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财 富 追 求 者

　　关于钱的两个重要问题。一心一意的

财富追求者。为什么他们中大部分人很少

了解自己的动机。他们心甘情愿“踩

水车”。　

虽然世上很少有人对钱不感兴趣，但把钱当作终极目标

的人也许更少。我们大多数人之所以觉得钱不够用，那是因

为我们的需求有所增加同时物价又在上涨。高薪或者丰厚

的收入也许是我们在追求生活目标时的附带收获，而且也会

使我们感到欢乐，但其本身极少成为我们的终极目标。

怎样才能知道一个人是不是以钱作为终极目标？这方

面能不能确定？能的。你只要回答下面两个重要问题，马上

就能确定你是不是一个“财富追求者”———那种把赚钱看得

胜过一切的人。回答问题时要毫不犹豫地说“是”或者“不”，

不要停下来思考。很可能，你对自己的回答会感到吃惊，但

只有这样才是真正的回答。

１．你是不是同意，赚钱对你来说胜过世上其他的一切？
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２．当你赚到大钱后，你想不想改变自己的生活方式？

想不想去旅游，购买豪华住宅、高级轿车、珠宝以及诸如此类

的奢侈品？

如果你对第一、第二个问题的回答都是“是的”，那你不

是“财富追求者”。如果你对第一、第二个问题的回答都是
“不”，你也不是“财富追求者”。如果你对第一个问题回答
“不”，对第二个问题回答“是的”，你仍不是“财富追求者”。

“财富追求者”对第一个问题会回答“是的”，对第二个问

题则会回答“不”。真正的“财富追求者”绝对相信，钱是他们

最大的需求，胜过世上任何其他东西。他们完全知道自己的

内心需求，不求助于“速录法”也能知道。只要他们神智还清

醒，这一点是决不含糊的。

“财富追求者”对自己的追求目标一清二楚，根本不需要

用什么方法去测定。上面两个问题的真正目的是要帮助那

些并不把钱当作终极目标追求的人认识到，他们往往会把手

段误认为目的。这些人应该花点时间借助于“速录法”确认

自己真正追求的目标———反正，不是钱。

以财富作为终极目标的人对第二个问题会毫不犹豫地

给予否定回答。对这个问题回答说“是的”、即在赚了大钱后

想过奢侈生活的人，其追求的终极目标显然不是钱。钱不过

是他的手段而已。他真正追求的是奢侈———他也许是想到

外国去旅游，想拥有私人飞机，或者想过悠闲的生活。如果

是这样的话，这些就是他的真正目标而不是钱。钱仅仅是能

使这些目标得以实现的手段，不是目的。

“财富追求者”则不然，他们为赚钱而赚钱。他们追求的
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就是钱———数钱、管钱、存钱，而且越多越好。

对大多数人来说，钱是一种能量的凝固形式，溶化开来，

可以用来获得安全、欢乐和舒适，可以用来帮助别人，使世界

变得更美好。钱可以用来达到自私的目的，也可以用来达到

无私的目的。但对于有些人来说，钱本身就是目的。把赚钱

看得胜过一切的人和想取得事业成功或者想获得名声和权

力的人是根本不同的。对后者来说，钱也许是一种可以帮助

他达到终极目标的辅助物，可能很重要，也可能并不重要；但

对于前者来说，钱就是一切。

追求财富即意味着一个人要终身“踩水车”。这确实是

“踩水车”，因为对于大多数“财富追求者”来说，要他们停止

追求，比如说，“够了，我已经够富有了”，从他们主观上说是

不可能的。他们对财富的需求是漫无止境的。

但是，尽管他们注定要“踩水车”，他们并不觉得枯燥，因

为这是他们心甘情愿的。只有在旁观者看来，他们的生活才

显得枯燥。研究表明，凡是为自身目标而努力的人是最充实、

最满足的。这种满足不是因为目标已经达到，而是因为他的

自我得到了最好的表现。“财富追求者”的目标是永远不可能

完全达到的。既然如此，他的自我也就以特有的形式不断得

到高度表现，他的生活也就比绝大多数人更幸福、更有趣。

如果你是“财富追求者”，在下一章里你将对自己、对你

过去可能不太注意的一些特点和动机会有更多的了解。“财

富追求者”是最不善于自我反省的人。所以，了解你自己将

有助于你认识自己的长处和短处。这样的自知之明将有助

于你进一步培养自己在积累财富方面的能力和才干。
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力

　　一个模子里铸出来的人。由穷变富的

预兆。一张一美元钞票有多大？赚钱的奥

秘。被小餐馆拒之门外的大富翁。翡翠和

纸盒午餐。为什么他们老想发财、发财、发

财！内在的穷小子。把赚钱当作生活目标

是否正当。

个人致富之路千条万条———然而又极其相像。渴望发

财的男男女女也一样，他们有瘦有胖、有高有矮、有黑有白、

有内向的也有外向的，但在心理上，他们都是一个模子里铸

出来的人。

有相当大比例靠自己奋斗出来的大富豪都出身贫苦。

这种由穷变富的人生道路一点也不奇特，似乎都遵循着某种

模式。倒是不存在这种模式时，心理学家才会感到意外。就

如我们的性要求由于没有像我们的其他基本要求那样能经

常得到满足而变得越发强烈一样，敛财的欲望也会在那些在

贫困中长大的人身上变为压倒一切的力量。钱在穷人眼里

显得更大。在一项研究中，受试者被要求估量一张一美元钞
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票的大小。最穷的一组人毫无例外地把它看得比实际上要

大，而中等或者高收入的一组受试者的估计则非常接近这张

钞票的实际大小。

在赚钱方面，人的教育程度并不是一种重要因素。常常

是那些只上过一年或者两年中学的人发了财。“那时我愣头

愣脑，压根没想过自己在干比上天还难的事。”一个发了大财

的男子说。

这些男子天不怕地不怕。他们沉溺于别人碰都不敢碰

的人生赌博。他们像海船上的奴隶一样拼命干活挣钱。一

个观察富人十多年的金融记者说：“我所见过的靠自己奋斗

成功的人没有一个是愚笨的，或者侥幸发财的。”他们都很机

智、精明。他们能看准形势，预见到别人的需求；他们的才能

在于懂得怎样靠别人的主意赚钱。这是赚钱的真正秘

诀———利用别人的好主意，使它产生实际作用。

这些男子和女子都善于琢磨别人的心思。他们非常敏

锐，而且喜欢观察别人。他们懂得怎样待人接物以达到自己

目的；他们也知道别人对他们会有怎样的反应。

在和别人接触时，他们常常会这样自问：“他是不是在向

我暗示，他是好说话的？或者，他是在向我暗示，他不能接

受？我是否应该对他使用相反的心理战术？这个人可靠不

可靠？怎样才能驾驭他？他想干什么？他需要什么？我能

不能满足他的要求？”

对金钱的渴望代替了人性的需求。“这是一个欲望问

题，”有个全国性联号汽车旅馆的老板就这么说。他是个典

型的只知赚钱的人，从小在贫困中长大，１４岁就中途辍学。

“你必须有一种紧迫感，一种驱动力，”他说，“必须如饥
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似渴。”

“我生来就想做买卖，要让别人按我的意图行事，”这个

汽车旅馆业的巨头说，“除了做生意，我什么都不愿干。一天

工作八小时，不敢冒任何风险，这样的人没出息，是在用自己

的生命换取一点小小的保障而已。”

想发财的人所要的不是“一点小小的保障”，而是一大笔

钱。他的生活目的就是要积累一大笔金钱。他口袋里的钱

越多，就越觉得自己无所不能———虽然他除了用钱来赚取更

多的钱之外，其他什么也不会干。这种人不管多么富有，永

远不会知足，相反，总觉得自己吃了亏。

美国有一个出身贫苦家庭的人，后来虽然靠做石油生意

发了大财，但仍一直住在三十多年前他做油井杂务工时所住

的房子里。唯一能够显示他比那些蓝领邻居富有的是他有

一间办公室，但这间办公室也是用车库改建的。在办公室

里，他拥有最新式的通讯设备，每天要在那里工作１４到１６
小时，跟美洲、欧洲和亚洲各地的同行联系，做他的股票交

易。他打电话到苏黎世或者东京去，就像许多人打网球一

样，是经常的事情。

当然，并不是所有以财富作为生活目标的人都是这样节

俭、这样勤奋的。但是，这种人的内心深处大多仍坚守着童

年时代在贫困中所作的誓言。那时他曾发誓有朝一日他要

赚很多很多的钱，多得让人无法相信。

有这样一个富翁，他做生意赚了一亿多美元，到了中年，

又成为世界著名的艺术品收藏家。他为购买一件雕塑或者
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绘画作品一掷千金，毫不在乎，因为他把收藏艺术品也看作

是一项巨额投资。他喜欢谈论自己的身世，谈论他是怎样发

财致富的。

“我小时候尝够了贫穷的滋味，”他说，“我那时就发誓，

要努力不使自己挨饿。”他确实不再挨饿了，但他也没有变得

花天酒地、穷奢极欲。他想吃一顿美味佳肴，也不过是从他

的办公大楼走到街上某家小餐馆要一个拼盘。他内心深处

依然是当年那个可怜的穷小子———那个发誓不让自己挨饿

的小男孩，依然觉得高级餐馆里的山珍海味不是他能享用

的，能吃到当年使他馋涎欲滴的小餐馆里的拼盘就心满意

足了。

由穷人变为富翁不是美国独有的现象。有个欧洲大富

豪，他１３岁时在洗衣店做学徒，后来又当过卖花郎、人力车

夫和车库管理员，到４０岁时他成为经营房地产的大亨，拥有

大量的财产———车库、旅馆、汽车旅馆、居民楼、销售中心和

办公大楼。这个至少有三亿美元财产的人，却到东欧国家去

度假———因为那里便宜。他炫耀说，他在罗马尼亚的一个由

他资助的游览胜地度假时，理一次发只需要花一美元。

上面我谈到的都是男子，因为绝大多数发大财的人都是

男子。不过，女子发大财也同样如此。有位在化妆业发了大

财的女子，其吝啬程度大概全世界也找不到几个。她腰缠万

贯，却仍然像过去一样每天在办公室里吃纸盒装的简便午

餐。她虽然对珠宝有特殊嗜好，但即使她满身珠光宝气，内

心仍然有往日贫困的幽灵在出没。
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以追求财富为唯一目标的人，尤其是由贫困变为富强的

人，他们在心理上有一种孤独感，就像一个从小未得到过爱

的孩子一样对生活往往是冷漠的。这是否意味着他们应该

努力改变自己的目标呢？譬如，去追求社会声望或者实现政

治上的抱负？绝对不是。因为这样的目标是人为的，不是他

们内心自发的。他们需要的是钱，赚钱是他们所“沉迷”的目

标。他们从中得到的满足和快乐是任何其他事情都无法比

拟的。

·１２１·



第十四章　

櫨櫨櫨櫨櫨櫨櫨櫨櫨櫨櫨櫨櫨櫨櫨櫨櫨櫨櫨櫨
櫨
櫨
櫨
櫨
櫨
櫨

櫨櫨櫨櫨櫨櫨櫨櫨櫨櫨櫨櫨櫨櫨櫨櫨櫨櫨櫨櫨
櫨
櫨
櫨
櫨
櫨
櫨

毦

毦毦

毦

致 富 之 路

　　为什么昨天的致富之路今天成了死胡

同。五项主要原则和七项次要原则。金钱

具有的巨大动力。群体心理的危险。为什

么不应当为任何人工作。

１９世纪的钢铁大王安德鲁·卡内基曾经对向他请教的

年轻人说：“把你所有的鸡蛋都放进一只篮子，然后看守好这

只篮子。这就是赚钱之道。”但是，在今天这个税收繁多、自

然资源日益干涸和生活瞬息万变的时代里，把自己所有的鸡

蛋放进一只篮子到头来更有可能是鸡飞蛋打。比起上两三

代人，现代人想赚大钱需要有更为高超的技巧。尽管如此，

这也是能够学会的。实际上，有许多人已经学会了。

正如本章标题所示，致富要有门路，而且只有一条路。虽然

表面上看起来通向财富的道路有千条万条，但实际上就像加利

福尼亚州南部的高速公路———只有一条。这并不奇怪，因为具

有同样心理特征的人只能采用同样的方法达到同样的目标。

那些靠自我奋斗而致富的人虽然有不同的财富来

源———贵金属、房地产、石油、发明、服务、巧妙的投资或者其
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他种种来源———但他们找到这些来源并把它们兑现为实利

的方式却是相同的。

就如有个企业家解释的，“这基本上是个借四美元买进

某样商品的问题。你用借来的四美元买进商品Ｘ，以八美元

的价格卖出，还掉所借的四美元，剩下所赚得的四美元。你

用这四美元再买进商品Ｘ，又以八美元的价格卖出。这下你

就有了整整八美元。用这八美元，你再买进商品Ｘ×２，同样

以八美元的价格卖出，就得到十六美元———如此反复进行。”

不过，我想提供给你的是心理学原则，因为较之于懂得

赚钱所需要的本钱，赚钱的态度以及如何合理使用内驱力也

许更为重要。赚钱需要本钱，这是每一个生意人都知道的，

而且可以说已经成为他们的第二本性。但对于某些心理学

原则，他们未必都很了解。不管你是想通过设计小型农具还

是想通过经营时尚物品来赚钱，心理学原则都是有用的。

五项主要原则

１．把钱视为自己的情人

不要在异性身上浪费时间和精力。你会发现，从长远

看，赚钱比与异性交往更能给人以快感。

２．发现社会需求并迎合社会需求

善于赚大钱的人往往能看准形势，预见到社会需求。亨

利·福特的Ｔ型轿车就是满足了人们对经济实用的交通工
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具的需求，第二次世界大战后的德国大众汽车也是如此。遍

布美国各地的快餐店同样是迎合了人们的需求，还有超级市

场、汽车旅馆、畅销书、电视转播足球赛、避孕工具、冰冻橙汁

等等。凡是能敏锐地发现和有效地满足社会需求的人就是

赚大钱的人。

社会始终存在着新的要求。很可能，在过去十年里有不

少流行歌手、电视明星和体坛健将已成为家喻户晓的人物，

他们的脸在我们脑子里就像我们天天在镜子里看到的自己

的脸一样熟悉。他们当然赚了大钱，但赚钱比他们还要多的

是那些经纪人、经理、节目制作人或者出版商。这些人为流

行歌手、电视明星和体坛健将提供他们需要的服务、咨询、场

地以及器具。流行歌手、电视明星和体坛健将之于这些人，

就像铁矿砂之于安德鲁·卡内基一样，只是有待加工后出售

赚钱的原材料而已。

３．警惕群体心理

大约一个世纪以前，法国医生古斯塔夫·勒邦就曾指

出：“当人们形成群体时，就有了某种群体意识。他们的感

觉、思维和行为方式便变得和他们孤身独处时完全不同。一

直约束着个体的责任感会完全消失在群体之中。”

此话不假。就赚钱问题而言，群体心理很可能是灾难性

的。不久以前，美国召开过一次专家会议，与会者都是负责

国家最大的财政机构投资活动的高级财政人员。会上，这些

精明的专家得出结论，认为运输业是最有前途的投资对象。

于是，他们便用该机构的相当大一笔资金购买了运输业的股
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票。但是，接下来的１２个月里，这些股票猛跌了７５％。

这是怎么回事？怎么会有这样的意外逆转？是发生了

什么灾难吗？不是。运输业股票的疲软迹象实际上在１２个

月前就已经很明显了。问题在于，这些专家都是群体心理的

牺牲品。如果他们不是在一起而是个人独自作出判断的话，

也许没有一个人会把一美元的资金投到运输业中去。

耶鲁大学的心理学家欧文·詹尼斯专门研究过群体心

理，并得出了和古斯塔夫·勒邦医生几乎相同的结论。他发

现：“在群体中，个体表现出盲目顺从倾向，即使对一些很明

显的迹象也会判断失误。许多危险的情况在轻松乐观和盲

目附和的群体气氛中被忽视了。”

以赚钱作为自己生活目标的男子和女子绝不能成为群

体心理的牺牲品。这是因为，群体非常容易犯错误，而且即

使不犯错误，追随群体通常也得不到什么好处。就经济方面

而言，获利的往往是领头人，而不是追随者。

这并不是说你不需要任何外部信息。信息当然越多越

好。但是，如果有一批受人尊敬的经济专家突然断言说未来

最有希望的产品是蛋卷冰淇淋，你没有理由相信他们是在为

你提供新的信息。你必须根据事实，自己去作出判断，并且

要保持一定的心理距离，以便正确评判其他人的群体判断而

不致陷入没有头脑的群体判断失误。大多数靠自我奋斗而

成功的富豪同时也是独立性很强的人，这绝不是一种巧合。

４．要做雇主

发财的人都是雇主。受雇于人是发不了财的。有些想
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赚钱的男女往往满足于做经理，有丰厚的年薪，加上奖金和

额外津贴，年收入大约也有一百万美元。但这些人并不是真

正的“财富追求者”。他们的目标是获得事业成功或者说获

得权力。真正的“财富追求者”是不大愿意受雇于他人的。

处身于别人的企业会使他们感到很不自在。

他们喜欢自己当老板，即使手下一个雇员也没有———做

光杆司令———也在所不惜。他为自己干活总比为别人的企

业干活更有劲，而事实上，他挣到的钱也确实多于别人付给

他的薪水。

５．要培养操纵别人的能力

大多数人觉得操纵别人———即让别人听自己的指

挥———是一种不好的行为。然而，事实上我们时不时都会操

纵别人，只是自己没有意识到罢了。“财富追求者”往往会本

能地操纵别人，而且精于此道。但有些操纵别人的方式你可

能还没有发现，或者说还没有自然而然地被你所掌握。这就

需要学习和培养（见第十七章）。

七项次要原则

许多有助于获得事业成功的原则同样也有助于获取财

富———尤其是下列七项（详见第十一章）。

要坚持不懈。

要相信自己的预感。
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