
征服自己乃致富之钥

先要认识自己

希腊的大哲人苏格拉底曾经说过一句名言：“你当自知”。

这句话，很多人是耳熟能详的。他们可能不止千百次引用过这

句话，但却奇怪得很，他们似乎没有应用这一句话。

发点，大踏步

假如他们能够应用这句话的话，他们便会由知道自己作出

地走向成功了。世界上有许多成功的人物之所以

获得成功。最主要的原因就是知道了自己，认识了自己。

□不认识自己的人占多数

老实说，想知道自己并不是一件容易的事，我敢打赌，在

一百个人之中。只有七八个人是真正知道自己和认识自己的。

不信。我们可以做个这样的试验。

我们请来七八个好朋友，大家在晚饭后谈心，所谓上下古

今，无所不谈，在这一次自由谈话里，最好是各持己见，互不

相让的，随时会争辩起来。

比方，有人说孔子的学说已经过时了，在今日是完全用不

着的，要把它扔到粪缸里去。

对于这种奇怪的论调，我们是要大加反对的，其实，孔子

的学说就是在今日，也并不算是过时的，他的学说对后世人有



□处世不要太主观

着一定的影响，所以，我们便跟那个说有三文钱就可以使孔子

卑恭屈节的人争辩得面红耳赤了，因为，我们承认了孔子有一

部分学说是过时了的，但有一大部分可以保留下来，有一大部

分可以发扬光大的。

这样，正方和反方便似乎是昭然若揭了。

但如果我们仔细一想。便会发现许多问题了，比方，我们

为什么要肯定孔子这一部分学说，而反对他另一部分学说呢？

我们的取舍标准到底是怎样的？

比方，我们为什么说孔子这一部分的学说适用于今日，可

以发扬光大，而另一部分学说则已经过时了，应该抛弃呢？我

们是根据怎样的客观标准作出这样的判断呢？

比方，我们这样的见解是否完全符合了今日的客观需要

呢？或者，有哪一些符合，又有哪一些不符合呢⋯⋯

只要我们这样的去仔细想一想学说内容，我们就会发现，

我们对于孔子的学说，原来竟是这么熟悉，又是那么陌生的。

我们就会发现，我们之所以为孔子辩护。完全是出于一时的义

愤，自己在事前对孔子的理解，也不过是十分浮浅的。这样，

我们便会发觉我们的确是不懂得自己的，违背了“你当自知”

这个贤明的教训。

所以，我们要做到“你当自知”这一点，最重要的是不

要太过主观用事。

主观用事有坏有好，如果我们没有主观见解，事事拿不了

主意，那便等于台风中的墙头草，完全没有主意的，那样，我

们便会永远做不好一件事情了。

如果我们的主观太强，事事老子第一，只有自己的意见没



□认识自己最难

有别人的意见，于是，这样的人便会渐渐没有朋友，成为一个

“孤家寡人”。

没有主见不能做事，主观太强又会碍事，我们应该如何在

这两者之间选择一个正确的方法？这就需要有自知之明了。

《老子》书上说：“自见者不明，自是者不彰，自伐者无功，

自矜者不长”。就是劝告我们不要太过强调了自己的见识，不

要太过自信，不要自以为是。但同时它又说：“不自见故明，

不自是故彰，不自伐故有功，不自矜故长”，这就是一件事情

的两方面了。如何从事情的正反面去执中，如何认识自己的长

处与短处，这就需要“自知之明”了。

其实，在复杂纷纭的事实里，人与人之间的关系，物与物

之间的关系，事与事之间的关系，都是异常地复杂的，假若我

们只看到事物的一面，便作为事物的全体来处理，那准会差之

毫厘，谬以千里的。

对人也是如此，特别是对于我们自己。

说出来会使人难以相信，天下间最难认识最难了解的东

西，就是我们自己。

不信，请问问你自己，究竟对自己的了解达到哪种程度？

所以，要知道自己这句话说来很容易，但真真正正的做起

来，就十分艰难了。

但为了要在社会上取得一定的地位，为了要在事业上取得

一定的成就，为了使自己能够选择到一份惬意的工作⋯⋯那

么，我们便不能不去认识自己，了解自己。

明白了自己的长处，可以发扬光大。

明白了自己的坏处，可以及时改正。
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□有自知之明才能成功

明白了自己的特点，可以顺利择业。

明白了自己的喜爱，可以集中力量，向某一个地方突进。

这个战略，也是一个可行的战术了。

有人喜欢把这些问题摆在哲学的角度上去讨论，这便成了

人生哲学的一个课题了。

在人生哲学上，对于同一个问题也是有着种种不同的答案

地。苏格拉底不同意勃洛大哥拉斯的观念，亚里士多德甚至连

他老师柏拉图的学说也予以大力的抨击。越向后发展，意见越

分歧，甚至弄得“此亦是非，彼亦是非”的无法搞清楚，直

到今日，也是这个样子。

为什么会产生这种情形呢？

只有一句话，就是缺乏自知之明。

正因为人们对自己的行为不自觉，所以才有乱纷纷的现象

出现。大家固执己见，彼此不能相让，于是便发生了冲突，随

时随地，就会因某一方的成见太深，而陷于僵局的。

所以，“你当自知”的重要性不仅可以成为战略和战术，

同时也是一种调协人们的心灵沟通的重要方法。

施迪士先生就是利用这个方法获得成功的，他是个货仓管

理员。一个人弄一个货仓的进货和存货，就已经够忙碌的了。

白天，大清早就回到货仓里，仔细清点存货，然后便赶着

报月结，忙碌异常。

夜晚，回到家里，因为日间做的工作太多了，精神已经疲

惫万分，便睡在床上躺一会儿休息休息，那样，他一天的时间

便是如此打发了。哪还有时间去了解自己，认识自己哩。

因此，他在那货仓工作了五六年，简直没有工夫去了解一



下自己。

有一次很偶然，那是个炎夏的傍晚，他洗澡以后，坐在露

台上乘凉，看见许多五颜六色的霓虹灯在闪闪生光。他马上想

到，像现在这样的生活，实在是没出息的。

现在，他的年纪大了，需要一个发展的机会，决不能在这

货仓呆下去了。

于是，他毅然辞了职。

你知他为什么辞职呢？原来是有原因的。

施迪士先生经过冷静思考后，认为如果长期在货仓里呆下

去。无形中断绝了自己跟外边的联系，使自己变成了在荒岛中

生活的鲁滨逊，那么，就算有一份较好的工作，人们也不会想

起自己来了。

他越想越感不安。

于是，他向自己提出两个问题：

第一，应该继续留在那货仓里，终老一生呢？还是跳出这

家货仓到外边去闯一下呢？

第二，如果跳出了这家货仓到外边去闯了，一旦碰到风

浪，弄得船翻人倒那又咋办呢？

这两个的确是值得再三思索的问题。

想了好久好久，他向自己提出答案：

不能继续在那货仓呆下去，因为白天已经困在那黑黝黝的

货仓里，朋友们不敢来探访，而自己又难以出去跟朋友交际，

这样，自己跟外边的关系便由此中断了。这是一。到了下班的

时候，本来可以出去跑跑的，但又有困难，自己白天已经做得

精疲力尽了，渴望在床上舒舒服服的躺一躺，好恢复体力，明

天大清早回货仓工作。即使哪天精神稍为好一点，也希望能够

跟自己的儿女欢聚一下，享享天伦之乐。即使在这个时候，自



己想出去找找朋友，人家也有着自己的节目，未必会呆在家里

的。这是二。

就是这两点，就够伤透脑筋的，这两点原因，便促使他下

定决心跳出那家阴暗的货仓。即使跳出那货仓之后，碰到大风

大浪，也应该搏它一搏，也许会死里逃生的，于是，他便离开

那家货仓了。

现在，施迪士先生已经有“自知之明”了，他的辞职，

可说是他的事业一个大转折。

当然，他离开那货仓以后并不是一帆风顺的。

刚离开那间货仓的头几个月，便觉得很不习惯。

那时候，他去做汽车推销员，每天要挽着那个满载着汽车

式样说明书的手提箱，终日四处奔跑。并且要鼓其如簧妙舌，

把对方说服，使他乐意来购买一辆汽车，这种生活，他很不习

惯，在货仓里，他可以安安逸逸的坐着办公，用不着东奔

西走。

但现在呢，却跟货仓的生活完全相反，满想找个地方安安

乐乐的坐一会儿。

在货仓里，他管理的是货，货是一些死物，可以由这里搬

到那里，或者由那里搬出货仓之外，不管你怎样搬动，那些货

物是没有意见的。

但现在呢，却是对人，人是最难了解的生物，真要像俗语

所说：“见什么人说什么话”，否则，就会开口嚼痛舌头，不

但把生意搅得做不成了，而且还得罪人了。

因此，他便感到十分为难了。

这时候，他感到后悔，后悔自己做得太过孟浪了。后来，

他终于克服了这些困难，成为一个最好的汽车推销员了。施迪

士先生的遭遇说明了一个事实，就是要经常对比形势，常常提



□考考你对本职的了解

醒自己，不要满足现实，不要苟且偷安。等到自己发现不能再

在原来的机构呆下去了，那就得马上转业去，此处不留人，自

有留人处。

当然，转业后的最初一段时间，常常会碰到很大困难，但

这些困难是可以克服的，用不着担心，因此，我们首先就要有

“自知之明”，这样我们便能获得成功了。

今天我想不客气地向各位出一个试题，来考验考验你们对

本身职业的认识。我不是好为人师，我之所以这样做，纯是因

为有许多年青朋友，他们虽然在某一个机构里工作了多年，但

对本身的职业是毫无认识的。

这就说明你今后不能在这个职业对本身的职业毫无认识，

里求取大的发展，这就说明你纵使有了发展的机会也会遭遇很

多意想不到的困难，这就说明你纵使有晋升的机会也无法承担

较重要的职责。所以我甘愿惹各位的不高兴，也得出一个试题

来考验考验你们，借此引起你们的注意，好从速改过。

我的试题是：你对你本身的职业是否真正有所认识呢？

这试题包括很多方面：

一，你明白这个职业在整个社会中所占的位置吗？譬如你

是个打字员，你除了想办法把打字速度尽量提高之外，你有没

有想到，作为一个打字员你对社会起过点什么作用吗？离开了

现时这个机构后，能否马上找到一份这样的工作呢？为什么能

够又为什么不能够呢？

二，你明白这个职业的发展趋势吗？譬如你是个汽车零件

推销员，你有没有想到这种推销工作在明年会不会得到新的发

展呢？它朝好的方面发展还是朝坏的方面发展呢？为什么会朝
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这是指你们的职业上的朋友而言，你

好的方面发展又为什么会朝坏的方面发展呢？

三，你明白这个职业的全部业务知识吗？譬如你是一家纺

织厂的会计员，你有没有想到这些纱线的原料是从什么地方购

入的吗？你知道它的价格吗？你知道细纱间的工作吗？你知道

纺纱间的工作吗？你知道纺纱的销路如何吗？你知道他们为什

么要这样纺织而不去改变一下纺织的方法吗？你知道纱行的情

形吗？你知道如何宣传自己的产品吗？

四，你明白这个职业与别个行业的关系吗？譬如你是个百

货店的售货员，你有没有想到，毛线衫制造过程是怎样的呢？

为什么这种毛线衫卖得这么昂贵，而那种又卖得那么低廉吗？

为什么这个皮鞋商人不能以这样的价钱来造皮鞋，而另一个人

又能够以这样的价钱来造吗？他们的区别在哪里？为什么这家

玩具店出品了这一种玩具而大受欢迎，而另一家玩具店的玩具

却要坐冷板凳呢？

朋友，你们一定要这么去想，你们一定要深入去了解。你

们一定要把自己的调查研究所得细细记录下来的，你们一定要

时时刻刻不肯放松地去细心观察的，你们一定要尽一切可能把

你们的朋友圈扩大的

们一定要使自己成为本行职业的研究员，你们一定要如数家珍

地条分缕析地明白自己的职业的。

为什么要这样做呢？

坦白一点说，这就是为了发财致富！

加州洛杉矶“道奇”牌汽车代理商乔埃斯先生，就很能

切实了解自己的行业了。

他本来是个职位低微的推销员，初走进这间代理公司作推

销员的时候，他是个一无所知的年青的家伙。说也奇怪，他居

然在八个月内无法推销一辆汽车，那家公司的经理认为他是个



庸才，几乎要把他开除了。

他很诚恳的对那经理说：“尊敬的先生。请你让我再做一

个时期罢，因为我已开始对这个行业有了较深切的认识，就可

以展开推销工作了。如果你在这时候把我开除了，一来使你们

公司失去一个好的推销员，二来也使我白化了这么一番艰苦的

研究工夫，不知你能否给我一个机会？”

那经理是个细心的人，他平日虽然对乔埃斯的印象不佳，

但听到他这一番话，便有心考验他一下，就跟他细细地谈起这

个推销的工作和发展的计划，看看他是否真的做过一番研究的

工夫。谁知一谈之下。乔埃斯果然对自己的行业有着很深切的

了解，比其他的推销员更了解得清楚而彻底。经过这一次之

后，乔埃斯果然把汽车推销得很顺利，他在一个月内，竟然推

销了一百一十四辆高贵的汽车，打破了所有推销员的纪录！

乔埃斯获得了晋升的机会，而且很快便获得总公司的赏

识，委任他作洛杉矶的代理商！

另一个成功的人物是旧金山的百货公司售货员荷华克，荷

华克一边在做售货员，一边在研究百货业的购货和销货的情

形，并且还结识了不少的同业，把自己的朋友范围扩大了，使

自己在这个行业里成为一个活跃的人物，他也和普通的职员一

样，每天在公司里工作八小时，表面上没有人会发觉他的长

处，然而，塞满了他的公事袋里的，却是各国大工厂的出品刊

物，期数没有短缺，在每一册的字里行间加上不少用红笔的划

线，这充分证明他不止浏览无遗，而且很有心得去研究书面上

的说明和宣传用的字句和方法，他的成就，显然地就是这样子

得来的，有一次，纽约的一家大百货公司开幕了，给他寄来一

张请柬，并且连飞机票也寄来了，请他到纽约去观礼。而他的

司理、经理，未获得这份殊荣。



管理自己的四要诀

荷华克参加过这个盛会之后，结识了更多的朋友，不久，

他便被一家大百货公司拉去做副经理了。

说来也许会令你不相信，有很多时候，连那家公司的经理

和司理也来向他请教哩！

朋友，这些成功人物都值得你们去学习，你们想在社会上

争到一席地位，你就不能不成为某一个行业中的专家！

从今天起，尊敬的朋友，我诚恳地希望你们，切切实实地

去研究自己的行业，变成这个行业中的专家。

当我们谈到管理术之前，得先讨论一下个人管理术。凡事

最好能从自己本身做起，由己及人，以身作则，收效是最大

的，不过，我们得注意，正如约恩所说：世界上最难管理的却

是自己，如果能够把自己征服，我们的事业便成功了一半。

现在，我们不妨举出一些事实来看看。

当每年开始的时候，人人都认为这是一个新的开始了，希

望从这一天起革面洗心，做一个新人，做一番新事。所以，就

有不少人兴高采烈地跑到书店去，买来一本厚甸甸的漂亮异常

的日记簿，兴冲冲地写了满满的几大页，并且下了大决心，决

定在今年内把这本日记簿写满了，好记一下自己一年来的工作

和计划。可是过不了几天，有些事分不得身，那日记簿便出现

了一页空白。慢慢的，这些空白越来越多了，到后来，索性把

日记簿往高阁上一搁，从此便提不起写日记的兴趣了。

这种情形十分普遍，假如有人能拿来一本写满字的日记

簿，证明他那一年没有空白的话，我是万分佩服的。这种有始

无终的做法，差不多是人类的通病，我们要管理自己，首先便



要克服这种有始无终的坏习惯。

当医师们发现了吸烟可患肺癌的警告后，有不少人是下了

大决心要戒烟的。他们真的把烟嘴、烟盒，烟斗和打火机之类

通通丢了。口袋里带了一大把瑞士糖，准备在烟瘾大发时，便

剥来吃，好使自己忘了吸烟。这种决心本来是可敬佩的。在最

初的几天，他们的确受了很大的痛苦，诸如不停地打呵欠，嘴

里尽吞淡口水，也提不起精神来。但他们确是在忍受着，甚至

眼睛渗出了苦涩的泪水，也不能动摇他们的决心，在社交场合

上，他们开始谢绝别人递过来的香烟，坚决得使人无法相信。

但过不多久，他们开始原谅自己了，认为吸烟而患肺癌的

人，只是少数中的少数，何必要这么“虐待”自己呢？比方

某甲没有戒烟，他就是持着这种理由，某乙没有戒烟，他又何

尝患上肺癌，而自己何须这么惊惧，连这一种人生最微小的享

受，也狠心将它戒掉吗！当这种观念在怂恿时，他们的心肠便

软下来了，不久，他们的嘴角上又叼着一支香烟或一个烟

斗了。

他们甚至还为那些下决心时丢掉的烟具而痛心呢！

这是一种非常普遍的情形，我们可以在朋友中冷静的观

察，有哪一位是能够下大决心把烟戒掉，从此再与香烟无缘的

呢？这似乎是少之又少了，这种原谅自己，宽恕自己的情形，

差不多是人类的通病。我们要管理自己，就要从这方面下手，

克服这种原谅自己，宽恕自己的坏习惯。

当北风呼呼的冬天早晨，床头的闹钟响了，告诉我们应该

起来上班去了。但我们似乎舍不得离开那温暖的被窝，一翻

身，把被角一拉，又想紧闭起涩得要命的眼睛，再好好的睡一

会儿，上班不上班，管不了许多！

有些好心的钟表厂，特地为这些“懒佬”设计了一款
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本来，“懒佬钟”响过三次，

“懒佬钟”。这个“懒佬钟”，是分三次来闹的。第一次催我们

不起来，它便再响一遍，这一遍再不起床，它又响第三遍了。

我们是应该爬起来的了。但呼呼

的北风似乎比“懒佬钟”更有力，它使我们再躺下去，一直

睡到太阳出来，才从床上下来，但已误了上班的时间了。

这种情形也太普遍了，那些连“懒佬钟”也莫奈已何的

朋友，真不知有多少这种意志力不够强的现象，使得我们的事

业无法推展，使我们在公司或工厂里，成了个“迟到大王”。

我们要管理自己，还得克服这种弱点了。

当我们的口袋里有钱的时候，往往会一掷千金，毫无吝啬

的。比方看了一条新款的领花，价钱虽然昂贵一些，因袋中有

钱，便把它买来了。又看见一件新花的恤衫，这种花款在市面

上是很少见的，穿起来使人羡慕，也便咬紧牙龈把它买来了。

于是，口袋中的钱便越来越少了，等到急用的时候，这些领花

和恤衫，虽然是用钱买来的，但它却不能当钱使用了，便使得

自己万分窘迫。

有时候，和几个老朋友在一起，为了应酬，我们随时会花

五六十元吃一顿晚饭，或者花一二百元到夜总会去消遣消遗，

袋中的钱转眼用光了。

这种用钱毫无节制的情形也很普遍，特别是那些喜欢赌博

的人，他们用钱更没有分寸。正如俗语所说：“三更穷，四更

富，五更押内裤”。

这样的情形，可说是成功的最大障碍。有这种习惯的人，

他随时随地会把仅有的资本花光。我们要管理自己，就要克服

这种毫无计划的粗使滥用了。

说起粗使滥用，有不少人虽然不是把钱滥用，但却喜欢浪

费自己的精力。



□富兰克林的自我管理术

这些都是精力的浪费。

他们喜欢胡思乱想，常常将自己困在一个空想的王国里，

这种白日梦，是很多人的通病。其实，这只是精力的浪费，有

些人喜欢聊天，东拉西扯的找来了许多话题，胡扯一通。一谈

便是一个晚上，到了深夜，才拖着沉重的脚步回去。有些人喜

欢喝酒，一喝便喝得酩酊大醉，身子摇摆不定地摸到床上就睡

了，这一喝便浪费了整整一晚的时间了，有些人喜欢“帮”

人家的“忙”，事无大小，他们都乐意去干，但每一事都是开

了个头，便没了下文的

其实一个人的精力有限，如果我们不好好去珍惜它，很快

便会把自己弄得精疲力竭了，再无法去做一件大事。这也是一

个非常普通的通病，我们要管理自己，便要克服这种浪费精力

的习惯了。

说起个人所犯的毛病，确实是多得不可胜数的。但我们常

常会为自己当律师，想出许许多多的理由来替自己辩护，基于

这种种原因，所以，我们是很难把自己管理好的。

要做到管理自己，就要跟自己开战了，无情地跟自己的弱

点决斗。连自己也管理不好，又怎能去管理别人呢。

古今中外的成功人士，他们的成功秘诀之一，一定是：

“他们能够克服本身的弱点，使自己成为一个善于作自我管理

的人”。

美国的富兰克林是个善于作自我管理的人。

他在晚年时候写了一本自传，在这本自传里，他详细地记

载着自己如何跟本身的弱点决斗。这是一本非常动人的书籍，

是值得我们一读再读的。

他把每天的作息时间，列成一个表格，规定自己在何时工



作，在何时休息，在何时该做些什么事，在何时又该做点儿什

么文娱活动，那个作息表是这样的：

早晨。五时至七时。

起床。盥洗。祷告。

订下一天工作计划。下决心。

早晨的读书和进修。早餐。

在这段时间里，他向自己提出一个很有意义的问题，“今

天我将做些什么有益的事？”

八时至十一时。

这是工作时间，应专心去工作把订好的一天工作计划切实

执行。

中午。十二时至一时。读书，或查视账目。午饭。二时至

五时。这是工作时间，把未做好的工作迅速完成，把已做好的

工作仔细检查一下，看看有没有出错，并且马上予以改正。晚

上六时至九时。整理杂物，把用过的东西一一放回原处。晚

餐，音乐，娱乐，或谈天。并作每天的反省。在这段时间里，

他向自己提出一个能帮助自己反省的问题：“我今天做了些什

么有益的事？”

夜间。十时至四时。

睡觉，好好的睡觉。

这个每天作息表，虽然订得刻板一些，但却很值得我们

参考。

有时候，规律对某些人来说，是稍嫌刻板一些的，如果行

之有素，习惯了这种生活，便不会有这样的感觉了。

富兰克林还为自己定出个美德反省表，在这个反省表里，

他开列出十三种美德来，在这个表上，他写下两句有关节制的

格言：



序。④决心。⑤俭约。 勤勉。 诚笃。

镇静。整洁。

“食不至足饱，饮不至微醉。”

公正。

在下面，他便列出十三项美德来，①节制。②缄默。③秩

平和。

毋淫邪。 谦卑。

他每天在反省时，都看看自己有没有做到这十三种美德，

如果没有做到，便在那项美德下，打上一颗黑色的星，好警惕

自己。

由此看来，富兰克林之能所以够由一个印刷店学徒变成一

个文学家、思想家和科学家，而在美国历史上留下一个美名，

并不是偶然的。

我们要管理自己，不妨把他看作一个良好的榜样。

现在我们来讨论一下，如何管理自己的方法了。

根据以上的分析，我们知道管理自己比管理别人更为困

难。为了针对自己本身的弱点，我们是采取渐进的方法，使自

己的毛病逐渐改变过来。

□立定目标

我们认为，管理自己的第一方法是：要立个目标，使自己

有个计划，好努力去完成，也能够由此看出自己的成绩和

缺点。

比方我们买来一本新书，就算是一本《富兰克林自传》

罢，这本书并不厚，只有十三章，一百九十六页。我们先计算

一下自己的阅读时间和阅读能力，就订下一个目标，决定在十

天或者半月把它读完，然后再订定每天该去读多少页。这目标

立好了，便切实执行，即使中途碰到困难，也应尽可能坚持下

去，最怕是浅尝辄止，仅仅做了个开头便中途搁住，无法继续

下去。于是又另生他心，去读另一本书了。这种习惯最坏，这



托尔斯泰指导青年写作时，就曾经再三

也是为什么有许多人虽有很好的工作能力，而始终没法做出一

件像样的事情的秘密了。这种浅尝辄止的做法有如掘井，在东

边掘它一两天，掘成一个大穹窿了，就把它丢下，跑到西边去

另掘一个，又掘了一两天，刚刚掘出个大穹窿来，又将它丢

下，跑到南边去掘另一个⋯⋯

这样子，就算是掘上一百年，一千年，那个掘井人也无法

喝到一口甜美的井水来。

掘井，一定要站稳一个位置，向更深的地方发掘，持之以

恒，终有一天掘出一个井来的！

为了避免自己去东抓一把，西抓一把的乱干，最好是做什

么事也立下一个程限，决定在多少时间内做多少事情，待这一

件事情完成之后，才又做另一件事，如果这一件事情未完成

时，便要心不旁及了！

一个哲人说：“什么是成功呢？成功，就是把某件事情做

得告一段落。”这句话是很值得我们深思的

□有恒心

管理自己的第二个方法是要有恒心。

恒心，是成功的许多条件中较重要的一个。

读书要讲究恒心，没有恒心，读书便会不成。

做事要讲究恒心，没有恒心，便决不会做成功一件事的。

恒心，并不是与生俱来的。要培养恒心，首先要对自己所

从事的那件事物产生兴趣。兴趣是很重要的，它可以说是一种

原动力。俄国作家

地说过：“从你们最感兴趣的地方写起。”假如我们对一件事

情缺乏兴趣，就容易产生疲劳，很难继续下去的。同时，恒心

的养成是多少带有点强制性。我们对一件事情有了兴趣，为自



己立了个程限，那便得强制着自己去做，否则，程限是立了，

却是纸上空谈。所以，要培养恒心，就得由兴趣和强制两方面

着手。

有时候，一件事情并不是可以在短期内做成功的。尤其是

在工作过程中，常常会产生许多困难，这些困难并不仅仅限于

自己所从事的那种工作的范围，往往会牵涉到旁的地方去，需

要我们付出很大的努力去探索、思考和解决的。如果我们缺少

恒心，就可能会中途退缩，甚至，索性把这桩开了头的工作放

弃了。

在这里，我们可以拿俄国心理学家巴甫洛夫来做个例子。

巴甫洛夫在将近晚年（五十二三岁）的时候，发现了条

件反射的现象，以后三十年中，他就用狗来研究他所发现的现

象了。

条件反射，开头是用测量唾液分泌的方法来研究的。他把

食物放进狗的面前，但却把那只狗儿缚着，食物有了距离，使

它无法将食物吃掉，那狗就会生出唾液来。

跟着，他用鸣铃和发光来逗引那只狗，但那只狗却没有分

泌出唾液。由此可见，铃声和亮光本身，是没有使它分泌唾液

的力量。

巴甫洛夫跟着便把铃声、亮光和食物三者结合起来了。在

鸣铃的时候，便给那狗一些食物，闪光的时候，便把食物收

回。渐渐地，那狗习惯了，一听到铃声便分泌唾液，但看见闪

光的时候，唾液分泌便立刻停止了。

这叫做分化，铃声反射叫做阳性反射，闪光反射叫做阴性

反射。这两种反射形成之后，就可以做各种实验了。

巴甫洛夫在这种实验中，曾经遭遇到很多困难，但他能坚

持三十年之久，这跟他的恒心和坚强的意志是分不开的。我们
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