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第一章 成功悟语

得失闪念间

人生中，得与失，常常发生在闪念的一瞬间。到底要得什

么？到底会失去什么？见仁见智。我以为，随着年龄的增长，

阅历的充实，人应该随时调整自己，该得的，不要错过；该失

的，洒脱地放弃。都得，一定他人为你放弃？都失，也太对不

起自己。

几年前在海外中文电视台，曾看过深圳电视台对一位事

业成就卓越的女子采访，当问及有关的家庭生活时，她非常自

豪地赞美了一番支持她的丈夫，而且，以相当自豪的口吻说：

“女儿已经两岁，但是，我从未给她洗过衣服。”而且，她几乎

对女儿最基本的爱好一无所知。访谈一闪而过，甚至过去了

数年，然而，母亲与女儿穿插的画面，一直留在我的脑海中。

前一阵，无意之中看到国内对一位名演员的生平报道，其

中一段讲到她的幼儿患了急性阑尾炎，躺在医院的病床上，奄

奄一息。作为演员，这位母亲无法放下当晚的演出，为了对得

起几百位观众，她不得不含着眼泪，离开了病中的儿子。读到

此，我再也读不下去了。

我不懂，假如当时出事的不是她的儿子，而是她，难道这

台戏就没有应急的候补演员吗？作为母亲，在儿子最需要的

时候，能守而未守在身边，难道后半生会活得心安？再有，作
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为“大公无私”的典范，无私的时候，无的是个人的什么？公

的里面，有无个人的“名利”？

一位平日工作繁忙的父亲，来纽约见客人，那几天，也正

赶上女儿学校放假。他已经安排出整个周五晚到周日，陪女

儿游玩纽约。其间，他纽约最重要的客人，邀请他周五晚到美

国富人集聚的纽约长岛鱿鱼湾赏夜景。他思索了一下，还是

婉言谢绝。“因为我已经跟女儿有约在先，所以绝不可让她

失望。”这个故事，是他的女儿长大后讲出来的，她说：生命

中，最最尊敬的人，是她的父亲，因为父亲在她最需要他的时

候，没有失言。

还有一次，我们二十几位主管坐在会议室等着其中一位

老板出现，原来这位老板在与太太讲电话。另一位大老板对

他气急败坏地喊：“你给我把电话放下，即使对方是美国总

统，你也要放下。”但是，他没有放下，还是心平气和地安慰着

太太。表面来说，那个讲电话的老板，自私无比，但是，局外人

怎知晓局内发生的真相呢？也可能最后的几句话关系到他们

之间的“生与死”呢？

爱迪，一位不爱笑的部下，大家都不喜欢他，希望我在年

终把他“赶”走。直到有一天我们深谈后，我才感悟幕后的真

实。两年前，圣诞节前夕，刚刚走进办公室的爱迪，突然接到

太太从医院急诊室来的电话，说她开的车早晨被公共汽车撞

倒，车已经报废，可她本人感觉还正常，但是必须要留在医院

观察 24 小时。太太请爱迪不要担心，丈夫可以下班后再来看

她。爱迪想，反正还有几个小时就下班了，再说，圣诞节前，正

面临涨薪、发奖金的关键时刻。但是，从下午 3 点起，他再也

坐立不安，4 点半的时候，医院打来电话，说他太太由于内伤，
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突然昏迷，抢救不及，已经离开人间。婚姻路上，七个年华，许

多朋友早已离散，惟有他们相爱至今，可是在太太最后的一

刻，竟然让她一个人孤独地离去。他不知问过多少假如，骂过

多少不该。两年过去了，那番心灵上无尽的悔恨，如何让他再

笑得起来呢？

美丽是一种错

自古红颜多薄命，因为美丽的女人为众多男人所追求，必

然引发事端。同理，如果一个漂亮的男人被许多女人追求，也

不一定是件好事情。

宙斯的儿子、众神使者赫尔默斯与山林仙女生有一个名

叫达弗尼斯的儿子，便属于这种美男子。他是一个牧人，善于

吹奏排箫，很多山林水泽仙女都追求他，这是令男人们羡慕不

已的。最后，一个叫吕克的仙女同他终成眷属。像许多讨了

漂亮老婆不放心的男人一样，吕克也对太漂亮的老公不放心，

知道外面的世界充满诱惑，生怕老公另有所爱。于是，吕克让

达佛尼斯发誓，如果他同别的女人相好，就要让他变成瞎子。

达佛尼斯正处于热恋中，相信能够管理好自己，很爽快地答应

了。他也果然经受住了一次又一次诱惑，对妻子保持着忠贞。

一次，达佛尼斯到很远的地方打猎，来到一座富丽堂皇的

宫殿，公主亲自出门迎接这个著名的美男。达佛尼斯浓眉大

眼，令公主深深爱慕，于是，就在那晚欢宴的酒里，公主给达佛

尼斯下了骚动丸。

虽有誓言约束，达佛尼斯也不是钢筋铁骨，终于无法抗拒

骚动丸的药力，用今天的话讲是与公主“发生了不正当的两
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性关系”。

吕克知情后，又气又恼，立即履行了她的诺言，让达佛尼

斯变成了瞎子。美男子达佛尼斯从此失去光明，失去快乐。

一天晚上，他在外面走路时不幸从一块岩石上坠下身亡。一

代美男落得香消玉散、玉碎冰融的结局。

吕克的做法有些过分，达佛尼斯只是一夜欢情，并没有爱

上公主的成分。而且这一夜情又是在人力无法抗拒的情况下

发生的，她完全可以教育老公一番，继续过好日子，甚至使他

对自己总存一份愧疚，未尝不是有利于“管理”的好事。而吕

克一手酿造的结局，可见她是个好嫉妒、不容人的女人。同

时，和公主一样，也都具有某些女性解放意思，不满足于听凭

男人来安排命运。但是，这份自觉似乎走向了极端，两个女人

不约而同地选择了安排男人的命运。

可见，美女的薄命，是因为男人欲操纵她们的结果；美男

的不幸，同样是因为女人想操纵他们。

人确实是一种很脆弱的生物，我们在许多时候真的没有

能力控制自己的欲求，特别是像性欲、金钱欲、权利欲这些东

西。

知人与盲人摸象

《涅磐经》中有一则“群盲摸象”的故事，说的是几个瞎子

以各自摸到的象牙、耳朵、腿和尾巴为依据，说大象的形状象

萝卜，簸箕，柱子和绳子等，他们各自以为是，争个不休。它使

人们在忍俊不禁之时，得到启示：识物、知人，应当力戒“以偏

概全”。
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由此告诉人们知人不是一件容易的事，苏东坡就曾感慨

地叹惜道：“人之难知也，江海不足以喻其深，山谷不足以配

其险，浮云不足以比其变！”但是，人们不可如此悲观，人的内

心虽然看不到，却并非不可捉摸。白居易在《放宫》中诗云：

“赠君一法决狐疑，不用钻龟与祝蓍：试玉要烧三日满，辨材

须待七年期。”还有“知人知面要知心”，“路遥知马力，日久见

人心”，“听其言，观其行”等许多前人总结的识人经验值得借

鉴。

一般来说，知人应当全面感知，深入了解他人的人品和学

识，既要了解其气质、性格、能力，还要了解其兴趣、信念、理想

及世界观，着重了解性格特征和品行修养。识人的正确途径

是经过较长时间的观察。客观观察，不能大而化之，要细心，

关于察微知著，从细小的外在表现发现内心的甜蜜；不能从主

观臆想出发，以己之心度其之腹，要实事求是，贵准、贵实，不

道听途说，不被假象所迷惑。

知人，选择朋友，只有在其工作和学习的过程中，在他不

是刻意表现自己的时候去观察他，不仅要听其音，更要观其

行；不仅要看他对自己是否体贴入微，还要看他对其他人和事

态度如何；不仅直接观察他本人，还可以观察所接触交往的其

他人。这样，就能较深入地了解一个人，看到人的本来面目。

第一印象易误人

毫无疑问，良好的第一印象会为以后的人际交往和工作

条件带来诸多便利。所以，与人接触时，一定策划好第一印

象。
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所谓第一印象效应，也就是日常生活中所说的“先入为

主”，它是指人们初次交往接触时，各自对交往对象的直觉观

察和归因判断。在现实生活中，首因效应所形成的第一印象

常常影响着人们对他人以后的认知。对某人第一印象好，就

乐意与之接近，并能较快地取得和相互沟通，甚至“一见钟

情”。反之，第一印象差，便会产生反感，即使以后由于各种

原因难以避免与之接触，但也会很冷淡，甚至“告吹”。第一

印象一旦形成，对后来观察和感知到的内容则往往不大注意

或被忽视，即使后来的印象与最初的印象有差距，也会服从最

初印象。毫无疑问，良好的第一印象会为以后的人际交往和

工作条件带来诸多便利。所以，与人接触时，一定策划好第一

印象。

但是，就是这偏执的第一印象，若真的在头脑中被“定

格”，也往往把人际交往关系引入误区，陷入“表层”的认识之

中，而忽略其交往对象的真正的本质内涵，甚至被人故意伪装

的假象所迷惑而上当受骗，从而影响到人际关系的正常发展。

子羽曾是孔子的学生，第一次拜见孔子时，孔子见他其貌

不扬，印象不好，觉得长相这么丑的人怎么会有才气呢？所以

对子羽态度很冷淡，不愿尽心教他。子羽感到没趣，只好退而

自学。以后他刻苦自励，终有所成。孔于知道后深为后悔地

发出了“以貌取人，失之子羽”的感叹。应该说，作为卓越的

教育家，孔子对于怎样知人是有一套较为深刻的见解的，可遇

到具体问题，有时也会忘了知人应取的客观标准。这说明，知

人、识人应当力戒“以貌取人”。
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“屡战屡败”与“屡败屡战”

在历史上有一个很有名的故事，说的是一个在外与敌国

作战的将军，由于种种原因总是吃败仗。在又一次被敌人打

败之后，他急奏皇帝，一方面报告情况，一方面寻求对策，要求

援兵。他在奏折上有一句话是“臣屡战屡败，⋯⋯”，他的上

司看到这个奏折，觉得不妥，于是拿起笔来，将奏折上的这句

话改为“臣屡败屡战，⋯⋯”，原字未动，仅仅是顺序的改变，

顿时将原本败军之将的狼狈变为英雄的百折不挠。

这里我们不关心这个故事表达的权谋方面的含义，我们

探究的是为什么“屡战屡败”会传达给人失败和痛苦的感觉，

而“屡败屡战”则带给人希望。

心理学家曾经做过一个有点残忍的实验。将小白鼠放到

一个有门的笼子里，笼子的底是金属的，然后，给笼子底通低

电流，使小白鼠受到虽然不致命，但是会引起相当痛楚的电

击。如果将笼子门打开，小白鼠会立刻跑出笼子以逃避电击。

但如果用一个玻璃板将笼子门堵住，那么小白鼠在遇到电击

往外跑的时候，就会在玻璃板上撞一下，然后被挡回来。重复

给笼子底通电，使小白鼠一次又一次地在企图逃跑的时候受

到玻璃板的阻碍。最终，小白鼠学会了屈服，它匐在笼子里，

被动地忍受着电击的折磨，完全放弃了逃跑的企图。这时，即

使笼子门上的玻璃板移走，而且让小白鼠的鼻子从门伸出笼

外，它也不会主动逃出笼子，而是放弃所有努力，绝望而被动

地忍受着痛苦。小白鼠的这种状态，在心理学上被称为“习

得性无助”。
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习得性无助是描述动物 - - 包括人在内 - - 在愿望多次

受到挫折以后，表现出来的绝望和放弃的态度。这时的基本

心理过程是退缩和放弃，对人来说，还有自我怀疑、自我否定

和自我设限等，使人变得悲观绝望、听天由命，听任外界的摆

布，任自己的命运随着外力的强弱而波动起伏。

有人可能认为，人和小白鼠不一样，人如果看到有获救的

希望，不会连试都不肯试一试。这个结论在类似刚才那个实

验的情况下大概是成立的，但是换一种情况，很多人的表现却

和小白鼠有惊人的相似。当我们说“理想已经被现实磨平

了”的时候，当我们说“现实带给我的是一次次打击，我终于

放弃”的时候，我们的表现就是“习得性无助”。

人成长的过程中，如果在某一方面总是受到其他人的批

评或负面评价，他倾向于渐渐形成一种信念，认为自己在这方

面真的不行，从而放弃努力。同样，人在做一件事的时候，如

果一次又一次地遭到失败，他也会倾向于放弃再试一次的努

力，认为自己无论如何也做不好这件事。就像那只小白鼠 -

- 玻璃板其实不是挡在笼子门口，而是挡在它的心里。

但是，人终究是人，是有智慧的生物，在我们的历史上，的

确有很多这样的人，他们决不轻言放弃，决不会被挫折击倒。

失败对他们而言，是学习和吸取教训的机会，是下一次努力的

台阶。这样的人克服了内心的恐惧和障碍，从而具备了顽强

的意志和高远的智慧。他们不是“屡战屡败”的愚人，而是

“屡败屡战”的斗士。

命运之神也许可以像实验者对待小白鼠那样操纵着我

们，然而人却不一定要像老鼠一样活着。人可以思考，更重要

的，人可以通过驾驭自己的情感和意志来征服命运。这是人
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性光辉的地方，是人类英雄主义的根本特征之一。正是有这

样的价值，“屡战屡败”和“屡败屡战”的含义才会有这样巨大

的差别。

接纳你的身体

“⋯⋯第四点，同学要珍惜校荣誉⋯⋯”我的天啊！校长

已经讲了 25 分钟啦！才讲到“第四点”。他说，今天“只有”

五点要“提醒大家”，等他讲到第五点，岂不是整节周会都要

在这里罚站了？

“咚！”忽然，隔壁班有个人昏倒了，引起一阵骚动。我们

很高兴 - - 对不起！不是幸灾乐祸，实在是因为，校长的训词

永远是那些，我都快要会背了，真是够无聊；所以，有人昏倒、

被扛出去，至少可以吸引我们的注意力五分钟，打发一些时间

嘛！

过一会儿，校长终于要讲“第五点”了，我突然看到站在

我面前的廖梅莉摇摇晃晃地，好像要昏倒的样子。她旁边的

施怡欣马上扶住了她，我也赶快逮住这个机会（你说，还有什

么机会可以“光明正大”地离开操场），抢上一步扶住廖梅莉，

往健康中心走。她的脸色苍白，额头直冒冷汗，看起来很吓人

呢！

到了健康中心，护士阿姨帮我们把她安顿在床上，就开始

问她：“现在觉得怎么样？”

廖梅莉虚弱地说：“头晕”。

护士阿姨帮她量了体温、血压，才拿下听筒，继续问她：

“你吃过早餐了吗？”

9



廖梅莉的眼睛里涌上一层泪光，她轻轻地摇头，泪水就滑

下了脸颊。

施怡欣抢着说：“她不只是没吃早餐，连昨天的午餐、晚

餐也没吃呢！”

“为什么？”我好惊讶！“廖梅莉来自单亲家庭”的传闻又

回到我脑中。难道她被爸爸、妈妈都抛弃了？好可怜哟⋯⋯

我正沉浸在对廖梅莉的同情和哀伤中，忽然听到施怡欣

说：“还不是为了‘减肥’嘛！她听说什么‘断食疗法’，每天可

以减掉一公斤，就说要试一试。我跟她说，你又不胖，干嘛减

肥呢？她说她的小腿好粗，脸也太圆了，如果可以减五公斤，

就会刚刚好。你看，减出毛病了吧？对第二天，身体就受不了

啦！”

施怡欣说到这里，导师刚好走进健康中心来看廖梅莉，我

们只好把刚刚的话再讲一次。老师听了，没说什么，只叫廖梅

莉好好休息，就要我和施怡颀回教室上课了。

廖梅莉在健康中心躺了一个早上，下午就回到了教室。

她回来的时候，老师正在黑板上写作文题目 - -《我和我的

身体》。老师放下粉笔，看了廖梅莉一眼，意味深长地说：“你

的身体，是要和你相伴一生的。你喜欢你的身体吗？很多人

不满意自己的身体，千方百计地要改造它；有些人却可以跟自

己的身体和平共处。这和美丑没有关系，而和你赋予自己的

‘身体形象’有关。今天同学们就用这个题目，写一篇文章。”

老师讲完后，男生在底下罗罗嗦嗦地抗议：“好难写喔！

老师，换个题目啦！”“老师，我们又不像女生那么爱漂亮，到

底要写什么？”他们叫叫叫，老师还是那副“一号表情”- - 紧

抿着唇，一副“绝不妥协”的样子。
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没有多久，大家就“认命”地开始写了。巫茂奇把作文的

草稿纸拿过来，问我：“喂！蓝毓慧，这题目要怎么写啊？教

我们！帮我写大纲。”

我问他：“你对自己的身体满意吗？”

巫茂奇说：“不满意，但是可以接受。”

“什么外交辞令嘛！我是说真的。”

“嗯，大部分满意啦！小部分，唉！难免有些遗憾。”哟！

巫茂奇说话难得这样文诌诌地。

“比方说 - - ”

“比方，我那双萝卜腿，唉！走在路上大概会引来一大群

兔子。还有，我的胸肌不够发达、身体不够魁梧、声音不够低

沉、眼睛⋯⋯”

“这还叫‘小部分’啊？你简直没有一个地方满意的嘛！”

“哦！”巫茂奇也发现了，自己觉得很好笑。

我又问：“那你打算怎么办？”

“什么东西怎么办？”巫茂奇一脸的莫名其妙。

“这些不满意的地方啊！”

“顺其自然嘛！”巫茂奇潇洒地说：“像声音，可能过两年

就变了；胸肌，就要多运动啦；萝卜腿嘛，没药救了，管他的！”

我笑笑，把草稿纸还给他：“对呀！就是这样。你把这些

都写进文章就行啦！”

拼命地玩，玩命地学？

电影院搞经典影片回顾活动，在放映一部不大容易看到

的好莱坞影片，喜欢电影的阿华犹豫再三，终于还是没去看，
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还有 86 天就到外语过级考试了，阿华曾经起誓：通过六级之

前决不上电影院。

阿华是那种绝对的用功学生，他的日程表从早上六点钟

起床，到晚上 11 点半上床（真正的睡觉时间是在床上听完半

小时外语磁带之后），除了一日三餐，其余的时间被不同的学

科交替分割了，阿华就是我们在校园里很容易见到的一个类

型的代表：他们脚步匆匆地从教室到图书馆到自习室，坐下去

就是大半天，不论什么时候手中总是捧着一本书，甚至走在路

上口里还念着外语单词，吃饭时耳朵上还塞着练听力的耳机，

如果你告诉他们有一个名叫张建伟的青年记者提出“拼命地

玩，玩命地干”，他们一定会大摇其头：怎么能把学与玩并列

呢？学习是重中之重。

于是，我们开始对我们这类人的学习方式及产生这种方

式的深层思想意识进行反思。我们这类人大都具有非常强烈

的超越意识，我们知道，求知是我们“超越”的凭借，所以我们

格外珍惜学生这样一种身份，对知识孜孜以求，而且，就如大

翻译家傅雷所说“我们的时间观念，或者说 timesense 和 spac-

esense比别人强，人生一世不过如白驹过隙的话，在我们的确

是极真切的感觉，所以把生活看得格外渺小，把有知觉的几十

年看做电光一闪似的快而不足道，”所以我们就要尽量把时

间用到学习上，要闲着一事不做，至少是不务正业，实在很不

容易⋯⋯好像虚度一日便对不起自己，对不起一切，于是，我

们就成了没有闲暇的人，所有个人的爱好，与别人的交流都不

在我们生活的范围之内了。学习就是我们生活的一切，学习

就是我们的生活。

但生活本身不是学习，生活是休息、娱乐、学习、与他人交
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往的集合。当休息这个因素被剔除之后，人就成了一台高速

运转的机器，生活便成了机械运动，生产产家对产品做的毁坏

性实验证明，一台启动了就不停止的机器，虽然短期内可能创

造更好的效益，但使用寿命往往只是正常使用的同类的几分

之一，甚至几十分之一，我们选择近似修行的方式，以达到

“超越”的目的，看似合理，实际上，除了证明我们对目标的热

忱之外，对目标的实现并无实际的意义，与人交往、交流是维

持友情、亲情、爱情的纽带，时间是与人交往的必要条件，这段

时间从生活中剔除之后，人生便失去了感情维度，成为被抽空

的人生。由此看来，不仅在实现“超越”采取的方式上我们错

了，在出发的方向上，我们也错了。我们的学习方式实际上是

一种高投入，低产出的粗放式“经营”，唯一可取的是我们对

投入的忠诚和热情。

也正是从这个意义上看，“拼命地玩，玩命地干”给予休

息，娱乐，感情交流和学习，工作以同等重要的地位（当然这

并不意味着在两者上花费同样的时间和精力），也许可以据

此推导一个公式：集约化学习 =（学习 +娱乐）×忠诚和热

情。

厌倦与角色定位

我认为，工作有厌倦期这种说法不准确。首先，对工作产

生厌倦与心理期望有关。当一个人的梦想放到现实中反差太

大，或者根本不是想象中的那么回事时，就容易产生疲劳感，

用心理学的概念，这是“角色模糊”导致的，角色定位不准确。

其次，对所从事的职业适应能力不强，也会疲倦，特别是
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那些压力大、挑战性强的职业，对人造成的心理压力是巨大

的。当职业目标实现总是让人感到非常困难，甚至没有实现

的可能时，人也会厌倦，哪怕原本很热爱的工作。这就好比，

一个人老是跳着才能拿到东西，那么他很容易就会劳累。

另外一种情况就是工作太轻松。也就是说，当工作要求

远远低于能力的发挥时，也易厌倦，因为这种情形下的人能够

做到游刃有余，就会把工作看成一种简单而枯燥的重复。

所以，即使做自己喜欢的工作，也不要对其幻想太多，干

工作别干伤了。

400 家连锁店老板的成功秘笈

在东北地区提起姜伟涛，几乎无人不晓。除了他拥有资

产千万，连锁店有 400 多家外，更重要的是他那传奇般的成功

经历。

诚实，使他初闯商海获成功

1968 年，姜伟涛出生在吉林省辽源矿务局一名煤炭工人

的家里。1984 年，姜伟涛初中毕业，总成绩在全校名列前茅，

但因外语成绩差而被重点高中拒之门外。懂事的他不愿因自

己的复读而拖累本就贫寒的家庭和多病的母亲，年仅 17 岁就

顶替父亲下井成了一名煤矿工人。

走上工作岗位之后，为了充实和提高自己，他先后报考了

创作刊授、乐理函授和法律专业自学考试，很快，他的音乐特

长和自学精神引起了所在单位工会领导的重视，经常让他半

脱产去搞一些文艺宣传活动，但因此也遭到一些人的非议。

1989 年春，颇具个性的他愤然辞职，拿着自己所有的积蓄 -
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