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动物能学会做许多事情，尽管有时不一定有用，但观看起来却非

常有趣。在马戏团，动物能学会做许多最适合它们身体以及性情的特

技。狮子和老虎能学会按命令优雅地跳跃及弹跳，或服从命令呆在原

地不动。大象学会站成一排走、后腿站立、侧身躺着以及倒立。它们

也能学会跳舞。

动物教育

动物能做许多有用的和娱乐性的事情。狗在给盲人引路、保

护财产、寻找失踪人员以及追捕罪犯等方面尤为重要。马被用来保护

畜群、在没路的地带驮人、还可以帮农民种地。很久以来鸽子被用来

传递信息。来自丛林、森林以及海洋里的野生动物在马戏团和电影里

的表演非常受欢迎。人们意识到，尽管动物不像人一样聪明，它们还

是能学会某些东西的。

狗要学的第一件事就是服从命令。用不了多久它就能学会许

多命令。一些简单的命令诸如“坐下”、“别动”和“过来”连小孩子

也能教。

把狗训练成为看家狗经常产生意想不到的效果。有些狗能迅

速地区分开朋友和不受欢迎的人，这是因为它们的主人欢迎朋友并邀

请他们进屋。然而，有些狗却总是朝着来送信的邮递员叫嚷。对这种

行为的一种解释是尽管邮递员总来，他却从不进屋，因此狗认为邮递

员是不受欢迎的人却老是回来。

狗的主人很容易就教会它邮递员是朋友，狗不用把他看作是

不受欢迎的人。狗总是愿意服从主人的意愿。当狗由于理解正确而受

到主人表扬时，它总是很高兴。

当把一个词的发音和某一个动作联系起来时，狗能学会遵守

此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com
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一些命令。在教狗学习遵守命令时有两个重要的因素：每次教同一个

动作并使用同一个词，并且一次只教一个。狗不仅能学会坐下、躺下、

过来以及当主人离开时呆在原地不动，还能学会跳、搬东西和取东西。

当狗学会搬东西后，它就能学会从远处把东西拿回来。当我

们把一个木棍扔到远处时，狗就喜欢追着木棍跑，然后到处寻找直到

找到为止。经过大量训练之后，狗即使没有看见棍子（或其他东西）

被扔出去，仍可以把它找回来，要教会狗这个技巧，主人需沿着直线

走出一段小路来，然后把木棍放在路的尽头。狗先学会沿着直线找，

紧接着它就学会沿不规则的路线找，最后它学会了寻着气味而不是用

眼睛找东西。有了这一本领，它在寻找失踪的人或追寻罪犯方面很有

用处。

狗在给盲人做伴方面尤其有用。当狗受过良好训练后，它总

能正确地给失明的主人领路并使之避开危险。例如，盲人领路狗学会

在车辆快开过来时绝不横跨繁忙的马路，即使主人命令它们这样做，

它们也绝不会的。

马也能学会许多东西。用作护卫或警卫的马必须学会不惧怕

噪音、车辆以及其他干扰物。赛马能比其他的马跑得快，但是它们也

非常容易紧张。因此，那些训练赛马的人要有耐心并且富有理解力。

鸽子具有回家的天性，即使它们离家很远而且旅途既艰辛又

危险，它们也能找到家。人类利用鸽子这种回家的天性来传送信息。

他们把信息写在小纸片上绑在鸽子的后背或腿上。在战争年代，据说

鸽子的飞行 到速度达到每小时 英里的距英里并且能飞完

离。这些家鸽长到 周的时候就开始训练。训练几周后它们就开始飞

行并传递信息。如果一切顺利，它们能飞行大约 年之久。

动物能学会做许多事情，尽管有时不一定有用，但观看起来

却非常有趣。在马戏团，动物能学会做许多最适合它们身体以及性情

的特技。狮子和老虎能学会按命令优雅地跳跃及弹跳，或服从命令呆

在原地不动。大象学会站成一排走、后腿站立、侧身躺着以及倒立。
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它们也能学会跳舞。

有一名驯兽员，他有一只大象和一只老虎。两只动物在一个

笼子里住了几周后彼此很熟悉。然后老虎学会在大象的背上跳。这两

只动物对这一动作（以及表演后受到的表扬和被奖励的食物）非常感

兴趣，它们竟然忘了彼此是天敌。后来一只狮子也被加入了这一动作。

这也需要许多耐心的训练。然而当三个动物彼此很习惯的时候它们就

能做出最成功的马戏表演。

电影和电视也能使用受训的动物。一些动物，诸如臭鼬和狐

狸，很容易拍成电影。你需要做的就是手拿闻着很香的食物在镜头前

拖出一条路来。大的动物，例如狮子和老虎，在它们欢快地奔回家进

食时也能被拍摄下来。如果一个电影演员在附近，受过良好训练的动

物将对他视而不见。不过，观众可能会认为这位演员是虎口脱险，幸

免惨死的。
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敲诈，勒索

董事会

确信

采用下列方式

开始，起初

于是，因此

把⋯⋯看作

最好，还不如

被指控犯罪

因为，为了

为某人辩护、申辩

许多，大量的

（相当于 ）如果，假如

听说过

砍掉，切掉

许多，大量的

否则，若不然

有点儿

某人意识到或想起某事

好像

谋生
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大量地

查出，发现

抵制做某事

堆起来

不仅⋯⋯而且

陷入，掉进

对⋯⋯很合适

不管怎样
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有很多人为了贪图便宜而大批购物。有一段时期，如果你买半吨

新西兰羊排，能便宜 便士，所以人们争相去买冰箱，而后来却发现

冰箱太小装不下半吨新西兰羊排。我曾经认识一对夫妇，他们不停地

大批购买糖。他们认为这是个大便宜，不能错过，所以他们买下了足

够的糖以供他们和他们的孩子们和孙子们一辈子使用。当糖被运来

时，他们根本不知道放在哪儿储存，后来他们意识到厕所倒是个很宽

敞的地方，就把糖堆在了那里。当他们把糖递给来访的客人放到咖啡里

时，客人们都觉得味道很怪，不仅如此，他们的厕所也变得粘乎乎的。

廉价货

让我们看一看“廉价货”这个词的传统定义。它是指那些以

低价或优惠价出售的东西。这就给人们提供了一种以低于其本身价值

的价格购得物品的机会。而现今对于廉价货的定义是，它是从那些愚

蠢无知的人们的口袋里敲诈金钱的肮脏的圈套。

我一生中从未参加过大公司的董事会，但我肯定关于销售的

讨论常常以下面这种方式进行。例如，生产一种新型牙膏的成本决定
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了其适当的价格应为 便士，则我们就以 英镑的价格出售。这种

牙膏质量不错（其实也并非很好，但还可以），而且由于人们愿意尝

试新鲜事物，开始时销量很好。但是这种新鲜感产生的吸引力很快消

失，所以销量就会下降。一有这种迹象发生，我们就会把价格降到

英镑。在上面打印上“削价 便士”作为廉价货销售。于是，尽管其

销售价比其合理的价格仍然高出 ，人们仍会争相购买。

有时不 便士。对于肥皂、洗衣粉、是削价 便士而是削价

便士，此举真是不恭敬到狗食等商品竟然登广告削价 令人吃惊。即

使是最贫困的、老得只能靠抚恤金度日的人也应该认为这是一种侮

辱。然而情况并非如此，他们不可能不去买 便士的礼廉价货。赠送

物就像是被邀请参加晚宴，饭后得到了一粒扁豆的馈赠（当然烹制得

非常美味），别无他物。即使那 便士代表了确确实实的削价，它也

是一种侮辱。可是，人们会说，他们需要洗衣粉（或者诸如此类的东

西），最好还是能少花 便士。记得在匈牙利时，当时我还是个小男

孩儿，有个人因为一个辨戈被指控杀人，一个辨戈相当于一个先令，

这人被判有罪，法官异常愤怒，“为了一个先令竟然去杀人！⋯⋯你

还有什么可申辩的？”这个杀人犯回答道：“这儿一个先令⋯⋯，那

儿一个先令⋯⋯，”这恰恰是现在的购物者所说的“这儿省一个便

士⋯⋯那儿省一个便士⋯⋯”

真正的危险在于完全不需要的东西成了“廉价货”。那样就会

有一大批人抵制不了打折销售的诱惑。一旦他们认为自己能买到廉价

货，他们就会买些永远也不会穿的衣服和根本没地方放的家具。老太

太们会买四轮滑冰鞋，根本不吸烟的人也会买烟斗清洁器。我曾听说

有个人买了一个打折的电动环形据，第二天不慎切断了自己的两个手

指，但他一点儿都不后悔，因为那把锯的确很便宜。

实际上相当多的人认为在买廉价货时他们赚了钱。我认识一

位女士，在其他方面看起来是位心智正常的迷人的姑娘，可是有时她

就给我讲这样的事：“今天我真是幸运，花了 英镑买了一件衣服，
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英镑买了一个手提原价是 英镑；又花了 箱，原价是 英镑；

还花了 英镑买了一块漂亮的波斯地毯，原价是 英镑。”也许

她会含糊地说她有点儿奢侈，但她永远也不会意识到实际上她浪费了

英镑。她觉得自己好像赚了 英镑，而且我肯定，她还觉得，

如果她有更多的时间购物，她会以此谋生的。

有很多人为了贪图便宜而大批购物。有一段时期，如果你买

便士，所以半吨新西兰羊排，能便宜 人们争相去买冰箱，而后来却

发现冰箱太小，装不下半吨新西兰羊排。我曾经认识一对夫妇，他们

不停地大批购买糖。他们认为这是个大便宜，不能错过，所以他们买

的糖足以供他们和他们的孩子们和孙子们一辈子使用。当糖被运来

时，他们根本不知道放在哪儿储存，后来他们意识到厕所倒是个很宽敞

的地方，就把糖堆在了那里。当他们把糖递给来访的客人放到咖啡里时，

客人们都觉得味道很怪，不仅如此，他们的厕所也变得粘乎乎的。

提供廉价货是一种使穷人更穷的商业圈套，当贪婪的傻瓜们

掉进这个圈套时，他们真是活该了。不管怎样，如果廉价销售被依法

取缔的话，那我们的生活水平将会立即提高



第 11 页

混合

在这种情况下

取样

忙于⋯⋯

获得，取得

吞噬

消灭

凝结，聚集

弄清楚，查出

寻找，查询

引导（帮助）某人做某事
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第 12 页

但是，检查血型并不是血液检查的唯一目的。它还可以检查出是

否受到感染。这又是怎样进行的呢？当你受到感染，特别是感染较严

重时，白血球的数量就会猛增，这是你的肌体对病菌侵入的正常反应。

这时，就可以在实验室中对血液进 检查行 即全部血球

计算出在很小计数。化验员在显微镜下检验你的血液 的特定面积
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内的白细胞数量。如果白细胞数量比正常值高出很多，医生可能需要

给你治疗，以确保感染不会蔓延。

血液检查

“哎哟！”在医生“刺”你的手指或肘关节内侧敏感部位时，

你会叫起来。虽然是短暂的，但这种剧痛有必要吗？在医生抽你的血

时，你也许会有上述的疑惑，她究竟在做什么？为什么要进行血液检

查？

血液是人体的重要组成部分，它从肺中取得氧，然后把氧输

送到细胞中，产生能量，还可以携带走细胞中的废物。血液把白血球

和被称作抗体的抗病化学物质送到侵入的异物（例如细菌和病毒）正

在造成感染的地方，白血球大量吞噬侵入的异物，抗体把它们消灭掉。

血液还将食物营养从胃和小肠输送到全身。显然，如果由于

意外事故或疾病而大量失血，就会导致很严重的后果。

血液成分不平衡也会如此。例如，白血球含量过低会降低人

体抗感染的能力。携氧红血球的含量过低会使人体缺少可产生能量的

氧。

假如你大量失血，医生会怎样做呢？立即输入别人捐献的血

液加以补充。但并不是谁的血都可以用。捐献者的血液必须是某种

不会被你的血液破坏的类型。血型？什么是血型呢？

还记得医生曾采过你的血样吗？那些血液的一部分用来检查

型、血型 分为 型、 型和 型。我们每个人都有其中一种

基本血型（再加上一些分型）。特定血型的人只能接受特定血型的人

输的血。

为了了解你的血型，医生将你的血样送到实验室。在那里，

他们把红血球从你的血液中分离出来。在这些细胞的表面又可能有某
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种抗原（即特殊的蛋白质） 抗原。如果红血球带抗原和／或

有 抗原，你的血 型；如果型就是 型；如果带有 抗原，就是

抗原，也没两种抗原都有就 有 抗原是 型，如果既没有 ，

则是 型。那么怎样才能找出这些抗原呢？

实验室的化验员把你的红血球和两种血清混合在一起。一种

含有抗 抗体。抗体，另一种含有抗 抗体是一种能够“攻击”某

抗原。种特定抗原的物质，在这里指的是 抗原或

化验员在显微镜下观察每一种混合液体，看看红血球的情况。

在某些混合液中，红血球会凝结在一起。判断在哪种混合液中可以凝

结，哪种混合液中不可以凝结，就可以判定你的血型。

但是，检查血型并不是血液检查的唯一目的。它还可以检查

出是否受到感染。这又是怎样进行的呢？当你受到感染，特别是感染

较严重时，白血球的数量就会猛增，这是你的肌体对病菌侵入的正常

反应。

这时，就可以在实验室中对血液进行 检查 即全部

血球计数。化验员在显微镜下检验你的血液 计算出在很小的特定

面积内的白细胞数量。如果白细胞数量比正常值高出很多，医生可能

需要给你治疗，以确保感染不会蔓延。

其他的血液检查还可以确定血液中各种化学成分的含量或血

细胞在血液中循环的类型和变化。一滴血中的信息就可以帮助医生提

出治疗方案，维护人们的身体健康。

刺入手指或胳膊采血，这样做是否有必要呢？如果保护你自

己免除危险是必要的话，那么答案一定是肯定的。
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照顾，善待

面对面的

使某人感到舒适

意识到

至少

抬头看

收听某个波段

集中于

看穿，看透

开始，着手于

赶时髦，与 致

要求，需要

排除

洞察，获悉

劝某人做某事

满足某人的需要

为⋯⋯打下基础

有关，关于

不同凡响
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顾客们的要求越来越高了。他们有更多的选择来决定买什么商品

和买谁的商品。一种让他们满意并且记住你的方法就是去做一些意料

之外的、非同一般的事儿。一些简单的做法其实是非常令人难忘的一

一比如一小块儿巧克力。顾客临走时说一声真心的“谢谢”，一件

价值并不高的小礼物，等等。关键是要与众不同，发挥一下你的想象

力吧。

“嘿，我是顾客。

我是顾客。我有很多钱而且我打算把它们花掉。好好对待我，

我也会报答你的。我会鼓动我的朋友们到你这儿来买东西。当我以后

再需要你卖的东西时，我还会来你这儿买。你所要做的就是让我满意。

你觉得我要求得太多吗？我要求的只是你们能够：

向我打声招呼，让我心情舒畅。

重视我，让我知道你们觉得我很重要。

询问我的需求。

倾听我的诉说，了解我的需要。

帮我得到我想要的东西或解决我的问题。

邀请我再次光临，让我知道在任何时候我都是受欢迎的。

我们大多数人都会很快地形成对他人的第一印象。我们通常

在最初的几秒钟之内就可以断定我们是否喜欢他人，是否愿意与他们

交往，无论是面对面地交谈还是电话联系都是如此。有人曾经告诉我

人们 种印象。在相互接触的最初的几秒钟内就可以形成


