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前言

　　这本书在经历了两次自版并销售一空后，1992年又以新面貌在mvg出版社露面。
从那时起，它的经历便发生了令人欣喜的变化：本书不再仅仅是一本畅销书，而逐步成为经济文学书
库中的经典之作。
　　在我看来，每本书都烙着它出生的那个年代的印记，是时代的见证者，因此当经济红线出版社出
版最新版本时，我只是依据新颁布的正字法对文字作了相应地修改，尽量让内容保持原汁原味。
当我再次读它的时候，发现很多有意思的东西，例如1992年我如何苦口婆心地劝说当时的企业家使用
传真机和自动电话等。
五年之后当网络呈现在我们面前时，我们又站在了当时那些企业家的位置上，而现在看来，网络早已
融入了我们生活的方方面面。
　　因此，在我2002年撰写的补遗稿中，网络爱好者可以查找到我的网站。
在那里您可以用最快捷的路径免费下载很多领域的在线图书和教程。
包括小企业的通信方案、理财计划等。
　　在上面提到的补遗稿中，我还着重就“网络营销”和“第三个千年企业成功的三大要诀”给出了
一些非常实用的建议，至于实际效果如何，我们将拭目以待。
　　在我的眼里，这一切都让我们的生活变得充满期待、令人兴奋，您也一定会有英雄所见略同的感
觉吧？
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内容概要

作为一名中小型企业经理，在当前经济整体衰退时期，你的企业竞争优势是否已经不那么强势？
你对自己或企业是否还拥有足够的信心？
    为了应对市场变化，作为一位拥有1～40名员工的企业家或总经理，你总是夜以继日地忙碌，工作时
间越来越长，不得不雇用更多的员工，与某些大客户的合作关系越来越紧张，资金链总是出现断裂。
于是你渴望去解决这些问题：    如何正确投资？
    如何招聘到有才干的员工并留住他们？
    如何自己撰写促销广告词？
    如何让你的卖点发挥更大的作用？
    如何用自己的语言去销售？
    如何让你的顾客满意？
    如何让电话成为你的朋友？
    如何正确处理投诉事件？
    如何借助互联网赢得客户？
    如何让自己不但成功而且幸福？
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  No.11  中型企业家们的最后一个问题  我已经赚到钱了——接下来呢  讲述如何让自己不但成功而且幸
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章节摘录

　　No.2 中型企业家们的第一个要求　　4.您应该如何训练自己走上成功之路　　您没有看错：您的
确可以训练自己走向成功，就像人们可以锻炼身体使自己更强壮一样。
在我向您讲述有趣的心理学背景知识之前，请允许我先告诉您：我是如何保持良好的精神状态的。
我的闹钟会在每天早晨6点准时叫醒我，这比工作所需的起床时间要早一个小时。
起床后做的第一件事情就是戴上随身听的耳机，放入前一晚已经准备好的励志录音带。
然后我会吃掉放在床头的香蕉，这个秘诀是从安东尼·罗宾那里学来的：如果您从早晨到中午只吃新
鲜水果的话，您会获得双倍的能量。
您不妨也试一试！
一定会有惊人的发现！
　　除此之外，每天早上我会玩一遍问题猜谜游戏。
这个您一定知道，每个人都会玩。
只是许多人只会提错误的问题，例如：天怎么这么快就亮了？
为什么我又得起床啊？
为什么我总是这么困啊？
今天老板又会出什么馊主意呢？
今天会不会又是漫长又无趣的一天？
怎么又下雨了啊？
为什么我不能再睡一会儿啊？
⋯⋯您是不是非常熟悉这些问题？
那么您曾经得到过理智的答案吗？
很有可能没有。
大脑就像一台巨型计算机，您每输入一个问题，它就会搜索答案。
如果您输入“我为什么总得这么早起床”，计算机屏幕上会出现“如果不愿意，您完全可以不起”或
“答案未找到”。
所有这些问题都不具备激励性，结果便是：很多人都会在闹钟响过后再睡一会儿，等到万不得已才匆
匆忙忙起床，在慌乱中开始自己一天的工作。
　　与此相反，我向自己提的问题让我的每一天都在轻松、积极的氛围中拉开序幕。
您想知道我会问什么吗？
好吧，让我告诉您，“我今天做什么可以让自己离目标更近一步”、“今天我应该如何让老婆开心一
下呢”、“我做点什么可以让我还不够了解的那个人感到快乐”、如果我现在起床去工作会有什么好
处”、“今天会有哪些酬劳在等着我”⋯⋯我只想对您说，这些问题都是励志炸弹！
如果您可以将问题猜谜游戏纳入每天的生活当中，那么您获得的报酬将比德国所有幸运大派送电视节
目的奖金总额还要丰厚。
　　继续上面的话题，由于我的大脑还在为搜索猜谜游戏的答案而忙碌工作着，因此我会走进花园进
行五项既能健脑又能健身的练习。
其实都是些十分普通的锻炼项目，例如简单的转身运动，唯一不同的是，在练习过程中我会给自己积
极的暗示，例如“生活真美好”、“我喜欢我自己、我最棒”、“我健康又强壮”、“今天心情真不
错”等等，这样的想象任由您发挥、没有界限。
　　很多十分优秀的经理人在听完我的讲座几周之后打电话告诉我，自从他们每天有规律地按照我说
的方法去锻炼之后，感觉的确好多了。
　　如果您觉得喜欢自己、赞美自己有些自私、自恋，您更愿意谦虚一点，那我只能说：您永远无法
给别人自己没有的东西。
很简单的道理，如果您没有钱，就不可能给别人钱；如果您不爱自己，就谈不上爱别人；如果您连自
己都不理解，就谈不上理解别人。
您是您的生活中最重要的人，因为您是唯一一个从生到死都绝对陪伴着您的人。
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所以努力学会和自己和睦相处吧，只有这样您才会受到别人的欢迎。
　　下一步练习可以让您立即获得更多的能量——做10次深呼吸。
人体淋巴系统的主要功能是将体内的垃圾排出体外，而只有通过有力的深呼吸才能刺激其努力工作。
请您立即跟我做：深深地吸一口气，慢慢地从1数到3，屏住呼吸，从1数到12然后慢慢呼气，呼气过程
持续从1数到6的时间。
按照以上步骤反复练习四次，然后观察效果。
需要我再向您透露些什么吗？
当吸烟者想抽支烟时，其本质其实是对氧气的需求，换句话说：并不是吸入尼古丁给他带来了预想的
满足感，而是因为呼吸肌肉群状态的改变。
　　有关吸烟您还想多了解一些吗？
也许这是唯一一个人们谈论得最多、却是世界上最简单的事情的话题。
您可以尝试各种方法戒烟，例如针灸、催眠、口嚼戒烟片、磁性疗法、精神疗法或心理疗法，但是事
实上彻底摆脱香烟的途径只有一个，就是停止买烟、点烟、将它送人嘴中并深吸这一系列动作。
可是为什么只有少之又少的吸烟者能成功地戒烟呢？
原因很简单：他们的大脑将吸烟与快乐联系在一起，而不是痛苦。
如果瘾君子对自己说“你应该停止吸烟”，他的大脑马上会给出这样的答案：“为什么？
！
吸烟的感觉多爽啊！
”烟草广告的目的都无外乎告诉大家这种发臭的草叶可以带来超级享受的快感。
有关人类最基本的四大需求我将在广告那一章中详细叙述，它们是：被认可、快乐、利益和满足感。
现在您是不是慢慢明白了？
那些为了赢得大家的赞赏而架着私家飞机横越准噶尔盆地的人们，追求的无非是被认可的感觉和灵魂
的满足。
同样的还有那些聚在篝火旁又唱又跳、快乐和睦的牛仔们，他们的大脑在发问：“这般美妙的事情，
我难道应该放弃吗？
我又不是蠢驴。
”　　您问我吸烟者到底应该怎么做？
要么继续抽烟（但一定要保持好心情），要么学会把吸烟和痛苦联系在一起，这其实都不难，您一定
能做到，正如您学会了如何将吸烟和快乐联系在一起一样。
您还记得吸第一支烟的情景吗？
您是惊叹“哇！
这是多么伟大的发明啊！
”还是像我一样差点把肺都咳出来？
同样的道理，喝酒也是这样的，您也是学会了将您之前并不喜欢的事物和快乐联系在一起，然后开始
享受喝酒带给您的已成人的自豪感和被认可的满足感。
　　现在我们再回到我早晨起床的话题。
我的晨练最多持续五分钟，之后我会煮一杯茶，和妻子一起在床上享用。
然后我们会用差不多半个小时的时间为一天的工作做准备。
大多数情况下我们会闲聊一会儿，偶尔我也会为她摘读一段最近正在看的书，有时我们也会一起看看
前一晚录好的电视节目，侦探片和灾难片是我们共同排斥的节目类型。
　　然后我会在午饭时间读报，但是我一点都不比别人滞后，因为重要的新闻我早在早晨就已获悉。
　　如果您认为这样的自我激励过于烦琐，那么请您回答我：您每天要进食几次才能消除胃的饥饿感
？
那么您精神的饥饿感又是怎样呢？
现代医学告诉我们，几乎80％的疾病都来源于精神的饥饿，更何况我们为消除精神饥饿感而进食的东
西不一定都是健康的。
换句话说：钢琴需要调音师不断的调音才会奏出和谐的乐章，如果您的人生乐章出现了不和谐的音符
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，那么请您务必仔细检查一下自己精神和肉体的食粮。
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编辑推荐

　　讲述成功的自然法则和必须具备的内在观念，集合全球最佳商业图书打造企业顶尖培训教材。
　　1.解答中小企业的各种具体问题。
　　2.剖析企业中经常出现的各种错误。
　　3.让所有的抱怨都不存在没影响。
　　4.12个最实际的经营策略。
　　讲述如何让您的想法发挥更大的作用。
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