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内容概要
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精彩书评

1、在图书馆，这是绝对是一本不起眼的书，纸质一般、封面设计有限，它既不畅销，作者吉姆·麦
金威尔（Jim Mc Ingvale）也并不出名，至少在中国是如此。所以在一个角落冷着与它相识，是一个缘
分。吉姆·麦金威尔，也就叫“床垫老兄”Mattress Mack在得克萨斯州休斯敦的家具商厦（Gallery
Furniture）家具店在每平方英尺的零售面积上卖出的家具比世界上任何一家零售店都多。这家独家店
每年都要卖出价值2亿多美元的家具。家具商厦脱颖而出成为世界上创造最高价值的家具商厦。他有
着接人待物的天赋．诚实守信的名誉；他坚持正确的事情并致力于帮助他人；他以铁一样的手腕坚持
以合理的价格出售高品质的家具。在他的书里有着放之四海皆准的技巧、建议和原则。原则1 建立基
于价值的文化在床垫老兄看来，有5个价值是他的商厦每天都要坚持的，并且是任何人在生活和工作
中都可以使用的永恒的价值。1，一旦做出承诺就要遵守；2，诚实；3，在坏消息中成功；4，做你自
己；5，努力工作。一，“在商业中遵守诺言太罕见了，所以它的价值很高”作者告诉读者很明确的
一点，没有比一旦做出承诺就要遵守更重要的价值。一旦做出承诺就要遵守，是从事任何商业活动的
人都应该培养和保持的价值观。从事商业的人始终都是向顾客、员工和其他人作出承诺。如果你的公
司的确失约了，你一般能马上补救。但是除了补救外，你应该修改造成这种失约的制度。一两次失约
通常可以通过道歉和满足顾客需要来克服，但是习惯性的失约将会失去忠诚的顾客。二，在工作场所
，真诚与诚实创造一种信任的文化氛围。你想说明你要证明或者陈述的东西是真实的，并没有独立的
测试。你的话就是证明。在商业活动中，当你发表一个声明时，你必须要以产生的结果来证明它。不
要向顾客、投资者或者员工们作出你不能证明结果的承诺。三，一个人要想锻炼更强壮、健康的身体
，就必须忍受锻炼时的一些痛苦。许多人逃避锻炼和锻炼带来的巨大益处，因为他们无法忍受痛苦。
对于企业来说道理一样，许多管理者逃避坏消息和由此带来的潜在的巨大益处，因为他们不能忍受痛
苦。他们自负可能受到了伤害。可能害怕他们老板的反应，或者害怕失去自己的工作。不管怎样，他
们习惯于逃避坏消息，而这带来的结果是使他们失去了壮大企业的机会。四，做你自己意味着做你真
实的自己：不伪装、不妄自尊大。五，努力工作不言自明。作者认为，这五个价值观用到工作和生活
并不一定就保证成功。因为许多事情是商业人士的控制之外的。成功需要很多运气，也需要很多技巧
。但明确的一点是，对于价值观的训练和承诺是成功的必备条件。原则2 FAST——专注，行动，探索
，坚韧从作者本人角度出发，在他的信念中，他的Focus只专注在顾客满意上；Action是采取行动实现
目标；Search for adjustment 是当结果与目标不相符时，寻求正确的调整方法；Tenacity是坚韧，不达目
标永不放弃。作者用这些来改进自己的习惯。他认为每个人都应该学习他们，因为这是好的习惯。而
他面对每一个新的挑战，商业活动中要做的第一件事就是用小的目标来更好集中注意力。原则3 行动
产生能量 在第三个原则中，作者强调的一点是用充沛的精力、积极的情绪去迎接每一个挑战，不得不
承认这家伙确实有用不尽的体力投入到工作中去，这与其年轻时代的运动员经历颇为相关。当然他用
于增加精力的四个方法：发挥自己长处，排除娱乐，不断进取，随机应变。任何一点要做成都是易事
，这当中需要的历练也一朝一夕就可以炼成。原则4 自豪地进行销售销售是我们所有人一直在做的事
情。让某人做某事的时候，你必须把你的想法销售给他们，你要帮助他们形成一种心理印象，形成一
种他们对你的介绍的方式有更好的感觉。所有优秀的销售员为顾客创设了一个更好的生活图景—不管
这种改善有多么微小。原则5 建立关系作者提出了建立关系的6方面建议：聆听你专业团队的建议涉
及80/20的法则；找一个顾问一个特殊的、支持你的、能告诉自己诀窍并如何绕过困难的人；了解人的
本质；使你的团队多样化，努力去想你找与自己相对的观点，和与自己不同的人形成关系是很重要的
，因为可以带来不同的答案、建议和主意；使关系人性化，让对方知道，你和他们的关系是很重要的
；要有耐心。这6步形成了人际关系方案的关键环节，每一步都非常关键。原则6 总想做大目光短浅的
人是不会赢得长期个人或者商业上的利益的，心胸狭隘的人会花大量时间考虑“如果这样会发生什么
事情”许多人不愿意向做大事因为这样做要冒风险。想做大意味着跳出你那个舒适的地带尝试新事物
。面对压力每个人都一个医院或者说能够忍受的痛苦极限。大多数人不断接近极限，然后又退缩了。
大多数成功人士的成功源于把这个极限向后退得越来越远。实际上他们从来没有达到天堂，他们仍承
受着压力、痛苦和不幸。成功是相对的，它来自接近一个人的极限，超越极限，把承受压力的极限向
后拖延，然后立刻撤回补给，学习，然后重新再来。原则7 管理经营慈善事业在我看来这个环节涉及
到的是企业公关形象的建立，一个企业社会责任形象的建立成功与否是这个企业永葆活力的重要一环
。这七个原则是作者所信仰所坚持的，当然里面不乏是在特定环境中才能体会到的东西。但总体说来
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这本书对于自己坚定自己信念是大有益处的，因为某些价值观是共通的，例如遵守承诺、诚实、关系
建立、超越极限等等。坚守自己的价值与信仰，相信有一天也能像他这样拥有自己的成功。
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