮用水并不干净，所以英国人一天三餐都喝啤酒或葡萄酒。结果可想而知，酒吧到处都是喝醉的人，人们之间也鲜有深入的交谈。但是，当咖啡和茶逐渐流行起来后，咖啡馆也逐渐成为科学家、艺术家和思想家见面和交谈的场所。当时很多科学、文学和艺术上的成就都来源于咖啡馆里的闲谈。

很多成功的创意都是在与他人交谈的时候产生的。你的谈伴听到你最初的创意点子，发表意见，给出建议及想法，这些都能帮助你完善最初的创意。几番交谈讨论后，你最初的创意点子会不断修正，成型，最终成为可行的金点子。

潜意识所产生的创意就像种子一样，闲谈则像是滋养种子的土壤，促使创意变得更加成熟更加完善更具实践性。很多商业、艺术和科学领域的领先成果其实都来源于这种闲谈。思想家们喜欢和其他人分享自己的创意，因为他们知道闲谈本身可以丰富或者完善他们的创意。

“当你在走廊上和别人讨论新点子的时候，当你晚上十点半打电话给别人讨论新点子的时候，当你一直苦苦思索的问题突然有了新的解决方法的时候，正是创新到来的时候。”

——史蒂夫·乔布斯


 
让其他人给你出主意

去年，我为自己的新书《脱口而出，妙语连珠——令人终生难忘的即兴演说术》筹划了一次新书封面设计大赛，在比赛期间，我总共收到了来自23位参赛者的104件设计作品。我把自己认为较突出的5件作品拿给我的妻子看，我们一起讨论后一致认为其中的一件作品在立意上远胜于其他作品。我的妻子奥莱娜一边看着设计作品一边对我说：“这个封面看起来是很赞，但是如果能换一下背景颜色并且调整一下字体，看起来会更好。”我认同奥莱娜的说法，于是立即请作品的设计师根据我妻子的建议做了修改并回寄了几份设计稿。最后，新书纸质版的封面就采用了回寄设计稿中的一件。很多读者给我写电邮，表示他们觉得《脱口而出，妙语连珠——令人终生难忘的即兴演说术》一书的封面简直就是他们所见过的最好看的封面了。读者们知道最后的封面设计是结合了25个人的想法的结晶吗，或者他们关心这个吗？当然不，他们关心的只是封面看起来是否足够吸引人。

如果你只想凭借一己之力去修订或者完善自己的创意，那么你在很大程度上就限制了自己的创造力。与其闭门造车，不如把自己的问题拿出来和其他人探讨，最大程度上地借鉴他人的想法、建议或意见。

如果我不是借鉴了其他24个人的意见《脱口而出，妙语连珠——令人终生难忘的即兴演说术》一书的设计封面不会如此出彩。重要的不是你是否能不断发现好的创意，而是最后的结果。让更多人参与到你的问题中来，他们能给你出主意，帮你不断完善商业构想。


 
 
过滤和实践你的创意

将创意分成三类

当你拥有了众多创意并且开始分析它们的时候，你首先得从这些创意当中挑选出最出彩的，但是如何选择或者过滤呢？我们可以参考一下美国电视节目“舞林争霸”中评委们使用的方法。当选手表现得很好的时候，评委们会说：“恭喜你获得在拉斯维加斯举办的第二场海选的门票。”如果评委还拿不定主意，他们就会说：“我们邀请你参加下午的加赛环节，看看你在即兴舞步表演环节的实力如何。”如果评委觉得选手的表现不尽人意，他们则会说：“也许你还没有准备好。”这个方法帮助评委们在短时间内，从上千名参赛候选者中选出更优秀的舞者。

把你所有的创意列成一份候选清单，把自己当作一名评委，如果觉得这个创意非常好，就标上“赞”，如果觉得非常糟糕，就标上“淘汰”，如果拿不定主意，就暂且标上“有点意思”。

运用自己的第一反应和第一判断力来决定每个创意应该归入哪个类别中。比假设你想要把向消费者推介自己的新产品，那么首先就要站在消费者的角度，问自己“我会买吗？”如果你自己也喜欢自己的产品，那么消费者才有可能喜欢你的产品。

删去清单中标注“淘汰”的创意，保留标注“有点意思”的创意。经过一些实践和修正之后，也许你会把部分“有点意思”的创意纳入“赞”的分类中。在下一轮的选择中，再把这些标有“赞”的创意列成清单，依此类推进行分类。


创意伙伴

创意伙伴指的是通常情况下你第一个愿意与之分享的人。一位好的创意伙伴可以指出你自己忽略的潜在问题，同时提出改善或如何提高的建议。一个与你思想同步，你喜欢与之相处并且信赖的人就是你的创意伙伴。

有了新的创意之后，我一般会第一时间和我的妻子分享。因为我知道奥莱娜会如实地说出她的想法，好就是好，不好就是不好，所以我会觉得她的意见很宝贵。事实也如此奥莱娜觉得可行的创意，一般都比较可能成功的。

创意伙伴可以是你的另一半，也可以是你的朋友、同事或者商业伙伴，关键的一点是，你们之间一定要相处融洽，而且你愿意与之分享所有的创意，甚至是最可笑的创意。因为大部分人不会对你说实话，但是你的创意伙伴会；大部分人给出的意见让你无法信服，但是你的创意伙伴能。伟大的思想家们深谙拥有一位创意伙伴的重要性，所以他们愿意花上几年时间慢慢与他们所信赖的人发展成为彼此的创意伙伴。当你的创意伙伴告诉你，你的创意很棒的时候，那么这意味着你完全可以把自己的创意展现给更多的人。

尽管你可以参照其他人的观点，但是最后的决定还是必须由你自己来做。历史上有很多这样的例子，包括创造者自己本身都不看好的创意最后获得了前所未有的成功。你需要做的只是，做出分析，获取外界的意见，实践自己最精妙的创意，然后交给市场来决定它可行与否。


低风险试行

也许，无论你做了多少分析预判，收到了多少反馈，你还是无法保证自己的创意能够百分之百行得通。每年都会有一些企业因无法准确预估市场而损失几百万美金，他们在一些看似无懈可击的完美创意上投资，但这些创意在现实运用中却遇到了各种不可控因素的影响，结果使前期的投入“打水漂”。

思想家们知道“只有市场是最后的‘试金石’。在正式投入大量时间和金钱之前，最好先以最低的风险试行。”

假设你拥有一家全球连锁的餐厅，你打算在菜单中加入新品种的小吃。最好的做法是挑出几个餐厅或者几个城市作为试点，如果小吃受欢迎，再进行大范围地推广，如果不受欢迎，那么你也已经避免了损失大量的时间和金钱。在大规模投入运行前，先进行小规模的试点，以减少损失。

知名国际设计公司IDEO经常通过快速原型法来试行产品的设计概念；在皮克斯公司，动画绘制者会把自己完成的作品先在动画组成员内部传阅。因此，在小范围内试行你的创意，及时放弃一些不成熟的想法，可以避免日后在时间和金钱上造成更多损失。如果在测试阶段，你的创意被证明是可行的，再试着投入更多的时间和金钱，因为这个创意很可能会给你的事业带来巨大的成功。

花最少的金钱和时间实践你自己认为最棒的创意，然后让市场“说话”。对于不成熟或不成功的创意，在测试阶段就应该立即放弃，转而把精力集中在那些具有可行性的创意上。这个方法能够帮助你以最低的风险获得盈利。

不过，失败也是过程的一部分，而且你失败的次数越多，你成功的机会也就越大。大多数成功的思想家们失败的次数都比常人要多，但是他们都把这种失败的成本控制到最小且在可承受范围内。


“100，20，5，1”定律

当你能够源源不断地找到创意时，你可能会问：“我怎么才能知道哪些会最终成功呢？”答案是“100，20，5，1”定律，即平均100个创意中，你自己会挑选出20个较有希望实现的；在向你的创意伙伴和小部分潜在消费者咨询后，你会再选出5个富有实践性的；把这5个创意都付诸实践后，其中4个的结果很一般，而只有1个会获得巨大的成功。虽然“100，20，5，1”只是粗略的估数，但却较为准确地说明了想要找到一个能给你的事业带来成功的创意所需耗费的时间和精力。在商业领域中，相当一部分的成功人士都曾经使用过“100，20，5，1”定律。


 
承受反对和挫折

好的创意也会遭到反对

当你有了好的创意之后，通常会希望听到别人这么说：“哇！这创意太棒了！我已经等不及要买你家的产品，要体验你家的服务了。”然而，就算是最成功的商业产品，诸如手机、无线电、披头士乐队也都曾面临过负面评价和外界指摘。

1921年，大卫·沙诺夫的合伙人在接到投资无线电领域的建议时回应道：“显然‘无线电乐盒’不具备太大的商业价值，谁会花冤枉钱在这上面投放广告呢，都不知道有没有听众呢？”

披头士乐队试音后，迪卡唱片董事把自己的意见告诉了乐队经理人：“埃普斯坦先生，开门见山地说，我们不喜欢披头士乐队的音乐。乐队形式已经不流行了；四人吉他弹唱的形式已经过时了。”

西联汇款在收到亚历山大·格拉汉姆·贝尔的电话专利权购买邀请时回复到，“电话的主要功能就是让人声可以通过无线电进行传送，但是我们发现，无线电里的声音既微弱又模糊，而且传输者和接收者之间的距离越长，电线越长，声音也就越小。从技术上来看，我们觉得这种装置还无法支持数英里距离的清晰通话。梅塞尔·哈伯德和贝尔的目标是，让每一座城市都配备有‘电话机’。在反对他们的人看来，这种想法很天真。不过反过来看，人们只要去电报局就能发送口头电报，而且还能往美国各大主要城市发送字迹清晰的电报，有谁会想要用这种外观笨拙又不太实用的电话机呢？”

你也许会问，“为什么会是这样一个局面呢？”当时人们对这样伟大的发明创造说“行不通”的理由主要有三点：

第一，就像大卫·沙诺夫的合伙人一样，大部分人一开始都不能接受新事物，在还未真正看到、尝试或者使用新事物前，就假定这样的新事物是没有前景的。但是只有当你真的去做，并且收到了顾客的积极评价之后，才会开始有人承认你的想法确实是成功的。

第二，很多人都受到以往经历的束缚，用自己以往成功的经验来判断未来。迪卡唱片的董事就是这样，他们见到过很多红不起来的四人乐队，所以当他们见到同样也是四人乐队的披头士时，就认为他们也一定也不会红。

最后，很多人都会关注为什们行不通，但是少有人会去追问怎么做才能行得通，或者还有哪些潜力可以挖掘的。就像当初的电话机，人们轻易就找到了很多“为什么它行不通”的理由。这就是为什么一些后来被证明是成功的事物在最初都会遭到排斥的原因。

与他人分享完自己的创意，并向他们搜集完建议之后，仍要认识到的是，就算是世界上最成功的创意也会遭到排斥。所以，如果你坚信自己，那就心无旁骛地去做，只有这样你才不会在日后时时后悔自己当初没有去做。

“专家小组协作很难设计出完美的产品。很多时候，大部分人并不知道他们自己想要什么，直到你把产品展现在他们面前。”

——史蒂夫·乔布斯

“当你有好的创意时，99%的人会告诉你这个点子并不好，或者已经有人做过了，又或者是说你会败得很惨。你只需要回应说‘算了吧，放手去做就是了’，然后做你该做的。”

——理查德·布兰森

“一个人在做一件事的时候，很难完全只按照自己的意愿去做，他们会受到别人的影响，会听到别人的意见。按照你自己想要的方式去做，不管其他人说什么。”

——詹姆斯·戴森


坚持！创造性思维就是一场马拉松

1979年，詹姆斯·戴森买了一台当时最先进的真空吸尘器，用完之后，他失望地发现，当集尘袋塞满脏东西后，就会堵住气孔，切断吸力。詹姆斯对这个问题兴致勃勃，于是决定“我要设计一款能够更高效打扫房间的真空吸尘器。”詹姆斯从担任艺术教师的妻子那里得到了部分的资金支持，又向银行贷了款，耗时五年，致力研究，在经历了5126次的失败之后，终于研发出了一款新型的真空吸尘器，这款吸尘器就是不需集尘袋的双气旋真空吸尘器。

但是詹姆斯很快意识到，当时的英国没有哪家公司愿意买下他的技术或者与他合作生产这款真空吸尘器，而零售商们也不愿意销售这样一个不知名品牌的产品。于是，他琢磨出了更多的办法来应对这一困境，并首先在日本以“购物目录销售”的方式推出产品，结果取得了巨大的成功。短短几年内，戴森牌吸尘器成为全球范围内最受欢迎的家用电器之一，而戴森本人也成了亿万富翁。

在接受《福布斯》杂志的采访时，詹姆斯被问及他是否曾经想放弃。他是这么回答的：“几乎每天我都想过要放弃。我记得小时候练长跑，开始时是跑一公里，后来慢慢加到十公里，但是在学校的时候，长跑的距离从未超过十公里——因为老师们认为超过十公里可能会引发猝死或其他问题。我长跑不错，并不是因为我体力好，而是因为我非常有决心。也是从那时起，我让自己变成了一个有决心的人。

更重要的是，每当我想要慢下来的时候，我知道那就是自己应该加速的时候。在长跑的过程中，你会经历一个难熬的瓶颈期。这种瓶颈期同样会出现在研发和商业领域。会有一段时间，挫败感迎面向你扑来，但只要你再坚持一会，就能够克服并且战胜它。”

绝大部分的思想家遇到过的挫折并不像詹姆斯·戴森那么大，但是他们仍可以被称为有创造力的“马拉松”领跑者。如果你能对自己说，“我经商多年，我随时准备承受挫折，不断创新并检验自己的想法，最终达成自己的理想”，那么你一定能获得成功。

“成功是位差劲的老师，它让聪明的学生误以为自己不会失败。”

——比尔·盖茨


 
 
 
 
让创新成为一种习惯

锻炼你的“创意”肌肉

上七年级的时候，我的数学老师亚历山大对我母亲说，“维多利亚，您儿子的成绩很不理想。说实话，他可能不是学数学的料。今年年底之前让安德里转学到另外一所学校可能会对他有帮助。”我的同班同学皮特真的是个数学天才，在数学方面远胜于其他人。他总能解出那些没人能解出的难题，亚历山大因此称他“数学能手”。

八年级的时候，有一件小事让我迷上了数学。我把课余的时间都投入到数学学习中，年末的时候，我的数学成绩竟位列第二，仅次于皮特。九年级的时候，皮特沉迷于吉他，成立了自己的乐队，也渐渐忽略了数学学习。那一学期末，我超过了皮特，成为了全校数学成绩最好的学生。十年级的时候，我每天都要花4小时来研究数学难题，到学期末，我成为了全乌克兰数学成绩前100的学生。

诚然，皮特比我更有天赋，但是我更用功。我敢肯定，他只要愿意花我一半的时间，就能获得比我更好的成绩。不过，后来皮特在乌克兰一支当红流行乐队里担任吉他手。

如果有人在三小时内就跑完了马拉松，我们并不会感到惊奇，“哇，他真的是一个跑步天才，”我们只会说，“台下十年功。只要几年的时间里坚持每天都花三小时跑步，我们也可以跑出这样的成绩。”

但是，一提到那些伟大的思想家们，我们通常就会发出这样的惊叹，“他们真的是天才！我永远也想不出这么酷的东西。”可事实如何呢？那些创造出奇妙创意的思想家们之所以如此成功，并不是因为他们生来就是天才，而是因为他们每天都让自己不停地思考，比大部分人更有意识地锻炼自己的创意“肌肉”。如果你按时让自己思考，一段时间以后，你会发现自己比那些有天赋的人更有想法，因为你的创意“肌肉”已经变得越来越结实。

连续几年都坚持练习马拉松的人肯定会比具有长跑天赋但长时间未锻炼的人跑得快。同理，如果你每天都能让自己不停地思考，你所想出的创意会比其他有天赋但不坚持思考的人要好得多。

练习俯卧撑的次数越多，能做俯卧撑的次数也就越多。创意的来源也是如此。你越有意识地练习，你的大脑就会越快地涌现出好的创意。如果你一直认真对待这件事，用不了几年，别人都会称你为创意天才。

大部分人都未意识到，要给他们的潜意识下达任务，以至于他们的创意“肌肉”不断萎缩，当他们意识到这一点时，他们只会说，“我不是一个有创意的人。”这句话跟另一句话是一样的，“我一年就练过两次，所以不可能一次性做超过5个的俯卧撑。我不擅长俯卧撑这项运动。”

全球十五位最富有的作家一年可以写五本小说。他们何以如此多产呢？他们每天都会写作，长此以往，他们的写作“肌肉”就变得十分结实。想变成世界顶级的创意大师，就要定期持续地练习你的创意“肌肉”。如果你每天都能让自己不停地思考，你所想出的创意会比其他有天赋但不坚持思考的人要好得多。

“每个孩子生来都具有极高的想象天赋。儿童的想象力就像肌肉，如果没有得到锻炼，几年后就会软弱无力。”

——沃特·迪斯尼


让创新成为一种习惯

安德森·爱立信曾经采访研究过西柏林音乐学院几位二十出头的小提琴手和钢琴家。他请音乐教授把学生分成三组：杰出组，日后很有可能成为世界级的独奏高手；优秀组，日后很有可能加入世界顶级的交响乐团；普通组，日后基本上只能成为音乐教师。

爱立信注意到，这些学生都有良好的背景，唯一不同的是他们练习的时间。杰出组的学生在二十岁左右的时候，练习时间已累计超过1万小时；优秀组的练习时间累计约8000小时；而日后基本上只能成为音乐老师的普通组只有4000小时。

杰出组每位学生的平均练习时间累计达1万小时，练习时间至少累计达到1万小时的学生都被归入了杰出组。在对顶级的围棋手、舞蹈家、销售人员和科学家做过调查后，结果同样显示，练习时间决定了一个人在某个领域的成就，而非仅仅只是天赋。爱立信写道，“专业演奏者和普通人之间的区别就在于，前者能够坚持不懈，努力提高自身的专业水平。”

创新也是如此。练习的次数越多，大脑建立关联并产生创意的速度也就越快。想要成为一名杰出的思想家，就必须要养成每日思考的好习惯。

创意练习比下围棋、拉提琴和弹钢琴简单多了，因为在你思考的大部分时候，动用的只是大脑潜意识皮层中关于创新的部分。话虽如此，如果要让潜意识皮层中关于创新的部分活跃起来，你需要定时思考如何提高你的生活质量，每次的思考时间至少需要持续15分钟。

你越经常打破常规地去思考问题，越能在短时间内迅速找到创意，你也会越来越享受思考的过程。坚持一段时间以后，你会发现自己也能够成为一名顶级的思考者，而顶级的创意也会不断涌现。


 
总清单

想要变成一个有创造力的人，仅仅读完这本书是不够的，你还要总结规律，并养成习惯。

以下是七个帮助你找到成功商业创意的定律，把这七个定律抄在纸上，放在工作台或床边。然后试着每天花上15-30分钟，按照这几个定律的指引来寻找创意，至少坚持三个月。这么做能够帮助你的事业更上一层楼，实现自己的梦想或者让你的生活变得更有趣。我敢保证，不出三个星期，你会发现自己有了明显的进步。

想要变成一个有创造力的人，仅仅读完这本书是不够的，你还要总结规律，并养成习惯。

以下是七个帮助你找到成功商业创意的定律，把这七个定律抄在纸上，放在工作台或床边。然后试着每天花上15-30分钟，按照这几个定律的指引来寻找创意，至少坚持三个月。这么做能够帮助你的事业更上一层楼，实现自己的梦想或者让你的生活变得更有趣。我敢保证，不出三个星期，你会发现自己有了明显的进步。


1.搜集原材料。
 每个创意都是其他创意的结合或修正的结果。了解越多人的创意，拥有越多的生活经验，你就会拥有越丰富的原材料。如此，你的潜意识会建立起越多的关联，你也就能发现更多宝贵和有趣的创意。


2.给潜意识下达任务。
 人的潜意识是一个巨大的思维场，但是如果你不给它下达任务，它自己是不会活跃起来的。当你开始让自己的潜意识按时思考时，你会发现你拥有了更多更好的创意。


3.把分析问题和寻找创意分开。
 当你的大脑开始分析问题的时候，大脑中负责分析的部分会阻碍创意部分的思考。把分析问题和寻找创意这两个过程分开，这样你的创意型大脑才能活跃起来。


4.思考和休息。
 最有效的思考方法是这样的：先就某个问题思考上一段时间，然后忘掉那个要思考的问题，让大脑维持在休息状态，偶尔抽出几分钟时间再来思考问题，然后再忘掉。在大脑休息的时候，你的潜意识其实正在积极运作中，并且加工成千上万的想法，联结各种不同的创意。在给自己的潜意识下达任务后，还需要不时地下意识地思考问题才行。


5.尽可能多地发现创意。
 在创新思维中，数量等于质量。可能你连一个创意都想不出来，但是也可能你能想出很多的创意然后从中择优。


6.放松。
 人在放松的时候，潜意识最为活跃。当你处于认真严肃的状态时，很难有灵感或创意闪现。


7.相信并渴望。
 相信自己能够找到好的创意，并且渴望能够找到。只有这样，创意才会源源不断地涌现，所面临的问题也才能得到解决。

按照以上七个定律做完后，再重看本书，练习书中的其他定律，并且坚持一年，你就很有可能成为顶级的创意大师。寻找创意的技巧会使你的事业和生活变得更精彩。祝你们在创意以及梦想之路上旗开得胜。


接下来要读什么？

看完这本书后，你可能还会喜欢《脱口而出，妙语连珠——令人终生难忘的即兴演说术》。在这本书中，你将学会如何演讲，即使是在没有任何准备的情况下，也不会说错话。

同时，我也极力推荐《魔力公众演讲：顶级演讲者养成全书》，书中系统地介绍如何在短时间内发掘自己的演讲潜能。


《脱口而出，妙语连珠——令人终生难忘的即兴演说术》

《脱口而出，妙语连珠——令人终生难忘的即兴演说术》是一本全方位地手把手教你如何在30秒内进行即兴演讲的综合性书籍。本书集合了一些成功的即兴辩论家、政治家、演员和演讲者的成功秘诀，寓教于乐，旁征博引，涵盖了多种技巧，不仅包括即兴演讲领域，还包括演艺事业、脱口秀、应用心理学和创造性思维等领域。

掌握了书中的技巧后，你将能迅速成为一名即兴演讲者，成为朋友圈中最会讲故事的人，应对生活也将更加游刃有余。你的听众们也会被你短暂的演讲所折服，并且多年后想起仍记忆犹新。


《魔力公众演讲：顶级演讲者养成全书》

《魔力公众演讲：顶级演讲者养成全书》是一本引导人们如何演讲的综合性书籍。书中的内容集合了1000位当代演讲者的实例，涵盖的演讲技巧已经经过上百名专业演讲者的成功验证。本书将会一步步教你如何完成一次让你的听众为之起立鼓掌的演讲，书本内容通俗易懂，实例众多，富有趣味性。通读本书并照做后，你的演讲将会变得精彩出众。


作者简介

19岁的时候，安德里就已获得了IT行业内含金量最高的证书CCIE证书，成为欧洲最年轻的证书持有者。

23岁的时候，安德里成功获得进入全美前十的商学院攻读MBA学位。25岁时，还是学生的他成功入职思科总部，成为当时最年轻的学生职员，并担任产品经理一职，负责硬件装置工作，每年可为公司带来约1亿美元的收入。

这些经历让安德里明白，经历越多不一定就能成功，关键是看你怎么利用自己的经历。经过十多年的研究，安德里调查并实践了不同的方法技巧，最后集结创造出了《商业创意工厂》一书。本书所提及的方法能够帮助你在短时间内找到成功的商业创意。
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7 结束语



1 简介

西方经济霸权主义死到临头了吗？

一些人认为自由市场资本主义正身处困境。在“自由放任”思想的影响下，以英美模式为基础的经济体繁荣了好几个世纪，这都得感谢亚当·斯密。虽然过去应用这个概念确实克服了一些困难，但信贷紧缩和金融危机导致的当前经济瘫痪，以及随之而来的长期经济衰退都是前所未有的巨大挑战。一些国家，甚至包括英美等先进国家，开始思考自由市场理论是否仍然适用。

但市场经济不应被抛弃，只需要将它改变使其适应新世纪的新要求即可。若能有效规范其应用，市场经济模式仍然蕴藏着巨大潜力，尤其是在信用主导的消费和主权债务的管理领域。这次主权债务的规模史无前例，且从根本上影响国家经济运转。笔者希望看到准规制市场经济模式被采用。

公共企业私有化并未二十世纪八九十年代提供了基本服务，这种英美模式已经成了全球普遍的做法。这种做法的根本目的是减少国家干预，降低个人收入所得税，从而减轻国家主权债务负担。但现实却并非如此。全球化和商品服务甚至能让数十亿美元转瞬之间自由流动，让跨国公司的生产外包成为可能，并能导致全球金融系统震荡的外汇汇率波动，而所有这些都令人担忧。过度信贷带来不可持续的消费水平，使银行业产生大量有毒资产。当支付进口商品的资金无法流回消费国时，最终就可能引起信贷紧缩。

对外交政策的误解会导致不必要的战争，美英两国的巨额军事预算只是导致不良预算赤字和史无前例的国家债务的原因之一。西方贸易逆差进一步加深是因为发达国家的跨国公司将其在发展中国家的经济活动外包给金砖国家，这些国家承担着满足全球消费需求的责任。新出现的经济形势仍令人担忧，事实上它正逐步削弱美国经济的霸权地位。不幸的是，这同时也意味着西方霸权时代的终结。

再者，全球金融体系正处于混乱中。事实上，日本、美国、英国及其他主要经济体正处于资不抵债的困境。美国和英国的国库空虚，两国央行已决定退出打着“量化宽松”旗号的印钞行动。正如三个“S”因素给人类带来痛苦：过多的糖、盐和饱和脂肪（“三高”，高糖、高盐、高脂肪），国家经济过了头也会受到三个关键因素的影响。不可持续的国家债务、过多的预算赤字和贸易逆差导致的不可接受的经济崩漏，这三个因素能使经济中风或者瘫痪。今天的市场经济体们正饱受着糖尿病、高胆固醇和高血压的折磨。

过度的预算赤字就好比经济正在承受高血糖，而系统却没有产生足够的胰岛素来控制血糖。换句话说，经济正入不敷出。这就需要短期借贷或者紧缩措施来削减开支。注射胰岛素类似于短期借贷，紧缩措施则相当于减少淀粉和糖的摄入。这两项措施都将带来严重的后果。财政赤字占国内生产总值的比重就像在某个特定时间身体内血糖含量。如果3%至4%是标准或者临界值，那当下像英国这样赤字率达到6%或者7%的国家就应该被视为糖尿病患者。那如果这样，你也许会想：采取乔治·奥斯本的紧缩措施是明智的吗？

过度的主权债务扼杀了经济。一国为了雄心勃勃的发展计划和资本支出项目而积累的短期债务和过度借贷会带来不可持续的主权债务。关键是，需要国库付的巨额外债还本付息要从公共预算和福利预算中扣除。扣除的大量福利预算包括给西方国家越来越多的退休人员支付的养老金。当今，西方国家的养老金体系正步履蹒跚，而它只不过是一个巨大的“庞氏骗局”
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 。当一国经济无法正常运转、税收短缺时，国家不得不继续借款以弥补预算赤字。正如糖尿病与高血压之间的关系。

大量的债务需要偿还，尤其当经济疲软时，会给财务稳健状况和经济体系带来巨大压力。这就像人体血压升高会导致窒息，如果一国拖欠债务，同样会导致经济窒息。虽然主权债务达到国内生产总值的100%时仍能维持的情况也很常见，但近期欧洲，特别是希腊的，主权债务危机值得重视。据称，若干欧洲国家和欧盟以外的部分国家甚至包括日本在内的主权债务水平，已经超过了国内生产总值的150%。近期数据显示，甚至在美国，主权债务水平自第二次世界大战时起就已经超过了国内生产总值。

第三个问题是，高胆固醇或者贸易逆差达到了无法接受的程度同样会令人担忧。当一国过度进口和消费时，不仅会使储备亏空导致外汇汇率无常波动，也会使国内生产萎缩和失业率增加。当一国用于支付进口的资金因为出口减少或缺乏投资机会而无法回笼时，这就表现得尤为明显。大多数西方国家进口的能力大于其出口的能力，导致当下严重的贸易逆差。试想一下，美国一年的贸易逆差为十亿美元，占其本国国内生产总值的比例高达5%或者6%。过度的贸易逆差阻塞了经济生产的大动脉，加剧了廉价商品的消费，造成经济不稳定。当一国经济从生产主导转变为消费主导时，长此以往就变得很难管理，比如美国，甚至英国。彻底的经济和社会重组是必要的，比如对劳动人员进行再培训，鼓励其他（比如服务业）经济活动。

除了日益加重的主权债务，还有其他主要问题的两大成因：一个是监管不力的市场经济产生的冷漠且贪婪的资本主义，另一个是债务的商品化使资本主义银行家们为了刺激经济制造了过量信贷。以消费主导的服务型经济受到大量信贷刺激，吸引了发展中国家的廉价商品和中东的石油。当没有东西可以向贸易伙伴出口时，消费国通常会给诸如中国及其他金砖国家这样的出口国拱手送上数百万美元。虽然这些钱通常能够回笼以购买投资产品，但美国等国家仍有着巨额贸易逆差。与此同时，富裕国家在经济危机以前制造的利润颇丰的投资产品很明显只不过是打白条买下的证券化不良资产。





1

 译者注：指骗人向虚拟的企业投资，以后来投资者的钱作为快速盈利付给最初投资者以诱使更多人上当。


一个十分重要的问题

这是西方霸权主义的终结吗？或许是。但这是市场经济的终结吗？不是。那西方经济体中只有美国能幸存吗？当金融体系无力支撑甚至无法产出提振经济最需要的信贷时，市场经济体的消费水平能否仍能维持现有水平是很值得怀疑的。资金流被切断，主要经济体信誉下降，投资者们正在思考他们是否根本就不该投资与信贷有关的资产。曾统治世界长达半个多世纪的美元正在逐渐丧失其储备货币的地位。金砖国家中，特别是拥有340亿美元计价资产储备的中国也正在对美元的优势及其作为储存货币的作用构成威胁。

很多国家已经非正式地接受人民币作为储存货币。中国已经和数十个国家签订了单边协议，接受这些国家以其本国货币支付结算。再者，中国不仅在国际投资中使用美元，也正在渐渐减少其美元储备以换取黄金、刺激国内消费。一些经济学家和专家，包括联合国和国际货币基金组织的人士，都对美元继续作为储备货币持保留意见。有些人甚至认为在未来若干年内美元将崩溃。如果忽然发生这种情况，那就不仅是美国霸权主义地位的瓦解，更会引发金融海啸，给世界制造大麻烦。

最后一个问题是，西方世界能否保持其经济霸主地位并挽救市场经济。作者认为答案是肯定的。在本书中，作者简要的分析了经济危机产生的原因、市场经济的兴起和全球化，以及新出现的趋势，之后作者为西方经济保持其霸主地位制定了框架，而其他国家的自由市场资本主义继续发展。


2 民族国家与主权债务危机

国家经济

国家是一个社会经济实体，一个相当复杂的机构。管理这样一个实体需要细致的规划并有效地实施无数的计划和项目。我们有些诸如跨国公司的其他机构，在某种程度上规模也很大、内部也很复杂，的确管理起来也很有难度。对于公司经理们来说，管理本公司意味着高效且有效地使用和管理对包括人力、财力在内的众多资源。这需要管理层有效地制定并管理组织政策和流程以实现目标和目的。另外，这需要的不仅是战略性的计划，更需要创造性的制订并实施策略。

显然，庞大且复杂的跨国公司的运营每天都要迎接这些挑战。事实上，就规模和收入来说，有些跨国公司甚至比许多小国还大。管理这些机构的主管们收入颇丰，努力工作还有业绩奖金。但这么高的收入是地位显赫的政治家们想都不敢想的。

但你怎么可以用英国首相的年收入（比如：不足十五万英镑）和富时100指数
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 公司首席执行官的四百万英镑的平均年收入相比呢？这是否意味着公司的领导者们比国家的领导人们更善于管理，更有竞争力呢？也许，和国家经济相比，跨国公司只是运用了有效的策略和方式就使领导者们的收入产生差距。我们脑海中出现的其中一个问题是，我们是否应该用管理跨国公司的策略和技巧来管理国家和经济。

我们马上会意识到，管理一家大公司和推举一位政治家来管理国家是不尽相同的。满足利益攸关方的部分期待和让私营企业的股东们满意也不完全是一回事。我们不禁思考，能用经营跨国公司的方法来管理国家吗？为什么我们不能让专业经理人来管理国家、运作经济，而非得让政治家们来做呢？有些人肯定会认为这是有道理的。商业机构事实上都有业务要运营，以营利为目标。然而，任何机构都要输入资源、输出商品和服务。

某种程度上，管理国家和经济不见得和管理商业实体有很大差别。如同商业机构一样，国家也有成千上万甚至上百万的经济活动。这些经济活动每天需要输入资源并将其转化为商品和服务。有人可能会想，这样是否会使一个国家变成一个商业实体。收入的来源尚未得到解答。国家并不参与售卖只提供公共服务，其收入的唯一来源就是各种形式的税收。国家既不掌握公司股权，也不为其投资。然而，试想一下国家的股份参与证券交易。如果这成为现实，这就是我说的国家 “经济潜力商品化”的过程。

一个商业实体通常由投资资本或股权、资产和负债组成。然而，在经济实力强劲的国家，我们没有任何股权资本，公司资产也不同于我们通常说的“财产”。虽然还没有“国家资产”这一概念，但这也并不妨碍我们理解。同时，所有主权国家都已经将某种形式的长期或短期债务吸收为“国家负债”。这里，笔者介绍两个新的概念以供讨论：国家资产总值（GNA）和国家股权（NE）。另外，笔者认为国家股本的概念也让我们可以将“国家生产能力”或者通常用国内生产总值来衡量的一国经济潜力股权化以产生资本。

这个想法听着简单但却很重要。管理国民经济和公共财政需要远见卓识，也需要创造性的战略以完成切合实际的目标。当今的全球经济和金融体系是一个复杂的系统，各国经济都是其组成部分或者说是其子系统。各国经济不再是封闭的实体，而受到全球经济体系影响，变得更加无常，更难预测。

全球化仍然是导致各国经济动荡现实的主要原因。包括货币、财政政策机制在内的传统经济管理工具如今似乎都不那么有效了。不管这是不是蓄意而为，各国政府和中央银行如今都在一直使用利率、税收甚至量化宽松等作为管理本国经济的宏观管理工具。但悲哀的是，虽然传统主义者仍支持这些措施，但这些举措似乎不再起作用了。此外，基于凯恩斯的模型，一些国家仍然在经济萧条时间借款和支出。在财政紧缩及紧随其后开始于2008年的危机，大多数的西方国家还有日本都一直在尝试这些策略。“一揽子刺激计划”伪装下的多达上十亿美元的量化宽松，使包括美英，甚至日本在内的经济体得以存活。

谈到管理一国财政时，最重要的问题之一是增加国家财政收入。一般来说，国家财政收入主要来自各种形式的税收。而现在这些形式似乎不管用了，政府常常入不敷出。现在很难有一国经济有盈余或者当前预算。虽然当前预算3%的赤字也许合适，但大多数国家这改值甚至已经超过了7%的不良水平。英国的当前赤字和2012至2013年超过10%的赤字一样都将对经济产生不良影响。欧盟统计局的数据显示，当前欧洲的预算赤字水平从德国的0%到希腊的12.7%不等，而英国的这一数据在2013年大幅上升达到5.8%。

导致国家收入减少的原因有几个，其中一个是国家福利、救济以前所未有的速度增长，包括退休人员寿命增长导致发放的养老金金额增加。税收漏洞和收取过程的低效导致公司和个人避税甚至逃税也是问题。近期军费开支加大以及经济增长停滞同样导致收入减少。与此同时，国家收入的减少使其不能满足公共及其他必要服务越来越大的资金要求。

管理经济的传统方式会给当前全球化经济带来负面影响，比如过度的公共支出和借贷都将最终降低本国货币的价值，甚至运用诸如利率的货币政策工具、降低利率以刺激消费从而拉动经济增长都将对经济产生消极影响。当前利率创造了历史新低。当前的事实表明，美国、日本、英国和欧洲将利率调低至逼近0也无济于事。

各国经济近年来甚至在今天遇到的最大的挑战之一就是突然加剧的主权债务。在西方的财政紧缩、长时间的经济危机及增长停滞等影响下，若干经济体已破产。2011年至2012年在希腊、爱尔兰、葡萄牙等欧元区国家爆发的主权债务危机也殃及了其他欧元区成员，这使我们相信不能再继续积压国家债务以刺激经济增长了。大多数国家累累的负债已到崩溃边缘。

最近一段时间，大多数发达国家的长期国债（主权债务）持续攀升，平均超过了美国、英国、欧洲国内生产总值的80%。比如意大利、瑞士等某些欧盟成员国加上日本，其债务率已经超过了国内生产总值的120%。欧洲统计局的数据显示，所有身处困境的欧盟国家，比如欧猪四国，即：葡萄牙、爱尔兰、意大利、希腊和西班牙的主权债务在2012至2013年达到国内生产总值的130%甚至更多，希腊的公共债务更是达到了国内生产总值的175%。我估计，如果2013年的全球国内生产总值产出大约70万亿美元，那主权债务则超过40万亿美元。据称，2013年12月单单美国一国的主权债务就超过了17.2万亿美元，2008年信贷危机前夕，当其国内生产总值仅14万亿美元时，债务已达10.5万亿美元。

华尔街从2009年初开始救助行动，美国主权债务总值在2012年超过16万亿美元。2014年1月，在结束了经济危机以后，美国的公共债务在第二次世界大战以后首次达到国内生产总值的125%，这着实令人担忧。美国持续的当前预算赤字同样令人担忧。根据最近的数据，2009年当前预算超过了国内生产总值的9.8%，除去1919年的17%和1945年的24%，这是战后最高值。幸运的是，国会预算办公室将2015年的当前预算值定为3%。但鉴于短期内经济复苏基本无望及量化宽松政策的后续影响，这不禁让人怀疑这样的目标是否切合实际。

包括银行总量多达4.6万亿美元的救助计划（除去迄今为止偿还的债务）在内的实际公共债务总量可能更大。有人甚至认为实际的公共债务，包括比如养老金在内的未来必要支出，可能超过25万亿美元。美国债务的积压导致美元作为当前世界储备货币的贬值，给世界上其他国家也制造了麻烦。

虽然在有些方面有好转的迹象，但当前美国及西方其他国家包括日本的经济均处于停滞或者长期萧条状态。先前的信贷紧缩及稍后的银行业危机都使这些国家的经济遭受重创。任何积压主权债务的复苏计划似乎都将使情况更糟。全球化的影响加之几乎从七年前就开始在西方国家中愈演愈烈的经济危机，已经从根本上结束了这些国家繁荣、衰败的定律。

我们也许会想，在经济泡沫破裂以前这些经济体还能存活多长时间？从短期来看，一些国家也许会用审慎的预算管理策略比如紧缩政策来应对危机，但是对所提供的公共和基本服务的质量却无能为力。对于建立在不可持续的信贷或者贷款基础上的全球市场体系，最紧要的是找到一个新的模式来拯救该体系。笔者国家经济商品化的观点是基于“国民平等”的概念，而不是对现行债务融资模式的屈服。国际经济商品化一定能帮助减轻主权债务负担的同时维持市场经济模式。

另外，选举产生的政治家们不过是在主导财政政策工具的使用。比如像美国这样市场经济不景气的国家政府，在提供公共服务时会较少依靠税收收入，因此更倾向于将这些公共服务私有化。但实行混合经济的大多数国家在提供公共服务时十分依赖税收收入。不过这些国家税收压力变得异常繁重。西方以消费主导的国家发现，肩负着这样重的税收担子国家经济难以喘息，这点在欧洲尤为明显。

笔者想为什么我们不能像经营一家大型跨国公司那样来运作一个国家呢？为什么要对个人收入征收如此高的税赋呢？Schnurer在他《大西洋》一书中，同样认为管理国家应该像做生意一样，并马上举出在美国总共超过1万亿美元的种类繁多的福利项目，诸如食品税、第 8 条款自选房屋租金援助计划、能源补助计划、医疗补助计划、医疗保险、儿童保育等等，都是对公共资金的浪费、诈骗和滥用。

在这本不太厚的书里，笔者大胆地介绍了一些管理国家经济的创新方法、工具和几条政策建议，这些建议绝非传统，但也许会管用。虽然笔者认为创建主权跨国公司可行，但单纯的说国家公司化或者国家经济商品化也许听起来过于激进，不切实际。然而，笔者建议的模式旨在解决问题。它不仅使作为终端用户的国民简单的成为顾客，而且使其成为国家经济里利益攸关的投资者。

这里，除了如国家股权（NE）、国民资产总值（GNA）等概念，读者还需要了解其他能有效管理经济的几个新的工具和概念。比如生产和消费中“时间”和“金钱”的概念，债务乘数（DM）、消费乘数（CM）以及对于超富裕阶层征收的财富均衡税（WET）。这些都是新出现的部分概念和工具。国家股权将在稳定经济方面发挥重要作用，并最终减少主权债务。财政部的专业人士独立管理一种特殊基金，这种基金是由国家出售国家股权所得建立的。国家能慢慢地将这些资金转化为主权债务。

同时，国家股权的很大一部分来自有收入国民购买的国民保险或者社会福利贡献，也为国家退休人员的养老金提供了资金。现在大部分发达国家实行的国家养老金体系正处于崩溃的边缘。笔者认为，建立在由在职员工积极缴纳的国民保险或者社会福利贡献之上的现行国家养老体系不过是一个巨大的庞氏骗局。

出售国家股权得到的收益在最开始也许会帮助减少主权债务。预计该过程的一大部分将被作为国家债务为低债甚至无债经济铺路。再者，有人认为独立管理的国家股权基金应该在战略性公司（比如私有化的国有企业）的基本商品和服务的提供方面发挥重要作用，比如公共事业、交通、通信等等。这将使国家和纳税人作为利益攸关方直接影响关键政策决定。另外，由独立机构专业化管理的国家股权和其他投资基金一样，也需要给作为股东的国民分红。
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 译者注：创立于1984年1月3日交易所上市的最大的一百家公司的股票指数。该指数是英国经济的晴雨表，也是欧洲最重要的股票指数之一。


市场资本主义的兴起

全球化对每个人都有着不同的意义，它对人们有着多方面、重大的影响。这些影响中有些是有益的，有些则不是。它影响着小到消费者、大众，大到各类企业甚至国家。它从大约二十五年前开始影响全世界，也就是从那时开始，国际商业环境及全球经济开始发生根本性改变。有些人也许会将全球化视为，伴随着先进技术的发展和应用的跨国公司的跨境商业活动。

受全球化影响最大的是国家经济。对各国来说，管理本国经济和公共财政一直是全球化背景下最重要的两件事。无论是全球金融体系不稳定的本性还是跨国公司的运营，归根结底都是各个国家在承受瞬息万变的国际环境的影响。因此，对于政治家和决策者来说，其重心应该主要放在国际经济的良好运转从而使国家发展、繁荣上。然而，鉴于外部环境风云变幻且不为政治家和决策者所控，有人能提出有效的解决办法吗？自从危机以来，西方的经济学家和决策者就一直在忙于寻找解决方案。

为了彻底明白眼下的问题，我们需要稍微理解下国家的历史演变及其繁荣的过程。国家作为一个独立的实体是一个复杂的机构。从政治和经济角度来说，国家已经渐渐地拥有了某些特征和结构，但绝大多数情况下，它都在吸收的同时审慎地规划创造出自己的东西。从这个意义上讲，我们有必要简单分析下一些发达国家及其繁荣的演变过程。在这方面，美国的历史有点特殊，因为它只有区区两百多年的历史。

作为一个没有世袭统治者或君主的国家，工业化使美国在二十世纪初级获得繁荣，这种繁荣一直持续到二战以后直至今天。美国市场经济的繁荣和成功源于努力和良性竞争以及自由和执着的创造。她曾经是，今天仍是一个移民国家。不管移民们来自何方，都怀有梦想。在这里，每个人都能以实现了美国梦的“明星”们为目标，付出艰辛的努力最后出类拔萃。但不幸的是，星星没有办法永远闪耀。从本世纪初开始，美国的霸权就处于混乱状态。直到近期，尤其是在2008年信贷紧缩以后，一些人才开始质疑美国的霸权。

同时，英国曾一度是个占统治地位的国家，但作为一个君主立宪制的准独立国，其在上个世纪经历了实力衰败。二十世纪的两次世界大战，不仅摧毁了欧洲殖民霸权地位，也使国家经济的管理方式发生巨大变化。在美国的帮助下，饱受战争摧残的欧洲看到了希望。战争结束以后，马歇尔计划给包括英国在内的欧洲带来了繁荣，最终也影响了日本。

事实证明，正是因为经济的准自由化和民主原则才给欧洲各国及日本带来成功。七十年代，采用马克思理论原则的国家也获得了某种程度的成功。但这些国家的成功不能和资本主义市场经济国家的繁荣相匹敌。西方资本主义市场经济的兴盛，是由于投资者们能自由利用生产系统。在此过程中，基本没有国际干预，先进的银行体系和金融服务为经济增长铺路，新进资金因而能用于贷款。

所以，战后西方世界市场经济和资本主义的传播给各国使各国经济繁荣。经济自由化以后，世界上出现了在市场经济模式伪装下的各种形式的资本主义。今天，一些国家经济没有得到很好的管制，有些却相对较好。市场经济体繁荣发展，眼下一些国家甚至已经开始挑战美国经济的霸主地位。得益于世界贸易组织，成员国之间的自由贸易现在已经成为常态，但是管理开放经济体带来的挑战仍然令人生畏。对快速发展着的国家来说，转型期似乎显得很难对付。

在过去的25年里，自由贸易原则在推动全球化过程中发挥着重要作用。幸运的是，发达国家经济和商业阶段的不同步使自由贸易世界的经济体们运转直到二十世纪八十年代。然而，全球化似乎已经意味着繁荣和萧条理论的终结，该理论支持贸易国之间交换商品和服务。再者，货币政策、财政政策以及教科书中的供需概念似乎像预计的那样，在二十世纪七十年代以前都奏效，直到贸易国放弃使用固定汇率。同时，经济学家和决策者们也都没有意识到全球正在出现的技术进步和市场国际化的浪潮。


当下危机：美国霸权的终结吗？

在经济危机最严重阶段过去的几年之后，西方世界似乎仍没有任何经济可持续发展的迹象。甚至在正常情况下，假设银行危机从未发生，西方发达国家的经济也似乎已经饱和，不能继续增长。过去的十年，西方发达国家的平均国内生产总值增长率维持在2%左右，欧洲近期增长率甚至徘徊在1%到1.5%，英国为3%。我们可以发现，发达经济体的产品生命周期已经达到了临界值或饱和阶段。与此同时，市场和经济的国家化，技术进步影响了世界上越来越多的国家，更加速了西方各国经济的衰败。

市场经济的扩散和科技因素将会继续影响全球化进程，并在该过程中发挥重要作用。在这方面，最近在信息通讯技术领域的智能手机和移动电话技术的发展将会尤其关键。信息通讯技术的应用在全球如野火般蔓延。这其中，部分原因在于发展中国家借此寻求经济机遇和繁荣发展，西方生产成本飙升，跨国公司通过另寻产地以寻求竞争优势。

伴随着全球化，西方的消费一度在一种叫“信贷”的新商品的刺激下达到新高。信贷是资本主义银行家们的新发明，它不断刺激着发达国家的消费需求，使其得不到满足。首先，商业活动和国家都学会了借款和以用于增长。到二十世纪八十年代，西方国家的消费者们甚至都学会了超出自己能力的贷款消费。西方资本主义银行家们用从新兴市场和外国投资者那里得到的钱，以信贷的形式再利用，借给消费者、投入到商业领域。2014年4月，《华尔街日报》的报告显示，美国跨国公司在海外隐藏大量资金以逃避本国税收，并通过贷款扩大本国经营规模维持运作。2014年6月，14家美国药品技术公司为减轻在国内的纳税负担，将约5百亿美元的资产转移到海外。

然而，沉重的负债下保持经济平稳运行似乎并非易事。如果我们继续无视，不去反思沉重负债给国家经济带来的负面影响，我们将铸就大错。信贷紧缩后的长期萧条正在使西方经济变得不稳定。这是由于美国和英国的银行，在搭乘过度借债的顺风车后满载有毒资产，导致银行系统崩溃。

有的人也许会说，二十世纪九十年代放宽金融监管以后，西方（尤其美国和英国）金融体系出现的管理漏洞和缺陷导致的过度房贷和消费借贷能给社会制造出一种虚幻的财富和繁荣。再次用房主及其他消费者的贷款，为投资者们创造的可用于市场交换的资产和金融产品，基于全新的资产投资组合的持续借贷，产生了所谓的有毒资产。据说，过多过高的房屋和对消费能力不足的人们的过度借贷导致了2007年年末美国信贷紧缩后的首次小震。

美国财政部的首次9000亿美元（也有说法是2009年1月奥巴马当选美国总统后通过法案时该计划为7870亿美元）的纾困计划，似乎并不足以购买全部有毒资产。当时，美国国库近乎亏空，将利率调低近乎零的货币政策也显得无效，国库券基本卖不动，美国联邦储备银行（美国中央银行）只好大批印制钞票而不是借款。没人知道，美国还有多少银行、金融机构将接受纾困。从2007年前，全球有超过1万亿美元从银行账本划出。一旦市场信心动摇，甚至银行业巨头的花旗银行和摩根士丹利都岌岌可危。就在此时，英国政府大胆的向前迈了一步：将奄奄一息的银行部分或全部收归国有。

但银行业的危机和令人难以捉摸的经济问题似乎还未结束。英国的负债比率似乎已达战时最高值。通过借款来产出更多资金仍然是西方领导人用以舒缓信贷紧缩的唯一策略。但这些钱又从何而来呢？“量化宽松”听上去不错，也是英美经济学家们在2009年早些时候经常用来印制钞票和回购资产的另一个选择。2009年3月下旬，美国财政部计划出售价值1万亿美元的债券，鉴于当年预算赤字总额超过1万亿，该计划的影响应该不小。

2009年3月，英国财政部也有类似的尝试，但市场反应却令人失望。据说，比如英国普通的消费者，对贷款都开始不太感冒，超过半数的工薪阶层难以支付月供，包括房贷和月租。有人甚至要思考，食品及其他方面支出是否有必要。2014年4月，许多英国人开始去慈善机构经营的食物银行也就不足为奇了。包括房贷在内的英国消费贷款总额在2007年已经超过1万亿，国内生产总值却保持不变。想象一下，如果在经济危机期间2013年以前消费贷款在人均2万千英镑的基础上继续增长结果会是怎样。危机期间，英国和美国都经历了多年以来个人破产和破产率的最高值。根据破产服务机构发表的数据显示，在危机发生的第一个季度里就有36000人宣布破产。

同样的情况也发生在美国和日本。2013年，美国有超过110万个人宣布破产。2007年8月以后，美国次贷房贷借贷导致的信贷紧缩仍在提醒人们：信贷主导的市场经济能带来多么严重的后果。当前经济危机给西方资本主义经济带来的后果是不可想象的。如果卡尔·马克思今天还活着，他会为他自己的思想感到欣慰。

全球金融体系显然已经将大约价值2万亿美元的债务视为无法偿还，将其注销。美国几家大型银行已经在破产、破产管理法的框架内向债券人寻求保护。仅在2008年下半年，美国就有17家大型银行宣布破产，此后还有更多。同期，美国财政部已经通过部分或全部纾困的方式，将至少3家大型银行收归国有。财政部的确曾尝试过将无力经营的金融机构的所谓有毒资产一并处理，但这无异于一场灾难，华尔街金融市场并不会因此平息。然而，将英国主要国有银行的大部分股份国有化确实是合适有效的。加上二次国有化的支出，英国一揽子纾困计划总额超过1万亿英镑。

虽然美国和英国的金融市场在2013年下半年有了很大好转，但对于经济状况的恢复还有很长的路要走。通过类似于量化宽松这样的工具来人为地刺激金融市场，导致经济来看起来似乎有点失常。美国联邦储备署仍然不太愿意使用量化宽松政策，现在（2014年4月）它每月为此支出高达650亿美元。美国经济学家罗伯特·戈登说了几个经济令人担心的地方，高额的主权和消费债务是其中之一。2014年量化宽松总额超过4万亿美元，包括高额按揭贷款和学生贷款，消费贷款总共超过10万亿美元。

然而，就管理当前预算来说，美国似乎并没多大长进。国会预算办公室的数据显示，2014年预计预算赤字为国内生产总值的3%，不足5千亿，与2009年的1.4万亿美元相比大幅缩减。这是一些议员建议削减国防预算的结果，而另一部分议员对此是反对的。即使用上所有刺激经济的措施，主要经济体的市场仍然让人捏一把汗。利率的小幅上调将进一步威胁经济的稳定。

各国领导人们时不时见面，也只是为下一次会议拟定方案，没能找到有效的解决办法。2011-12年，由于一些欧盟成员国的主权债务问题，国际金融市场经历了最糟糕的两年，希腊甚至一度濒临破产。欧元最终得以幸存，主要归功于德国。美元作为世界的主要储备货币正在丧失其霸主地位，如果欧洲继续找不到对策，那新的准储备货币也将面临同样的命运。西方国家认为，世界经济在努力维持现状的同时，中国及其他新兴市场国家却一片欣欣向荣，增长率超过全球平均水平。用国内消费能力来衡量国内生产总值的话，中国据说已经超越了美国成为世界主要经济体。

世界银行的国际比较项目发现，如果用购买力平价来衡量的话，中国的国内生产总值已经超过美国。购买力平价是用来衡量同样数量的钱，在各国能买到怎样价值的商品的方法。该项目同时发现，早在2011年早些时候，中国的经济规模已经比我们认为的要大得多。根据汇率计算，其实际达到了13.5万亿美元，而先前估计的只有7.3万亿美元。

危机期间，金砖国家（巴西，俄罗斯，印度和中国）的年平均增长率达到6%，而西方国家连1-2%都达不到。除了金砖国家，还有一个叫MINT的组织——墨西哥、印度尼西亚、尼日利亚和土耳其——其增长率也超过全球平均水平。今天，这两个组织加上另外少数几个国家的国内生产总值加起来超过全球的50%。最近发现的市场资本主义似乎是这些新兴经济体创造奇迹的原因，但他们也面临着在保持经济增长的同时，避免市场资本主义带来的消极影响的挑战。有些影响西方不得不承受，比如穷人和富人之间巨大的不平等。

一些西方的福利国家缺乏资源。如果没有国家储备，西方各国政府将濒临破产，美国和英国的财政部也拿不出钱来。有人估计，背负着17。2万亿美元债务美国政府将得另外筹集90万亿美元，以支付社会保障和医疗保险。证券交易委员会前主席预计，2012年美国筹得了86。6万亿美元。总而言之，有迹象表明美国出现结构性放缓，不仅在经济上而且是整个社会结构。早在美国之前，日本就经历了20多年的通货紧缩和利率为零。

据说，日本的主权债务占到超过国内生产总值的250%。想象一下，在接下来的几年里，日本和西方将近三分之一的人口将退休。如果庞氏风格的养老金体系马上崩塌，没人知道这些退休人员会怎样。在日本将发生的会是西方发达国家的先兆，尤其是美国和英国。

经济下滑的迹象到处都是。另一路数据显示，半数的美国工人当前每周工资不足505美元，一年26000美元，大多数人靠工资过活。有消息指出，超过4800万（约16%）美国民众靠政府的食物福利政策——食物券生活。平均房贷为149782美元，平均家庭信用卡透支15422美元，学生平均负债34703美元。学生负债总额超过1万亿，违约率也极高。这使得青年一代或千禧一代，失业率高于国家平均值，被负债累累的信用机构列入黑名单。似乎对这一代人来说实现美国梦无望。报告同时指出，有230万房屋丧失赎回权，2013年还会有更多。

只要稍微注意下罗伯特·戈登的分析，就不难得出美国霸权即将丧失的结论。他在书里关注经济增长过程的基本问题，并推测美国经济是否将停止增长。笔者认为西方，尤其是美国的霸权生命周期已经过了峰值，正在走下坡路。戈登和笔者在这个问题上不谋而合。戈登指出其中的某些原因：1）人口分布的不利影响加上健康保健开支和养老金及其他相关问题，2）教育程度下降，尤其提到美国现状，3）高额的主权债务和消费债务，4）全球化的影响及经济大国转到东方，再到其他地方。

最近，《华尔街日报》的艾米·霍克的一篇文章刊登在《市场观察》上，在文中他进一步分析了千禧一代。西方的经济复苏通常取决于几个关键领域的活动，比如房地产业，如果青年一代不买房，该领域就得不到恢复。令人失望的是，正如该文章指出的一样，当下的年轻一代对拥有房屋不感兴趣（现在美国的房产拥有率不足65%），他们可怜的信用记录和资金不足也使他们无法负担房产。除了学生贷款，千禧一代平均信用卡负债23332美元。这代人的失业率超过10%，甚至无法租房，他们中的很多人选择和父母住在一起。似乎“美国梦”就将断送在这“迷失的一代”身上。

美国经济霸权的终结也意味着美元地位的丧失。在二战结束后的60年里，美元作为唯一的储备货币，在便利世界贸易方面发挥了重要的作用。从2009年以来，中国一直和几个国家寻求人民币交换战略，使他们能用人民币换其本国货币。参与到此战略中的国家和机构包括，欧盟，英国，澳大利亚，马来西亚，韩国，甚至新西兰也加入进来。中国同时也希望获得SDR
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 ，使人民币成为世界储存货币。鉴于SDR不是一种货币，只有当其通过某种方式转化成实际货币时，它才能发挥货币的作用，正如笔者在其之前的《全球经济和公共政策框架》一书中提到的那样。笔者建议，SDR的概念能维持现行的金本位。有的人也许会说，战后西方，尤其美国的增长和繁荣，只不过是一场闹剧，甚至是一种人为地虚幻。这些国家的居住成本及个人收入，从2004年开始在自由贷款的刺激下，以前所未有的速度增长了超过40年。如果现状得不到维持，那这些国家经济的繁荣到头来只不过是人为的闹剧。这样看来，似乎保持西方的当前繁荣很困难。

发生于2007年末的信贷紧缩，及相伴而生的经济衰退并不能使人完全信服。事实上，长期的经济下滑并不是媒体所描述的“衰退”而是“瘫痪”。这可以说和美国有关，但并不完全是美国的责任。普遍影响西方和日本经济的危机，无论是否会破击全球经济环境，都预示着美国经济霸权的终结。虽然，信贷紧缩和银行业危机，比起英国，会给西欧和日本造成更大的伤害，但英国也在尽力慢慢平息这场危机。美国2007年经历和危机和日本十年前经历的相比，有过之而无不及。在过去的十几年时间里，日本用零利率和量化宽松来清除经济中的不良因素。甚至在今天，西方仍在用同样的方法。

与此同时，自从银行业爆发危机以来，世界上最大的经济体就开始真正身处困境了。美国国库已拿不出更多的钱，总统和国会一直为提高主权债务上限，应付当前支出而争论不休。美元价值一直保持低位，且还在降低。美元作为储备货币的地位开始遭质疑。中国用不到十年的时间，取代美国成为世界头号经济体，不管人民币最终是否会成为真正的储备货币，我们也许都将在未来的国际贸易中使用人民币。美国和英国的国债曾被视为最安全的投资，而现在也因为风险的上升，而不再那么诱人了。

令人觉得讽刺的是，美国和英国政府用来稳定和振兴经济的措施，无外乎用刺激政策鼓励借贷基础上的大笔公共和个人支出。西方经济的管理在这里陷入了进退两难的境地。传统的货币和货币政策都显得不那么有效了，美国、英国、日本以及欧元区的名义利率也达到了历史最低值。为刺激国民存款，政府只有调低贷款利率。如果政府不能够加大支出，那无论是美国的国债，还是英国的国债、升水债务都不再能吸引投资者。

给商业活动和消费者个人提供借贷曾经是银行的主要业务，自从危机后的清理也从银行体系里消失了。纵使国家提供了所有的刺激措施，西方的银行系统害怕再次担风险，也不愿提供贷款了。有些人会问，我们能强迫商业银行给商业活动和个人贷款吗？另一边，反对者们会想这是否会再次激发银行危机。他们认为，首先的确是贷款主导的消费和公共开支导致西方国家陷入当前困境的。

笔者认为，西方的消费者们要学习的是先如何挣钱然后花钱，而不是借钱然后花。这就是说，消费者们需要调整自己生活方式和消费习惯，使这些能与其收入相一致。从某种意义上说，随着消费文化的慢慢转变，这在美国和英国正在发生。但小范围的复苏可能破坏大局甚至再次触发贷款消费。一旦银行开始向从前那样提供贷款，商业活动和大众就会再次疯狂贷款。

美国的情况也好不到哪里去。预计美国政府的社会保障福利支出超过1万亿美元。虽然自从2013年起当前赤字似乎得到控制，但危机结束后，财政赤字继续攀升高达14000美元，也使政府也面临进退两难的困境。欧洲大陆国家（欧盟主要成员国）过高的所得税和一种叫做增值税的间接消费税，曾一度支撑着不断增加的公共支出和奢侈浪费的生活方式，直到最近才停止。欧盟只有为数不多的几个国家的当前赤字占国内生产总值的比重，达到预定的3%，某些经济稍微疲软的经济体2011年到2012年的这一值超过10%，比如希腊。

说大多数欧盟成员国对税收的不断依赖已经变成一种经济衰退也不无道理。纳税人近来对交高额税变得越来越抵触，甚至不情愿。与此同时，美国、英国、甚至日本等其他传统低税收的国家，发现如果继续保持税收低位将很难应付日益增加的公共支出。私人或公司养老金体系将公共服务私有化似乎是个选择。西方一些发达国家即使征收高额所得税，近期的公共服务仍然为几十年来最糟糕。有人也许会说，发达国家的贫富差距现状比新兴经济体和发展中国家的情况更糟。经济分化导致日益严重的社会分化是西方社会当前面临的一个问题。一些欧元区国家的失业率在经济危机以后超过20%，这又进一步加剧了经济两级分化。

据说一些国家的青年失业率超过40%。这诱发了欧元区内部国家的移民潮，因此也给区内的部分发达国家制造了大量问题。通常，发展中国家的经济移民因处于劳动力体系最低端，会被鄙视，但由于社会变革和经济结构的改变（包括低端付费服务业地位的上升），他们在帮助几个发达国家恢复经济方面发挥了不小的作用。欧洲统计局的数据显示，欧洲平均失业率超过10%，希腊的26.5%为该区最高，其次为葡萄牙（15.2%），意大利（12.7%）。

简而言之，千禧年的最后一个世纪即将终结，但并不像福山·弗朗西斯预想的那样。同样对于有些人来说，这意味着市场经济和资本主义的终结。西方国家不断成熟的经济和不断恶化的主权债务问题，以及相伴而生的人均寿命增长和养老金收入赤字等问题，会使政治家和决策们思考对此是否有解决办法？如果有，何时能解决？这似乎是个十足的挑战，崭新千禧年的新世纪也在迫使我们用创新思维，富有远见和勇气的去思考，当前公共支出的高水平是否会持续，近乎失效的公共服务体系是否将得到完善。

笔者在本书中提出了发达国家在公共服务提供方面的问题，以及在提出创新且根本性的政策措施以前，新世纪里管理国家经济将面临的挑战。本书的关注点主要集中在西方发达国家上，其中尤其关注美国和英国。笔者坚信，自由企业市场经济没有消亡，只是需要一些创新的措施使其继续发展。最后，是国家管理市场，而不是市场来管理国家经济。
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 译者注：1969年以后世界货币基金组织兴起的特别提款权。


主要经济政策问题

发达国家需要解决一些经济及相关公共政策问题。这些问题不仅关乎国家经济的管理、公共服务的提供，而且关乎其他领域：比如为私营经济创造机会，给其提供便利很显然就是一种选择。国家不可能凡事集中管理，尤其那些需要每天提供的商品和服务，国家更不可能亲力亲为。

从根本上说，国家的首要职责在于高效的管理经济，进而为全体国民提供平等的机会，以实现国家繁荣；以合理的成本为国民提供均等的基本商品和服务。然而，今天的全球化对政治领导人和决策者来说仍然是个巨大的挑战。再者，无论政治上还是经济上，选择市场经济模式都是另外一个挑战。近期我们都见证了发达经济体能衰退到什么程度。

当下盛行的经济危机，伴随着如山的主权债务以及巨额当前赤字，使大多数发达国家都面临着公共政策制定带来的几个严重问题。这其中最大的一个问题是税收收入的减少和财政政策管理带来的挑战。这也引出了第二个问题，那就是管理当前预算和借贷的同时，将不断增加的主权债务的不利影响降到最低。同时，国家提供的公共服务和基本服务的质量也受紧缩政策的影响，如果没有这些措施，国家将被迫贷款更多以平衡当前预算。另一个问题是，竞争主导的市场经济，基于持续的个人借贷使商品和服务的消费一直处于不可持续的状态。发达国家，尤其英国和美国需要解决国家养老金体系的问题。如果得不到解决，这个巨大的庞氏骗局将会像个泡沫一样随时破裂。

由于不断减少的税收收入，几乎所有的发达国家都面临着经常账户赤字的问题，这也给公共服务增加了成本压力。当政府试图增加所得税、企业税、增值税时，政府满脑子都装的是各种政治意图。无论政府增加的是何种税收，当前所有经济合作与发展组织成员国（包括西方，尤其欧洲国家）国民的纳税压力之大，使之濒临崩溃。同时，成员国的公共支出平均达到国内生产总值的35-50%。在贫穷国家征收个人所得税极其困难，所以发展中国家的经济一般通过增值税或者其他个人税种和税收挂钩。然而，在国际货币基金组织改革的鼓动下，一些发展中国家已经着手规范与个人收入相关的征税流程。

再者，西方发达国家不能再无视现行陈旧的社会保障体系（英国称为国民保险）本身的低效和缺陷，该体系的初衷是为退休人员提供国家养老金。国家能给国民在多大程度上提供安全网，市场体系又能否高效保证这张安全网的实施呢？没有公司之间的竞争市场经济没法运行，企业不交税国家经济同样不能运转。

在过去很多年，甚至很多世纪里，企业税收结构和规则都变得极其复杂，在大多数市场经济体里都几乎难以理解了。然而，企业通常想法设法，利用法律漏洞和巧妙账目避税甚至逃税，还打耗时的官司以获得减税。在这方面，美国是个很好的例子——经济危机期间，美国的企业所得税占国内生产总值的不到3%。

一些支持市场经济的国家，比如美国，当前的公共支出占国内生产总值（GDP）的比重预计低于40%，但在经济衰退期这些经济也许会回暖。然而，法国及另外一些国家的公共支出占GDP的比重通常较高，甚至超过45%。日本2014年的公共债务预计占GDP的250%，其中近50%的税收收入用来偿还贷款。这也是为什么这些国家的长期国债似乎一直居高不下的原因之一。单单每年的还本付息就足以严重毁坏这个国家的经济，还不算养老金和福利。

一些混合经济的发达国家公共服务的成本如此之高，主要由于服务业的低效和其官僚的本质。政府缺乏有效的管理技巧，且少了政治介入，也进一步降低了公共服务的效率。对这些发达国家来说，今天面临的最大的一个问题是资金问题，为此实行紧缩政策。因此，资金不足，预算吃紧，公共服务资源不足，今天都影响着几乎所有发达国家的公共和基本服务的有效性和充足性。资源分配效率低下，资源管理不到位，政府在提供这些服务的时候同样需要多次权衡，三思而行。

大多数的发达国家已经转向将基本服务私有化，但私营经济的学习曲线和竞争政策的低效，使得他们很难给终端用户提供价格合理的服务。20年前英国将铁路运输等公共服务私有化的例子，对其他跃跃欲试的国家来说仍然有警醒作用。

对国家来说，发放养老金和其他福利是惯例，但发达国家当下的经济状态需要我们从另一个角度来思考这个问题。一些国家已经进行了公共服务私有化的尝试，但大多失败。发达国家的经济日趋成熟，退休人员数量不断增加，养老金问题在未来仍会是一个重大的问题。


公共支出和当前预算

大多数发达国家的国民仍希望国家能提供公共产品和服务，包括基本服务，比如卫生保健。及时的法律和秩序，有效的卫生保健，均等的教育和培训都是最重要的公共服务。然而，普通公民不会知道的是占国家收入巨大比重的公共服务的开支，来源于各种形式的税收收入。近乎每个国家都时常没能产生足量的税收收入，公共支出因此常常超过总收入。甚至对西方发达国家来说，也是如此。盈余预算对西方国家来说并不常见。

美国的公共支出水平在发达国家中位列最末尾（在2002年和2013年占GDP的35%），甚至在经济危机以前欧洲的平均水平通常都超过GDP的50%。英国的福利和养老金支出几乎占当前预算的三分之一。根据英国预算责任办公室预计，2015年该比例将为35%。美国退休福利和其他类似于医疗保险的相关服务的支出都和英国的情况差别不大。美国2014年的养老金和福利预算支出超过1.7万亿美元，占联邦总支出的28%。

与此同时，比如伊拉克和阿富汗战争的不必要军费开支，也进一步增加了美国和英国公共部门借贷的需求。虽然，2015年美国的国防开支占公共支出的比例下降至3%，17.2万亿美元的还本付息仍将是当前预算的很大一部分，尤其当未来利率大幅上调时更是如此，如果会上调的话。但如何证明美国已经放弃了其用上十亿国防开支保全的世界警察的地位？

随着美国霸主地位的衰落和教育、医疗卫生等公共服务的私有化，美国的当前预算将为世界最低。然而在过去的十年里，西方发达国家的当前预算似乎已经超过了阈值。按绝对值计算，美国的当前赤字从危机期间直到2013年，一直在1万亿美元左右徘徊。英国由于实施紧缩政策，2013年的当前赤字为1000亿美元。

经济与合作组织成员国的个人收入所得平均占GDP的35%，但大多数欧洲国家的国民将其超过35%的收入作为个人所得税交给国家。像其他发达国家一样，英国的国民收入主要来自三个途径：个人所得税、增值税和企业税，大约各占总额的三分之一。

欧盟成员国的税收压力为全世界最大。当我们把诸如增值税和营业税等所有间接税相加，发达国家普通纳税人收入的一多半用于纳税。如果没有增值税，美国的压力会有所减轻，但欧元区的所有联邦制国家都有某种形式的营业税及其他税种。美国的地方税和州税有时才是劳动者真正的负担。英国和税收相关的总收入预计占GDP的40-45%。失业率越高，个人所得税收入越低。法国2013的税收收入据说占GDP的44%。

国家发放的养老金和其他与退休人员相关的福利仍然是大多数发达国家最大的一笔公共支出。当前，有工作的成人缴纳的国民保险或社会福利总额似乎不足以覆盖这部分支出。随着发达国家退休人员数量不断增加，现行依靠工作的成人支付养老金的体系，将在未来遇到严重问题。即使一些国家将给养老金体系专项拨款，当前社会保障和国民保险的贡献仍不足以提供退休福利。例如，经合组织国家当前平均贡献率预计仅为公共支出总额的四分之一。

无论是美国的社会保障还是英国的国民保险，在职员工对养老金和退休福利的贡献仍然是他们很多人一笔巨大的开支，可支配收入因此所剩无几。这部分开支甚至会超过他们总收入的10%。由于国民寿命的延长及出生率的降低，大多数发达国家人口日趋老龄化。因此，这些国家眼下领工资国民对退休人员福利的贡献越来越少，尽管退休人员的数量在不断增加。

曾经有几个国家通过实行私人养老金计划来改革养老金体系，但都在初期遇到了困难。比如英国的公司养老金计划在2007年陷入危机，使单单财富100的公司的赤字达到750亿英镑。2009年，英国的养老金保护基金报道说最后工资计划赤字超过2040亿英镑。

所有发达市场经济体的公司或企业所得税都有助于国家收入的增长，但税收法的漏洞及做假账的技术都使西方大多数国家不能有效的完成收入目标。比如，公司所得税收入仅占经济及合作组织成员国国民收入的10%。相比之下，美国的情况就要糟糕很多——企业税收收入平均不足5%。大多数国外控股的跨国公司，在发展中国家的设立，都以创造就业岗位、扩大对内投资以避免缴纳企业税为前提。甚至在这些公司的控股国，其带回国的收入还享受巨额的退税。《纽约时报》曾报道称，经济危机以前美国2006年的退税高达900亿美元。总部设在美国的跨国公司：谷歌和亚马逊最近被披露在英国有避税行为，虽然这两家公司一贯遵守英国法律。

在过去的几百年时间里，每个国家都学会了为资本支出在市场借贷或在战争时期。对很多国家而言，除了每天的公共支出、当前预算，缺少资本支出的资金也是一个重大问题。当经济增长停滞或者增速低于预期时，国家的预期收入就会减少，当前预算变得更紧张。当然，如果财政部没有准备好通过国债向市场贷款，国家也可以某些资本项目。衰退时期当前负债的积累和过度借贷，会导致长期国债的大量堆积，即主权债务。

笔者认为，西方的主权债务率平均占GDP的60%，在某些国家甚至超过GDP的100%。2008年，全球最富有的美国的GDP约14万亿美元，债务却高达11万亿美元。与此同时，据称美国的主权债务为17.5万亿美元，超过其GDP的100%。日本、意大利等某些发达国家的债务曾超过GDP的150%，当前为132.6%。

国有企业私有化伴随着全球化，各国政府都在迫切减少公共开支和长期债务，但发现很难通过各种形式的税收增加国家收入。政府需要要么减少公共服务，要么让国民为这些服务付费。在今天很多国家，有分别由私营和公共部门提供的双层公共服务体系。

今天，大多数西方公共服务已经私有化，包括：基本医疗保健，教育，通信，公共交通，公共设施甚至法律执行。这样的策略有望帮助减少公共开支，提高服务的效率。有人甚至想着让国家管理部门诸如收税这样的职能也让私人来做或者外包，以提高效率降低成本。但是，无论服务整体质量是否提升，价值是否增长，这样做是否合适仍有待商榷。

英国和美国等发达国家为节省开支正采取竞标的方式，将公共服务外包。然而，仍有些人对这种协议外包，公众股权私有化，基本服务外包的优势存疑。虽然，国家一个接一个的将重要的公共服务私有化，但每每涉及“私有化”，人们还是对英国国民健康保险（NHS）避而不谈。甚至在2013年，当年预算达到1300万英镑（GDP的8%），NHS的低效率和不完备使其陷入真正的两难境地。保守党执政的英国政府，将NHS框架内的大部分服务外包给私营企业也不难理解。

美国的医疗卫生和教育（教育为双层体系）等多数基本服务都由私营部门提供。美国的这种基本服务提供方式也因低效而饱受诟病。比如：三分之一的人口没能享受医疗卫生的服务。

世界最大经济体的政治和社会经济体系似乎是基本服务私有化的有力佐证。正如前面所提到的那样，和没有实行私有化的发达国家相比，实行私有化的国家的政府（联邦）的当前预算因此减少。最近美国奥巴马政府提出了一个效仿欧洲的公共卫生服务计划，该计划受到了来自其它党派和控制卫生医疗的商业巨头的阻力。与此同时，英国及其他国家就医疗卫生私有化的尝试也进行的并不顺利。现在英国没人敢谈论医疗卫生私有化的问题。

国防开支不断增加使一些发达国家在平衡当前预算上遇到困难。美国就是一个很好的例子——伊拉克战争和阿富汗战争在十年的时间里花费数十亿美元。美国前总统小布什就任时，美国的主权债务不足5万亿美元，八年后，当他卸任时，主权债务超过10万亿美元。这种史上最快的增长速度，主要由于其在任期间急剧增加的国防开支。据说，前苏联在冷战期间由于国防支出急剧增加，国内经济曾一度崩溃。眼下，公共财政带来的巨大压力，使美国、英国、欧盟成员国削减国防预算，而中国、印度等国则没有这方面的压力。大多数发达国家的国防预算仍徘徊在GDP的3-5%。

最近，美国和英国都在热议：国家在养老金发放和福利提供方面应该扮演怎样的角色，及养老基金和社会保障的管理缺失问题。随着公司养老金制度的引进，英国的国家养老金体系已经发生了根本性改变。但私人养老金体系似乎并没有按预想的发展。智利政府在这方面做了世界首次尝试，但似乎也不成功。养老金基金存在的一个问题是其不能产生回报，且在持续的经济衰退中不可持续。当名义利率几乎为零时，人们从投资组合中获取收益也无望。从目前的情况看，西方的利率低水平还将保持一段时间。日本的利率曾有超过十年的时间维持低位，现在仍是全球最低利率的国家之一。

得益于全球化和国际货币基金组织推动的改革，一些发展中国家已经开始实行私人养老金计划和个人医疗保险。但也有些计划在今天仍然面临严重挑战。大多数国家实行双层体系，体系内部的两者相互补充，至少暂时是这样。美国至少有三分之一的民众无法享有由私营企业提供的国民健康保险。英国的确有个人医疗保健，但为少数不多的几家公司控制且价格过高。英国年均18%的当前预算（GDP的10%）都用来给国民提供健康保险。但其质量却完全不能与法国、荷兰等欧洲国家的医疗卫生质量相匹敌。

中等、高等教育的经费占多数欧洲国家当前预算的很大一部分。单英国一个国家，一年这方面的支出就超过420亿英镑，几乎占公共支出的6%。但笔者估计政府出资办高等教育，即将成为过去时。政府正试图将国家批准的高校学生贷款私有化，以将压力转给私营部门的借贷者，使其为该部分教育提供资金。当被在市场上捆绑销售时，贷款资金则无异于次级房贷。学生贷款因其超过1万亿美元的总额，已经给金融市场带来不小的波动。欧洲国家的教育支出占公共支出的比重甚至更大，且官僚气息严重、效率低下，与此同时，一个双层教育体系正在多数欧洲国家逐渐成形。与此同时，美国的教育体系并不能给所有有能力、有意愿的国民提供接受高等教育的机会。

当我们讨论西方经济曾经如何繁荣时，一定要小心，切记不可夸大其词，因为社会的两极分化正在成为一个新的问题。大多数发达国家的贫富差距正在以惊人的速度进一步拉大，这一问题在美国尤其突出。最近一份报告指出，英国也有类似的情况。高失业率，城市里无家可归的人，穷困的人及边缘化的人口数量都在增加，同时犯罪率也在逐步攀升。由于缺少资金和人力，法律执行也受到重大影响。不断增加的监狱的建设和运转需要资金，训练稽查毒品贸易、打击其他团伙暴力的警力需要资金，重建司法及法律体系并使其适应时代都需要越来越多的资金，但大多发达国家的财政部发现，没有贷款途径，就很难给这些领域拨款。一些国家的各级政府同样担心，没有足够的资金建设和完善国内基础设施。

中央政府减少拨款使英国各地方政府严重受挫，没有议会税，政府很难通过征税来获得足够收入。伦敦的例子很能说明今天各地方政府正面临着怎样的挑战。比如，伦敦交通等其他地方交通网的改造需要大笔投资，但这些投资从何而来？显然，伦敦市民不希望为这些基本公共服务付费更多，那就得由纳税人来支付。但政府却试图将公共服务转给私人运营。多数西方发达国家的主权债务超过了“警戒线”，债务率为GDP的100%的状况也屡见不鲜。在2008年的信用恐慌之前英国的债务率一直处于可控范围。

这样一来，各国最大问题是：积压国债还是提高税率，是像某些欧洲国家一样由政府提供基本服务还是转给私人，让国民购买服务。然而，发展中国家和贫穷国家基本服务的质量和地位却和西方发达国家的截然不同。大多数欠发达国家的基本服务质量一般，内容也有待丰富，有时甚至令人发指，但大家也不介意，因为国民期待本来就不高。极度贫穷的国家几乎不可能通过直接税收获取国民收入。鉴于向国民征收个人所得税等其他直接税难度很大，发展中国家的国家收入则主要来自增值税、消费税等间接税。

新八国集团（G8）加上金砖四国（BRIC）的情况则稍有不同。新的八国集团包括中国、印度、俄罗斯、巴西、南非、墨西哥、印度尼西亚和土耳其。此外，韩国、马来西亚、泰国、尼日利亚等几个国家也在快速发展着。除去尼日利亚，其余几个国家就经济总量而言也许不够格。但显然这些国家的公共和基本服务，由公共部门和私营部门共同负责的双层体系提供。这些国家国民对公共服务的期待也不及发达国家国民的期待高。

新的八国集团及其他新兴经济体正在尝试着开拓出一种全新的双层商业模式。这种模式打着市场经济的幌子，随着经济自由化的发展而发展。但这种模式并不能使新兴经济体免受发达国家的不利影响。当这些国家的经济日趋成熟，利益攸关者的期待日趋增长时，这些国家迟早得面对和发达国家同样的挑战。但如果这些新兴经济体能从发达国家的经历中吸取教训，并据此自己规划自己的发展，那新的八国集团成员国应该会比预想的发展得更好。

在所有新兴经济体当中，中国算是特别的一个。她特别不仅因为她国内市场巨大，而且因为她是一个准计划经济体。中国当局能比管理一个无人监管的市场经济还轻松的宏观管理国家经济。随着她经济继续快速增长，包括美元储备在内的大量资本积聚，在不久的将来，中国能在某种程度上统领全球经济。如果按基于购买力平价的GDP来算，中国已经是全球最大的经济体。


3 可持续的主权债务

管理公共财政

政府管理公共财政、当前预算的效率和其管理国民经济的效率息息相关。政治家们快被公共财政和国家经济逼疯了。最初被选出来任个一官半职时，政治家们还是很兴奋的。但当他们认清自己面前那条曲折的道路时，就会马上清醒过来。政治家们在职业生涯初期，往往会承诺解决所有的事情，好像他们自己就拥有印钞机一样。但他们马上会发现，要兑现这些承诺有多么难。保质保量的公共服务和社会发展项目的实行都需要资金。这些资金需要从国民收入中拨款，国民收入主要来自税收收入及其他收入。但同时选民却希望降低个人所得税。正如我们先前所看到的那样，发达国家的税收压力已经快让他们吃不消了，各国政府似乎没有理由继续提高税率。

美国总统奥巴马、英国首相卡梅伦能给西方的经济体制带来改变吗？目前，西方在维持其经济霸权上正面临严重挑战。要想继续其地位，需要各国对包括其市场经济模式的理论和结构等在内的意识形态进行深刻变革。改变迫在眉睫，但西方社会尤其美国是否能维持其霸主地位仍是个问号。

需要有一种实际且均衡的方法来确定税收的正确或者起征点，及个人所得税、增值税、企业税存在必要性。在细致分析和权衡利弊后，这些税收的起征点应该以法律的形式确定下来。这种方法通过给税收设定上下限，使执政党能不受其他政党政策的影响，自主调整税率。国家采取这种方式，有的人也许会问：在这样的情况下，领导人是否能将制定财政政策的权利转交给某个独立机构，比如英国央行下属的货币政策委员会专门负责货币政策的制定。


但我们经常看到的是，政治家们如何通过降低个人所得税税率来欺骗民众，然后用增值税、消费税等间接税收手段来收取国民收入。税收一般是一种压迫方式，是民众无法摆脱的不治之症。所以，欧洲增值税税率在2020年以前调至可怕的40%也不会太让人感到意外。即使欧洲国家调低增值税税率只停留于想象，欧盟成员国40%的增值税税率仍有可能成为现实。


同时，民主国家仍然沿用财政政策和货币政策来管理国家经济。笔者认为这些政策对于今天全球化背景下的自由市场经济来说已经过时。课本里上个世纪的经济学理论似乎并不能解决今天全球经济遇到的问题和挑战。有人认为，是由于无数经济体以外的不定因素影响着各国经济，才导致经济体系极其不稳定。这样一个不稳定的大环境似乎影响着决策者和政治家有效的管理国家经济和公共财政。此外，对发达国家而言，经济健康增长显得极其困难。二十世纪二十年代末至二十一世纪初期，日本经历的频繁、长期的衰退伴随着通货紧缩，正在影响着部分西方国家。

国内生产总值以年均4%的速度增长，对于一个经济发展和合作组织成员国来说是个奇迹。如果增长率超过4%，则会诱发通货膨胀。西方国家正在努力控制通货膨胀率。该值低于3%真的会对经济造成不良影响吗？通货膨胀通常伴随着某种经济增长而产生，而这种经济增长是由于生产成本的增加而产生的。但基于消费者举债的不可持续消费能推高通货膨胀。当一国经济趋于饱和时，平衡增长和通货膨胀通常变得很困难。这是由于增长生命周期达到顶峰，准备走下坡路，这正是西方国家今天所经历的。

想象一下美英等发达国家的严峻形势和货币政策带来的挑战。传统的经济学教科书教我们经济衰退时须要下调利率，但如果经济衰退的同时还伴随着通货膨胀，决策者们该怎么做呢？美国、英国、日本甚至整个欧元区当前将利率调低至零的做法，并没有任何成效。这是否意味着这些工具已经失效？


在自由市场环境下的一个真正开放的经济体里，一谈到税收，就说国民大部分的收入都被国库掠夺，这种观点很落伍。虽然各种形式的税收都不能被废除，但如果我们能更富有远见，想法更新颖，就能在很大程度上减轻纳税人压力。这点在个人所得税上表现的更明显。我们应该将国家经济视为一个实体，以市场资本化为原则，通过市场主导的创新体制和途径，获得国民收入。


传统的财政政策措施使我们对个人的全部收入征税。我们为什么不用同样的方法对公司和企业征税？笔者认为，这种方法对公司、企业应该会同样适用。也就是说，我们可以对企业的总利润征收营业税。这确实是一种曾经的做法。颇具讽刺意味的是，20%的人口产生并控制近80%的财富，而富裕阶层仅贡献20%的公共收入。富人和高收入者拥有最优秀的税务会计师和律师，来帮他们逃税、减少负债。


另一方面，决策者们往往比较贪婪，征税和税收收入都变成了一种强迫。税收不应该是对辛苦工作的高收入者和创业者的一种惩罚。税收的基本目标是为全体国民支付公共服务。规模经济应该在公共和基本服务提供发面发挥作用，使这个过程富有效率。


如果国家的总体目标是对社会收入进行再分配，那么就不应该（用纳税的方式）严厉的惩罚所得人，这样也更公平。一些经济学家，甚至很多民众会认为消费税最公平。但对基本商品和服务征税则再次给社会最底层民众增加了负担。各国经济学家已经就各种形式税收的利弊争论了几十年，但仍没有争论出结果。

国家在收税过程的角色同样需要重新审视。税的征收和管理是一个耗费上百万美元的工程。西方的某些国家甚至有特殊的金融警察。美国和英国的国民收入部门，比如国内收入署，仍被认为官僚主义严重、效率低下。在英国，由雇主决定雇员是否缴纳工资税，美国的该体系则把压力转给个人，有个人处理每年的退税。  税收的监管因此花费巨大。税收办公室在梳理复杂的公司税结构，解决富人、大公司的逃税问题及相关诉讼案时面临巨大挑战，所有这些都需要时间和资金。有消息称，英国的税务海关总署在2013年至2014年间税收收入减少超过250亿英镑。

管理公共财政的另一个点是制定预算和管理公共支出。预算为支出和资金分配设定目标。有人估计会说，这根本就是决策的过程最终制定出公共政策。我们已经分析了各种需要资源和资金的公共和基本服务。显然，资金的缺乏和效率的低下使公共服务的质量大打折扣。而国民收入尤其税收收入又很大程度上取决国家经济的状况。因此，国民经济的有效管理是管理公共财政的先决条件。

由此，政治家们的困境在于平衡当前预算的同时，还要提供高质量的公共和基本服务。国民收入的日益减少，使当前大多数西方国家都在这方面有巨大问题。鉴于这些情况，以及自由市场体系的背景，笔者就管理公共财政和国民经济提出了一些创新性政策建议。


国民经济的蓝图

主权债务并不是一个新概念。它和“税收”的历史一样悠久。如果说有主权国家完全没有背负债务，可能在今天会使经济学家们惊讶不已。那，一个有可持续债务的企业呢？国家不像商业机构，她的产品只有税收，且通过税收来产生国民收入。一旦不够用就需要贷款。甚至在我们思考用管理企业的方法来管理国家之前，我们就得关心为产生国民收入，国家应该试图提供怎样的商品和服务。


笔者想介绍国家经济“商品化”的概念，或者将一国经济潜力商品化，使之成为国家股权。这样有助于我们将这些股权作为投资产品提供给市场。有人也许会问，用管理大公司的方法来管理国家是否可行？在将国家转变为公司的同时，我们也把作为消费者的国民变成了利益攸关者，在这个过程当中我们一定要小心。消费者可以说和购买过商品、服务的公司有一定关系，也许还多次在同一家公司购买。但当国民转化成顾客或者利益攸关者时，他们对国家并没有忠诚度可言。顾客或者消费者为从公司购买，而对商品和服务付费。这和国家的
 “利益攸关者
 ”的概念截然不同。国家的利益攸关者纳税，并期待国家提供公共商品和服务。


通常一个国家的利益攸关者都得为其从国家那里得到的商品和服务交税。然而，同样的国民在今天不仅要交税，还得为其在私营企业里购买的多数公共商品和服务付费。当私营企业尝试根据顾客的收入和承受能力对商品和服务分类时，这就减损甚至损害了“利益攸关者”的整体概念。

民众普遍认为，国家有责任给国民提供公共和基本商品和服务，而不能因为支付能力的不足而有所歧视。社会当中某些阶层的民众也许没有能力支付基本商品和服务，但作为国家的重要组成部分，他们不应该被剥夺享受服务的权利。有人也许会说，税收，尤其个人所得税至少能在一定程度上解决这个问题。如果这是一种收入再分配，那增值税和消费税呢？这些都是不考虑民众支付能力普遍征收的。再者，富人利用法律漏洞逃税，而中产阶级却往往承受着税收压力又如何解释呢？这需要我们反思整个税收体系。


在把国家经济商品化的过程中，由于作为企业的国家并没有“国家股权”和“国家资产”，第二个问题就产生了。然而，所有的国家都有长期和短期债务。但在制作国家资产负债表的时候，我们需要国家股权、国家资产的同时也需要负债。因此，这里建议的策略重点有两个：一是它包含的财政政策和税收改革需要我们对税收的概念、现行个人所得税和公司营业税的结构进行反思；二，用一种创新模式创造一种国家财富生成计划或收入增加项目，这种模式叫GRASS（股票增长总收入计划），然后将其用于股市。此处的GRASS，在笔者《全球经济和公共政策框架》一书中就国家企业化的论述中有提及。


第一组建议专注于对传统国民收入的来源进行改革和重建，传统的收入主要来自财政政策下的税收收入。因此，改革的重点在于对施行了多年的税收方式进行调整。


国民收入中税收的作用

各种形式的税费，从罗马时代开始就一直发挥重要作用。早期的君主国、帝国、主权国家、政权都用一系列的征税、收费来产生收入，满足统治者个人、公共支出及更多时候战争的需要。其实，殖民时期的英国，特别在维多利亚时代，英国的繁荣主要得益于殖民地印度的税收收入，以及新世界的商品税，而并非贸易。在过去，税收曾给政权带来无数的问题，甚至由此引发暴乱和战争。十八世纪七十年代的波士顿茶党暴动，后来的美国内战都可以被视为税收引发的暴乱。上个世纪，由于国家管理的制度化，税收曾对国民收入的增加发挥了重要作用，但从上个世纪下半叶开始，其使用度有所减少。当然战争时期例外——各政权通常用税收为战争筹款。

但随着西方自由市场经济的成熟和经济自由化的发展，加之经济的繁荣，我们需要重新全面的审视，税收作为国民收入唯一来源的地位。我们或许已经发现了，国民收入产生的同时，国民也承担了税收压力，各种形式税收的复杂性也会产生问题。发达国家的国民收入主要来源于个人所得税、增值税和企业税。在几个发展中国家里，由于个人所得税的征收极其困难，增值税等消费税正在发挥越来越重要的作用。今天，个人所得税和增值税都在国民收入中占据很大比重。

发达国家国民收入当中，平均近三分之一来自个人所得税。显然个人所得税意义非凡，因此税收收入对今天的政治家们形成了压力。迫于这种压力，他们常任意调整个人所得税税率，而选民们也更愿意投承诺减税的政党一票。

和那些从远古时代就开始征收的其他税收相比，对个人收入征税的做法还很新颖。从十八世纪开始，工业革命带来个人财富的增长，个人财富的增长使人们普遍有了收入，而这也为个人所得税的征收奠定了基础。1977年，时任英国首相的小威廉·皮特担心国家公共财政收入，便推行个人所得税，据说这也是该税的首次征收。拿破仑战争结束后，为偿还巨额国债，当时的英国政府征收了个人所得税也创造了“偿债基金”（美国于1913年开始使用个人所得税）。今天我们将其视为理所当然，国家不能没有个人所得税。它是各国国民收入的主要来源之一，也占据了国民收入的很大一部分。

既然如此，笔者认为，由信贷驱使且产生巨额债务的经济模式最初导致了危机的发生，它似乎并不能解决眼下的问题。有人也许会认为，只有持续、连贯的消费才能拯救市场经济，使其长久发展。这又回到了先前指出的，过度消费需要合法化、规范化。致力于鼓励消费的一揽子刺激计划，也许有些成效，但如果它的目的在于为债务缠身银行纾困，那唯有最终惠及消费者该计划才会产生积极影响。

一个低债、高消费的经济体只有在个人收入得到切实增长的情况下才能生存。所有问题的根源都在于国家经济管理的低效，而这又是由于财政政策和货币政策没能解决当前问题。这就需要国家、企业和消费者慎重地使用“信贷”这个贵重的商品。有种方法肯定能解决这个问题：用GRASS所得将经济商品化以产生国家股权，并由此产生低负债经济。


财政政策回顾及税收改革基本原理

发达国家的征税过程通常是有体系、有比例的。但有些国家用累进的方法征税，也就是说纳税的多少随着个人年收入的增加而增加。然而，税收体系相当复杂，个人所得税的退税也有很多理由，纳税人也可以以各种理由要求还款。这使得征税和管税都变得困难重重。


在美国等国，及时退税、还款、跟进整个过程都由个人自己负责。在美国，每个人都因此需要在私人机构的帮助下填写纳税申报单。会计也提供这方面的有偿服务。另一方面，西方所有的税务部门都在积极推行电子申报单的理念，即在网络上填写。同时，西方国家的用人单位常克扣雇员被退还的税收，俨然国家的税务机构。然而，在私企工作的人或者个体户就需要自己填写纳税申报单。任何情况下，都由他们个人负责拿回退款，如果有的话。


现在大多数发达国家的纳税都已经简化到在网上进行。发展中国家对个体户人员和私人收益的征税尤其困难。缺乏系统化的框架，低收入人群试图逃税，系统腐败都增加了征税的难度。可以说，发展中国家个人平均收入每个微小的部分都使整个个人所得税变得没意义。对有些人来说，这也正是对个人收入征税的原因，这也导致了就此问题的争论。

前面已经提到了高额税收压力以及一些欧盟国家近乎不可承受的个人所得税，还有欧洲令人惊讶的增值税（一些国家甚至达到25%）。过去的几十年时间里，基于研究，经济学家们一直为个人所得税的利弊争论不休。一些经济学家仍坚信最好能用某种形式的消费税代替增值税。但消费税的股权问题也还是争论的焦点。同时在欧洲，个人所得税增值税等消费税以及其他服务税，通常给不同收入水平的民众造成了巨大的负担。

我们经常说，纳税人是责任个体，国家用纳税人的钱给国民提供高质量的服务，从而提高国民总体生活质量。但当我们看看今天大多数发达国家的公共服务时，这种论断似乎并站不住脚。鉴于当前的经济环境和发达国家的高额债务，他们通常会避税甚至逃脱缴纳个人所得税。逃税通常需要在专业人士的帮助下完成，美国税收服务行业的规模可想而知。精明的会计师和律师时刻准备着提供逃税服务。发达国家的个人及企业总设法避免缴纳过多的税，甚至连基本税收也逃避。大多数发达国家公共领域商品和服务的私有化，使国民得为其付费，任何对公共商品和服务的征税行为都似乎很难让人觉得合理。社会最贫穷的民众，甚至一些中产阶级发现无力支付私有化的公共商品和服务。

美国的民主党和英国的工党通常向国民征收高额税收。然而，从2000年初开始，英国工党和美国民主党都在竞选中做出减税的承诺。西方各国，尤其美国和英国连任宣言中也作出类似承诺。令人觉得具有讽刺意味的是，美国和英国的个人所得税为西方国家最低。无知的政治家和选民们一心想着降低税收的同时，最好能完全废除个人所得税。如果一个政党是清正廉洁的，它会透明化，告知选民个人所得税的征收是完全必要的，且这部分所得完全用于基本公共服务。政界领导人不应试图通过欺骗和承诺减税等手段来赢得选民的支持，而应该诚实、直白的给选民们讲明国家通过个人所得税的必要收入及公共支出所需的资金。

从总体上看，我们还是有必要对国民经济中财政政策的作用有个整体的认识。在全球化和经济不稳定的今天，包括征税和收费在内的各种传统财政政策工具，似乎显得不那么有效了。今天的税收至少有两个主要目标。一是它有助于产生国民收入，没有税收收入国家便无法支付公共服务。二，它和货币政策工具一起共同管理国民经济。

然而，近乎所有国家的央行都作为独立的实体，负责货币政策的制定和实施。无论央行是否能产生积极作用，美国、英国、欧盟成员国、甚至日本的官员和政党领导者都无权左右货币政策的制定。同时，这些国家所有财政政策相关事宜及税收都有选民推举的官员负责，而这些官员又受各党派政治议程的影响。如果能让财政部和官员共同制定，公正且一定程度的灵活性，那这样的财政政策估计会起作用。

笔者认为，国家如果能在给定的时间内设定出合理的纳税区间，就再理想不过了。这些税率的确定应该由没有任何政党属性的财政委员会来完成。无论哪个政党掌权，都有必要通过法律手段对最高和最低纳税标准设限，这样一来，如果不经独立的财政政策委员会的审议，任何政府都不得逾越设定好的标准。

另外，就税收收入在国民收入中的作用而言，似乎很难一句话概括在实现国民收入目标方面它是否发挥了应有的作用。显然，大多数发达国家的税收都实现了预期目标，但我们也需要探索其他创新方法来增加国民收入。笔者将在下一章节就这一问题，提出国家总收入份额增长计划。

就税收改革而言，笔者在这里提出了一系列的政策措施，从废除低收入者的个人所得税和企业税，到用标准化消费税规范当前增值税和其他相关税收。用一种叫财富均等税的财富税来代替个人所得税，这种税收只对收入水平最高的人群征收，比如年收入42000英镑。另一方面，征收困难较大的企业税则由一种更易直接管理的营业税代替。


4 新的财政政策框架

建议的财政政策措施

建议停止向低收入者征收个人所得税，而仅向年收入达到一定水平的个人如42000英镑征收财富平衡税（Wealth Equalization Tax）。这可能意味着发达经济体中只有年收入达到60000美元或相等水平的人需按照累进个人纳税等级（最多25%）定额缴付财富平衡税。亦建议取消各种形式的资本增值税，包括遗产税和财产转移税。但个人收入在某年内超过42000英镑或60000美元或其他适用收入门槛的人应缴付财富平衡税。

建议对所有消费行为征收简单的消费税（Consumption Tax）（至少5%，但不得超过20%）以取代增值税 （Value-added Tax）。购买除教育和保健服务以外的所有零售商品和服务时都应缴付该消费税（应对书籍和药品征税，但采取最低税率）。所有零售商业无论规模大小均应在地方当局进行消费税登记。应取消与消费有关的其他各种形式税收，如地方当局征收的营业税和餐饮税，这些消费应归属上述消费税征收范畴，地方当局可根据零售店类型而非其出售的商品或服务类型征税（需为百货商店或超级市场制定征税办法）。

亦应取消复杂的企业所得税或公司税，以营业税（business turnover tax）取而代之。任何年营业额达到或超过200,000美元（或适当水平）的企业或公司均应缴纳此税，纳税要求与财富平衡税类似，但不应超过净收入的5%。该税针对净收入而非利润。

亦建议对所有涉及资产的交易征收小额税，例如出售物业和转让业务。该等小额税可向卖方或买卖双方征收，但不应超过交易总额的2-3%。该税 （Transaction Tax）亦适用于金融交易，例如在证券交易所认购股票（最高额可为1%）。为企业进行的资产采购可不受消费税管辖，且企业库存品不在资产之列。

建议的改革中亦推荐简化地方当局对民用住房的征税，且该税应依据物业或土地的面积而非市值而征收。低收入家庭可豁免缴纳该项。此外，亦建议取消由地方当局征收的各种形式的企业房产税（business property tax）或营业房产税（business rates），而引入简单的营业机构税（business establishment tax），该项税收标准为场所面积而非物业市值或企业规模。

应引进的另一项新税种为面向烟酒、汽油和机动车消费者征收的消费抑制税，同时取消烟酒消费行为税。亦可向博彩等休闲服务行业征收消费抑制税。可向制造商或生产商征收该税。客运公司，如本地运输公司，应可为用于公共运输的燃油和机动车申请退税。

最后应修改并完善市政税 （council tax）（或与英国该税类似的税项）或赋权予本地当局向管辖范围内所有家庭的每个成年人征收基本服务税（essential services tax）（发达国家为平均500美元，依本地当局的规模和提供服务的质量而定），该税分为至少三个税级（全日制学生和无业者可免缴此税）。如有必要，可以分期付款方式缴纳基本服务税。在本地停留超过12周的访客和旅客亦应缴纳该税（不包括在酒店住宿的访客）。该等征费应用于补充本地当局用于医疗、教育、公共交通、垃圾收集和执法等方面的花费。


财富平衡税

笔者认为向普通收入者（average income-earner）征收所得税既不公平也非必要。税收系统的本质和结构造成中等收入人群经常被迫定期系统地缴税。在税务负担和可支配收入方面亦然，中等收入家庭也是主要受害人，没有任何可用于非必须消费的收入。这让我们提出了废除普通收入者所得税的政策建议，并引进财富平衡税。向幸运或聪明得足以赚得超过平均收入的人群征收财富平衡税。年收入达到60000美元或42000英镑是合理的起征点。

笔者认为这会使所得税的管理变得更加容易，税收工作者的工作量减少了，雇主的工作负担也减轻了。中等收入者不再有报税退税的困扰。但是中介机构如税务服务人员甚至会计可能并不喜欢这项政策。该措施为国家节省的总费用将超出人们的预期。并且税收工作者可以专注于那些收入超过征税门槛的纳税人群，这类人群数量更少、更易于管理。

在另一方面，中等收入者可以享受额外的可支配收入，可以进行储蓄或用于长久以来想购买的非必须商品和服务。对较高收入者征收的财富平衡税是一项公平税收并应视为合理的。在到达某个极限之前对超过税收门槛的收入征收15%的财富平衡税是公平的。若个人收入达到15万美元或10万英镑每年，财富平衡税率可调整为20%。尽管收入少于50万美元的财富平衡税纳税人可收到一定数额的纳税补贴，但对于超级富豪不应给予同样的便利。收入超过最高界限的人群应缴付25%的财富平衡税而无需补贴。


增值税和消费税

在一些国家中某种形式的消费税已存在了一段时间，销售税就是一个很好的例子。消费税在贫穷经济体和发展中国家很常见。由于若干原因，在这些地方收取所得税是不可能的任务。和数百万消费者相比，向数千个商家收取消费税更加容易。但是名为增值税（Value Added Tax）的概念却是一个欧洲概念， 法国于20世纪50年代将其引入。很多发展中国家迅速采用了这个相对较新的概念。

应用增值税的问题是难于管理。有些国家仅针对商品和制造产品征税，而有些国家对服务也会征税。但在大多数国家，像食品这样的必需商品和服务是可豁免增值税的。另一个复杂之处在于对不同商品和服务施加的税收程度不同。有些项目的税率可能是0到5%，而某些种类的商品和服务的税率可能是10%至25%。

增值税常见于欧洲，在欧盟成员国之间如何协调增值税已成了一个严肃的问题。尽管欧盟各国之间没有关税壁垒，消费者仍然跨境消费以期从不同成员国之间的不同增值税税率中获利。大多数商品在进口时已经被征税，进口商在向消费者出售商品之后需要申请退税。这对于纳税者和税务管理都是桩麻烦。英国等有些国家试图豁免在小型商户处消费的增值税，这使得情况更加复杂。

欧盟国家中盛行的增值税制度同样吸引了骗子，英国皇家税务署称之为“消失的贸易者”。在欧盟骗过税务机构是很容易的，因为从另一个成员国进口时无需缴纳增值税。通过不断地进口出口进行增值税退税（像木马一样），骗子大量敛财后可以抛下增值税注册公司一走了之。欧盟估计在全部增值税税收（42）中增值税欺诈高达10%。

与此同时，增值税与其他形式的消费税亦有重合。零售业的销售税、酒店的房间税、饭店的餐饮税和烟酒的消费行为税都属于类似的税项。尽管在美国尚未有增值税，但美国很多州的消费税或销售税的数额大得足以造成消费者的负担。纽约的宾馆房间税非常高，精明的住客通常会住在城外的酒店来避税。此外，美国和其他发达国家的大多数本地当局和州政府有权按照其规定的形式征收消费税。

收集和管理消费税也是个问题。抛开当局管理该类税收的金字塔不谈，商户通常负有税收责任，常常隐瞒实际销售额而逃税。在零售和慈善领域这种情况很常见。并且，卖家经常对商品打折，比如酒店对不同的顾客征收不同的房价，计算净收入的时候要考虑到每次销售都是不同的。这让监管变得非常困难。


综合消费税

笔者认为包括增值税在内的所有消费税应整合成一种消费税 （consumption tax） 。按照提议的税务改革，应以一种易于管理的消费税代替增值税，而与消费有关的其他形式的税项都应废除。但消费税最高不应超过20%。创新的消费税观念具有公平性。建议所有公司无论规模大小都应登记消费税。当地有关部门负责收取和管理该税。

消费税的税率应取决于业务种类而非销售的商品或服务。消费税和增值税不同，后者在最终产品的每个价值附加点都进行征税，而消费税是每个消费者都应该缴付的，包括组织性买家（为运营购买材料而非以再销售为目的购买资产或库存）和业务买家，零售商和其他以向终端用户再销售为目的而购买商品的中间人则不在此列。

与此同时，企业购买资产并通过企业和/或非盈利组织进行资本投资和购置时可免付消费税，但该等购置需缴付小额交易税（见下文）。地方当局应按照注册企业的业务种类编制清单为不同类型的企业设定恰当的税率。由于消费税面向所有企业征收，包括服务型行业如理发店或美容院和会计事务所，每个企业无论规模大小或盈利多少都应缴纳消费税。消费税是一项公平税收，企业和个人的年收入若未超过缴税门槛则无需缴纳个人所得税或企业所得税。

要确定恰当的税率就需要建立可行的公式，各种业务类型的组织性购买者的税率应低于面向终端消费者的零售商（理论上应低于10%）。专业服务的税率亦应处于低税率水平，不超过10%，医疗（包括医生）和教育行业应免付消费税。药店、书店和餐饮机构的税率应更低，最好不超过5%。

与此同时，对于高级饭店和酒店可设置高达20%的较高税率。这意味着取消餐饮税和住宿税。杂货店和大型超市的消费税税率可定为10%，专营店、礼品店、奢侈品店、销售酒精饮料的咖啡店和酒吧、酒行、百货商店和服装店的税率都应更高。

税务局在为超级市场和大卖场这种销售各式商品的企业确定消费税税率时可能会遇到问题。可根据该企业销售的不同种类产品的平均百分比使用平均加权消费税率。制造公司的原材料供应商亦应缴纳小额消费税，例如不超过5%，这意味着供应商需要向制造商收税。但若供应商的原材料是由国外进口的则其本身无需缴税。但进口商需缴付可能存在的适当关税。

如同增值税一样，消费税的公平公正性也会遭遇批评。但笔者相信普通低收入人群为非必须商品和服务缴纳的总消费税仍会低于应缴纳的增值税。并且要指出的是，根据提议的新财政政策框架，普通收入者无需缴纳任何所得税。如必要，应赋予地方当局权利对生活困难的低收入家庭进行消费税退税。一旦发现企业违反消费税条例（如小企业主进行自用消费或伪造收入欺骗当局），应对其采取严厉措施。可能需要指派若干税务监督员监控此类行为。


交易税和消费抑制税

笔者提议了另外两项与消费税类似的税种，交易税（Transaction Tax）和消费抑制税（Consumption Curb Tax）。交易税针对涉及金融资产和物业买卖的所有金融交易。消费抑制税旨在抑制某些商品的过度消费，如烟草、酒精饮品和博彩。大部分资产购置应缴纳消费税。并且有些资产购置是商业用途而有些是作为个人消费，如汽车。因此应清楚地规定购置资产的类型以避免二次征税。在许多情况下可能是金融或投资产品，如股票证券、债券和保险等。

而对物业购置征收的交易税则无需澄清。此处的物业指为个人或商业用途购置的土地或建筑。建议的金融资产交易税税率为1-2%，购置物业税率2-5%。包括英国在内的大多数国家可用交易税代替印花税和对购置物业征收的类似税费。低收入家庭以居住为目的购置物业时应豁免缴纳物业税。

引入消费抑制税后可废除现有的烟酒消费税。相比于前文的交易税，消费抑制税的金额更高。而且消费抑制税通常在消费税的基础上征收。如酒精饮品的消费税为15%，可另外征收10-15%的消费抑制税。

亦可对其他商品和服务征收消费抑制税，包括汽油及博彩等成瘾奢侈产品。故消费税与现有的烟酒消费税不同。所有人都应缴纳交易税或消费抑制税，不得豁免。如必要，企业单位亦应为包括建筑物在内的其所有资产购置缴付交易税。总体来说这个比例很小，并且必要时可由物业买卖双方分摊。但公司进行的任何资产购置都可免缴通常意义上的消费税，仅需支付小额资产交易税。有关当局需警惕小企业可能为个人用途购买商品躲避消费税。


企业所得税 （corporation tax） 与营业税 （business turnover tax）

仅企业所得税这一项的总收入，就占据了英国等国家国民收入的至少五分之一。所以在没有企业税收的情况下国家和地方很难维持运转。同时，商业团体的所有部门（sector）都应张开双臂欢迎任何取消企业所得税的建议。以前的做法是根据企业收入征税，但这种方法在西方国家已经成为了最复杂的税制之一。针对企业的征税从根据收入征收营业税等传统方法，进化成了极为复杂的企业税制，涉及到净收入定额百分比税收以及提供给企业的巨额退税和补贴。并且针对企业的不同部门、不同类型和不同形式有着不同的税收结构。

大多数西方国家有着繁多的针对企业税收的协议或条款和立法。仅此一项就需要经验丰富的资深律师和会计来处理。尽管有数量庞大的条款，税法中仍有无数的漏洞，企业和公司高管可以轻易逃税。跨国企业的全球化使事情变得更加复杂，不同国家的税法和税收结构不同，甚至发达国家之间的会计和审计系统也彼此不同。任何想要协调这些系统的努力都将遭遇繁杂的行政程序。

尽管国际会计准则在全世界通用，让不同的税收结构更容易理解，但却无法统一税收。即使仅仅在欧盟成员国之间，统一税收想要收到成效也有很长的一段路要走。令人惊讶的是大多数国际商业律师和会计在世界范围内处理税收事物。为企业提供税务咨询服务及提供全球范围内的税务服务仍是一块很大的生意。提供这些服务的公司通常作为跨国公司运营。

在西方现有的税制下，企业确实会获益，因为税收仅针对减去所有运营成本和包括折旧的固定开支后的净利润。笔者相信这技术性地位公司提供了其所希望的“全权”定义和决定开销的机会。精明的会计方式和操纵可以绕开税收规则，帮助逃税。在很多国家，特别是在求贤若渴的发展中国家，跨国公司确实享有很多好处和税收补贴。尽管由于对利益最大化的追逐和剥削，跨国企业不能被称为良性公司，但它们确实支持了国家经济和全球经济。跨国企业对国家经济做出了很大贡献，为大众提供了就业和创收机会。

跨国企业为原材料和服务增加了价值，在大多数情况下赚得了利润。利用自己资金冒险的投资者理应享受生意的果实。有些人可能在想为什么要向投资者二次征税，个人所得税和企业所得税。在任何情况下企业自身的成功运营都离不开国家的大量支持。在提供必要的基础设施和其他设施比如公共商品和服务时，国家扮演这重要角色，没有着这些企业无法卓有成效地运营。

我们可以说作为享受公共商品和服务的法人，公司有义务向国家缴税。并且这些公司被视为通过剥削消费者和员工而积累了巨额金钱利润。所以人们认为对公司赚得的利润征税是公平合理的。但当国家开始在税收上面根据个别政策而对公司区别对待时问题就产生了，例如属于某个经济板块或在特定的地理区域内运营的公司会得到优待。

西方的跨国公司甚至与美国国家税务局或英国税务海关总署等税务局谈判，以获得他们的税务身份（tax status）。他们的经济地位、政府政策加上精明的律师和会计通常能帮助他们达到目的。这样的策略在美国这样的国家是很有必要的，因为美国是企业所得税最高的西方国家之一。当一家企业发现很难操纵税务责任时，可能会寻求去其他地点运营，包括环境有利的外国。

大多数发达国家试图重组他们的企业所得税制以吸引外国公司。一些欧盟成员国比如爱尔兰甚至英国的企业所得税率现在也很优惠。有人认为美国税收系统是低效率和低效力的。随着税率的增加，企业掮客一直试图通过对华盛顿的国会议员施加影响来创造税收漏洞从而让大公司而非所有公司获益。针对企业的企业所得税的税率高，其意图不言而喻。例如，Hassett和Mathur （44），认为税率每增加1%，平均工资即降低1%。并且美国国会预算办公室认为 （45） 企业所得税的百分之七十需要由工人来承担。

要安抚跨国公司时，国家的常用策略，特别是在发展中国家，是在税收目的上区别对待和针对不同公司以达到国家经济发展目标。但使用税收作为政策工具区别对待不同公司使税收管理和公司运营变得复杂。在某些情况下，企业资源的很大一部分用于厘清税务补贴和退税和其他税务相关问题。与此同时，税收部门同样要花时间和资源处理这些工作。

即使会计和审计系统在传统意义上应协助经济活动和商业活动，也是控制和衡量的工具，它们也同样演化成了复杂的系统。社会责任问题和会计系统的有效性在今天有待商榷。学者和最新的发展指出了与当代会计系统有关的众多问题和错误，以及该系统的虚假和不切实际的本质。而且全世界的大多数公司试图伪造公司的收入以逃税，或聘请精明的会计在股票市场上操纵股票价格。

在新世纪早期，美国若干公司巨头故意欺骗投资者和国家。安然、视通和其他几家大型公司在2003年和2004年带来的影响和同一时期意大利乳业巨头帕玛拉特在欧洲的破产都证明了公司和会计公司联合欺骗了投资者和当局。因此，创造性的会计和金融操纵被指为不法分子和骗子提供了机会伪造公司表现和经济状况。有很多企业，包括全世界的跨国企业，仍然享受着精明的会计和律师的服务来实现他们邪恶的目标。

精明会计的灰色地带包括资产价值的折旧、调整通货膨胀会计、投资税减免（investment tax credit）及针对特定企业的其他形式的退税和补贴。尽管税务会计和律师认为这都是非常有用的概念，但长期来看并没有实际价值。就这些措施对于为国家和投资者创造净经济利益而言意义不大。

折旧的概念又是另一个问题。有些人甚至认为折旧的概念是徒劳无效的。理论而言，资产在使用一段时间之后其价值应折旧。但现实中并不总是这样的，比如当资产是一栋建筑时。将折旧应用为企业支出的这种自由，以及不同企业对待折旧的不同态度同样为隐藏真相提供了机会。而且土地和物业的折旧实质是一种退税。实际上建筑和物业除了因为缺少需求而在市场价值上降低，其价值上似乎从不降低。

所得税的角色和个人所得税如何征收是退税的另一个领域。有些人可能会发出这样的疑问，什么不针对个人收入使用折旧概念。所得税是针对个人的总收入而征收，更像是针对公司的销售额或收入而非其净利润而征税。这支持了一种论点就是所得税可针对个人的净储蓄或可支配收入而非总收入，就好像在公司的情况中一样。但这听起来像是对于个人储蓄的罚款。其实退税和退款实际上是用于个人的某些开支，例如医疗保健、教育支出等。

在讨论个人收入时，我们从没想到过折旧这个概念。例如，抵押支出显然是为资产购置进行的付款，住房是生存的一项必要“商品”。因此人们可能会疑惑，为什么我们不能在抵押付款上应用折旧的概念并提供退税。类似地，买车可以方便人们通勤，应该免税。如果我们要应用这些原则，那么大多数人将永远无需付个人所得税。这是另外一个支持并证明笔者推荐取消中等收入者个人所得税的论点。

只要是涉及到向跨国企业征税，这不仅对原籍国是个大问题，对东道国也是。这些公司可以使用所有资源，包括最好的税务会计师和律师，帮助他们避税。而且转移定价策略、由不太发达国家提供的促进产生工作岗位和经济发展的激励政策还有不同国家之间的税务条款通常帮助跨国企业减少赋税或免于赋税。并且，跨国企业在发达国家中通常注册、上市或根植于此，当收入是从国外获得时这些国家通常为公司提供退税。就在2007年7月25日金融危机爆发前夕，纽约时报报道美国跨国公司在2006年税年享受了高达900亿美元的退税。

在一个混合的经济中，对于公司税收社会主义认为绝对是越多越好，另一方面资本家希望废除企业所得税。笔者同意后者，或废除针对公司利润的税收而以更直接的方法取代，便于管理营业税（business turnover tax）。有些经济学家认为企业所得税是一种为效率低下的税收，但这不意味着应该免除所有公司的缴税义务。向企业征税最简单最有逻辑的形式是针对其净收入或营业额征税，而非其利润。这能够免去很多官僚主义的效率低下。没有借口，没有但是，没有如果，只需要支付针对净收入的固定税率。

营业税可以作为按比例征收的税项管理，或仅仅是有最小起征点的基于年收入水平固定税率。企业收入小于起征点的可以免付营业税。根据不同经济体或国家，最小起征点或公司税补贴可以是20万美元或15万英镑。而且可以以基于员工数量较多公司的最小水平退税的形式提供其他形式的税收福利。

上述讨论中尚未提到公司开支，这在计算税款时不是一个变量。如我们今天所知，可征税的支出并不意味着所有微不足道的开销，这些大批没有退税或其他的福利，无论这些开销是因为什么或以什么形式花掉的，是否用于员工膳食或招待公司客户，或职工会议或大会以提高生产力。税务部门或税收人员不希望再听到这些故事，当然前提是提议的措施得到执行的话。

相比于公司经常显示在他们账本中的可疑花费和利润水平，收入或营业额经常是透明且容易衡量，也相对容易收取和管理。但上市公司可能试图虚报收入以保持或刺激股票价格。所以要仔细检查和审计在这类公司的账户。审计人员的作用变得很关键。

提议的营业税对于企业同样有好处。公司不再需要精明的会计人员和昂贵的律师服务来报税或打官司。废除针对公司利润的企业所得税可以改变企业事务和行为的整个概念以及运营。不需要税务刺激，不需要创新的避税会计技巧。但笔者认为可以向创造了工作机会或出口的公司提供经营税的税收奖励和退税。

世界范围内的公司，特别是跨国公司，应该采用并实行统一的会计系统，这有利于运营和透明性。如果公司通过采用合法手段获取最大利益，应该受到鼓励，这些公司应该保有其利润并享受自己的劳动成果。该策略是政府能够提供给企业的最佳激励。在该模型下，没有针对利润的公司税，甚至没有将投资者作为个人的税项，只要其总收入小于国家规定的财富平衡税的税收门槛，即无需支付所得税。

想象一个在美国运营的公司其营业额（净收入）为每年10亿美元，其要付的营业税仅为3.5%。此处总税款为3500万美元。若公司要支付企业所得税，比如1.5亿美元净利润的25%，则总税款为3750万美元。所有人都是赢家，但现实中公司在第一种选择中更为获益，可以少付250万美元，而且不会再有任何巨额的税收服务支出。如果公司想要聘请精明的会计玩数字游戏，可能需要为该服务支付额外的100万或200万美元。


其他征费与本地当局征税

除了众所周知的所得税和消费税，包括增值税，我们还知道有很多其他的税项。目前还未讨论到的税费包括资本利得税（capital gain tax）和遗产税以及若干个本地当局征税。资本利得税是针对有个人拥有的资产的价值增长而征收的。通常是初始购置价格和使用价值之间的差值，当资产以高于购置价格出售时成为强制税项。该等税项同样针对股票和其他投资产品以及增值出售的物业征收。

毫无疑问遗产税可以视为财产转移税的一种。当某人从他人，如亲戚处继承了有价值的资产如物业，受益者需为其近期获得的财产缴税。但是，通常很难决定或赋予继承的资产一个市场价值。在很多情况下，受益者发现除非出售继承的资产或物业否则很难满足税务要求。在这样的情况下，难以出售的物业进一步使事件变得复杂。

多数经济学家甚至在问这些税收是否有益是否必须。笔者坚信所有此类税费应该一并废除。根据提议的新财政政策框架，若得以实施，购置和销售资产均属转移税（transaction tax）。如果转移涉及到购置投资产品如公司股票，在源头处应收取小额转移税。股票经纪人或类似的代理负责收取并向当局支付转移税。

在任何情况下，一处物业在买卖时，税费可由买卖双方共同承担并直接支付给本地当局或合适的代理人比如律师，由他们与本地当局完成支付。如涉及第二次收费，受益者无需支付遗产税，除非前一任拥有者有未尽付款。然而若受益者的净收入在收到遗产后超过了税收门槛，则其有责任在该税年支付所得税（财富平衡税）。如果销售资产的利益超过了卖家个人收入税收门槛，同样应对卖家征收财富平衡税。

由于所有的转移都发生在本地当局管辖范围内，收取和管理该等税项应为本地当局级别的国会的责任。本地当局同样有责任管理其他若干关键税项，如美国的物业税和英国的营业房产税（business rates）或市政税（council tax）。

在西方国家，多数本地当局同样为汽车等动产征税，如公路税。销售税、酒店房间税（occupancy tax）、餐饮税以及娱乐税是本地当局辖区内常见的税种。如同中央政府层面的各种税项，本地当局的税项进一步使事情变得复杂，使系统更加没有效率。在多数情况下，这些税收可以整合为一个简单直接的税项，正如我们在提议的消费税中看到的那样，包括销售税、增值税、餐饮税和房间税。

根据市场价格对物业征税是不公平的。并且每当本地当局提高1%的税率，物业价值至少会上升4%。这极大地影响并惩罚了在地区范围内的穷人和中等收入家庭。业主不应因为拥有一处物业如房子或土地而受到惩罚。一处物业，如土地、房屋甚至商业楼宇可以根据面积而非市场价值进行简单收税。

最好的情况是，无论该物业位于何地都根据面积征收物业税，除非该物业所处区域提供了促进经济发展的激励措施。根据当地政府的政策，该税可以在某种程度上有所不同，并在三个水平上征收：土地、住宅物业和商业物业。提议的本地当局征收基本服务税同样是一种为支付用于个人家庭的必要服务而预留的税费。任何为物业提供的服务，如设施和排水可以包含在此类别下。

前文描述的消费税应替代一些已有的本地税费，如酒店房间税和饭店餐饮税。消费税可以基于零售业的类型而收取，而非所销售的产品或服务。零售业如酒店和饭店的消费税应可调整以补充现有的税费。类似地，也应机动车税废除，不区别对待机动车的拥有者或使用的类型，仅保留道路税一项类似的税费。道路税应合理且公平，且应按年度和牌照费一起征收。乘客运输车辆同样受到消费抑制税的管制，间接地通过汽油或燃油购买征收。

比较合适及务实的做法是本地当局保留仅仅征收和管理提到的税费，包括财富平衡税。但收的钱除了管理和其他有关的花费以外应上交至国库。这将作为收取的一定百分比而保留。多数消费税由企业代政府收取，投资产品的转移税通过中间商收取并由国库直接管理。代表中央政府的本地当局亦应对避税做出罚款和相关法律制裁。国库可以决定从哪里收取的多少百分比应该返还给当地政府。

建议的基本服务税是当地政府税费并且应替代英国现有的市政税或美国的物业税。必要服务税带来的收入可能不足够负担提供所有必要服务预算，但至少可以作为补充。基本服务的必要资金，如教育、医疗和执法，应主要来源于中央政府拨款。但必要服务税收可以帮助提高所提供的公共服务水平，至少可以抵消部分公共预算赤字。有些在其他地方提议的项目可以与这些款项共同执行，和公司合营企业的基金共同执行。

基本服务税是所有居民都需缴纳的税款。本辖区内每个满18岁的成年居民都应交付基本服务税，但该税费应该是合理的且可负担的。可以低至每人每年500美金或每户1000美金。所有居民都应按季度或月度缴纳基本服务税。无业者或生活困难者，包括全日制学生可免缴此税。如果仅按照家庭征税，应至少建立三个税级反映家庭的不同规模。

理想情况下，受救助的个人、全日制学生和其他由当地政府认定的有财政困难的人都应不在缴税家庭成员之列。并且在辖区内居住超过三个月的访问者应该注册成为临时居民并按比例缴纳基本服务税。住在酒店等带服务食宿地方的方可应免付基本服务税。此处向酒店客人征收的消费税已足够。

简言之，税收和有效的货币政策工具对于管理国家经济和公共金融而言仍然是重要的。但是，经济学家和政策制定者一直在讨论税收的利弊和发达国家目前税收水平的整体成效。一个大问题是征收个人所得税会直接影响普通工薪者并可能会严重影响中等收入群体。尽管普通纳税者对于销售税和增值税等非直接税收的无差别征收并没有过多抱怨，政策制定者却狡猾地利用了他们的沉默。

我们都认为自己是有责任心的公民并应该纳税。但是国家并没有同样尽到责任，在使用税收收入时没做到有效和谨慎。公共部分组织的私有化可能提供了一些缓解，要在提供公共商品和服务中实现效率、有效性和经济仍然任重而道远。公共部分运营的可靠性和透明性仍然缺失。

第二个议题，将国家经济潜力商品化作为国债向公民出售，可能使我们成为投资者而不是纳税人。这像是将经济本身私有化为股票市场中的一个企业或待售的股票。笔者认为这会使公民作为投资者而非纳税人要求更多的透明性和可靠性。


5 增收策略

国家经济潜力的商品化

在上世纪，特别是在西方世界，我们见证了政治领域和经济环境的若干新发展。不同国家在二战前后采取了不同的政治意识形态，我们听说了私营企业国有化，也听说了公营机构私有化。这与政治意识形态和经济系统有很大关系，例如自由市场资本主义或中央计划经济。

我们见识过苏联式的中央计划经济，也见识过受西方影响的自由经济，还有两者的混合体。事实上，大家认为在上个世纪基于亚当·斯密自由放任经济的自由企业市场体制在西方世界发展繁荣。美国资本主义、创业精神的盎格鲁撒克逊模型和“信用”这一商品的建立在战后为美国、西欧和日本带来了奇迹和繁荣。

市场自由化概念下的新哲学随着上世纪八十年代的全球化进程在战后发展到了全世界。对提供基本服务的公共机构和企业的私有化以及跨国企业的跨国有化进一步促进了全球化。

在上世纪七十年代末经济陷入困境的时候，即使是英国也偏离了混合经济原则。国有机构和企业的私有化使得政府将国债负担从公共支出预算转移到了私营企业。这也意味着借助市场力量建立效率和有效性，而这正是公有企业通常缺乏的。这让公共预算一下子更加精简且可管理，进而在进步发展的市场经济中能够保持减税。

同时，在自由经济体系中，竞争性的市场力量在私营企业提供商品和服务时亦应为消费者带来利益。但实际上，市场效率受多个变量影响且经常无法提供预期利益。英国国家铁路服务的私有化是一个很好的例子。尽管有国家补贴英国铁路运营，这仍然是最贵的铁路之一。英国普通市民认为无法负担乘坐地铁出行。但讽刺的是，本是应该减轻的税务负担也没有获得效果。最后公民史密斯（译者注）既当了消费者，也成了纳税人。

在提议的模型中，经济潜力的私有化或经济的商品化旨在减轻整体税务负担，使纳税公民转变为投资者。不应将一个国家的经济潜力商品化与公共企业或国家资产的私有化混为一谈。此处的概念指向国家经济潜力的商品化：向投资者以股份形式提供经济能力和经济总量，以此建立国家股票继而创收，以提供有竞争性的商品和服务。


建立国家股票

建立国家股票是整个提议的重点。“经济私有化”或国家的经济潜力的商品化意味着建立国家公司的“股份”向公民股东出售。通过财富增加计划建立国家财富是创新策略，其收入可以用于1） 扫清长期主权债务或回购债务，2）资本支出项目，和3）如必要，补充决定经常性公共支出的国家运营预算（当前预算）。提议中的构想是以国家或公共股权建立一种大型虚拟公司，以国家债务的可持续能能力作为负债，国家资产由具有经济效益的有形资源组成。现在甚至连体育俱乐部和一级方程式车队都作为股份公司在国家股票市场交易，何不在股票交易所将国家经济潜力和能力作为商品出售？

国家的经济潜力国家和总量以及其产生可创造财富的经济活动的能力仍作为商品在股票市场中股权化并出售，而非国家资产或国家资源。这从本质上来说是经济私有化或商品化。笔者认为这可以做为隐藏的或虚拟的未开发国家资源为国库创收。与体育俱乐部不同，资源利用的水平和能力可以用GDP增长来直观衡量。

提议的策略着眼于建立总收入增长股份计划/共收入增加股份计划（GRASS ）以及销售和管理中的具体操作和GRASS收入的管理。有了公共股份或国家股票以及长期债务的概念，现在要为国家建立公共资产或国有资产的概念。该资产是所有经济上可以利用或具有经济效益的国家资源的市场价值，包括人力资源。我们可以称之为总国家资产（GNA） 。下一章将详细讨论这个概念。在接下来的几段中，我们会简要研究这个提议的合理性及其细节。

提议的财政框架会带来国家税务体系的重组和简化，可以节省开支并提升总体公共金融水平。但却无法保证国家一定会有额外收入用于提供高品质的公共服务。但从提议的税务改革中获取的收入能在某种程度上帮助目前的公共支出这一假设是公平的。公共开支的管理效率和关于执行公共政策和计划的新政策应该可以帮助削减预算（对于在该领域提议的新策略，可以参考笔者早前的著作，Global Economic and Public Policy Framework译者注《国际经济和公共政策框架》）。

最终目标是将国家作为准真实公司运营，使其成为有着可持续经济的低负债实体。正如近来所见，国家经济状态经常面对的一个主要挑战是长期主权债务的规模。长期债务通常在拖延的经济衰退和差劲的经济表现期间积累翻倍。

能够通过改造政府及其机构使其像准公司状态运营能够获得更高的效率和有效性。这需要采用自由企业市场经济的原则，同时采用具有股票、资产和债务的商业机构的模型，如同任何设计为为盈利而运营的商业实体一样。所以应留意的是创造国有资产和债务的概念以及国有股份的概念后，国家转变成为了准公司实体。

本书提议的框架是创新和有逻辑的策略，在市场引导的准资本主义体系概念下使用现有的和潜在的国家经济能力和总量作为商品来创造额外的国家财富。采用此模型，国家可增加公共收入以补充税收收入，来平衡现有预算。虽然创造的收入可在满足现有开支需求时使用一部分，但不应全部用于满足经常开支。

起初本收入主要用于国家债务赎回计划或逐渐将债务负担股份化直至低于总体国家资产的30%而非总体国家产品的30%（稍后讨论）。部分资金亦可用于支付基础设施发展。下面几点强调了如同在商业实体中产生财富的策略的基本特征：

建立能够在金融市场作为股份销售的国家股票产品。该计划称为总体收入增长股份计划（GRASS），由此建立的股份称为国家股票（NE）。国家股票通过将国家经济潜力和总量商品化来建立。

由此建立的GRASS股票是由财政部发行的可交易股份。发行的股票数量取决于GDP规模。GRASS价值的IPO （上市） 由国家经济的质量和潜力、主权债务水平、以往经济表现和包括人力资源在内的国家资源质量共同决定。发行的初始股份总价值不应超过年平均GDP规模的三分之二。剩余国家债务的大部分应转换为计划在第一年IPO股份的主要部分。

计划的IPO中初次发行股票中至少三分之一应仅面对有工作且社会保险或国家保险计划做出贡献的成年人，但仅通过提前认购发售。这些股份将划为A级并且在股票持有者达到退休年龄之前不得交易。

初始股份的剩余部分以可接受的市场价格向股票市场（国家或参与的国家之GRASS股票交易所）提供。机构投资者、A股股东以及外国投资者可以购买这些股票。这些股票称为B股。B股的股票价格应以比A股标称价格更高。

股票销售带来的收入将存入称为GRASS基金的特别基金，由专业人士为国库独立管理。基金管理者有权谨慎地投资，但应首先向国家私有化的必要服务公司和策略行业部门投资可接受的一部分钱。所有股票持有者都有希望得到分红。应基于经济的年GDP增长率将向股票持有者提供股票投资的最小回报（来自于GRASS基金）。若经济未有增长则无回报或分红。

如有必要，收入的一部分可以用于交换国家（主权）债务和/或注资基础设施发展项目。从GRASS基金产生的利润可和税收共同满足公共服务花费需求以及用于分红。

国库可以周期性地或每一年通过附加股从国家保险处持续增收，用于必要资本投资目的或平衡长期主权债务。

在准公司概念下以及执行上述策略，建立国家股票和资产的前提下的国家经济的私有化，这需要进一步澄清以及成熟的框架。笔者在下一章简要描述了在公司国家模型下建议的策略。


国家作为准虚拟公司

众所周知，国家是一个领土完整的主权实体。其公民是对国家效忠的利益攸关者。但是，想象一下国家变成了准公司，该公司实体的利益攸关者（现在可称之为股东）选择了一个理事机构（传统方式是通过国家选举产生），并且赋予其权利管理称之为国家公司的股份公司。名为政府的理事机构的主要责任仍然是通过提供基本和公共服务来增加股东利益和价值，并向其提供=价值作为分红。但是，就使命和如何创收而言，是无法将国家和真正的商业机构作比较的。

在一个国家公司中，利益攸关者关心和期待不仅仅是分红或利益最大化。在提议的虚拟公司中最重要的关键责任是向公众（利益攸关者）提供高质量的基本服务，以及计划并执行其他符合利益攸关者期望的政策和项目。向顾客-利益攸关者提供“公共商品和服务”可以满足这种期望。提议的虚拟准公司认为，技术上来讲这些顾客现在同样是希望获得分红的投资者-股票持有者。

在公司环境下，让顾客满意和给投资者或股票持有者带来价值有着相等的重要性。同样，国家作为公司实体，我们期待政府既让顾客（公民利益攸关者）满意也为投资者（股票持有者）带来价值。但在我们的情况中，利益攸关者和顾客在很大程度上也是股票持有者。

在提出的类公司国家中有着和其他任何商业实体一样的真实债务。但若要建立一个模型来了解在提到公司时常说的和真实商业实体中一样的资产或股份是相当困难的。此处提出的框架的基本原则是建立国家资产和国家股份或公共股份的概念，股份的拥有者将成为投资者-股票持有者。正如我们之前在经济的私有化中已经讨论的，国家公司会有股票持有者-顾客、股份、资产和债务。但它是一个虚拟公司，因为它不同于创收的商业实体，既不生产也不销售。

国家公司的利益攸关者是公民-顾客、投资者-股票持有者、国家资产的拥有者-股票持有者和债权人。显然，顾客是期待获得高质量公共商品和服务的普通大众或公民。国家公司的运营收入主要来源于税收和如今的GRASS基金投资分红。日常运营开支是用于建立和提供公共商品和服务的资金。此处缺少的是由投资者-股票持有和拥有的国家股票和总体国家资产。提议的框架简述了我们应该如何建立这两个元素。


一般收入增加股份计划

一般收入增加股份计划（GRASS）的概念源自以公司股份形式为国家公司建立国家股票（NE）。这些是由国库建立并向公民投资者销售的真实股票，但问题是应该如何实现。人们可能在想，发生如今大多数国家都面临的情况时，即税收不足以满足提供公共商品和服务，要如何吸引潜在投资者股票持有者购买国家的股票。

很明显，如果提议的GRASS股票能够产生某种形式的分红，无论是个人还是机构投资者都毫无疑问会被吸引投资GRASS股票，而非持有金边证券或国库券等债券和信用债券和债务凭证。想象以下英国公司上市后在市场中出售GRASS股票，考虑到英国经济过去的平均表现，谁会不想投资英国公司？

本书撰写之时，始于2007年下半年的美国信贷危机引起的经济危机仍然困扰着美国和英国经济。但在2014年上半年随着经济增长，英国的形势看好。在这种经济环境下，你可能很有信心外部投资者会希望购买英国公司的GRASS股票，毕竟现在英国经济十分依赖于外国投资。有观点认为无论是外国直接投资还是富豪在伦敦购置昂贵住所，经济恢复都据称依赖于海外投资者（46）。

此外，在2012年下半年和2013年上半年美国和英国经济都处在严重的萧条之中。即使向银行业投入了数十亿美元以刺激借贷和消费，政府似乎也无力扭转局面，主要问题是银行不愿借贷、不愿刺激偿贷能力。

基于政府从市场借债的刺激计划似乎并未帮助经济复苏，因为债务水平会变得不可持续。零利率下的投资者纷纷回避，美国和英国经济对于外国投资者的吸引力甚至还不如新兴市场。在这样的环境下GRASS股票可以把投资者带回来，特别是国外投资者。笔者相信即使是消费主导经济体的GRASS股票对于投资者都要比传统的基于债务的投资产品看起来更有吸引力。

GRASS基金无论何时都旨在吸引定期缴纳社会保险或社会保险 （NI） 征费的本地纳税人作为其主要投资者人群。在英国，超过半数的投资是来自社会保险税，这笔钱扔进了无底洞般的国库保险箱。国家养老计划是基于工作的成年人为退休公民支付的社会保险税，然而这只是一个大的庞氏骗局。从一群人那里拿钱去养活另一群人，或者说用在职人员的社会保险税养活日益庞大的领取退休金人群。随着婴儿潮人群的快速老去以及适龄工作人群的减少，需要至少4名在职人员供养1名退休人士。

第二个问题是如何利用GRASS基金为投资者-股票持有者创造分红。基金管理者代表国库对基金进行专业管理，很明显管理者有自由将其投资于任何符合道德且合法的事业。但笔者认为资金的主要部分应用于投资从事基本服务的私有化公共公司，例如电讯以及其他战略性企业。

换言之，解决如何创收用于分红的方法是重新向创收公司投资大部分GRASS基金，包括私投资于有化的公共企业以及在全球范围内进行投资。要强调的另外一点是GRASS销售产生的收入的另一个主要用途是偿还主权债务或长期债务，这样免去了债务重组或偿付债务开支，可减少公共开销。

为确定应发行的IPO（初次公共发行）股票的初始数量，财政部可参考平均全国GPD。尽管一个国家可以发行相当于总年度GDP价值的股票，但笔者认为应限制在年平均GDP（至少过去三年的平均）价值的80%或90%。以英国公司为例，若GDP为1.5万亿英镑， GRASS初始发行的总价值应为1.35万亿英镑，或最好是1万亿英镑，这已经足够。乍看之下数量很多，但对英国这样经济潜力和总量巨大的国家是可行的，英国公司的股票在全球市场会是较为热销的。

考虑到初始发行股票，建议财政部最好指派一个外部咨询公司。创建的GRASS基金亦应由独立基金经理专业管理且不受国家干预。所有拥有国家保险号且缴纳社会保险税的符合条件的公民应可提前注册，以财政部在专业帮助下决定的标称价格购买特定数量的股票。

不超过二分之一的计划IPO股票应首先作为A股销售给符合条件的社会保险税纳税人。A股持有者在达到退休年龄之后方可在市场上交易，并会作为退休福利。每个工作的成年人都可以使用其社会保障金或社会保险税在未来以票面价值购买有购股权的证券。如果符合资质的购买者希望购买的股票数量多于根据其纳税水平分配的数量，政府甚至可以为这些股票的购买担保贷款。

剩余的IPO股票将以主要由市场需求和预期的国家经济表现决定的价格在市场上交易。很明显该类股票价格将高于A股IPO价格，我们称之为B股，销售对象主要是机构购买者和国外投资者，国内个体投资者和本地基金经理亦是目标人群。希望未来可以建立一个全球股票交易所，所有参与国的GRASS股票都可以上市，进行国家股票或GRASS的交易。

前文曾提到，股票销售的收益会通过新创立的GRASS基金独立进行专业管理。国库应将GRASS收入主要用于转换剩余的主权债务，最终目标是将债务降至股权比例的30%或以下。我们不将主权债务与GDP进行较，而是与国家股票比较衡量，后者是GRASS剩余的总市价。

例如，根据为英国提出的GRASS发行量（1.35万亿英镑），50%的现有主权债务是该数量的二分之一即0.675万亿英镑（6750亿英镑）。如果我们用6750亿英镑转换现有的1.35万亿主权债务，债务的股权比例是675/1350即50%。国库的最终目标是将主权债务与国家股票的比例降至30%。如果我们希望将这一比例降到30%，需要转换另外2700亿英镑的剩余主权债务，剩下4050亿英镑由GRASS基金投资或用于其他用途，如用于满足现有预算赤字。

无论是哪种情况，都无需立即完成，但会在一段时间内逐渐进行。并且在衡量全部国家债务时，国家同样需要注意包括现时预算赤字在内的经常性债务。现时赤字通常由支付未付的养老金之类的社会保障补助等退休金造成，这些都应在考虑之列。在未来可将退休福利或国家养老视为应计费用，是长期债务，但完全不是政府的（现时预算的）义务，因为独立管理的GRASS基金将支付这笔费用。这近似于将国家养老私有化。

这些福利开支包括养老金支付，在过渡时期仍是经常性债务。但在决定主权债务比例时应该考虑长期债务，这能大幅减少经常账户赤字（PSBR供应机构借贷规定），像英国这样的国家通过将退休福利的支付转移到长期债务中每年可以节省数十亿。并且尽管国家仍然是基金的担保人，社会保险税和GRASS基金将受到独立管理，因此退休金支付不会是经常预算的一部分。

最后，在预期的债务转换完成后，若没有可用于基础设施发展项目的资金，GRASS销售产生的大部分收入将纳入GRASS基金以引导投资。在可能持续10至15年的过渡时期中经常预算将涵盖这些花费。GRASS销售的收入将主要（在股票市场中）投资到国有上市公司中，特别是提供基本服务的私有化公共企业和一些战略性行业（如公共设施、交通和医疗）。笔者认为，通过立法过程GRASS基金应可在某些指定的公司持有至少20%的股份。职业经理人应像管理其他任何机构性基金一样管理GRASS基金并营利。

如有必要，国库可将基金的部分利润用于和税收共同满足经常开支。国库也可以在向GRASS基金进行用于满足经常预算赤字的转账之前从GRASS销售中划分合理的比例，余者可作为分红派给国家股票的股票持有者。年度GDP增长率是分红的基础。与此同时，随着经济增长，国库可发行新的有购股权的证券以筹集更多的钱。国库可使用从在职成年人处收取的社会保险税持续购买更多GRASS股票。

不应把持有私有化国家企业之股份的GRASS基金看做是将这些公司重新国有化的渠道。政府无权干涉GRASS基金的管理，但国家可通过GRASS基金持有是战略性或提供基本服务的公司的大部分股票来间接影响公司政策。这种影响公司政策的举动类似于有义务保护自身利益的私人机构投资者的举动。很明显，此处的国家利益是保护消费者，并让这些公司担负道德责任和社会责任并保护公众利益。毕竟，即使在公司管理中社会责任和职责也算是热门话题，环境问题亦然。

金融危机后，我们在西方世界看到的问题和西方世界正在出现的问题都是前所未见的。在英国六家最大的银行中，两间至今仍是国有的。在某些情况下，在这些银行中的国有持股超过40%。以苏格兰皇家银行（RBS）为例，国家仍是大股东，类似于重新国有化。在金融危机的余波下，美国的情况也如此。尽管在其他工业部门不会见到这样的举动，但若国家干涉类似于国防的战略性企业也在意料之中。

并且可保留 GRASS收入的一部分作为央行储蓄，当做预防手段。在经常预算紧急或短缺时可以使用该部分基金。GRASS基金及其收益在紧急情况下还有其他若干用途，应在很大程度上与国库一直保持独立。如前所述，GRASS收益的一部分同样可用于保证国家较低的借款水平。同样，当投资人-公民退休时可以（非强制）卖出所持股票。理想情况下，收益可以转移到名为社会保障基金的养老金中，该基金和GRASS一样是由国库持有的独立基金。

国家可以从基金而非市场借款。国家可以通过发售社会保险债券从社会保险基金中借款。简而言之，退休的人可购买社会保险债券作为投资取代年金，并收到有保证的现金流作为退休津贴。对于长期资本支出，国家同样可以使用市场中的传统手段借款。但总体长期债务（主权债务）相对于股票的最大债务比例不应超过30%。由于投资社会保险基金不是强制的，退休者如果希望投资年金计划可一次性获得总收入。


国家总资产

总国家资产为各类国家生产性资源的总价值提供了估算，其中的资源应可用于经济开发或用于生产在经济中通过总国民产品衡量的服务和商品。这与使用总国家产品来计算和估计总国家资产一样困难。并且，总国家资产清单中的部分项目被视为在一段时间内不会折旧。但为了使计算过程更容易、避免过于复杂，将考虑在计算时的资源的现有价值。以下是本概念要点：

国家的总国家资产将包括在任意指定年中所有具有经济效益的资源的市场价值总和。故需逐年监视并列表。市场价值代表大多数产品的成本或购买价值。具有经济效益的资源应该能够、或有潜力为某个经济体内生产以GDP衡量的商品和服务做出贡献。

有经济效益的资源可以分为以下几类：人造资产如设施和建筑、用于商品和服务进一步加工和生产的制成品、有利用潜力的自然和生态资源、包括设备在内的软硬技术资产、活跃的和潜在的受过教育的熟练劳动力等人力资源。

自然资源的枯竭、制成品的使用、科技的淘汰以及人力资产生产力的降低都能在一段时间内引起价值的折损。理想情况下，这可能意味着要计算生产性资源（国家资产）的净值。此处的概念仅考虑生产性资源的总价值并且以零基按年度计算可以得到较好的估算。

总国家资产在技术上比通过剩余GRASS股票价值计算的国家股票的价值更大。这让我们将国家的全部债务和国家股票与总国家资产相对应，总国家资产等于股票加债务。


国家总资产作为具有经济效益的资源

我们将资产视为生产性资源或经济上可利用的资源。这些资源可分为若干类，需按类别详细讨论。以重要性排序，自然资源可能要排在第一位。世界上的每个国家都有某种形式的自然资源。要使自然资源有经济生产力，首先要发掘其潜力，但这通常不容易。

地球本身是核心资源，所有的自然资源都由此产生。环绕人类的自然环境有树木溪流、高山低谷、湖泊河川、湿地海洋、植物动物、耕地作物，都是自然资源的一部分。在广袤的地下还有化学物质和矿物质等其他宝贵资源，些都可在商业上加以利用。即使是贫瘠空旷的土地可能也适于发展。

问题是这些资源要如何具有经济上生产力从而成为一项资产。比如，有着成熟可以砍伐成原木的林地比茂密的灌木和乔木林更有价值，能够长出小麦或水稻的土地比布满杂草的湿地更有价值。同样，我们认为可供牲畜咀嚼的绿草地比干旱的土地更有价值。所以城市地区一块适于建筑的空地比乡村中一块荒地更有价值。

在所有上述的例子当中都可以轻易辨别其经济上的生产用途，并能以此决定这些自然资源的适当价值。然而，有着美丽的山川和茂密的植物和野生动物的土地，在被投资者发现其经济潜力并计划开发为城市富人的度假地之前，可能其价值不如一个已经充分利用商业地块。未开发的海滨地区有着阳光和金色沙滩，在有人决定建度假宾馆后可能吸引成千上万的外国游客。任何有何丰富矿产和化合物等原材料的地方在开采之后都其经济价值都更高。因此，地上和地下的所有自然资源在发现并认定拥有商业开发潜力之后都具有经济效益并且非常宝贵。

考虑到自然资源的价值，这些资源的市场价值和可接受价值可能由产值决定，或由商业开发减去开发成本之后生产的完成品价值决定。需要保留的保护性土地，如生态资源等，通常没有市场价值。通常在决定合理价值之前把用于开发后减轻环境或生态影响的代价作为机会成本一同考虑。这是可能应从总国家资源评估中省略的资源之一。

各种经济活性资源中的第二类是人造建筑和设施，包括人类和动植物的居所。在准市场体系或如西方世界一样完全开发的市场体系中，商业建筑和房屋的价值可以轻易决定。同样，要衡量度假村、酒店和休闲设施等其他商业物业的价值也很容易。各种所有制的制造厂或物业或工厂也一样。保护建筑或作为文物登记在册的建筑的价值可能难以计算，但现在这类建筑正越来越广泛地被用于商业用途。

确定公共空间和基础设施上价值可能仍然困难，在决定价值之前应该考虑将这些空间用于其他商业用途的机会成本。

要考虑的第三个资产类别是技术资源。技术资产包括加工和软件硬件技术，包括在制造和加工商品的过程中使用的设备和提供服务。在工厂或商业组织和提供公共服务的过程中都用到多种软硬技术，包括IT设备和重型机械以及电脑和汽车等轻型设备。

硬技术资产和建筑及物业一样，传统主义者会称其为真实资产或有形资产。这些资产更容易清点且其价值更易于估计。尽管这些资产的市场价值通常因折旧而下降，但以其购置价格或成本价来确定价值是很实际且符合逻辑的。为了简化这个过程，我们可以在计算总国家资产时仅仅取总价值或购买花费。

本类别中另一个具有经济效益资源是生产商品、加工农产品或原材料及提供服务过程中用到的耐用制成品。仅考虑非消费性耐用资产很重要（这可能意味着要排除个人消费者由于个人需要而使用的机动车）。并且为了避免重复计算，这些资产的价值不应在生产源头确定，而应该仅在消费时无论其原产地确定该等资产的价值。资产的价值通常是成本或购置价格，但仍需考虑折旧。

最后一类但也是重要的生产资源是人力资产。人力资源的生产力很大程度上取决于能力水平和习得之技术的水平、年龄和健康展望。此处仅需考虑现有的实际和潜在劳动力。这可能意味着要计算在一定年龄群组里的人群，可从一般的工作年龄即中学毕业后的17岁或18岁开始，可使用退休年龄作为上限。但在某些国家，劳动力中的女性的比例明显偏低，故需要适当调整。任何时候都不应忽视女性在经济中的角色。

健康和教育对于人类生产力同样是重要的因素。教育程度、健康和人类的福祉不仅很重要，也意味着更高的经济能力和潜力。为此可以设计某些指标评估最终生产力指数。


全国总资产的评估和估计

在之前的段落中简述过全国总资产的评估方法和有关问题，但需进一步澄清。需要考虑的第一步也是最重要的一步就是在开始任何评估之前，将国家所有经济活性资源的储备划分到上述分类中。在自由的企业环境中可轻易确定物业（民居和商业）等资产的市价例如。这些物业中可能也包括仓库或生产设施以及提供休闲和娱乐等服务的物业。

此处这些资产的折旧不是问题，实际上物业可能由于需求的增加、修缮、复建和持续维护而升值。理想情况下，衡量价值的单位应该是以平方米或平方尺测量的建筑空间。如必要，可以根据不同地理位置为不同用途物业的每平方米资产价值建立不同标准。在西方发达国家，本地当局对这些标准可能已经有了一定的可靠数据。

土地在有些情况下由于以农业和种植或矿物开采或采矿等形式与商业利用直接联系，较易建立标准评估其价值，因为可以忽略在国家范围内任何由地理位置引起的变量。但对于用于休闲和娱乐风景优美的土地而言，价值可能根据地点的不同而有显著差别。

此处，应仅针对某个特定的地点建立可接受的标准，并非针对整个国家，对可从资源列表中排除的保护性土地如湿地也是如此。尽管土地的价值可能会由于缺少需求而降低，但此处可以忽略折旧。衡量技术资产的价值时，我们应主要考虑如下四个不同类别。

自动化重型机械和在工厂中使用的机械、辅助生产和提供服务的非消费类耐用机械、信息通信技术 （ICT）和机器人、生产和服务组织使用的软件和处理技术。但是仍然会有由于淘汰或持续使用或磨损或损坏而造成的折旧。

如果这些资产的寿命处在其产品预期寿命内，可考虑使用其购买价值进行评估。但如果这些资产的使用超过了其生命周期，在评估这些资产的现有价值时可能需要由专业人员进行抽样检查。包括个人在家庭中使用的汽车在内的任何消费类耐用品都可从评估中排除。

由于很多原因，评估和衡量人力资产是相当复杂的。为了确定资产的价值，可使用每人劳工时数的年平均值乘以工作人口总数（根据讨论过的标准衡量）作为基础，这可以代表总人力资源总量。当乘以每小时的平均收入潜力时，我们应该为某一年内能创造经济价值的人力资源建立一个价值。理想情况下，可以在某个时间区间基础内决定（例如从17到24岁、25到34岁等等）并且根据健康展望和教育等条件而调整。

健康和教育指标可以使得总区间劳动时数略为增加或降低。完成之后可以获得全国人均加权劳动时数。可用统计抽样模型为不同的类别建立标准。


6 管理国民经济

开放的经济体与全球金融体系

管理民族国家经济的传统方式为制订并执行有效的财政和货币政策。行之有效的税制和成熟的收入管理仍是财政政策的一部分。税收包括各类征费，国家利率是央行向商业银行发放贷款时的利率，这两者保持在适当水平时可成为恒温器或稳定机制，总体控制经济活动。利率和税收对消费支出、公共借贷、提供给消费者和企业的信贷资金和总体货币供应量的水平及通货膨胀都有影响。

贸易壁垒在如今的全球市场中几乎消失，即使存在也不再是大问题，在全球金融市场中尤为如此。这意味着国家财政和货币政策措施和工具作为稳定手段如今效果欠佳。在过去四十多年中全球经济逐步全面开放，这种情况已经发生。很多人关心的问题是谁控制着国民经济？是独立的央行和政府，还是国际市场特别是国际金融市场在支配？

在开放的全球经济和放松管制的金融体系中，资金和投资资本的自由流动发生在瞬息之间，这弱化了权力机构的公信力和央行的角色。虽然在西方国家，央行独立且技术上而言负责管理货币政策问题，但似乎也不再拥有任何权力。实际上除了货币印刷之外央行并无存在的必要。或许可以说西方自由市场资本主义已进入成熟期。资本家对于独立政策和不干预政策的需求、国家和公众对于透明度和可靠性的需求、对于企业社会责任和道德责任的普遍担忧以及处理公共事务时的多元化都可能影响到西方当前经济事务问题和公共政策制定。

公有企业的私有化成为了发达经济体中的普遍现象，这种趋势进一步印证了西方市场经济明显已进入成熟期。这样的策略是为了追求更高的效率还是为了达到执政政府的短期目标则是另外一个问题。笔者更倾向于后者。

然而这种趋势显示出对高效管理公共支出的需求。公共企业面临着效率低下、缺乏效力和腐败问题，在上世纪八十年代早期的私营化热潮之前，公共部门实体不断地遭遇各种问题。在大多数国家中，美国模式往往能减轻政府经营公共企业的责任，但欧洲模式似乎促进了公有企业的存在。欧洲在提供必须商品和服务方面存在的总体公平问题和社会主义意识形态似乎在支持这样一种观点，即政府应该经营大型企业，特别是生产必须商品和服务的企业。受到托尼·本恩（Tony Benn）等领袖的影响，甚至连上世纪七十年代英国工党的支持者都认同这种想法。

作为领先国家，美国的政府在向公众提供必须商品和服务时非常精干，但即便是最富有的国家对此也感到头痛。在2007年的信贷危机开始影响经济之前，不断加大的贫富差距导致的医疗和教育不公和不平等已经令美国忧心忡忡了。

直到上世纪末，尽管存在众多问题，美国似乎仍然优于其他市场经济国家，并在长时间内以最富有、失业率最低的国家之一和人均收入最高的国家形象成为世界其他国家的楷模。但这种情况能否再持续另一个十年是很值得怀疑的。美元仍是世界第一大储备货币，40%以上的世界贸易都据称以美元进行（47），美元的角色仍然重要。但如今情况发生了改变。按实值计算，美元相对于所有其他主要货币不断下跌，美国的经济疲软已持续了一段时间，随着信贷危机的开始，情况不容乐观。信贷危机之后的经济危机并不是西方繁荣与萧条经济循环的漫长衰退这么简单。

近期美元微升波动让经济学家感到困惑，可究其原因并不复杂。海外银行和投资者持有的美元储备可能超过了5万亿美元（48），但很难扭转这些美元的流动方向并将其导回美国。世界各国进行贸易时仍在使用美元，对美元的需求仍然存在。但这种情况能持续多久呢？

想象一下中国和印度将其美元储备换为黄金或本国货币以刺激本国消费，万能的美元就会在美元失去了价值的市场上终结。美国过去5年中实行了数以万亿美元计的量化宽松，美元已经失去了价值。中国总理在2009年3月对以美元计价的投资表示担忧（49），这让包括美国总统奥巴马在内的很多人瞠目。美国总统的第一要务一直是重振美国经济。他要怎么完成这个任务就是另一个问题了。英国的情况不尽相同，尽管其体制内存在这固有问题，但目前状况似乎比其他欧洲国家都好。

就国家在提供医疗和教育等基本服务中的作用而言，英国似乎比美国做得更好。但和丹麦、德国或荷兰等欧洲发达国家相比，英国仍需努力，特别是在医疗和交通等方面。谈到失业率，与欧洲当时平均10%以及2014年5月11.9%（50）的失业率相比，英国（危机前低于5%，危机后为7%）的表现很好。英国目前的状况很混乱，但似乎正在好转，这比欧洲其他国家的情况都要好。

日本曾经一度成为世界第二大经济体，但自由市场企业和资本主义下的日本与美英模式或欧洲模式之间有着显著区别。除了从上世纪九十年代后期开始的十年，日本的失业率一直很低。市场经济的日本模式曾受到官僚主义、腐败和过度监管的困扰。日本经济在来自外部世界的压力和持续的增长与繁荣下，似乎于上世纪九十年代对外部市场开放了。

在日本，国家在支持大型私企中一直扮演着重要的角色，这让日本占据了制成品世界出口的主导地位。日本以此建立起富于自身特色的资本主义。然而如前所述，日本由于缺少自由，特别是在金融市场中缺少自由，以及缺少体制基础设施而处在垫底位置。日本的职业道德、生活习惯和文化同质性可能都是其自由企业市场资本主义成功的原因之一。不幸的是，日本的情况在过去十到十五年间一直在恶化。经济停滞、通货紧缩和上世纪九十年代信贷主导的地产繁荣都造成了日本近期的经济困境。在信贷危机的余波下，日本和英美一样不得不面临历史上最严重的萧条之一。2008年日本的出口下跌了46%（51）。

世界其他实行自由企业资本主义的国家在通往发达经济体的路上似乎都遭遇了严重的问题。伴随着上世纪八十年代后期的全球化，投资资本像洪水填满低地般涌入了前景可期的发展中国家。但在这些国家中轻微的政治动荡或经济不稳定通常都会引发震动，像火山爆发引起洪水，让国家陷于悲惨境地。全球市场经济的运作似乎更利于领导者而非追随者。发达经济体政策上的微小变动，特别是经济政策或财政政策变动，都会对国际金融市场造成巨大影响，在全球市场引起一片混乱。

全球化是件好事，但若发达国家没有做好在某些领域让步的准备，就不会存在真正的全球市场。我们都懂得付出收获的规则，也明白有人得到就有人失去。若发达国家的消费者不能忍受生活质量的略微降低，那么发展中国家人民就别指望得到任何东西或提高生活水平。西方信贷危机和随之而来的经济危机迫使消费者必须面对现实、接受改变。即使发达国家也无法免受全球经济危机的波及。主要市场经济国家的繁荣萧条周期对国民经济的政策制定者和管理者而言是个严重问题。

无论是国家内和贸易伙伴间的商业周期或是全球经济的不稳定性，对国民经济的有效管理总是意味着达到稳定状态、保持经济增长。国民经济并不仅仅是管理财政政策和货币政策。在民族国家公司中，这只是三角形的一角。其余两角是有效管理公共收入和支出，以及有效提供充足且令人满意的公共服务。后者是居民-利益攸关者期待国家提供的产品。

财政政策措施和创造国家收入的问题在此前的章节中已经阐述，但并未讨论收入和支出的管理问题。民族国家提供公共服务的有效性、效率、充分性和适当性的标准问题也并未提及。本章将探讨生产消费问题、管理对商品和服务的需求问题，以及利率、通货膨胀和货币供应等问题。在前文针对创造国家收入和税收改革而提议的新框架基础之上，主要讨论货币政策措施等未及讨论的问题。


应考虑的主要经济政策措施

在有着明确领土边界的国民经济中，货币供应、通货膨胀和利率之间既独立又相关。理财政和货币政策的传统方法不再有效。换言之，虽然领土边界仍然存在，但在如今面向全球开放的经济体中似乎不再有意义。并且还有如增长的服务经济和传统生产消费概念的有效性等其他问题。笔者建议考虑以下问题：

• 当日益增长的服务生产和服务提供主导经济时，经济体中生产消费的传统概念似乎已经过时了。在大多数发达经济体的GDP中，服务的比重如今已超过75%，特别是在英美。

• 重新审视我们以前在教科书中学过的生产要素。严格意义上来说，土地、劳动力和资本等传统要素已经不再有效。资本正越来越多地被信用代替，劳动力也逐渐被技术取代。在现代经济中，使用土地的比例正在变小，可能正逐渐被信息资源取代。

• 当代经济以信贷推动的投资为基础，而非以真正货币的储蓄为基础，且受到信息通讯技术的推动。为此笔者提出了一个新概念，“时间”和“金钱”成为当代经济的生产消费要素。

• 在越来越开放的经济中，货币和财政政策的角色变得有争议性，且不能有效地调节生产消费。


货币供应、通货膨胀和利率

全球化之后，整个世界实际上是一个单一市场，全球经济是一个单一体系，而民族国家经济是次级体系。在全球互联的世界，要想将民族国家从世界其他国家分离出来单独讨论其国民经济的管理问题是非常困难的。影响民族国家经济的外部因素有若干个，其中一个关键因素是外汇市场的动荡本质。由国际货币市场中的投机行为和货币的自由流动造成的汇率动荡给金融市场带来了极大的不确定性。在放松管理的金融市场中，金钱的自由流动加剧了民族国家经济的不确定性和金融不稳定性。所以使用货币和财政政策等传统工具并没有效果。但我们暂时假设民族国家可以独立管理其经济无需考虑外部影响。

政府最关心的两个问题：1）管理和提供公共商品和服务有关的收入和支出；2）管理民族国家经济内生产的其他商品和服务的供需。前者与管理国家目前预算有关，后者与所有其他商品（消费者需要的商品和服务）的生产消费有关。二者以某种形式相互关联。

公民利益攸关者希望国家能够提供或者辅助提供公共商品和服务。所以政府把钱直接或间接地花在提供公共商品和服务上。国家通过国家预算决定和分配用于公共花费的资金（来提供公共商品和服务）。在整个经济体内提供其他商品和服务时，国家的角色同样重要，但在市场经济中这个任务应该由私营企业完成。对于个人和公司而言，生产和提供商品和服务仍然有风险，除非大众能够保证购买。

因此，由企业家和企业组成的私营部门需要资金和投资资本完成这项任务。最后，生产消费的全部经济活动取决于国民经济内的货币供应量。这与主要以信用形式的存在投资资本的提供和获得有很大关联。

货币经济学家能指出体系内的各种货币供应，但却很难定义和描述各种类型的货币供应，如M1、M2等等。道理很简单，由国家和央行或其他金融机构初始供应的货币在我们的反复使用中不断增倍。叫做“信用”的商品是银行凭空创造的，这增加并加速了货币供应。当我们使用一部分钱购买商品和服务时，例如在一年内使用10亿美元10次，货币供应量成为了100亿美元，在体系内造成了通货膨胀。

为便于讨论，假设系统内提供的商品和服务的总价值为1000亿美元。想象一下，政府和金融机构（由于政府政策）加倍供应货币，尽管经济并没有成比例地增长。如果我们在体系内花2000亿美元购买仅价值1000亿美元的同样的商品和服务，就可以说经济的通货膨胀率是100%。这样看来，只要国家不希望出现通货膨胀的趋势的话，有效地管理货币供应量是很重要的。货币供应量的增长应该伴随着由提供更多的商品和服务以及消费构成的经济增长。由于众多外部变量的参与，管理货币供应量并不容易。

经济体内生产供应的商品和服务的价格由于各种原因可能在短期和长期内波动。当价格连续且持续增长时，就会出现经济学家口中的通货膨胀。在发达稳定的经济体中，人们担忧的主要问题之一仍然是价格稳定性，如何既保证价格稳定又控制通货膨胀。和十五年前相比，过去几年中主要经济体的通货膨胀率一直保持在个位数，避免了恶性通货膨胀。

事实上在过去十年间一些发达国家的通货膨胀率不到3%（52）（在2007-08年的信贷危机及随之而来的经济危机之后，情况发生了改变）。尽管在动荡的外汇汇率等不可控的外部环境下，低通货膨胀率是很难得的，但公布的数字可能并不是真实通货膨胀率。从二战后到上世纪七十年代中期，世界人均GDP增长率超过了通货膨胀率。事实上这段时间汇率固定，人们通常认为这是繁荣的黄金时期或称之为金发女孩经济（Goldilocks ）。

即使在信贷危机时期和金融危机爆发时通货膨胀也一直是热门话题，比如美国的总通胀率高达5%左右，利率亦是如此。美联储最终将利率从2007年9月的5.25%降至2008年4月的2%（54）。尽管货币供应量在低利率下紧缩，通货膨胀率仍在5%高位维持了一段时间。即使到了2009年，人们在信贷危机之后仍然担心通货膨胀。在美国和其他西方经济体中，和解决其他经济问题相比人们更关心如何控制加剧的物价通胀。有些人担心物价通胀会发展为恶性通货膨胀。

西方国家的央行行长一直以来都更专注于控制通胀而非管理经济。直到现在，美联储在刺激经济时都声称是在降低物价通胀。有人担心美国经济会遭遇由空前水平的主权债务和可能导致更多量化宽松的持续经济危机带来的恶性通胀，虽然美联储已经开始采取措施。问题是我们是否需要担心恶性通胀，这与物价通胀有关而非财政通胀。恶性通胀的概念让很多人感到困惑。有些人认为这意味着价格上涨50-100%，而这在西方世界是很罕见的。对恶性通胀的另一个理解是无法控制通货膨胀或物价日日上涨。无论是哪一种，导致通胀的原因是双重的：货币供应量增加而其他条件不变，或者对于货币的需求降低消费者无意储蓄，或持有大笔现金反而消费更多。如果对于货币的需求下降和货币供应量上升同时发生，两者可以互相抵消保持通货膨胀的平衡。

影响物价通胀的因素还包括商品和服务的生产成本。技术已经取代了人工，在过去20年中生产成本已经降低。从中国和其他国家进口的价格低廉的商品同样降低了西方国家的物价。与此同时，税收上涨、其他财政政策措施和不完美的市场状况使经济体内的物价上涨。

人们对于货币价值的感受是美元的价值正在降低，所以人们更倾向于消费而非储蓄。对于货币的需求下降也会导致通胀。通货膨胀本身也被视为货币贬值的原因之一。尽管货币措施可以抑制货币通胀，但当物价通胀不可控的时候这种措施未必有效。

通胀的计算也应纳入考虑范围。不同国家计算通胀率时有不同的方法。有些国家会考虑所有商品和服务的价格上涨，而有些国家只会考虑必要商品或普通商品和必要商品的价格上涨。大多数国家以消费价格指数计算通胀率。以英国为例，有基本通胀率和核心通胀率两种计算方法。前者甚至包括了按揭还款费用。

但英国最常用的计算方法是消费物价指数或零售物价指数。消费物价指数的问题是它通常排除了市场中的新商品和新服务，并且计算物价通胀的商品和服务组合一成不变。在英国这样一个国民普遍有房的社会，应将按揭还款算作一项开支。同时还有很多新产品和新服务并不是必需品，但消费者会每天购买。一些曾被视为必需品的商品现在不一定还是必需品，而一些奢侈品可以纳入必需品范畴。所以使用若干商品和服务的不同组合来衡量消费价格指数会更为精确。

作者认为计算某一年价格变化的加权平均值和平均值是可能的。中央政府和地方政府开支的增长水平也需要考虑。由于大多数的公共服务都是免费的或者得到了政府的大量补贴，这些商品和服务的真正价格很模糊。这类商品和服务成本的上升也是经济体内通货膨胀的重要指标。

通胀和利率之间的关系也很重要。二者紧密相关，是仅次于货币供应量的重要财政政策工具。英格兰银行的财政政策委员会以及美国（联邦公开市场委员会）和日本的类似机构决定是否应该上调或下调利率，进而影响货币性通货膨胀。另一个问题是，什么是利率？

当政府为公共支出拨款或通过借款达到预算要求时，货币供应量上升。当企业以信贷形式投资时，货币供应量再次上涨。消费者使用储蓄或信用卡消费时，也会引起货币供应量上升。在上述情况中，货币的主要来源都是信用，借贷的成本就是利率。利率是借入方向借出方支付的价格。还有一个问题是谁决定利率。

央行是最终的借出方，所以名义利率由央行或银行的货币政策委员会（Monetary Policy Committee）决定。此处我们认为国家可通过央行贷款给商业银行的利率来控制利率。目前在全球化的压力下控制贷款利率似乎更像传说而非实际。

所以在有限的货币供应量下，贷款需求增长时市场中的利率就会飙升。央行也可以通过调整利率来控制货币供应量。国家通过其央行（在大多数发达国家央行是独立的实体）可以下调或上调利率（或贴现率）来控制货币供应量。因此利率是央行借款给商业银行等放款机构的利率。或者当央行想要限制货币供应的时候，可以减少用于放款的货币供应以此增加商业银行所需的流动比率。这样的措施通常用于抑制货币供应量和长期通胀。

当经济放缓进而衰退时利率会下降，当经济回暖时利率也会上升。这不是自发过程，而是央行或负责货币政策的权力机构的有意行为。稍后会进一步讨论对于利率的操纵是否有效。

印发货币或经济学家口中的量化宽松是在其他促进增长的手段都失败后另一种振兴经济的方法。通过量化宽松来刺激经济在日本已经进行了相当长的时间，西方最近的金融危机促使美国央行和英格兰银行也采取了这种措施。美国央行仍然通过量化宽松（或回购国库券）来促进经济增长，但规模从2013年12月的850亿美元逐月降至2014年的100亿美元（55）。

当经济陷入通货膨胀的恶性循环时，现行工资的不合理增长等若干因素也可能导致经济体内的通货膨胀。当经济已经受到造成失业的物价通胀和持续上升的劳动力成本困扰时，上述情况可能发生在滞涨期。有些政府在通胀期间会尝试更多的借贷和消费来满足增加的开支或通过加印货币来创造工作机会。这种做法可能会加速向恶性通胀的转变。

通货膨胀会造成多种后果，削弱并危害经济，所以央行不惜一切代价控制通胀。通胀也会影响消费支出模式，会迫使消费者由于上涨的物价和被削弱的购买力而取消购买计划。因为现金流的未来走势难以预测、借款代价高昂，公司会被迫推迟投资决定。当利率随着通货膨胀的加剧而飙升时，消费者和公司都会尽量避免消费。

高通胀也会影响经济体内人民收入的分布，人们要动用存款满足日常消费需求。通胀期间储蓄的价值也被腐蚀。由于通胀期间的真实利率是实际利率和通胀率之差，消费者较不愿储蓄，而倾向于购置不受通胀影响的资产或采取其他措施。通胀期间，由于就业率下降、企业倒闭，国家也难以从税收中筹集资金。因为通胀期间汇率也随之动荡，国家出口收入也会受到影响。在通胀造成的所有后果中，最严重的是货币贬值。

在当今的纸币经济时代，经济体创造更多的货币时本国货币的实际价值通常会下降。和五十年前相比，几乎所有国家货币的价值都下降了。货币的实际价值可能难以评估，但要关心的问题是和其他货币的价值相比如何。所以我们小心翼翼地踏足充满危机的外汇市场，决策者无法控制的恶性市场力量控制控制着外汇市场。

所以管理国民经济的最大挑战之一是控制通货膨胀或长期维持物价稳定。当国家的货币流通供需平衡时，通货膨胀最低，有时可以叫做零通胀。但零通胀是理想中的水平还是现实中可达到的还有待商榷。

货币价值小于面值时可能达到货币供需平衡。在2007到2008年信贷危机之前，很多国家的通货膨胀率低得出人意料，有些国家甚至低于1%，很多发达经济体当时都有过这种经历。但国家货币的价值同样少于其面值。在纸币时代，货币供应不依赖于黄金等有形实物，可以将货币供应量调整至与需求平衡的水平来降低货币通胀至最低水平。这仍然是货币经济学的原则之一。

当国家建立起另一种被认可的货币储蓄来代替黄金储蓄时，金融体系的反应和我们的期待有所不同，因为很难找到一种面值保持不变的稳定储蓄货币。提议的虚拟全球货币概念（请参考笔者《全球经济和公共政策框架》一书）此时可以发挥作用（关于单一全球货币、虚拟黄金标准和其他有关话题，读者可参考尾注）。

通货紧缩或者说通货膨胀的反面，可能在货币供应量收缩至低于货币需求时发生。发达经济体不会像发展中国家一样轻易印发货币（与此相反的是在最近的金融危机之后，美国、英国和日本全部印发货币）。为了管理动荡的外汇汇率使其有利于国家刺激出口，有些国家愿意购买并储备最受欢迎的储备货币，美元。这种策略可以很大程度上减少货币供应量，如同过去十年日本的情况。2004年日本可能持有超过1万亿美元储备。这种策略可以收缩货币供应量，形成经济学家口中的通缩趋势。通货紧缩指没有消费欲望且商品价格远远低于预期。实际上通货紧缩与通货膨胀一样都不是好事。有些经济学家认为2%或3%的通货膨胀率是有益于经济体的。在信贷危机和金融危机的余波下，包括英美在内的大多数发达经济体以空前的水平下调名义利率追求通缩。

若一个国家决定不以加印货币增加货币供应量的方式满足公共开销的话，唯一的途径就是从市场借贷。短期借贷如果持续的话会再次将借贷成本或利率拉高而造成通胀趋势。但如果创造了国家股票并实行提议的GRASS计划的话，国家不仅可以减少长期债务，对短期借贷满足经常开支的需求也会减少。过度的短期借贷，特别是以满足预算赤字为目的的短期借贷，如果由于衰落的经济表现或刺激经济增长的需求而持续的话，会进一步加剧主权债务。这在西方发达经济体中并不罕见。过度短期借贷通常由对经济增长的预期造成。在繁荣-萧条的经济循环中，为在萧条后推出刺激计划是美国、英国或日本采取这种措施的原因。

主权债务超过GDP 100%的国家包括发达国家和新兴市场经济国家（日本是个典型的例子，其长期债务超过GDP的200%）。在高债务经济体中管理通货膨胀很重要。阿根廷、巴西和土耳其在上世纪九十年代是国际货币基金组织的宠儿，这些国家都有过多的主权债务和过高的通胀率。

在这种情况下国家被迫借更多的钱来重组现有债务，但收效却通常不及借贷的金额，需要动用经常账目中的更多资金来处理巨额债务负担。笔者在此要介绍一个新概念，债务乘数（Debt Multiplier）。债务乘数是借贷总额除以满足债务义务并扣除重组成本后的剩余基金，或是某一年的总剩余债务除以总债务和总偿本付息义务之差。要注意的是，教科书上管理国民经济的传统方法在新的现实状况中收效甚微。

在2007-08年信贷危机的余威下，英美两国政府持续借贷来挽救受到不良资产困扰的金融机构。造成不良资产的原因是次级抵押贷款和管理不善。信贷危机之前，央行为避免通胀趋势甚至调高了利率，但并未取得应有效果。信贷危机爆发之后萧条近在眼前，美国联邦储蓄银行和英格兰银行进一步下调利率至前所未有的零利率，但这些措施都失败了。日本在十年前采取了类似的措施，现在仍维持零利率。所有的发达经济体急切地尝试了各种传统经济手段，但绝望地发现并没有任何效果。

西方政府的主权债务已达到空前水平，只能期待公共支出和鼓励金融机构为消费提供贷款能刺激经济。讽刺的是，重启经济的唯一方法是通过放贷来促进消费。而让发达经济体陷入瘫痪的主要诱因是美英不可持续的信贷驱动型消费。

当一个经济体的主权债务积累到超过一定限度且央行放贷利率几乎为零时，国库券和国债等债务工具对于投资者似乎毫无吸引力。市场缺乏信心、经济消极都导致了本地货币在外汇市场上的价值下跌。尽管利率维持在低水平，也会加剧经济的通胀压力。

在提议的新的收入增加计划中，新的主权债务占国家股票的比例不应超过30%。政府可无负担地长期借款，在必要时贴补公共资本支出，并通过投资项目和投资活动来刺激经济。这会显著地增加消费。这类似于凯恩斯主义中可用于增加消费的公共支出（资本支出）的概念。新提议下的市场对国家健康的金融环境积极地做出反应，在某种程度上利率可能无关紧要。


生产与消费

真正构成经济活动的是生产与消费。所以管理经济的时候我们关心的是如何管理生产和消费活动。为使系统高效，理论上可以认为经济体内生产量应等于消费量。所以民族国家中的生产消费水平对于经济管理至关重要。奇怪的是，生产消费同样与货币供应量、利率和通货膨胀的管理息息相关。换言之，当系统内的总生产与总消费相等时也可以达到货币平衡。这意味着输入等于输出，在商业实体或公司中意味着生产等于销售，或应该等于销售。

理论上，在商业实体中生产和购买的应该销售出去。过度生产会让公司疲弱，在公司无法销售产品时会造成危机。规划、预测和库存管理都是商业实体有效管理的一部分。这意味着公司只需按市场需求适量生产，或把所有产品销售出去。这个道理也适用于民族国家经济。与消费水平不匹配的过度生产或输出可能埋下经济问题的隐患。在现行的货币政策做法下，国家试图使生产水平与增长的货币供应量匹配的时候会出现这种情况。

若民族国家经济体的生产超过了本国可以消费的水平时，过度生产的部分要出口。同样地，若经济体的生产不能满足国内需求时，国家要从外部进口。在市场主导的经济体中，产品的种类和生产量都是由市场决定的，没人能预测是否需要进口或进一步消费。在现实情况中，即使货币供应量较少，消费者也可以通过借贷或使用其存款消费。但信贷收缩和利率增长可以在一定程度上抑制总体消费。

民族国家经济无法控制波动的外汇汇率，也不能控制其出口目的国和进口国的经济状况。而且我们也不能简单假设经济体内所有的过度生产都需要出口，不能假设国内消费会随着收入减少而下降。名为“信用”的商品在发达经济体中成为了廉价商品，特别是在个人的真实收入毫无意义的国家，如美国和英国。由于波动的汇率或其他不利的国外因素让出口过度生产的产品变得困难时，消费水平的不足或下降会导致经济衰退。同样地，消费上升且经济体的生产较少时可能导致高通胀，从国外进口的商品价格低廉时尤为如此。技术上来讲，这就是消费应等于生产的意思。

当一个经济体中的生产消费达到平衡、生产加进口等于消费加出口时，对于货币的需求和供应也会达到平衡，此时经济的通胀水平最低。但这仅仅是理论。美国经济是个很好的例子。美国经济以服务为主导，超过80%的GDP来自于服务业，但大多数的服务是供本国消费。消费输出，特别是零售业，是由消费驱动且依赖于进口的，而非出口导向型。这就造成了体系内的不平衡，生产可能不等于消费，但美联储实行的政策可以将通胀保持在较低水平。

当国家采取了本书建议的经济和货币框架时，我们需要考虑其他因素。如果税收负担和利率都维持在低水平，消费可达到前所未有的水平。一方面，在可支配收入较多时消费者可能不会选择借贷；另一方面，国家可以采取其他措施抑制可支配收入的增长，例如在提议的框架下实施更高水平的国家保险或社会保障收费等强制性储蓄计划。不同于提高所得税，工薪族缴纳的保险可用于未来的投资，如购买GRASS股份。由国家保险或社会保障的收入引导的投资可成为强制性而非自愿性措施。

事实上这些收费应用来购买带有股权证的GRASS股份，进一步降低主权债务相对于国家股票的比例。如果资本投资或基础设施建设需要GRASS基金，这会增加政府的借贷能力。这种情况下，政府的资本支出是非常健康的，因为“生产过程”不一定需要进口并且无需出口。理想情况下，经济体没有任何过剩的输出，系统保持稳定。对于普通纳税者，取消了所得税之后缴纳国家保险或社会保障成为新的财政政策工具。所得税和利率等货币和财政政策及其工具的作用变得微不足道。央行可以使用GRASS分红率取代利率作为基准。

但当经济向变幻无常的自由市场开放时，汇率波动仍是一个问题，除非能够在提议的虚拟黄金本位（Virtual Gold Standard）下实行笔者曾在《全球经济和公共政策框架》一书（第三章）中概述的政策措施。该政策涉及到在全球交易和货币兑换评价标准（Currency Exchange Parity Standard）中作为单一货币发挥作用的虚拟共同货币。


生产和消费的时间金钱要素

传统的经济学教科书讨论了生产要素但未提及消费要素。笔者认为在考虑生产的同时也应考虑消费，因为二者相互关联。此处作者提议的新概念将所有要素归纳为两个，时间和金钱。笔者认为，在理解当今民族国家经济的生产消费过程时应特别考虑这两个要素。

由资本、土地和劳动力组成的生产要素适用于五十多年前，但未必适用于今天。在技术和信息的时代，其他的新资源推动了生产消费过程。现金的技术、丰富的信息、信用（而非资本）还有若干不依赖于土地的（不是直接来自土地的）原材料重新定义了今天的生产概念。但谈到实际生产时，土地仍扮演着重要角色。

例如农业和所有依赖于土地的发展都需要土地，包括住房和陆地基础设施建设。但就包括服务业在内的总生产输出而言，经济中使用土地的生产比例和五十多年前相比是很低的。包括信息和通讯技术、银行保险、医疗保健、教育和旅游等在内的服务行业在众多发达国家占据着主导地位。在几乎所有西方发达经济体中，服务行业贡献了总产量中超过75%的GDP，其中以美国和英国为首。

并且大多数服务的产品和交付是以消费为导向的，或者说生产和消费同时发生。若将土地成分和基于土地的原材料作为次级要素，当今生产中两个最直接的投入要素是资本和劳动力。更简化一些，可以称资本要素为金钱要素（money factor），这包含了真正的资本和信用；把劳动力或人力因素及技术因素称为时间要素（time factor）。这两个要素同样参与了消费过程。

现在就可以讨论如何使用这两个核心要素解释并有效地管理经济体内的生产和消费函数。就生产而言，在以前金钱的投入是真实资本，时间投入仅仅是劳动力（劳动时间）。但现在信用已经以我们无法想象的程度资本要素，有时甚至是完全取代。同样的，劳动力投入也正在或已经被技术（硬件技术和软件技术）在更大地程度上取代。

这两种趋势在当今的生产消费系统中形成了两个主要的新问题。机构投资者作为信用和金融市场的借出方或生产者应密切留意生产消费的效率，如果该过程未达到预期则应检讨已采取的做法；应定期检查金钱要素中的资本风险或信用生产力，和时间要素中的劳动力风险或劳动力生产力。这里想说的是生产功能被迫要节省金钱和时间用于进一步生产。换言之，要尽量压低每一单位的生产成本。但因为经济体中消费能力的限制，当节省下来的金钱和时间无法进一步利用时就会出现问题。

之前我们提到过为了达到经济平衡，生产应与消费相等或反之亦然。我们也知道提到消费也会涉及到时间和金钱的投入。消费制成品和资产时可能消耗更多的金钱，消费服务时需要更多的时间。消费者在消费时也希望节省金钱和时间来进行更多的消费。因此优化消费函数也需要提高金钱和时间的使用效率。但若节省的时间和金钱无法反复使用，经济可能出现问题（导致更多的进口、贸易赤字、通货膨胀等）。

因为生产和流通的效率较高，消费者如今在购买商品和服务时花费相对较少，这也使得整体消费函数更有效率。效率意味着生产花费的金钱和时间都更少。这两个要素与货币和时间意义上的通货膨胀和通货紧缩有间接联系。在货币型通胀中，如果生产必要商品和服务的平均时间上升的话就是时间通胀。因此不仅货币型通胀会降低经济效率，时间通胀亦然。

服务业等消费中越来越多地用到免费的消费信贷和技术，其价格更加亲民。当生产和供应无法满足需求（消费）时经济的发展方向往往不容乐观。

一个明显问题是当一个经济体的生产是由信贷推动时也要为消费提供信贷。当一个经济体在生产中过度地使用技术代替人工时也要用技术来支持消费。如果在生产消费过程中无法达到平衡，可能要通过进口或出口商品和服务来达到平衡。

在过去的二十到二十五年间信贷曾经以不可持续的水平增长，出现过商业放贷和公司其他形式的生产信贷支持，也同样出现过大量的消费信贷增长，特别是信用卡爆炸。生产和消费过程中技术（在制造业和服务业中）的使用，特别是在发达经济体中，也曾经有过快速增长。

在经济危机前，美国的消费信贷达到前所未有的水平，英国更甚。这造成了系统的不平衡，是2007年信贷危机的主要诱因。无论如何，过度消费对经济没有任何实际好处（考虑到让资金回流到生产中）。事实上由于大规模生产和廉价的进口，消费可能已经超过了最优水平。并且（美国）花在进口上的钱已经影响了经济体内的消费，而这些钱似乎没有回到美国经济。中国和其他出口国持有的巨额美元外汇储备并没有像危机前那样流回美国。这会是信贷危机的原因之一吗？

国内经济活动的增长做出主要贡献的似乎是服务业。金融产品和服务及信息服务的生产和供应为西方世界的服务也经济增长做出了巨大贡献，这可能成为看不见的出口。同样的，包括境外游和旅游产品在内的奢侈品消费的增长增加了总体消费进程（主要是看不见的进口）。

如今要是没有增加了的信贷供应和技术的应用，生产和消费是不可能的。在日益由信贷主导的生产中，越来越被技术主导的生产和服务同样有着严重的后果。在生产（运营或制造过程）中，会造成员工过剩或使其由更多的空闲时间（如果人们的工作时间缩短但收入增加的话）。随着信贷的涌入人们希望获得更多享受，但随着技术应用在消费过程中的增长，这也会造成过多的休闲时间，造成系统的不平衡。也就是笔者所说的时间通胀。

如前所述，在当今经济体中服务产品的角色空前重要，在西方发达经济体中尤为如此。服务业占美国总GDP产量的近八成，在英国可能也如此。为了调控生产和消费函数，我们需要更详细地了解服务型经济。


服务型经济

六十多年前英美曾是主要的制造大国，制造业占了当时GDP产量的近75%。但如今制造业在总体经济产量中占不到20%（56），服务业后来居上。不同于制造品和实物商品，经济学家通常认为经济产品的消费是“易过期的”，因为其保质期相对较短。多数服务仅在有需求时才生产。而且服务的生产和消费时同时发生的，服务业的运营遵守“即时生产”规则。这意味着没有存货需要保存或管理。服务的这些特点让我们认识到其生产和交付是如何影响整体经济结构的。因此，以服务为主的生产消费体系在正常经济周期中比制造业占主导地位的系统恢复得更快。事实上这也是大多数发展中经济体如今面临的问题之一。

伴随着全球化以及向发展中国家外包生产过程，这些经济体的经济产出极度依赖于制造业。因此大多数发展中国家主要以生产为主导、以制造品或农产品等实物商品的产出为基础，服务业占GDP的不到30%。但这些经济体不得不依赖发达国家消费其生产产出。

如果对于制成品的需求下降，拆除、重建或再利用用于生产的资产都不是容易的事，生产出来的产品库存也不能在当地消化或循环。而产品却必须要销售出去。想想2008年金融危机之后长期的萧条下美国汽车巨头的下场。数以百万计的汽车无法销售，三大汽车制造商在2008年下半年向政府寻求资金。由于难以预测需求，过度生产的农产品耗费了数月生长收获，只能丢进垃圾场。

在服务业的运营中，公司可以根据不断变化的消费需求调整产出。除个别产品外，在“即时生产”概念下生产的大多数服务仅在有需求时交付。需要提前分配资源的服务是这类产品的代表，如度假产品。但大多数时候都是持续不到一个季度的短期现象。

除了高薪的IT业和金融业，大多数服务行业的工作对求职者的吸引力并不大。有些经济评论家曾在电视上将服务型经济称为低工资高消费债务型经济。尽管服务业的工资普遍较低，但其易于从萧条中恢复的本质似乎在当今经济中给人以可靠的感觉（尽管在2008至2013年的信贷萧条中并非如此）。日本、德国等制造业占GDP总量比例较高的国家在长期萧条时期遇到的问题似乎比英国或美国要更严重。法国或意大利等GDP产出中农业相比于其他发达经济体占较大比重的国家也是如此。

主要的服务型经济体也有其他缺点。西方最近的经济危机可能不应归类于普通的繁荣萧条经济循环，特别是在英美等以服务业为主的经济体中，长期萧条的余波后并没有出现期待中的反弹。人们都认为同意这不是普通的萧条，而是由信贷危机、前所未有的金融危机和高度的体制风险造成的更加严重的经济危机，造成了西方世界的经济瘫痪。要想重振经济需要巨大的努力、创新的政策、重组和补救措施。

美国的经济增长在很大程度上依赖于对进口商品和本地零售及奢侈品或娱乐活动的国内消费。包括住房和购车等国内消费都是由银行家不计后果地向消费者发放贷款来支持的。若国家可以通过出口来支付进口的花费也没有问题，但不是所有服务类产品都能出口。金融服务或保险、抵押贷款、高盈利投资产品和高收益债券等投资相关产品却是个例外。即使在危机期间，美国贸易赤字也突破了1万亿美元（57）。

将服务外包这种企业策略，特别是IT行业中，以及日益增长的境外游和狂飙的海外军费支出可能会加剧经济体的问题。尽管危机带来了种种后果，如果不是由于银行系统的漏洞、信贷危机和全球化的不利影响，美国经济本可以安然度过。外国储备的美元并没有回流购买美国投资银行家苦心炮制出的高利润投资产品。曾被称为“信用”的产品在金融市场上突然消失，给美国经济带来了灾难性的影响。

笔者介绍了一种新工具帮助管理服务主导的经济，服务就业乘数（service employment multiplier）。这是某一年一个经济体内产生的总就业数与非服务业（制造业和农业）就业数的比率，可作为衡量当今经济总体稳定性的指数。对于英国和美国而言该乘数在2.5到3之间是健康的；在以制造业或农业为主导的经济体中该数字应小于2，如德国、日本甚至法国；在发展中国家，服务就业乘数平均而言应小于1。

但问题是经济主导型经济能否长期生存，也就是美国或英国经济能否长久维持？如果不是信贷危机和随后而来的金融危机，答案是肯定的；如果生产和消费仍维持平衡的话，答案也会是肯定的。在全球化的经济环境中是很难取得生产消费平衡的。因此以消费为主导的经济体系的可行性和持久性现在仍是值得怀疑的。

在当今的发达经济体中，甚至连包括公共服务在内的服务业都被外包出去。在阈值以上的外包服务就业，如IT业，尽管表面看来对于美国和英国的跨国公司是有利，但却在一定程度上损害了国家服务就业乘数。甚至有些公共服务也可以外包给外国公司或组织（58）。聘请高度熟练的劳动力如稀缺的IT专家来国内工作对于本国经济而言比外包要更加有利。这只是服务业总体负面效应的一小部分。公司在做出外包的决定前应评估成本效益。有关部门的作用很重要，可以帮助熟练的外国劳动力来本国支援有需要的行业，否则这部分工作就要外包。

服务行业工作岗位的很大一部分来自于关键行业。金融和相关服务、信息行业服务、零售行业服务、旅游和慈善行业服务、生产支持服务、包括执法、医疗等在内的基本服务行业都是关键行业。在这些行业中，基本服务行业（医疗、教育、执法、通讯和交通，以及与公共设施有关的维修服务）的就业基本都不受萧条影响，并且提供了超过四分之一的总就业岗位数。

这些服务的质量和是否充足对每个公民都非常重要。服务的效率和有效性应该在国有机构和私营公司间平衡，提供的基本服务是否充足也很重要。虽然西方国家已经发起了电子办公倡议，但国家和地方管理当局的做法充满官僚主义并且效率低下。在提供此类服务时就有必要削减“人工要素”而采用先进技术。

除了行政管理之外，技术是无法轻易代替基本服务基本服务的。政府在提升基本服务行业之后可以长期保持一定程度的经济稳定性。教师、护士和警察等都无法被技术取代。但服务的提供和管理过程可以借助技术变得更有效率。使用先进技术取代人为要素在服务中的地位正前所未有地普及，这让人感到担忧。这不仅在基本服务行业去人为化，也预示着经济体中失业率的增长。

与二十多年前相比，如今的大多数提供服务的系统都更加自动化。不得不承认的是服务提供者和消费者都要求服务有更高的效率和有效性，这种趋势会一直继续。但即使在最发达的国家，仍然存在着过时的服务提供系统，甚至在私营企业中也是如此。比如电子转账可以瞬间完成，但英国的银行系统仍然需要三四天来兑现支票，这毫无道理。

全面成熟的服务经济是第三代经济。在美国和英国这样的经济体中，即使有着自由进口和出口，要达到生产消费平衡也是很困难的。如境外度假旅游和所有形式的零售等服务行业活动都主要依赖于本地消费者且由进口主导。英美等有着大型服务行业的经济体基本上已经变为进口主导并且无法长期维持。另一个问题是先进技术，特别是信息通讯技术，在服务提供中扮演的角色日益重要。互联网、社交媒体和第四代手机彻底改变了信息和金融服务业。银行服务、线上购物、信息、酒店预订、客票购买等现在都可以在手机上完成。甚至连医疗也是如此，借助互联网身在美国的医生可以为几千英里外的病人看病，医疗数据可以在印度分析。技术同样把消费者的期待提升到了服务提供者难以满足的水平。

所有人都希望所有的事情迅捷快速、现成方便、即叫即有，这是一种“当下文化”。而对于服务提供者则是挑战。服务提供者要不断地升级技术提高服务质量，在日渐激烈的竞争中留住顾客。所以服务行业需要时间和金钱来更多更快地提供服务。同时，消费者也不断产生寻找新产品和新服务的需求。


监管生产和消费

“监管”这个词在市场主导的经济体中是不受欢迎的，大家能接受的好听的词是“管理”。但监管不意味着控制，而是维持市场经济却不带来不良影响。我们惯于运用货币和财政政策工具管理经济，但却不认为这是一种监管。如前文所讲，使用税收和利率等工具的传统方法在开放的市场经济中收效甚微。但在提议的框架下，可针对特定的行业或在经济循环中的某个特定时间征收消费税和转移税等，虽然这让管理变得有些麻烦。协调征费或税收也会带来不平等和缺乏重点等问题。

央行对货币政策工具特别是利率的整体操控即使未能采取预定措施也可能不会有任何影响（后文将解释我们针对某些行业的原因）。但在开放的经济体中金融市场是自由的，即使在利率高企时也可能存在从外部流入低息借款。固定利率的概念似乎已经过时，正确的做法是让市场决定利率。

但央行仍可调整其自身的公共借款放款利率（如果采取提议的模型，GRASS股息率的影响会比利率更大）。若商业银行试图通过不正当地提升年利率以从信贷需求中获利，如同英国信用卡行业经常发生的一样，则可能需要国家干预。试想一下英国的放贷者向消费者和商业贷款者收取8%的利息额，而央行的放贷利率在2012年下半年仅为0.5%。

在真正的市场经济中，市场本身应该能根据资本成本、风险程度和市场信贷供需来决定金融交易（公对公、公对私、银行对公、银行对私）的利率。用于投资的资本如果能毫无阻碍地更快地自由移动这在全球化之下是可行的。但黑色经济和洗钱都是问题，而且如果钱可以无制衡地自由流动的话，问题将持续存在。无论何时，市场信心的微小退步都能引起灾难性的后果，钱被卷走之后市场可能在瞬间失去稳定。国际金融市场的另一个主要问题是如何处理其他不道德或不合法行为，这些都涉及到钱在全世界不受控制地转移。

至于信贷的提供情况，消费信贷问题仍是关键，特别是经常用于各类交易付款的信用卡。要注意的是高利率并不总能阻止消费者使用信用卡。使用信用卡消费通常让债务不断累加，即使顾客有能力偿还。与累积的违约债务或不良债务有关的强制性保险条款可防止顾客过度借贷。限制随意性用钱的另一种方法是迫使银行在高消费时期增加必需的流动比例。（美联储在2014年4月曾采取这种做法）。购房按揭贷款是西方国家消费者的另一块主要支出。在金融危机的余波下，西方国家的银行放款更加严格，发达国家已经开始执行巴塞尔协议11。若得以执行，该协议会对银行运营做出限制，要求更高的流动比例（与目前的4%比要翻一倍），也会提出其他要求。

英国金融服务管理局（Financial Service Authority）（现为金融行为监管局[Financial Conduct Authority]）在2009年3月建议遏制罔顾后果的借贷，包括要求需有按揭贷款10%的存款等积极措施。但英国政府最近注资借贷的政策可能引发房市泡沫。应当重视苏格兰银行行长最近的警告。

在英国，所有未偿付的按揭贷款超过了GDP的80%，在2014年上半年超过了1.4万亿英镑（59）。事实上英国的GDP据称在2014年达到了危机前的水平，但包括未偿付的按揭贷款在内的总体消费信贷几乎是目前GDP的100%。用创新工具取代利率来监管消费信贷水平是非常重要的。消费的增长对健康的经济也是非常重要的，所以过度抑制信贷的提供同样会伤害经济。但对消费的刺激应基于可支配收入的水平。目前（2009年到2014年）英国的利率达到了历史最低水平。尽管英格兰银行承认在危机期间调低利率不会有任何作用，但2014年4月还是达到了美国的0.5%利率水平。

如果采用新的经济框架，普通纳税者的纳税负担会减轻。在这样的经济框架下消费者的可支配收入水平很高。但在阈值以上的强制性高额社会保障和国家保险收费（或提议的国家股份收费）可能带来反效果。当房地产等某个经济板块过度增长时，可以通过提高国家保险或国家股票收费和对新置物业的转移税（已包括印花税）来抑制消费。这应与住房需求相匹配，可按地域调控。由于对（例如）住房的需求依赖于预期的消费，策略的指定应针对买家或消费者而非公司或建造商。

至于对房市的调控，将总按揭贷款的上限设置在年GDP的80%是一种谨慎的做法。在达到上限后，国家可以强制提高按揭贷款的最低存款，如必要亦可对住房贷款实行准监管房贷利率。

若要控制经济体中其他消费，应考虑创新且有效的工具取代传统手段。如果经济体的整体生产水平下降，可能不得不增加进口。在开放市场体系中，关税正在成为过去，可不再作为有效手段考虑。但在某些针对性项目上还可以采取关税措施，同作者早前的书中对此所描述（请看笔者《全球经济和公共政策框架》一书）。这些策略应基于竞争性优势的概念和全国范围内的商品分布。应用类似的原则，国家也可以考虑并采取其他创新措施来监管经济体内的过度消费。

作者的消费乘数（Consumption Multiplier）这一概念在制定消费监管策略时也同样适用。消费乘数概念的基本假设是约20%的生产活动满足经济体内80%的消费。其真正意义是二十个主要经济行业或活动负责全部其他经济活动的80%。这个经验法则（帕雷托原则）可能对世界上每一个民族国家经济体都适用，尽管每个国家的生产活动都不同。不同国家可以根据经济表现和状况、消费者的生活方式和消费模式以及可利用的生产型经济资源的本质和种类从一系列经济行业或子行业中找到可以利用的主要生产活动。

找到主要经济行业或子行业并不难。就生产和消费而言，经济行业或子行业的规模和范围是选择的一个标准。一个行业或子行业产生的GDP和创造的工作岗位等都是决定生产或消费活动规模的主要要素。另一个标准，也是最重要的标准，是主要经济活动对总体经济造成的涓滴效应。换言之，在不同程度上影响经济体内进一步消费（同时也引起进一步生产）的是关键行业活动的乘数效应。每个主要行业或子行业都应该产生几个连续层级或连续水平的消费，如主要消费和次级消费。

生产和消费函数是相互关联的，一系列活动中起作用。一个水平的消费可能触发用于进一步消费的生产，并持续到终端用户消费。制造单位需要原材料和其他资源输入，虽然是为了生产用于进一步消费的产品，但这也是一种消费过程。因此某个水平的消费，如主要消费，反过来能触发次级消费和三级消费等其他消费活动。这就是笔者提出的消费乘数（Consumption Multiplier）的意义。换言之，所有的消费活动都需要一个生产活动和一个主要消费活动，这种主要消费活动是基于可能触发一系列消费活动的主要生产活动上的。显然经济体内这种主要生产活动是有限的，使用本文的标准可以容易地找到。

我们要讨论可以称为主要经济活动的若干生产活动。很明显住房建设是所有发达市场经济国家的主要生产活动之一。即使没有建设，房屋买卖本身也是英美的主要服务活动，全国的置业都受到按揭贷款的驱动。旅行和慈善事业是另一项主要生产活动。汽车行业在某些国家是一个主要经济行业，例如汽车制造，不仅创造了直接就业和间接就业，也通过较高的乘数效应刺激了整体经济。用于基础设施建设和提供基本服务上的公共支出同样可以引发不同层级的生产消费活动，用于军事设施、教育和医疗等刺激各层级进一步生产消费的政府支出尤为如此。

对新企业的投资和对既有企业的再投资同样重要。在一个稳定的经济体中，我们不能忽视 新企业成立带来的效应，扩大现有商业活动带来的效应也不容忽视。这种活动会间接影响个人消费。

住房建设是生产活动的一个非常好的例子，这实际上是西方国家，特别是英美，管理微观经济的重要工具。就运营规模而言，住房建造在发达经济体中创造了数以十亿美元计的GDP。上至规划者、建筑师，下至建筑工人投入了大规模劳动力。并且房地产行业总体而言需要若干专业服务和生产服务。建设本身需要砖石、木材、螺栓、螺母等原材料，当然还包括水泥、玻璃和钢材。根据消费乘数的概念，这些消费层级涉及到需要生产的其他额外商品和服务的生产和消费。

半成品的生产也需要多个主要资源的原材料，比如涂料厂商会购买制造涂料所需的原材料，建造商在施工期间会购买涂料。如果我们将住房建设视为生产活动、将房屋购置视为消费活动，那么在主要房屋消费（购置活动作为一级水平）下还有若干其他层级的消费。同时，这些都与生产（施工前和施工时）阶段有关。住房产品消费的后生产阶段和后购买阶段是怎样的呢？

只有在有人考虑占据或购买之后，新建房屋才成为居屋。这其中又涉及到很多其他条件，要把房屋打造成居屋需要家具、装修、地毯或地板、厨房中的耐用品比如冰箱和器皿、衣柜、卧具、居家用品、装修和装饰品、电器、电脑、电话等不能尽列的东西。购买这些商品和随之而来的服务是消费活动的第二级。这也包括专业人员的服务，比如做窗帘的裁缝、安装家具的木匠，这些可以视为消费的第三级。

为了计算住房生产的消费乘数，首先我们要估计这项生产活动在建造阶段和后购置阶段可能引发的所有层级消费的总价值。要注意的是，例如对于冰箱的需求可能是由更换家电而非新屋建设造成的。我们可能需要留意哪些是属于新房屋建设的消费。

在计算房屋子行业的消费乘数价值之前要先估算GDP。我们需要房屋建设的总货币价值和总房屋建设加上所有房屋相关消费。所有消费活动（包括建设与房屋有关的消费活动）的总价值与住房建设活动的价值的比率就是消费乘数。简言之，与所有住房建设有关的GDP值（取最终购买价）加上用作居屋的房屋价值后与房屋建设（购买价）的比率就是房屋行业的消费者乘数。同样的，可以考虑汽车行业和购车活动。与购置和使用汽车相关的额外消费层级是购买汽油、机油、轮胎和零件等，购买车载设施和车饰也应算在内。汽车的使用也涉及到维修和保养、购买保险、上牌照和其他服务。购置一辆汽车的消费乘数是购买过程中消耗的所有商品和服务的总价值及汽车的使用二者与汽车成本（购买价）之比。

这同样适用于旅行。旅行活动涉及到购票，旅行本身也是一种生产或消费。每次旅行都会产生购买其他产品和服务的需求，如食品、饮料、住宿，可能还有娱乐和购物。虽然很简单，但我们的确可以说旅行购票的消费乘数是主要产品（交通）的产品加上次级产品和服务后相对于核心产品价值或交通成本的比率。

因此要监管经济体中的过度消费，首先要找到消费乘数最高的关键产品或消费活动。这些关键经济行业活动可能随着时间、地域或国家的不同而发生变化。如果我们认为20%的关键经济活动代表了经济体内80%的总消费，可能只有若干个关键经济行业和子行业负责生产和消费。一旦找到了这样的行业，我们可以探索合适的方法抑制过度消费。

信贷危机之后金融危机的一个主要原因仍然是美国在住房上的过度消费。这主要是由未评估借款者负担能力就做出的过度放贷或次级按揭贷款造成的。美国经济曾经是并且仍然是消费驱动的，住房（建设）业是主要消费活动，产生了二级和三级消费活动。故而次级贷款仍然是金融危机的主要原因。

在调控市场经济的过程中，最应该实施的也是最实际的做法是控制房地产等关键行业来调整总体消费。对于早前提到的消费税（consumption tax）和转移税（transaction tax）等财政政策工具的运用也是高明的。例如，可针对建筑材料和旅行计划等产品征收消费税，对汽车购置征收消费税和转移税。对房屋购置征收转移税（已包括印花税）同样也会削减人们的购房热情。由于消费税等征费是针对五金店或旅行社等特定产品的零售店，在监管经济时更易于管理。要注意的是，这些基于税收的监管工具是暂时性的，这种手段在整体消费水平平缓并下降之后就应停止。如必要，可按地域实施。


7 结束语

早在金融危机发生以前，笔者已经在其先前的著作中预见到过度的信贷主导型消费会有风险。但书中的讨论并不是为了质疑持续的市场经济体的优势。问题是如何使其在没有国家直接干预下可持续发展。市场经济概念并不能解决全球经济出现的所有问题，因此有必要采取某种形式的管理办法进行宏观管理，并过滤掉可能带来的不良影响甚至负面影响。

如果我们因为当前的经济危机和金融危机，为支持保护主义而轻视甚至摒弃市场经济概念，那也就意味着对过去几个世纪世界经济发展和繁荣视而不见。当然，在机构层面确实存在严重的经济管理不善问题。西方世界的领导和决策者们也有自满、过度自信的问题。我们也许同样会想：市场经济模式是否会因为深深影响了西方发达经济体的全球化而宣告失败。而笔者认为这是真正的问题。

全球化的消极影响和始料未及的结果导致发达国家陷入一片混乱，使其进退两难。发达国家曾经主要的制造业工作都一扫而空，转而被发展中国家的廉价劳动力填补，但先进国家还有能力探索采取新的策略。然而，这些策略并不是深思熟虑的结果，而是应急反应，因而缺乏积极地思考，往往计划不周。不管是不是仔细谋划的结果，大多数的先进国家最终都成为消费主导的服务业经济体。例如，美国的GDP当中预计有70%都来自于消费的贡献，英国也不相上下。正如笔者在上一章节所指出的那样，在这些国家中，正是为数不多的几项生产和消费活动刺激了经济的发展。经济部门或者二级部门，例如：住房、旅游和休闲、银行业、投资和保险产品、汽车、食品和娱乐、卫生及个人保健和购物（各种零售）仍然积极推动消费主导型经济体。

从新兴经济体进口的廉价商品持续填补着西方国家庞大的消费需求。中国及金砖国家其他新兴经济体主要为发达国家制造生产。同时，从英国或美国出口的商品显得无足轻重。即使发展中国家向西方国家出口农作物和农产品，但发达国家隐性出口的服务仍是发展中国家无力承受的。

事实上，到发达国家商品的单项输入破坏了支付平衡，往往也造成贸易逆差。然而，发达国家尤其是美国有能力应付逆差。甚至早在危机发生前，美国的贸易逆差曾维持在10亿美元左右。发达国家的货币依旧坚挺，市场信心依旧强劲。以美元为例，由于国际支付的需求仍保持着国际储备货币的地位。日元、英镑、先令、欧元、法郎等其他货币也仍然强劲。但劳动力成本尤其制造业的开支已经成了发达国家的噩梦，经济增长一度停滞长达数十年。当金砖国家经济以平均超过7%的速度增长时，西方国家包括日本在内在过去的5到10年里年均增长率仅1-3%（包括长期的经济衰退期）。

最近央行银行家们的口头禅是“通胀目标制”，通过设定目标通货膨胀率来有效管理经济。西方经济表面上的稳定得益于过度消费，因而也受其影响。西方国家的消费者已经发现了一种新药，叫信用卡。贪婪的银行家们给消费者们提供过量的珍贵“信用”，使他们能够不受限制地购买昂贵的商品和服务。甚至连买房也成为了好像购买消费品一样的普通交易。美国为房屋购买提供的次级贷款就是很好的例子，使得房地产业供大于求。数年之后才能发现这些经济体的漏洞的和金融机构采用的有缺陷的商业模式。

另一方面，全球化在本世纪初期发展到顶峰。整个过程当中最关键的一点是发达国家付给廉价商品卖家资金的逆向流动。在全球金融体系复杂的循环中，新兴市场经济体通常被迫持美元或者以美元计价的资产作为储备基金来稳定外汇汇率。出口主导的发展中国家经济稳定常由其储备决定。外汇储备往往满足了发达国家对更多资金的需求，这样就能延续信贷信贷主导的消费。事实上，发达国家通过廉价进口商品和消费产生资金流这一恶性循环维持着全球经济运转。据估计在美国以外发展中国家央行的美元储备超过5万亿美元，中国以超过3万亿美元现金和以美元计价的资产位列榜首。

西方国家的的银行业会用创新的投资策略来争取境外资金流回国内。对他们来说，这不过是发明吸引人但复杂的投资产品然后积极地销售。讽刺的是，在2007年至2008年的信贷危机期间甚至连银行业的大佬们都不能完全理解他们提供的复杂的投资产品。作为储备的外币纷纷以投资的形式流回西方国家，特别是美英。在西方这些资金再次循环后作为次级抵押贷款、和用卡等消费者信贷借给消费者。资本主义银行家们因而创造出了多重债务购得的资产，并将其作为投资一遍又一遍地放贷，形成了数量庞大的有毒资产。只要资金持续不断地从金砖国家等发展中国家流出、石油美元从中东国家流出，西方国家就不必担心市场体系的持续性和稳定性。

然而，市场体系整体的稳定与否取决于经济内部生产和消费是否平衡。如果生产大于消费就需出口，反之亦然。显然，当一国经济变得依赖消费且由服务主导时，便会产生大量进口而没有出口，因为本国生产的服务旨在满足主要是为本地消费。如果真的发生这种情况，那市场体系势必会变得不平衡，正如从过去15到20年间在美国甚至整个西方世界逐渐发生的状况一样。

到2005年，西方经济大环境在酝酿着什么。美国的经济环境逐渐变得混乱且危险。资产价格尤其是国际主要市场股票价格急剧攀升，英国及其他国家房价飙升都是之前从未有过的。事实上这些现象曾被视为机遇，为投资者和资金经理提供了有利的环境。

衍生品主导的投资工具和对冲基金都成了受欢迎的金融产品。有着放松管制金融环境的纽约和伦敦从新兴市场吸引了大批投资者。纽约道琼斯股指和伦敦富时100指数在2000年和2001年持续飙升，2001年9月双子星塔的倒塌也丝毫没有影响整个美国市场。另一方面，直至2007年，基金也通过伦敦和诸多大型金融机构涌向美国市场，给次贷市场添油加力。

布什政府对于9·11袭击事件的回应过于鲁莽、欠考虑。用于反恐战争的预算也是前所未有。2001年布什上任时美国国债为4万亿美元，2008年超过10万亿美元。世界上最富裕的国家也成了世界上最大的债务国。

甚至预算赤字（美国政府当前公共运作预算）在2009年至2010年的赤字亏空超过1.8万亿美元，到了不可收拾的地步。巨额的预算赤字和大量的长期债务，加上国际收支平衡上万亿美元的贸易逆差，就像一杯灵丹妙药调制的危险鸡尾酒，能破坏信贷刺激下消费主导的美国经济。奥巴马总统的美国梦也许最终能实现，但在其任期结束后，也许美国民众不会再提起美国梦。如今新一代的美国人，也就是所谓的千禧一代似乎越来越有挫败感，一场社交媒体领导的革命即将在美国爆发。

事实上，美国国库几近空虚，未来政府从市场借贷会变得越来越难。所有教科书上用以刺激经济的方法都宣告失败，只有量化宽松或者说印钞还对美国和英国有用。

美国印制1000亿美元和英国印制500亿英镑的做法似乎都收效甚微，但如果不这么做又势必会打击投资者们的信心。想想单单一个阿富汗战争就花费了多少。量化宽松的资金是否足够支付反恐战争都还不一定。显然，财政部运用债务工具再出资万亿美元回购有毒资产的想法（2009年3月下旬），一定会进一步减弱市场信心，最终会削弱美元的价值，虽然美元的价值已经处于历史低位了。

就当前全球化的影响而言，目前美国很难面对现实。商品流入美国，但流出美国的除了美元别无他物。现在逆向资金流已经切断，经济整体呈现出巨额预算赤字、大量长期债务、收支平衡严重逆差的综合特征。在金融市场缺乏流动性的情况下美国经济基本上已经顺利运转了一段时间。近十年整体对内投资的整体水平能够说明一切，和本世纪初期道琼斯12000点相比危机期间股市市场总体下跌。当银行发现很难向个体或企业提供贷款时，消费主导型经济便很难存活。这已不再是美国一个国家的难题。英国及欧洲、日本等其他主要经济体的经济环境都逐渐陷入长期萧条，未来也变得不明朗。谁该为这一切负责呢？贪婪的银行家还是愚蠢的政治家？

这一切都是由于长期形成的当前政治和经济体系造成的。 有的人也许会怪贪婪的资本主义，因为其间接鼓吹应该推陈出新。不平等仍然是资本主义社会的一个大问题。因为担心不平等会滋生不安定，最近伦敦甚至出现了“包容性资本主义”的观点。过去，无论是多元民主还是自由市场经济，初衷都是好的，事实证明直到现在都是极其成功的。但是现行体系或模式都并不是像我们想象的那样精心谋划的，而是一种应急的现实。全球化也是如此，虽然这个词在本世纪才流行起来，但早在上世纪下半叶已经悄然发生。经济自由化背景下贸易壁垒的减少，贸易和商业活动中高科技尤其信息技术的应用，给“全球化”的诞生创造了条件。

虽说“科技产品”归根到底是发达世界的产物，但其传播到发展中国家促进并扩大了当地的生产消费活动。这一切都归功于全球化背景下，不断增加的跨国公司对于成本最低化、利润最大化的追求。更糟的是，全球金融市场的自由化和能在几秒内实现上亿美元交易的先进通信技术的出现。这都导致了20世纪90年代和21世纪全球经济的繁荣。

危机前全球经济的普遍繁荣可以用至少两个指标来解释，一个是西方经济在消费的推动下虽波动但持续增长，另一个是以中国、印度为首的金砖国家经济的加速增长。与此同时，日本经济正从10年前通货紧缩的欠佳表现中慢慢恢复，阿联酋等海湾石油出口国家经济正在实现实质性增长。事实上，2007年石油价格的飞升确实有助于迪拜、卡塔尔等小酋长国经济的增长。也许我们接着会问，为什么资金流突然被切断了。这就是我们所说的政治现实：如果美国能玩政治把戏，为什么其他国家就不可以呢？阿拉伯国家没有把钱投回到美国、英国等发达国家，而是近乎疯狂的将钱投入本国发展。

9·11事件以后，美国对阿拉伯世界的态度也刺激了阿拉伯投资者拒绝美国。然而，伊斯兰世界的确对英国投资，或许间接地流入美国。

就在此时，一些国家也将贸易和央行储备货币从美元转为欧元。由于日本经济持续紧缩，日元也在持续贬值。日本实施消费主导的一揽子刺激计划，需要其放弃美元储备转为现金，而不使用量化宽松。这也在更大程度上限制了美国对内投资。中国、印度等其他主要储备国也需要资金来促进本国繁荣发展。虽然有点讽刺，但西方的资金仍然源源不断的流入欣欣向荣的金砖国家。中国、印度对其他国家的外汇投资也进一步减少了对美投资。悲哀的是，美国甚至英国对这些国家也没什么可出口的。甚至美国这个曾热衷于武器装备出口的战争机器如今也停止了武器出口，因为它要用于自己的战争（伊拉克和阿富汗战争）。因为有本国军队参与，因此由本国纳税人支付。

对中国来说，把钱投向发展中的非洲国家和南美会比投向当前不景气的美国股票、证券市场更有吸引力，也会使自身更获益。美国经济的持续恶化和美元的贬值也使中国担心其购买的近1万亿美元的国债的收益。中国已经开始大量投资黄金，这也消耗了其手里的美元储备。

虽然对英国和法国而言本应是另一次普通的萧条，但美国的信贷紧缩和金融危机也使这些国家遭受重创的程度不亚于其对美国本身的影响。这是由于银行业未能找到一个包括美国次贷在内的消费主导信用市场。正如我们先前所指出的那样，那些吸引机构投资者们的房贷和商业证券等复杂投资产品无异于打白条，包括借方或债务人的抵押贷款和商业债券。 那些机构投资者们也在借钱投资有毒资产，不由得让人觉得奇怪。

不过，流入机构投资者和银行家手里的资金逐渐减少将进一步鼓励放贷形式的投资，在短时间内缩紧信用市场。高系统风险银行业体系中几个意想不到崩溃会由于多米诺效应造成整个系统巨大的缺口。这在最初被称为信贷紧缩，稍后改为金融危机。

眼下无论是经济危机还是金融危机都严重且危险。这不仅由于其对美国、英国国家经济的影响，而且由于其不可预计且明显持续时间长的本质。危机也深刻影响着欧盟成员国、日本等其他发达国家。当然，日本已陷入危机一段时间了，美国的信贷紧缩还会进一步恶化其国内经济。虽然各政府希望实施上千亿的一揽子刺激计划，美国、英国近乎亏空的国库和接近于零的利率也会使资金筹集变得困难。接近于零的利率也表明政府不鼓励存款。

战后，基于凯恩斯模式的公共开支有助于重启奄奄一息的经济。但今天没人会觉得如今的一揽子刺激计划有凯恩斯的风格。不管这计划像什么，今天的情况却不同于战后危机。大萧条时期，既没有信贷紧缩也没有过度借贷和消费主导型经济刺激的局面。虽然大萧条和如今持续的萧条有些相似点，但两者的原因却不同。

鉴于信贷紧缩，虚高的资产价格尤其股票和房屋价格都在缓慢下降。道琼斯指数在2009年2月下旬一直徘徊在7100点，伦敦富时100指数稳居3800点。和20世纪90年代的数据相比，发达国家企业价值产值的减少数以万亿美元计。在繁荣时期，机构投资者一窝蜂地用借来的钱买股票和其他资产。由于信贷紧缩，没有更多的资金可用来投资，狂欢结束了。笔者预计未来股票价格会下跌，就算道琼斯指数从2014年的繁荣滑落至7000点也不会让人感觉意外，多年后也许会回升。这不是由市场调整引起的，而是经济体系与生俱来的缺陷。西方的危机没有结束，而是才刚刚开始。

那我们能因为当前的全球金融危机而怪罪全球化的倡导者或者全球化自身吗？实力雄厚的跨国集团又是扮演怎样的角色呢？当初如果没有强大的跨国集团，“全球化”还只是空想。事实上，这些跨国公司是无疆界的国家，只是没有护照和本国货币。这些公司用何种方式将经营、公司设在何处、为全球顾客提供怎样的产品以及公司间如何竞争，都不在任何一国决策者、政界领导人的管辖范围内。

二、国际贸易、支付结算、外汇汇率不稳定和本国货币过剩等问题。美元及欧元、英镑、日元、法郎等其他几种货币的储备货币地位就另当别论了。这些货币之间和相对其他货币的汇率波动会给全球金融市场带来诸多不确定性，最终导致经济不稳定。要想让全球一体化进程顺利进行，我们也许需要采用单一货币。固定汇率和金本位都是陈年旧事，但为创造单一货币而放弃本国货币更难以想象。在过去15到20年，由于外汇市场不稳定的本性和资金流出，若干主要发展中国家经历了多次经济危机。新兴的经济体系和政治模型也已经在全球化背景下创造出了全球金融体系这个怪胎。

三、用过时的财政和货币政策工具管理国家经济。如今，领导人、决策者和央行等国家机构对于全球化的过程或其结果都无法控制。除了消费主导型经济和基本服务私有化，国家还面临着为公共服务集资的挑战。发达国家的总体税收压力是不可想象的。另外，我们已经看到了巨额主权债务的问题，加上消费债务和企业借贷的不断增加会带来怎样的后果。一旦企业和个人无力偿还债务，又是纳税人或政府来为其买单。只有当消费者能更多地贷款时，消费主导型服务业才能轻而易举的恢复。

然而真正的问题是，如果用大量的信用消费提振计划来刺激低迷的经济，其结果是否是我们能承受的？不可持续的信贷或借贷最初会带来繁荣，一旦资金流被切断也将最终导致危机的发生。实际上，单靠房地产和汽车市场也能刺激经济，但如果没有曾经过剩的信贷，又怎么可能重新激发市场的动力呢？这里还得提到一个我们之前提到过的问题。美国的国际收支平衡中，贸易逆差曾一度出现增长，现在已经变得不可持续了。

由于对外国甚至本国投资者来说，对美投资已经不再具有吸引力，所以从美国流出的资金不会再像以前那样流回国内。甚至连美国政府也发通过传统的债务工具已经很难筹得资金了。提出像奥巴马政府在2009年2月实行的数万亿美元救市和一揽子刺激政策的构想很容易，但财政部要从哪儿拿到这笔钱呢？当利率逼零、投资者信心下降时，国家要怎样出售国库券和其他债务工具呢？

量化宽松政策或者印制上十亿美元的钞票都不能将政府从当前的问题中解救出来。从理论上说，政府应该吸引更多的外国美元储备和货币市场基金来投资美国国库券和股市。但最大的问题是如何做？有趣的是美国财政部在2009年3月筹集了1万亿美元用来购买有毒资产。那谁应该为危机负责呢？政治家、监管机构还是贪婪的银行家呢？

实际上，英美的资本主义模式和市场经济一定曾经对危机的发生产生了影响，但危机的原因应该是已经酝酿了一段时间的。诸多草率改革影响的叠加，加上伴随着20世纪80年代到90年代金融领域监管缺乏的经济自由化都为信贷紧缩埋下了祸根。决策者们没有对这些措施的影响作出审慎的分析和评估，监管机构也疏于监督，金融行业企业的贪婪的销售文化最终导致了危机的爆发。很显然，全球化和美国、英国金融机构慷慨提供的消费信贷也进一步加剧了危机。这些对于西方发达国家来说都不是好事，当然美国的霸权地位在今天也受到了威胁。

西方尤其美国的决策者认为一切如常，现状会维持。但媒体充斥着悲观的故事：主权债务危机、美元之死、反政府抗议、资本主义末日、政府关门、地方破产、青年失业、学费飞涨、房产赎回、10万亿美元消费债务和越来越多的个人破产等等。这些也许都是真的，但“市场经济”也是不可替代的。“市场经济”在西方也许已经消亡，但在新兴国家其势力正在不断壮大。也许美国霸权走到了尽头，但东方正有一股势力在发展壮大。中国及其他金砖国家眼下也许遇到了些困难，但西方世界也不得不接受其壮大的事实。

西方的政治家和决策者还没弄清楚，全球经济体系究竟正发生着什么。最近，国际货币基金组织（IMF）的报告指出，85个人（主要来自西方发达国家）拥有全球一半的财富。当美元贬值失去储备货币的地位后，这也许将在几年的时间内成为历史。就购买力平价而言及其大量的美元储备，中国已经成为世界上最大的经济体，并且已经开始通过用美元换黄金影响全球金融体系。由此最大的问题在于，西方发达国家对当前局面能够做些什么。显然，如果想维持现状西方经济体系需要一种新的框架。依靠制造业已经不再可行，对整个劳动力进行再培训使其能适应新的科技化体系似乎也很困难，甚至不可能。当国民没有工作或钱来支付公共服务时，公共服务的私有化也不太可能。我们在各方面都需要有新想法，包括从非税收来源产生公共收入。

要想让消费刺激下的服务业经济持续繁荣，我们需要采取一种规范的市场经济模式。再者，不断增加的主权债务就像高血压，当前预算赤字也像高血糖也要下调，贸易逆差应变得可控。笔者在本书中对此问题提出了对策。

笔者建议将国家经济转化成和其他商业机构一样的有股权、有资产还有负债能力的企业实体。通过将经济商品化，或者说将经济实力和潜力股权化，我们能创造收入，并在得到授权的情况下用来购买长期主权债务，同时也满足部分当前预算。

笔者在之前的《全球经济和公共政策框架》一书中首次介绍了将国家公司化的概念，就像一个准商业公司在股市上交易一样。显然，信贷紧缩、当前的全球金融危机和最近的主权债务危机都促使笔者深入探究这个概念，使其成为经济可持续发展的框架。

因此，本书的内容都是笔者之前著作的建议中提炼而来。本书的重点在于在全球化背景下管理国家经济，信贷紧缩和当前金融危机促使笔者仔细思考这个问题，并详细提出政策意见。从这个意义上说，只有解决与之相关的问题才能为国家经济问题提出可行的对策。随着跨国公司地位和能力的上升，全球经济整体变得越来越不稳定，外汇汇率的波动导致的全球金融不稳定和世界各国央行所持的大量美元储备都成了问题。

本书的主要内容是将国家企业化，或者简单地说将国家经济的潜力商品化。事实上，将国家作为一个实际公司的概念是本书提到的几个主要公共政策提议之一，笔者还提出了一些补充政策建议，需要用虚拟单一货币、货币交换评价标准和名为中央银行委员会（CCB）的独立权威机构来建立虚拟金本位（VGS）以管理全球金融体系（更多就此话题的详细讨论可以参看《全球经济和公共政策框架》一书）。

全球的问题需要全球性的解决方法。VGS、CCB和严格的监管框架共同为全球金融稳定打下基础。金融危机和信贷危机（于2007年夏末开始直到2014年持续给全球金融稳定制造不确定因素）就是我们需要探究VGS这个概念和其他措施的原因。VGS和笔者提议的虚拟单一货币共同作用会消除对储备货币的需求。

在新的框架下，所有的成员国都能将立刻兑换本国货币，并用虚拟货币交易。虽然既不是法定货币也不能储备，但这种虚拟货币能促进国家间的资金流动。国际货币基金组织（IMF）的特别提款权（SDR）应该成为像2009年4月伦敦20国峰会上成员国提议的那样成为一种单一货币，但无法像这里所提议的那样发挥单一虚拟货币的作用。平行货币、国家货币和准固定利率的概念有助于解决问题。同样，SDR作为一种透支工具，应该和单一货币分离开来。

再者，作为公司实体的国家也需要某种形式的国家股权、资产和偿债能力。但目前我们只有国家偿债能力（国债）。国家总资产（GNA）和国家股权（NE）因此都是很新鲜且富有远见的概念。另外，NE的概念使通常用GDP来衡量的国家生产能力得以股权化以产生资本。这就是笔者所说的通过经济潜力的商品化来将经济私有化。如果一级方程式赛车能在股市上出售，那我们为什么不能销售经济潜力和经济能力的概念呢？

经济潜力的商品化和GRASS（股票增长总收入）都是能够在本国股市销售的国家股权（NE）的基础。通过专业管理从股票销售所得的GRASS基金，国家能产生足够收入的用于公共开支。多余的钱也能使普通工薪阶层免交个人所得税，并给GRASS股东支付股息。另外，GRASS基金的一部分也旨在降低日益增长的主权债务。GRASS基金仍是一种投资工具，并且在主要包括公共事业公司在内的私有化前国有公司当中占有重要地位。

另一个主要的政策建议与税收改革有关，重点在于简化体系和减轻主要是普通收入者的股东的税收压力。发达国家工薪族的普遍税收压力仍然非常大。如果我们把个人所得税、增值税和其他税项加起来，合作组织成员国国民平均约40%的收入用于纳税。在一个国民消费者得为私有化基本服务付费的市场经济里，对个人收入征税似乎并不合理。诸如增值税、消费税等间接税仍然占据很大份额。这里，笔者建议对普通收入者废除个人所得税，并对超富裕阶层实行一种财富均等税。

笔者建议的税收改革需要精简企业税，使其直接根据企业年利润征收。但上千的税收律师和会计则会无用武之地。

所有在职人员都必须缴交的另一种征税或者说强制克扣是取代了所得睡得国家保险供款和新的国家股票征费（总收入的5-10%）。这种税收主要是国家用来支付给退休人员。但国家养老金体系只不过是一个用在职人员的收入来给退休人员付费的庞氏骗局。由于人口分布的变化，在职人员和退休人员的比例严重失调，养老金体系不久将会入不敷出。由于糟糕的投资策略，私人和公司养老金体系甚至也出现了问题。笔者在此建议，将国家保险供款用于投资GRASS基金，并在保证给退休人员固定收入的同时将国民转化成国家股票的投资者。

最后，笔者相信市场经济模式将会继续在全球经济体系中发挥重要作用，但需要得到有效的管理。这意味着需要国家而非市场体系管理管理国家经济。新兴市场经济体将会继续繁荣，西方发达国家想维持现状也将面临严峻挑战。如今，货币和财政政策等传统的经济管理策略已经不能有效发挥作用了。全球化和先进的信息通信技术也不能帮助发达国家维持现状。此外，不断增长的主权债务、不断减少的公共收入和廉价进口商品都在将国库消耗殆尽，损害经济发展。在这种情况下，笔者在本书中已经提出了一些创造性的非传统策略帮助西方国家维持经济霸权地位。
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《商业101：实战经验分享》

吉姆的这本书涵括了一个企业家40多年的从商经验，教会了大家许多在大多数商学院都无法习得的道理。这不是一本一次性读完的书，而是一本参考指南，你时时刻刻都会用到。


-Verne Harnish，企业家联合会创始人，《掌握洛克菲勒习惯》的作者，财富杂志的专栏作家。


吉姆•索贝克是我见过的最睿智的人之一。他不仅一生都在商海中历练，而且还是位杰出的学生，有很强的求知欲。

《商业101》读来就如同和吉姆沟通一般，坦诚而直接。索贝克毫无保留地将自己从销售起家，一路成长为成功的分销连锁企业CEO过程中的经验教训分享给读者。

吉姆•索贝克在商海中的经历异常丰富，他将管理企业的各个方面都记录了下来。我读过上百本商务书籍，但从未见过比这本更缜密、更全面的。这本书涵盖了一个总经理所需了解的所有知识，包括销售、资产管理、人员管理、采购、招聘、如何盈利等等。

如果你购买了此书，它一定会成为你在商业管理的道路上披襟斩将的无上指引。


-Bill Lee，《毛利率：26个影响企业盈亏的因素》和《管理者作茧自缚的30个行为》


 

在过去的30多年里，和上百家分销企业做过咨询，我发现最实用而简单的商业建议，往往都是在中小企业中获得的。吉姆将自己40年的成功企业家经历以极富吸引力，又通俗易懂的方式分享给了大家。我觉得这是中小企业家们不可或缺的一本好书。


-Bruce Merrifield，Merrifield咨询集团的董事长，《分销渠道电子商务》、《分销商供应链管理》及《所有人都适用的高性能分销理念》。


80年代的时候和吉姆在达拉斯Harlequins打过英式橄榄球，还一起赢下了全国锦标赛，看到他将打橄榄球比赛时的专注、竞争动力一如既往地投入到了经商中，我毫不意外。他是我在碰到的最伟大的人之一。《商业101：实战经验分享》是企业家们的必读手册。不像一般商务书籍满是枯燥无味、分析式的讲解，吉姆这本书趣味横生，都是他在商界40多年的实战经验。我向创业家，或者想要创业的人强烈推荐此书。


-Edouard “Spyk” Gheur前职业橄榄器运动员，特技演员，现为A Naughty Thing Called Life and Life’s Bad Hand by Papa Spyk一书的作者



第一章

招聘

开篇第一章谈的是招聘，因为在商界，成功的最关键因素莫过于拥有一支优秀的团队。如果你是名送报员，亦或是名保险销售，大可事事亲自包揽。但假如你已经拥有，或者想要拥有一份服务于客户的事业，至关重要的一点，就是将优秀的人才招至自己的麾下。

我不在乎你的设施设备、装修布设、配送工具多么豪华，也不介意库存分类如何壮观，平庸的员工足以将你拉下失败的深渊；然而，也许你只有普通设备，二手家具和用旧的配送车，但如果你的团队成员积极上进，你一定会取得胜利，而且会大获全胜。

那么，怎样才能挖掘到人才？以下是一些对我很奏效的方法：


	口碑效应。当几个你很尊敬的人都告诉你一个“优秀人才”时，你一定要聘用他/她。记住！聘用一个对的人，永远都不为时过晚。不用在乎经济环境如何低迷，优秀人才总能找到机会证明自己……而且找到的机会一定不止一次。

	在网络服务机构，比如凯业必达
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 上发布招聘信息。我们只在网络上发布用人信息，不再在报纸上发布。为什么？首先，相较报纸招聘信息，你在网络上得到的求职者素质更高，因为既然能在凯业必达上看到你的招聘信息，求职者至少对电脑知识还是有些了解的。任何有过六年教育的人，都能在报纸上找到你的招聘信息。我们发现回应网络招聘信息的，比回应报纸招聘信息的人水平要略高一筹。关于凯业必达的另外一个优点，在于他们设置了“筛选问题”，可以为所有回应招聘信息的人评分。在学校，70分以下就算不合格，我们也是这样。如果求职者分数未达到70（最好是高于90），就不必花心思去读他们的简历。

	向客户咨询。请教客户在他们接触过的其他公司中，有哪些员工让他们印象深刻。不必向你的客户发送电子邮件，直接拿起电话打给他们。人们大多很忙，或者删掉了你的邮件，或者回信说记不清，但如果你直接在电话上咨询，与他们交谈，总能收获到两三个名字。最好的咨询方式当然是邀他们共进午餐，我可以向你保证，就餐期间，他们也一定能记起来几个名字。

	利用交际网。积极主动地活跃在商业组织和行业协会中，你总能遇到几个。另外，如果你们在行业协会中已互相认识，你就不是在聘用一个陌生人。聘用陌生人的风险很大。聘用认识的人，可以增加你成功的机会。

	时刻观望。当遇到“对”的人时，你会马上意识到。美国西南航空是一个传奇航空公司，市值比世界上其余所有航空公司总和都要高，作为它创始人之一的赫布·凯莱赫（Herb Kelleher）声称，在西南航空，他们聘用的是同一类型的人，而不是有相关工作经验的人。他说当碰到一个有着积极态度，非凡魅力的人时，你可以教会他们任何需要掌握的东西，但却无法通过培训来改变一个人素来的不良态度。在我的职业生涯中，曾将品性优良的服务员培养成内部销售，还因货车司机的端正态度和极大工作热情，将他们升职成为外务销售，我也让只有高中文凭的人当上了公司的主管，因为他们绝对不会偷工减料，他们正直，而且努力追求卓越。
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 凯业必达（CareerBuilder）：北美最大的招聘网站运营商。


第二章

面试的几点建议

当有求职者前来应征你发布的职位时，你会如何面试呢？通常，第一步我会先通过电话与求职者进行大约30分钟左右的面试。为什么采用电话面试？主要有两方面原因。第一，如今很多业务往来都是通过电话沟通，因此我希望通过打电话的形式获取求职者带给人的初步印象。他/她是否有积极乐观的态度？是否讲话清晰容易理解？是否可以一语中的地回答我的问题亦或逃避问题？他/她的回答是简明扼要还是冗长且毫无重点可言？他/她是否会做出我最无法忍受的事情——是容许我把话讲完，或是在我未陈述完问题前便打断我开始自顾自地回答？之所以选用电话面试，是因为我可以对所有求职者抛出同样的问题，并且可以趁着电话交流的印象还深刻时马上根据对方的表现在A-F档之间打分。

首轮面试采用电话的原因之二在于可以节约求职者和我的单独面试时间。如果一个求职者驱车几小时来见我，但我只为对方准备了30分钟的面试时间，我会觉得自己有些过分。但如果是30分钟的电话面试，我觉得这样的安排是合理的。另外，我会将很多电话面试安排在平日的晚间以及周末，因为无论对于求职者还是我，相比起只能在工作日白天面试，这样的时间安排更合适，尤其对于在职人员而言更是如此。

电话面试之后，我会从中挑选出2至3名求职者进入下一轮面试。通常这样的面试我会安排大约2个小时，如果是应征高级职位，我会将面试时间安排的更长一些。面试中一般还包括与求职者共同用餐，因为用餐同时我可以观察他们的举止，观察他们如何对待服务员，他们在与人闲聊时如何互动。同电话面试一样，我也会向每一位求职者提问一系列事先设计好的问题，然后在A-F区间内为他们打分。

这一轮面试结束后，我会带领公司其他人一起对选拔出来的最优求职者进行终面。从旁观者的角度给予求职者评价是一种有效的面试方法。如果大家一致认为这名求职者适合我们公司，且对方的背景和征信也非常优秀，那么就可以邀请求职者加入我们了。我们会用书面的形式通知对方，因为这样可以清楚写明薪酬待遇，避免产生误会。


第三章

职前测验，举荐审查，以及背景调查

提到职前测验，举荐审查以及背景调查，我发现这是绝大多数公司在雇佣时会漏掉的一些环节，有些公司甚至完全忽视了上述步骤。我和其他的首席执行官交流经验时，发现仅仅一小部分的人会为招聘安排职前测验，而且大多数人都没有对求职者的举荐和背景做任何审查。在我看来，完整的完成上述三步对于成功招揽到新人是至关重要的。我听许多经理说过如果他们招来的员工中有三分之一或者四分之一的能胜任工作就是他们的万幸了。而我们公司“击中”优秀新员工的准确性高达75%。在棒球赛里，25%和75%的击球准确率意味着几百万的年薪差别以及能否登上《名人堂》榜单。我要告诉你的是此类金钱差异可能会将企业推向险境。如果招工不慎，企业会付出什么样的代价？举个例子，假如离开公司的销售员每年的销售额是二百万美元并且毛利为30%，他的离开则意味着公司毛利中的60万美元需要有新的补充。那么一位新进销售员需要多久才能取得像上一任销售员一样的业绩呢？我的经验告诉我，新人完全达到前任的销售额大约需要3年左右的时间。所以，如果你敷衍的招来一位员工，工作一年后被淘汰，他只为公司带来10万美元的毛利润，此时你的公司就损失了50万美元。如果你又敷衍的招新了一位销售员而他的表现跟上一位失败者并无差别，那么你们公司的利润会在连续两年的时间就损失了一百万美元。但是，如果你在招聘环节中认真做了职前测试，彻底的背景审查，以及1到2次的举荐审查，如此花费几百美元就能为公司的招新带来许多好处，难道不值得一试吗？接下来让我们一起深入了解上述三步中的每一项吧。

首先要讲的是职前测验。我们会使用温德利人事测验来粗略了解求职者的智力水平。如果你是一位橄榄球迷的话也许早已熟知温德利测验，因为美国橄榄球联盟已经多年使用这种测试来甄选加入“联合会”会员了。假如你没有听说过该联合会，这是由美国橄榄球联盟举办的一项活动，联合会里都是前途无量的大学橄榄球明星，他们会前往某一个城市接受大量身体测验，智力测验以及面试。即便是美国橄榄球联盟，单靠天赋，经验和力量仍然是不够的，智力也非常重要。当美国橄榄球超级大师杯最佳四分卫，来自密西西比大学的伊莱曼宁加入联合会时，在温德利测验中得分43分。同一年，德克萨斯大学的文森杨格在测试中只取得7分。7分刚刚达标而43分意味着天才。你可以猜猜这两位选手哪一位被优先挑中获得更多薪酬吗？在我们建材运输公司，我们的卡车司机需要至少15分的成绩才能胜任工作，销售员则需要20分，主管需要25分，高级主管需要至少30分。购买温德利测验并不需要花费很多钱，如果你购买的数量多还可以打折，这样的话每进行一次测验平均只需要花费几美元。要了解更多温德利测验请点击这里。

我们也使用科尔伯意动指数（http://www.kolbe.com
 ），DISC个性测试 (http://www.discprofile.com
 )，以及雅典娜系数评估(http://www.atheneinc.com
 )来帮助我们更好的了解每一位求职者从而挑选我们的“射击”对象以及怎样才能调动他们的积极性。我们会使用Lee Resources International来帮助我们解读三项测试的结果。可访问他们的网站http://www.buildingfoundations.com/teambuilding-behavioral-assessments/
 。

讲到求职者背景调查，支持彻底背景调查的理由很多。一项最重要的原因就是法律责任，对你的公司和你自己都是。假如你雇佣了一位没有经过背景调查的员工，事后发现他竟然是一名有暴力倾向的重罪犯，强奸并杀害了你的手下员工，也因此为公司和你个人引来了几百万美元的负债，更别提你因为雇佣这样的员工内心产生的巨大愧疚感。在互联网时代，你只需要花费不到100美元在几分钟之后就可以对新人做一个背景调查，这太值了不是吗？有许多不错的背景调查机构，我们使用的是www.backgroundchecks.com
 .我们公司会检查新人的犯罪记录，机动车辆驾驶记录，以及信用报告。关于为何要检查犯罪记录我已经做过解释了，不过你也许对于我们检查机动车驾驶记录和信用报告的动机感到疑惑。我们之所以要检查机动车辆驾驶记录是因为我们的大多数员工在某一时刻需要因公事驱车。很明显，外务销售员总是需要开车谈生意，但是即便是平素在会计室工作的员工也需要驾车去银行以及邮局办理公司的业务，如果他们在上班时间因为办理公司业务而发生交通意外，公司是需要为此负责任的。假如事后我们才发现雇佣了一个被吊销驾照的人或者已经出过许多起交通事故或/并且被交警贴过许多罚单的人，我们可能会因为重大疏失而被判刑。

为什么我们也要检查新人的信用记录？有一些原因显而易见，还有一些原因不那么明显。其中一项显而易见的原因便是出于防盗的考虑。研究表明大多数公司盗窃是由公司内部员工作案，并非商店扒手或夜行窃贼。如果我们雇佣了信用记录一塌糊涂的员工，他们也许会抵抗不住偷窃的诱惑来为自己还债。类似的，要想招揽优秀人才，一项最重要的本领是判断力。信用记录十分糟糕的人，他们的判断力也是同样十分糟糕。

一旦求职者通过了上述几关，最后一项我们需要检查的则是他的举荐信。过去的10到20年间，很难拿到求职者的举荐信，因为当我给推荐他的公司打电话要求介绍情况，要联系公司的人力部门，而他们总是给我千篇一律的回答——他们只能告诉我求职者正式在这家公司工作的日期，离职的日期，以及期间担任的职务。这样的证明对我们来说用处甚小。如今人人都使用手机，我会要求求职者把每一份推荐信里面举荐人的手机号码给我。通过拨打私人手机你可以绕过人力资源部门直接与你需要交谈的人对话来了解求职者的情况。我会要求求职者提供3至5份个人及公司的举荐信。那样的话就能保证我至少可以与三位私人推荐人交谈以及三位前任主管或同事交谈。为了使得这些推荐人感到轻松自在，我会告诉他们我已经决定临时雇用这位我正在调查的求职者，之所以联系推荐人是因为我想要进一步了解如何帮助求职者发挥他们的潜能。一旦你联系到一位推荐人，他们大多数的人会告诉你任何你需要了解的事情。难就难在你要让他们开口。所以我从交流前就要让他们感到轻松自在。

会使用一份标准的举荐审查表格，这样我就不会忘记任何重要的问题并可以保证向每一位推荐人征询同样的问题。每次完成一轮举荐调查，我都认为时间花得很值得。我总是能更深入了解求职者，而且在举荐审查后会更加明确是否要雇佣此人。

最后一项有关举荐审查的事项由你亲自去做。不要把这件事情下放到人力资源部门也永远不要委托猎头去做。你希望亲自听到推荐人对求职者的评价，有时候一名人力资源师只想尽快结束这一通审查而去联系下一位推荐人，这样他们会在实际情况的基础上给审查结果增添更多积极因素。猎头与销售员的性质并无两样，在我的职业生涯早期，我艰难地发现你永远不会从一个外包调查公司手里获得一份负面举荐，因为外包公司只想要拿佣金，几乎无一例外。

上述内容也许听起来费事耗财，实际上并不是。完成上述所有内容只需2至3个多小时的时间，所需成本只需要200至300美元。如果因此可以帮助你节约50万至100万美元，是不是太值了呢？

 


第四章

每月例会

英特尔公司的前任CEO，这位具有传奇色彩的商界精英安迪·格鲁夫曾经在他的著作《高效管理》中提到，如果他只能使用一种管理工具的话，他会选每月例会。如果你是管理人员，那我怎么强调每月例会的重要性都不算过分。在现今快节奏的商业环境下，很多交流都通过电子邮件和偶尔的电话通话进行，跟过去相比，面对面开会的次数少多了。但通过电子邮件沟通时信息传达经常会不准确或是有误解，因此，每个月举行一次一个小时左右的例会是很有帮助的。

在一个月内，把所有你想与手下讨论、而又没有重要到足以马上召开一个会议程度的事情的所有相关记录和电子邮件保存在一个文件中。在每月例会前回顾一下文件中的事项，如果你和我一样的话，你可能最终不会再讨论其中的大部分事项，因为通过时间的筛选，你会发现大部分事情并非那么重要。

会议的形式是这样的。与会者先回顾上次会议布置的行动项目以及每个项目的进展情况。然后你提出新的事项让他们进行讨论。经过讨论并且还没解决的事项记录在下次会议的行动项目列表。会议后，行动项目列表要发送给你，这样你就可以确认大家是否准确领会你布置的任务内容。

另外，如果你认为可以和一起开会的人讨论私事，那么不妨花点时间在会议结束的时候跟他们聊一聊。记住，除非人们知道你有多关心，否则他们不会关心你知道多少。

 


第五章

授信流程：第一部分——信用证申请书

对于大部分B2B企业来说扩大贸易授信是必需的，即使并非你所有的竞争对手都在扩大贸易授信，你也不得不这么做。除了贪污腐败，再没有什么比不良授信流程更容易让企业倒闭了。我见过经营到第三代、第四代的企业由于坏帐过多而宣布破产，尤其像我们现正经历的经济衰退尾声阶段。为什么企业常常会在经济衰退的末期破产而不在经济衰退的开始或中期破产呢？通常，这是因为经济衰退的末期正是这些不良企业最终耗尽现金的时候。许多企业在拆东墙补西墙，假设供应商A停止给他们供货，他们就去找供货商B，然后再找供货商C……，直至最后他们再也找不到供应商会给他们延长贷款期限。这就像抢凳子的游戏，你不会想成为你的顾客耗尽现金时最后站着的那个人。

高效的授信流程是从综合信用证申请书开始的。你的信用证申请书应至少包含以下内容：


	
个人担保书
 。很多客户不愿意签署个人担保协议，因为他们不想在他们的公司倒闭的时候还要拿自己的钱给你付款。没有个人担保协议你就无法揭开企业的面纱，并且，如果没有个人担保书，客户的公司一旦倒闭，你就不能找他们个人赔款。一般我们都能拿到个人担保书吗？不能。上市公司绝不会给你个人担保书，信用良好的大公司也不会。但如果一家公司的信用低于星级信用，我们就会坚持要求对方签署个人担保书，除非我们能获得关于该公司的信用保险。后面，我还会谈到更多关于信用保险的问题。

	
如果你不得不提起诉讼追讨付款的话，事先签署由客户承担该法律费用的协议书
 。如果没有协议书，一旦你必须对客户提起法律诉讼以获得付款，你就得自己承担法律费用。你当然不希望看到这样的结果。而且，一旦我们向对方指出，如果我们提起诉讼，并且我们胜出的话，他们还必须承担我们的法律费用，很多客户就付款了。我们会向他们指出：我们可是会聘请很昂贵的律师团的。

	
财务费用
 。除非你的信用证申请书列明了你的客户延迟付款时所需支付的利率，大部分州都不会允许你收取任何财务费用。所以我一直建议你的协议书要包含你所在的州所能允许的最高利率。你并不是真的想收这些财务费用，这只是一项延迟付款的威慑物而已。在许多情况下，高利率就是一种很好的威慑物。

	
销售条款和条件
 。确保你的所有条款和条件都在信用证申请书中明确阐述，而不是悄悄的印在你的发票背面。大部分法官都会判定客户不会去看发票的背面。并且，要在你的条款和条件里面列明，一旦发生一些特殊情况，如没人签收货物，客户要求你将货物放在门口，但货物被偷了，当类似的情况发生时，客户仍有责任付款。我们曾经遇到过这样的客户，即使他们的工作场所没人他们也要求我们把货物留在那里，之后他们便由于隔夜货物被盗而拒绝付款。把这些情况都包括在你的信用证申请书中能帮助你节约不少钱。



这些就是良好的授信流程所需注意的几个关键问题。要注意的问题还有很多，你可以访问我们的网站：www.newsouthsupply.com
 查看我们的信用证申请书。


第六章

授信流程：第二部分——信用保险

我和许多人交聊过，他们大部分人都不知道，可以为应收款购买保险。想想看，既然你可以为房产、库存、卡车和办公设备购买保险，为什么不能为应收款购买一份保险呢？对于很多公司来说，应收账是最庞大的资产之一，然而这类资产却几乎完全没有保障。

我觉得，相对于在经济衰退初期和中期而言，应收款更容易在经济衰退末期出问题。这是因为许多客户采用了货到付款、找另一个供应商等各种方法，左腾右挪直到再也找不到愿意给他们授信的供货商。如果你的客户可以从5到10个或者更多供应商处购买你的产品，在他们再也找不到愿意给他们授信的人之前，他们还可以拖将近一年。如果你购买了信用保险，当抢凳子游戏的音乐停下来的时候，你不会是那个唯一站着的公司。

信用保险流程是这样运作的。保险公司收到你的应收款账龄表。他们对账龄表进行审查。如你所能预料的，他们会花很多时间去查看过期账款以查明是哪些公司以及他们欠你多少钱。所有的信用保险公司都会有庞大的数据库，其中包含各种各样的客户资料。如果他们发现你的某些客户长期拖欠多家公司的账款，他们就会把这些公司从保险的覆盖范围内剔除。以我们公司的情况来说，在我们超过2500个客户中只有5个被剔除出保险范围。

信用保险的费用是多少？不具体讨论我们的保险费细节，我只能说这个费用远远低于我的预期，并且这个费用比从年初至今已经发生的坏账要少得多。现在我晚上睡得踏实多了，因为我知道我们客户的绝大部分应收款都上了保险，如果他们不付款我们就能获得赔付。你觉得这种心理上获得的宁静价值几何呢？


第七章

授信流程：第三部分——信贷审批流程

一旦你收到了潜在客户的授信申请表，下一步该做什么？首先要做的就是确保申请表填写完整。多年来，我发现大部分客户并没有将整张表格填写完整。有时候他们只是不耐烦花时间把整个申请表填完，但有时候他们是有意要隐瞒一些信息。你要确保他们提供你所需要的全部信息。有时他们没有完整地填写表格，但会附上自己的信用信息表。只要我们所需要的信息附件上都有，我们并不介意这些信息是在附件里提供而不是直接填在申请表上。大部分大公司有自己的信用信息表附于信用申请表后，因为他们也要向其他许多家公司提供这样的信息。这对我来说没问题，但我要求他们至少要在我们的信用申请表上签字，这样我们的销售条款和规则才可以约束他们。

我们还要求信用申请表须由主管或具有签字权的人签署。如果你接受了由低级雇员所签署的信用申请表，这样的证据在法庭上可能站不住脚，因为债务人可能会辩称签署申请表的人其实没有权力这么做。在主管之上的各种职位中，我们接受财务总管、采购经理或项目经理的签名。

如果大公司连在信用申请表上签名都拒绝怎么办？我们时不时会遇到这种情况。假如我们向邓白氏公司（D&B）查询到该公司有良好的信用记录，我们就会给他们发一封信，信中包括一份我们的规则和条款并附上一份声明，声明如果我们没有收到他们的反对意见，我们会假定他们同意我们的销售条款和规则。发出这样的信后，我们几乎没有从客户那里收到过回信。我们的托收律师曾经告诉我们，除非客户回信表明他们不同意我们的销售条款和规则，否则这样的信件在法庭上是有效的。

那么信用证明呢？我们的授信申请要求列出5份信用证明，但我们并不太关心这些信用证明里面写的内容，因为大部分公司会挑几个他们总是会及时付款的公司列为信用证明。有时候我们还发现，有些信用证明是由附属公司或申请人的亲属所拥有的公司所出具。因此，我们更关心邓白氏公司和我们的保险公司所给出的关于申请人的意见。同时，我们的客服经理（我们用这个职衔代替信用经理，因为这样让我们的客户觉得更友善。）是国家信用管理协会（NACM）的成员，她参加我们所属领域分会的每月例会，以及时从其他销售给我们客户的公司获得关于我们客户的信息。国家信用管理协会有针对不同的行业的会议，你不用参加那些与会人员并不是你的客户的会议。

由于我们大部分客户是商业承包商，所承包的工程是被其他公司担保的，我们的信用申请表也询问他们的担保公司的情况。我们发现，如果你一开始没有获得他们的担保公司的信息，一旦欠款的时候就很难再获得相关信息，作为承包商，他们永远不希望你对他们的履约担保提起诉讼，因为这样就会妨碍他们，使他们以后或者很难获得担保或者提高担保利率或者两者皆会发生。如果你是与需要履约担保的公司打交道，在建立这个客户的档案时，我强烈建议你获得他们的担保公司信息。

一旦客户通过了以上所有的关卡，我们就会向他们发出欢迎信，并概述我们是怎么做生意的，以及我们对他们的期望。我们也询问他们，能否向我们提供怎样更好地和他们做生意的细节说明。我们发现，有时候我们没能及时获得付款，是因为我们没有符合客户的某些规定，例如我们不知道要把所有发票寄到他们的总部而不是跟我们打交道的地方分部，或没有提供发货凭证等。我们只在对方主动索取的情况下才提供发货凭证，但如果我们知道客户需要收到发货凭证才能给我们及时付款，我们会很乐意提供的。

我们与一个客户刚开始打交道时，只会给他们当前我们报过价的工程的信用额。随着时间推移，如果他们符合我们的付款条件，我们会提高他们的信用额度。





第八章

授信流程：第四部分——邓白氏公司

我不明白为什么现实并非所有的企业都通过邓白氏公司来获取公司现有和潜在客户的资信报告。邓白氏公司是历史最悠久、规模最大的信用管理机构。有的企业表示不采用邓白氏公司服务的原因是“邓白氏公司要价不菲”，也有的企业认为“邓白氏公司的信息不够及时准确”。而我与邓白氏公司合作三十多年，我对邓白氏公司反馈恰恰相反。我们采用的是邓白氏公司DNBI（www.dnbi.com）服务，每年支付低于平均坏账的并不昂贵的费用，我们就可以无限次浏览目前客户，以及潜在客户的所有资信报告。而且我发现邓白氏公司提供的信息大都及时准确。当然，肯定会有例外，但大多数情况都是最新数据。

在为一名客户开设新账户前，我们首先会下载邓白氏公司对这位客户出具的完整信用报告。第一个关注点是潜在客户的邓白氏公司评级，还有其付款指数。付款指数列出了公司逾期付款的天数。（建筑材料）业内公司延迟15天左右付款的情况并不少见。然而，如果发现某公司经常性逾期30天，甚至更久才付款，我们就会避免把材料销售给这类公司，特别是因为我们10天内会付清约90%的账款来获得及时付款折扣。

下一个关注点是邓白氏公司报告中该客户的公共记录部分。这里列出了所有留置、诉讼及催收情况。如果一个潜在客户有三项留置事宜，两起未解决的诉讼，还有四项催收。那么显而易见，如果授信给这样的客户将来定是惹来一身的麻烦。我们对联邦税收留置权尤其敏感。如果某公司已代扣员工工资税款，却并未代缴至政府，我们又怎能妄想会收到付款呢？因联邦税负债不会在破产中解除，拖欠代收政府税款表明企业已经走到了绝境，这样的企业也很难存活。我的忠告是远离那些没能付清山姆大叔（Uncle Sam）的公司。

多数公司不会向邓白氏公司提供财务报表，一旦提供，这些报表将对你非常有益。如果某公司有五百万美元的现金资产，流动资产八百万，流动负债三百万，有少量或无欠债，资产净值达几百万美元，这样的公司信用风险较低。然而，需要告诫大家的是：你提供任何材料，邓白氏公司都会打印出来。在我的职业历程中，我在职业生涯中见到过人们将欺诈性的财务报表提交给邓白氏公司，被邓白氏公司发现后下场更严重。。所以，不要完全信任企业交给邓白氏公司的财务报表，也要认真留心下对方的供应商付款记录以及邓白氏公司报告的公共记录部分。

如果你是邓白氏公司用户，每月可以将应收账款账龄提交给邓白氏公司，帮助他们获得及时准确的信息。我们公司每月都只是简单地将所有应收账款账龄的电子表格发邮件至邓白氏公司，他们会导入自己的海量数据库。这样做的公司越多，邓白氏公司对每个账户的信息就越及时。另外，我们和邓白氏公司共享的信息，也会呈现在他们的信用报告中，可以避免其他公司授信给一个力不从心的公司。如果你是邓白氏公司用户，没有按月提交应收帐款帐龄，可以和邓白氏公司代表沟通一下如何操作。这有益于你和其他邓白氏公司用户的评级。

关于邓白氏公司的最后一点，他们还可以提供价格优惠的托收服务。我们很喜欢这项服务，如果将过期应收账款交给邓白氏公司托收，他们会在报告中注明某项已被催收。我们也发现邓白氏公司的催收电话或催收信，往往比当地，甚至区域催收机构更有分量。

明智的信用决策始于尽可能地积累每个客户的正确信息。我35年的从业经历中，在对客户的信用信息积累方面，还未发现可与邓白氏公司匹敌的。

 


第九章

授信流程：第五部分——收回严重拖欠的账款

许多应收款在60天或90天之内就能收回，因为大多数客户不是故意赖账，只不过是偶尔遇到了现金周转问题而已。我不打算谈关于如何收回常规应收款的问题，因为大多数人知道怎么做。这一章是讲述如何收回那些严重拖欠的应收款。所谓严重拖欠的应收款，我指的是逾期90天未收到的款项。

一旦应收款超过了90天还未被支付，我们会想尽各种方法收回欠款。我们看过太多人在90天的时候不积极采取行动，事后后悔不已。在大多数州，如果在最后一批货物发出后的90天内不提出扣押，你就会丧失扣押权。如果不在那个时限内行使扣押权，你就会失去扣押权。那就可能会是个很昂贵的错误。

而且，如果工程是有履约担保的，在大多数州，你得在向该工程发出最后一批货物的90天内向担保公司发出通知，不然你也会丧失履约担保的权益。

如果你没有担保或留置权，那么，如果欠款总数少于服务执行或产品销售所在州的小额索偿法庭的限额，我们就在小额索偿法庭提起诉讼。小额索偿法庭比普通的诉讼要便宜得多，你要支付的小额诉讼费往往低于100美元，而且你还不用聘请代表你在法庭上出席的律师。我们在小额索偿法庭提出的绝大多数诉讼都因对方不出席听证会而获缺席判决。

如果欠款超过了小额索偿法庭的限额，我们就会聘请一位经认证的收款律师。请律师可不要太随便，要多问几个你素来敬重的人，让他们给你推荐一个好的收款律师。如果他们很多人都向你推荐了同样的律师，那位律师很可能就是你要聘请的人。

我们在不同的州有不同的收款律师，因为聘请的律师在该州须有执业许可证。我喜欢聘请对官司发生的所在州的最新法律了然于胸的人，这样，律师才能掌握该州各种各样审理案件的法官背景并能及时了解该州的收款法律。

我们建议我们的律师尽快提起诉讼并要求对方从债务开始的日期起，支付该州所允许的最高利率及律师费。只有在信用证申请书中有相关要求，并且客户同意了，你才能要求对方承担利息和律师费。我们会向我们的律师提供一份由债务人所签署的信用证申请书的复印件及所有的未付发票的复印件及签收的运货单以证明那些未付款的货物实际已被签收。大部分的时候法官的判决是偏向我们的。接下来有趣的事情才刚刚开始。获得判决是一码事，而收到欠款是另一码事。许多债务人向法官提交虚假财务证明，证明自己没有资产。当发生这种情况时，我们会要求法官给我们法院命令，以便我们可以发给债务人居住的方圆60英里以内的所有银行，以查询债务人是否在该行存有资金。大多数情况下我们都能发现一些没有向法官披露的隐藏银行账号，这样银行就得立刻将资金转给我们。如果我们没有发现任何资金，我们就完善判决。有时候，债务人在之后的几年内都要联系我们，因为我们的判决使他没法获得授信或不能出售任何资产。这样他们就必须先还我们的欠款，这样才能让我们不再要求冻结资产。如果用尽一切手段我们还是无法收回一笔坏账，那我们只好将其注销并向债务人发出一张1099单。为什么我们要给债务人发1099单？简单地说，债务免除可以被视为对方的收入，国税局会将其视为可税事件。我们就算收不到钱，至少还可以因为债务人必须得为我们注销的债务交税而笑到最后。


第十章

给客户赊账和退款

最让我头痛的事情之一，是当你不满意时，让曾经和你做过生意的人给你赊账或退款。一个人如此短视，他肯定没有看到客户的长远价值。我的规矩是给客户快速并且愉快地赊账和退款。如果有人最终同意给我赊账或退款却又做得很勉强的话，反而会激怒我。如果你这么勉强的话还不如就抓着钱不放，因为如果你在赊账或退款的时候不愉快的话迟早也会失去那个客户。

几年前，我曾经遇到这样的情况：一个客户打电话给我，声称我们发了错误的材料到他的工地。我毫不犹豫地道了歉，告诉客户我会立即调查此事，并在一小时内回复他。当我找到与该笔销售相关的分公司时，他们通过电子邮件给我发了订货单，显示我们发给客户的就是那个项目经理所订购的货物。我再深入了解发现可能是项目经理在推卸责任。项目经理没有承认是他的错，反而指责我们。

这种情况下我需要做一个选择。我可以给那个公司的老板发一份订购单副本以说明我们所发的货物就是他的项目经理订购的，若果真如此，我打赢了这一仗，但输掉了整场战争。因为如果我那么做，而那个项目经理仍然受雇于该承包商，他肯定不会再从我们这里购买货物。

由于“谨慎即大勇”，我致电该建筑公司的老板，告诉他的确是我们的错，我们将会收回错误的产品，授权金额抵免，而且我们会出资通过空运将正确的货物在第二天立刻发到工地。我问那个老板，这样是否足够了，他向我保证这样他非常满意。

过了几天，我接到了那个项目经理的电话，他告诉我他知道我做了什么，以及他感激我为他打掩护。然后他告诉我他将会在这个星期后几天给我们下一笔价值$72,000的订单。我给出的赊账和空运费总共花了$2400。你觉得如果我坚持原则向那个老板展示原始的订购单，证明我们没有犯错，从而让那个项目经理难堪，那样我们会拿到这笔$72,000的订单吗？那$2400的花费是我曾经做过的最好的投资之一，通过那笔花费，我现在有了一个忠诚、长期的客户

下回你要是面对相似的情况的话，想想这个故事。


第十一章

裁员建议

对于管理者来说，工作内容中最糟糕的事项之一就是偶尔要裁员。解雇那些事出有因的人完全没问题，可若只因在低迷期公司资金周转困难，而不得不解雇并无过错的员工，四十多年来，处理这样的裁员还是会让我辗转反侧，彻夜难眠。幸运的是这四十年来我只有四次不得已而为之，次次都不容易。然而，如果在需要裁员时不能执行到底，后果更加不堪设想。多年来，我见过太多公司是因为管理层在裁员时表现出了不应有的心善，才导致最终倒闭的
 。
 公司倒闭并不是几个人下岗，而是令所有员工失去工作，有时企业主还会因为要偿还公司债务而变卖家产，甚至几年来苦心拼搏才拥有的一切。哪一种情景更悲伤？作为一名企业家，我毫无疑问地可以告诉你，第二种更令人惶恐。

什么时候裁员？多数人宁迟不早。原因何在？当然，从我的直观经验来看，抛开人道原因，另外一个不愿意去裁员主要原因就是企业家们不愿在裁员后花费大量时间重新面试，招聘，培训新人，因此不情愿去解雇一个自己倾注大量投资的人。我确实倾向于在低迷期的初始多观望两三个月，确认销售下滑是必然，而不是偶然现象。当月收益欠佳就马上解雇员工的做法有些过激，不过等待六个月，甚至更久也过于拖沓。我一般是在连续三个月业绩低迷，且行业前瞻们预测近期不会有起色之后开始裁员。

另一个裁员的原因在于企业家有银行贷款。随之而来的是贷款合同，其中规定如果违约，银行有权召回款项。我承认曾经违约过，但每次我都及时与贷款方碰面，解释清缘由以及为履约将采取的弥补行动。银行家不愿意听你通过天上掉馅饼般的销售增长来履约。销售可能会增长，也可能不会有增长。在低迷期，增长多数情况下是不会发生的。然而，成本减缩却可以保证。想让银行家免除违约金，或重设贷款合同，最稳妥的莫过于制定明确的成本减缩计划。


解雇哪些员工？当然，除非是工会组织，我建议最好不要按照工龄，裁员通常依照以下标准：


	
因面试官的招聘失误而聘请的员工。
 我们都会在招聘的时候犯一些小小的失误，在经济好的年景我们把它们合理化了。要制定裁员名单时，我首先关注的就是上岗不久，我们就后悔聘用的那些人。这是你改正招聘失误的机会，不要错过。

	
态度不端正的员工。
 如果一开始就发现应征面试的人工作态度不良，管理层是不会明知如此还要聘用他们的，但有些人在面试过程中欺骗了你，上岗后马上就显露出来。不良态度会不同程度地影响到公司其他员工。在公司发展稳定期，有态度不端正的员工存在很危险，而在低迷期，这样的员工完全会致命。

	
表现不佳的员工。
 有些员工永远都达不到当初公司聘用他时对他的期望值，有些则因各式原因持续在工作中表现不佳。公司在稳定期都承受不起这样的员工带来的影响，更别提低迷期了。这是你让他们另寻出路的好机会。

	
还未进入状态的新员工。
 解雇这样的人很不容易，因为有时你确信他们在一到三年内会成长为出色的员工。可是在低迷期，完全等不起这样的成长，不过如果公司业务有好转，这也是最先可召回的一批人。




怎样裁员
 ？多年前我的一位导师告诉过我，你应该一次性裁员，就像一次性撕下创口贴一样，不要拖拉。如果持续几个月每次裁掉一个人，公司上下都会人心惶惶，提心吊胆，无法继续专心工作。最糟的莫过于你的优秀员工在任职期内就开始寻找新工作。我发现比你想象中再强硬一些很有必要，而且要一次搞定。然后马上召开一次公司会议，如果公司地点很多，可以立即举行电话会议，让所有员工明白裁员已经结束，你已经把为度过低迷期需要解雇的员工全部解雇。我有时甚至会从裁员节省的开支中，抽出5%或10%为留下的员工提薪，也是对他们做更多工作的补偿。没有什么比裁员后加薪更能稳定人心。


一周中的哪一天最适合裁员
 ？这点备受争议。我发现在一周伊始，或是中间，比临近周末裁员更好。如果被解雇，员工马上可以开始寻找新工作，但若是在周五裁员，员工无法马上开始联系熟人和面试，至少要等到下周。更糟的是，他们在周末会思来想去，郁郁寡欢。


你是否应支付遣散费和/或提供再就业咨询
 ？除非你的公司已潦倒至极，付不起遣散费，我觉得出于人道原因，应该向被解雇的员工支付遣散费。遣散费的金额则取决于公司的支付能力、员工的服务年限、以及在公司中的职位等级。员工的薪水越高，他/她找到新工作需要的时间就越久，所以我倾向于给高级别，和我共事过最长年限的员工更多遣散费。我几乎也都会为公司高级别的员工提供再就业帮助，同样，因为他们要找到类似的工作更难。再就业咨询往往不是特别贵，而且没有什么比帮你裁掉的员工在尽可能短的时间内找到新的、甚至更好的工作更能挽救今后公司与他们的关系了。

而且，其余所有同事也在关注你是如何对待解雇员工。如果你处理得公平、人性化，也能让留下的同事明白，你这并不是轻率傲慢之举。


你该为解雇员工提供推荐信吗
 ？如果员工被裁员，而非因故由他们主观终止合同，他们提出要求公司为他们写推荐信时时，我对此并不介意。如果这能帮助解雇的员工更快找到工作，我乐意至极。

总而言之，裁员不是件有趣的事，可在必要的时候未及时裁员后果更严重。我的建议是迅速又人性化地处理，这对留下的员工心理上的影响也会最低。请记住，你不是在利用员工中的小部分人，而是在保护员工中大多数人的工作。多年来，我认识的很多人因没能裁员而损失惨重，希望这不会发生在你的身上。

 





第十二章

采购建议

虽然我深信若想使得公司赚取更多的钱就要在销售产品上下功夫而非多着眼于公司采购方面，可还是有些必须遵守的采购法则可以将利润最大化。从业35年有余我学到采购经验包括以下几个方面：


	
超过100美元的采购，一定要创建采购订单
 。对于数额小于100美元的采购，每次都下订单并不切实际，这样的小额采购通常是即时的、必要的。然而，所有存货采购以及大宗采购，比如一套卡车轮胎必须通过采购订单来控制。为什么？简而言之，除非你的生意很小，而且你拥有过目不忘的能力。否则你不可能仅凭供应商的发票就记起当初订购时的报价。此外，如果不是在创建采购订单需要价格，许多人甚至都不去过问采购品的价格。特别是当花的不是他们的钱时。20年前，我读过一项研究，总是使用采购订单的公司比很少或几乎不用采购订单的公司税前利润要高出5%
 。仅仅是因为缺乏制度，损失的可是不可小觑的利润。

	
依照采购订单，而并非供应商的发票付款
 。原因何在？显而易见，你肯定不想比订单上多支付一分钱，而且你也绝对不愿意为超出订单的货物付款。很多情况下，相较你的订单量，供应商会选择方便他们运输的数量送货。比如，你预定了278个零部件，运输时一箱装50个，大多数供应商会发来6箱货，你收到的货品就比订单多了22个。如果这是存货订单，可能无所谓，但若是特殊订单，平常又不出售这种零部件，你并未订购却多出的22个零部件该怎么办呢？回答是——它们会被闲置几年，最后被扔掉；被捐给慈善机构；或者被低价售出。当供应商的供货量大于订单量时，我们可以根据采购订单上的数量付款，告知供应商可以取回过剩商品，或者供应商出资，我们将过剩商品寄回。大多数情况下，他们都会让我们保留过剩商品。这也就是为什么当我们年末盘存时，通常都会有盘存盈余，而不是盘存减值。

	
按供应商发票付清账款，但每季度与供应商核对报表
 。除非我们主动提出要求，我们的供应商多半已不再提供月度报表。我们要求供应商至少每季度提供一次。如果没有报表，很容易忽视对方已授信给你而你却仍旧未使用的额度。这也是另一个需要填补的利润漏洞。

	
制定并采用新供应商议价清单
 。你在首次与新供应商谈判的时候，正是你要求营销津贴、回扣、延期付款条件、开放订单的额外折扣、高尔夫联赛和其他客户活动等的赞助的时机。因为供应商想要拿下订单，所以不太会拒绝你的要求。然后，一旦你和供应商已经有了业务往来而之前你从未向他们要过订货折扣，此时开口他们通常会以从未有过这样的折扣预算而拒绝你的要求。我们公司在和新的供应商打交道时都会认真的按照既定的清单协商。

	
做少数供应商的重点客户，而非许多供应商眼中可有可无的客户
 。这是高中我在父亲的商业屋顶铺设生意帮忙时他告诉我的。你不想把所有的鸡蛋都装在同一个篮筐内，另一方面，你又不想由太多的供应商供货以至于稀释自己的采购影响力。跟我们公司做生意的通常有一个主要供应商，两个二级供应商。每项产品类别最多由三个供应商供货，如此便可以减少存货，提高存货周转率，你也只须和少数供应商碰面。我们大家的时间都很宝贵的，不是吗？

	
加入采购集团
 。很多采购者认为自己比其他人更在行，但除非你是家得宝公司
1

 的采购主管，否则你并非自己想象中那么有魅力。如果是采购集团的一员，你可以从成千，或者成百的成员集中购买力中获益。外加采购集团拥有专业的买手，精通议价，而且比你的购买力更大。如果你认为强于他们，那只能是自欺欺人。



您还有其他的采购建议吗？愿闻其详。





1

 家得宝（Home depot）：美国家得宝公司，为全球领先的家居建材用品零售商，美国第二大零售商。


第十三章

标杆学习

这些年来让我受益匪浅的商业活动之一就是标杆学习。如果你对标杆学习尚不熟悉，它不过是指拜访一家与自己业态相似，但有一定的地理距离，以至于双方对于泄露机密信息也并不介意的商业活动。多年前我的导师曾讲过，“某个地方，总有人已经找到了所有难题的答案”。问题在于，“你怎样找到这些人？”

我通过在行业组织或其他商业机构中拓展社交圈找到这样的人。当遇到业务相似，成就非凡又聪明睿智的人时，我都会向其询问，我和一些主要合伙人可否用一天的时间和他们切磋交流。大多数时候答复都是肯定的。

一旦其他公司同意与你进行标杆学习，第一步是列出访问时想要学习的事项清单。如果你把在标杆学习时想要讨论的事项及主题发送给对方，他们也会相应地做好准备，确保在迎接你的到来时所有事项，或者大多数事项都已就位。这里要警告大家的是：已所不欲，勿施于人，不要去提问一些你自己也不愿透露的商业信息。


我们创建了清单样本，每次拜访时根据对方公司的类型、地理位置、以及对方市场面临的特殊挑战在样本上修改。这样可以避免每次拜访时重新制作清单，也让双方准备时更加容易。我们无需为每次学习做重复劳动，对方公司也清楚我们参观学习的目的。

到达对方公司地点后，双方的管理团队会进行简要会面。双方CEO先各自对本公司进行概述作为开场白，然后我们根据功能职责划分成组，例如各自公司的采购、销售、IT及人事等都会去分组讨论室。当天结束时大家重聚在一起，交流意见。通常我们会共进晚餐，而且晚餐时喝点小酒，总能比白天在办公室学到的还要多。（一定是酒精让他们放松了不少！）

每次标杆学习都能获益良多。我们通常会学到很多新思路，以及双方成功积累下的经验。不可避免的是，你也会听到一些尝试过却收效不尽人意的恐怖故事。这些昂贵的经验教训，能使你避免重蹈覆辙。

你前去拜访进行标杆学习的公司大多数也会在你结束参观不久后进行回访，有时双方每年都会互相访问一次，大家也都能受益。若你从未进行过标杆学习，不妨尝试一下，然后告诉我进展如何。如果你过去曾到其他公司标杆学习过，无论成功与否，我都愿意听听你的经历。

 


第十四章

标杆学习问题

以下是我们以另一个公司为标杆时经常提的问题：


	你们每天大约处理多少销售订单？

	由多少人来处理这项工作？

	如果多于一人，工作是怎么分配的？

	如果月末有未结采购订单和销售订单你们如何处理？

	由谁管理直接发货、会计或销售人员？

	你们由销售订单自动生成采购订单吗？还是由会计来生成采购订单？

	你们如何处理授信？是由手工操作还是系统自动生成？

	你们是否处理信用卡付款？

	如果处理信用卡付款的话，是属于应收款还是应付款？

	有多少人处理供应商付款？哪个部门负责处理？

	你们是否需要协调从信用卡公司收到的付款？

	每周大约处理多少付款票据？

	有多少人处理这项工作？

	你们是否设定采购订单金额低于某一限度可以不经过你们分部经理检查？

	付款前如何复查、由谁复查应付账款？

	工资是否在公司内部处理？

	如果工资是在公司外部处理，那公司内部处理哪些模块？如果有的话？

	你们是否会对新雇员进行背景调查和测试？还是将这些工作外包？

	你们的授信部门有多少人？

	他们的工作任务有哪些？如发催款信、设置信用额度、扣押、信用证申请书、信用证明等等。

	由谁处理财务报告、银行对账单、审计报告（包括税务审计、内部审计、营运资金审计、溢价审计等）？

	是否在公司处理现金管理？如果是的话，由哪个职位处理？

	是否要存保证金？如果要存的话，由谁存？

	你们是否提供内部的信息技术支持？如果是的话，由哪个部门负责？

	对于新分部的系统培训是否由总部的某人负责？

	你们的办公场所不止一处吗？

	如果办公场所不止一处，，由谁负责处理由于错误的收据、错误的调货等导致的库存问题？

	你们的销售补偿计划是怎样的？

	什么时候支付佣金？

	你们是基于销售还是基于收到付款来支付佣金？

	如果一笔销售无法收款，你们是否会收回佣金？

	如果票据支付拖延的话，你们是否会收回佣金？

	你们是否实行中央采购？

	如果是实行中央采购，是否由采购部门进行所有采购？

	如果不是由采购部门进行所有采购，那么哪些东西是中央采购，哪些可以由分部进行采购？

	你们是否进行周期计算？

	你们的平均库存损耗百分比是多少？

	你们现在的库存周转数是多少？

	你们是否属于一个采购团？

	你们的销售变现天数是多少？

	去年被注销的销售百分比是多少？

	在什么情况下你们认定一名客户可以货到付款？

	你们是否收取滞纳金？

	你们收取百分之多少的滞纳金？



以上就是我们在进行一个标杆企业的访问时所提的问题。你有没有提过其他没在上面出现的问题？有的话请告诉我。


第十五章

现金流管理

现金流管理一向是重要的，但在经济衰退期，就像我们现在正在经历的，尤为如此。你可能听过一句老话：“低买、高卖、早收款、晚付款”。这就是对现金流管理的一个简要描述。以下是我们公司的一些做法：


	获得所有的即时付款折扣。我们会向供货商要即时付款折扣，如果他们给我们折扣，我们就会贴现我们的票据，因为借款的支出往往低于折扣的价值。如果我们不能获得即时付款折扣，我们会在45天内付款。大多数我们的供货商都接受这点。从不给我们即时付款折扣的供货商那里获得的比30天的期限多出来的那15天，全年加起来对我们来说就价值不少了。

	向供货商要求延长付款期。我们也与我们的顶级供货商谈判，要求特殊的付款期。比如说，我们在某些供货商那里获得条件为10天内付款折扣2%，60天付款期而不是30天付款期。这就给我们一定的灵活性，要么获得2%的即时付款折扣，要么如果现金紧张，在60天内给这些供货商付款。

	使用信用卡支付账单。我们的很多供货商都接受信用卡付清货款。如果一个供货商接受信用卡支付的方式，我们就会等到要向他们支付货款的期限快到的时候用信用卡支付。这又给了我们额外的30天左右，就看我们什么时候付的款以及什么时候是信用卡公司的结算日。而且，如果我们是用来支付参加会议或办公用品等，我们还能获得积分。我们用信用卡给很多供货商和服务提供商付款，比如说电话公司话费、ADT警报系统服务费、垃圾处理费、会费以及其它的许多费用。检查你们公司在一个月内所支付的所有账单，我敢打赌你会发现你的很多供货商都接受信用卡。

	定时采购。在可能的情况下，你应该定时采购，这样你就可以恰好在供应商的结算日后起行大宗采购。我的意思是，如果你的供货商给你的期限是30天结算，10号左右付款折扣2%，每月25号结算，这样如果你在9月26号进行大宗采购，可以到11月10号才付款。如果你要大量采购存货，要考虑进行采购的最佳时间。

	接受信用卡。我们也接收多数主流信用卡。如果客户使用信用卡支付，我们只需向信用卡公司付一小笔打折后的手续费（低至1.69%），便可以在几天内收到款项，不再需要像等待大多数客户那样，45天左右才能付款。这样，我们就把信用风险转移给了信用卡公司。对我来说，卸下信用风险就足以值回提供给客户的信用卡支付折扣了。更快获得我们的现金是额外的奖励。

	预付款。我们还有一些客户，为了获得最低的价格，或者由于信用问题，需要给我们预付款我们才给他们发货。这样的客户并不多，但还是有那么几个。这就说明了“如果你不问，你就得不到”。

	接受支票。我见过许多公司由于过去有收到空头支票的惨痛经历，就再也不接受支票。我们之所以欣然接收支票是因为我们使用TeleCheck，只要付一小笔费用，他们就会预先担保他们认可的支票得到支付。只需要几秒种就可以在他们的机器中检查一张支票是被他们认可还是拒绝。



 


第十六章

外包

现如今常会听到外包这个词，它并不是没有弊端。我个人就不愿意将公司任何与销售有关的运作流程外包，因为别人电话联系我时，我总能判断出他是否只是在照本宣科。不过，商业运转中的很多其他运作流程都可以外包，而且选择了正确的外包合作商，就不会对你的生意有任何负面影响。我们外包出去的一些业务包括：


	
开票
 。我们之前有两位负责开票的专职员工。他们的工作内容包括打印发票、装入信封、密封、付清邮资后寄出。没有人愿意做如此枯燥的工作，所以员工流动率很大。现在我们将所有开票工作外包给了一家专业开票公司。每天晚上将当天所有销售数据的电子文档发至对方，38%的发票会由开票公司以电子文档方式直接发送至客户，少量通过传真，剩下的都是通过美国邮政邮递至客户。这家公司有专业的发票打印设备，采用机器将发票装入开窗信封，附上可以获得最低邮资的条形码，然后代我们寄出发票。开票公司比我们自己开票的成本更少，而且我们也省去设置两个流动率很高的职位。

	
电子邮件
 。过去我们有自己的邮件服务器，但需要很多投资，比如硬件、软件、维保合同，还需委派一个专员负责服务器的运行。现在我们将电子邮件服务外包给一家托管公司，他们在全国都有大量的数据中心，可以保证99.999%的正常运行时间。我们也不需要在硬件、软件、维保及人员上投资，而且大约5年内只碰到过一次短暂的服务中断。

	
网络服务器
 。与电子邮件服务器类似，你完全可以将服务器外包给一家靠此营生的专业公司，为什么还要在硬件、软件、维保支持合同等方面浪费投资呢？我们多年前就将网络服务器进行了外包，从来也没后悔过。

	
薪资单
 。这不算新鲜事，很多企业都会将薪资单进行外包，但我也仍遇到过内部处理薪资单的公司。这又是项枯燥、费力的工作，岗位人员流动率也很高。不仅如此，这其中也会涉及到安全隐患，而且可能会招致欺诈行为。之前的公司中，我们薪资都是内部处理，一个薪资专员将周薪的数据表遗落在打印机旁，当这份薪酬统计表在公司人手传阅开后，很多人对此都耿耿于怀。还有一次，我们的一位薪资专员将自己的薪水大幅上调，本该每周审核工资单的主管也一时疏忽，在该专员已经拿走了公司三万五千元美元后才发现这样的事情。如果你将薪资单外包给专业的薪资单处理公司，可避免发生此类问题。而且大多数薪资单处理公司都比你自己处理这些运作流程要便宜很多。

	
人力资源
 。我们甚至于把人力资源部门也外包给了负责薪资单的公司。这家公司的总裁是一名劳工律师，他比任何一位我聘用的人力资源经理都要更了解劳动法的最新动态，而且外包后的费用和独立的人力资源部门费用相比，只是沧海一粟。该公司还会提供360度全面审核，以及员工满意度调查。通过外包，我们的人力资源部门变得更加专业，而且成本更低。

	
配送
 。去年52%的货物配送使用的是我们自己的配送车辆，其余48%则是通过供应商的货车、UPS、零担货运以及合同运输公司完成的。我永远都不会撤去所有自己的配送车辆，因为不想让所有配送都听凭外部配送服务，但我们也顺利地将几乎一半的配送进行了外包。而且，在公司的萧条期我们虽然售出一部分货车，又还掉一些租来的货车，解雇了一些司机，以节省日常开支，但同时又未对货物配送能力造成影响。

	
电话系统
 。和许多公司一样，我们将电话系统和维护保养都外包给了一家当地公司。他们在硬件、软件上更了解情况，而且，这比公司内部派专人负责电话系统的成本要低很多。




第十七章

预算和战略规划

你会为自己的企业做年度预算和战略规划吗？如果你和大多数小企业家一样，那答案很可能是否定的。常言道，“没人计划失败，但人们往往失于计划”，我从业35年多来意识到这真是金玉良言。我发现多数人只是在“临场发挥”后抱着最好的期望。对于一些小企业家来说，他们在银行做了个人担保，房产和资产都做了抵押，却未对事业的成功做任何规划，这点令我深感震惊。

在职业生涯早期，我很幸运可以在一家连续20年增长值维持在20%左右的活力型公司做合伙人。那期间我玩命似的拼命工作，但那却是我最快乐的时光。当时我养成的一个好习惯就是制定年度预算和战略计划。你可能会问，“预算和战略规划区别何在？”

预算只是通过利润中心对整个公司所有收入和支出进行汇总。我们公司采用的是“自下而上”的预算方式，即由各分公司产生利润的人预估来年的销售产值及利润，管理层根据去年成本、通货膨胀因子、加薪、及该部门新举措涉及到的额外支出等因素，将综合成本纳入预算中。我们也会将公司日常开支，如高级管理人员的赔偿金、IT系统支出、保险、债务清偿、广告宣传、市场营销、法务及财务支出等归入预算。之后我们将公司日常支出分摊到各个分公司，这样大家可以知晓除去本分公司应摊份额的公司开支后的利润值。

第一轮粗略预算完成后，我们会审核预算值是否过高或过低。个别分公司比较消极，提交的预算数据只有零星增长，不想因预算过高被问责。其他部门则过于乐观，预算数据简直不切实际。管理层的任务就是将数字“匀一匀”，直到最后的预算即有挑战性，又切实可行。

为什么要做预算？很简单，如果你不清楚目的地，那走哪条路都通向失败。如果制定出预算，可以将其作为对照，制定合理的话，如果没能达到预算，就该找找短缺的原因，可能就会暴露出一些不称职的员工，或者是不切实际的计划。对我来说，迎接新一年到来时却未做任何预算，无异于一场不记比分的橄榄球赛。你必须有一个标尺来衡量自己是否胜利。

另一方面，战略规划是一份以SWOT态势分析法开篇的文件，对企业的优势、劣势、机会和威胁进行评估。接下来对企业当前的举措进行审核，查看企业针对设定目标的完成情况，然后分析哪些举措要继续下去，哪些需进行调整，或者摒弃。之后着眼新举措，以及短期、中期和长期目标。预算是只针对一年的，而大多数我见过的战略规划通常是3至5年期，因为有些目标无法在一个历年内达成。

我们每季度会对战略规划进行更新，明确我们与季度目标的距离。我们也会在每个季度查看短期和长期目标，确保这些目标仍然有效。如果战略规划中的目标已经不适用，这样的规划已无任何价值。

我们采用的战略规划很简单，只有一页excel数据表。如果你想要一份，可以发邮件给我，我很乐意发给你。

如果你尚未开始做预算和/或战略规划，如今动荡的经济形势是开始制定预算和战略规划的大好时机。这些很可能会帮助你渡过现在这段充满挑战的时期。

 


第十八章

董事会成员之外

我认识的绝大多数企业家的董事会由老板，他的妻子，可能还有他的会计或律师组成。这样的董事会对企业所有者来说有多少价值？我可以斗胆地说价值极小甚至没有。你所做的就是吸入你自己呼出的。更有甚者，我认识的大多数企业家不举行定期的董事会议。即使他们有时举行董事会议，他们也不写会议纪录，直到他们接到通知说他们要被审计。然后他们就像疯了一样慌忙编造一些过去日期的董事会会议纪录。听起来熟悉吗？

幸运的是，我在1980年成为其合伙人的这家公司一切按章办事，这在我的心底刻下了深深地烙印。我们每年进行两次预算、战略计划、管理层务虚会，由全国顶尖的会计事务所审计，并且我们的董事会由外人组成，他们可以给我们诚恳的意见并且不惧报复地挑战管理层。我们在每次董事会后都及时整理会议纪录。

外来的董事会成员会带来什么好处？正如上文提到的，不为本公司工作的董事会成员可以自由挑战你、否决你，因为他们并不依靠你谋生。如果你的董事会就由你、你的妻子和你的会计组成，你能获得多少批判性的观点又能真正从你的董事会获益多少呢？

我现在公司的董事会是由我、我的合伙人（也是本公司的首席财务官）、北美分销商的顶级顾问、一家制造公司的首席执行官（其本身还具有英国类似CPA的资质）以及我们公司的前任首席执行官，我2001年从他那里购买了公司。所有这些人都比我聪明，并且可以毫不犹豫地否决我。

我们的董事会检查并通过预算及主要的资本支出，并且，由于我们有一个薪酬委员会，还决定我的底薪和分红。由于我和我的合伙人还有外部投资者，这么做让他们觉得很放心，公司是为了最大的赢利在运作，而不是为我们个人谋利。我则受益于从我认识的最聪明的人那里获得真知灼见。

我们还有一个审计委员会，这个委员会每年至少与我们所聘请做审计的会计师事务所中负责我们公司帐务的合伙人举行一次会议。审计委员会与这个合伙人会在我不在场的情况下举行会议，这样，他和他们就能坦率地谈论关于我们的账务是怎么处理的以及业务运行得怎么样。聘请他们任董事会成员要付他们多少酬劳？对于每个季度的会议他们能获得$1000美元的酬劳以及每次委员会会议$500美元酬劳。我们使用Go to Meeting这个软件通过电话举行董事会议，每次会议只持续大约两小时，所以，他们的时薪还是相当不错的。

你能想象出我从董事会获益良多。如果你的董事会没有至少三个比你聪明的外来成员，你的钱就打水漂了。

 


第十九章

更多关于战略规划的信息

我们采用的是只有一页的战略规划表，该表格的开发者是高管培训公司Gazelles Inc的CEO凡尔内·哈尼什，他现在又发明了一种交互式“Vook”（视频电子书），可以指导你填写改进版的一页战略规划。只需点击交互式规划中的每一个文本框，就会弹出一段30到60秒的短视频解释每个文本框该填什么。你可以在网上填写，然后打印出成品。访问以下链接：https://gazelles.infusionsoft.com/link/a3890e8760/8c79ea0——展开“战略”部分，你会看到视频电子书。他们也正在为其他的一页工具开发视频电子书。

如果你在使用表格的过程中对每个部分不太理解，这应该会对你帮助很大。

 

 

 


第二十章

根据工作态度招聘

你在招聘的时候会关注求职者的哪些方面？我向很多人提出这个问题时，一般听到的答案是：“本行业的工作经验。”由于经验是个好东西，所以大多数招聘经理会选择具有丰富的本行业相关经验的求职者加入公司。我可以肯定地说，那并不是招聘的最佳办法。我是根据亲身经历认识到这一点的。

当我第一次成为经理并要招聘员工时，我主要看重的就是某人是否有本行业的丰富经验。这使我做出了许多糟糕的聘用决定。我招入了很多具有本行业经验的人但其中很多人没成功是由于各种各样的原因，例如缺乏社交能力、频繁变换工作、嗜酒或吸毒问题、过于拖沓、不能与同事好好相处等等。

我因自己糟糕的平均成功率而感到挫败，直到有一次我参加了一个由来自南卡罗来那州格林维尔李氏资源公司的比尔·李所组织的一场关于招聘的研讨会。比尔谈到了招聘中的TEC方法。其中，T代表才能，E代表经验，C代表对此人的感觉。比尔提到，最完美的应聘者当然是三者俱全的那些应聘者。遇到这样的应聘者，你应该聘用他。但如果你不能找到一个三者俱全的应聘者，那你首先应该在经验这个方面妥协。这是因为，经验是可以以后再获得，而才能或感觉却是不能教出来的。所以，如果无法找到一个满足你所有需求的应聘者，但却遇到一个才华横溢并且你对他的感觉不错的人，就聘请他，因为他们可以积累经验。

我觉得这点非常正确。我们都曾遇到过具有很强人格魅力的女侍、机票代理员或销售文员。一旦你遇到这样的人，立刻把他或她挖过来（除非你要招聘的是一个高技术职位），因为尤其是在销售方面，具有这样性格的人可以做得特别好。他们可比一个具有一堆经验但却性格严肃的人要做得好得多。

更进一步来讲，我还参加过另一个讨论会，当时的主讲嘉宾是赫布·凯莱赫。如果你不了解赫布，他是美国西南航空公司的创始人之一。当大多数航空公司在大多数年份里都在亏损，只有西南航空公司没有一年是亏损的。事实上，他们的市场资本总值比所有上市航空公司的总和还高。为什么会这样？如果你回答说这是由于他们在期货市场对冲燃料费用，这保护他们躲过航空燃料价格上的剧烈波动，那你只对了一部分。赫布的答案是这个模范记录的创造要归功于他们所聘用的优秀人才。赫布说，西南航空是根据工作态度来决定聘用的。他说，当他们就招聘职位进行面试的时候，他们在应聘者身上主要找的是良好的工作态度。他们并不在意他们的背景如何，而只在意他们是否表现出良好的工作态度。

西南航空是不属于工会的航空公司，因为这样，他们就可以让他们的员工担任多种角色，如售票员、行李搬运员、检票员、或任何当时需要做的事情。有良好的工作态度的人不介意自己做什么工作，而工作态度不端正的人就会说：“那不是我的工作。”赫布说，雇用工作态度良好、愿意做各式工作的人从来不会被工会组织起来。总是不高兴、工作态度不端正的人非常容易被工会组织的活动所影响。

现在，我面试某人的时候，在应聘者离开后马上（这样我的印象还很鲜明）就以下方面给他一个1-10的评分：


	友善程度

	微笑

	幽默感

	性格

	活泼有趣

	在面试中很愉快

	个人魅力

	攻击性

	为面试做的准备工作（为面试写下问题和笔记）

	认真倾听还是经常打断别人？

	精准地回答还是冗长的回答？



根据工作态度招聘给我新的招聘工作的成功率带来了巨大的变化。如果你没试过根据工作态度招聘，可以试试看这样做给你带来什么。


第二十一章

关于市场营销的思考

很多人对销售和市场营销的概念混淆不清，在我初入职场的时候也曾对这两个概念困惑过。后来在读到市场营销的这个定义时才恍然大悟：“市场营销是指销售之前和之后发生的所有一切”。你揣摩一下，会发现大有深意。市场营销囊括了很多方面，略举几例，比如说你的商标、货车上及办公室内的标识、宣传刊物、公司网站、印有公司品牌的T恤衫和帽子、自有品牌商品、广告宣传等。

我目前所在公司的业务经营范围是供应主要用于商业建筑施工的建材。之前在住宅建材供应行业，需要更大量的市场营销工作。比如70年代时我从业于欧文斯科宁公司，获取了在广告中使用粉红豹的许可权后，他们甚至在隔热材料上喷涂粉色染料，之后又在建筑材料上采用了粉色商标。

收购现在这家公司时，我注意到了建材行业的商业化的一面，我很震惊这家公司几乎未做任何市场营销。我和有过业务往来的生产厂家沟通过，他们说自己投入大量精力让建筑师尽可能多地将他们的材料写入规范中。除此之外，也无需再多做什么，我并不苟同。

我公司的上一任老板几乎未做任何广告宣传或市场营销，但是生意依然经营得红红火火。然后，我们买了这家公司后不久，家得宝公司开始收购很多我们的竞争对手，进行重组和品牌统一，开始修建或租赁大型超市，打造了一个全国性的品牌。我觉得如果没能及时根据局势做出改变的话，就像恐龙一样，最终的命运只有灭绝。

我们首先请一家品牌推广公司设计了新的公司商标和品牌形象。我们的旧商标已经用了25年多，年代有些许久远。我们请的设计公司是位于的南卡罗来纳州格林维尔的Brains on Fire公司，他们设计出了新的公司商标、品牌口号、网页设计，甚至还有一个风格指南，将来无论做什么市场营销，都可以将风格指南的链接发送给合作公司。他们可以下载不同尺寸和颜色的商标，了解我们的确切潘通色卡，而且忠实于Brains on Fire公司设计的样式和形象。这种做法相当奏效。

我们把品牌重塑选在了周末进行，不仅客户，就连同事都会在星期一的早上收获到这份惊喜。当同事周一来办公室上班时，看到重塑后的公司品牌大吃一惊。我们的货车上、仓库外围、展示厅都贴上了新标识。我们也在周一早上准备好了新的衬衫、帽子、便利贴、和其他印有品牌标识的物品。办公室里着实热闹非凡，大家都非常开心。

除了品牌推广，我们在市场营销方面还能做些什么呢？以下是一些我们采取的行动：


	
电子通讯
 。70年代我开始工作时，许多公司打印出版四色的通讯刊物，客户收到刊物时也都已过时。除此之外，印刷的通讯刊物制作成本高，还要考虑装入信封和邮资。我们公司的电子通讯制作完成后即可发送至客户，因为是电子邮件，也无需邮费和手工费。我们每期会重点刊登三个供应商，也会向出现在通讯稿中的供应商收费，这样可以收回制作成本。我每期也会设置主席致辞栏目，可以把我从各类渠道收集而来的有关行业动态的信息，以及最近价格的增长或降低信息传递给大家。我四处拜访客户，他们最先提及的都是如何重视市场价格的变动，以及他们怎样将其运用在报价方案中。我们这个一开始纯为营销的模块也成为了提供给客户最有价值的东西。

	
高尔夫锦标赛
 。我们很多客户，特别是领导层都打高尔夫。高尔夫锦标赛让我们有更多的时间可以和客户相处，如果举办地很有吸引力，也会引来很多关键决策者。我们在供应商的帮助下，在美国职业高尔夫球协会的活动中设立了迎宾帐篷。我们每天都有固定数额的门票，当天也都会售罄。我们也赞助了慈善高尔夫锦标赛，所得款项拨归许愿基金会。我们的客户和供应商很愿意支持许愿基金会，因为它可以帮助有生命威胁疾病的儿童达成心愿。能够对一项伟大事业提供支持，每个人都很开心。

	
社交媒体
 。像Twitter、Facebook、LinkedIn等当下十分流行。我们在2012年开始了Twitter简讯，现在有近400个关注者。我们在Twitter发布的消息中有行业前瞻、我们的新产品、我们的销售业绩等。Twitter完全免费，而且操作简易，我强烈推荐给大家。它还可以让我们的形象更加前沿化，我之所以这样认为是因为最近和一群年轻的建筑人才沟通时，他们说正是通过在Twitter上关注才知道了我们公司。我们在LinkedIn上也有公司账号，在Facebook上有粉丝专页。这些社交媒体都是免费的，而且可以让你的公司更加前沿。

	
博客
 。这本书最初也是从博客（网络博客）开始的。我看到有人说博客可以为您在客户间建起沟通的桥梁。我斟酌过到底写何种博客，几位客户及行业圈内的朋友都强烈建议我分享一下自己的经验，而且大都是些从业35年多来艰辛得来的教训，所以我决定开始写《商业101》博客。博客开播后不到两月的时间内，两个商业杂志社都询问是否可以打印我的博文作为专栏。这怎么可能提升不了公司在客户心中的形象？三年后，我将Twitter的博客编写成了如今这本书。

	
公司网站
 。我们的网站有大量的“点击率”，但更多的是有很多导向。现有及潜在客户都发现我们网站上很多资源都十分有用。比如说：产品手册、完整的产品目录、信贷申请表、分公司地址及联系方式、图片库、供应商网址链接等，除此之外还有更多。我们也采用了搜索引擎优化，当承包商搜索我们售出产品的资源时，我们大多数时间都会出现在搜索结果的第一页。而且，我们也无须向谷歌或其他任何人支付任何费用。

	
自有品牌商品
 。在重塑品牌时我们意识到应该和宣传供应商品牌一样宣传自己的“品牌”。我们现在推出了很多自有品牌商品。这不仅使我们公司的规模看起来更大，而且当客户买过某一种产品需要再次购买时，也不会忘记我们的品牌。此外，客户也没办法说，“我可以在街上买到一模一样，但比你便宜的东西。”

	
T恤衫和帽子
 。在我们这一行业，T恤衫和帽子总是很受欢迎。通过大量从海外买进，我们可以买到2美元左右的帽子，T恤衫也只要约3美元。供应商也常常会在这些产品上给予支持，而客户每次收到都很开心。

	
新闻发布
 。每当我们举办重要事项时，比如开设一条新产品线、或获得奖项，我们都会发布新闻。行业内的商业出版物总是很渴望得到新闻，只要新闻发布有价值，大多数行业期刊都会在出版时采用我们的新闻。而且，这根本不需要成本投入，却能提升我们在行业内的形象。




第二十二章

像明天要出售公司那样去经营

我的职业生涯中收购过五家公司，大部分卖家都没有得到他们公司应有价值，因为他们经营公司时并没有假想明天就要出售公司。大部分中小型企业是以“生活化公司”的方式在运作。我的意思是，那些公司主要是以支持仅有的老板或多位老板们以及他们的家庭生活方式为目的在运作公司。很多老板都将多位家庭成员列入薪酬支付的名单里面，即使这些家庭成员并不在公司工作。大部分家庭成员还使用公司专车、公司专用信用卡及通过公司费用账户支付他们几乎所有的个人开支。大多数家庭成员的工资超额，有些更严重超额。许多家庭成员用公司账户支付与家族公司毫无关系的个人购物。我了解到这样一个情况：一位汽车经销商和他的妻子去纽约购物，把购买衣服的发票用途写上公司的汽车部件发票。如果国税局来审计，审计师就会从开具发票的店铺的名称查出那些店不可能销售汽车部件。

当我开始审查我有购买意向的公司账目时，有许多次我都被告知公司运营费用之所以极大地高出正常水平是因为家庭成员把私人购物开支向公司报销。卖方总试图无中生有的任意找出一个数字让我降低运营开支。虽然我也许会降低一些我预计的运营开支，但绝不会降到卖方所希望我降到的程度。由于通常购买公司时是基于收益的倍数，那么如果没有用公司收益报销家庭成员的私人开销,公司的收益本来可以高出很多，卖方最终会少得到一大笔的收购费。比如说，现在很多公司的购买价格约为6到8倍公司收益。如果收益由于过度的家庭开支被低估了二十万美元的话，哪怕你只乘以六，卖家就损失了一百二十万美元。

有一些卖家会用1-3年的时间停止进行过度支付以准备卖出公司，这样他们可以在出售公司前最大化收益。相对的，有一些公司保留过度支付的明细记录，这样他们就可以给买家看到底进行了多少过度支付。但这样做可要确保这些记录放在国税局审计的时候找不到的地方！

而且，许多寡头控股公司的财务报表没有经过审计。一般来说，我所打交道的银行都希望看到经审计过的财务报表，这样他们才能确认公司收益的真实性，才会为购买该公司提供资金。许多我完成的收购都必须在购买的价格上进行调整，扣除由卖方支付一笔进行三年回溯审计的费用。由审计人员进行过去三年的审计，既费时间又昂贵。所以，如果你每年都做审计的话，在出售你的公司的时候就既省时间又省金钱。

我还发现，许多我收购的公司，在雇员档案中很少或者甚至没有包括他们的年度考核意见。在购买一家公司时，购买者如果能够查看被收购公司每位员工多年的年度考核意见，这是特别有帮助的。没有这些考核意见并不等于就会扼杀交易，但如果你有每位员工多年的年度考核意见的话有助于加快公司出售，因为购买者就可以判断他想留任哪些人以及哪些人需要解雇。

当出售你的公司时，另一个很重要的因素是，即使你的公司没和所有雇员签订，但至少和关键雇员签认了有效的、最新的、可转让的
 竞业禁止协议。如果买家担心在购买了公司后，关键雇员会离开公司并与公司竞争的话，没有人会买这个公司。相信我，我见过这样的事情。我回想起这样一个情况：有一次一家我了解的公司收购了竞争对手，但在结束收购的第二天，所有的关键雇员都辞职并且开办了他们自己的公司并与刚被收购的公司竞争。最终这对于收购者来说成为一个灾难。他们基本上损失了全部几百万美元的投资。如果卖方有可转让的竞业禁止协议，并在收购结束时转让给买家就可以避免类似的问题。

如果你签订了对于公司营利很重要的产品线的分销协议，确认所有供货商协议都易于了解并查看哪些是可以转让给公司的买家的。如果协议是不可转让的，试着让你的供应商修正协议，使之可转让。如果你的关键供货商都不愿意供货给公司的买家的话，就没人愿意购买你的公司了。

你也要和你的软件供应商确认你的软件许可协议。大多数软件供应商只在你拥有这家公司时允许你使用他们的软件许可证。许多软件许可协议是不可以转让给你的买家的，除非买家再支付一笔新的许可证费用。我曾见过很多卖家是在我研究了他们的文件并向他们指出这点的时候才痛苦地认识到这一点。如果软件许可证不能免费转让，我会在购买价格中扣除这笔重新认证软件以保证公司正常运转的费用。通过谈判以获得一份可以免费转让的软件许可协议的时机，应该是在你一开始就软件许可证进行谈判的时候。许多软件供应商急于做你的生意，就会在首次销售时同意做出这个让步，而不是在销售以后，那时你就没有谈判优势了。

许多精明的买家也会扣除积压库存。我通常会将12个月或以上未售出库存视为积压库存，可我还知道有些买家，会将6个月或以上未售出库存视为积压库存。精明的买家会从购买价格中扣除积压库存的价值。所以确保你经常视察你的积压库存，并尝试通过拍卖和清仓大甩卖、eBay等途径摆脱这些库存。不仅是因为这是好交易，而且也因此会使你在出售公司时不会因为你积压了库存而必须从购买价格中做出大的调整。

当我购买一家企业的时候，我也要看看顾客是否满意。我可不想购买大部分顾客都不满意的企业。我通常在成交前会让卖家支付进行顾客满意度调查的费用。反正你也能从每年进行顾客满意度调查中获益，但如果你打算出售你的企业，提供几年的顾客满意度调查以显示你的顾客是满意的，能够为你的公司争取一个好价格。

 


第二十三章

竞业禁止协议

竞业禁止协议总是备受争议，在个别州，比如说在加利福尼亚州（奇怪吧）是违法的。受争议的原因就在于没有雇员愿意去签这样的协议。但是作为公司老板，我要求管理层，内务及外务销售都必须签竞业禁止协议，理由是管理层对我们业务内部的运作了如指掌。他们知晓我们的供应商、客户、报价、我们的重点客户、还有许多其他行业机密和机密供应商合同等，如果管理层有人辞职后投靠我们的竞争对手，会实质性损害到我们的业务。

我们要求销售人员签竞业禁止协议的原因也大致相同。针对外务销售人员的另一个主要原因是公司给他们提供慷慨的消费账户招待客户。销售人员使用公司的公用账户接待客户与其建立亲密关系，之后却辞职成为了我们的对手，我始终觉得这很不公平。正因为上述原因，我们100%都会要求管理层和销售人员签订竞业禁止协议。不签署此项协议的人是不会被公司招致旗下的。在招聘期间很多事项可以协商，可这一点我们坚决不会让步。这可能是我们唯一坚守的一条底线。

你经常会听到竞业禁止协议在法院站不住脚。这确是事实，不过前提是协议未根据你公司所在州的法律规定制定。如果想让竞业禁止协议在大多数州有法律制约性，需要遵照以下准则：


	不可过于宽泛

	时间范围不能太长

	须提供补偿



我们来逐条分析以上几点。过于宽泛，是指竞业禁止协议不能规定员工不得为美国任何地方任何一家直接或间接对手公司工作。你可能难以置信，我确实见到过这样的协议。我们协议中注明员工不能为距我们公司近100公里以内的直接竞争对手工作。几个法庭都支持了我们的协议，因为法官认为只是限制员工不得为100公里以内直接竞争者工作这样的条件并不宽泛。

时间范围不得过长是指不超过一年。我们的协议要求员工不得在离开公司一年的时间内，为距公司100公里之内的直接竞争对手工作。我们协议中还注明，销售人员在离职后两年内不得向原分配到的客户招揽生意。

提供相应补偿是指可以为签订协议提供一笔奖金，或者和我们公司一样，一旦收到已经签署的竞业禁止合同，就会发出工作邀请。法庭认为工作邀请可以是一种补偿，前提是应聘者在开始第一天正式工作前已经签署合同。如果公司在聘用员工之后，要求其签订竞业禁止协议，则应以奖金的形式提供补偿，这样协议才可以生效，可以在法庭有强制性。法庭认为如果雇员接收了签订协议的补偿金，协议就应该生效，因为公司已经提供了补偿。可能很难以置信，我曾经面试过的求职者告诉过我，在被雇佣15年后，公司才要求他签订竞业禁止协议，并且不但未提供任何补偿，还威胁他如果不签就解除劳动合同。你可以想象，法庭会视该协议是强制签署的，不具有任何约束效力。

以上就是我从业35年多来积累的经验，但我并非专业律师，所以你应该对采纳我的建议有所保留。如果你考虑使用竞业禁止协议，我强烈倡议你找一位当地好劳动法律师，请他/她帮你起草协议。


第二十四章

顾客满意度和净推荐值

我想大多数商人都会同意高顾客满意度产生高收益，低顾客满意度将公司送上破产法庭。2001年购入现有公司时，我委托外包公司进行一个顾客满意度调查，这样，我就有了衡量的基准，可以衡量公司在我的管理下顾客满意度是上升还是下降。当时，互联网还在发展初期，我们的绝大多数顾客还没有使用互联网或电子邮件，所以我是委托市场调查公司做一个顾客满意度调查。调查是通过先邮寄问卷，然后给没有回应问卷的人打跟进电话来进行的。整个调查从构思到完成花了几个月时间，花费5000美元。当我们拿到结果时还是很满意的，但某些结果可以有多种解释。这使我希望能做一个简单、快速且便宜的调查。随着时间的流逝，我们的顾客都用上了互联网，因此我们就转而使用www.surveymonkey.com
 这个网站做基于互联网的顾客满意度调查。这可便宜多了，而且我们还可以自己拟定调查的问题然后通过电子邮件发送给我们的顾客。这个网站会汇集所有的答案，在一周内我们就可以拿到调查结果，而且费用只是传统方法的零头。

大约四年前，当时我们正在商榷重新命名公司，我们所使用的专业品牌顾问公司叫做Brains on Fire （http://www.brainsonfire.com），该公司告诉我们有“净推荐值”这回事。如果你没听过，我的认同意见是它的出色之处就在于它的简单。这个调查只由一个问题组成：“你会向类似的公司或同事推荐我们公司吗？”它的原理是如果你的顾客回答“是”的百分比越高，你的顾客满意度就越高，反之亦然。而且，当你的顾客看到这个问卷只有一个问题，他们可以5秒内就完成的话，相对于要花15到20分钟完成问卷而言，他们的参与率就会提高。

我们现在每季度发出一次这种问卷，并把结果记录在电子表格中，这样我们就能把每次的分数与所有以前的分数做比较。每当我们看到分数下滑，就知道要采取补救措施。在这个问卷下方，还会有一个区域让顾客填写他们可能有的意见或建议。填写意见的人并不多，而且填写的绝大多数都是正面意见或是表扬我们公司内的个别人的。我们很少收到投诉。

我们最近的季度分数是我们最高得分之一。93%的顾客都说他们会向类似的公司或同事推荐我们公司。要知道，像其它在建筑供应行业的企业一样，我们也实行了紧缩政策，让人高兴的是我们依然能有这么高的顾客满意度。这也证明了我们拥有优秀的合伙人、管理层以及优秀的企业文化。

如果你想了解更多关于净推荐值的内容，可以访问www.netpromoter.com


 


第二十五章

购买计算机系统的建议

为公司购买计算机系统是一件很复杂的任务。市面上已经有许多关于如何挑选计算机系统的书籍。以下建议，是我从事计算机系统行业15年以及作为计算机系统使用者9年所得出的经验之谈。


	
首先选择最适合你公司的软件然后才选择相关计算机硬件。
 看到一间公司先买硬件，因为他们有朋友在硬件公司工作或他们与硬件供货商以前打过交道，这总是让我感到吃惊。这样，买家就只能在限定特定品牌硬件上运行的软件中进行挑选了。有的买家因为已选择的硬件不兼容而无法购买最适合他们的软件。随着开放式体系结构的出现，现在这已不是难题，但先买硬件始终会在某些情况下限制你的选择范围。

	
聘请一名顾问
 。许多公司老板每7到10年才买一次新的计算机系统，所以他们在购买计算机系统这项复杂的领域并非专家。如果你不是一个专家，为什么不请一位呢？只需要几千美元，你就可以受益于一个经常购买软件和硬件而不是每隔7至10年才买一次的专家。即使是像我这样曾经在计算机系统行业工作了15年，当我们公司几年前要买新的计算机系统时，我还是聘请了一位顾问，虽然我知道该做什么，但我没有时间去把它做好。

	
建立征询方案（RFP）
 。你或你的顾问应该建立一个征询方案，并把它发送给所有为你的行业提供计算机系统的供应商。除非你已经有一个按照顾问的方式建立的征询方案模板，否则要建立一个征询方案还是挺花时间的。征询方案中，除了要向计算机系统供应商询问一般的问题外，还应该询问关于每个模块特点这样非常具体的问题，例如：应付款、应收款、总账等等。顾问也知道该给谁发征询方案。如果你不是一直在这个市场中，你可能都不知道该发给哪些公司。

	
将征询方案的回应表格化
 。一旦你收到你的证询方案的回应，你或你的顾问就应该把所有的结果表格化，这样就可以看到哪个供货商能提供你需要的最多的功能。同样道理，除非你有很多闲暇时间，否则最好还是让顾问来把结果做成表格。

	
安排一次前四名应标者参加的会议
 。一旦你找出哪些供货商最接近你的需求，在且仅在此时，你应该邀请排名前四的的供货商来开场一到两小时的会议，讨论他们对你的征询方案的回应。此时，软件供货商会希望做个演示，不要允许他们做演示。有些供货商会用美化过的演示来迷惑你，影响你在做购买决定时的判断。

	
询价
 。在你与四位供货商会面后，请他们每人给你一个报价。还有，让他们给你拥有他们的系统五年的所需费用。我的意思是，五年内，每年软件维护和支持的费用和硬件的维护费用（如果你连硬件也向他们购买的话）。我强烈建议你从一个供货商那里同时购买硬件和软件，因为如果不是的话，出现问题的时候，软件供货商和硬件供货商会互相推脱责任。你可不希望被身陷其中。

	
查看报价
 。你和你的顾问（如果你聘请了）应该查看这四份报价，与征询方案作比较，然后邀请前两位（最好）做一个背对背的全天演示。你或你的顾问应该写一份脚本，每个软件供应商在演示中都应该遵循。脚本应该包括你希望看到他们演示哪些功能，以及按什么顺序演示。软件供应商可不愿意跟着脚本，但得要求他们必须这么做。我在做软件供应商的时候了解到，所有的供应商都会有一个美化过的演示以强调他们的强项、归避他们的弱项。这就是他们想让你看的，别让他们随心所欲。让他们一项一项地完成脚本，按照你的脚本中的顺序演示每项功能。当我在软件行业的时候曾对这种做法深恶痛绝，原因如上所言。然而，现在我作为一个计算机系统的购买者，我看到了这么做的价值，并让供货商遵循我的脚本。

	
演示
 。购买新系统时，我们会在一个星期六进行整天的演示，另外在某个星期天进行另一个整天演示。我们在周末进行演示是因为我们太忙了，不能用两天上班时间来进行演示。我们会在本地的社区大学租用一个计算机实验室，由软件供应商每天把他们的软件装上主服务器，我们参加演示的每位同事能在自己的电脑上跟着操作。我们会让我们整个会计部门参加演示，还包括内部和外部的销售人员，因为他们是使用系统最频繁的人，而且他们对新系统是否认可对我们的成功是至关重要的。在计算机实验室来进行演示还让他们有机会玩玩这个软件，因为每位参加者都坐在一台个人电脑前。我们租用计算机实验室只需250美元一天，而那最后的两位供货商会补偿给我们他们演示那天的租金。

	
给演示打分
 。演示完成后，我们的顾问会给我们看他的打分表，这样我们能看到根据供货商拿到的脚本，他们各自能打多少分。在我们的案例中，一位供货商的分数明显领先于其它供货商，但我们不会让任何一位供货商知道这一点，因为我们还需要进行最后的价格谈判。

	
最终报价
 。我们告诉每位供货商他们都仍在我们的考虑中，但我们需要他们削尖铅笔给我们一个绝对最优的价格。一旦我们从最满意的供货商那里拿到了修订过的报价，我们的顾问就会坐下来跟他们谈判，把价格再砍低一点。这时该我上场了，我把价格再砍得更低一点。关于软件价格的谈判还有几点。由于曾从事软件行业，我知道软件的毛利能达到95%左右，所以，如果软件商很想做成你的生意的话，他们都有很大的让步空间。但大部分计算机系统供应商在硬件方面往往只有10-25%的毛利，所以硬件方面没有多少谈判的空间。在这个阶段，可以把你（现在或将来）可能需要的定制软件的价格和所有可选模块（即使你现在不买这些模块）的价格一起谈下来。试着让供货商把价格锁定一年或更长时间，因为一旦签了合同，议价权就转到供货商手里了。最后，如果你想要得到绝对最好的价格，最好在月末或季末进行最后谈判，因为那时系统供应商需要冲刺业绩，所以是最愿意谈判的时候。

	
协商许可协议和合同
 。系统提供商会试图让你签他们的标准样板软件许可证协议和合同。不要签。经验告诉我，供货商的标准协议是强烈倾向于保护供货商的权益而不是保护你的。这个环节就需要顾问证明自己的价值了。好的顾问熟知所有买家需要特别保护的地方，并曾经与供货商打过交道，知道哪些地方他们会让步，哪些地方不会。比如说，当我们购买新系统时，供货商的协议才只有三页纸长。我们的顾问最后让系统供应商同意签订了13页的附加条款。那13页都是额外保护我们的条款。

	
安装
 。这是大部分购买者为了省钱试图跳过的步骤。不要省这一步。安装过程对你的安装的成功还是失败至关重要。因为，在很多情况下，你将会为你的新系统花费超过六位数字（包括所有的软件、硬件、数据转换和培训）不要在安装和培训上省那一点小钱。在我们的案例中，我们在安装前7个月就开始为新系统做准备工作。在此期间，我们公司所有将会使用软件的人员都通过基于电脑的培训课程，接受相关模块的培训。我们供应商的基于电脑的培训课程在每章结束时还有小测验，课程结束时还有终考。通过这种方式，我们可以看到每位员工的分数，而如果有员工的分数低于标准，我们会让该员工重新参加培训。我们的新系统在我们7个月前计划好的那一天准时上线，由于在安装前经过了彻底的培训，我们在上线那天十分顺利。事实上，我们还从供应商那里聘请了三位培训师到我们公司坐镇，这样一旦任何一间分公司在上线的时候出现问题，我们就可以把来自供货商的培训师派过去。结果是我们不需要把培训师派到我们任何一间分公司去，虽然聘请培训师的钱打了水漂，可是我很开心。



总而言之，像我在最开始所说的那样，这些只是关于如何购买计算机系统的一些提示，这是我从一个软件供应商的角度，以及建筑产品分销商使用计算机系统的角度所得出的经验。关于购买计算机系统还有很多要了解，你可以买到很多这方面的相关书籍，或者你也可以聘请一名顾问。就像我反复讲的，我建议你还是节省自己的时间、避免不必要的烦恼，聘请一名你能找到的针对你们行业最好的顾问。

 


第二十六章

关于解雇的一些建议

对于经营一家公司，最令人不快的事情之一便是解雇那些表现逊色的员工。没人愿意解雇别人，但是不及时解雇表现差强人意的员工有可能会使你的事业走下坡路。在我35年多的管理生涯中，虽然不愿意承认，但我确实解雇过很多员工。很多解雇是因为我错误雇佣了本不该雇佣的人。不过，虽然解雇员工是一件令人不快的事情，但我意识到并不是被解雇的员工而是那些未能及时解雇的员工会给你的生活带来阴霾。在长达35年之久的管理生涯中，我对于解雇过的员工从未感到后悔，唯一令我遗憾的是没能早一点着手解雇他们。很多年前我曾看到一份调查，结果显示大多数主管都会在招聘结束后的30天内意识到他们雇错了人，然而解雇这些人却要花费一年时间。

为什么会这样？我认为要归咎于很多原因，以下是其中一部分原因：


	不愿意对你的雇员承认你雇错了人

	不愿意再进行新一轮招聘流程

	不愿意直面并解雇表现差劲的员工

	不愿意支付遣散费

	担心引起非法解雇的诉讼



上述原因中，最后一项紧紧禁锢住你的双脚，无法向解雇的道路前移。即便你所在的州有“工作权”—字面上允许你根据意愿雇佣或者解雇他人，你仍然会担心引起非法解雇员工的官司。尤其是解雇那些受保护的类别（40岁以上的员工、女性员工、少数民族员工或残疾员工）。最坏的一种情境是你要解雇的员工完全符合上述所有特征。

能够使你和你的公司免受诉讼干扰的最好方法是在正式解雇对方之前“制造些事端”。以下是具体步骤：


	在年度或季度员工评价反馈表里注明该员工的工作表现不合格，提醒他/她需要改进否则可能被解雇。要确保该员工已在反馈表签字。

	给这个员工一段观察期，为其制定一系列有时效性的任务目标。

	给予该员工一系列书面警告并让其签名。

	给予该员工建议和咨询以便他/她可以完成先前被分配的目标。



如果你是将上述步骤做足后才解雇一位受法律特殊保护的员工，那么比起什么都不做时输掉非法解雇官司的几率将大大减小。另外，我建议你在解雇这样的特殊员工之前先向劳动律师咨询一下。如果上述步骤什么都不做你便直接解雇了一位受特殊保护的员工，那么除了要吃非法解雇的官司，你还可能因为被就业机会均等委员会指控而夜不能寐。就业机会均等委员会当初之所以成立，就是要保护特殊就业群体的合法权益，输掉和他们的官司可不是一件有趣的事情。所以，无论你多么迫切地想要解雇一位差劲的员工，只要他们是特殊保护群体，你就要十万个注意，多听取专业指导意见。


第二十七章

工资和工时法

多年来我收购过其他公司，也是多家董事会的成员，我所见识过公司最容易触犯的法律就是在工资和工时法。一些人甚至不知道违背了法律，有些人告诉我他们知道自己违法，但仍愿铤而走险。最常见的一项违法行为就是按月付员工薪水，以此避免付加班工资。很多雇主不知道的是，一旦被发现未按法律要求支付加班工资则需要三倍罚款
 。如今，大多数企业家都不会被抓，除非心怀不满的员工将其告发，我确实见过这样的情况，政府审查后企业缴了一笔不菲的赔偿金和罚款。政府接到投诉后通常会审核你们公司所有员工的薪资单记录
 ，而不局限于核查投诉的员工的薪资单。比如说，如果政府发现你在5年内支付给35位员工的薪资都有误，会计算出你按工时应付的薪资总数……然后乘以三
 。这在任何时期都将会是一笔不可小觑的数目，但在如今的经济形势下，很可能会拖垮你的公司。

支付员工月薪（避免支付加班费）与时薪（无法避免支付加班费）的规定是什么？以下三个标准中，免付加班费的员工须满足至少一个：


	
专业人才
 。包括律师、博士、注册会计师等。也涵盖了为企业制定政策的人员，比如人力资源经理、信贷经理和其他类似岗位。

	
外务销售
 。这类销售人员通常超过75%的工作时间都不在办公室内，而是在外开展销售活动。

	
经理
 。如需支付某些经理月薪，他们必须监管至少两个或两个以上的全职员工。



如上述所讲，许多公司在无意识的情况下在该领域触犯了法律，但很多却是明知故犯，铤而走险。我收购过的一家公司就是按月给所有员工发薪水，包括前台在内。幸运的是，他们从未被监管部门查到，一旦被发现罚款可能高达6位数。

我多年来见过的其他一些违法事项还有：


	要求员工每周工作时间超过40个小时，然后提供“补偿性休假”（额外的假期或者在下周可以缩短工作时长），取代支付加班费。这明显违法。如果一个未免除加班费的员工工作时间超出了40小时，就应该得到加班费。没有例外。

	要求员工在家办公，从而避免付加班费。我见过公司让员工在家审查产品信息，或者做其他工作，从而不支付加班费。这是在自找麻烦。

	要求员工为公司跑腿，不仅不付加班费，还不报销员工的交通费。在我们公司，如果派一个未免除加班费的人去邮局，我们会为占用他们的时间支付相应费用，且在美国国税局批准的税率内报销其交通费。

	要求员工工作时长超过40小时，但却不记录超出时长。我见到过经理要求下属不得记录超出40小时的工作时间，“因为我们已超出预算，无力支付。”一些雇员因为迫于公司其他人都如此执行而勉强接受，但这是违法的。即使雇员“自愿”工作超过40小时你也应该付加班费。政府会认为这是强制的，因为他们会害怕被开除而不得不这么做。



以上是我从业35年多来总结的经验，但你不能仅仅依赖于我的建议。要采用以上任何建议之前，请和行业领域内优秀的劳工律师先沟通一下。

 

 


第二十八章

谈判技巧

无论你是不是采购，我们在生活中都需要谈判。你在买车或买房的时候需要谈判，有公司提供工作机会的时候你需要谈判，你想要加薪的时候要跟雇主进行谈判，生活中你和另一半进行谈判，需要谈判的情景数不胜数。以下是我从谈判经历中总结的一些技巧：


	生活不会拱手奉上你应得的东西，你要去据理力争。很多人不喜欢谈判。因为他们看不起谈判。这些人在生活中常被别人占便宜。

	永远都要比跟你谈判的人做更多的“功课”。当我开始谈判时，发现对方没有就我或我的公司以及当前的交易做任何准备工作时，会让我感到很惊讶。如果这件事值得谈判，那这件事就值得做准备。尝试找出尽可能多的关于对手，对手的公司，对手谈判的目标的资料。这让你能草拟谈判策略以使你的成果尽可能的丰厚。

	永远不要让你谈判的对手知道任何你内部的截止期限。如果你让别人知道了你的截止期限，一个老道的谈判者就会在谈判中拖延时间，直到你的期限快要截止，这样你就会答应任何条件，因为你不得不这么做。另一方面，如果你发现了别人的截止期限，你就可以利用这个策略来为自己争取优势。

	对谈判结果最漫不经心的人总是会赢得最终胜利。如果对方感觉到你一定要获得你所谈判的事物，你就失去了所有先机。比如说，在买房子的时候，我总会找出各种问题挑剔一番。这就把对手放在了防御的地位并给了你自己优势。这个策略可以应用在很多谈判中。

	在谈判中，不要奉献没有回报的事情。我在职业生涯早期学会了这一点。职业谈判者从不做出任何一点让步，除非他们得到某些东西作为回报。当我谈判的时候，如果对方不停地给我要求的东西而不要求任何回报，我知道我是在与业余选手打交道，而我会利用这一点。

	与收佣金的销售人员打交道时，记得他们相信“有总比没有好，见鬼，每次都这样。”在大多数收取佣金的销售人员放弃交易、一无所获之前，他们会做出很多让步，因为如果他们放弃交易的话，他们就一无所获。如果你与收佣金的销售员打交道，牢记这一点。

	尝试让对方走出第一步棋。换句话说，不要成为先开出价码的一方。在谈判中，永远试着让对方先开出价码和条件。一般来说，谁先开价，谁输。

	当有人首先给你开出价码来时，以退为进。然后保持沉默。当对方投降并先开出价码时，永远退缩并说类似：“你疯了吗？我可以用一半的价钱在别的地方买到”，或者“你还真以此为傲，是不是？”这样的话。当你与业余选手打交道的时候，他们几乎立刻开始主动压价而给你更低的价格或更好的条件。

	你可以谈价格，我可以提条件。当和某人就他们出售的任何东西进行谈判，而对方在某个价码上已经不再让步时，就谈判条件。多年来，我曾答应过以按比我心目中想要的价码低的价格出售货物，前提是我先收款，对方没有退货权等。这些谈判的每个条款都和价格一样有价值，甚至更有价值。

	一旦对方觉得你已经同意一笔交易了，顺水推舟地提出更多要求。一旦对方觉得他们已经得到这笔生意，尤其是如果你做了功课，你发现他们急于出售的话，就开始一点点的讨价还价。一旦销售员在他们的脑子里觉得已经做成了这笔生意，他们就不太情愿放弃这笔交易。此时你可以要求更多的东西从中获取更大收益。

	在谈判中，永远不要承认你有最终决定权。永远推说还需向其他人征询意见。董事会、执行委员会、财务总监等等。业余选手喜欢炫耀自己，告诉你他们可以直接说了算。就算公司是我自己的，我也会这样说：“我还得通过我的银行经理的同意。”，或“我还得通过董事会的同意。”然后我就走出房间，要么真的给某个我重视其意见的人打电话以听取他们的建议或者我只是用这段时间来进一步整理我的思路。业余选手承认全权负责，而专业人士则不会。




第二十九章

时间管理小技巧

有关时间管理的书可能比在其他任何一个商业相关主题领域数量都会更多，这或许是因为大众都认同如果自己可以有效利用时间就能将手头的工作处理的更好。时间是唯一无法被替换的物品，一旦你浪费掉15分钟，那一刻的光阴就永远不会再回来。我非常痛恨别人说，“我找不到时间”。我总是很快指出时间不是找出来的，时间是挤出来的。

以下是我多年来总结的有关时间管理的一些小技巧：


	
先处理紧急事项，重要事项次之
 。我们很多人都会先去做期限临近的事情，而不是去做最重要的但暂时不是最紧迫的事情。我使用一个包含四个象限的电子表格作为时间计划表。垂直数轴是“重要”和“不重要”，水平数轴是“紧急”和“非紧急”。我大多数时间都在处理左上角的象限，即紧急而重要的事项。我第二看的任务是重要但不紧急的事项，第三处理紧急但不重要事项，最后才去解决既不紧急又不重要的事项。当你集中精力于左上角象限时，工作效果往往最佳。

	
使用像微软Outlook中任务功能一类的工具
 。你不一定非要使用微软，也可以是其他工具，你将任务录入其中，需要开始某项任务时就会收到提醒。一旦把任务录入Outlook中，我就不再费心去关注，因为Outlook总会提醒我，不至于错过截止日期。

	
要事第一
 。很多人喜欢先处理掉待办事项上一些简单的任务，然后享受很多事项被划掉的感觉。一定要抵制住这种诱惑。在事项紧急且重要的前提下，先处理最艰难的任务会更有成效。

	
循序渐进
 。处理大事项时，要循序渐进。我是指若有一个长达8小时的事项，可以一周内分成四次，每次处理两个小时，这样也不会看起来无从下手。此外，你每次做一些，可能成品质量更好，因为每一次都会对上一次的工作进行改进。就如同学校时一样，如果在考试前一夜临时抱佛脚，分数肯定比不过学习了一整周的同学。如果分开来做，任务本身也不会显得那么困难。

	
保守承诺，超预期完成
 。一旦答应完成某项任务，无须在口头上过于激进，承诺将于何时完成。如果你认为一周内可以完成，就说将在两周做完。最终若是在10天内搞定，你也像是提前完成了任务。显而易见，只有当截止日期不注重时效性时才能这样做。

	
不要负担过多
 。有董事会和委员会来找我希望我可以加入他们，虽然我乐意效劳，可每天的确时间有限，因此我拒绝了大多数的邀请。你必须学会如何拒绝，否则你会筋疲力尽，在最后一刻还在赶很多事情，这种情况下你一定无法出色地完成工作。



 

 


第三十章

重整建议

在如今萧条的经济形势下，可能之前很成功，甚至兴旺了几代的企业也开始亏损，而且面临着破产的风险。我从业35年的时间内经历了三次经济危机，每次都采取措施以确保企业得以存活。如何做才能使得正在亏损的公司起死回生呢？

以下是一些供你参考的建议：


	
认真审视公司的运营费用，并采取措施降低成本
 。虽然可以通过双面打印、回收回形针、补充碳粉而非购买新碳粉盒等节省一些成本，但大笔的成本减缩还是应该在人员费用上，尤其是中层及以上的管理层。查看哪些工作可以合并，比如说将销售与市场的两个副总监职位合二为一，辞退工作能力稍逊的一个。这样做可能很痛苦，但你不仅可以节省大笔开支，而且无意中告诉了员工公司内没有什么是不可改变的。一般来说，每删减一个高级管理层岗位，你可以保留三或四个低层次岗位。而且，你应该尝试去关闭不盈利的业务条线、暂缓员工的401（k）计划
1

 、革除奖金、取消圣诞派对等，但最大的缩减一定还是在人员费用上。然而，这也是最难做的事，因此很多公司一拖再拖直到为时过晚。这么多年，我发现最好是下手又狠又快，伤口也可以早日开始愈合。此外，还有一件事实是我向高层开刀时，底层员工也给予了我更大的支持。

	
确保重要岗位有顶尖员工
 。这是指裁员后要确保公司的重要职位都仍有最优秀的员工在岗。例如，如果你是一家金融服务机构或银行，需要确保顶尖人才留在CFO首席财务官和首席信贷官的职位上。如果是一家软件公司，应确保销售、软件开发、客户支持等岗位上有出色的员工。一旦公司的关键岗位稀缺人才，不能说一定无法重振公司，但会十分艰难。何谓顶尖人才？是在整个公司极负威望和口碑的员工。如果销售人员为公司赢得一笔收益可观的新订单，却总是偷工减料来排挤内部员工，鼓励客户捏造信贷申请表等，这样的员工并不是公司需要的顶尖人才，因为迟早他的缺点会将其优点掩盖。

	
守住现金流
 。一定不要过早支付供应商货款。可能听上去显而易见，但重振公司时期，我很惊讶地发现我们很早就把很多供应商的货款付清了。为什么？有时管理应付账款的员工觉得“一旦收到货物，马上支付”即指收到账单后马上应将账款付清，所以他们就付清了。但我发现即便是收到这样的账单，只要在下一个结算周期前付清，供应商是默许的。比如说律师，他们发票几乎全都会注明收到后应立即支付。大多数州的会计、咨询师、水电费、汽车修理厂的账单也是收到即付。一定不要真的“收到即付”。

	
亲自签批应付账款
 。我都是亲自签批应付账款，除非出差外地时我才转交给两位我信任而且有签批权利的同事。不过同事代批的次数一年都不会有几次，一只手都完全数的过来。这不仅可确保公司未过早支付供应商，也可帮助避免挪用公款。有些应付账款的员工捏造假公司及假发票，然后将账款支付至编造的公司。通过亲自签批应付账款，你很容易发现是否有账单支付给了从未听说过的供应商。

	
要求供应商延长付款条件
 。我目前的公司是一家建材经销公司，我们行业近三年都处于旷日持久的经济萧条期，这对我们的现金流影响很大，因为很多客户的公司也都命悬一线，支付的时间也比之前慢了很多。我们要求供应商延长付款条件，占公司应付账款总额75%的供应商都同意让我们延期付款。试着要求供应商延长下付款条件，你最多只是收到一个否定的答复。

	
延迟付款
 。这是终极方法，如果事态已过于严重，你就要开始延迟支付一些非主要供应商。非主要供应商是指这些供应商的货物可以由其他供应商代替。如果你某个主要供应商提供的货物在别处都无法购进，你须确保按照付款条件按时付款。然而，如果货品在许多供应商处都可以买到，那么可以减少一家供应商，因为总能从他们的竞争对手处买入。

	
降低信用额度
 。这也是不得已的方法。如果形势不利，你在一家或几家银行都有信贷额度，在银行冻结账户前，可以把每家银行的余额都取出，将其存入一家新银行中。银行家不会喜欢这样的举动，但他/她们也无法拿到钱，你却可以在需要时使用资金。再次申明，这是绝望之举，不应轻易采用。

	
每日监控现金流量
 。在重整时期，我很诧异与我们合作的公司竟然连每天公司的信用额度是多少都不清楚。我最无法容忍缺失的报告就是每日现金流量表。每天我都会得到一份报表，显示我们还有多少现金及扣除已签发但未支付支票和未扣险已签发但未支付支票的信用额度的对比。只有对此了如指掌我才会安心。这也可以避免开空头支票，让员工的薪资单跳票无疑是对员工士气最大的打击。如果你没有这样的报告，可以请你的首席财务官制定一份。

	
大力收入应收账款
 。在萧条期，甚至于在经济平稳期，有些公司在收集应收账款时都过于消极。我收购的几家公司在收购时根本就没有信贷经理。公司只是开出发票，然后等着收到付款。经济形势良好的时期，公司需要一位好的信贷经理，而在萧条期，公司需要一名优秀的信贷经理。我目前的信贷经理是我迄今为止见到过最优秀的。她与我已共事七年，期间只有两个客户投诉她。她知道该如何在不影响客户关系的前提下追回账款。一些信贷经理处事不够圆滑，更多时候是在为公司招惹麻烦。你们公司的信贷经理是怎么样的呢？

	
积极参与信贷管理
 。我每月会主持两次信用管理会议。一次月度会议是审核所有逾期60天的账户，然后审查每个未决诉讼的状态。另一次月度会议是审核逾期90天的应收账款账户，这些都是最关键的账户。研究表明一旦逾期90天未收到账款，可以收到款项的几率随着每一天的过去会急速下降。这也是我们单独再开一次会议专门讨论对待逾期90天未付账款账户方法的原因。而且，我会亲自介入到一些逾期未付款的账户中去。因为这不仅是我们最大的风险，我也想确保他们能被谨慎对待，一旦生意好转，他们也不会对我们心存敌意。得益于以上措施，我们的销售变现天数为41天，而我们行业内经济平稳期的最佳销售变现天数是45天。

	
拒绝不良客户
 。各行各业都存在不良客户。我如何界定不良客户？不良客户是指那些长期讨价还价，更严重的还延期付款。不良客户的另一个特征是经常询问交货凭证，意图在不交退货费的情况下退回货物，而且总是恶语中伤你的员工。在重振公司的时期，公司无法负担和这样的不良客户周旋带来的成本，我强烈建议你即使在经济平稳期也不要和不良客户做生意。

	
庆祝胜利
 。在公司重建期要及时挖掘到可以用来庆祝的事项，不论事项有多微小。收到一笔大额的逾期应收账款、谈下一单不小的生意、拿下一个很受欢迎的客户等等，都应该庆祝。在困难时期，你无力承担高额奖金，但可以提供额外的年假、寄送至员工家中的亲笔慰问信、25美元的当地餐厅消费卡和其他一些花费不高的项目，这能极大程度地鼓舞员工士气。每个人都喜欢被重视。

	
永不放弃
 。在漫长的萧条期许多公司都易轻言放弃。然而，不放弃就有不输的机会，正如在竞技体育中，不到比赛结束就意味着你还没输。在艰难时期，尝试着把处理时间拉长一些，例如说服银行暂时不召回贷款、筹集额外资金、或者将房产抵押。目标是拖延足够的时间，等待行业好转的时机，让你的企业可以熬过危机存活下来。
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第三十一章

关键报表

计算机化的最大好处是会为你制作出看也看不完的报表。而且，即便你有时间把它们看完，你也没时间去理解他们。所以我最后只依赖于那些能够帮助我经营公司的少数几个报表。这些报表包括：


	每日现金供应报表。如我前面所述，每日现金供应报表对我尤其重要。在35年的经商生涯中，我从未发生过供货商的支票跳票或工资支票跳票，的情况，但我始终担心会发生这样的事情。这个报表可以让我了解每天基于我们的信用额度还有多少现金可用，考虑扣除已发出但仍未提现转账支票和未扣除这两种情况。由于你是用现金付账单，而不是利润，所以比起利润来，我更小心地密切注意现金。

	每日销售登记报表。这是显示每天的每一宗交易及其毛利的报表。我查看报表以了解是谁在购买以及我们的毛利如何。

	异常毛利报表。这份报表显示各种销售中，低于我们认为能够接受的预设的最低毛利的那些交易。报告也显示超过$10,000的交易和毛利率高于50%的交易。即使在经商35年后，我依然为大笔交易和高利润交易而感到兴奋！

	运营状态报表。每天这份报表显示我们当天的销售与预算的对比，与去年当天、当月以及年度的对比。我发现每天了解与预算对比的情况以及与去年相比我们的销售是上升还是下降很有帮助的。

	存货状态报表。这份报告显示我们库存的每件货品的许多信息。我们可以把这份报告用多种不同的方法进行排序。我要了解的一个信息是每件货品的月度供货。由于我们可以在少于两周的时间内获得我们需要库存的货品，如果我看到超过四周的供货就不太高兴。如果还有长达几年的供货我就更不高兴了。这份报表显示每种货品的周转以及收益率。收益率无非是周转次数乘以毛利率。我们的目标是要达到每个最小存货单元的收益率达到或超过1.8。怎么达到1.8我不在意。你可以以30%的毛利率、周转6次来达到，或者你可以以20%的毛利率周转9次来达到。只要我们能达到收益率1.8，我并不关心是怎么达到的。

	过期/将要过期库存报表。我们有些库存会过期，但还好绝大多数不会。然而，像填缝剂、化学药品这些货品等都有保存期。这份报表显示我们库存中的哪些货品已经超过了最后销售期而哪些快要超过最后销售期了。这让我们可以单独处理这些货品：要么把它们转移到我们另外的存放地点，要么试图在它们过期前卖掉它们。

	关键指数报表。我一直查看16个指数以判断我们公司的营运状态。这些指数包括流动比率、速动比率、投资回收率、资产收益率、库存周转次率、资产负债率等等。每个月能够获得这些报告，不用手工计算这些指数是很有帮助的。

	货到收款列表。每两周我们的信用经理就会给销售和管理层一张货到收款列表。每次这张表出来我都要仔细地检查，并将某些账户布置下去继续跟进。每个月我们会召开信用委员会会议，货到收款列表会经过仔细地检讨。在这个会议上，我们也决定将谁移交给收款部门，控告谁，扣押谁的抵押物或提出履约保证金赔付。

	超期90天报表。这份报表每月出一次，显示已开发票超过90天的账户。在前面的文章中提过，一旦货款超过90天还未付款，成功收回货款的可能性急剧下降。所以对于逾期90天未付的货款采取激进的收款方式尤为重要。一般来说我们会对所有超过90天未付款的账户提起诉讼。

	高风险账户报表。在几年前的一个研讨会上，一位发言者建议公司应该单独建立一份独立的报表，以跟踪那些不能满足公司对账户的一般要求，但作为执行总裁的我感觉不错的账户。自从我们三年前开始这样操作，这些账户的销售已经累积了超过$2,000,000，毛利高达$500,000。在此期间，我们的损失低于$50,000。由于我本人选择对这些账户负全责，所以我特别关注它们。

	资金不足报表。我每个月收到一份关于所有因对方资金不足而被退回的支票的报告。报告还显示会由客户还是TeleCheck公司（我们使用的支票验证服务公司）赔偿我们。如果没人赔偿，我们会采取激烈的行动，包括逮捕给我们空头支票的人。

	新客户/信用额度。每个月我收到一份报表，显示我们的信用经理新创建的所有客户账户以及她给每位客户的信用额度。我愿意了解上个月有多少新账户开立以及我是否同意每个账户的信用额度。

	更改信用额度。每个月我还收到一份报表，显示所有客户信用额度的变化，调高或调低。我查看这份报表以了解是否有的客户我觉得授信额度过高或给某一客户的信用额度过低而限制了销售。

	未结订单报表。这是另一份月报表。我查看这份报表以了解每间分公司有多少未结订单，并且如果已经超过了30天，我们就检查为什么他们还未开发票。有时候某位顾客下了订单，后来又取消了，而某位员工忘记把它从系统中删除。还有在某些情况下，我发现客户已经收到了货品，但是由于各种各样的原因，没有生成发票。显然在这种情况下我们会尽快给客户开出发票。



 


第三十二章

重要指数

上一章介绍了公司运营需要用到的重要报表，其中提到一份用以体现经营状况的重要指数报告。很多人发邮件咨询我采用的是哪些指数，以下是我关注的指数以及目标数值：

 



	

指数



	

目标范围






	

	
流动比例





	
大于等于2:1





	

	
速动比例





	
1.5 —2





	

	
债务/股权





	
1.5—5





	

	
资产周转





	
2.5—4





	

	
存货周转





	
5—8





	

	
销售变现天数
 
1






	
35—45





	

	
全工时销售数额





	
30万美元—50万美元





	

	
全工时毛利





	
85000美元—125000美元





	

	
获利指数





	
1.3—1.8





	

	
销售额/库存





	
7—9





	

	
销售额/工资薪酬





	
9—12





	

	
总毛利%





	
26—30%





	

	
营业杠杆比率%





	
6—10%





	

	
资产收益率





	
10—20%





	

	
股权收益率





	
15—25%





	

	
销售费用比销售值%





	
18—24%






这些指数大都极为标准化，较为灵活的一项指数是“获利指数”。我上一章提到过获利指数是存货周转指数乘以毛利。我们的最优目标获利指数是1.8，你可以通过30%的利润率乘以6个存货周转率，或者20%利润率乘以9个存货周转率，等方式达到这一目标。

同样，“FTE”指的是“全工时评量（Full Time Equivalent）”。如果你们公司有40名全职员工和4名每周工作大约20小时的兼职员工，那么这些人的工作量相当于42名全职员工。





1

 DSO: Days Sales Outstanding，指一家企业将其帐目变成现金的平均时间，既销售变现天数。


第三十三章

处理投诉

所有公司都会犯错，但如何处理错误才是将男人和男孩区分开来的关键。我最近一次与我家的供暖系统服务公司打交道的经历引发我写下本章的兴趣。这间公司在最近两周内来了我们家六趟，但还没修好给我们房子其他部分供暖的炉子。幸运的是，房子的主要房间有暖气，但我们另外的厨房部分已经两周没供暖了，甚至整个圣诞假期都是冰冷的。问题是比较严重的，那个炉子已经失灵，而且还向我们的房子喷出一氧化碳。幸运的是，或者说有先见之明的是，我们家有一个一氧化碳测试仪在半夜检测到了一氧化碳泄漏并发出警报把我们都惊醒了，我们才发现这个问题。如果没这个测试仪，我们可能都在睡梦中离开人世了。如果你没有一氧化碳测试仪，一定要装一个。


由于这个问题持续得不到解决，我对这个公司越来越失望。（顺便提一下，我们已经与这家公司签订了超过20年的服务协议。不过这次问题解决后我们肯定会换供暖系统服务公司。）这场闹剧充满着食言、爽约、打电话不回、打电话去问发生什么事情电话被挂断，以及最糟糕的是：有一个调度员在我每次打电话去的时候都不断打断我说话，他还在我让他不要打断我的时候威胁要挂我电话。不夸张地说，这是一场噩梦。所以你该如何处理投诉呢？以下是我在这些年里学到的：


	首先，当一位顾客打电话来投诉——要倾听。不要打断别人说话，让顾客发泄不满。然后问：“你已经把全部事情经过告诉我了吗？”

	下一步是立刻为事件道歉并询问顾客希望你做什么。大多数情况下顾客只是想发泄，他们并没什么想要的。但是也有很多次顾客会告诉你他们希望要什么。如果是在合理范围内，立刻答应他们的要求。

	如果顾客要求得不多或没要求，我会坚持给他们一点好处，这样在这事件上我的处理方式就超过了他们的预期。亨利·凯泽，一位20世纪早期的工业家曾经说过：“工作时问题亦是机会。”将每一个问题或投诉视为将一位顾客变成终生客户的机会，而不是可怕的事情。我发现，当顾客投诉时，如果你的解决方案能超过他的预期，你不但解决了问题，你还找到了一位会向其他人推荐你的忠实客户。

	一旦事情解决，确保有人在之后一周左右之后给顾客打电话，看看问题是不是确实解决了以及是否需要进一步的跟进。当你做这件事时，你再一次在客户心目中树立起能够提供出色服务的公司形象。这年头很少公司能提供出色的服务，以至于与许多人得到的差劲的服务比起来，一般的服务都能脱颖而出。

	另一件需要记住的事情是：“客户永远都是对的。”无论顾客有多愤怒，不要和顾客争执。多年前我听过一位传奇的激励性演讲家和销售培训师齐格·齐格勒说过：“下次你要对顾客破口大骂时，记住这样做的后果是或者你满足了自尊心或者你可以继续养家糊口，你不可能两者兼顾。”




第三十四章

有效投诉

我们大多数人都不愿意这样做，但时不时地，任何一位经商的人都会针对某个问题需要向一位供货商或零售商投诉（或者你需要投诉私人问题）。你投诉的方式决定了你的投诉多快能够得到解决，或者问题是否能够得到解决。如我在前文提到，我家的壁炉最近发生了严重的问题，而我的投诉使得炉子得到修理。以下是我根据多年经验挑选出来的几条关于如何有效地投诉的建议：


	永远保持专业。因为大喊大叫、胡言乱语不仅不起什么作用，而且一般还会适得其反，使对方更坚定立场，因为他们在这种情形下具有优势而你的态度深化了他们的优势。

	记下你谈话过的对象姓名。不仅是因为你在问题升级时可以使用这些信息，而且当你询问对方姓名、请其拼出姓氏，问其直线电话和电子邮箱时，他们就知道他们不是在和业余选手打交道。这样做通常反响不错。

	升级问题。如果在合理的时间内，问题得不到解决（问题处理时间是否合理随着问题的严重程度变化而变化。）你就要把它升级。我会冷静地要求我正与之打交道的对手将我转给他或她的上级主管，通过这样的方式将问题升级。我告诉他们，看来这问题已经超过了他们的职权，我需要与有职权解决我的问题的人交谈。

	把问题书面化。我发现一封写得好的电子邮件（或者信件和传真，如果对方公司是老派作风的话）让对方知道他们不是在和一个白痴或疯子打交道。绝大多数时候在我把投诉书面化后，我能够得到满意的答案。

	如果这些都不起作用。在我将我的投诉写下来而且已经与一名主管讨论过后，我的问题也并不是总能得到解决。当这些技巧都不起作用的时候，我会再打电话过去，向他们要公司总裁的电子邮箱。相不相信都好，有的公司真的将他们客服部的接线员培训得如此糟糕，以至于他们会拒绝给你他们总裁的电子邮箱。当发生这样的情况时，我就会问那个接线员的名字。当他们问我为什么要问他们的名字时，我就告诉他们，当我最终找到他们总裁的电子邮箱时，我会提到他们的名字，并告诉那个总裁他们拒绝给我他或她的电子邮箱。这样一般就能让他们给我那个总裁的电子邮箱。当这还不起作用的时候，我就上网去找他们的网站，在他们的网站上找到他们总裁的联系方式，或者找到一个“联系我们”的按钮，我就可以输入我的投诉。

	
最后的努力
 。当以上所有的技巧都不起作用后，我就打电话或者发电子邮件给商业改进局，投诉这家公司。并且，在这个社交媒体的年代，我还会通过社交媒体在推特和脸书上表达我对这家公司的不满。



我总能让问题以我满意的方式解决吗？并不总是，但据我估计，通过以上的技巧我大约95%的问题都能满意地解决。有些公司就是一个悲剧，连找到他们的总裁也不能给我满意的答复。但这种情况特别少见。成功投诉的关键在于保持专业和坚持到底。记得：“如果一开始你没成功，试试，再试试。”


第三十五章

将滞销品转换成现金

只要一家企业有库存，那么这些库存中肯定有一部分是滞销品或者已过期。但很多企业却甘愿将滞销品堆放在货架上，长年累月，积满灰尘。虽然销售滞销商品会影响损益表的表现，但我宁可将他们卖掉收回现金，即使那意味着对损益表的一个打击。比起坐等别人上门主动购买，我更愿意通过减少利润来变滞销品为现金。要记住：利润仅仅是一项会计术语，你付账用的是现金，而不是利润。我们的企业会采取各种方法将滞销商品卖出去换回现金。有以下方法：


	滞销商品列表。每个月我们都会公布一份滞销商品列表并寄给销售员。无论是内部还是外部购买，只要有人能卖出一份商品，他就可以获得该商品销售所得的33%作为奖励。很多情况下，奖励远超乎平时的销售佣金提成。很多人都认为我这样做太疯狂，但是我迫切要处理掉滞销品，给销售员33%的提成可以极大地激励他们销售滞销品。

	宣传单。每位分公司经理都会在月末制作一份宣传单，列出数量最多的10种滞销商品并标注总价格。我们的销售员领取宣传单后会派发给他们接触的顾客，我们也会每月将宣传单通过电子邮件发给所有的客户。

	拍卖。我们找了一家专门从事建筑材料拍卖的公司。通过拍卖滞销产品，我们可以收回大约一半的成本。这比我们将滞销或过期物品丢给拍卖处时的期望值要高很多。

	捐赠。我们把滞销产品捐赠给仁爱之家组织、当地的科技学院以及其他慈善机构。我们不仅转手掉滞销产品，还获得了税务冲减。对于我们、慈善机构及学校都是互惠的。

	帐篷展销会。通常我们会与一位客户联办，选在某分支机构的开放参观日举办帐篷展销会。我们会在停车场支起一个帐篷，把滞销商品和其诱人的价格牌摆放在桌上。通过这样的方式我们卖掉了以往想都不敢想能成功处理掉的滞销产品。

	供应商回购。如果因为商品流通链的更换而导致产品积压，在与新的供应商谈判时尽量说服他们回购更换原来的厂家的商品。很多供应商愿意回购，因为这样能够为他们赢得巨额的订单。

	向竞争对手兜售存货。如果你想摆脱的商品恰好是竞争对手在售的产品线，不妨把这批货物以一个足以让对方盈利的价格卖给你的竞争对手。如果换做是我们，有人愿意如此出售存货我们将欣然接受，你的竞争对手亦会如此。

	大放送。如果上述办法均行不通，那就把滞销产品直接送给你的优质客户吧。尽管这样无法获得现金，却会为你的仓库和展示室腾出地方，同时还能在你的客户面前树立口碑。与上面提到的方法相比，尽管不赚钱，却至少能让你彻底摆脱滞销产品。




第三十六章

加入商会

不论你经营的是何种生意，总有些商会和你的生意息息相关。你在行业商会中表现活跃吗？我的问题不在于你是否已经加入
 ，而是你是否足够活跃
 。成为商会成员和在商会中积极主动区别很大。为什么你需要活跃于一家或者更多家商会组织呢？


	社交。在公司的日常运营中，没有人可以解决所有问题。但是，某个地方的某个人一定可以帮你解决你遇到的困难。那么，如何联系到那个人？当你为商会发展出谋划策时，你就有机会和全国，乃至全球行业内的精英接触，然后结识那个可以帮你解决困难的朋友。服务于商会非常有助于你认识这样的贵人。

	时刻知晓法律法规的变动。如今很不幸的是，你的公司会被成千上万条法律和条款约束，且深受其影响。那么，如何才能条条精通呢？商会将助你一臂之力。商会中有专业人士会随时关注与你业务相关的法律法规的变化，并通知你相关变化。

	游说。在我们国家，“说客”已经被扭曲为贬义词，但事实上，如果你身边没有得力说客代表你去游说华盛顿的政客，你的行业便无法顺利得到足够的关注。如果你积极致力于商会的发展，长此以往，你就能结识说客，让他们了解你公司的利益要害，代表你去游说。

	增加收入。服务于商会的同时也会跟圈子里其他公司促成生意。如果你去参加商会组织的大会，既可以结识供货商，也可以结识潜在的客户群体，这些人都能帮助你提高销售额。商会中活跃的成员喜欢与他们在商会中了解并信任的会员做生意。

	教育。除非公司规模足够大，你的公司不可能有充足的资源为员工设立教育课程。大多数商会组织提供价格适宜的教育课程，可以帮助培养你的员工极大地提高工作效率，反哺公司，同时也可以提高他们的职业满足感。

	员工福利。大多数商业协会会集结会员的购买能力，使得会员可以比自行购买享受更多优惠，以更合适的价格购买所需之物。会员可享受的此类商品包括员工医疗保险，员工差旅打折，运费折扣，会员专享价的机动车和固定设备，等等。

	娱乐。在经商35年多的时间里，我积极服务于很多商业协会，包括担任协会全国委员会委员。期间我学习成长了许多，我的妻子和我和其它会员在全球的胜地也享受到了极大乐趣。服务于商会组织也不总是在工作哦！




第三十七章

推托之辞

“推脱之辞”是人们用来逃避责任或避免对某事负责的话。我第一次是从我以前公司一位共事的律师那里听到这个说法。我觉得这是一个非常恰当的短语。每当我听到某人使用以下的语句时我都会想起这个短语。

最令我讨厌的推托之辞有：


	“实话告诉你吧”。我一向讨厌这句话。对我来说，这就是说，和我谈话的这个人之前一直都对我不诚实，直到现在才说实话。而且在说了这句话之后也不能让我相信他们是在说实话。

	“上面的人”。这个词经常把我逼疯。我经常从不想承担责任、躲在这个短语后的人那里听到这个词。比如说：“我同意你的意见但上面的人不让我这么做。”

	“我没时间”。我经常从错过了一个项目到期日或因为别的事情迟到的人那里听到这句话。这句话也让我反感。我告诉这些人，时间不是找到的，时间是安排出来的。当某人跟我说：“我没时间。”我会更正他们：“你没有安排出时间。”

	“我会试试”。这让我感到烦燥的原因在于其不确定性。我并不经常从《星球大战》这部影片中引文，但尤达对“我会试试”这句话做过很棒的评价。他说：“要么做，要么不做，没什么试不试的。”肖恩·康纳利也在关于恶魔岛的影片《岩石》中说过一句关于“试试”的著名的话，但我不能在这里引用，因为有点粗俗。如果你感兴趣，你可以自己在YouTube上查。

	“我出门了”。当人们由于迟回电子邮件或在一个项目上迟了，我会听到他们这么说。这在70年代是合理的，因为那时没有手机和笔记本电脑。但在现在这个电子交流的年代，“我出门了”就不再是延迟的合理解释了。

	“我以为”。当某人做砸事情的时候我常听到这句借口，说他们以为别人在处理他们应该负责的事情。我们大多数人在小学就知道，当你“以为”的时候是在把别人当傻瓜。现在也是一样。不要以为，去查证好了再说。

	“坦白地说”。这句话激怒我，是因为它也暗含了对话者在此之前说话都不坦白。我不明白为什么有人会觉得这句话会适用于任何谈话，当然就更不适用于商务会谈了。

	“那个漏掉了”。这句话让我起鸡皮疙瘩，因为任何有效率的人都有一套跟进的办法，这样他们就不会忘记做重要的事情。可以使用微软 Outlook里面的“任务”功能以及其它类似的东西，如果你把一件任务记在Outlook里，你就不会忘记了，因为Outlook会提醒你这件任务什么时候要做。每次我听到这句话就知道我是在和业余的人打交道。

	“对不起，我迟到了，可那是因为堵车了”。再一次，在这个手机年代，这不是对于迟到而且还不给对方打电话提醒对方的理由。即使在70年代我开始职业生涯的时候，如果我眼看就要迟到了，我会把车靠边然后找公用电话亭致电我要见面的对方让他或她知道我要晚了。所以这在当时不是借口，现在当然更不能成为借口。

	“我找不到他或她的联系方式”。即使我们生活在有着诸如谷歌这样的搜索引擎的年代，我还经常听到这句话。当我听到这句话，我一般会立刻打开谷歌，并在几秒内找到那个问题人物的联系方式。当我听到这种推托之辞时，我知道正在和我谈话的这个人根本没试。

	“我没回应是因为我正在度假”。首先，真正的职业人士要么在度假的时候回复电话和电子邮件，或者指定某个人帮他们做。这还让我烦在，某些人使用这个借口，但在离开办公室的时候又不打开他们的电子邮箱的“离开办公室”这个选项，也不在他们的手机和办公室电话上留下“不在办公室”的留言，以便让要联系他们的人知道他们不在办公室或去度假了。

	“那不是我的事”。这是最让我气愤的托辞。这托辞表明了这个人对工作完全没有承担。正如我告诉我们同事：“任何我叫你做的事情，只要是合法、合道德、合道理的，就是你的事情。”我还告诉那些我面试的人，“那不是我的事。”这句话可以导致他们被公司开除。

	“我们从来没那样做过”。我不知道你如何，但我听到谁对我使用这些词，我脖子上的汗毛都要竖起来了。那个说话的人还不如说：“我没兴趣去适应你的需要。走开。”就像我前面提到过的，我们公司的非官方座右铭是：“答案是‘是’，还有什么问题？”你更希望听到哪一句？

	“那不符合我们的政策”。我很多年以前看过一份调查报告，报告指出，顾客听到这样的话立刻就产生坏印象。我培训我们的同事避免使用“政策”这个词，因为其中的负面含意。我发现这样说会更好，如“这不是我们通常的做法
 ，但我们会为你破例。”这样，顾客知道你们为他或她破例，你们公司珍视他或她这位顾客。

	“你的社安号”？我不知道你如何，但当某人（尤其是政府雇员）这样对我说的时候我会很烦。难道说“你的社会安全号码是多少”很难吗？似乎人们越来越懒了，懒到连说一句完整的句子都不愿意的程度。

	“你能拼出来吗” ？当某人问完我的姓，然后这样问时，真让我讨厌。“你能拼出来吗？”我回答：“是的，我能。”这会引起一些有趣的回应。再一次，难道说“麻烦您把您的名字（或姓）拼出来行吗？我想确保我拼的没问题。”这样一句话很难吗？

	“希望你们好”。如果有一句话在电子邮件里无处不在，那就是这个了。我想这就是电子邮件里与面对面会谈时的“你好吗？”相对应的用语。在这两种场合我都不认为这么问的人真的关心。我努力避免这两种语句，因为他们毫无意义，而且会使人不快。（至少对我来说如此。）

	“诚挚”。难道在“诚挚”的后面打一个“问候”有那么难吗？难道我们在社会上是如此的忙碌，连在电子邮件的末尾打上“诚挚的问候”这几个字都没时间了吗？

	“谢”。这比“诚挚”还让我烦。在电子邮件的结尾写“谢”，在我看来是懒惰的极点，因为你只要再多击三下键盘就能写全“谢谢！”，或者“谢谢你！”，当然更好。



我估计由于安迪·鲁尼过世了，我正在应聘他的“首席讨厌鬼”这个位置。我太挑剔了吗？你觉得呢？


第三十八章

培养人才

我和许多企业咨询顾问，例如著名咨询师彼得·德鲁克，都认为首席执行官最重要的一项工作就是培养人才。在我的公司可能我会花大量时间在招聘、面试、聘用、管理事务上，有时也包括解雇员工。正如上一章所提到，我们每个季度会进行净推荐值调查，调查结果显示顾客认为我们要比规模胜我们上千倍的大公司好得多，其中包括易趣网（EBay）和科思科（Costco）。我们是如何做到的？其中一项关键方法就是我们会在尽可能在公司内部培养人才而不是从其他公司聘请，这一点前文并没有提及。

内部培养人才的主要方法有以下两种：


	管培生项目。MIT意思是管理培训生。我们招聘应届毕业生，为他们安排快速培训项目，通过这样的方式，可以在18个月内为我们培养一个年轻的分支公司部门经理。那么，这个项目是如何进行的呢？首先，我们会在当地大学的校园招聘网上发布管培生项目。我们要求应聘学生的成绩平均绩点（GPA）达到2.0至3.0，因为如果他们的成绩平均绩点低于2.0，表明或者他们的智商无法胜任这份工作，或者他们在学校并没有全身心地努力学习，不管是哪个原因，他们在我们公司都不会有光明的未来。你也许会问为什么我们不找平均成绩绩点高于3.0的学生。理由是我们会觉得那些成绩很好的学生把接受我们这一份工作仅仅当做下一份待遇更好的工作的跳板，不会用心去做。大多数能够取得3.8平均成绩绩点的学生并不把在一家建筑材料公司的工作当成自己的职业。

	一旦这些学生通过了我们的一组测试，以及广泛的背景调查（在我看来，这比通过国家安全认证的背景调查还要广泛），理论上我们便会安排他们到公司基层去。他们开始会在仓库工作，学习如何操作叉车，学习如何装卸卡车，以及使用不需要商用驾驶执照的卡车送少量的货物。接下来他们要获取考商用驾驶执照的许可。之后他们会在老师傅的陪同下，驾驶装置有气闸的大型卡车。实际操作一段时间后，他们考取商用驾驶执照并且开始送货。这一阶段结束后，他们会轮换到内部销售的岗位上，学习如何等待客户的到来，销售产品给他们，学习如何与供应商议价，学习使用我们的计算机系统，如何下订单，以及经营子公司必备的其他所有本领。

	当这批大学生完成以上所有步骤并且获得公司认可，他们就会排队等候分公司的经理职位。在我们公司曾有过这样一个年轻人，21岁来到公司，23岁便可以在我们较大的一家子公司独当一面。短短的时间内他就通过了所有的培训，充分表现出了求知若渴，兢兢业业，聪敏机智，守时严谨等优良品质（这对很多开完一个通宵派对的23岁的年轻人来说很难做到）。现在他仍旧跟我们一起工作，前途无量。到现在我也没有发现其他公司可以让一位23岁的年轻人通过公司各个级别，运营自己的分公司。

	实习生计划。我们也会在当地大学的校园招聘网发布无薪实习生项目。很多时候，学生可以通过顺利完成实习来获得学分，还可以学到可能比在书本上学到的任何东西都更有帮助的宝贵的经验。而我们也可以借此机会好好考量一番这些实习生中是否有合适的人选将来可以加入我们的管培生项目。此为双赢。

	过去的35年里我在大多数公司都招聘过实习生，并且之后欣慰地看到他们中的一些人现就职于大型公司管理层。也有一部分人跟我保持联系，告诉我在岗实习经历对于他们的职业生涯是一段非常宝贵的经验。如果你的公司还没有发布实习职位，你真的应该试一试。



从在你的公司开始实习或者参与管培生项目的人中招聘，最大的好处之一是你不需要改掉他们在其他公司养成的坏习惯。你可以向这些思想处于未成形阶段的年轻人灌输你的企业文化。历年来，我解雇了太多有不良职业习惯的员工，他们的习惯是在之前的公司形成，已根深蒂固。如果你能够从内部培养人才，你就不会遇到这样的困扰。


第三十九章

给予员工肯定……在预算范围内

在公司紧缩开支的时期，如何在不打乱预算的前提下给予员工肯定？每个人都希望自己的劳动成果受到重视和认可，尤其是在工作量增加而所得的薪水反而减少的时候。我在商学院时，曾考察过一项研究，研究表明在企业里，员工最渴望的事情的就是被老板表扬其工作完成出色，其他排在后面的事情是升职机会、处于一家成长型企业、自己提出的意见被认真考虑甚至被珍视。我觉得有趣的是薪资竟然排在了所有这些的后面。这不是指薪资不重要，在我看来只是说明金钱并不代表一切。我认识一些老板，他们会支付给员工很高的薪水但公司对待员工像使唤奴隶一样，十分吝啬表达员工的认可。身为这家公司的员工内心苦不堪言，纯粹是为了高额的薪水而坚持下去。然后，这样的工作心境很少能带来高质量的工作成果。

以下是一些在预算范围内给予员工肯定的方法：


	
生日贺卡
 。我会给每一位员工送生日贺卡，亲笔签名，而且在信封外写上地址。我觉得与其用电脑打印出签条、请助理帮忙代签还，不如不送。就我个人感受来说，没有人会喜欢收到那样没有人情味儿的贺卡。至少当我收到外面贴有签条，印有激光签名的圣诞贺卡时，一点都不喜欢。这说明给我送贺卡的人除了吩咐助理以外，并没有实质性的真心想要祝福我。

	
感谢信
 。不到五分钟就可以写好一封感谢信。碰到员工有任何显著成就时我都会写感谢信，而且，一封老板的亲笔感谢信会让你在员工心目中的形象提升不少。

	
用电子邮件表示感谢
 。有时还不至于要手写感谢信，我每天晚上都会查看当日销售记录看哪些销售人员成绩很好，就会通过电子邮件简单表达一下祝贺。因为抽出时间去认可员工的努力，我也总能收到员工致谢的回复。

	
鲜花
 。因为我了解女性员工喜欢鲜花，所以我甚至还曾经给月销售额显著的一位男性员工的妻子送去过鲜花。我感谢她以及她的其他家庭成员对于这位公司销售人员无时无刻的支持，因为她的丈夫拿下这么多单生意，一定有很多时间无法在家陪伴家人。我也收到了优秀男员工的妻子们的感谢信，她们表示自己从未收到过自己丈夫的老板送来的鲜花。

	
礼品卡
 。我去店里巡视时都会随身携带一些25美元的礼品卡，当听说某位员工为了客户或同事做出了超出预期的努力时，我会送他一张礼品卡。礼品卡本身虽不贵重，但传递的信息更重要。

	
100美元钞票
 。礼品卡和感谢信都很奏效，而一张100美元的现钞似乎更能实质性的表达感谢。谁不喜欢甩起来声音清脆、外表崭新的100美元呢？我会奖赏那些成绩远超出期望值的员工。

	
双人晚餐
 。另外一种肯定员工卓越表现的方式是允许员工开支一顿双人晚餐，一般上限为50美元，但偶尔因工作出色，也可升至100美元。因为这样的奖赏无需付税，它比表面上的价值还要更高。

	
一天带薪假
 。这没有任何成本，却饱受员工的热爱。除非员工已有大量工作任务，那样的话一天带薪假只会给他/她平添压力。采用这样的奖励方式时要考虑到这一点。



还有很多低成本的方法可以用来认可你的员工，在艰难时期鼓舞员工的士气。你有其他更有效的方法吗？愿闻其详。

 


第四十章

应计账目

我对于应计账目价值的认识得益于之前曾教过我的一位导师。如果你自己开办或者经营一家小公司，你最不愿面对的是某天惊讶的发现一个月内甚至一个季度内的收益不翼而飞。应计账目越多，收益越不易产生波动。银行更愿意看到稳定而非波动的收益。

我建议你可以建立所有以下应计账目，起码大多数项目都应该出现在你的账本上：


	坏账准备金。这个项目是非常标准化的。每月将利润分配一部分到坏账准备金内，这样如果你的公司有坏账，就可以用坏账准备金抵消坏账，不影响当月的收益。这样，你每个月会因为坏账减少一小部分收益，而不是在有坏账的那个月有一大笔坏账开支。

	库存准备金。类似的，如果你能每月将利润的一部分分配给库存准备金，那么在你因存货短缺而进行年度备货的那个月不会有一大笔支出影响收益。同样，如果你会进行周期盘点，那么你可以从周期盘点数量减掉存货量继而抵消库存准备金，而不是抵消收益。存货准备金是另一个高度标准化的准备金会计账目。

	法务准备金。大多数企业每月都不会准备常规的诉讼费用。这些企业倾向于仅对偶然发生的诉讼买单。需要再次注意的是，为了避免利润的走势起伏跌宕，有必要每月存入法务备用金，用于抵消诉讼费，而不是直接从利润中扣减。

	销售税准备金。国家销售税审计师来到公司审计，查出你有违法行为并拖欠了一大笔税费，或者没有正当缴税而给于你处罚，这可不是件令人愉快的事。如果你为此类罚金建立了准备金，并每月存款，那么你便可以直接从准备金里抵扣罚款了。

	费用账户准备金。如果你的同事或者下属要出差并且需要报销，那么请建立一项费用账户准备金。这样的话，假如一个月内有大批人员出差，例如出差去开会，建立费用账户就不会使得你的盈利在该月因为高额的差旅报销费而受到巨大影响。你只需要从准备金里销掉这笔费用即可。

	保险准备金。有些时候，你的企业需要支付的保险账单会猛烈增加，比如医疗保险账单。或者因为高额索赔你需要支付免赔额。遇到这种情况时，一旦你建立了保险准备金，你就可以从中抵消掉这类费用。

	会计准备金。大部分企业会在固定的时间支付会计费用，但有时，你的外包会计公司会要求你支付一个特殊项目的大笔费用。由于你有会计准备金，你可以从中抵消该笔意外的巨额会计费用，而不会对你的盈利产生负面影响。



同样地，如果在你的会计年度里，你的盈利下降了，你可以检阅你的应计账目。如果过度计提，你可以把超额部分加回到利润里。也许你的审计会对你的做法略有怨言，但是我会坚守立场，告诉他们计提超额部分本就来源于利润，现在因为它们没有我们想象中需要花的那么多，所以应该加回利润里。每个人都认为我的做法是正确的。


第四十一章

应急计划

我信奉这样的准则：“抱最好的期望，作最坏的打算。”这哲学帮我在35年的从商经历中避免了不少灾难。生意上和生活中都会有许多潜在的陷阱而你不可能全部避开它们，但通过适当的计划，你可以避开其中的大多数。

以下是我预防灾难的一些做法：


	财产和意外保险。这对谁都不例外。几乎所有的公司（除了那些由非常愚蠢的人拥有的快要倒闭的公司外）都买了财产和意外险。然而，从哪些保险公司购买还需谨慎，因为我曾听说过可怕的事情，人们买了几百万美元的财产和意外险，但在索赔的时候发现那家保险公司已经倒闭了，他们就落得两手空空。记住，对于保险来说“好的保险不便宜而便宜的保险不好。”要多找几家以确保以最好的价格找到最好的保险公司。另外也要警惕，不要盲目地从朋友那里买保险。我爸在他的婚礼伴郎那里为他的企业买了超过35年保险。当我建议我爸多找找时，他拒绝了，因为他确定他的伴郎会替他当心的。但当我爸突然在56岁的时候去逝时，我兄弟找了其它几个报价，为我们家的商业屋顶铺设公司每年节约了$70,000保险费。如罗纳德·里根所说的：“信任，但要验证。”

	业务中断保险。让我吃惊的是，有很多企业没买这类保险，而这类保险并不是很贵。几年前我们在南卡罗来纳州（我们的总部所在）遭遇了一场大冰暴，我们的主要办公楼停电10天。我们计算机系统的中央服务器下线10天，因此所有的分公司只能手写票据。当我们恢复供电时，我们得输入10天的票据。这导致我们需要加很多班，我们的主要办公地点在此10天内的大部分时间也关闭了。我们根据我们的业务中断保险条款索赔，并获赔$56,000。这并不能弥补所有糟糕情况的损失，但还是有帮助的。

	忠诚保险。我们为我们所有的同事购买忠诚保险。我们需要彻底检查雇员的背景以确保我们没有雇用有犯罪记录或糟糕信用记录的人。几年前，我们的一间分公司出现远远高出一般水平的利润缩水。我们的调查结果显示，我们的分公司经理要么在偷窃，要么与我们的一位顾客相互勾结。在解雇了他之后，我们找到记录显示，他允许顾客拿走材料不付款。我们提出索赔，并获得$42,000的赔偿。这都够付我们的忠诚保险费好几年了。

	错误疏忽（E&O）保险。即使最好的人也会犯错误，某些错误的代价也是昂贵的。当你有错误疏忽保险的时候，大多数错误会得到赔偿，只要这些错误不是由于欺诈或重大疏忽。同样的，这项保险的费用也不高，只是付了可以得到晚上的安睡。

	主管和高级职员（D&O）保险。这项保险赔付我们的高级职员以及外面主管中的一员或全员面临法律诉讼时的法律辩护。这年头，你可能因为任何事情被控告，无论你有没有做错事情。为你自己辩护可是很昂贵的，而这项保险可以保护你免于灾难性的法律费用。

	信息技术应急计划。我们很多做生意的都极大地依赖计算机系统。要从火灾、洪水、盗窃、故意破坏等等情况下恢复你的计算机系统要多长时间？如果你没有一个书面计划（把计划放在不在此地的多个人手上），那需要几个星期甚至更长时间来获得新的计算机系统并正常运行。书面列出计划描述你到哪里及如何获得新的硬件、你正在使用的软件的备份、及任何与你的计算机系统相关的东西。

	备份。希望你能每天晚上为你的计算机系统数据作一次备份，并将备份数据存放于非本地的地方，这样数据就不会由于火灾或被小偷偷走而受到破坏。可是，你还要验证你的备份以确保那是一个好备份。当我在计算机系统行业时，我偶尔会接到一个恐慌的顾客的电话，他们遇到了灾难但在试图从备份中恢复数据时发现那个备份不行，而且已经几个月没正确备份了。不要光做备份，还要每天验证！


	备用发电机。在上述冰暴发生后，我买了一个备用发电机，这样我们就再也不会发生关门10天的情况了。发电机是靠丙烷运作的，所以它不依赖电力。发电机每周自动运行一次自检，因为你不希望发生了灾难，却发现发电机不能用（当然，自从买了这个备用发电机我们也很少用，并且每次用也不超过几个小时。）

	关键人员保险。如果你或你的一位高级职员突然身故会怎样？如果你购买了关键人员保险，它不会赔你一位有价值的员工，但它会给你提供资金以进行彻底搜寻替代者和任何由于失去该位关键人员导致的收入损失。我还为我们最好的销售人员购买了这项保险。就像所有公司那样，80/20定律在我们公司也是有效的。80%的销售是由我们20%的销售人员完成的。我们为这些关键人员购买保险是因为失去他们的销售而导致的损失不可能很快恢复。很难找回一位超级销售明星。我们为每位关键销售人员购买一百万美元保额的保险，而其中一些的保险费每年只需要$379。同样，这是付出一点钱购买心里的安宁。

	保护伞条款。在你通常的保险条款上，再查一下保护伞条款，如果你还没有的话。这项保险条款覆盖超过你平常保险额度的索赔。万一你的卡车司机闯了停车标记，侧面撞上开着小面包车的一位母亲和四个孩子，致使他们死亡或重残，你就需要超过你通常的保险限额的赔偿方案。保险伞条款覆盖了这类惨剧并能使你免于失去你的公司。

	残疾保险。作为公司的所有者，如果你残疾了会发生什么？作为我们公司保险计划的一部份，我们大多数人都有残疾保险，但那通常都低于大多数成功公司老板的收入。我在公司的保险条款以外，我还有第二份残疾保险。提示：你自己支付这两份保险费，而不是用公司资金支付，这样对于你来说，残疾保险的费用是免税的
 。
 如果你的公司为你支付残疾保险，你的保险支出会作为普通收入被征税。




第四十二章

销售技巧

早年我的工作是销售员，当时我仅用了短短时间就脱颖而出。我的第一单生意是向纽约的经销商销售天花板材料。我当时才21岁，刚刚大学毕业，乳臭未干。开始做销售的第一年，我把负责区域的销售额翻到了原来的三倍，从80万美元提高到240多万美元。这不仅让我的收入远远超出当时我对这份工作的期望值，还吸引了高层管理人员的注意，他们想知道我和其他销售员在工作时有何不同。其实，我认为自己在工作时并无异于常人的出色之处，因此对自己能够取得如此傲人的销售业绩也感到十分惊讶。不过我发觉销售产品就像是踢足球。要想精准的射球入门，就必须平素打下扎实的基本功。

以下就是我认为一名优秀的销售员应具备的基本销售技巧：


	
提前到达约定地点
 。足球界的一位传奇教练文斯·隆巴迪发明了“隆巴迪时间”，即如果没有提前15分钟到达训练场所就算球员迟到。我发现，交通延误几乎是常事，而并非偶尔几次，特别是在纽约开车。所以我每次都会计划提前15分钟到，就算遇到交通堵塞也不会迟到。我很难理解为什么多位有意向我公司出售产品的销售人员会迟到，而且从不向我道歉。他们似乎认为迟到是可以接受的，但我不这样认为。

	
做笔记
 。我也很难理解很多销售人员有时甚至不辞辛苦从另一个州飞来，却在会议过程不做任何记录。每看到这样的情形，我就知道对方一定不够专业，我通常都会尽快结束会谈。如果对方并未做任何会面记录，我又怎样期望他会跟进我提出的要求呢？

	
懂得致谢
 。在以前，重要的销售拜访后，我都会向客户寄送手写的感谢卡。即便现在，当我和我们的销售人员一起拜访过客户后，如果是普通拜访，我会用电子邮件致谢，如果客户在会见中表现比较突出，例如坚持要为午餐买单、或者答应给我们的高额订单，我都会寄送亲笔感谢卡。非专业的销售从来不做这些，但资深人员却都这样做，你是哪一类呢？

	
持续跟进
 。每次销售拜访后，我都会翻阅对当时见面的摘要尽快跟进相关事宜。有时我会离开客户的办公室，找到最近的付费电话（在70年代手机还未出现）致电给自己办公室。如果客户提出想看一些样本或者资料，我会派公司人员马上发出，最好当天。很快我就在客户中积累了名望，成为了每次拜访后跟进速度最快的销售。这个名望也为我带来了很多订单。

	
保守承诺，超出预期完成
 。很多销售人员都给人以过高承诺的印象。我起初也是那样，但后来很快学会了要保守承诺，超出预期完成。如果我告诉客户周五会把样本送到，那我会尽量在周三就让客户拿到样本，超出允诺的时间两天。如果同样的客户，我告知其样本周三送到，但结果周五才到，那我就会为迟到的承诺兑现而付出代价。两种情况样本其实是同一天送到，但由于期望值不同，你给客户留下的印象却有天壤之别。学会保守承诺，超预期完成，万一有什么意外，承诺时留下的余地也会帮助你按时送达。

	
麦凯66列表
 。哈维·麦凯曾写过《与鲨共泳》一书，早年我工作的时候读过这本书，学到了很多不错的建议。其中一条建议就是他称之为麦凯66的列表。该列表包含66个问题，通过向客户提问来更了解对方，打败竞争对手。你不需要在拜访客户时一次性提问全部问题，这样意图太过明显。不过，在一年的时间内我会争取找到所有问题的答案，比对手更了解客户。这样让我在和对手的竞争中更胜一筹。具体的麦凯66列表，请参见www.harveymackay,com/pdfs/mackay66.pdf
 。

	
节日贺卡和礼物
 。我每年十二月都会收到很多节日贺卡，贺卡内多是激光雕刻的签字，外部有电脑打印的签条。这样的贺卡我通常会随手扔掉。不过，有些贺卡是装在手写信封内，卡内还有亲笔签名，我会重视这样的贺卡。我做销售时坚持寄送手写的节日贺卡，碰到客户有孩子出生、家人逝世、或其他客户生活中发生的重大事件都会寄送小礼物。同样，我的对手大多没有这样做，而我又一次占了上风。

	
客户感兴趣的文章
 。在70年代，我常在行业期刊上寻找一些客户感兴趣的文章。我会剪辑复制后寄送给客户，这又是我高于竞争对手的一处优势。现如今依仗于方便的高科技，可以直接将文章的电子版发送给客户，比我当时手工剪辑轻松很多。如果你从事销售却并未做过这个，是不是该尝试下呢？

	
招待客户
 。大学刚毕业时我没什么钱，发现招待客户进餐或去看球赛，公司可以报销，自己不用花钱。我总是会打探客户的爱好（见麦凯66列表）和他们喜欢的餐厅，之后就会准备很多娱乐活动招待客户。无需任何花费，我在自己开心的同时还培养了和客户的关系，进而促进客户的购买欲。请谨记，总而言之，人们会从相处融洽的供应商处购货，不见得一定会选最低价的那家。

	
解决问题
 。与其推销自己的商品，我有时更喜欢主动询问客户他们目前遇到了什么困难，尽管这可能与产品无关。很多时候我会把某个客户分享的问题也向其他客户寻求解决方案，看他们是否遇到过同样的问题，又是如何应对的。这样我会在后期电话告知客户解决方案，而这也不止一次帮我赢得了大单子。

	
额外付出
 。走远路就不会堵，这的确属实。很多人都会挑选阻碍最小的那条路，从不会多走一步，不做任何超出预期的举动。当客户提出一些超出我能力范围，或预期外的要求时，我都会抓住机会。我曾在周末参加过研讨会，学习如何铺设屋顶，也在周末帮客户布设过展台，我迅速积极地处理了他们的投诉，我为自己赢得了一些声誉，我会做对手们尽力避免的事情。这也又为我带来了很多订单。

	
社交
 。我刚开始做销售时，加入了我能找到的我所在区域所有行业协会及一些全国性的协会。我发现在行业协会中很活跃的客户往往都会选择在行业中同样活跃的供应商处订购产品。此外，我还有更多机会和客户在一起，而对手通常并不在场，试问，当客户需要产品的时候，他们会从哪家买进呢？



 

 


第四十三章

如何在你的工作中领先一步

多年来有很多人问我如何在工作中领先一步。这就像我上篇讲到的销售技巧一样，并不是什么很高深的事情，但的确需要超过常人的努力。

以下是我的一些心得：


	到得早，走得晚。当我的儿子托马斯要为一家大企业工作的时候，他向我请教在一个大公司里领先别人一步的窍门。我告诉他的第一件事情就是“到得早，走得晚”。上级主管会注意到你在工作日比指定的时间早到，并在下班时间过后还没走。这么做的人一般都是最后才被辞退的人
 。
 反之，如果你总是到得晚，走得早，那肯定会损害你的职业前途。

	自愿承担脏活。在我职业生涯的早期，我发现，在会议中，当有一件脏活需要有人主动承担的时候，大部分人会假装捡掉了的钢笔、系鞋带，或做任何能够躲开老板眼神的事情。如果不是这么去逃避，你举手主动承担这样一件脏活，高层管理者是会记在心里的。

	周末赶完工作。当我第一次进入商业领域工作时，我注意到当我星期六开车经过公司的时候，此时停车场停驻的汽车都是高层管理人员的车。我问其中一位高管为什么在周六还来工作，他告诉我，在星期六可以处理更多事情，因为周六没有响个不停的电话铃，没有人整天进出你的办公室。我也开始在星期六早上回到办公室，这不但让我能够为下一周做好准备，并且那些高级职员注意到我在办公室里，就经常在中午要离开时叫我和他们一起去共进午餐。这样的机会是非常宝贵的，因为我能够和我职业生涯中的贵人有机会相处。他们真的对我的事业有所助益。现在，由于有手提电脑和电子邮箱，星期六回办公室就并不是必要的了。但如果你在周末花几个小时在电子邮件上或者项目上或者报表上，这些都会被别人看在眼里的，而且也会让你为即将到来的一周做好准备。

	阅读商业杂志。我注意到我们公司的高级合伙人的办公室里都有商业杂志。我问其中一人询问能否借阅这些杂志，然后我从这些杂志中找到征订卡，订了几本这种杂志。这些杂志不仅让我对本行业更好的洞察，而且还可以让我在与高管和客户谈话时引用这些杂志中的故事。这也加快了我职业的发展。

	请高管共进午餐。我特别注意做到一点是，每个月邀请高级管理层的人共进若干次午餐。通过这些午餐，我会向他们偷师学艺，学习他们如何在工作中领先一步，恳请他们指点我如何做到领先别人一步，并发展真诚的友谊。午餐付账时我总是抢着买单，但我很快发现，高管们从来不会让我掏钱。

	磨快你的斧子。如果读过史蒂芬·柯维的《高效能人士的七个习惯》这本书的人就知道我这句话是什么意思（如果你没看过这本书，那你应该看看）。如果一个樵夫不是时刻磨利自己的斧子，他的效率就会下降。然而，很多人忙于自己的工作而不花时间去磨磨自己的斧子。除了工作我会特别花时间博览群书、听录音带（现在是CD）以及参加能提高工作效率的研讨会，这样，我在雇主面前可以展示出更多的价值。

	多用“我们”，少用“我”。当我大约24岁的时候，我起草了一封商业信件，并请主管我这方面业务的副总裁在我发出邮件前，帮我检查一下。信被打回来了，信中所有的“我”和“我的”都被红笔圈出来，换成了“我们”和“我们的”。这是我永远不会忘记的一课。如果总是说“我”和“我的”会显得很自私，而说“我们”和“我们的”听起来会更有力量。

	迟邀功，先担责。大多数人总是随时随地想邀功，即使这些人只为胜利的果实出了一点点力。相反的，当某些事情出了问题的时候，大多数人又会试图尽快把自己跟失败的关系撇清。我发现，如果可以做到迟邀功，先担责，我一样可以表现突出。永远记得罗纳德·里根曾说过的那句话：“当你不在乎谁领功的时候，你会为自己所能完成的事情而吃惊。”

	少承诺一点，多完成一点。就像在销售方面一样，养成少做承诺的习惯，但超额完成任务。如果你的上级主管给你分配一个项目，仔细思考，然后把你心里真正预计能够完成的期限，再加一个星期，告诉他这就是你能完成的期限。如果你提早一个星期完成了项目，你就会像个英雄。或者你也可以用多出来的这一个星期追求细节的完美。

	保持体形。如果你超重了，并且不能保持体形，你要得到提升就得更努力地工作。不管错还是对，大多数老板假定肥胖的人缺乏纪律，相反，认为体格健壮的人有动力和决心。我认识一些超重的成功人士，但数量并不多。

	改善你的弱项。在我第一次经商时，我甚至无法看懂一份财务报表，因为我在大学主修政治学，。我明白我必须得学会怎么看财务报表，所以我花了一些时间向我们的财务主管学习，并报名参加了一项名为“面向非财务专业背景总经理的财务和会计”的课程，这是由美国管理协会提供的课程。我发现自己的弱点并把它变成了一项优点。这些不会逃过高管们锐利的眼睛。

	学会打高尔夫球。如果你现在还不会打高尔夫球，学着打。当我和我的妻子陪我们的长子到乔治亚理工学院参加任职培训时，这就是他们与入学新生分享的第一个经验。许多生意是在高尔夫球场上完成的，而你却不会打（你不用打得很好，只要学会高尔夫礼仪，打快点就可以了。）在很多公司里，这就意味着你会错过很多事情。



 


第四十四章

打电话小窍门

电话是一种非常重要的商业工具，但大多数人并不会花太多心思去研究如何使用它。以下是关于在公司如何使用电话的一些小窍门。


	留言。最令我无法忍受的一点是有人致电给我并留言，但因为他喃喃的讲话方式让我根本无法听清他的名字。同样的，尽管我是地地道道的美国人，但如果对方报电话号码时语速过快，我也无法听清具体数字，更别提回电了。另外，有些人留言中声称要和我预约见面，但来电的人却并连他的公司名字也没提到。如果我致电并且需要留言，我会放慢语速，并且说完我的姓氏后，还会清楚地拼一遍。我还会把我的联系电话和公司名称重复一次。同时考虑到有些人像我一样，倾向于用邮件回复，所以我还会把电子邮箱地址留下
 。正如我所预料的，我的大部分呼出电话都会如约回复。

	确保预约成功。如果我要和一个陌生人通过电话预约见面，通常我在电话里还会提到我们都认识的朋友的姓名，这样可以极大地提高对方回电的几率。我还会在电话里告知来电原因以便对方直接了解我的需求。另外，我也会告诉对方我方便接电话的时间段。那样可以避免发生可怕的“电话捉迷藏游戏”
 。


	透过电话察言观色。以前，当我做销售时，我会透过电话对对方进行察言观色因为我不想把时间浪费在一通没戏的电话上。跟70年代相比，现在的高管并不像那时会配备秘书，但你有时候还必须得通过秘书联系，尤其是跟高级管理人员联系。如果我打电话的人是需要秘书转接，我会在电话里施展无穷魅力，尽可能的让秘书变成我的朋友。不止一个秘书已经和我成为了朋友，他们要么直接帮我接入电话，要么给我出主意如何才能联系到我要见的高管。如果我无法与秘书交朋友，那么我会选择或早或晚的时候去电，试图可以直接联系到高管，因为大部分高管都是早到晚归而秘书都会准点下班
 。
 此时你打电话，通常都是高管自己接。如果你不知道高管办公室的电话，你早上或者晚上打电话的时候前台已经下班了，此时的电话系统会给你机会从通迅录中选择你要联系的人。

	当别人回电时。联系他人时我大多会留下自己的手机号码，这样他们就可以在任何时候给我回电，无论白天还是晚上。你无法相信我打给别人手机时，在等待中听到过多少次不合适的语音留言、说唱彩铃以及过时的语音留言。有时我致电后听到的是对方的语音留言，告知他们正在度假并且度假回来的日期居然是两周前。所以请确保你的语音留言很专业
 ，
 而且实时更新
 。

	立即回电。另外一件令我不能忍受的事情是对方在我去电后2-3天才回复。正如前面提到的，在这个手机时代，没有理由回电时间超过24小时
 。如果你正在享受假期，无法回电，请确保你的电话留言说明了你的情形并且告知对方一个可以为你接电话的人的名字以及他的电话。这样好像是理所当然的做法，但是你无法相信我给同一个人拨打很多次电话都会被转接到语音信箱，告诉我度假期间可以打给约翰·史密斯然后却没有留下约翰的电话。真有此事。

	不留言。曾经有很多人给我打电话联系不到我也没有留下口信。我翻看来电记录会发现很多未接来电，但是除非对方留言，否则我是不会回电的。不留言的情况尤其会发生在30岁以下的人身上。我的女儿21岁，她告诉我如果看到未接来电，她自然会地打回去。也许这是30岁以下的人之间形成的不成文规定，但是在商业活动中，如果你想要对方回电，请留言
 。




第四十五章

不良客户和供货商

我所说的不良客户和供货商是什么意思呢？首先，让我们先来认识何为不良客户。大多数开设自己公司的人从小就听过这样一句话，“顾客永远都是对的。”尽管大多数时候这句话的确没错，但也不尽然。你的顾客中是否总有人在拿你和你的竞争对手比价从而争取更优惠的价格呢？你是不是还发现基本上正是这些人付账最迟呢？而且他们还会试图在退货时要求打折，即使退货的理由居然只是因为他们不喜欢商品新款的样子。最重要的是，他们想要你放下手头一切事务马上为他们提供服务。

在职业生涯早期我面对各种要求，总是尽可能的服务好每一位顾客。随着年龄增长，我发觉那些不良客户给公司带来的利润远低于你为他们服务所花费的成本。另外，如果你少一点时间搭理那些不良客户，你就可以多些时间去服务优质客户，他们才不会总想设法榨干你的公司。花更多时间服务于优质客户会给你带来可观的销售额和利润。

我的一位导师曾勇敢的做了一些我至今还在努力鼓起勇气想要做的事情。他计划只和小范围的客户打交道，那些客户具有如下特征：欣赏他公司的服务和产品、愿意为此多支付一些钱、按时付款、或者为了能够享受折扣而提前结账。

我们大部分人都知道80/20法则，或者准确地讲，是帕累托原理。1906年，意大利经济学家维尔弗雷多·帕累托发表了一篇论文，论文指出无论在企业中还是生活中的绝大多数事情，20%的参与者贡献了80%的产出。在企业中不可思议的是，这个法则也很少出现例外，20%的顾客为你带来80%的收益以及近乎100%的利润。

我的这位导师朋友关闭了80%的客户的顾客账户，寄给他们一封信，信里写道他已经无法雇足够人手处理他们的需求而得销掉他们的账户，请他们找寻新的卖家。他和他的团队全身心投入到服务剩下的20%的客户。结果就是销售额和利润超过三倍的疯涨。已经有客户排队等候他们的传奇服务了。如果现存客户中有人退休，去世，或者不再从事此行业，他们就会邀请排在最前面的客户前来会见他的管理团队。如果管理班子认为这位客户并不适合他们，他们就会继续邀请排在下一位的客户。假如经济能够快点复苏，我真是迫不及待的想要效仿这位朋友。

不良供应商和不良客户没什么两样。你是不是跟这样的公司打过交道，他们总是延迟运输，或者不按照你的订货数量要么多运要么少运货物，给你和你的客户带来麻烦？你有没有遇到这样的供应商，他们总是卖给你质量很差的产品，引来顾客的投诉，让你不得不花时间安抚客户？信不信由你，一些人长年累月与这样的供应商交易。当我问他们为什么要跟这样的供应商打交道，他们给出的理由各式各样，有人是因为他们一直在那儿进货，有人是因为他有朋友任职于那家供应商，他不希望因为更换供应商而影响友情，也有人说那种不良供应商进货便宜，有人还说是因为顾客点名就要那家公司的产品，还有人说是因为很多工程指定要那家公司的产品规定，总之众说纷纭。

我们公司有一家这样的不良供应商，我们真希望不要从他那里进货，但是他拥有很广的产品线，没有其它公司能够完全取代他们家的产品。所幸的是与我们打交道的供应商中仅此一家不良供应商。自从2001年我买下了这家公司以来，把所有其他不良供应商拒之门外。之后，我的生活以及我同事的生活，变得愉快多了，也鲜有顾客提及为什么我们不再和某些供应商合作了。

我不相信转世轮回，所以如果你像我一样，就不要继续对不良客户和供应商忍气吞声了。生命如此之短，为何浪费在令你不快的人身上。珍爱生命，远离不良客户和供应商，我敢保证这样做你绝对不会后悔。


第四十六章

你知道哪些才是真正让你盈利的客户吗？

大多数企业是根据购买力来评定客户是否优质。一些更加进步的企业会统计客户为企业带来的毛利润来找寻最有价值的顾客。尽管我认同关注顾客所带来的毛利比关注收入更重要，但两者都不是选出让公司盈利最多
 的最优客户的好方法。

企业可以通过电脑软件的程序生成一份顾客排名报告，排名的依据则是购买数量，有时也根据毛利润。然而我们公司内部的顾客分析报表是基于息税前利润得到的。这个观念是我从我们一位董事会成员身上学到的，他叫布鲁斯·梅里菲尔德（www.merrifield.com
 )，是一位顶尖的分销行业顾问。如需了解更多息税前利润，可以访问布鲁斯的个人网站，这个观念虽然看似简单，实则非常有用。要想评估你的客户价值，你只需计算每年每位顾客的交易量，平均每笔交易产生的毛利，再减掉每笔交易成本，这样就得到了每位顾客为公司带来的息税前利润。

要想计算每笔交易的成本，我们要先统计每年会计部门所有的营运成本，再用营运成本除以交易数量。要统计会计部门的总营运成本，我们需要了解会计部门的所有员工工资和福利，总坏账额，征收费用（律师费，征收账目的中介手续费，小额索账法院成本，债券抵押成本，以及其他和征收过期账目有关的费用），计算机系统成本，向顾客开发票的成本（发票成本，信封成本，邮资），信贷保险成本，支付我本人索要过期账目时段的薪资福利，财务总监/信息技术经理的薪资福利，以及其他运作会计部门的杂费。计算好总营运成本后，我们从每位客户每笔交易的平均毛利中减掉平均交易成本。得到的数字将令人震惊。当这份报告制作完成时，我们发现第四大客户（根据收入统计）居然是让公司亏损的，并没有带来利润。由于他的职员无法提前计算好，随时会需要购买多余的材料，甚至有时一天会购买10次，因此这个客户每年会与我们公司完成4000笔交易。有的时候我们公司不得不将材料送货到他们办公地点，不过大多数时间都是他们亲自来分公司提货。我们团队中很多人都知道这位客户一天能跟我们下多笔订单，但是因为不需要送货上门，所以我们还以为这个账户还是有价值的。没人会关注每天这些交易的单笔成本。所以，当我们计算出为了服务这个账户消耗了我们多少成本时，很多人都惊呆了。

对此我们是如何应对的？我约这个客户见面，同行的还有负责该客户的销售人员。这位销售人员担心如果客户知道我们发现其不是优质客户后会终止购买合同，导致这位销售员每年损失从该账户所获的30000美元提成。当我们见到这位客户后，告诉他因为跟他交易导致公司亏损时，他也立即指出我们也不是优质的供货商，因为我们没有更早向他指出这一点。他没有意识到他的员工居然一天要离开岗位很多次，就是为了取货。他还指出由于他的记账员不得不因此将4000多份发票记入应付账目，这对她而言也非常劳累。最终我们达成了一个解决方案，那就是他设立一个调度员职位，每个项目经理都要提前计划好第二天所需材料，每晚通过电话或者电子邮件把第二天的材料需求报备给调度员。调度员统计好所有人的需求，每天一大早就下单。这项看似简单的举措在接下来的12个月里帮这个客户减少了大约75%的发票，将其从亏损转变成为让我们公司盈利的客户。

总而言之，不要掉入仅用收入或者毛利润衡量客户价值这个陷阱里面。如果你的计算机系统提供商无法制作一份息税前利润的报告或者类似的报告，查查看他们是否有定制程序部门可以为你编写一份。或者，如果你的软件能与水晶报表软件兼容，那么你可以聘请自己的程序员制作一份报告给你。没错，你还可以通过从毛利中减去提供给客户的折扣、补货费用，平均付款日期，运输费用等等，来细化你的报告。但是我们发觉创建和维护一份包括了所有附加数据的报表的费用太高，不值得这样做。我们从上面讲述的一份简单报告就可以获得90%所需要的信息，用以评估哪些客户榨干了公司的盈利已经绰绰有余。


第四十七章

小额订单问题

我在上一章已经谈到客户创利能力问题，很多企业老板和主管没有发觉小额订单会吞噬公司的利润，就像他们没有意识到订单太多的客户却不盈利。小额订单吞噬公司利润指的是如果企业有很多小额订单，这些订单为公司赚取的毛利要低于订单处理成本。正如上一章提到的，如果你计算处理发票成本（如何计算详见上一章），假设处理一张发票的成本是100美元，那么任意一笔毛利低于100美元的交易都是不赚钱的买卖。假如每年这样的订单你有成千上万笔，那你的利润会受严重侵蚀。

打个比方，我最近去视察我的一家商铺，当时店里在忙，所以我就帮忙接待了一位顾客。这位顾客总共花费11美元买了两件商品。我跟那位客户说这东西免费送他了，因为这笔交易产生的利润还不如帮他结账的花费高呢。那一单交易仅仅赚4美元毛利，每笔交易的成本要远高于这个数字，所以为什么我还要花精力帮他结账呢？而且除此之外，这个顾客还可能不付账，信贷经理还需要花精力去追账。我店里的员工都认为我疯了，因为我让他白白拿走了商品，但是当我解释后，他们表示能够理解。

我不是诱导你如果毛利低于交易处理成本就每次都让你的顾客白拿东西，因为如果你这样做，就会招来一些别有用心的顾客效仿，每次也只买一两件商品。这个问题最好的解决方法是对你的销售员进行培训，让他们学习“周边产品营销方法”
 ，这样当有客户要买很少的东西时，销售员可以上前关心询问客户的需求并且向他们推销与客户最先想买的东西相关的周边产品。

在我经商的35年生涯里，我发现多数销售员不愿意推销产品周边，因为他们觉得是在强迫客户购买。为此我不断强调指出多数时候这样子做其实是为客户着想的。我的意思是如果一个客户购物完成后回到家却发现他并没有把完成工作所需要的东西一次性都买回家，不得不又再折回来，难道顾客会乐意如此吗？绝对不会！一位专业的销售员在推销周边产品的时候给人的感觉就像是你身边的生活顾问，不会带给顾客强买强卖的感觉。一位优秀的销售员可以在不惹恼顾客的同时准确询问出对方的购买意图，这样能提高销售额，有时甚至是极大地提高销售额。

小额订单带来的另一个更糟糕的问题在于顾客来电订购小额商品却还要求免费送货上门。我的公司是建筑材料供货商，我们通常都是接到客户打电话订购100美元以下的商品并且要求我们送到30公里开外的地方。那可是60公里的来回，如果你把司机工资，油钱，以及卡车折旧费都算进去，这笔买卖可是亏本的。所以如果我们无法说服客户增加单笔订单金额，我们会通过收取“加急处理费”来缓解问题，一般“加急处理费”是25美元起，随着运输距离增长而上浮。如果客户不愿意支付“加急处理费”，那么我们会建议客户如果他不急用，我们会在下次有货车经过他那里时顺便给他免费送过去。有时候客户会选择慢慢等，因为可以省钱，但其他时候客户基本上都表示马上要用愿意支付这项费用。

以下是关于“加急处理费”的几点建议：不要称之为“运费”，把这项费用称为“加急处理费”
 。在我们这个行业里，免费送货是行业规矩，客户不会付给你运费的。但是，如果你培训你的销售员让他们把这个费用称为“加急处理费”并适当解释，你会惊讶地发现每年从这项上回收的数额不菲；第二点是不要向你的优质客户收取加急处理费。打个比方，如果一个每年从我们公司购买价值300000美元商品的顾客要求我们把两顶安全帽送到距我们某家分公司60公里以外的地方时，如果我们没办法让他多买一些，我们也会送过去的，就当是赚口碑。虽然这样的买卖对我们来说是亏本的，但是我们会为此而大大提高在如此重要的客户心目中的地位。

总而言之，攻克小额订单问题可以极大地提高利润，但是不要做得太过。要么为优质客户免去加急处理费，不然就等着亏损吧。对于经商中的问题没有“一揽子”的解决方案，并且没有什么方案可以替代好的判断力。



第四十八章

解雇

对于所有的经理来说，必须面对的最棘手的任务之一就是解雇他们的员工。大多数经理会想方设法避免解雇员工，因为这件事对他们来说很不愉快，相较之下，我倒更不愿意应对不得已的裁员。由于业务放缓而不得不因为非他们自身原因而辞退一位好人，这是我觉得最不愉快的事情。经商35年后，解雇那些应该解雇的人丝毫不让我困扰。多年前，我的一位导师告诉我“不是那些你解雇的人让你日子难过，是那些你没解雇的人让你日子难过。”这是事实。你曾经在解雇了某人之后后悔吗？我从来没有后悔过
 。关于解雇我唯一曾后悔的是没有鼓起勇气早点进行。

多年前我看过一个调查报告显示，大多数经理在一个不合格雇员应该被解雇的时间的一年甚至超过一年后
 才解雇这位职员。为什么会这样呢？正如上面提到的，这是一件让人讨厌的工作，这需要人们花一年甚至更长时间才能鼓起勇气去做。另一个原因是，找一个替代的员工很耗时间，并且，由于没有适当的选择流程，大部分公司50%到75%新员工最终不能用。（参见本书前面的章节介绍过我们是如何招聘和选择新同事的。）

发布广告、整理成堆的简历（大部分甚至跟你招聘的职位一点都不沾边）、面试那些最好的应聘者、做背景调查、检查推荐人、然后训练新入职员工。完整的招聘是一个累人的、很耗时间的过程，尤其是在大部分经理都已经做了几个人的工作量的情况下，他们很怕这件事。想到要增加自己的工作量导致大部分经理长时间地忍耐那些差劲的员工。

一旦你最终决定解雇一位糟糕的员工，你要怎么做呢？还有，更重要的是，你要怎样走解雇流程才不会被控告呢？即使你在一个像我们南卡罗来纳州这样被称为“有工作权的州”，雇主们依然有可能因为不公正的解雇、年龄或性别歧视、性骚扰以及其他某个狡猾的律师因为偶发事件而借机发挥的理由而被控告。

当我们决定解雇一个人的时候所做的事情称为“建立档案”。你如何建立合法解雇的档案呢？第一步是会见那个不称职的员工进行辅导。你必须得清楚地指出那个雇员做得不对，并且他们必须改正错误。我还建议给出五个特定的目标，让那位雇员在90天内达标。你需要给那位雇员合理的时间来改善他们的行为，因为如果最终你不得不上法庭，法官不会觉得只给雇员一周或一个月来改善是合理的时间。我发现法官们认为90天是你应该给雇员改善行为的最短时间。在这次谈话后，确定通过电子邮件并要求发送回执或者手写下来并让雇员签字的方式，把说的话和给他的目标记录下来。

90天后，如果那名雇员的表现还是没有改善，你就应该立即将该雇员解雇。不要再等60天或90天，以免这会被用来作为法庭上的反面证据。法官会问你，既然他或她的表现这么糟糕，为什么你不在90天观察期结束的时候立即解雇该雇员？

当你决定解雇某人的时候，我建议你在私密的环境下进行，并请一位证人在场，最好是人力资源部的人。我还建议你在该雇员进入房间的时候立刻挑明目的。我听说过有的解雇过程由愉快的闲聊开始，而结束的时候那个被解雇的人根本不知道自己被解雇了，第二天又来上班。你会想避免这样的情况的！


我宁愿在招聘的时候慢一点而解雇的时候快一点。当我解雇某人的时候，解雇会议不会超过5分钟。当要被解雇的人走进房间时，我的第一句话是：“现在你已被解雇了，即时生效。”我不打算进行一次冗长的讨价还价。我只是尽可能扼要地指出解雇的原因，然后，如果人力资源或职业介绍公司有人在场，我会离开房间，让他们去解释职业介绍的流程、COBRA，遣散费以及其它相关问题。由我或人力资源的人陪那位被解雇的走到他的桌子边，看着他们收起自己的东西，并陪他们走出大楼。这个流程也许看起来很冷酷和无情，但我觉得拖长解雇的过程对于被解雇的员工来讲更加冷酷和无情。


为了避免难以应付的解雇，在选择求职人的过程就要花很多时间，给你的手下诚实和及时的反馈，当你犯错的时候，承认错误并及时止损。我最近在看沃伦
 •
 巴菲特写的致股东公开信，他阐明，他的哲学是“严谨的招聘员工就不怎么需要太多精力去管理他们。”
 我非常同意他的观点。我的做法就是把大量时间投入在招聘过程中，给我的员工一套清楚的职责及目标，然后分配给他们自主权做自己的工作。


第四十九章

如何奖励销售人员

当我1976年毕业后，我成为了一名外务销售人员，在纽约推销屋顶建材，1979年升至销售管理团队，期间见识过各种多样的销售报酬方案。我在咨询顾问发布的行业杂志和新闻刊物以及行业会议上也见到了更多五花八门的报酬方案。这种话题永远都很吸引眼球，大家都在寻找“魔法子弹”，试图令枪一响销售人员的表现便如快马飞奔向一流水平。


一般而言，对于销售报酬的认识主要有两大流派。小部分人认为应付给销售人员固定的薪酬，绝大多数则认为应通过销售佣金或底薪加奖金的模式。
 而佣金的计算方式也备受争议，一些人主张根据销售额计算，另一些人则主张根据毛利润计算。有部分人认为不应赋予销售人员与客户议价的权利，其他则持相反意见。

孰对孰错？我也不知道答案。听起来可能会显得畏首畏尾，但销售报酬确实不是个一刀切的话题，没有放之四海而皆准的答案
 。我可以确定的一点是投入会直接决定你的产出
 。不论利润多少，若只是根据销售额付薪，销售量会大幅增长，但一般来说毛利率都不会乐观。如果根据毛利率计薪，销售量就会下滑，以至于无法达到供应商返利水平或无法产生足够现金流。我坚决反对的唯一一种报酬方案就是支付销售人员固定的薪资
 。有些公司是这样操作的，但为数不多。采用销售固定薪资的比较出名的公司之一是数字设备公司，在业内通常被简称为DEC（“DECK”）。该公司创始人肯·奥尔森坚信应支付给销售人员固定的薪资。薪资会随职位变化，而并非销售业绩，这也可能就是DEC关闭的原因，DEC几年前就被惠普收购了。

我在计算机行业认识了不少DEC的销售，他们的共同点都是过于放松，不像销售，反倒像是顾问。这并非一无是处，但我始终认为销售人员应该时刻渴望去达成最优结果
 。当然，不至于去违反法规或是偷工减料，但至少可以激励自己长时间工作、发挥创意去拿下订单。

2001年购入现在的这家公司时，我发现内务和外务销售意见不统一。收购公司后不久，我和一名外务销售一起乘车，我听到他致电给当地的分公司，要求内务销售帮他做点事情，从他的反应我已推断出内务销售并不是很配合。他挂断电话后我询问了事情经过。他说内务销售断然拒绝了自己的请求。我又询问这个内务销售在他拿下订单后是否会有提成。他说没有，这也就解释了为什么内务销售不会帮助外务的销售代表。

我做出的第一个改变就是根据外务销售的销售成果支付内务销售一定的提成。不到一周的时间内外务销售就比之前更加配合，销售成绩也有上浮，远远超出了额外的提成，还消融了内外务销售之间的隔阂。

读商学院时我在《哈佛商业评论》上看过这样的一个案例，叫做“期待甲结果却给出乙报酬的愚蠢做法”。案例的前提是你的投入会决定产出，或者是销售报酬方案的结果会与预期一致。举个例子，我曾看到过一个报酬方案，如果可以将公司的平均收账期减少，信贷经理每月都可获得一笔奖金。而这个信贷经理也照做了，很快降低了公司的销售变现天数。不过，她是通过压制客户，甚至于威胁要起诉部分客户才达成这样的结果。这确实使销售变现天数大幅下降……但也让接下来几个月的销售大幅下降
 。所以，确定激励方案时一定要谨慎。因为你总会收到所有的后果。

当前公司我们会支付毛利润的20%给外务销售，这个比例非常之高，我很少在业内听到更高的比例。但是，我的父亲常说，一分价钱一分货
 。正因为我们的销售报酬很高，才可以吸引很多业内顶级的销售人才，更重要的是他们心甘情愿留下。直到最近的建筑行业开始不景气，我们的销售人员之前每年平均都可拿到20万美元。我对此毫无异议，因为他们拿的是毛利润的20%，公司拿剩下的80%。在我看来，二八分账还是比较公平的。


我见到的另外一种可行方案是固定底薪加达成一个或几个指标后的奖金
 。我在欧文斯科宁公司时，他们根据销售结果和职位设定一个底薪，然后将奖金与完成年度销售目标或其他一些指标，比如推出新产品、拿下目标客户、召回已经失去的客户等挂钩。这样的方案也会十分有效。

另外一个更极端的报酬方案是在Fry Roofing公司（之后被欧文斯科宁公司收购）。当时我刚大学毕业，Fry公司每月支付少量基本工资，甚至很难保证我微薄的固定花费。不过，Fry公司向来以支付优秀员工高额奖金出名。这里的高额是指一年的薪资总和，甚至更多。1976年5月我大学毕业，6月加入了Fry公司，同年圣诞节期间我拿到了数额为6个月薪资的奖金。这让我大为惊讶。接下来的一年我拼命工作，拿到了28个月的奖金。
 你可以想象我有多开心。这种方案唯一的问题在于很少有人会为了少的可怜的基本工资而选择这份工作。

总而言之，销售报酬方案是一门说不清道不明的艺术，而并非可以量化的科学
 。你需要谨记的是投入决定产出。如果当前报酬方案的结果不太理想，花些时间研究下方案，它和你的目标是否一致。如果目标未达成，很可能是因为方案与目标有出路，是时候制定一个与你的目标一致的新方案了。


第五十章

你的员工不是听你怎么说，而是看你怎么做

当我身处办公室在键盘上敲下这篇文章的时候，我的妻子和21岁的女儿在奥地利的维也纳。我们的女儿正在布拉格进行海外交换学习，现在正值春假期间，我的妻子去布拉格看望她，她们一起去维也纳旅游三天。你可能在想我为什么要跟你分享这件事，因为我想你并不关心我妻子和女儿的情况。我告诉你这件事的原因是，我本来很想跟她们待在一起，但由于我们公司正在经受建筑供应行业为期三年的经济衰退期，我知道如果我现在欧洲，会带给我的员工非常不好的印象。由于我们公司已经让一半的员工下岗，留下来的员工工资都有所下降，超负荷做着2——3个人的工作，当他们如此努力的工作时而我却在欧洲享受天伦之乐，这样会造成很糟糕的印象。你们可能会想，为什么我要在意我在他们眼中的形象呢。我在很久前学到，作为领导，人们并不是听你怎么说的，而是看你怎么做的。如果我从维也纳发封电子邮件回来，说要节衣缩食和团队合作，我想基本不会有员工响应我。事实上，我认为这会彻底摧毁已然受到重创的士气。我父亲（一位第一波登陆硫磺岛和冲绳的海军陆战队老兵）曾说：“你不可能在部队的后面指挥部队。”我也这样认为。

在我的职业生涯中，我从来不能理解为什么有些老板对待自己与其他员工的态度有差别，却还搞不懂为什么员工们会恨自己。我第一次学会注意树立正确的榜样是在我大学期间在一家活动房屋制造厂做焊接工的时候。活动房屋的销量急剧下降，公司让很多人下岗并降了所有人的工资。然而，过了几个星期，老板和他的妻子（只兼职工作却领全份工资）却每人买了一辆崭新的凯迪拉克，停在他们专用的车位上。你可以想象这对员工士气是多么大的打击。那几个月里，同事们在每天15分钟休息时间和30分钟午餐时间愤愤不平讨论的都是那辆新的凯迪拉克。我注意到墙上诋毁老板的涂鸦（有的威胁说要进行实质性伤害）迅速覆盖了休息室的墙壁，甚至小憩室也如此。最后的一次反抗行为来自于一位有一大家子要养活而且妻子生病却要被临时解雇的同事，他离开的时候，用钥匙划了那两辆车。这是我从来不会忘记的教训。

在我管理公司和当老板时，我会努力对员工更好，而不是只关心自己。我的妻子和我享受的福利是一样的，如果动用公司的钱我们也会自己向公司账户补充上，而且我不让任何人尊称我为“先生”。当休息室乱七八糟的时候我自己清理，我也会亲自打扫我的办公室。我没有助理，自己听电话，并自己录电话录音。我不知道你平日是怎样的，当我致电我的客户或供应商办公室，发现是由他们的秘书录的电话录音时，我觉得这些人很自负。我觉得如此做在光景好的时候会被人认为是妄自尊大，而在坏年景就显得十足可笑了。我的办公室只有大约两米半乘三米，来访者几乎无处就坐。如果我们很忙，而一位客户需要紧急送货，我亲自跳上卡车将材料运送给我们的客户也不是什么不可能的事。（我妻子也一样会亲力亲为，虽然她不在我们公司工作。）事实上，当客户看到我亲自送货时，他们会很惊奇，但也会对我平易近人亲自送货印象深刻。你可以想说就说，也可以在网站上写上你有多么在意客户，但没有任何一件事会比一位CEO在南方七月的闷热的天气下亲自送货到一个泥泞的工地传达更多的承诺。

我开一辆日产楼兰，我出差时只住汉普顿快捷酒店。我认识很多老板开奔驰，在他们的办公楼有专用停车位，而且周五会提早下班，周一也姗姗来迟，因为他们整个周末消磨在海边度假屋里。我从我父亲身上继承了不要开太浮夸的座驾，也不要让办公设备和个人办公室看起来太奢华的习惯。你的客户和员工已经有足够关于你和你的家庭的谈资了，不需要再给他们提供更多可以攻击你的唇枪舌弹。

我并不是指老板和管理者们就不能拥有好东西。拥有美好的东西正是我们大多数人每周工作70——100小时，甚至更长时间的目的。但我说的是，尤其在艰难时期，不要被财富所俘获。


第五十一章

书单

我最近收到一位年轻人的电子邮件，他刚大学毕业，在做建筑供应的家族企业里工作。他说，虽然建筑行业在走下坡路，但他还是喜欢这一行当并想将这行作为他的职业。他又说，他发现他在大学里学的大多数知识都不能为他进入小型家族生意做准备。我多年来也注意到了这一点。我发现我在学校学的东西对我的职业生涯没什么帮助，更不要说对我作为一名企业家有什么帮助了。我很幸运得到一些杰出导师的帮助，他们教给我的比我在学校学到的知识要多得多。但我也通过不断地阅读而受益良多。我向这位年轻人提到这点，他请我给他提供一份能够对他职业生涯有所助益的书单。

这个书单并没有包罗万象，只是做到抛砖引玉的作用。正如我前面提到过，这些伟大的书对我的职业有很大的帮助：


	《思考致富》——拿破仑·希尔（如何用你的脑子而不是你的体力去建立真正的财富）

	《与你相约在成功的顶峰》-齐格•齐格勒（设置目标和计划成功）

	《哈佛商学院不会告诉你的那些秘密》-马克·麦考梅克（你不可能在哈佛或任何大学学到的商业中的常识窍门）

	《与鲨共泳》-哈维·麦凯（实战经商技巧）

	《卓有成效的管理者》-彼得·德鲁克（由最伟大的经营顾问所撰写的关于管理的终极指南）

	《基业长青》-吉姆•柯林斯（如何建立一个可以长久的公司）

	《从优秀到卓越》-吉姆•柯林斯（如何将一家优秀的公司打造成卓越的公司）

	《高效能人士的七个习惯》-史蒂芬•柯维（将高效能人士与普通人区分开的习惯）

	《须急当务之急》-史蒂芬•柯维（时间管理）

	《紫牛》-赛斯·高汀（新时代市场营销）

	《小就是大》-赛斯·高汀（紫牛的续集）

	《跨越鸿沟》-杰佛瑞·摩尔（如何创建一个公司并培育成熟）

	《如何掌握销售技巧》-汤姆·霍普金斯（销售圣经）

	《22条商规》-艾·雷斯和杰克·特劳特（成功营销必做）

	《低买、高卖、早收账、迟付款》-迪克·莱文（运作一个小公司的入门书）

	《抓住机遇》-凯蒙斯·威尔逊（假日酒店创始人的传记）

	《杰克.韦尔奇自传》-杰克.韦尔奇（由无可争议的20世纪首席CEO撰写的商界经验）

	《首先，打破所有规则》-马库斯·白金汉和科特·考夫曼（为了追求非常规的利润而需要打破常规的商业规则的经验）

	《游击营销》-杰伊·康拉德·莱文森（以啤酒级的费用获得香槟级的营销效果的经验）



如我所说，这并不是一个一应俱全的书单，但可以让你起步，或者如果你已经读过其中的一些或大部分书，可以让你了解更多。

 


第五十二章

关于使用何种交流媒介以及何时使用

自从我1976年大学毕业找到第一份全职工作，商业环境变化了太多。我获得第一份真正意义上的工作时仅有三种方法和客户交流：面对面，打电话，还有一种，信不信由你，年轻人，就是写信。在当今的电子化世界，我们有多种可选择的方法和客户交流，但是有些交流模式在一定的场合下并不适用。比如说，我发现很多人并不想直接告诉我坏消息，就通过电子邮件告诉我。那种方式会令他们看起来懦弱无能：都不敢直接当面告诉我或者给我打个电话。接下来我会介绍不同的交流沟通方法，并且结合自己的经验给出建议何时用何种方法比较好。


	当面沟通。我上文已经提到过，坏消息应当面告知。只有因为地理位置相隔太远或时间上的约束而无法当面通知的情况下才采取打电话的方式。同样的，如果要赢得一笔生意，更有效的方式是当面沟通。打电话拒绝某人会容易一些，写邮件拒绝甚至更加简单。如果我想赢得一笔大合同，即使客户告诉我可以将方案书寄给他们，我也会尽量安排和客户见面。在你当面提交方案时，客户不仅难以当面直接回绝你，同时你还能提出相应的一些观点来帮助扭转局势，你还可以观察对方的肢体语言，如果发邮件是无法拥有这样的机会的。

	打电话。打电话适合日常沟通或者其他诸如找寻商业机会、审查潜在客户资格、约定上门拜访等事宜。当通过因特网和交际圈做足客户资格初步审查工作后，聪明的销售员会通过打电话来进一步审核，而不用花大量时间找到客户后才发现对方根本不想见面。不要打电话通知坏消息，能书面交流的事情也不要通过打电话解决。

	发电子邮件。电子邮件适合发送说明书，图片，以及进行常规交流，而且尤其适用于确认会议时间，不需要打电话去打扰与会人员。几个月前我读到一份调查，调查显示，相比其他方式，43%的被调查者更愿意选择使用邮件交流日常业务。现如今人人十分忙碌，一通基本的电话在谈论完天气或是昨晚的球赛等事情后，也得花15分钟。而发邮件并不会显得突兀，对方还可以在深夜或者大清早或者其他任何不适合打电话的时候回复你。

	发传真。是的，现在依然有一些人在使用传真。传真机可以让我们能够跟其他人分享那些不是电子格式的文件或者图片。这特别是对于一些上了年纪的客户也合适，因为他们无法掌握和使用最新的科技。在我们的建筑供应业务中，每天收到的数量繁多的传真件让我感到惊讶，这让我无法舍弃我的传真机。

	发短消息。据了解在30岁以下人群中，发送短消息是最受人们欢迎的一种沟通方式。我知道我那21岁的女儿每个月都能发送和接受超过2000条的信息。我是在要将她的电话加入家庭共享套餐中时，才认识到这一点的，家庭套餐每月给每位家庭成员500条短信。出乎我意料之外的是在她加入套餐的第一个月我就收到了一份86美元的超额使用费账单。账单上显示她竟然发送和接收超过了2800条短信。当我认为这是账单记录错误而打电话向她确认时，她告诉我这个记录应该是正确的，因为她的朋友们都用短信来代替电话和电子邮件。甚至在我日常的建筑供应生意中，我的一些年轻客户也会使用短信来跟我进行沟通。但是我们要知道短信只能在一些日常交流中使用而不适合在重要的事情上进行沟通。

	即时通信。日常业务中，我们也使用即时通信软件，这样我们的员工可以在阅读或书写电邮、审阅电子表格或者下订单等时使用即时通讯软件进行沟通。相较等待你的同事在完成手头工作后给你回复邮件，如果你需要即时响应而你想联系的人却没有接电话，即时通讯软件可能会更加高效。

	对讲机。大部分承包商因为需要使用双向对讲机都会选择使用奈克斯电讯的电话。每天，我都能听到我们内部和外部销售人员通过使用双向的对讲机收发客户和供应商发来的信息。这是一种可以在日常使用的沟通方式，例如询问快递是否准时或者是让某人知道你可能会晚点吃午餐，但是对我来说，这就是它的全部使用范围。




第五十三章

为经济复苏做好准备

大多数公司正在从经济“大萧条”中恢复过来，可是，有多少企业家是在积极地为经济复苏为准备呢？“为复苏做准备？”你可能会有些疑问。不是渡过低迷期，待形势好转后船到桥头自然直吗？有时确实是这样，但有时复苏也会将企业拖垮。你可能十分困惑，听我慢慢解释。

当一家公司经历过漫长的萧条期后，人员已精简、培训计划暂缓、库存量减少、技术投资也推迟、大型固定设备和车辆的维修保养也相对滞后、有时甚至还采取了更极端的措施，比如关闭一个或一个以上营业场所的业务。销售收入开始回升时，公司业务可能会如同瑞士干酪一样出现漏洞。

潜水者出水过快时会突发潜水病，公司如果复苏过快，也会产生很多严重问题，以下是缓解公司复苏期问题的一些建议：


	
全面的现金流分析
 。你自己或者你和公司财务总监一起应对不同销售增长等级进行预测，因为有时可能会超出你现有的信用额度。如果你现在和银行家讨论这些预测，一定会给他/她对你的远见留下深刻的印象，对你提高信用额度也会有所帮助。银行家都很喜欢有计划的人，如果他们将你的商业计划提交给信贷委员会，告诉他们你对公司的掌握情况比普通客户要深入很多，提高信用额度的机会一定可以大大提升。

	
提前计划增加员工
 。在当地的大学、学院、行业学校等类地方发布职位信息，开始收集简历。也可以考虑在网络招聘机构比如凯业必达和Monster上发布信息。即使你现在还没有招聘打算，但至少可以通过发布职位空缺来打好基础，筛去不符合标准的简历，选出合适的。一旦真的要开始招聘，你已经捷足先登了。

	
审查公司技术使用情况
 。因为在萧条期未拨款更新软件，目前公司所采用的软件是上一版还是更早期的版本？软件支持及优化合同是否已中断？操作系统是否已过期？计算机硬件系统是否完好？以上这些都有待审查，之后制定时间表，将公司的技术使用情况完全更新到位。你可不想公司业务上涨时被老旧的系统拖后腿。

	
审查公司车辆状况
 。如果你的企业有货车、公司用车、叉车等一类车辆，须对以上车辆进行全面细致的排查。和大多数企业一样，你可能已经停止购进新车辆，尽可能地使用已有设备。现在可以通过审查车辆状况，制定计划更换，或者在接下来的一两年对所有车辆进行养护。业务回升时，如果因车辆发生状况造成经常无法按时送货，你的企业一定会深受其害。

	
审查营业场所
 。你是否已经不再粉刷外墙、取消了景观绿化，公司内部是否需再次粉刷、地面是否需要更换新地毯等。同样地，大多数公司都节省了在装修上的花费，你的公司看起来可能有些损耗。制定计划在接下来的半年到一年内将公司内外部装修得焕然一新。

	
培训
 。节省开支时最先被砍去的事项之一就是培训。不过，如果培训被耽搁得时间过长，你很可能就是捡了芝麻，丢了西瓜。我总是觉得那句格言说得很对，“如果你觉得培训花费太高，不妨尝尝无知的代价”。对公司员工进行全面审查，制定出需要培训的人员名单，然后在接下来的一年左右将培训安排到位。

	
保险范围
 。在萧条时是否因节省成本而削减保险？你是否应通知保险经纪人你的销售和存货都在增加，现有保险方案是否合适？你是否删掉了部分保险，比如说营业中断险与错误和遗漏责任险？固定资产值已下降，但你是否仍在按以前的总额支付保险？请你的保险经纪人和你一道审查公司保险方案，确保你的政策已全部更新，可以正确反映你当前的营业收入和库存量。

	
员工福利
 。在萧条时期你是否削减或者取消了员工福利？大多数企业都会这样做。现在可以审查一下福利的总体状况，开始招聘时也可以提供有竞争力的工作邀请。过去的几年，公司在招聘时都处于买方市场，但现在情况将有所改变。缺乏一个有竞争力的福利方案，可能会使你错失可以极大促进公司业务的人才。



正如我在文章开头提到的，公司就好比是一艘没有定期保养的船，一旦直接出海执行繁重任务，一定会出现漏洞，而且有些漏洞很可能致命。通过合理的规划是可以避免这些问题的，如果你尚无计划，现在可以开始行动了。


第五十四章

应对压价

所有公司都要为他们提供的产品和服务收费。有的行业，如医生和医院的价格很少会被客户杀价。但其它行业，如汽车经销商、承包商、和建筑材料批发商（我所在的行业），这些客户常常会讨价还价。本文谈论的是如何应对压价。

从我35年前大学毕业并进入销售行业以来，在我整个职业生涯的每一个工作日，我经历过不少议价，既做过买方也做过卖方。刚开始的时候，就像所有的销售新手那样，我试图使用价格战。我会询问潜在的顾客他们为我正在销售的产品支付的价钱，然后我就试图让老板同意我用一个较低的价格卖出。我很快发现使用价格战会让我的销售生涯提前结束。

我大学毕业后进入的第一家公司是一家屋面材料制造商，在全美有24间工厂。公司的老板已经85岁了，仍然是公司的CEO。他每周查看每个销售员所打电话的报告和费用报告，我们都很怕他用一支粗粗的红笔在我们的报告上写的评语。我第一次跟他说我需要比我的竞争对手更低的价格以便完成销售时，他告诉我，如果他想打价格战，第一件事就是把所有的销售员炒了。然后他就租一架直升飞机在主要的城市上空洒传单宣传低价就可以了。我再也没有向他要求压低卖价。

还有，很多销售员会混淆报价和销售。正如我的朋友，著名的顾问，比尔·李喜欢说：“报价不是销售。”发出报价再简单不过了。只要有一台电脑，每天任何人都可以发出上百份报价。然而，他们并不能获得很多订单。精明的买家并不只看价格。多年来，我发现，如果买家说你的价格太高了，他真正想表达的是我和你的某个竞争者关系更好。如果某人真的想从你这儿买东西，他们会“看最后一眼”。如果他们不想从你这儿买东西，他们会告诉你价格太高了。

有几件事你可以做，以避免只根据价格销售。它们是：


	丰富的产品知识。当我销售铺屋顶的瓦片时，鲜有销售员能够比我更了解瓦片，即使有的话人数也非常少。我掌握了跟我们的产品相比，每个竞争对手制造他们的瓦片时使用的垫子的张力是多少，我了解他们用哪种沥青及那是纯沥青还是有其它填充物在内，我了解他们是否染色或使用陶瓷颗粒。我了解所有这些信息及其它更多的东西，这些给我的顾客留下深刻印象。人们喜欢从专业的销售人员而不是业余销售人员那里购买产品。

	了解市场。很多销售员听信买家告诉他们，有人愿意以更低的价格卖给他们产品。如果你了解市场，并每天与你的行业的很多人谈话，你会了解你的产品的市场价格。这并不意味着某个竞争对手不会偶尔以低得出奇的价格抛出大量积压库存、次品、尾货或其它东西，但那些都是例外的情况，并不是普遍规律。你越了解市场，就越不会被信口雌黄的顾客玩弄。

	了解如何克服杀价。业余销售员会立即相信买家告诉他们的竞争对手的价格。专业人士会说：“你在开玩笑吧？我每个月按刚才给你的报价，卖出价值几十万美元的产品。”或者“你能让我看看竞争对手的报价或他们的发票吗？这样我可以看看那份报价单是否和我们的产品对应？”学会用提问回答提问。比如说：如果顾客问你为什么你的价格如此高，你可以这样回答：“难道你没听过我的竞争对手的价格吗？”

	建立关系。你花在了解你的顾客的时间越多，他们就越不可能对你撒谎。在同业公会中保持活跃，转发有趣的文章给他们，花时间招待他们，他们就更倾向于仔细看你的产品。买家会从他们认识的、喜欢的和信任的人那里购买产品。他们只会在最后不得已的情况下从他们不喜欢的人那里购买。

	价格、服务、质量：任选其二。当有顾客告诉我价格太高的时候，我会问他们是否同意供应商能给顾客的只有三样东西：价格、服务、质量？当他们表示同意，我会指出，如果你有最好的价格、最好的服务、最好的质量，你不可能长期留在这个行业。大部分买家会点头同意。然后我会问他们，如果他们坚持要我降到他们想要的价格，他们希望我削减哪一项，服务还是质量？当然，基本上没人会在服务或质量上妥协，这就让我们回到价格上。往往我会让他按我的初始报价买下产品。

	不在杀价的面前让步。不要自动同意降到任何顾客告诉你的价格。放弃某些订单。如果某位顾客告诉你他们可以花少得出奇的钱购买某些产品，时不时要直接摊牌，告诉他们你就是没办法按那个价格卖给他。有时你会发现他们还是会跟你订货，因为他们只是试探看你会不会上当。一位最早指导过我的导师曾经告诉我：“丢一笔订单没关系，但不要丢一名客户。”当你决定放弃一笔订单的时候，确定你只是丢了这笔订单而不是这名客户。

	了解你的对手。当我销售瓦片的时候，我比绝大部分竞争对手的销售人员还了解他们的产品。当有顾客问起，关于他们得到很低报价的竞争对手的产品时，我可以发表很多关于他们产品缺陷的意见，大多数情况下他们会知难而退选择我们。

	除非你有所得，否则别让步。这是我的一位导师教我的至理名言。有时如果我能比平时更快收款的话，我会同意比平时低的价格。其它时候，哪怕只要求如推荐信这么琐碎的东西，我也要为价格上的让步要求回报。记住，除非有所得否则绝不让步。

	不要在信用糟糕的顾客身上浪费时间。在我的职业生涯中，我注意到大多数压价的顾客也会很迟付款。花时间培养购买数额大并及时付款的客户。这样的客户并不太多，但他们才是让你在职场平步青云的人。



 


第五十五章

5P原则

我是从大学橄榄球教练那里第一次听到的5P原则，如果你从未听说过，5P原则连起来解释即适当的准备可以避免糟糕表现（proper preparation prevents poor performance）。在我35年多的从业生涯中，总能看到一些人毫无准备地去参加价值百万美元的谈判或者演示会，对此我感到十分震惊。这些人大多数总是临时应付，却希望能获得最好的结果。这些人基本上也拿不下那笔没有充分准备的生意，他们百思不得其解，或者试图找些借口，抱怨最终拿下那单生意的公司一定是依仗私人关系，或者私底下有小动作等。

我很幸运在20多岁时能和克拉伦斯·巴克奈一起共事。当时克拉伦斯是南卡罗来纳州格林威尔的美国建筑商集会公司的CEO。在我可塑性最强的时期，他灌输给我这样的理论：不论参加谈判还是大型销售演示（甚至包括小型的），永远都要比对方准备得更充分。我们会对参加会议的人员做大量研究，之后多次练习，保证参加谈判或演示会时做到了万全准备。你呢？你也这样做吗？如果答案是肯定的，我向您脱帽致敬，但我敢保证很多读者都不会为商谈和演示做十足的准备。什么是十足的准备？以下是列举出的一些例子：


	
获取与会公司的邓白氏公司报告
 。认真研读。如果报告中有的话，先查看该公司的营业额和盈利。很多公司不会将利润表提供给邓白氏公司。不过，即便只有一张资产负债表，你还是可以从中收获良多的，特别是如果表中有最近几年和前些年的对比。该公司的库存和现金是上涨还是下降？最重要的查看项之一是其股东权益。如果股东权益下降，一般情况下都说明这家公司去年在赔钱。多少钱？量少还是多？如果你打算收购与会公司，而且你确信其在去年亏了几百万美元，那你已经清楚对方在谈判中处于劣势，可以好好利用这点。

	
用谷歌搜索与会的公司和人员
 。使用谷歌搜索某人，眼花缭乱的搜索结果一定会让你觉得既神奇又后怕。我参加商谈前，都会先用谷歌搜索一下与会人员，还有他们公司。我总能找到一些有趣的信息，可以让我高占上风。信息就是力量，而互联网使得在参会前搜集信息变得轻而易举。此外，也用谷歌搜索一下自己和自己的公司。你可能会被搜索结果吓到。如果看到很多负面消息，你可能就要邀请像名誉捍卫者这样的公司来清理一下网络上有关你和公司的信息。

	
做PPT演示文稿
 。如果你是销售方，做PPT演示文稿就显得十分重要。还记得那句老话吗？“一张图片胜过千言万语”。这个道理至今仍适用，且可能比之前更适用。我最近刚和我们的银行代表开过一次会，会上我用45张演示文稿讲述了公司的过去、现在和将来的计划。会议的最后我问银行代表是否有任何疑问？他静坐在那里，面露震撼之色，稍过片刻后，他说：“没有，我能想到的，你都讲到了，而且还讲到很多我未曾想到的。”他又告诉我这是他见过的所有公司中最好的一次演示。如果你给银行家留下了好印象，他/她会更愿意帮你在银行的授信委员会面前美言几句。并不是所有的会议都适合用，但如果使用这样的方式演示，绝大多数会议都会为之眼前一亮的。在我事业起步期，准备演示文稿费时且成本昂贵，我必须在会前一个月将手写稿发至广告公司，由广告公司将其转成35mm的演示文稿。然后我拖着一个投影仪，抱着灯泡不会烧坏的希望去参加会议。在手提电脑上做PPT文稿会快捷很多。而且我很多次就坐在与会公司的大厅更改文稿，录入最新的信息。

	
练习
 。参加任何重要的商谈或大订单的销售演示之前，和你参会的所有团队成员进行演练。如果觉得演示几近成熟，将其录制下来。我敢保证当你观看自己录制好的影片时特别想找个地缝钻进去。就像我第一次观看自己的高尔夫挥杆动作时有种呕吐感，我发现自己竟然挥了两次杆，脑海中的那次完美得无可挑剔，而影片中的那次摇摇摆摆、不平稳，总体上惨不忍睹。演示也是这样，第一次看到某重要演示会的排练影片时，我特别想哭。我不知道说了多少次“啊”和“那么”。下次你有重要的演示时，录制排练的情况。如果你没有被自己的录像吓到，那你已经十分了不起。

	
能俘虏客户的惊艳点
 。如果你是销售方，思考下你能让听众惊艳的地方。有次我想从客户那里拿下一笔很大的采购订单，就在其公司对面街上租来一块广告牌。广告牌上是一张我们所有员工在公司楼下停车场的照片。标题是，“您的十分满意是我们整个团队的无上追求。”这是不是有些做作？是的，不过这给客户留下深刻印象了吗？又一次，是的。我拿下订单了吗？那还用说。



总而言之，针对每次重要商谈或者销售演示的准备都应提前几周开始，你应该对与会公司和人员进行足够多的调查，然后彩排，并录制下演示过程，思考下有哪些可以让客户惊艳的地方。将上述几点全部做到后，我保证你的成功率会大大上升。

 


第五十六章

关于人员配置和报酬

多年来我见过各种不同的人员配置和支付报酬哲学。关于人员配置和报酬的三种主要哲学是这样的：


	支付很低的工资，预期高度人员流失。我在职业生涯中见过许多公司以他们可能支付的最少的工资雇佣人员。崇尚这种薪酬逻辑的人可能觉得，他们能以支付每个职位最少的工资来赚更多的钱。而当员工跳槽的时候，他们就再请更多的低工资的人。我大胆估计一下，大约有30%-40%的雇主会采取这种哲学雇佣员工。我有一个主要的客户持续地面临人员流失。我甚至都不再将他的员工加入我Outlook的通信录，因为他们不会在这个公司待很久，不值得让我花时间录入他们的信息。由于他们聘请这类流动性很高的员工，我们看到他们的会计部门出了很多错误（包括重复支付票据），在行业中偷工减料、糟糕的管理，我们还从他们的顾客那里听到很多抱怨。我们的某位竞争者看起来也是用这种哲学雇佣，我们也听到关于他们的同样的抱怨。

	支付平均水平的工资，预期平均水平的人员流失。我想大多数公司是采取这种雇佣哲学。他们支付市场平均水平的工资，他们也得到市场平均水平的员工。对于平均水平的员工存在的问题是，正如吉姆•柯林斯在《从优秀到卓越》一书中说过：“差不多好永远都不够好。”他还说，做事要求差不多好是取得卓越的敌人。我同意。这种哲学最大的谬误在于，正如第一条所提到的，就是会有每年15%到50%人员流失。你如果使用以上这两种哲学的话，你会不停地要面试、招聘和培训。你要替换一名雇员需要花费多少？我觉得要花费约为他们1年的年薪。为什么这么说呢？经验告诉我，新雇员至少得在职一年才能以最好的水平完成工作，当然也有些例外，比如说卡车司机或会计文员，但对于销售和管理职位则新雇员需要更长的时间才能赶上进度。我的经验显示，销售人员至少要在他们的领域呆满三年才能习得最高的生产力水平。不仅是因为他们需要积累关于产品的知识，还因为他们需要获得顾客的信任。我发现这基本上需要三年时间。

	支付市场平均水平150%的工资，预期几乎为零的人员流失。我的一位导师很久以前曾经告诉我，你仅付花生的钱，也就只能请猴子。这太正确了。反之，当你支付的工资为市场平均水平的150%时，你请到的绝对是最好的人才。我还发现，如果员工值得150%的市场平均工资，他们并非在做1.5个人的工作量，这类人倾向于完成大约3个人的工作量。所以，付出150%的市场工资水平，我得到了300%的生产力。而且几乎没有人员流失，因为我的大多数员工不可能在别的地方挣到那么高的工资。绝大部分员工根本不打算另找工作，因为他们知道他们的工作在别的地方的工资水平是怎样的，而当他们知道他们的工资是比平均水平高，为什么要另找工作呢？这么低的人员流失率有很多好处。首先，你无需花很多时间面试、招聘和培训。谁真的想做这些事情呢？我觉得我做这些事情还是不错的，但那不是我最喜欢做的事情。还有，我们内部和外部的销售人员的销售额几乎是我们行业平均水平的两倍。这很大一部分原因是因为，像我们最年长的销售员那样，40年来都是同一位销售员给同一位顾客打电话时，他们与顾客建立的牢固关系。而且，你只需为同类公司人数的1/3的人支付福利和社会保险。



 


第五十七章

得到约见机会

棒球界有一句格言“如果不挥棒就会100%丢球”。生意场上也是这样。如果你连表达的机会都没有，那就100%丢了生意。大多数表现不佳的销售员甚至连挥棒的机会都没有，因为他们无法约购买决策者见面。你怎样才能约到某个不想见你的人呢？下面是多年来我行之有效的几个方法。


	与前台的接待人员或对方的秘书成为朋友。对于大公司来说，销售人员必须先过前台这一关，然后是通过秘书这一关，才能见到决策者。很多销售员都犯这样的错误，就是用居高临下的口气与前台和秘书说话。当我还在做销售的时候，我会在这些守门者面前充分地施展魅力。如果你通过不了他们这一关，就没机会得到订单。怎样才能让这些重要的人站在你这边呢？首先，对他们友善，尊重他们，不要用傲慢的语气与他们交谈。尝试了解他们的个人信息并在接下来的试图得到决策者的会面中提到这些信息。多年来，我让许多前台和秘书请决策者给我15分钟时间。如果我可以跟做决定的人有15分钟的面谈时间，我拿到订单的成功率超过75%。

	找一个和决策者的共同朋友以此获得决策者的接见。当我无法让前台或秘书帮我时，我会在同业的联系人中到处打听，看谁认识那个我要找的人，以及谁愿意为我担保。同样，如果朋友可以让决策者见我，我就可以走向成功。

	富有创意。80年代早期，我无法获得与我销售范围内的一位关键人物见面的机会。最后，由于绝望，我递给前台一个装有10张$100美元的信封。我请她将信封和字条交给我想见的人。字条上写着，“我希望您能给我15分钟时间让我跟您谈一谈，当然，我知道对您来说时间就是金钱，所以如果你觉得我在浪费你的时间的话，这笔钱就归您了。”这个方法起效了，最终我和对方待了两个小时，期间还和他在俱乐部共进午餐。从那以后的很多年里，我每年向他销售几百万美元的货物。我现在不在他的行业了，但我们依然是朋友。他喜欢告诉别人我们是怎么见面的故事。我也喜欢。

	一大早或晚一点与客户联系。决策者们通常都特别忙，会来得早和走得晚。我发现，选择一大早或下午较晚的时候与他们联系（上门拜访或通过电话），我就可以避免被秘书阻拦而见到决策者。我的电梯游说水平很过硬，所以如果我能跟决策者通话，大多数时候都能拿到订单。

	使用社交媒体。在互联网时代，使用社交媒体诸如LinkedIn、Twitter和Facebook找到你目标销售的主要决策者。LinkedIn特别有效，因为你可以看到任何你和目标人物可能有的共同朋友。共同的朋友为你说句话能够带你入门。剩下的就看你的了。

	寄一个大包裹。我还通过寄送里面有见面请求的字条的大包裹赢得了一位目标人物的见面。为什么寄一个大包裹？如果你跟我一样，我每天都收到一大堆垃圾邮件。大多数我连打开都不打开就扔了。然而，如果我收到一个大包裹的话，我会感到十分好奇，我会打开它。放些什么东西在包裹里呢？一支笔，一个压力球，一个钥匙扣或其它类似的带着你们公司标志的东西，只要足够撑起包裹，大多数情况包裹都会被打开。如果你在里面放一张极具说服力的纸条，请求与对方见面，你将有机会能够得到与目标人物几分钟的会面机会。我通常这样写：“请你给我15分钟，到点我就离开，除非你让我留下。以后我也不会登门拜访。”大多数人都会让我留下。

	永远、永远不要放弃，只有一种情况例外。成功的很大原因在于永远、永远不要放弃，除非你约到了你的目标人物。只有一种情况例外：当你因为非法入侵被逮捕的时候，就可以放弃接近目标人物了。我这么说是因为，在80年代早期，在圣路易斯的时候，无论我怎么尝试，都不能成功地见到一位主要的目标人物。最后出于绝望，我直接闯到他办公室要求见面，他叫我离开，而我并没走。最后，警察来了并且逮捕了我，罪名是我在被业主警告后仍非法入侵。那次，也只有那次，我不得不放弃。




第五十八章

九种最常见的招聘错误

在过去的32年里，我都在管理公司，这需要我招聘人才。招贤纳才对于一名管理人员可能既是最重要的，也是最难的。进行得当你就是职场赢家，进行不当甚至会被炒鱿鱼。那么，在过去的30多年里，我所总结出的（有时是通过自身犯险）常见招聘错误有哪些呢？


	
与第一位面试者签约
 。高管都不热衷于体验招聘流程，因为招聘一个员工需要花大量时间，而担任面试官的高管们大多已经每周工作远远超过40小时。如果你已经被工作折磨的疲惫不堪，此时第一位求职者，即便自知相差甚远，也会令你想要迫不及待地收为己用好尽快结束招聘。这通常是一个大错误。除非你真的很幸运，否则大多数草率录取的职员都不是好苗子，如果你没因此被炒，你也不得不重新再经历一次漫长的招聘过程。多花点时间把招聘做好，长远来说不仅帮你节约时间，还可能帮你保住工作。

	
没有问每一位求职者相同的面试问题
 。许多面试官没有按照标准化的问题提问，面试的时候想到什么问什么。提前准备好问题不仅能够让你问出更有意义的问题，还能确保每位求职者所要回答的都是一样的问题。这样的方法既可以避免你问出违法的问题，还能用相同的问题衡量所有求职者的素质。

	
向求职者推销你的公司，而不是向他们提问
 。当我第一次坐上高管的位置并且不得不招工时，我把面试的大部分时间都花在向求职者推销介绍公司，而不是调查追问他们的资质。正确的做法应该是事先设计好一系列开放式问题，抛给求职者，闭上嘴巴仔细听他们如何回答，同时记录笔记。更好的做法是用磁带录下每一位求职者的回答，因为这样你可以完全静下心来倾听答案而不需要在听的时候还要忙着记笔记。

	
没有详细描述职位或者工作性质，无法衡量求职者
 。不仅仅是求职者需要了解他们应聘的职位主要涉及的工作内容，清楚说明这些可以引导你提出精准的问题以便于考量求职者是否拥有合适的工作教育背景来胜任这份工作。

	
没有做背景调查
 。得益于网络的消息传播，如今我们可以将大多数求职者的背景立即调查出来。而在70年代以及80年代，我们不得不经历漫长的2周或许更久的时间才能拿到背景调查结果。有时候，由于有很多事情接踵而至，我没进行背景调查就聘用了一些人，总是会后悔这么做的。让求职者签署一份同意背景调查协议，同意你调查他们是否有犯罪记录，信用不良历史以及驾驶经历，这样做不仅能使你免于犯招聘错误，而且，作为一名经理你也有责任创建一个安全的工作环境，这样能让你避免被起诉，甚至身陷囹圄。想象一下如果你没有对某位员工进行背景调查，而他们在你的公司进行疯狂枪击会给你和你的公司带来的巨大代价吧。你不仅要带着内疚度过余生（如果你逃脱枪击），还会被巨大的经济责任压垮。

	
没有检阅推荐信
 。一般我会要求求职者提供至少三份企业推荐信和三份个人推荐信。没错，求职者只会把说他们好话的推荐信拿给你，但是有些人得到的推荐信内容并没有他们想象的好。我还可以从信里苍白无力的赞美中分辨出哪些其实是在贬低求职者。如果我与至少六位推荐人谈过，一般情况下就会对求职者有更加清晰的印象。

	
不做测验
 。正如我之前提到的，我们会采用各种智力和心理测验来找出不适合这份工作的人。完整的测试测验列表，详见第三章。

	
雇佣朋友
 。我说过很多次，除非你的朋友直接向你汇报，否则你永远看不准他。我还发现，通过惨痛的经历，有的好朋友在和你并肩工作后变成了最烂的拍档。我不仅得将其解雇，还会在此过程中失去我们的友谊。这就叫做两败俱伤。

	
雇佣亲戚
 。这比雇佣朋友还糟糕，解雇朋友你可以再也不和这个人见面，但是和亲人却不能老死不相往来。当然，这条规则也有例外，但这样的情况太罕见了。就拿我的例子来讲，我的大儿子和我一起做事，离了他我都不知道该怎么办。但是，在雇佣我的大儿子之前，我们都会见了一位行业心理专家，并且分别向其坦言自己不喜欢另一方的哪些所作所为。在我的儿子和我共事后，我们与心理专家还有两次见面，但是两次面谈后我和儿子意见达成一致，认为我们不再需要辅导。我曾发现裙带关系也是不错的，前提是你的亲人够聪明。在我的例子中，我儿子比我聪明，工作也比我努力。对于这个例外我简直如获至宝。




第五十九章

利用信贷作为销售工具

绝大多数公司的信贷经理定期会向财务总监或首席财务官作报告。财务总监或者首席财务官几乎从来未做过销售。对于许多公司来讲，他们恰恰被认为是“阻碍销售小分队”。在我的公司里，信贷经理直接向首席执行官汇报，也就是我。除非收银机发出警报，否则大家会以为公司运行得一帆风顺，所以我更喜欢直接参与到信贷过程中，以使我们能够在谨慎的前提下最大化销售量。

许多信贷部门在没有看到客户信誉良好证明前都将其视作背着不良记录的人。而我们公司试图将产品销售给所有人，包括信用不良的人。不过，我们采取很多步骤以降低我们的风险，功夫不负有心人，在过去我亲自接管公司的10年间，我们的坏账率不超过销售的0.5%，一般保持在0.25%以下。

我们意识到绝大多数顾客并非故意拖欠我们。我的经验证明许许多多的逾期付款其实都归咎于我们自己。这样的失误包括发票邮寄地址错误、没有给客户他要求的订单号、多收了客户的钱、东西还没送过去却已经把账单寄给了客户以及卖出的货物有质量问题等。我们仅发现极少一部分客户因为无法支付或者故意不支付而逾期付款。现在，如果发现客户不能或不会给我们付款，我们会采取之前几章提到的激进措施应对。

如何做到既把东西卖给信用可疑的人，又能够最小化信贷风险呢？以下是我们需要做的：


	个人担保。客户愿意做个人担保比不做会让我们更放心。如果客户不签署个人担保协议，一旦他的公司运行走下坡路，他就有可能不付帐给我们，因为他们可以躲在公司屏障后，通过法律来规避付账。这对我们公司来说极其有风险。但如果客户愿意通过签署个人担保协议分担我所面临的信贷风险，那么我也会与他们一起承担风险的。

	检查个人信用记录。除了检查公司和企业的信用记录，我们还需检查其经营的公司存在风险的客户的个人信用。如果对方不同意检查，那无异于告诉我们他们的信用不良。如果他们说可以，或者更好，说随便查，这就告诉我很多事情。如果我看到一家刚创建的企业主有出色的个人信用记录，那我发现他的个人信用习惯往往会延伸到他的公司同样也有良好的信用。

	共同检查协议。在我们的业务往来中，约三分之二的销售来源于二级承包商。如果一个第三方承包商信用不好但他的上一级承建商信用良好，那么，只要总承包商原意与下级承包商一起签订共同检查协议，我们也会把商品出售给这个二级承包商。这样的话，如果次承包商不先付款给我们，他们就无法从总承建商那里拿到付款。所以说，如果一个次承包商不同意签订共同检查协定，这意味着他们不打算给我们付款。他可能会把钱给别的供应商，或者更糟糕的是他们可能自己买条游艇而就是不给我们付款。你知道美国最受欢迎的游艇名字是“First Draw首付款
 ”吗？没错。我曾经看到过华尔街杂志对其的介绍。一旦拿到他们自己的工程“首付款”，许多承建商便会买艘游船而不是给供应商付款。我可不想做这样的供应商。最后提一点，确保联合检查协议上规定总承建商给你付款，只要是二级承包商完成了承包的工作。我见过许多份并无实际意义的联合检查协议。许多公司看都不看就签了字，即使看了，也不能从冗长的条款里发觉其实自己并没有得到应有的保障。如果你想看看我们公司的联合检查协议是怎么样的，请联系我。

	信用卡留档。如果一个信用风险客户同意我们把他的信用卡号码存档，并且签署协议允许我们在他无法付款时直接从他的信用卡扣钱，有时候我们会同意售货给他。没错，有时一张信用卡确实没什么用，但可以作为我们公司的另一种保障。这样的方法时而奏效，时而无效。

	1/3, 1/3, and 1/3。另一种出售给风险客户的方法是现收1/3的货款，在运输材料之前再收1/3，货物运到后的30天再把剩余的1/3货款结清。通过这样的收款方式，在送货到客户公司前我们便已经收回了66%的款项。因为通常我们公司可以从风险客户身上获得更高的毛利，在送货前我们就可以用这种方法收回成本了。即使我们拿不到剩下的1/3尾款，也不会倒贴钱。窍门：如果你的客户信用不是那么好，那么你要坚持从他们身上获得更高的毛利以此补偿交易风险。风险越高，所需的边际毛利越高。

	品格贷款。在我的职业生涯早期，我遇到一位银行家贷给我高于我抵押品价值的款项。银行家称抵押品和实际贷款的差距为“空气球”。通常银行家有绝妙的理由不做空气球贷款。但是，这位银行家与我已经熟识10年有余，认为我的人品还不错。之后他便拨了品格贷款给我，并从未因此而后悔。有时我也会对我的顾客这样做。我听说有一位这样的年轻人，他已经为我的客户服务了多年，但自己也有一腔热血想要创业。通过我们的相处，我相信他或她的品格良好，我会给他小额信贷助他起步。之后随着时间的推移，如果他付款方式良好，我也会逐步提高信贷额度。如果一家久经商场的公司也遇到信贷问题，我会先约见公司老板，直视他的双眼，询问他们是否会按时支付我们货款。如果他们犹豫超过15秒后才回答我，那我会对他们将来的支付方式感到忧虑。具备良好品格的人会立即对我提出的问题作答并且向我保证无论遇到任何困难都会结清款项。如果我对面的人做出如此迅速而毫无犹豫的反映，我会给他们购买的贷款额度，这样的决定我鲜有后悔。

	建立一份高风险信贷名单。假如我们的信贷经理拒绝给一位客户放贷，我会立即接到通知并去翻阅信用档案。我坚持这样做已经长达30年之久，培养了非常强烈的直觉并很少看走眼。如果看完档案后我感觉良好，我们的信贷经理就会把这些客户添加到高风险名单里面。我会随时监督这份名单，因为我正在为这些客户承担风险，况且我也不想令自己在信贷经理面前丢脸。：）自从我们建立一份高风险名单以来已经过了五年，在这段时间里获利约100万美元，而坏账金额低于75000美元。这件事值得去做吗？那还用说。

	给你的信贷经理开一个收支账户。每位企业人士都会遇到这样的问题，如果没办法支付所有供应商货款，应该先支付哪一家。如果你的信贷经理会时不时邀请欠钱的客户外出进餐或者休闲，猜猜当这家公司没法结清所有款项时会先把钱给哪家供应商？另外，你还应该允许你的信贷经理给应收款账户客户送的宝宝诞生礼，结婚礼物等。如果你能允许信贷经理像公司其他销售人员一样与客户维持良好关系，你将很快看到带来的巨大好处。




第六十章

17个最常见的市场营销误区

我发现大多数人分辨不清销售和市场营销的区别。很多人会觉得两者是一样的。但其实是有分别的。我所听到过关于营销的最恰当定义是“所有销售前后需要做的事情。”优秀的营销策略能够吸引客户前来购买你的商品并且成为回头客。差劲的营销策略会疏远你的顾客让他们投身于拥有更好市场团队的竞争者怀抱。

那些是最常见的营销误区呢？结合经验我总结出以下几条：


	
差劲的公司名字
 。很多公司名字让我看了以后脸部肌肉都会抽搐。这些公司名字让人一眼看过去想不出公司是干什么的。我见过有人以孩子名字命名公司，以他们的狗的名字来命名，以他们自己的名字首字母命名，甚至还有用最喜欢的度假地点来命名。尽管有时这样的公司名字听起来很可爱，但是无法帮助你树立公司品牌。当我买下我现在的公司时，这家公司叫做新南供应。这个公司名不算太差，但是没有说清楚我们到底供应什么商品。不断有客户来电问我们卖什么。多加一个词就能令人一目了然我们所卖的产品是什么。这个词就是建材。现在我们改名为新南建材供应。如今客户再也不致电来询问我们卖的是什么。同样的，有建材购买需求的客户还会专门停下车来买东西，因为他们一看我们的公司名就知道我们是做建材生意的。

	
差劲的商标，或者压根没商标
 。一些商标仅仅是用大写字母设计的。其他的则在说自己是50年代设计的。你的商标应由专业人士设计并且通过色彩和图案表现出时尚和专业水平。我们的商标是一只带安全帽的熊，耳朵后面还插了一支木工用的铅笔。熊，表现出我们公司的实力，安全帽和木工铅笔则表明我们是致力于建筑业的。如今，很多顾客知道我们是“一家卡车车身两边画着熊的公司”。至少他们记住了我们。

	
没有标语
 。你的商标下面应该紧跟一行标语，由此给你的顾客品牌的承诺。在我们公司的标志下面，我们有这样一行标语：我知，我能。这句标语告诉顾客和潜在顾客，我们拥有行业的专业水平，并且能够做到的态度。同样也告诉我们的员工他们需要达到品牌承诺的水平。我不止听到过一位客户告诉我，我的员工成功履行了品牌的承诺。

	
差劲的网站，甚至没有网站
 。尽管在2011年建立网站已非常廉价的情况下，我很惊讶有很多公司仍然没有自己的网站。或者，他们有网站，但是显示“在建中”，抑或，他们的网站只有一个静态的画面，而未经过专业设计。我不知道你会怎么做，但是当我听说有一家并没有与我们有业务往来的公司可能跟我合作时，我会第一时间谷歌他们的名字，查看他们的网站。如果他们没有网站，传达给我的讯号是他们并不是游戏玩家，如果他们的网站非常糟糕，我连看下去的欲望都消失了。记住一句老话：“你永远不能有第二次机会带给别人第一印象。”这也同样适用于你的网站。

	
没有使用社交媒体
 。Facebook，Twitter，领英（LinkedIn），以及其他社交媒体已不再是新鲜事物。他们是时下主流，如果你没用过，那你就落伍了。每家大型公司，体育明星，新闻评论员，以及好莱坞影星都有公众号。如果你的公司没有，说明你的公司已经跟不上时代的步伐了。最后提一句，社交媒体是免费的！

	
脏乱的商店或者办公室
 。假如你正确营销了，为什么要让你的成功毁于脏乱、过时、或者无法带给人眼前一亮的店铺或者办公室装修呢。确保你的公司看起来新式且专业。否则，就不要浪费时间或者钱想方设法说服你的潜在客户参观你的商店或办公室。

	
脏兮兮的交通工具
 。如果你的运输卡车以及/或者你的公司车辆上印刷了公司的名字和商标，确保这些交通工具保持干净。更好的话，应该让他们看起来崭新发亮。一辆整洁的车子能够反映你们公司很多方面，一辆脏兮兮的车子也可以表现很多。你想让你的车子表现你的公司好的还是坏的一面呢？

	
没有新闻通讯
 。在互联网时代，制作一份专业的电子新闻通讯发给你的新老顾客既廉价又简单。我们每月会给新老客户发一份商品快讯，我们会让三位供货商承担费用，条件是在快讯中给他们的产品作特写。我们也会在报道里增加一些有关商业的新闻，包括主要产品未来时间内的价格涨跌预期。我们的客户表示他们很愿意每月收到我们发过去的快讯，因为快讯可以帮助他们决定如何为工程估价。甚至有时候临近月底了快讯还没发的时候，就会有人发邮件问我快讯什么时候出来。要了解我们的快讯以及网站和商标信息，可以访问http://www.newsouthsupply.com/News。

	
没有制服。
 如果一家公司的职员可以随便穿着，那我一定会认为他们不专业。至少在我们建材供应商行业里不能这样做。如果你是一位计算机程序员，一个医生，一位会计等，你不需要穿制服但是你需要让自己看起来具备专业水平。在我们的企业中，我为卡车驾驶员和内部销售员提供了公司衬衣。我们大部份外部销售员也都穿着公司衬衣。每年春秋季都会给他们发新的衣服。这都是为树立专业形象而必须做的。

	
衣装不整的员工
 。如果你的员工本人没有洗澡、刮胡子、衬衣下摆露在裤子外面，番茄酱残留在衬衣上等等，你的员工制服有多漂亮都没用。员工邋里邋遢来上班映射出公司的薄弱管理。制定一套着装要求并且强制执行。

	
粗鲁的电话礼节
 。如果我给一家公司打电话，对方接听不专业而且还很粗鲁，我会立刻打消念头。设计一套标准的问候语以及电话礼仪指南，监督所有的员工遵照执行。

	
难看的公司名片
 。公司名片同样会影响第一印象。花点钱请人设计一个专业的商标，别在你的名片上省点小钱。选择厚实的卡纸这样才不会显得轻飘飘散落在哪儿都是。同样的，给全体公司员工印制名片。为你工作的每个人都有自己的社交圈，如果有人表现出对你的产品或者服务感兴趣，你的员工就可以把名片给他。另外，对于地位较低的员工来说，有一张公司名片拿得出手，会让他们感觉自己很重要而更愿意去为公司宣传。我们花了不到100美元就能做500张极为专业的名片。

	
差劲的标志牌
 。当我第一次走进一家公司，看到他们的标志牌过时，掉色，或更糟，用一颗螺钉歪歪扭扭地挂在大楼外面，那我会觉得这家公司的服务和产品质量也会很差劲。确保你的公司标志定期更换，永远看起来崭新。

	
差劲的广告宣传
 。我觉得与其做一个很差的广告，还不如不做。这里所说的广告包括印刷广告以及电视和广播广告。很多企业老板不能客观评价他们自己的广告效果，所以需要组建一支由重要客户组成的顾问团，请他们在一家不错的餐厅安静的房间里吃饭，询问他们如何看待你的广告以及公司其他方面的建议。这要比聘请专业的广告代理公司组建一个关注团队划算多了，而且还能得到与优良客户共度宝贵时光的收获。

	
没有黄页广告
 。如果你的竞争对手没有登记黄页，你也可以不登记。但是如果你的竞争对手已经登记了（不管是印刷还是网上登记），你的广告要比他们登出来的更吸引人。不需要很大，但是要足够出彩。

	
便宜的或者重复使用的袋子和盒子
 。如果你的公司像我们一样，客户会在你的展示室购物，并会亲自带走货物，确保他们购买的物品可以装在一个漂亮的包装袋里。如果你要送货上门，也要确保你的装货盒子上印有公司商标看起来很漂亮。也要多花一点点钱在包装胶带上印上公司标识。细节决定成败，每一个小细节加起来就会成为客户脑海对你的印象。如果营销得当，你能建立一个出色的形象，这会给你的公司创造收入和利润的。

	
没有编写商品目录，或者编写得很差劲
 。如果公司根据商品目录销售，别图省钱。我们公司有纸版目录、刻印在CD上的以及发布在网站上的商品目录。我们的目录中没有定价，这样就不会一发布就过时。如果供应商需要在目录里植入自己的广告，我们就会收取费用，以此来支付目录制作费，这样既可以设计一个专业目录，而且由于供应商的支持，还几乎免费。



我相信客户脑海里你们公司的形象就是你的营销努力的总和。你的市场营销想要树立什么形象？


第六十一章

收购别家公司还是创建自己的公司？哪一种做法更精明？

最近一家公司的老板发了封电子邮件问我是购买一家公司好还是从头开始创建一家公司好。答案是……看情况。我知道这听起来像是敷衍，但这两种方法各有利弊。以下是这两种方法各自的一些优缺点：

收购公司的利与弊


	如果你要收购的公司是自产自销的，比如说电动工具公司或软件公司，通常你的收购成本要低于创建这家公司所投入的资金。这是因为很多企业低估了把产品推出上市的费用，等到他们可以推出产品的时候，他们已经没有现金了。如果你有足够的耐心，有时候你可以用该公司总投资额的一个零头买到一家产品优良的公司。

	通常你通过收购公司同时可以得到该公司全班人马。这样，你就不用花时间和金钱去重新筹建一个队伍。然而，不要假定收购时公司里的每一个人都会继续留下工作。我都会对我购买的大多数公司的关键岗位做出许多调整。很多情况下不是因为那个岗位上的人员不够优秀，而是由于公司发展他们不再适合那个岗位需求。当企业家创建公司时，他们和与公司发展同呼吸共命运的员工关系十分紧密，有时甚至不顾公司前途而忽视这些员工的缺点。很多企业家和某个人关系过于密切而无法解雇这个人。有时候这正是为什么公司经营会出现问题使得你能低价购得的原因。

	收购一家公司时，你也同时继承了该公司既有的客户群。不要低估用于建立客户基础的时间。经验告诉我，大约需要三年时间才能让一位满意的客户转换供应商。你直接继承的对该公司感到满意的客户群能节省你很多时间和金钱。

	你在收购公司的时候同时收购了该公司的声誉。所以一定要通过彻底调查和客户访谈来确保你买的公司声誉良好而不是臭名远播。建立声誉需要很长的时间，如果你买到的公司具有良好的声誉，那将会是无价之宝。

	你还继承了前任老板的供应商。在像我们这样的行业（建筑材料），很多供应商会给独家经营权，如果你是从头开始创立一家公司可能就拿不到你想要的产品线。如果你的调查显示通过购买公司你能获得很多好的供应商，那绝对是一个巨大的加分项。

	创建新公司需要高额的工厂、地产和设备（固定资产）的购置费用，直接收购公司则无需如此高额的重置费用。很多卖家为公司估值的时候是按固定资产的账面价值而不是重置费用来估值的。很多，或者说至少有一部分固定资产还能用，但已经折旧完毕，这样你就相当于白捡了。

	或许你看中地段的规划要求中已不再包含你所在行业。但是，通过购买现有公司，你可以利用原有优势在最佳地段做生意，如果你只是刚创建的公司是不可能在这些地段做生意的。



 

创建新公司的利与弊


	你可以以购买一家成功企业的资金的零头创建一家新公司。如果你有时间和资金从头开始创立一家公司，这不失为一个好办法。然而，大多数企业家没有足够的资金去等3-5年以期公司赢取足够的利润覆盖先前的投资成本。（大拇指规则
1

 ：做一个公司计划，然后将收入减半，支出加倍。如果这样还显示有利润的话，可以操作。）

	你不用承担所收购公司的债务和责任。即使你只是购买资产，卖方承担所有债务和责任，但仍会有某些情况下，客户让你承担责任，比如前任老板没能满意地解决客户的产品责任投诉。如果那个失望的顾客是一名大客户，你可能会发现你要为解决你没有责任的投诉付款。

	你可以创建一支属于自己的员工队伍。的确，这需要投入大量时间，但尤其在你已踏足该行业的情况下，你能建立一支经过精挑细选并知根知底的商业团队。这可以节约很多时间和精力，更别提会吃不公平解雇官司了。

	你不用继承旧的固定资产。如果新的工厂、地产和设备很贵，通常你可以用购买这一切所需的钱的一小部分来租赁这些固定资产，这样你就可以以最现代化、新颖的企业形象展现在你的客户和潜在客户面前了。

	你可以选择在哪里开公司。像我们这样的建筑材料公司，当我们要开拓新市场时，我使用地图软件，查找我们的竞争对手都在哪儿。我会在同一个地铁市场的其它区域开公司。在大城市里，交通是一个主要问题，客户并不想花两个小时从城市的一头跑到另一头做生意。你可以通过在同样的区域内给顾客提供更方便的地点来入侵已有竞争对手的市场。



总之，我想你现在会发现，为什么对于创建公司好还是收购公司好这个问题没有预设的答案。我希望我给了你一些考虑的方向，能够为你节省点心痛和金钱。

 





1

 译者注：相传在十九世纪的英国普通法里有一条“大拇指规则”，即只要用一根比大拇指细的棍子殴打妻子，便不属虐待妻子行为。后人将这种简单得近似愚蠢的法条引申为一种经验法则。

“大拇指规则”要求决策者不是把获得的所有信息都引入到决策模型中，而只是考虑重要信息，是在判断或决策时走捷径的经验法则。


第六十二章

与银行打交道

一旦从商，除非足够幸运没有负债，否则你必然会和银行以及银行经理有交集。以下是关于如何融洽高效地与银行和银行家交流的几点建议：


	不要只与一家银行交涉。从小我们就知道不要把所有鸡蛋放在一个篮子里的商业名言。尽管这句话我们都听了成百上千次，我所遇到的老板里面仍然有很多人因为只与一家银行打交道而在被迫偿债时陷入困境。你至少需要与两家银行合作，多几家更好。这样就不会依赖于一家银行了。在我年轻的时候，绝大多数银行还是很稳定的，而现在的银行被买进卖出已很常见。如果一家银行被卖了许多次，新的管理层会要求偿还边际贷款而不顾念旧情。

	时刻让你的银行经理了解你的业务发展。我会定期和我的银行经理共进午餐并且每年将我们公司的最新业务情况告知对方。二月的时候我与我们业务量最大的银行会面，把我们公司过去、现在和将来的发展用38页的幻灯片演示。报告结束时，银行经理感到十分震撼。他告诉我我们的业务处理在他的客户里是最好的并且希望他的所有客户都能够向我们学习。这正是你所希望在会见你的银行经理时得到的回应。

	不要令你的银行经理感到惊讶。人类的天性便是不愿意传达坏消息。佳酿越陈越香，但坏消息可不会随着时间的推移变好，只会越来越糟。如果你的公司这个月经营不当遭受了巨大亏损，一定要让你的银行经理立刻知情。不要让对方在下个季度或者下一年度等财务报表拿到手后才知道出了什么状况。你的银行经理不想让自己在老板面前显得无能，所以你需要让他们提前知道公司不良发展以便他可立即向他的上司汇报。

	做到未雨绸缪。你应该总是未雨绸缪，要做好面对突发情况的计划，但你特别需要提前计划好如何面对突如其来的糟糕状况。永远不要在告诉你的银行经理坏消息后，继而告诉他们你没有应对措施。如果有备而来，那么你的银行经理在向上级汇报你的境况后也可以把你的应对计划告知对方。

	招待你的银行经理。大多数商人会招待他们的大客户但却把银行经理抛在脑后。据我所知，很大一部分银行经理热爱高尔夫，参加体育盛会，以及到很棒的餐厅用餐。像招待重要客户一样招待你的银行经理们，如此一来，当你遇到财务危机时他们会乐意向你伸出援手。你还要招待你的银行本市分行高管。他们中大多数人手中掌握高达五百万美元的贷款审批权，如果你给分行高管留下深刻的印象，他们会帮助你共渡难关的。

	要忠诚。许多企业老板会在公司经营不错的时候为了节约1%微小的贷款利率而更换合作的银行。这可不是聪明人该做的事。打个比方，如果你还有剩余的二百万美元债务需要还，节约1%每年也仅仅节省2万美元利息。换个角度想，如果和同一家银行合作5年、10年，甚至更久，绝大多数银行经理会感激你的忠诚并且会记在心里。我们和常合作的银行已经共事6年了，我们的忠诚度得到了对方的赞许和回报。

	充当你银行经理的介绍人。我让我的银行经理知道如果他们试图达成交易时需要推荐，他们可以随时找我。过去几年中我已经帮助我的银行经理促成许多生意，他们很感谢我，会在困难时期或重谈贷款时记着这一点。

	尽量多贷几年。续贷通常会耗时很久，过程复杂且需大量花费。如果你可以多贷几年而不是仅仅一年，长期来看会帮你节约大量时间和财力。

	如果要重新贷款，需尽早。不要等到现有贷款到期时才开始洽谈新的贷款合约。如果你真的等到那个时候，主动权就落在了银行经理手中，因为你迫切需要马上得到贷款。我会在贷款到期前90天洽谈续贷。这样的话我们可以充分准备交涉过程，假如续贷进展不顺利你还有时间去找其他的银行。




第六十三章

并购技巧：第一部分交易谈判

在前面几章，我比较了收购公司和创建新公司各自的利弊。我说过，有时候购买现有的公司比创建一家公司更明智。在做并购的时候，我从做过的并购中学到以下这些经验。


	慢慢来。不要试图匆忙完成并购的手续。成功的并购需要经过很多步骤，你跳过某些步骤以后会付出代价的。还有，如果卖家积极想要出售公司，交易过程拖得越久，你就越能获得更有利的结果。谁着急谁损失。

	坚持要审计过的财务报表。很多公司所有者没有审计财务报表，除非他们的银行坚持要他们审计。不要根据未审计过的财务报表购买一家公司。试着让卖家支付三年回溯审计费用，即使不审计收益表，至少也要审计资产负债表。如果你有卖家着急出售，他们会同意支付这笔费用。我告诉卖家，即使跟我无法达成交易，别的买家也会要求审计财务报表的，那还不如尽早做了这件事情呢。

	及时放弃糟糕的买卖。如果审计财务报表的结果比内部报表要明显差很多，你会希望从这笔交易抽身，或至少用这个理由让对方在价格方面做出重大让步。如果在审计报表和内部报表间有显著矛盾，这表明很可能还有你未发现的问题，这些问题一旦发现可能早已酿成大错难以挽回局面。大多数良好企业都有准确的财务报表。

	先报价。如果卖家在谈判开始时没有先为企业设定价格，先报价。我知道这与我前面的标准谈判建议中说过，“永远让对方先报价”，这条规则相矛盾，但当你在购买一家公司的时候，最终价格通常不会超过初始报价的50%。利用你在严格审查中发现的任何负面信息压低报价。

	会见关键雇员。当购买公司的时候，关键雇员甚至比首要客户还重要。没有公司是自行运作的，如果关键雇员是顶级水平，你成功购入的机会呈指数上升。会见关键雇员后，进行我前面提到过的在招聘环节使用的雇佣前评估。如果对方老板不让你与关键雇员会面，你可能会选择离开交易，或至少要利用这一点要求降价，因为没有会见关键雇员就购买一间公司是在进行一场大赌。

	做一个顾客满意度调查。你也不会想购买一家引起许多客户不满意的公司。我成功地让我打过交道的绝大部分卖家在成交前，支付客户满意度调查费用。顾客不会介意这样的调查，他们会理解为就是一项单纯的了解他们满意度的普通调查。当你拿到调查结果，显示顾客满意度很低，那我建议你要尽快打消收购该公司的念想了，除非你觉得自己有把握迅速提高顾客满意度。比如说，顾客不满意是因为他们必须在10天内付款，而你会提供30天的付款期，这样你就能迅速提高顾客满意度。

	不要买积压库存。我认为任何超过1年没有动过的库存为“死”库存。卖家会抗议说那些库存没任何问题，但如果那些产品在1年内都没卖掉的话对我的账面来说就是毫无价值的。谁知道那些东西最后能不能被卖掉？还有，如果你打算购买的公司的存货有保质期，你肯定不会买那些超过了最后销售日期的存货。去掉积压库存和过期库存，可以将购买公司时为库存所支付的价钱下调10%-20%。

	不要买旧的应收款。通常，我会出于以下两个原因购买应收款。第一，我不希望卖家为了追讨应收款而对我将来要面对的顾客过于苛刻。第二，我认为自己知道如何有效地追讨应收款，所以我不怕，除非应收款过于陈旧。我指的陈旧是指应收账期超过了60天。我告诉卖家他们可以随意去收那些应收款，我不要。（如果折扣力度够大，我也会买下它们，因为我知道很多方法收回哪怕再旧的应收款。）

	坚持签订非竞争协议。如果你买了一家公司，关键雇员可以自由地与你竞争，你可能会面对真正的麻烦。我见过有人买了一家公司，在宣布公司被购并后关键雇员立即辞职并与新老板竞争。由于关键雇员有顾客关系而你没有，这对你会是致命的打击。如果你不能让关键雇员（和所有内部和外部的销售人员）签订非竞争协议，放弃那笔交易。

	将10%的尾款扣一年。在购买公司的第一年里，你可能会发现一些在详细调查阶段也没发现的问题。如果你有10%的尾款未付，你可以就首年发现的问题从尾款中扣除必要款项。

	不要超额支付。有时候，有些并购者会犯我称之为“交易高烧”的毛病。他们被正在评估的公司迷住了，最后就会超额支付。什么导致了超额支付呢？在健康的经济情况下，非高科技公司一般能卖到EBITDA（息税折旧摊销前利润）的6到8倍价格。在像我们现在的衰退的经济环境下，只卖EBITDA4到6倍的价格也并非罕见。这就视乎卖家是想卖还是需要卖。如果卖家需要卖，价格还能更低。



 


第六十四章

并购技巧：第二部分为收购募集资金

一旦同意收购价格及条款，你就需要为这笔买卖筹集资金，除非你像极少数人一样可以直接付现。不过，即便你真的有现金支付收购款项，我建议你不要把所有钱都投在里面，因为如果通过借债来支付这笔买卖，你的投资回报会更高，即建议你尽可能地用别人的钱来赚钱。

以下是几种募集资金支付收购款项的方法：


	发放股权。从20世纪80年代起到2008年9月，少量股权或者不发行股权也可以完成杠杆收购。事实上，80年代早期我住在达拉斯，那时经济形势很好，我参加了一个投资项目组，无需预先支付就买了10座公寓大楼。我们甚至在投资结束时回收了现金，这都归功于我们筹集了115%的资金。税法的发展取缔了房地产的合理避税手段，导致筹资结束时还有现金回收成为历史。那是件好事，因为当我回头去看时，发现当时的事情看起来很荒唐。2001年我通过92%借债以及8%股权收购了一家公司。那样的时代也已经结束了。在现今市场上，购买一家公司时，至少要准备25%收购款，根据企业所面临的商机或自身条件，可能需要准备更多钱，看企业的商机情况。不过，获得股权不等于一定要你自己的现金，仔细阅读下面就会理解我的意思。

	私募。许多私募公司都会进行大量投资。但是，大多数私募公司都希望获得公司的控股权。对我来说这足以让我放弃交易，但是如果你很想达成交易，也许可以试着同意他们（通常很繁琐）的条款。（参见之前关于迫切想要做成生意的章节）

	投资人融资。你也许认识一些具有高净值资产的个人会进行私人投资。我发现这样的私人投资者对于控制公司并不感兴趣，他们的投资条件会更合理。

	卖方融资。很多时候，假如你没有足够的资本进行交易且卖方很积极，他们会提供一部分资金，通常条件比银行和投资者要优惠。你要尽可能的获得更多卖方融资。因为银行会要求将卖方债作为卖方的次级债券，并在计算资产负债率时将之视为股权。

	麦则恩投资。填充股权和银行债务之间差距的融资被称作麦则恩债务。许多麦则恩投资方希望以比银行更高的利率（即票息）放贷并且希望获得认股权证。（认股权证是日后以非常低的折扣购买公司股票的权利）大多数“麦子”提供者想要的认股权证低至1美分。这样的话，以后他们便能够以每股1美分的价格购买公司股份。如果你达不到银行的股份要求，这样做是很值得的。就像卖方融资，银行也会要求麦子债务作为次级债，并将这样募集的资金也看作股份。



还有其他许多方法可以为收购募集资金，不过以上是最常见的。


第六十五章

并购技巧：第三部分并购完成后的注意事项

一旦你完成了并购交易，还有剩余一些环节你必须执行确保并购成功。大多数环节需要在完成交易后迅速执行，这样可以提高你成功并购的机率。


	快速减少编制员工人数。不要一次切一个手指头。留下对公司的远期发展有帮助的员工，其余多余的员工一次性解雇，不要分多次。如果你进行多次裁员，包括你想要留下的员工，公司上下所有人都会开始寻觅新的工作机会，因为他们不确定下一个被解雇的会轮到谁。

	给那些你留下的员工涨工资。没有什么比涨工资更能说明“你的工作是有保障的。”把裁员节约下来的资金散发一部分给你留下的员工。

	提高某些福利。就像涨工资一样，提高福利也有助于提升士气。评估现有的员工福利，有时候即使是增加一项并不昂贵的福利，如员工视力检查及保健，也有助于提升公司裁员后的士气。

	立即与客户沟通。你可以在完成并购交易的当天就准备好一封给被并购公司现在所有的客户的信件。你要迅速平息流言。自然规律是经不起真空环境的，所以如果你不去和该公司已有的客户进行沟通，你的竞争对手和漫天流言会给交易带来负面影响。

	迅速会见重要客户。帕累托定律（又名80/20定律）适用于所有行业。被并购公司大约20%的客户成为了公司80%的收入来源，在交易完成后要立刻亲自会见这些客户。对很多客户来说公司老总的亲自接待会让他们觉得自己在这家公司是有一定价值和地位的，这会打消他们对公司被并购的顾虑。

	在亲自会见了重要客户后要立即与重点供应商见面。在很多行业中，供应商几乎跟客户一样重要。在买入一家公司后，你可承受不起因为失去一位重要的供应商而引起产品销量迅速下滑。尽快和供应商见面，并分享你的观点和计划，这样他们就会了解你并购公司的目标是为了做好生意。

	将一切能自动化事情都自动化。我的一位导师告诉我，计算机不会怀孕，不会要求加薪，也不会醉熏熏地来上班。所以将所有能计算机化的东西都计算机化，这从长远的角度来说能为你省不少钱。

	将所有你不能自动化的事情外包。除了面向客服的人员，将你能找到的所有事情如发工资、人力资源、送货、开账单、信息技术、网站托管、电子邮件托管和其它你想到的任何事情统统外包。这让你腾出手来专注于产生销售和利润的事情。

	辞退对公司并购持有负面态度的员工。所有我曾购入的公司里都总有那么几个员工在公司被卖掉之后立即开始抱怨所有的变化。前任老板（这些人原来也经常抱怨）突然在他们眼里就成为完美的化身。就像要摆脱癌症那样摆脱这些人，立即开除他们。这也会让其它抱怨者在开始挑起麻烦之前好好掂量掂量。

	其它变化可以慢慢来。一旦你做了以上的变化（尽快做），不要在一年内做其它的变化。你也许会惊讶于没有什么好的建议。公开地采纳前任所有者的一些建议，这样公司的员工就明白你有开放的思想，能接纳意见。最重要的是，不要忘记，真的喜欢更换（改变）的是尿湿了尿片的宝宝，对大多数人来说改变都是创伤性的，所以在开始的那些变动，除非势在必行，否则在一年内尽量减少变化。



 


第六十六章

保护公司财产免遭偷盗第一部分：物理防盗

作为公司老板，多年来一直令我感到很失望的事情之一，就是处理公司被盗的事件次数。更让人沮丧的是，事实上，大多数我必须处理的盗窃案件均为内部员工所为，或者是单人作案，或者是与客户或供应商勾结作案。

对于大多数没有开过公司或管理过公司的人来说，谈起盗窃，首先映入脑海的便是入室盗窃或商店行窃。在我看来，这些偷窃行为是你最不需要担心的。通常这种犯案金额加起来金额并不多，而内贼或勾结外人作案给公司造成的损失可能是几十万美元乃至几百万美元。

当然，这不是说你就不用预防入室盗窃和商店行窃了。你也得预防。经验告诉我，那是最容易预防的偷窃。以下是预防入室盗窃和商店行窃的一些技巧。


	外部照明。没什么比大量灯光更能阻止入室盗窃了。大多数犯罪分子会避开照明很好的公司。不要在外部照明方面省钱，尤其是门窗附近的照明。如果犯罪分子意识到如果他试图破门而入就会被巡逻的警察或邻居看见的话，他们通常就会继续去找另外一处相对更容易下手的目标。

	监控摄像头。我觉得监控摄像头的作用与其说是用于识别罪犯，还不如说是更有效地威慑犯罪。同样，大多数犯罪分子在犯案前都会打探情况，如果他们看到目标地点有很多监控摄像头的话，就倾向于离开了。我们公司既有外部监控摄像头也有内部监控摄像头，但并非所有的摄像头都是真的。你应该装一些真的摄像头，也可以从仓储式商店买到一堆假摄像头，好的假摄像头还会有红灯闪烁，真假难分。我们不止用摄像头发现谁从我们的店里偷窃，还让摄像头派了其它用场。有一次有一位垃圾车司机在倒车时把我们的围栏撞倒了，那个司机下车，看看周围就跑了。我们用摄像头拍到的视频向市政当局证明这事。当我们第一次要求市政当局赔我们新围栏的时候，他们说我们不能证明围栏是他们的司机撞的。后来市政当局的主管来我们店里看了录像，大发雷霆。我们免费得到了新围栏。

	安全门锁。当我参观别的公司时，发现我用信用卡就可以打开他们的门锁，我对此很诧异。要购买你能负担得起的质量最好的安全锁。不要让锁太容易开，诱惑犯罪分子破门而入。

	监控警报系统。我们所有的地方都装了防火防盗的监控警报系统。如果你跟保安公司签订多年的监控合同的话，绝大多数的保安公司都会免费给你安装警报系统。合同通常都很便宜。提示：让警报公司在你的建筑外和窗户上到处贴上“此处已安装监控警报系统！”这样的标志。同样，大多数时候，犯罪分子看到这些标记就会转移去找别的容易下手的目标了。

	警告标志。我们在所有地方的内部和外部都贴上英语和西班牙语的双语警告标志，警告潜在犯罪分子我们对于商店行窃会以法律允许范围内的最高刑罚起诉。（你也不想贴太多这种标志，因为这些标志与愉快的购物环境并不相配。但你至少需要贴足够数量将小偷吓跑，去找别的地方下手。）

	围栏。要不要在公司周围装围栏要根据你所从事的业务类型判断。我们是做建筑供应的，我们的很多产品都放在露天场地，所以我们在场地周围全装起了围栏。如果你在城市治安特别不好的区域，你可能还要在围栏上装上蛇腹形铁丝网或带刺铁丝网。

	狗。若你的公司装了围栏，又在治安不好的区域，如果当地法律许可，你可能还需要养几条保安犬。调查显示，犯罪分子最怕的事物之一就是一条有攻击性的狗。同样，如果犯罪分子在提前打探情况时发现晚上会有两条长相凶猛的狗在地盘上巡逻的话，我打赌他们就走了。

	门卫。对于某些类型的公司，像贮木场、管道批发商、电气批发商及其它类似行业，有很多顾客上门取货，自己也有许多卡车送货，门卫是一项很精明的投资。门卫起到了威慑作用，可以有效防止卡车司机勾结顾客、在卡车上多装货、或者将类似电动工具这样的东西藏在座位底下或座位后面等情况。对于上了年纪的雇员，由于压力关系不再想在销售柜台工作，做门卫对他们来说就是一项很好的工作。像这样有经验的雇员，认得你所有的产品的样子，他们甚至还可以帮助制止一些合理错误发生。

	在你的卡车上安装GPS。如果你有送货卡车，在卡车上使用并不昂贵的GPS能给你带来很多好处。你不但可以查看每辆卡车的平均速度，还可以看到司机有没有偏离指定路线将货物丢给与他勾结的客户。如果卡车被偷你也可以找回，还可以看到司机是在给盼着货物的客户赶紧送货，还是临时停车去喝了几杯啤酒。

	晚上不要将钥匙或油卡留在车上。我是经过惨痛的教训才学到这两点的。我们有一个司机下班后把我们的大卡车钥匙留在车上，晚上有人翻过围栏，用卡车上装的叉车将卡车装满货物，然后撞开前门离开。我们找回了卡车，但得付卡车和大门的维修费。自那以后，我们要求晚上钥匙都锁在分公司内，但没要求油卡也这样做。过了不久的一个晚上，有人又跳进围栏，砸开我们锁着的卡车，从手套箱内偷了油卡，然后为他所有认识的人买油。现在我们晚上将油卡和钥匙一起锁在分公司内。




第六十七章

保护公司免遭偷盗第二部分：阻止偷窃和内外勾结

如我在前面一章所提到的，对公司所有人而言，入室盗窃和商店行窃所造成的损失往往是因雇员偷窃和雇员与不诚实的客户勾结所造成损失的零头。可以采取哪些步骤以减少员工偷窃和内外勾结的偷窃风险呢？以下是一些技巧：


	背景调查。如我在前文所提到的关于雇佣前审查的问题，互联网发展迅速，在聘请员工前不先做背景调查将会犯下不可原谅的错误。背景调查可以避免让我聘请贪污公款的人、窃贼、儿童性骚扰者、毒品贩子、和其它各种各样的犯罪分子。不聘请犯罪分子是防止雇员盗窃的第一步。

	内部财务检查和收支平衡。不要让雇员单独处理财务工作，如结算银行报表、签发支票、将工资转送到外部工资处理等其它类似的工作。保证至少要有一位同事和一位经理同时检查这些工作。三个人一起偷窃的情况比起一个人来说少见多了。

	放假。所有雇员至少必须放一周的假期。不单是因为假期能使雇员恢复活力，更主要是那些雇员的偷盗行为往往是在放假时别人做他们那份工作时发现的。要特别警惕在财务部门工作却拒绝休假的雇员。

	支票签署。几乎所有的支票都由我亲自签署。只有各分行签署的极小数额的现金支票和我在度假的时候例外。我们的小额现金账户最多只有$5,000余额，若分行经理不诚实，可以将我们的损失最小化。在我外出期间，会派遣其他两名我信任的长期员工签署支票。我们还要求$100,000或以上的所有支票需要两个人签字。

	员工保险。我们为所有的雇员，包括卡车司机购买忠诚保险。如果雇员不能被保我们就不会聘请这个人。我们的雇员偷窃，担保公司会赔偿我们，但这样的情况实属罕见。这项保单的年费不高，这样做是花钱买放心。

	要出货单，而不是提货单。如果你按提货单或装箱单发货的话，与客户勾结的不诚实的雇员就能在出货单从发货后或从运送部门回来后送回财务部门，但在它正式成为付款票据之前，修改其中的内容。不诚实雇员能从出货单中删除一些物品，以从骗子客户那里换取现金。大部分情况雇员会以卡车司机带回拒绝收货的货品需要签发太多信用证为借口。坚持你的立场，要求必须按出货开收款票据。

	留意手写票据的去向。所有的公司在停电时都必须手写票据，除非他们有备用电源。（备用电源是一个好主意，除了这个原因外还有很多其它的原因。我们有两个备用电源。）确保你的手写票据在一本绑住的册子里，而且都有碳粉复印件。然后至少每季度检查一次这个册子，确保所有手写票据都已转成计算机票据并已寄出。骗子雇员是会销毁这些手写票据以换取“朋友”的回扣。

	假信用卡。过去几年里，我大概每周收到5封电子邮件，这些电子邮件是由假装自己是一位国外的承包商的人写来的，他在找一种他们国家无法买到的材料。他们总是说会用信用卡付款。很多商户不知道，即使你得到了信用卡发行商的核准代码，如果最终信用卡被证明是假冒的话，信用卡发卡行还是可以收回你收到的款项。当我收到这些邮件时都会回复说明，我们和不认识的国外客户做生意时，只限他们先给我们的银行汇款。我从未收到他们的回信。

	收货。很多雇员偷窃发生在收货区。雇员可以和供应商勾结，签名确认收到了比实际多的货物，然后从不诚实的供应商那里收取回扣。所有的库存收据都应该由至少两人核对，管理层的也得有人定期做抽查。

	热线电话。我们有免费热线电话（由我们使用的工资服务和人力资源服务公司提供），可以让诚实的员工匿名举报可疑行为。很多雇员并不情愿向管理层“打小报告”，揭发自己的同事，但会选择将他们的担心报告给匿名热线。如果你没有热线电话，可以建一条。



 


第六十八章

将客户分类：瞄准目标

大多数销售人员和经理对待客户一视同仁。这可能会成为一个致命的错误。销售人员每天的时间有限，如果花费大量时间在一些成交量小，付款时间慢的客户身上，可能就完不成销售目标，同样，作为一个企业家或者经理也会达不到自己的营业目标。

在美国长大的我们从小耳边都萦绕着“人生来平等”这句话，话是没错，可对客户并不适用。很多外务销售人员都被突然跳出的事项追赶得踉踉跄跄，就连提前做好计划的销售也会发现计划很难实施，因为每天伊始总会接到大量电话，收到很多电子邮件。我发现最残酷的事实是，如果你想为所有人做所有事情，到头来你只会什么都不是。


为了保证高效性，我觉得你应该把客户分成三类，A，B和C类。怎样界定这些分类呢？

A类客户总会大量买入你所销售的产品，这些公司比业内同行的发展速度要迅速很多，最重要的是他们会按时付款。A类客户的难题在于所有人都想与其合作。你像A类客户推销产品时会遇到很多竞争对手，不过，这样的A类客户为数并不多。

B类客户是一些购买量适中、付款记录基本可以的公司，这类公司将来的发展前景不会特别广阔，但也并无破产的风险，只是发展速度稍显缓慢，他们只是在跟上市场的发展脚步。

C类客户总是延迟付款，购买量小，而且销售额在下降。如同我一位俄克拉荷马的客户多年前说过的，“这样的公司已经名存实亡。”此外，C类客户通常有很多抱怨、延迟付款还有成千上万的理由、经常需要交付凭证（这常用来作为延迟付款的拖延战术）、而且总想不付退货费就退货。

你如何应对三类截然不同的客户？首先，你不应一视同仁。如果全部一视同仁，你给A类客户和B类客户的时间不够，无法达到最优销售成果。所以，应该怎样区别对待这几种客户呢？


我告诉销售人员，他们应该每周拜访一次A类客户，每月拜访一次B类客户，至于C类客户，根本不需要拜访。
 这并不意味着要用无礼的态度对待对C类客户，销售人员会及时回应对方的电话和电子邮件，但不会亲自登门拜访，也不会招待他们。对于外务和内务销售来说，大多通过电话来联络C类客户。

客户分类背后的原理在于你可以集中时间在最好的客户身上，也就是A类和B类客户。你为他们付出的时间越多，达成的成交量也会越多。市场营销101告诉过我们，提高购买量的最大前景是在那些已经知道我们，信任我们的公司身上，而并非新客户。

我第一次听到这个理论是在60年代，当时在听博恩·崔西的销售培训系列讲座。博恩通过研究发现6次通话才能让客户记住你的名字，而需要12次通话才能让客户信任你，采购少量产品。我开始思考，如果需要让一个A类客户购买公司的产品，每月打一次电话，我需要一年，或者我可以每周打一次电话，这样我就能在三个月内拿下第一笔订单。我在从事销售的第二年开始尝试这个方法，销售额提高到了去年的三倍。我也无需花费过多时间在追款、批准信用额度、提供交货凭证以及其他一些浪费时间的事情上。

而且，我的A类客户不会看我烦，因为他们的公司发展十分迅速，每周去拜访时都会有很多事情要我做。因为我经常去拜访，有一家公司甚至专门给了我一间办公室。当我坐在自己的办公室里，很喜欢看竞争对手在外面等待，盼望着能和我的好客户见上几分钟的样子。

我的B类客户也很乐意每月见一次面，销售量也有所增长。一些C类客户抱怨说很少再见到我，但大多数抱怨也只是因为他们失去了免费午餐的机会。我也更加开心，因为销售业绩和收入都上涨了，工作中的不良因素也大大降低了。

如果你从未尝试过类似的方法，可以试行至少半年，如果你的销售额并未上涨，坏账并未减少，我会十分震惊。


第六十九章

鲍勃•帕森斯的十六条成功法则

鲍勃·帕森斯是谁？也许你会这样问，他是域名注册机构GoDaddy的创始人，他通过轰动一时的超级碗广告而出名。鲍勃·帕森斯也是一名商业领袖，他的公司从1997年创始至今，年收益已达10亿美元。

帕森斯今年六月底将GoDaddy的部分股份卖给了三家私人股本公司，有一家曾参与过Skype与微软的交易（银湖合伙基金）。他仍是最大的股东，根据销售价GoDaddy的市值为22.5亿美元。约一半的股权售出价可以偿还债务，其余全都用来加速GoDaddy的飞速增长（去年的增长幅度为25%）。

鲍勃是如此的成功，相信你也一定会对他的十六条成功法则感兴趣，如下所示：


	了解并远离自己的“舒适地带”。我相信当我们处于自己最舒服的地盘时，不会有什么意义重大的事情发生。我也听到有人说，“我担心安全问题。”我的回答很简单，“死人才有安全感”。

	永不放弃。几乎没有什么事情是第一次尝试就能成功的。只是因为你做的事情没成功，并不意味着它一定不会成功。只是意味着你用的方法可能不对。如果那么容易的话，所有人都会去做，你也不会有机会了。

	当你想放弃时往往已接近成功。我很喜欢一句中国古语，而且也深信其中的道理。那就是“功亏一篑”。

	任何让你担心的问题，不仅要接受可能发生的最坏结果，还要尽力将最坏结果量化。只有在很少的情况下，最坏结果才接近无法量化的地步。之前当我用尽所有金钱试图挽救帕森斯技术公司时，我的父亲曾告诉我，“罗伯特，即使没成功，他们也不会吃了你。”

	专注于你的目标。谨记那句古语，“有志者，事竟成”。

	决策要迅速。记住巴顿将军的名言，“今天认真执行计划，远胜过明天的完美计划”。

	一直向前。永远不要停止投资。永远不要止步不前。永远不要停止尝试新事物。公司停滞不前的那一刻，它就已经开始丧失活力。让每天进步一点成为你的目标，哪怕只是很小的进步。记住日本人进步的概念，每天的一点点改善，都会积累成巨大的成功。

	每天做一件事。不论你的局势如何艰难，只要不去想太遥远的事，关注眼前这一刻，总能渡过难关。每天做一件事，关注眼前，你终会跨越所有困难。

	衡量所有事情的重要性。我发誓这完全正确。所有得以衡量、加以监督的事情，都会有所进步。

	不管理，必将恶化。如果你想发现以前不知道的问题，花些时间认真审查一下你近来从未检查过的领域。我敢保证你会发现问题。

	注意竞争对手，更要关注自己的业务。当你注意竞争对手时，因为相隔一定距离，所有的事情都看起来很完美。即使是地球本身，如果在宇宙中遥远的位置观看，这里也看上去井然有序，一片祥和。

	不要听命于任何人的摆布。当今社会有法律和平等竞争的赛场，只要你所做的合法，你做自己的事情的权利就和其他任何人一样多。

	永远不要指望生活是公平的。生活是不公平的，你需要自己突破。当你觉得付出收到回报，比如付了车票可以坐上公交车就意味着公平时，你已经做得很成功。

	自己解决问题。通过自己找到解决方案，你会得到竞争优势。索尼公司的联合创始人井深大说过这样的至理名言：“如果只是随波逐流，你永远不会在科技、商业、或其他任何领域取得成功”。还有一句古训，我常用来警醒自己，“聪明人会自己解决问题”。

	不要过高估计自己。放松自己。很多时候，我们一半的成功都是因为运气。没有谁会如我们认为的那样能控制事态发展。

	总有理由微笑。找到微笑的理由。毕竟，你还幸运地活着。生命如此短暂。我越来越同意我弟弟的看法，他总是提醒我，“人生苦短，我们要快乐地活着！”



“2004 鲍勃•帕森斯版权所有。经允许复制。”


第七十章

让客户满意的十大方法

保证业务盈利的主要方法之一是让客户满意，这样的见解貌似不深刻，但鉴于很多公司都有对其并不满意的客户，这个见解一定是有些道理的。几年前《时代周刊》曾有过这样一个封面故事，内容是关于美国的客服业日渐低迷，以至于中等服务水平都成为了维持客户关系良好的范例，而高端服务是如此罕见，会让客户喜出望外。

以下是我35多年的从业生涯中积累的可以提高客户满意度的方法：


	首先致力于让员工满意。不开心的员工无法提供优异的客户服务。如果想要员工的服务质量一流，要确保在合理范围内尽可能让你的员工满意。

	提供保障。买进目前这家公司时，我委托一家市场营销机构做过一份研究，调查我们的客户最希望得到的是什么。调查过程中我同时咨询了公司的销售，询问他们客户最希望得到的是什么，不出所料他们认为是低廉的价格才是客户最看重的。然后，调查结束后，客户认为最重要的事情是按时送货，价格排在第三位。现如今，如果我们比约定的送货时间延迟一个小时，就会返还客户本次订单金额的10%，可以在下次订单抵扣。虽然大多数销售会说自己公司的服务一流，但我觉得客户大多并不赞同。我们没有嘴上说，而是用实实在在的金钱来说话，果不其然，竞争者都无法做出这样的保证，因为没有一家可以像我们一样提供如此一流的服务。

	人文关怀。不知你是否和我一样，如果致电某公司，需要根据语音提示不断按键，或者听遍各种声音指令才能找到某人，这需要多么大的耐心啊。在我们公司，电话接通后听到的是人工服务。是的，我们也使用语音信箱，但是电话一旦接通服务客户的并不能只是语音信箱。

	当日回电或回复电子邮件。我们尽力在当天回电或回复电子邮件。“尽力”是指我们并不能保证每次如此，如果很晚才接到电话或邮件，即便当天未回复，第二天一早也会马上处理。所有电话和电子邮件都应在24小时内回复到位，所有问题都应在48小时内解决。

	准时。参加客户会议时，你和员工一定要准时，最好是稍微早些到场。如果发生意外使你可能会迟到，现在有了手机，一定要致电给客户告知你可能到达的时间。

	及时传达坏消息。坏消息不像好消息，会破坏心情，也不像美酒和奶酪，不会随着时间的推移而滋养成好消息，时间只会令坏消息愈发糟糕。如果你有坏消息，不要拖延。若能及时传达坏消息，你总能将消息先传送给联络人，而不是让他/她从公司内部听到。此外，先传达坏消息，你可以自己向客户讲清楚，而不是让客户从他处得知消息后，火冒三丈地给你打电话。

	职业化着装。70年代中期开始工作时，我每天都会穿套装（不是运动套装和领带）。我的父亲是名海军，他从小教育我要将鞋子擦得锃亮。我会把衬衫送去洗衣店，套装全都定期清洗熨烫。现在，“商务休闲装”成为了当今趋势，可很多人穿得稍显过分，我见过一些来拜访的人，着装打扮像是前一天晚上刚在公园长椅上睡了一夜。尽管行业内的标准是商务休闲装，也没有理由不打扮得职业干练。

	迅速而专业地处理投诉。多年前我就学会了不能等到顾客已经开始表达不满了才开始解决他们的问题。一旦他们已经投诉，在回复前先询问清是否还有其他情况，之后再做出回应，首先要问，“您希望我怎么做？”很多时候客户什么都不想要，只希望你能关注这个问题。其他时候他们会要求折扣，或者其他优惠。除非诉求已远远超出了合理范围，通常公司都要答应他们。在处理投诉时一定要谨记客户的长期价值，这样你很少会拒绝客户的要求。迅速而专业地处理投诉可以留住长期客户。

	为客户提供正确的发票。我发现很多迟付款项原因都在于我方开出的发票有误，而并非客户赖账不还。有时我们的发票未寄达正确的地址（如果客户的办公场所不止一处），或者我们忘记在发票上标注客户的采购订单号码。有时我们未按报价向客户开票、或者我们未提供交货凭证。为客户提供正确的发票不但会让你收账速度变快，还能避免你和客户之间不必要的摩擦。

	把“谢谢您”常挂嘴边。职业生涯早期我就从一位导师那里学到了这个习惯。不论我们什么时候见到客户，有时就在办公室对面，他也会走上前去说声“谢谢您选择我们公司”。我经常和供应商定期见面，但从未听过他们说，“谢谢您选择我们公司”。不论何时遇见你的客户，都应及时致谢。因为大多数人都不会经常性的听到别人对他们的贡献表示感谢，没有人会听厌感谢，这样你的公司就会脱颖而出。



 


第七十一章

面试当中的提问禁忌和范例

每当我们公司新上任的经理进行他或她的第一次招聘时，我总是很紧张。即使富有经验的经理也会问一些不合法的问题。这些年里，我编制了一张合法和不合法的问题列表。

以下是作为面试官在面试时的提问禁忌和范例。确保在将这个列表交给你的员工之前咨询你所在州的劳动法律师，因为每个州的劳动法不尽相同。


	年龄




	不要这样问：
	你什么时
 候毕业
 的？

	你打算什么时
 候退休？





	可以这样问：
	你达到做这类工作的法定年龄了吗？

	你能提供成绩单吗？





	残疾/身体状况




	不要这样问：
	你有残疾吗？

	你有没有申请过劳动赔偿金？

	你有没有吸毒史或酗酒史？

	你有多重？





	可以这样问：
	在重复完岗位职责后，“你能履行这些职责吗，是否需要公司安排住宿？”

	如果应聘工人有明显的残疾或揭示隐藏的残疾，你可以让那位应聘者形容或演示他将如何履行工作职责。







 


	性别/婚姻状况




	不要这样问：
	你结婚了吗？

	你打算组建一个家庭吗？

	你有孩子吗？

	你有能力抚养你的小孩吗？





	可以这样问：
	你能接受经常出差吗？

	你能接受在公司没有事先通知的情况下加班工作吗？

	你能接受在晚上和周末工作吗？

	当我们做保荐人和背景检查的时候，有没有我们遗漏的其它姓名？

	说明公司的上班时间，询问申请者是否能在上班时间的任意一天和任意时间来上班？





	种族




	不要这样问：
	你觉得自己属于什么少数群体吗？





	可以这样问：
	没有与种族相关的合适问题。





	宗教




	不要这样问：
	你去教会吗？

	你去什么教会？

	你的宗教不允许你在某些特定假日或特定日子工作吗？





	可以这样问：
	说明公司的上班时间，然后询问申请者是否可以在所有这些日期或时间内上班。





	原国籍/公民身份




	不要这样问：
	你是美国公民吗？

	你从哪个国家来的？

	你是哪里的口音？

	你的姓氏是哪个国家的？

	你的签证什么时候到期？





	可以这样问：
	如果你被聘用了，你能提供相关文件证
 明你能在美国合法工作吗
 ？





	财务状况




	不要这样问：
	你有房子/车吗？

	你曾申请破产吗？

	你受任何扣押令或孩子抚养费法令管制吗？





	可以这样问：
	你能签一张表授权我们进行信用检查吗？





	军人




	不要这样问：
	请提供您军人退伍状态。

	你会因为要服兵役而错过工作吗？





	可以这样问：
	你在军队服务期间，获得过什么工作经验是与你将要做的工作相关的？





	逮捕和定罪




	不要这样问：
	你被逮捕过吗？





	可以这样问：
	你是否曾经被定罪？（你需要声明曾被定罪并不会自动使应聘者失去聘用资格来使这个问题合法。）








第七十二章

面试可以提的问题和不聘用某人的合法原因

上一章是有关面试时可以向应聘者提问和该回避的问题。本章延续前面一章，着重强调面试时可问的问题，以及不聘用某人的合理原因。再次申明，我并不是一名律师，而且各个州之间的法律有所不同，所以在听取我的建议之前，建议读者一定要先咨询当地的劳务关系律师。

可以向应聘者提问的问题


	与应聘者能力相关的问题，应聘者如何满足职位要求。

	你对我们公司和行业做过哪些研究？

	你听过的有关我们公司的最大优点是什么？最大缺点呢？

	你有何能帮助公司发展的技能，如何将其应用到工作中？

	请举例说明你解决过的一个复杂难题。

	你对工作最看重的方面是什么？

	你的短期和长期目标分别是什么？

	你希望能在公司工作多久？

	我们必须雇佣你的原因是什么？

	你的优点是什么？缺点呢？

	请描述下理想的同事及上司。

	当我们联系你之前的上司时，他/她会如何评价你？



不雇佣某人的合法原因


	应聘者的教育背景或培训经历达不到岗位需求。

	职业技能不满足岗位需求。

	缺少岗位必须的相关资格证。

	之前工作经验/推荐差强人意

	未通过药物检测。

	人际交往能力较差。

	个人卫生问题。

	应聘者无法保证规定的工作时长。

	应聘者在应聘时或面试过程中的表述不一致、不准确或有作假。

	生理上无法（经过合理调节）履行岗位主要职责。

	不是最佳选择。



应聘是任何主管都要面对的一件最重要的事。避免偷工减料，你也终会收获回报。


第七十三章

请在收账时保持理智

在向拖延付款的客户收账时，怎样才能不冲他们发火且情绪不失控呢？以下是我从过去35年间与这样的客户打交道所获得的宝贵经验。


	态度温和但要强硬。温柔地恐吓。让顾客知道不按时付款或者赖账的后果。一开始便强调“我的讨债公司”或者“我的律师”很容易点燃战火，所以这个办法并不好。再次强调，你必须有礼貌且态度温和，因为如果过分充满防御性或进攻性可能导致你和顾客发生冲突，这样一来客户可能因为任何事情跟你起争执。同时，你不能轻易在客户面前妥协。在时间期限内里表现得通情达礼，但要让客户知道如果他们不打算付账的话，你随时都会借助外界力量讨债。让客户同时清楚他们所面临的选择以及后果能使他们认识到情况不容乐观。

	为无法付款的客户制定一项支付计划。这是另一种方式，可以让客户感觉到你愿意为拿到款项而适当做出让步。我会提醒客户我方已按合约履行了义务，并按照对方要求完成了工作，如果他们能够尽快付款我们将“感激不尽”。我很早就意识到即便付款协议规定付款时间是“30个工作日”，客户也不会乖乖按照这个时间结账。你不得不致电客户，给他们寄送一张新的发票和/或交货证明，然后反复打电话催他们。头一天还是一位笑脸相迎的供应商，而两个月后要变成不好对付的催收人员，这可真是件难事啊。

	不要随便为客户提供信用额度。大多数公司都有信用卡。如果销售某件市面上已有的商品，或者服务总是一成不变，那么你也许要考虑加大信用额度来提高竞争力。对于一家员工数量有限的小公司来讲，这会为公司增加一项容易被忽视的负担，尤其是你想迫切提高销量的时候。比这个问题更糟糕的就是你需要花大量时间在“试图”收回账务上面。有经验的企业老板清楚产品运走或者提供了服务后并不意味着这项工作的结束，真正的结束是在顾客付钱以及银行兑现支票之时。

	其他简易支付方式。让你的客户知晓他们可以通过在电话里使用信用卡或者借记卡来付账。这是个不错的选择。如果你的公司可以在线付款，可以将公司的网站地址发给客户。电话支票也是时下比较流行的方式。顾客可以通过发传真或电子邮件的形式将支票复件发送给你，然后你可以在安全的网站进行收款。很多时候你不到24至48小时就可以收回款项。

	与客户建立良好关系。碰到逾期未付款的客户，先要通过寄送发票复印件以及电脑生成的账单信息与其及时取得联系，之后通过打电话保持联络。与处理应付款账户的人员保持良好关系大有益处，与你客户的应付款账户处理团队建立私交。如果他们和你关系不错，那么你极有可能会先收到付款。将客户关于付账的承诺都留底，密切关注是否有人违背承诺。

	倾听。在电话催款前制定一项计划是非常重要的。要记住被催的客户很可能会感到羞愧，很有压力，并因此而变得极具攻击性。提前准备好应对方案可以让你多一份胜算。多一些耐心和理解也会助你一臂之力。当客户向你解释为什么还没付款或者没钱付账时，保持安静仔细聆听。不管你多想立即打断他，都要给他们一个解释的机会。有时正因为你的倾听才令他们感到放松并且可以一吐为快。在他们倾诉过后，指出问题并提出解决方案，如果可能的话，可以多提供几种解决方案。



收账不适合心理脆弱的人。总有人会缺钱、有人不喜欢付账，而有些人即将破产，很难说清这些人的区别。也有人是等你来催时才付账，在你之前他们已经有很多债主等着收钱。和这样的客户接触得越多的信贷人才越有可能最先追回欠款。在这种情况下，耐心不再仅仅是美德，还是责任。某些时候，并不值得再与这些人做生意，但耐心依然值得。不要因为付款时间长就索性放弃他们。不断提醒他们的责任并且找一个对他们来说更容易付款的方法。在一定程度上表现出耐心，但是不要让他们溜掉。


第七十四章

何时解雇？

对一位经理来讲，最难做的决定之一就是决定是否要解雇自己管理的某位员工。在我的职业生涯中，我发现大多数经理需要拖很久才解雇一位明显不合格的员工。我曾见过一项调查显示，经理们需要花费平均一年左右的时间最终解雇一位不合格员工。的确，解雇员工并不是件好玩的事情（除非你是虐待狂），但经验告诉我，并不是那个你要解雇的员工让你感到生活如此艰难，而是你没能解雇掉的员工让你的生活阴云密布。我从来没有在解雇了某人的第二天早上醒来后会后悔这个决定。我只会对于没能更早解雇他捶胸顿足。

让我们来看看我建议你何时应该解雇一个员工：


	偷窃。如果我有无懈可击的证据证明某人从公司偷窃，我会立即解雇那个人。我的意见是，绝不给小偷第二次机会。因为我发现，如果员工能从你这里偷第一次，他们就会再从你这里继续行窃。而且我认为如果你不解雇一个贼，你就开了一个你会后悔的先例。如果你因某人偷窃而解雇他，却不解雇另一个偷窃的人，那你就会招来可能的歧视诉讼。（是的，我100%都会起诉那些贼。这才能给你的其他员工发出一个强有力的信号。）

	滥用药品。如果我有员工在工作时间使用非法药物或者明显在工作时间喝得醉熏熏的，我也会立即解雇他们。我不会在意人们在晚上和周末做什么，除非那样的做法影响到他们的工作表现或构成违法行为（比如受交通运输部门法规管制，禁用非法药物的卡车司机。）

	工作时的犯罪行为。如果某人在工作时贩毒或售卖其它走私物品，他/她也要立即被解雇。我发现如果员工会在工作时进行违法活动，他们也很可能在做其它违法的事情如勾结外人或偷窃。犯罪分子罕有将他们的违法行为限制在一个领域的。

	自己偷盗或勾结外人偷窃。如果我手头有确凿的证据证明一位员工从我们商店里私自取用商品，或一位员工通过与一位客户或任何其它外部人员勾结从事偷盗，我也会立即解雇他们。我这样做是再次向公司的其它员工发出明确的强度警告：偷窃和勾结外人偷窃是绝不能被容忍的，哪怕一次也不行。

	不服从。如果一位员工反复拒绝服从一位主管的命令，我会解雇那位员工，只要那位主管的要求是合理的，而且与对其他员工的要求一致。多年来，我管理过不愿意服从权威的员工，这些人对于服从主管的命令表现随意。我认为上级对下级的命令指挥模式很有价值，我觉得支持主管是很重要的，因为他们有时候会被高层管理人员分配到并不吃香的任务。

	负面态度。在美国的南卡罗来纳州，只有3%的人参加了工会，在这里做生意有一个好处便是你可以以任何理由甚至毫无理由就解雇一位员工。多年来我解雇员工的一个原因就是负面态度。我发现坏的态度比埃博拉病毒还更具传染性。如果你的桶子里有一个坏苹果，其它苹果也会因此而变质，我相信你肯定会丢掉那个坏苹果的。我不会在有负面态度的人第一次表达负面情绪时就解雇他们，因为每个人都可能会碰上不如意的一天。然而，我们会先对一再表现出负面情绪的员工加以劝告，如果受到劝告后那位员工还是我行我素，那他们就会被解雇。



这一章节并没有谈及我解雇员工的所有原因，但提到的都是最常见的原因。我发现我经常得向我手下的经理们发出挑战，要他们解雇他们表现不好的手下员工。有的经理就是无法承受解雇这件事，而其它的经理则是因为太忙，不愿意走招聘的过程。


第七十五章

关于如何解雇

我上一章讲述了何时解雇一位员工。本章要介绍的是如何让你直接管理的员工带着尊严离开公司，使你自己避免非法解雇的法律诉讼。一旦你决定要解雇一位表现不好的手下员工，我建议你尽快行动，但时间也不能过于紧迫以免过程中触犯相关法律或让你自己面临非法解雇的法律诉讼。你要清楚地了解不单是你的公司会被控告非法解雇，你作为直接解雇的经理，对方可能会控告你个人的。现在请集中注意力，我要开始讲述解雇时的注意事项了：


	事先和劳动法律师或劳动法顾问对解雇进行审查。我们有一位随时效劳的劳动法顾问，每月只需付90美元的服务费。这笔费用要比给优秀的劳动法律师打个电话都要便宜得多。我们所使用的劳动法顾问公司在这个行业执业已超过30年，在我们所在的这个区域极富盛名。我们可以向聘请的顾问咨询任何有关劳动法的事情。即使已经从商35年，每次与我们的顾问谈完，我还是会发现我忽视了其中的一两个关键问题。如果你不能在你所在的区域找到好的劳动法顾问公司，那在解雇前，你应该与劳动法律师一起审查所有解雇手续流程。即使律师费再贵，也比一场非法解雇纠纷或审判省钱。


	决定遣散费。除非是因为偷盗或反复不服从命令或其它严重的过错导致我要解雇某人，否则我都会支付这位被解雇的员工一笔遣散费。我给遣散费有几个原因。首先，这样做符合人道主义，我每天早上刮胡子的时候照镜子良心才过意得去。我试图以希望别人如何对我的方式对待别人；其次，合理的遣散费可以补救与被解雇的人的关系，你永远不知道什么时候你们的人生之路会有交点；第三，你余下的员工会记得你是怎么对待你解雇的人。仁慈地对待离开公司的人会为你在其余员工的心目中加分，也可以使他们不会因为觉得离开的同事遭受了不公平的对待而开始找另一份工作。

	小心不要触犯反歧视法。很多和我谈话的公司老板都不清楚，超过40岁的员工是被另一套劳动法所保护的。当我们解雇40岁以上的员工时，除非他们是因为严重的过错被解雇，否则我们都会给那位被解雇的员工遣散费，换取他签一份免除全部法律责任文书。在我们总部所在州（南卡罗来纳），超过40岁的雇员需要有20天的时间以决定是否签订该免责书，并且在他们签署了该免责书后7天内还可以撤回该免责书。也许你不想给一位表现糟糕年龄超过40岁的员工支付遣散费，但我的建议是，如果可以通过支付他遣散费而让那位超过40岁的员工签署法律免责书，以此获得心灵的安宁还是值得的。年龄歧视法律诉讼的罚款要比合理的遣散费计划贵多了。性别、种族和宗教是其它受保护的类别。很多人会惊讶于，并没有联邦法律是反对性取向歧视的（但有的州是禁止基于性取向的歧视的）。


	私下解雇。我知道大多数劳动法律师和劳动法顾问都建议你在解雇的时候要有一位证人在场。但我发现如果有一位人力资源的代表或另一位经理在场，只会令被解雇的员工感到更加无地自容。这两种解雇模式我都使用过，但我觉得对于那位被解雇的人来说，在宣告他不得不离开公司的时候如果只有我和他两个人在场，他心里会好受一些。我庆幸自己选择了私下解雇员工这样的模式。

	亲自解雇。最近华尔街日报报道了关于雅虎的CEO卡罗尔·巴茨在电话里被解雇的事件。通过电话解雇这位CEO只会使糟糕的事态愈演愈坏，也使她成为了公司终生的敌人。卡罗尔•巴茨立即向所有雅虎的员工发了一封电子邮件，她写道：“我很伤心地告诉你们，我刚才被雅虎的董事会主席在电话里解雇了。”这使公司在每一位员工眼中看来残酷无情。有的情况你无法亲自解雇，比如说你有远方的雇员在几个州以外工作。如果你和那位远方工作的员工进行特殊的面见约定，他们几乎已经知道你为什么要去见他们，而这只会使情况更糟糕。我是经过惨痛的教训的。多年前，我给一位我只是每季度见一次的雇员打电话，告诉他我会在两天内去见他。他说：“你是来解雇我的吧？如果是，就省省你的机票钱，现在就解雇我好了。”我听从了他的建议。由于我已经准备好解雇了，所以我立即就可以提出我的遣散费提议。由于我给他的遣散费待遇不错，他和我还是朋友。

	介绍另一份职位给被解雇的员工。对于领薪水的职位，我发现提供职业介绍也有助于维护与被解雇的人的关系。如果你可以帮你的前雇员快速找到新的工作，那么不单是可以维护和被开除的人的关系，甚至你的其他员工也不会有幸存者的内疚感。很多职业介绍套餐并不昂贵，我发现很多情况下他们都很有效率。我还发现，我后来的生意伙伴有些时候就是我的前雇员。如果被解雇的人不恨你，会使在未来做生意更容易一些。

	总是迅速进行解雇。一旦你开始解雇，你应该在5到10分钟内结束。如果你准备好了遣散费包，复述一遍其中的亮点并递给对方，这样并不会花许多时间。另外，如果你要求一份法律免责书，你也应该简要地复述一遍内容，并将文书留给那位被解雇的员工。不要进行讨论。礼貌性的简要描述。

	在上班时间以外面见被解雇的员工，让他/她私下清理桌子。我觉得在所有同事的目光中，陪着一位被解雇的员工从你的办公室或会议室走到他/她的办公室或工作台去，看着她将她所有个人物品放进盒子，再陪着她走出办公室，这样对那位被解雇的人来说太残忍和难堪了。更人性化的做法我认为是结束解雇过程，然后安排一个晚上或周末面见被解雇员工，这样她可以在其他同事不在场的情况下悄悄搬走她的个人物品。同样的，这样做的核心意义是尽可能的减轻解雇的难堪。



 


第七十六章

接班人计划

当我和其他企业家交谈并且询问他们是否制定了接班人计划时，很少得到肯定的回答。大多数企业家认同接班人计划是一件要事只是还未有时间去制定。或许你听说过这样的一句古话：“没人计划失败，但人们往往失于计划”。这句箴言尤其适用于制定接班人计划。很多人在悲剧发生后或者遭遇重要员工突然离职才意识到自己早该制定接班人计划。不要让自己陷入这样的困境。以下是一些制定接班人计划的建议。


	制定计划并每年更新。如果你现在还未制定接班人计划，从你这个老板开始制定。如果你不幸突然离世，谁来接替你的位置？写下来，便于你的接班人和合伙人（如果有）知道你究竟希望谁来接你的班及其原因。接下来为每一个向你直接汇报的人制定一项接班人计划。询问他们希望推举谁做接班人然后观察是否与你的选择一致。要记住有些缺乏安全感的经理可能会给你一个能力尚不足以担当该职位的人名字，因为他们担心你是想要炒他们鱿鱼。从管理团队推荐的接班人名单就可以掌握你的管理团队质量如何。一般来说，优秀人才总会举荐其他优秀的同事，而水平较差的员工多会推荐水平更差的同事，因为担心水平与他相当或高于他的同事会对自己造成威胁。

	和你的董事会以及管理团队审查接班人计划。这样做不仅可以明确各自的接班人，还能使你团队里面的薄弱环节浮出水面。假如你的团队里还无人可以挑大梁或者成为你的左右手，那你就要开始寻找这样的人才招揽进自己的团队，从而巩固团队的弱项。同样的，你和董事会可以冷静理智地选择一位共同认可的接班人，千万不要在悲剧发生后顶着巨大压力才做决定。接班人计划还可以帮助你注意到后起之秀，在他们有足够能力承担更多责任之前提供给他们更多的教育和历练机会。

	和你的房地产律师以及会计审查你个人的接班人计划。如果你是老板或者是合伙人，你还应该和你的房地产律师以及会计讨论你个人的接班人计划，因为你的计划可能会触及所有者权益高价值的转移从而引起巨额房地产遗产税。老板需要考虑到流动资产和保险以便于有足够的钱抵消房地产遗产税。我已经看过不少公司不得不被老板遗孀或者其他继承者变卖，正是由于缺乏接班人计划而导致公司没有足够的现金支付房地产遗产税。有些公司虽已历经几代人的经营，却因为当事人没有事先制定接班人计划导致家族企业不得不被变卖，真是不幸。



企业接班人计划对于公司长期健康发展和生存至关重要。如果你已经耽搁了，那么我希望这篇文章可以激励你开始行动，也许就拯救了你的公司。

 


第七十七章

你的销售团队够专业吗？

如果市场形势好或许你的销售团队不需要那么专业，但如果遇到像现在一样不景气的年份，你需要为了公司的存亡而拼搏。你的销售团队是否专业呢？以下几点可以帮你检验销售队伍的质量。


	电话的使用情况。是否所有
 顾客来电都能及时回复？所有的电话都应当天回复，最长不超过24小时。你的同事在接电话时是否专业而明快，还是表现出一副被打扰的样子？如果他们无法接电话，那语音信息的问候语是否专业，是否能清楚地让留言的客户知晓可以另外联系人的联系方式呢？他们是否会在外出度假时更换语音信箱的问候便于打来电话的客户知道自己应该再去联系谁？

	及时回复电子邮件。所有电子邮件应当在4小时内答复，即使你得回家工作到深夜，电子邮件也应当在一天结束之前回复掉。哪怕你的回复只是简短的告知你正在调查情况，你仍需做出答复并且提供一个预期的解决方案。

	跟进。令我震惊的是许多打电话给我的销售人员从来都没有继续跟进。如果不能立即跟进，第一通电话简直是浪费成本。最近我的一家分店的私家车道和停车场需要重新划线。我联络了五家朋友推荐的公司，只有两家回了我电话。之后，那两家中只有一家提供了报价。我不得不再给其他五家公司打电话才得到了另外两个报价，因为我买东西至少需要3个报价。我们不是处于经济低迷期吗？为什么我需要打10通电话才能获得三个报价呢？

	表现出积极的态度。你的销售员是否会向客户抱怨工作艰难，还是会向客户分享好消息，给人以乐观积极的印象？我不在意经济如何低迷，你的顾客不愿听到销售员满腹牢骚地一直抱怨。和你的销售员一起去拜访几次客户。如果他们当着你的面和客户抱怨经济衰退，试想一下他们在你背后表现如何。

	定价和谈判。你的销售员是否尝试通过降价促销获得竞争优势，抑或是基于产品优质服务、充足货源、快捷运输、全面的产品知识以及其他因素而售出高价呢？你的销售员有没有培训过谈判的艺术呢？令我吃惊的是很多所谓的“专业销售员”竟然从未培训过谈判技巧。我总是很享受与那些从未接受过谈判培训的销售员进行谈判的过程。我通常会把他们打得一败涂地，尽管对于他们没来得及拿到上司提供的适当的武器就被扔到战场上这件事我感到抱歉。

	销售培训。你的销售主力军是否接受过专业培训，还是就直接被扔到狼群里了？当我从事销售培训时，我会请教室里上过销售培训课的人举手示意。通常，大约90%左右的学生未参加过任何正规的销售培训课程。他们师从其他“资历深厚”的销售员，那些人大都也没有参加过专业培训课程。我知道时下经济形势很艰难，但是如果你认为教育是昂贵的投资，试试无知。那就更昂贵了。



你的销售主力军在上述几点表现如何？假如你知道你的销售团队在上述领域都很出色，我敢保证你会成为行业里面的佼佼者，并极有可能将你的竞争对手打得落花流水。

 


第七十八章

你的销售人员专业吗？

上一章谈到了销售人员的专业度，以下列出的是专业销售人员常有的行为举措。如果你的销售人员大部分条目都做不到，那意味着他们还不够专业，而目前不景气的经济形势下你必须聘用专业销售人员。如果你一个或一个以上的销售人员都无法做到以下事情，那你该认真思考是否该安排培训或者更换销售人员。


	
再次确认面谈信息
 。只有业余销售人员才会在驱车前往或者飞到客户公司后才发现客户忘记了当日的会谈议程。你的销售人员是否都在会谈前一天，若是要乘坐飞机，在乘飞机的前一天和客户再次确认会谈信息？经验告诉我很多客户都会忘记约定的会谈时间，如果销售人员飞至客户公司后发现客户不在，这将会是很大的一笔成本浪费。

	
如果可能会迟到，提前致电告知
 。如果销售人员在未能电话通知我的前提下迟到，我会十分生气。最严重的是，他们大多数情况下还不为迟到道歉。似乎现在大家都认为迟到是可以接受的。一定要确保你的销售人员在可能迟到时提前致电告知客户。

	
进行电话推销前做好功课
 。专业销售人员在每一次打电话前都会有周密的计划，列出此通电话的目标，非专业销售人员只是即兴发挥。如果你像我一样，那一定也能分辨出对方是否专业，是进行了充分准备还是应付了事。你的销售人员是如何做的？

	
感谢卡
 。我几乎从未收到过拜访者的感谢卡。极少数情况下我会收到一封跟进邮件，但几年来都未收到过感谢卡。虽说邮件中的“谢谢”也胜过什么都没有，但手写的感谢卡还是会助你脱颖而出，成为一名专业销售。（并不是每次电话拜访后都要做，但应在初次电话拜访或在大订单后准备感谢卡。）你的销售人员会做这些吗？

	
采用CRM软件
 。几乎所有的专业销售人员都会采用客户关系管理软件（CRM）。有独立的CRM软件包，比如ACT和GoldMine。如今大多数ERP系统都会包含CRM模块。也有服务器托管的CRM软件，比如说Salesforce.com。CRM软件可以帮你记录上次会议的讨论重点，也有单元可以记录每个客户的个人信息，帮助你跟进销售电话或者在打电话前可以一览客户之前的购买记录。每通电话推销结束后，或者晚上你都应该花几分钟更新下CRM软件。你的销售人员会认真地使用CRM软件吗？

	
客户分类
 。并非所有客户都完全平等，但多数销售人员却对客户一视同仁。如果你的销售人员对所有客户一视同仁，那么大客户得到的关注不够多，而低等级的客户却收到了过多关注。我推荐大家使用ABC分类系统。A类客户通常是体量级大、付款信誉良好，发展前景广阔的公司，这些应每周拜访一次。B类客户购买力及付款信誉都一般，每月可拜访一次。C类客户购买力很差、付款迟，销售完全不需要亲自拜访。如果C类客户致电给销售，销售人员应立即回电，但无需花费宝贵的时间（金钱）去亲自拜访。如果你的销售人员采用这种分类系统，或者类似系统，我敢保证你的销售额一定会上升。

	
个人发展
 。你的销售人员会阅读销售和商业类的专业书籍吗？他们在行业协会中是否积极主动？他们经常参加销售培训吗？他们会加入销售和市场营销协会，或者其他协会来帮助自己提升专业销售技能吗？如果他们这些都没有做，那一定不够专业。

	
赠送礼物
 。专业销售人员会做些像寄送婴儿礼物、结婚礼物、在客户至亲去世时送上鲜花等类似的微小事情。这些礼物无须昂贵，但花心思去做就已显得十分专业。实际上，礼物最好不要很贵重，因为可能会显得是在贿赂客户。

	
转手某些销售机会
 。对于任何销售人员来说，拒绝销售机会都是很难的。但如果客户希望买进的产品并非是解决他们的问题的最优之选，干脆的向客户表示他们不应该在公司购买此产品，如果这样做，销售人员也会为此赢得一些口碑。当你拒绝机会，还将客户介绍给了更适合他们眼下情况的竞争对手，你也会显得十分专业。你的销售人员曾经转手销售机会吗？

	
主动要求推荐
 。专业销售常常会请客户帮忙推荐朋友光顾。如果客户满意，总是十分乐意给销售人员推荐一些可能会对其服务感兴趣的朋友。不过，多数非专业人员从来都不会主动要求客户介绍朋友来。你的销售人员总是会主动要求推荐吗？

	
推荐信册
 。我过去常请满意的客户用公司抬头信纸为我写推荐信。之后将所有推荐信装订在带塑料封套的文件夹内，这样信纸不会弄脏。我的推荐信册内有100多封推荐信，每次拜访潜在客户时，我都会随身携带推荐信册和客户一起分享。客户总会不约而同地在册子内看到很多他们熟悉的公司都对我十分满意，这帮我赢得了不止一笔生意。你的销售人员有推荐信册吗？

	
在行业协会中积极主动
 。专业销售人员在行业协会中通常十分积极主动，非专业销售的活动范围则仅停留在会员名单上，前提是他们已经成为了会员。我发现如果在委员会中任职、主持吸收会员活动、参加大多数或所有的会议、参加年度大会，我在行业协会中收获的远远超出了我所付出的。在行业协会中比较活跃的客户，也常会选择同样活跃的供应商，因为供应商为行业协会贡献了自己的时间和金钱。你的销售人员在行业协会中积极主动吗？



采用以上这些事项来衡量下你的销售人员。如果他们做不到上述几点，应该下令其开始遵照执行，之后你的销售额一定会突飞猛进。

 


第七十九章

经验教训总结

我在职业生涯中犯过很多错误，但很久以前我就意识到如果无法从犯下的错误中学习经验教训，这才是最糟糕的。每当我将经验传授给别人，而不是让其通过他们亲身惨痛的教训来学习，我都觉得很开心。以下我列出了自己犯过的最大的一些错误，希望可以帮助你少走一些弯路。


	裁员不够迅速。前面的章节中提到过，但还是值得再谈一下。我从来未曾后悔过解雇某人，但总会后悔当初不能当机立断地迅速执行。不论裁员和找新员工是如何地艰难，一旦意识到某个岗位的人员不合适，而你又无法将其安排到其他岗位时就要马上解雇。不过，解雇时也要对员工抱有尊重与尊敬之心。

	未及时解雇对公司不忠或有偷盗行为的员工。我曾经抓到过对公司不忠、或有偷盗行为的员工，没有解雇他们，而是给了他们改过的机会。我对此很后悔，我的经验是不忠或偷盗的行为一旦有第一次，一定会有下一次。发现后就要马上解雇，可以为公司日后省去很多麻烦。

	雇佣混日子的员工。有时公司的职位空缺很难找到合适员工。不要妥协，随便招聘一个员工。未找到满足岗位要求的员工前都不必急于填补空缺。加班都强过处理不能满足岗位要求的员工的烂摊子。

	省略个别招聘环节。同样，当公司有职位空缺时切忌急于填补而省略个别招聘环节。比如不能省略背景调查、推荐人审查、药物筛查等环节。当我省略个别环节后总是会十分后悔。

	没有未雨绸缪。我参会时曾听到某个发言人建议企业家把10%的年收益存入另外一个账户以备急用。我很庆幸自己听从了这个建议，如果当初未照做的话，可能也已成为当今经济萧条的受害者。不论是个人还是企业，能够有笔未雨绸缪的资金都是很好的。

	无继任计划。好的运动团体总会有很多优秀的“板凳队员”，企业也不例外。你应为所有的关键岗位做好后备计划，一旦关键职位出现空缺，你就有员工可以马上上任。

	忽视培训。之前也提到过，如果你觉得培训的花费太昂贵，不妨尝尝无知的代价。这真的是金玉良言。不要忽略自己及员工的培训。

	信贷政策过于宽松。我买进某些公司时才发现他们没有任何信贷申请表。多年来公司未要求客户填写完整的信用协议就为客户开设账户。我也见过很多公司多是因为坏账过多而以失败告终。在信贷方面严格一些，可以帮助你免去重大损失，也能将一些信用差的客户转移给竞争对手，去祸害他们的公司。

	与客户争辩。客户永远是正确的……特别是当他犯错的时候。从未有人赢得与客户的争论。我不介意客户犯的错是如何严重，这样的争辩你永远都不会赢。强行与客户争辩不仅会令你失去他们，还会给自己制造敌人，他还会把自己的故事讲给所有人听，而且相信我，那不会是什么美言。

	未正确拼写客户名字。当我刚开始做销售时，我未曾再次确认客户的姓氏，就将邮件发送给了一个潜在的大客户。客户名字是Craft，而我拼成了Kraft。之后我收到了只有寥寥几句的回信，说如果我连他的名字都拼不对，又如何相信我每年销售的价值几百万美元的产品呢？虽然过去了三十多年，每当忆起这件往事我还是会心里刺痛。

	未及时公布坏消息。好酒放的时间越长越醇香，可坏消息只会越演愈烈。当你或你的公司有任何坏消息时，都应及时汇报给股东。前些日子我们有个月的业绩特别差，我在月底通知了我们的银行家，尽管我还有30天才需要向他汇报。我很快收到他的回复，他在邮件中说尽管不喜欢听到坏消息，但是很欣赏我及时告知他。两个月后，他更新了我们的循环信用额度。

	预算过于乐观。我天性十分乐观，但我发现预算时过于乐观并不明智。银行家多数会根据预算设定贷款合约，如果预算过于乐观，你的贷款合约会很难完成。而在目前的经济环境下，你最不想看到的莫过于完成不了贷款合约。

	在经济危机初期不能及时缩减开支。很多商业人士在经济低迷的迹象初显时不想立即缩减开支、解雇员工，这我能理解。但是，当连续三个月业绩不景气时，你可以就在面临经济衰退，就不得不考虑缩减开支，而此时的缩减力度要更大，更广泛。如果2008年11月我们没能及时解雇35%的员工，现在企业可能已经不复存在了。

	未及时再分配或解雇跟不上公司发展脚步的员工。一些人在公司年收益只有五百万美元时工作做得不错，但当公司发展到五千万美元的年收益时，他们就无法再胜任自己的工作。你应该努力为这些人寻找更合适的岗位，如若找不到，就要及时解雇。是的，这肯定会令大家十分痛苦，因为你已经和他们以及他们的家人熟知，但如果执意保留一个能力已经达到极限的人，公司收到的后果会更加严重。

	供应商过多。从不同供应商处购买最新的时髦产品确实很有吸引力，但我的父亲很久前就告诫我用心专注于一个人要胜过分心去专注所有人。而且你也无须和如此多的供应商碰面。尽量缩减供应商的数量，你也能对这些供应商的购买影响力更大。

	试图每单生意都榨取最后一分钱。极力去讨价还价，但无须每单生意都榨取最后一分钱。确保你的供应商也能有所收益，只有当双方共赢，合作关系才能长久。如果压榨过多供应商会停止合作，你还需要开始又一轮的讨价还价。

	委派不当。不明确任务的具体内容而将其直接委派给下属，这称不上委派，充其量只是推脱。不要将任务推脱给下属。向下属员工解释清工作内容，任务需要完成的时限，这就够了，不需要对他们如何去完成工作指手画脚。你所要做的是掌控结果而非技巧。如果你已经将具体步骤告知下属，他是学不到任何东西的。此外，如果你描述清每一个步骤，倒不如自己全部做完，也失去了委派的意义。

	不去监督委派的任务。尤其是当你委任新任经理完成首项工作时更要查看任务的进展情况。如果下属没有完全理解任务，你也能在他继续错下去时及时指导纠正。

	在面试环节“推销”自己的公司。我初任经理之时要学会如何面试应聘者，那时候我是经理中做的最差的一个。我并没有提出一些开放式的问题，听取应聘者的回答并记录笔记，而是在根本未确认应聘者是否合适的情况下，花很多时间“推销”我们的公司。建议：面试时尽量将时间比例安排在25/75，即你说话的时间不得超过面试总时间的25%，剩下的75%都应该是应聘者在讲话。

	面试时妄下结论。这个错误又是在我刚进入管理层时犯下的，面试的应聘者的行业背景与公司较为相似，所以我的态度松懈了许多，我花了很多时间在谈论我们和应聘者共同的背景。后来我意识到不应该有局限性，要将表单上所有问题全部问完之后，通过我们的背景调查和测试来获得结论。

	对下属的管理不力。因为我不是个注重细节的人，刚进入管理层时，我聘请员工后并未进行培训，以确保他们参加了所需的培训课程，而是直接将他们“扔”到岗位上。你的下属不能通过耳濡目染来学习，而是需要通过认识和使用大量的学习工具，参加培训。不管你多忙，对于新进员工这些必要的环节一个都不能省。

	不举行月度会议。之前章节中提到过英特尔传奇的前任CEO安迪·格鲁夫，他曾说过他职业生涯中最重要的管理工具就是面对面的月度会议。我平常是大量使用电子邮件，每月也会和我的直接下属安排面对面的会议。这让他们有机会就业务问题，以及个人问题和我详谈。设置月度会议的做法已经坚持了3年多，我可以明确地说我完全赞同安迪·格鲁夫的观点。

	新进员工表现不佳时未能及时补救。有时候当聘用某人后发现表现不尽人意时一般不会立即采取应对措施。很多经理都抱着幻想，认为新职员会突然回到正轨，这样的情况很少会发生。当你看到新进员工，或新提拔的员工表现达不到预期时，坐下和他谈一谈，重新陈述岗位的职责要求，询问哪里你可以帮到忙。相信我，这要比重新开始招聘省力很多。

	解雇时省略部分环节。当你绞尽脑汁去补救一个迟迟进入不了状态的员工而未果，公司也并无其他适合他的岗位时，此时唯一可以做的就是解雇他。唯一比解雇员工更糟糕的事情就是把解雇搞砸。先请劳务律师或劳动法咨询师审阅下你的解雇计划，确保不会遗漏任何重要环节，你也不会为公司招致一场非法解雇诉讼。永远都不要情绪激动的情况下解雇某人，也不要使得解雇流程过分仓促。否则你很可能会后悔的。




第八十章

导师的经验之道

我很感激在我的职业道路上遇到许多卓越的导师。父亲是我的第一位导师，我从12岁左右放学后就为他工作，直到今天，我从其他一些优秀的导师身上轻松地学到了很多东西。以下是我的一些导师和我幸运地从他们那里学到的许多东西中的一些：

我的父亲，吉姆·索贝克


	任何值得做的事情都值得做好它。

	宁早1小时，莫迟1分钟。

	计划你的工作，执行你的计划。

	做一份预算的时候一定要让别人检查你的工作。

	没有什么可以代替努力工作。如果你无法比别人更聪明，那就比别人更努力工作。

	永远信守承诺。

	绝不要用你的信誉冒险。你永远都可以赚更多的钱，但你永远不能再得到另一个信誉。



 

我大学毕业后的第一位老板，约翰·埃文斯。


	永远要为销售电话作好计划。绝不要即兴发挥。

	销售就像漏斗。你在宽的那头丢进去越多销售电话，在窄的那头就会出来越多销售。

	每个人都喜欢被他人重视的感觉。试着找个方法让你的每位客户感觉他们很重要。对每个客户来说都是不一样的。

	跟进几个大客户而不是一堆小客户。这可以让你更好地利用时间，也会给你更好的收益。



 

我在欧文斯科宁的老板，吉姆·麦考利


	使用面试团队以获得对于应聘者的多种看法。

	绝不要在招聘的时候妥协。等待，直到你找到完美的应聘者为止。

	开头等级别的销售会议，这样，你的销售人员会觉得自己很特别。他们才能表现得很特别。

	经常开展销售比赛，使得销售团队中的竞争士气持续昂扬。

	永远穿着干练，这样你才能从竞争中脱颖而出。



 

兰尼·穆尔，一位BMA的同事


	谁在经营你的公司？你还是你的雇员？我打赌你自己可以做得更好。

	当划下线来的时候战斗就打响了。把线往有利于自己的方向划，尤其是关于信用额的时候更是如此。

	人们做你检查时想看到的事情，而不是做你希望的事情。

	如果你没时间把事情做对，又何来时间把事情重做一遍？

	一家公司只能给顾客价格、服务和质量。顾客能任选其二。如果你三样都是最好的，你就会破产。

	不管能拿回多少，都要将积压库存变现。多少现金都比让积压库存放着积灰强。

	给所有的员工都准备激励计划。所有人都会在激励计划下更努力地工作。



 

克拉伦斯·鲍奈特，我在几家公司的合伙人。


	永远比你谈判的对手做更多“功课”。然后在实际的会议前“排练”几次会议或谈判，这样你就能为所有变数做好准备。

	每个月与你的直属员工开一次会，并让他们在会后给你发一份所讨论问题和所布置任务的纪要。

	永远不要放弃。无论需要怎样努力，都要不断尝试直至成功。

	给优秀的雇员戴上“金手铐”，这样他们就不会离开，或者更糟糕，与你竞争。

	分享财富。不要都留给自己。

	早点辨认出天才，在人们还没完全崭露头角之前就提拔他们。胜利者会迎接挑战并且总能在事业上实现自己的抱负。



.

比尔·李，BMA的一位同事


	成为终生的学习者。永远不要停止阅读，不要停止参加研讨会，不要停止听CD等等。学习的道路永无止境。

	不是你解雇的人让你的人生痛苦，是那些你没解雇的人才让你痛苦。

	计划好每个销售电话。准备一张表，列出对方可能提出的反对意见并依次准备相应的回应。

	要有一份独特的销售建议，以使你与竞争者有所区别。

	建立一本推荐信册子，用它来给你所声称的前景带来可信度。



.

迈克尔·约翰逊，我在BMA的老板之一。


	在往来函件中，多用“我们”，少用“我”。换句话说，在信里要说“我”的地方都换成“我们”。这样看起来少一些自我为中心，多一份说服力。

	与你的直属手下发展个人关系，但也不要太亲近以至于不能在管理中反对他们。

	花时间和金钱建立团队。团队越强，表现越好。



.

巴德·斯托纳，我在BMA的另一位老板。


	买一些刻字的3X5的卡，经常给你的客户和同事寄感谢卡。

	永远都要事先确认约会细节，尤其是出差在外。

	对于大订单和特别的帮助要寄感谢信。

	你的办公室和座驾应时刻保持洁净。这样会给所有进来跟你联系的人发出一个强有力的信息。



.

彼得·德鲁克，已故全球管理顾问院长


	做正确的事情比把事情做正确更重要。确保你没有浪费时间试图将错误的事情做得完美。

	没有糟糕的人，只有糟糕的工作。如果你必须解雇某人，那不是他们的错，那是你的错。是你
 把他们放在错误的工作岗位。

	高效的领导力不是作演讲或被人喜欢；领导力是由结果而不是特性来定义的。

	预测未来的最好方法是创造未来。

	企业的目的是创造客户。

	交流中最重要的事情是倾听没有说出口的那些话。



 

吉姆·柯林斯，著名的作家，畅销商业书籍如《基业长青》和《从优秀到卓越》的作者。


	让错的人下车，然后让对的人上车。在你做到这点以前不要费心去准备新策略。除非你的团队有合适的人实施新策略，否则，新策略是无法运作的。

	退出众人注意的中心，让你的手下领功。

	良好是卓越的敌人。很多公司永远成不了卓越的公司就是因为他们觉得仅仅做好就足够了。

	人才不是你最重要的资产，合适的人才是最重要的资产。

	你觉得需要管理某人的时候，你就犯了用人的错误。最好的人才不用管理。他们需要被引导、带领、教导，但不是被管理。



.

齐格·齐格勒，传奇的激励演讲者和销售培训师。


	要从生活中获得你想要的，就要帮助别人获得他们想要的。

	将目标写下来，然后每周更新。

	每天晚上吃完晚饭跟你的配偶聊30-60分钟不要又一头扎进工作中。

	当某人告诉你他们还需要再想想你的提议就意味着你还没有做好解释工作。

	成功意味着你能把生活的各个领域都平衡好。如果你的家庭生活一片混乱的话也不能认为你的事业成功。




	钱不是生活中最重要的东西，但它“必须要有”的程度已近乎于氧气。




	你生来就该赢，但要成为赢家，你必须计划好如何赢、准备好迎接赢、并期待赢。

	你的态度，而不是你的能力，决定你人生的高度。

	人们常说动机不能持久。好吧，洗澡也不能持久，这就是为什么我们建议每天都需要有。



以上只是我从这些导师身上学到的部分经验教训。其它更多的导师就不一一列举了。我很幸运在我的职业生涯中遇到了这些卓越的导师。如果你连一位导师也没有，去找一位。你会惊讶于能从已经实现了你的部分或全部目标的人那里学到如此之多。

是的，你也能拥有素未谋面的导师。这就是为什么我会博览群书。只要买他们的书，你就能从世界上最伟大的思考者那里得到最好的建议。你还在等什么呢？


第八十一章

现金管理

在上一章我讨论了现金流管理，即将正现金流最大化的窍门。本章我要讨论现金管理。二者有何区别？现金流管理关注的是提高正现金流，现金管理指的是管理你从经营活动中得到的现金以避免资金短缺。

正如我所发现的，许多经理和企业家无法辨识成本加成和边际利润的区别，很多与我有联系的商业人士也不明白净收益和现金的不同之处。我在商业学校学习时跟随的一位教授曾给出过这两者之间区别的最佳诠释。他这样说：“净收益只是一个会计术语。你付账单使用的不是净收益，而是现金”。

这些年我见过太多公司破产，即便他们并没有在财务报表中出现亏损。财务报表中连一个月的亏损都未出现公司就宣布破产，原因何在？因为现金短缺
 。有许多会计伎俩能使公司财务报表一边显示每月产生净收益，而另一边现金在逐渐短缺。最常见的方法就是利用应计制会计。我发现大多数公司将当月费用资本化，不是在费用发生当月入账，而是将费用分摊到以后的若干月中或者若干年中，以此避免费用产生当月的利润受到冲击。是的，像折旧时间为2至3年的公司新宣传册就应当被资本化，资产按月摊销，但是我见过其他项目，比如大额退款被资本化，然后按月摊销以使得这笔退款未对当月利润造成负面影响。

许多公司在亏损时会将本该作为费用计算的项目资本化。他们这样做便可以不对外报出亏损并且/或者可以遵守贷款契约。像这样“做账技巧”不仅违反一般公认会计原则，在某些情况下甚至会触犯法律，尤其对于上市公司而言。

关于这种从未披露亏损却破产的公司，最著名的一个案例是1960年代的零售连锁WT集团。WT集团面对新兴竞争者沃尔玛的强势来袭，管理层没有及时捕捉警告的讯号，为与沃尔玛抗衡做出改变，却开始将本应计账的费用资本化。虽然这样使得WT集团能再苟延残喘一阵时间，但他们的破产早已注定。

关于管理现金我有些什么建议呢？在我们公司，我会收到一份每日可用资金报表，告诉我公司在当前循环信用额度下还有多少资金额度可以周转。这份报告显示当天开始时的可用资金额度、收到的现金、开出的发票、签出的支票，以及已开未兑支票兑现前和兑现后的净现金量。

假如公司的现金出现短缺，我们就放弃享受提前支付折扣而只在票据到期时才付款、用信用卡付款、与供应商商量延期付款、变卖非生产性资产、拍卖滞销品，以及/或者加大向顾客催收的力度。我们会想尽一切办法避免现金短缺。

当我和其他企业老板碰面并且询问他们如何追踪公司信用额度下的现金状况，答案总是令我大吃一惊。大多数人怯生生地承认他们并不知道剩余多少现金，坐等银行上门告知他们已经透支。我不知道你的公司是如何操作的，如果我的现金管理是照此运行，那我可能需要依靠安眠药才能度过每个难捱的不眠之夜。


第八十二章

变卖非上市公司股票

多年以来我目睹许多公司老板没有向经验丰富的法律顾问咨询就把股票卖给重要员工，导致不知不觉中触犯了法律。许多公司老板很幸运，手下有一些极为忠诚的员工，作为奖励，老板将公司股票出售给他们使其可以分得股息，还可以在公司被卖掉或退休时把股票卖给公司而获利。听起来似乎很简单，事实真的如此吗？显然不是。如果你正在考虑把股票出售给你的一些重要经理，记住以下几点：


	只出售给经济上安全合格的投资者。证券法对于公司向不合格投资者出售公司股票给予严厉惩罚。法律上如何界定合格的投资者呢？一名合格投资者需拥有至少100万美元的净资产，个人年收入20万美元或与配偶合计年收益30万美元。这些规定是为了保护投资者不被股票售出者利用。我们的员工里有多少人与合格投资者的描述吻合呢？如果有，数量也不多。

	向股票买方披露信息。向买股票的人提供详尽的公司财务信息是保护自己免被以“利用买家”之名起诉的最佳方法。把你能想到的所有信息都告诉他们，你披露的越多将来的责任越轻。

	大额出售股票。你出售的股票数量越多，被起诉的风险越低。法庭认为比起只购入价值25000美元股票后来又宣称自己被利用的员工，大量购买股票的人是比较有经验的，不会被利用。如果你想变现，将价值几百万美元的股票卖给，比如说，一家私募基金，法官会认为这样的公司是富有经验的。

	规定购买股票的人至少持股一年。这样可以保护你，使你避开那些仅仅想利用你公司股票投机的人。你甚至会碰到这样的员工，他联络上一位你公司的竞争者，买进你的股票后转卖给那个竞争对手。

	规定购买股票的人只能把股票卖回给你。假如你照做了，就无需担心你的股票会落入对公司不怀好意的人手中。当然，你必须同意以公平市场价格赎回股票。公平市场价很难界定。我知道的一种大多数人赞同的方法是每一方都选择他们自己的估价师进行独立市场估价。如果估价的差距低于10%，那么股票以双发估价的平均值赎回；如果估价的差距高于10%，双方认可的第三方估价师将介入并且最终以三方估价的平均值作为赎回价格。



大多数和我聊过的企业老板没有意识到买卖私有企业股票也会涉及到相关法律。如果你将来要把公司股票卖掉，请记住上面所讲要点也许能帮你节约一大笔昂贵的法律诉讼费用。


第八十三章

使用电子邮件的技巧

在过去十年中，电子邮件广泛应用在商务和个人领域。然而，在我看来，很多人还没有掌握高效使用电子邮件的技巧。如果电子邮件使用得当，它便是一种极好的商务工具，使用不当可能会让人失望，严重时还会结束你的职业生涯。我现在的公司有9家分公司，15个直属员工，我任职于三家外部董事会，（不算我的私人邮件）我每天大约收到250封电子邮件。每个看到我的Outlook文件夹和数据文件的IT技术人员都说我是他们所见使用电子邮件最多的人之一。基于这些，以下是一些我在大约20年内，大量使用电子邮件所积累的经验。


	确保电子邮件的主题准确反映邮件内容。这似乎理所当然，但我收到的很多电子邮件要么没有主题（让我抓狂），要么主题不能准确反映电子邮件的内容。确保电子邮件的主题能够起到提示内容的作用，这不单让你能决定先打开哪些电子邮件，还便于你将来能轻松找到一封电子邮件。

	若回复邮件时，主题有变，修改所回复邮件的主题。有时候我发给某人一封电子邮件，这使他们想起了别的事情，他们就直接点击“回复”，回复我的电子邮件，却不改电子邮件的主题，也不新建一封邮件，就向我询问完全不同的话题。如果我将来要找到这封邮件，是非常花时间的，因为主题不能反映邮件的内容。

	谨慎使用“回复全部”。是的，有时候原始邮件所有被抄送者都需要收到所有后继的邮件，但这种情况极其罕见。在点击“回复全部”前，想想看是否每位原来邮件的被抄送者都真的需要收到你的回复。还有，在你通过邮件说一些有争议的事情时，点击“回复全部”前要加倍确认。看看前面的结束你的职业生涯的邮件。

	使用电子邮件的拼写检查功能。既然拼写检查程序已经问世，那么再也没有理由为邮件中出现拼写错误的单词开脱了。打开你的电子邮件的“选项”菜单，勾选以下所有选项：“在发出邮件前对所有邮件进行拼写检查”、“检查大写字母单词”以及“检查主题的拼写”。如果你做了这项操作，你就不会再发出有拼错的单词的电子邮件了（如果你在正确的语境下使用单词的话）。

	设置多个电子邮件签名。如果你使用Outlook的话，花几分钟设置多个电子邮件签名，然后为你的每一封邮件使用正确的签名。我发现我的回复很多是“好的，谢谢。”，“请让我了解此事的最新状态。”，“这已经超过了期限，请立即回复”，“谢谢您对本公司感兴趣，但我们现在没有开放职位”，以及我正式的商务签名，有我的全名、职衔、电话号码和地址。通过花时间建立多个签名，你能轻而易举地处理邮件，所花时间很少，是每封邮件都重新打一遍这样的回复所需时间的一个零头。

	在Outlook中设置文件夹。我的Outlook中有超过400个文件夹，我将我可能将来会用到的邮件拖到恰当的文件夹中。这也许对你来说没太大意义，但我看到很多很多人在他们的收件箱里有成百上千封邮件，因为他们从不花时间去分类建立文件夹。建立文件夹，然后正确地使用它们，在你需要找寻一封旧邮件时，分类后的文件夹会节约你很多时间。

	建立多个电子邮箱地址。我有工作电子邮箱，家庭电子邮箱、AOL邮箱、Gmail邮箱和Hotmail邮箱。我对不同的人和公司使用不同的邮箱。在从产品目录买东西或注册时事通讯时，我使用AOL邮箱和Hotmail邮箱，这样从这些地方来的电子邮件不会堵塞我的工作邮箱。我只是定期去查看一下那两个邮箱。

	将你需要跟进的电子邮件密送一份给自己。不幸的是，只有少数向我汇报的人能够按规定的期限完成任务。由于这个原因，当我发出一封邮件，并要求在某天收到回应的话，我就密送一份给自己。然后当我在收件箱收到这封邮件，我就把它移到Outlook的“任务”中，然后选择跟进的期限日，通常是7天之后。这样做，每天早上我检查我的任务时，任何没有在指定期限给我答复的人会显示超期，并会收到一封我的跟进邮件。原始的电子邮件就附在任务的底端，我也无须再找到文件夹中的原始邮件重新发一遍。

	发了三封电子邮件后，打电话或者见面。我发现当你就一个主题发了三封邮件后，你一般收到的回复会开始减少，这时最好给那个你互通邮件的人打电话或约那个人见面。否则你的电子邮件越来越长，而你也会对整个过程感到失望。




第八十四章

传奇的客户服务

50年代末到70年代中期，我在宾夕法尼亚州煤矿区的小镇长大，那时我体验了优质的客户服务。因为小镇上的每个人都互相认识，你的公司想要在镇上标新立异，便要从客户服务下功夫。我记得那时去本地的五金店，店里有木地板和装满螺母、螺栓、钉子和其它五金件的桶，可以在店里要一个螺母或一个螺栓，店主会把它放在一个小小的棕色纸袋里，还告诉你这不收钱。如果你买了东西不知道怎么安装，店主会耐心跟你讲解整个安装过程，甚至可能还会给你画张安装图。现在如果你去家得宝，想要买一个螺母或一个螺栓，你得一下子买50个或者更多的一包，然后，你要是跟我一样的话，会选择使用自助收银通道。整个购物过程你甚至可以不跟任何人打交道。同时，很多情况下，如果你需要有人给出关于如何使用你买的产品的建议，那就要碰运气。大多数大商店聘用大量兼职人员，这些工作人员对于他们所销售的商品并不十分了解。

为什么客户服务会发生如此剧烈的变化？对此已有很多相关理论做出解释，而我的看法是由于美国整个社会在成长变化，人们开始和他们不认识的人做生意，此时价格成为了最大的区分点。在我们公司，我们依然把客户服务作为我们的主要亮点。我们的网站上声明：“答案是‘是’，问题是什么？”我们还有按时送货保证。如果你指定送货时间而我们晚到超过一小时，我们会给你返回10%的货款，在下次你购物的时候用作抵扣。由于我们有些销售超过$20,000，10%的返款是对迟到相当重的惩罚。我们还在网站上声明，我们会进行24/7（每天24小时，每周7天）的送货服务，即使法定假日也不例外。我们有的混凝土承包商需要在周末倒入混凝土，因为下周天气预报有雨而他们的合同要求他在某一天前完成工作。当这样的情况产生时，我们会乐意在夜晚送货或在周末送货，因为这正是我们和我们的竞争对手所提供的服务的不同之处，就我所知我们的竞争对手没有愿意这样做的。

我们提供的客户服务当然不是最好，但我想已经比大多数同类公司好多了。以下是我体验过的一些优质的客户服务：


	
Maui Jim太阳镜
 。我经常要在户外活动工作，但是我的眼睛对光十分敏感。多年来，只有Maui Jim太阳镜是最适合我的。没错，这个牌子的太阳镜价格很贵，但如果需要的话，他们提供的客户服务是十分优质的。比如说最近我一副配了两年的太阳镜的鼻梁坏了。Maui Jim太阳镜有终身质量保证，所以我上了他们的网站并发现我所需要做的只是把我的太阳镜寄给他们再付10美元作为邮费和加工费用。10天后我收到了他们寄回的太阳镜，发现他们还免费帮我把其中一块镜片换了。他们网站上描述的是35美元换一块镜片。我的镜片只是有一点点小擦痕，所以当初我是不舍得花35美元去换一块新的镜片的。想想当我收到我的眼镜，不仅完全修好了，还附带一张纸条，上面写着他们发现其中一块镜片有擦痕就免费给我更换了，为此我别提多高兴。猜猜从此以后我会经常从哪里买太阳镜？

	
47号牛扒屋
 。我的家乡有间牛扒屋叫47号牛扒屋。价格很贵，但可以做出顶尖的料理、提供世界一流的服务。以下是两个例子。有一天晚上，我和我的妻子以及另外一对夫妇开车去吃晚餐，天公不作美突然下起了瓢泼大雨。我让妻子和那对夫妇在牛扒屋门口的顶篷那里下车。我停好车正准备穿过猛烈的暴雨，飞奔向餐厅门口。想象一下，当我正要下车时，一位撑着伞的侍应生正等在我的车门外，还递给我一把伞，这样贴心的服务是多么令人感到高兴啊；另一个例子是有一天晚上，我妻子对她第一次尝试的主菜不太满意。其实并不是食物有什么问题，她就是个人不太喜欢。当我们结账的时候，惊讶地发现我妻子的主菜从账单上面被删掉了。我向侍应生指出这点，他说因为他注意到我的妻子不太喜欢那道主菜，他就从我们的账单上去掉了。猜猜每一次特别的场合我们都去哪用餐？我们推荐我们的朋友去哪用餐？

	
胡椒磨坊
 。最近我们镇上一家叫胡椒磨坊的餐厅在卖给新老板后服务不佳而倒闭了。原来的老板提供出色的顾客服务。比如说，有一天我的母亲从宾夕法尼亚州过来看我们，去那里吃饭。在吃完开胃菜，主菜还没上的时候她就病了。我向我们的侍应生示意结账，告诉他我们得走了因为我的母亲觉得不舒服。我告诉他虽然我们的主菜还没上，我也会付款，因为我们下了单并且菜可能已经快烧好了。几分钟后，老板来到我们的桌前，告诉我我们的饮料、开胃菜和主菜都不收钱。他递给我一个包，里面是将我们的主菜打了包。他说，他很抱歉我的母亲生病了，他不想再让我们付晚餐钱而雪上加霜。我们在此后又去过很多次，直到原来的老板将餐厅卖了，而新老板通过降低食物质量而降低菜肴的价格，最终毁了这间餐厅。新老板本以为低廉的价格会吸引更多的客户，但他的做法却只是失去了过去愿意为高质量的食物和服务付款的顾客。



《一生的顾客》这本书极力主张公司老板要用一双慧眼发掘到客户终身的价值，而不是一锤子买卖的价值。持此观点，寻找方法用优秀的客户服务取悦客户的公司不需要打价格战也依然会有大批的忠诚客户，这批客户还会向朋友推荐你的公司。即便现在身处的经济环境不景气，也不要在客户身上省钱，设法提供不单是满足甚至是超出客户预期的客户服务。如果你做到了这点，你会比那些只打价格仗的公司存活得更长久。


第八十五章

雇佣家族成员

多年来我看到有关雇佣家族成员的材料多是叫人多加谨慎，对此事持否定态度，而且理由充分。不过我对此是极为赞许的。如果你是精挑细选过家族成员后才雇佣（你的家人或者你员工的家人）的，你就能因此而获得一些最优秀，最忠诚，最值得信任的员工。我认为，相比雇佣一个路上的陌生人，招纳一位你的家族成员或者最优秀员工的家人会让你招聘成功的几率更大。招聘不认识的人对我来说才是真正的风险。不过在雇佣家族成员时，我仍然要提醒几点需注意的事项：


	直截了当。确保家族成员了解他们不是来蹭取公司其他员工的劳动成果的，他们要比其他一般员工工作更加努力。同样地你也要让家族成员知晓如果表现不佳会被立即辞退。（而且要说到做到。）

	背景调查。即便是雇用我的儿子，我都完全按照公司招聘指引做了一次彻底的背景调查。我怎么知道他在大学期间有没有闯祸而我却没发现呢？

	对家族成员进行面试，就像面试普通员工一样。同样地，即便是我的儿子，我也会按部就班的面试他。他通过了智力测验以及其他人也必须完成的人格剖析。结果在我的意料之中，但也有可能会出乎意料之外。

	在别处就职经验。要雇佣你自己的子女，我坚信他们需要毕业后在其他地方工作至少3年并且在原岗位至少晋升一次，才可以进入你的公司。通过在其他地方工作，他们可以获得让公司受益的宝贵经历；至少有过一次晋升，他们的自尊心也会得到极大满足，同时还可以证明就算不是靠家族成员这样的关系他们一样可以获得晋升。

	向外部咨询师寻求建议。在雇用我儿子之前，他和我都分别然后再一起会见一位行业心理学家。我不想经过惨败，事后才发觉我的儿子和我共事会出现问题，我希望一位训练有素的心理学家帮助他提前预知向我汇报工作时的情景。我们各自单独进行了一轮心理咨询和一轮共同咨询，之后心理咨询师告诉我们他对于我们未来的顺利工作表示信心十足，接下来我们又在我儿子开始工作90天后进行了两次后续咨询。两次咨询结束后，我的儿子向我提议结束咨询，因为他觉得没有必要再接受心理咨询了。

	安排家族成员在不同的岗位工作。我的儿子一开始在我们公司仓库待过，考取了叉车驾驶资质，做过销售，还在做信息技术部门经理的同时送货。现在他对公司的运作有了更深的了解，同时也赢得了同事们的尊重，这些对于他将来的成功都是十分重要的。

	家族成员需和其他员工一样遵守公司制度。我的儿子享受的员工福利和其他员工一样，而且也需要遵守同一本员工手册规定的规章制度，包括假期安排。他同样也会参加年度考评。在所有方面他和普通员工并无二样。

	清晰告知工作职责划分和工作内容。我的儿子是我们公司的财务总管和信息技术部门经理。他作为我们的信息技术部门经理起步，但是当建筑行业进一步衰退时，我问他是否愿意做公司的财务总管。他愿意做，他在这个职位上展现的能力也帮我们省下了一大笔资金。我对会计或者信息技术方面一窍不通，而他几乎对销售，市场策划，房地产和供应链不感兴趣，但这些又恰恰是我所擅长的领域。

	让薪酬委员会确定他/她的薪水。我儿子的薪酬和头衔是由公司董事会属下薪酬管理委员会决定的。这样避免了他和我陷入紧张的关于薪酬福利的谈话。在进入公司八年后，我儿子被提拔为财务和行政管理副总裁，这是由我们的薪酬委员会主席告诉他的，我认为这对他来说更有意义。



我知道很多时候雇用家族成员并无益处，但是一旦家族成员被雇佣并且管理有方，你将很可能从中获益匪浅。


第八十六章

奖金计划

关于奖金计划，至少有两派观点。我听过有些人力资源专家严厉反对发放奖金。有的人说你不应该通过贿赂你的员工让他们完成工作，有的甚至说，奖金计划是对那些经过精心挑选、以自己工作为傲的人们的一种侮辱。我的观点与他们相反。在30年的管理生涯中，我从来没见过任何人觉得接受奖金支票是侮辱，当然也还没有任何人拒绝接受我的奖金支票。我还见到人们（包括我自己）在晚上、周末、节假日工作，以期获得奖金。如此玩命工作为的却不是奖金或大额佣金支票，这样的例子我至今未找出来。

在我们如今生活的资本社会，我想要的结果基本上奖金都会祝我一臂之力。以下是几点经验以使奖金计划发挥出最好的效果：


	当你为别的事情付钱时，不要期望得到想要的结果。我见过公司给员工的奖金计划没经过仔细思考，只能把情况变得更糟。比如说，我有一次见过一位信用经理得到的奖金计划是降低收款天数可以每个月得到一大笔奖金。这位信用经理对有大笔过期款项的客户施压，以法律手段威胁他们，同时还实施了其它手段，大幅度地降低了公司的收款天数。然而，这也在接下来的几个月里大幅度地降低了公司的销售额。要特别小心地订制每一份奖金计划以获得你
 确切
 想要的结果。


	奖金应该能够改变生活方式。一般来说，不能够改变员工生活方式的奖金计划无法激励员工做出显著的额外努力。付出$5000的奖金计划能够让每年挣$25,000的员工明显地加倍努力工作，但不能让每年挣$150,000的人付出多少额外的辛苦。我发现，对于中、低层管理岗位的员工来说，奖金计划至少要达到10%的基本薪酬，而对于高层管理人员来说，要达到20%-50%的基本薪酬。对于CEO们，我见过在某些情况下，奖金计划高达基本年薪的100%。

	为收到奖金的人量身订制奖金计划。我的意思是，大多数人都对现金感兴趣，但在更高职位的人可能对于异国情调的旅游更感兴趣，如所有费用都已付清的夏威夷或其他热门旅游地点的双人旅行，包含头等舱机票及随身可花的现金。

	并非所有的计划都是年度支付的。对于中高管理层而言，年度奖金计划的效果最好，但对于蓝领职位，每季度甚至是每月支付的奖金计划效果更好。因为这些职位上的人是靠工资支票度日，他们可能在年度奖金还没发之前就不得不离开岗位。

	必须在岗才能获得。所有的奖金计划都应该要求发放奖金的时候那个人在岗。你可不想给已经不在你公司的某人发一笔可观的奖金，对吧？（或者，更糟糕的情况，你能想象给一个你发放奖金时正在与你竞争的人支付一大笔奖金吗？）

	加倍涨也加倍降。对于中高管理层，我提倡奖金计划按利润上升和下降以2：1的比率支付。比如说，如果你们公司的销售副总裁达到了你销售预算的120%，则付给他预期奖金目标的140%。反之，如果只达到销售预算的80%，则只付60%的奖金。我还提议，如果低于预算的75%就不支付奖金。



 


第八十七章

租赁vs.购买

有读者发来邮件询问我关于公司的固定设备资产偏向于租赁还是购买，对于两者的选择问题有没有什么黄金法则。身边很多人都认为这是极其复杂的选择过程，但我有一个标准黄金法则：对于会增值的固定资产，我会选择买进；对于会贬值的，我选择租赁。是的，这让一个复杂的选择过程变得十分简单。我发现有时做大量财务分析后得到结论是最明智的做法还是租赁贬值品，买入增值品。我的逻辑就是为什么要花费钱财去购买一个会不断贬值，甚至于最终毫无价值的物品。最合适的例子就是购买货车。再悉心维护的货车也终有一天会毫无价值，你完全可以签订提供全方位服务的租赁合同，每隔三到五年还可以置换一批新货车。我们公司有配有升降叉机的双轴货车车队，一辆全新货车约值15万，我们有大约10辆，如果全部买进的话需要150多万。但提供全套服务的租赁合同可以涵盖除汽油外的所有费用，包括轮胎、机油更换、变速箱、液压系统——所有这些。而且，一旦货车发生故障，他们会免费拖车，并免费再为我们配备一辆货车。我们的租赁合同还包含免费的洗车服务，我们的货车总是干净锃亮。

潜在价值在于我们车队的车辆总是很新，货车也不会因里程数过高而开始发生故障，导致拖延送货。是的，我知道采用全方位租赁服务累积付出的钱更多，但却可以增加融资和应收款项的现金流，当租赁合同到期时，我们以原价的很小一部分将货车买入。因为知晓货车是否有问题，这笔生意做的十分划算，而且我们知道货车会是什么状况。

我们所有的办公场所也租赁叉车、计算机服务器、网络设备、电话系统，甚至于监控摄像头和监控显示屏。如果我付钱去购买上述这些设备，包括之前的货车，我可能在过去的5年已花费了二百万美元。最近几年建材业面临的挑战十分大，若不是通过租赁省下了一些资产我很可能已经破产了。

是的，过去几年我也一直需要为闲置车辆付租金。不过，如果我当初买下这些货车，很可能也卖不出去，因为建筑行业低迷前期二手车的价格在拍卖时也只值当初买入价格的一半。比如说我身边有人在拍卖行花2.9万买下一辆带升降叉机的双轴货车，三年前买这辆货车需要15万。业内朋友有的购买了自己的货车车队，但现在经济低迷车辆过多，由于不想去拍卖行将车辆“贱价处理”他们将闲置的货车检修好“封存”备用。我认为这种境地是最糟糕的，他们希望能收回当初购买货车的钱，但又不敢将货车出售，因为损失太大甚至要拉低他们已经不堪入目的盈利，如果还有任何盈利的话。

我的黄金法则是万能的吗？当然不是。但它对我很适用，而且我的企业也一直存活至今。


第八十八章

开卷管理

基本上我都是任职于私营企业，但早期也在一家上市公司工作过，而且我曾是一家后来上市的私营公司的股东之一。上市公司必须将财务信息与股东共享。企业的员工以及其他上市公司对此感兴趣的组织也可以看到公司的财务信息。

离开那家上市公司后，我很荣幸成为一家倡导革新的私营公司的股东，这家公司和员工分享所有月度财务信息。我已经习惯于这种共享信息的模式，所以当我发现大多数私营企业都不会将财务信息公开时，我感到十分惊讶。这其中大有原因。一些企业家不希望员工知道公司业绩如何，因为怕员工会要求加薪。还有一些企业家不想让员工知道公司的业绩是如何低迷，否则会激起一片离职浪潮。

我是支持公司分享财务信息的一派。除去上述担忧之外，我发现如果员工看不到对公司利润的影响，往往无法按要求去工作。其他企业家都觉得我疯了，因为员工可能会把分享的财务信息告诉竞争对手，但我一点都不担心。一位对我影响甚为深远的导师甚至在行业会议上讲话时将财务信息公开分享给竞争对手。有一次我问他为什么不担心将财务信息分享给竞争对手。他告诉我，“我不介意他们看到我的财务信息，因为他的公司没有与我的员工一模一样的人才所以他们也就无法生产出如我公司这般产品。”他接着谈到也希望竞争对手看到自己如此高的毛利润，他们可能会因此加价。三十多年我一直都和员工分享所有财务信息，从未遇到任何问题。恰恰相反，员工告诉我公司的利润比他们想象中低很多，他们也完全理解我们现在的所有措施都是为了最大化毛利润，削减成本。现在每月发出财务报表后，我总会收到一些电子邮件或接到电话，询问有关利润表上某些条目以及财务相关的问题。分享财务报表于我来说百利而无一害。

如果你之前未和员工分享财务信息，想要现在开始着手去做，那么读一读杰克·斯塔克写过的一本叫做《开卷管理》的传奇书籍。我建议你先通读这本书再和员工分享公司的财务信息。书中有大量建议指导你如何开始，以及应该注意避免的问题。


第八十九章

绩效考核

我知道在一些行业领域内进行员工考核会被认为是“守旧派”。而且有些人力资源专家也认为考核是一种过时的做法，因此不值得去做。但我并不这么认为。我坚信认真制定并执行到位的绩效考核是一个很重要的管理工具。

在我们公司有两种绩效考核模式：一项是针对新员工的90天考核；另一项是针对长期员工的年度考核。考核的第一步都是让员工填写自我评价表格。但是两种不同考核的自我评价表略有不同。在90天考核表中，我们会询问新员工有什么措施是我们可以向他前任雇主学习的。我们不认为自己已经垄断好主意的市场，所以会请新员工分享一些他/她在之前公司见到的相对更出色的地方。显然老员工的自我评价中就不包括以上问题了。

审核完自我评价表后，我都会安排时间通过会议讨论来完成整个考核流程。在会议上我通常先阅读员工提交的评价表，之后进行深入讨论。我总会去寻找和比较员工自我认为自己做得如何与我觉得他们做得如何二者之间的不同。例如，一个员工认为自己工作完成得很出色而我却认为他的表现勉强触碰我们的最低标准，这样就会引发更深层次的讨论。

我发现有些员工完成表格只花费了五分钟而有些人会经过深思熟虑才完成自我评价，有一些人只用简单几笔回答问题而有些人对每一个问题都回答得很仔细。当然我会对那些认真填写表格的员工印象更加深刻。

在开始讨论评价表之前我还会请我所考核的员工对我作为主管进行评价。我会问他们对我赞许和存有异议的方面，以及针对我如何能成为更好的主管提出建议。我发现这种方法可以令员工放下警惕心，很多人会告诉我从来没有一个主管会征询他们关于主管行为的建议和意见。我还发现与其以一个批判式的态度坐在那里评估他，这样的对话方式能使被评估的员工感到放松并且与我有互动。

谈话过后我们会开始讨论绩效表格。表格上有每个岗位需要员工拥有不同技能的评分（1-5分）。接下来有一部分注明了员工参与上次评估时的所设定的目标以及他们为此目标而做出的努力。我们尽可能确保绩效表格上所列举的目标既准确，又能量化评估。这样既可以更好的关注到员工表现，还可以避免对员工是否达到一项主观目标而产生分歧。如果这个目标可以量化，对于是否达到目标就不会存在分歧了。

评估表上接下来的一部分仅适用于管理人员。这包含五个方面。我注意到大多数评估表并没有评估管理人员的部分。讨论主管是否较好的完成了管理职责通常是比较有趣的。

接下来的一部分是评估者对被评估者的主观意见。虽然被评估者的目标应当是具体量化的，但不能确保每一件事都是可衡量的。这一部分可以记录一些主观的评语，包括“十分具有团队精神的人”、“通常会主动承担别人不愿意去做的工作”等等。

评估表的最后一部分需要被评估人设定未来12个月的目标。再次强调，这些目标需要是具体又可量化的。当进行绩效评估时，我们会讨论下一年的目标，如果双方无法就可行性达成一致还会对目标进行适当调整。尽管我们希望目标有一定的弹性，但我们仍然希望可行性较大，因为如果可行性不大的话会减弱员工的积极性。

当评估工作结束后，我建议你在每月的例会上，至少每季度与向你汇报工作的人复查这些目标。如果你不明白月度例会是什么，可以在前几章找到有关这个话题的内容。没什么事情比一整年无视目标却在一年终了的时候关注没达到目标的结果更糟糕了。

最后对绩效考核再提一点建议：我建议不要把绩效评估与加薪相关联。大多数公司会将年度考核结果与员工加薪关联（除非有冻结薪酬的约定）。我建议不要把绩效评估和薪酬评估自然地联系在一起。原因是如果员工得到了表现佳的评定，他很难明白为什么不因此而涨工资的缘由。如果适逢公司经营不景气，你也许只能为表现卓越的员工小幅涨薪。如果薪酬评估和表现评估不是同时进行，那就很容易解释为什么卓越员工薪资涨幅并不高。同样的，如果公司经营开始走下坡路没有资金给员工加薪，你也可以等到薪酬冻结结束后才把薪酬评估提上议程。

我也认同如果薪酬评估不能做好还不如不做，因为马马虎虎的评估对于主管和员工来讲纯粹是浪费时间。但是，正确的评估可以帮助员工提高表现昂扬士气。


第九十章

工作面试时不该
 做什么

在我35年之久的招聘经历里，看到太多不应该在工作面试时做的事情。如果我是你的面试官，以下事情是你绝对不可以去做的：


	迟到。生活中有个众所周知的道理：“你永远没有第二次机会去打造第一印象。”如果我是你的面试官而你迟到了，这意味着你肯定得不到这份工作。如果你连面试都无法准时到场，还如何指望你在会见客户时能遵守时间呢？我明白有时因高速事故、迷路等不可避免的原因迟到。但如果你不得不迟到几分钟，你需要打电话告诉我们。别指望你姗姗来迟30分钟还能从我这里得到工作机会。

	不合适的着装。我们公司是做建材供应的，所以我不指望看到前来面试的人穿西装打领带。但同时我也不乐见求职者穿着脏兮兮，有破洞的以及其他不合适的服装来面试，比如背心。假如你面试的工作是卡车司机，蓝色的牛仔衣和工作靴是不错的选择。但是，如果你面试我公司的会计职位，那上面提到的服装就不合适了。一定要做好判断。我在面试时会考虑的因素之一就是对方是否有良好的判断力。就像踢足球时的跑步速度，判断力是无法言传身教的。要么你天生具备，要么没有。

	提出愚蠢的问题。我曾经面试一个应聘销售职位的人，他问我公司是否会随机对员工进行药物检测。这是多么愚蠢的一个问题？我问他为什么这样的问题对他来说很重要，他回答“我有时会抽点大麻，这会有影响吗？”基于他的回答，我觉得他肯定不只是偶尔才抽烟。你们猜猜他最后得到这份工作了吗？

	在面试初始就提出薪酬福利问题。如果面试一开始求职者就问我关于薪酬和福利待遇的问题，我会质疑他们是否有判断力。询问薪酬待遇应该在我们公司决定你可以胜任这份工作以后提出。另外，即便真的要讨论这个话题，也应由面试官发起。

	不停的讲话。我不知道你是怎么看待的，我不喜欢当我问求职者几点时，对方滔滔不觉地向我讲述手表的起源。我希望人们可以针对我提出的问题给出简明扼要且恰当的回答。仔细听对方的问题，给出最简短，却能完美解答问题的答案。

	对你要面试的公司不做背景调查。通常我在面试时都会提出这样一个问题：“告诉我你对我们公司了解多少。”一些应聘者会回答一大堆从互联网以及/或者双方的熟人处了解到的信息，我感到非常惊讶。其他的应聘者会告诉我他们对我们的企业一无所知，更糟的是，一些人还会瞎说一气其实他们根本边都没摸到。永远不要在没有搞清楚公司以及面试官的背景前就来面试该公司的职位。我最近见了一位潜在的大客户，当我在互联网上搜索他时，被出来的结果震惊了。我可以搜索到他在大学参加了什么兄弟会（从他的Facebook主页），他隶属于什么乡村俱乐部（他的俱乐部通讯被放在网络上并且提到他最近成功一杆进洞），他的高尔夫缺点（他的高尔夫俱乐部把这个也放在了网上），他是哪个慈善团的理事会成员（他自己在该团体的网络年报中提到了），他的家庭地址（来源于www.411.com
 ），我在www.zillow.com
 还查到了他的房子估价，连他去哪儿度假都查得到（来源于他的Twitter账户）。这些信息给了我各种和他的谈资并且帮助我达成了交易。事实上，见面的时候我们90%的时间都在谈论他的兴趣爱好。

	面试的时候看手机。是的，我遇到过面试者在面试中低头看手机，还有人在面试中途居然会问我他能不能给他女朋友回一条短信。我已经57岁了，我开始怀疑是不是自己与实际已经脱节，不知道看手机在年青一代的主管进行招聘时是被允许的。面试的时候你不仅不能看手机，你都不应该带进会议室。除非你太太已有9个月的身孕随时都要生产，不然你还是把手机留在车里吧。

	嚼口香糖。再说一次，我的想法是挺老古董的，但我无法相信那些只长了一半脑子的人会认为面试的时候可以吃口香糖。我还碰到过来面试的居然想要把她吃过的口香糖给我让我帮她扔掉。这可不是我瞎编的！这绝对是真正发生过的事情！

	说你现任或者前任老板的坏话。令我感到吃惊的是人们会觉得我想听到他们讲现在的或者之前的老板的坏话。难道他们没有意识到我清楚如果他们会这样子说他们现在或者之前的老板，将来也会在新的雇主前面如此讲我们的公司吗？如果你对现在的雇主或者之前的雇主有一腔苦水需要吐，不管事实与否你自己知道就可以了。面试的时候谈论这些对你没有任何帮助。

	提出不可思议的薪酬要求。我确实碰到过一个25岁应聘外部销售职位的人，他告诉我如果工资一年低于90000美元的话是“懒得接受。”面试的时候，我建议你等面试官提出薪酬的话题，如果对方给出的薪资水平低于你的期望，你可以礼貌的拒绝，不要表现的像这个25岁的年轻人。（那次的面试在他说出那句话之后30秒就结束了）。



如果你牢记上述的要点，已经比我面试过的多数人表现得好了。


第九十一章

存货循环盘点

对于任何有存货的企业来讲，一项不得不做的工作就是每年至少要盘点一次实际的存货量和电脑中的数据是否相符。没人喜欢做这件事情，但却不得不做。信不信由你，我知道还是有人每年仅进行一次存货盘点。这样的话，明年某一天他们要么十分开心，要么就会万分沮丧。大多数时候是会沮丧的。我永远无法忍受在焦虑中度过一年，不停地担心我们的8家办公地点会发生大量存货短缺，我也不想要求我们的主管一年做好几次存货的彻底盘点，所以我们进行循环盘点。

何谓循环盘点？循环盘点需要定期的盘点部分存货，这样经过一年，你或者已清点过所有存货，或者已清点过占你销售80%的那约20%的存货。

循环盘点的两种主要方法是“排序法”和“地理法”。排序法要求你将存货按流动速度从快到慢进行排序，然后定期盘点占你的销售80%的快速周转货品。一般来说，如果存货缩水，那么减少的极有可能是流动度最快的货品，因为那是你周转率最高的货品，所以存在的出错和被盗窃的可能性也最高（由于你卖不掉滞销商品，你的顾客也不想要这些商品所以不会向你的员工提出台下交易）。

地理法是你选择仓库的一边为起点，每天清点一定数量的产品，慢慢接近仓库后部。我不建议采取这种方法，因为在我看来这样你会浪费很多时间清算缓慢流通的存货以及滞销商品。如果存货有问题，一般不会发生在这些滞销商品上。

我们的审计发现我们的存货偏差非常小（大多数时候我们会整理库存——详见我在之前的章节对此所作的说明），以至于他们不让我们在任何分部进行全面盘点存货，除非他们的测试样本表现出来的偏差已超出他们可以容忍的范围。如果某一分公司出现了这样的偏差，那个分公司就要周末盘点每一件存货。没人想在周末去盘点整批存货，所以他们宁愿在全年的循环盘点中多花些精力。

没有谁想要在盘点存货中度过新年这一天，所以如果你还没着手循环盘点，把计划告诉你的审计，询问如果你进行循环盘点并且结果并无太大偏差，他们是否同意让你跳过盘点全部存货的环节。


第九十二章

你的公司有社交网络使用政策吗？

Facebook和Twitter一类的社交网络在我们南方正如野葛般肆意蔓延（北方人可能不知道，野葛是一百年前由日本引入用来控制土壤流失的一种藤条植物，现在已经占领了整个南方，而且无法根除）。你们在企业员工手册，或单独的管理手册中有社交网络使用政策吗？如果没有，应着手开始制定。已经发生了几起备受瞩目的案件，是关于员工在社交媒体上泄露公司机密、在Facebook污蔑公司主管，或通过社交媒体有越轨行为而招致被公司解雇这些案件中，如果公司根本拿不出社交网络使用政策，陪审团会倾向于被告。

以下是我们公司的政策，请随意使用。

 


社交网络使用政策


[公司名称]无权干涉员工开设或维持博客，或使用其他社交网站的行为。但公司有权利及义务确保公司信息没有在未经授权的前提下被泄露。因此，以下公司授权政策及个人社交网络使用政策适用于公司所有员工。


总则


使用社交网络媒体及科技包括但不限于视频、维基百科上的发帖、Facebook和Twitter一类的网站、聊天室、个人博客或其他类似网上博客、日记或其他个人信息发布等，不得与[公司名字]有关联。

除非明确指示，员工未得到授权时不得私自以[公司名字]名义发表言论。员工也不得在公司未授权的交流沟通中公开讨论有关客户、产品、员工或其他与工作相关的保密信息。员工须保护[公司名称]、及其员工和客户的隐私，禁止泄露有关雇员及非雇员的个人信息，以及员工可以获取的专有及非公开信息。以上信息包括但不仅限于客户信息、商业机密、财务信息以及战略性商业计划。


公司监视


员工须知晓在使用网络时无任何隐私。任何人都可浏览你发布的信息。[公司名称]保留对任何人，包括员工在网上发布与公司、客户、行业信息，包括产品和竞争对手相关的评价及讨论的监视权。[公司名称]也有权使用搜索工具或软件来监测论坛，如博客或其他类型的个人日志、日记、个人和商业讨论论坛及社交媒体网站，采用内容管理软件监视、查阅或限制由公司内部发出但有损[公司名字]利益的内容。

建议员工谨记无论出于任何目的，使用公司的设施、硬件、软件，或其他设备时都将无任何隐私，这其中包含授权的社交网络。


违例举报


[公司名称]要求且强烈建议员工将任何已发生、可能发生、预见会发生的违例事件及时汇报给直接上级或人事部门。违例包含但不仅限于针对公司、公司员工、客户及专有信息的讨论，以及在博客或社交网络上的任何不法行为。


违纪处分


违反公司社交网络使用政策的处分最高可直接终止合同。处分或终止合同将由博客、社交网络上发布言论的性质及内容决定。[公司名称]有权在必要时针对有违禁或不法行为的员工采取法律措施。


法则及指导方针


只有授权员工才可在公司网站或公司其他任何社交网络站点上，如Facebook的公司页面上编写、发布及修改信息。若对发布的信息内容是否合适存有疑义，可与经理或人事部门讨论。

对于公司赞助的博客或网络社交网站，员工应以[公司名称]员工的身份发表言论。

任何未事先获得翻印授权的有版权保护的资料都不得公开发表在公司网站、博客或社交网站上。

不论在工作环境以内还是以外使用社交网络、博客或其他网络论坛沟通时，公司在降低实际产生或可能存在的法务风险的同时，将确保企业品牌的唯一性、完整性和声誉


个人博客


[公司名称]尊重员工编写博客、使用社交网络来表达自己、公开讨论的权利，无意打消员工自我发表和表达自我的热情。但员工须遵照设立的指导方针及政策，将作为个体的自我和作为公司员工的自我界限划分清楚。

博客主或评价家都由个人对其在博客和社交网站上发布的言论负责。如果有诽谤、淫秽、侵犯专利的言论，或有损不只限于公司的其他团体的言论时，博主或评价家都须自行承担法律责任。

员工不得使用公司所有的设备，包括电脑、公司许可的软件或其他电子设备，也不得使用公司设施或占用工作时间编写个人博客或使用社交网络。

员工不得使用博客或社交网站去骚扰、威胁、歧视或诽谤员工，或任何与公司有业务关联的人。

如果你选择表明你作为公司员工的身份，要谨记某些人可能会将你看作[公司名称]的发言人。正因为这样的可能性，我们要求你声明在博客或社交网络上的言论纯属个人言论，与公司无关，与[公司名称]的附属机构中的任何人，以及与公司有业务往来的人无关。

员工不得在个人博客或其他网站上使用公司商标、品牌标志或其他与[公司名称]相关的内容。员工不得发布公司特有信息，包括版权信息、公司发布的文件或员工信息。

员工不得在个人博客或其他社交网站上发布其他员工、客户、供应商的照片，也不得发布员工参与公司业务或参与公司活动的照片。

员工不得在个人博客或社交网络上公布任何公司产品的广告或图片，也不得出售公司的产品或服务。

员工不得在个人博客或社交网络中添加[公司名称]的内部或外部链接。

如果媒体联系员工询问在个人博客上发布的与公司业务相关的言论，员工须与经理商谈后再作出回应。

最后请谨记不论有怎样的个人安全设置，在博客或社交网站上发布的信息都将视为公开信息。因此员工发布的任何信息都应视作与公司管理层面对面所陈述出的内容。因此，任何不当言论都将视作违例，会受到重则终止合同的处分。

如果你对此政策、个人博客或社交网络有所疑问，请咨询你的经理或人力资源部门。


我已阅读并接受公司的社交网络使用政策。


_______________________________________ / _______________________

员工签字 /日期

不要待问题发生后才有所行动。如果你的公司还没有社交网络使用政策，请马上制定一个！


第九十三章

顶级销售员做的10件事

绝大多数人认为顶级销售员的才能是天生的，并非靠后天努力。我可以保证事实并非如此。当我刚刚迈入高中校园时，我瘦瘦高高而且有些腼腆。我现在还是一样高但其他方面已经发生了改变。我学会了通过坚持做以下十件事情，在就职过的每一家公司都成为顶级销售员。


	拨打营销电话前制定计划。对于每一通营销电话我都会事先写下计划。我会审阅我的客户关系管理系统，找出上次与客户见面时谈论的内容，回顾当时谈论的话题，然后把这通电话要阐述的目标列举下来。我无法理解那些打电话前心中只有大概想法（如果有的话）的营销员。用我的话讲，大多数销售员是“行业观光客”，他们拿着公司的薪水驱车甚至飞去拜访客户，有时是拜访潜在客户，请客户午餐，打高尔夫，或者做类似的事情。相当一部分销售员在打营销电话前并无事先准备书面的“游戏计划”。他们想到什么说什么并且希望可以获得好的结果。

	将如何发展你前十大客户的计划写下来。当我从事销售时，我总是制定计划来提高重点客户的销售额。《营销101》教导你把东西卖给你的前几名已经熟知你且喜爱你产品的客户比向新客户营销要简单的多，所以你总是需要制定计划向大客户营销。没人能得到任何一个客户的全部订单，所以永远都要计划如何向你的优质客户销售更多产品。

	和顾客一起定期评估“附加值”。我总是挖掘产品的“附加值”进而从顾客那里获得更多业务往来。一项附加值可以是帮助顾客解决令人头疼的劳动力服务、销售提前组装好的产品、可以定制的产品、提供金融服务等等。如果产品没有附加值，那么通常你会把自己逼入靠价格销售的境地。

	即便你卖得不错，也要勤于挖掘新的业务。许多销售员直到他们的业绩一落千丈才去挖掘新的业务。销售时不居安思危就如同直到心脏病犯了才去买人寿保险。顶级销售员总能做到居安思危，未雨绸缪。

	一天开始的时候，先着手紧急且重要的事项。许多人要么把一天的时间浪费在做“有趣味的”任务，要么他们先做紧急的事忽略重要的事。将那些紧急而且重要的事情列出来并严格执行，至少得在上午先去做这个列表上的事。我会在下午按照“任务列表”的事情单去继续做其他的事情，但是我一定会在上午先做紧急而且重要的任务。

	认真对待销售专业课。当我给销售讲课前我都会询问有谁在此之前参加过销售课程。一般总是寥寥几只手举起来。接下来我会继续问有谁参加过高尔夫课、射击课、游泳课，以及其他关于职业休闲的相关课程。你猜到了是不是！房间里几乎所有人都举手了。如果你是为了生计才选择做销售，却又不定期参加培训班，不读书，不去听关于营销艺术的录音课程，那你根本对这份职业不用心。

	与客户建立牢固的私人并专业的关系。最佳提高竞争力避免客户被抢走的方法其实并不是不断打压价格，而是花时间与你的客户建立牢固的私人并专业的关系。关于这一点建议我指的是与你的重要客户建立社交关系，加入他们所在的专业团体并且成为团体里面的活跃分子。如果上述两点你都做到了，那么你的竞争对手很难把你的客户从身边抢走了。

	不要把时间浪费在那些延期付款、不停地抱怨，以及所购甚少的客户身上。作为一名专业的销售员，时间就是金钱，你需要把宝贵的时间勇于追求那些需求量大、支付方式良好以及今后不断在你这里购买成百上千万货品的专业客户。

	建立你的个人品牌。我指的是在你的市场里别人对你的印象如何？你如何为自己“代言”呢？你是如何将自己和竞争对手区分开来的？以前我制作自己的新闻通讯，那时我还得亲自打字，送去打印店复印，然后寄出去。这种办法虽不是最好的但是除了我没有哪个竞争对手会像我这样做，所以我理所当然地赢了。在当今这个使用电子邮件和其他科技手段的世界，制作你自己的新闻通讯变得更为简单。这只是提供一个想法。除此之外你还可以做哪些使得自己有别于竞争对手的事情呢？

	比竞争对手更勤奋。当我还是销售员的时候，我总是比我知道的任何竞争对手更早到更晚走。如果我无法成功约到一名总说自己忙得没时间见我的工作狂，我会想方设法通过预约早上六点或者周六的时间见面以此引起他的注意。工作狂们总会因为我在那么奇特的时间约见而印象深刻。在没有移动电话前，我会把家里电话告诉我的客户并且告知他们如果任何
 需要随时都可以打给我。我对于曾给我打电话的销售员接到我的电话后，从周五下午到周一早上都不回电表示无法理解，他们还找借口说他们在周末习惯关机。你肯定猜得到接下来我是不会再理会他了。



总而言之，销售并不困难，难在要做好。时刻牢记古话：“多走些路就不会堵。”你的目标客户会意识到你正在执行上述几点或者全部事情，如果你可以坚持下去，会收获回报的。从这名瘦瘦高高而且腼腆的家伙身上学习吧。


第九十四章

发电子邮件小贴士

现在美国以及全球企业里电子邮件的使用已成为常态。也许你会认为通过频繁使用，如今人们已经学会如何高效使用电子邮件。但我仍然差不多一半的时间会被收到的邮件吓到，有拼错单词的、不断句的、不使用大写的、语法错误的，以及最令我崩溃的：无处不在的“回复所有人”。

以下是可以帮助你高效利用电子邮件的几点建议：


	打开你的自动拼写检查程序。我所见到过的每个电子邮件程序都有“发出前检查拼写”的选项。但是，大多数人肯定没注意到这个选项，只是偶尔在发出前手工检查一遍拼写。仅仅使用这个智能选项便可使你的电子邮件看起来更专业。如果你使用的是最流行的电子邮件软件，微软的Outlook，你所需要做的仅仅是打开“文件”{MISSING SYMBOL Wide-headed rightwards arrow}“选择”{MISSING SYMBOL Wide-headed rightwards arrow}“写邮件”，然后勾选邮箱的“发出前总是检查拼写”的选框。

	
填写主题栏
 。信不信由你，我每天还会收到标题栏空白的电子邮件。我每天要收取超过200封电子邮件，我会先忽略没有写标题栏的邮件，直到我答复完标题吸引我的注意力的邮件才处理这些邮件。另外，花几秒钟思考一下标题栏如何书写才能准确表达你的邮件内容，引起收件人优先阅读你邮件的兴趣。

	
若你回复他人邮件时主题有变，需要修改标题栏
 。每天我都会收到很多封标题栏与内容不相关的邮件。这是因为一些人看到我邮件后，记起来自己有问题想请教我，所以点了回复键，邮件内容已全变，但并未修改邮件的主题栏。当你试图根据主题搜索某邮件时就会碰到很大问题，因为你会发现按照某个标题栏的内容搜索出来的邮件对应的完全是其他内容。

	
说清楚你为什么转发邮件
 。我经常会收到转发给我的邮件但是却只字未提原因。如果寄信者连花5秒钟时间说明一下为什么转发邮件给我都做不到，这令我感到很生气。我又不会读心术，所以如果你转发了一封电子邮件给我，请告诉我转发的目的以及需要我做什么，否则别怪我不回复你。

	
注明一个期限
 。如果我发给公司里某人一封电子邮件，并且告知对方需要做些什么，我会同时注明时效。否则，如果我在1到2周内还没收到回复，别人会告诉我因为没有注明时效所以对方以为并不是什么要紧的事。如果想做得更好，把时效直接写在标题后面。那么对方就找不到什么借口不按时回复邮件了。

	
斟酌你的表达，与收件人匹配
 。关于这一点，我是指在我们建材供应公司，如果我要发送电子邮件给一个仅有高中学历的客户，我会避免使用不寻常的字句避免造成收件人看不懂或者觉得我看不起他。同样的，不要使用60年代的企业用语，例如：“已添加附件，请查找”、“依照你所规定的时间进行回复”及其他类似的。这样的表达不仅冗长乏味，还会向你的收件人传达出一种轻蔑的情绪。

	
七天后如果还没有收到回应，要跟进你的电子邮件
 。我发现如果我发送电子邮件希冀招揽生意，寻求帮助，或者只是发给一个不认识我的人，大多数情况下我的邮件会被对方忽略。通常对于重要的邮件，我会密送一份给自己，然后将邮件拖进Outlook的“任务”中，并设置在邮件发出7天后提醒我。如果7天内我都没有收到任何回复，我会发送第二封邮件询问对方“你收到了吗？”大约一半的时间内我会得到回复。我认为忙碌的人会把并不熟悉的陌生人的邮件直接忽略，但是如果他们看到关于这封邮件的第二封邮件，他们会意识到和他们打交道的是行家并不是门外汉，然后会回复邮件。

	
尽量少用“回复所有人”选项
 。大多数情况下，如果已经发了两三封邮件，那么便不需要再抄送所有原始邮件所抄送的人员。只需要抄送真正需要了解此事的相关人员。如果原来被抄送，而之后漏掉了某人，大家也会提醒你的。（用不着对这件事太过于屏息凝神了）

	
发送过3至5封邮件后停止继续使用电子邮件
 。电子邮件适用于想要快速知道答案并且答案内容简单的情况，但是一旦邮件来回发送了3至5次后，建议要么给对方打电话沟通要么安排一次面谈。这样的话你可以早点解决目前的问题。



如果你按照上述建议去做，你会发现你的电子邮件收发效率有极大地提升。


第九十五章

从六西格玛学到的经验教训

如果你不熟悉这个名词：六西格玛，这是一套由摩托罗拉在1986年首创的一套商业管理办法。当时的通用电气公司CEO是杰克·韦尔奇，因为他在全公司实行了六西格玛的管理办法，导致该管理理念广泛闻名。六西格玛的设计是通过识别并消除产品或流程中的不足之处从而提高产品或流程的质量。一个六西格玛流程是移除了99.99966%的错误和不足的商业流程。原理是，如果你能生产近乎完美的产品，或者有近乎完美的客户交互，你的销售和利润会相应提高。

六西格玛有哪些主要的原则可以运用于你的公司呢？


	让你的管理决策基于长期目标而非短期目标，即使要付出短期收益为代价。知易行难，尤其当你是一家上市公司的时候。这很难坚持，但上千家公司实践证明这条原则行得通。它推动你制定可以坚持的战略计划，有时候需付出短期利益为代价。

	建立连续的作业流程，这样问题就会浮出水面。当你检查你商业流程的每个环节并把它们按步骤分解，就能更容易地找到问题从而解决问题。比如说，将收入库存的流程分解为从一开始购买订单到存货储存等多个步骤。检查流程的每个步骤，找到偶尔会出问题的环节，改变这个环节以使整个流程更坚不可摧。

	使用“拉动系统”以避免生产过剩。如果你生产产品，最小化正在进行的工作和存货，创建一个“分秒不差”的环境。你有多少存货在你的仓库或工厂地板上积压资金并积灰？你还应该淘汰那些已废弃该扔掉的存货，即使会有损利润。

	努力使工作量和产量达到平衡而非采用停停开开的方法。这对于任何有紧急客户需求的公司来说都很困难，但你公司的其它流程呢？牢记停止或等待的时间是一种浪费。

	建立一种文化，即在第一次出现质量问题的时候就停下来解决问题。很多公司由于肩负需要快速生产产品的压力或快速发货的压力，因此产品质量就不那么重视了。培养你的员工树立一种观念，让他们知道当出现问题的时候，有权停下手上的工作，在继续操作前先解决问题。

	任务标准化是持续改善和员工授权的基础。在你整个公司使用标准操作程序（SOP），并将他们标准化为最佳实践。标准程序帮助员工确保工作的连贯性。

	培养透彻理解工作，并将此理念教给别人的领导。培训、识别并提拔那些对系统买账并100%坚持的人。还要找到那些能将这些信条教给别人的人。

	尊重你的合伙人和供应商的延伸网络，向他们发起挑战并帮助他们提高。给你的供应商设定目标，目的和导向。他们改进产品后实际效果是什么？最终会提高你的顾客满意度。

	亲自参与到作业流程中，这样你才能洞悉每种状况。走出你的办公室，走进你的商店或装货码头这样你才能亲身体会你的员工所面临的问题。当你的员工看到你亲自参与进来也能奇迹般地鼓舞他们的士气。

	慢点做决定，对各种选择深思熟虑，然后快速实施决定。做好功课，追求细节、专注细节，然后快速执行。不能允许由于执行速度太慢而失去执行一个好主意的动力。当你看到潜在价值，去实现它然后快速积累金钱。

	通过不断的思考和持续的改进成为学习型的公司。不断地检查你的公司以寻求改进作业流程和员工的方法。将你的业务分解为单个处理步骤，或让别人为你做这件事，然后以极大的热情消灭所有的浪费，寻求额外的价值。



假如你的质量问题已经伤及你的底线并导致客户的不满，如果不打算在你的公司全面实行六西格玛，你也应该考虑至少多学些相关知识。除了客户的投诉你还能失去什么呢？


第九十六章

将犹豫不决的客户转变为潜在客户

在我的职业生涯中，我注意到相当一部分销售人员因为没能正确定位潜在客户而白白浪费时间。如何区分犹豫不决的客户和潜在客户呢？我认为如果不想将时间浪费在犹豫不决的客户身上，在清除他们之前你需要跨越四道障碍。他们是：


	需求。潜在客户真的需要你的产品吗？你需要询问一些精心设计的问题来确认潜在客户是否确实需要购买你的产品或者服务。如果他们不需要
 ，继续寻找其他顾客。一些潜在客户纯粹是占用你的宝贵时间和你拉家常，所以在给顾客打电话之前搞清楚对方是否真的需要你的产品或者服务。

	权力。最糟糕的莫过于在潜在客户身上花了大量时间，到头来才发现他们根本没有购买决定权。在确定客户是否有采购决定权时你要格外当心，因为你不想以后与他为敌。我还会进一步询问：“别人是否可以对采购事宜拍板做主呢？如果有这样的人，我们是否可以请他坐坐？”这样的问题通常会带来意想不到的收获。

	时间表。当你和潜在客户交谈的时候，采用探究式的提问来判断此人是否可以立即下订单。如果不确定现在是否可以达成交易，那么时间越近越好。

	付款能力。总有销售员令我感到惊讶，因为他们在给潜在客户打电话的时候居然都不会向自己公司的信贷部门查询，以此判断他们是否还有可接受信用度。如果花费了数周甚至数月的时间为达成一笔销售，但最后却被信贷部“枪毙”，对于销售员（以及销售经理）是多么令人沮丧的事情。除非你已经确认你的信贷部门允许你接那些客户的订单，否则不要浪费时间给那些客户打电话。



对于所有的销售员来说，时间才是最宝贵的。但经验告诉我大多数销售员不会根据以上几点先判断客户是否为潜在客户，也因此而浪费很多时间。如果你还不确定是否已经按照上述几点扫除障碍，按照上面的要求去做并且告诉我你做的结果。我敢保证你的销售业绩会显著提高。


第九十七章

销售的秘诀

大多数销售培训师将销售过程过分复杂化。他们会教授诸如探究式询问法、试探性成交法、假定成交法，以及其他促成销售额的方法。尽管这些技巧在销售领域占有一席之地，真正的成功秘诀其实是和你的客户建立关系。在其他条件均等的情况下，客户会选择购买他们更喜欢的人的产品。即使你的最初报价比较高，如果客户喜欢你并且想和你做生意，你将获得他们的垂青，可以“最终核价”。许多时候你的客户甚至会把你竞争对手的报价或者当面或者发电子邮件告诉你，仅仅因为他们想和你合作。在从事销售的35年时间里，如果我获得客户“最终核价”的机会后还失掉的订单数量仅仅用一只手就可以数出来，还能剩几根手指用不上。

你怎样才能使客户喜欢你多于你的竞争对手？以下是根据我的工作经验总结的一些技巧：


	每天和你的客户一起共进早餐和午餐。我们其中一位顶尖销售员每天都与客户共进早餐和午餐。有时候他甚至和两名不同的客户吃两顿早餐。“为什么他要这么做？”你也许会这样问。有时他会给客户打电话或者发电子邮件邀请他第二天共进早餐，但是几个小时后也未得到任何回应，那么这位销售员会问其他客户并且对方接受他的邀请。之后他起先联系的那位客户最终打过来电话并且告知可以在早餐时间见面。如此，我们的这位销售人员便在早晨7点吃一顿早饭，然后8点的时候在另一家餐厅吃第二顿。这样的做法和同时约会两个女孩相比不算龌龊，但你还是会希望避免被拆穿，所以要选在另外一家餐厅吃饭。

	娱乐。找出你的主要客户夜晚以及周末喜欢做的事情，然后陪他们一起做。就是这么简单。如果你的一位客户喜欢钓鱼，那就带他去钓鱼。如果你的一个客户喜欢乡村音乐，那么你和你的妻子应该邀请他和他的妻子共进晚餐享受乡村音乐表演。如果你的一个客户喜欢狩猎，带他去。真的就是这么简单。即便你没法报销，你也要在自己能承受的范围内尽自己最大的能力满足客户的娱乐需求。我认为打高尔夫是最佳娱乐方法。热身，打高尔夫，共进午餐或者之后喝一杯，你通过和客户共度的这5至6小时完全可以深刻地了解他/她。

	馈赠卡片或者礼物。你应当给你的主要客户赠送生日贺卡、诞生礼物、他们孩子的毕业礼物，以及其他礼物。礼物无需特别昂贵，其实便宜的反而更好，因为送的礼物太贵看起来像贿赂你的客户。一样简单而且别出心裁的礼物或者贺卡可以帮助你和客户建立长久的关系。

	参与他们的事业。如果你有客户加入伤残退伍兵之家、红十字会、联合慈善总会，或者投身于其他值得一做的事情，你也要参与其中。这样你不仅可以和你的重要客户更长时间待在一起，他们也会欣赏你们有着共同的事业。

	麦凯66 。哈维·麦凯在1988年写了一本商业相关的经典图书，叫《与鲨共舞》。通过此书他向读者兜售了麦凯66。以下是这66个问题（http://www.harveymackay.com/pdfs/mackay66.pdf
 ) ，帮助你去衡量你的每一个重要客户。你肯定无法在一通销售电话里获得这所有66个问题的答案，否则听起来就像是审讯。带着这份问题单，在每次通话时询问一部分问题。随着时间的推移，你会比起其他人对重点客户有更多的了解，而这样可以帮助你加深与客户的关系达成更多的交易额。



就像我在本章一开始说到的，大多数销售培训师过分复杂化了销售过程。如果你还没有按照上述的要求去做，那么试试看吧，之后我保证你的销量会猛增。


第九十八章

商学院习得的经久不衰的启示

在职业生涯早期，我很幸运我的首位雇主给我机会去宾夕法尼亚的沃顿商学院进修行政管理课程。我在那里学到了很多让我受益终生的东西。以下是我在沃顿学到的一些最好的启示。


	没人计划失败，但人们往往失于计划。看到跟我打交道的公司未制定战略计划甚至未做预算，我总是感到很惊讶。就像我的一位友人经常说的，“如果你不知道要去哪里，任何道路都会带领你走向失败。”花时间做计划和预算。事情往往没有看起来那么糟糕。我在前面的章节里提到过，我们公司采用的战略计划只有一页长。如果你没读到那一章，可以参见以下链接http://www.gazelles.com/strategic_planning.html


	一切都和人有关。我宁可要一间劣等的公司，有平庸的产品和优秀的团队而不是反过来。我见过优秀的人们把一个并非最好的产品变成了热销产品，也见过一个糟糕的团队毁掉优秀的产品或公司。如果你身边都是优秀的人，管理就很容易，工作也很有趣。如果你没有这样的团队，工作就会变得单调乏味。

	投资教育。很多公司不在教育员工方面花钱。我听到很多这样的解释，“那太贵了。”或“他/她并没有多余的时间腾出来去进修。”我对此的标准回答是：“如果你觉得教育很贵，那就尝尝无知的代价吧”。无知可比教育要贵得多。

	你不能改进你没有量化的事情。二十世纪中期的质量专家爱德华兹·戴明首次提出这句名言，现在来检验这句话，和当时一样正确。如果你想改进某些方面（质量、填充率、响应时间等等）你需要量化它，更进一步，将图表公开贴出来或在企业内部网上挂出来。

	一切都和现金有关。很多公司的管理是面向利润而非现金。当你破产的时候你可以通过权责发生制公布利润。永远不要忘记，你是用现金付账而不是利润。管理公司要产生现金，因为没什么比由于现金不足发不了工资或无法付款给关键供应商更糟糕的了。

	投资于技术。职业生涯早期，我的一位导师教我要在最先进的技术上花钱，因为正如他指出的，计算机不会怀孕，不会罢工，不需要加薪，更重要的是不会加入工会。在我现在的公司，当时我们买下来的时候，会计部门有八个人而现在只有三个。顺便说一句，销售可已经是我们十年前买下公司时的三倍了，期间还经历了两次经济衰退。



我在商学院学了很多其他它东西，但这些是我能够回忆起来的主要启示。


第九十九章

建立一个“基业长青”的公司

很多我认识的开公司的人好像没有意识到公司也像人一样有个性。但我所熟悉的大部分公司都最终拥有了“默认”的个性。这些公司由于某些事情闻名，而这些事情是公司并没打算要因此闻名的。我的意思是，有的公司以做生意很有意思闻名，有的公司以很难合作闻名，有的因为它们的雇员看上去很开心闻名，有的公司以很难打交道闻名等等。然而，我只知道少数几家公司是有意识地去创造他们得以闻名的形象。

如果你要创建一家公司该有意识地为哪些事情努力并以此而闻名呢？对于我们公司来说，我们试图创建一家强健的、高效的、盈利的以及有趣的公司。如何创建一家强壮的、高效的、盈利的以及有趣的公司呢？以下是一些我们有意识地做的事情。


	在招聘的时候精心挑选。经验告诉我，我们无法改变聘请的人，所以我们最好在招聘的时候特别谨慎，争取聘用到合适该工作岗位的人。如前文提到，我们做大范围的面试，背景检查和心理评测以确保我们聘用的是适当类型的能够融入我们企业文化的人。如果你做得恰当，你就向着创建一家成功人士想在此工作的成功公司的长路上迈出了一大步。

	为“下雨天”分出储备金。如果我们公司没有这么做，在建筑行业近乎“自由落体”般衰退的四年后，我们不可能存活下来。如果你有储备金，你就不用做诸如晚付供应商款，拖欠工资，向供应商、客户、员工撒谎这样的事情。更重要的是，我们不用触碰经商的雷区：不向政府缴纳你代收的税款。不向山姆大叔缴税那肯定是疯了，永远、永远不要这么做。

	自动化。建立一家高效的公司，将尽可能多的任务自动化是其中最重要的步骤之一。每当你将一个手工操作流程自动化就意味着你降低了出错的几率，你需要更少的员工，你也消除了那些对人们而言单调枯燥、让他们不开心的工作。

	尊重他人。你也许会认为这一点是经营公司明显要注意的，我都不需要专门说这个，但我在拜访兄弟公司老板，看到和听到他们中的一些人如何对待他们的员工时依然感到吃惊。我特别注意说“请”和“谢谢”，但我看到过其他公司老板对员工呼来唤去，当他们像签约仆从一样。我曾向一位老板指出这一点，他却说：“我付了他们那么多工资为什么叫他们做事情还得说‘请’啊！”

	平等待人。我们没有两套福利计划，一套给管理层，一套给普通员工。信不信由你，很多我打交道的公司对管理层是一套镀金的计划，而给老百姓的是极简的计划。不仅是因为我认为这么做是错误的，而且一旦消息传出去，会永远地毁灭士气。我还讨厌保留停车位，尤其是带顶棚的那种。我知道一家公司在经济衰退期所有人都降薪了，而老板和他的儿子却一人买了一部奔驰。天，我想这大概就是为什么他们的员工恨他们？

	避免多层管理。一家公司的管理层数越多，管理就越远离顾客和员工。再加上，当信息从底层到高层的过程中被层层过滤，到达高级管理层的时候已经跟真实发生的情况相去甚远。通过减少中间管理层，你还能节省很多钱。在电子邮件和手机出现前较难有精简的组织机构，但科技的进步允许我们有扁平的组织机构能很好地响应客户和员工。

	快速处理问题。问题不像佳酿，不会越陈越好。无论是一个客户问题还是员工问题，要尽快地处理他们，只要你确信已经掌握了所有事实真相。如果你的公司文化是快速解决问题，你会从竞争对手中间脱颖而出。因为大多数公司都花太多时间解决问题，到他们解决问题的时候，客户关系或员工关系已经有了不可挽回的裂痕。

	建立负责任的企业文化。如果你创建了一家公司，公司里的人都负责任，他们说到做到，那么，当他们说会去做的时候，你的工作就容易多了。相反，如果你容忍借口和延误，你和你的员工都会很可悲。

	特别照顾好你表现最好的员工。在我职业生涯早期，我的一位导师告诉我，他宁可要一个年薪$100,000的人而不要两个年薪$50,000的人。当时是1976年，他愿意为一个雇员付那么多钱对我来说也有点奇怪，直到他向我解释：值得$100,000年薪的人往往能做三个甚至更多人的工作，而你还只用付一个人的福利，并且，拿那么高工资（相当于现在年薪$200,000到$300,000）的人很少会离开你，因为能付得出这么高工资的岗位并不是总有的。

	及时给予肯定。寄一张手写便条到最佳员工的家中；送一打玫瑰给最佳销售的妻子以感谢她忍耐她的丈夫为了一个销售大月长时间的加班；手写的生日卡和圣诞卡；100美元（或更多）的钞票；部门聚餐；以及其他很多给予肯定的方式都大有帮助。你并不用每次都给某人一张五位或六位数的支票以示欣赏。

	享受乐趣。这是我建议你为了建立一家坚实的公司要做的最后一件但并不是最不重要的一件事。在公司里要轻松些，别总是那么严肃，找些事情跟你的同事开开玩笑。如果你能创造有趣的氛围，工作就不会那么像“工作”了。




第一百章

如何使你的公司免于法庭诉讼

我们当下生活在一个好诉讼的社会里面，这是一项不争的悲哀事实。我们每天在报纸和电视节目里会看到大量关于真的不平或想象出来的不平而引发的法律案件。在个别人和公司有喜欢打官司的癖好的前提下，如何才能保护你的公司免于上法庭呢？以下是我们多年以来一直采取的一些保护措施：


	营造绝不触犯法律的公司文化。我觉得自己很幸运，因为在我职业生涯早期我的导师一直向我强调在合法范围内做生意的重要性。但我总是很震惊地看到有太多人触犯法律。比如说，我曾收购过这样的公司，他们给所有员工支付年薪，公然违反了工资和工时法
1

 。令人惊讶的是这些公司鲜有为此而遭到抱怨和控诉的。如果你不遵守工资和工时法，你将会被要求按照未支付的加班费做三倍赔偿。

	支付应缴纳的税收和费用。几年前，我们家乡一位著名的企业家在他70岁出头时因为逃税而锒铛入狱。我简直无法想象在那样的年纪里他的家里人不得不去监狱探视他的场景。监狱生活对于任何年纪的人都很糟糕，但我想象得出如果你年纪非常大了情况只会更糟糕。除此之外，他盛极一时的名声也永远被破坏了。你尤其要注意不要逃避公司应该为员工代缴，从他们薪水扣下的税金。如果不代缴你会被送进监狱的。我看到过一些公司面临资金困难时不代缴从员工工资中扣下的个人所得税，最后只能在监狱里含恨而过。我宁可让公司倒闭也不会不向政府上缴代扣所得税。

	遵守法规和条款。我收购的其中一家公司雇佣了一些司机驾驶大型卡车，他们却没有正规商业驾驶员执照。对我来说，这绝对疯了。假如那些无证驾驶的司机撞上了一辆载有一位母亲和四个小孩的小面包车，法庭判决一定会令公司破产。所以我不明白为什么有人甘于冒此风险。

	做背景调查。许多我接触过的企业老板并不会在招纳新人之前对他们做背景调查。现在网络调查背景只需要不到100美元而且内容很全面，所以我不能理解为什么还有人在招聘前不对求职者做全面的背景调查。做背景调查不仅可以避免雇佣犯罪分子，还可以避免公司在这些未被调查的员工谋杀了公司其他员工后所需承担的巨额经济赔偿，更别提你会在内疚中度过余生了。

	错误的面试问题。我发现许多公司会允许那些从未接受过面试提问技巧培训的经理去为潜在员工做面试。我曾经面试过员工，他们会分享一些在以前的场面试中被提问过的不合适的问题，我简直无法想象。再次强调，在我们这个好讼的社会中，不值得让你和你的公司冒面对法律官司的风险。

	没有员工手册。一本有品质的员工手册能帮你节约一大笔钱还能避免你触犯法律。一本编撰优质的员工手册应该包括以下主要章节：性骚扰，正确的工作条款，安全办公指南，加班条款，及其他重要的部分。如果没有员工手册做指导，你的员工将随心所欲，那样可能给你带来很多麻烦。此外，你要让每一位员工签署协议，表示他们已经收到且读过员工手册并且会按章遵守，并将这份协议保存在他们的人事档案中，以防万一什么时候他们要提起诉讼时说你没有告诉过他们工作规定。

	不做员工表现评估和发出警示通告。如果你因为某员工的表现不佳要解雇他，但却从未给他/她做过年度评估并记录他/她的不良表现，那你极有可能会被起诉。在年度评估之前，你也应该通过向那些表现低劣的员工发出书面警告以记录这些不合格的行为。如果你有固定的年度评估系统并且会书面警告那些表现不佳的员工，你就可以避免因非法歧视或者歧视诉讼会导致的不菲费用。如果你不做上面的事情，你很有可能会被起诉的。

	不对员工的抱怨进行调查。如果你的公司有一位喜欢滥用职权的主管违背了员工守则而你对此无视其它员工的投诉，那你就是引火烧身。与其制定了员工守则但不严格执行，还不如不去规范。每一桩针对主管或同事的投诉都需要详尽的与你的律师讨论，当然如果你喜欢穿囚服，那你可以不用照此去做。

	不对政府官员讲真话。有些时候，即使是运作非常良好的公司也会被指控触犯法律或者犯罪。我们见过太多掩盖比犯罪还更糟的例子。任何时候你与政府官员打交道，你要通知所有涉及到的员工知无不言，你自己也一样。



上面的观点并不全面，但经验证明至少对于有效避免你被法庭起诉而言是好的开始。
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 美国规定，只有特定职位的人才拿年薪，即salary。其它职位支付时薪。这两种支付方式在加班费的处理上不同。


第一百零一章

如何约见客户

做销售时令人感到特别沮丧的事情之一是试图约一个并不想见你的客户。在我传授相关经验之前，让我们一起看看为什么一些买家不愿意与最近毫无业务往来的公司的销售员见面。在我职业生涯期间我也下单购买过很多产品，也会问我的客户不愿意见面的原因，以下是我自己不愿意与新销售员见面以及我的客户不愿意见新的供应商的原因：


	没时间。许多买家特别忙，尤其是在这个公司都在缩小规模的时代，他们就是不想花时间去约见潜在的新供应商。

	没兴趣。一些买家相信他们已经完全掌握可以购买的产品信息，所以觉得不必要花时间去听一个销售员推销他们已经在心里否决的产品。

	私人关系。一些买家和现在的供货商私底下的关系十分密切，他们并不想要损害这层关系。有时我会发现我在一个客户身上煞费苦心地花了好几年时间，而他原来一直从亲戚那里进货。我真希望有人能早点告诉我。

	和你的公司有过不愉快的经历。很多时候你正在争取约见的一位客户以前和你的公司发生过不愉快的事情。这样的情况非常困难但是如果经过坚持不懈的努力和恰当的销售技巧也可以被克服掉。我会在后面的文章中讲述如何克服过去的问题。

	回扣。在我过去的35年职业生涯中，我只遇到过几次被客户要求给他们回扣。然而我能感觉到，但证明不了，有时客户不答应见我是因为他们从我的竞争对手那里收取了回扣。有次碰到一位客户直接向我索取回扣（他并非我所拜访过的公司的老板），告诉我如果要做他的生意，就要为一套装修好的公寓付租金，这样他和女朋友可以在午饭时约在那里见面。我当场拒绝了他，再也没有给他打过电话。

	你销售的产品太贵了。有的买家只是按价格的高低购买，这样，如果你所代理的产品是以高昂的价格出售的，大多数以较低的价格从你的竞争对手那里进货的买家就会拒绝见你了。



以上几点并不代表客户不愿意见你的所有原因，但已相当广泛。我认为如果你在约客户的过程不顺利，搞清楚是为什么是很有用的，因为你可以调整策略确保预约成功。

在了解上述原因后，你如何才能预约到不想见你的客户呢？下面是我多年以来总结的经验：


	得到你预期客户敬仰之人的推荐。我发现这是能够站在一直对你避而不见的客户面前的最佳方法。我会询问我的其他客户直到我找到了认识这位潜在客户的人，如果我和这些人关系比较好，他们便会代表我去给我的潜在客户打电话，然后建议他/她与我见上一面。如果你能劝说好几位客户给你的一位潜在客户打电话而他们是好朋友，那你基本上肯定可以约到那位潜在客户。

	用电子邮件请求对方约见。我发现大多数忙碌的人们反感电话营销因为他们觉得被对方打扰了，但我和我的顶级销售团队又发现一封表达优秀的电子邮件可以帮助你获得见面的机会。你的电子邮件需要内容足够简单且用语得体来抓住预期客户的眼球。例如，我的一位顶级销售给那些正在他的销售区域完成一项工程的外派项目主管发电子邮件希望获得一次简短的见面机会。他会把那些主管该项工程上需要用到的产品进行调查研究然后列出我们所分销的产品中符合该项工作需要的产品。他还会提到我们供货的相似工程。通过这样的方式，他的电子邮件基本上总是让他获得见面的机会，甚至比见面更好的订单。

	早一点或者晚一点打电话。如果你的潜在客户没有回复你的邮件，你也无法通过他/她的助理那一关，那就选择早一点或者晚一点助理不在的时候给客户打电话。大多数忙碌的人会早到晚走，而他们的助理会严格按照日常上下班时间工作。我曾经在大早上6:30给客户打电话，他们感到很震惊而因此对我印象深刻，因为没有销售员会在那么早的时间打电话给他们，最后他们同意与我见面。

	请求早上早些时候见面。如果我联系一个潜在客户但是他却因为忙而拒绝我的请求，我会问他是否可以赶在他们手机开始响个不停之前，在6:00或者6:30见面。同样的，许多大忙人会很惊讶怎么会有销售员在如此早的时间约见（因为他们认为销售员都比较懒），但这样的方式确实经常奏效。我会确保自己比约定的时间早到并且拿着咖啡和甜甜圈。许多次这样的清早会面结果时间会延续很久。

	寄送一个大小不寻常的盒子。如果上面提到的方法都没起作用，我会把介绍信装在信封里然后把信装在跟微波炉一样大的盒子里面，用联邦快递寄给客户，这样的方式是有效的。大家都会签收的，他们以为自己收到什么礼物。当他看到里面的信时，一部分潜在客户（并非所有人）会被我的创造力吸引，然后给我打电话同意我们的第一次会面。

	只把礼物的一部分寄给他们。我的一个朋友曾经多次通过把一个可以装橄榄球的底座支撑的玻璃盒寄给他的潜在客户取得成功。随玻璃盒一起附送的还有一封信，解释说我的朋友有一个足球上面签满了当时美国橄榄球大赛获胜的四分卫的名字，这个足球本来是装在盒子里的，如果客户同意见面，那么我的朋友会很乐意把足球送给他。我的朋友告诉客户这个足球很贵（约价值500美元），这个方法几乎总是起作用。显然，你只能把这个方法用于有能力从你这里订购很多产品的客户身上。

	为见面付费。这是什么意思？在有些时候，我做的所有事情都不起作用，约不到那些有利可图的客户。在那样的情况下我会去他们的办公室跟他们那些已经告诉我无数次“老板不会见你的。”前台或者助理说，我愿意支付1000美元换来和买家15分钟的会面。我要求前台或者助理告诉“忙碌先生”我知道“时间就是金钱”的道理，所以我愿意出1000美元买他的15分钟。我告诉他们如果15分钟之后买家认为我在浪费他的时间我立马走人，但如果买家感兴趣并让我留下来，那我就可以拿回这1000块。从来没有哪个潜在买家会真的收下这1000美元。不过，这个方法是有用的因为它既新奇又富有想象力。一位我这样子才联系到的客户和我成为了私底下的挚友。我们经常会为当初我如何约见到他这件事而开怀大笑。




第一百零二章

如何帮助客户克服以前和你公司合作留下的糟糕印象

让任何销售员望而生畏的任务之一就是在你的前任做了某些事情使客户彻底对公司失望时，你试图去修补与客户的关系。任何曾从事销售工作的人都从客户那里听到过这样的话：“你们公司1999年的时候那么对我，你还有胆子到我办公室来？”在我的职业生涯中，我常常为此感到惊讶：客户会由于你们公司其他人对他做的某些事情（真的或想象的）而怀恨在心，有时这些事情甚至发生在许多年以前。要克服长时间的芥蒂尤其具有挑战性，但要成功也不是不可能的。我通过以下的做法曾经克服了大多数过去的芥蒂，但并非全部：


	推荐。如果你有一个对公司满意的客户和那个心怀不满的客户很熟，可以请那位满意的客户替你给对方打个电话，为你做担保。如果你能请过去有矛盾的目标客户的朋友（也是你的客户）为你写一份推荐，或者几份推荐当然更好，就能够让你再次踏入门槛。

	对于首次下订单给予500美元的折扣。我曾给一位前任客户首次下订单立减500美元的折扣，表示对以前过失的道歉和讲和。对我来说这个方法常常会奏效。有一次，一位前任客户用这个折扣向我们订了价值5500美元的产品，是20年来我们首次向他销售出产品。这是我花的最值的500美元。我得到了一份漂亮的订单，更好的是，我找回了一位我们公司其它人放弃的客户。这位客户后来在接下来的12个月内向我们购买了超过80,000美元的产品。

	诚挚的道歉。当对方因为旧事一身怒火时，此时如果你能够在对方面前诚挚地表达歉意，也能平息对方的愤愤不平。我曾对这样的某位客户说过以下的话：“琼斯先生，我理解我们公司之前的销售员曾在处理你的账户时犯了很严重的错误而且没有代表我们公司向您道歉，我所能说的是如果您能给我一次机会的话您会发现我和他是不一样的。”然后我会特别重视向客户递出我的名片，并指出我的办公室电话、家庭电话和手机都在名片上，如果将来有任何问题他/她可以在全年任何时候打我的电话。真心实意的道歉能够让你获得令人惊奇的效果。

	请求一个小订单以证明你的价值。我曾请求多年未在我们公司购买产品的客户给我一个哪怕是很小的订单来测试我如何服务我的客户的。一位客户在我连续几个月向他乞求订单后向我订购了仅价值150美元的产品。我确保他顺利地收到货品，正如我向他保证的那样。他为我在一个小订单上表现的精致和敬业而印象深刻，之后他的下一个订单价值高达$7000。我们在六年后还在向该客户销售。

	坚持。当所有其他的方法都失败时，坚持。坚持并不能用于所有类型的客户，但我发现，一般来说，我愿意销售的客户类型都是讲道理的人，他们会对坚持的销售员印象深刻。如果你拒绝接受否定的答案（也不要令人讨厌），你就能令哪怕是最愤愤不平的前客户折服。




第一百零三章

卖公司时应该避免的错误

虽然经济仍然低迷，很多因为决策正确而从“经济大萧条”幸存下来的企业家已经厌倦经商纷纷把公司出售。最近爆发了公司的出售潮，有些在售的公司甚至已经经营了三代。在我经商的过程中，我经历了三次经济衰退，我理解那种想要放弃一切而卖掉公司的诱惑。我买过五间公司，交易中我见过很多卖家犯错误，导致他们损失很多金钱。以下几点是你在出售公司时要重点考虑，须去避免的错误。


	没有聘请专业顾问。将公司出售给我的大多数老板都没有聘请专业顾问。他们用来自扶轮社的会计和一起打高尔夫球的律师。由于你的公司可能是你会出售的最大的资产，聘请你能找到的最好的交易律师和会计人员，采用一家市场投资银行公司或公司经纪人。有很多低级错误是第一次卖公司的卖家会犯的，我从经验得知，他们有时候会损失上百万。

	为你的公司要价太高。聘请专家帮助的另一个原因是大多数卖家对自己公司的价值有不现实的想法。大多数小企业把公司看成是他们的“宝宝”，要承认你的公司实际价值并未达到你希望的价钱就像要承认你有个丑陋的宝宝一样困难。专业顾问会给你看比较表，通过这张表格你可以看到类似公司的售价，这样你才能批准你的顾问去为你争取现实的售价。

	试图隐藏大问题。如果潜在买家发现了重大问题并且你有意要隐藏他们，这样就可能直接毁掉整场交易。作为买家，无论何时我发现有重大问题，而且确定卖方故意向我隐瞒，我不免会担心还会有若干个其他重大问题我发现不了，然后我就会直接放弃交易。所有公司都有问题，但有的公司存在重大问题。当出售公司时，对待重大问题的最好方法就是直截了当告诉买家，解释，然后就等买家的反应。你会因此而从买家那里得分。

	让大家知道你的公司正在出售。如果想让专业买家购买你的公司，那么除了买家不要对外宣扬公司要被出售，这样你的员工和竞争对手就才不会发现。这样说起来比做起来容易，但我成交过几笔交易都是在保密的情况下完成的，直到交易完成的那天我们宣布的时候大家才知道。如果你的员工发现公司要出售，有些人可能就会“跳船”，因为他们担心自己会被买家辞退。对你的公司而言，这具有高度破坏性，甚至是致命的。还有，如果你的竞争对手知道这个消息而你是在一个客户无法容忍供应链有所破坏的行业，你的竞争对手就会告诉你的客户你公司的出售会导致发货延误和其他问题，这会导致你损失你正需要的销量和某些客户。向你的顾问强调他们不能向任何你未签署同意的公司兜售你的公司。

	没让潜在买家签署保密协议。信不信由你，我曾碰到过卖家自己出售公司时甚至连保密协议都没有让我签就让我查他们的账本、会见他们的关键雇员。对于未签署保密协议的潜在买家，除了一页执行纲要之外不要给他们看任何东西。我发现，很多保密协议没有“不聘用”条款。这是指保密协议应该有一条条款禁止潜在买家在一定时间，至少三年内聘用你的职员。你可不希望不诚信的买家，查了你的帐，见了你的关键雇员，却不完成交易，而挖走你表现最好的员工。

	只和一个买家谈交易。有时候有人把公司卖给第一个来问价的人，连谈都不和别的公司谈，这总让我惊讶。我的一个朋友有次很兴奋接到一个对他的公司一千两百万美元的报价。他没有债务，所以这一千两百万都归他所有，当然是在税前。我催促他去找一家中级市场投行准备一份招募备忘录（又名“意向书”）并将公司向卖家接受的经过预先筛选的几个买家兜售。最后他不是卖出一千两百万，而是两千八百万。他付给投行约一百万费用，但正如你想象得到的，他说那是他花得最值的钱。

	没有计划该交易征税的后果。同样，如果你以前从未卖过一家公司，销售一家非上市公司所含的税会让你头晕眼花。专业顾问可以显著地降低扣税，足以支付他们自己的费用几倍。不要在使用有经验的税务专家这方面省钱。

	迫切要出售公司。即使你的公司没有隐藏的问题，你也不希望让别人看出你迫切地要将公司出售。精明的买家遇到急迫的卖家是不会开出好价格的，因为他能够推断你急着出售。同样地，通过使用专业人士，他们会与买家接洽，以你的名义谈判。然而，你依然会列席很多与买家谈判的会议，你要小心，不要看起来急于售出公司。最好你能想出一些理由解释为什么要卖出公司，比如“我的孩子对公司没兴趣。”或者类似的声明。我知道听起来很难相信但我遇到过卖家告诉我他们卖出公司是因为他们已经厌倦了这个行业，只想退出。这样的声明会让你无法获得你公司所值的价钱。

	过分强调你公司的未来前景。我还没遇到一个卖家不向我展示他们公司未来的“曲棍球棒”规划的。大多数时候待售的公司有适度的过去和现在的收入，但未来项目加速去向何方，如果你把它们在一张图表上画出来，过去和未来的收入趋势线会看起来像一根曲棍球棒。绝大多数时间你会与精明的买家打交道，他们不会相信这些规划的。当我买下这些公司并看到这样的规划我会立即将这些规划打折扣。如果你展示的未来的销售和收入以每年超过20%的速度增长，没有买家会相信的。让你的规划更现实，你会从买家那里得分，因为买家很少见到现实的规划。

	没有完全理解所有销售的条款。有很多企业家平日里做事并不细致，所以他们会在没有读过和理解每一个词的情况下签署购买和销售合约。由此产生的风险由你自己承担。我见过很多卖家在交易完成后说：“哦，原来这段话是这个意思。”无论你的注意力能够保持专注的时间是多么的短暂，在你出售你自己公司的时候，尽可能地花些时间，直到你完全理解并同意所有销售的条款。



无论你之前四或五年过来有多么筋疲力尽，如果你决定要出售公司，找到你能找的最好的顾问并听从他们的建议。然后深度参与整个过程并确保你理解购买和销售协议中的每一个字。如果你不这么做，就准备好损失大量的钱。


第一百零四章

正面管理

我从肯·布兰佳畅销书《一分钟经理人》中学到很好的一课就是“关注员工表现好的方面”，而不是一味看重员工的失误。强化员工优势要比改正其缺点容易很多。身为我的导师，同时也是我朋友的比尔·李很喜欢这样一句话，想要让一个成年人改变行为习惯，难度不异于教会一只猪唱歌。这样做只有两种结果：第一，它根本不会，第二，尝试的过程只会将猪激怒。

以下是几年来对我很奏效的一些正面管理的方法：


	人前赞美，人后批评。听起来很容易，但我身边大多数经理都做不到。多数员工被当众批评后，都无法很快走出阴霾。怒火中烧时轻易就会去“痛斥”犯致命错误的员工，这很难克制，但你仍需尽量控制自己。一旦在公众场合批评了员工，他们永远都不会再信任你，也多半会开始寻找新工作，因为他觉得在你这里的职业生涯已经画上了句点。我总是私下给员工提建设性意见，而且每次都以正面的评价开始和结尾，中间穿插批评意见。没有人喜欢听别人批评自己，但如果方式得当，而且私下进行的话，是可以将损害降低的。

	将成功归功于团队，自己承担过错。有所成就时要将成功归功于整个团队，团队成员也会对你忠心。相反，一旦出现偏差，好的经理人都会身先士卒，为团队担起所有责任。这样做的经理总会有一群愿为其上刀山下火海的忠心下属。

	明确期望值。我见过很多经理给下属传达命令时模糊不清，一旦下属员工有任何失误就大发雷霆。在软件行业工作时我学过这样一个短语：“这是我让你找的，但并不是我想要的”。经理应尽可能给书面指示，越详细越好。如果是大型项目会议，和你的下属讨论细节，确保他们在开工前明确知晓目标。如果员工工作几周或几个月后发现成果不是你想要的，需要重头再来，团队的士气必将大受挫折。同样的事情做两次（甚至更多次）也浪费了很多宝贵的资源。

	批评某人前要证据确凿。我把员工叫进办公室，告诉他/她因为其项目出了差错我很失望，可好几次都并没有掌握事实证据。批评某人前一定要保证自己完全清楚事情的来龙去脉。请他/她陈述事情的经过后再作出回应。你会很庆幸自己做了这一步。

	一致性。一些经理前一天还严格执行公司规定，第二天就放任自流。不论你当天心情如何，在执行公司政策及流程时一定要保持一致。如果你时而“按章办事”，时而随意处置，你的员工会对你感到很失望。如果能保持一致，员工也会少些压力。

	不要厚此薄彼。另一个有损公司士气的管理层常犯错误就是厚此薄彼。我们在职业生涯中都碰到过这样的情形。如果有人做什么都是错，而有人永远不会错，公司所有员工都会觉得每天如履薄冰。争取对所有员工都能一视同仁。

	制定政策和流程手册。买进当前这家公司时前任老总没有制定任何政策和流程手册。当时我猜公司上下的员工都只是通过耳濡目染来学习如何做事。制定政策和流程手册很费事，但如果你成立专门的委员会，不仅可以完成一个实用的员工参考文件，还能通过和委员会成员讨论每一条政策和每一个流程，改进公司的办事方法，让员工认同公司流程。

	及时性。一些经理会立即给出反馈意见，而有些则拖延几个月，那时很多员工已经记不起自己当初的错误。及时回馈，你会发现这可以大大提高工作效率。

	待人和气。谨记那句古话，“除非人们知道你有多关心，否则他们不会关心你知道多少。”有时员工因为家庭问题、财务问题或者感情问题等分心，工作上出现失误。当员工犯的了严重的错误时，先问问他除了工作，生活上有没有不顺心的事情。注意不要过分窥探，只是问一些开放性的问题，你也会收到意想不到的答复。如果你避而不谈，也无法很快和下属建立互信。



 

 


第一百零五章

为什么客户要从你这里购买产品

当我询问销售员们为什么他们的客户要从他们那里购买产品时，我会听到各种各样的回答。答案包括：“因为我的服务优秀。”，“因为我对他们要买的产品很了解。”，“我一直给他们打电话所以他们信任我。”，“比利和我高中在一起踢球。”，“我们一起去教堂。”等等类似的。我还从来没听过“因为我的价格低于其他人的价格。”事实是顾客从你这里购买会有很多理由，但最主要的原因是你的客户（假设你卖出相当大的数量）喜欢你多于喜欢别人。为什么他们喜欢你一般是以上提到原因的总和。

你能做什么让你的客户喜欢你多于喜欢其他人呢？以下是一些对我得到客户的喜爱一些有帮助的事情：


	别撒谎。做到这一点似乎简单，但我见过很多销售员因为向他们的客户撒谎而毁了自己的事业。不要对你产品的性能撒谎，不要对你能什么时候送货撒谎……不要对任何事情撒谎。如果客户抓到你撒谎，很可能就会找其他销售员了。

	把客户的利益放在心上。很多情况下，你也许会面对这样的情况，当客户想给你下订单时，你明知道他们订的东西不是解决他们困境的最佳产品。此时，业余销售员会接下订单。专业销售员则会拒绝接受这个订单并引导客户去有他们需要的东西的公司购买。放弃不是最适合你客户的订单是让你的客户比其他人更喜欢你的最佳途径。

	让你的客户信任你。如何让你的客户信任你？很简单：对你的产品不要做出不是100%真实的说明。如果你的客户经过长时间的观察发现你对你的产品所说的100%准确，你的竞争对手要想把这个客户拉过去可得付出很大的代价。

	让他们尊敬你。尊敬近似于信任，但又有所不同。尊敬是以上各点的总和。客户也尊敬胜利者。不要乞求订单，也不要做任何可能构成不道德的事情。一旦你的客户尊敬你，他们就没什么兴趣与你的竞争对手谈。

	你提供最好的“价值”。业余者试图用低价格做生意。专业人士是靠最佳的总价值做生意。总价值并不意味着最低的价格。总价值意味着纳入考虑的所有因素（价格、服务、质量、送货时间、信用周期等等）加起来你能比竞争对手提供的更有价值。是否是最高的总价值对客户而言并不是显而易见的。这就是为什么需要销售员了。销售你的总价值而非你的价格是你的义不容辞的职责。



 


第一百零六章

招聘的时候如何获得推荐信息

我很惊讶有人在聘请曾经是我手下的员工之前都不尝试从我这里得到对此人的推荐意见。是的，我知道有很多公司不愿意给出除了聘用时间，离职时间和职位这些以外的信息，但你会觉得人们至少该试着得到相关推荐人的意见。我发现，如果你能得到每位应聘者五到六份推荐意见，决定是否聘请这个人就明显变得容易了。我知道应聘者会给你最好的推荐人，但如果他们最好的推荐人都是不冷不热的，这不是也能够反映应聘者的实际情况吗？另一方面，如果推荐人对应聘者的评价很高，（也不能太高，听起来像刻意准备过。）那会帮助我更容易做出聘用决定。而且，我会要求五份商业推荐和五份私人推荐，我会给所有的推荐人打电话，看谁愿意跟我谈谈。（我一般在开车的时候打这些电话，因为那时我有很多时间。）私人推荐人往往比商业推荐人更热心，而且一般不会像商业推荐人那样高度客观，但我从应聘者的朋友那里听过关于应聘者的很好的故事，让招聘的决定像打个响指那么容易。比如说，有一次我听到一个私人推荐人告诉我一个故事是关于应聘者如何在着火的大楼里把他给拖出来的。这个故事与应聘者核实后，我很喜欢聘请愿意为朋友付出生命的人。最后证明聘请他是我做出的最佳招聘决定之一。

在我们所处的这个盛兴打官司的时代很多公司都不愿意说太多，你如何得到推荐意见呢？以下是多年来我行之有效的一些办法。


	得到手机号码。当你要求推荐人的时候要他们的手机号码。不单是你不用跟妻子、孩子、接线员、人力资源经理打交道，很多时候你能直接找到你要联系的人并且他们还没来得及有所防备，戴上他们的“公司帽”。

	让推荐人放低警惕。为了让推荐人放下警惕，我有时候这么说：“现在我暂定聘请‘乔’，想问你几个关于如何能让乔发挥他的潜力的问题。”这样，人们觉得既然已经决定了，他们要么会帮你或者在某些情况下，丢出他们的话或反应，让你知道做了一个糟糕的决定。

	使用免责表。我们有一张免责表可以免除推荐人给我们关于应聘者信息的所有法律责任。免责表会由应聘者签署，对于一些公司来说，已经足以让他们给出准确的推荐意见。然而有些公司即使你有免责表也仍然按照旧时公司传统不给任何信息。

	要同事的姓名和手机号码。虽然很多主管不会给你他们前手下员工的信息，但是大多数他的前任同事则不会有这种顾虑。如果你能和几个你应聘者的前任同事谈一下，你也能得到很多信息。比如说，一位我的应聘者的前同事告诉我，“我听说他已经克服了可卡因问题，如果是这样，他会成为你们的优秀员工。他本来在这做得很好直到他开始吸毒。”真的，有人这么跟我说的。

	要客户推荐。在招聘销售职位的时候尤其要这么做。而且，很多职位都要和顾客打交道，所以如果你招聘客服、信用经理、或其他需要和客户打交道的职位，问应聘者要在前任职位中服务过的客户的联系方式。好的应聘者会和许多客户交朋友，能够给你很多客户的电话号码。客户推荐对我来说尤其重要，如果几位客户都热情推荐我面试的某人，我会给他很高的分数。



总而言之，不要跳过应聘中调查推荐人这一环节。如果你使用以上技巧你应该能够获得几份推荐意见以使你的聘用决定更容易并能显著提高你的命中率。


第一百零七章

如何断送你的职业生涯

自1976年毕业，并于1978年成为管理人员以来，我见过很多年轻人的事业青云直上，但更多的人则在职场上苦苦挣扎或者一败涂地。事业成功的方法只有那么几个，但失败的路却有很多条。以下是我见过的亲手断送自己职业生涯的几个例子，一定要避免这些坏习惯：


	未在截止日期前完成任务。对于我来说，百分之百会断送你事业的事项之一就是不准时。不论是延迟递交分配的任务，还是上班迟到，如果你养成迟到的坏习惯，在很多公司都行不通。我的父亲常说就算早到一小时，也不能迟到一分钟。很多人认为无须很准时，因此如果你能准时，也会在同辈中脱颖而出。

	找借口。我的父亲常说，“生活中有两件事：结果和借口。如果你没有结果，我不想听到任何借口。”很多企业家都不想听到借口，如果老让他们听到借口，你的职业生涯也不会长久。犯错时就要直接承认。不要找些冗长的、临时编造的复杂故事来掩人耳目，试图免受责罚。如果员工像这样同我汇报工作，那他以后能出现在我面前的机会也就不多了。

	不及时回复电话和电子邮件。鉴于大多人都用手机、平板电脑和笔记本电脑，你没有理由不能在4小时内及时回电，24小时内回复电子邮件。如果你总是没能及时回电或回复电子邮件，造成老板一再跟进询问工作进度，你还是赶紧另谋高就吧。在如此不温不火的经济环境下，老板还有很多其他选择，完全不用去容忍一个不能及时回复的员工。

	责骂顾客。我曾听说过我的员工被客户激怒后责骂客户。我不明白为什么他们会觉得自己有权利责骂客户，但这么多年我见过这样做的人不在少数。传奇的销售讲师、励志演说家齐格·齐格勒常常把下面这句话挂在口边：“当你想要责骂客户时，请记住在养活自尊和养活家庭中，你只能选择一个。”

	准备不充分。我从在纽约做销售被提拔到管理层时，毫无准备地走入了位于达拉斯的经理办公室，连个笔记本都没带。经理抬头看了看我，告诫我去拿笔记本，而且以后每次进来都要随身携带。他的意思是我应该在谈话过程中做记录，避免忘记谈话内容。在此之后，我和主管（或客户）开会时，再未忘记过带笔记本。

	说谎。断送自己的职业生涯最快的方式莫过于说谎。如果我无法去相信员工汇报的内容，这样的员工大可不要。避免遮盖事实，要勇于讲真话，所有的事实都要一五一十地讲出来。

	不能吸取教训。我钟爱的另一句名言，“比从失败中吸取经验更搞糟的，莫过于没能吸取经验”。只要员工犯错是无心之过，而且是初犯，我不介意给他们时间和机会从失败中吸取教训，当某人一再犯同样的错误时，我也就知道这个员工一定很粗心，或者很愚蠢，或者既粗心又愚蠢。不论哪种情况，我都不需要这样的员工。

	没有“做功课”。我认识很久的一位导师曾告诫过我及他的其他手下，“你在和客户或供应商开会前，一定不能毫无准备。”他指的是你应该尽量去搜寻与会面者相关的信息。可以查看上市供应商的收益报告，或者在与客户会面前用电脑搜索该客户的销售趋势。最好是能建立一个CRM系统，在与客户见面前先查看该账户的最新消息。如果你和供应商或客户碰面时只是即兴发挥，那一定不会有好结果。



还有很多方式可能会导致你被炒，但如果要和我共事，以上都是你需要重点关注的地方。


第一百零八章

适时拒绝


我从业四十多年来见过很多人因不知如何拒绝，或者不确定何时拒绝
 而使得职业生涯受挫。听起来会有些奇怪，传统观念中只有永远对上司和客户作出肯定回答
 才能有所建树。大多数情况的确如此，但我也见过很多本应拒绝，却没有拒绝，而导致事业受创的例子。

很多时候人们会答应去做自己并不擅长或者没有时间去做好的事情。为了让自己显得有团队精神，勉强接下一些本不该承担的任务，我见过因此而职业受影响，甚至受损的例子，而且不止一次。我并不是建议你经常拒绝上司或者重点客户的要求，只不过当要求超出你的合理能力范围之时，最好是婉言拒绝，而不是勉强接受，免得最后让上司或客户失望。

考虑拒绝时要明确对方提出的要求，确认你完全理解其内容。对方要求你做什么？成功的衡量标准是什么？妥善完成该任务你具体需要做些什么？你有适当的相关经验完成工作吗？如果你分析完以上问题，发现自己并不是最合适的人选，而且你可能会失败，那就解释清楚再礼貌地拒绝。

有时你可能有能力去完成任务，但如果没有时间在期限之前妥善完成任务，最好还是拒绝。我的下属里曾有个想要讨好我的经理，不论给出何种任务，他总是做出肯定的答复。他觉得主动接受所有任务可能会帮助自己脱颖而出。但不幸地是，他答应完成的任务太多，以至于无法认真完成每项任务，在出现几次重大失误之后，我解雇了他。当我解释解雇原因时他很困惑，他不理解一个总是回答“是”的人，为何会被公司解雇。我告诉他与其胡乱完成任务，或者推迟完成任务，倒不如直接告诉我无法完成此任务。

如上所述，如果你拒绝上司的任务，表达的时候一定要有技巧。花些时间分析下你当前正在做的任务，让经理知晓你之所以拒绝接受更多的任务是事出谨慎，而并非懒惰。

学会适时拒绝
 ，可能会挽救你的职业生涯！


第一百零九章

我向齐格·齐格勒学到的最重要一课

著名励志演说家、推销大师齐格•齐格勒最近刚刚过世，他的离去让我追忆起成就非凡的他在很大程度上影响了我的一生。在我刚做销售员时比尔•李给了我一些齐格录制的销售过程的演讲录音带。我发现他的想法让人获益匪浅，他的声音又是那么的令人着迷。齐格就像使用乐器般游刃有余地运用着自己的声音，即使他在念电话号码本，我也能听几个小时。很快我就听完了他所有的录音带，也看了他的一些书，还见过他真人很多次。不过，我人生中最精彩的时光之一就是和齐格，以及他的家人一起度过了五天，他在某商业组织的家庭会议上发言，而我刚好是组织成员。会议过程中他几乎每天都会发言，而且涉及很多主题。就连小孩子也被他的说话方式，以及传达的信息所吸引。我记得我们的儿子托马斯（当时15岁）在齐格发言过后，耐心地排队等候齐格为自己在其最伟大的书籍《与你相约在成功的顶峰》上签名。

我从齐格身上学到了很多，至今都让我受益良多，对我帮助最大的就是他关于婚姻的建议。和我一样，齐格自己也是个工作狂。他喜欢自己的工作，工作也让他心情愉悦。他说他和自己的妻子简（红毛）吃过晚饭后就会径直离开去书房继续工作。简对此很不乐意，经过几番讨论，齐格建议晚饭后他和简先不收拾碗碟，而是聊上半个多小时。当他们谈完当天发生的事情以及其他紧急事情后，齐格开始洗碗，简可以尽情放松，这时齐格才会再去书房。他说这个方法解决了萦绕这个家庭很久的一个难题，并推荐给我。我和我的妻在家里也开始实施这个方法，至今都还在继续。自此辛迪变得开心多了，我也很享受饭后的闲谈。你不妨也在家里尝试一下，我敢保证一定会有用。


第一百一十章

成功的关键

讲述在职场中如何获得成功的书籍数目不说有几千，至少也有几百本。为什么我对数量知道的如此精确，那是因为这样的书我已经看了不下100本。大学毕业后近40年的全日志的工作让我悟出了成功的关键，其实很简单，那就是：持续跟进。

多年来经常会有销售人员向我的公司、或者我个人推销产品，但一次过后大都再也没联系过我，让我吃惊的是这样的情形不止一次。我家里最近需要稍微翻修一下，就从当地黄页上找了5家广告覆盖了半页，或者使用更大广告版面的公司。打了5次电话，都是转到留言机或者语音信箱。（虽然这不是重点，但所有录制的留言中最好的一个也还是很不专业。给大家一个建议：一定要确保公司的录音信息很专业）。我留了5次言，只有一家公司给我回电。为何每月要投掷几百，甚至几千美元在黄页广告上，却无法做到回电给留言的客户？我也琢磨不透为什么公司愿意将钱花在黄页上，却不能及时处理被广告吸引来的客户留言，确保客户的问询得以跟进，以提高成交率。

尽管我担任CEO已有些时日，但我仍然会参与一线销售工作。实际上，我曾见到过有关CEO的一个定义，“全公司最好的销售”。CEO的定义还有很多，但我觉得这是最佳的一个。如果你无法向别人成功推销自己的公司，而你是CEO，那你问题就大了。抱歉我可能有点跑题了。我的意思是，我会参与到重点客户案例中、参与银行贷款、参与购置房产，争取能以比标价更低的价格买进房产、也会向别人推销，邀请其加入我们公司等等。我相信你理解我的意思。我“销售”时发现大多数人会忽视我的第一通电话或第一封邮件。但当我持续与那些联系过的客户联系时，大约75%的客户会注意到我。原因何在？我的理解是现在人们都异常忙碌，无法和每个来电的人详谈，也不会回复每一封邮件。不过当后续还能接到对方的电话时，他们意识到对方是专业人士，也会给予回应。除非是特别大的项目，我跟进电话也不会超过三次，因为拨打次数太多只会惹人烦。你联系三次过后，他们虽然未做出任何回应，但其实已经通过沉默给出了答复。

我的朋友丹·亚当斯说得很对，“坚持不懈是打开成功大门的金钥匙”。如果你想成功，那么请持之以恒地坚持下去。你会发现不论销售的是什么，持续跟进都会提高你的成交率。


第一百一十一章

经理成功的关键

我们在前一章谈了成功的关键是持续跟进你的项目，就是这么简单，我从自己的经验中发现大多数人都不能持续跟进他的销售项目。这个成功的关键因素同样也适用于多数的经理。我很幸运自己最早的一位导师在我23岁时就告诉过我，“人们会因为你的后期检查去工作，而不会为了完成你的期望而工作。”他如此坚信这一观点，甚至将印有此段话的标识牌挂在了自己办公室。

我也发现这的确属实。实际上，每天早上我都会先花两个小时给直接向我汇报的下属发送邮件，提醒他们截止日期已到，我却尚未收到他们的工作回复。我使用Outlook的任务功能发送邮件，发送给下属时我也会密件抄送自己，收到我自己的邮件后我会将邮件从收件箱转入任务功能。除非有时需要回复的时间更早，我一般都会设定7天后跟进。

高效经理们的另一个工作秘诀就是永远不要在对下属发布任务时未告知该任务的截止日期。之所以我要强调这一点是因为我曾经在此类工作中栽了跟头，当时我在分派任务完一周过后跟进完成进度，下属却告诉我，“您没告诉我什么时候要完成。”我的经验就是如果给出截止日期，那么后续需要跟踪的次数会减少，而且如果规定时间内未完成任务，手下的员工也不能以不知道截止日期为理由。此外，一旦下属明白你100%都会去跟进工作进度，他们大部分人也都会在期限内完成。不过，如果我的下属经常无法在期限内完成任务，我就会解雇他/她。我可没有做成人保姆的时间和耐心。我也会告知其他人解雇他/她的原因，这样能给其他人以警示。

是的，现代管理理论认为，追捧X理论的经理经常跟进下属工作，而相信Y理论的经理则认为这样做会让下属觉得不被信任，从而降低士气。我两种理论全都试过，发现对于受过良好大学教育的白领员工，大多数时间Y理论更适用。而仅有高中文凭（或教育程度更低）的蓝领员工，X理论很必要。

如果你在分配任务时未规定完成时间，而且并没有100%去跟进，尝试一段时间，看看你和你的下属会不会变得更加高效和高产。


第一百一十二章

日程表正直

在我的职业生涯早期，其中一位上司是IBM的前任总经理，他教我认识了这个词：“日程表正直”。对于这个词他解释是当你在一个特定时间有一个约会，在一个特定的日期有一份报告需要提交，你需要准时赴约/交报告。是的，这是“准时”的一种花哨的说法，但我喜欢这个词，因为它蕴涵了这样的含义，即准时是与你的正直相联系的。

近几年中，我发现和我打交道的大部分人开会迟到、交报告迟到、吃饭迟到等等。更糟糕的是，我很少会从迟到的人那里听到一句道歉。当我指出一个人迟到了，他们无辜地看着我，好像是我不该期望他们准时一样。

当我向大学生做演讲的时候我指出，一个能将他们与其它大学毕业生区分开来的方法就是具有日程表正直。我向他们指出，这种说法很少见，所以他们可以借助具有日程表正直的品质而从其它试图得到一份工作的大学生群中脱颖而出。演讲时我提到，我经常会遇到有人面试迟到，而如果我看到有人竟然连面试都迟到，那么这些人会不会在以后的工作中开会也迟到，交报告也迟到呢？

由于我们生活在移动电话和智能手机的时代，因此没有理由在迟到之后不打个电话或不发一封邮件请求对方给你的报告延期。诚然，有些无法避免的事情发生，使人有合理的原因开会迟到，但是你没理由连电话都不打来通知对方一声。还有，由于经济不好，我们大多数人会同时从事多份工作，有时候无法在规定时间内上交一份报告。然而，一旦你发现你来不及在最后期限前交报告了，你应该联系你要交报告的人，请求延期。当有人向我请求延期时，我几乎从来不会不批准。

当你在你的职业生涯中寻求让自己与众不同的方法时，试试日程表正直，我打赌那会让你领先一步。

 


第一百一十三章

向坏榜样学习

我在前面几篇文章中提到多年以来我在从业生涯中遇到很多优秀的老板和导师。我很幸运有很多优秀的导师教会我很多东西，让我的学习方式更加容易。虽然，我还是会犯很多错误，但如果没有这些优秀的导师和老板一路相伴，我会犯下更多错误。

除此之外，在我工作的岁月里我还幸运地只遇到过两个“混蛋”上司。其中一个是我在大学就读期间在一家移动房屋工厂做了一年焊工时的上司。这位上司在每个手下员工面前都是一个暴君。但当移动房屋工厂的大老板来巡视的时候这位上司就会更换嘴脸变身为一个模范经理。他是我的上司中最善墙头草随风倒的的。

我的另一个坏上司在我职业生涯晚一点的时候出现，在我大学毕业后。由于他现在已经去世了，为了尊重逝者我就不讲太多细节了，我知道博客的一些读者认识他。我要说的是他是一个酒鬼，每天到中午的时候就喝醉了，他是一个彻底的独裁者。如果你向他报告，就很快会学会跟他的秘书订早上的约会，这样你就可以在他还没喝醉的时候跟他谈话。所有要向他汇报的人都求着他的秘书要早上的时间，因为他们都知道下午和他打交道是怎样的。

关键是，我相信我从这些坏榜样学习到的比我向那些为他们工作过的卓越的老板学习到的还要多。我发誓我不会成为任何一个这样的老板，我会给别人尊敬和尊严，不会像他们。

很多年前我就听说过这句话：“没有人是彻底没有价值的，你至少还能成为反面教材。”这些老板们无疑证实了这句谚语。如果你有一个“混蛋”老板，问问自己有哪些关于这些老板的事情你是发誓绝不会做的？做个列表并时不时参考一下。如果你像我一样，你就能发现你学到了很好的关于如何不做坏老板的教训。避免做那些事情对帮助你成为好老板比你想象的还要有用。

你是哪一类老板？你是正面榜样还是负面榜样？我希望你是正面的角色，但如果不是，你就只能这样安慰自己了：“没有人是彻底没有价值的，你至少还能成为反面教材。”


第一百一十四章

如何能不
 按价销售？

任何一家企业所面临的最大的挑战之一是和只看价格的客户打交道。另一项极大的挑战则是教育你的销售员如何应对客户的杀价。大多数未曾接受过此类恰当的培训的销售员在面对客户杀价时，基本上不会唇枪舌剑，只会简单地降低价格售出。我的销售员们也是一样的。是的，我手下有那么一批在抵御客户杀价表现卓越的销售员。不过，我同样还有更多的销售员在面对客户杀价时败下阵来，在客户第一次开口要求降价时就会做出让步。现在，如果你不给销售人员价格控制权，他们就无权按照客户的要求降价，但是在现在这样一个快节奏的世界里我发现我们之所以能获得很多订单是因为我们的销售员不像我们最大的竞争对手的销售员那样，需要向上级或更上一级请示价格的变动。我曾经接到一个客户打来的订货电话，他告诉我他要从我们公司订货，因为我们的销售员立即对他的价格要求做了响应，而我们的竞争对手花了三天时间在获得地区和区域经理们的批准后才给出答复。

没有一种方法可以正确处理定价问题。你必须决定什么才是对公司最好的。不过，如果你给销售员定价的权利，你需要保证他们都是受过适当培训，知道如何回应客户杀价。我读过的关于处理杀价的最好的图书之一是劳伦斯·斯坦梅茨博士在1992年写的，他是美国科罗拉多大学本科商学院的前管理学教授。这本书的书名是《如何牢牢控制住你的价格》。我读过许多有关销售的书籍，尤其是关于如何控制价格的书籍，但是在我看来拉里的书写得最好。

以下是我在亚马逊找到的拉里的书的一段评论。我和你们分享一下，因为我觉得这位无名作者的评论真正抓住了这本重要的书籍的本质和主要章节。


从某种程度上来说，该书的题目会产生歧义，因为它并没有诠释出斯坦梅茨提供的以及讲述的所有内容。没错，他确实针对那些完全是因为价格才犹豫不买的客户，给出了公司所有应该考虑使用的策略和战术（他准确的建议要避开那些仅仅因为价格才购买产品的客户。稍后会讲更多）。但我认为这本书更大的价值在于斯坦梅茨系统地、有说服力地告诫销售员不要做弄巧成拙的事情。比方说，那些拼命推销的（从中会赚些钱）销售员会接受各种没必要的价格让步条件。实际上，这样的销售员是跟自己谈判（斯坦梅茨说：“商业是边际利润的游戏，玩的不是销量。”）还有另一个例子是关于那些我所谓的“实现自我价值的负面做法”。



这本书不是一本销售手册。而是斯坦梅茨和聪颖的、雄心勃勃的、精力充沛的、迫切想要学习他们以为自己知道但其实并不知道的知识，不会轻易泄气，更重要的是会非常认真地去思考斯坦梅茨的建议的那些读者之间的对话。斯坦梅茨要求每位读者放下他们对推销术想当然的看法（也许是他们一直如视珍宝的），大多数的读者都是从过时的或一开始就是错误的常识得到这些看法。销售就是一项“数字游戏”吗？又是又不是。如果销售额是按照黄页逐个给姓氏以J开头的所有人主动打电话主动推销达成的，这样的销售就不是数字游戏。如果是定向营销给精挑细选出来的筛选过的潜在客户，那么营销便是数字游戏。诚然，无预定散客销售（比如，在汽车经销商和百货商店里）和公司外销售（比如在潜在客户的公司或者家里）是有区别的。尽管如此，斯坦梅茨还是指出两种销售都适用的五项“因素”（价格，质量，服务，销售员的能力，和零差错的运输）我完全同意那句“商业是边际利润的游戏，玩的不是销量”。我同样深信回头订单（也就是回头客）而不仅仅是订单，应当被视为主要目标。就像斯坦梅茨解释的，价格可能促成一笔订单，而质量，服务，销售员素质和零差错的运输创建并且稳固了长期客户和公司之间的合作关系。



为什么要躲开那些仅仅因为价格低而采购的客户呢？斯坦梅茨用9个原因作解释：



	
价格购买者花光了你所有的推销时间。


	
抱怨投诉都来源于他们。


	
他们会“忘记”付钱给你。


	
他们会告诉你的其他客户你以多么低的价格卖给了他。


	
他们赶走了你的优质客户。


	
他们无论如何不会再次光顾你的商铺。


	
他们会要求你重视他们的需求——然后再狠狠敲你一笔。


	
他们会破坏其他客户眼里你的产品的价格信誉。


	
他们会窃取能得到的一切创意，设计，包装，说明和知识。





在这本书中不但有许多的这样的清单，详细的流程，提示，行为准则，注意事项和价值确认的方式，而且还有许多在现实中的销售情形。发生的问题和之后产生的一系列后果是无法避免的。斯坦梅茨在书中指出了反复出现的问题并且解释如何去解决它们。这暗含了什么是他引以为傲的专业销售。斯坦梅茨还是一个全心投入在产品和服务的质量上的人。他还指出了做出谨慎的承诺并且遵守这些承诺的重要性。同时，他对于发牢骚者、巧诈的购买者、斤斤计较者、说谎者和伪善者是没有耐心的。他视向客户提供服务为第一要义，甚至上升到道义责任的高度。



就在这一本书中，浓缩了斯坦梅茨积累了大量的信息和学识而得出的信息和智慧的精华，他所写的具有独特幽默感的著作中字字珠玑。他所有的建议在现实中具有显著的实用性和可操作性。但是，我还是要提出我自己的建议。在阅读和反复阅读这本著作时，请你标注出跟你最有关联的部分，然后请着重注意你迫切需要的内容。这可以说是让你不要急于使用你所学到的所有东西，实验，谨慎地尝试。我相信随着时间的推移，你的技能可以得到显著的提升，而且你会为自己谋生方式感到骄傲。最后一点忠告，你要知道并不是所有的潜在客户都值得你去花费精力维护和关注，要选择其中对你来说最重要的一部分。


如果你是一名销售员，销售经理，或者老板却还未读过这本书，我强烈建议你从拉里的网页订购一本书（或者音频版本）（http://www.pricingexpert.com/
 ).。我保证你不会后悔的。


第一百一十五章

你的网站有助于公司发展还是有损于公司？

当互联网随着网景公司1995年上市而开始腾飞，大多数，并不是全部（即使到了现在也如此）公司都在上市后的几年内让人做了网站或者自己做了网站。不幸的是，有些第一代的网站到现在还存在，我觉得如此古董的网站对公司发展并不好，因为浏览网站的人们会认为这样的公司文化是守旧的不善用高科技的。当我在70年代开始从商时，我会要可能的供货商给我寄一些他们的资料查看。现在每个人都只是要供应商的网址，或者在谷歌上搜索那家公司的网站就行了。当人们看着你们公司网站时，它是否能最好地展示你们公司的形象？还是看上去像20世纪的恐龙？

以下是检查你的网站，使之发挥最大的效用的一些要点：


	你的网站首页是否清楚地表达了你们公司主要从事的业务及联系方式？

	你是否在网站列出了你们公司与众不同的卖点，以使潜在客户可以明白为什么你比你的竞争对手强？

	你是否为你的网站来访者提供实际有用的内容，还是仅仅喋喋不休地吹嘘你们公司有多好？

	你是否在网站上列出了你的供应商，以及是否有供应商的网站链接？

	你的网站上列出的供应商是否仍是你的主要供应商？是否有新的供应商没有加到网站上？

	你的网站是否针对目前常用的各种搜索引擎排名作了优化？如果你没有让专业人员为你进行搜索引擎优化，你应该找人来做。这项工作花费并不多却可以在客户搜索你所提供的产品和服务时，显著地提高你的排名。

	你是否经常更新网站的内容？当我看到我的一些竞争对手的网站还放着三或四年前的内容，常常让我很吃惊。如果你想让人们经常上你的网站，确保定期更新内容，以使网站对客户而言更有价值。

	有没有在你的网站上给客户提供联系你的方式？联系方式是否容易找到？（我们的免费热线用粗体显示在主页上）。还有，没什么比一个需要花10分钟填写的联系表更容易把客户吓跑了。

	你是否安排了处理来自网站的留言，以保证这些留言能在24小时内或更短的时间内得到回复？

	网站上是否有招聘栏目，这样人们想在你们公司找工作的话可以很容易地联系到你？

	你是否将你的办公地址/电话以及地图链接列在网站上，这样你的客户就能看到你们公司在哪？如果你有多个办公地点，你是否列出了所有办公地点以及它们的地图链接？

	如果你是B2B的企业，公司提供授信，你的网站上是否有指向信用申请的链接？

	如果你参加了社交媒体（你应该参加）你的网站是否有链接指向你的Facebook、Twitter、LinkedIn及其它社交媒体网站？

	你是否使用谷歌的分析工具查看有多少人在访问你的网站，你的页面跳出率是多少？（有多少百分比的访问者是只查看了你的首页就离开了。是你的网站是否无聊的指示）访问者停留在你的网站的平均时间是多少？谷歌分析工具还提供很多其它数据，最好的是这些都是免费的！



记住一句谚语：“你永远无法有第二次机会给别人第一印象。”当今社会你的网站几乎就是你的公司给客户的第一印象。你给他们造成了怎样的印象？


第一百一十六章

要提防的商业骗局

我从商40年学到的一件事是，有很多骗子每天都在设法从公司老板那里骗走他/她的钱。就像人们不断地相信那些来自肯尼亚或其它国家的信件，信件中提议如果你可以帮他们把钱从他们国家弄出来你就可以与他们分享上百万的钱，或者一封电子邮件，说你从一个素未谋面也从未耳闻的叔叔处继承了上百万等等其它很多很多的骗局。显然不断有人上钩，否则那些罪犯不会不停地作案。

由于这些骗局的流行，以及其它很多原因，我很早就学会亲自签发应付款支票。多年来，我识破了多得数不清的付款，没有把钱付给骗子，那时骗子成功地骗过了我们的应付款部门，他们已经给骗子签发了支票，并发给我要我签名。由于我每周都仔细检查应付款，我抽出这些欺诈票据，并撕毁签发给那些公司的支票。我能给中小型企业主的最重要的建议就是不要让别人代行你的支票签名权。没人会像老板那样仔细检查应付款。再加上，这样雇员就知道老板会仔细检查每张支票，也可以防止你的雇员自己建立一个欺诈公司并给这个公司签发支票。

在我三十几岁的时候，我是一家面向全国和全世界销售的计算机系统公司的CEO。刚做CEO我就开始暗地里在签发所有支票的财务总管（不需要CEO检查）之后再次检查支票，这样持续了多年。就在我第一次检查支票的时候，我就抽出了4张即将支付的欺诈支票。通过检查我们所有的应付款和签支票，我制止了比欺诈更多的事情。我还发现了太早支付的票据（或是太晚付以至于失去了优惠支付折扣），滥用消费账户（我有一次看到我们的一个雇员给了女招待100%的小费。他明显是在用我的钱去吸引那个女孩。）以及很多不遵守公司手册规定的地方。我发现订阅非业务期刊，以无耻的价格支付亲戚做的工作，以及其它更多事情。

有很多骗局逃过了一些应付款部门的工作人员的检查，以下是其中一些：


	复印纸发票。这是最古老的商业骗局之一。骗子伪造了看起来像真的一样的复印纸发票并寄给上千家他们从名单经纪人那里弄来地址的企业。就像彩票一样，只有小部分会命中，但只要几张发票被支付就可以让他们每月“赚”到上千美元。

	打印机墨盒发票。这跟复印纸发票类似，只是有时候这些公司还真的提供墨盒。然而不变的是，这些墨盒都是劣质的，有一些还会毁掉你的打印机并使你的保修失效。他们随墨盒寄来发票，这样有些应付款部门的人员以为发票是真的，因为收到了墨盒，应该是有人订了这些墨盒。

	黄页骗局。我们每个月收到几张发票，看上去就像真的黄页广告的发票。有一些发票看上去如此逼真，我得花几分钟仔细研究发票，才能最终看到极小的字体印着：“这不是一张发票，这只是一张招标文件。”要留意这些发票，因为大多数都看起来很像真的。

	商标到期续费发票。我们把标志和宣传语都注册了商标，现在是要续费的时候了，我收到几张发票提醒我如果我还不尽快汇钱就会失去对商标的权力。骗子在联邦公报上搜寻，找到那些注册商标快要到期的公司名字，寄出看上去特别逼真和正式的信件。同样，如果你仔细检查这些信件，一般会发现一行像在黄页骗局中那样声明“这是招标文件，并非发票”的句子。相信我，无论你用哪家律师事务所提交注册文件，他们肯定会给你寄续费提醒。不要支付其它任何人的发票。

	海外订单。现在电子邮件普及了，我和公司里的其他人都几乎每天收到一些电子邮件，骗子们声称自己是来自海外的承包商，他们在某个第三世界国家很难找到我们出售的某些商品。他们列出了他们立刻就需要的一大堆产品，并且他们还同意找人提货并负责越洋发货。他们都提议可以用信用卡付款。当我第一次买下我现在的公司时，互联网还处于婴儿期，我的一些同事就上过当。那些信用卡一开始是被核准了，但当材料离开我们公司，我们就会在几天后听说这些卡是假冒的，信用卡公司不会付钱给我们。很多公司老板以为在购物的时候信用卡被核准了，他们就没有危险了。并不是这样的。信用卡发卡公司保留了如果发现卡是假冒的话撤销付款的权利。当我收到要求我们为海外工程提供材料的邮件，我会回答我们要通过电汇先收款。你可以想象，我再没有从他们那里收到回复。

	商业改进局的投诉。我们还收到为数不少的电子邮件声称发自商业改进局，他们收到了针对我们的投诉，我们需要点击附件链接以看到那封投诉。如果你点击链接，一种病毒会感染你的计算机网络，并会对你的硬件、软件、数据造成不可估量的损害。有的黑客还能得到你的账户的处理权限并用你的账户开出支票或转账到他们无法追踪的海外账户。如果有人向商业改进局提出关于你的投诉，你会收到一封信而不是电子邮件。我向我们本地的商业改进局局长核实过这一点。

	专利法。这是比较新的骗局。它是这样运作的：你会收到一封看起来真实和正式的通知，是由一家软件公司发来的，说你们公司用的软件侵犯了他们的某项专利。信中宣称你要购买他们的软件的许可证，否则他们就要锁住你的计算机系统。相不相信都好，其中一些骗子（大多数骗子都在海外）真的有能力锁住你的计算机系统以至于你所有的员工都无法使用电脑。他们通过你们公司的某个人点击了欺骗邮件中的链接并打开了其中的木马，木马入侵你的计算机系统来获得对计算机系统的控制。这就是另一样虽然有无数的警告但有的人还是会继续中招的骗局。不要点击任何来自于你不熟悉的人的邮件中的链接！如果你收到一封信，声称你侵犯专利，立刻将信件交给本地的警察部门。



如我所说，无法完全列出所有的骗局。新的骗局每天都在产生。任何时候如果你无法确定某事是不是骗局，可以上www.scamwatch.com
 并搜搜看可能的骗局的信息。这可以节省你很多时间、金钱和避免着急上火。


第一百一十七章

如何招聘，管理和留住“千禧之子”

“千禧之子”是年龄介于18岁到34岁之间的雇员。作为在“婴儿潮”出生的经理人，我们中许多人跟“千禧之子”在一起日子并不好过。我听到有和我同龄（58岁）的经理们不停地抱怨“他们再也不像从前了”。诚然，他们确实已不再像从前，时间都在流逝何况是人类。不像和我年纪相仿的那些人，我和千禧之子在一起相处更容易些，因为我在一家软件公司曾做了长达15年的首席执行官。

70年代末期，当我第一次踏进求职市场时，将整个职业生涯奉献给同一家公司是平常事。现在情况已有所变化。研究表明“千禧之子”在一家公司工作的平均年限为2至5年。对公司保持高度忠诚并不是“千禧之子”的强项。为什么会变成那样？就我观察来看，之所以千禧之子会跳槽是因为公司也不忠于他们。最后几年的动荡经济造成大量裁员、重组、减薪、减福利，以及其他类似的结果，而这些局面都无法保留雇员的忠诚度。

所以，你该如何鼓励和留住“千禧之子”们好让你在他们身上的投资不会付诸东流呢？以下是我认为有用的几点建议：


	培训和会议。“千禧之子”更多忠于的是他们所擅长的专业而不是忠于他们的雇主。可是，如果你通过让其参加相关会议和培训课程来帮助你的“千禧之子”雇员始终处于专业的领先水平，将有助于把他们留在公司。

	最新科技。如果你有条件允许你的“千禧之子”员工在为你工作期间可以将电脑的硬件和软件都升级为时下最新版本，这也会提高你留下他们的机会。没什么比让他们用过时的科技更容易引起人才流失了。相反，如果你可以让他们不断更新硬件软件并且使用最新科技工作，他们死心塌地地留在公司的机会可以大大提高。

	灵活的工作时间。不到万不得已，不要要求“千禧之子”按照死板的工作时间上下班。管理结果即可，不需要管理他们办公的方式。如果他们希望可以晚来晚回，只要这种安排不会给其他同事或者顾客带来不便，又何尝不可呢？

	居家办公。如果你的“千禧之子”的手头任务可以在家里完成，不妨偶尔允许他们居家办公。已婚的“千禧之子”通常家中夫妇二人都要上班。如果你允许你的雇员偶尔在家里办公，他们就可以有时间照顾生病的小孩或者请电工上门修理，他们会因此对你充满感激之情。

	着装要求。不要要求“千禧之子”按照20世纪50年代的着装要求来上班。这不表示他们可以邋里邋遢的来上班，而是你允许他们穿着休闲舒适的便装。这样子他们不仅会在公司任职更久还会提高他们的工作效率。

	带宠物上班。也许带宠物到医生办公室上班并不合适，但我的女儿在一家广告公司上班，那里的雇员可以在星期五带宠物来上班。我大儿子刚毕业时在一家允许员工每天带宠物上班的公司工作。如果这样子不会太干扰你的办公环境，考虑一下允许雇员带宠物一同来上班。

	有趣的工作环境。许多公司放置了桌上足球、台球桌、乒乓球桌以及其他可供员工休息或者释放压力的设施。再说一次，如果你的公司是律师事务所，这样子可能不合适，不过制造有趣的工作环境适合其他类型的公司。

	饮料，零食和正餐。许多西海岸的软件公司开创了在公司提供免费饮料，零食和正餐的先例，便于员工不需要外出吃午餐或者提前下班吃晚餐。如果你们公司财力雄厚，这是挽留“千禧之子”的不错的方法。




第一百一十八章

我们是如何被骗的

我发现一件令人讽刺的事情，那就是在我完成第116章《要提防的商业骗局》还不到一个月，我们公司成为了诈骗的受害者，不过诈骗手段并没有在116章里出现，对我来说是头次遇到。我把过程分享给你们，也许也能帮助你们逃过类似的一劫。

骗局源于我们的一个外部销售员收到一封来自于某个在我们公司并无业务的州的公司发来的传真，，他向我们订购一种随处都可以买到的产品。我们的销售员把价格传真给那家公司，你看，之后我们在和客户零交流和零杀价的情况下轻而易举拿到了订单。我并不知晓此事，否则我一定可以察觉出不妥。没有人会在一点不杀价的情况下就买东西的。据我所知也没有人会仅通过传真的形式和一家新公司做生意。要是我知道这件事我肯定立刻枪毙这桩买卖。可是，拥有9家不同地方的子公司的弊端便是我不可能知晓每家子公司的进展。

我们的销售员要求这位新“客户”传真提交完整的信用额度申请表。我们的信用额度经理按照申请表上的推荐名单把信用额度调查传真给他们，然后全都很快得到了非常积极的肯定答复。这是警报二。一般要多次尝试努力才会完全调查好信用额度推荐情况。当三家公司回应的如此之快并且为这位新客户制造了一份熠熠生辉的信用报告，就应该拉响第二个红色警示。这次我也同样不知情。（现在我知道了这三家“信用推荐人”都是诈骗犯用传真号码伪造的假公司。）

我们的信用额度经理还拿到一份有关这家公司的邓白氏公司报告，尽管报告内容不多但是无一显示公司不好，邓白氏公司报告称这家公司支付账单平均只会超期两天。基于该公司的信用推荐和邓白氏公司报告，我们的信用经理为他们设立了5000美元的信用额度而这位新“客户”购买了3000美元的货品为我们带来了高出平均水平的毛利润。这就是第三处警示。

不到一个月，就在第一次购买临近结账时间时，这位客户用传真发来了另一份购买需求。我们的销售员觉得他遇到一只大肥羊，所以第二次开价更高。令他吃惊的是他居然收到了传真发来的订单。这次他的报价高达20000美元，差不多会拿到44%的毛边际利润，通常我们行业20%才算正常。由于此次购买已经超出了这位客户5000美元的信用水平，我们的销售员与信用经理谈过后，那位信用经理根据一开始就错误的调查信息提高了信用额度并批准了这笔交易。

当第一笔的购买没有如约按照30天支付账单时，我们系统自动发出一封友好的催收信询问对方是否没见到账单。第45天，我们的系统自动发了一封比较有针对性的催收信要求对方付款。第60天后，我们的信用经理给这位顾客打电话才发现电话已经失效了。那时她通过谷歌网搜索了这家公司的名称发现已经有很多家公司抱怨被诈骗了。那时她突然心里一沉，通知我我们似乎被诈骗了。

我们已经向他信用申请表上填写的所在镇的警察部门提出了诈骗诉讼。警察告诉我们联邦调查局已经介入了此案因为这家公司诈骗了位于35个州的700多家公司，诈骗金额高达两千万美元。我们损失了大约价值13000美元的货品。没错，联邦调查局可能会找到这些人追回货品，不过我并没抱多大希望。

现在我们在销售方针和操作手册新增了几条。基本上就是说除非我们通过电汇或者通过鉴定的支票先收到公司地区以外的客户的付款，否则不运送材料
 。我希望通过和你们分享这段不堪的经历至少能帮助你们其中一员免遭横祸。


第一百一十九章

如何在大公司里脱颖而出

当我们的二儿子托马斯几年前从乔治亚理工学院毕业时，他在一家年赚几千万美元的公司找到了第一份工作。因为我早年也在类似的公司工作过并取得了骄人的成绩，托马斯便来向我请教如何在一家大公司脱颖而出。这些年来也有一些朋友替他们的孩子来问过我类似的问题。以下是我告诉托马斯的，也是直到今天我还在讲的建议：


	比规定上班的时间至少早到15分钟，比你必须遵守的下班时间晚走至少15分钟。这样可以很快为自己建立一个努力工作的好口碑。

	当开会时需要主动帮忙的人，尤其是做脏活时，第一个冲在前面。大多数人此时只会走走过场或低头看着鞋子装没听到。

	驾驶你的马车，目标紧随公司业绩明星。我的意思是如果很明显你的部门有同事表现卓越，且在组织架构图内位居你之上，让他或者她知道你希望一直追随他们。相反，如果你共事的那个人事业出现了问题，尽快想法调离他们。

	为你想要的工作适当着装，不要根据你现在正在做的工作而着装。不过，不要比你的上司还穿着光鲜亮丽。如果你的老板穿着粗俗而你则像顶级男性杂志《GQ》的封面人物，他一定会想法把你炒鱿鱼的。

	永远穿着擦得锃亮的皮鞋去上班。许多刚刚走出校园的年轻人会穿廉价鞋子上班，更糟的是还要把它们穿得破破烂烂。买几双不错的鞋，每天晚上在里面放松木鞋拔防止鞋子变皱，还要每天擦拭他们。别忘了也买便携擦鞋工具，出差的时候一起带着。这样的话，如果皮鞋磨损了你就可以在酒店清理它们。

	一开始时在会议上要少说话。倾听、记笔记，在别人征求你的意见时才开口。没人喜欢初出象牙塔的毛头小子自以为是的滔滔不绝。

	第6点同样适用于日常和别人的接触。多听少说。对于那些确实考虑他们在说什么的人，人们会喜欢的。在你要分享你的观点或者陈述事实之前听听别人怎么说，认真思考，如果合适的话再提出你的观点。

	保守承诺，出色完成。如果你被问到项目何时可以做完，要多加25%的时间，这样的话如果你按时完工人们会觉得你是提前完成了任务。

	寻找一位导师。如果你发现在高你一两级的员工中哪些是超级明星，可以请其中一位做你的导师。大多数人喜欢成为别人的导师而你通过这样简单的方式可以学到很多。

	会议上学会记笔记。没什么比胡乱记录和导致做错事情而要从头开始这样的情况更糟糕了。

	建立一个跟进系统，把你需要做的每一项任务工作都记录下来。做任何事情都不要迟到——不论是写报告、记录或其他任何事情。



上述建议对托马斯的帮助很大（他现在是一家大型公司的系统分析员），也帮了其他许多人。如果你或者你认识的人在大公司就职，试试我的建议吧。


第一百二十章

工作面试的几点建议

有一位老同事在我最近发表的博客留言，问我是否可以写一些关于新工作面试的建议。她说她的侄子正在找工作，但是进行的并不顺利，所以希望获得一些建议。那我就讲一讲吧。


	面试时穿着要稍微高于目标职位的着装要求。看看你所应聘的职位员工都是如何着装的，面试时你要比他们的着装要求稍微再高一些。我讲稍微高一些，是因为你也不希望自己在面试叉车操作员时穿一身西装去吧。相反，你肯定也不想在面试大公司的会计部门时穿一身蓝色牛仔衣和工靴。你同样也不希望穿得像面试官。

	面试时提前15分钟到场。这样你就为迷路或者交通堵塞等突发状况给自己预留了时间。你一定猜不出我碰到过多少人面试时迟到。记住，你永远都不会有第二次机会为自己留下第一印象。所以确保你给别人带来的第一印象是好的，请早到。

	确认鞋子是擦得锃亮的。我看到过许多来面试的人衣着整洁但是脚上却拖了一双脏兮兮的鞋子。我的父亲曾经说过穿着整洁却脚踩脏鞋的感觉就像开了一辆全新的凯迪拉克却用脏的轮毂罩。我对这句话表示赞同。

	确认你的手指甲修剪整齐并且保持清洁。男士应该保证指甲认真修剪整齐并且没有污垢藏在指甲盖里。女士应当不留特别长的指甲也不要涂抹特别另类的指甲油。如果指甲不得体，会造成你工作不勤奋的印象。

	你的服装应当干净笔直。我经常遇到面试者穿着很皱的衣服，就像昨晚他们是和衣而睡的。确保你的衣服干净且没有褶皱。

	带一份简历。有时候面试官无法立刻拿到你的简历，所以随身带一份。确保简历是用品质优良的纸张打印的。

	推荐信。尝试让你的前任雇主在有抬头的信纸上为你写一封推荐信并且在面试的时候递给你的面试官。少量的知名公司的推荐信绝对可以让你脱颖而出。

	成绩单。如果你是刚刚大学毕业的学生，带一份你的成绩单给面试官。（如果你的在校成绩并不好，还是别带了）

	背景调查。大多数公司会检查你的犯罪记录，你的信用记录，以及你的驾驶记录。如果上述调查结果有不好的地方，向你的面试官解释避免他或她一无所知的对你做背景调查。

	药品测试。大多数雇主会要求员工在入职前做药物检测。如果你不确定你肯定可以通过测试，那么等到你确信自己可以通过测试再去面试。

	调研你要面试的这家公司。在互联网时代，你没有理由不去对一家你感兴趣的公司做调研。互联网上有各种规模公司的大量介绍。只需谷歌一下这家公司，摘要一些笔记。面试的时候适当提一下你的调研。这会令你的面试官印象深刻的。

	清理干净你的社交媒体。如果你的社交媒体上有你抽大麻、昏厥或者其他令你感到羞愧的照片，把他们删掉。几乎所有的雇主在会在谷歌输入你的姓名而这样通常会连接到你的社交媒体上去。

	电子邮件。如果你的电子邮件类似于：派对怪物@gmail.com，换个更加商务的名字。你懂我的意思。

	主动要求工作。在面试快要结束的时候，如果你对这份工作感兴趣，主动请求。许多雇主会看好那些“直接张嘴要工作”的人。

	表示愿意免费工作。在如今这个增长缓慢的经济社会里，如果你表示愿意短期内免费工作（前提是你经济上能承受得了），这会让你在其他求职者里脱颖而出，因为你的潜在雇主可以直接在工作环境下“免费观察”你。

	发一封感谢信。我估计我面试过的人里不到10%的人曾经回复我一封感谢邮件，更不要说用手写的感谢信了。一封由你亲自手写的感谢信是另一种让你脱颖而出的技巧。



如果你正在找工作，不妨考虑一下上面的建议，我保证有用。


第一百二十一章

为什么你需要成为一个自学者？

你们中有人也许会感到困惑：“什么是自学者？”对于那些不熟悉这个词的人来讲，一个自学者就是一位有自学能力的人。为什么你需要成为一个自学者？以下是原因。

首先，我发现我们中大多数从商的人在校期间并没有学习商业方面的理论知识。比如，我大学修的是政府和法律预科。我小时候在电视上看到佩里梅森时就认定长大后要当一名律师。然而，在我刚进大学的时候，我们学校法学院高中比我早几届毕业的一个家伙第一份工作是在我们镇上当了一个地方检察官助理，起薪只有17500美元。由于我必须自己支付三年法学院的学费，而那时候学费已经涨到30000美元了，借了30000美元却只能赚到17500美元，我决定我不想这样开始工作。就这样我义无返顾的开始了销售工作。可是，正因为我没有接受过任何商业教育，如果我想从销售员跳到管理层就必须掌握商业知识。我决定自学了。我阅读商业方面的书籍，我订阅了像《福布斯》和《财富》这样的商业杂志，我开始定华尔街日报，开车去销售的路上收听商业和销售相关的磁带，我还会去参加培训课和相关会议。我从未在自学的道路上止步。

其次，商业的世界变化的步伐非常之快。如果你想要成功，要么你就自学成才要么你就要花大量时间和金钱去修大学课程。逆水行舟，不进则退。我认识的许多同龄人自学校毕业后就再也没有拿起过商科的书本。这些人中有人问我是如何做到在博客上滔滔不绝的，答案就是：因为我是一名自学者。学无止境。

第三点，如果你能够适应自己所处行业的变化，你就可以获得成功。如果你和你的客户在业务方面可以找到谈资，如果你可以帮助他们了解行业内所不熟悉的变化自然更好，这样可以使得你的客户对你更加地死心塌地。客户喜欢从那些野心勃勃顺应时代发展潮流的销售员或者公司订货，而不是躲在时代浪潮后面的公司。所以成为一个自学者有益于公司。

第四点，如果你是管理人士，活到老学到老能帮助你留下精英。精明的人才不希望在古板的恐龙老板手下工作。我现在已经差不多60岁了，当我面试朝气蓬勃的年轻人时，他们总是很惊讶我可以滔滔不绝的谈论时下的热点话题。我还记得当我年轻的时候我的面试官是我现在的年龄，我简直无法待到面试结束，因为我已经打定主意绝对不会给他打工的。

第五点，跟你的贷款方打交道时会有所帮助。大约两年前，当时公司的贷款方为我们账户委派了一名新的银行经理。首次会见时，我做了50页PPT绘声绘色地描述了我们的企业。我向这位新的银行经理展示了我们公司过去的情况、现在的境遇以及未来的面貌。在演讲结束时，他告诉我这是他见到的最好的客户演讲。不久他便提高了我们的贷款额度。如果你是老板但是你却要依靠精明的首席财务官在你的银行经理面前为你代言，那你就大错特错了。如果银行家认为首席财务官才是你们运作的主要核心而不是你，你会发现不久之后你的贷款会被催还。

最后，我最爱读的圣经里面的一章是关于成为一个终生学习者。如果你还不知道，就是《传道书》11:6，它这样说道：“清晨你播下了种子，晚上如果你不用双手勤奋耕耘，你将无法得知哪颗小苗会发芽，是这颗还是那颗，还是他们都会长得很好。”换言之，活到老学到老。也许是你在毕业后的生活中学到的知识而非你在学校的时候学习到的知识的会让你收获成功。

你是乐于自学的人吗？如果还不是，我希望你能赶快行动起来。


第一百二十二章

关于提高效率的的十条建议

有句话说得好：“要成事，找忙人。”这是因为，大多数很忙的人（如果他们是成功人士的话）虽然很忙，但已经建立了一套让他们比常人更有效率的系统。拿我自己来说，我担任一家有九个分公司的建筑产品分销公司的CEO，还同时担任一间地产控股公司的CEO，在四家盈利公司董事会和一家非盈利公司董事会任职。人们经常问我是如何完成那么多事情的。以下是我的十个提高效率的建议：


	“要做的事情”列表。我并不使用标准的要做的事情列表。在看完史蒂芬·柯维的《须急当务之急》后，我建立了一个四格的表格作为我的时间计划表。这四个格子分别是既重要且紧急的，重要但不紧急的，不重要但紧急的，既不重要也不紧急的。我每天下班前更新这个表，这样我第二天一早就能有条理有准备地开始工作。我还每天认真地查看这张表以发现哪些事情我可以删除或授权给别人完成。还有，在每晚离开办公室之前检查这个表，我就不会为第二天的任务而感到吃惊。

	首先完成“既重要且紧急”的任务。有时候先做小的容易完成的任务显得很诱惑，但如果你希望变得高效的话，你得逼自己先完成一些重要并紧急的任务才能去完成容易的任务。

	为任务设置最后期限和开始日期。一旦你这么做了，在Outlook里面把这些期限设置好，这样你就不会忘记了。一旦我把期限记入Outlook就不用刻意记着它。到了需要开始着手这项任务的时候它就会跳出提示。

	对于授权给他人完成的事情在期限之前跟进。如果你等着项目在你指定的日期交给你，你可能会失望，因为你所授权的那个人可能会忘记。我的典型做法是在我布置任务和最后期限中间的时候给所授权的人发一个提醒，以防对方忘记这事。

	事情只处理一次。我并没有收到很多纸质邮件，但如果我需要就某事做出回应，我试图立即回应。如果不能立即回应，我在Outlook里面建一个任务，并把纸扫描进电脑然后把它存放在我的“需要回复”的Outlook文件夹中。对于需要我回复的电子邮件我也如上处理。

	在日程上划出一定的时间完成关键任务。如果你需要做一个重要项目，在你的日程表上划出一段时间，当到这个时间时，关掉你的手机，关上你的门（如果你有门）并沉下心来尽快完成任务。

	记录所有东西。我不依赖我的记忆。会议之后我会向参会者发一封有关会议纪要的邮件。这样，如果关于会上讨论的事情有反对意见，就可以有一个可以复查的书面记录。如果讨论的事情重要的话，我甚至连电话也这么做。

	取消Outlook和你的智能手机上的电子邮件提示。我还没这么做的时候，当我正在做某些事，突然有邮件提示，会使我分心，因为我经常都会立即回复新邮件而不是完成我手头的工作。

	避免纸质文件。我将所有重要的文件都扫描到我的笔记本电脑里，这样无论我在世界的哪个角落，如果我们的律师、会计、保险经纪等其他人需要其中的一份重要的文件我都能立即发给他们，而不是在一个文件柜里翻找。

	会议要有议程。如果是你主持会议，要在会议前提供议程，这样人们就可以有所准备，而你可以按日程表进行。没有议程的会议会漫无目的地跑题，能完成的事情非常少。如果不是你主持会议，向主持人索要一份议程，并且如果没有议程不要去开会。你的时间是宝贵的，不要浪费在没有议程的会议上。




第一百二十三章

管理供应商关系

无须多言，大多数商人都懂得要培养与他们的客户，尤其是大客户的关系。然而，很多和我聊过的公司老板和经理并不积极主动地去管理供应商关系。为什么你要培养与供应商的关系？毕竟，你是从他们那里买东西，为什么要讨好他们？

答案很简单。如果他们愿意的话，你的主要供应商可以帮助你的公司显著提高盈利能力。他们如何做到这一点呢？最重要的途径之一就是在他们的产品供不应求的时候还让你继续销售他们的产品。是的，过去的几年疲软的经济没有导致很多产品供不应求。然而，在我的职业生涯中，我多次遇到产品供不应求，甚至需要定量配给的情况。如果你与你的关键供应商有很好的关系，他们可以在他们自己都供不应求的情况下依然供货给你销售。除此之外，供应商（如果他们愿意的话）还可以为你做其它事情，如折扣、延迟付款期限、给你提供市场支持资金等等。你开始明白我的意思了吧？

你如何管理供应商关系呢？以下是一些我多年内曾做的事情：


	季度例会。我们公司会和我们的关键供货商每季度开一次例会，讨论我们的订单与前一季度和前一年同期相比有什么变化。我们讨论增加我们的订单的可能性并提出行动计划以实现这些可能性。这对于供应商而言，也是联系我们的高管和推荐新产品、讨论某些产品订单的减少以及获得他们的市场计划回馈的一个很好的讨论会。你要跟你的团队先讨论要说些什么及谁扮演什么角色后，才能与一位关键供应商在季度例会碰面。还有，会议后你要和你的高管团队讨论会上发生的事情及你们的目标是否达成。

	认识你每位关键供应商的C级人员。当你认识CEO，COO，CFO等等，你就可以得到供应商公司内低级人员无权给你的帮助。我有一次甚至得到我的一位供应商的CFO同意贷给我的公司两百万美元以收购一家竞争对手。我向那位CFO游说，为什么我们买下竞争对手能促进我们公司从他们公司购买更多产品。我相信如果我没有在前一年的高尔夫名人公开赛中招待他的话，他是不会同意的。

	招待你的重要供应商。如上提到的，我带了很多重要供应商参加各种盛会如美国高尔夫公开赛，名人赛，高级私人高尔夫会所，晚餐和表演等等。不单因为你与你的关键供应商建立了重要的关系，而且由于你的大多数同样从这些供应商购买的竞争对手不这么做，你就能以你自己的品位脱颖而出。这在你需要帮助的时候会很方便。

	不要榨尽最后一分钱。我见过太多供应商在每一次谈判中都“击败他们的供应商”，榨尽最后一分钱。这是小事聪明、大事糊涂。将来某天你可能需要从供应商处得到帮助，那就是他们报复的时候。事实上，在为一笔大交易谈判的时候，我会问供应商如果达成此项交易他们是否还能赚钱。我解释说，我希望他们跟我们打交道的时候能赚钱，否则如果他们不能从我们这里赚钱，我们就不能建立一个良好的长期关系。

	为你的账单打折。在我整个职业生涯中，我的做法是获得及时付款折扣。不单是因为这样能大幅度提高你的底线，而且当你需要从供应商那里获得帮助时或当你需要一个特别好的价格时，如果你早付账单而不是晚付账单，能成功的概率会高得多。

	策略性订货。很多我认识的公司老板并没有考虑太多为什么他们要从特定的供应商那里订购。我的一位导师有一次告诉我，他会从两类供应商那里订购：那些能帮他的和那些会伤害他的。前者不言而喻，但后者可能需要一些解释。根据你的行业，也许有一些供应商你并不是特别喜欢，但如果你不从他们那里购买的话，他们就会直接卖给顾客或当你不想让某个竞争对手得到那条产品线的时候卖给你的竞争对手。考虑你从每个供应商那里购买的原因并相应有策略地与他们打交道。

	“追求”那些你想从他们那里买，他们却不想卖给你的供应商。在我的行业，建筑产品分销，有相当数量的独家关系。当我想从他们那里购买的供应商不愿意卖给我的时候，我常常花几年的时间“追求”一位我确实需要以此完善我们的产品结构的供货商。我们特别注意联系每个现在正专供我们的竞争对手的供应商，至少每年一次。有时我们会发现他们和我们的竞争对手已经“过了恋爱期”并最终接受了我们的提议。如果你有一位你想要从他们那里购买的供应商，而现在他们只卖给别人，不要就认为这是“刻在石头上”不可更改的事情，长期“追求”他们。当我们这么做的时候，常见的结果是最终成功向他们下订单。



如果你没有培养与你的关键供应商以及你想与之做生意的供货商的关系，我希望本章能让你考虑一下是不是要做些事情以改变你对供应商的态度。

 






后记


我写这本书的原因是，多年以来，很多朋友及我在多个董事会服务过的人都对我说：“你应该写本书”，讲讲我与他们分享的商业课，所以我就提笔写了。还有，我也希望能“传递火种”，因为我曾受益于很多出色的导师与我分享的大量的智慧。我还想将我的惨痛教训分享出来，希望能让一些人避免犯我曾犯的错误。

如果你想与我分享你自己的经验或看法，我会很乐意听到你的评论和对这些商业课的反馈。尽管给我写邮件吧，电子邮箱地址是：jrsobeck@gmail.com
 。






关于作者


吉姆·索贝克在宾夕法尼亚州出生、长大，也在那里接受了教育。他尝试做过许多份工作，曾做过销售员、车间生产工人、市场策划师、销售经理，并在34岁时首次担任CEO。在他的职业生涯中收购过四家公司，并创建了一家属于自己的公司。他和辛迪于1978年结婚，并育有三个事业成功、生活幸福的儿女，还有一个孙子。
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股市新丁入门书



前言



第一章 投资选择



了解有价证券 (Securities)



权益证券 （Equity Securities）



债务证券（Debt Securities）



债券 (Bond)



关注热点：2013年底特律市破产与市政债券的命运



第二章 制定并且实现你的投资目标



评估你的投资需求



投资还是还债



投资还是储蓄



计息账户（Interest Bearing Account）



养老金方案



投资预算



第三章 如何通过股票赚钱



企业为什么发行股票？



股票种类



资本增值（Capital Appreciation）



股利 (Dividend)



复利（Compounding）



首次公开募股（IPO）



牛市还是熊市



关注热点：通用汽车的今昔对比



第四章 股票是如何交易的



股票如何定价



证券交易所



主要股价指数



主动出击还是守株待兔



股票还是管理基金



关注焦点：带你认识史普坦交易所交易基金（SPDR ETF）



第五章 学习投资语言



投资必读



如何看懂股票行情



投资组合多元化的重要性



长期策略还是短期策略



基本面分析还是技术分析



基本面分析：企业评估



第六章 建立你的投资组合：看看高手们怎么做



价值投资家：沃伦 ·巴菲特



债券高手： 比尔·格罗斯



撩起风险的面纱：霍华德·马克思



第七章 出发去投资



网上交易模拟器



选择经纪人



签约折扣经纪公司



了解交易成本



下单（Placing an Order）



第八章 股利投资入门



为什么你需要了解股利



成长投资还是股利投资



股利投资还是买入并持有



股利的两大作用



什么是股利？



如何计算股利？



企业如何支付股利？



股利股票怎么找？



风险评估和管理



企业会停止派发股利吗？



关注焦点： 如何从道指狗股理论获得最高收益？



第九章 高级股利投资



风险评估



股利与股票价格



如何购买派发股利的股票



定期定额策略



股利管理基金



共同基金



指数基金



交易所交易基金



股利再投资计划



开始你的股利再投资计划



房地产投资信托基金（REIT）



第十章 展望未来



美国国家税务局和股票市场



找个合适的会计师



海外投资



规划未来



关注焦点：2008年金融市场的崩塌和大银行的命运



前言


我对商业和投资一直有着浓厚的兴趣。当我还在三大汽车制造商之一的汽车公司做工程师时，就开始关注金融市场，并且成了《华尔街日报》
1

 的忠实读者。在大多数人都可以上网获得股市信息之后，我开始在上面阅读那些金融大师们的市场分析。事实上，我至今依然认为，线上股市行情是自纽约证券交易所
2

 开张以来，金融领域里发生的最了不起的事了。

这本书是为个体投资者写的，他们想要的是简单明了的股市概况介绍，以及股市各方面如何协同运作的清晰描述与分析。我希望大家在读完本书时，能够骄傲地说自己以最少的时间，轻轻松松就掌握了一套股市的实际应用知识。

我会详细解释一些经历时间考验、每个投资者都该烂熟于心的的投资策略，而不仅仅只是推荐特定的股票，或者某些特定的技巧或理念。这是因为我并不盲从那些金融大师们，并且在我看来，大家也不应该盲目跟从。在本书第六章中，我的确收录了一些专家们的投资方法，但那只是为了让大家有所比较，并且更客观地看待它们。我的第一任会计师曾跟我说：“伊万，除了你，还会有谁对你的钱上心？”这条建议我一直铭记于心，督促我不断学习投资。知识就是力量，这股力量让我能够完全掌控自己的投资，而不是在没有经过深入调查研究和市场分析的情况下，盲从眼下时兴的所谓最挣钱的投资热潮。

九年前从工作岗位上提前退休时，我就想在股市里试试身手。公司提供了不错的退休工资，我也有多年的存款。我的妻子奈德拉和我没有房贷的压力，孩子们也都基本成年，没剩多少大学学费要付。美国经济状况很好，于是我买了几本关于股票投资的书籍，搞起了个人投资。

我知道你一定在想：“然后呢？”如果你在琢磨我是不是收获了远超市场表现的收益，摇身变成百万富翁。又或者悲观一点，猜我把所有身家都堵在了一只空头新股上，转眼倾家荡产。

两者都不是。虽然花了不少时间和精力尝试，但是我并没有找到能够超越市场表现的方法。当然我也没有在股票投资上孤注一掷，破釜沉舟。就算我蠢到想那么做，奈德拉也会尽早及时阻止我。

在过去的九年中，我所面对的最大挑战是如何简化投资过程。我读过无数本指导股票投资新手的书，但是几乎没有一本能够清楚明白地解释整个市场的格局，或者能够为像你我这样的新手找到合适的市场切入点。大量书都解释了例如市值、交易所交易基金或者个人退休账户之类的专有名词，然而单独地理解这些词汇并没有多大用处。作为工程师，我天生容易把事情想得很复杂，加上开始的迷茫期，我犯了一些新手常犯的错误，比如过于患得患失，做决定时犹豫不决。

但是我没有放弃，边学边实践。我做投资时非常小心，还在模拟网站上练习，直到我变得更加自信。我学得越多，越发现做过工程师其实也为做投资带来了不小的好处，我可以以全新的方式运用我的分析能力和数学技巧。在带来可观收益的同时，投资逐渐变成乐趣，让我感到很开心。

把从本书所学到的知识灵活运用起来，以此发展出属于你自己的投资风格。发挥你的创造力，享受整个过程。不要花费超过自己能力范围的时间或金钱。如果你发现自己时时担心自己的投资，要记住，就算是世界上最顶尖的投资家也有看走眼的时候。

我祝愿大家幸福多多，富足多多。

伊万·赫普特

我在几年前辞去了工作，把所有的时间和精力都投入到了股市里。虽然大家常常疯狂追逐下一个短期的投资热点，譬如90年代的互联网或者眼下的社交网络，但我一直只专注长线投资。当然这要感谢我妻子帮助我坚持自己的选择。我阅读过大量关于股市涨跌周期的书籍，这使我在面对股市大涨大跌时更加理性。

快乐投资，祝君好运！

约翰·博德





1

 华尔街日报（The Wall Street Journal）创刊于1889年，以超过200万份的发行量成为美国付费发行量最大的财经报纸。这份在美国纽约出版的报纸，着重在财经新闻的报道，其内容足以影响每日的国际经济活动。



2

 纽约证券交易所（New York Stock Exchange，NYSE），总部位于美国纽约州纽约市百老汇大街18号，有大约2800间公司在此上市，全球市值15万亿美元。


第一章

投资选择

把收入所得投入到股票市场是你挣钱的一条好路子，但它绝不是唯一的路。最初开始投资时，我把全部注意力都集中在股票之上，根本不理会其他选择。幸运的是，我挣得不错。但如果有机会从头再来，我会把投资股票和其他投资方式进行比较，从而做出更加明智的决定。

为了使你避免初入股市重走我走过的弯路，让我们一起来了解股票全貌吧。


了解有价证券 (Securities)

若要了解股票，你就需要了解有价证券，因为股票就是种有价证券。有价证券是种具有一定货币价值的金融票据，它是可以互换的，即可以购买或交易。作为投资人，你可以把投资有价证券作为谋生手段。换一句话说，在这个市场上，如果你做得好，你就可以获得利息、股价上涨和股利等形式的投资回报，有时你还或许可以同时斩获这三种回报。

有价证券可以是私募的也可以是公募的。私募有价证券是指只有那些少数特定人士才能投资的证券；而公募有价证券是指任何人都可以投资的证券，前提是他们愿意遵守制约投资人与投资的相关规则。有价证券的公开交易规则由美国证券交易委员会制定实施。该委员会的职责是确保投资者受到公平对待，同时也要确保所有交易都是以诚信方式达成，不存在任何内幕交易等非法勾当。

有价证券分为两种：权益证券和债务证券。下面我将介绍这两种有价证券。


权益证券 （Equity Securities）

权益证券是发行企业的所有者权益，持有人可以在开放市场里公开交易这些权益。由于权益证券持有人实际上拥有企业的一定份额，因此他的利益与企业息息相关。

最常见的权益证券是股票，股票有时被简单地称为“股权”。股票持有人被称为“股东”，因为他们是拥有企业股份的东家。


为何股票是一种上乘投资方式


股票市场能够如此吸引投资者有着如下充分的理由：

• 一般来说，美国股票收益率超过美元通货膨胀率。美股收益大约为每年10%以上，而美元通货膨胀率则刚刚超过3%。

• 多数股票收益的税率低于其他投资。

• 流动性好。尽管清空仓位以便筹集应急基金并不是最佳理财策略，但有时却是必需的。只要你拥有股票，那么你只需给你的经纪公司打一个电话，就可以把股票变为现金。

图表显示1900年以来道琼斯工业指数增长（未因通货膨胀而调整）。

股票投资的坏处是存在风险，这一点并不奇怪。一般来说，投资世界和大千世界一样，风险与收益相辅相成。股票投资的好处则是良好的多元化投资策略和正确的决策能减轻股票的大部分风险。


股票分类


股票分两大类：优先股（Preferred Stock）和普通股（Common Stock）。

• 优先股比普通股高一个档次，其持有者享有特别的好处。他们通常可以从所持股票上得到额外回报，即股利（Dividend）。如果企业倒闭，那么首先得到偿付的是优先股持有人。然而，优先股通常并不包含股东表决权。一些优先股的条款限制苛刻，以至于它们反倒被归类为债券而不是股票。

• 普通股是种单一类型股票，通常是企业中占据最大份额的一类。一些普通股也有股利配送，当企业派发股利时，普通股的优先级低于优先股。如果企业实行清算，普通股持有人到最后才会得到清偿。但是普通股持有人始终拥有股东表决权。作为个体投资者，你投资的几乎都是普通股。


股权责任


随着股票经纪业的兴起，以及股市资讯日益发达，尽管人人都可以轻而易举地进入股票市场，但是管理股票投资组合的重任最终还是落在你自己的肩头。当你和你的股票经纪人签约时，你会看到契约中的保留条款明白无误地写着如果熊市导致投资失败，你是不能责怪股票经纪人的。即使是投资于通常可以撒手不管的共同基金，你也应该每季度或每月仔细研究自己的投资是否恰当的地方，这样才能避免因投资失策而损失金钱。

现在谈一谈表决权。当你购买某家企业股票后，你就是其共同所有人了，因此你就有权对关系企业发展的重大事务投票表决。你每拥有一份股票，你就获得一份表决权。因此，你拥有的股票份额越多，你的投票对企业的影响力就越大。

作为普通股持有人，摆在你面前的最大问题就是投票选举企业董事会。董事会是企业的决策机构，负责聘用与罢免高层管理人员，也负责制定兼并收购之类重大投资决策。有时股东也可以对包括企业高管的待遇在内等重大政策问题进行投票表决。然而，有关公司日常运作的业务决断则由董事会和高管共同负责。

很多散户认为自己占有公司的股票份额过少，投票权微不足道，因此放弃投票。而我则不然，我总是履行自己的投票权。一方面因为这只是举手之劳，另一方面因为我相信只要有足够的股民投票，就会产生重大影响力。根据所持有的股票份额进行投票，你并不需要舟车劳顿前往公司总部。如果持有股票，那么按照法律，公司必须以信件或电子邮件的形式向你发送投票委托书。你的投票由一位“代理人”全权代劳，该“代理人”是你所指定的某一个人。你也可以在网上进行投票，这样你只需填写并寄回你的投票委托书就可以了。

股票持有人可以把自己的股票出售给其他人，也可以从他人手中购买股票，这就是股票交易。我们这本书就是关于股票交易的，而股票交易乐趣无穷，你很快就会看到有趣的内容了。


其他权益证券


除股票之外，你还有其他投资获取收益的方式。例如，你可以投资于货币市场基金（Money Market Fund）。这是一种共同基金（Mutual Fund），如果你刚刚进入权益证券市场，那么货币市场基金是最简单的选择。与其他共同基金相同，货币市场基金由金融管理公司发售。但与股票和其他共同基金不同的是，货币市场基金通常是每股一美元，也就是说货币市场基金的价格是固定的。这些基金是有股利配送的，并且流动性好。因此，临时需要用钱时，你可以立马提出现金。

权益证券之外，房地产、合伙创业或者自己创业都可以带来可观的收益。但是缺乏流动性使多数投资者望而却步。除非你手中有闲钱，否则不应该轻易出手。因为一旦出手，你的资金就被锁定数月甚至数年之久动弹不得。


债务证券（Debt Securities）

债务证券是证明贷方同意借出资金予借方的证券。议定的贷款对于借贷双方有明确的条款规定。它们包括：

• 本金（Principal）
 ：即原始出借数额。如果借方向贷方借入50万美元作为公司启动资金，那么这一数目就是本金。

• 利率（Interest Rate）
 ：利率通常以百分比表示，乘以本金可得出利息，与本金一起偿还贷方，作为出借资金的报酬。利率通常用有效年利率来表示。如果有效年利率为10%，那么在借方开始还款之前，一笔50万美元的贷款每年就增加5万美元的利息。

• 到期日（Maturity Date）
 ：到期日是指必须偿还贷款的日期。例如，一笔30年房屋抵押贷款意味着在签署房屋抵押票据后30年时间内，你必须偿还全部本金以及全部应计利息。

你投资债务证券的收益是以利息形式来体现的，这是对你出借款项的报酬。债务证券往往比权益证券更加安全可靠，因为你实际上已经得到了收回本金的保证。债务证券对于个体投资者具有吸引力，是因为它们风险低又简单。债务证券往往通过渠道销售，销售人员会为投资新手们耐心地解释说明。

债务证券的回报率较低，这是需要你在投资前好好思量的。从开始投资时，你就应该牢记于心，低风险意味着低回报，而高风险则意味着高回报。因为无论如何，借方必须偿还你本金和利息，而低利率意味着贷方得到的回报比投资股票市场更低，股市那可是一个风险更大的竞技场。

如果你投资债务证券，那么你与借方的关系会由你们之间进行交易的债券类型而有所不同。投资债券之类的债务证券，你是贷款人，与借款人之间形成直接关系。投资于抵押证券之类的债券（Collateralized Securities），由于投资人不是原始贷款人，因此永远也不会见到借款人。而投资银行直接与借款人交易，把原始贷款转化为可以在金融市场买卖的债券。投资人购买抵押证券就是购买这一贷款的一部分（即一个份额），很可能一次购买多个份额。这种债券的关键在于把一种债券的风险分散给尽可能多的投资人。

对冲基金之类的抵押证券通常只面向于经验丰富的私人投资者。如果你要投资债务证券，那么你唯有选择债券和定存单。


债券 (Bond)

最为常见的债务证券是债券，虽说股市的投资回报更高，因而获得投资者与媒体更多的关注，但是在本书中，如果疏漏了债券，那么我就太对不起你们读者了。为什么呢？因为在股票市场涨落不定时期，投资者不能把全部资金放在同一个市场里；而债券历来都是投资者旱涝保收的安全港湾。

和股票一样，债券也受市场因素制约，因此它们确实也有价格波动，但其波动幅度远非股票市场那般极端。美国储蓄债券（US Saving Bond）之类的一些债券也可以被一揽子并入共同基金，对于那些不愿意自己操作而雇用基金经理来建立投资组合的人而言，这类债券增添了多元化和稳定性。

如果你正在考虑往你的投资组合中添加债券，那么你需要熟悉下面这些术语：

• 发行者（Issuer）
 ：借方被称为发行者，因为其能够“发行”可公开交易的债券来筹集借款。债券发行人可以是私营企业、联邦政府、州政府以及市政府。（州政府与市政府发行的债券被称为“市政债券”）。国债与市政债券给予投资者某些重大减税优惠待遇。

• 债券本金（Bond Principal）
 ：债券本金数额有时被称为“面额”（或者有时也被称为“票面价值”或“面值”）。 通常情况下，除非发行人提供贴现，否则面额就是购入债券的价格。如果你购买一种债券，那么就意味着在一个固定的时期内，比如五年，你同意借给发行人与债券面额等值的资金。

• 期限（Maturity）
 ：债券出售时有明确规定的偿还期限。期满时，发行人的债务就此终止，你的投资将悉数归还。债券期限从联邦短期国库券的90天到长期国债的30年之间长短不等。企业债券的期限通常是三至十年。

• 息票（Coupon）
 ：投资于债券获得的利息被称为息票率，或者有时干脆被称为息票。在债券期满时，发行人将基于本金的固定或浮动利率计算出息票，以固定时间间隔向你兑付，通常间隔六个月。

• 收益率（Yield）
 ：收益率是衡量你债券投资回报多少的方法。计算收益率的方法有两种：当期收益率（current yield）和到期收益率（maturity yield）。当期收益率仅包括息票收益，其计算方式与股利收益率的计算方式相同。当期收益率衡量有息债券价格与其年息票率之比，它总是用百分比来表示。计算收益率的公式如下：年息票率/债券价格。例如，如果你支付85美元购买一种债券，其年息票率为4美元（2美元／6个月），那么你的当期收益率就是大约4.7%（4美元/85美元）。如果你按贴现价格购入债券的话，到期收益率既包括息票收益率也包括任何债券本金的增值收益率。

关于债券，你应该牢记在不稳定的金融市场，债券的价格往往会上升，这是因为更多的投资者正在寻求一种更加稳定可靠的投资渠道，因此高需求抬升了债券的买价。与此同时，随着价格与需求的增加，收益或者说利息支付也会降低。

根据债券所具有的风险来评估债券信用等级。主要评级机构是穆迪投资服务公司、标准普尔公司和惠誉国际公司。它们的分级标签非常相似，尽管并不完全相同，都旨在告知投资者债券发行人的信用状态。信誉良好的等级标签从高到低是AAA级、AA级、A级和BBB级（即穆迪公司的Baa级），表明发行人的债券为投资级别。信誉差的等级标签为BB级（即穆迪公司的Ba级）、B级、CCC级、CC级、C级和D级，表明发行人的债券为垃圾债券。在此情况下，评级为D也代表债务违约。

到期后你才能收回投资。美国某些国库券是例外，它们完全可以像股票一样进行交易。如果更高的流动性对你的投资来说比较重要，那么你也可以把这类债券投资作为你的共同基金投资组合的全部或者一部分。


企业债券（Corporate Bond）


企业发行自己的债券。企业债券历来被视为良好的投资方式。与股利投资类似，不过它们的收益率更高。然而，企业债券的确存在风险，在今日风云变幻的经济情况下更是如此。一方面，多数公司是在无抵押担保的情况下发行债券，因此你只能依赖企业债券的信用评级和评级机构的诚信度来评估债券风险。

企业债券还有另外一个缺点，一些企业债券是可赎回的，也就是说债券发行企业可提前归还本金，因此你就没有机会获得所有的息票兑付了。


国债与市政债券（Government and Municipal Bond）


美国政府发行债券用以募集资金用于政府运作以及专项工程。州政府与市政府也发行债券，这类债券被称为“市政债券”。由于本书篇幅有限，不能详细介绍所有不同种类的公债。但一句话足以概括公债的实质，美国国债被视为稳定至极，因为如果联邦政府都能违约，那么美国这个国家岂不就乱套了！

然而，如今的市政公债并不像金融危机之前那样风光无限了。光本世纪，美国就有几个大城市宣布破产，因为它们无法履行债务偿付义务。

在投资任何类别的债券之前，你要像你评估一只股票一样，认真评估债券发行者。


定期存单（Certificate of Deposit）


定期存单简称定存单，这些债券在第二章“制定并实现你的投资目标”中有更为详细的介绍。简单地说，定存单表示你直接把钱借给银行，而银行向你支付利息。通常情况下，如果你想要在定存单满期之前把你的钱提取出来，那么你需要缴纳罚金。可随时提款的活期定存单通常只支付给你非常低的利率。


关注热点：2013年底特律市破产与市政债券的命运

海明威笔下一个虚构人物在被问及自己是如何破产的时候，他是这样回答的：“两种方式：先是逐渐发生，然后突然发生。”这句话用来描述底特律市十分贴切。该市于2013年7月18日申请市政破产。在1950年，底特律是个拥有180万人口的美国大都市。破产后，该市居民减少了60%，因此该市税收基数极大地减小，加之数度出现腐败与管理不善等严重问题，美国历史上最大的市政破产案就此出现。说到腐败与管理不善，其中包括声名狼藉的底特律前市长，他犯有勒索罪、诈骗罪、贿赂罪。数罪并罚，他被判处有期徒刑20年，现在他正在联邦监狱服刑。在申请破产之时，底特律市的债务已高达180亿。

随着底特律市市政破产申请的预期日盛，关于美国市政债券市场的谣言也开始铺天盖地传播起来。债券通常总被视作安全可靠的投资，而州政府与地方政府发行的“市政债券”一度更被视为市场上万无一失的债券投资之一。但那都是在凯文·奥尔建议“重拟汽车城”一般义务市政债券之前的事情了，他这样做是为了募集现金以满足破产中其他债权人的需求。2013年初，奥尔临危受命，被任命为底特律市紧急状态管理人，他根据州立法接管了底特律市财政。在2013年晚些时候，他又负责底特律市市政破产申请。奥尔声称底特律市重拟之后的市政债券不会使其持有者蒙受任何损失，但他还是遭到投资者的强烈抗议。重拟一个通常被视为投资级别的全部债券，这在美国投资史上也是第一次。华尔街并不希望看到这个先前被视为稳赚不赔的投资手段变得模糊不定。奥尔的支持者则反驳说底特律市政债券早在多年以前就被降级为垃圾债券了，在申请破产时仍然紧抓不放的人，应该清楚这会使他们陷入怎样一种境地。直到2013年秋季，这些市政债券的命运仍然悬而未决，或许最终将由破产法庭的法官做出裁定。

如此说来，2013年时市政债券市场的悲观末日的预言应验了吗？也并非如此。的确，其他老旧工业城市，特别是中西部或者债券等级较差的那些，自底特律市提出破产申请以来，确实推迟了发售新债券。这是因为投资者对于债券所含风险顾虑重重，这些城市很难以高价出售其债券。

然而，那些财政状况良好，市政债券评级较高的城市仍然继续发行债券，虽然其价格比从前低一些。2013年初，债券总体价格开始下跌。但是紧随底特律市破产之后，市政债券的价格实际上是略有回升的
 。看到这一小幅上涨，很多金融专家鼓动投资者借价格低迷而利息收益居高之机挑选购买一些市政债券。在仔细审视了某些城市的管理状况和财政稳定性之后，我就往自己的投资组合里加入了这些城市的市政债券。多数市政债券标榜在其发行州及发行地实行“三重免税”，即免征利息收益的联邦税、州税和地方税。这一举措使市政债券成为具有诱惑力的投资方式。

投资债券的另一个妙处就是你可以努力寻找非“一般义务”（General Obligation）类型的市政债券。一般义务债券是在没有任何资产支持的情况下销售的债券。那么，为什么投资人还要购买它们呢？因为这些债券凭借市政当局的税收能力与通常的信用评级使投资人坚信自己会包赚不赔。但你可要记住了，一般义务债券大约只占市政债券市场的40%。如果你既要涉足市政债券市场，又想规避一般义务债券，那么我向你推荐两种非“一般义务”类型的市政债券：

• 企业担保的市政债券：越来越多的市政债券在企业担保下发售，而不是作为一般义务债券发行。从历史数据来看，市政债券所支付的利息大约比企业债券低25%。但在特殊情况下，比如二者收益率大致相同的2013年中期，市政债券的免税优惠与企业担保使这类债券对投资者具有很大吸引力。

• 市政项目担保的市政债券：第二种非“一般义务”债券选项是有着不错负债收入比项目担保的市政债券。城市服务设施，例如供水排水系统，往往会有不错的营收，因为一来人人都需要这类服务，二来市政当局有权选择提高居民所支付的供水排水费用的价格。例如，从底特律市的公开申报中，我们可以看到该市供水排水在2012财政年度的净收入总额约为4.063亿美元，而债务总支出仅为3.566亿美元，这使这个项目的债券持有者真的非常开心。紧急状态管理人奥尔看准了这一时机，提出向一个地方当局出售供水排水系统。而地方当局会在偿付债券持有人之前，把供水排水系统回租给底特律市。正如奥尔试图“重拟”一般义务债券一样，他也希望“重拟”供水排水系统项目市政债券。然而，要做到这一切，他首先必须得到供水排水系统市政债券持有者的同意。与一般义务市政债券持有者不同，这些股东是受联邦破产法特别保护的。正如金融媒体报道的那样，这些受到特殊保护的债券持有人自然对奥尔的提议丝毫不感兴趣。


第二章

制定并且实现你的投资目标

我投身股市的时候，有着不少其他投资者没有的优势，一份丰厚的退休金、没有房贷压力，不用再为孩子们的大学学费操心。幸运的是，我们成功避开了2000年到2008年间的吸引了众多投资者的恶性消费者债务。我们在许多年前就已经制定了家庭理财目标，现在只是执行而已。

你的情况可能跟我们的不同，所以我想强调的是，要清楚自己的资金在哪里，现在正流向哪里，20年后必须花在哪里这三点的重要性。投资股票是一种长期规划，短线思维会带来短期结果，但不一定是好结果。


评估你的投资需求

如何量身定做你的投资计划取决于许多因素。这些因素包括：

• 你的年龄。通常来说，年纪越大，你所能承担的投资风险越小，因为你能用于弥补失误的时间较少。

• 闲暇时间。由于退休在家，我有充足的时间来研究我的投资对象，可以花时间慢慢建立我的投资组合。如果你还在工作，或者家里有孩子需要照顾，这两方面自然会占用你更多的时间，可以用在理财上的时间就少了。

• 投资能力。如果你对数字和金融概念摸不着头脑，那么你就不得不在投资管理上多下点功夫了。当然这不是说你必须天纵奇才才能投资股票。投资技巧是可以后天培养的，就像我一样，你需要的是有益的信息，加上旺盛的求知欲。说到求知欲，就引出了下一个因素。

• 投资热情。在金融领域，你只有喜欢投资，才能干好投资。想在股市获得成功，投资者需要高度投入，如果一提到钱，你就无聊到打哈欠，那么你肯定无法达到那样的要求。

好好审视你目前的个人处境和财务状况。如果你已不再单身，那么请你务必跟你的配偶或者伴侣好好商量之后再做决定。从估计你们的投资时间跨度开始，所谓时间跨度指的是在退休时必须从投资上套现那个时间点之前，你可以用来投资获益的年数。你的时间跨度越长，你在投资股票时就可以更有侵略性。这里的 “有侵略性” 不是说你该一头栽进即日买卖，或者只用高风险高收益的股票填满你的投资组合。有侵略性的投资是指你的投资组合可以从类似债券的固定收益类型产品向权益类型转移，最普遍的权益类型产品就是股票。当你的时间跨度逐步减少，这种转移就要逆转过来，到最后你的投资组合里应该有大量的固定收益产品，和少数几只股票。

如果你还对自己的财务状况不太清楚，那么下一步就是要把它弄明白。我用了一个制表软件来加速进程，但是传统的纸笔一样好用。你需要创建的是两组表格。

第一组数据是你的收入和支出：

• 收入项
 。在第一张表格中列出你所有的收入——税后的净收入和小费、退税款项，现有投资的利息收入和任何年金或者继承的遗产 (如果你离婚了并且孩子由你单独负责抚养，任何抚养费收入必须花在孩子身上，所以这笔收入应该在第二张表格中所列的抚养费相等。)把它们相加计算出一个年均总值，然后除以12得到每月均值。

• 支出项
 。另起一张表格，以相同的方法列出所有的支出，包括房贷、车贷、付前任配偶的孩子抚养费，以及信用卡、所得税等月例支出，或者供暖制冷费、电费、有线电视、网络费、垃圾清扫费、社区物业管理费、汽油、食品、电话等生活费用，还有理发、医药、娱乐、外出就餐和旅行等个人支出。千万别漏了什么！如果你对在食物上的花销不确定，那么可以把一周甚至一个月的食品杂货收据都加在一起。最后还是要计算出一个年均总值和一个每月均值。详细记录后的支出情况可能会让你大跌眼镜，但这也激励你好好计划你的预算，并且更好地执行下去。

现在把你的收入减去支出。剩下的资金，你可以用来还债，放入紧急资金库和投资。

第二组数据是你的资产和负债：

• 资产项
 。在这张表格里，列出你具有较大价值的资产和现金。首先，通过目前市场的交易价格来给自己的住房做一个切实的估价。加上你的积蓄、定存单和已经拥有的股票。如果你还有收藏品或者其他值钱的财产，也请估计一下它们的价值，并加到总资产中。你的汽车也可算资产，但是别忘了，几乎所有车都会逐年贬值。

• 负债项
 。这张表格上所列的是你所欠的钱款。从你还没缴完的房贷和各种分期付款的总额开始，加上车贷、助学贷款、医药贷款、每月的信用卡欠款，甚至问家里人借的钱，和任何其他在将来你必须归还的欠款。

把你的资产减去负债，得到的数字就是你的净资产。如果这个数字是负的就说明你的总负债大于你的总资产，就是人们所说的负资产。虽然这种状况不算理想，对于刚刚开始累积财富的年轻人来说并不少见。花些时间，你完全可以把负资产转正。

如果你常常借债，那么还有一个指标需要记在心里，那就是债务收入比（DTI）。当你申请贷款时，和你的信用评级一样，银行和其他放贷人也会仔细详查这个比例。债务收入比通常是以你的毛收入为基础所计算出的一个月百分比。所以回到你的支出项表格，并且加上你的每月还贷的金额，譬如分期付款的账单、房贷、车贷和每月的信用卡欠款。你还需要确切的税前月收入，债务收入比就可以通过以下方程计算出来：


每月支出 / 每月毛收入


把得到的数值乘以100，加上百分号，便转换成百分数。举个例子来说，假设你每月需要还贷的金额为2500美元，而你的税前月收入为4500美元，你的债务收入比即为56%，这个数字不算好。理想安全的债务收入比在25%左右。如果你的比例超过36%，放贷人会向你征收额外的利息，甚至干脆不放贷给你，因为你被算做了高风险借款人。如果你债务收入比较高，把每月的可用结余用来还掉些债务会比拿来投资股票更明智。

最后，好好审视一下自己，你对投资的认知，你的个性为人。你对投资世界了解几分？你是否清楚基本面分析是什么，如何操作？你是否知道一些投资的专有名词，譬如投资多元化和资产配置、固定收益产品和股利？

如果你还不知道这些问题的答案，不用担心。你的为人兴许可以弥补这些不足。你热爱学习新知识吗？你是否生性独立，可以无师自通？你是否善于利用网络来获取信息？你是否喜欢和数字打交道？这些问题的重中之重是投资是否让你热血沸腾？你是否可以想象自己每天醒来，就急不可待地查看自己股票的走势或者研究新市场里的潜力股？

如果你对以上大多数问题的回答都是否定的，也用不着就此和投资世界一刀两断。要知道许多人（甚至可能是大多数人）都跟你一样毫无头绪，情愿让别人来帮忙理财。就算你选择请人理财，你依然可以从本书中得到的许多宝贵的信息。 即使你自己不直接动手，能够基本理解资金投在了哪里也是有帮助的。

如果你对以上大多数问题的回答都是肯定的，那么坐稳了，你的投资历险才刚刚开始！


投资还是还债

潜在投资者最常问的问题之一便是，可支配收入到底是投资好还是还债好？有人坚持说即使负债也要选择投资，支持这一观点最有力的论据就是，股票投资的年化收益比某些贷款的利率要高。譬如，近些年标准普尔500指数的平均年化收益在9.6%上下，派发股利的个股收益更高。助学贷款的平均利率则在3%到7%之间，而大多房贷的有效年利率在5%以下，有些车贷的利率甚至为0%。如果你的风险承受度较高，那么你完全可以每月用固定的金额还贷，把余下的统统拿来投资股市，不过也要确保万一有急事，你可以很快凑到钱。

也有人认为需要先要偿清债务之后再开始投资，理由是债务缠身所带来的风险。许多贷款使用的是浮动利率，这使你面临市场不确定性甚至是政策不确定性所带来的风险，尤其在助学贷款上。你就是没法知道国会不会决定翻番你的联邦助学贷款利率（2013年它就这么干了），或者在近十年的严控利率来降低通货膨胀之后，美国联邦储备委员会主席是否决定放松利率上限来刺激经济增长。另外一个变数是没人能保证你一定从股市里挣到钱。相反，如果你还清了贷款，就无债一身轻了。第三个变数是多变的就业市场，2007年后就业市场起了翻天覆地的变化。只要你有收入，偿还债务并不是件难事。然而如果你失去了工作，零债务可以让你拥有更多时间来心平气和地找新工作。所以请好好想一想。近几年申请个人破产的人数以指数级增长，其中曾手握六位数年收入的大有人在。我没想吓唬你，但要从破产中走出来需要花很长的时间。


投资还是储蓄

我把股票投资看作一项10年起的规划，能保持20年更好。市场的短期波动很难准确预测。当然有不少金融大师会乐意教你个高招来“超越市场表现”（通常需要支付费用），但是在理财模拟网站上实际操作他们的建议，结果却往往让你大跌眼镜。这一点我自己深有体会。

在2008年至2012年间，美国股市陷入了低迷（所谓“熊市”），之后还经历了长期的停滞，股票平均价格几乎一点都没有上涨。美国财政部为打压高通胀，采取了一些极端手段来保护消费者和股市。这些抗通胀的措施防止了普通消费品价格的失控，也保护了停滞的股市收益不输给通胀率。虽然投资者在停滞不前的股市里不会赔钱，但也赚不到钱。当然有个别股票的表现会高于市场平均，但是要赌对哪些股票却是场高风险的挑战。

所以如果你指望你的投资可以在10年内得到盈利来达到某个理财目标，譬如购买住房，支付迫在眉睫的孩子大学学费或者偿清债务，那么股市不是你理想的投资场所。还是选择一个风险相对低而收益较高的投资项目吧。以备不时之需的紧急资金放在储蓄账户最安全，货币市场储蓄账户也有着不错的收益，况且风险低，流动性也可以接受。


计息账户（Interest Bearing Account）

• 储蓄账户（Savings Account）
 ：这些计息账户历史悠久，银行所提供的利率在过去的十年里也能勉强跟上通胀的脚步。这些账户由美国联邦存款保险公司提供担保，当然它们的流动性也几乎是所有投资里最强的，你只需要前往提款就可以了。

• 小额储蓄凭证（Small Saver Certificate）
 ：这种特殊类型的储蓄账户，开户需要存入一笔最低储蓄金额（一般是500美元，最低也可能降至100美元），此种账户有固定的期限，通常为12个月，在此期限内你不能提取存储的资金。它所提供的利率比传统储蓄账户的高一点，同时也享受美国联邦存款保险公司的担保。一些银行允许储户在到期前增加户头里的金额。

• 定期存款凭证（CD）
 ：按银行的宣传手册中所说，这些利率固定的计息投资票据比普通储蓄账户更有优势，但是通常它们的利率也不到5%。在最少几个月的存储承诺期内，定存单不能兑现。不过跟普通储蓄账户一样，美国联邦存款保险公司也对损失提供担保。

• 货币市场储蓄账户（Money Market Savings Account）
 ：许多银行提供与利率挂钩的货币市场储蓄账户，其利率普遍比传统储蓄账户要高。这些账户由美国联邦存款保险公司提供担保，但是最低储蓄金额为1000美元，有的甚至可以高达五位数。储户可以从这些账户开立支票，但是每月可开的数量有限，有一些账户还要求储户维持一个最低账户余额。

请务必弄清货币市场储蓄账户（有时也被称为货币市场账户或简称为MMA）和货币市场基金之间的区别，前者由银行提供，美国联邦存款保险公司提供担保，而后者则是一种投资产品，由共同基金、股票经纪人或者某些银行提供。这些基金主要投在货币市场里的短期有价证券上，这些有价证券每股的价格始终维持在1美元。由于这些证券的价格恒定，所以在它们的利息（一般称为“收益”）上涨的时候，你才能赚到钱。它们没有美国联邦存款保险公司做保，因为它们和别的证券一样随市场波动，一样具有风险。银行可以同时提供货币市场储蓄账户和货币市场基金，有时难免混淆，所以在开设账户之前，请搞清楚到底买的是哪个产品，是否有美国联邦存款保险公司做保。


养老金方案

如果你还在工作，那么你投资的第一个重点就是参与一个养老金计划。就算你还没到35岁，也请不要忽略理财的重要性。除非你已经退休，公司所提供的养老金方案大多是一个“固定缴款方案”。公司每月从你的工资中扣除一部分，放入一个投资账户。许多公司会为员工的养老金补贴相同的金额，那么你自然应该好好享受这一公司福利。一些大型公司甚至会采取1贴2的补贴方式，也就是如果你让公司从你的工资中扣除1美元放入你的个人退休账户或者别的延税年金基金，公司就补贴你2美元。无论你目前有多年轻，多么难以相信退休生活，这样的年金补贴还是应该好好把握。不要这样的福利简直就是拒绝免费的午餐。

养老金计划有着许多不同的名字，包括401计划、个人退休账户、基奥计划
1

 、简化员工养老金等等。每种账户的监管略有不同，但是有个共同点就是统统都延税。你在工作时存入的金额是免税的，直到到达退休年龄才能取出。到那个时候，因为你已经停止工作，收入变少，税率降低，所以从账户里提钱时所缴的税金也会变少。

大多延税退休账户都通过共同基金做投资。虽然自选福利计划可以让你选择你自己喜欢的共同基金，譬如哪个投资领域，短期还是长期回报的股票，事实上你并不能控制钱投在哪里。我曾经特意和管理我所在公司员工退休金的投资管理方取得过联系，我问了很多问题以便尽量掌控我的退休福利。我很庆幸我这么做了。





1

 即Keogh Plan。美国一个面向个体经营者的养老金计划。


投资预算

如果你觉得你的经济状况足够稳定，可以开始投资股票了，那么可以从每月工资中支出一部分放入你的交易账户开始试水。你可以和你的股票经纪人一起制定一个计划来投资这笔钱。如果你的工资并足以让你为每周的新交易支付不薄的交易佣金，那么你的经纪人可以把你存入交易账户里的金额先放起来，累积到一定金额后，再按照你们的计划开始投资。

这样的自动投资计划还有一个目的，我自己也亲身实践。当我刚开始投资的时候，我和我妻子在安全但收益低的投资账户里还有不少资金，譬如储蓄账户和定存单。奈德拉对股市的态度比我更谨慎，所以我们一起制定了计划，在第二年里一点一点地把资金从定存账户里移到股市，但是需要留一半以上在原位。这种有点消极的投资方案，让我一步一步在市场上累积经验的同时，可以自由地专注在股市带来的收益和乐趣上。


第三章

如何通过股票赚钱

我最初以为只有股票涨了我才能以某种方式赚钱。然而，当我开始投资之后，我才真正明白股票是怎么赚钱的。这么晚才意识到这点，还真是追悔莫及，如果早一点明白这些原理，我就会继续投资股市中的成长型股票，而且还会更早地投资有股利配送的股票。如果你还不懂为什么这些术语至关重要，那么就请你继续往下看吧，马上你就会明白投资者是如何从股票上赚钱的。


企业为什么发行股票？

为什么一家企业会决定以在开放市场发售其股票份额的形式公开上市呢？为什么不干脆把企业的所有权限制在几个富豪投资者身上呢？这样岂不能够完全控制企业运营与董事会构成吗？

我可以这样来回答这个问题，百分百私有制是一个切实可行的方法，许多成功的企业从来也不公开出售其股份。但是要拥有这些企业一定数量的份额，动辄需要数百万美元，况且你也需要拥有与该收入水平相一致的商界人脉关系。

企业放弃私有制的原因是为了得到更多的投资资金。如果一个企业想要研发新产品、开拓新市场、增加融资或者收购竞争对手，最好不过的方法就是发行股票，以向公众出售股份的方式来募集大量现金了。

企业发行股票的另一个好处是用较低的成本获得资金。贷款、债券以及其他债务证券必须连本带利偿还。对于一个发行股票的企业而言，股票就好像是无息贷款一样。没错，通过投资公司管理股票会产生间接费用，但是股票市场在企业谋发展之时为其提供了一个现成的媒介，来获得额外的资金。


股票种类

股票有许多不同分类方式。最常见的是根据板块和市值进行股票分类。


板块投资（Sector Investing）


有一些投资者只购买某一行业的股票，同一行业的股票集合，被称为行业板块。比如，你或许只投资科技或者医药企业。这背后是有道理的，如果你清楚地了解同一板块其他股票的表现，那么你评估一只股票的可能性会更大并且风险会更低。甚至还有跟踪某一特定板块中所有股票的专门指数（即股票列表）。某些交易所交易基金（ETF）跟踪这些指数，这些基金拥有各自的交易代码，使你能够在你研究过并有所了解的板块里轻松投资。

我就非常喜欢跟踪行业板块交易基金，即使没有申购任何基金份额，我也照跟不误。通过跟踪这些基金来考察整体经济中不同行业板块的运转状况非常有效。当大盘指数（比如标普500指数）走势强劲时，整个市场却未必表现良好。多数情况下，一两个表现抢眼的板块会让指数的其余部分看上去比实际情况要好很多。我跟踪行业交易基金指数，是为了搞清楚哪些板块的股票正在大涨，哪些行业的股票我要退避三舍。我甚至考察每个板块势头最强劲的股票，如果其余的下跌，那么我就买那几只。

• 非必需品消费行业
 ：制造非必需品的行业，包括零售、媒体、酒店、奢侈品、汽车、休闲及服装等企业。

• 必需品消费行业
 ：制造人们无论如何都必须购买的产品的行业，包括食品、饮料、个人用品、烟酒等企业。

• 能源行业
 ：燃料生产行业，包括石油和天然气、可再生能源与产品以及支持这些行业的设备与服务的企业。

• 金融服务行业
 ：所有金融行业包括保险、银行、资本市场、信托、信用卡与贷款、房地产等企业（有时房地产被单独归类为一个行业）。

• 医疗保健行业
 ：该行业包括医院、医生、医疗设备、药品、生物技术、健康与科学研究设备与服务等。

• 工业行业
 ：该行业是与生产和运输材料相关的任何企业或组织，包括航天、机械、铁路、建造、工程、航空和物流等。

• 材料行业
 ：该行业是指制造原材料的生产商与开采商以及他们的公司，包括化学、采矿、森林产品、包装材料和建造材料等。

• 科技行业
 ：科技行业是指计算机、软件、硬件、电信服务与设备、半导体、IT与无线服务、互联网、办公室电子设备等（电信有时被单独归类为一个行业）。

• 公用事业行业
 ：与电力和燃气相关的企业以及电力生产商和能源交易商。


市值投资（Market Cap Investing）


另一种方法是根据企业规模来划分股票。投资者利用市场资本总值（简称市值）来确定公司大小。该公式为：


单股股票的现价×市场已发行的股票总数


例如，某公司每股股票价格为200美元，已经发行3,000万股，那么该公司的市值就是60亿美元。

企业可根据其市值分类，分类标准各有不同，大致原则是：

• 5,000万美元或以下：微型盘股（Nano Cap）

• 5,000万美元至3亿美元：微小盘股（Small Cap）

• 3亿美元至20亿美元：小盘股（Small Cap）

• 20亿美元至100亿美元：中小盘股（Mid Cap）

• 100亿美元或以上：大盘股（也称“蓝筹” 股）（Big Cap，“Blue Chip”）

说到按照市值跟踪企业状况，我喜欢使用罗素指数（Russell Indexes）。查找罗素指数2000（Russell 2000），你就会看到美国小盘股企业列表。


一些投资者只购买同一市值等级的股票，并往往是购买大盘股。在金融媒体、金融顾问以及一些投资者当中，存在着一个恒久的信念，即大企业意味着小风险。然而，如果你反过来思考这个问题，回想一下搞垮美国世通公司
1

 和安然公司
2

 的内部诈骗案或者导致通用汽车公司破产的风云变幻的市场状况，你就能够意识到规模大并不是刀枪不入的保护伞。在股票市场，投资大公司也会赔钱。

另一个你需要牢记的是“小盘股”和“大盘股”之类的术语都是相对的。今日的市场为一系列大企业所主宰，其规模远远大于以往任何一个时期。这些庞然大物使小企业在规模和可用投资资本方面相形见绌。巨型企业规模庞大这一事实并不意味着小盘股企业投资不足。许多此类小企业并不希望同沃尔玛和麦当劳之类的大企业一决高下，它们更喜欢在大企业不屑一顾的微型市场创造辉煌。举例来说，格尔夫波特能源公司
3

 之类的较小规模中盘股企业的总资本为40亿美元，这在三四十年前肯定算作大盘股企业了。

对于是否投资低价股，我遵从金融媒体的推介。一些（并非全部）微型盘股都是低价股。尽管以极低的股价购买一只股票，眼看着它暴涨起来的确令人心驰神往，但是这类股票的交易方式风险实在过高。一方面，譬如美国证券交易委员会关于低价股的信息规定不如大企业股票那般严格，因此我认为透明度不足，难以让我放心购买。低价股常常作为首次公开募股发行，这是因为一家资不抵债的企业往往希望把其债务负担一股脑地推到毫无防范之心的股东身上。低价股的经纪人之间沆瀣一气。只要你买了一只低价股，这些经纪人就会夜以继日想方设法找到你劝说你购买更多低价股。这些人外号“大鲨鱼”，原因不言而喻。





1

 世通公司（英语：WorldCom）是一家美国的通讯公司，在2002年时爆出财务丑闻，于2003年破产。



2

 安然公司（英语：Enron Corporation），曾是一家位于美国的得克萨斯州休斯敦市的能源类公司。在2001年在被卷入一系列会计欺诈丑闻之后，宣告破产。此前安然拥有约21000名雇员，是世界上最大的电力、天然气以及电讯公司之一。



3

 格尔夫波特能源公司（英语：Gulfport Energy）是一家成立于1997年的独立石油与天然气开采与生产企业。


资本增值（Capital Appreciation）

股票盈利的第一种方式最为股民所熟知。你以某一价格购买一只股票，如你所愿，那只股票涨价了。这种投资方式就是所谓“成长投资”（Growth Investing），因为如果股票价格上涨，你就赚钱。

好了，现在你以每股10美元的价格所购买的股票涨到了每股11美元了，那么你就把差价装入囊中。且慢，并没有那么快。尽管你的投资组合名义上增值了，但你只有卖掉手中的股票你才真正获利。如果真卖掉你这只股票，那么你就赚了一美元（当然还要扣除经纪佣金）。这笔收入是必须纳税的，但这是资本利得税，其税率大约为你薪资税率的一半。

如果你采取长期投资策略，或者你想要避免因频繁交易股票而支付过多的经纪佣金和资本利得税，那么成长投资也就意味着你得接受在很长一段时间内，你只是一个在理论上的有钱人。


股利 (Dividend)

股利也是股票赚钱的一种方式，但它没有成长投资那样众所周知，不过感兴趣的人正在越来越多。在2008-2012年那样的低增长时期，投资有股利配送的企业股票就变得炙手可热了。股利就是一个协议，协议规定你所购买股票的这家企业在某一特定间隔向你支付其利润的一部分，通常情况下按季度支付。并不是所有企业都有股利配送。这么做的往往是历史更悠久、运营更稳定的企业，它们的股票不像规模较小、资历尚浅的企业股票波动得那么大。成长投资者在这些有股利配送的公司中寻找低价股票，而那些追求投资收益的人认为购买这些公司的股票不过就是以投入成本为代价来获取股利。资本增值与股利这两种投资方式并不相互排斥。

如果你把有股利配送的企业股票卖掉，大概你也不会赚什么大钱。可是既然你每一季度都可以得到现金支付，那你为什么还要卖掉股利股票呢？股利投资实际上意味着只要你拥有股票，你就会得到收益，而不是只有在卖掉股票时才得到收益。这就是股利投资被称为“收益投资”的原因。


复利（Compounding）

对你来说，复利是股票投资赚钱的第三种方式。要实现股票复利，你需要从原始投资中提取利润，再投入到该项投资当中，而不是兑现利润并且花掉。现在你从你的大笔股票投资中赚得利息、资本利得或者股利。当你从这笔投资中获利后，你又把所有利润重新投入到你的这笔投资中，雪球越滚越大。经过较长的一段时间之后，你的利润会增长到很大一笔数额，远远超过仅从原始投资中获得的利润。

如果你的投资组合包括有股利配送的企业股票，那么复利就是你的秘密武器，与股利投资是水涨船高的关系，这多亏了特别为股利投资者量身定制的再投资计划，即股利再投资计划。股利再投资计划允许你购买支付股利企业的单股，甚至几分之一股；无论你的股利有多少，它都会落到你手里，然后进行再投资。最好不过的是，股利再投资计划是不向你收取任何经纪佣金的。

股利再投资计划把你的股利再投资，因此你持续不断地把你的利润投放到越来越多的投资中，并且每季度都赚得更多股利。这的确是为收益而进行投资。


首次公开募股（IPO）

一家企业首次发行股票，这就被称作首次公开募股。首次公开募股是企业大事件，它向市场发出了一个讯号：企业从私有制变成了公有制。

公司首次公开募股可以为其募集数亿美元现金，这些款项可以用于扩大运营。一些公司几乎在成立初期就立即开展公开募股；而另一些公司，比如脸书（Facebook）和谷歌（Google），其所有权握在私人手中数年时间之后，才最终转向公众。

首次公开募股是如何影响个体投资者的呢？通常情况下，并没有什么影响。除非你手握数亿美元资金，或者人脉关系好得出奇。首次公开募股的股票早早就会被认购一空，小投资者根本没有机会购买到首次公开募股的股票。如果你心中认定了某一只首次公开募股的股票，那么你只有盯住二级市场，等待投资者在那里公开交易他们买到手的首次公开募股股票。


牛市还是熊市

你大概也听说过牛市和熊市，并且十分好奇为什么投资者一提起他们就滔滔不绝。下面我就给牛市和熊市做一个简单的界定。

• 在牛市，股票价格正在上涨，而投资者也看好股票价格继续上涨。这意味着股市正炙手可热，股民愿意承担更多风险。牛市标志着经济的繁荣昌盛。

• 在熊市，股票价格正在下跌，而投资者则预期股票价格继续下跌。当股票价格下跌，投资者就会赔钱。市场转冷，股民更不愿意承担风险，对股票的需求减少。熊市标志着经济的萎靡不振。

在纽约的金融街深处，有一座重达7100磅的铜牛塑像。它那巨大的牛角和凶猛的眼神体现了华尔街精神，即时刻准备着冲向前方，拥抱繁荣富强。我一直觉得铜牛旁边没有一座铜熊塑像有些滑稽。没有人喜欢熊市，但是股票价格不能只涨不跌，牛市和熊市都是客观存在的事实。

与一些投资者相同，我相信熊市是最佳投资时机。原因如下：熊市股票价格低迷。投资者心有余悸，他们害怕在熊市期间，股票价格还会继续走低，即便他们以跌入谷底的价格购入股票，仍然担心自己会赔钱。我既做收益投资也做成长投资，从某种程度上来说，我并不受熊市影响。我想要在尽可能最低的价格买入股票，在等待熊市转向牛市期间，收取股利。因此，熊市也是我的朋友。


关注热点：通用汽车的今昔对比

在汽车工业早期，美国汽车位居王者地位。二战以后，美国三大汽车公司，即“三大巨头”（通用、福特、克莱斯勒），以令人难以置信的速度迅猛发展，驱动了美国经济高速增长，支持了婴儿潮一代人的出生，并且使底特律市在1920年至1950年之间跃居为美国第四大城市。美国汽车工业提供了数亿个直接就业机会，并在供应商方面衍生出数十万个就业机会。美国汽车工业造就了兴旺发达的中产阶级，该阶层可以任意支配自己数十亿美元的收入，把美国经济推上世界主导地位。在那个时期，“只要美国通用汽车还在运转，整个国家就不会停歇。”这句话已经成为传统共识。

不幸的是，这句话在经济状况良好以及经济状况糟糕时期都是实情。曾几何时，通用汽车风光无限以至于沾沾自喜，故步自封。在20世纪70年代末期，日本经济型轿车打入美国市场之时，通用汽车公司的研发部门抢购了一批这类汽车，日本汽车浩浩荡荡地驶入通用汽车位于密歇根米尔福德市的封闭试车场，然后被拆卸成了一个个零件。身穿蓝色工作装的工程师们对于这些日产轿车嗤之以鼻，不屑一顾。他们开玩笑地把这些车称作“简陋的匣子”，后来这种说法真的叫开了。他们挖苦说，“这些车永远也别想卖出去。因为我们美国人就喜欢大型高速车”。


这也的确是事实。但是20世纪70年代中期美国出现第一次能源危机。这是因为1973年欧佩克成员国在中东禁运石油，以及在1975年又发生了人质危机
1

 。石油需求庞大，在一年时间之内，石油价格增至3倍。新的财政紧缩意味着庞大高油耗的汽车再也不会被一抢而空了。于是，越来越多的美国人开始对低油耗外国小型车感兴趣。美国大型车行驶7万5千英里就必须更换，而外国小型车为什么不必如此呢？当然，日产车也有一个致命缺点，这一点在当时并没有立即被发现。什么缺点呢？容易生锈。它们的钢材质量相对低劣，以至于在美国中西部行驶几个冬天之后，日产经济型轿车车体上就都锈洞成片了。但是到了20世纪80年代中期，这个问题一步一步得到了解决。与此同时，通用汽车正手忙脚乱地要追赶日本，他们推出了自己的雪维特
2

 车型。但是这一亡羊补牢的举措实在是杯水车薪，为时过晚。

到了2005年，外国车的涌入使通用汽车受到重创。公司裁员3万，关闭5家装配厂。那一年，这个汽车巨头的损失就达到令人瞠目结舌的86亿美元。多年以来，通用汽车股票的股利为每股50美分。但在2005年底，公司走了前所未有的一步棋，降低一半股利。这一举措使投资者对该公司丧失信心，因为那一年还有其他坏消息不断传出。在通用汽车最辉煌时期，它为60万美国人提供了工作，占有美国汽车市场46%的份额，在财富五百强中首屈一指，是世界最大的公司。到了2005年，其市场份额下降到26%。汽车生产中应用的机器人技术和其他效能技术进一步削减了汽车制造业的就业机会。

2008年末，通用汽车公司负债39亿美元，无力向投资者支付股利。2009年初，通用汽车决定申请破产。尽管该公司连年亏本已经不是什么秘密，但是申请破产还是对全球经济产生了冲击。数以十万计的人丢掉工作，而众多作为通用汽车债权人的供应商只能接受惨重的损失。通用汽车的股票实际上已经变得一文不值了。

该企业在那段时期似乎就要从此销声匿迹。光维持其运转就需要495亿美元资金，没有任何出贷方愿意冒险向一个连年亏损的公司出借如此一笔巨资。最后，是美国财政部向前迈出一步，认购该公司61%的股份。在政策上看，该举措一直存有争议。在有关政府的经济作用全国性辩论中，保守和自由人士都把该举措用作轰炸对方的炮弹。通用汽车卖掉了先前兼并的较小规模的公司，例如沃尔沃、萨博，也把悍马商标以极其低廉的价格卖给了中国。

最后，事实证明这个汽车巨头是打不垮的。它的新股票发行了，审慎的投资者一点一点地重拾对“新通用汽车”的信心。2013年，美国政府卖掉了手中所剩的救市股票，公司向全球售出970万辆汽车，比2012年增加4%。事实证明，中国是一个主要消费国，其通用汽车销量增加11%。通用汽车做出一项破天荒的决策，任命玛丽·负责整个公司的运作，由女性担任CEO这在美国汽车业是头一回。

2014年1月，通用汽车高调宣布3月份将对其普通股票派发季度股利每股30美分。这个消息使该股票价格猛增3%，也向世界传递出了一个信息，通用汽车股份又一次成为股民可以信赖的投资对象。





1

 1975年12月21日，6位武装分子在奥地利维也纳袭击了欧佩克领导人会议，60多名人质被绑架，3位遇害。
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 通用汽车公司从1979年2月推出的超小型汽车。


第四章

股票是如何交易的

人人都谈论股市，但不是人人都知道股市是怎么运作的。在我退休开始投资以前，我对股市的印象还停留在电视剧和电影里：纽约证券交易所的交易大厅，表情严肃的交易员高声吆喝着买卖的交易。就跟你将会在本章了解到的那样，这幅画面并不完全正确。虽然纽约证券交易所的确存在，但越来越多的交易却是通过电子化平台完成的。这对个人投资者而言是件好事，因为这就意味着你我都可以用相对低廉的价格获取更多更好的交易策略。


股票如何定价

公司起初在上市之前，对如何确定发行价格有很多选择。基本上，发行的股份越多股价越低。举例来说，一家公司如果想募集2亿美金，就可以以每股20美金的价格发行1千万股。它也可以以每股10美金的价格发行2千万股，又或者以每股5美金的价格发行4千万股。如果股票全部卖出，任何一种方案都可以成功募集到2亿美金。

这条规则可以帮助你了解，在决定股票真正价值的时候，股价没有那么重要。高股价仅意味着相同的资金能买到的股票更少而已。如果你想要个实用的股票估值方法，还是要看它的市盈率了。计算市盈率的公式如下：


每股单价 ／ 历年每股的盈利


这个公式不仅仅可以计算个股的市盈率，也可以计算共同基金、交易所交易基金甚至整个指数的市盈率。所得结果也能够相互比较。

市盈率并不存在什么神奇数字来确定这只股票值不值得投资，因为在买进时，需要考虑的其他因素还有很多。发行企业正在壮大还是萎缩？过去5年中有几年实现盈利？它的股价升值速度有多快？有股利吗？但是你还是可以悄悄记住15这个数字，因为美国股市各股的平均市盈率在15这个水准。


证券交易所

证券交易所顾名思义是个交易股票的地方。一直以来，证交所是个在地图上真正存在的地方。纽约证券交易所是美国首家证券交易所，它的总部就位于纽约下曼哈顿区的华尔街。

如今，电子交易所已经把实体交易所赶出了历史舞台。1971年由美国国家证券业者自动报价系统协会成立的纳斯达克股票交易所就是一家全电子化的交易所。纳斯达克有时也被称为柜台买卖交易所（场外交易，Over-the-Counter），因为在交易大厅里没有中间商。纽约证券交易所也慢慢逐渐向电子化交易转变，但依旧保持了19世纪传承至今的传统，譬如在中央屏幕上显示成交记录（当然传统的粉笔黑板已被便捷的电子屏所取代），交易员在达成一笔交易时也都会吆喝一声。

大多世界主要经济体都拥有自己的证券交易所。纽约证券交易所和纳斯达克分列世界最大交易所的前两位，位列前十位的还有伦敦、东京、香港、上海、多伦多，德国，澳大利亚和孟买。


主要股价指数

股价指数是反映股市的一个重要数据。一家指数公司，譬如道琼斯工业平均指数，选择了一小部分能够代表整个市场或者某个板块的股票，把它们的表现取平均，这个均值可以帮助投资者判断市场整体表现，或者拿来与个别股票或者管理基金的表现做比较。美国股市有三大主要股指，分别是道琼斯工业平均指数、标准普尔500指数和纳斯达克综合指数，当然还有一些辅助指数。每个指数都有自己的股票图表，其中包括了开市价格、收市价格、成交量和平均成交量，和个股一样。

在你开始观察不同指数之后就会发现，它们的走势很少重合，基本大相径庭，除非发生举足轻重的事件导致的全盘大涨或狂跌。我用指数来跟踪比较不同板块和市场资本总额的不同水平，以便调整自己的投资方案，更好地聚焦在能为我带来最高收益的部分。同时指数也可以用来跟踪在交易所交易基金中的投资。

以下是一些知名度较高的指数：


道琼斯工业平均指数（道指）（Dow Jones Industrial Average，DJIA）


道指是美国第一个指数，历史可以追溯到1896年。它涵盖了世界最大30家企业的股票，这些股票都在纽交所和纳斯达克公开交易，把它们的股价以股价加权平均的复杂算法求均值后就得到道琼斯工业平均指数，囊括了近乎四分之一的美国股市。道指追踪的公司都规模庞大，根深叶茂，并且分发股利。由于蓝筹股是美国财经频道报道的宠儿，所以当投资者们说到“那个市场”时，往往特指道指的走势。如果你恰恰偏好投资道琼斯指数中的蓝筹股，那么盯紧道指就没什么问题。但是如果你更青睐中小盘股，或者说科技股或非工业股在你投资中的比重更大的话，也许你应该盯紧关注追踪更多股票的标普500指数才对。

道琼斯除了出名的工业平均指数以外，还有两个特别指数和一个综合指数，运用相同的股价加权平均算法计算。道琼斯交通平均指数涵盖的是全美前20只交通运输股，历史比工业平均指数更久远，可以追溯到铁路依旧称霸交通运输的时代。如果你相信“道氏理论”的话，就应该把交通平均指数和工业平均指数放在一起比较，如果工业指数涨而交通指数跌，那可能意味着工业生产情况良好，但是因为需求较低，货物并没有被运往目的地。类似的特别指数还有道琼斯能源平均指数，它选取的是15只美国最大的能源股。根据道氏理论，这个指数是利率上涨的风向标，因为能源公司总是会借高额的外债。最后介绍的是道琼斯65综合平均指数，是工业指数、交通指数和能源指数三者的股价加权平均值，涵盖了一共65只股票。虽然这个综合指数比道指涵盖的范围更宽更广，但是它还对服务业板块，包括金融、科技和健康护理在内的工业信息板块有所保留。

道指真正与众不同之处在于其特有的股价加权指数计算公式。这个公式把道指中每个企业的个股股价相加，然后除以企业总数。由于并没有考虑到企业的市值大小，每只股票计算时所占的权重相同，这样得到的均值就容易受到拥有高股价个股的影响。相对的，其他指数采用的是市值加权计算公式，把企业市值也加入计算来抵消股价带来的影响。这样计算指数不但能更贴近市场的真实走势，还能降低投资者在比较不同的指数时的操作难度。


标准普尔500指数（Standard and Poor's 500）


这是第二个广大投资者都会关注的指数。它估值的对象是在纽交所或纳斯达克上市的前500家企业，涵盖了美国股市大约70%市值。标普的范围远比道指宽泛，也更多元化。它包括了许多板块，例如消费品、健康保健、工业、能源和金融，所以它也是美国股市中最全面的指数。用标普500指数做市场走势风向标的投资者，他们的投资组合在投资板块和市值大小方面往往更多元化。有趣的是，虽然自2012年起这两个指数都已被出版巨头麦格劳希尔集团旗下的金融分析公司（McGraw Hill Financial）收购，它们依旧被完全分开，独立运营和管理。


纳斯达克综合指数（NASDAQ Composite Index）


纳斯达克综合指数汇集了在纳斯达克上市的世界前5000家企业。跟纳斯达克交易所本身一样，这个指数中科技股板块，以及包括金融业在内的服务业板块所占比重相当大。如果你对小盘股和与它们息息相关的高风险高收益感兴趣，那你应该去纳斯达克里找找。


威尔夏5000整体市场指数 (Wilshire 5,000 Total Market Index)


这只指数涵盖了美国本土6700家企业，这些企业都在美国股市上市（起初只包含5000家，但这个数字逐年上升）。这是所有股指中最多元化的一只，但它问世时间尚短（在1974年创立），相比历史更悠久，根基更深厚的指数，关注度较低。


罗素指数（Russell Indexes）


罗素指数是一个指数集合，包含了众多美国顶尖企业。这些指数以它们所涵盖股票的市值划分，对那些按市值取舍投资对象的投资者来说，是不可多得的助力。这个集合中知名度最高的是罗素3000指数，追踪的是美国市值最大的3000家上市企业；还有罗素2000指数，追踪的是那3000家企业中规模较小的2000家。喜爱投资小盘股的投资者也常常偏爱罗素指数。


主动出击还是守株待兔

我觉得把主动出击和守株待兔这两种主动和被动的投资方法看作一个连续的整体，会比把它们当作非黑即白的取舍来得更有帮助。极端被动那头的典型，好比每个家庭中都有的某位德高望重的祖辈，兢兢业业地存钱去储蓄账户，因为这样投资最安全，（我们衷心希望这样）也能够产生足够的利息来抵消通胀。说到极度积极的投资，日间交易员则是最好的例子，他们买入股票，转眼涨了几块之后就抛掉。其实，在这两个极端的中间，还有许多可取的投资方案。

“买入并持有”是目前最主流的投资策略。由于投资者做出了买入哪只股票的决定，这个策略的开头是主动出击的，但是在交易达成之后就转入守株待兔。你只需简单地看看股市的涨跌，持有这些股票直到你决定抛掉套现即可。成长投资者一般假定无论短线如何调整，股市的长期走势肯定是向上的。然而股利投资者却会不看股价地长期持有某只股票，直到它不再派发股利为止。这两种投资者操作的都是买入并持有策略。


股票还是管理基金

我早期的股票交易全都在个股上。例如，我会打电话给我的经纪人，告诉他我要买10股百事可乐公司的股票，这些买入的股票会加入到我的投资组合。直到我投资了一年后，才开始了解管理基金和交易所交易基金。尽管基金算不上个体投资者的首选，但是我还是希望我能更早一步学到，掌握更全面的信息，特别在投资组合的多元化方面做出更明智的选择。


个股（Individual Stock）


所有公开交易的股票都以个股的形式在市场上进行买卖。你不需要像购买基金那样捆绑式买入多家不同企业的股票。买入个股最大的好处就是简单直接。所持有的每只股票的市场表现都一目了然，因为它们并不编入某只基金混合计算。计算总收入也易如反掌，抛售所持股票的所得会汇入你的交易账户，你可以直接拿来购入其他股票。

交易个股的不足之处在于，投资者需要投入大量精力才能做到投资组合多元化。你可能要花上数天甚至数周为个股做评估，才能做到达到基金相同的多元化水平。多元化非常重要，因为如果你的投资中的一只股票下跌，所带来的损失可以由别的股票上涨或持平来抵消。如果你只投资那么几只股票，那么你的投资抗风险能力会很低。


共同基金（Mutual Fund）


共同基金是指许多来自不同投资者的资金放在一起形成的资金池，由一位基金经理代表这些投资者，用资金池里的资金购入股票投资组合进行理财。大多数共同基金属于主动管理基金，也就是说在买哪只股票这个问题上，基金经理替投资者说了算。指数基金是被动管理基金，这就意味着指数基金只会机械地买入那只股票指数所涵盖的股票。

投资一只基金，你只需要和提供基金的金融管理公司签订合同即可，拿出满足最低投资金额的资金（一般在四位数美金），接下来的交给基金经理就可以了，所以这种投资对你而言算被动投资。大多数延税退休账户，例如个人退休账户，401计划中的资金都是投资在共同基金上的。货币市场基金是一种特别种类的基金，主要投资货币市场上的短期证券。跟货币市场储蓄账户不同的是，这些基金没有美国联邦存款保险公司做保，从实际操作来看，它们跟投资别的共同基金没有区别。

共同基金有不少优势，其中最大的优势就是多元化。一只主动管理基金的多样性是很难企及的，也就是说除非是整个市场灾难性的下跌，共同基金在长期来看基本是稳赚不赔的。许多个人投资者喜欢共同基金，是因为伤脑筋的部分全权由基金经理代劳了。

佣金是投资共同基金的不足之处。基金经理也不是做慈善的，你付给他们的佣金就自然不能用来做投资了。在你决定投资主动管理基金之前，请好好咨询佣金收取情况。

共同基金第二个不足则是，决定投资什么股票的是基金经理而不是你自己，因为真正拥有那些股票的是基金本身。法律要求基金通过向美国证券交易委员会提交年度汇总表的方式向民众公布它的决策记录。

第三个不足是基金所投资的股票组合是每个基金的机密信息，只有基金经理才知道。投资者只能了解基金投资个股的大致情况（常常通过板块或者市值来描述），而不是具体哪些股票。


指数基金（Index Fund）


跟共同基金不一样，指数中个股的组成是公开信息。许多理财经理利用这样的信息建立了一种叫“指数基金”的产品，这种产品会购买某个指数中所涵盖的股票，而且各个股票的配额也是一模一样。指数基金被看作是被动管理基金，因为并不是由人决定投资哪只股票，这样的基金作为指数的复制品，只是为投资者提供了与其相同的投资组合而已。

指数基金的一大好处是，投资者非常清楚自己的钱投在了什么地方，是个多元化投资的好渠道。另一个好处是，指数基金的市场表现通常能与包括共同基金在内的主动管理基金持平，甚至稍稍超越后者。当然没有佣金也是它一大优势。由于指数很少变动它们的股票构成，所以指数基金也不用跟着变，省下了不少买进卖出股票的交易成本。

许多包括先锋集团（Vanguard）在内的共同基金券商都支持指数基金交易，交易的指数基金中包括交易所交易基金。


交易所交易基金 (ETF)


一只交易所交易基金其实是一家上市公司提供投资人参与的指数基金。投资交易所交易基金，也就是购买了该基金公司的股票，当指数上涨或下跌，你在基金里的股份价值会相应涨跌。

交易所交易基金被广大投资者推崇为个股和基金两大投资阵营之间的最佳选择。你通过一个交易账户认购基金股票，就跟购买个股一样，同时你也享受共同基金带来多元化。因为指数的股票构成都是公开的信息，所带来的高透明度也成为基金的一大优势。并且实行全电子化管理，因此投资所收取的管理费也较少。作为一家基金公司的股东，你会获得代理投票权，可以直接参与到其管理和股东决策中去。

和其他权益类投资项目一样，所有交易所交易基金所带来优势，并不能成为投资者停止监督自己投资的理由。紧盯你的交易佣金，向你的经纪人问清基金挂钩的到底是哪个指数。某些基金开始追踪一些概念模糊的“精选指数”，经常改变指数涵盖的股票，以便为基金公司带来更多佣金。我会有意识地避开这类，专注于那些与公认指数挂钩的基金，降低所需支付的佣金。


关注焦点：带你认识史普坦交易所交易基金（SPDR ETF）

交易所交易基金的优势众所周知，给个体投资者带来了和共同基金一样的多元化和便捷的投资管理。但又跟共同基金不同的是，它们是被动管理基金，所以能够省下可观的交易佣金。跟我一样喜欢掌控自己投资的人，会更愿意依靠自身的努力和交易所交易基金带来的透明度优势，而不是寄希望于某位所谓的高薪基金经理，谁知道他到底是实至名归还是名不副实。

如果你也对交易所交易基金感兴趣，那么下文提到的史普坦基金就值得关注。史坦普这个词指的是标准普尔存托凭证（Standard & Poor's depository receipt）。这些基金与标普500指数挂钩，以指数价值的十分之一进行交易。它们跟个股一样，通过经纪人买卖，也拥有自己的股票交易代码。

史普坦基金是一种单位投资信托（UIT），这意味着在纽约证券交易所内进行买卖的基金股份的总数是固定的。由于它们的认购价格要远低于整个标普500指数基金的价格，这种投资产品让投资者以能够承受的价格购买大型指数中涵盖的所有个股。

单位投资信托有明确的期限。到期之后，所投的资金将退还给投资人，所以在认购前请务必看清到期日。当你行使你的股东投票权时，你将投票选出的是这个投资信托的特别代表，而不是整个指数基金的代表。

史普坦基金在市场上获得了空前的成功，于是又出现了挂钩道琼斯工业平均指数的基金。史普坦道琼斯大盘股交易所交易基金就是个很好的例子。挂钩其他指定指数的定制史普坦基金也存在，虽然它们并不代表大部分交易所交易基金，但也占有一定的市场份额。挂钩某些板块或市值的特制史普坦基金正在变得越来越普遍。

史普坦基金的投资风险跟所有交易所交易基金一样，由于没有主动管理，指数会决定你的收益。指数涨，你赚钱。指数跌，你赔钱。投资被动管理基金并不意味着你只是一味接受市场结果，而无能为力。如果你不想每个星期花上大量的时间解读市场、关注涨跌和走势，那么你还是把注意力集中在主动管理基金上，请人打理你的资产吧。


第五章

学习投资语言

初入股市，就好像在国外旅行一样。投资者所说的语言包含各种各样陌生词汇和短语，我真是一头雾水。一直到我开始恶补股票知识之后，情况才好转一点。当然，如果你愿意，你完全可以雇其他人来管理你的投资，永远也不需要学习如何看懂股票图表，也不需学习如何阅读10-K报表。但是，学习一些投资语言会提高你对自己资金的控制力。甚至你还可能从中找到乐趣。


投资必读

当我开始了解股票市场时，搞到什么材料就阅读什么，没有任何甄别能力。从最基础的消费者杂志如《金钱》（Money）到技术含量高的（且价格昂贵的）美国个体投资者协会期刊（AAII Journal），我都照单全收。但是如今我已经具有坚实的市场背景知识，所以坚持阅读的刊物比以前少了许多，大多是一些审慎的投资者们推崇的刊物。其中有些也是银行家和股票经纪人等专业人士的读物，堪称业界一流。

• 《华尔街日报》（The Wall Street Journal）：
 对于投资者而言，《华尔街日报》无疑是排在第一的必读刊物。它拥有实至名归的极佳口碑。美中不足的是它的信息量过于庞大，如果你订阅该报，那么我告诉你几条如何从这份报纸中收获最多的捷径。我是这样阅读的，首先细看头版内容，专心研究“最新消息”（What's News）栏目，试图从中找寻到任何能够引发市场新动向的突发新闻。然后我就跳到“市场”（Marketplace）栏目，再转向“金钱与投资” (Money and Investing）栏目。市场数据位于投资栏目的最后，不要因为字体小就不读它，如何解读这些数据是值得一学的。《华尔街日报》也有有电子版，网址是：http://online.wsj.com/。

• 《投资者商报》（Investor’s Business Daily）
 ：这份期刊面向自力更生的投资者，并非只是业内人士。整本杂志专门讨论市场走向，分析个股，因此你可以参考这本杂志来选择股票建立自己的投资组合。该杂志许多文章在本质上很具有指导意义，这使其成为个体投资者的重要资源。在投资新闻方面，《投资者商报》几乎和《华尔街日报》一样备受推崇，其官网地址是：http://www.investors.com。

• 美国个体投资者协会期刊（AAII Journal）
 ：由美国个体投资者协会出版，该刊物的目标读者虽不是股市新手，但在推介个股方面却非其他刊物能敌。如果你舍不得花钱购买这份相对单薄的小册子（其实称它为新闻通讯更恰当），那么你可以在它们网站上阅读其中“最佳个股”的范例，网址是：http://www.aaii.com/journal。

下面这些杂志更主要面向新手投资者。虽然我入门已久，但只要有时间，我还是要阅读这些杂志寻找更多信息，为了能够发现新的趋势或者新的成长型股票。

• 《吉普林格》杂志（Kiplinger）：
 如果你对共同基金感兴趣，那么这本杂志再适合不过。在那些喜欢指数基金或者个股推荐的群体里，这本杂志的口碑并不好，但我认为该杂志在其他方面还是有许多可取之处的。文章简单易懂，并且常常讨论退休储蓄、如何避免支付不必要的经纪佣金等重要话题。它们的网站也非常棒，提供很多免费信息，网址是：http://www.kiplinger.com/。

• 《巴伦金融周刊》（Barron’s）：
 这是另外一本投资入门级别的杂志，侧重于个人金融理财方面。该杂志同时也介绍公开上市交易的企业，重点突出市场趋势。这是一本值得信赖并且可读性极强的刊物，网址是：http://online.barrons.com。

与上述杂志相比，以下杂志更以新闻为导向，但它们的新闻焦点对准的是经济与商业话题。

• 《经济学人》（The Economist）：
 这是一本老牌、资深、备受推崇的新闻杂志，聚焦于经济学。它出色地把重大国际事件放在全球大背景下进行研究，分析会出现什么可能的后果。我阅读这本杂志目的就是了解国际视角，因为全球化是影响美国市场的一个重要现况，如果你进行海外投，这本杂志一定要读。《经济学人》的分析总是充满智慧、先发制人，不带有任何偏见。网址是：http：//www.economist.com。

• 《彭博商业周刊》（Bloomberg Business Week）
 ：尽管聚焦于经济和商业，《彭博商业周刊》其实是一本新闻杂志。我喜欢这本杂志，因为它覆盖广，几乎不会漏掉任何新闻报道。该杂志极其擅长跟踪美国市场上的并购重组，同时从金融视角报道政治事件。网址是：http：//www.businessweek.com/。

• 《公司》（Inc.）
 ：面向小公司经营者、企业家和准企业家，《公司》杂志堪称商界趋势的优质新闻来源，尤其涉及科技领域的创业公司或技术创新，官网地址在：http://www.inc.com/。

• 《金钱》（Money）
 ：与其说是一本商业期刊，不如说它是个人理财杂志。美国有线新闻网（CNN）推出的《金钱》杂志，经常提供一些个人理财与积蓄养老金方面的良好建议。网址是：http://money.cnn/magazines/moneymag/。


如何看懂股票行情

互联网让大家可以在任何时间都可以轻松找到任何一家公开上市企业的股票行情，而且还是免费的。谷歌（Google）和雅虎（Yahoo）这两大搜索引擎都有汇总各自的股票走势图。只要你在搜索框里键入一个企业名称或者股票代码，它们的走势图马上就会出现在屏幕上。我喜欢在雅虎财经上搜索，因为它比谷歌提供更多的信息，而图形也更容易看懂。雅虎财经（Yahoo Finance）的网址是：http://finance.yahoo.com。说到跟踪企业表现，图说全球市场（Marketwatch）是另外一个非常有用的网站，其网址是：http://www.marketwatch.com。

让我们从图表顶部的辨识性信息入手。首先，你会看到企业名称、当前日期与时间然后是股票代码，代码由2-5个大写字母组成，代表企业名称。紧接着的那部分代码是股票图表所显示的数据来源，即交易所，例如纽约证券交易所。（图说全球市场还有另外一个非常突出的特点，那就是如果一只股票在多个交易所买卖，那么你可以对比它在每个交易所上的表现。）每只股票的当前价格会非常醒目地标示出来。彩码箭头符号表示的是当日交易结束时该股票收盘价低于或者高于当日开盘价。

股价行情图可以让你能够调取某一交易日或者所有交易日的股票价格，设置不同的时间间隔你就可以评估该股票的短期和长期表现。

在股价行情图下方，你会看到该股票的交易量和平均交易量，它们或者以一个更小的柱状图表示，或者用文字表示。从中你可以知道在当前这个交易日的换手率如何，也可以看到历史数据。交易员和技术分析师常把交易量峰值作为一只股票的价格变化的风向标，根据投资者竞相购买更多股票或者忙着卖掉手中股票来判断股票价格将上升还是下降。


投资组合多元化的重要性

有关股票，投资者在许多方面的意见都大相径庭。但你不太会听到有人反对投资多元化。尽管他们对于多元化的程度有所分歧，但没人会告诉你要倾尽所有只购买一只股票。普遍的观点是：要降低风险，投资组合至少需要25-30只股票。这样做的好处在于，市场一旦波动，股票的上涨与下跌可以相互抵销。如果股票选择得当，并且经济形势良好，从长远看，你就是包赚不赔。

个体投资者所面临的最大挑战就是在自己能够承受的价格范围内找到那25-30只股票。麦当劳和百事等蓝筹股票的交易价格大约在每股85美元，通用汽车和通用电气则在每股36美元左右。按照这样的价格，每个企业的股票你买不了多少股，投资预算就会被掏空。尽管共同基金并不是自力更生的投资者青睐的投资方式，但是如果可供你支配的现金不是很多，那么共同基金是一个通向投资组合多元化的途径。

多元化投资的另一个途径是资产配置（Asset Allocation），这种方法通过建立包括债券和现金存款等固定收益的投资组合来进一步摊薄你的风险。这种投资方式的收益没有把钱全部投放在股票上那么丰厚，但是在不稳定或者杠杆调控过度的市场，却更有保障的多。共同基金经理也加入到了资产配置行列中。他们提供的基金会根据你投资目标与承受风险能力来分配你的投资资金。请自行查阅例如“生命周期型基金”（Life Cycle Fund）或“目标日期型基金”（Target Date Fund）等详细信息。


长期策略还是短期策略

纵观经济史，在那些未来清晰可测的时期里，买入并持有
 策略被视为股票投资的金科玉律。该投资策略教导投资者购买股票时心中抱有长期持股的打算。通常购买股票之后，任凭股市风云变幻，持股至少10年。尽管最开始选股是主动的，但是这种方法在成功买入之时就变成被动的了。

与此形成对比，交投活跃（Active Trading）
 策略是通过不断监视股票市场行情，利用短期价格波动低买高卖。最活跃的交易者就是短线交易员，他们痴迷于这种投资方式的投机本质，陶醉在与此相伴而生的兴奋与紧张状态之中。

究竟哪一种方法更好呢？作为一名个体投资者，我默认的方法是买入并持有，但也结合一些交投活跃的方法，并且形成了一套适合自己的投资风格。阅读了一些客观研究资料，我深信长时间持股能产生最佳收益，同时也认识到长线投资存在的一些现实问题。尽管在2008年金融危机之后，如今的股市收益屡屡刷出历史新高，但是对于现在价格已经如此之高的情况下股价还会上涨再上涨这一观点，我表示怀疑。并非我一人持这种观点，许多金融专家已经宣称2008年之后，买入并持有策略那万无一失的金字招牌已经一去不复返了。因为尽管市场总体恢复，但是如此之多保守的投资者因持股不放而损失重金，他们的股票价格再也不会回到从前了。

我不再是严格意义上的买入并持有投资者了。今天的市场的多元化程度远远超出50年前的市场。而在同一个时间框架内，一些板块的表现与其他板块的表现大不相同。另外，与以往任何时期相比，今天的个体投资者可以应用的资源更多。我发现互联网具有巨大优势，它既有助于我研究股票，也方便我根据目前经济事件利用网上交易来管理自己的投资组合以获取最大收益。纯粹的买入并持有策略在这个互联网时代已经落伍了。

即便如此，我也不是一开始快速买卖股票就兴奋不已的那种投资者。对于一些人来说，这种左手买入右手卖出的操作方法魅力无穷，刺激神经。但是这也要求投资者全身心投入到股市中去，紧盯市场上的风吹草动。还需要开设按月缴纳昂贵费用的经纪人账户，而不是按交易次数付费；你还要有能力并握有资金，实时跟踪股票交易。这是一份昼夜不停的工作，它要求你具有丰富的经验和高超的技能。稍欠缺一点，你就可能赔个精光。


基本面分析还是技术分析

说到选择股票的方法，投资者往往分为两大阵营：基本面分析与技术分析。


基本面分析（Fundamental Analysis）


基本面分析包括通过研究当前或者未来可能影响一项投资的全部因素来考量其价值。该方法是最为主流的分析方法。顾名思义，这种方法研究有价证券的“基本面”，这项分析可以用于分析共同基金或者是债券。在购买股票之前，投资者要研究反映企业健康状况的各项指标。

基本面分析者研究一项投资的收入、支出、盈亏、资产、负债等指标，也研究与管理和整体财务健康相关的一切事项。他们还研究宏观金融格局，例如国内与国际经济情况，和投资所在特定行业领域的状况。

企业市盈率是一个重要的衡量指标。一些投资者也分析价格与销售收入总额之比，而其他投资者则研究债务股本比。所有这些指标都是衡量比较一家企业与其他类似企业业绩的基本方法。一般来说，长线投资者更青睐基本面分析这种方法。


技术分析（Technical Analysis）


技术分析是对某项投资的历史数据加以统计和建模，以此来预测其未来的发展模式和走向。青睐此方法的人往往是短线投资者，至少是交投更加活跃的人。

应用这一方法，可以完全忽略基本面方面的情况。技术分析依赖于对市场本身生成的统计数据进行研究，而不是计算比较各项商业指标。统计数据通常是用图形格式来体现的，例如股票图表。分析图形不同点位的状态使分析者可以依据过去的数据来预测股票的未来走势。

很少有技术分析师仅凭借一个指标进行分析，他们往往根据大量图形数据来预测一家企业的未来表现。举例来说，评估增长的一个常见方法是看股票交易数量（即“成交量”）与股价的关系。

技术分析相当复杂，把你培养成技术分析专家这个目标远超出本书的范畴。如果你希望多多学习这方面知识，我建议你阅读《交易者世界》（Traders World），那是一本深受技术分析专家推崇的季刊。

如果你想要挑起一场争论，只需走进满屋子的交易员，开口说出你喜欢其中一种方法，无论哪一种，人群会立马炸开锅！两种方法各有利弊。反对基本面分析方法最有力的论据是有效市场假说（Efficient Market Hypothesis）
 。该假说声称没有真正意义上被低估的股票，因为在任何特定时间里，市场都能有效地导致股票价格反映其真实价值。因此，根据有效市场假说，基本面分析并不能使你的收益率高于现行市场利率。这听起来似乎有道理，但是沃伦·巴菲特
1

 可不会同意这个观点的，他有价值大约550亿美元的理由来反驳这一观点。

技术分析师采取同样立场来论证他们的方法比基本面分析法更胜一筹。他们相信代表股票潜力的最佳指标是股票价格本身。因此，尽管并没有任何规则说你不可以同时应用上述两种方法，但是在实际操作中，很少有人这样做。

尽管有许多反对的声音，我还是经常通过分析基本面来进行股票操作，因为我一般都做较长线的投资。出于这个原因，我建议在你准备挑选股票之时，了解一下这个方法。





1

 沃伦·巴菲特（Warren Buffett）是美国投资者、企业家、及慈善家，世界上最成功的投资者之一。



基本面分析：企业评估

基本面分析的基本思想是评估企业股价并确定其能否代表该股的真正价值。而那个代表“真正价值”的数字被称作“内在价值”，这是你需要通过分析基本面来确定的要点。基本面可以反映企业经济实力或企业弱点等任何方面。如果股价低于其内在价值，这就是一个好投资。如果股价高于其内在价值，恐怕就不是了。基本面分析法假设随着时间推移，市场能够反映出股票的内在价值，虽然谁也不知道这个过程需要多久。

基本面分为两个范畴，“定量基本面”和“定性基本面”。在本章后半部分，我们将分别详细探讨这两个方面。


定量基本面（Quantitative fundamentals）
 是可以用数字衡量的因素。一个最显而易见的定量数据来源就是财务报表。因此，我们由此入手。


资产负债表（The Balance Sheet）


该报表是企业在某一时间节点资产、债务和权益的最直观介绍。资产负债表的公式如下：


资产 = 债务 + 股东权益


资产负债表的英语从字面上可直译为“平衡表”，因为等号两边必须相等。资产总是列在第一部分，资产包括企业拥有的具有价值的任何资源，如存货、库存现金以及房地产。第二部分代表企业为了获得这些资产所借入的款项。它包含两类：债务和股东权益。债务是必须偿还的，而股东权益则是投资者为购买股票形式的企业份额所支付的款项。

多数投资者跳过资产负债表，直接看收益。但是你要知道，通过阅读资产负债表，你能了解很多信息。我寻找资产高于负债的企业，并且会特别留意企业有多少欠款。我也查看每一季度以及每一年度资产负债表的变化情况。债务突然增加可以意味着企业正在投资能够带来更多收益的新产品或项目，或者企业出现了麻烦。无论是哪一种情况，你都要进一步查询。

在资产部分我查看的另外一个条目是库存现金。我乐意看到库存现金增长，现金储备萎缩通常是危险信号。我也会留意企业是否有大量闲置现金，是否远超正常运营所需。积极向上的企业把现金用于投资以获得新机遇。另外一个危险信号是应收账款数目过大，应收账款是未清偿的债务。通常来说，到期90天后还有大量债款未收回是企业所在行业出现困境的信号。


损益表（The Income Statement）


资产负债表是反映某一时刻的状况，与之相反，损益表是按照一个固定时间段来编辑的，比如一个季度或者一个年度。它们考查三个要素：收入、支出和利润。损益表公式如下：


利润 = 收入 -支出


收入就是通过销售赚来的钱。支出是为了准备库存或企业运营所花费的资金。利润（或亏损）是两者之间的差额，通常用“净利润”或“账面利润”表示，即收入减去企业运营的全部支出。当一个企业公布其季度盈亏时，其股票价格会相应涨跌。就如同你可以在企业损益表中看到的那样。

人们之所以如此密切关注季度盈亏，是因为损益表是标志企业是否成功的一个重要指标。当然，确实有一些企业在连续亏损几年之后，疯狂盈利大获成功，例如联邦快递。我现在脑海中还能想到一家网上零售企业，该企业的股东对于微薄甚至根本不存在的盈利具有近乎无限的耐心。但是事实是，这家企业连年亏损，大概也维持不了多久了。因此，你不要购买它们的股票。利润率是我特别关注的损益表上的一个要素。也就是说，收入与支出的差值越大越好。利润率极低的企业必须销量更大才能盈利，这会导致此类企业在其所在行业出现危机时不堪一击。

股市有不少有趣的地方，其中一点是即使一家企业实现季度性盈利，其股票价格也可能下降，因为它所实现的盈利低于预期。账面盈利不明原因地下跌会削弱投资者的信心，以至于他们的资金会流向别处。在股市，信心不是万能的，但是没有信心是万万不能的。


现金流量表（The Statement of Cash Flows）


现金流量表测评的是一段时间内现金的流入流出情况。现金流与利润不同，因为它既包括企业自有资金也包括借入资金。现金流是企业的命脉。根据损益表，一家企业理论上可能是盈利的，但是如果缺乏支付日常花费的现金，那么它的运营就会立即停止。损益表上的庞大金额可能华而不实，但现金流量表却是企业的根基。要仔细查看可用现金流的数字。一家健康的企业理应拥有库存现金来进行投资，以及回馈投资者。

现金流量表分为三部分：运营现金流、投资现金流、融资现金流。

• 运营现金流
 ：这部分反映扣除成本后从销售中产生了多少现金。严格审视收益表上的收入与现金流之间的是否存在显著差异。如果净利润高而现金流低，那么企业记录其收入或支出的方式从某种意义很可能没有反映出其真正的现金流状况。

• 投资现金流
 ：任何资本支出都被归入此类，比如购买新设备、并购以及投资所需的资金。你可以把资本再投资作为企业健康的一大标志，表明其正积极寻找契机争取未来更好地发展。

• 融资现金流
 ：此类现金流是指从企业外部募集到的资金，也可以包括企业获得的贷款，当然还包括出售股票获得资金。如果企业向股东派发股利、回购股票或者偿付贷款，这个数字就会减小，所有这三种情况都可以说明企业正在健康运转。


何处查找损益表


既然你已经熟悉了这些财务报表，那么下一步你就要阅读它们了。你可以在美国证券交易委员会所建立的数据库中，查阅到任何一家在美国交易所公开上市的企业的财务报表，地址是：http://www.sec.gov/edgar.shtml。

美国所有发行股票的企业都必须进行季度申报与年度申报。年度申报被称为10-K，而季度申报被称为10-Q。企业必须提交这些文件，因为监管者相信保持企业财务概况透明才能保证所有人利益最大化，而投资者也能因此了解如果购买某家企业的股票会出现怎样的结果。如果某企业不愿公开披露其财务状况，那么它完全可以选择放弃公开上市，转而依赖于私募投资资金。

• 年报表
 ：10-K表是企业在每个财政年度末提交的年度申报表。除了我在前面解释的三个财务报表之外，从年报表中你还能看到有关企业运营的大量信息。这些信息包括财务历史数据、管理层个人简介、企业长期规划等。请注意，年报表与年度报告并不完全相同，尽管二者都包含相同的财务信息。一般说来，企业年报是年报表的精装版，邮寄给大客户，颇具营销的意味 。

• 季报表
 ：10-Q表是每个财政年度前三季度在每季度末都必须提交的报表，篇幅较小。（年报表既是第四个财政季度的又是整个财政年度的报表。）请注意：季报表不需要审计，这一点与年报表不同。

年报表和季报表中的一些其他部分也可以用来评估一家企业的基本面。财务报表的前言是管理层讨论与分析
 。由于并没有严格规定这部分应该包括哪些内容，因此我不是看管理层说了什么，而是他们没有说什么。如果我早已知晓行业出现了低迷，或者企业在过去一年面临挑战，那么我希望企业能够坦诚相告。如果对于上述事实含糊其辞或者置之不理，我就知道背后肯定有玄机，眼见并不为实。同样，我总是会细看报表来确定这个企业是否已经通过一位独立审计师的审计。


财务报表附注
 包括会计方法与信息披露。关于会计方法，如果每年都有变化，那么我就要更加仔细地调查为什么会发生变化，以便确认没有猫腻。至于小号字体的信息披露部分，如果你能耐下心来阅读，就会发现这部分内容特别有用。与报表“一目了然”的财政数字编制形成对比，附注能够让你了解报表背后诸多的“怎么样”和“为什么”。

接下来让我们再看一看定性基本面（Qualitative Fundamentals
 ），它们是无形的，无法用数字来衡量。想一想“质量”，或想一想产品质量缺失的后果。是好产品吗？董事会是否合格？品牌路人皆知吗？尽管美国证券委员会并不要求企业披露这些事情，一张资产负债表也反映不出这些情况的，但恰恰正是这些细节对于企业成败具有重大影响。

定性基本面分为两个范畴：企业内在因素和与企业运营环境相关的外在因素。让我们先看内在因素。

企业的商业模式是一个非常好的切入点。企业实际上是怎样盈利的呢？它销售的是什么？细看10-K年报表的申报介绍或者登录企业网站，你都可以找到这些问题的答案。一些企业的商业模式非常简单，例如百事公司，它把饮食产品卖给消费者、饭店和机构。另一些企业的商业模式则不是这么一目了然。举例来说，多年以来，三大汽车巨头在一辆新车运至代理商处时就认为这辆新车已经卖出去了，而不是在消费者付款购买之后。这种商业模式最有效地掩盖了不断增加库存的问题，直到代理商库房车满为患，掩盖不住为止。

企业治理规范是定性面审查的另一重要部分。企业政策可以在企业章程与规章制度中找到，制定这些政策旨在确保企业监管妥善，因此维持较高的道德水准，并且遵守政府的一切法律法规。这些政策与规章制度旨在保护投资者与股东，使其在董事与高级管理渎职之时免于受到利益损失。企业与股东和其他投资者之间应保持适当的透明度。尽管你的持股份额可能不大，但是你要购买企业股票，也就是要成为企业的东家，因此企业如何对待投资者这一点不容忽视。

另一个定性基本面是管理团队。管理层能成就也能够葬送一个企业，这并不是什么秘密。但是真正了解管理质量，你必须在那里工作，或者是个能够引起高层关注的手握数百万美元的投资者。幸运的是，还存在几种其他方式。公开上市的企业每季度都举办首席执行官电话会议。你可以参与旁听，也可以登录晨星（Morningstar）之类的网站阅读其电话会议记录，网址为http://www.morningstar.com。尽管你将无法参加问答环节，但是你可以认真倾听与会者的交谈，并品出弦外之音来。一如往常，你要寻找含糊其辞和歪曲事实的迹象。

我也查看管理层的持股情况，这标志着他们是否足够信任自己的企业，以至于冒险进行投资。最后，如果某位高层管理人员曾在其他企业工作过，那么你可要花一些精力调查他在那里的表现了。如果他离职的原因值得怀疑或者直接是被解雇，而你又相信解雇是合情合理的，那么相信他在新岗位也不会有任何好转的。

你还可以把竞争优势视为一个定性基本面要素。任何成功的企业都要面临与其争夺市场份额和攫取利润的竞争。相比处于劣势的企业，一个占有行业主导地位，同时采取正确举措来保持该地位的企业不失为更好的投资选择，除非这个处于劣势的企业正在采取强有力的措施攀升为主导企业。

让我们接下来了解企业以外的定性要素：企业运营所在的商业环境，即行业本身。

一家企业的顾客群是显示其市场实力的一个指标。我们大家都看到过一些航天制造企业因为政府订单枯竭而一夜之间销声匿迹。所以你的投资最好放在有着多样客户群的企业上。你可能会说服务众多小客户企业的财务健康状况要好于服务少量大客户的企业，但这往往是消费者营销和企业营销的现实情况。无论如何，美国证券交易委员会还是要求依赖单一大客户作为收入来源的企业在其年报表上披露这一事实。

什么是企业的市场份额呢？市场份额与上面提到的竞争优势有关，但它同时也告诉你市场本身的一些情况。市场份额可以是你争我夺的吗？是多家企业为争得一杯羹而彼此竞争，还是一家企业凌驾于其他之上占主导地位呢？例如在美国很多社区，为了区区几个消费者，四五个超级零售店彼此竞争。而有效市场份额不足以支持那么多商家。因此不可避免的一幕迟早会出现：在连续亏损而经营到挣扎不下去为止，一些商家就会关门歇业。然而，消费性电子产品那令人难以置信的微薄利润显然也不足以吓跑这种行业竞争。

企业所在的是成长型行业吗？一直会有越来越多的客户吗？还是客户会越来越少？你还记得上网本吧？你记得它们最开始是如何取代便携式电脑的吗？但是它们也不过是明日黄花，不也被iPad之类的平板电脑所取代了吗？显然，平板电脑行业是成长型行业，每年有越来越多的用户购买硬件，但是需要有合适的产品来吸引这些消费者。上网本这种产品先天不足，无法吸引消费者。

所在行业是否受到严格管制？举一个例子，医药行业肯定是一个成长型行业，但是医药产品的研发成本昂贵得令人惊讶，动辄就是上亿万美元，而且还需要获得美国食品药品监管局的批准。美国制药业研制出了许多非常成功的药品，但是有些药品没有得到美国食品药品监管局批准，而成为废品一堆，或者不得不从市场召回，由此损失数十亿美元。

总之，把定性因素同定量因素有机地结合起来，基本面分析就能精准地向你展现出一个企业总体健康状况。


第六章

建立你的投资组合：看看高手们怎么做

尽管我并不依赖投资专家手把手教我投资哪只股票，我还是相信借鉴成功投资者的经验是有必要的。专业投资领域里长江后浪推前浪，2008到2009年间的市场动荡让许多投资者赔掉了上百万美金，但也不乏保持不败纪录的高手，他们值得我们注意。保持不败凭的是一种天赋，或者一种技巧，甚至全凭运气，通常是这三者的结合，但有一点是共通的，那就是投资者本身的辛勤工作和全身心投入。以下是三位我乐于借鉴经验的投资家。


价值投资家：沃伦 ·巴菲特

价值投资是一种挑选股票的投资策略，通常与基本面分析密不可分。价值投资者是市场上的买卖猎手，搜寻并买入他们认为被低估的股票，当这些股票上涨到反映其真实价值后（这种真实价值在股票基本面分析中被称为“内在价值”），再抛售套现。

沃伦·巴菲特让价值投资成了一个家喻户晓的名词。出身内布拉斯加州的巴菲特，到2013年时身价已超过550亿美金，人称“来自奥马哈的投资先知”的确名至实归。

巴菲特使用标新立异的方法来选择投资哪只股票。他在为一家企业估值时，考虑的并不仅仅是它在股市的表现。他坚信，投资一家企业就应该把自己当成半个老板——因为你确实就是。相对的，传统的做法则是与入股的企业保持一定距离，防止与任何一只股票牵绊太深。当然巴菲特并不是主张感情用事，他其实是极力反对的。他所倡导的是深入了解入股的企业或者其所在领域，就像自己是那个领域的企业家一样。譬如，他不投资科技股，并不是因为他看跌，而是需要彻底了解科技领域需要很多时间，而他没有那么多时间罢了。

巴菲特的投资策略显然是买入后长期持有，不过并不会局限于股价或者市场供需。巴菲特搜寻那种有切实盈利模式，并且能够产生多年盈利的企业。他的理论也反映了他的导师本杰明·格雷厄姆的看法，格雷厄姆有一句名言叫“看短线，股市像台投票机；看长线，它却是台称重机。”格雷厄姆的意思是短线看股票，只能看出谁受欢迎；长线看股票才能看出谁有价值。巴菲特贯彻了导师给他的建议，坚持寻找有潜力的企业来投资，相信股价会逐渐上涨，而不是随意跟风市场的涨跌。

巴菲特在基本面分析上的专业能力高深到鲜有人及。我不可能在本书中重复他的方法（即使有剩余空间也没有这个可能，巴菲特从没有透露过他的完整方法），但是我可以列举一些他看重的方面。

• 经得起时间考验的稳定表现：巴菲特会分析一家企业五到十年的股本回报率，并把它和相同领域的其他企业做比较，来衡量这家企业表现的优劣。股本回报率的计算公式如下：


股本回报率=净收入 / 股东权益


巴菲特也会看这家企业上市时间的长短，略掉那些上市还不到10年的。他找的是那些股价被低估但长期稳定的企业。他的才华在于，他能找出那些拥有良好历史表现的企业，而在他入股后，这些企业也能够把这良好表现保持下去，而不会走上下坡路。

• 避开过度的负债：巴菲特下一个标准是他偏爱那种靠股本而不是借债来融资的企业。计算如下：


负债/股本 比率= 总负债 / 股东权益


这个比率越高代表企业越依赖负债，负债会产生利息支出，还会牵扯到不受企业和投资者控制的经济因素，譬如利率。

• 高净收益率： 巴菲特至少回看企业五年的净收益率，不但要高收益，还要持续增长的那种。他把这两点看成企业管理层有所作为的表现。计算如下：


净收益率 = 净收入/ 净营业额


收益越高，说明企业运营成本越低。

• 盈利“护城河”
 ：在中世纪，环状的护城河用来保护城堡不受侵袭。利用相似的理念，巴菲特寻找与众不同的企业，这些企业都拥有竞争对手不能企及的核心技术。譬如他会特别详查那些依赖于大宗商品的企业，因为大宗商品的盈利模式天生容易被复制。一家手握竞争者所没有的优势的企业，将能够更好地保护其市场份额。

• 在价值75折以内的价格买进股票
 ：这里我们终于说到了价值投资中的价值。投资者的主要任务就是确定企业的内在价值，然后再以其75折的价格买进股票。巴菲特的基本面分析公式包括了质和量两方面的多种因素他用以此计算得到的结果跟企业的市值做比较。如果它的内在价值比它的市值高上25％，他就认为这家企业值得投资。而评估内在价值是整个过程最困难的部分。

就整个投资策略来看，巴菲特认为应该提防过度多元化。他认为如果一个投资者觉得需要做多方位投资来对冲投资损失的话，那就意味着这个投资者没有做足功课，找不到那部分值得高度投入的企业。所以，他自然是绝不会投资共同基金的。

巴菲特曾找到过一家他认为值得投资的企业，尽管有许多投资者看到它家股价高涨都见好就收，抛掉套现，他却反其道而行之，一直持有其股份。如果企业的表现达到他的预期，他反而会购入更多股份，坚信成功可以带来更多成功。他这个买入并长期持有策略的另一大优势是能够省下高额交易费和资本利得税，如果你的投资金额也高达七位数美金，这笔费用可不容小觑。

巴菲特的投资策略里，我最欣赏的部分是他所说的精选投资对象这个概念。他说我们投资者应该当自己只有20个选择，并谨慎决定，而不是在整个股市里东挑西选。放弃追逐那些稍稍超越或与市场平均表现持平的股票，只在看到大鱼的时候下手，要做到这一点是需要一定的自持力的。这一点跟生活很像，对不对？


债券高手： 比尔·格罗斯

有时与正确的决定相比，你从失误中能学到更多（当然最好是别人的失误，而不是自己的）。随着道指再次上涨到14000点，美联储
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 威胁要逐渐减少量化宽松的债券购买，债券市场最近也不再受到多数投资者的追捧，除了比尔·格罗斯 (Bill Gross) 。通过太平洋投资管理公司（简称PIMCO），他掌管着2万亿的资产，资金之庞大在世界范围内名列前茅，格罗斯本人也被普遍认为是做债券投资的至上权威。

格罗斯在2013的经历可谓是从失误中吸取教训的典型事例——还是非常昂贵的失误。之前格罗斯一直在为PIMCO的多只共同基金的投资组合里加入美国国库债券，在其他投资者都对债券市场普遍持谨慎观望态度时，他却表达了极大的信心。

想要理解格罗斯的决策，就需要明白债券的操作机制是什么。投资者在股票看起来风险太高时，往往会投入债券市场的怀抱。当投资者都把资金投入国库债券或者其他债券时，随着需求上涨，债券价格就会水涨船高。然而，由于需求高了，投资的利息收益就会下降，你能赚的钱就少了。

自2008年的金融危机以来，美联储便通过量化宽松（QE）大举介入债券市场。这个不同寻常的货币政策里有一项，是由美联储买入住房抵押贷款支持证券和国库债券来刺激经济。这条政策背后的逻辑为：如果国库债券和其他债券的收益处于低位，银行就会把自己的现金放贷出去，为经济增长注入急需的现金。而问题在于通货膨胀和极低利率之间的界限很难把握。如果利率低到银行都没意愿放贷了，那么无论怎样的量化宽松政策都不能强迫它们。而万一利率太高，大量的资金一下子涌入市场会直接导致通货膨胀。

直到2013年，美联储推行的都是激进的量化宽松战略，2010年时进行的已经是第2轮，被称为 “量化宽松2号” 。债券市场对此反应良好。于是在2013年，当时的美联储主席本·伯南克威胁说要逐渐取消量化宽松，被业内人士戏称为“逐消怒火”。对价格上涨而收益下跌的预期，引起了投资者们的恐慌，也不把债券当长线投资了，开始疯狂地抛售手中的债券。

与此同时，比尔·格罗斯正在为PIMCO购入长期国债。他的判断是美国的经济还过于疲软，伯南克不会真的取消量化宽松，停止债券购买。他的判断是对的，但是他忘记了一点，在金融市场，普罗大众的解读才是一切，至少在短时间内。PIMCO总回报基金的规模在之前的五年内，有声有色地增长了7%。但到2013年6月，却急转直下了4%。投资者也纷纷应声从基金中撤资，导致PIMCO资产估值下跌。

这个意料之外的当头一棒打醒了格罗斯，他给PIMCO的投资者写了一封风趣的公开信。信的开头叙述了自己一件未公开过的往事，说他在23岁那年做海军军官时，差一点弄沉了整部军舰。接着他就公司的损失解释说，“美国经济不会沉没，别的世界主要经济体也不会。它们的市场就是风险太高而已。就像那艘差点沉没的军舰，其实本就头重脚轻，又没什么压载。但是我也该有所警惕才对，你说是不是？”

格罗斯其实是在声明长期国债并不会触礁，任何暗示它们是泰坦尼克的表象很快都会烟消云散。他重申了伯南克的声明，并且预测通货膨胀将需要超过2%，失业率必须跌破6.5%时，美联储才会逐渐减少量化宽松的债券购买。


他所预测的数字很接近。2014年初，通胀稍稍超过1.5%，失业率也跌破了6.7%，这组数据预示着自2008年以来的整体经济疲软状态可能即将终结。2013年12月18号，伯南克公布，从2014年1月起，美联储对国债的购买力度将减少12%，从450亿美金下降至400亿美金。他卸任前，在2014年1月29日，又对债券市场来了临别一击，把购买总额降到了350亿美金。伯克南
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 的继任者，珍妮特·耶伦
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 则表示如果还需要继续削减量化宽松的话，会控制其削减力度。美国经济依旧不太稳定，无法预测量化宽松是否继续。

格罗斯在2013年的教训可谓是市场不确定性说翻脸就翻脸的最佳范本。国债一直被认为是最安全的投资项目之一，但是自从美联储把它作为稳定经济的工具之后，国债也变得会被市场力量所左右，就算最顶尖的基金经理也难以控制。就是像《吉普林格》金融杂志所总结的那样 “比尔·格罗斯可能是地球上最好的债券基金经理，除了2013那年。”

不良债务的伯乐霍华德·马克斯也在他2013年11月的橡树投资备忘录中评论了当时的债券市场，称尽管美国经济的其余部分已经在设法避免类似2008年危机时的泡沫，“在普遍情况下，债券市场会是例外。央行正把债券收益维持在历史低点，这就意味着债券价格接近历史高位。但我不觉得这有什么可怕的（除非这种状态持续很长时间），因为如果债券的发行价和票面价相差无几，那么发行商最终会以票面价清偿债务，这会抵消随利率上浮而来的债券价格暂时性上涨。“。

如果你也想投资国债，格罗斯推荐观察美国10年国债的价格和收益之间的相互作用，与此同时也要留意美国经济的各项指标。只要经济继续停滞不前，美联储就不太可能升高贷款的主要利率。在那之后，就要看准收益好价格低的时机出手购入国债，持有至到期就可以了。

我个人最喜欢的投资国债的方式是通过交易所交易基金，基金会混合投资多种期限的不同国债。如果你觉得格罗斯还值得信任的话，他的太平洋投资管理公司有一只多元化交易所交易基金，掺杂了多种私人债券、市政债券和国债。2013年时的表现好于他的总回报基金。这只基金在纳斯达克上公开交易，股票代码恰好是BOND（英文意为债券）。
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 联邦储备系统（Federal Reserve System，简称Fed、美联储、联准会）是美国的中央银行体系。
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 本•伯南克（英语：Ben Shalom Bernanke）为美国经济学家，于2006年至2014年出任美国联邦储备委员会主席。
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 珍妮特•耶伦（英语：Janet Louise Yellen）为美国经济学家及经济学教授，自2014年起出任美国联邦储备委员会主席。


撩起风险的面纱：霍华德·马克思

霍华德·马克思（Howard Marks）因投资不良债务而在投资界一炮而红。他在1995年成立了橡树资本管理公司（Oaktree Capital Management）， 自那以来他的公司的表现一直超过市场平均水平，也好于同一领域的大多数竞争对手，除去费用之后，年平均收益达到了19%。在2008年的金融危机期间，橡树募集了超过100亿美金来并购不良债务，有不少可供选择的对象。公司业绩硕果累累，并在2012年上市。

马克思同时是位深思熟虑而且多产的作家。有着简洁的行文方式，并且能够深入浅出地传递复杂的想法，马克思的“橡树备忘录”（Oaktree Memos）在投资界的地位已经上升到如神谕一般。他大方地与他人分享他的智慧，所有的备忘录都可以他的网站上阅读，网站为：http://www.oaktreecapital.com/memo.aspx。

2013年11月，马克思的橡树备忘录发表了一篇名为《竞赛开始了》的文章，为读者深入探讨了当前的投资环境风险程度，并且对导致2008年那场金融危机的种种因素是否已经重现做了详细论述，在线阅读网址为：http://www.oaktreecapital.com/MemoTree/The%20Race%20Is%20On_2013_11_26.pdf。自从这份备忘录发布以来，我看过不下十遍，而且我还会再读上十遍。在2007年年中时，马克斯曾在备忘录中精准预测过大衰退的原因（他也承认，他没有想到衰退如此严重）实为“风险竞赛”，随着股市回暖，投资者重拾信心，那些相同的丑恶行径又有重新抬头之势。他的结论是，还不是救市的时候——至少还没有到那个地步——但是，明智的投资者会密切关注他在备忘录列举的种种迹象，并相应地分配自己的资产。

这份备忘录的主体结构是把当今的投资环境和2007年金融危机前夕的投资环境放在一起比较，既比相似性也比差异之处。马克思指出的相似性主要在投资者的风险承受力上。他解释说，这种承受力在2008年危机过去之后上涨得出奇快（他2010年5月的备忘录里第一次指出了这一点），他为此谴责美联储经常出台政策打压安全投资的回报率。你可能已经猜到，马克思不是量化宽松的拥护者；虽然他不是完完全全反对宏观调控，至少他认为量化宽松太前卫，太不可预测，不可能是调控市场的安全手段。 （正如我上面提到的，比尔·格罗斯的PIMCO基金在2013年的表现证明了马克思说的的确有道理。）

马克思感到沮丧，因为目前盛行的惯性投资在势头上压过了坚实的基本面，但他拒绝意气用事。他只把这个当成目前投资环境风险程度的指标。他在2013年11月的备忘录中指出，“当人们开始断定基本面没有什么要紧而惯性投资继续盛行的时候，我们必须要留意的征兆就出现了。”他的理解是，当投资者愿意承受的风险越多，迫使规避风险的投资者也加入竞争的压力就越大，因为不加入竞争就完全不能获得回报。同时，随着越来越多的投资者走向高风险投资，整个金融市场就变得更加不稳定。

“我坚信在投资界最危险的事就是认为没有风险，”他继续写道。他以手术刀般精准的剖析，列出了到2013年时为止，至少他认为的可以防止08危机卷土重来的因素。这些因素被一条条单独分项列出，但它们有一个共同点，那就是不确定性。他认为，几乎所有的投资者都意识到了萦绕在眼下金融市场周围的那些迫在眉睫的问题，问题如此之多，他在备忘录中花了整整两页才写完。他接着指出，投资者们仍然追求高风险的投资，因为安全投资的回报率实在太差，他们没什么选择余地。于是，大家又回到了风险竞赛中。

马克思不再轻易说什么时候该清仓——他只是建议提高警惕。在备忘录中，他转述了巴菲特对此事的看法：“当别人都在草率地采取行动时，世界正因此变得更加充满风险，所以我们的警戒线应该相应上升。”随着市场情况的改变，我们可以期待从橡树未来的备忘录中读到这些变化——至少我一定会仔细学习。


第七章

出发去投资

在本书的前半部分，你已经学到了很多知识，现在是时候学以致用、一展身手了。本章会告诉你如何购买股票以及在哪里购买股票。


网上交易模拟器

模拟交易网站是绝妙的试水方式，你可以感受到股市如何运作以及股票价格如何发生变化。在这些网站，你可以运用你精选出来的股票创建自己的投资账户。多数模拟交易网站都可以免费加入。模拟器每日发布个股报告，同时也发送你的投资组合的汇总报告，这样你就可以看到自己模拟投资战果如何。

这些网站趣味无穷，玩的都是虚拟资金，所以你不会有任何真正损失。我告诉你几个具有代表性的网站：

• 华尔街幸存者（Wall Street Survivor）：http://www.wallstreetsurvivor.com/

• 市场探究（How the Market Works）：http://www.howthemarketworks.com/

• 投资百科股票模拟器（Investopedia Stock Simulator）： http://simulator.investopedia.com/

• 孵钱器（Young Money）：http://finance.youngmoney.com/stock-market-game/

• 图说全球市场（Marketwatch）：http://www.marketwatch.com/game/?link=MW Nav Ga

• 美国股票市场模拟器（National SMS）：http：//www.nationalsma.com/

如果想要利用移动设备玩股票游戏，那么你可以登录iTunes和亚马逊Amazon.com等深受欢迎的网站，只需键入“股票市场模拟器”这个关键词语，搜索并下载相关应用软件。


选择经纪人

经纪人是持有执照的专业人士，这个人同意按照你的意愿把你的钱存在一个账户并进行投资，当然是收费的。在1975年美国证券监督委员会撤销了对经纪人的限制之前，所有经纪业务都提供全程服务，无论你去哪一家经纪公司，费用和佣金都是相同的。在此之后，出现了折扣经纪公司，个体投资者成为幸运的受益者。


全程服务经纪人


全程服务经纪公司用服务招徕客户，而折扣经纪人是不提供这些服务的。最为常见的服务是由分析师和经济专家团队分析得出结论，给出市场预期和全面的投资建议。虽然在向个体投资者报告投资动向时，手握他人数百万美元资金的投资者（即经纪人）也常常引用这些专家的观点，但个体投资者自己也应该好好想想这些经纪人是不是真值那么高的价钱。

全程经纪人的另一个标志是他们为佣金而工作。要使佣金源源不断，全程经纪公司承受巨大压力，驱使经纪人必须尽可能多地达成交易。


折扣经纪人


折扣经纪人为你管理资金，但是他们不向你提供任何建议。他们的开支低于全程服务经纪人，因此收取的费用低很多。所以折扣经纪人的数量呈指数级增长，而全程服务经纪人的数量正在萎缩，这一状态并不奇怪。许多折扣经纪公司雇员只拿工资而没有提成，因此，尽管交易仍然为公司带来收益，但是即使公司交易量再大，他们的个人收入也不会随之而额外增加。

选择经纪人要根据你想在当地交易所还是在网上达成交易而定。尽管通常他们的收费都是合理的，但你也一定要搞清楚收费的服务是什么？费用多少？多长时间支付一次？举例来说，多数经纪公司都提供自己公司专门的一揽子共同基金，客户只需支付最低经纪佣金即可投资。如果你想要购买其他经纪公司管理的基金，一定要先问你的经纪人你是否还需要另外支付费用。

折扣经纪人提供本书探讨的所有投资证券与服务，包括：

• 股票

• 共同基金

• 货币市场基金

• 指数基金

• 交易所交易基金

• 股利股票

• 股利再投资计划

• 自动缴存


网上经纪人


网上交易费用比折扣经纪人的收费还低，因此互联网吸引了众多投资者。我最开始对网上交易着迷就是因为可以自由管理自己的投资，没有经纪人，而且只需缴纳较低的交易费。

然而，费用低也有一个缺点，投资者容易失去长远投资眼光，陷入投机取巧的误区。只需按动键钮，就能达成交易，盲目交易是我有一天忽然发现自己网上交易的手续费与雇佣一个折扣经纪人相比没有少了，反而更多。网上交易对账单给我敲响了警钟，使我重新审视我的交易习惯，重拾对稳定的长远投资的决心。


签约折扣经纪公司

你已经玩过模拟股票投资了，现在是不是该真枪实弹了？作为股市新手，你大概会从寻找折扣经纪公司入手。为了尽可能多地保留客户，很多大名鼎鼎的折扣经纪公司既提供网上业务又提供实体经纪公司业务。此类折扣经纪公司包括：

• 富达理财（Fidelity）

• 威尔斯理财（WellsTrade）

• 美林理财（Merrill Edge）

• 史考特理财（Scottrade）

• 第一理财（Firstrade）

• 嘉信理财（Schwab）

• 易理财（Etrade，最著名的网上折扣经纪公司）

在寻找经纪人的过程中，你可能问的第一个问题是与你打交道的是实体经纪公司，还是某经纪公司的业务代理商。我并不是说代理商有什么不好，但是既然有那么多经纪公司可直接提供服务，为什么要冒险走弯路呢？

开立经纪账户的最低存款要求通常是在五百至一千美元之间。这钱仍然是属于你的，就像你的银行存款一样。

你应该了解一下现金账户与保证金账户（Margin Account）的区别。现金账户局限于你的开户存款加上卖出股票或股利的全部所得；而保证金账户允许你向经纪公司借钱购买股票。但保证金账户是有风险的如果股价暴跌，你会被要求追加保证金，不然经纪公司会把你账户中的股票卖掉以偿付借款。


了解交易成本

在你开始打电话给你的经纪人或者在网上点击键钮建立经纪公司账户之前，你需要明白一个或者一套最主要的术语，即买卖价差（bid-ask spread）
 。它会影响你准备添加在你投资组合里那只股票的买入价格，因此也影响你的投资组合的总盈利。


出价（Bid）
 ：买方，也就是你，愿意支付的每股最高价。


开价（Ask）
 ：卖方愿意卖给你的每股最低价。


买卖价差（Bid-Ask Spread）
 ：即买卖双方所出的价格之差。如果你的出价是100美元，而卖家的开价是101美元，那么买卖价差就是1美元。根据股票的换手率，价差会有不同。外币资产和大公司股票每天换手，因此价差小。而流通股份较少或者交易量低的股票可能会有很高的价差。

这个价差就作为利润落入做市商（Market Maker，有时被称为行家）的口袋里了。做市商在股票市场起到至关重要的作用，即保持股票可以随时交易转化为款项。通常情况下，一只股票的需求量越大，价差就越低。这是因为需要更多的做市商来解决这些需求，他们之间的竞争增大。

你要记住买卖价差是另外一笔费用，同你的经纪佣金与收费是两回事。这些费用加到一起构成你购买股票的全部交易成本。你需要了解这些费用，并且确定这些费用在自己可接受范围，但你也要知道这些费用是不可更改的现实。是你涉足股市进行交易的成本。当你按卖方开价买入一只股票，它在你的投资组合中的价值就是你的实际出价，因为价差落进做市商口袋里了。你不要忙着捶胸顿足，后悔自己出价过高，因为只有你在买入之后立即卖出，价差才能算作损失。既然购买股票的出发点就是长时间持股，以便通过股票增值和（或）股利派发赚钱。那么随着你投资组合的价值增加，你就会有能力消化这些交易成本。


保持经纪费在可控范围


经纪公司最常见的推销策略是把它们的最低收费列作一个卖点。如果这个数字高于10美元，那么这个经纪公司恐怕就不是折扣经纪公司了。但这只是所有可能费用的冰山一角。最低收费之外，别的收费价格就高不少。而计算这些价格的方法可能会把你搞糊涂。一些经纪公司按月计费，而其他公司按交易笔数计费。如果你是频繁交易的主动投资者，那么请选择收月费的公司。如果你是消极投资者，你应该选择一份按笔收费的协议，同时要仔细留意要求的每月最少交易量。

在上述任何一种情况，你都需要非常仔细地阅读缴费协议，确保你的经纪人回答你提出的问题。如果发现对方有任何借口或托词，或者发现有任何强买强卖迹象，你就完全有理由另寻一家经纪公司了。


下单（Placing an Order）

准备好买卖股票了吗？作为个体投资者，现在是时候学习一下你可以通过经纪人所下挂单的不同类型。挂单的类型各有不同，但以下几种最常用。记住无论你要买入还是卖出股票，这两种交易在市场术语中都叫作挂单，因为你要给你的经纪人下达指令。


市价单（Market Order）
 ：市价单告诉你的经纪人以目前最佳价格立即买入或者卖出股票。由于你对于执行订单的价格和时间没有限制，被视为非限制性挂单。也就是说，一只成交量较低股票的开价可能会比你的股票图表上显示的当前市场价格高很多，结果你一看见自己刚刚支付的买卖价差，就会惊得倒吸一口凉气。对于一只成交量较高的热门股票而言，市价单就安全多了。成交难度降低，也能使你节省少许经纪佣金。


限价单（Limit Order）
 ：这种挂单告诉你的经纪人坚守一个价格限制。如果你的限制价格为每股20美元，那么你的经纪人只能在开价20美元或者以下时为你买入这只股票，在出价20美元或者以上时，为你卖出这只股票。你也可以设定一个具体时间限制，来进一步约束你经纪人的选择。如果当日，你的价格限制没有被满足，那么限价单将被取消。一个撤销前有效的挂单会一直保持有效状态直到被执行或者你特意向你的经纪人取消该单为止。一个全部成交否则取消的挂单必须立即执行你的全部买入要求，否则全部取消。限价单的佣金以及其他具有时间和价格限制挂单的佣金往往高于市价单的佣金。


止损单（Stop Order）
 ：也称停止损失订单，该订单预设买入价格点位与卖出价格点位。如果（以及当）股市达到这个价格点位，你的订单就自动变成市价单。目的是锁定一定利润，防止损失，但并非总能如此。你的买入点与卖出点不过是一个基准而已。举例来说，如果价格跌得比你的卖出点更低，交易仍然执行，而且卖出的价格比你的设定还要低。避免这种结果的一种办法是转而放置一个限价止损单。这个挂单允许你在价格超出你规定的范围时停止交易。正如限价单一样，止损单和限价止损单可以是当日有效、撤销前有效的或者全部成交否则就取消。


跟踪止损单（Trailing Stop Order）
 ：该单使你能够自动跟踪股市价格行情，当价格下跌幅度到达买入价的某个百分比时，将股票脱手。通过设定一个撤销前有效的跟踪止损单，止损基准设在买入价的10%，那么你就可以轻松过滤掉那些个位数百分比的市场波动，只有在股票持续下跌不止时才抛售。我大量应用跟踪止损方法，以此来保护我的投资资金，以及卖出那些走失不符合预期的股票。然而，我会特别注意我的投资组合中接近止损百分比的那些股票。如果下跌趋势似乎是暂时性的，比如由于原材料临时性短缺，或者正在磋商的某种政治困局，那么我或许会把止损百分比定得再高一些。按照沃伦·巴菲特的价值投资哲学，我甚至会利用下跌机会低价买入更多的手中已经持有的股票。


第八章

股利投资入门

为什么你需要了解股利

了解到股利投资的时候，我的心思还都放在成长投资上。我相信许多投资者都曾遇到过相同的情况，所以我就从解释两者的区别入手。


成长投资还是股利投资

成长投资（Growth Investing）是指买入看好股价会上涨的股票。前人所说的“低价买入，高价卖出”把这种策略形容得恰如其分。但同时成长投资也意味着，你不把股票抛掉就不会从中获得任何——收益当然你还必须以比买入价更高的价格卖出才能获利。

股利投资（Dividend Investing）有时也被称为“收入投资”，因为无论股价如何，派发股利的个股会定期给你带来收入（一般是每季度）。不是所有股票都会派发股利，但是乍一眼看来，派发股利的股票跟其他股票没啥区别。它们都被涵盖在大型指数内公开交易，你都可以通过你的交易账户购买。它们的股价有时涨有时跌。投资派发股利的个股时，你的目标也是“低买高卖”，跟成长投资一样，然而你一旦买入并继续持有股票，就可以定期得到股利，而股价的上涨会带来额外的收益。


股利投资还是买入并持有

乍看之下，股利投资跟金融大师推崇的“买入并持有”策略有点类似，但是其实有重要的区别。成长投资者买入并持有的目标是在未来某个时间点，以比买入价更高的价格卖出所持股票而从中获利。这个方案成功的前提是股市总会从衰退是中恢复，并且在持股的那段时间内，股票价格的增幅要始终能够超过通货膨胀率。

从历史数据来讲，这个前提可以说能够成立。但是在股市进入21世纪以来，它的波动性让许多人对这个前提心生疑惑——我也不例外。自2000年算起，股市经历了两次主要衰退——分别在2002年和2008年。我猜如果我管这两次衰退叫“崩溃”的话，会有人说我别有居心。但是如果你只能眼睁睁看着自己的投资组合损失三分之一甚至一半的价值却什么都做不了，那么请相信我，那感觉就像慢动作回放一场车祸，而你就坐在那部车里。

经历两次衰退之后，股市的确恢复了元气，而且陆续创造着历史新高。但是21世纪的两次熊市给投资者留下了苦涩的回味。我们不再坚信衰退后的恢复是板上钉钉的事，而是本着全新的谨慎心态继续进行成长投资。

我之所以在派发股利的个股中投放了大量资金，有以下四个原因：

1. 股价高时，股利可以增加我的收入。

2. 股价低时，股利可以帮助维持我的收入。

3. 无论股价高低，股利都可以帮助减少风险。

4. 2012年时，股票股利在我的税表中的税率为0%，其实最多也就15%。到了2014年，股利税率的上限上调至20%，但是它们在我收入（低于40万美金一年）一栏中的税率依然是0%。这些数字会在国会再次讨论美国税收政策前保持不变。


股利的两大作用

假设你在2000年初时，在道琼斯指数里的几只派发股利的个股上投资了10000美金，即使在接下来的10年中市场经历两次大起大落，你所有股利累计到2010年底时，也会达到你意想不到的数字。

• 现金支付（Cash payments）：即使你只是把股利当成银行户头存入的现金，并且花掉来维持目前的生活，从你买入股票那时起，你的固定收入就开始随时间慢慢增长了。

• 再投资（Reinvestment）：如果你用股利来买入更多相同的股票，这些额外的股票也会支付股利。10年之后，你的收入会多次产生复利，其最终价值将远远超过开始的股利的现金价值。

现在我希望你能够体会到我为什么那么推崇股利了。


什么是股利？

在每个预定的时间段结束时（譬如季度末），企业会把自己的营收减去费用支出，在得到净利润之后，它可以对如何处置这笔钱做出抉择。一家照例需要支付股利的公司会把一部分甚至全部净利润派发给股东，一般以现金支付的形式（尽管在某些情况下，会以股票的形式派发股利）。

所有分发股利的企业会有两个共同点：

• 公开上市（Publicly traded）：股利是根据企业“已发行的股票”（目前股东所持的所有股票）计算得出的，所以企业必须公开发行其股票。

• 企业宣布派发股利（Declaration of dividends）：企业董事会必须正式宣布该企业会为今后某个时段的股东投资派发股利。

那些不派发股利的企业会如何处理呢？通常情况下，它们会把所有的利润保留下来，投资在公司身上，加满油全速发展。这就是为什么迅速成长的市场板块，譬如科技和可替代能源企业就很少派发股利。相对的，更悠久更老字号的企业，由于它们旺盛的发展期已经成为过去，才往往更可能派发股利。


如何计算股利？

普通股和优先股的股利是分开计算的。由于本书是为新手写的入门读物，大家有机会获得优先股的可能性比较小，我就只说一下普通股股利。

以下是确定每股支付多少股利的过程中的几个步骤：

• 股利支付率（Payout ratio）：董事会审查公司的财务数据，并就如何将保留多少净利润做运营成本和未来的投资以及多少用来派发股利做出决定。这两个数字的比率被称为“股利支付率”。

• 股利计算（Calculation）：把股利支付率乘以公司的净利润得到的就是可以派发股利的总金额。这个金额除以企业已发行股票的总数，就得到了每股股利。计算每股股利的公式为：股利总额／已发行股票的总数。

• 股利声明（Declaration）：董事会会在正式决议案中正式“声明”每股股利。

如果你有兴趣投资派发股利的个股的话，此外还有几个投资专有名词你应该熟悉熟悉：

• 每股收益（Earnings per share ，EPS）：这个指标本身并没有太多信息量，但是必须要有它才能计算出市盈率。计算企业每股收益的公式为：净利润除以所有已发行的股票数。譬如，一家企业的利润为219万美金，而它一共发行了292000份股票，它的每股收益为7.5美金。每股收益可以以其基本公式或者以股权稀释的方式表示，后者会从所有已发行的股票总数中减去多种可能转变成普通股的股票期权。

• 市盈率（Price to earnings ratio ，P/E ratio）：这个指标通过比较其成本和营收来衡量一只股票的价值。大多数股票图表会在显著位置显示这个数字。计算市盈率的公式为：每股股价除以往年的每股收益。譬如上述那家每股收益为7.5美金的企业的每股股价为69美金，它的市盈率就是9.2（69/7.5=9.2）。

• 股利收益（Dividend yield ，简称为“收益”）：该指标衡量的每股股票的价格和每股股利的比率。它总是以百分比表示。计算收益的公式为：每股股利除以每股股价。


企业如何支付股利？

股利大多都是每季派发一次，所以为了把叙述简单化，在本书中我的操作将都以此为前提。

计算股利所得的公式为：每股股利乘以你所持有的股票数量。如果你有500股每股股利为0.5375的股票，你所得的当季股利为26.88美金。

在季度股利的生命周期里的还有一些日期你应该知道：

• 股利声明日（Date of declaration）：这是董事会发布决议案宣布派发股利的日子。

• 除息日（Ex-dividend date）：这个特定日期前三天，你还可以打电话给你的经纪人购买股票以获得股利，在那之后购入的股票将不能享受股利。

• 股权登记日（Record date）：除息日后三天内，你的经纪人必须完成你买入股票的交易，你才能出现在企业的账目内来获得股利。

• 派发日（Distribution date）：真正派发股利的日子。

接下来我们来说说怎么才能找到派发股利的个股。


股利股票怎么找？

能够完整列出所有派发股利的股票的清单并不存在，所以你要拿出跟侦探一般的本事来才行。我觉得整个过程充满挑战也收获颇丰。每次掘地三尺成功找到其他金融奇才忽略的股利优质股，我都能兴奋到忘乎所以。


细看指数


让我们从显而易见的地方入手，那就是指数。指数像是份指数公司汇编的股市问卷调查。它涵盖了一些精选股票，指数公司相信这些股票的表现可以代表整个市场。大多数主要指数也会根据各个市场中特别的板块编制一些子指数，譬如说公共事业，或者生物科技。也有子指数挂钩的就是派发股利的企业。

美国主要股指包括：

• 道琼斯工业平均指数（道指）

• 标准普尔500指数（标普500）

• 纳斯达克：尽管纳斯达克交易所更出名，它也有几个股指。

这三大指数中，你应该专注在道指和标普500上。纳斯达克的指数中新兴科技企业的比重很高，这些企业往往更倾向于保留它们的利润，投资在将来的发展上。更悠久更老字号的企业会更愿意派发股利。

道指和标普500在2012年时正式合并为标普道琼斯指数。两只股指所涵盖的企业保持不变，其中许多企业会派发股利。事实上，标普500指数会公布一份“股利贵族”的名单，其中包括了指数涵盖范围内，在过去25年中每年的股利都有所增长的企业。这张贵族名单是你着手寻找可潜质的派发股利个股的好地方。名单可以在网上找到，网址为http://us.spindices.com/indices/strategy/sp-500-dividend-aristocrats。

当你在股利投资方面有所精进时，你可以参阅价值线股利精选指数，网址为：http://www.valueline.com/。这个指数汇集了超过1600家派发股利的企业。这项服务有两个星期的免费试用期。


阅读金融刊物


现在大多数金融刊物都有官方网站，所以你无须花钱购买纸质版或者去图书馆收集资料。虽然要得到大多数刊物中优质的金融数据还是要你自掏腰包，但是你可以从他们在线的免费部分开始挖掘派发股利的个股，并且搜索它们的蛛丝马迹。以下是一些可供参阅的刊物：

• 华尔街日报（Wall Street Journal）

• 金融时报（Financial Times）

• 福布斯（Forbes）

• 投资者每日商报（Investor’s Business Daily）

• 巴伦周刊（Barron’s）


在线查阅股价


主要的在线股票行情网站也提供搜索筛选派发股利股票的功能。以下是一些比较知名的：

• 雅虎金融（Yahoo! Finance）：在进入股票筛选页面后，建立一个个性化设置来筛选派发股利的个股。你也可以订阅它们预设的“道指狗股理论”股票筛选通讯。这里所谓的“狗”其实是指道琼斯工业平均指数中股利收益最高的前十只股票。

• 谷歌金融（Google Finance）：这个搜索引擎的股票筛选器可以让你为股利收益率设定一个范围，范围由一个最高值和一个最低值来确定。

• 美国在线每日财经（AOL Daily Finance）：这个网站也有股票筛选工具。

• 晨星（Morningstar）：虽然晨星最出名的是对共同基金和交易所交易基金的分析，这个网站也提供大量的股票金融数据，其中包括一些支付股利的股票。

• 另外也请注意，所有这些网站都允许大家以企业股票代码（通常以3至5个大写字母表示）作为关键字来查询数据，这些数据所组成的图表蕴含许多有用的信息，可以用来评估企业的财务状况和未来发展。


获取官方的独家新闻


所有上市公司必须向美国证券交易委员会（SEC）上交季度数据。这些文件包含许多细节性内容，而且人人可以免费从美国证券交易委员会官网获取，网址为：www.sec.gov。


咨询专家


如果你已经和一位经纪人建立了信托关系，那么就问问这位经纪人的想法。当然你自己还是应该做好尽职调查，研究你经纪人的建议，但专业投资人士可以帮助你缩小潜在投资对象的范围。

我喜欢用电子表格来跟踪潜在投资对象的表现，方便我以后一起整理。简单起见，通过我第一轮筛选的股票，我只在表格上列出其股票代码，股利收益率和市盈率。 如果之后有一只股票落选，把它从表格上去除也十分简便，而且在我缩小范围后，股票代码可以作为关键字搜索，来获得更详细的信息。


风险评估和管理

成长投资基于一个假设，那就是股市尽管有暂时性的下挫，但总体走势还是向上的。最近有越来越多的投资者开始对这个假设表示质疑。在2013年初，道琼斯平均工业指数跌破了14000大关，然而投资者并不为所动继续投资股市。历经2次为期6年的熊市，我们已经变得相当厌恶风险了。

在股利投资者中间，也有个与永久增长相对的假设，就是过去派发股利的企业也会在将来一如既往继续派发下去。这就给我们带来了一个问题。


企业会停止派发股利吗？

当然会。2008年的金融危机把很多事情都颠倒了个。如果你在通用汽车宣布破产的时候还持有它们的股票，你不但得不到股利，股票本身也几乎在一夜之间变得毫无价值。要知道通用汽车曾是世界上最大的上市企业，这样的变化相当令人震撼。在2008年时别的企业同样遭受到了打击，在一切尘埃落定后，曾多年位列标普500那张贵族名单上的一些企业便不再派发股利了，而其余公司也大大降低了股利派发的金额。

也有个说法是，公司并不喜欢减少它们的股利派发金额。这是一个如何解读的问题，市场会把其理解为软弱的表现，就像是它的季度利润未能达到预期一样，投资者会因此把资金另投向其他地方。

股利背后的逻辑解释了为什么它们往往比成长型股票更稳定。提供股利的常常是历史较悠久的企业，它们已经完成了它们的成长周期，所以它们再也不能以股价有可能如天文数字般增长这一点来吸引投资者。派发股利是这些企业为了确保它们可以从投资者那里募集足够资本的手段，投资者大可把这些股票看作一个稳定的收入来源，而且它们的风险小于成长型股票。

更有意于派发股利的市场板块包括：

• 公用事业：直接向公众出售电力和燃料的企业

• 能源：石油和天然气的生产企业

• 电信：有线通信和无线通信企业

• 消费品：食品、饮料和家用产品

• 制药


关注焦点： 如何从道指狗股理论获得最高收益？

经常有名字朗朗上口的投资策略被证明其实是夸夸其谈。但是道指狗股理论（Dogs of the Dow，http://dogsofthedow.com/）的确货真价实，这个由其创始人迈克·奥希金斯（Michael B. O'Higgins）在1991年推出的经典投资策略，经受住了时间的考验。

道指狗股理论确实简单有效。每年你在道琼斯工业平均指数中选30只股票进行评估，买入其中股利收益排名靠前的10只。这样操作，通常可以带来3%甚至更高的收益。

投资道指狗股也会给你带来更高的股利，但是好处还不仅如此。这个投资策略的主旨是利用企业的股利收益来预测其股价上涨的可能性。这背后的逻辑是，即使派发股利企业的股价直线下跌，也不会轻易改变它们每股的股利。要知道股利收益率是每股股价和每股股利之间的比率。因此有着较高股利收益率的企业，也就是有着高股利和低股价，它可能正处于股价周期的低位，在新的一年中会有所增长。如果这个策略奏效，投资者会得到双赢的局面，既有较高的股利也有上涨的股价。

把历史数据取平均，道指狗股都有上佳的表现，有时甚至好得惊人。奥希金斯的研究数据表明道指狗股自1920年以来一直超越市场表现。当然这并不意味着这个策略每年能都赚到盆满钵满，但是如果20年20年地分析，甚至10年或者5年，它的表现就非常好。有时10只入选的股票都表现良好，有时有几只表现抢眼，弥补了其他几只惨跌如丧家狗的股票。

股市大涨和大跌的时期可以算是道指狗股最糟糕的年份。在90年代末互联网繁荣期间，科技股的资本利得如此之高，使发挥更加稳定且派发股利的蓝筹股黯然失色。在那些年中，我依然坚守自己在派发股利个股上的投资，因为我知道那样的盛宴不会长久，然而那些股价到了下世纪依然有上涨空间的企业才值得投资。类似的，在2008年的金融危机中败得体无完肤的企业太多，以至于股利收益率已经不合适用来有效评估它们是否能够恢复元气了。

我也是道指小狗的拥护者，道指小狗指的是道指狗股10只股票中股价较低的5只。事实上，这群小狗的表现比普通狗和道指总体的表现要都高出2%，可见奥希金斯的策略还是很有道理的。

如果你做的是成长投资，有一点你需要注意，有几只股票入选道指狗股是由于它们较高的股利，而不是股价上涨的潜力。为了能够让这个策略生效，道指狗股的名单应该在某个时间点把这些股票剔除，而这个时间点就是它们的股价上涨和股利收益率下跌的时候。实际上，许多股票会上榜1年甚至2年，这就表明它们的股价停滞不前。

然而，在你往自己的投资组合里加蓝筹股时，投资道指狗股中的股票是个很讨巧的方法。你总归是需要蓝筹股的，何不采取一个历经时间考验的策略，在不远的将来大方享受高股利和潜在资本升值的双赢局面呢？


第九章

高级股利投资

风险评估

我曾痛苦地守候在电脑前一动不动地盯着屏幕收集数据整整一年时间，试图成为一位交易活跃的投资者。之后，我才从买入并持有的投资策略中尝到甜头。但如果你要购买一只股票，你需要了解企业状况，事先做好功课。因此，我要详细说一下在我购买一只股利股票之前，所进行的基本调查事项。

我利用网上股票筛选工具，进行第一遍过滤，留下股利收益高于3%的企业。然后在我自己设计的表格中输入这些企业股票的代码、收益率和市盈率，最后排序整理出收益率和市盈率的最佳组合。

从这两大分类中排名在前面的企业中，我挑选出位列前十的股票，然后进行更深的挖掘。我研究下面几方面的情况：

• 在过去至少10年时间里，该企业支付的股利是否年年稳定或逐年增加？

• 尽管每年都支付股利，但是企业确实盈利吗？我可不希望把资金投入到会清算的企业上。

• 是否有任何新兴技术的出现会淘汰这家企业？我尽量回避商业模式复杂的企业，由于我不太懂这类企业的盈利模式，因此无法预测其未来。

• 企业股利收益是否过高呢？如果因为股票价格低所以收益高，那么我就要知道为什么他们的股票价格会这么低。购买这样的股票又可能大赚，但股价低也可能有切实的原因。

除上述基本筛选过程之外，你可以对企业进行研究，根据你的承受风险能力和打算投入资金的数量，你想要研究多深入就研究多深入。既然你已拥有技能和信心，那么我鼓励你建立你喜欢的满足你投资需求的研究策略。


股利与股票价格

如果一个企业通过了收入型投资视角的检验，那么我就会从成长型视角对它进行研究。在当今牛市，很难找到一个良好价值投资，即一家由稳健股利派送并且股价低的企业。而随着厌恶风险的广大投资者蜂拥而上进行股利投资，人人都试图从市场上找到些许稳定，寻找良好价值投资更是难上加难了。无论高股利收益诱惑有多么巨大，我都尽量不去碰那些价格过高的股票。高价股不太可能继续上涨，而市场一旦再次遭受打击，它就会顺势下跌。在牛市购买股利股票，我找到的那些收益率与市盈率俱佳的个股才是我的目标。

如果你正在考虑在企业宣布股利配送到配送截止之间购买其股票是否可行这个问题，答案是肯定的。网上盛传的“股利捕捉”说的就是这一股利投资技巧，做法是在公司宣布股利配送后，立即买入这只股票，获得股利支付后，转身就把它卖掉。这听上去还也不错，但是这一方法没有考虑股利如何影响股价这个问题。我尝试后就马上发现了它的弊端。首先，在股利配送公布之日后，该股票价格往往会立即上涨，因为其他投资者和我的想法完全一样。其次，除息日一过，股利金额就从股价中被扣除，这使我 “捕捉”到的股利顿时化为化为乌有。最重要的是，无论我买入还是卖出股票都要缴纳经纪佣金，一来一去反而得不偿失。我算是明白了，快速买卖股票并不适合我。


如何购买派发股利的股票

由于你已经做了一些研究，所以你知道哪些企业有股利配送，同样你也了解企业的历史记录。你已经确定了你的投资活动预算，并且同受该预算影响的人（你的配偶或者合伙人）探讨了这项预算。你已经注意到所选中的每只股票的价格，也决定了你各购买多少股所选中的股票。你还权衡了下述两种投资方式的利弊 ：一是你自己建立个股投资组合，二是你投资管理基金然后请基金经理为你建立投资组合。另外，你也评估股利现金支付与股利再投资计划这两种投资方式各自的益处。

假设你现在已经决定自建个股投资组合，并且决定接受现金支付股利这一方式。

那么你的第二步就是找一家折扣经纪公司或者网上经纪公司开立一个账户。你至少要存入账户要求的最低金额，或者你想用于投资的所有资金。对于网上经纪公司或者拥有网上账户的贴现经纪公司而言，你需要获得一个密码，你还需要熟悉经纪公司网站上你账户的信息中心页面。

之后买卖就简单了：或者给你的经纪人打个电话，或者使用你的网上信息中心，明确你要投资购买的各家公司股票的数量。如果你想卖出股票，操作过程也是同样。每次买入或者卖出，经纪佣金都会增加，对此你可要小心。因此，一定要事先计划好你的操作，然后再给经纪人打电话或者登录你经纪公司的网站。你也要搞清楚现金账户与保证金账户之间的差别。


定期定额策略

消除市场震荡影响的一个方法是和你的经纪人建立一个定期定额策略。按照这个策略，你设定一个固定金额进行周期性投资，如每月或者每个发薪日。你甚至还可以把这笔款项自动地直接存入你的经纪公司账户。无论有什么情况发生，你都要把这笔钱用于投资之中。如果市场上涨，那么你将购买更多股票；如果市场下跌，你将购买更少的股票。

定期定额策略也有弊端，就是你每交易一次，就会发生一笔经纪佣金。一周交易一次或者一个月交易一次将蚕食你的投资小金库，同时你也会失去把经纪佣金用于投资的机会。出于这个原因，我并没有使用这个策略。但是也有例外的时候，那就是我的股利再投资计划，股利再投资所发生的交易，我都不需要支付费用。


股利管理基金

如果你正在为建立自己的股利投资组合挑选个股，那么你会需要你的经纪人执行你的买卖指令。然而，许多投资者选择投资管理基金，让基金经理为他们选择股票以及处理与经纪人之间的关系。对于股利投资来说，其中的挑战更大。因为股利投资是高度个性化的，但这也不是不可能的，我将解释这其中的原因。但是，我首先要简要介绍一下管理基金的运行机制以及管理基金的不同类别。

管理基金是金融业人士向初涉投资毫无经验的新手大力推荐的市场切入点。管理基金深受那些甩手掌柜式的投资者的喜爱。负责雇佣基金经理的董事会或者受托人委员会负责监督共同基金。而基金经理则必须是注册投资顾问，他们代表基金投资者，即股东，通过经纪公司来买卖基金股份。

管理基金分为主动管理基金和被动管理基金。

• 主动管理基金（Active management）
 ：在主动管理基金中，基金经理细查市场并建立他深信会超越市场表现的大型投资组合。为保持基金收益坚挺，基金经理也经常进行交易。然而，投资主动管理基金是有代价的。你，即投资者，不仅需要向该基金支付管理费，还需要在基金内发生的每一笔交易向经纪人支付经纪佣金。

• 被动管理基金（Passive management）
 ：被动管理基金只挂钩一个客观指标，比如一种指数。被动管理基金的管理费要更加合理，因为基金中个股构成很少发生变化，所以没有必要高薪聘请分析师来挑选股票。另外，所发生的交易笔数很少，因此每笔交易的费用一直很低。

管理资金的一些优势：

• 很多投资者十分繁忙或者对股市没兴趣，所以他们喜欢请人管理自己的投资组合。

• 管理基金提供给投资者多姿多彩的投资组合，这省去了他们自己一只只购买个股来建立多元化投资组合的时间。

管理基金的一些弊端：

• 说到主动管理基金，上面提到的高收费容易让人望而却步，因为你每多花一美元缴费就意味着你就少一美元的投资。投资少了，赚钱自然要少。而被动管理基金就没有这个弊端。

• 研究表明主动管理基金，特别是共同基金，并没有超越主要指数的表现。事实上，在许多情况下，它们的表现更差，主要原因就是收费高这一因素。

下面介绍一些不同种类的管理基金。


共同基金

共同基金是指一家公司（通常是股份公司）把股东资金集中起来购买有价证券，比如股票、债券和其他理财产品，并向公众出售该公司股份。一些共同基金是成长型投资基金，另外一些则通过分配的方式使投资者获得收益。一只基金拥有的股东越多，它可以用于投资的资金就越多。投资决策由基金经理制定。基金经理为了基金成员的利益做出股票和其他有价证券的策略性投资选择，但基金经理自己并不出资。共同基金可以是主动管理的也可以是被动管理的。

我总是喜欢自己选择股票，所以我不投资共同基金，至少不会自愿投资。当我的雇主把所有受薪专职员工都纳入“固定缴款”养老金计划时，我就和数以百万计的其他美国人一样，成为事实上的共同基金投资者了。

共同基金通常有注册名称，它们描述其包含的有价证券的特征。举例来说，一个基金可能只投资中型企业的股票、财富500强的股票或者能源板块的股票。很多共同基金以其目标命名，例如高速增长型、稳定投资型或者较高风险型。如果让我投资一只共同基金，那么我一定会不辞辛苦花时间与精力阅读招股说明书，尽可能多地了解该基金。

在研究的过程中，我发现有相当数量的共同基金密切跟踪着指数，密切到把这些基金看作指数基金会更恰当，但它们的收费远远高于指数基金。

如果你决定共同基金是适合于你的投资工具，那么好消息是有不少共同基金专门做股利股票。这些基金的名称中将包括“股利”字样，因为这将是该基金的主要目标之一。


指数基金

指数基金是特殊类型的共同基金，由一个特定指数包含的所有股票组成。（正如我在第三章所解释的那样，指数是指数公司选择出来代表整个股票市场的一套股票，例如道琼斯指数或标普500指数。）指数基金是被动管理基金，因为挑选股票的过程也浅显易懂，只需把指数中的股票组合搬过来即可。指数基金比共同基金更加透明，因为通过观察它所挂钩的指数你就可以检查指数基金的投资组合。

指数基金兼具主动和被动管理基金的优点，并且种类繁多，因为指数本身就多种多样。另外，它们不用你插手，你只需投资即可。然而，与主动管理基金不同，它们的收费很低，因为指数构成很少发生改变。选股时也无须基金经理自行做出判断。出于这个原因，指数基金几乎和大盘走得一样好。

幸运的是，指数基金公司已经认识到股利投资的价值，它们正在把指数中所有支付股利的股票捆绑在一起向市场推广。


交易所交易基金

每一只交易所交易基金都反映一个特殊指数，这一点与指数基金相同。然而，交易所交易基金与指数基金的重要区别是前者在交易所进行买卖，而后者则通过理财公司出售。投资购买一只交易所交易基金，你先核查该基金的价格，再给经纪人打电话告知你打算认购多少股基金。交易所交易基金立足于某一指数，因此属于被动管理基金，并具和指数基金一样种类繁多。

和指数基金一样，你也可以选择仅由股利股票构成的交易所交易基金。近来，在投资市场，具有股利配送的交易所交易基金很受追捧。选择颇多，在你做出选择之前应该看一看所有的选择。


股利再投资计划

越来越多的有股利配送的公开上市企业正向他们的股东推出股利再投资计划。当你登记参加某家企业的股利再投资计划时，你的股利会被自动用于购买该企业股票，而不是转化为现金落进你的口袋。

多数股利再投资计划是由发行股票的企业或者低收费的过户代理公司直接管理。直接管理使你能越过你的经纪人，因此你可以避免缴纳经纪佣金。这一点很重要，因为与实际股价相比，支付给你的股利是非常小的金额。如果你必须通过经纪公司进行股利再投资，那么经纪佣金会轻而易举地吞噬掉你的股利。从这个意义上来说，股利再投资计划与定期定额策略完全相同，但没有经纪佣金。

经纪公司也代表企业管理股利再投资计划。在此情况下，再投资计划和你通过经纪人进行任何其他买卖交易一样，也会产生费用。

股利再投资计划之所以异乎寻常是因为这些计划允许你购买零星股票，而不需要一整手股票。允许购买零星股票降低了股市新手的入市的成本。我在一了解到股利再投资计划时，就加入了。而我的第一次购买的成本可能你都难以想象，高达25美元。

股利再投资计划的英文缩合词是“DRIP”，这个词的意思是“水滴”。水滴这个词用在这个场合非常贴切，汇流成河，聚沙成塔。每季度公司支付股利时，结果都会使你拥有更多新股份，到了下一个季度，新股份也有股利派送。股利再投资计划把这些股利用于购买更多的股票之中。这种利滚利与复利有异曲同工之妙，因为越来越多的股份“滴落到”你的投资组合当中，可用来购买更多的股票。

股利再投资计划有没有缺点呢？我能想到两个：

• 缴税待遇：即使你的股利被用于再投资，它们仍被当作收入征税。

• 流通性：通过经纪人进行股票买卖交易既简单又快捷。但是把你的钱从股利再投资项目中提取出来就要花上几周时间。而在多数情况，不能跨季度提款。而你取钱可能也是需要付费的。


开始你的股利再投资计划

投资参加股利再投资计划分几步走。如果你初入股市并且尚未开立经纪账户，那么在最开始的时候，你需要做一点额外工作。

投资股利再投资计划的第一步你需要找到一家你希望购买其股票的企业。你要核实该企业的确有股利支付，并且确保其股利再投资计划通过该公司或者其过户代理人直接实施。最简单的调查方法就是登录该公司网站，浏览投资者页面。可口可乐、威瑞森电信、通用电气之类的企业都向他们的股东提供股利再投资计划。很多大公司的股利再投资计划都由中央证券登记有限公司管理，一家著名的股票过户登记公司。网址是：http：//www.computershare.Pages/default.aspx。浏览投资者中心页面，你可以看到不同公司对于加入股利再投资计划都有什么要求。

第二步，你必须至少购买一股所选企业的股票。如果你已经拥有一个股票经纪账户，那么如果你还没有这份股票，你就可以让你的经纪人购买该股票。（注意：这并不意味着你投资经纪公司管理的股利再投资计划了；通过经纪人只不过是购买股票的最简单方法而已。）如果你尚未开立股票经纪账户并且手中没有足够开户资金开立一个折扣经纪账户，那么尽快上网查找一家网上经纪公司，你会找到几条让你廉价买入梦寐以求的第一份股票的途径。你可以选择一家不收开户费页没有最低存款额要求的公司。

第三步，你需要成为一个登记的股票持有人了。当你通过一家经纪公司购买股票时，经纪公司是记录在案的股票持有者，所以你需要让你的经纪公司把股票证书过户给你。你要记住，这个过程可能花费一两周时间，另外你或许还需要支付费用。在你选择网上经纪人之前，你要确保他们能够操作过户并且收费合理。

最后，回到过户代理公司网站，填写并提交申请。按照他们的要求去做，之后等待他们给你发送你注册参加他们的股利再投资计划的确认函。不要忘记，这一切需要花费数日时间，有时甚至数周。


房地产投资信托基金（REIT）

2008年房地产泡沫破灭之后，房地产就不太受投资者喜爱了，因为人们赔了很多钱。然而，经验告诉我们大浪淘沙，时间总是能清理出赢家和输家。此后，我逐渐开始把房地产纳入我的投资组合，但是我只购买房地产投资信托基金。我投资这些证券，一来是为了求增长，二来是为了获收入。如果做得好，随着时间推移，房地产投资信托基金除了提供股利之外，还可以帮助实现资本增值。很多房地产投资信托基金也有股利再投资计划。

房地产投资信托基金是直接投资房地产、并且在交易所进行买卖的一种管理基金。其理念与交易所交易基金相同，也具有相同的优点。投资者可以获得与共同基金相同的良好投资组合多样性。房地产投资信托基金另外还有一个优点，在我看来这也是其主要优点，那就是我可以投资房地产市场，但同时又能保持资金良好的流动性。如果我直接把资金投入到房地产市场，那么我必须筹措一大笔资金购买整个房产，而取出这笔钱唯一的方式就是把这个房产卖掉。而有了房地产投资信托基金，我的投资金额可高可低，如果我想要把这笔钱另投别处也不过就是给经纪人拨打一个电话那么容易。

房地产投资信托基金的回报如何呢？以我的经验，回报相当不错。由于有管理房地产信托投资的特别法律，这类投资基金至少要向股东支付90%的利润才能获得优惠缴税待遇。因此，房地产投资信托基金的回报率通常高于其他投资的回报率。然而，我总是这样告诫自己：在当今这个行情不稳定的房地产市场，赔钱的可能性也切实存在。与购买比如说一个指数基金相比，在投资一个房地产投资信托基金之前，我做的研究会更加细致深入。

一些房地产投资信托基金的确是房地产所用者，扮演着房东的角色。通常他们的房地产是商业建筑，例如商场和高尔夫球场。实物房地产投资信托基金也可以和地域捆绑在一起，因此你可以根据房地产市场在一个特定地区的表现来选择这类基金。

另一类房地产投资信托基金只投资房地产抵押贷款。由于自2008年贷款标准紧缩以来，我对这类基金也更有信心了。一些房地产投资信托基金既投资实际的房地产，也投资房地产抵押证券。

喜欢通过财务经理而不是经纪公司进行投资的人也可以共同基金的形式买到房地产投资信托基金。

或许房地产投资信托基金的缴税待遇不如其他投资方式优惠。你的房地产投资信托基金收益或许被按照普通收入税率来征税。因此，在做出这项投资以前，你一定要向税务专业人士咨询清楚。


第十章

展望未来

不管你是个操作买入并持有策略的谨慎投资者还是左手买右手卖的短期交易员，我都希望本书能给你带去启发，能够长久地经营自己的投资。随着你学习到更多，进一步精炼投资策略，不管是理财方面还是个人方面，你都会受益匪浅。


美国国家税务局和股票市场

想要完整地讨论投资方面的税收问题，怕是再写一本书也说不完，下面是我列出的要点，提供给你和你的会计师一起琢磨投资税收时参考。简单起见，我会挑选那些能够在国家税务局官网上找到的美国税收政策做介绍。


资本利得税（Capital Gains Tax）


在你以比买入价更高的价格卖出你所持股票的时候，你实现了资本利得，而你需要为这部分所得的利纳税。需要注意的是只要你继续持有股票，即使股价上涨，你也不需要纳税。只有在你抛售套现的时候，国家税务局才会认为你从投资中获利。

国家税务局的政策有利于长期投资，这也是买入并持有的投资策略会广受欢迎的原因之一。如果你在抛售前，持有股票的时间超过一年，你的资本利得税的税率将是15%或者20%，到底是15%还是20%则取决于你的收入。如果你的年收入少于40万美金（单身人士），或者45万美金（已婚人士），你的税率为15%。如果你的年收入超过以上数字，你就需要交付20%的资本利得税，外加3.5%的医疗保险附加税。

如果你的股票持有时间不到一年，那么你的资本利得税的税率会和普通收入税的税率一样，通常在30%左右。


股利税收


美国国家税务局并不把股利收入看作资本利得，所以股利会被当作普通收入来征税。

计算股利税的公式很复杂，但是计算基本税率却足够简单。由于企业是基于它们的税后利润得出股利金额的，所以其实政府已经从中收过税了，对作为投资者的你来说，这是十分有利的。

股利被分为两类。“合格”股利以渐进的税率征税，具体税率取决于你的收入，就和资本利得一样。“合格”股利的税率可能是0%、15%或者20%。但是股利要合格，企业的总部必须在美国本土（或者在和美国签过税务局认同的条约的国家），你还必须在除息日前60天起算的121天内持有股票超过60天。“不合格”股利按普通收入纳税。这些税率是布什政府减税政策的遗留产物，在减税政策2010年正式到期后，国会间歇性延长过几阵子，在不远的将来，也可能再次发生改变。

多数派发股利的个股都属于合格那个类型，但是如果你持有的时间不足，它们就会变得不合格。在我命运多舛的股利捕捉实验中，我就被征收了最高税率，原因就是我持有股票的时间太短，不足以享受减税政策。


利息税收


如果你投资债券或者派发利息的债务性证券，你必须为它们产生的年度利息报税，即使它们还没到期。但是有一个特例，那就是大多数的市政债券。这些市政债券具有“三重免税”的特性，也就是说它们产生的利息所得在它们所发行的州和地方免除联邦税，州税和地方税。


找个合适的会计师

我的会计师在投资过程中帮了许多忙。我强烈建议你也好好咨询你的会计师，如果你还没有会计师，那么请亲朋好友推荐一位吧。黄页电话簿可不是个找会计师的好地方，如果你的确从黄页里找到了一位靠谱的，那也纯粹是运气罢了。理想的会计师应该不仅仅理解投资方面的税收法律条款，还要了解正经个人投资者的特殊需求。所以找个合适的会计师最好的途径，就是向和你处于相同或者稍高水平的投资者寻求建议。

如果在当地找不到这样的，社交媒体网站应该是你下一个寻找的目标。有两个网站能够满足个人投资者的需求：LinkedIn.com
 和Meetup.com
 ，这两个平台上都有着无数投资团体，就有关各种投资话题展开积极的讨论。其中一些团体，特别是在Meetup.com
 上的，可能就位于你身边。如此一来，想要寻求会计师推荐人选会很方便。如果你决定采取这个方法，也请务必做好自己的尽职调查。每个在线社群都有独特的个性，这个个性往往由这个社群里较有权势的人来决定的。在你加入之前，在确认所得信息和信息来源是否可靠这两方面，请花点时间留心观察。如果你和你的经纪人关系还不错，也可以找经纪人推荐会计师。

虽然金融业的职业种类花样繁多，但我还是相信，如果你是认真对待自己的投资的话，聘请一位注册会计师是不可替代的助力。他们接受过严格的训练，其中许多为职业和业余投资者专门调整了自己的业务。主要的问题在于选择大型商业会计师事务所，还是一个独立的注册会计师。按照我的经验，一位独立会计师会更了解我这个独立投资者，但大公司拥有更多资源，特别在注册会计师的进修和继续教育上。无论选择谁，请确保你的会计师是美国注册会计师学院的成员，这个学院会要求学员参加继续教育来维持成员资格。

我面试了三位注册会计师后，才在投资的第二年敲定了一位。我面试的问题主要围绕在沟通、收费还有彼此是否合拍三个方面。

• 沟通无障碍
 ：如果我有理财问题需要咨询，需要确保的是我能够直接和我的会计师沟通，而不是由事务所随便哪位普通员工打发我。普通员工当然可以回答一些基本问题，譬如报税的截止日期，但是如果关系到我的投资，我自然是希望能够直接和一直打交道的金融专业人员对话。如果你也要面试事务所的某位会计师，请确保每次你拿起电话，都能和这一位通上话，而不是由不同的注册会计师轮流接待你。

• 收费
 ：一名优秀的会计师是不会介意跟你讨论费用的。不要聘用端着那种“如果你要问价格，你就肯定付不起”态度的人。但是如果出色的会计服务所需的费用比你想象中高出不少，也不要就此作罢。你所支付的可不仅仅是基本的报税服务。不过要确保你所享受到的服务值那个价。

• 品性
 ：好的会计师有很多，所以要找个跟你合拍的就需要多花一点时间，而且他还需要支持你的投资目标和活动。尽管会计师不能告诉你哪些股票能赚钱，但是他至少应该拥有和你类似的风险承受力。你们的看法要一致，合作才能更切合。

无论你做什么，一个有候选潜力的注册会计师应该会接受30分钟左右的不收费面试。你寻求的是一个长期合作的伙伴关系，所以你所做的尽职调查不应该被收费才对。


海外投资

随着美国经济状况持续不明朗，它的波动性和低迷的经济指标连专家们也很迷茫，很多投资者都将目光转向更多元、回报更高的海外市场。在过去，只有专家才能去海外做投资，但今天你也可以找到丰富多彩、专注于国际证券的共同基金和交易所交易基金。购买这些海外的传统投资产品也未必比购买国内的难到哪里去。但是，在你投入你的资金之前，依然必须尽可能多地了解这些新市场。

海外资产的一个优点就是它们的关联性不强 ——也就是说它们并不依赖于同一市场，因此它们价值的波动会彼此独立。当然，你也可以在美国市场上做多元化投资，但无论你投资哪个板块，最终还是会被捆绑到美国经济上，而最近的美国经济并没有往尽如人意的方向发展。而海外市场可能就是那个终极多元化投资策略。

同时也请记住，大多数在美国交易所上市的蓝筹股都有大量的海外业务和收入。好处在于，这些公司即使在国内经济持续走低的时候，也能够从全球经济中实现可观的收益，而不是单单依赖于美国经济。在你为可能投资的企业做基本面分析时，你就要再问自己一句，“它的全球性多元化收益在什么水准？”

许多海外经济体都在以美国做梦都想不到的方式蓬勃发展。投资者在并称为“金砖四国”的巴西、俄罗斯、印度和中国身上倾注了大量关注。这些国家都是新兴经济体，经济也在增长，的确值得留意。然而，这四个都是发展中国家，所以投资也是有风险的。下面是一些跟投资发展中国家密切相关的风险。

• 信用风险：尽管存在问题，经济有好有坏，但美国一直设法维持自己的AAA信用评级。其他国家可能不会这么固若金汤。它们的经济也可能会比那些经济长期稳定的国家更容易波动。

• 货币汇率风险：美金对其他货币的价值每天都在变动。金融市场的活动可能会影响汇率，即使别的情况都不变，汇率的波动就可以抹去你所有的收益。

• 政治风险：任何看新闻的人都可以告诉你，政治不稳定在世界上许多地方是家常便饭的事。即使一个国家有稳定的政府，蠢蠢欲动的邻国也可能威胁到国家的金融稳定。

随着持续的全球化趋势和新兴经济体在投资界的地位提升，海外投资尽管存在风险，但也提供了一个全新的机遇和挑战。请记住：虽然美国市场瞬息万变，海外市场更是有过之而无不及。


规划未来

有了从这本书学到的知识，你就可以开始发展一年期、五年期和十年期的投资计划。你的投资旅程从设置投资目标和确定投资资源开始。有一大资源在金融书籍中常常被忽略，那就是时间。虽然构建自己的投资组合既有乐趣又是挑战，但其实你每周未必都有足够的时间完成必须的研究。虽然不是说每只股票每周安排多少时间都要设定好，但是我发现每周花四五个小时致力于基本面分析，可以让我在一年中建立起包括20至30只个股的投资组合。当然，专业投资者会花费更多时间，这就是为什么他们是专业人士。

如果你从长期投资的角度进行挑选，你应该能够从互联网上免费获得所有的研究资料。当日交易交易员需要直接从交易大厅获取实时数据，但如果你不是左手买进右手卖出，一个有着股票图表的实用在线资源就足够了。至于财务报表，美国证券交易委员会的电子数据收集分析检索系统数据库是基本面分析所需数据的丰富来源。也不要忽视了企业自己的网站，这可能是你做定性分析时所需数据最好的出处。

请考虑设置一些基准数字来简化你的搜索。如果你不为选择条件（譬如市值或估值）限制一个范围，你会发现自己其实是在调查整个市场 ，这样你的精力和激情很快就会消耗殆尽。一个优秀的股票筛选工具，譬如雅虎财经可以使这项任务变得更轻松。你不会因为信息太多而分心，因为经过筛选的信息都是你想看的。

也请考虑投资些交易所交易基金，这样可以精简投资多元化的过程。某些板块的交易所交易基金是把你的投资资金分配在这些板块的好地方，而且无须一个个筛选这些板块里的个股。如果你想在某一领域发展自己的专业知识，你也大可购买别的板块的交易所交易基金（甚至是共同基金），然后专注于那个你想成为专家的领域的个股。

建立一个“股票代码列表”来追踪你感兴趣的个股。有时候企业估值并不准确，或者你根本没有时间给企业做全面调查。你每周回顾一下这张表，就可以掌握那些有潜质升值企业的最新情况，在你要卖出别的股票时，可以从这张表中挑选之后买入的对象。

要定期审视你资产分配。留意市场的稳定性（或不稳定性），并决定是否要向风险较小或风险更大的方向转变。你也可以根据你当前的专业知识水平和可利用的时间，将你的资金投入或者撤出交易所交易基金或共同基金之类的管理基金。

最后，享受成果的同时也请享受这段旅程。你会经历一个学习的过程，你在遭受损失的同时，也会得到收益。刚起步的时候请保持谨慎态度，然后在你学到更多，提高信心之后，给自己的投资多一点自由。投资要看长期，学习也是一样，不是几个星期或几个月那么简单就完结了。学习是个积累的过程，你会发现随着时间推移，投资会带来经济上的成果，也会带来个人成长。


关注焦点：2008年金融市场的崩塌和大银行的命运

如今回看2008年秋那场金融危机爆发前夕，投资者会发现“泡沫”一词在那段时间内频繁出现。股市数创历史新高，房地产经纪人、放贷人和房主利用住房权益贷款（Home Equity Loans）把他们的房屋当成了自动提款机，这些都曾为危机推波助澜。当泡沫破裂，它所引发的是自大萧条以来美国金融市场最严重的危机，并且对整个世界经济造成冲击。虽然现在的股市再次反弹至历史高点，但那时主要金融市场的损失超过其市值的30％，余波未消长达六年。

市场崩溃并没有让所有人都措手不及。譬如霍华德·马克斯在2007年时已经将其称为一场“风险竞赛”，许多专家都在大衰退（后来人们如此称呼那次金融危机）之前发出过警告，次级抵押贷款（Subprime Mortgage）市场是注定崩塌的纸牌屋。从1999年开始，当时美国联邦国民抵押贷款协会（简称为房利美）开始放贷给次级抵押贷款市场，以此鼓励人们自置居所。借款人的信用记录往往不是那么光彩，能掏出腰包的首期付款也较少，又或者是在那些迭代速度较高的产业（譬如高科技）的个体经营户，不能提供稳定的收入证明。

这些次级贷款也吸引着私人抵押贷款机构，它们可以从中收取较高的利率，在构建多种还款计划方面也充满了创造力。这些放贷人接手了房利美和房地美未竟的事业，为最有风险的客户群服务，放出金额庞大的抵押贷款，由于贷款金额上的法律限制，由政府背书的机构组织都鞭长莫及。随着大量可用资金涌入抵押贷款，房产市场和任何有着完善供求关系的市场一样 ——房价上涨、上涨再上涨，到达了不可理喻的地步。

只要房价持续上涨，大家都很高兴。私人放贷人终于为他们的住房抵押贷款证券市场找到了归属。这些住房抵押贷款证券（Mortgage-Backed Securities）投资产品汇集的多个抵押贷款，捆绑在一起成为单一的证券，并且在私募证券的市场上出售。购买这些证券的人可以获得其中每一份抵押贷款的保金和利息，只要借款人能够切实做到定期还款，一切就能顺顺当当。信用违约互换（Credit Default Swaps）也是如此，它把抵押贷款划成小块，就是所谓分档，然后把它们合并、交易，这样一来那些证券的买家通过拓宽资金池，把违约风险分摊得比住房抵押贷款证券市场的还要小。

致命一击发生在2008年初，由在私人借贷市场上的创意还款计划开始到期引发。可调利率抵押贷款有着最长三年的可调期限，这意味着在可调期限到期后，借款人每月支付的还款金额会乘二甚至乘三。只要他们产权的价值居高不下，过度杠杆的借款人还是可以通过再次杠杆来还清目前的贷款，途径包括再融资，或者出售手上的住房，然后重新置业，新购入的房产往往更加昂贵。然而能够如此轻易找到抵押贷款就意味着住房市场发展过头，昂贵的开发项目中有无数新房空置。供需规律再次发威，过剩的住房存量标示着价格下降的开始 ——但是房主的贷款债务却不会。这引发了一轮违约潮，房主的资产纷纷转负，手上的房屋也卖不动，即使卖掉也不足以还清贷款。


美国消费者依赖于信用卡来资助他们的生活方式，又或者由于他们的可调利率抵押贷款的还款额上升，需要通过信用卡才能支付账单，所以在违约潮发生之前，美国的消费型债务总计就已经在历史上第一次到达了惊人的2万亿美元。 2007年，贝尔斯登
1

 是第一家因次级贷款市场崩溃而倒闭的投资银行，之后它被摩根大通收购。2008年夏天印地麦克银行
2

 （前身是美国国家金融服务公司 ，号称是在次级抵押贷款市场中最大的玩家）的倒闭警示着之后的变故注定降临。房产没收和房主破产接踵而至，在例如拉斯维加斯这样的高杠杆城市中，空置的没收房屋鳞次栉比。到了那个时候，成百上千的抵押贷款已经被出售、转售、切割了太多次，在很多情况下，已经没有人知道它们究竟归谁所有。

奇怪的是，2007年10月的股市仍波澜不惊，道指的收盘仍高于14000点；但到2008年夏天，它就下跌至11000点，并且会进一步下跌。事实上，在2008年10月10日，道指创下了令人咋舌的历史新低7882点。与此同时，标普500指数也下跌超过50％，从2007年10月的1576点狂跌至2009年3月的676点。从专业投资者、个体投资者到养老金绑在共同基金里的普通人，统统都损失惨重。

2008年的9月下旬至10月初这段时间是一段特别疯狂的旅程。第二大投资银行雷曼兄弟
3

 轰然倒下，于 9月14日申请破产，归结于它在次级抵押贷款领域的亏损，这次事件使金融市场完全触底。由于雷曼兄弟在货币市场上持有的众多商业票据，它的破产一度引起恐慌，票据持有人争先恐后地在货币市场上赎回自己的资产。


 
 
 
雷曼兄弟倒闭仅仅几天后，更多多米诺骨牌倒下了，经纪巨头美林证券
4

 被美国银行
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 收购（美国银行已经收购了倒闭的美国国家金融服务公司），美国国际集团
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 的信用评级被降。华盛顿互惠银行
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 也在那个月里倒闭，摩根大通
8

 收购的它的资产和损失。总之，在2008年至2009年间，130家银行倒闭，并被美国联邦存款保险公司控制，对该机构的资金储备造成了极大的压力。


美国财政部于9月18日首次讨论问题资产救助计划。仅仅是讨论联邦救助也为市场带来了一些缓解，但是直到10月初，一个高达7000亿美金的救助计划才获得了两党的足够支持，在国会通过。当一切尘埃落定，只有四大银行还依然坚挺：富国银行
9

 、花旗集团
10

 ，以及上述的摩根大通和美国银行，尽管它们已经没有像过去那么坚不可摧了。

至于那些撑过了股市自由落体阶段的投资者，再次应验了那句古老的格言，股市不可能永远下跌。在2013年2月，道琼斯指数自2007年以来第一次收盘于14000点，稍稍帮助投资者恢复信心。不过，尽管指数已重获昔日的光彩，但这并不是说全部个股都恢复了元气。大衰退期间有太多太多的伤亡。伤亡的大多是小公司，但巨浪也一路攀升到蓝筹巨头通用汽车公司，投资通用汽车曾一度被认为跟存钱在储蓄账户一样安全。

我从2007年到2009年的一系列大熊市事件中学到了，当华尔街显然杠杆化过了头的时候，即使会损失一点收益，但把你的资金放在一个安全的地方直到风暴过去是个明智的选择。总之，所有的教训提醒了我们一句投资界发人深省的口头禅：没有风险就没有回报。

 

 





1

 贝尔斯登（英语：The Bear Stearns Companies, Inc.），成立于1923年，是美国第五大的投资银行与主要证券交易公司之一，主要从事资本市场、财富管理等领域的金融服务。总部位于美国纽约市，在2008年的美国次级按揭风暴中严重亏损，濒临破产而被收购。



2

 印地麦克银行（IndyMac Bank），位于美国加利福尼亚州帕萨迪那的一家大型银行，因在次贷危机背景下发生巨额亏损、挤兑而于2008年7月11日被美国政府的联邦存款保险公司接管。



3

 雷曼兄弟（Lehman Brothers Holdings Inc.）于1850年创办，是一家国际性金融机构及投资银行。 2008年9月15日，在美国财政部、美国银行及英国巴克莱银行相继放弃收购谈判后，雷曼兄弟公司宣布申请破产保护。雷曼兄弟的破产被认为是2008年全球金融危机失控的标志。



4

 美林证券（Merrill Lynch）是世界最大的证券零售商和投资银行之一，总部位于美国纽约市。



5

 美国银行（英语：Bank of America），以资产计是美国第二大商业银行，仅次于摩根大通。



6

 美国国际集团（英语：American International Group，AIG）是一家以美国为基地的国际性跨国保险及金融服务机构集团，总部设于纽约市的美国国际大厦。



7

 华盛顿互惠银行（Washington Mutual Savings Bank），曾是美国最大的储贷合作社（savings and loan association）。



8

 摩根大通集团（英语：JPMorgan Chase），总部位于美国纽约市，2011年10月，摩根大通的资产规模超越美国银行成为美国最大的金融服务机构。



9

 富国银行集团（英语：Wells Fargo）1852年成立于美国纽约，是一家多元化金融集团。



10

 花旗集团（Citigroup Inc.）总部位于美国纽约市，为世界上最大的投资银行及金融机构之一。
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What is HYIP? Help/About Add Program Advertising Contact Ef§

OPopularHyIP & -

Independent HYIP monitor and rating

Convenient instrument for the active investor. Active HYIPs: 337, Paying programs: 126, Total Plans: 870, Last added: Tech Inv 07 Oct 08:33 GMT

X
Hyip monitor.

Oursiteis the best instrument by which to ind the specifc investment plan to evaluate the best high-yield investment program for your personal preference. Hyip monitor automatically
puts all HYIPs in a single table, and you can easily sort it by any field.

‘We control several HYIP monitors for you. Several times per hour, we collect information from the top HYIP-monitaring services. For ease of use, the stalus of other HYIP monitors is
also prosent in the ‘Other Monitors’ column and upon pressing "+, We receive now projecis even if they existonly in one of the best monitors.

During the promotional period, we do not carry out our own HYIP monitoring. The paying status of the program corresponds to the top 6 monitors. When at least one HYIP monitor has a
Not Paying’ status, the status of this project in our HYIP monitor s likewise changed automatially.

Many programs may pay HYIP monitors, but do not pay investors. We are trly independent and are not in any way related to any program. With the exception of banner ads, we do not
receive money from them for carrying out HYIP monitoring. Al of our investments are our own; therefore, we pay pariicular atienton to projects with bad status.
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Investment Plan

'VR Life Saving
Interest send to your account daily for life. Principal available withdraw after 365 days. It will

stop paying interest once you withdraw the principal.
[ Maximum |
0.60 % Daily Interest  $ 10.00 / BTC 0.020000 $25000.00 / BTC 50.000000

'VR Year Compound

Interest send to your account daily for 365 days. Principal return at the end of 365 days.
\Compound available.

[ InterestRate || Minimum | Maximum |
1.50 % Daily Interest  $ 500.00 / BTC 1.000000  $ 30000.00 / BTC 60.000000

'VR Year Fixed
Interest send to your account daily for 365 days. Principal return at the end of 365 days.

| InterestRate | Minimum | Maximum |
3.00 % Daily Interest  $ 150.00 / BTC 0.500000  § 50000.00 / BTC 200.000000

VR Advantage
Interest send to your account daily for 250 days. Principal included the interest return.

6.00 % Daily Interest  $ 250.00 / BTC 1.000000  $ 50000.00 / BTC 200.000000
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A - Investment plan parameters

1. Average earnings per day
2. Investment

3. Daily earnings

4. Monthly earnings

$3.60
$108.00
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REGIONAL REPRESENTATIVES

1 you are 3 bogges, a webste owner or you have an opportunity to promote our corporat service offine in your geographial ares, we will be
5l to cooperate with you and ofer our unique business terms. As a eader of trust management i the FOREX market, RemiTrade will pay you
40 30 % of your referars EACH deposit (nok cnly the irst one, as many other companies do) and provide you with all the necessary ad
materiis (you can fid them in your persona area n ‘Afiates'secton). You will be able to withdraw your funds as soon as they are charged to
Your account. e apprecite your tme and pay for your work well n some cases we can partaly (up t 50 %) cover your expenses for
seminar orgenizing aftr you document them. To become our regional representative just contact r support for further detais.

Al thecllent from your reion which consultyou and ask for information about our ir wil be considered your referai (f they are not drecty
atracte by someone else) and you wil receive your comimission ees Imimedately afer youfet our suppert know theirusemames (ogis). It s
efficnt and safe o do business with RemiTrade!

ACTIVE REGIONAL REPRESENTATIVES

Country Full Name Contact Phone  Additional Contacts
Botswana Thato s EMAL: 1@yahoo.com
Buigaria Dentsa w39

Cameroon Moah cam— SEPE

nina Ehan sopmmm— Q

Ghana Komo 423 EMALL @gmai.com
Kemya simon 254 sarE:

Kenya (Nerobicty)  Boniface: 254 EMAlL: @yahoo.com
Malaysia Gopal 601

Nigeria Joseph 234 2

Philppines Bhan 639 sere:

Iran Mohammad o530 seree

Tanzania Nwaka 4255 sere:

Ugande Nwaka +255 scree:

usa Nicolas. 1858, SKYPE:





OEBPS/Image00099.jpg
B - Assumptions

1. Investment period is 30 days.
2. Earnings are withdrawn at period end.
3. Investment can be withdrawn at period end.

4. Compounding is off.
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C - Probabilities estimation

Days since start
Probability of failure during the period
Probability of continuing to the next period
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D - Financials

Days since start 30 60 90 120 150 180

Earnings $108  $108  $108  $108  $108  $108
Cumulative earnings $108 $216 $324 $432 $540 $648
Net cumulative -$12 $96 $204 $312 $420 $528
Expected value $85 $62 $17 -$29 -$74 -$120
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~ Text Ads (i

PANAMATIC LTD.
Officialy based company on
2-nd May 2014 in London,
United ~Kingdom. _Daily
profit starting from 120%,
you can join us aiready
today!

EASTOIL LTD
Up To 3,6% Dally for 70
Calendar Days/Up To 800%
Afer 55 Calendar Days,
Incorporated_in UK, EV|
SSL, PM BITCOIN PAYEER
EGOPAY Accepted. Join

Q OIL Money s

™ | BEX  Guivoeropaonon 15

Home - News - Advertise/Add Site - Glossary - Links - Support

0 our HYIP monitor site. HYIP - High Yield Tnv:
HYIP monitoring and rating in 7 about many HYT

about HYIP investment in on to find progr

wil h

Reteral 5%
PAYING | rowal: Manusi

R e
Program Details :: Vote Now
L rymant Oct 1, 014 4 deys 3080 '
S Surope Business i is an ntematonal investment entty that has.been offcialy
reistered In Great Britan on November 2002. It was created by  Group of professional
traders and skied analysts with valuable. expertise_ sspecially n stock market and
extenaive practical expeniences of combined knowledge and Capabilies to aliow for
partcipation In the market within & non-rik nvestment environment. Europe Business
Ltd has tumed online investing nto  very comfortable, speedy and casy process. Oe of our
strongest advantages over compelitors is thaf we provide insurance in investing funds. We slso offer
ur chents with best management a5 well 5 rsk Control system to ensure that their funds are being
Handled offciently and they are getting higher levels of afety.
Check other monitor's status -

Syvieme | PM GO [N

EUS 8% Afflate Commission





OEBPS/Image00084.jpg





OEBPS/Image00085.jpg
{HA‘III: Lo

*EEFIJHHW
bERE#E7]

SEHIA
B BRETS

LIBHZREABGREEERSRE , SEWIREEHHTE

RiBETANGRERAITRRERY
HRERRITHARBERATZEA.

MRS ( Patrick King ) o F
FFHE » @18
S IR F





OEBPS/Image00086.jpg
RiRFRIB 4R

N5 ( Curtis Kray) o %
Fiberead= i
RS <

R A ;|
AR R A=

®

e —
BSRASRRRERRTIR T IHE , DRETR, SBEERR3SE
HRAEE  ERBFX MEROMREL. BRMENAE. RISHRE >
BISMEAEB] , SARBAFRIE | MTIRERENRRIEBEA SO,






OEBPS/Image00087.jpg
per BulletProof Server in China

* CPU: Intel Core2Quad Q8200

* RAM: 4GB DDR2

* HDD: 250GB SATA

* LAN: 100Mb/s

* Any 0S5

* Panel: ISP Manager - FREE
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Ogden

Organization 0.80% Daily
Plan 1

Weekly Profit 13.00% Weekly
Plan3-1
Nano Industry
104.00% After 7
Investme days
Plan 1
Solid Trade Ban 0.50% Daily
Plan 1
il 3.00% Weekly
Plan 1
EUS 2.60% Daily
Plan 1
LAXD
] Laxo Trade 11.00% Weekly

Plan 2
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WHY LAXO TRADE?

The success and expertise of o managers guarantees that there i e iskof company
faures. This means that you, asour fellow investor, wil nt lose any funds that you invest withus

© 6

USER-SELECTABLE FAST AND EFFICIENT NO NEED TO SUBMIT
(COMPOUND LEVEL SUPPORT TEAM THE SOURCE OF INCOME

Pefece Money [ G Q PAYEER® ©bitcoin © Payza @
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[ +4969 667474-1 Ry | En

ZEUS INVEST ik
&

OUR PROFILE INVESTMENT PLANS | | TERMS & CONDITIONS

Zeus Invest has officially
entered the world's largest
stock exchange market
Forex.

Beginner Advanced Experienced Business Expert
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Packages
Investment Packages

These are our current investment packages, minimum amount of investment is $10 and there is no maximum.
Withdrawing your principal investment is also possible “any time” with a 10% fee.

Plan Name

Bronze Package

Silver Package

Gold Package

Platinum Package

Diamond Package

‘Minimum Amount

$10

$200

$1,000

$5,000

$10,000

Maximum Amount

$199

$999

$4,999

$9,999

No Limit

Daily Profit (* Note)
1.00%
1.25%
1.50%
1.75%

2.00%

Period

Unlimited

Unlimited

Unlimited

Unlimited

Unlimited
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Our Investment Plans

120% 50% 250% 800% 2000%

After1day Daily for 3 days After 5 days After 15 day After30 day

DEPOSIT [ oeposi | DEPOSIT DEPOSIT DEPOSIT

Our Affiliates
dh
aAd
Promote us and get

$50.00 [ sschy $520.00 | [ andensiyn
$65.00 | @] samonitor $3348.00 [] venoyy
o, $500.00 | (g andensiyn $150 | (@] meho
3 //O $1000 | (@] tory $150 | [] hivsinlo

AFFILIATE $10000 [ ke $600 | [ o
COMMISSION Total Deposit: $97,366.30 Total Withdrawals: $52,425.20

$KODDos  Perfect Money®  @bitcoin EGO PAYEER

LucraiveForex net All Rights Reserved. TearmofSevice | News | Support
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10%-20 dally for 12 days
160%-200 ater 12.days

APSETOUPLTD has been paying for
years, up o 10% dally for 30 days.
‘The best proftable and relable:

vestment company
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Advertise

Ifyou are looking for an inexpensive online advertising campaign this might just what you have been looking for.
You can be advertising your web site, use banner advertising and/or sticky isting.

'STICKY LISTING - The most effectiv investor motivation method

Your program is shown ABOVE all other programs on every page
~Your program is highiighted and marked with a Sticky label
Your Sticky wil be automatically added after payment

Payment options: PerfectMoney (for SolidTrustPay and EgoPay please contact us)

Select program to advertise
2fx Ltd 0
Duration

[1week-s40 4]

TOP LARGE BANNER [728x90 px] - The biggest advertising area and attention

Your banner wil be automatically added after payment
Your banner is not rotated
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