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《你能》

前言

　　眼光和方法　　很多读者可能会认为这个书名有点夸张，哗众取宠。其实，当你看完此书后，你
的很多想法一定会改变。&ldquo;你能，甚至可以无所不能&rdquo;，伴随我从商已接近15年，它是我
身处任何境地时甚至是绝望时默念的一句话，它悬挂在我的办公室，它是我的座佑铭。　　每当我遇
到了麻烦、困难、问题时，我就叫自己要冷静，烦躁和冲动是起不到任何作用的，相信自己一定能找
到解决问题的办法。即使那些著名的世界难题，虽然当时没有找到答案，但逐渐地还是有人把它攻克
。因此，每当这个时候，我就到我家屋顶花园的那棵枇杷树下去思考对策。有时一蹲就是一两个小时
（习惯蹲着想问题，不习惯坐），有时达到了鸟儿在头顶叽叽喳喳，已全然不顾我存在的境地。当把
解决问题的办法或好的创意想出来之后，已经无法站立，脚酸腿麻，但这种痛苦的感觉却让我感到幸
福！我以这种怪异的方式思考，往往奇招迭出，之所以有效，是因为这种方式能让我彻底放松和平静
。　　美国心理学家皮尔特博士有一个很棒的建议：他讲道：思考问题时最好躺下来，心态放松。也
可点一支烟。因为躺着时，循环系统会以最佳状态工作，心更平稳，人的大脑更有效率，想像能力和
创造能力将增强数倍。　　只要你冷静，多动脑，你就&ldquo;能&rdquo;！　　很多人做生意或者谋
划人生，喜欢注重短期利益。今天把钱投进去，希望明天或后天就见效益。当然有收益并不是坏事，
你可以想象．这种很快见利的东西，你想得到．大多数人也想得到，这种利益有多大呢？能持续多久
？这单生意做了下一单又做什么呢？　　我有一个朋友，经常感慨错失了一次最大的机会。　　大概
七八年前，有一个机会买城郊的一块土地，当时单价是10万元一亩，如果他倾其所有，至少能买80亩
，他犹豫了，心想还是抱着现金踏实。如今，那块地由于城市中心南迁，已涨到接近1000万元一亩。
只需七八年啊。如果他当时能有一般人的眼光（也别说慧眼了），哪怕买下一亩，也有1000万啊。　
　这个例子充分说明了倣长线生意的秘诀，这就好比窖酒。长线的机会能看到的人就凤毛麟角了（竞
争对手就少多了），看到的又敢下注的就更稀少了，下了注又耐得住寂寞的最终钓到大鱼的就成了成
功者。当然并非说明做生意一定只做长线，只是说明要有眼光，要有长远的眼光。记住：眼光！　　
再说另一件事，说说做生意的套路。很多人做事爱按常理出牌，这并没有错，但这样的效果可想而知
。　　有一个早先做药品推广的朋友，为了见到一位很难打交道的医学权威，并没有登门拜访（99％
会被拒绝），也没有去塞什么红包之类的东西，他了解到了该教授上课的时间及上课地点。有一天，
天突然下大雨，他马上买了两把雨伞，在教学楼门口等着该教授。当教授刚走到门口，他便把雨伞递
上去，教授大为感动，从此，与教授熟悉了起来。后来，教授对他的事业飞跃起了很大作用。在同教
授的交往中。他送给教授的唯一礼品是一盒制作异常精美的名片（是印有教授名字、称谓、荣誉和号
码的名片），在方便教授联络的同时，也可以说极大地满足了教授的荣誉感，教授非常感激他。　　
这仅是一个小办法，层次高一点的讲法叫创意，层次再低一点叫策划，没有层次的叫办法。说穿了就
是独特的方法。记住：方法！　　从商这么多年，赚钱给了我微笑与信心，也给了我盲目乐观带来的
后果；亏本给了我深刻的泪水与教训，也给我带来了转机和丰富经验；我向失败缴了学费，成功又加
倍回馈给了我。成与败是紧密相联的，别孤立、静态地看待它们，它们的存在是合理的。　　你需要
做的事，就是投入到实践中去。
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《你能》

内容概要

本书将复杂的经商理念，浓缩成通俗易懂的五个要点：形象、口才、关系、想法、行动，它就像一面
镜子，一下就照出你的不足。
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书籍目录

序言（壹）&mdash;&mdash;眼光和方法序言（贰）&mdash;&mdash;我的故事序言（叁
）&mdash;&mdash;朋友的故事序言（肆）&mdash;&mdash;从50万到700万序言（伍）&mdash;&mdash;
与三轮车夫同眠塑造最佳形象气质&mdash;&mdash;绝非金玉其外，败絮其中有一个&ldquo;7／38
／55&rdquo;定律：别人对你的观感，只有7％取决于你真正谈话的内容，却有高迭55％的比重决定于
你看起来够不够分量。换一种说法就是。同样的你，可以看起来像100分。也可以看起来只有7分。很
难有人信任一个头发凌乱和皮鞋上布满灰尘的人。穿着性感服装去上班的女人，永远也难走到管理阶
层；同样，穿着化纤西服、起皱的衬衣、和耀眼领带的男人一样如此。服装的最大功能是帮助你建立
自信，而不是看起来漂亮。如果你看起来像身份证上的照片。那你最好别去谈判。很多极其成功，名
声在外的人，往往不修边幅。因为他们不需要服从观念，他们已经创造了巅峰，而你只是凡夫走卒。
以貌取人是人之天性添置两套有品位的服装10秒钟决定你的第一印象配偶的形象也很关键别讲出你的
困难吹一回&ldquo;牛皮&rdquo;我就是成功者像亿万富翁那样走路永远不要双臂交叉放在胸前培育儒
商风范必知的社交礼节练就卓越的口才&mdash;&mdash;不是滔滔不绝的磨嘴皮子同样一件事，不同的
人处理为什么会有不同的结果？有的人满腹经纶，为什么却屈居他人之下？有的人生意冷清？为什么
有的人却业务繁忙；一切只因为这张嘴。会张的口，可吞象；不会张的口，只能喝水。这是一个五分
钟的世界。你只有三分钟展示给别人。剩下两分钟让他们喜欢你。你只要一张口，我就能了解你；相
反，别人对你也一样。别让你的舌头超越你的思想，造物主赐予人类一条舌头和两只耳朵，就是要让
你先听后说。一次聚会所感一次婚宴所感说话慢一些世界上最厉害的媒人三思而后言送礼时该怎么说
不要吝啬你的赞美推销口才商谈口才社交口才管理口才打造高效率人缘关系网&mdash;&mdash;不是消
费时间的三朋四友生来就没有富爸爸，从来也没有显赫的背景，这都不重要；重要的是你要积极地去
创造你的人脉网络。孤军奋战。会让你走百倍的弯路。你也许很聪明，也很努力，可为什么没有机会
？！而相反的是有的能力平平者却干出了成功的大事？&ldquo;一个人事业的成功。只有15％是他的专
业知识，另外85％主要靠人际关系和处世技巧&rdquo;。卡耐基曾这样说。这就是答案。先做朋友，后
做生意人缘就是财源人缘就是机遇人缘就是成功的人际关系人缘与职场升迁他山之石，可以攻玉一回
生，两回熟当一回&ldquo;厚脸皮&rdquo;交友要有长远眼光多结交比自己优秀的人身边不起眼的人将
来可能决定你的命运铸就你成功的&ldquo;贵人&rdquo;平时多烧香，急时有人帮&ldquo;有
礼&rdquo;&ldquo;没礼&rdquo;走天下无意助人，带来人缘不轻易承诺博得对方同情利用关系网的关系
人脉专家生财有道的启示敢想&mdash;&mdash;不是空想瞎想，创新永远不会过时几乎每一个巨大成功
的后面都有一个伟大的想法，而这种想法无一例外地会遭遇到怀疑和指责。而他们的过人之处就在于
能够使这些杂音在头脑中沉寂下来，让自己静静地倾听真正的声音。策划了一个新创意。10个人当中
有一两个人赞成就可以开始了；有五六个人赞成时，就已经迟了一步；如果有七八个人赞成那就太晚
了。抢先下手，成功将属于你。不同的观念导致不同的人生穷人最缺什么梦想创造奇迹想大，才能做
大我是要干大事的赚大钱者必备的素质如何白手起家市场需要什么赚钱十法有学问的人并不一定赚钱
聪明的人，不一定容易赚大钱赚钱有时靠直觉和胆量发财要不怕丢面子思考致富换一角度想问题不要
一条道跑到黑慧眼识机会抓住每一个&ldquo;偶然&rdquo;连自己的死都能利用来赚钱的人把石头卖成
黄金价把梳子卖给和尚&hellip;&hellip;敢做&mdash;&mdash;不是一味蛮干和苦干，而是巧干
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章节摘录

　　以貌取人是人之天性　　不能以貌取人，更不能以衣着取人，这是人人都知道的常识。但是在任
何社交场合，以貌取人又是极平常的事，所以在商务交际中就不能不讲究衣着。　　即使是一次非常
短暂的接触，你也必须很仔细地选择衣着，这似乎有点不公平，但是从未见过你的人肯定要先从你的
外表来判断你，难怪有一句愤愤不平的话叫&ldquo;狗眼看人低&rdquo;。　　今年夏天，我们大学同
学毕业17年后第一次聚会，地点在郊外的一个农家山庄。所有的人都在感慨大家各方面的变化。那天
，由于我去得稍晚了一些，到了聚会地之后，自然要一个一个地报姓名。在这种特定的场合，基本上
都认出来了，并且说对了名字。只是心里面暗暗叫苦，这些女同学咋就全变成了黄脸婆啦，昔日的清
纯女生已臃肿发福；昔日男生追得&ldquo;打架&rdquo;的班花也已成半老徐娘；只是男同学变化少些
。　　但自始至终有一位女士，我没有认出来，我一直说肯定不是我们班的，大家都叫我再仔细想想
，还是没猜出。当大家报出她的名字时，我才恍然大悟，是她呀！　　就在我当时刚进门的瞬间，其
实我已经看见了她，我还以为她是哪位男同学的夫人呢，心里面还在想：这个男同学有福气，找了个
气质、形象这么有品味的老婆。其实她就是当时我们班上男生叫的&ldquo;丑小鸭&rdquo;。这位女同
学在大学期间，衣着非常朴素，五官长相很一般，戴副眼镜，皮肤黑黄，个子不高，基本上不跟同学
交流。没想到这么多年后，在众女生黯然失色之后，她还卓然不凡。　　后来，我仔细观察，其实她
的五官并没什么变化（估计也没整形），只是她的打扮使她的形象得到了全面升华。极高的鞋跟增加
了海拔，也提升了身材；头发精心装饰过，显得高贵，皮肤白晰（估计打了粉）；取掉了眼镜（估计
戴了隐形眼镜）；特别是那套得体的服装更反射出其优雅的仪态。可以肯定地说，无论在职场、商场
、情场，她给人的第一印象绝对超过当时的&ldquo;班花&rdquo;。　　俗话说，佛靠金装，人靠衣装
；三分长相，七分打扮。即使是一个最平凡的人，一旦穿上了得体的衣服都会光彩照人，形象大为提
升。　　如果你穿着整洁、大方，对方一眼看去就会觉得：&ldquo;这人看上去满舒服的，肯定可靠可
信。&rdquo;于是别人就容易接受你、喜欢你。　　曾经有人说，如果你想通过电话给对方留个好印象
时，你最好像模像样地穿戴起来。为什么要这样做呢？因为当你衣着得体时，感觉自然也会很好。你
心里踏实，充满了自信，这种感觉通过电话也会传到另一端。在日常生活中，可能会经常遇到这样的
情形：在某些公共场合，忽然感觉到自己的穿着很别扭，与周围的人或环境不协调，甚至格格不入，
以至于在举手投足间，会露出窘态，只盼着早早散伙离去。　　外表比内在有时候会更重要。　　有
一个西方教授研究出的&ldquo;7/38/55&rdquo;定律，证明了这一观点：在整体表现上，别人对你的观
感，只有7%取决于你真正谈话的内容；而有38%在于辅助表达这些话的方法。比如说口气、手势，等
等；却有高达55%的比重决定于你看起来够不够分量。一言以蔽之，也就是你的&ldquo;外表&rdquo;很
重要。　　有一个主管诉说了一个关于他同事的故事：这位女同事其实工作能力非常强，与同事们的
相处也都很融洽，唯一美中不足的是她的外表实在有点邋遢。她不懂得给自己化妆，也似乎毫不在意
自己的不修边幅。她经常搞不懂自己为什么认真努力地工作，却得不到升迁的机全。　　这位主管说
，事实上，旁观者都看得出来，是因为她的外表让自己吃了亏，而不是工作能力的问题，可这些谁又
能开口告诉她呢？每次遇到重要的事情想让她接洽，可是总担心客户以貌取人，认为这是一家不注意
形象、不专业、不敬业的公司，毕竟公司输不起自身的形象。　　也许你不高大魁梧，也不气宇轩昂
，也没有名牌裹身、名车代步，但这并不影响你，形象气质完全可以通过&ldquo;包装&rdquo;来改变
自己。在如今创意汹涌的时代，&ldquo;包装&rdquo;已成为一种创造机会提升知名度的手段。商品可
以包装，人亦如此。　　添置两套有品位的服装　　不同的职业有不同的服装，有不同的形象要求，
如办公室的白领，穿着花哨，就会给人不庄重的形象；如果在商务活动中，穿着过于随便或暴露，也
会给人印象不佳甚至影响合作。因此，千万不可小看服装打扮。　　如果我们不按这种不成文的社会
规则来穿着，表现出职业化的形象，将会怎么样呢？无数事实告诉我们，这会给我们的事业造成或大
或小的障碍和挫折。　　某先生是一家人寿保险公司的代理，他的穿着很有特色，那就是喜欢穿时髦
便装，因为这样他觉得舒服。　　但是有一次，他认识了一位形象顾问秦先生，秦先生的话改变了他
过去的观念。　　秦先生对他说：&ldquo;你知道你穿的那些高级时髦便服，让你丧失了多少主顾吗？
赵先生吃惊地问：&ldquo;怎么会呢，这和我的生意有什么关系？&rdquo;　　秦先生说：&ldquo;衣着
对你干的这个行业是很重要的。跟集团、企业要人相关的大宗买卖，总要同高阶层的管理者打交道。
你肯定也注意到了，多数做出决策的人总是穿着正式的服装。你很少见到他们穿着时髦便装上班吧？
因为他们认为那种衣服不适合于经商。你给他们的第一印象肯定是欠佳的，因为他们很有可能讨厌你
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的打扮。商人的时间概念都很强，因为第一印象不好，觉得你不够职业化，他们很可能对你的生意连
看都不看一眼，而你却成为还没入门就被拒之门外的人。做生意需要对与我们打交道的人予以完全的
信赖，谁都希望你在长时间内会为他们提供服务，而传统服装就暗示着这种长期性。而在很多人看来
，时髦的打扮显得轻浮，暗示着一种无常性。&rdquo;　　一席话说得赵先生如醍醐灌顶，他开始认识
到在职场中，服装是不可以随便穿的。　　这个世界节奏太快，容不得你进行仔细调查和思考，就要
快速做出决定。这样的时代特征，决定了我们不能忽视瞬间的表现。因为它可能决定了长远的机会。
　　&hellip;&hellip;
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精彩短评

1、我很奇怪这本书究竟是谁放上来的？还没有任何人评论，看来也确实小众。初中的时候在家里发
现了这本书，就拿来看了，说来还是第一次看成功学，当时觉得很多地方写的很有道理，影响颇大，
后来受之影响看了卡耐基拿破仑希尔那么一些人的成功学作品。。。现在想想还是年轻时候傻啊。。
后来看的多了总结出了这类书的套路了，最终看清了这类东西的本质，在高二以后彻底拒绝了成功学
以及其他稀奇古怪的大鸡汤，想来还是触发了第一次思考判断问题呢。。
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