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前言

大量与“创造财富”有关的畅销书，印证了有不少人对此话题感兴

趣。但奇怪的是，学者们对此似乎并没那么感兴趣。此类畅销书我读

过许多，虽然从中学到了不少东西，但是目前缺乏对这一主题的经验

性或学术性研究，这个需要填补的空白一直令我感到遗撼。几年前，

我自己研究并出版了一本关于这个话题的书——《富人的逻辑：如何

创造财富，如何保有财富》（ Reich werden und bleiben： Ihr Wegweiser zur finanziellen Freiheit）[1]，那时我才意识到关于各种致富途径的第一

次学术调查早已展开。然而，与这一主题相关的作品主要关注那些收

入高于平均水平的人，或生活较为富裕的人。

对那些真正的富人和超级富豪——拥有数千万或上亿财富的人的

学术调查的缺位，反而更受人瞩目。

为了研究本书，我成功地说服了45名富人接受采访。虽然以任何

客观的标准来判断，他们都非常富有，但大多数人都不会自称为“超级

富豪”。其中一人甚至这样对我说：“我并不那么富有，还有很多人比

我富有得多，比如沃伦·巴菲特（Warren Buffett）。”他指出，福布斯

全球富豪排行榜上有几百人都比他富有得多。这并不是假装谦虚，而

仅仅证明了这类富人的共同倾向，就是拿他们自己“和那些处于最高地

位的人”做比较。我忍不住提醒他，还有73亿人比他更穷。

无一例外，受访者均为企业家或投资人。在采访之前，我研究了

大量文献，其中绝大多数来源于美国创业研究领域，以此寻求灵感，

期望能为本书找到合适的问题。非常感谢受访者的坦诚相待。我曾向

其中的一个人发送了采访中最重要部分的摘要，他写信告诉我：

在阅读采访记录时，很多时候我对自己的话都感到相当震惊。不过这些话肯定

都是我说出来的……相信你所记录的内容将我的性格描述得相当准确。未来，所有

这些都将指导我做事。就如同你用胶片记录下我内心最真实的想法和反应。

采访是于2015年9月至2016年3月面对面完成的，每次持续时间为

一小时到两小时。采访记录有整整1740页。此外，每位受访者（只有

一人例外）均参与了一项由50个问题组成的性格测试。

采访结果详见本书第二部分。对这些结果感兴趣的读者可以直接

从第215页开始阅读。本书的第二部分无疑更有趣，即使受采访的学术

性所限，某些调查结果也必定会让你莞尔一笑。第一部分是针对那些

对创业和财富的学术研究感兴趣的人和那些想对当前学术讨论了解更

多的人，概述了这一领域的研究方法。尽管如此，想要完全了解第二

部分内容，阅读第一部分内容并非必不可少。

采访并探讨了富人表现出的个性和行为模式。解决这一问题的书

籍，无论是通俗的入门书，还是学术著作，都偏向于提高读者的期望

值，而其中许多人都在寻找致富的见解、指南或秘诀。无疑，我的受

访者透露了他们的行为模式、性格特征和策略，这些能帮助他们积累

财富。然而，畅销的创造财富类文学作品[2]做出了错误假设，即认为

只要找出富人间的相似性，就足以制订一劳永逸的致富计划。

我的受访者们都已获得巨大的财富，他们对问题的回答表明，本

书所述的人格特征与行为模式已在他们非凡的经济领域的成功中起了

重要作用。然而，这是一个基于定性社会研究方法的课题，因此，采

访主体不具代表性。最重要的是，他们的答案没有在由非富人组成的

对照组里被验证。

这里所描述的行为模式有助于这些特定人士在经济领域取得巨大

成功，与此同时，极为相似的行为模式，如高风险偏好、目标明确、

重点清晰、与大多数人的意见背道而驰以及根据直觉做决定，也能导

致失败。我的采访也证明，十有八九这些人已经能够将自己的成功维

持相当长的一段时间，并巩固和提升自己的财富水平，这在很大程度

上是由于他们最终学会了控制自己与生俱来的、高于平均水平的风险

偏好。否则，最初使他们成功的行为模式和个性特征，很可能导致他

们在未来的某一天失败。这样一来，他们可能没有机会参加这个或其

他任何针对成功人士的研究了。在得出任何结论之前，读者应对本书

进行全面思考，特别是第21章中关于本次研究结论局限的高质量评

论。

这项研究结果最初于2016～2017年的冬季学期提交给了波茨坦大

学经济与社会科学学院作为博士论文，并获得了“优等论文”的荣誉。

在此，我要对教授兼博士沃夫冈·劳特巴赫（Prof.Dr.Wolfgang

Lauterbach）表示感谢，是他发起本次研究并在此过程中给予我指导。

“德国的财富”是他的研究项目，这是第一个解决德国财富起源的实证

研究项目，也是第一个把我引入财富学术研究领域的项目。我也要对

教授兼博士盖德·赫伯曼（Prof.Dr.Gerd Habermann）表示感谢，他也对

我的工作给予了指导，并提供了一些与受访者接触的机会。

雷纳·齐特尔曼（Dr.Dr.Rainer Zitelmann）

[1] Rainer Zitelmann， Reich werden und bleiben： Ihr Wegweiser zur finanziellen Freiheit（Munich：FinanzBuch Verlag，2015）.（雷纳·齐特尔曼：《富人的逻辑：如何创造财

富，如何保有财富》，李凤芹译，社会科学文献出版社，2016。）

[2] T.Harv Eker， Secrets of the Millionaire Mind： Mastering the Inner Game of Wealth（New York：Harper International，2007）；Martin S.Fridson， How to Be a Billionaire： Proven Strategies from the Titans of Wealth（New York：John Wiley & Sons，2000）；Napoleon Hill，

 Think and Grow Rich： Instant Aid to Riches， New and Revised Edition（New York：Wilshire Book Co.，1966）；Robert T.Kiyosaki and Sharon L.Lechter， Rich Dad Poor Dad： What the Rich Teach Their Kids about Money that the Poor and Middle Class Do Not！（New York：Tech

Press，Inc.，1998）；Bodo Schäfer， Der Weg zur finanziellen Freiheit.In Sieben Jahren die erste Million（Frankfurt-am-Main：Campus Verlag，1998）. 

简介

2015年发布的一份研究报告显示，在全球所有亿万富翁中，1995

～2014年白手起家的人所占比例从43%上升到66%。[1]这一趋势引发

了对个人得以发展并加入财富精英行列所依赖的人格特质和策略的探

讨。

近年来，财富研究学科不断深入和发展，关于此话题的博士论文

和论文集已发表不少。研究中的一个空白与本书中提到的“财富精英” 

或“超级富豪”（UHNWIs）这一群组有关。这些人已经积累了几千万

或数亿净资产。几乎没有任何发现涉及这个群体内的财富创造，也没

有涉及使他们在经济上获得成功的人格特征和行为模式。

此外，学术界的财富研究者迄今还未充分涉足另一个研究领域，

即创业研究，这是一件令人吃惊的事。创业研究的结果也引起了学术

界财富研究者的极大兴趣，正如第1章所示，大多数富人都是通过创业

变得富有的。特别是，学术界的财富研究者们迄今未能充分开展关于

特定人格特征与创业成功之间的关系的广泛研究。

本书旨在填补这些研究空白。作者对受访者进行了45次采访，受

访者的净资产最低为1000万到3000万欧元，有的受访者的净资产达数

亿欧元，有的受访者的净资产最多甚至达数十亿欧元。2/3的受访者拥

有3000万至10亿欧元的净资产。绝大多数亿万富翁都是白手起家的。

该群体还包括这样一些以继承资产起家，然后一次次地使他们的财富

成倍增长的超级富豪们。而财富主要来源于继承或馈赠的那些人士，

与本书中探讨的研究问题无关。

这些访谈是卓有成效的，因为最初在制定适当的访谈问题上我付

出了大量努力。这涉及对各个领域包括学术财富研究、创业研究和行

为经济学研究的研究成果的综合评价。

本书的第一部分详细介绍了当前财富研究领域的学术研究状况，

这使读者了解采访问题是如何提出的。概述内容为该研究领域存在的

空白，描述了所提问题和研究方法。这种重新评价现有研究、提出研

究问题和考虑适当研究方法的过程为确定后续访谈的指导方针起了重

要作用。

关于文献综述结果的细节讨论已超出本书简介的范围，本书第一

部分对该内容进行了深入介绍。本次调查以超级富豪的人格特征和行

为模式这一关键问题为方向。采访问题的提出是为了了解富豪们的行

为模式，并揭示态度和属性，它们是这些富豪经济上取得极大成功的

条件。

要做到这一点，重要的是要了解受访者性格塑造的社会背景、性

格形成期、教育情况与正规和非正规的学习过程。他们所受的正规教

育与其后获得的财富程度有关联吗？或者非正式的学习过程（例如通

过竞技体育或早期创业活动）扮演了更重要的角色？调查结果表明，

创业精神在年轻人中是显而易见的。这些来自创业研究的发现能被证

实吗？

此外，有个问题值得探讨——是什么使创业者和投资者在人生中

的某些时刻选择创业，而非在现有组织内继续工作，并且接受与这个

选择相关的高风险。是不是正如一些研究所声称的那样，无法适应现

有结构并融入等级制度才导致这些人创立自己的企业？

目标设定在这些人的财富成功中起到了何种作用，这是一个同样

重要的调查线索。畅销的财富创造类图书一致宣称，这些创业者和投

资者首先在某一时刻确定了明确的致富目标，事实果真如此吗？或者

变得富有只是作为自己创业活动的副产品？致富并非其最初和最重要

的目标？

这些人一旦变富，在财富提供的机会里，什么是他们最看重的

呢？他们是否欣赏自己的经济自由与独立，或者说，安全对他们来说

更重要？他们能负担得起美丽、昂贵的东西。尽管承受许多抱怨、嫉

妒，但他们享有社会的认可。这一点有多重要呢？

在这些创业者和投资者身上，什么特殊能力和天赋能在他们的经

济成功中起作用？考虑个人销售技巧的重要性，这无疑是很有趣的。

还有，这些人是如何做决定的？他们是以严格的理性分析为指导，还

是以直觉或“天性”为指导？

他们愿意承担什么样的风险？在创业初期与后期，扩大公司规模

和继续创业时的风险偏好是否有差异？他们真的知道他们所承担的风

险与其他人一样吗？

乐观与过于乐观所扮演的角色有直接关系。几乎所有创业者和投

资者都认为自己非常乐观，但他们所谓的“乐观”到底意味着什么呢？

过于乐观可以导致企业家承担不合理的风险，那么他们想到的这些常

在行为经济学中被强调的风险到了何种程度呢？

最终，走自己的路，反对多数人的意见，甚至有时逆流而行，对

这些个人起到了怎样的作用？他们处理冲突的能力有多重要？这个问

题直接指向大五类人格特征：神经质、外向性、开放性、责任心以及

宜人性。所有受访者中只有一个人例外，其余都完成了性格测试，用

以衡量这些人的人格特征的发展程度。

在身为企业家和投资者的漫长职业生涯中，他们也必须克服危机

和挫折。他们是如何在心理上应对这些挫折的？一般行为模式的存在

与这些个体如何应对挫折有关联吗？

这些问题的来源不同。除了学术财富研究领域之外，这些来源主

要包括美国创业研究和行为经济学。此外，问题出自成功人士的传记

与自传的评价——作者于2011年出版的一本书中的一个话题。[2]45位

受访者似乎极有可能表现出一些相同和不同的行为模式。相同的行为

模式会到何种程度？受访者的不同行为模式又会到何种程度？

本项研究工作的主体，就是那些净资产达数千万或上亿的人，他

们代表了这样一个小社会群体，即便是社会经济专家组（Socio-

Economic Panel，SOEP）所用的20000个受访者样本，其数量也远远不

足以得出理论上合理的结果。[3]为此，本研究排除了基于定量方法的

标准化方法，而选择了一种基于引导性访谈的定性方法。这意味着需

要确定一个作为访谈框架的架构，以保证预先确定的问题和话题会在

访谈中被提出。

这些引导型的采访尽力寻求与所谓叙述性访谈间的平衡。在访谈

时，采访者为事情发展推波助澜，同时尽量避免不被卷入其中。采访

者还为访谈提供标准化的方法，受访者在一个精确定义的顺序中会被

问到同样措辞的问题。

对公司高管和企业家的采访常常表明，当受访者只提供社会能接

纳的答案时，采访者没有充分考虑其产生的方法论问题。然而，有一

个真正的危险就是，习惯于在官方声明中发表积极言论的企业家们大

部分会习惯性地说一些完美和精致的陈词滥调。问题的措辞越温和，

采访者越缺乏批判，那么这种危险也就越大。如果采访者随后将采访

记录发送给受访者以获得同意，那么问题就会更加严重。基于这些原

因，作者决定进行引导性访谈，而不是要求受访者认可录制好的访谈

记录。[4]本书第二部分所引用的语句尽可能忠实地翻译受访者最初的

措辞，尽管为了可读性，在这个版本里进行了一些细微的编辑。

本书结构

第一部分描述了研究现状，定义了此项研究的核心问题和概括了

所采用的方式、方法。第二部分涉及对45位超级富豪的访谈及其评

价。

第1章讨论现有关于财富的学术研究现状，对最重要的发现进行了

总结，并对研究中的空白做了概述。

第2章着重考察许多精英研究中“经济精英”一词的用法和定义。此

前对经济精英的研究，过于关注担任领导职务的在职高管，而几乎完

全忽视了独立的企业家和投资者。经济精英应该分为两大类，这是有

充分理由的。作为经济精英的一个独特子群，财富精英是本次研究工

作的主要对象。

第3章介绍了创业研究的现状。早在20世纪初，就有作者探讨了创

业现象，特别是维尔纳·桑巴特（Werner Sombart）和约瑟夫·熊彼特

（Joseph Schumpeter）强调了心理问题的重要性。如今，对企业家的

心理研究较为广泛，特别是在美国，本书3.2节对此进行了探讨。这些

努力集中于研究企业家个性的实质性发现。

第4章涉及行为经济学和学习理论，它们与创业成功相关，都包括

“外显学习”和“内隐学习”两种方法。内隐学习是学习“隐性知识”的基

础，正如现有研究所显示的那样，它对企业家起到非常重要的作用，

本书对这些超级富豪的采访也清楚地证明了这一点。

在第1章至第4章中反复出现了许多话题。这些采访的问题和话题

是从各种各样的来源中精心选择的，如果情况并非如现有研究所显示

的那样，那将是相当令人惊讶的。其中的一些话题，如目标设定和不

墨守成规，可以在早期创业研究中找到相关论述，在近期创业研究及

行为经济学领域的学术作品中则地位显著。

第5章讨论了机会或“运气”的作用。这两个因素经常被成功人士提

及，有不少研究认为这两个因素所起的作用远大于本书所提到的。成

功人士强调运气或机遇，其中有哪些社会和心理学解释？

第6章是关于人格理论的考察——特别是大五类人格特征。本章还

讨论了作者对大五类人格理论之外的特征进行探究的原因，如风险偏

好。

第7章主要讲述了方法论。首先，这一章概述了各种可能的定性访

谈方法，然后对选择引导性访谈作为最适合本研究的模型做出了解

释。此外，对于社会赞许性偏差问题，研究中，发生在中企业家和精

英们身上的这个问题时常被低估，本书也对社会赞许性偏差问题进行

了详细讨论。

第二部分涉及对超级富豪的45次访谈[5]及其评价。这些大量的材

料是按主题编排的。受访者的回复最终被呈现出来，这是因为本项研

究工作的一个关键目标是重现受访者的观点，与此同时尽可能洞察到

他们真正的思想和行为模式。但是考虑到可读性，本版本对采访记录

做了适当编辑。

[1]  Billionaires： Master Architects of Great Wealth and Lasting Legacies（UBS and PWC，

2015），p.13. 

[2] Rainer Zitelmann， Dare to Be Different and Grow Rich（Mumbai：Indus Source Books，

2012）. 

[3] Markus M.Grabka，“Verteilung und Struktur des Reichtums in Deutschland，” in Reichtum， Philanthropie und Zivilgesellschaft，edited by Wolfgang Lauterbach，Michael Hartmann，and Miriam Ströing（Wiesbaden：Springer VS，2014），S.31. 

[4] 采访摘要被发送给大多数受访者时，都明确而严格地要求不对采访摘要做任何改变

（除非存在明确的事实错误的情况下，例如当一个错误的数据）。只有一位采访对象对采访

摘要进行了大幅修正，但这些修正并没有改变原有叙述所要表达的意思。

[5] 在本书第二部分，为方便识别，译者遵照英文原著，在涉及具体访谈内容时，在受访

者后添加了序号，如受访者1。——译者注

第一部分 回顾研究现状、研究问题与研究方法

第1章 学术财富研究评述

经济学家艾琳·贝克（Irene Becker）在2003年时宣称：“关于什么

构成财富的讨论才刚刚开始。” [1]她点名批评了一点，即围绕财富的争

论总是集中在收入上，而忽视财富本身。她强调：“只有当高净值收入

与高水平的财富相吻合时，人们才能拥有足以使生活水平持续提高的

财富地位，并且这个财富地位保证相关安全程度，这是一个人富有的

一个定性特征。” [2]

2002年，社会学家彼得·因布施（Peter Imbusch）说，不仅学术财

富研究领域缺乏详尽的知识和信息，即谁应该被归为富人以及他们如

何生活，“此外，即便对最基本的问题，我们的看法也不同：我们如何

定义财富？一个人什么样才算有钱，我们怎么衡量他们的财富？” [3]与

研究贫困问题相比，因布施抱怨学术财富研究领域的实证发现极其模

糊、矛盾且不完善[4]。

谈到自己声称的社会学失败，因布施认为，财富并不构成真正的

社会学范畴，而富人过去从未被认为是社会学家可识别的研究对象。

[5]他认为，其中一个原因是，从数字上讲，上层阶级或精英阶层是一

个相对较小的群体，因此社会学家把工作重点放在其他群体上是有道

理的。[6]就其本身而言，这一论证不具备说服力。毕竟，社会学家经

常对少数群体进行深入研究，其中许多群体里的人并没有比“富人”更

多——无论人们如何定义该词。[7]

因布施还说：“尽管对财富具体方面的调查多种多样，但必须指出

的是，社会学至今未能将其研究重点放在财富上面。”他把这一点归咎

于对财富的现有实证研究处于支离破碎的状态，以及“富人和他们的财

富被证实是一个特别难处理的调查对象”这一事实。[8]

因布施还提出了另一个有趣的观点，即针对这个话题把研究兴趣

和基于规范性价值判断结合起来。对财富的研究给社会学家带来了特

殊挑战，尤其是因为它的规范性维度使这一领域特别容易受到描述性

和判断性分析的干扰。[9]

贝克尔和因布施这样的研究者指出了现有研究的空白，但即使在

十年后，继他们之后的研究者仍在抱怨学术界对“富人”缺乏关注。

2012年梅兰妮·伯温-斯科梅兰布洛（Melanie Böwing-Schmalenbrock）

发现，“学者大都忽视财富这个主题……很可能没有哪个学科认为自己

有责任从事财富方面的研究。即使在今天，对财富的研究也不是固定

在任何一个领域，而是穿插于各个学科。” [10]但在未来，她希望关于

财富的学术研究能够成为一门独特的、跨学科的学科。[11]

虽然她的博士论文被认为是德国学术界关于财富实证研究的第一

篇学术论文，为弥补这一空白做出了重大贡献，但是直至今日其主张

仍然被采用。此外，关于财富研究的大量论文已被收录进合集里，目

前更多的项目正在进行中。财富学术研究包含了广泛的问题和研究策

略，具体表现为如下几个方面。

1.几十年来，财富学术研究集中在财富分配平等的问题上，这些问题大多是从

规范的立场出发的。这种方法并没有涉及调查个人财富的起源，而是往往具有明确

的、具体的政治意图。它调查了财富是否“公平”地被分配到整个社会。为了说明这

一点，我们来简要地讨论一下两部分别于1993年和2002年出版的论文集。1993年，

欧内斯特-乌里奇·胡斯特（Ernst-Ulrich Huster）出版了一部论文集，名为《德国的财

富，社会两极分化的受益者》（ Wealth in Germany.The Beneficiaries of Social Polarization）。此论文集有一个统一的主题，就是不断抱怨财富分配不公。“以穷人

为代价的财富和繁荣”是其中一篇文章的标题，而另一篇文章的标题则是“财富是男

性的，还用说吗！”编辑方大方承认：“当然，自由民主国家对每位公民的不公正的

推定同样适用于高收入者和商业企业。”[12]通过使用这种语言，“富人”很明显被指

派了被告的角色，因为即使“不公正推定”在德语原文中是一个口误，本应读为“无罪

推定”，后者只对被控犯罪的集团或个人有意义。在2002年问世的《财富理论》

（ Theories of Wealth）这一文集的序言中，胡斯特和沃尔兹（Fritz Rüdiger Volz）表

述道：“胡斯特的批判与财富和富人无关。他从政治和政治经济学视角的批评针对的

是社会发展和企图从概念上、实际中和政治上将整个经济领域从其对社会发展进程

的参与、规范性话语基础及其对基本社会共识的依赖中分离出来的力量，从而提出

经济学（和财富）服从一个受到新自由主义精神鼓舞的纯粹的经济逻辑和权力。” 

[13]上述两部论文集都是以“不平等”为视角论述财富分配问题的文集。而关于个人财

富的积累问题几乎没有被主题化。这同样适用于三名瑞士社会学家在2010年出版的

一本书——《富人是如何思考和行动的》（ How the Rich Think and Act）。此书着重

讲述富人的生活环境、税收政策和关于财富话题的理论方法。该书最具启发性的内

容是对百万富翁进行的访谈。[14]访谈涉及一系列话题，包括受访者对近期导致金融

危机发生的原因的看法、富人如何为自己的利益游说，以及如何创新和对社会负责

等。[15]该书作者对与超级富豪财富来源相关主题的关注度非常低，书中只有寥寥几

页专门讨论这个问题。

2.结合德国联邦政府分别于2001年、2005年、2008年和2013年发布的四份关于

贫穷与财富的报告，[16]实证研究已开始大范围展开并且相关作品已出版。然而，这

项研究主要关注收入分配的趋势。在大多数情况下，富人主要指其收入相当于全国

净收入2～3倍的那些人。

3.在过去的几年里，研究者开始研究财富和慈善之间的联系。在德国，本研究

主要由托马斯·德鲁银（Thomas Druyen）和沃夫冈·劳特巴赫（Wolfgang Lauterbach）

发起或开展，研究富人参与慈善事业的原因、目标和参与程度，如捐款、建立慈善

基金会等。[17]

托马斯·德鲁银将“财富学术研究” 分为以下几个方面：[18]

A.财富（社会结构研究）

·分布

·起源

·使用

B.财富（文化研究）

·家族与企业网络

·社会参与度

·态度和生活方式

C.财富心理/伦理财富

·心理类型

·人格特质

·同理心与道德

上述1～3条与A～C条中所述的大部分问题与本书主题并无多大关

联。本书并不致力于讨论与财富分配平等有关的问题，也不从上述几

方面对“丰厚收入”进行研究。同样，关于富人的社会参与度或“财富与

慈善”这个主题，以及富人的生活方式和环境等问题，都未在本研究中

进行明确讨论。因而，在此不必概述这些领域的研究现状。

本研究的重点是“财富的起源”这个主题，梅兰妮·伯温-斯科梅兰布

洛在研究中也讨论了这个主题。作为德国财富研究的一部分，她的博

士论文在本研究领域内具有最强的实证基础，她的研究方法和结果将

在下文进行更详细的描述——辅之以过去几年相关文集中发表的研究

成果，这些文集也研究这一问题。

梅兰妮研究的核心点是财富产生的来源及其背后的因素。财富的

来源在很大程度上被认定为有偿工作或继承，而其背后的因素主要是

个人特征，特别是人格特质。[19]作为财富起源的决定性因素，本研究

的一个中心前提，也是被本书所采纳的，就是个人角色的重要性，即

个人的人格特质和决策：“参与者和他们的个性特点是财富来源的一个

非常关键的因素；财富作为个人财富建设过程的结果，受到了与之相

关的人的积极影响。因此，私人家庭财富的形成是一个复杂但自由的

过程，这种过程只作为家庭成员行动和决定的结果而发生。” [20]

梅兰妮把她的方法与社会学流动性的研究区分开来。她的研究“重

点是个人生活的发展，而不是代内比较”。因此，她的研究涉及的是代

内而非跨代的流动过程。可以这样说，她相信：“最重要的是，财富的

流动性和人的个性有关。[21]由于个人能够参与到识别和开发机会的过

程中，创造财富应该被理解为一个相对开放的流动性过程。” [22]

梅兰妮坚持认为，财富来源于工作报酬、房产、遗产继承或赠

与，然而，这一观点是需要改变或者补充的。[23]当然，她也承认，

“财富的第三种来源是现有财富，并假设它会自动增长。”在她看来，

这仍应该被当作“一种次要来源，而非首要来源”。因此，以资本赚来

的收入被当作财富起源的次要因素，而非财富本源。[24]

这个观点很难令人信服。最终，这与财富的本源是工作薪酬还是

投资都没有关系。但即使在梅兰妮所采访的人中，他们的财富平均数

约为140万欧元，[25]多达48%的人表示房地产是他们财富的“重要”来

源，1/10的人表示房地产是他们个人财富积累的“最重要的方面”。而

共有20%的人称股票市场收益是财富积累的重要因素；尽管在这种情

况下，只有2.4%的人表示这是积累财富的最重要因素。[26]

因此，梅兰妮最初的假设是需要修订的，尤其是她自己的研究结

果，这些结果反映了财富是由个人创造与积累的事实。她的研究结果

如下：

1.财富来自工作薪酬（包含所有形式的工作，如受雇于他人和自主创业。这与

继承遗产和接受财产赠与截然不同。）

2.来自投资。

3.继承遗产/接受财产赠与。

梅兰妮研究的基础是波兰大学沃尔夫冈·劳特巴赫（Wolfgang

Lauterbach）发起的上述“德国的财富”研究项目。研究涉及472名受访

者，其财富平均值为230万欧元，财富中位数为140万欧元。[27]这是一

项开创性的研究项目。“它首次收集的数据来源于一个基础数据库，但

由于样本数量大且调查内容多，该研究进展远远超出个人研究的范

畴，采用标准化的研究工具，重点调查富人和家庭财务资产的组成和

规模。” [28]

换言之，这项研究的重点不是“超级富豪”，而是“下一代的百万富

翁”。梅兰妮描述了一种三层结构的“财富金字塔”。在最底层，决定性

因素是每年的净收入，下限阈值一般是54320欧元，它是德国平均可支

配家庭总收入的两倍。金字塔的上层是以金融资产定义的。在这里，

作者区分了“脆弱的财富”（总资产至少为120万欧元）和“稳定的财富” 

（总资产至少为240万欧元）。[29]

梅兰妮将财富定义为“家庭资产产生的收入至少达到使全家过上舒

适生活的家庭收入标准” [30]。当然，这主要取决于与利率和投资回报

有关的假设。据梅兰妮估计，每年的投资回报率为4.5%。根据她的定

义和54320欧元净收入的目标，资产要求达到至少120万欧元。然而，

每年达到4.5%的投资率回报似乎有点不现实。毕竟，这取决于一个人

大部分收入的来源，是来自需缴纳德国代扣所得税的投资回报，还是

根据个人所得税率来评估的房产租赁收入。为了实现4.5%的税后回报

率，这些投资的长期税前收益应平均在6%～8.5%。[31]定义财富的最

低门槛必须远远高于梅兰妮规定的水平。

然而，这些资格并不是故意要贬低“德国的财富”项目所做出的重

要贡献。由于它对财富的起源进行了系统的实证调查，因此他们的工

作是突破性的。这为包括本书在内的进一步工作打下了基础。“德国的

财富”项目的研究成果主要包括如下内容。

1.从有偿工作中积累大量财富的最重要的先决条件是自主创业，即从事自由职

业者的活动，特别是以创业为基础的活动。最重要的是，企业家精神是巨大财富和

资产的保证。“据观察，随着企业家精神的发展，他们的平均财富也大幅增加。以这

种方式致富的家庭，他们的财富平均比其他的家庭高出250万欧元。” [32]创业在财富

积累中起决定性作用的家庭，资产是财富最高水平的两倍，而不是中等水平。[33]

2. 研究表明，靠雇佣工作致富的人寥寥无几。[34]继承当然有助于财富的产生，

尽管它的作用仍然属于有偿工作的角色。有偿工作对大部分富裕家庭的意义重大，

其作用远大于继承遗产。

3.“随着财富规模的增加，人格特质变得重要，而其他个人因素则变得越来越不

重要。”[35]该研究提出两种观点来支撑这一假说，即财富的增加和个人的人格特质

是密切相关的。“一方面，适宜的个人形象会增加一个人走上通往更高财富水平的道

路的可能性。另一方面，一旦克服了大多数重大障碍，人格的相关度就更高——而

随着财富水平的提高，这种情况越来越多。”[36]

4.梅兰妮指出，与中产阶级相比，富人在性格特征方面表现出更大的开放性。

另一个特点是他们的宜人性较低。[37]她还发现，中产阶级人士的性格特征和因就业

而变得富有的人的个性特征有很强的相似性。只有自主创业人士拥有特殊地位。这

里介绍的详细的人格特征特别适用于这一群体，他们与社会的中间阶层以及其他富

人的区别很大。[38]

综上所述，企业家精神和一种非常特殊的人格结构，与其他群体

的不同，暂且不考虑财富的转移。企业家精神和一种非常特殊的人格

结构是财富起源的决定性因素。梅兰妮在她的结论中指出了需要进一

步研究的方向。她表示：“从实质上来说，首先需要关注性格特征和自

主创业的关系，因为两者都直接支持创造稳定的财富。” [39]

从梅兰妮的研究中可以得出这样一个假设是：研究对象越富有，

企业家精神和人格特质的重要性就越大。这一推论的含义是，对创业

主题的研究与本书有关，特别是它在一定程度上确立了人格特质与创

业成功之间的相关性。这一点在这里更有意义，因为本书并不关注财

富的起源，而关注超级富豪财富的起源。此外，与梅兰妮所采取的方

法不同，那些主要由继承而积累财富的人并不在本书所要探讨的范围

之内。

沃尔夫冈·劳特巴赫（Wolfgang Lauterbach）的分析证实，企业家

精神的影响随着财富水平的提高而增加。劳特巴赫比较了企业家在中

产阶级（财富中位数为16万欧元）、富裕人群（财富中位数为75万欧

元）、超级富豪（财富中位数为340万欧元）、100位最富有的德国人

（财富中位数为15亿欧元）和100位全世界最富有的人（财富中位数为

105亿欧元）中的比例。在富裕人群中，有37.8%的人被归类为企业

家，64.6%的人属于超级富豪，在100名最富有的德国人中，98%的都

是企业家，而世界上最富有的100个人中，有95.2%的人是企业家。[40]

劳特巴赫认为：“经验主义证据表明，自主创业是财富积累的必要先决

条件。依赖于雇佣关系，很难实现财富累积。[41]” 劳特巴赫进一步指

出：“成为企业家对累积巨额财富来说十分重要。” [42]

劳特巴赫和特温恩（Alexander Tarvenkorn）可证实人格特质在这

方面起决定性作用。他们认为：“随着现代社会的个性化进程不断瓦解

阶级结构，与结构性因素相比，‘开放性’或‘冒险倾向’等个人素质越发

重要，比如在投资领域。个人行为的性质（无论是规避风险还是寻求

风险）都是由他或她的个性决定的。” [43]

在美国，大量研究的主题都是企业家精神，这在第3章中将会提

到，但严格来讲，对财富的学术研究并没有想象中那么成熟。很多年

来，这个领域都被一些社会科学家写的规范性论文所主导，从本质上

看这些论文很多是存在争议的，并没有什么启发作用。1968年，菲迪

南德·伦德伯格（Ferdinand Lundberg）出版的《富豪和超级富豪》

（ The Rich and the Super Rich）备受关注。时任纽约大学社会哲学和经

济学教授伦德伯格说：“谈到美国财富创造者一般是什么类型的人，不

管是现在还是过去，人们几乎可以不假思索地说他们是外向性格的

人，通常没有受过什么教育，也没什么文化。在过去的大多数时间，

这些财富创造者的世界观和在社会中的角色都很单纯。在这样的情况

下，他们和别人的关系就疏远了。” [44]《财富》榜单里的大多数“资本

家”可能简单地被形容为“高雅文化的逃离者”。[45]

《财富与民主：美国富人的政治史》（ Wealth and Bemocracy： A

 Polotical History of the American Rich）这本书就没引起太多的争议。

它是从类似的角度来看待这个问题的。这本书抨击了“市场神学” [46]以

及越来越多的不平等性和富人在政治领域日益增长的影响力。相比较

而言，克里斯蒂娅·弗里兰（Chrystia Freeland）所著的《富豪阶层：全

球超级富豪新贵的崛起和其他所有人的衰落》（ Plutocrat： The Rise of

 the New Global Super-Rich and the Fall of Everyone Else）所包含的信息

更多。弗里兰在她的书里描述了一个新的全球精英群体的出现，这一

群体和之前的其他富豪都不一样，因为他们大都是“工作致富”[47]，而

且大部分人都是白手起家的亿万富翁。虽然弗里兰公然对超级富豪进

行政治批评，但她表示：“他们的大部分财富通常来源于努力、智慧和

大量的运气。……白手起家是当今全球富豪自我形象的核心。” [48]

美国几乎没有进行过与财富起源相关的实证研究。1985～1987

年，美国社会学家保罗·G.舍维什（Paul G.Schervish）、普拉登·E.科特

苏克斯（Platon E.Coutsoukis）和伊桑·路易斯（Ethan Lewis）采访了

130名美国的百万富翁，并将这些采访收录在《财富福音书》

（ Gospels of Wealth）之中。他们认为，为了研究人员能够探索富人的

形象，应该首先允许富人发声，而不是立即批评他们。“阴谋论是一

种‘结构性’批判主义，它来源于一种友善的，但又很肤浅的尝试，是

为了找到藏在富人自私面具下的‘真正’动机和目的。” [49]这本合集包含

百万富翁自己讲述的生平，没有任何学者的干预，也没有人试图提出

假设，或得出关于财富起源的结论。

学者托马斯·J.斯坦利（Thomas J.Stanley）的作品在美国流传甚

广。他的作品《百万富翁的思想》（ The Millionaire Mind）出版于

2000年，他在书中详细介绍了自己的研究成果。1998年，他采访了733

位百万富翁。受访者的平均净资产为920万美元，他们的财富中值是

430万美元。据报道，平均家庭收入是74.9万美元，财富中值是43.6万

美元。在受访者中，只有8%的人的超过50%的资产来源于继承遗产，

还有61%的人从未继承过任何财富或受到过任何财产赠与。[50]在这次

采访中，他总共提出了277个问题。[51]

在上班族中，自主创业成为主导职业类别。在被调查的人当中，

32%的人是企业家，16%的人是高层管理者，10%的人是律师，9%的

人是内科医生。剩下的人基本是推销员、建筑师、教授、公司的中层

管理者，以及家庭主妇。[52]那些有着最高财富值的人都是企业家。这

项研究的重要发现包括：

1.选对职业很关键。[53]托马斯·斯坦利说：“研究了20多年富人，我总结出这样

一个道理，如果你有一项重大决策做对了，你就会变得富裕。如果你选择了理想的

职业，就能赢，并且很风光地赢。真正杰出的百万富翁大都选择了竞争很小但获利

超高的职业。” [54]智商和教育对他们取得财富成功只起次要作用。很多受过良好教

育的人，尤其是那些有额外资格证书的人，会错误地选择进入一些大型企业或者开

展一些大型的合法业务，在这些企业和业务中，他们不得不与另外一些能力很强的

人竞争。斯坦利强调：“但是他们忘了一件事情：择业。你在哪里就业要比你在哪里

可以赢得竞争重要得多。即使是我曾教过的很多管理专业最优秀的学生，也经常在

竞争中失败。为什么不选择你更能成为赢家的职业和目标呢？”[55]

2.天资和学历并不是取得财富成功的决胜性因素。这些百万富翁在美国高考中

的平均成绩是1190分。正如你所想的，拿到最高分的人是律师和内科医生，然后是

企业家，他们比那些自由职业者要富有很多。[56]1190分的美国高考成绩可能远高于

平均成绩，但是也达不到美国一流大学的入学要求。在此次调查中，百万富翁还被

问及他们成功的主要因素是什么。只有20%的人说他们的成功得益于高智商，或者

说主要是高智商。在调查对象提及的30个成功因素中，高智商排在第21位。只有

15%的人说，上一个好大学比在大学里取得好成绩更重要，这个因素排在第23位。

排序的最后一个，也就是排在第30位的是，“在班级里排第一名”，只有11%的参与者

将此视为他们成功的重要因素。[57]显然，在所有企业家中，认为“社会经验”比“智

商超群”更重要的占大多数：16%的人将“高智商”看作他们成功的重要因素，12%的

人认为上一流大学很重要，只有5%的人认为“在班里排名第一”很重要。相比之下：

34%的律师（他们是企业家的2倍多）认为高智商或者智力超群是一个关键因素，

18%的人强调了他们从名校获取的学位，26%的律师（律师人数是企业家的5倍）认

为“在班里取得第一名很重要”。与之形成对比的是，45%的企业家认为销售技能很

重要，只有16%的律师也持有此观点。[58]斯坦利总结道：“想要和你们学校的神童

在一个行业工作并不是一个好主意。”[59]和其他的高智商群体（例如法律和医学方

面的人）竞争将更为激烈，这也降低了其财富成功的可能性。

3.“智慧创新”是经济成功的主要因素。以下是企业家与律师的百分比较，这些企

业家与律师认为以下因素在其财富成功中起决定性作用的比例为（括号内的数值是

律师所占的比例）：“看到其他人看不到的机会”：42（19）；“找到一个有利可图的

职业”：35（14）。[60]

4.能冒多大的金融风险，与获得经济上的成功高度关联。净财富值越高，调查

对象越认同这一评估结果。在净资产低于100万美元的受访者中（除了733个百万富

翁，还有268个人所持资产低于这个标准），只有18%的人同意这一观点；那些资产

在200万～500万美元之间的人中，28%的人的回答是肯定的，另外，资产在1000万

美元以上的人中，有41%的人同意该观点。斯坦利很认真地指出，这并不意味着那

些更富有的参与者就会鲁莽地去搞风险投资。例如，有趣的是，在资产不到100万美

元的人群中，近一半人（47%）在过去12个月的某个时间段购买了一张彩票，资产

在十几万美元的人只有20%的人也这么做了。[61]

5.斯坦利在其著作中明确区分了那些赚取大量工资但同时花费很多（Under

Accumulator of Wealth，UAW：财富不足）的人，以及那些存了大量资金，从而积累

真正财富的人（Prodigious Accumulator of Weath，PAW：财富丰富的累积者）。他

指出，根据他们的储蓄方式，收入几乎相同的人（年收入分别为73万美元或71.5万

美元），PAW的净值达750万美元，而UAW的净值只有40万美元。[62]

除了学术研究领域之外，作者还回顾了数十年的大众财富创作文

献。[63]关于富人的书确实非常多，实际上这些书可以分为两类：

1.许多指南类和科普类图书的书名有助于使人变富有，主要涉及股票类投资或

股票市场策略等。

2.有的书往往侧重于变富有需要具备的心智能力，或变富有的策略。

第1点中提到的书对本书的问题和假设没有帮助。学术财富研究的

结果表明，德国只有2.4%的百万富翁认为股票市场利润是其财富的主

要来源。[64]在美国，股票市场的文化比德国更为普遍，但即使是在

1998年股市欣欣向荣的时期，只有12%的受访者表示股市投资是其财

富成功的原因。在美国，受访者受邀在其成功的30个最重要因素中按

照重要性排序，股票排名第27位。[65]

对20世纪90年代末福布斯美国富豪榜单进行的评估得出结论，并

没有人通过证券或被动股票投资投机而得以位列亿万富豪榜。[66]尽管

有7个美国人将其财富归功于“投资”，但这些投资并不涉及被动股票投

资。相反，他们都是像卡尔·瑟雷安·伊坎（Carl Celian Icahn）这样的

人物，他专门从事恶意收购，购买和转售整个公司等。“即便是沃伦·

巴菲特这位公认的世界上最伟大的投资者，成为亿万富豪也是因为他

的企业行动主义，而不是他的被动投资。虽然‘奥马哈圣人’不对伯克

希尔·哈撒韦公司进行直接管理，但他制定了全面战略，并密切监督每

个部门经理。” [67]最富有的德国人中有企业家和继承者，但没有人是

主要通过投资股票积累自己的财富的。[68]

上文第2点提及的财富创造指南，主要侧重于创造财富所需的精神

先决条件。在有关财富的大量书中，有一本因其影响力而被选中用于

广泛分析。那就是拿破仑·希尔（Napoleon Hill）的《思考致富》

（ Think and Grow Rich），该书自1937年出版以来，全球销量超过

6000万册，是一部关于财富创造的经典著作。拿破仑·希尔1883年生于

弗吉尼亚。[69]在做记者之前，他在乔治城大学学习法律。时任田纳西

州州长及杂志《鲍勃·泰勒的杂志》（ Bob Taylor’s Magazine）的所有者

鲍勃·L.泰勒（Bob L.Taylor）看过希尔在报纸上发表的文章，并委托他

撰写一系列美国名人简介。钢铁大亨安德鲁·卡内基（Andrew

Carnegie）是希尔的第一个写作对象。卡内基鼓励希尔采访美国最成

功的500个人，并基于采访内容探索成功的方法。希尔在此次的采访中

认识了亨利·福特、乔治·伊士曼、托马斯·阿尔瓦·爱迪生、弗兰克·温菲

尔德·伍尔沃斯、J.P.摩根和哈维·费尔斯通等人。虽然他的作品并非学

术著作，但是希尔的一些想法引发了本次访谈的一系列问题，我们用

这些问题来确定超级富豪是否应用了希尔所描述和推荐的那种心理技

巧。

希尔最重要的假设是：“当你开始思考，并且想变得富有的时候，

你会观察到，富人都很有思想，且有明确的目标。他们的工作也不怎

么辛苦。” [70]依据希尔的观点，只有那些特别渴望富有的人才会变得

富有。这个观点和很多富人所说的话是矛盾的，富人们声称，“财富不

是他们成功的原始驱动力，而是一种副产品，通常至少有一部分财富

是意外得来或是一种必然的结果。”希尔强调：“但是一心想变得富

有，接着制订计划，然后通过一些具体的方法和手段来获得成功，坚

持不懈地实施计划，不向失败低头，最终会成功。” [71]

希尔还说，对于“在限定的时间内获取一定的财富”这个承诺，只

有将其写下来，才能最终成功获得财富。希尔在书中提出了致富的几

个步骤：[72]

1.需要精准地确定财务目标。

2.需要明确打算付出什么作为回报，以及具体的时间和他们希望通过什么方式

实现目标。

3.必须制订计划，并立即开始实施。

4.需要把每件事都记录下来，并且每天早上和晚上都要大声朗读写下的目标。

“在读的时候，要如同已经经历，体会你已经赚到这笔钱时的感觉。” 

根据希尔的说法，将愿望变成现实，比如财富是建立在不断自我

暗示的基础上的，以这种方式调动并运用潜意识的力量。他强调，书

中推荐的所有其他技巧仅是获取潜意识力量的工具。希尔鼓励读者按

照上述步骤，每天思考两次自己的财务目标，并带着激情去实现这些

目标。“你的潜意识只会认同那些与情绪或感觉融合得很好的想法。” 

[73]“信念的自然发展只有一种已知方式：不断地肯定潜意识发出的指

令。”这也是在潜意识中锚定目标的唯一途径。[74]

希尔认为仅设定一个目标是不够的，且这个目标需要在潜意识中

被锚定下来。他声称通过潜意识可以比意识获取更多的信息。如果你

成功锚定了一个目标，那么就会找到实现该目标的途径。希尔描述了

这种方法：“人类思想不断吸引着那些与支配人类思想的振动频率一致

的振动。一个人的大脑会出现各种想法、主意、计划或目标，并由此

产生许多联想，这些联想让此前的想法更加成熟、完善直至这些想法

成为这个人头脑中压倒一切的思想动力。” [75]希尔在书的另一段中提

到，潜意识“会接收和记录感性知觉或想法，不管其性质如何。对于那

些你希望变为实物或货币等价物的计划、想法或目的，可以主动将其

植入你的潜意识。” [76]

希尔认为，能够清楚地看到财务目标达成的场景，是最有效的。

他表示通过这种方式可以欺骗潜意识。“为使这种‘欺骗’更逼真，在唤

起潜意识的时候，你要表现得好像已经拥有了所需要的物质。” [77]希

尔要求读者想象他们最想拥有的财富，并且想象他们已经实现了这一

目标。这会使得内在和外在现实之间产生一种矛盾，而潜意识迟早会

消除这一矛盾。[78]

希尔的另一个假设指出，每一次失败都可以转化为巨大的成功，

每一种劣势都可以转化为至少同等程度的优势。他说：“每一次失败都

孕育着同等程度的成功的种子。” [79]希尔表示，美国最成功的500个人

曾说过，他们最大的成功往往是在失败之后很快降临的。[80]当然，成

功不会（未必会）自动到来。希尔建议可以学习“从转换失败开始做

起，将其作为获得机遇的垫脚石”。[81]最有意义的是，“每一次失败都

会带来同等程度优势的种子”。[82]希尔的书开创了关于财富创造的文

学流派，并确立了创造和积累财富的核心心理因素。

在学术财富的研究尚处于形成阶段，且高净值个人财富的创造问

题逐渐成为流行励志图书而非实证类学术型考试的主题时，精英研究

有一个由来已久的传统，即其关注重点之一便是经济精英。
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第2章 定义财富精英

人们无论何时在学术文献中使用“精英”一词，都会指出它没有统

一的定义。1986年，沃尔夫冈·费尔伯（Wolfgang Felber）发现“西德的

精英研究员少有共识”。恩德鲁委特（Endruweit）确切地指出，“所有

作者赋予精英被选中的唯一特性。所谓精英，指在某个特定的选择过

程中，证明自己在某些方面优于其他人的人。除被选中这一特性之

外，没有作者给精英标注其他特性”。[1]

2004年，芭芭拉·瓦斯那（Barbara Wasner）得出了类似的结论：

“目前，关于精英的定义，在各种各样的与其相关的理论中，几乎没有

什么共识。所有人都认为精英是由选拔（以任何形式）而出的个人组

成的。他们被视为少数派（通常是积极的）。然而，除了这些基本考

虑因素之外，理论家之间几乎没有达成共识。” [2]

2003年，贝亚特·柯瑞斯（Beate Krais）确定了“精英”的两个构成

要素：基于特定个人成就的选择过程以及社会是否把这种成就认可为

成功。“‘精英’这一概念的关键要素是个人成就，而不是出生时就被赋

予的头衔或特权。因此，精英是由那些根据各自甄选过程的标准表现

最佳的个人组成的。”此外，精英的第二项标准是：“公众对一种成就

和成功的认可。”因此，社会既要认可这项成就的意义，成功也要受到

公开称赞，这两点至关重要。[3]

2004年，维多利亚·凯娜（Viktoria Kaina）发现，“关于谁属于一

个特定社会的精英阶层以及为什么某个人会被称作精英都尚无共识”。

对精英最普遍的理解是“经过选拔和竞争而被归为一类的少数个人，选

拔和竞争的过程保证和证明了他们在社会中的崇高地位”。[4]

2006年，阿明·纳赛希（Armin Nassehi）表示，围绕精英研究的社

会科学论述大多卡在试图去定义“该主体的本质特征”。这个领域的学

者不能依赖任何共识，甚至无法明确精英的构成和研究他们的最佳方

法。“关于精英的讨论似乎主要或至少在很大程度上涉及概念术语的第

一个定义，确切地说，这个术语可能意味着什么。对于精英是否真的

存在，人们基本能达成共识，但对于是否真的需要精英，人们很难达

成共识，而对如何辨识精英，几乎没有任何共识。” [5]

两年后，克里斯汀·克斯特尔（Christine Kestel）表示，对“精英” 

一词的定义是：“存在问题的，因为它是一个非常含糊的词语。” [6]她

描述了一种“各种定义都在试图向事实靠近的混乱现象” ，[7]并断言：

“对‘精英’一词的核心概念至少可以总结出一个共同点，这一共同点也

意味着精英是经由选拔而出的社会主体，是对社会发展产生一定影响

的少数派。”然而，她承认这是“以极其模糊的术语定义的最低共同特

性”。[8]

正如上文所述，不止一位学者发现，对于“精英”的定义无法达成

任何共识。美国和德国的研究结果同样如此。2012年，美国社会学家

西莫斯·拉曼·可汗（Shamus Rahman Khan）称，定义“精英”并不容

易，“这一领域的学者很少定义术语，因此在某种定义上也就少有共识

（甚至少有相关讨论）”。可汗对精英的大致定义是“（精英是）对资

源有着极不合理掌控权或使用权的人”。[9]

2006年，德国柏林洪堡大学政治学教授赫尔弗里德·明克勒

（Herfried Münkler）、格瑞特·伯杰格（Grit Straßenberger）和马蒂亚

斯·博兰登（Matthias Bohlender）发现给“精英”一词下定义的问题始于

该词的双重意义：“它既属于社会分析范畴，又属于政治论战范畴。它

的用法容易模棱两可，因为无法确定到底是想对其进行规范化定义还

是进行主观性描述。” [10]本书中，该术语是作为社会分析领域的描述

性术语而非规范术语使用。

费尔伯对“精英”一词进行了进一步鉴别，即对精英的定义是基于

主观特点还是客观特点进行研究。“主观标准注重主观意识，因此，精

英是被人们视为精英的那些人。反之，客观标准与独立于相关方主观

意识的特性相关。那些个体之所以属于精英，是因为他们具备这些特

性，而不论相关方是否能意识到这一事实。” [11]在本书中，“财富精

英”一词是以客观形式存在的，即不管那些属于精英的个体是否将自己

称为精英，这都无关紧要。因此，一个人是否认为自己是精英中的一

员并不是决定他们是否属于精英的决定性因素。

功能主义方法在当代研究中占据主导地位。这种方法不需要一个

单一、统一的精英概念，而是要确定多个有竞争力的职能型精英。“在

现代社会，已不再只有一座金字塔，而是有许多座金字塔，每座金字

塔顶端都有自己的精英。” [12]这些社会领域涉及政治、经济、科学、

宗教与文化精英。1995年出版的《波茨坦精英研究》（ Potsdam Elite

 Study）一书中对政治、公共行政、商业和经济、贸易协会、工会、大

众传媒、科学、军事和文化等主要领域的职能精英进行了区分。[13]

2.1 谁是经济精英？

早在1962年，拉尔夫·达伦多夫（Ralf Dahrendorf）就指出“精英” 

和“统治群体”二者存在歧义。在现实中，他注意到，每个社会的上层

阶层都“至少包含三个集合体或准群体”[14]：上层阶层群体、经济上层

阶级、统治阶级或权力精英。

“判断一个社会群体是否属于经济上层阶级的决定性标准不是经济

实力，而是与社会中某一等级或地位相关的资产或收入。可以说，这

涉及最高税率级别，但由于存在各种合法的、准合法的避税以及非法

逃税，因此这个定义也就不准确了。” [15]撇开根本不存在所谓的“合理

避税”一事不说（逃税是违法的；也许达伦多夫意指合法避税方案，如

今在德国这在很大程度上是无关紧要的），他把这个术语用作职能精

英在经济领域的一个可行的定义来使用，但是涉及面太过宽泛。

然而，达伦多夫的断言是正确的，即有关权力的行使不一定要作

为定义经济精英的一项衡量标准。事实上，他说，那些属于经济精英

阶层的人可能在某个位置上行使权力（不论是在国家层面还是市级层

面），因此他们可归为精英阶层。然而，根据这种判断方法，权力的

行使并不是成为精英阶层成员的特征之一。

这种判断方法不同于其他方法（见下文），因为其他方法将权力

的行使视为人们成为精英成员的必要先决条件。达伦多夫对这个术语

的定义非常宽泛，它包括社会中一个不重要的群体（现在所说的在德

国缴纳所得税税率为45%的人），而其他学者在界定经济精英时条件

过于严格和狭隘，他们认为发挥政治影响力的潜力是成为精英的决定

性特征。

1995年出版的《波茨坦精英研究》就“其在与整体社会有关的关键

决策进程中，所产生的决定性影响的程度”这一方面，对精英做出了定

义。[16]但“整体社会”这一含义仍不明确。在国家层面对政治决策有所

影响，是不是成为精英成员的必要先决条件？或者，比如说，有能力

影响大城市市级层面的关键决策就足以成为精英了？

《波茨坦精英研究》将公司规模（以营业额衡量）作为选择经济

中最高职位持有者的最重要标准。[17]该研究主要集中在大公司和银行

的管理委员会以及某种程度上的监理会中。[18]因此，“经济精英”这个

词在很大程度上仅指受薪高管。而作为“经济精英”的核心企业家以及

投资者，大多被排除在外，因为大公司的管理层通常由受薪高管而非

企业家组成。

运用达伦多夫的“财富与收入”标准，受薪高管（大公司的管理委

员会成员）仅占据经济上层阶级的一小部分，这还不包括超级富豪。

而学术派财富研究者通过研究发现，大多数的超级富豪是企业家而非

受薪高管。如上所示，财富水平越高，这一点就越明显。

当从收入而非财富层面去考虑时，大公司的管理层成员（在传统

精英研究中占很大比例的受访者）实际上代表了最高收入阶层中特殊

的少数群体。2011年，在德国有16341个人申报的应纳税所得额超过了

100万欧元。[19]只有顶尖公司的高管才能达到这样的收入，比如被纳

入德国DAX指数的公司的董事会成员。DAX指数是指以德国股票市场

上市的30家最大公司为样本的指数，这些公司2015年平均收入为586万

欧元。[20]大多数被纳入MDAX（MDAX指数将仅次于刚才所说的30家

公司之后的50个最大公司作为样本，是德国第二大股票指数）的公司

的董事会成员也是收入百万的富翁。[21]然而，只有80家公司被列入

DAX指数和MDAX指数中，收入过百万的人的总数仅在三位数范围

内。

“波茨坦精英研究”项目是一项综合调查项目，其受访者包括539名

大公司的管理委员会成员和338名大型金融机构中拥有最高职权的人，

[22]其中许多都是顶级公司执行董事会的成员，他们大多是收入过百万

的富翁。这次研究并没有把收入和财富作为选择标准，而这877人的共

同特点是，他们都在大型商业企业中担任领导职务。尽管这些人从收

入来看都可以称为百万富翁——但事实并非如此——他们在德国收入

百万的富翁中仍属于只占约5%的少数派。虽然没有关于百万富翁的职

业的统计数字，但种种迹象表明，大多数百万富翁都是企业家而非在

大型商业企业中占据领导职位的受薪高管。许多中小企业的企业家收

入（尤其是红利）远远超过那些大公司执行董事会成员的薪酬总额

（工资加奖金）。上层阶级的最高层，根据达伦多夫在“财富/收入”中

的标准定义，在研究范围仅限于大公司执行董事会成员的时候，同样

被排除在外。

因此，从两个子类来考虑经济精英是合理的，其中第二个子类就

是本书所要谈论的。

1.大公司的最高职权人，由于其职位及公司规模，很可能对国家层面的政治决

策产生影响。该群体主要由受薪高管组成。从传统意义上讲，他们是大多数经济精

英研究的焦点，比如皮埃尔·布尔迪厄（Pierre Bourdieu）、海因茨·哈特曼（Heinz

Hartman）进行的研究以及“波茨坦精英研究”。

2.财富精英是在财富金字塔顶端的那些精英，但其不一定能在国家层面上对政

治产生影响。在大多数情况下，该群体由企业家和投资者组成。

学术类财富研究的焦点集中在“财富精英”这个群体。在这方面，

“精英”一词是否适用于这一背景呢？如果把能否在关键性的社会决策

上产生决定性影响作为基本衡量标准，就如同《波茨坦精英研究》的

作者所说的那样，那么显然这个标准并不适用。而本书则是遵照达伦

多夫所采用的方法，在其对经济精英下定义时并没有把“权力”作为一

项衡量标准，而是把“财富与收入”作为经济精英的关键特征。

如上文所引用的“精英”一词的其他定义，这里所定义的财富精英

无疑就是精英。超级富豪通过经济选择的过程，达到他们所处的地

位。构成这个群体的个人之所以可以代表一个精英阶层，是因为“在一

个特定的选择过程中，与社会体系中的其他成员相比，他们在某些特

征上的表现优于其他人”。[23]这种特征指的是财富，而选择过程就是

市场。至少大多数“白手起家”的超级富豪，都在这本书所涉及的主体

之内。至少在某种程度上，对于继承财产的人来说也是如此。维持

（特别是增加）所继承的财富本身就是一项重大的经济成就。西莫斯·

可汗·拉曼所指的“对资源有极不合理掌控权或使用权的人”[24]同样可以

被称为财富精英。在这种情况下，资源就是财富。

与一个人在一家大公司中晋升到领导地位的选拔过程相比，选择

财富精英的过程是截然不同的。尽管大公司的领导职位通常被认为是

公司内部工作所能达到的顶峰，但是财富精英的经济选择过程遵循的

是截然不同的规则。重要的是实际的经济成就，包括创办和成功地创

建一家（比较典型的是中小型）企业，或者投资活动的盈利情况，比

如说在房地产市场中的投资。

那么，对财富精英的定义到底有多宽泛？在本书中，“财富精英” 

这个词是用来指那些至少拥有1000万欧元净资产的人。[25]诚然，高净

值人群及那些拥有1000万欧元净资产的人，都具备非同一般的金融资

源、生活方式和政治影响力。然而，该群体的成员有一个共同点，就

是他们不必为了谋生而工作，尽管该群体的绝大多数成员都选择这样

做。

以每年3%的净利率用1000万欧元进行投资，每月收入为25000欧

元。就算要在40年内将这笔资金全部花掉，每年支出也要达到250000

欧元。因此，这些人可能获得的资产与“隔壁的百万富翁”[26]有本质不

同。那些不属于财富精英的人以每年3%的利率进行投资，每月仅获得

2500欧元收入，这远远达不到财富精英对生活的期望值。

从客观的角度来说，财富精英的特征是高度的“财务自由”，这样

的能力超出了“隔壁的百万富翁”。从主观层面上讲，许多财富精英也

会根据这样的事实来定义自己，即他们通过自己拥有的财富来创造收

入，这让他们不仅不必出于经济需求而从事有报酬的工作，还能借此

享受优越的生活。

2.2 习性对于成为经济精英所起的作用

将“经济精英”一词所指代的范围局限于大公司高级管理人员有着

深远影响，特别是在有关精英招募机制和社会流动性的调查当中。使

一个人能够跻身经济精英行列的因素在很大程度上取决于这个术语的

确切定义。如果这一术语所指的范围主要包括大公司的高级管理人

员，那么精英的招聘机制将与上文提到的被财富精英采用的机制有很

大差异。

当代法国最具影响力的思想家之一皮埃尔·布尔迪厄的一个重要工

作是研究统治阶级所采用的复制机制。[27]除了正规的教育资格之外，

布尔迪厄认为习性（habitus）扮演着非常重要的角色。他把习性定义

为“一个具有被结构化和建构双重特征的社会化性情系统，它在实践中

习得并一直以实用功能为目标”。[28]它包括一个人的着装风格、爱

好、热衷的休闲活动、说话方式、所处的社会圈子、所从事的运动、

所拥有的常识，以及表现出来的自信。

布尔迪厄认为，不同的习性可以划分社会中的不同阶层。他说：

“每一个阶层的情况都是由……每一件将其和其他事物区分开来的事，

特别是与其相背离的事情来确定的；社会认同是通过差异来定义和确

立的。这意味着某个阶层的整个结构都不可避免地体现在习性倾向

中，因为它在这种生活条件下将自己展现出来，这种生活条件在该结

构中占据特殊地位。” [29]

根据布尔迪厄的说法，历史以两种形式客观存在或客观体现：制

度上的物化和人类肌体的物化，即习性。[30]习性被置于相当重要的位

置：每个人出生时都处于某个特定的阶层或群体中，然后从童年开

始，从他们的父母那里和社会环境中习得特定的行为，形成行为模式

和表达自己的方式，从而渐渐形成自己特有的偏好。这些行为和偏好

共同创造出一种生活方式，使之与其特定的阶层或群体以及该群体的

个体成员保持一致的步调，并将他们所处的阶层与其他社会阶层区分

开来。“（实质上或象征性地）具有某一社会阶层的偏好、倾向和能

力，是生活方式的生成准则，该阶层包含已被分类、具有分级功能的

物体或实践，包含一整套与众不同的偏好，它们在有象征意义的子空

间、家具、服装、语言或身体、禀性的特定逻辑中表达相同的意图。” 

[31]

布尔迪厄以及追随他的那些理论家认为，作为精英结构复制的关

键，习性的功能是：那些将精英习性内化的人的社会化从一开始就比

那些没有经历过同样社会化进程的人有决定性优势。“一个人过去的经

历塑造并表现出他们的习性，并将作为一种习性继续对行动方向、态

度和行为模式产生影响，最终带领这个人回到其所属社会阶层的社会

空间。他们仍归属于自己的社会群体，并在他们的实践中不断复制他

们的群体。” [32]

通过实证研究，布尔迪厄制作了一份调查问卷，他在问卷中向受

访者提出问题，包括他们使用的家具，他们的爱好、着装，他们最喜

欢的音乐家、歌手、作家、艺术家和电影，以及给客人提供的食物的

味道等[33]。这些不同方面的偏好结为一体，共同构建出一种使该阶层

区别于其他社会阶层和群体的生活方式。

迈克尔·哈特曼（Michael Hartmann）特别强调了在德国习性和精

英招募之间的相关性。他发现德国的大公司以四个关键的个性特征来

确定他们要招募的精英的习性：[34]深知着装和礼仪规定；基础广泛的

通识教育；创业的态度，包括豁达的人生观；外表和举止表现出的高

度自信。

在哈特曼看来，希望改善社会地位的那些人往往在他们的行为举

止上缺乏必要的，或者最起码的自信，同时不想巧妙质疑官方准则和

居支配地位的行为准则，或不想仅是在某种情况出现时打破这些准

则。这里所说的自信包括建立规则和准则时的游戏态度，构成了“存在

于归属者与那些想要归属其中的人之间的关键区别”。[35]

哈特曼指出，潜意识——惯习在甄选机制中起到关键作用，它解

释了为什么经济精英的成员主要是从资产阶级和大资产阶级中而来。

他发现任何一个受雇于大公司执行董事会或处于高级管理层的人都具

备一种重要的品质，即与那些已占据这些职位的人拥有相似的习性。

“由于大公司对高层的任命是由极少数人决定的，其招聘流程也没那么

正式，应聘者能与所谓的‘决策者’保持一致，且同属一派就起了决定

性作用。这些决定没有建立在太多的合理标准基础之上，这和人们通

常所想象的不一样。” [36]

为了支撑他的论点，哈特曼查看了该群体中拥有最高教育资历的

人——有博士学历的人的职业前景。他辩称，如果说一个人的社会背

景在其晋升为精英的过程中所发挥的作用仅由个人的资质决定，那么

他希望将其研究范围锁定在资质相同的人群，以中和这种因素产生的

影响。经过他亲自证明，情况并非如此：“在工人阶层或中产阶层中能

获得博士学位的……只有9.3%的人，即大约每11个人中有1个人可以

达到高级管理层的顶层。在上层社会阶层中，这一比例上升到

13.1%，这意味着每8个人中就有1个人获得成功，而那些来自大资产

阶级的人有1/4的可能性达到德国最高经济阶层。”[37]

对于在1955年、1965年、1975年和1985年获得工程、法律或经济

领域博士学位，且之后进入商业、政治和法律专业或学术领域工作的

那些人，哈特曼调查了他们的社会背景、教育和职业道路。哈特曼之

所以将他的研究锁定在这三个专业领域（即工程、法律和经济领

域），如他已指出的，在德国90%的高管研读的都是这三个专业领域

中的其中一个，即工程学、法学和经济学，而在政治和公共行政领域

这些学科也占主导地位。在商界，拥有博士学位的高管中几乎有一半

都是这三个专业的。[38]

哈特曼的研究发现，在德国经济中，社会背景与高管任命之间有

很强的关联性。社会选择的作用不仅是在不同社会阶层和群体得到的

教育机会不平等方面有所体现，而且体现方式也非常直接。“尽管每个

参与研究的博士毕业生都获得了最高的、为大多数社会所选择和认可

的学历，但他们在德国商界生涯可以得到的机遇，以及他们在德国经

济精英界中的发展前景，由于他们社会背景的不同而得不到公平的分

配。尽管他们为了获得博士学位已经历非常激烈的选择过程，然而他

们仍需面对进一步的社会选择过程，这是完全独立于学术资质的，而

且是为了跻身德国最大的公司谋求领导职位而需经历的过程。” [39]

继布尔迪厄之后，哈特曼认为，在社会环境中形成的习性是大不

相同的。“在社会的最高阶层，人们如果能表现得‘更加自信’，是因为

他们从小就熟悉那样的环境。而那些在长大后才从更广泛的社会阶层

进入最高阶层的人，则缺乏这样的自信，他们在一定程度上表现出‘不

稳定性’，恰恰因为他们缺乏经济精英领域的知识或者说对这个领域不

熟悉。” [40]

就哈特曼所研究的群体而言，这些发现确实令人信服。然而，他

的研究的根本弱点在于他对经济精英的片面定义。哈特曼对经济精英

的“更广泛”定义包括所有在德国一家大公司任高管职位的人。他用“狭

义语境”界定经济精英，认为他们是那些占据世界级企业最高管理职位

的人。[41]哈特曼总结道，一个人所处的经济地位越高，他的社会地位

就越重要。他关于社会选择至关重要的假设，尤其适用于大公司的高

层管理层。[42]

然而，这意味着哈特曼的研究对象明确地局限于大公司中的受薪

高管。自主创业的企业家往往比高管赚的多得多，但在这项研究中基

本上被忽视了，除了那些在自己公司里还位居正式高管职位的大公司

老板。然而，只有哈特曼研究的少数大公司是这种情况。

有许多的证据证明了企业家的社会流动性远远比德国大公司董事

会成员的流动性大得多。哈特曼认为，社会选择在商界的影响力比在

其他精英阶层的影响力更大。他对这种差异的解释如下：“大资产阶级

的孩子”总能比法律界或政界的人优先在商界获得地位，因为他们“通

常能坐到那些有希望获得最大权力和最高收入的位子”。[43]而在商界

拥有领导职位的人，是否真的比在政界拥有同等地位的人有更大的权

力，这仍是一个需要公开讨论的问题。然而，这是提供获得更多收入

潜力的途径，已是一个不争的事实。然而，哈特曼没有考虑到，在许

多情况下，企业家的收入远高于受薪高管，甚至包括那些最高级别的

管理人员。正如上文所述的学术财富研究成果所一再证明的那样，那

些渴望财富的人，几乎不愿意作为雇员来实现他们的目标。绝大多数

富人和高收入者都是企业家，主要是中小企业的所有者。

哈特曼的研究结果对于大公司内部的精英招聘显然是合理的。进

入最高管理阶层是精英几十年职业生涯中的最高成就，而这最终是由

公司监理会的人来决定的。在这方面，强大的主观因素确实起着重要

的作用，正如强调习性的重要性的哈特曼和其他学者所指出的那样。

然而，财富精英们的选择过程却大不相同，本书B第二部分中的

访谈阐述了其不同之处。一个极端的例子是一个在学习阅读和写作以

及努力完成基础中等教育过程中遇到巨大困难的受访者。虽然这些困

难势必成为他在德国某家大公司董事会获取一席之地时的障碍，但是

并不妨碍他积累下价值数亿欧元的财富。9.1节将对财富精英的社会形

成机制做出详细说明。

正如这项研究所显示的，许多企业家和超级富豪都来自中产阶

级。企业家们所展现出的许多人格特质对其在德国的大公司的职业生

涯并不是特别有利。然而，例如，自愿服从被视为一个人能否跻身公

司最高管理层的积极特质，而企业家往往不是墨守成规的人，在许多

情况下，他们明确地追求自主创业的理念，因为他们清楚地认识到，

他们的个性或正式的学历使他们不可能在某家大公司实现一段成功的

职业生涯或晋升到执行管理层（有关于此的更多信息，参见本书10.1

节）。已有很多证据可支撑该假设，如史蒂夫·乔布斯这样的人永远无

法在某家大公司严苛的体制框架下成就一段成功的职业生涯，因为他

的行为模式与执行董事会的相关任命要求是不一致的。[44]他只好自立

门户，不仅个人获得了成功，而且让全世界都记住了他。

公司在任命执行董事会时所采用的甄选机制与公司创始人的甄选

机制在本质上是完全不同的。个人能否成功跻身于财富精英行列，不

是由某个委员会成员或导师的意志决定的，而是由市场决定的。例

如，房地产投资者能否获得财富同样不受任何董事会决定的影响，这

与他们是否做出了明智的投资决策的结果有关。这表明，习性和正式

教育资质在一个人跻身财富精英队伍时所发挥的作用远不及他们一个

人爬到大公司高级管理层那么大。

这清楚地表明，对“财富精英”这一术语的过于狭隘的定义仅指大

公司中的最高职位占有者。局限于这些个人（大公司执行董事会成

员）的研究，将企业家、成功的投资者和财富精英统统排除在外，致

使得出的与经济精英所运用的复制机制相关的结论是偏向于某一个方

向的（只反映了一个单一子群体的实际情况）。

下一章将介绍创业研究的发现，这一学科不同于传统的精英研

究，它关注的并不是世界级大公司的高层管理人员，而是成功创业的

具体要素。由于企业家是富人中最重要的一个群体，因此创业研究很

值得关注。
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第3章 创业研究评述

3.1 桑巴特、熊彼特与柯兹纳的企业家角色

维尔纳·桑巴特（Werner Sombart）是从心理层面把企业家归为一

类的第一批学者之一。在他的著作《资本主义的精髓：对现代商人的

历史研究和心理研究》（1913）（ The Quintessence of Capitalism： A Study of the History and Psychology of the Modern Business Man，1913）

中，他对认为很重要的成为成功企业家的三种“心理特质”做出了区

分。

1.“征服者”。企业家必须具备“制订计划”的能力，并有强烈的“执行计划的意

愿”。桑巴特的定义使企业家有别于单纯的发明家，那些单纯的发明家只会满足于一

个新发现。企业家还必须具备“完成计划的能力”和“勤勉的实践能力”，不轻易放弃

自己的目标。他的性格特征还包括有决心和能力“消除任何阻碍他前进的障碍”，并

且为取得巨大的成就，孤注一掷。[1]

2.“组织者”。企业家必须有能力把大量的人聚集在一起，将他们凝聚成一股快

乐、成功和富有创造性的力量。[2]

3.“商人”。桑巴特所说的“商人”，其实更像是我们今天常说的“天才销售人员”。

企业家必须“与他人进行商谈，并通过充分利用你的优势，找到对方的弱点，让他采

纳你的建议。谈判只不过是一场智力比拼” 。[3]这种能力总是被需要的，不管是为了

吸引好员工、推销产品，还是证明你的谈判才能，正如钢铁大王安德鲁·卡耐基

（Andrew Carnegie）向银行家J.P.摩根（J.P.Morgan）咨询一桩价值十亿美元的收购

案时所做的一样。桑巴特认为，问题的核心是以合同中的优点来说服买方。[4]“激发

兴趣，赢取信任，并激起对方的购买欲望……他是如何做到这一点的并不重要，只

要他没为达到这个目的而诉诸任何武力方式就行。他必须使对方急于达成这项交

易。交易者必须根据建议工作。” [5]

企业家必须具备一种行动能力，那就是对正确的和恰当的行动有

一种天生的本能。某些人在这方面的能力是很明显的，而另一些人却

不具备这种能力或者说这种能力非常弱。[6]天生的企业家有迅捷的理

解力，确信他们对他人的判断，拥有层出不穷的创意、灵感和某种“生

动的想象力”。[7]创业得是“本质所需的一些东西，并能达到一种为炉

台添一把火的效果”。一位企业家最重要的特质包括“决心、连续性、

毅力、永不满足、果断、韧性、勇气和胆量”。[8]桑巴特提到了一个常

在企业家和艺术家之间做出的比较，这在他看来是一种误导。企业家

总是“朝着目标努力，而对艺术家来说，目标是令其厌恶的。前者以他

的理智为主导，后者以他的情感为主导。前者很强硬，后者则娇弱而

温柔。企业家是实际且务实的，而艺术家是世界上最不现实和最不务

实的人。企业家的目光超越了宏观世界的界限，而艺术家的目光却禁

锢在世界内部”。[9]

不管桑巴特对企业家的看法如何，企业家最重要的内驱力是逐

利，因为这是他行动的刚需。“在现代商人的骨子里，欲望总是不断膨

胀，这使得他们要承担的事情越来越多。但为什么呢？主要是因为他

们想获取更多的利润。追逐利润并不是他们灵魂中最重要的动机，是

现实状况迫使他们追逐利润。所有成功的资本主义企业都必须努力经

营以创造盈余。个人资本家如何利用这些盈余并不重要，他是否能单

纯依靠收购黄金来满足自己，或者他的目标是获得权力，或者说他的

满足感来自于其忙碌的生活状态，或者甚至只希望将这些盈余用于社

会改革之中。在任何情况下，他都要盈利；他的企业一定要盈利。” 

[10]

在其著作《现代资本主义》（ Der Moderne Kapitalismus）中，桑

巴特强调了个体的重要性，指出其在资本主义体系中所发挥的作用远

远超过其在早期经济体系中所发挥的作用。“最初，一个勇敢且具有企

业家精神的人毅然决定抛弃传统的经济管理道路，走出一条新路子。

这是一种个人的创造性行为。……资本主义的起源是一部人格史。” 

[11]

资本主义经济体系的内部结构说明：“掌握在少数人手中的决策和

行动权力能比在其他经济体系中获得更多自由。因此，你可以说，资

本主义经济是在少数人的创造性活动中逐渐发展完善的”。[12]认为人

格在这个“机械化世界”中的重要性已弱化的假设是极其错误的。“事实

恰恰相反：不可否认，个体的重要性是很突出的，并且在现今的经济

生活中的作用比以往都大。” [13]这就是在美国的经济生活中，个性备

受重视的原因。“到最后，公司、家庭和资本都不是经济的驱动力，个

人才是经济的驱动力。” [14]

在某些方面，桑巴特的以下观点会让人想起熊彼特。“资本家与封

建社会的商人的区别在于：资本家的行为是具有颠覆性和变革性的。” 

资本主义企业家打破旧的传统，突破旧式经济的阻碍，“他既是破坏者

也是创造者”。他把全民从他们惯有的生存形态中拉出来。“即使历史

并没有证实这一点：通过洞察人性的本质，我们能得出这样的结论

——这些与众不同的思想家、创新者，乃至破坏者和创造者只是个

人，只是少数群体。” [15]

桑巴特对企业家的心理倾向描述如下：“想要获得成功的愿望，即

实现伟大的经济成就所要付出的努力，是一种情操，是所有美国人，

上至信托业巨头下到卑微的临时工，都具备的特有情操。” [16]新型的

企业家“摆脱了对家庭传统、商业、商务习俗的顾虑”。[17]桑巴特强烈

反对马克斯·韦伯关于资本主义新教根源的理论，强调现代企业家的特

点在于，“除极少数情况外，他们不受宗教义务和道德义务的束缚”。

只有企业家变得世俗化，“才能赋予所有恶魔自由统治的激情”。[18]

桑巴特最大的成就是把研究重点放到企业家的人格上，并且反复

强调其重要性。特别是，他认识到销售技巧在企业家成功中所起的重

要作用——这一点在后来的几代学者中常常被忽视。

在他1911年的著作《经济发展理论》（ The Theory of Economic Development）[19]中，约瑟夫·熊彼特（Joseph Schumpeter）广泛地论述

了企业家心理。企业家们领悟到不让社会规范像其他事物一样去支配

其行为的重要性。虽然没有使用特定的术语，但熊彼特把成功的企业

家描述成不墨守成规的人。

熊彼特说：“一个社会群体成员的任何离经叛道的行为，都会遭到

指责，这种指责可能导致‘社会排斥’。” [20]这就是为什么大多数人会选

择服从，但总会有另外一些人，被周围人的令人震惊的反应所刺激，

因而“采取了与社会规范背道而驰的行动” 。[21]

那些想做些“新鲜和不寻常的”事情的人，不仅要面对外部的阻

力，“还要克服自己根深蒂固的抵抗力”。[22]这类企业家被熊彼特称为

“逆流而行”的人。[23]与享乐的、被动的人相比，这类企业家“与‘镣

铐’进行斗争，但这样的斗争并不适合所有的人” 。[24]“有些事情还从来

没有人做过，这些反对他的声音对他而言没有任何影响。他感受不到

抑制经济代理行为的约束力。” [25]

这类企业家“从他周围世界的数据中得出的结论比那些从一成不变

的经济代理行为中获取的结论要多”。[26]这类企业家“对他的同行和上

级对他的业务所做出的评论漠不关心”。[27]

熊彼特问是什么驱使企业家以这种方式行事。他坚定地挑战了“以

商品消费的形式满足欲望”的理论是企业的主要经济驱动力的说法。

[28]即使企业家已经积累了大量的资本，他仍竭尽全力去获取更多的资

产。考虑到当收入达到某个水平之上时（个体之间存在差异）“这些尚

未满足的欲望的强度便失去其效力”的事实，消费本身并不足以诠释企

业家的行为。[29]

熊彼特证明，单纯的消费主义不能成为企业家的主要动力。尽管

企业家的生活很奢华，但这无法激发他们的雄心。[30]无论是自觉或不

自觉的，企业家是由两个动机驱动的：在社会中拥有强势地位和创新

过程带来的喜悦。[31]但是熊彼特并不否认满足某种消费的欲望可以激

励企业家。“在某些情况下，我们会认为满足欲望是一种动力，而有些

时候，我们则认为在社会中拥有权力是动力所在。当然，在一定程度

上，这两种动力必须共同起作用。如果一个百万富翁失去了其所拥有

的几百万的财富，那么他首先会努力工作以满足自身的基本需求。” 

[32]然而，熊彼特认为迄今为止经济学低估为了获得权力所产生的动

力。

通过一次关键性的调查熊彼特发现，企业家把自身（主要通过金

融手段）得到的资产“作为赢得一场硬仗的外在标志”，而通过努力追

求经济收益获得的财富则是他对自己的奖赏[33]。他所获得的财富“基

本不用于消费，反而用于投资新的经济活动” [34]。企业家被驱使“进行

试验并将在经济领域留下自己的印记”。[35]相比而言，广大群众是没

有这样“富有创新意识的试验”倾向的，因为这是企业家的特质。[36]

熊彼特认为，能力弱的人只能完成常规和重复的体力劳动。“强者

保留富余的力量。他为了改变而改变，总能不断地提出一个又一个新

计划，这种改变永无止境。相反，这样的活动本身就是一种终结，不

需要任何进一步的冲动：做这件事的喜悦感，无须任何其他动机，诚

然已是一种心理实现。” [37]这类人有动力稳步前进，没有任何限制。

他们只会在“自己精疲力竭时，或证明外界的障碍无法克服时才停下

来，而非他们的需求被满足的时候停下来”。[38]

随着时间的推移，这些想法已经证明比熊彼特自己的设想更为现

实。在他的著作《资本主义、社会主义和民主》（1942年）

（ Capitalism， Socialism and Democracy）中，他提出了一个论点，这

是接下来几十年所发生的事情不能证实的：正如熊彼特所描述的，企

业家的社会功能“正在失去重要性，并将在未来变得越来越不重要”。

他预测，技术进步将逐渐成为受过教育的专家们独享的事情，他们提

供他们所需的事物，并确保它们能正常工作。此外，根据熊彼特的理

念，个性和意志力在这个经济变化已成为常态的世界已变得越来越不

重要，整个世界并不去组织这些变化，反而把它们当作理所当然的事

情。[39]经济发展已经表现出一种倾向，变得“反人格化和自动化” 。[40]

在熊彼特看来，这一切将会使传统的企业家变得越发可有可无，并逐

渐被淘汰。[41]

伊斯雷尔·柯兹纳（Israel Kirzner）是奥地利经济学院的理论家，

同时也是路德维希·冯·米塞斯（Ludwig von Mises）的学生，柯兹纳提

出的企业家理论，与熊彼特有很多相同之处和不同之处。柯兹纳在他

的著作《竞争和创业》（1973年版）（ Competition and

 Entrepreneurship）中讲道：“在许多方面，我试图描写的企业家形象，

同熊彼特所描述的观点有很多相似之处。” [42]柯兹纳对熊彼特定义的

那种企业家特质做出了如下描述：“他可以敏感地发现未被注意到的机

遇，这可使他能够远离那些众所周知的常规和重复性工作……这与我

自身的特质类似。” [43]

不过，柯兹纳提到了一个重要的解读企业家作用的不同观点。熊

彼特强调有创新意识的破坏者的作用，柯兹纳推崇企业家发现市场机

遇的能力，从而借此恢复市场平衡。熊彼特关注的焦点是对市场平衡

的破坏力，而如何建立市场平衡是柯兹纳考虑的首要问题。柯兹纳

说：“对于我而言，企业家创业的重要特征不是具有脱离常规发现别人

还没有意识到的新机遇的能力。” [44]柯兹纳认为熊彼特更多的是把企

业家当成了破坏平衡的人。他说：“相反，我认为企业家在维持平衡方

面发挥了重要作用。” [45]

柯兹纳坚决批判莱昂内尔·罗宾斯（Lionel Robbins）提出的经济学

观点。罗宾斯将经济学定义为一种研究目标和另有用处的稀缺资源之

间关系的行为科学。“我认为，个人市场参与者这种有效利用资源并将

其最大化或效率意图明确的分析视觉，在很大层面上，是不完整的。” 

[46]

在柯兹纳心目中的企业家身上，“敏感性”这个概念起着关键作

用，他们拥有总能发现新机遇的眼睛。他介绍了“纯粹的企业家”的概

念，[47]它不代表一个实际存在的人，而是一个对企业家特有性格构成

的抽象组合，这些性格是从那些真正的企业家的不同特质中总结出来

的。根据他的定义，这个“纯粹的企业家”是一个决策者，其唯一的作

用是发现未被注意到的机遇。[48]

“纯粹的企业家”不依靠任何手段起家，而是通过抓住机遇来创造

利润。“从定义上看，纯粹的企业决策只能由那些一无所有的决策者做

出。” [49]当然，这并不意味着现实生活中的企业家一无所有，但这是

柯兹纳在他了解它们的具体作用的道路上，必须经历的心理过程。

赫苏斯·韦尔塔·德索托（Jesus Huerta de Soto）借鉴柯兹纳的观

点，在他阐述企业利润时强调了这样的观点：“在某种意义上是从无到

有地被我们称为纯粹的企业家利润。为了获得企业家的利益，一个人

不需要先进的手段，而只需要专注创业。” [50]

柯兹纳的理论承袭了米塞斯（Mises）的观点，也是一个和利润相

关的“套利”理论。[51]这首先要认识到知识是有限的。这说明，之所以

可以获取纯粹的商业收益，是由于市场参与者知识体系不完善。“任何

人都可以在机遇被其他人发现之前去抓住它们。” [52]这明显不同于熊

彼特的观点。对柯兹纳来说，企业家不一定是创新的来源。柯兹纳

说：“我认为企业家的创新想法并非无中生有，而是嗅到商机的味道，

这些机遇可能是现成的，也可能是待挖掘的。” [53]

在米塞斯和德索托的作品中有一个有趣的想法。德索托强调了敏

感性的重要性，这一点被柯兹纳一再强调。德索托补充道：“历史学家

在选择和解释重大史实时所表现出来的敏感性和企业家在预测未来即

将发生的事情时所表现出来的敏感性存在惊人的相似之处。这就是米

塞斯断言历史学家和企业家采用的方法非常相似的原因。” 赫苏斯·韦

尔塔·德索托引用米塞斯说过的一句话，“这个人竟然把‘企业家’定义为

以历史学家的眼光来展望未来的人”。[54]

赫苏斯·韦尔塔·德索托根据米塞斯、柯兹纳和奥地利经济学院的其

他学者提出的观点（这些观点有别于莱昂内尔·罗宾斯的传统定义）对

企业家的任务做出如下总结：“创业，或人的行为，从根本上并不是由

最优配置的针对已经制定的目标采用的既定手段组成的。相反，它基

本上包括感知、确定和识别目的和手段，也就是说，积极地、创造性

地寻求和发现新的目的和手段。” [55]

桑巴特、熊彼特和柯兹纳的作品对这本书提出的许多问题做出了

参考性回答。这三个人都强调企业家个人的人格和人格特质的地位，

比它们在早期经济时代更加重要。桑巴特，特别是熊彼特，强调了创

业者大多不是墨守成规的人，他们的观念往往与大众的观念对立。跟

其他学者不同，桑巴特指出，意志力是一种成功的企业家实现远大目

标必须具备的最重要的特质，并强调了销售才能的重要性。相比之

下，“敏感性”在柯兹纳看来是最重要的，他认为凭借敏感性，企业家

可以发掘尚未被其他人发现的机遇并且创造利润。

3.2 美国和德国对企业家人格特征与目标设定的研究

目前已有不少独立的创业研究，如下文所讨论到的，大量研究结

果都证实了人格和职业成功之间的关系。“人格”是创业研究领域的一

个重要概念。人格是随着时间的推移仍保持稳定的所有性格特征的综

合，它让一个人与众不同且成为独一无二的个体。本书第6章有对这一

术语的详细阐述。

研究结果表明，那些具备责任心、外向型性格、稳定情绪和低水

平宜人性人格特质的人会比没有这些特质的人在事业上更成功。[56]

在美国，对企业家的动机、目标和人格特质有广泛的研究。近年

来，在德国也进行了许多关于该课题的研究。在大多数情况下，这些

课题研究涉及实证研究，并且建立在与企业家访谈的基础上。在美

国，自20世纪60年代以来创业研究就已成为一门学科，在2008年美国

的大学已有多达401位创业研究教授。[57]

1986年在奥地利发布的一个实证研究对成功和不成功的公司创始

人进行了比较，有趣的是，它直接将62个成功公司的创始人和63个不

成功的公司的创始人进行了比较。[58]虽然作者主要关注的是社会人口

统计属性的重要性，如年龄、家庭生命周期、性别与教育，但激励结

构的分析表明，成功的公司创始人认为“追求成就感”“追求成功”和“追

求创新”是最重要的激励因素。而不成功的公司创始人则主要被“渴望

拥有一个新的角色”“想独立”和“追求财富”驱动。[59]

与这项工作主题关系更密切的是一篇发表于2004年的有关心理因

素对公司创始人及其企业成功的影响的博士论文中的假说和发现。[60]

安德烈亚斯·乌奇（Andreas Utsch）采访了德国数百名拥有小企业的企

业家（员工数量在50人以内的创始人和老板）。当然，不得不承认的

是，被采访的企业家中只有很少一部分是千万富翁。然而，乌奇在其

博士论文中提出的问题、方法和理论都是从创业研究员的整体利益出

发，为此，他审视了某些人格特质与创业活动、创业成功之间的联

系。乌奇提出的理论以现有的——主要是美国的——创业研究为基

础，他提出了一套问题论及假设论，并用它们来检测哪些人格特质与

创业的关系最为密切。

多项研究企业家的成功和特定的人格特质之间的关系的结果显

示，以下这些品质与企业家的成功息息相关：[61]

·承诺

·创造力

·高度外向性

·低宜人性

其他研究表明，以下人格特质与企业成功密切相关：[62]

·失败后的行动方向（即使失败仍能采取行动）；

·内部控制点（坚信“我的命运掌握在我自己的手中”）；

·乐观主义（期望未来有积极的事情发生）；

·自我效能（期望即使在困难的情况下，也能成功地完成任务）。

2006年，赵浩和斯科特·E.塞伯特（Scott E.Seibert）回顾了元分析

并发现，在企业家与高管的大五类人格特征中，有四项存在显著差

异。该研究结果表明，企业家在尽责性和开放性方面得分较高，而在

神经质和宜人性方面得分较低。该研究未在外向性方面发现区别。[63]

德国对153名个体对象（包括自主创业、半自主创业及雇员受访

者）进行的一项对比调查证实，对成功的渴望和内控力是自主创业的

核心条件因素。根据该项研究，自主创业受访者与雇员之间存在显著

差异。[64]

2007年，安德烈亚斯·劳赫（Andreas Rauch）和迈克尔·弗里斯

（Michael Frese）指出，创业心理学越来越受到研究者们的关注。此

外，他们还指出了之前研究中的缺陷。例如，他们声称，迄今为止，

学者们只注意到了性格特征和创业成功之间的线性关系。在劳赫和弗

里斯看来，将广泛定义的人格特质与创业成功相提并论，意义不大。

他们认为，现实生活中，它们之间的直接关联往往是最小的。他们的

结论更多基于这样一个事实，即他们仅影响某些非常具体的特征，比

如劳赫和弗里斯认为对于创业成功具有决定性作用的那些特征。这些

更加具体的特征和特质包括“对成功的渴望”“冒险精神”“创新精神”“自

主性”“自控力”以及“自我效能感”。[65]

根据劳赫和弗里斯的研究结果，其元分析表明：创业成功与绩效

导向具有很强的相关性。[66]针对创新精神与自主需求之间联系的研究

也表明了与创业成就的相关性，而我们通常假定的内控力与创业成功

之间的关系则较弱。元分析显示，创业成功与自我效能间的相关性最

为显著。[67]劳赫和弗里斯发现，个人性格特征往往与创业成功呈弱相

关，笔者认为这不足为奇。他们认为，毕竟对成功起着关键作用的并

非单一的性格特质，而是其特定组合。[68]他们相信，性格特质与创业

成功之间的联系在中小企业中表现得最为明显，因为相比大公司，企

业家及其个性理所应当在中小型企业发挥着更大的作用。[69]

2000年至2009年，为能确定自主创业人群性格类型，德国社会经

济专家组（SOEP）[70]在本国完成了多轮调查。作者对这些调查结果

进行了分析。该分析考虑了五大人格特征，即开放性、责任心、外向

性、宜人性以及神经质，此外，还包括自控力、对风险的态度、耐心

和冲动。[71]根据该研究，自主创业个体和对就业存在依赖感的雇员相

比，个体性格差异巨大。“自主创业人士在开放性这一特质上得分普遍

高于非自主创业人士，得分大约高于其标准偏差的36%。自主创业人

士的性格外向性得分大约高于标准偏差的21%。”与五大人格特质测试

的其他维度存在的偏差要小很多。然而，企业家比非企业家更能接受

风险（标准偏差的40%）。与外在控制力相比，自主创业人士的内控

力更强。[72]

3.2.1 问题和方法挑战

就人格特质和动机与创业成功这两者的联系，笔者提出了两个不

同的问题。一个问题是，哪些人格特质会增加个人成为企业家或自雇

人士的可能性？另一个问题是，这些人格特质与个体创业的成功程度

之间是否有关联？“一个人决定成为企业家的过程和获得创业成功的过

程是两个截然不同的过程。” [73]

这引发了许多方法论的问题。如何衡量成功（营业额、雇员人

数、其他商业绩效指标）是一个问题，另一个问题涉及被调查者的人

格特质的一般性或具体性。研究者发现，通常人格特质和创业成功没

有直接联系。相反，劳赫和弗里斯指出，事实上“它们的联系受到越来

越具体、相近似的过程影响，例如动机、认知过程，或者自我调节过

程”。[74]

一个方法论问题是，许多研究仅测试了人格差异与成功之间的线

性关系。然而，劳赫和弗里斯也强调了测试非线性关系的重要性。例

如，他们指出，一些企业家可能太爱冒险，过于雄心勃勃和乐观等。

“和成绩测试（如认知能力）相比，同样的东西过多也不见得是一件好

事。因此，我们强烈希望未来会有研究者测试非线性关系。” [75]

3.2.2 风险态度和风险认知

因为非线性关系与研究风险偏好与企业家精神之间的关系有密切

联系，所以研究非线性关系很重要。在20世纪20年代到30年代，这一

议题引发了研究者们的兴趣。芝加哥经济学派的代表，如富兰克·H.奈

特（Frank H.Knight），将企业家定义为风险承担者。[76]该学派的支

持者认为创业者思维和行动的前提是承担风险。“企业家接受不确定

性，同时分配资源。” [77]

在实证研究中，风险偏好和创业成功之间的关系是不确定的，这

一结论由伊丽莎白·切尔（Elizabeth Chell）、琼·霍沃思（Jean

Haworth）和萨莉·布里尔利（Sally Brearley）于1991年提出。[78]看

来，似乎越能积极应对风险的人，越容易成为企业家，但尚无迹象表

明这意味着创业成功。1999年，伊娃·施密特-罗德蒙德（Eva Schmitt-

Rodermund）和雷纳·K.西尔伯艾森（Rainer K.Silbereisen）指出，一些

旨在直接检测风险偏好和创业成功之间关系的研究表明，不管是成功

的、破产的，还是发展迅速和缓慢的公司，其风险偏好没有差别。不

过，他们确实提出“企业创建过程中的相关性” [79]可能表明高风险偏好

是成立公司的先决条件，而不是创业成功的先决条件。

1998年，劳赫和弗里斯公布的研究结果表明，成功的企业家接受

中等水平的风险。对他们而言，太小的风险没有挑战性，太大的风险

同样需要规避。另有一些研究结果显示，乐于冒险和创业成功之间的

关系很小，然而，过于冒险则很容易导致创业失败。[80]

劳赫和弗里斯于2000年发表的一篇美国“元分析”表明，风险偏好

和成功之间并无线性关系。在某种程度上，乐于冒险和成功呈正相关

关系，但过于追求风险则会带来负面影响。如果想成为一名企业家，

风险偏好发挥了一定的作用，然而，在创业成功方面，它可能是有害

的。“成为企业家是一件有风险的事情，但以冒险的方式做生意可能是

危险的。” [81]大量研究甚至表明“冒险和商业成功呈负相关关系” 。[82]

劳赫和弗里斯于2007年进行的“元分析”证明，风险偏好与创业成

功存在相关性，但相关性较弱。“较之其他人格特质，它对企业成功的

作用比较小。因此，我们建议未来研究者对企业家的冒险精神、创业

和成功之间是否存在曲线关系进行测试”。[83]

同样值得研究的是，企业家们是否能够从相同的角度看待自身行

为——别人可能认为这是比较危险的行为。“一个从旁观者视角来看被

认为存在很大风险的行为，对企业家而言可能是试图使风险最小化的

行为。” [84]正如洛克（Locke）和鲍姆（Baum）所观察到的，“相比之

下，创业者并不像局外人那样觉得创业存在高风险。这是因为企业家

自信心很强，相对于他们的感知能力，创业似乎并不冒险。如果他们

具备真才实干，客观地说，创业对他们而言可能不算风险”。[85]

罗伯特·赫里斯（Robert Hisrich）、贾尼丝·兰根-福克斯（Janice

Langan-Fox）和沙伦·格兰特（Sharon Grant）也指出，研究表明无论企

业家们和非企业家们情不情愿冒险，两者无差别。相反，这两个群体

的区别在于他们对风险的主观认知。“本书的主要观点是，企业家的特

点是风险感知力较低，因而给人一种风险耐受度高的错觉。研究表

明，较之非企业家，企业家明显倾向于将模棱两可的商业设想归类为

积极设想。”此外，企业家在决策过程中更多地依赖启发法，从而降低

了其风险感知能力。如果没有类似的“认知捷径”，许多创业决策将永

远无法实现。[86]

决定创业的公司创始人承担着高风险，然而，许多研究并未发现

公司创始人的风险偏好显著高于其他群体。针对这一悖论，洛厄尔·W. 

布森尼兹（Lowell W.Busenitz）于1999年从多方面进行了研究。对他

来说，这引发了一个问题：为什么一些企业家乐于接受高风险，尽管

他们的平均风险偏好并未显示出任何差别。在一次针对176位公司创始

人的研究中，布森尼兹检测了“企业家们做决策时更多采用偏差和启发

法，因此，并没有充分认知创业的风险”这一假说。[87]

研究结果证实了这一假说。创业者更常用启发法，使其决策过程

合理化。此外，布森尼兹指出，与受雇经理人相比，创业者更倾向于

过度乐观和（非统计学结论）一般化。[88]他得出结论，创业者并非主

观上更乐于冒险，而是不能充分认识到自身行为具有风险性。然而，

重点是要认识到这一研究仅着眼于业务创新阶段。

那么，这同样适用于已建立的公司吗？在已建立的公司中也一

样，外界很可能把某些决定视为明显的风险偏好表现，而公司的创始

人可能并不认为这些决定是有风险的。切尔、霍沃思和布里尔利指

出，对创业者来说，“毫无作为”也是高风险的，相反地，一个举措或

许在外界看来风险很大，但企业家们则认为它是使风险最小化的策

略。[89]

2000～2009年，在德国开展了一项关于雇员和自主创业人士的对

比研究。该研究表明了风险导向与自主创业的可能性有如下关系：“和

那些适度对待风险的人相比，非常抵触风险和风险承受力高的自主创

业人士都更有可能放弃创业（通常来说，自主创业的可能性和风险偏

好之间的关系与‘贝尔曲线’相反）。” [90]根据这项研究，一个可能的解

释是，失败增加的可能性和可接受的增大的风险级别呈正相关关系。

而那些没有很大风险的项目只能带来低收入，相比雇员工作，自主创

业的吸引力就降低了。[91]

瑞士联合银行和普华永道公司于2015年进行的一项研究中对多位

亿万富翁进行了调查，其结果显示，亿万富翁对于风险的理解与其他

群体不同。错失机遇也可以理解为一种风险。“他们害怕因为没有抓住

机会而失败，不担心创业失败的负面影响，而是担心错失优势。” [92]

因此，风险概念在为本书而设计的企业家和投资者访谈中发挥了

重要作用。这些人如何评估他们对承担风险的态度呢？在他们的一生

中，风险偏好有变化吗？他们在创业初期的风险耐受度是否比后续职

业生涯的风险耐受度更高？他们自身的风险认知和其他人有区别吗？

3.2.3 自我效能感

在美国当代著名心理学家阿尔伯特·班杜拉（Albert Bandura）的社

会认知理论中，“自我效能感”是一个核心概念。自我效能感“指的是个

体对自己在特定的情境中是否有能力得到满意结果的预期”。根据这一

理论，那些“自我效能感预期较高的人，更可能决定去尝试困难的任

务，在执行任务期间，坚持不懈且保持冷静不焦虑，且思维缜密”。

[93]

“自我效能感”也描述了一个人对于某个特定的，甚至具有挑战性

的局面的把控程度。自我效能的两个极端模式是：“这正是我要做的，

我能做好”（高自我效能感）和“我永远不可能搞定。人们会怎么看待

我？”（低自我效能感）[94]。简而言之，“人们发现个人表现不仅受到

其努力方向（目标）的影响，而且还取决于其是否有信心做到这一点

（自我效能感）”。[95]

作为创业成功的预言器，自我效能感比其他目前已测试的人格特

征更引人注目。实证研究表明，比起其他群体，成功的企业家拥有更

高的自我效能感。“此外，一项元分析显示，自我效能感和成功高度相

关（修正系数 r=.419）。这种关联性之高，相当于美国成年人体重和

身高之间的关系，这是医学上最密切的关联之一。” [96]

在德国的一项研究中，98名小型企业老板参与其中，共测试了29

项人格特质，没有一个特质的关联性高于自我效能感（ r=.41）。相比

之下，成功和风险偏好之间的关系（相关系数 r=.11）几乎微不足道。

[97]在另一项研究中，自我效能感、主导需求、强内控力这三项特质得

分高的企业家，和那些三项特质倾向性表现都较低的企业家进行了对

比。在自我效能感、主导需求、强内控力这三项特质得分高的企业家

中，89%的企业家都获得了成功，相比之下，这三项特质得分较低的

企业家成功率仅为11%。[98]

乌奇将德国东部的企业家和高管进行了对比，结果显示，在自我

效能感这一变量上发现了最大的差异，它决定人们对成功是渴求还是

反感。[99]在进一步研究中对201位企业家进行了调查，结果表明，自

我效能感（负面：“当面对一项新任务时，我通常会怀疑自己能否胜

任”）与公司雇员人数及利润增长之间的关系密切。[100]

美国研究表明，创业自我效能感（ESE）与企业成功之间关系紧

密，尤其在创业初期。创业自我效能感指的是“一个人对于其成功扮演

创业需要的多种角色、胜任各项任务的自信心”。[101]这种自信与创

新、风险接纳、营销、管理和资产有关。[102]

班杜拉也强调了自我效能感和个体目标大小之间的联系。“那些怀

疑自己能力的人不会到处为自己设定具有挑战性的目标，遇到困难时

也不会坚持自己的目标。人们对自己能力的信念，会影响他们给自己

设立目标的等级。自我效能感越强的人，给自己设立的目标会越高。” 

[103]

3.2.4 失败后的行动取向

乌奇指出，企业家还有更关键的人格特征——“行动取向”，这一

点在失败后尤为明显。“失败后的行动取向意味着人们在遭遇挫折或失

误后，保持行动能力，随即准备好去行动。” [104]乌奇的研究表明，失

败后的行动取向和小企业的成功有很强的相关性。[105]

西格鲁恩·加贝尔（Sigrun Göbel）和迈克尔·弗里斯（Michael

Frese）研究发现，在29种人格特征中，只有三种人格特质与创业成功

的相关性高于“失败后的行动取向”。[106]他们的结论是：“在这方面得

分较高的企业家也遵循失败后的行动取向。” [107]一项关于德国西部企

业家的进一步研究表明，对创业成功而言，失败后的行动取向是一个

极其重要的人格特质。[108]一个和成功企业家息息相关的特质是坚

韧。“一个将成功企业家和其他人区分开的特质就是，当事情不顺时，

他们不会放弃。”成功的企业家在遭遇挫折后，会从头再来，因为他们

不仅把失败归因于运气不好而且也归因于自己不够努力。[109]

班杜拉展示了自我效能感、目标设定、失败反应的关系。班杜拉

通过心理学实验告诉被试者，他们没能达成一个有挑战性的目标。“那

些对不佳表现不满意，却又觉得自己能够应对挑战的人，会加倍努

力……那些认为自己不行，无法应对挑战的人，并不在意自身的平庸

表现，不会尽全力应对挑战，只是无动于衷地走走过场。” [110]

一项针对超级富豪个人档案的分析也证实了这一结论。通过进一

步调查，富豪的人生经历表明，一旦克服了一连串的问题和危机，他

们基本上都会取得更大成功，并且他们的财富还会增值。挫折或危

机，通常是未来更大成功的动力。约翰·戴维森·洛克菲勒[111]（John

D.Rockefeller）、英格瓦·费奥多·坎普拉德（Ingvar Feodor Kamprad，

宜家创始人）[112]、米迦勒·布隆伯格[113]（Michael Bloomberg）、沃伦

·巴菲特[114]（Warren Buffett）、沃尔特·迪士尼[115]（Walt Disney）等

人就是解决危机的成功个案。

这是本书第二部分访谈中探讨的一个重要问题。企业家面对失

败，作何反应？他们如何渡过难关？对于挫折，他们归咎于何处？面

对失败，他们如何归责、解释和反应，这些都是需要了解的重要问

题。

3.2.5 目标及计划的重要性（目标设定理论）

对于富人的成功，目标设定扮演了什么角色？这是本书寻求解决

的问题之一。一项针对富豪个人档案的分析表明，他们会反复强调目

标设定的重要性，即便其他大多数人认为这些目标不可思议、充满挑

战，甚至不切实际。[116]拉里·佩奇（Larry Pag，搜索引擎谷歌的创始

人之一）[117]、山姆·沃尔顿（Sam Walton，沃尔玛创始人）[118]、理查

德·布兰森[119]（Richard Branson）、雷·克罗克（Ray Kroc，麦当劳创

始人）、[120]霍华德·舒尔茨（Howard Schultz，星巴克董事长兼首席执

行官）[121]和迈克尔·戴尔（Michael Dell，戴尔电脑创始人）[122]，以

上这些人的个人档案就是例证。

学者们也调查过目标设定和创业成功之间的关系。目标设定理论

由美国马里兰大学管理学兼心理学教授埃德温·A.洛克（Edwin

A.Locke）和多伦多大学的加里·P.莱瑟姆（Gary P.Latham）提出。该理

论非常重要。1981年，他们发表了一篇报道，报道回顾了19世纪70年

代以来关于这一议题的一系列研究结果。在90%的关于这个议题的研

究中，研究者公布了如下发现：“相比容易的目标，特定的、有挑战性

的目标能带来更佳的表现。‘全力以赴、做到最佳才叫目标’，其他都

不能算作目标……当目标特殊且足够具有挑战性时，目标设定很可能

提高任务完成的效率”。[123]他们还调查了已达成目标的特殊性及艰巨

性。调查结果是：与容易达成、模棱两可的目标相比，更具挑战性且

更具体的目标能带来更好的结果。[124]

在第二个对比研究中，洛克和莱瑟姆总结了19世纪80年代以来关

于此议题的许多其他研究结果。截至1990年，他们共进行了400多项实

证研究，这些研究特别证实了以下两个发现：

·“目标的困难程度和实现目标的表现呈线性关系。” 洛克发现那些拥有最高目标

的人的表现比那些拥有最低目标的人的表现好250%。[125]

·“比起没有目标和‘尽你所能’这样的不清晰、抽象的目标，具体、有难度的目标

有助于更好地达成目标。”截至1990年，在已发表的53项研究中，有51项表明，那些

设定了具体和宏伟目标的人，比没有这样做的人更成功。[126]

甚至在1990年，这些发现的依据已十分令人信服。目标设定理论

是通过研究归纳出的结论，这一研究涵盖来自8个国家的40000名参与

者，既有实地研究也有实验佐证。[127]

根据洛克和莱塞姆的研究，富有野心的、具体的目标之所以如此

重要，是因为这些目标会让人把注意力集中到与目标息息相关的活动

中，还有一个原因是人也会为了实现这些目标做出更大、更长时间的

努力。比起那些没有这样目标的人，为了实现目标，他们工作更卖

力、更持久。[128]

关于其他人格特质的研究证明了这样一个重要的事实：成功的人

会设立有野心的、有挑战性的目标。在一项针对91名推销员的研究

中，默里·R.巴里克（Murray R.Barrick）、迈克尔·K.芒特（Michael K

Mount）、朱迪·P.施特劳斯（Judy P.Strauss）发现，责任心和成功息息

相关。“尽责”的销售员比其他人更成功，因为他们会给自己设立有难

度的目标。变量“优先设立目标”和“目标承诺”与销售成功之间有明显

关系。[129]“我们的研究结果表明，自发设立目标和目标承诺在较小的

程度上调节责任心与两项工作能力指标——工作绩效的监督评定和销

售量的关系。这表明，责任心强的人更有可能自发设立目标，致力于

完成一系列目标，且表现更出色。” [130]其实，责任心的重要性次之，

正如此研究表明，责任心与成功之间仅通过设定有野心的目标而存在

间接联系。要检测人格特征、态度及行为与商业成功的关系，销售员

是理想的测试对象，因为这些要素对他们成功产生的直接影响很容易

量化。

2013年，洛克和莱瑟姆出版了一本包含37篇论文的文集，展示了

1990～2010年对这一课题的研究情况。除了1990年之前进行的400多项

研究外，还有600多项研究都确定了目标设定理论的关键假设，并证明

它在不同学科中发挥作用。[131]

史蒂夫·科尔（Steve Kerr）和道格拉斯·勒佩莱（Douglas

Lepelley）对为获得最佳结果目标难度必须设定为多少这一问题进行了

研究。“和简单的目标相比，艰巨的目标更可能触发人们持续的激情，

并使其获得高业绩。然而，这一发现有一个重要前提，也就是，尽管

目标很难实现，但对于那些应该达成目标的人来说，必须是可实现

的。” [132]一方面，野心过大，目标不切实际而失败，则会产生相反效

应，这使人产生挫败感。另一方面，科尔和勒佩莱举了通用电气公司

的例子，杰克·韦尔奇采用了“伸展目标”策略，表明树立“不可能的目

标”可以产生巨大的动力。他们引用了韦尔奇的主张：“我们发现通过

追求一些看似不可能的事物，往往能让我们达成一些不可能的愿望；

而就算没能成功，最终我们也必定做得比我们本来可能做到的要出色

很多。” [133]

2004年，J.罗伯特·鲍姆（J.Robert Baum）和埃德温A.洛克（Edwin

A.Locke）报道了测试企业家目标设定理论的研究。他们基于一份针对

229位企业家的调查，以实证确定了以下假说：“执行总裁对企业成长

设立的目标越高，企业随之的成长也会越快。” [134]自我效能感和目标

的等级关系明显，并且也已被实证证明。“企业执行总裁对于企业成长

的自我效能越高，企业随之的成长目标也会设得越高。” [135]这与个体

目标的实现无关，而与整个公司的成长有关。这一研究给出了重要论

证，即有野心的、长期的目标对成功有着重要影响。“因此，我们将愿

景作为长期目标来衡量，且该研究的另一个正向发现是，愿景是为了

支撑长远目标。” [136]

2013年，鲍姆的书中有一章关于“目标和创业”。目标设定理论在

创业研究领域有特殊价值，他解释道：“因为该理论涵盖了自主设立的

目标以及一些着眼于执行、明确和有意识选择的目标。” [137]早期的投

资者认为，大部分成功的企业家，起步时的目标都看似不可能实现。

[138]鲍姆引述了不少研究证明目标设立理论的期望值，即更大的目标

带来更好的表现，最后也通过创业实证研究证明了这一点。[139]“许多

创业研究支持这一观点，创业者设定目标之后会比他们没有目标时更

上进，做出更好的成绩。” [140]

根据鲍姆的观点，企业家都是有远见卓识的人，具备辨识未来可

能发生什么的能力。然而，企业愿景不应和正式的“愿景声明”混为一

谈，后者通常用于激励员工或者外部沟通。“然而，完整的愿景往往都

在企业家脑子里，比任何声明或者口号展现出来的内容都详尽得多。” 

[141]

2006年，罗伯特A.巴伦（Robert A.Baron）就哪些认知因素对于发

现机遇和开发想法起作用这一问题进行了调查。在他看来，有三个比

较突出且相互关系密切的因素，即“积极寻找机遇、洞察机遇（在它们

出现时能够识别它们）以及事先了解市场、产业或客户，并以此为基

础，在这些领域发掘新机遇。” [142]

因此，本书的一个重要问题是：是否可能确定超级富豪给自己设

立的目标总是异常宏大？如果可以的话，他们会设立什么目标？他们

的目标有多具体？目标是关于什么的？受访者会写下制定的目标吗？

又或者，目标设定可能并不像目标设定理论所说的那么重要？

有一种方法曾被埃莱·奥廷根（Gabriele Oettingen）、玛丽恩·维特

森（Marion Wittchen）和皮特·M.高尔维泽（Peter M.Gollwitzer）称为

“心理对照”，并已被证明在实现雄心勃勃的目标时格外有效。心理学

实验证明：将理想的未来与当下现实的局限性相对照的过程，是在实

现目标过程中的一种有效的自我调节方法。[143]“根据幻想实现模型，

在心理上将预期的未来与阻碍其实现的现实相对照，将会产生选择

性，也就是说，这种选择性基于期望的目标及随后为目标所做的努力

和目标实现。” [144]

根据埃莱·奥廷根、加比·霍尼格（Gaby Hönig）和皮特·M.高尔维

泽的说法，幻想只有变为目标时才有可能变成现实，接下来第二步，

理想的未来与当前的现实形成对比。[145]一个目标是否真的实现，很

大程度上取决于个体“目标承诺”的力量：“承诺意味着随着时间的推

移，人们为实现最初的目标不断努力，不愿放弃或降低最初的目标。” 

[146]

还有一个问题涉及目标设定和计划之间的关系。迈克尔·弗里斯

（Michael Frese）、朱迪斯·斯图尔特（Judith Stewart）和贝蒂娜·汉诺

威（Bettina Hannover）指出，个体对于目标的重视程度以及其在目标

导向下的努力程度都是不同的。他们的行为方式也有着明显的不同。

尽管有关联，但它们是两个不同的方面：“行动的计划和目标在概念上

是不同的，尽管从经验上来说两者可能是相关的。一个目标极其明确

的人，仍然可能缺乏周密计划。”弗里斯、斯图尔特和汉诺威提出了

“行动作风” ，他们认为，至少在一定程度上它是可以习得的。[147]

计划是连接线，是连接思想和行动的桥梁，因为计划把目标转化

为可行的操作。[148]弗里斯将他对“计划”的用法以及该词汇的日常含义

做了重要区分。从严格意义上讲，他的计划是指不一定要有充分的准

备或充实的准备。在某些情况下，这些计划只是未来如何行动的总体

思路。[149]也有可能，一个企业家声称自己根本没有计划，他坚信仅

凭直觉行动，而事实上，他一直在按照一个下意识的计划行事。[150]

计划之所以重要是因为它促使人们行动，降低了个体忽视目标的可能

性。[151]然而，计划不仅有积极效用，也有反作用，打个比方，如果

计划过于死板，而企业家坚持固有的计划。尤其是在一些较混乱的情

况下，灵活的反应能力则更必要。[152]

3.2.6 不墨守成规、宜人性和自信

如本书第3.1节所述，熊彼特将企业家描述为完全不墨守成规的

人。认知科学家萨拉·萨拉瓦蒂（Saras Sarasvathy）的发现在某些方面

证实了这一观点。她成功地“从经验丰富的企业家身上攫取关键要

素”。[153]“Effectuation（实现，实行）”一词描述了一种特定类型的思

维和行动，这一领域的研究已经在成功的企业家身上得以印证。

萨拉瓦蒂的研究是以两份清单为基础的，一份是1960～1985年，

100位最成功的企业家名单，另一份是截至1996年，安永会计师事务所

“年度企业家”获得者名单。她采访了30位企业家，每个人都有超过10

年的多重创业经验，创立的公司年收入在2亿到65亿美元，至少有一家

公司上市。[154]据推测，每个人身家都是亿万级，尽管这并不是萨拉

瓦蒂的研究重点。

萨拉瓦蒂的一个关键发现是，这些企业家“系统性地忽视了通常被

认为是专业的基本要素。他们中大多数人对所提供的预测数据提出了

质疑，他们认为这些数据远远超出了建议的目标市场，并且主要集中

在他们的个人兴趣、知识和社交网络上，以塑造他们的商业理念”。

[155]

洛克和鲍姆认为，拥有个人独特的做事方法是创业成功的一个重

要前提。“这意味着，企业家往往违背现状，挑战传统，或做别人认为

愚蠢、疯狂或不可能的事情。因此，企业家不仅要有责任心，还必须

善于独立思考。不管他们向谁咨询，最终他们都必须依靠自己的判

断。他们责无旁贷。从属型、追随型的人无法胜任这样的角色，他们

也不会去争取。” [156]

比尔格·P.普里达特（Birger P.Priddat）也有类似的观点。“企业家

是非典型的决策者，少数人……有创新精神的企业家——众所周知通

常充当投资人的角色，他们具备这样的特点，敢于应对不确定的情

况，为世界带来新东西，在不确定的情况下行事。这就是他们卓越、

不墨守成规的原因。” [157]这份不墨守成规似乎是企业家的特征，它意

味着“不要表现得像别人认为你应该的样子”。从表面上看，企业家甚

至有时看起来“有点疯狂”，但这是一种“超越了墨守成规世界的疯

狂”。[158]

赫里斯（Hisrich）、兰根-福克斯（Langan-Fox）和格兰特

（Grant）做了进一步研究。与其他几位作者一样，他们也提到了企业

家的“阴暗面”。“企业家摒弃社会现行的向另一个组织或个人求职的惯

常做法，打破了这种模式。许多企业家不合群，他们不愿意服从权

威，而且难以在一个公司结构已经健全的环境中工作，因此创建了自

己的公司。” [159]然而，赫里斯等学者认为，创业的这一面被学术研究

忽视了。[160]

1985年，曼弗雷德·F.R.·凯茨·德·弗里斯（Manfred F.R.Kets de

Vries）发表了一篇题为《创业的阴暗面》（ The Dark Side of

 Enterpreneurship）的论文。他赞许地引用了一位企业家的观点，即“通

常企业家都是难搞的员工，于是就自己创建公司。他们不接受别人的

建议或命令，并渴望经营自己的公司”。曼弗雷德认为，与被雇用的高

管不同，企业家是“怀疑权威”的。企业家不愿融入现有的组织或层

级。“相反，他们往往会觉得这样的结构令人压抑。他们发现，在已有

的体制中，很难与他人合作，除非公司结构由他们创建，工作按他们

的要求完成。”他们之所以成为企业家，是因为他们无法屈从权威，也

不愿遵守已有公司的规则。[161]

1996年，凯茨·德·弗里斯强调，与众不同的感觉对企业家有着重要

影响。[162]“似乎他们中很多人都不能在机构化的公司工作。他们对权

威很敏感且喜欢掌控一切。” [163]凯茨·德·弗里斯批判了这样一个事

实，即调查和采访所使用的传统问题，无法准确地评估企业家的心理

病理学问题。他对一位企业家进行了个案研究，对方正在进行精神分

析治疗。“进取心也代表他反抗的能力。创业在某种程度上成为一种个

性化的离职声明。这将使他成为一个有自我个性的人。” [164]人格特质

使个人变得较难相处，可能会带来不同的影响。一方面，他们可能会

损害企业家和他们的公司，通常会带来严重的后果。另一方面，似乎

“正是创造性和非理性的结合，使得许多企业家如此成功”。[165]

其他研究证实，企业家往往不像其他人一样接受社会规范。1999

年，伊丽莎白·J.蒂尔（Elisabeth J.Teal）和阿奇B.卡罗尔（Archie

B.Carroll）发表了一项研究，他们对“企业家们可能会比中等水平的经

理或普通成年人更有道德推理能力”这一假说进行了积极测试。[166]

一些证据表明，企业家往往比较难相处。在20世纪80年代早期，

大卫·麦克利兰（David McCelland）已经提出这一观点：“友好关系”作

为“宜人性”的一个组成部分，可能会阻碍一名被雇高管的职业生涯的

发展，因为在一些艰难决策上，他们可能会遇到问题，这导致冲突。

赵和塞伯特（Seibert）认为这对企业家来说再适用不过。“尽管在现有

组织中，对于那些从事管理工作的人，宜人性的负面影响似乎占主导

地位，但对那些在充当企业家角色的人而言则可能更为不利。”造成这

种情况的原因之一是，“那些以过度自利和不愉快的方式经营的现有企

业管理者，最终可能会受到同行和上司的负面影响。在较小组织中工

作的企业家不太可能受到密集连环的社会关系制约。” [167]这一假说由

若干研究评估得出，研究表明，企业家表现得比经理更不友好。[168]

对许多超级富豪的传记分析也揭示，他们通常具有明显的对抗

性，而且不太随和。在杰克·韦尔奇[169]、比尔·盖茨[170]、史蒂夫·乔布

斯[171]、鲁伯特·默多克[172]、大卫·奥格威[173]、乔治·索罗斯[174]和雷·克

拉克[175]的传记中也可以发现这一点。

本书提出的一个假说：不墨守成规是超级富豪的特质。企业家和

投资者被问及，在做出重要决策时，他们是否有意识地抵触主流观

点，以及财务成功对他们的影响。他们还被问及他们是否愿意应对冲

突或竞争。不愿意应对冲突的人，是不能在市场上与竞争对手竞争

的，就好比他们不能在自己公司内部竞争一样。采访中，受访者被问

及他们是否认为自己不墨守成规，是否愿意应对冲突。这两个方面是

紧密相关的，因为不墨守成规的行为，往往会导致与他人发生冲突。

3.2.7 成功企业家的类型和模式

约翰·B.麦纳（John B.Miner）花了20年的时间研究创业成功背后

的因素。他最重要的发现是：“首先，企业家不只有一种类型，而是有

四种不同的类型，每一种都有不同的个性。” [176]麦纳认为，“企业家” 

是一种具有非常特性个性特征的个体，这种认知是没有根据的。麦纳

对100位企业家进行了深入采访，这些企业家还接受了18种人格特质测

试。他得出结论，企业家共分四种类型，每种类型均具有不同的人格

特质，在不同的商业领域和情境下获得成功。

1.获得个人成功的人。这些人给自己设立目标，为实现目标制订计划，努力工

作，并且非常善于应对困境。他们认为工作应该以个人而非他人目标为导向。[177]

他们也需要制订计划和设定目标，并且具有明显的个人主动性。[178]他们是强个人

主义者。在大多数情况下，他们成为企业家，是因为作为下属雇员，他们没有足够

的自由实现自己的想法。[179]比起在大企业，他们在自己的中小企业中更成功（例

如，规模在30名员工以下的中小企业）。[180]

2.超级销售员。“要想成为企业家，超级销售员需要使用销售套路：尽可能多地

把时间花在销售上，让其他人来管理业务。”[181]“超级销售员型企业家”能够与他人

产生共鸣，取得成功主要是因为他们的社交能力和销售才干，但是他们需要和管理

者合作，因为在通常情况下，创建组织结构和体制不是他们的强项。通常，超级销

售员型企业家在成为企业家前就已经是成功的销售人员了。[182]

3.真正的管理者。首要的一点是这些人具备管理技能。当他们创建一家大公司

时，他们的管理技能是必需的并且有很大的优势，在这种情况下，他们可以取得成

功。通常，这些人以前在大型商业组织和公司工作。

4.创造者。“创造者生产新产品，发现新商机，开发新工艺，通常能找到方法超

越竞争者。”[183]他们是有远见的人，能够产生新想法，并将其转化为实际产品，实

现创业成功。

在麦纳所调查的企业家中，62%的人的性格明显地表现为上述四

种类型中的一种，而剩下的38%的人被归为“复杂的企业家”，他们的

性格表现为多种类型。他最有趣的发现是：只有一个人集四种类型于

一身，在27%的研究对象身上观察到两种类型的组合，只有10%的人

集三种类型于一身。[184]

同样要重点指出的是，企业家经历不同的发展阶段，相应地，各

阶段都会有不同的人格特质显现。这一过程是由切尔、霍沃思和布雷

亚历发现的，他们发表了针对31位公司创始人的企业家性格特质评

估。该发现于1991年出版，题为《创业人格》（ The Enterpreneurial

 Personality）。他们进行了31次采访，并让企业家填写了一份问卷。

他们的问题包括公司流程的规范化程度（例如，是否有书面的战略计

划，或者是否以非正式的形式来制订计划？组织是否对于角色层级进

行了明确定义，是否定期召开会议，等等）。[185]他们将公司发展分

为三个阶段：初创企业、建成企业和专业管理企业。[186]作者将企业

家分为四种类型，即“临时代理者”“管理者”“准企业家”和真正的“企业

家”。

作者论证了企业家行为在企业发展的不同阶段确实会发生改变。

“例如，企业所有者的行为特征可以在生活过程中发生变化。特别是，

一个人很可能在早些年被归类为企业家，后期被归类为临时代理者，

因为他们的精力、目标和动机发生了变化。” [187]

麦纳和切尔等人进行的研究与本书有关，是有多种原因的。很显

然，通往财富之路没有单一途径。这就提出了一个问题：所有获得巨

额财富的人，都有共同的品质或特征吗？或者，是否能够识别出创造

和累积财富的类型或模式？似乎所有的超级富豪都拥有同样的人格特

质，或者相同的行为模式。然而，在许多富人身上，是能发现一些特

定模式的。

3.2.8 企业家的动机及其与成功的关系

为什么有些人决定成为企业家？这些理由对个人后来的企业家生

涯的成功是否起到了作用？

20世纪80年代中期的美国，斯坦利·克罗米（Stanley Cromie）采访

了35名男性企业家和34名女性企业家，以找出他们选择创业的原因。

“自主性”“成就”“工作不满意”和“金钱”是主要的动机，其他原因——

至少对男性受访者来说——并不那么重要。[188]在采访中，赚一大笔

钱的动机明显得到了明确表述。“许多受访者非常明确地表达了这一需

求。他们会说，‘……你为别人打工，永远不可能真正赚到钱’或者‘我

想赚很多钱’。” [189]

20世纪80年代还开展了另一项调查，调查对象是企业家和那些认

真考虑创业的人。调查表明，“更大的财务回报”（25%）是创业的首

要原因，随后是“想自己当老板”（20%）、“个人挑战”（18%）和“渴

望建立自己的一些东西”（16%）和“对公司灰心”（13%）。[190]

20世纪80年代中期，为了撰写与创业成功相关的博士论文，格哈

德·普拉斯卡（Gerhard Plaschka）分别采访了奥地利的299名成功企业

家和63位不成功的企业家。他以《创业成功：一项针对成功和不成功

的公司创始人的比较、实证研究》（ Enterpreneurial Success： A

 Comparative， Empirical Study of Successful and Unsuccessful Company Founders）作为博士论文的题目。对成功的企业家来说，“证明自己能

力”的动机是最重要的，其次是“实现自己的想法”和“获得决策和行动

自由”。财务动机，比如实现“收入基于业绩”，追求“经济独立”和“更

高收入”，在22项参与排名的因素中分别排在第6、第9和第11位。[191]

20世纪80年代末，G.M.奈杜（G.M.Naidu）和纳拉亚那（Chem

L.Narayana）采访了83位企业家，他们的公司因业绩出色而获得了小

型企业管理奖。创业最常见的两个动机是对独立的渴望（75%）和赚

取（更多）钱（52%）的目标。[192]

20世纪90年代初，苏·伯利（Sue Birley）和保罗·维斯赫德（Paul

Westhead）就为何要自己创业采访了405名企业主。其中一个主要原因

是独立的动机，例如“有相当大的自由来调节自己的工作方式”或者“掌

控自己的时间”。紧随其后的是财务动机，比如“给自己、配偶和孩子

安全感”或者“渴望高收入”。[193]然而，这项研究也揭示了一点，即一

个人决定自主创业的动机对其是否创业成功并没有任何影响。

在2000年发表的一篇论文中，拉斐尔·阿米特（RaphalAmit）、肯

尼斯·麦克里蒙（Kenneth R.MacCrimmon）、查伦·齐尔茨玛（Charlene

Zietsma）和约翰·M.厄施（John M.Oesch）调查了51位增长导向型科技

公司的老板，问他们“钱重要吗？”作为对照组，来自同一行业的28名

高管也接受了采访。他们的研究结果与金钱是创业最重要的动机这一

假设相矛盾。然而，企业家相信，创业致富的机会比他们继续当员工

致富的机会要大得多。有趣的是，对照组的管理人员认为情况正好相

反。[194]

然而，研究创业动机的研究结果却大相径庭。2003年，南希·M.卡

特（Nancy M.Carter）、威廉·B.加特纳（William B.Gartner）、凯利·G. 

谢弗（Kelly G.Shaver）和伊丽莎白·J.盖特伍德（Elizabeth

J.Gatewood）报告了针对两组人员的一项动机对比调查，一组是179名

男性创业者和205名女性创业者，另一组是89名女性雇员和85名男性雇

员。男性和女性企业家的主要动机是追求独立，其次是追求财务成

功。[195]然而，这项研究令人惊讶的结果是，创业者和雇员选择职业

的原因并没有显著不同。“在选择职业方面，企业家和非企业家提供的

理由类似，包括自我实现、财务成功、创新和独立……总的来说，这

些发现有悖于通常认为的，企业家与追求其他职业选择的人有质的区

别这一看法。” [196]

通过对几项研究的评估，洛克和鲍姆得出结论，独立可能与创业

预测有关。然而，对于企业家后来是否会获得真正的成功，这一动机

并没有太大作用。[197]

就关于“自主创业的动机和原因”的研究（1998年），娜塔莉·格拉

斯（Nathalie Galais）给出的评论概述了截至1998年的研究情况。她对

19篇科学论文（大多是美国的）进行了评估，其中包括各式各样的动

机名称，包括：渴望独立（“自己当老板”“自由”“自我实现”“个人发

展”）、渴望被认可、渴望获取工作满足感、渴望挣大钱（或者“富裕” 

“改善经济状况” 等），以及对以前工作条件的不满。[198]

格拉斯本人对德国企业家进行了一项调查。对德国西部的企业家

来说，独立的动机也很重要（“想自己做决定”）。随后是“工作的吸引

力”“对以前工作条件的不满”和“渴望挣更多钱。” [199]

2009年，克里斯蒂娜·斯塔德勒（Christina Stadler）的博士论文研

究了中小企业家的动机。[200]根据她的研究结果，最重要的动机是“创

业乐趣”。这类“软”因素在过去极少被关注。

无论是美国人还是德国人对这一话题的研究都没有涉及对社会理

想答案倾向的讨论。在这两个国家中，理想主义的动机（渴望独立、

自我实现等）相比渴望获得最大化收益更能为社会所接受。

3.2.9 幼年和青少年时期的主要影响

伊娃·施密特-罗德蒙德（Eva schmitt-Rodermund）发表了一篇关于

一项长期研究结果的论文。这项调查是基于“特曼研究”。特曼研究对

加州伯克利的1600人进行了长达60年的观察。出生于1910年前后，智

商为130或以上的男孩、女孩们在幼年被选中。1922年进行了首次调

查，最后一次调查是在1982年。基于对男孩的采访，结合他们父母的

印象，该研究学者将那些表现出企业家个性的男孩与他们的同龄人进

行比较。“那些被归类为具有企业家精神的男孩，在责任心和勤奋工

作、外向性和开放性方面得分较高，而在宜人性和神经质方面得分则

较低。” [201]这份资料与上面提到的关于企业家人格形象的研究相对

应。研究发现：“一个男孩越具有创业型人格特质，就越有可能在成年

后从事创业活动，或者进入商业企业的高层或监事会。”那些被父母描

述为具有企业家个性特征的男孩，后来成为企业家或首席执行官的可

能性比那些不同性格特征的人要高出两倍。[202]一项针对成年企业家

进行的横断面研究要求企业家们回顾他们的幼年和青少年时期，结果

发现了同样的相关性。[203]

而且，研究表明，与幼年或青少年时期相比，那些后来成为企业

家的人在青春期更有可能承担领导角色（学生会主席、体育俱乐部或

童子军负责人等），并且更有可能发明一些东西（如新食谱，甚至是

自己的建筑和设备）。[204]此外，该项研究还发现，那些在以后的生

活中继续走创业之路的人，更有可能在早年读过有关经济问题的书，

当被问及未来的职业规划时，他们更频繁地表达出独立创业的愿望。

[205]

2012年，马丁·奥布斯康卡（Martin Obschonka）、雷纳K.希尔贝

雷森（Rainer K.Silbereisen）和伊娃·施密特-雷德蒙报道了一项涉及448

名参与者的研究，“他们发现，……青春期的创业能力预示着商业创意

的产生”。[206]他们要求参与者回忆14岁或15岁时的情形，问他们是否

当过课代表，是否在校刊发表过文章，是否组建过乐队，是否在青年

组织中担任过领导角色等。研究者还会问他们是否发明过新的技术设

备，以及在这个年纪是否对经商有兴趣，比如出售东西给朋友。“正如

预期的那样，青春期早期的创业能力直接预示着成年后的创业行为，

这凸显了人们在青少年期创业能力对成年后创业的重要影响。” [207]

这项研究还有另一个重要发现：父母为企业家的孩子，比起同龄

人，更有可能和父母一样，成为企业家。研究人员调查了父母的高收

入或者父母的创业精神是否更有可能增加孩子今后成为企业家的可能

性。这项实证研究明确显示，“比起富有的父母，企业家父母更能提高

孩子的创业概率”。[208]

美国的一项进一步研究，将102位曾认真考虑过创业（但后来却没

有这样做）的人和208位创业者进行了比较。结果很有趣：“没有创业

的人被问及，他们的母亲或父亲是不是企业家，以及是否有其他的企

业家榜样。40%的被调查者的父亲是企业家，12%的被调查者的母亲

是企业家，并且40%的人有企业家榜样。”相比之下，76%的活跃创业

者的父亲是企业家，25%的人的母亲是企业家。美国的其他研究报告

显示，大约60%的企业家的儿子会自己选择继续做企业家。[209]

在对一些百万富翁的访谈中，有一点很明显，即青少年竞技体育

在创业中扮演着重要角色。在一本2010年瑞士出版的关于百万富翁的

专著中，一位受访者说道：“在学校，我一直担任领导职务，像班长和

校足球队队长。我确信这需要具备某些基本的性格特征。” [210]其中一

名受访者参与竞技体育长达12年，[211]另一名受访者之前为瑞士手球

国家队打比赛。[212]

本书中，受访者还被问及：青少年时期的他们是否对商业活动感

兴趣（比如生产或销售某种东西），或者有没有参加过竞技类的体育

活动。这一系列问题是基于以下假设，即这些后来积累大量财富的

人，他们在幼年时期就已经表现出了兴趣或技能，使得他们不同于同

龄人，这成为他们创业活动和发迹的基础。此外，一项有趣的发现

是，他们是否有某些特殊的童年榜样对他们之后的职业道路产生了影

响。

对富人传记的分析显示，他们中许多人都是极度叛逆的孩子，经

常与权威人物发生冲突，尤其是他们的父母和老师。[213]在史蒂夫·乔

布斯[214]、比尔·盖茨[215]、拉里·埃里森（Oracle数据库发明者）[216]、

泰德·特纳（Ted Turner，CNN创始人）[217]、沃伦·巴菲特[218]或者投资

人阿瓦里德王子[219]的传记中也发现许多类似的童年叛逆的例子。正

因如此，采访中一些问题还涉及超级富豪是否曾与权威人物发生过冲

突（主要是父母和老师），且超出了典型青少年的冲突范围。
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第4章 行为经济学和学习理论引发的问题

行为经济学研究了心理、社会、认知和情感因素对个人和组织经

济决策的影响。

这本书的假说之一是，企业家通常不会按照经典经济学理论的理

性假设行事。他们通常不把自己的决策建立在概率计算上，也不倾向

于遵循复杂的理论假设，而更喜欢凭直觉行事，主要靠感觉。比起受

雇高管，这在很大程度上更适用于企业家，因为企业家们不必为了向

他人（委员会、监事会）证明自己的决策而做出同样的努力，他们也

不太可能比受雇的高管更有商业管理资格。

经典的经济学理论的假说以“经济人”模型为基础，其特征包括理

性、意志力和无限的利己主义。这些简化的假说对于建立经济模型很

重要，但只能描述有限的现实。[1]批评这种方法的人指出，经济主体

在现实世界中没有遵循这些原则，这时他们的批评就会弱化，因为这

种方法的支持者从未声明他们是这样做的。

与此相反，行为经济学所采用的研究方法强调，个体的现实生活

决策受到非理性、扭曲的认知和系统性错误的困扰。简而言之，在研

究该领域的学者们认为，经济主体往往无法正确地感知现实，而常常

被偏见和情绪所左右。大量实验表明，大多数人往往急于过早地得出

结论，他们的结论与一般逻辑与概率准则相悖。[2]

现有的研究表明，人们受启发法和偏见的支配，认知和行为基于

对现实的持续扭曲，因为他们运用的是经验法则，而非逻辑和概率计

算。汉诺·贝克（Hanno Beck）说：“这种启发法和偏见程序，似乎把

人看作认知上的失败者——我们要怎么才能解释人们在解决最复杂任

务时所表现出来的成功呢？” [3]吉仁泽和贝克等此类研究人员提倡一种

不同的观点：启发法可以被解释为提供快速的、无意识的解决方案，

这些方案并不总会导致错误的发生，但是，在适当的环境中，可以带

来积极结果。[4]

他们的研究表明，启发法，即经验主义者通常以自己的决定为基

础的思维捷径和规则，它与分析解决问题的策略（那些充分考虑概率

和逻辑的策略）相比，有时是有意义的，不应该被轻视。“在这些启发

性技巧的帮助下，尽管有时间限制和信息匮乏，我们还是有可能做出

有效的决策，这些结果理所应当可以与其他更正式的方法相比较。它

们之所以快速，是因为不依赖于复杂的计算，并且它们是经济的，因

为它们只需要有限的信息，甚至可以获得更好的结果。” [5]

吉恩泽（Gigerenzer）强调了“潜意识智力”的重要性，也就是“知

道，但并不思考，在某种情况下可能会起作用”的力量。[6]他认为，智

力必须是有意识的或总要依赖理性的思考过程，这种假设是错误的。

吉恩泽假设的核心就是，被经济学理论家经过一系列实验验证的一些

显而易见的认知局限，在现实世界中往往证实是很明智的社会判断。

[7]贝克指出，很多人类创造或执行的经济制度和政策并不是逻辑建构

主义者思考的产物，实际上是无意识演化过程的结果。“它们并不是精

心规划的结果。它们已经逐渐确立了，因为几个世纪的实地实验证实

了它们的优越性。” [8]

吉恩泽认为，在不确定的世界里，复杂的决策方法（也就是需要

更多信息和更大规模运算的方法）往往会带来更糟糕的决策，也会带

来实际的损害，主要是因为它们会对确定性提出不合理的预期。吉恩

泽强调，为了在不确定的世界中做出可靠的决策，我们必须忽视某些

信息，人们采用经验法则时就是这么做的。这些经验法则或直觉使我

们省时又省力，使我们做的决策也更合理。[9]基于启发法的决策往往

更加优越，因为它们专注在真正相关的有限信息上，同时忽略掉多余

的信息。[10]

经验表明，相对于花更多时间并利用更多的信息，有时候少花点

时间、少使用一些信息效果会更好。“‘少即是多’的意思是，有些信

息、时间或替代品越精简越好的。” [11]举个例子：托马斯·阿斯特布罗

（Thomas Astebro）和萨米尔·埃莱赫利（Samir Elhedhli）认为，风险

资本家在预测早期风险投资成功与否时，更多的信息并不一定会带来

更大的确定性。事实恰恰相反。“提供给风险投资企业的风险投资信息

越多，他们预测结果的可能性就越低……其结果应支持这样一种观

点，简单但不是极其简单的决策规则可能执行得更好，尤其是因为这

种测试是在大量非实验性决策的基础上执行的。” [12]

4.1 “直觉决策” 和直觉的作用

吉恩泽强调了直觉的价值。根据吉恩泽的观点，直觉是一种判

断，“1.它会突然出现在我们的脑海中；2.我们不知道它出现的原因；

3.它强大到足以使人采取行动。” [13]

他把这一点描述成一种潜意识智力的形式。“我们大脑中的大部分

都处于潜意识状态，如果没有储存在大脑中的丰富经验，我们就注定

会失败。通过精密计算和推理我们可以做风险确定的工作，但面对不

确定性，直觉是必不可少的。” [14]

一项针对83位诺贝尔科学和医学奖获得者的研究表明，其中有72

人着重强调了直觉在他们成功中的重要性。[15]某些情况下，直觉会突

然浮出水面，不过有时也需要一定的酝酿期。诺贝尔医学奖获得者康

拉德·洛伦兹（Konrad Lorenz）做出如下类比：“如果你压力过大……

就什么都想不出来。你得给自己一种难以琢磨的压力，然后放松下

来，突然间‘砰’！……办法就想出来了。” [16]研究该论题的学者证实：

“不再全神贯注解决问题，就可以给被忽略掉的误导性假设腾出时间，

把已经框架化的问题变模糊，去消解它，从而开辟新的研究途径。” 

[17]

多年来，大量的研究就直觉对企业家和员工在管理岗位上起的作

用进行了调查。在一项针对在大型国际技术服务提供商就职的32位高

管的调查中，所有受访者都承认自己曾经依靠直觉做过决定。但是，

他们中没有一个人承认他们总是相信直觉。多数接受调查的高管称，

他们在约50%的情况下会相信凭直觉所做的决策。[18]在一项针对某家

大型国际汽车制造商就职的50位高管的调查中，76%的受访者承认，

他们绝对相信直觉性决策。[19]韦斯顿·H.艾格（Weston H.Agor）报告

称，他对2000名高管进行了测试，其结果很明显：“无一例外，每个接

受测试的组织中，高层管理人员与中低层管理人员在利用直觉的能力

上有着显著差异。” [20]

根据吉恩泽的说法，他的研究表明，管理人员对直觉的信任程度

越高，他们在公司的级别就越高。不过，多数人提到，如果必须向另

外一个人证明自己的决策，他们就会向别人隐瞒自己的直觉并对其决

策进行合理的解释。[21]然而，在家族企业中，人们承认直觉并不是禁

忌：“他们不太担心直觉的问题。如果出错了，员工也不太可能遭到当

场解雇。” [22]许多高管都不会支持这些依靠直觉做出的决策，因为这

些决策需要理性的论证。另外，一个组织是不会让一个人凭借他无法

解释的直觉来捍卫决策的。[23]

奥尔登·M.林（Alden M.Hayashi）引用了一家大型美国公司首席执

行官的话，来证实管理人员在公司体制中的级别越高，则直觉所发挥

的作用越重要。“大多数情况下，员工会通过中级管理层完成卓越的工

作，中级管理者所做决策数量非常之多。但是当他们成为企业高层管

理者时，需要处理的问题更复杂和不确定。我们发现，他们的判断或

直觉却无法发挥实际水平。如果是这样，就出问题了，而且是很大的

问题。” [24]

启发式和直觉性决策的重要性远远超越了个人的重要性。如吉恩

泽所说，它们对整个公司的运转起重要作用。领导层有自己的“经验法

则，这种法则往往无意识地起作用，帮助他们迅速做出决策”。即使在

工作场合中没有有意识地执行这些经验法则，多数员工也会无意识地

遵循它们。这些法则非常有效，甚至在相关主管离职后仍然会长时间

起作用。[25]某些情况下，这类经验法则甚至可以渗透到整个企业文化

中。

蒂莫西·D.威尔逊（Timothy D.Wilson）和乔纳森·W.斯哥勒

（Jonathan W.Schooler）表示，“内省”并不是做更好决策的必要条件。

他们对比了两组人：一组是在不思考原因的情况下无意识地做决策。

相反，另一组必须要周详地思考，并证明自己为什么做出这个决策。

从结果来看，迅速、无意识决策的过程比有时间思考原因的过程更

佳。[26]当然，这一结论并不一定适用于所有的决策过程。确实有许多

决策是经过长时间深思熟虑和分析才获得更佳结果的。不过有意思的

是，这一点并不具有普遍性，而且如两位作者所说，有些决策同样证

实了相反的结论。

弗兰克·拉·皮拉（Frank La Pira）在其一项研究中与多名“连续创业

者”进行了16个深入访问和心理测试。该项目着重研究创立过多家企业

的人士，包括成立了3～17家企业的人。[27]研究人员对连续创业者进

行了详细的提问，因为他们表示创业之所以成功，最不可能的原因便

是意外的惊喜或是外部降临的好运。每个人都接受了一项测试，该测

试可以衡量一个人在做出决策时是倾向于根据分析还是依靠直觉。“该

测试结果表明，该项研究所选择的连续创业者都对依靠直觉做决策有

着明显的倾向。连续创业者的平均得分大大低于管理人员，也低于一

般企业家。” [28]

风险规避、注重细节、高度重视规程和规则被视为理性决策的特

征。相反，情绪化的决策、热情、轻率的决策、行动导向、承担风险

的自发性和自愿性都被视为依靠直觉做决策的特征。[29]尤其显而易见

的是，企业家们认为，他们会注重大局而不是小节。企业家们称，他

们会相信自己的直觉，并会更加频繁地做出情绪化决策。此外，他们

更愿意承担风险，并且更加注重行动。[30]不过，这并不意味着他们放

弃了逻辑性和分析性的思考，二者并不相悖。

克里斯托福·W.艾林森（Christopher W.Allinson）、伊丽莎白·切尔

（Elizabeth Chell）和约翰·海斯（John Hayes）访问了苏格兰156位取

得过卓越成就的企业家和英国546名管理者。这些人接受了CSI测试。

“该项研究结果支持了这样一种假设，即与一般人群和中层管理者相

比，（就职于高成长型公司的）企业家更具有直觉性，但就认知方式

来看，他们与高级管理人员相似。” [31]

当直觉性决策能够为公司带来效益时，纳瑞什·卡特里（Naresh

Khatri）和H·阿尔文·乌（H.Alvin Ng）尝试过精准地定位更加详细的情

况。他们的假设是，和稳定、确定的情况相比，直觉性决策更有可能

在不确定和不稳定的情况下获得效益。他们采访了281名管理者，这些

人分别从事计算机行业（外部环境不稳定）、银行业（接受采访时，

银行业的环境非常稳定比较）和公共事业（外部环境稳定）。首先，

有一点很有意思，来自三个行业的受访者都承认直觉性决策发挥了重

要作用。从1到7分级的话（7代表强烈同意），来自公共事业企业的受

访者的报告为4.18级，来自银行业的受访者的报告是4.3级，来自计算

机行业的受访者的报告评级最高，为5.5级。[32]研究显示，直觉性决策

对公司在不稳定领域的业绩有着积极影响，而在稳定的环境中，这种

影响就则很小或微不足道。[33]

关于直觉是如何起作用的以及为什么经证实直觉性决策往往比分

析性决策更佳，学者们提出了不同的观点。吉恩泽的方法强调了假设

的重要性，前面已经陈述过了。不过，还存在其他研究方法。“另外，

调查表明，直觉可能涉及更复杂地利用认知结果，但仍然不是有意识

地获取。” [34]这些研究人员广泛地讨论了专业知结构以及这些结构是

如何在各个领域影响直觉性决策的结果的。[35]直觉性决策的优越性并

不是启发法的结果，而是一个十分漫长、隐晦的学习过程所产生的结

果，人们是意识不到这个过程的。在某一瞬间，某种洞见似乎突然出

现，由模式识别激发出来，而这种洞见是多年的经验积累的结果。这

就是象棋棋手能够通过直觉来识别和预估复杂情况的方法——通过自

己多年来的经验积累，识别其多次遇到的模式。

对于本书中的采访来说，关于决策行为的一系列问题十分重要。

个人在做出决策时，到底受到“直觉”多大影响，哪些决策是利用分析

性策略做出的，哪些是通过直觉做出的？他们后来是否后悔过当初没

有相信或遵循自己的直觉呢？

4.2 乐观与过度乐观

行为经济学同样为本书提供了对另一个重要问题的洞见，即乐观

与过度乐观作为企业家和投资人成功或失败的影响因素所起到的作

用。我们可以把过度乐观定义为：个人过高估计自己某些特征或能力

的倾向。个人频繁地高估自己在特定事件中的贡献，并认为与其他人

相比，好事会更多地发生在自己身上，而坏事则很少。[36]丹尼尔·卡尼

曼（Daniel Kahneman）说道：“就决策的结果而言，乐观偏差很可能

是最重要的认知偏差。” [37]乐观与过度乐观的影响是矛盾的，比如，

它往往是有帮助的，但有时也是有害的。

早在20世纪80年代末，阿诺德·C.库珀（Arnold C.Cooper）、卡罗

林·Y.吴（Carolyn Y.Woo）和威廉·C.丁克尔贝里（William

C.Dunkelberg）基于一项针对2994名已经开始创业的企业家的调查，

指出过度乐观可能会如何发展。虽然这时美国创立的2/3的企业都在4

年内面临经营不善的问题，[38]但81%的受访者认为，自己个人的成功

率在70%以上，33%的受访者表示自己的失败率为0。[39]“那些已经承

诺要当大老板的企业家们表现出了极大的乐观态度。多数人认为自己

的成功率非常高，要远远高于历史经验所证实的新公司的成功率。” 

[40]企业家们曾被问及他们是如何评估其他同类公司的成功率。评估结

果显示，企业家们对其他公司的成功率的评估结果虽然没有对自己公

司的乐观，但也太乐观了。“企业家认为，他们公司的成功前景要远远

高于同类公司的。” [41]

研究人员还研究了公司创始人展现出来的所有具体特征或能力是

否与乐观程度成正比，而这些特征或能力实际上会影响他们成功的前

景。经证实，二者并不存在这样的联系。无论这种乐观主义在企业家

们看来是否合理，他们都会同样乐观。“前人研究过可能与成功有关联

的因素，而企业家们对自己成功机遇的认知似乎并不与这些因素系统

地相关。” [42]

根据大量的实证研究，托马斯·阿斯特伯（Thomas Astebro）、霍

尔格·赫兹（Holger Herz）、拉玛纳·纳达（Ramana Nanda）以及罗伯

特·A.韦伯（Roberto A.Weber）于2014年指出，美国企业家收入的中位

数要低于员工的收入中位数。只有极少数企业家获得极高的收入，这

也使群体统计平均值上升到收入中位数以上。然而，企业家群体的收

入中位数却低于员工，于是大约50%的创业者不得不在6年内放弃创

业，而只有10%的创业者，其年收入超过了100万美元。[43]作者的观

点不仅仅是说，绝大多数企业家都失败了，而是很多企业家长期都只

取得了很少的收入，而且这份收入还是花了很高代价才得到的。他们

把自己在公司中的非流动性资产捆绑起来，这些公司的回报率也不会

高于高度多元化股权基金的回报率。[44]从原则上讲，作者认为，这种

现象只能有三种解释：1.有一部分人十分愿意承担风险，因此成为企

业家。2.由于过分乐观，所以错误地估计了风险等级。3.企业家们的非

财务性优势（自我决策、自主掌控时间）成为他们无法抗拒的动机。

[45]

作者得出这样的结论，所有三个解释似乎都是合理的，不过，即

使客观上看风险和回报率十分不乐观，还有人愿意成为企业家，这个

谜题仍未解开。

卡尼曼支持过度乐观这一解释。他认为，在听到负面新闻或消极

预估时，尤其是跟自己公司有关的时候，企业家们并不会感到不安。

在一项实验中，创业者就其想法的成功可能性听取了客观的专业分析

结果。在案例进行过程中，即使是成功机会最低的那些人也没有放

弃。后来，411个项目中，只有5个真正获得了成功。47%的创业者被

告知他们的计划是难以实施的，但他们并没有认输，而是继续创业，

最终导致损失翻倍。[46]

卡尼曼人认为，不低估认知偏差的作用是十分重要的。举例来

说，公司创始人往往忽视其市场竞争对手。丹·A.摩尔（Don

A.Moore）、约翰·M.欧驰（John M.Oesch）和沙琳·杰斯玛（Charlene

Zietsma）于2017年这样解释道：“我们把注意力放在自己想做什么和

能做什么上，而忽略了其他人的计划和技能。” [47]他们采访了34位高

科技公司的创始人和20位仔细考虑过开办公司的员工。值得一提的

是，无论他们所选择的市场中是否存在强劲的竞争对手，在过度乐观

的状态下，这些创始人忽略了所有外部因素（有意思的是，那些有过

创业想法的员工也如此）。他们只关心自己的能力以及对自己的项目

产生直接影响的因素。该研究表明，外界因素在是否成立公司方面起

到的作用微乎其微。“在提及的因素中，只有12%的人强调了外部环境

（13%的人强调了创始人，9%的人强调了非创始人），其中，只有

10%的人或5%的人涉及竞争。” [48]

如果没有强大的乐观精神，多数企业家可能永远不会成为自主创

业者。马修·L.A.海沃德（Mathew L.A.Hayward）、迪恩·A.谢普（Dean

A.Shepherd）和戴尔·格里芬（Dale Griffin）认为，尽管失败率这么

高，人们还是要成立公司，创始人的过度乐观是关键原因。一方面，

“过度自信是我们工作的中心思想，是过度冒险所带来的经济繁荣的持

久动力，也是这种繁荣的制动。” [49]另一方面，过度的乐观往往是破

坏性的，特别是在困难的情况下，例如，当一个客观的观察者早已认

识到当下情况是多么的无望时，企业家或投资者还继续向自己的公司

注资。

2007年，曼居·普里（Manju Puri）和大卫·罗宾森（David

Robinson）就乐观主义如何对经济性决策产生影响进行了研究。他们

发现，“适度的乐观主义与理性明智的经济性决策相关，而极端乐观主

义则与看似不合理的决策相关。” [50]两位研究人员对采访进行了大量

的随机性抽样，以研究个体到底有多乐观，以及适度乐观主义者和极

端乐观主义者的经济和金融决策过程有何不同。“适度乐观主义者的理

财习惯较为谨慎：他们更可能按时支付信用卡余额，有长期的规划远

景，并称，他们储蓄，因为储蓄是良好的习惯。然而，极端乐观主义

者没有长远的规划，不太可能认为储蓄是一件好事。适度乐观主义者

储蓄更多，极端乐观主义者储蓄更少。” [51]“还有一些其他的显著差

异。比如说，与极端乐观主义者相比，适度乐观主义者的工作时间要

长得多。作者总结道：“乐观主义既有好的一面，也有坏的一面，这一

观念在心理学文献中横跨了两种截然相反的观点。我们的研究结果表

明，对于那些与极端偏差相关的消极特征来说，很多与行为偏差相关

的特征只可能是显著的，而适度的行为偏差，无论是过度自信，还是

自我归因偏差，或是乐观主义，都可能与看似合理的决策行为相关。” 

[52]

2009年，基思·M.米莱斯基（Keith M.Hmieleski）和罗伯特·A.巴伦

（Robert A.Baron）根据207位创始人的采访发表了一项研究。他们的

研究填补了现有研究的空白，因为在当时，关于公司创始人乐观主义

与公司最终成功之间相关性的研究并不多见。该项研究的第一个结论

就是，作为一个群体，企业家们是十分乐观的。与普通人群相比，他

们要乐观得多。[53]虽然乐观主义似乎是创业的基本先决条件，但米莱

斯基和巴伦的调查同样表明，乐观程度与企业家的成功性呈负相关关

系。作者一方面衡量了企业家乐观主义的程度，另一方面，也衡量了

公司取得成功（利润增长和员工人数的增长）的指标。由于与普通人

群相比，所有受访企业家的乐观程度都很高，因此作者猜想，乐观主

义和公司成功之间存在着非线性关系。“乐观主义与新创企业之间的关

系可能比较积极，可以达到适度的乐观主义水平，但超过了这一点就

可能会转为消极。” [54]

贝克强调，不应该总是消极地看待过度乐观。他指出，毕竟过度

乐观提升了企业家精神，也使积极的企业家能够说服他人接受自己的

理念，比如投资者和股东。“有可能正是这种过度自信和过度乐观使人

们完成了伟大的事业，不过，也正因为如此，有些人惨遭失败。如果

100个过度乐观的人中，只有5人获得成功突破，那么相对于其他95位

失败的过度乐观主义者的损失来说，这个策略在进化意义上就具有了

先进的人性。” [55]

即使这么做对整个社会都有所助益，在个人层面仍然存在问题，

即一个人至少要在一定程度上保护自己，不受过度乐观的伤害。有避

免过度乐观的方法吗？卡尼曼对此持怀疑态度。在卡尼曼看来，其主

要障碍就是信念的主观程度是由已经构建的叙述的连贯性决定的，而

不是由支持该信念的客观信息的质量或数量决定的。[56]

不过，也存在一些能够正确运用过度乐观主义的方法。在启动一

个项目之前，盖瑞·克莱恩（Garry Klein）提议做一项练习，找一组对

这个项目十分熟悉的人，把他们聚在一起开会，向他们提供以下简要

信息：“想象一下，我们现在是在一年以后。我们实施了现在这个计

划，结果十分失败。请用5～10分钟把这次失败的过程简单写下来。” 

[57]这种预防式方法的主要优点就是，它允许怀疑，并鼓励决策倡导人

探索可能尚未考虑的危险。[58]

本书第二部分的采访提出了更深入的问题：受访者到底有多乐

观？特别是，他们到底是如何界定乐观主义的？他们是否把过度乐观

的风险也考虑进去了？如果是的话，他们要如何减轻过度乐观的消极

后果？过度乐观的指标之一可能与超级富豪对于把大部分个人资产投

资到自己公司的风险评估有关。客观来讲，这是有风险的，主要是因

为低水平的多元化资产配置，不过，他们在主观上考虑过这些风险

吗？

4.3 风险认知与风险评估

根据定义，过度乐观往往会导致错误的风险评估。“当乐观主义情

绪、认知和社会因素等因素共同起作用时，人们就会出现过度乐观主

义情绪，有时会使人们冒险行事。如果他们了解这些风险的可能性，

就不会冒险行事了。没有证据表明，经济领域的风险者对于高风险赌

注存在异乎寻常的热情。与胆小的人相比，他们只是不太注意风险而

已。” [59]

洛厄尔·W.布森尼兹（Lowell W.Busenitz）调查了大型企业的176

名企业家和95位管理者。他得出了这样的结论：“企业家更愿意利用偏

好和启发性的方法，这就可能导致他们在特定的决策情况下对风险不

敏感。” [60]在布森尼兹的研究中，他试图解释为什么即使自己的风险

偏好并不比其他人高，有些企业家还是愿意承担高风险。[61]“通过自

己的偏好和启发式方法来做决定，企业家们在选择商机时可能并不会

感受到太大的风险……因此，将大型公司中的企业家和管理人员区分

开的并不是不同的风险偏好，而是他们感受和思考风险的方式不同。” 

[62]当被问及在做决策时是根据经证实的统计学方法还是根据经验法则

时，企业家们更倾向于运用经验法则，而他们做决策的频率要远大于

管理人员。该研究还显示，和管理层人员相比，企业家也更过度乐

观。

4.4 不墨守成规

吉恩泽强调了模仿在人类行为中的重要性。鉴于时间和信息的局

限性，任何人都不太可能独自做出所有决策。在多数情况下，最明智

的方法就是直接模仿其他人的行为。模仿是将大量文化知识一代代成

功传承的重要过程之一。[63]不过，有必要将两种不同的模仿区分开来

——“做多数同行都做的事情，做成功人士做的事情”。[64]

模仿多数人可以满足一个人想被社会接纳的本能，并创造一种“舒

适的从众性”，[65]不过，如果每个人都把自己限制在模仿他人上，那

就不会发生任何改变。[66]如果社会变革的步伐十分缓慢，对传统行为

的模仿就会取得成功；如果社会变化得太快，模仿就会有危险。[67]吉

恩泽认为，无知也可以成为成功的因素，比如在人们根本没注意到管

理社会的某些特定法律时。[68]顺便提一句，这也解释了为什么同那些

在某一特定行业和领域积累了丰富经验的人相比，很多半路出家的人

和事业改革者更容易取得成功。

正如安东尼奥E·伯纳德（Antonio E.Bernardo）和伊沃·韦尔奇

（Ivo Welch）于2001年论证的观点所述，大量研究都把过度乐观视为

企业家身上尤其显著的特质，与不墨守成规密切相关。“我们的主要论

点是，过度自信的企业家、有独立精神的人、改革者、领导者、变革

者，甚至持异议者都不太可能模仿同行，而是更愿意探索适合自己的

环境。因此，创业活动可以为他们的社会群体提供有价值的附加信

息。” [69]虽然作为独立思考和特立独行的产物，过度乐观往往对企业

家产生负面影响，不过作者认为，它对社会整体来说是有所助益的。

“在过度自信的状态下，企业家个人会遵循自己的信息，减少吸收来自

群体的信息，实际上，他们的行为是在向群体中的其他人传播自己的

信息。不知不觉中，过度自信的企业家会做出利他行为，做出对自己

有害的不理性选择，但这对群体中的其他人是有帮助的。” [70]

有些研究人员把企业家视为“异类”。芭芭拉·J.伯德（Barbara

J.Bird）在她的《企业家行为》（ Entrepreneurial Behavior）一书中表

达过这样的观点，“企业家往往是组织中的‘异类’，不能或不愿意受其

他人或体系的监督、管理或控制。企业家并不是为其他人工作，而是

选择为他们自己工作。企业家（尤其是创始人）并没有作为一名员工

融入现存的组织中去，而是以自我为中心建立一个组织。” [71]

个人选择成为企业家的原因之一就是作为一名员工，他们对自己

以往的角色感到不满。[72]一些研究人员甚至认为，个人成为企业家是

因为他们在某种程度上“在社会中找不到自己的位置”，例如，他们是

移民、失业人员或是某种程度上“在心理上找不到自己位置”的员工。

[73]“反抗”就是很多后来成为企业家的人所表现出的态度。“从社会层

面上讲，这种反抗对抗了权威，并把自己隔离起来。他将自己看作异

类，或被其他人视为异类、不能接受命令的人和更愿意独自完成工作

的人。” [74]

乔治·G.布伦克特（George G.Brenkert）指出，学术性研究再三把

企业家的特征描述成“打破规矩的人”。他提供了相关文献的详细引

文：[75]

·“规则就是用来打破的……我觉得要成为企业家，你肯定会这么想。如果遵循了

规则，你不大可能成为企业家。因为在你起步之前，规则就把你打败了。” 

·“企业家是要冒风险的，还要打破规则，打破可接受的边界并和现状对抗。” 

·“企业家精神的重要原则之一就是打破固有模式，并且没有明确和固定的规

则。” 

·“但企业家是不一样的。他们不仅想改变规则，而且享受其中。他们不仅愿意变

通规则，还享受着变通的过程。实际上，我听过的很多创业成功的故事都包括这样

一个小片段：一个富有冒险精神的企业家用令人惊讶的手段促成一个重要的交易或

找到可以让灵感迸发的环境。” 

1999年，杰夫·威廉姆斯（Geoff Williams）用成功公司的创始人举

例，解释如何通过打破成型的规则来获得回报。他提出了五条规则，

然后举了几个打破这些规则的成功企业家的例子。这五条规则是：“听

取专家意见；拟订一个经营计划；充分资本化；在熟悉的领域创业；

不要在竞争激烈的市场做生意。” [76]

事实上，关于企业家反其道而行之以及与主流观点背道而驰的做

法，早在2014年伊丽莎白·庞蒂克斯（Elizabeth Pontikes）和威廉·P.巴

内特（William P.Barnett）就有所说明。他们主要研究的是公司进入特

定市场的时机。他们把在相对有利条件下（例如，其他组织成功地首

次公开募股之后，或在大量风险投资期间）进入市场的企业或在更艰

难的条件下（例如，在负面事件之后，如某个行业市场参与者破产）

进入市场的企业区分开来。他们发现，与那些受到积极市场事件鼓舞

而进入市场的企业相比，在负面事件发生后进入目标市场的企业能够

取得更长时间的成功。

虽然似乎也存在逻辑上的论据论证这一假设，但作者提供的经验

数据证实了他们的假设。“大家就显著事件意义的共识为符合主流观点

的人们扫清了道路。对绝佳融资机会的积极‘炒作’可能会妨碍人们批

判性地质疑该市场是否适合组织。相反，当近期失败作为市场深层次

问题的表现成为共识时，一个新兴的企业家往往应该为自己不墨守成

规的做法辩护。勇于执行这一过程的初创企业特别容易成功。” [77]

当一个市场正值繁荣期，企业并不需要进行良好的定位或有切实

可行的措施来保护创投资金或是通过IPO向公众出售所有权。相反，

如果大家公认市场是萧条的，企业及其商业模式就会接受更大程度的

批判性的评估。如果想成功进军某个市场，企业就必须更具可行性。

“那些与共识反其道而行之并在破产后进入黑名单的企业尤其可能会长

期存在……不过，那些在市场繁荣期获得投资的企业并不会因此获

益。相反，如果在一波风险投资行动中所获资金的情况不乐观，则表

明该企业最终不太可能上市。” [78]

这些发现表明，不墨守成规的做法会获得长期回报。颠覆趋势、

逆流而上、打破常规，这些品质就是某些企业家和投资人取得成功的

原因吗？在本书B部分的访谈中，受访者被要求评估其业务和投资策

略在多大程度上与主流观点背道而驰，以及他们是否认为这是自己取

得成功的影响因素。

张振（Zhen Zhang）和理查德·D.阿维（Richard D.Arvey）研究的

问题是，不墨守成规（也是企业家的特质之一）在企业家的童年和青

年时代是否表现得同样明显。根据定义，他们把企业家归类为打破规

则的人。在童年和青年时期，这种打破规则的行为显然是消极的。这

两位研究人员对60名企业家和105名管理人员的经历进行了研究，并将

其作为整体与人群的平均数进行对比。与其他人相比，适度的打破规

则（包括打群架、蓄意破坏学校公共财产、留校察看等行为）在那些

后来成为企业家的人年轻时发生的频率高于那些后来成为受雇管理人

员的人群。[79]关于少年犯罪这种更为严重的案例（比如刑事案件）则

很少见于企业家身上，可能是因为严重的打破规则会妨碍个人成就事

业，并在后来的职业生涯中造成重大而深远的影响。[80]

他们还发现，青春期消极式的打破规则会在成年期对人产生积极

影响。[81]此外，研究人员发现，青少年时期那些与学校或法律制度发

生冲突的人通常具有更高的风险偏好。这些人不太可能预料到自己的

消极行为会导致消极的后果。“我们认为，把风险偏好和企业家精神联

系起来的潜在过程就是，具有高风险偏好的人更有可能呈现出挑战现

状的行为模式，并破坏社会背景下的既定规则或心理设定。反过来，

这种行为模式使其成功抓住商机并开创新企业的可能性更高。” [82]研

究人员能够成功检验这一假设。

这就代表了一个与本书框架下进行的访谈相关的有趣话题。受访

者被问及他们在青少年时期是否表现出打破规则和挑战权威的倾向。

他们与权威人士（家长和老师）发生的冲突是否比青春期发生的典型

冲突更猛烈？

这里提到的几个话题之前存在着内在联系，尤其是：

·打破规则、不墨守成规

·风险偏好

·过度乐观

·直觉

2016年，伊丽莎白·W.莫里森（Elizabeth W.Morrison）提供了常识

假设的经验证实，即在公司中打破常规的人具有较高的风险偏好。“冒

险倾向也可能与理解破坏亲社会性规则有关。具有高风险偏好的人不

仅享受冒险，而且高估了与一系列冒险行为相关的成功可能性，并低

估了失败的可能性。” [83]莫里森发表的实证研究证实了这种常识假

设：“冒险倾向（个体差异变量）也预测了所报告的打破亲社会规则的

可能性。无论他们有多少自主权，也无论其他人是否遵守规则，报告

表明，与那些规避风险的人相比，更享受风险的人打破规则的可能性

更大。” [84]

这就证实了（过度）乐观主义、风险感知、不墨守成规以及打破

规则的意愿之间的相关性。不过，这些显著特性与做出直觉性决策的

个人倾向（或反抗）之间同样存在着某种联系。有些研究把“不随波逐

流的倾向（趋势）” [85]作为更具直觉性方法的特征标志。

4.5 外显学习、内隐学习和非正式学习

在创业研究领域，有许多相互矛盾的方法解释创业活动。一方

面，经济学家强调环境的作用、市场机遇和企业家优化配置资源的能

力。[86]另一方面，更多的心理学方法强调个性特征在创业成功中的作

用。“多数支持这种方法的学者都不主张通过经验性学习改变创业中的

行为，因为固有的人格特征并不是教出来的。” [87]大卫·迪金斯（David

Deakins）和马克·弗瑞尔（Mark Freel）没有遵循这两种方法，他们既

驳斥了强调外部条件作用的经济学家，又反对专注研究人格特征的心

理学家的方法。相反，他们强调了创业学习对创业成功的重要性。他

们的中心假设就是，企业家或企业家团队的学习能力对于企业成长是

起决定性作用的。[88]

而这些方法并不一定相互矛盾。一方面，经济学家强调外部条件

的关键作用是正确的。不过，由于这些条件在既定时间内对所有相互

竞争的企业家们来说都是相同的，因此并不能解释为什么某位企业家

比另一位企业家更成功。当然，正如大量研究已经证实的那样，人格

特征也发挥了重要作用。不过，这并不能排除学习能力也是至关重要

的因素这一事实。相反，这些能力是相互联系的。例如，由于某个人

的个性原因，他对新的体验是十分开放的，更愿意学习，并且比那些

不愿意学习的人更具学习能力。而与那些走寻常路并遵从可接受和固

有行为的人相比，不会受到其他观点影响却愿意尝试可能与大众观点

背道而驰方法的人，获得良好学习体验的可能性更大。

作者讨论了学习理论的重要性以及它们与创业学习的关系。他们

特别强调了有三种学习方式：

·通过反复试错学习。

·通过模仿学习。“模仿行为包括对成功企业的观察并实践那些被视为观察到的企

业成功的关键方法。”[89]

·通过网络学习。

在一个案例研究中，迪金斯和弗瑞尔表明，创业学习很大程度上

是通过试验获得的。[90]

本书假设，高于平均水平的学习能力是创业成功的决定性先决条

件。企业家必须对商业模式进行调整，有时需要完全转移重心或重新

定位，所有这些都是通过不断学习和适应环境的过程产生的。企业家

可以意识到哪些方法奏效，哪些方法无效。他能从其他市场参与者身

上获得正确的方法，而不是一定要通过反复失败和试错获得所有的经

验。

1997年，约翰·E.杨（John E.Young）和唐纳德·L.塞克斯顿

（Donald L.Sexton）明确地提出了这样的问题：“企业家为什么要学

习？他们要学什么？他们要怎么学？他们的学习什么时候起作用？” 

[91]他们区分了外显学习和和内隐学习。内隐学习是无意识的，企业家

要么无法解释自己所学到的东西，要么不能完全解释自己所学到的知

识。内隐学习与有意识的学习不同，它主要与获取非常复杂的信息有

关，其过程也不是系统性检测假设的结果。[92]不过，杨和塞克斯顿发

表的论文着重研究的是企业家的外显学习过程。

解决新问题和复杂问题的能力会越来越强就是学习过程的核心。

“复杂的新问题代表了企业家所处的最具挑战性的学习环境。”[93]企业

家面对连珠炮似的新挑战，这些挑战要么来自公司本身，要么来自环

境，例如银行的要求、不断变化的竞争环境、公司内部的问题（招

聘、人事变化），如此等等。由于企业家没有水平高于自己的人鼓励

他们学习，他们只能自己选择最佳学习方式以及决定是否借助外部支

持，以获取所处领域的知识和其他相关专业知识。“杨和塞克斯顿认

为，如果企业家想取得成功，那么制订具体的学习计划是至关重要

的。” [94]

1999年，大卫·哈珀（David Harper）发表了一篇题为《企业家的

学习方法：波普尔式方法及其局限性》（ How Entrepreneurs Learn： A

 Popperian Approach and Its Limitations）的论文。哈珀关注创业学习，

这种学习遵循卡尔·波普尔（Karl Popper）所描述的知识发现模式。

“我重点研究的是那些从自身错误和对其理念的驳斥中学习的企业家。

这些我称之为‘波普尔式’的企业家，通过有意识地采取公开批判和系

统解决问题的手段，人为地使自身知识获得更加密集型的增长。科学

家实施零碎的实验，通过将观察到的结果和预期结果进行比较，来获

取知识。企业家获取知识的方式与科学家的这种方式类似。” [95]

这种企业家采用的方法遵循如下科学原理，即首先提出假设，然

后进行检验，最后要么假设得以证实，要么假设被推翻并提出新的假

设。根据哈珀的假设，作为波普尔派哲学特征，自我批判、自我反省

的方法同样是成功创业学习的先决条件。“波普尔式”企业家“承认所有

知识（包括自己的知识）都是假设和推测出来的，并承认很多冒险进

入未知领域的企业家后来证实其最初的创业方法是错误的”。他们强

调，“由于他们可以从错误中学习，因此发现自己的错误是必要的，而

且越快越好。” [96]

以这种模式学习的成功企业家往往都表现出非教条式的态度。“因

此，波普尔式企业家避免教条策略，这样才能使自己的想法不受驳斥

的干扰。他们尤其要避免的是：引入临时解决方案或假设（例如，随

着正常季节性波动，市场增幅大幅度下降）；常常对实验或实验者

（如市场调查公司）的可靠性持怀疑态度。” [97]

哈珀假设，创业活动主要是由不断解决更高层次的新问题组成

的。“创业活动是从问题开始的，又以问题结束……即使成功解决了所

有特定市场问题，企业家还是会发现新的问题，可以想见，这样一

来，他或她的学习过程就是没有止境的。” [98]例如，在解决以往问题

时很有可能会衍生出计划外的新问题。[99]

哈珀承认，波普尔在人类活动（包括创业活动）的其他领域所采

用的科学方法，即试错法和假设-检验法，是无可争议的。他不主张所

有企业家都遵循他提出的方法。“波普尔派创业精神的做法只要求少数

经济交易人像波普尔派科学家那样，在决策中具有丰富经验并持开放

态度。” [100]不过，哈珀认为，那些遵循这种学习方法的企业家最终会

成为最成功的企业家。[101]

奈杜和纳拉亚那探讨了企业家解决问题能力的重要性。他们调查

了83位企业家，他们的公司由于杰出的业绩获得了“小型企业管理局” 

奖。调查中，他们要求企业家列出在创建公司时遇到的主要问题，还

要求他们描述这些问题是否仍然存在以及发展到什么程度。每个问题

都被归为“重大问题”“小问题”或“根本不成问题”三个等级。“那些创业

初期遇到的问题最初为3（重大问题），而现在变成了2（小问题）或

1（根本不成问题）的企业家，或是那些宣称创业初期遇到的问题

为‘小问题’，现在已经‘不成问题’的企业家被归为‘问题解决者’。”[102]

作者还研究了公司（5年以上）发展与企业家解决问题能力之间是

否存在相关性。“在34个问题领域中，就平均增长率来看，有11个问题

领域在‘问题解决者’和‘其他人’之间存在着显著差异。在所有的11个问

题领域中，与其他人相比，‘问题解决者’的平均增长率更高。” [103]解

决问题的能力在创业成功中明显起到了重要作用。至于问题解决能力

能否如哈珀建议的“波普尔式企业家”一般可以系统性地习得，还是存

在争议的。内隐学习似乎更有可能发挥更重要的作用。

亚瑟·S.雷伯（Arthur S.Reber）在内隐学习领域进行了深入研究，

他认为，内隐学习可以带来隐性的难以发现的知识。内隐学习有两个

主要特征：“1.这是一种无意识的过程；2.通过它可以获得抽象的知

识。” [104]

在对内隐学习领域的基本贡献中，卡罗·奥格特·西格（Carol

Augart Seger）提出了以下标准：所学的知识（复杂信息，而非简单关

联）、学习方式（顺便说一句，不是通过假设检验的）、所学知识的

形态（无意识的、无法表达的）以及学习的神经基础（海马记忆

体）。[105]

检验学习语法规则和概率演算的实验表明，“内隐学习的操作表现

为独立地产生意识；已经证明它们的精神产物是心照不宣的；而且它

们的功能控制属性在很大程度上并不在意识之内”。[106]直觉的特征在

于，在特定情况下，人们知道什么是对的，什么是错的，哪些答案是

适合的，而哪些不是。不过，他们自身并没有意识到“这些知识”为什

么产生。根据雷伯的定义，直觉是内隐学习的最终结果。[107]这对于

创业学习尤为重要，因为该研究不断强调隐性知识对企业家的作用。

根据雷伯的观点，从进化角度讲，内隐学习要先于外显学习。他

认为，这是所有人类共享的能力。雷伯认为，无论智力如何，人们的

内隐学习能力只存在微小差别。[108]然而，这个假设已经遭到了反

驳。琳尼·S.伍尔豪斯（Leanne S.Woolhouse）和罗温·贝尼（Rowan

Bayne）所做的实验表明，人与人之间的内隐学习能力存在很大差

异。[109]

结合研究结果，我们发现创业成功与做出直觉性决策的能力密切

相关，这些发现明确表明了企业家内隐学习的重要性。早在1990年，

查尔斯·W.吉恩（Charles W.Ginn）和唐纳德·L.塞克斯顿（Donald

L.Sexton）发表了一项研究成果，他们将143位来自快速扩张企业的创

始人和这些企业的CEO与来自缓慢发展企业的150名创始人和这些企业

CEO进行了对比。研究人员使用迈尔斯-布里格斯（Myers-Briggs）测

试衡量了很多因素，包括直觉性决策过程是如何进行的。研究人员证

明，在快速扩张的企业中，有近60%的关键决策人倾向于根据直觉来

做出决策，而在增长缓慢的企业中，只有14%的决策者是这样做的。

[110]“结果表明，快速增长企业的创始人的心理偏好与缓慢增长的企业

的创始人非常不同。快速增长企业的创始人喜欢采用直觉方法或在收

集信息时考虑未来的可能性。” [111]

今天，内隐学习的重要性已经被视为创业学习的关键，例如，内

隐学习在弗勒贝尔·A.哈耶克（Friedrich A.von Hayek）的研究中也发挥

了重要作用。2010年，在《哈耶克论内隐知识》（ Hayek on Tacit

 Knowledge）的论文中，弗拉德·欧格斯（Fuat Oguz）认为，哈耶克在

其早期学术性文章中就提及了“隐性知识”。“不过，由于缺乏分析这一

论题的理论结构，哈耶克无法做深入研究。当他转向研究哲学时，他

开始使用格式塔心理学（Gestalt psychology）见解” 。[112]

“隐性知识”这一术语首先在哈耶克1962年发表的《规则、感知与

理解》（ Rules， Perception and Intelligibility）一文中受到关注。在论

文的开头，他以孩子为例，在并没有有意了解的情况下，这些孩子能

够使用语法规则和惯用语规则。[113]“那些孩子并不了解语法规则，却

能够以符合语法规则的方式讲话，他们不但能通过遵循语法规则理解

其他人解释的语义色彩，还可以纠正他人言语中的语法错误。” [114]哈

耶克指出，工匠或运动员的技能，通常被称为“方法论知识”。“这些技

能的特点就是，我们往往无法明确地表述（话语）所涉及的行为方

式。[115]欧格斯总结了哈耶克隐性知识的观点，即极难表述并在成本

效益分析中不起任何作用。企业家基于经验可以理解什么将利润机会

和纯粹价差区分开来，这就是隐性知识的很好的例子。” [116]

最近，“隐性知识”一词由匈牙利-英国哲学家迈克尔·波兰尼

（Michael Polanyi）再次提及，在他所著的《内隐维度（1996）》

［ Gestalt psychology（1966）］一书中，他写出了那句多次被引用的

句子“我们知晓的比能表达出来的要多”。[117]对于波兰尼来说，这就代

表了交流的核心问题。“我们的信息中遗留了一些无法表达的内容，只

有说话者能够发掘这些无法沟通的内容，这些内容才能被人了解。” 

[118]波兰尼论述了隐性和显性知识之间、技能与理论知识之间的区

别。“驾驶员的技能无法被在学校习得的汽车理论取代；我对自己身体

的了解和生理学知识也大不相同；如果没有诗歌知识，押韵法和韵律

学规则并不能告诉我一首诗的内容。” [119]

乔格·汉斯·纽威格（Georg Hans Neuweg）阐述了波兰尼认识论以

及学习理论认识论的重要意义。他把“隐性知识”定义为直觉技能的同

义词。隐性知识与感知、判断或行动中发生的情况有关。在此过程

中，对象不会以话语的方式思考，也不会在行动之前或期间提供自我

指导。对象会感知事物、做出判断、期待结果、产生想法、解决问

题、达成目标、采取行动等。从这个意义上讲，对象并没有意识到不

断进行的心理过程以及伴随该过程的规则，而只是感知到这些过程的

结果或中间结果，对象体验到的感知、判断、决策、行为是“直觉式

的”。[120]

如前文所述，学习并不一定是意识和系统习得知识的结果，而往

往是无意识过程的结果。在一项实验中，测试对象在计算机模拟中担

任工厂经理的角色。他们的任务就是通过调整工厂人员编制来维持特

定量的糖的生产。实验中，测试对象并不知道该系统隐含的函数方程

式。在学习阶段，他们并不知道自己随后会进行的知识测试。该测试

表明，测试对象能够在无法解释自己是如何做到的情况下，调整糖厂

的生产。[121]

在另一个电脑游戏“牛仔裤工厂”中，研究人员也对系统知识与系

统控制之间的相关性进行了调查。实验中测试对象的任务是，通过决

定零售价格和产量，在只有一个竞争对手的情况下，使一家在市场上

较为活跃的公司利润最大化。外显知识是通过“教学回溯”的过程来衡

量的，其结果用于重建测试对象的心理模型。该研究得出结论：“测试

人员心理模型的质量与其创造的利润量之间没有显著相关性；解决问

题时思考的质量也与所获利润金额无关。” [122]值得注意的是，与教育

学或心理学专业学生相比，具有相对丰富经济学知识的工商管理专业

学生所创造的利润明显更低。[123]研究人员发现，工商管理专业的学

生丰富的专业基础知识实际上妨碍了他们的表现。[124]从隐性知识的

理论模型和前文实验概述中可以得出这样的结论，关于语言沟通获取

的完成任务的相关知识的受限制的方式，任何只通过调查问卷进行的

业绩衡量都“不能表现出一个人的真实能力”。[125]

顺便提一句，这也就解释了为什么无法通过简单地询问企业家来

确定创业成功的相关因素。相反，尽可能明确隐性知识的内容才是研

究者们的任务。这是一次颇具挑战性的尝试，只有研究达到一定高度

才有可能完成。这部分内容将在第7章进一步详细介绍。

还有另外一个与本书相关的词语是“非正式学习”，它与内隐学习

既有共同之处，也有区别。卡伦·E.沃特金斯（Karen E.Watkins）和维

多利亚·J.马席克（Victoria J. Marsick）在“非正式学习”和“随机学习”这

两个词之间做了特别区分。他们这样定义这两个词：“非正式学习和随

机学习是从外部正式形成的、习以为常的、基于课堂的活动中产生的

经验中习得的。”他们将“非正式学习”视为包含所有这些学习形式的总

体概念，而“随机学习”则被定义为其他行为的副产品。“非正式学习” 

既可以按计划进行也可以不进行规划，但多数情况下，在某种程度上

它是有意识产生的，毕竟这是一个学习过程。相反，“随机学习”在很

大程度上是无意识的，并会内嵌在个人的信仰体系中。[126]

在德国联邦教育和研究部进行的一项研究中，国际研究结果表

明，“近70%的人类学习过程发生在教育机构之外”。[127]这里，非正式

学习被定义为“工具性学习”，并且“是一种达到目的的方法”。与正式

学习相反，非正式学习的目的“并不是学习本身，而是通过学习，找到

完成校外任务、面对挑战性的情况或是解决终身问题的更好办法”。

[128]

研究结果表明，我们甚至可以把这一点视为非正式学习的优势，

它并没有被权威教学机构限量提供或过滤，而是“由整体环境经验直接

获得的产物”发展而来的。[129]正式和非正式学习之间的最主要区别

是，“一般来说，非正式学习的主要目标并不是学习具体的内容，而是

通过学习更好地实现目标，也就是说，非正式学习往往与其他活动或

目标有关，通常是作为一种有用和必要的辅助手段以更好地应对环

境”。[130]

巩特尔·多曼（Günther Dohmen）指出了非正式学习和内隐学习概

念的共同特征。这些特征如下：

·在正规化的学习环境和教育机构之外学习。

·在其他（并不一定是与学习有关的）环境下进行随机学习。

·更加注重成功地行动和解决问题，而不是分析因素和推想理论。

·在复杂的环境经验中进行直接和全面学习。[131]

不过，除了这些共同点之外，非正式学习和内隐学习强调的重点

也存在差异。这些主要与涉及的意识程度有关。非正式学习往往比内

隐学习更高级。[132]

韦肯·杜（Wiebken Düx）和埃里克·萨斯（Erich Sass）认为，就学

习本身而言，“在非正式环境下的学习”是非正式的，而不是指学习的

环境是非正式的。这里，认清“随机学习同样发生在特别规范的环境

中”是非常重要的。[133]

正如采访评估中揭示的那样，体育运动就是其中一个例子，在很

多超级富豪的童年和青少年时期，体育都发挥了重要作用。[134]2010

年出版的《运动中的非正式学习》（ Informal Learning in Sport）一书

中，尼尔·诺伊贝尔（Nils Neuber）强调，非正式学习在体育运动中起

着至关重要的作用。与其他领域相比，对学习过程至关重要的反馈在

体育领域更加直接，因为儿童和青少年会直接从他们的活动中获得“第

一手”效能。体验权力感的基本重要性在早期运动教育领域已有详细的

记载，但仍然普遍适用于体育运动中所有的非正式学习。

实证研究表明，体育涉及对反应能力的非正式学习，“纪律、坚持

不懈、自我肯定、承担责任和解决问题能力等是追求共同目标和实现

个人或团体利益的基础”。[135]这些都是创业活动的核心能力。这就表

明了除了正规教育外，非正式学习经验（如体育运动）也很重要。

4.6 财富成功与正规教育

有一种假设，即学历和正规教育对创业和财务业绩的成功起次要

作用，无论是在学术财富研究领域还是在流行的自助文学领域，这一

观点在美国获得了强烈而广泛的认可。在一本名为《百万富翁辍学：

世界上最成功的失败的励志故事》（ Millionaire Dropouts： Inspiring

 Stories of the World’s Most Successful Failures）中，伍迪·伍德哈德

（Woody Woodward）写了100位没有大学学位的知名人士的传记。

[136]

有不少名人都曾辍学或大学肄业，或决定先不学习，包括俄罗斯

百万富翁罗马·阿布拉莫维奇（Roman Abramovich）、保罗·艾伦（Paul

Allen）和史蒂夫·鲍尔默（Steve Ballmer）（微软）、罗兰·巴龙

（Roland Baron）、英国亿万富翁理查德·布兰森（Richard Branson）

（16岁时离开学校）以及美国亿万富翁埃德加·布朗夫曼（Edgar

Bronfman）等。就连谷歌创始人谢尔盖·布林（Sergey Brin）和沃伦·巴

菲特（Warren Buffett）在大学毕业之前就已经是有钱人了。不过，大

家普遍认为亿万富翁都没有完成大学学业，这种观点其实是不正确

的。瑞银/普华永道研究[137]显示，世界上82%的亿万富豪都完成了大

学学业。

尽管如此，还是有几位富豪让人印象深刻。《百万富翁的教育

（2012）》［ The Education of Millionaires（2012）］的作者迈克尔·埃

尔斯伯格（Michael Ellsberg），以一系列没有学历的百万富翁的采访

为依据，坚定认为正规教育并不是实现财富的重要因素。“我所采访过

的以及本书提到的人中，有约90%的人确实是百万富翁，有几位甚至

是亿万富翁……本书中，所有百万富翁和成功人士都对当前教育模式

表示不满。” [138]这本书的观点很具有煽动性，该书表明，大学所教授

的内容只会帮助少数毕业生取得财务上的成功，而实际上它有可能对

其他人造成阻碍。该书得到了著名投资人彼得·塞尔（Peter Thiel）和

Wordpress创始人马特·穆伦威格（Matt Mullenweg）等知名投资人和企

业家的热烈推荐。“教育仍然需要学会怎样才能让你赚到钱。但是目

前，几乎所有实际赚到钱的教育最后都变成了实践智慧和技能的自我

教育，而这些智慧和技能是在传统教育机构以外获得的。” [139]

2009年美国出版了另一项研究，一方面研究了学校教育的作用，

另一方面研究了企业家成功的实践管理经验。该研究对采访了63名自

己经营保健食品商店的企业家。他们的创业成功是以其积累管理经验

的年份和所接受教育的年份［从1（小学）到7（博士）］的评级衡量

的。[140]结果显示：虽然“创始人的人力资本”与创业成功之间存在相关

性，但是这种相关性非常小。管理经验年数和商业成功年数之间的相

关性有所增强，而创业精神和学校教育或学业成绩之间的相关性则有

所减弱。[141]

另一项针对506家意大利高科技初创企业的研究于2005年出版，研

究发现，“经济学教育的性质以及创始人以往的工作经验对其发展有着

重要的影响。事实上，创始人在经济和管理领域的大学教育年限对其

发展有着积极影响，在科技领域的教育年限对其发展有较小影响，而

创始人在其他领域的教育年限则不会对其发展产生影响。” [142]

对于学校教育在创造财富方面所起到的作用，德国学术财富研究

界持什么态度呢？一项名为“德国财富”的研究表明，与中产阶级相

比，有钱人更有可能是大学预科学校或大学的毕业生。在中产阶级

中，有19.6%的人是大学预科学校毕业生，有21.8%的人是大学毕业

生。就百分比来看，从大学预科学校毕业的受访者（或下面括号中已

经达到大学学位的人）分成以下几组：[143]

·自营职业的富人占50.7%（46.6%）。

·富裕企业家占44.2%（37.5%）。

·不受雇于他人、从事自由职业的富人占52.2%（46.8%）。

·其他富人占32.6%（33.3%）。[144]

这表明两点：一方面，富裕人群比中产阶级人群更愿意接受顶级

教育；另一方面，在这些企业家（迄今为止本研究中最大、最富有的

群体）中，大学预科生和大学毕业生的数量要远低于雇员或自营职业

者的人数。布林-斯马伦布留克（Bowing-Schmalenbrock）对此做出如

下解释：“的确，大部分企业家是大学预科生。许多企业家在大学学习

过。但是，与其他就业类型的人相比，这个人群只有少部分人获得了

最高学历，尤其是最高专业资质。和理论知识相比，走创业这条路的

人更需要具备技术和工艺技能。” [145]

这个解释并不令人信服。虽然企业家可能从工艺技能和技术知识

中所获颇丰，但其他因素也起了十分重要的作用。其中，有两个因素

对于创业成功是至关重要的：1.某些人格特质；2.通过内隐学习获得的

“隐性知识”“感知”和“直觉”。

第3章和第4章中介绍的很多学者都强调了人格特质的重要性。有

的学者强调了可以通过“试错”和模仿获得的学习技能的重要性。案例

研究表明，大量创业学习都是实验的产物。[146]

不过，本节内容证明，直觉和内隐学习起着重要的作用。雷伯指

出，直觉是内隐学习过程的最终产物。[147]而内隐学习和学术才能几

乎没什么关系。雷伯、威尔肯菲尔德（Walkenfeld）和赫恩斯塔德

（Hernstadt）等人认为，区分实用（内隐）智力和学术（外显）智力

更加重要。[148]许多实验证明，内隐学习的结果绝大多数是无意识

的。[149]

美国心理学家罗伯特·J.斯顿伯格（Robert J.Sternberg）提出了“成

功智力”的概念。根据他的模型，成功智力具有分析性、创造性和实践

性。“分析性用于解决问题，创造性用于决定解决什么问题，而实践性

则使解决问题的方案更有效。” [150]斯顿伯格认为，在具体情况下，与

那些只在必要时才使用技术的人相比，过于依赖分析技能的人效率更

低。[151]在一项针对实践智力的调查研究项目中，斯顿伯格对大量管

理层人员进行了调查。“在我们研究实践智力期间，很多受访高管都抱

怨，他们可以聘用一位商学院的顶级毕业生，也可以找到一位擅长分

析教科书案例的人，但无法针对新商业产品或服务提出创新性理念。” 

[152]

布林-斯马伦布留克发现，大多数富裕人群在致富之前就已经改行

了（只有不受雇于他人，他们才能成为企业家），这一点符合斯顿伯

格研究的结果。“成功智力具有的共同特点就是，他们选择自己的领

域，然后在该领域寻求成功。成功没有唯一标准，那些在很大程度上

有所收获的人，就是那些能够在自己选择的领域（有时是自己创造的

领域）中实现个人成功的人。” [153]

如果创业精神就是创造财富的重要先决条件，那么一方面，企业

家的成功取决于具体的个人特质；另一方面，内隐的、无意识的学习

过程使企业家拥有形成直觉性决策的能力。企业家的学业成就与财务

成功之间相关性较弱也就不奇怪了。
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第5章 机会扮演什么角色

迈克尔·雷诺（Michael Raynor）、玛哈尔·艾哈迈德（Mumtaz

Ahmed）和安德鲁·D.亨德森（Andrew D. Henderson）通过计算得出如

下结论：高业绩公司能够取得成功纯粹是因为它们运气好。他们的假

设是：“在研究了那些所谓‘伟大’公司后，他们认为，这些企业多半只

是比较幸运而已。”这一点“揭示出，系统性变化的结果要归因于少数

人假定的特性，这是十分愚蠢的，这些人只是得到幸运之神眷顾而

已”。[1]

很多有钱人和其他成功人士常常提到，好运气是他们成功的重要

因素。弗朗兹·沃尔特（Franz Walter）和斯泰恩·玛格（Stine Marg）采

访了来自大型企业的160位企业家和执行经理。[2]在罗纳德·希曼

（Roland Hiemann）撰写的《德国企业领导人的职业生涯》（ The

 Careers of Germany’s Business Leaders）一章中，有些内容尤其令人感

兴趣。希曼报道称，当受访者被问及自己如何得到现有领导职位时，

其中多数受访者都答道：“其实，这真不在我的计划之内。” [3]他补充

道：偶发事件队长（Captain Happenstance）可能是适合多数传记的标

题。[4]

然后他论证了自己的观点：承认一个人的职业生涯并没有确定的

规划，并且承认运气和偶然性同样影响职业生涯，需要从两个方面考

虑：第一，不应把它视为缺乏雄心和动力的表现；第二，绝不要把它

误解成自己职业命运的迷失或失控……另外，强调好运的作用和上司

的青睐并不会影响企业家的自我决定或自尊心，反而更充分表现这些

品质。[5]

2008年和2009年，瑞士社会学家采访了100个人，其中很多人是百

万富翁。他们引用了其中一位受访者的话：“我只是碰上了这辈子最好

的运气。” [6]其他受访者也同样愿意把自己的成功归功于运气。[7]尽管

大家都这么说，但社会学家得出的结论是：“富人倾向于把自己的财富

主要归因于个人品质……有钱人似乎是凭借个人价值赚取财富的。有

钱人（有可能是由于他们有物质资源）会觉得自己有非凡的能力。” [8]

和许多富有的成功人士内在信念相反，他们受访时再三强调了好

运和机缘的重要性。1996年，美国心理学教授米哈里·契克森米哈赖

（Mihaly Csikszentmihalyi）发表了一篇《创造力：心流和发现与发明

的心理》（ Creativity： Flow and the Psychology of Discovery and Invention）的研究，受到高度关注。1990～1995年，他访问了91名优

秀人士。每一位受访者都在科学、艺术、经济或政治等重要领域做出

了重大贡献。他的受访者包括14位诺贝尔奖获得者。[9]科学家、作家

和艺术家的人数比商界人士的人数更多（只有三位受访者来自商

界）。[10]

在他整个研究过程中，契克森米哈赖考虑了意外好运对受访者的

成功所起到的作用。契克森米哈赖认为，“在我们问有创造力的人们如

何解释自己的成功时，最常见的回答之一，也许是最常见的回答，就

是“自己很幸运”。在正确的时间处于正确的位置几乎是普遍的说法。” 

[11]“遇到正确的人” [12]同样也很重要。

作者总结道，运气无疑是发掘创造力的重要组成部分。契克森米

哈赖介绍了一位非常成功的艺术家，他的作品卖得很好，最后挂在了

最好的博物馆的墙上。他曾经遗憾地承认，至少有上千位艺术家和他

的水平不相上下，而他们都默默无闻，他们的作品没人欣赏。他说

道，自己与其他人的区别就是，几年前，他在一场派对上遇到了一个

人，和他一起喝了几杯。[13]他继续透露，这个人后来给予他很大的支

持。

契克森米哈赖随后就用运气和巧合的巨大意义证明自己的说法。

然而，强调个人作用重要性的有限还是很重要的，因为个人作用往往

被人夸大。“但是，人们也可能犯相反的错误，否认个人的所有功

劳……不过，很多人从来没有意识到自己正处于有利位置或遇到了合

适的时机，即使在意识到这一点时，也极少有人知道应该怎么做。” 

[14]他承认，这些人所取得的成功确实在很大程度上取决于运气，不过

相对来看，他补充道：“除了这些好运所支配的外部因素，能让个人为

提高文化修养做出努力的是一个人塑造自己生活以适应自己目标的个

人决策，而不是让外部力量来支配他们的命运。”事实上，可以这么

说，这些人最显著的成就是他们创造自己的生活。我们有必要了解他

们是如何做到这一点的，因为这也适用于我们的生活。” [15]

因此，契克森米哈赖以尖锐的言辞来开篇，他认为，即使每个新

想法或新产品都出自个人，也不能说这种创新一定是任何个人特定特

征的直接产物。[16]在别处他甚至说：“随着时间的推移，他们反而会

受到外部事件的影响，遇到好人或坏人、好事或坏事，他们（研究中

的受访者）不得不对应对遇到的事情。与其说是事件塑造了他们，不

如说他们通过改变事件来达成自己的目标。” [17]

加拿大记者马尔科姆·格拉德威尔（Malcolm Gladwell）在《异

类：不一样的成功启示录》（ Outliers： The Story of Success）一书中，

试图找出特别成功的人能够如此成功的原因。他的核心假设就是，人

格特质、智力等在解释卓越人才的成功方面并不重要。“我希望你明白

的是，这种关于成功的个人解释没什么用……站在王者面前的人可能

看上去像是一切都是他们独自完成的，而事实上，他们始终得益于隐

藏的优势、意想不到的机会和文化遗产，这些可以使他们不断学习、

努力工作并且以其他人做不到的方式认识世界。” [18]

格拉德威尔坚信，巨大的成功并不是出众的人格特质或策略的结

果，而是努力工作和好运带来的。格拉德威尔以两位特别聪明的人物

为例——世界知名的物理学家J.罗伯特·奥本海默（J.Robert

Oppenheimer）和一位很大程度上无人认识且并不成功的天才克里斯·

兰根（Chris Langan）（智商为195），以证明智力并不能保证人一定

能成功。格拉德威尔认为，研究表明，智力当然是影响成败的因素，

不过，这最多只适用于智商为120左右的人。[19]而智商高于130的人并

不会获得真实世界的任何其他优势。根据格拉德威尔的说法，举例来

说，智商为130的人和智商为180的人同样可能获得诺贝尔奖。他认

为，“实践智力”，即知道对什么人说什么话，知道什么时候说，并且

知道怎么说才能获得最大效果。能做到这些要重要得多。[20]然而，格

拉德威尔认为，这些技巧不是由基因决定的，而是从学习中获得的。

与父母贫穷的孩子相比，来自富裕家庭的孩子学习这些技能的可能性

更大。此外，出生在哪个家庭是由个人运气决定的，这也证明了作者

的假设，即运气是最关键的因素。就像契克森米哈赖一样，格拉德威

尔也强调了这个事实，即比尔·盖茨这样的人物也会强调好运在成功中

所起到的作用。格拉德威尔问及盖茨成功的原因时，他首先这样说

道：“我很幸运。” [21]

那么为什么成功人士在谈及成功时往往把成功归结为运气呢？契

克森米哈赖、格拉德威尔和其他作者并没有提出这个问题，他们更愿

意接受受访者“表面上认定”自己是走运的。事实上，在成功人士被问

及自己成功的原因时，他们会谈及运气主要基于如下几点考虑：

·他们的回答中包含真实成分。生活中，遇到好运和遇到不幸的巧合同样重要。

·他们可能潜意识地试图转移人们嫉妒的视线。

·他们的回答往往令人困惑，因为他们并没有意识到自己是怎么成功的。

5.1 偶然的作用

像契克森米哈赖和格拉德威尔这样的作者往往会遵循类似的论

证。如果成功人士并没有恰好在正确的时间出现在特定的地方，或并

没有认识正确的人，他们永远都不会成功。哲学和历史哲学中有大量

论述了机遇重要性。在一篇《历史理论中的机遇与应变》（ Chance

 and Contingency in the Theory of History）博士论文中，阿德·霍夫曼

（Arnd Hoffmann）这样定义机遇：“机遇是基于动机和期望的独立行

动链的巧合，并会达成这样的结果，在其汇合并对事件产生影响时，

只有这些机遇是无意识的、不可预测的、突如其来的、不太可能的。

它们才会对行为人产生重要影响。” [22]

在历史领域，在依靠违背事实的假设来探索历史是否合理甚至合

法上，有很多激烈的争辩。2005年霍夫曼指出，过去20多年，大家对

于“如果……会怎么样？”这个问题明显兴趣大增。[23]有些历史学家甚

至认为，每一种因果性解释必须包含隐含的违反事实的观察，即使这

些并不是外显的。“如果没有说明某种原因或某些原因，我们就暗示，

如果没有采取这样或那样的行动或一系列行动，那么事情就会有所不

同。如果我们并不相信他们会那么做，我们就不应该对我们所做的事

情的重要性或行为提出质疑。” [24]

在与格拉德威尔的观点相似的书中，虽然违背事实的假设并没有

被明确提出，但它们具有重大意义。读者时常会遇到这样的问题：如

果比尔·盖茨没有免费接触大型计算机的工作机会会怎么样？我们很难

为这类假设提供一个让人满意的结局。盖茨还对在他的领域取得如此

惊人的成功满意吗？如果不能，他能否以他的个人特质（例如超凡的

智慧、杰出的创业素质或某些个人品质的力量和成功策略），在其他

领域取得同样的成功？

成功并不取决于个人机遇，更重要的是，个人是否能够首先意识

到这是自己的机遇，以及是否能够对其加以最优化利用。很有可能其

他人也会遇到同样的机会，但谁都没有认识到这一点，或者即使意识

到机遇来临了，并没有加以充分利用。小说家马克斯·弗里奇（Max

Frisch）曾经说过：“机遇为我打开属于我的一片天地。”[25]机遇能否

被发现并被利用，在一定程度上取决于个人“对经验的开放性”，也就

是大五人格特征理论之一。许多研究表明，企业家和富裕人士的经验

开放程度要高于平均水平。

心理学家理查德·怀斯曼（Richard Wiseman）的发现也很有趣，他

调查了人们如何看待机遇在生活中起的作用以及他们对突如其来的机

遇会做何反应。他经过观察发现，外向性与一个人遇到意外机遇和积

极加以利用的可能性是相关的。“任何再三声称自己‘幸运’的人往往比

其他人更加外向。这种高度的外向性意味着，这些自己宣称是‘幸运

星’的人会与更多的人接触，并且由于外向的人通常对其他人更为开

放，所以他们往往更能够从信息、反馈及其他能在生命中任何地方增

加机遇的有用暗示中获益。” [26]

怀斯曼（Wiseman）给研究对象来的路上提供了两个机会：一个

机会是以钞票的形式出现的，怀斯曼把钞票放在通往研究实验室的地

板上；另一个机会是以潜在雇主的形式出现的，潜在雇主在咖啡馆里

和研究对象接触、攀谈。“‘幸运星’一下子就找到了钱，与潜在雇主在

咖啡馆热烈地交谈，并在那里找到了非常感兴趣的工作。几乎所有‘不


走运的人’都直接越过了钱，并且没有利用这次咖啡馆的谈话机会。” 

[27]这说明，对偶然事件的识别和利用也是某些人格特征和态度的结

果。

与格拉德威尔的著作相似的书，都把如比尔·盖茨和史蒂夫·乔布斯

等人的大部分成功归结为一系列幸运的巧合，这就具有了固有的暗示

性力量，因为这会引导读者不停地追问：如果这种单一事件或是那一

点点好运气并没有发生，会有什么不同呢？作者越是把这些幸运的巧

合联系起来，读者们就越有可能认为，如果这些人没有遇到那一系列

的偶然事件，他们就不会在类似的领域取得成功。当然，这是有可能

的，不过无法被证明。要确定这些成功人士生活中的大量负面事件或

不愉快巧合并不难，而这些只能说是运气不佳。如果这些人实际上并

没有取得这么大的成功，而是失败了，那么有这种不走运的暗示十分

容易，这也同样可以作为他们失败的一种解释。但这样的话，就会忽

略一个事实，也就是一个人对事件做出反应的方式过多，而对事件本

身则很少，这就会导致特定的结果。

人们一生中只遇到好运气或坏运气的可能性非常低。平均来讲，

在几年或几十年间，好运气和坏运气是可以相互抵消的。霍夫曼把这

种思维方式称为“补偿理论”。这样一来，一些巧合就弥补了另外一些

巧合。[28]

毫无疑问，偶然事件和运气确实起了作用，不过，这种作用会根

据所涉及的事件领域而大不相同。在强调好运作用的同时，迈克尔·J. 

莫布森（Michael J.Mauboussin）也承认，不同领域和事件之间存在实

质性差异。他提出了“运气/技能连续体”的说法，并以体育活动等为例

加以说明。他把轮盘放在光普的“纯好运”的一端，把国际象棋放在光

普“纯技能” 的一端。[29]为了决定一个事件处于光普的哪个位置，可以

询问以下问题：你是否会故意输掉。很明显，在技能游戏中，你可能

会有意地输掉，不过，玩玩轮盘赌或彩票时，你无法故意输掉。在美

国，为使在线扑克合法化，律师们甚至拿这个测试作为他们的法律论

据。[30]

即使机遇确实算一个因素，人们对机遇事件或偶然事件的反应一

定重要得多。赢得彩票是一个天降好运的例子。不过，那些赢得彩票

大奖的人在几年内就不会有好运了。[31]相比之下，那些自力更生的百

万富翁和亿万富豪失去一切后，却能在几年内重获财富。

还有一个幸运巧合的例子就是继承了大笔的财富，而继承的个体

什么也没做，只是继承财富而已。他们在两三代人之内就失去财富的

例子也有很多。罗伯特·阿尔诺特（Robert Arnott）、威廉·伯恩斯坦

（William Bernstein）和莉莉安·吴（Lillian Wu）于2015年指出，多数

超级富豪的财富都很快耗尽。他们问道：“从前创业时代的超级富豪的

后代们，如阿斯特家族（Astors）、范德比尔特家族（Vanderbilts）、

卡内基家族（Carnegies）、洛克菲勒家族（Rockefellers）、梅隆家族

（Mellons）和格蒂家族（Gettys），现在都哪儿去了？……最先获得

巨大财富的人都是万里挑一的天才，相比之下，这些超级富豪的后代

很少是同样的万里挑一的天才……一般来说，我们发现，与人均国内

生产总值的增长相比，超级富豪的后代会在每20年（或更短）时间

内，将其遗产减半。今天，19世纪的巨大财富大半都已耗尽，几乎所

有半个世纪前的好运气也都没有了。” [32]

不可否认，运气和机会确实发挥了作用，但是人们不太关心这一

点。人们更关心经过证实的成功策略，这并不是巧合，毕竟，意识到

好运和机遇对获得成功发挥了作用，但这又能得出什么结论呢？它对

于人们的行为影响不大。这也就解释了，为什么说对于成功的解释更

倾向于与个人有关的因素（起码在某种程度上是这样）。

5.2 幸运——对嫉妒的无意识防御

赫尔穆特·施伊克（Helmut Schoeck）在他的《嫉妒，一种社会行

为理论》（ Envy： A Theory of Social Behaviour）一书中，提出了一个

假设，即“好运气和坏运气、机遇和机会”在控制嫉妒问题上起到了关

键作用。正如施伊克所说，“人可以向个人命运中明显的不平等妥协，

却不能屈服于对自己和他人都具有破坏性的嫉妒。他可以指责非个人

权力——盲目的机会。” [33]在成功人士提到好运的时候，这就成了对

嫉妒的无意识防御。“一个取得巨大成功的运动员、男学生或商人很可

能会成为人们嫉妒的对象，在这种情况下，他们会耸耸肩说：‘我只是

觉得自己很幸运。’……他们只是下意识地通过这种方式，摆脱可能的

嫉妒。” [34]这种行为指向一种“随机的、不可预测的、不可控的力量，

这种力量导致了有利或不利的事件发生。” [35]

当一个非常成功的人称“我只不过比较走运”时，比起提及自己的

杰出智慧或是出众个性，他们这样说会显得更可爱、更人性化并且使

人愉快。另外，我们常把成功归结为技能，把失败归结为坏运气，这

么想可以帮我们解除心理负担。“我的成功归功于我，我的失败归咎于

他人” [36]是一个熟悉的解释。很多研究表明，“无论真正的原因是什

么，无法达成目标或无法完成任务的人，往往会把失败归结于外部原

因，比如优秀的对手、不利的环境或只是运气不好。然而，人成功

了，他们认为成功应归功于自己的技术和能力，而几乎不会把成功视

为对手较弱或环境有利的结果。” [37]

不过，契克森米哈赖的研究表明，那些特别成功的个人往往认

为，他们的成功是由于运气太好了，或至少假设有可能是这种情况。

这其中可能有一定程度的卖弄成分。虽然关于非常成功的人经常把运

气或巧合作为自己成功的原因，确实有第三个原因存在，但施伊克提

到的无意识地为嫉妒辩解绝对能够成为一个关键因素。

5.3 用幸运和巧合阐释成功

在我们无法解释某个成功的结果时，我们也常常得出结论：这次

成功完全是运气所致。莫布森就是这些强烈强调运气作用的作者之

一。为了支持自己的假设，他引用了美国经济学家舍布·罗森

（Sherwin Rosen）的《超级巨星经济学》（ The Economics of

 Superstars）一书中的分析。“罗森发现，一些超级巨星（如一流演

员）赚取的收入远远大于那些能力稍弱些的演员。虽然粉丝们会觉得

超级巨星没有那么出色，但他认为，他们演技的差异太小无法解释他

们彼此薪酬上的巨大差距。” [38]

这个例子很好地解释了这样一个现象：很多作者过度轻率地得出

运气或机遇发挥作用的结论，而没有考虑其他解释。莫布森关于运气

的定义运用了差减法或余值法。“从这个意义上讲，运气是剩余的部

分，是从结果中减去技能之后所剩下的东西。” [39]他认为，即使超级

巨星的水平与普通音乐家相似，他们仍然会赚更多钱，这个差异不能

仅靠音乐技巧来解释。“有多种方法来评定一个人的技能或能力。例

如，你可以根据歌的节奏、音调、歌词内容、发声质量和乐器来评价

一首歌。不同的人可能会有不同的判断标准，或者以不同方式来评定

这些品质。不过，无论我们如何评估一个人的技能，运气也同样有利

于通过社会影响影响我们的观点。所以，运气不仅仅隐藏在结果的不

平等的背后，更决定了我们对技能或能力的评价。” [40]

不管在什么地方，上文使用差减法对运气的定义，即运气是从“结

果”中减掉“技能”的剩余部分，这种谬误是把“技能”定义得过于狭隘的

直接结果。在这种情况下，错误的假设是：超级巨星能获得更高的收

入是因为他们的音乐技能更高超。如果无法对音乐技能进行分类或量

化，那么就只剩下运气可以作为唯一解释了。

不过，事情显然并不是这样的，麦当娜曾经是世界上薪酬最高的

歌手，她的例子就可以证明。在麦当娜被问及是否有天赋的时候，她

的经理，也就是曾经为麦当娜在音乐上取得成功铺平道路的人，答

道：“她的技能足以创作音乐或弹弹吉他……但相比较而言，更重要的

是她的个性，而且她是一位优秀的演员。” [41]在她赢得了电影《贝隆

夫人》主角的机会的时候，麦当娜不得不先接受三个月的专业声乐训

练。当时，她已经是世界上最有名和最成功的歌手了。她的成就和高

收入并不是什么异常优秀的音乐才能所致，也不是运气或巧合的结

果。这一切要归功于她能够定位和推广自己的才能。[42]

这也同样适用于许多企业家和超级巨星，不能把他们的成就归功

于某项特殊的专业技能或某个产品功能，而应归功于出色的推广。奥

地利亿万富豪迪特里希·梅特舒兹（Dietrich Mateschitz）（红牛维他命

饮料有限公司创始人）和理查德·布兰森（Richard Branson）（英国维

珍集团创始人）就是完美的例子。[43]即使是毋庸置疑的非常有能力的

投资人，比如沃伦·巴菲特（Warren Buffett），至少其成功的一小部分

要归功于精湛的自我推广技巧。[44]

不仅那些仓促论证的学者和作者把成功归功于运气和机遇。在许

多情况下，连成功人士自己都不知道或是至少无法表达清楚自己为什

么成功以及是如何成功的。这就是为什么需要进行定性社会研究以填

补这项空白。阿诺德-迈克尔·诺（Arnd-Michael Nohl）表示：“虽然受

访者很清楚如何处理具体问题，也不能假设他们能够弄清楚成功的原

因。”诺引用了德国学者卡尔·曼海姆（Karl Mannheim）的“非理论知

识”，这种“非理论知识”首先必须由研究人员阐述。[45]

学者迈克尔·波兰尼（Michael Polanyi）提出了“内隐知识”这个

词。本书第4.5节强调了内隐学习的重要性。人们通过内隐学习可能获

得最多的隐性知识或直觉。不管谈论的是“隐性知识”或“非理论知

识”，无论如何，显然，我们所知的往往比我们自己了解的或能够明确

解释的要多。盖克·克拉克斯顿（Guy Claxton）将自己的论文命名为

《知其然不知其所以然》（ Knowing Without Knowing Why）。[46]哈耶

克指出，很多事情人们都“能够”做得很好，却不知道是怎么做到的。

“这些技能的特点就是，我们往往无法明确地（推论性地）解释所涉及

的行为方式。” [47]

正如研究所示，成功人士往往无法明确地解释他们为什么会成

功。一个成功的作者能否准确解释自己是“如何”写作的？一个成功的

音乐家能否准确解释自己是如何比其他音乐家取得更大成功的？由于

他们的行为往往是内隐学习的产物，并且是依靠直觉进行的，所以这

一点很难解释。也许这些人从来没有仔细想过这个问题，或者他们缺

乏在更抽象，甚至在更科学的层面上反思这些话题的能力。即使他们

仔细思考过，对于这种比较，他们往往缺乏必要的依据做出合理的解

释。当人们无法认识到他们过去或现在的成功的原因时，他们把成功

解释成运气或机遇也就不奇怪了。

受访者在无法明确说清楚自己的内隐知识时，他就会将其解释为

好运，这也可以缓解尴尬的局面。当人们用运气或巧合来解释自己为

什么成功时，这么说有三个好处：解释中包含了部分真相，对于采访

者来说“听起来不错”，而且可以作为一种针对嫉妒的无意识保护。
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第6章 意向性性格特征：大五类人格及其他

在心理学中，“人格”被定义为“持久性地描述一个人全部特征的总

和，并使一个人区别于其他人”。[1]珀文（Pervin）认为，人格指的是

“形成个人持久而独特的感受、思维和行为模式的心理素质” 。[2]

目前，“差异心理学”或“个性心理学”等术语和很多同义词都被大

量用来研究人格特征的倾向性。[3]这些都是“个人在不同情况下久而久

之反复表达的广泛的、无条件的、去背景化的和隐含的比较特征。它

指的是相对整体的（相比之下非常具体的）特质，描述了典型的（不

限于特定条件或情境、环境）的经验和行为。” [4]

这些个人特征不随时间和各种情况的变化而变化，它们相对稳

定，因此可以确切估量。例如，我们使用自我评估调查问卷或第三方

采访的方法。因此，人格心理学主要研究心理机能和性格。性格具有

以下特征：“1）不同人的性格不同；2）不随时间的改变而改变，具有

稳定性；3）即使人所处情况不同，性格具有一致性。” [5]

人格特征是持久不变的，至少从某个年龄段开始就几乎没有变

化，而“适应性改变”更加短暂，并会随着时间的推移而改变。这些适

应性改变也可以通过咨询和学习有意识地发展或改变。适应性特征包

括动机、目标、计划、价值观、态度、自我意象、具体技能和才能、

学习方法、应对策略、防御机制以及人类个性等诸多方面。[6]

在描述各种人格类型的众多模型中，最近几十年间，虽然有人批

评大五人格模型并指出其局限性，但是大五人格模型在很大程度上占

据主导地位。[7]“对大五人格模型广受欢迎的一个解释是，经过几十年

的论战，现在我们有了一个统一的人格模型，它整合了其他描述人格

的模型。” [8]

早在20世纪30年代，第一个用于描述三个到五个关键人格特征的

性格理论就出现了，不过，现今广为人知的大五人格模型是由保罗·T. 

科斯塔（Paul T.Costa）和罗伯特·R.麦克雷（Robert R.McCrae）系统地

提出的。和其他人格理论一样，大五人格模型是要素分析的产物。这

涉及一系列人格变量的测量和分析。这些变量应该与单个因素（如“外

向性”）有很大相关性，并且不同因素之间的相关性很小（如“外向性” 

和“宜人性” ）。[9]科斯塔与麦克雷的大五人格模型定义了五个特征：

神经质、外向性、开放性、宜人性和责任心。

责任心是由以下特质组成的：

·认真（全面、细致）：与马虎相反（粗心、不负责任）。

·勤奋（勤勉、高效）：与懒惰相反（无动于衷、无精打采）。

·有条不紊（井井有条、一贯的）：与紊乱相反（无目的、无计划）。

·守时：与迟到相反。

·雄心勃勃：与漫无目的相反。

·坚忍（顽强、坚持）：与放弃相反。

“一丝不苟的人是理智和见多识广的，也往往认为自己的胜任力较

强。他们的成功部分源于他们的条理性和秩序感，这可以让他们更高

效地工作……他们追求获得高成就，所有事情都追求完美；为实现自

己的目标，他们一定是高度自律的。最后，他们还有深思熟虑、提前

制订计划、在行动前仔细思考的特点。他们的生活清楚地指向自己选

择追求的道路。” [10]

高度神经质的人倾向于紧张不安，并经常担心会出问题。他们感

到很难应付压力，所以很敏感。他们倾向于冲动反应。总的来说，他

们心理上很不稳定。[11]神经质的人还表现为：焦虑、烦躁、抑郁、羞

怯、冲动和脆弱。[12]不过，这并不意味着他们在临床意义上是神经质

的。传统意义上被诊断为神经质的精神病患者在神经质这个维度上往

往得分很高，但许多人在没有任何精神疾病的情况下得分很高。[13]

如第3章所示，以往的研究表明，富裕人士和企业家的特点就是责

任心很强，而宜人性很低。麦克雷和科斯塔将诸如“冷酷”“可疑”“吝

啬”“敌对”“批判”和“急躁”等词语结合起来用于表达低宜人性。尤尔根·

赫斯（Jürgen Hesse）和汉斯·克里斯蒂安·施拉德（Hans Christian

Schrader）认为，“宜人性非常高的测试对象对和谐有着明显的需求，

他们可以很容易退缩，并且特别容易轻信别人”。[14]

在这种情况下，可以按照常规方式来使用词语“外向性和开放

性”。高度外向性的人很健谈、坚定、有事业心、精力充沛且勇敢。相

比之下，内向性的人往往是沉默的、优柔寡断的，并且经常焦虑和缺

乏活力。开放性高的人想象力丰富、有创造力，并且对世界充满好奇

心。[15]

人格特征不仅仅是习惯。相反，许多习惯与人格特征毫无关系。

麦克雷和科斯塔指出，与习惯相比，“特征”与动机更为接近。“在许多

方面，特征更像是动机而不是习惯，我们往往并不十分清楚如追求刺

激之类的倾向是否应被称为特征或动机。‘特征’似乎是更宽泛的词

语，指人类一致性的动机、风格等。” [16]

无论通过第三方评估还是自我评估，人格特质都可以通过观察来

测试。这两种方法哪种更准确？是第三方更可信还是自我评估更可

靠？为了证明自我评估更可信，麦克雷和科斯塔做出如下报告：“每个

人用一生了解自己，我们可以凭借主观经验，得知某件事是否真正令

自己享受，还是让自己深感怀疑或焦虑。如果受访者能够坦诚地面对

自己和研究人员，那么自我评估报告可能是测试人格特征的最佳方

法。” [17]大量研究检验了自我评估和第三方评估结果之间的相关性，

报告结果高度一致。其中有两个方面相关性很高，尤其是自我评估与

丈夫和妻子对彼此的评估之间的相关性。他们比别人更了解自己伴侣

的人格。[18]

用于这项研究的问卷与麦克雷和科斯塔的大五人格模型的研究内

容有很多相似之处。该问卷有50个问题，每个问题有5个要素。该问卷

是由科斯塔和麦克雷依照NEO五因素人格调查表（NEO-FFI）制作

的，由彼得·博尔科诺（Peter Borkenau）和弗里茨·奥斯坦多夫（Fritz

Ostendorf）首先翻译成德语。[19]虽然刚开始翻译成德语的时候有些问

题不太明晰（如使用双重否定词），但一般测试对象在分配的15分钟

内完成问卷调查表没有问题。该问卷对神经质、外向性、开放性、宜

人性和责任心等几项人格特征进行评估。[20]研究结果见第17章。

绝大多数受访者超过50岁，这就产生了衡量人格特征实际上是否

有意义的问题。如果经证实，一个人的人格特征是高度易变的，也就

是说，如果一个人30岁的人格和60岁的人格差异很大，那么关于人格

的问题就只有有限的认识论价值，或者有必要在受访者更年轻的时候

探寻其人格特征。

不过，如果人格是持久不变的，或随着时间的推移变化不大，那

么研究人格一定是有意义的。大量研究证实了麦克雷和科斯塔提出的

观点是很有说服力的，即人在30岁以后，其主要人格特征就几乎没有

改变。[21]实际上，大量研究表明，随着年龄增长，宜人性特征会变得

越来越强，而随着时间的推移，许多外向性特征就会减弱[22]，不过，

这些变化远远超过不可改变的人格特征的总和。

虽然大五人格模型被学术界广泛认可，但也有人批评这一模型。

[23]一些研究人员呼吁用常规因素取代开放性。[24]关于这项研究，最相

关的方法就是伯格哈特·安德烈森（Burghard Andresen）采用的方法，

他试图证明冒险倾向应被视为第六个潜在的人格特型。

安德烈森指出，一次次研究证明了第六大人格特征具有独特的高

阶人格维度。“从这个角度讲，寻求风险和竞争的等级在体能挑战、活

动、能量、成就动机和主导地位以及自然科学、技术和体育兴趣等衡

量方法上尤为重要。” [25]

他将R因素（冒险倾向）的复杂性描述如下：“R因素的核心是冒

险倾向，同时领导水平、成就和竞争动机也占很大比例。此外，R因

素还包括公民勇气、在危机和灾难情况下承担责任并采取英勇的个人

行动。” [26]经验研究表明，具有较高R因素的人具有如下表现：[27]

·优先考虑以经济为导向的冒险和扩大企业规模

·优先考虑更高、更有活力和更灵活的工作需求

·互动式领导风格和社会优势

·有创造性、充满活力的专业人士、成功动机和创新倾向

安德烈森列出了R因素的关键词：[28]

·意志力

·果断

·承诺

·决心

·独立

·斗志

·雄心

·崇尚运动

·竞争态度

·领导野心

·勇于挑战

·动机

·乐于尝试

·权力意识

·自主性

·追求利润

·企业家精神

这种构成的共同特性就是“进攻性、风险性，同时具有强烈的‘道

德’价值取向以应对挑战、危险或困境” 。[29]

本书第3章和第4章引用的创业性人格研究也发现，大五人格模型

本身对成功企业家具体特征的衡量过于狭隘。因此，研究人员要求被

访者评估自己的冒险倾向，这在本书第二部分有详细论述。从第3章和

第4章我们可以看出，创业人格的冒险倾向与个人强大的乐观主义具有

很大的相关性。

最后，研究人员在采访中还探究了受访者在行为上体现的教条主

义或不墨守成规的程度。根据很多关于企业家特征的理论（如熊彼特

理论），不墨守成规（虽然研究人员并不常使用这一术语）是企业家

的人格特征之一。

大五人格模型或其他衡量人格特征的模型并不能完全解释我们的

行为。除了上文已经提到的人格特征之外，“适应性特征”也是人格特

征之一。该特征一方面受人格特征的影响，另一方面受环境的影响，

因此它可以改变。适应性特征包括“动机”（虽然在这种情况下，动机

与人格特征有很大部分的重叠）、“兴趣”“价值”和“态度”。[30]虽然为

了调查人一生中五大人格特征的稳定性已经进行了许多研究，但关于

特有的适应性改变，仍然缺乏适当的研究。[31]

为了涵盖人格特征，本书将“人格”一词定义为相当广义的术语，

它仍然相对恒定并可以衡量，例如使用大五人格特征模型以及适应性

特征（动机、价值、态度和行动策略）。

在这种情况下，对于把致富当作人生目标的人来说，他们值得思

考个性特征与财富成因之间的相关性。有人会假设，具有成为富人的

人格特征的人数要远远多于真正的富人的人数。因此，识别这些人格

特征可以帮助人发展自我意和开发未被发掘的潜能。行为策略、态

度、信念和性格上的缺陷，实际上塑造了人格，同时行为策略、态度

和信念在很大程度上是可变的。在这个程度上，分析通过努力而变得

富有的人的特有态度和行为策略，肯定会对把致富作为人生目标的人

发展行为模式和学习目标大有帮助。
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第7章 方法论

7.1 定量方法在财富学术研究中的局限性

社会研究中的定量和定性方法有其正当性，可以有目的地相辅相

成。[1]本书把净资产过亿的人作为研究对象，采用的研究方法是定性

法。这么做是有原因的。

任何随机抽样都不可能为定量调查提供数以亿计的足够数量的样

本。[2]因此，本书决定对财富的学术研究采用定性方法，这是基于两

个事实：第一，没有用于定量分析的适当数据；第二，目前还不清楚

应该如何收集这些数据。当然，不排除这种可能性，即有一天这个问

题会得到解决，并会创建一个足够稳定的数据集，这样就可以使用定

量方法来研究财富精英了。

约亨·格莱赛（Jochen Gläser）和格里特·劳德尔（Grit Laudel）认

为，以不能使用定量方法为由使用定性方法进行研究，这个理由过于

保守了。“这个理由在今天很难适用。它可以间接地表明以关系为导向

的解释策略是更好的策略，遗憾的是，仅仅因为条件不利，这种方法

也不能使用。今天，我们可以进一步争论，并写道我们感兴趣的社会

机制往往只能通过定性法来识别。” [3]不过，也许有人会说，如果可以

使用定量方法为研究超级富豪生成可靠的数据集，那么事实上我们也

必须这么做。有必须使用定性法的争论是由于缺乏这样的数据集，而

且在可预见的将来也无法实现这样的数据集，不过，这绝不意味着结

果较差。因为这些方法是对调查对象唯一适用的，所以也是正确的研

究方法。

研究超级富豪的最大挑战是，很难接触这个群体。首先，这个群

体非常小。其次，由于多种原因，这个群体比一般群体的自我保护意

识更强。这些人多数都有一个团队，专门负责阻挡外界与他们接触

（特别是陌生人，但也不仅仅是陌生人）。这是为了使这些人在工作

时不受干扰或不会分散注意力。因为这些富裕人士担心其他群体的嫉

妒，所以强烈保护自己的隐私。毕竟，时间才是这个群体中最稀缺的

资源。个人在工作时间内创造的价值越大，他们就越不愿意将时间投

入到既不能产生经济效益，也不能减轻工作和生活压力的事情上。与

其他专业团队相比，约见财富精英成员往往必须提前几个月安排。

汉斯·默克斯（Hans Merkens）认为，“在定性研究中，确保可以在

研究特定实例和接触集团或机构的前提下再进行实证调查。一旦做到

这一点，甄选程序就不是最重要的考虑因素了，可以根据已确定的情

况进行甄选。” [4]这次调查也同样适用。莫金斯说道：“对于实际选

择，在许多情况下，调查开始时并没有固定的抽样检验方法，滚雪球

方法是比较适合的……采访者会请每位受访者推荐更多合适的受访

者。” [5]

那么，作者是如何接触到作为本书基础的采访对象——超级富豪

的呢？作者首先创建了一份30至40名企业家和投资人的名单，他认为

这些人拥有至少数千万或上亿的净资产。他们是他私下已经认识的

人，其中多数只是过去认识，还有一些是与作者关系比较亲密的熟

人。作者要么亲自联系这些人，要么写信联系，并问他们是否愿意接

受匿名的时间为一到两个小时的个人采访。在最初的采访群体中，通

过房地产建立财富的人（如开发商、基金发起人或投资人）的人数过

多。他们最终代表了约一半的受访者。进行这种高度个人采访的原因

是，作者自1996年开始一直都是一名活跃的记者，从2000年开始，他

做了房地产行业的顾问和投资人。

45位受访者的职业或涉足行业

房地产开发商：14人

金融业（涉足领域有资金、租赁、金融服务、融资、股票等）：9人

房地产业（基金发起人，投资者，建筑业等）：6人

房地产经纪人或销售：4人

食品工业批发业：4人

医疗技术或IT行业：3人

咨询与服务公司：2人

制造业（钢铁、消费品等）：2人

其他行业：1

鉴于受访者中从事房地产行业的人数比例较高，这个群体似乎可

能比实际情况更加同质化。大约一半的人可能涉足过房地产行业，但

开发商、承包商、基金发起人和经纪人的工作是非常不同的，需要特

别的资质，这就意味着，实际上这个群体比原来预期的更具异质性。

多数受访者是白手起家的百万富翁，这是十分有利的，因为与继

承部分财富的人相比，这个群体回答“你是如何变富有的”这个问题会

更加容易。对于继承人来说，他们继承的财富是否大大增加，或者是

否只是将财富维持在相似的水平上，甚至是否耗尽了最初继承的财

富，向他们询问这些是很重要的。只有在第一种情况下，才能得出与

本书所列问题相关的结论。为本项研究选择对象的标准是：他们要么

是白手起家获得财富的，要么就是继承了一大笔遗产。简单来说就

是：把1亿欧元变成1000万欧元的人显然与本研究无关，而把1000万欧

元变成1亿欧元的人与本研究有关。采访结束后，受访者被问及是否能

够推荐符合这些标准的其他受访者。另外，部分受访者是由一名负责

这项工作的教授推荐的，有些受访者甚至是招聘来的。总的来说，从

2015年10月至2016年3月，作者进行了45次个人访谈。每次访谈持续一

到两个小时，访谈内容都呈现在1740页的转录文本中。除了四个人

外，所有的采访都是在德国进行的。这四名受访者不再住在德国（其

中三人住在瑞士），但他们仍然是德国公民。

该研究采用定性法的优点主要是：“由内而外”描述生活的范围，

也就是从相关个人的角度来分析。这种方法帮助人们更好地理解社会

现实，并提请人们注意过程、解释模式和结构特征。这些对人们来说

仍然是很隐蔽的，甚至每天忙于例行公事的演员可能也不会意识到这

些。” [6]

定性法特别适用于边缘和少数社会群体，他们的生活方式在很大

程度上是未知的，而且和多数人关系不大。考虑到这些群体，乌韦·弗

里克（Uwe Flick）、厄恩斯特·凡·卡道夫（Ernst von Kardorff）和艾恩·

斯坦克（Ines Steinke）关于定性研究价值的假设特别适用。定性研究

使用的是，“作为知识的源泉和镜子，偏离规范的外来事物和意料之外

的事物使未知的事物得以知晓，使已知的事物变得模糊，并因此扩大

获取更多（自我）知识的可能性”。[7]根据弗里克、卡道夫和斯坦克的

说法，“定性研究往往是被推荐的方法，它研究的重点在于那些尚未被

深入探索的领域，并使用‘敏感性概念’作为支持。” [8]

定性研究的优势更多在于描述社会群体和发展问题，而不是通过

标准化程序提供因果解释。本研究旨在证明：本研究中，超级富豪的

自我概念被重建。这种重建包括他们对自己取得成功的个人解释，以

及对人格特征及其经历的差异和相似之处的广泛和详细的介绍。不

过，由于没有由非富裕人群组成的对照组，因此无法提供对富豪的特

殊经济成功的因果解释。在最后一章中，我们更详细地讨论了这种方

法的限制，其中阐述了本研究的局限性。

7.2 目标受访者群体的定义及组成

对富裕目标群体的任何调查首先必须解决一个基本问题：如何对

个人资产进行评估。对德国财富的研究，采取了以下方法：首先对样

本的“可自由使用的资本资产”进行评估，研究人员认为它大约占家庭

总资产的1/4。[9]这种方法的优点是，使用这种方法能够很容易地对可

自由获得的资本资产进行比较准确的评估。[10]不过，这种方法的缺点

就是：目前还不确定这些资产是否占家庭总资产的25%左右。对于本

书的受访者而言，情况自然并非如此，因为他们资产的很大一部分是

非流动性资产（公司、持股、房地产），而这些资产没有定期估值。

例如，几乎没有哪个拥有3亿欧元资产的人，会在任何持续时间内保留

7500万欧元的流动资产。出于这个原因，对德国财富的研究所采用的

方法（所采访的中等收入人士资产仅为140万欧元）被认为是不合适

的。

我们的研究使用单一标准来确定是否应该把某个人视为本书的潜

在受访者：他们的净资产扣除所有未偿还债务（如抵押贷款）后是否

还有1000万欧元？在评估这一标准时，受访者会进行自我评估。关于

某个人是否属于目标群体这个问题十分容易回答，因为如果属于的

话，显然他们的净资产远远超过了最低值1000万欧元。

开始采访之前还存在一个问题，即关于受访者的净资产，很难从

受访者口中得知准确的信息。下面是产生这种担忧的原因。

1.即使在采访保密的情况下，也并不是每个人都愿意披露自己的

财务状况。解决这个问题的方法就是，明确划分资产数目类别，让受

访者自己来归类。具体分类有：1000万～3000万欧元、3000万～1亿欧

元、1亿～3亿欧元、3亿～10亿欧元、10亿～20亿欧元和20亿欧元以

上。

2.在计算财富净值中存在客观困难。有必要决定财富净值是否应

包括业主自用不动产和（或）公司资产的价值。一些研究把业主自用

不动产排除在外，但这仅仅因为该研究的委托方主要对流动资产的投

资或分配感兴趣。相比之下，莱坊房地产经纪公司（Knight Frank）定

期出版的《财富报告》（ The Wealth Report）对投资和业主自用财产都

有所兼顾。在2014年的《财富报告》中出现的超级富豪（即净资产超

过3000万美元的富豪）中，业主自用不动产（平均每位富豪为2.4套房

产）占其资产的30%。[11]关于公司资产是否应该包括在内的问题，赞

成与反对的声音并存。对于许多超级富豪来说，其公司资产占其财富

的大部分。对于上市公司来说，量化其资产的价值要相对容易一些。

公司在某一特定日期的市值以及个人持有的股票数量的公开详情，都

可以用来计算个人资产的价值。而对非上市公司来说，确定乃至估算

其资产的价值都要困难得多。自从德国暂停评估和征收财富税以来，

没有再持续进行评估活动，而且由于公司估值差异很大，所以很难得

出可靠的估算结果。本书采访的大多数人是持有非上市公司股份的企

业家，只有当其公司近期由于特殊原因（如计划销售）而进行估值

时，才可能知道其公司的确切价值。

流动资产（债券、股票、活期存款等）的价值是最容易确定的，

因为个人通常对其流动资产了如指掌。对业主自用资产估值并不那么

简单。毕竟，个人通常并不了解其自用资产的当前市场价值。对于投

资性房地产（租赁地产）提供公平市值评估是可能的。公平市值，简

单来说，就是将不动产的净年租金收入乘以一个数学因子（“乘数”）

的乘积。受访者们知道他们从不动产中取得的净年租金收入，毕竟，

这是要纳入他们的年度纳税申报单的。在确定正确的乘数时，需要考

虑一些因素和假设，包括地产的位置、质量和使用情况。确定了市场

价值后，扣除任何未偿还按揭贷款的价值，得出的最终结果就是对个

人净资产的估值。

这些考虑事项表明，准确判定一个人的财富多少并非易事。尤其

是近期未对这些富人的公司或者房产等资产做出评估的情况下更是如

此，因而，实际上，连他们自己都无法说清楚自己到底身价几何。对

于这种情况，不必设法去确定这些人的确切财富，对这些受访者的财

富进行大致分类即可解决这个问题。这种做法的优势在于，受访者会

更有可能把自己归入经济状况的大致分类之中，而不愿意陈述自己准

确的净资产（净资产问题在上面已概括提到，其实很难确定，个人也

往往无法确定）。另外，上述困难对于基于大类的财富评估通常没有

很大的影响。即便一个人不能准确估量个人的财产，或者不愿这样

做，他们也很可能愿意大致估计自己身价，比如说，3000万～1亿欧

元，或者1亿～3亿欧元。

采访前，我们会进行初步电话采访来确定这些潜在的受访者是否

属于目标群体，也就是说他们是否拥有至少1000万欧元的净资产。我

们只需向极少数受访者询问这一问题即可。受访者在采访结束前，按

要求把自己归到一个大类之中。彼德森（Petersen）观察到，在采访结

束前，对统计信息以及“敏感的调查内容，即预期可能会引起调查对象

的反感甚至抵触的内容”应该予以妥善处理。就同一话题，他明确指

出：“受访者最抵触的问题就是收入。因此，出于实际考虑，收入问题

应该是最不该问的：任何可能发生的焦虑心理都不应该干扰采访的进

程。如果受访者拒绝进一步回答问题，该采访自然无果，因为采访已

经结束了。” [12]

受访者会在自己呈报的信息的基础上，把自己归到大类之中。如

有可能，可以将这些呈报的信息与已经公开的信息进行比较，例如

《经理人》（ Manager Magazin）杂志上经常出现的清单上的详情。从

掌握的财富数量上讲，本应该出现在这本杂志的名单上的许多人，实

际上都未出现（这会让受访者轻松些）。只有两个人拒绝做个人财富

评估，而且这两个人都没有出现在《经理人》杂志的名单上。然而，

不论何种情况，我们可以知道产业估值。尽管如此，作者还是决定把

其中两位受访者的资产归于比产业评估价值低一个层级的某个大类之

中。

45个受访者的财富价值（欧元）分类

1000万～3000万：11人

3000万～1亿：20人

1亿～3亿：3人

3亿～10亿：8人

10亿～20亿：1人

20亿以上：2人

他们财富的来源

自己创业：36人

家庭创业：5人

继承小企业并将其发展壮大的企业家：4人

45位受访者年龄（按年计算）

30～39 岁：2人

40～49岁：7人

50～59岁：12人

60～69岁：7人

70～79岁：17人

性别

男性：44人

女性：1人

在这项研究中，财富最少的1/4的受访者净资产都处于1000万～

3000万欧元。财富最多的1/4的受访者的净资产不低于3亿欧元。受访

者中共有36位是自主创业者。其中大多数人都没有继承或者只继承了

很少的财产。4位受访者继承了很小的企业，然后将其发展壮大，举例

来说，就是把商店从两个店发展成几百个店，或是把一个小企业发展

成全欧洲的大企业。有5位受访者的企业是家族企业，且其中4位受访

者使家族资产大规模增值。就剩余的1位受访者而言，还不能完全确定

地说有什么东西能说明这个受访者只是维持了家庭财产，却没有使其

发展壮大。

受访者的年龄比较大，这也是情理之中的，因为一个白手起家的

企业家财富积累到一定的规模，往往需要几十年。一半以上的受访者

年龄都超过60岁，只有两个人年龄在40岁以下。在45位受访者中，有

44个人是男性。对世界上最富有的人进行分析，比如以福布斯中的那

些人为例，我们会发现大部分最富有的女性的财产是继承而来的。但

是那些绝大部分财产都是继承而来的个人，很显然不属于这个研究范

围。

7.3 选择指导性访谈法的原因

在社会科学领域已经有各种定性的研究方法。即便对于如何展开

采访这个问题，也有不少方法。格拉泽和劳德尔说道：“很遗憾，虽然

有多种采访方法可用，但大多数缺乏系统性基础。文献中提到的采访

包括‘专业型采访’‘传记类采访’‘叙述型采访’‘定性式采访’‘问题中心型

采访’‘标准型采访’‘半标准型采访’‘非标准采访’‘引导型采访’‘开放型采

访’‘自由型采访’‘主题型采访’以及其他种类的采访。” [13]

科妮莉亚·赫尔费里希（Cornelia Helfferich）对13个采访类别做了

区分，包括，“叙述型采访”“引导型采访”以及“问题中心型采访”。[14]

在这些采访类型中，受访者在干预程度上各不相同。[15]例如，在叙述

型采访中，采访者会有所保留，但是在问题中心型采访中，采访者会

扮演更积极的角色，会介绍以往的相关知识，拓展对话的内容。[16]

在本研究中，由于涉及的话题太复杂，且需要采访者更积极，因

此没有采用叙述类采访法。如无明确要求，受访者无须回答与本研究

相关的具体问题。

拉尔夫·博恩扎克（Ralf Bohnsack）对“重建型采访”和“标准型采

访”的步骤做了区分。标准型采访的目标在于通过严格指导采访行为，

尽可能消除对采访者产生的影响。这些带有约束性的指导是有必要

的，因为这种方法要求研究结果基本上不受研究者或采访者的影响。

理想的情况是，即使不同的研究者或者采访者，面对相同的情况，也

能获得同样的研究结果。

定性型采访则无法达到这样的效果。博恩扎克解释道：“在开放型

采访中，最关键的是允许受访者用自己的语言，在相关的框架内使用

它们自己的符号系统。这是唯一能够让采访者或者观察者避免把相关

信息映射到个人的表达之中的方式，这种表达是没有依据的”。[17]

定性研究主要使用非标准型采访方法。采访者和受访者所提的问

题，都不是标准的。[18]非标准型采访和指导型采访、开放型采访和叙

述型采访是有区别的。本研究使用了指导型采访。本书第1章到第6章

提出了认识论问题、主题和假设，这些构成了访谈过程和后续评估。

如果采用没有指导性问题的叙述型采访方法，受访者无法准确地讨论

这些话题。

在指导型采访中，事先设置好的问题会形成一种结构，确保所要

研究的问题的各个方面在采访中不被忽略。但这并不是说采访一定会

按照采访指导的顺序展开。[19]安德烈·威策尔（Andreas Witzel）认为

这个指导的主要作用是“有助于采访者的记忆”。迈克尔·缪泽尔以及乌

尔里克·纳吉尔（Michael Meuser and Ulrike Nagel）都强调不能把它看

作“标准的程序体系”。[20]本研究也选择了指导型采访方法，一方面，

我们可以形成采访过程；另一方面，我们可以根据受访者的情况，开

放而灵活地设置不同的采访要点或者根据谈话的进度，改变话题的顺

序。

要确定合适的采访方式，我们需要弄清楚一个基本问题：受访者

真的“知道”他们为什么取得成功吗？我们在此先对所谓的“知道”下一

个定义。哈耶克指出：“人的意识可控的知识只是知识的一小部分，而

这一小部分在任何时候都有助于他取得成功。” [21]哈耶克的话表明，

显性知识从属于隐性知识，尤其对于企业家更是如此。本书第4.5节指

出，隐性知识以及对隐性知识的学习对于目标群体很重要。

阿恩德-迈克尔·诺尔（Arnd-Michael Nohl）反复强调：根据卡尔·

曼海姆所定义的术语，受访者的知识通常是一种理论知识，尤其是按

照他们的知识来办事的时候更是如此；研究者首先应把这种知识解释

清楚。[22]采访中的轶事和描述有助于阐明这种“理论”和“相关”知识。

[23]

如果你问富人，他们是如何和为什么变得富有时，你会经常听到

没有意义的回答或者许多陈词滥调。在对61名顶级德国经理人（他们

是被纳入德国DAX指数的上市公司高管和最成功的家族企业的总经

理）的调查中，他们的答案与个人成功的因素相关的有：自我激励、

热情、工作乐趣、乐观态度和沟通技巧。[24]当然，也可以直接问某人

其成功的原因，但采访者不会从这样的询问中得到任何有意义的答

案。所以这些泛泛的问题，在本书的采访中都没有出现。受访者可能

“知道”他们成功的原因，但是这些知识往往是隐性的，因为他们自己

极少能反思和总结，并形成自己的理论。这本属于社会科学研究者的

工作。

解释型的社会科学家不会因此就认为“他们比演员知道得多，但演

员们自己并不清楚自己实际上知道什么，对于他们来说要通过思考来

获取隐性知识并不容易”。[25]诺尔强调，正因为如此，才需要准确区

分争辩、评价、描述以及叙述。采访者“要考虑演员的经历而不要让自

己的思路被演员们的主观性的描述牵着鼻子走”。[26]

这样，所谓的“事实性的问题”就得以解决。采访者所说的话都是

真实可靠的吗？如果有简单的事实可取，当然可以验证采访者可靠与

否。然而，如果这不是可以验证的事情，而是采访者的自我觉察、自

我辩解等，那么一定程度的克制是可取的。根据赫尔费里希的理论，

如果采访者喜欢掌握事实，并觉得自己掌握的事实比受访者更可靠，

这个想法就是有问题的。因为“在采访期间，相信已拥有更可靠信息的

采访者会有一定期望，那就是希望受访者必须根据采访者的信息来说

事。采访者对于受访者讲的内容以及要讲多少越明确，就越违背开放

性原则”。[27]

开放性原则在定性社会研究方面受到格外重视。这一原则要求，

“实证研究过程必须能接受不可预知的信息。在这方面尤其重要的是与

研究主题相关的各方面的重要信息。这些信息在研究中未能被理解，

甚至与研究本身相冲突。开放性原则要求研究者避免盲目地把观察到

的事实归结于已知类别”。[28]要解释“开放性”这一概念，最好先了解

它的反面，“采访者倾向于在采访中先引入自己已有的观点或者是理论

知识，而最后只辨认和理解受访者说的与这些观点和理论相关的内

容。” [29]

本研究与重建财富精英的形象有很大的关系。然而，绝不能让这

种开放性导致出现这样一种情况，即只有受访者的陈词，而没有相应

的批评和质疑。因此，在研究者看来，叙述型采访就不适合这项研

究。合适的谈话方法允许受访者被问及他的某些解释是否仅仅是展示

个人风格或为自己辩解。但是这种方法无异于走钢丝。一方面，采访

者需要确保谈话不会因此而陷入尴尬境地。另一方面，采访者充分借

助每一个机会发问也很重要，针对某些受访者的个人风格化叙述的关

键方法，不能留到采访之后的评价阶段再去运用。

比如，第五章已经指出该如何看待富人把个人的成功看作运气和

巧合的情况。在叙述型采访中，对于个人运气好的说法，不再做进一

步的提问，甚至不再做进一步的观察。在问题中心型采访中，采访者

会多次询问运气是不是在商业决策中起决定作用，也会询问在受访者

看来，作为成功的一个因素，运气与别的因素相比，重要程度如何，

也要搞清楚与幸运的巧合相比，不幸的事件与状况影响有多大。

另一个问题是即便在匿名的访谈中，受访者也倾向于做出与社会

需求相吻合的回答。例如，纯粹的追求金钱和财富在德国是有一些贬

义的。任何人说“挣的钱越多越好”是他们的主要动机，这会立刻招致

周围人的反对而难以立足，因为这样的动机在德国是肤浅而物质的。

当财富被证明是其他被社会接受的动机的副产品，甚至是意想不到的

后果时，就会得到更多的认可（见本书第7.4节）。相反，动机似乎也

可能被重新解释。例如，可能在晚些时候建议采取目标导向的办法，

作为一种更符合社会需要的替代办法（“在20岁时，我已经想做百万富

翁了”）。这种说法是无法检验的，可能依据个例，最后也不过就是一

次个人风格化或者自我虚构的尝试。

这就是说，在一个问题中心型的采访中，采访者会面临双重挑

战，既不能简单地认为所有的访谈内容只具有表面意义，也不能把自

己的价值观和解释模式强加于人。采访者应让受访者表达自己的想

法，并且理解他们的想法。

在具体采访问题的可接受性方面，赫尔费里希指出了各种不同情

况下哪些问题是“可接受的”，哪些问题是“不能接受的”。在叙述型采

访中，采访者应引导受访者展开话题，但是不引入新话题，不能让访

谈内容彼此矛盾，也不必过于追求细节。所有这些情况在对话式访谈

中（比如问题中心型采访）既是可能的，又是重要的。[30]

7.4 精英采访中的社会赞许偏差问题

一个尤其需要注意的问题是，受访者按照社会预期回答问题。“社

会赞许”指的是被社会成员视为友善的个人性格。[31]“当答案偏离社会

期望的方向”时，“社会赞许性偏差”这一术语就常被用于社会科学中。

[32]这一问题的出现，是因为“受访者想通过在文化上的适合且可接受

的答案来获得认可”或者是由于被调查者想以积极的态度展示自己。

[33]这种情况的出现更大程度上是因为受访者想在采访期间维护他们自

己理想化的观点，而并非有意做虚假陈述。[34]

因此，有必要区分一个观点、态度或倾向是被整个社会接受还是

只被一部分人接受。“个人的意见和态度可能符合一般的社会规范，也

可能符合某个特定群体的规范。一个特性与现有观念相符合的程度

（社会对其接纳程度）可能因群体而异。”这就不难理解：受访者会把

一个通常不被社会接纳的特性归到自己身上，但这种特性往往在其所

处的狭隘的社会圈子里广受好评。[35]

超级富豪在采访中回答问题时，肯定会有这样的倾向：给出社会

所接纳的答案。这些人与社会科学研究中被询问的很多目标群体都不

一样。“精英层的成员更习惯于在公众场合展现自己或他们的组织。” 

他们与记者来往频繁，因此有把采访者当作记者的倾向。因此，他们

试图说出对他们外部形象很重要的事实。[36]他们还有一种倾向，即习

惯性地“打官腔”，[37]通常来说，这让他们在回答问题时做出更加偏向

社会赞许性的回答。鉴于本次研究主要关注采访本身或是受访者的期

望导致出现这种社会赞许性偏差的程度。另外，在对社会精英的采访

中，我们很少留意这样一种可能：迎合社会期待的回答仅仅是一种长

久以来经常被使用的习惯性应答策略，且已经“根深蒂固”了。

当然，避免嫉妒之类的动机或策略可能也起到了一定作用，特别

是在社会和媒体舆论的强压下，那些有钱人常常被迫采取守势。此

外，“金钱”及其相关话题在某种程度上被视为“禁忌”（“不能谈

钱”），人们还常以批判的眼光看待追求财富的态度和行为。所有这些

肯定会促使富人提供那些社会所期许的答案。

就连当年世界上最富有的人约翰·D.洛克菲勒，也因为他的成功和

财富而承受巨大的社会和政治压力。他不厌其烦地表示财富并非他的

首要目标，财富只是实现“服务于上帝和人类的谦逊愿望”中的意外所

获。洛克菲勒的传记作者透露，“洛克菲勒喜欢把自己的财富看作一种

巧合，是努力工作的意外收获”。[38]但是传记作者认为这种说法不太

可信。根据报道，洛克菲勒的父亲“对金钱的追求近乎疯狂”。这是洛

克菲勒钦佩父亲性格的一个方面。多方信息表明，洛克菲勒从小就梦

想拥有巨大财富，并给自己立下了宏大的财富目标。[39]

在《如何成为百万富翁：财富巨人的实效策略》（ How to be a

 Billionaire： Proven Strategies from the Titans of Wealth）一书中，马丁

·S.弗里德森（Martin S.Fridson）认为，百万富翁“往往会对他们在财富

上的兴趣轻描淡写……商人在挣到大钱时，会设法让财富看起来不是

他们追求的目标”。[40]

有一篇文集收录了与多位千万富翁的访谈记录，并于2010年在瑞

士出版。它断言金钱并不是一个重要的激励因素。我们常认为金钱是

他人的一种激励因素，但不愿承认自己也是如此。在被问及是否觉得

“对许多企业家而言，金钱不是主要动力”时，其中一位调查对象答

道，“我从没想过会从我的生意中挣到钱。实际上，情况恰好相反，这

是一个巨大的风险……但是创业已经发生了变化。如今，利润是最重

要的。但是，不管我们是否意识到，我们生活在一个人人都变成了食

人鱼的时代。” [41]

在被问及金钱和财富对他意味着什么的时候，另一位受访者答

道：“金钱始终不过是达到目的的手段而已。如果没有谦逊的品格，财

富的积累本身就是危险的。” [42]有一位受访者防备性地说道，“从本质

上讲，财富并非坏事”，随之解释道：“任何人只要有钱都有机会用钱

去做善事。他们可以去与他人分享，支持和帮助他人。” [43]

在《创业秘籍》（ The Entrepreneurial Code）这本书中，雷纳·纳

雷道夫（Rainer Nahrendorf）采访了14个企业家。一个企业家认为，在

某种程度上，金钱是在消极的背景下被当作主要的创业动机的，并且

人们认为金钱毫无用处。“作为企业家，挣很多钱用于个人消费并不能

让他产生多少兴奋感……” [44]另外一个企业家说，“追求金钱永远不是

自主创业者的动机。当一个企业运转良好时，金钱只是随之而来的副

产品。” [45]第三个受访者强调，“我们都是创造者。不能用金钱来衡量

我们。” [46]其中一个受访者的导师说：“你必须首先把创业当作一项义

务而不是个人财富的源泉。” [47]

然而，在谈及他们的行为动机时，受访者说道，“企业的生存、发

展和所提供的工作”始终是他们最关心的。[48]其中一位企业家这样解

释他的成功：“我们始终保有人性……”[49]另外一位企业家提到“确保

可持续发展，把一个健康的企业传承给下一代” [50]是他最大的动力。

他引用了伟人弗里德里克的话：“每一个好公民都有责任服务国家。要

知道我们来到这世上不仅为了追求自身利益，而是要为全社会共同的

利益工作。” [51]

这个例子很明显能说明，企业家对官方和社会期待说法的偏向性

有多大：他们更愿意谈论创造就业的义务，或谈论“可持续性”和“对社

会的责任”，但是甚至一次也没有承认过创业的物质动机，即追求财

富，也对他决定成为企业家起了一定的作用。

企业家们习惯发表经过润色的公关性言论，这是不允许他们审核

采访内容的一个重要原因。记者也尽可能避免这样做，因为他们知道

这些受访者常常会用这些审核过程让他们言论中过于尖锐的部分变得

温和，而这样一来访谈内容就变得空洞无聊。瑞士社会学家尤里·马德

尔（Ueli Mäder）、甘噶·杰·阿拉特南（Ganga JeyAratnam）以及萨拉·

斯齐林格（Sarah Schillinger），即上述采访集的出版方，授权其受访

者为采访文稿最终定稿。研究者报道，在审核过程中，不少关键性话

语要么被大量修改，要么被完全删除。[52]最后的采访内容出现了不少

空洞的陈词，像下面这样：“在我看来，我致力于提高股东收益的工作

之所以取得成功，其关键原因在于合理的价值体系和透明的‘交易规

则’。在监理会和执行总监以及管理层和董事会之间要建立运作良好且

互相尊重的合作关系……在这样的环境下，我通过各种讨论来影响相

关的利益方。关于公司利益、经济和社会利益的透明言论和可信评估

是至关重要的。” [53]

我们不知道是否这样的“被美化过的说法”是公关部门在审核过程

中悉心编辑的，或者说是受访者的惯用套路，但是这并不重要。不论

实情如何，这确实曾经成为反对允许受访者审核本次研究采访内容的

另一个论据。不管何种情况，让受访者审核采访内容都没有必要。因

为和瑞士的研究不同，这次访问完全确保受访者是匿名的。在正式采

访之前，采访方和受访者之间签署了一个协议，规定不论在什么情况

下采访者都不得泄露受访者的姓名；如果受访者同意，在这个前提

下，作者可以从采访中截取片段发表。

采访结束后，每个受访者都会收到一份采访总结，以及采访过程

中涉及的一些重要对话，以确保受访者对所有语境的理解正确无误，

并且采访者明确提出，不要求受访者对采访文本进行审核。其中只有

一个受访者对采访内容做出了大量的更正，尽管如此，采访的核心内

容仍保持不变。

在设置问题的时候，我们设法减少刺激性或诱导性因素，因为这

些因素可能会导致出现社会赞许型答案或者是泛泛的老生常谈。毕

竟，对大量精英的采访都明显表明对社会赞许型答案的偏向性经常被

低估。

2007年，在对61名德国大公司高层管理人员（总经理、大型家族

企业及DAX上市公司的首席执行官）的采访调查中，研究者简明扼要

地指出，“很难确定被采访的经理在多大程度上提供了迎合社会期望的

答案。同时，没有迹象表明采访出现了这种倾向。” [54]但是研究者所

说的“没有迹象”到底是什么意思呢？受访者被要求对18个因素的重要

性进行排位，最后的排位结果显示，诚实、驱动力、想象力、创造

力、独立性以及专业能力的排位靠前。而相比之下，权力则排在最

后。[55]研究者发现，权力在今天的自我观念中不起任何作用，这一观

点似乎还不太成熟。研究者认为，权力动机已被“以公众精神和社会服

务为导向的合作价值观”取代，例如，“一个人需要为他人留些时间，

否则他会变得冷漠”。[56]在解说他们成功的原因时，34%的高层管理人

员将其归功于诸如“团队合作意愿”等，只有7%的人承认将其归功于

“雄心”。[57]与他们自己的回答形成明显对比的是，当他们被问道，他

们认为下一届高层管理者应具备的最珍贵品质是什么时，他们非常看

重对事业的“雄心抱负”和“献身精神”。[58]

莱昂·费斯丁格尔（Leon Festinger）的认知失调理论也可以解释上

文描述的社会赞许偏差问题。支持该理论的概念是个人努力维持“其观

念、态度、知识以及价值观内在的和谐性、持续性与一致性，即在认

知中，有一种趋向和谐的驱动力”。[59]认知失调理论与“个人想法和实

际行为之间的矛盾”尤其相关。如果事实证明个人预期是错的，就会产

生认知矛盾。[60]按照费斯丁格尔的说法，失调也可能是由“看起来合

适或者正常的事情”与个人实际行为的不一致性造成的。[61]

只追求金钱和一般来说把钱看得很重的做法显然与许多人的自我

形象不符，也与社会上所认定的“合适或者习惯”的做法相违背。这会

导致认知失调，这种失调或多或少会被宣泄出来，这取决于相关个

人。“对有些人来说，失调是一种极其痛苦和无法忍受的状态，而也有

一些人似乎能够在很大程度上忍受失调的状况……”与对失调状况有较

高承受能力的人相比，对失调状况忍受程度较低的人在这种情况出现

时会更不舒服并且会做很大努力避免出现这种情况。[62]这也解释了为

什么不少富人会更愿意承认物质性的动机，也就是创造财富的动机。

上面提到的回复表明，要对社会赞许型答案给予更多关注，尤其

是在对精英人士的采访当中。因此，采访者要通过“设置合理的问题以

及采访设计来减少社会赞许型答案的倾向，从而让问题变得更加客观

或中立”。[63]

本研究采用了很多不同的方法，多到几乎不能记录“中立”这一问

题的所有方法。在采访中，人们对提供社会赞许型回答的倾向程度不

一，有的人多一些，有的人少一些，这一点是可以接受的。[64]彼特拉·

哈特曼（Petra Hartmann）在她的博士论文中很认真地探讨了社会赞许

性这一问题，还特别研究了一些可以确定个人是否存在社会赞许倾向

的策略。最常见的方法是使用所谓的SD量表（social desirability，社会

赞许性量表）。他通过分析经过全面测试的SD量表发现，“很难确定

在多大程度上有可能找到一种工具来消除或控制反应偏差”。[65]

简单来说，SD量表的作用是确定受访者提供社会赞许型回答的倾

向及其程度。这需要询问受访者一些附加问题，这些问题只用于确定

一个受访者提供社会赞许型回答的意愿的强烈程度。这些附加问题与

实际研究问题无关。

研究者需要考虑附加问题所占用的额外时间以便确认是否询问这

些问题。尽管对附加问题做了限制，但回答这些问题会占用与研究有

直接关系的重要问题的可用时间。除此之外，这还会暴露采访的意

图，导致这种方法立刻失效，哈特曼也承认事实确实如此。在面对一

系列令人不知所措的问题时，受访者会感觉很困惑，那么采访就会受

到干扰。

所有这些问题都是可以接受的，只要SD量表能确定一个人是否存

在做出社会赞许型回答的倾向且这种倾向达到什么程度。经过分析和

测试证明，这种SD量表很难对上述问题做出解答，所以在本书的采访

中并没有采用这个工具。其他一些方法也被排除在外，包括“假渠道技

术”（编者注：这是一种假的测谎仪，研究者给受访者接上电子仪器，

并声称通过此设备的生理指标可直接测量他们的人格），一位受访者

曾被这个技术欺骗。[66]

与哈特曼主要从事的书面调查不同，还有另外一个方法可以确定

一个受访者做出社会赞许型回答的倾向有多高，这种方法可以在采访

时使用，但不能使用具体的指令，即不能使用一些具体的引导和线索

来分析该倾向。

格拉泽和劳德尔建议，采访者首先要用到的一种策略，即他们应

向受访者指出公众对当前话题有很多看法。这会涉及完全不一样的报

道或匿名的公众说辞（“许多人赞同”）。[67]或者是，采访者可以在问

题中对其他受访者所做出的社会赞许型程度较低的回答表示认可。“通

过这种策略可以尝试让受访者明确一点，即不是只有他或她才有这样

的经历和观点，他们属于一个与他们有共同经历的群体，而在采访中

谈到一些令人不舒服的实情也是司空见惯的事情。” [68]

不到万不得已，应尽量不向受访者提出暗示性问题，虽然暗示性

问题是“为了找到一个针对提供社会赞许型答案倾向的抗压策略” 。[69]

当受访者以一种谨慎且令人愉快的方式做出一个不符合社会期望的回

答时，采访者是在暗示这种类似的答案是“允许的”。正如彼特森反复

指出的那样，“这种做法不仅可笑，而且在逻辑上就是错的”，并声

称，某些提问技巧通常是不可使用的。在某些情况下，“即便大部分提

示性问题在研究中被证明是合理的，事实上，这些问题甚至可能是很

有必要的”。唯一具有决定性的一点是向受访者提出这些暗示性问题是

为了获取信息，而不是操控他人。[70]彼特森认为，这种方法对于克服

回答障碍以及避免受访者根据“理想化的个人形象”做出回答是很有必

要的。[71]

有研究试图确定是否能有一个特定的“措辞”来最小化社会赞许性

倾向，但是结果不尽如人意。这里有一个例子，即用“谅解式措辞”来

表述问题：“社会科学家发现越来越多的人出轨。你是否欺骗过自己前

任/最近的伴侣？”或者，“许多人没有时间去投票了。你参加上一次的

全国大选了吗？” [72]“谅解式措辞”背后的原则是一样的。“一方面，在

提出敏感问题的时候，选一个‘大家都这么做’的方法确实有用。另一

方面，使用可以传递信息的措辞，让人明白问题中涉及的行为是：

（1）采访者欣赏的；（2）是出于某种可理解的原因；（3）已经被采

访者所接纳的。” [73]

一份针对“谅解式措辞”是否已经达到它应该达到的效果的分析报

告于2012年发表。但在这篇分析报告中作者得出的结论是并不明了。

[74]一篇于同年发表的博士论文指出，总的来说，就“措辞和相关技巧” 

而言，“这些方法具有不言自喻的重要性，这一点在教科书中提到

过”，“但是它和实际展现出来的实证效果存在一种明显的不平衡性”。

[75]

在设置一些本身就会导致社会赞许性回答的问题时，采访者能够

直接要求受访者仔细思考问题的答案，不必考虑社会期望的答案。汉

斯·迪亚特·莫曼徳（Hans Dieter Mummendey）和艾那·格劳（Ina

Grau）强调对受访者做指令的重要影响：指令能“移山” 。[76]“通常说

来，人们可以认为指令会对受访者的回答产生巨大影响，即便是问卷

调查的指令出现很小的变化，都足以使受访者给出大不相同的答案。

在无数的实证研究中，指令的系统性变化均会导致行为的变化，而不

必事先检查这种实验或准实验条件变量（操控证实）的有效性。” [77]

对于采访者而言，社会赞许性回答会在实际引导性采访中出现，

但与起初所担心的情况相比，这个问题没有那么严重。泛泛而谈、善

意的言论，也就是公关发言中常有的言论（参见以上对其他精英的采

访实例），几乎从未发表过。这种倾向也是如此，即把追求财富或物

质财富作为一种动机，或者把自己的经济成功归因于运气，所有这些

都比不上本章提到的对富人的其他采访。另外，受访者应该知道有许

多答案不应被解释为迎合社会期望。例如，一个受访者解释道，他喜

欢其他人嫉妒他。另外一个受访者说，钱对于他来说很重要，因为钱

给了他更多与女性接触的机会。

几乎得不到社会期望型回答很大程度上可能因为采访者对于当前

话题过于敏感。不再问受访者有关个人成功原因的常见问题，这一点

显然很重要。采访者可以向受访者询问一些实情或相关轶事。此外，

坚决不能让受访者审核最后的采访文本。如果作者自己也是富豪，可

能也会使其个人辩解力发挥的作用比那些不知道这件事的受访者小。

7.5 转录方法

采访全程以设备记录，然后转录给第三方。有几种转录的方法。

“转录的目的在于展现采访中的词序（言语特征），同时还有语音特

征，例如音高和音量（韵律），非语言行为（不论是声音上的，如笑

声、清理嗓子，还是非声音的，如姿态或是视觉行为），这些特点都

尽可能准确地记录在纸上，以使这种独特的对话细节更明显。” [78]

除了言语特点，是否对信息进行记录取决于大量的额外付出是否

与评价中的附加产出成正比。转录方法应事先确定好，这样只有用于

分析的采访内容才会被转录。[79]作者决定以文学风格来做转录，不附

加任何特殊规则。回答研究问题没有必要使用转录的文字，也没有必

要记录附属言语特征或者语言以外的特征。这种转录需要付出更多的

努力，内容的可读性会受到影响，内容评价上可能存在的附加值和这

一额外努力也没有关系。

但是，转录的一个要求是受访者的姓名以及所有其他个人和公司

的名字、城市名字都应该用“×××”代替，这样受访者的身份就能始终

保密。如果提到任何产品，有可能会涉及受访者的身份，则“产品”一

词和类似的常见用词会出现在括号中。例如对受访者的位置数据也采

用了类似的保密做法。对于一些特别敏感的话题，甚至包括受访者的

受访序号都会在本书第二部分的讨论中被删除。所有这些措施都是为

了保护资料，确保匿名。

我们需要做出几个与怎样评价采访有关的决定，具体如下：

1.是否应该设定密码？

2.应该提供什么样的帮助？分析是否应涉及电脑定性数据分析？

菲利普·玛琳（Philipp Mayring）提出了一种精细的体系，该方法

要求将文本切分并编码成较小单位。[80]玛琳推荐使用严格固定的规则

来解释文本，以此确保文本内容可理解并在主观上可互相认证。[81]但

是不“应该把这些程序理解为盲目地从一个对象转到另外一个对象的技

巧”。定性内容分析“不是既定的技术”，“在定性内容分析中，上下文

参数应优先于过程参数”。[82]

格拉泽和劳德尔批评玛琳的程序，称其“最终是频率分析而不是信

息提取”。[83]他们推荐了另外一种评估系统，称之为“信息提取”。作

者决定不进行计算机辅助的内容分析，而是采用传统的方法，因为他

认为，额外的努力不与知识的增长成正比。

7.6 假设法的本质

尽管实际上已经解决了进一步的方法论问题，在这里还是要进行

明确讨论：是否有必要为调查设置假设？若有必要，建立在什么基础

上？而假设在定性的社会研究中有什么特点呢？

在调查开始之前形成假设对于定量型方法而言至关重要，这一点

毋庸置疑；但这一直是定性研究领域中争议的主题。“准确地说，因为

人们意识到知识会影响感知和行为，所以人们就希望避免研究者专注

于以假设为基础的某些方面。这些假设都是来自于研究者自己的（科

学和日常）相关领域，但是与受访者的解释模式的真正相关性，一开

始就是不能保证的。” [84]

长久以来，各方调查者一致认为，假设的内容有可能会有损于研

究者的开放性，这对于定性的研究来说是必要的条件，所以从一开始

就应该避免这些假设。一些研究者甚至说，研究者应该摆脱以前知识

的影响，甚至应该放弃这一话题上的理论和实证研究，以免他们的开

放性受到损害。[85]

然而坚决拒绝事前假设是有争议的，尤其是受到以克里斯特尔·霍

普夫为主的研究者的反对。他们声称，假设对于定性研究的意义也很

重大。核心问题就像梅尼·菲尔德所推测的那样，满足两个看起来互相

矛盾的期望：“一方面，满足把以往知识运用到方法论控制之中的认识

论要求；另一方面，不能放弃以前的解释，要把社会逻辑分析按照真

实的意思表现出来，而不是按照研究者的解释来分类。” [86]并不是假

设本身遭遇固有的偏见，而是在研究过程中，缺少随时改变事先假设

的意愿。

格拉泽和劳德尔也指出通过实证性调查做测试只是一个“特别的变

体”。“并非所有假设都实实在在地被检测过。在某些情况下，假设仅

用于澄清和修正研究者的预想，从而使其被纳入调查之中。” [87]在定

性的社会研究中，假设“只应该在极少数的情况下”会被检验，比如，

当它们被确认或驳回时。“然而这些假设可以指导实证性调查和评价，

因为它们能提供探求知识的焦点（本研究中的问题）。假设也可以理

清研究者的设想，这对调查有一定的影响，且绝对不能低估这种影

响。” [88]

对于定性研究，格拉泽和劳德尔推荐过所谓的引导型问题，这与

量化研究或者“关系导向型”研究中的假设相呼应。引导型问题并非理

论性问题，也不能与采访中的问题相混淆，但是它们明确了需要收集

的信息。有“一些复杂、突出的问题，它们的答案会产生必要的实证性

材料”。[89]
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第二部分 采访45位超级富豪

第8章 采访的结构与主题

本书第一部分描述了财富和创业研究的地位，并介绍了行为经济

学理论和学习理论，这些对于提出假设和指导性问题意义重大。由此

产生的引导型问题成为采访的基础，并列于附录中，正如大五人格测

试的问卷调查所展现出来的那样。

这45次采访共有12个主题。以下是采访涉及的12个主题，具体如

下：

1.受访者青年时期的特征（在中学和大学期间，体育活动和早期的创业活动的

非正式学习经验）

2.创业动机


3.设定目标的作用

4.“金钱”概念对受访者的重要性

5.销售技巧对财富成功的重要性

6.乐观主义精神和自我效能感的作用

7.风险偏好


8.分析性决策和直觉性决策之间的关系

9.大五人格理论的人格特征：神经质、外向性、开放性、责任心以及宜人性


10.应对挑战的意愿

11.不墨守成规和“逆流而上” 


12.应对危机和挫折

最重要的任务是将这些陈述系统化，找出异同，并寻找作为一个

群体的受访者所特有的模式。这些问题也确定了本书中该部分的采访

评价和陈述结构。

在对采访进行评价时，一个预期得以证实：这些受访者除了具有

相似性之外，还有很多不同之处，在很多情况下可以把受访者划分为

不同群体或类型。例如，在某一大群体中，直觉性决策超越分析性决

策占据主导地位，但在某些采访群体中，情况正好相反。另外一个例

子是：在一些采访中，有一类企业家因为无法适应作为雇员要遵守的

既定的企业结构和等级制度，所以选择自己创业。但是对一些受访者

来说，情况并非如此。作为雇员，他们事业成功，但是他们没有耐心

等待多年再进入公司的高层，于是他们选择自己创业。在许多领域，

可以确定所有受访者的特征模式，但也存在特征差异。这些特征差异

可以通过行为区分不同类型的人群。

第二部分的结构

第9章讲述了超级富豪的早期经历、社会出身以及他们与父母、中

学和大学之间的关系。其中有两方面特别有意义：年轻人对于体育和

早期的创业活动的热情。

第10章讨论了是什么促使超级富豪——几乎每一个超级富豪都有

自己的公司——在自己人生的某个阶段创建自己的公司的。有些企业

家由于不适应现有公司的既定结构而决定创建自己的公司的假设是否

真的正确？或者说这些人能在自己所在的公司取得成功？

第11章调查了受访者是否设立了（经济）目标或者是否把自己的

财富归结为他们经济活动的副产品，而非他们刻意计划或作为要实现

的目标。

第12章更深入地阐述了超级富豪与“金钱”这一概念有关的动机。

特别是，有人询问超级富豪关于安全、自由和独立的动机、投资于新

事物的可能性、自我认可以及他人认可。很显然，超级富豪的动机各

不相同，对于某个富豪来讲重要的东西对于另外一个富豪却毫无意

义。

第13章着重讨论销售技巧和能力对这些超级富豪取得职业和财富

成功发挥的重要作用。到目前为止这一话题在研究中一直被低估，但

其重要性在采访中已被证实。在受试者看来，为在销售上取得成功需

要具备哪些重要的特质和能力呢？

第14章讨论乐观主义精神和自我效能感之间的关系、超级富豪有

多乐观和他们所说的乐观主义意味着什么。第14章还讨论了超级富豪

是否考虑过过度乐观的风险？

第15章研究了超级富豪的风险偏好，这与前面讨论过的乐观程度

有关系。他们觉得自己对风险的承受力有多大？超级富豪的自我认知

和外部感知之间有矛盾吗？他们的冒险倾向是持续一生，还是随着年

龄的增长他们冒的风险会比其创业早期少吗？

第16章讨论超级富豪如何做决定。直觉或分析是他们做决定的关

键因素吗？当人们说他们是根据直觉做决定的时候，是什么意思？

第17章探讨了受访者的大五人格测试结果。这五大性格特征：神

经质、外向性、开放性、宜人性、责任心，有多强烈呢？

第18章讨论超级富豪的人格包容性程度或对抗性程度以及大五人

格测试结果与采访评价的关联性。

第19章讨论“逆流而上”的精神作用和研究促使超级富豪成功的逆

向操作法。

第20章讨论了超级富豪如何应对危机和挫折。通过这章，我们可

以得知在创业过程中，他们是如何应对心理挫折，以及采取什么措施

来应对重大困难的。

第一部分里的问题和主题会在每一章的开头部分重申。

第9章 性格形成时期

9.1 社会背景

此项研究以“德国财富”（ Wealth in Germany）的调查为基础，调

查对象是平均净资产在230万欧元的人士，其中大部分人（64%）来自

中产阶级家庭，还有21%的人来自于父母社会地位较低的家庭，剩下

15%的人来自高收入家庭。梅兰妮·伯温-斯科梅兰布洛克的主要研究结

果与社会出身有关的是：

1.“一项代际比较揭示，‘下层社会’中能进入富豪排行榜的人可谓凤毛麟角”。

2.“与符合当前德国社会的社会经济阶层相比，这些超级富豪更多主要来自中产

阶级”。

3.“从社会结构上看，有钱人多成长于父母社会地位高的家庭” 。[1]

比较而言，针对财富精英成员社会背景的研究发现“个人的经济地

位越高，他们社会背景的作用就越大。从最严格的意义上讲，成为财

富精英的机会，大多留给出身于中上阶层家庭以及上层社会的人。” [2]

前面提到的财富学术研究成果适用于《隔壁的百万富翁》

（ Millionaire Next Door），他们并非本书的研究主题也并未在本书中

出现。但是哈特曼的研究成果与财富精英也有关系。这一点在本书第

2.1节中也有体现。哈特曼对于财富精英的定义主要集中在大公司的执

行管理层。德国财富精英是本书的主题，指那些财产千万欧元以上的

人士，这一群体一直不是学术研究的对象。

在采访期间，每个受访者都被问到其父亲从事什么职业。起初令

人惊讶的是：

1.他们的父亲极少人是蓝领阶层或者更低社会阶层人士。同样，他们也很少有

人是富裕家庭的后代。绝大多数人是在中产家庭长大的。

2.与一般人相比，自营职业父母的人数高于平均人数。在45位受访者中，27人

的父亲不是雇员，一半以上受访者的父亲是企业家、自主创业人士或农民。

受访者父亲的职业

企业家：14人

个体经营者：4人

雇员：9人

农民：7人

公务员：7人

蓝领：2人

自由职业者：2人

企业家

受访者中总共有14人的父亲是企业家，有些人来自经济收入中等

的家庭，其他人来自经济收入比较高的家庭。至于哪一种分类可用并

不明确。受访者父亲的职业是：

·父亲是一家中等规模的钢材企业老板；儿子继承了家族企业。

·父亲是制表公司（家族企业）的董事会成员，该公司拥有3500名员工，父亲拥

有其11%的股份。公司破产了，父亲随后成了中产阶级的一员。

·父母是一家中型园艺供应企业的共同所有人，该企业由受访者祖父创办。

·父亲拥有一家屠宰厂，有一家总店和两家分店。

·父亲拥有一家化工厂，儿子10岁时，这家化工厂破产了。随后几年，父亲不再

经营自己的生意，属于中产阶级。

·父亲拥有一家大公司，在儿子12岁的时候把公司转手。家庭富有。

·父亲拥有一家在国际上活跃的大企业（家族企业），下一代在企业处于极度困

难的情况下接管了该企业。

·父亲和母亲拥有一家大中型企业，儿子将其发展为一家全球性企业。

·父亲拥有一家中等规模的医疗技术公司，当时员工人数不到100人。儿子将公

司发展成拥有2000名员工的跨国企业。

·父亲拥有一家大型港口企业，该企业是家族企业。

·父亲起初属于受雇的中产阶层工程师。后来他接管了他工作的公司，成为有钱

人。

·父亲经营一家雪茄厂，其经济水平相当于中产阶级水平。受访者强调他受来自

三种不同创业家庭氛围的熏陶（生父、继父、母亲）。

·父亲从银行接管了一些处于困境的企业，经济能力属于中产阶级。

·起初，在父亲自主创业、扭转处于困境的企业前，他曾是公司管理委员会的一

名雇员。

自营职业者

4位受访者的父亲各自经营自己的小公司，经济能力属于中产阶

级。

·父亲是一名销售人员，出售消防安全设备。

·父母有一家小型家具店。

·父亲曾当过屠夫，后来经营一家小餐馆。

·父亲曾是一位小商人兼摄影师。

雇员

还有9位受访者，他们的父亲（其中一位是母亲）都受雇于他人，

经济能力属于中产阶级。

·父亲曾是一家音乐出版商的董事。

·父亲曾是一名检验员。

·父亲曾是一名通风系统工程师。

·父亲曾是一名建筑师。

·父亲曾是一家化工厂的负责人。

·父亲曾是一家律师事务所的律师助理。

·父亲曾是一家音乐出版公司的副总经理。

·父亲曾是一名技术员工。

·儿子和母亲一起长大，他的母亲是一家大公司的财务总监，不过尽管如此，她

却属于中产阶层。

农民

有7位受访者的父母曾是农民，其中5位经营小规模农场，另外2位

经营中等规模、大规模农场。

·农民（大中型规模农场的农场主）。

·富农（除了经营农场外，他们在其他行业也有公司）。

·小规模农场的农户。

·父亲和母亲都当过农民，并经营小本生意。

·农民、养猪专业户，事业不成功。

·小本经营的农民。

·小本经营的农民，家庭贫困。

公务员

7位受访者的父亲都曾是公务员，其中5位是教师。

·中层公务员。

·教师（曾做过企业家）。

·教师。

·父母都是教师。

·教师。

·父母都是教师。

·高级政府官员。

蓝领

·父亲曾是生产控制员。

·父亲曾是仓库管理员。

自由职业者

·父亲曾是一名律师，但在儿子四岁时，他在第二次世界大战中牺牲。

·父亲曾是一名外科医生，拥有当时最大的急诊中心之一，并且非常富有。

9.2 早期影响及职业规划

受访者的父母是否把他们抚养成人，让他们为金钱和财富而奋

斗？这是曾和家里人讨论的话题吗？受访者都回答：不是。涉及钱的

问题，受访者要么完全不回答，要么消极地回答。受访者说：在家

里，父母反对他们追求金钱。许多受访者都说他们的父母是受过教育

的中产阶级。

受访者4：金钱更像一种禁忌。它被视为道德上的禁忌，好像任何人只要一谈到

钱，就会屈服于金钱的罪恶之中。

采访者：是的，的确是这样。不过，很奇怪，在你父亲还是企业家的时候，赚

钱对于他来讲应该是完全合乎情理的。

受访者4：是的。但是我母亲在家里更有影响力，很多事情都是她做主。

采访者：你的母亲从小就是新教徒吗？

受访者4：是的，在新教环境中长大。

受访者17：我和父母不一样，并不是因为我叛逆，但我与父母的关系非常疏

远，因为他们与我的想法完全不同。他们认为赚钱是不道德的。像我父母这样典型

的受过教育的中产阶级，现在基本不存在了……父母认为金钱不重要，他们的这种

思想现在根本不存在。我有什么问题都会问父亲。因为我父亲接受过全面的人文教

育，所以他对任何问题都对答如流。但是，他对做生意一窍不通……所以，尽管他

从来没做过礼拜，但他熟知《圣经》的内容。你可以问他有关犹太教或者佛教的任

何问题。他爱旅游，还知道包括韩国作曲家在内的许多外国作曲家。他对金钱从来

都不感兴趣。

受访者25：在家里，没有人是我创业的榜样。我的家人不与外界接触，他们就

待在自己的学术圈里。他们与现实世界格格不入，对他们来讲，创业这件事完全是

陌生的……他们生活在自己受过教育的资产阶级世界里，家人都不是企业家，他们

大部分人是医生或教师。家里没有我可以学习的企业家榜样，也没人指导我。我想

说，我也不知道为什么自己决定采取一种迂回的方式成为一名企业家。

受访者34：我的父亲按照ra et labora（祷告与工作）的原则生活。他是一位非常

虔诚的基督徒。我成长于一个典型的基督教家庭。对我们来说，金钱只是无关痛痒

的东西。而我们的目标是有一天移居以色列，到锡安山区狂欢，这是虔诚派教徒的

目标。我们以耕种为生，养育孩子。我有8个兄弟姐妹，家里一共有9个孩子。我们

这里没有舞厅，没有报纸，没有电视，什么都没有，只有《圣经》、弥撒、青年唱

诗班、古典音乐。这就是我的家庭背景。

采访者：……这么说，你的家人可能是以消极的态度看待金钱的吗？

受访者34：以前是这样的。金钱对家人来说是微不足道的。你当然不应该为了

金钱和自己确实不需要的东西而奋斗。

受访者35：……从小我就认为我们应该与金钱保持距离……钱的确是相当消极

的东西。

儿童和青年人不仅受父母影响，而且受其身处的更广泛的社会环

境的影响。那些超级富豪在年轻的时候有榜样吗？他们是否受到其他

人或者家庭的影响呢？有些人报告称，儿童和青少年会被其他亲戚或

者熟人的生活方式所吸引，尤其是把那些人的生活方式与他们在中产

阶级的父母家里经历的坐井观天似的生活进行对比之后。其中有一位

受访者受其祖母的影响。

受访者3：我想……之前我对金钱并不那么感兴趣，不过当然，我一直认为一个

人能生活在舒适的环境中是很不错的。我父母很小气，我讨厌他们这一点。祖母在

勃兰登堡有一座狩猎小屋，以前我一直住在那里，祖母总会讲故事给我听。她就是

我们现在所说的贵妇。她一直生活得很好，总认为生活是美好的。我的外祖母是一

位非常风趣的女性。她是一位船主的女儿。他们在柏林有一家船运公司。她的丈夫

是一名军官，他的生活环境极其严苛，这与我祖母的生活环境截然不同。他们也住

在柏林，以普鲁士军官家庭惯有的方式生活。[3]我的另一位祖母过着巴伐利亚式的

生活，更有趣，更随性。

采访者：这一点更吸引你吗？

受访者3：是的，这很不错。他们很棒。

另一位受访者的父母是教师，他还谈起一位朋友的家庭，这位朋

友的父母是企业家。他发现他们的生活方式让他很向往。

受访者6：我没有什么明确的职业抱负，但一直以来，我想要的不只是生存，即

使我们并不是很穷。这么说吧，我希望拥有的不仅是一个公务员的朴素生活。我一

直想要更多。我在学校里有一个朋友，他的父母都是企业家。我发现他们的生活是

太理想了。他们不仅有天赋，而且一直努力工作。但他们的生活水平不同。

采访者：你在他们家待过很长时间吗？

受访者6：是的。

采访者：是什么对你那么有吸引力，让你会感叹，“哦，我觉得这实在比我家好

多啦”？

受访者6：我想可能是他们那种资产阶级式的行为方式和对生活的态度很理想

吧。我是说，那不仅仅是拥有一辆更大的车。他们不只看一份报纸，家里的书架上

总是放着三份报纸。他们不把钱存在错误的地方。我家崇尚的新教徒式的职业道德

强调自我约束。在我朋友家，我发现一种更开阔的思维方式，它塑造了一个企业家

的家庭，非常吸引人和鼓舞人心。

另一位受访者谈到了他的表兄弟，这位表兄弟娶了他们所在的市

最富有的建筑公司老板的女儿。他表兄高雅的生活给他留下了深刻的

印象。

受访者10：……我表兄弟娶了那个最富有的建筑公司老板的女儿。于是，我想

有一个建筑公司也不错。

采访者：是什么吸引了你呢？这与你家的小资产阶级的生活大不相同？

受访者10：是啊，他们的生活比较优越……这么说吧，我总会被美丽和优雅打

动。

另一位企业家的父母是普通的屠夫，为了把儿子送到萨勒姆的精

英寄宿学校，他们把每一分钱都省了下来。[4]在精英寄宿学校，这位

企业家见识了另一个世界。他的很多同学来自富裕家庭。顺便说一

下，有相当多的受访者就读于私立学校，包括那些像这位出身寒微或

中产阶级家庭的受访者。

受访者13：当你大约10岁、14岁或15岁的时候，知道其他孩子来自世界各地的

最富有的家庭，这对于那时还只是个小男孩的我来说，当然感觉不舒服。我的优点

是我并不嫉妒他们，或者至少不那么嫉妒他们。跟他们一起学习对我没有什么影

响。我从不嫉妒别人拥有财富。这对我来说是一种激励。各种类型的人在一起学

习，有的同学出身富裕家庭，有的同学的父母是名人，有的同学的父母手握权力。

这对我来说不只是激励，我还要想办法实现目标，得到满足……我上五、六和七年

级时，假期经常待在朋友那里，于是就自然成了那个世界的一分子了……我就是这

样逐渐认识那个世界的，并且没有嫉妒之心。

接下来的两位受访者的父母并不富裕，但仍住在很多富人居住的

社区。在那里，他们每天都体验富人的生活，这让他们印象深刻，也

让他们燃起了希望，即有一天也能成为他们中的一员。一位教师的儿

子这样说道：

受访者16：也许我只想躲避父母的痛苦，并且把一切做得更好。我不得不说，

你很难想象目前的境况，我们每四周或每六周才去一次餐馆，因为我们总是缺钱。

作为一个需要抚养三个孩子的公务员，我出门前得在家喝够水，这样去餐馆就只喝

一杯可乐，就像我说的，能去餐馆溜一圈已经是特例了。我们经常在家炖汤，这样

就可以把一周的剩菜吃光。如果我偶尔买了2000火腿，而不是200克的话，家人就会

要求我把火腿还给屠夫，因为火腿太贵了。……当然，我不想说我们很穷，但在这

么多富裕家庭中，我们确实是一个经济拮据的家庭。我们住在巴登-符腾堡州一座城

市的高档郊区。我们有一款老式的大众变形。[5]我们买的最新的一辆车，是一辆十

年的二手帕萨特。直到1982年，我们还在看黑白电视机，因为我们买不起彩色电视

机。我们的生活并不贫穷，但是过得非常节俭。当我们去度假时，我的父亲不会全

速开车，因为他想省油。别人有的东西，我们一样不缺，但既不是最新的，也不是

最好的。当路过商店时，我会把鼻子贴在橱窗玻璃上，希望我也能拥有里面展示的

东西。我的朋友们都是地方检察官、大商人这些人的儿子。他们在高中时，得到一

辆高尔夫GTI作为毕业礼物，而我，为了开得起帕萨特柴油AA，还不得不工作。

受访者18：……我们住在施塔恩贝格，你不能忽略这个。那时的施塔恩贝格是

很多暴发户住的地方。周末，慕尼黑所有的上层人士都会在那里现身。

采访者：在某种程度上，这是否让你觉得，“嗯，这种生活不会那么糟糕”？

受访者18：是的，那种生活，那种生活方式。我用自己挣的5马克，买了第一辆

自行车。我的朋友当时大约16岁，他们有特殊的驾驶执照，开着保时捷或美洲虎e型

汽车上学。夏天他们一般骑摩托车。例如，那些孩子都和我一起上学。当他们16岁

的时候，都有一辆保时捷。当然，这让我很兴奋。

一位在房地产业行业工作的受访者，通过他父亲的同事认识了一

位非常富有的房地产开发商。那个人对他的生活产生了很大的影响。

他说，是那个人鼓励他坚持从事房地产行业，所以他才能过上了现在

的生活。

受访者36：我爸爸有个同事，也是他最好的朋友，他叫×××，是一名教授，他有

一个儿子，××。×××是一个地产开发商，他为×××在法兰克福开了一家超市，或许你

认识他。

采访者：不认识。你羡慕他什么？

受访者36：嗯，让我来告诉你。你肯定会笑。他还有最好看的姑娘，都是模特

儿，真的特别漂亮。就像那个《勇破太空城》里面的女主角——詹姆斯·邦德。他开

着豪车，总是特别快乐。他总是很风趣。他的美女和豪车都特别吸引我。那也是我

想要的，所以我觉得房地产开发行业是个好行业。

然而，这位受访者是个例外，他很早就向往从事房地产行业，最

后梦想成真了。其他的受访者的职业理想并没有这么远大。没有一个

受访者说他从小就想成为富豪，并且很少人想过以后会成为企业家。

这些超级富豪小时候的职业理想其实和其他小孩别无二致。在某种程

度上，尽管他们向往过上那种他们向往的、更富有的生活，但这并不

一定反映在一些特殊职业中。当问到小时候，或者是年轻时，他们有

什么职业抱负，他们回答道：

我想当一名兽医。在农场的时候，我当然和动物接触很多，但是无疑我也受到

了家人和老师的影响，他们早就认为我长大以后应该从事法律或商业之类的行业，

并且他们已经为我做好了决定，认为我应该是一名律师或者商人。

小时候，我是想做一名火车司机，或者天文学家，或诸如此类的……

我想做一名电影导演，之后转行记者。我想当记者的原因可能是我曾参加过

《南德意志报》（德国最好的一家日报）举办的竞赛，他们在学校征收最好的新闻

文稿，我获奖了。

我想做牧师、研究员、医生或者心理学家。

长久以来，我一直想成为一名护林员。孩提时，我住在姑妈家，每天花很多时

间待在森林里。我特别喜欢待在森林里，所以长期以来，我都想成为一名护林员。

但之后……我记不清我小时候还有什么职业抱负。我不想当赛车手或者别的。

我曾想成为一名地质学家，因为我对化石很感兴趣，那是我最大的职业抱负。

我有两个职业理想。一个是想成为一名园丁，另一个是想成为一个银行家。我

觉得当银行家很简单。当一个信用社或者一个储蓄银行支行的行长，那种支行每个

小镇里都有，我曾觉得这会是一份很有趣的工作。这个工作就是每天穿着正装，和

钱、人打交道。我那时候觉得，他们的办公室特别好，还能赚到不少钱。

小时候，我想成为一名工程师。我那时候想去达姆施塔特工业大学读书，但是

后来我放弃了。因为别人告诉我想成为一名工程师机会太小了，所以我决定去学法

律。我一直都不想成为一名雇员。我一直都很想做自主创业者。

说实话，我并不知道自己想干什么。

好吧，也不是，我是真的不知道自己具体想干什么。我一直坚信，在原则范围

内，我可以做任何事情，并且不管我做什么，我都能成功。这是我的看法，我离开

学校以后，也在意料之中从事了我现在的行业。

小时候，我梦想成为一名警官，因为这个职业是很有权威的。另外，我还想过

从事与旅游相关的职业，比如说开一个旅行社。

我曾想当一名飞行员，但是由于身体原因，我做不了那方面的工作。早些时

候，我就知道我不能当飞行员了，因为我有一只耳朵听不见。

我想做奶酪并管理那些做奶酪的人。

我爷爷是一名称职的机械工程师。我爸爸和爷爷都认为我也应该成为一名机械

工程师，我自己也想当工程师。

以前，我也不知道自己想做什么。我没什么抱负。

我想成为一名建筑师。

对我来说最主要的是赚钱，干什么都可以，必须是合法且有效的。

对我来说，我的职业抱负或者职业目标就是从事与体育运动有关的工作。体育

运动对我来说非常重要。我曾参加过体育竞技。

小时候，我只想成为一个好爸爸。我想要自由。我不知道该从事什么行业。我

开始开着大卡车伐木。

我一直像企业家一样想做一些企业家做的事情。

我有很多想法。在十几岁的时候，我想成为一名赛车手或音乐家。但是最终，

考虑到现实问题，我还是做了合理的决策。

我小时候的梦想很典型。我记得最大的梦想是成为一名护林员。我喜欢大自

然。

不，说实话，我之前是没有什么事业抱负的。我中学毕业之后，就去学了宗教

学。

我的梦想，嗯……小时候还没有什么明确的梦想。但是有两个人，我一直是以

他们为榜样的，我觉得他们很有趣。一个是约瑟夫·内克曼（Josef Neckermann），他

骑马技术很好，还是一位成功的企业家。另一个是保罗·邵克默（Paul

Schockemöhle）。

我想当旅馆老板。我想开家旅馆。

我一直都不知道自己应该干什么。

我曾经是想当一名火车司机，很多男孩子在某个年龄段都会想当火车司机的，

这没什么大不了的。

我曾想当一名律师。

当你觉得事情变得更明朗了，那有可能是心理原因。好吧，问了

这么多人，大部分受访者想当建筑师、商人和销售员。还有一些受访

者想成为工程师、建筑师、遗传学学者、医生、挖掘机司机。

9.3 与父母的关系

很多富豪的传记都会写到他们在童年和青春期中对抗权威的事

情，尤其是和他们的父母、老师进行对抗。[6]因此，我们调查的其中

一个问题就是关注他们在成长期和父母的关系，关注他们是否会在青

春期之外的别的阶段也会与父母发生冲突。然而，大部分受访者说他

们和父母的关系很和谐。只有少部分受访者和父母的冲突比较多。

受访者A：我从没和父母发生矛盾。我们情况不同，我是五个孩子中最小的一

个。我父亲曾参战，还被囚禁过，因此他很不喜欢冲突，我们之间也不会有什么矛

盾。当然了，在那个年代持不同政见是很正常的，我们这一代人也会有这种情况。

我们会责备父母。我们会问他们，“纳粹的独裁”为什么能为人们所认同，这种事情

又为什么会发生？这些问题是每个人都会问的。但是因为我们没有触碰到父母的底

线，所以我们与父母之间的关系就不会被破坏。

受访者B：我从来没有反对过父亲。我从未反对过他的做事方式。事情看起来就

像是，从最初我就一直认同并按照父亲的方式处理问题。

受访者C：我和父母的关系也很好。实际上，他们很宽容，家庭关系很和谐，家

人也很谦逊。像我之前说过的，我父亲是一名公务员，所以我们不是很富裕。我们

家其他的收入都来自我母亲家里，这些钱也会慢慢花光，但是我父亲对此并没有什

么想法。

受访者D：没有矛盾的家庭都是好家庭。没有矛盾，除非你自找麻烦。

受访者E：我从未叛逆过，但是我和父母关系很疏远，因为他们对事情的思考方

式与我大相径庭。对我父母来说，赚钱是很不道德的。像我父母这样典型的受过教

育的中产阶级，现在基本上不存在了……但是从我14岁起，我和父母在一起的时间

就不多，因为我从家到学校就要花一个小时，所以大部分时间我是和朋友住在一起

的。我很早就离家了，18岁就和我现在的妻子住在一起。我认为我和父母之间几乎

没有矛盾，尽管我们在对一些问题的看法上会产生分歧。回顾过往，觉得我那时候

的表现很好。不，也不是特别好。因为我很快就和父母分开住了，所以我按照自己

的方式行事。

相比之下，和父母有冲突的受访者只占了一小部分，并且他们几

乎都是和父亲产生冲突。下面是三个例子。

受访者F：我基本上把你不想让我做的事情都做了。我爸爸说我是自找麻烦。我

做了很多别人想都想不到的事情。青春期之前，我的状态一直很糟糕。那时候一切

都显得特别困难。青春期之后，我变得理智多了。那时候我爸爸说：“看吧，他终于

开始行动了。”从那时起，我开始从事一些体育运动。

受访者G：我和父亲之间只有冲突。

采访者：很严重吗？

受访者：嗯，非常严重。

采访者：一般什么事情会引起你们之间的冲突？

受访者：我父亲特别独裁。他特别不讲理，经常打我。

采访者：你几岁的时候挨打最多？

受访者：直到我十六七岁的时候，他才不怎么打我了。那段时间之前，我们之

间的矛盾特别多。过了那段时间，情况就有所好转了。我不再和我父亲说话，他也

不和我说话。我不喜欢他，他也不喜欢我。我留着长头发，支持左翼政党和绿党。

你也知道，绿党就是那些环保主义者组成的党派。脱离了绿党的话，我也不是一个

左翼份子。但我当然是一名绿党成员……我爸爸认为我完全是痴人说梦。是的，他

是对的。其实这也是一种与他对抗的形式。那时候我还遇到一位和我有着相同政治

倾向的老师，他给我洗了脑。

受访者H：这么说吧，我本来是不用去服兵役的，但是我父亲让我去服兵役，

我为此和他吵了一架。我还是个孩子，尽管我参加了一些竞技性运动项目，但是我

心脏不太好，我把它当作不去服兵役的一个说辞。但是我父亲跟别人说我的心脏没

有问题，这样我就不得不去当兵了。这件事激化了我们之间的矛盾。我和父亲之间

关系不和的另一个原因就是，他是一个特别以自我为中心的人。他之前是很成功

的，但是他成功之后又历经数次失败，并且他还将我妈妈也拖下水，因此，他和我

妈妈之间也有很多矛盾。我妈妈本来有自己的事业，但是她为了给我父亲还债，牺

牲了自己的事业。这一切对我也有很大的影响。我想上大学，但是我得不到任何支

持，因为我父亲还没有彻底破产，所以我没有任何学生补助，也不能贷款，我只能

靠自己支付学费。

如许多超级富豪的自传中所写，这些传记的作者假设大富豪们在

青春期都会与父母发生很多争执，但这一假设并没有得到证实。

9.4 中小学和大学[7]

大家都认为高水平的教育是社会进步的基本条件。本书第4.6节里

已经表明，对受教育程度越高就越能获得更多财富的质疑是非常有道

理的。一方面，从受访者来看，受过高等教育的人实际上就是比其他

同龄人更有优越感。在45位受访者当中，29个是大学毕业生，38个已

经完成中等教育，并已经考上大学。其中11个人，约占总人数的1/4，

拿到了博士学位，也就是获得了最高等的教育。记住，德国人当中只

有2%的人有博士学位，很明显，富豪阶层中高学历的人比整个人群中

的高学历的人所占比重更大。

受访者的最高学历

完成义务教育：7人

考上大学，但是没有去读（或者中途辍学）：9人

大学毕业生：18人

博士生：11人

另一方面，没有迹象表明人的学历越高，财富越多。这一点通过

研究受访者就可以看出来了。这45位受访者当中，我们比较了收入最

低的1/4的受访者和收入最高的1/4的受访者。毕竟，在收入最低的1/4

的受访者中，他们的净资产约值1000万～3000万欧元，其中有3个人是

博士生，其他7个都是大学毕业生。其中，只有一个高中毕业后没有继

续读大学。在收入最高的1/4人中，他们的净资产约在3亿欧元以上，

其中只有一个人是博士生，其他5个人都是大学毕业生。其中有3个高

中毕业没去读大学，或者也在读大学后辍学了。还有两个人高中毕

业，连大学都没有考上，只是完成了义务教育而已。

受教育程度的比较

受教育程度较低的1/4受访者和较高的1/4受访者

资产最低的受访者（1000万～3000万欧元）：11人

完成了义务教育：0人

考上大学，但是没有读：1人

大学毕业生：7人

博士生：3人

资产高于3亿欧元的受访者：11人

完成了义务教育：2人

考上大学，但没有读大学的人或者中途辍学：3人

大学毕业生：5人

博士生：1人

受访者中的大多数人在学校都不是学习特别好的学生。据说他们

中大多数人在学校的成绩还没有平均成绩高。下面是受访者的大学和

中学成绩概览。

·在大学预备学校学习法学，名列前五名，以合格成绩获得法学博士学位。

·在塞勒姆学院——德国最有威望的寄宿学校学习；主要学习冶金术；以优异成

绩毕业。

·上中学时，德语和历史成绩优秀，数学和化学成绩都很差；学习工商管理专

业，并获得博士学位（成绩等级为“及格”）。

·上中学时，德语、美术和音乐的成绩非常好；其他科目成绩不太好；曾学习生

物学，打算成为一名老师，但中途辍学。

·上中学时，表现一般；体育运动更好一些。大学学习法学专业，参加了第一次

国家考试，拥有博士学位。

·上中学时，一开始表现得很好，之后就不是那么好了，因为在校外赚钱变得更

为重要。学习社会学和政治学（以远程教育的方式学习）。

·在职业高中表现最好（毕业时没有获得大学的入学证书），然后成为工厂学

徒。

·中学成绩非常好；学习法学，以优异成绩毕业后攻读MBA，后来获得法学博士

学位。

·在学校和大学表现得都不好。学习农业经济学，但运动更加重要，在大学中途

辍学。

·在学校（修道院学校）成绩排在“前五名”，然后在大学学习企业管理专业。

·在学校表现非常好，以高分获得工业工程硕士学位，后来获得博士学位。

·大学入学成绩刚刚及格（2.9分），有大学入学证书，但未入学。

·以令人满意的成绩（2.7分）获得大学入学证书；学习企业管理专业（毕业时成

绩一般）。

·有大学入学证书，但未入学。

·可以进入中学学习，但未入学。

·学习机械工程专业，辍学。

·打算成为老师，学习企业管理专业（过去十年取得最佳硕士成绩= 0.7[8]），接

受审计师和税务顾问培训。

·辍学，没有从中学毕业。

·高中成绩很差，随后学习成为一名测量师，并以优异的成绩毕业。

·初中毕业；成为助理药剂师。

·完成中学学业，但成绩不佳。

·获得大学的入学证书，入学成绩优异（2.1分）；学习企业管理专业，成绩一般

（2.0分）。

·中学成绩很差，随后成为助听声学工程师学徒；后来成为高水平技师。

·中学成绩位于平均水平；学习工业工程专业，毕业时成绩很好（1.8分）；博士

学位成绩优异（2.0分）。

·大学入学成绩非常好（1.6分）；学习神学（“在我的学年组里最好的考试成

绩”）（2.0分）。

·中学成绩平平；以非常优异的成绩毕业于法学专业，学习企业管理专业，然后

获得了法学博士学位。

·大学入学成绩一般（2.9分）；毕业于企业管理专业，成绩很好（2.0分）。

·在寄宿学校学习，表现平平；在圣加仑学习企业管理专业。

·大学入学成绩一般（2.9分）；学习经济学；在大学表现很好。

·在职业技术学校学习，表现不佳，学习工程学，最终表现非常好。

·在寄宿学校学习，表现平平；随后学习工商管理专业，并获得博士学位。

·中学；以专业排名前三的成绩进入大学学习；攻读法律专业期间做过实习生，

获取博士学位。

·中学；大学入学证书成绩（3.0分）；企业管理学位成绩一般（2.7分）：做过

细木工学徒。

·大学入学成绩平均水平（成人教育）（2.0分）；做过木工学徒和警察，毕业于

企业管理专业，成绩良好（2.3分）。

·在学校表现一般；学习经济学专业，成绩优异；后来取得经济学博士学位。

·大学入学证成绩一般（2.5分）；学习经济学并取得令人满意的成绩（2.0

分）：获得博士学位。

·大学入学证成绩一般（2.2分）；学习机械工程专业；毕业成绩优异（1.3

分）。

·大学入学证成绩一般（2.9分）；学习企业管理专业；成绩一般（3.0分）。

·取得大学入学证书，中等成绩，之后学习经济学但中途退学。

·大学入学成绩非常好（1.3分）；没有入学；直接从商自己创业。

·有大学入学证书；曾学习工业工程专业。

·大学入学成绩一般（2.1分）；曾学习数学和生物学；中途退学。

·大学入学成绩优秀（1.0分）；曾学习企业管理专业并取得非常好的成绩（年级

组成绩最佳）（1.3分）。

·大学入学成绩良好（1.9分）；曾学习医学但中途退学。

·大学入学成绩很差；没有入学。

只有9名受访者称，他们在中学或大学成绩优异，并且在年级组也

表现优秀。在这9个人中，其中6个的财富值属于最低的财富级别

（1000万～3000万欧元），两个属于更高一级的财富级别（3000万～1

亿欧元），只有一个的财富值属于财富值超过3亿欧元的财富级别。特

别是其中两位受访者有着杰出的学术成绩。其中一人的大学入学成绩

几乎接近满分（1.0分），并在他的大学年级组中始终保持第一或第二

名的成绩。另一个则获得了过去十年里最高的硕士成绩（0.7分）。两

者的财富级别都属于最低的一级。

取得最高学历（博士学位）的11个受访者的情况则是全然不同

的。有3个受访者的财富级别最低（1000万～3000万欧元），5个的财

富级别更高一级（3000万～1亿欧元），两个的财富级别在1亿～3亿欧

元之间，还有一个受访者是亿万富翁。那些拥有着最高学历的受访

者，在学校有着出色的表现和接近满分的硕士成绩。他们继续攻读博

士学位并以优异的成绩毕业，但其财富级别却是最低的一级。在其中

的3位亿万富翁中，有一位是博士生，一位从大学辍学，还有一位只从

中学毕业。尽管受访者从总体上来看比一般人的学历更高，但总体的

情况是截然不同的。并没有出现一个清晰的模式能定论：一个人在学

校或大学中的优秀表现应被视为取得一个非常高的财富等级的先决条

件。

本书第一部分提到的第二个假设是在采访中进行验证的。这个假

设就是那些持续变得非常富有的人会在他们年轻时和权威人士发生更

频繁、更激烈的对抗。正如我们看到的那样，这个假设并没有得到受

访者父母的认同。那么在学校的情况会有什么不同吗？

就他们在学校的表现而言，绝大多数受访者很明显是好坏参半

的。许多人“叛逆”或经常顶撞老师。这里有几个例子。

一位受访者声称，他以前和他的老师们冲突不断，部分是出于政

治上的原因。

受访者6：我经常被带到校长面前挨批，因为我策划了针对教育部长会议的示威

活动……我在学校外墙上挂上了一条横幅来抗议。我想我在班上应该是个麻烦制造

者。我坐在教室后面，偷偷地看《明镜周刊》[9]（ Der Spiege），还在桌子底下喝啤

酒。这显然是要激起民愤的。除了上面说的，我在学校仍然表现得很好，但我在过

去的四年中学生涯中绝对是很讨人嫌的。

接下来的这位受访者，成立了一家大型医疗技术公司。他在学校

的时候也曾在政治活动上非常活跃，这也成为他和老师不断发生冲突

的一个根源。在学习成绩方面，他曾在所在的年级组里排名前三，所

以成绩并不是引起冲突的原因。

受访者32：可以这么说，在学校里，我非常活跃。班长、学校代表、州级学校

代表，所有的这些类似的职务，我都担任过。在我的家乡北莱茵-威斯特法伦州，我

还曾是该州所有中学的学生代表。

采访者：真有意思。我正想继续采访你在学校的生活。你在校的期末成绩是

好，中等还是很差呢？

受访者32：我的成绩一直都前三名之内。

采访者：你叛逆吗？

受访者32：是的，当然……我总是叛逆，反抗。我现在回过头来想一想，也不

确定我到底为什么这样。比如说，我在我们的中学毕业典礼上发表演讲，就引用了

希特勒的《我的奋斗》（ Mein Kamp）。但我提前上交我的演讲稿后，学校理事会就

想让我放弃这个演讲稿……

采访者：所以，当你在学校时，你的叛逆是以什么方式表现出来的呢？

受访者32：主要是我不遵守规则，再举个例子：我们在校报上发表一些带有批

判性的文章。接着在全国各地的学校开放日，我准备批判整个北莱茵-威斯特法伦州

的学生共同责任制，学校的董事会主席就会说，“如果你要那样做，我就不参加学校

开放日活动。” 

相比之下，接下来的这位受访者创立了一个成功的IT公司，但在

学校却表现得非常差劲。他也谈到了政治实践主义，这在他保守的以

拉丁语和希腊语为主导的大学预科学校成为他和老师起冲突的原因。

受访者33：我很叛逆。我在学校很努力地学习，并遵循这句座右铭：“一匹好马

只有跳得足够高才能越过栅栏”。我的成绩（3.0分）很一般，而且在过去几年学校变

得更加严格，我就总有留级的危险。

采访者：你在学校表现得不太好，而且叛逆。这与什么有关呢？是违反纪律，

还是政治方面的原因更多？

……

受访者33：两方面原因都有，但可能政治方面的原因更多一些。政治方面的原

因是我与学校老师发生冲突的主要原因。当时一个典型的议题就是北约双轨制决

定。那正是十六七岁的人关心的事情。然后反核运动开始了，我总是很投入，凭良

心拒绝服兵役。你知道，拒绝服兵役也是一个对我来说很大的问题。那时候，每个

人都被要求服兵役，但是你还得要通过一次非常大的考验才能来证明你的反战主义

和良知。

采访者：这在学校也引发了冲突？

受访者33：这导致了冲突、对抗和争论。我在一个非常保守、人道、以拉丁语

和希腊语为教学语言的大学预科学校里就学。

一些受访者承认，他们与老师不断地进行权力斗争，就是为了确

定谁将从对抗中变得更强。接下来的这位受访者在银行和房地产投资

方面都获得了成功。他说，他“一直都叛逆”。

受访者42：在七年级和八年级的时候，我的老师因为我表现不好给我记过30

次。在我14岁和15岁的时候，我开始叛逆，之后我在叛逆的路上越走越远。

采访者：就你的情况而言，你的叛逆只是因为闯祸而违反纪律，还是像其他受

访者一样，更多的是因为政治方面的原因呢？或者简单地说，管他呢，我就是要做

我想做的。

受访者42：这不仅仅是一个反抗某些事情的问题。我意识到有些老师没有能力

来管理一个班级，或者就他们的学科而言，我认为他们当中有些人并不了解他们自

己的课程。所以我就和他们玩了一些小游戏，只是游戏。我挑衅老师，让他们发脾

气，或者我故意制造混乱，只是想看看会发生什么。这就是我为什么挨揍的原因。

一些受访者声称，他们与老师的对抗会经常导致他们不得不转

学，或者经常被停课或被开除。一位受访者将自己的行为描述成“一场

灾难”。

受访者9：我自认为“我在课堂上表现得不好”。这造成的后果就是我搞破坏并且

总是被停课。由于我的所作所为，我的父母随后总会接到学校打来的电话：“你的孩

子违反了学校的规章制度，我们建议你将他带回去管教。” 

接下来的这位受访者在学校也遇到过严重的纪律问题。他被5个学

校劝退过，留级了3次，但中学毕业时仍取得了很好的成绩（1.3

分）。

受访者40：提到我在学校的最后几年，我总是想方设法寻找方法才能勉强合

格。就在最后，我们地区只有一所学校愿意接收我，而且那里的人说：“我们还是会

录取你，但是一旦你入学了，就必须得好好表现，从第一天开始就要主修数学。” 

采访者：我明白了。那么因为什么你被赶出学校？

受访者40：哦，各种各样的原因……纪律问题。我旷课，或者在某些事情上固

执己见。我总是做一些愚蠢的事情。我到现在也还是这样……我总是用错误的方式

惹恼别人。

一位受访者说，他的整个学业生涯总是纪律问题不断。他说他“更

换学校的频率比别人换鞋子还要高”。

受访者45：我在学校里觉得非常无聊，但也有很多事情可以消遣。

采访者：所以说，在学校你总违反纪律。

受访者45：是的。

接下来的这位受访者，一直很富有，却离开了学校，没有得到任

何正式的资格证书。他的授课老师告诉他，反正他会一事无成。

受访者18：就这样，我去了某市的中学。我只会学我觉得有趣的东西。如果课

程很无趣，那么我绝对不学。我只是没有再去学校了。而我的父亲、母亲，无法应

付这种情况……

采访者：所以你只是辍学了吗？

受访者18：是的……我可以与一两个老师相处，但是有很多老师都让我无法忍

受。你要知道，当时仍有很多老师来自纳粹那个年代。而且他们仍然表现得像个纳

粹党。我还记得我班上的一位老师，她教拉丁语和德语。她对我说，“×××，你永远

都成不了事。”我至今对此还记忆犹新。

另一位富裕的受访者说，他在完全辍学前总是逃课，后来才幡然

醒悟，最终完成职业技术学校的学业。他学习工程专业，最终成为学

科里的佼佼者。

采访者：在你的学习生涯中，你认为你的表现好、一般还是差呢？

受访者30：我是一个差生，是个坏学生。因为我总是对与学习完全不相干的事

情感兴趣。我经常旷课。我宁愿花时间和鸽子饲养员在一块儿，而不是去学校，这

对我来说更有吸引力。

采访者：你的大学入学考试成绩怎么样？

受访者30：我最后还是回到学校，并从职业技术学校毕业。[10]而那时正是我和

学校划清界限的时候。我惹了很多麻烦……我和老师起冲突，因为我总是逃课。我

知道我妈妈很担心……于是我决定退学，因为我一点都不想待在那里了……我一直

在惹麻烦，我妈妈很生气……我在八年级的某一天退学了。之后我基本上都在建筑

工地当木匠和细木工……突然有一天，我内心受到某种触动，我对自己说：“就是现

在，你必须这么做！”之后我回去参加了学校考试。

许多受访者声称学校没有引起他们丝毫的兴趣。接下来的受访者

也是如此，他在学校就从事了许多商业活动，还赚了很多钱。他说，

他对学校“一点儿都不感兴趣”。他在学校表现得并不是很好。在采访

中他解释道，不是没有一点儿傲慢，他只是没有准备好“降低自己的智

商”（降低到跟老师的智商一样低）。

受访者19：我在校外有太多事情要处理，而我在学校实在太痛苦，因为我对此

毫无兴趣。这就是为什么我在15岁还在上学的时候就开始工作的原因。这也是我最

终的学校成绩（3.4分）如此糟糕的原因……我只是和我的老师处不来。我只和一两

个老师在同一个频道上，其余的我都很厌恶。他们讨厌我，因为我对他们教的课提

不起兴趣，也没打算降低自己的智商来达到他们的智力水平。那对我来说实在是太

蠢了。这可能是主要原因，但还有一个原因，我一直都野心勃勃，渴望独立自主。

一位受访者初中毕业，并且毕业成绩平平，但后来成立了一家非

常成功并拥有数百名员工的房地产公司。他说他和他的老师们冲突不

断，并将自己描述为一个“麻烦制造者”。

受访者20：是的，我就是一个麻烦制造者，在初中、大学预科中学我都是如

此。我不得不在相当短的时间内退学，因为我表现得不好，我的成绩也不够好，我

和老师们相处不来。然而这并没有结束……学校教育对我来说没那么重要。就我与

其中一位老师的矛盾而言，我一直都觉得他对我不公平。在学校时，我一直有这种

感觉。所以我去了中学，本来只想勉强应付一下，主要是因为我非常擅长运动……

但是在学校仍有很多的冲突。

接下来的这位受访者，后来成立了一家成功的建筑公司。他描述

了学校是如何让他深感痛苦，以及他是如何不断和老师抗争，并成为

学校里的三大麻烦制造者之一。

受访者27：我的中学毕业成绩是“极好”的（2.9分），但我不得不承认其实我自

己感觉一点都不好。但我实在是太懒了……我只是觉得享受学校生活是不可能的

事。而且在那个时候，我不想以那种方式被鸽笼化。由于某些原因，我上学的时

候，身体总是有点痛。我很擅长交朋友，但我总是忙于应付学业，这很不适合

我……在学校，我的抵触情绪很大。我总是被视为三大麻烦制造者之一。

其中最富有的一位受访者是阅读障碍者，他说他至今也无法流利

地阅读。当被问及他的最终成绩时，他答道，“我的最终成绩自然是很

差的”。

受访者：我有阅读障碍。这意味着我无法流利地阅读。其他人在那里阅读合

同，而我就会落后一大截。运营公司意味着每天都得大量地阅读文件或资料。如果

你给我写信的话，我只读信的前几句和最后几句话。如果信的内容与我预期的相

符，那么我很开心，并且感觉很好。如果不符合，我的秘书就会大声地给我读信。

我每天大约读200页左右。

尽管在报告中，受访者与教师发生冲突的次数可能有些惊人，但

这绝对不是所有受访者共有的特性。许多人讲述了自己在学校相对没

有冲突的时光。一些受访者积极参与学校活动，成为学校代表或参与

学校与其他官方机构的活动，并早早地承担起责任。接下来的这位受

访者曾就读于萨勒姆国际寄宿学校的姐妹学校。

受访者2：我从来都不是一个好学生。我们有一个学校议会或学生会，它们在学

校里扮演着重要的角色。例如，学校议会决定是否应该开除学生。在这种情况下，

学生代表总是有发言权的，校长不能单独做出类似于开除学生的决定。在我17或18

岁的时候，学校选举我成为校内最高一级的学生代表，作为他们的直接代表和教学

人员的第一联络人。我当了一年的学生代表，你可以说他们认为我是可以胜任的。

早晨我读晨祷，我在用餐前会做祷告，领导每日的集会。午餐开始前，我会站在前

面，宣读通知或公告、体育队和俱乐部的消息、组织事项、日常事务……我一般不

是那种叛逆的人。我是值得信赖和可以依靠的。至少我一直在尝试让自己变得可

靠。

另一位受访者尽管家庭背景不好，但在萨勒姆寄宿学校就读，并

担任过多个重要的职位。

受访者13：在学校，我有很多高级职位。我就读于萨勒姆寄宿学校……学校两

个最高的职位就是学生发言人和仅位于其之下的议会发言人。作为服务俱乐部发言

人，我全权负责火警和急救服务。后来我成为运动俱乐部发言人，因为我已经参加

了竞技运动。这些就是我那时任职的两个高的职位。

9.5 体育运动

在45名受访者中，有23名曾是竞技运动员，或至少是有野心的业

余运动员。

下面是受访者青年时期经常参与的体育运动。

·划船，直到中学毕业前不久才停止。

·参加网球运动的日常训练，现在还在成年男子联赛中打球。

·8到18岁做过田径运动员；每周训练5次；参加过1000米全国锦标赛。

·16到34岁做过竞技运动员；黑森州速降和组合滑雪的冠军；还参加过区级乒乓

球比赛；有5年的手球集中训练经历，还参加过多个锦标赛。

·塞勒姆学校的体育代言人；13岁到20岁时做过竞技运动员；参加过每日十项全

能训练；取得过巴登-符腾堡州冠军，德国前十强。

·8到18岁打过篮球；参加过第二届全国联赛。

·15到23岁踢过足球，每周训练4次；参加过柏林最高联赛；学习运动相关专

业。

·有4年的艺术体操生涯；参加了巴登-符腾堡州的州际锦标赛。

·曾是其科隆年龄组里的国际象棋大师；也曾在顶级联赛中和成年人比赛。

·参加过马术跳跃运动（他是一名竞技运动员）。

·马术骑师（在德国国家队待了10年；奥运会第7名）。

·曾进入在德国军方的专业帆船运动组，该组由10人组成；参加过帆船赛。

·有4年的滑雪选手生涯；巴登-符腾堡州冠军。

·做过田径运动，中距离（1500米），参加州级锦标赛。

·13到17岁参加竞技游泳；威斯特伐利亚洲冠军。

·10到14岁参加强度训练骑马；参加了儿童锦标赛。

·6到16岁打网球，做过4年职业选手。

·6到19岁都在打排球，其中6年都是竞技运动员；该队经常是地区冠军，并在州

锦标赛获得第三名。

·12到18岁划船，也是职业选手；已经赢得了好几个帆船赛。

·6到16岁是柔道竞技运动员；是北莱茵-威斯特法伦州队队员，并与其团队一起

赢得了该州的冠军。

·有10年的田径运动生涯，中距离（800米、3000米）；全州前三强。

·15到20岁，从事田径运动；1000米长跑的国家冠军。

以上运动大多数都不是团队运动，而是个人单项运动，如田径、

体操、网球、滑雪、骑马、乒乓球、国际象棋、柔道和游泳等。不过

也有真正的团队运动，如手球、足球、排球和篮球。一些受访者讲述

了对竞技体育以及在之后的职业生涯中获得和使用的技能是如何塑造

了他们的。一个在同行竞争中的佼佼者说道：

受访者1：在职业生涯中……想要成为最好的那一个，野心也是至关重要的。你

要学会触碰到你的极限并超越它们，你也必须能够在心理上和它们共处。作为一名

管理者，这是我选人时最重要的标准之一。尽管处于不稳定的情形，你是失去了勇

气还是能保持“头脑清醒”？此外，取得竞技体育的成功需要牺牲生活中许多愉快的

事情。体育运动增加了我的自信心和社会接受度。

许多受访者强调，在他们之后成为企业家的时候，更倾向于招聘

竞技运动员，因为他们认为这些运动员最有可能在他们选择的行业里

取得最高成就。

受访者5：我聘请了很多竞技运动员作为员工。因为我一直认为，竞技运动员也

可能成为工作中的顶尖人物。我聘用一个网球运动员，他现在是×××的总经理。当遇

到困难时我总会告诉他：“现在你必须全力以赴。”他非常清楚我在说什么。所以我

认为，当你……即使他们非常年轻，大多数运动员都有一个清晰的想法和明确的目

标，并以极大的决心和雄心来实现这些目标……基本上我喜欢竞争，我认为竞争是

振奋人心的。它是公平合理的，当我还是小孩的时候就喜欢做这件事。我不喜欢失

去，但我也发现当人们没有赢的时候，那些输不起的人很可怕。在工作中，有时候

你可以更放松些，你明白吗？而当我想要完成某件事时，不管多大年纪，我都会全

力以赴。

一名受访者已参加了10年竞技田径运动，并在德国锦标赛上参加

了1000米长跑。他虽出身平凡，但在他20岁出头时就已是百万富翁。

体育运动教会他即使处于面临不利地位，也有可能实现伟大的目标。

受访者7：我曾是一个成绩中等的运动员，但我在很早以前就发现，通过严格和

艰苦的训练，你可以成为最棒的运动员。这正是我所做的，我成为中距离跑步比赛

的国家冠军，并得到了德国锦标赛的参赛资格。这在其他领域也同样适用。我知道

通过坚持不懈的培训，即便是天分平平的人也可以从最初艰难的境况中脱颖而出。

体育运动让我知道，一切皆有可能，并且你能赢。

接下来的这位受访者，现在在食品行业拥有8家公司。他说他根本

就没有排球天赋，但是他和他的团队花费了6年时间才把他们的团队打

造成强队。他和他的团队经常能赢得区域锦标赛，甚至在州级锦标赛

中进入前三强。体育运动告诉他如何通过不懈的训练来克服“天赋的限

制”。综上所述，运动帮他建立了较强的自信心。

受访者37：我根本没有什么天赋，但我不知疲倦地训练，试图去超越天赋的限

制。这使得我能在体育事业中走得很远，但我并不是冲着好成绩去的。除了国际象

棋，这个我们之前还没有谈到，在我年轻时，排球是我生活中的稳定因素。我在课

堂上下棋，并且总是这样，老师也乐意看见我这么忙，而且我这样也不会太打扰别

人，因为我不下棋的时候就总会给别人捣乱。每周的5个下午，有4个下午，我都在

打排球，并且每年9月到次年3月的大部分周末，我的时间也是被排球所占据。16岁

那年，我开始担任助理教练，17岁时负责整个12～16岁的青少年队。这需要很强的

责任感，这也使我成熟起来。我认为排球也赋予了我激情，因为当时所有有意思

的、聪明的女孩都在打排球，但不幸的是，对我来说，她们中的大多数人都是“可望

而不可即”的。除了坚信“练习”的价值，我还明白了比赛的结果是可以改变的，而且

总会有“逆转的5分钟”，但这是我直到后来才明白的……运动使我的生活稳定下来，

它让我远离了很多在这个地区当时非常流行的事情，比如说吸毒、抽烟、酗酒等。

那个时候我意识到，我永远不会成为最盛大赛事的赢家，但在整个赛场上，我在我

的位置上发挥着智慧引领者的作用，对此我已经非常满意了……运动让我充满自

信。

另一位受访者自少年时起，直至35岁左右，都一直大量地参与竞

技体育活动，为此他懈怠了中学、大学的学业以及工作。他说自己曾

是一个非常不守纪律、爱惹是生非的少年，在学校里经常和别人发生

冲突。他通过竞技体育懂得了要守纪律。体育教导他，凭借其有限的

天赋，可以达到自己最好的水平，并激发出自己最大的潜能。

受访者9：在某一刻，我开始变得更加理智了。那时我的父亲说：“他终于振作

起来了。”也就是从那时起，我开始参加体育运动。

采访者：是的，那时你多大？

受访者9：16岁。

采访者：好的。那你后来参加了真正的竞技体育吗？

受访者9：是的。我参加了两项运动，一项是滑雪，一项是田径，不过仅仅是跑

步而已，中等距离的。事实上，当我十八九岁时，我每周至少训练五到六次。即使

没有跑步，我也会想办法让自己汗流浃背……

采访者：你还参加过锦标赛吗？

受访者9：是的，德国锦标赛等。只要有比赛，我就会去参加。不过要说明的

是，我的水平距欧洲锦标赛或世界锦标赛还有一定差距……

采访者：你认为，你在体育方面所做的事情，以及后来在商业和金融领域所做

的，两者之间有什么类似的地方？

受访者9：是的。你知道，小时候，我完全没有组织性和纪律性，也不擅长做任

何事情，而运动真正地让我有了一种很强的纪律性，并且教会了我设定明确的目

标，让一切都清晰明了。但是，更为重要的是，当时我尽力了。当我在跑步比赛中

遭遇更强的对手时，能取得第六或第八的名次，我也非常高兴，即使是当我知道他

们实际上也就比我快了30秒……体育让我明白了什么呢？自那时起我就常常想这个

问题。那就是，当人们提及自己的能力时，往往是多么的不现实，并且我认为，对

于自己究竟能达到怎样一个水平，要能认清并且有一个现实的想法，这是体育运动

中最重要的事情之一。我确信自己没有足够的天赋成为德国冠军，但我竭尽全力

了，在这个过程中我知道我是能跟上的，我尽力做到最好。

下一位受访者是一名成功的十项全能运动员——他曾取得过州冠

军，在德国国内排名第15位，并多次参与了国际性赛事。体育教会他

“要超乎寻常的坚定和要竞争到底”。这段职业经历，让他受益终身。

他补充道，“你这样保持了十年，那么，你会很自然地将此带入以后的

生活。”在曾经的某一刻，他就已经意识到，他没有天生的潜能使自己

成为最优秀的那一个。当他认识到这一点时，他从竞技体育中退役

了。

受访者13：所以如果你要从事十项全能运动，你必须很坚强，对吧？十项全能

并不适合每个人，而且也不是谁都够资格的……从事十项全能运动，你得经历两天

的比赛，而且在这之前，你必须为每个项目都训练几个月，所以，你必须坚强，你

必须要有耐力，你必须奋战到你崩溃的那一刻。除此之外，在十项全能比赛中，你

还得有团队精神。十项全能运动员与短跑运动员是不同的。短跑运动员纯粹专注于

自己，并忽略他们周围的一切。而在十项全能比赛中，即使是在与他人比赛，也总

要有团队精神。而且，你必须得超乎寻常的坚定，并且能够拼出一条路。所以，当

然，这样的信念会一直与你同在。我这样保持了十年，那么，我会很自然地将此带

入今后的生活中。

下一个受访者是一位成功的马术运动员，他甚至还参加过奥运

会。他说，总有一股力量一直驱使着他前进，并且从不满足于自己已

经取得的成绩。然而，当他意识到错失了下一届奥运会的比赛资格

时，并没有像过去遇到挫折那样影响到他，他仅仅是觉得“曾经的成就

已经足够了”。

受访者27：对于像这样的事，我总是惊讶于会有如此多不同的动机。我有点惊

讶，体育运动是很好的例子，但是，骑马也可以作为其中一个例子，它是你每天都

要做的运动，因为你有一匹马。有些人根本不想把事情做得更好，他们没有认真关

注细节，没有关注那些构成整体的单个细节。即使是在运动中，也会涉及很多管理

方面的事情。在马术运动中，你需要管理的就是马。这其实与管理人是一回事儿。

有的人总想让事情变得更好，然后就问：“下一步是什么？”而且从来得不到满足。

我从来都不希望看到这样的事。这不是一个好的选择，而是应该说：“这样就行了，

这已经很好了。”那样的事情，在我身上就发生过一次。那是在2000年，也就是悉尼

奥运会那年，我在冬天精心地准备着比赛，我以前从来没有为一件事情如此付出

过。我请了一个私人教练、一个驯马师，并且我每天都在马背上训练3到4个小时。

除了我的学业，我真的花了大量的时间和那两匹马待在一起。因为这是第一次，我

准备了两匹马，而且这两匹马都被认为是可以去参加奥运会的。结果，我甚至没能

让我的马得到第一次展示的机会，因为这两匹马都跛脚了……当我意识到自己失去

比赛资格时，对我来说，这成了一个转折点。因为如果是在过去，我可能会痛哭整

整一个星期。如果这件事情发生在我16岁的时候，我可能就自杀了。但那时，这件

事对我没有丝毫影响。当我失去参赛资格的时候，我说：“嗯，这可能会发生在任何

人身上，只是这次恰恰是你，仅此而已。”原则上说，这样对待失败其实不算是一个

不好的态度，对自己说：“好吧，下一次你得做得好点儿。”对我来说，那个时候我

能想到的就是“你已经获得足够的成就了”。不知怎么的，我那时就是缺乏最后的动

力，那种在运动中所需要的能让你继续前进的动力，尽管从年龄上来讲，那时的我

还处在马术运动生涯的早期。现在回头看看，我相信其实当时我还可以有很多的好

机会。但那一刻，我觉得已经足够了；那一刻，我想我不需要更多了，因为事实

上，我很满意于这样的结果。然后我说：“我只是运气不好而已。” 

一个成功的投资者在这群受访人的财富排行榜上跻身前1/4，如今

仍然是一个充满热情的运动员。对他来说，体育比赛的动机，正如商

业领域的动机，就是需要通过与他人较量来审视自己，与他人竞争，

并击败他们。

受访者41：我过去划船。那就是我参加的竞技体育运动。我甚至在国际比赛上

划过船，也代表过德国国家队，甚至当我十几岁还在上学时，就进入了国家队男

队，并且我曾经还参加过大学冠军赛，在单人双桨比赛中，我进入了决赛。那是我

的主项……是的，我在八人和四人的划船比赛中也获胜过……我也曾在一条运河上

参加过划船比赛，但我不记得那条运河叫什么了。我参加过八人队和四人队，也接

受过单人项目训练。

采访者：你认为，在那段重要并对未来生活产生重大影响的时间里，在进行体

育运动时，你是否在不经意间学到了一些东西，并且在今后的生活中学以致用？你

是否从中积累了经验，或者从能力或品质方面来说，你会如何做概括？

受访者41：我认为，那时我自身的主要感受就是，一说起运动，我就变成一名

斗士，现在也依然如此。我不想说我是个糟糕的失败者，但也我不愿意输得那么

惨，我喜欢赢。现在，我喜欢打高尔夫球。看，这是我赢得的一个大奖杯，我还有

很多这样的奖杯，大概有20个放在家里。所以我喜欢挑战，并通过与别人的较量来

衡量自己。在一切事情中，在所有的运动中，一直以来我都是这样，即使当我还是

个孩子时。在军队的时候，我训练排球队，在武装部队的时候，我也踢足球，当

然，还参加田径运动。我最擅长的项目是跳高。

下一位受访者，他是金融和地产界的富商，曾是一名颇具竞争力

的柔道运动员并从事柔道运动十年，还效力过北莱茵-威斯特法利亚州

的柔道队。他描述了一些心理学家称之为自我效能的体验，即自我实

现：“我可以控制它，它完全在我掌控中”。

受访者42：我学会了专注、团队合作以及如何坚持自己，当然，还有纪律。如

果我放任自己，我将一事无成。你必须对某些事产生热情。

采访者：你还有什么别的想法吗？你从运动生涯获得的，并应用于今后生活的

重要关键词是什么？

受访者42：公平。努力终会有回报。是的，如果我训练得多，那么我就会成

功。就战胜对手这个层面来说，我做一些事情，这些事情会产生后续的影响，会有

一个结果，并且我是可以控制它的。认识到我能控制它，它就完全在我的掌控之中

了。我不需要任何天赐，我可以判断哪些是属于我的机遇，我可以决定自己的未来

和发展方向。

接下来的两名受访者是田径运动员，他们都强调，知道自己能够

并愿意“磨砺自己”的重要性，他们尤其懂得其中的内在逻辑，即“训练

越多，效果越好”。他们后来还把这些付诸于他们的职业生涯。

受访者43：嗯，一方面我要说的是，训练所涉及的常规事项以及自律，也是你

需要做到的，而且要克服自己意志力的不足，当气温只有两度，外面还下着雨夹

雪，但你仍然要去跑步。你可以说，这可以磨炼意志，这也是我认为的重点所在。

受访者44：当然，对于跑步者来说最基本的逻辑是，更多的训练，会有更好的

结果。那就是座右铭。而且，就我个人而言，要成为一名有耐力的跑步者，就需要

一直训练。天气是否良好，是否有人给你传了一个好球，这些都无关紧要。所以我

知道，不管严寒还是酷暑，不管你是过生日还是过圣诞节，你都得训练。不管是为

了比赛，还是在训练中，你都需要保持训练的连贯性、耐力，另外，高度的自我激

励也是必须要有的。赛跑运动员总是有点孤单，他总要激励自己前进。这种自我激

励，使人学会了坚持，即使是受了轻伤或膝盖非常肿胀的时候。

这些受访者在运动中是成功的，但也不是非常成功。他们本可以

靠自己所从事的运动养活自己。有些人退出竞技运动，因为伤痛，或

者因为他们意识到自己因为先天条件不足而无法达到他们所从事运动

的制高点。一位受访者没有参与运动项目比赛，但以同样的训练强度

练习拉小提琴，而且小提琴拉得非常好，他说：“在我意识到我永远不

会成为世界明星的那一刻，我就把它放在一边了”（第4号受访者）。

9.6 创业生涯早期

正如在本书3.2.9一节中所提到的，有一些研究表明，创业的天赋

在这些创业者很年轻的时候就已经显露出来了。出于这个原因，受访

者会被问道，在他们年轻的时候，他们是否挣到钱并且是如何挣到钱

的。许多受访者在上中校或大学时就开始挣钱了。但是，令人震惊的

是，大多数人没有从事典型的、学生们常做的工作（比如，酒吧服务

员、出租车司机、工厂的临时工）。他们有自己的想法和方法。他们

倾向于售卖和分销商品，而不是为时薪而工作。他们学会了如何组

织、管理和运作项目。他们中的一些人甚至在十几岁时就创办了自己

的第一家公司。

受访者在中学或大学期间销售、生产商品或组织各种事务，这些

商品和事务所涉及的范围之广，简直令人难以置信。他们中的一些人

可能只从他们的企业赚到了相对较少的一部分钱，但是很多人通常每

个月能额外赚几千德国马克，而在某些情况下，他们有的人每年能赚

到几十万德国马克。

·通过结构化的分销渠道销售化妆品；

·售卖私人冬季花园；

·销售保险产品；

·销售二手车用收音机；

·销售二手车；

·销售皮革手包并挨家挨户提供服务；

·出售备用车轮轮圈；

·组织家庭作业监督，监督事项由他人完成；

·拆解旧摩托车并出售零部件；

·提供自行车修理服务；

·翻新并出售旧摩托车；

·将使用过的蛋箱作为隔音屏障出售；

·向加油站出售洗车系统；

·有偿调校助力车；

·自制收音机并出售；

·出售珠宝饰物给零售商；

·出售房地产投资基金；

·出售公司股票；

·饲养、屠宰和出售动物；

·饲养和出售鸽子；

·从事股票交易、认股权证及其他衍生工具交易；

·提供建筑业相关服务；

·买卖房地产；

·出租公寓；

·编写及出售关于调校助力车的书；

·以直销方式售卖家具；

·创建电影俱乐部并利用其收入来投资改造旧火车站；

·将一座旧工厂大厅改建成政治工作交流中心。

以下是关于企业家早期创业活动的一些例子。

一位受访者17岁时做股票交易。

受访者1：……我很早的时候就参与了股票交易。这不是我从父亲那里学到的东

西，这是我自己想做的事情。

采访者：你那时多大？

受访者1：那时我17或18岁。当时我投资了一些钱，钱不多，那时我也没有太多

钱。在完成学业之后，我在军队里度过了两年，作为一名军官，我得到了一笔可观

的遣散费，我将这笔钱省了下来。那是我的本钱，它见证我念完大学，并且通过股

票赚了一些钱。

另外一个受访者在大学时利用自己的戒指生意赚了很多钱。

受访者3：当我在读大学的时候，我初次尝试创业就是从戒指生意开始的。我一

个朋友的父母经营他们自己的珠宝生意，他们与珠宝制造商有往来，其中一个人有

银珐琅饰品需要卖，这种饰品在20世纪70年代是很流行的。所以，我和我的朋友直

接从一个制造商那里买了些戒指，然后将戒指卖给商店，我们每个人大概都会跑12

家左右的商店，不是珠宝商店，而是牛仔服商店。那时没有人造珠宝，也没有像

Bijou Brigitte这样的珠宝公司，或者类似的公司，不像现在有这么多的珠宝公司。所

以，我跑12家店，他跑12家店。我们买了些自动贩卖机：这些机器是白色的，里面

装有许多蓝色的塑料彩蛋，我们可以把戒指放在里面。每两个星期的星期四晚上，

我们打电话询问店里在这个星期卖了什么，他们会告诉我们，两个红色的、两个绿

色的、四个蓝色的，等等。在星期五一早，我们就会开车到制造商那里，收集新的

戒指，然后在星期五下午，重新整理自动售货机并取出我们的收入。我们大约花了

8.5德国马克买下戒指，牛仔服店付给我们19.5马克，但是他们只有在戒指被卖掉后

才会给我们钱，他们出售戒指的价格在38～50马克。这个生意我们做了很长一段时

间，而且运作得很好。这从来都算不上一个真正的大生意，但对于我们每个人来

说，每个月能赚3000到4000马克已经足够了。这对学生来说是一大笔钱，尤其是考

虑到，两个星期中我们只用花一个上午的时间和牛仔服商店的老板见面，在装自动

售货机的时候还能喝着葡萄酒……这在当时的确是很多钱了。我现在仍旧记得，那

时我的父母每月给我1000马克，这在当时就算挺多了。但是自己赚到3000马克，甚

至比这更多，就真的太令人惊喜了！

下一位受访者在中学和大学时，作为一名电台主持人，每月能挣

到20000马克。

受访者6：自从10岁或11岁起，我总是能获得许多极小的工作机会。我从小事做

起，慢慢地就开始做起了大事。开始时，我在杂货店里帮忙，能挣上几马克。然后

我成了一名收银员，并开始赚到不少钱。那时我还很年轻，这意味着即使我在学校

的时候，我的口袋里也总有几百马克。对于一个还在上学的孩子来说，那当然是一

大笔钱……而且我能挣那么多，是因为我总是努力工作。而其他人则是在下午和晚

上踢球，那时的我则在工作。但我很喜欢这样，对我来说这并没有那么难。我基本

上整个中学时期都在打工。除了要兼顾我的学业，我通常还会做一两项工作……

受访者6：当时，我在电台一个名为“早上好”（Morning Man）的节目里做主持

人。这是我第一次真正挣到钱，并且那时我还在上学。这就是为什么我只在每天的

第三节课上才露面……我在大学时继续投身于电台工作，直到大学毕业后我才把我

的电台工作搁置起来，在那之前，我一直兼顾着工作与学业。同时做两件事其实很

容易。因为我实际上没有工作很长时间，一个节目大约持续四五个小时，我每小时

能挣150马克，因此不必工作太长时间。所以，我每月工作30天就会有一笔很可观的

收入了。有时我主持两个工作电台，一个是主持早上的节目，一个是主持下午的节

目，好的时候我能挣15000到20000马克。我父亲是一名教师，但是我的收入高出他

工资两三倍。电台的工作没有影响我的学业。

另一位受访者在大学期间做有关结构性融资的销售工作，每月收

入高达1000马克。

受访者9：当时我住在斯图加特，我在那里建立了一个销售团队，后来在纽伦堡

又建了一个团队。我在这两个城市之间来回穿梭，挣到了我的第一笔钱……所以，

这正式开启了工作和大学学业并行的生活……我也有其他几种选择，请求休假，混

日子，或者不去完成所有的课程……然后我在×××工作，那段时间充满了挑战，几个

月我挣了10000马克。而当时的实习生或管理培训生，估计每月也就挣1800马克左

右。那个时候，我失去了真正想学习和毕业的动力。我对自己说：“你为什么要学

习？你现在已经能挣这么多钱了。” 

这位受访者22岁时，在坚持学业的情况下，成为“德国最成功的销

售人员”。

受访者10：我总是会同时兼顾很多事情，其中一个是复习课的兼职老师，它对

我帮助很大。这个课的上课时间是：每星期四晚6点至9点。那些在大学里挣扎的学

生需要额外的零用钱。然后我以佣金的形式为×××售出了许多的投资产品。那时我是

德国最成功的推销员……他们对我是这样评价的：“实际上，这个人不会卖东西，他

的成功来自于他的好性格和产品知识。”所以我自己也一直认为，“我不会卖东西。” 

在22岁时，我成为当时德国最成功的投资销售人员。

另外一位受访者从一开始和父母同住，用6个月的时间进行股票交

易并从中赚取4万欧元，并用这笔钱买下他的第一套公寓。

受访者12：我不记得具体是什么时间了，但是……从我会思考的那一刻起，我

就一直在挣钱。我基本上是从卖李子开始的，那些李子是我自己从李子树上摘下来

的。后来，我开始卖东西，并且在我父母家的前院开了一个小商店。我想在前院开

一家餐馆，但是我的父母不认为这是个好主意。当我的年龄再稍微大一点儿的时

候，我开始做促销工作，每天穿梭于各个酒吧之间。我会这么推销：“现在，我们要

进行一场比赛，参加比赛的条件是，在我们这里留下你们的地址。”根据收集的地

址，我会后续跟进销售。接着我在一个呼叫中心工作了一段时间，为一家葡萄酒经

销商做预约和客户挖掘工作。然后我又做园艺工作——砍树，还把我的朋友也拉了

进来，作为准分包商，我派他去我的祖父或邻居那里砍树。我一直在打工，甚至还

发传单，但我最感兴趣的不只是那些连傻子都会做的事情。我感兴趣的事情是：那

些我可以左右的事情，可以掌控的事情，以及其他我可以快速、高效完成且能赚到

与之前提到的事情相同或更多收入的事情，或者可以在更短的时间内完成的事

情……

采访者：你从中学毕业后做的第一件事是什么？

受访者12：我开始投身股票市场。我用自己的钱进行交易。但是一次暴跌，让

我和我的哥哥知道了，股票市场可能会疯狂地波动。我一毕业，就开始做强制性社

区服务，但由于我过大的扁桃体，我一直开着病假条没去上班。我告诉他们，我总

是咽喉疼痛，而当我生病在家时，我在股票市场上进行交易。大概过了4个月，我去

了社区服务中心，我问社区服务中心的工作人员：“我在这里工作的话每小时能挣多

少钱？”他们说：“每小时大约5欧元。”所以我回答说：“我倒给你15欧元，这样我就

不用再来了。”由于社区没有接受我的提议，于是我去找医生，让他又给我开病假

条。后来，我开始在股票市场上交易权证、证券和衍生品，并以这种方式赚到了我

的第一桶金。基本上，在我上完中学之后的6个月，我就有能力买下我的第一套公寓

了。

采访者：你的股票利润如何？

受访者12：6个月后我大约挣了4万欧元。我从早上很早一直忙到晚上很晚，每

天都是如此。我把自己从社区服务中挣到的每一分钱都省下来，然后我把我所有的

东西都卖了，加起来一共有4万欧元，那时我还住在我父母的家里。我用那笔钱在柏

林-泰格尔买下了我的第一套公寓。

在19岁上大学之前，下面这位受访者创办了一家建筑公司。

受访者16：年轻时我什么都做，当然，我读大学时父亲每月会给我500马克，但

那还远远不够用。所以，我必须再挣500马克。我16岁起就一直在打工，虽然我还在

学校读书，但这对我来说很正常……当我在大学时就自主创业，那时我19岁半或20

岁。我就从那时起开创我的事业——×××。这个公司到现在都还在，公司的名字叫

×××。那是家注册公司，我从那里起步，一切都从那里开始……在开始社区服务之

后，我正式注册了这家公司。我在毕业后一直做社区服务，但其中一直有个问题，

在社区服务结束和大学开学的第一天之间，有大约6个月的时间间隙。人们或多或少

地被迫以失业者的身份来登记领取救助金。但我不想那样做，于是我开始自己做生

意，因为我不想成为一个失业者……于是我拆除并重建了地下室的隔离壁，使它们

看起来很好看。我把墙上的灰泥刮掉，然后再重新抹上。我清除了废物和垃圾，铺

设了电缆，像一个瓦工一样，改造了一个个小公寓，那就是×××。我当时并不是一个

注册的工匠，而且当时的情况比较严格，任何不具有工匠资格的人，是不能开建筑

公司的。但是我悄悄地装修浴室和公寓，以及任何我可以装修的东西，并称之为建

造援助服务。

在15岁的时候，另外一位受访者出了一本关于调校助力车的小册

子，并从中挣到了钱。19岁时，他就完成了他的第一笔房地产交易。

受访者19：我从来不会向父母要钱。这就是为什么当我15岁的时候，我开始调

校轻便摩托车（电动自行车）来赚钱的原因。留级那年，我学得很快，我在那段时

间里写了一本关于调校轻便摩托车的小册子，放到一本摩托车杂志上卖。我在杂志

上打了一小块广告：“出售《摩托车调校手册》”，这是一本调校轻便摩托车和助力

车的参考手册，每本我卖20马克。那次赚的钱在当时来说是一大笔钱。我对自己

说：“广告成本80马克，你必须要得到4个以上的订单才能收回成本。”我最终得到了

600个订单。因此后来我对自己说：“再多打3个以上的广告，你就能够接管×××了。” 

尽管后来事情的发展并不如我所愿。

【大学时期】

受访者19：我以手册的版税为生，维持了一段时间。我一直在卖我的手册，并

且持续赢利，每月400到500马克。那是在1980年或1981年左右，那时你可以用500马

克租一套公寓了。我从自己的收入中拿出一笔钱买了一辆摩托车，作为自己18岁生

日的礼物，在我19岁的时候开始做人生中第一笔房地产交易。当时我叔叔就住在旁

边一所曾经被烧毁的平房里。他是个成功的饮料批发商，但我从来不理解他怎么能

忍受住在那样一所房子里。在房子里还能闻到烧焦的气味。所以，有一天，我问

他：“你为什么不买下它呢？”他说：“你知道，整个事情都太复杂了，太难了。它将

被×××拍卖，没有人敢碰它，我甚至不确定其中有什么风险。”我问他，烧毁的平房

所在的这片土地应该值多少钱，他告诉我，那片土地值5万马克。我又问他：“那这

条路上其他的地呢？如果没有烧毁的平房呢？”他说：“其他地值10万马克。”然后我

说：“行，那我去吧。”所以我直接去了×××。当时我有一个银行账户，里面至少还有

400马克。我告诉他们，我想买我叔叔家旁边的那块地。我看到办公室里所有的人都

探出了头，因为他们觉得这里来了一个蠢蛋。就在那时，我才知道如果想买地产，

就需要抵押品——证券。我以前并不知道。因此，长话短说吧，我在周二抵押了我

的摩托车，并于周五签署了一份合同。晚上，我去了俱乐部，我们有自己的俱乐

部，并告诉大家我做了什么，我向他们说我刚刚买了一所房产。他们问我哪个公证

人参与了。我说：“我没看到公证人。”他们说：“那么你就没有买到任何地产了。” 

我说：“不，我买到了。两名当地储蓄和贷款银行的职员签署了该房产的合同，我认

为不需要公证人。”结果，他们仅仅卖给了我一笔债务，而我买下的是一个他们并不

履约的贷款。那时我不得不自己组织拍卖，但这一切都很顺利。最终凭一己之力买

下了那所平房。我有一个朋友，他已经被学校开除，现在为一家建筑公司工作。我

问他，拆除这所平房要花多少钱。他说：“我帮你干，你给我1000马克。”我说：

“不，这不是我们要做的。你做这事我会给你2000马克，但只有当我卖掉它的时

候。”我是星期四买下的这块地，星期六它就被拆除了。我站在花园里，我的叔叔也

在，就在隔壁，他盯着我看，无法相信眼前的这件事。在这之前我没有告诉他任何

事，你知道，因为我认为他可能会嫉妒我。我向他招手，把他叫了过来：“谢谢你的

提示，我刚买下了它。”两个月后，我以10万马克的价格将其出售。我去了×××，并

且说：“首先，我想把我的摩托车赎回来。其次，你还有其他类似的地产吗？”于

是，我就这样做起了房地产生意，在卡尔斯鲁厄和萨尔兰州之间来回奔波。有时我

要花6个月的时间把房子卖掉。

下一位受访者从15岁起就开始卖东西，在19岁时他买下他的第一

份地产。

受访者20：我一直卖东西。举个例子，当轻便摩托车和助力车很流行的时候，

我们调试它们，这并没有什么特别之处。我们用润滑凝胶来加固气缸盖，然后安装

一个较长的螺钉。

采访者：做这个事情你赚了多少钱？

受访者20：当然，我每次能挣20马克或者50马克。后来，我和我的一个朋友，

×××，我们为×××卖家具。那是直销。哪里有房子刚刚建成，我们就去哪里。

采访者：你做这事的时候多大？

受访者20：17岁。

采访者：那基本上是陌生销售，你挨家挨户地敲门卖家具？

受访者20：是的，我们按门铃然后问：“你在装修房子吗？”那时位置不太好的

郊区建有许多独栋住宅，很多家庭在那里盖自己的房子，或者至少是他们其中的一

所房子，他们通常星期六的下午都在那里。我们有时会去帮忙，帮人家铺地毯，给

那些铺地毯的人做代理。或者我们买皮包，然后以返佣金的形式出售。我们以5马克

或10马克的价格买入，然后以30马克的价格售出。

采访者：所以你基本上一直在卖东西。

受访者20：是的，我一直都在卖东西。销售技能对我来说非常重要。

受访者20：我曾在一家药店工作，那时我遇到了我的妻子。我的父母已经过世

了，我们住在我父母的公寓里。这座房子属于一家建筑公司，我们简单地改装了一

下公寓，并且做得非常出色，而作为回报，业主说可以免掉一段时间的租金或者可

以保证不涨租金。后来业主破产了，房子的所有权转归银行，而银行想出售公寓。

因为我们的公寓是最好的公寓，所以大家都想买。这让我找到了房地产融资的门

道。我跟银行说：“好吧，我要买下这栋房子。” 这是一个疯狂的主意，我的妻子开

始恐慌：“你在药店工作，而现在你却想买那栋楼？”银行拒绝了我，我知道他们为

什么拒绝我……因为我的资产太少。所以我们去了另一家银行，第一次被那家银行

拒绝告诉我，我需要做不同的准备。因此，第二家银行批准了我的融资申请。

另外一位受访者还在学校时就创办了一所业余电影俱乐部，俱乐

部吸引了来自40所学校的会员，他利用这笔收入为一个旧火车站的翻

修提供资金。

受访者22：……我一直像一个创业者一样思考问题，想做一些创业的事情。我

开始做这些事情的时候还在学校上学，我组织了一些活动，就像做生意一样。我真

的很喜欢那样……当时我参与了一个针对年轻的天主教学生的团体。德国铁路公司

给了我们一个老车站。这个火车站当时非常破旧。当然，我们这个年轻的团队并没

有钱来翻修它。当我想到在科隆建立一个电影俱乐部的时候，通过学校宣传，我们

每月组织一次电影放映。最终，我们每月在科隆地区为40多所学校的学生放映电

影，观影人数多达1000人，并且我们向电影俱乐部成员出售门票。随着收益的增

加，我们赚够为火车站的翻修的钱。

采访者：那是一个商业性质的企业，但不是一家为自己赚钱的企业吗？

受访者22：为自己赚钱不是我的本意。我们为翻新火车站筹集到了所需的钱，

这对我来说就是受益了。

采访者：你还能举出其他的例子吗？许多其他受访者都告诉我在他们十几岁时

所从事的商业活动。

受访者22：好吧，作为一个学生，我也想多挣一点钱，但是我不想挣时薪。我

提供家庭作业辅导服务。我是组织者，我自己也参与其中，但是大部分的家庭作业

辅导是由其他人完成的。

还有一个受访者在学生时期就租下一个闲置的工厂，重新改造，

然后将其买下，并作为一个政治工作的活动中心出租。

受访者25：我就是从那时起开始做房地产的。很巧的是，当我还是一个学生

时，我在某市的旧工业区偶然发现了一个闲置的工厂，先把它租了下来，然后又将

它买下。我们把它改造成仓库和配送中心，主要储存和配送来自发展中国家的产

品。我们将货物交付其他零售商，我们的生意慢慢发展壮大起来，并且还创造了工

作岗位。然后，通过一家赞助商，我参加了一些其他慈善组织和政治组织。我与合

伙人一起租了那个工厂，占地4000平方米，面积一点也不小。我很快就承担起了总

经理的职责。我负责组织一切事务，这是我的新角色，我因此也有了一份收入。有

一个慈善组织后来成立了一家有限公司，公司是商业性质的，经营地产，我是那家

公司的总经理。那是我第一个主要的房地产项目……大约四年……除了重新开发工

厂外，我还经营了另外两个房地产项目。

下一位受访者在18岁的时候开始兼职销售保险产品，19岁时，他

做起了化妆品分销。

受访者29：刚满18岁的时候，我参与了分销，销售保险产品。这是一个相当残

酷的学习过程，我不得不面对许多客户的拒绝和同事的嫉妒……

采访者：你做这个做了多长时间？

受访者29：我做了两年，直到我参军。在销售员大会上，那些完成了大笔交易

的销售人员受邀参加这个大会。对于那个年龄的我来说，赚到可观的收入是有可能

的……

受访者29：然后我意识到，也许销售保险产品并不是最适合我的事情，所以我

改行并加入了一个化妆品销售团队，做化妆品销售……

受访者29：我先通过朋友、家人、熟人出售化妆品，每个人一开始时都这样

做，不是吗？我很擅长说服女人，让她们看看只要化一点妆就会更美。后来我邀请

我的几个女性朋友帮我卖化妆品。我就是这样开始组建自己的销售团队的。

采访者：你当时多大？

受访者29：我那时应该是19岁。我快从高中毕业了。

采访者：然后你参军了。

受访者29：是的，但我继续做销售工作。

采访者：你在军队的时候？

受访者29：是的，我在军队的时候。我记得很清楚，我拿了整整一箱防晒霜，

入伍后就把这些全都卖给我的战友们了，有了防晒霜，他们的脸看上去会好些。我

还卖他们喷鞋的喷雾，喷过之后鞋子会很光亮，也不需要再擦了。诸如此类的东

西，我卖的就是这些。

还有一位受访者在17或18岁时开始做汽车和车用收音机生意，然

后他又参与了家庭冬季花园的销售。

受访者34：我是从报纸上开始做汽车生意的。我会买进一台车，然后在接下来

的一周，在报纸上刊登广告，将车转手。不久我的朋友就知道了我所做的事。就这

样，一旦我认识的人决定要买一辆车时，他们就会来找我：“×××，我需要这样的一

辆车，你能帮我买一辆吗？”所以我就去帮他们买车。我不跟我的朋友收取全价。如

果我认识的某个人想卖掉他们的车，他们也会来问我：“你能帮我把车卖掉吗？” 卖

车用收音机也是这样。如果有人需要收音机，他们也会问我是否能为他们找到一

个。

采访者：你做了几年汽车买卖呢？

受访者34：总共得有3到4年。

采访者：每月通过买车、卖车你能挣多少钱？每个月的收入会有差异吗？

受访者34：卖一台车，我能赚1000马克。以当时的年龄来说，那就是一大笔钱

了。

采访者：那你卖了多少台车？

受访者34：我每个月卖2台或3台。这样每个月我能挣2000到3000马克……

受访者34：后来一位朋友来找我，说他在斯图加特开了一家公司。那时×××公司

就已经存在了。他们主要定位于出售家庭温室和冬季花园。我的朋友问我是否愿意

做一名销售代表，我很自然地就答应了。所以我开始做这件事情，并且迅速扩大了

业务范围。那时我还做地产扩建工作，组织规划并取得施工许可，承担打地基的工

作，还有一切与之相关的事情。我非常成功。我很快就在一年里赚了10万到11万马

克。这部分收入仅仅来自于我作为销售代表的佣金。

下面这位受访者读书的同时靠卖鸡蛋箱、拆卸和组装摩托车挣

钱。

受访者37：我们得到了免费的鸡蛋箱，因为我朋友的父亲是一个鸡蛋加工企业

的经理，他那里总有成堆的箱子。我经常问自己能用这些鸡蛋箱做些什么。然后我

想到了学校里的乐队，年轻人在室内练习他们的音乐并制造了很多噪音。如果用鸡

蛋箱盖在他们的房间上，就解决了噪音问题。所以我们开始推销我们的解决方案，

这是一个生意。18岁起，我开始为我所有的朋友做摩托车维护。最后我开了一个很

大的摩托车商店，大约占地1000平方米。那个地方以前可能是一个马厩或铁匠铺。

那儿周围有很多二手摩托车，所以我们把它们拆开，卖那些零部件。靠挣到的这些

钱，我才能一直为自己交学费，读完大学。一直到我父亲去世之前，我都过得很快

乐。

采访者：让我直说吧，你不修理摩托车，你只是把它们拆下来然后卖掉这些零

部件吗？

受访者37：有时把它们拆下来，有时把它们装上去。

采访者：那时你做与旧摩托车有关的生意？

受访者37：有时用旧的零件来组装新的摩托车，或那一类的东西。当时流行什

么我就做什么。我也花了很多时间在汽车上，帮朋友焊接汽车，调整转向或更换轴

头之类的东西。我几乎每个周末都穿着工作服在工作。每个周末。

采访者：你做这件事的时候多大了？

受访者37：我在18到23岁做那个生意。那时我真的很快乐。我有很多摩托车和

汽车。

采访者：平均来说，你大概能挣多少钱？

受访者37：5000马克……而且只在周末工作。

另外一位受访者把洗车设备卖给加油站，以此来挣钱，同时还在

上大学。

20岁时，当他还在大学时就开始了自己的销售生涯。

采访者：上大学时，你做什么来挣钱呢？

受访者38：正如我告诉过你的，那时我做销售。我的一个朋友有一家公司，他

的公司为加油站洗车。这家公司今天仍然存在。我和朋友把这些洗车设备卖给加油

站……那个时候，洗车这个事情才刚刚开始。那些是我们销售的东西，我就是从销

售中挣到钱的……

采访者：你还记得平均每月挣多少钱吗？

受访者38：让我想想。我有一份正常的学生补助，即每月300或350马克。算上

每月挣的钱那时我每月平均的生活费是1500到2000马克。生活很轻松……

采访者：你还卖别的什么吗？

受访者38：是的，我后来还卖地，组织出租，诸如此类的事情。

采访者：那么当时你多大？

受访者38：那时我还在上大学。我应该满20岁了。

采访者：那你在房地产方面又做了些什么？你是房地产经纪人吗？

受访者38：是的，我是一个房地产经纪人。我不是正式的房地产经纪人，但是

如果我听说了什么事情，我就把大家聚到一起。例如，如果我听说有些做零售的房

子是可用的，我就会跟几个人谈这事。

另外一个受访者在16岁的时候销售车轮轮圈，同时也在上学。除

了卖车轮轮圈，他还在一家房地产公司工作。

受访者40：我曾经住的地方有一个大车轮轮圈制造商。我不知道现在的柏林人

是否听说过这个名字。我能拿到那些漆面受损的次选轮圈。我们靠售卖轮圈获取佣

金，这意味着我们可以先把东西拿走卖。我们卖掉一些轮圈后，老板再付钱给我

们。我们把东西卖给汽车修理站和汽车专卖店。在埃森，我们把东西卖到汽车影院

以外的市场，或诸如此类的地方。

采访者：那时候你多大？

受访者40：那时我应该是16或17岁。这是真正的轮圈生意。这些次选的车轮轮

圈，仅仅是有些划痕而已。商店里一组轮圈售价大约2000马克。我们以600或700马

克的成本获得车轮轮圈，用调色板上的颜色盖住划痕……以约1300马克卖给买

家……

采访者：你卖轮圈卖了多长时间？

受访者40：直到我完成中学学业。

采访者：我想每个月挣的数目是不一样的，但如果平均来说每月能挣多少钱？

受访者40：我记得非常清楚。我和全职工作的人挣得一样多。当我还在学校的

时候，我每月能挣2500到3000马克。

这位受访者学习过工业工程。他学习的时候，还从事金融销售工

作，而且非常成功。通过销售工作，他挣了几十万马克。

受访者41：我做销售时，虽然那时我是公司里最年轻的销售员，但我创造了最

高的销售纪录。

采访者：你卖什么？

受访者41：举个例子，我在公司里出售股票。这些公司包括×××和欧洲投资管理

公司。因为会说英语，我被派去了美国，因为公司无法从德国本土的投资者那里筹

集到足够的资本。他们派我去谈判……和其他销售员相比，我带来了更多的业务，

我对业务也有了更深的了解。我是集团的非官方发言人，基本上就是为了整个集团

商谈条件。我要求改进产品以便促进销售。

采访者：在大学时，你能记得当时赚了多少钱吗？

受访者41：虽然还是学生，当时我也能赚到六位数了，而且是很高的六位数。

我买卖土地和地产，甚至为自己买了一些……不只10万马克，而是更多，即使作为

一个学生来说，我也赚到了这么多钱。

采访者：你每年赚大约10万马克？

受访者41：不，不是10万，那只是其中的一小部分，是几十万。

采访者：有很多人会说：“现在我都挣这么多钱了，我为什么还要学习，为什么

不退学呢？” 

受访者41：是的，但我雄心勃勃，想取得人生中的一些成就。我从来没有告诉

过我的同学们：“看，我的银行账户里有一大笔钱了。”当然，我给自己买了一些不

错的东西，我有一辆漂亮的车和一间公寓，等等。但总的来说，正是我的雄心壮志

激励着我。我还有一个动机就是，我必须帮我的母亲摆脱困境。

另外一个受访者从10到18岁从事动物养殖方面的创业活动。

受访者43：我6岁起就一直在工作，为钱工作。我主要经营小型农场业务。我饲

养动物，给它们喂食，屠宰之后把它们卖掉。诚然，这是相当小规模的，但那就是

我一直所做的。

采访者：当你开始做这个生意的时候，你有多大？如果我可以称之为生意的

话？

受访者43：我是……让我想一想……那时我应该是10或11岁了。

采访者：这个生意你一直做到多少岁？

受访者43：这个事情我一直干到18岁。

采访者：那个生意实际上就是动物饲养和销售？

受访者43：确切地说，是的。虽然它的规模非常小，但是每当我想为自己买些

东西时，我是买得起的。

所有这些活动的共同之处在于，这些受访者在他们年轻时没有为

了时薪而工作，而是依靠他们的销售技巧或组织才能来赚钱。在很早

的时候，这些超级富豪就明白了“时间不是金钱”，相反，销售技巧、

人际网络和组织能力决定了你能挣多少钱。

中期研究结果

大多数受访者出身于中产阶级家庭。他们并不是命中注定就有钱

的。然而，令人震惊的是，60%的受访者的父母是自主创业人士——

如果以德国总人口作为基数来比较，这个比例要高出十倍。受访者的

父母通常是企业家、小企业主或农民。他们中的大多数并不富有，受

雇于他人时也是如此。那些受访者长大后会自己创业，也是意料之中

的事。剩下的40%的受访者的父母都是雇员或公务员，只有两名受访

者的父母是蓝领工人。

不要低估人的榜样作用，这一点也是很重要的。在受访者年轻

时，朋友们的有钱父母、富有的亲戚、寄宿学校的校友或富有的邻

居，他们的生活方式给一些超级富豪留下了深刻的印象。然而，很少

有人为自己定下一个具体的目标，那就是有一天也要成为百万富翁。

那些想成为非常富有的人的早期职业抱负，与其他孩子或年轻人的早

期抱负并没有什么差别。

正如早期研究所揭示的，财富精英的招募与经济精英在本质上基

本不同。而在大公司工作的顶级业务经理的父母往往来自大资产阶

级。习性在整个职业生涯中扮演着关键的角色，而加入财富精英行列

的选择过程却截然不同。同样的，对这些超级富豪来说，学校和大学

的教育也并没有起到决定性的作用。

虽然大多数受访者都接受了高质量的学校和大学教育，但在这方

面，他们与许多同龄人没有什么不同。他们在正规教育中的表现往往

是很普通的。他们在学校或大学中的表现与个人的财富水平没有相关

性。那些在学校或大学取得最多成就的人并没有进入富裕阶层。1/3的

受访者因继续积累大量财富而没有在大学学习，1/7的受访者甚至没有

完成他们的中学教育。

非正式学习理论认为，大约70%的人的学习都是在正规的教育机

构之外进行的。[11]内隐学习的理论表明，学习过程通常是无意识的，

而不是有意识的。当然，这种学习还可以在正式的环境中进行。有很

多走上致富之路的人曾经是非常叛逆的。当他们在学校时，他们学会

了如何进行对抗，如何面对主导性规范和行为规范，如何对抗权威人

物。这使他们在后来的生活中受益，这是他们不符合规范的早期迹

象，也是他们逆袭的能力，这突出显示了许多想成为企业家的人的特

点（欲了解更多细节详见第19章），或者他们学会了承担责任。他们

经常说他们曾是班长或学生代表，他们在学校报纸上发表过文章或组

织过政治活动。

更重要的则在于他们的课外活动。几乎所有的受访者都参加过竞

技运动，或者他们以不典型的、创业的方式赚钱，很少有例外。在45

位超级富豪中，只有6个不是这样的。超过半数的受访者参与了竞技体

育运动，而那时他们还在学校上学。在许多情况下，通过体育运动所

学到的知识，比在学校里学到的东西更重要。作为运动员，他们学会

了如何处理胜利和失败以及如何击败对手。他们学会了应对挫折，并

对自己的能力建立起自信。参与团队运动的人也培养了团队合作的技

能。但是大部分受访者并没有参与团队项目，他们都是作为个体参加

比赛的。他们中有田径运动员、滑雪运动员、马术运动员、游泳运动

员、网球运动员或柔道运动员。他们取得了令人印象深刻的运动成

绩，赢得了区级、州级冠军，甚至参加了国家锦标赛。但在某些时

候，他们承认他们缺乏能够使他们在最高水平上竞争的先天条件。他

们中的另外一些人则由于受伤，被迫放弃了他们的运动生涯。

有些超级富豪在中学或大学上学的同时，还能赚钱。这一事实令

人震惊。青少年或学生可以参与的典型工作，即那些按小时付费的工

作，并不在他们挣钱的方式之中。他们各种各样的想法和举措，显示

出了巨大的创造力。他们销售各种不同的东西，从化妆品到家庭冬季

花园，从轮圈和摩托车到汽车清洗，从二手汽车和摩托车到保险产品

和封闭式基金，从自己饲养动物到珠宝首饰，从手工制作收音机到二

手的车用收音机。毫无疑问，这些经历塑造了这些受访者，他们得以

在后来成为创业者。他们学会了组织、销售，像创业者一样思考。他

们往往是无意识地学到的，并且获得了对任何企业家或投资者来说非

常重要的隐性知识。他们早期的创业经历，为他们在后来的人生中建

立自己的事业，奠定了良好的基础。
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第10章 自主创业的动机

在通往财富之路的初始阶段，受访者们面临着是否创立自己的企

业的选择。45名超级富豪中有40人在他们的一生中或大半生的时间里

都是自主创业者。其中只有5位受访者不是这样的情况，他们是董事会

成员、公司董事，要么持有这些公司的股票，要么拥有这些公司的股

份，要么除了主业之外他们还是成功的投资者。然而，5个人中有3个

处于最低的财富级别（1000万～3000万欧元），还有两个人在这一级

别之上（3000万～1亿欧元）。

学术性的财富研究表明，大多数富人都是企业家。对超级富豪来

说更是如此，因为在德国，一个受雇的管理人员要积累价值千万或上

亿的净资产并不容易，只有对小部分DAX或MDAX的董事会成员，或

者有相当规模的大公司的董事会成员有可能。一方面，自主创业是致

富的先决条件；另一方面正好相反，大部分自主创业者永远也不会致

富。失败的概率是如此之高，正如本书3.2.2节所描述的那样，研究人

员投入了大量的努力来解释为什么人们即使面临着不利的风险-回报

率，也要选择自主创业。

对此，有一种解释是：“许多企业家是不善和人共事的、难以做雇

员的人，他们创立自己的公司是因为他们不愿意服从权威，并且很难

在一种组织化的环境下工作。” [1]他们“因为缺乏服从权威和接受组织

规定的能力，所以成为企业家。” [2]

这种“超级富豪不善共事”理论能得到证实吗？受访者被问到了他

们创业的动机。特别的是，曾经作为雇员工作过的企业家们，被问到

他们是否曾想过在现有公司中发展？答案五花八门。本章第一节提到

了一些超级富豪，他们有的从未想象过自己作为雇员工作或发展，有

的则经常说，他们很难融入一个已有组织架构的大型公司。

但是，实际上也有另外一群人，不属于上面所讲的情况。本章

10.2节所提到的这些人作为雇员起步，在职业阶梯上迅速上升，并且

还有可能升得更高。但是，在某个点上他们停下了脚步，因为攀爬职

业阶梯对他们来说需要的时间太长，或者他们意识到，作为雇员收入

增长的潜力太有限。

最终，还有第三类人，这类人从未考虑过做雇员或是自主创业的

问题。他们的父母通常都是自主创业者，他们在学校或大学之外挣

钱，所以他们从来就没有认真考虑过做一名雇员的想法。又或者他们

是企业家的后代，明白他们最终都会进入家族企业，所以根本不需要

认真考虑其他选择。本章10.3节将对这群人进行讨论。

10.1 “我可能永远当不了员工” 

不善共事假说提出，企业家是局外人，无法在规定的组织和层级

中找到自己的位置，这个假说适用于这位受访者，他现在是一家公司

的董事长，同时也是大股东。他中学一毕业便进行了自主创业。他称

自己从未有过以雇员身份工作的想法，并解释说这是因为他是一个难

搞的人，要想让他做一名雇员，你得“给他下药”。他简直太叛逆，太

自以为是了。

受访者16：我觉得我是一个难以相处的人，而且我年轻的时候比现在还难相

处。可以说，我花了27年才成为一名真正的雇员。我从未有过所得税卡或工资单。

现在我是一家上市公司的董事长，所以严格来讲，我也是一名雇员。难以想象，如

果27年前我做了一名合格的雇员，会发生什么事。我那时只不过是还没做好准备，

也不够成熟……我必须努力成长。首先我必须积累经验。如果那时，有人想把我变

成一个合格的雇员，我就不会有现在的成功了。如果你想让我做雇员，就得“给我下

药”。

采访者：我想那是因为你那时太叛逆了。

受访者16：我是太叛逆了，这一点我比谁都清楚。不管对或错，我都一直站在

最前面，就算前面是错的，那我也是错在最前面的那一个。

另一位受访者打了几年工，最终成为一家市政公司的总经理。虽

然他那时也算成功，但他认识到，从长远来看，他不适合这样的职

位。他在那里都快要“疯了”，他再也无法忍受那种状态了。“那样我会

进疯人院的。”后来他成立了自己的公司。

受访者25：后来我辞职了，因为在市政公司里，像商人一样工作会让人发疯。

那简直让人无法呼吸。要是一直那样，我会进疯人院的。在市政公司里，哪怕一丁

点儿的自由，你也得挤破头去争取。这太累人了，尤其是那时，市政公司还只是一

个很小的公司……后来发生了一场很荒谬的、说不清的、歇斯底里的政治辩论。我

那时经常到市政厅去见×××先生，去探探口风，想知道他整天在想什么。

受访者25：然后我说：“好了，我已经受够这些了，我不干了。”我跟他们谈好

了遣散费，他们也很乐意给我。这个遣散费有一点金色降落伞的意思。其实他们并

不需要这样做，但他们那时很高兴，还说：“你做事总是做得那么好，超级棒。”后

来我就用这笔钱开始了我自己的生意。他们付给了我12万德国马克……然后我就成

立了自己的公司。

第一类人里也包括下面这位受访者，他在大学期间就开始自己创

业，还赚了很多钱。因为这个原因，他从大学毕业的时候，甚至从未

考虑过去找一个稳定的工作。“我从来就没考虑过这件事。”之所以这

样做，决定性因素是他渴望独立。尤其是，一想到有可能会为一个他

觉得还不如自己的老板工作，他就会被这种想法恶心到。他不想违心

地“卑躬屈膝”。能否赚更多钱从来都不是他最关心的。

受访者3：对我来说，重要的是要自己做决定，就是说，我不需要每天早上醒

来，去某个地方，做一个工作，还有人跟我说：“这是你马上要做的工作。”我要自

己做决定。这对我来说一直都很重要。

采访者：我知道你从没打过工，但你觉得你有没有那样的人格特质，让你可以

做一名雇员，每天都有人告诉你做什么？或者那是否会引起很大的冲突？

受访者3：不，我永远都不想做一名雇员。我根本不可能以这种方式发展事业，

对此我非常肯定。

采访者：为什么不能呢？

受访者3：只有在理想的世界里，主管们才是优秀的和那种让人佩服的人。当你

遇到还不如自己的主管时，你会在心里说：“这人怎么这么白痴”，然后又向他点头

哈腰，说道：“这又是你的一个伟大的想法，史密斯先生……” 

另一位受访者是参与这次研究的人里面最富有的人之一，他大学

毕业后做了两年雇员。虽然他的老板是一个极好的销售人员，但在其

他方面他就是“一个灾难”。结果，这个受访者向老板提出了两种可

能：要么他继续以自由职业的方式为公司做事（同时也可以为其他公

司做事），要么大家就分道扬镳。

受访者22：我很快就明白了，我从来没有想过在×××或×××的职位上发展自己的

事业，但我应该为自己做点什么。但这与你刚才提到的那种财务目标无关。

采访者：但是你从未考虑过长期以一个雇员的身份工作，即使你曾经做过好几

年的助理？

受访者22：是的，那是在大学刚毕业的几年。但是最初的两年过后，我就很明

确我不想做雇员了。

采访者：你做雇员的时候是怎样的状态？我这样说吧，有些人永远不会成为好

员工，因为他们要么太任性，要么很难与其他人相处。你也是这样的吗？或者你过

去基本上算是个好员工？还是与别人有冲突？

受访者22：问题是，你衡量的标准是什么呢？

采访者：呃，根据潜在冲突的程度吧。你那时是不是不得不经常处理你和老板

之间的冲突，或类似的事情？

受访者22：当然，并且我的老板不习惯这样。但我在这里必须说清楚，那是我

刚刚大学毕业的时候。我完成考试之后就马上加入了他们的公司，两年后，我告诉

他：“现在我要么以自由职业的方式给你做事，要么咱们就各走各的路。” 

采访者：那么是什么促使你自己创业的呢？

受访者22：我想完成我认为自己能做的事，而且没人命令我不准做……×××先

生，那时是×××公司的×××，在很多方面都很优秀。他是一个了不起的销售员，我从

他身上学到了很多。但同时，他在很多方面又像是“一个灾难”。最后，我走过去对

他说：“从长远看，我们是无法共事的。天才和“灾难”的组合，其合作的基础是不牢

靠的。

因为父亲的要求，下一位受访者从一个大公司开始他的职业生

涯，并且参加过内部的主管培训项目。四周后他离开了那家公司，不

再参加那个培训项目。他之前建立了自己的房地产经纪公司，并很快

意识到他不适合在大公司上班。他认为自己是“阿尔法型”人格，他感

觉公司一开始就想“给他来几个下马威”。

受访者40：我当年11月在那家公司入职。我曾向父亲承诺我可以做一名好员

工。但这很难……当你加入一个高管培训计划，你又是一个阿尔法型的人，不用

说，他们肯定开始就会让你碰钉子。他们想把你击败，因为没有哪个大公司想要阿

尔法型的雇员。所以，四个星期后，我去找我的室友。他是我现在最好的朋友之

一，当时我们一起住在一个小公寓里。那时刚好是圣诞节前，我告诉他：“好吧，我

要收拾行李了，我要离开这里。”我对此至今记忆犹新。

采访者：……所以，让我来回顾一下。你可能永远也不会在大公司里发展事

业。

受访者40：是的。

采访者：因为你那时太任性，又太固执？

受访者40：的确，你说的对。后来，在不到六个星期后，我就走了。

采访者：是什么触发了你做了这个决定？当时是个什么情况呢？

受访者40：我心中的热情，完全在为了其他的事情而燃烧。公司让心理学家也

参与培训。每一次演讲都被拍摄下来，然后对修辞、肢体语言、手势等进行分析。

这太极端了，是吧？所以我收拾好行李，去了×××。母公司在×××，然后我直接到人

力资源主管那里，跟那位女士谈了话，那位女士今天78岁，现在我和她关系还非常

好……我走进去，她说：“你不能就这样辞职。你已经与公司签了雇佣合同。如果你

想尽快离开，就得赔偿公司的损失。因为不是说我们随便找个人来，就可以填补这

个职位的。”然后我告诉她：“我没有钱，一旦有钱就会马上还钱，但是我现在就要

辞职。”然后她让我坐一会儿。我们最近还拿这整件事情来说笑呢。她问我，离开后

想做什么，我告诉她，我想开一家房地产公司。她告诉我，如果我能把我生意的进

展告诉她，她会觉得很棒，并且我不用担心我合约里面的损害赔偿条款。

一些受访者起初是雇员，但是他们在做固定工作的同时，就开始

创立他们自己的事业。下面这位受访者就是这样，他当时是一名电台

主播，同时又是一名独立的房产经纪人。他用自己挣的钱给自己买了

一辆捷豹，把它停在电台外面显眼的位置，来炫耀自己的经济独立。

几年后，他放弃了他的高薪电台工作，从那以后，作为一名房产经纪

人，他获得了非凡的成功。

受访者6：我从来没想过依靠我的老板，我用我第一个大单赚的钱，给自己买了

一辆捷豹。这不是因为我特别需要一辆捷豹，而是因为我想站在电台外面，向老板

宣示：“我根本不需要你。”那时，他已经几乎把所有人都赶出去了，他的助手走到

他面前，问他是否看见×××开着一辆捷豹。然后他走过来，问我是不是在电台工作赚

了太多钱。我告诉他：“不是。我还有另一份工作。”当然，我是需要一份工作的。

甚至说我也想要那份电台的工作，但我也想独立。我想告诉每个人：“我一点也不需

要你们。” 

下一位受访者称，他名义上做了一段短期的雇员，仅仅是因为成

为一名税务顾问需要那样的条件。不过，他几乎从不来上班，基本上

做他想做的事。他为公司赢得了利润丰厚的生意，不久就挣得比老板

还多。

采访者：也就是说你基本上从来没做过雇员，这一辈子都没有？你直接就从一

个企业家起步了……

受访者10：是的，我从没当过雇员。我有过一个名义上的工作，因为我必须这

样，才能成为税务顾问。我永远也不会做雇员。即使那时，我有那个名义上的工

作，我一周只在那里待半天，基本上我想做什么就做什么。

一些受访者以嘲弄的口气谈论普通员工必须完成的任务。下一位

受访者，在他的一生当中，没有做过一天雇员，他承认，他无法想象

这样做会是什么情况。按小时付费对他来说毫无吸引力。他刚离开学

校，就开始成为一个股票交易员。

受访者12：最让我感兴趣的，不是那些连白痴也能做的事，而是那些在某种程

度上，我可以影响或控制的事。那些事我可以做得既快速，又高效。那些事可以让

我在更短时间赚到相同甚至更多钱。

下一位受访者在一家公共部门公司工作过一段时间。因为他那时

在打理公司的房地产生意，所以他签了一份包括丰厚利润分红的合

同。仅仅12个月后，他自豪地说道，他赚的钱是德国总理的3倍。接下

来，他在一家房地产经纪公司工作，他80%的工资是以业绩为基础

的。即使业绩最差的一年，他也能赚110万德国马克。但即便如此，也

不能满足他的雄心。半年后，他在房地产开发和出租公寓私有化领域

以妻子的名义暗地里成立了自己的公司。

采访者：那时在公共部门公司工作的时候你赚得不多。你只有一份普通员工的

工资，是吧？

受访者19：那时我的收入非常高，因为我帮公司打理房地产生意。当时我们有

七八个人，我们从房地产生意中赚了很多钱，然后我还有了利润分红……12个月

后，我现在还记得很清楚，我挣了3倍于德国总理挣的钱。我心想：“你做得很好，

不是吗？” 

采访者：也就是说，其实那时你不是一个真正的雇员，是吧？你更像是自雇人

员。

受访者19：后来我去了一家房地产公司，他们给我开了个价，开了个我无法拒

绝的价。然后我在×××做了五年的总经理。即使在业绩最差的年份，就是1995年，我

估计我还赚了110万德国马克。

许多企业家抓住了生活带给他们的机会，把他们的公司卖了一大

笔钱。一般来说，他们这样做是有条件的，他们公司的新老板还会继

续雇他们几年，他们因此成为一个更大公司的雇员。对许多人来说，

这是一个痛苦的经历，就像下面这位受访者那样，他在之前和之后都

是自雇人士，在这短短几年里他意识到，他不适合大公司雇员的生

活。正如他自己所说的，他“总是有问题”，经常与监理会还有其他人

发生冲突。

受访者20：实际上，我在那里觉得非常不舒服，这是我在×××的问题之一。即便

我有很好的建议，我还是得先填好几百张表格，然后把我所有的建议提交董事会审

批。而我想要的交易机会，在我得到授权时，已经没有了。那些需要快速的直觉反

应和决定的交易，真的是很好的机会。而那些需要填几百张表格，需要把事情翻来

覆去地描述的交易，最后都无果而终。

采访者：所以那个时候你就意识到这让你发疯。

受访者20：是的，就是这样。这是一段很好的经历，刚开始的两三年还好，但

是后来，在某个时候，我就意识到自己不太适合这个体系。

下一位受访者说，他在学校总是惹麻烦，快把老师逼疯了。他从

中学毕业后，就进了一家银行工作，后来去了美国继续学习。他学的

是数学和生物学，但6个学期后就辍学了，在美国当投资银行家。当然

他成功了，但他发现即使在那里他仍然有许多“问题”。

采访者：你在银行工作了多久？

受访者42：两年半。

采访者：那你在银行工作时，有没有像你在学校的时候那样，有过什么问题？

或者有没有什么事？

受访者42：只要有纪律我就总是会有问题的……

采访者：那你一生中总共做了多久的雇员呢？你在那家银员做了两年半的雇

员。

受访者42：就那两年半。之后我去美国读书了，但我又辍学了……

采访者：让我们退一步，如果在银行当职员，你认为能为自己发展一份事业

呢，还是会遇到太多问题？或者说随着时间的推移，在美国事情变得好些了吗？

受访者42：我有了一定的自由，但我时不时地惹麻烦，当然比以前好点了。在

大公司做一个员工，对我来说，舞台总是不够大。

10.2 “这些公司的办事效率太低了” 

许多受访者称，他们当然可以通过打工来开展其职业生涯。下面

的6位超级富豪就是这种情况，在决定闯出自己的一片天地之前，他们

的职业生涯起步于银行业（这组受访者中的许多人都属于这种情

况）。

第一位受访者，最开始做了4年银行职员。他本可以在那里发展自

己的事业。他创业是出于经济方面的考虑。他总结道，雇员的生活简

直“在收入上太无法让人接受了”。他回想起一次在夜里与同事一起开

车时，那位同事承认说：“你知道吗？这么大的一个机构，在里面你无

法真正掌控你自己的命运，从长远来看，这对我来说没有意义。很

快，我就要做我自己的事。”当被问到做这个决定的动机时，他是这么

回答的。

受访者5：我想，我基本上不是满足于那种生活的人。我当时在×××银行的一个

小部门里，也可以为自己的事业谋求发展，但我受困于经济收入问题，那种感觉强

烈又歇斯底里。这也是我对那家银行的顾问委员会主席×××先生所说的，我告诉他：

“×××先生，一直待在这里，我无法接受现在的薪水，因为我现在的薪水是×，照这样

下去，十年后，当我成了家，有了两三个孩子，我设法负担他们的生活。我得换条

路走。” 

采访者：所以你很清楚，作为一个雇员，你挣得不够多，这是常有的事。

受访者5：从收入上来说，是的，你没有机会挣大钱。

下一位受访者做了4年的银行职员。但没过多久，他兼职创业所得

的收入，就是他全职工作所得的3倍。在这组超级富豪中，这种经历很

普遍。他们并不总是一开始就有勇气创业，而是通过兼职工作获得自

信，并意识到这给了他们快速赚到更多钱的机会。于是他采取行动，

辞去一份固定工作，开始全职自主创业。这当然是正确的做法。

受访者13：我在银行工作的时候，在银行经理的批准下，我和朋友晚上一起购

买、翻新和倒卖公寓。我们每天晚上都工作。我那时一点钱也没有，但我朋友有。

我知道该怎么做，而他有钱，我们就五五分成。我在下午6点结束银行的工作，然后

去翻新公寓，组织所有的事情，然后把它们卖掉。

采访者：你用了多长时间就挣得比你的全职工作还要多呢？

受访者13：不到一年。一年半以后我所挣的就是银行所得的3倍，而这部分工作

仅仅是在晚上做。我意识到我不能再像过去那样继续工作了，所以很快我就开始四

处寻找新项目，更大的项目，最终我在慕尼黑找到了一个这样的项目。在银行工作

了4年之后，我辞职了，买下了慕尼黑的那个地产……

采访者：好的，然后你很快又赚了更多的钱。让我们把重点放在你做雇员的那

段时间……有些人成为企业家，他们说他们发现在银行工作很困难，作为一大群员

工中的一个，有太多的冲突或类似的事。你那时是一个随和的员工吗？

受访者13：创业的种子一直在我心中，毕竟我是在一个创业家庭中长大的。而

且我的许多朋友，还有他们的父母，基本上都是创业者。在大部分时间里，我身边

都围绕着创业者和商人们，不管是在自己家里还是在朋友家里。当我在银行工作了

大概两年的时候，我的上司得到了一枚奖章，奖励他为那家银行服务了10年，我走

到他面前对他说：“真的很抱歉，×××先生，但我永远也得不到那枚奖章。”他没有把

它当回事，他告诉我基本上他也是这样想的。我有创业基因，我清楚有一天我会为

自己做点事情。

采访者：这是你成为自主创业者的主要动机吗？

受访者13：我的动机包括自由、自主，还有机会赚更多的钱。我是受这3个动机

共同驱使的。

和前两位受访者一样，下面这位受访者也是从银行开始工作的，

总共工作了14年。他晋升得很快，36岁时，已经是一家银行的董事

长。但是“每5年需要重新确定这家银行的董事长”，这样的未来让他觉

得没有激情。他做了个决定，成了一名自由职业的资产管理者。

受访者31：就在那时，我意识到，未来的25年里一直做那件事，这种生活不是

我想要的。所以我对自己说：忠于自己，做自己的事业。这就是我在1981年所做

的。

受访者31：不仅如此，我更想发挥自己的能力。比起每5年就重新确定银行董事

长，我想要的更多。我的意思是，在36岁的时候，我就已经成功坐上了董事长的位

子，直到65岁也不会离开，这是我无法想象的事。所以，合乎逻辑的结果是采取冒

险行动，我就是这么做的。这是我一生之中做过的最棒的决定。

下一位受访者在一家银行工作了3年，在那里他也做得很成功。但

是如果要达到最高职位，需要花的时间太长了。

受访者36：我认为，到达顶峰的路，对我来说太长了。原则上说，我也不反对

成为×××银行的董事长。如果成为银行的董事长，我会有一个专职司机、订制西装，

这看起来总是那么讲究。当然我也会很喜欢这样。

采访者：你的创业动机是什么呢？

受访者36：非常明确，赚更多钱。如果你是一个首席执行官，可以做任何事，

这种感觉非常好。办公室的层层组织很耗费时间，我再也不想重复这样的日子了。

下一位受访者，在念大学的同时，也在做生意，而且做得很成

功。但他毕业后，一开始去了一家银行子公司工作。从一开始，他就

一直有自己经商的目标，并把他在银行工作的那段时间仅仅看作“经商

所需的学徒期”。

受访者38：大学毕业后我开始在×××工作，是一名销售和分销雇员。起薪是每月

1700德国马克……所以，我在那里待了两年半。然后我就去做自己的生意了。

采访者：如果我理解正确的话，你一生之中只做过两年半的雇员。

受访者38：对。

采访者：然后你就有了自己的生意。

受访者38：但是，基本上在进入商业领域前我就有一些学徒经历。我参与了租

赁工作，因为作为一个刚从学校毕业的人，这是参与董事会和管理层谈判的唯一途

径。因为房地产租赁那个级别的财务决策，只有董事会和高管才能决定。

采访者：那个工作就是销售。那你为什么自己经商了呢？毕竟，我认为你做销

售，收入也已经很可观了。

采访者：当我离开×××时，我们拿的是最低固定底薪，加上根据销售和业绩决定

的提成。我那时挣的超过200000德国马克。

采访者：在那个时候，那个年纪，这是很高的工资了。

受访者38：是的，那时也算是高薪了。后来我就做自己的生意去了，跟我的前

搭档一起，他是从×××公司出来的。我们创立了×××公司，你知道吗？我离开银行时

的情景是这样的：我走到老板那里，他问我：“你为什么要走？你在这里薪水又高，

又有很多机会。”我回答道：“在这里，我唯一想要的工作就是你的职位，但我是不

可能得到的。”对此，他回答道：“是的，你当然是得不到的。”就这样，我告诉他我

要自己创业了。

下一位受访者在一家投资银行完成了实习，然后在那家银行待了

10年。他爬上了职业上升阶梯，但在某一刻，他有一种感觉：他的工

作所包括的任务，既没有对智力的挑战，也不能给银行带来特别大的

利润。

受访者43：是的，我从一个基本的分析师晋升到了团队领导，最后发展成为首

席战略家。我本可以在银行继续我的职业生涯。我离开的时候，在事业阶梯上，我

还在快速地上升。其实不是说我性格不好，或者我不得不自己创业。只是因为我受

够了已有的工作。

采访者：是什么动机让你说出“我要走了，去自己创业”？

受访者43：一方面，我对银行系统有些担心；另一方面，这可能是关键因素，

就是在投资银行，有太多事，我不得不做，仅仅因为它们必须要做。那里有太多服

从，太多官样文章，还有太多缺少智力挑战的客户，并且也没能真正给银行带来什

么利润。这个体系根本上是一团糨糊。所以我就离开了，自己去经商。

另一位受访者，作为一名员工，他享受到了非凡的成功，甚至说

服了他所在公司的管理层，暂停对他的部门的投资禁令，因为他提出

了一个令人信服的概念。在某一刻，他觉得自己可以做任何事，所以

他创立了自己的公司，继承并优化了他的前任雇主的经营理念。

采访者：是什么促使你说出“现在我要走了，去自己创业了”？

受访者18：我那时在×××工作，按当时的标准来说，我已经很成功了……那里对

投资是完全禁止的，整个高层管理人员队伍都已经被洗脑了。我提出了一个有吸引

力的概念，对董事会来说也有吸引力，……结果我成功地让他们暂时解除了投资禁

令。

采访者：在这件事上，他们破了个例。

受访者18：对。

采访者：然后，在某一刻，你说：“我要去创业了。” 

受访者18：我已经拥有自己创业所需的所有技能。

下一位受访者在一家很大的公司做雇员，而且做得很成功。在做

这份主要工作的同时，他还以自雇形式为另一家公司工作。他最后放

弃了他的主要工作，买下了他工作的另一家公司的10%的股权。除了

财务动机外，他还受到另一个实际情况的驱使，就是那家大型跨国公

司的组织结构让他很生气。正如他所说：“所有这些委员会的胡言乱

语，完全把我搞得不正常了。” 

受访者11：我已经决定了，因为真的没有别的选择，在某个时候不再为×××工

作，这样我就可以专注于×××上，自己做一份事业，这是我绝对可以做到的，但长期

来看，我不能两者兼顾。

采访者：当然，你不能兼顾。但那当然也是一个决定。现在回想一下，你和×××

的友谊不会是你做这样一个决定的唯一原因吧？是什么让你说出“我要走了，我不能

继续走这条路”？

受访者11：我和×××在一起8年，将近10年时间。对我来说，那正是对的时候，

去做一些全新的东西，并且那也是我真正想要做的。通常，我做事是因为我享受做

那些事，我也想与×××一起做事，这当然很有意思。这样你可以获得成功，发展事

业，完全投入。这是我喜欢的，所以我就那么做了。

采访者：从长远来看，可能比做员工赚得更多。

受访者11：这也是一个因素……但那真不是最有决定意义的因素。我确定我可

以在×××赚很多钱。你总得区分一下，但如果你在×××公司或者像×××这样的公司担

任高级职位，那就不像一般人一样，需要担心贫穷。我就是不喜欢它。顺便说一

句，这也许是另一个很重要的原因，我对×××的整个制度都不满，你知道吗？一切都

由委员会决定，但是那些委员会成员说的都是废话。那真的让我心烦，完全把我搞

得不正常了。和创业有关的享受和快乐都没了。

下面这位受访者，在很多方面都比较反常，他在独立销售代表、

企业家、投资者、银行主席和高级经理之间切换角色，这意味着他既

是高级经理，又是自营企业家。在职业起步的时候，他是一名销售代

表，销售金融产品。

采访者：你那时是一名独立销售代表。

受访者7：嗯，我过去是一名独立销售代表。我过去一直在市政公用事业公司工

作，后来我自立门户，成了一名销售代表。

采访者：你本可以留在那家市政公用事业公司？

受访者7：是的，我本来可以。

采访者：那你为什么不留在那里呢？

受访者7：嗯，当时我是一个会计文员，对我来说，这样的工作节奏简直太慢

了。在×××这样一个市政公用事业公司，你未来40年的职业生涯都已经被安排好了。

受访者7：……并且那时有人问过我，我觉得这个问题用在这里很合适，他们

问：“那么，你是一个企业家还是一个管理者呢？”我想，当时如果换作你，你也会

那么问我……然后我告诉他们：“我实际上是一个企业家型管理者。”一个企业家型

管理者，是一个在公司里有管理角色的人，但他并不像传统管理者那样行事，他是

一个不受组织层级束缚的人。当然，我会让自己去适应组织架构，让自己融入其

中，但是我可以自己决定。我采取创业的方法，在银行工作，我尽可能运用我的知

识和理念，如果那家银行是属于我的，我也会做同样的事。

下面这位受访者的情况与上面那位受访者几乎一样，也觉得在一

个大公司，要想获得晋升需要花太长的时间。他受到了重用，迅速被

提拔。但是，要做到首席执行官这个位置，要走的路就“太长”了，他

不准备“排队等10年”。所以他就辞职了，和一个朋友一起开了自己的

公司。

采访者：你做了5年的雇员，如果我理解正确的话。有一些员工，他们建立自己

的公司，是因为他们意识到，这个角色不是他们想要的或适合的，他们总是有许多

问题，并且想要闯出自己的路。你也是这样的吗？或者，也有其他一些人，他们本

来也想过在一家大公司发展自己的事业。你属于哪一种呢？

受访者27：我想我肯定能开创一份属于自己的事业。从第一天起，我就从队伍

里脱颖而出，一次次地被提拔。大概有7000员工在那家公司工作。我想我可以说，

我是×××最喜欢的人。我最初是他的助理。但很快他就提拔了我，我只做了他3个月

的助理，他就让我走出来，自己创业。我当然也可以在那里发展自己的事业。那时

我一直都是最年轻的那个……人事部的头总是对我说，我想他这么说也是对的，他

说我在那里会有一个美好的未来。他们总是对我有信心，认为我或许有一天甚至会

经营那家公司。我对自己很满意，从一开始就是……在×××的历史上留下了我的印

记。我有一个司机，他开车带着我到处转，也会参加监事会会议。这大概就是当你

还是学生时，梦想中的大千世界吧。那里会有很多积极的讨论，当你像那样被提拔

的时候，也总是一件好事。我想我具备大公司需要的那种品质。我有政治敏锐度，

当5位董事对一个职位有争议，而这个位置又需要填补的时候，基本上只有两个人可

以胜任这个工作，我就是其中一位，我就是他们会一致同意的折中结果。所以他们

总说：“×××先生，他能行。”到最后，我也没好好利用它。两三年后，一旦当初的兴

奋劲儿过了，面对无数的重复工作，我意识到我不再进步得那么快。就在那时，我

和公司的关系恶化了，我很不高兴。公司没有真正改变，但是我已经变了。这不是

公司的错，只是我变了。

采访者：那么你为什么自己经商去了呢？这么大的一个公司都不适合你，你感

觉在自己的商业世界里情况会好些吧？或者，你是否认为，在这样一个公司里，你

永远也实现不了你追求财富的雄心壮志？你的动机是什么？

受访者27：对钱的事情我从来就不感兴趣。那不是我的主要或首要目标。我想

那最终只是一个副产物。当然，有钱也让人很开心，金钱带给我的不仅是自主和自

由，但我的目标是独立，能够为自己设定目标并实现它。说实话，在这样一个大公

司，通往首席执行官的路太长了，而我的人生太短了。我不想排队等10年……在这


样的公司里，工作进展的速度太慢了，要升到一个手握重权的职位要花很长时间。

这大概就是我个人不满意的原因，参加许多会议，却没怎么取得实际成果，我不是

一个凑合做事的人。我想过一种自由的生活。

10.3 “我从来没想过给人打工” 

你问许多受访者：为什么他们成了企业家，而没有去申请一个雇

员职位，这时候他们很惊讶，因为他们从来没把这事当成现实的选择

而认真考虑过。这种情况常常跟一个事实有关，就是他们在大学学习

的时候，就已经能赚到很可观的收入了，下面这位受访者就是这种情

况，他在大学读书的时候，每年平均赚200000德国马克。

受访者29：我从没给别人打过工。

采访者：什么，一辈子都没有？

受访者29：从来没有。

采访者：为什么你从来没考虑过做一名雇员？

受访者29：这对我来说是一个陌生的概念，因为当我还是学生的时候，我就为

自己创立了一份真正的事业。我还是学生时候，一年能赚200000德国马克，那是相

当大的一笔钱，相对来说，是吧？

（他父亲后来给他施加压力，让他去一家银行完成实习。）

受访者29：然后，在大学放假期间，我父亲逼我去维也纳的×××公司做实习生。

但我那时已经在做自己的事业了，我那时还在读书。想象一下，当我还是个学生的

时候，我在一个星期日飞往维也纳，在×××的兼并和收购部门实习，从星期一直到到

星期三，这些都是为了让我父亲高兴。然后星期四我飞回家，周四、周五和周六做

我的房地产生意。

采访者：那个实习期有多长？

受访者29：3个月……可能实际上还会长点儿，但3个月后我说：“好了，我受够

了。”3个月的时间是比较合适的，因为我父亲在那里很受尊敬。

采访者：打工对你来说从来不是一个现实的选择？

受访者29：我想独立。我想在财务上独立，但我也想，作为一个个体，在我做

的事上也要独立。但做一个雇员，那永远不是一个选项。

下一位受访者描述了他家族的3个分支，他们都是企业家。这为他

提供了一种“永久疫苗。”在某种意义上，这意味着他根本不会当一名

雇员。

受访者39：是的，我们家族有3个分支，每个人都是企业家。我只考虑商业和创

业，即使我的父母并没有直接让我参与过……我股子里就是个创业者。在某个地方

做个雇员，那不是我考虑的事情。但这并不是说，我曾经拒绝这个想法。

下面这位受访者，在他的一生中，也是一天雇员也没有做过。在

读大学期间他就做销售工作，每年挣几十万德国马克。他说，他从来

没有想过要当一名雇员。在他还是学生的时候，他靠出售金融产品赚

了很多钱，这是一个具有正面意义的经历，他清楚地知道他应该继续

为自己工作。

采访者：你毕业后，第一份工作是什么？你做过雇员吗？

受访者41：没有，从来没有。

采访者41：你从来没想过做一名雇员？

受访者41：这从来不是我的选项。

采访者：你已经赚这么多钱了。

受访者41：我已经赚了这么多钱，建立了我的公司。我能赢得×××作为我的客

户，同时给他们也带来了高收入，一切都很顺利。

采访者：如此说来，你从没想过要为别人工作。

许多受访者直接进入了他们的家族企业。对于他们来讲，这是自

然而然的选择。在早期，他们的目标就非常清晰，那就是：他们将作

为家族企业的接班人接管所有业务，尽管早期人们并不会经常谈起这

件事。

采访者：你曾经说过，你很早就下定决心要从事家族产业。那么促使你下定决

心的原因是什么？

受访者2：其实并没有什么特殊原因。我父亲的企业已经做得非常大了……这是

一项非常重要的事业，我从未真正思考过选择这项业务是对还是错。如果说有质疑

或者疑虑的话，那大多是考虑我是否能把这项事业做好。当然，关于我是否真的愿

意做这件事，我不需要反复考虑。

我总有这样的感觉，我父亲相信我能做到。这是我一直都相信的一件事：我是

这个家族商业帝国的接班人。并不是说在某种意义上这使我可以凌驾于任何批评之

上，而是因为我拥有一切机会以及父亲的信任和支持。他倾其所有，确保我能够完

全胜任这个角色。

下一个受访者说，他和他的两个兄弟从一开始就很清楚，未来是

由他们来接管家族的生意。这位富有的受访者讲述了在他成长的过程

中，他的家族企业接班人地位是如何不言而喻的。

受访者24：从一开始这一切就很明了，我们的父亲有意让我们三兄弟参与家族

生意，当时我们三兄弟分别是12岁、13岁、14岁，我是次子。他把我们兄弟三人都

作为他的继任者来考察，这种考察贯穿了我们的教育、生活教养。虽然没有明确表

示过，但这是我们必须面对的现实。我们三人都埋头各自的生意，观察生意怎么

做，会有哪些事发生。在我八九岁的时候，父亲就带着我们去了解所有的生意。由

此说来，从我父亲的角度看，我们成为他的继承人是显而易见的事情。我可以说是

按照父亲的这种期望长大的。

另一位富有的受访者的父亲也是一个企业家，但他选择60岁就退

休，把家族企业交到了儿子手上。那时，他的企业有17家分公司。当

这位受访者退休50年后，分公司的数量已经达到了600家。员工总数已

经从不到100人增加到了2000多人，他认为将来对公司的管理也完全没

有任何问题；这种问题甚至从未出现。

采访者：你在什么时候知道你会接管家族事业的？是在什么时候开始接的管

呢？

受访者32：这个问题从来没有被问过。

采访者：所以这其实是不言而喻的。你和家人从来没有明确地讨论过这件事

吗？

受访者32：甚至从来没有人想过这个问题。

下面这位受访者在一家跨国公司做得风生水起，但后来他离开这

家公司加入了家族企业。他把家族公司发展成为一家跨国公司，现在

他已成为全世界最富有的1000人之一。

采访者：在你作为雇员工作的期间，你觉得你是那种经常和老板发生冲突、很

难相处的员工吗？还是你认为自己很随和、很好相处？

受访者26：不，我不认为自己好相处。我一开始的职位是总经理助理，两个月

后，我就当上了总经理。

采访者：我遇到过很多企业家，他们认为自己很难相处，所以事业不能平步青

云。你也是这样认为吗？

受访者26：不，并非如此。如果我没有家族企业做后盾的话，我是不会离开上

一家公司的。我带回家一份利润分红……并且分红的数额很大，当我回家时，父亲

看到我的工资单时简直不敢相信。

下一位受访者在大学毕业后，并没有马上进入家族企业；他自己

先创办了一家公司。直到后来，他觉得有责任继续经营家族事业，才

加入了家族企业。

受访者28：我的曾祖父创办了一家生产磨粉机的机械工程公司，当时这家公司

的规模非常大。而我的成长方式并没有要我改变这一切。对我而言，继承一个家族

企业或者部分家族业务更像是一个任务。你必须为此工作并坚持下去直到取得成

就，然后传给下一代。我是家族企业第六代继承人，但我不会说：“现在，我要从第

五代掌门人手里接管家族企业，成为第六代接班人，我就是那个将来要逍遥度日、

挥金如土的人。” 

另一个企业家，在年轻时就加入了家族企业，现在已经是最富有

的100名德国人之一。他原来想去上大学预科学校，因为他初中成绩很

好，但现在回头看，他很高兴选择了一条不同的道路，因为他已经把

他的家族企业发展成了一家重要的跨国公司。如果他当初去上大学预

科学校，而没有从事家族生意，他现在可能也就是一个“高级地方政府

官员”。

受访者15：我当时16岁半，那段时间真的非常有意思。在不知道后来会发生什

么的情况下，送我去预科学校继续读书本来是顺理成章的事。从没有人说过我应该

留在农场，做一个学徒。如果我当时去读了大学，我应该在1963年就完成学业。在

那时返校读书的人都是衣食无忧的……但在这群人中，几乎90%的人并不是真的衣

食无忧，可能这样说不太正确，但他们当时的确拥有过最佳的机会，不是吗？

采访者：但是谁又能说得准，或许如果你当时去读书了，可能你今天就没有这

么成功了呢？

受访者15：现在就到了有意思的地方了，对吧？如果我当时去读书了，最终可

能成为一个高级地方政府官员。

中期研究结果

许多受访者都证实，有关企业家不善于和别人共事，作为很难相

处又叛逆的雇员，在现有公司里很难做出成绩的这一假设是成立的。

他们自认为是很难相处的人，过于特立独行以至于很难融入预定规则

中或接受他人驱使。

一些人用极端的措辞表达了这一点——有位受访者认为要让自己

做一名员工，得像给自己下了“药”一般才行。他太叛逆，太自以为

是。另一位受访者则说道，要是在国有公司工作，他会被逼疯的。他

根本就不能忍受“那种环境”：“我会被逼进疯人院的。”另一个受访者

声称，一想到可能为一个不如自己的老板工作，还不得不迫使自己对

他“唯命是从”或者做他的应声虫，他就非常反感。而另一个人在仅工

作了4周之后就从公司辞职了。他觉得自己属于“阿尔法型人格”，并有

种公司准备开始“打击一两个这种人”的感觉。

但除了这一群体，很多超级富豪并不适用于这一理论。在创办自

己的公司之前，他们最初都在大型公司工作——大多是在银行工作

——并且也取得了巨大的成功。对他们来说，要不就是在这些大型公

司里个人事业发展得太慢，要不就是他们预见到自己的收入前景有

限。一位受访者说，鉴于他的经济需求极高，他不能在“经济上允许” 

自己继续从事银行工作。另一名超级富豪早在36岁时就荣升为银行行

长，然而“每5年重新任命银行董事长”的计划对他没有任何吸引力。有

位受访者在银行工作了3年，同样取得了非常成功的业绩。但是对他来

说，在这个领域里想爬到事业巅峰所需要的时间太漫长了。“我是不会

在那家银行一直发展的，那需要太长的时间。”另一个受访者声称，通

过在一个大型公司里的排名来升职，仅这一项对他来说都太漫长、太

难实现。他在公司里获得了很多人的支持，并得到了迅速提拔，然而

他距离事业巅峰——执行总裁的位置依然“很远”，他并不想就这样“排

队等10年”。

第3组受访者甚至都不用在自主创业和给别人打工之间选择。他们

只会为自己工作。其中有一位受访者一生从未做过雇员。在大学期

间，他就通过销售挣到了成千上万德国马克。他声称，和其他一些受

访者一样，他从来没有考虑过要为别人工作。同样，很多接管了家族

企业的受访者也是这样想的。对于这组的大部分受访者来说，他们从

童年时代开始就很清楚自己要继承家族企业，这一点虽未言明却是显

而易见的，他们压根就没有其他的选择。

对于某些接管家族企业的受访者而言，他们的确具有不善与人共

事的特点，但仅仅一小部分人而并非所有家族企业继承人都具备这一

特点。当然，有很多超级富豪曾经在大型公司里努力奋斗个人事业，

或者说他们是本应该如此的，但因为他们在这些大型公司中攀登到事

业巅峰所需要耗费的时间太长了，而且潜在收入对他们来说已不再具

有吸引力，所以他们做出了辞职的决定。

[1] Robert Hisrich，Janice Langan-Fox and Sharon Grant，“Entrepreneurship Research and Practice：A Call to Action for Psychology，”  American Psychologist 62，No.6（2007），p.582. 

[2] Kets de Vries，Manfred F.R.，“The Dark Side of Entrepreneurship，”  Harvard Business Review（November 1985）.Accessed 27 October 2017.https：//hbr.org/1985/11/the-dark-side-of-entrepreneurship/ar/1. 

第11章 把追求财富作为人生目标吗？

对于特别富裕的人群来说，设定预期目标有什么作用呢？从拿破

仑·希尔的经典作品——《思考致富》这本书开始，畅销的财富文学作

品都由一种财富观念主导，也就是先写出定量精确的财务目标，并设

定完成此目标的期限，这就是致富的先决条件。目标设定理论最初是

由代·A.洛克（Edwin A.Locke）和加里·P.莱塞姆（Gary P.Latham）两位

研究者提出的，在这之后，数百例实证研究（详见本书第3.2.5节）也

证明了该理论的正确性。该理论认为，相对于概念模糊不清的目标，

设定具有挑战性和明确的目标实施效果更好。那些把目标设定得具体

清晰的人，比那些要么设定模糊目标，要么不设定目标的人来说，能

取得更大的成功。J.罗伯特·鲍姆（J.Robert Baum）认为，目标设定理

论的期望值与企业家精神的关系也都可以从研究中得到实际验证。[1]

弗朗茨·沃特尔（Franz Walter）和斯坦·马格（Stine Marg）对160

位企业家和德国大型公司的董事会成员进行了采访，他们发表的研究

结果则得出了相反的结论。[2]对于如何获得高级执行官职位这一问

题，受访者通常的答案是自己以前并没有认真规划过自己的职业生

涯。[3]

因此，在本书的采访中提出一个问题：这些接受采访的富人们是

否为自己设定了具体的目标，特别是财务目标。如果他们的答案是肯

定的，那就继续追问他们是否把这些目标写下来了，多久写一次目标

计划，以及是否用过一些方法来实现他们的目标。

但调查结果依然不明确。关于财富的著作提出一种假设：只有那

些把自己具体设定的财富目标写下来的人，才能获得巨大财富，但这

一假设并未得到证实。很多受访者都坚定地否认这种方法的有效性，

并明确表示目标设定在他们的生活中没有发挥任何作用，其他人则认

为两者毫不相关。更多观点，见本章第二节。另外，超过40%的受访

者都强烈声称，自己会定期给生活各方面设定目标——绝大多数是书

面形式。

11.1 “如果把目标写下来，今后就可以核对” 

一位受访者表示，在过去的30年里，每年一月份他会写下自己的

目标。他已经养成了这种习惯，每次都会节食一周。在这个星期里，

他会思考自己的目标，把它们写下来，并拟定实践计划。

受访者5：很早以前，我认识了一个人，他传授给我很多关于自我意识和敏感训

练的知识。他教给我的第一件事就是：必须用准确的词语来描述你的目标，然后，

如果可能的话将这些目标可视化。从那之后，我总是在每年一月份写下自己的年度

目标，而且总是写得很多……很多年过去了，我每年一月份都会进行斋戒，并在此

期间设定目标，然后把它们写下来。

对于其中一个最年轻的受访者来说，具体成文可见的目标对成功

都起着重要作用。据他所说，他在很小的时候就开始给自己设定目

标：要在30岁之前做到经济独立。后来，他又给自己定下了赚1亿欧元

的目标，当然，这个目标他现在还没实现。他还很年轻，而且正在顺

利接近这一目标，于是又提高了自己的目标。在他的办公室，他在门

的上方（“从我的桌子上抬头可见”），写着数字“1000000000”。

受访者12：对，这个数字还是用粗体写出来的。我向所有人展示这个数字，但

是我不仅告诉他们这是我的目标，还告诉他们我一定要实现。对此我从不怀疑。但

是，这也只是另一个暂定目标。这就是我做事的风格。我认为用“目标”这个词语其

实不对，你觉得呢？当你设定了一个目标，然后实现了这个目标，好了，完成了。

目标没有错，这是我在任何情况下都要达到的目标。这就是我一旦达到我的暂定目

标，将再设定一个新的目标的原因。

目标可视化对他来说至关重要。

受访者12：目标可视化是一件让我完全沉迷的事情。我对所有大事、小事、不

大不小的事都会不断想象。我是冥想大师。是的，我会专注于那些完全铭刻在我头

脑中的东西，然后它们就会具象地出现在我的眼前。

在采访中他向我展示了他电脑上的列表和电子表格，他每天都会

打开、更新和回顾，看看他离他的临时目标和主要目标又接近了多

少。

受访者12：我有一张电子表格，就在这里，我可以给你看……一切都在列表中

列出来，我有不同的版本，因为这个列表对我来说至关重要。这是一个Excel表格，

并且还有其他相关列表，这是现在正在加载的。把一切都写下来，将一切都可视

化、具体化，即使最小的目标也如此。一旦我为自己设定一个目标，我就把它写下

来。“今年我的目标是什么？我这个月的目标是什么？我的整体目标是什么？”我会

把一切都写下来。

可视化也是下一位受访者的重要工具。他开始给自己设定成为一

个百万富翁的目标，但并没有把这个目标写下来。一旦他实现了第一

个目标，就开始把后续的目标都写在纸上。他为这个过程做了一些仪

式，还请了一名风水顾问在他的房子里建了个“财富角”，用来每天在

那里祷告求保佑他能实现财务目标。

受访者19：一旦达到了我的初始目标，我就坐下来写下我的下一个目标，我想

要在40岁前身价达到1000万德国马克，然后我实现了目标。几乎就是一天不差地实

现了，你可能会称之为“极度精确”。

采访者：那真的很有趣。那么你会用笔记本写下目标，还是把你的目标贴在墙

上？

受访者19：我请了一名风水顾问重新设计了我的房子。我不得不说，这对我帮

助很大。我一路上有太多障碍，好多事情不顺，而在请了风水顾问后，突然就一切

都顺利了。当然，你可以把这叫作自我实现的预言……但我倒不在意这个。结果最

重要，而这一切都实现了。风水顾问为我建了一个“财富角”，每天我都在那里祷告

一两分钟。在“财富角”里有张照片，我把我写的目标贴在了照片后面。然后，我实

现了我的目标，你几乎可以称之为“极度精确”。

下一位受访者认真遵循了财富类著作所给的指示。他是从经典著

作中获得灵感的，例如他带着极大热情阅读了拿破仑·希尔的《思考致

富》和约瑟夫·墨菲（Joseph Murphy）的《潜意识的力量》（ The

 Power of Your Subconscious Mind）等。他17岁时就开始阅读这些书，

并设定了自己的目标。他一直对以下问题着迷：为什么有些人能成

功，而其他人则不然。

受访者29：这些是典型的成功法则。我始终如一地相信一个目标，在某一刻，

也许会以不同的形式，目标就会实现。一切就是这么回事。

采访者：所以你经常给自己设定目标，包括财务目标？

受访者29：毫无疑问，是的……嗯，我常喜欢借助图像来思考。你知道吗？我

给自己找了一份法拉利产品目录。我把图片都剪下来，然后每天看。这会作为一个

目标，提醒我为了什么而努力工作……

采访者：那就是法拉利。法拉利之后呢？你计划的下一件事是什么？

受访者29：在某一时间段，我的目标是拥有自己的房子。那需要相当一大笔

钱，我想在财务上独立。这就是那时我最大的目标：要在经济上独立。

采访者：你是否把目标具体到了一定数额的钱？

受访者29：的确。当然，你想在某个时刻赚取你的第一个百万。这是一个很大

的数字。这似乎是无法实现的，但你对自己说：“当然，我想赚一百万德国马克。” 

利用书面形式和可视化目标来设定目标的方法并不仅限用于金融

领域。下一位受访者是医疗技术领域中非常成功的商人，他说，在他

16岁时，他就开始写下自己的目标。在订婚和婚礼的五年前，他就把

这两个日期写在石头上，交给了他未来的妻子。他自豪地说，他确实

在确切的日期订婚并结了婚。直到他30多岁，他一直坚持写下他所有

的目标。然而，到那时为止，他已经没有必要再这么做了。目标透过

他的意识直达潜意识。

受访者32：我非常专注于写下我的目标。

采访者：你这样写下你的目标有多少年了？

受访者32：可以说，一直到我35岁吧。

采访者：那之后，你为什么不再写了呢？

受访者32：基本上是因为我不需要再写下来了，你知道吗？

采访者：但你一直在这么做，做到了三十多岁。

受访者32：我设定了一生的所有目标……我问自己：70岁的时候想在哪里？然

后我把7年划分为一个时间段。我甚至每年都把所有事计划一遍。我非常专注于我的

计划，甚至每日计划……设定自己的每日目标，特别是问自己：“你对自己满意吗？

有些人会说：“我做得一点儿都不好，事情就是不顺。”这要么是因为他们不知道他

们已经取得了什么，要么是关乎他们的期望，就是，当他们做得差的时候，他们根

本就不知道他们几时能做得好。但如果他们给自己设定每日目标，可以每天晚上看

看每日目标，这样他们就能对自己已经完成的部分有积极的认识。他们会说：“你做

到了。”而且这对他们实现下一个目标很有帮助。我精心规划了自己的时间。

采访者：这些目标是否总是适用于很多领域？你可能把这些目标分成公司、家

庭、健康和健身，诸如此类。

受访者32：这些目标涉及我生活中的各个方面。这绝对是正确的……

采访者：你总是把目标都写下来。我只是想知道为什么在35岁你却停止记录目

标了，毕竟你的人生还有大把时间。

受访者32：嗯，因为养成了习惯。事情会通过你的意识进入你的潜意识。这样

一来，对于任何我们必须学习的东西，都不需要再去明确地阅读说明书。因为一旦

你学会了开车，你就不需要继续查阅操作手册了。

采访者：好吧，但你还有目标。

受访者32：当然，我仍有目标。我确切地知道我想要什么，我想实现什么目

标。

许多受访者说过，他们写下过具体和宽泛的目标，正如下面一位

在IT行业中致富的受访者一样。他在1990年休假期间写下了一份人生

计划。这份人生计划涵盖范围如此广泛，以至于他的单项计划竟然装

满了一个“厚厚的文件夹”。除了这个人生计划，他还写下了七年计划

和年度计划。

采访者：你把哪些事纳入了七年计划？

受访者33：七年计划涉及方方面面，甚至包括盖房子、心愿等这样的私人事

务，也是你想拿来犒劳自己而又比较可行的事情。计划还包括营收数据、客户群

体、利润目标、员工人数。

采访者：计划都是与你的职业和个人生活有关的？

受访者33：是的，计划涉及职业的和生活，不是用Excel电子表格写成的，而是

以散文的形式，用完整的句子来写的。我画了一个图并配以文字，来说明实现我的

目标会是何种感受。

并非所有从开始写下目标的受访者都是这样做的。下一位受访者

说，他总是设定目标，但他到了35～40岁才开始系统地把目标写下

来。

受访者36：我有非常清晰的规划。这就是我学到的东西，我也是这么做的。从

一开始，我的脑海里便有一幅图像、一个愿景，而且它们一直在我脑海里。我十几

岁时结交的一些朋友对我说：“当时你总是眉飞色舞地告诉我们，你要开一辆捷豹汽

车，还要有个美丽的家。”我总是过着美好的生活，一个有许多女人和很多乐趣的奢

华生活。这就是我一直在脑海中想象的画面，我甚至大概想象了自己的房子会是什

么样子的……所以，我想说的目标是，我总是说，我想得富有，从18岁或20岁起就

把它当作人生目标。35到40岁我真的把目标全部写出来，然后看看我到底赚了多少

钱。今天我要做的事更多。我也会写出每周的目标，我为生活的每个领域都设定了

目标。

一位来自食品行业的企业家在43岁时开始设定系统目标，并制订

了未来30年的书面计划。他所设定的目标之一是，他的财富每年至少

增长10%。但是，这些目标不仅仅局限于金融领域。他根据生活中各

个方面的目标达成情况不断地检查书面目标。此外，他每隔三四个

月，将各个问题以书面形式列出来进行检查。

采访者：你把这些目标写在什么地方吗？

受访者37：我总是对照目标的实际达成情况进行检查……我一直都这样做。我

不是在年初做决议的那种人；我总是检查，总是微调。我还有一个200个问题的目

录，我会不时重新回答一遍。

采访者：那些都是什么样的问题呢？

受访者37：它们是对我来说很重要的事情。我对生活的态度是否已经改变，我

想为孩子实现什么，我想为妻子实现什么。它们只是我需要专注的事情。

采访者：你把这一切都写下来了吗？

受访者37：是的，我已经收集了很多很多年。我也从其他调查问卷中收集了几

个问题。

采访者：你多久回顾一遍这些问题？

受访者37：每隔三四个月。

采访者：你回答所有问题需要花多长时间？

受访者37：半天……我不是把所有问题挨个儿过一遍。我会选择一个主题，比

如说“钱和资产”，然后认真回答相关问题，并且这会让我再次意识到一些问题。或

者我采用主题“妻子和家庭”，或者“朋友”这个主题。在每个主题下，我都标有问

题，比如说，“在不久的将来你不想与谁有牵连”？或者，“你想经常见到谁”？然后

我试着为自己构建一切。

一位70多岁的受访者强调，她大概在15或20年前才开始写下目

标。这些目标是每年设定的，涵盖生活的方方面面，并且在设定新的

目标时，她会对现有目标进行审核，看看这些目标是否已经实现。

受访者14：我一直都会设定目标。我每年都给自己设定目标。

采访者：那我们就把重点放在目标上吧。在新的一年里，你会在什么时候设定

目标？

受访者14：我在新年前夕、年底前的一段时间开始设定目标。

采访者：你是否将目标写在纸上？

受访者14：是的，我把它们全部写在纸上。

……

采访者：你为自己设定了什么类型的目标呢？它们可能涉及你生活的各个方

面。

受访者14：嗯，它们涉及了我生活中的许多不同领域。

采访者：你是从什么时候开始写下你的目标的？

受访者14：我已经这么做了15年或20年了，但是确切的时间我说不好。

采访者：那么久了？

受访者14：是的。

采访者：你是怎么想到这个主意，要写下你的目标的？

受访者：我也无法确定。我无意中采用了这个方法，而且我也为我的员工定目

标，给他们设定销售额目标等。

采访者：你会量化那些目标吗？会具体到数字吗？

受访者14：是的，这正是我所做的。

采访者：这是衡量你是否达成了目标的唯一方法。

受访者14：是的，否则你没法确认目标是否已经实现，那还不如不设定任何目

标。

采访者：……所以你每年做一次。那你是否会在一年中再次看看你的目标，用

来提醒自己，或是会把它们全部牢记在心？

受访者14：不，我当然是要再次看看这些目标以提醒自己。我一年里可能会看

一两次，但不会更频繁。当我给自己设定新目标时，我都会再看一次，看看究竟是

什么让我又一次没能实现目标。

采访者：这肯定很有趣。这意味着你的目标设定与你生活的不同领域有关，你

的目标是否包括财务目标？

受访者14：我为自己设定的目标，是在40岁之前获得我想要的一切。在私生活

方面，我的目标是成家，然后生儿育女。我要在40岁的时候做到经济独立，这一点

对我很重要。

采访者：你有没有想过经济独立对你意味着什么？是一个数字？

受访者14：是的，当然……

另外一位受访者也是70多岁，在他40多岁的时候第一次为自己设

定了一个书面财务目标。他强调了以书面形式设定目标的重要性。他

认为，每一个目标都需要记录下来，否则就会太模糊而无法核实目标

是否已经达成。

受访者26：我给自己设定了一个非常具体的目标。雨果飓风（Hurricane Hugo）

来袭时，我在波多黎各（Puerto Rico）。我不确定到底那是哪年，但肯定是在20世

纪90年代初。我对自己说：“你银行里必须要有2000万马克现金，来确保你是经济独

立的。”于是我写下了这个目标。

采访者：那时你大概什么年纪？

受访者26：那是在20世纪90年代初，我大约40岁。

采访者：你写下这个目标？

受访者26：是的，我总是在纸上写下我的目标。每5年我会设定一次目标，并把

它们写下来。

采访者：你这样把目标写下来，已经坚持多久了？

受访者26：这是我一直在做的事情。一直如此。

采访者：你的一生都如此？

受访者26：是的，一生如此。

采访者：即使在你年轻时，也是如此？

……

受访者26：……不，只是从我开始工作之后。

采访者：所以，你从30岁开始设定目标的？

受访者26：是的，自从我开始工作以来，我一直都把我的目标、我想要实现的

那些事情写下来。这与我们在业务上的目标没什么不同，不是吗？我们有季度目

标、年度目标和三年目标。

采访者：但是你也为自己设定了个人目标？

受访者26：是的，这很清楚。一些东西，你要把它们写下来，才能去检查和核

实，否则它们就太不明确了。每个目标都需要记录下来。

下一位受访者说，他一直设定自己的目标，但后来才开始正式写

下来。他所有的早期目标都与特定的财产组合有关，但后来他扩大了

目标设定范围，包括了财富目标。

受访者6：我不总把这些目标写在纸上。我真正开始这样做，是在我意识到作为

一个商人，我需要更系统地工作，有必要设定自己的正式收入目标时。从那时起，

我开始写下我的收入目标。

采访者：那是什么时候？你那时多大？

受访者6：那是在我30岁到35岁的时候。我现在45岁，所以应该是10年或15年

前……然后在某个时候，我明确了我的房地产投资组合应该有多大。

采访者：你的目标具体到了想要多少套公寓吗？

受访者6：那是我在35岁时定下的目标。衡量投资组合时，我一般会从公寓楼这

方面考虑，然后分配一定数额给公寓楼，这就是我设定目标的方式。我想：“这就是

我想要的、值得做到的事。” 

许多受访者会定期用书面笔记来记录并反思他们设定的目标是否

正确。就像许多其他受访者一样，下一位受访者会在每年一月份写出

他的目标并反思。

受访者20：每年11月或12月，我会反思：“我是在做正确的事情吗？”然后，在1

月我会设定新一年的目标。

采访者：所以你不只是为自己设定目标，还会问自己：“我的目标是否正确”？

受访者20：是的，因为我相信，如果你能一直把力量与精力用在一个目标上，

那么你必须走进自己的内心并对自己说：“我想要在×××拥有120名员工，还是只要60

名？不要那么多，我们还是做成一家精品店吧。”你必须质疑你当时所做的事。你必

须问自己：是否已经取得了不错的成就。这就是我给自己提出的问题。

采访者：你是给自己设定了定性目标，还是设定了数字来具体量化你想要在不

同领域达成的目标？

受访者20：我会设定具体、可量化的目标。我的所有员工都知道我设定了可量

化的目标，例如×××需要获取一定的销售收入，或者我们需要招聘什么样的新员工。

除了圣诞派对之外，我们还会举办新年活动。在新的一年里，我们通过这些活动给

公司带来新的动力。

采访者：你只是为公司写下目标，还是也会为自己这么做？

受访者20：我也会为自己这么做。

不是所有的受访者都会像上述受访者那样宽泛或系统地写出他们

的目标。下一位受访者是一名房地产企业家，他决定在40岁以前成为

一个百万富翁，在50岁时拥有数千万的财富，在60岁时拥有数以亿计

的财富。他现在50多岁。

受访者34：我的目标不是说来唬人的，也不代表我要靠疯狂工作来实现它。相

反，我对自己说，你应该在40岁时成为百万富翁，在50岁时成为千万富翁，在60岁

时成为亿万富翁。这些都是我的目标。

采访者：你什么时候设定这些目标的？

受访者34：我从大学毕业后就开始设定这些目标了，那时我第一次涉足房地

产。我对自己说：“你40岁的时候就应该是个百万富翁。如果到时候你不是，那就没

有办法了。” 

下一位受访者确实设定了具体目标，但最初他并没有将这些目标

与他有一天想拥有的特定数额的钱绑定在一起。10年前，他具体计划

了一笔钱，可以让他仅靠利息就能过着一种“奢华的生活”。

受访者13：在35岁左右，我都算好了，这笔钱得是多少才能无论如何也无须动

用本金。我父母的经济担忧一直影响着我，所以我想仅靠利息就能过上一种奢华的

生活，而不必动用本金。

采访者：虽说10年前的利率看起来与今天的利率差别很大。

受访者13：是的，那时候的利率高得多，这也是为什么我在某个时候增加了本

金金额。

采访者：没错，这取决于你投资的方式，但是即使假设你的利率是3%，即使是

现在赚钱也不那么容易了，是吗？

受访者13：所以，大概在10年前，我把本金金额提高到2000万欧元，而且这是

现金资产、资本资产。我的私人住宅不属于资本资产，它实际上是消耗钱的资产。

你明白吗？

下一个受访者的目标不是字面意义上的，而是具有象征意义的事

实，他想要实现无限财富。也许这与阿诺·施瓦辛格（Arnold

Schwarzenegger）所使用的技术相似，他在训练过程中将他的二头肌

想象为山脉[4]，当然他也充分认识到它们永远不会真正达到实际山脉

的高度。

受访者4：在某个时候我设定了一个非常高的目标。你可以称之为有远见的目

标，甚至是一个疯狂的目标。

采访者：那是什么时候？

受访者4：当我在某市时，我一直在考虑一个极大的数字。它可能是数以百万

计、数以亿计、万亿、亿兆。而且我就是迷上了“亿兆”这个词，我对自己说：“我会

努力奔着赚一个亿兆努力。” 

……

采访者：你也把这个目标写在某个地方了吗？

受访者4：我会时时想着我的目标。我每天想N次这个目标，一想到它我自己就

会沉浸其中。

11.2 “财富只是碰巧获得的” 

大量受访者说过，他们以书面形式和丰富的细节，有意识地规划

自己的未来。这表明，以书面形式设定目标确实是帮助许多人积累财

富的重要工具。相比之下，还有其他受访者断然否认了曾为自己设定

过财务目标。当被问及他是否曾为自己设定过成为百万富翁的目标

时，以下超级富豪这样回应。

受访者7：说实在的，设定成为百万富翁的目标？没有，从来没有设定过这个。

采访者：从来没有？

受访者7：从来没有。

采访者：那么就是说，你是碰巧成为百万富翁的？

受访者7：也不是，我一直想独立，这是我做事的动机。我现在可以告诉你。我

们这个访谈是匿名的，对吧？从来没有“成为”百万富翁这回事。对我来说，这只是

一个关于独立的问题。自由与独立是对我最重要的。

下一位受访者是德国最富有的人之一，他对与目标、规划和战略

有关的一切都持怀疑态度。他非常肯定，对于他后来所获得的一切，

他从来没有设定过相应的目标。恰恰相反，财富只是碰巧获得的。

采访者：你有没有想象过把事业做得更大？还是你不需设定一个具体的目标，

就能把事业做大？

受访者15：我非常确定这从来都不是一个目标。

采访者：所以财富只是碰巧获得的。

受访者15：这一切都是碰巧发生的。如今每个人都在谈论战略，每年都在为下

一年制订更多的新计划。我没什么战略。我总是用三个选择来看事情：有一个好的

战略，一个坏的战略，或根本没有战略。坏的战略是灾难性的，运用这种战略你会

破产。好的战略当然是理想的。虽然我经常开玩笑说，你只能事后才知道哪些是好

的战略。

下一位受访者也提出了类似的观点。当被问及他是否设定自己的

财务目标时，他的回答是否定的，并表示现实生活“总会跟想的不一

样”。他甚至担心设定目标有可能会“轻易地把自己引入死胡同”。

受访者35：不，不，不。我在你的书里读过这些，但我不曾做过这种事情。我

从来没有写过目标，从没说过：“我想实现这件事或那件事”。正如我所说，我认为

事情发展总会跟想的不一样。如果你设定了自己的目标，这很可能轻易地把自己引

入死胡同。至少，这不是我曾做过的事情。我从没写下过任何重大决定。在我为自

己设定目标的时候，生活总会有不同的结果。

这些超级富豪们强调，钱不是他们行动背后的动力。

受访者17：我不相信金钱是一个驱动力。我是在某个时刻想经营自己的生意。

对我来说，这关乎自我决定。说实在的，金钱从来都不是驱动因素。我一直说，一

旦你有了自己的生意，那就有了创造事物的自由，钱会随之而来。

下一位受访者强调，他从不曾根据自己能收入多少做出创业决

策。

采访者：我采访过的一些人告诉我，他们在一生的某个时刻已经为自己设定了

财务目标。有人告诉我，他想在30岁前成为一个百万富翁。还有一些人从来没有做

过这样的事情。有些人甚至写下了他们为自己设定的非常具体的目标。你会设定具

体目标吗？

受访者18：不会。

采访者：你没有设定目标，就把事业做成了现在这样。

受访者18：坦白地说，我从来没有按照自己能挣多少钱来做创业决定。

采访者：你有没有说过：“以后我想要……” 

受访者18：没有，从来没有。

当然，许多企业家为他们的公司设定了书面目标，但并不一定意

味着他们对自己的个人生活方面或财务方面也是这样做的。

采访者：你曾经为自己设定过目标吗？一些我所采访过的人会在每年1月份写下

他们今年的目标。

受访者24：我没有设定过个人目标。

采访者：你没有设定过财务上或职业上的目标？

受访者24：没有。

采访者：你没有设定过目标吗？

受访者24：我们有我们的计划。

采访者：但是，那是对公司的，而不是对我个人的。

受访者24：我没有任何个人目标，就是“明年我要做这件事或者那件事”这种意

义上的目标。我没这么做过。

对许多企业家来说，成功、伟大和认可远比实现财务目标重要得

多。下一位受访者，作为企业家和投资者在金融行业取得了成功，也

设定了销售目标，但他承认，他的主要动机是战胜和优于其他公司，

如果这意味着销售排名更高，他甚至会牺牲更高的收益。

受访者44：我没给自己设定任何财务目标，我给自己设定了销售目标。当然，

刚开始，我就设定了能租一套更大的公寓或购买一辆更大的汽车的目标。那些是我

的物质目标，但我从来没有设定过财务目标。我设定了销售目标。我真的只是一直

希望比隔壁办公室的人做得更好。我想要比城市里的每个人都好，比全国的每个人

都好。我想要变得更好。我想成功，成功往往会获得金钱上的回报，不是吗？但

是，销售成功本身对我而言更为重要。有人曾经对我说：“如果你获得更高的销售收

入，你将会攀升到销售排行榜的顶端，但我们不能再为这些额外的销售额付给你额

外的佣金。”即便如此，我还是会去猛追销售额。

采访者：我明白了。你可能会把那些销售目标写下来吗？

受访者44：是的。

采访者：按一定的时间间隔，或每年一次？你是怎么做的呢？

受访者44：每个月一次。

中期研究结果

对于许多受访者来说，设定书面目标起了重要作用。其中，一些

富人遵循畅销财富类著作所给予的建议。他们为自己设定具体的财务

目标和确切的完成期限。数量惊人的受访者描述了他们每年一次的详

细的目标设定过程。他们花时间确定第二年的目标，同时回顾他们过

去一年为了评估他们取得的成就而设定的目标。

一些受访者会在更短、更规律的时间间隔里进行回顾——每个月

一次，有些人甚至每天一次。许多人强调，这样的规划需要以书面形

式进行。只有书面和可量化的目标才是能够最终核实的。一些受访者

广泛记录了他们设定的目标。他们制订了生活计划，七年计划、五年

计划、月度计划，这些计划甚至都能装满一个厚厚的文件夹，或者保

存在电脑的Excel文件中。

许多人描述了设定目标的详细的具体技巧或仪式，他们确信这些

能帮助他们实现目标。一位受访者与风水顾问合作，在家中建了一个

“财富角”，每天为实现财务目标而祈祷，还有一个人在他办公室门上

用大大的数字写下了他梦寐以求的“1000000000”。另外，有人给自己

提了200个问题，并定期以书面形式回答。还有一个人每年的年初都会

禁食一周，并在这期间确定他未来一年的目标。

对于许多受访者来说，他们不仅局限于设定财务目标。例如，一

名受访者也为他的体重设定了目标。另一位受访者在石头上写下了他

未来订婚和结婚的确切日期，并把它交给了他未来的妻子。有一位受

访者说，他已经写下了自己想要的下一个女朋友的具体形象。有一位

受访者强调：“如果你尽可能精确地定义你的目标，那么你最有机会本

能地朝着实现这些目标的方向努力，以便能真的达成这些目标。”顺便

说一句，他是那些没有设定自己的财务目标的人之一，但后来他很后

悔没有这么做。他说：“我真的应该也这样做，这样会使事情变得容易

很多。” 

我们发现，设定更具挑战性和有明确定义的目标非常有帮助，这

一发现与本书第3.2.5节中描述的目标设定理论相一致。这是一种已被

众多研究证实的心理学理论，该理论认为，具有挑战性且明确的目

标，能够促成比模糊的概念或想法更好的结果，而设定具体目标的

人，也会比那些设定模糊目标的人或者不能设定任何目标的人更成

功。

然而，并不是所有受访者都采用了这样的目标设定方法。多位受

访者解释道，虽然他们为公司设定了销售目标，但他们并没有设定任

何个人财务目标。另一些受访者则质疑设定人生目标是否可行或者有

何意义。畅销的财富类著作的这一假设，即只有通过书面设定具体

的、可量化的财务目标，并不断地使这些目标可视化，才能实现巨大

的财富，尚无法证实。这可能是一条通往财富的道路，但绝不是唯一

的一条。看起来，就拿破仑·希尔在撰写《思考致富》一书期间所采访

过的人中，也并非人人都用书面形式并且一致按照他所描述的方法来

设定他们的目标。即使希尔声称已经采访过大量的要么富有，要么在

其他生活领域非常成功的人，但不可能确切地核实他们使用的方法，

并且，不要忘了，希尔的书并非学术著作。

另外，一些研究声称财富精英的人生大部分并非是规划而来，而

是一系列偶然情况的结果，对此也应该持怀疑态度。本书第5章和第7

章试图将成功归功于一系列幸运和巧合的受访者，很可能是潜意识地

采用了嫉妒防御策略，或者可能是在采访过程中审时度势地给出了采

访者所认可的社会期望的回答。

[1] J.Robert Baum，“Goals and Entrepreneurship，” in  New Developments in Goal Setting and Task Performance，edited by Edwin A.Locke and Gary P.Latham（New York：Routledge Taylor & Francis Group，2013），p.463. 

[2] Franz Walter，Stine Marg，eds.  Sprachlose Elite？ Wie Unternehmer Politik und Gesellschaft sehen（Reinbek：BP Gesellschaftsstudie，2015），S.19. 

[3] Roland Hiemann，“‘Geplant war das alles nicht’：Werdegänge deutscher Wirtschaftsführer，” In  Sprachlose Elite？ Wie Unternehmer Politik und Gesellschaft sehen，edited by Franz Walter and Stine Marg，（Reinbek：BP Gesellschaftss-tudie，2015），S.39-40. 

[4] Bill Dobbins，Arnold Schwarzenegger， The New Encyclopedia of Modern Bodybuilding（New York：Simon & Schuster，1999），p.402. 

第12章 金钱对你意味着什么？

对超级富豪的传记和自传的分析表明，人们渴望获得财富的原因

有很多。因此，有些富人相对于他们的物质条件来说，他们生活得比

较节俭［沃伦·巴菲特（Warren Buffett）就是一个突出的例子］，而也

有些人则正好相反。[1]在这些访谈的过程中，还有一点也很清楚，即

对于变得非常富有的好处，受访者的排序各不相同。

为了更好地了解他们的动机，受访者被要求解释他们把什么同“金

钱”概念相关联。这是一个更为开放的问题，以减少本书第7.4节所述

的社会赞许型回答。由于每个受访者都拥有大量的资产，这一问题是

从受访者拥有大量财富这个无可辩驳的假设开始的，间接获得的有关

他们行为动机的更多信息则无须直接提问。

受访者被要求在0到10的范围内对与钱相关的事情进行打分排序。

在初步对话的基础上，我们确定了六个潜在的答案，不过，在采访结

束时，每个受访者都被采访者特地询问是否忘记了什么，以及是否还

有另外一个与金钱相关的因素没有包括在这些因素中。大多数受访者

表示事实并非如此。对于每个可能的答案，受访者能够使用从0（对我

完全不重要）到10（对我非常重要）的完全可调范围进行选择。

·A：安全性，即“除非我犯了大错，否则我不会有任何财务问题”。

·B：自由与独立。

·C：创造新事物。有机会把钱用于新事物，去做投资。

·D：负担得起更好的东西。

·E：自我肯定，即拥有财富是对个人能力的证明，说明你做了许多正确的事。

·F：认可。拥有大量金钱，尽管富人有时会被人羡慕或嫉妒，但会得到更多的

认可，并有机会结识有趣的人。



下表列出了45位受访者对这六种表述中的每一种所给出的打分情

况。

表12-1 受访者对与金钱相关因素的评分

表12-1 受访者对与金钱相关因素的评分-续表1



表12-1 受访者对与金钱相关因素的评分-续表2







下面的总结详细列出了将某一因素评为不重要（0～3分）的受访

者人数和对同一因素认定为重要（7～10分）的受访者人数。

表12-2 对与金钱相关因素的评分及对应的受访者人数

表12-2 对与金钱相关因素的评分及对应的受访者人数-续表

如表12-2所示，大部分受访者将“自由与独立”评为与金钱最紧密

相关的因素。在这方面，只有5名受访者选择了7分以下。23名受访者



认为“安全性”这一因素很重要，只有9名受访者认为“安全性”并不重

要。只得两名受访者给“负担得起更好的东西”这一因素打了最高分。

仅有的两个没有把钱与“自由与独立”联系起来的受访者们回答道：

受访者8：很奇怪，我真的不会把“自由与独立”跟钱联系起来。知识独立性对我

来说更重要，可这一点我不需要用钱来获取。

受访者28：对我而言，自由和独立意味着能让自己从所有的预约、会议、时间

压力及其他类似的东西中解脱出来。我这一生恐怕都无法实现自由和独立。我一直

受到预约的束缚，不管我有多少钱。我的承诺永远不会允许我有这样的自由。

图12-1 评分的受访者人数

通过比较受访者对与金钱有关的因素的重要性或不重要程度的评

分（如图12-1所示），可以知道，认为自己是“自由而独立的”对于这

些富有的受访者很重要。几乎所有受访者，包括70岁以上的受访者，

都会定期工作，并投入大量时间在工作上。尽管事实是，他们中没有

一个人因为经济原因而不得不工作。当被问及自由和独立的重要性

时，一位受访者这样回答。

受访者25：我甚至曾经对一群人开玩笑说，我唯一想回应的上级，就是跟我做

生意的银行，还有上帝。

另外，并非所有的受访者都觉得“负担得起更好的东西”能让股票

增值。有12位受访者认为这是一个非常重要的因素。他们十分重视汽

车、房子和假日。相比之下，有10位受访者认为，这个因素既没有发

挥任何作用，也不是一个重要的动机。受访者中最富有的人之一因禁

欲苦行的生活方式而闻名，他对“能够负担得起更好的东西”这一因素

做了很短的评价。他答道：“继续下一个问题，这一点对我并不重

要。”对于这位富有的受访者来说，钱只不过是执行某些创业任务所需

要的工具。“我总是只看到任务和我想要创造的东西，而我需要用钱去

完成这些任务以及创造新东西。”另外一位受访者简短回答了金钱对于

他扮演了什么样的角色以及是否已能让他“负担得起更好的东西”这个

因素：“对此我一点儿兴趣也没有。”还有一个人简单说道：“我不这样

想。”它给这个因素只打了一分。

然而，有其他人同样有力地对此给予了肯定的回答。当被问及在0

到10分内，为“负担得起更好的东西”这一因素的重要性打分时，一位

受访者回答说“100%会打10分”。另一位受访者，给这个因素打了8

分，他补充道：

受访者36：毫无疑问，我赚的钱对于生活来说早已绰绰有余。但有钱意味着有

幸福、美好的生活，意味着能够旅行，你知道吗？假设你刚刚认识了一个人。我已

经数不清我带去卡普里（Capri）或威尼斯（Venice）等地的人有多少了。如果没有

钱，你就不能做那些事，对吧？这不是我吹嘘或炫耀，或者我必须要住酒店套房，

这是只要你想就能去任何地方旅行而已。你可以和刚认识的人一起出发，或者在天

气好的时候去滑雪。能够做喜欢的事情，这就是我认为非常重要的事。

“拥有大量金钱，尽管富人有时会被羡慕或嫉妒，但会得到更多的

认可，并有机会结识有趣的人。”有11名受访者认为，虽然他们有时遭

到嫉妒，但是他们因为财富获得了更多的认可。有12名受访者则强

调，“认可”并不起任何作用。他们认为，事实上他们在社会中也享有

独立于财富的认可。

受访者中有12人认为金钱以及由于企业决策和投资而使财富增长

的程度，可以证明他们在一生中做了许多正确的事情。但有8位受访者

表示，这个因素对他们并不重要。有位受访者非常重视道德行为以及

他对那些把钱托付给他的投资者的承诺，他解释了为什么他不把财富

视为在一生中做了许多正确的事情的证明。

受访者22：我知道有太多赚了很多钱的人确实是这么认为的，而他们的钱都是

从别人口袋里赚来的。这并不是说他们做了正确的事。我一点也不这么认为。

所有受访者都被问及是否还有其他因素与金钱有密切关系，没有

被涵盖在这特定的六种因素中。有些人强调赚钱是为了做慈善，为了

有机会在经济上帮助他人，或者成为资助人。当然，这些人也承认一

开始他们致富并不是为了这些，但是现在他们拥有了财富，这些方面

对他们来说就有重大意义了。

受访者43：能够把钱用来做善事，或者对感兴趣的领域提供资助或者做些好

事，这些对我来说也很重要。我可以回馈社会，或者为社会创造一些东西，一些我

非常在乎的东西。这对我来说很重要。财富绝不是我的动力，但对于今天的我来说

拥有财富很重要。

受访者5：这么说吧，我喜欢财富的原因之一是我还可以把一些钱分给那些没有

钱的人。在这一点上我会打8分。这确实对我造成了一定的影响。

受访者8：帮助别人，不一定非得花钱。这听起来有点滑稽，但你没法用钱来帮

助大多数人，对吧？但是如果不需要去算计每一分钱，你当然可以帮助其他人。像

我刚才说的，不是给他们钱，而是因为你有那种专注于关心别人的问题并为他们寻

求解决办法的机会。如果人们忙着维持生计，就不会有那种自由了，是不是？

受访者14：是的，在有机会去帮助别人这一点上可以打10分。例如我，在这个

年纪，刚从另一个国家回来。我在那里有一个心脏导管研究室，目前研究室成立了

一个心脏病慈善基金会。这是一件特别棒的事情，我想说我现在想要做更多这样的

事情。当然，这涉及大笔捐款，但我最近在那里有幸观看了四台手术……有七八名

医生一整天都在做手术，他们都非常尽忠职守，我想这样的事情我一定要优先考

虑。这就是我拿钱能做的事。

许多受访者还做了补充，提到钱，他们就会想将来有机会把这些

钱传给下一代。

受访者17：好吧，一般来说，如果考虑保障问题，那就不仅仅是为了自己，也

是为了家庭……可能刚刚没有提到一点，就是想要把一些东西传给下一代。那么你

可以开始讨论遗产税的问题……不管是对还是错，这是一个非常重要的问题，也是

一个哲学问题。所以，尽管我在没有继承任何财富的情况下取得了财富成功，我还

是会觉得如果下一代能得到很好的支持会比较好。虽然我相信他们自己会做得很

好，但是我还是会这么认为……这很明显是重中之重。比如，我卖了一些房产得到

一笔钱，我不会想着要花掉，而倾向于继续投资，让这笔钱翻一番，并且把它传下

去……这一点很重要，刚刚好像漏了。

有几位受访者还提到了一些很可能对其他受访者也起作用的动

机，但那些受访者可能觉得这些动机不符合社会期望，所以并没有提

及（关于社会赞许偏向的更多详细内容，见本书第7.4节）。例如，有

两位受访者特别提到一点，就是金钱让他们对异性更具吸引力。

受访者：在我看来，钱对于女人来说也是很重要的，特别是对我女朋友来说。

我相信就算我没钱了，也不会一点女人缘也没有。不过在我女朋友身上，我一直都

很舍得花钱。我确实认为如果我对她付出了，就会有更好的回报。对我来说，这点

比有一辆豪华轿车要重要得多。我从来都不需要用财富来自我肯定。这就是为什么

我给这个选项打了很低的分数，但是对我和女朋友来说，“负担得起更好的东

西……”这对我来说真的很重要。这绝对是主要的动力。

受访者：当有人跟我谈论漂亮姑娘时，我脑子里就会想象，要是一个公车司

机，他想得到姑娘的芳心，就必须成为世界上最有魅力的男人，你说是吧？

有些受访者只是确认了一些被认为符合社会期望的、更容易说明

白的激励因素（如自由和独立），而另一些人认同了一些性质完全不

一样的理由，这一现象并不奇怪。即使只有少数的受访者公开讨论了

这类激励因素，但还是可以假定，这些因素不是只对他们来说很重

要。在一个案例中，一位受访者承认，当其他人嫉妒他的财富时，他

很享受。

受访者：你不劳而获，他自怜自哀；你努力所获，他万分眼红。更让我自豪的

是他们羡慕我。这我完全接受。实际上，我也非常想看到他们羡慕我。我不想让别

人觉得我可怜。我要他们羡慕我。

还有两位受访者承认，在他们的人生中，对贫困的恐惧是一个关

键的刺激因素。“你有钱了，然后恐惧就消失了。”对“总有一天落到贫

困的境地”的恐惧，对他们来说是一个非常重要的赚钱的动力。

受访者34：你应当问我这一因素的影响到底有多大，以至于我要避免在贫困中

度过一生，或者说避免这种恐惧，你知道吗？对我来说，我要做我能做的一切让自

己不会在贫困中了结此生，这有多重要？我认为这个很重要，我尽一切努力保证自

己不会陷入贫困中。你要是问我，我肯定会按照你的标准给这个因素打9分或者10

分……人们越有钱，就会更加担心失去一切。

如果这个问题的提问方式更明确的话，可能会有更多的受访者会

选择这一点。其中一位受访者甚至承认对他来说这是“主要动力”。

采访者：我一直认为这份清单很全面，但最近有人告诉我，说我漏掉了一点，

后来我想想他可能说对了。他提到了一点，人们会担心自己会再次变穷。这对你有

影响吗？

受访者37：是的，影响真的很大。

采访者：如果你必须给它打分呢？我之前从没想过这个动力，但那位受访者是

对的，对吧？

受访者37：这是我的主要动力。

另一位受访者说他曾经做过的一个对他造成很大影响的梦，梦见

自己最终在大街上无家可归。

受访者42：我在大概17岁或18岁，做过一个梦。醒来的时候，我全身都湿透

了。梦里我看到自己在一座桥下面。这个画面一直萦绕在我的脑海中，它使我意识

到自己只有两个选择，要么非常成功，要么最后无家可归，在街上流浪，住在桥

下。对我来说，很明显，我只有这两个极端的选择。

另一位受访者表示，对于他来说，金钱是做许多决定的“最重要的

标杆”。不管是在私人生活中还是事业上，金钱都会促使人们采取合理

的行动。如果不这样做，钱就会变少，只有合理行事，才能保证钱会

变多。

受访者23：赚钱很难。这需要你明智地做决定。“不能影响挣钱”，这样的准则

一直主导我的行为……金钱是决策的最重要标杆。

另一位受访者认为金钱是衡量个人成就的标准。

受访者4：过去我经常看到金钱的魔力，你知道吗？那是让我能够实现自我的魔

力，但是现在我对这一点能批判性地看待了。

采访者：确切地来说，你指的是什么呢？

受访者4：实际上我的意思就是，消极地看，用金钱可以换取权力……只看积极

一面的话，金钱可以促使我成长。可以这样说，金钱是衡量个人成就的标准。另

外，金钱也可以衡量和检验面临的最大挑战。

采访者：类似运动员？运动员一般都知道自己跑一段距离需要多少秒，对吗？

受访者4：确切地说，是的。

采访者：那么按照你说的，现在我手上有一笔钱，这笔钱就可以说明我战胜了

多大的挑战？

受访者4：没错，就是这个意思。

采访者：在体育界，通常都存在竞争，这点也适用于我采访过的一些人士。我

的另一位受访者告诉我：“我总想成为第一名，就像在体育运动中想成为冠军一样，

而我的衡量标准就是要比其他人更有钱。”这也是影响你的一个因素吗？

受访者4：是的，这是一个主要因素。我从事音乐事业，这是我所热爱的，也是

贯穿我生活的主旋律，并且延续至今。我对钱、音乐、音乐会，诸如此类的东西，

真的非常感兴趣，但是在我意识到我不可能成为世界级明星的那一刻，我把音乐放

在了一边。

下面这位受访者把金钱形容为维护“充实生活”运转的马达。

受访者12：确实，这绝对是一种自我实现。对我来说，这一切都是显而易见

的，很多人总说他们想过什么样的生活，但实际上他们并没有照他们说的那样生

活。人生只有一次。一旦你认识到这个事实，并且真正地把这个意识植入大脑，那

么金钱就会成为维持“充实生活”运转的马达。在我们的世界里，金钱就是马达。

接下来这位超级富豪对此做出了一个不同寻常的解释，让人把与

金钱有密切关系的因素A至F大声地读给他。

受访者：我告诉你，这些问题都挺好的，问得挺对，但它们跟我没关系，你明

白吗？

采访者：所有的？

受访者：没有一个适用于我。我是一个赌徒。

采访者：你是什么意思？能否请你解释一下，你具体指的是什么呢？这真的很

有意思。

受访者：对，我是一个赌徒。我在一张牌上押注，然后为了胜利奋斗到底……

有人经常这样问：“你会去赌场吗？”我回答：“不，我从来不去赌场。”我的工作就

是赌博，你知道吗？我下注，永远不知道它的结果，但我会为它而战。

中期研究结果

一说到金钱，也就是拥有一大笔财富，受访者们就会想到在生活

中金钱带来的各种好处。为了更好地理解受访者的动机，我们向所有

受访者展示了6个与金钱有关的因素，并要求受访者根据每个因素对其

自身的重要性，按照从0（一点儿也不重要）到10（非常重要）为每个

因素打分。

结果的多样性则反映了动机的广泛性。“负担得起更好的东西” 

（昂贵的汽车、房子或节假日）对13名受访者来说是非常重要的动

力，有10人则声称这对他们一点儿也不重要。而对于其他受访者，这

个因素既没有那么重要，也并非一点儿也不重要。大约一半的受访者

认为“安全性”特别重要，但还是有9位受访者表示，这个因素对他们来

说一点儿也不重要。

只有一个因素几乎得到了所有受访者的认可。那就是“自由与独

立”。财务自由的观念几乎得到了所有人的认可。没有哪个因素能得到

这么多这么高的评价。只有5名受访者给这个因素打了低分。在受访者

中，总共有23人在给这个因素评级时给出了最高的分数，即10分。

“创造新事物”这个因素被23人评为非常重要，只有一位将其列入

次等重要的等级。

当提到金钱的重要性及赚钱的激励因素时，需要考虑个体会提供

符合社会期望的答案的可能性，这一点很重要。可以推断出除了在这

次采访中公开的激励因素之外，还存在其他。有一些受访者确实提到

了其他相关因素，例如，金钱可以增加赢得女性芳心的机会。还有一

位受访者公开承认他喜欢别人羡慕他很富有。还有三位受访者承认他

们害怕变穷，这是他们行为的关键驱动力。

有些人强调慈善事业的重要性，愿意用钱帮助别人，或者以资助

人的身份帮助其他人。虽然他们承认这不是他们最初的动机。“致富并

不是为了这些，但现在这些对他们来说有重大意义。” 

[1] Rainer Zitelmann， Dare to Be Different and Grow Rich（Mumbai：Indus Source Books，

2012），p.273 et seq. 

第13章 销售技巧的重要性

最早，以维尔纳·桑巴特为代表的一些人认为，销售技能是企业家

的决定性特征之一。一位企业家需要“与其他人谈判，通过最大限度地

利用对方的现状，证明对方的不足之处，让他采纳你的建议。谈判不

过是一场智力较量。” [1]不管是企业家想吸引最好的员工、销售产品还

是进行一项重要的企业收购，都需要这些技能。从本质上讲，能否说

服对方确信签下合同会有好处，一直都是企业家面临的问题。[2]要做

到这一点，企业家必须引起对方的兴趣、建立信任并激发对方的购买

欲望。具体如何做到这些并不重要。即便企业家使用强硬的手段也可

以，因为其目的是让对方自愿签订合同。[3]

最近的创业研究对企业家这方面的技能关注得比较少，通常这种

技能被称为“销售技巧”或“销售才能”。不过，美国财富研究员托马斯

·J.斯坦利（Thomas J.Stanley）说过，他所调查的百万富翁中有47%的

人认为，他们的销售能力（推销想法和产品的能力）是其获得财富的

关键因素。[4]

具备销售能力是大多数受访者的共同特征。每个受访者都被问

道，他们是否会被别人形容成好的销售人员。并且，如果答案是肯定

的话，采访者则会向受访者补充提出下列问题：这方面的能力为你经

济上的成功贡献了多少？在你自己看来，作为一名好的销售人员，最

重要的能力和策略是什么？

在本书第9.6节中，相关描述显示许多超级富豪在青年时期就开始

销售产品或服务，并从中赚到了人生中的第一桶金。在采访中，2/3的

受访者解释说，他们的销售能力是他们在经济上取得成功的重要因

素。超过1/3的人甚至认为他们成功的70%至100%归功于销售能力。

基于自我评估，销售能力在这些受访者创业中或财富成功中所扮

演的角色

·“我首先是一个销售人员。我爱我的工作。截至今天，我一直在做销售人工

作。” 

·销售能力发挥了极其重要的作用。

·成功的80%归功于销售能力。

·销售能力为他的财富成功贡献了70%。

·销售从小就让他着迷，是他成功的“决定性因素之一”。他做销售的时候，“简直

其乐无穷”。

·他22岁的时候，已经是德国行业内首屈一指的销售人员了。

·“如果没有销售能力，任何想成功的人都不可能如愿以偿的。” 

·销售能力为他的经济上的成功贡献了70%。

·“销售可能有魔力。”她的销售技巧是使她成功的关键因素。

·他认为成功的50%取决于他的销售技巧。“我一直是一个很好的销售员。” 

·“我是一名彻头彻尾的销售人员。” 

·销售才能为他的成功贡献了80%。

·他之所以能成功100%是因为他的销售能力。

·他的成功80%归功于他的销售技巧。

·他的销售能力获得非常高的评价。销售能力为他的成功贡献了40%。

·“我成功的70%取决于我的销售技巧。” 

·如果按照从1到10的等级打分的话，他给销售能力的重要性打10分以上。

·他的成功80～90%直接取决于他的销售能力。

·他的成功70%取决于销售技巧。

·“一切皆销售。”他的成功80%归功于销售能力。

·他的成功80%归功于销售能力。

·他的成功至少80%由销售决定。“不管我们做什么，我们都在做销售。” 

·他的成功有80%取决于销售。

·“我是一个很优秀的自我推销者。” 

·他成功的50%归因于他的销售能力。

·他不是一个好的销售员。

·销售技巧对于他的成功起了98%的作用。

·“销售是我成功的一个至关重要的因素。” 

·销售能力为他的成功做出了70%～90%的贡献。

·销售能力为他的成功做出了50%的贡献。

·他认为自己是一个优秀的推销员。他不是一个循规蹈矩的人。

13.1 “不管做什么，销售是我们一直在做的事” 

很多人谈起“销售员”一词都会有负面的联想。值得注意的是，绝

大多数的受访者不这样想。他们对“销售员”有着积极的看法，并为这

个职业做出了广泛定义。他们不仅将销售与卖产品和提供服务联系起

来，而且他们赋予了“销售”一词更为全面的含义——类似于桑巴特对

“商人”这一概念的理解。

一名受访者表示，他的成功50%归功于他的销售才能。他认为，

仅仅“产品好”是远远不够的，展示产品的方式也很重要。

受访者26：不然的话，你可以不用做销售了。如果产品的销售方式不对，你还

是待在家里比较好。这是显而易见的。如今，产品品质好是远远不够的。无论你做

什么，你必须要把它卖出去。对我来说，虽然我的销售方式可能不一样，但是我一

直都对销售都很在行。

另一名受访者在大学的时候，有时通过销售金融产品每月可以赚

取10000马克。“所以我对自己说，‘既然这样做，可以赚更多的钱，那

我为什么还要上学呢？’不管怎样，看到自己卖了这么多东西，这种感

觉令我着迷。我很享受这种感觉。”销售能力是他成功的“关键因素之

一”。“我非常享受这种感觉……达成一笔交易时，我可以说，‘我又搞

定了一笔买卖’，随之而来的还有成就感。”他曾经在销售公司总代理

举办的一次销售比赛中胜出，因为他的销售量最高。他说：“我已经准

备好外出跑业务，白天黑夜地工作。”结果出来后，他站到领奖台上，

收到一枚金表作为奖励，这使他激动万分，尤其是他甚至战胜了年龄

是他两倍的销售员。他将这种对销售成功的野心比作运动员要赢得比

赛的野心。我完成了39笔交易，我在商业上的野心就像运动员要赢得

比赛的野心。

受访者对销售技巧的高度评价并不受他们所在的领域影响。一位

拥有一家研究公司的富豪受访者解释说：“我认为没有销售能力的话，

任何想成功的人都不可能如愿以偿。”当被问及成功的根本原因时，一

位从事食品行业的富豪受访者表示，她事业成功的80%归功于她的销

售才能。在她看来，最终一切都归于销售，因为她不得不推销她的想

法和构思。

受访者14：我热爱销售。销售大概有魔力。我的意思是，一直以来，我都认为

自己很擅长做销售，是一个很好的销售人员。我一开始是在商店工作，全靠自己慢

慢摸索。

当被问及她现在的成功有多少是归功于她的销售才能时，她是这

样回答的。

受访者14：销售绝对很重要……我的成功80%归功于我的销售才能，因为我必

须要把我的想法推销出去。我必须向别人解释清楚我的构思和想法，并给他们留下

好印象，赢得他们的支持。其他人甚至提出更多的构思和想法。

一位审计员通过投资赚了大钱，他形容自己是一个彻头彻尾的销

售员，不过大部分人只知道他具有审计和税务方面的专业技能。他并

不认为自己的成功主要归功于专业技能。相反，他将成功归结为自身

拥有的建立人际关系网的能力。

采访者：如果有人问你，你会认为别人会把你看作一个好销售员，一个擅长赢

得新客户的销售员吗？

受访者17：我是一个彻头彻尾的销售员。

采访者：那么，现在先不谈你的投资，是什么使你成功的？

受访者17：人脉。我的成功归于人脉。我建立了一个人际关系网。

采访者：那么，你认为你的成功80%归功于人脉吗？

受访者17：是的……我的成功不取决于我的专业知识。要想把工作做好，你必

须有一定的人脉。因为销售人员必须认识到自己并不非常擅长处理日常审计工作，

所以需要与真正的专业审计员一起合作。这就是我们职业内的平衡关系，需要结合

两方面的才能，才能赢得客户，并完成审计工作。如果一个审计员，从来没有赢得

过客户，那么他就需要一名销售员。而销售员也需要一名真正专业的审计。很少有

兼具审计能力和销售才能的人才。这样的人可谓屈指可数。

一位企业家在医疗技术领域实现了财富积累。他强调：“一切皆销

售。”每个想法的实现和每次成功的谈判皆可归功于销售。他将自己成

功的80%归功于销售技巧。

受访者32：其实，一切皆销售。我早在16岁就开始学习演讲了，你知道吗？销

售是我的强项。你必须推销一切东西，包括想法、产品。一切皆可销售，不是吗？

你得能正确判断你的同伴和客户，并说服他们。

采访者：如果你必须定个百分比，来表示“销售才能为我的成功做了多少贡

献”，你会怎么回答？

受访者32：80%。每个想法的实现和每次成功的谈判，皆可归功于销售……说

服别人就是销售。每次谈判都是在贩卖想法。你必须能够说服别人做事。当你和其

他十个人坐在一起时，你得说服他们。这恰恰就是销售。

地产开发商的工作是相当复杂的。他们需要拿到地皮，说服规划

主管部门和银行，最终将项目出售给个人买家或金融机构投资者。一

位非常成功的地产开发商总结道：“不论做什么，其实我们都在做销

售。” 

采访者：如果你必须说出一个百分比，那么，你觉得你的销售才能对你公司的

成功起到多大的作用呢？

受访者34：至少80%。无论做什么，其实我们都在做销售。当我发放贷款时，

我在销售产品。当我雇人时，我把公司当作最适合他们的地方推销给他们。这些全

部都是销售，只是形式不同而已。我们做销售时，通常都要让别人明白他们的选择

是正确的。如果我想获得规划部门的批准，我必须说服那些笨蛋以我想要的方式批

准，而不是其他方式。

另一位受访者从事食品行业，他拥有8家公司，也认为在更广阔的

范畴内理解销售是非常重要的。当请他评估销售技巧对他个人成功的

贡献程度时，他答道：

受访者37：你知道吗？确实，我就是一个优秀的自我推销者。

采访者：那么，如果一定要具体到百分之几……

受访者37：50%。当然，销售并不只是卖产品……它还意味着在谈判的时候销

售整个公司，有时意味着卖给人们一个他们也许根本不需要的方案。销售就是吸引

并说服其他人。同时无论如何要做真实、可靠的自己。

一个受访者在投资银行和房地产领域都取得了成功，他强调了销

售的重要性，并指出，说到底人们都是在推销自己。

采访者：那么你认为你事业上的成功有多大比例是归功于你的销售才能呢？如

果现在让你自己说出一个百分比，那会是多少呢？

受访者42：70%或者80%。最终，我们都是在推销自己。有了特定的意图后，我

就会一直努力说服别人采纳我的想法。

受访者们不是传统负面的刻板印象中的销售人员。这是因为他们

不是作为“典型的”销售员出现的，他们不断地用言语影响其他人，其

中一名受访者还只是学生，但是已经在节税金融产品的销售上取得了

巨大成功，他解释道：“我22岁时就成为德国节税产业中最成功的销售

员……我可以专业、客观地回答所有问题。”他在销售领域成功的秘诀

是专业知识、理性的销售方法以及对所销售产品的绝对信心。在他看

来，关键的一点是他当助教时学到的，要“简单地解释事情”，要“理性

地与他人交谈”。我是德国最成功的拿佣金的代理人……别人对我的评

价是：“事实上，这个人不会销售，但他之所以能成功在于他的执着和

他掌握的产品知识。”我很认同这个评价。

下面这位受访者有这样的观点，即一个好的销售员，并不总是像

其他人以为的那样。

受访者22：我认为人们不会把夸夸其谈的人当作优秀的销售员。人们通常认为

有说服力的产品或方案才是销售成功的关键。

另一个在房地产行业取得成功的受访者，一开始说自己不是销售

人才，但随后更正了自我评价。他认为他并不是“大多数人谈到的具有

典型销售特征的销售员”。

采访者：别人会说你是一个好的销售员吗？

受访者45：这个问题很有意思。我肯定不会那样说自己，但也许我的自我认知

有偏差。别人说过我总是很擅长用自己的想法影响别人，这一点确实属实。

采访者：那为什么你从来不说自己是一个好的销售员？

受访者45：因为我没有通常用来形容一个好的销售员的特质，比如善于拉拢别

人……如果你把我送去上那些销售培训课程，别人看我一眼就会说：“我的天呐，他

有太多东西需要学啦。”他们说得也许没错，但是大家还是会来我这里，而且每个在

我桌子对面坐过的人都会买我的东西，因为他们相信我。

采访者：那些被其他人看作优秀销售员的人或许根本不是好的销售员吧？你知

道，有这样一个说法：最好的销售员是那些让其他人甚至察觉不到他是在销售的

人。大家会说，“这个人很可靠，我相信他。我会从他那里买东西”。

受访者45：那样就太好了。但是，你事先假定了你谈到的这些人知道那些看起

来很优秀的销售员实际上根本不是好的销售员。大多数人提到的典型销售员的特征

不太适用于我。但是我认为我是很会销售的……因为我跟客户交流时，并不指望他

们买东西。见面的最终结果不重要。这一点真的很重要。顾客从我这里会获得所有

信息，还包括有我的意见。另外，客户也会感觉到我并不在乎他们是否买我的东

西。当然，你应该牢记目标，这没错。但如果你一开始与客户见面就决定必须让对

方从你这里买东西，客户会感觉到的。一个有教养的人从一英里之外就能感觉到这

一点。

13.2 “说‘不’不一定表示拒绝” 

桑巴特认为销售过程对企业家是至关重要的，他把这个过程比作

“智力的较量”。当销售员遭到顾客“拒绝”，他们需要扭转局面获得认

可的时候，销售过程就正式开始了。好几个受访者都说过这是他们最

享受的过程。其中一位受访者是房地产商，他对此解释道：“说‘不’并

不表示拒绝”，也许客户想说：“好吧，说来听听”。他讲述了他如何深

入解读客户拒绝他的理由，以及如何消除客户的疑虑。

受访者4：确实，在我刚开始工作时，我就很快意识到要深入研究“不”这个词的

含义。这不只是一个销售技巧。现在的销售人员受到的教育是，“不”是销售的起

点，但我总是把它当作一个要求：“亲爱的销售员，请在我身上多花点时间，多做点

努力”。客户所要表达的意思就是：我想和你有更好的关系，一种更深入、更开放、

并且更牢固的关系。说“不”并不真正意味着“不要”。它真正传达的是：“好吧，请证

明给我看。”至少，我一直都是这么理解的，现在也是一样。

采访者：关于你如何处理这种情况，能否举个例子呢？这样我能更好地理解你

说的话？

受访者4：……你必须提前了解客户会有哪些拒绝的说辞。然后，你要将可能遭

到拒绝的地方合理化，甚至在客户发现问题之前就把它们处理好。你们沟通的时

候，就要把这些问题解决掉。我可以给你举一个我做销售时的例子。比如，现在有

一间公寓，是专门为某一类潜在的房客准备的。你很清楚这间公寓与他们的要求相

匹配，但你也知道哪些地方会遭到客户的否定。你得了解这间公寓最大的问题会是

什么。

采访者：你要在客户明确拒绝你之前就把他们的疑虑一扫而光。

受访者4：是的，你得提前处理好一切，甚至在你给客户推销某些产品之前，就

得处理客户拒绝的情况。但如何处理这些情况，才是问题所在，是不是？不要总是

一板一眼的。我给你举个例子：有一个房地产开发项目的附近有一片红灯区，还是

在开发项目的可视范围之内。显然，80%的客户会因为这个原因拒绝你，对吧？那

么，你必须一开始就和客户讨论这个问题，当然，你不能直接说那个项目附近的红

灯区，也不能说那个项目的地理位置不好，更不能说怎么开发的问题。你必须在个

人层面上与客户谈这个事。

个人层面是什么意思呢？你怎么才能把问题转移到个人层面上或心理层面上？

我们都知道在我们周围甚至我们自己身上，总有一些事情并不总是对的、好的，接

受得了的，也不总是符合我们理想中的样子，但是，这不正是我们世界的一部分

吗？你必须强调这一点，再问客户一些问题，比如“你的生活是怎么样的，有没有一

些让你不开心的事，一些你很想摆脱，但又不得不接受的事呢？你的身边有没有一

些本质上不好的人，但是你还得与他一起生活，或者试着接受那些实际上很糟糕的

事？” 

采访者：一些你得忍受的事。

受访者4：你得忍受它们。“或者甚至是一些你可以改变的事，一些你莫名其妙

卷进去，但是随后又发生变化的事情？”如果我在一开始谈话的时候，就让客户在这

个话题上放松下来，那么你们就可以很自然地展开对话，并使其更深入进行。然

后，我可以说，“你看，在我们生活的世界中，有太多让人不开心的事情了。我给你

讲点我自己的事……”然后我可以从自己的立场出发解释：“情况会有所改变。我分

析过这个房产项目有五年期的租赁合同。租约一到期，我们能确保解决这个问题。” 

总之，有一些事情你必须要面对和处理，之后才会有变化，就像你刚刚告诉我的一

样。这没错吧？

受访者经常说，最有成就感的时候就是让说“不需要”的客户改口

说“好的”。其中一位受访者形容这种感觉“太棒了，没有比这更让我开

心的了”。

采访者：有人当面对你说“不需要”，但是你却能够扭转局面让他改口说“好

的”，这会让你觉得特别开心吗？

受访者5：那简直太棒了。没有比这更让我开心的了。

接下来的这位受访者讲述了，在遭到大多数人反对的情况下，他

是如何“扭转乾坤”的。他甚至用“操纵”这个词来形容这个过程。

受访者16：我可以让一屋子10个上流社会受过良好教育的人，突然用不同的方

式思考，最后放弃之前持有的观点，改变主意。这听起来可能有点滑稽，但你确实

能够操纵一切。一切都是假象，但是作为商人，你可以决定人们接受哪种假象。

下面的内容大量引用了一个受访者的话，他非常清晰地描述了他

成功地将一个潜在买家强调的“不需要”变为“好的”。

受访者29：我认为，如果你想成功，就必须准备好接受别人的拒绝。在你认识

到客户说“不需要”并不真正意味着“不要”的时候，你是不是开始兴奋起来了？这时

你得问自己，“我是不是有什么地方做错了，还是潜在买家误会了什么？” 

采访者：你能想起具体的例子吗？具体是在什么情况下你会觉得：“我真的特别

享受这种感觉，一开始断然说‘不需要’的人，竟然被我改变了？” 

受访者29：有两件事情让我记忆犹新，不过有些说来话长了。

采访者：没关系。慢慢说。

受访者29：第一件事要追溯到我做第一个地产开发项目的时候。那个项目是典

型的多户型住宅房地产开发项目。我肯定想把房子卖掉。银行就盼着我能多卖几套

出去。这个相当重要。当时我有一个买家想要一套大户型的房子，这需要他付一笔

巨款。一切都准备就绪。有一天他来我办公室，特别不巧，我刚好不在办公室，那

天他等了大概5分钟。我甚至都不知道他在我办公室。当时，他到了我办公室就坐下

来了，我的秘书也没有特别关照他。当时他等得特别恼火，直接站起来就走了，还

说他不打算跟我买房子了。我秘书告诉我：“他刚刚来了，不过又走了。”于是，我

给他打电话，他说，“不，不，×××先生，这件事没得谈了。我再也不想在你这买房

子了。你就让我在你办公室傻坐着。”显然，他觉得自己被冒犯了。我就问自己：

“我现在要做什么？”然后我告诉他，“你是对的，但是请给我一个机会，我想和你谈

谈。”“不，你没必要过来见我。”但我还是去找他了。我还是开车去的……在突发状

况发生之前，我们都定好了见公证员的时间。我们本来计划那天晚上开车去见公证

员，结果那天下午，所有的事都碰到一起了。所有事情都已经确定好了，也得到了

双方的同意。合同当时都已经签好了，一切都安排好了。现在一切又回到了原点。

简而言之，我到他那里之后，跟他道歉。我一进门就先跟他道歉……随后我请教了

他很多问题。我问他：“你能跟我说说你的问题吗？能告诉我我哪里做错了吗？”诸

如此类的问题。他告诉我他接受不了等那么久。我越来越觉得他的问题和房子没什

么关系，更多的是与他的性格有关。问题的根源在于他觉得自己没有得到足够的重

视。他在生活中经常遇到这种事，刚好，我也做了同样的事。所以要让他相信我根

本不是不重视他。

采访者：你是怎么做到的呢？

受访者29：我只是让他明白我理解他。我说不出来具体是怎么做的，我只是触

动了他内心敏感的地方，他才松口了，先说“我考虑下”，然后又说“行，好的，那就

这样决定了，我们现在就去”。然后我们一起开车前往公证员那里。我们开车过去大

概用了30分钟，一路上还在聊个不停，他的情绪渐渐稳定下来了，后来也签了合

同。

如下是受访者举的第二个例子。他讲述了如何让一个说“不行”的

人改口说“好”。

受访者29：第二个例子跟我在海德堡买的酒店有关。这个酒店是从一个经营酒

店的家族那买的……我们一起坐在公证员的办公室里，跟公证员谈了3个小时，谈话

涉及一幢大型建筑的合同，合同内容非常之多。我们已经准备签合同了。他突然站

起来说：“不行。”……然后他就走了。那么接下来我做了什么呢？正如我说过的，

“不行”并不表示“不要”。我和税务顾问坐了一会儿，绞尽脑汁想弄清楚当时的情

况。我想弄清楚酒店老板的想法。最后，我终于明白，他的问题更多是跟家庭和许

多其他事有关，和常见的情况一样，与他的决定本身没有多大关系。这次，我又成

功地扭转了局面，两个月后我们又坐在公证员的办公室里，签了合同，而且到最后

因为我占了上风，合同中的条款甚至比原来的对我更有利了。所以，你看，客户说

“不行”并不是真的表示“不要”。许多人，可能是大多数人，处理不好这种情况，遇

到客户说“不行”，事情就没有下文了。

13.3 成功的销售人员需要具备的素质

在请受访者们透露他们在销售领域成功的秘诀时，他们认为除了

要努力工作和具有奉献精神之外，销售人员还要具备以下品质：同理

心、谈话技巧、专业知识和人脉。

许多受访者都说到同理心的作用。在被问及是否会把自己说成好

的销售员的时候，下面这位受访者是这样回答的。

受访者4：毫无疑问，我是一名优秀的销售员。销售技巧是不能习得的。当然，

你必须要一直努力，不断进步，但销售更多的是和一个人的同理心有关。你需要换

位思考，评估当前情况。了解清楚那个坐在你对面的人是谁。凭直觉弄明白他的想

法，确定你理解他的感受，然后相应地调整你的策略。

有一位从事食品行业的超级富豪，他强调自己善于把握谈话对象

和谈判对手的心理，这一点非常重要。他将自己形容为一个“超级敏感

的家伙”。

采访者：你有没有觉得自己身上有某种特质，能让你认为“我具有这种销售天

赋，而且事实证明这种天赋确实很重要？” 

受访者37：我可以详细地给你描述一下。我能很快发现别人在乎的东西，包括

他的问题，并且总是能够想出对策。我的客户非常欣赏这一点。他们觉得有人对自

己嘘寒问暖，有人给自己提建议。他们觉得我给他们的建议非常有用。很明显，我

很擅长把握别人的心理，是不是？我的理解力很强，也善解人意，这两种品质是密

不可分的。但是，其他人跟我说过很多次，我自己也觉得，我能设身处地为别人考

虑问题，无论是什么个人问题、公司问题，还是技术问题等。对处理这些问题，我

挺在行的。我就是个问题“杀手”。

下面这位受访者，从事房地产行业，他强调自己最重要的能力就

是“善于领会对方的意图”。在他看来，你需要打破人与人之间的“壁

垒”，才能“另辟蹊径”说服别人。

受访者41：我给你举一个例子，它是关于心理学或分析技巧的，足以证明我很

会看人。这就是说我有机会消除与别人的隔阂，找到新方法来说服他们。

采访者：你能详细地描述你是怎么看人的吗？

受访者41：我自认为看人还是非常准的。这个能力是怎么来的，我也不清楚。

我没有特意学过这个。

许多情形下，这只是和如何看出对话者的恐惧有关，以及深入解

读他们的内心然后找到合适的处理办法有关，正如下面这位受访者所

强调的。

受访者5：基本上，我都会站在客户的立场上为他们考虑。恐惧是一个大问题，

所以我需要了解他们在害怕什么，找到这些恐惧背后的原因，消除他们所有的疑

虑。这些是基本方法。这个方法就是从他人角度出发，换位思考，准确地判断对方

的想法。还有身体语言也非常重要。我观察客户的坐姿，了解他的姿势向我传达了

什么信息，甚至我自己的表现。

另一位受访者一直都在说，了解客户的问题远比能够提出解决问

题的方案还要重要。

受访者8：我认为在服务行业我们必须赢得客户的信任。这一点非常重要，对不

对？要赢得客户的信任就意味着你得了解客户以及他们遇到的问题。如果你能给客

户提供解决方案，那就太好了，你说呢？不过我认为，如果你能说出“我们看看能否

为你找到解决方案”，你就已经成功了一半。在我看来，这是极为重要的，会让客户

感觉到，你理解他，明白他的问题所在，你也在努力找解决方案。

目前，房地产开发商面临最大的挑战之一就是与规划部门打交

道，开发商的工作必须得到规划部门的许可才能开展。这很需要换位

思考，而开发商们觉得这做起来真的是让人心力交瘁。这位开发商强

调，准确地理解谈判对象的“不同的思维方式”真的是太重要了。

受访者25：根据我和别人打交道的经验，我觉得很多事情都可以归结为“同理

心”。“同理心”可以指对坐在你桌子对面的人的同理心。你需要了解对方的喜好、恐

惧以及对他来说很重要的事。这表示你要真正地设身处地地为他着想，从他的角度

看问题。你应该考虑：对方现在想什么？他的动机是什么？他为什么反对在他的地

产旁边正在进行的建设规划？有时，根本不可能找到一个双方都能接受的解决方

案，因为双方在利益分配方面完全谈不拢。但是，有时双方产生矛盾更多的是因为

一些莫名的不安或先入为主的观念，或者有些事情对方还没有真正想通。在很多情

况下，你是能够让事情步入正轨，并且设法在一定程度上解决这些问题的。

他强调，特别是在与官员打交道的时候，理解他们的立场和工作

方法更是至关重要的。不过他补充道，他现在一般都先派员工与政府

部门的官员打交道，因为他的员工做得比他好。

受访者25：我的很多同行完全不知道政府部门的运转方式。他们觉得政府部门

的管理和自己公司的经营没什么区别，但是事情完全不是这样的，政府部门的工作

方式与我们有很大差别。政府部门执行法律和规章制度。他们的想法跟我们的完全

不同。你如果明白这一点，就知道怎么去寻求他们的支持了。现在，仍然有许多官

员，可以说，简直是顽固不化，固步自封。你不得不认真思考怎么接近他们才是最

好的。

采访者：我听过一种说法：“理解就是宽恕”。但是，当你遇到理解不了的人

时，你该怎么办？这种情况下你会说，“这人是个傻子吧？” 

受访者25：这些时候，我意识到了自己的底线在哪里。以前，我就像受虐狂一

样几乎对一切都完全接受。最后，我差点得了胃溃疡。从那以后，我就再也不这么

做了。我知道我的极限有哪里了。

采访者：你有请别人代为应对那种官员吗？

受访者25：有时候，我一旦意识到与我打交道的是这种人，就会把这项工作交

给我的员工。不然最后我肯定会火冒三丈。我肯定会说：“哼，你完全就是个傻子，

我受够了。”当然，我不能那么做。

正如一些受访者强调的那样，很多情况下，事情还只是停留在销

售过程的表面。有位投资银行家叙述了自己如何成功签下一个价值1.5

亿美元合同的案例，而这份合同的签订还得归因于他和客户谈到自己

的一个爱好，也正是因为那次交谈，他们之间建立起了信任，感觉彼

此之间有了共同的利益。

受访者42：这里有一点。如果你手上掌握着一项工程、一只股票或一家公司，

而有人想把这些卖了的时候，以我的经验，和你打交道的每个人都有一个触发点，

你需要触碰它来达成交易。你必须找到这个触发点是什么。你不能靠说来判断，你

必须学会倾听。这才是最关键的地方。只有掌握客户的信息越来越多时，才能大概

知道那个触发点是什么。我还记得，在纽约时，我们参与一次大型的首次公开募

股。此次公开募股和地产投资信托公司所持有的一家大型购物中心的股份有关。我

们在卢森堡和基金经理见了面，谈了很长时间，还邀请他看巡回演出，但他口风很

紧，好像合上壳的蛤蜊。有一次和他通电话的时候，我们开始谈到了应用于第二次

世界大战的飞机。刚好，我与祖父母很亲近，我小时候和他们在一起生活了很长时

间，而我祖父在二战期间是空军飞行员。所以我非常了解飞机，熟悉梅塞施密特式

战斗机、海因克尔战斗机等各种不同型号的飞机。不管怎样，通话的时候，我可以

明显地感觉到客户对二战时的飞机也很感兴趣，结果我们就飞机这个话题聊了一个

多小时。如果我没记错的话，第二天，他就为这次IPO（Initial Public Offerings，首

次公开募股）开出了一份价值1.5亿美元的股票订单。这就是那个触发点，碰到它的

时候他就明白这一点：“我在和一个特别的人打交道，我喜欢与他聊天，而且我相信

他。因为我们爱好一样。”这实际上相当正常。我们突然站在同一战线，他被我说

服，买了股票……最终，一切都只不过是我们在寻求互相认可或希望关系融洽，尤

其在涉及对我们都很重要的事情，以及我们客户看重的东西的时候。有了共同利益

或者说共同点，双方的关系就会越来越融洽。无论你与谁打交道，如果你想让对方

理解你，那么明白这一点非常重要。

除了同理心，许多受访者强调说服他人的技巧对销售也很重要。

一位在金融服务领域相当成功的企业家强调，他不仅善于换位思考，

说起事来也很在行，他能够用简单的话说清楚自己的想法。

受访者44：首先我善于从对方的角度看事情，了解他们的动机和目标。我非常

有礼貌，也很谦恭。我花很长时间倾听，能够用简单的术语和概念描述问题。我擅

长直观地将事情与每个人都能立刻明白的日常事件联系起来。我没有搞不定的谈

判，因为对方还没搞清楚的时候，我已经向他们做了说明。我总是用生动的语言描

述事情，这总是有效的。

另一位受访者说过，他利用自己的两种能力——看透问题症结和

讲清楚事情，只花了三分钟，就说服了伦敦最大的投资基金的经理向

他的股票投资5000万欧元。

采访者：你在经济上成功的百分之几归功于你的销售技巧？

受访者31：我认为我成功的70%归功于我说服他人认可我想法的能力。

采访者：那么你是如何做的呢？具体是什么使你如此有说服力？毕竟，每个人

都有自己的方式。

受访者31：……当人们问我这个问题时，我总是给他们讲我与伦敦最大的投资

基金经理的故事。我做了极其充分的准备，做了一份30页的募股章程。一个人走进

来，他很年轻，看起来可以当我儿子，对我说：“你有三分钟时间，向我解释我为什

么应该买你的股票。”那时我不得不放弃我之前准备好的发言，并在几秒钟内决定，

我该对他说些什么。然后三分钟过后，他说：“谢谢。我们会投资5000万欧元。”如

果按照你们现在的说法，我想这表示我很会推销。我认为，我用自己说服他人的能

力让他相信我，向他说明白，在这个特定的情形下，买这些股票是一个好主意。

受访者们对专业知识在销售成功中的重要性所持有的观点各不相

同。一位企业家坚称专业知识只不过处于从属地位，而情感因素更加

重要。

受访者27：当然，我不可能100%地确定如何评价自己销售技能，但我会说，考

虑到我所在的行业中达成交易的方式，我是个好销售员，这一点是最重要的因素之

一。曾经有人对我说，我是那种大家都想和我做生意的人。当你对正在做的事和做

事方式很有信心时，就会对正在做的事充满热情，而且能把这种热情传达给别人。

如果你能打破行业内的常规，做你的客户没想到的事，如果那碰巧成功了，你就能

说你是个好销售员。

不过，大多数受访者很清楚，特别是与复杂的产品和服务有关

时，专业知识是必不可少的。一位最富有的受访者说道，按照从0到10

的等级打分，他会给销售技巧对成功的重要性打10分。与许多其他受

访者不同，他认为专业知识是最重要的。比起股票市场公司经理，丰

富的专业知识是家族企业的企业家们具有的优势。

采访者：所以你是说专业知识对销售起关键作用？

受访者26：对。

采访者：你可以为我展开来说一下吗？这对你个人意味着什么？

受访者26：首先，你必须明白，我们的产品涉及的领域很广泛。有时候，当我

在拜访一个大客户时，我最初都不知道我要卖给他什么，但当我离开他时，总会卖

掉一些东西。这意味着，你必须对你的产品以及你还能给客户提供什么有深入的了

解。所以，如果你身边有个心气儿太高的人，他（她）每两年就要换一个行业，那

么，这种人对以上那几个问题，绝不会有深刻的理解。

采访者：你的意思是说，专业知识在销售中很重要？

受访者26：是的，专业知识非常重要。为什么家族企业比大公司更好？因为家

族企业的所有者拥有所有的专业知识。而其他人呢？他们跳槽、换公司。我总是

说，两年后，你不会再和在大公司的同一个人打交道。如果那个人做得很好，他应

该已经升职了。如果他做得不好，他应该已经被炒掉了。不论从哪种情况来说，他

都不会在那个位置上了，对吧？

成功的销售过程从成功地赢得客户开始。赢得客户的决定性因素

是人脉，这一点几位受访者提到过。下面这位受访者将其事业成功归

功于他当时能够建立人脉。据他说，在30到45岁之间，他每天晚上都

外出走动，建立并扩展他的人脉。

受访者17：建立自己的人脉网需要做大量工作和具有奉献精神。正如我告诉年

轻伙伴们的，当我回顾自己的处境时，就像来自一个重视教育但没有任何形式的创

业人脉的大家庭的我所做的那样，我不得不非常努力地为自己建立一个人脉网。而

那意味着在30到45岁之间我每天晚上都要外出走动。

采访者：那你都去哪里呢？

受访者17：我哪里都去。我记得年轻时参加过那些无聊的活动，很多人我都不

认识，现场有300人，可我只认识其中的两个人。而5年之后，我再去参加同样的活

动，能认识50个人。在某些时候，人脉本身就会起作用，你真的不需要做任何事

情，人们就会主动与你联系。这需要大量的辛勤工作和努力，这就是我告诉年轻人

的。无论如何，有很多不同的途径来开发客户。可能是在某一次行业活动中，或者

可能在扶轮社，可能是在一个慢跑组，在打高尔夫球时或打网球中，无论什么地方

你都可以开发客户。唯一不能开发客户的地方就是家里。当然，去叙尔特岛（Sylt）

或圣特罗佩（Saint Tropez）度假比去梅克伦堡-西波美拉尼亚州（Mecklenburg-

Western Pomerania）露营要好得多，[5]因为在梅克伦堡-西波美拉尼亚州你可能找不

到多少客户。但我经常说的一句话是：你做什么都没关系，重要的是你做了一些相

关的事。我认为，低端市场地区的保龄球俱乐部比不上高消费市场地区的高尔夫俱

乐部。

认识正确的人，当然是实现财富成功的关键因素，因而受访者非

常努力地工作并专心致志地建立必要的人脉。一位受访者认为，他的

成功70%都归功于人脉。他解释了建立人脉的方式。

采访者：就个人而言，你认为建立人脉的秘诀是什么？你能否举一个实例，来

说明你是如何进行商业联系的？

受访者12：要建立人脉，重要的是，想办法跟别人发展共同兴趣。我知道，一

名学生很难说：“好吧，我要邀请×××共进晚餐。” 

采访者：那么你打算说什么呢？你能给客户提供些什么？

受访者12：我考虑合适的话题和双赢的事。我完全不能忍受的一件事：有人一

见到我，就立马问我问题，而他们一张嘴就说：“快透露点儿房地产的内部消息。” 

过一会儿，我问：“我们怎么会在这里碰到？”他却说：“因为我想跟你一下房地产的

相关消息。”但是，正如我所说，这种会面，我能从中得到什么呢？

采访者：不能只你一个人得利益。

受访者12：建立人脉的方法就是你和别人合作要让双方都受益。这一点非常重

要你明白吧？

采访者：你可否举例说明一下你是如何获取人脉的？这种具体例子就是那种你

会说：“这可真让我激动。这事可没那么简单，或者这真是一次绝妙的见面！” 

受访者12：当然，我与×××银行的主席成了朋友，我就拿这个事情来举例吧。这

对我来说是非常重要的，因为他们为我的许多项目提供融资。

采访者：你是怎么和他结交的呢？

受访者12：我一开始认识的是这家银行的几个中层管理人员。后来，在其他活

动中我又认识了×××银行的发言人。我直截了当地告诉他：“你看，我有几个大计划

想让×××银行参与进来。”这件事很重要，我要和最高管理者谈。另外，我必须能够

平等地与他们对话。我说：“我知道要采取什么方法、投资多少。我想和最高层管理

者谈。”后来，这事就这么成了。当然，这事让中层管理人员一片哗然。他们知道我

是直接跟银行董事长打交道的。

采访者：从那以后你的地位不同了，是吧？

受访者12：是的，确实如此。人脉在与银行打交道时始终很重要，这在生意往

来上也适用。我这样形容自己：有点精明，并且善于变通。我学习能力很强。

采访者：你可否举一个实例，这些特质在什么情况下体现得最明显？

受访者12：好的。我参加过一个活动。我意识到：“哟，这个公司的秘书来

了。”于是，我就上前和他们攀谈，等我确定这家公司的老板认为我对他的公司很了

解，秘书就把我引荐给了他。我总是眼观六路，耳听八方。我从来不会站在那儿对

自己说，“让我们瞧瞧。没准儿你就是那个幸运儿。”我总是靠自己的双手来抓住运

气。

当被问及是否喜欢积累人脉时，一位来自房地产行业的受访者回

答说，他最喜欢的是在房地产交易会——慕尼黑国际商业地产及投资

专业博览会（Expo Real.）上与5000人握手的感觉。“最重要的是，你

得对他人真心，喜欢和他们见面，乐意去了解他们，然后想方设法获

得他们的支持。” 

受访者5：慕尼黑国际商业地产及投资专业博览会的规模绝对是超级大。我握了

5000人的手，然后在三个鸡尾酒会上流连整晚。如果我的身体吃得消，我可以在慕

尼黑国际商业地产及投资专业博览会花五天时间，完全不理会我其他工作。这个博

览会是最好的。

采访者：你的秘诀是什么？你能告诉我成功拓展人脉的秘诀吗？你如何联系到

真正的大人物？如何搞定那些你想和他谈真正大生意的人？

受访者5：你要掌握正确的技巧，得能够很得体地展现自己。我要说的是，首要

原则是你要真诚地对待别人。只有真心对待别人的人才能领导他人，当然，我不会

领导我的收购合作伙伴。最重要的是，你得对他人真心，喜欢和他们见面，乐意去

了解他们，然后想方设法争取到他们。你必须是真正喜欢做这种事，而后你才能把

事情做得完美。

人脉只是迈向销售成功的第一步。回顾本章开头阐述的观点，一

名销售人员通常都会遭遇太多拒绝，重要的是要认识到“大数法则”是

成功销售的基础。接下来的受访者将其100%的财富成功归功于他的销

售天赋。

受访者19：卡萨诺瓦（Casanova）说起过大数法则，至少我相信这个法则是由

他提出的。就像这段话所说的，“我不知道你和女人之间是怎么回事，我也不知道你

为什么没有女朋友。如果我在街上搭讪10个女人，第二天我就能跟其中一个滚床

单，那对我来说就足够好了。” 

下一位受访者将其98%的成功归功于他的销售能力，他一直都有

统计自己的销售成功率。

受访者40：这是我作为一个好销售员一直在做的事情。每天我会回想自己敲开

的十扇门，然后对照我的结果进行统计……

采访者：你仍然保留着你统计的数据吗？

受访者40：是的，但是这些数据只给我自己看。我可以打印出我所有的销售任

务。我一直在做销售。即使是现在，我也一直关注公司的营销。我一直都统计、记

录所有的预约，也一直在做销售。但我不想跟有些人做生意，甚至都不想让他们记

住我。不过这只是我为自己做的决定。但跟其他人，我都能成功地达成交易。我翻

看日记，发现他们都回来找了我。每次与我们开完会回去，他们总会说道：“太好

了，我们能一起干活了。” 

中期研究结果

维尔纳·桑巴特认为销售能力是商人的一个属性，同时销售能力也

是最重要的创业技能之一，但在最近的创业和关于财富的学术研究

中，作为一个成功的因素，销售能力的重要性被低估了。销售能力对

富豪的财富成功做出了重要贡献，这一观点得到了受访者们的一致回

应，不管他们从事何种行业。如本书9.6节所述，他们中的许多人在很

小的年纪就开始积累大量的销售经验。

2/3的受访者表示，销售能力对他们的成功做出了决定性的贡献。

超过30%的受访者甚至将其成功的70%到100%归功于他们的销售才

能。尽管事实如此，可许多受访者，至少在乍一看时，似乎并不符合

通常人们对销售人员的印象——实际上，这也是他们取得销售成功的

秘诀之一。一些负面的特征，与“销售”或“销售人员”有着千丝万缕的

联系，但与这些受访者怎么也联系不到一起。对受访者来说，销售绝

不仅仅只是简单地推销一种工艺、一个产品或一项服务。他们在更广

泛的范畴内把销售定义为说服他人的过程，比如，说服政府官员批准

一个房地产开发项目，说服一位优秀人才加入公司，说服员工分享其

构思，或者说服银行家批准一笔贷款。一位受访者这样说：“一切皆销

售。” 

销售初期销售员经常遭到拒绝，在这些受访者看来，这完全不会

影响他们。很多受访者说道，让说“不”的人改口说“是”，这个过程带

给他们无法比拟的乐趣。要做到这一点，需要换位思考，这是许多受

访者所强调的事实。他们认为“读懂”他人意图的能力很重要，要凭直

觉就能了解客户的恐惧，读懂封闭的内心以及掌握他们的反对意见，

如此才能消除与客户的隔阂。有好几位受访者都形容自己特别敏感，

像一个不错的心理学家。

除了换位思考外，专业知识也是非常重要的，尽管这需要结合适

当的谈话技巧。受访者经常提到“能够清晰地解释事情”在一次成功的

销售中是至关重要的。他们也反复强调人脉的重要性。受访者讲述了

他们如何用自己的勤劳、奉献、毅力和专心致志建立人脉，为他们取

得财富成功打下基础。

[1] Werner Sombar， The Quintessence of Capitalism： A Study of the History and Psychology of the Modern Business Man（London：T.Fisher Unwin Ltd.，1915），p.54. 

[2] Werner Sombar， The Quintessence of Capitalism： A Study of the History and Psychology of the Modern Business Man（London：T.Fisher Unwin Ltd.，1915），pp.54-55. 

[3] Werner Sombar， The Quintessence of Capitalism： A Study of the History and Psychology of the Modern Business Man（London：T.Fisher Unwin Ltd.，1915），p.55. 

[4] Thomas J.Stanley， The Millionaire Mind（New York：Bantam Books，2001），p.45. 

[5] 受访者将圣特罗佩的财富和魅力与德国叙尔特岛与梅克伦堡-西波美拉尼亚州进行对

比，后者是德国东部相对贫困和人口稀少的地区，很受露营者和低收入度假者的欢迎。

第14章 乐观主义和自我效能感

乐观主义一直是创业研究和行为经济学的深入研究课题。乐观和

过度乐观是普遍现象，丹尼尔·卡尼曼甚至认为它们是最重大的认知偏

差。[1]如果企业家没有乐观的天性，很有可能大多数人都不会自己创

业。马修·L.A.海沃德（Mathew L.A.Hayward）、迪恩·A.谢普德（Dean

A.Shepherd）和戴尔·格里芬（Dale Griffin）提出，过度乐观有助于我

们理解，为什么尽管失败的可能性很高，人们还是会创办公司。[2]

因此，乐观和过度乐观对受访者的成功确实起到了重要的作用。

当受访者被问道：“如果你必须用悲观主义-乐观主义的量表来给自己

打分（-5=极度悲观主义者，+5=极度乐观主义者），你会给自己打多

少分，你个人对乐观主义的理解是什么？”如果受访者认为自己是极度

乐观主义者，则对其补充问以下问题：“乐观是企业家和投资者的一个

重要特征，但有些人认为过于乐观可能是一件危险的事情，尤其对处

在困境之中的企业家和投资者来说。”回顾你自己的人生和职业生涯，

有没有遇到过什么情况，你现在看来乐观未必有帮助？

受访者的自我评估显示，他们都非常乐观。在40名受访者中，35

人认为自己属于极度乐观主义者的范围内（分数处于+3到+5）。

所有受访者都被要求按照-5（极度悲观主义者）到+5（极度乐观主义者）的等

级给自己评分。

受访者序号        评分

1                 +5（一个完全的乐观主义者）

2                 -

3                 -

4                 -

5                 +3

6                 +4.5

7                 +4.5

8                 +1

9                 +3.5

10                -

11                +3或+5（其他人的看法）

12                0（投资），+5（私营）

13                +3.5

14                +5

15                +5

16                +3

17                +4

18                +3

19                +5

20                +4

21                -

22                +2～+3

23                “至少+4” 

24                +4

25                +3

26                +3

27                +5

28                +4（曾经），-1（现在）

29                +5

30                +4.5

31                +5

32                +5

33                +3

34                +3

35                +4

36                +3.5

37                +5

38                +3

39                -1

40                +5

41                根据大五类人格特征，评分在负向范围

42                +4

43                +2.5

44                +5

45                +4

正向范围（+1到+5）：40名受访者中有37人在此区间

极度乐观（+3到+5）：40名受访者中有35人在此区间

中立范围（= 0）：   40名受访者中有0人在此区间

负向范围（-1到-5）：40名受访者中有2人在此区间

可以这样说，高度的乐观主义不是富人的专利，一般来说，乐观

主义者会比悲观主义者多。德国阿伦斯巴赫民意调查研究所

（Allensbach Institute for Public Opinion Research，AIPOR）在1992年

至2007年发布的调查报告[3]指出，51%到57%的德国人自认为是乐观

主义者。但是，在本书被采访的超级富豪中，乐观主义者的比例远高

于95%。更令人震惊的事实是，超过87%的受访者将自己划分在极度

乐观的范围内（+3至+5）。

大五类人格测验的结果也显示出高度乐观主义的主导地位。乐观

或悲观方面的问题得到了高度一致的答案，这种高度一致的程度是其

他50个问题中任何一个都无法比拟的。在43名受访者中，有38人对“我

认为自己属于悲观主义者”的说法断然否定，即他们认为自己是乐观主

义者。另有三人有所保留地否定了这个说法，这意味着他们也是乐观

主义者。只有两人表示自己部分同意这个说法，他们认为自己更悲观

些。由于此类人格特质相对稳定，因此很可能这些富人并非是因为成

功而变得乐观，而是从青年时期起，就已经具有此类特征了。

很重要的一点是，对于这些受访者来说，乐观主义与他们整体上

开朗的举止毫无关系。他们对这一说法做出了明确的回应：“其他人肯

定会说我是一个快乐的人。”43名受访者中只有10人对这一说法完全同

意，另有12人表示赞同，但有所保留。表示不清楚或不同意这种说法

的受访者人数，与表示同意的人数大致相同。

许多受访者称，企业家和悲观主义者是互相排斥的。当被要求评

价自己的乐观程度时，并对其他人给予的评分发表意见时，一位股票

和房地产投资者这样回答：

采访者：绝对的悲观主义者打-5分，极度乐观主义者打+5分。你给自己打几

分？

受访者31：嗯，如果你问我的朋友们，那么我的得分会是+5，因为他们认为我

是典型的职业乐观主义者。但我一直觉得，如果你是一个乐观主义者，你必然会成

为一名企业家。我的意思是，一个悲观主义者同时又是企业家是完全不可能的。

14.1 “只要你有能力，总能找到解决办法” 

在采访过程中，我们很快意识到，当超级富豪使用“乐观”这个词

时，他们的意思与心理学家所说的“自我效能感”是一样的。自我效能

感描述的是在特定的、甚至是极具挑战性的情况下，一个人对自己掌

控局面的能力信任的程度或强度。我们做一件事情会受到信念的影

响：“我们相信我们能做到”（高自我效能感）、“我们认为自己无法做

到”（低自我效能感）。[4]相比其他以往的测试和所研究的人格特质，

自我效能感的概念具有更大的解释力。正如本书3.2.3节所述，许多实

证研究表明，成功的企业家在自我效能感方面的得分高于其他人。

一位从事金融行业的受访者，在乐观主义量表上给自己的评分是

“+4（较强的）”，对他所认为的乐观做了如下解释。对他来说，乐观

主义意味着相信“你有能力、人脉，或者智慧，所以你总能找到问题的

解决方案，你能克服战胜挑战。”这符合自我效能感的定义。

受访者42：总的说来，我所说的乐观是指你总是相信杯子是半满的，而且即使

在不利的情况下，你也总能找到方法前行。所以，意识到风险的同时，也会相信积

极的事情会发生。而且基本上，由于你有能力、人脉，或智慧，你就总能找到解决

方案，并能战胜任何挑战。

一个非常成功的房地产投资者，在乐观主义量表上的自评分为+2

至+3，他强调乐观态度绝不是一味积极地看待一切，更多的是指相信

自己有能力解决问题。他把乐观看作是“对自己行为的自信”，这也是

对自我效能感的教科书式的描述。

受访者22：乐观主义基本上是一种感觉：无论你遇到什么情况，你都会积极地

摆脱困境。你总能想出主意，找出解决方案，这种感觉使得你能掌控具体情况。我

认为乐观不仅指太阳总能照耀在我身上，也是指，我能够以某种方式从内而外地发

光、发热。所以乐观主义也与一个人做事情时的自信有关乐观主义者不是仅仅相信

一切美好的事情都会到来，毫无障碍。那不是我所说的乐观主义。

另一位受访者是一位投资银行家，也是一位房地产投资者，他将

乐观主义定义为相信自己有“塑造事物的能力”，并且相信自己有解决

问题的能力。他坚信，10个问题中有6到8个是可以解决的，他把这种

基本的信念称为乐观。在乐观主义量表上，他把自己的评分在+2和+3

之间。

受访者43：我很相信自己塑造事物的能力。我有很多选择，所以当我面对10个

问题时，我知道我能解决其中的8个。我知道我将永远无法解决所有的10个问题，但

我将能够解决七到八个。如果我有10个谈判，我并不能确定这些谈判的最终结果，

但我知道，我们能将其中的6到7个谈判引入正确的方向。这对我来说就是乐观。

其中一位受访者承认，在他所从事的行业中，他被认为是对整个

市场的总体发展“持怀疑态度并在某些方面不那么乐观”。但是，（受

访者6说）“对我个人来说，我总是很乐观的，因为我就是有一种感

觉：车到山前必有路”。在乐观主义量表上，他的自评分在+4到+5之

间。正如他所看到的，乐观并不意味着以乐观的态度来看待他周围的

世界，而是意味着坚信即使在艰难的市场环境下，他也会找到出路。

不同的受访者都表达了以下相同的看法。

受访者4：是的，我在各种情况下都能看到机会。即使一切都在崩塌，我仍可以

相对快速地从这种局势中学习。我能立刻发现机会。

IT行业的一位企业家承认，乐观或积极地看待事物并不总是理性

的，但这种“自信”是创业精神的一个基本先决条件。

受访者33：自信可能并不总是理性的，但它是（创业的）基本要求……本质

上，它也是创业精神的一部分，那就是，你能以积极的态度来做事。

14.2 “我从不抱怨问题，而是寻求解决办法” 

在受访者看来，乐观主义者需要纠正大家认为普遍存在的悲观情

绪。一名企业家在乐观主义量表中自评分为+5，他解释道，周围总有

那么多“唱反调的人”，除非你采取一种完全乐观的态度来抵御他们的

嘲讽，否则你根本没希望。

受访者29：作为一名企业家，你需要乐观，越乐观越好，因为你总会遭遇到那

些动不动就说“不，这根本行不通”的人——那些总是试图阻止你做些什么的人。当

然你得考虑市场条件和总体市场情况。有很多因素会使投资或经营理念失效。如果

你不乐观，那么我不认为你能成为特别成功的企业家……不幸的是，我们周围有很

多唱反调的人，他们只想迫使我们就范，让我们没有机会。如果你不以的乐观态度

对待事物，你连一丝希望都没有。我不是在说投资，那些你都可以说得很清楚。我

想说的是，你应该尽量不犯错。但是如果你犯了错，就需要乐观地说：“好吧，这是

我的失误。我可能损失了50%的股份，但我从中学到了宝贵的经验，这是一件好

事。” 

一位在医疗技术领域取得了巨大成功的企业家也认为，乐观是一

种必要的纠正措施，专门针对“所有那些只会说‘行不通’的人”。他认

为，乐观主义者会把时间花在寻找问题的解决办法上，而不是浪费时

间去抱怨。

受访者23：我是乐观主义者。

采访者：如果悲观主义者得分是-5，而乐观主义者得分是+5，你会给自己打什

么分？

受访者23：好吧，我至少给自己打+4……我喜欢迎接机遇和挑战。我也从不抱

怨问题，我会寻求解决方案，并且永远是积极的解决方案。我只是受不了那些只会

说“行不通”的人。他们应该继续做他们应该做的事，寻求解决问题的方法，尝试换

个新的视角。我从根本上就是积极的。我什么都不抱怨。

另一位在乐观主义量表上对自己的评分也是+4的企业家认为，悲

观主义者会以自己的方式设置障碍。对他来说，乐观主义意味着专注

于“可行”，而不是把时间花在可能使某事变得“不可能”的因素上。当

被问及他如何界定乐观主义时，他答道：

受访者45：在每一种情况下，我都专注于“可行”，而不是把时间花在可能使某

事变得“不可能”的因素上。典型的悲观主义者会以自己的方式设置障碍。

采访者：怎么会这样呢？

受访者45：因为他们认为什么都行不通。我的办法是，分析整个状况，当我认

为可行的时候，它就必然可行。

受访者将乐观态度与前瞻性态度联系在一起，这意味着专注于未

来的机会，而不是只回头盯着过去的问题。一位金融业的超级富豪在

乐观主义量表中给自己的评分达到了+5.5分。

受访者44：我奉行的乐观主义一直都是，“坚持不懈，一切都终将有解决办

法。” 

采访者：你认为最终必能成功的那种信念是从何而来的？

受访者44：这都是因为我从不向后看。我从不会因为错误而长时间懊恼。我只

会说：“还行。幸好我们在这里而不是在那里，但是我们要从这里走向哪里？我总是

向前看。我眼里的乐观，就是向前看，去思考未来的机遇，而不是去关注昨天的问

题。” 

其他受访者强调了另一个方面的重要性。如果你想激励员工，就

需要乐观。在困难的情况下，领导者需要能够以积极的视角来展现自

信和感染他人，这也是为什么乐观被认为是如此重要的另一个原因。

在乐观主义量表中，下一个受访者开玩笑地用“+8”来评价他的乐观。

受访者37：激励别人是很重要的。其他人只想贬低别人，用高人一等的口气与

人讲话。除非一直努力去做好正在做的事，否则没有人能够成功。这意味着你必须

相信你正在做的事情。你知道这意味着什么吗？我们都会遇到问题。

另外一位受访者在乐观主义量表中给自己打了+5分（“我是一个乐

观主义者。一个彻底的乐观主义者。”）他解释道：“乐观主义是‘激励

员工’的重要因素。我必须用我的乐观来感染他们。” 

14.3 “他沉醉于自己的成功” 

正如4.2节所述，创业研究人员和行为经济学家发出了强烈的警

告，要小心乐观和过度乐观所产生的后果。受访者面临这些警告，并

被询问他们是否同意“乐观有时是危险的”这个观点。正如以上证实

的，大多数受访者所理解的乐观主义并不是在任何情况下都只看积极

的一面，而是对自己解决问题的能力有信心，他们往往没有意识到过

于乐观可能带来的不利后果。

一位来自金融业的受访者将自己归类为“彻头彻尾的乐观主义

者”，但他也承认这是他的弱点，并且他说：“我过去认为20世纪70年

代、80年代和90年代的经济增长会无限期持续下去，但这根本就是个

错误。” 

采访者：我认识到乐观主义可能会带来一些不好的结果……

受访者1：对我们所有人来说都是这样，因为你高估了自己，膨胀得太快了。但

是，在我更年轻的时候，我从没想过事情会走下坡路，我以为一切都会顺利进行。

我是个彻头彻尾的乐观主义者。那也是我的弱点。

采访者：你怎么解释这个弱点？

受访者1：嗯，因为经济上涨不能永远持续……在我们这一代，几乎总是只有增

长。你知道，在1973年到2003年，或至少是到2000年，事情一直走上坡路。德国统

一后，经济复苏。一直到20世纪90年代末，经济一直保持持续增长的势头，这种情

况一直持续到2000年或2002年。然后我们遭遇了经济危机。

另一位在金融行业非常成功的受访者，在乐观主义量表中给自己

打+4分，但他也承认，如果过度乐观情绪导致人们高估自己，事情就

变得危险了。

受访者7：有人说，“他沉迷于自己的成功”，“他认为自己无所不能”。有个叫弗

劳尔斯的先生，就是到处收购银行的那个人，你还记得吗？后来事情变得很糟糕，

他被彻底破产了。在某些情况下你会犯错，因为你认为自己是无敌的、坚不可摧

的，那就是你犯错误的开端。

很多受访者非常乐观，并且为了在必要时打压自己的乐观主义，

制订了对策，特别是在与天性不乐观的合作伙伴共同做决策时更要如

此。一位房地产开发商与一位伙伴合作，他们共同做商业决策。

受访者3：我基本上比×××——我的业务伙伴，要积极得多。我的业务伙伴总是

过于谨慎，往往会把玻璃杯看成半空，而不是半满的。

采访者：但是，如果一个合作伙伴想踩油门，可另一个合作伙伴却要踩刹车，

那不是一件好事吗？

受访者3：是的，当然……虽然我处理事情总是按照自认为合理的判断来，但我

并不鲁莽。我不是那种总说“对，我不在乎”的人。我想知道事情会有什么样的后

果。一切总是经过非常仔细的计划，我们总是尽力用我们的产品做最好的事情。但

我想每个企业家都会那么说。

采访者：你的合作伙伴对你进行一些纠正，这难道不是一件好事吗？

受访者3：当然。有一些事情，×××的老板会说我认为这个真的很好。有一次别

人问他：“为什么×××这么成功？”他答道：“因为我们比竞争对手说‘不行’说得更频

繁。” 

另一位在乐观主义量表中给自己打+3分的受访者认为，他与别人

交谈是为了“纠正别人”。

受访者5：我基本上是个有团队精神的人。通常情况下，我总是和别人一起合

作。我与其他人交谈涉及的范围很广，即使我必须自己作决定，我也总需要谈得来

的人提一些意见。我真不喜欢自己做决定。我会自己作决定，但我希望听取其他人

的意见。

一位受访者给自己的乐观程度打了+3分，他说，由于经历过一些

不好的事，他在自己周围创造了一个环境，保护他免受过度乐观的负

面影响。

受访者16：50岁左右的人一般都处在一个连自己都不大清楚的境地，但也还没

因此而失去很多东西……但我已经创造了一个让我远离过度乐观的环境。举例来

说，我建立了一个组织构架，包括监事会、主席、联席主席，他们都有投票权，我

会自觉地询问：“我在这里，在前面。你们会站在哪里？”而且我甚至默认：“你们认

为我们不应该如此吗？好吧，我本想这么做，但你们不希望这么做，那就算了。”这

是一个特意在自己周围建立制约机制的例子。我告诉你，我的妻子对风险防范的影

响最大。她只要说：“不，作为你的妻子，我可不想牵扯上这样的事情。我并不准备

承担这种风险。”然后，我会任由我的妻子打消我的念头，即使我一个人原本也可以

往前走。

在大型企业中，与乐观主义相关的风险较低，因为大型企业的决

策一般不是由个人做出的。一位受访者与合作伙伴共同拥有一家非常

大的跨国家族企业，他在乐观主义量表中给自己打的分数是+4，他对

“是否乐观情绪也可能是破坏性的”问题做出了如下回应。

受访者24：乐观主义肯定需要一直被控制，你绝对正确。

采访者：是的，乐观主义要受到控制。但是你是怎样控制乐观主义的呢？

受访者24：即使是兄弟们，也会有很多不同的意见……但最重要的一点是我们

制定了一个基本规则，任何非常重要的决定都必须做过充分的准备，越充分越好，

而且我们周围还有一些非常优秀的人，包括销售人员和市场营销专家及其他部门的

人，他们会帮助我们为重大决定做准备……最后你需要自己做决定。但是，在做出

重大决定之前，我们一直非常充分地做准备。这并不意味着我们不愿承担责任。我

们只是收集尽可能多的信息，客观地、尽我们所能地做好充分准备。我们不需要用

五年的时间来准备，而要在接下来的8个星期里就完成这些准备工作。

受访者普遍很乐观。有一位成功的投资者涉足私募股权领域，他

说，他在应对一些令人沮丧的消极事情时，变得更加悲观了。按照悲

观主义-乐观主义量表的评分标准，他的自评分数是：“过去是+4分，

现在是-1分了。” 

受访者28：如今，我得分是-1分，我已经变得更加悲观了。而十年前，我会说

我可能是+4分。在过去的几年中，我的乐观情绪有所下降。

采访者：怎么会这样呢？这真的很有意思。

受访者28：这是由于我经历了各种失望，对人、对合作伙伴、对合作事业的各

种失望。我对一切都持怀疑态度。我再也不会立刻对某件事狂热起来，也不会再追

逐什么了。我变得非常善于分析。首先我会问自己10个问题，找出某些东西可能不

奏效的原因，或者陷阱可能在哪里。我以前不会这么谨慎。以前我更乐观。

采访者：如果要你比较一下这么多年来作为一个企业家所取得的成功，我们把

这作为一个思维实验，那么如果你以前是-1分的状态，你还会如此成功吗？

受访者28：我觉得不会。悲观主义毁了很多机会，不是吗？

采访者：但乐观主义也可以毁掉很多事情。

受访者28：你说得对，人必须找到适当的平衡。对于我来说，我认为从纯粹的

认知层面上，虽然负面经历更少，但是这些经历在我脑海中已经无法抹去了，而且

带来的影响已经超过了那些好的经历。我不会压制负面的体验，我会告诉自己，一

切都会顺利解决。我确切地知道问题出在哪里，并且确切地知道在参与某件事之

前，我做的调查不够。我进行各种调查，提出问题，并结合自身的经验，试图调整

我的悲观态度。但如今，我已经65岁了，只是不愿意再像30多岁，冒同样的风险

了。

这个例子表明，即使是极度的悲观态度仍然有助于长期的成功。

房地产开发公司是房地产中风险和回报都最高的公司。在这个领域，

能像这位受访者的公司这样存在这么久的，少之又少。显然，悲观情

绪使得这位受访者自己和他的公司能够避免过高的风险。他在悲观主

义-乐观主义量表中，给自己打-1分。

采访者：我们制作了一个悲观主义—乐观主义量表。在这个量表中悲观主义

打-5分，表示极度悲观主义者，极度乐观主义者得+5分。

受访者39：我的回答稍微有点儿不一样。把半杯水放在桌子上，我承认我通常

会把那个玻璃杯看成半空着的杯子，而不是半满着的杯子。

采访者：那么，这是否意味着你更倾向于悲观？

受访者39：是的。

采访者：我想这真的有助于你在行业内可以立足这么久。

受访者39：很可能是。当有人问我，“事情进展得顺利吗？”我总是很难回答“一

切都很顺利”。

采访者：按照这个-5到+5的打分标准，如果让你给自己打个分……

受访者39：那么我可能会认为我只能得-1分。

采访者：-1分？我相信正是悲观使你在这个行业生存了这么久。作为局外人，

这是我的观点。

受访者39：是的。绝对是。

中期研究结果

创业研究人员和行为经济学家都在关注乐观和过度乐观这一课

题。对富有的企业家和投资者的采访，清楚地证实了一个假设，即绝

大多数的企业家都是乐观的。在采访的问题中，所有的受访者对这个

特征做出的自我评估结果呈现出高度的一致性，几乎所有人都认为自

己是特别乐观的，这是唯一一个得到如此一致认同的性格特质。量表

的评分范围从-5（极度悲观主义者）到+5（极度乐观主义者），40名

受访者中有37人将自己划分至正向范围，将自己归类为乐观主义者。

其中35人甚至把自己划分至+3到+5极度乐观主义者的范围。大五类人

格测验也显示出他们具有高度乐观的态度。43名受访者中有38人强烈

否认了这一说法“我认为自己更像是悲观主义者”。

在采访中，很明显，超级富豪们理解的“乐观主义”一词的含义与

心理学家所说的“自我效能感”概念完全吻合。这一表达描述了在某些

情况下，甚至是极具挑战性的情况下，一个人对自己掌控现场的能力

相信的程度或强度。受访者用他们自己的话将乐观主义定义为信念，

即坚信“你的能力、人脉或智慧，能够帮助你找出解决办法，并帮助你

克服任何困难”。对他们而言，乐观主义也是“对自己行为的自信”，

“对自己的信心”以及对你自己的“组织能力”和解决问题的能力的自

信。这证实了创业和学术财富研究的结果，即高自我效能感是企业家

和富人所具有的重要特征。

同时，受访者也非常重视秉持乐观主义精神，以此对“唱反调的

人”进行纠正，那些人只会抱怨问题，却不解决问题。乐观主义精神，

特别是在困难情况下，有利于激发员工积极性，让他们相信共同的愿

景。

只有少数受访者表达了过度乐观存在问题的对立观点。他们认识

到了过分乐观的态度可能会导致企业家承担过高的风险。在这方面，

一些受访者提到，他们已经建立了起平衡作用的决策机制，例如一个

通常不那么乐观的合作伙伴。

[1] Daniel Kahneman， Thinking， Fast and Slow（New York：Farrar，Strauss and Giroux，

2011），p.315. 

[2] Mathew L.A.Hayward，Dean A.Shepherd and Dale Griffin，“A Hubris Theory of Entrepreneurship，”  Management Science 52，No.2（2006），p.169. 

[3] 德国阿伦斯巴赫民意调查研究所4070、5062、6042、6052、7092、7098、和10002号

问卷调查。

[4] Daniel Cervone and Lawrence A.Pervin， Personality： Theory and Research，12th ed. 

（New York：John Wiley & Sons，2013），p.438. 

第15章 风险偏好

高风险偏好是成为有钱人中的佼佼者的先决条件吗？学术研究对

企业家和富豪们的风险偏好做了各种不同的假设。

假设1：企业家具有较高的风险偏好。来自芝加哥大学的、以弗兰

克·H.奈特（Frank H.Knight）等社会科学家为代表的芝加哥学派（The

Chicago School），将企业家定义为主要的风险承担者。[1]这所学校的

倡导者主要从风险承担的角度理解创业思维和行为。[2]当代学术财富

研究也得出结论：获得巨额财富的机会随着风险偏好增高而增加。同

时，一个倒“U” 形的相关性尚未得到证实。[3]这与研究人员提出的第二

个理论有关。

假设2：适度的风险偏好和成功呈非线性关系。这一理论认为，成

功企业家的特征之一是具有适度风险偏好。风险太小，对他们来说挑

战不够，但他们也会避免过高风险。假设风险偏好与成功呈非线性关

系。在一定程度上，风险偏好与成功是正相关的，但超过某种程度，

风险的高偏好则会有不利影响。

假设3：主观风险认知。另一种方法解决了主观风险认知问题。这

个假设是，即使其他人认为他们的行为是有风险的，但是他们自己并


不这么认为。赫里斯（Hisrich）、兰根·福克斯（Langan-Fox）和格兰

特（Grant）指出，企业家在其高风险偏好上与非企业家并无区别，但

在主观风险认知方面两者差异很大。这意味着企业家的特征之一是具

有较低的主观风险认知，这会导致外界认为其具有高风险偏好的错

觉。[4]

15.1 风险等级

采访期间，受访者被要求将他们的自身状况按照风险量表进行评

分。量表评分标准从-5（“只购买国债的公务员”）到+5（具有非常高

的风险偏好）。中立值被设定为0。许多受访者对年轻时和年纪比较大

时的风险偏好分开打分，这将在本书第15.3节进一步探讨。如果遇到

这种情况，研究者则取较早的值，因为早期的值被认为是适用于大多

数受访者创造财富的年龄阶段的。

根据假设2和3，大多数受访者应该将自己置于中立范围。毕竟，

假设2认为企业家有适度的风险偏好，避免过度风险。而假设3则认

为，虽然企业家确实承受了高风险，但他们并不认为这些风险很高。

实际上，45名受访者中只有3人分布在中立范围内。5人处于负向范围

（-1分到-5分），这意味着他们认为自己是审慎和安全的。绝大多数

受访者，即45名受访者中的35人，给自己的评分都分布在正向范围

内。令人惊讶的是，45名受访者中有25人甚至将自己置于风险量表的

最高值范围，介于+3和+5之间。这代表他们与大范围人群之间有显著

差异。针对德国阿伦斯巴赫民意调查研究所提出的一个问题，即询问

受访者是喜欢简单且相对安稳的生活方式，还是喜欢有很多赚钱机会

但风险很高的生活方式。77%的受访者表示，他们更喜欢安稳的生

活，只有12%的受访者表示愿意承担更高的风险，有追求更多财富的

雄心壮志。[5]

受访者的风险偏好

·高风险偏好（+3到+5）：45名受访者中有25人在此区间

·正向范围（+1到+5）：45名受访者中有35人在此区间

·中立范围（= 0）：45名受访者中有3人在此区间

·负向范围（-1到-5）：45名受访者中有5人在此区间

虽然这些结果并不能证实假设2和假设3，但是有一些受访者的回

答与这些假设完全吻合。许多受访者已明确指出了主观风险认知与实

际风险偏好之间存在差异，他们明确表示，那些不太愿意冒险的人对

自己做出的评估，与他们周围的人给他们的评价有很大差异。

特别是，往往逆向投资者认为相对安全的事，其他人却认为其具

有高风险，而反之亦然，一些被其他人认为相对安全的事，逆向投资

者会认为其具有很高风险。一位受访者这样描述了他的投资。

受访者19：其他人说，柏林的轻工业房地产业充满了巨大的风险，他们觉得天

啊，“他知道他在做什么吗？那种大型建筑物的房产税可是比租金收入都高啊。”他

们说的全是这类的话。但是，我认为在柏林的某个地方，以总建筑面积为基准，按

照每平方米80欧元的价格入手房产，这是最没有风险的选择。其他人认为这是有风

险的，但我不这么认为……在我所做的事情里我甚至看不到一丝风险。我心里想：

“你是很疯狂的那类人。你能买到租售比仅仅为1∶24的房子，基于180欧元/平方米的

租金价格，而且是在库达姆大街（Kurfürstendamm）[6]上，这可是我连做梦都想不

到的划算买卖。我没喝醉。” 

一位经营股票和房地产生意的受访者，给自己评分“+1分到+2

分”，他也承认其他人更有可能给他打+4分。他这样解释这个差异。

受访者43：这个问题很难回答。我会认为我只有+1分到+2分。我不会给自己打

更高的分数了，这可能会让你吃惊，但我得解释一下：在我的职业生涯和投资中，

我所承担的许多风险都是充分考虑和分析过的风险，这意味着它们最终都算不上风

险了。我并非赌徒。这是一方面。我认为，另一方面，整体的业务能力，就是要承

担你清楚自己能够承受的风险，这样你才能得到适当的回报。这样做的话，实际上

承担的风险会变小。例如，如果我有一个很长的投资期限，那么我可以承担一定的

流动性风险，如在股票市场上的小型股，或者可能是陷入困境的中小企业的债券，

甚至是每三年才能出售的房地产。当我做这些投资的时候，它们看起来似乎很有风

险，可实际上并没什么风险，因为我知道我的投资期限，我也知道我可以撑得过

去，而所产生的现金流经过风险调整后，实际上并没多大风险。

采访者：那其他人，他们怎么评价你？

受访者43：他们只看到结果。他们可能会给我打+4分……据我所知，典型的企

业家能承担三种风险。第一，他的投资集中在一个行业，几乎100%地集中，并且不

会多样化。第二，他唯一的资产是完全非流动性资产，而他的财富是与此资产挂钩

的。第三，他的投资杠杆率非常高。如果我自己考量这三方面的话，我的投资非常

集中。一方面，我几乎全部的财富都直接或间接地投资在了德国房地产业。另一方

面，我的投资广泛分散在许多不同的房地产项目中，而且我绝不会把很多这类投资

作为独立投资，仅把它们作为多元化投资组合的一部分。所以我想说，集中和多元

化，各占比50%。当然，我的投资组合是非流动性的，相对于许多其他企业家来

说，甚至几乎没有流动性投资。如果我想的话，我相信我能在一年内变现一半的投

资组合。这有点儿问题。当然，我的投资的流动性不高，但仍然还是可以变现的。

而在杠杆方面，我的投资杠杆率属于中等水平。

另一位受访者解释道，他认为自己可以适度地规避风险。在风险

量表上，他给自己打-1分。不过，他觉得其他人会认为他非常愿意承

担风险，并可能会给他打+3分。

采访者：在风险量表中，我们以-5分评价追求绝对安全的人，以+5分评价很高

的风险偏好的人。按照这个风险量表的评分标准，你会给自己打多少分？

受访者27：得+5的人是冒险狂吗？我个人会给自己打-1分。但是别人会给我打

+3分。

采访者：这种差异从何而来？……

受访者27：很可能……我不太确定。首先，如果有人是综合全能马术比赛的骑

手，其他人就会认为：“他很勇敢，什么都不怕，他很能冒险。”跟这种想法相反，

我举一个我特别疯狂的兄弟的实例。他是一个十足的冒险狂。只有当我坚信我有能

力去完成任务的时候，我才会做这件事。一方面，能站在高山顶上和相信不管怎样

都能回得来，两者之间是有很大区别的。另一方面，我在较低海拔山区练习三次，

然后说：“好吧，现在该攀登峭壁了。”而对我做所有事包括工作，我总是全力以

赴。现在我们有流程和人员能够更好地评估风险。而且在完成大约2000个项目之后

我就能够预测风险了，同时风险也不会有你想象的那么大。这意味着我会对站在外

面的人进行不同的风险评估。

最后三名受访者可以给假设3的提出者作为案例研究，因为他们的

主观风险认知和外部的实际风险之间差异非常大。

大多数受访者认为他们承担的风险是可控的。很少有人能有意识

地遵循“都是风险或没有风险”的策略。与许多其他受访者相反，下面

这位受访者认为，相对于追求风险的偏好自己的风险偏好更安全。他

不愿意承担可能彻底击倒他的风险。“我只承担可控的风险。” 

受访者22：你知道，我试图找到自己的位置，如此，我就能待在一个我认为对

自己有利的位置上。这意味着我永远不会把自己置于一个要么到处都是风险、要么

毫无风险的位置上。这取决于未知的未来。那种情况对我来说是一个非常不舒服的

处境。赌徒才会把自己置于这种境地。但是我想要处于这样一个位置，即使掌握了

所有已知的和未知的信息，在最坏的情况下我也能获得一个差不多的结果。

采访者：现在你得到的比以前好得多，不是吗？

受访者22：是的，是这样。这一切都源于我所说的可控风险。当我看到这些备

选方案时，我会撇开那些看起来像可能导致全部损失或全部收益的方案，因为通常

方案和方案之间是紧密相连的。当然，我也会努力保留选择权，并将风险保持在可

控的范围之内。我再说一次，我确实会承担风险，但我更偏向自己有信心可以控制

的风险。

采访者：你创建了一个巨大的安全边际，但又从来不把它用于实际工作，这就

是为什么你获得这么好的成果的原因吗？

受访者22：是的，在一定程度上是这样的。如果这样做，实现我所瞄准的最低

目标有很高的概率，同时又确保回报没有上限。当一切都很顺利的时候，你就可以

退后，让事情自行运转，但与此同时，我想确保至少能有一个最低标准的正向结

果。

与上述受访者不同，大多数受访者认为，自己是具有极高的风险

承受力的。他们往往认为这是一个弱点。谈到他们人生经历过的低谷

时，他们认为就是他们的高风险偏好才让他们损失了那么多钱。下面

这位受访者在量表中给自己评了+5分，并且在采访期间多次强调“我是

个赌徒”。“我在一张牌上押注，然后为了胜利奋斗到底。”他继续说，

“我的工作就是赌博，你知道吗？我下注，永远不知道它的结果，但我

会为它而战。”但是他从来不去赌场，因为他把自己的投资视为他的赌

局，特别是他的房地产投资。

受访者：几天前我损失了数千万，但我从来不把情绪表现出来……我认为我曾

经最大的一次损失是在一个房地产项目上损失了5000万欧元。事实上，让我更苦恼

的是我没赌赢……人们总说我，“他到处扔炸弹，不管落在右边，还是落在左边，他

都会照常继续下去，甚至连眼皮都不眨一下。他最多就是拿个手帕，掸一掸灰。” 

为做成这件事，我努力了两三年。我当然会紧张，感到压力巨大。但是，当我

最终知道自己损失了5000万欧元的时候，那种感觉很像上学时，你真的很刻苦地学

习，去参加考试然后通过了。而就在考完第二天，一切就都忘得一干二净。就连紧

张也消失得无影无踪。我认为我是一个在行业里经历过大起大落的人。如果你以前

赚过大钱，就有可能大笔输钱。这就像在《旧约》中所说的，“赏赐的是耶和华，收

取的也是耶和华”。你没法决定结果……我所相信的是，人们思考，上帝指引我们。

“人类一思考，上帝就发笑”。我从来没有体验过能够准确预测风险的感觉。我有我

的想法，而且有时我的判断是对的，但我不得不说，每次都是猜测而已……你知道

陀思妥耶夫斯基（Dostoyevsky）的《赌徒》（ Gambler）吧。当然，你不会看到我

变成那本书的赌徒。我也不想让我的家人看我变成那个样子。但是，归根结底，这

只是一场赌局。

那位受访者的态度并不典型，其他大多数受访者都已立即否定。

然而，有几个人承认非常热衷于追求冒险。这种风险承受力往往表现

在，他们为了挑战更高的风险，决定放弃稳定的职位。

采访者：你能说说你与风险的关系吗？如果要求你按照量表里的标准给自己打

分，你会给自己打多少分？

受访者7：我至少给自己打+4。

采访者：那么你是否曾经做过一个重大的经济决策，让你现在回想起认为它导

致的结果很好，但实际上风险太大了？你做过这样的决策吗？

受访者7：是的，当然。我曾经做过这样的决定，从×××银行辞职，然后去×××

上班。我赚到了很高的薪水，放弃了×××银行的高层管理职位。我是在危机当中做这

个决策的。

采访者：这意味着，这总是一个关键点，你基本上是一个雇员，那么你大致赚

取了什么？

受访者7：我不完全确定，但一定是五十万左右。

采访者：你放弃了这份稳定的工作。

受访者7：是的，我还放弃了在×××银行的职业生涯……

采访者：你本可以在那里为自己创造一个好的职业前景。

受访者7：嗯。我却进入了一个我一无所知的行业。

采访者：但是总有个原因让你放弃在银行的一切，并投身到另外一个行业吧？

受访者7：是的，那就是挑战自我。

有几位受访者表示，他们在私人生活方面有很高的冒险偏好，例

如喜欢极限运动。对于下一位受访者来说，情况就是如此，他在风险

偏好量表中给自己打了+5，甚至谈到对“高风险”很上瘾。

受访者：我讨厌那种安全第一的心态。我知道在我们德国有一个安全狂热活

动，这真的让我失望。这完全是对安全的过分渴望。

采访者：那么这是否意味着你不介意，甚至享受某种程度的创业风险，自然而

然地故意接近风险并对其充满觉知？

受访者6：是的。我年轻时曾经参加过一些赛车比赛、滑雪比赛，这超出了人们

通常所能做的。我曾经多次承受极端的风险。不幸的是，有人甚至死了。年轻时，

我渴望冒险，并沉迷于高风险。这促使我与朋友和家人谈过很多次。

采访者：那些只是极限运动而已吗？你都做过什么？

受访者：我曾在没有任何安全设备的情况下爬上阿尔卑斯山脉。爬这座山通常

需要使用绳索、冰镐和冰爪。但是，这项运动神奇地吸引了我。我不得不去做。我

爬上了山顶。而后我又活着爬了下来。那时在山上的那群人说：“他完全疯了，他想

自杀。”但是一切都很顺利。而当我滑雪的时候，我冲过了渠道，那时我相当兴奋，

我明白我做的这些事情，只要犯一个错误，我就要用我的生命付出代价。我距离危

险越来越近。人们从来没有专注于生命中如此强烈的事情，比如你承担风险的时

候，那一刻你活在当下，只想着把事做好。尽管你做的每件事都是相对的，但你还

是会对它有点儿上瘾，不是吗？

另一位企业家也详述了他在私人生活中对风险的强烈渴望。他的

母亲甚至预言他有一天会意外死亡。显然，这不仅仅是一种只在他的

事业中表现出来的性格特征。

受访者1：我能承受风险……即使在我的个人生活中，我也有意识地去承受相对

较高的风险，有时甚至摔得脸朝下。不过，谢天谢地，事情还不算太糟。但我绝对

愿意冒险。

采访者：你的个人生活？这是什么意思？

受访者1：……大约在半年前我曾幸免于难，当时一头水牛想杀我。你们在我这

个年纪的时候，不需要经历这些。当我在锻炼身体或骑马时，我并不总是很小心。

我母亲过去常说我会死于意外。她死了，而我还健在。从来没人认为我小心翼翼。

事实的确如此。

对风险的高容忍度与明白摔倒后能重新再站起来的自信密切相

关。一位受访者说，他愿意接受高风险，因此，他经常不得不将自己

的企业登记为资不抵债。然而，从一开始，他就一直有这样的态度：

他能挽回损失，因为他知道“怎么做”。

受访者29：这意味着，当你从未有过当一名员工的经历时，你就不会了解害怕

失去某些东西是什么感觉，因为你从一开始就没有什么可失去的。另外，我一直对

自己说：“好吧，即使失去了拥有的一切，我明天也能把它赢回来，因为你知道该怎

么做。”你了解这种感受吗？

15.2 控制的错觉：“我正坐在驾驶座上” 

受访者均被问及他们主观意识对风险的偏好和实际的风险行为之

间是否存在差异。其中一个标志是其在自己的公司中所拥有的财富的

百分比，以及对风险的认识程度。一些受访者曾拥有独立于自己公司

的财富，例如股票和房地产投资。即使他们的企业破产，也不会导致

个人财务崩溃。高度注重安全的企业家倾向于把大笔资金作为红利，

然后投资“安全”资产，如房地产。

当然，这意味着，如果企业家将公司的大部分收益用于投资其他

领域或将其存到银行，公司的发展机会更有限。一些受访者没有长时

间挪用公司资金，也没有把自己的全部收益都用于再投资，以便为公

司的发展和壮大提供资金。结果他们大部分的财富都被自己的公司所

占用。

这两种策略都是有效的，既可将小额资金作为股息分配资金，也

可以在提取收益的基础上采取偏向以分红为导向的策略以便在公司外

部积累财富。很多情况下，将收益用于再投资的策略的确能促进公司

发展，但这个策略同时也存在高风险。许多受访者同意这个观点。

一名受访者称在风险量表中给自己打0分。当被问到别人会如何评

价他时，他坦言他的女朋友会把他给他打+5分。他承认自己的行为风

险有时堪比切腹或在刀锋上行走。因为他投入的成本太高，如果突然

丢掉一份生意，就可能损失惨重。他也承认把75%的个人财产与自己

的公司捆绑起来有风险，在之前的十年里，有八年他“没有从公司拿走

一分钱”，而是领取固定工资。他目前正在考虑卖掉公司，因为他觉得

将75%的个人财产和公司捆绑所面临的风险太高了。另外，他相信自

己和潜在的买家联手可以获得协同效应，让他的公司加速发展。不

过，这位受访者认为把大量个人财产和公司捆绑在一起有风险，这让

他成为受访者中的例外。

大多数受访者并不赞同他的观点。他们都被问道，将大部分个人

财产和自己的公司捆绑是否有风险。毕竟，这种行为就像投资者把自

己的钱全投在一只股票上，而不是把钱分散在投资组合里。事实上，

企业家这样的做法面临的风险只会更高，因为当他们的财富和自己的

公司捆绑起来时，就变得没有流动性、不可替代，但股票可以随时买

入、卖出。受访者不会接受这个警告。他们指出，这样做的好处在于

公司由他们自己掌控，就像一名受访者所说的，“方向盘握在自己手

里”。在一些财富类畅销书，这个例子被多次提及，被称作“盲目乐

观”、不能主观感知实际的风险，这在本书第3.2.2、4.2和4.3节中对这

个问题做了详细分析。

下面举一个受访者的例子，这位受访者是受访者里最富有的人之

一。他不认为把大部分个人财产和公司捆绑有很高的风险，因为公司

是他自己管理的。他认为，只要“公司由自己管理”并且“不犯任何错

误”，就没有风险。他是一个十分成功的企业家，是世界上最富有的

1/1000。可以理解，这让他高度自信。另外，他认为今后自己——如

他所说——不会犯大错，这可能吗？

采访者：你认为，把几乎全部的财富和公司长时间捆绑，这样的做法有风险

吗？你会说“这种风险你愿意承受”吗？或者，你从来不觉得这样做有风险吗？

受访者26：我从来没有感觉这样做有风险。

采访者：我能了解一下原因吗？

受访者26：因为公司是我自己管理的……只要公司是我自己管理，并且不犯任

何错误，就不会有风险。

采访者：但谁都会犯错，不是吗？

受访者26：是，但是不要犯大错，你明白我的意思吗？小错，许多小错，是没

关系的。但是一个真正的大错就会把我击垮。但如果公司由我自己掌控，就不会出

现大错。

采访者：我猜归根到底还是取决于你的杠杆率有多高。你的杠杆率高吗？

受访者26：我尽可能降低杠杆率，不然，依赖性就太强了，不是吗？

顺便说一句，这名创业者在接受采访后就卖掉了自己的公司，他

现在以多元化投资组合为基础经营着一家资产管理公司。

许多受访者的创业领域是房地产开发行业。要充分理解这一事

实，有必要认识到在房地产行业，开发者面临的风险回报最为极端。

他们有机会赚取巨额收益，但与此同时倒闭的公司也极其多。一名受

访者正是在房地产开发行业创业，这个行业机会很多，风险也很多。

这名受访者自创业以来，几乎没在自己的公司之外积累多少财富。他

说，他的资产管理人跟他说“×××先生，你是在孤注一掷”，而他回复

“是的，但一切都在我的掌控之中”。他反驳道：“船是我在掌舵……如

果我是投资房地产基金或股票基金，我无法知道基金的负责人能把基

金管理得多好。”同时，他承认计划在未来几年内减少风险暴露，他会

通过多元化和收购自己公司以外的资产来减少风险。

下一位创业者是在医疗技术领域致富的，属于很少从其核心业务

中获益的那部分受访者，他们更愿意把所有收益用于再投资，使公司

业务获得进一步增长。一开始，他就说这样做并不会有风险，只要公

司“是我说了算”。不过，接着他就承认，正因为如此他才扩大业务范

围、投资房地产，想在核心业务之外积累财富。

采访者：所以你从来没有从公司套现过一大笔分红？

受访者23：很少。只有一次例外，那次不是出于个人需要，而是我的房地产公

司需要启动资金。我们不得不分红，而且那是一笔个人性质的提款，因为我们需要

将这笔股权收益投资到新公司，这样新公司才能发展起来。新公司需要启动资金，

必须一开始就到位。但除了那次之外，我们会保留所有的收益，并进行再投资。

采访者：你从没觉得把很多钱和公司捆绑在一起有风险吗？

受访者23：没有，只要公司是我在管理就行。

采访者：虽然这样说可能有点挑衅，但我还是认为这种做法不就像把所有钱投

资到单一股票上吗？一般没有人会这样做，不是吗？

受访者23：没错，但我们的业务从那时起就已经开始多样化了。1975年我开始

在房地产行业创业，那时还创立了一家投资公司，我们把这家投资公司做起来了，

现在又投资另外一家公司。

另一名医疗技术领域的创业者也让大部分的个人财富和自己的公

司捆绑在一起，他在风险量表中给自己打+4分，风险量表的评分范围

是-5到+5。和许多受访者一样，他面带微笑地说：“是的，我从不害怕

风险。”他这种听天由命的态度很有代表性，许多受访者的态度和他一

样。也许宿命论是应对高风险的一种方法。

采访者：你把所有钱投进了自己的公司，你从来没有担心过吗？如果你的公司

因为什么原因严重受挫了，你会怎样呢？

受访者32：那我就会很惨，很不幸。但我会把你说的那种情绪视为恐惧。我一

直想获得成功，但我也总是确信，不论发生什么，我都可以靠自己的律师事务所渡

过难关。

下面这名受访者也抱着明显的听天由命的态度。

受访者25：我绝不可能陷入贫困。但如果我不得不因为某些超出自己掌控范围

的事情，比如遭遇经济危机而令我失去一切，我也会接受。如果这种事情发生了，

我个人的房地产投资项目也会受影响。那会是真正的危机局面。在这种情况下，我

不知道问题最后能不能解决，也不知道怎样渡过难关。那么我会接受它，我会说：

“好吧，我会在西班牙的一座小房子里度过余生，并对此感到满意。”对我来说不会

有什么问题。我不是很在乎地位，所以我不会很怀念财富所象征的地位。更可能的

情况是，我会回顾过去，然后告诉自己我曾经过得很好，做了一些很不错的项目，

仅此而已。

15.3 “无疑，我想的事情比以前多” 

本书第3.2.2节中提到，一个人开始创业时承担的风险和他在现在

的公司里工作时承担的风险有很大的差别。有必要区分在创业初期企

业家的风险承受能力，以及一旦他们的公司建立起来并稳步发展后他

们的风险承受能力。许多受访者表示他们与风险的关系随着时间的推

移而变化。几年后，他们对风险的接受度降低了。实际上这可能是他

们获得成功的秘诀之一：创立公司、发家致富需要更乐于承担风险。

一旦他们实现了目标，就会避免采取过度冒险的行为以免让公司或财

产面临风险。这样，个人的所面临的风险就减少了。

在房地产开发商的经历中，我们可以很明显地看到这种发展历

程。他们刚开始创业时，通常所承担的金融负债远超过自己所拥有的

资产价值。单个项目的失败，可能意味着彻底破产。随着事业发展，

他们逐步降低所面临的风险水平，具体而言，是指：

·他们宁愿选择无追索权的融资，也不承担全部责任。

·他们宁愿使用更多的夹层资本，也不用自己的资金。

·他们在公司外建立资产基础。

不过，许多其他行业的受访者也经历了风险降低的过程。他们越

来越不想承担风险的原因各不相同。其中有一位受访者，从事食品零

售业，她说：“我年轻时，经常用的就是借入资本。现在回想起来，当

时我真挺勇敢的……但我爸爸常常为我担心。”随着受访者年纪增长，

她的风险承受能力也降低了。“没错，因为你能更准确地评估风险。你

的经验更丰富了，能看出哪里出了问题或者可能会出问题。这是在你

年轻的时候不会多加考虑的东西。”之所以能够规避更多的风险，其中

一个原因就是你积累下来的经验足以让你发现其中的风险，而年轻的

时候，你很难发现风险。

一位从事金融业的企业家认为人年纪越大自然而然地会变得越来

越谨慎。

采访者：随着时间的推移，你已经变得越来越谨慎。那你觉得自己是从什么时

候开始变得越来越谨慎的呢？

受访者 1：我觉得是在55岁左右吧。没错，就是那个时候。

采访者：因为你不想再拿自己所拥有的东西来冒险了。

受访者1：事情不是这样的。我从没这么想过。我只不过是改变了对风险的看

法。我不是不愿意去承担失去一切的风险，而是我没想过那些。

采访者：但是……

受访者1：但是，把年轻的军官们派去战场打仗，而把50岁的年长军官们送回家

是有充分的理由的。一个人的年纪越大，想得就越多，对风险的看法也和年轻时有

所不同。

……

受访者1：我年轻时，的确认为一切会变得越来越好，那个时候我还背负着个人

金融债务，这是现在的我绝对接受不了的。事情可能很顺利，但也可能变得非常糟

糕。所以说到谨慎，现在年龄大了，我绝对不会让自己像过去那样背上那么沉重的

债务。

许多受访者称他们不愿意再让自己辛苦经营起来的东西蒙受损

失。

受访者4：我给自己打+5分。虽然我得限定一下，我改变了很多，每天都会提醒

自己：“现在，就一分钟。你已经获得一定的保障。你拥有无忧的生活，不要再贸然

冒险了。” 

采访者：我在和其他受访者聊天时也了解到这一点，他们说：“随着年纪增长，

我对风险的渴望好像慢慢减弱了。” 

受访者4：嗯，没错。我就是这样的。我年轻时，员工们就跟我说：“×××先生，

你不能这样做。我们不能把公司的收益全部押在这一场广告宣传上，也不能为了这

一个战略就赌上全部。”当然，我还是会这么做的，虽然也不是每一次都成功，但我

总是把一切都赌上去。如今，我可不会那样做了。我要对自己的公司和里面的180名

员工负责。

因为知道从头再来的辛苦，所以行事才会更加谨慎。

受访者9：因为我告诉自己：“如果我在这里摔倒了，就没有精力再重新开始

了。”很明显，我在年轻的时候对风险的承受能力更好。

一名企业家这样评估自己的风险状况：“以前，我是+5，现在我就

是0。”他是这么解释的。

受访者21：我对安全感的渴望已经变了。一度，我成天想的就是做出点新花

样。那时我觉得，哪怕会遇上把弓折断的风险，也比从不拿弓或是松了弓弦要好得

多。现在，我最想要的一样东西就是安全感。首先，我要有把握。我会衡量安全和

风险。每个项目都存在一定的风险，但这个风险必须是可控的。

几名受访者提到，他们之所以会变得越来越规避风险，是因为他

们对家人有责任。一名企业家在谈到自己的风险偏好时说，随着时间

的推移，他的风险偏好分值从+5变成了+3。他是这么解释的。

受访者42：是啊，以前，我的风险偏好分值肯定是+5，而现在，说实话，我女

儿已经11岁了。我一共有4个孩子，在第一次把一个女儿抱在怀中的时候，我的想法

就变了。我有家了，在这个世界上，我不再是孤身一人，不再是一人吃饱、全家不

愁的光棍了。

许多企业家担心风险投资可能会对子女继承遗产有影响，高风险

会加重家人的负担。

受访者31：随着年纪慢慢变大，我对风险的渴望确实降低了。现在，75岁的我

不会再冒更大的风险了。因为我的几个孩子很能干，妻子总是为我着想，我不想因

为自己冒险而让他们以后的日子不好过。

如果要根据风险偏好给自己打分，分值在-5到+5之间，另一位私

人股本业的企业家给年轻时候的自己打+4分，现在打0分。和其他几

名受访者一样，他说，随着年龄增长，自己变得越来越会规避风险。

他指出，重要的是看清一个人为了实现自己的目标愿意承受多大的风

险。

受访者28：每年安永会计师事务所都会评选出“年度企业家”。通常，获得“年度

企业家”称号的这些人两年后就会销声匿迹。我会问自己：“为什么呢？”在我看来，

他们更多的是利用了错误的风险结构来创造了当选年度企业家所需的超额利润。换

句话说就是，一位企业家走进赌场，直接走到轮盘赌桌边，把所有赌注压在数字13

上。然后，他回家了，说“我真是一个很优秀的企业家”。然后，×××也说：“你真是

一个很优秀的企业家。”这种人绝对不会说：“我只不过是运气好罢了。”他们只会

说：“我只是脑子比其他人的好用罢了。”就是这样，他带着这种想法在第二年又去

了赌场，然后又把一切押在了一个数字上。这次他把一切押在数字4上，因为他知

道，根据计算概率的标准和1/37的中奖概率，同一个数字不可能出现两次。所以，

他把一切赌在数字4上，一轮过去，他输掉了一切，他崩溃了，因为他不能接受之前

的胜利只不过是运气好。他坚信他是靠自己的聪明才智赢的……许多年轻的企业家

把所有东西都押在一张牌上。要是有一百个人这样做，成功的最多只有一个。人只

有百分之一的机会能赢，还有九十九个人也试了，不过失败而已。他们的智商未必

会有差异……我想说的是我已经变了。人年纪大时，就不想把三个球一起抛向空中

了。如果你的业务是像杂耍一样把三个球同时抛向空中，每个球都有风险，这些风

险叠加起来，局势就可能失控。所以，一次我只会把一个有风险的杂耍球抛向空

中，然后等它安全地落到手里，风险消失，再抛下一个球。

最后，这个过程中还有另一个动机。一般情况下，使用的借入资

本越多，人承受的风险也就越高。但是，由于大多数受访者的主要动

机是想获得“自由和独立”，因此他们就处在了矛盾中。一位从事食品

行业的企业家表示，他很少使用债务融资，他通常都是拿自己的钱当

公司的经费。他的公司价值几十亿欧元，但资产负债表上只有5000万

欧元的债务。他的竞争对手们选择了和他完全不同的方式，他们的公

司发展速度更快，但代价是要背负几十亿欧元的债务。“而我无债一身

轻。”他担心如果他负债了，就失去了创业的自由。他说如果自己现在

有机会用25亿欧元买下另一家公司，他也肯定能拿出所需要的资金。

“但是那会让我很头疼，因为我会没了自由。” 

中期研究结果

研究人员深入研究了企业家及有钱人风险偏好的问题。一些研究

人员确认风险偏好、创业成功及财富这三者之间存在一种很强的正相

关关系。相反地，另一些研究人员发现企业家对风险的渴望处于中等

程度。第三组研究人员的发现则支持另一种假说：虽然企业家的做法

在外界看来可能是在冒险，但是企业家们自己并不这么认为。

研究表明，有意识地承担风险——尤其是在创业初期有意识地承

担风险——并且在公司发展过程中降低这些风险，企业家是成功获得

可持续财富的必要条件。没有准备好承担高风险的人不能成为成功的

企业家或投资家。另外，任何面临极高风险时间过长的人都有失去他

们积累的财富的风险，即使不是失去全部，也会失去大部分。这种情

况在人的一生当中出现得越晚，东山再起的可能性就越低。其中许多

受访者称他们对风险的渴望随着年龄的增长而减少了。重要的是要时

刻牢记在本书研究中接受采访的超级富豪都是将自己的成功延续到现

在的人。当然，很多企业家没有获得长期的成功，可能是因为他们一

直面临过度的风险，却没有及时采取行动降低风险。

有一种假设是企业家和有钱人的风险状况比较适度，但受访者们

对比并不认同。这肯定与这些超级富豪们创立公司、积累财富时期的

情况不相符。绝大部分的受访者认为自己的风险偏好较高。这和他们

在巩固业务阶段的情况相反，在后一种情况中，他们越来越不愿意承

担风险了。在企业家的这个人生阶段，风险偏好适度的假设是成立

的。

还有一种假设是企业家和有钱人在外界看来在承受高度风险，但

他们自己并不这样认为。受访者们并不完全认可这种假设。大部分受

访者对于自己的高风险状况有着充分的认识。同时，许多认可最后一

种假设的受访者认为自己的风险偏好是适度的，但他们也承认外界会

认为他们对风险的承受能力很高。另外，采访证实了，从客观来说，

许多受访者面临的风险都很高，要么因为他们的投资组合缺乏多样

性，要么因为他们的钱都在自己的公司，但他们自己并不认为这些是

风险。这就给了他们一种尽在掌握的错觉，其实，不过是这些受访者

盲目乐观的结果或表现。

[1] Stefan Lackner， Voraussetzungen und Erfolgsfaktoren unternehmerischen Denkens und Handelns： Eine empirische Analyse mittelständischer Unternehmen（Ham-burg：Verlag Dr.Kovac，2002），S.18 et seq. 

[2] Stefan Lackner， Voraussetzungen und Erfolgsfaktoren unternehmerischen Denkens und Handelns： Eine empirische Analyse mittelständischer Unternehmen（Ham-burg：Verlag Dr.Kovac，2002），S.21. 

[3] Melanie Böwing-Schmalenbrock， Wege zum Reichtum： Die Bedeutung von Erbschaften。 Erwerbstätigkeit und Persönlichkeit für die Entstehung von Reichtum（Wiesbaden：

Springer VS，2012），S.229. 

[4] Robert Hisrich，Janice Langan-Fox and Sharon Grant，“Entrepreneurship Research and Practice：A Call to Action for Psychology，”  American Psychologist 62，No.6（2007），p.583. 

[5] 德国阿伦斯巴赫民意调查研究所第11050号调查报告。

[6] 库达姆大街是柏林最负盛名的位于市中心的购物街，街两旁都是高档的零售店铺和写

字楼，在德国相当于纽约市的第五大道。

第16章 做决策依靠直觉还是分析？

本书第4.1节引用了各种不同的研究，这些研究得出了一致的结

论：高层管理者在做决定时尤其依靠自己的“直觉”。根据上文的假

设，比起高层管理者，这种结论在企业家身上应该更加适用，因为企

业家不必和高层管理者一样向第三方（委员会、监事会等）证明自己

所做决定的正确性，而且相比那些管理者而言，只有少数企业家有工

商管理方面的背景。在本书第4.1节所提到的研究中，研究者对连续创

业家进行了采访和心理测验，结果证实了上述结论。特别选择连续创

业家是因为人们认为他们能获得多次创业成功不可能只是由于运气好

或某些偶然的外部因素。我们请这些连续创业家做了一个测验，来衡

量他们是倾向依靠分析还是直觉来做决定。研究人员在不同国家做了

相同的测验以进行进一步调查研究，证实了直觉在高层管理者和企业

家的决策过程中的重要性。[1]实际上，直觉并没有那么神秘。其实，

它就是内隐知识的表达，是内隐学习的外在表现。

这一系列和决策有关的采访问题十分重要。受访者会在多大程度

上凭借直觉进行决策？他们什么时候更愿意依靠自己的分析来做决

定？什么时候会信任直觉？受访者被问及直觉和分析在决策过程中起

的作用有多大。

做决策时，你主要靠的是直觉还是分析？

1.G 60%靠直觉。

2.G 大部分靠直觉。

3.G 70%靠直觉。

4.G 90%靠直觉。这位受访者说：“我做事完全凭直觉。” 

5.G 直觉起决定性的作用，还有占星术也有用。

6.G 50%靠直觉。这位受访者说：“比起分析，我更依靠直觉。” 

7.U 这位受访者说：“我的大多数决定都是靠直觉做出的，但要做复杂的决定

时，我会更倾向于依靠分析。” 

8.A 这位受访者说：“我做的决定中有2/3是靠分析得出的，但我错了。如果我对

直觉重视一些，损失就会少一些。” 

9.G 90%靠直觉。

10.G 这位受访者说：“我靠直觉做决定。我把手放到一份文件上，就能知道它是

骗局、谎言还是废话。” 

11.A 70%到80%靠分析。

12.G 80%靠直觉。

13.G 60%靠直觉。

14.G 这位受访者说：“直觉比分析重要得多。” 

15.U 过去，70%靠直觉，30%靠分析；现在是30%靠直觉，70%靠分析。

16.U 这位受访者说：“所有事情都以分析为基础，之后100%靠直觉做决定。” 

17.G 60%靠直觉。

18.U 50%靠直觉。

19.A 100%靠分析，不管直觉。

20.G 70%到80%靠直觉。

21.U 50%靠直觉。

22.A 70%靠分析。

23.G 最多60%和最少40%靠直觉。

24.A 20%靠直觉，80%靠分析。

25.G 主要靠直觉。

26.A 大部分时间靠分析。

27.A 70%靠分析（分析适用于日常事务的决定，直觉在重大决定上作用更

大）。

28.G 主要靠直觉。

29.G 60%靠直觉。

30.A 主要靠分析。

31.A 2/3靠分析，但更多的时间花在对自己潜在合作伙伴的了解上。

32.G 80%靠直觉。

33.G 至少75%靠直觉。

34.U 直觉和分析各占一半。

35.A 40%靠直觉，60%靠分析。

36.G 这位受访者说：“我不再做任何违背自己直觉的决定。” 

37.A 70%靠分析。

38.A 这位受访者说：“由于银行的强制要求，我有70%靠分析。” 

39.U（这位受访者没有给出评价）。

40.G 70%靠直觉。

41.A 75%靠分析。

42.G 2/3靠直觉。

43.G 80%靠分析。

44.G 70%靠直觉。

45.A 80%靠分析（“很不幸”）。

（G=主要靠直觉，A=主要靠分析，U=直觉和分析各占50%或情况不明）

如果一位受访者的决策行为随时间发生了变化，变化前的行为也

会记录在调查结果里。

超过半数的受访者（45人中有24人）称他们主要靠直觉做决策。

1/3的受访者（15人）更倾向于依靠分析做决策。还有6名受访者要么

一半靠直觉和一半靠分析做决定，要么说不出到底更倚重哪一个。只

有一名受访者说自己根本不会靠直觉来做决策。即使是那些自称主要

依靠分析做决策的受访者也提到，他们所做的决定中，有20%到40%

是靠直觉做的。

与我们的访谈结果相比，德国阿伦斯巴赫民意调查研究所进行的

调查显示，[2]在做决定时，有39%到51%的德国人认为自己“做决策更

多的是靠理性分析”，有27%～36%的德国人认为自己“做决策更多的

是听从直觉”。其余的人尚未给出明确答案。

16.1 “直觉意味着你只是不确定” 

不管受访者在做决策时更多的是依靠分析还是直觉，对他们而言

直觉指的是什么呢？他们如何感知直觉，又如何定义直觉？一位受访

者说，他的决策有2/3是依靠分析做出的。他对此感到遗憾并认为，如

果他更多地相信直觉，他的投资失误会减少，因为“遗憾的是，直觉有

时是对的”。他对直觉的描述很有趣，他说“直觉是一台电脑，但你不

需要弄懂它是如何运转的”。在被问到能否举例说明依靠直觉会让情况

变得更好的时候，他是这样回答的。

受访者8：买一块地产或一只股票，这两种项目是我经常投资的，现在回想起

来，当时自己有点心神不宁，我应该当即停止投资的，是不是？分析结果都显示我

是可以投资那些项目的。但有可能分析得并不周全，毕竟，任何分析都不能充分考

虑环境的变化和巧合因素，对不对？因为分析的结果只能以百分比的形式呈现。比

如，我回家的路上，有5%的可能性我会被车撞死。如果事情真的发生了，百分比根

本没有意义，不是吗？这就是直觉发挥更大作用的时候了，因为事情的发生常常是

随机的。直觉没有那么理性，它的运作机制与分析完全不同。直觉就像一台电脑，

但你没必要弄懂它的运转方式……但很多时候直觉都是对的。

许多受访者强调直觉不是与生俱来的，相反，直觉来自于积累的

经验。本书第4.1节提出了相关理论，该理论认为直觉是内隐知识的产

物。有时候灵感会突然出现，其实它不过是多年积累的经验所形成的

思维模式触发的意识。这里的灵感可以理解为直觉。下一位受访者在

被问到做决策时倾向于依靠分析还是直觉时，他答道：自己倾向于依

靠直觉。

受访者10：我倾向于依靠直觉。尽管我们在9个月大的时候还没有直觉。直觉是

你对过去所做判断的总结，不是吗？许多人，包括我自己在内都依靠直觉做决策。

如果你跟我说“这就是你要的全部文件”。虽然说起来有点夸张，但我只要一看到这

些档案，就知道它们的内容是欺诈、谎言还是废话。而其他人要慢慢研究这些档案

才能有所发现。很多时候，只要给我十分钟，我就能告诉别人这些文件是不是说了

一堆废话。

采访者：一名非常成功的房地产投资商说，他在进行决策时70%靠分析，但同

时他也承认直觉很重要。不过，他也发现直觉是多年经验的产物。

受访者22：我认为直觉指的就是经验、情绪和对自身处境的准确理解。我想

说，我们所说的这种直觉是刚走出校门的大学生所不具备的。除了你之前提到的纯

粹的分析之外，直觉是你的所有经验的总结。

下一位受访者也认为直觉与经验和“职业生涯中的经历”密不可

分。因此，他在工作中做决策时，越来越依靠自己的直觉。在问到主

要依靠直觉还是分析做决策时，他回答道：

受访者29：我想可以这么说，随着时间推移、经验积累，如今直觉起的作用非

常大。

采访者：你能说出直觉起作用的百分比是多少吗？

受访者29：我做决策40%靠直觉。如果我依靠直觉判断某事不能做，那么我就

不做。

采访者：我明白了。那你觉得直觉到底是什么吗？你能说得再详细一点儿吗？

受访者29：直觉涉及很多东西。首先，你要有经验。这种经验和数字无关，而

和你工作中经历的事情有关。其次，你接触的人。这对我来说非常重要。如果我感

到心慌，那么我宁愿放弃那个生意，因为经验告诉我它有可能出问题。如果我凭直

觉感觉到某件事有一些负面的东西，我宁愿不做它。这样，我又多了一次经历，让

我在未来可以更加相信自己的直觉。

采访者：你刚说的想法很有意思。随着时间推移，你越来越依靠直觉了。

受访者29：是的。

采访者：这也许是因为你积累了越来越多的经验，是吗？

受访者29：是的。

采访者：你的意思是不是你年轻的时候，依靠直觉和分析的比例和现在是不同

的？

受访者29：没错，当然不同……一开始我是完全依靠数据分析做决定的。那时

情况和现在完全不同。现在，我做决策时40%靠直觉，60%靠分析。

采访者：我最近采访过一位十分成功的投资人，他说一个人在学生时代是不可

能有直觉的，因为没有机会获得必要的经验。

受访者29：毫无疑问，他的观点很正确。

下一位受访者也说，随着时间推移，他在做决策时对分析的依靠

程度渐渐降低，而对直觉的依靠程度相应升高。他承认，虽然现在他

在做决策时75%靠分析，但这个百分比曾经更高，达到了90%。他也

认同直觉是经验积累的产物。

受访者41：我做决策时70%或75%依靠分析。创业时，我做决策时90%靠分析。

采访者：为什么比例变了呢？

受访者41：可能因为我变得更放松、更不容易受外界影响，也可能因为我没有

在个人问题上花太多时间，所以，根据我的经验，我现在更相信直觉。

采访者：也可能因为直觉是多年所积累的经验的一种表现形式，是吗？

受访者41：是的。

采访者：所以你会告诉自己：“我有这么多年的经验，这些集合在一起就形成了

我现在所说的直觉。” 

受访者41：现在我做决定的速度相当快。我不需要说：“好吧，我先坐下来看资

料，汇总信息。”过去我总这么做。

采访者：在什么情况下你会说“我要慢慢分析研究再做决定”？或者，正如你刚

刚说的，直觉对决策的作用大小要视实际情况而定。

受访者41：我想说的是，我有一个长处：一遇到问题，我就能很快弄清楚具体

的症结在哪里。我的意思是，在解决问题方面，我比其他人强得多。如果你总能掌

握全局和问题的具体症结，以及这两者之间的关联，就能更好地处理事情。这正是

我擅长的，也正因为如此，我认为，和我打交道的人比起来我更占优势。这些年，

我越来越这么认为。现在，不论和哪个行业的人谈判，因为我能看清全局、换位思

考，所以我有绝对优势。

许多受访者称直觉有警示、告诫的作用，因为直觉让他们得以避

免做出许多糟糕的商业决策。说到生意和投资，好几位受访者强调，

最好的生意常常是你一开始绝对不会做的生意。在这些情况下，直觉

发出的警示信号能起关键性的作用。下面这位受访者在工作中做决策

时只注重分析，他靠投资变得富有，并且做投资决策时直觉起着决定

性作用。

受访者17：我坚信最好的生意是你决定不做的生意。我之前拒绝过很多商机。

采访者：你是因为自己的直觉才“拒绝”那些生意的，还是这是你分析得出的结

果？

受访者17：我的直觉反对我做某笔生意。直觉究竟是什么呢？直觉不过是你不

够自信。你对某件事情没有把握。

下一位受访者从事房地产行业，他在做决策时70%靠分析，上文

已经提到过他了。他也强调直觉就像一个警示系统。他以房地产投资

决策为例说明，完全依靠数据分析进行决策可能把投资家引入歧途

——对于那些欠缺经验的投资家来说更是如此——因为低质的房地产

项目常常在开发初期显得利润丰厚。在这种情况下，直觉起到了警示

的作用，它要求投资者对那些数字更加深思熟虑，这样他们也许会得

出不同的结论。

受访者22：不经过深入分析，我根本不相信自己的直觉，但一旦深入分析后，

我的直觉就变得非常重要了。一旦我的分析得出了正面的结果，我的直觉就变得非

常重要。那时，我会说：“没错，我正打算这么做。”我是说，在分析的时候，你必

须弄清楚你列出的条件、做出的假设是不是足够现实，还有如果事情和你的分析结

果不同会怎么样。即使我的直觉还不错，我仍然要求情况尽可能贴近现实。

采访者：即使数据是正面的，你的直觉可能会告诉你那件事不能做……

受访者22：这种事在房地产行业经常发生……在缺乏经验的员工处理低质房地

产项目时，这种情况时有发生。低质房地产项目通常一开始看起来很有吸引力。你

可以轻松地分析这些情况。但遇到价格十分高的房地产项目时，你要通过计算得到

一个正面的结果就不那么容易了，因为很难单纯靠数据分析做判断。在第一种情况

中，你会说，如果一样东西很便宜，一般都是有原因的。如果你发现了一个便宜

货，你会问自己：“它真是物美价廉吗？还是说其实它本来就不贵，只是我在分析的

时候忽略了它的不足？”它怎么会这么便宜？比如，为什么空房率这么高？如果你说

“没事，我可以在接下来的两年里解决这个问题”，那你可能有点天真了。等你走过

那些房间，看见它们的照明有多差，就知道事情真正做起来可能比你一开始想的要

难得多。你可能需要改变你的假设。这时，分析和直觉就要结合起来了。

下一位受访者有2/3的决策是根据自己的直觉做出的，他也强调了

直觉的警示作用。在他看来，心神不宁的感觉就暗示着你还没有把事

情考虑周全。他认为不能忽视这些警示信号，事实上，“发现并且重视

这些感觉”十分重要。这种心神不宁的感觉让他得以避免做出许多糟糕

的决定。

采访者：你能再详细地说明一下你说的直觉是指什么吗？直觉什么时候出现？

受访者42：我觉得直觉很重要。每个人天生就会听从直觉。你经常会遇到这种

情况：你必须做一个决定，或者做一件事情，又或者考虑怎样做最好。但是你考虑

某些方案时，会觉得不安。最后你告诉自己：“我应该还有地方没有考虑到，现在想

到的解决方法是有问题的。”一些人会说：“那不重要，必须要这么做。如果是我，

我就会这么做，只有这一种解决方法。”解决方法永远不会只有一种，而且解决方法

因人而异。总会有好几种解决方法能让你达到目的。但你必须抱着开放的心态，体

会这种心神不宁的感觉，并且认真对待它，这一点很重要。这种心神不宁的感觉让

我得以避免做出很多糟糕的决定。

我们能明显看出，之所以有这么多受访者重视直觉的警示作用，

是因为他们曾经因忽视直觉而得到了不好的结果。一名受访者认为，

自己进行决策时直觉和分析起的作用各占50%，他承认有时直觉占上

风，有时他倾向于相信分析。

受访者18：不，有时你必须凭直觉做决定，不是吗？我是说，分析只能根据数

据和条件告诉你可能得到的最佳结果。但除此之外，你需要一种感觉，就是直觉。

你需要对具体的市场行情有一种直觉。比如，你没法分析某一名官员两年后是不是

仍然当权，对吧？对此你只能估计。就拿杜塞尔多夫市的×××来说，他之前的情况可

是十分危急的。如果他3个月前死了，我们就没法实现我们的×××了，不是吗？你没

法分析某些事情时，就需要依靠直觉了。

采访者：……最近有个人跟我说：“我有时忽视了自己的直觉，我很后悔，事后

我知道自己本应更相信自己的直觉。那时我对那个项目的感觉很不好，但是我还是

决定做那个项目。” 

受访者18：嗯，我也有过这种经历。这方面我正好有个案例可以讲一讲，有一

次针对一项房地产项目做决策时，我感觉很糟，但我没有理会这种感觉，因为当时

公司顾问对那个项目做出的评估很好。结果决策失误了。虽然那个决策并不完全是

错的。但那套房地产项目的收益确实不好，其实在那套房地项目上，我可以说是零

收益。说明直觉很重要的例子还有很多。我想说，如果我听从直觉，事情会更顺

利。证明直觉和分析对决策的重要性的例子有很多。但我觉得，对于我来说，我要

先建立一个决策机制。这个机制需要数据分析，同时，我还要依靠自己和其他人的

直觉。我必须了解其他人的感受，知道他们的感觉是怎样的？他们的直觉是怎样产

生的？不过，直觉是必需的。有时，直觉和分析的比例不是各占一半，而是各占

70%和30%。在招募员工时，情况也是相同的，不是吗？

另一位超级富豪坦言，他曾经因为忽视直觉而亏损了600万欧元。

在那之后，他再也没做过任何有违直觉的决定。

受访者36：我曾经因为忽视直觉就做了决定，结果至少赔了600万欧元。还有一

次，我违反直觉物色了×××银行的一个人担任常务董事和授权代表。结果证明那个任

命是错的。从那以后，我再也没做过任何违背直觉的决定。俗话说：吃一堑，长一

智。

采访者：你会如何描述你的直觉？它是一种感觉，还是一种经历？

受访者36：直觉是一种感觉。我觉得直觉比感觉要更敏锐。至少我是这么理解

的，感觉和直觉这两者我都体验过。直觉能感知到的东西远比感觉多。不论你对一

件事的感觉是好还是坏。直觉是一切感觉的集合。当一个人走进房间，你就知道自

己对他的感觉是好还是坏。顺便说一下，男人要比女人容易通过直觉做判断。如果

是女人，你的直觉未必准确。男人一走进房间，大家就对他有了印象。无论对方是

好还是坏，根据第一印象，你正确评判他们的概率在80%左右。

下一位受访者称，他的决策80%是依靠分析做出的，但是他后悔

了。他认为应该更依靠自己的直觉。有时，他的直觉反对他做某件

事，他就不会去做。但他认为需要经常用心感受自己的直觉，对直觉

更有信心。

采访者：我们进行下一个问题。我们做决定的时候既要依靠直觉，也要依靠分

析。所以直觉和分析都在起作用。就你自己而言，你在做决策时对直觉和分析的依

靠程度各占多少比例？

受访者45：很不幸，我太依赖分析了。我做决策时，80%依靠分析。

采访者：你为什么要说“很不幸”？

受访者45：我认为自己在进行决策时应该更依靠直觉。

采访者：你为什么不这样做呢？

受访者45：这是我内心的悲观主义在捣乱。因为我担心自己考虑得不够周全。

采访者：你不太相信自己的直觉？

受访者45：确切地说，是的。

采访者：那么可以说，你需要对事情进行透彻的分析。

受访者45：没错。就是这样。

采访者：好吧。你有没有遇到过这种情况，你的大脑告诉你“我分析好了，我要

这么做”，但是感觉很心慌。你会不会想“不行，直觉告诉我不要这么做，所以我不

做了”？

受访者45：我的确就不做了。

采访者：所以，在做决策时你的直觉在起着主要作用。

受访者45：当我需要它起作用的时候。

采访者：我明白了只有你需要的时候，它才会起作用。当你不需要直觉时，你

还会感觉到它吗？

受访者45：不会。

正如本书第一部分对行为经济学有关理论的回顾所示，那些强调

直觉在决策中的重要性的学者，比如卡尼曼（Kahneman）和吉仁泽

（Gigerenzer），特别强调直觉可以加快决策过程。这和一位房地产行

业的受访者的观点一致。这位受访者之前是一名独立的企业家，卖掉

自己的公司后，他在一家等级分明的大公司里负责决策事宜。他发现

自己经常被迫做一些违反直觉的决定，但这些决定往往都有分析的支

持。

采访者：我们每个人都要同时依靠直觉和分析做决策。但如果要你给出一个比

例，就是说直觉和分析在决策中各占多少。你会怎么说？

受访者20：70%到80%靠直觉。

采访者：……你是否曾经告诉过自己：“如果我不听从自己的直觉，做出的决定

就会很糟糕”？或者反过来也是这样？

受访者20：之后我就会觉得心神不宁。在我做过的事情当中，有的并没完全依

靠直觉，这时，我的直觉就会发出“啊”的一声。例如，公司的决策流程就让我无所

适从。其实，我的内心一直感到不安。那种情形下，我完全不知所措。以前我要想

做点什么，就会有上百份表格必须要填，所有的提案也要提交以供审核。而等我得

到批准去跟进项目的时候，我要签的那些合同早就没影了。其实，只要是涉及瞬时

直觉反应和快速决策的生意，结果都挺不错的。而牵涉上百份表格和思虑再三的生

意通常都会无疾而终。

下一个受访者也是如此，他说自己有70%的决策都是凭直觉做出

的，可以称得上是个快速决策者。

采访者：直觉对你意味着什么？你可以稍微详细地描述一下吗？

受访者40：直觉是一种感觉。换句话说，在生意上我靠直觉做决定。当然，任

何决定都是基于一定程度的分析做出的，但是因为我的直觉很准，所以直觉在我做

决策时起更大作用……而且你知道吗，我做决策真的很快。我们能不能像他一样？

那么，我们也这么做。这句座右铭是我生活的准则，有时候你说A，然后也必须说

B，之后却以C为准则生活，这就是现实情况，不是吗？虽然我做过很多的决策，结

果发现都是错的，但是我从不浪费时间去抱怨，我是一个乐观主义者，生活还得继

续，你就只能这么活着。这就是我人生的座右铭。

采访者：你有没有遇到过这样的情况，单纯依靠分析，你就决定应该怎么做，

即使感觉不好，哪怕违背自己的直觉，也要继续做下去？

受访者40：我没遇到过这种情况。本来我应该严格按照分析得出的决策，因为

有些投资看上去前景非常好，但是我感觉不太好，所以我选择不继续做下去。

采访者：你不会继续做下去。

受访者40：不会，绝对不会。

16.2 “你不能让一个审计师去分析人的性格” 

在被问及依赖直觉所做的哪方面决定对其影响重大时，许多受访

者都提到了直觉在对他人性格评估的决定上作用更大。一位私人股本

业的投资者解释了他为什么凭着直觉就做了70%的决策。

受访者44：你要知道，我做的大部分决定都是和人有关系的。我在考虑要不要

给一家公司投资的时候，从数据上看，它或许很有潜力，但是往往我会想“我真的相

信他们吗？他们能如我所愿地完成他们的承诺吗？”归根结底，就是在读懂人、评价

人，但是你不能用数字去衡量人。你看不到他们身上是不是被打上了官方质量记

号，对吧？你不能让一个审计师去分析人的性格。你不能用一堆数字读懂一个人的

性格。商业决策、投资的背后，归根结底还是参与其中的人，人还是要靠直觉来做

决定。我就盯着这些数字，想着你手上拿的要是一个完全不合适的产品，或者是一

堆非常糟糕的数字，那你就要有一个理性的机制去做决策，来保证你能让这些东西

增值。

采访者：有人会说，数据是决策过滤的基础。

受访者44：但是过滤之后，靠的还是你的直觉……我之前有过几次投资机会，

产品看上去都不错，市场也很繁荣，但是这时候我就会跟自己说：“我不想跟这个人

共事。他听不进去别人的话，一味地自己说，完全不接受别人的建议。”所以我就走

了。

采访者：你回想一下，还有哪些情况下，除了看人很准之外，你会觉得直觉对

决策的影响很大？当然，直觉在评判人方面的作用是比较明显的。

受访者44：扩张公司的时候，我们拿到最疯狂的数据。我还记得当时我们进入

市场的时候……现在再想起来，与我说“我的直觉告诉我……一切都会好，……我们

就进入那个市场吧”不同的是，成堆的数据都说我们不行，但是我们还是成功了。那

都是直觉的功劳。

下一位受访者也是私人股本业的投资人，他主要的工作就是收购

或者入股公司。在解释他为什么凭直觉做大部分决定的时候，他说是

因为所有生意说到底都是人在做，你不可能仅凭着一张表格来评估

人、分析人，你只能靠直觉。问到他在自己做的决定中，有多少是凭

“直觉”做的，有多少是靠分析做的，他回答说：

受访者28：嗯，因为关键因素是做生意的人以及他们生意上的所作所为，所以

自然而然，任何对人的评价都很重要，你就不能单纯只靠分析了。你必须要靠直

觉。我非常愿意和优秀的、可靠的、聪明的人做生意，即使他们的产品稍次一等，

也不想和那些就算有一级棒的产品，人品却“次一等”的人做生意……我和生意伙伴

见一次，两次，三次，四次甚至五次。了解生意伙伴是当务之急，特别是和小公司

合作的话，你知道，这种公司大多是靠个别人撑起来的……不幸的是，不像你做商

业计划评估，一张列出20个要点的清单不可能帮你搞定一切。就跟你说的一样，在

这些方面你完全要靠着你的直觉，因为你不能把他们放到一个僵化的评价系统里。

你必须从大局入手，既要考虑到商业计划，也要想到生意伙伴。而且，我觉得生意

伙伴比商业计划重要得多，归根结底，我的总体决策还是靠直觉……在我们的例子

里，尤其如此，因为我们的生意不涉及那种化工业数十亿的收购项目，在那个行

业，你可以或多或少地调换人员。但是在比较小的公司，运营公司的负责人远比去

美国收购一个大型化工企业的×××重要。

另一位受访者靠房地产开发融资赚钱，他强调花时间去适当地了

解人还是很重要的。他的父亲曾经跟他说过，他几乎从没决定过人事

方面的事，都是带着妻子去见应聘的人，也就是受访者的母亲，因为

他认为在看人方面，女性的直觉更准。在决定任命一个高管之前，受

访者的父母常常会请候选人和他的妻子吃饭。他感觉现在很多人在做

决定之前，根本不会用足够的时间去考虑，这非常不利于他们做决

策。

受访者5：过去，事情不会进展得这么快，人们会给自己留下更多的时间考虑。

现在回过头去看，我必须得承认，曾在一家公司上赔了很多钱，即使不是什么新业

务，但我还是失败了。那时候，我妻子总是说“我永远不会和×××打交道”。最后，我

赌输了。尽管我同×××的合作是成功的，因为我和他联合经营了很多家企业，有这

些，就行了。但是我们还是回到你问的直觉问题上来吧。首先，我的直觉很重要。

另外，我也看重女人的直觉。因为我认为女人对事情的感觉和我们男人是不一样

的。

采访者：你说你在一个人身上能看到别人看不到的东西，能举个例子吗？

受访者5：比如说，在“你能不能相信这个人”的话题上。那就是我说的软事实。

这非常重要。你的直觉告诉你：他可能是一个各方面都非常优秀的人，但是你真的

会相信他吗？他并没有完全得到我的信任。我指的就是这种事情，你知道了吗？

受访者继续讲述，他是如何根据自己对别人在放松状态下的评价

来对别人做出判断的。

受访者5：我觉得和我做过生意的公司和人，只要我到他们办公室见过他们之

后，我就可以给你写一份相对精确的心理记录表，它的正确率很高。我会观察他们

的接待工作，他们的洗手间怎么样，他们怎么摆放擦手巾，以及他们的会议室是什

么样的。我有一种感觉，如果有一个地方不值得我去，我从1000米之外就可以感觉

得到，因为我知道他们负担不起我的“出场费”……×××需要让我知道他有什么和他能

做什么。我现在要谈的是办公室，或秘书应该是什么样，他们怎么送咖啡，以及他

们是不是心胸狭窄。我的直觉来源于以上那些细节。我是做收购的。一开始最重要

的是想清楚我要注意哪些方面，因为我不想把太多时间浪费在错误的、没有好处的

事情上……一开始我看他怎么安排和我的会面，他的秘书怎么做事。大量的软事实

让我能非常迅速地了解全局，这对我真的帮助很大。所以在我决定要不要在一家公

司参股的时候，我会去了解他们怎么安排商业计划，怎么展示计划，公司的人又是

怎么展示他们自己的。

下一位受访者靠股票和房地产积累了大量财富，他认为自己是那

种2/3靠分析的人。不过，他承认在看人方面，直觉还是很重要的。如

今，比起在实际商业计划书上花费的时间，他更多的是把时间放在考

虑潜在的业务和谈判伙伴上。这也是直觉的用武之地。

受访者31：我2/3靠分析，还有1/3靠直觉。对我来说，直觉肯定是有用的。

采访者：在什么情况下，直觉会起作用呢？

受访者31：比如说，在我仔细观察坐在我对面的人的时候。有几笔前景非常好

的生意正在筹划当中，而我没有参与其中，其实是因为我不相信坐在我对面的人。

采访者：你是怎么感觉到直觉的呢？

受访者31：其实直觉里面掺杂着很多东西。它就是一种经验积累。那个人是如

何做事以及怎么回答问题的？感觉所有事情都是对的，或者不对，又或者只有一部

分是对的？这一切在我的脑海中形成了一幅图。后来我做生意的时候，我会跟我的

员工讲：“比起根据实际的商业计划书做生意，我会花更多的时间去考虑我到底要不

要和这个人合作”。

采访者：我明白了。请你跟我说一下你是怎么决定合作伙伴的。我觉得这非常

有趣。

受访者31：这与我刚刚讲的一样。一个人手上有一块地，开始的时候，他想把

它卖了，价格越高越好，而我呢，想用最低的价格把它买到手。这时候，我就分析

了很多问题。周围的地理环境怎么样？这块地本身的情况怎么样？租约怎么样？租

金增长的可能性有多大？在这个过程中，我会不断地问卖家问题。如果我只得到糊

里糊涂的答案，或者根本没有答案，又或者甚至是错误的答案，那我自然而然就会

有想法，会提醒自己：“小心点儿。这里你要仔细点”。很多生意就是败在了这一点

上。

那些在特定行业活跃的受访者们，他们身处的行业不会影响他们

做决定的方式。在那些大家观念里觉得应该以分析为主的行业中，其

实，占主导地位的往往是直觉。一位在信息技术产业里发家致富的企

业家，解释了他为什么凭自己的直觉做了75%的决策。

受访者33：嗯，就是关于客户，我和他们打交道的时候是什么感觉。我怎么惹

他们生气了。我怎么找到专家来填上这些数据的。那就是直觉的一部分。你可以

说，用户给生活带来了软件项目，他们接受不断改进，他们得到了支持。这在很大

程度上跟直觉有关系。现在，用户体验设计师（UX就是用户体验的缩写）在人数

上，几乎和软件工程师相差无几。因为现在的软件不仅要好看，还要好玩。正确的

零件要放在正确的地方。从整体上讲，软件行业在时间上和汽车行业里亨利·福特

（Henry Ford）造出T型车一样久远。我觉得那是工程师造的最后一辆车。之后，就

是设计师的天下了。现在，他们慢慢转向了软件领域，说实话，这中间是有冲突

的。有的软件工程师有二十年的经验，现在来了刚刚走出校门的青年设计师，就去

教他们怎么做。软件工程师转过身说道：“万岁。我可等了你们一辈子。” 

随后摘录的四段跟投资者的谈话恰恰证明了这跟行业已经没什么

关系了，因为这些人都去搞房地产了。第一位说（唯一一个受访者这

么做的），他100%是靠分析来决策。第二位是房地产投资人，他有

80%是靠分析做决策。两位投资人都认为他们的决策方式具有非常明

显的优势。他们觉得很多其他的房地产投资人几乎都是凭着直觉来做

决定的。接下来是这两位投资人的采访，之后引用的两位受访者解释

了他们为什么凭直觉做了大部分的决定。

采访者：我们都有两样东西：分析和直觉，两者都很重要。那你是怎么想的

呢，哪一个是主要的？

受访者19：当然是分析。

采访者：所以，你更偏向于分析吗？

受访者19：是的。在我买地产之前，我会给自己写个电脑程序记录我做的所有

事。有了这个程序，我就根据这一系列的标准来给这块地进行评级，再和市场上的

其他地产进行比较，这样可以做出更好的评估。

采访者：在数据方面……

受访者19：嗯，在数据方面。

采访者：我们假设通过分析发现这块地很好，但是你觉得有一点不确定，你会

不管自己的这个直觉吗？

受访者19：是的。

采访者：或者说你从来没有过这种消极情绪？

受访者19：从来没有过。

采访者：你没有那样的情绪。

受访者19：没有……但是，要是没有直觉决策，谁会去买一块地。但是于我而

言，我对这样的土地没兴趣。甚至在我开始考虑要派建筑工人去一块地之前，我就

知道规划限制在哪里，有多少平方米，1913年这种标准的大楼建筑成本是多少，这

些都是我能计算出来的数字。我还知道这块地租赁部分的平均租金和周围区域的租

金相差多少。然后，我会把这些数字都写在一张纸上，只要所有数字看上去都还不

错，我预感也不错，我肯定会买这块地。但是如果这些数字有误，我的直觉也就没

什么用处。

下一位受访者的观念与上一位非常相似。他说自己的决策80%靠

分析，他认为和那些仅凭着直觉做决定的投资人相比，自己有着绝对

的优势。他认为太多的人在房地产上做决定的时候，都很感性，这就

成了他可以被利用的地方。

受访者43：当然了，这要看情况。我的意思是，这要看你现在在做什么。在我

看来，房地产生意就是个数字游戏。数字从不会说谎。其实跟直觉有关系的东西更

多，我想到的有特定地点、租客的经营理念，还有把租客当成人看待。那就是直觉

的来源。但是我跟你说，八个百分点的收益就是八个百分点的收益，如果大楼的成

本是×，那就是费用。算数的四个基本原则就是它们这样。如果我们说的是那种到处

都有的B2C（商家对客户）的互联网初创公司，那也许直觉的作用会更大，但是在

房地产市场上，至少在我看来，更多的是需要分析。

采访者：所以在你说机会来了的时候，其实是因为其他人凭直觉做出不理性的

决定，而你就是凭借着分析获益？

受访者43：事情就是这样的。

下一位受访者在房地产市场上也很活跃，他坚信自己靠直觉做出

的90%的决策给他带来了巨大的利益。和前一位受访者相反的是，他

现在的成就，没有任何分析基础，但是简单来说，他认为，他认识的

那些“把所有事情分析得清清楚楚，做各种重要调查的人”从没取得过

真正的成功。

受访者4：我就是完全靠着直觉做事。

采访者：90%都靠直觉？

受访者4：嗯，90%都靠直觉。

采访者：我知道了。你能稍微给我描述一下吗？你是什么意思？

受访者4：比如说，我要买几栋公寓大楼，从前，我总会过去看看，但是我现在

不去了。过去，我总是从外面看看它们。我从来没进过这些大楼，我就边看边说：

“我喜欢这个地方，感觉不错，就它了，买了。”还有说到招聘员工，无论我是不是

会雇用他们，我都会见见他们，看看我们会不会相互吸引，我会不会喜欢他们。他

们很能干，我们可以共事。你知道吗？我自己就有过亲身经历。之前其他那些喜欢

我的人看到我有事就帮我。

采访者：你这样的做事方法，一定有过很多正面的经历吧，不然你应该不会一

直继续下去的。也有过不好的经历吧，你有没有发现过自己的做事方式出问题了？

受访者4：大多数的时候，经历是美好的。那些把所有事情分析得清清楚楚，做

各种重要调查的人，他们往往会把事情变困难，从而难以取得成功。这是我的观

点。换种说法就是，这是我的思维方式。

下一位受访者很有趣，跟受访者43一样，他也是80%靠分析做决

定，同时也活跃在股票和房地产市场上。但是，跟上一位受访者相

比，在房地产行业，他认为凭直觉做大多数的决策还是很正确的，可

是在股市上就不是这样的了。在问到直觉和分析之间关系的时候，他

是这样说的。

受访者12：我认为直觉占80%，分析占20%。

采访者：你能给我举个例子吗？直觉是什么，解释起来比较困难，你给我举个

凭直觉做决策的例子吧。

受访者12：好的。我投资房地产的时候，会分析价格、发展前景、居民工作

等。而我的直觉在我开车去考察地产的时候起作用，我不会探究得很深，但是我会

对自己说：“行吧，就做这笔生意吧。” 

采访者：最近有人这么跟我说过，他小有资产，在房地产业，或许对你来说都

是一样的，他说：“有些人就是靠数据和数字来做生意的。”而且他有点夸张地说，

“我把手放在文件上，就知道这是不是笔好生意。” 

受访者12：嗯，是的，我也是这么做的，而且经常这么做，尤其是在竞标过程

中，如果我觉得一栋大楼还不错，而且价格一直攀升，我甚至不会考虑能不能赚到1

万多，还是不到10万，我只会说：“行了，我们就做这笔生意了。”如果我对这笔生

意的直觉挺好，我们就做。做生意靠的就是直觉。

采访者：我猜，每个人都犯过错，所以你有没有经历过那种大的拐点，或者是

犯过大的错误，那时候你会说：“要是我之前没有凭感觉就做决定，事情是不是就不

会那么糟糕。”反义亦然，“要是我多关注自己的直觉，事情是不是会好点。” 

受访者12：事实上，我确实没在房地产上赔很多钱，至多，就是我没实现部分

利润罢了。我卖的房子价格可能太低了。我凭直觉买股票，然后赔钱了。比如说，

我之前在希腊银行买股票，就赔钱了。但是我从来没在房地产上赔过钱。我觉得你

要分清楚这中间的区别。做房地产生意，我可以相信自己的直觉，因为我对房地产

生意有直觉。但是，我在股票上是没有直觉的。

16.3 分析的作用

尽管大部分受访者做决策主要凭借直觉，但1/3受访者是通过分析

来做决定的。而且在这些靠直觉做决策的受访者中，也没有人说他们

是完全靠直觉做决定的。上述章节已经概述了部分分析型受访者提出

的论点。另外，受访者从个人的角度展示了分析是在哪种决策过程中

起主要作用的，即使最后，他们还是凭直觉做决定的。

接下来的三位受访者，他们每个人都有跨国企业，领导成千上万

名员工。毫无疑问，他们公司的决策过程明显和其他受访者的中型企

业不同，中型企业一般只有几十名或几百名员工。

三位受访者中的第一位，他的企业很大，在全球食品行业里很活

跃。以前，公司的规模比较小时，他的很多决定都是凭借直觉做出

的，但是现在，他的决定很大程度上依赖于分析。

受访者15：一开始，我们主要靠直觉做决定，但是，现在我们主要靠分析做决

定。

采访者：哦，所以这就是时间带给你的改变，对吗？

受访者15：是的。现在，我得想：“这件事对客户有没有好处？有没有意义？” 

得到的市场情报是什么？市场上还有什么同类产品？20世纪90年代，结构改革得以

推进，那时，我们看到这种情形，就说不能在这么干下去了，我们要做点不一样的

产品。在我们发现产品的结构性弱点时，我们及时抓住机会，改进产品，企业得到

了发展。但是，我们的竞争对手很快意识到他们的产品也需要改进。当时，竞争对

手收购了五个小作坊，就开始模仿我们，连产品数量都和我们一样。不过他们只有

不到1000名员工。

采访者：那你之后你是怎么做的呢？你有没有可以讨论的下属，跟他说“你帮我

分析一下我到底要怎么做呢？” 

受访者15：嗯，有的，但是你自己得知道如何分析当时的情况。这一点非常重

要，你要自己亲身体验了之后，才能说“我也想知道”。

采访者：让我们继续刚才关于直觉和分析的问题吧。如果你必须得说，年轻的

时候，70%的决策是凭直觉做出的，30%的决策是靠分析做出，而现在情况刚好相反

吗？

受访者15：是的，你完全可以这么说。

采访者：你是否曾对自己说：“这件事从原则上讲，我听从了直觉，事实证明这

是错的。我应该再想一想的，我当时太草率了”？

受访者15：是的，有时候，我要跟别人谈一谈，不然我有点迷茫。

采访者：你能给我举个例子吗？

受访者15：我做了一项公司的产能扩张方案。这个方案的费用大概是1300百万

欧元。如果我们继续这个方案，就能提前一年投入生产。但是一个员工过来跟我

说：“停下，这是个馊主意，你的计划到底是什么？这根本没有用，就是在浪费时

间。我们要找个不同的解决方案。”但是我们决定继续那个已经耗资1.8亿欧元的项

目。我严重怀疑之后这个项目会不会不再盈利。如果我们用另一个解决方案，我们

已经盈利5000万欧元了。我现在生气的是我没有更努力，没有用我自己的方式解决

问题？我还有另外一个投资的例子。无论你是不是确定了投资目标，总是要考虑细

节的。大家做投资核算的时候，一直在回顾过去，不断地假设未来会和过去发展得

一模一样。你知道他们回顾过去五年的发展，用来推测未来五年的情况吗？我要说

的就是，公司过去五年的发展态度是很好的，但是我很怀疑未来五年公司是不是还

会这么好。所以做决策真正的关键因素是理性、知识，以及了解市场。

下一个受访者是另外一家跨国公司的老板，他的公司的决策主要

是靠分析做出的，尽管他把分析性战略决策跟销售和市场相关的决策

区分开来了，不过在很大程度上，他还是凭直觉做决策。

受访者26：是啊，我喜欢做分析……是的，但是和设计、市场相关的决策，我

还是更倾向于依靠直觉……分析决定的是你驾船起航的方向。一旦方向走错了，不

管你的效率有多高，都没有用。所以最重要的事情就是找对方向。这就要依靠分

析，不是吗？这方面，直觉没什么用武之地。但是公司的方向找对后，直觉对与销

售有关的决策起的作用非常大。我把设计图纸贴在墙上，让员工投票，问他们“你们

怎么看呢？哪个好？”这时候，你就可以感受到他们的直觉了。在海德堡的时候，我

很幸运遇见了一个人，他比我年长两岁，但是我和他95%的观点都是一样的。他问

我：“这是×××，这是另外的一个选择，你会选哪个设计？”或者问：“这两部电影，

你觉得哪部更好看？”你知道的，就像那样，我们的观点完全一致。其他人可做不

到，对吧？

第三位受访者是一个世界知名家族企业的掌门人。在决策上，他

只有20%依靠直觉。在家族企业中，决策大多都是在数据的基础上做

出的。直觉在有些时候会起作用，仅仅是因为分析过分夸大了风险。

受访者24：生意上，直觉占的比重没有那么大，尤其是在我已经做好准备和分

析之后。直觉在我做决策时起的作用最多占20%……

采访者：你主要依靠分析做决策对吗？你回过头再看时，不是常说做决策时或

多或少应该让直觉起一点作用吗？

受访者24：不，我不会这么说。我更多的是一个分析者。面对一件难事，我不

会担心得瘫坐下来，我会说：“不，就是这样的，不会更好。”当然，风险是分析的

重点对象，这主要取决于你公司的分析人员。你自然需要把这一点考虑进去，正确

理解每件事，考虑到所有细微的差别。我担负起全部的责任，强烈赞成细致地看问

题，一旦决定之后，你真正尽全力实施的时候，就不能敷衍了事了。

下一位受访者是一位中型企业的老板，领导着几百名员工。他说

他70%的决策都是在分析的基础上做出的。不过，他补充道，在遇到

重大决策时，他会更多地倾向于依靠直觉，比如，决定是否要把公司

卖了。在问到他做决定时，分析和直觉各自占的百分比是多少，他回

答道：

受访者27：70%靠分析。

采访者：如果你做决策时70%靠分析，那么直觉在什么决策中起作用呢？另外

30%是指什么？

受访者27：嗯，在做很多决定的时候，你不能只靠分析。有些事，我能讨论研

究100次，但是，最后还是凭直觉做决定的。

采访者：你能举个你职业生涯中的例子吗？

受访者27：举一个近几年我们讨论出售公司业务的例子吧。这是个很好的例

子。我们找人帮我们分析问题。我真的很喜欢有人会这么跟我说：“根据你的风险-

回报系数和你个人的情况，你应该把公司卖了。”你不会听到有人说：“很明显你要

保住公司。”这两种不同意见的比例总是僵在50比50上。所以一到这种时候，我就只

能凭直觉了。

采访者：所以如果我理解正确的话，这就是剩余风险。如果有可能的话，你会

100%靠分析。

受访者27：是的，这要看这个决定有多重要。就那些我知道的商业决策，是不

需要一百个不同的分析的。毕竟，如果我把该分析的都分析了，根据这些分析做决

定，我们不能取得任何进展。如果我只考虑两个方面，说直觉占了多大比重，那我

觉得在真正相关的重大决定上，直觉的作用会比在基本的、不重要的决定上更大，

即使那些决定也会对商业进程有所影响。

下面一位房地产开发商说他70%的决定靠的是分析。他解释说，

很大程度上，这是银行要求的结果。房地产项目总是需要外部融资，

投资者在给项目投资之前，根据银行给出的分析图表来评判项目的好

坏，这是很重要的。他们甚至不会考虑在这个阶段失败的项目。这是

为什么在他的决策当中，分析的比重很大。

受访者38：当然，这些年我的做事方法改变了很多。以前大多数时候，我是凭

直觉做决定的。现在我不会再这么做了。现在为了拿到银行融资，你要去分析所有

因素，提供让人信服的专家意见或者报告。

采访者：你需要给银行和投资人提供这些意见，我懂你的意思，但是你最初的

决定是依靠直觉做出的。

受访者38：直觉决策总是需要的。你总是需要一个直觉决策，但是现在任何决

定都要好好准备。我不能光说不做，比如说，我知道我要买这块地，但是我却不考

虑规划许可证。这就是我过去的做法。举个×××的例子，他几乎收购了所有东西，每

一片森林，每一块草地。他知道时候到了，就能拿到想要的规划许可证。现在我们

可做不到。现在没有这些必备材料，你是拿不到融资的。你也可以拿自己的钱来做

投资，但是现在可没人这么做了。

采访者：但是，不管你用了什么方法，确保拿到需要的融资，就只关注决定本

身，你觉得直觉和分析又会占到多大比重？

受访者38：现在，我可以很肯定地说70%的决定是在计算分析的基础之上做出

的。你需要商业计划书，即使这些计划不会完全涵盖整个项目。这些我们都知道。

没有人会从始至终地守着一份商业计划，但是，在当今社会，如果你连一份商业计

划书都没有，你就什么事情都做不了。你必须要有计划。之后，事情就交给市场

了。如果房价下降，租金下降，你就亏本，这件事你不会提前知道，只能是推测。

下一位受访者也是一位房地产商。他认为主要靠直觉做决定是错

误的。他强调，做任何决定的时候，有3个方面要考虑，“数字、想法

和人”。他还补充道，他对很多项目既没有好的感觉，也没有坏的感

觉，也就是没有丝毫感觉。这时，他继续观察，等待时机行动。

受访者21：我们要考虑很多方面。第一，我要考虑数字。第二，我们要考虑想

法。第三，我们要考虑和我们打交道的人。但这些只是做事情需要考虑的一半内

容。你还需要直觉。我打算继续发展这个项目。我跟自己说“这会起作用的”。我有

种好的预感。我估计直觉在决策中起一半作用。

采访者：你有没有过因为听从直觉，而犯错的经历？

受访者21：有的。我对某些事一点感觉都没有。我没有什么坏的感觉。但是我

也没什么好的感觉。所以我说：“别做了。等等看。看看事情是怎么发展的。”我总

览全局。有些项目，我等了两年，五年，十年，一直到我看到那个成功的机会。时

间绝对是一个因素。以前，因为利率，时间算得上是个考虑因素。我们现在不会再

有利率了，但是时间对我来说，仍然是个考虑因素。到你大概70岁的时候，时间就

会证明你是否诚实。我对自己说：我不想制造问题，我想走向世界，专注寻找解决

方案。

很多受访者强调他们有一个独特的决策过程。第一步，他们要看

分析数据。如果在这个阶段，一个项目就被证明没有进一步考虑的价

值，它就被否决了。但是这个阶段之后，他们就靠直觉做决定了。

受访者16：在数学上有些概念是很有趣的，必要的条件加上充足的条件，你知

道吗？分析就是必要的条件。如果数据显示某个项目不能增值，分析就得不到好的

结果，那我连做决定的想法都没有。但是之后，我就100%凭直觉做决定。我会说决

定是经过一系列流程才做出的。首先，我要考虑数据。如果那些数字证明某个项目

可以增值，下一步我会考虑：“我的直觉是什么？”我的直觉一直都有最终发言权。

中期研究结果

采访证实了创业研究和行为经济学的假说，即企业家和投资者主

要根据“直觉”做决定。45位受访者中，24位称直觉主导决策，15位说

分析主导决策，6位说分析和直觉在决策中的作用各占一半，或者他们

并没有明确说明哪个占主导地位。换句话说，在决策中，1/3的人说分

析占首要地位，一半以上的人表示直觉占主导。但是，只有一个受访

者说直觉对他的决策没有影响。甚至有些受访者声称他们的决策中，

分析占主导，直觉的作用只占到了20%到40%。相比之下，在总体的

调查中，倾向于“理性”决策的比重比倾向于“感性”决策的大。

主要依靠分析做决定的有哪些人？有一位受访者是研究机构的老

板，这让他的回答显得没什么令人惊讶的。有三位一直担任跨国公司

的董事长，跨国公司由委员会通过分析做出的决策自然比中型企业的

决策重要得多。其中的几位受访者解释道，他们的主要分析师不是企

业家，而是高管或者有在大公司工作经历的人。有一位受访者说，他

70%的决策都是借助于分析，但是要承认的是这和日常的决策是有关

系的，而在与关键问题有关的决定上（比如说，要不要卖公司），他

的直觉发挥了更大的作用。一位房地产投资人说，因为银行融资资格

标准的规定，分析在决策时的作用更大。在这种情况下，外部约束

（对银行融资的依赖）导致了分析在决策中的主导地位。有两位受访

者坚持称他们主要靠分析做决定，对此他们非常后悔，并认为自己能

更多地听从直觉就好了。

但是，很多受访者强调直觉不是天生的，而是个人经历的总和。

直觉是内隐学习的产物。洞察力会在一刹那出现，这是在你了解一个

模式之后触发的；反过来，这种意识又是多年积累的经验的产物。因

此，很多受访者也解释了直觉性决策所占的比例是随着他们的经历慢

慢增加的。

很多受访者认为直觉有警示作用，而且相信正是这些报警信号才

阻止他们做出很多糟糕的商业决定。他们把“心神不宁”看作是一个他

们应该谨慎行事的信号，这时候他们至少应该再一次评估决策。其中

一些受访者说他们违背自己的直觉做决定，结果又因为最后犯了错，

而后悔。他们从这种经历中得出的结论就是：不要违背自己的直觉去

做决定。

同时，受访者所在的行业和他们是否凭借直觉做决定没有关系。

这四个房地产投资者的例子清楚地表明：第一，到目前为止，他（受

访者中唯一一个）断言他的所有决定100%基于分析。对另外一个房地

产投资人来说，分析在决策中的作用占80%。这两位投资人甚至认为

自己和竞争对手相比，都处于有利地位，因为很多房地产投资人都是

凭直觉做决定的。相反，其他来自同行业的受访者说，他们80%到

90%的决策都是凭借直觉做出的，而且在他们的经历中，过度依赖分

析的人往往很少成功。

几乎所有受访者都同意在评判人的决定上只能靠直觉。一位私人

股本业的投资者说过“归根结底在于读懂人、评价人，但是你不能用数

字去衡量他们。你看不到他们身上是不是被打上了官方质量记号，对

吧？你不能让一个审计师来分析一个人的性格。” 

其中很多受访者强调他们有一个决策流程。这个流程从认真地分

析数字开始。如果经过数据分析一个项目被认定为不值得进一步考虑

的项目，只能立刻否决它。如果一系列数字显示项目会增值，直觉会

完成剩下的决策过程。

如本书第一部分所示，直觉是内隐知识的表现，也是内隐学习的

产物。因此，如本书第9.4节所述，毫无疑问的是学术资格在财富创造

方面没有起到决定性作用。受访者需要学习内隐知识，它们在之后的

非正式场合表现为直觉，而不是在正式的学习场合，正如本书第9.5节

和9.6节所述的竞技体育运动，或者在学校或大学时的早期创业活动体

现的。因此，本书第一部分分析的很多不同要素和本书第二部分分析

采访的内容相吻合。

[1] Christopher W. Allinson，Elizabeth Chell and John Hayes，“Intuition and Entrepreneurial Behaviour，”  European Journal of Work and Organizational Psychology 9，No. 1（2009），p.41. 

[2] 德国阿伦斯巴赫民意调查研究所7058号、10062号和11044号调查报告。

第17章 大五类人格特征

根据第6章所述的大五类人格模型，其中的神经质、外向性、开放

性、宜人性、责任心，用来描述个体的人格特征。

这一模型已经应用于企业家与大量的创业和学术财富研究中。这

项研究只关注超高净资产的企业家和投资者，预期是创业和学术财富

研究员的成果，研究证实这两个群体的特征是超高的责任心，加上开

放性和外向性，以及较弱的神经质和宜人性。

本书所附问卷是以麦克雷（McCrae）和科斯塔（Costa）提出的大

五类人格理论为模型。该问卷由50个问题组成，每题有五个选项，从

“强烈赞同”到“强烈反对” 。[1]问卷在本书的附录中，除了一位，其他

所有受访者都填写了问卷，其中一位受访者的答案不包括在最后的评

价中。这意味着本书会评估43份完整的问卷。笔者没有找到其他任何

研究中有大量相似的超级富豪完成过这么广泛的人格测试。[2]

在分析问卷的时候，每10个问题，得分在0到40分之间，都对应一

个人格特征。0分表示特定行为水平非常低，40分表示特定行为水平非

常高。25分以上表明特定行为表现非常强，而低于20分则表明比较

弱。

神经质在受访者中是弱特质。所有受访者得分都在0到19分，43位受访者中有36

位得分在0到9分。

责任心是受访者主要的人格特征。43位受访者中有39位得分在25到40分，表明

他们非常有责任心。

外向性在受访者中很常见。43位受访者中有29位非常外向。

开放性在受访者中也非常常见。43位中受访者有28位都具备这个特征。

宜人性与责任心、外向性和开放性相比，表现得并不明显，但是比神经质显

著。人格测试的结果表明，43位受访者中有21位的宜人性特征比较明显，受访者中

只有9位展现的宜人性水平较低。

这些发现和之前创业和学术财富研究员进行的调查在很大程度上

是相对应的。唯一的例外是宜人性，它被证明比之前调查基础上的预

期更重要或更普遍。先前对超级富豪的研究成果被证实了，责任心是

超级富豪最重要的人格特征，神经质则是其最次要的人格特征。

宜人性被证明是唯一和之前调查结果有变化的特征，为了进一步

探讨这一特征，采访中提出了补充问题。这表明测试问题并不足以区

分测试小组中宜人和冲突取向的个体。下一章中会对此做详细叙述。

下面列出了目录中的50个问题，这是最常收到受访者相似答案的

问题。50个测试题里的每个问题都要求答题者在五个选项（A，B，

C，D，E）中选择，A表示强烈反对，E表示强烈赞同相应的说法。下

列问题是最经常收到受访者相似答案的题目。

神经质

“我经常觉得自己不如别人。”（问题1）

受访者中没有人同意这个表述。事实上，43位受访者中有36位受

访者强烈反对这个表述，4位表示反对。有3位既不赞同，也不反对。

这在意料之中。采访中，所有受访者都表现出无与伦比的自信，并且

对自己的特长充满信心。他们认为自己的专业和财富成功都能证明这

一点。

“我很少因为事情进展得不顺利而垂头丧气。”（问题21）

43位答题者中，32位强烈赞同这个表述，10位表示赞同。只有一

位受访者尚未给出答案。第20章会详细阐述这个发现，重点关注超级

富豪是如何应对危机和挫折的。这个小组最具特点的性格特征之一就

是对挫折的高容忍度。

“有时候我觉得自己一无是处。”（问题6）

答题者没有一个同意这个观点。事实上，43位中有35位非常强烈

地反对这个表述，6位表示强烈反对。只有两位尚未给出答案。

“我时常觉得沮丧或者绝望。”（问题16）

小组里只有4位经常感到沮丧或绝望，3位尚未给出答案，43位中

的33位强烈反对这个表述，3位表示反对。

外向性

“我更像一个悲观主义者。”（问题32）

这个问题的答案比其他问题的答案都要一致。43位答题者中，38

位强烈反对这个表述。还有3位部分否认了这个说法。只有2位填上了

部分赞同，认为自己更悲观。第14章已详细阐述这种人格特征，其中

显示出乐观情绪是受访者最主要的特征之一。事实证明，受访者过去

对乐观的定义和心理学中自我效能感的定义描述的是同一种态度。

“我认为自己是一个独立独行的人。”（问题22）

43位受访者中，30位非常强烈地赞同这个说法，11位部分表示赞

同。只有2位尚未给出答案。第19章会详细阐述这个方面。测试结果证

实了熊彼特和其他人的发现，他们认为企业家主要具备准备逆流而

上、不顾大部分人的意见做出决定的特点。

开放性

“我脑海中总会蹦出奇思妙想。”（问题28）

43位受访者中，28位表示非常强烈地赞同这个说法，11位表示部

分赞同。只有3位尚未给出答案，1位表示反对。

“我相信学无止镜。”（问题33）

43位受访者中，36位非常赞同这个表述，5位表示部分赞同。只有

2位答题者尚未给出答案。

宜人性

“我试着对人友好，不偏不倚。”（问题29）

关于宜人性的所有说法中，这是唯一超过半数受访者同意的一

条。43位中有26位非常强烈地赞同这个说法，还有14位表示部分赞

同。2位尚未给出答案，1位表示部分反对。这个说法本身的表达是相

对较弱的（“我试着”），由两个非常不同的部分组成（“不偏不倚”和

“友好”）。因此有可能的是，虽然受访者也许对待别人公正无私，但

显得不是特别友好。回答宜人性方面的其他问题时，受访者的答案不

同，没有明显的模式显现。在第18章中，我们会论证宜人性方面的问

题并没有将友好的人和冲突型的人充分区分开来。

责任心

“为了达到目标，我一直兢兢业业地工作。”（问题15）

29位答题者非常强烈地赞同这个表述，9位表示强烈赞同。只有4

位尚未给出答案，1位表示反对。本书第11章已详细叙述这个特征，一

个坚定的目标取向对很多受访者很重要。

“我言出必行。”（问题35）

31位答题者非常强烈地赞同这个说法，11位表示非常赞同。只有1

位尚未给出答案。受访者认为高度的责任心是他们取得财富成功的关

键因素。因为责任心强，他们获得了生意伙伴的信任，尤其是投资者

的信任。

“在开始一项任务之前，我经常花大量时间准备。”（问题50）

受访者中有27位表示非常强烈地反对这个说法，有8位部分反对这

个表述。3位尚未给出答案，5位表示部分赞同。

中期研究结果

受访者对大五类人格测试50个问题的回答很大程度上证实了本书

第一部分所介绍的创业和学术财富的研究成果。

在受访者中，我们发现责任心是最显著的人格特征。如第6章所

述，大五类人格理论对责任心的定义包括奉献、严谨、认真以及勤

奋、自律、有目标和耐力。43位答题者中，39位明显有这种人格特

征，他们这方面的得分都在25到40分之间。他们对这些题目的答案，

明显展示了高度的责任心和可靠性。

外向性在受访者中最普遍，但是却比具有责任心特征的人少。43

位受访者中有29位的外向性特别高。他们说自己是非常乐观的人，喜

欢走自己的路。

受访者都表现出较强的开放性人格特征。43位受访者中，有28位

甚至表示非常喜欢探索不熟悉的事物。他们的脑海中总有不同寻常的

设想，对于这种说法，受访者非常认同。

神经质人格特征在受访者中表现得较弱。43位受访者该项的得分

均在0到19分，有36位甚至只得到0到9分。这表明超级富豪有着超乎常

人的理智。他们一致表示不赞同诸如“我老是觉得自己比别人差”的说

法。对“我很少因为事情进展得不顺利而垂头丧气”这一说法受访者却

表示强烈赞同。

根据测试结果，在人格特征中，宜人性与责任心、外向性及开放

性相比表现得相对较弱。然而，宜人性还是比神经质表现得更加明

显。43位受访者中，有21位受访者表现出明显的宜人性特征，而这一

特征在9位受访者身上则表现得相对较弱。之前的创业研究发现表明，

这一特征应该更弱一些。本书第18章会对这一矛盾做详细说明。

[1] Jürgen Hesse，Hans Christian Schrader， Persönlichkeitstest： Verstehen-Durchschauen-Trainieren（Munich：Stark Verlagsgesellschaft，2014），S.88 et seq. 

[2] 不幸的是，我们不可能把完成同样问卷的其他小组的结果拿来进行对比。持有问卷版

权的出版人非常友好地授权让我们刊登这份问卷。尽管我们一再尝试，但是还是无法和问卷

的作者取得联系。

第18章 对抗性和宜人性

富人和创业者的宜人性较差，这一假设得到了创业研究的支持。

大量研究表明，创业成功与宜人性性格之间并没有什么关联。20世纪

80年代早期，大卫·麦克利兰（David McClelland）提出一种假设，他

指出，“友好”作为宜人性性格的一个特点，可能会限制管理人员的职

业发展，比如说，具有这一特征的管理者会发现，他们在做一些两难

的决定时，会表现得犹犹豫豫。赵浩和斯科特·E.赛博特（Scott

E.Seibert）证实这一点对于创业者来说更是如此。[1]

通过对多位亿万富翁自传的研究，诸如乔布斯、比尔·盖茨、鲁帕

特·默多克、泰德·特纳以及乔治·索罗斯，证实他们的性格中都曾有明

显的对抗和偏执的特点。[2]作为成年人，他们甚至会表现出反叛的一

面并且与周围的人产生较大的冲突，尤其是与位高权重的人。

在采访过程中，受访者由此被问及认为自己性格是倾向和谐还是

冲突。宜人性性格同时也是大五类人格测试中的五种人格特征之一。

本章通过分析倾向于和谐型性格的人和倾向于冲突型性格的人来探讨

宜人性人格特征。

18.1 对大五类人格测试的必要修正

测试结果表明，在42位受访者中，有20位表现出明显的宜人性性

格（最高分为40分的测试中，受访者的最低得分为25分），而在9位受

访者身上，这一人格特征则表现得相对较弱（他们的得分均在0到19

分）。在这些受访者中，有13位为中等宜人性性格，得分在20到24

分。测试结果发现，富人身上的宜人性性格较其他人格特征来说，表

现得更弱一些（神经质除外，神经质表现得更弱一些）。然而，这一

测试结果似乎需要更详细的论证。

仅仅通过这些测试结果判断受访者性格中的宜人性或对抗性程度

高低似乎并不准确。正确的做法是，将本研究发现与实际采访分析结

合起来使用。另外，采访分析详尽谈论了“卷入冲突的意愿”这一问

题。由于测试结果与之前该领域的研究发现相矛盾，因此不能完全依

赖测试结果，这一点显得尤为重要，特别是在不能确定关于一些问题

的答案能否准确反映出个人或经济实体的宜人性特征时，更要如此。

（更多详情请见下文）如果仅依据测试结果，可以将受访者分成四

组：

A =低度宜人性性格（0到19分）

B =中度宜人性性格（20到24分）

C =高度宜人性性格（25到34分）

D =极高度宜人性性格（35到40分）

将测试结果与采访评估进行比较分析发现，在大五类人格测试

中，在宜人性性格上得分较高的13位受访者事实上将自己描述成冲突

型性格的人。根据测试结果，有7位受访者被划分到C组和D组（高度

宜人性性格），但是从对他们的采访来看，他们很明显应该属于冲突

型性格。从对他们采访中的陈述来看，还有被划分到B组（中度宜人

性性格）的6位受访者，同样应该被重新划分到冲突型性格组。下面是

一些受访者采访记录的节选，他们在宜人性性格上的得分均为中等及

以上，但是他们将自己描述成冲突型性格的人。

采访者：如果让非常了解你的人来描述你，他们会怎么说？说你是一个偏向和

谐型性格的人，又或者……？

受访者1：不，我并不是一个和谐型性格的人。

采访者：所以你不会回避冲突是吗？

受访者1：是的，我坚持我的立场。

采访者：如果要用另外一个标准来评价你的话，-5分表示你是一个绝对的和谐

型性格的人，而+5分表示你是一个冲突型性格的人，你觉得你会得多少分？

受访者7：视情况而定。在工作中，我可以得+4分或者+5分。

采访者：你不会回避冲突吗？

受访者7：不会。在工作中我会直面冲突。但是在平时的生活中，这个性格特征

表现得不会那么明显。

采访者：什么意思，你是说你会直面每一个冲突？

受访者7：我没有什么潜在的冲突。冲突分为已经解决了的冲突和未解决的冲

突。我没有什么未解决的冲突。

采访者：请举个例子……

受访者7：比如说，如果我和你之间相处有什么问题，我会直接说：齐特尔曼教

授，我想我和你之间有点问题。上周我们出去吃饭的时候，我们之间不是有这样或

那样的问题吗？其实我一点也不想我们那样！让我们一起讨论然后解决这些问题

吧。我一般不会对冲突置之不理。这也是我会直接讨论并面对冲突，然后解决冲突

的原因。我不会放着问题不解决。

采访者：其他人会觉得你是一个宜人性性格的人还是一个坚持自己立场的人？

受访者11：别人认为我是一个好斗、喜欢争论的和偏向冲突型性格的人。

采访者：那些非常了解你的人会觉得你是一个和谐型性格的人，还是一个坚持

自己立场的人？

受访者26：我不会回避冲突。

采访者：你更好斗。

受访者26：是的，确实。如果没有冲突，你也不会成功。总是渴求和谐的人永

远都没法走到成功的顶峰……通往成功的路上总是充满冲突的。

采访者：如果让其他了解你的人描述你的话，他们会觉得你是一个试图维持和

谐的人，还是一个好斗的、直面各种冲突的人？

受访者34：我认为更有可能是第二种。

采访者：第二种。它是怎么表现出来的呢？在你的工作中或者和你的员工的关

系，还是怎么……

受访者34：它很早的时候就表现得很明显了。我并不是一个喜欢冲突的人，但

是我知道什么是对的，什么是错的，同时我非常愿意表达自己的想法。这意味着有

时候我难免会和其他人有冲撞。有一些人选择保持沉默，所以他们不会与他人产生

冲突。但是当我热衷于一件事并且相信说出来才是对的时，我会更倾向于说出来，

这个时候和谐就必须靠边站了。

受访者43：单从工作角度来看，我不会回避任何冲突。相反，在工作中，当我

与传统相背离，遭受批评时，我会维护我所认为正确的事情，对此，我不会回避。

在这些方面我不会有任何犹豫。

这些相似的陈述证实了，在大五类人格测试中，许多在宜人性性

格上得分为中等和高等的受访者，性格上更倾向于冲突型，至少在工

作上是这样的。测试发现，43位受访者中，有21位表现出明显的宜人

性性格（最高40分的测试中，最低的得到了25分）。有13位受访者的

排名居中，得分在20到24分。根据测试结果，我们将9位在宜人性性格

上表现得较弱的受访者，与13位在宜人性性格上表现为中等和较强的

受访者放在一起，该组中冲突型性格的人从9位增长到22位。而在宜人

性性格上表现得较强的组（C组和D组）的人数从21位减少到14位。修

正后的结果如下：

低度宜人性性格，偏向冲突型性格的人：43位受访者中有22位

中度宜人性性格：43位受访者中有7位

高度宜人性性格：43位受访者中有14位

修正结果显示，具有冲突型性格的受访者人数明显多于宜人性性

格人数。根据修正结果，创业者和富人并不是具有典型的宜人性性格

的人，这一结果与之前的研究发现更为吻合。那么到底是什么导致了

测试结果与采访发现在这一点上的矛盾呢？进一步分析揭示，在大五

类人格测试中，用于测试受访者性格中宜人性的问题未必能够准确衡

量受访者性格中的冲突倾向。下面是大五类人格测试中用于测试性格

中宜人性程度的10种情况。

“与人交往时我秉承尊重和体贴的原则。” 

“我的合作伙伴和家人都认为我喜欢争辩。”（相反）

“我常常坚持己见，不轻易妥协。”（相反）

“我觉得如果不喜欢一个人，直言相告也没什么大不了的。”（相反）

“我从不认为自己是一个非主流或愤世嫉俗的人。” 

“我试着对人友好，不偏不倚。” 

“许多人认为我冷漠、高傲。”（相反）

“有时为了达到某个目的，我能做到毫不留情。”（相反）

“某些人觉得我以自我为中心，且傲慢无礼。”（相反）

“我喜欢合作多于竞争。” 

这样就能理解，为什么这些问题不能很好区分出工作中的人具有

冲突型性格还是和谐型性格。在工作中决不妥协的人很难取得成功，

因为协商意味着妥协。因此创业者不能期望决不妥协。“好争论”这个

词带有极端消极的含义，而“坚持立场”有可能也会引发人们不同的反

应。有人可能会说，他们会公正地对待他人，但还是愿意坚持他们的

立场。此外，竞争是经济生活的一大支柱，而且很明显并不是所有的

事情都能通过“合作”来解决，所以不能期望创业者同意这一说法。

然而，这些测试问题不能准确区分出冲突型性格的人与和谐型性

格的人，除了神经质外，超级富豪比其他任何人都表现出较低程度的

宜人性（即使没有上述修正）。

18.2 随和的受访者

尽管大多数受访者更偏向冲突型人格，但以此认为该组受访者性

格上有较强的偏执性及对抗性并不太恰当。很明显，不仅几位超级超

级富翁认为他们偏向和谐型性格，他们在大五类人格测试中的测试结

果也是这样显示的。在宜人性性格上得分最高的受访者认为自己是一

个非常偏向“和谐”的人。但是这位已经年逾七十的受访者承认，她年

轻时确实是一个很强硬并且坚持己见的人。这恰好与人格研究的发现

相一致：性格中的宜人性随着年龄的增长而增长。[3]

受访者14：我是一个非常崇尚和谐的人，但是在与别人打交道时我会非常固

执。这其实并不容易，但是在工作中有时候我必须强硬一点。我怎样强硬呢？我需

要说“不”。

采访者：你能就你刚才说“不”这一点展开来说吗？或许举个例子。

受访者14：当然。比如说，当涉及人事决策时，有时候你只能说：“不，这样做

对公司不利。”当你在一个效益不好的部门中任职时，你得学会说：“好的，现在我

要采取行动做一些改变。” 

采访者：所以这意味着，就像你说的，虽然你重视你的员工，并与他们相处融

洽，但实际上那并不是你的真实目的。当别人说你要做到受员工欢迎时，事实上，

对于这一点我是表示怀疑的。因为有时候你不得不强硬，难道你不觉得这两件事是

相互矛盾的吗？

受访者14：总之，我会说自己很受欢迎，但那可能跟我的年龄有关。如果我年

轻一点的话，我可能……

采访者：你会更强硬？

受访者14：是的，我会更强硬。

采访者：是吗？或者也会表现出更具对抗性的一面？

受访者14：是的，当然。这非常正确。

采访者：……你曾经有因为某件特别棘手的事情生气甚至发脾气吗？

受访者14：不，我从不那样。我不会大声发火，但是我会很坚决地说：“我无法

接受它。”然后你既不用独自行动，也不用做出让另外一方不喜欢的决定。这和谈判

是一样的。别人经常会觉得我是一个不好对付的人。

测试结果显示为宜人性性格的另外一位受访者同样表示，他用了

很多年才摆脱了人们对他的看法，之后才变得更加随和。

受访者6：你知道我是一个非常平和的人。但是在与别人的贸易往来中，别人会

觉得我是一个惹是生非、很反叛的人，认为我很难对付、粗鲁而且好争论，他们和

我打交道时会觉得压力很大。过去五年，我才逐渐摆脱了人们对我的这种看法。我

觉得过去大家可能都觉得我是一个对抗型人格的人吧。

采访者：嗯，我明白。那么是什么改变了你，这个改变又是怎么发生的呢？

采访者6：因为我想明白了。在工作中，我可以和别人争破脑袋，但是我意识

到，在与家人闲聊过程中，应该尽量避免讨论一些争议性话题。

采访者：可以说在某种程度上你有所改变？

受访者6：改变了很多，相比过去那个到处找人理论的我来说，我真的改变了很

多。

从大五类人格测试结果以及采访中的受访者陈述来看，下一位受

访者是一位非常随和并且不喜欢冲突的人。但是他的自我描述却与他

在学校的表现有着很大的差异，据他所说，在学校的时候他老是惹麻

烦，而且曾被五所学校开除过，这与他高度宜人性的性格完全不符。

采访者：其他人会觉得你是一个倾向于和谐型性格的人还是对抗型性格的人？

受访者40：大家都觉得我是一个倾向于和谐的人。从大家对我的评价来看，我

一直是一个开朗、乐观的人。大概就是这样。

采访者：但是这和你所告诉我的学生时代的你完全不一样啊。

受访者40：不，我只是有一点淘气，你能理解吧？我就是那样的一个人，这些

其实我也不好解释。老师们不得不做一些老师们该做的事，但是他们还是喜欢我

的。他们会说：“你这个孩子并不坏，为什么要这么做啊？”还有，因为我这个人比

较任性，所以我会告诉他们：“这就是我的作事风格。”所以可能这样描述我比较

好。我觉得我朋友挺多的，也有很多人跟我关系不错。我没觉得我有什么敌人或者

讨厌我的人。我真的不觉得我是一个对抗性很强的人。甚至在工作中也是如此。在

工作中，如果你问我周围的人，他们都会说我是一个非常固执己见的人，但是我这

个人还是不错的。

有一部分受访者认为自己是具有宜人性性格的人（根据测试结果

得出），但同时他们也承认他们周围的人其实不这么认为。下面这位

受访者也是如此。

采访者35：嗯，意见不同是很正常的。因为我觉得自己是一个善于交际，能够

与他人达成共识的人，但是这与我所听到的别人对我的看法却截然不同。他们认为

我喜欢竞争和冲突。他们说得没错，我喜欢争论，并且喜欢通过讨论得到最佳方

案。我的座右铭永远都是：正题、反题、合题。这就像你形成一个反题，然后不断

错误地与周围人发生冲突，他们就会说：“跟你一起总是争吵，你没办法与其他人和

谐相处。”所以我对自己的评价和他人对我的评价很不同。每天晚上坐下来的时候，

我需要对自己说：“你知道的，不管怎么说，其他人有时候也是对的。” 

大多数时候，受访者的行为特征不可能完全趋同。在与对手打交

道或在他们自己的公司时，受访者认为他们属于极端对抗性人格。然

而，在他们与客户打交道的时候，却不是这样，因为仍然如此的话，

他们很难享受到成功的喜悦。举个例子，根据测试结果，下一位受访

者也是一个宜人性性格的人，在他身上，情况却截然不同：在他的公

司内，他被认为是一个非常好斗的，甚至是公司里“最好斗的合作伙

伴”，但是当他与客户打交道时，他却是一个非常倾向于和谐的人。

受访者17：我认为不同的情境下答案也会不同……比如说，当我作为一个管理

者时，我有责任去处理一些令人头疼的问题，这意味着有时候我需要变得争强好

胜。

采访者：好的，我明白。什么事情会让你感觉血直往上涌？又是什么事情会让

你怒发冲冠？

受访者17：嗯，当事情进展得不顺利的时候或者当我的合作伙伴很散漫的时

候。我很清楚地知道我不会回避任何事情。这也是许多人不能处理的情况……这个

时候你就得硬着头皮上，因为你也没有其他的选择了。我知道别人认为我是一个非

常争强好胜的合作伙伴。但是当我面对的是我的客户和朋友时，我就会变得非常倾

向于和谐。

根据测试结果，下一位受访者也是一位具有宜人性性格的人，他

也觉得自己是一个倾向于和谐的人，他认为这是他的一个弱点。

受访者18：我觉得自己是一个倾向于和谐，不那么具有对抗性的人。但是我不

确定别人会怎么评价我。

采访者：好的。你说你曾经有很多争论和冲突，比如和你的员工？

受访者18：不。

采访者：你从不生气。

受访者18：那也是我的一个缺点，我很少对我的员工发火。我对我的员工太过

宽容。我需要和谐。和谐比冲突更重要。

另外一个受访者是一位在股票和房地产投资方面非常成功的投资

人，在大五类人格测试中，他在宜人性性格上得分较高，同时他认为

自己是一个倾向于和谐的人。他说：“争论毫无用处”，因为通过争论

你得不到任何东西。反之，你应该努力与他人达成一致而不是起冲

突，这样才能达到双赢的局面。

受访者31：不，我是一个更倾向于和谐的人，尽管和谐本身对我来说并没有那

么重要，但是努力在不同的利益和不同群体中达成共识却是非常重要的。在我的工

作中，我在别人眼中一直都是一个宁愿通过拥抱也不用争论来解决问题的人。但是

在达成共识方面我则更加直接。我很快开始明白，争论不能任何解决任何事情。首

先，争论给人以压力，其次它会让你离你的目标越来越远。你必须试着去理解对手

的情况，然后就此做一些有助益的事情，以此达到双赢。

18.3 有冲突倾向的受访者

然而，有一些受访者认为他们非常具有对抗性，可测试结果也显

示他们并不属于具有宜人性性格的人。根据测试结果，一位从事房地

产的受访者表现出较弱的宜人性，但他认为自己是一个更倾向于冲突

型的人。他将冲突视为重要的“过滤”机制，通过冲突，他能够将那些

可能对他自己和他工作有危害的人拒之门外。他认为及早解决冲突是

非常有必要的，因为只有这样你才能享受和谐的人际关系。当被问及

别人是怎么看他的，他回答道：

受访者16：他们会觉得我是一个非常坚持自己原则的人……了解我的人会觉得

我是“刀子嘴豆腐心”。我将冲突作为一种过滤机制，这样我就能和我亲近的人和谐

相处。所以，争论就像一个过滤的过程，你能通过争论将那些危险之人拒之门

外……在争论这一点上，我就是一个运动员。体育精神的核心也是好斗。我不是为

了争论而去争论，但是我们必须要处理并解决争论，知道事情究竟是怎么样的，这

样双方就不会再起冲突。

下一位来自IT行业的受访者认为自己是冲突型性格的人，这与他

测试中宜人性性格得分较低这一点是符合的。他说咨询他人意见能够

帮助他控制自己的脾气。让他描述自己的话，他会说：

受访者33：我是具有对抗型性格的人……我享受辩论的过程。我喜欢听不同的

观点。对于事情也是如此。如果我们三次坐下来只是为了在某事上达到一致，那也

太无聊了。但是如果我们能够就政治或者任何一个话题发表不同的意见，我会觉得

我们的交谈非常棒，非常令人享受。我讨厌和一群和我想得一样的人坐在一起聊

天。

采访者：那只是一个方面。另一方面是，许多创业者容易情绪失控和发脾气。

受访者：是的，我经常会控制不住情绪。但是我在试图控制自己。现在我很少

会情绪失控了。

采访者：这听起来很有趣。你是怎么控制自己不发脾气的呢？

受访者33：嗯，当然最重要的是向他人寻求意见，我也会问自己：为什么要那

样？我会经常感觉很无助，很迷茫。所以，一旦你明白了“为什么”，你就不再需要

它了……这些你都可以通过向他人咨询或者其他的途径来实现。

具有高度冲突型性格的受访者不只在工作中表现出对抗性的一

面。根据大五类人格测试，下面这位受访者在宜人性上得分较低，并

且测试结果与他们对自己的评价相一致。他就是喜欢“瞎搅和”，然后

和任何人争论。他把争论看作一种游戏，将它看作是一种自信的表

现。他还与那些无意间反驳他的人争吵。

采访者：如果让其他人评价你的话，他们会觉得你是一个平和的人，还是一个

非常坚持自我的人？

受访者37：坚持自我的人……我就是喜欢瞎搅和。我喜欢这样。我喜欢用一种

积极的方式与他人争论。我承认，我将此视作一种游戏。我想表达自己，你能明白

吧？是不是因为意见不同导致的争论并不重要，不管我在谈生意或者骑车的时候，

都是如此。

采访者：你一般和什么样的人争论较多？

受访者37：嗯，和一些无意之间跟我作对的人。

采访者：我主要指工作中。

受访者37：在工作中？我已经不做销售了。在工作中，我打交道的首先是供应

商，然后是我的员工、我的管理团队，再然后是我的对手。我会很仔细地观察他

们。我的目标是控制一切，你懂吧？我绝不能留情……我是一名真正的战士。对此

不用怀疑。

根据测试结果，下一位受访者宜人性程度在中等水平，他觉得自

己是一个非常好斗的人，但是这些年已经变得平和多了。在被问到是

不是经常情绪失控但仍觉得自己当下非常冷静时，他表示并不是这

样，其后他谈到最近他是如何威胁一位宴会上的宾客“我要把你打得满

地找牙”。这就是他所谓的“冷静”处理事情。

受访者：我现在真的非常平静。我给你举个例子。我的名字不会出现在上面

吧，是吗？我办了一个聚会，聚会上有各种各样的事发生。当时有一个客人在聚会

上惹事生非。我甚至都没有邀请他，是其他人把他带过来的。后来有一位客人告诉

我这个人在捣乱。所以我就走过去问他：“你是谁啊？”他回答：“关你什么事！”我

说：“当然关我的事，这是我办的聚会。”接着我就说：“听着……”然后他就告诉

我：“我叫弗兰克。”我说：“听我说，弗兰克。你有两个选择。”我微笑地看着他。

“我们两个彼此笑笑。我笑，你也笑。然后你把你的东西收拾好，这是一个很棒的聚

会，你享用了美食美酒，度过了一个美好的夜晚，现在是时候回家了。”他问：“第

二个选择是什么？”我就告诉他：“第二个选择是，我会给你30秒时间考虑，你要是

决定不走，我会狠狠地给你一拳，把你打得满地找牙。”“那我还是离开吧。”我回

答：“很好。”……事情就是这样。我从始至终都没有大声对他说话，你明白的。我

年轻的时候……

采访者：你年轻的时候难道不一样吗？

受访者6：是的。我年轻的时候非常冲动。现在的我看事情更平和了，但是我还

是会坚持自我。

中期研究结果

创业和学术财富研究中提出了一个假说：创业者和富人表现出较

弱的宜人性性格。但是这一假说只有部分得到证实。根据大五类人格

测试，宜人性较其他人格特征，比如责任心、开放性和外向性来说，

表现得较弱。然而测试结果显示大多数受访者都表现出宜人性性格特

征。测试问题能否真正区分出工作中冲突型性格的人以及和谐型性格

的人还存有疑虑，然而，这一疑虑是有根据的。

因此，需要将测试结果和采访分析进行比较。采访过程中，受访

者被问及认为自己是和谐型性格的人还是冲突型性格的人。如果将两

类受访者放在一起，一类是根据测试结果被划分为冲突型性格的人，

另一类是在采访中认为自己是冲突型性格但在测试中宜人性上得分较

高的人，可以得到如下结果：43个参加测试的超级富翁受访者中，超

过半数的受访者在宜人性上得分较低，他们属于倾向于冲突型性格的

人，7位表现出中等程度的宜人性性格，14位表现出较高程度的宜人性

性格。修正后的测试结果显示，冲突型性格的人比宜人性性格的人要

多得多。现有的研究发现显示，富人与创业者性格中的宜人性表现较

弱一些，而这一发现正好与测试结果相一致。

接下来的采访问题也显示，有一部分认为自己倾向和谐型性格

（和大五类测试中的结果相吻合）的受访者在过去更加倾向于冲突型

性格。这与研究结果中宜人性随着年龄增长而增长这一说法相一致。

其他受访者的自我评价则与他人对他们的评价呈现出极大的反差。这

些受访者说，他们认为自己更倾向于和谐型性格，但是周围的人认为

他们更倾向于冲突型性格。此外，许多受访者在不同的情境中也呈现

出不同的性格。比如，他们与客户打交道时会显现出和谐的一面，然

而当在他们自己的公司中时，则会表现得更好斗一些。

表现出较强冲突型性格的受访者不仅在工作中更好斗，同时在生

活中也会呈现出好斗的一面，因为在生活中他们不用费力去避免冲

突。对于许多受访者来说，在投资和生意决策中，他们经常与大多数

人的想法不同，同时不喜欢跟别人一样，这也意味着他们做好了应对

冲突的准备——这些是第19章的主要内容。

[1] Hao Zhao and Scott E.Seibert，“The Big Five Personality Dimensions and Entrepreneurial Status：A Meta-Analytical Review，”  Journal of Applied Psychology 91，No.2（2006），p.264. 

[2] 参见Rainer Zitelman所著的 Dare to be Different 的第六章。

[3] Robert R.McCrae and Paul T.Costa， Personality in Adulthood： A Five-Factor Theory Perspective（New York：The Guilford Press，2003），p.62. 

第19章 不墨守成规：“逆流而上” 

通过对14位超级富翁的生活以及他们成功原因的分析，马丁·S.弗

里德森得出结论，那些总是遵循常规和社会行为规范，或者不会处理

批评和他人敌意的人，最不可能获得巨大财富。弗里德森用比尔·盖

茨、约翰·戴维森·洛克菲勒、卡尔·伊坎等多位超级富翁的例子说明，

虽然他们经常受到别人的敌视，但是这并不会吓到他们或者阻止他们

前进的脚步。“对外界的批评置之不理是伊坎成功的秘诀。尽管他也希

望被他人喜欢，但是交朋友并不是他商业活动的重点。他说：‘如果你

想在华尔街找个朋友，那还不如找条狗。’” [1]

弗里德森说，那些白手起家的超级富翁都是自己打拼出一条属于

自己的路的。那些随大溜的人很难获得巨大财富。“没有主见地一味跟

风很明显不是应对竞争的正确做法，”弗里德森写道。[2]在他看来，那

些总是遵循社会规则和行为准则的人很少有获得巨大物质财富的。[3]

熊彼特在本书第3.1节中这样描述的创业型人格的人：不喜欢“随

波逐流”。[4]“那些未完成的事在他们看来不值得一提。他并没有那些

会限制经济主体行为的顾忌。” [5]熊彼特认为创业者“毫不在乎……他

的同事和上级会对他的工作说什么”。[6]

最近的创业研究同样强调了“打破陈规”的重要性，虽然研究中并

没有用到这个词。乔治·G.布伦科特（George G.Benkert）认为，在学者

眼中，创业者是敢于“打破规则的人” 。[7]

本书第一部分提出了一个假设，即打破常规是超级富翁的一个典

型特征。这一假设认为，像其他竞争者一样随大溜以及跟风投资很难

赚到钱。创业者和投资者被要求举例子，来说明什么时候他们会故意

站在大多数同龄群体观点的对立面来思考。

超过半数的受访者强调，这种不跟风的思维习惯是他们成功的一

个重要因素。只有4位受访者明确否认了这一说法。大五类人格测试的

50个问题中，很少有问题能像“我认为自己是一个特立独行的人”一样

得到一致的认可：43位受访者中，有30位受访者表示强烈赞同这个说

法，11位表示部分赞同，2位表示不确定。没有一个受访者对此表示反

对。

然而，值得注意的是，受访者中明确表示持相反意见的多是投资

人士，他们一般来自房地产行业。因此，这一发现并不具有普遍性。

此外，从采访来看，受访者可以分为两类不同的人：第一类人不喜欢

随大溜，站在大多人观点的对立面；第二类人则反之，不关心大多数

人的观点，做好了不随大溜的准备，但并没有上升到原则层面，或者

说他们并没有从这一对立面中得到什么乐趣。

19.1 “我就是要和其他人想的不一样。” 

对于第一种人，不跟风并且和大多数人想的不同是他们不假思索

就做出的反应。很明显，接下来的受访者很喜欢做一个与众不同的

人。

受访者4：虽然我并不总能把握住事情的真相，但是我总会认为自己是一个经历

不寻常，看事情和思考问题和大多数人不一样的人。

采访者：你的意思是什么？可以举个例子说明一下吗？

受访者4：好的。我去商会告诉他们我想进入房地产行业。那个时候是20世纪80

年代，他们当时说：“我的天哪，×××先生，你已经错过了最好时机。我建议你不要

卷入房地产行业中。房地产行业已经是一潭死水。它不行了。”但正是他们的话让我

真正意识到我必须要加入其中。经常有人告诉我，让我不要做某事，或者我做不了

某事。他们一般会说：“×××先生，现在卖掉房子真是太蠢了，这样你是赚不到钱

的。”这么多年，我并没有从中赚到什么钱，但是我仍然坚持着。越难的事情我越想

试试，这也是吸引我的地方。

采访者：关于与众不同这个问题，我有一个很私人的问题想问你。就我了解，

你是一个同性恋。

受访者4：是的。

采访者：作为一个同性恋，我很久以前就习惯了与众不同。

受访者4：是的。

采访者：这其中有什么联系吗？或者你觉得，“我已经习惯不遵循常规，也习惯

不追随他人的脚步，所以工作中再遇到这样的事，我就觉得没什么了”。

受访者4：是的，确实如此。它能让你用你所学到的去避免陷入某种固定思维和

行为模式。我吃的东西和其他人完全不一样，想的也不一样。我毕生的使命就是和

他人不一样，你能明白吗？我听音乐和别人也不一样，我在听音乐会的时候，会很

平和地私下批评，因为我不想变得那么好斗、强势，但是一看到那个乐队指挥拿起

指挥棒，我就想批评他。我很享受其中。我觉得这是我应该做的，也是一种刺激，

甚至在行业中，我也是如此，你懂吧？我和大多数人想的不一样，有很多人就是因

为这一点才喜欢我的。

对于他们来说，做一个与众不同的人也没什么不好。相反，他们

很自豪被贴上这样的标签，并且认为这是可以拿来吹嘘的事。其中一

个富人受访者是这样说的。

采访者21：我一直以来都是一个与社会格格不入的人。我总是做一些其他人不

会做的事情。其他人说，“经济会好转的”。我却说，“经济正在下行，未来两年，它

还会继续下行”。所以，如果将来经济开始不景气的话，我现在做什么能为将来做好

充分准备？

采访者：当你说出，“其他所有的人都说向左走，所以我转头向右走”，你的内

心会感到快乐。你同意我这个说法吗？

受访者21：是的，我确实是这样的。

事实上，第一种人——相对于第二种人——不会完全脱离大多数

人的想法。他们能够不假思索站在对立面而不是无动于衷，因为对于

这些人的主要信条之一就是：“群体”是错的。这个“群体”并不仅仅指

大多数人，通常它也指某一行业中大多数操控市场规则的人。

受访者16：我这样说吧，我总是不假思索地往反方向走。因为我的人生经历告

诉我，跟风一般都是错的。

采访者：你觉得你的成功中有多少是因为你不随大溜？

受访者16：90%……不跟风能够让你保持头脑清醒，不被大多数人的想法所迷

惑，让你去独立思考、尝试，去改变你自己的命运，不是吗？与大多数人站在一

起，被他们拽着，意味着你将你命运的控制权交到了他们手上。

许多受访者表示，与大多数人想法不同时，他们觉得很快乐。尽

管作为一个与众不同的人，站在大多数人的对立面时，他们会感受到

不舒服，但是对他们来说，那才是他们快乐的源泉。一位受访者承

认，不管是在面临职业选择还是进行投资时，他都会将自己置于大多

数人的对立面。

采访者6：我对此有一种莫名的快乐，因为毕竟这是我叛逆的一部分，我从没想

着和他人达成什么共识。相反，你可以说，我就是一个故意想与众不同的人。

另外一位受访者说，当别人做一些他们认为正确的事情时，他很

喜欢做一些“煞风景的事”。

采访者：一些人之所以能够成功是因为他们敢于提出不同的意见，做与众不同

的事。

受访者11：我也是这样。

采访者：你也是？有人说他们觉得这样做很好玩，这也是他们快乐的一种方

式。所以，你是怎么看待自己这种“不随波逐流”，又有点叛逆的行为？

受访者11：事实上这让我很享受。

采访者：你是说你享受，甚至当你和大多数人有分歧时也是这样？

受访者11：是的。

采访者：所有的人都在说着同一件事，而你却在说另一件事。

受访者11：是的，其他人都觉得某件事是对的时候，我会费尽心思做一些煞风

景的事。

对受访者来说，不只在投资时是这样。他们也很得意地举出日常

生活中一些大大小小的成功的例子。

受访者12：现在我能想到一个例子。我总是按照自己的方式去做事，或者至少

去质疑一切。我可以告诉你很多这样的经历，接下来我要说的便是其中一件。十年

前我去巴厘岛的时候，我下飞机时那里有很多排队伍，每队有100人——这里100个

人，那里100个人。有一张桌子旁边一个人也没有。于是，我就走过去说：“你好，

麻烦让我过去好吗？”桌子旁边的那个人说：“当然，没问题”。其他人看见了就都跑

了过来排在我后面。这种事情经常发生在我身上。比如说，如果当时我排在长队

里，想要买一部新的苹果手机，我会试着用一种非常规的方式去得到我想要的。同

样在房地产行业，如果我想买一处房产或者其他什么东西，我也会这样。

采访者：你能给我举一个关于投资的例子吗？比如所有人都在用同样的方式做

一件事，而你却与众不同。

受访者12：我绝对是第一个去积极投资C地、B地的人，[8]或者至少是第一批投

资者中的一个。

采访者：那么当其他人说“等一等，这么蠢的事，你为什么还要做”时，你是什

么反应？那会让你觉得很刺激吗？

受访者12：是的，很刺激。但是也没让我觉得很开心，因为我完全相信我自己

还有我做的决定。

采访者：当你做着与众不同的事时，你会感到紧张不安吗？

受访者12：不会。正好相反。

另外一位在医疗科技方面很成功的受访者说，当其他人和他意见

一致时，他会觉得不安。事实上，对于不跟风的人来说，当发现自己

的行为和想法与大多数人一样时，他们反倒会觉得不安。接下来的受

访者认为这种心态是创业成功的一个普遍的先提条件。

受访者32：我不管在哪儿都不随大溜。我一直想知道为什么人们老是做着和以

前相同的事，甚至都不想一下怎样能够做得更好，或者做的与众不同……但是一旦

我确认我做的是对的，我就会想起奥斯卡·王尔德的一句名言：“每次人们赞同我的时

候，我都觉得自己错了。”所以当我确定自己做的是对的时，我也明白了为什么其他

人觉得这是错的，你明白吗？大多数时候并不是合理论证的问题，而可能是其他的

原因。对此我毫不置疑。作为一个创业者，如果你随大溜的话，你永远都不会成

功。然后你会跟在掌舵的人后面，甚至直到你追上他了才会意识到这一点。但是如

果你定好了方向，成功的就是你。那在某种程度上意味着不随大溜。

一位在IT行业赚了大钱的受访者说经常受到其他人嘲笑，而这会

让他反击：“我现在比以往任何时候都能赚更多的钱”。

受访者33：是的，人们总是嘲笑我们。

采访者：为什么？

受访者33：因为他们说我们做的东西没有人会需要。他们说这是白费力气。

采访者：那你是什么反应呢？一些人会在其他人嘲笑他们时觉得更有动力。一

些人可能会觉得局促不安。从心理上说，你会有什么反应？或者你是像一些人一样

说，“现在比以往任何时候都能赚更多的钱？” 

受访者33：是的，我应该是那种会说“现在比以往任何时候都能赚更多的钱”这

种话的人。尽管我相信某件事，但同时对它也会带有一定程度的怀疑。有时你必须

要保持怀疑的态度，并不是所有的事都能解决。

19.2 “我不走寻常路” 

相比上面描述的第一种人，因为原则问题不同意大多数人的意

见，并从中得到巨大的满足感，第二种人则是完全和大多数人想的不

同。对于第二种人来说，大多数人的观点跟他们毫无关系——他们没

必要同意，也没有必要反对。受访者中，有一位非常成功的投资者

说，经常与大多人想的不一样是他获得成功非常重要的一个原因。当

问及他是如何看待自己与众不同、不随大溜的行为时，他毅然回答

道：

受访者22：并不是我认为自己是这样的，我难道是故意要做一个与众不同的人

吗？相反，我是根据什么对我来说重要来形成我的观点，然后我才会看一下我是不

是和大多数人的观点一样。我从来不会说，“看，如果我是一个与众不同的人会怎么

样，事情又会怎么样，会有前途吗？”那可能是一种方法，但不是我的方法。我会从

另一面看事情然后说：“在这个特殊的情况下，我认为这样做是对的”。然后我会看

一下这种做法和其他人一样还是不同。

采访者：尽管如此，当看见其他人朝一个方向走，你往反方向走，你却是成功

的那一个，这确实会使你有一种满足感。或者那对你来说真的没有什么意义？

受访者22：如果老实说的话，那个时候你已经做了决定，决定要怎么做。但是

你肯定还会有疑虑，因为其他人跟你做的都不一样。

采访者：有时候你会想，“难道是我错了？为什么其他人都往另外一个方向

走？” 

受访者22：是的。就是这样。

采访者：你也是这样吗？

受访者22：不，还没到那个程度。我一贯保持清醒、冷静。德国统一之后出现

过类似的情况。大家都到德国东部去抢购房产。在那个项目周围逛了一两天后，我

就说了一句：“我们继续做我们自己的事。尽管当时没有人会那么做。” 

采访者：我明白了。你不像我曾经说过的那些人，他们以随大溜为乐。他们

说：“其他人都往左走，所以我才想往左走。” 

受访者22：不是这样的……某些情况下，我会随大流。比如说，我会随大溜是


因为我不想把赌注放在下一次利率会升高上面。我相信大多数人都希望在短时间内

保持较低的利率，所以我就不会在大家都希望低利率的时候说希望利率高点。不管

理由是不是合理还是有待观察。但是保持现状是有道理的……这只是我随大溜的一

个例子。

一些受访者成功顶住来自同龄人的压力，表现出较强的性格。下

一个采访中可以很明显看到这一点，这位受访者提到他在年轻时顶住

了来自同龄人的压力。但是，他的一些观点也显示出他是典型的第二

种人，不会将本能地反对大多数人的思维作为一个原则问题，但声称

完全独立于大多数人的想法。

受访者41：我总是逆流而行，并且从未觉得这有什么问题。从一开始就是这

样，甚至当我还是一个学生的时候，就是这样。我给你举个例子。当大家都坐在桌

子旁做了一个决定时，我说，“不，我不干，这完全就是胡言乱语”。然后其他人试

图说服我。我是唯一一个没有参与那个计划的人，其他人都为此付出了代价。我从

来都是那么做的。我相信自己的头脑，我也会听他人的意见，但是我会根据我的想

法来做决定，而不是看其他人是怎么想的。到了最后，别人怎么说都不重要。我会

好好考虑别人的意见，但是最后我会根据我所认为对的去做决定，而不是附和其他

人的决定。我也不在乎其他99%的人是不是都反对我的观点。

采访者：简单一点来说，你的成功中有多少是因为你不随大溜？

受访者41：是的，我觉得我成功的很大一部分原因是我更相信自己而不是别

人。可以说我的成功很大一部分归功于此，这个原因最多占90%，至少有80%。

对于一些人来说，这种不随大溜可能是一种个人情感，甚至是一

种古怪的行为，但是很多时候，我是经过谨慎思考才做出决定的，因

为我知道很多金钱上的成功就是因为你敢于不随大流。一位在投资银

行以及房地产方面都非常成功的受访者说，他的成功几乎可以说就是

因为他在投资的过程中不跟风。他也说，当其他人都向左走，他却径

直向右走时，他感觉心里很爽。当问他这样是不是有时候让他很不

安，他承认他也经常怀疑自己。

受访者43：当然，经常会。其他人可能认为我很好斗，喜欢冒险，但是我就是

不想随大溜。我的每一个决定都是我做了大量的研究分析工作而做出的。当然，当

我不随大溜的时候，我也会经常问自己我做的是不是对的。毕竟，现在也说不好到

底什么是对的。有可能你需要很多年的时间才敢确定地说这条路是对的。质疑声一

直都有，有时候多些，有时候少些。有一些事情我已经完成了，有一些事情是其他

人觉得有争议的，但是我对那些事没有疑问。还有一些事情是你会质疑并且会再三

考虑的，你能理解吧？但是如果不这样做事情就糟糕了。那样你会完全封闭的。我

有一点自闭，但不是完全自闭。

他的逆向投资策略是基于这样一个基本前提，即某物的内在价值

最终会与市场价格相一致。逆向投资者的信念是，暂时性的市场波动

在一定程度上引发或加剧了对大众心理的影响，提供了以真实的内在

价值购买商品的机会。

采访者：是的，在某一时刻，其他人必须认识到事物的真正价值。即使当你说

别人很笨的时候，你也要在你做决定的时候预见到他们的愚蠢。你想过这些吗？

受访者43：对。我对市场建立了一定程度的自信，可能是由于我花费在英语国

家资本市场上的时间比较多。我相信，长期来看，任何投资的市场价格最终都会以

一个正确的水平结束。资本一向追随最好的想法，也许短期内并非如此，但长期来

看却是必然的。资本能找到最好的回报，而对于最好的想法——只有从长远来看

——总是有资本可用的。这只是时间问题。股票市场的投资者根据某种策略进行投

资。一些投资者需要增值方式，另一些则需要催化剂。他们的想法是正确的，但我

相信，价值实际上是短期或长期的催化剂，因为在某种程度上，价值是显而易见

的。

采访者：所以你相信它最终会盛行，就像自然规律一样，或者就像万有引力一

样。

受访者43：对，是的……我正是这么认为的。这可能需要一年的时间，但其中

的根本因素不可能永远被忽视。我完全相信这一点。即使在完全不理性的市场中，

有着完全不理性的市场参与者，经济发展史告诉我们，市场在长期内找到了正确的

水平。只是有时候要花很长时间才能做到这一点。

下面引用的是一位食品行业企业家说的话，他是最富有的受访者

之一。他不属于反对随大溜的群体，也不属于反对主流思想的人，事

实上，他认为这是一种“阻碍”。但他确实说道，他经常在开发新产品

时受到其他市场人士和专家的质疑。他用下面的例子来说明他的想法

背后系统性的考虑。

采访者：有时候，只有当你有勇气做一些与众不同的事情，敢于逆向思维时，

你才能成功。

受访者15：是的，确实是这样的。这才是合理的。

采访者：你能想到一个你生意上的例子吗？……每个人最开始都摇头说：“这是

什么疯狂的想法？”在这情况下，你回答说：“我不在乎，反正我们也在做这件事”。

受访者15：当然，这也适用于我们开发的几乎所有产品。其他人总是说：“这是

什么？你不能这么做。×××先生，你不能这么做”。

采访者：什么人会那么说？行业内的人？

受访者15：是的，主要是竞争对手，但也有一些为我工作的人，你懂吧？这些

所谓的“万事通”，他们说：“×××先生为其他品牌制造产品，现在他想制造自己的品

牌产品，他怎么会知道这应该如何运作？” 

采访者：不管怎么说你那么做了。根据我对你的了解，我会说你可能是一个喜

欢当别人都说你走这条路，你就会走相反的路的人，是这样吗？

受访者15：是这样吧。有一个很好的例子，当一群牛在路上走到一个岔路口

时。左边有一片漂亮的绿色草地，有100头牛正朝里那走去，有一头奶牛跑到右边的

草地，那里的草远没有那么茂盛。很快，左边草地上这100头牛就开始吃草，它们的

草也吃没了。右边草地上的那头牛可能没有最茂盛的草，但它有时间慢慢吃个够。

采访者：最后它吃的也是最多的。

受访者15：是的，这正是不随波逐流的意义所在。

采访者：这是否意味着当你表达一种与大众不同的观点时，你会感到一点不

安。你就是喜欢不随波逐流。你只是说出自己对事情的真实感受。

受访者15：嗯，仅仅依靠自己的感觉是不够的，还必须有良好的基础，是吧？

没有自己的想法，只是按照别人的说法去做是行不通的，那样做没办法解决任何问

题，反而会成为一种障碍。

另一位受访者的财富完全来自他在房地产领域的投资，而非他的

实际职业。2008年金融危机爆发之后，房地产价格大幅下跌，他趁机

大量买入地产，七年之后，市场价格再次高涨，他便以高价出售，从

而获得巨额利润。他遵从了在恐慌中买入，在狂喜中售出这一信条，

投资者沃伦·巴菲特也因为该信条而闻名。

受访者17：我认为，逆流而上是产生真正高回报的唯一途径。

采访者：我明白了。你说的主要是投资吗？

受访者17：在当前的市场上，我不会买任何住宅房地产……我认为良好投资的

基本前提是收购价格。

采访者：那么，你能否举例说明这样一种情况：你做了一件事，但是其他人却

有不同看法？

受访者17：就在金融危机发生后不久，我买了很多地产。

采访者：当时有一段短暂时间，房地产价格比较便宜。

受访者17：确切地说，是的。

采访者：是的，在2008年和2009年的时候。

受访者17：那时候我大量买入地产。

采访者：的确是这样。你购买了什么位置或什么地区的房地产项目？

受访者17：面向低收入消费者的地区。

采访者：我猜你当时买入时，价格与租金比的收益增值率为10左右？

受访者17：比这更低。

采访者：更低？

受访者17：当时的收益增值率为6。

很多时候逆向思维可能带来巨额利润，特别是在房地产市场，下

面这位投资者也是这种情况，他是商业房地产投资者。他之所以成

功，是因为他从银行购买了被扣押的房产，他又对这些房产进行了升

级改造，然后出售这些房产，获得了可观的收益。

受访者29：逆流而上对我很重要……我一直是这样做的，尤其是在其他人都不

想接触被扣押财产时，我已从中获得了巨大成功。人们确实说过：“他疯了。”对我

来说，最引人注目的例子便是×××，这是大城市的两座高楼。这两座高楼正在待售，

本来每个人都有机会购买它们。但在当时，大家都在说：“市场已经崩溃了，看看这

两个老街区。”而我说，“我正在买入它们”。这是一个典型的逆流而上的例子。

采访者：是的，当然是。说这些话时，你感到不安吗？

受访者29：我没有感到不安。

并非所有的受访者都是完全没有疑虑的。有几个受访者说，他们

有时感觉像司机在高速公路上走错路，不知道为什么其他车都朝另一

个方向前进。该组受访者包括下面这位来自金融业的企业家。

受访者44：我是一个逆向投资者，所以我选择逆流而上。在2005年年中，当时

金价特别低，我却买入了很多黄金……2008年，我买入了大量的瑞士法郎。

采访者：你的职业生涯是怎么样的？你是否也会逆流而上，去做一些别人不会

做的事情？

受访者44：是的，……当然会。当我向公司提出某想法的时候，大家都说那是

不可能成功的。于是我问他们：“为什么不可能成功呢？”他们都说：“如果这真是个

好主意，早就有人想到了。”然而我却说：“那么现在我真的要去做这件事了。”大家

都说，这是行不通的。

采访者：这让你感到烦恼吗？我的意思是，有时候你会想：“也许我就是那个走

错路的人。” 

受访者44：没错，我会这样想。然后，所有这些公司（这位受访者所在的行

业）都被卖掉了，我总是说我会保持独立。在某个时候，你会这样问自己：“他们是

白痴，还是我是白痴？”但这从来没有困扰过我。我从来没有觉得与众不同是一个困

扰。

另一位在酒店业获得了巨大成功的投资者对自己的投资表示怀

疑，尽管在原则上他完全相信自己的赢利能力。

受访者30：我对这一点深信不疑。我从一开始就完全相信。我经常讲一个故

事，我以前甚至可能已经跟你提到过……一天晚上，大约十点钟的时候，我开车到

工地去，那里有14个巨大的起重机，周围都是建筑物。就这么一次，我心里想：“你

是疯了吗？看看你在这里干了什么？”但只有那一次，那样的状态只持续了大约十分

钟。之后，我就开车回家了，而且从那以后，我就再也没有过这种想法。就在那一

刻，我对自己说这样做不会出错。我有这样的机会，一直做得很好，而且我会赚

钱。

银行融资通常是顺周期的，因此银行融资恰恰代表了相反的选

择。这有时对投资者来说很困难，因为他们显然很依赖银行融资。一

位受访者报告说，他甚至将银行的意见视为反向指标。当被问到“逆流

而上”是否对他有用时，他回答道：

受访者19：一直有用。自始至终都有用。我总和银行家交谈，听他们说的话，

我知道如果我的做法与他们告诉我的做法相反，那么我的做法会非常正确，而他们

告诉我的做法总是大错特错……我可以给你举出大概50个例子。

采访者：关于你的做法与他们所说的完全相反，你能给我举一个最突出的例子

吗？

受访者19：可以。这个例子与2003年×××的破产有关。某城市曾经发生了大型破

产，××× 在那里买了旅馆，还有52栋旧楼……我和×××银行做生意，他们被卷入其

中，产生了一些问题，他们问我是否愿意帮助他们解决其中的一个问题……在我们

吃晚饭的时候，他们非常高兴地说：“那么，×××先生，你打算做什么？”于是我答

道：“你知道，这很有趣，但随着事情的发展，我不知道这对我是否是恰当的机会。

我刚在那座城市买了52栋公寓楼。请想象一下。平均租金为3.90欧元，收益增值率

为6.3。”然后他们说：“×××先生，×××和×××，还有我们都支持你，认同你在许多交

易中的做法，但你现在已经开始在城里购买公寓了？我们无意冒犯，只是大家根本

不明白，那可不是银行的政策。如果可以的话，我们只能建议你撤销合同，但我们

无法在这方面认同你。”就在那时，我知道我赚了很多钱。

有少数人说他们不太热衷于逆流而上。有位受访者在他的领域非

常成功，是因为他复制了市场领导者的商业模式。实际上在他成为自

营职业者并建立自己的公司之前，他是这位领导者的一名雇员。当被

问到他是否经常逆流而上时，他坚定地答道：

受访者18：不，恰恰相反。我总是非常仔细地观察其他人。做我认为是正确的

事情。我从来没想过要改造世界，也没想过另起炉灶……我很清楚，在我们成立×××

的时候，我们最大的竞争对手已经做得非常成功了。是的，所以我说我们没有理由

去做很大改变，是吗？我们只需要做一两件不同的事情…… 所以，我认为我们之所

以成功，是因为我们成功地复制了一个好的理念。

中期研究结果

在大五类人格测验的50个问题中，没有几个能像“我会把自己描述

成一个喜欢开创自己道路的人”这一说法一样得到受访者的一致回答。

43个受访者中有41个人对这一说法表示赞同，只有两个人尚未决定。

没有人反对这个说法。

熊彼特对创业型的人的定义是：一个对大部分人意见持相反观

点，或者至少不按大多数人的想法行事的人，他在访谈中清晰地表明

了这一点。大多数受访者可以通过这些术语来分类，特别是投资者。

许多人把他们的财富成功主要归功于自己逆流而上的能力。

有勇气反对多数意见可能是成功投资的先决条件，因为这可以使

人们能够以低价买入投资项目而以高价卖出。当然，这并不是成功的

必然保证，因为总存在这样的危险：投资者会错误地把握时机，尤其

是当这种投资被高度杠杆化的时候。逆向投资者有时也会依赖其他市

场参与者，听从他们的判断，毕竟，只有在这种情况下，价格才会上

涨，投资者才可以获得利润。但当市场欣欣向荣的时候，在销售方

面，他们并没有任何问题，因为当他们的观点同多数人一样时，他们

往往会感到不安。他们认为多数意见是相反的指标，这也是他们在大

范围市场恐慌阶段以及欣欣向荣的上升阶段所一直持有的观点。

在访谈过程中，出现了两种不同类型的企业家和投资者：有一种

人很高兴站在反对多数意见的立场上，逆流而上。当他们已经感觉

到，如果他们的观点与他们轻蔑地称为“主流”的观点相一致时，他们

实际上是不舒服的。另一种人则更不同于大多数人，实际上大多数人

与他们无关。这意味着他们已经形成了不同于多数观点的自我观点。

即使与大多数人不同，他们也不会感到不安或受到刺激。有时他们的

行为与大多数人的行为非常相似。因此，他们不把逆向主义和“逆流而

上”当作基本的态度。
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[5] Joseph Schumpeter， Theory of Economic Development（London：Routledge，1981），

p.132. 

[6] Joseph Schumpeter， Theory of Economic Development（London：Routledge，1981），

pp.163-164. 

[7] George G.Brenkert，“Innovation，Rule Breaking and the Ethics of Entrepreneurship，” 

 Journal of Business Venturing（2008）：doi：10.1016/j.jbusvent.2008.04.004，p.4. 

[8] 受访者指的是次要的、价格较低的房地产地块。

第20章 应对危机和挫折

几十年来，活跃的企业家和投资者通常都必须面对重大的危机和

挫折。这些危机和挫折有时甚至大到攸关人类的生存。在创业研究

中，“行动取向”已被确定为企业家的人格特质，它以失败后的行动取

向来衡量。“失败后的行动取向意味着个人在错误或失败后仍然能够立

即行动，并毫不犹豫地继续他们的工作。” [1]希格露恩·索贝尔和迈克

尔·弗里斯发表的一项研究发现，29个性格特征中只有3个比失败后的

“行动取向” 更强烈地与创业成功相关。[2]“即使在失败之后，企业家在

该项的得分仍然有效。” [3]另一项研究发现，失败后的行动取向是成功

人士的一个关键人格特质。[4]

对富人传记的分析表明，很多超级富豪，诸如约翰·D.洛克菲勒

（John D.Rockefeller）、英格瓦·坎普拉德（Ingvar Kamprad）、迈克

尔·布隆伯格（Michael Bloomberg）、沃伦·巴菲特、沃尔特·迪士尼

（Walt Disney）等人，他们的事业是在问题与危机之中发展起来的。

[5]任何失败都可以转化为更大的成功。任何不利因素都可以转化为至

少同等利益的信念，这个观点可以在拿破仑·希尔的自助经典图书《思

考致富》中看到。“圆满地实现你的梦想，如果你遇到了暂时的失败，

永远不要在意‘别人’所说的话，因为‘他们’也许不知道每一次失败都会

带来同样成功的种子。” [6]希尔说，在美国最成功的人中有500个人告

诉他，他们最伟大的成就都是在他们遭受挫折后取得的。[7]

大五类人格测试的结果也清楚地表明，失败后的行动取向是这群

富有人士共有的一个重要特征。受访者被要求对以下说法提出看法：

“如果事情进展得不顺利，我不会轻易地气馁。”43位受访者中有32位

对此表示强烈赞同，10位表示赞同。只有一位受访者未做出选择。

在接受采访时，超级富豪被要求详述他们不得不应付的挫折。他

们被明确地问道，在挫折和危机中是否出现了机遇和进展。在采访过

程中，下面的访谈摘录展示了超级富豪处理挫折和危机的行为模式。

20.1 “表面上我很忙，但我的内心是轻松自在的” 

当被问及受访者用何种心态面对困境时，许多受访者说道，即使

在极其重大的危机中，他们仍然能够保持冷静，并能睡得很香。有些

受访者提到了他们的宗教信仰，以及信仰对他们的帮助。比如一位投

资者说，有一段时间他损失了数千万欧元，但仍然“从不表露他的情

绪”。

受访者：几天前我损失了数千万欧元，但我从来没有让我的情绪表露出来……

它并没有摧毁我。我更烦恼的是我输了……我要做某事，就会全力以赴。好运气会

随之而来。人们对我的看法是：“炸弹无处不在，不管是在左边还是右边，他都像平

常一样，甚至连眼皮都不眨一下……他最多可能拿一块手帕把灰尘掸掉”。他的表现

与那些基督教的基本价值观有关。基督徒谈论道德心，我不知道新教徒来说它意味

着什么，但对于天主教徒来说，你必须问心无愧，那么一切都不是问题，知道吗？

下一位受访者说，他相信“宇宙的力量”、积极思考的力量，以及

“对上帝的信仰”，这些都有助于他保持冷静，即使在他面临最困难的

情况时，包括破产，他始终保持冷静。他内心很平静，因为他对自己

有信心，他相信自己能在亏损1000万欧元之后赚回2000万欧元。一些

受访者表达了类似的看法。这显然符合第14章中关于乐观主义和自我

效能感的观察结果：这些富人能在危机中保持冷静，这是高度的乐观

主义和自我效能感的产物。当被问及他如何在心理上战胜困难时，下

面的这位企业家解释道：

受访者16：就我个人而言，我没有任何压力。

采访者：但是你是怎么做到的呢？

受访者16：表面上我很忙，但我的内心是完全放松的。因为我有信心。

采访者：你的冷静是从哪里来的？

受访者16：它来自我的信仰和积极的思考。这是对普遍力量的信仰，或许也是

对上帝的信仰。我经历了太多事，看到了太多美好的事物，也经历了很多糟糕的事

情。最重要的是有太多美好的事物了，我不相信自己会失败。我是一个不可救药的

乐观主义者……即使今天我损失了1000万欧元，我还是会很冷静，因为我知道我还

能赚2000万欧元。你可以在1000万欧元的绝望中崩溃，或者你可以这样想：“我怎样

才能挣到2000万欧元，这样我就能弥补这1000万欧元亏损并且又额外赚了1000万欧

元呢？”很显然，这就是一个总以客观的眼光去完全务实地看待事物的方法。当你正

在分析某件事的时候，你需要消除情绪而后再做决定。这是我应对危机的方法。我

从不害怕，尽管有时我很焦虑。我的生活不是由负面的东西决定的，如果明天是我

在这个世界上的最后一天，那么我就可以说我经历了一切。我唯一的遗憾是错过了

我女儿的婚礼。如果明天是我生命中的最后一天，我将拥有一个人所能拥有的最好

的和最长久的生命。我经历过一切，我尝过爱情的滋味，有儿女绕膝，也有家人关

爱，经历过失败，也体验过成功，这些都是一个人可能经历的最令人不可思议的事

情。我经历过一切。我还有什么可抱怨的呢？

让许多受访者感到特别自豪的是，即便是在最困难的情况下，他

们仍然能够保持冷静和从容的举止。来自食品产业的一位企业家认

为，危机会表明“你是否是那个对的人”。在危机中，他仍然十分冷

静。

受访者37：我是一个非常冷静的人。我不发脾气，始终保持冷静。比如，我们

曾受到来自竞争对手临时禁制令的打击。竞争对手公司的规模是我们的20倍到30

倍。我们不得不从1600家供应商召回我们的产品。谩骂和指责竞争对手没有任何助

益，不是吗？他们占了上风。我仍然保持冷静。我认为只有在危机中，才能发现你

有多大能耐，以及是否具备合适的素质。当事情进展得很顺利时，每个人都很开

心，但是如果事情进展得不顺利，天要塌下来的时候，人们就开始评判你的好坏，

并决定他们是跟你一条战线还是要站在你的对立面。公司赚了大钱时，谁都可以举

行宴会庆祝。若事情无法解决时，你需要坚定地说：“拜托，那些是废话，我们出去

吃个饭，好好谈一谈这件事吧。”我觉得能这样做非常好。有时候，那么做并不容

易，你必须强迫自己那么做。你必须运用理性和知识，即使它违背你的本心。当

然，在某些情况下，你可能会忍不住想爆发，但这没有任何意义。这样做一点好处

也没有。当然，这是我在这里所说的学习曲线。

与其他许多受访者一样，一位房地产开发商引述了以下说法：他

在危机中仍能惊人地保持平静。他认为，尤其是在与银行进行谈判

时，保持冷静是很重要的。当他补充道：“你不能害怕。不是每个人都

有非凡的勇气”的时候，他显然是很骄傲的。并不是每个人都有非凡的

勇气。

受访者38：最重要的是不顾困难坚持完成任务。你必须去找你的债权人，对他

说：“对，我们有一个问题需要解决。”……是的，然后你需要解决它。如果他们想

逼我破产的话，我就会告诉他们，他们不会得到一分钱。他们不会从我身上得到任

何东西，也丝毫伤害不到我。我说：“我们会另寻出路。”你得冒个险。你不能害

怕。并不是每个人都有非凡的勇气。

下面这位房地产开发商参与了一桩高风险的生意。它承认，如果

仅一个项目破产，他的公司就会破产。但他并不担心可能会失去一

切。他还是睡得很香。

受访者25：是的，我睡得很香。这并不会给我带来压力。因为我认为我能设法

使事情正常进行。我们真的处于这样一种状态，即如果我们的一个大项目破产了，

我们就会破产。这意味着压力一直存在，我们必须对所投资的每一个项目全力以

赴。

下一位受访者也是房地产开发商。他的公司不得不度过三年极其

艰难的日子。与其他一些受访者相比，他确实经历了不眠之夜，午夜

醒来，他在床边的一张纸上写下了待办事项清单，终于找到了一种心

理上的应对办法。他一做完这件事，就又能睡个好觉了。

采访者：那你当时是如何在心理上应付这种状况的？

受访者36：我可以详细地给你描述一下。我学会了如何从心理上应对巨大的问

题。

采访者：那是你必须忍受三年的事情，是吗？

受访者36：是的。这涉及个人解决问题的机制。一方面，你应该保持创造性。

另一方面，你不应该沮丧。所以，我只做一件事：继续像之前一样过日子，晚上出

去，见见女孩子，等等。直到八点钟，人们准备结束夜生活的时候，我常常会松一

口气。我每天凌晨四点左右醒来。我学会了不躺在床上思考问题。因为躺在床上会

释放荷尔蒙，那样问题难度似乎会增加两三倍。最终我会发现自己有三个问题要解

决。我会打开灯。我在各处都放着纸张，主要在我的卧室和我的床边放着纸。我会

把我的想法都写下来。我会写下要做的第一件事、最糟糕的情况，然后列一个待办

事项清单。之后我会冷静下来，再回去睡觉。

采访者：你已经把想法都写下来了。

受访者36：是的，因为那样做我可以找到出路、解决方案、行动方针，可以解

决这个问题。我就是这样做的，但这需要很长时间。起初，我花了3个月才平静下

来。但现在我有了那种平静。最后，我受益颇丰。我可以处理大量问题，包括重大

问题，而不去想从阳台上跳下去或者诸如此类的事情。有些人会被困难压垮，什么

也不做。你需要取得一个平衡。你可以去滑雪，或者在某天晚上去做些美好的事

情，一些非常特别的事情。你需要恢复精力。如果你抱着什么都无所谓的态度做

事，那也不行。那样你就会失去创造性，就无法想出解决办法。

特别是在公司成立初期，投资者的潜在负债往往远远超过其资产

价值。如果他们的公司资不抵债，他们将会负债累累。下面这位受访

者便是如此，其先前的负债总计在5000万欧元和1亿欧元之间——远远

超过他当时拥有的资产的价值。但他告诉自己，如果他损失了钱，他

还能挣回来。他坚信自己知道如何再挣到钱。这就是他那种强烈的乐

观主义精神和自我效能感所起的作用。

受访者29：我总能睡得很好。这是因为在我年轻的时候，我的祖父指引我信仰

佛教。这也与我过去经常做的运动有很大关系。我们曾经一起做瑜伽。我学会了某

些呼吸技巧。这些都可以让你变得冷静，或者可以让你忘记烦恼，放松下来。另

外，正如我已经提到的，我没做过雇员。我从未有过那样的安全感。我得一直确保

月底的时候我的账户里还有钱。这意味着，当你从未有过受雇于他人的经历时，你

就不会了解害怕失去某些东西是什么感觉，因为你从一开始就没有什么可失去的。

另外，我一直对自己说：“好吧，如果你失去了已经拥有的一切，也没什么大不了

的，因为你知道该怎么做，你明天就能把钱挣回来。”你了解这种感受吗？

早些时候，下面这位受访者的公司处于一个威胁其生存的困境。

他解释了他是如何在心理上应付这个困境的。

受访者27：这对企业来说确实是生死攸关的问题。

采访者：是的，你是如何在心理上应付这种情况的？

受访者27：我感觉这没什么大不了的，我还能睡着觉。当事情变得越来越糟糕

时，你会意识到自己不能再左右局面了。当我对自己说：“我需要在这方面更加努

力”，随后我会连续工作三个晚上。我可以与对方交涉，也可以制定策略。但是我们

客户的整个管理团队都换了，合作伙伴毁约了，团队不再工作了。这一切导致我们

再也不能从容地解决问题了，我们知道要走出困境需要付出很大代价。说得婉转

些，这是一个令人沮丧的时刻。但我们没有逃避，而是奋力前进。我们把精力主要

集中在再次赚钱的事情上，因为在这种事情上我们可以推动业务向前发展。我们只

关注未来。然而，我们又损失了300万欧元。对于刚起步的企业来说，这绝对是我们

所能承受的极限了。

另一位企业家说，重病使他学会了谦逊，让他保持冷静，在与自

己的商业伙伴分道扬镳后，他度过了商业生涯中非常困难的两年。当

面对另一位受访者的言论时，他是这样回答的。

采访者：有一位受访者对我说：“炸弹无处不在，不管是在右边还是在左边，我

都会像平常一样，顶多拿手帕擦一下灰尘。” 

受访者45：我也是这样。你必须在生活中经历一些挫折，之后处理类似情况才

会更加容易。

采访者：如果我没记错的话，你曾经告诉我你有严重的健康问题。

受访者45：是的。确实，我曾经有这个问题。

采访者：那次经历对你有帮助吗？你的健康问题使你在遇到其他情况时更加放

松。再遇到困境时，你是否会说：“嗯，主要的问题是我的健康问题？” 

受访者45：你也可以称之为谦卑，不是吗？你知道这一切都会很快结束。

许多受访者谈到，即使是在出现重大问题的情况下，他们仍有能

力断绝与外界的联系，集中注意力。受访者们总是一致地提到他们能

够专注于解决问题，而不是用问题来折磨自己。

受访者34：不，那些事不会让我紧张。当然，我也会思考这些问题，并且处理

它们。但这并不是说我晚上睡不着，或是感到不安或焦虑。在周末，或者当我在度

假的时候，这一切都消失了。

采访者：我想，一旦你摆脱了困境，问题肯定会消失，你不是那种老是想着这

件事的人。你能很快处理这些问题，然后继续前进。

受访者34：我完全赞同你的说法。我认识到问题所在。但我不是那种会花很多

时间在问题上的人，我会很快就开始行动，问自己如何解决这个问题，然后集中精

力解决它。我不想浪费时间来思考我是如何陷入困境的……很多人都是这么做的，

他们太关注问题本身了。当然，你必须面对问题。但是，你必须忘掉问题本身，并

把所有的注意力都集中在解决方案上。认识到危险，才能避免危险。如果你没有识

别出危险，那你就会置身于危险之中。当然，你还要彻底分析形势，然后制订解决

方案，集中精力解决问题，而不是停留在问题上。从我周围的世界来看，我认为这

是成功企业家的一个非常重要的特征。

20.2 “不要推卸责任” 

许多受访者在应对危机和挫折的关键特征之一就是他们对自己所

处的情况承担个人责任。他们认为，不应将责任转嫁到外部环境或其

他人身上，而是必须由自己承担责任。这似乎带给他们一种力量和自

我效能感。下面这位受访者谈到了他的破产经历。对于他来说，承担

个人责任也是至关重要的。他区分了两类人：一类人是在他人身上寻

找挫折的原因，另一类人是在自己身上寻找问题的根源。

受访者16：我在19××年破产了。你知道吗？最糟糕的是当时我知道我就要破产

了……当你回顾过去并分析问题之后，你才有勇气说：“我做错了什么？那是怎么发

生的？”我想，有必要区分两类人。第一类人说：“我在那里没有得到足够的钱，他

没有按时付款，等等。”第二类人说：“我犯了什么错误？我做错什么了吗？”而那些

说“我错在什么地方？我还有什么机会？”的人很有可能把事情做好，并且将来会做

得更好。

采访者：……你为自己负责，也可以自己改变事情。

受访者16：确切地说，是的。我们自己就是那个错误的根源。你得对自己的行

为负责，不是吗？当我抚养儿子的时候，遇到了很大的问题。我问自己：“我做错了

什么？”而不是问：“我儿子做错了什么？”从我不再犯以前所犯的错误的那一天起，

我的儿子变好了。

下面这位受访者不得不在自己很小的时候就面对并克服巨大的困

难。对他来说，重要的是不要在别人身上找问题，而要在自己身上找

问题。他认为，这种态度对于经历困难之后的个人成长至关重要。他

在采访中讲道，在他创业生涯的早期，自己是如何面临百万欧元诉讼

的。他把大量的资金用来进行各种投资，但自己的银行账户里已经没

有多少钱了。他确信，至关重要的是不要说，“他们太贪婪了，都是他

们的错”。相反，他对自己说：“你深陷这种困境是有特殊原因的，你

得面对困境，解决问题，从中成长，从而更好地做自己正在做的事

情。” 

受访者12：每当我遇到这种情况，我就开始努力工作。例如，有一次我被起诉

赔偿100万欧元。那时候我有大量的资金投入投资中，但我的银行账户里没有多少

钱。这会彻底摧毁我。起初，我很震惊，但当我遇到挫折时，我总是分析局势，认

识问题，然后承担责任。我跟我的员工说：“对，我们可以站在这里说，‘他们太贪

婪了’，但是我们不会这样做。我们要感谢这样的局面，因为它会使我们更强大，会

使我们变得更好。”……而这正是后来所发生的，我不能改变现实，而只能接受它，

而且，这尽管听起来很难，但对一些非常消极的情况，我只能看到积极的方面，并

说：“好吧，我将会做得更好。”所以我总是看到负面的、不好的事情，因为我总是

说：“不要推卸责任，不要说‘他们太贪婪了，都是他们的错’。相反，你现在身处这

种窘境是有特殊原因的，你得接受现实，解决问题，从中成长，从而更好地做自己

正在做的事情。而这种情况在另一种环境以及和其他领域里也是会再次出现的。” 

企业家们因自己的成功而获得荣誉，这意味着他们不会把自己的

成功归因于幸运的巧合或外部环境。在他们看来，他们必然要对自己

的失败和挫折承担责任。下一位受访者也在内心深处寻找自己经历挫

折的原因。

受访者37：你知道吗，这真的很简单。如果没有责任分担，并且一切都能像想

象中的那样顺利，那样会使我失望。但我不得不承认，事情不能得到解决时，情况

也是如此。我不能把所有事情的顺利解决都归功于自己，也不能因为事情不能解决

而责怪我的妻子，不是吗？

下面这位房地产投资者的身上展现了在任何情况下承担个人责任

的坚定内在态度。他甚至觉得对市场变化引发的挫折也有责任，比

如，他自己判断错误。许多人会说失败与他们无关，那是市场的原

因，“但同时我也必须承认，是我错误地判断了市场”。他并不因为其

他人也都犯了误判市场的错误而将其当作借口。

受访者41：挫折本身就是市场的产物……当然，你可以说这与你无关，这是市

场的原因，但同时，我也必须承认是我误判了市场。很可能每个人都犯过误判市场

的错误，但这对我丝毫没有帮助。这是你最开始所提问题的另一个例子，我最终不

得不依靠自己。当其他人对市场进行评估，并同我一样得出错误结论时，我并不觉

得这对我有任何帮助。我必须能够坚持并接受自己的决定。这是不能轻易地相信其

他人的另一个理由，你要根据自己的信念做出决定。

2008年至2009年间的金融危机是在几次访谈中提到的一个话题。

下一位受访者因投资于股票和房地产而变得富有，他认为，把责任归

咎于外界环境，并对任何过失都不承担责任的做法，本身就是一个错

误。“在一天结束的时候，我必须能够识别正在出现的风险，并预见到

这些风险。” 

受访者42：嗯，没人能对金融危机采取任何措施，对吧？当然，但是我必须澄

清，在日期，在资本市场关闭之前，我们是为数不多能设法将现金资本增加数亿欧

元的房地产公司之一。这意味着我们基本上为自己创造了一个很好的安全缓冲区。

但我仍然相信，事后看来，我们应该发现这些迹象，也许要早点为一些事情重新筹

钱，因为当泰坦尼克要沉下去的时候，我们正在甲板上跳舞呢。这就意味着，我不

是那种把一切责任归咎于外界环境而免除自己过失的人。在一天结束的时候，我必

须能够识别正在出现的风险，并预见到这些风险。在这一点上我对自己要求非常严

格。

其中一位受访者由于缺乏经验和所承担的高风险，在20世纪90年

代后期陷入了严重的财政困难。他在生活中也花了很多钱。当时，他

的公司有两个业务部门：住宅房地产开发部和向银行提供房地产咨询

服务部。突然间，这两个部门都赚不到钱了。他再次采取了他需要为

消极局面担负责任的态度。

受访者40：是的，那是我的错。在有些情况下，事情就这样发生了。我的意思

是，在别人应该受到责备的时候，最终我也要承担责任，因为我在玩火的时候已经

接受了这个风险，我不得不预见到在某个时候我可能会被烧伤。是的，就是这样。

如果今天我的一项投资破产了，那是我的错，因为我买了它，不是吗？这种情况有

时会发生，而你必须接受它。

另一位来自金融业的受访者，在受到他人欺诈时，也是尽力自己

承担责任。

受访者9：我从未对任何人提起过法律诉讼……的确有些人欺骗了我们，但我认

为，自己应该分担责任，应该事先仔细地考虑这件事……

20.3 “你能顺利渡过难关” 

在严重的危机中，许多人倾向于对事情做出积极的反应，而在对

银行或其他债权人和投资者的披露中，尤为如此。受访者声称，这不

仅仅是采取果断行动解决重大危机的问题，而且至关重要的是要表现

出最大限度的透明度。下面这位企业家认为，与债权人进行公开、及

时、诚实的交流是应对任何危机的最重要因素。

受访者38：生活中最重要的事就是要对自己的债权人诚实和公开。而我们的“朋

友”，我不会在这里说出任何名字，但你也知道，他们试图通过粉饰他们的形象来掩

盖他们的问题。当这种情况出现时，他们就完蛋了。因此，最好是去跟你的债权人

说：“看，我这里有问题，我们需要一起解决这个问题。” 

从心理上讲，这并不容易。许多受访者声称，在危机中，银行的

态度可能会在短期内发生巨大变化。一位企业家陷入了困境，银行的

大客户经理突然对他转变了态度，这使他感到很震惊。

受访者3：有一位×××先生，以前在慕尼黑Promenadeplatz珠宝店的时候，他总在

我面前作秀，亲自送我来到我的车前，然后弯下腰为我打开车门，并用我的学术头

衔来称呼我。而后来当我出现在他办公室的时候，也是他，突然按下按钮叫来他的

秘书，暗示让我离开。然后我说：“你是什么意思，我们才刚刚开始交谈。”他回答

说：“不，我们不是刚刚开始。如果你认为你会拿回来一丁点儿股权，那不可能。不

多说了。再见。”就是这个人，就在三周之前，曾经……

在公司的整个危机期间，至关重要的是公开和透明地处理问题，

并向债权人——70家到80家公司——毫不拖延、毫不掩饰地说明现实

情况。他认为，他只是设法争取得到债权人的支持。他立即与他们联

系并开诚布公地进行沟通，不像许多人在发现自己身处类似困境时试

图“回避他们的问题”，然后给自己找出路。

受访者3：在1992年底，那真是一个棘手的问题，我从中吸取了一个宝贵的教

训。我打电话给所有和我们有业务往来的公司，让他们听我解释。我告诉他们我遇

到了问题，需要和他们见面。我告诉他们钱进账了，但还远远不够给每个人付钱。

我提出了一个计划，并提议支付我们可以立即支付的费用。我说，“我们会付给小商

人更多的钱，而你×××，得到的会少一些，但只能这么做，我希望我能迅速地出售产

品，但在未来几个月里，我们面临资产折现力的问题。这就是将要进账的所有现

金。我知道如果我按照合同条款支付每个人，如果我必须履行我所有的义务，那么

我就要破产了。我对此无能为力。”所以我提出了我的建议，所有人都表示同意，当

时我觉得棒极了……我立刻联系了他们。我一走出银行，就和我们的财务人员一起

坐了下来。“好吧，情况就是这样，我们现在该怎么办？”我告诉他们有多少钱进账

和所有的账单，以及两者之间的巨大差额，然后我说：“好吧，我得和每个人谈谈，

告诉他们我们现在不能支付全部欠款，我们只能支付一部分欠款。” 

采访者：但肯定不是所有看到这些数字的人都同意你的计划。

受访者3：当然不是。有人抱怨，但毫无例外的，所有人都说“好，我们支持

你”。

采访者：你是如何克服最初制造麻烦的人的反对意见的？

受访者3：真的没有任何办法。这完全出乎我的意料，但我们通知了所有人，从

小公司到大公司，全都通知了。可能是因为他们说，在那种情况下，从来没有任何

人立即联系过他们。大多数人先是回避问题，他们说“我已经付钱了”，或者“支票在

邮局”，对此我从来都不理解，但他们就是这么做的。情况就是这样。我为什么不直

截了当地跟他们说？四周后一切都会结束。熬过这一关。这一点让我们达成了一

致。

下面一位受访者在他的职业生涯开始时，总收入达1亿德国马克，

由于在分配资金上犯了错，随后生意失败。在这种情况下，其他分销

伙伴消失了。与此相反，这位受访者积极地联系每一位投资者。

受访者4：是的，这是一项基金。这对我来说真的很困难。我甚至对自己说：

“你会顺利渡过难关，你并未受到损害。”我为了每一位客户在那里坚持……我所有

的同事和合伙人都消失了。我坐下来，打电话给每一位客户，告诉他们发生了什么

事。我准备与每个人谈一谈这件事，完全不隐瞒。我打电话给他们说：钱不见了。

如果你愿意，你可以打我，我承认我有一部分责任。我本应该预见到这样的问题，

我应该更加批判地对待事情，但这就是我们现在的处境。我处理问题的方式、当然

还有这对我来说意味着什么、我能从中学到什么，以及如何从中吸取新的能量，这

些对我来说都很重要。

一家大型食品公司的老板报告说，只有将所有数字完全透露给劳

资联合委员会，才有助于建立信誉，解决公司所处的危机。

受访者26：有一次公司损失很大。那是和×××一起做生意。当然，因为其产品和

公司看起来非常好，没有人会相信这件事。然后我拿到了数字，打电话给劳资联合

委员会，说：“看，这是我们的数字。”他们非常惊讶。然后，在所有人的共同努力

下，我们使业务恢复到正确的轨道上。这营造了一种完全不同的气氛，你知道吗？

自那以后我们再也没有亏损过了。

采访者：解决这个问题的关键因素是什么？

受访者26：大家齐心协力。如果我们站在那里说：“好了，现在我们需要削减成

本。”人们会说：“好吧，现在，领导要削减成本，因为他们想少挣一点钱（莫名其

妙的）。”但是如果你说：“看，我损失了10%的销售收入”，他们会相信你。我清楚

地告诉他们，他们的工作处境危险。

20.4 “回首往事，一切都是最好的安排” 

然而，在危机中，这不仅仅是消除问题和重建现状的问题，而是

完美地化腐朽为神奇，利用新的力量走出困境。一位受访者总结道：

“回头看，所发生的事情都是有益处的。”许多受访者表达了类似的观

点。

这位受访者的生意最初只包括几家商店，而如今有数百家商店。

业务之所以得以扩展，是由于与批发商的意见出现了不一致。

采访者：你已经拥有了所有这些商店，是什么让你决定扩大规模？

受访者14：是的，我跟一位批发商曾经的关系出现过问题。他总是告诉我他看

重我们的质量，但实际上他为了降低我们的价格给我们施加了非常大的压力，我不

得不说：“不，我们不会再给你供货了。”但我想扩大规模，所以我对自己说，“客

户、个人客户、最终客户，他们要么来，要么不来。然后你就会知道，现在就是你

的机会”。所以我去和我父亲讨论这件事，告诉他我想扩大我们的商店规模。我父亲

的第一反应是绝望地举起双手……他让我继续坚持下去，我每年开10家到15家商

店，这完全是成功的。

而下面提到的这位IT企业家，遇到了一个影响大约1000名客户的

重大数据库问题，这一问题促成了一项创新，使他的产品能够适合主

要的商业客户。

受访者33：我们有一个数据库系统。我们使用的软件对于我们的大客户来说并

不是很稳定，因此，也就是说，我们必须对产品进行重大改进，然后安装一个全新

的数据库内核。在那之后，产品才真正适合大企业，可以与SAP等集成。这一切都

不可能用旧的技术来实现。

采访者：你能再给我列举一些详细情况吗？

受访者33：好的，除了软件的核心代码外，软件是基于一个数据库的，这里存

储了所有的数据。数据库分关系数据库和非关系数据库。我们都知道的数据库来自

Oracle或DB2，来自SAP或微软SQL Server。这些都是当今最著名的数据库制造商，

但也有其他的。当然它们有自己的优势，而且很多产品实际上对客户来说更便宜。

我们有一个数据库，它不断给40多个工作站的客户造成死机和系统冻结。这个问题

相对来说是非系统性的。我们不能百分之百地确定是由于数据库或者其他原因导致

出现问题的。但是已经开始怀疑了，因为我们的小客户没有遇到过同样的问题。我

们没有那么多大客户。我们的业务更多地涉及许多小客户。由于这些问题，我们在

某一刻决定做一笔大投资，我认为是两年的开发容量，来更换数据库。它不像汽

车，卸下发动机，换上新发动机，一切又会开始正常运转。数据库迁移是一项巨大

的挑战。我们现在讨论的可是一千多个客户。你不能一次就把它们全部换掉。但我

们成功了。我们痛苦了一段时间，直到整个过程结束，但一旦完成，我们就突然完

全不同了，我们成了一个全新客户层的重要潜在供应商。

采访者：服务于更大的客户？

受访者33：是的，服务于更大的公司。服务于拥有更专业的IT基础设施的公

司。

下一位受访者声称他公司最重要的融资伙伴在金融危机中撕毁了

一份合同，这给他的公司造成了生存威胁。然而，如果没有这一违约

行为，他就无法以高价出售他的公司——这个价格远远超出了他的预

期。

受访者18：融资伙伴背信弃约的那段时间正赶上信贷紧缩期。我们花了两年时

间才把事情控制住，这真是一段非常艰难的时期。我所做的一切都冒着极大的风

险。但我完全相信我最终会赢，因为我确信我能使公司重回正轨……在这一切之

前，我决不会相信这样一个有信誉的合伙人会像这样撕毁合同。这些合同价值数亿

欧元。

采访者：我曾与一些人交流过，他们告诉我，最终是问题或者挫折铸就了大

业。你也是这样吗？

受访者18：是的，当然。你把×××银行对我公司的估价和我出售的价格比较一

下，那可是一比三。我一直相信我的公司价值不止如此，你知道吗？但×××银行，他

们本来就要从一个不同的角度看待问题，不是吗？但我知道，公司的真正价值不仅

仅是资产和房地产开发的总和，还有我们在德国的独特地位。

采访者：因此，事后你可以说，尽管事情糟糕，但事实上是好事，因为否则你

永远也不可能实现你所做的一切？

受访者18：是的，你确实可以那样说。

采访者：要不然，你可能已经退出了，谁知道事情会有多么困难。

受访者18：如果没有信贷危机和×××违反我们的协议，我可能不会做任何事情，

我会像以前一样快乐地继续下去，不是吗？但我最终可能无法拥有这样一个强大而

有吸引力的公司，一个从渴望进入德国市场的买家那里获得高溢价的公司。

下面这位企业家的投资曾在过去几十年中经历过三次重大危机。

其中一次危机是，数十亿欧元的投资陷入了严重的财政困难。但从这

些危机中，公司变得更加强大了。为了应对危机，新的战略得以实

施，公司除了发展之外别无选择。

受访者22：我们必须制定全新的战略，提出全新的理念。这基本上促使我们正

在从纯粹的资产管理公司发展成为一个垂直一体化的房地产公司。

采访者：这就是你现在所做的一切的基础。

受访者22：是的。在这方面，我们接受了这场危机，并说，我们将不得不在×××

靠自己完成住宅开发，因为开发商已经撤资了，所有建筑都还没有完工，就这样被

扔在那里。因此，要做到这一点，我们需要引进人员来负责施工管理。我们必须先

雇用他们，事情才能继续进行下去。随后我们不得不雇用一个团队。这就是我们如

何从曾经只在管理层参与房地产项目的资产管理公司，发展成为一家实干型公司，

在工地现场摸爬滚打，管理建筑物和施工等。

采访者：这意味着，在这三次危机中，每一次危机的结果都是积极的。

受访者22：当然，我们在每一次危机中都变得更强大，并非总是在财政上更强

大，而是在组织上变得更强大，或在其他方面更强大，比我们陷入危机时更强大。

下面这位受访者，在竞争对手拿到针对其公司的临时禁制令时，

被迫进行产品召回。这是一个严重的问题，但它却带来了利润增长，

因为它为他的产品打开了中国市场。

受访者37：我就在那里，被这5000箱产品包围着。产品都已经开箱了，已经贴

上了价格标签。商品价值大概200000欧元，加上召回费用和重新供应新产品的费

用，总费用在300000欧元和500000欧元之间，如果再加上法庭费用和律师费，总费

用会更高。他们重重地惩罚我，都是因为我不够细心。然后我坐在那里，对自己

说：“那么，我们能用这些东西做什么呢？”我们不允许把它们重新投入流通，是

吗？然后，有个中国人带来了转机，他说：“我喜欢你带到那里的东西。我将全部买

下，并为你在中国建立一个品牌。”所以我们突然在中国有了一个品牌。我们是中国

该类产品中增长最快的品牌之一，如果没有发生过那些事情，谁会想到在中国销售

包装尺寸如此之小的产品类别呢？

下面这位受访者说：“挫折和烦恼给了我更大的幸福。”这些挑战

主要带来了个人的变化，因为他通过这些挑战学会了谦卑。

采访者：你说过对你来说重要的是（采访之前，受访者写下了他的观点）：“我

们需要成功，但我们也需要挫折和失败；挫折、失败和精神宣泄给了我更大的快

乐。”……你能给我举个例子具体阐述一下你的话吗？比如在哪种情形下你会说，

“这个挫折对我来说意义非凡”？

受访者21：我经历过很多大大小小的精神发泄和挫折。如果要说最严重的一

回，那应该是×××。我收购了这个公司，相信自己能够经营好它。但是，银行方面出

了问题，他们不愿意再提供贷款。经营这样一个资本密集型公司，你需要的就是银

行贷款。紧接着，规划部门不批准的决定让我深陷困境。接着媒体也介入了，写

道：“他正在做一些错误的事情。他在背弃对租户的承诺”。这让我反思我到底在做

什么，因为我觉得他们都错了。但如果我想更进一步反思的话，我只能说，如果没

有买下这个公司……我可能会把三倍的钱投在德国东部地区，但那么做是不会有好

结果的。所以，遭受挫折可能让我想到一个经济合理的解决方案，或者会刺激一个

人做出改变，变得谦逊。因此我认为，就像一名登山运动员一样，勇气和谦逊都是

需要的，这正是生命的意义所在。有了勇气，我才能无所畏惧地接受任务，但同时

也需要保持适当的谦逊，因为我知道，做事的过程中，有很多问题靠勇气是不能解

决的，这时候需要的恰恰是谦逊和谦虚。

采访者：如何理解通过谦逊和谦虚来解决问题呢？这显然是个有趣的说法。你

能进一步解释一下吗？

受访者21：过多的勇气和自信往往会让人滋长侵略性。而谦虚则意味着实事求

是地看待他人，同时不高估自己，认识到自己其实也是一个很平凡的人。我相信这

些就是谦虚的基础。拥有这个品质意味着我们能够认识到，如果没有命运之神的青

睐，我们是不会成功的，同时也意识到，我们不应该一味地享受生活以及它带来的

一切美好事物，还应该明白这些是从哪里来的。

下一位受访者，在开始他的创业生涯之前，曾是一名有着辉煌成

就的竞技运动员。他将商业失败和竞技失败作了对比，说道：“我发现

如果一直都在成功的话，生活会非常乏味。” 

受访者27：首先，危机是生活中不可缺少的一部分，甚至在体育运动中也是如

此。我发现如果一直成功的话，生活会非常乏味。我认识一些人，他们在比赛中一

直是赢家，但是，仅仅一次发挥失常之后，他们就消失了，再也没有出现。所以，

我发现压力和危机才是真正的挑战。当然不一定跟我面临的危机一样，要花费很多

的钱。我的企业在那一次危机的时候，真的是处在生死存亡的关口了。

另一位受访者也说，回首往昔才发现，经历了那些失败和公司的

生存危机，他自己才有了真正的成长。那些挫折让他变得成熟。他

说：“我需要经受三年的沉重打击，否则，我永远也不会长大。” 

受访者40：这就是我说危机是发生在我身上最重要的事情的原因。那个幼稚而

又固执的青年蜕变成一个善于分析思考的人，在降低公司面临的风险程度的同时，

我自身也变得更成熟了。可以说这是汇总了诸多经验的结果……我需要经受三年的

沉重打击，否则我永远不会长大，也学不到什么东西。事实就是如此，你懂我的意

思吗？

采访者：所以你觉得危机是一件好事。

受访者40：简直是完美。我的意思是，不然我们也不会坐到这里，对吗？

采访者：那你学习中取得的最大成就，也就是主要收获是什么呢？你说你变得

成熟了，可不可以说一下，你从这场危机中吸取的最积极的教训是什么？

受访者40：好的，首先，你要弄明白自己能干什么、你拥有的力量和手段。对

我而言那就是说服别人以及正确评估形势的能力。你之前问过我，“是什么让你与众

不同”。正是这个能力让我与众不同。是的，这就是我所领悟到的。我真正地领悟到

了自己最擅长的是什么，然后付诸实践。

采访者：所以它给了你信心。

受访者40：我无比清楚地告诉自己，在这方面我能做到最好。如今我懂了，在

使用Excel软件时，没必要做一个完美主义者，其他的很多事情亦是如此。有人会用

Excel不就行了吗？

挫折和危机是很重要的，下面这位企业家说道，因为“当人们在面

临压力和绝境时，他们会比一直走在阳光下取得更大的成就”。20世纪

90年代初，由于银行不批贷款，他遭到了严重的财务危机，自己又没

有足够的股本来弥补差额。最后，他找到了一个新的解决方案，“这个

方案完全是被逼出来的，因为除此之外，我们别无他法”。这一解决方

案后来成了他公司经营模式的重要基础和独特卖点。

受访者41：没错，我相信，当人们面临压力和绝境时，他们会比一直走在阳光

下取得更大的成就。另外，我也深受父母的影响。我最敬重的人就是我的母亲。那

时我还在上学，那件事对我来说是一场灾难，我花掉了一大笔钱，包括透支了我能

赚到的钱。这件事给我的影响很深远。这只是其中的一方面。你必须比阳光普照的

日子里更加努力地奋斗。另一件事是在看到我父亲对金钱的态度后，我告诉自己，

这辈子，我可以做任何事情，但绝不能像父亲那样。这基本上成了我的安全座右

铭。

20.5 “考试后第二天，我什么都忘了” 

如本书第3.2.4节所述，经历失败后的行动取向代表了成功企业家

的一个重要特质。这些受访者中，没有一位曾长期在危机或沉重挫折

中止步不前，也不曾在懊悔中浪费时间。有一位受访者，曾经历过数

次重大危机，而且曾经暂时损失了大部分资产，他用下面的一则逸事

解释了他的态度。

受访者3：不，我觉得我得到的教训是要永远相信自己，要看到事情积极的一

面，想方设法解决问题，要展望未来，永不回头。有个故事讲的是一个美国教授正

在给一群学生上第一堂课。他只是坐在那里，一言不发，在所有学生都看着他的时

候，他把一公升牛奶倒入了下水道。接着，他又把另一公升牛奶倒入了下水道。这

时候有一些学生率先抱怨起来。接着，他又把另一公升牛奶倒入了下水道。抱怨的

声音越来越大。这是在胡闹什么？然后又是一公升牛奶，这次遭到了大家明确的反

对。难以置信的是，浪费还在继续。然后，这位教授转向学生们说：“所以，我们刚

刚学了第一堂价值千金的课。不管你们有多恼火，倒掉的牛奶是回不来的。” 

下面这位受访者在金融行业积累了大笔财富，他的事业是在以前

的老板终止了和他的雇佣合同之后开始的。就在与老板会面，通知被

解雇之后回家的路上，他决定去创业。他的座右铭是“如果你2∶0落

后，那你需要进三个球。而不能闲站着，数着球场草地上的叶片，对

自己说，‘天哪，今天真倒霉’”。他总能快速地克服消极的想法。

受访者44：当我还是个孩子的时候，我就是这样处理困境的。当时如果我被惩

罚要完成某项任务，或一周之内禁止看电视，我只会说，“很好”，因为我知道一周

很快就会过去。

采访者：但在那个时候，那种情形下，你需要立即采取行动。

受访者44：是的，我必须采取大量专业的对策，同时我会尽量控制自己的情

绪。

采访者：当然。从被解雇到创立自己的公司，你用了多长时间？这中间的跨度

有多大，你做决定的速度有多快？

受访者44：见面后，我回家的路上就做了决定。

采访者：你是之前就已经在考虑这件事吗？

受访者44：没错，我经常会考虑这个事。我常想：假如我是老板，我的处事方

法是否会有所不同。所以我当时就说，“很好，开始行动吧”。

采访者：但是你之前并没有真正想过自己去创业，对吧？

受访者44：没错，没有……有些事情我总是会错过，还有些事情我认为是错误

的。当时想着既然自己要创业了，我就下定决心要避免犯那些错误。

采访者：这就是说，你有这些想法的时候，也就在那个时刻，你再次充满了正

能量。

受访者44：是的，是的……其实当时我的内心很煎熬，但说到干劲和能量，我

已经像在足球比赛场上准备进攻时的状态一样了。这并不是说要不惜一切代价进球

得分，尽管当时我的内心很痛苦，但我马上说道：“我怎样才能将球射入球网呢？” 

如果你2∶0落后，你需要进3个球。而不能闲站着，数着球场草地上的叶片，对自己

说，“天哪，今天真倒霉”。

下一位受访者是他所在行业中最有经济实力的人之一。对他来

说，学会原谅自己的过错非常重要，因为“我意识到，我们竟然为不能

原谅自己消耗了50%的精力”。他甚至请了一位老师，来帮助他学习

“原谅的艺术”。

受访者21：在199×年，我发现自己需要掌握一个人能拥有的所有力量，并且意

识到，由于不能原谅自己，我们会消耗掉自身50%的精力。我犯了一个错误，它正

阻碍着我，现在我需要反思这个错误，然后从内心里原谅自己，和自己交谈。我需

要彻底消除这个错误。所以，我知道如果在199×年和199×年之间我没这么做的话，

我就完了，不管是在事业上还是个人生活上。这就是我的秘密，我意识到了，由于

不能原谅自己或别人，人们会消耗掉50%的精力，有时候甚至更多。所以，在199×

年，我请了一位老师，专门教导我这个事情。每周，当我发觉到一个错误时，我都

会抽一个晚上花费大概3个小时的时间来原谅别人，原谅自己。我的事业和生活能够

有所成功，我确定这归功于原谅的能力，非常确定……秘诀就在这里，它是我的能

量来源。随着我的训练、重复和使用，这种能量会慢慢增强。但决不能这样想，“我

原谅自己，原谅他人，但在内心深处我知道，我依然可以把他们全部打倒”，这样就

不起作用了。

采访者：那对你来说，学会原谅自己和原谅他人哪个更难呢？

受访者21：原谅自己是最难的。

下面这位受访者以承担巨大风险为乐趣。他将投资看作游戏。所

以亏损时，他并没有多烦恼。

受访者：我为某个事情奋斗了一年，甚至两年、三年。我当然会紧张，感到压

力巨大。但是，当我最终知道自己是赢了还是输了5000万欧元的时候，那更像是在

上学时，你真的很刻苦地学习，去参加考试然后通过了。而等考试那天一过，这件

事就无关紧要了。就连紧张感也消失得无影无踪。我认为我是一个在行业里经历过

大起大落的人。如果你以前赚过大钱，你就只能大笔输钱……就像在《旧约》中说

的那样，“赏赐的是耶和华，收取的也是耶和华”。但我所相信的是，人们思考，上

帝就会指引。人类一思考，上帝就发笑。我从来没有体验过能够准确预测事情的感

觉。我有我的观点，而且有时这些观点是对的，但我不得不说，每次都是猜测而

已。

另一位受访者曾在公司最重要的一个项目中，经历了巨大的挫

败，那次，在经过多次的磋商之后，他的生意伙伴却在最后一刻决定

退出。他说过，处理这个项目的员工“彻底崩溃了”“遭受了巨大的打

击”，这是可以理解的，但他自己在经历这种挫败后，却能够很快地

“跟过去划清界限，继续前进”。

采访者：在心理上，你是如何处理这种情况的？没有人能简单地说，“很好，没

关系”，或者，“算了吧，事情很快就会恢复正常”。它是会对人有影响的，要知道，

你也可能受影响。你有自己的方式来处理事情吗？你能比别人更快地把事情抛在脑

后吗？

受访者25：是的，我公司那位处理这件事的员工彻底崩溃了。这件事对他打击

很大。他觉得被人背叛了，而我则完全可以理解。当然，另外，我也感到愤怒。

采访者：当然，在受到打击之后，每个人都会感到失落和沮丧，但我更感兴趣

的是，这种感觉会持续多久？或者说，从心理上和情感上，你多久能放下并克服它

们？

受访者25：没错，我很快就能将它们抛在脑后。

采访者：那你会说，这是在行业中所必备的重要素质吗？

受访者25：是的，你需要经受一定的挫折。我保证，我具备这个能力。我经历

过太多这样的波折啦。而且我知道，有时候这些是发生在我身上最好的事情。曾经

有很多的收获我都在最后一刻错过了，但后来还能再次碰上，我只能说，“看来运气

还不错”。

下一位受访者经历了很多危机和挫折，但他一直专注于问题根源

渡过这些难关。他认为，在这种情况下，其他人倾向于把精力集中于

无关紧要的事情上；他们回避问题，或者陷入困惑，而不是把精力集

中于问题本身。

受访者20：没错，就这一件事。在我的办公桌上没有别的东西。其他都没

有……就这个。我整个办公桌都是空的。在我的办公桌上只有一个主题。我不做其

他事情……也不会像其他人一样压制事情。

我可以告诉你，我甚至设计了自己的A4文件，上面列着A、B和C，你知道吗？

我发现人们面临压力时，他们可能会加大工作量，他们试图去完成十项任务。到了

晚上，他们会说，“我今天做了很多事”。但真正的艺术是，在我真正面临压力时，

我会保持冷静。突然之间，我不再需要处理A、B和C。我会划掉B和C，只留下A。

你必须有自己的想法，因为当面临压力和真正的难题时，你可以到你的员工面前，

问他们，“你们整天都干了什么？”这就是我学到的东西：当你面对你的管理团队，

要求他们列出所有正在做的事情时，你基本上可以划掉他们清单上3/4的内容，然后

说，“这些事情是我们当下不需要做的”。然后你在清单上写两三点，比你画掉的那

些少得多，就让他们集中精力做这些事。但对公司来说，这些就是最重要的任

务……我来告诉你，如果公司生意不太好，有些人过来说，“我需要一部新手机，因

为我的已经用了两年了”。我会说：“给你买一部新手机，那能给我们带来更多收益

吗？”如果他们说“能”，那就给他们买一部。但如果他们说“不能”，那他们只能用旧

的……其他的事情都得放在次要位置。这和开支有关，和招聘也有关。但经验告诉

我，最关键的是要培养正确的态度，企业家的态度，这才是企业家们真正需要的，

也是他们需要帮助和支持的地方。我自学到的东西，也是能让他们自己领悟的东

西，就是把你一整天所做的事情都写下来。作为老板，当你看到某个人一天都做了

什么，比如浪费了多少时间浏览网页和闲聊时，就要从清单上把这些事都画掉。只

需要几笔，剩下的就是两个到三个关键点。

中期研究结果

根据创业研究结果，“失败后的行动取向”是企业家们一项重要的

人格特质。从这些采访中可以清晰地看出，超级富豪对于挫折和危机

所采取的独特应对方式，是他们取得成功的一个重要因素，也是他们

的一个共同特征。

首先，值得注意的是，许多受访者谈到，他们能够在面对危机时

保持极端的沉着和冷静。虽然有些企业家确实谈到过会失眠，但大部

分人强调，即使在最严重的危机中，他们依然能够放下工作，睡个好

觉。他们带着些许自豪感宣称，只有经历一次严峻的危机，你才能发

现自己是否拥有强大的精神力量，并能知道自己个性有多坚强。这些

超级富豪的成就似乎还得益于他们乐观主义精神的强大力量，以及对

自身自我效能感的强烈信念（详见本书第14章）。

同样令人印象深刻的是他们的心态，他们不会将挫折和危机归咎

于外部环境或他人，而是从自己身上找原因。本书中采访的超级富豪

并不将自己视为外部环境或竞争对手玩弄诡计的受害者，而是主动承

担个人责任。面对危机，他们也不会以负面的市场变化为借口，而是

承认归根结底是自己对市场的误判。

应对任何危机，关键在于通过坦诚而透明的方式解决问题。战胜

危机的唯一机会是，提前且不加掩饰地将现状告知所有受影响的利益

共享者——主要是债权人、银行和投资者。

然而，处理危机并不单单是解决根本问题以及恢复现状。更确切

地说，受访者们是要将局面从不利转变为有利。他们反复谈到自己是

如何从危机和严重挫败中获得成功的。企业家们解释道，他们公司规

模的扩大、新市场的占领以及公司战略或产品的重大改进都是在应对

严重挫败和危机之时实现的。他们的品性也因这些危机而得到磨炼和

强化。这是有道理的，因为如果一切顺利，人们不会去质疑自己现有

的战略和程序，而危机却能够迫使他们这么做。

这些受访者都能够很快克服负面经历带来的影响。简单地说，他

们绝不纠结于无力改变的事情，而是专注于实际的危机解决方案。对

他们来说，原谅自己的过错和承担挫败的个人责任一样重要。
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第21章 结论

21.1 概要

和贫困研究不同，学术性的财富研究仍处于起步阶段。最初，研

究人员只考虑到个人收入，后来扩大了范围，将研究对象的资产价值

也考虑了进来。目前，净资产达到数千万欧元和数亿欧元的超级富豪

还没有进行过系统性的调研。这是此类调研所需要做的第一项研究。

现有的“精英研究”也没有集中研究过这个群体。迄今为止，因为学术

研究的对象是“经济精英”，所以选择标准在很大程度上是基于公司的

规模。因而，大部分以前的研究都集中在大公司和主要银行的执行董

事会成员身上，换句话说，就是聘用的高管。而企业家们却几乎被现

有的精英研究完全忽视了。尽管事实上，即使是中小型规模的公司老

板，通常都比大型、跨国公司聘用的高管拥有更多的财富。

2012年，德国有16495名[1]百万富翁。其中有数百名是大型公司的

董事会成员，他们是万众瞩目的一群人，也一直是经济精英研究的对

象，但只代表了高收入人群中的一小部分。[2]相反，本书中出现的受

访者则只有极少数是大型公司的董事会成员。而本次大多数受访者是

企业家和投资者。他们的公司大多数都只有几十名或一百名员工，只

有少数几家属于大型公司，这几家大型公司的高管曾是之前精英研究

的对象。

本书提出将“经济精英”的概念划分为两类。本书的研究是专门针

对第二类人群的。之前的精英研究已经对第一类人群，即大公司的高

层管理人员进行了非常细致的研究。由于他们的职位和公司的规模，

这些人群很可能会影响到国家层面的政治决策。而本书的研究对象是

第二类人群，即财富精英，迄今为止，他们几乎没有接受过调研。他

们主要是企业家和投资者。财富研究的重点应该是第二类人群。

根据这个词的标准定义，第二类人无疑是精英，因为这个人群经

历了完全不同的选拔过程，他们在某些特征上，相对于社会系统的其

他成员来说，是出类拔萃的。与大型公司的执行董事会成员不同，能

否进入这一精英阶层不是由公司委员会（比如监事会）决定的，而是

完全取决于企业家和投资者自身的市场成功程度。

我们已经为采访超级富翁设置了一些系统问题。“德国的财富”项

目的调查结果显示，除了遗产和其他财产赠与外，创业精神是最可能

创造财富的途径。然而令人惊讶的是，迄今为止，学术财富研究很少

关注范围更广的创业研究成果。所以，对于本书中提到的问题，将创

业研究成果运用到财富研究上是很重要的一步。

学术财富研究的进一步成果是，认识到了人格特质在财富创造中

具有决定性的作用。因此，本书中的问题也考虑到了美国对企业家人

格特征的大量研究。除了这些创业方面的研究成果外，采访问题的设

计还借鉴了其他研究学科的知识，尤其是行为经济学和学习理论领

域。采访主要围绕以下几个主题。

·受访者青年时的具体特征（具体考察了受访者在中小学、大学期间的正式学习

和通过体育和早期创业实践进行的非正式学习）。

·自主创业的动机。

·设定目标的作用。

·销售技能对经济成功的重要性。

·乐观主义和自我效能感的作用。

·风险偏好。

·分析决策和直觉决策之间的关系。

·大五类人格特征。

·对抗性和宜人性。

·不墨守成规及“逆流而上。” 

·应对危机和挫折。

在这些主题中，风险偏好、乐观主义的作用以及直觉决策与分析

决策之间的关系等都被研究过，而且现有文献中都有记录。相比之

下，针对其他主题的学术研究则非常少，比如销售技能对超级富豪在

财富成功上的重要性，或不墨守成规的意义等。

对这些采访的评估证实了以前的学术财富研究和创业研究成果，

但也表明某些研究成果需要进行审查或改进。同时也明确表明，迄今

为止，“经济精英”研究一直片面侧重于大型企业聘用的高管，所以研

究成果并不适用于对这类“财富精英”的调查。

大多数受访者都属于中产阶级。然而令人震惊的是，60%的受访

者父母都是自雇人员。这个比例比德国整体人口比例高出十倍。他们

的父母通常是企业家、小公司老板或农民，多数并不富有，但更重要

的是，他们不受雇于人。因此，这些受访者还是少年、青年时，就注

定以后会为自己工作。其余2/5的受访者父母是公司员工或公务员，但

只有两位受访者的父母是蓝领工人。他们除了是家长之外，还是孩子

的榜样，且不应低估了这一角色的重要性。朋友阔绰的父母、富有的

亲戚、寄宿学校的同学以及富裕的邻居，他们的生活方式给这些未来

的超级富豪们留下了深刻印象。

社会对“财富精英”的筛选，不同于此前研究中“经济精英”的筛

选。正如哈特曼等人所说，大型企业高管的父母主要来自大资产阶

级，在他们的职业生涯中，习性发挥了重要的作用，而财富精英的选

拔过程则大相径庭。不管是中学教育，还是大学教育，都没有起到关

键作用。

诚然，大多数受访者确实受益于优质的中学和大学教育。但这并

不能让他们从同龄人中脱颖而出。而且，他们在正式的学术成就上，

大多很平庸。这些传记式采访问题的一个重要发现是，受访者在中学

或大学阶段的表现跟他们取得的财富多少并没有关系。在中学或大学

阶段表现最好的那些人，往往不能登上财富金字塔的顶端。而之后变

得富有的人中有1/3没有上过大学，有1/7连中学都没毕业。

受访者参与的课外活动反而意义更加重大。几乎全部受访者从小

就参与竞技运动，或者通过非常规、创业的形式赚钱。45名受访者

中，只有6人并不符合这两点。

超过半数的受访者在竞技体育或业余运动项目中水平很高。通过

这种方式，他们学会了应对胜利和失败，学会了向对手反击示威，也

获得了对挫败的忍耐力，树立了对自己能力的自信心。大多数受访者

并非团队运动员，而是“孤胆斗士”。比如，他们曾是运动员、滑雪爱

好者、骑手、游泳爱好者、网球队员或柔道选手。他们都曾取得过不

俗的成绩，赢得过区级和州级比赛，或参加过国家或国际锦标赛。但

某一时刻，他们意识到自己缺乏成为顶尖运动员的资质。

在中学和大学阶段，这些未来的超级富豪赚钱的方法也是惊人

的。（小学生和学生常做的小时工除外）受访者们在青年时代所展示

的足智多谋表明他们有着巨大的创造力。他们卖过各种东西，从化妆

品到私人冬景花园，从二流轮圈到洗车中心，从二手车和摩托车到保

险产品和限额基金，从自己养大的动物到珠宝，从DIY无线电到二手

汽车收音机。这些无疑为后来成为企业家的这些年轻人积累了经验。

他们学会像企业家一样，组织、销售、思考。他们经常无意识地学到

对成功企业家和投资人来说很重要的隐性知识。这些早期的创业经历

为他们以后的自主创业做了最佳准备。

许多受访者都证明了一个说法，即企业家是“不称职的员工”，他

们难以管理，非常叛逆，因此无法在现有公司中攀爬职业阶梯。他们

认为自己是与众不同的，难以服从于现有结构或其他人。这种不合常

规通常在他们还是学生的时候，就表现得很明显了。许多受访者谈

到，他们曾和权威人士，尤其是自己的老师们，发生过很多的对抗。

当然，这些不合常规的人通常在现有公司向上攀爬时都经历过艰

难的时刻。有个受访者说，如果要让他当好一名员工，“你得给他吃药

才行”。他认为自己太叛逆，太无所不能了。这群受访者中还有一些人

并非如此。他们曾在大型公司工作过，在那里打拼自己的事业。但是

在那样的环境中，事情的进展速度不够快，或者他们认为收入增长的

可能性太小。有人直接指出，鉴于很高的财富需求，他不会因为“优厚

的工资”而继续担任银行职员。另一个人说，在一家大型公司中攀爬职

业生涯阶梯需要太长的时间了。尽管得到了大力支持和快速提拔，但

要成为CEO还需要漫长的过程，他不想“排队等待十年”。

第三类受访者甚至没有面临过“自雇还是就业”的选择问题。他们

总是很清楚，自己只会一直给自己打工。有一名受访者一生中都没有

做过一天雇员，他还在读大学时，就通过销售每年赚到几十万德国马

克。和其他几个人一样，他说自己从没想过当一名雇员。那些加入父

母家族企业的受访者也是如此，其中许多人从小就认为“自雇”是注定

的，所以不存在其他的选择。

本书要解决的一个重要问题是，受访者创造财富是将财富追求视

为一个具体目标而有意识、有目的地奋斗的结果（正如畅销的拿破仑·

希尔的致富文学作品所言），还是仅仅是其创业活动的副产品？对许

多受访者而言，以书面形式确立目标非常重要。许多受访者严格遵循

了畅销致富文学的指导。他们为自己设定了精确的财富目标和实现的

期限。大量受访者谈道，他们至少每年制定一次详细的规划。许多受

访者强调，目标设定必须以书面形式进行，因为只有书面和可量化的

目标才能最终得到验证。有些受访者大量记录了他们的目标。很多受

访者谈道，有一些可视化技术和其他形式对他们实现目标有帮助。许

多受访者并没有将目标设定局限在财富目标上，而是在他们生活的其

他方面也采用同样的方法。

观察发现，设定雄心勃勃且具体规划的目标是有意义的，这符合

本书第3.2.4节中探讨的目标设定理论——一个在很多研究中已经证明

的心理学理论，即有挑战性且具体规划的目标比容易达成的目标能带

来更好的结果，以及设定具体目标的人比没有目标或者制定模糊目标

的人更加成功。

然而，并非所有的受访者都是这样设定目标的。一些受访者解释

道，尽管他们制定了公司的营收目标，却没有设定个人的财富目标。

其他受访者则对规划生活目标的可行性和有用性表示怀疑。因此，流

行致富文学的假设——只有设立并关注具体量化的财富目标的人才能

获得财富——不能被证实。虽然这可能是一条致富之路，但绝不是唯

一的一条。另外，假设受访者的事业发展之路大部分是无意识的，偶

然发生的结果也是错误的。正如本书第5.2节和第7.4节对方法论的详细

解释，通过贬低目的性规划而过度强调偶然事件重要性所做的自我解

释，在社会心理学上可以理解为防备忌妒的无意识策略，或者受访者

希望提供可以被采访者视为社会所期望的回答。

为了更好地了解他们的动机，我们请教了受访者他们把什么和金

钱概念关联起来。受访者把金钱跟多种多样的优势联系了起来。他们

答案的多样性揭示了他们动机的范围。因而，“负担得起更好的东西” 

（如昂贵的汽车、房屋或假期）这一动机对13名受访者来说意义重

大，而10人则表示这对他们来说完全不重要。这一点对其余的受访者

来说既不是特别重要，也不是完全不重要。

尽管大约有一半的受访者表示，安全对他们来说特别重要，但也

有九个人表示对他们来说安全算不上是一个动机。几乎所有受访者都

认同的只有一个动机：他们将财富与自由和独立联系起来。几乎所有

的受访者都一致认同经济独立的重要性。没有哪个动机能得到这么多

这么高的分值。评分范围为0分到10分，只有5名受访者对这个动机的

评分不在最高范围7分到10分以内。事实上，有23位受访者甚至决定将

这一动机评为最高分——10分。排在第二的动机是“有机会把钱用于新

事物，去做投资”。

那么，从受访者的角度来看，对于他们所取得的远超常人的成功

和巨大财富，是什么技能和品质起到了决定性作用？维尔纳·桑巴特用

“生意人”概念来定义，并描述为最重要的创业能力之一——销售技

巧。它作为一个成功因素，被近期的创业研究和财富研究大大低估

了。然而，受访者们毫无异议地认为——在他们涉及的全部行业内

——事实上销售技巧对他们的财富成功做出了重大贡献。2/3的受访者

表示，销售成功对他们的成就来说起着决定性的作用。超过1/3的受访

者将其70%至100%的成功归功于他们的销售技巧。尽管事实上，别人

第一眼看不出来他们是非常优秀的销售人员——这很可能是他们销售

成功的关键。

对受访者而言，销售不仅仅是营销产品或提供服务的过程。他们

以更广义的方式来定义销售。他们将销售视为说服别人的过程：说服

政府官员颁发许可证，说服优秀求职者加入公司，说服其员工相信美

好愿景，说服银行家批准贷款。正如一名受访者所说，“一切都是销

售”。受访者从未将销售过程开始时遇到的“不需要”当作负面的东西。

许多人表示，他们最大的乐趣就是将这个“不需要”变为“好的”。

许多受访者强调，实现这种转变最重要的一点是，需要与他人产

生高度的共鸣。“读懂”他人并凭直觉把握他们的恐惧、封闭和排斥心

理，然后消除它们，这种能力是至关重要的。许多受访者将自己描述

为很有同理心且很有能力的心理学家。

除了同理心外，专业知识也起着重要的作用，但要结合卓越的说

服技巧。受访者将“能够清楚地解释事情”描述为销售成功的关键前

提。同样，他们还频繁强调了人脉的重要性。受访者谈到，他们如何

通过高度的勤勉、坚持和决心建立了人脉，而这成为他们财富成功的

基础。

受访者并非在中学或大学里学到了这些销售技巧。除了与生俱来

的销售才能外，正如本书第9.6节描述的，他们早期的创业经历被证明

起着决定性作用。这表明，对于受访者后期的成功来说，非正式学习

过程（即内隐学习带来的隐性知识）比中学和大学接受的正规教育更

为重要。

除了这些知识外，受访者的成功还建立在一些基本态度和性情

上。其中之一就是明显的乐观主义精神。创业研究和行为经济学都非

常重视“乐观主义和过度乐观”这一主题。这些超级富豪们明确证实了

一个假设，即企业家都极度乐观。相比其他的人格特质，受访者们都

更加认同这一点，即认为他们自己是非常乐观的。

在一个从-5分（极度悲观主义者）到+5分（极度乐观主义者）的

量表中，40名受访者中有37人将自己列为正数范围内，即乐观主义

者。其中，35人将自己列到极度乐观的范围内，即+3分到+5分。另

外，大五类人格测试结果也表明超级富豪具有高度的乐观主义精神。

其余50个问题，没有一个像乐观主义和悲观主义这一问题一样得到一

致的回答。43名受访者中有38人强烈反对这个表述，“我其实更像个悲

观主义者”。

采访中可以很明显地看出，受访者所说的乐观主义就是心理学家

称为“自我效能感”的同义词。用他们自己的话来说，受访者将“乐观主

义”定义为一种信念，即“凭着你的能力，或你建立的人脉，或你的智

慧，你总能找到解决方法并克服一切困难”。对他们来说，乐观主义就

是“对自己的行为有自信心”，以及对自己的“组织能力”和解决问题能

力有自信心。这证实了创业和财富研究的成果，即高度自我效能感是

企业家和富人的一个重要人格特质。

只有少数受访者有意识地思考了过度乐观主义的不利方面。这些

受访者认识到，过度乐观主义的危害会导致需要承担过度的风险。关

于这点，几位受访者指出，他们采取了矫正式决策机制，比如与基本

态度不太乐观的同伴合作。

乐观主义和风险偏好之间存在着密切的联系。针对企业家和富人

的风险偏好进行了广泛的研究。有些研究人员得出结论，高度的风险

偏好跟成功创业和致富正相关，另一些人的结论则是，中等风险状况

是企业家的特征，还有人则认为，尽管企业家的行动客观上是有风险

的，但他们在主观上并不认为自己喜欢冒险。

有很多证据表明，既要主观上愿意承担高风险，特别是在创业启

动阶段，随后又能降低这些风险才是财富成功的关键。只有极少数不

愿承担很多风险的人成为企业家或投资者。另外，持续处于高风险状

态的人很可能丧失大部分或全部资产。而在一个人的生命中，越晚发

生这种情况，他就越不大可能从零开始重建自己的财富。许多受访者

表示，随着年龄的增长，他们的冒险精神显著下降。

许多企业家和富人都只选择中等的风险状况——这种假设并没有

在采访中得到证实。至少在创业初始阶段，大多数受访者都将自己的

风险状况列为很高。到了事业稳定阶段，风险状况才开始下降。在这

个阶段，中等风险的假设是适用的。

企业家和富人在客观上承担着较高的风险，而主观上不认为风险

如此之大，这种假设在采访中也没有得到充分支持。大多数受访者都

很清楚他们的风险状况很高。另外，对于某些受访者来说，这个假设

是成立的——他们评价自己有中等的冒险倾向，但也承认周围的人认

为他们是大胆的冒险家。另外，结果表明，许多受访者并没有意识到

某些客观上可以描述为很高的风险，比如他们公司资产的多样化程度

低、集中程度高。这就是控制错觉，而这种错觉反过来又会导致过度

乐观的结果或表现。

源自创业研究和行为经济学的假设，即企业家和投资者做决策主

要以“直觉”为依据，得到了证实。45名受访者中有24人表示以直觉决

策为主导，15人表示以分析决策为主导，还有6人也表示各占一半，或

者无法准确判定直觉和分析在决策中哪一个占主导。即使是那些主要

依靠分析决策的人也解释道，他们做决策时有20%到40%的部分依赖

自己的直觉。相比之下，对整个德国人口的调查显示，那些说自己倾

向于依靠“理智”做决定的人数比例要比说自己倾向于依靠“感觉”做决

定的人数比例要高很多。

许多受访者强调，事实上，直觉并非天生的，而是随着生活经验

的积累而产生的。这和第4.1节所述的理论相符合，该理论将直觉描述

为内隐学习的产物。洞见会在一瞬间出现，是因识别到某个模式而触

发的，相反，这种觉察是多年经验累积的结果。不过据受访者所说，

它只有在多年经验的基础上才有可能出现，所以有些受访者表示，他

们直觉决策的比例随着年岁的增长而有所增加。

许多受访者表示直觉起了警示作用，并且这些警示信号使他们避

免做出很多糟糕的商业决策。有些受访者谈到，他们曾违背自己的直

觉做决策，后来证明决策是错误的。这种经历使他们得出结论，就是

再也不能违背自己的直觉做出决策。同时，受访者所在的行业和他们

是否凭借直觉做决定没有关系。4位房地产投资者的例子清楚地证明了

这一点。第一位甚至声称他（受访者中的特例）所有的决策都是100%

依靠分析做出的。而对于第二位房地产投资者来说，80%的决策是如

此做出的。这两位投资者甚至认为自己比竞争对手更有优势，因为他

们觉得那么多房地产投资者都主要依靠直觉做决策。相反，业内同人

则表示，他们80%到90%的决策是依靠直觉做出的，而且以他们的经

验看来，过分依赖分析的人都不大成功。

受访者几乎一致认为，只有以直觉为基础，才能做出涉及评估他

人的决策。一名私人股本行业的投资者对此表示，“这可以归结为读人

和评估人，但你无法衡量或者用数据分析他们”。这不像是你能看到他

们身上是不是被打上了官方质量记号，对吧？你不能让一个审计师来

分析一个人的性格。

如本书第一部分所示，直觉是隐性知识的表现，反过来，又是内

隐学习的产物。因此，令人惊奇的是，如第9.4节所示，在创造财富方

面学历起不到决定性作用。受访者主要不是从他们的正式学习中获得

的后来表现为直觉的隐性知识，而是通过非正式学习情境，比如中学

或大学时代在竞技体育或早期创业活动中学到的。

本书第一部分提出的创业和财富研究成果，被大部分受访者在大

五类人格测试中的回答所证实。责任心是受访者们最主要的人格特

质。重要的是别忘了，大五类人格理论对责任心的定义不仅仅包括职

责、精确性等品质，还强调了勤奋、纪律、野心和毅力。所以，责任

心是一个很强的特质。关于这个人格特征，43名受访者中有39人获得

了25～40分。在他们对这些题目的答案中，明显展示了高度的决心和

可靠性。

外向性在受访者中也很普遍，虽然略逊于责任心。43名受访者中

有29名被证明是明显外向的，他们自我描述为非常乐观的人，喜欢开

拓自己的道路。开放性也很普遍，43名受访者中有28人的开放性较

高。受访者强烈认同这个表述，即他们喜欢用不寻常的想法进行思想

实验。

对于神经质这一项，受访者的得分都很低。43位受访者该项的得

分均在0～19分，有36位甚至只得到0～9分。这证明受访者的心理稳定

性异常高。受访者完全否定这类表述，比如“我经常认为自己不如别

人”，但对于“事情不太顺利的时候，我不会轻易气馁”这一说法却表示

强烈同意。

创业和财富研究提出的论点，即企业家和富人不太令人愉悦，仅

仅部分得到了证实。根据大五类人格测试，与责任心、开放性和外向

性相比，宜人性在受访者中表现得不太明显。尽管如此，大多数受访

者都有宜人性的倾向。然而，有理由怀疑测试问题能否充分区别在业

务领域内“偏向和谐型”和“偏向冲突型”的人。因此，需要将测试结果

和采访分析进行比较。在采访中，受访者被问及，他们是倾向于将自

己描述为“偏向和谐型”的人还是“偏向冲突型”的人。将测试中被归类

为“偏向冲突型”的受访者和那些尽管在测试中宜人性方面的得分较

高，但在采访中将自己描述为“偏向冲突型”的人结合起来，得出了以

下结果：在接受测试的43名超级富豪中，超过一半的人（22名）的宜

人性分值偏低，可以归类为“偏向冲突型”的人，7人的宜人性分值处于

平均水平，另外14人表现出较高的宜人性。纠正后的结果表明，“偏向

冲突型”的人明显多于“偏向和谐型”的人。这与现有的研究结果更加接

近，即超级富豪和企业家并不特别让人愉悦。

补充的采访问题也显示出，一些受访者把自己形容成和谐导向的

人（符合他们五大特质测试的结果），而他们在早期生活当中往往都

是直面冲突的人。这一点与研究结果一致，即宜人性是随着年龄增长

而变得更为突出的人格特征。对于其他受访者而言，他们的自我感知

和别人对他们的看法，二者有着惊人的差异。这些受访者说，他们认

为自己更倾向于和谐型性格，但是周围的人认为他们更倾向于冲突型

性格。除此之外，许多受访者描绘了一幅更为不同的画像，例如，对

他们的客户，他们非常渴望维持融洽的关系，但同时，在自己的公司

里，别人也可能认为他们的态度非常强势。

冲突导向型受访者，这样形容自己的行为：他们的强势不仅限于

工作的环境，还体现在生活的其他方面，在这些方面他们根本没有要

回避冲突的意思。对许多受访者来说，他们随时准备直面冲突的性格

倾向，与这样的事实完全一致。在他们的投资和商业决定中，他们经

常将自己置身于大多数观点的反面，逆流而上。

在大五类人格测试的50个问题中，几乎没有哪个问题能像“我会将

自己形容为一个更喜欢走自己的路的人”这一描述一样收到受访者的积

极回应。在全部43位受访者中，有41位表示赞同这个说法。没有一位

受访者不同意这个说法，剩下的两位受访者不置可否。许多受访者，

特别是投资者，认为他们的财富成功，主要归结于他们逆流而上的能

力。他们证实了熊彼特的分析——成功的企业家反对大多数人的意

见，或者至少特立独行，不受大多数人的想法支配。

很可能就是这种行为模式促使他们低价买进、高价抛出。当然，

这不是成功的绝对保证，特别是涉及高杠杆率投资。投资者总是面临

没有掌握正确时机的风险。逆向投资者也要依赖于其他市场参与者在

某些时候跟随投资者的导向。毕竟，只有这种情况下，价格才会上

涨，他们才能从中获利。但是，当市场看涨时，他们在卖出时就没有

问题，因为当他们的观点与大多数人一致时，他们反而容易感到不

安。他们将主流观点视为一个反向的指标——不论市场上是恐慌蔓

延，还是行情看涨，他们都保持这样的观点。

在访谈过程中，出现了两种不同类型的企业家和投资者：原则上

第一组受访者乐于与大多数人观点相悖，逆流而上。当他们已经感觉

到，如果他们的观点与他们轻蔑地称为“主流”的观点相一致时，他们

实际上是不舒服的。第二组则更加独立于大多数人的观点，这实质上

与他们没有多少关联。这意味着他们已经形成了不同于多数观点的自

我观点。与大多数人观点的不一致既没有使他们感到烦恼，也不会让

他们受到刺激。相反，有的时候，他们的行为也与大多数人的行为非

常接近。因此，他们并没有将逆向思维与“逆流而上”视作自己的基本

立场。

根据创业研究的结果显示，“遇挫则调整方向”是企业家的典型特

质。从采访中可以清晰地发现，超级富豪应对挫折与危机的独特方

式，就是他们成功的重要因素，并且是他们的共同特征。

首先，值得注意的是，许多受访者都说，在危急关头，他们相当

镇定和沉着。其中一些人说，他们确实有过不眠之夜，但大多数受访

者强调，即使身处重大危机，他们也能安然入睡，不再担忧。他们不

无骄傲地说：“只有在危急关头，你才能发现自己是否具有足够的胆

识，并逐渐为自己所养成的坚强个性而感到欣慰。”显然，这些富有的

受访者都受益于自身极不寻常的优点：他们的乐观精神与对自我效能

的坚定信念。

同样令人震惊的一点是他们在遇到挫折或危机时所持有的基本态

度，他们不会从外界环境中或其他人身上找借口，而是在自己身上找

原因。受访者不认为自己是大环境下的牺牲者或者竞争对手阴谋手段

下的受害者，相反他们会主动承担自身失败的责任。他们也不会把消

极的市场变化当作借口，反而主动承认他们应该对错误的市场判断承

担责任。

他们坚信，在任何危机中，绝对坦诚地解决问题是至关重要的。

相应的，唯一可以战胜危机的做法是，在危机发生的早期阶段，把事

情的发展情况通知给所有任何可能受到影响的商业伙伴，主要包括债

权人、银行和投资者，并且对于情况不做任何的掩饰。然而，处理危

机并不单单是解决根本问题以及恢复现状。更确切地说，受访者会竭

尽全力地把挫折变成机遇。他们多次重申，遇到的危机和挫折只会让

他们更加成功。企业家们解释道，公司的扩张、占领新市场以及公司

战略或产品的决定性改进，都是在战胜重大挫折和危机后完成的。他

们的品性也因这些危机而得到磨炼和强化。

受访者们都有这方面的能力，即他们能够快速地从负面经历中恢

复过来。他们没有纠结于无法改变的事情，而是把注意力集中于找出

可行的危机解决方案。对于他们来说，为遇到的挫折承担起个人的责

任很重要，原谅自己的错误同样重要。

本书已经说明，所有的超级富豪都有相同性格特征的假设是错误

的，同样，认为超级富豪之间只存在差异，基本没有相似点，这也是

不对的。除了差异之外，在受访者所具有的人生经历、性格特征和行

为中，存在大量反复出现的模式，并且各种不同的行为模式之间存在

的相关性在此证明了：高风险偏好的人更倾向于逆流而上，打破常

规。要知道，对于具有高度自我效能感的乐观人士来说，他们更愿意

冒险，因为他们相信自己的努力会获得成功。而相对于那些完全依靠

理性分析的人来说，相信自己直觉的人更有可能提出质疑，打破既定

惯例。

这本书综合了创业研究、行为经济学和财富研究的发现。“财富精

英”的概念不断演变，同时文中也已经表明，此处的财富精英与经济精

英不同，经济精英一直是针对精英进行的学术研究的对象。对于传统

经济精英来说［如哈特曼（Hartmann）在其课题上所做的研究］，习

性的重要性得到了有力的证实。有证据表明，对于财富精英来说，习

性的作用就不那么重要了，类似的还有教育方面的因素。因为，一个

人是否能够进入传统经济精英的行列是由专门的委员会进行认证的，

然而成为财富精英的资格只由其在市场上获得的成功决定。

21.2 研究的局限性以及对未来研究的建议

经济精英，主要指一些大公司的高层管理人员，而如超级富豪这

种财富精英则主要是一些企业家和投资者，两者之间的对比在未来的

研究工作中是非常有价值的研究课题。举例来说，对于此类系统性的

实证比较，应该考虑针对社会背景、性格特征、教育背景和习性这几

个方面。

此次采访的一个重要发现是，销售技巧对于受访者们在经济上和

事业上的成功至关重要。目前为止还没有针对这一课题进行的调查研

究，因此在未来研究中应该对此进行更加深入的探讨。在此，找出内

隐学习和内隐知识理论和直觉的重要性之间的联系将会很有帮助，因

为成功销售过程的关键要素不是基于特定的分析能力，而是基于同理

心和体察他人心理等品质。

那些依靠继承而获得巨额财富的富豪，不在此次调查对象的范围

之内。本书对超级富豪进行分组调查，比较研究其性格特征和行为模

式，这类研究也会激发读者极大的兴趣。

毕竟，这本书只是理解财富精英的第一步。在此次接受测试的群

体中，房地产行业人士具有很强的代表性。再仔细观察一下其他行业

的人士，比如在新技术领域获得巨额财富的年轻的创业型企业家，这

会是很有意思的事情。

这本书还讨论了一些与教育研究有关的发现。正如本书第4.5节所

示，近年来，关于教育机构之外的非正式学习的重要性，日益受到重

视，针对此进行的研究也在日益增加。对超级富豪的人生经历的分析

表明，非正式的学习经历，比如早期创业活动或竞技体育获得的学习

经历，与同等重要的校园和大学教育相比，后者对创造财富的重要性

要小得多。此外，已经表明内隐学习在其中扮演着重要角色。本书所

采访的企业家和投资者在此方面非常注重按直觉做决定，而与之相关

的通过内隐学习获得的隐性知识的重要性也得到了证实。因此，这次

采访证实了一些关注直觉决策重要性的研究成果，比如卡尼曼和吉仁

泽。非正式学习是如何发生的，例如通过早期的创业活动，将成为今

后在企业家活动、财富和教育以及商业管理研究框架下的跨学科工作

中一项有趣的研究课题。

最后，根据研究所采用的方式，其所适用的研究的范围及其局限

性必须受到重视。与许多定性研究一样，这项工作描述的内容包括受

访者们的心态、人生经历、自我认知和性格。对超级富豪的财富积累

的研究仍处于早期阶段。在这个早期研究阶段，首要的任务是重建超

级富豪的自我认知，并对他们的人生经历、性格和行为模式进行更多

的了解。关于这点，该研究还试图为此描述一些可能存在的因果关

系，形成新的假设，并对现有的假设进行批判性的评价。正如社会科

学的标准化方法所提出的，因果性解释需要形成对照组，例如，将此

次访谈中的这组受访者与“隔壁的百万富翁”或其他拥有较少财富的社

会群体之间做个比较。现有研究中的此处空白还有待填补。

作者多次指出，与精英研究一样，调查研究仅仅涵盖了那些人，

即已经从市场竞争中胜出的成功人士。但是，这样的做法就会出现“失

败案例采样不足”的问题，杰克尔·邓雷耳（Jerker Denrell）在2003年已

经提到过这个问题。举个例子，这个问题影响了众多针对成功的公司

或者说高管的研究工作。“各种图书、案例研究和商业出版物都将目光

投向那些成功的公司和个人，而且，这种趋势愈演愈烈。这种采样偏

好意味着，管理人员找到的和参与的案例中，失败案例的采样不足。

实际操作中的管理人员会观察其他公司的业绩和做法，但他们可能并

不会观察那些失败公司的做法。” [3]

这个方法论的问题是“最佳实践”案例的特点，也是大量管理文献

和成功学资料，以及时下流行的致富类图书所特有的问题。因此，应

该再次强调，畅销的致富类图书想让读者们相信书中的致富之道，而

与之相反，本书中所描述超级富豪的特点绝对不是成功的秘诀，并不

是只要按照这些秘诀，就能获得巨大的财富。

邓雷耳把矛头指向了在“失败案例采样不足”的问题中被大大低估

的方法论问题，这一点他结合与此项研究相关的案例进行过说明。

非常成功的公司往往也承担着巨大的风险。然而，一些证据表

明，当风险突然出现，倒下的一定是这些承担着极大风险的公司。这

些公司退出了市场，因此通常也无法成为研究的对象，当然就更不可

能成为针对成功公司的调研的研究对象。[4]所以，书中多次指出，例

如，风险承受能力的增强可能是取得巨大成功的先决条件，但是，谁

也无法保证增加了风险承受能力就必然带来巨大的财富。至少在许多

（甚至有可能更多）的案例中，高风险偏好可能会导致经济上的失

败，但现有的研究主要针对的还是成功者。想要获得成功，更加适度

的风险偏好可能是最好的应对方法，这比极高的风险更为有效。然

而，若想获得更大的成功，更高的风险偏好可能是个优势，但同时也

可能导致失败（这种情况也许更为常见）。因此，对失败的企业家和

投资者的研究将对我们有所启发。

另一个例子是，许多企业家之所以成功，其直觉决策起到了重要

作用。“如果失败案例的采样不足意味着风险管理实践的潜力被高估，

那么随之而来的是，某些冒险的决策过程的作用也可能被高估了。例

如，失败案例采样的不充足，人们可能因此误以为仅凭直觉而迅速做

出决定是有好处的。” [5]邓雷耳认为，根据市场情况，在需要迅速占领

市场并取得主导权的时候，仅凭直觉而迅速做出的决定确有其优势。

采取这种做法的公司会在短期内占据优势，之后可能成为赢家。“尽管

如此，在这种情况下，表现出众的公司，往往不需要经过任何分析，

就能推出对顾客有吸引力的产品。”因此，看起来那些表现出众的公司

似乎全凭直觉行事。然而，可能的情况是，那些表现最差的公司往往

也没有做任何分析，推向市场的产品对顾客并没有吸引力。[6]

上述情况也适用于管理类图书中提到的诸多特性以及行动指南，

想要出类拔萃的话，这些都是先决条件。比如面临困难时的专注和毅

力。如这种做法是完全正确的，此次研究证实了这一点。然而，就如

邓雷尔所指出的：“因此，如果我们只观察那些成功的企业家，那么，

我们很可能高估了专注和毅力所带来的好处。有些人同样坚持不懈地

专注于某个设想，却从未实现，他们终将被人们忘却，并将被归为异

类，而不是梦想家。” [7]

另外，像杰克尔·邓雷耳和刘成伟（Chengwei Liu），他们都强调

取得非凡的成就并不意味着具备杰出的才能，[8]尤其是当运气起了作

用的时候，情况更是如此。相比之下，在竞争环境下，运气和偶然事

件作用甚微——作者以马拉松为例——成绩就代表了个人的专业能

力。“在这种情况下，成绩的好坏就成了衡量水平高低的一个非常好的

指标，并且……特别突出的成绩可能蕴含更多的信息。” [9]

很多证据表明，本书中所描述的行为模式和个人特质是成为大富

翁的先决条件。然而，做到这些的人并不能保证一定会成功，因为拥

有同样行为模式和性格特质（比如，非常乐观、高度容忍、听凭直

觉）的个体同样也会失败。所以一切并非巧合。例如，许多受访者表

示，随着年岁渐长，他们对于风险的偏好会大大降低。在创业之初，

他们的高风险偏好为其最终走向致富之路创造了先决条件。后来为了

不危及事业，他们日益谨慎，这样做是有必要的。那些一生都不曾降

低过自身风险偏好的企业家很可能已经破产了，因此这本书也没办法

采访他们了。

这只是对“超级富豪”进行学术研究的开端。本书中的研究成果旨

在为进一步的学术研究做准备，意图走进一个不为大众所知的群体。

[1] 16495是指应纳税人的人数。

[2] “波茨坦精英研究”调查了539名大型公司的高管和监事会成员，具体参见Wilhelm Bürklin，Hilke Rebenstorf， Eliten in Deutschland： Rekrutierung und Integration（Wiesbaden：

Springer Fachmedien，1997），S.44。“哈特曼精英研究”调查了177名曾在大型公司担任高级

管理职务的人，具体参见Michael Hartmann， Der Mythos von den Leistungseliten：

 Spitzenkarrieren und soziale Herkunft in Wirtschaft， Politik， Justiz und Wissenschaft（Frankfurt-am-Main：Campus，2002），S.81。

[3] Jerker Denrell，“Vicarious Learning，Undersampling of Failure，and the Myths of Management，”  Organization Science 14，No.3（2003），p.227. 

[4] Jerker Denrell，“Vicarious Learning，Undersampling of Failure，and the Myths of Management，”  Organization Science 14，No.3（2003），p.230. 

[5] Jerker Denrell，“Vicarious Learning，Undersampling of Failure，and the Myths of Management，”  Organization Science 14，No.3（2003），p.238. 

[6] Jerker Denrell，“Vicarious Learning，Undersampling of Failure，and the Myths of Management，”  Organization Science 14，No.3（2003），p.238. 

[7] Jerker Denrell，“Vicarious Learning，Undersampling of Failure，and the Myths of Management，”  Organization Science 14，No.3（2003），p.236. 

[8] Jerker Denrell and Chengwei Liu，“Top Performers Are Not the Most Impressive when Extreme Performance Indicates Unreliability，”  Proceedings of the National Academy of Sciences 109，No.24（2012）. 

[9] Jerker Denrell and Chengwei Liu，“Top Performers Are Not the Most Impressive when Extreme Performance Indicates Unreliability，”  Proceedings of the National Academy of Sciences 109，No.24（2012）. 

附录

45场采访的指导问题

主题一 青年时期的经历

首先，我想先提几个关于你青年时期的问题，特别是关于你的学

生时代。

1.你父亲是从事什么工作的？

2.许多孩子和年轻人都已经有职业理想或者梦想。你还记不记得，在成长的过

程中，自己想成为什么样的人吗？

3.据说有些成功人士在年少时都曾反抗过自己的父亲或者父母亲，但是也有很

多家庭格外和睦的情况。青少年时期，你与父母的关系如何？

4.读中小学时，你在学校里的整体表现如何？期末考试的成绩是多少？

5.读中小学时，除了大多数学生通常会遇到的情况之外，你在学校或者与老师

之间有没有什么矛盾？或者，总的来说你们的关系还是很和谐的？

6.你是否曾经热衷于某项运动？如果有的话，你是否参加过比赛？成绩如何？

7.在学校期间，你通过某种方式挣过钱吗？用什么方式？

8.离开中学后你做了什么？（例如，上大学）

9.你是否从大学顺利毕业？

10.在大学里你是否名列前茅？或者只是泛泛之辈？

11.大学里你是否赚过钱？用什么方式？

主题二 专业技能及财务知识

（如果受访者以雇员身份进入职场，采访会涉及这个主题）

1.作为一名雇员，你和以前的老板相处得很好，还是有些困难？

2.打工期间你是否获得过快速的晋升？你能想象继续留在你工作

的公司里工作，或者甚至达到职业巅峰吗？

3.什么原因促使你决定自主创业？

主题三 财务目标，金钱

1.许多成功赚到了很多钱的人说，他们很早就给自己定下了赚钱

的目标，比如，“30岁时我要赚到人生中的第一个100万欧元。”但有些

人并非有意识地将其作为目标，只是后来才获得了财富。你还记得自

己是什么情况吗？

2.至今在你积累财富的过程中，有哪些关键因素呢？你是怎么认

为的？

·从父母那里继承的财富占比多少？

·打工期间积累的财富占比多少？

·股息以及创业获得的收入占比多少？

·投资理财（房产、股票等）获得的收益占比多少？

如果有意识地设定过目标，有下面几个补充问题：

1.你是否曾把这个目标记录下来？

2.你一般都会设定具体的目标吗？如果是的话，你会把他们记录

下来吗？你多久设定一次目标？

3.你是否以某种方式将这些目标具体化，你能看到目标就在你眼

前？

4.提到金钱，人们都会想到各种各样的东西。在如下这些经济独

立的益处中，按照从0（无关紧要）到10（至关重要）的等级打分，你

分别会打多少分？

·安全性，即“除非我犯了大错，否则我不会有任何财务问题”。

·自由与独立。

·创造新事物。有机会把钱用于新事物，去做投资。

·负担得起更好的东西。

·自我肯定，即拥有财富是对个人能力的证明，说明你做了许多正确的事。

·认可。拥有大量金钱，尽管富人有时会被人羡慕或嫉妒，但会得到更多的认

可，并有机会结识有趣的人。

开放性问题：有没有上面没有提到的与钱有关的其他因素？

主题四 处理冲突、拒绝墨守成规与和谐一致

1.熟悉你的人会如何形容你？

a.一个特别好相处的人

b.一个爱找麻烦的人

2.回过头来看，其他人最初对你的商业决策或投资持怀疑态度，

是因为你挑战了主流观点吗？

3.如果你和多数人意见不一致，那会让你感到不舒服吗？或者你

逆流而上时过得很愉快吗？

主题五 冒险行为和乐观主义

1.如果按从-5（谨小慎微）到+5（热衷冒险）来评分，你会给自

己打多少分？

2.其他人对你的判断也大致相同吗？

3.在你的总资产净值中，有百分之几与你自己的公司捆绑在一

起？如果比例很高的话，那么接下来的问题是：受访者是否认为这是

在冒险？

4.关于乐观主义：如果按从-5（相当于极其悲观）到+5（相当于

极其乐观）来评分，你会给自己打多少分？还有对你而言，什么是“乐

观主义”？

后续问题：如果受访者认为他们自己非常乐观，则继续提问：乐

观主义确实是企业家和投资家的一个重要特征，但还有一种观点，认

为太过于乐观是危险的行为，尤其是在形势不容乐观的情况下。有没

有碰到过什么情形，让你觉得自己的乐观未必是件好事？

主题六 基于分析还是基于直觉做决定

1.有些人倾向于进行分析，根据详细的分析做决定，而另一些人

则更倾向于基于直觉做决定。我相信两种情况你都遇到过。然而，如

果你要权衡一下你的决策过程中占主导地位的是什么——分析方法还

是直觉——你能用百分比来表示吗？

2.什么时候或者什么情况下你更善于分析，什么时候你的决定更

多地基于直觉？

主题七 销售技巧及人脉

别人会把你们称为“优秀销售人员”吗？

如果受访者销售才华卓绝，那么接下来的问题是：你的成功在多

大的程度上依赖于这种能力？你认为作为“优秀销售人员”，哪种技能

和策略最为重要？

主题八 如何处理危机和应对挫折

1.请你谈一谈在商业或者财富成功的路上，你所遭遇过的最大挫

折及危机。

2.人们常说失败是成功之母。在你的人生经历中，有没有例子能

够证明这一点？还是说，没有这样的例子？

结尾 大五类人格测试：人格量表

采访者说：“这里有一个请求。这里有一些问题，可以帮助测试你

的人格类型。你必须下意识地快速作答，大概需要15分钟时间。请问

你愿意填写这张问卷吗？如果你想知道结果的话，我可以帮你快速地

总结一下，当然，我也很想知道，你是否认为结果准确地反映了你的

个性。” 

最后

请在下列财富分类选项中选择你符合的选项。

1000万～3000万欧元

3000万～1亿欧元

1亿～3亿欧元

3亿～10亿欧元

10亿～20亿欧元

20亿欧元以上



大五类人格测试[1]

以下测试中，包含50个问题，请根据自身赞同或者反对的程度进

行作答。答案包括：

A）强烈反对

B）反对

C）既不赞同也不反对

D）赞同

E）强烈赞同

下列哪项最接近你的观点，请独立作答并记下各个符号相应的分

值。

1.我经常觉得自己不如别人。

A）0      B）1      C）2      D）3      E）4      □——

分值

2.我很高兴能与他人交谈。

A）0      B）1      C）2      D）3      E）4     

——分值

3.我喜欢从大自然或者博物馆的展品中攫取创意和灵感。





A）0      B）1      C）2      D）3      E）4      ○——

分值

4.与人交往时我秉承尊重和体贴的原则。

A）0      B）1      C）2      D）3      E）4      △

——分值

5.工作中我对每件事都力求完美。

A）0      B）1      C）2      D）3      E）4     

——分值

6.有时候我觉得自己一无是处。

A）0      B）1      C）2      D）3      E）4      □——

分值

7.我绝对算得上是一个开朗的人。

A）0      B）1      C）2      D）3      E）4     

——分值

8.音乐或者书籍有时会让我兴奋得起鸡皮疙瘩。

A）0      B）1      C）2      D）3      E）4      ○——

分值

9.我的合作伙伴和家人都认为我喜欢争辩。

A）4      B）3      C）2      D）1      E）0      △

——分值







10.按时交付工作对我来说易如反掌。

A）0      B）1      C）2      D）3      E）4     

——分值

11.我很少觉得焦虑或者恐惧。

A）4      B）3      C）2      D）1      E）0      □——

分值

12.我喜欢跟友善之人为伍。

A）0      B）1      C）2      D）3      E）4     

——分值

13.旅行时我乐于尝试当地菜肴。

A）0      B）1      C）2      D）3      E）4      ○——

分值

14.我常常坚持己见，不轻易妥协。

A）4      B）3      C）2      D）1      E）0      △

——分值

15.为了达到目标，我一直兢兢业业地工作。

A）0      B）1      C）2      D）3      E）4     

——分值

16.我时常觉得沮丧或者绝望。







A）4      B）3      C）2      D）1      E）0      □——

分值

17.我的生活简而言之就是忙忙碌碌，一团糟。

A）0      B）1      C）2      D）3      E）4     

——分值

18.有时，诗歌会让我变得多愁善感。

A）0      B）1      C）2      D）3      E）4      ○——

分值

19.我觉得如果不喜欢一个人，直言相告也没什么大不了的。

A）4      B）3      C）2      D）1      E）0      △

——分值

20.我做任何事情都有条不紊。

A）0      B）1      C）2      D）3      E）4     

——分值

21.我很少会因为事情进展得不顺利而垂头丧气。

A）4      B）3      C）2      D）1      E）0      □——

分值

22.我认为自己是一个特立独行的人。

A）4      B）3      3C）2      D）1      E）0     

——分值





23.我觉得争论哲学问题完全是在浪费时间。

A）4      B）3      3C）2      D）1      E）0      ○

——分值

24.我从不觉得自己是一个非主流或者愤世嫉俗的人。

A）0      B）1      C）2      D）3      E）4      △

——分值

25.当我在执行任务时，会把责任心放在第一位。

A）0      B）1      C）2      D）3      E）4     

——分值

26.我常常感到精神紧张，压力很大。

A）0      B）1      C）2      D）3      E）4      □——

分值

27.我很有幽默感，喜欢大笑。

A）0      B）1      C）2      D）3      E）4     

——分值

28.我脑海中总会蹦出奇思妙想。

A）0      B）1      C）2      D）3      E）4      ○——

分值

29.我试着对人友好，不偏不倚。







A）0      B）1      C）2      D）3      E）4      △

——分值

30.我办公的地方永远井井有条，一尘不染。

A）0      B）1      C）2      D）3      E）4     

——分值

31.我常常为他人如何待我而愤怒。

A）0      B）1      C）2      D）3      E）4      □——

分值

32.我更像一个悲观主义者。

A）4      B）3      C）2      D）1      E）0     

——分值

33.我相信学无止境。

A）0      B）1      C）2      D）3      E）4      ○——

分值

34.许多人觉得我冷漠、傲慢。

A）4      B）3      C）2      D）1      E）0      △

——分值

35.我言出必行。

A）0      B）1      C）2      D）3      E）4     

——分值





36.我不会轻易就忧心忡忡。

A）4      B）3      C）2      D）1      E）0      □——

分值

37.我喜欢成为焦点。

A）0      B）1      C）2      D）3      E）4     

——分值

38.我觉得做白日梦纯属浪费时间。

A）4      B）3      C）2      D）1      E）0      ○——

分值

39.有时为了达到某个目的，我能做到毫不留情。

A）4      B）3      C）2      D）1      E）0      △

——分值

40.我觉得自己绝不可能让生活变得有条理。

A）4      B）3      C）2      D）1      E）0     

——分值

41.我很少被悲伤或沮丧压垮。

A）4      B）3      C）2      D）1      E）0      □——

分值

42.我认为自己是一个很活跃的人。







A）0      B）1      C）2      D）3      E）4     

——分值

43.我认为在有关道德的问题上，宗教权威的意见也很重要。

A）4      B）3      C）2      D）1      E）0      ○——

分值

44.某些人觉得我以自我为中心，且傲慢无礼。

A）4      B）3      C）2      D）1      E）0      △

——分值

45.我是一个工作狂，对待工作勤勉敬业。

A）0      B）1      C）2      D）3      E）4     

——分值

46.我遇到过特别尴尬的情况，简直让我无地自容。

A）0      B）1      C）2      D）3      E）4      □——

分值

47.我习惯独立完成工作。

A）4      B）3      C）2      D）1      E）0     

——分值

48.我不会花时间思考那些扑朔迷离的科学或者哲学问题。

A）4      B）3      C）2      D）1      E）0      ○——

分值







49.我喜欢合作多于竞争。

A）0      B）1      C）2      D）3      E）4      △

——分值

50.在开始一项任务之前我经常花大量时间准备。

A）4      B）3      C）2      D）1      E）0     

——分值

将每道题的分值相加：

□=神经质：

_________________________________________________

=外向性：

_________________________________________________

○=开放性：

_________________________________________________

△=宜人性：

_________________________________________________

=责任心：

_________________________________________________

每十题为一组，对应五种人格中的一种。平均每种人格占20分

（每题2分）。这也是参考分值。最高分40分。每种人格测试的得分达

到25分至30分的，证明此项特质十分明显。

[1] 在这里向强力出版公司（Stark Verlagsgesellschaft）表示衷心的感谢，感谢其授权本书

使用这份大五类人格测试。该测试出自Jürgen Hesse and Hans Christian Schrader，

 Persönlichkeitstests Verstehen-durchschauen-trainieren（Munich：Stark Verlagsgesellschaft，

2014），pp.89-94。
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