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累积工作竞争力
只有在年轻的时候，

坐在高楼的心才会对未来充满憧憬；

也只有年轻的心，

才有弹性承受一次又一次的高压锤炼，

让自己有机会成为钢铁般的强者。

第一堂
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美商管理顾问公

悲哀的事情，就是你无法选择你职场上最

的老板！

“职场上最悲哀的事情，就是你无法选择你的

老板！”在美国念书时，老师曾在课堂上说过的这段

话，让我选择在念完硕士回台湾之后，放弃外商银

行，进入一家美国管理顾问公司，理由是：“我喜欢这

个老板，我想跟着他学东西。”

他， ，即使到今天，对我做人做事

的态度，影响还是非常巨大而深远。

当时很多人觉得不可思议，但是对我来说，却是

为了完成一个两年前的心愿。因为早在去美国前，我

就对专业顾问这方面的工作很有兴趣，还记得是服完

兵役等去美国的那段时间，经过一番研究，我发现在

美国企管顾问界中，最被大家所肯定的除了麦肯锡之

外，另一家便是

司。不同于其他以授课为主的企业顾问公司，它们是

专门针对企业诊断的专业顾问公司。客户对象包括杜



追求财务、生活、专业上的独立自主

邦、 等国际知名的企业。

。这位生长因缘际会有机会接触了

在外国的台湾人，在美国念完宾州大学华顿学院后在

美商管理顾问公司工作多年后才

回台湾，受西方教育的影响，做事用人方面也是标准

的美式作风。他直言当时的我因缺乏外国文凭会影响

我在顾问业的发展，尽管其言谈犀利，却也不时透露

出对我的欣赏，希望以后有机会再见。

最后，我用一句话“等我拿到学位，一定再回来

找您”，为第二度面谈留下了伏笔。

果然，顶着康奈尔硕士的文凭回台湾，第二次的

面谈进行得十分顺利。最后，他问我对这份工作还有

什么问题时，相信大部分人的答案都是“没有”或是

“愿意等候通知”等简单带过。当时，我也不知道自

己是哪来的勇气，一定神开口问道：“那您为什么要

做这个工作？”对方表情出现一丝讶异，我想大概很

少有面试的新人胆敢对他提出这种疑问吧！但，他认

真想了一下，“为了追求真正的独立！”是他给我的



我的

答案。什么样的独立呢？他透过专业顾问这个工作获

得的了财务、生活、专业上的独立自主，唯有专业自

主的决策，才可以在赚钱的同时又不受限于任何企业

体制！这个论点给了我很大的启发。

于是，顾问公司的“总经理特别助理”，成为我

的第一份工作！

上班第一天，秘书先带我到一间办公室

办公室，没有任何工作经验的我，第一个工作就拥有

自己的办公室，兴奋之情难免表露于外。这时候秘书

拍拍我的肩膀说：“不要高兴得太早，办公室是让你

压力太大时可以吼叫不会吵到别人的地方。”接下来

参观办公环境，我发现公司里面居然有浴室，好奇地

询问之下，才知道同仁经常需要待在公司熬夜加班，

盥洗室是为了让大家方便的“员工福利”。进入老板

办公室，发现里面有睡袋，心想老板难道也要睡公

司。结果资深的同仁透露，原来老板有胃痛的毛病，

经常痛得必须躺下来才行。见识到魔鬼训练营般的工

作气氛和老板辛苦工作的典范，算是给我这个职场新

鲜人，上了一堂震撼教育课。
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逻辑思考是分析判断的基石

不过最令我心惊胆跳的，却是老板脑袋里面的

逻辑式思考。对他来说，凡事讲求逻辑，一个具有专

业水准的顾问，逻辑推演十分重要，是分析论理的基

础。每次被问到“这个结论是怎么来的？”这类逻辑

性的问题，我经常哑口无言。做完一个分析个案，我

最常被骂的一句话就是：“你的逻辑怎么这么差！到

底有没有读过小学？”因为美国人从小学生时期起就

开始训练逻辑性思考。

当时压力大到简直难以想象，每次向老板开口说

话或报告时，内心都是诚惶诚恐，我还曾经为此花了

不少时间，买了 本给美国幼儿园、小学生读的相关

逻辑书回家拼命啃。

这样压迫性的工作环境一直持续了半年，我从刚开

始连跟老板讲话都会紧张得发抖，到后来可以口才便给

地跟客户完成报告，成功地说服客户，也获得老板的肯

定和称赞。顾问工作给我职场生涯非常重要的训练，旁

人眼中的“凶老板”，是启发我最多的恩师，其中受益

最深的是逻辑推演、表达和说服的能力。

严谨的逻辑推演过程帮助我建立信心，让我相信



自己是对的，进而产生信仰，有了信仰，才能勇于做

决策，掌握成功的机会。这个一连串的心理过程，是

我在职场生存和从事国际趋势投资判断的时候最重要

的中心思想。



骂人不关门 才能求进步

只有在年轻的时候，坐在高楼的心才会对
未来充满憧憬

性承受一次又一次的高压锤炼

机会成为钢铁般的强者。

对我来说，天下没有白吃的午餐，不管是做学

问还是经营事业，在成功的过程当中，必有一段历

程是要忍耐、吃苦的，愿不愿意吃苦，动机来自于

“将来会成功”。我很庆幸自己在刚踏入社会的时

候，就碰上要求严厉的老板、拥有震撼教育的经历

和对人生展开的视野。

当年简直是苦到最高点，但是现在回想起来，却

是点滴在心头。这位美式作风的老板在办公室骂人都

不关门，难免会让被教训的人感觉颜面挂不住。有一

回我偷偷问：“可不可以关上门？”结果得到的答案

是：“不管是好或不好的地方，不让别人知道。你怎

么会知道要进步？”

试想一下，要让橡胶业、化工业等不同领域的

也只有年轻的心，才有弹
让自己有



跟时间赛跑的日子

簿，在

大老板级的人物坐下来听我这个 多岁的外行对他

们发表报告，告诉他们自己的企业问题出在哪里，

说服他们相信我的诊断和建议，压力之大实在不是

外人可以想象。

为了争取客户的认同，跟时间赛跑也成为我的

工作挑战之一。记得头一回接下杜邦的案子，我才知

道原来台湾大部分的汽车烤漆材料都是出自杜邦，当

时我只有一个月的时间去搞懂钣金烤漆这一行。为了

在最短的时间掌握第一线的情报，因为老板要求我找

出

天之内打了

个数据。别无他法，我只好硬着头皮拿着电话

个电话给全台湾各地的钣金烤

漆厂商，用尽各种方法问出数据，因为数字会说话，

可以作为研究的相关资料，增加报告的可信度。还有

一次也是为了赶杜邦的报告，杜邦的台湾区总经理要

到日本开会，下午一点半的飞机。当天早上十一点半

我们还在公司赶着准备要交给他的报告，好不容易完

成报告，然后以飞快的车速送到机场，在他上机前交

给客户。甚至连除夕夜，应该是全家团圆的日子，我
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学习表达和说服的过程

却得独自骑着摩托车送报告到台湾木栅深山里的大老

板别墅。

岁的年轻小伙子来这些苦哈哈的经验对于一个

说，压力经常大得令人招架不住，但是影响却至深至

远，也让我有了很扎实的训练。

我的表达能力就是在那个时候训练出来的，

因为企业诊断咨询的工作，除了专业详实的调查研

究，以及逻辑推演的严谨缜密，另一个考验，也是

报告是否成功的关键，在于如何向客户报告表达的

过程，说服客户接受你的诊断结果，然后才能决定

是否付款。同时报告的过程，也是加强逻辑推演能

力的最佳时机，因为透过和人的讨论，可以不断检

视自己的逻辑是否正确。

学习表达和说服的过程，也让我练就一副厚脸

皮的功夫。很多人脸皮薄，做什么事情绑手绑脚顾虑

多，因为怕丢脸。我很幸运，能在第一个工作的魔鬼

训练中就抛掉这层心理障碍。就像翻开电话簿打电话

给陌生人这种冒失的事情，让我体会到只要肯做，就



理公司业刚起步，需要能力强

没有不可能的事情。放在脑袋里面觉得困难重重的问

题，只要肯开口、肯动手，就能打开一扇门。这也成

为我在职场竞争的利器，以致后来碰上台湾的基金管

悍、带头冲锋陷阵的人

才时，我能比别人有更多的机会，我自认成功的原因不

是我比别人优秀，而是比别人敢冲、敢做、敢尝试。

不过， 个多月在顾问公司日夜颠倒的作息，来

自家人的担心最后让我萌生辞意。老家在台湾桃园大

溪的 留下了一句话：“明天我去老家大溪，希

望你能来！”回家思考了一个晚上，隔天我没有出现

在大溪，也结束了我在顾问公司的生涯，踏入另一个

阶段。

其实当时还有一个原因，我摆在心里没有说出

来，企业顾问业的未来在哪里？这个隐忧让我不得不

思索自己的脚步。即使到今天，它仍然是我心目中企

业顾问的第一把交椅，但是企业顾问的行业却可能逐

渐被压缩、被边缘化。原因是顾问工作最辛苦的一环

是说服一家公司接受咨商，但是当时许多大企业的内

部已经慢慢成立部门专责这一领域；同时服务业的概

念也日趋成熟，许多外商公司、金融业都附带提供企

业相关的咨询服务。



忠于自己 喜欢自己，所以可以说服别人

得到赞赏、也得到工作的机会。

俗话说一步一脚印，每一个阶段都有它的意义。

在工作中接受的训练和视野的提升，是一辈子受用的资

产。同时，每一次的职场选择，也让我更清楚自己想要

的是什么。

当年在台湾最受大家肯定的荷商荷兰银行找我去面

试时，我也很惊讶，心想：“为什么是我？”后来我才

知道原来是台湾青辅会居中牵的线，这是台湾为了鼓励

留学生回来，只要拿回程机票到青辅会就可以领两万元

新台币的补助费。我因为去领过这笔补助，所以留下了

数据，“登记有案”的我便被荷兰银行以“猎人头”的

方式找上了门。早期台湾的外商大公司非常注重学历，

加上我在美国念书时期相当活跃，不但当过学生会长，

也办过不少活动。这些资历让我和同辈显出了不同。



梦寐以求

个

面试时还发生了一段插曲，至今还为许多同仁所

津津乐道。当时一位小我两届的台大学妹也任职荷兰银

行，在我投身顾问公司、身心备受压力煎熬的那段时

间，她一直向我推荐荷兰银行，希望我也能加入。的

确，在那个时候，台湾金融业最顶尖的两家外商银行就

是美商花旗和荷商荷兰银行，其中荷兰银行在台湾创下

了 年零呆账的记录，企业征信审查的功夫更被业界誉

为一大奇迹。两家银行既是许多回台湾

关，前后加起来差不多要花上

的金饭碗，自然求职的门槛也相当高，荷兰银行光是应

征的面试流程就有

而且

月的时间完成。我心想，反正面试只是增加一个机会，

个月的时间也可以让自己好好想清楚未来要走的

路，所以也就接受了她的建议，决定放手试试看！

喜欢自己，就有说服力

第一关面试的时间我记得很清楚，是某一个周五

的下午 点，或许是因为当时已经在顾问公司上班的

我，早就习惯在大老板面前畅所欲言，加上天不怕地

不怕的个性，心情特别轻松，勇于表达自己，说起话

来也让主考官们另眼相看，甚至觉得我很好玩，这一



关的面试流程浓缩

点跟其他等候面试的人，一脸严肃认真或是乖巧模范

生的感觉非常不一样。

在学历和专业之外，我的人格特质也格外获得那

些外商银行的主管欣赏，居然将

个月内进行的面试，见了

在两天之内完成。也就是说，那个周末假日，我过关

斩将完成原本应该分别在

个人、两次中英文的笔试，然后在星期一就获得回音

被正式任用了。

乔丹（篮球明星）。”

后来我才知道，参与面试的高级主管当中，除

了被我逗得很开心的台湾人之外，真正促成荷兰银行

决定要任用我的主事者，是两位老外，来自荷兰的顶

头上司。印象深刻的是面试最后，荷兰籍的主考官问

我：“如果没有任何限制，你最想要成为什么人？”

我不加思索地回答：“迈克

他不解地问：“为什么？”我说：“因为我不高，但

是我很喜欢打篮球；而且还有一个原因，打篮球是最

容易得分的运动，它可以培养我正面思考的个性。”

顿时，严肃的主考官马上面露微笑。随即又抛出另一

个问题：“如果没有任何限制，你最想要成为哪一种

动物？”这一次我的答案更是引起哄堂大笑，我说：

“我想成为猪，因为人生如果可以吃饱睡、睡饱吃，



该有多棒！”

主考官拍腿大笑说：

”因为他来台湾工作的期间，曾经面试过的台湾

年轻人不下上千个，得到的答案不外是希望成为成功

的人、企业家，或是希望自己做牛做马，人生要任劳

任怨之类的。相形之下，忠于自己，说出实话的我，

因为喜欢自己，所以可以说服别人。没有考虑太多，

反而得到赞赏，也得到工作的机会。
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