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写在前面

从毕业到现在一晃已经十年过去了，现在依旧记得十年前离开学校站在北京西二旗的街头茫然四顾的情景，随后的日子好像过得特别特别快，一转眼就到了现在。

现在还记得在格子间里连夜调试代码，担心第二天领导来了发现我的代码有问题而混不过实习期的焦虑；也记得在会议室外紧张地等着消息，不知道接下来是顺利升职，还是继续在原岗位再待两年的忐忑。到如今，以前遥不可及的那些目标都已经在不知不觉中得以实现，我也从当初二十几岁的小伙变成如今三十多岁的大叔。反思以前的事，我想告诉大家，奋斗是一件很痛苦的事，需要你加倍的付出，顶着巨大的痛苦去努力。不过，对我来说事实不是这样，奋斗全程并不痛苦，也没啥明显的感觉，因为陪伴我的，有写作，还有分享。

我想说，写作本身就是力量，也是一盏越来越亮的灯，你培养它，它照顾你。

我们的生活有点像那些游戏中的“捡垃圾”，到了一个地方，先把那地方的箱柜什么的都翻一遍，找出有用的东西，将来升级了技能之后，这些垃圾就可以合成为高级玩意儿。这些高级玩意儿又成了你的得力工具，让你升级更快、战斗力更强，这种幂律增长是可怕的，一开始超级慢，到后来超级快。

只是我们在捡的时候并不知道哪些东西有用，甚至把捡到的有用东西丢掉了，等将来用的时候却找不到了，生活成了狗熊掰棒子，一边掰，一边扔，最后啥也不剩。

而写作，就是给捡到的每个垃圾找个位置存放起来的过程。弄懂了的，用自己的话描述一遍，分享出来，本身就是“费曼学习法”最核心的内容，同时这些观点也有了挂靠和链接，链接到之前的知识树上了。写作过程本身也是学习过程。

总有人问我，某个领域你并不熟悉，为啥还要写呢。

我就很纳闷，不了解才需要学习啊，学得越多，思维越开阔，解决问题就越容易。不断写作和分享让我受益良多，不仅让我在公司的职位越来越高，而且现在我写的东西明显好了很多。此外还有一个意外的收获，就是越来越多的人开始关注我，写这篇文章前，全网关注我的人已经接近一千万，这是我没有想到的。不少人从我的分享中得到了启发，上次《向上生长》出版后，北京不少名校老师在送自己学生进社会的时候也把这本书送给了他们，希望那盏我反复擦拭的灯能照亮一点点他们的路。还有人留言说那本书缓解了他们的抑郁，听到这些，我还是很高兴的。

我一直有种去研究自己不太了解的话题的冲动，毕竟我对自己的定位是“关注成长的分享博主”，而不是科普博主。接下来的日子，如果时间充足，我还是会继续分享下去，同时要多谢大家的体谅和支持，毕竟疏漏之处在所难免。
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CHAPTER 1　选择和努力都重要


为什么你会过上痛苦而抑郁的生活

结合我个人的经历，我发现，有些人之所以会过上痛苦而抑郁的生活主要缘于三点。

坚持做容易的选择

我一直对一夜暴富充满了期待，为了这个目标，这些年干了不少事，主要就是炒股。在炒股之前，我干了一件很多人都会干的事，就是去玩模拟炒股。不玩不知道，一玩发现自己是个股神，玩期货差点财务自由了，如果不是虚拟筹码的话。于是我立刻就坐不住了，兴冲冲地投入到股市当中，结果迎来了惨痛的教训。

很多年后，我跟一个做私募的哥们儿聊起这个，他说炒股赚钱这事之所以难，不仅仅是因为这玩意儿跟写代码、做医生一样需要一定的技能，更重要的是因为这玩意儿其实是在跟自己斗争。面对一件事，每个人都能蹦出一堆想法，最后某个想法胜出，然后被执行。问题是，绝大部分人总是选择那个容易的想法去执行，同时还给自己找理由，让自己相信“容易的选项”才是更合理的。而“容易的选项”和“从众心理”在股市里是最危险的。

为啥你买它就跌，你卖它就涨？因为你和其他人的动作是一样的，你们汇成了一股大流，被集中收割了。大部分人平时不关心股票，只是在股市涨了一段时间后，发现周围的人都赚钱了，他们才开始入场，然后在暴涨阶段大幅买入。其实暴涨阶段就是最后阶段了，于是他们可能遭遇暴跌，从而被“绿”得心灰意冷，不玩了，但是等到下次涨到快要崩的时候又来了。不收割这些人等啥呢？

如果你是长期持有的话，暴跌什么的对你根本没啥影响，比如这几天看着跌得猛，其实也才跌了20%。要知道，明星基金的收益率，都要比上一年涨一倍还多。你惨主要是因为入场太晚，不是经过深思熟虑进来的，而是跟着大家涌进来的，所以就很危险。

一次暴跌对于新手很痛苦，但对于老手们来说不是坏事，暴跌预示着下一个周期的开始。老手们都是等跌完了再建仓，而新手往往会在山顶建仓。这么多年来，总是有无数人同时有同样的想法，这不是偶然的，而是一种必然，因为大部分人都倾向于做容易的选择，而机构们都设有止损线，跌到一定程度自动清仓了，做到了“莫得感情”，谁屠谁自然一目了然。

生活中到处都是这种情况。面对新事物，绝大部分人的选择都是“再等等看”。但其实，初期入场难度是最低的；面对便宜的股票和房产，绝大部分人看不上，等到它涨到贵得不行再买，一买就成接盘侠。碰上挑战忍不住想退缩，多年后回过头来，才发现人生的关键点，都是那些挑战。

前段时间我看到一个说法，说持有房产涨十倍的人非常多，持有股票涨十倍的人却非常少，主要原因是很多人平时没那么多精力去查自己家房子值多少钱，而且把房子卖掉套现也比较麻烦。股票就不一样了，随时可以查，随时可以卖，最后的结果就成了轻易拿不住。

所以说，人类的幸福并不相通，痛苦却是一样的。想法千奇百怪，到了落实阶段，绝大多数人选择了容易的选项。选择了容易，往往快乐是一时的，代价却是持续的。这就好像在游戏里，你选择了低难度，刷怪确实是容易了，但掉落的经验也少，经验值一直上不去，于是级别也上不去，这样就打不了更大的怪，然后级别就更上不去，最后就彻底卡住了。

为啥我拿着虚拟筹码炒股像个股神？因为在虚拟世界里没有“沉没成本”，做啥选择都不会痛苦，而在现实世界里，做任何决定都有代价，很多时候正确决定就在眼前，但就是不敢去做。所以，第一个保持痛苦的秘诀就是一直做容易的选择，坚持一二十年，慢慢人生选择越来越少，也就越来越痛苦。

保持孤僻

吴孟达去世后，周星驰和吴孟达的关系引发了一系列的讨论，不少人说他俩的关系并不像外界传言的那么差。其实了解周星驰的人都知道，他在电影里嘻嘻哈哈，在现实世界里孤僻到了极点，大家可以去看看香港电影圈对他的评价，不是说他不好，而是说他对谁都是淡淡的。

早期大家很喜欢他的“无厘头”，但是他自己演了几年后根本不想再演了，这也是为啥不少人说他的电影好像变了个风格似的，不如以前好看了，因为他自己并不喜欢那些东西，所以后期拍出来的东西就跟之前完全不一样。这种人在生活中有很多，沉迷于自己的小世界无法自拔，完全孤立于这个世界之外，跟谁都保持着距离。

我不知道周星驰到底痛不痛苦，不过在现实生活中这类人普遍过得都不太好，而且“孤僻”是一种“下行循环”，你把自己封闭起来，别人不了解你，会以为你讨厌他，关系自然不会太深，慢慢地你周围就没了朋友，变得更封闭了。

我之前看过一篇论文，分析人际关系对人类大脑的影响，我们跟朋友的亲密关系，功效跟布洛芬有点像，我们从社交中得到的欢乐可以抑制痛觉受体，起到止疼作用。不仅如此，孤僻的人更容易抑郁，可能是负责奖励的大脑区域长期不被激活，慢慢不起作用了。

人这辈子不能一直和高考一样，分数主要是靠你自己，等到大学毕业，你会发现没人跟你单打独斗了，往往是纵向和横向资源一起上，比如家族三代的资源集中在一代人身上，或者是身边有高手提携，这个时候你还指望单凭自己的能力打出一片天地，不是不可能，而是太理想化。你需要别人帮你，情绪上的或物质上的，有赏识你的领导提携你，有关系好的朋友倾听你，防止你自爆。所以，孤僻不仅不利于身心健康，而且对职业生涯也有害无利，孤僻的人承担的压力更大，获得的动力却更少。

当然了，我并不建议大家为了避免被孤立就去进行无效社交，而是说每个人都应该有一两个时常联系的朋友，平时多聊天，互相排解，说不定会对你的生活有质的提升。

所以，第二个保持痛苦而抑郁的生活窍门就是保持孤僻，谁也别理，效果非常好。

准备好了再开始

我们从小被灌输“准备好了再开始”，但在有些国家的精英教育中有个原则，叫“先做，再想”，或者叫“实习生定律”。大家回想下，是不是感觉大学四年学的东西都不如实习几个月学到的多？当然了，这里不是否定大学教育，而是说实习期的学习模式非常好。在实习期间，你直接上手干活，一边干一边学，学了就能用。这一点对于码农们来说好处尤其多，学得最快的就是大学刚毕业那三年，很多东西根本没准备好，直接就冲上去了。

公司和个人都是一样的，特斯拉就是一边投产一边研究接下来怎么进一步迭代优化，所以它的电动车就跟哺乳动物似的，一直在进化。

很多时候，如果提前充分认识到了困难，那很多事情根本没法开展，大部分人会被直接吓退，甚至很多成功的创业者也表示，当初一腔热血，根本没意识到后来有那么多麻烦，如果一开始就知道那么艰难，就不会开始了。

十年前工业界很不看好新能源车，因为电池成本太高，造出来的车太贵，根本没法推广，那时候大家更看好氢能源。事实上在接下来的十年间，随着各个主流电池厂商的不断努力，再加上电动车卖得多，大量科研经费被投入到电池应用上，电动车的电池成本在十年间降低了近90%，现在越来越便宜，如今电动车成了主流，氢能源反倒提得越来越少。

所以，有啥想法可以先低成本地做起来，一点点迭代，一边做一边学，不一定要用最漂亮的方式解决碰到的问题，哪怕用最笨的方式解决了，也比没解决强。事前想得太多，很容易最后也没成行。以小见大，以大见小，逻辑都差不多，事情比知识重要，有事就先做事，如果一直不开始，时间久了就忘了自己的初心。


人生的三道窄门

如果把人生当成一个打怪练级不断上升的过程，那我们大概有三道门需要跨过去。

第一道门：教育

从现在来看，教育有两重意义。第一重，教育本身是个认证机制。既然是认证机制，那么就要学一些平时用不着的东西，来筛选你某方面的能力。才智一般的人，勤奋也是一种优良品质，一样可以作为选拔标准。学历代表着起点。有了学历，很多职位就会对你敞开，你也就获得了一个先发优势。学历不如你的人，除非有神奇技能，否则得用一辈子或者很多年，才能摸爬滚打奋斗到你的起点。

所以在接下来的很多年里，学历依旧是很多人保持先发优势的一个基础。如果连高考这种相对公平的竞技都拿不下，后续的游戏会越来越难，因为高考之后的比拼，大部分都是在拼道具。

高考会对社会进行第一轮分层，水平接近的人趋向于待在一起。不同圈层之间接触越来越少，了解也越来越少。互联网并没有消除这种隔阂，反而在加剧。之前知乎上有个问题——“月薪三万元真的很容易吗？”提问者是个来自三、四线城市学历一般的小伙。他围观了自己周围一圈人，发现只有干得非常好的领导才能达到这个收入，但是平时看大城市各个互联网公司的招聘，很多大学生一毕业就能拿到这个收入，他感到很迷茫。

其实，很多人一步顶别人十年，并不是他的岗位需要的技能有多难，而是他所在行业本身是“财富突出部”，第一轮简历筛选就把绝大部分人给干掉了。毕竟在招聘人员看来，学历的本质是眼前这个应聘者过去十几年的一个总结证明，你说他是愿意看一张有形的总结证明，还是愿意相信看不到的品质？

当然了，学历只是门槛的一种，还有更复杂的。大家看过《人民的名义》吧，里边说汉东省的官僚系统分成两大派，一派是以政法大学毕业生为核心组成的“政法系”，一派是由领导秘书组成的“秘书系”。以小见大，这种派系到处都是。因为“小圈子认同”是人的本性，从部落时代沿袭下来的习惯已经根植于人的基因，人都会习惯性加入某个小圈子抱团取暖，小圈子里的人也倾向于给自己人以帮助，以备将来自己需要帮助的时候有人拉一把。

很多时候你的毕业院校也会形成一个天然圈子。面试官是哪所大学的，他就倾向于要哪所大学的人；项目组的组长是哪所大学的，他也倾向于选择自己的学弟学妹。

教育还有一重意义，就是降低社会的“共识成本”。基本知识越多的两个人，坐在一起对有分歧的问题展开讨论，就不需要对一些基础性的东西进行解释。比如，别人和你聊《雪中悍刀行》，如果你没看过这本书，那就没法聊。再比如，你从没用过商业数学软件MATLAB，你都没法想象它的那些功能，也就没法跟那些搞科研的人聊。

知识层次接近的人，更容易最终达成共识。而且，随着知识水平的提高，人的脑子越清楚，看事情就越容易看明白。有事双方一讨论，有道理的那方胜出，而不是胡搅蛮缠，彼此听不懂对方在说什么。“达成共识”的最终目的不是聊天聊得爽，而是更好地协作。开展大型项目最大的问题就是沟通成本，因为几乎所有相关人员都得不断磨合，对一个目标形成共识，不然没法开展工作。而教育，很多时候就是给大家提供一种共同的“知识地层”，让大家的大脑有条理、有基础，对一些基本原理有认同，进而实现协作，解决问题。

现代社会效率能大大提高，离不开义务教育直接否定了很多伪科学的功劳。读过书的人把“万有引力”“进化”“热力学第二定律”当成常识，大家就没必要再去纠结这些基本原理对不对，可以直接在这些原理之上解决问题。这就好像你平时用电脑，很少关心操作系统怎么运行一样，更不会去关心底层驱动怎么运行。教育就是给大家都装了个一样的操作系统。比如，大家在讨论建一栋大楼的时候，商量的都是地基够不够稳，有没有人会买这栋大楼，而你突然冒出一句“咱们盖楼会不会惊到山神”，这就没法讨论了，人家只能把你踢出去继续开会，因为你跟其他人的知识地层不一样，跟你沟通纯粹浪费时间。

说到这里，就得解释博士跟普通人的差距在哪儿。两者差的并不是知识量，尽管知识量本身差距很大，但真正差的是“研究的习惯”。碰到一个问题，普通人可能就是上百度查一下，了解个梗概，而受过系统训练的博士可能通过多种方式，比如查期刊论文、查英文资料等，深入地把这个问题研究透，把问题彻底弄清楚。一般人既没有博士们研究问题的那种心力，也不具备那么强大的深入研究问题的“工具库”。

“工具库”越来越比人本身更重要，现代人一天创造的财富可能比古代两千年创造的财富总和都多，不是因为人们进化出来两千只手，而是拥有越来越先进复杂的工具。工具本身超越了我们自己。大到空间站，小到给心血管做手术的纳米手术刀，还有很多不太明显的工具，比如积累下来的论文库、码农们日常用的git、剪辑视频用的Final cut，甚至包括富人们经常玩的信贷，本质都是工具库里的工具。使用先进复杂的工具干的几个小时的活，可能比没有工具的人几年做的活都多，更别提有些问题如果没有相关工具根本无法解决。

不少一文不名的人通过发视频成了超级博主，这正是利用了互联网这个工具对自己的优势进行了放大。前段时间我看新闻，说两个学历非常低的年轻人参与了某重要电影的后期特效制作。这两个人就属于没有学历，但拥有厉害的工具，这工具为他们赋能了。

大家一定要记住一句话，别把关系弄错了：你从互联网上学新东西、掌握新的技能，或者互联网帮助你实现自我，那么互联网就是你的工具；如果你只是在互联网上玩乐，花了自己的时间和金钱，却只得到了精神的满足，那你是互联网的工具。在免费的江湖里，你就是产品。

所以，教育有这么几个目的：

1．获得文凭；

2．会使用几个先进复杂工具；

3．掌握参与协作的基本知识。

这三点都是不断“退而求其次”的——先要拿到文凭，如果拿不到厉害的文凭，那就拿个一般的；如果拿不到文凭，那就掌握几个先进复杂的工具；如果工具也掌握不了，那就做一个有基本常识的人。之所以说教育是道窄门，是因为绝大部分人在这三样当中一样都没掌握。

绝大部分人在“教育”这道门上碰得头破血流，学历高不高是次要，毕竟人生路漫长，今后翻盘的机会非常多。但是，如果一个人从一开始就认识不清，常识感太弱，总是在没谱的事情上拧巴，不能理性地看待问题，没有主见，不会去吸收新东西，看到不理解的东西就觉得是在瞎搞，那么不用怀疑，他的人生掉坑里了。

我们为啥要终身学习，不是因为知识有多值钱，而是要把自己变成一个讲道理、能吸收新东西的容器，这样在机会到来的时候，我们不会本能地去忽视，而是会去研究下这个新鲜事物到底是啥。就比如我多年前接触比特币，第一反应是这玩意儿肯定不靠谱，懒得去了解。虽然我现在也没太了解比特币，但是我已经认识到能被广泛关注的新东西肯定不那么简单，值得花时间去了解下。所以，虽然教育本身是个人人都经历的事，但并不是每个人都能真正从中受益。这是第一道窄门。

第二道门：工作

看起来人工作的时间很长，如果从22岁大学毕业开始工作，到65岁退休，中间有四十多年的工作时间，其中决定未来发展方向的大概就是毕业后那八年左右的工作经历。毕业工作七八年之后，你人生的职业格局基本就确定下来了，越往后，能改变的概率就越低，一眼也就看到头了。

工作有两种：一种是本身就非常局限，上限不高，可能唯一的好处是看着稳定；另一种是看着不稳定，但上限很高。如果你选了第一种，那也没啥可说的，提前过上了老年人的生活。对于第二种来说，能不能升上去往往是一种表象，比升迁更重要的，其实是看你到底适不适合这个体系，以及你对你的工作有没有热情。

同一件事，有些人干起来就跟玩似的，有些人却跟坐在火炉上烤一样焦灼痛苦。对工作没有热情，自然不会思考怎么去改进；不改进，自然也就不会有突破。无论是给自己做还是给别人做，如果没有持续的改进，每隔一段时间没有一点微小的突破，很容易被同行里那些这方面做得好的人超越。积少成多，如果放在毕业工作后五六年这个长度上，人和人之间的差距真的可以拉到很大。

在学校里，大家的差距不太明显，毕竟知识不能直接兑换成金钱，不兑换成金钱效果就不明显。但是到了社会上，随着学识逐渐兑换成金钱和地位，人和人之间的差距就越来越明显了。一般大学毕业二十年后，同班同学再见面，彼此的差距天上地下就是这个原因。累积的量变形成了好几次质变后，彼此就不在同一个维度了。

而且，你能不能升上去，本质还在于你能提供多少价值。哪怕你啥都不会，就会拍领导马屁，那也是为“关键角色”提供了情绪价值。从这个意义上讲，参加工作后，你就得想办法不断输出价值，并且要不断提高自己输出价值的能力。你最后的目的是能力增强，上升到关键位置，或者让领导把你提到关键位置上去，反正都得往上爬。再或者从一个赛道变换到另一个赛道，我认识几个人，虽然创业搞得一塌糊涂，但做自媒体反而成功了。

说到这里，有人就觉得很难受，说自己所在的职位，干多干少都一样，主要看关系和背景，成绩和能力不挂钩。这也是没办法的事，谁让你选择了这么一个不看努力的体系，那你就只能为你自己的选择买单了。

这也提醒了年轻人，你到底能不能接受那种缓慢、一眼看得到头的生活。如果能接受，那问题不大，虽然稳定是有代价的，而且代价非常大。如果接受不了，那就去冒险，去承担不确定性，去搏一搏。

前几天我看到一个数据，说深圳80%的人在租房，大部分人一年的工资不够买一平方米的房子，所以大部分人最后都得离开。但是换一个思路，如果你在老家也没啥发展，为啥不去大城市试试呢？在大城市搏一下，说不定能搏出点别的呢。

所以工作是第二道窄门。有些人从事的职业能一眼看到头，提前过上了养老生活，尤其是刚毕业就从事这种工作的人，越往后活动空间越小；有些人对职业本身没啥激情，他们最终会被卡在这道门之外。

第三道门：风口

大家可以问问身边比较会赚钱的人，真正跟你关系好的人多会告诉你，赚钱的最根本原因是运气好，不小心进入一个正反馈循环，怎么玩怎么有，很快就发了。财富累积就是这样，跟上班赚钱和学习新知识完全不是一码事。关于赚钱机会，现在流行叫“风口”。抓住一个“风口”，你可能就不是多赚20%或者30%，而是成倍往上翻。

每个人一生中都会经历这么几个大泡沫。泡沫并不完全是坏的，其实现在的房地产造富神话本身就是泡沫造富，比特币也是，股市也是。如果你抓住了这些泡沫，你财富累积的速度比火箭升空的速度都快。最近十年，我就亲眼看到了四个造富神话：房地产、茅台、比特币、互联网（包括各种视频和直播平台的崛起）。大家感受下是不是。我知道有些人到现在都觉得这四样是在瞎搞，但事实摆在那里，你不得不承认。

大家不要觉得自己已经错过了那些风口，接下来的十年肯定还有各种风口。财富的轮子就这样滚来滚去，不出意外的话，咱们眼前或许就有一个，只是表现不明显，待到很多年后我们回过头来看，可能会发现很多迹象。

当然了，我只是给大家解释这个道理，并不是建议大家去找风口，所有真正赚钱的套路背后都有风险，而不同的人对风险的感受又是完全不同的。

比如我认识一个哥们儿，炒股赚到了钱，非常多的钱，没碰到他之前，我都不相信有人真的可以在A股这个赌场里赚到钱。这个哥们儿说了他对风险的理解，我觉得非常有道理。他说他是潮汕人，如果今天10%的家产没了，他心里波澜非常小，并不是有钱才这样，没钱的时候也这样，从小父母就给他灌输这种观念。另外，他长期浸淫股市，对行情理解很深，别人眼里的风险在他眼里不算风险。这有点像一个消防员给群众做消防演示，他点燃一个燃气罐，群众都吓得够呛，但他自己非常淡定，因为作为一个资深消防员，他知道这是没有风险的。

还有一些人，虽然赚到了钱，但是完全不懂其中的门道。不少人在过去几十年里，买房子、买基金、买比特币、买茅台确实发了，其中有些人并不懂为啥，而那些真懂的经济学家普遍是靠知识付费赚点钱，很少有靠投资发财的。有些人甚至是坚持了错误的观念而做出了对的投资。之前一个私募基金经理分享长期盈利秘诀的时候，他说每个人一生中只要做对了一件事，就可能彻底翻盘。他说他二叔坚持买茅台股票近十年，并不是因为他二叔对茅台股票有深刻的了解才做出的理性决策，完全是因为多年前还是大学生的他，指导二叔坚持买五粮液的股票，结果他二叔把五粮液记成了茅台，一直买，所以就发了。

财富累积就是这样，有两个维度。一个是线性的，你通过出卖自己的时间赚钱。如果你卖给固定的人，那你就是打工；如果你直接到市场上卖，那就是自由职业；如果你倒卖别人的时间，那就是创业。这些钱有的来得快，有的来得慢。

财富累积还有一个维度是，你有意无意撞了大运，于是趁势积累了财富。从这个意义上讲，“你赚不到超出你认知的钱”这种说法是错的，小钱靠认知，大钱靠大运。只是今后的钱越来越向信息层面转化，所以对认知的要求越来越高，无脑赚钱的年代越来越远去了。

那有啥办法能把握住这种好运呢？

首先，你得通过工作提供现金流，这没啥可说的，就是得有初始资金嘛，初始资金越大，玩法越多，普通人往往看不上收益率10%的理财产品，因为10%的收益改善不了他们的生活。但是，如果你有几千万元，年利率10%，收益就非常可观，你说好不好玩。

其次，你得承担一定风险。风险和财富就像硬币的两个面，正是因为风险的存在，其他人才不会轻易跟你抢食，而等到大家都明白过来，财富，包括买房“造富”这样的神话，今后慢慢也就少了。当然了，不要为了财富去承担那些你承担不了的风险。

最后，所有泡沫不是一天涨起来的，而是需要很多年，如果愿意，你有足够的时间去研究它。大家想想房产、比特币，是不是都是这个逻辑？大部分人都是很早就听说了这些玩意儿，但是直到最后期才加入进去，结果就成了“韭菜”。所有风口都是这样，第一拨吃肉，第二拨喝汤，第三拨还债。那有啥办法没？没啥办法，除了运气，就是要保持一颗宽容和能学习的心，碰上新东西，愿意去学习，愿意去了解，而不是直接将其跟“瞎胡闹”画等号。

我写这些的目的并不是建议大家都去投资或者冒险，千万别那么想。我就是给大家介绍下所见所闻，不一定对，说出来也是跟大家讨论下，而且我这里讲的是“窄门”，既然“窄”，那么绝大部分人是穿不过去的。所以，如果你最终没过去，也不要纠结；如果过去了，尽量心怀感恩吧，能力占的比例没大家想的那么大，运气占大多数，只是自己承不承认的问题。但是无论如何，要怀有一种开放心态，碰上新东西敢于并善于去学习，说不定哪天就会有意外的惊喜。


这些年混江湖的一些心得

慢就是快

有小伙伴说我的公众号为啥写热点新闻内容那么少，这也是我2020年想明白的最重要的几件事之一。我前期蹭过一段时间热点新闻，效果非常好，文章阅读量冲得非常非常高，一度让我有了种好日子就这样过下去的感觉。但这是个双向的事，内容在选择读者，读者也会选择内容。天天蹭热点，读者结构也会慢慢发生变化，那些并不关注热点、在意深度内容的读者就会流失，最后就只剩下看热闹的读者了。不是说看热闹就不好，只是我跟他们在一起没法进步。

我后来发现不少有水平的博主经常蹭热点，时间长了，离开热点就不会写了。更重要的是，他的粉丝结构也变了，他再转不回去了，写点别的，粉丝就嚷嚷，说“别写这个，我们不看这个”。这样博主很容易动摇，一直蹭会觉得心虚，不蹭又不知道写什么。所以我果断调整了思路，给自己定了个规矩，写每篇文章，我必须能学到点啥，也能让读者学到点啥。这么搞尽管阅读量不像之前那么高，但是整体扎实了，我自己一边写一边学，也能保持一个不断进步的势头。

我想了想，我以前做过的很多事，其实沿着既有路线慢慢做下去就可以做成，但总是出于各种原因，情绪波动，或患得患失，或急于求成，或意志消沉，或太过在意别人的评价，最终把事情搞黄了。多年以后一复盘，我发现绝大部分搞黄的事，基本跟“心态崩溃”有关，甚至“九边”这个公众号，我放弃过一次，考虑放弃过几十次。大家也可以反思下，是不是大部分没做成的事，跟能力关系都不太大，主要是当时想法太过奇葩，太过急于求成，自己把自己给坑了。

我也经常收到各种批评，有善意的，也有恶意的。这是没办法的事，以前这玩意儿挺干扰我，经常让我陷入自我怀疑；现在好多了，我能把这些乱七八糟的东西都排除在外了。比较有意思的是，从我只有200个关注者开始，就不断有人说“博主你写得不如以前了”，到如今我在全网有几百万个关注者了，仍然能听到这种声音。现在想想，这确实是没办法的事，不管你做啥，都会有人不喜欢，如果太过关注负面评价，那你啥事都别干了。

而且，“心态崩溃导致事情被搞黄”这个逻辑到处都可适用。比如，有人炒比特币、白酒、电动车、光伏，从价格很低的时候就开始炒，等到这些东西价格都非常高了，他们反而没赚到钱，因为这些东西都是在波动中上涨的，大部分人随着价格的波动，各种操作、买卖，最后看着好像折腾很多年，其实根本没赚到。所以不管干啥事，都要情绪稳定，最好是“莫得感情”。

我前段时间在知乎回答问题的时候，讨论了到底能不能一辈子做技术。其实，能不能一直做技术，和技术赚不赚钱没关系，关键是自己的心态。因为你慢慢地会承担以下非常惨烈的痛苦：

1．你最好的朋友升职加薪了，你没有；

2．你大学同学发财了，你没有；

3．你亲戚涨工资了，你没有。

这些伤害非常大，远远比“技术有没有前途”重要得多。可能你自己三十多岁干着技术，一年能赚大几十万元，别人还挺羡慕，但是你的内心却很崩溃，因为你周围的人去做管理了，收入比你高。你久久没法平衡，最后对职业产生了厌倦，手里的活越看越烦人。

同理，我最近认识了一些网文大神，书写得好好的，突然就不更了。我还挺纳闷，我说那么多人等着看，为啥就不更了。其中原因不一，但基本都是写作后期出现了落差，要么自己觉得写得不如以前了，要么就是被人骂了，追更的人少了，反正是心态崩了。虽然其他人觉得写得还可以，但是作者自己经历了一番跌落，心理上维持不下去了，手里的活再也没有吸引力了，只想尽快练个小号。

所以我这几年有个感受，每个成事的大神，都得对抗无数心态上的崩溃。别人泼的脏水，自己天性里的惰性，还有社会比较导致的心理失衡，这些痛苦越持续，伤害越大。

回到文章话题，当一个博主吃惯了热点流量后，这种流量本来就不太稳，情绪随着流量波动，非常不利于身心健康，而且容易陷入各种没啥道理的自我怀疑。另外，热点文章保质期特别短，也就一两天，过了就没法看了，这和我一直以来的想法是相违背的。

我以前说过，自己干和上班有个明显差别是“长尾效应”，你在公司搞个产品出来，公司付了你工资，然后就没了，将来这个产品能卖多少钱，能卖多少年，都跟你没关系，哪怕这个产品创造出一个巨大无比的公司，也跟你没关系。但自己搞出来的东西自己卖的话，就有一个随机性和长尾性。随机性说的是你的作品可能会没啥效果，但是也可能会爆火，爆一个可能就能改变一生。“长尾性”说的是你今天的一篇文章，明年可能还在给你吸流量，很多文章叠加在一起，就会产生一个巨大的长尾。

人总是要做选择的。选择短期还是长期，是快还是慢，都得主动选，最起码得做到让自己不做流量的奴隶，能够静下心来研究点价值输出。所以我后来就下决心热点能不蹭就不蹭，争取每篇文章我自己搞明白一件事，比如之前有篇讲电动车的，我看了几十万字的材料，找了十多个业内大神，最后不仅我自己对电动车的理解上了一个台阶，读者也有所收获。

搭建价值网络

如果是做买卖，到底什么样的买卖才能做得规模又大又长久？现在有个说法，叫“价值网络”，也就是你能提供价值——能帮到别人的东西叫价值；你还需要网络。网络让价值不断放大，价值让网络不断铺开。

这个说得有点绕，举个例子大家就清楚了。最明显的例子是蒸汽机，这玩意儿在古希腊时期就有了，一直在被人改进。瓦特其实刚好赶上一个临界点，在他之前，蒸汽机一直用于给矿井抽水，虽然能帮上点忙，但是故障率和笨重性严重束缚了这玩意儿的功能，这样优点缺点一抵消，且缺点略占主流，导致蒸汽机一直没法普及。瓦特改进之后，蒸汽机才开始在越来越多的领域提供正向价值，大家也就需要这玩意儿。用蒸汽机的人越来越多，它就会被越来越多的人知道并使用，慢慢就变得势不可当，席卷全世界。改进之后，蒸汽机用在了火车上、轮船上，大英帝国跑步进入了新时代。大家做其他事情也是一样的。但凡能成的事，肯定是能给别人多多少少提供点价值的，只有大家获取到的价值大于付出的时间成本，你做的这事才会跟那个蒸汽机似的有人需要。

另一个关键是“网络”。网络不是咱们用的这个网络，可以理解成“链接”，是一种互相背书的关系，类似你朋友用过一个东西不错，介绍给你；你用了也不错，介绍给另一个朋友，说不定他就收到两次推荐了，可能更喜欢这个产品。而且网络里有KOL（Key Opinion Leader，关键意见领袖），被他们推荐一次，可能顶被别人推荐一万次，类似淘宝店里经常说的“某某主播、某某明星推荐”。还有那种奇特的事，老先生的画一辈子没人理会，突然被大画廊选中拍卖了一次，于是身价暴涨。

有价值的东西会自己形成网络，这里的价值包括很多东西，比如知识、方法论、安抚情绪什么的。所以不管做啥，首先想到的是能不能提供价值，而且是持久的那种。如果可以，那就不断输出，慢慢让价值沿着网络扩散。

微小迭代

我当初刚踏入软件行业的时候，经常纳闷一个项目工程几百万行代码，大家是怎么写出来的。

后来发现这不是个事。如果一次性写这么多出来，确实比较麻烦，但是项目跟楼盘似的，都有一期二期三期，每次加点新功能，慢慢就变得非常不一样了。

我见过一个特别的项目，最早是客户担心设备过热，但又不想在现场看着，于是让我们给做个小功能，一旦过热，设备就自动给客户发个短信。一个实习生总共写了不到五十行代码搞定。后来客户要求把其他的一些故障检测也设置个短信提醒，这样的需求越来越多，一直折腾，折腾了五六年，现在这个项目已经衍生成了一个独立的管理系统，还能单独卖钱。其他软件项目也差不多。每年做几个月，每次加几个小功能，慢慢就变复杂了。有些软件被某个公司做了几十年，形成了壁垒，其他公司想加入非常困难，比如那几个著名的数据库公司和操作系统公司。

包括我在上文提到的蒸汽机，瓦特在纽科门蒸汽机上做了改进，后来特里维西克又在瓦特的蒸汽机上做改进，发明了高压蒸汽机，用在了火车上。这玩意儿也是在不断进化的。

这几年我发现，做产品、运动和写文章都差不多，一开始搞个小的，慢慢往大里折腾。马斯克在一个谈话类节目里也讲到这事，忘了原话是怎么说的，大概意思是“微小迭代”，这对我冲击很大，也就明白了那句话，“做大事和做小事差不多”，反正再大的事，也是分成很多件小事慢慢做。我写文章也是，看着一大篇，如果一口气写出来确实比较虚。现在也是先写个架子，然后再慢慢填，或者把微博里的内容找过来塞进去，一开始没法看，改几遍就成形了。我现在也开始觉得，不管啥事，只要能分成足够小的可操作步骤，基本啥事都搞得定。

这些年我有个感受，人可以选择自己做的事，做的事也会反过来塑造人，两者之间是一个相互促进的过程。希望大家都能找到属于自己的事，能够长期输出价值。价值创造网络，价值也会塑造你。

别做流量的奴隶。

静下心来研究点价值输出。

持久提供价值，创造网络，微小迭代，价值就会塑造你。


大城市是修罗场

我大学毕业那会儿，是去大城市还是回老家，根本不是个问题，因为我大学主修物理、电路什么的奇怪课程，不去大城市能去哪儿？回我们县城似乎没啥出路，毕竟挖煤又用不着大学生，所以只能待在大城市，死皮赖脸待在城里，指望着将来工资涨起来。

很多小伙伴问：你们那会儿是不是房价没现在这么高？也不低，事实上一线城市的房价就没低过，从唐朝开始就非常贵。2006年之前倒是没现在这么贵，不过也没人买，等到大家注意到这玩意儿会升值，已经贵得没谱了。

把这个问题换一个角度，假如现在是2030年，回头看，2020年肯定有什么东西在等着爆发，但是我们能看懂吗？会借钱去投资吗？应该会有人那么做，但不会太多。回到2008年之前，大部分人的心态和现在的我们差不多一样蒙，只有极少数人无意中抓住了机会。

当然了，也有一些人确实是看明白了，那时候已经有很多人出国溜达，知道国外的大城市房价贵得离谱，有人就下手了。说了半天，还是没说为啥要去大城市，其实就我个人理解，主要是下面这几个原因。

个人价值在“快速通道”里才能起飞

有个常识性的东西很多人不知道，人生需要杠杆，自身运气和国运就是那根杠杆，国运好理解，国运上升期很多人啥都没干就跟着上来了，咱们重点说机遇。

如果只靠个人能力，发财非常难。发财要靠机遇，大城市机遇多。尽管我自己还没发财，不过我这些年亲眼看到了周围很多财富神话的诞生，我自己也经历了几件不错的事，都是机遇占了很大的比例。

这里倒不是说人可以什么都不干，等着天上掉馅饼。恰好相反，努力和进取是给我们“保底”的。也就是说，对于大部分人来说，努力不一定有好结果，但是不努力连个差的结果都保不住。如果想更进一步，那就需要一些复杂的操作，比如需要有人拉扯你，或者你不小心步入一个新兴行业，或者不小心接触到了什么厉害的玩意儿。世界这么大，任何东西都会有一部分人接触到，如果那玩意儿爆发了，最早接触它的人也发了。比如2010年那会儿，只有发展得不好的人才会去做手机端的app，因为智能手机刚出现，势头还不明显，如果当时就入行，那就恰好赶上了这波大潮，折腾到现在，想发展得很差都比较难。

再或者，人生需要一些加速通道，经历过这些年互联网大潮的小伙伴都有感触。本来不温不火的一些人，后来不小心去了什么地方，那地方正好疯狂扩张，很快就从小兵升成了领导，然后升到了项目主管，而在正常情况下，慢慢往上升，达到这个职位可能需要四五年。几年前，我当时所在的公司正发展得风生水起，这时候让我离职自然是不可能的，但那时候有些人在公司发展不下去，于是跳槽去了初创公司，而现在这些人都快实现财务自由了。

从长期来看，只要环境足够多样性，优势和劣势是可以互相转化的，而且你的工作成果很多时候是和社会认同相关的。比如，之前有幅画被认为是莫奈的作品，于是被卖出了天价，被大收藏家收藏，进了展览馆。但是后来这幅画很快被人鉴定出并非莫奈的作品，而是有人在莫奈那个时代的画布上画的，所以在鉴定画布的时候，专家们一致认为这幅画是莫奈那个时代的。既然被证伪，这幅画也就成了垃圾，没人要了。同理，前段时间有个出版社的朋友和我说，大刘（刘慈欣）的《三体》火了后，他们出版社也跟着赚了一笔，因为他们早就把大刘的一部分作品签下了，之前苦于大刘没火，那么好的作品都没卖出去几本，现在大刘火了，这些作品也跟着火了。

举这俩例子有啥用意呢？同一件作品，在不同的场景下命运完全不一样。现在我们这些努力成果，换个环境，或者换个评价体系，就能卖出完全不一样的价钱。而大城市，就提供这样一种多元的交易环境，换工作、换环境都容易得多。你的价值才能从多个角度被评审，很可能会被评审出一些奇怪的东西。比如你在大城市接触的人多，万一碰上赏识你的人，或碰上适合发挥你天赋的工作呢。

在小地方，这种机会可能就太少了，因为你接触的人往往层级也不是太高，他想拉你也拉不上去，而且小地方自带天花板。按理说，每个人都有些奇怪的技能，只是大部分人一直没机会挖掘出来，而大城市里聚集的人越多，场景越多，发掘个人技能的机会也就越多。你擅长的一些奇怪东西，你自己可能都没注意到它们的价值，如果待在小地方，你擅长的那些可能这辈子就被埋没了。

比如几年前我认识的一个房地产销售员，他其貌不扬，微胖，三十来岁，长了一张人畜无害的大圆脸，对房产相关的东西侃侃而谈如数家珍，天生让人有种信赖感，他一直都是他们那一片的销售冠军。他跟我说，他在来北京当房产中介之前一事无成，他们那地方也没有房产中介，直到来了北京开始卖房，他才知道自己天生是个卖房的，现在一个月赚的比他在老家十年赚的都多。

进步就是对自己下黑手

在小地方，你可能到点就下班了，偶尔一次加班到十点多，看着地铁上空无一人，很容易陷入自我怜惜，觉得自己太不容易了。但是在一线大城市，早上七点地铁就很难挤上去了，晚上十点下班路上可能依旧摩肩接踵。在人人挣扎向上的氛围里，个人也就没那么容易感到脆弱了，能够承担更重更复杂的工作，成长也就加速了。

我前几天在微博上发了个帖子，我说是不是自从特斯拉来了后，比亚迪这些企业比以前进步明显。从评论区的情况来看，这个观察明显没啥问题，特斯拉威胁到了那些企业，所以它们自然使出了吃奶的劲。我在评论区里说，进步本身就是对自己下黑手，如果没有压力，没人能下决心伤害自己。个人也一样，感受到危机，感受到差距，才会积极地进行自我改造，改掉各种奇怪的毛病，戒掉自怨自艾。大城市整体是逼着你前进，你稍微慢点都会受惩罚，这在小地方非常难以想象。这方面，大城市自带危机感和差距感，非常适合自虐，年轻的老爷们儿，适合去大城市接受一番洗礼，这样在后半生才能坦然面对生活的重击。其实“痛苦”这玩意儿很多时候是一种“预期”，比如部队新兵经历了新兵营，此后承受痛苦的能力就明显提升了，并不是他们真的脱胎换骨了，而是经历了那些刻骨铭心的训练，他们承受痛苦的“阈值”大幅上升了。

此外，一线城市的工资比其他城市高得多，前几天有个小伙伴给我发私信，我觉得他说的挺有道理。他说他在北京送外卖，一个月跑得好能赚到七八千元，差的时候五六千元，不过他还是要待在北京，他和几个兄弟一起在城外租了出租屋，每月房租六百元，每天吃喝花费二三十元，除去这些开销，剩下的钱全部寄回了老家，每个月至少能寄回去五六千元，孩子在老家过得还不错，他觉得现在的生活也还可以。

也就是说，虽然一线城市比其他地方工资高，但是，如果你把多出来的这部分钱都花掉了，那么当你有一天需要离开一线城市时，你的青春年华就相当于变成了那座城市的燃料；如果你把多出来的这部分钱攒下来，带到二线城市，那就相当于一线城市给你提供了燃料。

在大城市生活的代价

其实上文说的内容本身就带有一种不好的暗示，就是大部分人没法发财，大部分人没能激发出特殊的技能，大部分人没摊上好运气，他们空耗了时间，最后在大城市什么都没落下，还是得退到二、三线城市。这种恐惧从人们踏上大城市开始，就一直如影随形，甚至担心自己像一颗柠檬似的，在被大公司榨干最后一滴汁水后被无情抛弃。另外，有时候你在一线城市收入已经非常高了，但是跟周围的人一对比，毫无优越感，因为在一线城市，大家才能体会到什么叫高手云集，这种感觉会进一步加深那种抑郁感。在这种情况下，大城市到处弥漫的那种焦虑就很容易理解了。

很多人觉得自己活得很不爽，但在其他人看来他纯粹有病——他收入已经那么高了，为啥依旧不爽？其实在他那个位置上，可能谁都爽不起来。在这种情况下，自然而然就演化出各种奇怪言论。比如，家里有王冠需要继承还是咋的，生啥孩子？生出来孩子继续像自己这样悲催吗？人在处于压力和消沉状态下，对这种观念更容易接受一些，从而导致有些人不愿意或不敢生孩子。

我之前看到一个妹子在我的评论区评论，她说她在上海的时候，每天累得喘不过气来，觉得生孩子简直就是作孽，也没时间带，和闺密们讨论的时候，都决定不要孩子。后来回了成都，找了个相对轻松的早九晚五的工作，单位离家不远，步行上班，周末双休，婆婆也在当地，下班后看着其他人遛娃，自然而然觉得要生一个，生了一个后觉得也没那么难，又觉得需要生个二胎。而且非常奇怪的是，在上海的时候，周围的人聊到孩子就发愁，到底生还是不生，觉得非常纠结。回了成都，这个完全不是问题，到了那个阶段不要小孩，反而有点怪。

整体而言，一线超大城市提供了一种“场”，在这里，你有更多的可能性，潜能更有机会得到激发，更有可能成为你自己可能完全没法想象的人。但同时，在大城市生活的代价也是很大的，比如持续的压力、焦虑等，从而影响个人的身心健康。

如果你出身不咋的，还年纪轻轻，不敢出国，但又想出去闯闯，去一线城市绝对是个好选择。如果你本来条件就还不错，而且打算简简单单过日子，那待在二、三线城市就挺好，没必要去一线城市受那个罪。


年薪百万和自己做生意年入百万哪个更优秀

这么说吧，年薪百万，基本都是自己赚的，每一毛钱都是血汗钱。我这些年碰上的凭借工作年入百万的人，清一色是名校毕业而且往死里累。我接触的靠做生意年入百万的，则干什么的都有，小作坊老板、小个体户、包工头、烤串店老板、菜摊大妈、淘宝店主、女装博主等，遍及各行各业。通过技术赚上百万对个人的要求特别特别高，大部分都接近技术天才了，真的是那种一堆人啥办法都没有，大佬一出手就知有没有的高手才能行。

也就是说，想靠工作拿高薪，准入门槛非常高。相对而言，靠做买卖获取高额收入准入门槛要低一些。当然，这不是说做买卖就容易，只是说准入门槛低。你想，几个人能获得年薪百万的职位，但是做生意要求就比较低了，我小学同学高中都没读完，在包头开了家汽修店，现在兼营洗车和烤串，后续说是还要搞美容美发，一年也能赚到百万。

我业余搞自媒体这么久，对这一点感触非常深。做生意最大的特点是随机性，赶上了可能就暴富了，当然了，它不如上班那么稳定。上班的话，你知道明天自己大概率是啥样的；做生意的话，半年后会怎么样你可能都说不上来。我以前的一个同事开了家烤串店，去年确实赚到了，因为他会一种复杂的腌肉技巧。但今年他的店就关门了，全年赔了几十万元，他准备等明年形势好了再开张。

上班和做生意是两套逻辑。打工人的价值是经过两次评估的，第一次是市场，第二次是体系，也就是你做的东西首先是符合市场需求的，才能卖得出去，卖出去之后，领导再给你评估一次，从市场上收到的钱里分一部分给你。由于你不占据主动权，可能出力你是大头，但分到的钱是小头。

上班和做生意还有个边际收益的问题。比如我以前写的代码，公司投放到几万台服务器上去运行，给公司赚钱，那公司会每卖一台服务器，就给我分点钱吗？当然不会。做生意就不一样了，你的东西只要是符合市场需求的，卖多少你赚多少，一直卖，你就能一直赚。当然了，东西卖不出去你就要自己担着。很多时候卖东西并不需要太高的智力，也没人管你的学历什么的，卖的东西高级可能会赚到钱，卖的东西低级可能也能赚到钱。

上班要达到年薪百万是非常非常难的，但是你要是搞明白什么类型的生意可以做，那年入百万难度要低很多。几年前我有个同事去非洲办事处上班，去了之后，他很快就意识到当地老百姓尽管很穷，但是在某些方面也有很大的需求，比如他们也想玩手机，也想穿花花绿绿的衣服，也想骑自行车什么的。于是，我这个同事果断从公司辞职，从国内买二手东西卖到非洲，衣服、手机、淘汰下来的共享单车等，都被他卖到非洲去了。因为海运非常便宜，运输成本低。尽管这些东西单价便宜，但是总收益高。这个同事已经发达了，现在业务范围非常广，应该是我认识的人里最有钱的。

总结一句，做生意不靠优秀，在大企业挣年薪和自己做生意完全是不同的评价体系，讨论这俩哪个优秀，本来就是上班族的思维方式被框住了的表现。


CHAPTER 2　大神是怎样炼成的


为什么一些成功人士熬夜加班比普通人还凶

首先要说，这个话题多多少少有点片面，因为并不是所有成功人士都不享受人生天天加班，但确实有很多人尽管收入已经很高了，依旧天天忙得跟个陀螺似的。而且，这个话题似乎有点多余，毕竟大部分人没法随随便便成功，都是拼过来的，淘汰一批后，剩下的理所当然很能吃苦。不过我今天不想只聊一般原因，而想聊点别人说得不多的，希望大家看完能有点启发。

虚妄的安全感

先说说我经历的一件事。我早年的一个兄弟之前从某互联网大厂“被辞职”了。他跟我说，在“被辞职”之前，他一直以为自己很“安全”，项目按部就班地在做，该干啥干啥，突然有一天收到消息，说他们的产品线被裁掉了，他们这些人全被合并到另一条产品线上了，而问题就出在这个“合并”上。合并到另一条产品线的所有员工都要重新安排岗位，对于那些基层干编码的小伙伴来说，这个事本身不是问题，在哪儿干都是干，无非是换个地儿。最倒霉的就是我兄弟这种中层干部。

众所周知，大厂里啥都缺，唯独不缺领导，领导可能比公司的盆栽都多。所以，我兄弟他们那些领导到了另一条产品线就比较尴尬，既没法让他们继续当领导（毕竟人家又不缺领导），也没法安排他们去编码，毕竟这些做管理的已经多年不写代码，编码水平跟个大学生差不多，而且让他们熬夜修bug（漏洞），他们心态也不太好。

不只是这个问题，他们管理层工资要比基层高得多，公司不可能让他们拿着这么高的工资去做编码的工作。这就让人为难了，后来公司经过严肃讨论，给了他们两条路：不降级，但要去海外帮公司开疆扩土，扩展业务，比较艰苦，要离家，要承受巨大的压力；接受降级，去做基层员工，收入大幅削减，虽然是从基层干起，但将来如有管理岗则优先提拔。

我这个兄弟一把年纪了，既不想去海外，又接受不了再回去写代码，气不过就辞职了。辞职之后正经慌了一段时间，后来去另一个朋友的创业公司带团队了，收入少了一些。前段时间跟他约饭，他说了两件事。第一件就是我以前给他举的那个例子，美国那边很多程序员故意不升级也不涨工资，对于我们趋之若鹜的“管理层”，他们死活不去，主要是因为一旦公司出了问题，第一批裁的就是工资高但产出不明的中间管理层。这些中间管理层由于没有技术防身，被公司赶出来后往往慌作一团。他以前没懂这个例子，现在突然明白了。

第二件事是他早年有个机会去创业公司，但是觉得创业公司不太安全，随时有可能倒掉，让人缺乏安全感，不如去大厂稳定。从事后的情况来看，大厂的岗位并不是稳定，而是他作为一颗螺丝钉，不知道自己的产品在市场上的状态，因为无知而充满安全感。

这也是我们今天要讲的事。大部分人可能会存在一个“虚幻的安全感”，觉得自己待在一个安全港里，公司不会倒闭，岗位不会裁撤，市场非常稳定，每天都差不多。

真实的情况肯定不是这样的，最起码一点，市场是不断波动的，公司在市场这个大海里就跟一艘航行在波涛汹涌的大海上的船一样。只有站在甲板上的船长能看到全景，并且知道明天可能是什么天气。他慌得要死，每天都觉得无比凶险，可是下边的人反倒是充满安全感的。从这个意义上讲，站得越高，看得越全，越慌越痛苦。因为不只要关心业务怎么样，还要关心到期的债务怎么办，投放的广告有没有效果，是不是有强有力的竞争公司出现，剩下的现金还能撑多久，以及政策变化等。这些事都要考虑到，基本没人能安心睡着。

而恐惧比其他所有动机都更能让人充满动力。很多老板外表看着非常光鲜，其实他们绝大部分都在踩着钢丝前行，一步出错，几十年的积累就都打了水漂，这种事这两年估计大家也看得多了。大部分老板的钱都是账面上的，张三欠我两个亿，我欠李四一个亿，于是我有一亿元资产。如果碰上百年一遇的大疫情，张三倒闭了，那我就从资产一亿元变成负债一亿元了。好多老板在2020年一夜成“负翁”，就是这个原因。那些“富二代”普遍过得非常爽，他们跟基层员工有点像，看不到全局，有种虚妄的安全感，而“富一代”们往往兢兢业业，加班加点。

所有生意都是一时的

这句话我听了很多年，一直不太明白，因为那些持续百年的企业有的是，为啥说生意都是一时的呢？但是看得多了，我慢慢就明白了。确实有些企业做了很多很多年，但其发展是一个动态的过程。诺基亚这家公司发展到现在已经持续一百五十多年了吧，它以前是造木浆的，后来开始造纸，随后其产业逐渐涉及橡胶、电缆、化工等，再后来搞通信，做手机，还有其他副业，副业跟主业之间变来变去。从这个意义上说，每家公司都是一艘“忒修斯之船”，开出港之后没几天，修修补补，就不再是以前那艘了。

腾讯、阿里这些互联网大厂也一样，一直都在变来变去。前段时间跟一个在大厂做预研的小伙伴聊了下，他说大公司是没有“聚焦核心业务”的，因为不能确定核心业务能持续多久。大家都是不断地开拓新战线，在各个方向上突破，哪个有进展算哪个，每年浪费掉的钱不计其数，收购小公司，开发新产品，并且随时准备变换赛道，或者脚踏好几条赛道。如果天天关注自己这一亩三分地，迟早会被不知道从哪儿蹿出来的竞争对手打个措手不及。

这就很有点像“蜂群算法”了。蜜蜂们智商是负的，但是它们可以通过一些笨办法来实现一些高难度操作。比如找到远处的花，它们常用的一个方法就是四处出击，哪只蜜蜂找到资源算哪个，然后大家一拥而上。大厂也一样，同时上马一百个项目，哪个成了算哪个。反正要不断地探索调整，没啥是不变的。客户的口味是刁钻的，如果你不变，一旦出现竞品，客户可能瞬间就会抛弃你。正如大家目睹的诺基亚的遭遇一样。

几乎所有赚到钱的人都清楚一个道理，“赚钱的本质是信息差”，一旦你知道的东西别人也知道了，你就别想赚这个钱了。所以大家都是“一万年太久，只争朝夕”。

工作的心态不一样

成功人士和普通人同样都是工作，但心态却完全不一样，因为两者的工作性质不一样。说这个之前，咱们先说个别的事。

现在有个新兴的研究领域，好像叫什么“非物质成瘾性研究”，专门研究什么机制可以让游戏保持热度，让玩家一直玩下去。这个研究领域在游戏产业界非常火热，现在已经非常成熟。游戏宅男们都知道，本来只想玩一局游戏来着，但不知不觉就玩了个通宵。我过年那段时间因为疫情在家上班，下载了两个游戏，《缺氧》和《这是我的战争》，差点玩暴毙。尤其《缺氧》，我在玩的时候甚至会拿个本子在那里算来算去，游戏都玩出了高考的体验。我同事的手下甚至因为熬夜玩《缺氧》进医院了。

为啥这些游戏这么厉害呢？道理也不复杂，游戏开发人员仔细研究了人类底层固件里的基本逻辑，做出来的东西专门直接刺激人体内那些成瘾按钮。比如，人类本身对短期刺激非常敏感，所以无论是游戏，还是电影，甚至是网文，都要“千字一个小高潮”。也就是说，网文每一千字就得设计个刺激桥段出来，纯粹的平铺直叙没人看。电影也是，三分钟一个小高潮。游戏基本也遵循这个逻辑，这就是为啥有“关卡”“小Boss”“大Boss”之类的元素。

懂了这个逻辑，大家就知道为什么看电影很爽，看网文很爽，打游戏很爽，而教科书却让人感觉非常无聊。

此类游戏还有“有限挑战”“短期激励”“及时反馈”“随机奖励”等刺激元素。人对“反馈”有严重的依赖，做了一件事，如果迅速有反应，就会触发奖励机制，觉得非常过瘾。而且游戏得稍微有点挑战性，如果游戏挑战性不足，玩家很快就会感到乏味了；如果游戏太有挑战性，玩家又会因为挑战性太大而放弃。

现在回到主题，如果你当上了老板，手底下有了人，你就有了选择权和自主性，可以把不愿意做的乏味的事“外包”给别人，而专注做点有挑战性的事。你的工作性质就变了，工作变得像是打游戏，刺激而不乏味，尤其在赚钱多的时候，工作状态好得不得了。这也是为啥我之前说，创业是条单行道，一旦开始创业，基本就回不了头，因为那种紧张刺激、自己做决定自己收钱的欢乐成瘾性太强，创业者们基本上不可能再回格子间，听别人指令给别人做事了。

在我看来，有一定的家底依旧奋战不止的人，往往有一种“船长思维”，他处在风口上，能看到风险和机遇，从而去迎接挑战。人没有不喜欢挑战的，这是由人的基因决定的。

选择好难度，选择适当的挑战，不断提升自己，谁都能有个好结果。我经常说，成年人在知道社会的真相后，要早做准备，弄清楚哪些事是在为你的老板凑首付，哪些事是为你自己赚首付，避免虚妄的安全感，在平时生活中融入变化，不要害怕，折腾起来。

你其实并不孤单，

要知道那些特别厉害的人，

也一样艰苦，一样会没灵感，一样得慢慢耗。


人生的关键是主动去吃苦

我年轻时经常看到一句话，“兴趣是最好的老师”。这话对不对？确实是没啥错，但是真的有人能以自己的兴趣来谋生，靠着兴趣过一生吗？应该有，但是不会太多。这个世界有个令人非常惆怅的规律，不管什么事，一旦你把它当成工作，以此谋生，痛苦、失望、焦虑就会尾随而至，几乎毫无例外。

几年前我认识一个顶级网文作者，当初在巅峰时期，他每天都能更新五六千字，状态好的话，两三万字，存在草稿箱里，慢慢发。小说一写就是好几百万字，行云流水，酣畅淋漓。他在作品里云淡风轻地说自己做这个主要是热爱，内容也是从虚空里来，根本不知道怎么就有这么多奇怪的想法。不过不知道为啥，他的那几个热度极高的小说很快就没下文了，也就是写到后来戛然而止，不写了。到现在很多读者还在追着骂他，如果可能的话，让他还是把之前的小说给写完。作为众多追更者之一，我也一直希望他能把小说结局给补上。

机缘巧合与那个网文作者结识后，我就问他为啥不把那些小说都写完。他说真实的写作过程太痛苦了，刚开始写文时，雄心勃勃要搞个世纪工程，但是越往后写越糟，书房里贴满了标签，记录着之前设计的各种线索和埋的伏笔，成天一摞一摞地看书找灵感。而且越往后写，他越感觉自己像个小丑，一开始玩着三个球，越玩球越多，到最后就发现自己接不住了。写完的那几本小说，也是在大面积杀掉小说中的人物来闭环各种线索后，才勉强收尾。虽然读者可能觉得还凑合，但是他自己知道基本是违心之作。另外，在刚开始写文的时候，他精神状态往往很好，写起来虎虎生威，但越到后来写得越艰难，写作后期每天起床跟上坟似的，有几次不仅脱发严重，甚至还进了医院。

我一直以为他写得很容易，完全没想到这么痛苦，不由得感慨人生艰难。其实张艺谋说过类似的话，他说一部电影，拍到三分之一时就知道是不是垃圾，但是因为有投资方管着，即便知道最后拍出来是垃圾，那也得拍下去。

网文作者倒是没这个问题，反正没人给投资，大不了这个IP不卖了。如果发现自己写不下去了，网文要变成垃圾了，就果断自宫。这样作品尽管成了断臂维纳斯，但那也比维纳斯长着两条章鱼臂强。

这个网文作者现在已经卖掉了好几个IP，江湖上说他其中几个IP卖得太便宜。他跟我说其实不是，那些作品到后来写成了那样，他想起来就心烦，于是别人出个价他就卖掉了，完全没有货比三家好好讨价还价，有种巴不得把自己的傻儿子送去读大学的感觉。当然了，尽管有几本网文没有写完，这个网文作者的成绩还是非常非常好的，甚至在东南亚都有他的大量网文读者，也算是为文化输出做出了一些贡献。

我请教了下他这些年写网文的一些心得，正好他这段时间也在思考这个问题，于是和我分享了下，我发现跟我想的差不多。

1．再喜欢的事，一旦当成职业来做，立刻就变得艰难；

2．唯一可以对抗这种痛苦的，就是天天例行、主动地去坚持。

他跟上班似的，每天对自己是有要求的，必须写必须发，风雨无阻，有时候有灵感写得快，大部分时候完全是硬着头皮写，痛苦不堪。

我这些年也有这个感触，很多时候，你想把事情准备得差不多了再下手，往往结局不太好，经常是一直准备不好，一直下不了手，最后无处下手导致想做的事不了了之。不知道大家注意到没，焦虑很多时候就是因为想太多。而且，有些事情，就算开始了，做一段时间还好，如果长时间做，做好多年，做几十年，这个过程毫无乐趣可言，既无聊又让人绝望，对人既是一种考验，又是一种摧残。

关注我的公众号比较久的小伙伴也知道，我这个公众号从两年半之前开始更新，每周两篇，几乎风雨无阻，一直到现在，尽管水平一直也就那样，中间有好几次想弃号，事实上也弃了好几次，不过最后还是坚持下来了。

这个公众号也见证了事物发展的几个规律：

1．起步极其艰难，第一年我充满激情地写，关注人数只涨了四万，后来关注人数才越涨越快；

2．后来几篇文章成了爆款，公众号整体突飞猛进了一把；

3．大多数时候就是日常的更新，漫长而无聊，每天的关注者来个两三千，又走个几百。

我在大公司工作的经历也跟这个差不多，每天都是那些事，无聊而琐碎的日常，经过几次意外的小跳跃，慢慢爬上来了。了解我的小伙伴都知道，2015年我还在写代码，后来当上了产品经理，再后来去做了项目经理，再后来管着项目群，这跟我做公众号的历程基本差不多。

我了解了下其他人的情况，也都差不多，生活都是一样琐碎和乏味，每隔一段时间来一次小爆发。

这也是为啥我非常鄙视这几年的一些电视剧，比如那个三观巨歪的《三十而已》，里边几乎每个人都“不走寻常路”，都想一步登天，把生活搞得跟玩闹似的。当然了，不只这个剧，很多电影、电视剧都是这个套路，毕竟这个套路最容易迎合广大观众不劳而获和走捷径一步登天的冲动。医疗剧就是帅哥、美女在医院搞对象，完全不知道医学相关的书有多厚，医生们需要经历十几年的漫长学习训练，部分医生还业余练散打。律师剧就是各种制服男女搞对象，其实大部分律师也是一箱一箱地看材料，需要通过那个超麻烦的司法考试，是个伤头发又伤肾的职业。商人就不用说了，说好听点是解决问题，说难听点就是到处求人调资源。至于码农们，想必大家也都知道，从上大学就开始掉头发，一直掉到被公司赶出来。很多人觉得码农大部分工作是噼里啪啦写代码，其实不是，大部分时候都在写文档，回邮件，看代码，解决bug，实际写代码没多长时间，一个项目周期里编码时长连四分之一都不到，很多技术骨干几年不写一行代码也正常。

我倒不是鼓励大家都去“996”，而是想说一件事，生活就是枯燥和乏味的，甚至大家一看就哈哈直笑的那些脱口秀节目，其演员在台下也跟码农差不多，熬夜改稿，一遍又一遍地反复演练。对于那些大家听了哈哈直乐的段子，他们自己是笑不出来的。我还知道几个做这一行的后来抑郁了，被迫改行。

我写公众号文章分享我的各种经验，看着是分享，其实也是一种总结。经常是文章写完了，回顾了之前发生的那些事，我也就不那么纠结了。天资聪颖或者自带光环的人有很多，不过大部分人都跟我一样，要慢慢耗。好在知道了那些特别厉害的人也一样艰苦，一样会没灵感，一样得慢慢耗，多少能让人觉得并不孤独。


百万成神

为何百万能成神

“百万成神”是网文圈的一句话，流传很多年了，说的是你如果想做一个网文大神，那你得先写一百万字，写完了，基本上问题不大了。我上次看到这句话，应该是在2007年，那时候我对这话不以为然，十几年过去了，当初天天更新网文的那几个人，如今已经成了大神。剩下没成大神的，基本上都退出了江湖。

当然了，“成名”这个操作本身是个系统性工程，能不能成名往往是一系列机缘巧合的结果，并不是说你是个高手就能成名，也不是说成名了就是高手。不过丝毫不用怀疑的是，所有完成“百万”这个小目标的人，都明显经历了脱胎换骨的变化。有些事我其实依旧说不清楚，不过“数量”确实是绝大部分技能的关键指标，比如一般吃鸡游戏里，玩到三百多个小时就会发现自己有明显变化，基本能做到指哪儿打哪儿，并且之前看着巨难无比的一些操作也能在电光石火之间完成。如果一个人写代码写到十万行左右，也会出现下笔如有神的感觉，很多时候自己都不知道自己怎么会想出这么复杂的套路和算法来。

之前有个网文作者，他写的文章是穿越回明朝，穿越回明朝之后的历史现在倒是很清晰，毕竟不想看《明史》，还可以看《明朝那些事儿》，但是有些问题就比较复杂了，比如那些钩心斗角的描写、利益格局的分配，甚至包括怎么种地什么的，我问过那个作者，他是怎么想到的。

他说他也不知道，反正每天都写，一边写一边查资料，越写越顺，到后来已经完全随心所欲，可以把自己获得的任何小知识、小技巧都写到文章里去。

他说了一件事，说是其实每个人都或多或少有积累，脑子里也都有些绚丽的东西，但是绝大部分人功底太弱，倒不出来。那怎么训练这种“倒出来”的能力呢？没啥办法，只能是天天写，一直写，写不出来要硬写。我理解这也是为啥各个平台要设置“每天更新字数”，比如起点中文网，你要是去那里写文，每天要求你更新3000字，这个数说起来可能感受不深，大家试一下就知道了，99%的人挺不过第一周。

我理解这是个双重门槛，一方面可以把意志不坚定的人赶出去，毕竟天天更新3000字对谁来说都是很难的一件事。我问过不少厉害的网文作者，对于他们来说这也很难，尤其是开始的那几年。另一方面可以逼着作者们不断突破自我。成为高手需要在没有感觉的情况下蹚过漫长的无聊和低成就感时期，蹚不过就一直是二流水平。

性格并不决定命运

“性格决定命运”这种说法本身是一种自我设限。性格、财富、知识、见识、社会关系，这几个变量都是互相影响、互为因果的。说个比较明显的，财富上升会让人的性格变得明显开朗阳光，社会关系也会变得和谐很多。我之前见过一个自卑又自闭的人，本来是个技术宅男，后来从技术转到市场，并且不知道怎么就发达了，然后变得热情开朗起来。这种热情开朗又给他带来了新的财源和关系，让他变得更加开朗。

人表现出来的各种情绪往往是一种“舒适区表现”，比如有人在陌生人面前容易慌乱，如同有社交恐惧症，但是在熟人面前却大大咧咧，他并不是有双重人格，而是担心陌生人不接纳自己。你越是担心别人不接纳你，就越不会对别人展示自己，别人对你也就越无感，越缺乏反馈，由于你缺少别人的反馈，所以就一直处于社恐状态中。

当然了，我并不是建议大家去主动治疗“社恐”，我自己尽管当了近十年的临时讲师，但依旧没彻底治好“社恐”。我想说的是，性格本身不是百分之百不可以变的，往往是一种个人经历形成的结果，如果换个工作或者行业，时间长了，性格说不定就变了。

肌肉记忆才是真记忆

一本书看完了，到底记住了多少？其实很好检验，把看完的复述一遍，能复述出多少，就是记住多少。再过几天，内容大部分都忘光了，但是其中一小部分会伴随你一辈子，这部分你在今后的日子里几乎能做到信手拈来，信手拈来的记忆就是肌肉记忆。同理，学了一门语言，有几句话一辈子都可以随时随地地回想起来。编程也一样，有些算法用得多，可以毫不费力地搞出来，稍微不常用的东西就得不断地试错，反复调试。

高手和菜鸟的差别就在于高手的肌肉记忆库里工具多得多，可以基本不出错地快速把工具箱里的东西拿出来一顿操作。所有的工作岗位都是这样，一般都有个“工具箱”，高手做的就是多练习，把这个工具箱里的内容沉淀成肌肉记忆，占领先机后去抢下一个山头。

把这个问题延伸到“心智”层面，感觉其实更明显。为啥有人能挺过各种困难，能承受各种艰难？其实就是因为经常面对这类麻烦，处理这类问题所需要的心态和技能变成了肌肉记忆，不需要刻意唤醒就能自然面对。

别参加失败者的派对

这句话原本出自美剧《纸牌屋》，我其实一直也没明白啥意思。直到前段时间有粉丝问我，说他很迷茫，因为他这些年一直关注了几个厉害的博主，那些博主都很愤青，天天抨击各种社会问题，时间久了，他也这么认为，干啥都提不起精神，觉得一切都没意义。这不快三十岁了，依旧一事无成。我突然就明白了那句话，包括我自己在内，年轻时都有这种冲动，希望这个世界能倒霉，大家一起倒霉，所以很容易关注那种博主，加入那种社区。问题是加入那种组织非常不利于身心健康，每天盯着社会的黑暗面，最后社会还是那样，可是自己却废了。

不管咋样，不要跟loser（失败者）们一起混，有些博主自己不是loser，不过要赚特定人群的钱，评论区下边总是聚集了一大堆loser，大家要学会绕开他们。人的心态是很脆弱敏感的，你本来可能对一件事充满兴趣和激情，但别人说一两句丧气话，你可能就受影响了，那种体验直逼妹子们高价买了包包之后，商家就打折促销还不补差价。

好像人类生来就悲观，对坏消息有种独特的偏好，这也是为啥大家能发现，那些席卷全网的负面案例都是“悲观预期”。我不是说不该去关心这类事情，而是说要稳定住情绪，不要被这类东西带偏了。人的所有行为本质都是在执行心智下的命令，人是没法在悲观预期下全神贯注、火力全开的，而问题是，有些事情你全神贯注都不一定能做好，如果三心二意，那就更完蛋了。

整体而言，想做好一件复杂的事，积极的情绪、良好的身体状态、深厚的知识储备缺一不可，我们生活的日常就是不断打磨这几样，别让别人影响了。

锚定15%法则

年初时不知道在哪儿看到一个说法：当你准备学点啥，如果学的东西全是新东西，大脑很容易过载，导致沮丧和失落，然后就要放弃。但是，如果学的全是你已经了解的东西，你又会感觉比较乏味。最好的状况是所学中含有15%的新东西，这样既可以维持挑战性，避免乏味，又可以防止沮丧和失落。大家可以把这事记下来，有了娃之后，给娃教东西时，可以想想怎么挖掘这个“15%法则”。

大家都有感觉，在一个领域知道得越多，学习得也就越快，因为前期啥也不懂嘛，学的东西都是新的，难免沮丧。后期存量很大了，新的东西就接近15%法则了，学起来又快又准。所以教育有两部分，前期的填鸭式教育，等到底子好了，就到了15%的快乐教育阶段，别人学得轻松，你学得苦，那是因为你俩不在一个学习阶段。

其实学霸们都是这样，他们能快速跨过前期的焦虑期，迅速进入后期的“15%学习阶段”，越学越快。我这些年招聘到好几个高手，我发现他们学习新技能的过程并不快，但是能一直在那里琢磨，每天集中注意力保证投入时间，很快就进入“15%学习阶段”了。而一些表现比较差的，看着也在学，但是每天实际投入时间太短，一直跨越不了筑基阶段，也就迟迟不能进入“15%学习阶段”。

成为高手需要在没有感觉的情况下蹚过漫长的无聊和低成就感时期，

蹚不过就一直是二流水平。


达到年薪百万需要掌握什么技能

我在某大厂干了十年（现在还在），在工作第六年的时候，工资、股票、项目奖、出差补助、周末和节假日加班双倍工资等加起来，年收入差不多过了百万。这个数听着还不错，其实也没多少，生活并不会比年薪三十万那会儿改善太多，三十万是个分界线，过了三十万之后生活改善的体验就不再明显了。年收入过了三十万元后就会有些奇怪的想法，比如赚够多少钱就退休，而且要赶在干不动之前多赚点，反正就是要攒钱。一旦有了这种想法，一年赚多少钱都不会有太明显的心态变化。

关于如何实现年薪百万，我说这么几件事，大家好好感受下。

1．单凭技术，年薪很难突破百万。当然，也有人凭技术突破的，不过比较少，而且付出和收获不成比例，单凭技术拿百万年薪，累死你，不是开玩笑，真的是要命的工作量。

2．想要那么高收入，主要是得去当领导。当上领导之后不是说产能增加了，也不是说你一个顶三个，而是你可以把别人的一部分劳动成果算成你的。不过，想当领导，你就需要得到领导的提拔，所以最重要的事就是，管理好你跟领导的关系。

你和领导的关系，一般会经历三个阶段——

阶段一：领导让你做的事越来越多。领导也有一堆烦心事，如果他交给你的事，你都能办妥，那对他的工作和生活将是莫大的支持。今后若遇到提拔的机会，领导或许就会优先考虑你，因为他还指望你去帮他更多的忙，不给你权怎么帮他忙嘛。

阶段二：领导偶尔叫上你吃个饭，唠个嗑。需要注意的是，领导私下找你吃饭，跟你单聊，说了一些掏心窝的话，你可千万不要传出去，一定要管住自己的嘴，领导的事一句都不要乱说。相信我，消息传得很快，你说的关于领导的任何一句话他都会知道。

阶段三：领导有难题找你一起想办法，比如他的领导给他安排了个工作，他不知道怎么着手去做，想让你一起出出主意。在这个阶段，你基本就是领导的自己人了，如果你经常能给出好的思路，那他将来高升后基本会带上你。对于领导来说，最重要的是值得信任且能帮自己搞定事的人，毕竟他自己又不会实际去干活。

经常去领导那里露脸、接活，慢慢建立关系，取得领导的信任。很多人从来没想过领导到底在想啥，其实领导就是想找能给自己办事的可靠人，想拉拢个小圈子，有啥事内部解决。领导力是种天赋，有些人天生就是领导，升得很快。你跟对他，他走哪儿都带着你，他一直升，你就跟着升。有些人位置高，但能力平平，很大可能就是跟着领导升上来的。

3．领导交给你的任何事，你都要竭力搞定。最好是保质保量快速搞定领导交给你的任务，速战速决，不要拖延，同时要主动汇报工作进度，不要等他问进展。如果事情一时半会儿搞不定，务必天天发日报，把自己打造成一个“杀手型”的员工。在工作中，领导一般不会给你三次机会，你最多只能出错两次。每件事办得都让领导放心，这样他有啥事就都愿意找你。尤其有时候他给你安排的事，看着很低级，其实也是他的领导给他安排的，如果你给搞砸了，让他被领导骂，那你需要折腾很久才能挽回你在领导心中的印象。

4．善于汇报工作。这个好好研究一下，多向同事学习，同样一件事，你汇报的话，可能就是说说你完善了啥功能，而你同事汇报的话，可能就会说攻克了什么难题，解决了客户什么需求，服务了多少用户，节省了多少钱，等等。听着就很厉害，是不是？你得站在别人的角度看待你的工作，很多时候大家不知道你到底干的是啥，全靠你一张嘴。当然了，汇报工作的技巧得慢慢琢磨，不能硬来，给领导留下夸夸其谈不靠谱的印象就不好了。这事存乎于心，得慢慢领悟学习，嘴笨没事，最怕的就是不仅嘴笨，还鄙视那些能说的人。

5．保持谦虚，该亲和时亲和，该严格时严格。当上小领导后不要高傲，要多请下边的人吃饭，一对一那种，掏心窝地说点话，有点诚意。留意谁干活认真又负责，重要的事让他办。当两年领导后，你在技术上可能就慢慢退步了，这时候也不要硬去钻研技术，多去跟你的领导聊，多给项目组要点好处。不能比下边的人轻松，平时上班来得比大家早，下班不要提前跑，有啥急事需要加班也在一旁陪着。要有一颗包容的心，不要鄙视周围的人，多容忍项目组里能力差的人，有的人技术不行但是有搞笑才艺，可以留下来调节项目组气氛。但是在工作交付时一定要严格检查，不要被下属糊弄，一旦下边的人觉得你好糊弄，迟早要出事。

6．关于技术。我这几年倒是觉得，如果你喜欢，做一辈子技术也没啥问题，不过绝大部分人到了三十多岁心态就崩了。注意，我说的是心态。在大厂里，每四五个人里就有一个适合做技术的，正常大学生里可能每五六十人里有一个。啥是适合做技术的呢？就是不怕麻烦，心无旁骛，做起来就跟玩似的，周末都不想回家，就想坐在公司里看代码。这种人适合做技术，其他人凑合着做，比如我就是凑合着做，做了几年，整体还不错，也没犯错误，但是确实一直缺乏一股冲劲。

大家可能觉得哪有“搞技术跟玩似的”这种人，其实多的是，大厂技术骨干基本都是这样的。人都有自己的优势技能，总有那么个技能让你做起来跟玩似的。玩出来的东西比别人绞尽脑汁做出来的都强，有些人搞技术就是在玩，非常欢乐，这种人最适合做技术，而且基本上不可能被甩开。绝大部分人做那么些年技术，后来被新员工超越了，心态就崩了。

不少年轻人人生经历少，还不了解最影响人做技术的事根本不是技术本身。说一个当初让我非常痛苦的事。我十年前刚入职，只上了两个月班，公司竟然就发了奖金，给我发了七千块，我非常高兴，后来我一打听，跟我关系最好的哥们儿，我俩一起入职，在一个项目组，他拿了三万块，那件事让我生活阴暗了好几周，那种郁闷现在想起来都难受。不过三年后，领导大笔一挥，给了我十万元的股票，但是只给了我哥们儿一万元的股票。过后没几天他就辞职了，临走还跟我说，其他人他都能忍，就是不能忍自己的哥们儿比自己多这么多。他知道这么想不对，但就是忍不了。这种事后来发生了好几次，有时候是我被打击，有时候是我打击别人，我皮糙肉厚，基本都忍了，但不少人忍不了，就走了。

很多人每两年换一次工作，一方面跳槽涨工资，另一方面总觉得自己不该是这个待遇。工作换多了，工资看着是上去了，但是其他一些资源可就没了，短期内工资比较重要，长期得依赖关系，各级领导看你都不眼熟，名单里看到你都没感觉，机会就直接跳到下一个人那里去了。

如果想在组织里迅速上升，一般要具备以下条件：

你的专业能力超强，具有对周围的人形成碾压式的优势。大厂里确实有这类高手，这种人如果愿意去做领导，还是很容易的，但很多人不愿意做，嫌麻烦。

你跟对了人，他提升快，走哪儿都带着你。这个靠运气，有些人其实很会钻营，但是运气不好，碰到的领导自己上不去或者离职了。

业务迅速扩张，几个人的小部门迅速壮大成了一个事业部，早期员工都成了独当一面的领导。

此外，还有个慢慢上升的办法：项目组里的骨干觉得待遇不公跑掉了，轮到你了。其实很多人升职都是这个原因，并不是因为他有多强，而是大家都走了，最了解业务的就是他了。不少人纳闷能不能做一辈子技术，其实在技术之路上，最艰难的不是技术本身，而是“待遇不公”，这种事经常会发生在你身上，你能忍不？那个比你技术差得多的人混得比你好，你能接受不？

所以说，收入这事往往不是跟全社会比，而是跟你周围的人比，这个最伤人，有可能你收入已经非常高了，但是你同学或者跟你条件差不多的人收入更高，你可能就会感到非常抑郁。

7．身体素质。这个问题其实最关键，不知道之前为啥没想起来。我想了下我之前跟过的几个领导，基本就是全年无休，这里的全年无休不是说他们赚钱多，所以全年无休，而是赚钱少的时候就这样，所以才能趁着年轻被提拔起来。

我刚入职那会儿，我们那边有个高手，他就跟不睡觉似的，每天凌晨一点多才回去，早上又最早来公司，非常瘦。他在高升后跟我们一起吃饭，有人问他是怎么坚持的，他说他根本感觉不到疲劳。人和人的身体素质其实属于“硬差别”，有些人真的是身体素质非常好，所以也希望大家平时要加强锻炼。

人这一生吧，看着很长，其实能打冲锋的日子就那么几年，而且人的努力是逐步贬值的，越往后越不值钱。大家想想，是不是中学时候的努力对现在影响最大？刚毕业那几年对后来影响又最大？早先那几年往往没啥钱，如果你秉承不给钱不加班的原则，也不能说你做得不对，可能你的志向就是享受生活吧，反正如果你没有过人的天赋还不使劲，想向上突破就得开外挂了。

8．程序员干不下去了该去哪儿。这个问题我也想了很多年，等我干不动了，怎么办？

十年间周围的人换了好几茬，这两年经常遇到这种问题。一部分人就跟我一样，进入各个公司的管理层，然后天天担心被开掉。一部分继续待在技术岗，这种相对比较少，原因我在上文已经说了，不是工资的问题，是心态的问题。还有不少人离开大厂后，就不想继续在大厂干了，嫌累，而且觉得这种生活没法持续，不如早做打算，于是不少人买房后去了央企、国企。工资肯定没法跟大厂比，但是工作量一下子暴跌了，整个人就轻松了，养好身体后还可以搞点副业。

我听我师父说，人到了三四十岁，可能会因一场病，人生观在一定程度上会发生改变。比如，有些人觉得既然自己随时会死掉，不如今后少赚钱多跟家人在一起；少数人觉得既然迟早会死，得在死前多赚点钱；还有不少人在得病后遵医嘱，不熬夜、不过劳，转去二线城市找个轻松的地方待着了。

我的一个小伙伴以前特别拼，技术非常强，他非常胖，一身小问题。有一天突然就辞职去央企了，收入跌了70%。他说他唯一后悔的事就是在大厂待了那么多年，应该早几年离开，这样就不用连续熬夜，熬垮身体。大家平时喜欢盯着那些大厂，其实还有无数的小厂也需要程序员，虽然工资低了点，但好在不用你那么拼命，你平时可以多跟家人一起待着。

很多东西，你现在看着可能觉得匪夷所思，但是五年、十年后发现自己竟然也走到了那一步。婚姻、孩子、自己的身体情况、老人的身体情况，这些事都会改变人的观念，慢慢地各种因素的权重就都变了。

竭力搞定领导交代的事情，善于汇报工作。

保持谦虚，该亲和时亲和，该严格时严格。

努力提高身体素质。


CHAPTER 3　起点不高该如何向上攀爬


小镇做题家的困局，为啥有才华的人却爬不上去

“小镇做题家”这个词火了，一般说的是那些出身小城，擅长应试，进而通过高考跻身知名大学的人。可是在此之后，不少人却发现人生的走向越来越不在自己的掌控之中，对生活越来越失望，于是聚集在豆瓣小组里互相慰藉。这个词后来也用来描述那些当初高考分数很高，却越混越矬的人。

用“高分低能”来直接解释“小镇做题家”实在是太简单了。就我个人所见，能力是流动的，太多人三十多岁也一文不名，然后突然间就变厉害了；也有人毕业前几年甩同学好几条街，越往后混得越差。我这些年目睹了太多身居高位的庸才，能力和水平都非常差，既不高分，也不高能，但依旧混得很好。还有不少人性格内向，按理说是“性格弱点”了，可是在现实世界里这类人当中的牛人也挺多的，且不说科技行业里内向型的人才天生有优势，我还见过几个顶级销售和私募基金经理也是内向型的。所以不能一概而论，咱们应该聊聊对人的境况影响最大的因素到底是什么。

我们回顾历史的时候也明显有这种感觉，资源禀赋、交通情况、粮食产能等，这些因素直接决定社会后续该怎么发展。

拿城市发展来说，港口城市，比如上海，沉寂千年后赶上了国际贸易兴起，就直接上位了；香港处在广州港的外延，天生差不到哪里去；处在红海和地中海中间的苏伊士，没修运河那会儿就已经很繁忙了。哪怕很多城市处在沙漠里，但如果它正好位于交通要道上，照样能发展得很不错，甩其他城市一大圈。

人也是一样的，家庭出身影响后续发展这事就不多说了，但事实上，每个人一生中有好几次重新选择点位的机会。差不多背景的人，处在不同的位置，就是会有完全不同的结果。咱们这里说的不是那种生下来是富二代、前途一片光明的人，而是说对个人而言，处在小城市和大城市的结果可能完全不一样，在相同的城市里，去私企和去当公务员结果也是完全不一样的，位置对人的影响超过我们的想象。“位置”不仅影响人的前途，而且影响人的想法和观念，甚至生活态度也跟着“位置”变。我们经常说的“富人思维”“穷人思维”，就是因为处在不同的位置而出现不同的思维。

如果把人分成以下四种——

S：顶级高手；A：正常高手；B：普通人；C：脑子不正常的人。

S级只要环境相对公平，就会成为牛人，这类人基本上干啥都能做得比普通人好。但是绝大部分人属于A或者B，而A和B是可以互相转换的。因为这两种人的差距并不大，一个普通人，被安排到一个高挑战、高压力的环境中，不断被指派舒适区以外的工作，持续几个月变化肯定不明显，但持续几年，且能顶住的话，那这个人就会强悍到让人难以想象。还有些人才智平庸，但考上了985，也是因为他在高中阶段找对了办法，拼了一把，潜力爆发，由B变成了A。

相反，如果一个人本来天资聪慧，名校毕业，前途无量，可毕业后被安排去天天填表格打扫卫生，如果他自己不想着改变，那么几年下来他也只能是个“填表达人”。再举个例子，如果一个人大学英语八级，毕业后再也没用上英语，不要怀疑，十几年后他的英语水平肯定和高中生的差不多。而一个连普通话都说不利索的人，跑到国外十来年，如果他不是躲在唐人街不出来，那么他的英语水平肯定完爆当初的英语八级高手。所以，相比大学，环境对人的塑造更持久，更有决定性。

环境会改变人的思维，而思维会进一步改变个人境遇，从而进一步改变人的思维。我有个前同事，名校毕业后回到老家，进入当地的知名通信企业工作。当时这个选择还是很让人羡慕的，毕竟从此有编制了。不过此后的几年，他就跟陷入一场噩梦似的，公司利润在下降，部门里的人为了一丁点利益抢得死去活来，一个小部门的五个人还分成三派，三年间工资不但没涨，反倒降了，最后他忍无可忍，在三十岁时终于决定北漂。用他自己的话说，反正生活不可能更糟糕了，为啥不冒一步险呢？

相比较而言，超一线城市的天花板直逼天际，大家根本没空窝里斗，每个人都活在极度焦虑中，就像每年都要高考一样不断往外榨出自己的潜力。但是这些地方又是一个接一个的圈，“环境”对人的影响更明显，你自己单打独斗到最后也有个上限，所以你需要依赖别人提拔你，对你赋能，你也需要搭别人的快车。事实上，我们一般说的“环境”，就是周围各种人对你的影响。

在一个招聘平台上，我看到不少人在抱怨自己的领导没有头脑，不知道是怎么混到百万年薪的。这种情况不排除这个员工没见识到自己领导的真正能力，不过也有可能他的领导确实没有才能，只是入职早，或是正好碰上公司爆发式的发展期，项目组变成部门，部门升级成产品线，当初那个项目组的人全成了产品线骨干，所以他也就趁势上位了。这种情况上位的领导往往地位无比坚定，就算他们能力平平，只要不犯错，当初的老领导都会护着他们，因为那些老领导也需要多年追随自己的支持者。

大家一定要有个常识，越在下层越是自由竞争，讲的是规则，越往上走，越是熟人社会。甚至打个游戏，顶级段位的那些人互相也都认识，因为段位越高人越少，越容易变成熟人社会。马太效应也是这样发挥效果的，你能力越强，帮你的人能力也越强，到最后你的整体实力就是指数倍地强。但如果你不幸加入了一个不断收缩下沉的部门，或者下沉的圈子，整体而言，你最好的结局也不会很好。

其实我们每个人都在不同的圈层中，高考可以帮你破第一层，但是接下来的层却需要通过“圈”来破。上图就是典型的“圈层结构”，每个人既在圈里，又在层里，有的圈是跨层的，有的圈上限却很低。个人奋斗往往在这些圈层里才有意义，或者说这些圈层能放大你的努力。
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很多小镇做题家其实就是通过高考破了第一层，接下来该怎么办就蒙了，没进入“破层圈”，上限也就定了。如果不调整，一辈子也就看到了头。更重要的是，太多人明知道自己的舒适区上升空间不大，想破局首先得思考如何破圈，但是因为舒适区的问题，一直不敢去做。我自己作为一个资深“做题家”，最懂那种感觉，最想通过“做题”这种熟悉的操作解决所有问题。但是，如果不懂“破局先破圈”，那最后也是耗子踩滚轮——白费力。

《绝命毒师》最后一季设置了一个剧情，老白按理说可以赚500万美元光荣退休，从此安享晚年。但是他不甘心，因为他年轻时退出了一个科技公司，那个公司如今市值几十亿美元，那个公司的存在就是对他的无限伤害，所以他想把制毒贩毒事业做大做强，最后的结果就是制毒遭反噬，家破人亡。所以说小镇做题家的痛苦，其实主要是他们曾经也是充满狼性的人，只是后来因缘际会，进入了一个静态通道，向上爬不动，陷入了无助和痛苦。

说到这里，大家也明白了，高考这个游戏跟参加工作后的游戏，玩法不太一样。高考更加单元化一些，你只要凑齐那么几个装备，就可以打倒一个大Boss，拿到奖品。参加工作后，游戏规则变得越来越古怪，甚至并没有明确的关卡和Boss，你不可能像高中一样，通过学习这一个动作就取得最后的胜利。你需要进入相对上升的行业；拥有赏识你的领导，且领导自己挺有能力，这样他升上去后才能把你也带上去；拥有不错的运气，而且你的能力还得很强，有足够的积累。你把这些凑齐了，才能每隔一段时间闯一次关。如果凑不齐，甚至连闯关的机会都没有。不少人的痛苦就在这里，毕业后闯关的标准似乎变得飘忽不定，几年过去了，当初远远不如自己的人已经发展得风生水起，而自己还在原地。

说了这么多，大家应该感觉到了，那些能往上爬的人基本上有这么几个特点：

1．有意或无意加入了一个厉害的圈，然后通过这个圈进入下一个圈；

2．所在行业在暴涨，且行业里的一部分人跟着升上去了；

3．运气特别好。

此外还有一种可能，就是有特殊的天赋。这里说的特殊天赋，不特指物理和数学成绩好，而是比较多元化，包括当主播、讲段子。事实上，我这些年有种感受，你通过上班获得提升，或者通过创业实现提升，发展得会非常缓慢，慢慢才能成为富人或者牛人，而那些具有表演特长的人可能在一两年内就超过了身边大多数的人。

当然了，这不是时代的悲哀，而是成熟社会的特点，成熟社会里娱乐性质的职业爆发会非常快，只是想发达的人多，真能发达的人少。现在很多年轻人的梦想不是当科学家，而是当明星，因为这是爆发最快的。

也有一些人，虽然天赋一般，但是对某件事充满了独特的热爱，如果有机会，这种人也能向上突破一次。热不热爱一件事非常容易判断，就看你能不能在不赚钱的情况下也可以全身心投入这件事，如果可以，那就是热爱。如果你喜欢的这件事正好能在市场上找到买家，你也很容易飞黄腾达。比如，你热爱下象棋，这类热爱找不到观众和买家，你就很难致富，因为用户群太小。但是，如果你打游戏别人爱看，那你或许可以成为月入百万的游戏主播。

从这个意义上讲，大部分时候并没有“高分低能”这回事，只是有人前期不错，后来不小心进入不适合自己的赛道或下行赛道，导致自己“停滞不前”。也可能赛道没问题，但恰好碰上了差劲的领导，他提升不了，你也没办法提升，只能一起“停滞不前”。

其实，每个人都是自己一步步走入了自己编织的困局的，想要走出来就需要自己想办法。面对不利处境，我们一反思就能明白，当初其实有过机会，只是当时被恐惧控制，选择了在舒适区待着，后来可选择的路越来越少。想清楚这些虽然不会让我们的现状立刻好起来，不过可以让我们避免今后的路越走越窄。

小镇做题家们脑子基本是没有差的，但是普遍偏保守，渴望稳定，喜欢确定性，这种想法本身没有错，只是如果你的目的是稳定和确定性，那你就要接受稳定而平庸的结果。


寒窗苦读和财富之间有啥关系

最近网上有个很火的问题：人家几代人的努力，凭什么输给你的十年寒窗苦读？这个问题我也想了很多年，有一些体悟，正好跟大家聊聊。

财富的第一因

小钱靠勤，大钱靠运。几年前听过一个大厂领导的内部分享讲座，他很感慨，说是如果现在让他应聘这家公司，他连简历筛选都过不了，现在看着手底下一群名校生给他干活，总是很感慨。而且以他的能力和见识，如果不是当年进的公司，现在就算加入了，大概率也是个普通白领。但是他加入公司早，跟着老板工作，从最开始背着投影仪去村里卖设备，到后来参加几个国际超大项目，这样一路走过来了。

他又讲了，当初为啥要来这么个只有几个人的小公司呢？主要是没地方去，他的第一选择是去政府机构当公务员，第二选择是去国企当职工。最后实在是没办法，加入了一家小公司，在他们那个年代，加入一家私企，就处于鄙视链最低端了。后来公司几次濒临倒闭，他本来想离职，但是又没地方去，当时和现在不一样，没法到处跳槽，他只好一直留在公司，结果现在干到了公司高层。

其他有些人的经历也差不多，走过来的路线充满了随机性。有个大老板，他们两口子下岗后去菜市场上班，偶尔听说卖菜的同时还可以卖二手收音机，于是跟别人一起从日本倒腾了一些二手收音机放在菜摊上一起卖，认识中间人之后又开始倒腾电视，倒腾电视发了财之后，又开始倒腾汽车，就这么做大了。

回到现在，后台总有人问我，说毕业了，可以去大公司，但他看上了一家小公司，觉得这家公司的创始人非常厉害，公司做的事业比较新，是不是可以赌一下运气。这个问题我还真回答不了。我自己当初就是选择了大公司的稳定性，放弃了小公司的随机性，后来当初让我去上班的那家小公司已经上市了，当初那几个人现在都已经成了公司的元老，我也就错过了发达的机会。

不过，如果让我再选一次，我估计还是选大公司，因为无论如何，大公司代表着机遇和稳定的一种协调，小公司风险相对太大了，几乎不可控。我本人也带有严重的“稳定倾向”，对冒险总是有抵触，不到万不得已不会轻易做太冒险的举动。

所以，我这些年有几个感触：

1．如果你没读过书，基本上只能抓住一些低端机会，卖菜、修车、开饭店什么的。如果你读了本科，可能就能发掘出稍微高端点的机会，比如开家小软件公司或新媒体公司。如果你水平更高点，就可以做点更高端的事业，比如在巨头科技公司工作过的技术骨干，离开公司后另立门户，创立科技公司，英特尔就属于这种。

2．发达是一系列选择的总集合，得在几个关键节点上都做对选择，而不是做对某一个选择，做对一件事意义不大，这也就意味着发达属于低概率事件。

3．未来整体呈现出一种强烈的不确定性，能不能发达这种事，谁也说不准，所以吧，既不要轻易自怨自艾，也没必要提前觉得自己有多厉害，很多事眼下看没啥意义，过几年回过头来看，可能会发现意义非凡，甚至有着决定性的意义。

寒窗十年和个人发展的关系

事实上，寒窗十年只是个下限。也就是说，你考上了大学，甚至考上了985、世界名校，都只代表你可以玩一些游戏了，至于能不能玩好，能不能向上突破，以及游戏本身是不是有前途，都没人能告诉你，更不会给你什么承诺。进入职场后，能不能取得成就，跟很多元素有关，比如会不会说话、责任心强不强、积不积极、有没有可靠的领导，等等。

责任心比较关键。责任心大部分是天生的，有些人做事就是负责，领导交代下去的事肯定会办妥，即便没办好也会有个合理的说法。领导们都是背着KPI（关键绩效指标）的，他们最希望看到的，就是交代下去的事情，自己什么都不用管就办妥了。能这样做到的人，领导就愿意带着。

积极也很关键。我这些年见识了太多人，发现大多数人并不积极，也不想改变自己的现状，更不想积极寻求解决问题的方式，尤其不想解决那些跟自己关系不大的问题。在学校的时候，大部分人以一种被动态势应对事情，老师让干啥就干啥，往往应对得还不错，成绩也很好。到了职场，这种态度就行不通了，工作可能会搞得一塌糊涂。其实换个角度大家就懂了，如果你是领导，你自己背着KPI，如果手底下的人超额完成了分配下去的任务，你啥感受？这种事情发生的次数多了，你是不是很信任这个人？等你升迁的时候是不是想带着他？创业也差不多，能创业成功的人，肯定是积极主动的人，肯定是人缘不差的人，也肯定是靠谱的、有领导力的人。

这些素质，就叫“心劲”，大部分人在毕业三年内心劲就被消耗得差不多了，能维持十几年的，基本没有混得差的，除非运气太差，或者能力太差，劲都使到不合适的地方去了，那也没办法。

我觉得大家在工作中提点自己的诉求无可厚非，但如果工作态度是“占老板和公司的便宜”，最后会把自己玩得很惨。这是个“相互成全”的世界，你给领导解决问题，帮他赚了钱，他才会把你提拔到更高的位置上，等到他被提拔了，他也会继续把你带着，好让你去给他帮忙，于是你的位置也就跟着上升了。相互利用的关系也是关系，人很少会背叛利益。

不过有一说一地讲，我自己一边在大公司“搬砖”，一边抽空写文章，对“上班”和“创业”都有一些体悟，创业比上班要难得多，也艰苦得多，但是稍微做成了一些，收益比上班多得多。

那些非常厉害的人，又是名校毕业，又有大公司背景，在收入上有的可能真比不过做生意的出身不高的小老板，这个不是能力差距，而是赛道的差距，你在黄土路上很难赚到高速路上的收益。当然了，一般也不会面临翻车后车毁人亡的危险。

不知道大家有没有一种感触，从初中开始，班里的学霸很少有混得差的，毕竟智力和行动力在那里摆着，但是也少有混得特别好的。原因倒也不复杂——他们发展的路线太过笔直，社会中的那些比较优的选项往往给了他们，那些选项都是成熟道路，走着平顺，但是缺乏“碰运气”的成分，使得他们的能力太过依赖平台，而且越往后越离不开平台。真发了大财的，反倒是当初那些条件没那么好，选不了“成熟道路”而去碰运气的人。

其实很多人都有这个问题，好不容易考上了名校，但是毕业后发现自己依旧苦得很，怀疑自己是不是“真正的倒霉一代”。其实不是你这代人倒霉，你们这代人里总会有一些人脱颖而出，只是不是你。也许你恰好运气不够好，或者你是个消极的人，或者你是个不踏实的人，多种因素共同作用，最终导致你个人发展受限。

整体而言，“上大学”可以理解为最廉价的上升阶梯，从一楼把你送到三楼，读了博士可以理解成送到了三楼半。但是，到了三楼你能不能爬上去，那就看你自己了。这里说的“看你自己”，有很多种意思。比如，你有个厉害的爹，能把你从三楼拎到五楼；或者你能力特别强，干起活来一个顶五个，在私企里这样的人一般会被提拔起来；或者你能力虽不是特别强，但领导就是信任你，你说不定也能被提拔；等等。

不过转来转去，其中似乎有种铁律在运作，即二八定律——不管什么环境，都是20%的人占据80%的份额，那20%的人里，又有20%占据80%。说这个不是说能脱颖而出的人很少，而是说“肯定有人会脱颖而出，只是比较少”。

几代人的努力vs寒窗苦读

寒窗苦读挺过了漫长的学校生涯，迎来的并不是终点，而是一个新的起点。单凭读几年书就想超过别人几代人的努力，那显然是不可能的。站在这条起跑线上，人生其实是进入了一条新的赛道，在这条新的赛道上，你站在起点，而拥有几代人努力的人早已出发，你想超越他们，确实有点不现实。

毕业后走上社会所面对的江湖，可以理解为无规则竞技场。高考考场不让带手机，不让作弊，因为那样不公平，但是来到社会这个竞技场，你面对的是无规则竞技，你可以找朋友，你可以全网查资料，你可以动用家庭关系，你可以调动一切你能调动的资源，来赢得这场竞技。如果在你所在的赛道上，你什么都没有，那你面对的可能就是一场单方面的KO（击倒）。

这听起来很残酷，你可能得跟拥有好几代人积累的人一起竞争，因而感到特别绝望。但也可能，你哪天突然“开悟”，跳出了这条赛道，就跟从自行车道跳上赛车道一样，冲出去，把拥有好几代人积累的人甩在身后。这个完全有可能，而且每天都在发生。

大家经常说到了三十来岁，大学同学之间的距离被迅速拉大，说的就是这事。其实不是说有人当上领导了，所以厉害了，更大的可能是他变道了，从黄土路跑到高速公路上去了。如果在同一家公司，你想超你同事十倍工资难得要死，但是如果你变换赛道，可能轻轻松松就做到了。

回到文章开始的那个问题：人家几代人的努力，凭什么输给你的十年寒窗苦读？人家几代人的努力当然不会输给你的十年寒窗苦读，但是，如果你通过十年寒窗苦读，把自己送到稍微高一些的起跑线，你的头脑已经被武装过了，而且有搞定超复杂问题的决心和方法，在毕业后依然保持积极性，踏踏实实做事，再加上有运气加持，你的前景谁都没法想象。

这也就衔接上另一个话题，经常有人在问：房价那么高，我现在工资这么低，怎么办？其实我也不知道你该咋办，不过吧，刚毕业的人总容易犯一个错，就是把人生当成一个线性发展的过程，以为在现在状态的基础上画一条延长线，就是自己十年后的状态。如果是这种状态，确实既买不起房，也超不过别人。

不过真实世界不是这样运行的，以十年为期，中间会有大量的其他因素，有的会带来负面影响，有的会带来正面影响，最后生活曲线会变成一个不确定的形状，反正不是直线。整体而言，积极乐观、能力强的人翻身机会会更多一些，至于怎么翻身，谁也说不准，每个人都不太一样，我能做的，就是告诉大家这种发展规律。

发展不是线性的，如果大家速度都差不多，你三辈子都赶不上别人那几代人的积累。但是，如果中间发生突变、变道等情况，你可能在几年内就能彻底超过别人那几代人的积累，而那些人向来有个问题，就是船大掉头难。

那到底可以做哪些努力改变现状呢？大家各自的情况不一样，要做的也不一样。就我个人而言，只要是能操作的内容平台，我现在都会去试试，万一能成呢。事实上，我这个公众号也是在一个无聊的中午突发奇想搞起来的，如今它的发展已远远超过我当初的想象了。

人总是避免让自己痛苦，所以尽量不去尝试那些成功概率低的事。多年以后回过头来看，你会发现自己错过了很多，很多事当初只要积极一些，认真一些，再试一次，结果可能就完全变了。我一直有把各种想法记录下来的习惯，这段时间翻了下以前写的东西，发现之前有过很多想法，想去做某件事，但还是被焦虑给劝退了。现在想想，如果当初去尝试一把那些成本非常低的事情，我应该会比现在强太多。

寒窗苦读可以理解为“武装了头脑”，只拥有“武装的头脑”是没法超过别人几代人的积累的。但是，如果用这个头脑去打硬仗，去尝试不同赛道上的玩法，机会还是很多的，奇迹时时刻刻都在发生。互联网的本质是“低成本获取资源池”，同时还是个“低成本分发池”，有太多的人天天在互联网上学习，但是很少有人向这个池子输出啥。你不输出你卖啥呢？卖不出去赚啥钱呢？大家好好体会下吧，我当初就是被这句话惊醒的。

互联网也是人类第一个实现了“按需分配”的地方，资源几乎无限，有人利用这种廉价资源翻身，有人彻底沉迷其中，变成别人的道具。是的，如果你在互联网上只是消费自己的时间和精力，而没从中赚到啥的话，那你就是道具。

总之，多思考，看到平台就想想自己能输出点啥；看到厉害的人就想想我有没有他那两下子；如果没有，是不是可以搞个低配版本的。时间长了，说不定你就能成功变道了。

寒窗苦读只是让你拥有了武装的头脑。

走上社会的无规则竞技场，拼的是心劲。


CHAPTER 4　国运向上，个人怎样赶上潮头


写在2021年第一天，我为什么相信中国

2020年的经济形势虽然整体比较严峻，但我的公众号运营得还相对顺利，所在公司业务也不错，尽管有点艰苦，不过结果还凑合。我在微博上发布了一个题为“你的2020过得咋样”的调查，有近1.4万用户参与了互动，结果显示如下：表示“非常不咋的”的有4036人，表示“一般般，和往年没差别”的有4110人，表示“还不错，有进步”的有5067人，表示“非常爽，最好的一年”的有489人。大家可以看看你处在哪个位置。

在2021年的第一天，我来说说我对未来的看法。还跟以前一样，我坚定地相信国家，也相信大家会克服所有困难，我们的生活会越来越好。

国家是如何从发展中状态进入到发达状态的

抛开卢森堡、瑞士那样的小国，我们来回顾下那些大国的发展史，说不定能看到我们国家的未来。

其实每个大国的崛起过程，几乎都可以分成这么两个阶段：资本积累阶段，内部整合阶段。

资本积累，好理解又不太好理解，就类似一个人攒钱盘了个小饭店，小饭店慢慢经营壮大，发展成吃饭、洗浴一条龙的大酒店。

资本积累其实就是一个“攒钱、投资、再攒钱、再投资”的过程，我们国家整体经历这个过程的时间比较短，真正意义上的资本积累过程也只有几十年。但是发达国家基本没有这么短的，类似英国那种老牌资本主义国家花了几百年才完成第一阶段，美国完成这一阶段也经历了上百年。

不过整体趋势是后发展的国家会发展得越来越快，因为技术赋能，挖掘机铲土肯定比铁锹快。

不过西方，包括日本，在资本积累阶段几乎没有例外地有一部分钱是从海外强抢的。英国就不说了，到处有它的殖民地。大家一般说美国没有殖民地，其实这个说法不太对，因为美国把抢到的地方变成了国土，再聊殖民地就没什么意思了。

有了殖民地，一方面可以掠夺，另一方面可以把生产出来的东西高价卖给殖民地。从这个意义上来讲，“殖民贸易”也是一种“出口导向”。也就是说，发达国家几乎都是通过出口来积累初期资本的，然后通过这些资本大力发展科技点，比如英国主要发展了蒸汽机、战列舰、火车等，美国主要发展了电力和炼钢，日本则专心做纺织。

但是，单纯抢钱不是长久之计，最明显的是英、美两国，资本家赚到了，但是国内老百姓陷入了普遍的贫穷，闹得非常凶。后来欧洲通过内部整合，部分国家走了社会主义道路，成功闪避了无休止的暴力革命。我们以前一直说，美国的“社会主义者”桑德斯，在欧洲只能算中间路线。

英国通过大规模向基层让权，吸收草根进入议会和政府，致力于改善工人阶级境况，规定了最低工资，禁止雇用童工，工人死了要给补助，工人老了要给养老，还要强制把小孩送去读书，这属于英国的“脱贫攻坚”。这样稳定了形势，英国一度过得还不错，要不是美国和苏联崛起，英国又被美国从背后捅了一刀，殖民地也几乎跑光了，英国大概率还可以继续这样好下去。

美国也一样，面对汹涌澎湃的抗议浪潮，资本家被迫让利，给工人涨工资，实行8小时工作制。在罗斯福上台后，国家牵头抑制贫富分化，大规模拆分垄断巨头，贫富分化在1929年达到了最高峰后，开始缓解，一直到2008年金融危机时重新回到了历史高点。达利欧(1)在一篇文章里也指出，美国现在的分裂程度和社会矛盾达到了1930年以来的最高峰。

抑制贫富分化一直不被经济学家们看好，他们认为此举违背市场原则，影响效率，不过现实是强国到了一定时候都得考虑抑制贫富分化，帮助基层脱困，不然注定走不远。用我们的话说，那叫“兼顾公平和效率”。大家其实应该也注意到了，这两年风向已经转了，“公平”的口号喊得越来越响。

回到美国。抑制贫富分化这件事最大的好处就是能制造一个巨大的国内市场，大家手里有钱才会消费，买洗衣机、旅游，美国那些厉害的发明才能铺开，只有铺开才会分摊成本，才会进一步降低价格，企业才能做大赚钱，有了资本，就可以投资继续研发新科技。

大家注意下，超级企业肯定是在生产大家都用得起的东西，如果只生产富人用的东西，一般只是名声大，规模大不了，而且不太赚钱，毕竟广告费就能压死它们。这些奢侈品企业得不断向普通人发洗脑广告，让他们羡慕富人拎的包包，这样富人才会买，买了才有感觉。

而且美国当时也是疯狂地搞基建。几套拳下来，慢慢形成了巨大的国内市场，美国是世界上第一个实现了内外双循环的国家。

说到这里，大家明白了，发达国家发展都有两步：第一步是海外贸易，第二步是发达的国内市场。这也就是我们熟知的“双循环”。

三个陷阱

从发展中国家向发达国家前进的过程中其实有三个陷阱。

第一个陷阱是“低收入陷阱”。这很好理解，就是开局时处在一个坑里，要钱没钱，要资源没资源，死活出不来，这是大部分人和国家的写照。

在这种情况下，就得别人拉一把，比如借给你点钱，让你去开个小卖铺，或者让你去血汗工厂，尽管赚得少，但是多多少少可以攒点钱；攒点钱就可以开小卖铺，从小卖铺升级到小饭店，然后到大饭店、大酒店，最后升级成带有银行功能的综合会所。

国家和人一样，有的缺才能，有的缺启动资金，有的两者都缺——但是只要缺其中一样，未来发展大概率就被锁死了。

第二个陷阱是“中等收入陷阱”。当国家发展到一定阶段时，其国内的人力资本就会上涨，且不再随便污染环境，很多企业就得寻求新址搬家了。现在大家看到很多外资企业撤出中国，但其实在过去的半个世纪里，这些企业一直都在搬来搬去，哪里的劳动力便宜就去哪里。

环境污染这件事整体符合一个叫“库兹涅茨曲线”的走势，也就是在一般情况下，某个国家刚开始发展时，环境会急剧变差；进一步发展，环境又开始好起来。英国以前几乎砍掉了整个国家的树，疯狂玩蒸汽机，几乎每座城市都覆盖着一层煤灰，伦敦更是常年被烟雾笼罩，被称为“雾都”。1952年，伦敦发生了一次严重的烟雾事件，导致伦敦交通瘫痪。据统计，当年因这场烟雾而亡的有4000多人。这次事件是20世纪十大环境公害事件之一，被称为“伦敦烟雾事件”。现在英国已经完成去工业化，环境改善得非常不错了。结合其他发展中国家的经历我们就能看出来，所有国家的现代化过程都是比较乱的，因为“现代化”要打破以前的秩序，建立新的秩序，这个过程不可能不乱。

乱一段时间也没事，最惨的就是到了“现代化”的门口，却进不去——这下好了，一直乱，又退不回去，墨西哥、巴西等国家就是这个状态。

当外企大规模撤离的时候，如果一个国家没形成大规模的国内市场，那就惨了，这个国家将处在一个不上不下的状态，外企一走，一地鸡毛。

这类国家有几个支柱产业，但国内市场太小，没法支持这几个支柱产业，又没法迭代演进，自然也就没法“先富带动后富”，国家一直不上不下，弄不好还会动荡，东南亚和南美的一些国家多是这种状况。

当然了，如果发达了，仍会面临第三个陷阱——“高收入陷阱”，因为企业和国家慢慢会迷恋上赚快钱，而且会把不太赚钱的企业和赚钱慢的企业搬到海外。

不赚钱和污染环境的企业搬走倒没什么问题，最大的麻烦是把赚钱慢的企业也搬走。类似科研行业和需要技术研发的行业，都属于赚钱慢的行业，如果这种行业也走了，那最后的结果就是少量从事金融业的人士过得高大上，剩下的人越混越差。

比如英国。英国已经没多少支柱产业了，地下洗钱业务倒是蓬勃发展，英国脱欧最大的推动力就是金融寡头们要摆脱欧盟对他们的洗钱限制。

其他发达国家也都差不多，都面临本国核心业务外流、经济金融化等问题。对比我国的情况，很明显现在我国在搞外贸的时候，已经在布局未来，不断地进行国产替代，投资基建，这样等外资开始撤离的时候，我们自己的内需也上来了，互联网基建也都搭好了，正好开始搞互联网。我们现在马上要面对第三个陷阱。

我对我们能安然跨过这第三个陷阱很有信心，因为我国对金融的态度相对比较谨慎，而且一直在鼓励科研，这一点是自下而上的。更关键的是，我国政府是能控制住银行的。众所周知，对于企业来说，最重要的就是银行的支持。能控制住银行，国家就能从根本上控制产业的走向，就像韩国、日本。我理解通过这两年的试探，国家越来越坚定了搞高端制造业的决心，这一行业既可以稳定就业，也可以持续向上攀升。

到底什么样的社会才是有未来的

说了这么多，大家其实也慢慢感觉到了。

简单讲，一个社会能发展，第一关键的要素是“需求”，也就是购买力。我们说国家起步要搞外贸，后来要发展内需，本质都是“需求”。搞市场经济，最关键的就是卖的东西有人买，这样才能循环起来。出口导向，是为了让老百姓富起来；扩大内需，也是为了让老百姓富起来。两者本质是一码事，都是让人手里有钱。有了钱才有购买力，国内开的饭店有人去，研发的芯片、电池、电动车有人买。只要有人买，企业就能回笼资金，就可以迭代起来，不然再好的产品研发出来也没什么用，一锤子买卖。很多厉害的发明被创造出来后就被束之高阁，主要是因为没什么用，卖不出去。卖不出去的发明就没法迭代，再厉害也得闲置着。这是我国后续发展的难点，但也是我国最大的优势。巨大的市场就是我们真正的武器，接下来我们就是要不断深耕这个市场。

一个好的社会肯定是让精英发挥优势的社会，这也是早年中国精英往美国跑的一个原因。不过这些年随着中国实力的提升，这一点也补上了。众所周知，中国有产品经理一年收入能达到令人惊叹的两个亿，技术强悍的大学生一毕业收入也能达到年薪一百多万元。激励只要足够，人才就能发挥出优势。同时要照顾落后群众，我一直不觉得这和“尊严”有什么关系。我一直觉得，基层有无数厉害的人，只是他们的才华被淹没在了无休无止的日常工作中，照顾基层，就是给所有人机会。而且，让基层慢慢富起来，本身也是扩大国内市场的一部分，某购物平台几乎是一夜之间爆火，本质也是它独自杀入了一个处女地。

与此同时，要培养越来越多科技含量高的公司。归根结底，国家之间的竞争最后都要落实到公司之间的竞争。当然也不能说“培养”，伟大的公司都是自下而上演化出来的。中国铺设了天量的互联网基础设施，自然而然演化出了世界上最能打的互联网企业。

其他领域也一样，中国有海量的国内需求，自然而然会涌现出强悍的企业，比如通信领域的大爆发推出了华为，使得它在手机领域也成就卓著。现在全球最大的手机制造商三星在中国基本卖不动，也跟我国本土企业的科技含量越来越高有关。

整体来说，深耕国内市场，提高科技水平，抑制贫富分化，完善市场秩序，打击资本投机和恶性的那一面，这些方法

没什么问题。而且如果能长期坚持，未来可期。

大家应该也看出来了，市场经济的规律在超级公司那里越来越不适用，传统那种“完全竞争的市场”在很多领域并不存在。那里都是超级公司的天下，比如芯片、互联网、通信、铁矿、石油。

这些领域每个国家都只有几家巨头在控制着。这些巨头的想法，可能就是这个国家接下来几年在这个领域的进展，不干预能行吗？如果一个国家顶尖的公司躺着吃垄断红利不搞研发了，那这个国家在这个领域可能很快就要落后了。

这些年经历过这些事，大家可能觉得现在形势不是太好。不过应该学会用“迭代”和“进化”的思路来思考问题。治理腐败，脱贫攻坚，芯片研发，技术进步，甚至我们自己日常的工作，其实都可以用这个思路来思考。比如我们做软件，第一个版本都比较简单，然后慢慢往上加功能，一点点精细化，迭代那么几轮，看着就非常精细、非常受看了。这也是说要“保持初心”的原因，出发后不要忘了方向，朝着一个目标反复迭代几轮，一切都会好起来。



(1)　瑞·达利欧（Ray Dalio），世界头号对冲基金桥水基金创始人。


曾经人才流失严重的我们是如何赶上的

这个问题已经困扰我很多年了。作为一个早熟的年轻人，十几年前第一次碰上这个问题的时候，有种深深的寒意，觉得这个国家不会好了。毕竟很多高端人才去了欧美，欧美只会越来越强，而我们缺乏人才，会不会一直被锁死在低位上？那时候这类问题根本无法想清楚，不过生活还得继续，不然还能怎样。如今十几年过去了，整体形势比我想象的要好得多，我也期待这篇文章能引发大家进一步的探讨。

人才是流动的

之前说过一件事，是我们公司的创始人说的。他说在他毕业那会儿，谁会想去一个初创的小公司啊，当时大家的梦想是去当公务员，当不上公务员，那就去国企当个正式职工，搞个铁饭碗。像他这种读了大学，最后进了个初创公司，给人的感觉就是大材小用了。不过这么多年过去了，当初进国企的那批人普遍也就那样，尽管整体比较稳定，但没有特别大的发展，而他们这些当初被认为是大材小用的人，反而在市场化大潮下干得风生水起。

事实上大家围观一下，大部分成功的团队都是在搏杀中前进、在残酷的竞争中成长的，经历变成经验，经验再变成策略和心智，反复迭代，普通人在这个过程中也能爆炸式地迅速成长，厉害的人会迭代式地成长得更快。

反过来，最高端的人才去了稳定的环境，做螺丝钉性质的工作，很快就“螺丝钉化”了。早期去往海外的那些人才，基本都进入大公司这样的稳定环境中变成“螺丝钉”或者搞科研了。其实观察下现在的情况我们就能看出来，国内最优秀的毕业生往往也倾向于去大企业上班或者去科研机构，这些机构最容易把人练成螺丝钉。当然了，我在这里不是说不该去大企业，毕竟我自己现在也是在大企业里。我是说系统在上升期伤亡大，但是容易涌现英雄，这些英雄的初始条件比较差，但是环境把他们逼成了神。

也就是说，“强人”本身是流动的，大学毕业那会儿你可能非常牛，但是毕业后多年从事低挑战、低强度的工作，大脑皮层慢慢固化。在所有的固化里，最可怕的其实是“大脑皮层”的固化，人慢慢开始变得保守，不再冒险，不再尝试任何可能性，否定认识范围之外的一切事物。在系统的稳定状态中，大家更容易找到自己的位置，尽量少去冒险，但是这个过程会消磨人的激情，锁住人的进取心，最终使人变得只在乎自己的一亩三分地。也就是说，环境和个人是一种相互进化的关系，上升期的环境会塑造强人，而强人会推动环境进一步上升。

所以，即使优秀的人走了，只要组织还在前进就不怕，因为“前进”本身会塑造强人。在好的环境里，高手能持续涌现出来，而且是源源不断地涌现。

中国的人才选拔一直都是“海选”模式

全世界的教育体系分成德国模式和英国模式。

德国模式强调的是每个人均等的受教育权，把所有人都强制送进学校，大家用同一套教材。这种模式的弊端就是成本特别高，因为既然国家要求每个人都同等接受教育，就对应要有巨大的教育支出。这种模式整体不太关注学生个性什么的，强调的是训练和选拔。有点像军队，每个人都得达到23分钟跑5千米的标准。一般后发展国家基本是采取这种模式。这种模式认为人生是场马拉松，你跑得快、耐力强，就可以脱颖而出。如果你耐力实在不行，那也跟着跑几圈，总比不跑强。

英国模式强调的是“释放”。也就是说，如果你是天才，你很快就会脱颖而出；如果是一般人，那就专注做自己，强调的是个性和自由。这种模式认为人生就像一栋摩天大楼，每个人都有自己的位置。你也不用焦虑，做你自己就可以。这种模式可以让人少一些焦虑，多一些从容。

很明显，德国模式适合改善社会整体土壤，是后发展国家的最爱。尤其适合工业国家，这类国家需要大量的有一定科学基础的人口。英国模式适合培养天才，领先国家比较喜欢。这也跟欧洲古代培养神父的模式有关，欧洲有些像我们的清朝，选几个脑子好的去学校抓学习，而不是大家一起学。

德国模式对世界影响极大，东亚国家基本上都采取德国模式。这种模式最大的好处就是，如果人口基数大，能选拔出海量的优秀人才，而且源源不断。

从某种程度上讲，我国当初顶着巨大的财政压力采纳了德国模式，也为后来的一切打下了基础，中国年轻人的识字率和科学素养在全世界范围内算高的。

在过去几十年里，中国培养了巨大的人才库，毕业后到市场上搏杀，自然会进化出新一批的顶级人才。说起人才，大家第一反应是科学家，这个理解就狭隘了，相比较科学家，更重要的是企业家和政治家，如果技术不能转变成市场需要的东西，往往一文不值。

中国如今在商业和政治层面并不比西方弱，但在科技方面还稍逊一筹，主要也是因为中国之前主要的问题不是创新，而是先追赶。比如你得先吃饱，然后谋求富裕，等钱充足了，再搞点别的，争取领先什么的。

大概在2008年之后，中国的形势慢慢好起来了，这几年开始布局未来，从2017年全球R&D(1)经费投入来看，我国和美国在科技方面的投资马上就要持平了。这也是这几年越来越多的博士在美国学完后选择回国发展的原因。

事情正在起变化

我发现，在20世纪90年代到2010年左右，卖掉房子移民国外的那批人，发展得特别好的非常少，大部分是开出租车，开个超市。发展得稍微好点的，组织个施工队，或者做家庭医生（台湾同胞多一些）、移民中介、房地产经纪人（主要服务对象是华人），反正海外华人多，需要大量的人相互服务。

这几年国内互联网大爆发，一些高智商的华人在海外模仿国内做“野生app”，比如“野生滴滴”“野生饿了么”，其中有些人做成了，发展得还不错，其他人就发展得相对一般了。

国外，尤其是北美，有个明显的特点，就是人少，所以你在国内钓鱼经常什么都钓不到，到了那边一挥竿就能钓到，说不定还沾沾自喜觉得自己有这方面的天赋，实际上是因为那边人少鱼多。

但换个视角，人少也会变成这些地方的明显缺点。比如，因为人少，有些生意就没法做，这也就进一步限制了发财之路。如果大家跟我一样经常跑海外，就能看到，美国和加拿大以及欧洲那边，华人女性当超市和商场售货员的非常多。男性在发达国家做生意的话，基本上集中在中餐馆、超市、施工队，后来使得这些行业的竞争都加剧了。

我听到的最残酷的一句话是：这些移民国外的人在国内的时候买东西消费都是不看价格的，去了那边多多少少都抠抠搜搜的。那边赚钱通道少，迟早坐吃山空，所以大家都得悠着点。

在这个过程中通过留学出去的人，经常是读完博士定居美国的，发展得基本都不错。这些人本来就是我国的精英阶层，他们在哪儿都不会太差，但是爬上去的也非常少，有玻璃天花板一说。这些人混到中层的比较多，混到上层的非常少，职业生涯经常是一眼望到头的。

在2010年之前，出国的人绝大部分还是希望留在国外的，回国的往往是没办法留在国外的。

我有一年去法国，认识了一个女生，2000年左右北大中文系毕业，后来去法国留学，当时宁愿待在法国卖香水都不回国，这个工作月薪大概是3000欧元，购买力相当于六七千元人民币（不能直接用汇率换算）。

倒也不是要对别人的选择说三道四，不过同行的几个年轻人都说如果留在法国，必须比国内的收入高得多得多才行，比如他们在国内有两万元的月薪，在法国得一万欧元以上才行（法国月薪达到一万欧元绝对属于非常高的高薪了），以弥补离开家的痛苦。

在2010年之后，留学生内部出现了很大的分歧，分出来了“回国党”，他们是坚定要回来的，出去就是为了回来，出去的目的就是学习，将来要回国上班，而且这部分人越来越多。根据我国教育部公布的2018年我国留学人员情况统计，相比2017年，我国留学归国人数增加了3.85万人，增长了8%。

更重要的是，国内慢慢地有了承接他们的条件。我以前认识一个美国的生物博士，他跟我说，他2004年毕业的时候国内没有一个能给他工作岗位的公司，只能去大学，不过那时候大学对这个专业也不是太重视，所以他就留在美国制药公司了。

现在国内的研究条件慢慢开始变好，也有了更多的商业公司能接收这些研究型人才，研究经费也越来越充足，这个趋势非常明了，相信今后会有越来越多的人才优先选择国内。

不过话又说回来，博士相关专业除了少数几个跟市场匹配外，也就是研究方向正好和公司利益相匹配，才会出现新闻里报道的花上百万元雇用一个博士去公司搞研发的情况。在一般情况下，博士们都得去大学之类的地方，以致现在很多领域的博士过剩。

这也是现在越来越多的博士出去做科普相关的工作的原因。我跟某科普大V关系不错，经常开他玩笑，他以前就是中国科大少年班的“神童”，后来不再做科研工作，去做科普工作了。

我们以前是追赶态势，所以对创新要求低一些。今后慢慢还是要往“引领创新”方向发展，创新不是以前那种一拍脑瓜灵机一动，而是持续地研发和不断做技术突破。

我知道那几个知名的大公司，基本都在高薪雇博士们搞“预研”，也就是技术储备，今后估计越来越多的大公司会意识到这一点。只有大家都开始花钱去投入研发，对人才才会有需求，人才回国才有地方去，不然就算他们想回国也没地方去。

我国后续想持续发展，或许也只能走这条路，而且扩大研发还有个好处，就是增加高收入技术工人的数量。我们前文反复说过，有钱人的钱大部分都消费到海外或者在国内买资产了，只有年入十万元到三十万元这个阶层的人才能带动内需。从这个意义上讲，我们最近两年被各种“卡脖子”，长期看来可能不是坏事，至少打消了一部分人的幻想，从学界到企业界，今后都得有自力更生的决心和行动。

这七十多年来，我们就这么艰难地走过来了，有句话是这么说的：回头再看，所有的困难都是奖赏。也希望再过一些年，我们眼前的困难也都是奖赏。

大部分成功的团队都是在搏杀中前进。

经历转化成经验，经验再变成策略和心智。

反复迭代，普通人也能做到爆炸式成长。



(1)　R&D（Research And Development），指在科学技术领域，为增加知识总量，以及运用这些知识去创造新的应用进行的系统的创造性的活动，包括基础研究、应用研究、试验发展三类活动。国际上通常采用R&D活动的规模和强度指标反映一国的科技实力和核心竞争力。


两百年来的技术追赶之路

我看了“腾讯科学WE大会”直播，其中提到我国在通信领域已经达到了世界顶尖水平。我觉得有必要简要说一下这两百年间我们是怎么落后的，现在又是什么态势。

西方的崛起

中国在古代领先于全世界这个事实没什么可说的，但中国具体是什么时候被西方超过的呢？

我不引用咱们国家自己的说法，引用伊恩·莫里斯的。他是斯坦福大学的教授，经常被人说成是“种族主义者”和“白人至上主义者”，就连他自己也认为，西方大概是在1750年追上了东方。(1)

那么问题来了，西方做了什么事情使得他们快速赶上了东方呢？

这个关系链现在主流学术界已经捋得很清楚了。

首先是发现了新大陆。西欧人在新大陆又发现了大量黄金、白银等贵金属。

如果单纯发现大量钱并不是好事，有点像银行给大家印发了大量货币一样，好在当时东方比西方发达得多，西方可以拿着这些钱去东方购物，在这个过程中慢慢提升生产力。

西欧人拿到美洲的黄金后，当时在今菲律宾、马来西亚一带买香料，在印度买棉布，在中国买瓷器和茶叶。在这个过程中，西欧越来越富，慢慢也可以投入扩大生产。

正是因为贸易，中国和西方的沟通和交流非常充分。中西方在火器方面基本没有代沟，戚继光的队伍里就大量装备了火器，明朝边军也有大量的火器，甚至明朝和日本在朝鲜的那场战争中，双方都大量装备了火器。

不过当时冶炼技术不成熟，枪管里有大量的气泡，无论东方还是西方，火器都出现了严重的炸膛问题。那时候每次开枪都跟赌俄罗斯轮盘似的，膛一炸，半边脸就没了。明朝工部每年都会生产大量的火器，但是边军并不喜欢用，这些火器经常是堆在仓库里。戚继光的《练兵杂纪》，大家有兴趣可以去翻翻，里边讲了这些事。

中国进入了清朝后，四境安稳，视野内的敌人都能打得过，所以大清彻底失去了改良武器的动机，就好像一个人住在一楼就没有动机去装电梯一样。

但是西方不一样。欧洲大陆被几条山脉和大河切割开来，形成统一国家非常困难，碎了一地的几百个国家打来打去；各国因为市场、宗教、殖民地打成一团。为了在战场上取得胜利，各国不断升级武器，改革军制。谁武力强，谁就可以有更多的殖民地，既可以向殖民地倾销工业品，获得更大的财富，又可以让殖民地的人充当劳动力。

所以西方在扩大工业产能和增加大炮口径方面的比拼越来越激烈。这种竞争让各国绞尽脑汁，不断研发全新技术压制其他国家，并且设计了复杂的选拔机制，选拔最高端的人才到国家科学院去研究新技术，国家开出赏金悬赏各种创意来解决各种问题。

而在中国，火枪被发明出来后经历过四次关键改进，但由于清朝对火枪没什么需求，就一直没继续改进，从此，大清的火器也就停留在了明朝水平。多说一句，中国古代发明的是黑火药，可以放烟花，也可以用在枪炮上，一直到拿破仑战争、克里米亚战争、美国南北战争和英国布尔战争，欧洲陆军都是使用黑火药作为枪炮弹药。随后发明的“无烟火药”，完全是另一种东西，效率高，残留物少，现在的枪里都是用这种火药。

一般说的科学精神，也是在这个时段出现的。技术人员的地位和收入越来越高，大学也开始大量介入研究科学技术。在那之前，大学主要是研究神学的，科学属于非主流。大学里都是些神父，美国成立哈佛大学、耶鲁大学的时候，这两所学校的主要职能还是神学院，是培养神父的。

而且西方跟中国相比，有个明显的不利方面——人少。这本来是劣势，但正因为此，西欧倾向于用机械和工具来解决问题。中国往往能增加人力就不增加技术，越来越多的人力被投入到土地上，边际产出越来越低，黄宗智提出的“内卷”这个词正好可以描述中国当时的状态。

由于没有海外扩张和军备竞赛，中国对技术需求一直不高，技术人员的地位也上不去。

这很好理解，一个精通人工智能的高手到了我们老家也一文不值，但是在北上广等一线城市，却可以拿到上百万年薪。本质都是需求，一项技术或者一个人才到底有没有价值，跟市场需不需要有决定性关系。

在地理大发现之前，欧洲的技术人员也没什么地位，只是随着对技术工人的需求越来越大，这些人的地位也水涨船高。

西欧的这个发展过程非常漫长，又持续了上百年，不过这是个“积跬步以至千里”的过程，尽管进展缓慢，但它有个“从量变到质变”的特点。慢慢地，西方在下边这些领域的进展越来越明显：

海上定位越来越准确（经纬度测算，不断改进六分仪、星图、象限仪、望远镜等航海工具）；

生产工具做了大量改进，比如纺织机、蒸汽机，都发生了质的变化；

作战装备越来越专业，随着不断改进冶金技术，枪械炸膛现象也越来越少，后来又增加了膛线。随后又很快发明了“雷酸汞”，它对武器的影响是决定性的，从此撞针在子弹屁股上敲一下，子弹就飞出去了。

终于，在工业革命之后，机器挖煤、机器运输、机器纺织兴起，人的工作变成了驾驶、操作工具就可以输出比自己亲手干多几百几千倍的工作量，人类也就进入了一个新纪元。

等到下一次东西方相碰撞，已经到了鸦片战争，中国已经全面落后了。

科技进步的真正动力是什么？

通过上文的描述，大家也看出来了，对利润和战争胜利的需求是技术进步的关键。

就比如对一个人说，上班是为了实现公司的价值，升华自己的个人价值，估计对方没什么动力，可能还会觉得灌输这种思想的人是傻子。但如果跟他说，只要他好好上班，三年实现在北京买房，五年实现财富自由，那这个人是不是干劲十足？

科技的进步也是这个逻辑。研发技术本身是很痛苦的，要承受艰苦的研究过程、巨大的不确定性，以及投资打水漂的可能性，如果没有足够的激励，没人会去做。只有研发科技会让人和组织有收益的时候，大家才会投入巨资去做。

科技、贸易、战争，它们本质是一个正反馈循环，三方纠结进化。

科技可以提高战争和生产效率；战争可以抢殖民地扩大势力范围；殖民地和生产增加财富；财富又可以反哺科技。

航海、冶金、火药和天文等技能点，又是为了服务上边的那些业务，所有技能点都是为了解决实际问题而设的，最终目的无一例外是利润。所有人都渴望能通过改进技术提高效率进而分一杯羹。在这个过程中，无论是各国科学院还是民间技工，都发挥出了巨大的作用。

工业革命时代改变世界的三项技术，“珍妮”纺织机、改进的蒸汽机和火车头，都是基层技术工人的成果。这些本来出身寒微的人通过创新彻底改变了命运，瓦特、爱迪生这些人后来都成了超级巨富。

此外，国家研发和民间研发，军用和民用，一直都交织在一起。我举个例子大家感受下。

众所周知，对粮食产量影响最大的是农药和化肥。可以毫不夸张地说，农药和化肥的出现让人类人口暴涨，改变了世界格局，成就了现在的局面。

但是农药有个关键原料，也就是氨。农药的生产需要大量的氨。氨本来是从硝酸钠当中提取的，但产量一直上不来。直到德国化学家弗里茨·哈伯反应过来制氨的关键是氮，而空气中不都是氮嘛。于是他通过复杂的技术，利用空气中的氮气和氢气直接合成了氨。

不过德国研究氨的合成最初的目的并不是支持农业，主要目的是快速生产硝酸铵，一种烈性炸药。随后第一次世界大战爆发，欧洲战场打成一团。德国疯狂生产硝酸铵，装炮弹射向英法阵地，法国的很多人就是在硝酸铵的爆炸声中被撕得粉碎。顺便说一句，2020年8月4日黎巴嫩大爆炸，起因就是2700多吨硝酸铵发生爆炸。

也正是这个原因，哈伯得了个“战争化工之父”的名号，估计哈伯也很无奈——拜托，我本来是想种地来着，怎么就成了战争化工之父。战争结束后，这种制氨技术被用在了种地上，果然农业产量大增，这项技术也就成了改变人类历史的几项关键技术之一。

哈伯后来因为合成氨获得了诺贝尔化学奖，不过全世界都在谴责他在战争中干的缺德事（倒也不是他干的，只是他确实参与了）。他的夫人因顶不住压力自杀了，所以哈伯一生抑郁寡欢。

不过氨在客观上改变了世界，从那以后，人类可以少数人种地，大部分人脱产去干别的。据说在那之前，全世界有一半人在种地，之后只需要三分之一。但到现在，世界范围内粮食的分配是相当不均衡的。

后来的原子能和计算机的发展同理，本来都是军事技术。美国搞原子能计划的目的是研究原子弹，计算机是用来计算导弹弹道的。这些技术都是过了很多年后才转化成了民用技术。我看腾讯搞的那个科学周里有个“科学探索奖”，也是着重奖励这种前瞻性的科研成果。

现在我们该做些什么？

转来转去，大家也看清了，技术的进步本质是源于对利润的渴望。

最明显的是美国，天上掉下的三块蛋糕，它全接住了。

美国建国时只有大西洋东海岸那一条线，在接下来的上百年中，不断向西蚕食掠夺土地，直到领土横跨两个大洋。众所周知，土地是财富之母，美国在这个过程中获得了第一桶金。

这部分红利吃尽之际，两次世界大战开打，半个欧洲的财富都跑到了美国。

世界大战还给美国带来了巨大的科技红利，大半个欧洲的科学家都跑到美国去了，美国也就有了第三次科技革命。

美国一直以来是鼓励竞争，对私产保护得比较好，美国很多发明家成了富豪。当然了，并不绝对，比如特斯拉就被爱迪生整得很惨，但这属于私斗，也没办法。

好在技术本身有个扩散效应。如果大家和我一样是做软件系统的，就知道一件事：面对一个难题，很多时候最难的不是研究过程，最难的是确认方向。如果你告诉我哪个方向是对的，那可能已经解决了30%的问题。

这也是很多博士痛苦掉头发的原因之一。对于那些理工科课题，包括博士生导师在内，大家其实并不知道你做的那个研究是不是死路一条，研究三四年发现根本走不下去的情况太多了。

经常一个难题可能日本、欧洲好几个团队都在研究，各自突围，大家谁都不知道谁能出成果，只能是硬着头皮往下走。如果大家不理解，看看新冠疫苗的研发就知道了，全世界好几个团队都在研究。从现在来看，我国研发的疫苗还是很不错的。

西方现在的科研水平依旧领先于中国，客观上提供了这样一个路标，很多技术我们没掌握，但是只要让我们知道对方是从哪个方向上突破的，就已经解决了最麻烦的问题。有这个逻辑在，追赶就容易了很多。

再加上摩尔定律基本已经到头，其他国家也发展不动了，相当于它们蹲在终点附近等咱们。这既是好事又是坏事，好是因为我们肯定能做到，坏是因为全人类层面的屏障就在眼前。

而且美国的研发体系有个特点：政府主导的研发占小部分（主要是各研究所和大学），大部分研发是工业界自己进行，各家公司根据各自的需求决定研究方向，尤其是大公司，比如苹果和波音，都有巨大的研发团队。

这种模式曾经发挥过巨大的力量。因为企业自己在市场上摸爬滚打，知道市场最需要什么，所以它们要牵头做研发，这样将来产品到了市场上才能卖得出去，资金才能回笼，下一轮研发才能开启，从而完成一个正反馈。而国家在基础科学，或者一些非常复杂又不太盈利的课题上发力。

这一点我国也一样，就拿腾讯来说，且不论它拥有巨大的研发团队改进产品，它这些年在科技上的投入也非常大，腾讯的“科学探索奖”，前期就投入了10亿元启动资金，2020年获奖的50位青年科学家每人将在未来5年内获得腾讯基金会总计300万元的奖金，并且可以自由支配这笔奖金。希望其他公司也能把这件事做起来。

这种从企业到国家主导的科研方式，就是一般说的“自下而上”。我还在研究所搞科研的那几年，我国也提出了“产学研”。这个概念直观的意思就是企业、大学和研究所要加强合作。在2018年全球各国R&D支出排名中，我国在科研上的投资已经仅次于美国了，但美国在科研方面的投资超过了中、日两国投资的总和，领先地位依旧很明显。用一个美国人的话说，“美国这个国家一直都是一群天才带着一群白痴”，大家千万不要被他们最近的惊人操作给迷惑了，接下来道阻且长。

我国在有些领域已经在向尖端冲刺。《日本经济新闻》在2020年1月3日连发了三篇文章，他们发现在30项前端技术中，中国在23项中占据首位，如钙钛矿、单原子层、钠离子电池等；美国拿下7个第一；日本未有斩获。

也就是说，在有些领域，美国虽然依旧占据优势地位，但是我国目前的成绩也很亮眼。

此外，跟美国相比，我国还有一个巨大的优势——研发成本较低。不过这一优势给人的感觉是我们的人力不如西方的人力值钱，非常让人伤感。

比如我认识一个在思科做管理的小伙伴，几年前他的团队的规模和我这边的差不多，员工水平他那边还不如我这边（相同的一个功能，我们解决了，他们没解决）。我俩讨论了下，大概估算美国那边的成本折算下来要比中国高四倍以上，如果把加班也算上，这个差距大得没谱儿了。

我隐隐约约有种感觉，美国在科技上的投入比中国多一倍，可能到最后被人力成本给抵消得差不多了。

现在加班、成本低这类话题不太能提，但后发国家确实没什么别的办法，技术不行只能靠体力补，用一代人的努力把技术水平提上来，让后代子孙活得轻松一些。

大家肯定纳闷，同样端个盘子洗个碗，在西方怎么能比在中国多赚那么多？我去了一趟一下子就明白了，说白了，就是美国精英搞出来的高端技术从全世界赚到了钱，他们花出去的钱多，给他们提供服务的人赚得也多。所以，我一直觉得各国在发展过程中没有轻松的，大家看看日本、韩国的发展历史就知道。不过现在有不少企业明显是滥用“996”，很多工作根本没有必要，也绝对不应该强制执行这种工作制。

美国现在有个趋势越来越明显，即金融资本对“快钱”越来越迷恋。这倒也正常，毕竟技术进步的主要动力就是利润和战争。

资本研发技术的目的也是增值，如果有更好更快的赚钱地方，他们才不会去折腾技术，毕竟技术研发周期太长，前景不明，收益也不稳定，哪有搞金融赚快钱过瘾。

这些年金融资本最爱的事其实是变成国际游资，去放高利贷或者去资本互炒，毕竟这些事来钱快。这也是为什么我国一直对金融管制得这么严格，就是为了防止科技还没上来，资金就被用去放高利贷了。资本不关心社会价值，只在意是否能快速获取收益。

最明显的例子就是波音，波音是美国工业王冠上的明珠，这两年发展疲软了，究其原因，是波音在研发上投入太低，业务大量外包，把钱都花在回购股票拉高股价讨好股东上了。美国很多企业现在都有这个问题，既值得我们深思，又值得我们警惕。

我查了下《2019年全国科技经费投入统计公报》，发现我国政府和企业的比例差不多也在2:8。这个投资非常关键，我举个例子大家就知道了：在咱们国家还没研发成功心脏支架的时候，国外企业要多少我们就得给多少，毕竟是关乎性命的医疗产品。但是一旦技术研发成功，国产能够替代进口，心脏支架直接从一万多元跌到了几百元。其他很多产品也一样，人家就是欺负我们生产不了，要多少钱我们都只能接受。

所以说技术突破这事本身不仅仅关乎技术，更是攸关性命的事，价格越便宜，就越能救下更多的人。我看新闻说我国马上要迎来一个心脏手术高峰，说明很多人需要做心脏手术，由于之前心脏支架太贵一直没做。

其他领域也一样，在成果研发出来之前不仅是人家要多少你得给多少，你还得看对方的脸色。

还是希望其他公司能够像腾讯一样，一方面在自己的行业里做到领先，最好能到海外开疆拓土；另一方面承担起社会责任，加大科研投资力度。

毕竟避开内部竞争比较好的出路，一是提升科技水准，二是向海外拓展。

看了“腾讯科学WE大会”的直播，我有个明显的感觉，现在好多研发真的非常烧钱，投资这些研发，各国和参与的那些公司真的需要有巨大的决心才行。

有人写文章说在芯片问题上要慎重，言外之意依旧是造不如买。其实放到十年前，他们的这种说法显然没什么问题，而且各国各立山头确实是效率最高的选择。

不过过去这几年的情况已经让大家逐渐认清，“科技无国界”本来就是一句空话，只有当我们自己拥有了某项技术，或者拥有了替代品，我们才能够挺起腰杆说话，不然随时会被扼住喉咙。

我当初刚参加工作的时候，听一个做语音识别的技术专家的讲座，那时候中国在这方面还是很弱的，他说看到差距心里不爽是正常的，不过也应该庆幸，因为这说明还有可做的事，正好是成就功与名的机会。如今那位专家已经做到这方面某家知名企业的高管了，那家企业也走到业界领先的水平了。

我国现在已经有了全产业门类，只要企业和国家专注技术投入和提升，先个别领域领先，再少数领域领先，然后多数领域领先，再向尖端冲刺，持续发力，未来可期。



(1)　伊恩·莫里斯在《西方将主宰多久》这本书中提到，1750年左右，英国企业家率先使用蒸汽和煤炭，从此世界发生了翻天覆地的变化。


CHAPTER 5　立足当下，看清未来发展趋势


为了提高效率和公平，近几年越来越明显的发展趋势

最近有点想法，想跟大家分享下。这里谈的这几条，即使不在近期发生，趋势也几乎不可避免。

无奈的选择

如果大家是在最近几年刚参加工作的，可能对猝死这件事感受不强烈，而像我这种参加工作十几年的人，就明显感觉到风向变了。

在我刚毕业那会儿，人力部门在招聘时公然问：我们那里往死里加班，你能加班不？所以那几年猝死的事虽然时有发生，但很难引发类似2021年年初某购物平台那样的轩然大波。

同样地，近两年出现了一大堆新词，什么“内卷”“后浪”“打工人”，不知道大家注意到没有，网络上对这类问题的反响越来越大。

仔细想想，其实这都是人们意识和社会层面整体转型的过程，社会正在从无规则自由竞争向“公平”转换。以前是洪荒状态，需要开拓者。为了激励他们，条件是无规则、高收益，赚到就是你的。

把这个逻辑扩展下，扩展到现在的猝死问题，大家就能发现，其实是一码事。

企业是社会发展的动力，但是如果完全不设限，它们什么事都干得出来，毕竟很多企业都以逐利为主。打工人被KPI给约束着，职业经理人也有自己的盈利目标，在目标面前，道德规则都被弱化了。

各地这种魔幻事情非常多，事实上再过十几年，回头看现在整个互联网行业的“996”，可能也觉得魔幻。不过那些年中国缺的是效率，缺的是一日千里。一万年太久，只争朝夕，恨不得在几年内就赶上西方上百年发展的进度。

在这种情况下，只能尽量把资源集中到那些强人手里，让他们肆意发挥。事实上，你甚至不需要“赋予”，自由竞争那么一段时间，最后的稳定状态就是一小部分人拿走了大部分资源。

这样发展到一定程度，如果不加约束，财富几乎会不可逆地流向一些人，经济好的时候富人们大赚，经济不好的时候他们赚得更多。

比如有报道称，美国的富人自新冠疫情暴发以来资产大增值，前650人掌握了4万亿美元的财富，8个月时间总计增长33%以上，是底部1.6亿人持有财富的两倍。目前，美国最富的650位亿万富翁总财富有4万亿美元，较2019年3月份激增了1万亿美元。

社会反思

这两年能明显看出来，社会开始重新反思，尤其是年轻人们开始反思。反思的声音越来越大，在这两年彻底形成气候，舆论开始大反转。

如果放在以前，有人可能会说中国人仇富。但其实这两年目睹了美国人的表演，大家也看出来了，其实哪儿都差不多，并且欧美那边的麻烦更大一些。

甚至拜登上台后，列了七个政府工作目标，其中就有弥合社会矛盾——地主家也碰上麻烦了。大家没法一直容忍一贫如洗，也没法一直容忍巨大的贫富差距和毫无希望翻身的社会现实。

这几年我有个感觉，不知道准不准，现在做电商的说马云好的越来越少，主要是那个直通车越来越贵，很多企业每年赚的钱，基本都交了直通车，但是如果不买直通车的流量，最后也赚不到钱。有种感觉，电商消灭了一部分中间商，自己做上了中间商；消灭了一部分线下房东，自己做上了线上房东。这玩意儿的本质是房东们集中到一个公司名下了。

当然了，我们在这里不是讨论对错，我们讨论的是一个社会现实。对于现实来说，对错并不重要。我看一些自由派知识分子骂老百姓无知，说老百姓缺乏他们那种先进的商业精神。这就好像说你掉进了一个坑，你得自己想办法爬出去，而不是破口大骂这个坑的存在有问题一样。

现在的现实就是全世界都掉进了这个大坑，几乎没有一个国家的老百姓对这事满意的，并且在互联网的推波助澜下，人们的怨气更加巨大。达利欧去年连续写了几篇文章总结过去几百年的历史，其中提到，过度消费与借贷、财富和政治鸿沟扩大之后，如果稍有不慎，它的内部紧张局势可能会从可控走向革命或内战。

从第二次世界大战后至今，世界经历了七十多年的总体和平，局部战争的态势，以至于大家忘了一件事，在整个人类历史上，战争和动荡是常态，现在这种稳定和繁荣反而不是，达利欧的话也不完全是危言耸听。

以前中国有不少知识分子笑话欧洲搞福利养懒人（我也笑话过），但这几年慢慢了解了，那些国家并不是天生爱折腾这个，而是社会发展到一定程度，社会矛盾太大，只能想办法减少内部冲突，缓解矛盾。欧洲在过去几百年中走在世界的前边，所以提前走到了那个状态。

其他国家迟早也会面临冲突激化的情况，需要大家都去思考怎么解决。尤其现在的形势又大不一样，网络会无限放大情绪。比如大家听说什么郁闷的事，本来以为只有自己一个人郁闷，现在上网一看，发现很多人都在谈论这件事，很多人跟自己的想法差不多，郁闷就可能变成愤怒，稍加煽动，愤怒就会变成暴乱，比如“阿拉伯之春”。美国前段时间的黑人“零元购”，暴民冲击国会山，本质都是网络放大情绪后演变成了线下冲突。

没有网络的话，很多时候大家都不太明白自己的社会定位。比如美国人，他们发现工作不好找，如果放在以前，肯定会首先从自己身上找问题；现在有了网络，他们发现不只是自己有类似问题，从而意识到这是全社会的问题，在这种情况下被人一煽动，怒火顿时就上来了。

不过从现在的情况来看，单纯的福利社会并不是彻底的解决方案。欧洲那边也有不少麻烦，比如欧洲科技在20世纪八九十年代之后基本陷入了停滞，税收太重，大量富豪出逃等，这也非常值得大家深思。

还有日本，有个很奇怪的事。几年前我跟日本一家公司的客户打了很长时间交道，他突然说他要离职了，今后没法合作了。我非常纳闷，说：你们日本人不是不跳槽吗？老板也不随便开除人，你这一把年纪了，怎么这么激进，还学上小年青了？

他说我说对了一半，日本是不会随便开除员工，所以很多企业都用高工资养着一群老人（日本有个奇怪的事，有些老人特别有钱，但同时开出租车的、便利店里打工的，也有很多是老人，日本的老人财富分化也很严重）。

为了避免将来养一堆老人，很多企业不愿意随便雇人，毕竟一旦雇了将来不好开除，所以企业选择大量录用非正式员工，就跟我们这边的“外包人员”似的（现在我国大公司也在大量使用外包人员）。

他们这些非正式的员工平时和正式员工没差别，但稍微有点风吹草动，就会首先被辞退。我这个合作客户的起点出了问题，从大学毕业一直是非正式员工，现在很为未来担忧。

日本现在消费低迷，负利率，社会一片死气沉沉，有种说法认为，如果控制不好，东亚国家都会相继陷入日本那种状态。日本是高位横盘，其他国家可能没到高位就横了。

对未来的一些思考

那将来怎么办？

其实我也不知道。我现在想到这么几点，可以作为底线来思考。

首先，各个阶层承担的义务应该是接近或者相同的，避免搭便车。我们知道，全世界的纳税主力都是中产阶层，因为收富人的税非常难。

但一件事很难，不代表就不去做。如果一个人总是挑生活中容易的事来做，用不了几年就会变成一个废物。一个机构或者组织也是一样，更得去做艰难的事。

如果有些税比较难收，就不去收了，专心收好收的，这其实就是一种不平等，最后变成谁守法就欺负谁。

可能有人要问：如果收富人的税他们跑国外去怎么办？多简单的事，如果你征税征到别人根本一毛钱都赚不到，那人家可能就要走了；如果别人赚到的钱大头能自己留着，跑了就是损失，他为什么要跑？

此外，核心地段的房价直入云霄，为什么能这么高呢？难道是因为这些房子的砖里都掺了金子？当然不是了，是因为那些地方周围往往有最好的基础设施，医院、商场、娱乐设施、学校等，有了这些配套设施，房价不但高，还会继续涨。

那问题来了，这些设施是拿谁的钱建的？当然是国家财政的公共开支。虽然是公共的，但便利主要被周围的住户占了，甚至推高周围房价的收益也被这些住户独占了，这合适吗？

大家都应该思考下这类问题。很多问题都是先有共识，然后才会有进步。共识就是力量。

其次，降低贫富差距本身不是个道德问题，而是个经济问题。

现在形势已经很明显了，接下来我国肯定是以内需为主。如果贫富差距太大，少数人控制太多财富，剩下的人没钱，自然没法去消费，也就谈不上拉动内需。

毕竟有钱人很少会买国产车，也很少会消费国产便宜些的衣服，大部分钱都用来购买海外奢侈品。酒是个例外，所以大家批评茅台也不太合适，有钱人不消费茅台就会去消费那些贵得没谱儿的洋酒，消费茅台反而是肉烂在锅里，而且茅台看着贵，跟那些洋酒比起来还差得远。

而且，由于收入曲线影响，收入越高的人，其实日常开支在收入中所占的比例可能是越低的，剩下的收入都用来投资，购买资产什么的，反倒是进一步推高了资产的价格。也就是说，他们的钱对内需提振影响非常小。

反而是普通人构成了消费主体，消费的也是我国生产的东西。我国现状是奢侈品消费世界第一，同时消费品市场却极度依赖海外，说明有钱人大量在海外消费，普通人的消费力却没那么大，尽管外贸依存度已经下降，但是依旧太过依赖海外。

此外，包括那些以平等著称的北欧国家，初次分配也没有多公平的，它们也是通过二次分配才压低了基尼系数。只是它们压得有点太低了，反而在一定程度上影响了社会活跃度。

不过最重要的，还是“发展的机会”。

有人认为：

社会财富归根结底都是人创造的；

一个自由的人创造力才能充分发挥；

每个人的自由发展是一切人自由发展的条件；

很多人不是没才能，而是太穷，束缚了自由，没自由就没法发展，只能一辈子当生产线工人，自然就不能去发挥天赋，比如做画家、小说家、物理学家；

一个贫穷的社会会束缚所有人的自由，有贫富差距的社会会限制大部分人的自由，也就会限制社会财富，注定是没前途的。

贫穷最大的问题不单单是贫穷本身，而在于贫穷会束缚创造力。在这种情况下，大多数人的天赋也就发挥不出来，既没法创造财富改变自己，也没法影响周围人的生活。

正因如此，所以“扶贫”是一件意义深远、怎么夸都不为过的事。

抛开高大上的词汇不谈，扶贫工作最大的好处是通过一定的投资，让贫困地区的经济转起来，即把各地的禀赋利用起来，毕竟种地、养殖、旅游、光伏，总有一个能搞出点名堂来。修一条公路，或许当地经济就能被激活；修座水库，或许就能出来千亩农田。“扶贫”能把基层贫困群众从坑里拉出来，释放生产力。

而且通过搞经济，把相关经济运转知识和外部世界的模样传递到贫困地区，这样扶贫就是一只看得见的手，把他们捞出来，不至于被整个社会越甩越远。

这也是为什么当美国《纽约时报》说中国花了7000亿元搞扶贫不太划算的时候，下边一群美国人说：人家中国帮贫困人口脱贫不划算，我们把钱给军火商然后把别的国家炸个稀烂就划算了？这就叫公道自在人心。

这也是我强烈支持扶贫的原因，长期来看这事功德无量。

2020年发生了一件事，长期来看可能影响深远——中国发行了一批负利率国债，被欧洲疯抢了。

所以，大家在说“没有好的投资机会”的时候，多想想现在是“负利率时代”，投资机会本来就变得稀缺，全球范围内的增长时代要结束了，今后就是“微增长”时代，很多之前没注意到的矛盾都会被激活，“公平”的呼声今后肯定会越来越高。

不过这也不是坏事，如果协调好了，效率和公平本身并不矛盾，正如我在上文说的，降低贫富差距，提高基层收入，本身就是在提振内需，调和社会矛盾，这本身就是一件能让各方都受益的事。


为什么说电动车是我们的未来

我从几年前就一直觉得电动车是汽车行业的未来，当时为了表示态度坚决，还买了一些电动车的股票，持了三年，现在都涨了很多。慢慢地，“电动车是未来”这个想法会越来越普及，并形成共识，最终席卷社会。

当然了，几年前我聊这件事的时候，不少人反对，说我胡说，电动车不是未来主流。现在再提，也有人反对，不过已经寥寥无几了，毕竟现实已经很明显了，反对的声音越来越小。

可能大家要问了，这里的“未来”到底是多远，五十年还是一百年？没那么远，顶多十年八年。我为什么能这么确定呢？因为中国需要它，世界也需要它。

“托卡马克之父”阿齐莫维奇说过一句话，当人类需要可控核聚变的时候，可控核聚变就会成为现实。电动车也一样，当大家迫切需要它的时候，就会拼命研发，很快也就出成果了。

那么问题来了，为什么我们这么需要电动车呢？

发展电动车成了共识

首先，我们一直以来有个显而易见的问题——对海外石油依存度较高，虽然一直说要降低对海外石油的依赖度，但是往往事与愿违。

原因也不复杂。随着中国经济持续发力，工厂开工、老百姓开车，都需要大量的油料。而随着中国汽车保有量位居世界第一——是的，你没看错，中国汽车保有量确实位居世界第一了，对石油的依赖度已经打破“十二五”规划的红线，冲到了70%红线以上。

依赖石油倒也没啥事，但是不能依赖得太严重，这样容易陷入被动的局面，也就处在了危机之中。有些东西我们可以不用，但得有后手，防止别人借那些东西来整我们，毕竟这个世界的本质还是丛林社会，傻白甜基本没什么活路。

我们知道，曾经有国家把自己的命脉押在了石油出口上，所以油价下降，该国顿时外汇不足，日常物资补充不上来，到处排长队，民心动摇，很快就崩了。

所以我们必须在替代品上下巨大的功夫，这也是我国大力抓住“可控核聚变”的科技点的原因，并且已经着手在全世界布局稀土金属矿，因为无论是现在电动车的电池，还是将来的核聚变原料，都需要大量的锂和稀土金属（电动车的发动机要用稀土金属，核聚变原料“氚”的合成要用到锂）。我国缺石油，但是不太缺稀土和锂。一旦可控核聚变实现，人类慢慢会摆脱石油依赖，但是需要大量氦和稀土，非洲将会取代中东成为地球上最富的地区。现在大家是不是有点明白了布局非洲这事并不简单？而且非洲还有超大型铁矿，我国也在那里有投资，将来可以摆脱对澳大利亚铁矿的依赖。如果中国实现汽车完全电动化，就可以大幅降低对石油的依赖，因为石油只能从沙特和俄罗斯那么几个国家往中国运。电力的来源途径就比较广泛了，比如光伏、水电、风电和核电，中国巨大的西部腹地也就有了用武之地。

现在搞光伏的隆基股份的股价已经涨上天了，给它供应部件的几个厂家的股票也涨上天了；还有企业家筹了33亿元在搞光伏玻璃。大家都看出来了，光伏将来发展会越来越猛。中国在发展光伏方面有优势，我们有大量的高原地区，甘肃、内蒙古、新疆等地，千里无人烟，正好搞光伏。还有青海格尔木的光能电塔，等等。

而欧美一些大企业这两年也在大力开发电动车，不少国家已经出台了时间表，要彻底停了燃油车，因为它们有个“环保”的神话。中国企业目前对环保感受还不深，但欧美那些大企业是很认真的，一点都不开玩笑，就跟中国人面对“落后就要挨打”时一样严肃，甚至丰田的崛起也跟它的环保意识有关。

就这样，全世界形成了要发展电动车的共识。

我们必须在传统汽车工业之外找机会

上文提到了，我们现在的汽车保有量位居世界第一，但是很多时候是“为别人做嫁衣”，每生产一辆汽车，国外企业就赚一次钱。道理不复杂，因为燃油车的发动机和变速箱有接近天际的技术堡垒，我们突破困难，各种技术专利也都是别人的。在燃油车领域，我们就像长工似的，累死累活搞生产，最后大头让欧美赚了。这里说的“燃油发动机、变速箱突破不了”，不是说研发不出来，而是说不给我们研发机会。任何产品在研发初期花费都比较高昂，大家回忆下前几年电动车的价格就能明白，特斯拉刚出来那会儿，续航只有300千米，售价却要10万美元。燃油发动机也一样，如果我们自己研发，刚开始肯定是一个质次价高的产品，大家不买，企业回笼不了资金，没法改进，也就没法继续突破，永远落后于人家发展了上百年的那些发动机。更重要的是，人家已经用专利把几乎所有可行的路都封死了。其实发动机还好，我国在柴油机上多少有点地位，变速箱就基本无解了，复杂到了极点。

我们前期走了一些“技术换市场”的弯路，滋生出一堆躺在那里等技术的寄生虫——市场交出去了，技术却没发展起来。所以现在发展电动车，就有先天优势，毕竟电动车大家都处于相同起点，我们在尝试，国外也在尝试。专利也都处于空白状态，现在那些很贵的部件，大家一样贵，一样要改进，燃油车非常复杂的变速箱直接废弃不用了。

而且中国市场大，买电动车的人多，只要能卖出去，企业就可以不断改进研发。比如1966年出生的王传福，大学学的是冶金物理化学，1995年下海创业，开始研发电池，不仅一直没被西方甩开，还很快就成了业界领头羊。如果他当时去研发燃油发动机，就很难做到业界领先水平，因为壁垒太高了。这里还得介绍一个东西，叫“工业学习曲线”，意思是生产得越多，成本就越低。电池、电动车和充电桩都是这样。

正如大家学习什么东西，用得越频繁，掌握得也就越熟练，越不需要用脑子就可以做。比如我们吃饭不用考虑如何使用筷子，高级工程师写复杂的算法也跟我们吃饭似的，谈笑风生间就可以写出别人看一个星期都不太懂的东西（这个不是瞎说，而是软件大神的常规操作）。从这个意义上讲，现在大家说的那些问题，什么电池续航、单价太高，本质都是“生产得太少”，只要生产得多、卖得多，市场规模足够大，就会激励更多的人才去解决复杂问题。举一个简单的例子，我们前文说过，电动车最大的成本在电池，随着电池的不断改进和发展，电池这些年的价格走势是怎样的呢？十年暴跌了近90%！接下来这十年还会继续跌。

现在看着很复杂的问题，会吸引一大群天才去攻关，可能很快就被解决了，在科技领域，这叫“对人不对事”。同样的问题，一批人可能死活解决不了，换个人立刻就解决了。这也是硅谷和华尔街都愿意给大神级人物开出天价薪水的原因。我国也有年入上亿元的产品经理，“一人顶一千”这种情况在科技行业比比皆是。所以大家不要担心电动车那些固有问题得不到解决，只要市场规模不断扩大，迟早会得到解决。

几年前有个同事重仓电动车股票，他说了一件事：如果你相信电动车是未来，那就不用担心那些乱七八糟的问题，每个问题都会开出赏格让天才去解决，所有问题都会被攻克，我们只需要相信这一点就可以了。如今他靠这个理念基本实现财务自由了。

所以我现在每次看到有些媒体感慨“电动车很难解决×××问题”时就感觉：拜托，你眼里的困难是别人眼里的悬赏令，到边上去感慨，不要挡了别人的路。我们一定要有个常识，在自由市场里，需求是第一位的。只要有人肯花钱购买，任何困难都会被解决。这是企业的一个机会，用自己的市场培养自己的车企和供应链，这将是百年难得一见的机会，如果这次错过了，那就再等一百年吧。在这次电动车发展的大潮中，比亚迪让我比较吃惊。我们知道，电动车比燃油车简单得多，就那么几部分，电池（电池成本占到40%）、电机、电控。比亚迪在电池方面一直都保持在世界前三的水平，毕竟是做电池起家的，那个电控，比亚迪现在也完全做到了不再依赖海外进口。

你可以说比亚迪做得不够完美，但没法否认它是国内汽车领域投入研发最认真的公司，也是目前为止取得成就最高的公司。毫不夸张地说，在百年的汽车产业历史里，几乎没有其他中国企业达到过比亚迪现在的高度。

自动驾驶和电动车是天生一对

除了上文说的，我一直还有个感觉，好像自动驾驶跟电动车一直都在一起提，是不是它俩之间有什么千丝万缕的联系？

这段时间我专门问了一个师兄，他是国内的自动驾驶算法大牛，他给我解释了下。他说因为现在的主流自动驾驶测试主要是在燃油车上，不过他们业界一直觉得，将来跟自动驾驶结合得最好的，或者说跟软件结合得最好的，应该就是电动车。

这个问题倒也不复杂。电动车是靠电来控制电机的，整体结构比燃油车简单得多，精细化操作和响应方面比燃油车要强太多。如果说燃油车的控制精度是个普通尺子，那电动车就是一个游标卡尺，非常精细，反应也快得多，天生适合软件控制。有种说法说电动车的响应速度是燃油车的十倍，天生跟软件搭。

现在软件和车结合得还不太明显，但用不了几年，一辆车就跟一部手机似的，嵌入了无数的代码和其他模块，而且这些模块都需要大量的电力，所以电动车天生适合“模块化”。

从这个意义上讲，未来的电动车跟传统车最大的差别是模块化可编程。如果说传统燃油车是个诺基亚塞班系统，那电动车就是苹果系统，似乎塞班系统的高端手机也跟苹果手机有点像，但又完全不是一个物种。

将来大家慢慢会发现，电动车与其说是车，其实更像一部智能手机。它扩展出来的东西会越来越多，车的属性反而会被淡化，正如手机的通话功能已经被淡化一样。这也是为什么那几个做智能手机的巨头也要研发电动车——从基因上讲，它们跟电动车的血缘关系比传统燃油车的公司近得多，特斯拉诞生于硅谷，而不是汽车制造业的传统中心底特律，就是这个原因。

大家看特斯拉就能看出来，特斯拉卖车就跟不准备赚钱似的。它确实不准备靠卖车赚钱，它是要赚软件包的钱，这就非常像苹果了。而且大家注意下，现在纯硬件公司的股价都低得可怜，未来的趋势是送硬件，卖软件和广告。换句话说，产品甚至可以免费，用户就是他们的产品。

说到这里，大家可能有个疑问：我国引入了特斯拉，会不会影响我国的企业？直接说结论，演化几年后，最终会形成一种均衡格局，有一家或几家企业特别大，还有几家小的。其实看看手机市场就知道了，苹果再厉害，还是有很多人不喜欢它，只用安卓；丰田再厉害，还有一堆其他车处于各种生态位。因为你不可能打动所有人，你也不可能占据所有生态位。

消费品市场跟社交软件不一样，社交软件是高度趋同的。比如你自己装一个奇怪的app，最后你和谁都联系不上，因为别人没有装，你只能装回大家都在用的那几个。但消费品市场不存在这个问题，总会形成一个多强并立的格局。

而且电动车市场发展起来后，会带动其他一大堆边缘系统，比如华为这两年在搞的那个激光雷达，华为以前搞通信的时候对光电技术研究很深，现在自动驾驶领域有了需求，花时间做了一番改进，通信领域和汽车就联系到一起去了。所以，只要中国控制住产业链，那挑战者和竞争者肯定出在中国，还有周边配套也都在中国。

很多事情都是经过漫长的积累，然后一飞冲天的，前期发展是线性的，后期发展是指数级的。无论是产业还是技术，都是到了一定程度就会发生一次翻天覆地的巨大变化。电动车其实也一样，经历了前些年的漫长积累，眼瞅着现在到了质变期，市场和技术的爆发就在眼前。

还是希望我国的企业这次争点气，拿出赚慢钱的定力来，专心投入研发。现在形势也很明显了，着急赚快钱，不专心搞技术的，很快就会被踢出去，连慢钱都没的赚。

比如这段时间又传出，国外因为疫情影响，汽车芯片生产受到重创，随后影响就蔓延到了国内的汽车生产行业，现在我国汽车行业也出现了芯片短缺的情况。

每辆智能新能源车上都有上百枚芯片，关键领域芯片，比如感知、控制、计算、安全等，几乎全部被国外企业垄断，中国企业的自主研发率不到5%。在这种情况下，不但钱被国外企业赚了，而且一旦它们断供，中国企业就跟着出现产能崩溃。

不过唯一亮眼的又是比亚迪，因为它从2002年开始就在这方面进行研发，现在在相关领域已经掌握了全套的设计和制造技术，基本不再依赖海外。希望我国的其他领域和企业也能够走出自己的路，不再被人卡脖子，也不要给别人做长工。


被热议的“内循环”到底是什么

开启这个话题前，我们得先了解一个关键问题：到底什么是“过剩”？

当前全世界都面临一个难题，就是产能太强，生产出来的东西卖不出去，产能天天过剩。产能过剩导致了一系列问题，甚至资本主义世界周期性的危机，本质也是周期性过剩。这可能和大部分人的直觉反差很大，因为大家一般觉得东西不够才会出现危机，生产太多怎么会出现危机呢？

躲不开的“过剩”

首先大家得搞清楚一个关键问题，这也是我经常引用的一句话：你希望有五个老婆，这叫需要；但是你只养得起一个，这叫“有效需求”。

同理，老王想要苹果全家桶，BBA（奔驰、宝马以及奥迪）各来一辆，两个超模保姆，大平层，天天米其林，各种潮鞋，天天逛两趟SKP（高档百货商场）。

但是上边说的这些老王都负担不起，只买得起小米手机，那他的需求就只是小米手机。在市场经济的话语体系里，如果“买不起”，那你就只能低调些。

产能也一样，看着似乎是天量的，但如果大家都买不起，或者其他原因导致不需要这些东西，那就是产能过剩。

不过，这样一来问题变得更加奇怪了，能生产出来，怎么就卖不出去呢？

有很多种原因，最关键的是下边这个。我们捋一遍在资本主义世界里的一个标准生产流程，大家就知道是什么原因了。

假设地球是一个村，里边有资本家黄四郎和一堆村民。黄四郎有个厂子，他雇用村民们生产自行车、脸盆，建造房子等生活必需品，将来卖给村民。

如果这些商品价值100万元，这时候就有个分配问题，如果黄四郎自己拿20万元，给员工们分80万元，合理吧。

合理是合理，不过问题来了。员工们的80万元无论如何也买不完黄四郎100万元的产品，而黄四郎也不可能把自己的20万元全花掉，富人在消费品领域的消费比例一直都不高，他们看着花钱猛，但是消费占收入的比例可能远远小于穷人。

也就是说，最后剩了20万元的产品无论如何都卖不出去。你可能会纳闷：就不能给工人们发110万元的工资吗？当然不能！如果给工人发110万元的工资，那资本家赚什么？

所以说，只要商人逐利，就会有一部分收益不被用于消费，就有一部分对应物资卖不出去。这就是过剩。

从英国引爆了工业革命那一刻开始，这个问题就如影随形。英国人用蒸汽机生产了天量的物资，各种床单、被套、刀子、叉子、毛绒玩具等，但是英国本国工人的工资非常低，无论如何也消费不了那么多的物资，富人又不可能把赚到的钱全花了，所以多余的工业品卖不出去就成了个大问题。那怎么办？

只能卖到海外去。现在大家知道为什么英国拼了命地在全世界找市场了吧？为了打开大清的市场，英国不惜跋山涉水远渡重洋，发动两次鸦片战争侵略中国。

因为只要资源足够，英国人生产工业品的潜能是无限的，最麻烦的问题就是卖不出去。这也是英国打下印度后，一下子变得很厉害的原因，因为印度既是英国的原料产地，又是英国的工业品倾销地，一举两得。等到印度不再跟着英国混，英国也就现了原形，变回小岛国去了。

既然每个国家都面临过剩问题，如果把整个世界理解成一个村，最后总会有那么一刻，村里所有人的购买力也买不完工业品。所以产能过剩，东西卖不出去，厂子倒闭，工人们更没钱，更没法消费，然后就全球经济危机了。

那有办法解决吗？

也不是没有。美国人想出来给普通老百姓贷款，让他们借钱去消费。好处是危机被延缓了，问题是出现了新的更大的危机，大家借钱太多还不上，引发了金融危机（2008年金融危机）。

按照这个逻辑往下聊，大家就能发现一个关键问题：就算有外部市场，产能依旧迟早会过剩；完全“内循环”，也容易出现问题。

我们显然知道这个道理，所以我们的原话是“经济内循环为主、双循环促进发展的新格局”。也就是说，外部市场不能没有，但我国长期太过依赖外部市场，今后也要提升内部市场地位了。

什么是内循环？

其实直接解释内循环没什么意思，我举几个例子，大家就知道了。先说一个不是内循环的例子，也就是第二次世界大战前的德国。

德国在第一次世界大战中伤了元气，欠了一屁股债，日子也没法过了。尽管工厂什么的还在，但政府没钱去买原料。工厂开不了工，工人没工资，市场循环不起来，整个国家越来越颓废。不过好在美国人来了。美国人给了德国大笔贷款，于是德国工厂有钱买原料了，重新开工了，然后生产出来的东西一部分德国人用，剩下的大部分卖到了美国。

这种情况下的德国，就是典型的外向型经济体，生产的东西主要卖到海外。

随后1929年经济危机爆发，德国出事了。因为美国那边也大规模破产，美国人没钱买德国的东西，德国工厂也跟着没法开工了。德国大量的工人失业，绝望之下，把希特勒推上了总理之位。

希特勒当时想出来的一个策略就是扩大军工。国家发行国债，把筹到的钱投资给军队，让军队去向企业订货，这样空闲产能就被调动了起来。扩军倒也不稀奇，全世界都在扩军，而且这正是凯恩斯经济学的精髓。问题是钱从哪儿来？希特勒也有办法，不是已经扩军了嘛，枪在手，随后的事大家都知道了，先打劫了捷克，然后是波兰，然后法国、苏联。

大家看出来了吧，德国就是个典型的“外部循环”的国家。生产出来的东西自己消费不掉，只能卖到海外。一旦海外出事，东西卖不出去，就是大规模失业，一点办法都没有，只能转向军工。武装后的德国战争机器就可以去海外打劫，这样就形成了一个新的“外循环”。

接下来我们说一个接近内循环的例子，就是美国。

美国人很早就意识到了，想可持续发展，关键是搞一个庞大的内部市场，生产出来的东西尽量自己消化，这样才能摆脱对外部市场的依赖。比如福特，它就是这么理解这个问题的。它的员工工资很高，它一度指望自己的员工将来买自己的汽车。

这个想法是好的，但到了实际操作阶段，也就是美国在大萧条爆发前，资本家血腥无比，往死里压缩工人工资，动不动就对要求涨工资的工人进行镇压。而当时的美国政府其实就是资本家的马仔，不仅冷眼旁观，偶尔还帮着资本家镇压工人。美国当时工人的整体工资上不去，自然也买不完本国生产的物资。

当时全世界都指望把自己的商品卖到别的国家去，或者卖到殖民地去。比如，美国当时就热衷于把物资卖给中国，中国的地主们有点积蓄，就很欢乐地购买西洋玩意儿。大家在民国剧里经常能看到的那种绿台灯，就是美国生产的。

在这个背景下，美国其实也有外循环，也需要把生产出来的工业品卖出去。等到全世界所有的市场全部挖掘干净了，资本主义世界天量的工业品也就没地方卖了，又出现了严重的过剩，再加上股市崩溃，引发了美国史上最大规模的大萧条。

我刚才提了，德国正是在这次危机中开始转向军工来吸收产能的，那美国怎么办？

美国和德国的思路有点像，又不完全像。我们教材上说罗斯福搞“以工代赈”，也就是政府借钱搞基建，吸收产能和促进就业。

不过这远远不是罗斯福政策的全部。罗斯福后来被评为美国历史上最伟大的总统，美国人用FDR来称呼他，在美国只有那些深受爱戴的人才有这个待遇。如果你以为罗斯福只是搞了点“以工代赈”，那就太肤浅了。

罗斯福真正厉害的地方，在于他很超前地意识到，整个社会如果想稳定运行，必须得搞出一个庞大的中产阶层来。通过提高工人工资和福利保障，把社会从之前的“金字塔”造型变成“橄榄球”造型。

所以在搞基建的过程中，罗斯福大刀阔斧地拆分自由主义时代的那些工业和金融巨头，而且对大企业开始征税，搞转移支付，给工人阶级提供保障，提高工人工资。

当时工人和资本家冲突严重，罗斯福一改以前政府保护资本家的态度，果断地站在工人的一边。在那个著名的《社会保障法》的听证会上，有人高喊这个法案是从《共产党宣言》第十八页逐字抄来的。报纸上说他要把资本家做成烧烤。为了跟资本家对抗，顺便打击黑社会，罗斯福充分向FBI授权，也就是从那个时候起，美国FBI权势雄起几十年。

1929年美国经济危机爆发的时候，是国家贫富两极分化最严重的时候，0.1%的人竟然拿走了全社会25%的财富。90%的人分全社会16%的财富，老百姓没钱消费，可不就经济危机了？

但从罗斯福开始，美国出台了一堆法案，致力于缩小贫富差距，通过各种措施来调整收入结构。从那以后，富人的财富占比一路走低，美国慢慢涌现出一个庞大的中产阶层，政府还强制搞养老金，避免民众老无所依，让大家放心消费。这种趋势一直持续到里根上台，美国重新大规模搞自由化，社会越来越分化，到了2008年发生了金融危机。

众所周知，国家介入经济发展肯定会影响效率，所以曼昆的那本《经济学原理》上来就聊提高最低工资水平对经济不利。

不过政治家理解问题更加全面一些，因为社会追求的不仅仅是效率。从理论上讲，纯粹的物竞天择的社会效率最高。如果都不去照顾老人，让每个弱者被自发淘汰，效率会更上一层楼，但那样社会很快就会陷入崩溃，更别谈效率了。

事实上，欧洲的福利制度正是起源于革命运动风起云涌的俾斯麦统治时期的德国。俾斯麦搞这套福利制度的初衷就是稳定社会，防止德国社会在一波革命中灰飞烟灭。

不过单纯的分配并不能解决问题，还要把蛋糕持续做大。在这方面，美国其实做得最好的事情是“国转民”。

什么意思呢？

进入20世纪之后，明显出现一个问题：技术越来越复杂，难度越来越高，如果私人部门搞研发，就算急死也搞不出多少来。比如影响了整个20世纪的几项关键研究，原子能、计算机、互联网和基因工程，都是以国家的力量集合各种资源搞出来的，并不是什么市场经济的伟力。

不过市场经济真正的能力在于把这些技术变得既廉价又平民，让大家都能用上，最后国家通过税收回收了投入，企业通过雇用高收入员工拉高了社会就业率和工人收入，社会效率也得到大幅提高。

美国通过高效运用市场经济规律的一系列操作，成功从巨大的工业国，变为拥有一个巨大内需市场的工业国，实现了真正的内外双循环。

只不过到了新千年之后，问题发生了大变化。大量的美国企业变成了跨国公司，搬到了海外。相应地，美国逐步空心化。这也造成了现在美国社会的极度分裂。

我国的艰难转型

上文说了那么多，其实大家也都看出来了，要把“内循环”也做起来，本身是个系统性工程，非常复杂，而且不是在短期内能搞定的，很可能要到二十年后回头看才能明白现在这个政策的意义——正如现在的房地产政策情况。

为什么说这事复杂呢？

比如，单纯提高工人工资，确实是会增加消费，但会损害我国产品的海外竞争力。如果给企业减税，企业订单没增加，突然账上多了一笔钱，它会给员工涨工资吗？可能会，不过从历史经验来看，企业的第一反应基本都是去买套房囤着，这样反而推高了房地产价格。美国那边减税后会去回购股票，来推高股价。

那如果给中产阶层减税呢？

中产阶层又分成好几等，比如年收入60万元以上的也是中产阶层，年收入5万元到10万元的也是中产阶层（美国那边的定义是滴滴司机就算中产阶层，我国滴滴司机姑且算5万元的年收入吧），你给他们减了税，各个阶层反应差别很大。

比如，一个年收入100万元的家庭退税10万元，这一家子会用多出来的钱去超市里买水果、买衣服增加消费吗？有可能，不过最大的概率可能是去买海外奢侈品，或者直接去海外旅游，钱花到国外去了，成外循环。

你给年收入30万元的家庭减税，或者补助，他们有什么反应？会去三亚旅游？买双鞋？给孩子买个玩具？有可能，不过更大的可能是攒着准备买下一套房，毕竟旅游和买玩具他们本来就支付得起，不愿意支付是因为在攒钱买房，买了一套还想再买一套。

如果你给低收入阶层减税，你会惊喜地发现他们并没有交税，有什么可减的？直接发钱？这个倒是也可以，而且他们也很愿意消费，问题是这个操作我们已经在做了，“脱贫攻坚”不就是向下转移嘛。

此外，促进社会保障体系，我国也做了很多年，这个不用我们说也会继续搞下去。

那我们缺了点什么呢？

这一点有关部门也看出来了，正是技术的转换。它们指导投资技术研发，然后将技术成果转给私企来廉价化和市场化，最后涌现出一堆公司。

这一点我们已经有成功经验，比如移动互联网，就是一个典型的“政府搭台，企业唱戏”，并且成熟的“内循环”案例。

不难理解嘛。我们当初投资了一些钱，把中国的移动互联网体系搭了起来，然后一轮又一轮地涌现出了一堆互联网公司。这些互联网公司塑造了中国现在的新面貌，提供了大量的高薪岗位，还创造了一些其他岗位，比如快递员和电商从业者等。

大家要有个常识，一般说的“中产阶层”，是介于穷人和有钱人之间的那些人，所以美国那边开滴滴、修下水道的，都是中产阶层。

在中国，中产阶层大概是年入5万元到100万元的这些人。而且我们刚才也说了，三个年入10万元的人，肯定比一个年入30万元的人对经济循环的贡献大，六个年入5万元的人贡献会更大。所以，扩大中产阶层规模，说的是年入5万元这个层次的中产阶层，不是年入30万元的中产阶层。

移动物联网在这方面无疑是做得最好的，也生动地向大家展示了什么叫“技术拉动经济”，创造了几千万个相关岗位。我说一件其他的事，大家感受下移动物联网的广度有多大。

前段时间一个视频博主跟我说，他本来在大城市里上班，有十几万粉丝，后来无意中向大家推了下他们村的手工竹器，现在他们村的手工竹器卖得特别好。以前村里每家每年收入不到一万元，现在已经有三四万元了，后续会更好。这说明技术的创新触手已经伸到了偏远农村。

说到这里，我再总结下，大家应该已经看出来了：所谓内循环，短期靠转移，长期靠科技。也就是短期靠财政向基层转移财富，提升基层的消费能力，一方面改善民生，另一方面消耗我国的工业品。扶贫攻坚战的意义也正是在这里。

不过有些人可能觉得这些跟自己关系都不太大，因为自己钱不够。但是，如果你年收入超过5万元，你就是成熟的社会人了，不能指望政府帮你做什么了。如果你年收入超过10万元，那你妥妥的就是社会中坚力量，得承担起义务了，你得想想你能为国家做什么了。至于那些年收入超过30万元或者100万元的人，当然是希望他们想想如何搞点高端项目，让他们想花钱的时候尽量在国内花。

但是这种做法没法从根本上解决问题。最关键的还是需要技术的突破，搞几个新的爆发点出来，像移动物联网一样，催生出一大堆新公司、更多数量的高收入阶层和更大规模的中产阶层，这才是决定性的操作。

至于曾经热议的房价问题，我隐隐约约有种感觉，可以借鉴先进模式。

我以前以为新加坡房价很便宜，去了之后才知道不是那么回事，新加坡政府给大家提供了建得差不多的廉价房，如果你愿意就去那里住着。廉价房旁边就是商品房，特别贵，比北上深都贵，新加坡的有钱人就在那里边住着。

今后是否也可考虑这个路子？关系民生的那部分房价应该会慢慢平复下来，比如二、三、四线城市的非核心区，每年涨幅可能跟通货膨胀差不多。但是还有一部分房产价格会贵到让人怀疑人生，比如一、二线核心区，彻底金融化。不然有钱人的钱去哪儿？全世界都有个共同点，就是一有钱就置豪宅。如果没有高端房产，有钱人就跑去国外置产了，这对我国来说，也是一种财富外流。

而且今后进口替代会进一步加剧。也就是说，一些国外高端奢华大品牌，要慢慢地以国产物品替代。中国工业品尽管发达且门类齐全，但中国有钱人消费的高端物品还是依赖进口，比如好几千元一把的菜刀，两千元一个的珐琅锅，一万多元一顶的帐篷。

最后的目标是：穷人国家补，富人国内花；科技要突破，进口要替代。

所以说，这个过程快不了，只能是慢慢来了，而且机构也只是个导向，通过税收什么的来激励，真正去操作，还得依赖一拨又一拨强人去操作，一般十年一个周期，2010年的中国和现在完全不一样，不出意外，到了2030年又是另一番天地。

内外双循环这种事早就应该做，而且是大方向。发达国家都得有个强大的内部市场来消化产能，不然境外一感冒，境内就没法过日子。

但之前那种“出口导向”有太多的受益者。如果想改变这种导向，平常没法进行操作，只能是在危机时期才能操作，类似美国南北战争之后遭到封锁，才开始被迫发展太平洋航线和国内市场，大萧条爆发后才被迫调整贫富差距。每次经历巨大的危机，大家才会思考怎么避免这类问题，平时根本顾不上，就算有人提出来也会被笑话是“杞人忧天”。

以前对内部市场重视得不够，今后估计要作为国家安全问题来看待了，有点像粮食问题，以前是“人家不卖你粮食怎么办”，现在是“人家不买你工业品怎么办”。

总之，老生常谈的一句话，危机绝对是转机。肯定是之前的老路走不下去才有了危机，这时候不得不跳出舒适区，去做那些艰难的事，解决复杂问题，这才是进步之源。

老路走不下去才有了危机。

要跳出舒适区，去做那些艰难的事。

解决复杂问题，才是进步之源。


为什么负利率国债有人抢着买

负利率国债本身并不值得聊，因为很简单，但可以借此契机说下我对“负利率时代”和“微增长时代”的看法。

负利率国债

国债好理解，国家需要钱，开了张欠条说是想借钱，你把钱带过去，国家收钱把借条给你。5年期国债就是5年后还你，10年期国债就是10年后还你，而且要支付利息，大概就是这样。那什么是负利率国债呢？一目了然，国家发了1万块的债，说是过几年还9000块。按理说正常人应该都不会去买，不过现实中不但有人买，而且还被疯抢。2020年我国给欧洲发了一批利率为-0.152%的国债，场面就跟深圳新房开盘似的，迅速被抢光了。那问题来了，欧洲人为什么这么想不开？

并不是欧洲人脑袋不灵光，只是欧洲自有其国情。

欧洲现在是负利率，钱存在银行里要收手续费。说到这里大家可能会纳闷，那就放家里好了，又不是不能放。必须可以啊，德国一度保险箱都卖断货了，老百姓骂骂咧咧就把钱从银行取出来放在家里了。但问题来了，有个几万、几十万可以放在家里；如果账户上有几百亿、几千亿，类似那种养老金、主权基金什么的，多大的保险箱能放下那么多钱？而且那么多钱放家里，是不是得再雇个几百人的安保团队看着这些钱？那不还得花钱嘛，还不如放银行里。问题是放在银行里就得交保管费，大家一权衡，交就交吧，负利率就这么来了。

这次中国发行的国债尽管也是负利率，不过比欧洲的国债利率还是要高那么一丢丢，买哪儿的国债都是赔钱，不如买中国的，还可以少赔点。

更关键的是，现在全世界都在疯狂地发行货币，中国相对来说发的还算少的。而且，随着中国经济的强势复苏，大家都会需要中国的货币跟中国做买卖，人民币像中国的房子一样会升值，欧洲人在对赌人民币升值后他们好套现。这种操作的本质是欧洲人做空欧元。

此外，国债有个“贴现率”的说法。也就是说，你买了一张国债，在到期之前如果急用钱就可以卖掉，这张债券说不定会升值，升值之后就可以卖掉，有时候也能卖个好价钱，甚至赚点钱。

总之，欧洲人买我们的负利率债券不会赔。

但是我今天讲的重点还不是国债，是想跟大家继续分享下负利率情况下会发生些什么。

负利率是怎么形成的

我国很多青年对欧洲和日本非常向往。但从现状来看，它们面临着很多麻烦。最大的麻烦，莫过于在这些国家中，大家既没有消费的意愿，也没有创业的冲动。

日本没有消费冲动主要是老龄化太严重，而且等级森严、流动性极低的社会导致大家都是一副“凑合着过”的模样。用日本人自己的说法，是20世纪日本发展经济的速度太快，玩脱了。当初教育下一代用力过猛，疯狂搞军备竞赛，上班太拼命，把年轻人给吓到了，以至于年轻人既不想生孩子，又不想拼命上班。

这种趋势在我国也出现了，一些年轻人奉行“不婚不育主义”，就是日本玩剩下的，核心就是“生活太难了，生孩子干吗”。大家可以留意下。此外还有极简主义，有日本人这样说：极简主义本来就是性冷淡主义。大家仔细体会体会。

至于欧洲，有人说是福利太好了，老百姓失去了奋斗的意义，相当于走到了日本的另一个极端。效果倒是差不多，两边的老百姓都不生孩子，无欲无求。

有孩子的小伙伴都知道，家里花钱的大头永远是孩子，一般成年人花销并不大。像我这样的技术宅男，平时给车加个油，买个电子产品就是全部开销了。电子产品如果没有明显的更新换代，我也不会随便换。

女人们年轻时花钱多，到了三十几岁之后花钱欲望也明显暴跌。

但是有了孩子就不一样了，家长在孩子身上花钱从来都不吝啬，孩子又特别能花钱。以北京为例，上千万元的学区房、非常贵的特长班、每年带孩子去旅游……相比较而言，给孩子买几件名牌衣服反倒花不了几个钱。总之，再有钱的家庭，在孩子培养方面都不够有钱。

或者出现类似智能手机、互联网、自动驾驶这样的黑科技，整个社会更新一批，也能大规模促进消费，进而促进经济发展。

大家想想，十年前智能手机刚出现的时候，全社会都扔掉了可以砸核桃的诺基亚，换上了智能手机，来了一阵消费狂潮。后来移动互联网又来了，又诞生了一堆厉害的公司。不过现在明显减缓了，因为手机没什么新内容可以更新，大家经常一部手机用五六年，不经常更换手机，也就没什么新消费了，手机行业格局也就稳定了。

说到这里，大家明白了吧，经济最终是靠消费带动的，而最终消费的动力主要来自三点：一是孩子，二是年轻的女人，三是技术的更新迭代。

这一连串分析下来，大家就能发现，人口老龄化、孩子越来越少、技术停滞的社会注定是没什么消费能力的。既然消费动力不足，创业积极性也非常差，经济也就好不到哪儿去。

日本自20世纪80年代末期经济泡沫破裂以来，经济增速就非常缓慢。而且大家注意下就能发现，十几年前，身边最好的东西往往都是日本的，索尼的产品在十几年前就很风靡。但现在身边的日本货越来越少，越是年轻人越对日本无感，反倒是三四十岁的老同志们对日本念念不忘，因为老同志们睁眼看世界的时候，正是日本货横扫全世界的时候，于是他们就被打上了思想钢印。

另外，与中国翻天覆地的变化不一样，日本过去30年的变化非常小，并且错过了移动互联网时代，现在也没什么能上榜的日本超级互联网公司。

现在日本人有多佛系呢？其他国家都怕通货膨胀稀释财富，只有日本，政府天天宣传再不买就涨价了，就是要让大家慌，慌了好去消费、去投资，最好能买车、去旅游、去创业，没钱政府贷款给你。

但是大家的心态就像全民进入了贤者模式一样，天天玩极简。恋爱不谈，孩子也不生，政府超发的货币全堆在银行仓库里，老百姓那种状态就好像在说“我都快要断子绝孙了，你跟我聊通货膨胀”。

欧洲也差不多，大家仔细对比就会发现，欧洲和日本殊途同归，现在的状态差不多，大家消费欲望很低，生孩子欲望也不高，创业冲动也马马虎虎，毕竟大家都不花钱，你创业生产出来的东西卖给谁？

最后的结果就是银行想不要利息地借钱给大家，但大家都不要。银行为了逼着大家去花钱，把利率降成了负的，谁要是存钱就收谁管理费。即使在这种情况下，大家依旧不花钱。

大家都不花钱，谁要是创业那就是自掘坟墓，所以也没人贷款创业。欧洲和日本的贷款利率比中国低得多，基本相当于免息借贷，都没人去贷款。

这在中国人看来简直匪夷所思。在中国，大家为了贷款竞争激烈，贷款买房，贷款创业，甚至贷款炒股。也正是因为大家都抢着贷，所以我们的贷款利息还维持高位，大家去深圳、杭州看看那些排大队申请贷款的人，再对比下欧洲、日本的情况，简直不敢相信这是发生在同一个地球上的。

负利率的影响

负利率仅仅是欧洲、日本的事吗？其他国家呢？

从现在的情况来看，负利率就跟个大坑似的，堵在全人类的面前，基本谁都绕不过去。

不过其他国家还跟日本、欧洲不太一样，比如美国，也是饱受货币发行的困扰。我们这些年货币发行得少了，但是美国印的货币大量涌入中国，兑换成人民币，给我们带来不确定性。咱们经常听人说，中国M2(1)又扩张了××倍，其实大部分都是从美国来的，美国现在正在向全球范围内输出M2。

再加上这些年经济不好，为了刺激经济，银行贷了很多钱出来。不过这些钱主要集中在富人手里，他们拿去买房、买资产、买股票什么的，并没有通过做买卖发到基层老百姓手里，所以大家能看到股市、房地产持续走高，超市里的东西价格变化却没那么大。

之前不知道从哪儿流出一句话：“富人通胀，穷人通缩。”说的就是这件事。

再加上整体投资机会越来越少，毕竟人们从银行贷款去创业或者干什么，肯定是指望着赚钱的，如果有科技风口、有暴利，那无论贷多少钱都能还回去，并且还能承担高利息。

现在互联网技术风口耗尽了，整体格局也差不多定型了。现在互联网大厂连菜贩子的生意都抢，大部分行业跟餐饮业一样，一片红海。十家创业九家赔，跟炒股似的，创业机会就会明显变少，大家对贷款的需求也就不那么大了，慢慢也就不敢去创业了。

不过大家都希望贷款去炒房，可是这件事对于国家来说风险又太大，并且以前在大城市买房的主要是没房的人，现在买房的都是有好几套房的人，没房的反而买不起，所以政府三令五申不让贷款流入房地产，因为流入房地产除了推高房价，不会创造额外的价值。所以中国这边的利率也以肉眼可见的速度下跌，比如余额宝，2014年的时候利率高达6%，到2021年利率已经跌到2%了。

如果用一句话概括负利率时代，那就是：增长缓慢，机会稀缺，谁都不想花钱，创业也赚不到钱。

那整个社会平和了不好吗？大家跟日本一样，岁月静好，不好吗？

当然没这么简单了。比如作为富豪阶层有大量的钱投资不出去，放在手里通货膨胀贬值，存银行也不赚钱，最后想来想去，只好去追那些少数优质资产，最后把那些资产给追到天上去了。

大家现在看一线城市的房子、茅台股票什么的，价格高得让人怀疑人生。可能再过几年发现现在自己还是太年轻了，这些优质资产的价格说不定还能更高，就跟比特币似的，天天刷新我们的认知。将来涨上天的是不是茅台我这里是瞎猜的，不过优质资产被炒上天的逻辑问题不大。

美国那边也一样，那几个巨头的股价也要上天了，一个公司的资产顶一国的财富。纳斯达克2020年涨得那么高，其实主要是被苹果、微软、亚马逊、谷歌、脸书和特斯拉六家公司给推高的。

但是这些钱在金融市场空转，根本进不了实体（也是因为实体不赚钱），所以并没惠及基层老百姓。

由于整体机会的缺失，今后分化会成为主流。所有领域、所有行业，乃至整个社会，都是中间溶解，财富向头部集中，中产阶层变少，两头变多，形成“M型社会”，也就是中间没了，两头高。

不过这是一种趋势，如果控制得力，说不定还有救。如果说全世界范围内哪个国家能控制住这种趋势，也就是我国了。

2021年年初热议的一个话题是，沪指从3000点涨到了3500点，看着形势一片大好，可是在很多人看来，几乎遭受了一波股灾，因为只有少数头部公司一直在上涨，剩下的公司不但没涨，还一直在跌，因为这些股票的筹码也被抽出来投入到头部公司去了。

这其实就是微增长时代的表现。在未来很长一段时间里，这种分化会越来越明显，只有几个行业保持迅速增长，其他行业会陷入长期的缓慢增长，甚至干脆停止增长。现在其实很多行业的从业者已经感受到了行业停止增长后的影响，比如很多行业的工资也是十年不涨，但是互联网巨头的工资却屡创新高。

技术必须快速突破，不然全社会都得掉坑里。在过去十年的互联网大潮中，互联网行业贡献了将近两亿个工作岗位，但现在互联网红利基本已经到头，得等着下一波红利。

不过在等技术突破的时候，也不是无事可做。比如我在上文反复提到的“社会活力”“消费能力”等方面，都可以有所作为。降低贫富分化，精准扶贫，给基层让利，人民手里有钱，才会推动消费；有了需求，才有工作岗位，才能避免钱在金融市场空转却在实体经济中找不到可投资的东西。

我们真正可以依赖的，是国内巨大的市场。拼多多的崛起，也是这个背景，巨大的市场稍微开发下，就是天量的资源。再往前推一步，扶贫也是这个逻辑，“每个人自由发展是一切人自由发展的条件”，给每个人发展的机会，才是最大的福利。

当然了，我们既要避免欧洲那种福利太好把社会给养废了，又得防止日韩那样玩得太过，大家连孩子都不敢生了。

此外，如果说有什么事能让我对未来有一些慰藉，就是中国人很难像日本人那样变得那么无欲无求，总有无数的人发奋努力地要追求幸福生活。只要大家不彻底消极到过一天算一天，那情况就不会太糟。

由于生命所限，我们看不到更大的局面。其实从整个历史的角度来看，世界一直处于一个个的周期中——衰退、复苏、崛起，甚至利率的涨跌，都跟潮水一样潮起潮落。有种说法认为，我们现在是处于20世纪80年代开启的那个周期的尾声，所以就跟进入了“新纪元”似的。不过日子总得继续过下去，希望大家在知道了世界的残酷后，依旧保持乐观向上的态度。



(1)　M2（广义货币供应量），指流通于银行体系之外的现金加上企业存款、居民储蓄存款以及其他存款。它包括了一切可能成为现实购买力的货币形式，通常反映的是社会总需求变化和未来通胀的压力状态。


疫情寒冬，新的势力正在茁壮成长

那个千年来的生产大国又回来了

我国写史人在记录历史时，有意无意把一部分关键史实忽略了，比如我国的贸易史，我国在世界贸易中的关键地位等，史书中少有提及，让大家常误以为，我国在过去上千年里都独立于世界市场之外。

其实如果去看看国外的研究专著，就能发现中国不但不是独立于世界市场之外，而且和世界市场的联系一直非常紧密。

中国有两条商道连着西方，一条是西北的河西走廊，另一条是南海的海上丝绸之路。

大家知道的强汉盛唐，中华男儿长期在西域奋战，并不像有些书上写的，是为了皇帝的虚荣，恰好相反，他们是用武力去保护商道，通过商道来获取利益。

唐朝在西域的贸易那么昌盛，长安城里到处都是胡人，生活在商道上的吐蕃也一度非常厉害，而中亚也因中国和西方的贸易赚得盆满钵满。

整个上千年的时间，中国一直在参与世界市场，不仅参与，还一直是重要组成部分。欧亚大陆像个扁担，一头是欧洲，一头是中国，中间是中亚，中国物资长期通过中亚贸易路线到达欧洲，中亚从中赚差价，在整个中世纪富得流油。可想而知，在曾经的亚欧大陆上，贸易有多频繁。

大航海时代到来后，东西方贸易开始走海路了，不再路过中亚，中亚迅速衰败。

在整个历史上，中国都是生产大国。中国生产的东西卖到全世界，中国工艺代表了整个古代的最高水平。甚至声称“片板不得下海”的明朝，也向海外输出了天量的瓷器、茶叶和丝绸，使得英国人都被“带坏”了，喝茶也成了他们的刚需，而且一直喝到现在。

英国人一开始喝中国产的茶，后来嫌贵，就把福建茶树移植到印度。大家都知道印度的阿萨姆奶茶吧？阿萨姆是印度东北部邦国，水土适合种茶树。英国人偷学了中国的种茶技术后，专门让阿萨姆人给他们种。

事实上，中国历史上几乎所有盛世，都是深度揳入到世界市场当中的时代，那时就从古代的全球贸易中不断获取收益。我国长期在东西方贸易中占据着核心位置。

中国强大的生产和贸易国地位一直持续到18世纪。美洲新大陆被发现后，欧美开启了大西洋三角贸易，这个贸易圈是更强大、更有潜力的一个圈，世界贸易的中心转到了盎格鲁－撒克逊人那里。而中国由于自身人口资源的内卷化，日渐式微。

但历史并未到此结束。

中国经历了痛苦的两百年后，终于走出阴影，重新入场，逆势上扬。

从1840年到1953年，我国打了一百多年的仗，这中间我们遭受了全世界几乎所有列强的反复入侵。从1949年到现在，我国发展了70多年，尤其在后40年里，我国经济快速发展，如同狂奔起来的巨象，让所有人都惊呆了！在整个人类历史上，大家见过这种场景吗？

如今在世界面前，中国在工业全品类方面接近无敌状态。那种迅速发展的情形，只在泛儒家文化圈的东亚国家韩国、日本才发生过，其他人口稍微上规模的国家从没出现。

现在，在产业分布的广度方面，中国有39个工业大类、191个中类和525个小类，是全世界唯一拥有全部联合国产业分类工业门类的国家，能自主生产从服装鞋袜到航空航天、从原料矿产到工业母机的一切工业产品，能满足民生、军事、基建和科研等一切领域的需要。

所以，过去两千年反复重演的一幕又发生了，只不过这次不是金银，而是美元，商品向西，美元向东。

在产业高度方面，中国工业产品的质量和技术水平也在不断攀升，在全面占领中低端产业的同时，向高端产业发起冲击，在个别领域已取得世界领先地位。

在中国古代，中国生产的一些东西就是“精工”的代表，罗马元老院元老们的制服就是中国丝绸制作的，英国贵族家家都摆着中国瓷器。如今，“中国制造”又有了新的含义，我们在信息技术领域又走到了世界的前列。

2020年，中国公司腾讯击败其他美国公司，给联合国提供关键信息技术相关服务，乍看是个孤立事件，但长期看可能是个标志性事件，标志着我国信息技术水平进入了世界第一梯队。我们错过了前两次工业革命，终于赶上了信息革命，并站立在了潮头。

日韩当初也是这样崛起的。先承接欧美外包产业，然后在这个基础上专注创新，最后在高端产业直追欧美，切下了属于自己的那块蛋糕。现在有几家中国公司，在这方面也已经做得很好了，甚至超过了欧美同行。

而日韩在崛起过程中，也一直伴随着各种质疑。这些质疑有来自欧美的，也有来自自己人阵营的，但依靠东亚人的坚忍和聪明，都打出了自己的一片天地。

如今我们也有了跻身世界一线的公司，而且这些公司都有体量史无前例的用户，这也是我们在抗疫过程中经济继续上扬的底气。

全新的生产与组织模式正在形成

这次腾讯和联合国合作，也代表了一种趋势，依赖线上办公的新时代也到来了。

线上办公这事并不稀奇，但这次疫情无疑加剧了这种变革。有点像当初石油用了几十年后还在继续小打小闹，直到英国海军为了迎接德国海军的挑战，把所有军舰都换上了石油驱动，石油时代这才彻底降临。

这次疫情很多人评价它是“黑天鹅”，但著名美国投资人达利欧提了个说法，我觉得非常有道理。他说这种事在人一生中不怎么常见，因为我们活得太短了，但从整个历史进程来看，类似这次疫情导致的社会休克十分常见，每隔一些年就得来一次，只是这里的“一些年”比巴菲特的岁数都长，所以就显得很不常见。

正是大家没注意到这种“周期性必来的不速之客”，各种组织因为生产和组织方式不同，疫情对大家的伤害程度不一。比如，工厂停工、餐馆停业，线下企业痛苦不堪，但很多适应性好的企业不仅几乎没受影响，还逆势上扬，比如线上游戏公司就迎来了一波红利，线上办公app也逆势上扬，此外还有线上蹦迪、线上KTV等。

既然有人获益，有人倒霉，那么必然会导致整个社会组织重组，也逼着大家去寻求突破，改进自己的企业模式，追求业务的不间断。

这次联合国开了个好头。类似联合国这种世界顶级传统机构都做出了那么大的变革，其他机构也得跟着变。这段时间，我身边就有人对这个事感悟很深。

前几天一个小伙伴说，他们公司在疫情期间一直没能开工。尽管他们是软件公司，但公司自己的软件属于专用软件，不到公司现场没法开工。但业务不能停啊！所以这段时间，他们项目组几个人拉了个小群，在家里上班，天天用微信会议联络，竟然接了个外包软件项目，还做成了。因此，疫情期间他们的收入非但没下降，反而大幅上升。

他们几个现在已没法想象再回公司去上班了，希望每天穿着睡衣在家干活，用电话会议组织一个没有集中办公地的公司，类似去中心化组织那样。

此外，疫情期间，一些自媒体大号也成功做到了逆势崛起。我知道的一个自媒体公众号，其实就是个松散组织，其成员有二十来个，散布全球。每天这些散布世界各地的小编，把从当地采集到的好玩的资源，在微信群里跟其他人一起分享，微信平台就是他们的办公平台。而且，他们几个成立自媒体的想法就始于一次微信聊天，然后在微信上慢慢做大的。大家平时各自搜集资料，然后讨论整理，再发出来。他们在微博、微信、抖音和B站上的所有内容，都是在这种分布式场景下生产出来的。因此，他们从来不依赖集中办公，也因此在这次疫情中，这个公众号能不受影响，正常运转。

另外，线上技术会重新定义公司，公司不再是格子间写字楼，正如工厂不再是19世纪的血汗生产线一样。使命驱动的自组织管理理论早就有了，相关技术工具这几年也陆续成熟，2021年是个标志性节点，后续很多组织形式会向这个方向靠拢。

这种组织我们一般叫OKR（目标和关键结果），依赖创意的自由软件联盟、自媒体、黑客组织、广告小组和无国界医生，还有很多NGO（非政府组织），都是这种组织结构，组织内部的人员很可能从来没见过面，但是协作得非常好。

此外，美国现在也有多个跨国项目，比如谷歌研发的那个著名的智能狗，其中关键的负责平衡的那个项目，就是美国和欧洲科学家在多地分布式办公完成的。而且谷歌在中国北京、上海组建的机器学习实验室，也是通过会议平台和北美总部协同的。

至于码农们熟知的那个GitLab（极狐），就是一家纯线上远程办公公司，这家公司在全世界六十多个国家雇用了一千多名员工，却没有任何办公场地，大家都在家里上班。

这也是为什么在这次疫情期间，美股暴跌，而办公软件类公司的股价却持续上涨。

不过，如果你觉得在家办公效率不高，只有被人看着效率才高，那你从事的可能不是“使命驱动”的工作，也就是你并不热爱你干的事。

当然了，绝大部分人都爱清闲，我也不太爱自己的工作。但我除了工作还有写作，我在家工作效率确实也一般，在家写作却效率惊人，而且不知疲倦，经常大半夜跟世界各地的小伙伴打听他们那边的情况。

所以从某种意义上讲，这就是已经实现了“互联网共享”。

我们以前说生产资料归资本家所有，现在你只要愿意，网络资源到处都是，且极其廉价，基本是按需分配，类似微信企业版这样的工具也能非常廉价地得到。只要伸出你的小手去整合，去再生产，你就是企业主。这也就是我们常说的“技术给小人物赋能”。以前组织一个上千万人级别的聚会可以耗尽一个国家的财力，但是现在一些草根博主就能做到，这才是这个时代堪称奇迹的现象。

毫无疑问，在过去的百年中，对人类意义最大的几个发明，都是用来拉近人与人之间的距离、降低运输成本的。在接下来的时间里，虚拟空间承载的价值很快就要超过物理世界，毕竟在拉近距离方面，网络有天然优势。

大家不要怀疑，那种格子间打卡的工作模式，很快就会被纯虚拟的工作空间取代。彻底取代有点难，但占比会飙升，而且比你想象的要快得多。

当然了，不只是这类小公司在这么玩，大公司也是这么做的。

类似国家级路由器、手机app的服务器和购物网站什么的，都是7×24小时运转的。尤其是你手机里那些常见app，我们称为“超级app”，任何一个软件的用户都有上亿个，背后都是跟广场一样的刀片服务器，这些业务都不能停。那么面对这次疫情，它们是怎么做的？

这事我正好很了解，因为我就在其中一个大厂里负责两个项目。整个春节期间，业务一秒钟都没断，有个大型团队一直在支撑这事。在这个过程中，有小伙伴在武汉隔离，有的在北京，还有几个在海外，整个业务全程依靠在线沟通和在线会议来安排与推进。因为我们以前就是这么做的，所以现在加大力量继续做线上业务，一点问题都没有。

我看到知乎上还有不少人在讨论线上办公的合理性什么的，觉得有点逗。这就好像在1800年讨论蒸汽机是不是很不合理、在1870年讨论电力是不是一个糟糕的发明一样。我们已被逼到了那个“门”面前，你能挤过去就是新天地，广阔而大有作为。

所以，虽然这次疫情绝对是一次灾难，但远远不只是灾难，这也是一次机会！像腾讯这样的中国公司，在这次疫情中通过向国内外提供在线技术支持与服务，得到了大家的认可。疫情也将倒逼其他企业做出革新，后续也会有越来越多的新组织，其人员平时在上班，业余时间通过网络组织起来做同一件事。我知道一个B站大号就是这么运转的。它的几个作者利用业余时间，有人写文案，有人录音，有人做视频，彼此通过网络在线沟通和演示，共同运营这个B站大号。

所以说，技术本身从来不只是技术，正如蒸汽机本来是用来给煤矿抽水的，计算机本身是用来算导弹轨道的，但这些技术都改变了人类的整体面貌。远程会议工具的下沉化，也会带来全新的组织形态，更高效、更复杂、更灵活，这也正是腾讯这种龙头企业的职责与优势。

如果回到2010年，你跟我说联合国用的是腾讯软件，中国经济规模已发展到了这么大，带货博主一天能卖好几亿元，几千万人挤在一起看直播，我可能觉得你疯了！但事实就是如此，世界已经变了。

我们的那些龙头企业，借助海量的市场和其自身的锐意进取，都取得了以前没法想象的成就，市场也跟变色龙似的变得超乎我们的想象。

我也相信，接下来的十年同样是意想不到的十年。疫情固然残酷，但本身也会淘汰一部分竞争力弱的企业，而竞争力强的企业相当于挺过了一轮周期，在随后的日子里会变得更强大，线上虚拟业务也将前所未有地蓬勃发展。

有些东西在衰落，更多东西在崛起。不过我并不准备说服谁，因为不管你是悲观还是乐观，长期看来，你都是对的。


CHAPTER 6　放眼全球，我们该如何突围


美国和日本的企业要撤离中国，意味着什么

2020年4月的时候，网上有消息称，美国提供资金要求本国企业离开中国。这事意味着什么？我专门研究了下，初步判定意味着三点：

一是我国老百姓还没有上外网求证的好习惯，因为当时美国和日本根本没提这个要求，只是建议。

二是一些人看到这则新闻竟然欢欣鼓舞。除非你移民了，否则有什么值得高兴的呢？这个世界向来都是这么个逻辑，收益是自上而下分配的，成本是自下而上承担的，老百姓们为什么狂欢？高兴自己被宰了？

三是就算有这个事，它们也撤不走。

我们一点一点来说。

关于新闻的真实性

这则新闻我去外网反复查了，甚至查了白宫的新闻网，什么也没看到。后来我反应过来：这事该不会是美国某些人的个人观点被中国国内小编捕捉到，然后一通乱改呈现在大家面前的吧？所以我就找了下新闻，还真找到了。

果然，原来这是一个叫Kudlow的哥们儿的建议，被国内媒体当成美国政策了。

确认完了之后，再看国内的那些小编一本正经地胡编，简直就是魔幻现实主义。此外，如果你跟我一样，近十年来一直关注我国这类新闻，就能发现每年都有一大波“撤资潮”。大家各种“震惊”，说这次真撤资了。但看下历史数据，你就能发现，那些企业不仅没撤资，反而每年都在追加，只是和上一年相比，有时候多了，有时候少了。这种套路多见识几次，相信大家就会和我一样淡定了。

不过说到这里，不少小伙伴可能要问了：如果这哥们儿的建议最终被采纳了，会发生什么呢？那我就来说下那些企业到底能不能搬走。

外企撤离中国到底有没有可行性

要说清楚外企撤离中国的可行性，关键要说清楚它们为什么要来中国。就像你在北京混了十来年，你妈让你赶紧回县城去，你到底回不回去？这基本依赖两个因素：

1．你来北京干什么来了？

2．现在回去你能干什么？

外企也一样，它们为什么来中国？难道是因为同情第三世界人民的生活状态，致力于改善中国人民的生活水平？当然不是了，它们来中国是赚钱来了，正如它们当初坚船利炮跑到中国来打仗是为了钱一样。

我发现很多人还是孩子气，外国人跟你做买卖，不是看你长得帅，也不是怕你没工作，人家是想赚钱，都是没有感情的赚钱机器。只要有钱赚，资本根本不管你是谁，更不会因为敌视你就不跟你做买卖，那是未成年小朋友的思维方式，成年人可不是这么想问题的。

那为什么来中国能赚到钱呢？其实不只是来中国。西方大规模向第三世界转移产能，开始于20世纪60年代，也就是距今60多年前，最开始是向“亚洲四小龙”转移。当年中国香港迅速崛起，有一个原因是承接了一部分西方的产能，生产衣服、皮包什么的。

香港以前以制造业为主。改革开放后，香港的企业家看到内地成本低，就把制造业搬到了内地。

大家知道深圳蛇口吧，有关部门给香港企业家划了块地，让他们在那儿雇用内地老百姓抓生产，生产出产品后卖回给香港。这块地也就成了深圳的起点。

后来香港所有的制造业都跑到内地来了，香港慢慢转型成了一个贸易型经济体，专心当中间商赚差价。这个钱好赚些，但问题也很明显，无法惠及大多数人，依赖金融的国家或地区都变得急剧两极分化。

所以，工业向亚洲转移，不言而喻的一个原因是“成本”。“成本”类似于市场上的重力，在它的作用下，产能会一点点向成本低的地方聚集，最后集中到中国这个人口大队里，这太符合市场规律了。当然了，单纯成本低也不行，需要工人素质达标。南亚国家基础教育都不太行，人多，但是素质上不去。我们一般说“工业人口”，说的不只是人，还得是受过教育的人。

在中国，你花五六千元的月薪就可以雇个大学生，折合下来一千来美元。但在美国，这个薪资你连半文盲都雇不到。

我所在的行业也很明显。我是做手机操作系统的，之前招了个小伙伴，那小子比较有想象力。我跟他说我在美国一天能赚500美元（约3000元），他灵机一动，跑美国上班去了，一年收入25万美元。在中国他那个水平能拿多少钱呢？30万元不到。大家看出来了吧，就这么悬殊。单纯就我这个行业而言，中国工人的人力成本基本是美国的20%左右。

再比如那个特斯拉就很明显。2019年6月，特斯拉的股价被打压到了历史最低，眼看混不下去了，位于上海的生产基地投入使用，一下子给特斯拉解决了两个问题，降低生产成本的同时，销量激增。特斯拉的股价这才开始逆势上涨。那降低了多少成本呢？比北美低65%，这个数据非常可观了。而且马斯克多次说中国工人的专业素质非常过硬。成本低，工人素质过硬，大幅降低了特斯拉整车的价格。

不过“成本”这个原因在二三十年前是关键原因，现在已经不是了。

中国现在对于世界来说，关键是完整的供应体系。这又怎么理解呢？

比如几个美国大学生想创业，他们考虑研发一款“既可送外卖又可擦玻璃的无人机”。这就有三个模块：无人机、外卖抓手和擦玻璃摇杆，把这三个焊在一起，既能送外卖又能随手擦玻璃的无人机就制造出来了，接下来就需要生产成品了。

他们一打听，全世界只有中国能在一个地方把这三个模块全搞定。他们到了深圳华强北喊一嗓子，立刻出现四个团队，把这件事给包了。其中三个团队提供各种模块，第四个团队是集成商，负责集成。这之后他们在美国只要发订单就行，中国这边给他们做好装箱，送到全世界，里边还塞张卡片，用英文写上“记得打五星哦，亲”。

如果其中一个工厂，比如生产外卖抓手的那个工厂搬到美国去了，会发生什么情况？这个外卖无人机的其他部件在中国本地能搞定，只有外卖抓手这个部件需要远渡重洋送过来。问题是这个部件的上游供货商都在亚洲，得先把上游产品送到美国，加工完再拉回亚洲集成。

这样一来，这款产品的价格想也不用想会比其他的贵得多。在市场上，模块化产品“贵得多”就意味着无法生存，很快就有其他公司的同类产品把它们替代掉。

现代创新经济的核心就是整个市场里有无数“小而专”的模块化公司。你不管有什么奇妙创意，落实到最后，都是几个模块的组合，无数的公司动态组合，今天几个公司的产品组成A，明天组成B，大海才有浪。有了这些无数模块化的小企业，各种稀奇古怪的构想才能变成现实。

现在大家明白为什么产业都往亚洲地区集中了吧。一个产业80%的相关部件都在一个地方，剩下的20%如果不搬过来，可能很快就会被替换掉。大家一定要注意一点，企业是依赖上下游的，这也是为什么会有“产业群”的说法。为什么码农愿意来北京、上海，因为这边就算他工作的公司倒闭了，也能快速找到下一家。企业也一样，也需要招工，需要动态调整上下游，如果你离产业集群太远，这些都只能是空谈。

当然了，成本和配套供应还不是最重要的，对于资本主义来说，最重要的是需求，也就是有人买你生产的东西。产能固然重要，对于企业来说，最麻烦的事还真不是生产不出来，大不了招工后三班倒，就跟这次疫情期间那些企业火力全开地生产医疗器械似的。企业面临的最大问题是有没有人买。

外企为什么一直在折腾打开中国市场？主要就是因为中国有海一样的市场，不仅能生产，还能消费，而且这种消费还在爆发。

我在前面提到的特斯拉也是这样。进入中国后，它的销量激增，尽管它在北美市场的销量在下降，但单是2020年第三季度在中国，其销量就增加了64%。它不仅活过来了，现在还虎虎生威，一时半会儿死不了。而中国市场也迅速成了特斯拉全球第二大市场。如果特斯拉撤出中国，毫无疑问会死得很惨，而且是效率和成本的双暴击。

马斯克也表示，“没有中国就没有特斯拉的今天”，还表示“我爱中国”。到底爱不爱，其实不重要，也无所谓，毕竟资本家的话，听听就得了。不过中国确实助力了特斯拉的腾飞，这是毫无疑问的。中国和以前的美国一样，是实现梦想的地方，喜欢钱的人就没有道理不爱中国。

不知道为什么，不少人现在提到“全球化”，第一反应就是除了中国，其他国家都是受害者。但实际上，中美都是全球化的受益者，只是中国的收益比较明显。

而美国整体也是赚了的，只是分配不均匀。资本家赚得盆满钵满，但普通美国人收入无以为继，只好借钱消费。现在他们借钱太多，有点支撑不下去了，这才有了“制造业回归”这类民粹主义说法。为什么说是民粹主义呢？因为按照西方理论，制造业想去哪儿去哪儿，全凭资本家决策，任何政府参与进来都是不道德的。不过他们现在可不管这些。

问题是制造业大规模（注意，这里说的是“大规模”）回美国几乎不可能。一方面美国人口和人口素质也维持不了那么大的工业体系（美国现在只有两千万制造业相关人员），跟苏联似的，把人力都拉去研究重工业了，轻工业没人了。正是因为人口不足，在20世纪60年代美国才向亚洲转移制造业，只保持高利润、高附加值的那部分在自己手里。如果美国人自己生产，想也不用想那些产品会迎来一波涨价，最后依旧没有竞争力。

说到这里，大家可能会有疑问，如果美国给补贴呢？也不是不可能，至少郭台铭2017年为了特朗普承诺的300亿美元补贴，真去美国建厂了。

如果这些在华企业回到美国后一直不赚钱，政府一直给补贴，那补贴的钱从哪儿来？如果一直补贴下去，美国也要过救济施舍的幸福生活？

我们该怎么应对？

我发现现在网上有两种非常不好的论调。一种是极度排外，民族主义高涨，除了自己，其他人都看不上；另一种是极度亲美，别人不能说一点美国或者西方不好，一说就无限鄙视。这两种论调其实都不对，都是未成年人的思维方式。成年人的世界，应该像个社会人一样去思考。

什么是社会人呢？社会人就是做好自己的事，不去招惹别人，但如果别人招惹我们，我们也要果断还击，不然他们以为我们是软柿子，心情不爽就过来捏。所以，我们既不欺负别人，也不崇洋媚外。

那如何做好自己的事呢？国外某问答平台上有个帖子非常有趣，而且很说明问题。作者说“中国制造业2025”其实本来是个构想，并没有达成共识。中国国内各方势力也不是铁板一块，因为要扶持这些领域，其他领域的预算就会减少，大家自然不满意。而且中国很多学者持怀疑态度，他们一直有“不要重复造轮子”的想法，反对中国搞“大而全”，认为中国这么做不符合经济学规律。但经过特朗普一折腾，中国绝大部分人都明白了，原来这一步这么重要，看来必须得搞了。共识就这么出来了。

类似《三体》里的那个情节，罗辑不小心偷窥到了外星人的软肋，所以外星人要杀他，还要故意制造成意外的假象，让大家觉得罗辑的死只是一个意外，从而不会怀疑他掌握了什么大秘密。奥巴马看过《三体》，特朗普没有。如果特朗普懂这个道理，他就该花钱雇用一帮中国的经济学者天天围攻这玩意儿，而不是从外部出手。特朗普不仅暴露了天机，还反手给我国一些经济学家一巴掌，之前那些反对“土地红线”的经济学家也挨了这么一巴掌。

说白了，我们要坚持“深挖洞（提高科技高度和深度），广积粮（加强储备粮油和人力资源），低筑墙（扩大合作和交易）”。我们要比美国更开放，更像海洋文明，接纳所有愿意平等做生意的人，只要别人跟我们合作能赚到钱，他们是不会把我们踢出去的。要知道，冷战顶峰时期，法国和英国跟苏联的贸易都没断，甚至美国企业家私下里也跟苏联在合作。

而中国和苏联又完全不一样，苏联游离于欧美之外，而中国揳入到了欧美体系里，并且担负着心脏那样的职责，中国只要不自己折腾，就没事。

现在萧条就在眼前，达利欧判断其程度应该会超过20世纪30年代，所以我们肯定不能大意轻心，可以拿出点诚意和动作来，比如继续创造更好的经商环境、完善法制、出台刺激政策。

作为老百姓，我们也要对自己负起责来，多锻炼、别生病，工作再勤奋些，多输出、少添乱，而且一定要管住自己的嘴，不要成天唉声叹气，我们说出去的每句话，第一个听到的人是自己，消极的话说多了，自己也信了。

一点都不用怀疑，在每次危机中，超级巨头会变得更大，一部分中小型巨头会被打翻，重新崛起一批新巨头，这本身就是危机的一部分。加把劲，说不定我们的机会来了呢。


制造业向东南亚转移，我们该怎么看

制造业向东南亚转移已经是个不争的事实了，有点像人口老龄化和少子化，我们该讨论的是“怎么看待这个问题”，进一步推导出“该怎么应对”，而不是高喊口号，类似“人口不能减少”，或者“工业不能转移”，这些都没有意义。成年人的世界最基本的逻辑就是，这个世界根本不在乎你的感受。

关于制造业转移，这个问题我也一直在思考，中间有好几次观念的转变，到今天为止，我的观点是——

它们要转就转去吧，我们也有更好的选择。

接下来我解释下为什么这么说，相信大家看完也能接受。

成本问题

文章开始，我们的第一个问题就是：它们为什么要转移？首先是中国这边的成本越来越高。

这里的成本元素有很多，人力成本、环境成本、政府成本等。人力成本比较明显，一般低端制造业最大的问题还不是工资低，而是枯燥乏味，经常十几个小时站在流水线前，每天两班倒，做一些完全机械重复的事，甚至连话也不让说，上趟厕所都要憋到特定时间。

这种生活可能60后能接受，70后也凑合，80后估计就没法接受了。问题是这类工厂只要年轻人，五六十岁的老头老太太人家还不要，只要90后，最好是95后，年轻力壮。

但是90后，尤其是95后，别说去这类工厂了，让他们坐办公室，他们或许都坐不住。所以，这类工厂现在也叫“城市落脚点”，说的是不少村里的年轻人进城后没地方去，想赶紧找个工作时一般去这类工厂，但是去了以后发现根本没法接受，不仅工作枯燥，工资还特别低，因此他们在这类工厂上几天班后就去干别的了。

说到这里，大家可能会纳闷：这类工厂既然工作差、留不住人，就不能提高点工资吗？

也不是不能，很多工厂也是外包的，利润本来就很薄，它们的甲方就没给它们多少钱搞生产，如果给员工加工资，可能自己就不太赚钱了。

制造业本身就是整个产业链里最初级的那部分，利润非常薄，利润大头都被研发和销售等服务业给分掉了，留给制造业的利润就那么点，想多给员工都难。

那怎么办？可不可以向中国内地迁徙呢？

也不是不可以，不过有交通成本制约。我查了下，300千米陆运和1万千米海运成本差不多。也就是说，往内地行进300千米，成本跟在大海里航行1万千米是一样的，如果能在1万千米以内找到下家，就不如去海外。

如果是沿着长江往上游转移还是有可能的，毕竟长江可以跑大船，如果完全转移到西部，可能本来也没多少的利润就被陆运成本给吃光了。从最近几年的经验来看，只有那些附加值高的产品才会从沿海向长江上游的重庆等城市转移，或者如果给补贴，也会向内陆转移。

说到这里，大家就明白了吧，随着大家不愿意干这种活，以及中国人力成本的上升，这些企业只有两个发展方向：如果成本允许，就上机器人；如果成本不允许，就继续全世界沿着海岸线找人力便宜的地方。

说起机器人，大家的第一反应可能就是它非常高大上，应该很贵吧。其实不能一概而论，有的机器人只是个机械臂，只能做一两个机械的动作，反正雇的人也是做这一两个动作，正好能满足要求。

如果这个机械臂降价了，或者人力成本上升了，那就可以考虑买个机械臂。我国南方现在已经有不少“熄灯工厂”，里边全是这种机械臂，工人只有在需要替换坏掉的机械臂的时候才进去。

现在的趋势也很明显，如果动作太简单，工人摆弄一个零件需要的时间在10秒之内，大概率在未来几年都会被机器取代。如果工人操作需要1分多钟，可能还需要继续人工解决，上机械臂不划算。

如果动作比较复杂，一时半会儿机械臂取代不了人，或者说用机械臂不太划算，那就得沿着海岸线去找人了，越南、菲律宾就进入了视野。这类工厂往往需要的不是人，而是给他们的机器配一个人形工具，所以越没个性的人越好，最好是那种挣扎在生存线上的人，他们最愿意干。

并不是所有的工业企业我们都需要

人力成本这个问题好理解，不过这不是最关键的，最关键的是中国现在不太欢迎这类企业，很多优惠减免政策取消了。

这一点大家可能纳闷了：这又是闹的哪一出？制造业立国，为什么要赶这类企业？原因其实也不复杂，就是工业企业和工业企业不一样，工业企业当中有一部分也不那么美丽。工业企业整体大概可以分成三类。

第一类就是我们今天提到的这种，没什么技术含量，上下游都不在我们这里，工厂里也没有上升空间，每个人做一个月和做十年都是一样的，整个生产车间没一个人需要带脑子。这几年搬走的主要是这种工业。

第二类是电器企业，这些企业尽管收益没法跟那种头部公司和互联网公司比，但产量巨大，而且整个价值链都在我们手里，从专利到销售网络都在国内，它们是内循环利器，而且也在进化，这些年电器行业可以说是很成功的国产替代领域。它们还有个好处，员工在里边通过磨砺，也可以成长。这种企业搬走的就比较少。

第三类的代表就是京东方和大疆那种，初期投入巨大，后期产出也特别大。这类企业不仅是政府鼓励的，而且是政府不惜投入重资去支持的，在接下来的很多年里，我国重点发展的也是这类工业。

这类企业优点很明显，它们是不断进化的，在研发产品的过程中，不断培养能打硬仗的工程师和干部，这些人通过自己的经验和知识，又可以做出更复杂、更高水准的产品。这些干部就算将来离开公司，也能把经验和技术扩散出去，对整个社会都是有帮助的。这类企业最难搬走，因为它们并不依赖年轻劳动力，它们依赖中国的人才库和上下游产业群。而且上文说了，生产其实不太盈利，最盈利的是研发和销售。

不少人看到这个，很容易把研发、销售与生产对立起来，觉得那两个领域真讨厌。千万别这么想，如果研发和销售在海外，生产在国内——大部分外企都是这样的——那确实是很对立的。一旦研发、销售、生产都在国内，那它们就是个利益共同体了。

第三类企业把研发和销售也控制在手里，相当于整个链条上的利润都被企业吃了，能反哺制造领域，这就不是那种代工企业能比的，代工企业都是把最赚钱的部分让别人吃了，自己做最苦最累利润最少的部分，而且关键是没什么提升。现代制造业跟古代作坊不一样，功能改进主要在实验室，不在制造现场。

如果大家不理解，可以这样想一下，改进发动机效率的都是一些科学家而不是工人。大家看出来了吧，这三种工业企业类型其实是不同阶段的三个发展型号，就像钢铁侠的历代战甲似的，马克Ⅰ型，马克Ⅱ型，马克Ⅲ型，每一代都跟上一代有点像，但是又不大一样。

我国当初起步就是做第一类的工业企业，这些企业给中国赚到了最早的启动资金，顺便把国外的管理技术带入中国。随后我国自己的企业从奋斗中崛起，学习了它们的技术和管理方式后，也就产生了第二类企业。最近这些年出现了第三类企业，又硬又能打的国产品牌。

不同类型的企业在不同阶段都有各自的合理性，40多年前我们即使想发展第三类企业，也没办法发展。但在40多年后的今天，如果我们还在以第一类企业为荣，那就是完全没有理解与时俱进的精髓。

更重要的是，人在第一类企业里是没有任何提升的，那是个高度螺丝化的地方，为了提升效率，把工序一直拆分到每个人就几个动作，掐着秒表让你操作，而你甚至不知道自己在做什么，也就谈不上进步和提升，只能是手速越来越快。

这就跟驴拉磨似的，工作量按理说可以绕地球一圈了，其实还在一平方米见方的地方转悠。大家要明白一个道理，人力之所以是资源，是因为可以提升，如果不能提升只能当牲口使，那根本不是资源。

现在国内年轻人的数量本来就不足，你把大家圈起来做这些没有技术含量的事，年轻人自己不大乐意，国家肯定也不是太满意。

这种操作一般都是在工业化前期，国内实在是没有任何启动资金，只能是搞点工厂赚点钱，那种感觉就好像美国崛起前的主要业务就是给英国种棉花，等自己发展起来，就不想做这事了，北方联邦军南下，庄园也就完了。

现在的美国肯定不可能去靠种棉花度日了，中国也不可能继续把越来越稀缺的工业用地给低端工厂，更不可能把越来越少的年轻人推上这样的平台。

中国的劳动人口在2012年达到了顶峰（是劳动人口，不是人口），从那以后劳动人口开始变少，工人工资上涨明显，这种上涨导致了不少工厂出走。也就在那一年，中国开始进入“去工业化”阶段。

“去工业化”这个词听着很吓人，我第一次在黄奇帆的书中看到也吓了一跳，第一感觉是中国今后不搞工业了。其实不是，这个词是说今后不会像以前那样无条件地欢迎别人来建厂。中国土地本来就不够，所以要提升产业质量，不能再以量取胜。

问题是产业要升级，往往会导致社会的服务业占比越来越大。

这一点大家理解起来可能很费劲，好好地聊工业，怎么就跑到服务业去了？而且拜一些人的奇怪宣传所赐，竟然把服务业污名化了，这个就稍微有点反智了，我们今天就把这个逻辑说清楚。

其实也不复杂，因为不想干苦力就得升级，想升级工业就得不断研发、提高科技水平，从而就需要得到融资方面的支持。

研发就是服务业，科研就是服务业，对应的金融支持也是服务业。

所以说，如果你不准备像以前一样一直搞低端生产，而是准备提高科研水平，那就得不断投入经费搞研发，在这种情况下，服务业就开始蓬勃发展。

根据国家统计局发布的统计公报，在2013年，我们的第三产业增加值占国内生产总值（GDP）的比重首次超过了第二产业。具体数据是：第一产业增加值占国内生产总值的比重为10.0%，第二产业增加值比重为43.9%，第三产业增加值比重为46.1%。并且，第三产业的从业者也开始不断攀升。根据人力资源和社会保障部发布的统计公报，2011年年末，在全国就业人员中，第一产业就业人员占34.8%，第二产业就业人员占29.5%，第三产业就业人员占35.7%。截至2019年年末，全国就业人员7.7亿人，其中城镇就业人员4.4亿人。在全国就业人员中，第一产业就业人员占25.1%，第二产业就业人员占27.5%，第三产业就业人员占47.4%。第三产业就业人员占比连续五年上升，比2015年提高5个百分点。

也就是说，在过去十年里，前两个产业的就业人员都在减少，一直在向第三产业集中，如果不出意外的话，这个趋势还会继续。

而且高端产能是供不应求的，比如显卡和芯片什么的，低端产能却是严重过剩的，过剩到什么地步呢？很多企业互相竞争，互相压价，以至于后来不少企业基本都赚不到钱，甚至赔钱，靠外贸补贴度日。不过这种状态在2021年可能要终结了，国家刚取消了146种钢铁产品的出口退税，不少工厂就要停工了。

更重要的是，那种工厂的员工工资太低，也没什么上涨空间，不但没上涨空间，还面临一个问题，在那里边工作几年什么都学不到，也没什么购买力。我们经常聊的内循环、内需、城镇居民消费，都和这些人不太搭边。

这段时间大家都在讨论人口问题，大家都喜欢说“人口结构”“社保危机”，担心年轻人少了，社保也不够。问题是，如果我们的年轻人都流入这种企业，连五险一金也不交，他们对社保的帮助也就基本为零，这类人口再多，也没什么帮助。

说到这里，大家也就彻底明白了为什么年轻人尽管可能学历不高，但是依旧用脚投票，能不去就坚决不去这种地方。甚至那些不断强调低端制造业有多好的人，也不愿意送自己的孩子去这种地方。

所以大家说起“工业”不能一概而论，有些根本就不该待在我们国家。就算我们现在没法把它们弄出去，将来也是肯定不要的。

当然了，不一定完全赶出去，升级也是个办法，很多产能看着低端，那是因为消耗了大量的年轻人，效率差，最后大家还都没赚到钱，投入产出比太低。如果稍微升级下，成了自动化工厂，产出没什么变化，但是全程都不需要年轻人无谓的消耗了。

说到这里，大家也就明白了2025规划以及科技强国战略了吧？本质都是用先进产能淘汰落后产能。

而且发达国家一般服务业都占到GDP的70%，美国这一比例占到80%。美国作为农业强国，其农业占GDP的比重反倒不到1%。美国的服务业，一般说的是科技、金融、法律、医疗，给美国贡献了80%的GDP。

当然了，美国的金融、法律、医疗体系里有很多糟粕，不值得其他国家学习，现在他们自己都在反思。

高端制造业会跟服务业融合

说到这里大家也都明白了。

我国现在的趋势就是让那种低端制造业要么升级，要么离开，反正不会像之前那样，又是给政策又是给补助，还忍着它们的高污染。

而且，东南亚那种动荡的局面和平均受教育程度，如果一个企业还愿意跑去那里，说明它们只需要年轻人的那两只手，其他的什么都不要，这种企业留下来也没用。

大家不要看到什么苹果代工厂、三星代工厂，就觉得非常高级，其实不然，高科技部分早就已经做完了，然后送去代工厂做简单的组装，而且它们最盈利的那部分也都在研发和销售，也就是在服务业里边，比如苹果公司那栋著名的环形大楼，苹果最赚钱的部分就是在那里完成的。

此外总有人说，只有低端制造业才能吸收人力。

说这话的人，其实还是把人当累赘，准备给一些年轻人找个地方待着，根本不想管这个地方到底怎么样，几年后会不会荒废。只想把失业往后推，哪怕年轻人在里边过得非常苦还没什么收益，哪怕那个地方基本上无益于进步提升。

我在上文说了，低端制造业的投入产出比太小，对社保什么的基本没贡献，员工能养活自己就不错了，更别说给社会养老了。所以，如果人口不断流入这些行业，也是劳动人口变相在减少。

所以接下来肯定是提高制造业水平，让工人去做有发展前途的职业，顺便要发展那些高附加值的服务业，比如和研发、销售相关的行业，向“微笑曲线”(1)的两端发展。

大家可能不知道，某为在卖通信产品的时候，不惜白送硬件，以便今后卖售后服务和增值业务（增值业务都是软件）。手机领域也有这个趋势，苹果公司看着是一家硬件公司，其实是一家软件和设计公司。特斯拉也在往这个方向发展。

只要大家赚到钱，并且不能是那种只够基本生活的钱，他们才会消费更加高端一些的东西。人们的消费能力提高了，企业也就有了动力去研发更高端的产品，市场才能转起来。我们成天说内需，低端制造业的那些工人可撑不起内需。

我们经常说先富带动后富，不能指望先富的那群人发善心，肯定是指望他们有钱消费，他们的消费就是给他们提供服务的人的收入。

而中产阶层肯定是诞生于服务业的，因为这个行业里附加值大，边际成本低，大家赚的钱多。这事不是说公不公平，而是市场规律就是这样，除非体力工人特别少，像加拿大那种，蓝领的工资才能上去。

举个例子大家就明白了。你是个工人，你做一件产品赚一件产品的钱（现实中一个工人往往是参与某个产品的一个环节，产品不会完全由一个人制作完成），哪怕一件产品只需要一分钟，那你每天的极限产能也就五六百件，那你的收益其实已经有了上限。

但是对于一个软件开发者来说，一个软件产品可以零成本复制百万次。最近一段时间，有家公司，成员只有五个人，做了款游戏，卖了500万份，除了给平台的扣点，剩下的都被他们几个分了，每人分了接近5000万元，一夜之间他们从打工仔变成富豪。大家想想，如果这个游戏不是软件而是实物，他们要生产，要发货，最后快递到买家手上，根本不可能赚到这么多钱。

这也给大家提了个醒，想赚钱发家，一定要往这种“低边际成本”的行业发展，这种行业才自带爆发性。

科研也一样，一个小小的改进可能惠及上千万的人，相关工作者的收入自然也就高得多。说到这里你可能会纳闷，听说科学家收入也不高啊。这是因为很多科学家从事的领域，没法直接转换成商业价值。比如美国有些大学养着的科学家的收入远远没法跟谷歌的科研人员相比，甚至NASA（美国国家航空航天局）的科学家的收入都没法跟SpaceX（太空探索技术公司）的科研人员比，因为后者可以直接把研究套现，而前者不行。

随着这些高收入群体的壮大，他们会吃饭、娱乐，相关行业就会卷入大量的人口，这时候的服务业才是大家平时说的那个，社会也就运转起来了。事实上我国现在就是这样的，这两年那些方便面、火腿肠的销量开始走低，而酸奶之类的消费品开始走高，宠物消费越来越贵，现在猫猫狗狗看个病动不动好几千元甚至上万元，也跟这事有关。这些消费也会提高基层老百姓的收入。

多说一句，很多人依旧没弄清楚什么是“消费能力”，以为人多消费能力就强，这种理解其实错得离谱。消费的关键是你的收入减去维持生活的那部分费用之后剩下的钱，比如一个人月入3000元，去掉租房、吃饭就没什么钱了，那他的消费能力非常差。如果他有1万元，去掉3000元的基本生活费，剩下的7000元可以养宠物、买衣服、旅游，这才是消费能力。

说到这里大家应该明白了，我们不要跟别人比低端，也不要比劳动力廉价，劳动力廉价就意味着工资低，必然没什么消费能力，最后的结果就是成天为了别人累死累活，然后自己还对自己的艰苦奋斗表示挺满意，这就是自我感动。

有个小伙伴跟我说，他是1994年的，高中读完就不读了，做过流水线工人，送过快递，做过水暖工，现在从事上门修手机工作。

他说他这辈子最不愿想起的就是在东莞干流水线的那三个月，每天累得半死，住的地方旁边就是厂房，厂房机器轰鸣，虽然机器不休，但他们照样睡得死死的，三个月内他们一起来的都跑光了。

后来他去送快递，尽管送快递也苦，一开始赚不了几个钱，不过离开工厂的那段时间是他这辈子最轻松的一段时间，自由了太多，状态好时干到凌晨，状态不好时干脆不出门，反正是再也不想回工厂了。

后来他摔了一跤，担心送快递这行还是不太安全，于是就去学修手机，一开始赚得少，后来干活认真细致，业务越来越熟练，又加了好多人的微信，开始在朋友圈收二手手机和电脑，尤其有些电子产品，把膜去了就跟新的一样，能以九成新的折价卖出去。现在他一个月能赚几千块，有时候运气特别好能赚到两三万元。

他说将来往哪儿发展他也不知道，但是无论如何不会去工厂了，赚得少倒是其次，完全没有自由，感觉在那里待的年头长了就成废人了。现在尽管也谈不上多有前途，但是有太多的自由支配时间，可以跟其他人聊，看看还能做点什么，反正总有事做。

我不知道有多少人像他这样想，但是我觉得他代表了很多人的观点，受不了那些约束，从制造业逃离，再也不想回去。我理解这也是当下制造业的一个明显困局，给年轻人加钱他们都不去，更别提工厂给的工资也不高。

所以说，发展制造业，最后还是得提高制造业水准，只有水准上去了，附加值才能上去，给工人的工资和条件才能上去。

另外，把《劳动法》落实到位了，这一点很重要。国人吃苦耐劳，但是不能任由一些人打劫另一些人，这种状态肯定没法持久。

人口红利说的是年轻人多，年龄结构好，这本身就是一时的，如果要维持这种红利，就得生更多的年轻人出来，最后跟庞氏骗局那种金字塔似的，每家都得生三个以上，根本没法操作。所以，所有的“红利”最后都得还，就不要想着这种红利会一直持续下去了。

再强调一遍吧：艰苦奋斗的目的不是一直艰苦；搞低端制造业的目的不是一直低端。

此外，也可以像德国那样，有强大的服务业，服务业的附加值高，交税也多（工人本来收入就低，找他们征税也不合适），通过二次分配给工人补贴，以此来改善工人的境遇，做到服务业和工业都强大。

不过，说一千，道一万，到最后还是市场规律在起作用，尤其是政府取消了补助之后，今后更是只剩下市场规律了。既然市场规律让那些工厂离开，说明它们在中国以现有工资确实招不到人，招不到人说明工人都有别的地方去，那工厂想搬就搬走吧。

由此可见，中国的产业升级既是被迫的，也是顺势而为的，是社会发展到一定程度的必然选择。

在接下来的几年里，顶多十年，想也不用想，一部分制造业会转向高端生产，同时向服务业升级；另一部分不是转换成自动工厂就是搬离，否则既招不到人，也赚不到钱。这种趋势既是挑战，又是机遇，反正是不可阻挡的。我知道很多人仍恋恋不舍那些低端产能，但市场规律比人的意愿强，对于这种趋势，你不接受也得接受。

艰苦奋斗的目的不是一直艰苦，搞低端制造业的目的不是一直低端。

产业升级既是被迫，也是顺势而为。



(1)　两端朝上、呈微笑嘴形的一条曲线。在产业链中，价值最丰厚的区域集中在价值链的两端——研发和市场，价值最低廉的区域集中在价值链的中间——制造。


为什么日本没能扼住韩国的咽喉

事情的起因

2019年7月初发生过一个大新闻，日本为了打压韩国半导体工业，限制对韩出口含氟聚酰亚胺、光刻胶和高纯度氟化氢，实实在在把韩国给拿捏住了。

事情的背景是这样的：韩国著名的左派领袖文在寅上台后，限制财阀，改革检察院，跑去三八线和金正恩会面，这些是韩国标准左派的套路。这里插一句，好多人分不清韩国的左派和右派，其实一句话就说清楚了：反美、反日、反财阀、反军政府，爱人民、爱朝鲜的，就是左派，代表人物有大家熟知的卢武铉、文在寅等；反过来，亲日、亲美、反朝鲜的，就是右派，代表人物有李明博等。韩国财阀也算右派，它们基本都有美国和日本的背景。第二次世界大战后日本到韩国投资，第一时间想到的也是这些财阀，所以韩国战后第一批富起来的人大多是右派，包括三星家族。三星集团第一代掌门人应该算半个日本人，因为他从小就学日语，大学也是在早稻田大学读的，有一半社会关系在日本。

事实上，文在寅不仅“左”，而且应该是韩国历史上最“左”的总统，他反美日，反财阀，反军政府，最爱的是朝鲜，他父母就是朝鲜人。不仅如此，他还让日本赔偿韩国在第二次世界大战中的损失。

在第二次世界大战中，日本占领了韩国，并对韩国造成了巨大的伤害。1965年，日韩达成协议，日本为了平息两国矛盾，给韩国赔了8亿美元。不过这件事并没有平息韩国人的愤怒。我以前以为是韩国人得理不饶人，直到跟一个在中国读博的韩国人聊天才弄明白，他说日本那8亿美元都给了韩国的工业巨头，而这些巨头本身就是日本投资的企业，因此真正需要获得赔偿的人没拿到一毛钱。

所以韩国不少民间组织继续在要钱。韩国右翼政客上台，就打击这些人；左翼上台，就支持这些人。文在寅代表的是韩国平民阶层的左翼，所以也在支持平民，天天揪斗日本，甚至充公了一部分日本在韩企业。这件事激怒了日本，日本一气之下，把韩国电子行业最重要的三种原料给断了，韩国电子业几乎瞬间就受到了影响。毕竟事先没做准备，一切都太突然了。

要知道，韩国在20世纪跟日本人的半导体之战中，几乎完胜，后来双方调整了战略主攻方向，韩国主营半导体，日本主营半导体原料。

如果大家没弄明白这个关系，我给大家打个比方，就是在韩日半导体之战后，韩国开始卖豆腐，而日本批发黄豆。现在日本竟然断供黄豆了，那韩国豆腐也就做不成了。

这事发生后，大家都震惊了，一方面震惊于日本的这个操作，另一方面有点担心日本会不会用这招对付其他国家，同时感慨日本底蕴深厚。

当时几乎所有人都觉得韩国没选择，会向日本求饶，或者向美国求助，然后通过美国来调停恢复供应，到时候不可避免地又要给美国点好处，整体费钱又丢人。

韩国竟然挺过来了

没想到时隔大半年我再搜索这则新闻时，惊讶地发现，韩国不仅没屈服，反而挺过来了，自己想办法搞定了那三种原料的稳定供应。

那韩国去哪儿找了替代品呢？

首先在他们国内找。比如高纯度氟化氢，本来100%进口自日本。韩国之前已经在研究这种无机酸的替代品，替代品的原料是由中国一家公司提供的，但是水平一直不如日本高，而且成本也高得多。

这就好像小区里已经有了一家超市，物美价廉，后来又开了一家，物不美价不廉。按理说新开的这家根本没有出路，在竞争中处于绝对劣势。但问题是之前那家不卖东西了，大家只能去新开的这家买了。

韩国的那个替代品就相当于那家新开的超市，虽然各个方面都不如日本的原料，比如纯度达不到日本的水准，日本是12N，也就是99.999999999999%，小数点后跟着12个9，韩国自己的原料只能达到10N，而且还不划算，但好在有供应。

此外，韩国企业之前故意不使用国产的原料，还藏着一个日本和韩国之间的小龃龉：韩国财阀基本都是亲日的，所以平日里让它们用质量差一些的国产产品去取代日本的进口货，无论是感情上还是利益上都说不过去。

日本断供后，韩国政府立刻着手推动替代品，尽管韩国国产的不太划算，但是买不到日本的原料，这些财阀也就管不了那么多了。国难当头，这些财阀也顾不上左右之争了，三星的人过去一起研究，国产原料质量有所提升，反正用上了，生产不至于彻底停掉。

长期来看，韩国可能还要进一步降低原料成本，彻底替代掉日本的原料供应。

2020年年底，日本突然又说要恢复对韩国的半导体原料供应。据外界估计，日本此举可能是担心韩国亲日企业被其逼上绝路。

韩国半导体工业协会（Korea Semiconductor Industry Association）高级官员安基贤（Ahn Ki-hyun）表示：“即使日本的限制恢复到2019年7月之前的水平，决定使用其他技术的公司也不会再改变。”也就是说，对不起，就算你们恢复供应，我们也不要了。

文在寅还调侃安倍，表示多谢安倍对韩国国产化所做的贡献，没有他的推动，现在韩国还在使用日本的东西。

反倒是日本国内开始质疑政府搞贸易限制的做法是否合理。因为全世界的半导体执牛耳者只剩下韩国和中国台湾地区了，日本的原料主要是卖给这两个地方，韩国不买了，中国台湾地区又不扩产，日本就没地方卖了，原料只能是滞销，放在仓库里还得花钱。

卖的原料少了，不少厂子的利润都下降明显。日本人本来以为制裁韩国是一时的，甚至考虑过迫于压力韩国人说不定会谈判提价购买，没想到韩国永久减少进口，并且使用国内产品替代了，使得日本的原料生产线受到威胁。

比如日本一家生产超纯蚀刻气体的公司，产能跌了30%，利润少了18%，接下来形势可能更严峻，因为韩国是世界上最大的半导体制造国，不给韩国供应原料，日本还能给谁供应呢？

这就像之前澳大利亚政府里有人说是要限制对华铁矿出口，澳大利亚的经济学家说政府的脑子严重不好使了，中国是世界上最大的铁矿进口国，全世界80%的铁矿都卖往中国，澳大利亚作为卖铁矿的，不卖给中国自己留着能干什么？那不是便宜巴西了嘛（中国最大的两个铁矿供应国，澳大利亚和巴西是竞争关系）。

而且韩国在其他领域也尝试搞多元化供给，大幅降低日本的进口，防止日本再卡自家脖子。韩国统计厅2020年5月发布的数据显示，2020年第一季度韩国进口的日本制造业原材料比例为15.9%，与2010年同期25.5%的比例相比下降近10%。

比较有意思的是，日本政府宣布要制裁韩国之后，日本的公司一方面表示支持政府决策，另一方面赶紧跑到中国和欧洲加大投资建厂，扩充产能。

等到日本的政策落地，这些日本公司通过中国和欧洲的公司继续向韩国供应原料，确保韩国不去自己搞研发替代，成功保住了市场，避免了重蹈上文提及的那家生产超纯蚀刻气体的公司的覆辙。

这么看来，这轮博弈的真正赢家原来是韩国，不仅反制了讹诈，还做出了漂亮的反击。

对我们的启示

这篇说的是韩国，但最终目的还是要说中国。

我前两天看了CNBC（美国消费者新闻与商业频道）的一个财经类节目，这个节目请了高盛的分析师来探讨限制对华芯片的话题，他同意要限制中国，但是他非常反对现在的这种模式，因为这是明显的资敌。

他分析了为什么技术封锁战略到后来都不会有好下场，他说的那些观点正好在这次“韩日大战”中体现得淋漓尽致。

他说了三点——

首先，现在全球不缺产能，缺的是买家，属于买家市场。

他分析了当初美国为什么能把日本的半导体打败。很多人以为是美国限制了日本的技术。其实并不是，日本的芯片技术突破主要是日本人通过举国体制搞定的，不是美国给的。

1976年，在通产省的主持下，日本联合了富士通、日立、三菱、日本电气（NEC）和东芝等五家生产计算机的大公司，成立了超LSI技术研究协会，该项目总预算为700亿日元，其中300亿日元由国家出资。在超LSI技术研究协会运行的四年时间内，一共产生了约1000项发明专利。日本迅速成了芯片制造大国，然后利用低成本优势向美国销售。

那美国是怎么对付日本的呢？

很简单，当时全世界芯片消费最大的国家就是美国，你再厉害，我不买你的产品不就行了嘛，看你卖给谁。

美国一开始对日本芯片征收100%的反倾销税，后来又签订了《半导体协定》，再加上日元升值，导致日本芯片在美国的销售情况大受影响。日本芯片在美国卖不动，其他国家又没那么大的需求，导致日本半导体行业急剧萎缩。

美国在打压日本的同时，扶持韩国和中国台湾地区的芯片产业，需求缺口从那两个地方补充，使得这两个地方的芯片产业迅速崛起。美国为什么扶持这两个地方呢？因为这两个地方好控制，比日本好管得多。

也就是说，美国能压制住日本，正是因为美国的买家地位。资本主义世界永远不缺产能，永远缺购买力，正是因为购买力不足，导致一波又一波的经济危机，比如疫情期间经济萧条，店铺倒闭，直接原因就是疫情导致大家不去消费了。买家缩在家里不消费，卖家倒闭了。

那么问题来了，中国在全世界芯片市场上处于什么地位呢？我直接引用数据说明。

2018年中国芯片进口额高达3120亿美元，在全球占比约高达33%，比美洲和欧洲市场规模之和还高。

也就是说，在国际芯片市场上，中国是绝对的大买家。这也是为什么2020年5月15日美国宣布对华为的禁令后，美股的芯片股集体大跌：新飞通光电跌逾12%，高通跌超5%，台积电跌超4%。其反映的就是那些芯片企业对自身的一种担忧。

其次，限制中国芯片进口会导致中国芯片产业爆发。

这个逻辑非常简单，这就类似我在上文说的那个逻辑了，中国自己的芯片代工企业本身是不成气候的，质次价高，在自由市场上几乎卖不动，现在限制中国购买海外芯片，其实相当于变相补贴中国的这些企业。

最后，也是最关键的一点，要利用市场来打击别人，而不是跟市场对着干。

永远不要低估资本家“护食”的决心。整个资本主义世界的根基就是“商人逐利”，正是因为符合人心里最基本的欲望，所以在过去五百多年中，资本主义横扫世界。

现在眼前的一切，都是这个逻辑的衍生品，而且五百多年来的资本主义史一再强调一个基本逻辑，如果法令和逐利产生冲突，资本家们会不惜代价破除法令。

比如美国之前搞过一个禁酒令，这种大众消费品被禁之后，明面上不供应酒水了，然后全部转向了地下，黑社会前所未有地盛行，肯尼迪家族就是在这个过程中崛起的，靠走私各种酒发了大财。

对资本家来说，他们天生就是靠解决问题过活的，越是复杂而盈利的问题，他们的决心越大。如果一件事，市场失灵了，那肯定是无利可图。

再举个例子。我们之前也说过，全世界现在最大的问题就是贫富两极分化撕裂了社会，这个难题的核心就是无法对富人征税，赋税主要是由中产阶层承担。

那为什么无法对富人征税呢？

情况也不复杂。富人们为什么富？核心就是一个问题：他们都是解决问题的高手（就算他们自己不是高手，也有一堆高手帮他们），有突破性思维，你不管搞出什么法律来，他们都有办法破局，让你一毛钱都征收不到。

把这个话题扩展下，如果你的法律影响到了他们赚钱，只会造成普遍性违法。大家会竭尽全力想办法破除影响，正如我在上文提到的日本那个在中国和欧洲建厂的公司，立法永远都赶不上资本家找漏洞的速度，因为他们找漏洞的速度稍微慢一点，就会被踢出局。

所以说，封锁战略不仅仅伤害了我们，也伤害了卖家，他们会一起想办法破局，如果他们待在那里等死，他们就不是资本家了。

这并不是说我国现在已经没风险了，恰恰相反，现在我国面临巨大的挑战，只不过所有挑战本身就是机遇，韩国人正是通过不屈不挠的努力，把一次巨大的危机转化成了机遇。

特朗普上台之后没少进行限制，不过如果没有他的那一系列操作，我国很多政策，比如研发芯片这种重复造轮子的行为，根本达不成共识，但是到现在基本已经没什么悬念了，造也得造，不造也得造。前些年半导体专业还不如平面设计专业，这两年也跟着紧俏起来，这应该感谢特朗普。

芯片断供这件事，再过个半年左右，估计问题也就解决了。反正从我记事起，基本上所有的困难都差不多就这样过去了，就跟韩日这次的情况一样，事情发生的时候觉得不得了，要完了，但是总有强人会去想办法解决。不过这个问题解决了不代表所有问题就都解决了，今后肯定是一波未平一波又起。

这也对政府提出了重大的挑战，韩日半导体的崛起都是政府和大企业通力合作的结果，事实上现代超复杂行业已经没有那种单纯一家公司能搞定的情况了，甚至马斯克的SpaceX背后也有NASA的支持。这就在客观上要求政府得坚定地以技术为导向。

如果我国房价继续疯涨，肯定会滋生套利心态。更多的资金涌入房地产，房地产价格上升，进一步加强了“房价永远涨”的预期，更多的企业家去炒房……为什么民国时期整体工业水平是倒退的？因为在买办政府里，干什么都比干实业赚钱，再怎么爱国的企业家都只能灰头土脸。

而且，如果房价上涨过快，会导致政府投资给企业的研发经费转来转去，最后还是转到房地产领域。这种情况无疑会腐蚀整个社会，老百姓天天想着存钱买房，消费不振，企业家不是想着去创造财富，而是把所有的才华都花在套利炒房上，最后所有振兴经济的钱全部流向房地产。

总之一句话，机遇和挑战共存，将挑战转化成机遇，需要齐心协力、政府导向、艰苦奋斗，缺一样都不行。


从日韩人口暴跌看我国的生育率

为什么要看日韩呢？

因为从某种程度上讲，日韩就是走在我们前边的排头兵。这两个国家跟我们的文化比较接近，战后发展路径也差不多，都是走代工、外贸、大力发展科技的路径。只是韩国体量小了点，跟广东差不多；日本跟我国的情况更为相似。

仔细观察下我们就能发现，我国现在面临的问题，日韩都经历过。我经常在想，我国房价的高位横盘，很可能也是从日本那里吸收了经验教训，中国现在的状态就是既不刺破，也不放任，让市场慢慢消化，应该就是审视了日本当年的教训想出的对策。

而且美国当初制裁了日本，导致日本很多行业一蹶不振，因为日本很多产品主要是卖给美国的，美国不买，这些产业立刻就停滞了。我国在某种程度上吸收了日本的经验，大力拓展其他市场，比如欧洲市场和东盟市场，以避免美国一发难整个产业就黄了。此外，日本自己的内需一直不足，需要依赖海外市场，这也成了其软肋，我国这些年也在扭转这一趋势。

至于生育率，日本和韩国所面临的问题现在在中国也明显出现了。

日韩生育率持续走低

日韩的生育率已经低到堪忧的境地。

2020年，日本65岁以上人口比例约占29%，出生率约是0.7%。日本现在每年的死亡人数比出生人数要多。韩国2020年的总和生育率为0.84。韩国人口从2021年开始进入负增长时代。

人口暴跌最大的问题是养老金。对于养老金，众所周知的一种理解方式是，你的养老金养了你的父母，将来需要你的孩子来交养老金养你。如果你没孩子，或者全社会孩子太少，养活不了那么多老人，老人们就得自己去上班。

去过日本的人应该都有体会，上班族里很多是老人，便利店、超市、商场也到处都是老人。所有老龄化严重的国家，最后无一例外都会使劲推迟退休年龄，说不定会一直推迟到不退休。之前日本有政客就说过这事。

有人问：我可不可以自己攒钱养老？

也不是不能，不过我们都是假设现在攒的钱将来能买到东西，但如果人口一直跌，想也不用想，人力会贵到离谱，你年轻时攒的钱，到老了可能根本不算钱。

就跟几十年前我爷爷准备用五千块养老一样，毕竟那时候的五千块，给人的感觉就好像现在的一百万元似的。但是很可能，你现在的一百万元，到你老了，跟一百万日元似的，本来准备过二十年的，结果没想到只挺了一两年，钱没了，人还在。

那为什么他们不生孩子呢？

原因有很多，有全球共有的原因，也有东亚特有的原因。我们一个一个地捋，大家看的时候也想想我国的情况。

首先是“全球与此同凉”的工业化问题。那为什么工业化会导致生育率低呢？

主要有三个原因。

一是教育。教育让女性生育年龄大幅往后延迟。以前女性十四五岁就生孩子了，接受教育之后，一般女性得到二十来岁才生孩子；大学毕业后，如果工作几年再生孩子，生育年龄直接到了二十多岁、三十多岁了。人们在三十多岁生孩子，负担本来就重，做决定也会更加谨慎。生孩子这事越往后决策越难，你如果四十多岁要生孩子，你自己压力就够大了，说不定周围的人也都会劝你别冲动。所以说，女人年龄大一些再生孩子是进步，但是付出的代价就是生孩子的机会少了很多。

二是经济压力。养孩子属于投资，投资必然会抑制家庭在其他方面的消费，直接后果是夫妻二人的生活质量大打折扣。本来两口子想出去追求下诗和远方，但考虑到孩子，心态可能就变了，要把两人出去旅游的钱省下来给孩子报个兴趣班。对于大部分游戏宅男来说，一台四五万元的电脑基本就是顶配了，但是很少有人下决心买。然而给孩子花钱，父母们基本都不会心疼。东亚地区在这方面表现得尤其突出。一般家庭生几个孩子之后，家庭生活质量会受到巨大的影响，这也是导致很多年轻人对生孩子望而却步的一个原因。

三是最重要的一点，心态问题。现在社会的透明化让一部分人的得失心变得很重，尤其体现在生育上。有个段子说，以前南方人一说起北方的冬天，感觉北方人全在寒风中瑟瑟发抖。至于东北人，应该过着类似因纽特人的生活，出门行动都得披张熊皮。后来互联网兴起，南方人才发现不少北方人大冬天躲在30℃的家里吃着雪糕、涮着火锅，南方人内心崩溃了，然后强烈要求南方也集中供暖。

段子归段子，但不得不承认的是，互联网把整个社会的现实情况直接展示在大家面前。本来过得还不错的人，跟别人一对比，觉得自己简直是在生存线上挣扎，别人吃是享受美食，自己吃是为了生存。这种强烈的对比让不少人的心态产生了巨大的动荡。

所以说，穷不穷这种事很多时候是个观念，相同的收入在不同的环境中体会完全不一样。当大家不觉得自己穷的时候，就不那么穷。说回到生孩子这件事上，在我们中华人民共和国刚成立那会儿，尽管大家很穷，但生育率反而挺高。

下边这些观点简直有毒：奋斗一辈子赶不上别人的起点；你的努力在门第面前不堪一击；免费玩家就是人民币玩家的道具；等等。人对生理上的痛苦承受能力其实很强，但是对这种精神上的无助和失去控制力的感觉承受力就很弱。很多人有“删档卸载游戏”的冲动，或者干脆放弃了“打怪升级”，只想安安静静做个废物，更别提再生一代受二茬苦了。

说到这里，其实房价反倒只是这种“绝望感”的一部分，而不是关键因素。大家想想，鹤岗的房价都跌成地板价了，也没听说那里人口暴涨吧？

东亚特色

如果说中、日、韩有什么特色，那无疑是儒家文化下那种隐忍、勤奋和内敛。这些观念层面的东西，让中、日、韩三国成为一百年中仅有的几个跻身强国俱乐部的后起之秀，但是无一例外在发力阶段用力过猛，导致了一大堆后遗症。

比如当年日本工业界有句话，说是“工厂的门一关，法律就进不来”。20世纪日本人搞工业的那股冲劲，比中国现在的“996”过分得多。稻盛和夫，日本经营之神，最早他手下那群人的基本操作就是每天要干活18个小时。这就意味着每天除了吃饭、睡觉，其他时间都在干活，甚至吃饭、睡觉的时间都被压缩了。日本的经济奇迹就是这么被创造出来的。好处是取得了巨大的进展，日本经济一日千里。弊端也很明显，那些奋斗狂成为管理层后，天天跟年轻人炫耀当年的辉煌往事，并且表示年轻一代都是废物，连他们当年一半的努力都达不到，成功地把年轻人给吓退了。而且年轻人也不想过当年的那种生活，甚至觉得当初他们都那么努力奋斗了，结果现在还是迎来了大停滞，现在的奋斗又有什么意义？

再说，“奋斗”这种事是需要动机的，动机有两种：

一是对贫穷的恐惧。这个谁都怕，但并不是谁都有感受。

二是对美好生活的向往。但是现在很多人并不向往。

日韩崛起那代人的奋斗动机往往来源于对“一无所有”的恐惧。毕竟这两个国家在战后一穷二白，努力摆脱那种悲惨境遇成了早期那些人的原动力，再苦也觉得比战后住在瓦砾里强，再累一想到今后会好起来也就忍了。

但是年轻一代缺乏悲惨经历，也就缺少对贫穷的恐惧，他们的生活本来优裕，慢慢地他们就不太明白那么艰苦地奋斗到底是为了什么。

不仅不明白，反而对那种奋斗过程充满恐惧。人一旦要是心虚了，就各方面都虚，怕奋斗，慢慢地也怕抚养孩子，怕做父母承担责任，怕竞争，可以理解成一个“恐惧全家桶”。

这些观念跟病毒似的席卷整个社会，越来越多衣食无忧的人决定放弃奋斗和生育，简单地躺下来做个废物。当初父辈躺下就会全家饿死，所以必须起来干活；而自己躺下也饿不死，不仅饿不死，反而能更快乐一些，为什么不呢？

不仅如此，中、日、韩三国还有个明显特点，就是大城市特别大。这也是没办法的事，人多地少，建设超大城市是效率最高的发展方式，落后国家没什么更好的选择。但是这一策略的好处和毛病都很明显，城市越大，人的幸福感越差。

还有救吗？

鼓励生育，尤其是只喊口号不给实惠的鼓励，对提高生育率效用可能不大。“不生孩子”这个观念跟消费主义差不多，事实上这本身就是消费主义的一部分，放弃生育后代，换取自己过得省心。放弃生育后代这事的本质就是放弃储蓄和投资，好好消费。

这种观念一旦被种下去，大概率是没法逆转了，你再说什么他都不听，所以基本上也可以放弃“劝生”这个念头了。

日本、韩国现在最惨的地方就在于：要不开放移民，等着国家变色；要不就慢慢消亡。没什么特别好的选择。

对于我国来说，虽然情况不乐观，但也还没那么糟，毕竟幅员辽阔，而且人口基数也大，时间比较足。要知道，东南亚有两千多万华人，绝大部分都是从广东和福建过去的，生育能力还是非常强的。

况且，我们的很多问题，其实就是人口太多、资源太少导致的。人口适量降一降并不是坏事，只是别太激进就行，到时候一个年轻人养着两个老人和一个小孩，如果生产力没法突破的话，那日子就没法过了。

既然人口不能急降，咱们可以从这么几件事来出发，比如不要动不动就指责那些愿意生孩子的人。

一方面，如果他们过得很惨，会加剧“中立区”的人倒向“拒生区”；另一方面，如果他们也不生了，年轻人暴跌，对我国发展的负面影响也是非常大的。

所以我们在社会舆论方面应该形成共识，如果别人不想生，大家不应该对他指手画脚，毕竟除了亲妈，其他人说这事都不太合适。

但是，如果谁要是想生，就更没必要围攻人家。

如果不出意外，我们后续可能会给生育妇女大量的优惠政策，比如生孩子放长假、延长哺乳期等。不仅如此，还要给雇用育龄女性的公司税收和贷款的优惠政策。道理不复杂，如果生孩子会丢工作，还有谁想生孩子？

那谁来承担成本呢？有些国家一般的做法是让单身人士和丁克来承担。以德国为例，单身税最重，丁克次之，生孩子的家庭有大量补助。不过在这种情况下依旧没法抑制生育率的下跌，德国还得从土耳其那里引进人口。

有个特别有意思的事，国家如果明目张胆地规定丁克多交税，估计各方都接受不了。但是，如果国家给多生孩子的家庭补贴，变相地让丁克多交税，大家又普遍觉得没什么问题。发达国家一般都是这样来转嫁成本的。

最后总结一下：

1．人口适当下降并不是坏事，而且几乎不可避免，工业化和大城市本身就带着避孕效果。不过人口减少并不是均匀的，比如将来一线大城市的出生率可能最低，但是这些城市可以从全国吸收人口，最后这些城市的人口不降反升，反倒是其他地方的人口被一线城市给吸收了。

2．人口下降会改变很多行业格局，比如我一个做培训的朋友说，到2030年，他们这个行业可能会萎缩一半，小伙伴们也都思考下这类问题。

3．我国将来不可避免地也会像很多国家那样走上鼓励生育的路线。

4．需要担心的是结构失衡，比如老年人的比例冲到30%以上，养老压力会非常大。日本现在每个人一生下来就背着一屁股债，也是这个原因。


如果不向上攀爬，就得掉坑里

前段时间看到知乎上有几个帖子：

“为啥感觉这两年机会变少了？”

“为啥工作感觉越来越无聊，缺乏动力？”

“这两年跳槽涨工资的机会开始变少了。”

其实我几年前就发现了一个问题，从我去过的那些国家来看，似乎只有我们中国社会变革这么快，尤其是前几年，日常财富神话频现，而其他国家这种情形早就消停了。年轻人几年就可以积累到父辈一辈子积攒的财富这事，也就在中国才能看到。

那为什么这两年这种情形开始有点消停了呢？原因并不复杂，不过在说明原因之前，我想先说一下巴西和日本的情况。

人们工作最没动力的国家有哪些？

我去过不少地方，如果让我说人们工作最没动力、机会最少的国家，我脑子里立刻蹦出来两个——巴西和日本。

巴西和日本完全是两种国家，首先说巴西。巴西这个国家很有意思，从理论上讲，它应该比加拿大都富有，但是它跟加拿大又不一样，就人口数量而言，加拿大其实算小国，人口只比重庆多几百万，但这么少的人却占着那么大的国土。

巴西是大国，人口有两亿多，所以实地去感受一下，你就能发现加拿大比巴西富得多。巴西整个国家贫富两极分化严重，看着平均值好像不低，但是少量富人切走了大块的蛋糕，巴西高级富人区和印度一样，富丽堂皇跟曼哈顿差不多。

奇怪的是，巴西富人区也建在贫民窟边上，说不定他们每天早上从窗户望出去，也能提升相当高的幸福感。

富人们住在富人区，从事高收益的项目，比如矿业、农场业等，或者从事跟基础设施相关的项目，如电信产业、供水行业等。巴西没什么工业，以前倒是有些工业，这些年也没了。

在巴西整个社会里，老百姓并不觉得“明天会更好”，好像都是过一天算一天。事实上，巴西在过去几十年里变化并不大，这几年有点倒退，当初被高盛的经济学家评为“金砖四国”之一，现在已经基本没人提这个词了，因为巴西经济实在是一言难尽。

更夸张的是，我同事以前说想在圣保罗买房，因为之前他在上海的房子暴涨，觉得巴西一线城市的房子这么便宜没道理，后来想来想去没买，因为他觉得这么好的事轮不上自己，如果真要涨，应该早涨了。前几天我还问他那边房价涨了没，他问了下那边的朋友，说是跌了。

一线城市的房价会下跌，也是奇特，毕竟连印度首都的房价都在上涨。一般各国都在超发货币，老百姓为了保值都会买房来抵抗通胀，巴西人连通胀都懒得理，让通胀在巴西一点面子都没有。

巴西人就是及时行乐主义者，“加班”这个词在巴西是不存在的，整个国家有种悠闲的气氛，到处都是果树，碰上成熟季节，果子掉在地上摔得稀巴烂，所以不存在饿死人的情况。

说完巴西，该说日本了。日本这个国家更奇特。如果你刚接触，会感觉非常惊喜，整个国家又精致又和谐，而且非常漂亮、干净，就跟进入了一个漂亮的“高尚”社区一样。

但是，如果你在日本待的时间长了，就能发现整个国家、每个人都像设置好了程序一样，每天周而复始，在客客气气的外表下，是严密的社会阶层。

咱们先说个在中国经常发生的情况，几乎是北上广的日常：今天你才狠狠地修理了一个小子，明天他愤而离职，再过几天他找到新工作工资翻倍，跑你头顶上去了，还发消息称呼你“小王”，而前几天他还称呼你“王总”来着。

这种场景在日本几乎不大可能，或者说非常非常稀有，日本受过教育的阶层都很少换工作，绝大部分人都是毕业就去一家公司，一直在那里待到老，升职加薪都要靠资历。你在一家公司待了很久，然后跳槽到另一家公司去了，就得重新排资历，那真成40岁的“小王”了。

所以日本人在处理人际关系时都是小心翼翼的，毕竟要一起相处很多年，不能太疏远，也不能太亲近，互相之间任何时候都满脸假笑，生怕让别人觉得自己不友好，日后不好相处。

我这几年目睹好几个人跑去日本，刚去的时候咋咋呼呼，就跟没进过城的乡巴佬一样天天处于精神亢奋状态，各种更新日常所见。几年下来，这些人越来越消极，再后来就没消息了，一般过个三五年就搬回来了，因为实在是受不了人和人之间那种内在的冷漠，日本那种高度静态的社会能把大部分人逼疯。

而且日本人不大喜欢二手房，所以日本的二手房往往卖不上价。这也是为什么日本的房产非常稳定。当然了，最重要的还是人口老龄化。人口对于城市的影响是决定性的。

为什么说这两个国家呢？因为这两个国家跟中国相比有一点比较像，社会、经济都经历过高速发展的时期，但它俩后来都陷入社会活力严重缺失的状态。

为什么会出现这种状态呢？

说白了，巴西和日本一样，在过去几十年里，都没怎么赶上这一轮移动互联网大爆发的机遇，所以社会结构没有被冲击，市场非常稳定，没经历洗牌，二十年前的大公司现在还是大公司，既然没有新的大公司涌现，普通人也就别想在这种洗牌中获益。

大家现在可能已经体会到一点乏力感，觉得机会在慢慢变少，所有行业利润都越摊越薄，都在逐步“餐饮化”（餐饮行业利润薄，更新快，跟炒股似的，十家有八家赔），这其实也是社会整体技术红利正在耗尽的迹象，很快，“跳槽”涨工资这事也就没指望了。

一个行业红利耗尽的标志，就是你想跳槽都没地方跳，大家思考下是不是？如果没法跳槽，那当然就只能待在一家公司里熬资历了。

只有技术发生突破，才会产生一系列的推倒重置，比如百度在上次移动互联网的崛起过程中被推掉了，然后起来了很多手机公司，还有微信、拼多多、头条系等。这个过程又会产生额外的红利，比如全国无数个科技园区成了香饽饽，无数家庭靠着这轮科技红利过上了幸福生活，如果移动互联网没爆发在中国，“码农高收入”这事跟做梦似的。

稍微时间长一些，这种爆发就跟瓶子里的水和油一样慢慢平静下来，形成新的格局。

就好像地球以前是热气腾腾、黏糊糊的，冷却下来就定了型。在没有外力打破的情况下，我们中国大概率会形成德国或者日本那种形态，整个社会非常稳定，波动非常小，当然了，机会也变少了。日本、德国还算好的，可以理解为“高位停滞”，其他国家大部分被锁死在低位水平。

说到这里，大家就明白了，在加入世界贸易组织之前，我国的发展情况一般，加入世界贸易组织后，由于需求和技术输入，引发大发展。这两年发展明显开始减缓，然后大家就感觉生活好像不如以前那么挥洒自如了。

不出意外，再过一些年社会各方面就会变得非常稳定，大家也不再随便跳槽。现在大家觉得工作没动力且乏味，很大一部分原因是奇迹越来越少，剩下的全是日复一日的例行工作。

当然了，那个时候可能大家也不纠结了，每天安安心心上完班回去搞点娱乐什么的。现在全世界像中国人民这样集体想着进步的，好像没有了，日韩以前也有这种激情，现在也消退了。

我国现在已经出现了这个苗头，比较明显的是，淘宝、京东、拼多多三家公司切掉了那么大的线上市场份额，手机行业也只剩下了几个巨头，而且长视频、短视频、社交通信都有一家非常成熟的公司立在那里，这就是市场趋于成熟稳定的明显征兆。

一旦巨头在成熟领域扎稳脚跟，很可能要在那里待几十上百年，直到新技术出现，它们才会不情愿地离开。

在这个过程中，社会只会慢慢趋于平静，比如日本，能做的生意、能发财的机会也就越来越少，明明是非常发达的社会，但是大家感觉生活非常无聊。当然了，也有可能是因为新技术在某些国家根本没开花结果，只能玩点第二次工业革命的成果，农场和矿产什么的，比如巴西和阿根廷。

所以说，巴西就是中等收入陷阱，日本就是高等收入陷阱。两者都是发展到某一个状态，红利在每个行业都消失，社会没法继续向上突破，然后凝固了。

国运

在我国成功研制盾构机之前，德国人是靠着那个机器躺着赚钱的，几乎是不管他们定价多少，我们都得买，不然就只能自己用铁锹去挖隧道。

你一旦研发成功了这种机器，它可以帮你养几万个家庭，几十万人，而且这种机器卖到海外去，又可以创汇，公司有了钱可以研发更加先进的设备，招聘更多技术人员，进行新一轮技术扩张。

其他行业的发展也差不多，比如这段时间被热议的华为，以前其实就非常厉害，在电信领域硬生生地杀出一条血路，在这个过程中也遭遇了一些波折，不过那时候美国比现在还算讲道理。

以前的美国强大而且自信，现在的美国沦落成了个收保护费的小流氓，不交保护费就往你家门上泼油漆。

手机的事大家也都看到了，中国企业本来类似“集成商”，手机里的大部分关键部件都是外国的。从华为开始，中国走上了自主研发的道路，然后就被美国给盯上了。

不自主研发肯定不行，那样很快我国就会陷入内卷，然后迅速凝固。

不过在2018年之前，绝大部分人都不考虑中国要去从头开始生产手机里的那些芯片，一方面不划算，就像你需要一把菜刀，你是去买一把，还是自己开个铁匠铺打造一把？当然是买一把比较划算。另一方面前期投入太大，而且最后可能还得不到什么结果。

但是现在基本达成共识了，中国自己不研发芯片，迟早会被别人卡脖子，没有选择反而是选择。

我前段时间去招聘，一起参加招聘的就有某芯国际的人，他们队伍中有个小伙看着比较好说话，我俩聊了一会儿。

这个小伙从中科大毕业后去美国读博，博士毕业后在美国的一家芯片公司上班，公司里华人最高只能做到中层干部职位，所以他一参加工作就闹心，觉得职业生涯已经到了一半的头，想回国吧，国内的芯片产业又是这样的状况。

后来听说美国要打压中国芯片产业，他联系上了某芯的一个领导，沟通交流再加上跟老婆反复讨论后，拖家带口回了国。刚进部门发现里边没几个人，过了试用期领导就给了三个人让他带着，现在他手底下已经有两个项目组了。

他说芯片这东西，外行人看着好像很高端，其实研发芯片虽然不容易，但是也没那么难，最难的是“划算”和“成本”的问题。在市场上有成熟供应链的情况下，你生产出来也卖不出去。就好像你们小区已经有了一家非常方便且货品齐全的超市，后来再开一家，品类不如之前那家超市多，价格还贵一些，谁去啊？

为什么中国自己之前不研究芯片？说白了就是，即便研究出来也卖不出去，质量不如人家国外的，成本还比别人高，根本不会有人买。

但是现在不一样了，美国不卖了，赶鸭子上架也要自己研发。不止华为，所有的国内手机厂商都盯着他们这些芯片研发者。也不止那些手机厂商，还有上海微电子什么的，现在他们什么都顾不过来了，必须尽快研发芯片，不仅国家拨款了，从市场上也融到不少资金，属于市场和国家都用钱投了票，这是投票界的最高层次。现在他们团队的成员都是从美国、德国回来的，大家都是拖家带口的。

他还说，网上不少自媒体悲观得不得了，其实有什么可怕的，他们那些芯片工作者都是拿自己的职业生涯和全家人的后半辈子在对赌。

只要生产出来的东西能卖出去，迭代循环就运转起来了，只要“生产—市场—研发”这个“工业之轮”滚动起来，就没有解决不了的问题。

他还说了一件事，他说国家现在面临巨大挑战，但是对于他们那些芯片工作者，百年难得一见的机会来了，如果顺利把这事搞定，就能填补一个天量的需求大坑。他们现在这拨研发芯片的人，就类似2010年左右加入互联网的那些人。

他给我看了一个名单，说名单上的那些人，前几年在市场上还找不到对口的工作，属于被互联网企业秒拒的，但现在对他们的需求量大，个个都给开的高薪，等着大领导批，批完了就要去干活了。

说到这里大家应该明白了，如果芯片能向上突破，科技树进一步向上爬，我国的均衡层次会进一步向上抬高，水涨船高，带动上下游，又会涌现出一堆机会跟工作岗位来，以中国艰苦奋斗的能力，前途可期。

而且新技术会带动整个社会的变革，比如无数家庭会因为新技术的突破变成中产阶层，这些人消费能力变高，又会让其他领域的蛋糕变大，就好像淘宝的崛起让南方各种村里富了一拨一样，他们富了又进一步推动市场繁荣。

不过有一说一，挑战也非常大，这就好像当初美国人偷了英国看家的纺织机技术起家一样，让英国痛心疾首了好多年。美国的制造业之父塞缪尔·斯莱特，到现在在英国还是“史上最大的叛国者”。现在美国又在严防芯片技术外漏，多么奇怪的巧合。

现在高科技领域就是欧美国家的奶牛牧场，它们肯定不愿别人去分一杯羹。

但是我国又不能不往上走，不然很快就会陷入日本和巴西的那种状态，问题是我国现在人均GDP（国内生产总值）远远没有日本那么高，既然没办法退，那就只能上了。

几年前我去美国就发现一个问题，你可以看到美国超市里一大包牛肉9.9美元，两条龙虾尾12美元，家家大排量汽车。但你再看看我们，再看看其他欠发达国家，就能发现一个明显的问题，越穷的国家，好东西越贵！也就是说，国家兴衰，直接决定你去超市能买到多少东西。我们一直强调的“小民尊严”，其实完全是跟大国崛起挂钩的，国家发展不起来，就会人人面黄肌瘦，过年才能吃一顿肉。

一直在说一件事，我们的目标应该定为努力提高14亿人的生活水平，让大家过上幸福的生活。不少人天天羡慕欧美发达国家的生活水平，却完全没意识到要达到那个目标需要做点什么。

那到底该做什么呢？

只能是奋斗，在所有层面上狂点科技点，工程、技术、管理等，不然很快就会陷入“低机会陷阱”，现在没出头的人也就别想再出头了。

而所谓“中等收入陷阱”，其实就是技术被封锁后上不去，整个社会沦为打工一族，永远只能吃人家分给我们的那一份，人多肉少，自然就容易陷入激烈的内耗和内部竞争。

接下来这种冲突不知道会持续到什么时候，不过肯定是一场持续好多年的恶战，我倒是不相信全球化会大幅倒退，不过技术封锁这事肯定是板上钉钉的事。咱们也只能是放弃幻想，扎实苦干了。毕竟，现在除了向上攀登，已经没有别的路可选了。
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推荐序
不一般的大众经济学

郭凯在哈佛读书的时候开始写博客，很快受到青年学生的追捧。几年下来，结集为《一沙一世界：郭凯经济学札记》出版，成为畅销书。这次，他再接再厉，把在《华尔街日报》中文网发表的专栏文章结集成书，取名《每个人的经济学》。书里的主人公王二是虚构的人物，在郭凯的故事里，他一会儿是佃农，一会儿是进城的打工仔，一会儿又摇身一变成了小企业老板或写字楼里的小白领……总之，他是中国普通大众中的一员。透过王二时而平淡、时而光怪陆离的故事，郭凯把中国重大的经济问题信手拈来，把本来深奥枯涩的经济学原理活灵活现地呈现给普通读者。

小到超市购物，大到买房置业，我们每天都在做出经济决策。朦胧中，我们都感觉到自己的决策受国家政策的影响，但究竟是如何受到影响的，并不是每个人都清楚。比如，中国外汇储备越来越大，对普通老百姓来说是好事还是坏事？人民币升值是让普通人的财富增加还是缩水？这样的问题，经济学家也未必全搞得清楚，更别说给普通老百姓说明白了。郭凯却用王二的故事，轻松地说清楚了。

比如，在《卖粮的困惑和外汇储备缩水》这个故事里，郭凯用王二卖粮的故事把人民币升值对我国外汇储备价值的影响说清楚了。过去，国家从王二那里低价收粮，一毛多钱一斤，但王二省吃俭用，也存下了25,000元的现金。后来，国家照顾农民，把价格提高到三毛钱一斤。别人都说是好事，王二却犯疑惑：撂在过去，他的存款可以买20万斤粮食，现在却只能买8万多斤，他的存款的实际价值岂不是缩水了吗？王二的存款就是中国的外汇储备，国家的收购价就是人民币汇率；王二对自己财富缩水的担心就是我们中的许多人，包括许多经济学家对外汇储备缩水的担心。郭凯是如何说服王二的呢？读者读了《卖粮的困惑和外汇储备缩水》这个故事就知道了。

郭凯的专业是国际金融和开放宏观经济学。记得有一年他放暑假回北京，同我和我的学生一起去十渡玩。在路上，我们讨论如何向普通人说清楚汇率是什么。这当然是一个很困难的问题，因为即使是对于职业经济学家来说，汇率的作用也不是全都清楚的。郭凯花了很大的篇幅，用王二的故事来讲清楚汇率是怎么回事儿，特别是固定汇率对中国意味着什么。每篇故事都很精彩，我最喜欢的是《王二兑酒和操纵汇率》《集市中的“君子协定”和价格干预》《王二打酱油、固定汇率和通货膨胀》三篇。

在王二兑酒的故事里，王二是卖酒的，和他的竞争对手李四的兑酒方法略有不同：王二的方法是往水里兑酒，一桶水里兑上半桶酒，酒的味道也不错；李四的方法则是往酒里兑水，但加水没有定数，直到口感合适为止。市场行情好的时候，两家相安无事；市场行情差的时候，两家就为谁造假更多吵得不可开交。可是，村里其他人都知道，两家都往酒里掺了水，半斤八两而已。郭凯告诉我们：中国的固定汇率制度，就是王二的兑酒法，而美国的所谓浮动汇率，就是李四的兑酒法；美国指责中国操纵汇率，不过是五十步笑百步而已。对普通人来说，汇率形成机制莫测高深，郭凯却用王二和李四的兑酒法把它说清楚了。

王二赶集的故事稍微复杂一些，简单地说，王二所在的王村和隔壁的李村，一个专门种苹果，一个专门种梨，两村总想用君子协定把苹果和梨的交换比例固定下来，但因为苹果和梨的收成波动不同步，总是有像王二这样的村民趁机干投机倒把的勾当，最终让君子协定失效。郭凯通过这个故事告诉我们，维持固定汇率的代价是高昂的。

王二打酱油的故事很简单，但道理却不简单。王二是个精明人，他发现隔壁李村的酱油比王村的便宜20%，因为李村的杂货铺积压了一批进价低的酱油，因此他总是舍近求远，跑到李村去打酱油。可是，他的小聪明很快就被其他王村人发现了。结果，人人都到李村打酱油，李村杂货铺的低价酱油告罄，只好也卖高价酱油。人民币对港币通过美元基本上维持了固定汇率，内地的物价这几年涨得快，因此出现有人到香港“买酱油”的事情。郭凯告诉我们，不能期待香港的物价一直低于内地，香港物价一定会涨，直至以人民币计价的物价和内地的物价持平为止。用一个简单的故事，郭凯说清楚了一价定律，捎带也说明了汇率的价格传递效应。

郭凯供职的单位是国际货币基金组织。如果存在所谓的“新自由主义”经济学的话，那么国际货币基金组织肯定是这种经济学的大本营之一。但是，即使真是这样，郭凯也没有变成一个“新自由主义者”。在《每个人的经济学》里，他专门用一章讨论市场和公平问题。他当然不是新左派，和多数经济学家一样，他坚信市场在配置资源方面的有效性。但是，他也不是那种视市场为圭臬的右翼经济学家，忘记了市场的分配功能。这在《王二施粥和春节火车票（稀缺资源）的分配》这个故事里反映得最清楚。

王二是个善人。当地发大水，许多人家开始断炊了。王二开粮店，手里有点余粮，于是决定施粥赈济。但是，人多粥少，王二犯了难：该如何分配粥呢？他儿子学过经济学，告诉他：“老爸，简单得很，你把粥卖给那些出价最高的人，人家亚当·斯密几百年前就把这件事情想通了。”王二不愿别人说自己赚黑心钱，最终还是决定靠排队解决粥的分配问题。

郭凯告诉我们，春节火车票该不该涨价，面对的是和王二一样的难题。他一针见血地指出，车票问题“实际上是有限的火车运力如何在人群中分配的问题”。春节到了，每个离家的人都想回家，对火车票的需求因此极其缺乏弹性；而另一方面，火车的运力也不可能在短期内提高。在这种情况下，无论你如何涨价、设计何种方案，最终的结果都是一样的：总是有人会无法回家。而这些被挤出的人可能不是随机分布的，郭凯问：“我们挤出的是不是恰恰是社会里的弱势群体？”

我自己也写过春节火车票该不该涨价的文章，表达的想法和郭凯的基本一致，但当时写得非常艰苦，因为要把其中的道理说清楚并不容易。郭凯具备那种洞穿池底的本事，用王二的简单故事，道出了围绕着火车票该不该涨价的各种争论的本质问题。学者有很多种，郭凯不属于书斋里的那种。这让我想起了法里德·扎卡利亚。和郭凯同出自哈佛的扎卡利亚博士曾师从亨廷顿，不到30岁就担任《外交》杂志的执行主编。正当学界期待一位学术大师诞生的时候，扎卡利亚却决定投身新闻界，担任《新闻周刊》的国际版主编，后来又进军电视媒体，在CNN主持自己的一档国际评论节目《全球公共广场》（Global Public Square）。我想，郭凯终究是要回到中国的；在中国这个巨大的舞台上，无限多种可能性在等待着他。

姚洋

北京大学

国家发展研究院

院长、主任、教授

2011年10月8日

于麦迪逊


第一章
如何看待收入分配不均




导言

收入分配问题，也许是当下中国面临的最重大的政治和经济问题。收入分配的不均，正在社会生活的每一个方面体现其在人群中产生的张力。

比如说，过去每到春运时节，火车票价该不该涨就成了一个话题，因为春运要乘火车回家的人多，春运期间的火车票一票难求。现在虽然也许春运的火车票不再那么紧张了，但类似的问题还是处处存在的，比如说在一些大城市机动车的车牌是不是应该价高者得？医疗资源是不是应该价高者得？优质教育资源呢？总而言之，只要存在供不应求，是否应该涨价就是一个问题。对于任何一个了解经济学的人而言，供需产生矛盾的时候通过价格来调节是再自然不过的事情了。春运期间，要回家的人多，火车运力少，要平衡这种缺口，选择车票涨价似乎是很自然的。这也是不少经济学家——很多是非常有名而且充满了善意——所支持的方式。《王二施粥和春节火车票（稀缺资源）的分配》就问了一个问题：如果僧多粥少，而且所有的人都在挨饿，是不是出价最高的人吃饱肚子、出不起钱的人继续挨饿就是合理的？虽然，这样来做类比很自然地会让人觉得我更倾向于不提火车票价，我想要表达的真实意思没有那么“民粹”（对了，民粹也是我极力反对的）。我只是在善意地提醒：不是简单地用价格把供需弄平衡就完事了，座位分配给谁同样重要。

《富人吃肉和收入分配不均》则在一个更大的层面上扩展了供需不平衡的事情。贫富差距不是简单的“你走你的阳关道，我走我的独木桥”，也不是简单的“富人锦衣玉食，穷人饥寒交迫”，大家不相往来就是了。一些人甚至觉得，如果中国人能不“仇富”，事情就简单了。“仇富”确实没必要，这点我下面还要谈，但是贫富差距的一个结果就是，富人会挤出穷人，不是用刀用枪，不是横行霸道，而是通过最简单的市场机制：价格。请不要误解，我完全没有反市场或者反对用价格分配资源的倾向，我只是在说，贫富差距正在用各种方式形成张力，其中就体现在价格上。这件事情的危害在于，当人们对这些张力无法容忍的时候，他们就会去反对他们最直接能看到的东西：价格。这样可能会造成很多改革的倒退。我在《一碗水端平和收入分配差距难题》里就说了一个很具体的担心：我们的不少收入分配差距不是因为市场经济的结果，而恰恰是因为我们还不够市场经济。比如说，文章里提到，我们的利率是管制的，汇率也是。这些看起来对所有人都一样的政策，在无形中其实偏袒了一部分人，同时让另外一部分人受损。因此，解决这些问题的方式，不应该是加大政府的角色，人为地去再分配，而应该是加大市场化改革的力度，在这里就是利率和汇率的改革。

《王二的财路和收入不平等的治理》试图消除一种过于简单的看法：中国的贫富差距拉大都是贪官、奸商和官商勾结导致的，收入差距拉大本身一定就是坏事。这种简单的看法作为茶余饭后的牢骚话可能无所谓，但如果演化成“仇富”和反对市场，那可能就有害了。一个成功的社会必须有成功的人，必须给成功的人应得的回报。

中国的市场化进程中，一个必然的结果就是有些人成功了，有些人不那么成功，这样的收入分配差距拉大是自然的。但是，中国的市场化进程又不是那么彻底，所以才有了贪官、奸商和官商勾结这些事情。这也拉大了收入分配差距，这种拉大是不应该发生的。这篇文章想要更加强调的一点是，这两种力量可能发生在同一批人身上。换句话说，中国的成功者或者富人，其财富里可能既有其应得的部分，也有其不应得的部分。因此，简单的“仇富”不是解决问题的办法，强力的再分配不是，去区分好人、坏人也不是，因为黑白分明的好人和坏人很少。应该消除的是不合理致富的土壤和环境，而不是富人或者收入分配差距。

《王二的水井和中国的油价》看起来讲的是油价，但和收入分配是密切相关的。社会上对油价上涨存在普遍的反感，认为这是压榨老百姓，把钱转移给已经很有钱的石油公司，因为很多人看到的只是石油公司的巨额利润。其实，石油公司的利润中是有不同部分和来源的，这些利润有些是合理的，有些则不合理，不能混为一谈。这篇文章想要说的是，你不能把合理的利润给挤掉，而是应该保留合理的利润。成品油价随着原油价格上涨和下调，恰恰是属于合理的部分。而且，更高的油价还有利于环保。仅仅是看到石油公司利润高而反对油价上涨，虽然也许能起到减少利润的效果，但这种做法本身没有触及问题的根源，而且还会让正确的改革发生倒退。




王二施粥和春节火车票（稀缺资源）的分配

某地发洪水了，道路被阻断，里面的人出不去，外面的人也进不来。不久，就有不少人断炊了。王二是个开粮店的，所以手里有点粮。王二决定开始施粥行善，解决灾民一时的困难。王二面临的问题很现实也很严峻：有1000个人需要吃饭，但是王二只有100个人的粮食。

王二为此事感到很苦恼，100个人的粮食分给1000个人，给谁还是不给谁？王二的儿子学过一点入门的经济学，觉得此事很容易。他说：“爸，需求曲线向下倾斜，价格越高，需求越少。最好的方式是，你不应该施粥，而是应该卖粥，卖给出价最高的那100个人。这样事情不就简单了？大家也不用排队，也不用打架，你也不用担心分给谁不分给谁，看不见的手都替你搞定了，人家亚当·斯密几百年前就把这件事情想通了。你看，还是学点经济学有用吧？”

王二觉得此事不妥，说：“你这不是让我去赚黑心钱吗？而且，这样一来，最后粥不都让那些家里富裕的买去了，穷人不就只能挨饿？”

儿子的回答很简单：“爸，你怎么就想不明白？你不卖高价，人拿去了之后，照样能转手高价卖出去，最后还不是一样？这就叫黄牛。再说，你卖粥的价格公开透明，又没有公开歧视穷人。穷人要是真饿了，一样也会愿意出高价；不出高价，说明人还没有饿到非吃不可的地步。你不用觉得有什么不安的。”

王二还是觉得不妥，说：“我还是先来先得，免费施粥吧。这样，我觉得更公平一点。”

王二的儿子立刻说：“爸，这一点也不公平！凭什么先来的就是最需要喝粥的？先来的都是那些时间最不值钱的。而且，这样会造成很大的浪费。很多人都要排上一晚的队，这不是浪费时间吗？最后，你还是不能阻止人拿到粥之后再转手卖掉，最后粥不是还会落在愿意出高价的人手里？你想违背经济规律，最后解决不了问题，还增加了麻烦。”

王二说：“麻烦就麻烦吧。我觉得先来先得更合理，你别多说了。”

过去每年到了春运时节，火车票该不该涨价就成了一个热门问题。这其实是一个有代表性的问题，不仅限于火车票，更适用于所有的稀缺资源应该不应该涨价，比如说医疗和教育。需要看明白的是，火车票价问题实际上是有限的火车运力如何在人群中分配的问题。有1000个人想坐火车回家，铁路系统只能提供800个座位，谁上车谁不上车就成了一个头疼的问题。事实上，给定供不应求这个基本的矛盾，火车票的分配是不存在“完美”的解决方案的，因为无论怎么解决，最后都会有200个人不能坐火车回家。任何觉得自己有绝妙方案解决车票问题的人恐怕都得虚心承认，其实不存在绝妙的方案。

面对供不应求的情况，最经典的解决方案，在绝大多数情况下也是正确的解决方案，就是提价。物以稀为贵，火车票稀，所以贵，这是一个很简单的道理。所以，那些主张提价的建议是完全有其合理的一面的。

但我们必须意识到的是，火车票提价是有分配后果的。这里面有两层不同含义的分配后果。如果整个人群的收入都是完全一样的，唯一不同的只是他们坐火车回家过年的意愿，那通过提价，可以有效地让那些最想坐火车的人最终买到票，这样的分配后果恐怕无可厚非。问题是，我们的人群收入不完全一样：有些人很有钱，有些人一般有钱，有些人没什么钱。在我们很轻松地提出通过价格手段挤出200人的时候，我们必须意识到，这被挤出的200人不会是一个随机的群体。因此，第一层次的分配含义是，通过提价，我们挤出的是不是恰恰是社会里的弱势群体？这就是王二所担心的，如果他让价高者得，会不会最后没粥吃的都是穷人？

还有就是，即便是那些可以最终买到票的人，提价之后，他们都必须付更多的钱才能回家。因此，提价的另一个分配含义就是，乘客要给铁路总公司交更多的钱。和王二一样，铁路总公司确实得回答是不是在赚黑心钱的问题。

因此，反对火车票提价的人也是有理由的，而且他们的理由没有在任何意义上比支持提价的人更弱。

有人会说，等等，反对提价的理由似乎适用于任何商品。难道说任何时候提价都得考虑分配后果？从某种程度上说确实如此。这也是通货膨胀是经济面临的一个大敌的原因之一。不是所有人都在通胀的时候受损，通胀对低收入群体的影响更大，所以通胀往往会有严重的政治后果。但应对通胀的办法当然不应该是限制提价，而是从根源上消除通胀，比如说收紧货币。

回到春运火车票的问题，春运火车票至少有四点使得它很特殊，使得它不同于一般的商品。

一是春运回家的需求是一种弹性很小的需求。虽然说春运是一种刚性需求恐怕过分了，刚性需求是指人们会不惜一切代价都要回家，但一般人大概都会同意，春节团聚对绝大多数中国人很重要，因此不会因为票贵一点就不回家。这意味着，如果通过提价来抑制客流，那价格必须提得很高才可能奏效，这就加剧了前面提到的分配问题。

二是春节回家是一个非此即彼的选择：回家或者不回家。房子也是必需品，但房子贵了，你还可以选择买得小一点，住得远一点，而不是完全没有房子住。回家不一样，你不能选择回一半家，只能是回或者不回。因此，火车票提价和水价提价的后果是不一样的。水价提价的结果是所有人可能都会少用一点水，最后达到节水的目的。火车票提价的结果是硬硬地用价格挤出200人，而不是说1000个人每个人少坐20%，这还是加剧了前面的分配问题。

三是铁路的供给是不对价格敏感的，不论短期还是长期。正常的商品，如果供不应求，价格上涨，很快供给就会上来，然后把价格拉下去，因此价格的上涨是一个正确的价格信号，可以拉动供给。但是，铁路是个垄断部门，铁路运力的增长恐怕和价格没有关系，全是按照计划来的。

四是春运票价的水平并不直接影响经济效率。水价定低了，会造成水的浪费；电价定低了，会造成电的浪费；春运票价定低了，不会造成运力的浪费——没有人会因为火车票便宜就多坐几次火车的。

归根结底，春运票价的辩论不只是一个价格问题的辩论，更是一个分配问题的辩论。我在后文第三章《房地产的那些事儿》里花了很大的篇幅想要指出的一点也是，房价也有着类似的特征——不仅仅是价格问题，更是分配问题。

用非价格手段解决分配问题往往会有各种负面的影响，就像王二的儿子列出的那些理由一样，我本人在绝大多数时候也是反对这些做法的。照顾低收入群体的最好做法当然是想办法提高他们的收入，而不是压低菜价、水价和电价，还有火车票价。但是，给定我们的分配现实，给定我们还没有给低收入群体和民工群体发放火车票补贴，给定我们火车的运力不可能在短期内发生大的改善，给定政府确实还掌握着车票的定价权，火车票不提价或者少提价可以是一个折中方案。我喜欢这个结果吗？一点也不。提价会带来更好的结果吗？我觉得非常不一定。

不同的人对王二和王二儿子的看法可能有不同的认可程度，但是清楚一点很重要：他们看重的东西都不是可以轻易置之不理的。双方都应该尊重对方的观点。




富人吃肉和收入分配不均

王二是村里唯一的有钱人。蒙祖上传下来的大量家产，王二一家过着很好的生活，而村里剩下的人都穷得很。王二以爱大碗喝酒、大块吃肉闻名乡里。村里的张屠户每次杀猪，一大半都被王二一家买去。村里其他的人穷，平时也舍不得吃肉，只有谁家来客人或者要办事才会买上一点肉，因此也没有谁介意肉大多被王二一家买走。事实上，多亏有了爱吃肉的王二，村里张屠户隔三岔五就能宰杀一头猪。换在别的村子，杀猪的频率要低很多，因为杀多了就卖不动。

但到了过年，情况就会有点变化。过年，谁家都想包顿有肉馅的饺子，吃两顿带点荤腥的好饭。王二家通常也会在过年的时候大宴宾客，每次都要买很多肉。虽然张屠户临近年关会多杀两头猪，但经常还是人多肉少。张屠户也没别的办法，卖给谁不卖给谁都不好，干脆决定价高者得。可是，村里的穷人哪里出得起王家的价钱？王家有时会以平时几倍的价钱把所有的肉全部买走，留下整个村子过一个没肉的节。

村里的人很愤怒，就去找王二理论。王二觉得村民们在无理取闹：“我没偷你们的、抢你们的，这些肉都是花钱买来的，而且出了平时几倍的价钱，我也没占谁便宜，你们找我干什么？要找你们找张屠户去啊，是他把肉卖这么贵的，他卖得便宜一点你们不就买得起了？我也嫌肉贵呢。”村民们于是就去找张屠户，质问他为什么把肉卖那么贵。张屠户觉得挺无辜：“我一个做生意的，卖给谁都是卖，当然谁出钱多就卖给谁。过年大家都想吃肉，肉价自然就上去了，要是没有王二一下买那么多肉，我的肉哪会卖得这么贵？要怪还得怪王家的胃口实在太大了。”

村民们可以大骂王二为富不仁，大骂张屠户是奸商，但这些都改变不了全村只有王二一家过年有肉吃的现实。更何况，王二和张屠户说的也不是没有道理。张屠户没有理由不把肉卖给王二，有钱挣为什么不挣？这可是光明正大地挣钱。王二有钱，就是爱吃肉，只要他买得起，买多少肉也是他的自由，似乎也没什么不可以的。

村民们的愤怒是合理的，王二和张屠户的反应也是合理的，这件事如果说有错，就错在王二是这个村里唯一的富人，这是一个收入分配十分不均的村庄。

中国收入分配不均的问题，从某种意义上说，正在给整个社会制造王二村庄所遇到的问题。这种问题还不仅是收入分配不均，而且是机会不均、是权力和钱的交换、是垄断收益、是利益集团的根源。这些确实都是中国收入分配不均程度日益加深的原因，很多人都对之深恶痛绝，但它们并不是唯一的原因。中国经济本身的高速增长，即便在一个理想透明的社会里，也会导致收入差距的拉大——很多敢于冒险、把握住机会、入对了行业的人富了，但也有很多人因为各种原因没有富起来（更多讨论可以参见本章的《王二的财路和收入不平等的治理》）。我非常喜欢打一个比方，说中国就像一个用百米冲刺的速度跑马拉松的国家，一些人跑在前面，但还有很多人远远地落在了后面。

无论收入分配差距的根源是什么，收入分配差距的拉大，在一个市场经济的环境下，必然会造成富人对穷人的挤出效应，特别是在那些供给相对有限而需求相对刚性的“瓶颈”部门。而且，更为要命的是，这种挤出效应往往是通过价格的波动方式来实现的，因此并没有超越道德和法律的界限。

我在这章的《王二施粥和春节火车票（稀缺资源）的分配》里已经讨论过春运期间火车票价是否应该提高这个例子。春运期间，铁路的运力有限，需要出门旅行的人暴增，提高火车票价本是市场经济中很正常的一件事情。如果供小于求，那通过价格提高来平衡供求是很自然的。这件事情之所以在中国遭到如此之多的反对，一个原因就是提高票价最后挤出的很可能都是收入不高的人群，或者是增加这个人群的旅行成本。你也许可以说，穷就不要回家了。这就跟王二对村民说“穷就不要过年吃肉了”一样，这也许合理，但是绝对不合情，是很难让人接受的。

再说前些年经常讨论的“被高速”这件事情，也就是因为高速列车的推出，很多原来价格便宜一些的慢车消失了，一些人群觉得自己“被高速”了。本来有了便捷的高速列车，是一件挺正面的事情，但是这里面也有挤出的问题。高速火车，一方面方便了那些在乎时间、在乎旅行的舒适度、愿意支付更高费用的人群的需求；但在另一方面，高速却挤出了那些不太在乎时间、不太在乎旅行的舒适度、希望省钱的人群的需求。

中国当下最热的民生问题大概就是房价问题了。导致房价高的原因有很多，但其中的一个原因就是不少人购房不是用来居住的，而是用来投资的。很明显，只有比较有钱的人群才可能买房来投资，收入低的人群是没法做到这一点的。本来，买房投资是无可厚非的一个私人决定、一个市场行为，没有理由认为一家人只能有一套房子。人家如果有钱，不是偷来的、抢来的，愿意多买几套房子，本没有什么不可以。更何况，投资渠道十分有限，买房在很多时候相对于存银行或者买股票而言是一个回报相对高、风险相对小的投资方式（参见第三章的《王二买地和投资性购房的无奈》）。但问题是，有钱人买房投资会推高房价，就会让收入较低的人群购房很困难。这就跟王二吃肉一样，因为王二买了太多的肉，拉高了肉价，最后让穷人吃不上肉。整件事情虽然也许是市场经济条件下正常自然的结果，但收入分配的高度不均，最后会导致住房分配的高度不均：富人有很多房，而穷人则要花几十年的收入才能买下一套房。当然，穷人也可以租房住，这样就不用当房奴了，但房价问题的背后无疑仍存在富人对穷人的挤出效应，这实际上也是收入分配问题的一个体现。

在一个基本社会保障体系尚未完全建立、收入分配差距却在拉大的国度里，这种王二吃肉的故事会在各个领域发生——从火车票到住房、从教育到医疗。只要有稀缺，就有资源如何在不同收入的人群之间分配的问题。如果我们同意一个村子只有一家过年吃肉是不合情的，如果我们认准了市场经济，那恐怕就要在收入分配和政府服务的方面下大功夫了。




一碗水端平和收入分配差距难题

王二有两个儿子，大儿子爱运动，小儿子爱读书。大儿子能跑能跳，爱玩各种球类，梦想就是当个球星；小儿子整日待在家里，顺着书架上的书一本一本看过去，有点能当学者的味道。

王二希望孩子们能够静一点，长大之后做个读书人，总觉得玩体育没什么前途。自己祖宗八代都没什么运动细胞，也不指望孩子能成姚明、刘翔，因此，王二从心底里更认可小儿子。只是，王二心里也清楚，手心手背都是肉，不能厚此薄彼，因此也在有意识地想做到一碗水端平。

只是，王二是这么把水端平的。他会把两个孩子都带到书店，说：“挑你们最喜欢的书，每个人都可以挑三本，爸爸来付账。”还有，过年给压岁钱，很早就说清楚规矩：成绩好的孩子多拿，成绩差的孩子少拿，绝不偏心。放暑假了，把两个孩子都送到了“书友夏令营”，这个夏令营的目标就是让孩子在一个夏天读遍四书五经。

王二的大儿子始终觉得王二偏袒弟弟，终于有一天来找王二理论。王二摆出父亲的尊严：我绝对不会偏袒任何一个孩子的，你弟弟有的你都有，哪里有更偏袒弟弟的说法？

王二按照他的标准也许没有偏袒哪个孩子，后来的结果也是小儿子确实如他所愿成了一个读书人，而大儿子则书没读好，体育也没玩好。王二更加觉得自己当年的直觉很正确：我早就知道我们王家的孩子没有运动细胞。幸亏小时候多带他们读书，不然哪有他们的今天！

中国的收入分配差距问题已经毫无争议地成为中国头号的政治和经济问题之一。导致收入分配差距的因素有很多。我在《一沙一世界：郭凯经济学札记》一书中有一篇文章，比较中美的收入分配差距（见本章附文），并指出一些通常认为的造成收入分配差距的因素。比如说腐败，并不一定是收入分配差距的主要原因。美国的腐败程度相对较轻，却也有越来越严重的收入分配的差距。

不少的收入分配差距是在市场经济环境下自然就会发生的，比如说多劳多得就必然意味着收入分配差距会比吃大锅饭的情况下大。这种拉大恐怕是值得欢迎而不是否定的，但欢迎这种收入分配差距拉大的前提是我们必须有一个公平的市场经济环境。如果一个市场，本身规则就是偏袒一部分人，这样由于市场经济导致的收入分配差距拉大，容易引起很多人的反感，那就完全不奇怪了。王二当然可以说，他没有偏袒任何一个孩子，一碗水端得很平。可是，明眼人都可以看出，他在偏袒小儿子——他虽然给了两个孩子同样的成长环境，但那样的环境明显是只有利于小儿子的成长的。中国在市场化进程上已经取得了长足的进步，但中国的市场环境恐怕还远没有到公平的水平。而正是这样的环境，加剧了我们收入分配差距分化的速度。

中国市场环境的问题之一就是宏观价格是不是合理。一个例子是居民存款的利率偏低，其结果是老百姓补贴银行、企业或者中介了。这里可以算一笔很简单的账：中国的居民存款余额在2017年已经约为64万亿元人民币（不包含理财产品）。一年期存款的真实利率（一年期存款利率减去通货膨胀率）在2018年是负的，为-0.6%。换句话说，64万亿元存一年，中国的老百姓在实际意义上要损失近4000亿元人民币。这还不是事情的全部。中国的资本回报率虽然近年来有所下降，但仍然是比较可观的，根据各种测算，一年真实的回报率可以在5%左右，因此64万亿元变成贷款放出去，一年可以产生3万多亿元的真实回报。只是，前面已经说了，老百姓不仅没有看到3万亿元，还要损失4000亿元。这一里一外就是3.4万亿元人民币，接近人均2400元一年。从这里大概就不难理解中国的一些企业、银行或者中介效益为什么那么好了。这些企业、银行或者中介一年拿着老百姓将近3.4万亿元的隐性补贴，这些钱可能有一些流进了很少一部分人的口袋，这样造成的收入分配差距拉大，怎么可能不让人反感？

还有一个例子就是汇率偏离市场供需对应的均衡水平。人民币的汇率在2005年至2014年，始终面临着单边升值的压力，换言之，当时的人民币汇率可能低于市场供需所对应的水平，属于偏低了。这样的结果是，中国人补贴外国人和出口商，而惩罚国内消费者。根据海关数据推算，中国在2005年至2014年这十年间，总的货物进口值是13.41万亿美元，总的货物出口值是15.66万亿美元，累计的顺差是2.25万亿美元。平均到每一年，就是进口13,410亿美元，出口15,660亿美元，顺差2250亿美元。很多人通常关注的只是那2250亿美元的顺差，而忽略了这背后高达1万多亿美元的进口和出口。尽管很多人不太用进口货，但进口产品已经无处不在了：如果你去加油，中国超过一半的原油已经依赖进口；中国人吃的猪肉和食用油的背后，很可能是从美洲进口的大豆和玉米；中国人买的家具极有可能用的是从东南亚进口的木材；中国从铁矿石到铜还有其他各种有色金属，都大量依赖进口。这些小到接线板大到汽车、轮船的价格，几乎每天都在直接影响着我们的生活。换句话说，中国不仅是一个出口大国，也是一个进口大国，而且老百姓每天的生活都依赖于进口。机械地测算，如果在2005年至2014年人民币的汇率比当时的汇率升值10%，中国用人民币衡量的进口账单就会变小10%，这就会平均一年给中国老百姓节约超过1300亿美元，按照1美元兑换6.8人民币计算，就是8840亿人民币，十年就是8.84万亿人民币。虽然这样的测算极为粗糙，但有一点是明确的，过去那些年中国出口强劲的另一面是老百姓不得不为很多进口产品付出更高的价格。

中国市场环境的另一个问题就是政府仍然过于强大。一个很明显的事实是，跟政府关系密切的企业往往也是“成功”的企业。靠近政府，就有土地，就有贷款，就有市场，就有各种优惠政策。这件事情的危害是严重的。从收入分配的角度说，这件事情首先直接加剧了收入分配的不公。国有企业的薪酬问题这些年来一直是民众关注的一个焦点，如果国有企业是在一个公平的环境里和其他所有制的企业竞争，因为效益好从而工资高，恐怕也不会导致那么多民怨吧？问题是，那些真正的竞争性领域里的国有企业已经基本上消失了，而国有企业仍然存在的领域，多半都是有垄断性质的。

政府的过于强大，更大的危害还在于阻碍市场的发育，阻碍普通人致富，从而造成结构性的分配问题。很多拉美国家都有“裙带资本主义”的问题，与之对应的就是极大的分配不公。有裙带的就富，没裙带的就穷，然后穷者愈穷，富者愈富，分配不公成为社会顽症。中国千万要避免走拉美国家的老路，而解决政府在经济活动中的角色问题至关重要。

解决中国的收入分配问题将是中国未来几年将要面对的一个重要命题。一些人觉得，中国的收入分配不均是因为市场作用太多了，政府作用太少了，因此主张要增加政府对经济和收入分配的干预力度。中国真的是市场作用太多、政府作用太少了吗？在回答这个问题之前，恐怕应该先想想：王二真的一碗水端平了吗？还是端得太偏了？




王二的财路和收入不平等的治理

王二是个有钱人，有很多很多钱。王家的高墙大院既为邻里所艳羡，又被同样的人厌恶。艳羡是因为邻里们其实也想有高墙大院，厌恶是因为只有而且偏偏是王二住在高墙大院里。

王二不是一直都很有钱的，当年他和所有人一样穷。只是王二从来都不甘于贫穷，他需要的只是致富的时机。王二发的第一笔财是靠种地种出来的。他不仅干活干得比谁都卖力，而且很有商业头脑。别人都种粮食，他种的却是蔬菜，然后可以赶上几十里地去城里卖菜。一年下来，他挣得比谁家都多。没几年，王二就有了一点积蓄。因为进城多，他发现城里什么都好卖，而且越来越觉得靠天吃饭挣钱总是有限的。于是，王二就拿出自己全部的积蓄，又找亲戚、朋友借了钱，在村里办起了一个小作坊。王二买了十几台缝纫机，找了村里十几个中年妇女，开始做点衣服、鞋子、毛衣什么的，然后拿到城里去卖，生意很是不错。王二的小作坊不久就变成了大作坊，然后生意越做越广，钱也越挣越多。直到那时，王二在村里都是一个英雄式的人物。红眼的人总是有，但多数人还是觉得王二的钱是他应得的。

初尝挣钱滋味的王二这时才发现，原来他那种挣钱的方式是属于又累又慢的，还有很多不累又快的挣钱渠道。首先是土地。村里的土地全是公有的，公有的特点是这些地值多少钱、给谁用不是市场说了算，而是村里的干部说了算。王二很轻松地就从村里拿到了大片便宜的土地，造别墅，建农家乐。这些别墅和农家乐，自然是按照市场价格出售或者运营。王二从中赚的当然也有辛苦钱，但算来算去，最大头的钱还是来自他的土地。然后就是贷款。村里农业银行给的贷款利率才5～6个百分点一年，王二心里一算，这么低的利息，做点什么买卖也不可能亏啊。就算是贷款买点钢、买点铜或者买点房子囤着，一年的回报也够还利息的，这钱也太好挣了。王二去找银行贷款，银行自然是非常欢迎，一路绿灯不说，最后利率还能下浮10%。这件事情的结果是，王二贷款贷得越多，他挣得也越多，而且一点都不费劲。最后就是专营权。王二起家靠的是卖菜、卖衣服，但那些市场竞争太激烈，利润越来越薄。但有些生意，特别是那些关系到“国计民生”的生意，利润空间却一直很有保障。这样的生意不是所有人都能做的，当然，恰恰就是因为不是所有人都能做，利润才可能这么有保障。王二花了大功夫，终于也分上了“国计民生”的一杯羹。王二自从抓住了“土地”“贷款”和“专营权”这三个关键词之后，其财富的增长立刻变成爆炸式。但村里人对他的看法也发生了变化，不少人觉得：王二发的是不义之财，他挣的钱是以牺牲村里人的利益为代价的。

收入分配问题恐怕是中国正在面对的最重要的政治和经济挑战之一。说到收入分配，我在2011年去了一次墨西哥。下了飞机，我就被同行的人告知，墨西哥有两个世界之最：这里有世界上活着的最胖的人，还有世界上活着的最富的人。当然，他们不是同一个人。听到这件事情，你就不得不好奇：世界上最富的人怎么会出在墨西哥这么一个无论按人均还是按总量都不算很大的经济体里？又是什么样的人能够比盖茨和巴菲特这样的人更富有？听到谜底之后，恐怕没有人会觉得惊讶：卡洛斯·斯利姆旗下的通信公司碰巧几乎完全垄断了墨西哥的电信市场，他拥有的公司市值占到整个墨西哥股市市值的近2/3。之所以提起墨西哥，是因为这是一个收入分配一直很成问题的国家，而中国的收入分配差距水平，如果用基尼系数来衡量，恐怕已经超过了墨西哥。可不是，2010年中国国家统计局估算的中国的基尼系数是0.481，而世界银行公布的当年墨西哥的基尼系数是0.472。

当然，中国不是墨西哥，在很多意义上都不是。一个很明显的不同就是，墨西哥的经济在很长时间里的增长率大约只有3%，中国则是接近10%。换句话说，墨西哥在增长乏力的情况下仍然有很大的分配差距，你甚至可以大胆猜测，也许收入分配差距大和增长缓慢之间存在因果关系，而中国则是收入分配差距拉大伴随着高速的增长。在收入分配差距的问题上，中国面临着一个非常微妙的权衡：中国有很多又累、致富又慢的人，就像早年的王二，也有很多不累而挣钱又快的人，就像后来的王二。前者的贡献促进了中国的增长，但这两拨人同时都在拉大收入分配差距，毕竟这两拨人都在富起来，只是方式很不一样就是了。

这就意味着，对于中国的收入分配差距问题，如果只把注意力集中在“收入”上，是很难找到合理的解决方案的。中国个人收入所得税的最高边际税率现在是45%，这个税率，对于那些早年的王二而言，恐怕是一个很高的税率了。你辛苦地挣了1元钱，4毛5就得当税交了，这还是在公共服务不是很到位的情况下。这么一个高税率，即便可以缩小分配差距，恐怕也会遏制创新、努力和增长。但45%的边际税率，对于后来的王二而言，恐怕只能说是太低了。这里的假设还是王二真的会交税，因为王二后来挣的钱已经完全和他的努力无关了。他多挣的钱就是别人少挣的钱，他财富的增加等同于他人财富的减少，这里即便是100%的边际税率恐怕都嫌少。为什么？这里面还有一个效率损失的问题，价格的扭曲和垄断经营造成资源不能得到有效配置，王二挣的钱要小于整个社会其他人的净损失，因此，就算王二把全部的钱都交出来也不足以弥补损失。

更重要的是，在现实中，想把早年的王二和后来的王二分开是很难的。在中国现存的市场环境下，在不少时候只有一个王二，你可以在很多中国富人身上同时找到早年的王二和后来的王二的影子。因此，任何再分配的方式，都会面对无法区别两种王二的难题，这使得再分配不会是一种很好地解决收入分配差距的方式。

但收入分配又是一个现实的问题，不通过再分配，如何治理呢？很难也很简单：先消灭第二种王二生活的土壤。这几乎也必然意味着要撼动中国经济中尚未真正市场化的部分，要明晰中国仍然不够明晰的产权，要让政府从一个市场的参与者变成一个维护者。如果土地是谁的都不清楚，如果银行利率完全不反映真正的资金成本，如果竞争被人为地消除，公平从何谈起呢？在这样的情况下，收入分配差距不管是大还是小，都很难是合理的，因为这样的分配总会有很大的人为成分。不要忘了，40年前我们的国家面临的最大分配问题是大锅饭和平均主义。那个时候，我们更不市场化，产权更不清晰，政府对经济的干预更大。

这里并不是说，只要是市场决定的收入分配差距，政府就完全不应该去管。即便是一个充分竞争的市场经济产生的收入分配状况，也未必是社会选择意义上最优的分配。但如果我们分配的基础是人为的原因就是不公平的，那最好还是先去修正这些基础。因为，我们是不可能在一个不公平的基础上通过再分配得到一个公平社会的。




王二的水井和中国的油价

王二的村子缺水，整个村子就王二家的院子里有一口小水井。过去，村里的百姓生活得简单，不要说洗车了，那个时候根本就没车，就是洗澡都不是很频繁，所以那个时候一口井就够用了。那个时候也没人管井，谁家想去打水都可以，水是不要钱的。

后来，老百姓的生活开始变好，不少人家里都买了车，卫生习惯也改善了，村里的水马上就开始紧张。很快，光靠那口井是不够了，村里得花钱从外面运水进来才行。不过，因为水多年以来一直是不要钱的，村里也不太好马上就开始收很高的水费，只能象征性地收一点。水价不高，大家又习惯了用水，水的用量开始爆炸式地增长。

问题是外面的水可不便宜，而且整个村子新增加的用水每一滴都得从外面运进来。这不仅在经济上是一笔巨大的开销，还有一个稳定供应的问题。谁能保证每天送水车都能按时把水运进来？

村里于是有人出主意：那就提高水价吧。水价提高可以减少对水的需求，改变浪费水的习惯，最后可以缓解对村外水的依赖。王二对这个提议尤其支持，提高水价，他家的井水也能卖一样的价钱，那不就是一笔飞来横财？村里的大部分居民自然很反感这个提议：这难道不是苦了村里的老百姓，最后让王二一家发横财？

国际油价在2010年中期以后一路上扬，一直到2014年中期，基本上都处于100美元一桶的上方。此后，由于页岩气和页岩油革命，油价出现了一定回调，但2017—2019年国际油价的中枢也处于50～70美元一桶，和21世纪初油价中枢处于20～30美元一桶相比也已经翻了几倍。与之对应的是，国内的成品油价格也随之上调，加油站里的汽油价格也大幅上升，十几年前四五块钱一升油的日子一去不复返，油价通常都在每升7块钱以上。面对这样的情况，总会有人对中石油和中石化两大石油巨头的利润、垄断地位和薪资水平指指点点。同样的情绪在其他国家也很常见，矛头不太一样就是。美国每当油价高涨，就会有议员跳出来要求调查石油公司是否操纵价格；英国碰到了油价高涨，就会有人抗议政府燃油税过高。说实话，英国和西欧的税确实很高，北京的汽油价格7元多一升时，同一时期伦敦的油价折合成人民币约为11元一升，这中间很大一部分是税。从对燃油征税的角度，绝大部分发达国家的税都比较重，包括西欧、英国和日本，甚至加拿大。美国是发达国家中的一个例外，税相对轻，这也使得美国的油价比这些国家都低很多，也比中国的低。

回到中国的油价，这里面其实有三个经常被联系起来但应该分开理解的问题：油价水平、成品油的定价机制，以及石油公司的垄断和利润。

让我先谈比较简单的，也就是石油公司的垄断和利润。这个事情在我看来类似于回答下面这个问题：是不是因为王二家里有村里唯一的水井，也就是垄断了水源，所以不管水价是多少，王二都应该享受全部的利润？答案显然是否定的。中国石油公司的垄断地位是行政赋予的，无论是在上游还是在下游。所以，不能因为把大庆油田交给了中石油开采，所以开出来的油获得的利润都归中石油支配。不能因为走遍全中国，绝大多数加油站碰巧不是中石化的就是中石油的，这些加油站的利润就应该全部由中石油和中石化支配。当然，更不能因为一个打字员碰巧是在中石化里打字，挣的就该比一个普通的打字员多好几倍。但这是一个宏观问题。这也不只是石油公司的问题，很多别的国企也有类似的问题。这个问题的解决应该是在宏观尺度上实现。王二的村子可以一起决定，王二院子里水井的利润由全村一起分享，而不是王二一个人拿，这个决定是可以和水价具体是多少完全分割的。对石油公司的利润，或者更广义的国企的利润，中国也一样需要一个宏观的解决方案。具体的方案是什么可以很复杂，但方向应该很清楚：国企的利润应该给全国人民提供福利，而不是只给国企自己提供福利。

让我再说稍微复杂一点的，也就是成品油的定价机制。中国的成品油价仍然是由发改委确定的。2009年1月之前，成品油的调价机制几乎完全是不透明的，国际油价涨的时候成品油价未必上调，国际油价跌的时候成品油价反而可能上调。2009年1月之后，成品油定价机制进行了改革，尽管调价的机制仍然有点复杂，透明度仍然有限，但改革的方向是使得成品油的定价和国际市场原油的价格联系起来。这是向正确方向迈出的一步。让成品油价的变动反映成本的变动，这是一件很自然的事情。任何试图通过行政手段稳定成品油价的行为，最后导致的只会是成品油价和原油价格的脱节。这不仅缺乏透明度，而且会带来严重的扭曲。原油价格涨的时候成品油价不涨，最后通过财政来补贴烧油，烧油越多的拿的补贴也越多，这是一种非常累退的补贴方式——你希望补贴的是生活困难或受到影响的人，不是开奔驰、宝马的人，但最后得到补贴最多的恰恰是开奔驰、宝马的。原油价格跌的时候成品油价不跌，最后全部都变成了石油公司的额外利润，难道石油公司的利润还不够高吗？因此，高度透明、与原油价格挂钩的成品油定价机制，应该是继续努力的方向。

最后，让我说可能最有争议的，也就是油价的水平。中国税后的成品油价格比美国的高，这一直是公众关注的一个焦点。中国油价的绝对水平是不是太高了？对消费者而言，油价自然是越低越好，因此从消费者的角度说，大多数人可能会认同中国的油价太高了。不少人觉得，如果把过路费等各种成本考虑进来，再考虑进我们的收入水平，相对起来的开车成本中国更是太高。这些看法都有道理，但我们也得从更大的图景看这个问题：节能减排、交通拥堵和能源安全都意味着，结构性地调高终端油价也许才是正确的方向。

通过提高油价的方式来减少能耗，引导节能技术的发展，缓解交通拥堵，这是基本的经济学常识。这未必是一个受欢迎的选择，但恐怕是最有效的方式之一。美国的油便宜也导致了美国的生活方式“油耗”极大，一个简单的比较是人均耗油量。2012年，美国平均每人每年用油超过22桶，日本是12.8桶，而油价相当于美国两倍多的英国，人均用油只有不到美国的一半，是9.5桶。这些国家的发展水平类似，基础能源的结构也比较相似，人均用油量有这么大的差别，油价的差别是很重要的因素。

考虑到中国的能源安全，减缓用油的增长显得更加迫切。中国已然是世界上第二大原油消费国，最大的原油进口国，2018年超过70%的原油依赖进口，这个比例将来只会持续升高，因为国内原油的产量已经连续3年下滑。这个世界上还没有其他任何一个国家像中国这样用油量如此巨大，进口依存度如此之高，用油的增长如此迅速，而且又是一个原油市场的后来者。没错，美国仍然有比中国更高的原油消耗量，但是美国国内的原油产量正在快速提升，不久的将来可能转变为一个石油净出口国，而且美国当前最主要的三大原油进口来源——加拿大、墨西哥和沙特阿拉伯，都是美国的铁杆盟国。美国早就建立了分散、成熟和相对稳定的原油来源。没错，日本比中国还缺油，可问题是日本的原油进口已经停滞很多年了。没错，印度用油的增长也很迅速且非常依赖进口，可印度进口油的数量只有中国的一半左右。在这个意义上，让中国的经济增长变成一个“省油”的增长，不只是一件有利于环保，减少能耗、污染或者交通拥堵的事情，更是一件有利于国家能源安全的事情。

回到王二的村子，在我看来，那个村子应该做的是结构性地提高水价，同时让村里的水价随着外面的水价而浮动，最后把王二那口井的卖水收入集中到村里统一使用，花在全村百姓的头上。中国的油价问题如果也能照此办理，也就是逐步结构性地调高成品油价，保持成品油价随着原油价格浮动，石油公司的垄断利润上缴财政，这样大概才能解决我们围绕油价所面临的一系列问题。当然，提高油价，老百姓不可能高兴，保持价格浮动等于削弱了一些部门的定价权，利润上缴会影响中石油、中石化，因此这恐怕属于很困难的方案。但这不是说明这个想法本身是错的，而恰恰说明了改革需要有远见和勇气：不得罪人，没有远见，就很难有真正的改革。




附文：中国的收入和财富分配走向何处去

中国的收入和财富的分配问题是一个让我很担心的问题。担心的原因不仅仅在于收入差距和财富差距本身，尽管从社会公正的角度说，这是一个重大课题。我的担心更在于人们对于此事的接受程度、认同程度和对其背后原因的认识。同样的分配差距，在有的国家，穷人和富人可以相安无事，换了另一个国家，则有可能会激发社会动荡。因为这在很大程度上，不是取决于客观的分配不均程度，而是取决于人们心理上能够接受的分配不均程度和导致分配不均的原因。

中国自古以来就有“不患寡而患不均”的提法，对平均分配的认可也许可以算是深入中国传统的东西。只是，农耕社会的不均和现代工业社会的不均有着十分不同的意味。农耕社会的生产力极度低下，即便生产力稍有增长使得农业产出增加，最后也会转化为人口的增长，并导致在人均的意义上并没有变化，这就是所谓的马尔萨斯陷阱。这一陷阱的结果是，在数千年的时间里，中国也好，西欧也罢，绝大多数人都生活在温饱的边缘。在那样的情形下，不均的分配直接意味着有些人会吃不饱饭、穿不暖衣，这是一个生存问题。追求平均分配，与其说是为了更理想的社会，不如说是一种生存法则。而进入工业社会之后，人类终于走出了马尔萨斯陷阱，进入了现代经济增长的时代。生产力以几何速度提高，而人口出生率则显著下降，人类社会终于在真正意义上实现了大量的剩余。分配不均在多数情况下已不再涉及生存问题。相反，对财富和社会地位的追求，在一定程度上反而成为推动社会进步的动力。中国自己就是一个很好的例子。实行平均主义年代的中国，经济远没有后来市场经济年代有活力，吃大锅饭的劳动者的积极性也远没有后来按劳取酬的劳动者积极性大。从某种意义上说，分配不均几乎是现代市场经济的一个必然产物，因为市场本身就是一个能者多得、适者生存的地方。

我感觉很多人对中国收入分配问题的状况和成因在认识上存在偏差，有的人可能过于简单地把分配不均归于官僚、腐败和制度因素。诚然，这些都是存在的，但恐怕并不是分配不均问题背后唯一的因素，甚至不是最主要的因素。我不是研究收入分配或者财富分配的学者，因此我个人的认识很可能也存在偏差，不过我觉得，有些简单的事实还是比较值得注意的。特别声明一下，我下面要说的“事实”未必是真正的事实，因为收入分配和财富分配的数据极难获得。因此，这些“事实”或许都存在商榷的余地。有的人可能觉得这里的“事实”和他个人的主观感受完全不一样，这很自然。不过我想说，主观的感觉并不比数据更靠谱，特别是那些经过严肃的研究人员仔细整理过的数据。

在摆事实之前还得说一下，收入分配和财富分配是两个截然不同的概念。收入分配是针对“收入”这样一个流量概念而言的。收入，通常指的是一个人在给定的时间里能挣多少钱，这里面包含工资、红利和其他各种现金流入。财富分配则是针对财富这样一个存量概念而言的。财富，通常指的是一个人在某个时点有多少财产，这里面包含现金、股票、房产和其他各种资产。通常，收入高的人财富可能也多，但这不是必然的，一个挥金如土的投资银行家可能有很高的收入，却没有什么财富。同样，一个守财但无所事事的富家子弟，可以有很多的财富，但却没有收入。

然后，我这里还选了一个参考国：美国。美国官僚体系不一样，权钱交易受到比较大的约束；有真正的工会，各种劳工保护、环境保护和最低工资使得“赤裸裸的原始积累”不那么严重；没有太多国有企业；存在比较严格的反垄断法；等等。前面说的这些东西，被不少人当作中国收入分配差距拉大的主要原因。和美国比较，可以让人有个大致的概念。即便没有这些，也并不意味着收入和财富分配差距就一定会小。

下面的这两幅图来自哥伦比亚大学教授哈维尔·马丁在顶尖的英文经济学杂志《经济学季刊》上的一篇论文。这位马丁教授，除了是个经济学教授外，更为人所知的身份恐怕还是巴塞罗那足球俱乐部经济委员会的主席。

图1-1显示的是中美两国在1980年时的收入分配情况，横轴是收入水平，纵轴是人口数。这里的收入是用购买力平价衡量的，也就是剔除了价格差异后的收入水平，这样可以使不同国家之间的收入具有可比性。图中左边的是中国，右边的是美国。很明显，1980年的中国比那时的美国穷很多，中国绝大多数人口比美国最穷的人还要穷，这体现为左边的部分几乎和右边没有交集。那时，中国的收入分配差距也要比美国小很多，这体现为左边的分布比右边的分布“瘦”不少。图1-2是两国在2000年时的收入分配情况，从图中不难看出，中美的收入差距下降了很多。中国富裕人群的收入已经大致相当于美国中产阶层的水平，而中国的收入分配差距也拉大了很多，这表现为中国的分布变“肥”了不少。不过，还有一件事情是，中国分布的“肥”的程度和美国分布的“肥”的程度是大致相当的。也就是说，中国收入分配的差距和美国是大致相当的。当然，这样用眼睛看的结果可能很不准确，不过，更精确的、用基尼系数衡量的中美收入分配差距也支持这一结论。
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图1-1　1980年的收入分配
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图1-2　2000年的收入分配



哈维尔·马丁教授的论文数据已经比较陈旧。但更新的数据显示出来的结果是类似的，比如图1-3和图1-4就是Christoph Lakner和Branko Milanovic两位经济学家比较的1988年和2011年中国和发达国家之间的收入分配情况，很明显结论是类似的，中国和发达国家之间的收入分配差距在缩小，但中国自身的收入分配差距在拉大。
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图1-3　1988年的收入分配
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图1-4　2011年的收入分配



对这四幅图可以有很多不同的解读。我只想指出，中国改革开放之初高度平均的收入分配，很难说是一种常态的分配模式。事实上，那种分配方式很可能是畸形的。而随后收入分配差距的拉大，即便消除了很多令人诟病的问题，比如说腐败、缺少对劳动者权利的保护，还有垄断等，也没有消除得很彻底。有些现在看来不是可以完全消除的，甚至是完全不能消除的。没有那些问题，中国的收入分配可能会更公正、更反映一个人的贡献和能力，但未必会更平均。和中国有着截然不同的国情的美国，在不存在中国那些问题的情况下，却仍然有着巨大的收入分配差距，恰恰说明了驱动收入分配差距的因素要远复杂于那些表面的东西。

无论收入分配的差距有多大，比起财富分配的差距，都只能是“小巫见大巫”了。在中国，财富分配所引发的社会问题恐怕远多于收入分配。比如说，在对房价的激烈讨论中，很大的张力就来自对财富分配不均的不满，这里的财富指的是房产。有些人可以拥有好多套房子，还可以通过房子来赚钱，有些人却连一套房子都没有。但这也不完全是中国特色，美国的财富分配差距恐怕更触目惊心。美国的一个消费金融普查提供了关于财富的数据，图1-5就是我根据相应的数据做出的。基本的结论是：财富分配极度不平等。
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图1-5　美国的财富分配（2016年）

数据来源：Survey of Consumer Finance。



2016年，美国最富的1%的家庭拥有这个国家38.6%的财富，最富的5%的家庭合计拥有65.1%的财富，而最穷的40%的家庭则只拥有0.1%的财富。有一个所谓的20/80法则，这里就是一个实例：美国最富的20%的人拥有超过80%的财富，而剩下的80%的人只拥有不到20%的财富。要知道，美国的富人很多都是白手起家，最知名的那几个富豪，从盖茨、巴菲特到纽约前市长彭博，个个都是如此。因此，这种财富分配的差距，恐怕不完全是分配制度的缺陷导致，也许这个世界本来就不公平。

对中国的财富分配状况，虽然有一些数据，但数据质量的争议比较大，没有争议的是财富分配差距也很大。我曾经见到过对中国收入分配很有研究的李实教授，他告诉我中国的财富分配相对来说还算平均。但如果美国的数据透露了什么预言的话，那就是中国的财富分配极有可能会越来越不平均。即使没有巧取豪夺，没有权钱交易，也没有奸商恶霸，这种高度的分配不均也仍有可能出现。

因此，当我们讨论收入和财富分配不均的时候，更要关注的是消灭不合理、不合法的分配不均，而不是分配不均本身。而在分配不均难以避免时，出台保护低收入群体的公共政策就显得尤为必要和迫切了。


第二章
该不该对月饼征税




导言

英语里有这么一句谚语：没有任何事情是一定的，除了死亡和缴税。当代中国人，在延续了对死亡挺重视这一数千年的传统的同时，最近似乎也开始关注缴税这件事情。

没有人喜欢缴税，对中国税收频繁的抱怨也就不足为奇。从一般性地抱怨说中国的税太重，到关注具体的个人收入所得税和增值税，再到声讨闻所未闻的“月饼税”，一波接着一波，这还殃及了在技术上甚至不能算税的五险一金。这一章的几篇文章就是从技术的角度，而不是从情感的角度，来看最近这两年国人对税的抱怨和其背后的经济学。

五险一金在技术上不能算税，是因为在缴五险一金的时候，个人是获得了国家承诺的（未来的）福利的，税一般是没有这个性质的，但这还不是《农民工、白领和五险一金》说的要点。这篇文章是在假设五险一金就是税的前提下，去说明一个不复杂但也不显然的道理：真正的税收负担由谁承担和法律上规定谁缴税，两者是没有必然联系的，因为税收负担可以被转移。在五险一金这个具体的事情上，究竟是雇主还是雇工承担，就取决于劳动力市场的供需状况。事实上，不同人群承担的五险一金的比重极有可能是不同的。我试图论证的是农民工承担的要少，而白领承担的要多。我这样论证是不是正确并不重要，重要的是意识到不同人群在五险一金这件事情上的利益并不完全一样，甚至非常不一样。因此，在一些人非常激烈地要求降低或者取消五险一金的时候，这对他们也许是有利的，但无意中却很可能伤害了别人的利益。与这件事情在经济学上相通的，就是工人的待遇问题。前些年，中国国内爆发了几起罢工事件，焦点主要是工资。《4个王二的罢工命运》描述了几种不同的情形：在一些情形下，罢工是可以为工人获得利益的；在另外一些情形下，罢工是无效的；而在一定的情形下，迫使企业加薪的结果反而可能是伤害到工人的利益。而具体哪种情形更可能出现，则完全取决于劳动力市场的状况，简单地认为“罢工争取高工资就是保障了工人的利益”的看法则不一定总是成立的。

还是回到税的问题上，中国的税负究竟重不重？《王二的包子和中国的税负》从几个角度看这个问题：一是税负重不重必须和政府提供的公共福利联系起来一起看，单纯地说税重不重意义不大；二是税重不重还取决于政府最优的规模是什么，高税高福利和低税低福利是非常不同的模式；三是税重不重也要取决于税收使用的效率。这篇文章想要反驳的是那种过于简单化看待税负的看法，情绪化地去说中国税太重或者随意做点国际比较说中国的税不重都不是正确的方式。

写《王二买饭票，个人收入所得税和增值税》还是因为对中国税重的抱怨，不过这个抱怨更具体：我们不仅要缴所得税，而且在买东西的时候还要间接缴增值税，这是双重征税，而且很重。税重不重的问题我已经在《王二的包子和中国的税负》中分析了，这篇文章的目的是解释这两种税的逻辑。我的希望是，读了这篇文章后，那些觉得既征所得税又收增值税不合理的人，也许可以稍微改变一点想法。

而《王二开公司和月饼税》则是在反驳一种很流行的看法：过节发的月饼不应该缴个人收入所得税。对实物福利征税，其实是一个公平的税收体系的应有之义，月饼在这里只是一个很小的例子。发现金缴税而发实物不缴税会引起很多问题，而且最能从中钻空子的人极有可能是那些最应该缴税的人：富人。




农民工、白领和五险一金

王二是个小工厂主，每年他都要雇不少工人来进行生产。

过去，雇工对王二而言从来都不是一件难事。每年过完春节，到火车站，5000元一个月一口价，想雇多少就能雇多少，因为到处都是过完年出来找工作的农民工。

后来，国家开始要求任何有正式合同关系的雇佣关系，都必须按比例缴纳五险一金，总共加在一起接近于工资的40%，名义上规定工人出10%，雇主出30%。王二心想，这么多工人找工作，我还怕找不到工人？我可不会多花那30%的冤枉钱，这钱得让工人出。于是，这年过完年，王二跑到火车站，还是开出了5000元一个月的工资，但跟工人说得很明白，40%的五险一金要从工资里面扣。换句话说，工人拿到手的只有3000元一个月（3000元的工资加上2000元的五险一金）。别的工厂主也都是打着一样的主意。

工人们觉得不合理，抗争道：国家不是规定你们要交30%的吗？为什么最后40%都要从我们头上扣？王二说：“让我交30%也可以啊，那你们一个月的工资就是3000元，由我来交30%的五险一金，这有区别吗？就是一个做账的事情。事情的实质是，这五险一金最后是你们来出，而不是我王二出。”

工人们既然已经跑了这么远的路进了城，觉得不接受这份工作也没有更好的选择，于是只能忍气吞声地接受了王二的条件。但是不久，情况就发生了重大的变化。很多农民工觉得，过去一个月挣5000元，出来打工还算可以。现在凭空一个月少挣2000多元，还不如在家干点别的或者找点别的机会，于是不少工人开始有了离开的念头。慢慢地，工人真的开始陆陆续续走了，而且不止王二一家工厂出现这样的情况，周围所有工厂的情形都差不多。对很多农民工而言，5000元一个月的现金收入是他们出来打工的底线。现在底线被打破了，回家或者去别的地方就成了自然的选择。于是，王二面临着一个现实的选择：提工资，或者停止生产。不久，到处叫嚷“民工荒”的王二不得不向工人开出了下面的条件：每个月5500元的工资。工人缴10%的五险一金，拿到手还是5000元左右的现金。剩下30%的五险一金由王二来缴。他这么一做，总算稳定住了不断流失的工人。

同样的好事却没有发生在王二工厂里为数不多的几个白领头上。这些白领也要求保持“税后”工资不变，王二对他们很明白地说：“你们不想干可以走人，市场上还有不少愿意接受更低工资干你们现在干的活的人。你们的工资已经不低了，40%也不是一个小数目，大家都得承担一点。”

中国的五险一金，其占工资的比例之高，和因此带来的工薪阶层收入的“减少”，一直都是一个热门的问题。减少之所以加一个引号，是因为两个原因。一个是五险一金和税收还是有很大的区别的，这主要体现在五险一金的缴纳都伴随着相应的福利：买养老保险对应的是未来的养老金，住房公积金在买房的时候意味着便宜一点的贷款。尽管不是所有人都希望被强制参与这样的福利，但事实是，缴的五险一金并不是永远被拿走了，有很大一部分（甚至加上利息）在未来是可以被拿回来的。当然，如果政府食言，那就另当别论了。

更大的一个原因是，即使五险一金就是税，并不意味着所有打工的人收入都会因此而下降。事实上，不同的人群很可能面临很不同的情形。这里又有两层含义：

一是法律规定的税率并不等同于实际的税率。从前面王二雇工的例子就不难看出，不是说法律规定工人缴10%，雇主缴30%，最后就真的是这样。这里面最大的原因是工资是可以变动的。事实上，工资的变动可以让任何法律规定的税率都变得毫无意义。这里的意思是指，实际承担税负的和法律规定的税负如何分担可以毫不相干。上面王二的故事讲了两个很极端的情况，刚开始是工人承担了全部的负担，而之后是王二承担了全部的负担。真实世界的情形当然很可能不是那么极端的，但这个例子只是想说明，税收的负担由谁承担，在不同的状况下，情况会是很不同的。

二是对工资征税的负担究竟由雇主还是雇员来承担，很大程度上取决于劳动力市场的状况。中国的农民工市场，其特点是，如果你愿意支付市场的工资水平或者略高一点，你就可以雇到很多很多的工人。但市场的工资水平整体上就是农民工可以接受的底线，因此，如果你稍微降一点工资，立刻就会招来“民工荒”。对于这样一个市场，用术语说就是供给弹性很大，将税收转嫁给工人是很难的。因为，工资稍微低一点，农民工就不干了，他们可以回家或者去别的地方，没必要接受低于底线的工资。请注意，这里税收负担很难转移给农民工，不是因为农民工的地位高、谈判能力强，而是因为他们的地位太低、谈判能力太弱，所有能够榨的油水已经被榨走了。因此，增加新的税，也不能再增到他们头上。

但对于收入相对较好的白领阶层则不是如此。这个阶层的收入是存在空间的，不是说收入高一点低一点就会影响他们是不是在一个地方工作的决定。而且，白领换起工作来也更困难一点。对这样一个人群，用术语说就是供给弹性较小，税收的负担反而会相对多地由他们承担。毕竟，如果真实收入下降10%～20%，这些白领也未必会走人，未必能找到更好的工作，又不能选择不工作。那在和雇主的博弈过程中，这些白领很可能会处于弱势，因此税收的负担反而会更多地落在这些人头上。最惨的就是那些非要这份工作不可的人，即使所有的税收都让他们来承担，估计也只能忍气吞声地认了。

所以，非常可以理解的是，对五险一金抱怨最多的就是都市里的白领，收入越高的可能怨言越大——他们可能需要承担很大一部分的费用，而五险一金所带来的额外福利又相对有限。可是，不应忘记的是，数量巨大的农民工群体则可能是五险一金的受益者——他们承担的成本可能会相对较小，而五险一金带来的福利，虽然仍然很有限，但对这个人群而言可能是很显著的。

理解五险一金对不同人群的负担和福利很可能不一定是非常重要的，毕竟不是所有人都能在网上发言。不说话的，有时候也许是受害者。但在五险一金的事情上，不说话的也许正是受益者。




王二的包子和中国的税负

王二有个包子铺，而且是村子里唯一的包子铺。村里人要是想吃包子，只能到王二家来买。王二卖包子很独特，是一笼一笼地卖，而不是按个卖。一笼6个包子，10元钱，一口价。

村里人对王二的包子有不少抱怨，最大的抱怨是价格太高、一笼包子的数量太少和馅太小。王二于是去别的村子逛了逛，看看别处的包子是怎么卖的，回来之后很高兴地跟村民解释：你们的抱怨其实是没有事实基础的。首先，我这个包子一点都不贵。别处15元、20元一笼的包子都有，我这10元钱一笼的包子，在所有的村子里算是相对便宜的。你们觉得贵，是因为你们没去过那些包子卖得更贵的村子。我一笼包子的数量确实不多，有的村子一笼包子能有12个，但问题是，人家的包子多，价格卖得也高。你们要是真想增加包子的数量也行，那就得出更高的价钱，可10元钱一笼你们已经抱怨贵了。至于馅太小，嗯，那得看跟什么比。直接跟别人比是不合适的，因为我们的包子不一样大。

那王二的包子究竟是不是价格太高、数量太少、馅太小？这件事情一下就变得非常难以说清。难处就在于，这个世界上再也找不到第二家和王二的包子一模一样的包子了。不一样，就让比较变得不那么黑白分明。

一段时间以来，老百姓关于中国税负水平的抱怨越来越多，简单的总结就是抱怨税重、福利差和收上去的税都没有花在老百姓头上。如果把中国的税负问题想象成王二的包子，那对中国税负的抱怨基本上也就是村里人对王二包子的抱怨：价格太高，数量太少，馅太小。

对于税重，政府的回应一直是，中国的整体税负水平和国际水平相比属于比较低的。这里的证据是，中国中央和地方的财政收入占GDP的比重只有20%多一点，不到30%，其中税收收入占比还要更低。比起很多发达国家40%甚至更高的税收占比，中国的税负实在谈不上很重。这里的数据是没有太多疑问的，中国税收占比低于很多发达国家是事实。换句话说，论缴税，很多发达国家确实要缴更高的税。

但这是一个非常具有值得探讨的比较。这就跟王二说自己一笼包子10元不算贵一样，因为别处的包子可以是15元甚至20元一笼。问题是，此一笼非彼一笼。讨论税负高不高，一个很关键的变量是政府通过收税所提供的服务和公共产品的质量及数量如何。在这个意义上，6个一笼的小包子可能卖10元钱都贵了，而12个一笼的大包子可能卖20元都不算贵。因此，直接比较中国和国外的税收占比，不论中国的有多低，或者国外的有多高，都没有太大的实际意义，因为这种比较完全没有考虑缴税后老百姓得到了什么。在美国，很多好的学区，不仅房价高，而且物业税也高，但很多人还是愿意选择在那里居住，缴更高的税。原因很简单：他们知道自己缴的税最后会花在学校上面，因此自己的孩子可以得到更好的教育。这些地方的税负高吗？看比例也许高，看性价比，对很多人而言一点都不算高。

这就立刻涉及了第二个抱怨，中国的公共产品恰恰属于那种“6个一笼的小包子”，而不少发达国家，特别是西欧和北欧国家，公共产品的提供则属于“12个一笼的大包子”。在发达国家居住过的人都会发现，很多国家的公共服务，包括医疗和教育，不仅低收费甚至完全免费，而且服务的质量也很好。因此，这些人开始抱怨中国的公共服务差，觉得中国也应该朝西欧那个方向走。

可是，请问“6个一笼的小包子”和“12个一笼的大包子”哪个更好？这一样是两个无法比较的东西。这里面至少有两个问题。第一个问题是成本问题，如前面所说，12个一笼的包子可以价格很高，性价比不高。因此，觉得包子越多越好本身就是错误的，提供公共产品的代价——税收负担必须一起考虑。请记住，所有的公共产品都不是免费的。所谓的“免费”只是不直接对用户收费而已，政府总是要通过收税的方式来为公共产品买单的。在不比较成本之前，单纯地比较包子的多少没有太多意义。

这里面还有第二层更深刻的问题，即便没有成本上的考虑，即便12个一笼的包子单价更低，12个一笼的包子也未必总比6个一笼的包子好。这就好像，因为肯德基的家庭套餐单价更低，就得出每个人去肯德基都应该点家庭套餐的结论一样是荒谬的。这涉及一个政府规模和什么样的产品与服务应该由政府来提供的问题。教育、医疗和养老，在很多国家都是公共支出的大头。政府是不是应该包办这些？是应该更多地参与，还是应该积极地退出？这几乎在每个发达国家都是一个重要的经济问题，而不同的国家做出的选择也是很不一样的。西欧在2011年以后经历的债务危机，就是对福利国家模式——高税率和高福利模式的一个巨大挑战。那些国家，主动或者被动做出的选择都是削减支出，特别是福利支出。而中国，在为居民提供基本的社会服务和避免承担福利国家模式的代价之间，存在一个非常微妙的取舍。自20世纪90年代中期以来，公共产品的提供恐怕是太少了。但现在要避免的则是矫枉过正，承诺过多的福利，会为将来埋下巨大的财政包袱。

最后，中国老百姓抱怨的“馅太小”则恐怕是一个没有太多争议的事情：中国公共产品提供的效率还太低。效率低的因素很多，从垄断、不透明、缺乏问责到决策过程缺乏足够监督等，这些都导致了公共服务的花费大，而里面真实的部分却相对小。这里想要指出的一点是，公共部门的效率低下在很多国家都是一个非常严重的问题，虽然原因未必一样。比如说，在不少国家的公共部门中，工会的力量非常强大。美国和墨西哥的公立学校的教师工会就很强大，导致这些国家花了很多的钱，不少公立学校的教育质量却上不去。因此，解决公共部门效率低的最有效办法，未必是提高公共部门的效率（虽然这是应该做的），而是缩小公共部门的规模，让市场和私人部门来提供那些不是非公共部门提供不可的产品和服务。换句话说，如果10元钱6个包子的馅太小，最有效的不是让王二上6个大馅包子，而是让王二以后上3个包子就行，然后少收钱。

所以，王二的包子究竟是不是价格太高、数量太少、馅太小？我的答案会是有可能、未必和没错。但最终对这些问题的回答，不应该是一个人的看法或者某一个机构的看法，而应该是一个社会选择。因为，一个国家只能有一个公共财政体系，而需要服务的却是10多亿状况非常不同的老百姓。




王二买饭票，个人收入所得税和增值税

王二加入了一个新公司，跑到公司的食堂去买饭票。卖饭票的人说，公司的饭票是这么卖的：面值再加10%的手续费。换句话说，100元的饭票，你得缴110元。不过，手续费可以用两种方式支付。第一种方式是，在买的时候支付，这样拿到手的饭票上面就会盖着一个章：手续费已缴。第二种方式是，如果你现在不想缴，可以在用饭票的时候再支付。也就是说，如果王二拿着一张没有盖过章的饭票去买饭，那还得在买饭的时候另缴10%的费用。

王二问：“这怎么听上去没什么区别啊？”卖饭票的说：“大的区别是没什么。先缴的好处是今后你就不用麻烦了，问题是，如果你花不掉这些饭票或者丢了，那你就得损失。后缴的好处是，你花多少缴多少手续费，问题就是麻烦。”

王二一听，觉得这件事情可以改进：“你规定食堂在收饭票的时候，如果是没有盖章的饭票，多收10%的饭菜价格不就行了，哪有什么麻烦的？其实，最简单的办法是，你们根本不用在卖饭票的时候收10%的手续费，把菜价按照基准价格统一提高10%，不就完事了？这样大家都方便。”

这件事情反映到了食堂领导那里，领导觉得是个好主意，于是就开始采纳。不过，整件事情还是引起了不少的争议，公司的许多职工觉得这是变相涨价：菜价无缘无故地涨了10%。

自己缴了多少税，是越来越多国人开始关注的问题。很多人似乎突然意识到，原来老百姓缴的税不仅包括直接出自自己腰包的，比如说个人收入所得税，也包括那些根本不经过老百姓的，而是体现在商品价格里的税，特别是增值税。关于中国的税负是不是太重，本章的《王二的包子和中国的税负》一文已经讨论过了，这里想要讨论的主要是怎么来看增值税和个人收入所得税。

如果要用一句话总结增值税和个人收入所得税的区别，那就是它们很不相同但是又实质相似。不同就不用多说了，相似是因为它们最终都是对收入收税，只是缴的时间和环节不一样而已。

个人收入所得税，就好像是王二买饭票的时候就缴手续费，在拿到收入的同时就把税缴了——简单、直接、明了。而且，税率在理论上和在不少国家的实践中还可以量身定做，收入水平、家庭状况、支出结构等因素都可以作为税率调整的依据。当然，这种调整本身也是有利有弊的，因为调整越多，整个个税体系也会越复杂，运行起来难度也会更大、成本更高。中国现在的个税就属于很简单的，有可能是太简单的：基本只对劳动报酬收税，而且税率基本上只考虑收入水平，虽然也考虑了一些养老、按揭贷款利息等支出情况，但总的来说考虑的因素不多。

但收入所得税的最大弊端对于中国这样一个国家而言，就是收入本身很难衡量。只对劳动报酬，特别是工资征税，使得个税覆盖的人群非常狭窄，基本上就是打工一族。对于高收入阶层，比如说企业主，这些人的收入中最主要的部分不是工资，而是投资回报，他们的那些收入反而不用缴税。对于那些灰色收入、实物福利和隐性补贴，个税也都很难征收。这些都使得中国的个税看起来是用来调节收入分配的，但最后缴税的主力其实都是普通的中产者。

另一种对收入征税的方式是，不在发钱的时候征，而是在用钱的时候征。这就像王二缴手续费的第二种方式，不是在买饭票的时候缴，而是在用饭票的时候缴。这种征税法也有复杂和简单的两种方式，复杂的方式就是在每一笔交易发生的时候都额外收税，这就是销售税。这样的好处也是直接明了，但坏处是想要逃税也非常简单。简单的方式就是不在销售环节征税，而是在生产环节征税，这就是增值税。税最后转移到消费者头上的方式是价格上升，就像王二公司的食堂一次性提价10%那样。

增值税最大的优点是征收的效率非常高，毕竟现在征税的对象变成了企业，而不是零星的消费者。对很多发展中国家而言，这是一件极为重要的事情，因为在这些国家，用别的方式很可能收不上税来，政府最后只能提高税率。但税率越高，逃税现象就越严重，就更加收不上税来。增值税的另一个好处是，只要人花钱消费，不管钱是来自工资还是投资回报，不管钱的来路是不是干净，也不管这些钱有没有记录，都无法逃税，因为税已经包含在商品的价格里了。这就解决了收入本身难衡量的问题。

增值税当然不是没有缺点，其中一个就是其再分配的功能弱。因为不管是穷人还是富人，最后面对的都是一样的商品价格，因此支付的也是一样的税率。在这个意义上，增值税的税率对所有收入的人都是水平的，而不是累进的，也就是说收入越高的人税负也越重。但是，这个理论上的弱点，对于中国却可能完全不成问题。原因很简单，中国的高收入人群可能反而不缴所得税，因为他们的收入不用体现为工资。这意味着中国法定的个人收入所得税率虽然是累进的，但实际执行的税率极有可能是先累进后累退的，从中产到高收入阶层，实际税率很有可能是越来越低。与这种情况相比，增值税的税率虽然是水平的，但增值税反而是一个更有效的再分配税种。毕竟，高收入人群的花费也大，花费越多，缴的税也越多，这比起收入越高的人反而越不用缴个税是一个进步。

最后，还有一个抱怨就是双重征税。在既有个税又有增值税的情形下，一个人的收入其实会被收两次税，一次是拿到收入时缴的个人收入所得税，一次是买东西时缴的隐性的增值税。这是一个不容争辩的事实，但需要指出的一点是，这种双重征税是绝大多数国家都存在的情形。在欧洲和在中国一样，个人收入所得税和增值税都要缴；在美国，虽然没有增值税，但在大部分州都有销售税，因此也是个人收入所得税和销售税双重征税。美国的资本回报也存在双重征税的问题，公司分红之前先得缴公司所得税，个人拿到分红之后，还得缴个人收入所得税。因此，同样一份利润，在公司和个人的层面都被征了税。双重征税不是经济学家喜欢的税收体系，但从绝大多数国家的做法看，政治还有经济的因素阻止了这些国家采用更简单的税收体系的可能性。

当然，中国税收体系更大的问题不是个税、增值税，或者双重征税的问题。如果抱怨这些，就抱怨错地方了，更大的问题是税率是否合理、分配是否合理以及税收的用途是否合理，对这些问题的答案恐怕只能是：未必，未必，未必了。




王二开公司和月饼税

王二开了一个公司，雇了几十号人。王二是个好老板，公司挣钱的时候就给员工发奖金，过年过节也要额外发过节费。当然，王二自己是老板，因此最大的红包总是留给他自己的。王二还是一个很守法的老板，一直按时纳税，因此那些奖金、过节费的个人收入所得税一分钱也不曾落下。王二的员工的收入不算很高，因此缴的税还不算太多。但王二就不一样了，他是老板，一年收入不菲，因此个人收入所得税也一直缴得很多，一般都是最高税率——45%。

王二的做法虽然合法合理，但是却成了老板圈里的笑柄，因为没有别的老板像王二这么做，谁会心甘情愿把自己45%的收入直接缴给国家呢？更不要说给职工发的那些钱也要缴税。虽说名义上是职工缴，但最后这钱还不是从老板发给职工的钱里扣的？

这里更关键的是，老板们都很清楚怎么避税，他们把自己的秘诀传授给了王二。首先，坚决不给自己发工资，但是全家的开支都从公司支取，一支笔、一卷卫生纸都从公司走账，车也是用公司的钱买，拿公司的钱养。反正公司是自己的，花公司的就是花自己的。这样做的好处是，没有工资自然就不用缴收入所得税。而且，自己一家的开销可以做成公司成本，从而降低公司的利润，最后公司缴的税也会变少，可谓一举两得。至于职工的过节费什么的，能发东西的也尽量发东西，或者带职工出去旅游，或者发购物卡，总之就是不发现金。不发现金，会计上就容易处理，可以不体现为工资收入，最后既可以逃所得税，还可以增加公司成本，做低利润，公司一样可以少缴税。

王二知道这些之后，很快也就做起了一样的事情。这样的结果是，虽然王二的职工看起来也受了益，但是最大头的好处还是给王二拿走了。王二现在不仅不用缴个人收入所得税，甚至连公司原来缴的税都下降了。换句话说，王二的实际税率由原来的45%一下变成了负的。王二和其职工的收入差距也一下拉得更大了。

2011年中秋节前，一场关于“月饼税”的争论吸引了很多人的眼球。所谓“月饼税”，其实是指国家税务总局规定，中秋节各单位所发的月饼也要和其他工资收入一样缴纳个人收入所得税。这本不是什么新闻，但一经冠上“月饼税”的名字，不禁让人想起了苛捐杂税，让人觉得国家连月饼都不放过，税实在太重了。还有一些人认为，月饼里面本身已经收过增值税等其他税了，现在还要缴所得税，等于是双重征税，让这件事情更加不合理。双重征税和中国的税负重不重的问题，本章的《王二的包子和中国的税负》和《王二买饭票，个人收入所得税和增值税》两文已经讨论过，这里想要问的是，对过节发的月饼征个人收入所得税，究竟合理不合理？

月饼其实是小事，真正的问题是究竟应不应该对实物福利，或者说非货币福利征个人收入所得税？这里的答案是：应该征。

这里面至少有两点原因，都是从公平的角度来说。

第一点原因是，不对实物福利征税是对按章纳税的公司和个人的不公平。王二之所以在开始的时候成为笑柄，不是因为他做错了什么，而是因为他没有钻别人都钻的空子。不对实物福利征税的结果是，任何用现金发福利的公司都会比发实物福利的公司面临更高的税收负担，这其实是在惩罚依法缴税的人。这样下去更坏的结果是，很多企业都选择钻空子，这样国家的税就收不上来。请注意，国家收不上税不会就听之任之。很多国家，特别是拉美国家，最后选择的就是增加那些按章缴税的企业和个人的税率。这样一种恶性循环的最终结果是，税率高得吓人，企业如果缴税就竞争不过别人，最后是所有人都逃税。结果，一个国家的经济就陷入一种很畸形的状况：正规的公司很少，因为税率太高，而非正式部门和灰色经济则非常大。一个主要的原因就是为了避税。

第二点原因是，不对实物福利征税，很可能会使收入分配状况更加恶化。个人收入所得税的税率是累进的，也就是收入越高，税率也越高，这样可以起到一点调节收入分配的作用。在中国，个人收入所得税的主要目的似乎就是调节收入分配，因为从财政收入的角度说，个税带来的收入并不是财政收入中很重要的部分。但是，如果不对实物福利收税，最后得益最多的极有可能是高收入的阶层。这个阶层中的很多人都是企业主，他们对于自己的收入用何种方式实现，有很大的决定权和腾挪的空间。不要说这些人已经有很大的空间可以不用缴税（事实上，各国的富人都有很多方式来合法地避税或者不合法地逃税）。如果实物福利再不用缴税，那等于是给这些人开了一个合法避税的口子。对普通工薪阶层可能只是月饼的问题，对这些人，就可能是房子、车、奢侈品等等。不对实物福利征税，结果可能是帮工薪阶层省下几十元、上百元钱，但到了高收入阶层那边，能够因此合法避掉的税则可能是数万元、数十万元。

有人可能觉得，月饼是个很小、很明白的东西，明确规定月饼不用收税又不会影响什么，对别的实物福利照样收税就是了。的确，月饼是个小东西，收不收税无关大局，但如果月饼免税，那春节发烟酒要不要免税？端午节发粽子要不要免税？夏天发冷饮要不要免税？一个国家的税收体系如果这样，就会变得繁杂无比，操作起来也会变得很困难。如果需要给民让利，有更简单的方式：把免征额提高一点或者税率降低一点，完全不需要在月饼要不要缴税的问题上做文章。

所以，和很多人的看法不同，在我看来，对月饼收税才合理，不对月饼收税才是有问题的。因为，这不是月饼的问题，而是涉及一个税收体系是否公平合理的问题。

抱怨税重，可以。抱怨月饼税不合理，没道理。




4个王二的罢工命运

在广袤的中国土地上，有很多叫王二的人。有这样4个王二，不仅名字一样，背景也很类似。他们出生在中国农村，料理家里的那一亩二分地，一年到头流尽了汗，就算遇到风调雨顺，打下的粮食也卖不了几个钱。去掉化肥、种子、农药和各种成本，剩下的收入就更是低得可怜。后来，村里出去打工的人每年过年都能穿着光鲜的衣服回来，出手“阔绰”，骄傲地描述外面的世界，让王二们坐不住了。终于有一年过完年，王二们带着简单的行李和一点点钱，跟着老乡一起走上了外出打工之路。打工给王二们带来从未见过的“高收入”，但是也给王二们带来了从来没有遇到过的新问题：开销，什么都越来越贵；孤独，因为没有亲人和朋友陪伴；辛苦，工厂里的活比下地干活累，一点都不轻松；空虚，生活很无聊，且看不到未来在哪里。在很大程度上，王二们并不后悔离家打工的决定，只是现实远比王二们想象的要更困难。

终于，所有的希望和失望都正确地或者错误地集中到了一个焦点——工资上。尽管更高的工资解决不了王二们全部的问题，但更高的工资似乎是最立竿见影的解决方案。于是，王二们决定去罢工，去争取更高的工资。在这个时候，4个王二的命运发生了分化。

第一个王二供职于一个生产汽车的企业，这个企业在很多国家都有生产线。虽然在全球各地都生产类似的汽车，但这个企业在全球的生产线却差异很大：在美国，生产线上能用机器的地方肯定不会用人；而在中国，生产线上能用人的地方肯定不会用机器。所以，即便下线的汽车看不出什么差别，中国生产出的汽车要比美国生产出的汽车劳动密集得多。对企业而言，这是一个十分正常的最小化成本的选择，什么要素相对便宜，就多用什么要素。王二和工友们的罢工，最终让厂方做出了妥协，同意大幅提高工资。但这一妥协也改变了厂方的成本方程。原先使用那么多的人工、那么少的机器，在大幅加薪之后显得不再划算。厂方随即从总部调来了人，开始一个工位一个工位地重新研究什么地方该用人、什么地方该用机器。事情的结果是，没过多久，很多新的机器开始运到厂里。又没过多久，很多工友没有再能和厂方续约。王二很幸运地留了下来，继续住在那个显得格外空旷的职工宿舍里。

第二个王二供职于一个巨大无比的企业。这个企业是当地最主要的雇主，10个农民工有9个都在这家企业工作。多年以来，企业的老板都在很小心地控制工人工资的涨幅。原因很简单，给一个工人涨工资，就得给全部工人涨工资。这样即使只涨一点点工资，算下来对企业而言也是一笔巨大的开销。企业的生产规模日渐扩大，但企业招工的时候还是异常小心，怕招得太多，把当地整个农民工的工资水平拉得太高，这样会反逼着企业给现有的员工加工资，这种成本的增加是企业不想承担的。换句话说，这家企业利用自己在当地劳动力市场的支配地位，通过控制招工的数量来减少工资上涨带来的成本压力。王二和工友们的罢工最终让厂方做出了妥协，同意大幅提高工资。工资提高了之后，厂方意识到，原先通过少雇人来压低工资的想法已经被打破了，工资上涨已是既成事实。而且，提高工资之后，愿意到厂里来工作的人一下多了起来，厂方干脆来者不拒，都招进了厂里，不再有以前的顾虑。王二有了更高的工资，而且有了更多的工友。这件事情可以忍受的一点负面影响是，食堂、澡堂和厂门口的网吧都一下变得更拥挤了。

第三个王二就职于一个简单的装配企业。工作是最简单、最枯燥的重复劳动，不需要什么技能。很多农民工的第一份工作都是在这样的企业开始的。王二和工友们的罢工，最终也让厂方做出了妥协，同意大幅提高工资。但厂方很明白，这么高的工资，企业是不可能生存下去的。这样的企业，一没有技术，二没有资本，三没有渠道，靠的就是成本优势。如果连成本优势都没有了，那就没有存在的必要了。加薪后的第二天，企业的老板就飞往华中腹地，发现那里的工资水平还相对较低，当地政府也打出“产业转移的最佳承接地”的口号。不多久，王二和工友们就接到通知，企业要整体搬迁，愿意跟着走的需要重新签合同，工资水平比照迁入地的水平，基本上相当于对半砍。不愿意走的，拿一个月的工资，自寻出路。王二对两个选择都不喜欢，跟着企业走，工资水平比罢工之前还要低，虽然生活费用也低不少；不跟企业走，也未必能找到更好的工作。王二后来在当地一家类似的企业找到了一份类似的工作，工资和罢工前一样。老板很坦诚地对王二说：“你如果想要更高的工资，那还是找别的公司吧。”

第四个王二在一家精密的电子企业工作。找工作的时候，工资是企业开的。王二觉得工资应该更高一点，但企业招工的人一句“市面上都是这个价”就把王二打发了。王二琢磨着，继续找工作还要花时间，也不知道能不能真的就找到更好的工作，于是就答应了。后来和工友们聊天，发现大家都是一样的想法，觉得工资应该更高一点，但是找工作的过程中单个的人根本没有跟企业讨价还价的能力，而且又担心风险，所以干脆就接受了。从企业的角度看，厂方也清楚地知道，即便给工人更高的工资，企业还是能够很轻松地保持盈利的，而且真的想在市面上重新找到那么多合适的工人，也不是那么容易，并会耽误生产。换句话说，企业会愿意出更高的工资把这些工人留下来。好在这些工人并没有统一的声音。偶尔个别工人有牢骚，直接让他走人就行了，换一个人还是很容易的。终于，王二和工友们决定罢工了。工人和企业都有各自的底线，但是很明显，找到双方都能接受的妥协点是一个双赢的结果，而过分的要求则会伤害双方的利益。经过几番你来我往，最后双方都选择了妥协，王二和工友们拿到了更高的工资，企业维持了正常的生产。

这4个王二罢工的故事，有的结局是皆大欢喜；有的是保持原样；有的则是一些人得益，另一些人受损。前些年，一些地方发生了几起罢工事件，这些罢工多半最终以厂方提工资成为结局。只是那些获得加薪的工人最终会成为4个王二中的哪一个，则不那么完全明显。无论是支持罢工还是反对罢工的人，恐怕都必须意识到，在中国这片土地上，4个王二的命运，甚至更多王二的命运，都是有可能发生的。


第三章
房地产的那些事儿




导言

对任何一个关注中国经济的人而言，房地产都不是一个能绕得过去的话题。所以，我在很长一段时间里，不停地在写关于房地产的文章。有时是在反复说自己坚信的东西，有时是在反思自己曾经相信的观点，有时是在反对看似合情但未必合理的政策，有时是在反驳流行但未必正确的说法。这一章里就收录了7篇这样的文章。

我反复说的是，中国这么多人买房用于投资，其实是对中国投资渠道缺乏和利率管制的一个理性、自然、正常的反应。如果存粮越存越少，那把粮食换成地，即使地价很高，也不会划不来，所以王二选择了买地；如果钱越存越少，利息还赶不上通货膨胀，即使房价很高，那买房作为投资也不算亏，所以很多人选择了买房。这就是《王二买地和投资性购房的无奈》一文的基本观点。

我反思的是，即便房价高是市场经济下正常的现象，也并不意味着这种现象就一定是合理的，特别是如果我们在乎住房的分配，特别是如果我们可以承认一个简单的现实：所有人都需要有房子住。在《佃户和房奴的“一个梦”》一文里，我构造了一个完美的市场经济，抽象掉了任何现实中可能存在的腐败、垄断、官商勾结和各种丑恶，但这个完美市场经济的唯一缺陷就是土地分配的高度不均。通过这样一个例子，我想要突出的就是，市场即便是完美的，其分配的结果也未必是完美的，特别是对于土地这样一种没有人能创造，但是所有人都有需求的资产。与这个相联系的就是《王二卖粮和住房分配的难题》一文。这篇文章突出的是下面这个观点：房价问题看似是个价格问题，其中包含的更多的还是一个分配问题。完全通过价格来实现住房分配，未必能得到理想的分配结果。但更重要的是，如果通过扭曲价格来实现住房分配，分配的结果可能会更差。这些结论都自然地指向了一点：过度关注房价，而不关注分配的调控政策可能会得到与初衷不符的结果。

这些就自然引向了我反对的一些政策：限购和限价。说反对也许太过了一点，至少我对这些政策最终给老百姓带来的真实福利，而不只是表面的价格，是存在很大怀疑的。限购令是一种高度歧视性的政策。它在保护一部分人利益的同时，也损害了另一部分人的利益，并加强了一个越来越不合时宜的东西的含金量——户口。《王二的特供店和限购令》就是在论述这样的厚此薄彼并不合适。价格管制，古往今来，国内国外，在无数的场合被采用过。从效果上看，很少有非常成功的，原因就是价格是供需的反映。不改变供需，单去动价格，这是没法真正解决问题的。《保证不涨的菜价和房地产“限价令”》就举出了几种可以让限价令无效的可能性。

我反驳的是，有不少人觉得房地产在中国经济中的重要性过度了，房地产不应该成为经济的支柱。在大多数国家，买房或者租房的开支可能都是一个家庭最大头的支出。如果一个家庭把最大笔的支出用于房子，房地产在宏观上不可避免地将会非常重要。中国就更特殊了，这么多人在更新住房，这么多人在进城需要地方住，房地产怎么可能不是经济的支柱？《王二盖房和房地产的支柱地位》一文就是想把房价问题和房地产对经济的支柱地位区分开。房地产的支柱地位，无论房价是高是低，都将是中国经济的一个现实。我还反驳了简单地通过看有多少房子没亮灯，简单地看空置率，而得出中国的房子太多了的结论。《王二家的空房和空置率的解读》构造了几个简单的例子，不是为了证明中国的空置率高或者不高，房子过剩还是不过剩，而只是想说明，即便是一样的空置率，在不同的情形下，其含义也是完全不同的。有时，空置率高反而可能是好事，是正常的。而在其他情形下，空置率高则是让人担心的。




佃户和房奴的“一个梦”

有个人叫王二，生活在500年前。王二出生在一个穷人家庭，有一身力气，但是家里穷，半亩地也没有。500年前那会儿，世界也很简单，大家都种地。王二的父亲种地，王二父亲的父亲也种地。家里祖祖辈辈，因为没地，只能找村里的地主黄世仁租地种。其实，村里就黄世仁一家是地主，整个村子全是他家的佃户。

黄世仁虽是一个地主，但不是一个恶霸，找他租地，每年的租子都是按市价走的，绝对没有任何欺负乡亲的做法。黄世仁自己也下地干活，干得和其他佃户一样努力，绝对不是好吃懒做的那种地主。村里的佃户，每年交完黄世仁的租子，剩下的粮食都是自己的，因此也没有激励问题。

哪家都是起早贪黑地干，不存在什么平均主义、大锅饭、磨洋工这种事情。这么说吧，这个村子是一个模范村子，唯一的问题是，全村只有黄世仁一家有地。

但就这一点点的小问题，让这个村子里有了一个大问题。不管村里的佃户怎么起早贪黑地干，他们总是富不起来。原因很简单，如果收成上去了，土地的租子也会上去。这还不是黄世仁心狠加价，黄世仁其实从来不主动加价，而是市价就是这样。地租这东西，一直都是水涨船高，收成上去了，地租也会上升。事实上，很多时候恰恰是佃户们自己把地租给推上去的。收成好了，就有佃户想多租点地种，提高收入。可是，地主黄世仁凭什么多给这些人地呢？这对别的佃户不是不公平吗？于是，这些佃户就提高了地租，想以此来多拿地，但别的佃户也会加价。最后的结果是，均衡的地租上升了，但谁也没能多拿到地。所以，世世代代，村子里的佃户们一年辛苦到头，交完租子，一般的年份就只剩下点口粮了，好点的年头最多也就能多喝一两壶酒，差的年头可能还要挨饿。而整个村子绝大部分剩余的粮食，最后都在黄世仁手里。

这样的一个村子，从某种意义上说是最优的：产权清晰，激励明确，市场的原则得到尊重，没有强买强卖，所有人都在勤奋工作，粮食的产量一点都不低。宏观地看，这简直可以算是一个样板村。但再仔细一看，这样一个村子也可能会危机重重：收入和财富的分配高度不均，绝大多数辛苦劳作的佃户，一年到头大部分的收入都得用来交租，而这些佃户拥有属于自己的一亩二分地的梦想却屡屡被高涨的地价给打破。事情的悖谬是，这些佃户干得越辛苦，打的粮食越多，地价也越高。

那个生活在明代的王二，如果被月光宝盒送到今天的中国，他大概会遇到一个似曾相识但又完全不同的问题。这让他觉得恍恍惚惚像是做了一个大梦，不知道自己究竟是在500年前那个鸡犬相闻的小村子，还是500年后纷繁的都市。

王二出生在一个普通家庭，从小认真读书，上班后也很努力工作。但是父母不算有钱，所以没能给王二准备下一套房子。王二的一个梦想就是：勤奋工作，省吃俭用，攒下钱来，能买套属于自己的房子。但有一个小问题是，整个城里最大的“地主”——市政府，坚持按照用市价出让土地和住房。政府既不多要，又不少要，只要是出价高者就能拿到地、买到房（假设这个市政府清正廉明，中间也没有什么开发商添乱），所以现实中可能存在的腐败之类的情况在王二生活的城市也不存在。换句话说，王二生活在一个模范城市里。

但就是这样一个小问题，让王二或者说王二们遇到了大问题：不管他们怎么努力，却发现总是攒不够买房的钱。原因很简单，如果收入上去了，房子的价格也会上去。这还不是市政府心狠加价，这是一个模范城市，市政府其实从来不主动加价，而是市价就是这样。房子这东西，一直都是水涨船高，王二们的收入上去了，房价也会上涨。事实上，有时候还是王二们自己把房价给推上去的。收入高了，大家都想住得好点、大点，最后均衡的结果是，房价上去了，但也没多少人能真的住得大点、好点，倒是政府手里的土地收入不断上涨了。

这样一种分配住房的方式，从某种意义上说是最优的：产权清晰，激励明确，市场的原则得到尊重，没有强买强卖，所有人都在勤奋工作，房地产业还迅猛发展。宏观地看，这确实是一个样板城市。但再仔细一看，这样一个城市也可能会危机重重：绝大多数辛苦工作的王二，拥有属于自己的一套房子的梦想却屡屡被高涨的地价、房价给打破。事情的悖谬是，王二们干得越辛苦，挣得越多，房价也越高，而最后主要得益的反而是政府。

中国的房价问题，要远比这里描述的情况复杂得多，这里要说的完全涵盖不了房价背后很多深层次的原因。但骨子里，房价问题的背后有一个十分基本的问题：500年前，每个人都要种地，但不是每个人生下来就有地的；500年后，每个人都要有房住，但不是每个人生下来就有房的。从某种意义上说，生下来没有房子或地，就等于一生下来就背了一笔债，欠那些有房子、有地的人的债，而且这笔债还是随着收入水平水涨船高的。因此房价问题，不仅是一个价格问题（前面的例子里，价格都是市场决定的，因此不能说是不合理的），更是一个分配问题。500年前，这个分配问题是在王二和黄世仁之间；而500年后，这个分配问题则是在王二们和政府之间了。在很大程度上，房价就像是一个累退税：收入越低的人，面临的平均税率反而越高。这件事情未必影响效率，但是恐怕很难符合一般人心目中的公正和公平。

因此，以后在出台任何住房政策的时候恐怕都应该注意，房价问题的背后还有一个分配问题——一个在很大程度上是政府和老百姓之间的分配问题。




保证不涨的菜价和房地产“限价令”

王二是个小区里卖菜的。他每天早上从批发市场进货，然后拉到小区里面卖。虽然卖得比大菜市场贵点，但小区里的人图方便，王二的生意一直不错。有一段时间，菜价涨得厉害，王二卖菜的价格也水涨船高，小区里的人不免开始抱怨。有些人更激动，骂王二赚黑心钱，王二压力很大。后来，王二一咬牙，贴出一个告示：未来一个月，保证菜价不涨。

告示贴出后第一个星期，王二去上货，发现批发市场新来了一批山东的蔬菜，价格比上星期还低一点。王二兴高采烈地上了货，拉回了小区。进货的价格低了，王二自然也不用加价。小区里的居民都点头称是，王二也就笑纳了，虽然这和他贴出的告示没有任何关系，而且其实他挣得更多。

第二个星期，王二再去上货的时候，发现这回菜价涨上去了。王二照样进了货，按照承诺，他没有涨价。小区里的居民很高兴，王二的心头在流血。他现在是每卖一斤菜都要倒贴钱，这哪里受得了？贴了一个星期之后，王二觉得这样下去不行。

到了第三个星期，王二学聪明了，不涨价可以，我不卖不就行了。王二于是象征性地进了一点菜，价格还是老样子，每当有人进来买菜，王二都很客气地说：“您今儿是来晚了，菜都卖完了，明儿再来吧。”不过这样的花样玩了一个星期，王二也知道必须得换换了，不能总是这样。

到了第四个星期，王二干脆进了一批不太新鲜的菜，还是按老价格卖。这样价格是没涨，可是东西变差了，一样等于涨价，小区的居民只能吃哑巴亏。不过，王二总算把这一个月给熬过去了。

在这些年多轮的房地产调控中，很多地方出台了所谓的楼市“限价令”。大多数城市设置的价格目标不是下降而是上涨不超过某一幅度，这一幅度通常是当地的GDP或者可支配收入的增幅。

想让地方政府有调控的诚意当然很难，土地收入是地方政府重要的收入来源，改变土地财政的现状意味着需要重新审视整个中国的财政体系，以及中央和地方的财政分权关系。把目标设成增长不超过0%就比增长不超过10%更有诚意？这很难讲，因为把整个调控是否成功的最终标准用价格增长多少去衡量本身就是很有问题的。

限价的缺点之一是限价不解决问题的根源。从各地出台的细则看，限价令的背后其实就是限购令，而所有的限购令里都有针对外地人的歧视性条款。这件事情本身就挺让人好奇的：如果全中国所有城市的房价都是外地人推上去的，那外地人是从哪里来的？全国所有城市之外的地方我能想到的只有一个，那就是农村。中国的农民一下变得这么有购买力对我来说还是一个很大的新闻。如果这是事实，那意味着中国的房价还有得涨——中国还有很多农民没在城里买房呢。

如果你再仔细看看各地的限购令，通常还区分一套房和二套房，这里面的逻辑不难理解：一套房自住，二套房就可能是在投资（投机）。请注意，能买得起第二套房的家庭不需要是亿万富翁，不需要是这个煤老板、那个炒房团的，在中国恐怕有数以百万计，甚至千万计的家庭有实力买第二套住房，很多这样的家庭都是相对普通的家庭。我相信这本书的读者中的绝大多数或者认识的朋友能买得起两套房子，或者已经有两套房子。请注意，如果这么多普通的微观主体，在房价已然这么高的情况下，仍然有继续购房的冲动，因此需要限购，我们要问的问题就是，这些人为什么要买房？你可以说这些人不理性、太冲动、发神经，但真的要有很大的勇气才能相信，这些在首付比例很大的情况下愿意花几十万元到上百万元购买不动产的人是没有经过深思熟虑的。

在我看来，中国的储蓄低回报和缺乏好的投资渠道，是房产成为如此具有吸引力的投资品的巨大原因。股市仍然接近于赌场，存银行的钱回报很低，又不能投资海外，有了点钱买房就成了很多人自然的选择（更多讨论请看本章的《王二买地和投资性购房的无奈》一文）。一些人买房投资，不仅导致房价偏高，而且导致资源闲置和需要房的人买不起房，这是一种巨大的资源浪费和配置错误。但这恰恰从一个侧面反映了中国金融体系和储蓄低回报造成的问题，中国的资源浪费和配置错误可不仅仅是在房地产一个市场里。因此，如果不去修正中国的金融体系，不去改变储蓄回报低的现状，而是靠限购来抑制房价上涨，即便有用，也只会是暂时的。

限价的缺点之二是，房价只是一个很不全面的指标，只是实现房价达标，很可能不是高质量的调控。如果房价本身涨不了那么多，政府设置了一个过高的目标，反而可能导致房价在达标的同时，老百姓其实更吃亏。这就像第一个星期里王二的所作所为，菜价本来应该是降的，但是他却没有降。这样的价格达标，不仅没有任何政府的功劳，反而可能是政府导致的。因此，老百姓抱怨房价目标设置过高是有道理的。

但房价目标设置偏低也有问题，因为有很多创造性的方法来实现价格达标，但最后老百姓未必能从中受益。一种方式是，政府通过降低土地出让价的方式来降低房价，也就是政府补贴房价，这和王二在第二个星期里做的很类似。首先，政府恐怕很难有动力这么做，毕竟这意味着政府收入的损失。更重要的是，这种补贴最后未必能到老百姓口袋里。经济适用房就是这么一种尝试，最后住在经济适用房里的有些是关系户。另一种方式是，少量供应低价房来拉低平均价格，类似于王二在第三个星期里做的。最后的结果是，你会发现一个城市的房价平均起来没有涨多少，但那些拉低均价的房子你永远也买不到。当然，最容易的方式也许就是，政府在供应土地的时候特意供应远郊土地，这就像王二在第四个星期里做的。这样可以让房价看起来没有涨，但没涨的原因是地段导致的，而不是实际房价没有涨。当然，一定还有更多具有创造性的方法来实现房价达标，但在不解决房价上涨的根源之前，这些达标恐怕至多只能是在已有扭曲的基础之上再加上一层新的扭曲。总有办法让房价看起来是合适的，中国过去房子还基本上不要钱呢，但那也没有让需要房子的老百姓都有房子住。

总而言之，不去触动房价走高的根源，让在本质上没有动力调低房价的地方政府去执行，最后还是采用行政手段，这些都很难让人对房价调控的质量感到乐观。




王二的特供店和限购令

那是一个商品紧俏的年代。商品紧俏其实是一个人造现象，如果允许价格反映商品的供需差距，紧俏的情况很难会出现，取而代之的会是有些东西贵，有些东西便宜。紧俏，是因为人为地扭曲了价格所造成的。米、面、油，在那个年代都不贵，问题是你得凭票去买。一个人一个月30斤粮、半斤油，外加半打豆腐票，没有粮票、粮本、豆腐票，有钱在粮店也买不到粮。要不然你可以去“自由市场”，也就是黑市，那里的粮油价格就不是那么便宜了，但好处是，你只要有钱，想买多少随便。紧俏的东西一碰到自由市场，就不紧俏了。

王二就生活在那个年代。他有一份令人羡慕的工作：一个特供店的负责人。特供店里什么都有，从茅台酒到中华香烟，再到波斯地毯和比利时巧克力，不仅价格不算高，而且很多东西都是市面上看不到的。当然，这店要是向所有人开放，那店里的东西半天估计就卖空了。所以，能进店里买东西的人，都要有“特供证”。有特供证的人多数都是高干，至于为什么高干就能享受特供，不是高干就不能享受特供，理由并不是很清楚。这里说理由不清楚，并不是说没有理由。事实上，理由是显而易见的。东西少，好东西更少，你如果希望保证一部分人能够享受高质量的生活，这部分不出意料的就是位高权重的人。你能做的就是画个圈子，给这些人不成比例地提供好东西，名曰“特供”。“特供”的结果是，有些东西本来就少，市面上就更少了。更多的情况甚至是，市面上根本就没有。最后，“特供”本身变成了一种身份的象征：能抽上内部烟，喝上内部酒，成了一件很有面子的事情。

说理由不清楚，是因为王二就没法跟他的孩子王小二解释清楚：为什么部长楼里李小四他爸李四就能去特供店里花5毛钱给李小四买巧克力，而王二却不能花5毛钱给他也买块巧克力？大家都在一个大院里，挣的都是人民币，为什么李小四家的5毛钱就比咱家的5毛钱更值钱？

王二没法解释清楚的原因之一是，那些价格啊，工资啊，钱啊，其实都没有太多意义，符号而已，都是人为定的。各种票据、本子、证件，其实才是真正分配物资的东西。而正是那些本子、证件和票据，把人分成了三、六、九等，从而起到了利益分配的作用。高干看起来工资也没高到哪里去，但就像王小二观察到的，王二的5毛钱和李四的5毛钱，购买力是完全不同的。

一段时期以来，各地出台了不少限购令，既有限制购车的，也有限制购房的。比较有代表性的是一些地方对于住房的限购令——这些限购令一般主要区别了本地人和外地人、一套房和二套房。

这些政策的用意是遏制房价，但直接的结果其实更简单，比如说各地的限购政策，就是要把各地的户口变成一个新的住房“特供证”，把各地的住房市场变成一个特供市场。有户口的可以买房，没有户口的缴5年税才能买。

在出台这些政策的时候，政府的用意也许是好的，但一个往往没有被足够重视的事情是，这些政策是在大范围地重新分配利益，不去讨论不同的群体如何会受到影响，而只是简单地关注房价。这在笔者看来是完全错过了最应该辩论的地方。说得极端一点，想让一个地方的房价下跌很容易，你出台一个禁令禁止所有人买卖房屋，然后你可以看着这个地方的房价做自由落体运动。当然，这样疯狂的政策不可能出台，因为这样的房价下跌是没有意义的，相反会损害几乎所有人的利益。

从最简单的说起，有某个地方户口尚未买房且准备买房的人群，会是这个地方限购令的受益者。他们就是特供商店要特供的对象，特供的商品就是十分紧俏的住房。同样，没有户口但想要在这个地方买房的人群，则会是这项政策的受害者。你可能会觉得，一个没有户口但要在这个地方买房的人，买房的目的一定是投资炒作。请注意这样一个事实：以北京为例，北京2017年的常住人口有2170多万，而北京的户籍人口才1359万，这中间至少近800万人口的差距。而且，真实的差距只会大，不会小，因为户籍人口是可以精确统计的，有户口就算，没户口就不算，而常住人口则很可能存在统计上无法覆盖的人群。除此之外，北京还有大量的流动人口。流动人口的概念可不是社会盲流，笔者就有很多朋友常年奔波于北京、上海和深圳之间，他们或许完全不会进入统计数字，即便进入了，恐怕也只能算“流动人口”。总而言之，中国早就不是一个静态的社会了。除去想要投机炒作之外，因为各种原因想在北京买房但又没有北京户口的人群，数量恐怕早已不可忽略。

再复杂一点地说，限购令对要卖房的人是坏消息，对要租房住的人也是坏消息，但对有房出租的人则是好消息。房地产商很明显地对限购令不太高兴，他们是卖房子的，限购令等于是限制他们潜在的客户，利益攸关，不高兴是自然的。但卖房子的可不都是房地产商，要不然哪里会有二手房市场？卖房的原因有很多，可以纯粹是投资获利的，也可以是要换房子的，或者是工作地点变动的，或者干脆就是急着要钱的，不可以假设卖房的都是炒房的，但这些人都会受到限购令的影响。而且，如果不让外地人买房，他们就只能租房，如果可供租赁的房屋在短期内无法增加的话，所有租房的人都会看着租金上涨，这可不管你有没有户口。当然，如果你碰巧有房出租，那自然则是获利的一方。

更复杂一点地说，我们过去利用户籍制度限制人口流动，把人拴在户籍所在地。历史上，北京、上海的户口金贵得很，二、三线城市的户口就差很多，但也比农业户口强。为什么户口还有好户口和差户口之分？因为户口背后的东西是机会的不均等、福利的不均等和环境的不均等。户口本身就是一个特供证。不说别的，有北京户口的学生上北大、清华的概率就要比没有北京户口的高。我上大学那会儿如此，现在已经过了20多年了，虽然情况有所变化，但还是如此。现在各地的限购令，把买房子的权利也和户口挂钩了，这看起来是优惠了“本地人”，但在更大的背景下则是在加剧中国户籍制度背后巨大的不公平。这种不公平，本来因为这些年户口作用的逐步淡化已经消除了不少，但现在又被人为地加强了。

有人认为，限购就好像是资本管制，如果温州的资本流入北京的房市，造成了房价的大起大落，进行适当的管制是十分自然的。首先，我不太理解为什么全中国的房价都是温州人和山西人炒上去的。北京人都是好人，一家只买一套房；温州人钱多得没处花，炒高了全国的房价；山西人卖煤发了财，所以每天都有人扛着一麻袋一麻袋的钱在北京买楼。这种以地域来区别资金来源的做法，本身就是有问题的。资金可以用各种方式进入楼市，全国的资金市场早就是一个市场了，市场里的流动性是没有户口的。更重要的是，完全存在不用通过区别本地人和外地人的方式来遏制投资性的购房需求：加息、提高房贷首付比例、征收物业税、增加土地和住房供应、提高住房贷款的风险计提、增加房屋短期买卖的交易费用。这些政策都可以增加炒房的成本、降低炒房的回报，且不具有任何地域上的歧视性。

有点悖论的是，一些城市的房子之所以对很多人那么有吸引力，一部分的原因怕就是这些城市的“特供”比外地多。人家买的不只是房子，还有地段，只不过是在一个全国的尺度上而已。而任何把一个城市变得更特殊的政策，包括限购令，在短期也许能缓解一点房价上涨的压力，但在长期，怕是反而会让房价的上涨压力更大。




王二盖房和房地产的支柱地位

王二一家刚搬到一个新村子。村里人好心，给了王二一家几间破草房，让这一家暂时有个地方能对付着住。王二还有3个儿子，都和王二生活在一起，说话也到了男大当婚的年龄。

开春时节，村里别的人家都在忙着养猪、种地，为一年能有个好收成做准备，王二一家却在忙着盖房子。王二心里的算盘挺清楚，今年把自己的房子给盖好，在新房里过年。来年再给大儿子盖房，有了房，才能娶一房媳妇。后年再张罗二儿子的房子，小儿子的房子怕是要等到三年后才能轮上了。

王二一家刚搬进村里的时候，别人家都很羡慕王二一家：这么多男劳力，又没有什么光吃饭不干活的人口，埋头干上一年，打的粮食、养的猪怕是要比村里任何一家都要多。可是过了一两年，王二家的房子是盖了一些，吃的、穿的、用的哪一点都不比村里的邻居好。村里的邻居就跑来跟王二嘀咕：“你看你这一家子，4个男劳力这几年工夫全花房子上，整个儿被房子‘绑架’了。这房子，不能吃，不能喝，不能穿，多花点工夫种地是正理。”

王二解释说：“我这情况不是特殊吗？”村里人就说：“你看这整个村子，没哪一家像你王二家这样花这么多劳力在房子上。谁家没有个这事那事的，总不能就你王二一家与众不同吧？你这样像过日子的样子吗？”

关于中国经济被房地产绑架的说法很多。同是“绑架”一词，含义其实大不相同。有的绑架是指中国的国民经济被房地产绑架，也就是经济增长过度依赖房地产；有的绑架是指居民生活被房地产绑架，也就是高房价让很多家庭背上了几十年沉重的债务；有的绑架是指公共财政被房地产绑架，也就是政府的财政收入十分依赖房地产行业，俗话称“土地财政”，从而使得政府行为大受房地产行业的影响；有的绑架则是指金融体系被房地产绑架，也就是金融体系在房地产行业有巨大的潜在风险，一旦房价下挫，金融体系很可能也随之陷入困境。

因此，讨论中国经济是否被房地产绑架，必须弄清楚讨论的究竟是哪种绑架。在这章的《佃户和房奴的“一个梦”》一文中，我已经讨论了第二个绑架：高房价。那里的基本观点是，高房价绑架居民生活，很大程度上是分配不均的折射，高房价只是一个症状而已。而这篇文章要讨论的是上面提到的第一个绑架：中国的经济增长是否过度依赖房地产？

中国房地产投资在过去10多年占全国固定资产投资的比例最高的时候接近27%，最低的时候也高于20%，而中国投资占GDP的比重接近50%。这么简单地一换算，房地产投资能够占到GDP的10%多，15%不到，这里面还不包括房地产对从钢铁、水泥到汽车、家电等上游下游产业的拉动。而发达国家长期平均下来只有大约中国一半甚至更少的GDP用于房地产投资，那些老龄化严重和经济增长乏力的国家比例会更低。相反，倒是一些出现了房地产泡沫的国家，房地产投资的比例会一下子上去。比如说，房地产泡沫破裂前的西班牙，其房地产业在GDP里的比重就超过了10%。众所周知的是，西班牙经济在泡沫破裂后异常困难，20%的失业率和天文数字的债务就是明证。而日本在20世纪80年代房地产泡沫破裂之前，房地产投资占GDP的比重还不到中国当前的水平。

因此，担心中国经济是否过度依赖房地产完全合理。可是，对这个问题的答案，恐怕和王二一家是不是花了太多的时间盖房的答案是一样的。如果把王二一家的经济活动想象成一个国家的总体经济，那这个经济中这几年里最重要的经济活动毫无疑问就是盖房子，也就是发展房地产。按比重算，房地产投资的比重会非常高。问题的关键是，这样的经济结构究竟合理不合理？从王二的角度说，这几年集中盖房是生活所需，没什么不合理。他们一家刚搬到一个新村子，总不能永远住在草房里，所以需要盖房。几个儿子，很快都要结婚，给他们盖房结婚也很正常，别人家也会这么做。如果说王二家有点不同，就是这些事情发生得很密集，使得王二一家好几年主要的精力都要花在盖房上，让王二家的经济结构看起来很畸形。特别是如果把王二一家和普通村民相比，这种“畸形”尤为明显。可问题是，普通的村民家里也没有王二家里3个还没有娶媳妇的儿子。可以说，王二家的密集盖房只是一个阶段的产物。几年后，等房子都盖好了，王二一家就不会花那么多时间在房子上了。

我倾向于相信，仅从房地产投资占GDP的比重看，中国的比重和普通国家相比确实很高，但给定中国的发展阶段，这种高比重又是合理的，而且会在很长的时间里继续如此。中国房地产业的起点是，四五亿城市人口挤在非常狭小的公房里，而七八亿农村人口在城里没有一间房。商品房的概念是20世纪90年代才出现的，而真正的建房高峰，也就是最近20年的事情。中国在未来15年，保守地估计，还要有数亿农民会进城。虽然中国的老龄化正在加剧，人口结构存在问题，但中国的人口根据估算至少还有10～15年的正增长期。如果生育政策进一步调整，这个正增长期可能还会延长。也就是说，中国在未来很长的时间里，还需要造很多的房子来满足增长的人口、进城的农民和越来越富裕的城市居民的住房需求。房地产业作为中国经济的一个支柱产业，是中国所处的城市化进程和发展阶段决定的。从这个角度说，也仅仅是从这个角度说，中国的经济不是过度依赖于房地产，而是中国就处于一个造房盖楼的时代，就像王二一家那样。

必须指出的是，其他对于房地产“绑架”中国经济的担心，比如说从财政收入、政府行为、收入分配以及金融稳定的角度看，都是合理的。这里远没有想要忽视那些担心的意思，只是那些觉得房地产业对中国经济的影响不应该这么大，中国经济增长不应该太依赖房地产业的看法似乎是有点过于操心了。房地产业在哪个国家都很重要，更何况是在中国这样一个还需要大量新建住房的国家。




王二买地和投资性购房的无奈

王二生活在一个小山村里。他是个种粮好手，每年打的粮食都比村里别的人家多。到了秋收时节，王二家的谷仓总是堆得满满的。在那个“以粮为纲”的世界里，王二就是村里最“富”的人。但王二也有自己的烦心事，除了口粮以外剩下的那么多粮食怎么办？虽然听每个月来村里卖酒的小贩说，山外面的酒坊很需要粮食，要是粮食能运出去，能卖很不错的价钱。只是这个村子太闭塞，粮食根本拉不到外面去。村里也没人会酿酒，要不然这些粮食也能派上用场。王二能做的，只能是把粮食堆在谷仓里。往往是一个冬天过去，春天下几场雨，谷仓里的很多粮食都要发霉坏掉。不发霉的粮食，味道也不是特别好了。放了一年以上的粮食，最后的命运多半只能是扔掉。对于王二而言，粮食打得再多，但苦于没有好的用处，最后只能烂在谷仓里。

后来，有人给王二出了个主意。村里有的人家地多粮少，还有的人家因为这事那事缺粮，不如你拿粮食去跟这些人家换地。粮食会烂，但是地不会烂，这样你也不用为粮食的事情那么发愁了。王二觉得这是一个不错的主意，于是就这么干了。第一年，王二用所有的余粮换回了一小块土地。虽然这块地很小，十几年的收成才够王二付出的粮食，但是王二还是很高兴。毕竟，就像村里人说的，存粮会烂，但是地不会烂。即便十几年才能把本钱赚回来，但怎么也比粮食烂在谷仓里强。

但事情的发展还是有点出乎王二的意料。王二现在的地多了，结果每年的余粮更多。而村里的地并不算宽裕，没有多少人家愿意卖地，所以王二只能不断地提高价钱才能买回一点点土地。到后来，王二买一块地出的粮食能顶那块地80年甚至100年的收成，贵得已经有点离谱了。村里也有人在悄悄嘀咕，觉得王二有点失去理智。但王二仔细想想，还是觉得买地划算。手上拿着粮食，过几年就什么都不剩了。拿着地，地永远在那里，以后至少还可以传给孩子。王二的做法，当然还不小心造成了另一个后果，就是让村里那些真正缺地的家庭再也买不起地。那些人心里都在骂王二，觉得是王二“炒高”了地价。

导致中国房价高的原因有很多，一些原因共识比较多，另一些原因则争议比较大。其中一个比较有共识的原因是很多人买房是用来“投资”的，不是用来“居住”的，投资性购房推高了房价。从温州炒房团、山西煤老板到外资热钱，各种关于有闲钱的群体炒高了房价的故事层出不穷。这也让区别对待首套、二套、三套或者N套房，成了抑制房价政策的一个重点。因为首套房被认为是自住的，而超过二套的则有投资的嫌疑。

但这里有一个需要回答的问题是，为什么有那么多人愿意买房“投资”？特别是在不少城市的房价已经涨了如此之多的情况下。答案可能有很多，从官商勾结到分配不均，再到“钱多人傻”，各种解释都有。这篇文章想要强调另外一个原因：房地产也许是中国人保存财富最不差的手段之一。

大概每个有点积蓄的中国人都会面临一个相同的问题：把钱放在哪里？虽然这几年的选择多了不少，但大的选择无非几种：一是放在银行里，虽然安全，但是几乎没有回报，碰到通货膨胀，钱还会越存越少；二是把钱投到不比房地产风险更小的股市里；三是买房，房子不怕通货膨胀，长期看即使不升值，保值绝对没问题，有房还能有安全感和稳定感。

如果和前面王二的故事类比，把钱存银行就像是存粮。虽然没有存粮那么极端，但存银行的回报率接近于零，甚至时常为负（比如，2018年的实际存款利率就是负的），就像是存粮会越存越少。而买房跟买地一样，买的是一份真实的资产，握在手里放心，长期还有升值的潜力。因此，在买房和存钱之间，很多人都会主动选择买房。即便这些人买房的目的未必是炒房，就像王二买地最初的用意也不是炒高地价一样，但这种行为的结果仍然会推高房价。至于买房和买股之间的取舍，买房对很多人而言恐怕也是更好的选择——一样要承担风险，买房心里可要踏实多了。

归根结底，中国投资渠道的缺乏让很多中国家庭在金融意义上就像是生活在小山村里的王二。中国有很多人没有钱，但也有很多人有钱。而那部分有闲钱的人，当他们只能在不好的投资（买房）和更不好的投资（存银行或者买股票）之间做选择时，很多人选择了买房。这样做不仅导致了房价高涨、住房空置和很多普通人购房发生困难，这样做更是对资源的错误配置——如果有好的金融体系和投资渠道，这些钱原本可以投到更能够创造价值的地方。

事实上，当一个经济中最好的投资方式竟然是买房的时候，也恰恰说明了这个经济的金融体系可能存在缺陷。就像在上面王二的村子里，买地、卖地并不真正创造任何价值，只是财富在一个村子里流转，而这件事情发生的根本原因还是王二的村子没有更有价值的地方投资。中国还是一个资本稀缺的发展中国家，钱投到很多领域都能产生可观的回报，很多中小型企业得用百分之十几甚至更高的年利率借贷就是一个明证。如果金融体系运转良好，那资本自然应该是流到最需要钱的地方，这个过程也应该会为投资者创造不错的回报。只是这个过程没有在中国发生：一方面是需要钱的地方没有钱；另一方面是有钱的人没处投资，最后只好把钱投向房地产。

从这个角度看，只要无法有效配置资源的中国金融体系一日得不到根本改善，房地产作为有吸引力的投资品的状况很可能也无法改变，想要缓解高房价的政策最终也可能无功而返。如果要改变王二所在村子里的高地价，最一劳永逸的做法也许就是修通出山的道路，让王二能有别的方式处理他的余粮。房价也是一样，只有真正存在其他更好的投资渠道，投资性购房推高房价的压力恐怕才能有效释放。




王二卖粮和住房分配的难题

王二是个开粮店的，方圆几里的人都到王二的粮店买粮。

有一年发洪水，道路被大水阻断。周围百十户，千把人，只有王二的粮店里有粮。粮食不够这么多人吃是肯定的，但如果比较平均地分配，也不至于饿死人。王二没怎么想这件事，还是开门做他的生意。因为人多粮少，粮价一下就上去了。这个时候，粮食就是命，价格再贵，老百姓也咬牙买了。只是粮价贵得实在太离谱，所以没有谁家舍得多买。事情的结果是，最后基本上每家都买到了一点口粮。洪水过去之后，村里没有饿死人，而王二发了一笔横财。王二从此成了村里的“公敌”，周围的人对他这样的做法非常愤慨，都骂他是奸商，乘人之危，发不义之财。王二有点委屈，觉得如果不是自己店里的那点粮食，不知道要饿死多少人。他是发了一笔财，但是他的粮食也救了人命。不过，村里人的怒气还是让王二决定，以后再遇到这样的事情，坚决不能提价。

说来也怪，王二住的地方很快就遇到了3年里的第二次百年一遇的洪水，道路又被冲断，几年前的事情又重新上演。这一次，王二学乖了，大清早一开门，就把“绝不涨价”的牌子挂在了粮店门口。让王二出乎意料的是，因为发洪水，谁家都想买粮放着。因为粮价没有涨，结果开门还没一会儿，店里的粮食就被人买光了。后来，村里很快就出现了有的人家粮食充裕，有的人家却断了炊。一些断炊的人家最后只能出高价从有粮的人家买一些粮食。但到后来粮食还是不够，因为那些有粮的人家不愿意饿肚子，吃掉了太多。洪水过去，村里饿死了一些人，也有一些人家发了一笔小财。王二则又一次成了一部分人的敌人。那些人觉得王二之前好歹也就赚点黑心钱，但这一次偏偏把粮食只卖给一部分人。本来粮食平均分配是能不死人的，但就是因为王二的做法，村里死了人，王二要担责任。这一次，王二更委屈了。他没有发黑心财，粮食不涨价是接受了上次的教训才这么做的，可到头来还是里外不是人。不过，他下定决心，如果还有下一次，他不仅坚决不涨价，而且要限量供应。

可不是，百年一遇的洪水变成了5年三遇。王二住的地方也第三次被大水围困，前两次遇到洪水而缺粮的情形又一次出现。这一次，王二吸取了教训，打出了“绝不涨价！每户成人每人限购3斤，小孩每人限购1斤”的牌子。不过，很快王二就遇到了新的问题：他怎么能保证买粮的人不撒谎？他怎么又能保证一家人不轮流派人来买粮？最后，他只能请求政府来帮忙。政府能做的就是挨家挨户地敲门，按着人头给每家发“粮票”，这些人最后再凭票到王二这里买粮。虽然政府中间也出了不少差错，有的人家因为政府里面有熟人多弄了几张票，不过最后村里基本上每家都有了能够保命的粮食。洪水退去，这一次又没有饿死人。

王二在3次洪水中遇到的问题都是一样的，就是如何把一种稀缺的资源——粮食，分配给周围的人。不管他怎么做，粮食是稀缺的这件事情都无法改变。如果我们同意中国城市里的住房也属于一种（短期）相对稀缺的资源，那中国的住房分配也面临着跟王二卖粮一样的问题。

完全靠市场方式来进行分配，也就是谁有钱谁就有房子住，其实是一种最简单的方法，其实也是一种相对“公正”的做法，就像王二第一次遇到洪水时那样。虽然中国原本就存在的收入分配差距（参见第一章的《富人吃肉和收入分配不均》）和强劲的投资性购房需求（参见本章的《王二买地和投资性购房的无奈》）会导致住房分配的高度不均，但这种住房分配不均只是收入和财富分配不均的一种体现，用市场方式分配住房本身并没有增加新的不均。

如果我们缓解了收入和财富分配不均的问题，住房分配的问题也会得到相应的缓解。不过，这样做也存在缺陷，就是拥有土地和房产的人，最后会在整个过程中“发不义之财”（参见本章的《佃户和房奴的“一个梦”》）。在中国，有土地和房产首当其冲的就是政府和开发商。完全靠市场来分配住房，老百姓即使有了房子，也还是会有很大怨言，因为买房的过程就是向政府和开发商转移财富的过程。

另一个选择当然就是完全靠政府来进行分配，限价限量，就像回到计划经济时代凭票供应，也就是王二第三次遇到洪水时的做法。这种做法虽然费时耗力，但保证住房的相对平均分配还是可以实现的。当然，在政府介入之前，有一些问题是必须回答的，比如说：政府能不能做到公正、透明？如果政府不公正、透明，只会用一种分配不均代替另一种分配不均。政府能不能够取代市场提供足够的住房？如果不能，那政府介入只会加大住房的稀缺性，从而带来更大的问题。还有就是政府介入是不是用一部分民意压迫了另一部分民意？不是所有人都喜欢相对平均的分配，一些人会在这个过程中受益，另一些人则会受损，因此政府介入之前必须有充分的广泛参与的酝酿过程。政府介入应该是一个社会选择，而不是一个政府选择。

但也许最需要避免的，就是假装市场规律不存在，因为很多人抱怨房价高，政策的重点就变成打压房价，以房价是否变低作为政策是否成功的衡量。可是，仅仅是房价走低，并不能解决最根本的问题。房价低对买房自住的人是好消息，对买房投资的人更是好消息；对穷人是好消息，对富人也是好消息。就像王二在第二次遇到洪水时，粮价不变反而导致了粮食分配的严重不均，出现了严重的后果一样，压低房价本身并不能解决住房的分配问题，甚至可能加剧住房分配的不均。

最终，王二面对的最致命的问题还是粮食不够。中国的房价问题背后，或多或少还是存在着供给的问题。毕竟一年还是要有上千万人从农村进入城市，毕竟城里的居民还想住更大、更好的房子，否则无法解释为什么城里人其实原来也有地方住，但还是有那么多城里人要买房。因此，不管我们最后选择用什么样的方式分配住房，持续地增加高质量住房的供给是无论如何都不能放松的。




王二家的空房和空置率的解读

王二有3个儿子，一大家子人都住在一个屋檐下，很是热闹，也很受村里人羡慕。转眼间，儿子们都到了谈婚论嫁的年纪，也都有了对象。老大准备明年结婚，老二、老三选了后年。要结婚就得有房，王二决定一家人这就忙起来，今年先把老大结婚的房盖了，明年再盖老二和老三的。

经过挥汗如雨的几个月后，老大的新房终于盖好了，就在王二房子的边上。因为婚事要等到明年，老大还是继续和父母、兄弟住在一起，新房则空在那里。到了晚上，路过王家，一边的房子灯火通明，另一边却黑灯瞎火。年底，村里的干部来登记，王二实话实说，新房已经盖好，但是还没住人。干部二话没说，在空置率一栏写下了50%。

到了第二年，老大如期举行了婚礼，并住进了新房。这一年，王家又盖了两栋房子，一栋给老二，一栋给老三。和大哥一样，老二、老三在结婚之前还是继续和父母住在一起。结果到了晚上，王家的4栋房子里，总是两栋亮灯，两栋没亮灯。到了年末一登记，王家房子的空置率继续是50%。

到了第三年，王二决定和儿子们住在一起。大儿子那时已经带着全家去外地打工了，王二就在老二和老三家轮流住着，王二的老房和老大的房子则空在那里。到了晚上，王家的房子还是两栋亮灯，两栋没亮灯。到了一年一度空置率统计的时候，王二家的空置率连续第三年保持50%。

进入第四年，王二觉得家里空着那么多房子挺浪费的。说来也巧，经常有外村人来问房子卖不卖。那些人看起来都挺有钱的，口气也挺大：你开个价吧，只要你愿意卖就成。王二后来觉得价钱合适，就把自己的老房和老大的房子卖给了外村人。卖了之后，也没见那些外村人来住过。一到晚上，王家继续是半边亮着灯，那半边已经卖出去的黑着灯。这一年统计空置率的时候，王家的空置率变成了0，因为王家已经没有空房了。不过问题是，真实的空置率并没有变化——王家原来的4栋房子里，继续还是一半有人住，一半没人住。

如果一个外人，不知道王二家里发生的这些事情，而只是从远处数黑灯的房子，那得到的印象会是王家的空置率连续多年都是50%。性急的人也许会立刻下结论：王家的房子严重过剩。只是，同样的统计数字背后的故事却是不一样的。

空置率是房地产行业一个很重要的指标，不少机构和分析师也对中国的住房空置率做过很多测算。只是，在解读空置率是高是低的时候，都必须谨慎再谨慎，正如前面王二的例子，同样的空置率，背后的原因却极不相同。

在一个处于相对稳态，买房（还有租房）的主要目的就是用来居住的社会里，空置率可以大致反映住房供给和需求的相对多少。取决于人口流动性和其他制度性因素（比如说是否存在价格管制，交易成本是否合理），供给和需求相对平衡所对应的空置率也不会是0，一个经济体系里的房子总要有一些冗余度。在这种情况下，如果空置率高于正常的冗余度，那反映的也许就是住房在当前的价格下存在过度供给。王家的房子在第三年的空置率就有点类似这种情形：王家其实只需要两栋房子，但是王家却有4栋房子。这时，50%的空置率反映的就是住房的过剩。

当买房不只是为当前居住的需要，同时还有投资用途的时候，空置率和住房供给是否过剩的边界就开始变得模糊。从住房资源有效分配的角度看，投资购房造成的空置率上升是对资源很大的浪费，并反映了分配的问题——有人住不起房子，有人买了房子空着。但从严格的供给需求的角度看，并没有清晰的界限来认定：买房自住是需求，而买房投资就不是需求。没错，买房自住也许是一种更稳定的需求，从宏观稳定的角度看，也许是一种蕴含风险更小的需求。而投资购房可能存在巨大的波动，并会通过推高房价对普通老百姓造成负面的影响，也可能蕴藏更大的金融风险。因此，从政策的角度说，抑制投资性购房的需求存在合理性。但这些都并没有否认投资性需求也是需求。这种情况就像王二家的房子在第四年的情况。从住人的角度说，确实空着两栋房，存在浪费，这和第三年的时候一样。但如果立刻就从这里跳到住房供大于求这样一个结论，恐怕就有点太快了。给定中国金融体系的现状，投资性的购房需求可能会在很长时间里都相当强劲（参见本章的《王二买地和投资性购房的无奈》），只是这样的“投资”对整个社会而言是一种很缺乏效率的投资。

而对于仍然处于转型过程中，城市化进程正在快速发生的中国，空置率更应该放在一个动态的视角下观察才合理。一个卖车的，如果在卖车的黄金季节之前大量进车，造成了库存率上升，这样的库存率上升是自然的，因为很快就会被消化掉。而如果过了卖车的黄金季节，库存率仍然很高，那卖车的人恐怕就要睡不着觉了。王二家的房子，头两年的空置率也是50%，但应该没有人会觉得那样的空置率需要担心，因为这些空置的房子是为未来的需求准备的。假定中国的城市化进程还远未结束，从宏观角度看，城市住房空置率偏高和没有结构性过剩的现象有在中国同时存在的可能性。或者换一个角度说，处于城市化进程中的中国，其正常的空置率会高于那些成熟经济体的空置率。这就像北京的环路，四环路在2001年全线修通的时候，整个路上空荡荡的。但如果在那时就下结论说四环路修得太超前，那眼光怕是太静态了。

中国空置住房的背后，恐怕上面几种成分都包含，还有不少这里没有谈到的情况，比如说中国的人口结构和人口的空间分布。这些因素的相对重要性也会随着时间的变化而变化，而且可能会变化得很快。这就要求对空置率的解读不能仅仅停留在表面的数字上，更应该仔细分析背后的原因。

王二家里的房子，光靠数黑灯，每年的空置率都是50%，但背后的原因却大不一样。不去注意这些细节，简单说50%的空置率不高或者过高都是错误的。同样的道理，任何对空置率简单化的解读，都有可能让我们离真相更远，而不是更近。


第四章
是否给汇率松松绑




导言

人民币汇率问题，可以说是这些年来中国经济和世界经济中的一个焦点问题。因为汇率问题的高度政治化，使得心平气和的讨论已经变得非常困难。不过，这一章还是试图只从经济的角度来谈汇率。

《六毛八一斤的西瓜和人民币汇改》讲了一个简单得不能再简单的道理：如果你是一个卖瓜的，你不会傻到永远都按一个价格卖瓜。你当然要根据市场的条件来随时调整价格。汇率，也是一种价格，是两种货币之间的比价，为什么不应该灵活调整？特别是两个大国之间的汇率。这篇文章想要驳斥的是那种认为汇率稳定就有利于经济稳定的看法。错了，汇率稳定导致的结果可能恰恰是经济更不稳定。这篇文章并没有讨论人民币是不是应该升值或者贬值，而只是在说，更有灵活性的汇率对中国恐怕是好事而不是坏事。

提到升值，有一种很流行的看法：中国有不少外汇储备，人民币一升值，外汇储备兑换成人民币就要缩水，造成损失。因此，人民币不应该升值。更有甚者，甚至觉得美国逼迫人民币升值就是一个阴谋，期望通过这样的方式赖掉债务。《卖粮的困惑和外汇储备缩水》讨论了这种观点合理的部分，但这篇文章的要点还是说这种观点整体上是荒谬的，用眼花缭乱的会计恒等式把自己搞得眼花缭乱了。

还有一种非常流行的观点，觉得中国应该把外汇储备藏汇于民。这种看法在很多地方是有道理的，但《王二家的账本和外汇储备》想要提醒的一点是，中国外汇储备形成的原因还是中国的对外顺差。在这些顺差发生之后，至于它们是放在外管局的账上被称为“储备”，还是放在老百姓的账上被“藏汇于民”，并不能改变中国持有更多海外资产的现实。中国海外资产的增长是无法通过简单的藏汇于民来改变的。

当然，中国在很长一段时间里面临的现实都是，外汇的盈余绝大部分都变成了人民银行的外汇储备。这件事情本身还有一个非常重要的含义：人民银行的货币政策职能因为中国外汇储备的增长而受到影响。想要把整件事情用简单的语言说清楚并不容易，《王二的凉粉店和被绑住的央行》从一个很小的侧面试图说明，为什么汇率政策会影响货币政策的效果。

从国内转到国际，要求人民币升值最强烈的国家应该就是美国了。美国有其国内的政治过程和选民，政客的行为更多是出于政治上的考虑，而未必是简单的经济计算。《王二送外卖和人民币升值的输家》想要论证的一点是，人民币升值的输家中，美国极有可能也是一个。原因很简单，让人民币升值和让中国涨价是一个道理。作为消费者，而又不和中国有很多直接竞争的美国，在这个过程中受损并不是一个不能想象的可能性。

当然，抱怨人民币汇率的国家不止美国一个。事实上，很多国家都有抱怨，有的比较直接，有的不明说，有的也许还背后捅刀子。增加人民币汇率灵活性的好处我已经在前面的文章中讨论了很多，不能因为别人抱怨我们就硬挺着不动，这根本不利于我们自己。只是这种广泛的抱怨背后，在我看来还有更深层次的原因，《王二打工和货币战》就是在解释为什么那么多国家不高兴中国，汇率也许只是表面的现象。

最后，过去10年一个新的趋势是人民币国际化，人民币向变成一种国际货币走出了非常重要的一步。《超市购物券和人民币国际化》指出了一个其实很显然的事情：如果我们想要有一种国际货币，开放资本项目是一个必需的前提。如果没有开放的资本项目，人民币国际化的进程很难走得很远。




六毛八一斤的西瓜和人民币汇改

王二是个种西瓜的，家里有好几亩旱涝保收的好地，加上王二又肯在地里花功夫，每年种出的西瓜都是又大又甜。

每年夏天，瓜熟蒂落之后，王二就会进城卖瓜。王二卖瓜和别的人不太一样，他在自己的瓜摊前打出一个横幅：天变地变瓜价不变！王二是一个说到做到的人，不管别人的瓜卖什么价钱，他的瓜一直都是六毛八分一斤，一分不多，一分不少。

有人问王二：“别人家的瓜价每年都变，随着季节也变。刚上市的时候卖得贵，过了立秋就赶快打折，为什么你的瓜价就是一直不变？”

王二说了自己的故事。王二刚开始种瓜的时候，也是随行就市地卖瓜。那时候，王二最担心的就是不知道最后打下的瓜能卖多少钱。瓜价每年、每月、每个星期，甚至一天之内都在变动。种瓜王二是一把好手，没人能比。可是卖瓜却愁坏了王二，这价格老是在动，让王二觉得心里特别不踏实。后来，王二想了一个主意：管他别人的瓜卖什么价钱，我自己只卖一个价钱不就行了？于是，王二自己定了个6毛8分一斤，图个又顺又发的吉利意思。从此，王二再也不用为瓜价发愁了。用王二自己的话说：“这样做让我和我的顾客都觉得特别稳定。”

不过，王二的瓜价稳定不是没有代价的，而且越来越让王二有难言的苦闷。只是“瓜价不变”的名气已经出去了，王二也不好一下子就真的不继续这么做了。

王二的第一个苦闷是天气不归他管。天气热了，吃瓜的人多还好，但去年夏天，天天下雨，天气比往年凉快很多，因此瓜很不好卖。别的卖瓜的一看情况不好，五毛、三毛甚至一毛五一斤都卖了，王二的瓜再好，六毛八一斤就不怎么能卖得动。王二只能看着那些泡在水里的瓜发愁，但既然说过瓜价不变了，王二也只能咬牙坚持。结果是，去年所有卖瓜的都赔钱，但谁都没有王二赔得多。王二的几千斤瓜，最后因为价格太高，一半都没卖出去。

王二的第二个苦闷是赚了吆喝不赚钱。去年那样的情况还是比较少见的，多数时候，夏天吃瓜的人不少，瓜也很好卖。市面上的瓜价动辄能卖到一块，甚至一块五一斤，所以王二根本不愁自己的瓜卖不出去，经常是一上市很快就卖完了。但问题是，王二的瓜卖得是快，但赚的却远没有别人多，别人卖一个瓜能顶王二卖两三个瓜。王二表面上很风光，但随着农药、化肥、种子和柴油的涨价，这些年卖瓜挣得反而越来越少。王二也不是不知道这件事，一亩地能收6000斤西瓜，一斤六毛八，一斤不剩全都卖了也就4000元钱进项。进项是固定的，成本却在不停地上涨，可不是只能越挣越少？

王二最大的苦恼还是遭很多人的红眼。在卖瓜的人中间，王二是最孤立的一个，因为王二的价格总是跟别人的不一样。比别人低的时候，王二就显得是在抢别人的生意，压低了市场价格，别的卖瓜的能不恨王二吗？比别人高的时候，王二的瓜卖不动，也没有人同情王二，觉得他是活该。但问题是，连王二瓜摊边上影碟店的梅老板，还有书店的欧老板也不喜欢王二。过去到了夏天，梅、欧两位也经常会进点西瓜放在店门口卖，但现在有了王二，他们的卖瓜副业也进行不下去了。而且，他们经常从王二那里买瓜，照顾王二的生意，但王二却很少从他们这里买碟、买书，照顾他们的生意。

王二还能理解一点为什么其他卖瓜的不喜欢他，同行是冤家嘛。可是，梅、欧两位老板卖的东西和自己不沾边，也不喜欢自己，就让王二觉得很委屈。更何况，梅、欧两位没少从王二这里买瓜吃。王二心想：你们不也是图便宜才到我这里买瓜，干吗得了便宜还卖乖？王二也想着从梅、欧两位那里多买点书和碟，只是王二卖瓜挣得太少，书和碟又都有盗版的，梅、欧两位的正版店王二不是特别消费得起。

王二经常在想，要是我也跟别的卖瓜的一样，随行就市地卖，也许就没这么多头疼的事情了。去年不会因为瓜卖不掉亏这么多，瓜价高的时候，我还能多挣好多钱。我的瓜好，跟别人一样的价钱肯定也能卖得动。要是我多挣了钱，买点正版的书和碟又算什么大事？也省得梅、欧两位一天到晚给白眼。现在这样，价格是稳定了，可是收入一点都不稳定。唉，这个世界要是所有的东西都是价格不变那就好了，少多少苦恼啊！

中国当然不是王二，人民币的汇率也不是西瓜的价钱。美、欧显然也不是梅、欧两位老板，巴西、印度、墨西哥和印度尼西亚这些国家自然也不是卖西瓜的。但这个世界上有些基本的经济学道理是相通的。

中国完全有权利选择把人民币汇率定在任何一个水平，但中美汇率只是一个相对价格，中美汇率稳定了，别的东西就很难稳定了，包括人民币对其他货币的汇率。2008年全球金融危机的时候，所有新兴市场国家的货币都在贬值，唯有人民币很辛苦地跟着美元升值，让中国的出口雪上加霜。经济复苏了，大宗商品涨价了，人民币又开始跟着美元贬值，让大宗商品的涨价百分之百地传导到国内的原材料以至最终的消费品的价格，增加通胀的压力。欧洲出现了债务危机，人民币又开始跟着美元一起看欧元坐过山车。

这个世界上充满了各种无法预见、无法控制的东西。在这样的世界里，死死地盯住一个价格不放，对于中国这样一个大国而言，带来的未必是稳定，反而可能会是放大各种冲击。浮动汇率并不是弗里德曼心目中那样的万灵药，但缺乏足够灵活性的汇率恐怕更不是稳定的基石。

在这个意义上，人民银行在2010年6月重新启动因为全球金融危机而暂停的汇率形成机制改革，不但是一个在那时即将召开的20国峰会前十分聪明的政治姿态，而且是一件对中国自己也有利的事情。那时的人民币汇率对美元是6.8元人民币换一美元，这一汇率当时已经两年没动了。如果王二没理由总是六毛八一斤卖瓜，人民币也没有理由总是6.8元换一美元，这里面的道理是相通的。此后，人民币汇率形成机制又经历了2015年8月更大力度的改革，人民币汇率开始随着市场的供需变化在更大范围内波动。不过，也许仅仅是巧合，2019年6月，人民银行重启汇率改革之后整整9年，人民币汇率又重新来到了6.8元人民币换一美元的位置。




卖粮的困惑和外汇储备缩水

王二是个种粮大户。每年夏、秋两季，王二家里的粮仓都是远近最满的。除去留下足够的口粮，王二的粮食一直都是卖给公家的。早年间，公家收购粮食的价格定得很低，一斤稻才一毛来钱。王二一年卖给公家几万斤的粮食，拿到手不过千把元钱。王二这个远近闻名的种粮好手，这么多年也没靠卖粮殷实起来。不过，王二也是个省吃俭用的人，除了一年拿出四分之一的收入孝敬老爷子，还有拿出将近一半的收入投入地里，王二自己是能省则省，不会多花一分钱。所以这些年下来，还是攒下了一点钱，存折上已经接近30,000元。王二心里合计：30,000元，一毛多一斤稻，那可是接近30万斤稻的价钱，顶我七八年的收成，不是一笔小数目了。

后来有一天，公家也意识到粮食收购价太低，阻碍了种粮人的收入增长，于是宣布粮食收购价提高，由原来的一毛多一斤，一下涨到三毛一斤。新的价钱也不算高，但好歹比原来的价格涨了一倍多。村里的人把这个消息告诉王二，以为王二会很高兴，却发现王二有点愁眉苦脸。别人就问王二：“这不是好事吗？怎么反而不高兴了呢？”

王二的道理是这样的。王二的存折上有30,000元，粮价没提之前，这笔钱能买将近30万斤稻。现在粮价一下涨了一倍多，这笔钱只能买10万斤稻。王二心想，这么多年的辛苦和省吃俭用积累下的这点积蓄，一夜之间就被公家抹掉了一半还多，这怎么能不让人发愁呢？

王二说得看似不无道理，但这道理似乎又全然扭着。要是顺着王二的思路，那难道不是说粮价定得越低越好？要是粮食价格一分钱一斤，王二可不是要发了？可是，哪有种粮的人希望粮价低的道理呢？

村里的人就劝王二：“你存折上的钱一分也没少啊。除了粮食，你想买别的东西，从化肥、种子到衣服、袜子，还不是跟原来一样买？你一个种粮食、卖粮食的人，从来都是你卖粮给别人，而不是从别人那里买粮，粮价调高对你当然是好事。从今以后，你一年挣的能顶过去两年还多，干吗愁眉苦脸的？”

王二听了，心里好受了不少，但还是觉得有点疑惑，因为换算成粮食，王二存折上的钱确实就是不值钱了，王二的道理也没错啊。不过，很快王二自己就把这件事情想通了。过去粮价定得是太低了，原本三毛一斤的粮食硬是给公家定在一毛多一斤。每卖一斤粮食给公家，等于王二给公家贴一毛多钱。要是没有这些贴公家的钱，王二的存折上就不应该是30,000元了，而应该是将近90,000元才对。粮价没涨之前，这些贴给公家的钱都是隐性的，至少王二自己没仔细想过这件事情。现在粮价涨到一个更合理的水平了，看起来是王二的存折换算成粮食会缩水，但实际上只是把那30,000元和90,000元的差距变成了显性的而已。王二在这些年里，因为粮价定得过低，光在储蓄这一项上，就补贴了公家将近60,000元。这件事情，不管公家调不调粮价都已经发生了，和粮价调不调没有关系。没调粮价之前，王二懵懵懂懂，不明其事。调了粮价之后，这些年的损失才如此明显地显现出来。王二确实应该觉得有点不高兴，但最终还是村里人说得对，对一个卖粮的人而言，粮价上调应该是好事，不是坏事。

人民币汇率相对美元的升值导致用人民币计价的中国外汇储备缩水，与王二卖粮的事情有着异曲同工之妙。中国在2018年年底有3万亿美元左右的外汇储备，如果人民币对美元的汇率是6.8元人民币兑1美元，这些外汇储备合人民币就是20.4万亿元，基本上相当于2018年中国全年GDP的22.7%。假想一下，并不是说真的会发生，如果人民币升值到4元人民币兑1美元，那中国的外汇储备折合为人民币就会“缩水”到12万亿元，一下“蒸发”掉8.4万亿元。因此，人民币的升值直接对应的就是会计意义上用人民币计价的外汇储备减少。这被一些人当作反对人民币升值的一个重要理由，甚至被有些人当作西方主要工业国家，特别是美国的一个策略：通过逼迫人民币升值来赖掉对中国的债务。

问题是，和王二的情形一样，粮价上调不会减少存折上的钱，人民币升值也不会影响中国的外汇储备——升值前是3万亿美元，升值后还是3万亿美元。中国的外汇储备可不是用来换成人民币的，人民币是中国自己印的，用不着花外汇储备来换自己能印的东西。中国的外汇储备最终是要用来进口东西的，从原材料到制成品，到各种技术，人民币升值本身丝毫不会减少中国手上外汇储备对这些东西的购买力。升值前，这些储备能买1.2万架波音747飞机或者500亿桶原油；升值后，虽然折合人民币变少了，但这些储备还是能买1.2万架波音747飞机或者500亿桶原油。当然，飞机和原油的美元价格也会发生变化，但这和人民币升值不升值并没有直接必然的联系。

可是，如果真的账面消失了8.4万亿元人民币的外汇储备，这难道不是损失吗？没错，和王二的情形一样，这些也是损失，但是这些是已经发生过的损失了，只是由隐性的变为显性的而已。如果前些年人民币真的被低估了，如果人民银行积累大量外汇储备的主要原因是人民币的汇率低估，那这些“损失”就是过去这些年中国补贴国外消费者的一个度量。不少到过美国的朋友都有感觉，一样的中国制造，一样的质量和品牌，美国的中国货比在中国的还便宜。这种价格差异背后的原因很多（比如说税收、配送网络的效率等），但中国对出口以至最终对国外消费者的补贴，恐怕是其中的一个重要因素。人民币不升值，这些补贴都是隐性的，一升值这些补贴就直接显示为人民银行的账面损失。至于人民银行最终怎么消化这些由于汇率升值引起的账面损失，就完全是另外一件事情了。




王二家的账本和外汇储备

王二有个大家庭，他和他的4个孩子生活在一个屋檐下。孩子们后来都工作挣钱了，有了自己的收入。只是，这一大家子还是在一个灶里吃饭，退休的王二负责买菜、烧饭。到了月底，孩子们把一个月的饭钱交给王二。

后来，孩子们的工作都忙了，钱来钱去的不方便。他们都很信任父亲王二，干脆就把每个月的工资都交给王二，让王二代管。饭钱从里面扣，账单让王二帮着付，需要花钱从王二那里支，剩下的钱让王二帮着存在银行里。总之，孩子们都不再操心理财的事情，全由王二一个人包办。王二有个小本儿，一笔一笔进出记录得清清楚楚，每个孩子剩多少钱也都记录得清清楚楚。然后，王二把4个孩子的钱都存在了自己的银行账户里，没有分开存，觉得反正本子上已经记清楚了，不用麻烦多开4个账户。

王二的几个孩子都不是爱花费的人，挣得不算多，但花得也不多。几年下来，王二的银行存折上已经有了十几万元，这可是4个挣工资的人数年的储蓄累计在一起，还有王二自己的钱。一天晚上吃饭，王二就跟孩子们说了这件事情，说自己的那个存折上已经有了十几万元。

4个孩子一听，表情都有点怪，他们的心思都是一样的：这个家里工作挣钱的人是我们，怎么到头来父亲的存折上有这么多钱？我们平时也没少孝敬他，可是钱都跑到他的存折里去了，这也太不像话了吧？

于是，孩子们就对王二说：“您年纪也不小了，要这么多钱干什么？干脆把钱平均分给我们吧，我们也能改善一下生活。”王二一听就蒙了：“这本来就是你们的钱，我怎么把你们的钱再分给你们啊？再说，就是分也得按我那个本儿上记的分，要是平均分，工作时间长的孩子不就亏了？”

后来，孩子们把这件事情想明白了，但还是觉得把钱都存在王二一个人的银行账户不好，容易让人觉得家里的钱都是王二一个人的。王二说：“这件事情简单，去银行给你们每人开一个账户不就行了？账户上面用你们的名字，这样就不会有问题了。”于是，王二家里的那点事情就这么解决了，虽然本质上什么变化也没有发生。

王二家里的这点小事，看起来十分无聊，但却与人们时常听到的两个针对我国较多的外汇储备的建议很有关系：分外汇储备给老百姓和藏汇于民。

中国在2018年年末的时候有约3万亿美元的外汇储备，早些年外汇储备增长较快的时候，外汇储备会以每个月接近300亿～400亿美元的速度增长，这些年外汇储备基本保持稳定，但绝对量仍然是全世界最大的。外汇储备的来源主要包括对外贸易结余、外资对华投资结余、对外投资回报，过去还有高度引人关注但数量很难估算的热钱流入。中国这些庞大的外汇储备，最后都由国家外汇管理局进行管理。从绝对数额上讲，外管局手头的钱比财政部一年经手的钱要多很多，可谓中国最有钱的政府部门。但是，外管局不出口一针一线，不吸引任何国外投资，即使是热钱流入，流入的目的地也不是外管局，而是那些有投资回报的地方。外管局的角色在很大程度上就是王二家里的那个王二，手里有很多钱，但钱归根结底都不是自己的。相反，这些钱最终是属于企业和个人的，还有属于热钱的最终所有者。虽然外汇从企业和个人最终转到外管局手里，要经过让普通人看起来觉得眼花缭乱的操作，其中包括人民币的投放、回购，央行票据的发行，等等。但这些操作并不会改变事情的实质，就是这些外汇最终不是外管局的钱。外管局当然可以把手头的外汇分给全国老百姓，从技术上讲，这没有任何问题。王二也可以把存折上的钱分给4个孩子，这都是可以轻松做到的。只是这样的后果并不是让老百姓变得更有钱了，外管局没有自己的钱，不存在让老百姓变得更有钱的可能。这样做至多只会造成一种再分配而已。只是，想要通过分外汇储备来进行财富的再分配，似乎很难说是一个好主意，这样做不透明，也不直观，谁受益谁受损一点都不清楚。

既然分外汇储备不是一个好主意，那就藏汇于民吧，干吗要让外管局手里有这么多外汇？藏汇于民，从一定程度上讲是一个好的想法。让一个官方机构手里掌握如此巨额的外汇并进行投资，在保证安全、流动性的同时现在还越来越强调回报率，这基本上是在要求外管局的官员成为这个世界上最优秀的基金经理，有点不太现实。藏汇于民，可以把投资决策分散化，风险也分散化，在这个意义上是有好处的，但藏汇于民解决不了中国外汇过多这件事情。王二可以把原来的一个银行账户变成5个银行账户，这样，王二自己那个账户里的钱就不会增长过快了。王二的4个孩子可以决定他们账户里的钱怎么投资，是定期、活期、买理财产品，还是入股市。但王二这一大家子的钱，并不会因为由一个账户变成5个账户而变少。同样的道理，藏汇于民，虽然可以使得官方的外汇储备降低，但并不会减少中国总的外汇存量。即便中国官方不用去承担主要货币汇率贬值、工业化国家主权债务危机、新兴市场国家和低收入国家的高度不确定性、波动巨大的大宗商品价格这些风险，中国的民间也要面对的是一样的风险。藏汇于民，归根结底，不改变中国是世界经济中的主要亮点，但中国却拥有对很多经济前景不如中国的国家巨额净债权这件事情，无论债权的主体是中国官方还是民间。

中国外汇储备问题，归根结底，是中国不平衡的经济结构的结果，是中国收入分配、资源配置和产业结构不平衡的体现。因此，任何试图只拿外汇储备开刀的想法，或者是不可行的，比如说分外汇储备；或者是治标不治本的，比如说藏汇于民。不少人认为这些都是中国所处的发展阶段决定的，但中国这个巨大的发展中国家，这个资本仍然稀缺的国家，竟然成为世界上最大的资本输出国（否则我们也不会有那么多对外顺差和外汇储备），这可不是一句“发展阶段”就能轻松解释的，毕竟发展阶段哪里能解释穷国（中国）反而借钱给富国（美国和欧洲）的道理？




王二送外卖和人民币升值的输家

王二是个送外卖的。本着味道好、更卫生和价格低，王二的外卖生意越做越好。市中心写字楼里的很多公司，都成批成批地从王二那里订餐。这些公司财大气粗，订餐的量又大，王二特别愿意做这种生意。比起站在街边做零售生意，这样卖盒饭赚钱的速度快多了。虽然有很多同行不太喜欢王二，觉得王二抢了他们的饭碗，王二自顾自地赚钱，也管不着别人的闲言碎语。

后来，经济不太好，写字楼里的那些公司日子都不太好过，一些过去趾高气扬的白领、金领什么的，已经走人回家了。只是，饭还是要吃的。刚开始，王二送外卖的量虽然比过去少了一点，但并没有受太多的影响。不久，随着越来越多的公司控制成本，王二的外卖因为有价格上的竞争力，生意反而反超过去。

有一天，一家名叫山姆公司的财务经理突然打电话来，请王二过去谈一谈。王二去了之后，双方寒暄了一番，就直入主题：这个公司现在业务不好，成本又过大，其中一大块就是花在餐费上的，而王二拿走了其中很大一部分。作为解决方案，山姆公司要求王二提高外卖的价格。

王二完全不敢相信自己的耳朵，问道：“你不是觉得餐费太高吗？让我提价，你难道不会花得更多？”

对方笑着说：“恰恰相反。你提价会有几个作用：首先，我们公司的员工会因为价格变高就少吃，这样就能节约一些费用（王二心想：你们公司那些脑满肠肥的家伙能少吃？鬼才相信）；其次，我们的一些员工会因为公司的盒饭价格太高，从而转为自带午饭，这样又能节约不少钱（王二心想：你们公司那些娇生惯养的家伙能自己带饭？鬼才相信）；最后，盒饭价格高了，你的公司不用像过去那么忙，一样还能继续挣钱。有了时间又有了钱，你们也会购买一些我们山姆公司的产品，这样我们的业绩也会更好（王二心想：你们公司一不养猪，二不种菜，我一个卖盒饭的，从你们这里能买什么）。”

王二回应道：“我只知道价格公道，没有无缘无故涨价的道理。我要一涨价，我的生意就不好做，最后反而会让我的竞争对手得益。你们公司的餐费，我看只会更多不会更少，你的那些绕来绕去的道理我听不懂。最后奉劝一句：要想节约成本，少吃一点比什么都强。”

人民币汇率问题在过去十几年一直是中美经贸关系中的一个热点问题。过去，每当美国进入选举周期，一部分走民粹主义路线的美国政客就会开始在人民币汇率的问题上大做文章。到了特朗普政府，干脆直接于2019年8月给中国贴上了“汇率操纵国”的标签，理由就是中国听任人民币汇率贬值，而不是让人民币汇率升值。虽然美国在中美签署第一阶段贸易协议之前，又取消了“汇率操纵国”的标签，但随后美国商务部又出台了一个规章，允许美国在认定人民币汇率低估时对中国输美产品征收报复性关税。美国在人民币汇率上的动作，当然有对中国施压的部分，也有向美国民众作秀的意图，但根本来说还是说明美国政府很重视这件事情。

人民币升值对中国是利是弊，存在很大的分歧。争论至今的基本结论似乎是：长期看，绝大多数人，包括中国官方，都同意人民币会升值。但短期看，在升值的幅度和速度以及升值对中国有利还是有弊的问题上，存在巨大的争议。甚至中国的官方也存在不同的声音——和美国官方所有关于汇率的问题都由财政部统一定调子不同，中国的发改委、财政部、外交部、商务部和人民银行都对汇率公开发表看法，而这些机构的口径并不总是相同。

但一个更少被谈及的话题是，美国真的能从人民币升值中受益吗？特别是在短期内受益。一个通常假设也许是，既然美国总是逼着中国升值，人民币升值一定是对美国人有利的。可是，这件事情一点也不显然。除了美国口径一致的政客们还有著名的克鲁格曼先生坚定地相信人民币升值能够增加美国的就业以外，对此事持怀疑态度的人似乎更多。

一个例子就是哈佛大学的曼昆教授，他在《纽约时报》的专栏里就举例说道：如果油价跌了，美国国内的石油公司会受损，但美国广大消费者会受益，从中国进口便宜的衬衫和电视也是一个道理……在美国债台高筑的时候，千万要小心，不要得罪我们最大的债主……

把中国和美国比喻成送外卖和坐办公室的也许有点让人觉得不舒服，但这不能算是一个离谱的比方：美国2018年的联邦贫困线是4口之家的年收入低于25,100美元，人均合6275美元；2018年中国的人均GDP约为9780美元，也就是美国贫困线的1.5倍，这就是中美的差距。从就业上说，美国只有不到10%的非农业人口就业于制造业，而有70%左右的人就业于服务业，还有另外超过15%的人供职于政府，剩下的5%的人是伐木、挖矿、盖房子的。而中国则仍然处于城市化和工业化的进程中，在中国的非农业就业中，约37%的人就业于第二产业，其中主要是制造业。算起人数，中国第二产业的就业人数有超过2.1亿人，基本上是美国整个非农业就业人数的1.5倍，是美国制造业就业人数的16倍。如果说“美国制造”已经有成为历史名词的危险，那“中国制造”还仍然是一个动词。

说这么多是想指出，中、美是两个截然不同的国度，处于截然不同的发展阶段，在整个国际分工中处于截然不同的位置。因此，中美之间的贸易是互补关系，而不是竞争关系。让中国通过人民币升值来解决美国的失业问题和贸易赤字问题，跟山姆公司让王二涨价来解决他们的成本问题和业绩问题没有本质区别。短期看，人民币升值因此可能引发中国出口产品价格的升高，导致的只会是美国消费者必须面对更高的价格，购买更少的东西。这对中国的生产商未必是好消息，但对美国的消费者肯定是坏消息。至于美国能因此创造的就业机会，只能有非凡的想象力大概才会相信，中国失业民工丢掉的工资为几美元一小时的工作能够回流到美国。

美国人不是一直怪中国人压低了汇率、过度储蓄、压低了利率，而且最终还造成了美国的房地产泡沫吗？就顺着这个逻辑，反过来就是人民币升值、过度储蓄减少和拉升利率。不知道如果这种情形真的出现，美国人会做何感想？利息每涨一个百分点，美国每年就要多付给中国100多亿美元的利息。这还是小事，大事是美国的房奴和车奴会发现他们的房贷和车贷利率上升，因此不敢消费；公司发现投资成本增大，因此不敢投资。就算美国制造的钢铁在人民币升值之后变得更有竞争力了，但没人买车、买房和投资，钢铁生产出来卖给谁呢？卖到中国吗？那就祝您好运，中国钢铁的过剩产能比美国的钢铁产量都大。

中国货和墨西哥非法移民，如果根据美国一些政客的说法，那就是美国失业率居高不下的根本原因。唯一的不同是，民主党人爱怪中国货，而共和党人爱怪非法移民。找替罪羊是政客最爱干的事情，特别是找那些没法投票的人。

不过，好在经济规律是不会按照选票而改变的。人民币升值如果真有输家，美国怕也会是其中之一。




王二打工和货币战

王二是个很上进的人。他工作勤奋、爱动脑筋，不会的东西也愿意下功夫学，而且干起活来没日没夜。不过，王二是个苦出身，刚开始工作，只能从公司里的打水、扫地、送报纸、看门这些最简单的活开始干起。

很快，王二就学会了操作和维护复印机。每次公司有大量东西要复印，或者复印机出了故障，王二都比专门负责复印机的老李干起活来更利索。公司削减开支，就让老李走人了。王二的肩上从此多了一份职责，工资也涨了一点。后来，王二又学会了打字，打起字来速度又快、出错又少，完全顶得上一个专职打字员。于是不多久，公司的专职打字员小张也被炒了鱿鱼。王二则又多了一份责任，挣得又更多了一点。再后来，王二学会了做设计和做幻灯片，公司里的各种演示需要，王二都能满足。专职做设计的赵姐，没等公司领导发话，便很自觉地就主动辞职走人了。走的时候，丢给王二一句话：“这个公司，没你的时候挺好。你这一来，还没半年，已经3个人没了饭碗，你一个人把整个公司搞得鸡犬不宁。”赵姐的话其实让很多同事感同身受，王二威胁的下一个饭碗，说不定就是自己的那个。

王二对于整个公司而言，毫无疑问是笔巨大的财富。一个人干4个人的活，但只拿比一个入门级员工高不了多少的工资。公司里如果人人都像王二这样，那公司的业绩不知道会好到哪里去。可问题是，王二的同事里却没有几个人喜欢王二。虽然王二能让公司的业绩增加，但业绩增加分到每个人的头上并不显著，而王二对他们的威胁却是显而易见的。王二干的活越多，就有越多的人要丢饭碗。

从2010年开始，国际经济舞台经常不绝于耳的一个话题就是“货币战”。过去这些年，如果真的有货币战争，那也是一场混战：美国人抱怨中国操纵汇率，中国抱怨美国乱印票子；巴西、智利等新兴市场国家的领导人则各打五十大板，认为中国应该让汇率更灵活，而美国则应该控制“数量宽松”的货币政策；日本、韩国和东南亚等国则曾经出手干预汇率，被美国和拉美称作“竞争性不升值”。所有这一切唇枪舌剑的背后，反映的是一个很简单的事实：在全球经济增长乏力的状况之下，每个国家都害怕失去出口的市场，也担心自己的市场被外国人占领。所有的国家都希望在一个变小的馅饼里，分得更大的份额，从而保证本国经济的增长。

中国在整件事情中成为一个焦点，绝对不是偶然的。公开指责中国的国家已经数量不少，腹诽的则更多。汇率只是表象，这后面直接的事实更加简单：中国是一个在出口市场极具竞争力的国家，使得中国自加入世贸组织以来，一直在用惊人的速度占领着世界出口市场。

一些人把这种竞争力完全归于人民币汇率的低估，这种想法不仅缺乏经济学支持，甚至连基本的常识都不符合：如果单靠压低汇率就能获得数十年不间断的出口竞争力，就能成为世界第一出口大国，那中国的经济奇迹也太容易复制了——压低汇率不就行了？

在2008年全球金融危机前，因为世界经济增长强劲、贸易的增速迅猛，且因为中国的绝对出口量仍然相对较小，中国对很多国家的冲击表现并不明显，因此对中国的抱怨还相对较少。在危机发生之后，世界贸易急剧萎缩，而中国在这期间已经悄悄地成为世界第一大出口国和第二大经济体。中国的出口量巨大，加上危机后中国加速增加的市场份额，还有中国在几乎整个产品线上，和从低收入国家如孟加拉国和越南到中高收入国家如韩国和墨西哥，都存在直接的竞争关系，甚至部分产业对欧美也形成了威胁，这使得中国在危机后出口的恢复和增长对众多国家都发生冲击，这些国家对中国心存不满。从这个角度看，是不难理解的。

在很大程度上，中国之于这个世界就如王二之于他所在的公司。中国释放出的巨大生产力和随之增加的市场份额对整个世界而言是不是好事？当然是，因为这意味着世界上的资源被配置到了更合理的地方，以更有效的方式被生产成产品。这就跟能干的王二慢慢地干了越来越多人的活一样，这样让整个公司的盈利能够增加。但这是不是对所有人都是好事？当然不是。那些和中国存在直接竞争关系的国家、企业和个人，都可能成为中国崛起的受损者。这就像老李、小张和赵姐因为王二失去了工作一样。

让整件事情更复杂的是中国崛起的迅速、中国的巨大和发展不均。中国崛起的迅速，意味着中国的竞争对手只有更少的时间进行调整。几年前，不少欧洲国家还觉得中国只是生产低端产品，对它们的冲击不会很大。但短短几年之后，这些欧洲国家已经要面临整个行业被中国取代的危险。中国的巨大，意味着中国的冲击也是巨大的。韩国也是一个在出口行业非常具有竞争力的国家。可韩国人口刚刚5000万出头，经济总量不到中国的12%，因此即便韩国出口的国际市场份额也在不断增加，其造成的影响却要比中国小很多。中国的发展不均，使得中国的产业溢出也比日本和亚洲“四小龙”腾飞时期要小。低端产业在沿海地区没有成本优势，其选择可以是移向内地。而沿海地区则慢慢进行产业升级，开始生产技术含量更高的产品。这就导致了前面提到的，中国在几乎整个产品线和很多经济发展阶段完全不同的国家都存在直接的竞争关系。日本在崛起的过程中就没有遇到过类似的问题。尽管20世纪70年代末80年代初的日本，经济总量已经很大，出口的市场份额也在不断增加，但日本的低端产业则早已开始大量向周边的亚洲国家转移。换句话说，日本虽然在扩张过程中也“树敌”，但并没有像中国“树敌”这么多。

中国的崛起，存在对一些国家和行业的“间接伤害”是一个不容回避的事实。即便没有汇率问题，很多国家对中国的不满也不会轻易消失，因为问题的最终根源并不是汇率。这就从另一个侧面说明了拉动国内需求的重要性：有了内需，中国就不需要出口那么多，可以出口转内销，同时也能更多地进口，这样可以大大降低经济摩擦的风险。




王二的凉粉店和被绑住的央行

王二有个凉粉店，卖的是陕西凉粉。因为用料精心、味道正宗、干净卫生，王二的店在好凉粉那一口的人群中已经颇有名气。王二的凉粉店还有一点特殊之处，就是从凉粉到配料，都是在店里制作的，因此王二的凉粉从筋道到味道都和别家的不同。由于担心那点手艺会外传，王二凉粉店的厨房里用的都是自己家里人。

王二的凉粉虽然味道好，但销售也受季节影响。到了夏天，从开门到关门，食客络绎不绝，是一年里生意最好的时候，王二一家人经常是忙不过来。到了冬天，食客就要稀疏多了，吃火锅的季节，凉粉就没那么好卖了。因为夏天店里的成本会高一点，主要是因为开空调和多雇的几个跑堂的人，王二也会把凉粉卖得稍贵一点，到了冬天又会把价格再调回来。

后来，王二的店名气越来越大，夏天的时候越来越忙不过来，跑堂的人可以增加，但是后堂里做凉粉的就是家里的那几个人。夏天按说是生意最好的时候，但是王二家里的人反倒害怕夏天的到来，实在太累了。

于是，就有人给王二出主意：“你夏天的时候把价格再调高一点，你卖得贵了，来吃的人就会少一些，或者不会一个星期来几次，你们一家也不用那么忙了。再说，这样也不少挣钱。”王二不相信这个理，他的理由挺简单：“我卖了这么多年凉粉了，我涨价的时候来吃的人最多，我降价的时候来吃的人最少。别跟我来那一套大道理，涨价根本不会让我闲一点，这我可比你明白多了。你要知道，我这里情况特殊，凉粉不是别的东西，季节性强，你不卖凉粉是不可能明白的。那些什么供给、需求、价格，别的地方可能有用，在我这儿不适用。”

从某种程度上说，王二是有道理的。王二凉粉店面对的最主要问题是他的后堂只能用自己家里的人，还有凉粉这东西季节性太强。如果王二愿意招外面的人在后堂帮忙，或者凉粉没有什么季节性，那王二不会面对前面的这些问题。可是，王二对于价格和忙碌程度的观察则恐怕是错的。夏天的时候，价格高了反而卖得更多，不是因为价格对需求没有影响，或者价格提高了，需求反而会上升。事情是反过来的，是夏天的需求上升了，而价格的提高并不足以抵消需求的增加，才有了价格高卖得反而更多的结果。

卖凉粉，也许看上去比较清楚、直观，到了宏观的汇率和进出口，也许就不那么直观了。

中国的结构性顺差（也就是一直有顺差，而不是周期性的，有时是顺差，有时是逆差）并不是单纯由人民币汇率导致的，解决结构性顺差的方式，也绝对不是简单地让汇率升值就完事的。不少政客和媒体简单地把所有的问题都和人民币汇率挂钩，显然是没有道理的。他们自己大概也明白，如果汇率真的那么包治百病，那消除美国的结构性逆差也很简单，美元贬值20%就行了，还要提那么多痛苦的改革干什么？

但是，在整个关于汇率问题的辩论中，还有另外一种很有意思的声音，就是人民币汇率和中国的顺差没有关系。一种有代表性的论断是这样的：你看，2005—2008年，人民币对美元升值20%多，但是在这几年里，中国的对外顺差还在继续扩大。2008—2009年，人民币对美元保持稳定，真实有效汇率先升后贬，最终是贬了，但是中国的对外顺差反而缩小了。此后十年，人民币汇率整体上是有升有贬的，而中国的对外顺差大的趋势是逐步降低的。所以，汇率和顺差没什么关系，升值并不一定会减少顺差。中国的国情特殊，“西方经济学”那一套用在西方还是可以的，用在中国很可能水土不服。

可问题是，这个论断和王二关于凉粉的价格不影响凉粉的销量的问题是一模一样的。2005—2008年，是一个全球经济的膨胀期，事后看其实是一个泡沫时期。全球的需求十分强劲，因此中国的出口也异常强劲，即便是在人民币升值的情况下。到了雷曼兄弟倒闭之后，全球进入了衰退期，全球的需求发生了大幅下挫，中国的出口也因此受到巨大打击，即便人民币跟随着美元经历了一个先升后贬的过程。此后中国对外顺差和人民币汇率的变动同时受到国内经济长期结构性变化和国外经济周期变动的驱动，关系就更加复杂。2005—2008年之于中国的出口，就像是夏天之于王二的凉粉店，而雷曼的倒闭则意味着冬天的到来。人民币汇率，就像凉粉的价格，不可能改变季节性或者周期性，可是说人民币汇率对中国的出口和顺差没有影响，就像王二说凉粉的价格对凉粉的需求没有影响一样，是很难站稳脚跟的。

事后看，2005—2008年我们是可以允许人民币更多地升值的。那几年，中国的经济以加速度的姿态冲向过热，沿海的出口地区就像王二凉粉店的后堂一样，忙都忙不过来，屡屡出现民工荒。那时，如果允许更多地升值，不仅不会打击出口，经济过热、高通货膨胀和民工荒的现象还可以得到缓解。到了2008年全球金融危机以后，在周边国家和绝大多数新兴市场国家发生大幅贬值的情况下，如果我们允许人民币适当地贬值，这样出口的下滑也能得到适当的抵消。汇率当然不是万灵药，可是具有灵活性的汇率，显然能给中国的宏观调控增加一个可用的工具。2019年人民币汇率“破七”和此后的波动，无疑为自动稳定中国的对外收支发挥了重要作用。

人民银行长期以来一直坚持更有灵活度的汇率是有利于中国的，是既定的改革方向，是一直以来改革的方向，是要坚持的改革方向。“春江水暖鸭先知”，央行最知道汇率制度对中国货币政策的影响，苦口婆心的背后反映的正是中国的货币政策面对的挑战。中国的宏观经济正在变得越来越复杂，面对的国内外的各种不确定性也越来越大，资本的流动也越来越难以控制。人民银行如果不能及时有效地调控利率，又不能允许汇率进行适当的调整，而且这两件事情是相互联系的，这就像让一个人把双手绑起来，然后还要像一辆高速前进的重型卡车保持不偏离方向一样。

有人说，人民币汇率是中国人自己的问题。没错，这的确是我们自己的问题——是该给我们自己松绑的时候了。




超市购物券和人民币国际化

王二是个老板，他手下有个很大的连锁超市，分店遍布全国。因为王二超市里的东西质量不错，价格又不高，所以生意越做越大。

王二的超市里有一种内部流通的购物券，最初是发给内部员工的，通常是作为奖励用的。员工用这样的购物券，可以在王二的超市里随便买东西。在王二的超市里，购物券和钱没什么区别，只是出了超市，购物券就没法用了，而钱大家都认。后来，随着王二的超市越做越大，这样的购物券也越发越多，不仅内部职工有，社会上的人也能弄到一些。市面上有一个小小的黑市，可以把王二超市的购物券换成钱，或者把钱换成购物券。

随着购物券越来越广泛地被使用，王二就想，别人拿着购物券就能在我的超市里买东西，但是我进货还得用钱，结果我手里攒着一大堆对我没有任何用处的购物券，进货的钱却一分也不会少花。我干脆跟供货商商量一下，如果对方也愿意，以后我们也可以用超市的购物券来进货，这不就是叫“用购物券结算”嘛。王二把这个想法跟供货商说了，供货商问了一个问题：要是我们收了购物券，然后想到你这里换成钱，你给换吗？王二说：“这还不行。不过，你要是真想换成钱，我也知道有个黑市，你在那里换就是了，反正我也管不着。再说，如果你喜欢我们付钱进货，我们付钱也没有问题的，你愿意收购物券，那我们当然更加欢迎。”

从王二推出“用购物券结算”的想法之后，还真是有一些供货商开始收购物券。但这些供货商都有一个特点，就是他们过去也需要在王二的超市里大量地采购东西。对这些供货商而言，收钱和收券差不多。既然王二那么希望用购物券结算，那就投王二所好，用购物券结算。至于那些只对王二供货，很少从王二那里买东西的供货商，还都是无一例外地愿意收钱。他们很明白，拿到购物券，除了到王二那里买东西没别的用，到黑市上换，不仅未必换得好价钱，而且黑市未必能有那么大的胃口吃得下大量的购物券，还是收钱实在和方便。

最让王二苦恼的还有一件事情，他原本希望通过这种方式“花”掉一部分手上的购物券，或者说，把购物券撒到社会上去，但他的这个想法很难实现。虽然有时候超市周边的小店也收购物券，因此在很小的范围内购物券确实在流通，但大部分人拿到购物券还是很快就跑到王二的超市里换成东西，因此撒出去的那点购物券，不久就都又回来了。很多人都在解释：要是你王二的超市可以保证我们拿着购物券到你店里就能换成钱，那估计更多的人会认你的购物券。问题是，现在购物券只能到你店里换东西，那个黑市又小得可怜，购物券留在手上确实没什么大用。

人民币，在很大程度上就有点像王二超市的购物券。人民币已经在经常项目下实现可兑换，但还没有实现在资本项目下的可兑换。简单地说就是如果是做实物贸易，人民币已经可以自由兑换。但是，你要是没有实物贸易背景，你是不能在国家外汇管制规定的额度之外把人民币和其他货币自由兑换的。你可以从美国打任意数额的美元到伦敦或者中国香港，换成英镑或者港元，然后想干吗干吗，然后也可以反向操作，但这件事情在中国目前还是没法做的。没错，去过中国香港的人都知道那里满地都是换人民币的，也收人民币。在越南和蒙古还有一些周边国家，人民币也是被当作准硬通货，只是这些都是民间的小额交易。你换个几万元、几十万元可能没什么问题，你要是想换个几亿元、几十亿元，你就知道这个市场有多浅了。

人民币的不能自由兑换是人民币国际化进程中最重要的一个拦路虎。自人民银行于2009年开始允许用人民币进行贸易结算试点之后，这件事情就显得越来越突出。原因很简单，我们的贸易伙伴持有人民币的动机有限，使用人民币又不够方便：持有人民币除了是想赌人民币升值（而这件事情如果真的发生，那用人民币结算就是在给外国人送钱。这从一个侧面反映了人民币汇率形成机制的不完美），那只能是用来从中国进口东西，用人民币在中国投资虽然已经方便了很多，但并不比用美元更方便，人民币在中国境内的外汇市场也不可以自由兑换成其他货币。对大多数贸易伙伴而言，人民币在很大意义上仍然就只是中国这个巨大“超市”的购物券。你总不能让那些每年和中国发生几十亿美元、上百亿美元贸易的国家或者机构，在收了人民币之后，最终全都花在中国的出口上吧？或者如果花不掉，去中国香港的地摊上把人民币兑换成其他国家的货币吧？或者用皮箱运进中国，然后借护照去银行两万美元两万美元地兑换吧？这么说吧，一日人民币不可自由兑换，一日人民币就不可能成为一种真正的国际货币。

而实现人民币的可自由兑换，则是一个十分复杂、充满风险的过程。我们的汇率制度还没有准备好，目前灵活度仍然有限的汇率制度意味着如果人民币现在实现自由兑换，那人民银行将必然失去对中国货币政策的控制，这是简单的蒙代尔不可能三角告诉我们的——蒙代尔不可能三角说的是独立的货币政策、资本的自由流动和固定汇率，三者不可能同时实现。中国现在是独立的货币政策和相对不够灵活的汇率，因此资本的自由流动就必须管制起来。而中国一旦放开资本，又想保持当前的汇率制度，那独立的货币政策就将无法实现。我们的整个金融体系还没有完全准备好，人民币的自由兑换意味着跨境资本流动可能会发生爆炸式的增长，而我们的金融体系还从来没有在这样的环境下生存过。我们的货币政策框架也没有准备好，一个可自由兑换的人民币，意味着目前这种以控制总量的方式操作货币的政策方式将变得十分无效，因为人民币的需求将是瞬息万变的，不仅取决于国内的条件，也取决于国外的条件。这就必然意味着我们需要过渡到一个以价格手段，也就是调整利率为主的货币政策框架。

人民币正在越来越有潜质成为一个强势的国际储备货币，人民银行近年来通过贸易结算、货币互换等方式推动人民币的国际化也是十分有益的动作。但是，人民币国际化的过程必然要求我们的货币金融体系实现深刻而复杂的转变，否则这些动作都只是表面文章。我们在人民币国际化的道路上刚刚迈出了很小的一步，值得高兴，但不应忘记：更难、更惊险的还在前方。


第五章
货币政策的难题




导言

货币政策是一个非常复杂的话题，尤其在中国。这不仅是因为货币政策本身的技术性，更是因为中国执行货币政策的方式和受到的局限。

《王二收粮和货币政策的难题》在论证一个似乎越来越成为现实的可能性——在一个日益复杂的经济里，不调整利率，而只是通过控制货币数量来调控货币政策的方式将会变得越来越无效。中国的货币政策恰恰就属于这一种。利率一旦定好了，整个市场都是面对一样的利率。但数量则不一定，你定好了一个数量，企业、银行和个人未必就会真的按照那个数量走。而且，基于控制货币总量的货币政策，还有另外一个问题，就是总量到底应该是多少？货币的需求变化很大，因此最优的数量也在不断发生变化。而且，你是没法在事前知道最优的数量是多少的。即使知道，货币发出去了，下一分钟最优的数量可能又变了。《王二和面、数量宽松和货币政策》一文就是在举例说明为什么控制货币总量的货币政策很难把货币政策调到正好。美联储在全球金融危机后执行的“数量宽松”的货币政策面对这样的问题，中国的货币政策面临的是一模一样的问题。

《王二穿衣和应对通胀》则是对一个现象的讨论：中国的货币政策好像老是慢半拍。慢半拍的一个直接原因是，中国的货币政策似乎总是只对眼前的通货膨胀进行反应。如果货币政策的效果是瞬时就能发生的，这样做当然没有问题。可问题是，货币政策的效果是滞后的。这种不合拍的货币政策造成的后果，很可能是非但不能有效地稳定通货膨胀，反而可能增加通货膨胀波动的幅度。

在通货膨胀发生、货币政策似乎又没法立刻兑现的时候，价格干预就成了政府的一个选择。这种政策的思维很简单，通货膨胀就是涨价，不让涨价不就行了？但这样的政策忽略了一个很重要的事实，价格管制不能改变“过多货币追逐少量商品”的现实。《集市中的“君子协议”和价格干预》就是在论述价格干预很难成为有效应对通货膨胀的手段。

货币政策其实和汇率政策是有着非常紧密的联系的。严格说，汇率政策和货币政策是一体的，不能把货币和汇率分开谈。《王二打酱油、固定汇率和通货膨胀》的灵感来自一段时间不少人去香港采购生活日用品的事情，因为那边的东西似乎更便宜。但也恰恰是内地人去中国香港购物这件事情，很可能会导致香港的东西变贵，也就是发生通货膨胀。这篇文章想要说明的就是固定汇率和通货膨胀之间的取舍关系，而联系两者的则是著名的“一价定律”：同样的东西，在刨除运输和其他成本之后，在不同地方的价格应该不会总是存在很大差距。《王二兑酒和操纵汇率》说的则是，货币政策和汇率政策其实是完全不可分割的：汇率政策会决定货币，货币政策反过来也会影响汇率。中美之间互相批评对方“操纵汇率”，双方都有合理的地方：中国确实直接绑住了汇率，而美国则是通过货币政策间接地影响了汇率水平。《王二治水、堰塞湖和池子论》从另一个角度说了汇率政策——外汇储备对货币政策的影响。众所周知的是，中国的货币政策很受热钱流入的影响，而对人民币汇率升值预期则是驱动热钱的一个重要原因。我们虽然可以通过政策来消除热钱流入的一些影响，这里比较有代表性的就是人民银行前任行长周小川的“池子论”——用池子把热钱圈住，但我们必须注意的是，这种流入是暂时的、短期的，还是常年的。如果是常年的，光靠池子是不够的，因为这样积累的水会越来越多。在这种情形下，消除热钱流入的根源，也就是人民币升值的预期就很关键了。而消除预期的一种方式，就是调整我们的汇率政策。




王二收粮和货币政策的难题

王二是个粮库的负责人，他的工作职责很简单，但是却很重要：完成国家交给的粮食收购任务。

王二在这个粮库已经工作多年。早些年的时候，从农民手里收粮食相当简单。那个时候没有自由市场、没有私人粮贩，也没有什么使用粮食的副业。简单地说，就是没有一个真正的粮食市场。每到收粮食的季节，王二只需要让手下的人把磅秤往粮库门口一架，农民就会很“踊跃”地把粮食卖给国家——不卖给国家，就只能把粮食堆在家里。那个时候想要知道哪里有粮食也比较简单，不在国家手里，就在农民手里。如果有时候完成粮食收购任务出现了困难，王二只要让工作人员去农民家里坐坐，动员一下，粮食也就收上来了。

后来，情况就不一样了。先是有了自由市场，后来又出现了私人粮贩和各种使用粮食的副业。从此，农民不一定要把粮食都卖给国家，方便的可以拿到自由市场上去卖，懒得费力气的可以把粮食直接卖给上门的粮贩，有时候打下的粮食可能直接就被附近的食品厂收走。王二的工作变得困难起来。

因为粮食收购价是国家统一定的，王二在价格上没有任何决定权，没法在价格上灵活。为了保证完成收购任务，王二和粮库的工作人员只能每年在粮食收购季节开始之前就往农民家里跑，做农民的工作，希望能够说服农民把粮食卖给国家。这些工作不能说是徒劳的，只是最终的结果总体上还是取决于国家定的粮食收购价。如果收购价定得和当年的市价差不多或者稍高，王二完成任务就不那么费劲。但如果定得低了，粮食就可能通过各种渠道流转到民间而不会到国家手里。粮食收不上来的时候，王二也不可能像过去那样再到农民家里找粮食，农民手里的粮食可能早就卖给别人了。

这不只是王二一个粮库的问题，各地的粮库都遇到同样的问题。后来有人出主意，主要是因为有“别人”在买粮，所以国家的粮库收不到粮食，把这些“别人”给禁了不就行了，特别是私人粮贩。于是，一个又一个规定开始出现，开始打击私人粮贩。只是市场已经在那里，阻止市场的交易谈何容易？抓几个“囤积居奇”“扰乱市场秩序”的人容易，改变市场的自发规律是很难的。王二心里也明白，收不上粮食不是粮贩导致的，而是价格没定对。如果价格定对了，他的工作根本不会那么困难。

制定货币政策当然比收购粮食复杂多了，把货币政策和收购粮食做类比显然是不合适的。但中国基于数量而非价格的货币调控方式，正在中国金融市场迅速发展的背景下遭受和王二收粮类似的困难。

中国过去的金融体系很简单，几家国有银行基本上就是整个金融体系。这些银行提供的服务也不复杂，就是存款和贷款。人民银行想要进行货币调控也十分容易，设定一个贷款增长的目标，然后让商业银行执行就可以了。贷款投放得快了或者慢了，人民银行稍微做点窗口指导也就可以进行调整。

后来银行多了，提供的金融产品也多了，还出现了各种合法的、灰色的和不合法的金融机构——保险公司、证券公司、当铺和地下钱庄，还有最近突然引起监管机构高度重视的信托公司。市场结构也变得丰富了，不仅银行在吸收和配置储蓄，股市、债市和很多民间的渠道都在吸收和配置储蓄，一些高调曝光的非法集资案当然存在欺诈的问题，但不少民间的“非法集资”不过是不通过正规金融体系配置资源的一种方式。

在这样一个背景下，人民银行以货币数量作为货币政策的调控手段，正在并将越来越多地面对两个艰难的问题：一是钱在哪里？二是怎么有效地控制货币政策？

过去，钱在哪里是很容易确定的，就像过去的王二知道粮食不在农民手里就在国家手里一样。以前，就那么几家银行，就存款和贷款那么几款简单的金融产品，把几家银行的账本一加，再匡算一下流通中的现金，货币总量就出来了。现在已经不完全是这样了，而且会越来越不这样。不去说很难统计的民间金融的规模，这些民间金融在从事不少银行的业务，因此也在影响着市场里真正意义上的货币总量，但却不完全反映在统计的数字里，就连正规金融机构的表外业务，一度被叫停的“银信合作”中的不少业务就属于表外业务，也不能完全反映在货币总量的统计里面。人民银行当然可以加强统计力量，及时追踪各种变化，但传统的货币总量越来越不能反映市场里实际的货币条件。随着金融市场的深化，这只能是一个越来越突出的问题。

如果说不知道钱在哪里只是一个小问题，那以数量方式调控货币政策的方式将会越来越受到挑战则是一个大问题。王二过去到农民家里坐坐，就能把未完成的收购任务完成。人民银行也是一样，给几个银行打个电话，就能把货币供应给提上去或者压下来。现在已经不完全是这样了，而且会越来越不这样。现在的货币创造不完全是通过银行存款和贷款的方式出现的，你可以让银行控制贷款，银行也会照办，但是银行的表外业务会在一夜之间膨胀起来。你可以叫停表外业务，但是债市可能会因此变得火爆，因为一些企业也可以从那里融资。你可以挤压债市的规模，提高发债的条件，最后不受你控制的民间金融、风险投资、私募基金就开始膨胀。金融市场的发展和各种规避管制的“金融创新”会让直接调控数量的手法变得越来越困难。你控制住了东边的数量，西边的数量又上来了。东、西两边你都摁住了，北边可能又会出事。你要是控制得太死了，最后就全部转到民间去了。

通过调整价格，也就是通过利率调节来控制货币政策，则不会遭受类似的问题。利率一旦提高，所有的市场，无论是合法的、灰色的还是非法的，都会受到影响。就像王二，不管市场上有多少粮贩子，合法的或者非法的，只要王二把粮食的收购价格提到合理的水平，他就能收到粮食。如果人民银行把利率升到一个合适的水平，那就能有效地收紧货币，不管这种供应是通过银行的贷款、表外业务还是通过其他渠道发生的。

最后必须得说，从数量控制到价格调节的货币政策，中国还有不少的路要走，不是一夜之间加息就能实现理想的结果的。中国还没有成熟的银行间市场和利率结构，中国的金融体系里还存在结构性的流动性过剩，中国还远没有实现利率和其他金融产品定价的市场化，这些都会让调整利率不会一下成为有效的货币政策工具。但现实是清楚的，数量控制会越来越困难，价格调节会越来越必要，早一点为从数量到价格的过渡做好心理、制度和技术上的准备，这是一件十分急迫的事情。




王二和面、数量宽松和货币政策

王二一直爱吃面食。他从小就跟着父母在厨房里转悠，慢慢地，他自己也成了一个做面食的好把式。但凡做面食，都得从和面开始。和面说难也不难，说简单也不简单，讲究的就是水和面的比例得适量。即使像王二这样做面食的好手，也并不总能一次就找对比例，最后还是得靠“水多了加面，面多了加水”这一和面的不二法门一点点试着来。

有一天，王二家里来了客人，还是赶着饭点来的。王二心想，包顿饺子吧，又简单又好吃。碰巧的是，家里的面快用完了。王二急着张罗饭，干脆一下把全部的面都倒进了面盆。接下来的和面可把王二弄惨了。开始加水怕加多，只能一点点加，结果面怎么都揉不起来。后来弄烦了，又有人等着吃饭，王二就凭着感觉一次加了一大碗水。这下可好，面一下就稀了。要是在平时，可以加点面解决问题，可这会儿碰巧就是没面了。事情的结果是，本来应该是包一顿饺子的，最后只能做成了肉丸面疙瘩汤。王二的客人觉得挺奇怪：王二有肉有面不包饺子，做什么面疙瘩汤，这也太奇怪了。

货币政策与和面是很难有任何共性的，但美联储的公开市场委员会面对的问题却和王二和面时碰到的问题非常类似：面没有了，只能加水。水加少了，面就和不起来，还有几百万失业人口等着吃饭；水加多了，一顿饺子就可能变成面疙瘩汤。这件事情，翻译成更精确一点的语言就是，美联储最经常使用的货币政策工具——短期利率（联邦基准利率），在全球金融危机之后已经调节到了极点，也就是零。之后美联储能做的，就是所谓的数量宽松，换句话说就是，通过印票子的方式来继续保持宽松的货币政策，从而刺激疲软的美国经济。但数量宽松是一种非常粗糙的调控货币政策的方法。注入的数量少了，杯水车薪，不解决问题；注入的数量大了，通胀和资产泡沫就来了。在一个全球化的经济里，这种政策更会有全球性后果。美联储注入的流动性未必最后能流到它所希望的地方，最后反而变成了热钱流向其他国家。这就好像王二看着自己手里面盆的面粉觉得水不够，但最后却把水加到了另一个已经变成面汤的面盆里。总而言之，数量宽松面对的现实难题是：美联储并不知道该印多少票子才合适，同时并不能保证印的票子不大量流向国外。

作为一点背景，“数量宽松”这个名词也许是美联储的创新，但这个政策本身并不是什么创新。相反，这是相当传统的货币政策。在整个货币史上的绝大多数时候，货币政策都是通过调节数量来进行的。从调节数量到调节价格的货币政策之所以被当作一种进步，原因之一恰恰就是因为价格调节比起数量调节而言更精确。随着金融市场的发展以及金融全球化，货币数量已经越来越变成一种没法精确预测和没法精确控制，从而没法作为有效货币政策工具的东西。

美联储选择数量宽松，从其自身的角度说是万般无奈之举，因为降息已经降到无处可降。但从全球很多中央银行家和金融人士对数量宽松不算正面的反应也可以看出，这即使是正确的药方，也是一个副作用可能很大的药方，而且承受副作用的国家极有可能不是美国。从这个角度说，中国官方对美联储新一轮数量宽松政策做出的负面评价完全合理。但这也提醒我们自己一点：中国多年以来的货币政策工具，恰恰就是货币数量，我们在批评美联储货币政策的同时，是不是也应该反思一下我们自己的货币政策工具？

当中国希望刺激经济的时候，中国货币政策的第一选择不是别的，就是我们正在批评的数量宽松。这种数量宽松在全球金融危机后快速的信贷增长上就体现得淋漓尽致，但如果稍微有点记忆的人，中国数量宽松的历史可以一直回溯到至少20世纪80年代。和美联储一样，中国的数量宽松一样面临着两个问题：发行多少货币才算合适和怎样才能保证钱流到需要的地方而不流到不需要的地方。第一个问题恐怕永远都不会有正确的答案，而且越来越不会有正确的答案，原因就是合适的货币数量在一个金融市场越来越发达、货币需求在越来越没有稳定性的世界里几乎是不可能预测的。而中国的货币政策对第二个问题的答案就是各种针对具体行业、具体地区、具体银行和具体时点的微观行政调控。新能源行业，鼓励，可以贷款；钢铁厂，不鼓励，不可以贷款；第一套房，自住，可以贷款；第二套房，投机，不可以贷款；西部，要开发，可以贷款；东部，过热，不可以贷款；3月，还有信贷配额，可以贷款；11月，年度配额已经用完，不可以贷款；A银行，投放贷款稳健，可以继续贷款；B银行，上半年投放贷款过度，不可以继续贷款。不少人把所有这些解读成市场无法有效配置资源，政府必须进行干预的理由。但实质上，这应该更是政府不得不对货币数量这种越来越显粗糙的货币政策做出的不得已补救。到了货币政策开始收紧的周期，新的矛盾又会出现：究竟切断谁的贷款？如果允许利率合理地收紧，这一问题本应该是通过市场来回答的。但在当前的中国货币政策框架下，这件事情最后恐怕还是要由政府机构来回答，而那些不必要的一刀切恐怕很难避免。虽然在宏观尺度上，这种做法造成的损失可能并不显然，但在微观尺度造成的浪费则会相当惊人。

一些人会说，美联储的数量宽松会给全球带来问题，而中国的数量宽松只是中国自己的事情，因此完全不是一码事。没错，但这种差别并不是因为中国的数量宽松就比美联储的数量宽松更好，而只是因为美元是一个主要储备货币而人民币目前还不是。两种数量宽松造成的问题是类似的，只是影响的范围不同而已。

美联储的数量宽松，把通过货币数量来调控货币的政策缺陷放大到了全球尺度，从而给了我们一个很好的机会审视中国自己的货币政策可能存在的问题。当然，调整货币政策工具不是一夜就能实现的事情，需要很多制度和技术上的准备。但是，当我们在抱怨别人的数量宽松给我们造成的负面影响时，也许就是我们自己为摆脱数量宽松做准备的时候了。




王二兑酒和操纵汇率

王二是个卖酒的，他的邻居李四也是，王家的店和李家的店属于直接竞争关系，两家的关系因此也不算很好。

王二和李四兑酒的方法略有不同。王二的方法是往水里兑酒。一桶水里兑上半桶酒，是王二一直使用的比例，这样兑的比例在不影响口感的基础上用的酒也最少。王二的酒一直卖得不错，而且成本也低。李四的方法更传统一点，他是往酒里兑水，加水一直加到口感合适为止。因此，李四从来不知道自己水和酒的比例，口感好就行。而且，李四也发现，因为每次酿出的原酒浓度都不完全相同，因此兑水的多少其实变化也挺大，有时候多，有时候少，说不准需要加多少水。李四的酒味道也不错，因此卖得也不差。

日子久了，两家如何酿酒其实也都是公开的秘密，但因为生意都还过得去，双方也没觉得对方做得有什么不妥。只是到了最近，酒的生意突然难做起来，王家和李家为了抢顾客，开始了唇枪舌剑。李家对王家的指责是：王家卖的是水还是酒？其焦点是王家卖的酒里酒占水的比例太低，只有1∶2。王二对李家的指责完全一样：李家卖的是水还是酒？其焦点是李家兑酒的时候是往酒里掺水，而且掺多少没有准数，都凭所谓的口感，其实是随心所欲。双方你来我往，变成了一场“你掺水”“你才掺水”的口水战。

有人问王家，那你难道没有掺水？王二的解释是，这样一个比例是试验多年才试验出来的黄金比例，我至少不像李家那样随心所欲地兑水。有人又问李家，那你是不是随心所欲地掺水？李四的解释是，原酒的浓度不一样，掺的水当然不能一样多，否则口感就不对了。最近掺水比较多，是因为原酒比较浓。

很多顾客都被这样的争吵弄得莫名其妙。王家和李家似乎虽然兑酒的方式很不一样，但都往酒里掺水那是事实。而且，不管是把酒往水里掺，还是把水往酒里掺，水多酒少味道就会淡，这和怎么兑酒本身没有本质关系。两家吵得这么起劲，都好像自己有理一样，但其实谁都没有更多的理。

美国指责中国操纵汇率已经有十几年了，中国也曾指责美联储的数量宽松其实就是在操纵汇率，双方都好像揪住了对方的小辫子，可问题是，真的有一方比另一方更有道理吗？

中国和美国有截然不同的货币政策体系。多年以来，中国货币政策的一个支柱就是相对比较稳定的汇率制度，换句话说，不管人民银行怎样调整货币政策，其都必须保证人民币汇率的基本稳定。没有任何理由认为稳定的汇率和操纵汇率有必然联系。要是稳定的汇率就意味着操纵汇率，那是不是所有执行固定汇率的国家都在操纵汇率？那欧元区的单一货币，这种终极的固定汇率是不是也算操纵汇率？事情的关键是，中国选择稳定的汇率，最直接的代价就是人民银行不得不在汇率发生较大幅度变动的时候按照一定的价格买进（或者卖出）美元来稳定汇率，就像王二一直按照1∶2兑酒一样。这样做的目的当然是维持汇率，但这样做的直接结果也是在很长一段时期更多的人民币通过这个过程被投放到了经济中。换句话说，人民银行也一直在掺水，才能保证汇率的稳定。要说数量宽松，人民银行在大量买入美元的时候也是数量宽松。人民银行可以说，我们这样发行货币并不是有意的，是因为有了太多的美元，所以才需要有更多的人民币。是因为美元超发了，才导致了人民币超发。可是，这就像王二说的，我必须按照1∶2的比例兑酒，酒变淡了是因为原酒变稀了，不是因为水兑多了。可问题是，1∶2的比例不是完全不能变的。

美国有着截然不同的货币政策体系。美联储几乎是不关心美元汇率的，美国官方关于汇率问题的讨论都是不掌管货币政策的财政部在主持。美国货币政策的目标一直都很明确：价格稳定和充分就业。这就意味着，一般经济走弱的时候，美联储会放松货币政策，经济走强的时候，美联储会收紧货币政策。收紧和放松货币政策如何进行？通常就是通过纽约联储的操盘手在市场上买入或者卖出短期的政府债券，从而放出或者收回货币，直到短期利率达到美联储希望的水平。美联储调整货币政策对美元汇率会不会产生影响？当然会。但是任何一个拥有浮动汇率的国家调整货币政策都有可能会对汇率产生影响，这恐怕不能称作操纵汇率吧。事实上，蒙代尔不可能三角（在第四章的《超市购物券和人民币国际化》一文中有解释）已经告诉我们，美国这样一个资本自由流动的国家，独立的货币政策和汇率水平的固定只能是二选一：如果要保持独立的货币政策，那就必须允许汇率随着货币政策的变动而变动。也就是说，美国的货币政策是不关心汇率水平的，只要能够实现美国国内的价格稳定和充分就业就行，但在这个过程中货币政策会对汇率水平产生影响。这就像李四兑酒，水和酒的比例（汇率）李四并不关心，只要酒的味道（价格和就业）对就可以。危机后的美国，经济非常疲软，失业率居高不下，这就像非常浓的原酒，美联储不得不大量地掺水，包括使用非常规的量化宽松，才能让这酒变得可以入口。美联储掺水的目的是操纵美元汇率吗？完全不是，和往常一样，美联储还是为了美国国内的价格稳定和充分就业。美联储掺水的结果会使美元贬值吗？很可能会。只不过，动机和结果不能混为一谈。

所以，中美两国没有谁更在“操纵”汇率，双方只是有着完全不同的货币政策体系和相应的汇率决定机制。中国的货币政策是王二式的掺水，固定比例，不管原酒是浓是淡。美国的货币政策是李四式的掺水，不管水和酒的比例，只要兑出的酒味道对就行。

但需要明确的一点是，中美作为世界上经济总量较大的两个国家，一举一动都会对别的国家产生重大影响。美国的货币政策是完全只关注国内的经济状况，中国的货币政策和汇率政策也是完全服务于中国自身的经济发展，从某种意义上说，这样做无可厚非。只是，在一个全球化的世界里，中国原酒的浓淡直接取决于美国的货币政策，而美国原酒的浓淡也在一定程度上取决于中国的经济政策。双方如果都各扫门前雪，或者更糟糕的是互相指责以致互相对抗，那最终的结果恐怕会是双方兑出的酒都会变味。




集市中的“君子协议”和价格干预

王二住的王村都是种苹果的，旁边的李村都是种梨的。每年到了果子成熟的季节，两个村子的村民就会拿着自家的果子到集市去交换。因为苹果和梨的亩产量基本相当，所以一般就是1斤苹果换1斤梨，很多年都是如此。两个村子这样也都能有两种水果吃，比只吃一种水果强。

但有那么一年出了一点状况。那一年，李村的梨大丰收，收下的梨能有往年的两倍，王村的苹果却还是老收成。这一年，王二拿着自家的苹果到了集上，还是按照老规矩1斤苹果1斤梨和李村的人交换。可是没换多少，王二就发现情况不对，集上明显是梨多苹果少。不少王村的村民已经早早地把手上的苹果换完了，可是很多李村的村民手上还全是梨。王二就多了一个心眼，没有着急换梨。没过多久，随着集上有苹果的王村人越来越少，还没换到苹果的李村人开始着急了。家里的梨本来就有点太多，不换点苹果搭配吃不行。于是就有李村的人找到王二，愿以2斤梨换1斤苹果，后来还有人愿意出更高的价钱。剩下的王村村民看到王二这么做，也都跟着涨价。结果，多了点心眼的王二带回家的梨比往年多得多，而李村的村民则用比往年多得多的梨换回了和往年差不多的苹果。

这件事情过后，李村的村民有点不太高兴，特别是那些后来出了高价才换到苹果的村民。事情最后弄大了，两个村子的村长只能坐在一起协商，签下君子协议：下不为例。以后两村交换，一律按照1斤苹果1斤梨，谁也不许乱涨价。

君子协议签下不久，王村的苹果就遇到了虫害，苹果产量锐减，只有往年的一半左右。所幸的是，李村梨的收成还和平常相当。这一年赶集，王二和其他村民一样，带了只有往年一半的苹果去赶集，而李村的村民还是带了和往年一样多的梨。既然有了君子协议，虽然集上还是梨多苹果少，王村的村民也只能老老实实按照1斤苹果1斤梨地交换，没有太多好抱怨的。问题是李村那边出了大问题，因为只有一半的人换到了苹果，还有一半人手里还全是梨。这一次，李村的村长面对的又是一群非常不高兴的村民。村长能做的只能是动员一些有苹果的村民让出一些苹果来，但这项工作并不容易，而且得罪了更多的人。

中国自2000年以来，通货膨胀总的来说得到了很好的控制，但偶尔也有物价涨得比较快的时期。比如说，通货膨胀在2010—2011年上升得非常快，2019年中国又出现了一轮较快的物价上涨。这两次物价较快上涨和以往的历次通胀一样，食品价格高涨是通胀的主要推动力之一。这意味着，通胀对于普通老百姓，特别是低收入群体的影响格外大。因此，政府通常会在通胀较高的时期出台价格干预措施，试图控制物价的过快上涨。

从意图上说，这些政策的出台均无可厚非，但一个巨大的问题是，价格干预真的能抑制物价的过快上涨吗？答案恐怕是：很难。

通胀的原因有很多，2010—2011年那一轮通胀与美国的量化宽松政策、中国当时的固定汇率到中国在2009年为了应对全球金融危机而采取的非常宽松的货币政策，还有中国结构性地开始从粮食自给自足走向进口都有关系。2019年这一轮通货膨胀直接的罪魁祸首则是非洲猪瘟，导致了中国的猪肉供应严重下滑。但不管原因是什么，事情的结果都是一样的：钱多东西少。

涨价是在一个市场环境下钱多东西少的自然结果，因为在没有人为干预的情况下，价格会反映两种东西的相对稀缺程度。钱多了，就会不值钱；东西少了，就会更值钱，所以就涨价了，没有太多的高深道理。看到价格涨了，一个自然的反应就是不让价格涨，所以就有了价格干预。这在计划经济多年、一些重要商品价格仍然被管制的中国是一个容易被接受的政策选择。而且，任何一个通货膨胀的环境下，一定都有奸商囤积居奇、巧妇没米下锅的故事，让价格干预似乎也有了道义基础。可问题是，如果通胀的原因是钱多东西少，干预价格是不能改变这种状况的，因此不会从本质上解决真正的矛盾。

更为重要的是，价格干预几乎必然要伴随着短缺和分配问题。这就像王二赶集的故事，第一年出现梨多苹果少情况的时候，没有人出来干预价格，最后李村的人就不得不面对“通货膨胀”，用更多的梨才能换到和往年一样多的苹果。老百姓为此不高兴是自然的，觉得王二是个坏人、哄抬物价也是自然的，但市场最后还是能够自发地把苹果和梨相对平均地给分配了。但当第二次出现梨多苹果少的情况的时候，“君子协议”虽然排除了“通货膨胀”，但却没有改变梨多苹果少的事实。而且，在人为干预的价格下，所有有梨的人都想用1∶1的比例换苹果，但问题是不存在那么多苹果。如果没人出来管，那结果就是先来的人能换到苹果，后来的人换不到苹果，就会出现“苹果荒”。如果有人出来管，那就得管好一个人一次能换多少。可问题是，这是一件非常吃力不讨好的事情。谁能知道一家到底需要多少苹果呢？

在一个通胀的环境里进行价格干预，面临的会是一模一样的问题。只管价格不管量，结果必然是这荒那荒，一旦出现，只会加剧通胀的恐慌。管住了价格又管量，政府就得干预具体的分配。这么想吧，如果说管房价的时候，认定一家人只能买一套房还存在一些合理性和可操作性，在一个大量生活必需品涨价的环境里，去管理千百万老百姓买了多少，这几乎是一个不可能完成的任务。当然，最可能出现的结果还是，既没有短缺，也没有出现政府干预分配的情况。这并不是意味着价格干预的成功，而更可能是意味着价格干预最后是无效的——不管怎么干预，最后市价还是不听话地向上涨。

说这么多，不是说政府在通胀面前束手无策。历史上应对通胀成功的案例几乎只有一个模式：控制总需求特别是收紧货币政策。中国收紧货币政策了吗？2011年那一轮，从数量手段上说，人民银行用前所未有的力度收紧。但从价格手段上说，利率几乎还没有动，汇率也几乎没有动。这样一种政策组合的结果是，人民银行几乎必然面临着调控不足或者调控过度的双重风险，这是数量手段的基本局限（具体原因可以参见《王二的凉粉店和被绑住的央行》《收粮的困惑和货币政策的难题》和《王二和面、数量宽松和货币政策》）。2019年这一轮的通胀情形更为复杂，在中美贸易摩擦的背景下中国的总需求整体上是走弱的，正常的货币政策应对应该是对冲总需求的下降，但较高的通胀水平显然对货币政策的空间产生了限制。从财政手段上说，保护低收入群体应该通过直接的收入补贴，这样最具有针对性，钱也能花在刀刃上。如果通过财政补贴来平抑物价，大量的补贴会流向不需要补贴的人群，这会造成大量的浪费，还有腐败。

无论如何，在通胀面前，不需要恐慌，更不能太心急。通胀不是一夜之间就出现的，也不会在一纸令下就消失，不能犯下病急乱投医的错误。




王二打酱油、固定汇率和通货膨胀

王二是个很懂得持家的人，买什么都精打细算，凡事都货比三家，总之绝对不会花冤枉钱。

有一段时间，王二发现了一个小秘密，虽然自己村里的酱油涨价了，边上李村杂货铺的酱油还没有涨，原因是那里的杂货铺还有一批早先进的便宜酱油，算起来一瓶酱油能省20%左右。于是，王二再也不在自己村里打酱油了，没事就拎个酱油瓶去李村打酱油。王二的这一举动很快就被村里别的人注意到了，李村酱油便宜的消息也就不胫而走。没过多久，不仅王二村子里的人去李村打酱油，周围几个村子的村民都去李村打酱油。面对骤然增加的需求，李村的杂货铺很快就挺不住了，原来库存的便宜酱油被销售一空，再进货的时候也只能进到和其他杂货铺一样价钱的酱油，因此也就不得不开始提价。李村的人为此很生气，都是那些外村人，导致自己村里发生了“通货膨胀”。

在2010年的时候，一件有趣的事情是，不少内地的居民去中国香港打酱油，买尿不湿，采购洗发水，原因是香港的东西便宜，这被不少人当作内地发生通货膨胀的佐证。2019年的时候中国猪肉价格的上涨也导致了中国开始大量地从世界各国进口猪肉和其他动物蛋白产品，似乎也从另一个侧面反映了国内的猪肉价格问题。但是，要看内地的通货膨胀，远不用费劲跑到香港或者国外去找证据。倒是内地人跑到香港打酱油这件事情是一堂很好的经济课，让我们可以清楚地看到通货膨胀在固定汇率制度下是如何传染的。

事实上，香港远不是一个低通货膨胀的典范。香港的联系汇率制度，也就是港币盯住美元的汇率制度，加上开放的资本项目，使得香港完全没有独立的货币政策。在任何时点，香港都是被动地在进口美联储的货币政策。如果香港的通胀低，那不能算是香港金管局的功劳，如果香港的通胀高，那也不是香港金管局的错误，因为金管局几乎没有调控通胀的工具。而且，如果说香港的消费价格指数不算高，任何了解香港经济的人大概都会同意，香港的房价足以让这个世界绝大多数城市感到逊色。更重要的是，如果不出意外，如果内地的价格上升较快，香港的消费价格指数也会很快上升。这不仅仅是因为内地的价格上涨最终也会影响香港的物价水平，也不仅仅是因为中国香港会进口美国的货币政策，这还是因为那些去香港打酱油的内地居民。“去香港打酱油”这件事情正在用最原始的方式实现最重要的经济学定律之一——一价定律，也就是一件东西，刨除运输成本，应该在两地卖一样的价格。香港的酱油不可能永远比内地便宜那么多，因为越来越多去香港打酱油的人迟早会把这种价格差距拉平，这就像李四村里的杂货铺最后不得不涨价一样。终有一天，香港的居民醒来后会发现，通货膨胀也到了香港，而且那一天不会太遥远。

是不是说一价定律和开放的资本项目就意味着中国香港必须进口美国的货币政策，被打酱油的内地游客把通货膨胀也带进香港？完全不是。澳大利亚、新西兰、日本、英国，这些国家都有开放的资本项目，但这些国家仍然有自己的货币政策。如果一价定律意味着一个经济的通胀也会传染到另一个经济，那这个世界应该所有的国家通胀率都类似才对，但很显然，我们并不生活在这样一个世界里。

这里的关键就是汇率制度。

在固定汇率制度下，中国香港的利率水平就很难和美国的利率水平有任何差距。否则，微小的利差就会吸引大量的热钱，这也是中国香港一直进口美国货币政策的原因。而浮动汇率则可以部分地避免这个问题，毕竟汇率的变动有可能会冲销利差带来的回报，增加热钱面临的投资风险，从而不会引发过量热钱的流动，使得较大的利差也能得到维持。这正是上面提到的那些资本项目开放的国家仍然拥有独立货币政策的原因。毫无例外，这些国家都采用浮动汇率。

一价定律也是一样。固定汇率制度下，如果内地的酱油价格是给定的，要使香港的酱油和内地的酱油价格拉近，只能是香港酱油涨价，于是内地的通胀也会传染到香港。但在浮动汇率制度下，香港的酱油不一定需要涨价，港币升值一样可以使得内地和香港的酱油价格拉近。很明显，汇率的变动和通胀在这里是相互替代的，升值越多意味着通胀也越低。

说这么多，不是说香港应该改用浮动汇率，毕竟联系汇率制度是香港的经济金融体系的基石之一，不能轻言改动。这里只是想指出，采用固定汇率也是有其代价的。香港面临的问题，尤其值得内地借鉴，因为当内地居民去香港打酱油的时候，中国内地也是全世界人民打酱油的目的地。

从技术上说，内地居民在香港打的酱油就是香港的出口。内地居民打得越多，香港的出口也越多。前面已经说了，内地居民打得越多，在汇率不动的情况下，香港通胀的压力也越大。换句话说，出口和通胀，在汇率固定的情况下存在正相关关系。作为世界上最大的出口国，中国其实就是世界上最大的“打酱油”目的地。世界人民到中国当然不只是打酱油，而是买一切中国制造的东西，原因之一就是中国的“酱油”比他们的“酱油”便宜。这种海量的购买，最终是要使得一价定律发生作用的，也就是中国的价格水平和外国的价格水平变得接近。如果我们维持汇率水平的相对固定，那一价定律只能通过价格水平，也就是通货膨胀来实现。

中国虽然没有开放资本项目，但货币政策的独立性也毫无疑问受到了对中国虎视眈眈的热钱的影响。人民银行在动用价格手段，也就是利息，来调控货币政策的问题上，始终受到约束、力度不够。担心过度的资本流动无疑是人民银行在调整利息问题上如此慎重的重要因素之一。只是，前面已经说了，在一个真正的浮动汇率制度下，调整利息的空间会大得多。资本流动不是人民银行不能调整利息的唯一原因，资本流动加上相对固定的汇率才是。

说这么多，也不是说人民币就应该立刻变成浮动汇率，但我们必须意识到，相对固定的汇率是有代价的，来打酱油的人太多，也是有代价的。因为，汇率不调整，价格就要调整。




王二穿衣和应对通胀

王二是个有意思的人，他特别不相信天气预报。每天出门，王二都是自己凭感觉穿衣。要是太阳挺好，温度不低，王二就会少穿点衣服，也不会带伞；要是乌云密布，凉风飕飕，王二就会多穿点衣服，然后还会带把伞。总之，王二总是按照自己出门时的天气，决定自己应该如何穿戴。

王二的这点习惯一直都挺有用，没让王二遇到过什么麻烦。毕竟，天气很少在一天的时间里发生剧变，有时候有点雨雪，天气预报也未必能预报得准。后来，王二换了工作，经常出差，而且一出去就是一个月。但是，王二还是按照他的老习惯，出门时什么天气，就带什么衣服。这下王二可就开始吃苦了，特别是在天气转换的季节。有一次，王二带着一身秋装出差，不到一个星期就来了冷空气。王二忍了几天，最后只能临时跑去买衣服。花了不少冤枉钱不说，人也冻感冒了。还有一次，春夏之交，因为出门时还有点凉，王二就一点夏装都没带。最后，满街都短袖、短裤的时候，王二还捂在他的春装里。

王二的麻烦是相对容易避免的，只要他带衣服的时候稍微有点“前瞻性”，而不是只看眼前的天气，那带错衣服的事情就不会发生。应对通货膨胀当然要比带衣服复杂多了，如果在应对通胀的时候我们的政策也能稍微有点“前瞻性”，那我们宏观调控的效果恐怕也会好很多。全球金融危机爆发十年之后，对于2009年中国应对全球金融危机的宏观政策有很多反思，多数是在讨论当时的“四万亿”经济刺激是不是过度了，其实更应该讨论的是宏观调控的时机把握。

回到10年前，2010年年末，中国的通货膨胀率突破了5%。在2011年，通胀率继续攀升，很多老百姓主观感受到的通胀率恐怕要比官方公布的通胀率还要高。这里的问题是，我们是如何走到这一步的？然后，我们下一步该怎么走？

很多人把2010年开始的通胀归咎于2009年应对全球金融危机的天量货币扩张。这样的观点虽然有道理，但是太“粗糙”了。不应该忘记的是，中国经济在2008年四季度开始和全球经济一起进入了自由落体的状态。执行扩张的货币和财政政策，在那时那刻是合理的。中国经济的率先复苏，领先了欧美国家至少有一个季度，无疑与中国强力的货币和财政刺激是分不开的。不可以因为后来的通货膨胀而去否认2009年上半年宽松货币政策的积极作用。

值得商榷的是2009年下半年的货币政策。那个时候，中国经济已经开始进入强劲的复苏阶段，但通货膨胀还处于负数，信贷扩张的水平虽然较上半年有所回落，但仍然处于高位。虽然有事后诸葛亮的嫌疑，但中国的货币政策确实在2009年的后半段错过了从扩张性的货币政策退出的最好时机。当时的低通胀水平，显然让不少人觉得退出扩张性的货币政策未必那么紧急。但这个错误和王二犯的错误是一模一样的——穿衣不能只看出门时的天气，货币政策也不能只看眼前的通货膨胀率。直到2010年的“两会”，中国货币政策基调仍然是“适度宽松”，而中国的经济增长在那个时候已经进入两位数了。两位数的经济增长，再加上适度宽松的货币政策，还能有什么比这样的组合更能引发通货膨胀？中国的货币政策，事后看不仅错过了最佳的退出时机，退出的方式也很难说是完美的。过度地依赖数量手段，而几乎没有价格调整（利率和汇率），基本上等于是让人民银行把自己的手绑着来控制货币。关于这样调节货币政策的弊端，我在这章的其他文章里已经多次强调，这里就不再重复了。

让我们快进到2010年的四季度。当10月的通胀率达到4.4%时，一系列应对通胀的措施开始密集出台。仅11月之后，央行就三次上调准备金率。这使得大型金融机构的存款准备金率已经超过2008年6月时的高点。中国那时大概有世界主要经济体中最诡异的货币政策组合：最高的存款准备金率和最低的真实利率。这意味着，人民银行恐怕不得不大量动用“窗口指导”，才能真正地收紧货币。当然，这仍然是如何收紧货币的问题，不是这篇文章要讨论的重点。更大的问题是，那时收紧货币政策已经不可能改变短期的通货膨胀走势了，中国的通胀水平在未来几个月持续保持高位。尽管通胀率仍然很高，但我们的货币政策不可以再犯王二的错误，也就是只看眼前的通胀率。居高不下的通胀率会不断带来继续收紧货币政策的压力，但收紧的结果至少要有半年的时间才能体现。这就让我们的货币政策很可能在通胀真正出现下降苗头之前才有收缩过度的风险，而后果是，我们的经济可能因此出现疲软，从而引发新一轮的周期。

抛开这些具体的货币政策合理不合理不说，上面的这些讨论有着更大的含义：我们的货币框架中并没有任何东西阻止我们的货币政策犯王二的错误，也就是只关注眼下的通胀水平。而很多别的国家的央行，比如说新西兰或者英国，很早就意识到了货币政策不能简单地被一时的通胀水平牵着鼻子走。因为这个世界充满了各种意想不到的冲击，且货币政策有着巨大的滞后效应，因此货币政策必须保持充分的前瞻性。这些国家的央行具体的做法是，将货币政策和中期的通胀水平相挂钩，也就是着眼于未来1～2年的通胀水平。在这些国家，货币政策要做到的不是让眼下或者未来几个月的通胀水平处于一个合理的区间内，因为货币政策根本不可能做到那么及时、有效。

说这些国家的例子，并不是说我们要照搬这些国家的模式，而只是想指出，即便在一个成熟稳健的发达经济体中，在货币政策的效果已经相对被很好理解的环境里，这些国家都没有雄心勃勃到通过货币政策来控制未来几个月的通胀率。这就提醒我们，如果我们的货币政策只盯住未来几个月的通胀率，无论是在通胀低的时候，比如说2009年的四季度，或者是在通胀高的时候，比如说2010年的四季度，最终我们实现的未必是一个平稳的通胀过程，反而可能是一个被放大了的经济周期。最好的意图换回的未必是最好的结果。

就像换了工作的王二需要重新思考穿衣的方式，中国经济这些年经历的深刻变化，也让重新审视我们整个货币政策框架变得越发必要。我们不再是一个计划经济，因此，我们必须学会用市场的手段有前瞻性地调节货币政策。




王二治水、堰塞湖和池子论

王二是个治水专家，特长是应对突发的大洪水。这种洪水的特点是来得突然，来得快，退得也快，且不是经常发生。应对这种洪水的方法一般就是三板斧：加高堤坝、分洪和蓄洪。但这件事情最大的要求是做决定要果断——何处堤坝需要加高，加高多少，什么时候必须分洪，在什么地方筑池子蓄洪，都需要在很短的时间里做出决定。洪水总是无情的，也很难避免，但决策做得对了，可以把损失降到最低。

因为王二熟悉水情，总是能恰到好处地做出正确的决定，因此王二在治水界的名气就很大。后来，王二被请去处置一个大的堰塞湖。堰塞湖和王二熟悉的洪水情况完全不同。堰塞湖的成因是河道堵塞，因此处置的关键就是用最快的速度寻找到最稳妥的疏通方案。而王二所熟悉的加高堤坝、分洪和筑池子蓄洪，在这种情况下，不仅可能帮不上忙，有时候还会帮倒忙。总而言之，堰塞湖的问题不是一点点临时措施就能解决的，必须有一个永久的解决方案，这和平时季节性的洪水截然不同。只有临时性的处置，而不去解决河道堵塞，堰塞湖永远都会是威胁。事实上，如果坝筑得越高，池子筑得越多，堰塞湖崩塌的风险反而会越大。也就是说，临时性的措施虽然可以缓解一时的危险，但也增加了总体的风险。

中国的货币当局曾经在2004—2014长达十多年的时间里面临的问题要比堰塞湖和大洪水都更复杂，因为他们面对的是大洪水遇见堰塞湖。未来，在全球央行大放水的背景下，不排除中国还要面临类似的复杂局面。因此，回顾上一轮全球央行大放水时的经历也许对未来能有所借鉴。

大洪水就是汹涌的热钱。2010年，热钱不再是中国一个国家正在面临的难题，从拉美的巴西，到亚洲的印度尼西亚，再到北非的埃及，这个世界上基本面稍好且利率较高的新兴市场国家，都在面临资本流入、本币升值的巨大压力。不少人认为，这跟主要发达国家的零利率和量化宽松的货币政策是分不开的。

堰塞湖也是汹涌的热钱。2004年，中国面临热钱流入问题；2005年，中国仍然面临热钱流入问题；2006年，还是热钱；2007年，又是热钱；2008年，直到金融危机爆发之前，一直都是热钱；2009年，金融危机稍微平息之后，继续是热钱；最后到了2010年，仍旧是热钱。不少人也许会觉得，这就是热钱的本性，中国只是不幸多年都是热钱的目标，不管中国做什么，这都无法避免。不过，如果一个地方连续7年都有洪水威胁，这就让人不得不怀疑，这也许不光是水太大了，而是我们是否就生活在一个堰塞湖上呢？

此言何出？下面这段2010年7月《中国改革》的胡舒立对时任央行副行长兼国家外汇管理局局长易纲的采访恐怕能透露出一点信息。

胡舒立：对于货币升值，我们都知道外部压力比较明显，而中国经济自身对此也有需求。综合而言，人民币迄今不能浮动的压力主要来自哪些方面呢？

易纲：一种货币，其汇率浮动真正起作用的是实际有效汇率。实际上，只有两个渠道可使实际有效汇率发生变化。一个渠道就是名义汇率的调整。还有一个渠道是通过国内价格上升：有升值压力，但可以不调名义汇率，通货膨胀也可以起到调整实际有效汇率的作用。

实际上，过去这10多年，面对这么大的压力，这两个渠道中国都用了。我们既用了名义汇率的调整，同时，中国通过价格渠道做出的调整也很大。想想看，这些年房价涨了多少？

胡舒立：现在，经过几轮汇改，人民币升值预期是不是已经减弱了？还需要继续用通货膨胀的方式来调吗？

易纲：应当说压力已经减弱了很多，10年来，北京、上海的房价涨了多少？一般物价上涨了多少？这些涨价其实都是对汇率不均衡的调整。如果10年前拿美元换成人民币并在中国买房，能赚多少？现在看来能赚的不多了。其他的资产也调得差不多了。这说明现在人民币汇率其实离均衡水平，比10年以前已经近了很多。

对这段话可以有很多不同的解读，其中一个解读是下面这种看法——也就是只要人民币不升值，且保持低利率，热钱就无利可图，因此热钱流入的动力就会降低——是完全错误的。汇率固定的代价是我们失去了对资产价格和物价的完全控制，热钱不能在汇率上赚钱，可以通过资产价格的上涨赚钱。更重要的是，资产价格的上涨不是一个随机的事件，而是“这些涨价其实都是对汇率不均衡的调整”。因此，只要汇率一日不在均衡水平，价格的调整就不会结束，热钱流入就仍然会有利可图，热钱就会继续成为威胁。

如果我们同意上面这种观点，我个人是同意的，那中国总是面临热钱流入威胁就不只是因为国际上热钱太多了，而是中国的汇率尚未调整到均衡水平。那中国面临的境地就是一个堰塞湖的境地——不管你如何加强对资本流入的控制（这相当于筑坝），不管你如何鼓励企业对外投资（这相当于分洪），不管你如何用各种池子圈住流入的热钱（这是周小川的提法），不解决汇率水平的不均衡问题，热钱的威胁就不会消失，我们就会一年又一年地面对热钱这件事情。

请注意，如何实现汇率走向均衡水平是完全不同的一个问题。升值是实现这种调整的一种方式，资产价格和物价的上涨是另一种方式，通过其他的结构调整从而缓解价格调整的压力也是一种方式，这些方式都各有优劣，但这不是本文要讨论的问题。

但我们不应该忘记的是，我们面对的情形很可能是大洪水遇见堰塞湖。没有洪水的时候，我们就有压力，现在来了洪水，我们的压力更大。问题的关键是，那些应对短期洪水的措施虽然有利于缓解短期的压力，但却未必有利于长期压力的释放。事实上，任何短期的价格调整做法，都可能会让长期的调整压力更大。我们当然可以筑更多的堤坝，我们也可以筑更多的池子。可不是？2010年前后，外汇储备增长每年都在4000多亿美元，这就是所谓的圈热钱的池子。可是，这做到的只是暂时让这些水不流进堰塞湖里，但堰塞湖还在那里。

所以，无论在过去，还是在未来，中国最应该避免的错误是，只看到洪水，而看不到底下的那个堰塞湖。


第六章
经济政策的误解和真相




导言

好的经济政策必须建立在认清和承认现实的基础之上。当我们回避或者曲解现实的时候，在此基础上形成的政策也极有可能是错误的。

中国的贸易顺差经常被人解释为是由于中国的加工贸易比重很大导致的。加工贸易，顾名思义，就是进口原料，经过加工然后再出口，我们只收一个加工费。这种贸易，出口一定是大于进口的，因此一定会有顺差。这似乎是对中国贸易顺差很不错的解释。如果现实真是如此，那意味着中国的顺差在短时间里也不大可能降下去。《王二拔鸭毛、加工贸易和贸易顺差》就是指出了这种观点是站不住脚的。这里的政策含义是，顺差的存在还有别的原因，不是因为加工贸易这个在短期不可能变化的东西。

和贸易顺差相关的就是，这个世界上的不少政府和个人都觉得，进口是花钱，出口是挣钱。因此，进口是不好的，出口是好的；逆差是不好的，顺差是好的。这也是中国的顺差在很多国家引起那么大反弹的一个原因。中国自己其实也差不多，我们对出口的重视要远远超过进口。《自力更生和重商主义》就是在说明这种喜欢出口、不喜欢进口，喜欢赚别人钱、不想别人赚我们钱的想法其实有很大的问题。自由贸易，在本质上是互利的。因此，任何试图多赚别人钱、不让别人赚钱的政策，也就是重商主义的政策，都不可取。道理相近的还有对外开放投资，很多人觉得为什么钱要给外国人赚？《王二开荒和外资流入》想要提醒的一点是，别人的投资也可以让我们更快地富裕，也让我们做了原本不能做的事情。简单地说，我们也是受益者。不能因为外商投资赚钱了，我们就眼红，更不能因此而限制别人的投资。

中国社会有时缺乏信用和信任，从对个人、对企业到对政府都是如此。建立信用并不是一件容易的事情。《王二戒烟、机会主义和政府信用》想要说的是，政府制定政策千万不要有机会主义的想法，只满足一时一事的需要，而不管事前的承诺。这样在短期也许看起来是有利的，能为政府加分，但是从长期来看却会导致政府信用的缺失。而一个政府，一旦无法得到老百姓的信任，再做任何事情都会很困难。与机会主义同时存在的就是民粹主义，也就是老百姓想要什么我就承诺什么。政府当然应该维护老百姓的利益，但资源是有限的，无限满足愿望就是无法满足愿望。《王二当村长和民粹主义的危险》一文指出了民粹主义的危险，而且强调的一点是，政府也要学会诚实地说“不”，否则民粹主义最后伤害的恰恰是政府承诺要造福的百姓。

知识产权被践踏在网络世界比较严重。《千度软件库和知识产权》一文想要阐述的是，尽管复制知识产权的成本极低，但知识产权的创造是有成本的，是需要创造力的，因此也是需要有回报的。不保护知识产权的结果就是最后没有人愿意去创造和创新。对一个国家而言，不保护知识产权，短期也许可以帮助省钱，但在长期来看，这几乎一定会伤害这个国家的创新能力。对于强调创新的中国政府而言，真正地主动去保护知识产权刻不容缓。

人口一直是中国面临的一个严峻问题。过去几十年，我们担心最多的是人口太多，理由是人口多对就业、资源的压力都会很大，因此中国也有着非常严格的计划生育政策。但在计划生育政策执行了30多年后的今天，随着生育率的下降和老龄化的到来，中国不仅面临人口数量的问题，还面临人口结构的问题。《王二一家人和中国的人口问题》就是想说明目前的人口结构和其所意味着的人口负利对中国经济的含义，并提出了一些政策上的想法。那些政策合理不合理并不重要，重要的是我们得对中国的人口问题现实起来，正视人口结构恶化的事实，这样我们的人口政策才能更加合理。如果永远生活在中国人口太多的心态下，我们很可能要在不远的将来面临很严重的后果。




王二拔鸭毛、加工贸易和贸易顺差

王二是个菜市场里拔鸭毛的。顾客买了鸭子，送到王二这里，给1元钱，王二花几分钟时间就能把一只鸭子身上的毛收拾得干干净净。拔鸭毛不算什么高科技，但普通老百姓如果要是自己拔，那可费劲了。又是热水，又是盆，弄得一家臭烘烘的，还要赔上不少时间，也未必真的能把一只鸭子收拾得像王二的那样干净。所以，王二的生意不错，而且没有什么风险。人家卖鸭子的还担心鸭子会死，鸭子卖不出价钱，或者赶上禽流感之类的导致鸭子都砸在手里。王二不用操那个心，卖鸭子的人赔也好、赚也好，他就是一只鸭子1元钱，永远不存在赔钱的问题。当然，鸭子卖得好的时候，王二收入也会更好；鸭子卖得不好的时候，收入也会差点。

这些年来，王二存下了不少钱。整个菜市场里，已经没有谁比王二的存款更可观的了。有时候，王二也被周围的人挤对。周围的人会说：“王二，你存那么多钱干什么？你看你的孩子穿得破破烂烂的，别省那个钱了，给孩子买身好点的衣服去。”王二每次听到这话都特别生气，然后就会反驳：“我钱存得多是因为我是一个拔鸭毛的，我只赚不赔。这个菜市场，一天能卖200只鸭子，150只都是在我这里拔毛。我每天都能净赚150元，我当然能存下钱来。我钱存得多和我孩子穿得好不好有什么关系？和我省不省有什么关系？真是胡说八道。”

明眼人都很清楚，王二的辩驳不能成立。一个人能存下多少钱和他赚钱的方式没有什么关系，而和这个人（相对于自己的收入）有多节省有关系，赚没有风险的钱并不意味着就一定能存下很多钱。

上面的这个故事虽然看起来似乎很清楚，但一旦放到更大的尺度，就不再那么清楚了。中国的贸易顺差就是一个很好的例子。很长时间以来，一直有一个很流行的观点，就是中国的贸易顺差是因为中国对外贸易中的相当一部分是加工贸易，因此，中国的顺差是由于中国在国际贸易中所处的特殊位置决定的。比如说，商务部的一位副部长就曾经详细地表达过这个观点：

加工贸易是中国对外贸易顺差的主要原因。从中美双边经贸来看，加工贸易也是对美造成顺差的大头，占了70%～80%。而且从企业构成情况来看，加工贸易顺差主要是外资企业顺差。从2000年开始到2009年，外资企业占顺差比重从64%提升到84%，顺差里面加工贸易的外资企业占顺差的大部分。

上面这些数字虽然是10多年前的数字，过去10年这一格局并未发生根本性改变。容我在这里稍微做点解释。加工贸易的意思就是，中国进口配件或者材料，在中国进行加工或者组装，加工好的产品用于出口，中国收取的只是加工那部分的费用。从贸易的统计上看，加工贸易一定会是出口价值高于进口价值的，这部分差价其实就是中国收取的加工费。如果出口大于进口，那就是贸易顺差。因此，中国在加工贸易项下总是顺差是一件非常正常、非常自然的事情。

加工贸易和王二拔毛，在实质上是完全一样的。你可以把王二拔毛这件事情这么看，王二会“进口”一只带毛的鸭子，然后“加工”，最后再把没毛的鸭子“出口”给顾客，王二从中能赚取1元钱的加工费。王二在拔毛这件事情上永远是只赚不赔的，永远有“顺差”。事实上，因为拔毛是王二唯一的收入来源，因此拔毛这种典型的“加工贸易”，能够解释王二全部的对外“顺差”。

但问题是，事情并不终结于此。王二能存下多少钱和他通过“加工贸易”能挣多少钱没有直接关系。并不是说他加工得越多，他存下的钱也会越多。他要买吃、买喝，因此他会对粮店、超市有“逆差”；他要给孩子买书、买衣服，因此他会对书店、服装店有“逆差”。王二最终能够存下的钱，是他通过“加工贸易”得到的“顺差”除去所有这些其他开支带来的“逆差”。他越节省，其他开支带来的“逆差”就会越小，他最后存下的钱才会越多。如果他愿意，他可以把自己通过加工贸易挣来的“顺差”一分不剩地都花出去，最后银行账户上一分钱都没有。

中国的对外贸易顺差其实就是中国的净储蓄，是全部的顺差减去全部的逆差，对应成王二就是王二存折上的钱。说中国在加工贸易上有顺差，因此中国最后总的对外贸易就一定有顺差，和说王二因为是拔鸭毛的，所以最后必然存款多一样，是没有任何理论基础的。

这件事情也没有事实基础。说点事实吧，美国南边有个国家，叫作墨西哥。这个国家的经济很依赖美国，在美墨边境的墨西哥一方，有很多出口加工区。这些加工区做的不是别的事情，就是“加工贸易”。美国的几大汽车公司还有欧洲的一些汽车公司，因为墨西哥的成本便宜，离美国又近，就把汽车制造厂开到了墨西哥。这些企业做的不是别的事情，就是加工，组装汽车然后出口到美国。墨西哥还有不少石油，这些油开采出来之后，墨西哥也用不掉，最后做的事情也很简单，出口到美国。美国境内还有大量墨西哥移民，每年都往墨西哥汇大量的钱。这样的一个经济结构，墨西哥应该肯定是美元多得花不掉才对吧？完全不是。墨西哥非但没有顺差，反而是一个逆差国，每年还得借钱才能付清全部的进口账单。

这里要说的并不是顺差好还是逆差好，中国好还是墨西哥好。而是，只看到中国的加工贸易有顺差，就得出中国会是一个顺差国是片面的。通过加工贸易挣来的美元，也可以花在进口别的东西上，最终一样可以实现相对平衡的贸易，但问题是这件事情为什么没有发生？把中国的贸易顺差简单地归于加工贸易，而加工贸易在可以预见的未来都仍然将是中国贸易的很重要的部分，这等于是在论证中国的贸易顺差将会一直持续下去。顺差本身未必是坏事，但是错误地解读顺差产生的原因，就有可能忽略了顺差背后可能存在的结构扭曲、价格扭曲以及收入分配的不合理状况。如果要在宏观尺度上想这件事情，中国作为一个仍然不算富裕的国度，一个仍然需要大量资金的国度，竟然是这个世界上最大的净资本输出国，每年的输出达到2000亿～3000亿美元之巨。这其中的绝大部分是通过贸易顺差的形式获得的，而且很大一部分又都借给了美国人，最后体现为中国持有美国国债的增加。换句话说，中国其实是在出口自己也很缺的东西。这背后的原因恐怕远不是加工贸易那么简单，而是有很深的结构性扭曲。

关于中国的顺差问题和外汇储备问题，我们经常在寻找各种理由来辩护和解释。从外交的角度说，有时候这种做法也许是有效的。但是，我们千万不能去回避真正的问题。因为，我们自己的问题只能我们自己解决，解决不好，最后的代价也只会由我们自己来承担。所以，不要再把顺差的责任都推给加工贸易了。




自力更生和重商主义

王二是个普通老百姓，最普通的那种。每天早晨出门，王二在家门口的早点铺买一杯豆浆、三个包子；中午在单位的食堂里一菜一汤加上点主食；晚上，王二下班路过菜场会买点肉啊、菜啊、鱼啊，回家做晚饭。周末，王二会和一家人去逛逛街，有时候在外边下顿馆子，时不时还会买点书啊、碟啊回家看。王二最大的开销可能是在孩子身上，从学费到各种课外兴趣班，哪里都要花钱，哪里都不便宜。一个月下来，王二一家的收入，除去各种开销，剩下的已经不多，生活当然不能算拮据，但也不算特别宽裕。

王二就在那里琢磨，怎么才能让自己宽裕一点。事情对王二而言似乎是显而易见的：钱都被别人给赚走了，自己当然宽裕不起来。家门口的早点铺，每个月都要从自己头上赚走一百多元钱；单位的食堂，虽然饭菜不算贵，每个月也要从自己头上赚走几百元；中国移动一个月要收一百多元的手机费；连小区门口那个卖盗版碟的，一个月也能做我几十元钱的生意。还有孩子的那些老师，教游泳的、教画画的、教钢琴的，每个收费都高得吓人。还有现在的米啊、肉啊、菜啊，什么都挺贵的。

既然认准了自己的不宽裕是因为钱被别人挣走了，王二决定：要自力更生，不花冤枉钱，让自己的钱宽裕起来。从此，王二开始自己在家里磨豆浆，自己发面拌馅包包子，每天带着头天晚上的剩饭到单位当午饭，手机能不用就不用，馆子也不下了，本来还爱看点碟什么的现在也尽量不看了，反正电视里那点相亲节目，捏着鼻子也能看，再说现在也没过去那么有时间了，因为什么都得自己忙活。至于孩子身上花的那些钱，王二想了想，还是咬着牙坚持花了。虽然心里觉得那些老师收费太高，但是自己什么都不会，孩子的教育还是不能省钱的。

就这么过了几个月，王二每个月剩下的钱是多了一点，可是王二总觉得有点不对劲：自己做的豆浆和包子，怎么做味道都没有人家店里做得好；天天吃头天晚上的剩饭，让王二想着午饭就没胃口；相亲节目不是太低俗，就是太不低俗，反正好像没有那些大片好看……最关键的是，王二生活的乐趣没有了，每天从早忙到晚，生活得更辛苦，生活的质量大大不如以前了。

王二又开始思索，这是为什么？王二终于又想通了，挣钱就是要花的，挣来的钱要是永远都不花，那挣钱干什么？挣钱是手段，花钱才是目的。但只要花钱，就是要被人赚钱的。不愿意被人赚钱，那就只能像自己过去几个月那样辛苦而毫无乐趣地生活。

2008年的全球金融危机带来的一个副产品，就是重商主义开始有了更强的声音，贸易保护主义只是重商主义思维的一个体现而已——我要赚你的钱，但是你别来赚我的钱。重商主义之所以有市场，是因为在宏观尺度上，它看上去不像前面王二的故事那样显而易见。而且，重商主义针对的不是你的邻居，不是你的朋友，而是远在千里万里之外，非我族类的外国人。在经济走弱的环境下，一句“我们的钱被外国人赚走了”，是如此直观又具有煽动力。但一个简单的事实却很容易被忘却：经济走弱不是外国人赚钱导致的。

重商主义者的错误在于把贸易看成了一个零和博弈，有人赚钱就必然有人亏钱。王二从早点铺买早点的时候是被人赚钱了，但是他也省了时间、省了麻烦，更重要的是即便有时间、不怕麻烦，他大概也做不出别人的味道。与重商主义者零和博弈的世界相反，绝大多数贸易，就像王二买包子一样，是一个买卖双方都从中得益的过程。一手交钱，一手交货，是一个交换的过程。在正常的情况下，如果付出的超过得到的，这样的交换是不会发生的。

重商主义者的错误更在于把挣钱当作目的，而把让别人赚钱当作损失。但重商主义者忘记了，挣钱的过程也是自己在为别人提供服务的过程，是在为别人工作的过程，而别人赚自己的钱的时候才是自己在享受服务的过程。一个只会赚钱不会花钱的人，很可能会像王二那样生活得辛苦而缺乏质量，一个只愿意赚别人钱却不愿意让别人赚钱的国家，最终的结果就是辛苦替全世界打工却不要回报。你不买别人的东西，最终要那么多钱又是为什么呢？

重商主义最大的危险在于，以重商主义对重商主义。古典重商主义盛行之时，用刀用枪都要逼着别人用金条换自己的商品，因为他们错误地觉得金条比商品更值钱。100美元的金子比100美元的油或者鞋子更值钱吗？一点也不。现在当然不至于真的动刀动枪了，但对贸易保护主义的还击，往往也是贸易保护主义。这个世界，如果所有的人都变成王二，那结果会是所有人的生活都变差，而不是更好。人类是从自给自足的世界走来的，那是一个贫穷脆弱的时代。是贸易，从一个村子，到一个地区，到一个国家，最终到整个地球，让分工成为可能，让比较优势得到发挥，让竞争得以发生，让生产力得到释放，所以我们才有了今日相对富足的生活。

那个王二后来意识到，要想生活好，不是靠自己动手做一切事情、省钱省出来的，必须得加强专业，让自己在劳动市场上变得更有竞争力，这样才能有更好的工作，才有更多的钱花。对一个国家而言，也是一样。一个国家是没法靠保护自己的市场、不从国外进口走出衰退或者富裕起来的。要富裕，就要加强自己的竞争力，提高自己产品的技术含量和质量。更多的出口最终还是为了更多的进口，毕竟，进口才是供我们自己享用的，而出口则是在为别人打工。




王二开荒和外资流入

王二家有一大片未开垦的荒地。这片地虽然土质肥沃，可是地里到处都是石头，长满了各种杂草和灌木，地势也是起起伏伏的，一点也不平整。而且，因为远离水源，还需要从远处引水才能在这块地里种粮食。总之，这是一块很有潜质成为良田的荒地，只是从荒地变成良田还需要不少的投入。因为工程量巨大，凭王二一己之力，即使干上一辈子，恐怕也未必能把整块地开发出来。

后来，有个外地人来了，跟王二商量：他愿意出钱出机器，把这块地开发了，条件是开发后王二每年分一半收成给他。王二想了想，现在地是荒着的，几十年也未必开发得出来，一颗粮食也收不上来。这个人虽然今后要拿走我一半的收成，但是我也可以拿一半的粮食，比现在强。于是，王二就答应了。

很快，推土机、挖掘机，各种车辆就来了。不出两个月，王二家的整片荒地就被开垦了出来，水渠也修通了。来年，这片地里种上了庄稼。到了秋收，收成十分不错。王二没有爽约，分给了外地人一半的庄稼。即便如此，当王二把剩下的粮食卖了，他的收入也要比往年多出很多很多，王二一下就富了起来。

可是年复一年，王二开始有了不同的想法，有点不太情愿给别人一半的收成了。王二心想：这地本来就是我的，也是我种的，为什么我的收成要平白无故地分给别人一半？

时下，随着中国越来越富裕，资金越来越充足，很多人对外资的看法也正在发生微妙的变化。有一种看法越来越流行：外资是到中国来赚钱的，因此要限制外资进入，不让外资赚我们的钱。事实上，相同的看法也发生在贸易的领域，我在本章的《自力更生和重商主义》一文里已经做了讨论。

外资是到中国来赚钱的，这个说法没有任何问题。外资，和其他任何资金一样，不是来中国做慈善事业的，来中国投资就是想赚得“盆满钵溢”地回去。可问题是，是不是外资要赚我们的钱，所以我们就最好不让外资进来赚我们的钱？

如果这个世界上钱的总数是不变的，别人多赚就意味着我们少赚，那不让外资来赚我们的钱也许还有道理。可问题是，我们并不是生活在一个“零和博弈”的世界，别人赚钱并不意味着我们不赚钱。光看到外资赚中国人的钱，而忽略了外资可能给中国带来的好处，不仅是只看到了事情的一面，还是忽略了整个中国改革开放的历史经验。

让我们回到王二开荒的例子。在这个例子里，正确的比较不应该是“没有外资，王二可以保留全部的粮食”和“有了外资，王二只能保留一半的粮食”，因为前一种情况根本就是不可能发生的情形。正确的比较应该是，“如果没有外资，地就不会那么快地开发出来，王二就不会有粮食”和“有了外资，王二虽然只能拿多出的粮食中的一半，但还是比以前更富”。中国的现状是，尽管中国充满了增长的潜质，但从过去一直到现在，中国都缺乏资本、技术和市场。中国在很大程度上就像王二家的那块荒地，如果没有外部资金进入，以及随之而来的技术和市场，中国快速增长的潜质并不会那么容易就实现。不能只看到外资拿走的回报而忽略我们从中获得的收益。

有人会说，现在有越来越多的投机性资金流入中国，这些资金纯粹是为了炒作，不会对中国经济有任何正面的影响。没错，这种情况一直存在，尽管投资和投机的界限并不容易区分，但这不只是外资的问题，这是一切资金的问题。中国房价的高涨，虽然也许有外资的因素，但恐怕主要是内地资金流入楼市导致的吧？中国股市的大起大落，恐怕也是受内地资金的驱动吧？中国商品和农产品市场的价格波动，如果是因为有人炒作，恐怕也不是外资而是内资吧？资金追逐短期收益的特点，更多的是对监管、货币政策和金融体系的挑战，而不是因为外资是外国人所有，就格外邪恶。当然，这也意味着我们在逐步开放资本项目的时候需要格外审慎，避免引起不必要的波动。不过，如果因为外资具有投机性就拒绝外资，这不仅不会消除投机，而且会发生把“孩子和洗澡水一起倒掉”的情况。

有人会说，外资在中国的回报率太高了，超过了它们应得的回报，是暴利。如果外资的高回报是因为外资受到了格外的优待，那确实不合理，应该取消。事实上，在很长时间里，中国确实给了外资“超国民待遇”。因此，消除这种暴利的方式不是拒绝外资，而是取消我们对外资的补贴和给外资的超额待遇。但如果外资的暴利是因为外资更善于发现投资机会，愿意承担更多的风险，或者是因为外资除了带来资金以外，还有市场、技术和管理，那这些回报就不是暴利，而是应得的回报。

有人会说，中国现在钱这么多，干什么还要外资，钱留给自己人赚不是更好吗？这确实是中国面临的一个巨大的悖谬：一方面，中国有大量的资金投在极度低回报的国外资产；另一方面，国外资金在中国能赚取相当可观的回报。但这个问题的关键恐怕不是为什么外资能在中国赚钱——中国这么强劲的经济，赚钱并不奇怪。问题的关键是，中国自己的钱为什么最终沦落到了必须投在海外，而视国内的大好投资机会而不见？这个问题的答案最终恐怕要归咎于中国金融体系自身的问题。如果中国的金融体系没法有效地把中国自己的资金投向最需要钱的地方，从而获得最高的回报，我们就没有理由抱怨外国人能够发现更好的投资机会了。外资能比中资更赚钱，提醒我们的是我们的金融体系还非常缺乏效率。

全球金融危机，中美汇率的口水战，还有热钱的流入，让很多人对全球化和对外开放产生了怀疑，让一些人产生了向回走的想法。有这些想法很自然，毕竟这些事情暴露了一个全球化世界的另一面。只是不应该忘记的是，我们也是对外资开放的巨大受益者。外资，从来不是天使，但也从来都不是魔鬼。




王二戒烟、机会主义和政府信用

王二爱抽烟，有时候一天一包都不够。不过，随着年龄的增长，抽烟的坏处越发显现，王二开始下决心要戒烟。王二于是对老婆、孩子说：“从明天开始，我就要戒烟了。你们都要好好监督我，帮助我戒烟，看见我抽的时候一定要阻止我。”老婆、孩子都将信将疑：我们说话，你能听吗？王二信誓旦旦地说：“明天，明天一定开始戒。”

第二天，王二跑到单位，跟单位同事也说了，让同事们也监督他。不过，办公室里抽烟的人多，很快王二就经不住诱惑，跟着抽上了。这时，就有同事说：“老王，您不是说要戒烟吗？”王二说：“明天，明天一定开始戒。”

第三天，王二真的开始憋着不抽烟了。吃过午饭后，隔壁的老李跑来串门，随手就扔给了王二一根烟，王二接过来立刻就点上了。王二的老婆看了王二一眼，王二挥了挥手，示意老婆别多话。老李走后，王二的老婆过来问王二：“你怎么又抽上了？”王二说：“这不是老李发的烟嘛，不能不给人面子啊！明天，明天保证不抽烟。”

第四天，王二早上要去上茅房，习惯性地就点上一支烟去了。孩子这下说话了：“爸，别抽烟！”王二说：“知道啦。茅房味儿大，我这不是想抽烟，就是去去味儿。明天，明天保证不抽烟。你怎么还不去上学啊？”

第五天，王二在单位写材料，写着写着就把烟点上了。边上的人立刻提醒：“老王，怎么又抽上啦？”王二说：“这不是需要打开思路嘛。今天这份材料很重要，没有思路写不好。今天情况特殊。明天，明天保证不抽。”

很快到了周末了，王二在家看球，边看边把烟给点上了。老婆这下看不下去了，说：“王二，别抽了。”王二说：“这不是周末在家休息嘛，反正闲着也没事儿，放松一下。明天，明天保证不抽了。”

如此又过了几日，再也没人提醒王二别抽烟了。王二挺纳闷地问自己的老婆、孩子：“我真心诚意地在戒烟，你们怎么都不帮我啊？”老婆说：“等你真心诚意地想戒烟了，我们再帮你吧。”王二说：“我这次就是真心诚意的。”孩子在边上嘟囔了一句：“我还真没看出来。”

政府的信用对公共政策的成败非常重要，因为很多政策的效果直接取决于老百姓对这个政策的信心和信任。我在刚读研究生的时候就听当时的一位教授讲过一个故事，那已经是20年前的事了。他说：一个地方多山，但没人开发，政府也没钱开发。当地政府于是想，干脆把山承包给农民，一下承包30年，这样农民就会有动力开发了。可是，山承包出去的第二天，承包了山头的农民就上山砍树。很快，山都被砍秃了。农民砍树的原因很简单：他们压根儿就不相信当地政府会把山头给他们承包30年，政策说变就会变。所以，他们决定趁着山还归自己的时候尽量多挣快钱，砍树卖木材是来得最快的。这件事情的结果是，当地政府看到农民把山砍秃了，立刻叫停了承包，政策很快就变了。砍了树的农民都无比庆幸自己做了正确的决定。这个故事清楚地显示，信用对于那些需要时间才能见效果的政策，对于那些需要改变预期才能成功的政策，有着超乎寻常的重要性。

事实上，经济学理论自理性预期革命以来一直强调的都是预期对于经济政策的作用。这一点在货币政策上尤其明显。研究表明，这个世界上，那些独立、少受政治影响、有信用的央行，多半有着较好的应对通胀的记录。这是因为老百姓信任他们的央行，因此对通胀也有稳定的预期。预期稳定了，价格也会相应地稳定了。如果所有的厂商都相信通胀不会高，这些厂商也就不会随意提价了。如果所有的老百姓都相信价格不会过度上涨，他们就不会有去商店抢购的冲动。这也是自新西兰央行起，世界上越来越多的央行开始采取“通货膨胀目标制”的货币政策框架的原因。“通货膨胀目标制”把通胀作为央行的唯一目标，看似是捆住了央行的手脚，但换回的却是央行的信用。

建立信用并不是一件很容易的事情，因为所有的政府时时刻刻都在面对所谓的“动态不一致”的问题。王二戒烟就是动态不一致的典型反映，永远都是：今天情况特殊，明天一定戒烟。到了明天，结果还是：今天情况特殊，明天一定戒烟。所谓“明日复明日，明日何其多”。

动态不一致的后果恰恰是，在每个时点你做的决策似乎都是合乎当时的“情况”的，都是信誓旦旦看似合理的，但最终你丧失的却是信用，使得没人相信你。这件事情如果发生在政府和老百姓之间，就会成为一个很坏的均衡：如果政府机会主义，老百姓就不会相信政策的长期性，所以也会机会主义，行为短期化。一旦老百姓的行为短期化，“情况”就总是会变化，迫使一直看“情况”改变政策的政府重新调整政策，也就是更加机会主义。这最终导致政策和民间的行为像是猫捉耗子、老鹰捉小鸡，然后彼此都觉得对方是问题的根源。政府觉得很委屈：出台的政策原本是好意，结果被民间机会主义的行为给破坏了，最后只能被逼不停地调整政策。民间则很愤怒、很困惑：政策三天一小变，五天一大变，让人无所适从。因此，做长远打算是最傻的事情，什么来钱快做什么才正确。

想要建立信用，政府在制定政策的时候就要想得长远，明确地想清楚政策制定的假设和政策期望实现的目标。政策一旦制定，如果基本的假设不出现重大的变化，就不要轻易改变政策。最重要的是，短期的情形与走势未必就和想象的一样，这时一定要坚决地抵制有一点风吹草动就改变政策的想法，因为这样增加的不是灵活性，而是让人彻底不相信你的政策。从很大意义上说，信用恰恰是在那些看起来改变政策对政府最有利但政府却坚持不改变政策的时候建立起来的。换句话说，建立信用是要有代价的。信用，就是用短期的代价换取长期的回报。为什么以前做生意的都讲究童叟无欺？因为放弃一时的小利可以换回的会是一块金字招牌。

看看这些年老百姓抱怨很多的几件事。房价，国N条已经出了N次，这件事情本身已经很说明问题。这就跟王二说“我戒烟很有决心，因为我已经戒了N次”一样。还有成品油价，说成品油价和原油价格挂钩，结果原油价格跌的时候成品油价不跌，原油价格涨的时候成品油价有时候也不涨，每一次一个理由。即使这些理由有道理，普通老百姓已经很难相信这些理由了。以及通货膨胀，采用行政手段不让企业涨价，可是限制涨价在一个市场经济的环境下是很难奏效的。结果就是，你限制了，然后人家涨价，最后让人觉得政府无能为力，反而会助长通胀预期。这些关系到老百姓日常衣食住行的事情，会极大地增加老百姓对政策的不信任感，这样会让今后的政策更难奏效，让别的不相关的政策更难奏效。

这些都是牺牲信用而选择了短期便利的深刻教训，为这些教训付出代价的不只是政府自身，还有亿万会受政策影响的老百姓。为了建立信用，政策今后千万不能再像王二戒烟，而应该是，觉得戒不了烟就不说要戒，一旦承诺了不抽，有特殊情况也不抽。




王二当村长和民粹主义的危险

王二当村长了，是村里的老百姓投票把他选上的。王二在就任的第一天就激情洋溢地向村民表态：我要全心全意为你们服务，你们的要求就是我工作的方向。底下的村民给了王二热烈的掌声。

王二说到做到。村里的百姓觉得村办企业给的工资太低，怨言很大，于是向王二抱怨。王二说：“没话说，你们的要求就是我工作的方向。”王二给村办企业的负责人打电话，勒令给工人大幅加工资。企业的经理非常反对，觉得这样会增加企业成本，这样就无法和别村的企业竞争。王二大声呵斥：“全村老百姓的利益和你一个企业的利润，究竟哪个更重要？你是加也得加，不加我撤了你换个经理也要加。”经理没办法，只能给工人加了工资。

过了一段时间，企业的经理跑来找王二，说企业已经开始亏损，建议王二同意给工人降点工资，否则企业将真的难以为继，这样会影响全村很多老百姓的生计。王二完全不同意，问经理：“还有什么别的办法没有？”经理说：“我们生产的东西和邻村李村的村办企业直接存在竞争关系，要是不让李村的企业在我们村子卖他们的产品，这样竞争就会减少很多，效益也就可能有保障。”王二很高兴：“就是嘛，肥水不流外人田，哪有钱送给李村的人赚的道理？从今以后，凡是李村的产品在我们村卖，加收100%的管理费。除此以外，所有的村干部和村机关都要以身作则，凡是我们村能生产的产品，一律使用本村的产品。”王二的决定一执行，李村的产品很快就在王二的村子销声匿迹了。王村的村办企业也趁机提了价，开始重新盈利。虽然利润上很好看，但因为产品在村里卖不愁销路，企业在创新、质量和管理上都开始松懈。

很快，村民又开始抱怨，村办企业的产品质次价高。王二心想：不就是觉得贵吗？我统一定一个低一点的价格不就行了？于是，王二命令企业降价。但企业一降价就开始亏损，王二为了维持企业，只能给企业发所谓的“价格补贴”。要发钱，总得有钱才行啊。王二先是悄悄地把村里要修图书馆的钱给用上了，之后把村里小学新教学楼的建设也推后了，反正做这些事情不太容易引起抱怨，毕竟没有什么比较。这么多年，没有图书馆，小学教学楼一直很破旧，大家也都过来了。

王二此后又搞了几个“政绩”。他先是给全村的老人都发养老金，让全村的小孩都免费上学，然后村里的食堂低价供应伙食，所有的这些都不从村民头上收一分钱。王二从哪儿弄的钱呢？都是从村里信用社以村委会的名义借的，抵押的就是村里的土地。等到王二卸任的时候，很多村里的老百姓都觉得王二是个好村长。很少有人会注意到，那个本来应该存在但却没有存在的图书馆，那个早就应该建造但从来都没有建造的教学楼，那个其实毫无竞争力的村办企业，还有村里欠的一大笔债务。

在这个世界上，一个好政府必然是要把老百姓的利益放在第一位的。政府之所以存在，就是要为老百姓提供服务，天经地义。但这并不意味着一个满足了大部分老百姓大部分愿望的政府就是一个好政府。不切实际的愿望是不应该满足的。政府和百姓的关系，当然绝对不应该是父母和子女的关系，但是就像一个好父母不应该无条件地满足子女的要求一样，因为那样最后只会造成孩子的娇生惯养。一个好政府应该有勇气告诉老百姓真相，直面困难的选择，而不是努力去满足那些不切实际的愿望。

芝加哥大学教授拉古拉迈·拉詹在他广受好评的《断层线》（Fault Lines）一书里，就描述了一个看似帮助穷人的政策最终却导致了金融危机的理论。这个故事简单的总结就是，面临不断加大的贫富差距，美国政府选择的不是真正减缓贫富差距的拉大，因为这是一件耗时费力的事情，而是鼓励、引导和创造条件让中产阶层和低收入群体买房，从而来消除这些人对收入增长缓慢的不满。如何让这些人买得起房？宽松的信贷环境、低息、政府担保和税收优惠。最后的结果就是，不少人用借来的钱“买下”了自己根本买不起的房子。在危机爆发之前，次贷曾被很多人当作一种金融创新，使得穷人可以买下原来买不起的房子，绝大多数人都很高兴。事后，这些看起来让绝大多数人都高兴的政策被证明最终让绝大多数人都无法高兴。

如果说金融危机的成因相当复杂，近些年，从美国到英国再到欧洲大陆都面临的债务和赤字问题则相对简单。除了少数极端的供给派经济学家以外，绝大多数经济学家都同意（例如，10位前美国总统经济顾问委员会主席联名给奥巴马写公开信），要在这些国家削减赤字和债务，可供的选择不多：增加财政收入或者削减开支。而且，增加财政收入不可能通过只对少数人增税来实现，削减开支则是要削减老百姓最喜欢的政府开支——社会福利，这中间最重要的就是医疗和养老，不对这些东西动刀，开支根本降不下来。这里唯一的问题是，几乎没有任何人会希望自己多缴税，或者自己的福利被裁减。因此，这意味着，不管这些国家的政府选择做什么，都必将遭到民间的强烈反对。这些国家，当然也可以选择走民粹主义的路线，也就是不去得罪所有的人。因此，也就不去真正解决赤字和债务的问题，这也是一些国家政客的实际选择。但积累过度债务不是没有后果的，希腊、爱尔兰和葡萄牙都是债务过度以致借不到钱，最终只能向欧盟和国际货币基金求助的例子。

民粹主义是一种危险的政策取向，但又是一种对政治家充满了诱惑的政策取向。危险，是因为这些政策用一时、局部或者不可持续的利益来换取民众的支持，最终伤害的却是同样一批人最终和长远的利益。充满诱惑，则是因为这样的政策往往很有市场，让政客总有动力告诉百姓他们想听的，而悄悄隐藏那些困难的选择。

在中国收入差距日益拉大、人群分化越发严重的今天，民粹主义的市场也变得越来越大。原因和拉古拉迈·拉詹描述的美国的情形有点类似：既然短期改变不了人群分化的现状，那就采取一些短期的政策让人少抱怨一点。抱怨房价，我就去打压房价；抱怨菜价，我就去巡查菜价；抱怨油价，我就补贴炼油厂，然后少提价；很多人抱怨工资涨得慢，我就把工资涨幅写进计划里；有车的抱怨堵车，我就让没车的别买车；城里人觉得拥挤，我就想办法控制外地人进城。这些政策，有些也许是必要的，更多的则只是引进新的扭曲，不少是牺牲一部分沉默的人而让另一部分抱怨得响的人得益。

这些很有民粹主义味道的政策也许可以算是对过去政策的反思，但却很难说是一种本质上的改进。中国需要避免从一个极端走向另一个极端，这个世界上因为民粹主义而失败的经济政策绝不比因为裙带主义而失败的经济政策更罕见。




千度软件库和知识产权

王二有个软件公司。公司刚开始是做外包的，也就是美国人或者德国人下个单子，王二找百十个年轻的程序员，马不停蹄地忙上几个月，写上几百万行代码，还要调试很长时间，最后交货收钱。这样挣钱挣得干脆干净，但唯一的问题就是利润太薄。经验少一点的程序员还未必能挣到民工的钱，也基本上是被当民工使。王二也没办法，他虽是老板，但也是替人打工。这个行当拼的就是价钱和速度，你不做有的是人做，成本稍微上去一点就立刻没有竞争力。当然，那些欧美的客户把软件拿去，不管是用在手机、电脑还是别的地方上，都是能挣大钱的。

王二看在眼里，记在心里：软件我能编，我为什么就不能像欧美公司那样挣大钱？中国市场这么大，肯定有机会的。于是，王二一直等着机会向市场推出自己的软件。在砸进去数百万元的前期成本和大量的人力之后，王二的公司终于推出一款国内需求很大，但市场上又一直没有的软件。

这款软件的流行是预料之中的，绝大多数电脑的桌面上很快都多出了一个“王二”的小图标。可问题是，王二公司的销售收入和软件的流行完全不成比例。因为，除去少数的机关和企业，绝大多数人都是从网上一个叫“千度软件库”的地方“免费”下载软件的。王二推出了一个成功的软件，但是却做了一个错误的商业决定，他为一款流行的软件赔了很多钱。

王二并没有因此而气馁。他觉得，只要软件成功，还是有一些公司客户愿意出钱买正版的。既然不能阻止普通用户“免费”使用软件，那就把正版的软件价格调得高一点，这样网上损失的利润可以从公司客户那里补回来。于是，当王二的公司推出下一款软件的时候，他特意选择了把正版软件的价格定得很高，期望通过此举可以回收成本并赢利。这样做的结果是，首先王二的公司激怒了网民。很多人骂王二的公司追求暴利，一张光盘的成本不过几元钱，一套软件竟然要卖上千元，完全是抢钱。于是，这些网民有了更充分的理由去“千度软件库”享受他们的“免费”软件。另一个结果是，正版软件的高价减少了软件的销售，王二并没有如愿收回他的成本。

如此试了几次，王二的钱也赔够了，终于有一天他幡然醒悟，觉得还是继续给欧美当民工挣钱靠谱。有个朋友对王二说过一句箴言：“改变可以改变的，接受不能改变的，并有区分两者的智慧。”王二觉得自己终于找到了大智慧：只要“千度软件库”这样的东西存在，当民工的命是不能改变的，既然不能改变，那就接受吧。

很多拥有知识产权的产品都有一个非常类似的特点：创造的过程往往艰难、漫长，耗费巨大且有很多不确定性，而一旦产品成功，复制这些产品的成本极低。从软件、文学作品、音乐和电影到药品、配方和工业流程都是如此。互联网的出现，则是将大范围地复制和传播很多产品的成本降低到接近于零。但是请记住，从印刷机到复印机、软盘、光盘，再到互联网，这些技术虽然改变了知识产权的物理载体和物理传播方式，但是它们都没有改变知识产权的归属。写软件的、写书的、写音乐的、拍电影的，这些人卖的不是光盘、纸张、油墨或者胶片，他们卖的是这些东西里包含着的知识产权——属于他们的知识产权、他们劳动创造出来的知识产权。不可以因为换了一种传播方式或者载体，就改变这种基本的产权归属关系。如果因为网上银行取代了纸质存折，导致所有人都可以随意动用你的银行存款，你会乐意吗？

但恰恰是因为知识产权创造成本高，复制成本低，且通常不具有排他性的特点，使得知识产权的创造和传播是存在张力的。如果你有一个房子，别人也想要这个房子，那只能有一个人住在这个房子里。偷一个软件的知识产权没有这种问题，复制一下两个人都能用。如果你想造一个山寨的iPad，你的成本不会很低，复制出来产品的质量也未必可比。搞一个山寨软件要简单多了，复制一下就行，几乎没有成本且跟原版的一样好用。所以，如果没有人保护知识产权，靠所谓的“自由市场”、“充分竞争”和“互联网精神”，那样的结果几乎一定是对知识产权的随意践踏。这也是很多国家都有很强的专利法和知识产权法，并花很大力气执法的原因。这不光是一两个公司是否有道德的问题，更是一个国家政府是否失职的问题。比如说，美国风头一时的著名音乐共享网站Napster就是因为被告盗版而最终倒闭，当然这对于网站的创始人派克可能算是塞翁失马，因为他得以有了空闲开始下一个重大的创业项目——脸书（facebook）。美国政府还根据法院的命令关闭了一系列的网站，这些网站只不过是提供了“平台”供网民自由“分享”音乐和软件，和“千度软件库”干的事情一模一样。

有人也许会说，作为一个消费者，免费就是好的，我是“千度软件库”的受益者，为什么我要支持打击“千度软件库”？是的，作为一个消费者，确实免费就是好的。只是，这意味着很多原本你应该能够看到的国产书籍永远都不会被写出来，你应该能够使用的国产软件永远都不会存在，你应该能够看到的国产电影永远都没人投资拍摄，你应该能够听到的国产音乐永远都不会被创造。这意味着，当你在抱怨为什么钱都给外国人挣了，而我们只能给外国人打工时，你本人其实就是背后的一部分原因，因为你的行为就根本没有给那些本土创新的企业太多机会。这更意味着，当你在抱怨找不到高薪的好工作的时候，你本人就是让高薪工作变少的一个因素，因为只有给知识产权高回报，人力资本才值钱，你受的教育才会值钱。微观地看，你是在免费享受别人的劳动，宏观地看就是所有人在免费享受一部分人的创造性劳动。如果你自己在贱买知识，又凭什么来抱怨别人贱买你的劳动呢？王二公司的失败，不是他个人的失败，而是一个国家的失败，是政府的失职。

有人也许会说，正版的东西太贵了，不可能消费得起。我曾写过一篇《盗版软件禁绝之后》的文章专门讨论过这个问题（见本章附文）。基本的结论是，如果知识产权得到充分保护，大家都使用正版，那正版的价格很有可能会大幅度下降。王二把软件价格定高是出于无奈，因为定低了大部分人还是不会愿意出钱买，最后干脆去“宰”那些愿意出钱的人。如果大家都使用正版，软件公司就不会选择那种自杀性的高价，因为这样既卖不动，又会把市场拱手让人。

有人也许会说，互联网上很多东西都是免费的，而且并不存在侵权的问题。很多软件源代码都是开放的，难道免费和共享不就是互联网发展的方向吗？是的，这正是互联网的神奇之处。但是，请注意，免费是知识产权所有者自愿地选择免费，而不是“被免费”。你上网看很多文章可能是一分钱不花的，那是网站选择了免费提供这些内容，因为这些网站有别的收入流。换句话说，有别人在出钱支持这些免费的东西。在这个意义上，互联网提供了一个很好的机会，那就是免费提供产品，而通过别的方式来实现回报。但所有的这些都必须基于清楚知识产权的界定和与之对应的回报分配，免费并不意味着没有知识产权。

我曾忍不住好奇地去百度文库搜过自己的第一本书《一沙一世界：郭凯经济学札记》，发现自己的书赫然在那里，还是一个不完整的粗制滥造版。不告而取还这么没有专业精神，难怪那么多作家如此愤怒。




王二一家人和中国的人口问题

王二兄弟6个，他排行老二。家里孩子太多，从父母到邻里都按排行喊孩子，最后王二的大名没几个人能记住，说王二倒是谁都知道。

王二的父母生那么多孩子的原因挺简单，觉得多生些孩子，地里的劳动力就多，家里儿子多在村里也有地位。问题是，在那个地里找食、靠天吃饭的年代，王二家里的那点收成根本填不饱兄弟几个的肚子。结果，王家在村里是有名的穷，兄弟几个都穿得破破烂烂，吃不饱饭，上不起学，一家人日子过得紧巴巴的。

人多，吃饭的嘴也多，最后成了王二父母最大的教训。王二兄弟几个也看在眼里，成年以后都没有多要孩子，一家一个，正好。

不过峰回路转的是，王家几兄弟因为实在忍受不住贫穷，凭着一身力气，都到城里去闯荡。刚开始扛大包，蹬三轮，什么苦活累活都干过，钱也慢慢攒了起来。之后几兄弟凑钱，买了辆货车，开始跑运输。兄弟几个，人停车不停，收入开始快速增加。没多久，过去在村里数一数二穷的王家，就变成村里最富裕的家庭之一。王家几兄弟生活得很潇洒，上面只有两个老人需要孝敬，下面孩子又少，挣的钱又多。于是，王家兄弟开始置地盖房，让两个老人享清福，把孩子都送到城里很好的学校读书，希望他们有出息。村里人都挺羡慕王家，私下里嘀咕：老王当年生6个孩子还是对的，刚开始是苦点，现在熬出来了，这不是开始享福了？

又过了十几年，老王老两口已经80多岁了，身体都还硬朗。王二兄弟几个也都60岁左右，干不动了，准备休息，想让自己的孩子把家里的那点产业接过去，并且赡养自己。可问题是，王家的第三代人丁有点单薄，又要继续产业，又要赡养王二6兄弟，还有上面老王老两口，还有底下的第四代，实在有点力不从心。王二几兄弟商量了一下，那就把家里的产业和房子卖点出去吧，换点钱养老。可真要卖的时候，问题又来了。王二的那一代和王家都很类似，遇到的问题也类似，现在大家都想卖产业和卖房子，可是谁来买呢？于是，原来看似值钱的房子和产业，现在根本卖不出什么价钱。想想也是，谁家的第三代人丁都不多，那么多房子和产业，这么少的人，既住不过来，也打理不过来。

2011年公布的中国第六次全国人口普查的数据和近年来公布的各类人口数据，一次又一次地证实了两个其实早就广为人知的事实：中国的人口出生率很低以及中国的老龄化速度很快。老龄化是中国人均寿命增加的体现，是生活水平和医疗水平提高的结果，在很大意义上是一件好事。人口出生率低是中国主动的政策选择，计划生育的目的就是降低人口出生率，最终减少总人口。计划生育政策的利弊放在一边不说，从数字上看，这个政策应该说达到了其控制人口的目的。

可这里的一个问题是，当老龄化遭遇低生育率，这件事情是对宏观经济有长期影响的。

老龄化的结果是，一个国家里会有很多只消费但不再劳动的人口，而且这些人的寿命越来越长。有个名词叫“扶养比”，就是不工作人口和工作人口之间的比例，不工作人口里包含老人和小孩。一个经济的扶养比越高，和一个家庭老人、孩子多是一样的，那就是挣钱的那些人压力会越大。当然，压力的表现方式是不一样的。家庭里压力大的反映会是家庭矛盾，一个国家的“压力大”可能反映为财政赤字和债务增加，高税和增长缓慢。欧美很多国家现在都面临福利支出过大，这里面最主要的就是养老和医疗开支，然后财政赤字拉大，债务增加。最后为了平衡预算，不少国家恐怕都要增税。什么人缴税？不会是老人、孩子，最后只能是那些工作的人。本来干活的人就少，现在税又高，这会严重影响工作的积极性，最后的结果就是增长缓慢。

老龄化本来就挺令人头疼了，而低生育率则把这种头疼加倍。要减少人口，必然意味着有一天出生的人要少于死亡的人。这意味着必须要人为地制造一个类似倒金字塔形的人口结构——老人很多很多，年轻人很少很少。换言之，老龄化本身会导致扶养比增加，而计划生育则是要人为地制造（暂时的）扶养比增加。

如果这两股力量同时发生在一个经济体上，这对一个经济体产生的挑战是不言而喻的。现在看来，中国在不太远的未来就会是这样一个经济体。给定我们剩下的时间并不算多，现在开始为这些挑战做准备已经不算很早了。

一种想法当然就是进一步放松计划生育。这仍然是一个有争议的想法，尽管我本人倾向于进一步放松计划生育，不仅从经济的角度，更从人道的角度，但我也充分理解反对放松计划生育的人是有理由的。比如说，放开二胎的经验表明，中国人的生育意愿因为各种原因已经不高，特别是城市里受过比较好教育的阶层，这个阶层结婚也晚，生育率也低。如果进一步放松计划生育政策真的会带来生育率的上升，那上升最快的地方很可能是在农村和一些教育和收入水平不高的人群。这样可能会带来一系列的新问题。例如，让一些农村家庭重新陷入贫困陷阱，并引发社会问题。同样的问题在欧美也存在，那些国家生育率最高的人群往往是收入较低的阶层，通常还是外来移民，低收入和高生育率成了一个恶性循环。

一个争议应该比较小的做法是加大教育投入，提高教育质量。如果我们没法增加工作人口的数量，那能做的就是提高这个人群的质量，使得扶养比的增加可以部分地为人口质量的提高所缓冲。中国的教育投入仍然严重不足，而且结构不合理：偏高等教育而轻基础教育，偏城市而轻农村，偏盖楼而轻师资。更何况，教育的费用也上升很快，这也从另一个角度反映了中国高质量的教育仍然是稀缺品。

一个尤其需要小心的事情是中国的社保体系。中国的社保体系现在面临的挑战是如何覆盖全民，如何异地转移，如何保持整个体系的高效、透明。但10年、20年后，这个社保体系就将要经受高扶养比的考验。到那时，很多人要养老，很多人要看病，但是只有相对少的人在交钱。如果整个体系到现在不能实现结余，如果个人账户迟迟不能做实，如果投资的回报率还是那么低，那10年、20年后，中国的财政上就会出现一个大窟窿。如果到时再去增税或者削减福利，都是会有严重社会后果的。

我们最应该避免的是不顾所有人的警告，仍然生活在“中国人口太多”的心态里，错过了为人口负利时代到来做好准备的最后机会。




附文：盗版软件禁绝之后

我是一个喜欢写东西的人。我写的东西，不管质量好坏，观点正确与否，还是花了不少时间和脑力的，而且背后还包含着我几十年受的教育。我写的大部分公开的东西都以博客的形式出现，因此是免费的，因此复制我的博客更是不用费吹灰之力，鼠标点几下或者键盘敲几下就行了。

我也是一个职业的经济学家。因此，我谋生的手段最终主要就靠写东西。写工作上的东西，花费的时间和脑力更多，有时候可能还涉及挺重要的问题，而且最终的产品从价格上说并不算便宜，因为我是拿着不错的薪水在写。但是，要复制我的那些东西，也不费吹灰之力，和复制我的博客没有本质的区别。

从这小小的一隅，就不难看出，很多具有知识产权的产品有着十分类似的特征：早期的固定投入大，但复制起来成本极低。从这个意义上说，具有知识产权的产品销售的价格和其后期的制作成本极有可能脱节得十分严重。制作一张DVD的成本可能只要一两元钱，但你不可能要求《阿凡达》的正版DVD就按这个价格卖，你还得考虑人家前期投入的数亿美元的制作成本，中间投入的以亿计的宣传成本，以及在这个过程中所承担的风险。同样的道理也适用于各种软件和芯片，这些东西后期制作的成本很低，但开发成本却很高。不能因为这些有知识产权的东西售价远远高于其后期制作的成本价，就认定有暴利。总之，具有知识产权的产品，即使后期生产的成本极低，价格也未必应该是低的。

讲到这里，我不得不承认，我过去一直是一个盗版使用者。我用盗版软件、看盗版光碟，甚至还在地摊上买过印刷质量粗劣的盗版书。我和大部分购买盗版的人心理可能都是一样的——那样可以省钱。当然，我也在三种情况下购买正版：一是没有盗版又非用不可的，二是正版比盗版贵不到哪里去，三是正版和盗版的质量相差太大。

我不想为自己使用盗版的行为进行过多的辩解，但在盗版随手可得的情况下，要求消费者靠自觉不去使用盗版完全不切实际。从根本上说，消除盗版需要政府在保护知识产权上花费力气。毕竟，知识产权不是自家的院子，砌上围墙自己就能保护。前面已经说了，含有知识产权的东西，生产的时候非常困难，复制的时候却异常容易，让知识产权的拥有者来保护自己的权利非常困难。

但我们国家究竟需不需要花力气来保护知识产权呢？这对消费者究竟是有利还是有害？乍看起来，答案似乎是否定的。中国还不是一个主要的知识产权生产国，盗版带来的损失主要不由中国人承担，天天喊疼的明明是美国人。在表面上看，中国是这场盗版游戏的受益者，美国人花钱搭台，中国人免费看戏，何乐而不为？

我不想在这里重复那些老调，比如说保护知识产权虽然在短期有损失，但从长期看是有利的，因为那样可以培养我们本土的创新能力，有利于我国的长远发展。作为一个消费者，我对过于遥远的东西看得并不清楚。我最关心的是如果没有了盗版，明天我会不会必须花几千元钱来买正版的Office软件？我仔细想了想后，得到的答案竟然是：不会。相反，正版软件很可能会大幅度降价。

何以得出这样的结论？让我从星巴克咖啡和哈根达斯冰激凌说起。哈根达斯在中国的昂贵众所周知，国内的星巴克也不便宜。而我刚到美国时最惊奇的发现之一就是，这里的哈根达斯是放在超市里几乎论斤称的，这里的星巴克是大家早晨起来睡眼惺忪地冲进去抓起一杯咖啡就走的地方。虽然美国绝大多数东西都比中国贵，但这两样东西却比中国便宜不少。这不是因为中国人傻或者美国人坏，这就是他们的定价策略。

哈根达斯要是跟蒙牛冰激凌一个价，那跨越太平洋往中国运冰激凌肯定要赔死了。所以，哈根达斯干脆选择了放弃低端消费者，直奔那些对价格最不敏感的高消费人群，比如说年轻的恋人。于是，哈根达斯在美国薄利多销的模式到了中国就成了“宰一个是一个”的模式，一样挣钱。星巴克也一样，因为即使把一杯卡布奇诺从25元降到2.5元，喝惯了绿茶的大部分中国人还是不会改喝咖啡的。愿意走进星巴克的人多半需要喝咖啡、喜欢喝咖啡或者喜欢喝咖啡的那种感觉，碰上了这几种人还不用高价“宰”他？

回到软件这件事情上，如果在盗版如此盛行的情况下微软把Office卖200元一套，那就是犯傻。因为在一个10元钱就能买到盗版Office的国家还坚持使用正版的使用者，一定对软件的价格不太敏感，比如说政府机构或者外企。对于这样的使用者，当然要漫天要价。这些用户与哈根达斯和星巴克要抓住的客户没有本质的区别。但是，如果等到盗版杜绝了，微软就面临着下面的选择：是降价多卖一些，还是继续只卖给原来那些高端客户？在一个已经有几亿人在使用计算机的国家里，我相信微软是不会希望90%的机器都装上正版WPS的。

如果这么看这件事情，作为一个消费者，我们也有理由支持政府打击盗版了。正版的高价不是盗版的原因，其实是盗版的结果。当然，正版永远会比盗版卖得贵，但我相信，比起正版的质量和服务，那高出来的部分很多人都是愿意支付的。而不至于像今天这样，因为盗版的泛滥，使得正版只能龟缩于高端的一隅，让一个有心买正版的人也只能“望价兴叹”。


第七章
发展模式之争




导言

中国经济增长的奇迹，从来都不是没有争议的。争议的问题也很多：中国究竟特殊不特殊？中国的增长究竟能不能持续下去？中国增长的经验究竟是什么？存不存在所谓的“中国模式”？

我本人一直是一个对中国经济持乐观态度的人，乐观不是因为觉得中国经济没有问题。相反，我觉得中国经济存在的问题非常多。只是，我对中国通过改革来克服这些问题的前景一直比较乐观。

《王二熬夜、GDP至上和结构扭曲》讲述的是这样一种恶性循环：为了追求经济增长的速度，而人为地对一些价格进行扭曲，比如说利率、汇率和污染的成本。这样可以在短期拉动经济，但问题是这样的拉动同时也扭曲了经济的结构。结果为了保证增长，只能不断维持和加深这些扭曲，而修正扭曲则会和已经形成的经济结构不合。这样反复下来，最后经济就进入一个恶性循环。

不过，不是所有人都能意识到这种恶性循环的，因为他们觉得中国经济增长得这么快、这么成功，不存在这么危言耸听的问题。《王二过劳和中国经济悠着点》不同意这样的看法。因为，单纯用经济增长的速度已经不能回答中国的增长能否持续、中国增长的质量是不是高这些问题了。而且，越追求高速，越可能导致不可持续，因为经济中存在的问题会越来越深。

解决这些问题，自然需要很有勇气的改革。《王二装修和经济转型的焦虑》正是要指出，现在的改革已经不可能是无痛的了。改变增长模式，实现经济转型，必然是要砸烂一些现有的东西。要必须避免的是，因为害怕承担成本而无限期地推迟改革。改革的成本不会因为推迟改革而消失。事实上，改革得越晚，难度会越大，成本也会越高。

在2008年全球金融危机之后，很多发达国家经济深陷泥沼，而中国强力的刺激政策则让中国经济有惊无险地渡过了危机，并继续保持了强劲的增长，于是就重新开始有了中国模式的提法。《养生秘诀、华盛顿共识和中国模式》想要说的是，无论存不存在中国模式，都不能认为中国模式是独一无二的。如果我们真的尊重历史，中国所执行的不少经济政策和改革其实都是“华盛顿共识”所提倡的。那种简单地认为中国模式是对“华盛顿共识”的否定的看法，并不存在很强的依据。

当然，中国也并不是完全按照“华盛顿共识”走的。一个很突出的特点就是，中国的政府在经济中有很强势的地位。有人觉得这种政府主导的经济增长恰恰是中国的优势之一。《王二育儿、政府主导和中国模式》并没有否认这种看法，但这篇文章也想提醒所有觉得政府主导是优点的人一件事情：过多的政府主导未必有利于一个国家的创新。中国迟早要依靠创新来实现经济的持续增长，因此，即便政府主导在过去很成功，这也完全不意味着在未来其不会成为增长的阻力。




王二熬夜、GDP至上和结构扭曲

王二原本是个很健康的人。他吃得好、睡得香，经常锻炼，生活有规律，因此一直精力充沛，很少生病。

后来，王二学会了熬夜。一开始熬夜，王二白天的精神就不太好，整个人迷迷糊糊的，总是觉得很疲劳。于是，没过多久，王二因为觉得累，就不再坚持锻炼了。刚开始不锻炼，让王二觉得如释重负，人也舒服了一些。毕竟，晚上不睡觉，白天再锻炼，身体上吃不消，不锻炼对身体的压力要小很多。但舒服了没有多少时间，不锻炼的副作用就显现出来。王二开始变得没有胃口，经常不想吃饭。王二没有强迫自己，不想吃就不吃，等饿的时候随便抓点零嘴吃，或者泡一包方便面。这样一开始的时候也挺好，只是吃得不好睡得也不够的王二，很快精神开始越来越差。王二听说喝含咖啡因的东西能提神，于是就开始喝可乐。先是一天一罐，后来变成一天好几罐。后来，可乐已经没效果了，王二就开始喝咖啡。再后来，咖啡也不够了，王二听说抽烟也能提神，于是就开始抽烟。开始是困的时候抽一根，慢慢地变成没事的时候抽一根。再后来，变成了有事没事都抽一根，最后干脆是醒着的时候就抽着烟。

事情很明显，再这样下去，王二的身体迟早要垮掉。王二心里也明白，自己之所以走到今天，是因为自己总是在关键时刻选择了“偷懒”，总是在困难和简单之间选择了简单，总是在长期的解决和短期的修补之间选择了短期的修补，于是渐行渐远，到了现在的状况。

中国现在有很多能够激发社会矛盾的经济问题，比如说房价、通货膨胀、大学生就业、环境恶化还有收入分配等。这些问题虽然还不足以改变中国仍然是这个世界上最有活力的经济体这个现实，但这些问题如果不得到妥善解决，是会危及中国经济增长的可持续性的。中国政府显然也十分清楚这些问题的严重性，因此，在最近几年连续出台了各种政策来应对。但也许必须看清楚的是，这些问题并不是一个个孤立的事件。相反，它们也许就是我们自己的政策导致的，而且不是一个政策，而是一连串的政策。

事情的起点就从GDP至上说起吧。在消费、投资和出口这拉动GDP的三驾马车里，投资是最容易在短期内被政策影响的。低价土地、税收减免、排污、耗电、耗水都睁一只眼闭一只眼，当然还要加上便宜的贷款，这些都对拉动投资立下了汗马功劳，最后也会反映在GDP上。但是，这里的每一项优惠政策都意味着对关键价格的扭曲。

投资就会形成产能，就要寻找市场。在更困难地培育和开发国内市场和更简单地低价给国外企业代工之间，企业选择了后者。而我们的政策也支持了这一选择，那就是将汇率在相当一段时期维持在了一个固定的水平，一个让做代工企业比开发国内市场更有利可图的水平。于是，我们的出口开始大量增长。

低利率和低汇率对中国的投资和出口都是好消息，对GDP也是好消息，但这背后也隐含着对投资和出口的巨大补贴。这些补贴，不是来自别的地方，最终都来自中国的老百姓。中国居民储蓄的低回报，中国居民的收入增长缓慢而企业的利润却增长迅速，都是这种老百姓补贴的投资和出口直接或者间接的体现。老板们都有钱了，做出口的都赚钱了，老百姓却没有钱，可不就是收入分配差距持续拉大。

老百姓的收入增长缓慢，当然就没有购买力，内需就不可能太强劲。但GDP还要继续增长，那就只能继续促进投资、促进出口，所以利息和汇率就只能继续保持在低位。任何要加息或者升值的想法，都会遭到很多企业，特别是出口企业的强烈反对。这是非常自然的。如果这些企业存在的唯一原因就是它们接受了隐性的补贴，它们当然会反对任何取消这种补贴的行为。

持续的低息、低汇率，再加上低排放成本和低能源成本，彻底扭曲了中国的产业结构。这种扭曲的一个集中体现就是，中国的经济增长高度地资本密集、能源密集、污染密集，却不创造足够的就业，特别是大学生就业。中国的能源、钢铁、水泥、电力的消费增长，多年都保持了两位数，但中国的就业增长却徘徊在1%～2%，大学生的就业形势更是严峻。把中国的经济总结为“能耗过度，人耗不足”一点都不过分。可不是，如果一个经济中最需要的劳动力是泥瓦匠，一年800万左右大学毕业生确实很难找到理想的工作。

低息和低汇率，还是对最关键的两个宏观价格的扭曲。这种扭曲的直接结果是中国金融体系里流动性是系统性地过剩。流动性过剩就给商品价格和资产价格带来很大的上涨压力。过去这些年，房价和物价，不管如何治理，总是一轮又一轮地上涨，按住了这个，那个又起来了，这和我们货币条件的结构性偏松是直接相关的。有人当然可以把温州炒房团和外资热钱当作替罪羊，但这些资本的流动恰恰是对扭曲市场条件的一种反应。

把整个事情用一句话总结就是，扭曲的价格导致扭曲的经济结构，扭曲的经济结构又要求价格继续扭曲，否则就难以为继，这就跟王二一步一步走向越来越不健康的生活模式一样。一个例子是，不少企业号称，人民币升值3%，企业就要关门，就会造成大量的失业，所以人民币千万不能升值。这些企业也许是对的，可问题是，如果一个经济体中真的有大量这样的企业存在，连3%的币值变动都承受不了，那就不是单个企业的问题了，真正的问题就是这个经济体中怎么会出现这么多这样的企业？同样的道理适用于那些哭着喊着要求不能加息，不能提电价、水价、油价和地价的企业。如果我们知道中国的污染已经达到了极限，我们知道中国的水资源已经严重不足，然后我们同时又担心提高能源、水和污染的价格会对大量企业造成负面影响，从而影响增长和就业，那就不是这些企业的问题了，而是为什么我们会有那么多对水、能源和污染这么依赖的企业，为什么我们的增长和就业这么依赖于这些企业？

中国的增长模式缺乏可持续性早就不是一个新鲜话题。中国政府曾多次表示过，中国的增长存在不平衡、不协调、不可持续的问题。但事情的关键是，我们必须意识到，像就业困难、收入分配不合理、通货膨胀和高耗能、高污染，这些看起来似乎没有太多联系的事情，实际上都是对经济发展不可持续的反映，都是对同样宏观扭曲的反映。割裂地看待这些问题，试图一个一个解决这些问题，试图回避最关键的扭曲而通过行政手段校正问题，最后带来的不会是问题的解决，而只是将问题加深。当王二停止锻炼的时候，他看似解决了疲劳的问题，但很快他就陷入了胃口问题；当他解决了胃口问题，他又陷入了精神问题；当他解决了精神问题，他对咖啡因上瘾了。最后当他解决了咖啡因上瘾，他犯上了更麻烦的烟瘾。因为，从头至尾，王二都没有正视他不良生活习惯的根源——熬夜，而只是在修补一时的问题。

一个人改掉坏习惯比养成坏习惯要难多了。王二如果要重新养成良好的生活习惯，必须经历很多难熬的日子，戒烟、戒咖啡、按时吃饭和睡觉，坚持锻炼，没有哪一个是可以轻松实现的。中国的经济增长，如果要重新走上可持续的路径，必然也不可能是轻轻松松、皆大欢喜的，但这恰恰就是关键。一些企业关门和人员失业，会是中国经济转型的必然代价，会是宏观价格调整的必然结果。今天，我们不去面对这些成本，3年以后，5年以后，我们一样还要面对，而且那时的成本会变得更大，转型也会更痛苦。




王二过劳和中国经济悠着点

王二是个干起活来不要命的人。一个任务分配下来，王二能连续几个月都耗在上面。有时候连续好几天不睡觉，实在太累了，倒头靠一会儿又起来继续干。吃饭是越简单越省时间越好，胡乱吃几口就对付了。正因为如此，王二总是能比别人更早、更好地完成任务，也自然而然地成为同辈中的佼佼者。

对于这样一个刻苦投入的人，是没有太多理由谴责他的成功的。事实上，王二的成功恐怕是很多人都觉得可望而不可即的。一个普通人，大概甚至都不会羡慕王二的成功，因为这样的成功来得实在太苦了。

辛苦怕只是次要的，一个人愿意付出辛苦而获得成功，无可厚非。但关键的问题是，王二这样玩命工作，不可逆转地损害了王二的健康。王二的工作方式是不可能让他健康工作几十年的。现在拼的是年轻，过不了几年就会是一身病。到那时，不要说拼命，就连一般的工作恐怕也不能从事了。

不少人，特别是在2008年的国际金融危机之后，越来越相信，中国经济的强劲增长证明，中国的增长模式是正确的。他们会指出：别的国家在金融危机之后一片狼藉，中国2009年的增长率是9.2%，2010年的增长率则为10.4%，可不就是最能说明问题的？通胀是有点高，能耗有点下不来，收入分配差距有点大，内需还是有点弱，环境有点恶化，但是瑕不掩瑜，中国的经济和经济政策，在整体上还是成功的。

让我把话说得很明白：中国的经济成功确实是毋庸置疑的。其实，中国已经不用去证明自己经济上的成功，全世界都承认。中国在后危机时代面临的最大命题是，中国已经取得的成功能不能在未来被复制，能不能持续下去？

中国经济的高速增长已经持续40多年了，让问上面问题的人不得不担心，这个问题是不是杞人忧天。但是，这40年来的增长源泉并不总是一样的。开始是来自农村的改革，然后是乡镇企业的兴起、价格的放开和国有企业的改革，最近这些年的增长主要来自中国全面参与全球化的进程，通俗地讲，就是中国成为世界工厂。因此，如果仔细地看，中国前20年的增长和最近20年的增长是有区别的：前20年的主要源泉是来自自身的改革，而最近20年则来自一个更大的全球舞台和宏观政策的拉动。最近20年也做了很多改革，比如说，十八届三中全会以后的全面深化改革，很不容易。但总的来说，最近这些年，中国的增长是在一个既定模式下地不断做大。很多人的态度也变了：之前是改革才是出路，改革才能解决问题；现在是增长才是出路，增长能够解决一切问题。

但正是这些微妙的变化，才让前面的问题变得格外重要。当我们觉得改革才是出路的时候，增长的可持续性就不是一个问题，因为改革就能释放生产力和创造力，就能让增长继续下去。但当增长本身是靠外部需求拉动的时候，靠的是把现有的模式成倍放大的时候，中国增长的可持续性就成为一个问题。

这里面有两层含义。一层是外部的需求可不可能像过去那样增长，从而支持中国的增长。这是个重要的命题，但不是本文关心的。另一层是中国这种在乎增长的速度而忽略了增长基础的模式，从制度到环境、到人，是不是可以持续的？而且，这个问题不是关于明年或者后年的，而是关于未来10年、20年的。这个问题至为关键的原因是，我们今日用来证明我们成功的理由，也许恰恰显示了我们的远期风险。

举个例子吧。2010—2019年中国的增长数据还是非常漂亮的，平均每年增长7.8%。但是，这其中仍然有3.3个百分点是来自投资，占比仍然超过40%，个别年份要超过60%。知道信贷数据的人大概不会对这些数据感到惊讶，2009年新增贷款是9.6万亿元人民币，2010年是7.9万亿元，而2019年已经高达16.8万亿元，这还不包括数量难以统计的银行表外业务。换句话说，我们增长的仍然高度依赖投资，而且拉动投资的动力是信贷投放。

这样的增长也许可以让很多人觉得挺好。可问题是，靠信贷拉动投资最终拉动经济增长，不但不解决经济中的真正矛盾，而且把现有的矛盾在更大的尺度上放大了。你不可能通过贷款和浇灌混凝土就把经济里的问题解决，相反，我们通过在现有的模式上走得更远，把问题的解决也推得更远，解决起来也会变得更困难。打个不恰当的比方：有人告诉王二，你这样玩命，肯定不行的。王二不服，由过去每晚睡3个小时，变成每晚睡1个小时，然后更加提前完成任务。然后反问道：“谁说我不行？我现在比过去更高产了。”可是，王二完全搞错了。他的问题不是他不够高产，他早就不用证明他的高产了，他的问题是他能坚持多久。他的问题不是当前的问题，而是未来的问题。

中国经济面临的可持续性问题有些是显而易见的，我们的环境已经脆弱到极点。比如说，我们在消耗这个世界上将近一半的钢、一半的煤、60%的水泥，而且需求还在快速增长。有些可持续性问题则更加深层次一点：为什么高增长同时伴随着大学生就业压力？为什么高增长不伴随着很多人收入的高增长？为什么收入分配差距在不断拉大？为什么资产价格上涨的压力始终存在？为什么幸福感在下降？这些问题，我在本章的《王二熬夜、GDP至上和结构扭曲》给出了一个我的解读，那就是我们存在巨大的结构扭曲和价格扭曲，而且彼此互相加强，上面的现象只是不同的症状而已。我的解读是不是正确不重要，但这些现象至少提醒我们，现在的这种增长模式是让很多人感到不满意的，一个不令人满意的增长模式很难说是可以持续的。

对于王二，他需要做的恐怕是稍微悠着点，然后好好想想自己要的是什么。如果短期的成功不是王二存在于这个世界上唯一的目的，那他就需要重新调整工作和健康的关系、工作和家庭的关系、短期和长期的关系。王二的工作表现也许会稍微有点下降，也许不会像之前那么高产，但30年、50年后，有谁会在意一两年的表现呢？

中国的经济也是如此，需要悠着点。如果我们的增长变成了一个更平衡的增长、分配更合理的增长、更创造就业的增长、更保护环境的增长、最终更有幸福感的增长，那谁会在乎我们的增速是5%～6%，还是7%～8%呢？

实现这种转变并不容易，要担风险，要得罪利益集团，要离开我们熟悉的拉动经济的模式。这些本就是转变的应有之义，我们在过去的哪一次改革不是如此？但请记住，不实现这种转变则不是一个选择。王二可以假装自己可以无限期地玩命下去，可惜事实是，他不可能无限期地玩命下去。




王二装修和经济转型的焦虑

王二住在一个挺舒服但有点老旧的房子里，墙饰、灯具、家具、卫浴设备、水管、电线都是10来年前的水平，虽然现在都能用，但是已经开始过时了。再过几年，这些东西可能就彻底跟不上时代了。王二想了想，决定花点钱，把房子重新装修一下，赶上潮流。王二找人来看了看房子，做好了设计方案，效果图看上去很满意。于是，他请好了包工队，这就准备开始干活了。

这天，工人们到了王二家。工人按着图纸，抡起大锤，就向一面墙砸去。只砸了一下，王二就给喊住了：“你这么砸，不就把这一面好好的墙给砸坏了吗？”工人说：“是啊，按照新的设计，这面墙就得砸掉啊。”王二说：“好好的一面墙，砸了怪可惜的。你先别动这面墙了，先干别的地方吧。”

于是，工人就开始撬地板，还没撬，王二就说：“等等，好好的地板，你这是干什么？”工人说：“您不是要换实木地板吗？这复合地板当然得先撬了。”王二说：“先别撬了，这地板好好的，撬了太可惜。你们就先去搞卫生间吧。”

工人到了卫生间，抡着大锤就要砸瓷砖，王二很愤怒地跑过去制止：“会不会干活啊？你们到我这里到底是装修的还是搞破坏来了？怎么见什么都砸啊？”工人很无奈地看着王二：“王先生，这不把旧的东西砸了，我们怎么装修啊？您要是看您原来的东西挺好，那就别装修了，继续住着不就行了？”

我们生活在一个令人焦虑的年代，生活在一个令人焦虑的国度。这里说的“焦虑”在某种程度上是一个褒义词。过去几千年，技术和社会都是在用蜗牛般的速度发展，让一个人可以从容地面对这种发展和变动，因为在多数情况下，一个人从出生到死亡，技术并不会发生翻天覆地的变化，社会相对稳定。这一历史常态最终被工业革命改变。人类社会的发展、技术的进步，终于快于了个人的寿命，让所有的人几乎都可以预期，自己的第二代或者第三代将会和自己生活得很不一样。而中国40年来的经济高速发展，以及同时发生的信息革命，则更是将这种用一两代人完成的过程浓缩在10年甚至更短的时间里发生。快速变化才是这个国度的常态，变化在带来机会的同时也让人感到焦虑。

焦虑是因为变化不是无痛的。变化既是进步，又往往是破坏性的。回想一下中国改革的过程，打破铁饭碗，乡镇企业兴起又衰落，国有企业全面亏损后抓大放小地进行改制，数百万、千万的国企职工下岗。之后是数以万计的农民工进城挣钱，留下身后妻儿老小承担家庭的重担。这些过程，从痛苦程度来说，经历过的人恐怕只能说“苦不堪言”，整件事情一点都不美好、浪漫。但这些痛苦转变留下的是一个充满了活力和竞争力的中国经济。你在世界的任何角落都能找到中国制造，就是这种竞争力的一种明证。中国在加入世贸组织之前，那时从政界到学界，再到普通老百姓，大家最担心的就是，中国一旦加入世贸，国外企业会大举进入中国市场，然后把本土企业杀得片甲不留。但事实上发生的几乎是完全反过来，中国不但没有被外国企业征服，反而是中国制造开始在全球攻城略地。我走过好几个国家，那里的制造业原本往往是一个产业接着一个产业，在短短几年的时间里被中国完全扫荡。我有时候会跟那些国家的人介绍中国的改革过程。我只是想提醒他们，中国的竞争力不是从天上掉下来的，中国曾经有一大群毫无竞争力的企业。这些企业，如果没有被抓大放小，没有被改制，那今天的命运也许会是反过来的。中国的竞争力是通过付出痛苦的代价才换回来的。

在中国加入世贸组织10来年之后，中国今天的经济就有点像王二家的房子。上一次装修，也就是重大改革和转型，已经是十几年前了。虽然近些年中国跟其他发达经济体相比，经济增长的势头仍然良好，但越来越明显的是，十几年前形成的增长格局，也就是低端出口的扩张性增长，已经不可能无限期地成为拉动经济的源泉。中国的出口受到两方面的夹击：一是扩张越来越困难，因为在很多行业中国已经占据了很大的市场份额；二是挣钱越来越困难，因为附加值低且又有竞争。这些事情必然意味着，和先前不少国家经历过的一样，中国的出口行业需要产业升级，然后大量从事低端加工业的劳动力可能会在不久的将来需要寻找新的工作，这个工作未必会在制造业，而是会在服务业。请不要觉得这是坏事，不向更能赚钱的行业走是不可能变得更富裕的，对个人如此，对一个国家也是如此。

但是，如果历史能有任何启示，那就是这样的一个转型过程不会是无痛的。不会是一个衬衫厂的老板一觉醒来，觉得造数控机床更有前途，于是开个会，第二天这个工厂就开始生产数控机床了。更可能的过程是，这个衬衫厂的老板挣得越来越少，最后开始亏损，然后企业倒闭关门，企业的雇员被抛向社会自寻生路。然后这些人发现做衬衫的工作越来越难找，最后只能去学做别的东西。换句话说，转型不是在电脑上看效果图，是要真的动大锤，砸烂旧的东西，新的东西才能出来。像王二那样舍不得旧的东西，无论因为什么理由，结果很可能就是裹足不前。

意识到转型就是要有企业倒闭，要有人失业，对中国当前的政策讨论非常重要。害怕失业，保护那些已经缺乏竞争力的企业和产业，结果就是阻碍转型。政府更应该做的，是给受到转型冲击的人以保护，帮助这些人过渡，给他们提供培训，帮他们寻找机会。中国的财力比起20世纪90年代国企改革的时候好很多，在这方面应该做得更好才是。

一个经济，如果老子干什么儿子还继续干什么，这个经济不会是一个快速增长的经济。一个人，如果20岁干什么，到了50岁还是干一样的事情，那这个人有可能属于进步慢的。如果我们期待中国会继续快速增长下去，那我们就得现实地预期：我们的孩子很可能不会干和我们一样的事情。我们50岁的时候，很可能会在干20岁想都没想过的事情。很多时候，这种选择可能是被动的。

中国还要在未来几十年的时间里焦虑地一次又一次重新发现自己，这是一个快速发展国家的应有之义。怀旧的，喜欢温暖窝的人，请做好一次又一次被大锤声惊醒的准备。




养生秘诀、华盛顿共识和中国模式

王二是村里有名的寿星。90多岁的人了，牙齿一颗都没掉，眼睛也不花，满面红光，精神矍铄。很多人都想知道王二长寿的法门，于是到王二家上门讨教。王二说，自己吃得比较素淡，早睡早起，一年到头风雨无阻下地劳动，还有就是一直心情开朗。但听了这些之后，来访的人都觉得平淡无奇，很多人都能做到这些，王二如此与众不同应该还有别的原因。于是，这些人央求王二道出实情。王二想了想，自己确实有点与众不同的地方：酷爱吃生大蒜头和每晚喝点老白干。

王二透露了自己的“养生秘诀”后不久，市面上就开始流行一本书《王二养生法：颠覆传统的养生理念》。这本书的大意是，吃得素淡，早睡早起，保持运动和心情开朗，这些来自西方的养生理念，完全都是胡扯。千百万人都遵循这些，但是最后还是没能长寿。书中罗列了一大堆耸人听闻的例子——一些“教条”地遵循这些生活法则的人，如何死得很难看。书中最后浓墨重彩地写了王二的例子，反复分析了为什么生大蒜头和老白干是一对黄金组合，是王二长寿的不二法门。此书一出，受到了不少人的追捧。那些爱吃大鱼大肉、爱熬夜、不运动、心事重重的人尤其喜欢这本书。原来，他们的那些坏习惯根本就没关系，只要保持吃生大蒜头、喝老白干，一样可以活得很长。

中国自1979年以来取得的经济建设成就，从某种意义上说，是人类历史上从未发生过的——这么大的人群，用这么高的速度，维持了这么多年的增长。而且，尽管近几年中国经济有所减速，但中国仍然是世界上增长最快的主要经济体之一。更何况，中国几乎毫发无损地渡过了几场大的地区和全球危机：1997年亚洲金融危机，1998年俄罗斯和拉美金融危机，2000年美国互联网泡沫破裂，2001年的“9·11”恐怖袭击事件和随后发生的美国公司丑闻，以及阿根廷债务危机。当然，还有2008年以来的全球金融海啸以及欧洲债务危机。这些危机，在让很多国家陷入深渊的同时，却似乎让中国变得更加强大。这些并不是偶然的，因此“中国模式”提法的出现也是合理的。虽然什么是“中国模式”仍然需要定义，但一个不应该否定的事实是，中国一定做对了很多事情，中国的经验值得总结。但在总结中国经验的时候，同时需要避免一种盲目的自以为是的倾向：我们的经济成功，因此我们所做的一切都是对的；因为我们是对的，所以别人说的都是错的。

就从“臭名昭著”的“华盛顿共识”说起吧。华盛顿共识是20世纪80年代末一些位于华盛顿的机构，包括世界银行和国际货币基金组织，为指导拉美国家经济改革而提出的10条改革的原则。这10条原则后来也被用于很多别的发展中国家。但从改革的效果看，华盛顿共识的记录在很多人看来不算很好。不少人甚至觉得，华盛顿共识更接近于意识形态而非真正的改革灵药。后来出现的提法，包括“北京共识”，还有“中国模式”，经常被当作对华盛顿共识的回应：北京是对的，华盛顿是错的。可是，如果真的仔细看一下华盛顿共识，然后再放眼看一下整个世界，中国恐怕是发展中国家中为数不多的真正做到了华盛顿共识里所说的10条中大多数的国家。

华盛顿共识第一条：财政纪律。简言之，就是不要有大的财政赤字。中国在1979年至2019年这40年间，财政赤字的极值点是1979年，赤字占GDP的比重为3.3%。除去那一年，中国自1979年以来，赤字从未超过GDP的3%。而华盛顿共识诞生地的美国，2008至2018十年间，没有一年的赤字小于过3%，高的时候赤字要达到两位数。中国也许并没有刻意去遵循华盛顿共识，但中国行为的结果却和华盛顿共识相吻合。一件有趣的事情是，现在不是美国人在教育中国人要保持“财政纪律”，每次中美战略对话，都是中国人在教育美国人要保持“财政纪律”。这恐怕是华盛顿共识出口转内销吧。

华盛顿共识第二条和第三条：重新对公共支出的优先项进行排序和税收改革。简单说，就是公共支出要注重医疗、教育和基础设施以及实现一个宽税基、低（边际）税率的税收体系。中国政府对基础设施的投入举世闻名，近十几年来也不断加大对医疗和教育的投入。中国的改革进程如果说有缺憾，那也是没能更早重视教育和医疗投入。至于宽税基和低（边际）税率，不仅更有效，而且更公平，这应该是国内外公共财政专家都同意的。

华盛顿共识第四条：利率自由化。这是中国迄今为止还没有做到的一点。但中国过去十数年的改革都是朝着这个方向的。从增大存贷款利率的浮动范围，到取消存款利率的下限和贷款利率的上限，到培育银行间市场和完全放开银行间的利率，每一步都是朝着最终的利率自由化努力。

华盛顿共识第五条：一个有竞争力的汇率。现在关于人民币汇率的讨论很多，焦点是人民币是不是太有竞争力了。或者说，人民币币值是不是被人为低估了。但是，稍微把目光放得长远一点，人民币的官方汇率是从20世纪70年代末的1.5元人民币换1美元，这一被人为高估的汇率，逐步贬值到1985年的3.2∶1，1993年的5.8∶1。1994年汇率并轨，人民币汇率又一下贬值到8.45∶1，然后逐步升值并稳定于8.28∶1。这一汇率维持了将近10年，直到2005年。从2005年7月21日到2008年6月，汇率逐步升到6.83∶1，并稳定在那个位置两年。直到2010年6月重启汇率形成机制改革，汇率开始重新小幅波动并逐渐升值，最高曾升值至6.05:1。2015年8月11日对人民币中间价形成机制改革后，人民币先是震荡走贬，后逐步稳定，2019年全年在6.20至7.20这样一个大区间内波动。抛开关于人民币汇率的争论不说，从大尺度上讲，让人民币有一个更有竞争力的汇率，显然是中国自改革开放以来一直在做的。

华盛顿共识第六条和第七条：贸易自由化和向外商直接投资开放。从一个基本封闭的经济变成今天世界上最大的出口国和最主要的外商直接投资目的地，中国显然是贸易自由化和向外商直接投资开放的典范。

华盛顿共识第八条：私有化。“私有化”是一个在中国有点禁忌的词。但从20世纪80年代乡镇企业的兴起，到1992年山东诸城的国有企业股份合作制改造，到1998年前后提出的“抓大放小”，以及后来各地如火如荼进行的国有企业“改制”，实际上都是把企业从国有和集体所有变成非公有。这个过程中发生的问题引发了很多争论，比如说国有资产流失，但非公有经济给中国经济带来的活力是不容置疑的。

华盛顿共识第九条和第十条：解除管制和产权。曾几何时，中国的工商局是油水最多的政府部门之一；曾几何时，所有的生产资料都是公家的，私人有点东西都成了资本主义的尾巴。如果一定要对中国的改革进程进行宏大叙事，还有什么能比解除管制和产权更精练的描述？

中国经济的成功显然不只是因为中国做了上面这些。教条地遵守华盛顿共识而不尊重一个国家的自身条件，不慎重对待改革的步骤，不重视改革中发生的矛盾，恰恰是华盛顿共识如此“臭名昭著”的重要原因。但只看到中国的特殊性，因此否定别人总结的经验，比如说华盛顿共识，则显然走向了另一个极端。就像王二的养身之道，不能因为王二爱吃生蒜和爱喝老白干就一下得出王二的那些健康的生活习惯完全没必要。

我们的正确是不需要以证明别人是错误的为前提的。“中国模式”即使存在，也并不是对“华盛顿共识”的否定。




王二育儿、政府主导和中国模式

王二有个儿子。孩子生出来之后没有被好好照看，长到五六岁的时候，面黄肌瘦，发育不良。这个时候，王二才重视起来，开始舍得在孩子的营养上花钱。另外，王二对孩子的一举一动都看管得很严——夏天不让下河游泳，冬天不让上山玩雪，怕孩子出危险、受风寒。总之，王二觉得对孩子不好的一切事情就肯定不会让孩子做。

就这样没过几年，王二的孩子个子长高了很多，也壮了不少，成绩也不错。孩子由原来班上最矮、最瘦、不太引人注目，一下变成了班里的几个大个子之一，而且品学兼优。很多家长都向王二取经，希望传授育儿经验，特别是怎么把一个体弱的孩子在不长的时间里养得这么好。

王二想了想，觉得自己育儿的成功总结起来至少有两条：一是要舍得在孩子的身体上花钱；二是要严格管教，帮孩子做正确的选择。有的家长觉得第一条还比较好理解，但是第二条就不那么显然了：做家长的，未必一定知道什么样的选择对孩子是最好的吧？是不是应该适当地让孩子做点自己的选择？更何况，孩子总要长大独立的。王二对此不是很同意：“我自己的孩子我最了解，当然知道什么样的选择对孩子最好。”此话一说没多久，学校里就有两个孩子下河游泳差点出事。王二这下更加觉得自己正确：我们家的孩子，一直不让下河游泳，所以从来不会出这样的危险，这当然是对孩子好。

中国经济的成功已经早就不是新闻了。一个例子是，林毅夫、蔡昉和李周合著的《中国的奇迹》1994年就已经出版。这本书后来又引起了一些人的关注，原因就是“中国模式”这个名词变得十分流行。“中国模式”的支持者在为其寻找理论根据的时候就找到了《中国的奇迹》这本书。必须得说的是，《中国的奇迹》是本好书，我读过好几遍，家里的书架上中英文的版本都有。只是“中国模式”提法的流行和一本1994年就出版的书并没有任何关系。最直接的原因是，在2008年发生全球金融危机之后，中国的经济地位相对增强和美国的经济地位相对变弱，以及这背后看似极不相同的政府对经济管理的模式：自由放任的资本主义和有中国特色的社会主义。

我已经在本章的《养生秘诀、华盛顿共识和中国模式》一文中讨论过，中国的经济改革所遵循的原则，在很大程度上和华盛顿共识并不矛盾，中国的成功并不是对华盛顿共识的否定。中国和美国，究竟哪个国家的经济更接近于“自由放任”也是值得讨论的。但必须得承认的是，中国政府对经济领域的直接控制和影响确实要大大超过美国政府。中国一直有着积极的产业政策，政府和国有企业还控制着大量的资源，垄断着核心的行业；中国政府在放开一些重要市场和价格的时候还非常谨慎，比如说金融市场、利率、汇率和能源价格。这些特点，简单地说就是政府主导，在这场危机中似乎都成为中国的优势。正因为中国的金融市场没有开放，因此中国在危机中受到的直接损失微乎其微；正因为政府和国有企业控制着大量资源，主要银行都是国有，中国政府才能够在最短的时间里动用最多的资源来应对这场危机；正因为中国有着直接的产业政策，才让中国近两年在新能源领域有了突飞猛进的发展，在一个新兴行业里有了一席之地。这些难道不都证明了“中国模式”确实存在优势吗？

我们完全没有任何理由否定中国的成绩，但一个危险是，容易把一个在具体情况下成功的经验过于一般化。

如果只看王二孩子成长经历的后半段，你也许可以得出王二是个好家长的结论。但是，如果从出生就看起，事情就不那么一目了然了。中国的经济也是如此。中国在改革开放前也有产业政策，也没有开放金融市场，政府也控制着大量资源，为什么经济就一点都没有成功？而到了改革开放后，经济却如此成功？《中国的奇迹》一书，恰恰就对这个问题给出了一个解释：政府主导是一把双刃剑。如果政府选择了错误的发展战略，违背了一个国家的比较优势，那带来的不会是繁荣而是各种扭曲；而如果政府选择了正确的发展战略，遵从一个国家的比较优势，那才可能带来经济的成功。因此，同样一种“模式”，会产生截然不同的影响，这里面的关键是政府的政策是不是顺应市场的力量。政府不是用来否认和替代市场的，而是用来弥补和支持市场的。

当然，历史是历史，现在更关键的问题还在于未来。我们真的有把握说，王二的孩子今后一定能成才吗？孩子小的时候，家长多管也许是应该的。可是，孩子越来越大，家长继续那么管，恐怕就会阻碍孩子发展。如果什么都不让孩子尝试，什么风险都不让孩子担当，什么都按照家长说的做，这样至多只能培养一个好学生吧？一个国家经济的发展和孩子的成长一样，也是有阶段的。如果说政府主导在发展的初期是必要的，这完全不意味着同样的成功在未来10年、20年可以被复制。Microsoft不是靠政府支持发展起来的，Google（谷歌）没有拿一分钱的政府投资，Facebook（脸书）是从哈佛大学的宿舍里起家的。中国在不远的未来，必然需要由依赖投资出口拉动增长转型为依靠科技创新拉动增长。那样一种增长模式，要求一个自由、公平的市场环境，要求一个灵活的资本市场，要求允许很多很多的失败。这些不是政府主导所能提供的，这些也不是有了产业政策就能发展起来的。

2006年的时候，宏观经济学里最热门的话题之一是“大稳健”（Great Moderation），用来形容格林斯潘时期的低通胀、高增长和低波动。不少经济学家欢呼雀跃，认为终于找到了缓解经济周期和抑制通货膨胀的法宝。当然，随后发生的就是众所周知的“大衰退”（Great Recession），而大稳健的背后则是一个大泡沫。很显然，那些宣布胜利的经济学家高兴得太早了。

如果我们真的要把政府主导作为“中国模式”的一部分，就不能只把政府主导和一时一事的成败联系起来，因为一时的成功就宣布胜利，很可能也会犯上面那些经济学家犯下的错误。我们要历史地看，要面向未来地看，要看自己，更要看别人。如果我们真的做到了这些，也许我们会稍微谦虚一点。政府主导，也不是万灵药。


第八章
在世界的舞台上




导言

尽管我花了大量的篇幅写国内的事情，自2008年以来，我更多的时间还是花在关注国际经济事务上。这一方面是我个人工作性质使然，另一方面也是因为全球金融危机的重灾区并不是中国。危机的一个后果是，中国的国际地位骤然上升。这是好事，也是挑战。

一个挑战就是中国在越来越多的国际场合成为一个靶子，中国的汇率政策就是一个很好的例子。中国的汇率政策究竟合理不合理放在一边不说，《王二的辩解和中国的宣传》强调的是另外一个一样重要的事情：在越来越多的国家开始关注中国一言一行的时候，中国的官方立场必须具有一致性。只有具有一致性了，才能够更好地为我们的政策辩护。否则，即便我们有理，如果我们的立场缺乏一致性，也会让我们显得理亏。中国被误解的地方已经很多，不应该再自己给自己添乱了。

另一个挑战就是中国责任论。一直以来，我们的策略似乎是，示弱，然后否定那些责任。《王二当村官和中国责任论》一文则认为，不论我们乐意不乐意，我们已经不太可能再去回避那些“责任”了。如果我们始终不去面对这个现实，责任很难逃掉，但规则又不是我们制定的，这样反而会非常不利。正确的方式是，我们应该在承担责任的同时要求更大的发言权，并且积极参与国际规则的制定，这样比起总是抱怨现有国际秩序对我们不公要有更好的效果。

中国经济在全球经济中越来越重要的一个后果是，中国开始对其他国家，甚至有些远隔万里的国家，产生很深远的影响。《王二择业、中国的尴尬和巴西的烦恼》写于我的第一次巴西之旅之后。在那里的印象是，尽管巴西经济从中国的增长中得益巨大，但是不少巴西人似乎又对中国很有意见。这篇文章主要是描述我听到、看到的。我们需要注意的是，巴西并不是唯一一个在中国的影响下发生很大变化的国家，有正面的，有负面的。我们必须能理解这一点，不能因为别人的经济得益于我们而忽略可能的负面影响和其引发的政治后果。

中美已经毫无疑问是20国集团中最为主要的两个国家。这不仅因为它们是世界最大的两个经济体，同时也因为这两个经济体是全球失衡中的两大主角。《王二的节俭、李四的挥霍和中美再平衡》解释了什么是全球失衡和全球再平衡，分析了20国集团决议对中美的含义。我个人的看法是最后的决议其实对中国更有利，但这不是因为别的，而是因为中国在全球失衡中所处的位置要比美国优越一点：我们是放债的，美国是借债的。文章最后想要强调的是，在看清了全球失衡的实质之后，实现全球再平衡其实是一件对中国更有利的事情。

自2010年春天以来，原本似乎已经结束的全球危机，因为希腊等国的债务危机，又重新开始威胁全球。《王二减肥与欧洲债务危机》写于2010年的5月，那个时候希腊成为欧元区第一个需要向欧盟、欧洲中央银行和国际货币基金组织求助的欧元区国家。那篇文章很悲观地指出了希腊所面临的困境：持续地削减开支是十分困难的。当然，这只是希腊所面临的一个困境。

随着欧洲债务危机的加深，各种新颖的拯救方案也开始不断被人提出。《王二缉毒和债务赎回》就是针对其中的“债务赎回”方案。债务赎回是一个听起来有道理，似乎可以事半功倍的方案。但这篇文章想要论证的是，这样的方案并不可行。这里面其实还蕴含着一个更大的主题：想要人为地扭转市场的结果，这即便不是不可能，也将是非常困难的。




王二的辩解和中国的宣传

王二是个爱辩论的人。他有个特点，就是对所有的事情都试图反驳别人的观点，并给出自己的解释，但却不太在意自己给的解释是不是自相矛盾，于是导致了一系列的问题。

有一段时间，王二长胖了，有人就问王二：“你长胖了是不是吃得太多导致的？”王二不是很喜欢这个问题，觉得影射自己吃得多，于是回答说：“这两件事情未必有必然联系。人的胖瘦受到很多因素影响，有先天的，有环境的，饮食只是一个很小的因素。有人吃得多未必胖，有人不怎么吃一样很胖。”我本人18岁那会儿，每天能吃下一头牛，照样瘦得跟竹竿一样。所以，众多的事实证明，包括我本人的亲身经历，我长胖和吃得太多未必是有必然联系的。

然后，立刻就有人问了另外一个问题：“那请问如果你每天都饿肚子会有什么结果？”王二还是不喜欢这个问题，觉得还是影射自己吃得多，于是回答道：“饿肚子是一种很不健康的生活模式，会导致营养不良、身体虚弱、体重骤减，这样的生活方式我非常不推荐。”那人立刻追问道：“所以，少吃还是可以减肥的。”王二立刻反驳：“我刚才已经说得很清楚了，人的胖瘦受到很多因素影响，有先天的，有环境的，饮食只是一个很小的因素。你还要我怎么讲清楚才可以？”

还有一次，村里的人很不厚道地讥笑王二太节省。对这样的讥笑本来一笑了之就行，王二硬要说出个所以然来：“我们家情况和你们的很不一样，我家里有3个孩子，今后上学都要花钱，现在不存钱不行。不要说现在，在孩子上学之前，我一直都要存钱。”后来有一天，有人看见王二去银行取钱，觉得很好奇：“你怎么变成取钱不存钱了？”这件事情本来也挺简单，就是月初手上的钱不够了，取点钱等月末发工资就又存上了。王二偏偏觉得要找回场子：“事实证明，你们过去说我爱存钱，根本就没有很强的根据。我一直是有存有取。所以，以后不要老是说我爱存钱。”

王二因为这些特点，导致了最后无论他说什么，别人都不是特别重视。

我参加过不少关于中国经济的国际会议，碰到过很多关心中国经济的外国专家，还有不少跟中国打交道的外国政府官员。在这些会议中，我经常会听到下面这样的发言：“中国政府在今年《政府工作报告》里对这件事情的描述用的是下面这些语言……而去年在描述同样的问题时用的是这样的语言……”这里具体讨论的问题并不重要，重要的是这个细节：在关心中国的外国专家中，是有人在一字一句读《政府工作报告》的，而且还在关注语言的变化。

为什么我要说这个细节？这件事情的背景是，最近这些年，外界对中国的关注是在呈几何级数的增长。21世纪初的时候，《纽约时报》一个星期能有一篇关于中国的报道就不错了，现在一天没有都很奇怪。对中国的关注，也由过去相对集中于政治领域开始越来越多地转向经济领域和经济政策。这些媒体报道的方式一般是，他们会了解基本的事实，然后采访专家来解读这些事实，最后他们会把事实和观点组织成一个故事。那些会一字一句读《政府工作报告》的美国专家，显然是这些解读的重要来源。请不要小看这些媒体和专家。在中国国内，《纽约时报》和《华尔街日报》恐怕还没有一张地方报纸的影响力大，绝大多数国人也许都不会去读英文的报道；而在全球范围内，靠读《中国日报》来了解中国的人则是极少数，这些主流的英文媒体是他们最主要的信息来源。

给定对中国有这么大的关注，给定会有人一字一句地读中国官方的任何表态，给定这些主流英文媒体几乎就是绝大多数中国之外的人了解中国的最重要的信息来源，然后再给定这些媒体绝对不会你说什么它就报道什么（看看他们报道自己总统的方式就可见一斑）。你就得意识到，任何的官方观点、解释和理由都会被放在放大镜下反复推敲。这必然意味着，如果中国官方要对一件事情给出观点，做出解释，那就必须经得起推敲。但在一些时候，中国还没有真正做到这一点。

就拿在国际场合中国最受挤对的两件事情为例：汇率和顺差。中国对汇率升值可能造成的负面影响的担心无疑是十分合理的：升值会影响出口，从而影响就业和增长。这个理由并不意味着别人就真的会被说服，别人也有自己的国家利益要捍卫。但不管怎样，这是一个合理且说得过去的理由。但为了试图摆脱汇率这个不可能被摆脱的议题，中国给出了更强的观点。一是国际收支平衡受到很多因素决定，汇率升值未必能减少顺差。比如说，中国在2005—2008年升值了不少，最后顺差没有减少反而增加就是明证。二是升值会导致中国出口遭遇严重影响，不利于中国，也不利于世界。这两个理由单独地看也许都还有合理的地方，但放在一起就变得很奇怪。第一个观点基本是在说，汇率不重要，别的东西更重要。第二个观点则是在说，汇率非常重要，极度重要。请注意，一个国家的政府捍卫一个国家的利益是天经地义的，这就是它们的职责之一，所有人都能理解。但是，如果为了捍卫自己的利益，给出了可能会自相矛盾的理由，那是自己帮自己倒忙。

关于顺差的问题也是一样。中国经常强调中国的顺差是因为结构性因素导致的，比如说中国的贸易中有很多加工贸易，比如说国际产业分工，中国恰巧就分在了制造业，因此在这些结构性原因消除之前，中国的顺差会一直存在。这些理由存在商量的余地，但也有合理的成分。但如果真的相信这个理由，那就千万不要在短期的顺差减少甚至逆转上做太多文章了。毕竟，我们自己说了，中国的顺差是结构性原因导致的，结构性的东西不是一两年就能变过来的。但是，我们又忍不住一次又一次地宣布：中国的顺差持续降低，而且还会继续减少，毕竟这两年的顺差数字看起来不错。但是，我们千万要记住，我们在宣布顺差能被降低的时候就已经弱化了“结构性”顺差的理论。如果顺差出现反弹，这不是完全不可能发生的事情，那就彻底让我们所有的理由看起来都变得站不住脚。当我们弱化了自己的理由时，那就是给别人帮忙。别人会说：“你看，你过去说得都不对，汇率低估才是真正的理由。”

中国已经在事实上被动地接受国际媒体的舆论监督，这些监督会转化为在各种国际场合对中国的压力。有时候这些压力是好事，有些时候则未必。在这个意义上，如果我们希望真正捍卫中国的利益，这其实是应该的，那就需要格外注意捍卫利益的方式。保持具有一致性的解释、避免自相矛盾怕是最基本的。




王二当村官和中国责任论

王家是村里最大的人家，整个村子五分之一的人都姓王，王二是这个大家庭的家长。王家虽然人多，但过去并不太热衷参与村里的事务。以前王家穷，一家人忙活一年，能把肚子填饱就不错了，没有太多工夫关心村里的其他事情。而村里的事情一直是大户梅家和欧家主持，什么调解邻里纠纷、修订村规民约之类的事情，都是这两家拿主意，村里要办什么大事，也主要是这两家主持。虽说梅家和欧家有时拉偏架，制定的规则又经常向着自己，但王家自顾自种地，大多时候井水不犯河水，也就这么对付着过去了。也有好几次，邻里们鼓励王家出头，王家也这么做了。怎奈王家好几代都没出过村官，玩不转官场那一套，根本不知道怎么跟梅家和欧家周旋。有时候搞得脸红脖子粗，拍桌子掀茶几，效果也并不见得好。而且，梅家和欧家表面客气，心里其实还是没把王家当回事儿，时常是看似王家也坐在台面上，最后事情还是梅家和欧家说了算。

后来情况发生了变化。王家这些年富了不少，成了村里名副其实的大户。王家出一趟门，能堵塞半个村子的交通；王家包一次饺子，能买光村里菜市上的大白菜、肉和面。而且，王家现在是隔三岔五就包一次饺子；王家的大灶生一次火，半个村子都呛着烟。王家虽然还是秉承着把自己的事情管好的原则，但王家的所作所为已经不可避免地对整个村子产生了影响。梅家与欧家也意识到，不可能再撇开王家了。于是就劝王二出山当个村官，因为王家有责任和梅家、欧家一起把村里的事情管起来。

王二有点心存疑虑。过去的经历不算愉快，现在让王二出来当村官，说得好听是一起管理村里事务，但重点似乎是在“责任”二字上。万一村里什么事情都让王家出钱出力，当村官岂不成了当冤大头？还是不要出头为好。

王二的担心不是没有道理的，但王二面对的真正问题不光是谁来担负责任，更是谁来制定规则。最终，责任的大小是根据规则来的。如果王二不参与规则的制定，那随着王家越来越大，王家的责任会有不成比例放大的风险。如果王二现在还不当村官，继续让梅家和欧家来定规矩，王家也许只会处于越来越被动的地位。因此，王二希望通过不当村官来回避的想法是有问题的，避得过初一，避不过十五。

中国的崛起是一件人类社会在过去数百年未曾经历过的事情：一个无论从人均收入、教育水平、开放程度，还是制度环境来说，都是一个发展中国家的国度，却因为总量的巨大，在短短几年的时间里，成为在很多国际领域都无法忽视的力量。一直以来，中国在国际舞台上持有的态度始终是同时强调这两件事情：讲权利的时候，强调我们的总量巨大；讲义务的时候，强调我们的人均很小。这是一种谨慎的方式，但却完全未必是对中国最有利的方式。当中国已经在生产世界上一半的钢，消耗世界上三分之一的煤，已然是世界上最大的汽车市场，手上握有的天量外汇储备已经足以让任何一个金融市场都不得不关注中国的举动，中国的大手笔投资遍及从非洲沙漠到亚马孙雨林，再到太平洋岛国的每一个角落。中国还想要躲在“发展中国家”的名分之后，而不去面对中国已经无法回避的全球影响力和必然与之相对应的“责任”是不现实的。

“责任”之所以要打引号是因为这是需要被定义的。在这件事情上，中国的发言权还有限，原因之一就是中国还没有真正参与到规则的制定过程中。这里面一些是历史决定的，一些是能力和心态问题，一些则是有意回避，回避的原因恰恰是怕担责任。但如果规则是别人定的，那权利和责任的范围也就是别人来定。不难理解，别人定的游戏规则很少会为中国的情况着想。中国可以抗议“不公正”和“不合理”，中国可以为“不被理解”和“缺乏沟通”感到委屈，中国甚至可以怀疑别人“居心不良”，但在没有替代规则出现之前，中国所做的也仅能如此。

时常存在的一种误解是，中国拥有否决权，所以让别人来制定规则也无妨，不同意的时候中国否决就行了。没错，中国在联合国安理会有法定的否决权，在一些多边问题上有隐含的否决权，而且中国现在否决多边议程的能力越来越大。但仅仅是否决和建设性地参与规则的制定是完全不同的。否决，能否决掉对中国不利的东西，但却几乎永远否决不出一个对中国有利的结果，否决也不会为中国赢得多少朋友。最后衡量一个国家在国际舞台上有多成功的不是这个国家否决了多少提案，而是这个国家推动了多少提案。中国确实可以说“不”，但中国不能只会说“不”。另外一种误解是，我们对那些不喜欢的东西不去理睬就是了，发展才是硬道理，不管别人制定什么规则，怎么说我们。对不起，这是一个全球化的时代，中国和这个世界上的所有国家一样，已经不可能孤立地发展了。恰恰相反，中国比过去任何时候都更依赖于一个良好的外部环境。不去理睬我们不喜欢的东西只是一种掩耳盗铃的做法。所有不利于中国的言论、看法和规则，如果持续下去，迟早会变成不利于中国的行为。

需要意识到的是，承担责任是获取话语权和规则制定权的代价。说全球失衡中国有责任，可以，但中国就应该有权利指出全球最大的失衡国不是中国，解决全球失衡，最大的失衡国必须做出最大的努力；说全球变暖中国有责任，可以，但中国就应该有权利一起决定怎么分配排放份额才公正合理；说中国在开发资源的过程中有责任保持非洲的可持续增长，可以，但中国就有权利指出之前非洲的贫穷和内战不是中国造成的，因此已有的开发非洲的模式也走不通，大家必须一起探索新的模式。对刚刚在国际舞台真正崭露头角的中国而言，承担责任和获得权利是同一个过程。没有国家会大公无私到把权利让渡给中国，却不要求中国承担更多的责任。中国如果积极参与这个过程，才有机会争取到最有利的结果。中国如果被动地参与甚至回避这个过程，那最后责任还是别人说了算，该有的权利也未必能享受得到。

给定中国会越长越大，各种中国责任论只会越来越多。中国不能总像一个外人那样，站在边缘抱怨。是中国坐到台面上，争取自己的权利，参与制定有利于自己的游戏规则，同时承担自己应该担当的责任的时候了。




王二择业、中国的尴尬和巴西的烦恼

王二祖祖辈辈都是铁匠，这是一个辛苦却没有太高社会地位的职业。王二的父亲从小就跟王二说：长大以后一定要好好读书，做医生、做白领、做工程师，总之要选择一个好点的职业，千万别再靠打铁营生。不做铁匠，因此一直是王二的理想。

只是世事变化很快。旁边钟家村这两年富了起来，村里家家户户都在盖房、装修，对各种铁制品需求特别大。作为方圆几十里手艺最好的铁匠铺，王家的生意好得不行。即便价格一直在涨，王家的铁匠铺也从来没有缺过顾客。王家很快就成了村里最富的家庭，王二的想法也开始有点动摇。王二觉得，村里那些出去做白领的，最后好像很辛苦却也挣不了什么大钱。如果当铁匠，挣钱挣得很容易，而且从小一直耳濡目染，上手肯定不会很难。这么一想，似乎是当铁匠更好。可是，铁匠确实不能算一份体面的工作，而且打铁这份手艺难免今后不会被机器取代。现在靠打铁挣钱确实好挣，但难说这口饭能吃一辈子。

这一正一反两种想法让王二觉得很煎熬。他当然很享受现在富裕起来的生活，在很大程度上，这些其实是钟家村的功劳。但是，他又觉得，是钟家村的需求让自己原本清晰的职业选择变得模糊，自己难道真的要沦为王家历史上又一个铁匠？他开始不知道是该喜欢，还是该讨厌那些钟家村的顾客了。

我在2010年农历新年期间去了一趟拉丁美洲，第一站就是无论在地域上还是在经济上都是拉美最大国家的巴西。这是一个仍然不算非常发达但很明显欣欣向荣的国度。巴西最大的城市圣保罗的那种拥挤、繁忙、略微的凌乱和嘈杂，再加上交通拥堵和大气污染，让人很容易联想起国内的大型城市。

到达圣保罗的当天，美国的财长盖特纳也在城里。盖特纳访问巴西的目的是“增进两国的经济联系”，并为计划中的奥巴马总统的巴西之行打前站。但从各种公开的报道和讲话看，在美巴经济会谈的会议室里，分明有一个不在场但又无处不在的国度——中国。

同在美洲，美国原本是巴西最大的贸易伙伴。只是就在全球金融危机之后，远在万里之外的中国已经取代了美国，成为巴西最大的出口国。便宜的中国货在悄然取代越来越贵的国产货，大量出现在巴西商店的货架上。巴西是个以吃牛肉为主的国度，但是这里不少人都知道中国人爱吃猪肉，因为他们知道从这里一船一船运往中国的大豆，最终的用途是作为猪饲料的。他们当然更知道中国的街道和他们的一样拥堵，知道中国如火如荼的城市化进程，因为正是大洋另一边对钢铁的巨大需求，才让大洋这一边淡水河谷的巨大矿山昼夜不停地开采。在很大程度上，中国对巴西经济的影响已经超过了美国这个相对近的邻居。但问题是，中国的到来并不是对所有人来说都是好消息。

巴西作为一个资源异常丰富的国家，除了铁矿石和大豆，还刚刚发现了可以让巴西变成第二个沙特的巨大海底油田。然而，这也使它不得不面对不少资源丰富的国家都曾经遇到过的难题——荷兰病。荷兰病因荷兰而得名。荷兰在20世纪发现北海天然气田后，造成出口剧增，汇率升值，工资上升，通货膨胀，最终导致制造业的竞争力下降，从而出现了“去工业化”的现象。

出口剧增，汇率升值，工资上升，通货膨胀，这些正是我到巴西时，巴西面对的问题。中国对巴西自然资源的大量购买虽然不是这些现象背后的唯一原因，但很难否认是其中的一个重要因素。而在这个过程中，巴西的制造业则受到了不小的冲击。汇率的升值和劳动力成本的上升使得不少制造业企业的竞争力下降，“去工业化”已经成为巴西的一个流行名词。如果事情仅仅停留于此，那还简单。问题是，取代巴西丧失竞争力的制造业国家中最引人注目的不是别的国家，恰恰也是中国。从中国一直擅长的衣服、鞋子到更为高端一点的机器设备，中国产品在那两年开始迅速进入巴西市场。巴西本地制造业企业对中国的抵触情绪也很自然地与日俱增。从中国和巴西两国的双边贸易结构就不难看出这种抵触情绪的根源：虽然中国从巴西的进口比其他国家都要多，但是中国几乎只进口两样东西——大豆和铁矿石，而中国出口到巴西的产品则几乎完全是制造业产品。巴西的一些更为激进的声音甚至在说：中国正在把巴西变成一个初级产品出口国，巴西正在被中国“去工业化”。

从纯粹经济的角度说，这种变化也许是自然的。一个自然资源丰富的国家从事更多的自然资源开采和更少的制造业，是经济规律使然。开矿是这个国家最能挣钱的行业，自然就成为这个国家成长最快的行业。矿的价格上去了，就会拉高工资、地价和各种非贸易品的价格。这些都会造成制造业的成本上升，使得制造业出现萎缩。这就像在高涨的需求面前，王二发现选择继续打铁似乎比去当白领更能挣钱一样，完全是经济力量在起作用。

但不管是正确的还是错误的，不少人觉得初级产品出口国不是一个值得羡慕的经济模式。欧洲殖民美洲，最初就是把美洲当成一个初级产品输出地，处于美洲的巴西对这件事情的敏感十分能理解。这就像王二一直有一个白领梦一样，觉得靠打铁致富不算真的富，只有当白领了，那才算有出息。而在这件事情上，中国的角色就变得有点尴尬。中国一方面帮着巴西更快地富裕起来，在另一方面则似乎让巴西人的制造业大国梦变得遥远了一些。这也是巴西人对中国的态度开始变得复杂的原因，可以说是既依赖又反感。依赖和反感，对于一个同样正在崛起的发展中大国而言，其在短时间内造成的政治上的压力都是一致的：那就是远离中国。

中国的经济增长还将继续下去，我们必须习惯于这样一个事实：中国的事情已经不只是我们自己的事情，而是会牵扯到世界的每一个角落，哪怕是距离中国最遥远的国度之一——巴西。因此，我们也必须意识到我们各种政策的分量。很多事情都要格外留意，要有国际视野，避免引起不必要的反感。




王二的节俭、李四的挥霍和中美再平衡

王家和李家是村里最著名的两家。王二干得多，吃得少；李四正好反过来，干得少，吃得多。事情的结果是，王二家每年粮食都多，李四家每年粮食都不够。没粮的找有粮的借粮，这是很自然的事情。给定王家是全村余粮最多的，李家每年都要找王家借很多的粮。刚开始，两家处得还挺好，王家看重存下的钱，李家看重生活质量，这样正好各得其所。

过了好几年，王二变得挺“富有”，全都是对李家放的债。李四的体重有点失控，身体也变得不算很健康。这时，王家和李家开始互相指责对方。王家警告李家：“你欠我的粮，算上利息，一粒都不能少，将来都得还给我，想赖可不行。”李家警告王家：“没我这些年来这么吃，你能富起来吗？你王家能富，靠的全是我。但我现在这么胖，你是有责任的。我现在要减肥，你得配合，别剩那么多粮食了。”

王二觉得挺纳闷：“你李四吃多了，跟我剩粮食有什么关系？”李四正言道：“关系极大！你王家剩的粮食多，你就得卖吧？你怎么才能卖掉？压低价格。你一压低价格，像我这样爱吃的就忍不住多吃，结果我就吃得太多了。这才是我这些年借你这么多粮食的原因，你以为我天生爱吃啊？”

王二觉得这个道理挺别扭的：“我怎么觉得不是这样呢？明明是你李四挥霍无度，挣一个子，要花两个，最后只能四处借钱。幸亏我这里粮食多，才能让你用这么低的利息借到钱。要不然，你哪有现在的生活质量？”

王二和李四自然是争执不下，最后村里的人都来拉架。拉架的方式无非是各打五十大板：王二剩的粮食太多，把粮价压得太低，王二应该减少余粮；李四吃得太多，借的债太多，李四应该少吃少借债。

这看起来像是一个君子协议，但对王二和李四的含义却不完全是一样的。王二是要由节俭变得不再那么节俭，而李四则是要由挥霍变得不再那么挥霍。如果平常人的生活经验能有任何启示的话，那李四的任务恐怕要比王二的任务更艰巨，谁不知道由俭入奢易，由奢入俭难？

过去10多年，国际经贸领域一个中心的问题就是中美之间的贸易失衡。在特朗普政府之前，奥巴马政府主要是通过20国集团等多边场合与中国就失衡问题进行博弈，其高峰是在2010—2011年。2011年2月，20国集团的财长和央行行长们在法国举行了一场会议。除去媒体向来习惯性地选择性报道“热点”问题外，这场会议真正的成果其实是那短短四页纸的公报。在这份公报的第三自然段，有着下面这样的语言：

……将评估下列指标：（i）公共债务和财政赤字，以及私人储蓄和私人债务；（ii）由贸易账户、投资净收益和转移支付构成的对外失衡，并充分考虑汇率、财政、货币和其他政策。

这么生涩的语言，是很难让一个普通人明白这究竟指的是什么。尽管完全不知道行长、部长们究竟花了多少时间商量公报的语言，我敢大胆地预言，这段话一定是他们讨论的焦点之一。因为所有这里提到的指标，日后成了20国集团相互评估各国对解决全球失衡问题进展的基本指标。哪个指标进入，哪个指标不进入，对于今后哪个国家要承担更大的责任其含义不言而喻。熟悉一点20国集团历史的人应该知道，就在这之前不久，美国财长盖特纳提出了一个只有一个指标的评价体系，那个指标就是经常项占GDP的比例。他建议的区间是盈余或者逆差都不超过GDP的4%。不算巧合的是，美国那两年的逆差在3%左右，而中国的顺差要超过4%。如果盖特纳的提议被采纳，那最后调整的责任恐怕都会落在中国、日本和德国的头上，而美国则会安然地处于4%之内。

2011年这次会议提出的这一组指标，显然比盖特纳的提议要更广泛。给定全球失衡已经基本上成了中美两国之间的博弈——两国分别是全球最大的顺差国和最大的逆差国，中美两国之间也有着全球最大的贸易失衡，中国又碰巧是美国最大的国外官方债主，如果硬要简单地画条线，那么第一组指标，也就是“公共债务和财政赤字，以及私人储蓄和私人债务”显然对美国更有约束力。在2011年，中国的公共债务不管怎么算都很难超过30%～40%，美国的这个数字已经向100%挺进了。美国的财政赤字还在10%附近，中国想要平衡预算只要年底少突击花点钱就行了。中国私人的债务更是低，事实上中国公认的问题是私人储蓄“太多”了，而美国还有成千上万的家庭没法还起房贷、信用卡和教育贷款，如果他们还得起，也就不会有危机了。而第二组指标，也就是“由贸易账户、投资净收益和转移支付构成的对外失衡，并充分考虑汇率、财政、货币和其他政策”，恐怕会对中国的约束力更大。不管你相信何种关于中国顺差的理论——从发展阶段，到全球分工，到收入分配，到融资条件，到预防性储蓄，到金融压抑，甚至到男女性别失衡，这些理论中哪怕只要有一个是对的，那都意味着中国在相当长的时间里仍然将有顺差，因为这些理论中所勾画的条件在未来多年都很难发生质的变化。当然，一个例外是，除非你相信的理论是中国的顺差是因为操纵汇率。我不想在这里重新讨论汇率问题，在第四章里我已经谈过很多次了，我只想说一个事实，支持这个操纵汇率理论的政客要比经济学家多多了。

还是回到前面这两组指标，如果硬要用一句话来归纳，那就是王二应该减少余粮，李四应该少吃、少借债。然后，20国集团要用余粮（由贸易账户、投资净收益和转移支付构成的对外失衡）和债务（公共债务和财政赤字，以及私人储蓄和私人债务）来衡量进展（虽然公报里明确说了，这些指标不具有约束力）。

给定中美两国所处的截然不同的位置，在我看来，这样一组指标最终是对中国更有利的。控制顺差和控制债务都不容易，但是两者相比起来，恐怕多数时候还是控制顺差更容易一点。控制债务需要的是减少支出，勒紧裤腰带，这意味着要过更苦的日子，这可不是一个美国选民会很喜欢的事情。可不是？美国的民主和共和两党在2011年2月的时候就在为是否裁减600亿美元的支出打得不可开交了，可是这在1万多亿美元的赤字里，连个零头都算不上。控制顺差需要的则是增加支出，或者通常说的加强内需。没错，虽然很多措施至多只能算是一时的权宜之策，但中国确实有很多可以在短期做的事情：减点税，多增加点转移支付，提高一点退休金和医保的标准，给农民工及其子女提供基本的社会福利（例如教育和医疗），多提供点保障房，多储备些物资，让国企真正的分些红。这些事情，有些直接就能增加需求，有些可以通过增加老百姓的收入或者提供激励来增加需求。把话说到底，多花钱比少花钱相对要容易，而中国被要求做的是多花钱，而美国需要做的则是少花钱。

总的说来，全球失衡是一件中国向美国输出福利的事情——中国人劳动，美国人消费。因此，没有理由觉得消灭全球失衡会是一件对中国不利的事情。相反，做得好了，中国才会是全球再平衡的最大赢家。




王二减肥与欧洲债务危机

王二出生在一个健康的家庭，父母都很健康，也没什么遗传病。王二从小身体一直很好，是个健康的孩子。也就是说，后来发生在王二身上的健康问题都是他自己导致的，而不是遗传的。

不知从何时起，王二开始迷恋上了垃圾食品，爱看电视和上网，但是不爱运动。每天除了一日三餐，王二始终零嘴不断。而且，那些高热量的垃圾食品价格还特别低，因此父母给的那点零花钱还是够花的。吃得多、动得少，没有多久，王二开始长胖了。变胖的王二胃口越来越大，总是容易饿，不吃就不舒服，父母给的那点钱也开始有点不够花了。不过，好在家门口的超市还让赊账，左邻右舍的，王二不还钱，还可以找他父母要。体重的增加，让王二运动起来也更加困难，一动就喘。于是，王二的运动也就越来越少，上学放学都要父母开车接送，上楼下楼都靠电梯。总之，能不动的时候王二绝对不会动。

王二的胖是大家都能看见的，但他也没怎么在意，因为身体没觉得不舒服。终于有一天，学校的年度体检显示，王二的血糖偏高、血压偏高，血脂也偏高。这么小小的年纪就这么多指标偏高，王二自己有点急了。父母更急，于是带着王二去看医生。医生给的建议很简单：少吃，吃得健康一点，然后要开始运动。医生最后鼓励说：没关系的，王二还年轻，只要做到上面这些，身体会变好的。

心情大好的王二和父母回到了家，王二习惯性地往沙发上一坐，打开电视，然后伸手去拿薯片，并大声喊他妈妈给他倒上一杯可乐。他父母耐心地说：“医生不是说要少吃、多运动吗？别坐在那里看电视、吃薯片、喝可乐了。”王二想想也是，于是忍住了。不过只忍住了一会儿，没多久，王二的馋劲儿就上来了，开始大口嚼起薯片，嘴里还嚷着：“什么时候吃饭啊？饿死了。”王二的父母心疼地看着自己的孩子，想着：他想吃就给他吃吧。后来，王二的父亲带王二去运动，没动两下，王二就嚷嚷着难受，说身体受不了，要回家去。父亲看着气喘吁吁的王二，没舍得坚持，心想这才刚开始，可以慢点来。

事情的结果是，没多久，王二就回到了过去的生活方式，照样还从门口的超市赊账，体重继续增加。无奈的父母心里着急，但又舍不得太强迫孩子，最后还悄悄替王二还账。

这也许是一个很寻常的减肥失败的故事，但这也是一个完全可能在欧洲，特别是希腊，或者任何一个在这场危机中暴露出需要进行深刻改革的国家发生的事情。自从加入欧元区以后，希腊的胃口开始变大——升工资、提高福利和增加政府支出，运动变少——工作时间缩短，劳动生产率提高缓慢，开始在门口的超市赊账——主要是从德国，还有法国。直到有一天，经济指标开始预警——赤字、债务、借贷成本还有很有争议的评级。虽然对如何让希腊“减肥”存在很多争论，但争论的焦点主要是希腊是否需要重组债务以及退出欧元区。换句话说，是否要动更大的手术。绝大多数人都认同，希腊需要减少饭量并增加运动。事实上，这也是欧盟和国际货币基金组织对希腊高达1100亿欧元救援贷款的主要附加条件。这两个机构同时认为，如果希腊真的能够坚持下去，恢复健康是有希望的。

但问题是，和前面的王二一样，希腊胃口已经变大。减少饭量，也就是降工资、减福利和削减支出，注定会是一件让身体不舒服的事情。增加运动，也就是引入竞争，延长工作时间，增加出口，注定会让懒散惯了的一些人觉得气喘吁吁。这对任何人或者任何国家而言都不是一件容易的事情，需要极强的自制力才能够坚持下去。没有任何一个人敢拍胸脯打保票：希腊能一直坚持下去。这件事情即便对于希腊政府而言也是一样充满了不确定性。就算政府下定了决心，老百姓未必能吃那个苦。中国有句老话：“由俭入奢易，由奢入俭难。”一拨又一拨的罢工就是老百姓抵触的体现，最后实在不行了，老百姓可是既可以用脚又可以用手投票的。更何况，一切才刚刚开始，希腊的“减肥”不是一个月的事情，不是一年的事情，而是一件要持续多年的艰难历程。

让事情更为不确定的是，希腊会不会也像王二那样有十分宽容的“父母”。这里主要是欧盟，毕竟欧盟出了1100亿欧元贷款里的800亿欧元。希腊很自然地在未来可能会有“意志薄弱”的时刻，虽然希腊的事情最终应该由希腊自己来决定，但这个时候如果没有人愿意出来做坏人，那一时的松懈难免不会导致前功尽弃。历史上看，欧盟在监督执行《稳定与增长公约》的时候，最后被证明过于宽容，否则希腊也许根本不至于落到现在的地步。欧盟能否在未来更坚持原则，大概只有时间才能告诉我们。

前面王二减肥的故事是可以有一个减肥成功的结局的，不管是他自觉做到的还是在父母的高压下实现的，甚至是去减肥医院减的，他在整个过程中不可避免地要不断地忍住饥饿的感觉，要咬着牙运动，而且必须持之以恒地坚持和忍受。总而言之，减肥是一件痛苦的事情，这种痛苦不是任何人施加的，而是减肥这件事情本身就是如此。希腊，欧洲的其他国家，还有所有需要收紧裤腰带的国家面对的是一样的问题。除了希腊以外，它们要做的决定大概只能是现在就开始减肥，还是再爽最后一天，明天就开始减肥。它们当然可以继续明日复明日，但希腊的事情应该给所有的这些国家提了一个醒，总有一天，这个选择题会变成：是现在就开始自己减肥，还是再爽最后一天，明天被市场强制减肥。




王二缉毒和债务赎回

王二是个缉毒警，常年身处缉毒的第一线。王二的工作虽然危险，但他却始终为自己的工作感到非常自豪：每缴获1克毒品，市面上就会少1克毒品；不仅减少了危害，还会削弱毒贩的力量，因为这样做至少断了他们的一些财路。

但一个不太方便的事实是，王二干缉毒这一行已经20多年了。这20年里，毒是越缉越多。毒贩不仅没有因为他的努力变得更少、更没有力量，相反，毒贩的钱越赚越多。王二对此看得很开：我已经尽力了，而且，如果没有我和我同事的努力，情况会更差。当然，如果国家在缉毒上能投入更大，效果也许会更好。

王二也许是对的。毒品虽然是非法的，但毒品的买卖仍然是按照市场规律来的。打击毒品其实还相对容易，对抗市场规律则要困难得多。王二其实也不是不明白这一点，每当他缉获一大批毒品，对于那一个具体的贩毒团伙当然是造成很大的打击。只是，一个副作用往往是，市面上毒品的价格也会大涨，让其他手里仍然有毒品的人大大沾光。而且，更麻烦的是，如果市面毒品价格上涨，铤而走险贩毒的人反而会更多。结果是，市面上的毒品供应很快就回来了。

王二对此十分了解，他干这行足够长的时间，也明白了任何的胜利都是暂时的这一道理。他的回应是：作为一个缉毒警，缉毒就是我的职责，即便是付出的努力可能会被市场规律给抵消。

欧洲债务危机已经从2010年的希腊一国蔓延到了爱尔兰和葡萄牙，而且西班牙和意大利看起来也岌岌可危。其中最危险的是希腊，市场对其债务违约的预期已经十分强烈，导致其国债的市价基本上已经是面值的一半。换句话说，到期偿付100元的国债，市面上50元就能买下。打这么大的折扣意味着什么？意味着市场上很多人认为希腊到期不可能偿付100元，相反，如果违约真的发生，结果可能是颗粒无收。当然，如果不违约，那持有这样国债的回报率就会高达100%。对于这样高风险的投资，没有高回报，谁还会愿意持有？

但对于正在努力应对危机的欧洲官员们，他们似乎从这件事情上看到了一些希望，一个债务赎回的方案也应运而生。这个方案的构思很简单：希腊的问题是债务负担太重，如果所有的债务都按时偿还，希腊很可能没有这个能力。但现在有一个绝妙的机会，可以一下就让希腊的债务减半，而且不发生违约，这就是把这些债务从市场上按市价赎回，也就是说让希腊政府出50元把那些到期要偿付100元的债务赎回来，这样就等于是用50元“偿还”了100元的债务。事实上，按照现在的市面价格，只用花一半的钱就能把希腊欠的全部债务都买下了。当然，希腊自己没有这个钱，但是希腊可以找其他欧洲国家和国际组织借新债来买旧债。这么做的结果就是希腊的债务可以轻松地变成只有原来的一半。

但是，这个看似聪明的计划很有可能是不可行的。就像王二打击毒品的结果不是毒品变少了一样，赎回债务本身很可能是不会减轻债务负担的，因为市场很可能会抵消全部的努力。

这里面简单的原因是，一旦官方介入债券市场，市场上的供给和需求就会发生改变。如果打对折是在原供需条件下的债券价格，那官方一开始赎回，债券的需求就会上升，而供给则会降低（因为被官方持有的部分将会退出市场），这一做法的本身很可能就会造成债券价格的上扬。因此，最终的赎回成本极有可能会高于最初设想的50%。

这里面还有深一层的原因，就是希腊违约的风险是和其债务负担成正比的。债务越少，违约风险也越小。因此，赎回债务的过程也是不断降低违约风险的过程。而一旦违约风险降低，债券的价格就不会继续那么低了，而是会随之上扬。可以想象，赎回到最后的时候，希腊的违约风险很可能已经下降到可以忽略不计。这时，债券的价格就应该会回到面值附近。这就使得债券持有人存在一个先卖还是后卖的选择。可以想象，如果赎回计划是真实可信的，债券持有人都会有动机后卖，因为这样价格会更好。如果大家都要等到价格好的时候才卖，那希望便宜赎回的计划也就泡汤了。

这里面最深层次的原因是，一旦欧洲的其他国家同意借自己的钱去赎回希腊的债务，也就是用新债换旧债，希腊的违约风险在实质上就消除了。这其实是欧洲用自己的钱来承担希腊全部的风险。如果没有违约的风险，那希腊的债券就不存在打折的问题，这样赎回也就不可能省钱了。

因为上面种种原因，债务赎回的方案很可能是无法成功的。这里面其实体现了一个非常简单的道理：真正解决问题的方式必须是解决问题的根源。毒品的屡禁不绝，最终是因为需求在那里。不解决需求问题，光靠缉毒是很难把毒禁绝的。希腊和其他欧洲国家的债务问题，也不是简单地通过一点金融运作就能解决的。如果债务危机这么容易解决，那根本就不会有债务危机了。希腊和欧洲的其他高债国家需要做的就是，在真正意义上削减债务。这件事情的发生，必然意味着或者希腊违约，也就是把债给赖了；或者欧洲其他国家必须真金白银地为希腊承担债务，也就是其他国家替希腊把债给还了。市场之所以能够抵消很多人为希望改变结果的行为，比如说缉毒或者债务赎回，终极原因还是因为这些行为没有触及问题的根本。所以，不用因此而责怪市场，因为不是市场造成了这些问题。没有市场，这些问题也会用别的方式体现。

债务和毒品的一点相似性是，两者都很难戒。因此，希腊和其他所有欧洲高债国家恐怕还有很艰难的路要走，只有抓住债务问题的根本来加以解决，才能彻底从债务危机的阴影下走出来。


后记
王二的前世今生

王二是已故作家王小波笔下的一个名字。像我们这群20世纪70年代出生、90年代读大学的人，很多人都喜欢王小波的作品。因此，当我想为文章的主人公起一个名字的时候，王二是一跃到眼前最自然的选择。我的王二是一个没有脸谱的人物，至少我没有把王二脸谱化过。我最粗犷地想象过王二的样子是这样的：一个毫无特色的中年男人，头发也许开始有点变单薄，衣服毫不鲜亮，身体微微发福……总之，一个不会给你留下任何印象的人。

你可能会好奇，我为什么要用这样的方式写经济学？

首先，这就是当代经济学理解和描述世界的一种方式。理论总是需要对现实进行抽象的。一个和现实一样复杂、无所不包、充满细节的理论就不是理论了，而是写实。在经济学里，王二这样的一个人用术语说就是“代表性主体”，整个经济就是由无穷多像王二这样的“代表性主体”组成的。如果你拿起一本入门级的经济学书，而这本书碰巧又是一个美国人写的，那在书里你很可能也会找到美国版的“王二”——王二的英文名通常会是罗宾逊·克鲁索。故事一般会这样开始：

罗宾逊·克鲁索生活在一个荒岛上，罗宾逊的那一半是一个企业，他会雇克鲁索的那一半生产椰子果。生产出了椰子果之后，罗宾逊的那一半就会把椰子果拿到市场上去卖，然后给克鲁索的那一半发工资。克鲁索的那一半拿到工资之后，就跑到市场上买椰子果……

这恐怕是一个会让你觉得一头雾水的故事，是罗宾逊·克鲁索人格分裂吗？或者，你可能会觉得为什么只有椰子果，生产点别的不好吗，人不能只吃椰子果过日子啊？但是，这就是经济学理解世界的方式。或者说，这是通过理论理解世界的方式：把所有不关心的东西全部抽象掉，把复杂的世界简化到一个模型里。罗宾逊·克鲁索的孤岛世界就是一个最简单的宏观经济，只有一个人——罗宾逊·克鲁索，只有一种商品——椰子果。但就是这样一个如此简单的世界，却包含了丰富的含义：工资和就业，生产和分配，厂商和消费者。这么说吧，在很多更为复杂的经济学模型里，浓缩到最后，你还是能找到罗宾逊·克鲁索的影子。

用“王二”写文章，就是我把经济学模型文字化的一个尝试。这个尝试是否成功，估计读者会更有发言权。主人公之所以叫王二，而不叫罗宾逊·克鲁索，也意味着我主要谈论的还是中国的问题。在这本书收录的“王二”里，谈到了很多问题，货币政策、汇率政策、中国模式、房价、收入分配和公平等，都是近些年在中国谈论得比较多的经济问题。王二虽然换了几十副脸孔，但文章的模式却是千篇一律——前半段是王二的故事，后半段是讨论具体的经济问题。在多数时候，王二的故事和后面的经济问题是一一对应的。

其次，这样写作和我写文章的目的是紧密相关的。记得有一次，我和一位到美国访问的拥有博士头衔的财经官员在华盛顿吃饭。席间，我们聊到了很多国内的经济问题。那位官员对很多问题见解很深刻，情况也很了解，我从他那里学到了很多东西。但当谈到外汇储备时，他对整个外汇储备理解之错误、观点之外行，让我感到无限惊异。无独有偶的是，一位著名经济学家也在差不多的时候发表言论，他认为解决外汇储备过多的方式是把外汇储备分了——这是一个非常外行但听起来又似乎很合理的方案。

这些小事，再次证明了我的一个观察：在跳出了自己熟悉的领域之后，很多人都可能说很外行的话。这话当然同样适用于我本人。

对于这样一种情况，写个上万字的八股文来把事情的前因后果解释清楚在我看来是没有效果的，因为没有人会愿意读，读完之后可能更疑惑。最有效的方式，就是用最简单明了、直观的方式，一针见血、一剑封喉地把道理说清楚。讲一个谁都能听懂的故事，突出事情的关键所在，就是我选择的一种方式。我是不是成功了，我无从知道。不过，这是我的一个尝试。

通过讲故事的方式来讲道理，不算什么写作上的创新，但对我个人而言，则完全是一个偶然事件。这事还要回到外汇储备的事情上。几年来，我写了不少关于外汇储备的文章，从中国的外汇储备还只有1万亿美元出头的时候就在写，写到现在3万多亿美元了还在写。老是写的原因是，看似简单的外汇储备，有时候能把一些经济学家都给绕进去，而外汇储备的问题则随着储备的增多变得越来越重要。有一天，也许是有点无奈了，因为不管怎么写，我发现很多即使是愿意相信我的读者也实在想不清楚外汇储备，我于是写下了下面这篇《王二的粮食》（这里的版本略有删节，使得文章的形式和这本书的形式一致）：

王二生活在一个荒岛上，自己开荒种地。每年打下粮食，一些留作种子来年用，一些自己吃。开始每年打的粮食都不多，根本不存在剩余的问题。但后来有一年风调雨顺，多收了三五斗，除了放开肚子吃和留下足够的种子之外，还剩下不少余粮。很快夏天来了，剩下的粮食眼看就要坏掉了，吃也吃不下，也没有多余的地可以播种了，请问王二该怎么办？

大概没什么办法，只能看着粮食烂掉。还能怎么办？也许可以酿酒、磨面或者做米饼，可惜王二都不会。

接下来，我们可以假设王二不是一个人生活在荒岛上，还有一个邻居罗宾逊。如果罗宾逊那里有块空地，王二可以把自己多余的粮食借给罗宾逊。罗宾逊把那些粮食当种子种下，等到秋天收了粮食，除了能把当初借的粮食还给王二之外，可能还多给一点，算是利息。这样，王二和罗宾逊都划算，王二多余的粮食有了去处，罗宾逊的空地有了种子。到了秋天，王二和罗宾逊都能有更多的粮食可以消费。

这是一个没有货币的二人世界，这个世界里的硬通货就是粮食，王二在把粮食借给罗宾逊的那一刻，发生了一件重要的事情：王二有了自己的（外汇）储备。罗宾逊就有了自己的外债。储备也好，外债也好，都是用粮食计价的，货真价实，不存在“贬值”的问题。

但现在想象这样一种情形：罗宾逊那里其实根本没有空地，借给罗宾逊的粮食，他自己吃了也好，烂了也好，扔在海里也好，或者证券化了也好，都不重要，重要的是这些粮食从来没有被种下去。所以，等到秋天收获粮食的时候，这个岛上的粮食并没有增加。罗宾逊也没有多余的粮食来还给王二。这个时候，王二去找罗宾逊收账，罗宾逊能干什么？有三种可能：一、勒紧裤腰带还了；二、赖了；三、还一部分，赖一部分。

如果仔细想想中国的外汇储备，无论用什么货币储备，最本质的东西还是：中国人打下了“粮食”，借给了一些国家（比如说美国），这些国家没把那些“粮食”种了，而是吃了、烂了、证券化了，或者说“消费了”，而没有进行“投资”。如果中国去要账，这些国家的选择和罗宾逊的一模一样：一、勒紧裤腰带还了；二、赖了；三、还一部分，赖一部分。

因此，如果这些国家采取的政策不是使得最后的结果是“勒紧裤腰带还了”，那中国面对的结果只能是“赖了”或者“还一部分，赖一部分”，这和用什么货币进行储备没有直接的本质关系。美国迄今为止采取的政策，还让人看不到勒紧裤腰带的特征，全部都赖了当然也不太可能，所以“还一部分，赖一部分”大概是必然的结果。

罗宾逊在借粮食的时候可以给王二打各种白条，叫它美元也好，叫它特别提款权也好，只要罗宾逊没拿出真金白银的粮食，最后这些白条都是不值钱的。但如果真的需要罗宾逊能拿出粮食，那就必须得保证罗宾逊是把借来的粮食种了，而不是吃了、烂了或者证券化了。

话再说回来，假设罗宾逊执迷不悟，于是王二决定不再把粮食借给罗宾逊了。但如果没有更好的办法对付多余的粮食，那粮食最后还是会烂掉，王二还是要浪费粮食，只不过是烂在自己手上而不是烂在罗宾逊手上而已。从这个意义上说，浪费粮食的最终根源还是来自王二，因为他生产的能力超过了自己的消费能力，也就是经常提到的“内需不足”。

因此，如果不想再浪费粮食，看来王二真的是要学习酿酒、磨面、做米饼了——光会种地是不行的。

此文发出来之后，收到了意想不到的好评。虽然这并不意味着这篇文章说的东西没有争议或者是这一篇文章就把外汇储备的事情说清楚了，但这篇文章给了我一个很好的启发，原来文章也是可以这么写的。

后来，《华尔街日报》邀我每周在其中文网络上写一篇文章。刚开始，我写了几篇文章，感觉不是太好，原因是找不到自己的定位。我不是记者，因此没法写新闻式的东西；我不在国内，因此不可能写得很贴近国内老百姓的日常生活；我不是“著名经济学家”，因此不适合高屋建瓴地指点政策；我也不想装“假洋鬼子”，因此不愿意写那种简单的中美比较。而我又对浪费读者时间有一种天然的愧疚感。写点什么呢？用什么笔法写呢？这两个问题困扰了我好几个星期。在一个周末开始动笔前，我想起了上面《王二的粮食》，我本能地觉得那可能会是一种可行的模式：针对国内的热点问题，用讲故事的方式，或是表述一个观点，或是澄清一种误解，或是提供一个思维的角度。于是就有了后来在《华尔街日报》中文网上将近一年每周一篇的“王二”专栏。这本书，主要就是由《华尔街日报》上已经发表的“王二”系列文章构成。当然，这本书里还有五篇从未发表过的“王二”，以及每个章节之前相对细致的导读。

话说回来，用王二讲故事不是没有弱点的，其实这里面问题多多。

我相信很多读者都会有这样的一个印象：我说的故事你觉得不对劲，因为我没有考虑A、B、C。我想说：你的感受是完全正确的。我不想假装我知道真理，事实是，我在多数时候并不知道。不要说面对如此复杂的中国，我自己的工作性质允许我到过世界上很多个国家，一些国家还没有中国的一个县大，人口还没有中国三五个小区加在一起的多。即便如此，有多少次，我还是会发现我所知道的理论和当地的实际有多不符合。“理论是灰色的，而生命之树常青”，此话时时刻刻都在我的脑子里。我希望自己说的是对的，但说错的时候，我也很坦然。觉得自己从来不会错的人，多半不是无知就是自大狂。

为了把一个道理变成一个故事，我有时不得不做的一个妥协就是，或者讲一个有点怪的故事，或者讲一个稍微有点别扭的道理，否则故事和道理就对不上。这也许是因为我本人生活经验的贫乏，也有可能是没有花足时间，有时也是因为要说的道理比较复杂。总之，并不是每一个王二的故事都让我满意。只是，从我个人阅读的经验看，这样的妥协是很多作者都不得不面对的，这个世界有很多道理都是通过不恰当的比方来传授的。不要说社会科学，精确的自然科学也是如此。我读过一些介绍黑洞、弦论等高深物理的书。我在想，如果作者不会打比方，哪怕不恰当的比方，而只会写方程，那这样的书外行肯定是没法读的。

当然，讲故事的最大问题就是会给人这样一种误解：你可以随意编一个故事，来证明一个歪理。事实上，我也注意到一些有心的读者，模仿我的笔法，写了有趣的文字，但是讲了完全不同的道理。这就让我想起了一个有点恶心但非常著名的讽刺经济学家的笑话，这里是其中的一个版本：

两个经济学家甲和乙在路上散步。突然，他们发现前面有一堆狗屎。经济学家甲突发奇想，指着那堆狗屎对乙说：“你要是能把这堆狗屎吃掉，我口袋里的50万元就归你。”经济学家乙犹豫了一下，但还是鼓起勇气把狗屎吃掉了，得到了甲的50万元。他们走了不一会儿，又发现了另一堆狗屎。这时，乙对甲说：“你把它吃了，这50万元还你。”甲毫不犹豫地把那堆狗屎吃了，得到了本属于自己的50万元。在回家的路上，乙若有所思地对甲说：“刚才，我们一共吃了两堆狗屎，可是我们谁也没得到什么。”甲想了一下说：“错了，我们创造了100万元的GDP。”

这是一个很尖锐的故事，可是，这是一个错误的故事。这个故事在试图说GDP是一个很具误导性的指标。在很大意义上，这个说法是成立的。只是，这个例子本身并没法证明这个观点，因为这个故事的两个主人公都属于变态：他们愿意支付50万元来看别人痛苦。这个故事是首先有了两个荒谬的人，才有了后面荒谬的结果。或者换句话说，荒谬的结果是荒谬的人造成的。我们则是在用正常人的思维来看整件事情。如果我们的思维也像主人公那么奇怪，我们甚至未必会觉得这是一个笑话。

举这个例子的目的是说，并不是随意编一个故事就能说明一个道理的，哪怕结论是正确的都不行。故事，也得有前提、假设、逻辑和结论。我说的王二的故事，在绝大多数时候都是有很清晰的经济学理论在背后支撑，这受益于我多年的经济学教育和从事经济学工作的积累。我不能肯定我说的都是正确的，因为即便正确的理论用在了错误的地方也会成为笑话，但是我可以保证的是，自己绝大多数的故事都是有理论支撑的。这么说吧，如果真的要像写学术论文那样给这本书加一个文献索引，这本书的文献索引会很长很长。

中国层出不穷的经济问题几乎可以让我把“王二”的故事无限期地写下去。我的这点自信是来自我写博客的经历。有很长一段时间，我几乎每天都要写一篇博文，不是我的创造力无穷，而是中国可写的事情太多了，而写的人又太少。但是，写“王二”也是有成本的。在将近一年的时间里，每个星期天的下午都变成了我的“写作文”时间。无论工作有多忙，在出差还是在家里，每周写一篇自己觉得能拿得出手、敢给人看的“作文”是雷打不动的任务。这也意味着，我在将近一年的时间里几乎没有过完整的周末，有时候碰上出差，通常还要赔上半宿睡眠。随着工作生活变得愈加忙碌，特别是孩子方华的诞生，这种定期的写作开始由一种享受变成了一种负担。勉强维持不是一种尊重读者的态度，当然更会有愧于《华尔街日报》这样一个大名鼎鼎的媒体。所以，我决定在王二这个专栏一周年之际停止这个专栏。

将“王二”的文章结集出版，这是我写作过程中一直有的一个念头。因为有了一次出书的经历，我已经深刻地明白任何一本书的背后都包含了除了作者以外很多人的努力和心血，这本书自然也毫不例外。

我和《华尔街日报》的崔宇早在他供职于《新京报》时就认识，他本人也是一个非常成功的财经作者，整个“王二”的专栏一直是他在背后默默地策划和协调，我文章的初稿一般也都经由他修改再发表出来。《华尔街日报》的袁莉女士很有创造性地开创了“博客圈”的栏目，让专栏以博客的形式出现，既有灵活性，也给了像我这样的作者一个发表见解的平台。《华尔街日报》的王莹女士和乔杕先生的细致工作让整本书的出版成为可能。

负责这本书出版的磨铁图书，不愧为国内民营书业之翘楚，为这本书的策划、发行投入了巨大的专业力量。

众多的师友也一直关注和鼓励着我的写作和事业发展。我的老师姚洋教授欣然为这本书作序，周其仁教授、刘瑜老师、袁莉女士读了书的初稿，并很慷慨地为这本书写了推荐语。

我的父母对我的关心和无条件的爱，始终是我前进的动力，让我没有后顾之忧，让我无所畏惧。过去一年，最改变我人生的时刻是儿子方华的出世。孩子的第一声啼哭，第一个笑容，第一颗牙齿，第一声含糊不清的“妈妈”、“爸爸”，都让初为人母人父的谷主和我无比幸福。我们也在小心地呵护着这个幼小的生命，期望他能健康、快乐地成长。在过去一年里，谷主和我度过了数不清的不眠之夜，而我还要把有限的空闲时间花在写文章上，谷主的辛苦和支持岂止言语能够表达。

所有的谢意，只能用这本书来还了。

郭凯

2011年10月12日

于波托马克河畔家中


再版后记

《每个人的经济学》的第一版出版已经8年。应编辑要求，再版过程中把原稿中一些已经明显过时的数字和事例做了简单调整，除此之外书稿保持了“原汁原味”。利用修改的机会，我也把书全部重读了一遍，读下来既不安又欣慰。不安的是自己当年如此粗陋的文字和粗浅的想法也敢出书，所谓无知者无畏吧。欣慰的是我并没有发现书中有让我觉得观点需要大幅修改或者根本就是错了的情况，事实上书中花了大篇幅描写的贸易失衡、汇率和知识产权等等后来愈演愈烈，书中对这些问题的观点现在读起来并不过时。

写《每个人的经济学》的期间，长子方华出生。此次再版时，次子方雷也已经快到上学的年龄。两个孩子的成长似乎是岁月匆匆的最好明证。岁月没有改变的，是父母和谷主对我的爱与支持。在此，我要向家人们致以深深的谢意。

郭凯

2020年6月15日

于北京金融街
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自序

2014年8月的一个深夜，我躲在被子里痛哭。一边哭，一边问自己：我这辈子就这样了吗？

那时候，我只是一名默默无闻的中学英语补课老师，住在月租1200元的老房子里，经济状况很糟糕。

2014年9月，在银行卡里只有9000多元的情况下，我花了5000元参加培训班，开始走出自己的小圈子。

2015年3月，我开始加入各种互联网学习社群，陆续认识了很多优秀的朋友，看到了很多新的可能。

2015年11月，攒了差不多10万元的我开始遍访名师，探索自己的全新未来。

2015年12月，我注册了自己的微信公众号——剽悍一只猫。

2016年5月，我的微信公众号有了10万读者，这给了我很大的底气。很快，我离开待了六年的城市，来到了上海。

此后，我一路高歌猛进，不断升级。截至2019年12月31日：

·我累计见了数百位各领域的牛人。

·我的微信公众号矩阵有100多万读者。

·我主编的音频节目“剽悍晨读”在“喜马拉雅”有3300多万播放量。

·我在“一块听听”有11万＋付费听众，在该平台排名第一。

·我在“果壳”旗下的“饭团”有12万＋订阅用户，在该平台排名第一。

·我在“有讲”有18万＋听众，在该平台排名第一。

·我在“樊登课堂”有11万＋付费听众，单场音频分享销售额突破百万。

·我转型成为社群商业战略专家，并被“樊登读书”聘为首席社群顾问。

我的故事就讲到这里，咱们来聊聊你手上的这本书。

由于我这几年持续“成事”，在财富、影响力等方面实现了“一年顶十年”式的升级，越来越多的读者朋友希望我写一本成长方法论书籍，以帮助更多人突破自我。另外，我深知出书对于自己来说，意味着更多可能性，是必做的事情。

于是，在做了大量的调研和梳理工作之后，2019年8月底，我开始写这本《一年顶十年：个人财富与影响力升级指南》。

我先是用一个月左右的时间写完初稿，然后，在接下来的三个月时间里，带领团队将稿子打磨了近30遍。

交稿的那一刻，我热泪盈眶。我对自己说：终于搞定了，这本书一定能影响和帮助很多很多人。

关于这本书，我还想对你说五句话：

1．这本书是我最近几年的“学习＋践行＋教学”精华笔记，内容都是实战性极强的成长方法论。

2．请务必将它读完，然后，挑一些方法，结合自身实际，好好去践行。

3．很多人表示，这本书非常适合作为销售型团队的培训教材，它可以很好地帮助团队成员提升综合竞争力。

4．如果你通过践行本书所述的方法，取得了好成绩，请一定要告诉我。我的微博是＠剽悍一只猫。

5．如果你觉得这本书特别有用，欢迎将它推荐给你最在乎的人。

2019年12月31日于上海


写给能成事的你


让自己变得更好

是解决一切问题的关键
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打基础


时间
如何让你的时间投资卓有成效？

如何定义你的时间

时间就是你的命。

一旦你对此坚信不疑，那么在花时间这件事上，你就会变得非常慎重。

要想更好地升级，你必须成为一名合格的“时间投资人”，你需要认真思考，认真选择，想尽办法将大部分时间投资到高价值的人和事上。

如果长期坚持这样的原则，你的时间投资回报会非常丰厚。

如果你是一个对时间花费很不敏感、很不明智的人，你会浪费大量的时间，很难做到持续升级。

从今天开始，你不仅要理财，更要理时间。

认真做好时间投资，而不是随随便便就把它花出去。

记住，时间就是你的命。

记住，你必须成为一名合格的“时间投资人”。

共勉。

为何要给时间定价

最近几年，我一直在给自己的时间定价。

从最初的几百元一小时，到现在的三万元一小时。

这样做，一方面，可以让我更加重视自己的时间；另一方面，可以帮我“拦人”，避免一些人随随便便就来找我。

毕竟，没什么门槛的交往，效率往往不高，很难产生价值。

如果有人愿意付费来见我，我并不是直接收钱，而是会认真审核，确定对方是合适的人之后，我才会收费并提供超值的服务。

为何劝你强势一点

以前，我是个老好人，很不好意思拒绝别人的请求，常常会参加一些可有可无的聚会，做一些吃力不讨好的事情。

后来，我忙起来了，觉得时间越来越不够用。

于是，我开始刻意训练自己的“强势”。

这个“强势”，指的是该拒绝时果断拒绝。

当面对别人的请求时，我会想这件事是不是我该做的。如果不是，我就会第一时间拒绝。

一开始，我会很内疚，会觉得对不住别人。

但拒绝多了之后，我的脸皮厚了许多，也就觉得没什么了。

久而久之，大家习惯了我的这种“强势”，很少有人会随便来找我。

我因此节省了大量时间，过得比以前从容很多。

你知道高效时间吗

每个人都有属于自己的高效时间。

我们在自己的高效时间里做事，效率更高，更容易有产出。

以我自己为例，我的工作效率在上午很一般，下午还行，晚上最高。以前我经常大晚上出去吃夜宵，有时候还会叫上一群人吃上两三个小时。这个习惯很不好，不仅对身体不好，也浪费了大量的高效时间。

最近两年，我很少这样做了，而是选择用晚上的高效时间来做高价值的事情。

我的绝大多数文章是在晚上写出来的，我的很多方案也是在晚上想出来的。我利用晚上的高效时间创造了极大的价值。

看，多明智！

很多人不明白这个道理，常常用自己的高效时间去做一些没什么价值的事情，真是太可惜了。

如何做到少混日子

混日子，是一件再容易不过的事。

我们很容易在不知不觉中把时间给浪费了。

只有少数人，能够较为高效地活着，收获颇丰。

怎样才能做到少混日子、多有产出呢？

有一点非常重要，那就是加大你的反省密度。

如果你能在一天之内多反省几次，就可以及时调整自己的行为和状态，让自己迅速改进。

一旦养成了勤反省的习惯，你会活得更认真，进步更快。

当然，一开始你可能很容易会忘记“要反省”这件事，怎么办呢？

我给你两条建议：

（一）你可以在手机上定几个闹钟，时间一到，手机就会提醒你该反省啦。

（二）你可以做一张“反省海报”，上面写着“大侠，该反省啦”（内容可以自己定），然后将其设置为手机壁纸。

以上建议仅供参考。只要你想做，相信你总能想到适合自己的办法。

如何拥有更多时间

每个人的时间都是有限的。

但我们可以想办法让自己的时间变多。

最有效的办法就是付费请人帮我们做事。

我组建了团队，把很多事情交给他们去做，不必事事亲力亲为。

很多时候，如果我想了解一个陌生的细分领域，我会尽快找到这个领域靠得住的行家，给他付费，向他请教。这样可以让我少走很多弯路。

我不会做PPT，但如果需要，我可以花钱请朋友做一套。

我不会开车，但这没关系，我可以打车出行。就拿2019年来说，我的打车里程累计有一万多公里。在车上，我处理了很多事情，还能好好休息。

……

付费请别人做事，是拥有更多时间的绝佳办法。

时间更少为何更好

我们经常会给自己定截止时间，但很容易拖到临近截止时间才开始行动。

往往截止时间过了，我们也没有把事做完。

我曾经当过英语补课老师，带过一些自控力比较弱的学生。很多时候，我给他们布置作业，如果让他们一周后再交，他们很可能在截止时间到来前才匆匆写完作业，有的甚至什么都没有写。但是，如果我告诉他们，下课后认真完成作业才能回家，他们就真的可以在一两个小时内把作业写完，而且作业质量还不错。

想想真是好笑，给他们一周，不如只给他们一两个小时。

事实上，除了少数必须要花很多时间才能做好的事情外，对于一般的事情，真没必要给自己留太多时间，完全可以把截止时间提前，甚至大大提前。

你会发现，原来很多事情推进起来真的可以很快。

为什么我劝你别贪

每年元旦，我们都会看到很多人晒新年愿望。

有的人会写一份很长的清单，上面列了很多项目。

学写作、学演讲、学游泳、学烘焙、学日语、学画画、考驾照、考注册会计师、考托福、考潜水证、考MBA、读100本书、减肥、跑步、练马甲线……

看起来特别带劲，特别美好。

可实际上，在一年时间里，我们真正能做好的事情，并没有多少。

如果我们很贪心，想要同时做很多事情，很可能什么也做不好，什么也得不到。

但如果我们变得更为专注一些，反而更有可能如愿。

我以前是个很贪的人，总是想着在一年内搞定很多事情，结果却是一次又一次的失望。

当我认清现实，变得更为专注，发现确实更容易出成绩，失望的次数也就少了很多。

何谓时间投资评估

要想更好地提升自己的时间投资能力，我们应该每天对当日的时间投资进行评估，即回顾并分析当日的时间花费情况，看看哪些是合理花费，哪些是不合理花费。

做这件事，其实就是回答五个问题：

（一）今天都做了什么？

（二）所做的事情分别有什么产出？

（三）做这些事情，分别花了多少时间？

（四）哪些事情是应该做的，哪些事情是不应该做的？

（五）在时间花费上，还有哪些方面需要改进？

强烈建议你把这五个问题打印出来，贴在床头，每天睡前花几分钟做一次时间投资评估。

还有哪些注意事项

（一）我们每天都有大量的碎片化时间，这些时间千万不能浪费。你要保持警惕，一定要想办法把它利用起来，不然它很快就溜走了。

（二）做一件事情之前，要问自己一个问题：我为什么要做？长期这样问自己，你会少做很多不该做的事情，从而节省大量时间。

（三）多结交一些高效能人士，跟他们近距离接触、交流、学习，这对提升你的时间投资能力很有帮助。

（四）“强者征服今天，懦夫哀叹昨天，懒汉坐等明天。”这是我非常喜欢的一句话，放在这里，与你共勉。
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状态
如何成为一个更在状态的狠人？

你想成为怎样的人

我经常对自己说一句话：“你是干大事的人。”

偷懒的时候，对自己说一句：“你是干大事的人。”

嫉妒的时候，对自己说一句：“你是干大事的人。”

贪心的时候，对自己说一句：“你是干大事的人。”

恐惧的时候，对自己说一句：“你是干大事的人。”

浮躁的时候，对自己说一句：“你是干大事的人。”

自卑的时候，对自己说一句：“你是干大事的人。”

这句话，其实是在提醒我，对自己的期待和要求不能低。同时也是在强化信念，给自己鼓劲加油。

如果你认为自己注定是平庸之辈，那么，你的内心很难强大起来。

如果你想成为强者，你现在就可以向强者靠近，并以强者的标准要求自己，像强者一样活着。

你应该远离哪些人

我们经常接触的人，对我们的影响是极大的。

该靠近的靠近，该远离的一定要想办法远离。

在这里重点列出四种需要我们远离的人：

（一）总是打击你的人。这种人打击你，往往不是因为你做得不好，而是有其他目的，比如为了让自己显得更优越。如果你跟这种人走得很近，你会怀疑人生的。

（二）见不得别人好的人。跟这种人做朋友，你若变得更好了，他岂不是会很难受？说不定还会在背地里给你使坏。

（三）不思进取、混日子的人。他都混日子了，你也要跟着一起混吗？

（四）过度消耗你的人。他们有事没事就来消耗你，却极少帮助你。这种人，简直就是你成长路上的大敌啊！

我会常备哪些法宝

状态不好、情绪不佳时，我会用一些法宝来调整自己。

比如，读能给我带来力量的书籍。我家里有三千多本书，不同的书有不同的功能，在我情绪不佳的时候，我知道该读什么书来增强自己内心的力量。

比如，看能给我带来力量的视频。可能是一些颇为励志的演讲视频，也可能是一些经典的励志电影，像《阿甘正传》《肖申克的救赎》。

比如，听能给我带来力量的音乐。我手机上的音乐App里有专门的提神歌单，戴上耳机听听这些音乐，对我来说很有效果。

墙上挂字有什么用

这几年，我有一个习惯：在墙上挂字。

这些字，可以用来提醒自己，同时帮助自己调整心态和行为。

刚毕业时，我觉得自己的气度不够，容易跟人计较一些不该计较的事情。

于是，我联系了一个老乡，请她帮我找人写了一幅字，上面写着：气度。

拿到这幅字以后，我把它挂在房间里非常显眼的位置，每天要看好多次。

它不断提醒我：要有气度，不要轻易与人计较。

时间一久，我就真的变得不容易跟人计较了。

2016年5月，我来到上海，手上没有什么钱，住在一个20多平方米的小房间里。那时候，我正在努力做微信公众号，为了让自己的动力更足，我在床对面的书架上贴了一张纸，上面写着：粉丝50万。

每天醒来，我就能看到这个目标。

经过持续的奋战，四个月后，目标实现了。

随着影响力的升级，我有了一些新的收入，于是，决定改善居住环境。

2016年10月，我搬家了。这次多了一个房间，总面积40多平方米，我终于有独立的书房了！

为了让自己能够保持良好的奋斗状态，我在书桌旁的墙上贴了一张纸，这张纸上的内容是稻盛和夫的六项精进：

（一）付出不亚于任何人的努力

（二）要谦虚，不要骄傲

（三）要每天反省

（四）活着，就要感谢

（五）积善行、思利他

（六）不要有感性的烦恼

那时候，我每天都会对照着这六条给自己打分，奋斗状态保持得很不错。

2017年7月，我搬进了一套90多平方米的房子，除了能满足基本的居住需求外，还可以好好“安置”我的所有藏书。

后来，随着事情越来越多，我变得越来越焦虑。于是，我又请一位朋友帮我弄了一幅字，上面写着：今天。

用来提醒我自己：不要把时间浪费在焦虑上，要把注意力放在今天。好好过，认真活。

时间一久，我的心态确实好了很多。

为什么要经常独处

很多时候，我们忙于工作，忙于生活，忙于社交，忙于照顾别人，却唯独没有跟自己好好相处。

其实，在我看来，不管多忙，我们都应该给自己预留独处的时间。

独处不是什么都不做，独处的时候，你需要好好思考，好好反省，好好跟自己对话。

除了每天的例行独处，我有时候还会去郊区住几天，远离社交，就自己一个人待着。

独处，不仅能让我们更好地了解自己，让我们想得更清楚，还能帮我们恢复能量，让我们有更好的状态去迎接挑战。

好好独处，你将很难迷失自己，你的工作和生活质量也会高很多。

为什么劝你别太闲

很多人不理解，为什么有些人年纪很大了却还要管这管那，一点都不嫌累。

很多人不理解，为什么有些人明明已经很有钱了，却还要工作，并且非常卖力。

其实，有事做，是人类的刚需。

不管你是年少还是年老，不管你是有钱还是没钱，都需要找到事情做。

人如果太闲了，容易胡思乱想，容易颓废，容易不在状态。

我近几年的不良情绪比以往要少很多，有一个很大的原因就是，日子过得太充实了！

社群分享、给人提供咨询、外出学习这三件事情，就已经占了我大量的时间，哪里有什么时间胡思乱想。

你有交心的朋友吗

给大家讲个故事吧。

2014年5月，我的状态非常差，经常失眠，吃饭也没什么胃口，对很多事情都提不起兴趣，意志很消沉。

某一天，合租的朋友看到我的状态很不好，就劝我出去走走。

我觉得很有道理。

于是，我当天晚上就飞到西宁，第二天到了德令哈。

在这一次临时决定的旅行中，我一共见了三个好兄弟，他们都是能交心的朋友。

还别说，跟这些人畅聊之后，我的心情好了很多，食欲很快就上来了。

有很多次，都是这些朋友把我从很不好的状态中拉出来，让我能够更好地前行。

人都有难受的时候，与其自己一个人煎熬，不如找靠得住的朋友聊几句，或许，状态就会很不一样了。

为什么要帮助别人

有人问，长时间情绪低落，找不到自我价值感怎么办？

我说，去做你觉得很有意义的事。

那什么是有意义的事？

帮助别人，就是很有意义的事啊。

不要质疑帮助他人的重要性。

一些内心能量不足的人，往往能通过给别人提供帮助，让自己的内心变得更阳光，从而拥有更好的状态。

我也有这样的经历。

刚开始写公众号那会儿，我收到了很多读者的反馈，不少人说我的文章很有用，能给人很大的力量。这让我倍感振奋。

后来，越来越多的人给我发来感谢，我的自我价值感也因此变得越来越强。

为什么要好好赚钱

我特别佩服一位老师，他在面临很多我觉得特别恐怖的困难时，都能做到特别淡定，而且状态保持得非常好。

我问他：“老师，你的内心为什么这么强大？”

他说：“因为我有钱。”

刚听到这个回答的时候，我还愣了一下，很快，就有了醍醐灌顶之感。

是啊！

某种意义上，钱能帮我们解决很多问题，让我们活得更有安全感。

写到这里，我想起了大学时父亲给我发的一条短信。

我很清楚地记得里面的四个字：

“钱是人胆。”

现在想想，确实太有道理了。

缺钱，少的是底气。

缺钱，多的是烦恼。

一分钱难倒英雄汉。如果我们不好好赚钱，很多小事会变成大事，我们也会面临更多麻烦。

虽然说钱不是万能的，但如果有了钱，你就会发现，曾经的很多烦心事，真的不是事了。

还有哪些注意事项

（一）多和积极乐观的人交往，你的幸福指数会高很多。

（二）至少培养一项爱好，做自己真正热爱的事情，你会感到很快乐。

（三）我发现，唱歌可以很好地释放压力，有时候压力太大，跑到KTV里吼几首歌，心里会舒服很多。

（四）多读历史，多读一些命运比较坎坷的名人的传记，你会发现，自己遇到的很多“艰难困苦”，真的只是小事。

（五）水要喝够，觉要睡足，饭要吃好，还要多运动，这是好状态的基础。

（六）偶尔可以去医院走走，你会更加珍惜现在的生活。

（七）请谨慎选择你的伴侣，因为他（她）对你的影响实在是太大了。
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情商
如何既取悦自己又让别人舒服？

为什么别做讨好者

讨好者，会特别在意别人的感受，总是想办法去讨好别人。

刚进大学的时候，我就是这样，直到有一次，有个关系不错的同学告诉我，班上某位同学说我过分热情。

当我听到这一“好评”时，先是不解，然后是郁闷。

我好心好意付出，怎么就成过分热情了？

经过认真反思之后，我发现，自己的做法确实有问题。

我太想和大家搞好关系了，于是，就很努力地去给别人提供帮助。

但我并没有考虑别人是否需要，也不懂“关系没到位时别凑太近”的道理。

还好，我“及时悔改”，不再当一个过分热情的讨好者，大大降低了自己的“讨好欲”，在绝大多数情况下，能做到“该出手时才出手”。

其实，如果你是用“讨”的姿态去对别人好，别人并不会觉得你有多好，你也得不到想要的尊重和珍惜，更得不到真正的友谊。

关系，不讨，才能真好。

为什么要明确规矩

我们不仅要给自己立规矩，也要对外立规矩。

之前，由于我没有养成事先明确规矩的习惯，与人见面时，遇到过多次不太好的情况。

每次都是在对方“冒犯”我之后，我才指出对方“违规”了，经常让场面变得非常尴尬。

最近两年，见陌生人前，我会把自己的一些规矩发给对方。如果对方觉得没问题，那就见。

当然，我的规矩肯定不会影响对方的利益，只是明确我有哪些“见面禁忌”。

由于提前跟别人讲清楚了我的规矩，一般情况下，大家都是聊得很愉快的，很少再出现之前的尴尬场面。

为什么可以发脾气

你可能见过这么一句话：“上等人有本事没脾气，中等人有本事有脾气，下等人没本事有脾气。”

如果你发脾气，说不定还会有人用这句话来提醒你，看，上等人是没脾气的，所以你不能发脾气。

胡说。

这是典型的对人要求过高。

我们都只是人而已，怎么可能不发脾气，如果一直憋着，不得把自己憋坏了。

如果你从不发脾气，不管别人对你怎么样，你都客客气气，甚至低声下气。别人会觉得你很没原则，会觉得你好欺负。

在我看来，适当的时候发脾气，是很有好处的。比如，可以让他人意识到事情的严重性。

有一次，团队里有个小伙伴犯了一个非常严重的错误，并且态度还很不好，我当时特别生气，当着大家的面大发雷霆，非常明确地指出问题，并强调了我的立场。

自那以后，这位小伙伴就再没有犯过类似的错误，做事比以前稳多了。

为什么我们要“诉苦”

有些人过得不错，还非常喜欢分享自己的美好生活。跟谁聊天都喜欢讲自己过得有多“甜”，有多么幸福快乐。

有人说，这样做不是挺好的嘛，传播正能量。

其实不然。

比如，你跟一群老同学聚会，在场的所有人里，你是混得最好的，比他们好太多。

几杯啤酒下肚，你开始大谈自己有多成功，有多顺利，有多开心。

你想想，大家心里会是什么感受？

你是不是觉得大家会为你过得特别好而感到高兴？

事实上，绝大多数人做不到。

等待你的，更多的是嫉妒，甚至是恨。

在一些场合，与其讲自己人生的各种“甜”，倒不如适当地诉诉“苦”。

这样做，可以让大家的内心更平衡一些，避免很多不必要的麻烦。

有苦有甜，有好有坏，有起有伏，人生本就如此。

为什么群发须谨慎

人嘛，都觉得自己是不一样的，都希望自己能被重视。

在收信息的时候，也是如此。

比如说，你在过年的时候给亲友们群发祝福。

本来，收到祝福应该是一件令人高兴的事，但有些人一看你的祝福是群发的，很可能会觉得，你对他们不够重视。

再比如说，你向别人求助，一般人就算要拒绝你，也会想想该怎么拒绝。

但如果你的求助信息是群发的，有些人可能就会想：反正你找了很多人，我不帮你，也没什么。

甚至还有人会想：你既然来“求”我，为什么不能单独给我好好发一条信息，群发太没诚意了，你不尊重我，我就不帮你。

总之，发信息时，你要想办法让人感到被重视，这样效果才会更好。

为什么要背后夸人

情商高的人，不仅会当面夸人，更会在背后夸人。

因为，背后夸人的效果要比当面夸人好太多。

为什么？

一方面，你在跟人聊天的时候夸其他人，跟你聊天的人很可能会觉得你是一个善于发现他人优点，并愿意为他人宣传好口碑的人。

当然啦，有些情况是应该避免的，比如，你在伴侣面前夸前任有多好，那你就等着被收拾吧。

另一方面，你在背后夸人，如果被夸的人知道了，往往会非常高兴，对你好感倍增。

为什么要严守秘密

嘴严，是一种美德。

如果人们知道你是个嘴不严的人，他们会防着你。

如果你被人防着，你怎么能跟别人处好关系？

我讲两个故事。

（一）

有个朋友，一开始跟我关系还不错。我们经常聊天，每次见面都能聊很久。但后来我发现，他喜欢和人“分享”我跟他说的话，甚至包括我觉得属于隐私级别的内容。

再后来，我每次跟他说话都会很小心，再也不敢像以前那样“敞开心扉”了。慢慢地，我们联系越来越少，关系也淡了很多。

（二）

还有一个朋友，他跟我很熟，有时候，有些人会从他那里打听一些关于我的消息，如果涉及隐私，他会建议对方直接去找本人问。

不仅如此，如果有人说我坏话，他还会直接告诉别人：猫不是这种人。

就是这么干脆漂亮，哈哈哈哈哈。

不该说的坚决不说，而且还会维护我的名声。

这样的朋友，真是难得！

如何更好地讲道理

以前，为了改变别人的想法，我总喜欢一上来就反驳，然后不断讲道理。

但是，我发现这样做效果并不好，很容易将对话变成“辩论赛”，到最后谁也说服不了谁。

要想说服别人，前提是要让人愿意听你讲。如果你让别人感觉到你在反驳他，对方很容易有抵触心理，很难愉快地跟你聊天。

还有，直接讲道理的效果，远不如用故事讲道理。

你可以跟对方说，你想要给他分享一个故事。这个故事本身就蕴含了你想要讲的道理。等故事讲完了，也许他就明白你要讲什么了。

为什么要让别人赚

如果你总是让别人赚到，那你赚的也不会少。

试想，你若是经常让人有吃亏的感觉，你再怎么会说话，再怎么使用各种所谓的高情商技巧，也没几个人愿意跟你做朋友。

但要是你让别人感觉赚到了，甚至是赚大了，哪怕你嘴笨笨的，情商不是很高，别人也会愿意跟你打交道。

我认识一位朋友，平时基本不说漂亮话，但他总会用行动去给别人提供支持，让别人得到好处。

所以，一旦他需要帮助，就会有很多很多人给他提供支持，他的影响力也因此越来越大。

人都是趋利避害的，你能利他，他就靠近你；如果你不能利他，甚至是害他（让人亏就是一种害），他会避开你。

还有哪些注意事项

（一）如果你实力很强，对别人很有价值，就算你情商不是很高，也照样会宾客盈门。

（二）把话说得漂亮，不算厉害，如果还能把事情做得漂亮，那才是真的厉害。

（三）情商高的人，不仅能让别人舒服，还能让自己舒服。很多人会忽略后面这一点，这是很不合理的。

（四）情商高的人，有一个重要特征：他们容易获得别人的信任，并能长期对得起这份信任。

（五）你不可能被所有人喜欢，如果你不认可这一点，那你会活得特别累。要知道，就算是钱，也有人骂它是万恶之源啊。

（六）多接触一些情商高的人，感受他们的一言一行，你会学到很多。

（七）如果自己做错了，最好的方式是及时道歉，弥补损失。道歉并不丢人，有错不认才丢人。
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学霸
如何加速成为某个领域的高手？

为何要做观念建设

观念影响行为，行为影响结果。

观念若是不对，你很难会有特别好的学习效果。

我们要想在某个领域成为高手，首先要做好观念建设。

什么意思呢？

就是要让自己的脑子里多一些这个领域的正确观念，这样你才能更好地行动。

很多人容易忽视这一点，上来就猛打猛冲，瞎使劲，导致不断走弯路，不断受挫。

很多人信奉“行动第一”，觉得只要做了，总比没做好。

但别忘了，观念建设也是行动，而且是最重要的行动之一。如果你要进入一个新的领域，请务必记住这一点。

切莫当一个盲目的行动者。

为什么要重视需求

需求是最好的老师。

这句话对我影响特别大。

以前，我学过不少东西，但大都以失败告终，有的甚至刚刚开始就放弃了。

其实大部分情况下，我都没有考虑过自己到底有没有这方面的需求，需求是否强烈。觉得自己想学，很快就去学了，然后很容易就没有然后了。

但如果我对所学的东西有强烈的需求，效果就很不一样了。

比如，我做中学英语补课老师的时候，为了把课讲好，我反复观看中学英语名师的讲课视频，学习他们是如何讲课的。另外，我还专门花了很长的时间去学演讲。

由于我学的东西，都是我需要的，而且很快就能被用到工作中，我的教学能力得到了很大提升。

为什么要尽早实战

有些人学东西，会等自我感觉很好的时候，才去实战。

其实，这样很容易导致一个结果——效率太低。

有了一定的基础（再次强调：观念建设很重要），应该尽早去实战，这样的话，你会更清楚实际的需求，并能及时调整学习策略，从而加速提升自己的实战能力。

举个例子，很多人学英语，背了很多单词，积累了很多句式，坚持很多年之后，某一天突然遇到外国人，一对话，懵了，发现聊天还是很艰难啊。

而有些人稍微有了一点词汇量，掌握了一些基本句式，就开始找机会去用，不断去跟外国人对话。哪怕一开始很难受，聊得很别扭，但由于进入了真实的对话环境，有了真实的反馈，只要坚持几个月，英语对话能力就会有明显提升。

尽早进入实战，并不是急于求成，而是让自己在行动中得到反馈，让自己学得更好，更能解决实际问题。

为什么要掏空自己

我这几年进步挺快的，有一个习惯帮了我大忙。

那就是及时掏空自己。

什么意思呢？

我通过学习和实践，脑子里会不断增加新的储备，比如一些好用的方法、点子。我不会把它们“束之高阁”，而是会尽快把它们“派发”出去。

我一年要写上百篇文章，要做大大小小上百场分享。由于经常把自己“掏空”，我会持续处于“饥渴”状态，学习的欲望非常强烈，学习的效果确实好很多。

为什么要去买经验

我们进入一个新的领域，如果只靠自己摸索，很可能事倍功半，甚至会举步维艰。

新手对知识和信息往往没有什么判断力，如果只是自己在网上搜来搜去，效率是非常低的，而且容易被误导。

有些时候，单靠自己折腾，会让事情变得更复杂，要是找到对的人，买他们的经验，事情则会变得简单很多。

千万不要只是埋头苦学。买经验，是必须做的事情，这样可以少走很多弯路，加速自己的进步。

为什么要报贵的班

对于爱学习的人来说，报班学习是一件很正常的事。

我个人倾向于报贵一些的班。

为什么呢？

（一）贵的班，课程质量往往会更高，而且，由于支付了更多的钱，我对课程会更加重视。

（二）在贵的班里，我更容易遇到高质量的老师和同学。出来学习，结交优秀的人，也是非常重要的。

（三）在贵的班里，我还可以好好研究别人为什么能这么贵，学习别人的运营方式。

一些人会报很多便宜的班，看起来很爱学习，学习量也确实很大，但效果未必就有多好。要知道，我们去学习，是去升级自己的头脑和圈子，如果随随便便就去学，不追求质量，那是对自己极大的不负责。

如何面对各种错误

在学习的过程中，我们会犯很多错误。

如何面对这些错误，是很多人心中的困惑。

关于这一点，我给大家分享五个心得：

（一）在成长的路上，犯错是不可避免的，如果你追求的是不犯错，那么，你真的没有办法学好。

（二）你要告诉自己，问题就是机会，你应该做的不是因错误而消沉，不是因错误而停滞不前，而是分析错误，并从中学到东西。

（三）如果因为犯错而被批评、被鄙视，你就当是有人在催你成功，切莫因此产生太多负能量，阻碍了自己前进的脚步。

（四）如果犯错了，请记住，错了就是错了，你要做的不是纠结和狡辩，而是想办法去弥补过失，并让自己变得更强，成为真正的高手。

（五）有一个好的导师或者教练很重要，他能帮你发现错误、纠正错误，给你靠谱的建议。

何谓集中突破训练

我们不仅要将学习日常化，偶尔还要给自己搞集中突破训练，这样可以让自己突破得更快。

怎么操作？

我讲讲我的做法：

一段时间内，密集见某个领域的高手，不断探讨某些话题。

一段时间内，只读某个领域的书，提炼出对自己特别有用的内容。

一段时间内，把某个内容反反复复研究很多遍，不断挖掘出有价值的东西。

一段时间内，每天都会做同一件事，专门训练自己在某方面的能力。

比如，我在当英语补课老师的时候，为了提升自己的口语和听力，买了一本英语书，里面的每一篇文章都配有音频，所有音频加起来总时长近三个小时。那时我要求自己每天至少听一遍，有时候还会做跟读练习，而且，我会刻意让自己不看书里的文章。听了三十多遍后，我竟然完全听懂了，我的发音也得到了很大的改善。

自此以后，我讲课更加自信了。另外，我还有一个大收获，那就是自己的耐心比以前强了很多，如果遇到好的音频课，我真能做到反复听很多遍。

为何要读透几本书

人类历史发展至今，各行各业的人写了很多书籍，给这个世界创造了非常宝贵的智慧财富。

在你的专业领域，一定有非常经典、非常值得读的书籍。你要反复去啃这些书，并反复在实践中应用。

这样做，可以让你在写文章、讲课、帮用户解决问题的时候，有理论可循，更有说服力。

很多厉害的专家就是这么做的，他们熟读某些经典，对内容的引用和应用都非常熟练。

站在巨人的肩膀上创新，比纯靠自己摸索，更高效，更有优势。

还有哪些注意事项

（一）可以给自己定一个截止时间，打磨出一个代表作，这能让你学得更好。

（二）圈子很重要，活在高手堆里，你是很难成为低手的。

（三）别人的经验是别人的，你可以学习，但不要照搬，一定要结合自身实际。

（四）少学免费的，多学付费的。

（五）重复的力量是极为强大的，对于好的内容，一定要重复学，反复钻研。

（六）条件允许的情况下，一定要请高水平的教练。
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读书
如何将读过的书转化为生产力？

我为什么坚持读书

截至目前，我有三千多本书。

曾经有很长一段时间，我的床，一半是属于我的，一半是属于书的。

睡不着的时候，拿起一本，开始翻。

没事做的时候，拿起一本，开始翻。

缺能量的时候，拿起一本，开始翻。

我对书是充满感激的，它们陪伴了我的成长。不管我搬到哪里，这些书都一直跟着我。

由于读了大量的书，所以我在写作和讲课上，比一般人更有料。

还没什么名气的时候，为了让自己能更快崭露头角，我曾在3个月内写出了近百篇文章。

后来，出于服务社群成员和打造个人品牌的需要，我经常做在线分享，有一周我甚至讲了八场。

如果不是读过很多书，打下了坚实的基础，很难想象我会这么能写、这么能讲。

坚持读书，等于坚持锻炼并升级自己的大脑。让大脑充满好东西，让大脑战斗力更强，我们才更有可能做得更好、活得更好。

事实上，读书这件事儿，本就应该是终身成长者的标配呀。

如何打好阅读基础

如果自己的阅读基础很差，怎么办？

多读，猛读。

越早突破新手期，你就越容易尝到读书的甜头，越容易建立起良好的阅读习惯。

我在新手期的时候，花了大量的时间泡书店，在里面翻阅了大量的书，有时候一待就是一整天。累计读了上百本书之后，我发现读书对我来说，已经变得容易很多。

当然，一开始最好读自己能读得进去的书，不然，你可能很快就放弃了。

还有，你要多读能给自己提供成长方法的书，为以后的发展打基础。

读书一定要记住吗

上学的时候，为了准备考试，我们经常需要背诵书里的内容。很多人哪怕毕业很多年了，在阅读的时候，仍然希望自己尽可能地记住更多东西。但是，要读的书那么多，怎么可能都记得住呢？

不信的话，你回忆一下自己在学生时代背过的课文，现在还能完整地背出几篇？

对于一些特别好用的内容，我当然希望自己能记住，但我更希望自己能用上。

用，才是更好的读。

用，才是更好的读。

用，才是更好的读。

用，才是更好的读。

因为太重要了，我强调了四遍。

我是怎么做的呢？

（一）重复读，多读几遍。

（二）读的过程中思考怎么去用，还要真的去用，且努力做出成绩。

（三）分享给更多人。

时间一久，这些内容就真的被我消化了。这时候，也就不存在是否能记住的问题了。

阅读速度慢怎么办

一开始，你要忍受这种慢，因为这种慢是必然的，也是绕不开的。

没有谁一出生就能走路，也没有谁在一岁的时候就能健步如飞。

同样，你也没办法在基础还不牢的情况下就读得很快。

不过，你不可能一直慢下去，随着阅读量的不断增加，掌握的词汇越来越多，你的知识储备越来越丰富，你的信息处理能力越来越强，你的阅读速度自然就会越来越快。

还有，当你读了很多书之后，判断力就会提高，你可以快速识别哪些内容是可以泛读的，哪些内容是需要精读的，对不同的内容区别对待，从而更快地读完一本书。

碎片化阅读可行吗

现在大家都挺忙的，如果必须要有大块时间才能读书，那么，很多人可能真的就对读书这件事望而却步了。

有不少人抨击碎片化阅读，但你别听他们的。

碎片化阅读，也是阅读啊。

有时间就读几页，没时间就该干吗干吗。

这样做，一年下来，阅读量也是很大的。

很早之前我就开始刻意训练自己的碎片化阅读能力。

一开始，我发现这件事并不容易，因为很难进入状态。

但我会“强迫”自己继续读，不管状态如何，读就是了。

经过很多次训练之后，我已经能快速切换状态，很好地进行碎片化阅读了。

忙碌的时候，一天也能读几十页。

要不要写读书笔记

很多人读完书之后喜欢写读书笔记。

这样做有效果吗？

有，但是还不够。

我还有更好的办法，那就是写“践行清单”。

读完书之后，根据自己的实际情况，回答两个问题。

第一个问题：有哪些内容是我用得上的？

需要一条条列出来。

第二个问题：针对每一条内容，我该怎么做？

把这两个问题的答案写出来，你得到的就是一本书的践行清单。

这样做，能促使你更认真地思考，让这本书真正为你所用。

如果你只是做普普通通的读书笔记，思考深度不够，过一段时间，你很可能就忘得差不多了。

如果是写践行清单，你不仅要思考哪些内容是自己用得上的，还要去琢磨自己能怎么用，接下来该怎么做。

效果自然好很多。

有哪些书是必读的

这是个见仁见智的问题。

我分享一下我的看法。

（一）历史类书籍。读历史，最起码会让你更懂人性。

（二）人物传记。读人物传记，你能看到很多可能性，而这些可能性，可以给你的人生提供参考。

（三）还有一些能够帮我们升级商业思维的书。这方面的书我读得特别多，因此，我的商业嗅觉会比较灵敏，比一般人更容易发现一些不错的赚钱机会。

（四）最后，我要重点讲讲励志书。

有的人一看到励志书就会开骂。

有的人明明想看这类书籍，却生怕被人看到、被人鄙视，只能偷偷看。

我觉得，看书应该按需决定，尤其是在内心能量不足的时候，读一些励志书没什么不好。如果读这些书能让你的状态变好，多棒啊。

我就看过很多励志书，这些书给过我很多能量，在此一并表示感谢。

怎样提升挑书能力

我算是一个非常会挑书的人。

我们社群里的打卡书籍，绝大多数是我挑的，大家普遍反馈很好。

挑书，是需要大量练习的。

我会经常做这几件事：

（一）经常逛书店，大量翻书。

（二）找爱读书的朋友推荐好书。

（三）花时间在网上书店淘书，并搜书评。

（四）从一些好书的参考书目里找书。

这些事情，坚持做，你自然会成为一名挑书高手。

什么是“读书三板斧”

关于读书，我一直在践行“读书三板斧”。

第一板斧：重复读。

挑出几本经典书籍，一遍又一遍地读，有的书，我甚至会读十遍以上。

第二板斧：盯作者。

如果我特别欣赏某个作者，我会把他的书都买来，认真研究。如果有可能，我还会想办法跟这个作者见面，近距离感受他的言行举止，向他请教，跟他交流。

第三板斧：勤分享。

我在书里看到特别好的内容，会找机会讲给别人听，讲多了，这些内容就印在头脑里了，用起来也会轻松许多。

还有哪些注意事项

（一）要杜绝读书万能论。

读书，只是我们提升自己的诸多方式之一，千万不要待在书堆里不走出来。我们不仅要读书，还要去见牛人，更要做具体的事情，在实践中磨炼自己。

（二）听人讲书也是好办法。

有人对讲书节目“口诛笔伐”，实际上我本人以及我身边的很多朋友，就是讲书节目的受益者。我们不仅要自己读，还要听听那些很牛的人是怎么解读的，这也能让我们学到很多东西。

而且，有些场景（比如做饭的时候）确实不适合看书，但我们可以听音频呀。大好的时间，可不能随便浪费。

（三）挑书，更要挑作者。

如果一个作者，自己从未做出过什么像样的成绩，却出书告诉你如何才能成事，你会作何感想？

我一直“呼吁”要远离纸上谈兵者。他们也许讲得很好，写得很好，但他们本人并不是很好的践行者，甚至连见证者都不是。

读他们的书，你放心吗？

多读有结果的人写的书，你会更容易有结果。

（四）什么是真正的读懂？

真正的读懂，是结合自身实际，理解、坚信、持续践行，并做出成绩。
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写作
如何成为一名很圈粉的写作者？

写作到底有什么用

写作是“改运”级的武器，写作和不写作的人生，有着极大的不同。

（一）写作，能让你想得更明白，大大提升你的思考质量。思考质量提高了，你的行为质量也会跟着提高。

（二）如果你经常写作，你会比一般人更容易捕捉到有价值的信息。这些有价值的信息，会让你更容易脱颖而出。

（三）公开写作，能帮你连接很多同频的人。这些连接意味着新的可能性，意味着新的机会。

（四）写作是打造个人品牌的神器。个人品牌强的人，在各种竞争中会更有优势。如今这个时代，文字传播如此迅捷，如果你还不写作，真是浪费了“天赐良机”。

如果我当初没有在网上公开写作，很难想象我可以被这么多人关注，并且做出一个颇具影响力的学习型社群。

你啊，别犹豫了，写吧！

如何打好写作基础

（一）要多读优秀作品。

有句话说得好，知好才能做好，要想做出好产品，你得见过足够多的好产品。写作也是如此。优秀作品读得太少，你就不知道什么是好作品，自己也很难写出好作品。

（二）要多写，多改。

写少了，脑子不活；改少了，表述不精。

（三）死磕阅读法。

找一本书，这本书的文字风格，你特别喜欢。

这本书的方法、原则、理念、思想，你很欣赏，特别受用。

这本书每篇文章的篇幅最好不要太长。

找到之后，你可以这样做：

1．每天选择其中一篇文章，认真读两遍，不仅要认真感受作者的文字表达，还要分析文章的布局。

2．朗读一遍，读出声来，并录音。

3．听一遍录音。

4．抄写（也可以用电脑打出来）一遍。

如果你真的把一本精选的好书死磕五遍，你的文字功底一定会有质的进步。

刚开始应该写什么

但凡你方便写出来的，且对读者来说，可能会有启发的内容，都可以写。

比如，你有哪些榜样，你跟他们学到了什么？

比如，你读过的哪些书对你影响很大，你学到了什么，它们分别对你产生了什么影响？

比如，你有哪些成就事件，你是怎么做到的，有什么值得分享的经验？

比如，你踩过哪些坑，这些坑给你带来什么启示？

……

通过写这些文章，你能更好地了解自己，也能让读者对你有更为全面的认识，还能给读者提供足够多的“好货”，让他们更愿意持续关注你。

还有一种选择，如果你已经确定了自己的细分领域，想在这个领域写出成绩，打造专业个人品牌，那就可以专门写这个领域相关的内容。

不会起标题怎么办

写文章，标题就像人脸，非常重要。

好不容易写了一篇文章，却想不出一个好的标题，怎么办？

别急，这是可以训练的，我教你两个极为简单的方法。

（一）经常扫标题。

为了提高自己起标题的能力，我会经常去扫标题。

什么意思呢？

我关注了很多微信公众号，很多时候我并没有时间看完所有号的内容，但我会快速浏览它们的标题，如果有非常动心的，我就会多停留一会儿，甚至把这个标题记录下来。

（二）多起几个标题。

你还可以做一个练习，在你写文章的时候，给同一篇文章多起几个标题，然后凭直觉选一个，作为文章的最终标题。

坚持上面这两个练习，假以时日，你自然能成为一个起标题的高手。

写作没灵感怎么办

我也曾觉得自己没什么灵感，写不出东西，很是焦虑。

后来发现，这种情况其实是缺“货”导致的，头脑里没“货”，自然写不出东西来。

那该怎么办呢？

读好书，见牛人，这些都是必做的。

还有，要多观察、多提问、多分析、多总结。

例如你到一家餐厅消费，这家餐厅给你的感觉非常好，此时你不能只是享受，还要认真地观察、分析，看看这家餐厅到底好在哪儿，你是被哪些细节所打动的。

如果有想不明白的地方，还可以直接去问服务员相关情况，更深入地了解这家餐厅，同时在心里继续探究以上问题。

这样做，你可以总结出不少好东西。

如此一来，写出一篇颇有价值的文章，肯定是没问题的。

写不出东西的时候，不要干坐着冥思苦想，你应该去“进货”——从书里“进货”，从牛人那里“进货”，从现实生活中“进货”。

“货源”充足了，写东西也就更容易了。

有人给差评怎么办

放心，所有知名作者在写作这条路上都会面临差评。

除非你写的文章没人看，否则，难逃差评。

我们不可能从一开始就写得很好，也不可能做到每一篇文章都是精品，更不可能让所有人都满意。

遇到有人说你文章写得不好，甚至骂你，你就把这当成是一种鞭策。你除了继续写，好好写，让自己写得更好，别无选择。

如果你纠结于别人给的差评，并对此耿耿于怀，难以自拔，那真的是浪费时间。

我和大家分享一个故事。

2016年，一个做图书出版的人看了我的文章后，跟我说，他觉得我的文章没有出版价值。

当时我确实挺郁闷的，但我没有辩解，而是继续写，动力反而更足了。

没多久，我就写出了阅读量特别高的爆款文章。

很快，他就来找我了，表示想出版我的书。

我没有不理他，但是，我也没有跟他合作出书，而是继续努力写文章。

后来，找我出书的优质出版商越来越多，提出的条件也越来越好。

你在对着谁敲键盘

写作不是自说自话，而是跟人交流、分享。

我们写的文章，要让人愿意看、看得懂、看了之后有所启发。

打字的时候，要想象自己在对着一群人讲话。

如果没有“对象感”“分享感”，很容易写出“自嗨”的文章，也许你自我感觉良好，但读者却无感。

刚开始写微信公众号文章的时候，我会经常像写演讲稿一样写文章，还会认真想象自己上台对着很多人演讲的样子。

这样做确实很有效。后来，很多读者跟我说，我的文章通俗易懂，让人感觉非常亲切，就像是我在面对面跟他们讲话一样。

什么比文采更重要

其实绝大多数人的文采很普通，包括我。

但这没关系。

我觉得一个人写的文章只要简洁流畅、有说服力，就已经很好了。

对于简洁流畅，我的理解是：表达精准不啰嗦，语言通顺不拗口。

有说服力，指的是能让读者相信，并且想要去改变。

说服力从哪儿来呢？

除了你写得有道理之外，你本人还得是一个有结果的人。

试想，如果你自己长得胖乎乎的，却写文章来指导别人如何减肥；如果你自己每天晚睡晚起，却写文章告诉别人早起的好处；如果你自己的工作做得一塌糊涂，却写文章告诉别人如何才能升职加薪。谁会相信你？

对于作者而言，这里有一条少有人走的路，一旦走通了，你的文字会非常有力量。

这条路总结起来就七个字：做得好，并写得好。

这世上做得好的人，不少。

写得好的人，也不少。

但做得好又写得好的人，少之又少。

如果你走上了这条路，恭喜，你走对路了！

我们容易忽视什么

你有没有认真梳理过自己坚信的原则、理念？

一个合格的写作者，应该有自己坚信的原则、理念。这些原则、理念，是随着作者的成长而不断发展的，而且他应该将这些东西融入自己的文章。

作者要知道自己坚信什么，不能随随便便，不能糊里糊涂。

现在，你可以做一个练习：

（一）拿出一张白纸，用笔写下所有你能想到的并且非常坚信的句子。比如说：让自己变得更好，是解决一切问题的关键。

（二）写的时候，要做加法，想到了就写下来，越多越好。

（三）等实在写不出新的句子了，就开始做减法，把你觉得可有可无的句子去掉，留下你认为绝不可少的句子。

（四）剩下的这些句子里，很可能就藏着你坚信的原则、理念。

这个练习你可以经常做，因为它能帮你很好地梳理自己，让你成为一个更优秀的写作者。

还有哪些注意事项

（一）不仅要多写，还要努力写出值得传播的代表作。

（二）写作，与读者建立信任是第一位的。

（三）每天分析一篇很能打动你的优秀文章，对提高自己的写作能力很有帮助。

（四）如果你确实很忙，可以试着从每天写五十个字开始。如果还觉得多，那对不起，别写了，你太辛苦了。

（五）养成看电影时认真品味台词的习惯，很多电影台词是很经典的，非常值得学习。

（六）搜集一些写得特别好的句子，做仿写练习，可以大大提高你的遣词造句能力。

（七）经常翻字典，了解字词的用法，可以让你的表达更精准。

（八）听一些非常好的内容，有助于培养良好的语感。

（九）开始写吧，不管你的基础怎么样。
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讲课
如何成为一名很吸金的好老师？

为何你要学会讲课

在我看来，一个人拥有良好的讲课能力，意味着他能很好地把知识、道理、事情讲明白，让人愿意听、听得懂、有启发，且愿意去改变。

如果你是一位老师，拥有良好的讲课能力，你能让学生学得更好。

如果你是一位家长，拥有良好的讲课能力，你能更好地带着孩子成长。

如果你是一位老板，拥有良好的讲课能力，你能更好地培训自己的团队。

如果你是一位作者，拥有良好的讲课能力，你能更好地影响和改变读者。

……

不管你是谁，拥有良好的讲课能力，你会更有竞争力。

何谓录视频训练法

当年，为了让自己能讲得更好，我连续录了两个月的视频，一天不落，总共录了1000多个。

那时候，刚好是暑假，我白天要给学生补课，到了晚上会选择一个话题，录制1～3分钟的即兴讲话视频。

每次录完，我都要查看视频，看自己的表现如何，有哪些地方是需要改进的。如果表现不佳，我会重新录，最多的时候，一晚上录了65个视频。

刚开始确实很艰难，不仅内容会有问题，而且视频里的自己真的让人“不忍直视”：手势僵硬，眼神飘忽，表情奇怪，语音语调听起来也很别扭。

要录制一个稍微像样点儿的视频，需要折腾很久。

随着训练量的增加，我的表现越来越好，到后来甚至可以一次就录成功。

这个方法，亲测有效，建议你也试试。

怎样跟高手学讲课

如果你想成为一个讲课高手，首先你需要多听讲课高手的课。

不仅要听，还要看他们的视频；不仅要看，还要模仿他们的语音语调，表情姿态。

当然，这还不够，如果有机会，一定要去线下见他们，近距离聆听、观察、学习。

给大家分享一个我的故事。

读研的时候，为了准备考试，我曾把一位老师的讲课录音前前后后听了几十遍。这位老师讲得实在太好了，我和同学们都很愿意听。

我不仅跟他学到了很多东西，还觉得讲课是一件非常有意思且有意义的事。

几年后，我想办法联系上了这位老师，请他吃饭，跟他面对面畅谈了几个小时。我发现，现实生活中的他口才十分了得，比想象中更有魅力。

我本来觉得自己的讲话水平已经够高了，但跟这位老师相比，真是天壤之别。

又过了三年，我专门找到他，交学费，跟他深入学习。

每次跟他见面，我都能学到很多。

我自己在讲课这件事上的进步也很大。

为何说线下很重要

我很感谢自己那段线下教英语的经历，它让我更加懂得如何在现场去跟别人沟通，如何面对面地去教别人，并且成为更自信的自己。

一个人要想真正在讲课这件事上有所突破，就一定要走到线下去，走到真实的场景中去讲课，面对真实的人，哪怕只有一个听众，也好过你自己一个人练习。

对着手机、电脑讲话，和跟人面对面讲话，你所感受到的压力、得到的反馈是很不一样的。

你需要多去感受来自现场的压力和反馈，这样才能让自己的内心更为强大，让自己的表现更为自然。

为何说开课并不难

开课并不难，你也可以，真的。

我举两个例子。

比如，擅长理财的你，可以认真准备一堂关于理财的小课，然后写一篇推广文案，发到朋友圈卖卖看，哪怕只卖几块钱也挺好啊。

再比如，擅长读书的你，遇到了一本特别好的书，可以把这本书多研究几遍，结合自身过往的积累，认真准备一堂几十分钟的课，用同样的方法，发到朋友圈卖卖看。

要是真有人来报名，你就讲给他们听，并且注意搜集反馈。

如果你心里没底，想要多练练，可以拉几个小伙伴组队互助——每隔一段时间聚到一起，每个人都讲一堂课，并且其他人都要给反馈，这可以很好地帮助彼此打磨课程，共同提升讲课能力。

只要你坚持践行上面这些方法，你会发现，开课其实并不难。

如果你从不开始，对不起，你永远成不了讲课高手。

为何我很少写讲稿

不得不说，讲课前认真写稿是很好的习惯。

但在绝大多数情况下，我是不写讲稿的。

为什么呢？

我要通过这样的方式，倒逼自己多多练习，让大脑和嘴巴的反应变得非常快，从而拥有一般人没有的即兴讲课能力。

有人可能会觉得这样做很不负责任，听课的人肯定感觉很不好。

事实并非如此，我讲的课，在社群里好评率非常高，有不少人已经跟着我学了三年多。

我是怎么做到的？

给你分享三个秘密：

（一）高频思考。我平时的思考密度非常大，经常琢磨有价值的问题，想明白了，讲起来也会更顺畅。

（二）讲我所做。我讲的绝大部分内容，是自己的实战经验和心得，我对自己做过的事情是很熟悉的，讲起来也会容易很多。

（三）疯狂练习。我平时会做大量的即兴讲课练习。比如，找一个主题，迅速讲出一段内容。

关于不写讲稿，我还有一个发现，那就是，它能给我带来惊喜。

什么意思呢？

如果每次都写好稿子再来讲课，我会错过很多临场发挥出来的好东西。

正因为没有稿子的束缚，我经常会讲着讲着，就讲出一些意想不到的好内容。

如何让自己更幽默

幽默，能大大提升你的语言魅力。

我坦白，我是一个幽默的人。

几年前，我去一家盲人按摩店消费，其间，我接了一个电话，和一个朋友侃大山，通话结束时，旁边一个同样在接受按摩服务的陌生男子发话了，他说：“你怎么不打了？”

我还以为吵到他了。

紧接着，他又说了一句：“真是笑死我了，听你讲话真是一种享受啊。”

现在，我比那个时候还要幽默得多，哈哈哈哈哈。

我是怎么在幽默这条路上越走越远的呢？

干货来了：

（一）多听搞笑的内容。比如《老罗语录》，我曾听了上百遍。

（二）多背段子，并找机会用自己的语言讲给别人听。

（三）根据不同场合的需要，改编段子，并多讲。

（四）自己遇到什么好笑的事情就整理成段子，讲给别人听。

（五）多跟幽默搞笑的人一起玩。

这些方法你也可以用，而且只要你真的去做了，讲课效果肯定会更好。

如何才能更受欢迎

曾有人问我，移动互联网时代，如何才能让自己的课程更受欢迎？

我给出的答案如下：

（一）简单易懂。

晦涩难懂，是讲课大忌。

如果一个人讲课不能做到简单易懂，说明这个人的讲课能力有待提升。

甚至，很有可能他自己都没想明白，所以，才会讲得这么难懂。

要做到简单易懂，除了多使用常见词之外，多举例子、多打比方，也很重要。

（二）非常好用。

除了做到简单易懂外，你还要给大家非常好用的方法论。

如果用户听完你的课之后，觉得用不上，或不好用，他们的感受会很差。

（三）充满力量。

很多时候，用户缺的不是干货，而是力量。

我们要给用户力量，让用户充满动力，并真正愿意去行动，去改变。

如果你真能做到“简单易懂、非常好用、充满力量”，你的课肯定会更受欢迎。

我的高端课怎么玩

我开了一门线下课，每次只招三个人，招满之后，我会跟大家共同决定什么时候上课。

这门课收费很高，报名的人都必须提交申请，审核通过后才能交费参加学习，来的人能量都很强。

在课堂上，每个人都要分享自己的商业模式，并且大家都会互相提建议。

我会在现场跟大家充分沟通，确定每个人的需求之后再决定讲什么。

大家可以不断提问，我会尽己所能为他们答疑解惑。

我把这种讲课方式叫做“咨询式授课”。

这个课不是一次性的，我下次开课的时候，这些人还可以继续来听课，结交新的朋友。

对我而言，开这门课，不仅赚到了钱，还组建了一个高能量的圈子。

对学员而言，他们得到的是量身定制的建议和真正用得上的方法论，以及一群能够互帮互助、长期共同成长的朋友。

还有哪些注意事项

（一）要充分了解用户需求，而不是闭门造车。

如果你没有做好用户调研，不了解用户需求，怎么能期待用户很有收获？

（二）听自己的讲课录音，找问题。

尤其是对新手而言，这一点是必做的。不要讲完就了事，你要多听自己讲过的课，并认真总结，想办法改进。

如果有敢说真话的人愿意帮你提建议，那就更好了。

（三）针对你讲课的领域，平时多输出一些文章。

由于经常写这个领域的文章，你会对相关内容想得更明白，讲起来也会轻松很多。而且，你写这个领域的文章，能吸引课程的潜在精准用户，等你推广课程的时候，这些人更有可能报名。

（四）关于内测。

如果你想让自己的课程变得更好，发起内测是非常好的办法。

你可以去找一群目标用户，说明情况，让他们来听你的课。

在实际讲课的过程中，你会产生很多灵感，还能发现不少问题。他们也能给你提出建议，帮助你完善课程。
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牛人
如何通过持续见牛人突破自己？

为何一定要见牛人

以前的我，圈子窄，见识少。

为了寻求突破，2015年11月，我开始想办法见牛人。

见了几位牛人之后，我收获很大，越发觉得这是一种极好的学习方式，于是，2016年一开始，我就给自己立了一个目标：一年要采访100位牛人。

后来，我把采访牛人变成了见牛人，因为采访显得太过正式，而且还要输出采访文章，这对我来说压力太大。若只是见牛人，事情会变得简单很多。即便如此，在很多人看来，难度还是很大。

但我持续做下去了，而且还乐此不疲。记得有一天，我马不停蹄地见了五拨人，凌晨回到酒店时，我回顾了一天的收获，那种满载而归的感觉，真是太爽了。

最近四年，我累计见了数百位牛人。

我见识到了很多可能性，思维更加开阔，成长动力更足。

我进入了几个新的优质圈子，得到了多个非常重要的机会。

我遇到了很多贵人，他们在一些关键时刻帮了我大忙。

我构建了一个较大的资源网络，成为一个超级连接者。

……

可以说，见牛人这件事真真切切地改变了我的命运。

怎样找到很多牛人

我给大家分享五个渠道：

（一）新媒体平台。我关注了很多牛人的微信公众号，我会给其中的一些人留言，有的真的会回复我，并且愿意和我沟通。

（二）社群、培训班。我参加了很多社群和培训班，在里面会遇到一些牛人，我会想办法结交他们。

（三）付费约见平台。比如，通过“在行”App付费约见，这个App上入驻了各行各业的牛人，我会通过搜索关键词查找到相关领域的牛人，并约见他们。

（四）他人引荐。比如，见牛人的时候，有些牛人会给我引荐其他牛人；再比如，有的朋友知道我要见牛人，也会给我介绍牛人。

（五）自身吸引。有了一定的名气之后，很多牛人会主动找我。

何谓主题式见牛人

如果你需要对某个领域有较为深入的了解，有一个很好的方法，那就是逐一约见多位这个领域的牛人。

我把这种方法称为“主题式见牛人”。

以我自己为例。

2017年夏天，我想深入了解某个领域，当时把自己能找到的所有与这个领域相关的牛人，都见了一遍。

见完之后，我对该领域的认知，有了相当大的提升。而且，我还有意外的收获：通过其中两位牛人的引荐，我进入了两个非常厉害的圈子，认识了几位非常优质的朋友。

跟多位同一领域的牛人交流，向他们请教，最起码会有两个好处：一方面，你可以了解更多“门道”，少走很多弯路；另一方面，你还可以搭建这一领域的专家网络，以后遇到相关问题，找人就容易很多了。

你还可能像我一样，有意外的收获。

见牛人要准备什么

（一）提前了解。比如，读牛人的文章，了解他的思想和过往经历。

（二）梳理自己。认真准备自己的情况介绍，方便牛人能在较短时间内了解你的具体情况和需求。这样的话，对方才能更好地根据你的实际情况与你交流，给你建议。

（三）好好休息。如果你睡眠不足，在见牛人时总是分神，甚至打哈欠、打瞌睡，约见效果肯定好不到哪儿去。

（四）收拾自己。整洁干净是基本要求。毕竟，邋遢的人在大多数场合是不受待见的。

（五）带上礼物。礼物不一定要多贵，但是要有价值，最好对方用得上。

见牛人不能聊什么

（一）不要去问对方的隐私。

比如，女士的年龄，对方的婚恋情况、收入等信息。这很可能会让对方觉得你很八卦、不得体。

有一次，我不小心问了一位女士的年龄，对方立马回了我一句：“你不知道问女生的年龄是很不礼貌的行为吗？”场面一度很尴尬。

那次之后，我就特别注意了。

（二）不要在聊天的时候说其他人的坏话，不要泄露其他人的隐私。

如果你不注意，别人会觉得你这人不厚道，会防着你，跟你说话也会特别小心。

如果对方在吐槽别人，你不要跟着附和，否则，一旦传出去，你就惨了。

（三）有些牛人好奇心比较强，可能会问你一些不该问的问题，这时候，你其实没必要过于坦诚。

切莫交浅言深，不然挺危险的。

见完之后要做什么

（一）反馈。

见完牛人之后，你要发信息表示感谢，还可以写一写自己的收获，发给对方。

一方面，自己做了梳理，对谈话的内容会有更深入的理解；另一方面，也让对方知道你确实有所得并且非常感谢他，一般情况下，牛人会因此感到很高兴。

还有更狠的方式：你可以手写一封信，内容为收获和感谢，拍照发给对方，甚至想办法送到对方手上。

这样做的人不多，但确实会让人印象很深刻。

（二）推荐。

如果觉得这位牛人特别棒，你还可以将其推荐给其他人。牛人知道了，也会很感谢你。

（三）分享。

比如，平时读到了什么好文章，如果对某位牛人有用，可以分享给他看。同理，遇到了好书，也可以分享给他。

（四）问候。

可以在一些特殊的日子（节日、生日等）给牛人发去专属问候。

为何说着急是大忌

有的人，急于求干货，急于要资源，让牛人尴尬不已。

有的人，跟牛人聊得特别好，急于做出一些承诺，比如跟牛人合作项目，帮牛人做一些事情等。结果没多久就后悔了，然后失信于人。

有的人，会急于在牛人面前推销自己，滔滔不绝地讲自己的各种光辉战绩，希望能快速得到牛人的认可，却没有给牛人足够的表达时间，最后，把整场约见变成了自己的“推销会”。不出意外的话，牛人会感到很崩溃。我之前就犯过这样的错误，现在想想，确实不该。

这些急，都是很减分的。事实上，慢慢来会更好。

为何不要给人差评

有时候，你满怀期待地去见牛人，但是见完后，你很不满意。

怎么办？

我曾看到有人在朋友圈评论自己约见的牛人，内容非常不友好。

你有权这么做，但我劝你不要这么做，因为给人打差评是弊远大于利的事情。

一方面，你在网上公开打差评，对别人的影响很大。

另一方面，如果其他牛人看到了你的差评，下次你去约见他们，他们会不会因此而拒绝呢？这不是危言耸听，因为他们有可能会觉得你是个难伺候的人，所以干脆选择不伺候。

强烈建议：除非是不得已，否则，不要给人差评。

如何让你更有价值

做一个超级连接者，会让你更有价值。

如果我觉得某两个牛人适合做朋友，我会先跟他们说明情况，确认双方意愿后，再把他们介绍给对方。

我有时候还会根据牛人的需要，为其推荐或对接社群、培训班或合作平台。

为什么要这么做？

我能力再强，别人也不一定需要我，但如果我是一个超级连接者，情况就不一样了，在别人眼里，我会非常有价值，因为他们可以通过我对接很多人脉和资源。

成为一名合格的超级连接者，有三点至关重要：

（一）要结交足够多的牛人，且别人愿意信任你。

（二）要充分了解大家的实际情况，不要乱介绍。

（三）不要在未确认双方意愿的情况下强行介绍，比如，突然拉个群，这样就很不得体。

还有哪些注意事项

（一）不要指望见一两个牛人就能让自己有很大的改变，见牛人这件事，需要长期做。

（二）不要满足于只是问几个问题，而忘了跟牛人交朋友。

（三）见牛人，平等沟通很重要。你是人，他也是人，把自己的姿态放得过低或过高，都不是什么好事。

（四）交流的时候，手机静音，保持专注。如果你的手机老是响，会打断对方的思路，他会觉得很不受尊重。

（五）不要只是让牛人给你讲，你也可以分享一些可能对他有价值的内容。
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大升级


贵人
如何让自己拥有超好的贵人运？

怎样才能常遇贵人（一）

本文的关键词是走出去。

出门常遇贵人，是对一个人的美好祝愿。

如果你的圈子很窄，且认识的都是一些能量不高的人，那么你基本上很难遇到贵人。

改圈子，你才更有可能实现突破。

走出去，你才更有可能遇到贵人。

这几年，我不断对外连接，遇到了很多贵人。

他们给予了我很大的帮助。有人给了我非常重要的机会；有人给我提供了宝贵的资源；有人跟我合作，共同创造了巨大的价值。

如果我没有走出去，而是窝在自己的小圈子里，贵人们怎么会出现在我的生活里？

如果你想常遇贵人，那就一定不要宅着，不要封闭地活着，而要走出去，去认识更多优秀的人！

怎样才能常遇贵人（二）

本文的关键词是付费。

付费是一种极为简单有效的连接方式。一旦你成为别人的付费用户，甚至是高端付费用户，你们之间的关系很快就变近了。

别人会更希望你变得更好，更希望你成事，也会更愿意帮助你。

尤其是没什么家庭背景的人，更应该通过付费来突破自己的圈子，花钱买更多的可能性。

如果你总是不舍得花钱，你对外连接的效率会很低，而且质量还得不到保证。

怎样才能常遇贵人（三）

本文的关键词是收费。

如果我们有了一定的积累，能够给别人提供一定的价值，我们可以做收费的事情。

不要不好意思收费，只要你提供的价值大于别人支付的价格，收费就没有任何问题。

愿意给你付费的人，比一般人更认可你，也更愿意帮助你。

我从2016年5月开始做收费社群，社群里出现了很多我的贵人。

比如，我的团队成员大多来自我的社群，同频度很高，他们是我坚强的后盾。

比如，有些社群老铁（“老铁”是我们剽悍江湖社群成员的统一称谓，下同）会给我们介绍业务。

比如，很多社群老铁会为我们站台。

比如，我每年都会有一次年度分享，很多社群老铁会自发帮忙推广。举个例子，2018年12月的那场年度分享，有一位来自深圳的老铁，给我带来了4万多位听众。

这些人都是我的贵人。

怎样才能常遇贵人（四）

本文的关键词是付出。

如果你总是索取，却不愿意付出，别人会讨厌你，远离你。

你要做一个持续付出的人，付出越多，肯帮你的人也会越多。

最近两年，我一直在做一件事：每天至少给一个人提供价值。

比如，提供一个靠谱的建议，推荐一本好书，分享一篇高质量的文章，介绍一个朋友……

这些都是在提供价值。

当然，我不是对什么人都好，最起码在我眼里，这个人必须是值得我去付出的。

持续做这件事，效果非常惊人。

怎样才能常遇贵人（五）

本文的关键词是感恩。

要想常遇贵人，你得是个懂得感恩的人。

如果别人帮过你，你要表示感谢，更要记在心上，并想办法在合适的时候，给对方回馈。

有位老师帮过我大忙，我曾在其微信公众号上持续打赏了一年。

在过去三年多时间里，我送出去上万份礼物，大部分是送给了帮过我的人。

很多人知道我是一个懂得感恩的人，因而更愿意帮助我。

我说这些，并不是想向大家证明我有多高尚，我想说的是，懂得感恩，能让你在很多事情上更顺利。

如果别人觉得你是一个不懂感恩的人，他们不仅不愿意帮你，甚至还会远离你。

怎样才能常遇贵人（六）

本文的关键词是持续成长。

我朋友圈里有一些人，一开始他们和我并不熟，没什么交流。

随着我不断成长，影响力越来越大，他们开始和我有了更深的连接。

有的给我加油鼓劲，有的给我打赏，有的给我介绍朋友，有的给我提供机会。

也许你会觉得他们很功利，很俗气，看到我变牛了才来搭理我。

但我觉得这很正常。

如果你是个一事无成、不思进取的人，有几个人愿意主动搭理你？

大家的时间和精力都很有限，凭什么来关注你、帮助你？

我们要持续成长，成长为一个对别人有价值的人。

这样的话，你不去靠近别人，别人也会靠近你。

你的贵人，自然会多起来。

怎样才能常遇贵人（七）

本文的关键词是靠谱。

关于靠谱，我先举两个例子：

（一）

周六上午，你在家休息，某个大佬找你帮忙写一篇文案，三天必须搞定。你问清楚需求后，表示第二天结束前会给初稿。结果你当天下午三点就把初稿交给他了，大佬看完后，非常满意，表示稿子可以直接用了。

这时候，你的表现远超大佬的预期，他会觉得你很靠谱。

（二）

老板让你在四天内整理一份材料，你说只用三天就能整理好。结果第三天老板来问你进度，你却说，真是不好意思，最近太忙了，这事还没开始干，得再等三天。

这时候，你的表现远低于老板的预期，他会觉得你很不靠谱。

靠谱，最起码是在结果上做到符合他人的预期。

如果要让人觉得你特别靠谱，你还要学会给惊喜，在结果上做到超预期。

怎么做呢？

一方面，你要学会管理预期，可以让别人有合理的期待，但千万不能让对方期待过高，否则你就很难做到超出预期了。

另一方面，你在结果上要让人有惊喜感。比如，别人的预期是8分，你却给了12分的交付，这时候，你就给了他惊喜。

若你真是一个特别靠谱的人，你将更容易得到机会，也更容易遇到贵人。

怎样才能常遇贵人（八）

本文的关键词是“学习饭”。

我们不能只满足于线上交流，还要去线下跟人见面，加深了解，建立信任。

我的现状是：工作量很大，线下社交时间并不充裕。

怎么办呢？

我的解决方案是大量请人吃“学习饭”（一年请一百多顿），反正我是要吃饭的，用吃饭时间交朋友，还能互相学习，一举两得。

关于“学习饭”，有两点非常重要：

（一）要挑人，不能什么人都请。

（二）控制好话题，瞎聊可是不行的。

这样做，更容易吃出价值来。

怎样才能常遇贵人（九）

本文的关键词是汇报成绩。

汇报，也是一种回报。

很多人只是埋头做事，却不懂得给帮助过自己的人汇报成绩、分享成长喜悦，这样不利于增强自己的“贵人运”。

我是做社群的，如果有老铁跟我分享他所取得的成绩，我会很开心，会更容易记住他，也会更欣赏他。

看，我就是这么俗气，哈哈哈哈哈。

还有，你不仅可以分享喜悦，如果对方有需要，你还可以分享自己的经验、方法。

你不仅让对方高兴，还让他受益，这是很加分的。

还有哪些注意事项

（一）别人帮了你，要记情，要感恩；如果别人拒绝你，也很正常，别纠结，别抱怨，别说一些难听的话。

（二）不要只是想着遇贵人，你也要成为别人的贵人。互为贵人，关系才能长久。

（三）不要让别人防着你。比如，如果你嘴不严，就很容易让人有防备心。

（四）被重视、被鼓励、被夸奖、被理解、被支持、被需要，是你的刚需，也是别人的刚需。


[image: ]



[image: ]



团队
如何打造极有战斗力的小团队？

为何说定位很重要

跟我一起做事的人，必须要有自己的定位，并且要不断地学习、实践、总结、分享，努力提升自己的专业能力。

我们团队有一个姑娘，一开始，她对自己的定位并不清晰。

经过一番梳理后，她找到了自己的定位——“社群运营团队打造专家”。

有了这个定位之后，她在带团队这件事上对自己的要求更高了，为此她专门花了四万多块钱去学习领导力的课程。

她不仅自己成长得很快，还带动了其他人和她一起升级。

定位清晰后，注意力会更聚焦，自我要求会更高，成长速度会更快，大家也能把工作做得更好。

怎样挑选团队成员

选人，首先要看一个人做事是不是持续靠谱。

偶尔靠谱不难，但持续靠谱就很难得了。

其次，还要看“五心”。

第一个心，野心。

如果一个人野心不足，对自己的要求和期待自然就高不到哪里去，你怎么能指望他可以独当一面、出类拔萃？

第二个心，平常心。

如果一个人情绪波动太大，遇事易慌易怒，承受不了太大压力，他不仅自己做不好事，还容易给其他人带来不良影响。

第三个心，感恩心。

如果一个人不懂得感恩，他很难跟其他人处好关系，不利于团队建设。

第四个心，敬畏心。

如果一个人胆子太大，什么都敢做，不敬畏规则，你敢把事情交给他吗？这种人，能力再强也不能用，因为破坏力太大了。

第五个心，专心。

如果一个人总是分心，很难沉下心来做事情，他很难做出成绩。

为什么有早读晚读

我们团队每天上班第一件事就是早读，大家一起读我们的《剽悍十一条》：

我是专家，我是教练，我是富人

我的工作是成就更多老铁

大惊喜，强感知

我的内心无比强大

用成绩说话

信心比黄金贵一万倍

我守口如瓶，值得托付

我的表达精准有力

我的战友非常卓越

我为剽悍江湖感到骄傲

今天就能做到极致

每天下班前，我们还有晚读，大家一起读我们的《剽悍誓言》：

我野心勃勃

我无比坚定

我忠于组织

我守护团结

我敞开心扉

我积极沟通

我绝不抱怨

我绝不固执

我绝不松懈

我绝不掉队

我服从命令

我勇争第一

请你相信我

我说到做到

每天早晚集体朗读，一方面，可以让工作更有仪式感，让大家的状态变得更好；另一方面，还能让大家牢记工作原则和理念，从而更好地践行。

为什么要坚持复盘

我要求团队成员每天都要复盘，反思总结当天的所作所为、所学所得，以及遇到的各种问题。

有的人可能会觉得这样做很麻烦，纯属浪费时间。

但事实上，复盘非常有必要。

一方面，大家可以更好地知道自己一天到晚都在忙什么，有什么收获，有哪些不足，从而想得更清楚，活得更明白。

另一方面，我要求所有人把复盘的内容发到核心团队群里，其他人都能看到。

这样做，能促进团队成员之间互相学习，互相帮助，大家能更好地共同进步。

如果你也在带团队，强烈建议你在团队中推行复盘制度，因为效果实在是太好了。

什么是最好的团建

最好的团建，就是带着大家一起打胜仗。

我们拿过多个平台的第一，每次都是团队的人一起上，一起想办法勇攀高峰。

在这个过程中，大家紧盯目标，积极思考，努力行动，每个人都很好地锻炼了自己。

大家的经验、能力和信心，都得到了提升，整个团队的凝聚力也增强了很多。

吃喝玩乐式的团建可以让大家很开心，但效果不一定好。

如果你想加速提升团队的战斗力，一定要找机会带着团队去打胜仗，让大家充分参与进来，共同前进，共享喜悦。

如何让大家更卖力

我们团队的人工作都很卖力。

除了大家自身的职业素养之外，还有一个很重要的因素：分利模式。

天下熙熙，皆为利来。

天下攘攘，皆为利往。

要想让人干劲十足，利要给够。

我们的分利模式是这样的：到了一定层级的人，可以负责具体的项目，他的利益跟这个项目绑定，除了拿基础待遇之外，还能拿到项目分成。

事实上，我们的基础待遇本身就比较高，如果做好了，加上分成，每年的收入是非常可观的。

如果你想让团队成员很有狼性，就不要只给大家吃草。

狼是要吃肉的，而且还要吃够，这样才能更有战斗力。

如何让人加速成长

要想让团队的某个人成长得更快，有三个字非常重要——让他上。

在我们团队，我们会不断创造让大家上的机会。

比如，我们会不断给团队成员线上和线下分享的机会，让他们上台，去影响和改变更多人。

比如，我们每隔一段时间就会举办线下大会，我会让团队成员轮流当大会的主理人，锻炼他们的线下运营能力。

比如，我让团队里的两位成员自己成立公司，独立带团队运营项目，锻炼他们的商业经营能力。

让他上，可以让他更有成就感。

让他上，可以让他在实战中积累经验。

让他上，可以让他充分负起责任。

试想，如果你的团队成员从来都只是配合你，你从不让他们上，从不给他们独当一面的机会，他们的成长速度怎么可能很快？

如何增强运营力量

我们团队一直在坚持“老带新”。

在运营社群的同时，我们还会开办运营学院，招募社群里想要学习社群运营的人，免费跟我们学运营。

具体操作如下：

（一）申请和筛选。他们要写申请，经过筛选后，进入运营学院。

（二）理论学习。进入运营学院后，我们会有优秀的老运营官给大家上课，教大家如何做好社群运营。

（三）参与实战。光给大家上课是不够的，我们还会带着大家去实操——符合条件的学员会直接参与到我们社群的运营中来。

所以，虽然我们全职团队人很少（除我之外，只有六个人），但我们能调动上百人一起运营社群，运营力量是非常强大的。

老板的角色是什么

老板有一个很重要的角色：教练。

教练应该做什么呢？

激发潜力、鼓舞士气，在合适的时候提供必要的支持，让大家能够更好地胜任工作，更好地成长。

只有大家都成长起来了，团队才能更强大。

要当好教练，有一种能力很重要，那就是提问能力。

通过提出好问题，你可以引导团队成员进行高质量的思考，从而理清思路，把事情做好。

如果团队成员向你求助，你总是习惯于直接给答案，甚至是帮他做，你那是在害他，因为你没有给他认真思考的机会，他得不到锻炼，自然很难成长起来。

另外，如果你想让人好好学习某个东西，你别只是让他去学，还要让他去教。

由于要教别人，他自然会更努力地去学，而且会学得更好。

要不然，教的时候会很丢人的，哈哈哈哈哈。

还有哪些注意事项

（一）要有检查机制。我的助理曾经给我分享过一句话，大意是这样的：别人不会完全按照你说的去做，除非你会检查。

（二）发现榜样之后，不能只是夸他，还要让他去分享、去帮助其他人进步。

（三）报酬要跟结果挂钩。不按结果给钱，干得好的人会失望，干得不好的人会被惯坏。

（四）要鼓励团队成员出去学习，增长见识，不做井底之蛙。

（五）要打造“有话直说”的氛围，让大家愿说真话、敢说真话。

（六）要让团队的人有足够多的活干，千万不能让大家太闲了，毕竟很多问题真的是闲出来的。

（七）作为老板，你应该坚信：你能帮大家成功，你自己也就成功了。
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社群
如何打造极有商业价值的社群？

为什么你要做社群

通过做社群：

你可以跟用户建立更深的连接，可以更好地影响你的用户。

你可以凝聚更大的力量，在需要的时候，你的社群可以给你提供很强大的支持。

你可以增加收入，只要能给大家提供足够大的价值，足够好的体验，你就能赚到钱。

你可以跟大家碰撞出更多可能性，探索出新的机会。

……

总之，做社群，好处多多，是非常值得考虑的创业方式。

为什么一定要收费

我们要记住一句话：钱在哪里，心就在哪里。

花钱和不花钱，心态是很不一样的。

花了钱，用户会更重视，参与度往往会更高。

没花钱，用户一开始可能会很热情，但这种热情凉起来也挺快的。免费的东西，很难被珍惜。

再就是，作为运营者，如果不收费，你很难坚持下去。

收了钱，你会更负责。

收了钱，你就有运营经费了，可以给用户提供更好的服务。

收了钱，你可以去打广告，吸引更多的人加入你的社群。

为什么要筛选用户

近两年，我们社群采取的是申请加入制，大家要先认真写申请，申请通过了，会进入微信沟通审核环节，通过审核后，才能向我们交费。

为什么要这么做？

（一）确认意愿。

愿意认真写申请的，最起码是意愿较强的人。这样的人，往往更认可我们，而且更知道自己的需求。

（二）了解用户。

充分了解用户，才能更好地服务用户，从而产生好口碑。

（三）减少阻力。

通过审核和沟通，尽可能避免不合适的人进入社群，这样的话，后续运营的阻力就会少很多，省去很多麻烦。

怎样保证高完成率

我们大多数训练营需要打卡，而且打卡完成率都相当高。

拿剽悍行动营来说，截至2019年12月，我们已经运营到第17期了，打卡完成率最高能到98.91%。

22天，每天都要完成指定的任务：要阅读大量的材料，要写文章，还要朗读自己写的文章并录音。

在难度不小的情况下，打卡完成率这么高，我们是怎么做到的？

这里分享五条核心运营经验：

（一）前置筛选。入营的人都是经过筛选的，他们的行动意愿比较强，配合度比较高。

（二）收取押金。我们要收300元押金，22天，每天都必须按要求完成打卡，只要有一天打卡失败，对不起，押金没收。

（三）充分动员。我们培训了大量的运营人员，他们会做好充分的动员工作。

（四）分级运营。我们采取的是分级运营制，各“营”“连”“排”都有负责人，他们会“盯”着大家，只要发现打卡困难户，就会有人对其进行提醒、鼓励、帮扶。

（五）勋章制度。我们会设置多种勋章，用于奖励各种优秀行为，而勋章的多少，决定了参与者的总体排名。

如何让社群活起来

社群不活跃怎么办？

这是很多社群运营者都会面临的问题。

尤其是做长期社群，往往一开始群里还挺热闹，但时间稍微久一点，说话的人就很少了。

我们也做长期社群，比如剽悍品牌特训营，这个社群的服务周期为一年，虽然时间很长，但从头到尾，活跃度都是相当不错的。

怎么做到的？

我在这里分享四点心得：

（一）收费比较高。这个特训营收费上万。由于交了这么多费用，大家会更重视。

（二）用户能量高。我们筛选很严，拿2019年的剽悍品牌特训营来说，来咨询报名的有2300多人，但我们最终只录取了60多人（不含续费的老用户）。能进这个营的人，能量都是比较高的，因此大家更愿意在里面交朋友。

（三）分享价值高。我本人会在群里不定期地提供高价值的实战心得；群里每周都会有学委连续分享高价值的内容；一年有四次线下私享会，每次我们都会邀请各领域的顶尖高手给大家做分享。

（四）连接频率高。在线上，我们给大家创造了各种连接机会；在线下，我们会精心安排活动，让大家能学到一起，吃到一起，玩到一起，从而产生更多可能性。

如何传播社群文化

成熟的社群，都会有良好的社群文化。

我们不仅需要好好总结自己社群的文化，还要做好传播工作，这样才能让社群文化发挥出足够的价值，让大家更同频，让社群更有凝聚力。

我给你分享五个要点：

（一）新人来的时候，一定要尽快做好社群文化的熏陶工作。

（二）多写几篇能代表社群文化的文章，不断在社群里传播。

（三）提炼总结出一些能代表社群文化的金句，让它们在社群里反复出现。还可以把这些金句做成大家愿意用的表情包，如此一来，它们出现的频率会更高。办线下活动时，也要让现场多出现这些金句。

（四）选出一些符合社群文化的书籍，让大家共读并输出感悟。

（五）让榜样公开讲述自己在社群里的成长故事，这些故事要能体现社群文化。

为什么要有采访官

做社群，不能只是埋头做服务，还要认真对待宣传工作。

采访官是优质社群的标配。

规模大的社群还应该设置采访组，多安排一些采访官。

一旦在社群里发现值得采访的人，你应该赶紧让采访官去采访，并写出高质量的采访稿，然后发布出去。

这样做，被采访者会很有成就感，会更认可你的社群。同时，还可以让其他社群成员更好地向他学习。

此外，这些采访稿是非常好的宣传材料，你可以通过各种渠道将这些稿子发布出去，让更多的人看到。这样做，等于是在给自己的社群打广告，会吸引更多人来参加你的社群。

关于采访，有三点需要特别注意：

（一）要确认被采访者本人没有什么问题，如果他本人风评不好，就算有不错的故事，也需要谨慎。

（二）采访的时候需要好好挖掘各种值得写的素材，还要问与社群有关的问题，比如：社群给被采访者带来了什么价值？

不然宣传作用就弱了。

（三）不要只是把采访稿发在公众号、朋友圈和群里，还要发在各大内容平台上。

为何重视线下活动

要想把社群做好，一定要重视线下活动。

为什么这么说？

（一）能增强连接。有句话说得好，线上聊千遍，不如线下见一面。社群成员到线下参加活动，连接效率更高。

（二）更有仪式感。在仪式感方面，线上再怎么做，其效果也是没法跟线下比的。

（三）攒宣传材料。线下活动的照片和视频是非常好的宣传材料，要充分利用起来。

（四）能促进招募。如果你的线下活动是对外开放的，社群外的人也可以报名参加，他们到了现场之后觉得体验特别好，是不是更有可能报名参加你的社群呢？

（五）造共同记忆。线下活动能更好地打造社群成员的共同记忆。可千万别小看共同记忆的作用，它能帮助我们很好地提升社群的凝聚力。

为什么我从不上台

迄今为止，我们社群办过九次线下大会，但我从未上台发言（其实，我连现场都没去过）。

为什么？

（一）人各有志。“普普通通做人，轰轰烈烈干事”，这是我追求的活法。

（二）保持清醒。在我们主办的活动里，大家必然会捧着我，而我是有自知之明的，我还年轻，在鲜花和掌声的围绕下，难免会浮躁和骄傲，这对我的成长是很不利的。

（三）长远考虑。我的时间和精力有限，能分享的东西也有限，如果一直是我在讲，对我们社群来说，并不是什么好事情，甚至可以说很危险，万一哪天我不讲了呢？

不断树立榜样，让更多有精彩故事且想分享的人上台，让他们被更多人看到，从而影响更多人，这是更安全、更长久的做法。

（四）更吸引人。成就别人就是成就自己，我本人不上台，而是为大家搭台，给更多人上台机会，这样做，其实会让我们的社群更为独特，更有吸引力。

（五）锻炼团队。这样能更好地提升团队战斗力，即使我不在现场，他们也能把活动办好。他们强了，我就更轻松了。

还有哪些注意事项

（一）如果你想把自己的社群做大做强，一定要注意培养运营队伍。

（二）不要闭门造车，要多参加一些做得好的社群，看看别人是怎么玩的，多向别人学习。

（三）有一句话特别重要：给足成就感，他就是你的人。

（四）如果运营实力不是很强，而且也收不到较多的费用，不太建议做长期社群。

（五）要充分调动社群成员的力量。比如选好班委，让班委承担一部分运营工作。

（六）群规一定要简单易懂，还要反复强调，做到深入人心。

（七）策划社群运营方案的时候，一定要策划几个关键惊喜点。

（八）要特别注意“好好收尾”，因为结束时的体验特别影响用户对社群的评价。
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销售
如何让你的销售能力大幅提升？

什么是销售三原则

关于销售，我有三个原则：

原则一：不要轻易出售自己的服务，除非遇到对的人和对的价格。

如果人不对，就算把服务卖出去了，后续的麻烦事儿也挺多的。

如果价格不对，说明双方没有就服务的价值达成共识，无论哪一方觉得亏了，都不是什么好事儿。

原则二：你不是销售员，你应该是非常懂用户，能帮用户解决问题的专家。

原因很简单：人们更愿意相信专家。

如果别人感觉你只是一名销售人员，你说的很多话都可能会被质疑，因为他可能会觉得你只是为了成交而讲这些话。如果他认为你是一名值得信赖的专家，他会更愿意跟你交流，更有可能购买你的产品。

原则三：要让别人觉得能跟你对话是很赚的事情。

打个比方，你是一名超级畅销书作者，名气很大，也够专业，跟你谈业务的人，觉得能跟你见面聊几句，就赚大了。

这种情况下，你会更有主动权，销售会变得更为简单。

为何强调调研工作

做产品的时候，你要想清楚产品是卖给哪些人的，能解决他们的什么问题，满足他们的什么需求。

要做用户调研，了解他们是不是有足够强烈的需求，是否真的愿意付费。

还要看有没有竞品，竞品有哪些优点和缺点，用户对竞品是怎么评价的。

产品做出来后，不要急着宣传，可以找一些目标用户进行内测，并搜集大家的反馈。

如果你不了解用户，仅仅凭自己的揣测去开发产品，产品很可能是不好卖的。

不管你卖什么，请一定要先做好调研工作，充分了解用户的需求与市场的现状。

这样的话，胜算会更大。

你应该有哪些产品

关于这个问题，不同的人有不同的观点，我讲讲我的看法。

我觉得，有五种产品是非常重要的。

（一）引流产品。这个产品的作用是吸引别人来关注你。比如我的年度分享，要么免费，要么收很低的价格，每年都可以吸引很多人来关注我。

（二）入门产品。大家关注你之后，如果你一上来就卖很贵的产品，很多人会被吓跑。

那怎么办呢？你要做入门产品，价格不高，价值不错，让更多目标用户体验你的产品和服务，从而更加了解和信任你。我们的剽悍行动营，就是入门产品，早鸟价999元，正式价1299元。一般情况下，大家都能承受得起。

（三）中端产品。有一部分人体验了入门产品后，会想要更好的产品。还有一部分人，看到入门产品的宣传，觉得不能满足自己的需求，他们需要更好的产品。

怎么办？

你要有中端产品，中端产品比入门产品价格更高，价值更大，利润往往也比入门产品高很多。

我们2019年运营的剽悍牛人进化营，就是中端产品，早鸟价5000元，正式价7000元。很好地满足了一部分人的需求。

（四）高端产品。总有一小部分人，付费意愿强烈，付费能力也很强，对服务有更高的要求，你可以用高端产品来满足他们。

这一部分用户人数会比较少，但是能给你带来的价值却非常大。

我们的剽悍品牌特训营，就是高端产品，收费上万，人数控制在150人以内。别看人少，这群人聚在一起，能量非常大。

（五）超级VIP产品。这是最高端的产品，门槛非常高，用户质量也会特别高，服务水准也是最高的，虽然销量会很有限，但是对你来说却特别重要，因为这代表了你的“江湖地位”。毕竟，把产品卖得特别贵，且持续有人愿意付费，不是一般人能做到的。

我的线下高端课以及咨询，就是属于超级VIP产品，收费至少在6位数。虽然服务的人很少，但很容易出成功案例，对我的品牌升级起了关键作用。

以上，仅供参考。

我是如何学销售的

关于如何学销售，我有三招。

第一招：多看别人的广告。

我会研究高手们是如何打广告的，看他们的广告是怎么打动我的，是如何让我产生购买欲的。

第二招：多接触销售人员。

遇到销售人员，如果觉得这个人销售水平很不错，我会多听听他是怎么讲的，甚至还可能加个微信，看看人家平时是怎么发朋友圈、怎么跟进销售的。

也许你觉得这样做是在占人家便宜，其实并不是，就算不能给他贡献业绩，但我可以给他发红包呀，而且，认识我这么有趣有料的人，对方一点都不亏，哈哈哈哈哈。

第三招：多被别人成交。

我会专门去一些地方体验完整的“被成交”流程，并不断分析别人的做法和自己的心理变化。

这对提升我自己的成交能力，很有帮助。

为何重视用户见证

如果只是你自己说产品很好，这是远远不够的。

别人可能会认为你是“王婆卖瓜，自卖自夸”。

如果有很多用户说你的产品好，宣传效果就会好很多。

我们要多搜集用户评价，还要多挖掘用户与产品的故事。取得用户授权后，我们要把这些用户见证材料“大肆”传播出去，让更多的潜在用户看到。

在这里，我要提醒一点：传播的内容一定要真实，不要乱编。

谎言一旦被揭穿，你会很难堪，而且会失去很多人的信任，得不偿失。

为何别把顾客当爷

很多人在做销售的时候，会把顾客当爷一样供着，用尽一切办法去讨好顾客。顾客说什么就是什么，能迁就的一定迁就，不能迁就的也想办法迁就。

这是很有问题的。

这样做，你很难得到尊重，顾客也很可能会因此而看不起你。而且，一旦顾客习惯于当爷，习惯于提各种条件，你是很难满足他的，你会很累。

你要记住，你和顾客的关系，最起码是平等的。你是去帮助顾客的，如果他买了你的产品，他的问题将得到解决，他的需求将被满足，甚至是被超预期满足。

不仅如此，我们还应该让自己更为强大，让自己有资格去挑顾客。

不要觉得这是妄想，是天方夜谭，实际上很多人已经做到了，而且做得很好。

如果你之前连想都不敢想，那么现在可以想想了，你会发现自己的奋斗动力会更足，哈哈哈哈哈。

为何要重视少数人

我发现一个很有意思的现象：在我们社群里，10%的人对社群所做的贡献，要远大于另外90%的人。

那我们是不是应该对这10%的人更好呢？

是的！

也许你会觉得，对待用户，应该一视同仁。

但我劝你千万不要搞什么平等待遇，对于贡献大的人，你必须对他们更好。

给这些人提供更好的待遇，对你的事业发展会有更大的帮助。

因为，他们往往更认可你，更愿意支持你；他们往往能力更强，更容易成为你的成功案例；他们往往更愿意复购你的产品，更愿意把你的产品推荐给其他人。

为什么要重视渠道

我发现有些平台，每次推出新产品，在还没怎么打广告的情况下，销量就很不错了。

他们是怎么做到的？

答案是，他们的销售渠道建设得很好。

你不要总是想着，只要把产品做好，纯靠自己推广，就能卖很多。

事实上，就算是苹果公司这样的巨无霸，也是要跟渠道商合作的。

你平时可以多留意适合做渠道的人和平台，把渠道体系搭建起来，这样可以让你的生意做得更大。

值得注意的是，用户其实是渠道商的重要来源之一，他们往往更认可你的产品，更懂你的产品，跟他们合作，交流成本会低很多。如果某些用户刚好有做渠道商的意愿和能力，你可以把他们发展为渠道商，大家一起努力，共同致富。

为什么要办宣讲会

无论你的广告打得多么好，始终都会有一部分顾客犹豫不决。

怎么办？

办宣讲会。

线上和线下的宣讲会，可以让顾客更了解你和你的产品，可以打消他们心中的疑虑，从而提高产品销量。

办宣讲会，有三个部分特别重要。

（一）宣讲。

要有专人去给大家介绍产品，时间不要太长，一定要重点讲用户真正关心的内容。

有人可能会有这样的疑问：广告上不是有产品介绍吗，为什么还要讲这些？

事实上，有时候你以为自己写清楚了，但别人就是没看懂，而且很多人是不会认真看广告的。

用户可以省事，但你不能偷懒。

（二）见证。

邀请一部分典型用户，跟大家分享他们与产品的故事，他们的使用心得、收获与改变等。这样做，有助于增强用户对你的信任。

（三）答疑。

顾客可以针对产品提问，由专人负责回答。

这部分工作做好了，可以打消一部分人心中的疑虑，很好地促进转化。

对了，除了做好上面这些工作，你还得给大家一个参加宣讲会的理由。有一种做法非常值得参考：告诉大家你会在宣讲会中分享高价值干货（主题要提前告知）。这样的话，大家会更愿意来参加宣讲会。而且，分享的内容越好，越容易赢得大家的好感，这对促进转化也很有帮助。

还有哪些注意事项

（一）成交时要热情，成交后要更热情。

（二）不要为了成交而夸大产品的功能和效果，也不要对客户许下兑现不了的承诺，不然后面你会很麻烦。

（三）销售失败没有关系，你要把这当作修炼。面对失败，我们真正需要做的，就是从中学习。

（四）不要看到微商就拉黑。如果别人确实很会卖产品，你为什么不能好好研究他的做法，好好学习呢？

（五）要多想想你的目标用户在哪里。比如，你是从事小学数学辅导的，可以去小学作文培训机构跟人家聊聊，他那里有你的目标用户，你这里也有他的目标用户，为什么不谈谈合作呢？

（六）嘴笨没关系，多练就不笨了。

（七）产品要足够好，你要足够真诚。
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品牌
如何让你的个人品牌越来越贵？

为何要重视差异化

有句话说得好：与其更好，不如不同。

如果你的打法跟同行都差不多，要想在用户心中脱颖而出，难度是很大的。

你需要认真思考自己的差异化优势。

比如，你是一位演讲培训师，在你们当地有很多竞争对手。如果拼知名度，或许有人已经出过几本书，也上过电视台，在这方面比你强太多；如果拼用户满意度，大家都会说自己好评如潮，有的人甚至还会撒谎乱编，反正无从考证。

那怎么办呢？

你可以让自己的定位更细分一些。比如，你可以专做青少年演讲培训，或者企业家演讲培训。细分之后，你在当地的竞争对手一下就少了很多，甚至可能没有竞争对手。

很多时候，我们没有必要去跟别人挤。走差异化路线，成功的概率会更大。

我们更应该晒什么

在移动互联网时代，我们要学会好好“晒”。

这个“晒”，不是晒太阳，而是展示。

一些人会在社交媒体上晒自己的物质生活。

有人觉得这样做可以展示自己的实力，从而让更多人跟随。

我不否认其作用。但我认为，这样做的坏处也很明显。

大多数人看到你很有钱，过得特别奢华，并不会为你感到高兴，而是会“羡慕嫉妒恨”。请注意这个“恨”字，很可能你晒得越多，积累的“恨”也就越多，多恐怖的一件事啊！

那我们应该晒什么呢？

我们可以晒自己的一些心得体会，晒自己的专业见解，晒自己读过的书。

我们可以晒优质用户。

我们可以晒自己是怎么帮助用户解决问题的。

我们可以晒用户的成长，用户的评价。

晒这些，你的个人品牌会更有吸引力。

我们最应原创什么

在打造个人品牌的路上，我们千万不要活成搬运工。

什么是搬运工？总是搬运、整理别人的东西，而没有自己的原创。

有人可能会说，人类历史发展至今，要原创一个观点，哪怕是一个很奇葩的观点，都是非常难的。

那怎么办？

其实，每个人的经历都是独一无二的，必然也是原创的。

你最有可能也最应该原创的，是你自己的故事。尤其是你不断突破自我，取得优异成绩的故事。

这些故事，很能给你的个人品牌加分。

哪句话让我很受益

有一句话，让我收获极大，彻底改变了我的经营战略。

哪句话？

“高明的教练，会筛选能成的人，让他更成。”

什么意思呢？我举个例子你就明白了。

比如，你是一个品牌顾问，专门帮一些企业提升品牌形象。

如果你不筛选客户，总是去服务一些很容易失败的客户，那么你将不断积累失败案例，你的口碑会越来越差，越做越没人找你，最后你很可能就没饭吃了。

如果你很挑客户，只服务确实很有前途的客户，那么你的成功案例会越来越多。你的口碑会越来越好，找你的人会越来越多。收入也会更高，你会更有资格挑选客户，从而形成良性循环。

不要什么钱都收，不要什么客户都服务。

太多人不懂这个道理，结果在做事情的过程中遇到重重困难。

殊不知，很多困难其实是可以避免的。

是更贵还是更便宜

我们办公室有一幅字，上面写着：我们很贵。

这是为了提醒我们，在做决策的时候，一定要想一个问题：

这样做是让我们的品牌变得更便宜了，还是更贵了？

如果会让我们的品牌变得更便宜，那可不行，必须换方案。

如果会让我们的品牌变得更贵，则可以好好考虑。

具体该怎么理解呢？举两个例子：

（一）

你办一个活动，来的都是你的VIP客户，但是你请的嘉宾都是很一般的，现场的布置很粗糙，你给大家准备的伴手礼也是非常不讲究的，晚宴在一个特别普通的餐厅举办，饭菜味道也不怎么样。

那么，在这些VIP客户心中，你的品牌是变得更贵了，还是更便宜了？

肯定是更便宜了。

（二）

你对客户很挑，你服务的客户都是一些高端人士，有的还是特别知名的人物。你不断提升自己的服务标准，让客户特别满意，让很多同行望尘莫及。

这样做，你的品牌自然会变得更贵。

最想传播哪一句话

我曾经向一些很铁的读者提了一个问题：“你能说出多少个我写过的句子？”

实际情况是，能说出10句以上的读者真的极少。

有的还会张冠李戴，说出一些我并没有写过的句子。

我写了这么多文章，里面有上万个句子，这些很铁的读者，为什么才记住这么点？

我先是有些诧异，然后意识到，这太正常了。

当年李白写了那么多首诗，有几个人能一口气背出五首来？

反正我背不出来这么多。

不要指望大家能记住很多内容，我们在做传播的时候，一定不能贪心，想清楚要重点传播哪句话，并让这句话跟自己的个人品牌强绑定。

最近两年多时间，我就是这么做的。

我一直在微信公众号上传播一句话：让自己变得更好，是解决一切问题的关键。

实际效果是，这句话成了很多人的座右铭，很多人一想起我就会想到这句话，很多人一看到这句话就会想起我。

见牛人还有什么用

我一直提倡见牛人，在前面的文章里我也提到了见牛人的诸多好处。

其实，见牛人还能帮助你打造自己的个人品牌。

怎么回事呢？

你去见牛人，如果觉得对方个人品牌做得很不错，你是不是可以学习他的品牌打造之道？

你去见牛人，其实也是在销售你自己，线下面对面交流更容易让牛人了解你，甚至信任你、欣赏你。

如果你确实比较特别，有些牛人还可能会把你的故事写出来，让你被更多人知道。

最近几年，我持续见了很多牛人，其中有不少人把我的故事写进他们的文章里，给我带来了大量读者。

为什么要注册商标

我们一定要注意保护自己的品牌，把该注册的商标都注册了。

不然，一旦做大了，你会遇到很多麻烦。

比如，有一些做自媒体的人，没有及时注册商标，结果名号被别人抢注了，到头来自己还被人告侵权。

你说糊涂不糊涂？

注册商标其实很简单，而且并不贵，这事儿，千万不能省。

但凡你觉得以后可能用得上的商标，都要提前注册。

另外，如果你想做好自己的品牌，我建议你去约见一些相关的法律专家，了解自己到底应该做哪些准备，有哪些方面需要注意，避免以后掉坑。

做第一有什么好处

世界第一高峰是？

珠穆朗玛峰。

我相信这个答案你会脱口而出。

那世界第二、第三、第四高峰呢？

可能很多人就不知道了。

有很多知名品牌会请各种赛事的冠军给自己代言。

可是，却很少有品牌会请亚军拍广告。

虽然亚军跟冠军只相差一个名次，但待遇就是会差很多。

看吧，做第一，就是有不可比拟的优势。

做第一，更容易被人记住，更容易成为首选，从而让你的个人品牌变得更值钱。

（注：在后文中，我会专门用一章的篇幅讲“冠军”战略）

还有哪些注意事项

（一）与其讲很多很牛的方法和道理，不如打造出很牛的成功案例，并广而告之。

（二）你不能只追求有多少人知道你、关注你，你更要追求的是有多少人足够信任你。损害信任的事情，我们不能做。

比如，不要信口开河，不要乱许诺。不然，大家会觉得你很不靠谱，不值得信任。

（三）让特别有分量的人说你好，很重要。

（四）做品牌，不仅要重视视觉，还要重视听觉。比如，我经常在微信公众号文章前面插入一首朴树的《平凡之路》，也经常在分享结束时唱莫文蔚的《忽然之间》。很多读者表示，他们在听到这两首歌的时候就会想起我。
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冠军
如何运用冠军战略吸引好机会？

为什么一定要克制

要想拿第一，我们平时一定要非常克制。

不该花时间和精力做的事情，就别去做。我们要好好积攒力量，等到需要发力的时候，力量才够用。

查理·芒格说：“我能有今天，靠的就是不去追逐平庸的机会。”

有些机会看起来好像不错，但你仔细一研究就会发现，其实很多都是烂机会，对你并没有什么太大的帮助，却需要你投入大量的资源。

如果你总是很容易就被人说服，总是轻易出手，你会浪费很多资源，甚至错过真正的好机会。

我拿过几个平台的第一，每次在“开打”前，我都会问自己三个问题：

（一）这个平台的调性是不是跟我比较搭？比如，我平时主要做学习成长类的内容，跑到一个娱乐性较强的平台搞事情，其实是不搭的。

（二）平台方是不是特别需要我？如果不是特别需要，那么，他们大概率不会给我提供特别大的支持，这样的话，事情就很难快速推进了。

（三）有没有特别强有力的竞争对手？如果平台上面已经挤满了高手，且不少人的流量还特别大，预算特别足，那么，我很难有胜算。

经过认真分析研究，如果我觉得非常合适，才会选择在这个平台冲第一。

为什么要定高目标

我每次冲第一，都会把目标定得很高——在该平台，我一定要遥遥领先，一骑绝尘。

比如，2016年12月，跟“一块听听”平台合作时，我定的目标是10万人购买我的分享（定下该目标时，该平台的最高纪录是8000多人）。最终，在分享当天，购买人数为6.5万。这场分享到现在都一直有人购买。截至目前，付费人数已突破11万。

比如，2018年9月，跟果壳旗下的“饭团”平台合作时，我定的目标是10万人订阅我的微专栏（定下该目标时，该平台最高纪录不超过5万人）。一个月内，订阅总人数突破12万。

再比如，2018年12月，跟唯库旗下的“有讲”平台合作时，我定的目标是有20万人收听我的分享（定下该目标时，该平台最高纪录不超过10万人）。等到分享开始时，总参与人数已突破17万。

为什么要定高目标呢？

如果目标定低了，我们的努力程度会大打折扣，成绩自然也就上不去。

如果定了高目标，大家会更拼，最后就算没实现原定目标，结果也差不到哪里去。

为何再次提到社群

曾经有朋友问我：“为什么你的微信公众号阅读量并不高，却能多次成为第一？”

答案很简单：社群。

一方面，我自己做社群。我们社群里的人都是经过筛选的，用户能量和粘性都比较高，在我需要帮助的时候，很多人会与我并肩作战，很努力地帮我推广。

另一方面，我深度参与了一些社群。这些社群里面有不少人会在关键时刻给我提供极大的帮助。

如果没有来自社群的支持，我的推广力量是很有限的，要想拿第一真的很难。

一群真正团结在一起的人，也许人数上并不占优势，但真正做起事来，其力量要比一群数量很大的“散兵游勇”强得多。

为何要重视排行榜

办活动时，如果有排行榜，大家的参与热情会高很多。

以2018年12月我跟唯库旗下“有讲”平台的合作为例。

我要在这个平台做一场年度分享，目标定得很高——20万人来参加。

当时压力很大，因为我和平台方都没有做出过这样的成绩。

为了实现这一目标，我们认真探讨了具体的方案。

其中有一个办法就是，设置影响力排行榜，按照推广人数的多少来排名（不仅有排名，还会实时显示推广人数），到了截止时间，排名前50的人会获得奖励，且排名越靠前，奖励力度越大。

比如前20名会获得平台颁发的影响力认证证书，第二名能获得价值10万元的微信公众号广告位，第一名能获得价值60万元的课程策划及推广机会。

这样就会刺激很多真正有实力的人参与进来。最后，第一名竟然带来了40000多人，第二名带来了24000多人，就算是排名第50位的，也带来了近400人。

对手很强大怎么办

如果对手很强大，你跟他在同一个赛道比拼，根本就没有胜算，怎么办？

很简单，换赛道。

比如，在某知识付费平台，排名第一的是一位超级大牛，而且第二、第三、第四也都特别厉害，以你现在的实力，确实拼不过。

思来想去，你突然意识到，既然当不了平台总排名第一，那能不能做某个分类的第一呢？

于是，你花了几个小时认真研究整个平台，还真找到了一个分类，上面没有什么强有力的竞争者，而且以你的积累，可以在这个分类里开一门质量非常不错的课。

接下来，你用心策划了一门课，上线之后全力推广，最终成了该分类里遥遥领先的第一。

虽然跟超级大牛有很大差距，但此时，你照样可以说自己是第一，是该平台某个分类的第一。

你看，这样做既避免了跟超级大牛的直接竞争，又拿到了第一，多好。

如何向第一名学习

要想做第一，向各种冠军学习很有必要。

在这个世界上有无数个第一，所以，我们从不缺学习对象。

我们要深入研究同领域的第一（事实上，排在前面的都值得研究），了解别人是怎么做的，为什么会做得这么好，有什么是值得自己学习的。

我们还要大量接触其他领域的各种第一，充分打开自己的视野，让自己的思维更开阔。

比如，我会在大众点评上看各种排行榜。

我会挑一些排名第一的店，去研究他们的店名、产品图片以及用户对他们的评价等内容。

我还会去消费，看看到底好在哪里，有哪些地方是能打动我的。

我有时还会跟工作人员聊天，了解一些具体情况，因此，我结交了多位店长、经理之类的人物，跟他们成为朋友，互相交流学习。

你该有怎样的心态

成为第一之后，你会很高兴。

但你要记住，戒骄戒躁不是一句口号，是必须执行的原则。

对于过去的事情，你应该好好复盘，总结经验，让自己变得更有智慧。然后，尽早从喜悦中走出来，去做你该做的事情。比如，好好积攒力量，为下一次成为第一做准备。

如果别人来捧你，你要明白这是好事，因为你得到了认可。你还要明白这也是坏事，一旦你把它太当回事，沉浸在骄傲和自豪中，你的战斗力会大受影响。

骄兵必败！

骄兵必败！

骄兵必败！

我们要清醒地意识到，成长是没有止境的，不能让过去的成绩把自己绊住，要向前看，朝前走。

如果你真的开始自满了，建议你走出去看看，你会发现，这个世界上比你优秀，还比你更努力的人非常多。

所以，踏踏实实，好好奋斗吧！

为什么要服务头部

也许你现在做得还不错，但市场竞争很激烈，比你强的对手并不少。

怎样才能脱颖而出，让自己的个人品牌更有吸引力呢？

有一个办法很管用。

那就是，服务头部。

我举两个例子。

李海峰老师是目前国内DISC领域的头部人物。2019年11月，他聘请我为增长总顾问，希望我帮助他成为“2019年第四届喜马拉雅123狂欢节”的第一名。经过评估后，我接下了这个项目。后来，各路人马一起努力，一共招募了10000多人，李海峰老师顺利成为总榜第一名。

樊登读书是知识付费领域的头部平台。2019年12月，我成为他们的首席社群顾问，我出的第一个社群商业方案，就给他们带来了几百万元的营收。

这两件事，大大升级了我的影响力，找我的人也越来越多。

上班族应该怎么做

有人可能会觉得，自己只是一个普通上班族，冠军思维跟自己没什么关系。

错了。

如果你能成为工作中的冠军，你将得到更好的机会，获得更多的回报。

比如，你在某个方面是公司里最厉害的，领导遇到这方面的问题，是不是更容易想到你，你是不是会有更多的表现机会？

还有，如果你想在某方面变得很厉害，并且让自己获得很强的背书，你是不是可以想办法加入一个行业的冠军公司？

在这样的冠军公司里，你不仅能成长得很快，还更容易获得外界的认可。

还有哪些注意事项

（一）积攒人品。平时多付出，在关键时刻，你积攒的人品会帮你大忙。

（二）要很敢想。如果你连想都不敢想，你怎么可能做得成？

（三）抢占心智。你不仅要成为第一，你还要想办法让更多人知道你是这方面的第一。

（四）价格第一。有时候，你很难做到综合实力第一，但你可以做价格第一——最贵，这也能帮你更好地脱颖而出。（前提是你提供的价值要高于价格，不能乱喊价。）

（五）成为唯一。在你的圈子里，有些领域竞争非常激烈，而有些领域还没人做，你要是做了，就成了圈子里这个领域的唯一。要知道，唯一，也是第一呀。
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赚钱
如何有效提高自己的赚钱水平？

你见过多少个富人

要想多赚钱，有一点很重要，那就是多接触在财富上有好结果的人。

多跟富人打交道，观察他们的言行举止，跟他们深入交流，主动被他们影响。接触的富人越多，自己成为富人的可能性越大。

曾经，为了在财富上有所突破，我想办法找到一些富人，专门花了很多时间，跟他们学到一起，玩到一起。

说实话，我真的大开眼界。跟他们在一起，我一点浮躁骄傲的机会都没有，反而变得更谦逊了。毕竟，跟他们比，我还差得远。

除此之外，我还有三大收获：

（一）看到更大的世界后，我赚钱的动力更足了。

（二）学会如何更好地让金钱为自己服务。

（三）更加清楚什么钱好赚，什么钱不好赚。

你为什么要像富人

如果你看起来像一个富人，将会有更多的人愿意跟你打交道，愿意跟你合作，愿意给你机会。

若你还没富，请先让自己像一个富人。

该怎么做？我给你分享三个要点：

（一）你要多读一些著名富人的传记，看他们的访谈视频。

（二）你应该学习富人的思考方式，用富人心态、富人思维武装自己。

（三）你要改变自己的气质，让自己看起来更具“富人气”。气质，是可以通过训练提升的，一开始你可能会不习惯，时间一久，就很自然了。尤其当你接触的富人多了以后，你的气质也会发生很大的变化。

你找到对的人了吗

这里指的是，找到“缺你”的人。

给大家分享一个我的故事。

2019年春天，我去外地参加培训。第一天课程结束后，我请几个同学一起吃晚饭，其中有一个人是某传统行业的老板，在当地开了十几家店。

席间，大家畅所欲言，我也分享了一些观点。

第二天，这位老板找到我说，他昨晚没睡好，脑子里就在想昨天晚饭时我说的话，觉得我很厉害。然后，他请我吃饭，请我唱歌，并找各种机会跟我聊天，还带着团队跟我一起聊。

他表示，我讲的东西对他们非常有用，很有醍醐灌顶的感觉。

其实，我并不觉得自己讲的东西有多么精彩，很多都是我平时经常讲的内容，并没有什么特别之处。

但对他来说，却如获至宝。

分享这个故事，我想说的是，很多时候，不是你的东西不值钱，而是你没找对用户。

如果你是靠讲课或者咨询赚钱的人，你讲的东西到底值不值钱，取决于听你讲话的人缺不缺你讲的东西。

如果不缺，你讲得再好，对方也不会觉得多有价值。

什么能力特别值钱

能把一群高能量的人很好地聚在一起，让大家互相影响，互相连接，共同成长，这是很值钱的能力。

一方面，这个圈子本身就很值钱。

另一方面，这个圈子里还可以有其他的可能。

比如，你是不是可以在里面卖产品？只要东西足够好，刚好大家也需要，是不是有可能促成交易，你是不是就能赚到钱？

比如，你是不是可以在里面销售更贵的圈子？只要价值足够高，总有人会愿意付费。

再比如，如果里面有人有好产品，你是不是可以考虑与他合作，一起赚钱？

关于聚人，有四点非常重要：

（一）你本人要有说服力，要能给大家提供足够的价值。

（二）你要对人员进行认真筛选，如果人不对，会很麻烦。

（三）不管你用什么方式赚钱，都要确保，该方式对别人是有好处的，切莫让人吃亏。

（四）要想办法促进大家的互动，让更多人在里面交到朋友，找到机会。

你做的事离钱近吗

先看两个真实案例。

我有个1996年出生的朋友，大专毕业，之前在北京的一家咖啡店上班，月薪3000元，生活压力非常大。

后来，他进入家教行业，重点做小学数学这个科目，踏踏实实做，不到一年的时间，就成为月入近两万的家教老师。

还有一个朋友，她之前做的是成年人英语口语培训，做了很长时间，并没有太大的突破。思考再三，她回到老家，开始做英语家教，专门帮助中学生提高英语考试分数。

有一次，她在群里说，自从她帮一些学生提了很多分之后，现在已经出现家长排队交钱的情况了。

有时候，你之所以赚不到钱，很可能是因为你做的事情离钱太远了。

那怎么判断自己所做的事情是否离钱近呢？

很简单，你要看是不是有不少人很需要你的产品和服务，而且很愿意付钱。比如，本文提到的“做家教”就是离钱近的事。

为什么？因为学生很需要，家长也很愿意为此付钱。

资源不够时怎么办

想做事情，但是资源不够怎么办？

你需要想想，谁手上有你需要的资源。

还要想清楚，你能给对方提供什么价值，让他愿意和你合作。

比如，你知道A手上有不少用户（这是非常核心的资源），但是他缺乏运营能力，不知道怎么变现。

刚好你懂运营，而且还有靠谱的团队。你可以去跟A谈，看是否能跟他合作，你帮他运营，大家一起分钱。

如果A同意了，你的资源就齐了，可以好好干一场，顺便赚到一笔钱。

假如你这次做得特别好，你就有了成功案例，还可以吸引更多人跟你谈合作。

很多时候，我们不一定要等自己攒够了资源才开始行动，只要你能找到有资源的人，并洞察别人的需求，提供别人想要的价值，你就可以跟别人谈，若是能合作，资源就到位了。

为什么要成为专家

如果你只是一个特别普通的人，你很难得到机会，你的时间价值也会被低估。

你应该找到一个细分领域，通过学习、实践、分享，努力成为这个领域的专家，这样的话，你将得到更多机会，你的时间也会更值钱。

走专家路线，会让你更容易脱颖而出。

如果你已经有了一定的影响力，但还没有专家身份，也要尽早走专家路线，哪怕以后你不“红”了，只要你能真正帮人解决问题，照样会有人拿着钱来找你，这才是长久之道。

一开始，我只是个稍有影响力的作者，愿意出高价找我的人很少。

后来，我深耕社群领域，并不断升级自己的专家品牌，愿意出高价找我的人多了很多。

待遇差别真的很大。

我们不要挣哪些钱

作为一名顾问，我有六不服务：

（一）把我当救命稻草的人，不服务。这种人容易急功近利，并且会给我带来巨大的压力。

（二）价值观合不来的人，不服务。如果价值观差得太远，大家交流起来会很累，很难愉快地合作。

（三）行动力不强的人，不服务。有些人，从我这里得到建议，表示一定会去做，但过了一段时间，却没有任何动作，也不跟我说明原因。遇到这种情况，我的决策很简单，那就是不再提供服务。行动力跟不上，给再好的点子也是白搭。

（四）出事概率大的项目，不服务。比如，该项目的法律风险没有解决，或者创始人风评不好，就算眼前能做大也不能接。一旦出事，很容易被连累。

（五）成事概率低的项目，不服务。经过调查后，如果我觉得项目很容易失败，我是不会接的。一方面，别人很可能会白花钱；另一方面，还会影响我的口碑。

（六）我服务不了的项目，不服务。有的项目确实很好，但我综合考察后，认为自己确实搞不定，这种情况下，我会直接告诉对方，这事儿我办不了。有些时候，要是硬着头皮来，很容易把别人的事情办砸，到时候坑人坑己，多不好。

何谓超级赚钱秘密

我直接告诉你答案：

让自己成为一个非常有思想魅力的人。

这是很多高人的超级武器。

如果你是一个思想魅力很足的人，你将更容易吸引很多人，赚钱也会变得简单很多。

那什么是思想魅力呢？

简而言之，就是你所分享的东西（比如你所讲的话，你所写的文章）体现出来的思想，对别人产生的吸引力。

我见过一些作者，相貌并不出众，其他条件也一般，但思想魅力特别足，跟他们聊天，很容易就被他们的言谈征服了，如果他们想要推销什么东西，效果自然比普通人要好很多，赚钱也会更容易。

那我们该怎么提升自己的思想魅力呢？

我觉得有四点特别重要：

（一）多读好书，多见有思想魅力的人。

（二）多写多讲，并寻求反馈，不断改进。

（三）多了解用户，清楚用户的需求。

（四）多打造成功案例，成为有说服力的人。

还有哪些注意事项

（一）不要坑别人，要知道，坑别人就是坑自己。

（二）不要总想着走捷径，但凡太容易赚钱的事，都要小心，尤其是一些拉人头的项目。

你想啊，如果项目真的很好赚钱，别人为什么要拉你入伙？他自己闷声发大财不就行了吗？

（三）基础太差是很难赚到钱的，一定要努力提升自己。

（四）有用户的人，更有话语权，更容易赚钱。

（五）不要总想着自己如何赚钱，如果你能帮别人赚到钱，别人也会愿意给你钱。

（六）要多分享，还要擅长分享，你能让别人接受你的思想，你才更有可能让别人给你付费。
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写书
如何让写书这件事变得更容易？

为什么要写一本书

从功利的角度上来讲，写书可以获得名，有了名，就更容易获得利。

这一点对于绝大多数人来说是很有吸引力的，包括我在内。

但你以为这就是全部吗？远远不是。

对于我来说：

写书，帮助我更好地梳理了自己，让我更清楚自己想要什么，不想要什么。在写书的过程中，我找到了接下来的发展方向。

写书，确实挺锻炼人的。经过这段时间的磨炼，在写作这件事上，一方面，我写东西的速度快了很多，另一方面，我也比以前更细心了。

写书，让我终于有了一部个人成长教材。之后，我们可以用它来更好地帮助更多人突破自我。

写书，其实也是给我们团队以及部分社群成员做示范。他们是参与者，也是见证者，在这个过程中，他们能学到很多与内容创作有关的经验，更加懂得如何去打磨一部作品。

写书需要哪些积累

如果你想写书，有四个方面的积累非常重要：

（一）最好是有一定的影响力。如果你有了一定的影响力，出版社很可能会主动来找你，这样的话，写书、出书就会变得顺利许多。

（二）你的肚子里一定要有货。你要读得多，学得多，做得多，总结得多。如果你没什么货，写起来会很痛苦，稍微写写可能就写不下去了。

（三）你平时要多写一些文章。练得多，写起来就不会太艰难。如果你之前都没怎么写过东西，那写书对你来说，绝非易事。

（四）对目标读者要足够了解。如果你不清楚自己的目标读者是谁，你很可能会写出一本没什么人看的书。一些经常写作并经常能得到读者反馈的作者，在这方面会更占优势。

为何我会减少输入

我要写的，主要是自己的故事、经验、心得、体会，我要做的事情，其实就是往外掏，不停地往外掏。

我之前写书的时候，特别喜欢翻书，每次都会找好多本书来看，翻多了，脑子里的信息就会很杂，往外掏的效果就很不好。写书的思路也会变来变去，整件事情的推进就成了问题。

这次就不一样了，在密集写书的这段时间里，我大幅减少了输入量，尽量少见人、少翻书。果然，往外掏的效率就高了很多。

为什么要减少讨论

早有初稿，才能早出定稿。

这句话简直就是真理。

之前写书的时候，我犯过一个错误，那就是喜欢跟人讨论。

讨论来讨论去，我的内心就不够坚定了，总觉得这样写可以，那样写也行。

很长一段时间过去了，我却没能拿出几篇真正完整的文章。

这次，我就很少跟人讨论了，无论如何，先想办法尽快把初稿拿出来。

怎样保证不会“堵车”

透露一个小秘密，这本书其实经历了几次“难产”。

我之前也尝试一口气写完，但一直没能如愿，有一个很重要的原因是，我不懂得拆任务。

这一次，我学乖了。

我把这本书的主体部分拆成20章，每一章又被拆成10篇小短文。

总之，就是要写200篇小短文。（最终情况是，一共写了220多篇，经筛选后，留下了其中的170篇）

由于每篇文章的字数比较少，所以，单篇文章的创作难度就会很小，于是我就能写得更快更顺。

只要写，每天10篇是没问题的，多的时候，我甚至可以连续写30篇。

如果不这样拆，我在写书的过程中肯定会遇到重重阻碍。

就像坐车一样，道路通畅的时候，距离远点也不是什么事。

要是遭遇堵车，那就不知道什么时候才能到达目的地了。

为何不要随便操心

有句话特别有道理：专业的事情交给专业的人干。

但我还是在这一点上犯了错误。

为了出这本书，我专门请了策划人，而且还有两位非常专业的编辑在跟我合作。但在写书的过程中，我会操心一些与写稿无关的事情，白白浪费了不少时间和精力。

直到有一天，一位老师点醒了我。

她跟我说了一些话，大意是，我在这些事情上又不在行，操这些心有什么用，为什么不能交给专业的人做？

是啊，我怎么这么笨呢？我现在该做的是把稿子写好，其他事情我不该操心啊。就算是操心了，我又不专业，最终的效果也很难得到保证，所以，我还是别瞎操心了。

想清楚这一点，我如释重负。

好好写稿，先把稿子完成再说。

由谁来监督你写书

在写书的过程中，我也会偶尔想偷个懒。

怎么办呢？

找重要的人监督。

我是这样做的：

每写完一章，我就会在三个非常重要的群里，给大家汇报一声。

这三个群，有一个是我们的核心团队群，有两个是我们的高端用户群，里面的人对我来说很重要，如果我失信于他们，后果将会很严重。

想偷懒的时候，一想到要给大家汇报，我立马就精神了。要是做不到，结果就是“啪啪”打脸，作为大家心目中的“老大”，我岂不是会形象扫地？

还是写吧，毕竟，我是个要脸的人。

用这种方式，我克服了惰性，大大提升了自己写书的行动力。

谁能给你提供反馈

做事情，反馈很重要。如果没有反馈，改进将会变得很困难。

这次写书，我设计了这样的反馈机制：

（一）写完一章后，我会立马将该章的10篇短文发给两个非常要好的朋友。

这两个人非常关键，我知道他们会认真看，看完后会及时给我反馈。

（二）我会将一部分内容拿出去展示。我会在讲课时用到本书的部分内容，也会把某些内容发到几个高质量的群里。通过这两种方式，我又能获得一些反馈。

（三）初稿完成后，我会把它发给策划人、编辑、团队成员，还有其他几个好朋友。他们也会给我反馈。

（四）很重要的一点，就是我自己会看很多遍。有很多问题，开始写的时候并没有注意到，之后再看，就能发现它们了。

你写书的时候，也要注意设计反馈机制，这对书稿的完成和完善，很有帮助。

我拿什么刺激自己

我是用下面这些话刺激自己写书的：

·完美主义，往往是懒惰者的借口。

·初稿都拿不出来，你还想写畅销书？

·别人都出好几本了，你还在等什么？

·你不是想出很多本书吗？先把这本出了才会有下一本。

·写书是对一个阶段的总结，别想太多，好好总结就行。

·如果你自己不写书，就永远只能推别人的书。

·你自己出了书，才能更好地劝别人出书。

·你这么有智慧，不出本书，真是浪费了。

·出书是打造个人品牌的标配，不然你总会觉得少了点什么。

·你都三十多岁了！

·这本书一定会卖得很好，会影响很多人。

·写书很累，不写完，你的心会一直累，快写吧！

还有哪些注意事项

（一）写完初稿后，一定要打印出来，这样更容易发现问题，校对效果会更好。

（二）不要以为写书就得长篇大论，写很多很多，如果你不想写厚的书，写本薄一点的，也挺好。

（三）千万不能想着一次就过稿。不然，你会很失望的。

（四）内容很重要，书名也很重要，都不能敷衍。

（五）保留最有必要写的主题，那些可写可不写的，最好还是不写了。

（六）如果你容易放弃，那就想办法让自己别放弃，比如，像我一样，设置监督机制，让一大群非常重要的人监督自己。
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终极


终极
财富与影响力升级的十大心法。

保持渴望

我渴望成大事，而且是持续渴望。

有人问，这种渴望是怎么来的？

我认真思考过这个问题。

来源有二：

一是受家庭影响。我比较幸运，虽然出身于山区农村，但家里人一直鼓励我读书，鼓励我走出去，并且持续寄予厚望。受此影响，我一直不甘平庸，渴望自己能出人头地。

二是受牛人影响。一方面，我读了很多牛人的故事，这些故事对我的激励作用非常大；另一方面，我走出大山，到大城市求学、做事，打开了眼界，加上这几年我见了很多牛人，见识到了很多令我特别羡慕的可能性。久而久之，我的“突破欲”越来越强，更加无法接受平庸的活法。

对成大事的持续渴望，让我不断前行，不断突破自己。

无论你处于什么样的环境，无论你状态怎么样，如果你不想一生平庸，请一定要守护好你的渴望，它是极为宝贵的资源。

舍得投资

我家里的经济条件很差。

23岁以前，我从未进过电影院，也没吃过肯德基、麦当劳。

一直到24岁，我才拥有人生的第一台电脑。

虽然穷了很多年，但好在通过家庭教育和大量的读书学习，我深刻意识到“舍得投资”的重要性。

如果我不舍得投资，很多优质的学习资源与我无关；如果我不舍得投资，别人不愿意跟我玩，不愿意给我机会。

所以，我坚定地选择成为一个舍得投资的人。在我能承受的范围内，尽可能多地投资自己的大脑和交情。

这一点对我的帮助特别大，一方面，我能比一般人学得更好；另一方面，我比一般人更能交到优质的朋友，更能遇到贵人。

常被碾压

我有一个习惯，就是经常去找能在某方面碾压我的人，跟他交流，感受差距，向他学习。

可能你会觉得，被人碾压是一件令自己很不爽的事情。

但那又怎么样呢？如果你想要持续高效地成长，你就必须不断走出舒适区。

每当我因被碾压而感到不爽或不适应的时候，我就会提醒自己：今天遇到的这个人很厉害，进步的机会又来了，我真幸运！

可能你很喜欢碾压别人，于是一直跟不如自己的人打交道。但你有没有想过，被你碾压的人能教你多少东西？

如果你自我感觉很良好，觉得别人都不如你，那么，你要小心了。若不想走下坡路，请减少碾压别人的次数，增加被碾压的次数，而且还要乐此不疲，这样做，你的进步速度会快很多。

边学边帮

要想学得更好，发展得更快，我们不仅要不断“向上学”——向厉害的人学习，还要不断“向下帮”——帮助需要我们的人。

为帮助大家更好地理解“向上学，向下帮”，我简单举个例子（真实案例改编）。

小林是一名写作高手，他在2018年做了三件事：

（一）花20000元参加了一个特别优质的社群。在社群里，他接触到很多优质的学习资源，还结交到十几位学习成长领域的大咖，跟他们成为好朋友。

（二）花5000元，进入5个收费为1000元的社群。他在里面不断给大家分享自己的经验心得，帮助大家解决问题，成了这几个社群里颇有影响力的人物，很多人表示特别想要跟他学习。

（三）后来，他自己做了一个写作成长社群，收费为2000元。上文提到的那十几位大咖朋友都受邀成为这个社群的分享嘉宾，并且他们还免费帮小林发广告，共帮他招募了100人。另外，他加入的那5个收费1000元的社群里，有100人付费参加了他的社群。

小林非常厚道，积极回馈帮助过他的人，并且对社群成员非常好，大家纷纷表示特别满意。

也就是说，小林通过参加6个社群，践行“向上学，向下帮”，一次就赚到了40万元，还收获了好口碑。

我这几年持续见牛人，一直在研究牛人们的进步之道，发现很多牛人就是“向上学，向下帮”的典范，他们用这种方式取得了非常好的成绩。

向上学，升级自己，积累势能。

向下帮，以教为学，吸引用户。

看懂了，价值极大。

扛起责任

现在的我，确实要比以前更有自控力。

促成我改变的重要因素之一，就是责任。

我是带团队的人，有些事情，如果我自控力不行，不带头做好，怎么能服众？我怎么能更好地带着大家成长？

我是做社群的人，老铁们给我付了费，我就得想办法给大家提供足够的价值。这让我在有些方面不得不更有自控力，比如，得有良好的输入输出习惯，不然我就没法给大家好好地交付已经承诺的各种分享。

我是顾问，我要对我的客户负责，要是结果不好，不但对客户没法交代，还会损害我的名声。

我还要对房东负责，毕竟租了他的房子，我得按时交房租啊，哈哈哈哈哈。

想想，责任还真不少。

有了责任，就不能活得太任性，尤其是在责任比较重的情况下，让自己更有自控力，是绝佳的选择，否则，你就没有办法好好地负责。

学会挑选

有人结婚草率，没有好好挑选对象就成家了，结果婚后发现找错了人，生活一团糟。

有人交友随便，很容易就跟人掏心掏肺，动不动就跟人合作，结果，经常被人坑，常常感叹“命犯小人”。

有人见钱就收，什么活都接，什么客户都服务，结果，口碑越来越差，生意越来越不好。

其实，很多不好的情况是可以避免的。

学会挑选，很多事情就会变得简单。

关于挑选，给大家分享一条我一直在践行的生意经：

挑选出成功率高的用户，紧盯他们，把大量时间和精力用在他们身上，打造出成功案例，宣传出去，吸引更多成功率高的用户。

通过践行上面这条生意经，剽悍江湖社群的美誉度大幅提升，越来越多高能量的人加入我们，给我们带来了很多惊喜。

强烈推荐你也这么做，因为效果实在是太好了。

往长远看

做事总是往长远看，能得到更大的好处。

拿我们社群的退群机制来举个例子。

我们曾在社群里发布过这样的信息：“咱们社群已经运营一段时间了，如果觉得这里不适合自己，你可以找运营人员办理退费，不需要说明任何理由。另外，请留下你的地址，我们给你准备了一份小礼物，还请笑纳。不退的，没有礼物哦。”

不光退费，还要送礼物，有人可能觉得我们疯了，这么做不亏才怪。

从短期来看，似乎是这样的。

但从长远来看，我们不但没亏，还赚了。

你想啊，如果我们提供的服务跟用户的需求不匹配，还收他的钱，并让他忍受一段时间的这种不匹配，他会多难受啊，你怎能期待他会给你传播好口碑？

但我们提出了无条件退款，而且还送小礼物，他们会觉得我们很有诚意，还很可能帮我们传播好口碑，介绍新用户。

另外，留下来的这些“给礼物也不退的人”，是真正认可我们的用户，非常宝贵，我们也会更加珍惜。

带着这种珍惜去服务这些宝贵的用户，我们做起事来会更带劲，更容易获得正向反馈，也更容易有好口碑。

这种短期的“亏”，从长远来看，其实是赚大了。

写你所做

有一些作者特别有魅力。

他们文采并没有多好，也不怎么蹭热点，写的很多东西是他们自己的践行故事和践行心得。

他们自己是践行者，同时，也在用文字影响别人。虽然文章阅读量不一定有多高，但他们一旦推出什么产品（比如课程），转化率会非常惊人。

因为读者知道，这样的作者是言行合一的，是非常值得信任的。

如果你也写作，并且想让自己成为一个更有竞争力的作者，那么，写你所做，是一条非常值得走的“捷径”。

这不仅可以让你的文字更有说服力，还能倒逼着自己去行动，去做出成绩。

若真的坚持这样做，你的进步速度会很快，你会成为作者中的“少数人”，你将能吸引越来越多的铁杆读者。

赚钱，只是顺便的事。

日拱一卒

三年前，我开始每日反省，这个习惯帮我大幅减少了混日子的时间。

最近两年，我每天都会给至少一个人提供价值，因此，愿意帮助我的人越来越多。

从2019年3月开始，我每天做100个俯卧撑，现在，我的身材比以前壮了不少。

我之所以选择这种“日拱一卒”的活法，是因为我知道自己在许多方面的条件很一般，如果不这样做，我很难有胜算。

我坚信，就算底子不如人，只要保持每日精进，总有一天我会脱颖而出。

如果你也希望自己能成为一个厉害的人，不妨找一件值得坚持的小事，每天都做。

不用管什么结果，因为结果会随时间的积累而显现。

终极秘诀

财富与影响力升级的终极秘诀是什么？

我找到了八个字：甘为人梯，近我者富。

甘为人梯：把自己当梯子，总是帮他人上去。

近我者富：不断打造成功案例，让靠近自己的人变得更好。

通过践行终极秘诀，截至目前：

（一）我们帮助近200位榜样人物登上极致践行者大会、社群商业牛人大会的舞台。

（二）我们的微信公众号矩阵累计发布了数百篇社群榜样人物专访以及成长记录。

（三）上百位高能量人士、数十个知名平台主动联系我，希望我能跟他们合作。

毫不夸张地说，做好这八个字，你的魅力将远超绝大多数人，很多优秀的人会主动找你，财富自然来，影响力自然有。


附部分成事案例：

@李海峰－畅销书作者、知名社群创始人－广州（70后）

我的《DISC人际关系训练营》在2019年第四届喜马拉雅123狂欢节上线。在明确了冲第一的目标之后，我第一时间聘请猫叔做增长总顾问。他的指导对训练营的增长起到了非常关键的助力作用。最后，这个训练营成为喜马拉雅总畅销榜第一名。感谢猫叔。

@蒋耶娄－资深知识付费产品经理－上海（80后）

猫叔是我认识的人里面，极有商业智慧，且极致利他的一个人。

我一直在互联网大厂如喜马拉雅、网易、阿里巴巴工作，今年在猫叔的指导下，做了自己的第一场线下闭门会，不到三天，付费人数超过150人。来参加闭门会的人能量极强，有各大知名平台的知识付费板块负责人，还有各行各业的优质内容生产方。

这次闭门会，对我，以及对于整个行业而言都是一个标志性事件。

@一稼－畅销书作者、哈佛MBA－旧金山（80后）

我坐标旧金山，曾经对于国内社群运营一窍不通，是猫叔大幅缩短了我的学习路径，从零开始教会了我社群运营的精髓，协助我打造了口碑爆棚的高水准女性成长社群矩阵。在零广告投入下，每期训练营都以200%的速度自然增长。我创业4个月就有了百万收入。

@焱公子－爆款内容营销顾问－昆明（80后）

我印象中的猫叔极度擅长创建“能量场”，让同频的人身处其中，彼此赋能，持续进阶。

加入猫叔的社群后，我的人生也开了挂。从一个职业写作者，迅速转变身份，开办自己的训练营，布局自媒体内容营销沙盘。短短半年，便赚到百万。

@奕晴－社群运营官－上海（90后）

猫叔说：“很多时候不是你不能，而是你不知道。”因为读猫叔的文字，加入猫叔的社群，我从一个身处人生低谷不知未来要何去何从的待业女青年，逐步成长为社群首席运营官、团队联席CEO，和上千人一起“见识、行动、改变”。

@梁明月－国际注册营养师－西安（80后）

跟猫叔学习后，我有三点改变：

1．认知的改变：认知得到快速升级。

2．圈子的改变：认识了很多高手，我们互相学习，互相帮助，共同成长。

3．创业的改变：从线下顺利转到线上，实现年入百万。

@水清亦有鱼－文案高手－扬州（90后）

感谢猫叔两年来的指导，让我从一个普通职场人晋级为创业公司老板，开始学着管人，学着管钱。我开办的写作训练营，付费用户累计有1300多人；我签了2本书；全网粉丝增长数十万；我的收入获得了20倍增长。

@班班－演讲达人－深圳（80后）

最近这一年顶得上我过去的十年，而这一切的一切都源于猫叔的带领和指导。

截至目前，我做到了：

1、开办9期学习训练营；

2、操盘了8000人次参与的线上社群；

3、参加了4次极致践行者大会并登台演讲；

4、成为“有讲”影响力排行榜冠军。

@朵娘－资深写作者、采访人－深圳（80后）

遇到猫叔后，我的人生发生了翻天覆地的变化。我采访了近两百人，见识了近两百种不一样的活法，也因此影响了很多老铁。截至目前，我已经出了两本书，真正实现了用梦想养活自己。

@李赛男－主持人、讲书人－深圳（80后）

在猫叔的直接指导下，我开办了自己的读书会，在差不多一个月的时间里，我赚到了50万。

@邻三月－知名社群创始人－上海（80后）

猫叔是一位非常有商业智慧的教练。在他的指导和助攻下，我开了一场收费上万的线下闭门会，来的上百人里，大部分都是各个行业的佼佼者。这次闭门会的用户满意度非常高，成为了我们公司重要的里程碑事件。
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后记

终于写到这里了。

最后的最后，我想和你分享我经常对自己说的十二句话：

（一）你是干大事的人。

（二）你的时间就是你的命。

（三）绝不忍受低质量的社交，想尽办法多与高人对谈。

（四）遇到好书，至少读十遍。

（五）普普通通做人，轰轰烈烈做事。

（六）远离鲜花和掌声，但你要多送花，多鼓掌。

（七）重要的不是有多少人关注你，而是有多少人了解你、信任你、需要你。

（八）利他是最好的利己，帮别人赚到，你也会赚到。

（九）真正的成功，是找到自己想要的活法，并有能力去捍卫它。

（十）被重视、被鼓励、被夸奖、被理解、被支持、被需要，是你的刚需，也是别人的刚需。

（十一）极致践行，自能脱颖而出。

（十二）让自己变得更好，是解决一切问题的关键。共勉。

扫码关注微信公众号“剽悍一只猫”。
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回复“一万”，即可获得全书精华PPT（花费一万元请高手特别制作）

回复“书单”，即可获得我的个人升级必读书单

回复“破局”，即可获得我的电子书《千里挑一：身价十倍增长法则》


感谢所有信任和支持我的人

有你们真好
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PART 01
简单易懂的经济学&货币通识


经济学的精髓

我曾经写过一篇《经济学的灵魂》，只在小圈子里流传。因为对那篇文章不满意，所以关于这个话题的讨论以本篇为准。

我有一个苹果，你有一个梨（假设我爱吃梨，不爱吃苹果），请问我的财富上限是什么？

一、大道

我写文章喜欢探讨大道根本，凡事直接指向T-1层，指向那些更基础、更本源的东西。天下道理，纷纷扰扰，但是你想通了T-1层的道理后，就可以以巧破力，把那些千头万绪的知识十倍百倍简化(1)。这就好比学霸十几个小时的学习，就能抵得上学渣题海战术几个月的训练。

看到目前市场上的经济学读物，我真心感到焦躁。那些“平庸”的作品几乎全部是洋洋洒洒大部头，几十万字，却几乎都是资料的罗列和简单的复述，硬生生把学科做成了字典。可是分析呢？思想呢？更底层的道理呢？根本没有。

这么一大瓶灌下去，养分还不如你消耗的电解质。武侠小说里常常有“五虎断门刀”这门绝学，而一些修炼此绝学几十年的长老却经常被武功高强的小伙子轻松秒杀，那是因为修炼的方式不对。

那么，经济学的实质是什么？答案是：放弃。

二、大圆满

我有一个苹果，你有一个梨。请问“我”的财富上限是什么？在中国古代，其实是没有“经济学”这棵科技树的。中国人接触西方经济学，始于1840年的鸦片战争，那时候国门被迫开放。1900年左右，我们还在谈“中学为体，西学为用”，可是随着庚子事变、八国联军入侵，有识之士逐渐意识到“体”也出了问题，需要全方位的重生重修。

由于中国人接触“西方经济学”的时间非常晚，以致大多数中国人一开始就学错了，甚至到现在也还是错的。

中国人学“经济学”的目的是什么？很多人会毫不犹豫地回答四个大字：富国强民。更有很多人把经济学理解成了“发财学”。全球发达国家，绝大多数在欧美，欧美人民为什么有钱？因为他们懂“经济学”。所以，我们只要学好了经济学，就会比他们更有钱。

我有一个苹果，你有一个梨，你去问中国人，什么叫“Happy Ending”？什么叫打通关的完美大结局？99.99%的中国人会和你说：“苹果是我的，梨也是我的。”统统都拥有。

三、经济学

但是，“苹果是我的，梨也是我的”，这句话是彻头彻尾错误的！研究经济学，有一个事件是无论如何绕不过去的。《国富论》出版后，亚当·斯密觐见英王乔治三世。国王问：“尊敬的先生，你号称经济学能让我们的国家变得更富裕，可是纺织女工织布，农夫耕作。你一不织布、二不耕地，请问你创造的财富从何而来？”财富从何而来？财富来自交易。樵夫的小提琴和音乐家的斧子互相交换，物质并没有增加，国力却增强了。

我们知道，“经济学”在现代社会的威力是非常强的，两个国家哪怕“资源禀赋”相同，但一个大规模贸易，一个禁止自由买卖，最终财富可以差几倍，甚至几十倍。经济学是研究“资源配置”“统筹规划”“物资调度”的科学，把生产要素最合理地捏合起来，提升工业效率，明确社会分工，就可以产生最大效率。

看完上边几段内容，如果你频繁点头深表赞同，那你就全错了。

中国人在1949年之后拿到了“经济学”的科技树，一开始并不在意。当时的国人以为经济学意味着“统筹”，意味着“效率”，既然要大规模地交易，dT>0，那么我设立大型的商场和物资调配中心，我用超级计算机来计算“效率”和“稀缺”，岂不是模拟了经济学？

著名数学家陈景润，大家都知道他主要的研究方向是数论，也就是哥德巴赫猜想“1+2”的问题。但事实上，陈景润的晚年被派去研究“统筹学”，因为相关部门认为，统筹学是未来“计划经济”最核心的枢纽，值得花大力气研究底层算法。

以上种种，可以说是“全错”。把经济学用于“效率”和“调度”，如果不能叫“伪科学”，至少也是“小乘”算法。境界有限，而且踏空一步，就是谬误。

那么，“上乘”精要，经济学真正的核心哲学是什么呢？就是放弃。

四、交易

交易是什么？你有一个苹果，我有一个梨，我拿梨换你的苹果，这叫“交易”；梨和苹果都归我，这叫“抢劫”。梨换苹果，“交易”的时候，社会总财富是增加的。梨和苹果都归我，“抢劫”的时候，社会总财富是减少的。西方国家为什么富裕？因为他们知止。他们知道到了哪一步需要停下来，知道交易越多越好。到了“帕累托最优”(2)那一天，你的财富就不可以再增加了。

我们传统上是儒家文化，奉行的是“有稳定，无效率”“先有稳定，再讲正义”。儒家关心的是稳定，而且每种学科只能追求一个目标，效率和正义并不在考虑范围。所以，在儒家教育熏陶下的学生，第一个反应就是“拿出剑，把他的苹果抢过来”，他们以为这样才是财富最大化。

但是，“抢劫”会导致恶果。你可以抢，对方也能抢，恶性均衡下，你未必是赢家。因为抢劫，社会总财富减少了，结论是你的财富变少了。所以，我们说西方人的“均衡”是一种高层次的智慧。非洲土著连什么是“合作”都不懂，只会一棍子打蒙。中国儒家学会了“组织”“小团体”。而西方罗马希腊文明，有了“政治”“元老院”“势力均衡”。对于高层次、高智慧的博弈，他会想：“不仅仅我有棍子，对方也有。”“我想抢他，他还想抢我呢，万一打输了怎么办？”“最好的办法就是互守和平。”

我有一个苹果，你有一个梨，请问我的财富上限是什么？答：就是一个梨。商业和贸易推动发展，慢慢你会有几个梨。

五、放弃

比交易更重要的，是交易背后的“哲学思想”：放弃。不论任何交易，你首先要学会放弃。你得先拿出一项“对方喜欢”的东西，而且要蒙受“永久失去”这样东西的痛苦，才能获得微小的收益。苹果变成等重的梨。这背后其实是一种哲学思想，即“放弃”的力量。

你愿意放弃某样东西，承受某种不可逆的永久性的损失吗？

自古以来，凡是成大事者，他们所追求的目标，必然是天高深远、困难重重的。“没有谁能随随便便成功”，因为目标太遥远，代价太高昂，你想要“无损”是不可能的。我们看到目前社会上的年轻人，他们存在非常严重的“中二病”，简而言之就是完美主义。换句话说就是公主病、玻璃心、草莓心、小皇帝……他们“心比天高，命比纸薄”。没有牺牲，没有残缺，没有永不可逆的损伤，你注定毫无力量。

在电影《豪斯医生》中，女主角为了陷害男配角，切掉了自己的子宫，从而导致终生不育。俾斯麦统一德国，中欧崛起，为了获得英国对于“强权崛起”的谅解，他彻底放弃海军，把海上力量削减到近乎为零的屈辱位置。英王“金雀花王朝”为了赢得海外霸权，不惜永久性地放弃祖先的领地“诺曼底”，和法国和解。“二战”后，联邦德国为了和盟军和解，不惜签署“德法煤铁协议”，永久性地放弃战争的实力，直到下一次工业革命……以上这些行为，在当时都被骂作是“卖国行径”，但他们其实却是老练的政治家，深谋远虑做出了长久的交易。

请牢记这句话：承受不可逆的永久性的损失。不愿牺牲，你的选择就大大减少，dT＜0。世上又有几件完美无瑕的事呢？

如果你学习经济学的目的是“富国强民”，是“统筹和调度”，为了生产，把所有的资源分配到最高效率的地方，则你的经济学多半是学不好的。哪怕学好了，也是“小乘”境界。经济学真正的精髓是“放弃”。所谓经济学，其实是“我愿意放弃什么，我想得到什么”。



(1)　参阅https://xueqiu.com/8102984655/85141129。

(2)　Pareto Optimality，也称帕累托效率，是指资源分配的一种理想状态，意大利经济学家维弗雷多·帕累托在关于经济效率和收入分配的研究中最早使用了这个概念，于是用他的名字予以命名。


正本清源话通缩

2017年11月11日，我在北京五道口清华科技园做讲座，人文经济学会的读者朋友们问了我11个经济学的问题，其中有一个问题我语焉不详，一笔带过：

“有些奥地利经济学派(1)的学者认为，是部分准备金制度下的商业银行制造了通货膨胀，您认同这种观点吗？”

在我看来，传统的米塞斯、罗斯巴德，对于“存款准备金”制度的抨击并不正确。国内“田园奥派”的演绎，更是谬误千里。因为这是一个很大的话题，要解释清楚不容易，值得我在这节里详细说一说。

一、成本

我一直在思考一个问题：“成本”究竟是什么？比如我现在打字的这部笔记本电脑，售价1万元，它由11个组件构成，CPU、主板、内存、硬盘、显示器、电源……如果一个消费者“刨根问底”，他会说“笔记本电脑的成本=11个零部件之和＋商家的利润”。商家的利润这一块，包括组装、广告、运输、展示、行政、税金、质保等等，你可以视为全部都是人力成本，没有物料成本。

好了，我们接下来再考虑这个显示屏的“成本”是什么。显示屏也由几十个原件组成，大头可能是那块液晶，再加一点附属电路。显示屏厂家外购了“液晶”，其他是人力成本。我们接着再考虑“液晶”的成本是什么。液晶就是14纳米技术生产的一块晶圆，其他是液晶公司的管理和人力成本。“晶圆”的成本是什么？是沙子。你去野外随便掬一把，不要钱。我们层层拆解，最后得出的结论是什么？那就是所有的成本都是人力成本！

我年少读书，喜欢胡思乱想。当老师讲到“成本”这一节时，老师说成本上升，工人工资下降时，我总觉得这个逻辑哪里不对。后来为了这个“成本”，我想啊想，想了十几年，最终豁然开朗，原来所有的成本都是人力成本！

任何一件商品，你无限拆解，最终总能拆解成“基本的原材料＋人力加工”，而原材料从自然界开采，是不需要付给它费用的，所以“‘成本’＝人力成本”。全社会消费者支付的总费用“恒等于”消费者的总工资，所以课本上所谓的“购买力不足”，是永远不可能存在的。

你买一台彩电，这台彩电在中国国内制造，是100%国产，则你支付的3000元必然转化为某个中国人的工资。产业分工可能千变万化，但3000元必然是守恒的，必然有某些人获得了3000元，虽然他们的名字可以是工人、企业家……这并不重要。

这是一条非常重要的基础性定理，一切成本都是人力成本，我觉得光凭这一条，拿个重量级的经济学科奖，应该是没有问题的。

二、价格

价格是什么？比如我是一个木匠，我费尽心思做了一把椅子。你是一个菜农，你种了300斤大白菜，还养了一头猪。现在我要用我的椅子来换你的白菜，请问“价格”如何确定？

价格就是“劳动”的比值，好比椅子每把250元，白菜每斤1元，一把椅子换250斤白菜，木匠的劳动换取了菜农的劳动。

既然我们知道“一切成本都是人力成本”，则你购买椅子就是购买了木匠的劳动，你付出白菜就是付出了菜农的劳动，椅子和白菜的比值等于木匠和菜农的劳动比值。这就推出了我们的第二个结论——一切价格调控都是邪恶的。无论哪个国家，政府都非常无辜，因为他们会被“价格调控”的民意裹挟。

价格调控，往往是“圣母、小白领”提出的，他们的呼声是，既然白领的8000元月薪无法提高，那我就冀望房子降价、冀望汽车降价、冀望医疗降价、冀望教育降价、冀望食物降价、冀望交通降价……那我就奇怪了，冀望医疗降价，你不就是削弱医生的收入吗？凭什么大学生、“白骨精”做做PPT，你就要高人一等？凭什么你的劳动不贬值，却要求医生的劳动少收钱？

当年考医学院，医学专业的录取线比你这学渣还要高一点，经过了5年本科，3年实习，8年勤奋学习之后，给你问诊听疗，挂号费收50元你还嫌贵，你这小白领一两万的月薪拿着，你摸摸良心还在吗？

如果你要求教育降价，你其实就是剥削老师的工资；你要求食物降价，你就是剥削农民的收入；你要求交通降价，你就是剥削司机的收入。在“医疗＋教育＋食物＋能源＋交通”的背后，并不是冷冰冰的阶级敌人，他们是一个个活生生的人，是医生、教师、农民、石油工人、卡车司机……你凭什么要求小白领的工资不变，让别人的劳动贬值？

价格是什么？价格就是劳动的比值。某些人劳动多，创造的价值多，他的工资也就高。用你的“劳动”购买他人的“劳动”，这就是工资的本意。正确的三观应该是：该是什么价就是什么价，任何人不要干预，完全留给市场，市场博弈出来的价格，就是合理价格。

2013年，中共十八届三中全会公报中修改了一个措辞：市场的作用不再是“基础性”，而是“决定性”。改革开放的伟大革命，到现在40年整，创造了前无古人的“中国经济奇迹”，我们的经济总量把世界上除美国之外的所有国家远远地甩在了身后。如此辉煌的成就背后，其实在做的也就是这一件事情：该是什么价就是什么价，任何人不要干预，完全留给市场，市场博弈出来的价格，就是合理价格。一切由市场说了算。

三、通货紧缩

我年少读书，满腹疑窦，好几个问题思索了十几年，苦苦探寻答案。其中一个问题，就是老师介绍的“可怕的1929年美国大萧条”。这次大萧条被誉为“通货紧缩”的典范。经过老师的描述，我们发现资本主义简直邪恶透顶。价格不停下跌→工人没有工资→没工资没购买力→价格进一步下跌。

当年老师讲到这里的时候，我无论如何也不能理解。因为在循环排位中，怎么可能每个人都是输家呢？我们知道，价格是“我的劳动换取你的劳动”的比值，单纯的降工资并不会恶化你的生存环境，就比如你是一个木匠，你卖的椅子250元，隔壁菜农卖大白菜，每斤1元。现在“通货紧缩”了，椅子降价到每把2.5元，隔壁白菜降价到每斤0.01元，则一把椅子还是等同于250斤白菜，生活质量并没有改变。真正导致“贫困、苦难、饿死”的，应该是你的椅子每把卖2.5元，隔壁白菜还是每斤1元，你辛辛苦苦做一个月的椅子，只够换2.5斤白菜，没几顿就吃完了，那才真是饿死没生路了。

相应地，在“大萧条”阶段，必然有一个家庭的收入下降没那么快。就好比你是卖白菜的，隔壁椅子每把卖2.5元了，你的白菜每斤还是1元，你迅速过上了大富翁的生活。有贬值就一定有升值，价格的起起落落，就像是“循环排位赛”，排在第三名的很滋润，排在后三名的很悲催。但永远都有“输家”“赢家”，不可能100个选手，都是倒数第一名。

“大萧条”从全社会的层面，逻辑是讲不通的，不可能全社会100%的人口都陷入“购买力下降”的情况，一定有人在1929年“大萧条”时期，过得快乐无比，钱多到花也花不完。

从广义上讲，假如一个社会并不是“外贸赤字”严重的，比如美国这样的大国，石油自给自足（1929年不需要从中东进口石油），则一切成本都是人力成本。消费者支付的一切货款恒等于总工资，价格＝我的劳动/你的劳动，全社会的价格＝全社会的劳动/全社会的劳动=100%，对于整个社会，通货膨胀应该是恒为零的。100个中国人参加全运会，不管比赛多少次，他们的名次肯定是1—100，总和肯定是5050，不可能是5049，不可能是5051。不管比赛多少次，中国队的总分都不会变。

真正的经济学，应该是不包括“通货膨胀”这个词的，通货膨胀从来不是经济现象，也不是经济麻烦，人们不需要关心通胀问题，因为通胀永恒为零。我觉得这个结论又可以拿一个很大的奖。

四、狭义的通货膨胀

目前我们普遍使用的是一种狭义的“通胀”定义，即通胀＝物价/纸币。我们知道，经济学并不关心纸币，经济学只关心“福祉”。前面我们说过，椅子250元、白菜1元和椅子2.5元、白菜0.01元，在经济学上是完全等价的，这也是我们说“通胀永恒为零”的原因。但是在有些人眼里，这两种状态是“不等价”的。因为他们的胡乱干预，导致了巨大的麻烦。

不等价的主要原因是“储蓄”。假设人类是一个干脆的民族，坚持“吃光、用光、花完”，完全没有任何积蓄，每天睁开眼，到集市上叫卖“1椅子=250白菜”，到23：59回家睡觉，大伙各自把白菜吃光，椅子砸掉，没有任何积累，第二天重新开始。我敢打赌，100%没有人关心通货膨胀问题。

通货膨胀的真正麻烦在于，你妈妈省吃俭用，耗费了大半的青年、中年时段，不舍得花钱，最后攒了50万元存款。你每月挣2万元，每月花2万元，你工资随着物价上涨，你可以不在乎物价。可是把你和你妈放在一起，你们俩就是52万元存款，外加2万元消费，这个时候，你妈妈对于“物价”就高度敏感了。虽然她今天不准备花钱，明天不准备花钱，甚至明年也不准备花钱，可是她高度关注她这50万元的购买力，她还指望这笔钱储蓄养老活到99岁呢。

“有利益的地方就有犯规”，因为有存款的存在，所以有些人关心“物价”，关心通货膨胀、通货紧缩，关心价格的移动。

人类的存量财富是全球GDP的五倍左右，这是一笔巨大的财富，价格的轻微移动，都意味着“财富的巨大再分配”。数码相机取代胶卷相机，是财富增长的一小步，却是财富分配的一大步。因此针对价格的你死我活，不是为了效率，不是为了社会正义，而是为了小团体的利益。

某些政府，如美国政府，他们喜欢通货膨胀，最厌恶通货紧缩，利益何在？国债。目前美国的国债规模，大致在20万亿美元，哪怕通胀多1%，就是2000亿美元。随着人为地、蓄意地滥发纸币，导致通胀，使得“国债”缩水，才是利益的大头。

再次强调一下，目前财经媒体上的“通货膨胀”和经济学意义上的通货膨胀，并不是一回事。财经媒体的通胀：椅子/RMB；经济学的通胀：椅子/白菜＝生产者/消费者≡100%。

五、通货紧缩的牟利

反对通货紧缩的人，还有一种主流观点：如果人类简单地持有黄金，就可以致富，那就没有人愿意花黄金消费，会导致大灾难。

唉，我能说什么呢。

首先，说这样话的人，思维极其肤浅，只受过教科书的“正统”教育，而且以填鸭式背诵为主，没有丝毫自己的思考。他们混淆了“椅子/RMB”的账面值下降和“椅子/白菜”的实际财富下降。而后者，该值永恒是100%，生产者＝消费者=100%，是不会变的。

对于“椅子/RMB”，他们的理解也是错的，哪怕在一个通货紧缩的社会，持有“通货”也不会使你致富。有人曾经问过我：一个国家到底该发行多少纸币？多少数量是合适的货币量，才能既不通胀也不通缩？跟GDP有关系吗？还是有其他的判断标准？如果有这个标准，那是以什么样的逻辑判定的标准？

这个问题，全中国能回答出来的也没几个人。

答案很简单：X=任何值。

逻辑证明十分简单：（1）前提A：市场是平等的；（2）前提B：所有人都同样聪明；

结论C：所有人都不吃亏。如果你想“获利”，总得找个人“吃亏”。如果市场上所有人都一样聪明，所有人都像你一样知道“通货紧缩”，那你赚谁的钱去呢？

事实的真相是，如果市场给出了清晰的、明确无误的信号“通缩”，则黄金的价格就会大涨。如果每个人都知道“物价不断下跌”，则大家都会飞快地去疯抢黄金，把黄金价格急剧拉高，拉高到无利可图，现货、期货都无利可图。

如果市场中每个自然人都是平等的，都是聪明的，则结局自然是对称的，你赚不到其他人的钱。这么简单的道理，还在反复念叨的，不是蠢就是坏。

六、结语

一切成本都是人力成本，价格就是劳动的交换，对价格的任何干预，都是抢劫，是一部分人抢劫另一部分人。就全社会整体而言，不会发生通货膨胀，也不会发生通货紧缩。当某些劳动不值钱，必然有一些劳动更值钱，真正的经济学不包含通货膨胀。

罗斯巴德关于通胀的理解全错，社会价格上涨不是坏事，dT>0，反而增加了交易。如果市场是聪明的，无论通胀通缩，都不可能使你致富，除非市场不聪明。当别人都说房价要跌时，你坚持要涨。



(1)　参阅https://xueqiu.com/8102984655/85141129。


经济学的基石理论

人类的终极目标是什么？

SURVIVAL（生存）！

这一篇是“经济学原理”。我们会从最基础的Lv 0开始，从“体、用、术”开始，一级一级往上讲。

一、理性基础

两个人坐在一起讨论学问，一定要有一个“共识基础”，然后才可以向上讨论问题。比如说，两个粤菜师傅坐在一起，则双方对于“浓汁高汤”基本是没有什么分歧的，剩下的仅仅是料理的手法和辅料的添加，可以直接从很专业的层面聊起。但是，如果一个粤菜师傅和一个英国厨师坐在一起，双方的“共识”就很少了。英国厨师会觉得“浓汁高汤”破坏蛋白质，粤菜师傅会觉得英国主食都无法下咽，双方剩下的“共同点”，或许仅仅是“色、香、味”摆盘的考究了。

我们更进一步，如果是一个厨师和一个音乐家坐在一起，“共识”就更加少了，根本聊不到一块儿去，剩下的“基础”，也许只是“为人民服务”了。再进一步，一个正经工作的人和一个ISIS恐怖分子坐在一起，则连“为人民服务”都谈不上了，因为恐怖分子的专职就是杀人抢劫，“我要完成人生目标”。再再再进一步，假设一个人和一只鸭子关在一起，人和鸭子之间，连“沟通”都没有了。

我们今天要讲的道理，仅限于最后一层，那就是和一个理性人关在一起，那么我们基础的基础的基础，双方共识Lv 0的出发点，会是什么？

Lv 0公理：适者生存。

二、人择定理

适者生存是我们一切讨论的基础，是我们的终极目的，是最底层的利益。我曾说过，哲学是世界上最难的学科，因为哲学的本意即“虚空中开辟圣殿”。几何学有五大公理，就像盖房子一样，在公理的“地基”之上，一层层盖出万丈大厦。但哲学这一课是没有“初始公理”的，它是没有“地基”的，任何一块模板都可以抽掉，怀疑之怀疑之怀疑，否定之否定之否定。

我们举一个哲学史上非常著名的例子：“上帝是万能的，那么上帝能不能造出一块上帝也举不动的石头？”你说，这个问题应该怎么回答？

答案是：造得出。

问：那上帝举得动吗？

答：举不动。

问：上帝造得出他举不动的石头，那不是自相矛盾吗？

答：谁告诉你上帝必须遵守因果律？

这才是正确的回答方法，破解得干干净净。上帝既然是全知全能的，那么上帝为什么要遵循因果律？如果上帝屈服于因果律，你岂不是把“逻辑”置于上帝之前？如果“逻辑”是宇宙中不可或缺的框架，你就不是“虚空中构建圣殿”，而是找到了第一根木桩子。

扯得远了，我们继续来讲“人择定理”，看下面的例子。

小明：妈妈，我为什么要做作业？

妈妈：写了会得好成绩，然后才能进大学。

小明：为什么要进大学？

妈妈：大学生赚到钱才能活下去。

小明：为什么要活下去？人类为什么要活着？

妈妈：傻孩子，否则就没人来提问题了。

“人择定理”是一条非常巧妙的定理，因为它为“为什么”提供了一个Full Stop（终结）。一个人如果老问“原因的原因的原因”，则他在“人择定理”面前就会被拦下来——“如果不是这样，就没人来提问题了”。

我们选择“人择定理”作为我们的Lv 0，适者生存是我们一切讨论的基础，是我们的终极目的，是最底层的利益。这就是“最终利益”，终极利益就是活下去。

三、子集

我们必须清楚地意识到，哲学的世界是无穷无尽的，而你打下第一块地基，确立“活下去”作为最高利益，则你已经无法代表无穷无尽的哲学世界了，因为事实上你只取了真理的一个“子集”。
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在哲学上，别人可以轻易地驳斥你。比如说，你怎么知道“生存”就是好的呢？如果有“彼岸花”，那死亡才是解脱。如果你死后立刻进入天堂，那么待在地球上的岂不才是傻瓜？对于这种“天堂论”，你完全没法反驳。又比如著名的“金鱼缸效应”，谁知道人类是不是活在一个Matrix(1)里，所有的一切都是虚构的呢？如果是“虚无主义”，那奋斗还有什么意义呢？再比如著名的“怀疑论者”，在“上帝举石头”的例子中，我们已经说过，在真正的哲学世界，“因果律”是可以违背的。如果因果律不成立，循环了99次的事情，下一次未必成立。说不定哪一天外星人跳出来说：“地球人造出了戴森球，我要把你们毁灭。”发展反而成了灭亡之道。

以上种种，都指向了一个质疑：“我们选择的基石——适者生存，可能并不正确。”哲学的世界无比广阔，Lv 0的背后有Lv 1、Lv 2、Lv 3，划出第一块“公理”，本身就是谬误的开始。

四、求仁得仁，无咎

对于种种“不完美”的质疑，我们是怎么回答的呢？答：求仁得仁，无咎。我以前曾有两个信教的熟人，她们整天恐吓我：“你不把财产都捐出来交给教会，当心死了以后下地狱。”“你再这样亵渎神灵，死了以后主判神罚。”

我淡淡一笑，说：“我要天堂中的惩罚干什么，我只要尘世的富贵就够了。要不咱们做个交易，你把尘世中的八套房子都送给我，我为你祈福天堂中更加高升。”

她们回答得很干脆：“不换！”

民族的国民性，其实是有巨大差异的，国人的本性多是世俗性的，有一部分人求神拜佛是为了更好的富贵，而不是真心爱神。欧洲人和美国“基本基因”中，却都有“献祭”的成分，欧美人信耶稣，那是真的信。

欧美人重视的是“来世”的福祉，希望在上帝面前，获得赞扬和彰荣，人类的毁灭，他们根本不在乎。而中国人是世俗的，中国人着眼于世俗的利益，在世俗的争夺战中，中国人是必胜的。

五、结语

在墨西哥安第斯山脉中，曾隐藏着一个民族叫作“玛雅”，玛雅文明属于典型的“点错科技树”的社会。(2)因为身处原始热带雨林，而且附近没有任何大型的铜矿铁矿，玛雅文明迟迟不能进入“青铜器”社会。胡思乱想之余，玛雅人把所有的“科技点”全部加在了“血祭文化”上，动辄杀掉几百人，建个血池。

我们对于“死亡”的彼岸一无所知，我也不知道另一侧是否另有天堂，我也不清楚我们是不是生活在Matrix之中，一旦你死了，就退出游戏，恢复成光荣的火星人。反正我知道“玛雅”文明的下场。在经历了五个世纪的辉煌之后，整个玛雅民族彻底消亡，成为人类少有的“自我灭亡”的民族。

密林之中，上百座城市被废弃，最后一场搏斗大约仅有300人参加。所有天文、历法、建筑均已失传，决斗双方的武器用的是石头。



(1)　电影《黑客帝国》中的一套复杂的模拟系统程序。

(2)　参阅《历史上有哪些“点错科技树”的例子？》（https://www.zhihu.com/question/30571237/answer/51202191）。


讲道理的经济学

如何富国强民？

一、富国强民

“基石”总是最难解释的，第一节的“公理”写得辛苦，说清楚不容易，此后逻辑就轻松多了，接下来我们讲Lv 1：富国强民。
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富国强民的概念也容易理解，要在这个世界上活下来，有很多种方法。全世界有240亿只鸡，远远超过“工业革命”之前，更远远超过史前时代、养殖业尚未兴起之前。但是“鸡”算不算一种很成功的动物呢？恐怕也不能算。同样道理，猫、狗、牛、羊恐怕都不能算。

因为“鸡”的地位是一种附庸，是被人类关在笼子里饲养，最终被炒成一盘菜的。尤其是如果暴发“鸡瘟”，又或者营养学家说什么鸡肉不利于健康的言论，鸡将被一堆一堆地集中屠杀。谁也不愿像奴隶一样活着，因此我们现阶段的“适者生存”，主要是指“富国强民”。

最强大的就是最适合的，我们要做第一流的国家，第一流的国民。

二、Lv 1的bug

和Lv 0的推导一样，从Lv 0到Lv 1这个步骤，也是有简化和bug的，其中最明显的一个反例，即为“女性”。女性的生存规则和男性是完全不一样的，远古时代部落征伐，失败部落里的男性全部被杀死，但女性通常被俘虏，并迅速容纳为“新部落”的一员。

我曾经讲过，在远古时期，男性的利益是在同一时间和尽量多的女性交配，女性的利益则是在不同时间和最强壮男性交配。因此，女性本身是不参加“男权社会”之生存竞争的。比如在欧美社会，目前普遍对华人华裔“中国崛起”心存警惕，在这样的环境下，亚裔是受伤害最大的。可是调查显示，欧美的男性普遍对亚洲女性没有敌意，甚至包括欧美的上层阶级，一致认同亚洲的女性娇小、柔顺、乐于照顾家庭，是非常理想的伴侣。

目前在新英格兰东北部地区，一个非常显著的趋势就是在上层社会，中国人和犹太人通婚（犹太人是一个颇为封闭的社群）。

“适者生存”是一个非常复杂的话题。我们看自然界，在自然界活得最好的，一般都不是最强大的生物，它们各有各的活法。女性自带的属性，哪怕“国家”完全失败了，该国女性依然可以活得很好，DNA依然有一半的概率可以遗传下来。

另一种“适者生存”的方式，则是猪肉绦虫的生存方式，也就是寄生虫的生存方式。“活下去”不一定要靠本身的实力，找一个宿主寄生在宿主体内，也是一种生物诡计。有一些小型的、极度落后的民族，从根本上看根本再没有复兴的希望，可是他们可以偷渡去美国，偷渡去德国，然后再设法成为“非法移民”。在北美大陆，他们可以吃美国、喝美国，再生一大堆孩子，这不就是“鸠占鹊巢”吗？最后说不定还能改写历史。

生物竞争，本无优劣，活下来就是王道。

三、工业革命

对于一个大型的、拥有13亿人口、拥有世界顶级血统的中华民族来说，上面两种方式都是走不通的，所以中国人还是要靠自己站起来。因此我们把流程图再往下一格，从Lv 1到Lv 2，进入到“怎样富国强民”。


[image: ]


怎样富国强民？当然要靠13亿人的共同努力。三百六十行，工兵农学商，全体国民一起努力。比如说下边的表格，是我抄的一段“中科院院士”名单。
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其中每位院士都是极其宝贵的，都是中华民族的瑰宝，他们在各自的学科，都是一代宗师，每位都突破了技术的上限，使得中国可以成为一流国家。那么，我们为什么要把“经济学”单独并列，并列为主轴呢？因为经济学是“科学中的科学”，是璀璨的明珠。如果说物理学是所有自然科学的基础和总纲，那么经济学则是所有社会科学的基础和总纲。

某位院士，某位专家，他们确实非常重要。某位炼钢大师，没有他就没有高质量钢材，没有不锈钢管。某位农业大师，没有他就没有杂交水稻，没有亩产千斤。但这些“人才”加起来，也不如一位“经济学家”重要。

和经济学比起来，其他一切的“数理化”都专注于“用”，属于边缘科技，只有经济学最重要，经济学决定了一个社会百倍、千倍、万倍的财富差异（确切的称呼，应该是政治经济学）。

四、经济学的王冠

一个人想要改变命运，当然要靠自我奋斗，但是也要考虑到历史的进程。我曾在一篇文章里提到“大学”的概念，“大学之道，在明明德”，这里的“大学”并不是后世University的意思，其对应的名词是“小学”。

儒家学者认为，“儒道”才是大学，才是国家运转和维持的根本大道，其他数学物理化学、纺织炼钢石化，统统都是“小道”，它们是核心与边缘的关系。因为多一个产业，少一个产业，无非是GDP的多少，假如真的不能造卡车，进口即可。而“大学”之道，却是国家运行的根本。比如说，如果把上面的那张院士名单里的人放在旧社会，他们能做出成绩吗？当然不能。只有等“改革开放”的春风吹遍中国大地、中美建交、加入WTO、中国大幅度引进西方文明的技术……专家们才能应势而起，一个人的能力再强大，始终不能和“时局”对抗。

国家的制度选择，才是繁荣与衰败的分水岭。

人类近几个世纪最大的发明、发现是基于私有财产和自愿交易的市场经济制度，而不是具体的某个技术，与社会制度相比，科学技术总是细枝末节。非常幸运的是，我们在1978年选择了这样的制度，并在之后的40年内做了大规模、广泛的实践。目前我们国家是世界上市场规模最大的市场经济国家。

感谢邓小平同志，感谢改革开放。

这个话题点到为止，你只要记住，经济学家才是捍卫我们这个国家最坚实的基础。

五、奥地利学派经济学

经济学没有流派。重申一下，经济学没有流派！世界上只有两种经济学：讲道理的和不讲道理的。不讲道理的经济学，漏洞百出，自相矛盾，面对归谬和质疑，它回答不了，就只能无理取闹。在讲道理的经济学中，奥地利学派天下无敌，前提是你要坐下来，大家平心静气讲道理。

近年，奥地利学派在中国如同野火燎原一般完全无法阻挡，因为奥地利学派讲道理，公开辩论，所以才能收服人心。
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很久以前，新浪微博的@吴主任写了一篇问答：“吴主任，为什么我总隐约觉得，碰到一切问题都用奥学原理来解释，也挺危险的？真能包治百病？奥地利学派就没破绽吗？”

我在评论下骂了他。这个家伙的错误在于，他对于“奥地利学派经济学”的理解是断层的，东抄一句，西抄一句，把奥派几位重要的名人大佬，百度百科一下，各自传记都抄一段，然后拼凑在一起。你以为这就是“奥地利学派的精髓”了吗？你这若是硕士论文答辩，我一定不会让你过。


真理只有一个——交易创造财富

dT>0，只要存在交易，财富就在增长。

一、奥地利学派是什么

人类在中古时期，也就是“农耕”时代，几乎没有经济学，当时的官员无非就是劝说皇帝要行仁政、勤俭节约、杜绝浪费。真正的经济学萌芽，要等1776年亚当·斯密向英王进献《国富论》，阐述在纺织和葡萄酒贸易之中的一些原理，切实增加财富。我们可以看看，1776是什么年份，那一年美国都闹独立了。

一般史学家认为，真正意义上的“工业革命”，始发于1750年的英国。“工业革命”之后，化石中的能量被释放，人类的生产力以十倍、百倍的速度向上增加。随着“工业力量”像潘多拉魔盒一样释放，人类需要研究一整套“技巧”，以便能更好地运用这股力量。就像张无忌学会了九阳神功，但他还需要学习乾坤大挪移，否则就“浑身的力气使不出来”。

给你一个公司，几千号人，公司应该怎样运行？怎样进行企业管理？这是世界上最难的问题，“企业管理”迄今都没有完善的最优解。对于一个国家来说，道理是一样的。中古时期的农耕社会，运行相对简单，最主要的产物只有一种“粮食”，最主要的原料也只有一种“土地”，而且科技树千年不变，从汉代到明代，仅从铁耙升级成铁犁。

到了工业时代，这一切都出现了极大的变化。作为一个现代化国家，光门类齐全的工业部门就几十个，包括但不限于煤炭开采和洗选业、石油和天然气开采业、化学原料及化学制品制造业、黑色金属矿采选业、食品制造业、纺织服装鞋帽制造业、造纸及纸制品业、医药制造业、有色金属冶炼及压延加工业……这长长的名单，光看着就觉得晃眼。而且它们彼此之间，还互相供需，三酸二碱既是成品，又是原料，乙烯是一切的基础。所以管理整个国家，就更难了。这里要提一句，中国是世界上少有的几个拥有齐全的工业体系的国家，这一点值得我们自豪。

正所谓“生产关系要适应生产力”，生产力发展了，组织关系自然需要调整。第一轮牺牲的，是曾经以为“高不可攀”的皇帝和贵族们。工业革命不到150年，基本上全世界所有的“皇帝”都完蛋了，曾统治人类地球五千年的“帝制”，在生产力面前，毫无抵抗就土崩瓦解。但是，旧秩序垮塌了，新秩序如何建立，依然没有头绪。“弯道超车”的诱惑始终存在，各国纷纷摸索出了自己的“特色之路”。

概括来说，纯以历史论，工业革命的经济制度经历了以下几种：（1）1750—1850年英国自由贸易时代；（2）1850—1900年德国关税同盟时代；（3）1900—1950年苏联计划经济时代；（4）1950—2000年西方凯恩斯时代；（5）2000年至今圣母时代。

在每一个“英国时代”“德国时代”“苏联时代”“美国时代”，他们都提出了自己的一套理论，都搞出了自己的一套“经济学”。相对来说，则是亚当·斯密、熊彼得、马克思、凯恩斯等人轮番上场，每个人都是大师，都是伟人。但是效果呢？不予评论。

真理只有一个，出现这么多真理，其中自然不乏伪货。

文明的竞争，相当于你方唱罢我登场，一个老牌的先进国家，自然也拥有最雄厚的“理论储备”，对相关经济学研究更深。可是在文明的竞争中，老牌强国反而不能保持领先地位，鲁莽的“晚辈”们搞自己的三板斧，GDP增速更加快，更高地赶超了。如果你秉持真经，反而跑成了第二，那一定是经书错了。

迄今为止，人类依然没有找到“最佳”组织形式，在经历了计划经济、凯恩斯主义、混合经济、福利民主等一系列折磨之后，终于有人跳出来问：“错在哪里？有没有更底层的东西？”

有没有“经济学T-1层的道理”？我们能否探索更本源的东西，使得我们有足够的智慧可以解析诸如凯恩斯主义的各种主义？为什么这些主义最开始的时候可以获取成功，而在后期钝化无力？施政的优劣观——哪些政策是正确的，哪些政策是错误的，哪些政策是正确中含有错误的，是什么？这些东西统称为：讲道理。

难道你还不明白，天底下的经济学分两种：讲道理的和不讲道理的。“讲道理”的经济学就是奥地利学派经济学。奥地利学派从一两条最基本的公理出发，像几何学大厦一般，一层一层以逻辑构建整座经济学大厦。奥地利学派力争做到完美无瑕，逻辑上的任何瑕疵完全都不可以忍受。奥地利学派立下野心，要解决一切经济学难题，并应付一切经济学疑问挑战。奥地利学派从来不号称自己是“实验科学”，也从不号称自己是“神棍”。记住，经济学是科学，不是巫术。

二、奥地利学派的基础公理

奥地利学派基于两条最基本的公理：dT>0和有限理性。第一条公理，我们称为经济学第一定律，阐述了全部经济学的奥秘，即交易增加财富。在《中产阶级如何保护自己的财富》这本书中，我用单独的章节进行过阐述。
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在整个图中，我们看见Lv 1的目标是“富国强民”。国家强大这种事，你找一个钢铁专家、火箭专家、水稻专家，他们对于国家的“帮助”都是显而易见的。但是经济学家的作用就不是第一眼能看得出的。经济学能“创造”财富，那么财富从何而来？亚当·斯密的回答是“交易创造财富”。用一件商品和另一件商品交易，物资并没有增加，财富却增加了。

如果把“交易”这个概念再外延一点，假设有“成千上万”件商品，集中在一个集市交易，则交易再配置所能创造的价值就更为惊人。有些物资对你完全是无用之物，对于别人却是求之不得，具体可参见淘宝C2C店铺。

目前，像法国这样的经济体，交易产生的财富也远远超过了生产，大概是交易占75%，生产占25%，商业创造的财富是工业的三倍。T代表Trade，贸易；dT是微积分符号，代表T的微小改变，dT>0，就是任何一个微观的角落，Trade轻微增加都是好事。比如说，经济学中有著名的“帕累托最优”，指的是一个经济体，在现有的科技之下，所能达到的最大生产力。传统教科书上，“帕累托最优”是三重最优：一是生产者最优，生产量最大化；二是消费者最优，消费者的口味最佳化；三是生产和消费的比例最优。但是，在dT>0的公式下，整个“帕累托最优”可以简化成一行字，就是dT=0。

如果是生产手帕和生产肥皂的商家，还可以进一步优化，手帕生产商和肥皂生产商就可以做个交易，dT>0。如果再也无法优化，则T达到顶峰，一切交易改良机会均已穷尽。学过微积分的人都知道，T最大时，dT=0；消费、生产和消费的比例，同理。

dT>0还有一个推论，即“任何不能增加贸易的调控，都是坏事”。我们一直可以看到，对于每项调控政策的分析，专家们往往是各说各的理，这时你只要把dT>0往上套，看看交易是不是增加了，自由贸易是不是增加了，就可做出判断。创造财富，要么就是“生产”，要么就是“交易”，既然不生产，如果不“增加”交易，那么新政策就是不可行的。

中世纪的巫术文化曾经搞得很复杂，走了很多弯路，“能量守恒定律”一出来，17世纪绝大多数的学术论稿都可以扔进垃圾堆了。dT>0这个公式，严格地说，就是经济学界的“能量守恒定律”。我们的生活中充斥着太多的错误论文，你只要把dT>0往上面一套，看看交易是比以前多了，还是少了，据此便可剔除绝大多数的错误论文。

除了dT>0之外，奥派还有一条“有限理性”，这个是什么，我们下节再讲。


有限理性

直到今天为止，奥派依然没有取得对凯恩斯学派的绝对性胜利，市场经济依然没有取得对计划经济的绝对性胜利。

一、市场经济

我们来看市场经济。市场经济是基于这样一种假设：政府不需要管理，市场会创造一切，也就是道教所说的“清静无为”。市场经济是基于下面几条原理假设的。

（1）主观价值论。人心是难测的，无法量化的，再好的计算机也算不出女人到底想买哪件衣服，所以要把买衣服的权利留给女人自己。

（2）个人主义方法论。当人在为自己的利益干活时，人是最勤奋的，只有放手让人民自由寻找福祉，才会效率最高、路径最优。

（3）奥地利学派方法论。幸福不可以叠加，一个人的痛苦不可以用两个人的笑颜来抵消，这属于不可累加。

奥地利学派，或者市场经济，承诺一个“尽善尽美”的世界。或者说，你顺着dT>0去推理，很快可以达到“帕累托最优”，只要能做到100%的市场经济，就可以发挥100%的国力，就可以达到产出最大化，就可以富国强民。

因此，奥地利学派无法说服凯恩斯学派，市场经济无法说服计划经济。为什么？因为奥地利学派还缺少一根关键性的支柱：任何人的眼界都是有限的。

二、登山

如图所示，假设我们玩一个登山游戏，规则是谁站得最高，谁就赢。假设你的起点在A点，从A点开始放眼四顾，你觉得最佳奋斗目标应该是B点，这算是一个小山坡的峰顶。到了B点，想继续提升的话，也是有办法的，视线之内，下一站是C点。到了C点之后，下一个巅峰是D。但是C到D之间，并不是一帆风顺的，它有一个下坡，要先下后上，然后再慢慢爬到D点。
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在中国历史上，西周曾经花了非常多的科技点在战车上，包括车轴的打磨，木材做成圆轮，还不能散架。当时没有润滑油，也没有橡胶，轮子能够转起来，在当时是绝对的黑科技。可是好不容易西周把战车科技升到顶级了，放眼一看，战车都快被淘汰了，骑兵才是未来。

从战车Lv 0到骑兵Lv 1，就类似于C点到D点，它是先有一个“降级”重练的过程，然后再升上去，幸好C点与D点相距不远，赵武灵王还可以说服舅父，放弃大量现有的沉没投资，重新练级。

从D点再升级，下一个“山顶”是E点，可是从E点开始，它的升级就遇到瓶颈了，因为E点的上方是天空。中国从秦朝到清朝，经历了两千年的封建王朝，中国人的特色兵种是弩兵，关于弩的科技一升再升，从竹弓筋箭到复合弓、地中海式射箭，后期甚至搞出了床弩这种逆天武器。再之后呢？之后没有了。

因为弓这种武器在冷兵器时代，潜力几乎挖掘殆尽了。弓的射程和杀伤力，动能已到了尽头，一直到鸦片战争和西方世界遭遇，腐朽的八旗军队被英军狂扁，中国人才恍然大悟，原来武器的发展方向应该是火枪，靠化石硝磺的威力，而不是人力发射。人力有时而穷，但火药的力量就无穷无尽了。

诺贝尔的火药却是另一条科技树，牵涉到化学、冶炼、弹道学、数学、微积分、材料形变、列阵兵法……中国人如果想学习火药科技，就得把之前的“弓马骑射”统统扔到垃圾堆里，全套重新学起。所以，英国人相当于从H点来的。
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三、捷径

好了，回到我们最初的话题——“为什么有人不信奉市场经济”。奥地利学派的经济学又被称为“新古典主义经济学”，因为古典主义经济学早在亚当·斯密写《国富论》的时候就已经奠基了。自由交易，交易产生一切财富。问题在于有人不相信这一点！

市场经济保证的是这样一种状态，在市场经济的协调下，各项效率最优化，物资生产达到最佳，相当于你爬山的速度最快。我一直强调，框架重于勤奋，战略高于战术。做事情的整套手法流程，远远重要于加班几个小时，方向比速度更重要。可是有人不信邪，他心想：“我可不可以弯道超车呢？如果我在宏观上直接就可以看到目标F，那我可不可以设计一条道路，直通F呢？”
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（如图，这些人设计的AF路线，绝大多数时候不是最优化的，充满了深坑和坎坷，却是最快到达终点的。）

计划经济的口号从来都是“微观无序，宏观有序”。

四、计划经济的升潮

20世纪初，计划经济开始涨潮，研究计划经济，你一定要想通一个问题：“为什么会有人痴迷于计划经济？”惨不忍睹的集体农庄、乌克兰大饥荒等，都没有妨碍计划经济成为显学，尤其在1950年之后，计划经济反而风靡全球，成为亚非拉独立国家首选。甚至在美国衣食无忧的WASP(1)、绝对不可能被收买的上层阶级中，也依然有许多人亲善计划经济，为什么？

计划经济的真正魅力还在于一句话：“弯道超车。”人们信奉的是力量，绝对的力量，计划经济承诺了更快的增长速度，预言了一条从A直达F的路。虽然计划经济效率比较低，折算为爬坡的速度慢，可是如果我“路径短”，我不还是可以超车吗？

如果奥地利学派不能从正面回答“框架比效率更重要”这个问题，则奥地利学派注定是不得人心的，市场经济也就无法击败计划经济。

五、有限理性

谈论经济学，有个前提是绝对不可以回避的，即“有限理性”前提。我们每个人的智慧都是有限的，都只能看清眼前的三尺之地，不要说让你估算100年之后的科技走势，哪怕让你估算20年以后的，你推算得准吗？如果能算准早去买腾讯股票了，你还不早发大财了？每个人的智慧都是有限的，站在A点可能最远只能看到C点，根本不知道远方还有一个F点。
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因为“有限理性”的假设，所以才有“计划经济”的萌芽，才会有人倨傲地教导你“微观有序，宏观无序”。他们心想：存在一个伟人，伟人看到F点，其他人都看不见F点。身为奥地利学派，如果你想击败这些人，你就必须正面回答这个问题。而答案十分简单：伟人也看不到F点，伟人和众人拉不开距离。

其一，在现实中，历史数十年的发展结果显示，“领袖”并不比普通人更聪明。

19世纪60年代，正值英国工业革命向欧洲扩散之际，也是德国鲁尔区煤矿大显身手的年代。对于那个年代来说，最高科技就是“煤铁复合体”。燃煤来炼钢，炼钢再挖更多的煤，整个国家的钢产量就不断上涨。而在19世纪，钢产量就等同于衡量强国与否的标准。

可遗憾的是，“煤铁复合体”很快就落伍了。第二次工业革命以电能为主，化学染料工业为辅，德国因此成了第一强国。再下一轮，以石油工业为主，碳氢化合物以其低廉的成本彻底击败煤炭。1890年，美国的石油开采量占全世界90%以上（部分归功于洛克菲勒），是绝对的石油国，因为廉价的能源成本，美国GDP才飞速增长，成为世界第一大国。可是Distill（石油开采）在当年属于绝对的“非正常”行业，和今天的页岩气挖矿差不多，异议很大，破产的企业很多。一个计划经济的集权政府是否会允许石油业优先发展，我很怀疑前人的眼光。再往后，下一个轮次是汽车和高速公路，然后是电子和精确制导产品，接着是互联网和信息技术……

从历史上看，依赖某位政府首脑有“超人眼光”并不可取，绝对没有哪个领袖预言到了计算机的崛起，你问他们“二十年后先锋科技”是什么，绝没有任何一个元首能完全预判到。“领袖优先看到F点”是一个幻想。

其二，哪怕技术让“领袖”进步了，也不代表需要计划经济。

比如说，最近很多人忧虑“超级计算机”，甚至有人担心它的出现会使得中国重回计划经济社会。“超级计算机”的确使得政府获得了更高的管理能力，但问题是，它也使得“企业”获得了更高能力啊，政府和企业的实力差距依然没有拉开。

最早的时候，中国企业的力量极度薄弱，连造手机的流水线都付不起，造汽车还需要牌照，统筹资源以避免竞争。可是随着时代的进步，手机连“锤子”都能造了，汽车牌照也接近于无。民营企业进一步发展的话，千亿级别的项目也可以接单了，这类大型工程项目可以完全放开牌照。

“超级计算机”并不会使得中国社会变得计划经济化，只会使得企业的规模变得更大。最佳规模将由现在的数万人变成百万人级的超级大公司。

让我们来看看，“所有人都看得见F点”在经济学上意味着什么，“千亿工程”可以由民营建造意味着什么。

如图所示，从A点到F点，走最短的距离，而且用最高的效率，我们可以坐缆车上去，而只有市场才能造缆车。
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六、结语

大约两年前，我在青岛海滨看着小孩子们在沙滩边堆城堡玩沙子。当时有5个小孩子，平均年龄在6岁左右。他们的任务是搭建一道沙丘城墙，长度大约4米，可以连接起两块巨大的岩石，形成一道山隘。他们为此尝试了整整一个下午，5个小孩子，来来回回地拎塑料桶，拍打沙土，可是最终失败了，因为他们搭建的沙丘城墙总是歪歪扭扭的，不仅长度达不到，而且很容易崩塌。

其实，要搭建牢固的沙丘城墙，首要的秘诀就是先要掺水，在泥沙中增加一定的水分，提高其黏度；其次要拍实，拍打时一定要压实，只有压制紧密，沙堆才不会轻易崩塌。我虽然明白其中的道理，但是我没有教他们。

按照我的估计，如果我动手的话，而且5个孩子听话乖巧，只要一个小时，就可以搭起这道沙丘城墙。可是如果我不出手的话，仅仅靠这5个孩子的“自由和协商”，恐怕再给他们一个周末，这道沙丘城墙也搭不起来。

由此我领悟到，“如果决策者（制订计划的人）的智慧远远超过民众，则计划经济效率高于市场经济”。计划经济与市场经济之辩在于，决策者并不比普通人更聪明。我们有幸生在这个时代，商界精英人才辈出，改革开放带给中国无穷无尽的创造力。因此，我们可以自己管理自己，自己搭出沙丘，这才是驳倒“微观有序，宏观无序”的根本理由。



(1)　White Anglo-Saxon Protestant的简称，指新教徒的盎格鲁-撒克逊裔美国人，现泛指信奉新教的欧裔美国人。他们是美国共和党的重要支持者，而共和党也一直将实现他们的价值观作为自己的目标之一。


错误的“经济学家”——田园奥派

自由是手段，还是目的？

——yevon_ou

一、田园奥派

在奥地利学派之中，有一个令人不齿的流派，即“田园奥派”。

田园奥派的特点是，他们把“第一性”原理搞混淆了，他们致力于建立一个人人自由、人人幸福、自由最大化的社会。田园奥派认为：自由就是目的。

田园奥派的缺点是：完全无法说服人。比如田园奥派说：“我们最大的目的是人人获得自由。”老太一说：“最大目的是供奉菩萨。”老太二说：“最大目的是供奉耶稣。”你把这三个人关在一个房间里，就算讨论三天三夜，也还是谁也不能说服谁。

而如果你把马基雅维利主义者和这两个老太关在屋子里，马基雅维利主义者会掏出手枪，啪啪两枪，然后吹着冒烟的枪口说：“市场经济可以造手枪，菩萨和耶稣不能造手枪，所以我是对的，你们是错的。”你看，这里就分出了对错胜负了。

你要知道，真正的大道，绝对不是田园奥派，绝对不是自由主义，也绝对不是自由。真正的大道，你叫奥地利学派也好，叫马基雅维利主义也好，“大道随行，不忘本心”，本心只有一个：活下去。

自由绝对只能是手段，而绝对不可能是目的，这是根本原则性的差异，而原则信仰是绝不动摇的。

上次和一个中国顶级的经济学家见面，他提出一个问题：

“如果全世界的人都自愿使用迷幻剂，自愿醉生梦死，死在Matrix里面，你要不要拯救人类文明？”

“我愿意。”

“可你这是违反了全世界99%的人的意愿，违背了自由主义，你成了大魔王。”

“存菩萨心，行魔王事。”

“林则徐说了，苟利国家生死以，岂因祸福避趋之。”

马基雅维利主义者是清醒的，他们在关键时刻是会和自由主义分道扬镳的。马基雅维利主义者的利益，就是使得中华民族的血脉可以传递下去、活下去。而让每一个人活得很快乐，并不是我们的最终目标。

二、“田园奥派”的逻辑不自洽

从理论上来说，我们也可以清楚地指出田园奥派的逻辑不自洽之处。田园奥派设想的是这样一种社会——自由的边界，是另一个人的自由，所有人都有自己的领地，保持着不受打扰的权利，互相之间通过交易和贸易来分工合作。

对于田园奥派的理论模型，我只要问一句话：竞争呢？竞争哪里去了？我们知道，这个世界上，有的人天天研究数理化，有的人拜佛拜菩萨，随着时间的推移，领地之间的实力差距会越来越大。崇尚科学，崇尚数理化，崇尚实事求是，自然国力越来越强大。而那些圣母白莲花、内心脆弱易受伤害的坏分子，却把国家折腾得不像样。

我们知道，1945年到2017年是一段很长的“和平时期”。对于和平的价值，我想有些人可能是高估了。和平是一种扭曲，如果地球上分成诸多社区，每一个社区各有其信仰和行事规范，有人信科学，有人信耶稣，时间久了，社区会分出优劣。

强制和平其实是一种扭曲，抹除了效率和优胜的正义。

你如果撞墙了，你就会感觉痛，人的身体内有大量的神经细胞，神经并不能治病，它只会告知你很疼。可是你千万别打麻醉，千万别把神经封闭了，因为知道疼，你才知道停下。如果打了麻药，直接就会撞骨折了。只有不断地打脸，才能让坏蛋们停下来。

“田园奥派”幻想的“无暴力”社会就是一种强制的扭曲。一个生态系统，如果不包含淘汰机制，那我认为它大概率是错的。

天行有常，宇宙的规律就是这样的，少一个元素都不行。“暴力”就是其中的一个元素，缺乏“暴力”的社会，一定是不健全的，至于怎样把“暴力”融入经济学，我们下节再讲。


竞争与淘汰

物竞“天”择，适者生存。

一、鞭子

有一天，“知识星球”的一个读者问我：“欧大，你会打小孩吗？打孩子算暴力吗？语言暴力算暴力吗？该怎么做才合适？”

我的回答很简单：“一两次总是要打的，如果不打，孩子就要上天。”

但在这个帖子中，所有围观的人都曲解了我的本意。我的本意是“暴力”是必需的。有社会常识的人都知道，在古代，君王运行秩序，有“恩罚”两种手段。恩惠笼络人心，还常常被人赞颂为“仁政”，但如果你整天被人高歌“吾皇圣明”，可不可以治理好国家呢？肯定不可以。

在经济学中，有一条非常可怕的定律叫“边际效应递减”。我家小孩一岁的时候哭闹，最初一粒毛豆就能哄好，因为她这辈子没吃过盐水毛豆。可是渐渐地，毛豆就不行了，开始要巧克力，要奶油蛋糕，要玩具。如果我继续这么纵容下去，总有一天她的“阈值”会非常高，发展到要买百万元级的跑车，搞上流社会的宴会和派对，才能使得她心情稍微好受一会儿。对子女的无限娇纵，终会使得父母不堪重负。

换作“政治伦理学”，如果你想要“收买”对手，那么注定是会失败的，因为对手的胃口会越来越大，越填越大。而“赏罚”的另一面就是鞭子，狠狠地一鞭子甩上去，他就老实了。

在对子女的教育中，如果你对子女无限娇纵，他们的欲望就会越来越大，终有一天你要stop（停止）的。无论是你多么疼爱的子女，你的第一顿打可能总是免不了的。打孩子的目的，不是发泄，而是让他在这个世界上第一次认识地球规则：有阻止你的力量。

我们谈论西方政治，认为欧美国家穷途末路，因为在现有的环境制度下，政治是一条腿走路。欧美民主的基本原理是“互相竞争为选民提供更好的管理”。可见，民主是“有赏”却“无罚”的。在欧美民主的制度下，必然导致选民的胃口越来越大，政客们竭尽所能满足娇纵，却缺乏制止贪婪人民的那一鞭子。这样的社会，怎么搞得好！

结果则是欧美国家的“福利社会”越来越严重，选民躺着吃选票，整个国家罔顾长远利益，罔顾透支未来，只能坐吃山空。欧美国家想要复兴，就需要“一鞭子”，需要狠狠地把人民抽醒，但这在目前的民主制内是不现实的。

说了这么多，但这事和奥地利学派、和“经济学”有什么关系？

其实，我想问的是：自由的背面是什么？

几乎所有的奥地利学派学者都没有深入思考过这个问题。“任何一股力量”都不可以无限增长，无限增长的结果就是大灾难。我们可以想象一下，一群“自由散漫”“无所事事”的人组成的社会会是一幅什么景象。那么，“自由”的反对面，遏制“自由”的力量，到底是什么？答案就是竞争！

二、淘汰

上一节收尾时，我说过，一个生态系统，如果不包含淘汰机制，那我认为它大概率是错的。那么，请问在“自由主义”的体系下，淘汰机制是什么？要回答这个问题，首先要回答两个问题：什么是淘汰？淘汰的定义是什么？
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幸运的是，我们这个系列是从Lv 0开始的，因而关于“淘汰”是什么，我们轻易地就可以回答：物竞天择，适者生存，不能适应者就被淘汰。

如果再套用到Lv 1的道理，则是：不符合生产力，不能最大化生产力发展者，被大国淘汰。你看到中国人移民去非洲、南美、太平洋岛国。当地人生性闲散，白天剥几个香蕉，然后一躺就是十几小时。中国人日夜操劳，每天忙忙碌碌，所以，中国人应该生存得更好，不会被淘汰。

顺带着，我们也可以衍生出“道德”的概念。什么是道德？勤劳、朴素、求知、科学，这就是道德。懒惰、奢侈、虚荣、浮躁，这就是堕落。“道德”的定义和“生存”类似，不被进化淘汰的，就是道德。

三、奥地利学派的社会组织方式

在奥地利学派的“社会”里，我们有自由。那如何“淘汰”？答案是：饿死。一个“自由”的社会，最大的特点是没有“君父”时不时来评判你的行为“对不对”。自由的社会，没有人干涉你的行动，生产力极大解放，赋予了整个社会非常大的生产力，从而可以“试错”，可以创新，人民可以获得更幸福充实的生活。

物竞天择，只有“天”才能裁决对错，人世间的长老、权威等都不可以审判你。没有人能审判你，那怎么淘汰呢？“选择”太多的时候，你怎样知道“对错”呢？应该顺着哪一条路走可以攀登高峰呢？

一个爱狗人士和你说，不要吃狗肉；佛教徒和你说，什么肉都别吃；海底捞告诉你，牛肉、羊肉、猪肉三拼最好吃。我个人支持海底捞。像这类问题，奥地利学派的回复是：各走各的路，到最后统一结算。

奥地利学派的框架中，任何行为都是允许的，但每一次无效率的试错，都削弱了你的经济实力，当money＜0，你就会被饿死。奥地利学派“淘汰”的方法是饿死，标志是money＜0。

四、主动竞争

在奥地利学派设想的“理想社会”中，整个社会分成一个个的“小团体”，每个团体都有他们自己的信仰和风俗，没有暴力，通过自愿商贸而往来。但是这么多的“小团体”，必然有一些人勤奋，有一些人懒惰，有一些人正义，有一些人邪恶，而那些糟糕的习俗和信仰，则加速了小团体的堕落。

除了“被动竞争”，坐等你败光家财之外，还有一个很重要的概念叫“主动竞争”。我有权不和你做生意，有权闹得两败俱伤，这也是一个很重要的概念，它是“自由”的巨大分支。相互角力的结果就是看看谁先灭绝。这才是天道。这个概念如果用一个更简单的词来形容，则是“歧视”。

奥地利学派是肯定“歧视”的，奥地利学派是包容“歧视”的，“歧视”本就是奥地利学派基石的一部分。我们有权不给某些人某些事提供产品和服务，哪怕少做了生意。


黄金已死，有事烧纸

投资黄金是合理的吗？

一、金价

首先，我们来讲个故事。是非对错，等故事讲完了再说。

几乎所有学财经的中国学生都听说过“布雷顿森林体系”，其中的来龙去脉，大多是“人云亦云”。关于金本位，大致复述下面这样一个故事：美帝国力衰弱，滥发纸币，1971年，尼克松取消金本位，美元崩溃。但是我们想问，之后呢？之后黄金的走势表现怎么样？投资黄金能不能赚大钱？

请看下图，“过往近50年”黄金价格走势图。


1968—1980年黄金价格走势图
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1981—1990年黄金价格走势图
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1991—2000年黄金价格走势图
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2000—2010年黄金价格走势图
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你要投资黄金，首先要问一个问题：黄金之前多少钱？1971年，“布雷顿森林体系”要求黄金价格为每盎司35美元，随后美帝国力衰退，滥发纸币，法国人率先质疑。被抑制的黄金价格解禁之后，短短几年，金价就翻了两三倍，显然，每盎司35美元是不合理的。

此后，黄金经历了一段市场化博弈，各国一律采取浮动汇率。黄金的保值增值引发了人们狂热追捧，于是开始了炒作、投机热潮。1981年，黄金冲到了每盎司850美元司的高位，但很快就腰斩。显然，每盎司850美元这个价格也是不合理的。那么，你也许要问：均衡态黄金的价格，市场定价多少才合理呢？

我们看第二幅图，尘埃落定，硝烟散去，非常长的一段时间内，黄金在一个大箱体内振荡，涨幅在300—400美元。取1980年，XAU=350美元是比较合理的均价。你发现问题在哪里了吗？2017年XAU=1300美元，经历了整整37年，黄金一共只翻了四倍！

二、M2(1)

过去10年，表现最差的资产是什么？是黄金。过去20年，表现最差的资产是什么？是黄金。过去40年，表现最差的资产是什么？还是黄金。我很惊讶，几乎所有的财经媒体都没有提到“黄金的表现之差，已经到了让人匪夷所思的地步”。从1980年到2017年，黄金价格一共才翻了四倍，你还能历数生活中有多少东西只翻了四倍吗？(2)

一般认为，从1978年中国改革开放至今，物价累计上涨100倍以上。当年上海大学生毕业后起薪36元，现在3600元都不止；当年3分钱一个馒头，现在5元一碗米饭都不止。

世界范围呢，美国的M2也在增长，累计大约在20倍。欧洲、日本都有20倍以上的物价增长，百万富翁已经贱如牛毛。

在所有的资产中，涨得最多的可能是京沪的房子，仅2000年之后就涨了20倍。有一句话叫“京沪永远涨”。再这样涨下去，这些地方一间水泥做的房子迟早会比纯金打造的房子还贵。(3)

三、IP

黄金的表现为什么这么差？这件事要从更“本源”的角度说起。黄金为什么值钱？从学术上讲，黄金、铂金被称为“贵金属”，而银铜是“贱金属”，价格差上百倍。(4)可是用途上，两者并没有这么大的区别。

目前全球最受欢迎的导电金属是铜，被广泛用于电线、轴承之中，有良好的导电性，易加工。比铜高一级的是银，银几乎所有性能都和铜重合，但比铜更好。比银更高一级的就是黄金，黄金具有绝佳的导电性、延展性，但这些依然不能成为黄金比银贵一百倍的理由。

黄金能有今天的价格，和它几千年来的“江湖地位”有关。从古罗马时期开始，人们使用的就是金币，中世纪无数的魔法传说、童话中，女巫收的也是金币。中国虽然没有金币的说法，却有对“金子”的崇拜——层层堆垒的金条，总意味着宝藏；民国时期黑帮大佬“跑路”的时候，也会带两箱“小黄鱼”。跨越国界、朝代、民族，千百年千万人众口一词：“金子，金子，金子！”

这是什么？这就是我们常讲的“IP”啊！经过千百年来不停地洗脑，你深深记住了“黄金＝财富”这个概念，这堪称史上最强广告。

四、废帝

前几天看晚清小说，1911年清帝退位之后，他的日子过得很不好，因为君王离不开人民。清朝皇室在台上的时候，每过一天，他的“人望”都在增长，名正则言顺，在台上的每一天，IP值都是增加的。可是清帝退位之后，宛如无根之木、采摘之花，他再没有营养可以汲取了，虽然“遗老遗少”们还保留着忠心，可是每过一天，这份忠诚都在削减；每过一天，记得他的人都在减少；每过一天，老人们都在死去，而新人们只记得新帝。无论你名气多大，离开了养育你的那片土壤，过了两代人，你也就毫无价值了。

黄金的价值其实和“废帝”很类似。1971年之前，黄金是“本位”，它就是货币界的皇帝。只要“金本位”存在一天，全世界的所有人，每天都被一遍一遍洗刷着脑子，每一天都对黄金印象更深刻，“黄金就是钱”深入人心。

可是，1971年“黄金”退位了，宛如清帝退位一般，从此之后，越来越少的人知道它。仔细想想，笃信黄金的那一代人正在飞速地老去！我们的子女没有接触过“黄金”的概念，或许他们知道黄金是很值钱的，但是不知道黄金为什么值钱，值多少钱。把黄金和白银、黄铜放在一起，他们会觉得那是差不多的东西，就算贵一点，也贵得有限，绝对没有100倍的差距。

黄金为什么会严重落后？1000两黄金，从换一个小城镇到半条街，再到仅仅一套房子。40年间，黄金丧失了96%的购买力，因为信奉黄金的fans（粉丝）们在死去。

1971年，几乎全社会的人都生活在“金本位”的氛围中，有权有势的大人物都从黄金时代延续，他们共同堆起了黄金大牛市。

1981年，20世纪前10年到20年代的人不在了，退出历史舞台，20世纪30年代到70年代的人还在。

1991年，30后退出，40—70后还在。

2001年，40后退出，50—70后还在。

2011年，50后退出，60—70后还在。

2021年，60后退出，70后还记得“金本位”。

2031年，再也没有人记得“黄金”！

黄金未来会不会变成和白银差不多的产品呢？那还要在现有的基础上，再跌掉90%。

目前，欧美的年轻人已经完全不佩戴金饰，因为欧洲人尚白，他们觉得黄灿灿的充满乡土气息。而且黄金的价值太低（相对于欧元），哪怕穿戴1千克，也达不到炫富的目的，还不如把钱花在钻石、手表上。

目前，全世界最落后也是最大的黄金市场是印度，全球存量13万吨黄金。每年，印度都要从黄金市场进口500吨以上，几乎吃光了所有的新增供应。在印度民间，尤其是农村地区，黄金长期被视为一种“稳健的”“靠谱的”投资行为。印度人嫁女，嫁妆大规模地使用金饰。还有就是每年两次的“盂兰节”，是全球黄金销售最大的盛事。但是，随着印度农村的现代化、富裕化，黄金正在逐渐失去印度这个巨象市场。

没有使用价值的东西都不保值。黄金作为全球人类最强大、最古老的IP，依然逃不过这个铁律，在过去40年中，黄金丧失了96%的购买力，未来黄金可能再贬值10倍。

重要提示：本文不构成做空黄金建议！



(1)　广义货币（Broad money），经济学概念，是用来反映货币供应量的重要指标，同时也反映现实和潜在购买力。

(2)　因为黄金是没有任何利息的，这使得任何资产都能轻易跑赢它。有一种说法，1971年哪怕你持有35美元，投于美国金融市场，现在获利都比黄金高。

(3)　金箔目前大约是每平方米1000元。

(4)　铂金是一个更大的IP陷阱。


比特币值多少钱？

比特币真实价值多少钱？是像某些人说的一文不值，是纯粹彻底的庞氏骗局，还是像某些人说的，是明日希望之所在？又或者是，你能不能给出比特币一个大致的估价，哪怕说不出精确数值，能精确到数量级也好，是价值100—1000元，还是仅价值0.01—0.1元？

目前国内对于比特币的分析，全部都是错误的。

一、山河血

我们先看看《货币、铸币税及比特币》这篇旧文章，在文章中，我提出下面三个问题：

（1）1937年国民党抗日，丢失一半国土，请问对货币有何影响？

（2）1949年国民党退守台湾，仅剩一省之地，对货币有何影响？

（3）如果中国得到东海油田，对货币有何影响？

1937年抗日战争爆发，国民党部队初战不利，连续丢失上海、南京等江南财赋之地。大量的有识之士，跟随国民党政府内迁，直到建立西南联大，继续抗日。请问，在丢失一半国土的情况下，你手中的法币购买力会如何变化？假设日本人没有抢走你的纸币，蒋介石也没有滥发纸币，等你逃到西南时，你手里的100元还是100元吗？

答案是：哪怕蒋介石不印钞，你的货币也贬值了，大约还值原来的33元。为什么呢？

其实纸币本身并没有价值，纸币印刷的100元，不代表它可以买100个苹果。纸币的购买力要视它背后的实物而定，所以纸币更像是一种酶，投放在炉子里，促进交易反应的发生。而酶需要投放多少克，则取决于交易量有多少。

所以，当1937年蒋介石连续丢失掉平津、上海、南京等重大商贸中心城市之后，法币可以应用的国土就非常少了，所以你的法币就只剩下33元的购买力。如果31个省输到最后只剩下1个省，那你的货币就只剩下3%的购买力。

二、铸币税

1940年，汪精卫出面组建“汪伪国民政府”，汪精卫上台后做的第一件事是印发“中储券”，并宣布蒋介石的法币在汪统区不可以使用。那么，请问中储券的价值该如何计算呢？答案是：中储券可以在汪统区大约10个省交易、流通，则中储券的总市值大致就正比于这10个省，是10省商贸流通的一个比例函数。

从这里我们可以看出，一个国家可以发行多少货币，其实是一个守恒量，其总币值正比于该国的GDP，或者正比于该国的商业GDP若干倍数。如果国土沦丧，国家实际控制的地盘减少，则纸币对应的流通疆域立即缩小，每张纸币的含金量都下降。所谓的“铸币税”，就是指一个政权控制了几十万平方千米，然后要求辖区内发行自己的货币，而且只能够流通自己的货币。

《中华人民共和国中国人民银行法》第十六条规定“中华人民共和国的法定货币是人民币”，为什么要特意把这句话勾出来？这保证了“铸币税”的唯一。港澳回归之前，在深圳罗湖、珠海拱北口岸，常常有港澳客人吃一碗面用港币付账。此后，银行部门如临大敌，专门搞了几次专项排查行动，坚决制止此类行为。为什么银行部门要如此大惊小怪？问题就在于“港币不能用于支付”，“人民币是中国境内唯一合法货币”。货币的垄断和专一买卖是一笔大的财政收入，“铸币税”一定不能外流。

三、美利坚“铸币税”

说完了“每个国家都会确定自己的货币”，“铸币税是一种土地税”。可是在全球范围内，还有一样东西是管不了的，那就是国际贸易。国际贸易用什么货币结算，这可是一笔非常大的利益。

这个问题的答案是美元。

美元如何占据霸主地位的，这件事说来话长，感兴趣的可以查一查前文我们讲黄金时提到的“布雷顿森林体系”。许多人都在抨击美元的霸权地位，但什么是“美元的霸权地位”却说不清楚，甚至有次吃饭还有一个小伙问我：“国际贸易结算都用美元，为什么美国就赚到实惠了呢？”我瞅了他半晌，说：“你做生意，会没有库存吗？你买卖东西，活期账户会没有余额吗？全世界的活期余额加起来有多少钱？”

除了美元在国际贸易中的霸权外，一些拉美小国，包括东南亚小国，因为其政治制度十分混乱，国内经济秩序一塌糊涂，因此其地下经济由大量的美元结算。比如你去缅甸，买串香蕉都用美元，但是这种交易原则上是被缅甸政府严令禁止的，如果缅甸国内全部都用美元，相当于缅元(1)没人使用，缅甸政府也就享受不到“发行缅元”的好处。但是，由于行政政府的管理不力，很多弱国甚至连基层组织也拉不起来，这笔钱只能白白流失掉。

四、比特币

以上三个段落，都是《货币、铸币税及比特币》这篇文章的内容，大致讲述了“币值＝货币使用范围＝政权控制范围”的道理。当年蒋介石如果抗战失利，则其发行的货币就会无处可使用，形同废纸。相反，1945年抗战胜利，“法币”使用的范围大大增加，则引发了物价增加，通货紧缩。

现在我们来看奇葩的“比特币”，比特币的走势已经远远脱离了其创始人的初衷。比特币的创始人中本聪是日裔美国人，其最初的设想是设计一种货币“脱离中央政府的控制”。比特币不会滥发，无法追踪，可以做到彻底匿名制，可是大家现在关心匿名消费吗？根本不关心，大家关心的是“比特币涨到了多少钱”“比特币矿机期货和现货各多少钱”。

你看一下周围，每个人都在兴奋、热烈地讨论着“比特币跌破3000美元”“比特币涨破5000美元”“比特币冲破2万美元”“比特币又创新高”。几乎每个人都在兴高采烈地商讨着比特币的走势，谈论着赚钱与波段。面对这种情况，我只想问一问：比特币现在可以买比萨了吗？线下支持比特币的商家能有多少家？每年使用比特币交易结算有多少金额？比特币有多少市值？

目前，已挖矿的“比特币”总市值已达到3000亿美元（2017年12月数据）。可是，使用“比特币”交易结算的零售业行为仍然无限接近于零。比特币依然不能买比萨、买手机、买矿泉水。由于比特币的创始人中本聪是一个隐形人，目前也没有任何机构、任何组织在铺设比特币的“线下交易”。

你想象一下，Apple Pay舆论做得铺天盖地，挟“果粉”的脑残死忠，到现在也不成气候，而你的Bitcoin Pay要到什么时候才会有人使用，这就像蒋介石手里无钱无粮，GDP弱得可怜，拿什么支持3000亿美元的货币“总币值”？

一般而言，我们可以大致地取一个比例：1%。如果比特币市值3000亿美元的话，那么比特币对应的这个生态圈“比特币帝国”，所有以比特币交易结算的金额应该在30万亿美元左右。请问，比特币所有的线下交易现在有多少呢？比特币的真实价值应该是多少呢？答案是高估1000倍。



(1)　1美元约为1334缅甸元。


比特币的价值

在投资界，是存在严格鄙视链的，即楼市>股市>币圈。

一、前言

去年我无意中看了一篇文章，叫《比特币江湖的第一次大型火拼》，看后不禁赞叹：神作啊！文章写得很有趣，但我估计全中国能看懂的人不多。虽然“币圈”已经是很大的一个亚文化圈子，但我们要切记投资界的鄙视链：楼市>炒股>币圈。在整个生态群中，比特币是最low的，无论是金钱、财力、社会地位，统统都不入流。虽然这群人满口区块链、矿池、Hcash（超级现金）、ICO(1)，但是你要问他们一些高级的知识，那是全然不懂的。

如果跟真正的科学家比，我也不算懂区块链技术，也不懂密码学。

可是搞搞清楚，我是做投资的，是做经济学研究的，我不懂技术，但我懂货币呀。

二、价值

讲清楚各个概念之前，我照例要做一些铺垫，从较遥远的故事说起。第一个故事，什么是“价值”。

以珠宝首饰行业为例，目前业内绝对的“大路货”是什么？走货最快、受欢迎程度最高的大概是戒指，其次是项链。但是在150年以前，也就是晚清1850年到1912年的那段时间内，珠宝首饰业的绝对通货却是扳指和鼻烟壶。

我小时候家里还有几个鼻烟壶，闻一口可以清醒很久，像吃薄荷糖一样。而扳指的传入主要是因为满族人。学过古筝的人都知道，弹琴一定要戴指套，因为琴弦对手指有损伤，时间久了受不了。同样道理，满族人以骑射立家，而弓弦的拉伤力可不是琴弦能比的，所以射箭更伤手指，这时把扳指套在大拇指上就能起到保护作用。

满族人入主中原以后，原本存在于骑射贵族中的扳指，逐渐形成风气，并成为权力和地位的象征，到了晚清，更是人手一个扳指，其地位就像今天的劳力士金表一样。粗略估计，晚清近百年，留存世上的扳指应当在千万枚的数量级，代表的珠宝首饰市值价值更是天文数字。好了，问题来了：这么大一笔财富，今天到哪里去了？

答案是没有了，彻底没有了。今天的男性，再也没有人戴扳指，无数扳指纷纷消失在历史的长河中。这些扳指曾经价值千万，当没有人喜欢时，其价值迅速沦为零。

三、财富是一种观念

财富是一种观念，更确切地说，财富是由消费者决定的。消费者人口是不停变动的，因此“价值”并不是一个常量，而是不停变动的。同样一个扳指，在1870年是人见人爱，地主老爷人手一个，拿来送礼体面过人。而到了2017年，因为消费者群体不复存在，扳指的价值也不复存在。

在今天，很多东西可以卖出高价钱。例如“大鲨鱼”奥尼尔的球衣、科比的球鞋、吴亦凡的签名。可是随着时间的推移，这些人名最终会被人遗忘，当奥尼尔再也没有人知道时，他的球衣自然也就毫无价值。一样东西之所以有价值，是因为有喜欢它的人，而且这个人活着，有购买力。

在鉴赏翡翠的行业里，讲究“种、底、水、工”，老师傅会和你说一套一套你永远也学不会的翡翠估价标准，天花乱坠。可是你知不知道，在1950年到1990年这段时间，全世界的翡翠市场，“绿翠”根本不值钱。因为中国人以绿为美，日本人以白为美，而整个20世纪下半叶，日本人财大气粗，翡翠市场的话语权掌握在日本人手里。直到21世纪，日本渐衰，中国崛起，翡翠市场里的“绿翠”以火箭般的速度崛起，迅速调整为中国人的口味，由此证明了哪里有消费者，哪里才有价值。

基督教最珍贵的宝物是“真十字架”，而在伊斯兰教徒的眼中，那只不过是一块大木头，哪怕打碎了，也毫不可惜。一件事物的价值，取决于爱惜它的人。

四、黄金

曾有人问我：对于黄金应该怎么估价？对此，我在前文已经讲得很清楚了：从消费上来看，黄金的价值大约是每盎司150美元。一方面，黄金有工业用途，因为其良好的延伸性、导电性，可以做汽车发动机的点火。另一方面，因为现代金矿的开采，纯金矿已经很少，大部分是“伴生矿”，也就是在铜、锡等矿石开采时，有低等级的黄金含量，因此黄金的生产成本已经降到几乎为零。

那么，黄金应该卖多少钱呢？我查了一下当天的行情，XAU/USD=1274。请问，支撑黄金站于USD150之上（大约8倍）的动力是什么呢？答案是：黄金是一个超级IP概念。

我曾写了很多篇文章来讲Marketing（市场营销），读者们也渐渐明白了“广告是一种固定资产投资”的概念。比如你花2亿元去投广告，国家级电视台上播30秒，你的钱就永远消失在电波中了。其实不是的，广告依然在，它存在于消费者的心中。消费者对你的记忆，就是你的财富，就是你的固定资产投资。“消费者”才是第一生产力。那“消费者”值多少钱呢？建立一个全国性的知名品牌大约需要耗资5亿元，而这依然是很不可靠的、美誉度也很低的二三线品牌。

好了，现在我问你，全中国、全世界、全人类，有多少人知道“黄金”这个品牌？有多少人是从小就被灌输“黄金宝贵”“黄金保值”“黄金万世不易”之类的说法？黄金难道不是超级大IP吗？财富不在于实用价值多少，而在于多少人相信它。你喜欢，它就值。

五、比特币

好了，我们逐次展开，终于讲到比特币了，我现在就问一个问题：作为一个超级IP，目前全中国有多少人知道“比特币”？如果和“妙洁洗手液”之类的品牌比起来，那么“比特币”的品牌无疑要响亮得多，不仅知道的人更多，而且范围更广，卷入更深。

一个全国知名的二三线品牌的名气“含金量”值5亿元，那么你说一个全国知名的大品牌该值多少钱？

比特币没有产权人，目前存世的大约有2100万枚，因此比特币的“品牌含金量”由这2100万枚分享。我们仔细算一下，IP（Intellectual Property）估值假设为21亿，21亿元/0.21亿枚=100元/枚，也就是每枚100元左右。比特币这么大的名气，卖给你每枚100元，你可以“小赌怡情”一下，可是现在比特币官方报价2万美元，怎么算？我们下节再讲。



(1)　Initial Coin Offering（首次公开募币）的缩写，是区块链项目首次发行代币，募集比特币、解决以太坊等通用数字货币的行为。


ICO就是一场骗局

有些人说比特币是去中心化、不可篡改、不可增发、不可追踪、可切割，是世界银行。持有比特币就是持有世界银行的股份，未来看只会越来越高。

大哥，行行好吧，你说的这些特性，不就是黄金吗？

一、黄金

我们来看比特币的四大特征，也是“币圈”那帮人一直吹嘘的：去中心化、不可篡改、不可增发、不可追踪。具有如此强大的四大特性，能不能使比特币变成“世界货币”，能不能形成世界银行呢？答案是：不可能。

为什么？因为还有一样和比特币完全类似，具有同样四种功能的完美货币——黄金。我想提示一下炒比特币的人，有没有最基本的数学常识。全球的黄金存量是17.1万吨，目前每年矿产金3400吨，折合2%。比特币每年产量8%。按照现在的规则，比特币每10分钟产出25个，每小时150个，每天3600个，每年131.4万个。按照目前的比特币存量，假设按2100万枚估算，则每年出产8.7%，在未来25年，比特币的产量远远超过全球黄金增速！

很多人不明白，比特币和黄金其实属于“同一生态链”的替代性产品，黄金本身的工业需求是非常低的，换算成替代品可能只值150美元。
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①指绝大部分基金财产以黄金为基础资产进行投资，紧密跟踪黄金价格，并在证券交易所上市的开放式基金。




黄金目前能卖到每盎司1274美元，主要因为黄金是一个超级超级大IP，千百年来的口口相传，无数影视作品里的探宝宣传，将黄金塑造成那种“大家都说它很厉害我也觉得它很厉害但又不知道什么地方厉害总而言之就是很厉害”的商品。作为同生态链的替代物，黄金不会颠覆世界，你凭什么相信比特币会颠覆世界？

二、黄金的替代作用

黄金是“分布式”的，不受任何一个国家央行控制，黄金也没有“背书”，没有行政命令强迫你使用黄金。黄金的产量很小，它的增长主要依靠挖矿，并且总量有限。比特币产量很小，主要依靠“挖矿”，总数有上限。这样看，比特币和黄金，是否非常相像？

黄金按照目前“增量/存量”，每年仅增加2%左右，比特币2017年增加到8.7%，但此后速度会慢下来，大概到2042年时，比特币和黄金增量追平。在未来25年，比特币供应都是快过黄金的，凭什么相信比特币会稀缺？

比特币不记名，不可追索交易，适合于“暗网”交易。黄金同样也不记名，作为化学元素，全世界的黄金没有任何区别。目前比特币的交易速度已经慢到了叫人难以忍受的地步，同样的“暗网”交易，用金条反而更为方便。

全球的非法交易使用的通用货币是什么？比特币吗？别开玩笑了。黄金金条吗？也不是。全球通用的货币依然是美元，尤其是美元旧币纸钞。为什么？因为方便。虽然有众人吐槽的监管问题，但美元依然是全世界最好用的东西，是暗网99%的结算手段。为什么不用黄金？因为黄金竞争不过美元，美元可以转手去买汉堡包。为什么不用比特币？因为比特币竞争不过黄金，更竞争不过美元，它一文不值。

或许我要提醒一下买比特币的人，全球98%的比特币交易量集中在中国，全球95%的比特币产量集中在中国，有人说是有些人“转移资产去国外”了，别开玩笑了，因为海外根本没有承接盘，根本没有美元买家，如果有几千万美元的交易，池子就雪崩了。

归根到底，比特币是某些人自娱自乐的一项玩具，在海外根本不算IP，根本无人知晓。那些币圈的人张口闭口“世界银行”“暗网交易”，你有没有想过，比特币的增发速度比黄金还快，口口声声的暗网交易，快递能过海关吗？在所有的性能上黄金都优于比特币，黄金都快混不下去了，你凭什么相信比特币比黄金好？

三、ICO

比比特币更进一步的，被称为ICO（Initial Coin Offering），或称“山寨币”“数字货币”(1)。比特币诞生于2008年11月，从某种意义上可以称为“第一代数字货币”。比特币至少有两大缺点。首先，作为创始人，中本聪大约拥有100万枚，后来人都是“抬轿子”的。作为一项10年前的技术，很多科技在今天看来已经“过时”了。比如说，因为设计上的缺陷，比特币据说一秒钟只能“交易七笔”，对于一种货币来说，尤其是现代商业社会，这是不可想象的。人民币一秒钟要交易多少？7亿笔。

其次，区块链本身的设计，每一次交易都要复制之前的代码，这使得比特币的文件变得越来越庞大。很多人以为的“比特币”，还停留在一个U盘拷十几个，扔在角落里，现在的比特币动辄一个文件就是三四G，而且据说硬分叉以后，“数字货币”文件还会变得更庞大，大型文件不仅存储麻烦，也给硬件系统带来巨大的开销。

如果说以上的细节还仅仅是IT问题，那么中本聪在设计比特币的时候，将最前面的100万个比特币，相当于总量的5%，全部都划到了自己的名下，这件事就绝对不能忍了，比特币产业搞得再大，也都是为中本聪做嫁衣。

最近10年，计算机编程飞速发展，尤其是并发式加密、云计算、TPU(2)理念等，都是当年所无法预想的。在新技术的驱动下，于是有人就想，要不要开发“第二代数字货币”，并且至少做到了以下几大优势：交易速度快，每秒可高达500笔；系统容量大，可以同时供几亿用户使用。这样一来，比特币的所有优势，第二代货币全部都可以做到，而且速度还比比特币快近100倍，你说用哪家？

好了，现在问题来了，“第二代数字货币”应该如何定价？一枚“质数币”应该值多少钱？

四、经济学

2017年ICO（山寨币）行业风起云涌，截至2017年8月份，市面上的“山寨币”已经超过了800种，面值数万亿。其中部分品种，如以太币，总市值已经超过了比特币。请问：山寨币“真实”的价值应该是多少钱？

在物理学上有一个定律：如果一个系统可以拷贝出无数子系统，则它的能量一定为零，这就是能量守恒定律。同样的道理，ICO如果可以“无限复制”出无数副本，则ICO的价值一定为零，我称之为“财富守恒定律”。举一个最极端的例子，假设有一个程序员被关到了监狱里，给他一台没联网的电脑，这个程序员千辛万苦设计出了一种“鸡腿币”，最高上限2100万枚，他自己挖了700万枚，全部存放在本地硬盘里。请问这个“鸡腿币”有价值吗？答案是：没有任何价值。在狱警的眼里，你就是一个人，一台电脑，一个硬盘。

同样道理，目前ICO江湖，“山寨的山寨”已经闹得非常之凶，甚至有许多风险投资拿到ICO项目，打开一看，惊奇地发现怎么98%的代码都是一样的。山寨一个ICO并不难，甚至只要把初始密码改掉，以后2100万个密钥都会不同。是时候再祭出下面这句话来了：

如果跟真正的科学家比，我也不算懂区块链技术，也不懂密码学。

可是搞搞清楚，我是做投资的，是做经济学研究的，我不懂技术，但我懂货币呀。

山寨币值多少钱？那就看它有多少名气了，有多少名气值多少钱，比如在ICO被取缔之前，著名山寨币专家李笑来的30多个ICO项目，每个都是受众人追捧的。价值存在于山寨币吗？价值存在于李笑来，存在于消费者心中，技术不产生价值，人类产生价值。人们认的是“李笑来”这块招牌，而不是他的那30多个项目。换句话说，有多少人知道你、承认你、喜欢你，IP有多响，你就值多少钱。

你可以把“程序员关进房间”，一晚上搞出“鸡腿币”“鸭腿币”“咸蛋币”，可是，有多少人知道你呢？同样，数字货币虽然可以无限量“创设”，但知名度却不会从天上掉下来。

“IP=钱”，“知名度＝总市值”，既然数字货币是一种“大家都说它很厉害我也觉得它很厉害但又不知道什么地方厉害总而言之就是很厉害”的商品，则它的主要价值来源就是IP和知名度。因此，以太币总市值超过比特币是不合适的。

五、比特币的末日

说完了“IP=钱”，比特币的拥趸们难免要沾沾自喜。“比特币总是越来越有名的，岂不是睡着就可以升值？”我要说，比特币的行情很有可能是一场幻觉，品牌价值并不会无缘无故地增加。

我们学Marketing的，做品牌经理，一辈子都在和“品牌价值”打交道，整天就是维护品牌价值，增益品牌价值。因为了解，所以熟知。只有我们才知道，任何品牌都不会自发地生长，想变得更有名，可谓千难万难。

比特币的成功，是“天时、地利、人和”的多重幸运累加的结果，中本聪投在广告上面的预算是0元，相当于在BBS发一条帖子，然后全球转载，这是什么概率！因为比特币是老大，而且目前正好是“数字货币”的一个风口，有很多创业项目，所有的ICO全部变成了比特币的免费宣传员。但是，风口是会过去的，幸运不可吃一辈子。因为互联网“生如朝露”的特性，比特币的垮台甚至远远比预计更快，更何况央行完全有办法打压比特币。至于什么办法，我们下节再讲。



(1)　由于发生了多起ICO的诈骗案例，我们国家已经将其取缔。

(2)　Tensor Processing Unit（张量处理单元）的简称，是谷歌为人工智能的核心要素机器学习设计的处理器。


只要可以证券化，就可以“炒”

你对于财富的理解，一无所知。

一、文交所

天津文化产权交易所（简称“文交所”）设立于2009年，大概和“昆明泛亚有色金属交易所”“P2P狂潮”“万众创业”属同一个时期。“文交所”主要的业务是买卖“文物股份”。举个例子，假设有一幅石涛的画——工墨山水图，请问这幅画值多少钱？

艺术是无价之宝，书画品的估值向来难以衡量。很多人会看一下苏富比的拍卖记录。假设每幅200万元吧，上下浮动挺大。现在问题来了，若是我想投资中国艺术品，非常看好八大山人的升值潜力，但是我没有200万。就算我有，但我还想同时修正价值体系中某些“估值”不合理的部分。请问，有没有什么“金融创新”的方法可以解决这个问题？答案就是“文交所”，这里把每幅字画“切碎”了出售。比如一幅王翚的画，我以这幅画做基础，发行ABS（Asset-backed Securities，资产抵押债券），份额200万份，每份定价1元，只要集齐200万份，你就可以来我这里兑换这幅画。这样一来，字画就由一种“大型的不可分割难以估值的艺术品”，变成一张“有价证券”。

文交所有电子盘，每天都有报价，诸如“周臣仕女图”“文徵明字帖”“汝窑青花瓷”等，每一天，1.23、2.34、3.45……各种电子股票报价，上下起落，岂不快哉！普通人拿三五百元出来，就有了投资传世艺术品的可能，通过市场模拟价格，给出更佳的艺术评判信号，这也增加了艺术品流动性，dT>0，分散了资产风险。从字面上看，再没有比文交所更聪明的想法了。

接下来给大家出一道题：

问：文交所和比特币投机相比，有什么优缺点？

答：文交所远好于比特币。因为人家根本就是合法的，可以光天化日走在大街上，连伪装都不用。

二、文交所的高级玩法

在一个聚会上，我问一个提问者，假设一幅价值180万元的画，分割成200万股的股份，那么在文交所交易的时候，它的股价大致是多少？那个提问者左思右想，犹豫了半天，才勉强答出来：“我觉得1元吧，涨了10%是因为流动性溢价。”听了他的话我哈哈大笑，说：“真的涨了多少，得看文交所的历史事实。”那么，在真实的历史上，都发生了什么事呢？

愿望是良好的，但事实是残酷的，文交所绝对不会把一幅180万元的字画切割成200万份，那会分多少份呢？1000万份，甚至1亿份、10亿份。当一幅字画切成200万份，每股股价是1元。当一幅字画切成1000万份，每股股价是1元。当一幅字画切成1亿份，每股股价是1元。当一幅字画切成10亿份，每股股价还是1元。文交所到了后期，发生了“奇异”的事，如果一手是500股的话，则无论你“切碎”到多少比例，一手永远都是500元左右。

这幅字画是唐寅的还是张大千的，并不重要。这个瓷器是汝窑的还是钧窑的，也不重要。你这釉面很可疑，是不是赝品，还是不重要。如果以“股数×股价”来算的话，到了后期，很多文物估值都要上10亿元了。为什么会这样？因为文交所的证券真实价值，其实为零。文物还是保藏在博物馆里，哪怕你是“股东”，你既不能吃，也不能闻。而“回购”其实是一句空话，假设全部股份是200万股，你永远也不会集全，因为11%的股份就偷偷藏在某些永远不可能出售它的人手里。文物又是没有分红的，你也不用指望什么租金、红利。

对于中国股民来说，他们根本不在乎“毫无价值，长线归零”。对于中国股民来说，最受欢迎的是“T+0”，恨不得两个小时一轮行情，一天之内3次大涨大跌，这才是紧张精彩刺激的人生。

你要说“没价值”，可以看看创业板，很多都是垃圾股，新三板更是如此。但是挡不住有“创业板敢死队”，他们需要的仅仅是大起大落的波动，千万分之一出人头地的希望。例如，跑路到美国，至今不肯回来的X视老板，当年X视可是创业板第一妖股，现在呢？

多数股民真正关心的是“K线图”，公司基本面是不重要的，他们唯一关心的是K线“又涨了10%”“年化能到多少”。股民们需要的仅仅是一个公平的赌场。文交所的市价是毫无意义的，它只是给你一个赌大小的地方，而比特币可以提供给你的，是一个类似于“50%∶50%”的赌局，一个无人监管，可以“T+0”的博彩场。

三、财富的幻觉

文交所导致的另一个结果是“发财的幻觉”。前面说过，随着文物的炒作，字画“股”的价格开始疯长，从最初的每股1元，总市值每幅200万元，然后股份可以一拆十，十拆百，股价依然维持在每股1元，到了后期，不乏“50亿股，每股1元”的案例。

就总体而言，身在文交所的局中，却会给人一种“赚钱了，赚钱了”的幻觉。

“你知道吗，我们家二狗，买了200股五彩龙凤双耳六棱瓶，结果翻倍了。”

“哎呀，他怎么这么能干。”

“光是昨天晚上，又涨了10%。”

“哇，好厉害。”

“古董是不可复制的。你想，上千年的东西，砸一件少一件。”

“同意。”

“艺术是不可估量的。随着人们文化水平的提高，艺术品还要走一波大牛市。”

“太对了。”

“搞什么投资嘛，还不如跟我们买‘文交所’。”

“以后一个瓷瓶，换一座万达广场。”

看了上面的对话，是不是觉得很熟悉？当年创业板新上市时说过，新三板刚开始搞的时候也说过，比特币刚出现的时候又说了一遍。

人分两种：愚人用“股价×股数”来计算财富，聪明人用“三维价格”来计算财富。我在《价格三篇》里说得很清楚，价格是“三维”的，没有价格深度的市值，一文不值。

四、操纵

如果你仅仅想追求“账面上”的身家，那简直再容易不过了。举个例子，哪天我心情好了，掏个几百万元，自己包件书画或者花瓶，然后就可以发行“文物股票”。我完全可以把99%的筹码捏在自己手里，剩下的1%放在市场上交易，流通盘仅几千股。然后我还有一笔几十万的现金，我就对着你打，老庄股随便拉，拉到5元、10元、50元、100元、1000元、5000元，还不是我说了算？

简单算算，1000元×200万股×99%，这市值也差不多20亿了，难道你就是一个20亿富豪啦？开什么玩笑，你要这种“老庄股”的富豪有什么用？

在我微信后台的留言中，整天都有“币圈”的人跑进来问：“昨天又涨停了10%，你有没有后悔踏空？”“前天又涨停了10%，你有没有后悔踏空？”我翻翻白眼，你是不是要把全世界每个涨幅商机都抓住？你是不是这辈子从来没见过赚钱的机会？如果我要做庄一个清乾隆粉彩镂空瓷瓶的话，我可以把你的价格从5元拉到5000元，一口气拉200个涨停板。

五、初次发币游戏

理解了文交所的脉络，我们才可以理解ICO的游戏规则。ICO是指这样一门生意：

你好好在家里睡懒觉，突然被大学寝室的同学叫醒，他严肃地和你说，你知道“春币”要开始上线了吗？然后他告诉你“春币”是一种数字货币，在明年春天发行，牵涉到区块链技术……总而言之，你不需要懂，你只需要知道数字货币满足“匿名，不可增发，不可跟踪，可用于交易”就可以了。

人类未来的世界是实际货币向数字货币转化的全面趋势，数字货币将来将是千亿、万亿的估值。而现在，仅仅只卖1元钱，只卖1元钱！

你迷迷糊糊，还是没有听懂。室友推搡着你：“不用懂了，把你这个月2000元的生活费拿出来，去买2000个币就可以了。”

那么，你花半个月的生活费买回来的这堆电子文件到底是什么东西呢？就是所谓的“春币”。很可能就是一个“抠脚大汉”在昨晚独立编出来的，成本为零。如果我们研究这个业务模式，会发现ICO是“无本万利”的，成本为零。不论卖掉多少币，都是净赚。

我很喜欢知乎上的一个帖《比毒品还暴利的产品有哪些？》，尤其是它的第一个回答——氪金手游很赚钱，但也许没有传销手游赚钱，如果你发现身边亲戚朋友有玩类似的游戏，能劝就劝吧。

要论丧尽天良，ICO可以算一个。那么，如此“暴利”的行业，它的瓶颈在哪里呢？你设想一下，假设你雇用一个程序员，昨天晚上设计了一个“春币”，你在自己家杂货店门口挂一块黑板，上书：本店有春币出售，1元/个，升值潜力无限，欲购从速。然后你从早守到晚，猜猜能卖几个？答案是一个也卖不了。因为走过路过的人，根本不会关心。

如果你开淘宝小店，再自己注册一个京东账户，能卖多少？淘宝估计销量还是为零，天猫/京东可能有十几枚的“尝试销量”，但天猫/京东本身是要收柜台费的。

如果你到大学城里吆喝，卖得掉吗？完全卖不动。如果你买通了系主任，让系主任帮你背书一下：“这个币啊，我看是很有前途的。各位同学不妨研究一下，没有研究的，下学期别想通过我的课。”那肯定大卖，卖个10万元（2000元×50人），估计问题不大。

我唠唠叨叨说了这么多，说到底其实是一个“流量”问题。卖币是需要“流量”的，你也可以将其称为“吸引眼球”，也可以称为“广告”，也可以称为KOL(1)。总而言之，没有流量，你就卖不动。有了流量，哪怕一分钱不值的东西，也能卖几千个（尽管转化率不好）。所谓的ICO产业，其实就是KOL流量变现。之前我们讲过李笑来的例子，就是如此。

数字货币的实质，其实和文交所是一样的，它的市值不可以用“股数×股价”计算。这就是一个“老庄股”，轻易就会崩塌。它真正的估值应该是：“总市值＝知名度”，“卖币的钱–知名度＝被卷走的钱”。



(1)　Key Opinion Leader（关键意见领袖）的缩写，基本上指在行业内有话语权的人。


比特币——持续失血的庞氏骗局

一、歧视链

在《比特币的价值》里，我在开篇就讲了投资界是存在严格“歧视链”的，楼市>股市>币圈，玩“数字货币”是最low的。这句话说出来，肯定有很多人不服气，他们会反驳说：“币圈都是新时代的精英。”同样都是投资，何必还要分出三六九等呢？

那歧视衡量的标尺是什么？是利益！

出来玩，总是为了赚钱的，为了更好地生活。哪怕投资界互相看不起，但有一个是绝对的共同语言：赚钱。赚钱就是硬道理！因为赚钱的不同，整个投资市场可以分为：正和市场>零和市场>负和市场。

正和市场：楼市、跨国贸易

零和市场：股市、麻将、文物

负和市场：彩票、比特币

以房地产市场为例，目前全国普遍的房租收益并不高，可能也就2%左右，房屋本身还有一个折旧的因素，每年贬值1%。这两项相加，让持有房地产的你并不能增加物质财富，仅仅能维持和保持社会阶层。但是，房地产有个超级特性，它是可以贷款的。把贷款算上去，再加上M2的增长，整个房地产的回报就是正数了，因此房地产就是一个“正和游戏”。

我们来看A股市场，可称为“零和游戏”。A股基本不分红，每年的现金股利正好和所有的印花税、券商手续费打平。如果你观察“现金”这个不变量，池子里的现金是±0%，因此，A股一个人的赢利，必然体现为另一个人的损失。如果算上“大股东减持”“增发配股抽水”，更加惨不忍睹。

而比特币呢，比特币是一个“负和游戏”。

二、矿机

比特币最核心的部分在它的“矿机”设计。我敢肯定地说，全中国99.999%的“币圈”中人根本不懂矿机的真正意义。

按照中本聪的设定，全世界有无数的“矿机”在运行，比特币每10分钟新产生12.5个。这是随机赠送的，赠送的概率视你的“计算能力”而定。为了获取“免费赠送”，在比特币世界展开了一场“军备竞赛”。最开始用个人闲置电脑，然后用专业服务器，发现CPU还不好，专业设计的ASIC更好，随后是TPU……除了芯片类的投入，“挖矿”更大的一项成本是“电能”。现代的挖矿中心，往往需要3万台刀锋服务器并联，占地十几亩的机房，专业IT团队维护。这么庞大一个系统，24小时不停地运转，电费是一个天文数字。这么高的成本均摊下来，目前全世界一枚比特币的“挖矿成本”高达1.8万元（2017年8月数据），而且还在以每个月5%的速度涨成本。

有人曾一本正经地和我说：“比特币就得值两万多美元，因为挖矿成本降不下来。”听了他的话，我差点笑成小肠疝气。你的能量其实是完全浪费掉的。你花费掉数以千万元的电能，但是你却没有计算出任何有价值的“数据”，这么庞大的亿亿亿亿级计算支出，只不过是一个“选秀”节目，却没有创造任何的生产力。最后的赢家只有一个，就是电力公司。

我们知道，天底下有些庞氏骗局是可以维持很久的，如2017年底出事的“钱宝网”，坚持了5年多，受骗者最大的一笔投资有850万人民币。维持的前提是骗子可以形成一个子系统，互相骗来骗去，整个系统“不失血”，E租宝、泛亚、钱宝网就是维持不下去了，老板才去投案自首。其余庞氏骗局典型如蜜蜡、沉香、手串，甚至是元青花。你跑到潘家园的古董市场，就这么几十间老字号铺子，他们自有自己的一套估值系统。一件“唐代佛首”在铺子之间来回转手，互相买卖，整个价格体系是可以持续许多年的。可是，如果每间铺子每月要交30万元的电费呢？这就会导致现金作为一个不变量，失血急剧缩小。很快，多间铺子就要被迫出售古董，兑取现金，你卖我卖，整个古董市场迅速崩溃。

所以“持续失血型”庞氏骗局，是不可持续的，而“负和游戏”不可持续的速度，远远快过四人麻将。

三、持续失血型庞氏骗局

按照目前的设定，比特币每10分钟产生12.5个，每年就是65.7万个。比特币的“挖矿”业务，已经是一个高度竞争的市场，军备竞赛全部都是ASIC刀片服务器。不存在低成本玩家，于是每个币1.8万元的成本是少不了的，这相当于比特币“挖矿业”每个月向电力公司“孝敬”9.72亿元人民币。

我们知道，比特币是有庄的，整个比特币神话就是一个“老庄股”。而操纵一只“老庄股”，不需要100%筹码和资金对应，只要仓位高度集中，产量高度集中，90%捏在少数人手里，然后再宣扬美好前景，让散户“锁仓”。这时只要很少的资金，就可以控盘。根本不存在所谓“资金外逃，境外拉升”等用途神话，这和股市里的利好、概念造势是同一个套路。

比特币大约有100万枚是持有在中本聪本人手中，或者说，在矿机（挖矿业）兴起之前，所有的币都在中本聪手里。几大机构再控制了剩下一大半中的一大半，按比特币目前3000亿元市值算，流通盘可能仅十分之一，控股庄家的资金估计在100亿元—200亿元人民币。

2017年6月21日，在约短短一秒钟之内，GDAX数字加密货币交易所的以太币从319美元左右闪崩至10美分。(1)由此可见，数字货币的价格深度极薄，轻易就可以击穿。

比特币在2017年6月、7月，连续发生两次2.4万枚的大型出货行动，但均不成功。价格被瞬间击穿，数分钟后被右手拉起。比特币庄家已陷入绝境。因为他的资本金就在150亿元人民币左右，而只要比特币行情不结束，就会持续有人挖矿，每个月就要上交9.72亿元人民币，若无意外，他会在15个月内将本金烧光。

将所有的比特币玩家视为一个整体的话，电力公司是唯一的大赢家。无论你们怎么玩，我反正每个月收9.72亿元电费，一直收到你们再也交不出电费，如此“持续失血的庞氏骗局”焉能久乎？

四、中本聪的智慧

中本聪留下“挖矿/矿机”这样一个世界设定，思想本质是“反炒作泡沫”，而他本人则期望比特币是每枚1美元，他并不希望比特币涨到每枚4000美元。按照经济学中的“套利”原则，矿机的“挖矿成本”永远会低于“比特币售价”一点点。也就是说，比特币每枚卖200元的时候，只会有家用小型的廉价服务器。比特币每枚卖2万元的时候，会有专业的水电站矿场矿库。比特币每枚2亿元的时候，会有整整一个城市上百万人口围绕挖矿。相对应地，当比特币每枚200元时，挖矿对于“全系统失血”是每月972万元。比特币每枚2000元时，挖矿对于“全系统失血”是每月9720万元。比特币每枚2万元时，挖矿对于“全系统失血”是每月9.72亿元。现在比特币每枚1.4万美元（截至2017年12月28日23点28分），你算算要多少钱？

由此可见，中本聪是“憎恶”炒家的，炒家把比特币的价格炒得越高，整个系统的电费，也就是“孝敬”给电力公司的钱越高，最终使得炒家无法坚持。“币圈”的人对于“世界”的设定一无所知，只知道在“导师”的训导之下，被洗脑，被肉鸡，榨出积蓄换废纸。相对来说，“发币”的人才是精英，那些“设计骗局，主导骗局”的人，才是真正和中本聪同等智商的聪明人。

因此，在后期的“第二代数字货币”ICO设计中，很多创世神都取消了“挖矿耗电”的设定。要么就是规定，强制2100万枚币都是属于创世者的，然后他再卖老币给你。要么设定，按照UID（User Identification，用户身份证明）随机分配，不需要挖矿，像中本聪和我这么有良心的人不多了。(2)



(1)　参阅《以太币闪崩！短短一秒钟之内从319美元至0.10美元》（http://finance.sina.com.cn/money/forex/hbfx/2017-06-22/doc-ifyhmpew3051657.shtml?cre=sinapc&mod=g）。

(2)　从某些意义讲，比特币可以认为是有“央行”的。其央行有“利率”。实行的法定利率是每年-4%。相对于高息货币在汇率兑换上应另有算法。


比特币的分叉——数字货币的失败

数字货币失败了。

一、创世

对于中本聪来说，他是比特币的“创世神”。他一手创立了比特币的世界，制定了一些最基本的规则，设定了整个世界运行的规律，好比E=mc2，然后他就撒手不管了。

世界一旦进入真实领域，很多的运转并不在“创世神”的控制之中，因为这时决定规律的是千千万万个人类玩家，人类的共同行为才决定了整个游戏的走向。好比《炉石传说》这款游戏，创始人可以设定每种卡片的攻击点数，但上线之后，游戏怎样玩法、怎样踩位、怎么争塔，就只看“游戏高手”的炫技了。

在整个比特币世界的设定之中，有些是中本聪天才的创意，诸如区块链、去中心化、有限产量；有些是中本聪预埋的“陷阱”，如“挖矿耗电”。如果谁对于整个币制生态的理解不深，就会吃大亏。

然而，中本聪毕竟不是神，而是人，无论再高的智商，也无法预料所有的变数。比特币是中本聪的一个实验，这个系统在上线之后，终究超出了他的预料，有了他无法算计的变数，那就是“分叉”。

二、分叉

我在《比特币的价值》这节中提到了《比特币江湖的第一次大型火拼》。这篇文章，我估计全中国看得懂、能理解的人不多。如此精妙的见解，不讲出来，岂不是如锦衣夜行？但是说出来也不容易，既然是全国没几个人能看透，自然不是三言两语可以解释。所以，我从《比特币的价值》开始，连续用了四篇，做了重重铺垫，现在才来言归正传。

首先，我们解释一下什么叫作“分叉”。它是一种技术术语。比特币其实是“第一代数字货币”，完成于2008年，整个程序员团队估计就中本聪一个人。2008年的计算机技术和2017年相比要差很多，今天Github(1)上有的诸多资源，在当年几乎什么库也没有。许多事的合力效果是什么呢？就是比特币其实是一个很简陋的系统。

前文说过，随着时间的推移，比特币的“区块图”会变得越来越臃肿，IT处理也越来越低效。随着“比特币辅助工具”团队的不断修补，无数具有义务黑客精神的程序员的维护贡献，到了今天，他们终于无可奈何地宣布：要大修。因为你系统设计得烂，因为你天生“框架”做得烂，因为你是“第一代数字货币”，结论就是“无可救药”。修修补补再也无济于事，要想这个系统跟上时代，必须得大修。那怎么修？唯有扩容。

就好比某市电话系统68888888，8位编码的电话网络最多可以承受9999万客户，上海目前有2400万人口，许多人有两三个电话号码，号段日益拥挤。怎么办？其中一个办法是使用“号码租赁”，两三个人分享一个号码。又或者设立“分机”制度，打公司先接到前台，前台再帮你转接。这时“比特大陆”组织站出来了，手一挥：扩容，从8位的固定电话号码直接升级到了11位的“移动号码”，13968888888。11位的容量是1000亿，全中国都够用了。

你说，“升位”是好事还是坏事？先别急着回答，关于这个问题，全中国只有0.001%的人答得清。

三、分裂

我曾看过莱特币大佬江卓尔的一篇文章《为什么比特币硬分叉不会分裂成两个币》。身为矿池的大佬，他综合了技术上、公平上、效率上、扩展性上等因素，以声泪俱下的态度写了“我支持升位升级的100个理由”。我嚼着牛肉干，忍不住用他的论文擦了靴子。你就是这样向你老板汇报的吗？如果企业里面，员工给经理递上来这样一份报告，非被炒鱿鱼不可。

我们再看回《比特币江湖的第一次大型火拼》那篇文章。文中说，“扩容”方法出台之后，整个比特币世界分裂成了两种人。原教旨主义者认为，比特币的规则一个字都不能改，11位的号码不承认为电话号码。少壮派们认为，我人多币多，拳头大就是真理，喊得响就是正牌。好了，现在问题来了，这两派人士，谁才代表正宗的“比特币”？

四、品牌

这个问题，“币圈”那群人再讨论三天三夜，也是答不出来的。他们只会照抄“导师”的话，堪称是复读机。

这个问题，只有在你已经看过了前面四节内容，你才能回答。比特币的价值何在？有人的地方才有价值。技术本身没有价值，价值存在于消费者心中。所以，这个问题的回答应该是：两派都是正宗的比特币，两派分享了比特币的IP。好比以前比特币的IP（品牌价值）是15亿，拥有100万用户。30%的用户信奉原教旨主义，只接受原汁原味的比特币，70%的用户信奉少壮派，接受扩容后的比特币。那整个“原味币”系统，30万人分享4.5亿品牌IP，整个“改良币”系统，70万人分享10.5亿品牌价值。或者说，你只要想一想，原本价值70万元的68888888号码，在电话号升位之后价值如何变化就知道了。

五、末路

或许有人说，那也没有什么问题，4.5+10.5=15，价值还在，不是没有减少嘛。

讲这话的人，完全不懂Marketing，也完全不懂Branding（品牌）。在“市场营销”这门学问中，是非常讲究“首位度”的。任何一个市场，最终只有前三名可以活下来。因为消费者的脑容量是很有限的，他们不喜欢太多的品牌信息。“流量高度向头部集中”，站在首位的人是非常占便宜的。而其他的媒体、舆论、网络提起，也会更多地引用第一名、第二名。

比特币的每次“分裂”，都在削弱自己的品牌价值。本次赢的是“改良派”，则会更严重地削弱其品牌价值。茅台酒厂如果分裂成“成义”“荣和”“恒兴”三家酒厂，共同分享茅台所有的品牌、声誉、消费者市场，则这三家“小酒厂”的销量绝对到不了茅台的三分之一，有可能是六分之一、九分之一，五粮液将会成为最大的赢家。同样的道理，比特币的每次“分裂”，都会严重削弱其首位度，从一个大品牌削弱成两个小品牌。

六、持续分裂

那么，数字货币的“分裂”遏制得住吗？从现在看，是遏制不住的，这是“去中心化”天然的结果，难以避免。

对于一个正常的IP，它是绝对不会分裂的，因为它是“有主”的。宝洁旗下的飘柔洗发水，宝洁公司是绝对不会把它劈为“飘洁”和“柔洁”两个品牌的。但是比特币不同，它是“无主”的。从一开始，比特币的尝试，比特币的精神，就是“去中心化”，就是共享共有。比特币的价值建立在“认可与信仰”上，就是“大家都说它很厉害我也觉得它很厉害可是又不知道哪里厉害总而言之就是很厉害的产品”。产品本身并无价值，价值全部都建立在信仰与承认上。

但是，这种结构是注定要闹翻和分裂的。任何一个稍微有“组织学”经验的人都知道，给你一个科研所，那是根本管不过来的。因为人的想法太多，私心太多，小聪明太多。任何一个组织，只要稍微上到规模，自然就会分出亲疏和派系。而比特币的本质是“承认即为价值”。你承认、我承认、他承认，IP（如古董）就可以流通，这使得比特币的亚文化很容易登高一呼就拉出一个小圈子。

“只有8888结尾的，才是正宗的比特币，高人一等，我们只买高等比特币。”

“呸，只有24：00采出来的比特币，才是最高贵的。”

“都别吵了，只有卓尔矿池采出来的，才是正宗的。”

在最早的瓷器行业，所有的明清瓷器都值钱，都被誉为古董。此后盗墓者猖獗，不断有新货上市，价格联盟难以维持，这就是“挖矿”。于是，古董商人（大庄家们）联手宣布，只有“钧汝官定哥”五大窑值钱，其他民间瓷器都不值钱，这就是“山寨币”。再往后，传世瓷器数以千计，连“五大窑”都撑不住了。于是古董商们宣布，凡是古货，还得讲究一个传承，得有个来龙去脉，才能卖上好价钱。意思就是“不是我们协会卖出去的货，我们就不收了”，这就是“小团体”。

随着事态的发展，我们可以预期，很快比特币“染色”技术就会提上议程。每一枚“比特大陆”挖出的矿都会自动染上蓝色，那些野路子小矿挖出来的币就不收了。否则的话，庄家难以维持。

七、结语

比特币一定会不停地分裂，因为分叉这种事，一旦开了个头，就绝对不会停止。尤其这次赢的是“改良派”，有83%的算力，同意迁徙到新平台。输的是原教旨，问题就更糟糕。（BCC(2)吃相非常难看，2017年8月1日上线之后，立刻把产量翻倍，并且搞“来就送”大肆派币活动。）

“无主”IP，每个人都有制定规则的权力，每个人都有私心，每个人都希望制定“对自己有利的规则”。长此以往，比特币作为一个“去中心化”的组织，一定会层层分裂，由一个100万人共同信仰的社区分裂成1000个，每个圈子仅有1000人的“小社区”，最终变成一盘散沙。

而小品牌是没有力量的！

中本聪设计了比特币“世界”，并将其试运行。但我相信，“品牌分裂”这件事属于Marketing的知识范畴，中本聪一开始绝对没想到，也没有留后手。“去中心化”数字货币，从一开始就是不可行的，降生必然要失败的。



(1)　一个面向开源及私有软件项目的托管平台，因只支持git作为唯一的版本库格式进行托管而得名。

(2)　Bitcoin Cash的简称，新版比特币。


PART 02
深入浅出的商业逻辑


AI会导致失业潮吗？

一、前言

我曾在微信公众号上发布过一篇文章，讨论中国的崛起与儿童的关系（《大国崛起，孩子才是未来》），后台瞬间就被900条留言淹没了。我仔细地看了看，发现网友们的留言主要集中在两个问题：

（1）原文中说的“少生1亿婴儿，中国节约220万亿GDP，用于快速发展国力”，网友们认为不正确。他们认为生了1亿婴儿，就会带动1亿消费，无论是买纸尿裤、买奶粉，买童车童装，还是上幼儿园，这些难道不是“拉动内需”？对这些评论，我不想做过多评价。

（2）许多网友留言，AI（人工智能）的大时代即将来临。AI之后，机器人会取代90%的低端劳动，如果依然追求数量的话，会导致大量的失业人口，并且有网友为失业狂潮忧心忡忡。

且不说目前的“人工智能”简直就是一场耻辱的表演，目前的AI本身就是一个大泡泡，专门用来忽悠更傻的投资人。哪怕有一天AI成熟了，AI导致失业的说法依然是错误的，因为这违背了最基本的经济学原理。

下面几节我将深入解释这两个谬误。

二、拉动内需

首先我们看第一个问题：如果多生1亿婴儿，会不会带来额外的GDP？许多小白立刻说“会”。他们会说，婴儿尿布产业、婴儿奶嘴产业、看护产业、母婴医疗产业，乃至幼教、培训、小学初中、钢琴绘画音乐培训，甚至是房地产——三居四居的大户型也会更热销一点。这些都是“产业”，都是实业，GDP怎么能不增加呢？

经济学是世界上最高深的学问，不是那些小白能看懂的。我们拿童装产业能带动GDP做例子，经济学家问你一句话你就傻了：“童装工厂，之前干吗去了？”

你说生产1亿件童装，可以带来大量的“童装GDP”，这话是没错。可是，在这之前呢？之前生产童装的这些人力、物力、机器设备，都干吗去了？

事实真相是，这些人力、物力原本是40岁的科研骨干白领，原本是外企资深“白骨精”，原本是炼钢厂、造船业、石油业的劳动力。就好比你玩《帝国时代》，多造一个农民，就要少造一个骑兵。当全社会要“抚养”1亿婴儿时，就不可避免要从劳动人口中抽调时间、人力，需要大量30岁的外企白领回家去生孩子、休产假，需要大量的炼钢计划、造船计划、纺织计划“延后、降效、取消”。

母婴产业从来不能创造GDP，在它们创造220万亿GDP的同时，它们摧毁的炼钢业、造船业、纺织业等，甚至会超过440万亿。你只看到了220的数字，没看到－440(1)。

三、凯恩斯主义

上面所说的那套东西，就是所谓的“凯恩斯主义”，这个经济学派最最著名的理论之一，是“破窗理论”。

所谓“破窗理论”，是指经济停滞不前，社会就业岗位稀缺的时候，凯恩斯拿起一块石头，把某户人家的玻璃窗砸碎了。窗户碎了自然需要维修，维修需要工人，换玻璃需要原料，可能还会需要黄沙、水泥、硅胶……这样一来，上下游产业都被拉动了。

经济学家哈耶克知道“破窗理论”之后，气得浑身发抖，他只问了一个问题：“那些工人，在玻璃窗破碎之前干吗去了？”你说修玻璃窗带动了玻璃技工，那么这个工人之前在干什么？

事实的真相是，那个工人之前很可能是一个油漆工、泥水匠或者木工，因为被拉过来给你修玻璃，必然导致他减少了油漆面积、贴瓷砖面积、吊柜工期……这是生产力的净损失。而且因为熟练度的问题，损失的GDP比修玻璃带来的GDP还要大。

因此，从来不存在内需拉动GDP。以消费驱动的GDP是不可持续的，所以我们才会进行“供给侧改革”。举一个很简单的例子，你玩《帝国时代》，被人砍死五个农民，是好事，还是坏事？恐怕你一下就能想明白。怎么换成凯恩斯主义，换成破窗理论，你就糊涂了？

四、AI

AI只会导致更大的劳动缺口。

首先我们不谈目前的AI，因为它纯粹是个大忽悠，刚刚达到“细胞级”的智慧，想达到“昆虫级”还需要一整代人去奋斗。基于穷举的算法，不是人工智能，具体可以参考《Master不是人工智能》这篇文章。

我们说的是，哪怕AI达到相当高的程度，也就是机器人相当于20岁民工的智慧，那么整个社会的就业岗位，非但不会缩减，反而会大大增加，这是最基本的经济学原理。

为了理解这个概念，首先举一个我们最熟悉的东西——电脑。在20世纪80年代之前，全国甚至可以说是没有电脑的。当电脑业开始兴起时，很多人忧心忡忡，担心那些“低技能”工作岗位会逐渐被电脑取代。

30多年过去了，我们发现电脑的确“消灭”了大量低技能的工种。例如，会计的人手减少了九成都不止。超市核查库存，只需要用RFID（射频识别）扫一扫就行了。盘账都不用做，数据直接汇总到总部。

可是IT行业也创造了许多就业岗位啊，最典型的就是程序员。每段自动运行的程序背后，都有程序员的影子。你可能会说，程序员的人数抵不上会计被裁的人数。别急，我还没说完。你想一下，《王者荣耀》创造了多少就业岗位。2017年的财务报表显示，《王者荣耀》创造了86亿的收入，按照每个人8.6万的年薪计算，它可以养活10万员工。更重要的是，这些岗位全部都是新的。

不仅仅《王者荣耀》是新的，连“微信”也是新的。在IT业产生之前，人们根本不知道人与人之间还可以5∶5组队，一起打《王者荣耀》；也不知道，手机上装个微信，居然可以这么好玩，同时微信还衍生出了许多新的玩法，如“知识星球”。

真正的“职业”诞生于这些“新行业”。在IT革命发生之前，我们不知道会有《王者荣耀》。在微信革命发生之前，我们不知道会有“小密圈”。而等到AI革命之后，一定会出现新的玩意儿。

五、数量的证明

除此之外，经济学还可以严肃地证明：科技革命之后，新岗位一定多于旧岗位。也就是说，职业种类和就业岗位一定是净增加的。

为什么？因为基于归根溯源的理解，所有的工作，其实都在和人的“闲暇”做斗争。你完全可以23：00还在路边摆馄饨摊，手冻得开裂，只为了多赚每小时30元的工资。但是你为什么不去？因为你每个月工资两万元，看不上这点钱。

所以，每个“工作岗位”，其实都是和人的“闲暇”做斗争。如果一个民族天性喜爱劳动，不愿休假，则就业岗位就会大大增加。就像《速度与激情8》里面，哈瓦那的居民宁可天天唱歌跳舞，也不愿意工作，这时你就要把工资开到很高很高，才能招揽员工。

而工业革命、互联网革命、AI革命，则意味着生产力大大增加。如果你23：00出去，吹一个小时寒风，可以赚30元，恐怕大多数人宁可躲在家里睡觉。可是，当工作一个小时能赚300元呢？赚3000元呢？甚至赚3万元呢？

科技越是发达，人类越是只需要很小的劳动就可以赚到一周生活所需。这个时候，“就业”的吸引力是大大增加的，也就是就业机会越来越多。奥地利经济学派曾经有一句话非常具有讽刺意味：“农业时代绝对没有任何机器人抢你的工作，但农业时代就业机会很多吗？白领岗位=0。”

目前的中产阶级家庭妇女已经处于非常危险的悬崖口，比如京沪的中产阶级家庭主妇特别喜欢让小孩学钢琴、学芭蕾，累得筋疲力尽。我想告诉各位妈妈，你们在子女身上花费的钢琴学费、芭蕾舞学费，是一种边际收益非常低的行为。最终的结果是消费大量的家庭钱财，投资于低回报甚至负回报的项目。只有你生很多个小孩，你才会有持久的、“高回报”的项目。不要盲目地让孩子去上幼教，否则苦心培养出一个废才，不是很悲剧吗？



(1)　正确的说法应该是：母婴行业一直到22岁，开始产生正向GDP。因为婴儿们大学毕业，开始工作（消耗尿布永远是负GDP）。


办公室里的龙虎斗

前段时间我看了一篇文章《未来5年的中国中产阶级生活价值观走势》(1)，于是手痒想写一篇对中产阶级束手待毙的分析，结果写着写着，有点偏掉了。这节内容不是很满意，将就着看看吧。

一、三个故事

首先，我们讲三个小故事作为引子。

第一个故事：混过外企的人都知道，外企有一句非常著名的口号叫作“Global Standard”，意思是“全球一体”，即全球使用统一的品牌形象、宣传口径、工艺配方，甚至同一个供应商，同一套商业手法，恨不得全球开3.2万家标准化的“麦当劳”式门店。听起来是不是很美妙？但事实却和想法是相反的，“Global Standard”和“政治正确”一样，唱起来好听，实际操作是完全错误的。

真正在外企混了很久的老油条们知道，“Global Standard”还有另外一种读法，叫作“Global Stupid”，翻译为“全球愚蠢”，因为“全球划一”真的是很不好用。从美国来的广告设计公司DY&R，动辄一个稿子收费3000美元，真的非常不好用，所以它飞快地被业务部门炒了，换成了每件800元的中国画图民工。

B&Q曾经花了25%的卖场面积，专卖“花园打理工具”，英国总部来的经理还咕哝着说不满意，说远远低于英国的水准和比例。其结果当然是一场大灾难。因为中国人根本没有“草坪”，大家都住高层，谁奢侈到能拥有一幢独栋别墅，而且还要买你的专业滤网式松土铲？1840年鸦片战争后，中国口岸打开，英国人高高兴兴地跑过来卖银制刀叉餐具，结果大量积压，几乎无人问津。怎么就不长记性呢？全球一致化，就意味着处处不优化。

MNC（Multi-Nation Company，跨国公司）从来不是管理完善的典范，大家都知道，外企的真正竞争力来自跨代碾压的产品。很多拳头产品的确好，但在中国生产不出来，因此可以卖天价。至于管理，就只能呵呵了。外企的行政成本，比起江浙草台班子的乡镇企业，多个零吧。

我们讲的第二个故事，是关于一个人的地产界的传奇。××地产的武汉分公司，基本是总经理李明一个人打下来的。当年他捏着机票来到武汉，那里可以说是一片蛮荒，下飞机后，连个接机的人都没有。此后他在江汉路租了办公室，登报纸招聘了第一批员工，并甄别挑选了建筑公司、销售公司、广告公司，通过拍卖拿到了土地。

最后××地产武汉分公司实现了近百亿的销售额，可以这样说，××地产除了输出品牌和资金，什么事都没干，结果却是撒下一把麦穗，收获了一个农庄。好了，现在问题来了：如果要按劳酬佣，像李明这样“一个人拉出一间分公司”的，应该给他多少钱？如果是100亿元的利润，该分他多少亿？

第三个故事是关于一家今天已经快被人遗忘的公司——新蛋。和现在如日中天的超级巨无霸企业京东不同，早在10年之前，电商这块领域是有三家公司在竞争的，分别是No.1京东、No.2新蛋、No.3易迅。当时京东最大，份额大概是新蛋的一倍。新蛋作为挑战者，自然追得分外吃力，苦苦支撑。在当时，几家电商都是亏钱的，靠背后金主不停烧钱来养活。其中的区别在于京东里刘强东是个人大股东，拥有很强的话语权，而新蛋则是美国资本话事，要看美国基金经理们的脸色。

在这个时候，新蛋犯了一个致命的、战略性的错误。因为电商总是亏钱，有时候简直是“烧钱”，如搞个大彩电“1元秒杀”。时间久了，美国人起了疑心：这个团队会不会正在贪污？因为很多账真的没法解释，于是美国人要求更深入地“涉足”管理。从此以后，新蛋在21：00以后开的会就多了。

美国总部把“决策权”上收，更多的会议要在美国绕一个大大的圈才能下发，这不仅导致新蛋的决策流程非常缓慢，而且由于美国人不了解中国市场，做出了许多错误决定。两年以后，新蛋终于亏不起了，含泪解散公司，逐渐被世人遗忘。相比今天的京东市值600亿美元，新蛋的结局令人不胜唏嘘。

二、博弈

这三个故事串起来，其实说的是一个道理：“加强控制”和“分散效率”是一对矛盾体。你越是把决策权上收，越是整齐划一，则效率往往越是不高。但是分公司过度自治，会导致“军阀化”“贪污化”，对总部大老板的利益不利。所以，整家公司一直在“放松”和“收紧”之间摇摆。

对于大老板来说，他肯定是恨不得“利出一孔”，最好一切决策都由总部发起，一切桃子都由总部先摘。权力就代表利益，尤其是“第一胎小羊”(2)的利益。而且其中不仅仅是失控和腐败的问题，哪怕绝对忠诚，主上对臣子的剥削还是存在的。卡扎菲在逃跑时，还能优先带两箱央行储备美钞，主子先逃，臣子弃子。另外，如果总部管得过死，会极大削弱企业竞争力，很多大企业的亏损和失败，都源于此。

许多人都对公司里的“死太监”“死衙内”恨得咬牙切齿，“太监文化”盛行的原因就是总部扩张。一个公司的“总部扩张”“太监文化”导致劣币驱逐良币，Global Stupid。在企业市场，就会产生企业的官僚文化，导致企业破产。

三、薪酬

将这个概念再延伸一步，“总部”和“分权”的平衡意味着什么？它其实意味着“老板/经理”之间的利益划分。换而言之，你的薪酬、股权、分红、社会地位……一切的一切都要划分清楚。这里面的概念就复杂了，因为绝大多数人从小受的教育就是错的。底层平民看待世界的方式，还停留在“忠臣奸臣”“好人坏人”的水准，但是“小孩子才分对错，成年人只讲利弊”。长线利益的划分其实并不是靠忠诚或者苦难，流泪流汗永远不是加薪的理由，加薪主要靠你的“讨价还价”能力。

唐朝末年的节度使制度是必然会失控的。因为节度使“既有其土地，又有其人民；既有其军队，又有其财政”。即使最初几任的节度使忠心于朝廷，但长期博弈的结果，一定是割据分裂。明朝的朱元璋极度厌恶宰相篡位，因此他废除了延续千年的丞相制度。可是他的后代子孙，对每天处理14小时政务感到力有不逮，最终又建立了内阁大学士制度，其权柄甚至比宰相更重。所以，一项制度的存在关键还是看生产力。

说回到企业级市场，“职业经理人”和“老板”讨价还价的基础就是“混乱度”。你在千里之外成立一家分公司，怎么运作、什么尺度，肯定不能早请示晚汇报的。你这么多的工程项目、基建支出，也不可能每件都审计，所以“鞭长莫及”就是你讨价还价的基础。

山东“三联”集团曾提出一个著名的理论——企业管理分公司的能力和距离的四次方成反比。总部可以换一个经理，可是不管哪个经理上台，在遥远的湖北分公司都是不可控的，所以还不如不换。

四、管理

我们再回到这节前提到的那篇文章《未来5年的中国中产阶级生活价值观走势》，在文章中作者提出一个观点，认为现代科技的发展对中层管理人员不利，信息和交通的简便使得老板控制的范围增加。阶级会分化，老板收入变成经理收入的百倍。

作者认为，目前我们身处的社会可以称为“全球停滞”，生产力、创新、重大发明，这些改变世界的新事物的更新已经停滞很久了。除了互联网之外，“二战”之后，几乎就没有改变文明的创新。“全球停滞”导致的一个坏结果，就是“混乱度”大大下降。同样的业务做了几十年，依样画葫芦，那还需要什么管理？需要什么精英？当大老板对于整个流程烂熟于心，当你每天重复完全相同的工作，大老板就可以用更廉价的人力来取代你，把更多的职能上收到总部。中层管理人员在利益分配的格局中，处于越发不利的局面。

作者最后得出结论：如果公司的市值突然暴增10倍，需要拿多少钱分红给手下的骨干呢？少，很少，非常少。甚至说，公司利润翻了10倍，连给你加薪都不必要。未来的时代，必然是大老板拿大头，贫富分化急剧扩大，阶层相差百倍。举个例子，也就是董事长拿100亿元，总经理拿100万元。“混乱度”越小，总经理就越没有讨价还价的地位。因为公司缺了你没事，轻易可以找人替代。而董事长处于所有信息流的终点位置，职业经理人几乎没有创业复制的能力，这是信息技术、生产力导致的。因此，贫富差距不可逆转。

感谢各位看到这里，我们耗费如此篇幅，总算把道理复述清楚了，最后说一下我对这篇文章的评语：“以上全错”。



(1)　参阅《未来5年的中国中产阶级生活价值观走势》（https://zhuanlan.zhihu.com/p/28249981）。

(2)　犹太教圣典，如《圣经》，祭司们动辄要求献祭的，永远是第一胎小羊。因为古代死亡率很高，母羊寿命有限，第二胎、第三胎可能就难产死了。“第一胎小羊”比喻优先索取权。


商业没有歧视

一、歧视的本质

首先要说一个很大的话题——“什么是歧视？歧视的本质是什么？”

答：歧视的本质是信息成本。举个例子，假设我要招个文员，我对外开出的要求是：大学及以上学历。很多人可能会叫起来：“难道高中生就没有人才吗？！”你看汉高祖刘邦、明太祖朱元璋，不也没什么学问吗？比尔·盖茨中途辍学，不也没大学文凭吗？如果你坚持要求“学历”，岂不是把这些“人才”阻挡在门外了？

对的，你们说的都是对的。但我想指出的是，这其实是一个“甄别成本”的问题。比如，你到人才招聘会上，打出一份月薪1万元的工作，你可能会收到800—1000份的简历。就按一份简历两页纸计算，如果让一个人力资源（HR）小姑娘仔细看的话，可能20分钟才能看一份，按8小时工作制，一天看24份，两个人看10天才能看完240份。如果真要收到1000份，这么看下去的话，你的公司也不用运作了。

更合理的做法是什么呢？当然是“筛选”。1000份简历中，凡是没有大学文凭的直接剔除掉，凡是非“985”“211”的再剔除掉，简历一看就low的再剔除掉。最后剩下100份，两个HR花点心思慢慢看。

且慢，这里面还有“造假”的问题呢。简历造假是一个重灾区。只在前一个公司上班三个月，就敢吹当过总监。普通大学毕业的，胆敢冒充北大、清华。HR如果再考察“简历造假”，最终能耗时耗力“严格审核”的，可能不超过10个人。

但是，我们反过来举另外一个例子。假设你现在招的不是底层员工，不是月薪1万元的小弟，你招的是CEO，是500强行政总裁，是年薪1000万元的顶层精英。这个时候，猎头给你提供的名单可能十分有限，可能一共只有三到五个人。这个时候，你也就不会在意“高中文凭”“出生地点”了。

路易斯·郭士纳接掌IBM，创造了IBM最辉煌的10年，可是他根本不懂技术，对工程师一无所知，因为他的本职是做Marketing的。当初是董事会经过了充分的考察，对他进行360度无死角研究，深思熟虑后认为他可以拯救IBM。结果一个搞业务的激活了这个科技类大公司。

这两个例子说明了什么呢？你招收一个底层员工，给出月薪1万元的工资，收到1000份简历。这个时候，你针对员工进行“360度无死角考察”。

开什么玩笑，任何公司都不会这样运作！对于“1000份简历选1个人”，你就是底层“韭菜”，就像百度外卖招骑士，三分钟决定一个。

而只有招聘CEO，涉及几千亿企业的大走向，三到五个人选一个时，才需要精挑细选。通用电气公司首席执行官杰夫·伊梅尔特（Jeff Immelt）上位前，仅仅观察期就长达5年，并为他量身定做了几个单子让他练手。而选国家王储，规矩就更多了。

这些事情的背后，一言以蔽之即“信息成本”。当甄别成本大于识别收益时，泛泛而谈的歧视策略是最优的；等甄别成本小于识别收益时，尽可能地全方位考察真实实力。

在我们这个世界上，凡是嘀咕叫嚷着“歧视”的，几乎都是底层人员。而那些CEO、金领、职场精英，很少有人这样说。因为他们知道，公司为了他们的几百万年薪，已经对他们进行了充分透彻的调查。

二、歧视在公司

美国芝加哥学派著名经济学家加里·贝克尔（Gary Becker），是1992年诺贝尔经济学奖得主，他写了一本书叫作《歧视经济学》，从公司的角度阐述了歧视行为的产生、效用和结果。

我们知道，公司作为一个组织，它最大的目标就是不断降低成本，以获得更多的利润。我曾说过，信息其本身就是一种商品，一种需要“付费制造”的商品。你找两个HR，看完1000份简历，耗时几十天，HR的工资难道不是成本？你找7个人成立“专家小组”，耗费足足3年的时间，确定谁是最合适的CEO继任人选，7个高级专家的工资开销难道不是成本？假如再算上机票、酒店、开会、食宿、医疗保险，成本高得很！

所以，信息也是一种成本，企业在竭尽全力节约成本，尽可能地降低信息成本。而通过简易筛选，则能大幅度地降低成本。我们看到，凡是大厂大店，应聘者排长龙的，其HR从来都是不屑于精选简历的。只有招不到人的小老板，才会去研判高中生是否有“真才实干”。但如果你有一个推荐人，情况又大不同。绝大部分老板高度相信推荐人，哪怕你学历不够、资历不够，但是有人额外帮你“介绍”，找工作自然一路绿灯。这些事情的背后，其实都是信息成本在左右。

企业必须有经济学意义上的“歧视”，只有“歧视”才能降低企业的成本，除非你的职位高到了甄别收益大于草率成本。某些不懂经济学的人满怀热心地要求企业“不要错过人才”，其实这样的做法反而加重了企业的成本。

但或许也有人问：假如说我来自福建，我是好人，我是无辜的，纯粹被少部分卖假货的莆田乡亲坑了，被戴上一个不受欢迎的帽子，我该怎么办？这时你应该自己想办法为自己打广告，把自己和少部分卖假货的乡亲区别开来，你应该自己承担成本。

好比说，在非常长的一段时间内，“福建货”简直就是“假货”的代名词，其中也有受害者和无辜者。“福耀玻璃”说自己是有良心的企业，卖高质量的产品，那怎么办呢？你得自己打广告，自己掏钱，打出你的“福耀”品牌，把“福耀”和其他产自福建的“假货”区别开来，告诉大家，玻璃和福建货不是一回事。人得自救，而非天救。

三、歧视的边界

所有的私营企业都不应受“歧视”原则限制。没有大学文凭，我就不招聘你；考不上“985”，我就不招聘你；三观不正，就不适合某些岗位；不相信科学，就不适合某些岗位……

“歧视”本身就是有理有据的，企业通过各种门槛，简化信息筛选，降低信息成本。不过在“歧视”这个范畴里，大有讲究。比如说有两个应聘者，应聘一个科研岗位，其他资料都差不多，一个是有神论者，另一个是坚定的无神论者。这时有两个企业，A企业“歧视”无神论者，便高高兴兴地把有神论者录取了。B企业“歧视”有神论者，把诚信踏实的无神论者录取了。N年之后，请问是A企业存活还是B企业存活？答案毫无疑问，肯定是B存活。

对于“歧视”好坏，本身没有固定的标准。那怎么甄别呢？怎样决定“有神论”和“无神论”哪个更优胜呢？答案就是让企业自由竞争。B企业招聘的都是唯物主义，进行科学研究的踏实人员，自然可以研发出拳头产品、高科技产品，抢占市场份额。而A企业招来的人每天神神道道，有什么用？地上会长出牛奶喷泉吗？

所有的私营企业均不适用歧视原则，因为市场本身已经在优胜劣汰。歧视只应适用于政府机关、非营利企业、所有公立机构。有些人把“歧视”应用到市场化竞争的民营企业，于是造成了大灾难。市场本身已经对竞争和成败做出了惩罚，不需要“看得见的手”。

四、结语

按照惯例，我们结语时总会出现大逆转，来一段“以上全错”之类的结论。想起2017年的“美团歧视事件”(1)发生时，美团正准备“美国上市”，这时美团表现出一副“政治正确”的姿态就十分必要了。“海外融资”本身也是企业竞争力的一部分，只要是竞争，能活下来就是优胜的策略。从这个角度讲，美团炒掉那个发布歧视性招聘信息的员工，反而是最完美的“市场经济”绝妙证明。



(1)　2017年轰动全网的“美团歧视招聘事件”参见http://news.163.com/17/0518/18/CKO575J80001875P.html。


品牌价值如何最大化？

“品牌延伸线”是什么？

一、保时捷

2017年有一条新闻非常吸引人眼球——“保时捷推出全新SUV，售价30万元起”。看了这条新闻，懂企业管理的人都心知肚明，保时捷要搞Line Extension了，简称LE，翻译成中文为“延伸线”。

那什么叫Line Extension呢？我们先讲个故事。2013年4月份的时候，有位叫罗伯特·加尔布雷斯的作者写了一本新书叫《布谷鸟的呼唤》。这本书在英国的网站上被评为4星，两个月卖了1500本(1)。眼看销量不佳，出版社坐不住了，于是一个员工“意外”地透露说罗伯特是一个笔名，真正的作者是大名鼎鼎的J. K．罗琳。于是当周周末，这本书的销量就翻了1500倍，涨到225万本，位列英国Amazon畅销榜第一位。

这是一个非常有趣的故事，它告诉了我们怎样才能“成功”。为什么同样的小说冠以无名作家罗伯特时就卖不动，署J. K．罗琳的名字立刻就疯狂大卖呢？因为消费者“吃品牌”，认同J. K．罗琳的品牌。

如果你经常出差，常常会看见“长得出奇”的酒店名字。比如重庆“万达”“艾美”酒店，北京“海淀”“永泰”“福朋”“喜来登”酒店，漳州“融信”皇冠假日酒店，双拼还算好的，甚至有三拼、四拼，从学术上来讲，这被称为“子品牌”策略。

二、Line Extension

“子品牌”有非常大的好处，一个显而易见的优点就是子品牌很容易活下来。比如J.K．罗琳→哈利·波特，J. K．罗琳→《布谷鸟的呼唤》。“哈利·波特”是一个非常成功的产品，连带着J. K．罗琳也是一个非常成功的品牌，用AB带AC，《布谷鸟的呼唤》因此也可以卖几百万本。

许多人对商场的残酷性没有概念，以为创业如温室里的花朵。目前在中国市场，如果你想创造一个知名品牌，无论任何品牌，只要10亿人民都喊得出名字，哪怕像“浪奇”“小熊猫”这样完全没有美誉度、大部分人也绝对不可能去购买的品牌，只要让大家认识它，要花费的最低成本就是5亿元。

是的，能让消费者在沃尔玛（Walmart）数以千计的货架上，留下记忆的任何一个品牌，它的成本就是5亿元，广告投放至少要达到5亿元的数量级。广告这玩意儿，就是拿一麻袋一麻袋钞票去烧，你做一个App，指望全中国的人都知道，光这个“名气”，你就得拿5亿元去烧。

为了节约“品牌”名气，所有的厂商都绞尽脑汁降低着成本，一个最常见的做法就是以“母品牌—子品牌”这种大带小的方式去推广。例如，“四川长虹”是以电视机起家的，长虹TV口碑不错，但是你上网搜一下，长虹空调、长虹冰箱、长虹洗衣机、长虹电风扇，甚至还有长虹手机……在欧美几个大品牌中，LV（路易·威登）以包包出名，Dior（迪奥）主要做服饰，Chanel（香奈儿）做香水，Hermes（爱马仕）主要做皮制品。可是Dior现在也出香水，LV也做女装，Hermes甚至卖家居产品。大家的产品线，都是“彩电＋冰箱＋洗衣机＋空调”，白色家电齐全，奢侈品大牌也是特色混淆，再也看不清主营业务。

为什么会这样？原因就是在原有的品牌基础上，你再搞一个Line Extension，子品牌延伸就会容易很多。但是，你首先要有一个很成功的品牌，第一个成功是最难的，而且要靠运气。

三、Line Extension的好处和坏处

Line Extension的好处和坏处一样明显，好处是极易赚钱，几乎就是棵摇钱树，坏处是损害核心品牌。

香港作家倪匡当年被誉为“白字天书”，意思是他凭借“卫斯理”系列的巨大成功，得到粉丝们衷心拥护，哪怕他的下一部作品是白纸，照样会热销。听起来是不是很神奇？倪匡也的确是这么干的。为了赚钱，他以光速般的写作速度，又出了“原振侠”系列、“花木兰”系列，但这些书的内容并不好，连我都看不下去，倪匡的名誉也毁了。

同样的道理，《哈利·波特》是巨大的成功作品，围拢起了庞大的粉丝群，死忠骨灰粉丝，衍生了无数周边。这保证了J. K．罗琳的名誉和她下一部作品的热销，但是《布谷鸟的呼唤》并不是一部很成功的作品，J. K．罗琳在收获了250万册销量及金钱版税的同时，也在消耗着自己的粉丝基础。

我们再来看保时捷，在中国车迷心目中，保时捷拥有非常崇高的地位及极高的美誉度，如果保时捷出一款30万元的低端入门级产品，一定可以大卖，为集团赚一大笔钱，但是也会损害保时捷“尊贵体面”的核心商誉。(2)所以，懂Marketing的人一看到本节前的那则新闻，顿时心知肚明，公司里一定是CFO压倒了CEO，又或者某些有决定权的基金公司插手，KPI变成了主要考核指标。

四、市场营销中Line Extension的地位

市场部是整间公司的大脑，对于市场部，我们通常会画一张下面的图。
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横轴表示“价格”，竖轴表示“品质”，绿线依次由低到高。通常情况下，任何企业都不可能靠一款“产品”来覆盖全部的市场。譬如汽车市场，A、B、C、E、S就是不同汽车等级，售价10万元和100万元的，绝对不是同一款车。此外，资本家都很贪婪的，对业绩的索取分秒都不会停止。时间久了，Line Extension不可避免，公司迟早要把所有的“细分市场”都填满。(3)
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对于市场部而言，它唯一真正头疼的，是Line Extension要不要用回母公司的名字。我们知道，小米手机在刚刚起步的时候，卖点是“超高性价比”，1499元的定位，小米手机可以做到“低价高配”，性价比远远抛出竞争对手一个时代。这个巨大的创意带给小米公司惊人的成功，海量的销售额和利润，以及一大群Geek(4)级别的粉丝拥趸。

可是此后“小米”又成立了一整打的事业部，进入一系列新的行业领域，甚至诞生了所谓“小米全家桶”，包括但不限于(5)净水器、空气净化器、台灯、电视机、电灯泡、插线板、乳胶弹簧床垫、沙发、枕头、袜子、电动牙刷、滤水壶、咖啡机、儿童手表、加湿器、投影仪、小冰箱、无人机……这些东西都属于典型的Line Extension。

当一个“平平无奇”的代工品牌贴上“小米”的招牌，再加一个Wi-Fi芯片，顿时可以卖出几倍的毛利。所有的外围“毛利”都靠母品牌拉动，弄砸了就吸母品牌的血。我相信，当一个品牌经理看到“咖啡壶”“热水器”事业部也过来要求使用“小米咖啡壶”“小米热水器”品牌名，心里一定是翻江倒海、恨不得砍人的。这些平庸无奇的产品严重伤害了“小米”的品牌价值，却提升了集团的总利润。

五、公司的态度

多年之前，当我作为Marketing的培训生，在上企业级的培训课上，培训师就提了这样一个问题：“在对核心品牌的伤害和LE扩展利润之间，企业应该选哪一个？”

这个问题也就是在问长期利益和短期利润之间，应该选择哪一个。作为一个中国人，我几乎不假思索地立刻按照东方文化给出了答案：“各有千秋。如果一定要选择的话，捍卫长期利益。”结果培训师毫不客气地给了我一个叉。

请记住培训师的教导，这个问题的正确答案是——把品牌做死掉！当第一次知道这个答案时，我直接从凳子上摔了下来，因为太过震惊，以至于十几年后依旧记忆犹新。

培训师对此的解释是，“品牌”并不是真正的财富，品牌并不是美元。

举个例子，有一次我去朋友家，他有一块光绪二十六年的普洱茶饼，价值200万元人民币。这么珍贵的茶饼，他是否应该藏在保险箱里供着呢？不是的。我去了以后，朋友把茶饼掰碎了请大家喝茶，就这样连续喝了二十几天，渐渐地也喝光了。对此，朋友的解释是“茶饼并不是真正的财富，茶才是”。把大块的茶饼以最合理的热水、最典雅的茶具，和朋友们一起喝光，这才是对“老茶”的最大化利用。而如果你把茶饼锁在保险箱里，则你的生活水平并没有任何提高，这是东方思维和西方思维的核心差异。

同样道理，对于品牌，如果你细心维护，虽Bigger很高，但它并不能带给你很高的利润。就像“茶饼”一样，你要把茶饼掰碎了，一点一点泡茶喝到肚子里，茶饼最终消失殆尽，这才是消费最大化的做法。(6)对于品牌运作，要一点点抽母品牌的血，有序地、精致地把无形品牌卖成有形金钱，最终把品牌做死掉，这样才是利益最大化的做法。

今天大家喜爱的LV、Prada、Gucci等诸多大品牌，终有一天也会沦为街货烂大街，没有任何品牌价值。如果在公司倒闭之前（失去这一代消费者之前，产业变迁之前），品牌没有卖到零，这才是对公司最大的不负责任。



(1)　还记得电影《2012》吗？里面那个被笑成渣的作者卖了420本书。

(2)　上一个牺牲者是华晨宝马。

(3)　在这方面，最臭名昭著的是戴尔（Dell）。甚至有人说Dell的细分市场比汉字还多。

(4)　极客，对计算机和网络技术有狂热兴趣并投入大量时间钻研的人。

(5)　参阅《当所有人都知道小米全家桶有多少，需要多少钱的时候……》（https://www.zhihu.com/question/61155255/answer/185353971）。

(6)　一条蓝鳍金枪鱼，价值2万美元。可是只有切成刺身，卖给赏识的消费者，才算是真正的回收和安全。一块茶饼，只有泡成2000杯、每杯1000元的茶，才是真正的安全。


家乡的“毒药酒”

世上千千万万可以亏钱的东西，总有一款收割你。

一、家乡

我很喜欢看“分答付费社区”用户的发言，有许多平时我们接触不到的问题，意想不到的人生故事。比如说，某人从小出生于富贵家庭，她的外祖父号称“C半街”，在他们整个县城里，不仅仅是首富，其财力势力之大，足足可以买下半条街。那么她家是怎样破败的呢？一切只源于她外公合并所有的财富，倾尽家产买了县城里的一间“顶级好铺”。

当时是1991年，看清楚这个年份。因为在1992年，M2的增长率就有50%了。在1991年的时候，这间铺子的月租金是2000元人民币，在当时大概相当于10个大学生的工资，相当于今天月租20万元。想一想，今天一间月租20万的商铺，该卖多少钱？

这一切就是不幸的开始，时隔26年后，这间商铺的租金呢？还是2000元！时至今日，她的家族依然在收房租，依然按照市场价在出租。可是房租按市价就是2000元。今时今日的这个女孩已经没有一丝一毫的“天之娇女”的自豪。她来上海，一样租漏水的出租屋住，一样吃10元的盒饭。你能想象到假如你家有一间月租20万元的商铺，你会过上怎样的生活？

二、商铺

那么，针对这家人，针对这个商铺，都发生了些什么事呢？既没有天灾人祸，也没有战乱，万贯家财怎么突然就贬没了呢，何况人家还是买不动产保值的？

只因为她外祖父买的是“铺王”。

小地方，小县城，可能就十字纵横两条主路，在最繁华热闹的街口，最多人流和商业的至尊位，他外公合拢资产，倾尽家产买下了这个商铺。商铺本身并没有质量问题，租客也很稳定，一个月交2000元的房租。可是几年之后，县政府开始搞“新区”，并在那里建起了百货商店。

原先再好的铺子，也只是砖瓦结构，你比得过别人的电梯电灯、冷气空调？而且“新区”造起来以后，人气难免就有所转移，小县城本来人就少，“重心”转移之后，整个城市格局立刻就发生了改变，老街几乎没人了。

三、铺王

铺子还是铺子，但商铺是一种高度“易受攻击”的资产。商业业态的轻微变化、电商的崛起、消费者口味的癖好，甚至仅仅是公交车站改动了200米……都会使商铺受到“攻击”。原本相隔50米的商铺，一家门口有长花坛，那就是死铺，两家铺面的估值相差3倍都不止。可是美团外卖兴起以后，就彻底抹平了商铺地形上的一切差异，而是回归到炒菜口味的竞争。

对于商铺，尤其是每平方米十几万元的“高附加值”商铺，它是极其容易遭受攻击的，价值也非常容易被毁灭。在1990年的上海，就有类似的例子。当时上海最值钱的商铺是“黄河路小吃街”，在1990年卖出过天价，顶峰的时候，甚至出现过每平方米12万元的成交记录，一些餐饮老板买间铺子就花费两千多万元，相当于今天一家商场。对于当时的餐饮老板来说，这是一笔划得来的交易，因为光房租就占到商铺单价的8%，不买的话，你租房子成本也有那么多，而且铺子生意非常旺，每天晚上翻十几次台。然而现在呢？大多数的新上海人都不知道黄河路在哪里，更不可能去这条破破烂烂的小街去吃饭。

商铺的问题在于，商铺是一种极易受攻击、极度脆弱的资产。所以，对于商铺的估值模型，应参照兴旺周期，不能看峰值租金。用传统的25倍“住宅模型”去买商铺，是要吃大亏的。无论是“分答社群”，还是“知识星球”，当用户咨询到老家商铺时，原则上我都不建议持有，并建议他们按照合理的价格有秩序地尽量退出来，因为估值过高，太容易遭受风险。

四、家乡的毒药

当我接触了更多的三四线城市用户，看了他们提出的问题，我渐渐地发现，“老家买商铺”并不是一两个人的问题，而是非常普遍的问题。如果思索其中的关联性，有一位用户的分析或许用得上：小地方的人，一旦发了财，吃穿用早已满足，或许买辆豪车，或许海淘LV，住房股票又不保值，这钱是真心花不掉的。

你设想一下，在三四线城市，可以掏几百万出来“投资”商铺的，无一不是当地的体面人物。因为当地住宅价格不过五六千，一套住宅才几十万，钱真心花不完啊。而且“小地方”的商铺还有一个特色，就是单价特别特别高，你如果和他们说上海的商铺价格，他们肯定会跌破下巴。

Q：老师，您来重庆，怎么不买重庆的商铺呢？投资客都是最喜欢商铺的。

A：重庆的住宅每平方米8000元，商铺每平方米3.6万元。上海的住宅每平方米1万元，你猜商铺多少钱，也是每平方米3.6万元。

如果我们观察三四线的小城市，如漳州、莱芜这样的地方，那里的商铺每平方米也要3万元—4万元，基本看不见四位数的铺面。商铺和住宅的比价很有可能是10∶1，这种铺子迟早得完蛋，一间铺子可以定向消灭一个缙绅。开发商早就帮你量身定做算好了，数百万元正好是你能支付的上限，但是租金回报远远达不到预期，升值更是遥遥无期。武汉万达公馆楼下2000万元的商铺，到今天的命运依然是空置。

五、生态群

随着再进一步的深入了解，我发现“三四线土豪收割器”还不只卖商铺这么简单。我曾在一篇文章中提到过一个专门的职业，那就是澳门赌场里面的“叠码仔”，他们一个个看似义薄云天，酷帅似《英雄本色》里的主角，但他们的真实工作却是结交内地富二代，并且把他们引进澳门赌场。作为大型联合收割机，每月他们都要消灭1000名以上的“纨绔子弟”。

七八年前，我有一次见到一位“微整形”界开山鼻祖类的人物，当时她已经做到了10亿级的销售额。“微整形”是一种非常有趣的业态，它最大的特点是“有效”，在你脸上打一针，你的肤色立刻会变白，饱满又健康，效果是立竿见影的。

问题是，“微整形”只覆盖几毫米的范围，当一个贵妇被效果惊艳，真心想打针的话，则脸上打针的数量是60—100针，哪怕每针收你5000元，这也是一笔惊人的“客单价”。而她是怎么做生意的呢？说起来真是简单无比。全中国那么多四线城市，她每到一个地方，就找当地的企业家协会搞联谊，找两个女孩子在台上跳跳，宣传一下美容知识，贵妇们就像发了疯一样掏钱。

商铺、赌博、美容、买LV包包、送儿子去美国做富二代……仔细数数，真的有无数“商家”盯着你手里的财富。钱花不掉怕什么？有的是人已经挖好坑在等你跳。

六、财商

人的能力分两种：一种是创造财富的能力，如创业、开厂、发明专利、等待机遇等，都是崛起赚钱的方法；另一种是守住财富的能力，我们也称为“财商”。

生态系统真的是再奇怪不过的东西，任何一个物种都有“天敌”，你钱赚得再多，总有一款收割你。你以为你开厂赚了几百万，专利卖了几千万，股权分了几个亿……且慢，那仅仅是“过路财神”，钱在你手里过一道手，没有财商的人，还是守不住的。

沿海城市的人见得多眼界广，上海从20世纪30年代开始，就有“拆白党”“皮包党”，所以他们看见卖保健品的小混混，不免哈哈大笑。可是吾日三省，我转篇文章给你，看了再说，这篇文章是《曾经的对冲基金小镇为什么变成了“鬼城”》(1)。

文中讲了一个故事，纽约旁边一个6万人的小镇，目前却有1200套住宅在挂牌出售，最要命的还都是豪宅，动辄3000万美元，根本卖不动。它们的主人是全美国最擅长算计，也是智商最高的人——华尔街的对冲基金经理们。即便对这些年终奖100万美元的人来说，3000万美元也不是什么小数目，往往就是一辈子的积蓄。

看了这篇文章以后，我大为震撼，这让我更加居安思危，你看不起四线城市土豪，认为自己眼界智商居于“大城市”顶端，可是和华尔街最顶端的对冲基金经理相比，你又算什么呢？3000万美元的房子，100万美元的年终奖，你有这个数量级吗？这些居于顶端的对冲基金经理一样在食物链上被人吞食。



(1)　参阅http://www.sohu.com/a/148654176_534679。


量子退火效应

一、零售业

首先我们举一个例子，随便取一个行业，就零售业好了。零售业就是卖东西给散客。零售业应该怎么组织？如果你想投身“零售行业”，怎样才是最有效率、最有竞争力的？这个话题，经过了好几次迭代，其实是没有“最终答案”的。

最早的时候，零售都是杂货店（Kiosk/Grocery），此后进化成超市(1)，然后进化成购物中心（Shopping Mall），动辄占地10万平方米，矗立郊区如一座城市，提供从吃饭到购物的全套流程。

从1960年开始，Walmart开始兴起，它的口号及其相应流派，被称为EDLP（Everyday Low Price，每日低价）。当时，主流的商家促销方式，类似于麦当劳、家乐福（Carrefour），是把名下所有的汉堡分成七类：

星期一：A类8折

星期二：B类8折

星期三：C类8折

星期四：D类8折

星期五：E类8折

星期六：F类8折

星期天：G类8折

Walmart一看，说你们不用这么玩了，A、B、C、D、E、F、G，我们每天都打8折，不管你哪天来，我们的价格都是最低的，不用研究促销，不用研究日期，来我们这里就一定省钱。

为了达到EDLP的目标，Walmart高度削减成本，构建了全世界第二大的卫星通信，仅次于美国军方。Walmart的经理办公室却是业内最寒酸的，连店内海报居然也有很多是黑白的。Walmart拥有全世界最高的销售额，500强第一名，但是它的毛利却十分勉强，连1%都不到，价格战实在已经打到了毫无活路，也不给对手活路。

所以说山姆·沃尔顿(2)是非常厉害的一个人，在20世纪100位名人里应该有他一席之位。Walmart起来以后，其他竞争对手就没有活路了，K-Mart、Sears等纷纷破产，Carrefour迫不得已转行卖IB商品，才勉强活了下来。

2000年左右，山姆死后10年，是Walmart最辉煌的年代，沃尔顿家族的财富第一次超过了比尔·盖茨，因为他有四个儿子，所以他们家包揽了美国富豪榜排名的5、6、7、8位。曾几何时，Walmart被认为是“不可击败”的，就像之前诺基亚（Nokia）在手机领域的霸主地位一样。

可是后来呢？

寒冬很快来临了，当时Walmart已经拥有了全世界最庞大的IT系统、仓储管理，也做到了尽善尽美，和供货商的关系也维持了几十年，人脉不可估量。击败Walmart的是Amazon，用的所谓“降维攻击”，人家根本不和你在一个层面上竞争。

一个4500人口的标准美国小镇，只能养得起一家Walmart，再开的第二家Hyper-market就是自杀，可是我可以搞电商啊，我可以搞0家Shopping Mall。于是到了2017年7月，Walmart市值2200亿美元，而Amazon市值已经到了4500亿美元，足足是沃尔玛的两倍，贝佐斯大叔也风光地接过了世界首富的旗帜，把比尔·盖茨甩在了身后。曾经害怕“惹怒巨人”而忧心忡忡，现在巨人的市值只有你一半了。(3)

二、自演化

分析“零售业”这个例子，我们可以得出几个结论：（1）最有效率的模式最有活力，最终活下来；（2）产业不停在升级；（3）产业最终升级成什么样子，谁也不知道。商业的精彩之处就在这里。

扎克伯格30岁就成为“亿万富翁”，甚至比钢铁大王卡耐基的财富还要多。商业就是一个高度迭代演化的系统，生产力不断发展，组织化不断进化，权力、财富迅速地在分配和转移，昨天你还是高高在上的巨型公司，明天已被新锐取代。

而什么人可以取代你，怎样的“创业”可以取代Walmart呢？答案是不知道，谁也不会知道，因为知道的话，你就成亿万富翁了。市场上有无数的人在赛跑，有人做QQ、有人做微信、有人做“来往”、有人做陌陌、有人做映客、有人做今日头条……哪些小组会成功？哪条路径通往明天？谁也不知道，一切只能接受市场的审判。

三、大一统

以上都是经济范畴的话题，下面我们谈一谈“政治经济学”的话题。天底下的政治分为两种，一种是“大一统”之后的政治，比如秦始皇统一中国、刘邦兴建400年汉室王朝。“大一统”王朝的目标，主要是追求“稳定”。

在春秋战国时代，儒学毫无地位，肯定比不上兵家、墨家、阴阳家等，可是汉武帝驱逐匈奴统一中国之后，“罢黜百家，独尊儒术”，在此后的2000年间，儒学一统中国，成为官方意识形态和道德标准，孔夫子被奉为“大成至圣先师”。为什么会这样？因为帝国的目标不同了。

儒学是一种高度稳定的制度，儒学的本质就是等级制，奉行儒学的历代王朝往往可以维持300年。与此相对应的游牧王朝绝大多数连100年都到不了。

另外，儒学的另一个特性则是“战五渣”。等级制的含义就是排序和服从，任你有通天的本事，在等级制度内也是无处可走，只能被打磨成顽石。所以，在战国时代，战国七雄没一个采取儒学治国。那时信奉儒学的国家有两个：一个是卫国，一个是孔子的家乡鲁国。而这两个国家，越混越衰败，越混越没有战斗力，到最后简直是任人宰割。

中国在长达2000年的时间内，一直以为自己是“地球上唯一的文明”，中原王朝占据了已知文明世界90%的版图和人口，游牧民族虽然偶有侵扰，但是攻城能力太差，只要紧守长城防线，大可以关起门来做逍遥天子。

可是到了1840年鸦片战争之后，形势发生了很大的不同。大地图打开，中国人惊讶地发现，在这片蓝色星球上，自己只占十五分之一的陆地面积，地球上同时还有七八股文明势力在博弈，中国人经历了非常长的痛苦时期，从1840年到1949年，100多年才掉转过头来，这个掉头主要是“天朝上国”到“普通一国”的心态转型。既然我们是普通一国，我就什么都不怕，重玩一盘，我还是能拿第一！

四、细胞

天底下的政治分为两种，除了上文说的“大一统”之后的政治，还有一种是“竞争图强”的政治。那这第二种政治应该如何设计？这个问题可以写上3000字，也可以写3个字就够了，那就是“往上看”。

我问你，“最富竞争力”的零售业应该如何设计？答案是谁也不知道，因为知道你就发财了，十几年前就去买腾讯的股票了。(4)但是，你可以找N家企业，把它们都放在市场里互相竞争，最后谁活下来，谁能发展壮大，谁就是最棒的。同样道理，在经济领域，扩展出去就是“政治经济学”领域，政治经济学领域同样需要“优胜劣汰”，同样需要“养蛊选兵”(5)。

许多人对于“养蛊选兵”有个误解，他们以为“选王”就是选总统，只要把最高领导人选出来，国体堪定，继而天下太平，但真实的世界不是这样的。领导人当然重要，但公司的每个有机体也很重要，因为一位领袖的精力毕竟是有限的，就比如公司的基本架构是划分为“部门”的，如果你的部门里的人员不是马屁精，就是搞裙带关系、人事政治斗争，没一人奉献干活，则你的CEO哪怕制定了再正确的企业方针，企业还是要衰弱的。

“领袖”的职责，你可以祈祷运气，哪怕极度腐朽的王朝，也会出一两位明君，比如唐王朝快到了“寿终正寝”的时候，突然冒出来了“大中之治”。但是，一个国家、一个民族、一个大型组织，最关键的还是其“尉官”“校官”等中下层组织，这些有机体被破坏以后，是非常难以恢复的。比如说，办公室里一旦养成了“拍马屁”“拉帮结伙”的风气，你要让它再恢复到“齐心协力干工作”的状态，从来都是不可能的。

五、共和决策制

什么叫作“共和制”，它其实就是公司。比如你要搞一个“企业家协会”，然后广发英雄帖，每个参加的会员都应该是该公司的CEO，每家公司只有一个代表。当“企业家协会”成立以后，大家一起坐下来商讨问题，比如商量一下新的ICC（The International Chamber of Commerce，国际商会）标准应该怎么做。这时，每个会员各自代表他们的公司，公司有大有小，会员的发言权有轻有重，最后“业界标准”出台的过程，就是“共和制”下的议事流程。

那么，“共和制”有什么特点？主要有三个：（1）强弱不是固定的；（2）发言权不是固定的；（3）可以随时退出。其中最重要的是第一条。比如说Walmart是宝洁（P&G）的单一最大客户，P&G公司差不多有三分之一的销售是在沃尔玛产生的。因此，Walmart对于P&G就有非常大的话语权，不仅是规格和价格，有些时候甚至连产品设计、包装定位、市场细分，Walmart也能指手画脚。但是Amazon崛起之后，它卖出的洗发水也很多，随着Walmart的销售占宝洁整体销售份额越来越小，它的话语权也就越来越小。

因此企业家协会（或者称其为“共和制”）是一种“与时俱进”的制度。商战总有胜败，总有新生力量出现，总有老大腐朽，谁打赢了商战，成为大公司，谁就有更大的话语权。“共和制”可以保证最先进、最有活力的人获得最大份额的话语权，拥有决策权力。

六、民主决策制

一群人聚在一起商量一件事情，要依循怎样的“决策仲裁机制”呢？
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决策有很多种方式，大方向可以分为：独裁＋公议＋其他。君主制是另外一个话题，我们暂且不展开讨论。对于“公议”这条线，它又至少可以分为：能力＋共和＋民主。其中最好的方法是“能力”，挑选一批最精良的人才来治理国家。只可惜的是，“能力”本身是一个非常模糊、难以量化的指标。有些人，哪怕他是成功的外科医生、化学博士，也不代表他有治理国家的能力。一般而言，我们可以间接模拟能力，采取净纳税额或个人财富作为投票权重。

比按“能力”投票差一级的则是“共和”，也称为“寡头统治”。你开公司，手下有1000个员工，你可以把1000张选票都搜罗过来，从而成为一个小土豪。只有土豪们才能去投票，这样的制度称为“共和”，共和类似于企业家协会，大大小小的山头，大家协商出一个ICC电信标准协议。

比共和更差一级的是“民主”，民主就是只要你是人，就给你一票。我们举个例子，假设你是P&G公司的，你现在负责洗发水的销售，到了一年一度的订货会议，一大堆的经销商都来了。他们七嘴八舌的，有的人说你瓶子的颜色不好，有的人说你瓶子的形状不好，有的人说你不够香薰芬芳……你感到心烦意乱，放眼望去，先是找到Walmart的代表，然后又找到Amazon的代表，这两位是销售额的绝对大头，因此产品需要怎样改进，需要优先听Walmart和Amazon的意见。

在这里，Walmart的“江湖地位”是它自己争取来的，因为它承担了三分之一的销售数量，才可以坐头把交椅。如果哪一天Walmart内部管理混乱、成本失控，销售模式不符合时代潮流，它就会失去话语权。在这场会议之中，“排序”是合理的，生产力最大的人占有最多的销售份额，占有最大的话语权，小经销商的意见则是被聆听，最后做决定的是产权人——你自己。

当然还有另一种可能，但是是被批判的。假设全中国所有的超市合并成一个“洗发水销售总公司”，P&G的人先去和“总公司”谈条件，然后总公司再分发批零给Walmart、Amazon、京东，会发生什么情况？情况就是信息被高度降噪，原本含有1024字节的信息，最后只剩下16字节。

你去问总公司的代表：“红色瓶子还是蓝色瓶子更受欢迎？”他含含混混地回答：“52%的消费者喜欢红瓶，28%的消费者喜欢蓝瓶。”你继续问：“那应该怎样改进？”他说：“红色更畅销，不如全部只生产红瓶。”哐当，死翘！



(1)　超市英文的称谓是supermarket。其主要的业态是“联华超市”之类的，面积不超过200平方米。其实就是个大型的7-11。

(2)　山姆·沃尔顿（Sam Walton，1918—1992）：沃尔玛的创始人。

(3)　指Amazon从卖书开始指向“全面电商”，当时的分析师曾担心，和Walmart的竞争会让Amazon耗尽资源破产。

(4)　腾讯股票是唯一赶上京沪房价的资产，2004年上市5元，现价300元左右。

(5)　指苗疆一些地区，巫师会取100只毒虫放在同一个罐子里，让它们互相吞噬，最后能活下来的就是蛊王。


当商业升到满级

后发优势。

一、淮海路

很久以前，全中国只有上海有供销社，当时全国所有的物资实行统一调配，货币形同废纸。全中国唯一还存在零售业的是上海，因为上海太大、太重要，还是财赋重地，贸易留了一条小口子。外地的同胞要买衬衫、肥皂、热水瓶，都要跑到上海来，大包小包采购完毕，再拎回去。

南京路上，有民国时期传下来的“四大百货”，石材殿堂式建筑，每幢都耗资数百万银圆(1)。从商厦的角度来看，当时的上海远远领先全国，再没有这么气派的“已建成”区域。

后来改革开放，1979年深圳特区冒出来了，地王大厦冒出来了，“三天一层楼”成为深圳的地标。紧接着全国的沿海城市、省会开发区都发展起来了。大约在1984年的时候，又发生了一件让人印象深刻的大事，小半个上海都轰动了——“永安百货”装空调了。没看错，就是现在商场里屡见不鲜、开到15摄氏度冷得你发抖的中央空调。20世纪80年代在永安百货开始免费向市民提供冷气，开放当天，整个商厦都被挤瘫痪了。

上海的夏天十分炎热，动辄36摄氏度以上。20世纪80年代的老百姓，谁家有空调？谁见过空调？当时连电网都不稳定，因此这件事才会全城轰动。当时，有一句很流行的话，叫作“孵空调”。很多家庭甚至不惜坐两三站路的公交车，专程跑到南京路，为的不是购物，而是蹭商场里的空调，一直待到21：00关场。来时一身热汗，进入商场暑气全消。巨大的人流把整个南京路商厦挤得水泄不通，随着门缝的开闭，偶尔有商场里的冷气泄漏出来，所以哪怕商场的出口，都清一色摆着几十张躺椅，躺满了赤膊的市民。

永安公司仅凭借一部空调，就笼络了巨大的人流，赢得了美誉，维护了其在南京路的地位，这在争夺眼球的今天，几乎无法想象，这是第一轮商业升级。

再一轮的升级，就要到20世纪90年代中期了。

当时黄浦区和卢湾区是上海的No.1和No.2。那一年的圣诞节，当你步行在淮海路时，顿时被“铁树银花”惊呆了。不知从几时起，淮海路的大树上，都插铺了银白色的灯管，灯光如雪花般一闪一闪飘落，有蓝色，有银色，再加上淮海中路高档商厦的大理石铺面，香格里拉特有的入门熏香，太平洋百货千年不变的“宝贝对不起”的背景音乐，整颗心都融化掉了。

从那一瞬间起，你突然发现自己不知不觉从一个石库门里弄的第三世界国家，一转眼间来到了繁荣富裕的发达国家。你手里提着购物袋，在商场里如飞般旋转，里边国际名牌、潮流时尚、美容护肤、灯光展台应有尽有，似乎一夜之间跨入中产。淮海路商业开发，是一次重大的升级。

再下一轮的商业升级，又要再等10年了。

终于，财富的增长，从小康迈向了A7（拥有人民币百万元级别的资产）。坐在101层的空中酒吧，遥望远方云海，七米高的咖啡厅，喝着龙舌兰酒，优雅地谈着几百万的生意。温饱都已不再成为问题，你可以静下心来追求一点品位，追求闹中取静、至臻稀缺，追求米其林餐厅食材口味的细微差异。五星级酒店、专车接送、私家会所、主厨料理、定制名牌……这些你都已经足够熟悉，再也激不起任何激动的涟漪。有时候你在想，物质生活已经得到极大满足，生活在魔都（上海的别称）就能买到你想要的一切。

好了，又过了10年，到了2017年。甚至我们放眼展望2020年，新一轮商业升级是：没有！是的，你没看错。什么叫没有？没有的意思就是没有任何升级。金茂大厦始建于1999年，上海环球金融中心始建于2008年，上海中心始建于2017年，可是上海中心的“生活理念”，几乎和前两幢楼一模一样，仅仅是多了几家餐厅、写字楼，没有任何本质性的改变。

从1980年到1990年再到2000年，上海的商业氛围经过了三次大的升级，每次升级都和落后者拉开了距离。市中心的建设都和郊区拉开了距离，也和外省拉开了距离。可是，最后这10年，魔都的核心区、最高档商业区段的升级是——没有，再没有任何升级。

二、升满级

我是上海人。在很久以前，我就去过香港，当时站在香港中环的街头，我不得不承认，上海跟香港的差距是存在的。

香港中环由著名的长廊连接，纵跨四五条横街，连贯整个上环、中环。穿越于太子大厦、遮打大厦、怡和洋行，来往都是Art Deco，都是欧美国际大牌专卖店，令人心旷神怡。然后你再回头看看徐家汇，差距不是一般大。

可是20年以后，你再回去看香港，中环还是中环，上环还是上环，德辅道还是德辅道。和今天的徐家汇相比，中环也没什么了不起嘛，可能某些软件细节服务更用心精致，但总差距不大，中环还是显旧了（2017年5月18日香港中环22年来第一次新出让土地）(2)。

那么问题来了：中环为什么不“升级”？当徐家汇奋起勇追时，中环为什么是“停滞的20年”，为什么不新建改建得更美好呢？

你以为香港不想？前提是得先知道怎么做啊。

假设现在一个超级大的地产商，李嘉诚或者李兆基，给你一块白纸般的地皮，位于中环或者坚尼地域，让你开发，你能造成什么样？答案是就现在这样。因为摩天大楼、玻璃幕墙、超高大堂、中央空调……几乎已经是现有科技的顶部了，你没法再升级，没法再造更高档的业态。

就好比玩《大富翁》游戏，一开始是茅棚简屋，每途经一次加盖一层，但是任何游戏升级总有顶峰，当你造完“豪华商场”，你也升到顶了，有再多的金钱也无法升级。

很多年以前，我就在思索一个问题——纽约、伦敦、香港这样的城市，我们可以追赶得上吗？北京、上海最终可以比纽约、伦敦、东京更加繁华吗？答案是肯定的。问题的症结不在于我们起步有多弱，而在于强者停滞，它没法再升级了。

升级这种事，最开始的瓶颈是资金。我们提到的永安百货装一部空调，其他商场不是不想装，是真心装不起。到了淮海路升级，再到了“厨房三件套”升级，此时的瓶颈是“资金＋整合能力”。把整条淮海路打造成童话中的乐园，不仅需要资金，而且需要品位、设计和整合能力。

今时今日，购物中心简直和钢铁厂一样，成了一种烂大街的科技树，根本不是“大炼钢铁”、死拼钢产量的年代，而是要多少有多少、随便哪个新城就有购物中心拔地而起的年代。例如，徐泾龙湖天街，硬件丝毫不逊色于iapm商场，妥妥一出手就是每平方米十万元以上的板块。

当购物中心如雨后春笋一般，随随便便就能建几十个，留给一流商业中心继续升级的空间已经十分有限。或许新加坡“立体城市”等概念，建设超大型的、超过百万人口的立体商业，占地可以超过50平方千米是一种发展方向。但按照中国目前的工程建设能力，哪怕你创新了，再要被赶超，也就是几年的时间。

三、商业顶级后的影响

商业升级有“顶”，升级到一定程度就升不上去了，这造成了一系列的影响。我们知道，在原升级过程中，整个城市是一直保持着“尊卑”关系的。改革开放的最初20年，南京东路、南京西路、淮海路，一直保持着升级的排头兵地位。它们升级最早，业态最高档，始终保持着对郊区的领先态势。因此，你有足够的理由不在莘庄买衣服，而是赶很远的路来到淮海路。

但是，一旦升级停止了，对于地段的碾轧性优势就是极大的隐患。虽然郊区品位、购买力和市区银座还有相当大的距离，但硬件已经追上来了，上海接近香港，莘庄接近上海，南昌接近莘庄。七宝生活广场的人流已经超过了老牌的浦东八佰伴。升级停止，最终将会使得整个城市扁平化、地段扁平化、溢价扁平化，这是宏观趋势，无可阻挡。

另外，从更大的角度来讲，“人类文明”既然到现在都没有进一步的突破，类似于“飞行汽车”“反重力城堡”一个都没有实现，那么一个城市的发展终究是有上限的，伦敦、纽约早被北京、上海赶上，而北京、上海又会逐渐被成都、重庆赶上，这无疑会对房地产市场、楼价升伏造成重大的影响。

购物中心无法再升级。

市中心商业升级终会到顶。

成都最终会成为上海，上海最终会成为纽约。

而纽约呢？还是纽约。

产业升级终有尽头。



(1)　先施百货耗资200万鹰洋，一般认为1银圆=300元人民币。

(2)　参阅《楼面价54万港元史上最贵恒基地产232.8亿港元拿下香港双料“地王”》（http://www.ce.cn/cysc/fdc/fc/201705/18/t20170518_22950924.shtml）。


把商铺干掉吧

商铺的本质是什么？

一、导购

晚上和几个朋友吃饭，饭局又演化成了吐槽大会。当一个江浙地区的朋友剥着超级难剥的厄瓜多尔虾时，他说实在难以想象北京人都生活在如此“水深火热”之中。因为这虾十分难吃，蔫蔫的壳都粘连在肉上，肉质完全没有弹性，更没有清香。他说放在江浙，当死虾都卖不出去。

最近的“新零售”革命基本都发生在包邮区，如无人超市、盒马鲜生、外卖机器人、海鲜活送……整个华北平原，除了北京有一家掌鱼生鲜（美团搞的未来体验店）、一家盒马鲜生，其他就是一片荒芜，恐怕落后了整整半代。

话说前段时间，到“×府井”百货买东西，店员会告诉你，本件商品在天猫旗舰店也有同款，建议你在天猫下单。为什么走上门的生意反而还要推出去，宁死不做呢？这背后的原因在于，“×府井”百货的收费模式是“销售分成”。

在“×府井”百货卖的任何东西，都要集中到收银台付款，商场抽走20%，这也是传统百货公司的标准做法。但是商家不乐意了，客户进门，告诉您点天猫链接吧，直接送到您家里去，飞单跳掉，不让你抽成。

“×府井”百货想出的对策是派出大量的“探子”，伪装成顾客前去购物，一旦发现有“飞单”的做法，就扣款罚钱，罚销售额的100倍。

“×府井”百货的做法本来无可厚非，因为“百货公司”的店面租金有两种收法：一是固定租金，比如所有的万达广场都是固定租金；二是销售分成，这种租金收法带来的好处是百货商店跟随商户共成长，初期商户易存活，后期多分利润。

我想讲的并不是“×府井”百货落后形态的争执，孰是孰非，毕竟“罚款100倍”肯定是岔路。靠故步自封的手法，否认新时代，是无法挽救“×府井”百货的。我想问的是：商铺该如何改？

二、商铺

有一个问题我曾思考过很久。做地产的不能回避的就是房屋的品质，房子地桩打多少米、钢筋密度、水泥标号、绿化树龄、车位比、有没有裂缝、漏不漏雨、是不是海沙楼……质量是房价的重要一环。

可是，当你把这眼光转移到商铺上时，就完全不适用了，我经常思考为什么南京路上的商铺要比崇明岛上的贵那么多。根据上海有记录的商铺交易统计，2003年南京东路置地广场每平方米22万元，要知道那可是2003年，那时候浦东内环的漂亮公寓每平方米也只要4000—5000元。那么崇明的商铺呢？是每套22万元。

同样都是铺子，它们的价值差异在哪里？你要说差在品质，我完全可以做到品质一模一样的。四壁都用高等级的钢筋水泥建造，一进门全套大理石铺地，铺上厚厚的天鹅绒地毯。层高5米，气派镶金的落地窗。空调永远调到最合适的温度，灯光永远打到最合适的角度，再安排一个特漂亮有气质的小姐对你说：“请问买什么？”

然而并没有什么用，哪怕你做到了这一切，品质方面超一流，崇明的商铺依然不值钱。

很多人会条件反射地回答，商铺在价格上有区别，关键是地段，南京路的地段和崇明岛自然不能比。那么我继续问：商铺地段的本质是什么？你仔细想了想，告诉我本质是“流量”。完全正确，导致商铺产生区别的原因是：走入店铺的人数。在南京路上，可能每分钟都有十几个客户，尤其是改革开放初期，曾经创下客人摩肩接踵、手帕掉地上捡不起来的盛况。而在崇明，老板娘哈欠连天，“拿机关枪都扫不到人”。

除了数量，质量也很重要。南京西路的铺位要比南京东路的更值钱一点，这是因为南京西路的人口购买能力更高。现代电商做的其实也是“流量生意”，它们的存在相当于在南京路的隔壁又多了一条“天猫路”，客户可以逛南京路，也能逛天猫路。

2000年年初有人曾经提出，“电商可以极大地降低商品价格，因为没有昂贵的店铺租金”。可是后来事情并没有向人们想象的方向发展。

电商一开始的发展确实价格很低，甚至亏得很厉害，等电商们最终站稳脚跟，价格却变得没比实体店便宜多少。你会问为什么，我只问你一句至关重要的话：“电商的价格再低，能比崇明的商铺更便宜吗？！”崇明的商铺价格已经接近于零，在成本结构中占比微乎其微，可是崇明的商铺为什么没有击败南京东路的旺铺？人们为什么不涌到崇明去买东西？

鼓吹“电商制胜论”的人犯了一个严重的错误，我们来看下面的表格。
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由此可见，“流量”这一块成本是省不下来的，淘宝上有几百万卖家，凭什么买你的？这是靠流量买路钱“封推”推上去的。

同样，互联网上有几亿个网址，凭什么点JD.com？凭什么用美团旅游、阿里飞猪？那是靠电梯里的广告狠狠砸出来的。

因此，我们回答了一个长期困扰业界的问题：电商可以降低成本吗？电商能大降价吗？

答：“电商可以降低的，是崇明商铺的造价。”

三、变革

财富增加得很缓慢，财富转移得却很快。

——yevon_ou

人类的财富增长十分缓慢，如欧美等国家，每年GDP增加1%。但是，在这些国家，财富的“转移”却是非常迅速的。

就好比数码相机出现以后，淘汰了传统胶卷，从消费者体验来说，是进了一小步。可是对于佳能、尼康、柯达等公司来说，就是柯达的几百亿市值烟消云散，转移到了佳能、尼康、莱卡等公司身上。iPhone取代诺基亚，对于消费者来说，也只是智能机10%的效益提升，可是对诺基亚来说，就是数百亿美元的市值耗散，转移给了苹果。

在电商出现以前，人们要去繁华的步行街才能找到最新、最潮的科技产品。电商的出现使得“流量”聚焦发生了转移，入口是移动互联网。消费者购买一台冰箱的价格可能仅仅下降了3%，但这3%对于步行街商铺来说，就是千亿百亿市值不见，转化成相应的股价，加到了“马云爸爸”的头上。流量没有了，南京路旺铺就不再值钱，如果完全没有人，南京路上的商铺就会沦落到和崇明商铺一样的价格。

在这里，我想说一说“未来的商铺”。商铺、商业、×府井百货，如果要变革，应该如何构思。

首先，我们要点出一个槽点，因为任何商业的改善、任何百亿级的机会，都是从槽点开始的。消费者有不满，那里才有商机。

我的槽点是，陪女人逛街太累了。作为一个上海男人，我经常是垂头丧气，大包小包，左手两袋衣服，右手两袋鞋子，胳膊肘下面一袋面包，脖子上还挂着女士手提包，最后我的腰都快要断了。

长久以来，作为一名男性，我不得不想对“女性逛街”产生巨大的吐槽。为什么鞋子要拎在手上呢？为什么不能在店里看好，然后封包装箱，叫一个闪送直接送到家里呢？2000元的衣服都买了，商家出20元快递费没啥大不了的吧。

我的支付宝上面捆绑了默认地址，为什么商家不能出示一个二维码，扫一扫，递送默认地址呢？更进一步，为什么某款商品店里一定要有备货呢？我买哪个型号的PS4、DJI，不需要看实物，只看照片然后你直接送我家就行，这样就可以轻装逛街，还能多买几件。

如果我们往深处想，一座商场其实提供了四种功能：流量、展示、销售、提货。

流量：大名鼎鼎的房产中介链家，不惜成本租下各个街角的双边铺，让一群中介人员坐在里面看电脑。其实链家买的是“walk in（无预订散客）”客户。

展示：在VR出现之前，商场无可取代，而餐饮永不可取代。

销售：电商可做到。

提货：仅限于部分产品。

在没有电脑之前，百货公司代表着最先进的商业形态，因为它把四大功能集中在一身，实现“我来了，我看见，我买了”的一站式购物。

可是时代变了，如果百货公司的经营者还停留在蒸汽机时代，不做任何改变，那么商场提供的四大功能至少有三个会被电商通过技术革命取代，唯一不能取代的，同时也是电商的唯一短板，就是“展示”。

四、未来的商铺

未来的商铺，最重要的可能就是展示功能。因为不再需要流量，黄金地段步行街的百货大厦渐渐就会变得没有意义。当不再需要“walk in”步行流量，未来的商铺完全可以置身于摩天大厦的写字楼中，100层楼凌云高空，购物体验是不是更佳？现在很多牙科诊所、按摩SPA，甚至珠宝展卖，都已经搬到高档写字楼和酒店，只要他们可以从网络中汲取客源，就可以不再依赖街边行人。

另外，就现存的商场而言，其内部结构必须进行全面的改装。人类实在已经厌倦了4.5米的标准层高，三楼女装，四楼男装，隔成了一件件格子铺，像豆腐块一样的商场。

为什么不可以把商场设计得像迷宫一样呢？为什么不能有6米层高、9米层高、12米层高呢？人类对未来有许多的幻想。例如，我们都很希望像印第安纳·琼斯一样，穿过茂密的热带雨林，来到神奇的玛雅宫殿，喝下一瓶圣水，然后坐电梯飞跃80层楼，到云端的太空和神界。

我们从来没有这样的商业业态，是因为我们需要卖货，需要一件件衣服密密麻麻地挂起来，后台一半都是库房。但是，如果你把整个逻辑链倒过来，商铺就是给人们体验的，所有的卖货都在扫码端实现，那么我们的商铺就会变得非常有趣。

在法老蒙特祖玛的权杖上有一个二维码。那个野性豹女的服装，你看呆了，想不想买一件回去，教训你男朋友？圣水的味道怎么样，其实山间泉水也可以接的哦，流淌着可乐味，对“祖玛冒险”这个系列感兴趣了，相关的IP也可以大卖……

总之，商家会想尽一切办法，让自己的商铺变得有趣，因为只有体验好，顾客才会购买。


中国就是最大的IP

一、风口

如何赚取金钱，谋求个人和子孙的富裕幸福？《穷爸爸富爸爸》这本书里认为应该追逐现金流，而不是专业知识。级别更高一点的《巴菲特致股东的信》里，强调公司基本面和赢利情况，我认为他们都是错的。如果有一天，让我来写一本《致富指南》，那我第一条要写的，应该是“选国家”。没错，就是选国家。

Marketing上有一个说法：一件产品的成本，80%在它设计时就已经定下来了，以后所有的改进无非是修修补补。同样，一个人的命运，80%在他生下来那一天就已经注定了，此后的个人挣扎也无非是20%的概率和运气。

在过去的40年中，随着中国的崛起而成长，投资中国是最大的话题。按照我们的计算，1976年年底全国的存款总额是220亿元，今天金融业总资产超过250万亿元，增长一万多倍，年化23%。这也就意味着在过去的40年间，每个中国人的财富都在按平均23%的速度增长着，每个中国人都堪比巴菲特，其财富的增长速度都比巴菲特的快。1976年，巴菲特拥有600万美元，可以买下中国一座地级市。今天他已经有600亿美元，还是只能买下中国一座地级市。

所以，“选国家”就是最大的风口。我们常常听见身边的人扼腕叹息，说自己错过了认购证的风口，错过了房地产的风口，错过了BAT的风口，错过了滴滴打车的风口。其实，这是不对的，因为你待在中国，中国就是最大的风口，中国就是最大的IP，每个中国人都分享了国力增长、民族复兴、平均五年一次的暴富机会。

如果还有人不服气的话，你可以设想一下，假如你出生在日本会遇到什么情况。日本是“失去的20年”，年轻人变成了“三低男士”——低工资、低出生率、低欲望，甚至连人都不想做了。日本萧条颓废之深，年轻人看不到任何的希望，等级制板结，新生代没一个出头的。

如果你出生在法国呢？法国女性信奉“X÷2+10”的公式。35岁女性，普遍找55岁的男性。年轻人失业率25%，和父母合住，女朋友都被爷爷抢走。然后你再想想，如果你出生在叙利亚呢？就算你是一个再勤奋、再智慧、再努力的有志青年，在那里等待你的又是什么命运？

二、城市

和“选国家”类似的，第二步就是选城市。一个产品，80%的成本在它设计的时候就已经定下来了。你出生的城市决定了你80%的命运，人的一生当然要靠自我奋斗，但也要考虑历史的进程。

在“选城市”方面，如果你出生在老少边穷地区，想出头则千难万难。如果你出生在甘肃油田、东北大院、山西煤矿、三江平原，则你的未来基本也就可以预见了。

前几天我买了一个音乐魔盒，而我又是那种喜欢睡觉时开着音乐直到天亮来对抗失眠的人，于是就听了无数遍校长的这首《带你去旅行》。

我想要带你去浪漫的土耳其

然后一起去东京和巴黎

其实我特别喜欢迈阿密

和有华人的洛杉矶

听这首歌，我特别有感触，所以这里我想讲一个关于“迁徙力”的道理。投胎不顺利，你还有一次“更改城市”的机会，机会不常有，有许多限制条件。

首先，我们要问什么样的人才可以“带你去浪漫的土耳其”。这里说的旅行，当然不是春秋航空包团、“10天7国游”这种中产阶级的消费陷阱。我说的是真正意义上的人生旅行。

真正的贵族旅行，如果在路上飞12个小时，到了当地，少说得睡上15天吧。否则坐红眼航班，那叫赶鸭子上架。去一个城市，自然不是在巴黎圣母院门口匆匆摆拍两张“到此一游”，那都是典型的穷人。

真正的深度游，应该可以有充裕的时间，细细用双足穿梭旧城小巷，听音识味。高档点的，还要有两个当地的朋友地接，带你去最好吃的饭馆、最特色的街道，晚上泡最劲霸的酒吧，去外人不得而知的隐秘会馆，参加收获季的踢踏舞，赤着脚踩踏葡萄汁。这时你想一想，假如朋友来北京，你会带他们逛哪些地方？

“我想要带你去浪漫的土耳其”这件事，是用时间和金钱堆起来的。大把的时间，大把的金钱。那我们再想一想，哪些人有这样的时间和金钱可以带你去浪漫的土耳其呢？“男朋友”大概是不满足这个条件的，草根女找的草根男，只有蜜月的时候带你去参加“7天10国团”，几十万、几个月的人生挥霍，想也不要想。因为我们这个社会是非常残酷的。“职场全脱产几个月”是一件超级奢侈的事。

前段时间，×公司随老板一起打天下的老部下、高级（女）副总裁突然怀孕了，在面对电视直播采访的时候，她突然问：“能不能保留我的位置？”（这是下克上，逼宫了。）老板皱着眉头，喝了一口酒说：“同事们都很能干，你放心休假去好了。”

在职场上，竞争就是这么残酷，每个位置都充满了明争暗斗，办公室里充满了“刀光剑影”。有一个说法，凡是去西藏“洗涤心灵”的都是失败者，在公司也是底层员工。因为一个有着正当职业，尤其是公司内部“骨干岗”角色的人，绝对不可能无缘无故失踪几个月。因为这样做，他的职业生涯就会断掉，一断就得重新开机。

“我想要带你去浪漫的土耳其，然后一起去东京和巴黎”，这是一个高不可及的奢望，只有0.0001%的S级人士才可以享受到。

三、根系

人的一生大约只有一次迁徙的机会，经常有人问我：京沪深大城市前途无量，三四线地级市注定消亡，那么要不要举家迁移，搬到京沪深去？对于这样的问题，我们一般询问下面几个问题：

你几岁？

有没有小孩？

目前担当什么职务？

如果你年龄大于25岁、有小孩、主任级以上职务，你就别迁了，因为没法迁。虽然俗话说“树挪挪死，人挪挪活”，但换阵地这种事，和“请假三个月去土耳其”一样，只有最底层的员工才可以办到。只有你足够年轻，了无牵挂，你才有“迁徙力”。

这个社会上的饭碗，99%不是靠手艺，而是靠人脉吃饭的。设想一下，你是个做销售的，年已30岁、已经结婚、有小孩、做到经理级的职务，你能舍弃上下游客户，跑到异乡城市？你的老师、同学、同乡、亲戚都在这个小城市，你也全部都割舍了，赤手空拳去京沪？你的爱人怎么办？工作如何调动？小孩上学怎么办？京沪学区房可是出了名的苛刻。

当你奋斗到了经理级，你在原有的城市就已经是一棵参天大树，千丝万缕的人际网络就像根系一样深深地扎入土壤。如果你想“迁徙”，想换一个好的开局，最佳的方案是在你22岁大学毕业的时候，直接就去北漂，手里的资源越少越好，家庭人口越少越好。因为“三次搬家，等于一次火烧”，换一次城市等于积分槽清零。

四、迁徙

人的一生，框架重于勤奋，机遇重于努力。如果你不幸出生在阿富汗，无论你怎么努力，你也不可能成为马化腾。我们常常看见一些妈妈，让孩子上补习班、学钢琴、学芭蕾，买学区房，让孩子读名校，最后海外留学当自由白领。这些子女的命运在这一刻也已经注定，80%是可以“开篇看见结局”的。

我想，在职业选择这个领域，许多人可能低估了“投资者”，如“房产投资”。选择以“投资”为生，有很多额外的好处。其中一个好处就是，你的人生生涯是具有“流动性”的。投资有三性：安全性、收益性、流动性，其中的道理相通，你的人生具备流动性。

如果在一个地级市，你30岁做到经理级，则你的人生其实是被锁死的，你无法轻易地更换阵地，因为这意味着放弃一切，从基层做起。

如果你身处某个行业、某家公司，更加不幸的是成了某一个行业的“细分专家”，则你的人生算是被“彻底毁了”，因为这意味着你完全丧失了“流动性”，只能在这家公司、这个行业做到底，而且在薪酬的讨价还价方面也处于不利位置。

迁徙是一种力量，在茫茫的上风口，永远处于最有利的位置。选择最合适的国家、城市、行业，可移动者为王。


创业指南ABC

一、南非

2013年，受南非一位亿万富翁P先生的邀请，我和太太去南非住了半个月。这位大富翁曾是上海曹杨二中的，当年是体育特训生，当然成绩也不错，每次也能考年级No.2。

22岁毕业的时候，他发现了一个大麻烦——找不到工作。倒也不是完全找不到工作，只不过“好男儿鹏程万里”，那种挑柴担水的活计他不屑于做。他就这样混了几年，换了几个工作，始终郁郁不得志，看不到“一飞冲天”的机会。

某一天，他有一个叔伯辈亲戚从南非的德班回来。德班是南非最重要的港口，所有的港口贸易都在德班进行。他这个叔伯辈亲戚是个老华侨，打拼了一辈子才在德班拥有一间破旧不堪的工厂，因为南非这个烂摊子一年不如一年，他感到心力交瘁，不想管了，想落叶归根，于是以一个很低的价格（两套房子）就转让了出去，回国养老。于是P老板就带着他的娇妻，两手空空但雄心勃勃地去南非了。经过8年时间，他们打下了南非三分之二的市场，英国五分之一的市场，成为亿万富翁。

P老板做的生意再简单不过，说出来你都不信，就是铁盆。

你洗脸要一个脸盆吧，他帮你哐哐哐敲打一个。你烧饭，要饭锅吧，他帮你哐哐哐敲打一个。你洗衣服，要拿个盆泡吧，他帮你哐哐哐敲打一个。当时我就不懂了——南非不过五六千万人口，和中国一个省差不多，这个市场才有多大？怎么可能短短几年之内，就发展这么迅速？听了我的疑问，P老板拊掌大笑说道：“兄弟，这你就不懂了吧，你听我解释……”听了他的解释我才明白，在南非，铁锅是一种财富，是身份和地位的象征。非洲人嫁女儿，常常有母亲买十几或二十个锅作为随身陪嫁，这个市场当然巨大。

然后我再问他：“哪怕市场很大，也不代表你能赚钱啊？你看看中国市场，铁锅这么没技术含量的东西也没有出现巨头。”

P总继续笑道：“赚钱这种事，关键不看技术含量，关键看你的竞争对手，你只要比竞争对手便宜5兰特（南非货币名称）就足够了。南非货币一直在跌，又有关税保护，中国企业在南非人生地不熟，所以你的竞争对手不是中国货，而是非洲货。至于非洲人的工业水准，我不要求你的锅底一样厚，你的锅至少应该是圆的吧。”

按照P总的说法，他觉得任何一个中国人去了非洲都能发财，只要你敢和非洲人竞争。所以，创业守则第一条：创业不是看你的产品有多高科技，而是看你的竞争对手有多弱，应该选择一个合适的战场。

二、创业

在回程的飞机上，我老婆闷闷不乐，她说：“想当年，老P每次考试都低我10分，想不到发财的速度这么快！”我说：“也不算快吧！”老婆说：“我不管，我也要创业。”

我冷静地夹起一根香菇鸡丝面，说：“哦，哪一方面？”老婆说：“现在最热门的是电商、滴滴打车。”我说：“不如我们也卖东西吧。”老婆说：“得用最快的速度，达到10万用户门槛，然后才好去和风险投资谈。”我说：“用户的美誉度、转化率也是越高越好。”老婆说：“你说吧，准备卖什么，得烧多少钱？”

我又打开酸奶，舔舔盒盖，说：“那怎么也得烧10万大洋吧。”老婆兴奋地说：“只要10万，亲爱的，你真是个天才！普通互联网企业，一个新用户得50元呢，快说快说，你准备卖什么？”

“免费馒头铺，来的每个客户都送一个馒头，既有了‘10万＋’，又有了好名声。”我淡定地回答。“讨厌，我是说做生意啦，不许赠送。”老婆娇嗔地说。我回答：“哦，那每个馒头5分钱吧。”

当年，正好是“滴滴”“快的”大战的高峰期，一分钱请全国人民坐taxi，烧钱的事情很简单，我也会啊。

三、库存

飞机过安达曼海时，我老婆仍喋喋不休，扰人睡觉。于是我问她：“你知道世界上最好的生意是哪一门吗？”“不知道。”她老老实实回答。

我举起桌上的水杯，透过杯中水说：“我们家族的小表弟，你认识的，进了一批变形金刚，上淘宝店做批零生意，300元的大黄蜂，进价150元；500元的擎天柱，进价330元。创业初期一个月卖了十几个，你说这么高的毛利，他赚钱吗？”

“应该是赚钱的。”老婆说。

“不，是亏钱的。”我回答说，“他最终卖了60%的货物，结算后还是亏钱的，所有的创业者都忽略了一个问题，即实业惊人的库存。最好卖的SKU（Stock Keeping Unit，库存量单位）是雪佛兰大黄蜂，其次是擎天柱，可是你店里还有威震天、红蜘蛛、翻斗铲车，甚至机械恐龙，你永远也无法预测整个市场需求，你永远也不可能卖到彻底无库存。

“轻工业不同于重工业。轻工业的SKU极多，卖玩具还算是好的，如果卖服装，简直能卖到你哭。任何一个服装店，如果只有三成毛利，绝对活不下来，因为服装你永远有断码的、有退货的、有卖不出去的。货物一旦卖不出去，就是废物，不仅变得一文不值，还要占用你的仓储费。

“如果你有20%的货物销售不掉，就侵蚀了你20%的毛利。如果你有15%的货物销售不掉，就侵蚀了你15%的毛利。在商业竞争高度激烈的今天，还有哪个行业可以承受几个点的毛利损失？库存是把刀，随时随地掉下来要人命。”

“知道P总为什么铁锅生意做得好吗？”我问老婆，不等她回答，我又得意扬扬地说，“因为库存的锅压扁以后还可以造新锅。”因此，天底下如果有哪一个行业完全没有库存，完全没有折旧，则这个行业一定是王者。

“但问题是，天底下哪一个行业是完全没有库存的，成品和原材料都可以当现金卖呢？”老婆问。

我随手把阅读灯关了，椅背放低，说：“麻瓜，当然有，它就是金融。”

四、王者

以上的诸多段落写于2013年，但是在中国的这片土地上，真的是“活久见”。2013年以前，人们还不怎么用微信，也没有“微信支付”，从来不抢红包。但是现在呢？今天你再问天底下最赚钱的生意是什么，当然是“王者荣耀”“吃鸡”啊！

站在2013年的历史关口，我自以为智者，可是我打破脑袋，也想不到人类文明会发生如此创新。从今以后，人类最赚钱的生意是什么？当然是虚拟类商品。

什么叫虚拟类商品？网易云音乐、优酷会员、起点读书、微博会员、“王者荣耀”买皮肤、steam买游戏……这都叫作虚拟类商品，它们的特点是：没有生产成本，因此也没有库存，也没有折旧。你在服务器上点播《军师联盟》，它就给你产生一系列的比特串，但其中是不涉及物质生产的。

目前的投资人特别喜欢投互联网企业，因为互联网企业有可能“押宝”。一旦押中一个爆款，卖上几千几万份，全部都是净利润。相应地，互联网企业的“竞争逻辑”又完全不同。

经济规律永远有效，一项产业如果财源滚滚，一定有大量的竞争者进入，希望分抢市场。而互联网的特征，生产成本为零，不存在地域、省份、区域市场，没有量的分割，只有质的分割，流量高度向头部集中，只有最优秀的作品才能活得下来。


掀桌子的一代人

昨天，我买了一个米老鼠的卷笔刀给女儿，她把它扔在了地上。

一、忠诚

我父亲曾希望我多看一些世界名著，在他圈出来的书单里面，有《雾都孤儿》《嘉莉妹妹》《呼啸山庄》《悲惨世界》《麦克白》和《百年孤独》。

很抱歉，以上所有的书，我一本也没看过，我只看过《孤星泪》《小李飞刀》《天龙八部》《碧血剑》《萍踪侠影》，喜宝、刘德华、周星驰、钟楚红、邱淑贞、星矢、乱马、白素贞……

很多年以后，我买了一个卷笔刀，是一个带两个耳朵、会发出声音、米老鼠形状的卷笔刀，看起来很可爱。当我把它讨好似的送给7岁的女儿，她愤怒地把卷笔刀扔在了地上，说：“我不要米老鼠。我要冰雪奇缘，冰雪奇缘！”

恍惚间，我似乎看到了什么。

为什么小孩子不喜欢“米老鼠”呢？因为她没有看过“米老鼠”。我仔细想了想，严格地说，20世纪90年代播放的《米老鼠和唐老鸭》，她一集都没有看过，也难怪她完全无感！

她看过的、童年中最大的IP，第一名肯定是《小马宝莉》，其次是《海底小纵队》《汪汪队立大功》《熊出没》，以及“芭比公主”系列。在她的写字桌上，密密麻麻排开一百多个“小马”，每一匹小马她都如数家珍，每一个可爱标志她都能讲出故事。

我叹了口气，想到一个问题：品牌是要折旧的。

目前全世界的“迪士尼乐园”混得都不好。香港迪士尼惨淡经营，上海迪士尼开园两年，也远远没有达到预期的效果。“迪士尼”的经营者以为，孩子们会喜欢米老鼠、白雪公主。然而让他们失望的是，小孩子对于米老鼠的表现很冷淡，甚至会害怕到连和它拍合影都不肯。

“迪士尼”的经营者犯了一个错误，他们想当然地以为“小孩子喜欢米老鼠”，而这种喜欢是天生的。其实，“小孩子喜欢米老鼠”是后天形成的，是每天放学后看上两集“米老鼠”，经过日积月累，电视轰炸了好几年后才有的效果。迪士尼花费了几百亿去建造乐园，但是他们并没有占领屏幕。

真正有价值的，不是米老鼠相片，而是电视机。而比电视机更有价值的，是孩子们有限的注意力时间。

二、小众

前段时间我看了一则新闻——《真功夫、吉野家、永和大王、味千……为什么这些连锁快餐现在都处境尴尬？》，文章很长，但还是建议大家看一遍，会受到很大的启发。

如果你是一个基金投资人，你需要针对“真”“吉”“永”“味”进行决策，请问你是割肉，还是抄底？我赌一元钱，赌“真”“吉”“永”“味”会沉沦下去，不可能再复兴了。为什么？因为这些品牌太“老”了。

同一个时代，更大的受害者还有P&G。曾经，P&G是洗发水行业中的绝对王者。任何品牌都无法和它竞争，在全国销量排名前六的洗发水中，有5名是P&G名下的品牌(1)。但是最近5年，P&G每况愈下，市场份额被不断蚕食，而它的任何一家竞争对手都不是巨型企业，可能就是韩国的一家小公司，分分钟就卖几十万瓶。

可是消费者就是喜欢“小众”的品牌，就是对飘柔、海飞丝、沙宣、潘婷无感，感觉它们是“大路货”。所以是消费者厌倦了某些品牌，而“厌倦”是销售的终极武器，已经无药可救。新闻中提到的品牌，经历的是同样的问题，不是它们做得不好，而是消费者变了。

低级的品牌经理容易把市场看作一个常量，他们关注的是市场份额有多少，消费者偏爱的体验是去屑还是滋养，然后拿出几年前的报告，修改一下接着用。这样的思维大错特错。因为市场是动态的，消费者的人口是随年变化的。哪怕你什么事也不做，你也会飞快地丢失市场份额，这种速度是每年2%（15—65岁，共50年，每年更换2%）。

“真”“吉”“永”“味”的问题在于它们并没有做得不好，目前消费者一如既往地喜欢它们，可是消费者在“老去”，品牌也随着在“死去”，而新生代、新新人类并不喜欢它们，经过5年，它们就失去了10%的消费人口，一到65岁，就会永久性地退出消费市场。

例如，肯德基最近做了一种新的店面形式，叫“KFC Pro”，第一家店开在了杭州万象城，它采用了完全区别于旧版店面的内容：工业风装修、能看到所有食材的全透明点餐区、各种沙拉、小龙虾鸡肉帕尼尼、朝日啤酒、冷榨果汁……它的定位是“轻食简餐”，已经看不到肯德基过去任何的招牌元素。

沙拉好吃吗？我最讨厌湿冷腻的沙拉了。

帕尼尼好吃吗？油死了。

朝日啤酒？不如青岛啤酒。

但是，营养、价格、口味、性价比……这些都不重要，产品经理千万别搞错了核心诉求，新新人类的核心诉求只有一个：不去妈妈去的餐厅，妈妈说好的，那一定不好。而哪怕新餐厅卖狗屎，新新人类也会去尝试的。

尽管KFC pro在变革，但是从某些意义上讲，这依然是错误的做法。如果你想做新品牌，你根本就不应该用KFC这三个字母。就好比“真”“吉”“永”“味”如果开子品牌，85%的概率也是会失败的。(2)

但是，纯商业职业经理人很难抗拒KPI的考核，产品线延伸中规中矩，有更大的概率可以活下来。但真正“大卖”的超级大赢家一定是一个新品牌，因为消费者的核心诉求是：和妈妈不一样。

三、颠覆

20世纪60年代法国年轻人发疯一样地喜欢共产主义。

20世纪70年代美国闹嬉皮士。

20世纪80年代中国改革开放穿喇叭裤。

20世纪90年代日本平成死宅。

21世纪00年代圣母闹世界。

为什么“年轻人”总是如此颠覆，永远不肯跟随“秩序”和现有的格局？因为这是对他们最有利的选择！

这个世界并不是“水平”的，竞争和“抢劫”无所不在。在过往的研究中，人们往往重视同一个时代中不同国家、不同阶级之间的“抢劫”和对抗。但是他们没有看到，不同年龄，一代人对一代人的“抢劫”。

在商业上，最容易赚钱的办法是“囤积居奇”。具体来说，就是找到一种珍稀资源，然后把所有的“好货”都抢到自己手里，把价钱抬得高高的，卖给后来者。在某些更极端的情况下，“老头子”甚至还能兼职“裁判”的角色。不仅所有的好都在他们手里，而且什么是好货也得由他们说了算。

最典型的，譬如中国字画、红木、瓷器、翡翠、和田玉市场。不那么典型的，还有土地、地段、矿山和书法大师。好东西都被人抢光了，导致新生代贫穷且无立锥之地。

财富在两代人之间，是不平等的，而新生代只能去想对策，他们的对策如下：

“天底下最好的紫檀都在我们家，而且我还垄断了紫檀的评价标准。”

“对不起，我们不喜欢紫檀，简欧风格更好一点。”

“中世纪所有的古画都在我们传统贵族手里。”

“对不起，我们只喜欢先锋派油画，古画都是垃圾。”

“钻石的4V透明都握在我公司手里。”

“对不起，我更喜欢彩钻。”

“全上海最好的核心地段都在我们手里，这是不可复制的稀缺资源。”

“对不起，我更喜欢张江的荒郊野岭。”

新生代对于原有的“估值体系”基本是全盘否定的，你如果垄断了某项资源，我就干脆不和你玩。不玩“紫檀”虽然对家居装饰有一定的损失，但总比被剥一层皮好。

正所谓“上兵伐谋”，在选择的战场发动战役，作为年轻人，绝不肯在你已经构建了重重堡垒、防御完善的阵地，和你发生对抗。

20世纪60年代的法国人，老家伙“互相推荐”的风气太浓厚，因此年轻人搞出了“引用数”排名的SCI方法。日本人的论资排辈实在太严重，因此引发了“宅男”文化爆发（此举“退而求其次”般地损害了日本的国力）。中国的年轻人隐性地对父母不满，也对长辈们垄断社会、经济权力不满，所以他们搞“文青”“小资”“西藏骑行”“和我在成都的街头走一走”来异化个人成就。

四、IP时代

我们总结一下思路：每代人受的教育不同，长辈眼中的“经典”，子辈可能根本没接触过。子辈更倾向于掀桌子不买单，因此得出结论：IP不保值（IP翻译为名气、品牌价值、无形资产、知识产权等）。

在我小的时候，上海译文出版社专门组织人员出版了一套《世界名著》丛书。按我父亲的说法，这些“经典”是可以经过时间的考验，历经数百年而仍存的。现在我们知道，这就是一句笑话。像《邦斯舅舅》《漂亮朋友》这类书，还有谁会记得？即使有人记得，我也不建议下一代读，因为它们严重脱离时代，没什么营养，除非纯为考古。

其实我担心的是，我们这一代人心目中的“经典”在未来也不值钱。星爷的电影，在VR时代变得不值钱，我们所追捧的、角逐的、出名的在未来会被弃若敝屣。任何一个做局做出来的钻石、翡翠、红木、字画、普洱、蜜蜡、LV、PP价格体系都不保值，都禁不住岁月、人口的洗礼。

财富不可建立在人心之上，资产不可建立在IP之上。“品牌”就像浮沙上的大厦，它的贬值是非常非常迅速的，大米远远比古董更保值，所以要放弃品牌价值，专注实用价值。

“您知道吗，这北京的学区房也得讲究一个血脉和传承。”

“北京的学区房，摸金分三派八脉。向来以中关村一、二、三小为尊，学问大着呢。”

“40平方米，1300万元。这不是卖破房子，卖的是文化、底蕴、传承！”

你要问我对北京学区房怎么看，“00后”会不会花1300万来买你的房子？我猜想他们掀桌子的概率会更大一些。



(1)　除了怪胎SLEK，只有老年人才记得当年恐怖的“红色城市”，数十亿张的刷墙传单。

(2)　在美国，MCD和KFC的定位是“满足基本生存的食品”，而完全不涉及品牌溢价。这样的定位，哪怕品牌老化，也活得下去。


被遗弃、被抛弃的B2C

去年我被拉去参加“新浪微博2017影响力大会”，承业内朋友盛情，拉我坐了主桌。因此这次聚会见到了许多微博上的大V，也很令人高兴。

中国古代的数学，在明末有了突飞猛进的发展，主要是因为“西学东渐”，有了利玛窦、汤若望等传教士，他们带来了欧洲天文历法、几何学、微分等多种学科，刺激了独立的中国体系，打开了新的视野。

嗯，这次聚会，也打开了我的新视野，让我知道了很多新的“捞钱手法”。

一、赚钱手法

一直以来，我对新浪小有抵触，因为我觉得它崇洋媚外。比如新浪的“付费问答”收费体制，是唯一的“抽三”体制，客户花666元提一个问题，然后大V得看客户用什么手机。如果是苹果手机，大V到手就只有七成，666元×70%=466元；只有用Android手机，大V到手才是666元。

这让我非常不爽，苹果手机是什么东西？排不上号的2G RAM低端手机。苹果有什么贡献，凭什么分掉30%？我好不容易在新浪微博也加了一个V，乐得小脚丫子乱蹬，干吗要分30%给苹果？客户用什么手机关我什么事。

但是新浪非常弱，在和美国公司的谈判中，处于绝对的弱势。我很不爽，出于Marketing管培生的职业习惯，我认为文案是绝不能这样写的，如果让我写文案，我会写成：提问原价1000元，外国手机不打折（苹果），国产手机打7折，爱护国货（华为、小米、锤子、OPPO……）。

我心里这个小九九打得开心顺畅，自以为掌握了“中华数学”的精髓，然后我拿去和“新浪大V”们交流。

再然后我就感觉到深深的“代差”。大家都是想赚点奶粉钱，为什么档次就差那么多呢？

“微博大V”关心的是什么？消费者的收入分布；消费者的口味细分；消费者对于299元、599元、3000元产品的承受能力；消费者中“首套房”和“二套房”的购买比重；水库咨询客户，复购率多少；美誉度、口碑传播有几重；每天几点发文阅读量最高。

同志们啊，妥妥的，以上全错。

北京V关心且只关心一个问题——今天张老板去哪里吃饭。

二、B端

我知道业态不佳，世风日下，可是我真心不知道，整个业态已经到如此地步了。对于西半球的“数学”来说，他们只关心“张老板去哪里吃饭了”。因为大V们变现的渠道高度受压，他们基本上只有两三条路——讲座、广告、开发商返佣。

讲座不是每个人都可以搞的，最好是有一个官方体制内的身份。例如，某大学某教授，天生就在讲座方面具有巨大的优势。在整个“微博房产”生态中，最大的大号是“财上海”，大约有91万微博粉丝。

可是业界谈起菜总来，却大都是不屑一顾。

因为他是属于“隐身号”。出于种种原因，他永远不肯走到台前。这在保护“京沪永远涨”这块金字招牌的同时，也造成了非常糟的结果——“财上海”永远不可能靠“讲座”赚钱。比如以菜总的知名度，讲一场定价999元，应该一场能卖几百张。扣除成本，一场也有几十万的收入，可是他执意做“隐身人”，这就失去了这最大头的一块收入。

其次是广告。微博广告的“阅读数”的水分远远超过微信，大约是1∶10的关系。广告因人、视流量大小而异，这里略过不提。而大V们最大的一块收入则是“返佣”。房产大V们介绍你去的任何一个楼盘，都是有“返佣”的。开发商雇他们站台，就一定有利益分成。在北京一般以3.5万元的单价，120平方米，420万元一套，返点可以给到3%，你“拉过去”一个客户，“返佣”可以给到15万元。只要你有几万粉丝，并且肯背书，分分钟一个楼盘赚提成几百万元。

在这次的新浪大会上，有人贴了一张图，来分析北京的房地产。但它的内容不是“北京板块分析”，而是北京“开发商分析”。这意味着业内的分析已经不去想“怎样给消费者提供最好的房子”，帮助读者辨别哪儿的板块涨得更好一点，哪里的房子是洼地，涨幅更有潜力。他们的思路完全是倒过来的。哪里有开发商，我就过去找你，帮你写文案，你房子造在门头沟，你想卖5万元、6万元，还是7万元。没问题，我来帮你凑“推荐词”，反正优点总是可以发掘出来的。北京那么大，用力吆喝，总有傻瓜上钩的。

我觉得这样做是不对的。

前一阵子，发生了著名的“风格纯粹”事件，鉴于“同行不互撕”的传统智慧，我就不披露这个号的背后具体是哪位赫赫有名的网络大佬了。

具体的事件大概是这样的：大V“风格纯粹”的一个学员住在四线城市，卖掉了全部的家当拼凑了50万元，然后支付了15万元向他咨询该如何投资。结果这位老师一开口就推荐了北京一个超贵的“CEO商住”（即一手新楼盘，且为商住两用房）。某学员左思右想觉得不对，虽然没进过紫禁城，但也知道“北京商住”目前正处在调控的风口浪尖，开发商想卖房子，恐怕是千难万难。于是学员说不想做了，想把咨询费讨回来。没想到某老师一开口，“15万只能退6万”。

于是舆论哗然。这位老师理由是“知识付费是一种秘密”，秘密说出来了就要收9万元，哪怕没执行。

唉，知识付费没你这种同行。

我们的重点还不是这个。重点是晚上饭局时，我还没有看懂里面的门道，经高人指点才知道，为什么要推荐“北京商住”。因为北京四环之内基本上没有新盘了，就算有两三个新盘，那也是万众瞩目，集万千宠爱于一身，根本不愁卖。但是整个“房产大V”的收入高度集中在B端。他们主要靠返点、暴利为生。

如果四环内房子不愁卖，那还有哪里的开发商愿意给费用呢？就只有远郊环京和商住这两种，这位老师推荐商住，纯粹是一种“职业习惯”，也就是“吃两头”，吃完了咨询客户，再去吃开发商的返点。只不过吃相实在太难看了点，搞得客户都毛了，小地方人也知道“CEO商住”买不得，于是捅了娄子。

三、C端

我总结了一下，“水库论坛”属于“叫花子流”。他们问我收多少钱，我就老老实实地回答，“分答付费社群”收399元，回答用户无限长的问题，老客户还有八折。

熟悉我的朋友们都知道，我是旗帜鲜明地反对比特币的。我认为比特币没有任何意义，炒币者处在整个投资鄙视链的末端。可是在“知识星球”里，有几位炒币的大哥为了刺激我，故意问我下边这种问题：

“欧神啊，我最近睡不着觉，太痛苦了，感觉人生失去了意义。我炒比特币赚了这么多钱，到底该怎么花呢？真的真的太痛苦了。”

碰上这样的用户怎么办？没有任何办法，人家花钱了，就是粉丝大爷，我只能笑脸相迎。

话说回来，我始终认为这套体系是不对的，在整个系统中，唯一没有的就是对消费者的保护。所有人都是为开发商说话的。“开发商返佣”成了大V们最大，甚至唯一的收入。再也没有人研究板块轮动，再也没有人研究购房洼地，再也没有人研究信贷技巧，再也没有人帮消费者进行税务筹划。所有人都排队等在大开发商门口，等着大老板翻你的牌子。开发商是唯一的付费源头，所有人都围绕着开发商说话。

然而这是不对的，整个市场上需要C2C的关怀，每个消费者都是小小的个体，需要服务和帮助。虽然消费者可能只出399元来咨询你一些很琐碎的问题，虽然无数的、大量的、细水长流的工作折磨得你疲惫不堪，但是在这个市场上，需要有人服务于消费者，你需要一个买方经纪人。

不可以把消费者当小老鼠一样卖弄，不可以买卖流量。需要有人站在消费者的立场，告诉消费者的利益，需要有人为“砸锅卖铁”的小镇青年增加一道防护，需要有人低买高卖，纠正价格的不合理错配，需要有人克制邪恶的远郊精装一手贵妇流CEO盘。

我还是赚老老实实的“不背书”的钱吧，我始终相信一点：在这个市场上想要走得远，“信誉”才是真正的立身之本。


广告学入门（一）

一、前言

这篇的主要内容是Marketing的精要，属于500强企业的不传之秘。

在20世纪80年代，中国企业历来以老实巴交出名。中国吉林省的老山参出口到韩国，是论箱算的。封箱前，往往还要再塞两根进去，生怕箱子显得不够饱满。可是老山参到了韩国之后呢，韩国人把每根人参单独称重，检测重金属含量，分门别类甄别等级，附上一张倍有范儿的证书，然后价格加个零，论根卖，再出口回中国。

“经销和营销”是高附加值活动。我们常常叹息，中国企业“操着卖白粉的心，赚着卖白菜的钱”，几亿条裤子换不回一架飞机。这当中，“品牌和营销”占了很大一块。国货想要崛起，固然要靠科技和质量，但是“营销”同样重要。

遗憾的是，受限于社会环境，我国的商业文明长期得不到良好发展，导致在20世纪80年代，国内关于Marketing的知识并不多。乡镇企业家还停留在被“点子大师”、骗子狂人忽悠的年代。

20世纪90年代，外资500强企业开始进入中国。P&G、Unilever、Coca-Cola、Danone等一系列世界一流的品牌，随着市场经济的不断发展，在中国落地生根。在外企，虽然招聘的中国员工普遍存在着“玻璃天花板”现象，升职慢、薪水低，饱受歧视，但是Marketing的心法，外资企业怎样经营品牌和诀窍，却也渐渐地流传开来。在20世纪90年代初期，MNC（Multi-nationalCorporation，跨国公司）刚刚进入中国时，它们面对本土品牌，几乎是“横扫”的态势。外资品牌不断侵蚀市场份额，国有品牌一败涂地。每年开会，一个市场份额2%的外资公司面对另一个3%的外资公司，高层指示：“这是我们的主要竞争对手。”另外95%的本土公司，华丽丽地被无视。

这样一个局面，一直到2005年之后，才开始有所转机。

第一轮，在外资席卷狂潮下的“原国营”企业一败涂地，退避三舍。

第二轮，击败外企的并不是另一批国企，而是当年如小虾米、蝼蚁般弱小的民营品牌。真功夫、永和大王、黄焖鸡米饭等面对肯德基、麦当劳，已经毫不逊色。这些兴起的“民营”民族品牌，很多恰恰是当年外企的“弃徒”，它们从外资企业离开，带走了全套手艺。

我在外企待的年份不长，最大的遗憾就是只接触到了“经理”级的套路和手法，对于“总裁”级的企业秘籍，一无所知。这些关于Marketing的“秘术”，是很粗浅的手段，在真正的高手眼里实在丢人。板砖务必轻饶。

只不过，地面书店的毛细血管网络，如“新华出版”，深及内地三、四、五、六线城市。对于很多地级市的年轻人来说，他们一辈子也接触不到这些知识，这些“不传之秘”无法在任何现有的刊物上找到。我不算高手，讲得很浅，只能讲一个框架。但是“框架”就足够了。框架才是最宝贵的财富，可以为你指明方向，细节你可以自己填充。

二、广告

广告学第一定律是：“购买尽可能少的广告”！

现代商业的发展，“广告”逐渐成了必不可少的一项成本。虽然会计上仍有争议，财务部门把广告列为“成本”，也有人列为“投资”。但广告是必需的，这点几乎没有异议。不投广告，任何商品都卖不多。

假如你是一个三、四线地级市出来的年轻人，雄心勃勃地想要出人头地。你老爸花了半辈子的工资供你上大学。可是“大学”并没有教你如何做生意，完全没教。但是你准备创业，第一年的目标是希望做6000万元销售额。

这是非常非常高的目标了，你爸爸听了腿都要发抖。如果税后净毛利能有10%的话，一年可以赚600万元。看到这种创业书，绝大多数学生要笑醒。

然后你手贱，想打广告。你也别说国家级电视台了，就拿上海电视台举例，柏万青阿姨的节目《新老娘舅》，吃完晚饭，19：30插入15秒的广告，这时你妈可能在洗碗，15秒只够洗一个碗。你投一个星期，7次，15秒×7次，合计七个碗的时间。

你猜猜多少钱。(1)
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华丽丽的人民币88800元。88800元一次，15秒曝光。你播一个星期，就是60多万元。

接下来你想一想，天底下有几家公司能有6000万元的销售额，扣除各项成本、杂费，能有600万元的利润？

播放一轮（一周）广告，就差不多烧掉了十分之一的净利润。十分之一啊！你忙一年600万元，舍得拿出60多万元来烧吗？而且只有7次广告曝光，每次15秒。钱砸下去，都听不见水花响。

“圈外人”对广告最大的误解，就是他们并不知道“广告”如此之贵。广告之贵，超乎想象。广告的售价是以“集团总利润”为数量级的——

基本是一个15秒：1%；

第二个15秒：2%；

第三个15秒：3%。

每多播一次15秒，集团老总心如刀割。

广告多投1.5个月，就能烧光集团的全年利润。

三、节约广告

广告学第一定律是什么？是“购买尽可能少的广告”！

广告实在太贵了。因此，现代广告学的全部精髓，就围绕在如何购买“最少”的广告上。广告是必需的，但是最少的必需。在达到广告目的的前提下，尽量少买。

每家公司每年都要采购很多原料，例如铁矿石对于钢厂、煤炭对于发电厂。铁矿石是如此重要，以至于钢铁厂的CEO全年最主要的工作就是把控好矿石的采购价。同样道理，一家矗立在陆家嘴CBD的大型商业企业，你以为它最大的成本、最大的开支、最大的单项采购是什么？是原料吗？是配方吗？是珍稀材料吗？

不，是广告。

广告甚至可以比“日用品公司整个原材料总成本”还要高。媒体经理（Media Manager）是唯一一个中层经理，跳过两层总监，直接向CEO汇报工作。因为媒体太重要，媒体才是最大的“采购腐败大坑”。一家年销售额10亿元的公司，拿2亿元预算出来买广告，是非常非常常见的。因为金额实在太过庞大，所以需要精打细算。

公司削减成本，一定要从广告做起。因此现代广告学是非常矛盾的，又要马儿快快跑，又要马儿不吃草。“精算”是现代“广告业”的核心。

四、广告学入门

“Half the money I spend on advertising is wasted; the trouble is I don’t know which half.”

广告营销界的“圣经”，是约翰·沃纳梅克总结的，上面这句话也是他说的，这个问题被称为广告营销界的“哥德巴赫猜想”。约翰·沃纳梅克提出了一条非常著名的定理——“精准营销”。也就是说：

有一系列的手法可以将广告支出削减到原先30%左右的水平，并依然维持近90%的效果。

之后的内容，我们将逐条分析说明这些方法：

1．镂空法。

2．整体驱动。

3．广告制作。

4．预算骗局。

5．精准投放。

6．数字化。

7．小V拼凑。



(1)　资料来自百度：http://www.allchina.cn/Adpage/Shanghai/Html/2004-12-14/20041214175832.html通过媒体中介批发，一般都会有很大折扣。


广告学入门（二）

一、镂空法

我们先来看这个表格：
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这是一张典型的“广告投放图”，意思是，1—31日，每天都投放广告。这也是最实诚、最没心眼、乡下孩子刚到大城市的老实企业家的做法。

几乎任何一个“专业”人员看到这张表后，都会撕掉，换成下表：
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这个表格的意思是每周“只放”三天，例如周一、周二、周三。另外的四天，省钱喝粥。

如果你是一个土豪，是一个实诚的企业家，你会说“哎哟哟，这可不行”“我是真心诚意想把企业办好”“广告不嫌多”。

这时候，媒体经理会告诉你，这种“镂空法”广告投放是有“心理学”依据的。每种动物大脑结构不同，人类这种动物就是“延续性”记忆特别强，一件事情你不用反复刷。例如，你妈提醒你买火车票，不用每天强调十几遍，等有空了，你自然会去阿里飞猪、携程、12306等网站购买。反复刷“提醒”，不仅令人陡生厌恶，效果也不好。

知道了广告投放立足于“心理学”，聪明的人马上想出了Ver 2.0的版本。
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这是一种更巧妙的方法。从1日、2日、3日“狂轰滥炸”开始，到7日开始提醒，9日（隔2天）再提醒，12日（隔3天）再提醒，然后16日（隔4天）再提醒，21日、27日再提醒。因为人类的大脑有一种非常奇异的功能。好比一件事发生在1月，你在9月提醒他，许多人都已经忘记，难以记起。但是，如果你在4月“不经意”提过一次，则到9月的时候，这些人会有很大概率还记得。若你在4月、7月各“提醒”一次，则年初的事情，记忆甚至可以延到圣诞节。社会热点需要不断地被提醒，才能被长久记忆。

广告人学到最后，全部都是心理大师。媒体经理每天盯着表格看，左思右想，能不能再抽掉一格，因为每一格就是几百万啊。他们尽可能地调动人类大脑“提醒”功能，节约投放。但你以为这样就完了吗？不，还有Ver 3.0版本：
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聪明的读者肯定记得我们之前贴过一张上海电视台“广告报价”。电视广告的产品主要分为15秒、30秒两种。价格，15秒≈30秒×60%。电视媒体，已经约定俗成，几乎只有四种“标准时长”：15秒、30秒、27+3秒、5秒×3。

其中，30秒广告，是给你讲“一个完整的故事”的。譬如这两天，俺小区电梯里天天都在放这个广告：Angela Baby（杨颖）大花痴，又要去法国旅游，又要每天吃三顿大餐，又要便宜不贵。偷偷摸出一个黑影，手里拿块板砖。(1)

而15秒广告，同样是杨颖和美团，给你的是一个“精简过的故事”。(2)

前文说过，人的大脑具有“记忆—提醒”功能。既然这样，你干吗要用30秒的广告去提醒呢？用15秒，岂不是更省钱？

我们再看回原表：


[image: ]



在这个表格中，其实分为四个阶段：

公示期，1日、2日、3日，通过大量密集的广告，推广品牌形象。

Pulse 1，4—20日，形成余波荡漾。

复苏期，21日，再投30秒。

Pulse 2，22—31日。

一般企业年度“媒体计划”中，这个表格不一定是31期，很可能是365期的。

企业大致有一个计划，每年的3—4月，例如新产品推广时，举行一波大型的广告攻势。然后“余波荡漾”，都是用15秒的广告，节省成本。荡啊荡啊，冬眠四五个月，到9—10月金秋时节，再拿三分之一的广告预算出来，投30秒一波小的“复苏”。然后再荡啊荡，一直荡到明年。

媒体经理要对着上面那个表格，看啊看啊，看无数遍，把绿色的柱子“削减”到少得不能再少。毕竟每一笔Media支出，都是数百万元的大数字。

广告学的精髓，在于少投广告。

二、整体驱动

假如你销售额为1亿元，你拿2000万元去投广告，那就是营业额的20%。不可想象，不可承受。假设你销售额为5亿元，同样还是拿2000万元去投广告，那就是营业额的4%，完全可以承受了。

广告实在太贵，1秒钟1万元。为了节省这个成本，第二个办法是“整体驱动”。也就是说，广告带动的生意要尽可能多，广告带动的产品线要尽可能多。譬如说，小米的主打产品是手机。但其实小米也做空气净化器、平衡车、路由器、加湿器，甚至抽油烟机。为小产品线单独打广告，比如推广平衡车，是一件很得不偿失的事。

如果你的销售额不到一定程度，许多产品可能一辈子也没有做广告的机会。小米公司投放的是手机广告，给消费者塑造一种“价廉物美，性价比很高”的感觉。只要消费者记住你这个“产品形象”，他们自然会被“公司整体品牌”带动，也会购买你的其他产品。因此“小米手机”的广告费，其实是由所有产品线均摊的。

另外还有一种技巧，则是27+3。譬如你是卖手机的，你把广告抽掉几帧，变成27秒，最后多出来3秒，你可以再吼一句：

“小米笔记本，全新上市。”

“小米互联网电视，精彩新视界。”

“第二代VR眼镜，全新上市。”

三、广告的制作

广告制作，大致经过了三个阶段：

（1）宣扬产品的性能；

（2）营造一种情怀；

（3）消费者能记得你就不错了。

最早、最正统的广告是用于“宣扬产品的优质”——我家的洗发水，可以去屑；我家的洗衣机，可以变频，低电压也能启动；我家的冰箱，超级省电，一天只用一度电。

但是，随着商业竞争的加剧，产品上的“技术隔代”越来越困难。譬如说，今天在机场司空见惯的拉杆箱，其实是1991年才发明的，四个轮子的拉杆箱甚至到2005年才发明。而到了今天，四轮拉杆箱在全球已经有了几亿只，覆盖了每个国家。技术的传播，比我们想象得更快。(3)

广告是一笔巨大的投资，一家公司2亿元的广告预算，往往是“单一最大宗采购”。为了尽可能优化广告效果，公司退而求其次，“营造氛围”。譬如，Nescafe当年家喻户晓的“味道好极了”，一下子打开了20世纪80年中国人渴望中产生活的心。DHL的广告，是一架倒飞的飞机；UPS的广告，永远都是两个司机在密林里迷路，然后轰出广告语“我们比你更了解当地市场”；Lux的广告，永远都是当红的女明星，甩来甩去“国际巨星的头发”；Durex永远在蹭热点、古惑和鬼马，而它的微博则是什么热点都能蹭，并且让你意想不到。

这些品牌在产品上并没有“特别优势”，他们贩卖给你的，其实是一种“亲切感”。

广告可以换版本，但是框架、套路永远不变。每一版新的广告，可以借助消费者原有记忆，“重复记忆”降低成本，甚至消费者只要听到叮叮当几个音符，就会下意识回想起这个品牌。以“播放两周后消费者印象率”指标来考核，“系列片”的效果非常好。

当“卖情怀”都不太好用的时候，就进入第三个层次。例如，美国四大快递公司——UPS、DHL、FedEx、TNT，谁能说得出它们的细微区别？如果你要卖情怀，家家户户都在卖情怀。这种情况下，CEO们更加退而求其次，我们不要求你记得“我们的好”，不要求你记得“我们的雅”，在信息泛滥的今天，你能记得“我”就不错了。

或许人们还记得几年前“恒源祥”的广告。恒源祥包揽了电视版面，然后播“猴猴猴，恒源祥”“羊羊羊，恒源祥”“狗狗狗，恒源祥”……这是典型的5秒×3广告类型，反反复复轰炸般来回播，搞得观众非常恼火。很多人甚至打电话去电视台投诉，连新闻办都惊动了。这个广告绝对没有半点“正面影响”，毁誉如潮。

但是在“广告学”上，这个例子却是完全正确的。因为羊绒衫厂家已经如此之多，你再也不奢望能展现任何优势，你只冀望消费者能记住“恒源祥”这个牌子，有万分之一的印象，以后买衣服的时候，有印象的大品牌，本身就胜了一大半。能被消费者记住，就是硬实力。

相似的情况，美国曾经也有一个登峰造极的案例。一家互联网宽带ISP公司，他们的广告是一只猴子在尖叫。极高的120分贝，从头到尾，尖叫30秒，响得人恨不得劈了电视机。人们至今仍在传颂这个例子。

讲完了“广告制作”三部曲，有心人会意识到，这里面并没有牵涉到“明星代言”。而明星代言是中国商家最最最关心的。花费数百万上千万广告费请明星代言的情况，屡见不鲜。事实上，在整个广告市场中，“明星代言”的份额是非常非常小的，可能连1%都没有。广告界的霸主是绝对的“BBC”——Beauty、Baby、Cat。“女人、小孩、宠物”，这是绝对正确的。只要一出现“萌萌哒”的宠物、“萌萌哒”的baby，许多人心就化了，谁也不会说半个不好。

广告的制作成本和播放成本，有一定的比例，一般在1︰5左右。



(1)　30秒视频在这里：http://www.iqiyi.com/v_19rr8wma44.html

(2)　15秒广告在这里：https://v.qq.com/x/page/f051783zu6q.html。

(3)　参阅：《拉杆箱何时发明？又是何时进入中国的呢？》（https://www.zhihu.com/question/28896277），新一轮正在开发蓝牙定位、AI自动跟随主人的拉杆箱。


广告学入门（三）

广告学第一定律：“购买尽可能少的广告”！

一、镂空与重叠

广告学的核心原则，是“保证大致效果的情况下，尽可能削减广告预算”。而采取的技巧主要是“镂空法”，镂空法也可称为“精准投放”。

前文，我们讲了一个时间上的“镂空”。你不需要每一天都烧预算，而是靠人类大脑的“记忆延迟”功能，一遍又一遍地刷新、提醒。最后给出的广告投放计划书，是这样一张表格：
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这一篇，我们要讲“空间”上的镂空。

首先，我们要问一下：什么样的人会在国家级电视台上投放广告？譬如，这里有一家“长隆水上乐园”，又或者是“王宝和大酒店”，请问这样的商家会在国家级电视台投广告吗？

答案是不会。哪怕企业有这个资金实力，也不会这样做。不是不能，而是不值。因为“水上乐园”和“大酒店”都是地域性非常强的企业。水上乐园可能仅仅覆盖一个城市；大酒店甚至只覆盖一个区，地铁交通的前后几站路。但是，如中央电视台这种“全国性”的媒体，覆盖了中国几亿人口，一旦发布广告，顿时就是“全国性”的影响。

外行们或许会以为，“出名”没什么不好啊，让一个青海人、西藏人都知道珠三角水上乐园的名声，正应了以前中国企业的老话，“誉满中华，走向世界”。但是，在内行人眼里，广告学整个逻辑是倒过来的。这种出名，如果是免费的就很好，但如果是付费的，就很不好了。

中央电视台可以覆盖到全国市场，因此它的收费也是全国级的。中央电视台可以覆盖到几亿观众，因此中央电视台的收费也是以“亿”为数量级的。上海电视台CBN的15秒是10万数量级。中央电视台的15秒就是100万数量级。但是对商家来说，它的利益并非重叠，远方的客人并没有太大价值。哪怕一个新疆人听到了你的广告，他也没什么兴趣。买张机票飞过来就为了吃你一碗30元的干炒牛河？

商家讲究“精准”。对面小区的夫妇出每人10元的广告费都愿意，隔了几百千米的消费者，出每人0.1元的广告费都不愿意。与其上中央电视台投放广告，还不如买两个路口灯箱，每个月5000元就够了。因此，中央电视台这种史前怪兽级别的广告投放平台，既庞大可怕，也不堪一击。虽然它们有几亿用户，有最庞大的收视率，但是“适合”它们的品牌商家并不多。前几年是白酒、洗发水、洗护类消费品牌，这两年汽车、保健品、金融类产品增加。但总而言之，“商家面”还是狭窄的。你挑商家，商家也挑你。

“广告学”的整个逻辑是倒过来的。“广告”并不是购买得越多越好，而是购买得越少越好。因为“媒体公司”一般是按流量收费的，越大的渠道越贵。现代广告学的要求是“精准”，也可以称为“重叠”。我的消费群最好和你的读者群高度重合。譬如说，我是一个卖相机镜头的，最理想的广告投放杂志是《摄影之友》。这种小众杂志虽然根本没什么人看，但相应的插页报价不会很贵，而且与我的产品精准匹配，这样的广告投放才有价值。同样道理，你是一家卖帐篷的、卖冲锋衣的，最适合的杂志是《驴客之友》《户外生存指南》。如果去《国家地理杂志》投放广告，效果也不错，但终究有一点偏了。

每位媒体经理都要高度勾勒出自己公司的“消费者”众生相，然后拿去与各家媒体一一对比，找出“重合度”最高的一家，好比饭店买下街口的两个灯箱最为划算。这样一项算筹业内称为TARPS，即“精准客户到达率”。你投放任何一个媒体渠道，都要打折的，客户“重叠率”永远不会是100%，TARPS达到80%就已经非常高了。

二、媒体业的水分

和TARPS相关联的还有一个数据，外行人绝对难以理解，因此掉坑导致的斑斑血泪和学费数不胜数——这就是“媒体业的谎报”。学院派和实战派的一个区别是，学院派往往搞出来一个很漂亮的报告，闪亮的PPT，然后说：“我们公司的产品和《汽车大户》杂志最为匹配，TARPS高达90%，建议购买该杂志扉页广告。”而实战派老总拿过来一看，几万元预算，总觉得不对，这份杂志听也没有听说过，真的有这么好的效果吗？

如果你完全遵循“学院派”白面书生的指引，他们会精心编制一个“媒体播放计划”，选择好几个投放渠道。但和国外完全不同，我们有很多游戏规则，主要表现在两点：1．几乎所有的媒体都在谎报流量；2．算法过时。

目前，最大的重灾区是“报纸广告”。业内懂行人开玩笑说是“最大的废纸回收站”。一些宣称四五十万发行量的大刊，实际能到流通阅读者手中的数量恐怕得砍掉一个零，差不多四五万。大量的报纸经过发行站中转一下，连书报亭都进不了，带着油墨香直接扔给了废纸公司。同理，目前上海的杂志市场，一本周刊的存活线大概是5000册发行量，但是对外宣称全都是2—3万册。如果你看某杂志快撑不下去了，那它的发行量就是5000册。你再拿“业内”宣称的发行量来对比，就知道水分有多大了。

第二个问题是算法过时。目前媒体界沿袭的算法，基本还处于20世纪80年代水平。以报纸为例，报社堂而皇之的口径是“1.2×2.3”。意思是说，一张报纸，到了读者的手中，读者会反复看，平均每篇文章阅读1.2遍。同时，一份报纸，会被两三个人抢着看、抢着传阅，平均是2.3人。然后报社理直气壮地按照“发行量×1.2×2.3”标准来收广告费。

我们可以发现，这个公式是极其不靠谱的。或许曾存在过，但一定是20世纪30年代，《无问西东》的新青年时代。今时今日，谁还把一份报纸看1.2遍？什么报纸还会有2.3人抢着看？以我做自媒体的实际体验，“纸媒业”的掺水量在10倍左右。市场并不愚蠢。你通过各大“媒体中介”购买广告，都有很大的折扣。“广告采购”从来都是水很深、专业性极强的一个领域。不要迷信报价，狠狠砍价，“乱拳打死老师傅”或许比学院派更强。

三、精准投放

中国的广电系统花费了大量的力气，终于把广播电视全部都改造成了IPTV，也就是所谓的数字电视。数字电视在广告学上是一场彻底的革命。一方面，自有电视以来第一次，电视台有了“精确”的收视率数字，甚至可以精确到每一分钟，电视剧中女主角每一个镜头表情，足球射门、进攻、围攻时的收视率变化。而传统的“盖洛普”收视率调查，依靠3000个人上门填表，很不精确，成本很高，也不细化。另一方面，更革命的则是终于可以“差异性”投放广告了。前文说到中央电视台这种“恐龙”级别的广告投放平台，看似庞大无比，其实不堪一击。

因为它虽然流量很大，却是“铁板一块”。只有一些全国性的品牌，例如酒类、洗发水、脑白金，才需要在覆盖全国的电视台投放“一模一样的广告”。这两年招商银行网点多了一些，否则CMB也不会投放18：59：55的5秒广告。

但是，在电视数字化之后，媒体公司第一次可以在同一时间投放不同的广告内容。例如19：30放完了《新闻联播》，连续剧尚未开始。30秒的黄金时段，上海观众是“老庙黄金”、北京观众是“五棵松足球赛”预售票、广州观众是“长隆水上乐园”、深圳观众是“华润银行最新基金”……哪怕你看同一个电视频道，收听到的广告内容也是不同的。我们常说，“广告预算中有二分之一是被浪费掉的”，但有了数字化定制，大型媒体就可以获得更好的收益。

“定制广告”是多赢之举。

以“水库论坛”为例，截止到发稿之日，水库大约36.2万个微信订阅粉，其中上海7.7万个、北京4.5万个、深圳2.8万个、广州1.6万个。前两天有一位“北京专业贷款”代理宋先生，第二次投放我的广告。我虽然收了他的广告费，但是心里很不安。因为我知道，他的广告费只有4.5万/36万=12%是真正有用的，其他的上海、深圳、广州客户，谁看你啊。

如果腾讯的微信后台支持，我宁可换一种模式：一篇文章发出，末尾略有不同，分别搭载北京、上海、广州、深圳四个不同的广告主。我哪怕给他们每人50%的折扣，我的总收入还是200%翻倍。目前部分互联网、电商、视频企业已经走在了前头，如淘宝、京东、头条等网站，算法更为复杂。它们甚至可以根据你的消费习惯，实时调整广告出现。“大数据”是一个深入的话题。

四、账号连接

大号依然比小号更有价值。

如果看“微信广告”市场，目前基本有四段：

（1）阅读量5000以下，1000元/篇。

（2）阅读量5000—10000，每个阅读0.5元。

（3）阅读量10000—100000，每个阅读1元。

（4）阅读量篇篇100000+，每个阅读2元。

从这个报价和市场区间，我们可以明显地看出，“账号越大越值钱”。为什么会发生这种情况？还是和广告学原理有关。

两个小号，是拼不成一个大号的。好比说，你想投放一个广告，想达到10万人的阅读量。你有两个选择：10万粉的大号，或者是两个5万粉的中号。而事实结果是，两个5万粉的中号并不能达到10万粉大号的传播效率。最终可能仅仅是7.5万粉的量级。因为粉丝之间是交叉的、重叠的，从而导致传播效果达不到预期。对广告公司而言，这往往就意味着“浪费”，同一个消费者被重复告知两次，意义不大。

更糟糕的是，随着“传播点”的增加，20个5000粉的小V叠加，其效果就更差了，因为你没法计算20个小V之间的粉丝交叉情况怎样、客户深度怎样、广度怎样、再提醒效果怎样。到最后简直是一笔糊涂账，即使你想补救，追加广告预算，也很难有针对性地精确执行计算。

1995年“秦池”拿下央视标王之后，有识之士眼红，于是搞了“地方台联盟”。把全国31个省台串成一个套餐，观众人数也有几亿，购买相同时段广告，同步播出。然而并没有什么用，最后无声无息，暗淡收场。一个有超10万粉的大V，其广告效果远远好于20个5000粉的小V。10万粉大V提供了一个平坦而干净的市场，有助于进一步制订和开拓商业计划。

但是V也不能太大，太大了就缺乏“重叠”，找不到和你完美匹配的广告商。控制规模，精选粉丝，都是生意。根据会投广告的厂商，你可以反推出你需要设计的粉丝部落。

五、结语

广告这一行浩瀚如烟海，我这样班门弄斧，实在汗颜。任何一个业内人士来写，一定比我更好。

我只能说，我给各位提供了一个“框架”、一些基础原理，在辽远的黑暗中给你一点烛光，照亮前方，并告诉你几条支路科技树。

广告学的全部真理在于少买广告，尽一切可能少买，廉价买广告。框架才是最重要的。中国不乏有识之士，我告诉你一个大方向、几条基本入手科技树，剩下的事你自己摸索吧。


PART 03
操作简便的投资手段


降维攻击

过往之事，再无新奇。

一、前言

我在刷帖时无意中刷到朱红之泪写的《过往之事，再无新奇》（上），不由得拍案叫绝。他这一篇写得很好，我对长沙的分析也不用写了，因为珠玉在前。但是，我又觉得他的话讲得不透，至少可以从另一个角度再阐述一下，于是等我看过他的中、下两篇以后，写了这节内容。

二、降维攻击

什么叫降维攻击？如下图所示，请问：一个身处A点的人，如何进到B处去？
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答案非常简单：跳进去。从原地跳起来，一个虎跃跳进去。这个问题的答案就在于把“二维”的问题转换成“三维思路”。在二维情况下，问题是无解的，A永远到不了B，有一圈“护城河”挡着，可是在三维的情况下，A轻松跃过。

在北京待得久了，染上了北京私募股权投资圈、风险投资圈的一些坏脾气。奉行互联网思维的那帮人最喜欢讲的就是“降维攻击”。可口可乐作为一个知名度很高的老牌子，卖可乐我永远卖不过它，但是我可以卖喜茶，喜茶卖完卖丧茶，丧茶卖完了可以卖“丝袜奶茶”。

淘宝冲击了全国零售业，京东靠各种元素（主要是补贴）冲击了全国电商业，滴滴冲击了全国出租车业，靠的就是“不和你在一个维度竞争”，我们卖的是替代产品——三维产品。

为什么突然想起来讲这个话题呢？

因为房地产投资行业其实就是一个典型的“降维攻击”行业。最简单一点，假设你站在懵懵懂懂的2005年关头，我问你“房价是涨还是跌”或“现在要不要砸锅卖铁去买房子”，你或许会两眼一抹黑地说：“什么是买房子？妈妈关照我的事，最重要的是读大学、出国留学、混海外文凭、找个好工作、积蓄买余额宝。”

对于当年懵懂的你，或许不知道人类历史上“最大”的一次发财机会就在你身边悄悄溜走。在那个年代，哪怕别人告诉你，你也听不进去。

但在2005年，有一个特殊人群，他们是懂的。他们知道房地产全部规律，哪怕房价已经涨了3倍，房价还可以再涨5倍，合计15倍！什么人如此大胆，胆敢说出如此惊天预言？

其实说穿了毫不稀奇，他们是“经历过”的香港人，也包括部分对香港楼市、香港历史极为熟悉的内地人士。

对于香港人来说，人均GDP从3000—12500美元的历程中所发生的一切，他们全都经历过了。他们很清楚地知道，人均GDP 3000美元时，现代零售业、超市业开始逐渐起步，人均GDP 5000美元时，“吃”已经不是主要问题，家电消费成了热潮。人均GDP 7500美元时，房地产开始起步，而且雪坡漫长。

在香港，有所谓的“楼价学”之说。“楼价学”并不存在于任何大学，没有教授传授，它纯粹是民间智慧，市井口耳相传。其中很有名的一条叫作“升完仲可以再升”，哪怕五浪衰竭，专家信誓旦旦保证一切利好已经出尽，但香港楼市专治各种不服，无风无浪帮你再拉一波狂潮大涨起来。

香港楼市从1960年开始起飞，前前后后一共涨了约200倍。所以，你看到楼市涨了3倍，千万别尖叫，千万别说“泡沫”，因为后面还有67倍。

同样的道理，当香港人来到内地，看见内地的房价涨了3倍时，内地人纷纷叫嚷：“泡沫，要崩盘了。”香港人会感到很疑惑，他们会纷纷发出疑问：“真的会崩盘吗？”“按照香港的经验，好像不会呀！”

三、二线城市

同样的道理，当上海人来到二线城市，会感受到同样的降维预知。我曾经说过一句话：“上海就像20年前的香港，重庆就像20年前的上海。”各个城市的走势，乃至于各个国家的产业升级次序，都是极度相似的，因为游戏规则就这么几条，玩法套路也就这么几套。

上海从2000年开始启动的楼市行情，高度类似于香港的1984年，重庆从2016年开始启动的楼市行情，高度类似于上海的2001年。因为有历史和经验，使得我们对楼市的分析有了极大的裨益。

2000年开始的上海楼市大涨，起因、阶段、结果，旁人看得云里雾里，我们看得脉络清晰无比。当年香港怎么走，香港人怎么呐喊，2000年以后的上海与其相比，两个城市几乎是完全一样的，如出一辙。

从2016年开始，由于上海严格的限购，再加上上海房价已经非常高昂，和其他二线城市渐渐形成了10∶1的价差碾压优势，上海人逐渐走出上海，跨入全国各地。一个普通的上海市民卖掉一套老破中房产获得500万，跑去其他省会城市，就是不折不扣的“钻石王老五”。有个几百万现金，在其他省会城市过生活真的很滋润，滋润得就像当年香港人进内地，个个都被当作富豪。

四、二线城市的碾压行情

相应地，上海人接触迈入二线城市，若稍许花点心思，应该可以比其他省会城市的人获得多得多的信息预判。当我在2016年8月开始写重庆房产形势的时候，后台留言就从来不乏“重庆中介”的冷嘲热讽。归纳他们的发言，不外乎以下几种：你们外地人不懂我们重庆的楼市啦；重庆库存这么高，涨不起来的啦；重庆特有的地票制度，每平方米永远只会卖8000元；你们外地人怎么专买南滨路、北滨路，重庆人不喜欢；重庆人喜欢买渝北新区，喜欢买商铺。

我冷眼旁观，笑而不语。

当京沪的资深投资者来到重庆时，他们相对于当地人的见识，几乎是全方位碾压的。什么“万年不涨”，你懂什么？疯涨起来吓死你！

什么8000元涨到1万元，就急着要抛，落袋为安。赚十几万小钱就捏不住，你懂什么？真涨起来，涨幅让你瞠目结舌。

什么购买力最多承接到2万元。你懂什么？过两年玩个每平方米8万元的房子给你看你信不信？

什么涨了一年就喊风险。你懂什么？你知道大牛市可以维持多久吗？

限购限贷之后，房价会涨还是跌？营业税之后，房价会涨还是跌？加息之后，房价会涨还是跌？这些问题二三线城市的小白们都不知道，或者会给出错误的答案，而大城市来的高阶用户们却开了金手指一样，无所不知。

每一次判断，你都会惶恐，都会输。每一次判断，我都有经验，都会稳。以先知对无知，就是碾压，就是屠杀。我毫不怀疑重庆本地中介未来还有无数次怀疑人生，每次涨了50%他们就要心脏病发作，怀疑是不是得赶紧抛，落袋为安，因为楼市快崩盘了。

对于人口1000万以上的特大规模城市而言，我们相信“运行”的规律都是类似的，至少脉络是类似的，当你携着“20年上海楼市经验”来看待CopyCat（盲目模仿者）的内陆楼市，自然会占尽信息和技巧上的优势。

五、二线城市和新区

同样道理，朱红之泪用三篇文章来写二线城市和新区，他取的题目是“过往之事，再无新奇”，而我想叫“降维攻击”。对于二线城市和新区政府的玩法，其实套路都是一样的，都是学上海浦东的，并没有太多的创新和革新见解。具体的做法都是“造新区，建新城”。所谓的新区五部曲：湖光山色、政府大楼、图书博物、规划展览、工业园区。(1)

而从“投资学”上讲，新区的任何东西一般都很贵。新区一开盘，房地产开发商就把价格提到了脖子口。鸟不拉屎的地方，和N年后建成的市中心价钱一样。当二线城市和新区等地“规划区”一公布，自然会有一群“新房癌”连夜开车赶往这一片“希望的田野”。

土豪的钱好像是烧不光的，韭菜似乎永远也收割不完。东北、山东、山西等地，源源不断贡献着盲目的买家。

六、结语

投资是科学，在这一行，赚钱既很容易，又很不容易。容易的是，只要你认认真真去做，地方政府可选的套路是极其有限的。如果你有“一线城市”的记忆，“二线城市”大概率会复制一线城市曾经的走势，只不过时间拖后十几年罢了。预知未来，赚钱不难。碾压“土著”，降维攻击。

但是，投资是一门严肃的、专业的活，和工业工程师并无二致。那些头脑发昏、只知道买买买CEO盘、烧现金全款的土豪，仅仅是“贵妇流”。

亲，他们和我们真的不是一路人。



(1)　参阅朱红之泪原创文章《过往之事，再无新奇》（上、中、下）。


匪夷所思的房租贷款

贷款的本质是分期付款。

一、Ramdrive

话说很多年以前，在我上大学的时候，虽然我不是计算机系的，但是我有非常高的计算机水平。复旦每年出两个“系统分析员”，一个是计算机系的，一个是非计算机系的，非计算机系的那个人就是我。

当时，我看过一本《Windows优化使用技巧》，书里介绍了一个核心技巧：你有4M的内存，你拿2M出来，Ramdrive做一个“虚拟硬盘”，虚拟硬盘干什么用呢？E盘拿来给Windows做虚拟内存，因为Windows会产生很多“页面映射”临时文件，放在硬盘上，远远不如放在虚拟盘上速度更快。

我当时就蒙了，暴走了，拿头撞墙了。

而且不是这一本书，你当时跑到新华书店里，会发现这是“主流”，你翻过20本、30本，几乎所有的关于“Windows优化”的书，都堂而皇之地有这么一个章节。后来我想了又想，觉得“虚拟的虚拟的虚拟”源头应该是一个人写的，天下文章一大抄，庞大的“计算机普及”类图书，就靠一份原始稿件，然后你抄我，我抄你，几十家出版社一通乱抄。

为什么我会暴走？你想啊，内存不够，用硬盘虚拟内存，硬盘太慢，用内存虚拟硬盘，于是得出结论——用内存虚拟内存。估计微软工程师要哭晕在厕所。你搞那么复杂，直接让Windows管理4M内存不就行了吗？得智商低到什么程度，才能相信Ramdrive可以优化Windows，但当时的计算机类图书真的影响了整整一代人！

好了，以上是烟幕弹，是为了引出第二节。

二、租房贷款

如果你没钱买房子，你就分期付款。

分期付款的实质是把一笔一次性的大金额分拆成N个月支付，在时间上拆散。比如贷款100万元，月供6076.11元，供360期。天底下的贷款千变万化，但其实万变不离其宗，贷款的精神就是“时间分割”。开发商要求客户拿500万元现金出来买房子，这个价位工薪阶层难以承受，因为没有这么多的储蓄积累，但是一对白领夫妇，收入稳定，信用评级高，每个月月供3万元，是没有问题的。同样道理，租房也是“时间分割”，你让我买一套500万元的房子，我买不起，而且我可能不是一辈子待在这个城市，那我出每月2万元的租金租房子，这我付得起。分割成时间片，我付得起。

这时你说“房租贷款”是个什么东西？房租是每个月付一次的，贷款也是每个月付一次的，1∶1的东西，为什么我还要贷款？既然你不能达到“时间分割”——360个月分期付款的效果，我要你贷款何用？

“房租贷款”描述了这样一个画面：某租客去找房东，房东提出“房租不要每个月支付，一次性付10年”。某租客无力负担10年租金，于是向银行贷款。这我就看不懂了，某租客吃饱了撑的去和房东谈“10年一付”，他直接谈“押二付一”，不就什么事也没有了？多付了一笔利息给银行，锁死了自己10年合约不宜迁移城市，增加名义负债毁坏征信，我真心看不懂逻辑何在。

贷款的实质就是分期付款，一月期的转换成多年期再转化成一月期再付银行利息，这个和“内存虚拟硬盘虚拟内存”有什么区别？

三、田骨权和田皮权

“租房贷款”话题出来以后，有人写了一篇文章，叫《租房贷款会将房子拆分成房骨和房皮》，这篇文章比较火，刷爆朋友圈。文章用了很长的篇幅介绍了“田骨权”和“田皮权”，重点描绘了“田皮权几乎和田骨权等价”，给人描述了一幅远景——“租赁权”也是很值钱的，“长期租赁”也能升值。

这篇文章写得云里雾里，给人很多误导。我们举个例子，最最典型的是美国帝国大厦的租约。帝国大厦是美国的骄傲，也是纽约的象征。1896年，李鸿章访问美国，当时的纽约，整个市容市貌已经和今天很接近，而中国的内陆和北京城，还停留在清代后期。

帝国大厦的前身是华尔道夫酒店，也是在1896年建成。1929年，华尔道夫酒店被拆掉，并在原址兴建了高103层的帝国大厦。摩天大楼的本质是钢筋混凝土，美国强横的钢铁业实力，尤其是建筑特种钢的突破，使得建造超高层摩天大楼成为可能。

1929年，五大财团倾尽全力不惜工本，在世界普遍建筑水准仅30层的水准下，一口气造了103层，引起全球轰动。1929年在美国历史上是一个非常特殊的年份。帝国大厦生不逢时，它虽然是美国的骄傲、纽约的地标，可是在财务上却是完全失败的。因为金融风暴越演越烈，帝国大厦的管理层在1932年犯了一个致命的错误，他们签了一笔30年的“长期租约”，并在1962年续签了一笔长达114年的“超长期”合同，租金被锁死，仅仅每年190万美元。这在当时不一定是笔坏交易，因为帝国大厦的建造成本在4400万美元左右，金融风暴之后，大量的写字楼空置，一次性包租30年，对大业主未必算是坏事。

但是，让帝国大厦持有人唯一没有想到的是，1973年尼克松居然会废除“金本位”。“布雷顿森林体系”崩溃之后，美元急剧贬值，然后就是长达50年的“通货膨胀”。到了今天，190万美元的年租金，别说买大楼，连买块广告牌都不够。

1991年，帝国大厦作价4200万美元，卖给了日本商人横井英树。横井英树在日本的主要财产是位于东京皇宫旁的一座小旅馆，规格和档次类似于今天中国的“如家”“7天”。这样一个小人物居然收购了纽约的地标，买下了美国的面子和骄傲。你知道，只看IP的话，光这样一个“面子”知名度，他就赚回了本钱，有兴趣的可以搜索《史密斯建造第一高楼　日本富豪收购帝国大厦秘史》这篇文章看看。

横井英树凭什么收购帝国大厦？因为帝国大厦身上还绑着114年“长期租约”。所有的牛奶和血肉都被“二房东”赚走了，他活得很滋润，一年白赚几亿房租。所以当横井英树表示要收购帝国大厦时，美国人非常开心。美国人重实利，帝国大厦估值才2900万美元，横井英树一开口就报了4200万美元，美国人还很绅士地挽留了一下：“横井先生，我们不明白您为什么要收购这样一项低回报资产。”哪怕买永续债，回报都不止这个数，美国人认为宰了日本“冤大头”。

这里面的诀窍，就是“大房东”和“二房东”的利益分离。除帝国大厦外，今天你如果想拥有曼哈顿任何一幢大楼，都是10亿美元的数量级。我们可以看出，“租赁权”的价值来源、“田皮权”的价值来源，是签订长期、低价租约对大房东的压榨。两个关键词：长期、低价。

首先你要长期。只有时间足够长，业主才会低估“通货膨胀”，才会傻乎乎地和你签一个20年前的价格。别的不说，哪怕如上海租赁市场这么萧条，2000—2017年，四五倍租金涨幅还是有的。

其次你要低价。房产中介找上门来，开口就是“我长租5年，您打个折行吗”。这种家伙，你应该操起扫帚直接就打出去。骗老阿姨租金可以，骗到我头上来了！租金最多给你锁定两三年，每年都要涨8%，否则房东就是白斩鸡。

中国古代的“田骨”“田皮”制度，来源于骨皮分离，“合约”多签在灾荒年份。荒年时大房东，也就是地主，要求佃户上交的粮食很低，每亩才150—200斤，到了风调雨顺的年份，亩产量大大增加，这块“增产”就都被二房东吞了，“田皮”自然值钱(1)。否则的话，你写个“年例租金”每亩1000斤大米，你去吼吼看，这个“田皮权”还值钱吗？

说回到“租赁带来美好生活”的话题，假设你幻想“租赁权”也能值钱，也能带给你幸福人生，甚至保值增值的话，你最好去找一个房东和他商量，按照目前每月6000元的房租价格锁死，一口气签100年的合同。你能找到这样的房东吗？



(1)　“田皮权”的另一个经济学原理，是因为农业土地需要不停地施肥，才能逐渐从荒地变成良田。这和经营者的持续肥料投入是分不开的，也是“皮”字的来源。


你的房产证，不是你的房子

骆驼伸进一个鼻子，它就会整个身子钻进帐篷。

——阿拉伯谚语

这节我们讲一讲很基础、极端重要的“体”的问题。

一、谁的房子

以法律为依据，以事实为准绳。

我们要搞清楚法制的原理，真正决定产权归属的，凭借的是事实，而不是“房产证”。

开头说了两句没头没脑的话。但这两句话是有来由的，我们先从一个小故事开始。

2008年，上海电视台的《案件聚焦》播出了一个故事，有一个上海的老阿姨找了一个“吃软饭”的男人。男人跟她混得熟了，就偷偷把老阿姨的房产证偷出来，再伪造了全套的身份证、委托书，偷偷去交易中心把这套房子以“婚内更名”的方式转到了自己名下。之后新的房产证办了出来，过了大约半年，老阿姨发现了这件事情，便跑到交易中心去闹，并起诉到法院，要求将房子改回自己的名字。

请问，这套房子是老阿姨的，还是“房产证”上的名字，也就是那个男人的？

不言而喻，房子肯定是老阿姨的，而上海的法院也是这样判的。这件事告诉我们的是，“房产证”并不是终极依据，“事实”才是终极依据。

1886年，日本政府经过长期的准备，终于推出了“地券”制度。所谓地券，是指全日本地区统一换发中央政府印制、统一格式的“房产证”。

请问这是一件小事，还是大事？

绝大多数的人会说，不就是印个证吗，当然是小事。如果这么想，你就错了。在日本历史上，这是大事，甚至是大如天的事，当时日本报纸的报道是：“一举将全国土地收为国有！”

是不是感到很奇怪？我们想破脑袋也想不清楚，因为我们从小到大所知的所有房地产知识全部都是错的。你翻开任何一本理财杂志，都是动辄教导你“五证齐全”，只有证书齐全的房子，买了才放心。

错，全错，大错特错。

二、以事实为准绳

关于这件事，我们要从头说起。首先要澄清第一个概念，如果要问如何证明这套房是你的，中国人一般的回答是“看房产证”。错，全错，大错特错。

法制的精神叫作“以事实为依据，以法律为准绳”。一套房子到底是不是你的资产，并不是看房产证上的名字，而是看“事实”。比如你来到荒郊野岭，自己烧砖、烧泥胚，建了一座茅草房子，那么这座房子就是你的，跑到全世界任何一个国家都是这个规矩。如果这房子是你爸、你爷爷、你爷爷的爷爷建造的，一路传给你，那么这房子就是你的，谁也不能否认。如果这房子是隔壁张三的爷爷的爷爷建的，但是你花50万大洋买下来，那么这房子就是你的，谁也不可以否认。

产权是以事实为依据，而不是以证书为依据的。比如说，如果房地产交易中心工作人员输错一个名字，难道这房子就不是你的了，就是隔壁李四的了？绝对没有这个道理！

那么“房产证”，或者说日本的“地券登记制度”，是怎么回事呢？其缘由是民间的不动产交易合同往往十分复杂，这套房子你可以卖给李四，但同时又卖给了王五，如果一房二卖，纠纷就会非常多。

这一系列的纠纷最终演化出了“不动产登记制度”，“房产证”在中国《物权法》上的实践，指的就是如果一房N卖，则持有房产证的人获得房子，其他N-1个人索赔金钱。房产证严格地说，有且仅有这一个功能。

全国大量的房子是没有产证的。对于很多内地县城，办产权证需要交约4%的契税。全国的四五线城市，99%的物业都是“不办证”的，因为没有必要。农村也不会有人谋夺你的房子，因为都是乡亲。

三、地券的国有化

那么为什么日本的“地券制”实行后，居然使各地方大名噤若寒蝉呢？

一方面，各位，肉食者鄙，真正的谋略是远远超出你的想象的。日本上层社会的算计，对于底层民众来说，就如神仙般掐指。

中国的“房产证”最初办理的时候，都是在田间地头摆一张桌子，上面写着“免费办理房产证”。乡公所的工作人员费尽口舌劝说你们办“房产证”，因为这是为了老百姓好。防止一房多卖，是政府提供的一项惠民服务。

而另一方面，所有的小学生都要进村公所接受“义务教育”。当我刚读一年级时，我的老师就教导我们“办证”。房产证才是保护你产权的唯一办法，那些没受过教育的文盲不懂房产证，现在你们都是小学生了，文盲要被小学生笑话，买房要办房产证。听了老师的话，我心头热乎乎的。对呀，我也受过义务教育了，我是文明人了。

许多年以后，我才发现这是一个大坑，巨大的坑！！！为什么？因为这里面偷换了一个巨大的概念。产权的基础在于事实，而不是产证。基于事实是民权的体现。你拥有这套房子，是因为这房子是你爷爷的爷爷一路传下来的，事实正确无法撼动，而不是因为房产证上写着你是户主。如果你笃信“产证决定产权”，事实上你把产权的判断交给了国家，财产的所有权由国家说了算，等同于国有化。

日本“地券制”是一个埋线将近百年、深谋远虑的政治策略。在最初的时候，仅仅是在田间地头竖立一个登记处。渐渐地所有人都熟悉“房产证”，老一辈的人逐渐死去，年轻人从小接受“产证教育”，100年以后，潜移默化形成“产权以产证为准”。

顺便说一下对限购的解释。限购的全称是：“符合以上情况的……房产登记机构不予登记。”请注意其中的措辞。也就是说，哪怕在限购的城市，比如北京、上海，我签合同买上20套房子，我的合同依然是合法的，这20套都是我的房子。

产权交易是你情我愿，第三方无权干涉。政府唯一可以做的是不给你办登记，也就是说，买卖可以做，不可以出房产证。因为房产证从本质上来说，并不是产权的代表，而仅仅是“辅助服务”的一项非必需文书，你的房产证不是你的房子，在这里就显示出了底层逻辑区别。

在电影《勇敢的心》里面，爱德华一世为了征服苏格兰，向苏格兰贵族颁布了“初夜权”法令。苏格兰的女性，如果想登记结婚，都必须把她们的“初夜”交给当地的封建领主，于是男主带着女朋友躲进了密林，他把十字架插入土中，说：“在上帝的面前，你我立下誓言，我愿和你结为夫妻。”在上帝面前你我见证——人，生而自由，做任何契约都无须受到盘剥。

目前在北京、上海交易一套房子，堪称“全宇宙最难”的事。你不仅要有60个月连续社保记录，外地人还必须结婚，单身还不能购买；不仅限购一套，还限贷；部分城市还限卖，而且要交5.65%的营业税、3%的契税、2%的所得税，以及其他杂费杂税。其实我只是想换一本红本本，工本费不到20元。


合伙买房手册

合伙买房，合约应该如何设计？利益如何分配？

一、案例

两年前楼主A和小伙伴B合伙买了一套房子，房价100万，首付30万，贷款70万。首付30万时，税费4万是A付的，每个月月供3510元都是B付的。收房时装修了一下，花了11万。装修是A主导的，花了很多心思，也做得很累。

从第6个月开始，房子租了出去，每月租金2000元。前三个月是A收的，此后都是B收的。因为限购限贷的各种问题，这套房子是挂在B名下的，A出钱，B出房票。买这套房用了B的购房资格和贷款优惠。

好了，现在这套房子以200万的价格顺利出售，请问A与B利益应该如何分配？

这是一个网友的提问，属于非常典型的“合作买房”事例，数字和时间已做匿名处理。传统上，我们见到的“合作买房”几乎全都是50%∶50%。也就是说，两个人合伙，任何出钱出力的事情，都是完全平等、对称的。你出15万首付，我也出15万首付，每个月你出1755元月供，我也出1755元月供。之所以这么做，是因为合作买房的“利益计算”始终是个难题。你多出了点力，到最后分钱时，应该怎么分呢？因此需要“完全对称”。

在上面的案例中，A和B的责任义务如此混淆不清，简直就是一笔糊涂账，没法算啊。一般小伙伴遇到这种情况，都是“人情解决”，也就是我估个数，分你40万元利润，你看合适不合适。至于分多了还是分少了，对方拿到后心里是满意还是欲壑难填，你不会知道，最终搞不好连朋友都没的做了。

二、算法

现在，我告诉你这一切都是可以精算的，甚至可以精确到小数点后两位，明确地划分股东和红利，让我们逐步从科学的角度来看。

首先，我们假设还存在一个人C，C和A、B都是没有关联的，纯粹是一个路人甲，你可以把C想象成一个钱庄。他铁面无私，做的纯粹就是银钱借贷生意，A其实没投钱，所有钱都是C投的，投钱拿利息，款清拍屁股走人。B其实也没投钱，所有钱都是D投的，投钱拿利息，款清拍屁股走人。

（假设年利率9%，月息0.75%）
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①最后一栏的算法，是第一个月金额24个月复利+第二个月金额23个月复利+第三个月金额22个月复利……




在上面这张表格中，将楼主的全部现金支出记在C的账户下，把朋友的全部现金支出记录在D的账户下。你说你给了本金，给了装修，如何如何辛苦，其实你的贡献就是524669.92元，你说你付了两年月供，如何辛苦，其实你的贡献就是53888.82元。

三、确认利润

第三个步骤是确认利润，100万元的房子涨到200万元，其实你并没有赚到100万元。因为你是借银行的，有银行贷款，自然就被银行收走一部分钱。我们检查一下银行对账手册，70万元等额本息贷款，还款24个月之后，还剩下677555.90元。
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于是问题进一步简化为，两个小伙伴谁也没出钱，天上掉下来743899元，请问该如何分配？

接下来，两个小伙伴出力的部分为：A负责装修，B负责提供房票。和一般人想象的不同，“负责装修”这一块其实价值不高。虽然装修被公认为“脱层皮”的辛苦活，而且装修的确有几百个SKU需要采购，但是从根本上来说，“管理装修”并不是一件很值钱的事。

假设我们之前装修费为11万元，则“管理装修”最多再算20%，价值两万元。而“提供房票/贷票”却是一项非常值钱的服务(1)。按照业内规则，一般是10%—15%的净利润，再加一个保底金额。以上面的案例为例，假设是15%的净利润，那就是743899元×15%=111584.80元。
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好了，剩下的612314元才是真正的“净利润”，净利润该如何分配，以两个人事先约定为准。50%∶50%也可，40%∶60%也行，高承担风险高收益，低风险低收益。假设是50%∶50%，则每人分配306157.02元。


[image: ]



四、合作买房手册

从理论上讲，一切“合作买房”都可以以上述框架精算清晰。

（1）所有的现金投入都以9%的年利率单独列开，取出。

（2）装修劳务算费用。

（3）房票算15%净利润。

（4）剩余收益，双方按比例分。

但是我要提醒各位的是：不要合伙买房！不要合伙买房！不要合伙买房！重要的事情说三遍。原则上要尽量以“债权融资”的方式合作，阐明了我就是问你借笔钱，9%、10%、12%年利率均可，尽量不要以“股权融资”方式合作，因为到最后恐怕连朋友都没的做了。

为什么？因为没有经历过的人不明白，“合伙买房”真正的软肋在于“决策仲裁流程”。比如说，一套100万元买进的房子涨到200万元了，要不要卖掉？一个股东希望落袋为安，一个股东坚决看好后市，请问谁说了算？比如说，一套价值200万元的房子，挂牌很久了，合伙人都想卖掉，现在来了一个买家开价185万元。请问：你卖还是不卖？

比如说，李四去和买家谈判，结果谈回来一个188万元的价格，大家一致觉得太低，但是李四坚持要卖，你心中怀疑李四是不是收了红包。比如说，房地产市场萧条，大家一致决定进行“凤姐变冰冰”，这样不仅平时可以多收房租，等出售时也可以卖出溢价。问题是“凤变冰”用多少预算？谁来负责这项工程？如果项目不符预期，谁来承担责任？搞到最后，恐怕连买水龙头是什么形状、窗帘是什么颜色都可以吵上很久。再比如说，政府的政策调整导致“房票”的含金量有所变化，税费有所增加，各个小伙伴之间利益分配如何继续调整？如何商议？

中国的房地产总体上是一路向上的。可是我见过有些城市，房价有过山车走势，高低起伏不断，当时六七个合伙的股东互骂，场面尤其血腥、惨烈。“合作买房”这种事，乃至于几个好伙伴合伙创业办公司，凡是一个团体活动，就一定要解决“决策仲裁流程”。这是一件非常复杂的事，绝对不是51∶49，那仅仅适用于非常大型的公司。如果你看过《公司法》，就知道小型合伙人企业，这个满意度必须是100%，否则两个合伙人联手起来，就可以欺负第三个合伙人，通过66%∶33%必胜。

“合伙买房”真正的困难并不是前面所述的“利益的计算”，利益的计算很简单，我只用1500字就写明白了，真正困难的是“利益的分配”。

五、决策流程

通过多年的内部实践，我总结出“合伙买房”主要有如下几种决策方式。

1．完全委托式

由大神A牵头，B、C、D、E入股，什么时候卖、什么价格卖、如何卖，完全由A说了算，B、C、D、E完全没有意见。这种模式卖的纯粹就是A的信誉，参与者相信A绝对不会骗人，A以自己的招牌担保，其他人全心全意依赖A。

2．强制收购模式

假设A、B两个人合作，有个买家出到200万元买房子，A同意，B死活不肯卖，说太便宜了，A可以让B用100万元（或者90万元）把他手里的份额买下来。这个模式的缺点是只解决了“要不要卖”，而没有解决“要不要装修”“要不要出租”等一系列更复杂的问题。

3．到价必卖

这个模式我曾在《众筹买房》一文中说过，意思是设立一个目标价，比如300万元。100万元的房子，碰到任何一个肯出300万元的买家，立刻就卖，绝不含糊。无论牛市还是熊市，谁先出到300万元就卖给谁。这个模式的好处是规则十分清晰，缺点是也没解决“要不要装修”“要不要委托代售”“要不要挑租客”等问题。

4．和稀泥，民主制

这也是目前最常见的一种方法。意思是什么都没有约定好，比如“利益”如何分配，“调控”的意外出炉，“好朋友”闹翻了……一切都到时候再说，反正大家都相信友谊天长地久。(2)



(1)　京沪户口，如果能完全折算成货币，就超过100万。

(2)　有人问代持，代持其实就是100%∶0%的合伙。


Hard模式

这节内容极为浅显，只不过最近在“分答”“知识星球”连续不断有人问我类似问题，只好整理出来，做一个系统的回答。

一、Hard模式

关于楼市，深圳是Normal模式，上海是Hard模式，重庆是Easy模式，北京是Hell模式，我们有如下表格。
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房产投资这种事，在历年调控的影响下，商品房不再是商品，最终剩下了两条主线：房票和钞票。有人私信问我：“能否去大城市配置资产？”我一般第一句话就反问：“房票有吗？”

商品房作为一种商品，而不是组织分房，其本质就是房产是商品，拿钱就可以买。也就是说，市场经济只认钞票。可是搞到今天，已经完全变了味了。大城市的土著就是特权群体，因为土著有房票可以买，外地来的土财主，单身没结婚还不能买，仅一个大城市的户籍身份，如果能折算成钱，就价值几十万上百万。

对于“房票＋钞票”这个组合，还可以加上十几个细化参数。但是就总体而言，“房票＋贷票＋二套”，“营业税＋所得税＋价格体系”，我们列出了6个最主要参数，并且按照颜色深浅进行打分。
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一看到上面这个表格，是不是顿时被北京一连串的“hell”晃花了眼睛？但我今天想讲的不是这个，我想说买房是分“模式”的。

二、Easy模式

重庆的房子就是Easy模式，对于投资新手来说，简直就是天堂。首先，重庆没有“60个月社保”的限制，这就为投资新手免除了最难的一关。其次，重庆“价格体系有序”，这个也是非常重要的，对于北京、深圳的市场，潜力靠猜，这是我们不喜欢的。

北京的房地产市场是“点状”的，好比一块大饼，零零碎碎撒了芝麻，有芝麻的地方，就是平地蹿起一个个每平方米10万元以上的楼盘，可是周边大块空地呢？对不起，没你的份。北京是不存在“地段”的，北京纯粹是一个“点”状市场。

北京地产逻辑，简直可以说“土豪驱动”。土豪看中某一块地方，直接几千万砸下去。对他们来说，买房也就是买个大玩具，不需要考虑横比、竖比、性价比。北京有钱人不是身家几千万的人群，而是零用钱几千万的人群。

某一个地块，一旦崛起一家互联网风口期公司，顿时鸡犬升天。股票、PE估值千百倍地增长，公司一夜之间多出来几个营的千万富翁，然后把附近楼盘全部买空。而过了几年，风口过去，一切又回归平静。西二旗的互联网公司渐渐竞争不过望京，整个土地地段估值也瞬间转移。所以，在北京，“地产”是非常难做的，它根本没有“地段”的概念，你不知道土豪下一秒会青睐哪个位置，也不知道哪家互联网公司会崛起。

同样道理，深圳整个城市基本是“带状”分布，政府一路向西，从最初的罗湖、香蜜湖、南山，到深圳湾、前海、后海、宝安、宝中，永远都在开发新区，老地段永远都没有情结。

前两天我去看了华侨城，深圳曾经最早的地标性顶级豪宅，整个城市的名片标杆，富豪云集，万金买邻之地，20年来，保值了没有？

相对来说，重庆就是Easy模式。它依然保持着完整的“市区—郊区”结构，市中心就是比郊区贵，人口密集度也远超郊区。尤其是南滨路、北滨路一带，由于有着不可替代的“大江大河”自然景观，更显得标锚得恒久。(1)

我们要知道一个基本结论：目前的房地产市场，大概率是上涨的。只有买贵，没有买错。尤其是那种单价一万、八千的房子，贴近成本线也不远，又是1000万以上人口的大都市核心区，亏钱的概率微乎其微。对于房产投资者来说，重庆简直就是一个金矿，只要你涉足，轻易就可以掘金。

三、上海和深圳

相对而言，深圳可以说是Normal模式，上海可以说是Hard模式，深圳破限购，主要是“移民入户”。在中国目前所有一线城市中，深圳是唯一没关上户籍大门的。不仅没关上，而且很欢迎，大学生入户，深圳甚至还有补贴。深圳目前对人才基本只有两个要求：大学生和45岁以下。

由此可见，要获得深圳户口是非常容易的，作为一线城市，这也是我在分答上一再推荐的。如果你住在内陆省份，那无论如何，也要至少移“一个亲人”去深圳，不仅仅是为了多一张深圳的房票，而且只要有“一个亲人”在深圳，你就多了一个“钩子”。以后哪怕深圳的户籍收紧，只要你有一个“钩子”在，你自然就可以想办法慢慢办父母的投靠，父母投靠了，再办小叔子、小姨子的投靠。就好像美国只要通过了一个巴基斯坦人的移民申请，他就可以把一整个村庄的人都扯过去。

上海已经连续5年GDP全国增速垫底，上海目前有很多隐忧，但今天我们不是来分析深圳、上海的，先讲到这里。

四、Hell模式

我们讲了Easy、Normal、Hard和Hell模式，想表达什么意思呢？是不是Easy模式的城市更容易赚钱呢？抱歉，并不是这个意思。Easy和Hard模式，都不过是打怪通关的一种，你见过有人因为Easy模式就不玩Hard模式了吗？Easy模式难道真的比Hard模式好玩吗？道理绝不是这样的。

如果我们看真实世界的话，会发现人们在小地方赚了钱后，最终是要向大城市走的。在外省赚了钱后，最终是要向首都走的。京沪的房子始终要比重庆、武汉的体面。所以，在Easy模式赚了钱后，最终是要向Hard模式走的，为什么？这里面有几个原因，一个最直观也是最浅显的原因：池子。重庆的池子非常小，在A6（人民币10万元）数量级。

一般一套重庆的房子，每平方米1.2万元已经算是很好的品质了，哪怕买小三居，总价也不超过150万元，这是什么概念？在京沪买个厕所都不够。北京人、上海人一到重庆，顿时就看傻了，首付三成，每买一套重庆的房子，才消耗现金40万元。

在知识星球里，经常有人问我：“手握700万元现金，请问如何配置？”对于这种问题，我只有苦笑道：“大象只能待在京沪。”因为重庆是一个很小的池子，仅适合新手练手，大象跳进池子，水就漫出来了。700万元现金足可以购买十六七套重庆房产，无论如何银行也不会批这么多笔贷款给你的，你也找不到这么多贷票。因此，你只能待在京沪，只能耐心地和Hard模式格斗。

另外，谁告诉你Hard模式赚得比Easy模式少的，不仅仅是体量问题，哪怕单套也不遑多让好吗。

我曾说过，“调控之后，房产投资者的利润率会急剧升高”，可以拿美国“禁酒令”颁布之后，酒贩子迎来了赚钱的黄金时代做参照。如果真的哪天不调控了，房产投资者反而会销声匿迹。

经济是一件很玄妙、很复杂的事情，和大部分人的直观感受完全不同，投资房产从来没有这么赚钱过，尤其是2012—2015年限制最严的时段，也是最赚钱的时段。Hard模式的背后，其实是竞争对手的极大削减，正如在广袤无垠的大草原上，只有稀稀拉拉几只孤狼；又如青霉素杀死了99.9999%的细菌，却让0.0001%的细菌独享美食。(2)市场上的房产投资者越少，则笋盘必然越多。

Hard模式只不过意味着赚钱方式的转变，AK47用完了，开始用狙击枪了。世上没有难赚的钱，只有不思进取的人。要说赚钱，北京其实才是最好的市场，哪怕北京杠杆率最低，限购最严，板块最混乱。北京是Hell模式，可是北京钱多啊。你在钱多的地方容易赚到钱，还是钱少的地方容易赚到钱？



(1)　参见“重庆楼”文章《重庆江景价值分析》（https://mp.weixin.qq.com/s/n7aOBEnYDTlop5z4gJyX7Q）。

(2)　参见《恒纪元和乱纪元》#F840。


楼市的生命周期

大约在一个月前，有人在分答上问了我这样一个问题：欧神，为什么重庆的房价一直这么低？重庆为什么不限购呢？重庆的房价没有启动，是不是跟土地供给、人才结构、人口流动都有关系？

我觉得这个话题很有意思，可以展开好好阐述一下。佛家说，世间万物都有“生、老、病、死”，都有生和灭的过程。而一个城市，乃至于一个国家的房地产市场，也是如此。

对于很多投资小白来说，他们喜欢以波段论形容楼市，以为价格围绕着价值上下起伏，这是大错特错的。

楼市的演化阶段其实很像人的成长过程，有幼年、壮年和老年阶段，而且这些演化是不可逆的，同样也是没有轮回的，下面就根据楼市的每个演化阶段进行具体分析。

一、懵懂阶段

楼市的第一个阶段是懵懂阶段。谈论楼市，有一个话题是无论如何也绕不过去的，那就是“谁睡在马路上”。大城市并不缺房子，没有任何一个人睡在马路上。从来不存在“刚需”的说法，没有人会因为房子过不下去，因为房子不是水、食物，不是每天都要消耗的必需品。老房子稍微凑合凑合，继续住下去也是可以的。
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全国各大城市人均住房面积（单位：平方米）



在这样一个“不缺房子”的大前提下，就养成了三四线城市（渝蓉）人口的一种观念：买房子干吗，房子本身是不值钱的，一点点折旧就不要了，坚决不买二手房，老破大没人要，买房不如买车……

2016年重庆人民看待房产，如果用两个字形容他们当时的心态，那么应该是“绝望”，真心的绝望。房子怎么可能涨得起来呢？那要多大的购买力、多大的拉力啊。2016年你和重庆本地人讨论房子，他们当中的那些所谓“高手”会真心劝阻你：重庆这个市场，你们外地人不懂；重庆的房子太多了，永远不会涨；重庆人不缺房子，人人都有房子……另一方面，成都的“朱红之泪”同学，长篇累牍地控诉成都人都是“处女座”。

因为房子太便宜，所以消费者都被侍候成了大爷。小区人行道的砖是马路上人行道的砖，喷水池不够大，车位要涨价……诸如此类的问题，都值得旷工一天跑过来维权，在京沪消费者看来，这日子也过得太惬意了。

二、启动阶段

楼市的第二个阶段是启动阶段，其具体的特征是部分楼盘已经有了翻倍的涨幅，但并不是全部的楼盘，火车头轰鸣，但时速还不高。

在启动阶段，主要的特征是“怀疑和希望并存”。一方面，肯定有人啃了一口大葱，喝了一罐啤酒，吐了一口唾沫，狠狠地骂道：“泡沫，肯定是泡沫，怎么样上去，怎么样下来，得有人跳楼去了，全都是外地人在买，一群巴子不领行情。”另一方面，肯定有人买买买买买。例如，武汉一口气爆了114个“日光盘”，一直到旭辉御府，才因为性价比实在太渣，没有连续爆出第115个日光。

行情就在犹豫和争议中产生。

启动阶段的特征是，人群开始分化，分为“觉醒者”和“傻空者”两种。我们会发现，市场上存在一股非常强大的力量，哪怕把价格节节推高，从8000元买到1.1万元、1.2万元、1.4万元也在所不惜，价格翻番仍然买买买。而另外一种人，他们的人生观和10年前一样，觉得太阳照常升起，认为往昔熟悉的生活永远不会被打破，一切规则都会和昨天一样，只要出现任何新的、他们看不懂的东西，他们就会惊慌失措地大喊：“泡沫，泡沫！”

在楼市的所有阶段中，启动阶段是最重要的，因为它几乎是唯一可以踩刹车的阶段。

我们曾经把房价比作“火车头”，如果你想让一辆5000吨的火车启动，那是千难万难，需要极大的动力，而火车一旦启动，运行在铁轨之上，它需要的能量却又不是太多。等到你想刹车了，也不是件容易的事，动辄需要两三千米的长度来让火车慢慢减速。这千万吨的庞然大物想把速度降下来，也需要吓死人的动力。

楼市的道理也是一样，让一个3亿平方米存量的超级大城市楼市启动，那是千难万难。天时地利人和，缺一不可。你听着这个庞然大物嘶吼着、挣扎着，甩去身上的枷锁，一点一点尝试着爬行，慢慢加快了速度。例如，现在的重庆，楼市只能算是“小涨”，表现最亮丽、最耀眼的是南滨路、北滨路，尤其是拥有一线无敌江景的所谓“婆罗门”区域。

在过去约一年的时间内，“婆罗门”区域从8000元单价，一口气涨到1.8万元单价，部分楼盘下一期报价已高达2.2万元。
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但是，在这一片“猜对走势”的庆祝声中，我们还要清楚地看到，整个市场仍然存在“乌云”。对于整个市场来说，依然存在“没涨上去”的物业类型，这就是渝中区的老破大。没涨上去，原因依然是启动阶段。启动阶段，一股强大的力量扫光了“南滨路、北滨路”所有的江景豪宅。

但是“土著”是迟钝的。对于老重庆人，那些住了十几二十年的人，他们觉得太阳照常升起，丝毫也没有紧迫感，也没有要买房子的意思。针对他们的物业类型，或者他们抛出的物业类型，价格就上不去。设想一下，四居160平方米，每平方米只要6000元，总价才100万元。100万元，在未来楼市意味着什么？

1.45万元×70平方米，稍微像样点的房子，只能买两居。2.2万元×45平方米，有名有姓的豪宅，只能买一居。2.5万元×80平方米，楼市再涨上去，只能买厕所。所以你现在四居只卖100万元，显然是极其不合理的。(1)

三、成长阶段

楼市的第三个阶段是成长阶段。如果说房价从8000元涨到1.6万元是启动，依然唤不醒“沉睡的人”，则楼市再翻一个跟头，1.6万元涨到3.2万元是成长阶段，再再翻一个跟头，3.2万元涨到6.4万元也是成长阶段。目前重庆处于启动阶段的话，武汉则处于成长阶段。

成长阶段有两个特征：（1）楼市开始有赚钱效应；（2）开始有人买不起房子。重庆人的收入大约是上海人的一半，但是2016年8月，重庆房价只有上海房价的一成，比例完全不对等。重庆人买房子，其实一点压力也没有。一套房子80万元—100万元，小夫妻一年也有二三十万，因为生活太安逸，所以不是不买房，是买得起而不买。

但是，在楼市从8000元涨到1.6万元，又涨到3.2万元的过程中，就逐渐产生了“财富效应”。你8000元买进，1.6万元卖出，每套房子就有了“近百万”元的利润。以小夫妻每年20万元的收入，这也相当于5年工资。于是有中介打出了如下的标语口号：

“工作再忙，别忘看房。毕竟涨100万比挣100万容易多了。”

而如果楼价能有幸从1.6万元涨到3.2万元，则很多人就非常幸运，一套房子就价值三四百万，比所有的工资储蓄还要多。这就产生了更大“财富效应”。一旦产生了财富效应，那就非同小可。

有句俗话叫：“杀头的事情有人做，亏本的事情没人做。”A股、君子兰、比特币……

一项投资哪怕再无情、再糟糕，只要它能赚钱，老百姓就会削尖了脑袋拼命向里面钻，怎么堵都堵不住。如果楼市让人看见真金白银，那整个民间顿时就“爆炸”了，怎么拦也拦不住。

1990年，深圳卖认购证，人们排三天三夜的队，为了防止出现插队和抢购问题，每个人都紧紧抱着前面一个人的腰，不管前面是大老爷们，还是妙龄少女。所有陌生人就这样贴身抱着腰，一连抱了3天。

在成长阶段，势头是无可阻挡的，一旦过了第一个200%、第一个300%，有了赚钱效应，那么人们一定会快速狂奔，这时调控是无效的。因为火车头一旦启动起来，就肯定奋力狂奔，楼市只要可以赚钱，就一定有人前仆后继冲进来，哪怕你把交易完全锁死掉。

在成长阶段，真正受益最大的是“老破大”。因为你开始会“买不起”，只有当你真正买不起时，你才会收起那么多的挑剔，那么多的矫情病。你想一想，假设房价每平方米5万元，20平方米的主卫（套内15平方米），价值就要100万元。对于绝大多数工薪阶层，100万元已经是好几年的工作积蓄。对于你的父辈来说，如果是农民，可能一辈子都没有积攒过100万元。

中国依然是一个“新房癌”极其严重的国家，造成这种现象的原因就是房价还不够高。你还有那么多的挑挑拣拣，说明房价还是不够高，还没有高到让人绝望。

随着房价越来越高，人们逐渐感到“吃力”。买套房子再也不是闲庭漫步式轻松，而是集中全部财力，一生能供完一套就不错了。这时人们逐渐会放弃“挑剔”，而转向“实惠”，大家会把目光转向“老破大”，因为关起门以后，“老破大”住得和新房没有区别，而且得房率和水泥标号甚至更好。

我们看到，重庆目前市中心，每平方米2万元的江景豪宅与每平方米6000元的老破大，大约是1∶3的价差，这是极度不正常的。在上海市中心，如果一手豪宅每平方米卖10万元以上的话，则同地段的老破大每平方米也要卖到6万元—7万元元的样子。

最初的时候，外地“移一代”也是看不起“老破大”，甚至有外地IT白领用不屑的口吻说：“谁会住这样的房子。”然而润物细无声，“老破大”在不声不响中也涨到了六七万元的样子，涨幅傲然卓立，而你买浦东的部分一手新房，恐怕还没有这个涨幅。

四、泡沫阶段

楼市的第四个阶段是泡沫阶段。我曾说过，我并不认为每平方米10万元以上的房价是合理的，而认为它是有泡沫的。但有泡沫不代表不涨，2000—2013年是上半场，2013—2026年是下半场。如果楼市产生了“赚钱效应”，老百姓就会前仆后继地拥进去，今天不买，明天就再也买不起了。别和我说调控，我买来是自住的。

问题是，这样一股热潮到什么时候终止。答案是：当人民再也买不动的时候。像目前的上海房产市场，就有一点“涨不动”的感觉，因为房价真的已经很高了。大宁金茂府、四方锅炉厂，传统上很中环的位置，开出每平方米12万元的价格，80平方米需要1000万元人民币。这真的是很贵了，这个价钱在其他城市足以买下一家中型工厂。

在泡沫阶段，如果还想维持房价，那就需要逆调控。每当房价摇摇欲坠的时候，就需要发动限售，把供应全部打掉。泡沫阶段最重要的一个特点，就是“供应”一定少。不仅每一年的供地只有少得可怜的几十公顷，而且所有供地还都在非常偏远的郊区，这就保护了市区的每平方米10万元以上房价市场，使之不至于崩溃。

然而，仅仅控制“一手”市场还是不够的，因为业主们的手中还有“二手”抛售出来。如果真的是北京西城区老破小可以卖1200万元，很多人不介意把学区房卖了，然后移居到四川去过逍遥的日子。因此，泡沫阶段还要设置非常苛刻的规定，把二手供应也打掉。一开始是高额的税负，到后来则干脆5年限售。

五、死亡阶段

楼市的最后一个阶段是死亡阶段。如果说，香港的高房价、高地租已经严重影响到了香港的工商业，损害到了香港经济的发展，给香港市民带来非常大的痛苦，香港想改变这一点，该如何改变？

香港特区政府也采取了一系列措施，比如政府开闸多建公屋，但供应量却始终上不去。症结出在哪里？是万恶的六大地产商吗？当然不是，商人是降低物价的，问题的症结出在立法会。

每当香港推一块土地时，立法会就发言了：“环保通过了没有？环保工作小组先评估三五年吧。”“预算在哪里？预算工作小组再评估三五年吧。”“遇到拆迁工作，拆迁是件大事，一定要圆满解决，不惜耗费三五年。”“哎呀坏了，渠务署说他们没有现成的水管连接，供水供电工程就慢得很了，得先开会出方案，您回家等着吧。”于是，当香港特首想推几块土地供应时，他发现他在和整个公务员系统“做斗争”。几乎所有人都是不支持他的，只要每个人做事都慢上个三五拍，就足以使他的任何计划都完不成。

为什么会有这么多人反对？因为他“得罪”的是整个中产阶级。房价过高，你别以为“草根叫得欢”，他们并不代表人民群众。对于香港来说，更有分量的是一两百万已经买了房子的中产阶级。香港房子这么贵，一套房子动辄上千万港币，人家祖孙三代身家性命都押在上面了。

下到渠务署的技术员小官，上到立法会的大牌议员，每个人都关心房价，每个人都与之利益攸关。表面上真正不肯增加供应的是立法会，其背后站着的是整个香港的中产阶级。

一个城市走到这样的地步就算是走到了死亡状态，就算是“锁死”了。在可预见的将来，香港的楼价还会继续升，因为立法会收紧了供应。2017年整年，香港新增住宅只有10000套，这是什么概念，还不如北京一个小区，还不如上海半个月销量！如果楼价还不升的话，立法会完全可以再削减供应，削减到5000套。而香港楼价财富的上升，其背后却是整体工商业的沉沦、城市竞争力的沉沦。如果一直这样下去，香港最终会沦为珠江口一个毫不重要的小城市，甚至是深圳的一个区，而且这个过程是不可逆的。

六、生命周期

楼市的生命周期并不像某些投资小白想的，价格围绕价值波动涨涨跌跌，楼市的生命周期其实是一个“不可逆”的过程。这里面贯穿着一条主线，就是“认知”。老百姓从完全不懂“楼市＝财富”到完全懂得，就好比小孩子成长为老人，其知识和经验、其对社会的理解，都是日益增加的。你绝不可能再把他塞回娘胎，再抹去所有的记忆。

在最初的时候，田园牧歌，民不知有饥，鼓腹而歌。其后，M2急速增长，降维攻击者冲进楼市，寻求保值。接着，财富效应显现，金融属性人人皆知。再次，楼市超过合理范围，靠调控防大跌(2)。最后，所有人的所有财富都在房子上，大家绑着一起死。

整个周期有可能长达三四十年，许多人终其一生可能也就是其中过客，而不能跳出棋局。

至于解法，确切地说，没有。如果哪一天上海房价涨到每平方米50万元，然后因为“日益高涨”的中产阶级势力，没有谁敢减调控，谁减调控谁倒霉(3)，那就抱团一起死。

在长江的北侧，启东，或南通，或泰兴，有可能崛起一座“新上海”。拥有宽松的土地政策，拥有宽松的自由经济，然后再造一座奇迹之城。老人不会变年轻，返老还童，老人只会死去。城市也不会变年轻，城市亦会死去。



(1)　有人谈论昆山、嘉兴房产。从字面上讲，嘉兴去年也涨了一倍。但其实你们对于重庆“吹毛求疵”，若按同样的标准，嘉兴简直处处毛病。嘉兴的涨幅严重集中在一手房。嘉兴的老大楼、整体二手房，90%的存量房都没有涨幅。

(2)　参见《假设调控取消》#1100。

(3)　参见《减调控》#940。


空置税可以降低房价吗？

前段时间刷朋友圈，无意中看见名为《××看经济》的一篇文章，该“经济学者”居然支持对房屋收取空置税，不禁掩卷叹息。

科学尚未普及，真理仍需捍卫。

一、空置税

关于“空置税”，首先我们要讲一个故事。

如果你看上海地铁线路图，注意一下深蓝色的地铁8号线。假如你尝试坐一下8号线，从沈杜公路出发，那么你会“怀疑人生”的，因为地铁里空空荡荡，真心没什么人。无论是早上还是晚上，上班高峰还是下班时间，地铁8号线始发站（原航天博物馆）几乎是三个人一节车厢。

这时你恐怕忍不住怒吼了：“低效工程，为什么要造7节编组？”7节编组，这么惨淡的人流量，那不是浪费吗？6节不可以吗？4节不可以吗？这难道不是资源的极大浪费吗？那怎么办？于是就有人要求征收“空置税”，遏制地铁公司的空置浪费行为。

难道地铁公司老总不懂运营？

就在争执的关头，M8地铁又开了几站，开过了江月路站、芦桓路站，一直到了杨思站。进了浦东中环以后，人流量一下子猛增，源源不断如沙丁鱼般挤进来，而经过了成山路、耀华路的摧残，加入大华锦绣华城的人流，你已经完全被挤得说不出话来了。

地球上有什么地方人可以不借助外力四肢离地腾空？那一定是上海地铁6号线和8号线。这时你一定又会怒吼：“地铁公司为什么只有7节编组，为什么不是17节编组？”我们知道，上海地铁M8，全程一共有30座站台，横跨南北，路径长达37千米。在上海所有地铁线路中，客流量有幸排在第三位。所以，M8是一定需要大编组的，而且紧锣密鼓地正在准备升8节。

那么请问：“沈杜公路站”征收空置税合理吗？当然不合理。

对于房地产，它的道理是一样的。房地产是“耐用消费品”，对应的含义就是房产的“使用期限”是非常长的，长达70年。从2017—2087年，这是多么漫长的时间段。地铁线路最初的两三站客流量稀少，要紧吗？不要紧，完全不要紧。它只要在比较核心的区段，如地铁成山路到翔殷路之间，客流量比较大就可以了。

这个道理用在房地产上，也是同样的。

古代有个富人，看见朋友的楼阁十分漂亮，便令仆人也照样修一个。过了几天，他去视察工地，发现仆人们正在打地基，于是大怒，说：“我只要三楼，你们造一楼二楼干什么？”

关于房地产的逻辑也是一样。望京热的时候，租赁市场一房难求，可是10年之前，这里是一片荒地，没有什么人住。难道你可以说：“只有2015—2035年，望京需要有大量住宅。”那之前的2000—2015年望京可以是荒郊野岭，之后的2035—2085年同样也可以是荒郊野岭，这可能吗？

天底下本没有十全十美的东西，何必苛求每一刻都效率最大化。航空公司起飞，从来没有坐满的，难道要征收机票“空置税”？大剧院看电影，从来没有满座的，难道要征收“空置税”？飞机大炮军舰，很多直到退役，都没有发过一弹的，难道要征收“空置税”？

有些东西终其一生，一次都没有使用过，但依然是我们所必需的。

二、空置降房价

可能有人会说：“我们知道，整个生命周期中，不可避免有空置现象，我们不否认空置，只想让你降租金，因为既然是空置，鼓励你降租可以吗？”

在绝大多数人的脑容量里，他们是把“空置税”和“降房租”直接画等号的。我要告诉你的是：空置，是降低房价的。我们整个社会应该支持空置，鼓励空置，理解空置，这样才能把房租降下来。

经济学是一门很玄妙的科学，在经济学里面，+A不是A，+B不是B，你倡导A，往往会导致－A。《××看经济》的撰写者所提的问题，根本就是经济学课本上有的，是《宏观经济学》这本书背后附的课后习题。

习题：古典音乐或戏剧等文艺演出，一般很难达到满座。为何不强制戏剧公司降价，既增加了剧组收入，又丰富了人民娱乐生活，岂不是一举两得？

经济学的题目看似简单，其实极难，因为越简单的题目越难，只有智商极高的人才可以研究经济学。当年我在“课后习题”上卡了足足一年，从马基雅维利的角度看，是应该这样做，但经济学本能又告诉我们总有陷阱，到底应该怎样解释？

当你经济学上有难题时，就去看看现实社会，因为真实世界的答案会让你大吃一惊。首先，“尾票打折”并不是通例，典型例子诸如演唱会的黄牛票。周杰伦的演唱会票价2000元，开场15分钟后，黄牛票价直线下跌到1500元，因为黄牛知道，再不把票卖掉，他的票就“过期”了，一旦演唱会结束，他的票就一文不值了。

另外也有一个反例，比如航空公司对于最后一刻才买票的客户，不是打折，而是加收几倍的费用。如果你提前6个月买票，往往有各种折扣，飞美国可能只需要三千多元。但如果你赶到机场，匆匆忙忙在机场柜台买“当天票”，基本上都是全价了，跨个省都要两千。

第三个例子则是“雷打不动”。真正的簪缨世家才知道，有钱人看戏是从来不去VIP看台的。如果你看“都市言情”小说，霸道总裁拉女主去A区看球赛，那作者一定是底层人士。真正的上流社会都是在“中缝”看球的。在上层看台和下层看台之间，有一圈中缝，里面有几十个包厢，包括直播室、演播室、明星更衣室，都在这一带。每个包厢都有冷气空调，贵宾服务员，座位在20个左右。而这些包厢采取的是“卖断制”，分属于数十个公司大豪门，要说“浪费”，这才是最浪费的。无论再如何烫得发紫、一票难求的球赛，“包厢”里的人数从来都不到十分之一，绝大多数时间是空空如也，一个人也没有。大型体育馆采取“卖断”制度，一次性把包厢卖给豪门，这是他们对“空置”利用率最低的方式，为什么？

这许许多多的问题困扰我很久，想得我头痛。到最后得出结论，当然是：以上全错。

显然这三种模式都违背了“管制原理”，你真想管制，指定了A规则，B、C肯定不适用的。

真正的经济学解释，应该是“运营方拥有一切权力，随便他们采取何种收费模式”，只要他们最终的总收入最大化。剧院如果打折，就会得罪“买正价票”的客户，最终总收入甚至会减少。黄牛开场打折，航空公司急客加价，体育馆打包卖包厢，其实都是为了“收入最大化”。不管业主采取哪种商业模式，它最终能让收入最大化就可以了。

而“收入最大化”是什么？在经济学上叫作“消费者剩余”，它的含义不仅仅是消费者剩余，同时也是生产者剩余，意思就是需求越大，供应越大。航空公司有更多的销售额收入，他们才会去买更多的飞机。体育馆运营公司有更高总收入，才会建更多体育馆。歌剧团卖最多的营业额，才会出现更多剧团。你别总盯着现有几架飞机利用率，你要想公司又买新飞机了。凡是不涉及生产者的分析，统统都是耍流氓。

回到“空置税”的分析，房屋所有者有权采取他们认为合理的任何方式去最大化他们的房租收益。房租的收益越高，就会有更多的人去买房子，就会有更多的人去建房子。

什么叫作浪费？物资处于黄沙、水泥、钢筋的状态才是最大的浪费。而造成房子，无论利用率多低，都比黄沙水泥更不浪费。所以，空置是降低房价的，空置使得我们整个社会的财富更多。

三、哲学和正义

不知道“空置的必然性”是无知，不知道“空置降房价”是无良，而我们讲的第三个道理，则是无耻。下面这些言论，是不是很熟悉？

“买不起房子，是因为房价太贵，开发商不肯降价卖给我。”

“租不起房子，是因为房租太贵，房东不肯降价租给我。”

“娶不起老婆，是因为礼金太贵，女孩子都贪财爱富。”

“赚的工资不多，是因为老板剥削，不肯给我加工资。”

上面这些言论的核心论调是：“我永远都是对的，错的都是你。”这种论调我曾在一篇文章中提过，叫作“无限民权”。一些懒汉，只要给自己戴上一顶“我是人民、我是大多数、我坚持政治正确”的帽子，就敢寡廉鲜耻地“永远正确”，就敢扮演舆论上的铁金刚，刀枪不入，为非作歹，这是极恶劣的行径。

事实上，稍微有一点生活常识的人，完全可以反过来吐槽的，就像下面这样：

“为什么我的房子一直卖不掉，懒汉不要脸，死活不肯加钱。”

“为什么我的房子一直租不掉，懒汉不要脸，死活不肯加钱。”

“为什么美女一直嫁不掉，懒汉不要脸，赚不出聘礼。”

“为什么从来不加工资，呸，我还想减他工资呢。”

解决“无限民权”的方案很简单，征收“不买房税”。大学毕业一年不买房，没收工资20%，口头警告，禁止提干。大学毕业两年不买房，没收工资50%，没收一切娱乐电子产品，限制旅游吃喝出境。大学毕业5年不买房，没收100%银行存款。您看，为了去库存，提出的“不买房税”不也一样能做到嘛。

懒汉从来没学会尊重人，没学会把对方摆在同样平等的位置，浑身土匪习气。A、B买卖不成，A有错，B也同样有错，为《××看经济》留言点赞的人，这辈子注定悲苦。


租售同艰难

希望在远方。

一、租售同权

2017年楼市的眼球焦点，毫无疑问是广州“租售同权”。我统计了一下，当时这个问题我大概被问了20次，其中“分答付费社群”8次，“知识星球”8次，隔壁邻居的知识星球4次，微信群杂七杂八的就不算了。

我也回答了一些，但总觉得自己想得不大对头。

有一天中午我在剥碧根果，一边剥一边想，猛地一拍大腿：“哎呀，全错了。”我知道我错在哪里了，知道热心的网友为什么不惜叨扰问20次了，也知道痛点错在哪里，如果不纠正的话，肯定还会被网友再问第21次。

因为我实在太质朴少年了，网友们真正问的其实是：有没有可能用3000元的租赁价格解决800万元的学区房问题？

二、学区房

北京什么房子最贵？是国贸CBD的黄金地段，还是金融街那些金融白领的发财之地，抑或是藏在深山密林里的别墅霄云路8号？都不是。北京最贵的房子是“学区房”，甚至有30平方米1200万元的天价成交，论单价远远秒杀一切CBD，论总价也差不多。而且学区房不仅仅贵，还是“刚需”。在北京，如果你找不到门路，就只能千军万马走公立，因为北京民营教育特别少，所以如果你想在北京待下去，你就乖乖地认[image: ]买学区房吧。

在北京，有一个说法叫“任何生物均有天敌”，譬如滴滴、阿里、ofo单车。靠风口你是可以赚很多钱，甚至一些IT公司批量产生了“千万级富人”。可是没用的，别以为那钱是你的，你只不过是一个过路财神，这些钱归根到底是房东的。你终生奋斗，通过创业和好运，最终以首付和按揭的方式在望京买了一套房子。你的全部财产，你的全部奋斗，你在地球上的一切成绩，最终结算为：望京一套房子。

另外，绝大的讽刺是房租从来都不贵，从资产回报比来说，房租简直低得吓死人。譬如万柳一套学区房吧，按每平方米12万元来计算，怎么说总价也得1000万元。房租呢？能收1万元就不错了，年租金回报率不到1%。所以住房是压力，房租远远不是压力，因为房租始终便宜，房价始终还不是太大的民生问题。

因此，我写了500字的废话，网友们问的其实是：“可不可以以廉价的房租形式解决房价捆绑的教育、医疗、养老补助金等大城市福利？”也就是，可不可以就付3000元就把这些“大城市的福利”全部都给我打包兜售了？比如孩子按学区上学，租售同权；社保养老金租售同权；顶级医疗租售同权。我从外地来到北京，付3000元包吃包住包医疗，你把我所有的终身福利都给负责了……

这个才是提问人的核心诉求！

难怪网友们对我之前的回答不满意，难怪网友们问了一遍又一遍，他们不就是指望从我嘴中听到一个“Yes”吗？

三、人生苦难

如果你觉得自己活得很滋润，岁月静好。

那一定是有人替你把压力扛掉了。

——欧蒙

人活在这世上，谁都不容易。香港几乎没有什么税收，但是香港的地价很高，明眼人都知道，这是一种“隐性税收”，维持了政府的运作。房价运行的规律与此类似，普通人如果吃吃喝喝，那肯定卡路里过剩。天天晒美食、晒旅行，生活美滋滋好似文青，唯独在买房这一关上被卡住了，也是一种“隐性税收”。既然是税收，最多能漏网几只小鱼小虾，大部分是必然会被卡住的。愿望是美好的，现实是残酷的，指望“租售同权”卸掉你头上的房价压力，简直就是“痴人说梦”，这钱省不了。

从技术的角度来说，北京的学区房其实是可以租的。中关村一小、二小，学区每6年产生一个名额，则6年的租费按目前行情计算大约是人民币100万元。你付上100万元，总有种种操作手法，让你享受“学区房”的名额。但房东也像人参果一样，虽然不是3000年一开花，3000年一结果，但也要熬6年结一枚果实。

回到广州“租售同权”的政策，如果“租赁”真的有效，而且没有任何歧视，相当于把北京的“六年人参果”公开售卖了。我们知道，北京的“天价过道学区房”其实是没什么“使用价值”的。“学区房＝房屋价值＋学票价值”，房屋价值接近于零，你要租此房，每个月一两千元就可以了，但一旦“租售同权”，就意味着“学票的出租价值”，“学区房租金＝房屋租金＋学票租金”，按照6年100万元的学票行情，再加上公开交易，总有溢价，你看北京文华胡同6平方米，却要卖380万元的房子，租金2万元行不行啊？

另外分析一下“买卖”和“租赁”之间的关系。假设政策导致租赁很不流畅甚至违法，则购买力会涌入“买卖市场”，推高买卖价格，降低租赁价格。

反之，如果租赁取消“管制”，则买卖价格会下降，租赁价格会上升，“买卖租赁比”会回归均衡利率。因此，如果“租售同权”彻底贯彻执行的话，那么学区房中“学票”的溢价会降低，学区房更贴近普通住宅价格，租赁费会上升，由每6年100万元升到每6年150万元。

四、实战之关注

对于“租售同权”这种事，还需要问一下：究竟是真同权，还是假同权。相关政策的一丝丝摇晃，都会波及学区房的估值，都会波及资产价格的变动。比如说，业内一直心知肚明，哪怕在北京算“入学资格”，实际上也是排队的。第一等：人户合一；第二等：人户不合一；第三等：工作居住证；第四等：租赁关系。

北京根本不谈什么“租售同权”，因为北京早就是租售同权了。租客享有同等的法律定义，只不过在实际操作中分为一、二、三、四等，而大家都知道，三等、四等就不用等了。如果我们拉一条线的话，就是下面这样。
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而实际的执行应该介于两者之间，是0—100%之间的一个数字。

五、咸鱼翻身

最后还有一些篇幅，我们讲讲“咸鱼翻身”的常见问题。

直接给结论吧。妄想不劳而获，通过某一种政策一把翻身的咸鱼，都是痴心妄想。

我要说的是，这个世界上的事，99%都是“细水长流”的事情。如果你从2003年开始看空房产，是连错了14把；如果你从2008开始看空地产，就是连错了10把。如果你错了14把，那是很难追上的。你妄想“一把翻身”，一把抵14把，这很难实现，而且也是不公平的。就好比人家是十几代的老牌贵族，而你妄想一把就成为王侯将相，这是不现实的，而且也是对累世积累的不公平。

房地产问题可以用四个字来形容：“积重难返”。种种问题的缘由，是十几年累积下来的。市场出了问题，价格有了泡沫，病去如抽丝，需慢慢调养。别的不说，“新增供应”难道是一朝一夕的事吗？我们对于“断崖论”向来嗤之以鼻。什么“北京下跌30%，上海下跌50%”，那是坏蛋在骗傻子。调控既然已经持续了10年，那么任何让房价“速跌”的方法都已经失效。任何一个政策都只会起到轻微的渐进式的效果，鼓吹速效的都是骗子。


可以做空房产吗？

有人在“分答付费社群”问了我这样一个问题：“可以做空房产吗？”我感觉十分有趣，可以展开讲一讲。

一、房地产股票

第一个方法，是做空房地产股票。如果你经常访问某些咸鱼社区的话，你会发现，对于做空房产的需求是非常非常大的，但如何做空房价，咸鱼们讨论来讨论去，好的办法却是不多。第一重最先被想出来的，是做空“地产股”。股市是经济的晴雨表，如果股价低迷，往往也就意味着产业低迷。如果能像电视剧《大时代》中的刘青云一样，翻云覆雨，转手把地产股打到万劫不复之地，甚至收购，岂不是咸鱼们也能扬眉吐气？

可惜的是，想法是好的，但这套逻辑却是完全违反经济学的。首先，股市并不容易被操纵，不说有《证券法》之类法规严禁恶意买卖，哪怕你可以无法无天，股市也有自身经济规律。股票最终与企业的赢利、利润增长等“内在禀赋”挂钩，一只非常好的股票，你再怎么打压，也难以把它的价格削去一半，而且价值总是要反弹的，不可能无限降低。

再进一步说，A股和港股有很大不同，股权非常集中。比如李嘉诚的长江实业集团，李氏父子在其中的股权仅有13%左右，时刻面临攻击。而A股绝大多数都是“国有股”，部分看似股权分散的公司，其实还是“国有股”。例如，万科几乎没有第一大股东，股权长期分散，但实际却是内部人控制。你去收购，最终只能撞得头破血流，因此“收购”“控股”这条路也走不通。

那好，大家一起抛售地产股，劝说身边所有的朋友统统不要买地产股，咱们一起“饿死开发商”，房价能不能降下来？股价长期低迷的坏处主要是难以再融资。股价不振，上市公司就难以配股、定增、高转送，开发商就被迫去借高利贷，最终把利润都吐出去，落个两手空空，这里面就到了最讽刺的位置：开发商其实是降低房价的。

某些人最悲哀的是他们根本就不懂经济学：生产者和生产者竞争，消费者和消费者竞争，生产者和消费者从不竞争。开发商并不是购房者的敌人，开发商是购房者的朋友。因为开发商的“企业合作”成本比“自主建房”便宜，因此才有了企业管理，开发商彼此之间的竞争会进一步降低价格。针对开发商的迫害，或者“地产股”的做空，事实上是增加了成本，推高了房价。

二、CDO

传统的金融工具不能满足目标，于是有些人又把目光转向了“衍生产品”。传说中，美国有一种复杂的CDO（Collateralized Debt Obligation，担保债务凭证），宛如神话一般。“次贷危机”的原理是什么，这些人不大清楚，也说不清楚，我曾写过一篇《手把手教你做次贷》，倒是可以看一看。

但是，这些人要的并不是科学，人家要的是“希望”。就像电影《大空头》里的主人公一样，含辛茹苦，坚定信仰，相信房价一定崩盘，最终获得了百倍千倍的回报。

要强调的是，这部电影传递的信息是错误的，其中关于次贷的一切分析都是错误的。次贷根本不是那么回事，你跟着“大空头”做，大概率是赚不到钱的。而“大空头”整个团队，也并没有赚到如此高的回报，只有两三倍而已，并且在之后几年很快地就亏完了。

首先，我们要解释一下，“大空头”团队并不是做空房价。他们没有做任何事，也不可能做任何事，使得整个“美国房地产崩溃”，他们仅仅是买了一个金融产品，一个名为“如果金融崩溃之后可以赚钱”的产品而已。

举个例子，如果你预期房价即将崩盘，则你应该去买“搬家公司”股票。因为楼市崩盘，肯定会有很多人被扫地出门，失去住所，因而需要搬家，你提早买入“搬家公司”股票，等金融风暴来临时，自然赚得盆满钵满。但是，你持有“搬家公司”股票会导致楼市崩盘吗？绝对不会，因为这在逻辑上属于“关联关系”，而不是“因果关系”。老人一定有白头发，把白头发染黑，你并不会变年轻。逻辑是一门大学问。

其次，“大空头”并不意味着看空美国楼市。如果我们平心静气，抹去一切谎言和喧嚣的话，想一想这9年的美国楼市，然后回答下面这个问题：“美国楼市真的跌过吗？”

美国楼市目前已经创新高了，不仅是大都市圈，连乡村平均都刷了新高，随着通货膨胀，楼市每年都有一点的涨幅，不仅美国的楼市，就连加拿大、澳大利亚、英国、新西兰等国的楼市，都体现了这样的规律。站在2017年回头去看，所谓“2008大跌”只不过是长线K图上的一个小波澜。

美国楼市最糟糕的时候，也不过是局部地区的一些小麻烦。真正贵族精英居住的地区，你过去让人打折，人家正眼都不瞧你。所以，美国楼市并没有崩盘过，真正崩盘的是CDO、CDS（Credit Default Swap，信用违约互换）的价格，“大空头”团队只不过是发现了算法上的一些bug，要指望美国楼市崩盘，靠CDS显然也不现实。

三、楼市期货

真的要真金白银地看空做空，恐怕只能实打实地搞“楼市期货”了，就好比石油期货、橡胶期货，期货和现货是联系在一起的。期货市场崩盘了，现货市场一定崩盘。反之，期货市场看对了走势，做空就可以赚钱。像中国香港这样以金融、地产立足的亚太都会城市，早在20世纪80年代就开始搞“恒生指数期货”了，而一直到今天，始终没有“地产指数期货”。纵观期货市场，你会发现全世界石油期货、煤炭期货很多，但是钢铁期货却很少。为什么？

因为铜只有一种，石油有两种，煤炭有五六种，钢铁有几十种，而房产有几千种！

假设以2017年7月1日上海房价为准，起价每平方米6万元，我们搞“房价期货”，期货交易一个月，双方互有买卖，互有拉锯，到了月终结算的时候，收盘价每平方米6.1万元。如果你对这个价格不满意，你就要进行“实物交割”，假设我们交易的单位是“平方米”（不是房产专业那个“平方米”），你说你交割内环线1平方米，老破小和汤臣一品都算1平方米吗？楼层户型朝向怎么计算？别墅怎么算？中环边的房子可以交割吗？外环外的房子怎么折算？对于折算比例不认可，怎么协调处理？

同样道理，有人实物交割，就有人实物提取。提取哪一套实物，如何估价？两个人同时看上，如何分先后？手里只有5平方米持仓，如何整取？房屋维修养护，如何出租？房产这种千奇百怪的东西，怎么能做到整齐化标准期货呢？

对于房产期货，我给出的答案是：可以做。天底下没有两块一模一样的煤炭，没有两粒一模一样的小麦，可是我们照样有煤炭期货，照样有小麦期货，其中的原理是：忍受轻微损失。比如动力煤，因为其内含能量的不同，分为很多档次，但在郑州交易所统一为TC，如果成色不足，则按大卡打折计算。美国和加拿大生产的小麦，质量也有好有坏，芝加哥商品交易所统一以“蒲式耳”做计量单位，谷物质量相应换算。在整个期货世界，交易量和最终结算的量超过100∶1，因此只要游戏规则透明，结算反而是不重要的。

我想了很久，对于“平方米期货”的设计可以适当调整，基于完全市场化下的某一些大数据算法，可以获得非常近似、几乎所有人都接受的折扣计算方式，如果真心想做这件事，“平方米期货”还是可以上市的。

具体的细节，我就不展开了，太琐碎技术化，因为我摩拳擦掌，马上要写最后一段话了。最后一段话的开头显然是“以上全错”。

四、对赌

我讲了好几种通俗的“做空房产”方式，其中两种是不可行的，一种是勉强可行的。其实我想说的是，“做空房产”这种事，从理论上就是不可行的。不是技术上的事，是理论不可行，不涉及技术细节设计，理论上就说不通。

做空的核心是对赌！金融的核心是风险！你看好一项资产，有人看涨，有人看跌。你摩拳擦掌，信心满满想从“对赌”中赚取200万元。但是，任何工具都是一柄双刃剑，你看错了走势怎么办？房价并没有如预料般的下跌，反而大涨了怎么办？到那时，你辛辛苦苦开了一个期货户头，却不是护身符，而是催命符。

各位，房子上涨200万元是非常快的，你“看空”对赌，承担风险敞口，就意味着损失。

一旦房价三四个月就涨了200万元，你拿什么来输，而且你有能力拿出200万元来赌吗？拿不出就别胡乱说了，因为你连进场的资格都没有。


楼市秘籍速成法

一、前言

（1）首先，你需要一份工作。

（2）工作至少维持六个月，工资不重要，但一定要让公司帮你交“四金”。

（3）在公司中结交一帮好姐妹。

（4）开始养流水，每个月固定入账，三个月可取走一次整数。

（5）在每个银行开设借记卡，办超级网银。

（6）开始养社保，纳税证明。

（7）开始扫街，假装买家，看房200套。

（8）对笋盘形成自己的判断体系。

（9）板块轮动，判断下一个热点。

（10）对重点区域30个楼盘必须做到完全熟悉。

（11）避开“处房情结”，专注于二手房，不推荐学区房。

（12）了解Marketing，市场客户分类，口味趋势。

（13）理解当前形势。

（14）选择两个有能力的御用中介，建立私交。

（15）认识至少一个贷款中介。

（16）工作三个月后开始了解信贷，找到低成本的资金。

（17）累积一些（＞50笔）小额消费。

（18）信贷目标200万元额度。

（19）请小姐妹吃饭。

（20）开始练习“空当接龙”。

（21）初次接触私人拆借。

（22）准备两张房票。

（23）房票A开始“凤变冰”，全款买老破小。

（24）买房的时候带现金去，增加震撼力。

（25）四字大法：“哭晕，认[image: ]”。

（26）老破小交易周期尽量缩短。

（27）优先使用老人房票。

（28）熟悉交易流程。

（29）熟悉建材市场。

（30）熟悉买卖，租赁实战。

（31）迅速抛售，赚取第一笔利润。

（32）第二次“凤变冰”循环，更熟悉流程。

（33）三到四次“凤变冰”，积累原始资金。

（34）房票B开始大面积低单价。

（35）大面积交易周期尽量拉长，拖六至八个月以上。

（36）选择30年期等额本息。

（37）先不要用公积金。

（38）简易装修，分割成单间出租“民宿流”。

（39）制造赚钱效应，获取家人的支持。

（40）获得家族资金。

（41）获得多核。

（42）帮多核开始申请各种银行借款。

（43）59岁之前，资源一定要榨干净。

（44）目标500万元银行借款，500万元私人借款。

（45）继续买入，组建航母编队。

（46）对于多核可以用抵押证控制，记得保留全套文件。

（47）房产开始升值。

（48）依靠抵押、截断、高评、对敲等方法获取资金。

（49）用低成本资金替换掉高成本债务。

（50）“无限房票大法”，破限购限贷。

（51）循环2N。

（52）增加朋友圈。

（53）拓展私人借款渠道。

（54）涉足成本更昂贵的资金，直到扩张边界。

（55）逐步打造团队，开始伙伴分工。

（56）绘制现金流量表，预估未来缺口。

（57）在中介处挂牌，涨价顶帖。

（58）假装买家，了解卖房行情。

（59）春节前最淡，春节后最旺季。

（60）有秩序地在三重顶卖出房产，优先卖充分成熟的。

（61）开始考虑全职，投资房产比工作更重要。

（62）主要的时间以融资、扫笋盘为主。

（63）按照1∶10的比例，逐步有计划将资产兑换转移到重庆，保留胜利果实。

（64）花50万元给女人买个包。

（65）构建以“娃本位”为核心的资产组合包。

这段文字我刻意将规模维持在1000字以内，越短越好，下面我将对这段内容做个注释，详细解释为什么要这样写这段内容，会有6000字规模。

二、速成

首先，我要解释一下什么叫作“速成”。真正按照严格意义上讲，是没有“速成”这个说法的。人类社会经过千锤百炼，真正能够保留下来的那个方法，一定是最有效率、最迅捷的方法，这才是所谓的“正道”。而其他所有的“速成”方法，无一例外都是有各种各样的缺陷，就比如你要学知识的话，老老实实地念完四年本科，这才是最踏实的，也是最迅速的，而如果你要一年或两年就毕业，则多半是技校、大专。

我们这节所说的“速成篇”，其实是通用件和专用件的区别。学问之道，分为“体、用、术”。“体”为根本，奥派和经济学的大道理才是演化以后一切的基础。而大道理并不能转换成“钱”，有时候你看“体”，洋洋洒洒写了几十万字，可是没一款能帮助你赚到钱，未免显得太过憋屈。
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“速成篇”则侧重于“术”，基本上市面上所有的“速成”，讲的都是“术”。任何教你快速赚钱的方法，多半是一门手艺。一个熟练的技工培训三五天就可以上工了，而培养一个大学生却需要四年。

“体”和“术”有什么区别呢？区别就在于“通用件”和“专用件”。学习“术”的人，好比一台专业刨螺丝钉的机床，你让它加工螺帽，则效率极高，成本也节省，可哪天你想加工一个曲轴，它就完全不能胜任了。

我们的时代在变迁，社会在变迁，更要命的是政策也在变迁。环境和政策一天一个样，这导致我们今天学的“整套手法”，到明天可能就没法用了，就好比在上文提到的第24条、第25条，我们说我们需要“两张房票”，其中A用于“凤变冰”，积累原始资金，B用于大面积低单价流派，这就是2016年11月28日上海楼市“新政”之后的新改变。在这之前，只要“首房无贷”（没有贷款记录也是可以认首套的），你只要A这一房票就够了。

如果说这还属于“小改动”的话，则随着“水库论坛”的普及面不断扩大，目前市场上“凤变冰”也越来越难找。“凤变冰”的特点在于“凤姐”，不在于“冰冰”，“凤姐”才是你可以赚取的利润。而“冰冰”溢价少，最多使你卖得快一点。随着“水库大军”越来越多，“凤姐”都快被挖光了，洼地也是越来越少。整个逻辑链上，“凤变冰”也属于很重要的一环。但是，失去了“凤变冰”，资本原始积累如何走？如何获取家人的信任？

这个问题，光靠第一部分的内容是无法回答的。1000个字可以速成，但速成的是“专用件”，只能用于特定时期、特定场合、特定人群。而只有把“体”“用”都学会了，从头开始学，把基础打好，把整个逻辑理顺，当外部环境变了，你才能够自己顺着逻辑推导，想出对策。

三、小抄

在《射雕英雄传》里面，铜尸陈玄风盗得半部《九阴真经》，他放在哪里都不放心，最后把原文毁了，刻成刺青，缝在自己的胸口，后来被剥下。八卦的读者看到这里，不由得会问：“在古代又没有打印机，您最小用几号字体？”人的胸口皮肤面积十分有限，在这么小的范围内，你怎样抄下半部《九阴真经》？能写多少字？结论是很少，不到1000个字。

当我们读大学时，我们就心怀一个梦想，读了那么多的武侠小说，哪天让我也撞见一本武林秘籍，修炼以后变得非常生猛。这时，睡在上铺的兄弟偷偷地凑了过来，拿出一本发黄手抄本，说：“少年，我看你骨骼清奇，面相不凡，必是一代学武奇才。”然后你接过来对着昏暗的灯光一看，是“水库论坛”。

“水库论坛”如果是“投资秘籍”的话，那么我就出一个“速成手抄本”。字数不要多，就1000个字左右，足够做成小抄，在青年人之间流传，所以才有前言的内容。那部分内容经过大幅的简化，凡是讲调控的逻辑，讲经济学原理dT>0的，一概不录入，最终勉勉强强凑了1009个字。但其实还是很偏向“用”的，介于“用”“术”之间，比较偏向理论化。因为真正要写“速成版”的话，终极格式我只要43个字就够了——七成30年按揭，去买上海康城一楼带地下室的户型，按照2017年1月的价格闭着眼睛买，即买即赚！

四、工作

好了，现在我们具体展开，前言里的67条究竟都写了些什么东西。首先你需要一份工作。工作，绝对不是让你去赚工资的，更不是让你去拼搏升职加薪。事实上，既然是“速成版”，那么时间是非常宝贵的，一般在36个月内就要结束战斗。36个月，靠工资根本攒不了多少钱，升职提干也就是小组长，毫无意义。

上班的主要用途是为你交“四金”，交四金有非常重要的意义，尤其是在申请房贷、信用卡时，会有很大的帮助。所以你只要有一份体面正当的工作就可以了，工资多少无所谓。

“上班”的第二个含义是结交一群“小姐妹”或者“小兄弟”。赚钱再快也比不上借贷，对于一个初出茅庐的年轻人，如果他要靠“工资→积蓄”积攒起人生的第一个150万元，那可能需要五六年，甚至更长的时间。而借贷的话，则是根据信用而定。也就是说，你的那群小姐妹，一个个都是人形金矿，只要你挖掘得好，四五个朋友一凑就是300万元的启动资金。

五、流水

一般银行的需求是让你打6个月的流水，有些管得严格的城市甚至要求你打12个月的流水。所以无论如何，你在公司里得待6个月，在这段时间内，你也不能闲着，你需要“养流水”，你要严格地做到“收支两笔账”，甚至可以说，同一家工行开两张借记卡。其中所有的“支出”走一张卡，比如月供、信用卡还款、分期付款等。所有的“收入”走另外一张卡，比如工资、房租、定期收入等。等信贷主任管你要“流水”时，你的“收入卡”才会好看。

而对于初入职场的年轻人来说，工资不会太高，“流水”也十分难看，这时你也可以“养流水”。也就是说，每个月固定有一笔23456.78元的进账放在卡上，暂时不要取走，每3个月可以集中取走一笔6万元，按照谨慎的原则，银行应该集中监督你“工资”项目下的每月定期收入，但我们实战体会，只要你每月固定日期存入一笔钱，非“工资”类目其实也是很有用的。

总而言之，你的流水得养起来，万一哪天真用上贷款时，谋而备就可以用。另外，社保和纳税证明也可以养，这里不展开讲解。当你看见职业房产投资者唰唰唰地“万箭齐发”时，却没看见人家其实两年前就开始准备了。

六、扫街

在这6个月内，除了养流水，另一个可以做、必须做的事情是“扫街”。天底下本没有捷径，也没有速成法，一切都是无差别的人类体力劳动。扫街，我们一般的要求是“看房200套”。

对于一个房产投资小白来讲，你会有太多的疑问。但是说了你也不听，听了你也不懂。在这种情况下，我给你的建议就是“看房200套”，你不用质疑，先自己去看房200套。

随着你皮肤被晒黑，脚底被磨破，晚饭今天没有吃，明天没有吃，后天忘了吃，你自己的经验值就会上涨，就会有实战心得体会。“谋而寡断”是男人最令人厌恶的品质之一，“杀伐果断”是可以后天学的，其最佳的办法就是长期泡在第一线，经历足够多。

七、人脉

培养两个御用中介，培养一个御用贷款中介，就像我曾在《信息不对称是伪科学》一文中所写的，凡事皆是资源，信息不是免费的。

八、借贷

“四金”社保大约交了三个月以后，征信系统已经有了足够记录，这时候可以开始申办信用卡。由于银联偷偷地规定了“个人总授信”有上限，因此办卡有很多的讲究，比如工行卡最优先、56天卡优先、继续办付费白金卡。当这些卡发下来以后，你还要进行“养卡”。因为到了后期，你根本没有精力干养卡的活。你要为每张卡刷50笔小额消费，笔数要多，商户要杂，类型要全面，这样你的信用卡统计报告才会好看。最后则是开始请小姐妹吃饭，真心诚意地告诉她们你要投资房产，要借她们的名字办信用卡，千万不要撒谎。

九、“凤变冰”

好了，差不多到了四五个月的时候，你手里的卡也有一些了，房子也看了一百多套了，对市场有了初步的了解，这个时候，你要“实战”一把。

我们对于“第一笔交易”看得极重，对于第一单，赚钱多少和年化回报率完全不重要，权当练手。关键点是“赚”，哪怕年化回报率只有10%。千万不能亏，切记切记，因为买房的第一套、第六套、第十六套是最重要的。

你买房之前，有两到三个月的漫长时间可以扫楼，只要你看的房子足够多，你总是可以找到笋盘。“凤变冰”的关键是“凤姐”，利润是在买入的一刻就已经产生。关键要确保成本远低于市场价。

对于第一单，第一次“凤变冰”，你不用追求高利润，只要能摸索着把“整套流程”走完即可。我们的目的也主要是让你熟悉“买入、装修、卖出”的整套流程，知道是怎么回事即可。最后，你盘算利润，可能利润很薄，但是再薄，只要能跑赢定期存款利息，就足以让人精神大振了。

在第一套的基础上，一般我们建议你再做第二轮“凤变冰”，和第一轮的青涩相比，第二轮无疑会少走许多弯路，少交许多学费，这时利润会大为增加，你可以挑战一下获利的上限。此后，还可以做第三轮、第四轮。

“凤变冰”本身不是一个成功的流派，房产投资者动辄谈论500万元以上的利润，以“凤变冰”单趟20万元的利润来算，足足要做上几十笔，所以不必留恋。

“凤变冰”主要是三个目的：（1）小规模实战几回，长长经验，交交学费；（2）赚100万元启动资金；（3）给家人留下一个赚钱的印象。

十、富二代

通过这段内容，你就可以看出自己和口含金汤匙出生的“富二代”之间的区别了。我们假设的主人公始终都是“赤手空拳来到上海，无存款，无人脉，无资源”的三无人士。他很能干，很拼，想出人头地，但22岁时一无所有。

对于这样的年轻人，他才需要“借贷”“凤变冰”这两棵科技树。信用卡可以通过“空当接龙”的方法虚空幻化出几百万，尽管其中的过程苦不堪言，“凤变冰”获得100万元启动资金，并获得家人的支持。

不管是谁，起步的时候都不轻松，而你没有爹可拼，你就必须更拼命。你从零起步，就必须冒更大的风险，吃更多的苦。值得欣慰的是，房产投资相对其他投资来说，还算是轻松的。

十一、多核

我们一般认为“凤变冰”赚得并不多，一年时间循环四次，也不过赚100万元左右。信用卡办200万元额度。如果“凤变冰”失败的话，此路不通。那你就办300万元信用卡，无非是更辛苦、更痛苦、风险更大一些。

当有了这些启动资金，赚到第一笔、第二笔钱的“示范效应”，你才可以回到家族里“满地打滚”，获得你整个家族全面的支持，这会使得你的实力大大增强，因此这是很关键的一步。

当你满血满魔浑身披挂，集家族之力再次回到战场时，你应该会有500万元信用卡额度和500万元资金，这会使得你的战斗力大大加强，然后你再按照“航母编队”，分为成长型/防守型、收益性/流动性、长期项目/短期项目、大型标的/中小型标的。和所有的财务类“教科书”一样，以资产配置的眼光搭建你的整个资产包。

十二、筑巢引凤

上面说的所有事情全部都做完了，也就是“蓄势待涨”，就像我所有的准备工作都已经做完。手里的600万元现金，变成了“2000万元房产的三成首付，1400万元负债”。在这个时候，有一个最关键的步骤：房价必须大涨！

理论上来说，600万元现金和“2000万元房子的三成首付”在会计上是等价的，两者的唯一区别在于“房价是否按照预期大涨”。你已经“筑巢引凤”，结果房价没有大涨，那你就是埋坑自己躺。

而房价会不会涨呢？这不是“术”里面的问题，而是“体”里面的问题，是基于奥派经济学、货币经济学、宏观调控、土地政策、人口大数据等一系列分析的结果，要把“房价是涨是跌”的道理说清楚，要写100万字，因此这是“速成篇”不教的东西，您记住结论就可以：“涨”。

十三、中级阶段

先让我建仓，把“600万元转化为2000万元房产三成首付”，然后房价必须“如期大涨”，恭喜你，你可以进入中级阶段，这个阶段钱财是来得极快的。初级的时候，为了100万元信用卡额度，为了20万元的“凤变冰”利润，你被折磨得痛不欲生。而在中级阶段，也许一觉睡醒你就赚了几十万。

一般而言，上海楼市好的时候，2000万元房子一年可以赚600万元，也就是本金翻番。这还是考虑到本金可能也就是200万元，你还有大半不是自己的钱财。也就是只要一年的时间，你就可以脱离赤贫、脱离苦海、脱离小康，稍微超越中产！

在“水库论坛”里，常有“一年时间1万到1000万”的故事流传，其实前半截都在建仓，建仓后楼市一冲就千万了。

十四、2N

中级的后续做法是2N，也就是每年投资两套，持续扩大，顺着这条线，最终可以一直做到A9。至于2N的具体做法，“水库文献”中已经有了详细描述，不再赘述。

值得一提的是，除了抵押、截断、高评、对敲等各项手法之外，还有一个极重要的选项：“卖出”。因为楼市也和桃子一样，存在一个“成熟”的概念，一个地段从潜力、青涩、成长、发展，最终会达到成熟和过成熟这两个阶段。其中“成熟”阶段，该板块已达到热炒顶峰，继续成长可能性不大。到了“过成熟”阶段，该板块已炒完，产生审美疲劳，此后只会走下坡路。

所以，当手中物业接近“成熟”时，要尽早安排出售，而物业“过成熟”时，要坚决全力抛出换筹。比如说，1997年的田林、2003年的徐家汇、2004年的莘庄、2009年的联洋，都属于热到巅峰而衰弱的。2016年的大宁、唐镇，也处于“成熟水蜜桃”即将腐烂的状态。当投资者盘算好“出售计划”，一心一意想抛时，突然遇见相关调控政策，那定是非常愤怒的。

十五、高级阶段

高级阶段主要是守，“一切附加值都不保值”，既然如此，“上海”这两个字也是不保值的。我宁愿逐步地按照1∶10的比例，把资产转移到重庆去。

十六、终极阶段

对于终极阶段来说，富贵如浮云，都是白云苍狗，不仅“上海”两个字不保值，就连“财富”二字，本身也是不保值的。财富并不能抵抗战争、政策变迁、社会动荡，甚至科技发展……

像某些富豪拥有几千亿财富，他的下一代、二代、三代……再要维持他在全社会的财富水准，那是非常难的，几乎注定要降阶。相对而言，如果富豪有几千个儿子，而每个儿子均分1亿元，并且散居在全国各地，则他整个家族将堪称是根深蒂固，几乎不可撼动。因为几千个人的财富总量增长，一定会超过一个人的速度。孩子才是终极财富。血脉的传承，就是自然界的终极意义。而你要做的，就是构建以“娃本位”为核心的资产组合包。


全款的请向里走

我曾经收到过“吴晓波频道”发来的一封采访函，他们问了一个很尖锐的问题。

吴晓波频道致yevon_ou老师采访函：

打扰了，我是吴晓波频道的编辑李梦清。想采访您一个关于房产的问题，不知道是否可以，十分感谢！

近来，杭州、成都、武汉、广州、无锡等城市买房难，甚至形成了所谓的买房“鄙视链”，有人编成了一个段子：“全款买房的往里走，按揭的不要堵门口，公积金贷款的请把共享单车挪一挪。”

1．一个很奇怪的现象是，开发商的要求很高，许多楼盘需要全款才能买到，但开盘后依旧分秒售罄，这是为什么？（买方：哪来这么多付全款的？刚需多还是投资客多？卖方：房源太少？政府限价？急着回款，要求全款者优先买房甚至直接要求全款才能买，这样的做法合理吗？是否违反规定？）

2．在这样的局势之下，再加上另一个背景：全国首套房贷平均利率升破5%，为连续第8个月上升，这对于真正的刚需来说非常不利。那么，刚需在当前的状况下，到底该怎么办？

3．相比前几年，今年的形势是不是不太利于房产投资客？投资客该怎么走？

4．您的其他观点。

关于“吴晓波频道”提出的这个问题，非常容易解答。主要就两个字：限价。

一、全款

按照普通的买房流程，在“下定”之日，支付20万元—50万元不等的定金，约定3个月过户，过户之日付足30%首期，贷款70%。对于开发商来说，他的资金成本是有利息的，而且还很高。中国的房地产市场，普遍“资金成本”都在两位数以上。

“诸神围剿绿城”那年，宋胖子掘地三尺，最低的资金也要28%，当真是十面埋伏，走投无路，当时就是众人联手做局，非要趁你生病拿你控股权。历年来，关于开发商“高利贷”的传闻不绝于耳，小白们一直指望着“付利息”能压垮无良奸商。

简单点，我们就取12%的资金成本，或者月率1%，以一套500万元的房产为例。第0个月付定金50万元，第2个月首付付清100万元，少得利息2万元，第4个月贷款结清350万元，少得利息3.5万元×4=14万元。由此可见，如果消费者以“贷款”方式买房，相对于“全款拍在桌子上”的土豪行径，开发商的确是少赚钱的。这个数字，从金额上讲，是16万/500万=3.2%。

我们出门买房子，常常喜欢讨价还价，拉着售楼处经理说：“小弟啊，我全款付，可不可以便宜点？”其中的原理，就在于“全款拍在桌子”上，开发商可以提早拿到钱，节省利息。相应地，售楼经理也会故作肉痛状，再让利1%—2%。

我们出去买卖二手房，也喜欢问：“付款方式好的话，能不能再便宜一点？”只不过“民间”利率一般远远低于12%，余额宝不过4%出头的利率，因此民间“全款”或“贷款”，房东砍价余地不大。

二、限价

上一段说到了，在T+0日，就一口气将“几百万拍在桌子上”，相对于开发商节省了利息，大概是3.2%的样子。接下来第二个现象就是“限价”。限价是部分政府制定一个“最高”指导价，比如武汉汉江这种地方，每平方米只许卖2.8万元，再高就不发预售证。

限价这事，其实是很没有道理的，而且对国家商业秩序危害巨大。我明明可以卖500万元的房子，答应卖给李四，你情我愿，你非得限制我只能300万元卖给村口的泼皮王五，这有道理吗？

假设一定要“限价”，那开发商就不乐意了，你们这个地方的投资环境这么差，以后商人都不来了。而在短期之内，已建成/在建项目则要想办法脱身。第一种办法是“不卖了”，300万元卖给泼皮王五，我不卖还不行吗？例如在2017年9月9日，成都某房地产公司发出通知，告诉消费者：我的预售证丢了，房子卖不了，不好意思。具体什么时候能卖，等我找到再说吧。

你看，预售证这么严肃的事，居然让临时工给弄丢了。按照工商管理条例，预售证补办需要半年的时间，而且作为“惩罚”，工商局半年内都不会再让卖了。

第二个办法是收“茶水费”，比如说2017年9月5日爆出武汉“长江凯旋城”77万元的房子，首付88万元。为什么会有这样神奇的事呢？因为77万总价的房子虽然首付23.1万元，但需要捆绑每平方米2000元的开发商精装修、25万元的“品牌家具”、7万元的“俱乐部会籍”，这么算下来，其实是一套127万元的房子，被限价到77万元，购房者满怀雀跃地去买77万的房子，结果发现除了“少贷款”，他们什么也没捞到。当然，在政府一再地“严厉执法”重拳下，“茶水费”现象已大为收敛。

第三种是最惨的某一类开发商，他们不是国企，所以毛利就是身家性命。他们资金链也不雄厚，所以耗不起，一定得开盘。想收“茶水费”，结果被严打。对于这类开发商，他们就是“实打实”地损失了。当然，在这最后的战役中，开发商还是可以想一点办法，挽回3.2%损失的。相信您也知道是什么了——“全款买房的往里走，按揭的不要堵门口，公积金贷款的请把共享单车挪一挪。”

三、刚需

Q：要求全款者优先买房甚至直接要求全款才能买，这样的做法合理吗？是否违反规定？

Q：全国首套房贷平均利率升破5%，为连续第8个月上升，这对于真正的刚需来说非常不利，到底该怎么办？

对于某些人来说，他们总以为全世界都是欠他的。当别人辛辛苦苦啃白馒头喝凉开水读《高等数学》时，他们出去浪浪浪和买新衣服。当别人踏踏实实认真工作攒月供时，他们在享受“诗和远方”，转眼还嘲笑你土。玩了十几年，现在快30岁了，抬起头来一看，差距大得不得了，别人都开始买第二套房子了，你的存款还没有超过五位数。

对于某些“诗和远方”的文艺青年，他们自己不勤奋工作，却去对政府吼“房价太高”。政府已经很尽力帮他们了，连“限价”这种反噬力很强的政策都出来了（破坏投资环境），他们还哭诉“抢不到”，他们的逻辑链是：首付少→穷人→应该帮助。是不是这样的思路？

遗憾的是，经济学是一门“反直观”的科学，经济学原理和人类的第一反应并不相同。经济学认为：一个人肯出500万元，一个人只肯出150万元。请问哪个人对房子的“需求”更为强烈？谁没房子就活不了？答案当然是出500万元那个。

经济学的逻辑在于，“这500万元并不是从天上掉下来的，而是牺牲别的换取来的”，你有多大的需求，关键不是看你喊得有多响，而是看你为此付出多少牺牲。为了这500万元，你每天要上班8个小时，你要忍受你的顶头主管整天大放厥词，你感觉简直是一种巨大的折磨，可是这一切你都忍了，因为你需要这每月2万元的工资，你要养家糊口，你要攒钱买房子。

而那些小文青呢，每天睡到11：00起，去街道工厂打工三天，借口说太累，不肯去了，天天宅家里打《王者荣耀》，存款永远不超过五位数，看见一支YSL的唇膏就忍不住买下来。这种人嘴上喊得响，拍个访谈痛哭流涕，其实都是演技。就比如女孩子如果要选配偶，你绝不能看凤凰男嘴上吹得天花乱坠，爱你到海枯石烂，你要老老实实地教育他，给你买100天的早餐，每天早起，风里来雨里去，看看他能否坚持再说。

因此，买房这种事，“肯出500万元”就是比你“肯出150万元”要真心，人家才是急需这房子，为此不惜大学搏斗《高等数学》，职场忍受差劲领导。

“限价”是一种对市场的扭曲，“预售证遗失”“收取茶水费”都是对限价的反应。哪里有压迫，哪里就有反抗。因为你开始了一条扭曲，你就必须再叠加100条扭曲，就好像漏气的气球。如果我们不能阻止“限价”，至少我们不应该赞赏“第101条扭曲”。dT>0，市场化在任何角落都是好事。


买卖贵，还是租赁贵？

一、隔离墙

去年发生了很多事。第一件事发生在北京的西宸原著和玉璞家园。

这两个小区原本是同一个地块，开发商拍下来了以后，在当中筑起了一堵墙，一边是豪宅商品房，每平方米卖12万元，一边是政府规定的限价回购房，每平方米卖2.2万元。有些人的特点就是特别能闹，觉得应该按闹分配，没事搞事情。于是这帮人吃了政府的肉汁，还要给政府添乱，跑到政府那里投诉：“凭什么我付了3元物业费，享受不到隔壁10元物业费的花园绿化？”

这件事孰是孰非，法律权责，不在我的讨论范围，我也不感兴趣。我想问的是另外一回事。假设相关部门已有公论，非拆不可，请问会对楼市造成什么影响？这个问题很少有人真正想过，长篇累牍的分析也没有人写过，但是用经济学原理dT>0，却很容易解释。

你设想一下，如果你是一个“汽缸发动机”厂商，专为奔驰牌轿车设计4L以上高容量高科技内燃机。“发动机”向来是汽车行业的核心技术，欧美厂商拥有非常大的技术优势，每一点点功率的提升，都是迭代的技术难题，需要经过无数的风洞实验。好了，现在相关部门来了，他们强制要求：“你那个发动机啊，必须装一个隔板。”分为2.5升和1.5升两个舱室，设计师们必然大跌眼镜，因为这样做必然导致“燃烧”效率大大降低，热机性能跌一个数量级，造成汽车工业倒退十年，这就是“dT>0”。

当一个工程师拥有完全的自由、完全的施展空间时，他才能做出最好的产品，发挥最大的性能，而每层约束，每个限制条件，都会降低发动机的功率，最终退回石器时代。

好了，现在来看“北京隔板”事件，当开发商拥有自由，他才能设计出更符合消费者需求的产品，因为“隔板”的存在，才有小桥流水，才有仙鹤花园。如果“广场舞”大妈入侵“大观园”，则一切文明和礼遇都将不复存在，还可能将满地都是垃圾和痰渍。

强制拆除隔板，会降低社会的总财富。以前开发商可以用100亿元来拍一块地块，以后该地块就只值80亿元了，因为生产不出价值，会造成生产力的损失，会造成财富的损失，会增加无中生有的成本。

二、不可售

第二个故事，参见新闻《超级重磅：上海再推6幅黄金地段100%不可售住宅用地！距离黄浦江仅仅一个路口！》。

黄浦区是上海No.1的地段，绝对的大区领袖，旁边的耀江花园目前二手房价格每平方米在11万元—12万元。这个地块若拿去拍卖，至少是百亿数量级。结果这么大的一块土地，如今却拿去做了“租赁住房”。租赁需要装修，装修需要折旧，算上有些企业的低效率，整个装修折旧约等于租金，几乎相互抵消，上海市政府净损失了100亿元。

据说这样做的原因是为了“抑制房价，降低住房负担”。算上之前拍的四块“只租不售”郊区地块，上海市政府在土地市场的减收已达到了600亿元之巨。

国家政策有其宏观的考虑，我们无法评论。但从经济学上讲，只租不售，能否降低住房负担？

答案是否定的，到时房价依然会大涨。

三、租赁贵，还是买房贵

逻辑十分简单，一个公式：dT>0。生产的方式和组合是否减少了？消费者的选择是否减少了？买房子贵还是租房子贵？关于这个问题，99.99%的人都回答错了，或者说身体更诚实。

目前中国大城市的房租已经跌得惨不忍睹，北京、上海每年的租金在房价的1.2%左右，省会城市在2%—3%，四线城市在4%—5%。越是大城市，租金回报百分比越低。目前的“超大城市”房租已经跌到了如此地步，以至于房产以70年计，不算复利，70年的总房租都不到100%。于是一些人立即得出了“租房更便宜”的结论，你卖了房子去做理财，每月付完房租还有剩余，岂不乐哉？

这99.99%的人都没有受过正统的“经济学”训练，经济学的精义是不要看一个人说什么，而要看一个人做什么。如果大家嘴上都骂房价高，最终却是售楼处几千个人抢一套房子，售楼处挤塌掉，那房价就是不高。

真实的“市场”是怎么样的呢？真实的市场“买卖”占据绝对大头，人群份额在90%以上，选择“租赁”的人群连10%都不到，而且其中很大一部分是买不起，在攒首付，一旦攒够了，还是要毫不犹豫地冲去买的。嘴上说不要，身体却是诚实的，真相只有一个：买房比租房更便宜！

市场经济是一件很玄妙的事，市场永不犯错，如果市场错了，那多半是你的三观错了。虽然大家都在喊：“房租回报率”只有1.2%，哪怕房租再涨几倍，都难以覆盖财务成本。但事实的真相就是：“听其言观其行”。所有人的内心深处还是深深相信“买比租划算”，真正铁定了心肠和你死磕三十年的，一个都没有。

为什么？因为这里面不可测的，主要是一个“失控”风险。你在房产上的头寸是负一套，你迟早要买的。看空的最大收益是100%，而“踏空”风险10000%，上限是天空。

房租的确很低，房租过去几年的增长率也很低，房租未来几年的增长率也很低，任何财务模型计算，租房都便宜，可是万一“失控”，万一房租涨10倍呢？市场是聪明的，市场永不犯错，买房比租房70年更便宜。

四、租赁房

说回“只租不售”房源的话题。从经济学上讲，存在三种档次的效率：最高效率是开发商可以选择出售、出租，甚至干脆捂地；中等效率是开发商建房出售；最低效率是开发商只出租。

最高效率的时候，“房价”最低，和一般人的直觉相反，经济学是支持“捂地”的。开发商可以自由捂地的时候，房价最低。dT>0，同样一块猪肉，又能做糖醋小排，又能做鱼香肉丝，饭店如果可以自由选择，则饭店的收入可以达到最高，食客也最幸福。同样一块土地，开发商可以选择建房出售，可以选择建房出租，可以选择捂地，可以选择合作、合伙、拍卖、上市融资，则这时候这块土地的生产力最高，社会最富裕，人们购房负担最轻。

如果限制为“只租不售”，其实是“效率和选择的损失”。对消费者来说，租赁比买卖更贵，如果强制消费者只能付70年的房租，则他们最终的总支出会超过房价N倍。

五、租赁狂潮

从2016年开始拐弯，中国目前总体的“房地产调控”思路可以说是“强推租赁”。自最初的“雄安新区”建设，所有不动产买卖一律停止，雄安所有房产只租不售。大力发展租赁被视为一个撒手锏，调控破局的思路。

知乎的“工业党”工程师们，完全没有经济学和金融学的复利常识。他们自以为“租金便宜”，因此想要大力发展租赁市场。妄想以3000元的房租解决800万元的学区房困难。被这些“工程师治国”鼓吹出来的“租赁狂潮”，其实是一场灾难。你迟早会发现，租赁比买卖更贵。

当你心安理得花3000元租了好几年之后，房东会突然找到你，要求你每月付6万元的房租，然后你会狠狠给自己一个耳刮子，后悔当年哪怕800万元买套房子，也比现在划算。从来没有任何人保障你的租金不会“失控”式上涨，就像没有任何人保证你的退休金可以养活未来的自己。

一块猪肉，既能做糖醋小排，又能做鱼香肉丝，才算是物尽其用。请记住：70年房租的总支出，将远远超过房价！


双鱼座为什么不能投资房子？

追求完美是你一生不幸的根源。

一、别人家的孩子

我们时常看到“别人家的孩子”。每当深夜，你家孩子发嗲打游戏了，看看隔壁窗户，书桌台灯还是亮着的，别人家的孩子正在用功读书。我们还常常看到一种“大理石优质员工”。这种员工做事一丝不苟，永远正襟危坐，皱着眉头，看着电脑屏幕，处理着和工作100%相关的事情，而你上班总是有偷懒发呆的时候。

结果呢，“别人家的孩子”成绩一直在全班中游，他的父母唯有叹息，这孩子很用功，可惜“天资”所限。“大理石员工”简直是公司的毒瘤，这种人每天工作8小时、10小时、12小时，可就是没有产出。就好像日本人一样，每年都有无数日本人过劳死，但日本企业生产力之低令人发指，在G7(1)七国集团之中垫底，连以懒散著称的意大利人都比不过。

为什么会这样？在房地产中有一些非常“冷门偏科”的问题，如果将房地产视为一棵巨大的科技树，则科技树大致是长下面这个样子的：


[image: ]


我们在前面《楼市秘籍速成法》那篇主要讲了两部分，一部分主要讲选房子，另一部分主要讲融资，而其中又分为信用卡、银行贷款、私人拆借三大渠道，信用卡再分为积分流、借款流，借款流再分为办卡、用卡，用卡里面。而关于中国银行的三张副卡会不会损伤征信，那是细节的细节的细节的细节……

二、大理石员工

在分答上就有一位“大理石员工”，穷追不舍地问我“中国银行的三张副卡会不会损伤征信”这种细枝末节的问题。在这位“大理石员工”的不懈追问之下，如果我不把她的话紧急切断的话，她肯定还会再往下问个四五层。例如：刷多少金额、刷几笔、刷怎样的商户才不会有麻烦。相对应的，则是枝节第八层、第九层、第十层……

我们不禁要问：“你这样不懈地问下去究竟有什么意义？”天底下的知识无穷无尽，你这样问下去，究竟是想解决自己实际的困难，还是想装出一副很勤奋好学的样子。我有极大的概率怀疑，她是左耳朵进，右耳朵出。

在我们的生活中，在周边的人和事物中，并不缺乏这样的例子。所谓“滥竽充数”，这样的人就是最擅长“充数”的。苏格拉底曾经说过：“人类最辛苦的劳动，是思考。”劳心远远比劳力累十倍。而对于某些人来说，他们是天生的“职员”，他们一辈子就只适合做一个按部就班的中层干部，你让他们去独当一面，那是万万不可能的，因为他们的大脑是空的，对整个事物根本没有通盘的思考，也缺乏实干的经验和冒险的勇气。你以为她在工作，其实她在梦游。

三、“双鱼座”

这里的双鱼座，指的其实不是具体的星座，而是之前的“大理石员工”。在我看来，“双鱼座”有几个性格是非常不适合投资房产的，推而广之，他们也不适合干其他活。

（1）抓不住重点

学问之道首在“框架”。整本书最重要的是目录，知道了大致的框架，远远比知道细枝末节更重要。框架再加上一两个核心环节，整本书看三遍，精华就可以吸收80%。这就需要人对于“轻重缓急”有非常明确的看法。推而广之，如果你掌管一家企业，推进某一个项目，你一定要知道哪些事是重要的，哪些事是不重要的。

对于投资这种事，房票是重要的，筹款是重要的，征信是次要的。房票在手，钞票在手，事情就成了大半，而细节再完美，也没有意义。

（2）追求完美

追求完美是“双鱼座”全部的苦难源泉，人生最糟糕的事就是追求完美，基本上可以说是“谁碰谁死”。人生的真谛是什么？真谛就是“苦难”，人生就是一场又一场的放弃。从高中开始，你要选文理科，读了文科就不能读理科，高考报名不能面面俱到。

到了大学里，你就要选专业，选了专业，就意味着你的人生是“残缺”的，此后再也不能像中学生一样，拥有着无限的可能。任何一个专业都意味着放弃另外359行，眼睁睁地看着别人站在赚钱的风口。

但是“双鱼座”不这么想，“双鱼座”是一群追求完美的人，追求完美的背后也意味着他们分不清主次，分不清重要性。只有你把细节和整体看得一样重要，你才会追求完美，力争每分钱都不要浪费，一张单子赚到理论上限的钱。这绝对不是“纯爷们”的做法，真正的汉子应该是不停地损失的，我知道这张单子没做好，有很多缺陷，少赚很多钱，但是与其停下来优化，我不如继续扩张做第二单，赚得更多。



(1)　G7 Summit，七国集团首脑会议，是由美国、日本、德国、英国、法国、意大利和加拿大七个较发达的工业化国家的国家元首或政府首脑就共同关心的重大问题进行磋商会晤的机制。


拖延流

一、拖延流

首先要搞清楚什么是“拖延流”。拖延流是一种技巧，指的是“尽可能拉长交易周期，来缓解融资和筹首付的压力”。那么，为什么要“拖延”呢？很多人完全不能理解其中的意义。

对于许多人来说，他们觉得买房子就是“拿钱去售楼处”排队抢号，手里有多少钱就买多大的房子。别和我说“买房技巧”，我连贷款都不怎么用，我是全款！比这些“菜鸟”进一步的，则是有基础的理财概念，知道“构建以房贷为核心的资产组合包”，他们往往会算一算账，比如我手里有350万元，留一点钱付契税，则可以买1000万元的房子。

比这批人更进一步的，则是“连首付都没有却也想买房子”的人。你手里只有一成或者一成半的资金，剩下的资金在途，但是笋盘已经出现，或者市场启动在即，你心头热火燃烧，知道这是一个搏命的单子，咬咬牙冲了，抢到就是几百万的利润。这时怎么办？就要靠一点点的技巧。

二、远期合同

“拖延流”的第一个技巧是远期合同，指的是在今天签订，但一直到八九个月以后才执行的合同。一直有人问我，例如很看好明年春季的行情，也的确可以体会到市场蠢蠢欲动，贴近第一线的脉搏。问题是购买资格还没有，比如仍然在迁户口，还需要好几个月走流程。又或者是社保“满五年”还差几个月，又或者是业主产证一年八个月，面临高额增值税。这时候，你最理想的解决方案就是“远期合同”，今天就把这事定下来，拖到九个月以后再过户。读者们可能要问下面的问题：

Q1：远期合同合法吗？

A：完全合法。中国任何法律都不限制合同的交割期限。

Q2：远期合同可以网签吗？

A：不可以网签，因为你没有购房资格，仅可以签订中介格式“三联单”，这种合同模本也可以淘宝买，10套20元。

Q3：远期合同有风险吗？

A：有轻微风险，主要是在这九个月内，房东继续把房子卖给第三人了。克服“一房多卖”的方法是你既然下了20万元定金，那就约定40万元赔偿。如果房东真的“违约”，你就索性和他打官司，赢的概率是99%。投入20万元，九个月时间赚20万元，这样的投资回报率可以做，标的小，房东一般都有钱追赔的。

Q4：远期合同执行中，需要注意哪些方面？

A：远期合同最大的麻烦是在这九个月内房价大幅上涨。从合同的本身来说，买卖合同，哪怕房价大涨，也不影响执行。但在实际操作中，就会发生房东“一百个不配合”，而且你也无法再做进一步的操作。因此，如果九个月内房价超级大涨，一般得“追加”补点利益给房东，提价五万十万，还是你的损失。

Q5：远期合同最长可以拖到多久？

A：理论上是没有上限的。在实战操作中，因为相关的政策变化得非常快，哪怕你签了合同，多拖一年半载，“限购限贷限售限价”一连串炸弹就扔上来了，往往你就不符合限贷政策，不能够享受优惠成数了。因此实战操作中，我们见过最长案例是20个月，那真是把房东家的门槛都跪穿了。

三、合同的拟定

对于合同的拟定，也需要花一番心思，原则上我们建议采取“3+3+3”方式。比如说，正常的房产交易流程是“付定金→网签→审限购→审税→办贷款→过户→银行放款→交房”，整个流程大约持续三个月。你先直接去和房东说：“亲，这笔交易我想拖九个月。”有可能成功吗？绝对没有任何成功的机会。

要想成功，你首先要让中介去和卖方说：“我的客户是一个非常小心谨慎的人，他很怕交易流程有什么意外，造成违约。因此，客户希望把流程写得尽量宽松一点。”传统的房产交易，审购买资格、交税、办贷款，一般是预留2个月时间，你可以要求4个月的时间。

在付款的资金途中，比如300万元首付，你可以拆成先付100万元，过半个月付50万元，再过半个月付50万元……光付清首付就拖了两个月，银行又要等首付资金齐全才开始审核贷款。这样就有理由把合法的交易流程拖延4—5个月。

有人问：房东又不是傻瓜，会接受吗？答案是，房东大部分情况下是会接受的。因为“买家”是职业的，而房东并不是，房东绝大多数时候只有有限的一两次售房经验。只要你放下身段，苦苦哀求，将心比心，将普通的交易流程由2.5个月拖长到4.5个月，一般还是在合理容忍范围。

合同的第二步，和很多人想法不同，是“违约”，因此第二步是有损失的，也就是说，你一开始就想好了，要赔一笔“违约金”给房东。

我们经历的商业文明洗礼太少，很多人不明白“合同就是合同”。“合同的每条条款，都是不可分割的一部分”，“撕毁条款，赔偿条款，都是天然权利的一部分”。最初的时候，我们和他人讲述商业文明时，甚至有被抢劫逻辑洗脑的学生对于“退出条款”大发雷霆，质问合同都签了，怎么可以不执行。我们耐心地解释，告诉他们只要约定了赔偿，就可以不执行，否则全世界的期货市场、权证市场，都没有存在的可能了。

同样的道理，关于“拖延流”这件事，它最主要的“拖延点”在哪里呢？主要是以下两条：

（1）截止到×年×月×日，首付资金必须到位×××万元，否则按利息赔偿。

（2）截止到×年×月×日，交易过户，滞纳期最多60天。

其中最核心的是这个“60天”的约定，你去拿现在任何一本“官方版”的房地产交易合同来看，里面写的全是60天。意思就是“拖晚”了60天，属于轻微违约，购买方只要赔利息和违约金就可以了。而“拖晚”了61天，就犯大错了，业主可以没收你20%的购房款，把合同取消，惩罚是十分严重的。

这句话反过来的意思，则是你可以合法地违约60天，以金钱换时间，如果配合违约金写低，效果更佳。目前网签的标准合同，赔偿金是每天0.04%，折合年率约14.6%，这样的“利率”依然是太高了。所以当你和卖房者谈合同时，你可以不经意地随手指出两个合同细节，例如，“哎呀呀，违约金万分之四太可怕了，能不能写成万分之二？”这个时候，要看卖方是不是十分较真的人。如果卖方好说话，又或者整个签约谈判流程已经持续了四个小时，所有人马筋疲力尽，则你有非常大的概率蒙混过关。

设想一下，你把滞纳金改为每天0.02%，年利息7.3%。运气好的话，甚至可以把“宽限期”改为90天，拖两个月，大概多付了1%的房款作为利息，这是一笔非常划算的生意。要注意的是，最后结算时，你一定要极度诚恳地亲手将这几万元“滞纳利息”交给房东，并且对一路上贷款的不顺利、银行的刁难深表歉意。对于房东来说，7.3%也算是一个很高的利息了，而且又实打实地有现金拿，房东自然会很高兴，也就不会为难你了。

“拉长交易周期＋赔偿滞纳金”，双管齐下，可以将交易流程拖长到7个月左右，最后一个关节是延迟放款。银行放款是可以人为控制的，目前上海的房产市场租金回报不超过1.5%，而银行贷款一旦发放，就要付利息供楼，利率6.5%，每月填几万月供。这时可以在银行放款上做手脚，和信贷员很熟的话，把你的名字拖到最后一个放款，房东千等万等，贷款就是不下来，就又拖了一两个月。

我们说过，“拖延流”最主要的目的是让你喘口气流血筹款，笋盘来临之际，一口咬下，以后再慢慢补巨额窟窿。因此拖延放款意义不大，而且也太损，能搞定前两条，拖延7个月已经不错了。

四、拖延流的价值

你费尽心机，拖延七八个月完成交易，有什么好处？能赚多少钱？问这种问题的人主要是对房地产“现金流”模型理解不足。买房子的钱不是赚的，而是筹的，在我们眼里，这不过是一个“现金流游戏”。

笋盘来了，就要抓住。行情来了，就要抓住。把4月的价格锁死到12月再进行交易。2017年4月的重庆、成都、武汉、杭州、郑州、南京、石家庄，无论任何一个城市，只要买了，12月都赚了很多。投资房地产是一个和时间赛跑的游戏，资金是可以“筹款”的。严格地说，这无非是一个“代价”的问题。

友情提示：技巧越复杂，风险相应越高，请谨慎！


证券化的威力

“你有多久没打开股票账户了？”

“好几个月，你呢？”

“10年！”

一、中国股市

近日家母咯血，我赶回上海侍奉汤药。伺候母亲的间隙闲聊起来，谈到最近的股市行情。我母亲说，她把证券账户的密码给忘了，想登录进去看看年终报表，却登录不了。我父亲说，他把开户行给忘了，忘记是哪家证券公司了。

我说，我没开户。

昨天我问了一下微信群里的5个人，有3个不知道2017年“上证指数”收盘在几点，有一个说3300点，有一个说3307点。仔细想想，股票这玩意儿，从20世纪90年代到20世纪末这段时间，绝对是“理财配置中心”，却没想到今天沦落到如斯地步。

如果时光回溯到10年前，情况不是这样的。当时每天16：30，第一件事要看《谈股论金》的盘后解析，到了19：00，往往还要加看一场。当年一个极瘦的帅哥叫边风炜，本来是营业厅里的小弟，第一财经（CBN）录节目临时叫他凑数，没想到录成了大咖，一下子粉丝几百万，此后出场费、讲座费收到手软。

如果放在10年前，我一定可以说出“今日股市”的收盘点数，不仅如此，还可以说出前两天、最近两周的主要行情、行业动态、要点新闻。

那大概是从什么时候开始，我们整个家族再也不关心股市，再也不收听CBN节目的呢？

二、邮币卡

我向来喜欢胡思乱想，思路飘啊飘，又从股票飘到另一件遥远的事：“邮币卡”。家里还有几张猴票，J票系列，T票系列，小型张也囤了一些，最贵的有一联“红楼梦”。如果说和股票例子类似的话，那么家族里是从什么时候开始不再谈论“邮币卡”的呢？我父亲曾经倾注了很多的心血在集邮上面，珍品也搜集了不少，现在邮票放在哪里都已经不记得了。

中国的“集邮热”盛行于1980年，以“猴票”为龙头带动，产生了巨大的赚钱效应，此后的鸡票、狗票就不那么值钱。1990年年初“熊猫”小型张发行1亿份，彻底砸死了这个市场，此后就很少听父亲再谈起集邮。如果我们把“邮币卡”市场和“股市A股”做一个对比的话，中国A股是不是正在重蹈邮票的覆辙？

在亚瑟王电影《终极魔法师》（Merlin）中，魔手梅林对抗邪恶的异教女神，始终无法取胜，全剧的最后一句话是：“我们无法击败你，但可以遗忘你。”神灵依靠“信仰之力”而存活，亚瑟王时代的邪恶巫神无法被击败，但人民可以将其“遗忘”。随着英国人普遍地信仰基督教，再没有人信仰德鲁伊，女神黯淡于她自己的神国中依然完美，却已无法对人间造成任何影响。

据说茅台近期创了新高，坦白说，我不知道A股现在市值多少，茅台股价多少，P/E多少，近期行情由哪些龙头股拉动。但是，无论多么波澜壮阔的大行情，我无法做空你，我可以无视你。在我的朋友圈里，没有任何人在谈论股市，争论点数，研究茅台。大伙关心的都是吃吃喝喝、买房子、ofo小黄车或者比特币之类的。A股的客户基数在不断萎缩，按照2017年的数据，目前A股“月活”人数在2000万人左右。很多年以前，我们对这个数字没有概念，一直以为A股是“庞然大物”，惶惶不可面对。可是很多年以后，经过了无数年互联网经济的洗礼，我们反而要问：“2000万月活”很高吗？你如果见过了9亿的微信、3亿的微博、腾讯游戏的1亿日活，哪怕已经倒闭的“钱宝网”，都有500万真实交易客户。相比之下，A股的2000万人基数很高吗？

大家还记不记得“邮币卡”市场是怎么崩溃的？价格并没有崩溃，但客户不断远去，人们将其遗忘。最初的时候，邮票“热炒”，处在顶尖风口的时候，有五六百万人在集邮，各地集邮小组不计其数，“首日封”都能炒到高价。而此后呢？邮币卡市场的死亡来自用户的不断流失，人没有了，你这个市场就只剩下自拉自唱了。同样道理，股市正在日益萎缩，萎缩成2000万人自拉自唱的一个小团体，你可以把茅台拉高到每股697元，总市值8700亿元，但关我什么事？我最多买两瓶茅台，零售涨一点点价，甚至过几年，年轻人连“酱香白酒”都不愿意喝了。

当你沦为一个小众市场之后，你内部发生的悲欢离合，外人不需要知道，你无论把茅台炒到多高，就像把猴票炒到无限高一样，关我什么事？股票用户如风吹岩沙，岩石一阵阵吹去，用户一层层流失，“月活”越来越少。设想一下，股市玩到最后，如果月活只剩下200人，那么整个股票市场还有何价值呢？

三、证券化的威力

知乎上有个帖子叫《商业史上有哪些降维打击的经典案例？》，我一边看一边笑。最近很流行一个段子：2017康师傅方便面销量大减，是什么击败了它？是另一个品牌的方便面吗？不是，是“美团外卖”。同样道理，是什么击败了中国股市？是IPO增多，是股改，还是八项意见？

都不是，是P2P！

“钱宝网”崩溃之后，你知道人们是怎么评论的？他们说：“张小雷成功地把理财软件做成了证券软件。”因为“钱宝网”一直有各种各样的投资项目，你可以切换了去投，但是提钱很不友好，也不建议你提现。因此，你每天都可以看着“账面”资产又涨了多少，“钱宝网”又给了你40%的回报，硬生生地把“虚拟资产”做出了炒股的感觉。

世界上很多股市一文不值，抛去坏账累累的银行股，中小股平均PE=80倍。任何一家年赢利两三千万的公司，一旦上市就是百亿市值。这样的股票，你还去买，你傻呀？但是，为什么股市在20世纪90年代可以“红红火火”，甚至成为万民瞩目的焦点呢？因为人民真实的需求是博彩的需求，而不是投资的需求。真需求在哪里，千万不能搞错。

我们知道，人们对于“博彩”的需求是非常大的。澳门的博彩业每年几千亿的收入，哪怕所有人都知道，这是一个负和游戏，但并不妨碍他们兴高采烈地去博彩。买股票的人全部都是冲着“涨停板”去的，长持分红，持有一年，红利不足0.6%，甚至连“买卖一次”的印花税手续费都不够，不会有人去投。虽然每个人嘴上都说“价值投资”，但股市真正的用途是“博彩”，每个人都是冲着博差价去的。所以，全世界范围内的证券化，就是某种赌场的合法化。股市看K线图，技术好的赚技术不好的钱。所谓技术分析，就是赌博。

IP因为唯一而集中。

进入21世纪以后，首先人们发现京沪的房子“资产性”浓厚，凡是买了房子的人，这辈子再也不会回股市这个“不公平赌场”了。接着，强二线四小虎又开涨了，机构发现国债期货打开了。再然后，也就是2013年之后，神州大地P2P遍地烽烟，P2P核心就是一个合法的“博彩业”。每个月一个涨停板，资金放在“e租宝”里，只要不崩盘，一年就翻番。问题是，你知道庞氏骗局能维持几个月吗？

博主@上海说：

现在玩理财的，大致是两种人：

一是纯粹受骗的老年人。

二是赌客，赌他几个月不会倒闭，撸一把羊毛。以前玩理财的温州人，算过一个公式，一般情况下，开业6个月不会倒，开业前3个月是安全期。很多人就玩两个月。后来，有几个庄家被他们气得恼火了，29天就倒闭，一个也不放过。

对于博彩“需求”我们一定要理解清楚。首先它是一种生理需求，其次它是有限度的，就像“采矿”一样，矿是会被采光的。十几亿国民，不会每个人都好赌，好赌的人也有分寸，整个市场的容量是有限的，而力分则弱。

四、结语

2017年的风口，或许是Cryptocurrency，即数字货币，而数字货币的鼻祖是比特币。比特币有强庄，一年之内把单价由1000美元拉高到了2万美元。相应地，也带动了一批“山寨币”，整个数字货币总市值由年初的200亿美元，暴涨到5700亿美元。对于数字货币的估价，我态度一直明确——$1，1美元一个，可以做成装饰品，卖给旅游纪念网点。

数字货币可以走到今天，其实质也是“不受监管的证券化”，价格炒高也是因为“证券化”。只要“证券化”可以买卖，就可以博差价，就一定会兴风作浪。天底下任何一个赌场只要能开张，就不愁疯狂。所有“币圈”的人，哪有几个懂技术细节，还不是冲着涨跌去的。

数字货币是一个很好的试验场，正好可以看见在彻底没有“监管”的环境中，泡沫可以成长多少倍。因为它是“指数涨”，因此将来跌的时候，也不是跌50%，腰斩就止步，而是要跌去99.99%。

我对股票，尤其是A股，持悲观态度。随着技术的发展，“赌场”总是越来越多，“老赌场”也就没人去玩了。


PART 04
一些闲话


什么是最大的不道德？

一、道德

在朋友圈看到一句金句：“道德就是最大的不道德。”觉得很有意思，值得展开写一篇文章来论述这句话里边的道理。

上初中时，我的初中数学老师说我“不讲道德”，并最终逼得我转校（当时我拿了全校三分之二的奥数金牌）。她的理由很奇葩：“你明明什么都懂，却不踊跃举手，像条哈巴狗一样争做‘三好学生’，而是趴在课桌上睡大觉，竟然还流口水。你是一个不道德的学生，你必须在全校年级组做广播检查。”

听了老师的话，我愤怒地回击：“你才不道德，你全家都不道德。不做哈巴狗违法吗？不违法你凭什么整治我！”

后来，我花了很长的时间思考“道德”的问题——道德究竟是什么、道德和法律的关系、道德和君王的关系。

“道德”究竟是什么？我们知道，“道德”的主要功能是约束人的行为。一个人的举止令人满意，大家就说他“有道德”。一个人的举止让人不满意，大家就说他“没道德”。正面的例子如扶老奶奶过马路、节约用水、维护祖国统一等等。反面的例子如随地吐痰、上完厕所不冲水、买红枣一个个用手捏。

但有一个问题：我们不是已经有法律了吗？有法律保护我们，有法律判断是非，为什么还需要“道德”？道德和法律又是什么关系？如果我的行为“不违法”，我还要受到指责吗？如果我的行为“不违法”，你有资格说我“不道德”吗？此外，道德和法律万一起了冲突怎么办？这许许多多的问题，我在苦思冥想后终于恍然大悟。

所谓道德，其实包含两个方面：一方面，道德是法律的一部分，有些事因为太细微，法律管不过来，才需要道德维系；另一方面，道德是一种风俗习惯，一种约定俗成的大众喜好。比如说，“不道德”的行为可以明显区分为两类：一类是随地吐痰、乱闯红灯、随地大小便、大声喧哗等，按照《中华人民共和国治安管理处罚条例》，这些行为都是违法的，只不过因为太细小，无法达到有效管理。例如，2006年4月轰动全国的“海归女硕士闯红灯”案件，女硕士就是不服罚款5元的规定，这么多人都乱闯灯，凭什么不抓别人只抓我？(1)

对于第二类，道德是一种风俗习惯喜好。比如，老师说，看见老师要敬礼；老人说，看见老人要让座……

而真正的逻辑悖论，错在第二类。

二、灰色规则

道德和法律的区别，在于道德并非总是正确的。我们必须清楚地明白道德的局限性。

有一些“公认”的法则，几乎得到99.999%的人赞同，所以才能被写下来，成为“法律”。如不能杀人、不能放火、不能偷盗、不能抢劫……对于这些行径，每个人都知道是不对的。

但是，在社会“规则”之下，还有一些灰色地带，这些条条框框不足以成为“法律”，但是又有通行的规则。而我们的社会又是迅速变迁的，社会制度和价值观规则日新月异，这些“灰色规则”提供了一定的弹性，不像法律一样条文化，更改缓慢，这才是“道德”的天然土壤。

例如，在公共交通上给老人让座，这就是一个灰色地带。从道义上讲，中华民族是一个尊老爱幼的民族，让座给老人本身是广受好评、普遍拥护的行为。但是“让座”不足以上升成为法律，不可能立法，不能强制年轻人一定得给老人让座。尤其是随着时代的变迁，事情有了新的变化。目前的情况是，住在河北燕郊的小白领们，每天5：00从床上爬起来，坐3个小时的公共交通去北京国贸上班。而有一些老人，精力体力旺盛，由于老年人坐公交地铁优惠，他们每天坐十几站公交，就是为了每斤菜省0.2元。(2)您说我都快累趴下了，您来凑什么热闹呢？我们上班是去创造生产力的，每小时几千元的GDP，您拎着满手的廉价青菜，来和我们抢座位，您说是我让您座呢，还是您让我座更合适呢？

道德有时候是一个巨大的嗜血兽。在古代，对一个女子的最高评价标准是“贞洁”。恨不得女子未过门就守寡，然后一辈子青灯古佛，最后立个贞节牌坊。但是按照现代人的眼光，这都是对个人的苛责，是不讲理的评判标准。在印度迄今仍然有“烧死寡妇”的传统。几乎村子里所有的人都同意把不幸的寡妇烧死，才是“最有道德”的。你说这种“道德”需不需要维护呢？所以，“道德”是一片广袤的灰色空间，它最主要的特点就是它不是100%正确，而是介于1%—99%。

三、对待道德的态度

道德这种“不完全正确”的特性，决定了我们不可能像对待法律一样来对待它。

道德因为其特性，决定了我们只能用它来约束自身，而不可以用来强迫他人，天下只有法律才可以约束双方，道德不可以。

人类既然是多元化社会，对于道德的评价自然更为不同，甚至在不同的群体之间，会有不同的道德。对于爱狗人士来说，不吃狗肉才是最大的道德，而对于素食主义者来说，不吃肉才是最大的道德。很显然，我们可以看到，整个社会如果完全依靠道德是无法运转的，因为所谓“道德”，本身就是相互矛盾，乃至相互冲突的，能维系我们这个社会的，唯有法律。

四、道德帝

我们这个社会为什么会有些乱七八糟的现象呢？为什么会有圣母婊、女权者、猫狗怜悯党、用爱发电小清新……因为这些人都不明白这个道理——道德应该是用来约束自己的，而不是约束他人。

在2016年，有一个著名的网络事件——“北京地铁渣男殴打地铁创业扫码女孩”。事件里的两个扫码女孩，她们先自我定义了一套“你是不是男人啊”的女权理论，然后拿着这套“谁都不承认”的理论，要求全世界男人都给她们扫码，无条件让她们骚扰，支持她们创业。拜托，我只要遵守中国法律就行了，女权理论只能适用于女性自身，您自尊自强，但不能用您的理论来约束男人。

再比如说，爱狗人士不吃狗肉，自以为牺牲很大，很崇高。拜托，您不吃狗肉，道德感爆棚，您自己玩也就算了，您干吗来干涉我吃什么、穿什么。

目前欧美国家的困局就在于小清新们搞不清“道德”的边界。道德应该是像王阳明的“心学”，内圣外王，是对自己内心的追求，千山万水，不忘初心的坚持。而欧美国家的小清新们却要把“道德”扩展到公众领域。我不吃狗肉，我也不许你们吃。犀牛快灭绝了，大家必须爱护犀牛……当我把“我的道德”扩展到公众领域，所产生的危害就非常严重了。

五、结语

你没有资格说别人“道德沦丧”，如果他违法的话，自然有法律来制裁他。如果他没违法，人与人就是平等的。你唯一可以做的，是“歧视市场化”，你可以不与他做生意、不与他来往、不与他联姻，并鼓动你身边的人一起来抵制他，但这仅限于“非暴力”的市场化。这个世界真正不道德的，是强制别人遵守你的“道德”。应该说，这是最大的不道德。



(1)　参阅https://wenku.baidu.com/view/738bc600b52acfc789ebc948.html。

(2)　参阅《如何评价“福州公交车上，老人辱骂不让座女生”一事》（https://www.zhihu.com/question/47437399）。


大国崛起，孩子才是未来

当你放弃买房子，你会发现自己的钱还很多；当你放弃结婚，你会发现自己的时间用不完；当你放弃生小孩，你不光钱跟时间都很多，甚至连健康都会嫌多。

一、花钱

很多年以前，我一直在思考一个问题：为什么我总是没有钱？我采了很多矿，转手造了一个电厂，又造了一个雷达，最后还建了一个研究所，结果没钱造坦克了。

嗯，我说的是在游戏里。

其实在游戏里我并不是没钱，反而是赚得很多。虽然赚得多，但花得也快，哪怕赚再多的晶石，游戏开局也是不够花的，因为有太多的建筑需要建造，有太多的科技需要升级。你可能要说，那我不花钱总可以了吧。做个守财奴，把所有的金币都攥在手里。答案是不可以。因为这些建筑是你必须造的，雷达、电厂等都是基地必不可少的物件，你开局不升级，后期就被人暴打。由此可见，并不是我的收入低，而是我的固定基础建设太大。

同样的道理，如果观察现在27岁左右的年轻人，你就会发现，他们可以很清晰地分为两类：一类潇洒得像神仙一样，一类忙得像狗一样。

对于第一类人，他们平时戴着酷酷的太阳眼镜，潇洒地四处旅游，不是在珠穆朗玛峰，就是在南迦巴瓦峰。他们的爱好是摄影、音乐、诗和远方，他们似乎有永远也花不完的钱。最重要的是，他们似乎有永远花不完的时间。

第二类人关心的永远是北京五环外的房价，关心CPI指数，煎饼果子又涨了一元，关心公司里的马屁精、白骨精，升职加薪背黑锅。他们的钱包永远是瘪的，钱要用来吃饭、还房贷、赡养80岁的老娘、抚养3岁的娃娃、买车、买尿布、买理财、买保险，支撑起一整个中产阶级的家庭。对于他们来说，像什么“登山”“骑行”“去西藏洗涤心灵”之类文青的事，早在上一个时代就已经扔到脑后了。诗集的封面蒙尘，许多年未曾打开，理想也只能潜伏于心底。

最奇特的是，这两类人还有可能是同事，并且工资收入也差不多。

二、积累

当上面两类人成为同事后，他们的月薪都是2万元。第一类人吃光用光花光，2万元月薪纯消费，日子自然潇洒。第二类人，供楼供车养小孩，1万元纯消费，当然痛苦。

至于每月花8000元、6000元的那些人，这里就暂且不提了。

钱去哪里了？供楼供车供学费，存钱定投养老金，凡是有积累的日子，必然会过得更加痛苦。

但要记住一点——处理天底下的所有事，一定要有经济学常识。

当你在玩的时候，别人在干什么？当别人的爹在拼的时候，你爹在干什么？当别人的爷爷在拼的时候，你的爷爷在干什么？当我们仔细把这条“逻辑”链条研究下去，深入对比下去，才发现远不是这么一回事。那些“活得像狗”一样的人，才是生存竞争的赢家，才是真正“酷”的人。其中的道理就和我游戏开局是“造电厂、造雷达”，还是胡乱挥霍浪费钱的原理是一样的。

那些看似很酷、很炫的事情，其实一点难度也没有。骑行西藏，诗和远方，已经越来越沦落为“职场失意者”的代名词。(1)如果一个人辞职3个月，去追求“个人价值”，那么他多半已经loser（失败者）化了。

三、孩子

如果说前面两节还仅仅是老生常谈，讲的是一些大家都知道的事，那么这一节我就要问一个尖锐的问题：放大到一个国家的层面，孩子少了怎么办？

众所周知，过去的40年，是改革开放的40年，是中国飞速崛起的40年，是中国国力快速增长、社会积累快速增加、GDP飞速发展的40年。中国的GDP增速长期保持在8%以上。40年的时间，中国从一个落后的农业国，一跃成为全球最大的工业基地。这无疑是一件极其伟大的成就，也渐渐实现了鸦片战争之后好几代人梦寐以求的追求——中华民族的伟大复兴。

可是，我们要接着问一句——孩子呢！一个40岁的丁克家庭，有500万元存款，难道真的比一个40岁的家庭，有3个孩子，有50万元存款更加富裕吗？一个40岁的丁克家庭，心无旁骛，可以拼命加班，在科研事业上做出非常大的成就，每月存款花也花不完。而一个40岁的普通家庭，带3个孩子，每天忙得焦头烂额，工作效率肯定不如丁克家庭，这是不是说丁克才是胜利者呢？

当然不是，当我们统计GDP时，我们把人力资源生产算进去吗？“人力资源”这种产品是非常昂贵的。有一种说法，京沪任何一个小孩都相当于一辆T-96主战坦克(2)。从怀孕开始算起，生产、雇育婴嫂、胎教、小学中学大学、兴趣班……每个小孩都是一部不断烧钱的机器。

对于最普通的家庭，一年5万元成本都是打不住的，稍微体面的中产家庭至少是每年10万元起，而对于富豪家庭来说，一年几十万都可以砸进去。而且，这样一种“没有产出”的过程要一直持续到孩子22岁那年。

从出生到22岁大学毕业，从“会计”角度来看，小孩子都是净消耗，没有任何产出。俗话说“半大小子，吃穷老子”。抚养一个孩子的开支足以使中产家庭财富大大削弱，至少得减少一半财富。

由于特殊的原因，在过去40年中，我们最起码“少生产”了1亿孩子，因此也不用生产那么多尿布、奶粉，也用不了那么多婴幼儿教师的人力资源。虽然父母们可以有更多的时间加班工作，但这笔买卖是划算的吗？我们把这些“人力物力”转而投放在“工农业”上，创造了中国崛起，创造了工业化的奇迹，创造了每年GDP增长8%的奇迹。可是，真要计算的话，难道“人力资源”不是产出吗？

假设现在凭空多出1亿婴儿，中国需要消耗掉多少资源？假设每个孩子在22年里花费220万，把这1亿婴儿培养成人，整个社会要消耗掉220万亿，相当于中国3年的GDP。把这220万亿算进成本，我们的GDP还有每年8%吗？

我们常常说，“污染”减分GDP，通过对生态水源的破坏，掠夺性地发展高污染行业，这个GDP数据在计算的时候要扣掉污染的损耗，所以绝不能走先污染、后治理的道路。那么，“人力”的损失呢？我们少生了1亿人口，在孩子身上少花了220万亿的抚养费，那么这部分的GDP，是不是也要扣掉“少生孩子”带来的损耗呢？

四、结语

一位美国政治家曾经说过：“当我们崛起时，我们投资于未来，为婴儿尿布付费。”一对夫妻，如果40岁的时候坚持丁克，全心全意投身于科学，可以有非常大的产出，但这样的发展模式是在透支未来的收获。所以，一对40岁的科研骨干，他们应该赶快回家，关起门来尽快生孩子，削减工作和加班的时间去带孩子。人口才是长线投资，孩子才是万世不易的财富，“娃本位”才是真正的强国之路。



(1)　参阅http://115.159.211.105/forum.php?mod=viewthread&tid=19719。

(2)　T-96主战坦克售价约为480万元人民币。


从包粽子机说起

你有神功，我有科学。

一、前言

最近睡眠不佳，昨天深夜翻知乎，发现去年的一个帖子《如何评价今年端午五芳斋花1000万征集裹粽机器人》(1)，最精彩的回复是下面这段。

先讲个自己的经历，我们教研室的老板曾经受邀考察宜宾五粮液总厂，厂方也是向全国征集全自动拌料机的解决方案。

五粮液的拌料极其复杂，每半个小时一次，连续48小时以上，手法也很复杂，抽、翻、抹等一系列动作，工作环境也极其糟糕，拌料室长期维持50摄氏度的高温。

在听完厂方兴致勃勃的介绍后，我们老板问了两个问题：

1．拌料的复杂工艺是否都是有效的？哪些步骤可以省略？比如能不能把这些工序简化成横向抖几下再翻面？

2．拌料的效果是否允许性状与手工拌料的效果有所差别？比如颗粒大小、产出的酒料密度等。如果可以，允许多大的差别？

当时厂方代表就愣了，在他们看来，拌料工艺是古法传承，一步都不能省，省了不知道会有什么影响，产出的酒料也必须和手工产出的一致，因为后续加工流程都是依照原有标准设计的。这个项目我们最终没有接下来。

二、茅台

下面我们就来讲讲机器的事情，2017年有人在小密圈问了我一个关于茅台的问题：茅台酒值得收藏吗？我的观点极为明确——茅台酒没有丝毫的收藏价值。

我不是说茅台的股票是垃圾，而是说茅台酒作为瓶装酒本身就缺乏价值。为什么这么说？因为茅台酒其实是一件“70年没有改进”的商品。茅台今天还能卖，无非是有些遗老遗少的情结掺杂在里面，作为产品本身，茅台是缺乏竞争力的。

到2017年，茅台所有生产工艺、生产流程，依然几乎和1949年没有太大差别，从选料、发酵到酿制、勾兑、冷链等等，都没有太大的进步。

众所周知，中国有一种著名的饮料叫作“崂山白花蛇草水”，它之所以如此有名，是因为它被网友列为“五毒汁”第一名。它发明于20世纪60年代，由于特殊的历史原因，那时的中国贫穷且落后，物质很贫乏，商业文明更是无从谈起，所以产品也难喝得要命。

茅台比白花蛇草水还要早20年，由成义、荣和、恒兴三家酒厂合并而来。在民国时期，一个极度贫穷的省份，一群没出过村镇的农民，一家家没见过世面的作坊，能有什么商业文明，有什么针对消费者的优化，有何德何能可以知道现代贵族的喜好？大象公会有篇文章《哪里才是产出工匠精神的最佳环境》(2)，大家可以看看，奥派经济学有篇《工匠精神不如市场经济》(3)，大家更应该去看一看。

三、你有科学，我有神功

熟悉我的人都知道，我是Marketing科班生出身。东南亚人做一件T恤，只能卖1美元，而法国人一件T恤，可以卖100美元。东南亚再怎么努力，也只能在产业链的“低端”挣扎，其中的核心竞争力差异，其实是“营销”。

框架胜于勤奋，框架和模式不对，就是碾压性的降维攻击，就像马克沁重机枪对刀枪骑兵(4)。

对于“茅台制酒”这个话题，我从一个Marketing科班生的角度讲一讲。如果你是西方国家的Marketing，那你会“怎样经营一家公司”？

白酒的香味，主要是醇类、酯类、酸类、醛酮类化合物、缩醛类、芳香族化合物、含氮化合物和呋喃化合物等。

醇类除乙醇外，最主要的是异戊醇、异丁醇和正丙醇。

酸类主要是乳酸、乙酸、丁酸和己酸。

醛酮类化合物包括乙醛、2，3-丁二酮和3-羟基丁酮等。

缩醛类，乙缩醛含量最多。

芳香族化合物包括4-乙基愈创木酚、苯甲醛、香草醛和酪醇等。

但是万变不离其宗，人类加工物质世界的物理化学方法，无非就是蒸馏、萃取、过滤、蒸发、冷凝、冷轧……许许多多的手法看似复杂，其实完成的都是最基础的物理工作。比如将拌料混合，其实就是把味道混在一起。翻料，让材料更多地接触空气与日光。抹，增加表面积、干湿度。目前餐饮界最流行的是把零下196摄氏度的液氮机搬到厨房，有些中餐师傅会问：“天哪，那是什么东西？”

中国古人在千百年“劳动实践”中，逐渐总结出一套酿酒的办法，但是这些“土”办法未必科学。很多技法在搞清楚了其科学原理之后，完全可以用机器操作，很多技法在搞清楚了核心物料之后，完全可以只添加一味主料，而避免杂质污染。

在电影《红高粱》里，酿酒厂怎么也酿不出好酒，于是姜文就在酒里撒尿，却意外地让酒味大增。只要学过高中化学的人都知道，这是需要添加“凝固剂”。时至今日，难道你还希望买到“含尿”的酒吗？《舌尖上的中国2》里介绍过著名的“厦门古法酱油”(5)。一群人坚持要以200年前的古老工艺“古法”酿制酱油，但这种露天曝晒的方法会积累很多灰尘、鸟粪，其中可能还有苍蝇等的寄生虫卵繁殖，不建议食用。

对于西方现代化的酒厂来说，他们首先要做的是“逆向工程”。红酒的主要成分是单宁，那么消费者喜欢怎样的单宁，“高中浅”三个市场比例各占多少，是市场调研部门要做的事。在这个基础上逆向倒推，生产工艺要如何展开，才能保留“尽量多”“均衡”“清淡”的单宁含量。然后在这个基础上，再进一步倒推——能否用机器取代人力，能否加快频率与简化流程使得供货周期缩短，能否复用SKU、中间产品削减库存成本。其中的每一步都是微不足道的一小步，但是每一步都在削减着成本，提高效率。

一家现代化的酒厂看似岁月无毁，其实在Marketing的操刀之下，它每天都在进步，每天都在改良机械手，每天都在研发新配方。靠瞎蒙是不行的，对于“我们正在做什么”“我们为什么要这样做”一定要有清晰的想法。整个产品一定是掌握在你手心的，而不是老祖宗的黑匣子里。(6)

而茅台呢，它在干什么？

“为什么需要蒸？”

“不知道。”

“为什么需要抹？”

“不知道。”

“为什么需要抽、翻、晒？”

“不知道。”

“那你们知道什么？”

“我们只知道，这配方是祖宗传下来的。”

“配方一寸都不能改？”

“过去70年，我们是这样做的，未来70年，我们还是这样做。”

茅台是一家没有“Marketing”的公司，百年老店就是官僚化的代名词。科学是管理的前提，如果“研磨”的原理解决不了，凭什么把50摄氏度的高温车间降下来？“减员减效，以人为本”都是一句空话，没有科学，学习再多精神也是白浪费的。

在历史上，我们是一个很厉害的民族，“尼布楚”战役，康熙皇帝用刀马骑射，与俄国人的火枪打了平手。到了1800年英国特使朝拜乾隆皇帝，依然认为中国科技实力不错。可是到了1840年鸦片战争，列强已经把清朝人摁在地上揍了。1894年，哪怕后起之秀的日本海军都把北洋水师打得全军覆没。1900年，八国联军入侵北京，清朝的颓败之势已经是排山倒海，完全不可阻挡。

为什么会这样？因为Marketing的精神是“continuous improvement（不断改良）”，每天都在改良，每天都在进步。框架重于勤奋，现代企业架构是适合于“不断改良”的。而传统企业根本没有“产品原理”的概念，根本无法改良。当年美国学者深入蛮荒，拿到一个16世纪的印第安人制作的陶瓷罐和一个19世纪印第安人制作的陶瓷罐。两者完全一样，300年来竟没有任何进步，美国学者忍不住泪流满面：“这样的民族，你不灭亡谁灭亡。”

四、结语

世界是向前进步的，当前美国股票市场市值最大的是Google、Apple，最热门的是AlphaGo、AR、VR，有人却说中国市场最高估值倍数的股票是“贵州茅台”，这让我大为震惊。茅台酒的产品无论香味、口感、杀菌、健康、包装，拿到国际市场上，竞争力我们心知肚明。

现代综合格斗MMA经过几十年的不断改良，从每个环节一点一滴地提升着训练效果，战斗力越来越强，反观一些传统武术，几十年时间没有竞争，没有改良，大家互相吹捧，一起说是武林宗师。结果一旦跟现代格斗对决，被人啪啪啪揍得像猪头。



(1)　参阅《如何评价今年端午五芳斋花1000万征集裹粽机器人》（https://www.zhihu.com/question/58809930/answer/163191937）。

(2)　参阅《哪里才是产出工匠精神的最佳环境》（http://mt.sohu.com/20170426/n490726802.shtml）。

(3)　参阅《工匠精神不如市场经济》（http://nance.ifeng.com/a/20170515/15375811_0.shtml）。

(4)　参阅《人类现代武装力量所构筑的防线对大量丧尸种群是否有效》（https://www.zhihu.com/question/58472303/answer/157647160）。

(5)　参阅《晋江82岁“守缸人”60年“酱”心坚持以古法酿造酱油》（http://mt.sohu.com/20160515/n449537576.shtml）。

(6)　中国人买发动机，也一定要“逆向破解”，把所有的原理和工序都吃透，这样才可以国产化，并进一步改良产品。


有价值的教育

一、作业

有一天晚上吃饭剥螃蟹，蟹膏和蟹黄早早被我的千金取走，然后她跑到楼上书房，开始写她的家庭作业，我继续留守处理无数的蟹脚。

过了一会儿，女儿拿着她的数学作业下来了，我一边继续处理蟹脚，一边翻阅她的两位数乘法。
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发现错误后，我拿过一支圆珠笔，用沾满醋的手反手夹着，随手打了一个叉。当我又剥了三个小蟹钳、一个中蟹钳，开始处理大蟹钳时，女儿发现了她的数学作业，然后发出了一声惊天动地的嘶吼声——不要啊！

女儿激动得浑身发抖，跟我怒吼道：“你为什么，为什么用圆珠笔打叉？圆珠笔擦不掉的。周一交作业，老师就会发现这个叉，老师就会批评，按规矩作业上是不允许有圆珠笔的。这样我就会拿不到本周的五角星，月末就会拿不到Star of Month。”

请问，遇到此情此景，应该如何教育？谁对谁错，又应该如何安抚？

二、对错

我让她吼了足足两分钟，继续耐心地剥了两个小钳、一个中段、一个大钳，然后让她好好听着——

今天我来给你上人生中的重要一课——什么事重要，什么事不重要。你的作业根本不重要，因为你的作业交上去，老师根本就不会看。老师即使看，一个班20个学生，他也不会注意到你的作业。就算老师注意到了，让他打电话给爸爸。

我今天费尽心力煮了一个三斤的小龙虾、一个两斤的大龙虾、七只螃蟹、一条鱼，忙了两个小时，就是为了伺候你吃好，仅仅这顿饭就花了我一千多元。相对于你爸爸这么庞大的付出，你有没有露出过笑脸？吃光了所有的蟹膏蟹黄，你有没有搂着爸爸脖子说“谢谢”？你知道什么才是珍贵重要的吗？

现在，你为了这么一张一文不值的破纸，为了少拿一个Star of Month，为了学期结束后的一枚勋章，你对着你老爸大吼大叫，你知道什么是真正宝贵的财富吗？如果我纵容你，岂不是将来父母的恩情在你心中还比不上升职加薪？我今天教育你是为了让你记住，在这个世界上，什么事情真正重要，什么事情毫不重要。你能判断这一点，才是我对你真正的教育，才是你未来成就的分水岭，这远远比那些2×3、7×8的数学教育重要得多。

我今天是想让你知道，在学校的整个处理流程是怎样的。教师一般很忙，学生作业由于不记入KPI，有时会被忽略，你要学的第一点是“作业不重要”。

另外，即使老师发现了作业本上打了一个“叉”，这也并不意味着什么，有可能是小孩子在玩耍的时候胡乱涂抹的，也有可能是猫狗的爪子印。完美主义是人生的大敌，我们经常看到一些读书好的人，他们最终的人生却是彻底失败的，一辈子都没有什么出息，更不适合做创业者。因为他们的人生太“完美”了，一辈子没有犯过什么错误，就如同你这本作业本，完美无瑕，完全符合学校的要求。

这个世界真正需要的第一重能力，是“评估不良后果”的能力，评估我这个作业本，画上一个叉会不会对我的学业带来灾难，会不会导致我退学、留级、记大过，还是仅仅在学校老师的一个哈欠间忽略？这是一项巨大的能力，任何赞美都不能评价它的无穷威力。

当你熟知了“缺陷/代价”之后，你才算掌握了游戏规则，从而进击急退，游刃有余。就比如袁绍用兵，方正圆熟，不肯损失一兵一卒，曹操舍得弃子，善用诡道，最终袁绍被曹操打得大败。

第二重能力是“补救”的能力。我不过在你的作业本上画上一个微不足道的小叉，即使我画个大叉，把作业本涂花，甚至把作业本撕得粉碎，天就塌下来了吗？值得你对你父亲大吼大叫吗？事实是没事的。我们做最坏的打算，把你的作业本撕成粉碎，蝴蝶状片片飞散在空中，最坏的结果也无非是家长写一篇“情况说明书”，说作业被家里的狗咬碎了，无法恢复云云，这种芝麻大点的事值得惧怕吗？

第三重能力是“寻求补救”的能力。作业本如果被污染，你首先要想的是“解决问题”的方法。实在不行，可以让老师打电话给爸爸。学会了这三重能力，你才是一个厉害的人。

三、真正的教育

而事情的相反面呢？你现在算是在一所“名校”上学了吧，一年也要小几十万元学费。你在学校里学会了加减乘除、英语单词、汉语拼音……你以为这是“教育”吗？No，这仅仅是扫盲。我们见过很多“悲剧级”的家庭，家庭中的父母养独生子女，买学区房，奉行“求精不求量”的错误政策，然后把孩子完全交给学校，就置之不理了。

当你的吼叫发作时，奶奶第一时间就把你搂到了怀里，说：“是爸爸不对，爸爸不该用圆珠笔。大家一起想办法怎样涂掉。”这就是完全错误的教育，奶奶完全是错的，因为“你不可以对着父亲大吼大叫”。疏不间亲，读书不能读到没人性。

在这个世界上，许多事情是不重要的。父母们挖空心思，横跨半个上海，带你去逛迪士尼，花费千金试图哄你一乐，而带给你的欢乐可能还不如几张小马贴纸。在你心中，一个玩偶、一幅连环画、一支彩笔，价值或许比头等舱、海陆大餐、行政套房更宝贵。学校里并没有教育你甄别珍贵的本事，在你的心目中，你觉得拿到一颗“红五星”是天大的事，你觉得奋斗一个学期，最后获得一个虚幻的Star of Semester排名是天大的事。孩子，那是不对的。

自古以来，诛心最上，要掠夺一个人的财富，抢夺一个人的金钱，最佳的办法并不是拔出你的剑，冲进别人的村庄或城堡，而是给人们“洗脑”，摧毁他们的三观，让他们不知道“什么重要，什么不重要”。

当你斥责爸爸的时候，我无比难过，这说明你受到的教育已经走入了歧途。你受到的教育让你放弃了你最珍贵的东西，世界上最宝贵的人，你力量的源泉——你的父亲。而你所追求的，却是一文不值的两三枚勋章。

管控的教育，从来不会教给你真正的知识，你来到这个世界，爸爸无比珍惜你，你是爸爸最爱的小天使。我今天要教育你的，是只有亲爹才会告诉你的知识，只有亲爹才有的真心。

好了，现在爸爸来教你，怎么给老师写解释信。


哪些知识付费可以活下去？

你对信息的态度是什么？

一、盗版

对于一个从20世纪90年代走过来的人来说，“信息”最初的概念，就是停留在“25元一张碟”上。《未来水世界》厉害吧！拍摄用了1.5亿美元，买张碟只要25元。成龙的《警察故事》拍得电影公司快破产了，三张碟打折只要60元。Windows95操作系统，人类最高等级的智慧结晶，抱歉，还是只要25元就行了。

对于当时的中国人来说，“信息”似乎是不要钱的，因为实在是太方便了。不管怎样的美国大片，再宏伟壮观的场面，一张VCD就足以容纳。盗版的价格是如此低廉，以至于长期以来，我们都认为“信息”的价格是零。

进入2000年以后，美国科网股发生泡沫，我们逐渐听到了一个单词“IT”。“信息”竟然成了一门大生意，这让中国人很难理解，这世界既然有Copy/Paste，为什么还要为信息付费？再多的千兆级复杂信息，不也就25元吗？

一直到很久以后，一个软件让我彻底明白了这一切。这个软件你一定用过——高德地图。你要开车，开车要导航，请把高德地图拿出来，然后你就听见林志玲娇滴滴地说：“前方500米请左转”“前方右转入匝道，请走右侧二车道”“前方2千米处拥堵，拥堵路段500米，预计通过时间15分钟”。当你使用高德地图导航的时候，你心里就在赞叹：“这真不能盗版呀！”

二、信息

是什么让我对“信息”的看法产生了180度的改变？当我使用“高德地图”时，我发现我对于“信息”的理解有很大的误解。在我们常规的“信息”概念中，我们认为信息是大量的、凝固的。在这种情况下，处理信息是廉价的、批量的。就好比我拿一个80GB的硬盘到你家，Copy只需要一个指令，复制视频十几分钟。

但是，这仅仅是一个特例。在真实的世界中，信息更多的是分散的、短命的，而处理这些信息是昂贵的、复杂的。最典型的例子就是高德地图，它通过GPS、十几颗卫星计算、定位出我的位置，进而算出我的速度，再根据我的目的地，在地图里搜索合理路线，然后告诉我该左转、右转，转入哪个车道，前面有没有交通事故，是否已超速，附近有没有停车场、加油站、饭店……这些信息全部都是一次性的，仅限于我本人使用。这些信息也都是短寿命的，在这个红绿灯路口，错过了右转，后面就要等很久很久，但短寿命信息依然很珍贵。

在这样的情况下，这些信息就是不可盗版的，把我手机中的林志玲导航录音转发给你是没有任何作用的，因为它不能给你导航，“大批量＋专用化＋短寿命的信息”才构成了信息时代的主要成本。信息处理是昂贵的，既然高德导航对我来说是生活必需品，不可或缺，那么哪天它开始向我收费，我是一点办法都没有，因为没有办法盗版。

很多人嘴炮喊得响，但最后软件公司“服务”来临时，还不是一个个乖乖地掏钱付费？“百度云”你可以取代吗？如果不用，你上哪儿存放好几年的照片、音乐、视频？优酷视频、网易云音乐、App Store……多少人曾为了Evernote付费。如果联系O2O的话，滴滴打车、美团外卖等这些“信息服务”真的没法盗版。

软件可以盗版，服务却无法盗版，当你卖的是服务，消费者就绕不开你。根据“天时、地利、人物”而定制的碎片化信息，没有办法盗版。

三、知识付费

对于“知识付费”行业，它始终存在很多个障碍，比如说知乎，这里的聚集人群以在校大学生为主——知识特别多，想法特别多，钱特别少。你如果逛逛知乎社区，里边的首要呼声是“别去买知识付费，全部都是骗人的”。按照知乎们的说法，“有什么不能盗版”的呢。

一份299元的课程，可以几个人凑份子，一起去“众筹”购买。一个账号，可以好几个人登录。一份新的课程，一发表，几分钟内就会有人盗版截图。更有甚者，会有人打包制作“每日精华帖”“每月精华”“每年精华”，然后公开叫卖。

从“经营者”角度来看，“知识付费”哭出了丧歌。假设某大V拥有10万粉丝，可是粉丝往往是抱团的，往往100个人一个“亚团体”，盗版行为的存在使得大V在每个“亚团体”只能卖1份，原本10万份的销量，下跌为1000份。听着是不是很耳熟？是不是20世纪90年代“盗版VCD”故事的再现？在实际操作中，也的确是这样的。

“水库论坛”和“分答”曾合作开展了“分答付费社群”，与我们同期的还有好几个知名大V、N个社群。经过几个月的运作，目前“水库社群”运作非常良好，人数已逼近10000人大关，日活将近25%，高得吓人。而另外几个社区呢？有的已经提早结束，没结束的也冷冷清清。

四、服务

绝大多数的“付费社群”走的是“订阅”路线，最终是死路一条。因为定位于“订阅”的社区，无论圈主是多大的“V”，一般也就是每周过来发两篇文章。题目可能很有趣，文章也写得很好，但是群发给四五千“付费粉丝”后，付费粉丝再群发到“亚团体”中，看上去阅读数很高，却都贡献给盗版了。更糟糕的是，哪怕是“付费”的死忠粉，他们也并不觉得满意，因为他们付了钱，却没有得到特殊的服务，都是千篇一律的泛泛文章。

而“水库社区”则走的是“问答”路线，虽然一开始我们的定位也是“欧神文集”精读讲解，但是不到一周，我们就飞快地更正过来。结果证明我们是对的，一个毫不起眼的“留言区”被群友们发挥到了极致，目前每天都要刷几十页的屏，总发帖数超过20000条，全部看完需要整整一个星期。这说明提供“订阅”的系统活不好，提供“服务”的社区才能在盗版时代活得滋润。

我们的用户黏性非常大，你永远需要记住知识付费的一条基本原理：“用户知道的越多，想知道的也越多”。每当你讲完一个新的技能，用户一定会飞快地问：“欧神，你对三四线的商铺长期看淡，那我在老家临沂有一套，需不需要抛掉？”“请问铁岭算不算小城市？”“未来哪些城市可以活下来？”“重庆和武汉，你看好哪一个？贵阳有没有前途？”客户的思路是千奇百怪的，而且也是发散的，他们最大的特点是懒得思考，你哪怕把道理讲得再明白，他还是要再问你一次：“铁岭算不算大城市？”其实客户心里很清楚，他就是等你再“确认”一次。为了这个需求，他就愿意付费。
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从分类看，客户最喜欢的问题，还不是这些理论性的，客户最喜欢的问题是：“欧神，你帮我把把脉，我家有资产X，收入X，老公房票X，目标X”“请你帮我策划一下，我家的理财计划”……对于这一类的需求，几乎是无穷无尽的。我们觉得千篇一律的问题，在客户眼里却无比重要、泾渭分明，因为每个计算都是他自己的事。对于客户来说，最珍贵的并不是千人一律的、大V写的文章，而是根据他本人财务状况得出的个性化分析报告，这是一种高频、小批量、个性化的需求，不可盗版。这就能确保我们基业长青。

五、中型消耗

我们把世界上的产业按人力消耗分为三类：

第一类是“轻度”消耗型的，最典型的如网游、网络小说。《王者荣耀》只要程序编好了，再涌进来几千万用户，也仅仅是加一台服务器，对人力资源的消耗、边际成本为零。

第二类是“重度”消耗型的，最典型的如医生、厨师、传统咨询业。咨询业都是一对一，耐心听着客户说出他们的诉求。多1000个客户，就需要多1000个工作人员，人力消耗极大，几乎不可能迅速扩延服务线。

“知识付费”属于第三类，它是“中度消耗”。当我们开始为客户提供个性化、量身定做的专属服务时，软件可以机械化，但服务还是要靠人力完成。随着用户数增加，增加嘉宾不可避免。另外，“知识付费”作为一种新型事物，在生产力和效率方面，还是远远超过传统咨询业的，这都彰示着“知识付费”前途无量。


知识付费2.0

为什么你听过很多道理，仍过不好一生？

一、知识付费1.0

上篇文章我们讲了知识付费如何才能存活，这篇我们讲一讲知识付费正确打开的方式。曾有一篇名叫《罗振宇的骗局！》的文章在朋友圈刷屏，作者写了一段很有趣的话：

丁零零——早晨闹钟响起。

刘刚眼一睁，立马抓过手机，打开“得到”，倾听60秒罗胖教导。刷牙与吃早饭时，打开“喜马拉雅”，完成了30分钟的音频学习。然后，他出门上班。地铁上，再点开“知乎Live”，听了三个知名答主的经验分享。中午吃饭与午休时间，他又点开了“在行”，抓紧学习了《如何成为写作高手》。下班路上，他又打开“得到”，他在上面订阅了五个专栏。吃完饭，上床，打开“直播”，听了李笑来的《普通人如何实现财富自由》。

然后刘刚带着满满的充实感，终于无比欣慰地进入了梦乡。

你拼命地学习，购买了十七八款“知识付费”产品，然而你发财了没有？没有。你成功了没有？没有。你变聪明了没有？还是没有。请问，哪里出了问题？和刘刚不同的是，我并不看淡“知识付费”产业的前景，我想说的是，并不是“知识付费”不对，而是你们打开的方式不对，你们打开的是“知识付费”Ver1.0。

二、国产凌凌漆

在周星驰导演兼主演的电影《国产凌凌漆》里，周星驰委托罗家英帮他设计一款“终极武器”，以对抗邪恶的文物贩子，战斗进行到最激烈的时候，罗家英匆匆赶到，掏出武器。

这款简称“辣椒水石灰粉电击棒蒙汗药硝镪水敌敌畏”的武器，请问反派怕不怕？反派哈哈大笑，那显然是不怕了。反派当时穿了一套刀枪不入的铠甲，他最怕的是什么？是周星驰手里那把无坚不摧的“屠龙刀”。

对周星驰来说，他唯一可以对反派产生杀伤力的，只有手里这把“屠龙刀”，这把刀就是核心，所有的战术都应该围绕它展开。周星驰还会“凌波微步”，他闪闪闪，在枪林弹雨中硬是没有被打到，最后一击必中。这个“凌波微步”是配合的身法，但靠轻功打不死反派，轻功是辅助“屠龙刀”的。而辣椒水、胡椒粉之类的，只能起到非常轻微的作用，对于整个体系来说，可有可无，属于彻底的边缘外围。

三、创业

说回到职场和创业。你需要怎样创业？想创业，你首先要找到一个“痛点”，某件事必须是极其不合理的，千万人在吐槽，而你想要改变世界。比如说，你认为每次吃饭都要找地方停车是非常不合理的行为，经常会因为找停车位耽误半小时，因此催生了共享单车。

当你决定了做“共享单车”，你接着还需要考虑以下功能：

自行车设计和制造

物联网USIM定位

IT界面的前台和后台

财务VC融资

企业内部管理

对于上面的这些功能，有一些是你知道的，有一些是你还不擅长的。那不擅长的怎么办？外购啊。知识是一种商品，和京东没什么区别，都是根据你的需求，然后再去采购的。

战略优先于战术，商场上的成功者一定是先有“战略”，然后根据战略细化拆解：你需要哪些战术，哪些功能还不足，哪些知识需要外购……有了“屠龙刀”，那用它砍人是战略，但是你无法近身，所以你需要盾牌或者轻功，这就叫战术。

我们再去看知识付费1.0的生态，它就像罗家英手里的“辣椒水大联盟”，对于前文提到的“刘刚”们来说，他们是不假思索地“乱买东西”。“刘刚”们买了40堂Live课，其实这些课程之间，有什么前后递进顺序，是平行还是分叉关系，“刘刚”们是一点都不明白的。

知识付费1.0的消费者们怀着忐忑而激动的心情，把市面上所有能买的课程全部买下来，这种行为严格地说不是学习，他们伪装勤奋好学，其实是懒惰和粗疏。就好比一个“三好学生”跑到书店里，买下几十本名家书籍，结果却是“买书如山倒，看书如抽丝”，每本书只有能力看完前面8页，这和作秀有什么区别？

以前有一种说法，作为一个普通人，你一辈子能接触到“干货”最多的一本书就是初中物理书，其次是初中数学和初中化学，因为这都是人类经历无数次摸索而总结出的精华和文明。
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学问之道，分为“体、用、术”。对于真正的知识，它一定是有完整“体系”的，需要几十堂课、上百篇的篇幅才可以说清，而且需要老师不断考试，以确保你学会和跟上进度。那些诸如“三分钟学会八大技巧”之类的Live，都是边缘化的小“术”。单独的每一篇或许都很精彩，为了销售，也憋足了噱头。可是珠玉不能成串，它们是连不起来的，只有皮毛，自然搭不出骨骼，更搭不出巨兽。如果碎片化学习有用的话，还要大学干什么？

四、知识付费2.0

那么，什么才是真正的知识？真正的知识一定是有“框架”的。漫无目的的知识不是学习，而是玩。真正的知识，首先你需要一个“咨询”，需要有一个人，根据你的情况，根据你的性格，根据你手里的牌，结合你的升学、求职、创业、结婚等，设计出一个“战略”。

假设你想去澳大利亚留学，那么英语考试是要考IELTS还是STIC？学分需要多少？如果不足，从哪一课补足入手？怎么写课外活动？要不要去做义工，或者练习篮球？学费需要多少？需要打工吗？海外有没有亲戚可以照顾？根据这个“战略”，然后确定你的短板，有意识地去购买，而不要胡乱地买。胡乱地买除了浪费你的时间、精力，没有任何裨益，而时间是很宝贵、稀缺的。

所以，你必须对自己购买的每一项知识都心知肚明。人生就像一幅拼图，或者一座钟表，技能是一块块拼上去的，而我们并不需要赘肉。

五、战略

战略值多少钱？我的回答是51%，战略不对，终生努力无效。很多人都有这样的经验：你的工薪族父母省吃俭用，几年不买羊毛衫，却让你去学每小时400元的钢琴课程，也不问你喜不喜欢学钢琴，你就这样忍受重重枯燥无聊，耗费了大半个童年，才考出专业九级。这就是“无用功”。

我可以很明确地告诉你，“弹钢琴”和上流社会是没有半点联系的，弹钢琴和陶冶情操也是没有半点联系的。从你母亲决定让你去学钢琴的那一刻起，你家所有的省吃俭用，你的所有童年、青春，都已经注定了“出错”。而这件事是不会随你弹得更刻苦、学得更认真有任何改变的。战略上的疏忽，是不可能靠战术上的勤奋来弥补的。

战略有多值钱？能达到51%，战略的价值比“战术”的总和49%还要高。关于“战略”的知识才是真正的知识，或者说，全人类有一半以上的知识，你全然无知、懵懂无知。

从小到大，你们家的“战略家”是你妈妈，她以她中年家庭妇女的眼光，为你制定了一生的“战略”及总体规划，包括但不限于以下几点：

首先，高价买个学区房。

学钢琴，学芭蕾，学上流社会的一切作风。

重点小学，重点中学，考大学。

可能的话，出国是最高荣誉。

学成归国，做个白领。

体会“轻奢”，过有品位的生活。

信奉女权、独立，坚持择偶规格。

上知乎回答问题，做大V。

如果你成功做到以上一切的话，恭喜你，你就是一个24K纯loser。你的人生从此惨淡无光，一辈子没有任何成就和出息；而对于你的家族来说，你就是个巨大的悲剧。你父母在你身上倾注了无数的成本，“回报率”却极低，一个中产阶级烧光毕生积蓄，只得到了一个“白骨精剩女”。

战略才是真正的知识，对战略的学习才是知识付费2.0，然后再依次补充血肉，缺哪项技能就补哪项。


赚多少钱，才能带给你安全感？

一、财富自由

有读者朋友问我：“40岁时，要攒下多少钱，才能有安全感？”我感到奇怪：“你连30岁都不到，问这么遥远的事干吗？”她说，她要买一个回形针(1)。

在分答上也有用户提问：“欧大，我在二线城市，30岁，单身，百万身家，今年中了800万彩票，我是该把这个钱投资到房产，还是稳定一下心情，等一段时间再说？”

我回答他：“存定期，六个月之内，什么钱也不要花，包括不要分给父母。”

坦白地说，我一直很羡慕知乎上那帮人，过着神仙般幸福的日子。知乎上有一个很热的帖子，讨论“多少钱才可以实现财务自由”。讨论的最终结果是100万元人民币。支持的一方振振有词地说，找一个“诚实可靠”的投资理财，每年获得5%回报，一年就是5万利息。然后有人列出了巨长的报告，证明一个月4000元，在中国的“人均排名”已经到了×××位；证明北京、上海平均工资只有6378元；证明自己买块猪肉回家煮，比饭店里吃得更好、更健康、更卫生。省一点花，每月4000元就可以过小日子了。

我得出的结论是，这就是个草根社区，几百个跟帖的人，连100万元都没见过，实在惨不忍睹。你别说100万元了，就算是“一个月赚100万元”，难道能收获幸福吗？传说《王者荣耀》团队年终奖发了120个月工资，后来辟谣了，码农含蓄而矜持地笑道：“没那回事，纯属谣言。这120个月奖金明明是‘季度奖’。”

请问，买彩票中了800万元是什么感觉？一个月“奖金”100万元是什么感觉？快乐吗？豪富吗？幸福吗？好像也不见得嘛。因为800万元买套豪宅都不够啊！

前段时间，南京（还不是上海）河西区“十盘齐开”，由于政府限价，开发商太过于热销，竟然财大气粗地规定不许贷款，并且想要进售楼处，先开100万元的本票“存款证明”。亲，您有100万元，只能去门口挪共享单车。全款买房的往里走，按揭的不要堵门口，公积金贷款的请把共享单车挪一挪。

开发商说好了9点开盘，半夜里就有人前来排队，1000万元一套的房子全款，能买下的一定是千万富翁。他们就带着牙刷牙膏、脸盆毛巾、被套睡袍，大冬天就睡在马路上，如果我不和您说，别人还以为是乞丐呢。

曾经，你的愿望是吃饱，你的“财务自由”标准是有猪肉白菜，你计算每月4000元就够了，能买三斤猪肉就够了。可是等你一个月赚两三万，一年赚50万，甚至一次性单笔赚100万元以上，你又突然发现，人生中还有很多比“猪肉饭”更重要的事，例如买套房子。草根时代是想也不敢想房子的，现在敢想了，只不过买得很吃力。

二、A8.5

好了，我们继续升阶。房子的事不谈了，买房再也不是你投胎中的一道坎，比A8更高一阶的，是A8.5（拥有5000万元净资产），也就是很多意义上的京沪“财务自由”。

当你刚到A8（拥有1000万元净资产）时，你是尴尬而犹豫的沮丧。你站在富人的门口，能透过门缝看见一条线，但本身又不属于其中一员。人生的辛酸莫过于此。待富者还不如王大锤的心态平和。

“中产阶级”几乎费尽了一切心机来模拟上流社会，在所有的社会阶层之中，“贫民上层”是最注重道德的，而“中产中上”是最注重格调的。有个段子这么讲：以前买同一款车的一个群里，有个人怕车被误认为低端配置，于是网友给了他一个建议——在车屁股上喷一行字：“此车高配，没有优惠。”

但是A8和A8.5之间，区别也是巨大的。一个人净资产达到了5000万元，他就可以完全脱离生产，再也不用上班，每天去古北水镇喝冰镇红酒，夜观司马台长城，纵情笙歌，享受不尽。而一个1000万元身家的人呢？他只能选择“长假期”的时候去一次。黄金周七天，待得正舒服，眼看假期快结束了，你在那里心急火燎地打包行李回北京，人家悠闲地继续“放假”，这种心情就像是8月31日“暑期开学”，别提多难受了。

三、M2

等你终于赚到了5000万元，靠吃利息也能在京、沪等城市过上每天花5000元的日子，这时钱够不够让你过上安心的日子？答案是还不够。

对于A8.5来说，他焦虑的是“M2增长”，没钱的时候想吃肉；有了钱以后，想买房子；买好了房子，想富贵；拥有了富贵，想长久。2004年，一碗普通肉酱面，大约5元即可。到了2017年，康师傅牛肉面、味千拉面，随便一碗面，就是38元，加碟醋熘木耳，就是44元。穷人的弱是全方位的弱，富人的强是全方位的强。知乎那群人在讨论着“100万元放银行，每年利息5%”，我对此嗤之以鼻，等你爬到更高的社会阶层，放眼望去，你会知道，远方还有更多不可知的危险。

那些山坳里兴高采烈地烤浆果的愚夫，在我们眼里就和猴子、野人没什么区别。雪峰将倾，天地洪荒压迫过来时，没有什么力量可以抗拒。M2增长的速度大概是“每十年三倍”。水库论坛曾经说过，财富每差三倍，社会差一个阶层。你付首付都有压力，别人可能直接全款。当M2增长存在时，每过十年，你就下降一个阶层。20年时间，A8.5将会退化成A7.5。

2002年，有几位朋友攒下2000万元，当时觉得高不可攀。放到2017年，已经彻底泯然众人。当你真正到A8.5的阶段，拥有5000万元，到了“社会精英”的层次，你心里就会明白，富贵不能持久。你眼前的富贵享受，如过眼云烟一般，20世纪80年代的万元户，坟头都不知道换了几茬草了。一不留神，一个风口没赶上，例如没投资房地产，或者没看好互联网，分分钟被淘汰为二流富豪。

那怎么办呢？你有两个办法：第一是继续工作，努力跟上时代的步伐，但是在这种情况下，你并没有“退休”；第二是赚足够多的钱，足够你这一辈子也败不完。比如说，我们想多活30年的话，则M2增长应该是30倍，“体面退休”的阈值是人民币15亿元。

四、首富

假设有一类更强的富人，他的钱已经多到无论怎么败都不会败完，这类雄踞人类财富顶端的稀有人群，他们的钱够了吗？能获得充足的安全感吗？

2017年11月，几乎所有外媒都被一颗叫Oumuamua的小行星刷屏了。这颗小行星刚刚擦过了水星轨道，会以一条极其诡异的轨道，经过地球、火星、土星、木星，距离非常近，几乎贴身而过，但又完美地没有和任何一颗大行星发生碰撞。更神奇的是，这颗小行星有着前所未有的形状，长宽比大概是10∶1，而不是球形。

这颗小行星不是彗星，本身是石块表面，这已经十分罕见，而它的密度又和岩石不相符，其内部很可能是中空的。这么细长的雪茄形，还绕着自身飞速旋转，学物理的人立刻就知道：人造重力！

这样一颗小行星一飞入太阳系，天文界顿时炸锅了。全世界的长枪短炮对着Oumuamua一顿狂拍，这是什么？外星人摄像艇啊！可惜的是，由于人类科技实在太过于落后，仅仅过了一个月，Oumuamua就脱离了人类的跟踪视线范围。但是我想对于比尔·盖茨、唐纳德·特朗普这样的人来说，应该也会睡不好觉吧。

曾经有人问美国前总统小布什：“美国的国家目标是什么？”布什回答是“Security”，中文翻译为“安全”。对于一个国家、一个财团来说，当它已经足够富有，一切物质财富不再缺乏时，它要追求的依然是“安全”——永恒的富贵，永恒的享受。

美国部分军舰的用途是针对外星人的，而事实结果呢？美国能享受安全吗？不能。无论你多么强大，始终都不会有100%的安全。

五、结语

赚钱这种事，就像升级打怪，你充了200点人生值进去，以为升了装备，正科提副处，从此过上幸福的生活。而事实的结果呢？你升完副处级，你就会认识“副处级”的朋友。在和他们的交往中，你的灵识会打开，见识会扩展，你突然明白：“哦，还有这样的天地。”

这就像网游打Boss，Boss是打不完的，曾经《魔兽》最高等级40级，40级升完又有60级，60级后面还有80级，随着你越爬越高，你的眼界越来越高。而越高的眼界，则会带来更多的不安全感。

因此我教你一个秘诀，要不你把钱给我吧，你的烦恼我来承担。让贫穷限制你的想象力，少知少恼。（此处为玩笑）



(1)　一枚带着Prada印记的回形针，售价为185美元（约人民币1250元）。


即将到来的中产阶级社会

一、维密

这篇文章要讲的是一个重要话题：不可阻挡的中产阶级兴起。前不久，奚梦瑶在“维多利亚的秘密”走秀时摔了一跤。奚梦瑶花了太多时间在综艺上，腰上长了赘肉。“维密”想讨好中国，因此放松了对中国模特的要求。关于奚梦瑶摔跤的分析，写得最好的一篇文章是《为什么奚梦瑶不值得同情？》。我们对模特的唯一要求是，你必须专业。你可以耍大牌，可以坏脾气，但你必须专业。把本职工作做好，才可以交换更多的东西。

然而，奚梦瑶短短15秒的视频，在中文互联网上的播放数量是3亿次。这是什么概念？是“英国＋法国＋德国＋意大利”的人口数量，或者说是整个美国的总人口数。这样的播放量让“维密”的老板笑不动了，为什么摔跤的不是一个拉脱维亚的小模特，这样连30万次阅读量都不会有，偏偏摔的是中国模特，结果整个中文互联网轰动，“维密”一举从一个一张门票30万元的小众社圈，扩展到亿万人口关注。

在中国，目前就是这样的情况，“影帝”没有小鲜肉重要，“歌神”没有偶像派重要。专业的模特没有娱乐新闻重要。奚梦瑶只要说一句话，就可以让“维密”的老板继续雇用她，并且支付好几倍的工资——“3亿中国人都想看看明年我会不会再摔跤”。

二、力量

自从有了自媒体以后，中文互联网上就出现了一个从来没有过的奇观，那就是每当有热点事件出现，你就会看到非常多的大V各显神通，从各个角度切入，各种取材，相互煽情，掀起一篇篇阅读量超过10万的文章。但你要问我对这些“10万＋”文章的看法，我完全不关心。

有人会问，那您关心的是什么呢？我关心的是“力量”，那种排山倒海、无可抵挡的力量。还有多少人记得，TFBOYS是哪一年成为中国销售排名第一歌手的？SNH48的鞠婧祎上次送出2000杯星巴克，进入主流媒体视线了吗？不了解相关资讯，可以搜索一下《SNH48的吸金手段真是可怕，鞠婧祎的粉丝今年砸了1000万》这篇文章，小女孩们排名次，粉丝们是实打实地砸卡券下去的。

“水库论坛”考虑问题的方式终究和平常人是不一样的。当“中产阶级”还对热点事件关注的时候，我们关心的是另一件事。这么多的迹象难道您还看不出来吗？一个3亿人规模的“统一市场”正在逐步形成。这个才是惊天动地的大事。其他任何事，与此相比，都小得不足一提。

三、统一市场

中国在1949年之前一直都是传统的农业社会，农田的本质特性是地理上的分散性。因此在中国大地上，星罗棋布着几十万个村庄，比如牛家村、李家庄，种植业土地的分散性决定了人口的分散性。

2017年，天猫的“双十一”促销，销售额达到了1682亿元人民币。相比之下，是随后几天11月26日美国一年一次的Black Friday超级大促销，美国人骄傲地宣布，营业额涨了18%，达到79亿美元。简单计算一下，还不到天猫的30%。

有人问：为什么美、日、欧不搞个“双十一”，而让马云独领风骚？问这个问题简直就像问“1937年中国为什么不造坦克”一样。电商是需要无数基础设施的，具体大致如下：庞大的轻工业、制造业，交通和高速公路，电信网络，智能手机的普及，识字的民众，廉价的快递人力，良好的治安，大一统和法制。

全世界绝大多数国家连其中一项都没有，即使是美、日及欧洲的发达国家，也未必有完善的物流和轻工业（此处引用马督工的回答《如何看待中国“双十一”线上销售额远超美国“黑色星期五”》）。

但是，如果你把以上八点精简成一句话，那就是“单一市场”。网络有多大，生意就有多大。中国人从分散居住、组织度松散的农业社会，依靠现代通信、现代物流，在庞大的国土之上，逐渐凝聚成“统一市场”。从此以后，市场不再是30万个分散的村庄，而是3亿人口的大市场。

这两年的社会热点的一个最大特点是“共振”越来越强，以前能获得100万个关注就已经算是大事情；现在，同一个话题能有几百篇“10万＋”的文章出现，数千万人同仇敌忾。

四、共振

上海排名第一的报纸《新民晚报》发行量也不过110万份，买回去真正打开的还没这么多。而我们关注网剧后会发现，《三生三世十里桃花》播放超过300亿次，《楚乔传》播放超过462亿次。


电视剧网络播放排行榜半年版
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这么多的位数，数得我头晕，“网剧”的播放量是《新民晚报》的4万倍。一个上神“白浅”就能让数十万人同时讨论，而这样的“关注度”数字也不是一朝一夕上去的。大家都知道网剧“财大气粗”，但视频网站也不是第一年就有钱的。就算是天猫“双十一”，也经历了五年大发展。
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如果我们稍微关注一下历史数据就会发现，无论是天猫、网剧播放量、SNH48吸金、网络热点“10万+”数量，甚至微信用户，都是逐渐变得越来越强。

当你在海里开了一艘木船，一个巨浪打过来，你不要先心疼浪花打碎了你几个木桶、几个碗，这些事并不重要。身为一个经验丰富的船长，你需要注意的是“浪花越来越强了”，从2米海浪变成4米海浪，最后变成10米海浪，大海在共振，大海在咆哮，这个才是“船长”应该惧怕的。

五、中产阶级社会

坦白地说，我对这两年的“社会热点”完全不关心，是非对错、正义善恶，我都懒得关心，我重视的是“风浪”。随着3亿人民逐渐凝聚成“单一市场”，连通器开始共振、共鸣，中产阶级不可避免地发出自己的呼声——共振。

今天不过是一个开始，而且今天的话题毫不重要。未来，一定肯定必定还会发生更让“舆论哗然”的事情。届时中产阶级会比现在更激动，爆发出更强烈的能量。你对于真正的力量一无所知。真正的力量是什么？是数量！

无论是圣人、贤相，还是英雄，他们都是很容易被遗忘的。沙皇尼古拉二世号称是Czar神的子孙，可是陨落得无声无息。真正不可击倒的是什么？是数量！当一个群体有着2000万人口，他们就很难对付，如八岐大蛇般斩杀不尽。而如果有3亿人呢？人类一旦形成“乌合之众”，个人就不需要担责任，批评再严厉，也是法不责众。“中产阶级”大怪兽是立于不败之地的，无法惩罚。

“大怪兽”一旦诞生，它就不可能再消失，今天已经完成“城市化”的3亿人口，几乎不可能让他们再住回到农业社会中去。以2017年为元年，中产阶级踏上历史舞台，影响深远，至少会永久性地改变中国的生态100年。以2025年为分界线，中国的历史可能会有清晰的痕迹。


中产阶级的地雷阵

爬阶很难，滑落很容易。

一、前言

前段时间我在人文经济学会做了一次讲座，很快就有编辑找我约稿，并说：“您讲的都太高大上，动辄三四千万的理财配置，贫穷限制了我的想象力，您什么时候也讲讲100万元现金的中产阶级如何投资啊！”

我听了吓得猛一哆嗦，100万元投资，这个话题没法写的，怎么写都是死路一条。因为你能接触的投资全部不灵，都要被M2干掉。而好的投资你又都接触不到。在整个社会中，你就是羊，全社会的羊毛衫都靠羊身上剪来的羊毛织就，所以保护羊是不可能的。

在“赚钱”的道路上，你百转千回、九死一生才能绕出地雷阵。所以，赚钱的门路找一个都很难。不过，我可以给你写写“亏钱”的法子，因为亏钱的门路我闭着眼睛都能说上一千种，保证让你的100万元全部打了水漂，一颗子弹定向消灭一个中产阶级家庭。我下面就列举三个例子。这三个例子非常巧，都和子女教育有关。

二、教育投资

知乎上有一个很有名的帖子《有哪些政治正确的东西是错误的》。答案是一位ID名为“温酒”的答主写的——“全部都是错误的”。

一件正确的事我们可以直接称呼它“正确的”，只有不正确的事才需要形容为“政治正确”。同样的道理，在我们的生活周边，也有一些事情“政治正确化”。一旦“政治正确”，人类就只能用惯性和世俗的眼光去看待它，而失去了进一步思考，尤其是进一步控制它的能力。

第一个明显的陷阱：对教育的无限投资。比如说，你在家里大喊要买一套大房子，要四室三厅，并带一个大露台，这类户型极其罕见，房东的报价只有市场价的七成。机会难得，笋盘（低于市场价的房产）一去不复返。然后你会得到怎样的待遇？家里的老人决不会砸锅卖铁支持你的“挖笋”（买低于市价的房产）进程，相反，他们会冷嘲热讽，说“房价马上就要开跌了，现在不宜买房”“中央三令五申，挂牌猛增1.5万套”“控制风险，安全第一，破产就在眼前”。

但是，你换个说辞。你不再买200平方米、1000万元的大笋盘了，你改买30平方米，但价钱还是1000万元的，你在家里竟然会得到“英雄般”的待遇。因为你买的是“学区房”，亲戚好友不管谁质疑，你只要直接回答：“房价是要跌了，但为了孩子，没有办法。”然后你用四只手指捂着眼睛，通过指缝半得意半炫耀地看着亲戚。这时，谁敢跟你说半个不字？

“为了教育”这四个字，在中国目前就是刀枪不入、金钟罩、铁布衫、神勇铁金刚，谁也不敢批评半句。亲戚们永远也不会评说，200平方米和30平方米房子，哪个泡沫更大，他们也不会拉着你死命劝你别买学区房，告诉你危险。可实际情况呢？没有劝阻，没有建议，大家一起轰隆隆地坠落无底深渊。

在中国，本科之后的教育回报率基本上是负数，并不是学历越高越好。而对于内陆省份来说，如果上不了211，那么上普通大学的学费回报就是负数，还不如考个蓝翔技校。对于京、沪等大城市来说，本科之后的教育回报也是个负数。决定人生的是高考，第一学历才是学历。

“教育”这种事，本质是一种投资学选择。在研究生“录取率”如此高的今天，绝大多数的人并不是因为“考不上”而不读研究生，他们纯粹是因为“不划算”而不读研究生。研究生本身也并不意味着更高的情操，或者更高的审美品位。例如，你每天看着200对果蝇交配，连续看上两年，你觉得这种事很有美感吗？但是，中产阶级并不明白这个道理。在目前的中低阶层中，对教育的投资几乎是不计成本、压倒性的一边倒战略。

我们知道，经济规律这种事，你可以不理睬它，但是它不会不理你。不计成本、不计回报、无限制的教育投资，必将恶果显现。我们看到一些Mid-Low Class的父母，本身可能仅仅是一个营业员，或者是一个卡车司机，但他们会倾注全部的资源，省吃俭用，把全部家财堆积在孩子身上，供他们学习特长（如钢琴、美术、声乐等），并希冀孩子可以成才。

我并不是说学“八国语言”不好，我指的是“经济学”才是高等科学。凡事都要讲“费效比”，你大把投资，牺牲掉所有的人生和幸福，孩子能成才吗？不能。孩子能赚钱吗？不能。孩子能快乐吗？不能。

三、移民投资

中产阶级手里有了100万元，不满足于传统的股票、债券投资，还想要高人一等。除了把钱砸在孩子身上，进行硕博教育，还能干什么呢？答案是：出国。

我真的不明白，一些40岁事业有成的单位实权骨干为什么要那么着急出国？中国有几件“政治正确”的事——教育是一项，出国又是一项，老百姓习以为常，以为天经地义，实则荒谬绝伦。

为什么要出国？什么人需要出国？出国有什么利益？出国有什么缺点？去哪些国家？用何种方式、什么渠道出国？对于这些问题，中产阶级一无所知。你如果和内陆省份一些家庭聊过，就会发现他们的思想基本是“为出国而出国”，仿佛只要一抵达美洲大陆，白银珠宝就会滚滚而来，直接跳出“游戏通关”的字幕，却看不到美国、欧洲也有大量穷人，生活水准远远不如留在京、沪的事实。

中产阶级是一个很有特色的阶层，严格来说，他们并不是上流阶层，而仅仅是“模仿”上流社会，而这个模仿，还不是实时的，严重滞后。

20世纪80年代，国门刚刚打开，欧美国家、中国的港澳台地区人均收入每月2万元，而中国内陆地区人均收入每月80元，差异巨大。沿海城市的人们惊讶地发现，去日本打两年黑工，回来就是村里的首富。所以，20世纪80年代形成了巨大的“出国潮”，并因此被内陆省份模仿和牢记。

但是，时过境迁，到了2017年，京、沪的上层生活水准早已远远超过欧美中产，“移民”对于真正的富人来说毫无吸引力，这也是中产阶级和上流社会的区别。中产阶级只具备“模仿”能力，而不具备“思考”能力。

当上流社会的人早已不屑欧美人现状时，内陆的中产阶级依然飞蛾扑火般奋勇出国。出国不是手段，出国就是目的，出国人云亦云，不算收益成本。盲从的下场必然是整个家庭的毁灭。从零做起，慢速轨道，回天无力，中产迅速返贫。

四、艺术投资

第三个陷阱就是艺术，尤其是画画，女孩子学美术，一定要坚决拒绝。在韩剧里，有一个非常典型的范例：富家贵女，例如社长的妹妹、嫁不出去的姑妈、刁蛮的大小姐、富商千金……无一例外，她们的专业是“美术系”。这些贵妇、贵小姐并不需要上班打卡，维持生计，可是她们在“专业”的选择上，无一例外选择了绘画，更远远超过排名第二的音乐，为什么？

绘画是一门“不用竞争”的学科，一旦你选定了画家作为终生职业，你就再也不用面临激烈的竞争、残酷的排位赛制考试。当你的女儿在16岁时向你提出“想学画画”，此时你一定要坚决拒绝，因为当她说出这句话时，她的潜台词其实是：“我已厌倦了激烈的竞争，我害怕努力和奋斗，我宁愿做一个懦夫躲起来、藏起来。”

贵族小姐可以堂而皇之地找一个画室躲起来，反正可以用父母的钱来保证自己衣食无忧，她可以毫无压力地花几个月时间画一幅画，尽管一幅也卖不出去。真正的绘画大师是极其辛苦的，也是极度清贫的。他们日夜勤勉，那笔锋、刀锋，每一下都是灵魂之作，他们用生命在绘画。而贵妇们不是，她们是如此懒惰，懒到连“音乐”都不愿意选，因为你要当众演奏一段小提琴的话，至少也要刻苦训练、反复练习。琴弦的轻微桎梏和生疏，观众是能轻易听出来的。

无论你是小有身家的企业家，还是自恃清高的知识分子，当你的女儿向你申请“学画画”时，一定要坚决拒绝。家族如此富裕，再多养一个人，本身不算很大的负担，但真正的麻烦是，“躲避竞争”是一个潘多拉魔盒，千万不能打开，否则在她以后的人生中，会有无数后续问题，像连环炸弹一样，不停地爆发出来。

五、结语

前两天我见了温州一个行业会长，问他温州近期经济怎样。他说，老一辈的企业家还都活着，每个都是人精，聪明狡猾，诡计多端。然而并没有用，哪怕你再强，421法则的规律总是避免不了的。

我再问他：“那么继承人培养得如何？出国留学、投资读书、艺术科目效果如何？”他苦笑着说：“出去了25个人，其中24个人辛勤读书，学成归国，高科文凭，只有一个学渣，在美国整天跑车把妹，考试参考《天才枪手》，混了一个文凭。然后你猜，二代中有能力继承家业的、成才的有几个？”


没有合同不公平

一、窝轮

经甲乙双方自由平等友好协商，现达成以下协议：

甲方违约，赔偿100元。乙方违约，赔偿100万元。

甲方有90天“犹豫期”，90天之内可以随时撕毁合约。乙方有1天犹豫期。

如果价格上涨，甲方获得全部涨价利润。

如果价格下跌，乙方承担全部跌价损失。

好了，现在“毁三观”的考题来了。请问：以上合同是公平的，还是不公平的？恐怕有很多人已经忍不住要跳起来了，挥舞着小旗帜：“不公平，不公平，太不公平了！”“这是绝对的欺诈和压迫，政府应该出台法律，宣布这种合同无效。”“打倒奸商，让世界充满爱。”好了，我们再加一条，也是至关重要的一条：甲方支付乙方5万元。

这时，只要是尚有一丝智商的人都会若有所悟地坐下来，他们似乎想到了什么。因为这个合同格式很熟悉，熟悉到几乎每天都能看到。没错，这就是标准期权合约文本。

期权，也称为“认购权”，英文是“option”，港澳地区翻译为“窝轮”，指甲方有权以每吨500元的价格向乙方购买100吨煤炭，如果煤炭价格上涨，甲方发大财；如果煤炭价格下跌，甲方可以“放弃”购买权。中国上交所在2005年进行“股权分置”改革时，也曾经发行过“期权”，当时作为股改附送的“期权”，以“T+0”的交易特征，风靡大江南北。

“期权”最主要的特征在于它的“输赢”是不对称的。理论上，如果“煤炭”的价格像房价一样飙涨，则“期权”的盈利是可以涨上天的。而另一方面，“期权”输钱的可能性是有下限的，下限就是煤炭价格跌破500元，比如每吨499元，那你这份合约的价格就为零，因此无论如何都不会倾家荡产。

“赢面无限，输面有限”，认购股权证是不是一种很好的金融产品呢？答案也不是肯定的。因为“认购证”本身是要卖钱的，煤炭厂家又不是傻瓜，他要卖你一个“溢价”，通常是10%。例如煤炭价格是500元时，厂商卖你一个月内“500元认购权”，这份认购书价格是50元，煤价必须超过550元，你才有盈利。具体的“窝轮”价值计算十分复杂，有一个拿诺贝尔奖的Black-Scholes公式。

总体而言，这是一门生意，买方、卖方都是平等的，买卖“窝轮”绝不存在什么暴利机会。

从香港市场经验看，这是“散户—机构”的博弈，散户还有博彩暴富的心态，容易出高价。因此，从长远统计看，基本上是散户（认购证买方）输得多。

二、“妥协条款”

回到我们开篇列出的那个合同，如果这是一个“房屋买卖合同”，如果违约的话，甲方赔偿100元，乙方赔偿100万元。价格上涨的话，甲方享受全部利润；价格下跌的话，乙方承受全部亏损。那么请问：以上合约是“公平”的，还是“不公平”的？

答案是公平的。因为无论付款方式、赔偿金额、权利义务等，一切都可以折算成价格。

你正常卖一套房子，譬如100万元，但是你愿意承受杂七杂八的“妥协条款”，你就可以卖105万元。同样一班飞机，都是把旅客从北京运送到上海，“运输服务”都是一样的，甚至连餐食都是一样的，但是航空公司把座位等级分为F、A、C、D、Y、S、B、H、K、L、M、N、Q……彼此之间的价格就是不一样。为什么？因为“合同条款”不一样。

有些头等舱机票，是可以改签、可以退票的，而且退票不收任何手续费，这就是F舱。而那些普通群众最喜欢买R舱（3折）和O舱（2.5折），这样的机票，航空公司往往会注明“不接受改签和退票，只退燃油费”。为什么飞行距离都一样，却会产生399元、499元、699元的票价差异，这里面就是“退改签”条款的不同。

当我们谈论房地产买卖合同时，不讲价格的公平就是耍流氓。你可以拿出一份合同哭诉，说甲方、乙方的“权利、义务”如何不对等，你可以哭诉乙方提出的条款如何苛刻、如何暴利，这些都没有问题。可是有一点你要承认，没有这些条款，就不是这个价格！你付了399元的机票钱，可是你坚持要享受F舱的待遇，随时随地可以免费退票、改签，这种要求就是特权，就是无理，你就是耍无赖。

三、显失公平

美国的堕落是从法律界开始的，因为美国历任总统很多都是律师，因此美国政坛长期被法学院和检察院的学生霸踞。这些人不知民间疾苦，没有一丝一毫织衣耕作的经验，但都怀着“拯救世人”的伟大理想，“政治正确”就是美国法律界搞出来的事情。“法律界”的义务是司法，“立法”不归你管，这个世界应该怎么运转，从属于立法机构，由政治家管。司法界的捞过界，才是美国衰弱的原因。

言归正传，中国的法律有大量向美国学回来的经验，同时因为中国的历史和国情，在法律延续中，也不可避免地掺杂了大量计划经济的基因。在不久前天津滨海新区判决的一例房屋买卖案件中，就有了一个非常值得探讨的先例。天津法官以“存在转卖条款”伤害卖房利益为由，判定合同无效。但如果不是“不转卖”的合同，他就卖不到这个价格。天津法官以为捍卫了“卖方”的利益，其实他损伤的正是产权人的利益。

同样的道理，当“显失公平”含义被无限扩大时，就会带来严重的后果。欧洲的政治正确，搞到“解雇”都变成了一个“非公平词义”。法国企业迫切需要劳动力市场自由，但在法国，解雇一个员工几乎是不可能的，这一类法官捍卫“正义”的行为，最终伤害到了法国。

有一种“显失公平法案”。什么叫显失公平？甲方赔偿乙方100元，乙方赔偿甲方100万元，这叫“显失公平”吗？肯定不是。甲方可违约600天，乙方仅可违约1天，这叫显失公平吗？当然不是。甲方逾期罚息0.00003%，乙方逾期罚息3000%，这叫显失公平吗？同样还不是。这些“显失公平”的法案，其实和“期权”的原理是一样的，任何合同上的特权都会转化为价格的上升，比如京东提供的延保服务还要另收费呢。

什么叫“公平”？对于奥派经济学家来说，公平有且仅有一条，即“签约时的自由”。在你签约时，你是自由人，有没有人用枪指着你？有没有人用拳头压迫你？如果“没有暴力”的话，那么这份合同就是公平的。像法国或者《劳动合同法》一样，签约是不自由的，有各种条条框框不可逾越，那么这份合同才是不公平的。

有时候我们回想历史，真心觉得庆幸。18世纪的工业革命发生在英国，“大航海时代”发生在荷兰。只有“海商法”以及无比自由的海上马车夫，才能想出“期货”“期权”这种精密至极的契约结构。如果18世纪的工业革命发生在中国，照当时那帮封建残余的老头子的意思，“法律”必须伪公平，必须“对等”，甲方、乙方之间的每条违约义务都必须完全对称，那么哪怕再过几百年，也不可能出现“期权”这个万亿级的大市场。


不公平地揍人

一、羞羞的铁拳

电影《羞羞的铁拳》票房过20亿时，我曾“二刷”过。因为是第二次看，所以当时绝大部分时间我都在打哈欠，一直看到最后十分钟时，大春和吴良在台上恶斗。大春本来快赢了，吴良却开始掰他的手指，马丽在台下看得心急如焚，大声对裁判说：“掰手指，犯规。”裁判看了一眼，屁股一撅，赶紧跑到对面去了。这时，电影院发出一阵猛烈的嘘声，我的眼角隐隐有些许湿润，为了弱者的不公、规则的无耻，为了充满苦难而艰辛的人生。

我的思绪也不知不觉飞远了，想起我曾看过的一个帖子，叫《为什么中途岛战役中，日本几艘航母一炸就废？美国用什么黑科技了吗》。

1905年，日本打赢日俄战争，跻身世界强国之列。从那时开始，日本人就野心勃勃谋划下一轮的太平洋扩张，而他们的“假想敌”就是美国。(1)日本人为此做了30年的准备，其中就包括自以为高明的“偷袭珍珠港”。可是等到1942年，日本海军和美国海军在太平洋正式开战时，日本人一下子蒙了——这怎么和剧本里写的不一样呢？

日本海军总参谋部排演的叫作“七成”计划。这个战术的核心，日本海军军部的计划是70%日军和100%美军做“换算比”，即有美国海军战列舰队总实力的70%以上，就可以击溃美国军队。可是真到开战的时候，日本人发现现实是很残酷的。

以“航母决战”为例，日美海军差异主要有几个方面：

（1）炸弹：美国人的炸弹900kg，日本人的炸弹250kg。

（2）引信：美国人的炸弹可以使用穿甲弹，钻破甲板，在甲板下方内部爆炸。日本人的炸弹只能在甲板上滑行，像个大爆竹。

（3）损管：美国人有大量的工程师，被炸伤了可以迅速修复，日本人能力远远不够。

（4）装甲：美国开放式机库，通风开窗。日本封闭式机库，内爆一个炸弹就惨了。(2)

这些因素加在一起导致日本海军实力只能用四个字总结——全面弱小。日本海军不仅攻击力弱、防御力弱，连回血都弱，这就好比网络游戏里一个15级的剑士去挑战25级的剑士，结果当然是全方位被压制着打。

二、竞争

美国海军战胜日本海军是反法西斯战争的伟大胜利，在“昭和”军人心中，他们一定感觉十分憋屈——“你有种拔出剑来，大家面对面地比试一场”。在日本军国主义者看来，武士道的精神，不会惧怕任何危险和牺牲。

可问题在于，美国人抽着雪茄，吃着罐头，远远地扔一个1000磅的炸弹过来，一下子炸毁你半条船。日本人扔100枚炸弹，才能命中10枚，击沉1艘军舰。而被击沉的这艘军舰，美国人下个月又修好了。你说“昭和”军人心里苦不苦？所以，当我看到《羞羞的铁拳》里大春号叫着，被掰开手指，踢断了手臂，在地上滚来滚去地哭，我就在想：这个世界上，有拔出剑面对面的决斗吗？

举个职场上的例子吧，比如现在流行的观点——“寒门再难出贵子”。你十年苦读，拿了一个大学文凭，去应聘高级职位。

HR问了你一连串的问题：“有没有社会实践经验？有没有暑期工作经验？有没有客户资源？对本公司的企业文化传统了解吗？”

你被问得瞠目结舌，无法应答。隔壁这时推过来一份简历：烫金的校长推荐信，麦肯锡暑期工经验；去英国伦敦实习，在日内瓦发表演讲；自带拉业务属性，三个订单，五个大客户；家里叔叔以前是这公司的执行董事。这就叫“熟知企业文化”。

在我们这个社会，除了少数竞技体育领域(3)，其实是不存在“简单竞争”的。在这个世界上，从来没有干净的竞争，任何竞争都有着无数的附加属性。

很多大学里的佼佼者，在社会上往往混得非常非常差，差到不知所措，标准loser，长期混迹于最底层，郁郁不得志。

为什么反差会这么大？因为游戏规则变了。从小到大，你的游戏规则就是“考试”。从小被灌输这种理念，“考试”成了唯一的甄别标准——考试考得好，你就是好学生，父母夸奖你，老师也喜欢你；考试考得好，你就可以“升学”，从小学升到中学，从中学升到重点大学。

可是从大学毕业这一天开始，“游戏规则”变了，变得如此突兀、如此复杂。如果没有贵人的指点，很多人一辈子就陷在以前的游戏规则中走不出来。

社会上的竞争，从来都不是“考试”，或者是一维的，而是多头多线程。有些“三好学生”一厢情愿地认为，我只要“认认真真”工作，全公司加班到最晚，编程最用心、最仔细，就可以有光明的未来。

事实真是这样吗？真相是，如果你这样做的话，你这辈子都不会升职。整个部门里干活儿最好的人，通常都不会升职，因为升职根本就是一个派系问题。就像很多段子说的那样：“整个部门30个人，就他一个人干活儿，所以他怎么可以升干部呢？升了干部，谁来干活儿？”

同样的道理，Nokia卖手机，努力把成本降到更低，结果颠覆它的是iPhone。康师傅方便面好不容易把统一方便面打垮了，结果一年减少了6亿包的销量，市场大大缩水——用户都被美团外卖抢走了。这个社会上的竞争，赢家通常用的是“降维攻击”。

“二战”前日本人准备了30年，天天盘算着跟美国大兵“巨舰大炮”地对决，建造了“大和”“武藏”等终极战列舰。可是时代变了，美国人砸死你的是海军航空兵。(4)

所以，多维度竞争才是常态。

三、母性三观

我们小时候都玩过街机，其中有一些著名的游戏，例如《三国志》，你选择一个角色，往往要经过漫长的道路，打败无数的小兵，才能见到最终的Boss。

最后一关的大Boss，其实也不是很难打，虽然它的攻击力大得惊人，血条又足，但还是可以克服的。真正令关卡难度大增的，是打最终大Boss之前，你往往要经过一段很长很长的树林，打败无数刀斧手和小兵，或许还要打掉几个中等或是小Boss。这导致你到“最后一关”时，一般不是满血，而是“残血”泛红，身边的药品和特技也消耗得差不多了。

一个像我这样长期“三观不正”、整天胡思乱想的非典型学生，在玩这个游戏时就想：曹操好，我不要当赵云，我要当曹操。做大Boss真爽啊！

假如我是一个帮派首领，我干吗不带兵、不带部下，傻乎乎地站在村口等你砍？难道就为了证明你武力值比我高？如果我是曹操，我肯定希望垫在前面的小兵越多越好，最好能消耗掉你一半血条。所以，你喜欢站在被削弱的一方，还是被增强的一方？

假如我是一个舰队司令，对方军舰的射速比我快20%，装甲比我厚20%，类似于英国人对战西班牙的“无敌舰队”。那么我为什么要正面和你对决？为什么要和你海战？我难道不会断你的粮道，偷袭你的补给基地，炸你的商船？

所以，在这个世界上，“单一竞争”是不正常现象，“复合竞争”才是社会的常态。

我们目前的教育有很大的问题，这就导致整个社会越来越“巨婴化”，充斥着大量从小老实读书，长大后质问“为什么我买不起房”“为什么我过得这么惨”“为什么好工作都不来找我”的迂腐分子。

无论是影视文艺，还是课堂课本，或者老师教导，那些有组织、有计划、有胆略、有阴谋，布下重重陷阱，把“胜算”预先布置得十分大的人，往往被污蔑为“恶人”。而那些单纯无脑，“我不听我不听”，行事完全没有伏笔和计划，对投资和未来完全没有“责任感”的小白，却被美誉为英雄。

然而，仔细想一想，这是正确的三观吗？这是正义的英雄吗？你可能正在被教育得蠢如大春。


正义小伙伴与邪恶组织的区别
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(1)　参阅《历史上有哪些精心布局却被对方一下破局的故事》（https://www.zhihu.com/question/39665045/answer/82492210）、《假如把二战时日本和意大利的地理位置互换一下，二战会是什么走势》（https://www.zhihu.com/question/22016773/answer/147101004）、《二战时期的日本军工处于什么水平》（https://www.zhihu.com/question/61758582/answer/193988052）。

(2)　参阅《二战英国、日本和美国的航母在甲板和机库的设计上有哪些区别？》（https://www.zhihu.com/question/40990356/answer/246756271）。

(3)　其实在竞技体育领域，竞争一样不公平。2008年奥运会，中国游泳队清一色的Speedo“鲨鱼皮”第四代泳衣，价值2万美元，只可以使用四次。小国表示，难以与之竞争。

(4)　参阅《当然不是被热水器炸飞的》（http://weibo.com/ttarticle/p/show?id=2309404158437968717421）、《为什么汽车工业对一个国家来说很重要》（https://www.zhihu.com/question/55369677/answer/241406100）。


牛奶为什么要倒到河里？

一、牛奶

昨天有人向我提出这样一个问题：商人通过贸易流通增加了销量，反过来刺激生产，促进生产中的竞争，从而降低了成本。这个理解是否有误？欧大可以简单解释一下吗？

我是这么回答的：你的缺口太大，得从头学习。我先问你一个问题：商人为什么要把牛奶倒到河里？

在教科书中有著名的“四大傻案例”，分别是：资本家为什么要把牛奶倒到河里；为什么煤产量越大，煤矿工人越买不起煤；隐身衣永远不可制造；“超级溶液”不可能被发明。

资本家为什么宁可把牛奶倒到河里也不肯便宜点卖给穷人，或者免费赠送？是不是为了保持“价格联盟”？是不是为了垄断？是不是为了惩罚消费者，逼迫他们下次购买？于是，我们把企业家想象得邪恶不堪。

然而迄今为止，关于“把牛奶倒到河里”的很多分析都是错误的，因为它偷换了一个概念。

例如下面的这些话语——你看，非洲的小朋友多可怜，每年饿死几百万人；你看，我家的小狗小猫多可怜，小动物最喜欢喝牛奶了；你看，我多可怜，还饿着肚子，恨不得从家里变出两罐牛奶。

讲这些话的人，他们偷换了一个概念，牛奶并不存在于你的冰箱中。牛奶存在哪里？在牧场里。

牧场在哪里？很可能在30千米外的无人区，而到最近的集市，开车需要1个小时。

如果你真的跑到“牧民”家里，你会发现他们是非常热情好客的，他们会拿出各种食物和你分享，绝大部分的牛奶、酥油茶随便你喝，都不要钱的。在内蒙古、青海等游牧部落甚至还保留着“暖脚”的习俗。

由此可见，从来没有“牛奶不卖”之类的说法，只要你肯到牧场，肯到草原深处，牛奶是免费喝的。牧民们真正无法负担的，是“距离”；而都市白领们的诉求，是深夜回家，冰箱里有1升脱脂牛奶。从牧场到冰箱，其中的距离是无限远的。

那么，什么时候会倒牛奶呢？聪明人恐怕马上就想到了。那就是当都市里的牛奶售价连“运费”都赚不回来的时候。

在生活中，从来没有人把紫檀木扔到河里，因为紫檀30年长1厘米，千年不腐，木质紧密。但是，生鲜、水果、牛奶、蔬菜属于极易腐烂的食品，在运输条件不好的19世纪，牛奶从美国中部的农场运到大西洋边的纽约，耗时可能要一周，甚至更长，这时候部分牛奶就会腐烂变质，当售价赶不上运费时，就会被倒到河里。而且你还要面临一些“控诉”费用：如果小朋友喝了你的牛奶，拉肚子怎么办？老奶奶吃坏了住院，索赔怎么办？……欧美“吸血律师”动不动罚你赔偿几百亿美元，这些“法律”成本，远远超过了牛奶本身的售价。

二、要素

经济学有几大要素，价格=f（时间、地点、人物、事情），f（x）只要任何一个要素变了，价格都会变。比如冬天的西瓜、夏天的草莓、都市里的牛奶、农场里的快递，要素的任何变化，都会导致价格剧烈波动。

有些人却混淆了“时间和空间”，他们偷换概念，一边说家里面的小孩饿得哇哇哭，营养不足，没有牛奶喝；一边又说农场黑心的商人把牛奶倒在河里，也不提供给小孩子。但是，“冰箱里的牛奶”和“农场里的牛奶”并不是同一件商品。牧场里的牛奶可以免费送给你喝，可是让冰箱里随时有牛奶，商人真的做不到。

所以，“冰箱里的牛奶”要考虑运输成本，把“农场里的牛奶”运到大都市来，是一个专门的行业，英语叫作logistic，我们叫作“物流业”。物流行业目前在GDP中的份额大约占9%。有些人认为“物流业”是第三产业，以为它不创造价值，这是不正确的。

三、信息成本

随着经济的发展，中国逐渐由一个农业国转型成为工业国，运输业日渐庞大。据统计，中国机动车保有量超过了3亿辆大关，按数量级换算，全国至少有几千万人从事“司机”物流行业。

当人们开始习惯工业化生活，觉得物流和炼钢一样也算劳动时，物流司机也被视为“工人”，成为劳动人民的一部分。可是，另有一块成本，人们无论如何都不肯承认，那就是“冰箱里的牛奶”中的信息成本。

信息成本指的是什么呢？将货物由甲地运输到乙地，低买高卖等功能是由商人提供的。上面已经讲过，其中的“运输”功能逐渐被社会认可，成为制造业不可或缺的一个环节，“卡车司机”也渐渐被认为是一种正当职业，归类为“工人”。

但是，“低买高卖”依然不能被人理解，甚至连“交易平台”也不能被人理解。在一些人眼中，“集市”就是一个点，只要你把牛奶拉到了某地，就自然能卖得出去。这样“朴素”的观点，在前工业化时代是可行的。

“重工业”绝大多数是大宗交易，例如煤炭、木材、焦炭、铁矿石等。你如果去过东北的林场，就会发现那里真的是“堆积如山”。脸盆粗的滚木，堆在一起，就像一座小山，垛垛延伸到视线的尽头。对于“大宗交易”的重工业，你的确只要把货运到码头，闭着眼睛卖就行了。可是，在现代“工商业”社会，这种办法是行不通的，最典型的就是京东。

京东号称有超过30万个供应商，2500万活跃个人客户，每分钟都有无数人在京东上东逛西逛，买产品，买服务。客户的信息是海量的、随机的、短生命周期的。谁也不知道，他们扔在购物车里的衣服，到底是想买，还是不想买。你好心帮他们把“购物车”清空了，他又说尺码不对了，现在不想要了。

对于现代电子化的商业，买卖都已经到了“千万人”的数量级，而且消费者的需求变化极快，买不买你家的牛奶，只需心念电转的几秒钟就会做出决定。因此，要撮合“买卖之间”的供求，就需要一个超大型的平台。而这个平台是如此重要、如此庞大、如此高科技复杂，以至于它的市值超过了中国石油、中国移动、中国神华等一系列的传统巨型企业。我们一般称呼它为“阿里爸爸”（阿里巴巴）。

传统的计划经济者想当然地认为，你是一个司机，你载着一卡车牛奶，只要开到上海，你就可以把这一车厢牛奶卖掉。但是，上海那么大，你知道卖给谁吗？你知道怎么收款吗？你知道怎么刷好评吗？要不，我给你一箱牛奶，你卖卖看。空想的书生，靠拍脑门做决策，真是行不通。

冰箱里的牛奶成本，是牛奶成本、加工成本、运输成本、信息成本、流量成本和风险成本的总和。商业，一共可以拆成四块成本——运输，从甲地到乙地；信息，淘宝、京东平台撮合；流量；风险。这四块成本可以优化，但哪块都不能缺少。


中年油腻大叔，可以压制逆袭草根吗？

2017年的舆论热点有一个是“中年油腻男子”。从嘲笑你捧了一个枸杞保温杯，到嘲笑你顶着地中海、油腻腻地盘手串，但有钱的才能叫大叔，没钱的只能叫师傅。

一、逆袭

这篇文章的主题是“中年男子可以压制逆袭草根吗”，毕竟逆袭需要实力。你有实力，才可以嘲笑前辈们是油腻男子；没有实力，包你洗三星期的试管。

我要告诉各位读者的是，纵观全球，25岁的年轻人可以鄙视“中年科长”的机会非常少见，绝大部分情况是反过来的。比如在法国，口号是“爷爷抢你的女朋友”。25%的年轻人找不到工作，450万法国年轻人住在父母的房子里。所以，法国的辣妹，那些25岁金发女郎，几乎全都跟了60岁老头子，只是因为法国的权力、财富、社会资源完全被“60岁”一代人垄断。

另一个例子是日本。日本实行的是年功序列工资制，每年的最终收入基本等同于“年龄×10万日元”。30岁年薪就300万日元，60岁年薪就600万日元。在日本，无论你多么优秀、多么勤奋，只要你今年25岁，你在公司里就没有任何地位，你做的所有成绩都属于全体组员。随随便便来一个40岁的“中年油腻干部”，就能劈头盖脸对你狠骂一顿，而你只能乖乖听着，老老实实服从。

然后我们纵向地看中国。在中国过去的3000年历史里面，“社会”也是没法挑战的。在中国传统社会，有一种说法叫作“管钥匙”，意思就是有一个辈分最高的老祖母，家族里面所有的地契、房屋钥匙、金银珠宝都被她锁在一个首饰箱里面，钥匙走到哪儿带到哪儿，全家最尊贵的是钥匙权。而家里的长子、次子、侄子、孙子等，无论多厉害，开祠堂的时候，在老祖母面前都得低下头乖乖地听着，一切都是她说了算，否则老祖母去世后，地契就不分给你们这房。

真正能做到让25岁青年人蔑视40岁干部的，古往今来，横着数，地球上的国家没有几个，竖着数，能做到的朝代也没几个，但是在2017年的中国却做到了。那么，其中的原理何在呢？

二、地契

生产力决定生产关系，能让年轻人这么嚣张地嘲讽油腻中年人，他们的底气只有一个：即使经历了改革开放后40年的超高速增长，中国的GDP增长速度也没有随着时间大幅下降，仍然保持在6.5%的高位。这样恐怖的经济增长速度，后面有没有来者不知道，但绝对是前无古人的。

很多人对这样一个增速没什么概念。举个例子，投资学上有一个“72法则”，年增长6.5%，意味着约11年翻一倍。在人生的经历中，11年仅仅是短短一瞬，看这篇文章的人，恐怕很多人大学毕业已经超过了11年。而11年在文明的长河中，更是连眨眼都来不及。

但是每过11年，中国的GDP就翻一倍，你想想这是什么概念。在你小的时候，北京才有多大？过了三环万达广场那块地皮，就能闻到稻花香，听到青蛙叫。而今天呢？北京城已经跨过了六环，正在向七环进发，发展得多么迅猛。GDP增长一倍，相当于再造一个北京城，让北京的规模再大一倍，你仔细思考一下，这是什么概念。

GDP飞速增长的另一面，是“增量”财富和“存量”财富不分伯仲，这对国民性的影响也是巨大的。只需要11年，我创造的财富就等同于你的全部财富，那我为什么还要对“存量”财富心存敬畏呢？

在古代，“封建家长制”为什么可以维持，得以长久运行？因为古代的主要财富是农田，而农田的拓荒开垦是非常缓慢的，导致全社会的生产力增长很可能不到0.5%。所以，在当时你看一个村庄是这样，过了30年你再看这个村庄，几乎没有变化。在这种情况下，“存量”占据了财富的99%，就显得极其重要。整个村里，最好的地契都在老祖母手里，小辈们在祖辈面前，只好夹着尾巴做人。乖巧子孙恭顺听话，哄老祖母开心，只为在以后争取家产的时候多分一点。

我们看清末民初题材的电视剧，经常会看到里边的进步青年不顾封建家庭的桎梏，甘愿抛弃祠堂，投奔大城市的革命事业。为什么一直到1920年左右，“新青年”才有觉悟呢？因为直到那时候，城市里的工商资本业才初见萌芽，进步青年可以在报社、大学、文艺社找到一份工作，养家糊口，这才给了他们脱离封建关系的实力。

目前全世界是什么状态呢？看看邻国日本，经济已经停滞了二十多年，很多年没见过任何增长，再没有任何创新独角兽出现，只因为日本实行的“年功序列工资制”，导致日本全部都是旧的企业。既然是旧的企业，“中年油腻男子”早早把课长、部长职位全部把持占尽，年轻人没有半分活路。你让日本的25岁青年人给课长起外号试试看，他们不会轻蔑地说“油腻”，他们会吓得尿裤子。

下表是前段时间网络上疯传的信息，一个初出茅庐的大学生，可以拿40万元—50万元年薪，比一个有20年工作经验的高级工程师、比一个爬到设计院副院长职务的高干赚得还要多，这是以前从来没有过的事。
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想要让这种现象出现，做到“蔑视中年油腻男”，需要很多前提条件，最重要的有两条：一是这个公司要不停地有新职位冒出来；二是这个行业要能够对传统行业进行颠覆，生产力爆发式增长。只有这样，初出茅庐的毕业生薪水才可以超过旧公司高层。

但是，这两个要求都极为苛刻，甚至可以说，在非常稀缺的历史年代才会出现，可谓百年一遇。因此，好好珍惜当下，好好珍惜今天这个特例般的“逆袭”吧，因为这的确是中国的“黄金年代”。


对不起，我不会

为什么你每次都赢，然后却一败涂地？

一、我不会

据不完全统计，中年人平均每个月焦虑三次，每次诞生一批爆款微信文章，挽救一群自媒体人的KPI。有一天，我睡到11：00起床时，整个朋友圈又被这篇《人到中年，职场半坡》刷屏了。我那还没有返魂的大脑死机了半天，翻身继续睡，迷迷糊糊间，想起了多年前的一些事。

在我有限的职场生涯中，一共只对老板说过一次“不”，那是青葱岁月，我还很弱小的时候，那时我在南方一个燥热的城市，这个城市以凉茶和煲汤出名。

那一年，公司要上SAP系统。为了这个大型企业管理系统，技术部门迅速扩充，一下子增加到了9个人。可是等SAP弄好了，正式上线的时候，部门就不再需要那么多的人。按照大领导的意思，最后只能留下3个人。

有一天下午，我们部门经理神秘兮兮地拉我去二楼后楼，他掏出一大串钥匙，打开了一道小门，然后掸去了里面的重重灰尘，如挖掘武林宝藏一般，在穿过重重陷阱和网线后，他郑重其事地对我说：“你看好了，这就是全公司的程控交换机。”

“What？你这是在逗我吗？你刚才和我说什么？程控交换机？”

“对的，全公司的电话系统，全部都在这里了，离开了电话，公司一天都运作不了。这些是经线，那一堆是纬线，如果你想重新布线的话，例如把总经理的电话转接到内务部——”经理费劲地操作了一会儿，然后抬起头来看着我问，“我刚才的跳线操作，你学会了没有？”

我昂起头，目光凝视，眼神清澈：“没有！经理。”

经理吃了一惊，但还是压制下去了，说：“没学会不要紧，看我再操作一遍。”

“三路出，四路进，根据口诀，找到连接点的位置。学会了没有？”

“完全不懂，经理。”

再看经理的目光，火球术在眼眶中蔓延，渐渐增加到八级魔法的强度：“我再教你一遍，你认真跟我学。”

“我学不会，经理。”

从二楼楼梯走下来时，我们俩心照不宣。经理是一个好人，我也知道他是好人，经理今天所有的举动其实是在“保护我”。只要我学会了这门“中央程控机”的手艺，我就永远不会被炒鱿鱼。因为公司永远需要养这样一个人，经理心目中的第一候选人是我，我很感激。

面对着数千股电话线、网络线，还有至少三重网络协议，对于普通人确实有点难，但我可是智商170的人，我如果真的狠下心，搬半箱可口可乐进机房，狠狠泡上三五天，还有什么解决不了的？但是我知道，如果接了这个“中央程控机”的单子，我这一辈子就完了。

不是暂时完蛋，而是彻底完蛋。

在公司里，你永远能见到穿着劳动服、戴着鸭舌帽和一副黑框眼镜的人。这些令人尊敬的“师傅”蜗居在机房里，盘踞在车库里，修电脑修汽车，做着我们看不见的维护工作。可是他们有地位吗？没有。有高收入吗？没有。有前途吗？没有。能转行吗？你猜呢？

我只要沾过一天“程控交换机”，我的人生就完了。因为只要碰过一根网线，从今以后，你的人生再也抹不去技术人员的“污点”。我是Top 4的名校管培生，不是来给你管电话的。

我知道，在我说出“我学不会，经理”那一刻，我和经理的关系就爆炸了。他回去后必然会给我一个大大的差评。下一次的考核我肯定是垫底的。可是我不在乎。我宁可得罪经理，也不要这样的进步。相比之下，我宁愿你给我一个“这个人专业知识一塌糊涂，却擅长人际关系和管理”这样的评价。

专业知识越差越好，只有明显没有专业技能的人才能走上管理岗位，这就是游戏规则。

二、进退

今天突然联想起这段往事，是因为我想讲一个关于“进退”的道理，很多人并不知道“进与退”，包括《人到中年，职场半坡》这篇文章中的四个中年人。

举个例子，比如读书这件事，小学学历，农民工，基本文化不高。初中比小学好，高中比中专好。“扩招”之前，家里面能出一个大学生，那就算枝头飞上凤凰了。而进一步呢，大学后面，还有硕士、博士、博士后。

现在问题来了：要不要读博士？

对于很多市民家庭，许多有“学区房情结”的妈妈，很多想靠高考翻身的人，他们会毫不犹豫地回答“Yes”。

硕士多光荣啊，那可是当年的举人。博士呢，当然就等同于进士啦。但是，读了博士，你会不会有一个光明的未来？

答案显然不是。社会上无数例子，无数读博的学姐的斑斑血泪告诉你——博士，就是一个无底深坑。

“读硕博”是一个回报率非常低的行为。许多人博士毕业已经30岁了，半生贫苦，在实验室洗试管。毕业之后，薪酬也并没有明显增长，或许还在大学同学的手下做实习生。这就是一个不知“进退”的例子。只知进，不知退，好像学历越高，就越能光宗耀祖。一直等到博士毕业买不起房，才恍然大悟。原来你努力争取的，只是别人抛弃的。

尤其是我读了开头那篇网文后，感受更加强烈。里面的职场人，血泪控诉，一地悲剧。人到中年，职场、财场、家庭全面滑坡，两手空空，一无所有。

丢职，老板恶狠狠地把你炒掉。

失业，八个月找不到工作。

贫穷，拿不出每个月2万元房贷。

失独，没有时间陪伴家人，小孩子缺乏教育。

对于文中那几位“蜜汁自信”的高德地图总监，我只想问他们一句：“你们这一辈子，有没有想过进退？”

小孩子才把幼儿园老师的指示奉为圣旨，巨婴们才认为，圆满完成领导安排的任务就会有光明的未来。都多大了？还在吸“安抚奶嘴”！

“地图导航”市场早已饱和，创新放缓。在一个饱和孤立的市场，让你带一个团队，其实就是在坑你。看见你的同事了吗？他们举杯向你庆祝。当年我们离开大学时，有一群同学“硕博连读”光荣直升，我们也举杯向他们祝福。我们是真心羡慕他们吗？不知道别人，我是在心里骂的。

你的同事们为什么向你庆祝？因为“地图总监”这个职位根本不值钱。夕阳行业，落日冰山。就像庄子说的，飞鹰看过腐肉，根本就不会停留。

你拿到了“明星经理人”“年度最佳团队奖”，开年会时，老板公开向你庆祝，你扬扬得意，觉得自己牛得要命，觉得全公司你最强。当年我们写博士论文那帮老兄，也是这样想的。

真正厉害的是你的那群同事，是没有拿到“年度最佳团队”的那群人。因为人家心底早在暗暗盘算，“地图导航”的大船要沉了，他们各自逃难，各自进修。动作快的，甚至连救生艇都准备好了。

所以，转行啊，大哥，尽早转，永远都要踩在“上风口”。

我们再来回顾一下之前提到的“大学生起薪”表，随随便便，年薪就可以拿三四十万元。你一个40岁男人，薪酬和专业知识还比不过刚刚毕业的大学生，不感到羞愧吗？

框架永远比努力重要。战略永远比战术重要，你不可以以战术上的优秀来掩盖你战略上的懒惰。

按我的看法，《人到中年，职场半坡》这篇文章里的几个中年老男人根本就没思考过战略。人生该如何规划？职场该如何规划？业界会如何演化？下一个风口在哪里？这些问题不仅仅是CEO该思考的问题，作为一个职业经理人，也该思考这些问题，否则当你老板跳槽时，他不随身带着你，你岂不是完蛋了？

三、结语

我从来没有后悔过当年对经理说了句“我学不会，经理”，因为从那一天起，我才明白，我可以离开这个公司，甚至离开这个行业。新地图打开，从此以后，我的天地一片开阔，都是坦途。

不知“退”者，终生碌碌无为。学校里的“三好学生”，今天或许还在留校助教，被称为青年教师。

十万年前，我们在非洲打架，有一群虎背熊腰的人，他们总是赢，总是赢，抢走了最多的香蕉，霸占了最肥美的森林，把失败者全部都赶出了非洲大草原。可是万年以后，远亲们又回来了，还带来了机关枪和大炮，这群虎背熊腰的人惊呼：“天哪，还有这种玩法！”


什么才是真正的财富？

学问之道，分为“体、用、术”，这篇文章讲的内容更多地偏向“用”，讲一些更外围的东西，比如如何把经济学的原理转化为赚钱的机会和商机。
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一、财富是多维的

首先，要明白什么是财富。

“你有多少钱？”这句话你问一个loser，他是很容易回答的。因为loser把上衣口袋、裤子口袋、屁股上的口袋全部掏空，把纸币、硬币、交通卡统统计算在内，全部的总财产是1234.56元，所以loser毫不犹豫地回答：“我有1200。”

但还有更复杂的情况，我们找一个研究生，研究生的身上除了纸币、硬币、交通卡，哗的一下，他还掏出了一张沙县小吃的储值卡，“充1000送200”，现在卡里还有600元。请问，研究生的净资产该如何计算？
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这个时候就会有歧义，产生两种说法。一种说法认为饭卡值500元，理由是充1000元，花了一半。但是研究生不同意，他认为值600元，而且这张卡的确可以在“沙县小吃”买60碗酸辣粉，别人吃粉也都是实打实地付600元。

在生活中，恐怕认为第一种说法正确的会占大多数，那我继续提问题，假设“充1000送200”这种活动不是天天搞，一年只有一次，错过了就要等很久，或者像京东购物那样，你要先积分，积分积到白金会员级别，才会给你打折，更有可能你突然反胃呕吐，看见沙县小吃就想吐，再也不想吃了，那么这卡还值多少钱？转让能卖多少钱？

上面这一连串的问题是不是把你问糊涂了？里面的积分、白金会员制度、coupon（优惠券）返利制度，很多都是没有精确的数学解的。所以这个问题的正确答案，应该是“不知道”。
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不管你回答500元，还是600元，你都在试图用一个尽量精确的估值把这张卡数字化，但这是不对的，因为财富在各种视角下，数额不同，所以财富不是“一维”的，而是“二维”的。

前段时间我去看了一场电影，2017年泰国最火的电影——《天才枪手》。网上对这部电影最多的讨论是关于电影中四个年轻人的家庭净资产。比如女主角小琳，一开场她就说，自己跟着爸爸的校车去上学，不用付交通费，吃爸爸学校里的食堂，餐费很便宜。她爸爸是老师，学费也便宜。这个状态，就有点类似于我们包吃包住的国营企业，看似工资低，生活水平其实不低。

小琳成绩很好，省了很多补课费；因为是优等生，未来工资也会很高；她家里人都很健康，省了很多医药费。你要是生一个笨小孩，天天需要补课，身体还不健康，那么补课费、药费完全都可以折算成金钱的。所以，生个“天才宝宝”比一般的中产阶级过得还要滋润，还要快乐。

我举上面的例子，同样是想说明一件事：财富是多维的。传统意义上，人们总以为财富是一维的，可以用一个数字衡量。比如丈母娘总喜欢打听，这个人有多少钱啊，从而判断张三好，还是李四好。

其实，财富就像一块水晶，在不同的灯光下，会有不同的反光，需要通盘考虑。举一个最简单的例子，有两个年轻人，A有500万元存款，B有三套房子，价值1500万元，但是有1000万元贷款。这两个年轻人的真实实力，未来的命运走向，就会差别很大。

奥地利学派认为，“效用”是一件很主观的事，除了现金之外，其他任何东西都不能做加法。

二、财富的估算

有些人很无聊，他们总喜欢打破砂锅问到底，比如问“马云和王健林谁更有钱”。前面已经说过，除了现金，财富并不能简单地比大小。资金流动性越好的可能越是贫穷的人，在loser手里，几乎全是现金或类现金，因为他要随时准备着付下个月的生活费。而越是有钱的人，他的资产中现金部分就越少，也就越难以比较真实的财力大小。例如马云的主要财产是阿里巴巴，王健林的主要财产是万达集团，Google的主要财产是搜索引擎、未来科技。所以你要问Google的“未来科技”值多少钱，这是没法估算的。有些黑科技是为了下一个时代研发的，很可能还处在烧钱阶段，根本没有产出。可你说这些钱花得值得吗？当然值得。

这时候，有一个聪明绝顶的人站了出来，想出了一个绝妙的好办法——证券化。通过证券化，把阿里巴巴集团切碎，每股180美元，卖25亿股，那么它的总市值在4500亿美元左右（2017年数据）。

证券化是一个天才的发明，从学术上讲，相当于“降维”。财富的本质是多维的，难以估算的，所以顶级大富豪之间，并没有一个明确的排名。但是证券化之后，就把复杂的公司估值简化成了一个维度：股价。

现在，财富又变成“一维”的了，富豪的公司值多少钱，今天又赚了多少钱，只需要简单地用“股价×股数”算一算就清晰明了，所以人们兴奋地认为证券化算出了财富数值，但其实这套理论是错误的。

三、偷换概念

证券化是对的，市场的有效性也是对的，但偷换了一个概念。市面上流行的“马云身家3000亿元，马化腾身家2000亿元”之类的说法，其实都是偷换概念，我们来看下面的例子——著名的中国前首富李河君。

李河君是“汉能薄膜发电”的主席，集团港股编号00566。在几年前，李河君是绝对的风云人物，“汉能薄膜发电”在香港上市后，经过四年的不懈拉升，每股股价从0.15元拉升到9元，涨了60多倍，纳入恒指成分股。在此期间，公司的市值暴涨到3500多亿元，李君河个人财富超过3000亿元，几乎逼近李嘉诚。

这时如果按照“股价×股数”的公式来推算李河君的财富，他绝对是重量级富豪，可是在2015年5月20日，“汉能薄膜发电”发生了雪崩似的股灾，短短20分钟之内，股价下跌了47%，市值蒸发1300亿元，李河君本人财富损失1000亿元。而造成这一切的罪魁祸首，竟然是区区的10亿元港币进行了抛盘。

有些人刚刚接触财经，刚刚接触财富的本质，对这件事还没法理解。为什么区区的10亿元港币，竟然能造成1000亿元财富的损失？你一个千亿富翁，把这10亿元抛盘接下来不就得了？如果你经济学学得好，这件事就很容易理解了。

其实，“财富”并没有损失掉，是你理解财富的方法有问题。我们取“汉能薄膜发电”腾飞前的股价每股0.15元，而在这几年里面，公司的营业额与净利润也没有革命性的增长。因此“汉能薄膜发电”合理的估值，翻60倍之前的，应该是40亿—50亿港元。所以，这就是一家几十亿市值的公司，李河君就是一个几十亿身家的商人，而使用“股价×股数”的方法来计算李河君身家是错误的，所以才会有人看不懂。

真实的情况是，李河君的企业是一只老庄股，随着庄家的出货，股票的价格下跌是非常快的，等他把80%的股权卖光，净到手也就几十亿。所以，凡事不要看“面子”，要看“里子”，从根本上看，李河君就是一个几十亿级别的富豪而已。

四、有钱人为什么有钱

在知乎上有一个非常热的帖子，叫《富人依靠什么可以挣那么多钱？》(1)，下面跟了差不多1500个回帖，可全部都没有讲到点子上。富人靠什么赚那么多钱？我的答案是，靠的是经济学上的一个bug。

中国人从农耕时代走来，这导致中国人还有非常浓的“农耕民族”习气，身体进城了，脑子还停留在农耕时代。这和现在的商业化、信息化时代是格格不入的。农民信息匮乏，特别容易听风就是雨，也缺乏“信息大爆炸”时代的信息辨别能力，非常容易上当。

前阵子微博上有个段子，麦当劳（金拱门）的汉堡加了许多防腐剂，甚至有放了七年还没有腐烂的汉堡。别人来问我对这件事的看法，我直接哭晕在地板上。金拱门是做快餐的，七秒钟就吃掉，快餐的配方里面加防腐剂干什么？而且防腐剂很贵的，哪个产品经理会浪费不必要的成本？这种事也只有信息闭塞的农民才会相信，因为他们完全没有分辨信息的能力。回到金融市场，什么钱最好赚？当然是智商税。

在上面提到的“汉能薄膜发电”例子里，李河君的实际财富非常难估算。因为新能源前途未卜，谁也不知道科技的未来发展方向是什么样的。

证券化之后，证券市场给出了一个值，买1股，是9港币。这时想一想，买100股、1000股、1万股、1亿股呢？很多农村出来的人没见过高度商业化的社会，也没有见过商业中的骗局。他们过来一看，9元一股，有价有市，而且每天成交六七千万港币，于是他们就相信1亿股卖9亿。然而，他们不知道蚂蚁是不能简单扩大为大象的，不知道1股、2股的交易是可以造假的，不知道一项交易的价格是可以虚高几十倍的。

于是又回到前面的问题：有钱人为什么有钱？有钱人真正暴富的办法是赚股东的钱，而不是消费者的钱。靠的是高市盈率卖股票，而不是卖商品。信息是二维的，随着股票出货，股价会迅速下跌，而下跌的速度表示为一条曲线。

你天真地以为信息是“一维”，用一维数字描述公司，于是你就中计了。“汉能薄膜发电”最多的一年也只赚了2亿元，而且其中还有很大水分。但是李河君只要抛掉股票，就可以赚1000亿元，相当于他500年的收入。所以，请大家记住一句话：“赚钱靠bug，无bug，不暴富。”

五、面子和里子

给大家讲一个段子，20世纪80年代末，正是索尼（SONY）如日中天的时候，索尼的创始人盛田昭夫被誉为日本四大“经营之王”之一。有一天，某好事之徒去问盛田昭夫：“在福布斯500强排行榜上，索尼排名×××，按照营业额排名，索尼排在第×位，还需要努力。按照市值排名，索尼排在第几位，今年上升几位，下降几位……”

盛田昭夫面无表情地听他唠叨完，最后说：“福布斯是什么东西？不就是一本杂志吗？你这么介意杂志的看法，去把杂志社买下来好了。”

我们常常讲“富人思维”和“穷人思维”，在我看来，这两种思维有一条非常明显的分水岭，那就是“面子和里子”。“名义价格”是很容易刷的，但是真正的大佬不屑于此。譬如说，李姓富豪中，李嘉诚实力比李河君强得多吧。李嘉诚手下那么多上市公司，随便拉一个出来，投几十亿炒作，股票就能拼命地翻跟斗，最后翻出几千亿元市值。这时从账面上看，李超人确实又可以吹嘘“电讯盈科”，又可以吹嘘自己是投资之神。但这种事，李嘉诚很少做，人家甚至故意低调点，恨不得在富豪榜上的排名多降几位。

为什么？因为“炒作”这种事，面子上很好看，里子却是虚的。对于散户有意义，对于大佬却是无意义的。因为你布一个局、拉一个老庄股，也就赚几个亿，反而把名气搞臭了，有些得不偿失。

中国最快的计算机应该是“神威·太湖之光”，它的运算速度能够达到万亿亿级别。曾经有人问：“这么快的计算机，为什么不去‘挖’比特币？”因为没有意义，比特币只不过是一只老庄股，有一些游资在里面炒作。你去挖矿，连续抽钱，过几个月，整个市场就崩溃了。

所以，等你能注重“里子”了，也就是注重实际利益，而不是注重“面子”，在那里傻乎乎地计算账面市值，这时，你就跨过了“穷人”与“富人”之间的分水岭。

六、资产质量

上面我们提到了“有钱人为什么暴富”，与之相对应的，是“穷人如何保护自己的财产”。

你老婆“双十一”买东西，不会让你迅速变穷，应该予以支持。“双十一”当天，你老婆是谨慎的，为了用上25元优惠券，可以考虑半小时。而买股票时，你是不谨慎的，25万元投进去眼睛眨也不眨，花几十倍价钱接别人的老庄股。所以，买卖资产才是变穷的最快办法。

在这里我要讲一个“资产质量”的问题，举个例子，如果你想拥有1亿元，最快的方法是门口的小吃店老板娘塞给你一张储值卡，卡里面有1亿元余额，每天你都可以来店里买螺蛳粉。但是只能堂食，不能打包，不许浪费。那么，这种“资产”就是没价值的。

我们手里有各种各样的资产：纸币、硬币、交通卡、家乐福购物卡、网上商城储值卡、存款、外币、垃圾股、蓝筹股、基金、理财产品、P2P、私人债款、原始股、滴滴的股份、美团的股份、ofo的股份、房产、红玉石、古董，甚至还有比特币、ICO等。这些资产都有它们的“面值”，部分还有交易所，可以随时交易。

在你的各项资产之间，“含金量”是有很大区别的，同样的100万元，如果你买的是GE的股票，它是蓝筹股，那么价值会很稳定；如果你买“汉能薄膜发电”，你心里就要打个问号，因为它分分钟会被腰斩；如果买的是20枚比特币，那恐怕问题就更大了。

所以，透过现象看本质，追逐真正有质量的财富，而不要用金子换沙子，把优质资产兑换成劣质资产。我曾写过三篇文章，我把它们称作“价格三篇”，可以在“水库论坛”上找到，在我的上一本书《中产阶级如何保护自己的财富》里也有收录。

在“价格三篇”里，我提出了一个赚钱的手法：

优质资产→3倍的劣质资产

3倍劣质资产→3倍优质资产

循环往复

比如说，现金是一种非常好的“优质资产”，风险几乎为零，流动性为无穷大。你让我用现金购买比特币，就是用黄金换黄沙。这么吃亏的生意，我是无论如何都不肯做的。但是你要是和我说：“比特币目前大约1枚5万元，我给你打折，1枚5000元。作为交换条件，你一次性买××亿，或者是买入后锁定6个月，在这6个月内不许抛。”那我肯定会根据风险权衡一下，这笔“1优换N劣”的生意值不值得做。所以，用优质资产换劣质资产一定要求加倍。

你看比尔·盖茨的股票，全部都是1美元的时候买回来的，现在市价100美元，他就不会去购买自家股票。所以，穷人和富人的区别是穷人用优质现金换劣质资产，比如买A股，买比特币，买珠宝玉石。而富人买劣质资产时，一定要求加倍，1∶1是不肯换的。

七、纸币

我们来看这样一个不等式：

币圈＜垃圾股＜珠宝＜蓝筹股＜现金＜矿产＜劳动＝物价＜房产＜？

刚才说到了“资产质量”，就是要尽量左换右，如果是右换左，没有人会同意。在这个不等式里面，值得单独拿出来谈一谈的，是这个不等式：现金＜劳动。

“回避垃圾资产，不要投机。”这个道理绝大多数人都懂的。可是他们不知道，普通人的生命中，接触的最大型的“高危资产”是什么。那就是现金，现金大概被高估了4倍。

中国目前的居民本外币存款余额大约是60万亿人民币，M2的总量是160万亿，金融业总资产250万亿（2016年GDP 75万亿）。单单看存款数据，大概全体中国人一起躺着，什么事也不做，物资可以吃一年；如果算M2，可以吃两年；算“金融业总资产”，可以吃三年。而事实情况呢？我们社会上的物资够不够吃三年呢？答案是不够，连一年都不够。这就是东亚国家的“货币”之谜，最典型的是日本。

M2/GDP=200%

金融业总资产/GDP=330%

M2/GDP这个比率，在美国大约是70%。也就是说，中国多了3倍的货币。

这个现象怎么理解？举个例子，你在街边看到一个戴狗皮帽子卖红薯的，于是上去和他搭讪。

“大叔啊，您在这儿卖红薯，一天可以赚多少钱啊？”

“不挣钱。这不在家里闲不住，出来开滴滴吗？”

“您还开滴滴啊！”

“对啊，弄堂后面就是我的宾利，家里拆迁，分了七套公寓、八套学区房。”

“那您这么有钱了，为什么不好好享福，还要出来卖红薯呢？”

“在家里挨老婆骂啊，别人都说我游手好闲，不是劳动人民。”

在全世界任何一个地方，除了东亚文化圈，这种事情都是不可想象的。非洲人的规矩是星期一从来不上班，因为他们星期六发工资，发了工资就全部拿去买酒喝，直到把一个星期的工资都花光，没钱以后再出来打几天工。

你换到中东或者东欧这种地方，问那里的人：“你们有了多少钱就不愿意工作了？拥有多少现金，就会痛痛快快出去玩两年，等钱花光了再回来？”在这些国家，这个金额都不高，撑死了也不会超过5万欧元。

只有在中国，才会出现一个人拆迁分了八套房子，5000万净资产，却在第二天发现他仍然为了拿6000元的工资，老老实实地坐在那里工作。有些老年人，家里存了两三百万定期存款，却仍然舍不得吃，舍不得穿，一件衣服缝缝补补好几年，一个月生活费2000元都不到。你永远都在劳动，永远都在储蓄，你有了100万，还在劳动，还在储蓄，一点都不懂得享受生活。你有了1000万，仍然在劳动，在储蓄，还是一点都不懂得享受生活。因为不劳动是可耻的，吃利息是可耻的，是被人看不起的。所以，无论你有多少钱，你永远都在劳动。这样的国民性导致的结果就是：中央银行可以大规模地增加货币，而不会引发通胀。

于是，在“劳动—消费”的价格之间，就会产生一个错配。劳动的价格被压低，你的工资被压低(2)，“消费”的利益被拉高，你可以享受到廉价的商品。这时，“完全不工作，拼命地花钱”才是对你人生最有利的博弈方法。

举个例子，在目前北京、上海这样的城市，找一个钟点工阿姨上门帮你打扫卫生，大概是1小时35元，其中许多阿姨生活并不窘迫，她们很可能家里有几套房子，几百万的身家。她们之所以出来工作，纯粹是不劳动就不舒服的“基因”驱动。在这种情况下，“请阿姨”是极明智的举动，而出门去当清洁工阿姨才是愚不可及的行为。现金购买力是不可持续的，假如我们现在每个家庭都有600万元，但是老阿姨们舍不得吃，舍不得穿，拿着微薄的利息，导致物价被锁死在低廉的价格上，请个人打扫卫生，1小时才只要35元。

但是人口趋势的变迁是会摧毁这一切的。

就拿2017年做对比，“80后”最大的37岁，“90后”最大的27岁，而“00后”最大的也已经17岁。再过不到十年，“21CN”世代一定会踏上主流社会，未来的世界是“00后”“10后”的世界。而“21CN”世代在出生的时候，家里就已经很富裕，他们是泡在蜜糖里长大的，对于他们来说，“家里面放着600万不用，还要弯下身去赚35元每小时的工资”这种事是不可想象的。“00后”“10后”会做什么事，用大腿想也知道，拿钱出来花啊！

最多再过一代人的时间，劳动与消费的价格就会发生巨变。中国目前的M2/GDP是220%，是正常水平的3倍。中国的物价能维持这么低，人工成本能降到1小时35元，是因为有老一辈在任劳任怨、辛勤地工作。如果中国降到“世界平均”水准，哪怕只要不是这么变态的水准，如果中国人变得像中东人、法国人、印度人一样，中国的物价马上就会飞涨。但存在于我们骨子里、流淌在我们血液里的“勤劳勇敢”的传统美德，看不起“好逸恶劳”的国民属性，还能支撑我们走得更远。

八、杠杆式交易

我们再回到这篇文章的主旨：怎样才能赚很多很多钱？前面提到两种方式：一种方式是资产差换好，把垃圾股卖给散户，换成现金；一种方式是翻倍交易，打三折买入大量翡翠，慢慢卖。但是，其实还有第三种方式：借贷交易。

你“个人财务”优化，终究是有限制的，而在过去的十几年间，涨得最快的资产市场，主要是房地产市场，它创造几千几万亿元财富。但问题是，就算你把所有的钱全部转成“房子”，从2000年开始，静默持有十几年，你的收益是多少呢？大概18倍。如果你想获得更多的收益，就一定要使用“杠杆交易”。最典型的就是“贷款买房”，100万元的房子首付三成，贷款七成，然后房子涨到1800万元，你首付的30万元大概获得6000%的收益。

但是，关于“贷款买房”这件事，很多人的理解是错误的，买“房”并不是必需的，买别的东西也是可以的。

在美国华尔街，有一种非常流行的“对冲”交易，索罗斯超级有名的“对冲基金”也是由此来的。对冲基金的原理，是找两样东西，不一定要现金，比如：

白银/铜

英国股市/法国股市

中国移动/中国联通

Intel/AMD

7月原油/9月原油

在上面列举的例子中，中国移动和中国联通是竞争对手，中国移动主攻TD-LTE，中国联通主攻FDD-LTE，两家公司在中国市场打得你死我活。华尔街上的金融家很聪明，通过“对冲基金”一方面买进中国移动的股票，另一方面抛出同等金额的中国联通股票。“中国移动/中国联通”的股票价格比和大盘指数、中国经济、美联储缩表等的干扰，全都没有关系。赚钱还是亏钱，只看一个指标——移动赢，还是联通赢。

有很多人认为贷款买房是向银行背债，是做房奴，这些人的三观是非常歪的。“贷款买房”这件事是赚是亏，关键只看一件事——现金和房子，哪个涨得更快。(3)

我们再看前面提到的不等式：

币圈＜垃圾股＜珠宝＜蓝筹股＜现金＜矿产＜劳动＝物价＜房产＜？

在这个不等式里，“做空”左边任何一项资产，“做多”右边任何一项资产。例如，“股票/现金”“现金/黄金”“现金/物价”“股票/烧鹅”，其实都是赚钱的。在所有的资产里，“数字货币”是最弱的。在一个比较长的跨度里，譬如十年八年，绝大多数的ICO会跌掉99%以上的价值，跌得“一文不值”，甚至包括比特币。在富人眼里，比特币就是一只老庄股，根本不入流。

这时你肯定会说，那你“做空”数字货币，譬如“比特币/房产”，可不可以做空比特币？答案是不可以，因为流动性太低的东西，不可以做空，老庄股只能卖，不能做空。

你看李哭哭、薛温柔搞的“×××币”，根本就是一个笑料，过了几年，根本没有人维护，价值归零。但是这时你去做空，借300万元的“×××币”去买房子，行不行？答案是不行。期货学告诉我们，“×××币”总市值2500万元人民币，你借300万元，已经占有12%了，这么大的仓位，庄家可以“逼空”，把市面上的货扫光，使得你没法补仓，只能高位任人宰割。

中国几乎没有做空市场，人们唯一可以借的，只有“现金”。所以，你只能选“现金/物价”“现金/房产”“现金/？”。

九、投资的选择

在未来的时代，“纸币”大概率是贬值的，如果有可能，我希望囤积大规模的“劳动券”。譬如说，家里打扫卫生的阿姨时薪35元，我花35万元买她1万张券，以后你每次来擦桌子抹灰，我给你一张券。把35万存到银行所得的利息，你谈也不用和我谈，因为这些都是错误的财商教育。(4)

我们很小的时候，馒头0.05元一个，那时我很想在1980年的时候囤积几万个馒头，以后每顿早餐吃一个。可惜的是，馒头要过期、腐坏，所以不能囤积。

我们仔细想一想，在1980年，哪怕你知道“货币”购买力保不住，知道纸币被高估，知道资产质量有差别，可是你能选的对策不多，因为你真的没有什么项目可以“保值增值”。在过去的十几年里，我们选择了“买房保值”，房地产也的确给了我们不错的回报。但是，房地产作为一种保值工具，还是存在很多缺陷的，主要是以下四点：

（1）房子本身仍有折旧，再好的小区也在不断老旧中。

（2）新城的建造，地段优势稀释得越来越快。

（3）房子只是生活的一部分，除了衣食住行，还有诗和远方。

（4）财富越多，越会造成政治上的弱势，越会被要求再分配和加税。

长期以来，我们一直寄希望能找到一种更好的资产，就好比玄幻小说中写的通用货币“蓝晶”一样，它必须做到以下四点；

（1）稀缺。不因工业革命和技术进步而贬值。

（2）通用。具有广泛、必需、大规模、深入的用途。

（3）易于移动，能小规模出售和变现。

（4）不受“均贫富”的迫害，最好能加强你在政治上的话语力。

以上四条中，最难的是第一条。在大工业时代，你想拥有一项“稀缺”资产，这是非常困难的，就如同张维迎教授说的，“经济学的真谛，并不是竞争，而是替代”。就好比你垄断了全世界的石油，而石油是世界工业必不可少的命脉，于是你得意扬扬，心想，OPEC可以涨价了吧。但经济界真正给出的对策是多元化能源，比如风能、太阳能、核能。另外，“节约能源”的行动盛行，汽车发动机的效率越来越高。竞争从来不是在正面击败你，它是选择一个替代品替代你，就好比击败柯达的从来不是富士胶卷，而是数码相机。

大工业时代，没有任何一样商品可以靠稀缺和垄断活下去。那么什么东西可以在“未来时代”跑得比生产力还要快？什么资产可以比“科技”发展的速度还要快，在未来人类的财富大饼中，占据更大的份额？答案就是：孩子、人类、人口。

只有人类才是唯一可以跑赢“科技”的，科技发展得快，孩子的收入增长更快。所以这篇文章的结论是：贷款生娃。家族迅速致富的方法是，想尽一切办法贷款生娃，然后介入全社会的财富分配，继承低生育民族的财产。

真正的财富，是娃本位。

要构建以孩子为核心的资产组合包，这才是未来的唯一出路。



(1)　参阅《富人依靠什么可以挣那么多钱？》（https://www.zhihu.com/question/35540121）。

(2)　利好资产价格，利空通胀。

(3)　利率可以视为现金的涨速。

(4)　“辛勤工作每小时赚35元，攒起来靠复利致富”，这是一个巨大的笑话。


大城市的生生死死

地产这一行，究竟有多少个城市可以活下来？

一、农田

我们有三种最基础的资源：农田、矿藏、人力。农田有其天然的特性，即空间的分散性。改革开放前，中国还是一个农业国，13亿人口如果以密度来说，那是非常“均匀”地分布在神州大地的，因为当时中国最主要的人口是“农民”，最主要的职业是农业、种植业。而农业是一种和“农田”紧密联系的职业。可以说，农田在哪里，农业就在哪里，仅仅以人的双脚，活动区域是非常有限的，往往也就一两个村庄，十几千米就到极限了。

1937年，日本侵略中国，日本人兵精粮足，正面战场的火力十足，日本重炮数量是中国重炮数量的十倍。按照《李宗仁回忆录》，当时日本“可以打下他们想打下的任何一个中国城市，包括重庆，可以守住他们想守住的任何一个中国城市”。但结果是日军陷入了深深的绝望，因为他们所面对的不是“任意一个城市”，而是1000多个中国城市，1万多个中国县城。

当时的中国是一个彻底的农业国家，虽然有4亿人口，但极其平均地分散在广袤的华夏大地之上，其“毛细血管”之深，甚至深入到了每块梯田、每座山丘。中国的农业化特色，使得国民政府无力发挥4亿人的国力来抵抗侵略者，持续了14年的抗日战争，中国的人力动员率只有3%，位列七大国最后一位。此外，日本人也找不到“中国力量”决战，他们泥足深陷，宛如踏入了沼泽流沙。

二、赶集

和农田、农民、农业国相联系的第二步是“集市”。所谓“赶集”，这是一个无比重要却又逐渐被淡忘的词。每个农民都需要赶集，通常是每周一次或者每月一两次庙会。小农经济虽然自给自足，但毕竟还是有商贸需求的。例如，平原地带粮食多而柴火少，山丘地带柴火多而粮食少。即使在最原始贫穷的地区，“柴米交易”也是广泛存在的，如果再算上一些土家织布，贸易就很丰富了。

如果我们仔细观察“赶集”的特征，会发现每场赶集，步行最多15千米，脚程是两至三小时，这是因为赶集需要考虑“经济性”，早上出发，晚上回来，单程两三个小时已经是极限。赶集的需求、商业的刺激，诞生了一批村镇，比如上海南汇，下辖宣桥镇、六灶镇、大团镇、万祥镇……平均每个镇50平方千米，每个镇都有自己的人口聚集，还有一定的商业，比如饭店、供销社、大卖场。

这些“镇”的兴起，就是因为附近农民有赶集、交易和逛市集的需求，将这个思路继续外延，我们一步步向前推算，交通工具的发展会不会使得中小村镇消失？答案是肯定的。

2000年后，中国进入工业化时代，其中的标志之一，就是汽车产量的突飞猛进，连续突破了100万辆、200万辆、1000万辆的大关。随着汽车的遍地飞驰，路面急剧硬化，四通八达的高等级公路连接四方。这时，居住在北京、上海等大城市，熟悉地产的人敏锐地感觉到：地段不值钱了。

以前上海郊区是真不值钱，你给员工分房，分一套张江或者莘庄的房子，人家宁可和领导闹翻，也死活不要这套房，因为真心没法要。20世纪90年代，上海平均上班通勤时间是1.8小时，在这么巨大的牺牲之下，城区边界仅到内环线，因为一种以bus为核心的城市交通，它就是那么慢。起早贪黑，住到10千米边缘已是极限了，要是住到莘庄、张江，每天上下班2.5小时，那简直是没法活了。

交通工具的技术发展彻底颠覆了这一切，首先是轨道交通，其次是城市高架桥，最后则是汽车的普及。汽车普及以后，人们普遍发现，二三十千米根本不算事嘛。如果我们对“合理通勤”的定义是每天1.5小时单程，汽车1.5小时往往可以开出去三四十千米，“城市”的概念因此极大延伸。仅仅十几年的时间，中国十大城市纷纷长到了30千米的边界。

在“汽车文明”颠覆了城市内部地段之后，也有有识之士想到，高速公路的便利会不会颠覆“省会—地级市—县镇”格局，造成三四线城市的空心化呢？

三、进城

我们看隔壁的邻居韩国，它的面积是10万平方千米，和浙江省差不多。人口5100万，其中“首尔＋仁川＋京畿道”人口2600万。也就是说，全国50.2%的人口生活在“首尔都市圈”。

韩国的第二大城市釜山，人口400万。第四大城市大邱，因为举办世界杯足球赛而出名，但市区只有150万人，已经完全没有存在感了。因此，有人开玩笑说，所谓“韩国”，就是一个城市——首尔。拿下了首尔，就获得了韩国50%的人口和60%的GDP，剩下的也不用比了。

如果单举一个韩国，有点“孤证”的感觉，那我们再看看日本。日本1.1亿人口，大部分生活在东京，也就是说，其实“日本＝东京”。英国6500万人口，“英国＝伦敦”。法国6700万人口，“法国＝巴黎”。俄罗斯1.4亿人口，“俄罗斯＝莫斯科＋圣彼得堡”。这些世界第一流强国，发展到最后，往往退化成一座城市，这并不是特例，反而是世界普遍现象。

因此我们要问：中国发展到最后，还能剩下几座城市？

高速公路已经是工业化国家标配，高速公路的数据和一般人想的不同，不是“油门一脚踩到底”的奔速，扣除各种损耗，目前中国小客车移动速度大概每小时70千米，货运重卡经过多次升级，目前移动速度约每小时50千米，这个速度意味着，如果省会位于地理中心的话，平均3小时就可以把货物送到，那我们干吗还需要小城市呢？全省只需要一个城市，所有的资源统统送到“省会”进行集中处置，岂不是更好？

四、服务业

农田具有其天然的地域分散性。在古代，农民以“种植业”为主，天然就决定了人口的均匀分布和分散性。但是，服务业和农业不同，服务业是非常渴望“人口集聚”的。

服务业分为高端服务业和低端服务业。对于高端服务业，主要是信息的处理。例如金融、广告、展会、律师等。要不要给客户贷款，客户是否诚实可信，要不要推销债券和理财产品，PPT如何演示（如锤子手机的发布会），律师和客户如何通过反反复复的会议、酒会来取得彼此的信任……这些“高级服务业”都严重依赖“肢体语言”，也就是你只能待在大城市，只能“交朋友”，离开了圈子，你什么都干不了。

而对于低端服务业，例如电商、快递外卖、滴滴打车、美容按摩、家政宠物、餐厅日料……

你如果生活在北京“边缘”，哪怕五环、六环、七环，京东和美团也很容易把你“包进去”。他们只需要多骑几千米，你便享受到北京便捷的电商服务。对这样便捷的服务，你若生活在吕梁、长治等山西乡镇，你是无论如何都享受不到的。“大城市化”以及聚集化，极大地提高了服务业的效率，使得每个人都可以享受高质量的生活。

“服务业”天生就是集聚的，既然同一个省内，任何城市的物资运送到省会都只要3—5个小时，那为什么我们还需要地级市、小城市、三四线城市呢？发展到最后，每个省剩一个市，便能完成所有的人类功能。

五、矿藏

我们具备三种最基本的资源：农田、矿藏、人力。就矿藏而言，它具备“密集”“不可移动”的要素，一个省内会有几个资源型城市，它们是不可移动的。比如说著名的“煤炭城市”——大同、朔州、榆林等，随随便便一个煤矿，至少就是40万煤矿工人，加上家属，人口更是翻倍。有了基础煤矿业，再加上衍生的餐饮、运输、卫生、教育等辅助建设，立刻就可以撑起一个两三百万人口的地级市。也就是说，只要“矿藏”存在，地级市和人口集聚是不会向省会移动的，而“资源型”城市不适合投资不动产，也是人尽皆知的，因为它们终有资源枯竭的那一天。

更进一步讲，有了“矿藏”，还会进行“粗加工”。例如有些品种的水果根本就没法往外运，因此诞生了罐头、果脯、干果，食品加工业在当地留下了工人和人口。河南省是养猪大省，当地政府长期烦恼“第一产业”的链条太短，增值太少，钱都被培根、汉堡赚去了，因此诞生了“双汇”火腿肠，500克猪肉的价格翻了好几倍。网上有一个段子说，真正的环保企业其实是康×傅，一年卖出一亿多包红烧牛肉面，但只需要杀死一头牛，业界良心。

山西大约每年生产10亿吨煤炭，如此可怕的天文数字，铁路系统根本无法承受，因此山西长期受困于“煤运不出去”。为此，山西提出了“煤从天上走”，直接在山西建设高压电厂，先把煤烧成火电，然后通过超高压线路输送到北京和河北。表面上是提供了双渠道，确保战略安全性，其实则是增加了山西的GDP，增加了本土的工业发展和就业。

值得注意的是，对于大型的江河湖海，水电站也是一种“矿藏”。例如三峡大坝，廉价的水电周边，集合了一大群“电解铝”企业，它们先把电力短距离烧掉，烧成高价值低体积的物质，再往外运输，因此也形成了一个个巨大的城镇。另外，两河交汇、两条铁路线交会等“交通枢纽”，也是某种有存在价值的“矿藏”，拥有一定的集聚效应。

六、结语

总结一下，在农业时代，960万平方千米，人口是均匀分布的，按照农田可耕种面积分配。但是工业时代，尤其是汽车、火车等交通工具的发展，使得“集市”的概念从方圆十里变成方圆几百里。

在未来的时代，整个省可能只有一个城市能活下来。大概率是省会，除了省会，其他所有城市都可能被“废弃”，人们完全可以把一切货物统统运到省会去交易、去生产，以提高效率，所有的“复杂加工”企业都可以放在省会周边，这一点我们下一节具体展开讲。

人力是可以移动的，唯一不能移动的是“矿藏”，以及矿藏衍生的周边再加工企业。但是，我们不能被“矿藏”晃花了眼，不能因为矿藏型城市而否认“人口集中”的大趋势和威力。未来，除了不能移动的，所有能移的都将移入中心城市。


未来的大城市

没有农村的未来。

一、资源

上一节我们讲过，我们有三种最基本的资源：农田、矿藏、人力。其中农田几乎是平均分布的，矿藏有几处，人力则是可以移动的。我们设想一种极端情况，假设完全没有“历史包袱”，7000万人要从头建设一个省，按照今时今日的生产力，他们最有效率的模式，应该是下面这样的：

每块土地一个农庄，粮食集中输送到省会。

矿藏挖出来，集中输送到省会。

所有人住在省会。

在上面这个模式中，是不存在“地级市”的，县、乡、镇之类的更不会存在，因为不需要。整个生产模式就像一片巨大无比的“树叶”，一个个农庄把农作物集中起来，输送到支线，再输送到干线，最后全部集中到省会，再进行“进一步”处理。

以前有句老话，“货到汉口活”。在当时，武汉作为九省通衢，是最大的交通枢纽，任何一种冷门的货物到了武汉，总能找到买家，总能找到用途，永远不用担心滞销，积压在手里。这其实说的是“商贸”的好处。

猪鬃最有价值的用途是刷枪管。“二战”时，中国凭借地大物博，大量出口猪鬃，换取了大笔外汇，猪鬃成为重要的战略物资。而如果在农村，猪鬃就是废物。钾长石基本属于伴生矿，没有直接开采价值，可是拿到城里来，就可以广泛地用于陶瓷、玻璃行业。哪怕不值钱的水晶，还能做成SWAROVSKI（施华洛世奇）呢。这些事情告诉我们，如果“交通”允许，则把所有的原材料统统集中到一个“市集”，然后再进行加工和分配，要远远比分成N个地级市，小范围内流通，直接低用途地用掉更有效率得多。

在古代，交通效率十分糟糕，例如关羽“千里走单骑”，就是从许昌到新野，按目前的航空距离也就是250千米。可关羽走来，就是一千里路，花费好几个月的时间，如果让关羽带猪肉脯，恐怕早就坏了，因此才有了镇、村、城，每间隔百里的城市群。

但是，今天的交通工具完全改变了一切，如果从省内任何一个地方到达省会都可以控制在5个小时内，那么在原地进行原料初加工，把所有的初级产品统统运输到省会，再进行深加工，才是效率最高的办法，而且不需要中转站。

这时我们展望未来，一块土地可能仅剩下一个农庄、几个食品加工厂，把所有的“产出”统统送到省会，在省会再进行复杂的、大规模的制造和交易。

放眼全球，秘鲁这样的国家，事实上只剩下一个首都利马，首都圈之外，就是矿山，无人居住。如文章《梦想与现实：3年前这对夫妻卖掉北京房产到澳洲当农场主，如今却苦不堪言！》，讲的是一对北京夫妇，买了澳大利亚300多公顷的农场，欢欣雀跃，以为可以像中国一样玩房地产。结果，最近的人类在30千米外，他们唯一要做的事，是每周一次把农产品送到集市，带几瓶啤酒回家。

人类集中居住，已成定局。

二、威胁

经济学第一定律是：dT>0，交易产生财富。经济学第二定律是：市场产生一切，除了市场本身。今天的大城市，可能处于人类一个非常奇特的转型关口，也是“特大城市”最脆弱的婴儿期。几乎所有的经济学著作，也包括所有的务实实践，都无比清晰地表明一个事实：城市化有利于GDP。于是开始减少户籍管制，放农民进城，增加人口流动。

想拉升GDP吗？只需要简单地“赶人进城”。把越来越多的人口堆积到省会城市，这本身就会促进GDP增长，拉动生产力和需求的双增长。假设城市的人均GDP和农村差5倍，每年城市化1%的人口，换算成GDP，就有4%的增长。但现实情况却是“超大城市”都在尽力地削减人口，所以京沪连续三年GDP增速全国垫底。

这是为什么呢？

因为我们今天所获得的一切，都是基于“和平”红利，而在战争时期，“超大城市”是高度脆弱的。

在地图上，“超大城市”会显示为一个圆，随着直径的增加，整个城市的人口是呈“平方”增加的。直径每增加1倍，人口增加4倍。但另一方面，例如上海，城市和外界的通道，无论是沪宁、沪杭、沪渝高速公路，交通线都是呈一次方增长的。
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一个3000万人口的城市，所需要的生存资源是惊人的数字。上海本身粮田已经不多，目前仅仅3000万人，每天所消耗的粮食都是问题。上海需要12根专用铁轨，日夜不停，专职为上海市输送粮食，这还不包括上海所需要的其他各种大宗要素，如煤炭、木材、蔬菜、钢铁、日用品、纺织品、垃圾处理……

在刘慈欣的作品《超新星纪元》中，他曾经举了一个食盐的例子：三个孩子走了一个下午，走过了200节车皮，漫长得永远也看不到尽头，那么多的食盐却只够全国人民1天的消耗量。

目前的军事对抗，基本呈现一种“易—难—易”的格局，在所有的交战地形中，巷战是最难对付的，几乎是所有大国的噩梦。一座30万人口的中等规模城市，基本就可以认为是“不可征服”的。哪怕强盛如当年的俄罗斯，面对车臣武装的格罗兹尼巷战也是连打两次，损失惨重。因为城市地形高度复杂，射手视野高度受限，冷枪防不胜防，而且有“反坦克炮”这种奇葩武器存在。

“反坦克炮”其实就是一辆坦克，使用坦克一样的火炮和弹药，区别在于它完全没有装甲，也没有移动力，防御力为0，一旦被发现，马上完蛋，连普通的机枪手都打不过。不过也因为这样，造价便宜到你想哭。

“反坦克炮”的优点是在野外作战时，它经常躲在草丛、灌木里，以及交通必经之路。

你没发现它的话，它一炮就能摧毁一辆坦克，如果身处最侧翼，N炮N辆坦克。我们看战争片时，经常看到一辆坦克跟着四五个步兵，往往会有一个步兵探头探脑地走在最前面。这样的“弃卒”，并不是长官不爱惜他的性命，而是前去探查有没有“反坦克炮”。

在城市“巷战”中，“反坦克炮”的威力非常巨大，高层住宅中的任何一个废弃窗口，都有可能探出一管炮管，装甲部队轻易都不敢进城。因为钢筋混凝土的建筑不是这么好摧毁的，炸几个洞容易，彻底打到没高楼可费弹药。

俄军连续经历两次车臣战争，在格罗兹尼门口流尽了鲜血。到后来，各国军团都学乖了，目前业内的共识是：城市战只能“平推”。找几百辆威力巨大的战车，遥遥地一字排开几千米，然后一起开炮，把第一排建筑全部夷为平地，前进50米再继续开火。如此反复，就把整座城市炸成零海拔。虽然这种作战方法缓慢耗时，但也是迫不得已，因为再让指挥官们用陆军打“巷战”，他们是万万不肯的了。

接着问，一座30万人的城市就这么难打，堪比斯大林格勒会战，那么300万人口的城市呢？难度是不是要大10倍？甚至100倍？答案是一点都不难。因为300万人口的大城市，其“维系本身”的开支已经大得吓死人。

30万人口的城市，东南西北四条公路，小分队都可以潜进去，一周通一天，补给就够了；而300万人口的城市，需要至少50%的畅通率，并且要日夜不停地补给。如果敌军围困300万人口的城市，他们只要切断这座城市的补给线，用不了几天，城里就会闹饥荒，药品短缺，继而引发暴乱，秩序失控，城市本身就可以把自己饿死。

更进一步，如果是3000万人口的城市呢？答案是简直不需要“围困”，只需要“微扰”，整个大城市运输已到极限，只需要轻微地卡住任何一条“血管”，比如粮食、煤炭、水电、电信……任何一项维系生存的管道被切断，整个城市立即崩溃。所以，超大型城市根本不可守、不能守。一般认为，人口超过150万，在军事上就没法防守。

三、未来城市

我们有三种最基本的资源：农田、矿藏、人力。如果我们把事情想到极致，“未来的大城市”一旦对外交通被切断，它真正缺乏的、导致防御崩溃的是什么？答案很简单：外界补充的粮食、矿藏。

那我们继续脑洞大开一下，人类可不可以脱离粮食、煤炭，而让大城市的生存能力更强？答案是可以的。

城市的容量是呈“平方”增加的，城市与外界的联系是按“一次方”增加的，如何克服其中的矛盾？最好的方法是釜底抽薪，“一切都在城市内部生产”。

“农业工厂”是早已有之、非常成熟的事情。人类一万年历史的“种植业”，在现代物理、化学的分析下，如同庖丁解牛，渐渐卸去了外衣。“农业”是什么？说到底，是一种细胞生产，经过特殊的DNA，利用了光能、土壤，最终合成出“蔬菜”。但同样的流程能不能在实验室里完成呢？答案是可以的。

传统的无土栽培，纯靠营养液，种出来的蔬菜又新鲜又好吃，而复杂一点的有土栽培，如果你参观过加拿大的农业机械展，就会发现几乎所有的辣椒、黄瓜、卷心菜、球生菜、小白菜，任何品种都可以在工厂大厦中生产出来。

“都市农场”是一种早已有之的技术，操作起来也没有太大的技术难题。那么，为什么没有大规模推广，没有淘汰农民呢？其中主要的瓶颈还在于“成本”。太阳能是免费的！你有一块农田，每年享受360度的阳光和辐射。而“都市农场”，你可以造一座30层高的大楼，大楼中每一层都密密麻麻排布着“农场”“蔬菜基地”“养鸡场”。可是成本呢？谁来给你的电费买单？

农业的真正突破，可能要等到21世纪中叶后，大约在2060—2070年，或者以后，因为在人类的科技树中，有一项已经是囊中之物，只待岁月和成熟了，它就是“可控核聚变”。目前以核裂变为主的第三代、第四代核电站，依然不是人类能源问题的最佳出路。核聚变产生的能量，是裂变的1万倍，而且只有氢和氦气，没有任何污染。核聚变需要巨大的精度、巨大的点燃温度，但在科技飞速发展、高歌猛进的今天，“精度”已经越来越难以阻挡人类的步伐。目前，法国的核试验场已经可以实现64个氢原子的0功率输出。核聚变技术的真正成熟，恐怕就在50年之内。

当“可控核聚变”实现之后，人类的能源力量会比现在增加100倍以上，能源价格跌到几乎为零的位置，这意味着中东的石油土豪统统完蛋。当拥有几乎“无穷无尽”的能量之后，“都市农场”就会成为现实。那时随便找一幢30层的大楼，从上到下，可以生产供应数万人口的粮食作物。而且这样的“粮食基地”，在一座5000万人口的大城市中，可以拥有数万座，要摧毁这些粮食工厂，空军的成本将会非常高昂。

“都市农场”还有很多好处，可以更快地拉近它们和传统农业之间的距离。全球大约有一半的农产品损耗于运输途中，即使发达国家也有近20%。至少10%的农产品，因为滞销而损毁于农田之中。减少运输成本、减少长途电力成本、完美的用水、温度控制、微滴灌……“工业化农业”能更好地控制品质，可以对粮种进行改良，使之更适合吸收频段光谱，可以说潜力巨大。

未来人类经营的就是一排排灰暗如豆的小灯，在大厦里密密麻麻塞进去几百层农作物的滴灌农业，随着植物的生长周期，小灯会不停地调整亮度、光频，保证每份能量都不会浪费。温度、湿度、病虫害控制……永远保持在最完美的状态，结果是粮食产量大到不可计数。

如果未来农产品能自给，则除了能提供“特殊矿藏”的矿区，整个城市之外的土地有可能完全被放弃。类似于青海茫茫戈壁滩一样，我们知道那里有山川，但就是没人去。

四、水

和粮食相对应的，另一项重要资源是：水。摧毁一座城市最好的办法，就是摧毁它的自来水厂。水其实不是太大的技术问题，只不过整座城市必须完全改造。因为水基本上属于一种循环物资，水资源是永远不会消失的，只不过自来水变成了污水。

如果要实现“分散化”水资源自给自足的话，整个污水排放和水获取的管道必须重新设计。设施并不大，每个街道只需要一个中型的污水处理厂就可以把排放水重新净化成可饮用的状态。但是管道和进水口必须全部重新设计，以达到尽可能大的冗余度。

脑洞开得再大一点，超大城市自带的能源电厂，自带的都市农场，对外界的需求越发削弱。

这样的城市设定其实为未来的“结界”留下了空间。有兴趣可以搜索《一个猫片都加载不出来的城市，却能把导弹拦在外面·刘洋专栏》这篇文章看一看。

人类一直在设想“结界”，弄一个大罩子，把城市包起来。在没有击溃“防护罩”之前，任何物理攻击都不可能伤害到肉体。关于“结界”，科学家也有很多设想。如上面提到的那篇文章中所说的晶体晶格中的“布里渊区”现象，任何物体进入“结界”，速度都会被削弱到每小时75千米以下，这就为激光、导弹防御留下余地。

以人类今天的科技，对“结界”依然一无所知，但我们唯一可以确定的是，如果“结界”真的被发明出来，那一定会只笼罩城市。

五、大城市的未来

如果一切按照生产力的需求，则中国有可能“澳大利亚农场化”，整个过程，需要上百年的时间。最早的时候，是乡、镇、村完全消失，方圆30千米内，除了农场主和一些简单的肉禽加工厂，不再有任何人类。而后则是原有的小城镇、地级市逐渐消失，原有的工厂、道路、不动产虽然是巨大的固定投资，也舍不得炸掉，但是“新增人口”全部往省会挤了。地级市只剩下老人，不会新添任何机器了。

大约经过三代人的时间，留守的老人去世后，原有固定资产自然折旧为零，地级市完全荒废。具体可以搜索《慢慢朽烂——俄罗斯西伯利亚、远东，在废弃！》这篇文章看看。

省一级的行政机构、省会城市很难被废弃，因为“行政”总是存在的。但随着“大城市化”，全国最终只剩下几十个“省会城市”。百年之后，“省际划分”必然提上议题。如果“省”的单元被撤销，则“省会”也保不住，全国可能就剩下五六个“大城市团”。我们脑洞再大开一下，数百年、上千年之后，中国会不会只剩下一个城市呢？

以前写科幻小说，“蓝星系”成为人类的殖民地，总是写人类宛如蝗虫一样，布满了星球表面，从事种植业，例如20世纪60年代著名科幻小说《消失的殖民星球》。到21世纪再写科幻小说的话，应该是人类在星球上就建立一个殖民点，然后派出无数的甲壳机器人，把星系的每一寸都覆盖上，将一切产出矿藏以极快的效率搬回总部，再进行进一步生产才对。如果交通工具极其具有效率，一颗行星只需要一个城市。

六、大城市的瘟疫

限制大城市生长的有几股力量。第一股是我们之前所说的现有科技范围下火药武器的威胁。第二股威胁是疫病，尤其是不可控的、大规模的传染病，足以吓得人民逃离大都市生活，但是他们又能逃到哪里去呢？无非住得更稀疏一点罢了。第三股威胁，也是最大的威胁，是“精神疫病”。对保存种族最可贵的是多元竞争化，对种族生存最有害的是“一致化发疯”。一个城市往往只会有一个思潮，集中意味着风险，意味着一旦发生不测，整个文明灭种，国家消亡。唯一解决的办法或许是“封国”，在那些荒无人烟的戈壁滩、废弃的土地，放一些人过去，允许他们自治，划地为国，可以让他们按照自己的方式生活。通过帝国屏障，保护文明最后的火种。


上海的明天是什么样？

首尔就是上海的明天。

这句话怎么讲？你是讲地铁、房子还是GDP？都不是，我说的其实是社会。

财富有可能一夜之间积累，但是整个社会的文化氛围、消费习惯、价值形态，却不会在一夜之间改变。整个社会的变迁，是沉滞而又缓慢的。俗话说，“三代出一个贵族”，相对于我们的财富在最近30年天翻地覆，我们的社会人文则是以一个缓慢得多的速度在变迁。有时候我想，再过20年，上海会变成什么样？提前布局，可造胜局。

从某种意义上说，韩国是一个极好的样本。韩国和中国同处中华文化圈，历经数千年熏陶。传统和社会秩序得以延续，整个国家承平日久。如果从1953年朝鲜战争结束算起，韩国有60多年的经济发展期。而相对来说，中国以1978年改革开放为起点的话，则只有近40年。之间相差20多年，这是一个巨大的差距，它意味着韩国的企业家已经进入了第三代。而与此同时，中国的企业则是富二代，甚至富一代。

看过韩剧的人都知道，韩剧的特产是什么，是“欧巴”呀。这些富二代小开，往往相貌英俊、冷酷有才、多金痴情，天下的好事都占全了。而同样的情况，中国连续剧就拍不出来。因为中国没有这个氛围，中国的“欧巴”们，作为一个阶层，还不存在。

一、上流社会

从城市的形态来看，我们基本可以说，首尔就是上海的明天。韩剧中反映的现代韩国，勾画了一个儒家文化圈和平发展了60年之后的社会。它大致具备以下几个特征：

（1）企业家——会长、社长、理事长，“小开”作为一个阶层已经存在。2015年的上海，中国人是赤脚上岸。虽然金钱很多，但是家族的传承和底蕴几乎为零。而在首尔，在韩剧里，阶层已经稳定。这些富二代的小开从小含金汤匙而生，接受良好的教育，拥有英俊的外表和虽冷酷但敲开后却火热异常的内心。

（2）企业家开始拥有家臣。中国的企业无论做到多大，都是孤胆英雄。企业中的高级干部和董事长的关系是疏远的，是打工和拿钱的关系，随时可以走人。而在韩剧中，随着和平达到60多年的尺度，企业长青达到40年的尺度，逐渐演化出了一群一辈子都在你公司打工、几代人都在你公司打工的“老臣子”。此时此刻，企业家不再是一个人了，而是一个老板，他的周围簇拥着一群忠心耿耿的手足。有一整批的老部长、老课长和整个家族都保持着良好的关系。当少爷继承一个家族，他并不是简简单单地继承一个企业，而是继承一整套班子。

（3）企业家开始联盟。看过韩剧、美剧的人，一定印象深刻，就是在这些国家有诸多的酒会。哪怕你社会阶层不高，譬如企业里的一个中层，也有机会被邀请参加酒会。在富丽堂皇的宫殿式建筑内，拿着一杯鸡尾酒，和宾客们言欢。而在上海，基本没有这种氛围，我指的是没有这种定期的、轮流举办的、交游广阔的、参加人数在300人左右的、可以认识陌生跨界大亨的、无议事主题的、纯鸡尾酒不提供晚餐的、绝对不提供圆桌吃饭的、上流社会之间发散性的社交聚会。为什么？因为这意味着联合。在上海，亿万富豪是孤独的。亿万富豪在某个领域可能是绝对的权威，也可能拥有巨大的权力。可是从整个社会的角度来看，他们是分散的、孤立无援的。欧美上流社会定期举办酒会，其实是一种联合。上流社会的定期见面，一方面是互相沟通、认识新朋友，并交换情报；另一方面则是大家交朋友，至少混个脸熟，朋友越来越多。随着这种“定期酒会”举办10年、20年、30年，最终整个上流社会所有人都互相认识，所有人都可以互相联系。于是他们不再是原子化的几千个孤零零的个体，而是凝聚成铁板一块，成为同一个整体。

我们看韩剧，看那些领先我们20年的社会文化氛围，“酒会”已经开始普及，联盟已经开始。

（4）尊卑开始强化。有一个笑话说，所有的马来西亚电影都不会出现“逃犯”。为什么呢？因为马来西亚警察自诩为精英，在如此精英的管理下，怎么可能出现越狱呢？所以，逃犯是逃不过马来西亚的文化审查的。同样道理，在任何一部韩剧中，老人都得到尊重。在任何韩剧中，老年人都作为一个健康的、正面的角色出现。而且在99.99%韩剧中，老年人都不会受到虐待和侮辱。这意味着什么？意味着整个国家骨子里对老年人的尊重。更深一层的含义，则是这个国家骨子里是有尊卑分野的。你既然可以尊重老年人，为何不能尊重别的？譬如医生、教师、海军、政府、神……这张单子只要写出第一步，后面就没底了。

在韩剧中，我们看到尊卑重新被培养起来。换言之，阶级的分化与固化不可逆转。对老年人的尊敬，对监狱警察的尊敬，这是政府培养的品质，是国家意志。在韩剧中，我们可以看到另一种尊敬，就是对企业主、对上流社会、对掌握资源的人的尊敬。这几乎是许多员工发自内心表露出来的。“少东家”不是远景，而是现实。韩流之中，新的贵族正在形成。员工的子女对东家的子女鞠躬行礼，这不是为了工资，而是因为本能。社会产生贵族，并凝固下来成为习惯。

二、中产阶级的变化

上面写了上流社会，接着我们来讲讲中产阶级。中国目前正处于一个波澜壮阔的大时代，中国目前的历史大格局是有8亿农民正在转型升级。韩国首尔是市民社会。按照目前的速度，上海20年后可以发展得像首尔一样，全面进入市民社会。这里的居民，从生下来第一天就适应了城里生活，而且一辈子都住在大城市。

市民社会具有哪些特点呢？市民社会的白领们具有很大的自由，具有财务和身体支配权。当城市化踏入市民社会第四级时，上层建筑逐渐贵族化，分离出一个迥异可辨的阶层。而中流社会则在那里没心没肺地玩着，醉生梦死地玩着。反正他们既积累不起财富，也不可能饿死，那就玩个爽快。

中产阶级的第二个特征，是服务业极大发展。如果我们掰着指头遍数韩剧中出现的题材，就会发现，剧中男男女女绝大多数从事的都是服务业。

譬如，《浪漫满屋》中的Rain是演员，宋慧乔是小说家；《夏日香气》中的孙艺珍是花卉设计师，宋承宪是灯光设计师；《来自星星的你》中的金秀贤是大学教授。此外，还有漫画家、旅行社社长、高利贷者、开滑雪场的、舞台灯光师……形形色色的人都可以成为男、女主角，可见生活过得多姿多彩。不仅仅是社会顶层的亿万富翁，挖掘下去，每一个小人物也都可以发光发热，有他们动人感人的一面。当生活进一步发展，当“吃喝”不再成为困难，当老一辈人从贫穷苦难的记忆中爬出来，当60年和平之后换上一批人口……整个社会，将极大地向服务业倾斜。到时候，“吃喝玩乐”将成为主流，也成为整个社会最重要的部分。

承平日久，我们的社会不可避免地会发生变化。哪怕财富不再增长，和平本身也会使社会发生变化。预测未来是一件很困难的事，尤其是一个大型的复杂的有机体，更难以推算其发展方向。但首尔是一个非常好的例子。20年后，跟上海最类似的城市应该是首尔，而不会是香港，也不会是纽约。


附录
他家之言


省会的截留作用

文／@朱红之泪

城市建设已没有代差。

2017年我去了一趟宁波，住在宁波东部新城的核心区，周围高楼环绕的宾馆、剧院、博物馆、银泰城、崭新的地铁、新建的柏油路……城市十分整洁。过了几天我特地去了一趟宁波的老城，发现天一广场、鼓楼、城隍庙也经过了改造，银泰百货、威斯汀酒店、老外滩建设得也很美，虽然老房子众多，但是道路等市容市貌都经过了整修。跟江苏的一些大城市，如苏州、无锡、南通，甚至包括常熟、江阴、嘉兴等长三角三四线城市一样，它们的特征都是环境优美、道路整洁、地铁开通，拥有高大上的Shopping Mall和写字楼，城市面貌十分整洁，看起来与上海没有什么差别。

2010年以前，一线城市与二线城市在城市建设上是有“代差”的。也就是说，在城市建设上，一线城市的城市环境可以碾轧其他城市。那时一线城市有专属的三大神器：高楼、地铁、Shopping Mall。可是大约从2012年起，二三线城市与一线城市在城建方面的差距一直在不断地缩小，不是一线城市不想保持领先的地位，而是“地铁上盖Shopping Mall综合体”的科技已经玩烂了。

一、Shopping Mall

我们不分析特别久远的事，从新世纪说起。2005年以前的上海商业区域构成，主要是由太平洋百货、东方商厦、苏宁、国美电器、第一百货、新世界百货、永安百货、时装商厦、百联友谊南方商城、第一八佰伴等大商场组队搭建的。2004年开业的久光算是开了Shopping Mall先河，但是久光的餐饮和影院的设施很缺乏，走的依旧是传统百货大楼的路子。2002年开业的陆家嘴正大广场也是传统百货，一直到2006年，正大广场才从百货转向Shopping Mall模式。大约2006年以后，消费娱乐Shopping Mall综合体开始在上海出现，人民广场的来福士、中山公园龙之梦、五角场万达广场、百联又一城、大宁国际、莘庄仲盛世界商城陆续开业。

随着这些一站式综合消费Shopping Mall的出现，上海的老牌百货商店和商业街开始衰落。最开始是四川北路繁华不再，虹口区政府被骂得狗血喷头，随后淮海路也陷入了关店潮，官方说法叫业态更新，结果更新到现在还没有活过来。南京路是外地游客的天堂，永远都是人山人海，这种商业业态和本地商业发展关系不大。

2010年前后，上海再度爆发了一波商业综合体浪潮，虹口、莘庄龙之梦、打浦桥日月光、宝山、江桥、周浦、松江万达、大悦城一期、IFC国金中心、百联中环、金桥商业广场、环球港、陕西南路iapm、越洋广场……综合体进入了全盛时代，餐饮比例上升，吃货们开始横行。而从2015年起，上海新开业的Shopping Mall越发体现出土豪的一面，七宝万科城市广场、虹桥龙湖天街、怡丰城、带着摩天轮的大悦城二期，五角场的最后一只角合生汇，2017年9月23日刚刚开业的龙柏紫藤路万象城，12月开业的龙湖宝山天街……空间体量越来越大，店铺装修与动线设计越发华丽，整个Shopping Mall基本都是面积20万平方米起的庞然大物，远处看像一个个哥斯拉。

我们回顾了从2005年左右起上海商圈Shopping Mall的发展，读到这里，你一定觉得在商业上，上海走在全国前列了吧？

实际并不是这样的。当下二三线城市的商圈发展，和上海处于同一阶段。

Shopping Mall不过是建筑和装修而已，对于我们这样一个建筑大国，复制拷贝非常容易。修房子谁不会？动线设计不好没关系，我可以修得更大。中国香港地皮贵，内地地市县城有的是廉价地皮，可以修得更夸张！凯德、太古、新鸿基的商业地产模式，短短一两年内就被内地地产商万达、龙湖、华润复制到了各地，遍布地市县城。

2010年，二线城市还鲜有Shopping Mall，例如西安和成都，钟楼旁边最好的商场还是开元商城和银泰百货，成都春熙路还是王府井百货的天下。可是从2012年开始，二三线甚至四线城市的Shopping Mall如雨后春笋般拔地而起，奥特莱斯与万达广场交相辉映，新光天地与来福士比翼双飞。

当万达广场、龙湖天街、华润万象城与凯德来福士、太古里、新鸿基IFC、九龙仓IFS一家一家地推进到省城的时候，它们已经和上海持平了，上海10年商业地产的转变，省城5年就追了上来。

二、地铁

2010年是个分水岭。2010年以前，全国很少有城市开通地铁，而2010年到2017年，全国大部分省会城市和计划单列市都开通了地铁。如今，“强二线”城市中的南京、重庆、武汉、成都、天津等的地铁里程接近或突破了150千米，成了真正意义上的成网运行城市。一般二线城市如苏州、无锡、宁波、郑州、大连、沈阳、杭州、长沙、昆明、合肥、福州、南宁、南昌都已经有地铁线路在运营中。

随着开通地铁的城市越来越多，地铁已经从原来高成本烧钱的一线城市专利，变成了一种烂大街的科技。五年后我国开通地铁的城市将超过35个，成网运营（里程超过150千米）的城市将超过15个。

晚开通地铁的城市还主动规避了一些一线城市建设地铁时出现的不足之处，例如上海的3号线、4号线并线，换乘需要出站甚至来回爬楼梯等。地铁正从一个高格调的新鲜事物变成寻常的交通工具。如果哪一天地铁如公交车一样普及，那么城市格调该如何安放？城建代差要如何拉开？这是交给城市规划者和市长们着重思考的问题。

三、高楼大厦

在21世纪初，北京还是一个基本没有超高层（200米以上）的城市，最高的楼是京广中心。没有超高层的原因是要保护老城文化，全城限高。那时，上海的金茂大厦（420米）、深圳的地王大厦（381米）和广州的中信广场（391米）是国内最高的三幢建筑。

在2005年以前，北京一直都是灰头土脸的。相比之下，上海格外光鲜亮丽。谁都知道这是不正常的，以帝都之气势，借着2008年奥运的东风，无论是城建还是文化，都开始了对上海的追赶。随后就是央视“大裤衩”、330米的国际贸易中心、金融街、新光天地开始了第一轮摩登攻势。2007年的《奋斗》、2009年《我的青春谁做主》、2011年《北京爱情故事》在文化上也开始宣传北京的“摩登”形象。与北京一路向上的形象相对比的是2002年《男才女貌》的“摩登”上海居然退化成了2009年的电视剧《蜗居》。那些年，国贸三期和金融街的镜头出现的次数远远超过了陆家嘴。而马上封顶的中信大厦（中国尊，528米）则更是在宣告北京的“王者归来”。

与此同时，全国各地城市都不甘寂寞，深圳的京基100大厦建成（京基金融中心441米）之后，平安国际金融中心（592.5米）也已经建成，而华润总部大楼（392米）也已经封顶。在广州，珠江新城的两座楼（周大福中心530米、国际金融中心440米）也拔地而起。天津更是一鸣惊人，高银117大厦（597米）已经封顶，周大福滨海中心（530米）也在修建中。武汉的绿地中心（606米）正在建设，武汉中心（438米）已经封顶。与此同时，长沙也在修建数个300米以上的摩天大楼，连贵阳这座内陆四线城市都已经封顶了花果园的两座330米的大楼。苏南城市南京、无锡、常州、苏州的300米以上高楼都已经建成开业。当下的我国城市，摩天大楼完全不稀奇，甚至很可能有些内陆城市，如武汉等，摩天大楼的数量会在20年内超过上海。

四、省会的截留作用

21世纪初的10年，一线城市的人接待来自“家乡”的亲朋好友，很可能仅仅是坐着地铁去趟陆家嘴，在正大广场吃个饭，就可以让“家乡”民众双眼发光，羡慕不已。因为地铁、Shopping Mall、超高楼，他们都未曾见过。可是到了21世纪的第二个10年，“家乡”的亲朋越发“眼界大开”，而一线城市越发“暮气沉沉”。万达广场已经开到了县城，地铁开进了省城，高楼更是司空见惯。成都、杭州的万象城已开业五六年，上海2017年才开；重庆、成都的龙湖天街也已经开业数年，上海近年来才刚刚开业。太古里、IFC在成都开业3年，而老牌的上海奢侈品商场恒隆、梅龙镇、中信泰富已经过于老旧，上海的南京西路太古汇还未开业、前滩太古里还在规划中。

20世纪90年代看香港TVB、电影或者美国大片，几乎所有人都向往着“发达国家”的生活。来华的外国人，哪怕是流氓地痞，都可以把国内最漂亮的女孩带走。当时国内以嫁老外荣。可现在已经没有多少人热衷于嫁老外了。因为他们与我们没有了“代差”，国外没什么东西能够刺激到我们的神经，当然也就不值得我们追求。出国越多的人越明白，国外许多城市就像一个迟暮的老人，没什么生机，好比整个英国只有伦敦是国际化大都市，其余的地方很荒凉。出国仅仅是一种不同的体验和经历，与生活质量、财富、事业的成功关联不大。

纸醉金迷、五光十色、摩登时尚的大城市，能够激起男人的财富欲望和女人的消费欲望，这些东西原来离广大民众十分遥远。但是就在二三线城市最近这几年的大发展过程中，摩登与时尚的大城市开始了平民化。最刺激三观的城市建设三大法宝（地铁、高楼、Shopping Mall）已经全部下沉到二线甚至三线城市，随之而来的是二三线城市对三四线城市的人口截留。

就如同当台湾人了解到本地区硬件被大陆一二线城市全面赶超后，只能无奈地批评大陆应该加强“软件”建设，最美的应该是人一样，现在的一线城市更多的是宣传自身的公平竞争与良好的生活、商业环境，至于硬件方面，二线城市并不比一线城市差。除了少数人会被迷惑外，没人会理睬“软件”条件，而是多注重眼见为实。强大的城市一定有相应的物质基础，抛开物质基础的强大，终归会被戳穿。

随着京沪的部分政策落实，从一线城市回流二线城市的人会越来越多。现在上海二本的外地学生毕业后留在上海的比例很低，毕业后基本都是回家乡或者去深圳。而一本学生留沪的比例也在下降，甚至出现了能够落户上海却选择回家乡的毕业生。2016年发力的二三线城市房价，以及充斥网络的“强省会时代”“省城浪潮”等字眼无不昭示着接下来的城市化方向。

随着一线城市与二线城市硬件差距的缩小，人口会更多地被二线城市截留。接下来的“城市战争”，哪里是投资最有希望的战场呢？

一定是二线城市，这里的战场更宽广。
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扫一扫，关注“朱红之泪”


最强大的城市

文/水原十口

决定一个城市繁荣的因素是什么？从经济学家的角度来看，答案是毫无疑问的——人口数量。人口奠定了生产和消费的基础，更多的人口为更多的交易提供了基础，伴随着交易，财富才会诞生。而市场经济，尤其是中国特色社会主义市场经济，为交易的便利性创造了条件。交易受到的限制越少，就会有更多的产业诞生，财富的渠道更加多元，城市日渐繁荣。

从经济学上来看，奥地利学派逻辑严密，所言接近真理，但是唯一不足的是自由市场无法包含暴力手段，而暴力手段是自人类诞生的那一天起便始终存在的，无法回避。

当我们引入政治因素后，城市繁荣的逻辑便产生了变化。

一、政治因素

没有意外的话，十年后，中国最强大的三个城市依次会是：北京、深圳、上海。

中国绝对是世界民族史上的一个特殊案例。与欧洲诸多王室间的通婚导致的民族交替不同，自春秋战国以后，中华民族始终围绕着一个中央集权式的政府。

历史结果显示，在文明程度上落后的统治者，如果不能与汉民族融合，政权始终面临被推翻的危险。强大如蒙古人的铁骑，从1271年立国号大元，到1368年灭亡，整个元朝没有战争记录的年份仅22年，还未来得及完全汉化便被推翻。能在武力上征服，却无法在文明上征服。文明与中央权力之间相互影响形成的纽带，既让文明保存悠久，又让中央权力根深蒂固。两千年后的今天，我们依然继承了这一点。中华人民共和国成立初期，我们一穷二白，但伴随着改革开放，社会主义市场经济体制逐步确定，中国展现出强大的能力。到今天，改革开放已经进行了40年之久，统一的政权让我国快速崛起，并且仍在高歌猛进。

那么，为什么北京会成为最强大的城市？

二、强干弱枝

在房地产与城市研究领域，始终存在着城市之间的争议。目前争议比较大的是，北京和上海哪个才是中国最强的城市。

过去在许多人眼里，尤其是江浙富庶地区的人民看来，虽然贵为国家中心，但除去首都功能的北京，只是一个方圆30千米的北方大县城。而上海自开埠以来，从民国起及至改革开放的前20年里，都是中国经济的中心。所以，上海比北京繁荣，这是很多人的看法。

但自从中国经济独立，经济由依靠外销转为内生后，这变成了一场没有悬念的战斗。在最近20年里，上海逐渐失去了北方人口，外资份额降低，失去了金融业老大地位，错过了互联网的时代浪潮，又得不到政策的扶持。反观北京，在最近20年里成了北方人口首选的迁入地，强大的经济内增长导致了金融业发达，核心外溢的热钱铸就了互联网和诸多新兴产业的繁荣，由于中央政府的存在，财政上极度富余。

强干弱枝是我们国家的特征。北京的产业也许不是最先进的，但是政策的一点点倾斜，就可以导致新兴产业的迁移，财富是从北京进行分配的。

在政策的倾斜下，北京获得了更多的城市建设和产业投入资源。同时，由于一定时间内的资源总量有限，当这些资源被投入北京后，其他城市的资源就被动稀释，导致强者更强，弱者更弱。

北京和上海已经不是势均力敌的状态了，更加准确的描述是，北京是超一线城市，上海是一线城市。而当100多岁的老二上海面对30岁的老三深圳对其的挑战时，排位还将继续改写。

三、毛细血管

当结果已经融入每根毛细血管时，蝴蝶效应就开始显现。北京和上海的强弱已经体现出可以观察的细节。除却西面和北面的山地，北京坐落在一片平原之上，相比南方的山地丘陵及诸多湖泊城市，北京在地理上拥有先天的优势，16410平方千米的面积即使刨去一半，相比上海的6340平方千米，仍然具备更大的发展空间。面积大是城市发展的优势，却是地价的劣势，如果北京的大部分土地都能用于房地产开发，北京的房价至少会降到今天价格的三分之一。

是政策因素抹平了地价的劣势。北京的土地开发和城市规模被严格限制，目前的情况是：北京的建筑密度远低于上海，人口和上海持平，建成面积接近，住宅套数接近。同样的范围、同样的人口，两者在土地上的牌面并没有差距，但两者手中的牌已经能看出优劣区别。

1．外来人口年龄结构
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北京、上海外来人口年龄结构



相比上海，北京的外来人口更加年轻，年轻意味着更多的劳动人口和劳动时间，更高的消费欲望，更少的基建支出。

2．第三产业

通常我们会用第三产业来参考一个城市的现代化程度。

与直觉相违背的是，印象中“大老粗”的北京不仅第三产业的数量比上海更多，在比重上也远远超过上海。IT互联网、金融业、文化及传媒行业的加持与第三产业有着紧密的联系。

3．建设速度
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北京的建设速度要比上海更快，虽然上海官方还未公布，但从建成面积的历年增长速度来看，近期北京的建成面积应该距离上海越来越近了。无论是开发新地块，还是地铁建设，抑或是引进产业，北京都拥有天然的优势。

当中国的经济进入现代化的中后期，一二线城市都开始拉近发展距离的时候，政策的一点点倾斜，足以影响两个一线城市的输赢，而这个结果在经济上升时期没有翻盘的机会。

四、结语

自亚当·斯密开始，人们便明白：交易创造财富，即yevon_ou先生所言，dT＞0。

有了人口才能有交易，人口奠定了财富的基础；更多的自由为交易创造了条件，产生了新兴的产业，创造了更多的交易、更多的财富。越是繁荣的城市，人口必然越多，市场必然更加繁荣。但是，对于统一的大市场，无论是人口，还是产业，乃至直接的交易，甚至是财富，都会被政策等各种因素影响。

在中国的经济增长维持世界第一的日子里，北京始终是中国最强大的城市。
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扫一扫，关注“水原十口”


曹操为什么会崛起？——系统的力量

文/朱业胜

为什么是曹操率先统一了北方？

东汉末年，天下大乱，黄巾起义，流民四起。董卓入长安，导致军阀混战。据《三国志》记载，董卓死时，每郡人口仍在几十万户。十年军阀相互征战中，90%以上的人口在这片土地上彻底消失了，都城长安甚至成了无人居住的“鬼城”。流民人数再次达到百万的量级，人们带着耕牛、农具举家流亡，且耕且战，经常以野谷、野菜、树皮充饥，没有人知道到底有多少人倒在了流亡路上……

天下大乱、战争纷起，人民没法安心生产。随着人民离开了土地，粮食便出现短缺，于是各方势力加入资源争夺，战争便不可避免地一再发生。什么叫天下大乱？就是进入这种恶性循环。

面对这样的情况，曹操和他的谋士们想出了一个办法。《三国志》中没有记载刘备和诸葛亮的“隆中对”，只为我们记载了曹操与谋士毛玠的“隆中对”。兴平二年（公元195年），曹操和谋士毛玠会谈，深刻剖析国内形势，精确判断敌我优劣，也确定了曹操此后的立国方针。当时，最强大的军阀首推北方的袁绍和南方的刘表。毛玠认为，袁绍为人多疑而少断，根本没有紧抓经济建设，他的军队甚至要靠野果充饥；刘表为人小富即安，只要不冒犯他的利益，他就不会主动进攻别人。于是他得出结论——袁绍、刘表都不可怕，曹操要想成就“霸王之业”，只需“守位以财”。这句话也是国富民强永恒的真谛：要想成为霸主，必须有最强势的经济！

曹操“守位以财”的方法，在历史上叫作“屯田”。如何“守位以财”？当务之急的财不是金银珠宝，而是粮食。在当时，一方面大量无主土地无人耕种，一方面大量流民要吃饭，如果让这些流民在无主土地上安心耕种，不就有财（粮食）了吗？这就是“屯田”，就是招募流民开垦无主荒地，是典型的空手套白狼。曹操之所以能招募流民，是因为流民相信他能保护自己安心生产；而曹操之所以有强大的保护力，是因为他身后有武装起来的众多流民来对抗其他军阀。“鸡生蛋，蛋生鸡”的道理大家都知道，关键是第一只蛋，也就是第一笔招募流民的钱（种粮、耕具、必要的生产资料等）究竟要从哪里来。

答案是抢劫。

定都许都之后，曹操收编的第一批黄巾军是青州流民，大约有一百万人。为了安抚这批流民，曹操挑选了其中的精壮者组成军队，也就是后来的“青州兵”。然后，曹操亲自带着青州兵劫掠了从汝南、颍川来的黄巾军，夺得了自己的“第一桶金”。靠着这些资财，建安元年（公元196年），曹操颁布了《置屯田令》：流民每五十人为一屯，春夏耕种、冬秋操练。屯民如果使用官家耕牛（也是抢来的），收成与官家四六分成；屯民如果自备耕牛，则收成与官家五五分成。实践证明，这是一个好方法。仅仅一年，曹操就分到了一百万斛粮食。成绩的背后是悲惨的屯民，他们要向曹操缴纳50%甚至60%的收成。但这样的税率高吗？高不高，要看跟谁比。跟“文景之治”的三十税一（3%的税率）比，50%当然很高；但跟其他军阀比，已经相当低了。

聪明人不止曹操一个，所有军阀都想空手套白狼，都在招募流民。只不过，店大欺客，多数军阀并不在乎流民的生命，甚至不在乎生产多少粮食，他们只在乎自己占有多少土地。在他们眼里，流民是任人蹂躏的奴隶，不要说分成，流民经常连自己都养不活。

既然有这样的好方法，其他各地军阀为什么不纷纷起而效仿呢？

要想彻底解决流民问题，必须由国家来制止各军阀的过火行为。东汉末年，但凡有点规模的军阀都要靠手下众多小军阀（坞堡）支持，谁也不敢禁止军阀圈禁流民，包括实力最强的袁绍和刘表。大军阀要靠小军阀（坞堡）支撑台面，无法禁止坞堡抢占流民和土地。而曹操是唯一禁止圈禁流民的大军阀。曹操本出身寒门，跟坞堡没有多少利益瓜葛，所以他能下得去手。50%的开价确实黑了点，但比起要钱又要命的其他军阀还是宽松了很多。

何况，50%—60%的税率是非常时期的非常之举，只执行了一年。官渡之战后，立即改为“每亩每年四升谷，每户每年两匹绢、两斤丝绵”；遇灾年，官府赈济灾民；遇丰年，税率不再提高；屯民可以自由选择，留下屯田或者离开。四升谷、两匹绢、两斤丝绵已经是屯民的所有负担。此外，任何人不得向屯民摊派杂税、徭役、兵役。

官渡之战当年（建安五年），曹操宣布缓征屯田户所有份粮，颁《抑兼并令》。

明确禁止各地坞堡收容流民、抢占无主土地，坞堡不能再奴役流民，举凡收容流民，都要直接成为曹操（国家）的屯民。无论是天朝贵胄的皇亲国戚，还是位极人臣的宰相大官，都必须遵守这道《抑兼并令》。曹操禁止其他军阀圈禁流民和土地，在很大程度上解决了当时的流民问题。而历史书上对曹操评价不高，也正是因为他解决了这个问题，损害了坞堡集团的利益。曹操的《置屯田令》《抑兼并令》的实质是国家对小农发放土地，小农直接向国家缴纳地租。推行“耕者有其田”当然会得罪其他的封建官僚，而书写史书的笔杆子掌握在这个群体手里，他们愤怒无比，但又打不过曹操（最厉害的军阀袁绍都在官渡被干掉了），只能在历史上把曹操画成了大白脸。

曹操当政时天下无主、土地数不胜数，把这些土地分给流民，在全社会绝大多数人都获益的情况下，个把军阀只能保留意见，社会由大乱转向大治。

按照中国历史的逻辑，一代枭雄如果获得了经济实力，马上就会征讨四方，最后统一中国。而在三国历史中，事实正好相反。有能力统一中国的曹操始终隐忍不发，更加笃定地坚信毛玠提出的信条——“守位以财”，坚信只有再现“文景之治”才可能真正统一中国。与之相反的是，没有经济实力的蜀汉却搞了一个“六出祁山”，搞得蜀地民不聊生，国力衰退。

赤壁之战后十年，面对刘备、诸葛亮的不停骚扰，曹操甚至放弃了汉中，专心经营中国北方。至此，中国北方终于建立了较为安定的社会秩序，流民也终于为自己找到了一片栖息之地。这十年，曹操最主要的工作不是征战，而是带着流民修运河——反正流民流窜的目标是吃饱饭活下去，有了这份公差自然也就结束了流窜。从建安七年（公元202年）到建安十八年（公元213年），曹操共主持修成淮阳渠、白沟、平虏渠、泉州渠、新河和利漕渠六条运河。曹操主持修建的运河是京杭大运河的雏形，也是中国古代历史上规模最大的水利工程。此后，中原大地形成了以洛阳为中心，贯穿黄河、淮河的扇形运河网，对后世政治、经济乃至华北平原水系的变迁，产生了决定性的影响。

大家想象一下，隋炀帝只是把这些运河贯穿成一条京杭大运河，就搞得全国鸡飞狗跳，隋朝在当时还是个大一统的强大帝国。而在乱糟糟的三国时代，曹操启动了这么大的治水工程，史籍中对曹操修运河却无腹诽之词，这需要多么强盛的经济！建安十三年（公元208年），曹操罢黜汉代三公，自称“丞相”。此时，距离许都屯田已经整整十二年。《晋书》这样记载当时的社会场景：曹操称丞相之时，各州郡府库粮食已经充盈，有的州郡粮食寄存甚至达到了数千万斛；黎民百姓可以安心务农，不用再四处流浪，运河中再次出现贩运粮食、布匹的船只，造船业再次开始兴盛。赵翼在《廿二史劄记校证》中给出了这样的评价：人才莫盛于三国！

那么，曹操为什么会崛起？从上面对史实的分析中，可以看到一条清晰的轨迹：要想成就“霸王之业”，只需“守位以财”，经济强盛；要“守位以财”，首要是多生产粮食；要多生产粮食，就要屯田；屯田，就是“无主土地+流民+启动资金”，先抢劫获得启动资金；屯民安居乐业，就会给曹操缴纳钱粮、提供兵源；有了钱粮、兵马、人才，就可以打败更多军阀、占据更多土地、吸纳更多无主土地和流民，让他们继续屯田……如此往复。至此，整个社会进入了正向循环，扭转了董卓之乱后的恶性循环。

正是建立了这样一个正向循环，曹操由弱而强，打败了袁绍、刘表、吕布，统一了北方。

个人成长、团队建设、企业发展，都需要系统的力量。
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扫一扫，关注“朱业胜”
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谨以此书，

献给我生命中的女人—

劳拉、阿什莉、亚历克莎和阿曼达。

她们一再容忍荒诞不经的我，

却依然爱我如初。

拥有她们的爱，

我是如此幸运。


推荐序　一本书读懂风投的秘密

［美］埃里克·莱斯

（《精益创业》作者）

斯科特·库珀为了使投资机会更加大众化，因此写了这本《投资人和你想的不一样》。本书揭开了风险投资的神秘面纱，向读者展示了创业生态系统中这一重要部分是如何运作的。它也从各个角度审视了初创公司的生命周期，包括风投公司如何选择投资标的，如何进行交易，在成立和发展一家初创公司过程中涉及的参与者，以及法律和金融方面许许多多的细节。单是它对投资意向书的阐述，就使本书的价值远远超过了它的定价，我真希望自己在第一次寻找创业启动资金时就能读到它。

本书详细阐释了如何做出艰难的决定，以及那些可能会令人困惑的交易，最后介绍了公司上市的过程。所有这些信息，都重构了初创公司与其投资者的关系—一种真正的伙伴关系，而非不稳定的盟友关系。作为一名初创公司的高管，同时也是一名投资者，斯科特很有发言权，他把自己的经历和观点提炼成一份通俗易懂、简单明了的行动指南。它的目的是在现有创业大环境的基础上，将创业这条只对少数人或者特权阶层开放的职业道路，转变为一条更加大众化的道路，任何有创意且愿意将其付诸实践的人都能参与其中。这是全球创业浪潮最紧迫的职责，因为我们致力于建设一个更加公平的社会。它同时也事关经济的持续繁荣和国家存亡。在美国，初创企业贡献了几乎全部的净增就业岗位，占整体新增就业岗位总数的20%。在斯科特这样的领导者的引领下，我们离履行这一职责又进了一步。

起初，创业并不被视为一种职业。它更像一条不能融入传统职业的人所走的道路，是一条与众不同的道路。尽管有些人成功了，但是与其说这是一个机遇，不如说它更像一个诅咒。甚至许多最初成功的企业家，最终也在贫困中结束了他们的职业生涯，或者被迫离开了他们所创立的公司。

不过，现在的条件对创业者有利。由于半导体革命的发生、全球化的兴起以及各行各业大 量人才的涌入，现在各地的创业门槛都降低了。想想看，由风投支持的公司在研发上花费了美国上市公司全部研发预算的44%。由风投支持的665家上市公司的市值占上市公司总市值的1/5。它们为社会提供了400万个就业岗位，这是一个可观的数字，而且我认为这仅仅是个开始。创业浪潮能够而且必须成长壮大起来，才能产生更大的影响。大笔资金涌入业务范围有限的公司，就不能有效地应对我们所面临的挑战。我最欣赏这本书的一个原因，就是它清晰地剖析了风险投资背后的激励机制和运作体系，这将帮助所有创业者在风险投资人的迷宫中穿行。这个体系的运作方式是有其深刻道理的，现在这个谜底已经被揭晓。

本书还有更大的价值。 正如你将了解到的，大多数风险基金管理公司都是代表大型机构资产管 理公司进行投资的，比如大学的捐赠基金和退休基金。它们当中的大多数公司都使用一个推演公式，来计算将多少资金分配给不同类型的投资，包括高风险、流动性极差的风险投资（这种投资组合的构建方法是由耶鲁大学的大卫·斯文森首创的，他的方法已经被广泛采用，你将在第2章中读到这些）。具体的解释是，我们的社会目前 在创新上投入的资源，其数量完全是基于公式，而不是现有的投资机会。当过多的钱流向过少的投资交易时，就只有一个可能的结果：这些资金被浪费在抬高少数可用资产的价格上，而不是提供给实际需要资金的公司或组织。如果从多个角度进行考虑的话，问题就更严峻了。不仅仅是因为没有足够多的初创公司，现有的初创公司覆盖的行业也不够广泛，不足以建立起我们现在和未来所需要的那种公司。也许这是有史以来第一次我们受到了人才匮乏的限制，而不是资本短缺的限制。但是现在我们可以改变这一点了，因为有了斯科特的这本书。本书之所以是重要的一环，是因为它使每个人都有机会利用风投的帮助创立公司。有关如何寻找和获取资金的信息不应仅局限于精英俱乐部。每个初创公司都代表一个独创的理念，但综合起来看，所有初创公司都有一个共同的目标：为所有人打造一个更加美好的世界。在这个更加美好的世界里，我们所创建的公司和系统机制能代表所有人的利益，并且为所有人提供优质的服务。

这就是本书珍贵无比、恰逢其时的原因。毫无疑问，本书就是为那些对风险投资感兴趣的人准备的，同时也是为那些关心国家如何保持竞争力、创造新就业并继续走经济增长道路的人准备的。这些人包括政策制定者、专家学者、政府官员、美国和全球初创公司中心的公民领袖—他们已经在帮助初创公司实现地理上的大众化，还包括从事企业创新工作的人士（他们可以从风投界寻求灵感，了解如何在他们的组织内资助和发展项目）。最后，《投资人和你想的不一样》是写给所有创业者的，这些创业者可能不会把自己视为硅谷的一分子；也是写给那些可能不会将自己疯狂的想法付诸实践创立公司的人，但他们确实应该考虑去试一下。如果有机会，这些创意中的任何一个都很可能成为现实，从而改变我们的生活方式。这些创意需要我们的支持。我相信，在为谁提供资金支持这一点上，斯科特的书一定能改变现状。它正带领我们走向一个更公平、更强大的未来，我想不出还有谁会比他做得更好。


引言

写这本书的地方是我在沙山路的办公室。这是一条神圣的硅谷街，对创业者来说，它就像好莱坞大道之于演员、华尔街之于投资银行家、音乐街之于乡村音乐艺术家一样，令人充满希望。然而，不像大多数有故事的街道，沙山路没有太多值得称道的地方，它只是一排不起眼的低层办公楼，单调乏味，还被比它名气大得多的邻居—斯坦福大学抢去了风头 。

我不是以高高在上的姿态创作这本书的。这本书不是为了说教，不是关于流传下来的古道圣言，也没打算成为风险投资界的《圣经》。这个领域有很多重要且细微的差别，不同的公司在不同的阶段、不同的投资理念下进行投资，有着不同的投资组合结构和不同的回报预期，更别提不同的投资人还有不同的性格呢。

当然，这只是风险投资人的观点。更重要的是，没有哪两个创业者的道路是相同的。要想创立对行业有重大影响，甚至可以改变世界的公司，总是要伴随着一系列得天独厚的机遇和挑战，以及需要应对的困境。

我丝毫不否认我个人经历中的特殊优势。一个优势是我在响云（LoudCloud）和奥普斯软件公司（Opsware）工作多年的经历，这是我在初创公司方面来之不易的经验。另一个优势是我在风险投资领域形成的。我是安德森·霍洛维茨基金（Andreessen Horowitz，缩写为a16z）的管理合伙人，公司于2009年成立之初，我就加入了。这意味着我有机会从多个有利的视角深入了解风险投资。

实际上，我希望帮助大家改变以往创业者和投资人之间互相为敌的思维模式。创业者和风险投资人并不是像世界杯上一支足球队试图击败另一支足球队那样互相对立。相反，我们是合作伙伴，一旦我们同意合作（即使我们不合作），我们就在同一条船上了。我们的共同愿景是创建良性发展的企业，使它对世界产生积极的影响，并在此过程中共同获得一些相应的收入。

风险投资的故事实际上是创业故事中的一小部分。作为风险投资人，我们从众多的有限合伙人那里筹集资金，如大学的捐赠基金、基金会、养老金计划基金、家族办公室（Family Offices）和基金中的基金。然后，将筹集的资金提供给拥有突破性创意且有前途的创业者。

风险投资人会在公司发展的任何阶段进行投资，从最早期的初创公司（这样的初创公司仅仅是一个想法和几个人），到成长阶段的初创公司（这些公司有一些可观的收入，发展重点是有效地扩大公司业务）。一般来说，一个公司离开风险投资生态系统的方式有3种：上市、合并或收购、破产和清盘。

人们常常有一种误解，认为风险投资人就像其他基金投资经理一样，发现有前景的投资项目之后，开出支票就万事大吉了。但对于风险投资人来说，开支票仅仅是合作的开始。我们与初创公司合作，帮助它们将创意转化为成功的过程，才是艰苦工作的开始。

举个例子：在安德森·霍洛维茨基金，我们经常与所投资的公司共同合作，为公司招揽人才和高管，将这些专业人才引进公司；或者帮助挑选一些现有的其他公司，作为初创公司的产品推广地点。实际上，那些在这个领域取得成功的人并不只是挑选赢家。在很长一段时间内，我们都积极地与所投资的公司合作，在整个公司建设的生命周期内帮助它们。我们通常会为投资组合中的公司提供多轮投资，投资期限通常为5至10年，甚至更长。我们为许多资产组合的公司董事会提供服务、战略建议以及人脉资源，并且在通常情况下，会尽我们所能帮助公司获得成功。

尽管如此，风险投资人要是想和创业者一样出类拔萃，那他们必须在这些创业者身上有投资特权。人们不应该把创业者及其团队为公司成功创立所做的不知疲倦的繁重工作与风险投资人的投资活动混为一谈。简单来说，创业者创办公司，风险投资人则不然。强有力的风投公司在公司创办的道路上尽其所能地提供帮助，而真正决定公司成败的，是创业者及其团队在创业初期是否兢兢业业地付出。所有风投公司都希望投资的每一家公司能在巨大的风险面前获得成功，并成长为一家优秀的公司，但现实是大多数公司都失败了。

创业本身就是一种冒险的尝试，但它对美国的经济确实是至关重要的。风投支持的成功的企业对美国经济产生了巨大的积极影响。据斯坦福大学的伊利亚·斯特拉耶夫（Ilya Strebulaev）和英属哥伦比亚大学的威尔·戈纳尔（Will Gornall）在2015年进行的一项研究显示，自1974年以来，42%的美国上市公司得到了风投的支持(1)。这些风投支持的公司总共在研发上投入了1150亿美元，占全部研发支出的85%，创造了4.3万亿美元的市值，占1974年以来上市公司所创总市值的63%。此外，考夫曼基金会（Kauffman Foundation）2010年的一项研究也特别提到了初创公司对美国就业情况的影响。该研究发现，自1977年以来创造的2500万个净增就业岗位，几乎都是由年轻的初创公司创造的，而这些公司大多得到了风投的支持。

这一切意味着什么？答案很简单：我们（投资人）需要你（创业者）。我们需要你的创意和勇气。我们需要你的公司，以及你对公司发展的承诺。

我真心希望这本书能给创业者提供帮助。获取资金对初创公司的成功至关重要，有时，你必须（或将来会）考虑你的公司是否能或应该筹集风险资本。我希望这本书能帮助大家更加平等地获取信息，了解风投是如何运作的，这对创业者有益。

是否要从风险投资公司筹集资金是一个重大的决定。在没有对资金来源的风险和收益预期深思熟虑的情况下，不宜轻易尝试。举个例子，公司是否适合在第一时间募集风险资本？市场规模是不是足够大，才能使公司的业务规模有可能发展成为一个“本垒打”，从而实现风险投资人对全部资本的回报预期？如何才能更好地理解风投行业的经济性激励机制，以便确定在寻求资本时没有走错地方？

如果你最终选择筹集风险资金，那么你如何在经济性条款和控制性条款上保持平衡？你愿意做出哪些让步？这些决策会有哪些后续影响，特别是当公司发展速度与预期不同，需要筹集后续资金时？你与董事会将如何有效地工作，从而实现企业发展的长期目标？

现实就是不公平的，风投公司有很多机会投资一个擅长“本垒打”的公司，而大多数创业者仅有少数几次机会。再用体育竞赛打个比方，就是你一生中仅有少数几次真正的射门机会，而我们风险投资人却有许多次。由于这种不平衡性，特别是在投资决策方面，就会出现信息不对称的问题（通常是以创始人的损失为代价）。风险投资人不断地参与投资，因此多年来他们对投资过程中各种机制的理解都更加深刻（尤其是针对投资意向书进行谈判时），相比之下，这个过程创业者最多只经历过一两次。我希望创业者们能够更好地理解和重视与风投公司之间的互动合作，创造一个公平的竞争环境。不能因信息不对称的问题而破坏双方可能持续10年或更长时间的合作基础。

是不是对这个合作期限感到惊讶？你可能会和你的风投伙伴合作（至少）10年？！现在比以往任何时候都要长，但长期以来，这种伙伴关系的内部运作会缺乏透明度。

因此，我想给你—公司创始人—— 一些内部信息、机密和建议，以便你找到与风投公司打交道的最佳途径，从最初的推介会一直到公司上市或并购，贯穿整个过程。

我有机会从两个角度深入了解风险投资：一是之前作为初创公司的一员，二是现在作为安德森·霍洛维茨基金的管理合伙人。虽说我的职务变了，但是逐步理解了风险企业的一些构成要素，那就是风投公司的基本模式仍然未变：风投公司寻求具有不对称上行（并且有下行上限，毕竟，你只能损失你投资的钱）回报潜力的投资机会，而由风投支持的创业者则寻求创立对行业有变革力量且具有价值的独立公司。偶然，这些激励机制结合在了一起，就会有奇迹发生。

创业者需要了解自己的目标和筹集资金的目的，并弄清楚其是否与想要出资的风投公司的目标相一致。想要明确这个推算方法，创业者需要清晰地了解风投是如何运作的，是什么让风险投资人孜孜不倦地投资，以及是什么最终激励和约束了他们。毕竟，我们每个人都受到行业激励机制的驱使，从多方面来说，了解这些激励机制是创业旅途中至关重要的一部分。

从问对问题开始

你有没有看过嘉信理财的广告？讲的是如何与你的理财顾问交谈。除非你经常在电视上看高尔夫球比赛，或者关注油管（YouTube）上的广告，否则你可能没有注意过。

普通的中年夫妇会经历很多的生活琐事。比如，他们会要求房屋装修承包商解释选择装修材料时，为什么建议用雪松而不是合成木材；他们会认真地为自己的孩子谋划未来的学校；他们会盘问汽车销售人员，到底是467马力还是423马力的汽车更合适？但随后，在这则广告的核心部分，这对夫妇坐在一张大红木桌子对面，一位衣着考究的金融顾问对他们说：“我来给你们介绍一下我们最新的基金产品。”这对夫妇茫然地看了对方一眼，怔了片刻，然后立刻毫无疑问地答应了这个要求。

广告的旁白善意地提醒观众：“你问了很多好问题……但你对如何管理自己的财富，问得够多了吗？”当然，这句话的意思是，我们都觉得自己有能力深入探讨生活中许多重要的决定，但如果是一个我们不太了解或感到不安的话题，不管这个决定有多重要，我们都会给别人一个免费通行证—让别人来替我们做决定。

当然，这本书不是关于如何解决上述那个心理问题的，因为我们可以在亚马逊的心理学书籍部分找到那个问题的答案。

这本书是为了帮助创业者在面对最重要的人生事件之一，也就是你的创业和你的职业生涯，学会提出正确的问题，从而做出更明智的决定。如果你想从风投公司那里筹集资金或者加入一家有风险资本的公司，想要知道这是不是一个明智的选择，唯一的方法就是深入了解风投公司为什么要这么做。换句话来说，就好比在结婚前你要好好了解你的伴侣那样。

深刻理解未来合作伙伴的动机，将帮助你预测他们的行为，并在这些行为发生时能够准确地理解他们的意图。更重要的是，它能在第一时间帮助你判断与他们建立伙伴关系是不是值得追求的正途。

风险资本的生命周期

本书遵循了风险资本的生命周期，这一规律与创业者息息相关。本书的第一部分讨论了风投公司的成立—谁参与公司运营、谁来出资、出资者为风投公司提供了什么样的激励机制和约束条件，以及风投公司内部的合作伙伴如何相互影响、相互制约。要了解风投公司如何选择投资对象，以及一旦决定投资一个公司之后会如何运作，我们还需要从上游了解这些公司的出资者的动机。因为如果不能满足出资人的需求，风投公司就没有更多的钱来投资初创公司。

接下来，我们将探讨初创公司的组建。我们将一一窥探创业者在决定创办一家公司时需要考虑的所有事情—从分配创始人的股权，到决定谁是董事会成员，如何激励员工，等等。创始人在公司成立时所做的很多决定，未来都会对是否寻求风投的最终决定产生影响。

我们将花费大量笔墨来深入了解风险投资的融资过程，特别是投资意向书，它是风投行业的指南针，因为它最终决定了初创公司和风投公司参与运营所依据的经济因素条款与控制因素条款。

有了资金后，创始人需要在双方共同约定的经济因素条款和控制因素条款的约束下运作公司。因此，我们将讨论董事会的角色，它将如何影响初创公司的发展道路，以及创始人继续掌舵的潜在能力。包括创始人在内的董事会还必须在各种明确界定的法律条款约束下运作，这些法律上的约束在很大程度上影响着一家公司的自由度。

在最后一部分，我们将看到初创公司完整的生命周期。一开始，资金通过基金投资人进入风投公司，紧接着这些资金流入初创公司。最后，资金以公司上市或被收购的形式返还，或不返还给基金投资人。如果没有足够的钱来度过整个公司的成长周期，那么初创公司的生命就不复存在了，至少以我们风投领域的经验来看是这样的。融资龙头干涸，这可能会对新的初创公司的融资速度产生下游效应。希望初创公司生态系统中的每个人都能竭尽全力来避免这种情况。

当然，并不是所有的风投公司都一样。正如我之前提到的，我在这里所写的内容，很大程度上受到我在安德森·霍洛维茨基金所获得的工作经历的影响。所以，你对风投的认知潜力可能会有所不同。尽管如此，我还是尽量扩大讨论范围，使这本书对整个风险投资行业更具有普遍性。

这本书也许不能回答你所有的问题，也没打算成为万能的风投宝典。还有很多学者、教授每期讲授风投课程，普及相关知识，当然也包括许许多多的风险投资人，以及在风险资本生态系统中从业的其他人员，有企业家、律师、会计师等。他们“术业有专攻”，夜以继日，不断完善自身的投资技能。

鉴于此，我衷心希望这本书能让大家了解风投运作方式及其背后原因，期望创业者都能创造出更多、更好的初创公司。
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第1章　在泡沫中诞生

为了打开风险投资这扇神秘的大门，更清楚地展示其背后的核心运作方式、激励机制以及决策过程，我先从自己的经历开始讲起吧。

关于我的第一件事是，如果我不做风险投资人，兴许我会成为一个在纳什维尔玩乡村音乐的歌手。但是为了养家糊口，我误打误撞地搞起了风投。而且我还住在硅谷，不是田纳西州，所以我最多只能穿着牛仔靴去上班，或者在闲暇时间弹弹  吉他过把瘾，这两件事是我只要一有时间就一定会去做的。

20世纪90年代，我刚入行，简单介绍一下当时科技界和投资界的情况。那时，埃·皮法尼公司（E. piphany）、网智公司（NetIQ）、VA操作系统公司（VA Linux）、第一商务公司（Commerce One）、睿域营销（Razorfish）以及吉维斯搜索引擎（Ask.com）等高科技企业的名字还如雷贯耳。现在，你很可能一个名字都没有听过，因为它们都是1999年至2000年那场互联网泡沫的产物，包括我的公司在内。在这场泡沫中，约900家有风投支持的高科技企业完成首次公开募股，对科技行业的创业者来说，那是个伟大的时代，似乎每个参与其中的人都可以拥有无尽的财富，科技产业会一直这样兴盛下去。

1995年，仅仅成立18个月的网景公司（Netscape）成功上市，吸引了媒体的广泛关注，也预示着一场互联网投机潮即将开启。彼时，谷歌还未成立（直到1998年9月），但是硅谷已经被一股互联网热彻底点燃，每天都有新的互联网企业出现。整个科技产业呈现一片繁忙景象。

风险投资人正以前所未有的速度把钱投向新公司。1999年，约36亿美元进入初创公司，这几乎是前一年的2倍(1)（虽然现在看来，这个数字连2017年的一半都不到）。此外，在2000年，有限合伙人给风投行业带来了超过1000亿美元的新增资金，这一数字到现在还没有被超越。相比之下，2017年，有限合伙人们投入的资金仅有约330亿美元。

互联网泡沫中，初创公司完成首次公开募股的速度也是空前绝后的，一家企业从创建到上市平均只需要4年，比曾经6年半到7年的历史纪录快了不少。但现在，一家初创公司怎么也需要10年以上的时间才能上市，具体原因会在后文讲到。

除创纪录的上市企业数量之外，当时的资本市场交易也非常活跃。2000年3月10日，是科技股的晴雨表，纳斯达克指数最高突破5000点。(2)更有意思的是，纳斯达克指数的市盈率（股票价格除以每股盈利的比率）达到了175，这意味着在股票市场投资者看来，企业每1美元盈利的价值等于175美元。

虽然投资者将1美元盈利的价值高估好几倍的情况很常见，毕竟一个公司的股价代表了该公司累计未来现金流的现值，但是175倍却是一个历史反常现象。相比较而言，现在纳斯达克指数的市盈率低于20(3)，这才符合该指数的长期历史趋势。

当时，很多人预言思科公司（Cisco）会成为第一个市值超万亿美元的上市企业，可惜，其市值在2000年3月达到顶峰时，只有约5550亿美元(4)，即使现在也只有2000亿美元左右。2018年上半年，亚马逊成为第一个市值破万亿美元的企业，虽然保持的时间不长。截至本书完稿时，亚马逊市值在8000亿美元左右。（有趣的是，2000年3月，亚马逊的市值仅有300亿美元。）

潜藏的问题

时间倒回至2000年。每个人都陷入一场巨大的集体狂欢，而事实证明，背后的问题实在是太多了。

纳斯达克指数从2000年3月的高点开始一泻千里(5)，直到2002年8月最低点，勉强收在1300点上方。很多人在事后试图分析暴跌的原因，但大多数市场分析师将矛头指向了2000年早些时候美联储激进的利率紧缩政策，该政策曾引发争议，即科技基础设施公司大量借款的可持续性是否会受到影响。然而，不管根本原因是什么，大约两年半后，纳斯达克指数下跌幅度近80%，科技公司裁员人数刷新历史纪录，风投公司不再投资初创公司，为数不多有足够现金的公司也在不惜一切代价全力自救。这就是你可能不记得我前面提过的大多数企业名称的原因，而这就是我开始职业道路的大环境。

1993年，我从斯坦福大学毕业；1996年，从斯坦福法学院毕业。虽说我一直处在互联网泡沫的震中位置，但实际上，我对周围发生的一切毫不知情。因此，从法学院毕业后，我离开硅谷，在我的故乡—得克萨斯州休斯敦待了一年，成为美国第五巡回上诉法院的书记员。这段经历很有趣，是一次很好的学习体验，但其实它与我长期的职业生涯发展没有任何关系。

后来，我又回到硅谷，为雷曼兄弟工作。当然，作为后来全球金融危机的受害者，雷曼在2008年9月破产，名誉扫地。当时我的工作是帮助生命科学企业融资、上市和收购，可谓活多钱少。虽然这些事情很有意义，但实际上，除了硅谷的科技公司爆发出一拨牛市行情外，投资者对于生命科学的兴趣几乎为零。

幸运的是，我的一个朋友正好在瑞士信贷第一波士顿银行工作。这家投行有很多部门，科技投资界的传奇人物弗兰克·奎特隆（Frank Quattrone）也被聘请来扩张该银行在科技行业的业务。弗兰克在摩根士丹利开启了自己的职业生涯，成功主导了苹果公司和思科等企业上市，并担任许多重要并购案的顾问。他还是科技界的领军人物，2008年3月，他创立了一流的并购咨询企业—奎特里斯特联合公司（Qatalyst）。

所以，我加入了瑞士信贷第一波士顿银行，从正在形成的科技泡沫中汲取了经验。工作几年后，我记得那是完成埃·皮法尼公司首次公开募股的前夕，与我一同帮助他们准备上市工作的一名营销主管告诉我，他将跳槽到一家名叫响云（LoudCloud）的初创公司。响云的联合创始人是早已备受敬仰的网景联合创始人马克·安德森（Marc Andreessen），该企业当时正试图创造一种效用计算模式（跟现在亚马逊云计算服务平台的模式很像），其联合创始人还包括本·霍洛维茨（Ben Horowitz）。

那是1999年的秋天，互联网热正处在高潮。我终于睁开眼睛看到了周围正发生的一切，并希望能融入其中。我在埃·皮法尼公司的朋友给了我一个机会，使我能够与马克·安德森和本·霍洛维茨见面，并深入了解他们正在做的事情。如此良机，不容错过。我的妻子却不这么想，她当时怀着我们的第一个孩子，已经5个月了，同时还忙于我们一起买的第一套房子的收尾工作。说实话，她的理由很有说服力。瑞士信贷第一波士顿银行的业务正蓬勃发展，这意味着实现财富自由和获得职业成功指日可待。为什么要为了一个几乎零工资、空有股票期权升值承诺的初创公司岗位辞掉这样的好工作？然而，她还是勉强默许了，虽然这可能违背了她的本心。

我永远也忘不了与马克先生的会面。尽管我此前从未见过他，但是每一个在科技产业工作的人都知道他的成就和名气。所以当他约我在森尼韦尔市的丹尼餐馆见面时，我有一些惊讶。但是还没聊多久，我就感受到了响云的市场机遇是多么令人兴奋。马克从桌子上拿起一张餐巾纸，开始在上面画出不太容易分辨的草图，描述响云将如何占领信息技术领域。与马克共事18年以来，我确实受益良多。直到现在，我才知道，随手一画就能如此漂亮，只是他众多技能中的一项而已。

响云的创意简洁而有吸引力，事实证明，它与业务执行绝不是一回事。简而言之，就是响云寻求将计算能力转化成一个公用程序。就像你把手机充电器插入墙上的插孔时，你无须知道（也不用担心）电是如何充进去的，你只要使用它就可以。响云的使命就是对计算能力做同样的事情。作为一个工程师，你应该能够开发自己的定制应用程序，然后将它“插入”计算效用，使程序不停歇地为你运转。你丝毫不用担心数据库的类型、网络设备、应用服务器等这些计算效用的基础设施，一切都简单、有效。这是一个伟大的创意，亚马逊云计算服务平台已经将它打造成一个价值数十亿美元的产业。

响云比它的时代超前了大概10年，这是创业中常常出现的教训。虽然时机不能决定一切，但它很重要，这就是为什么很多在互联网泡沫中失败的创意，20年后以一个个成功企业的身份再度出现。随着市场环境的改变，以前失败的商业模式变得可行。以互联网为例，当时潜在的客户规模相比获得这些客户的成本而言，实在太小了。马克时常喜欢提醒我们：当初他创立网景时，网民数量大约是5000万，几乎所有人都是通过笨拙的拨号连接上网的。因此，无论浏览器提供了多少实用程序，最终用户市场并没有很大。与之形成鲜明对比的是，今天我们大约有25亿智能手机用户，他们的互联网链接无处不在，这一数字有望在未来10年翻一番。突然，那些无法在5000万用户身上实现盈利的企业，在能够吸引大众市场后，呈现出截然不同的面貌。

与马克会面之后，我也与团队的其他成员见了面，包括联合创始人本·霍洛维茨。我们周六在公司的办公室见了面，当时的会面环境挺普通的。但我记得，当时我被本的装束惊呆了—他穿着奥克兰突袭者队球员的服装，包括T恤、手表和棒球帽。在与本并肩工作多年后，我现在知道他的着装完全符合他的性格。实际上，直到今天，本还在他的办公室里放着一个真人大小的假人模型—一个装备齐全的奥克兰突袭者队橄榄球运动员。对于不了解他的人来说，这可能是一个相当大的惊喜。

响云的非典型性成功

我在响云得到了一份业务开发经理的工作。这个职务名称只是在委婉地告诉我：“你之前的工作是一名投资银行家，你可能拥有一些对公司有益的技能，但是我们还不确定具体是些什么技能。”（在响云任职的7年里，我有机会担任许多不同的职务，职责包括负责财务规划和投资者的关系、公司发展、工程团队、客户支持和现场运营，还有技术支持、专业服务和售前工程。）

我入职了，我很兴奋（但我妻子没有）。我们在响云开始创建第一个效用计算模式，充裕的资金随之而来。在最初的几个月，公司筹集了近6000万美元的债务和股权。但话说回来，那是2000年年初，我们都生活在互联网的美梦中。风投公司的钱像雨点一样从天上撒下来。

我们很自然地决定筹集更多的资金—准确地说，是1.2亿美元。从某种程度来说，这些钱似乎是从天而降（因为我们的估值超过了8亿美元—对于一家成立不到一年的公司来说，简直是天文数字！）。但实际上，这当然不是天上掉馅饼，因为随之而来的还有风投公司对这些资本的增长预期。

我们确实成长了。公司成立不到两年就有了600多名员工。我们决定在2001年3月上市，处在互联网崩溃的当口，这显然不是最佳时机。实际上，响云是那年为数不多的上市科技公司之一（2001年仅有不到20家科技公司上市，而2000年有近500家）。在首次公开募股的路演期间，我们与投资经理们进行了一连串的会面，他们对自己的投资遭受的巨大损失深感震惊。当我们尽职尽责地为响云上市做宣传时，他们看我们就好像看外星人似的。回想一下，当时纳斯达克指数约为2000点，远低于一年前约5000点的峰值，但仍未达到2001年8月的最低点。

我们决定上市是因为这是响云唯一可以选择的资金来源。公司迫切需要额外的资金继续经营业务。虽说那时我们已经筹集了大量的资金，但由于2000年后的互联网泡沫破裂，公司的现金流仍然处于危险的低水平。这是因为我们最初的服务对象是其他的初创公司：它们原本就是一个天然的客户群，因为它们可以从响云的付费服务中获益，让响云负责其计算机基础设施，从而使它们自己能够集中精力展开对定制应用程序的内部开发。

然而，为了提供这项服务，我们必须采购大量的数据中心空间和大量的计算机设备。我们预先支付了这些基础设备的费用。我们的想法是，随着我们客户群的扩大，我们将摊销这些成本的回报。这种方法在头一年左右的时间里一直挺有效的，直到互联网泡沫破裂释放出的层叠效应波及我们。结果就是我们的互联网客户开始破产，自然没有风投公司愿意为他们现有的业务提供资金。最终，我们不得不勉强担负这项关键基础设施的巨额固定成本，同时要面临客户不断减少而引起的资金链断裂的风险。

如上所述，那个时候，风投公司基本上已经停止投资了。所以，我们唯一的选择就是从以收购为导向的投资者那里募集更多的资金。收购投资者与风投公司在几个方面有所不同。也就是说，他们倾向于投资那些超过纯初创阶段的公司，他们通常进行所谓的“控制”投资。控制意味着他们通常拥有公司的多数股份，控制董事会的多数席位，这使他们能够参与决策公司的重大战略。收购资本通常比风险资本更昂贵，因为考虑到在投资的后期阶段，这些投资者上行机会更有限。这就是我们所面临的情形，意味着他们为公司提供资金的估值要低得多，因此我们不得不放弃的所有权就要高得多。除此之外，在收购的控制方面，我们希望在经营公司时保留更多自由度，而这些实际上不太令人满意。

结果，公司上市似乎就成了获得最低限度流动资金最可行的办法，这的确有些令人不可思议。我们起初打算以每股10至12美元的价格向公众出售股票（当公司申请上市时，它会向市场公布所谓的“初次申请定价区间”，以表明它希望向公众出售股票的价格范围。需求量大的上市申请往往被超额认购，这意味着机构投资者购买股票的需求大于股票的销售需求，在这种情况下，公司自然会相应地调高发行价格）。但是在我们公司的首次公开募股期间，股票市场持续恶化，我们最终以每股6美元的价格向公众出售了股票。这绝对不是你想听的有关公司上市的完美故事。但是，这次上市让我们能够募集到足够的资金，在不必放弃公司日常经营控制权的情况下，给自己争取了一次成功的机会。

“为新的一天而活！”是另一个伟大的创业口号，要时刻谨记心头。当然，是约翰·梅纳德·凯恩斯提醒了我们一条几乎适用于每一项金融事业的金科玉律：“市场保持非理性的时间可能比你保持偿债能力的时间还要长。”毫无疑问，现金才是初创公司的王者，在广泛的商业领域也是如此。

但或许在我听说过的经验和教训中，最令人震撼的言辞来自已故的比尔·坎贝尔（Bill Campbell）。比尔是硅谷的传奇人物。他在晚年被称为“教练”，因为他不辞辛劳地花大量时间指导创业者成立他们的公司。他也曾是哥伦比亚大学橄榄球队的一名真正的教练。但可以肯定的是，与他在长期的职业生涯中取得的众多商业成功相比，他在大学里的执教生涯有些相形见绌。我们很荣幸地邀请比尔加入了我们的董事会。在那里，他用非常简洁的语言不断提醒我们现金在初创公司生命周期中的重要作用。“这不是钱的问题，而是关于钱的事业。”这一条就足够了。

2002年，我们最终  将响云的大部分业务出售给了电子数据系统公司（Electronic Data Systems），公司变身为一家软件公司，名称也变更为奥普斯软件公司（Opsware）。本质上，等于重新成立了一家名为奥普斯软件的公司。除了是新公司的名称，奥普斯也是我们以前在响云为了内部使用而开发的软件“运营软件”（Operations Software）的缩写。在响云，我们必须管理整个系列的服务器、网络设备、存储设备和应用程序。所以，我们开发了奥普斯软件，通过各种自动化技术来减少人力劳动。当电子数据系统公司收购响云的业务时，它发行了奥普斯软件，但是允许我们保留了核心的知识产权。因此，我们做了任何有“创神”的初创公司都会做的事情，即创立了一家新公司，向其他大型企业客户销售奥普斯软件，这些客户可以从自动化技术管理流程中获益良多。

我们做这一切的时候，仍然以上市公司的名头。虽然我们的公司刚刚起步，但其市值也恰好反映了公司的成熟度（也许是不成熟度）。公司股票跌至每股34美分的低点，但是我们又坚持了5年，最终在奥普斯软件公司开发了一项不错的软件业务。惠普公司于2007年以16.5亿美元收购了奥普斯软件公司。我的合伙人本·霍洛维茨在《创业维艰》中写了大量关于公司转型的文章，我强烈推荐这本书。（当然不仅是因为他是我的老板！）

将奥普斯软件公司出售给惠普之后，我们许多人都有机会继续留在惠普的软件业务部门。当时，惠普软件是惠普母公司中一个规模约40亿美元的部门（惠普销售打印机和墨盒，以及台式机、服务器、网络设备、存储设备等，什么都卖），这个部门的成立是依托于一套名为惠普开景（OpenView）的软件产品，其功能类似奥普斯软件，用来帮助管理公司的IT资产。

多年来，惠普软件公司在广泛的IT管理领域收购了许多软件公司，因此产品线、员工和客户基础非常多样化，且地域分布广泛。我有机会将奥普斯软件公司的团队整合到惠普软件业务部门中，然后负责规模大约为10亿美元的全球软件支持业务。有1500名员工分布在全球的各个主要市场，我在那份工作上累积的飞行里程，比我迄今职业生涯中做过的所有工作加起来都要多。管理一个大规模的团队是一个很有意思而且令人兴奋的机会，在初创公司的早期阶段，这种工作和学习经验极为可贵。

硅谷正在发生变化

2007年，奥普斯软件公司被惠普收购后，马克和本开始以天使投资人的身份认真投资。天使投资人通常投资于非常早期的初创公司（一般被称为“种子期公司”）。2007年的硅谷，天使投资圈的规模还很小，也没有太多风险投资机构种子基金，这意味着专业投资者需要从传统机构投资者那里筹集资金，再投资于种子阶段的公司。相反，天使投资在很大程度上是由一群个人散户投资者主导的，这些人从他们的个人账户出资。有趣的是，马克和本通过一个名为霍洛维茨·安德森天使基金（Horowitz Andreessen Angel Fund）的实体公司进行了天使投资，这个名称与后来的公司名称恰好相反(1)。

马克和本开始投资的时候，硅谷正在发生着令人兴奋的变化。要理解这种变化，你有必要先了解一些风险投资行业的历史。而在后面的章节中，我们还会对此做更深入的探讨。

硅谷的风险投资行业于20世纪70年代正式起步，在接下来30多年的大部分时间里，其主要表现是，为数不多的几家非常成功的公司控制着获取初创资本的钥匙。简单来说，资本是稀缺资源，而这些资源是由当时存在的风险投资公司“独占”的，其中的许多公司在目前的风险投资市场上仍然非常成功和活跃。因此，创业者们要想获得这些风险资本，就需要有效地参与竞争。然而，尽管风投公司和创业者是很好的“搭档”，但资本的天平明显更倾向于前者。

不过，从21世纪初开始，初创公司生态系统发生了一些重大转变，这些转变将使情况朝着有利于创业者的方向发展。

第一个最重要的转变是，创业所需的资金开始下降，且情况还在延续。随着云计算的到来，不仅服务器、网络、存储、数据中心空间和应用程序的绝对成本开始下降，采购方法也从预先采购转变为更便宜的“租赁”。作为一家初创公司，这些变化是非常重要的，因为它意味着你需要从风投公司那里筹集的启动资金要比过去少得多。

YC打开了风投的“黑匣子”

初创公司生态系统的第二个重大转变就是企业孵化器的出现。Y Combinator（缩写为“YC”，美国著名的创业孵化器）2005年由保罗·格雷厄姆（Paul Graham）和杰西卡·利文斯顿（Jessica Livingston）创办，并初步创办了创业者学校。一群创业者加入了“YC孵化小组”，他们在开放的办公空间工作，参加为期3个月的讲座及导师的辅导，最后给出毕业成果。在过去的13年里，YC孵化了近1600家有潜力的初创公司，包括一些非常著名的成功企业，如爱彼迎（Airbnb，全球领先的短租平台）、比特币公司（Coinbase）、因思塔购物公司（Instacart，在线杂货店）、多宝箱（Dropbox，云存储服务供应商）以及思瑞普公司（Stripe，数字支付供应商）。

但这还不是YC对风投生态系统最重要的影响。相反，我认为YC的重要性是它教会了一大批创业者如何创业。其中，如何从风投公司进行融资就是相当重要的一课。也就是说，YC破解了风投行业的“黑匣子”，揭开了风投行业的内幕，向创业者们展示了初创公司的创立和融资过程。

此外，YC创立了真正的创业者社区。在社区中，无论是关于公司的建设，还是关于与风投公司的合作经验，创业者都可以分享他们的知识和见解。而在此之前，创业者社区非常分散，社区成员间的知识分享显然也极为有限。而知识带来的力量，正成为平衡创业者和风投公司的第二个重要因素。

还要做得“更多”

2009年，马克·安德森和本·霍洛维茨创立了安德森·霍洛维茨基金会。马克和本洞察到风投行业的根本性转变，即提供资金不再是风投公司的唯一显著优势。他们认为，风投公司仅为创业者提供资金是远远不够的，因为资金正逐步成为一种普通的商品（比较容易获取）。在2005年后的风投时代，风投公司需要向那些初创企业提供除了资金以外更多的增值服务，以此争取为创业者提供资金的权利或机会。

这个“更多”究竟指什么呢？这取决于科技初创公司的本质。科技初创公司主要是产品创新或服务创新的公司。大多数情况下，科技初创公司融合了一些具有创新头脑的工程师，他们通过推出某种消费者闻所未闻的创新产品或服务来解决现有问题，或者创造一个新的市场。发现待解决的问题与开发能解决这些问题的具体产品或服务之间的密切联系，是一个科技初创公司成功的重要因素。毋庸置疑，有效的销售战略和市场推广、资本配置、团队建设等也是企业成功的关键因素。但归根结底，科技初创公司需要对市场问题提供一个行之有效的解决方案，才能获得成功。

因此，为了增加创建一个成功且有价值的公司的可能性，马克和本的观点是，公司创始人应该是产品主导型或技术型的人才，并且能让产品的发展前景和个人职责紧密结合，即推动公司战略布局及决定资源如何配置。后者通常是首席执行官的职责。所以，马克和本更倾向于支持对产品发展前景有远见的首席执行官。

然而，技术出身的创始人做公司总裁虽然更擅长产品研发，但他们的其他经验总有局限性，往往缺乏其他职业技能和人脉，如技术招聘、高管招聘、公关和营销、销售和业务拓展、公司规划和日常管理事务等。

因此，围绕着这个“更多”，马克和本创立了安德森·霍洛维茨基金会，旨在建立一个由个人和机构共同组成的发展网络，提高创始人成为顶尖首席执行官的潜能。2009年6月公司成立时，我有幸成为公司的第一名员工。

经过10年发展，我们从一个管理着3亿美元和仅有3人团队的基金公司，发展成为一个管理着70多亿美元和大约150名员工的公司。我们的大多数员工注重的都是如何做到为创业者提供“更多”服务，每个人都花大把时间拓展人脉，与众多机构建立联系。这些人脉和机构有助于公司创始人兼首席执行官持续创立并经营有价值的公司。

致敬创业者

我们有幸投资了许多伟大的公司，其中一些公司在今天已是家喻户晓，如爱彼迎、拼趣（Pinterest）、因思塔购物公司、奥克卢斯（Oculus）、斯莱克软件平台（Slack）、吉特哈布（GitHub，一个开源项目托管平台）等。希望将来能有更多耳熟能详、受大众喜爱的品牌。我们从创建公司的过程中学到了很多，做出了正确的决定，也犯了一些错误。我们相信在公司发展的过程中，需要不断地创新和不停地尝试。实际上，我们不断告诫我们的团队要犯“新的错误”，我们希望能把这些错误转化为教训，更为明智地承担风险，不断提升产品和服务，避免重蹈覆辙。我们将重点探讨过去的一些经验和教训，这一主题将贯穿全书。

最重要的是，我们深信创业过程是无比神圣的。我们每天努力工作，珍惜这段艰难的旅程。这段旅程是雄心勃勃的创业者走向成功的希望之路。我们知道，大多数人创业成功的概率非常小，那些成功的创业都是独一无二的，融入了创业者个人的远见、灵感、勇气和一部分好运气。

这本书就是关于创业者的故事，很大程度上也是关于响云、奥普斯软件公司和安德森·霍洛维茨基金的成长故事。

初创公司的繁荣或消亡取决于能否获得风投公司的资金，尤其是在起步阶段。起步阶段正是初创公司成长模式的形成阶段，仅通过运营现金流无法支撑自身的发展。与所有类型的资本一样，风险资本是一种极好的融资形式，创业者的需求和愿望在这一点上与风投公司的是一致的。初创公司和风投公司之间达成一项协定，协商出双方希望共同实现的目标。来自公众和投资机构的资金，也是融资计划的重要组成部分，因为初创公司进入成熟期需要很长的一个过程，这有助于满足投资者对预期收益的增长需求。

同样，当创业者和风投公司之间利益发生冲突时，那就会是另外一种截然不同的情形了。

正如我之前提到的，创业者和风投公司之间成功“联姻”的最佳方式就是营造一个公平的竞争环境，使每个人都理解风投的运作方式。所以，现在是时候撸起袖子大干一场了。


第2章　什么是风险投资

让我们从头开始讲，究竟什么是风险投资？风险投资作为初创公司的融资形式，其最佳时机是何时？

大多数人认为，风险投资是科技初创企业的资金来源。这当然没错！风投资金资助了许多非常有趣的科技初创企业，其中包括Facebook、思科、苹果、亚马逊、谷歌、奈飞公司、推特、英特尔和领英等。实际上，如果你看看今天市值排名前五的大公司—苹果、微软、Facebook、谷歌和亚马逊—它们都是由风投公司提供资金支持的（可能你读这本书的时候，这个记录已经过时了）。我们可能会觉得，这对于一个在整个金融领域中只占很小一部分的行业来说，还不算太坏。

但由风投公司提供资本支持的公司并非都是科技公司，也包括一些非常成功的非科技类公司，其中有史泰博（Staples）、家得宝（Home Depot）、星巴克和蓝瓶咖啡（Blue Bottle Coffee）。

那么，风险投资背后的真正目的是什么？我们应该如何更好地思考公司的类型，才能确定风险资本是不是公司的最佳融资来源？

风投适合你吗

有一种看待风险投资的方式是，一些公司（无论是不是科技类公司）选择风投，是因为这些公司本来就不适合从其他融资机构或者更传统的金融机构获得资金。

这里所谓的其他金融机构，指的就是银行。长期以来，小企业贷款，尤其是以社区为基础的银行提供的小企业贷款，一直是新公司成立的关键。在2008年全球金融危机引发的诸多问题中，银行根本不愿意（或者在某些情况下，确实没有基础存款）向新公司发放贷款，才是导致就业增长停滞不前和新公司的创办数量萎靡不振的原因。这也是为什么我们在金融危机后的几年里，看到一些新兴的贷款平台涌现并壮大的部分原因：它们在一定程度上为小企业融资打开了一扇窗。当然，这是由于传统银行放贷机构退出这一领域造成的。

但是，即使银行处于放贷的状态，贷款也并不总是适合所有公司。这是因为贷款不能构成公司永久性资本的一部分。用外行人的话说，贷款到期之后，公司得还款，而且通常还附带利息。因此，贷款最适合那些可能产生短期正向现金流且能够实现盈利的企业，而且这些现金流足够支付贷款利息，并最终支付贷款的本金。

然而，风投则不受这种限制。风投是以金融投资的形式换取公司的所有权权益（股权）。实际上，这是一种永久性资本。也就是说，没有固定的时间限制或机制迫使公司将资本返还给投资者。公司需要额外的现金流时，可能是希望以股息或股票回购的形式将资本返还给股东，但没有规定要求公司必须这么做（至少在绝大多数风投股权融资的公司中没有）。相反，股权持有人投资的时候有些暗地里对赌的意味，期待着股票的价值会与公司资本的增长相适应，而实际最可能发生的情况是，只有股票持有人在未来某一天抛售股票的时候，才会真正见识到他持有的股票的价值。

债务和股权，你选哪一个

如果你是一个公司的创始人，现在需要你在债务和股权之间做出选择，你会怎么选？答案取决于你想要创立的公司类型，以及你对不同形式的资本所附带的约束性条款的理解。

如果你能解决短期现金流的问题，或者愿意减少某些业务投入以便应付债务利息（和最终偿还本金），那么银行贷款可能是最佳资金来源。毕竟，利用贷款意味着你不必把公司的任何股权出售给别人，你可以拥有完整的控制权。当然了，虽说银行既不是公司董事会成员，也不是有投票权的股东，但银行贷款实质上也会以契约形式对企业施加一定的控制，通常是设定财务指标来防止未来可能发生的违约行为。

但是，如果你认为所有的资金都应该投入到公司业务上，且短期内看不到创造现金流的能力（或者你不想让公司受到临时性资本的约束），那么利用股权融资会是一个更好的选择。

当然，通过股权融资也不是无条件的，因为你或多或少要把公司的部分所有权转让给你的股东。如果你决定从风投们那里获得股权，你必须接受他们参与公司的某些决策，通常情况下，他们会在公司董事会占有席位。

尽管如此，对于处于以下三种情况的公司来说，股权融资的确是一个很好的选择。第一类，不会（或近期有望会）产生短期现金流的公司；第二类，自身风险非常大的公司（银行由于害怕失去贷款本金，故不愿意给那些面临倒闭风险的公司贷款）；第三类，资本长期流动性不足的公司（银行对贷款一般设定3～5年的期限，来增加收回本金的可能性）。

现在，我们重新回到之前对“风投”的定义上来。需要澄清的是，“风投”不仅仅是那些不适合传统银行融资的公司可以随意选择的融资形式，它实际上具体指的是股权融资，投资者愿意长期持有这些股权（期限基本等同于前面提到的“资本长期流动性不足”的时期），但前提是，他们要承担的风险最终将以股票价值大幅升值的形式得到回报。

你可能听说过，一些风投公司通过票据去投资一些公司，难道这不是债券吗？是，但也不是。的确，许多早期投资者—一般指天使投资人或种子投资者，经常通过票据投资一些公司。不过，这些票据有一个显著特点，使其看起来更像股票，名字叫作可转债。

这是什么意思呢？就是说，最初的投资看起来像是债券，因为在大多数情况下，它设定了利率和偿还本金的日期。这和我们之前谈论的银行债券很像。但是，这个债券含有可转换特征，也就是一种机制。通过这种机制，投资者可以将债券转换为公司普通股，而不是收回本金。这样一来，公司可利用这一特性，将非永久性资本转换成永久性资本。这种转换通常与公司的股权融资密不可分。在本书关注的众多案例中，公司债务实际上都可以转换为公司普通股，所以现在我们要把它融入关于股权的讨论中。我们将在第9章对可转债进行更进一步的讨论。

现在，让我们先花几分钟时间了解一下风险投资行业的参与者。

风投行业的参与者基本上分为三类。第一类 是为风投提供资金的投资者；第二类是风险投资人，他们通常是风投公司的普通合伙人（泛指股权投资基金的管理机构或自然人，英文缩写为GP，普通合伙人对合伙企业债务承担无限连带责任），负责将资金投入有潜力的初创公司；第三类是把风投们提供的资金投入自己初创公司的创业者。总的来说，就是投资者、风险投资人和创业者。既然我们已经理解这个问题，那让我们看看投资者是怎样挑选风投公司，并为其注资的。

风投仅是一种资产类别（且表现不太好）

简单来说，“资产类别”就是投资者进行资产配置的一种投资分类。例如，债券是一种资产类别，公开市场股票也是。也就是说，作为平衡投资组合的一部分，投资者通常会选择部分资金投于公开上市公司的债券或股票。对冲基金、风投基金、并购基金等也属于资产类别。

机构投资者（管理大量资本的专业人士）通常有一套明确的资产配置策略，根据这个策略进行投资。例如，他们可能将全部资产的20%用于债券、40%用于上市公司股票、25%用于对冲基金、10%用于并购基金，剩下的5%用于风投资金。还有许多其他资产类别可供机构投资者考虑，对于不同资产类别使用的配置百分比也有很多方式。在后续谈及耶鲁大学捐赠基金的案例时，我们会看到特定投资者的目标将决定资产的配置策略。

那么，如果我们把风险资本视为一种资产类别，为什么说它表现不好呢？原因很简单，其资本的平均投资回报与其风险不对等，且流动性非常差。实际上，就在最近的2017年，风投公司的10年平均投资收益率(1)，比纳斯达克指数还低160个基点。“基点”即0.01%或1个百分点的1%，是一种奇特的表述方式。所以，200个基点的意思就是2个百分点。

这意味着什么呢？就是说，如果你将资金投入收益率表现平平的风投公司，那么很不幸，你的资金会被长期套牢，而且由此产生的投资收益，会比将资金投入纳斯达克指数基金或标准普尔500指数基金产生的收益更为糟糕。如果你某天决定用一笔钱，可以在任何一个交易日选择买卖你的股票，但如果你想把钱从风投基金里取出来，那只能祝你好运了。

这个现象该做何解释呢？确实有很多其他因素，但其中最关键的就是风险投资的收益率不符合正态分布。

你可能熟悉钟形曲线的概念，即曲线上的数据分布呈对称性（数据在平均数的左右对等分布），且平均数两侧存在标准差。例如在一个正态分布中，68%的数据与平均数的距离在1个标准差内。我们将会用钟形曲线来解释投资收益率（如图2-1所示）。

如果风险投资的投资回报率符合钟形曲线，那么你投资的大部分公司（约68%）的投资收益都集中在距离平均数的1个标准差内。这说明大多数投资机构会选择一位基金经理进行投资，且这个基金经理的投资回报率会大概率落在这个正态分布内。

相反，风投公司的业绩往往趋向于遵循幂律曲线（如图2-2所示），也就是说，回报呈非正态分布，这是一种严重的扭曲状态，导致该行业的大部分收益回报被少数几个公司拿走。
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图2-1　钟形曲线
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图2-2　幂律曲线




因此，如果作为机构投资者，你的投资符合上述曲线图的分布状态，那么你投资的少数几家公司产生超额回报的概率会很小；如果你投资于处于中位阶段的公司，该公司产生的收益很可能低于平均水平的长尾收益。

除此之外，对风险投资收益率的学术研究也表明，那些顶级公司在整个基金投资周期中很可能会持续存在。因此，在一只基金中产生超额收益的公司更有可能在随后的基金投资中继续产生超额收益。换句话来说，公司在基金投资过程中持续获得成功的路途并无统一模式，随着时间的推移，战利品往往会落入同一组赢家手中。

如何解释风险基金收益率的这种分布呢？

积极信号的作用

首先，信号很重要。风投公司因支持的初创公司获得成功而闻名，这种积极的品牌效应使这些风投公司能够继续吸引最佳的创业者。想想看，如果ABC风投公司投资了一些大获成功的公司，如Facebook、亚马逊和阿里巴巴，那么自认为将是下一个Facebook的创业者相信从ABC风投公司获得投资将增加创业成功的可能性。如果他这么想，那么其他50家竞争公司里的程序员会怎么想呢？他们会不会也认为，在一家由ABC风投的公司工作会增加成功的可能性，进而选择那家公司？那么，被这家初创公司视为“自我推销目标”的财富500强企业又会怎么想呢？或许由ABC风投公司投资会释放一种积极信号，表明财富500强公司再投资这家公司时，其风险大大降低了。

总之，无论对错，投资生态系统中的所有参与者都在做一个简单的推理：ABC风投公司的投资人必定都是七窍玲珑、聪明绝顶。毕竟，他们投资过Facebook、亚马逊和阿里巴巴这些成功的大公司。因此，根据传递性进行推理， 打造下一个Facebook的创业者也绝非平庸之辈。这样一来，这家公司失败的风险就会更低。所以说，“成功才是成功之母”。

在你认为这个观点很疯狂之前，先说明一下，它和人类社会使用的其他信号传递机制没什么不同。试问，为什么很多公司从常春藤盟校大量招聘员工呢？很简单，因为它们成功聘用过常春藤盟校的毕业生，而且在它们看来，在筛选智商高且性格好的学生方面，这些大学已经提前做出了选择。

实际上，我们经常使用信号作为一种判断捷径。类似于喜欢整体概况或者以偏概全，有时我们会做出假阳性判断，即在曲线上过度拟合，简单地将成功归因于个人或公司，而实际情况并没有我们想象的那么好。我们也可能做出伪阴性判断，即在曲线上欠拟合，导致在没有充分评估创业者能力的情况下，就淘汰了优秀的候选人。

以风险投资为例。当我们讨论激励机制时，我们会看到欠拟合是一个极其严重的错误。如果你投资的公司比预想的还要糟糕（假阳性），你能做的最坏打算就是失去全部的投资资本。对于把毕生积蓄都拿来投资的人来说，这绝对是巨大的打击，但对于风投们来说，这只是他们日常工作的一部分。未能投资一个成功的公司，就意味着你失去了与投资相关的所有不对称优势。错过下一个Facebook或谷歌无疑是痛苦的，如果仅仅依赖你的其他投资组合，这预示着你的风投职业生涯离终结不远了。

风险投资是零和游戏

其次，可能是因为风险投资在很大程度上是零和游戏，可以用公众的市场投资行为来解释这个问题。

如果你我都认为苹果公司是一只值得投资的好股票，那我们都可以决定买它。当然，如果我们当中的一个是真正的大买家，那这种购买行为可能会引起股票价格发生变化，这样一来，我的买入价格可能就与你的不同（取决于咱俩谁先买）。但无论价格如何，购买苹果股票的机会对咱俩来说都是一样的，与对方如何买入无关。股票市场是一个大众化的机构，任何拥有资金和经纪账户的人都能参与交易。

这与风险投资形成了鲜明对比。在大多数情况下，当一家公司筹集风投资金时，会有一个“赢家”（也可能两个）和很多输家。我给“赢家”加上引号，是因为人们通常认为，能够投资一家看起来很有前途的初创公司就已经赢了。但随后常常会发现，在某些情况下，这种投资应该被更恰当地描述为“赢家的诅咒”。比如在拍卖中，买家在竞拍过程的感觉会慢慢情绪化，或者得到的信息不完善，使他们对拍卖品的估值高于其实际价值。在风投的交易中，竞争肯定也会引发所谓的“交易热”，即非理性的判断，导致投资者为一个投资项目支付过高的价格，而且在对初创公司的评估过程中，毫无疑问，信息几乎总是不完善的。

不管该资产的定价是否合理，通常都有一家风投公司是这轮融资的“领投”者，因此，在这轮融资中，风投公司会将大部分资金投入该公司。有时，在同一轮融资中，可能会有其他非主要投资者以较小的金额参与，但无论如何，都不允许任何随机的投资者在公开证券交易所参与。

在大多数情况下，一旦这轮融资完成，就意味着这个投资机会永远消失了。举个例子，Facebook永远不会再有第一轮融资。因此，无论第一轮投资的最终回报是多少，都将归一小撮幸运的投资者所有。

当然，也经常会有后续的其他融资。例如，Facebook的B轮融资。但据推测，Facebook的估值在那个时候已经上涨了，因此最终流向这批投资者的回报率将落后于第一轮融资的投资者。

因此，如果把我们之前讨论的积极信号作用与融资周期的间断性以及赢家通吃的概念结合起来，希望你能明白，这个行业的总体回报通常是如何流入少数几个（而且往往是持续的）风险投资公司的。

严格的准入门槛

风险投资的另一个特殊特点，就是其仅限于“官方授权的”投资者参与。合格投资者(2)基本上是在财务上取得一定成功的人（目前的要求是个人净资产不低于100万美元，或者在过去两年里已经赚得盆满钵满，并且年收入至少20万美元）。这种官方认证表明，财富能衡量投资者的投资水平。不可否认，这个认证标准过于宽泛且缺乏包容性，但也挡不住《美国证券法》对它青睐有加。

私有公司要想公开为其经营活动筹集资金，就必须遵守《美国证券法》，因此需要尊重认可投资者的资质。根据该法律，公司（通常是指上市公司）只有符合证券发行的注册条件，或者符合证券法规定的关于允许非上市公司发行证券的豁免条款，才能出售其证券。豁免条款对非上市公司出售证券有严格的限制，首先证券不能出售给未经授权的投资者，其次只能将证券出售给净资产超过500万美元的合格投资者。

风投公司的投资者自身也要遵守这些规定。因此，只有符合合格投资者的资质要求，才能进入风投基金行业。许多风投基金会设置更高的门槛，来提高投资者的水准。

这些规定中也有一个例外，就是美国国会在2012年发布的《就业法案》（JOBS Act）中关于公众小额集资的规定。根据这些规定，公司每年通过股权众筹的方式，从未经认证的投资者那里募得的金额不得超过100万美元。要想符合这些规定，公司还必须满足一些其他要求，比如投资细则必须在投资者的官网上公布。虽说这个规定是为了让私人公司可以稍微公平地参与融资过程，但大多数筹集风险资金的公司并不想走这条路。

因此，风险投资不是说谁想参与就能参与的，不仅因为赢家会变得更富有，而且因为最终仅有为数不多的参与者能够参与竞争。

如何衡量风投公司成功与否

这一切对风险投资意味着什么？

首先，投资过于分散对风投公司来说是一个糟糕的策略。如果你是一个机构投资者，且幸运地投资了一些成功的公司，这些公司的回报率又十分可观（处于幂律曲线的高端），你就不会想要分散投资。风投基金的高端回报率往往比低端高出3000个基点；当你的投资呈幂律曲线分布时，回报率的分散性是巨大的。一般来说，投资过于分散，可能会将你置于幂律曲线的平均值或者低回报率部分，从而拉低整体收益率。因此，许多机构投资者会尽可能地集中投资组合，这也许会进一步加剧幂律分布的收益。

这就引出了第二层解释—新公司很难进入这个行业并获得成功。必须承认，在过去的10年里，融资环境本质上发生了一些变化，但要想成功仍然相当困难。想要成为一家顶级风投公司，你必须将自己置身于幂律曲线的最佳位置。但是，如果没有一个能释放积极信号的成功品牌，吸引最优秀的创业者，那就很难产生想要的结果—这就是一个典型的“先有鸡还是先有蛋”的问题。

忘掉成功率

现在有个问题，就是投资的平均成功率最高的风投公司，通常并不是最好的。

拿棒球运动举例。为了照顾到一些不太熟悉棒球的人，我们先从解释“平均打击率”的含义开始说起。打击率的计算方式为选手击出的安打数除以打数（虽然保送上垒没有算在里面，但这不影响我举例）得出的商。如果一个球员的平均打击率为0.300，也就是说，在他的职业生涯中每10次打击中就有3次到达本垒，那他就能进入国家棒球名人堂了。

优秀的风投公司在10次打击中有5次安打（平均打击率为0.500）。风投公司的一次“安打”是指投资一个公司的回报远远大于原始投资额。乍一看，听起来还不错。但实际上不是这样的，这并不是决定投资成功与否的重要因素。

对于大多数风投公司来说，投资差不多类似击中球的情形：

■有50%的投资是“受损”的，也就是说，部分或全部投资都是失败的。想想看，风投公司有一半的投资可能是完全错误的，结果却赔掉了投资者的大半甚至全部资金。如果在其他行业，要是你努力的回报只有50%（棒球运动除外），那么你很可能需要找一份新的工作。但是，风险投资人可能还会为这样的失败欢呼！

■有20%～30%的投资是成功的（类似 棒球“一垒安打”或“二垒安打”）。你没有赔光所有资金（祝贺你！），反而还获得了好几倍的回报。假如你在加密货币网上投资的500万美元带来了1000万到2000万美元的收益，看起来很不错。然而，如果你算上50%的“受损”投资，那么风投公司依然有麻烦，因为70%～80%的投资产生的总回报率约为每美元75～90美分。这显然不能算是成功的秘诀。

■幸运的是，我们还剩下10%～20%的投资，这些是我们的“本垒打”。风投公司期望这些投资能带来十倍、百倍的回报。

如果你有所留意，这个收益分布应该会让你想起之前关于幂律曲线的讨论。事实证明，不仅风投公司的业绩遵循幂律曲线，而且特定基金内的交易分布也遵循幂律曲线。

随着时间的推移，为投资者带来2.5～3倍净回报的基金，将处于幂律曲线的高段部位，并能继续吸引资本机构的投资。但是为了达到2.5～3倍的净收益（除去所有费用），风投公司可能需要获得3～4倍的总收益。这意味着如果一家风投公司拥有1亿美元的基金，它需要从投资中获得总计3亿～4亿美元的总收益，这样才能给机构投资者带来2.5亿～3亿美元的净收益。

这说明，平均成功率并不是衡量风投公司成功的正确标准。实际上，数据表明，平均成功率较高的公司往往并不会比平均成功率较低的公司表现要好。

为什么会这样呢？因为最重要的是你“每个本垒打的打数”。在棒球运动中，每本垒打的击球率等于球员击球的次数除以本垒打击球总数。马克·麦奎尔（Mark McGwire）以每本垒打中10.61的打数率保持这项运动的最高纪录。这意味着麦奎尔大约每10次上垒命中1个本垒打。

在风投行业中，我们真正关心的是每个本垒打的打数。我们把风投公司获得10倍以上投资回报的频率称为本垒打。如果你计算一下，会发现风投们会犯很多错误。他们的总打击率甚至会低于50%，只要他们每本垒打的打数率是10%～20%，那就能完胜历史上最好的棒球运动员了。

实际上，在这个行业中我们看到的情况和上述情形是一致的。表现最好的风险基金和表现较差的风险基金之间的区别不是成功率，而是每个本垒打的打数。实际上，在很多案例中，业绩最好的公司的平均成功率比业绩不佳的公司差：它们就像一个棒球击球手，每次上垒时，它要么三振出局，要么全垒打。事实证明，在成功融资的道路上，风险并不可控。如果你想在这个行业里折腾，你必须有百毒不侵的本领。

阿塞尔合伙公司（Accel Partners）以投资Facebook的早期融资而闻名。(3)当时Facebook的估值约为1亿美元。假设阿塞尔在Facebook上市前一直持有这些股票，上市时Facebook的市值约为1000亿美元（为了解释得更清楚，我们仅做简单一些的数学计算，所以暂不考虑阿塞尔最初的投资是否被随后几轮融资稀释，也不考虑Facebook上市初期股票交易情况）。

粗略计算一下，阿塞尔的那笔投资回报有1000倍，这当然是个本垒打啊！那你认为作为该基金的一部分，阿塞尔还应该在其他投资上做什么？这是个很刁钻的问题。答案是“无所谓”。如果你在某一项投资上的回报率是1000倍，你可能在其他所有投资上是失败的，但你仍然拥有一只表现极佳的基金，阿塞尔就是这么做的。你可能会问，阿塞尔在其他投资上战绩如何？实际上，阿塞尔确实在同一基金中做了其他重大投资，包括移动电话广告市场（AdMob）、埃克森开源程序（XenSource）和图里亚（Trulia，美国房地产搜索引擎）等，堪称史诗级战绩。所有这些都是在对Facebook的投资回报遵循幂律曲线之后得到的意外收获。

规模虽小，但影响力挺大

如果你住在加州、马萨诸塞州或纽约，而且还是风投公司或科技初创公司生态系统的一分子，只要你打开推特或者当地报纸，你就会被这个行业发生的新闻所淹没。这可能会让你认为风投行业是一个非常大的行业，或者至少认为地球在围绕着它转。

实际上，风投行业是一个非常小的产业，把它与其他金融资产类行业一对比就知道了。2017年是重要的一年：风投公司的投资额高达840亿美元(4)。这是近几年内数额最大的一年，该行业的业务规模在2009年触底（近年来），仅略低于300亿美元。纵观过去5年左右的时间，美国风投公司每年对投资组合公司的投资规模一般在600亿～700亿美元。有趣的是，由于越来越多的资金被集中到估值超过10亿美元的公司，所以近年来分散投资的数量有所下降。2017年，190亿美元（几乎占所有公司总投资的25%）流向了一小部分估值超过10亿美元的公司，这又是幂律曲线在起作用。

该行业的另一个规模指标，是风投公司每年从机构投资者那里筹集的资金总额。2017年，美国公司从投资者那里筹集了大约330亿美元，而在2000年互联网泡沫的顶峰时期，这个数字是约1000亿美元(5)，所以我们还远远没有达到顶峰。

为了让你对这些数字有更直观的感受，我们来对比一下。2017年，全球并购行业共筹集了约4500亿美元的资金(6)，对冲基金行业管理的资金超过3万亿美元，美国GDP约为17万亿美元。因此，无论以何种标准衡量，在整个的金融体系中，风投行业只代表了所发挥作用的一小部分资金。

但是，风投公司的巨大影响远远超过了它小小的体量。

正如之前讨论过的，美国市值最大的5家公司背后都有风投的支持，它们是苹果、Facebook、微软、亚马逊和谷歌。

斯坦福大学2015年发表的一份研究报告强调，自1974年以来，风投支持的公司都集中在美国公开市场。(7)斯坦福大学选择这个年份，是因为随着《谨慎人规则》（Prudent Man Rule）法案的实施，风投行业从1979年开始急剧扩张，遵循谨慎原则。1979年以前，对大多数机构投资者来说，投资风投行业并不被认为是“谨慎的”。因此，这个行业的资金在很大程度上来自家族办公室、大学捐赠基金和慈善基金会。随着这一法案的发布，现在养老基金被允许用于投资风险投资资产类别，因此其管理下的资产显著增长。虽然是1979年引入了这一规则，但为了研究对象能涵盖美国的一两家重要的公司，如苹果公司，斯坦福大学还是把时间标准提前到了1974年。

根据截至1974年的数据，42%的上市公司是由风投支持的，占总市值的63%。这些公司占了总就业人数的35%，同时占了创新发展动力研发开支的85%。

对于一个投资数额仅占美国GDP约0.4%的行业来说，这相当不错了！


第3章　早期风投公司如何决定投资标的

我们先来了解一下风投公司是如何选择投资对象的。实际上，风险投资领域被诸如《创智赢家》这样的真人秀节目和硅谷、独角兽等词语过分美化了。对于其背后的投资决策，很少有简单、直接的说明。

就像前面提到的，在一个项目的早期阶段，风投机构很难得到原始数据。在这个时间点上，初创公司通常还没有进入市场。因此，当许多风险投资人在评估一家初创公司是否值得投资时，定性评估比定量评估要重要得多。

当然，本书后面的章节也介绍了很多可以量化投资收益的方法。如果你有足够的数据来验证假设，这些表格会是不错的练习机会。但“垃圾进，垃圾出”这句老话，特别适合形容早期的风险投资。事实就是没有有效的财务指标来为创业公司建立一个有意义的未来潜在回报模型。这些初创公司只存在于创业者的幻灯片中，而有时，他们的幻灯片是在与风投们开会几小时前才做出来的。

所以，你该怎么办呢？别着急。事实证明，风投公司通常是利用定性和高级定量的方法来评估一家公司的投资前景的。它们通常考虑三个维度：人、产品和市场。

维度1：创业者及其团队

在定性评估中，人才是最重要的标准，尤其是对于早期项目的投资而言。当“公司”还没影儿，只不过是少数几个人（有时候只有一两个创始人）提出的一个想法时，大部分的评估将主要集中在这个团队身上。

其中，最重要的是创始人的背景。许多风投公司会深入研究创始人以及团队的执行效率。这里的基本假设是：创意不是他们专有的。实际上，风投公司会假设，如果一个创意被证明是好的，那么就会有很多其他团队涌现出来，争着做这个创意。

所以，最大的问题是，作为一个风险投资机构，为什么想要支持眼前这个团队，而不是其他可能出现的任何一个团队呢？风投公司此时考虑的是机会成本，即做出支持该团队的决定后，就不能再去投资另一个可能出现的团队了，即使下一个团队能够更好地抓住机会。

约翰·多尔（John Doerr）是凯鹏华盈（Kleiner Perkins）的风险投资人，他因提出“没有冲突就没有利益”的投资信条而闻名。现代风险投资界的现实是冲突为王。然而，实际上，风险投资人确实没法同时投资两家创业目标一致的公司。当然，对于冲突的定义也是仁者见仁，智者见智。

为什么呢？因为风险投资人决定投资一家公司，实际上就是认定该公司未来会成为这一领域的赢家。不然，如果我觉得朋友网（Friendster）可能会主导社交网络市场，那么我为什么还要投资Facebook呢？回想一下前文“积极信号的作用”，无论结果是好是坏，这些公司都因为这笔投资而深陷其中。因此，每一个投资决策都有极大的机会成本。作为一个风险投资人，巨大的机会成本可能会阻止你投资于该领域的直接竞争对手。

如此说来，风投公司最大的失误之一就是选对了行业领域却选错了公司。例如，在21世纪初，你可能意识到社交网络的市场规模将会变得越来越大，但是之后你决定去投资朋友网而不是Facebook；抑或你可能意识到，搜索引擎在20世纪90年代末将成为一项潜力巨大的业务，但是你却选择投资阿尔塔搜索引擎（AltaReturn）而不是谷歌。

那么该怎样评估一个创业团队呢？当然，不同的风投公司评估创业团队的方式也不同，但是也有一些共同点。

首先，是什么促使这个创始团队追求这个创意？是独特的技能、背景还是过往经验？我的合伙人通常会使用“产品优先的公司”和“公司优先的公司”两个概念对创业公司进行区分。

在以产品优先的公司里，创始人通常因为有过一些特殊的问题或麻烦而开发一种产品来解决，最终迫使他创立一家公司，作为将该产品推向市场的工具。而在以公司优先的公司里，创始人首先决定他想要创办一家公司，然后集思广益，想出可能有市场吸引力的产品，之后再围绕这些产品来创建一家公司。当然，最终这两种模式都可以创造出成功的公司，但是，以产品优先的公司在成为一家公司的过程中，真正体现了公司形成的本质结构。创始人所经历的一个现实世界的问题成为创造一个产品（并最终创立一个公司）的灵感来源：这种鲜活的创业模式通常对风投公司非常有吸引力。

毫无疑问，许多人都熟悉产品与市场匹配的概念。这主要得益于史蒂夫·布兰克（Steve Blank）和埃里克·莱斯（Eric Ries）对这一概念的宣传普及，产品与市场匹配说明了一种产品在市场上对消费者非常有吸引力，以至于他们意识到这个产品是用来解决问题的，并且觉得有必要购买这个产品。消费者对产品的“愉悦感”和重复购买行为是产品与市场匹配的显著标志。爱彼迎就是其代表，其他案例还有因思塔购物平台、拼趣、来福车、Facebook和照片墙（Instagram）等。作为消费者，我们几乎无法想象，在这些产品出现之前，为了解决相应需求我们都做了什么。有必要再说一遍，因为它是有针对性的，在获取用户以及产品与市场匹配的突破上非常有优势。

在风投公司对创始人的评估中，创始人与市场的匹配也是相同的道理。对于产品优先的公司来说，创始人与市场的匹配，说明了这个创始团队有追求眼前机会的独特特征。也许，创始人有优异的教育背景，最适合这个机会。

在a16z，我们从马丁·卡萨多（Martin Casado）身上看到了这一点。马丁决定成立Nicira，这是一家软件定义网络公司。马丁不仅为情报界研究软件定义网络的早期版本，还在斯坦福大学获得了该领域的博士学位。他成功创立Nicira就是得益于他的整个职业生涯和个人背景。顺便说一下，Nicira最终被威睿公司（VMware）以12.5亿美元的价格收购。

有的创始人通过一段与众不同的经历，以一种独特的方式接触到了市场问题，并提供具有洞察力的解决方案。爱彼迎的创始人就符合这个条件。那时他们住在旧金山，生活入不敷出。他们发现每当举行大型会议时，当地所有的酒店都被抢订一空。于是，他们就想，如果我们能把公寓里睡觉的地方租给来开会的人，不但可以帮助他们节省住宿费，同时还能帮助自己赚钱抵房租，这样做会怎么样？爱彼迎就这样诞生了。

有的创始人把他们的一生都奉献给了眼下的某个难题。在20世纪90年代后期，俄里翁·辛达维（Orion Hindawi）和他的父亲大卫创办了一家名为大修（Big Fix）的安全解决方案的公司。大修是一家安全软件公司，专注于端点管理—为公司的个人电脑、笔记本电脑等提供虚拟安全服务的过程。在把公司卖给IBM之后，俄里翁和大卫决定创立钛金（Tanium）公司，本质上是大修公司的2.0版。新的公司整合了从大修公司中学到的所有经验和教训，以及在这10多年发生的技术基础设施的变化。钛金公司现在是一家世界级的现代终端安全公司。钛金公司代表了任何一家公司在整个生命周期中可能面临的安全挑战的巅峰。

还有个例子听起来可能有些奇怪。人们有时候对于很熟悉的领域会产生反感。反过来，拥有完全不同的专业背景，并与特定的问题保持距离，实际上可能会让一个人成为更好的创始人。1967年，赫伯·凯莱赫（Herb Kelleher）与他人共同创立了西南航空公司，尽管那时没有风投的支持，后来它也成为一家非常成功的公司。多年后，当被问及为什么受过律师培训的他，却成为一个非常优秀的航空公司创始人时，凯莱赫打趣道：“我对航空行业一无所知(1)，我认为这让我非常有资格创办一家航空公司。因为在西南航空公司，我们就是要摆脱传统的航空公司业务模式，标新立异。”

从历史上来看，这种情况在风险投资领域并不常见，但随着创业者开始涉足更成熟的行业（尤其是那些受到监管的行业），带来一种不受以往行业经验限制的市场理念，这就成了一种优势。在a16z，我们经常开玩笑说，一个人长期从事一项专业领域的工作，就会有一种“最后一战”的感觉，过去的错误留下的伤痕太深，可能会让人更难想出创造性的方法。或许，如果在此之前，凯莱赫对进入航空业的所有挑战都了如指掌，他可能早就尖叫着逃离战场了，而不是决定承担全部风险，加入战斗。

无论证据如何，风投机构们想要回答的根本问题是：为什么要支持眼前这位创始人，而不是等等看，是否还有谁能对这个问题提出更好的解决方案呢？如果投资人无法想出更好地满足市场需求的创业团队，那么就只能支持眼前的这个团队。

除此之外，风投公司还会考虑创始人的领导能力。特别是风投公司想要试图确定这位创始人是否能够围绕公司的使命创造一个引人注目的故事，以吸引优秀的工程师、高管、销售和营销人员等。同样，创始人必须能够吸引客户购买产品，吸引合作伙伴帮助分销产品，并最终吸引其他风投公司在首轮融资之后为公司提供后续资金。创始人能否讲清楚自己的创业目标，使其他人自愿加入这个行列呢？当创业之路变得艰难时（几乎所有的初创公司都不可避免地会遇到这种情况），他能直面挑战并且永不放弃吗？

马克和本刚开始创办a16z时，将创始人的这种领导能力描述为“极端自大狂”。可能用词不当，他们的理论是指一旦做出成为创始人的决定（一项很可能会失败的工作），个人就必须对自己获得成功的能力充满自信，甚至要求几乎完全以自我为中心，真正做到极端利己。你可能想象得到，在我们为第一只基金筹集资金时使用了这个词，从而触动了一些潜在投资者的神经，他们担心我们会支持令人难以忍受的创始人。我们最终选择放弃使用这一词语，但原则至今仍然存在：要创立一个公司，你必须表现出有点儿痴心妄想，一是基于对成功预期的考虑，二是支持自己在周身质疑的洪流中继续砥砺前行。

毕竟，那些实际上可能成为大公司的不太显眼的创意，字面意思确实很难一眼看出。我的合伙人克里斯·迪克森（Chris Dixon）将我们这些风险投资人的工作描述为投资那些看似糟糕的好点子。如果你考虑一下你的投资范围，有些好的创意表面看起来确实挺好的。这些都很诱人，但可能无法产生巨大的回报，因为它们太过明显，会引起太多的竞争，压低经济租金（从全社会看，存在一笔可以利用不同市场的价格差异而赚取的收入，称之为经济租金，类似于所谓的生产者剩余）。看起来像糟糕创意的想法也很容易被放弃，正如字面上的意思，它们就是不好的创意，很可能成为陷阱，让你的投资打水漂。最诱人的交易，是那些看起来像优秀创意的坏主意，但它们最终包含了一些隐藏的缺陷，揭示了它们真正的“缺点”。这就使优秀的风投公司把钱投在那些看起来像坏主意的好点子上，就像寻找隐藏的宝石一样，可能有点儿妄想症或想要打破常规的创始人才能发现它们。因为如果它们很明显是很好的创意，就永远不会产生超额回报。

归根结底，所有这些评估都指向一个基本原则，即大多数创意都不是某些人专有的，也不太可能决定初创公司的成败。最终起作用的还是对创意的执行力，而执行力源于团队成员之间是否能够相互协作，共同实现制定的清晰的目标。

维度2：产品

我们已经了解了许多有关产品的问题，但是早期风投公司最关心的基本问题是这个产品是否符合市场需求，即客户目前是否意识到有这种需求，并且使客户愿意付真金白银购买。

产品评估的首要原则之一就是产品不是静态的。实际上，大多数风投公司都认为，最初构思和推销的产品不太可能最终胜出。这是为什么呢？原因很简单，在初创公司开发一种产品并与早期用户一起进入市场之前，公司对产品是否契合市场需求的任何想法都只是假设。只有通过让真正的客户亲身参与产品的迭代测试，得到客户的真实反馈，公司才能开发出真正具有突破性的产品。

因此，早期风投公司在这个阶段评估的主要内容是揭开创始人的创意之谜：他是如何获得当前的产品创意的，并结合了哪些商业观察和市场数据来阐释他的想法？假设在辨别产品与市场契合度的过程中，这个产品会发生很多次变化，那么与实际的产品理念本身相比，创意形成的过程更能预测创始人的成功。

实际上，你经常会听到风投们说，他们喜欢那些拥有强烈观点的创业者，也就是说，他们有能力整合令人信服的市场数据，并利用数据分析提升产品思维。拥有坚定的信念和缜密的思考过程，但也允许自己基于实际的市场反馈“转换跑道”（这是风投界最委婉的说法之一）。

产品评价的另一个载体是产品的突破性。大公司的制度惯性使他们难以接受新产品，消费者的习惯也导致他们很难接受新变化。德国科学家马克斯·普朗克被誉为现代量子物理学的发明者，他曾意味深长地说：科学每进步一次，就像举行了一次葬礼。简单地说，就是很难让人们接受新技术。

因此，如果新产品只是对现有技术水平的微小改进，就不会取得成功。它们需要比目前同类产品的品质好10倍，或价格便宜10倍，才能迫使企业和消费者接受（当然，“10倍”在这里只是打个比方，但重点是一些细枝末节的改进没法让人们行动起来）。

本·霍洛维茨用“维生素”和“阿司匹林”之间的区别详细阐明了这个观点。维生素很好，对人的健康有潜在好处。但如果某天你上班走到半路时，想起早上出门之前忘了吃维生素，你可能也不会折回家去补上，而且也需要很长很长的时间，才能确定你吃的维生素到底有没有作用。如果你头痛，情况就显然不一样了，你会想方设法赶紧找到一片阿司匹林！因为它能治疗你的头痛，而且见效很快。同样，那些在当前市场具有巨大优势的产品就像是阿司匹林，风投公司自然愿意为其投入资金。

维度3：市场规模

“市场”是风投公司用来评估早期投资机会的第三个指标。事实证明，对风投公司来说，最重要的是创始人所追求的市场机会的最终规模。如果房地产行业成功的信条是“优质地段！优质地段！优质地段！”那么风险投资行业成功的真理就是“市场规模！市场规模！市场规模！”大市场有优势，小市场则不然。

为什么？

大市场规模直接遵循幂律曲线和我们前面提到的“每个本垒打的打数”部分。如果风投公司的投资，错的比对的多，又如果风投公司的成功（或失败）完全取决于你的投资中是否有10%～20%是本垒打，那么赢家的规模就是最重要的。

我之前提到过，风险投资的一个重大失误是把行业选对了，却把公司选错了。但是，还需要列举其他几种重大错误来进一步补充。

第一种情况是，公司选对了，但把市场弄错了。也就是说，投资一家公司，而且发现它是一家很不错的、有利可图的公司，拥有杰出的团队和优秀的产品，但是市场并不怎么大。因此，不管团队的执行力有多好，公司的收入永远不会超过5000万～1亿美元，这种公司的股权价值是有上限的。

第二种情况是，错过投资比投资失误的后果更严重。风险投资人投资一家最终失败的公司是可以的—正如我们讨论过的，这在这个行业是司空见惯的。不能接受的是，没能投资一家成为下一个Facebook的公司。记住，不能通过规避风险来获得成功。

所有这些都是在告诉我们一个道 理，风投公司必须抓住投资更大市场规模的机遇。在一个小市场上取得成功，并不能让风投公司获得维持公司运营所需的回报。因此，在评估一家初创公司的成功潜力时，市场规模通常作为很重要的后续指标。团队优秀、产品优秀固然好，但如果市场规模不足以支撑一家大型企业，那也没用！美国万宝环球基金（Benchmark Capital）创始人安迪·拉切夫（Andy Rachleff）曾表示，即使是平庸的团队，公司也能在巨大的市场上取得成功，但优秀的团队却总是会输给糟糕的市场。

为什么市场规模如此难以把握？一般在投资的时候不知道市场到底有多大。因此，风投公司在评估市场时可能很多方面都是自欺欺人。

当新产品被定位为现有产品的直接替代品时，这个时候预估市场规模是最容易的。

以数据库为例，我们知道甲骨文公司是数据库市场上的一家大公司，所以我们可以很容易地假设，一家追逐这个市场机会的初创公司正在一个大市场上竞争—这很简单。但我们不知道的是，随着时间的推移，整个数据库市场将如何发展？是否会有其他新技术取代数据库的功能，从而使市场空心化？或者，随着云计算主导工作流，需要数据库的应用程序的数量将呈指数级增长，因此数据库市场将变得比现在更大？这些都是好问题，但大多数风投公司可能会认为，如果一家初创公司成功进军数据库市场，那么它拥有足够大的市场，足以建立一家大公司，从而成为一个极好的投资目标。

对市场规模进行预估更具挑战性的一个情形，是来自初创公司想要寻求目前还不存在的市场，或那些受到当前的技术状况束缚的较小市场。

以爱彼迎为例。爱彼迎第一次筹集资金时，使用的案例主要是人们在别人家的沙发上借宿。你可能会问，到底有多少穷苦的大学生会做这样的事，符合实际的结论是：和那些只买得起通心粉、奶酪和拉面的穷困大学生群体规模差不多，市场就是只有那么丁点儿大。

但是，如果服务随着时间越来越成熟进而扩展到其他用户呢？也许现有的酒店市场可以很好地反映整个市场的规模。这样挺好，但是如果爱彼迎为用户提供了更低的价格和更加便利的预订方式，可能预示着那些从未旅行过的人决定去旅行，这种情况该怎么办？实际上，如果由于爱彼迎进入市场而扩大了需要住宿的旅游市场规模，这个时候又该怎么办呢？

事实就在眼前，爱彼迎迄今的成功似乎表明，由于一种从未存在过的新型旅游住宿形式的出现，市场规模确实扩大了。投资事业的成败取决于风投公司对市场规模的理解，以及对技术在开发新市场中所扮演角色的创造性思考。


第4章　有限合伙人

据说西班牙的伊莎贝拉女王是第一个真正的风险投资人。当时她给一位创业者，也就是克里斯托弗·哥伦布，提供了探险所需要的资本支持（出钱、出船、出物资和人员）。因为伊莎贝拉女王为了一件成功概率极小的事件而敢于冒巨大的风险，所以她获得了比她的原始投资额多得多的高额回报。当时，很多人都认为这个想法简直是疯了，肯定会失败。

如果你上过哈佛商学院，可能读过类似关于早期风投的故事，即发生在19世纪的美国捕鲸业。那时候给捕鲸活动提供资金支持是非常昂贵的(1)，而且充满风险，但是一旦成功的话，利润也十分丰厚。所以，19世纪40年代，在麻省新贝德福德（New Bedford）这个地方，“代理”（相当于今天的风险投资人）会从企业和有钱人那里融资（相当于现在的有限合伙人），资助船长（创业者）创办捕鲸合资公司（初创公司）。尽管这些冒险活动饱受失败的折磨—因为30%的出海都是亏钱的—但成功的回报也是高得不对称，并且往往向顶级的代理倾斜。

50年后，即1878年，J.P.摩根担当了托马斯·爱迪生的“风险投资人”，不仅为爱迪生通用电气公司（Edison General Electric Company）提供资金支持，还在摩根位于纽约的家中安装了爱迪生电线，成为爱迪生技术成果的第一位推崇者和种子用户。有传言说，由于出了接电事故，摩根的家几乎被烧光，而且维持照明所需发电机发出的噪声太大，摩根还受到了邻居的威胁。在给许多初创企业提供直接融资方面，本来银行还将继续扮演重要角色，直到20世纪30年代颁布的《格拉 斯-斯蒂格尔法案》（Glass-Steagall Act）(2)限制了这些活动的开展。

如今，托有限合伙人的福，才有了风投的出现。有限合伙人会把自己的部分资金投资到特定的风投基金上。有限合伙人这么做的原因，一部分是因为他们想要维持多样化的投资组合。因为风投希望能获得投资经理口中常说的阿尔法收益—比某个大盘指数更高的回报。

尽管每一位有限合伙人都有自己的参考基准，但一般都是标准普尔500指数、纳斯达克指数或罗素3000指数。许多有限合伙人都想设法拿到超过指数500～800个基点的回报。这意味着如果标普500指数在10年期的年化回报率为7%的话，有限合伙人则期望从风险投资组合获得的回报是12%～15%。举个例子，过去10年，耶鲁大学捐赠基金的风投组合每年的回报率都在18%以上，而同期的标普500指数的回报率仅是8%左右。

有限合伙人的类型

有限合伙人的类型有很多，但通常可以归类为以下几种。

■大学捐赠基金，如斯坦福大学、耶鲁大学、普林斯顿大学、麻省理工学院—几乎每一所大学都恳请校友捐款。这些捐赠基金的投资回报所得可用于运营开支以及奖学金支付，在某些情况下，还可以为建新大楼等资本性支出提供资金。

■基金会，如福特基金会（Ford Foundation）、休利特基金会（Hewlett Foundation）—这些非营利性组织的资金源自捐助者的遗产，他们的这笔钱预备是要永久保留下来的。这些基金的投资回报可以让基金会获得善款捐助。在美国，为了维持免税资格，基金会每年要付出基金的5%。因此，从长期来看，其真正回报必须超过这5%的支出才能确保基金会的生存。

■公司和美国各州养老基金，如IBM养老金、加州国家教师退休金。部分企业（虽然现在少了很多）、大部分的州以及许多国家都给退休人员发放退休金。这些钱大部分是由现有的雇员群体贡献的。产生真正投资回报的能力有助于抵消通胀（尤其是在医疗保健成本方面）和人口构成的变化（退休人员多于在职员工）所带来的影响，这些因素会持续吞噬退休金的价值。

■家族办公室，如美国信托、myCFO。这些投资经理代表为高净值家族进行投资。其目标由不同的家族来设定，但往往包括多代的财富保值，以及（或者）为大型慈善事业提供资助。还有单一家族办公室（顾名思义，它们管理着一个家族及其继承人的资产）和多个家族办公室（本质上是指一些资深的基金经理将多个家族的资产集中整合，然后投资于各种资产类别）。

■主权财富基金，如淡马锡（Temasek）、韩国投资公司（Korea Investment Corporation）、沙特阿拉伯公共投资基金（Saudi Arabia’s PIF）。这些组织管理着整个国家的经济储备（这些储备往往来自政府盈余，好吧，美国公民从来都不知道这玩意儿是怎么回事）。所得回报再反哺当代或下一代的公民。就许多中东国家的具体情况而言，主权财富基金从当前的石油业务中获得收益，之后这些资金投资于其他非石油资产，以防范对有限资产的长期金融依赖。

■保险公司，如大都会人寿保险（MetLife）、日本人寿（Nippon Life）。保险公司向投保人收取保费，将保费（称为“浮存金”）所得资本进行投资，以备支付未来的保险福利。它们会以这些资产所得收入在保险到期时支付保单。

■基金中的基金，如汉柏巍（Harbour Vest）、霍斯利·布里奇（Horsley Bridge）。这些私人机构从自己的有限合伙人那里筹集资金，然后用于投资风投或其他的基金经理。基金中的基金的有限合伙人通常是规模较小的实体，直接投资的话会比较难，或者缺乏经济效率。例如，它们可能是大学捐赠基金或资产不足10亿美元的基金。因此，聘请一个业内的团队去处理与风投公司关系的成本会非常昂贵。基金中的基金把小型有限合伙人的资产整合到一起，再投资于风投公司。不同于其他类型的有限合伙人，基金中的基金并不是永久性资本，也就是说，类似于风投基金，基金中的基金需要定期从有限合伙人那里筹集资金，以便满足后续投资的资金需求。

如上所述，虽然有许多潜在的有限合伙人，且他们的资本流向各不相同，但有限合伙人的首要目标是获得回报，实现其资本的投资预期收益。例如，大学捐赠基金的目标就是成为一项可靠的收入来源，用以支付经营一所现代大学所需要的各项运营费用。在大多数情况下，大学捐赠基金贡献的资金占学校每年运营支出的30%～50%。

通货膨胀（有很多形式）是有限合伙人保持长期成功的克星。大学捐赠基金最担心的是学校的日常运营支出面临通货膨胀（也就是教授和管理人员的工资）。多年来，这个通货膨胀率大大超过了正常水平。基金会担心普遍的通货膨胀会削弱美元的购买力（从而减弱其拨款捐赠能力）。当然，保险公司也担心同样的问题—如果通货膨胀超过了它们的投资收益，那么它们资产的实际购买力就会下降，使它们在未来难以支付保险索赔。

但为了增加投资的实际价值，有限合伙人不仅投资风投公司，他们还会根据一个确定的资产配置方案，构建一个多样化的投资组合，试图在一个可承受的波动（或风险）范围内实现他们的预期收益目标。

有限合伙人如何投资

总体来看，有限合伙人配置资本的投资类型分为三大类。

第1类，成长型资产。顾名思义，这类资产的投资收益远远超过低风险资产（如债券和现金）预期收益。成长型资产可以分为几个子类别，分别是股票、私募基金和对冲基金。

■股票，即在公开市场交易的股票。大多数有限合伙人通常将资金进行多种配置，如美国国内的股票、发达国家的股票（如欧洲）、新兴市场的股票（如中国、巴西）和边境市场的股票（如印度尼西亚）。在这些重点地理区域内，有些有限合伙人还会为各类股票设定特定目标，例如，小型股与大型股的分配比、价值与增长之比。

■私募基金，即不在公开交易所交易的股票，而是通过私人控股公司进行交易的基金管理。并购基金和风险投资是私募基金的两大类型。

■对冲基金，主要投资于公开交易的股票，但可以同时做多（买一只股票）和做空（押注股票价格会下跌）的基金。有许多不同类型的对冲基金，比如仅做多的对冲基金、股票多空仓基金、事件驱动型基金（例如，投资的股票的公司正在进行收购）、宏观型基金（例如，投资押注于一个国家的通货膨胀前景、汇率波动等），或者绝对收益基金（目的是在不受整体市场波动影响的情况下，实现既定收益目标）。不同有限合伙人对对冲基金在投资组合中的作用持有不同看法。在某些情况下，它们被认为是定期增长的资产—意思是它们能产生类似于股票的回报，从而为投资组合提供资产增值。也有其他的有限合伙人认为，对冲基金更接近于资产多元化，顾名思义，就是“对冲”。也就是说，他们寻求收益率与整体股票市场不相关的对冲基金，根据某一年股票市场的波动情况，协调整体资产的收益率。

第2类，通胀对冲类资产。这些投资旨在防止货币贬值。换句话说，在通货膨胀的情况下，它们的预期收益率高于通货膨胀率。通货膨胀保值的资产有以下几类：房产、商品期货和自然资源。

■房产—通货膨胀的上升会增加房产的潜在价值，而且在大多数情况下，随着通货膨胀的上升，房东可以增加向租户收取的租金。

■商品期货—随着通货膨胀的上升，黄金、白银和其他贵重金属往往会升值，因为在货币膨胀的环境中，它们被人们当作（货币的）价值储藏手段。

■自然资源—石油和天然气、森林资源和农业方面的投资也往往被视为保值资产。通货膨胀往往伴随着经济环境的扩张，为保持经济增长，原材料的需求势必会扩大，因此，自然资源的定价预计将超过通货膨胀。

第3类，通货紧缩对冲类资产。当商品价格下降（通货紧缩）时，货币的购买力实际上增加了。为利用这一时机，有限合伙人通常将其部分资金按照以下几种方式配置：债券和现金。

■债券—在通常情况下，利率会随着通货紧缩而下降，由于债券的价值与利率成反比，债券价格就会上涨。

■现金—在通货紧缩的情况下，明天的1美元比今天的1美元更值钱。因此，持有一些现金资产可以对冲意料之外的通缩。

有限合伙人为实现总体的收益目标，他们愿意接受投资回报的不稳定性。根据不同的投资所占用资本的时间跨度，有限合伙人将结合不同类型资产的收益目标，把资金配置到上述所有的资产类型中。

有限合伙人努力使其资产多样化配置，也就是说，他们不能将太多的鸡蛋放在同一个篮子里，而是持有一些相互之间可能不相关的资产组合，以防止整体投资环境朝着某个方向剧烈波动。他们对这个最精心的安排是这么说的：就像2008年全球金融危机所显示的那样，有限合伙人认为相互无关联的许多资产类型最终均朝一个方向发展—下跌！

耶鲁大学捐赠基金

现代资产配置模式最好的例子之一是耶鲁大学捐赠基金。在该基金任职至今的首席投资官是大卫·斯文森（David Swensen），由他设计的资产配置模式，如今被许多领先的机构投资者争先效仿且备受赞誉。很多人都参考“耶鲁模式”来运作其基金会，将耶鲁捐赠基金的资产配置模式推广到其他各种机构。

有趣的是，耶鲁是在经历了灾难性的投资之后，才建立了目前的资产配置模式的。从20世纪30年代末到1967年，耶鲁大学的捐赠基金几乎完全由债券组成，尤其是国债。结果捐赠基金错过了美国历史上最大的股市牛市之一，代价惨重。为了弥补这一缺陷，1967年（在股市牛市的鼎盛时期），耶鲁捐赠基金大举投资于小盘股，最终在20世纪70年代末重大亏损时平仓。

1985年，资产规模约为10亿美元的耶鲁大学捐赠基金迎来了首席投资官斯文森。30多年后，捐赠基金资产规模超过了250亿美元。(3)当然，随着时间的推移，校友们的捐赠也帮助扩大了捐赠基金的规模，但在过去10年里，耶鲁捐赠基金仅从投资配置中就获得了超过8%的净收益，使其跻身顶级教育机构之列。

捐赠基金的主要目的是为大学提供稳定的资金来源。2016年，捐赠基金为耶鲁大学贡献了11.5亿美元，占该校总收入的1/3。不可思议的是，耶鲁大学当年的学费和食宿费收入仅为3.33亿美元，约占大学总预算的10%。

考虑到耶鲁大学的运营对捐赠基金的依赖程度，预测捐赠基金每年收到的大致捐款额对耶鲁十分重要。例如，如果捐款金额连年都有较大幅度的波动，那 么固定开支基数（主要是员工工资）较高的耶鲁大学将不得不连年不断地雇用新员工或解雇已有员工。有一种选择是，耶鲁可以大幅调整从捐赠基金中提取的资金，但这将使捐赠基金很难确定它可以持有多少流动资产与非流动资产进行投资，从而加大了长期资产配置规划的难度。由于捐赠基金的目标是要永远屹立不倒，且资产随时间的推移而增长，如果每次股市下跌时捐赠基金都必须向大学提供更多的资金，那么捐赠基金的收益可能会因此受到影响。

为了应对这一挑战，耶鲁使用了一种被称为“修匀模型”的方法来确定每年为大学预算拨出的资金。这为大学能够明确地做出开支预算提供了确定性，也使得捐赠基金能够更确定地制定其资产配置方案。根据这个模型可以算出耶鲁大学基金会今年要支付的钱，即拿前一年支付费用的80%加上支付目标值（由投资委员会设定）的20%，然后再乘以前两年投资组合的价值。目前，总支出率约为捐赠基金价值的5.25%，长期以来，支出率在4%～6.5%波动。

耶鲁捐赠基金的目标是获得的收益必须足够维持大学的财政开支并最终增加资产的价值，这说明了什么？从较高的水平来看，如果目前的通胀率略高于2%，假设捐赠基金每年需要为大学拨出其资产的5.25%，那么捐赠基金的投资需要获得至少7.25%的总收益率，才能增加总资产额。幸运的是，就像前面提到的，在过去的10年里，捐赠基金的年平均回报率一直保持在8%以上。捐赠基金的目标完美实现！

现在我们来看看耶鲁的实际资产配置情况，了解一下它打算如何持续实现这些目标以及最终风投在其中所扮演的角色。

以下就是耶鲁配置其成长型资产的方式。

■美国股票资产：耶鲁将4%的资产用于持有美国上市公司股票。在过去的20年里，耶鲁持有的国内股票投资组合的年化收益率约为13%。请注意，大学捐赠基金平均把约20%的资金配置在了国内股票上。耶鲁决定大幅减少对这些资产的投资，从一个侧面反映出还有其他一些收益潜力高同时波动性更低的资产值得投资。我们很快就会讲到耶鲁把这些额外资金都花到哪里去了。

■境外股票资产：耶鲁将15%的资金配置在了非美国上市公司的股票上，其中6%配置在发达国家市场的股票上，9%配置在新兴国际市场的股票上。与国内股票的配置比例相比，耶鲁在国外股票上的配置落后于大学捐赠基金的平均配比约6个百分点。在过去的20年里，耶鲁的国外股票投资组合的年化收益率约为14%。

■对冲基金：耶鲁将其对冲基金策略称为“绝对收益”配置策略，意思是它投资这类资产主要是为了利用市场的低效率（与整体股票市场和固定收益回报的相关性相对较低），创造高长期回报。耶鲁将22%的资金配置在绝对回报策略上，这一比例与其他大型捐赠基金的配比大体相当，过去20年的年化收益率为9%（预计与股票和债券的相关性较低）。

■并购基金：耶鲁把15%的资金用于并购基金。前面提到过，并购基金是私募股权基金的一种，通常是收购现有企业的控制权，持有一定时期后，通过重组改造，提高资产价值。耶鲁用于并购基金的比例为15%，远远超过了大学捐赠基金平均6%的比例。在过去的20年里，耶鲁的并购基金投资组合的年化收益率约为14%。

■风险投资：耶鲁将16%的资金分配到了我们前面讲述的风险投资中，这一次又超过了其他大学捐赠基金平均5%的比例。什么？！耶鲁的捐赠基金有没有获得回报？请看数据：在过去的20年里，耶鲁的风险投资组合的年化收益率约为77%。不，那不是打字错误！从根本上来说，这意味着在过去的20年里，实际上耶鲁每年用于风险投资的资本都在翻倍！

如果你把所有这些都加起来，耶鲁大学捐赠基金将72%的资金投资于成长型资产。如果考虑到捐赠基金需要承担学校经济上的责任，以及与大学通胀保持同步的需要，你会发现这样的配置是有道理的，因为大学通胀已经远远超过了普通的价格通胀。

以下是耶鲁大学配置其通胀对冲资产的模式，其总资产的20%用于防范意外的通胀。

■自然资源：耶鲁将7.5%的资产配置在石油和天然气、林地、矿业和农业资产上，每一项资产都是为了防范意外的通胀，并产生短期的现金流。这个7.5%的分配比例表明耶鲁在这一项的配置与一般大学捐赠基金的平均配比持平。在过去的20年里，耶鲁的自然资源投资组合的年化收益率约为16%。

■房地产：耶鲁将12.5%的资金用于房地产投资，远远超过其他大学捐赠基金4%的平均水平。在过去的20年里，耶鲁的房地产投资组合的年化收益率约为11%。

耶鲁大学捐赠基金中最小的一部分是针对通缩对冲资产的—7.2%，远低于大学捐赠基金的平均水平，即12.7%。

■固定收益类资产：耶鲁将4.9%的资金用于投资债券，为了防范意外的通缩，并提供短期的现金流。在过去的20年里，耶鲁的债券投资组合的年化收益率约为5%。

■现金类资产：耶鲁将约2%的捐赠基金配置为现金。

从宏观上来看，耶鲁大学捐赠基金的投资组合配置模式有以下几个显著特征：

耶鲁大学在非流动性资产上的配置比重较大，目标是将50%的捐赠基金投入非流动性资产（本质上是资金被长期捆绑的基金）。耶鲁大学在风险投资、并购基金、房地产和自然资源方面的投资都属于这一类。截止到2016年，这些投资的总和约占51%，与目标基本持平。斯文森认为，缺乏流动性的市场往往拥有定价效率较低的资产。因此，精明的财产管理公司有更多的机会获得高于市场的回报。

耶鲁在很大程度上依赖外部资产管理公司，而不是直接在内部进行投资。最引人注目的是，哈佛大学也尝试过直接在内部运营其大部分捐赠基金的投资策略，后来放弃了。而斯文森则长期以来对外部管理人参与投资持支持态度。实际上，耶鲁团队在分析投资机会时所做的大部分尽职调查都是为了分析经理人的独特之处，以及他们与捐赠基金整体长期财务目标的契合程度。

最后，我们来看一下风投在耶鲁捐赠基金中的作用。

正如前面提到的，耶鲁在风险投资方面配置了巨额资产（至少与其他大型的捐赠基金相比是这样），因此，在过去的20年里获得了丰厚的回报。但我认为，耶鲁大学的团队不会永远都保持77%的年均回报率（实际上，他们在2016年的报告中提到了一个16%的年化收益率目标，在过去的10年里，他们确实实现了年均18%的回报率）。不管实际数字如何，耶鲁确实将投资重心转向了风险投资，使其成为投资组合中获得较高绝对收益和相对收益的一大动力。需要注意的是，耶鲁大学过去20年的风险投资回报率（77%）与过去10年整体回报率（18%）之间的显著差异。本书开头谈到的互联网泡沫为风投公司创造了惊人的回报，而且它们的有限合伙人都集中出现在20世纪90年代后期。虽说18%的回报率不容小觑，但耶鲁的经历实实在在地向大家证明，在好的年份，超大规模的风险投资回报率是多么可观，以及在不那么景气的年份，风险投资的回报率也可能会千差万别。大多数有经验的机构投资者可能会告诉你，耶鲁的经历强调了在整个股市周期内将风险投资“坚持到底”的必要性。错过一个好的年份，可能造就了风险投资实现长期超额回报与其他风险资本和非流动资产类别未得到足够的回报之间的差异。我们的好朋友幂律曲线又一次上场了。

并且，毫无疑问，这些高回报预期会指引着风投公司的投资策略。风投公司会继续以每个本垒打的平均打击率为重，从而寻找足够大的市场，持续投资有“本垒打”潜力的公司。因为，地球就是这么转动的。

同样重要的是，由于耶鲁的很多资产都与风险资本等非流动性资产类别有千丝万缕的联系，所以最终能否实现资产流动性至关重要。换句话说，耶鲁大学希望通过长期将资产配置在风投，从而实现18%的年均回报率。但是，为了持续为大学提供财政支持以及再次投资于风投公司，它最终还是需要在其早期的风险投资中实现资产的流动性。这又一次驱使风投公司做出相应的行动，即它们需要在某个时间点将投资组合中的公司出售或者进行上市，将资产变现，返还给耶鲁大学。

时机的重要性

作为一个有潜力的创业者和风险资本的使用者，你需要意识到最终强加给你的时间限制。因为在公司运转周期的某一时刻，风投公司为了保证资产的流动性会极力设法退出你的公司。这种情况何时发生，不仅取决于公司的经营状况，还取决于公司在资本生命周期中的位置，以及风投资本支持的其他公司的表现。

为此，作为一名创业者，你需要考虑的一个问题是，这只即将为你提供资金的基金成立多久了？特别是在你决定是否要与有潜力的风投公司合作时，这是个非常必要的问题。

我们将在接下来的章节中讨论基金的特性。但是在选择想要合作的基金时，我们理应弄清楚这个公司在这个基金生命周期中所处的位置。如果是基金的早期投资者，那么他们向耶鲁大学（或其他有限合伙人）等公司返还资金的压力会更小，这样，他们应该不会给你这个首席执行官施加太大压力，在短期内退出。但如果他们处于基金生命周期的末期，同时他们在其他方面的投资产生的流动性不足，那么他们在短期内退出的压力可能会更大。虽然你可能无法从与未来合作伙伴的谈话中获得所有相关信息，但还是有一些方法可以帮助你深入了解这些问题。

首先，你应该向风投公司了解预计要投资到你公司的基金的具体情况，大多数基金都是用罗马数字连续编号的。然后，你就可以查到此基金的发起情况，确定其投资周期。后面你会了解到，基金的期限一般是10年，到期后往往也可以再延长几年。风投公司往往会在时间上受到最迟多晚能对某个基金进行新的投资的限制（通常只能在第5年或者第6年时进行投资）。所以，如果你从风投们那里获得资金，而该投资的基金又处在成立后的头三四年，那么他们有的是时间和大量资金与你在今后的几年里长期合作。但是如果处在基金成立后的五六年，他们才第一次投资你的公司，那情况可能就不一样了。

这是因为风投们不仅喜欢在基金成立之初就投资初创公司，而且他们通常还会留出“储备金”，即预备资金，以参与一家初创公司未来几轮的融资。因此，在一个基金运作周期中，你的投资进行得越晚，风投公司就越有可能没有足够的储备资金来参与随后的融资。以上，我们稍后也会更详细地讨论。

顺便说一下，风投们确实可以而且经常会将用于同一家投资组合公司的资金转而投资于随后出现的另一只基金，尤其是当他们最初投资的基金的资本储备能力消耗殆尽的时候。然而，提取同一基金的储备金用于投资并不像初次投资时那么容易，部分原因是前后两只基金的有限合伙人的组成可能会有所不同，这势必会引起两只基金之间潜在的冲突。

例如，风投公司对你的公司进行的初始投资可能通过基金A—一只规模为3亿美元的基金，有20个有限合伙人，每个有限合伙人出资1500万美元。几年后，风投公司可能已经筹集了基金B，规模为5亿美元，有50个有限合伙人（新增了30个），每个有限合伙人出资1000万美元。

在这种情况下，如果风投公司建议利用其基金B对你的公司追加投资，那么基金A的有限合伙人可能会反对，因为他们觉得自己似乎应该“独占”这个投资机会。如果引入基金B的追加投资，那他们所占的投资分配比例就会被稀释。出于同样的原因，基金B的有限合伙人可能也会反对此项投资，因为他们担心，相对于其他潜在的投资机会，这笔新投资对基金B来说并不是一个很好的机会，也就是说，他们可能会认为，风投公司只是想通过基金B追加投资来弥补基金A糟糕的投资表现。

既然你已经明白了像耶鲁这样的有限合伙人是怎样看待它的风险投资的，那么你现在需要考虑的另一件事情是，这些年来整个公司的表现如何，以及它在未来能否筹集到新的资金。正如前面我们对耶鲁大学的讨论中所看到的，风投公司需要能够为有限合伙人创造较高的绝对收益，并最终通过资产变现实现这一点（而不是仅仅在财务报表上标注非流动性投资的价值）。因此，如果你认为未来可能需要从风投公司募集更多的资金，尤其是眼下将要获得的投资正处于基金生命周期的靠后阶段，那你可能就需要评估风投公司筹集下一只基金的可能性了。

然而，这是一件很难深入研究的事情，在很大程度上是因为风投基金的财务报表通常无法公开获得。在某些情况下，如果该基金有公众投资者，如公立大学或国有养老基金，这些投资者就需要在其网站上发布一些相关的财务状况，或以其他方式向查询者提供这些信息。但在绝大多数情况下，你最好的方法就是对风投合作伙伴及其他相关人员进行背景调查，至少了解一下情况，比如公司声誉如何、业绩怎么样。

当然，如果一切顺利，你不需要再次筹集资金，那这些事情就无关紧要了。但事实并非如此，同时这也不能说明任何创业者成功的可能性。相反，在首轮融资之后，大多数创业者会至少再筹集一两次资金。因为如果他们做得好，他们就想获得更多资本助力公司加速增长；如果他们做得不好，他们需要资本进入下一段征程。因此，至少在公司成立之初，拿到资金是至关重要的。


第5章　有限合伙人如何与风投公司合作

我们前面一直在探讨有限合伙人，这就对了！因为没有有限合伙人，就没有风险基金的存在。但是，风投公司才是为实现有限合伙人寻求的高回报而任劳任怨的幕后推手。所以，现在让我们把目光转向风投本身，深入探究有限合伙人与基金之间的微妙关系。

作为一个忙忙碌碌的创业者，你可能会问，为什么要去关心有限合伙人和风投公司的关系？那是因为风投公司投给你的资金就是有限合伙人的钱，风投公司最终要将资金偿还给有限合伙人，而且是以数倍的金额偿还。所以，自然而然，关于风投公司如何赢利、资金来源是什么，都会影响它们与所选的投资组合公司（也就是与你）之间的合作。

“有限合伙人”

我们一直在使用“有限合伙人”这个词，但是还没有认真谈论过这是什么意思。“有限的”旨在描述有限合伙人与风险基金之间存在的管理结构。

有限合伙人，实际上是指基金事务中“有限的”责任，其体现在两个重要的方面。

第一，他们对基金事务的管理权限有限。总的来说，有限合伙人对基金选择的投资目标没有任何决策权。如果基金投资了一系列提前预设的项目，那么有限合伙人的投资实质是把资金投入基金“盲池”。什么是盲池？意思就是，有限合伙人本身的投资行为是盲目的，因为其没有能力干预基金的投资决策。同样，关于退出某项投资的决策，以及是否分配该投资收益、分配的方式和时间的决定，有限合伙人的影响力也是有限的。后文有一份正式文件对有限合伙人的一些权利进行了更细致的阐释，但在这里，你需要知道关于有限合伙人最基本的观点：他们属于被动的投资者，因为他们只是单纯地参与了风险基金的启动。

第二，由于有限合伙人对基金的管理权限有限，所以，一旦出现违约行为，他们在法律上也承担“有限的”责任。比如，如果一家投资组合公司或其他投资者，针对风险基金可能已经采取的（或未能采取）保护股东利益的某些行动发起诉讼时，有限合伙人基本上不承担任何潜在责任。简单来说，有限合伙人的被动性特点也给其带来了好处，因为这可以保护他们免于承担风险基金可能面临的任何下游债务。

如果有限合伙人是被动的，并且不用承担责任，那就必须有其他人介入，来管理风投基金。具体来说，就是引入普通合伙人，即基金的高级负责人，主要负责寻找投资机会，并在整体投资周期内管理基金，最终将资本产生的收益回报给有限合伙人，以补偿他们作为投资者花费的时间和承担的风险。当然，如果基金出了问题，普通合伙人也要承担无限连带责任。

看起来有限合伙人和普通合伙人不太像合作伙伴，但是从法律上讲，他们实际上就是合作伙伴，将二者捆绑在一起的法律实体就是合伙企业，如果你关注过2017年华盛顿的税收改革讨论，你可能会知道合伙企业（以及其他类似实体）被委婉地称为“转递实体”。意思就是说，不像股份有限公司（这里指亚马逊、Facebook、苹果、谷歌和大多数其他上市公司），合伙企业不用缴税。相反，合伙企业的收益“转递”给它真正的所有者，在这里指的就是有限合伙人和普通合伙人。然后，双方在各自的税务申报文件上报告收入情况。

为什么说这是件好事呢？

首先，这意味着你可以避免对公司利润的双重征税。如果你拥有Facebook的股票，公司赚了1美元，就会为这1美元支付公司税（过去纳税比例是35%，2017年的税收改革法案通过后的税点是21%）。然后，如果Facebook决定将部分收益分配给你，也就是公司的股东，那你收到分红之后，还需要为此交纳第二次所得税。相比之下，有限合伙人和普通合伙人的收益只交纳一次所得税。

其次，与风投基金中的许多有限合伙人息息相关的是，许多有限合伙人本身就是免税实体，特别是大学捐赠基金和基金会这些非营利性机构，它们不会向国家交纳任何所得税。所以说，合伙企业将收益转递给它们，就等于它们可以做到完全避税。

有限合伙协议：投资路上的条条框框

我们之前说过，有限合伙人将资金投入一个基金盲池，并且将资本的使用控制权限交给了普通合伙人，但在实际操作中却没那么简单。有限合伙人不会在没有任何发言权的情况下就放弃对数十亿美元的干涉。有限合伙协议就是正式规定有限合伙人和普通合伙人之间的经济利益关系、治理关系的法律文件。

现在，让我们从经济性条款切入，详细地了解一下有限合伙协议。虽说你只是个创业者，需要关注这方面是因为经济上的激励机制在各个层面都很重要。有激励才有行动，风投公司如何获得回报，将影响着它与你的初创公司之间的互动合作。

管理费

普通合伙人与有限合伙人建立经济利益关系的根本基础，是普通合伙人向有限合伙人收取的管理费。大多数普通合伙人收取年度管理费，其计算方法是有限合伙人承诺在基金的整个生命周期内向普通合伙人提供资本的一个百分比。一般的风投公司每年收取2%的管理费，当然有些风投公司也会收取高达3%的年度管理费。

请注意，我们说的这个百分比的金额，是指有限合伙人承诺在基金的整个生命周期内投入的全部资金乘以这个百分比。要理解这方面的经济学原理，我们需要引入一个新的概念：催缴资本。

当普通合伙人完成一轮规模为1亿美元的基金时，他并不是预先从有限合伙人那里筹集这1亿美元的资金。相反，有限合伙人在有效期内对基金做出财务承诺：当风投公司有需要时将提供资金。催缴资本这种做法的原因很简单—如果大量现金在普通合伙人的银行账户闲置，会降低有限合伙人从普通合伙人身上赚取的最终回报率。及时的催缴资本就可以消除这种对回报的拖累。在一般情况下，大部分资金将在合作的头三四年投入合伙企业，因为那时候普通合伙人已经完成了大部分的投资计划。

因此，即使普通合伙人没有预先投资预期的1亿美元，他们也可以照常收取2%的管理费，即每年200万美元（基于有限合伙人承诺投入的资金总额）。当然，也有风投基金是按现收现付收取管理费的，即只收取实际投资金额的管理费，然而，比较典型的模式还是针对承诺投入的全部资本收取管理费。

收取的管理费有哪些用途？普通合伙人会用这笔钱支付必要的账单，来维持风投基金的正常运转，比如用于支付员工的工资、办公场地租金及办公用品采购、差旅费，以及维持基金运作的其他日常开支。你能想象得到，普通合伙人肯定希望这些支出越低越好，因为它可能会拖累该基金的整体回报率。

实际情况是，费用有时会随着基金成立年限的增长而变化。如果大部分资金在基金成立后的第3年至第4年都投资出去了，那么普通合伙人会在基金启动时花费更多时间评估和筛选新的投资机会。这时候，有限合伙人就会愿意支付全部管理费全力支持普通合伙人的工作。随着基金成立年限的增长，更多的普通合伙人的工作重心会转向管理现有的投资，而不是寻找新的投资机会，许多基金开始降低收取的管理费。

管理费的降低通常表现在几个方面，有时几个方面互相协调。

第一个方面是原先2%的管理费通常会在合作的后期降低50～100个基点。

第二个方面是改变对已承诺投入资本管理费的收取方式，使该费用的收取仅限于投资组合中剩余投资的运作成本。举个例子，如果我们处于这只规模为1亿美元的基金的第8年，除了一项投资（这项投资，我们投入了1000万美元）之外，其他所有的投资都抛售了，那么管理费的收取可能只适用于这剩余的1000万美元，而不是开始承诺的1亿美元。当然，这些细致的实用条款都是有限合伙人和普通合伙人在基金成立之初谈的，因此，如何解决这些问题往往取决于谈判中双方的实力博弈。

第三个方面是扣除的额外收入。这种情况在风投基金中很不寻常（虽然在并购基金中较为常见），但有时，由于与投资组合公司有合作，普通合伙人会收到该公司支付的补偿金。

举个例子。如果普通合伙人加入了所投资的公司的董事会，公司会给他一些股权或现金奖励作为补偿。问题就变成了普通合伙人如何处理这笔额外收入。现在大多数的有限合伙协议中都有相关条款，即如果普通合伙人愿意的话，他可以选择收下这笔酬劳，但是需要将这笔资金算入管理费，要不就从有限合伙人后续将要支付的管理费中扣除。换句话说，就是不能重复收费。如果投资组合公司已经支付了工资，那你就需要从有限合伙人出的管理费中扣除这笔钱。这样一来，不管是哪种情况，普通合伙人最终收取的管理费是相同的。我们在大多数投资组合公司中看到的普通合伙人的工作表现，都受到这种经济性的激励机制的影响，也就是说，给普通合伙人发工资，还让他待在董事会是很不寻常的（但在公司上市后，给普通合伙人支付薪酬是常有的事）。

附股权益

给普通合伙人（至少对于那些成功的投资者来说）补偿的核心是附股权益（所谓的收益提成）。据说“附带收益”这个词源自中世纪的商人，他们把属于别人的货物装在自己的船上。但是作为这次货物运输在经济上的补偿，商人有权获得货物所得利润的20%。这话听起来还挺像个君子（如果他没有狮子大开口的话）。但我也听说，附带收益的部分，是指商人可以将他们自愿带下船的货物的任意部分留作自己的利润。相比之下，我更喜欢后面这个故事。

抛开它的历史渊源不提，在风投背景下的附股权益是指普通合伙人有权保留的通过投资产生的利润的占比。就像管理费一样，附股权益的实际数额因风投基金而异，不过一般是利润的20%～30%。

事实证明，我们如何定义“利润”二字，普通合伙人如何分配这些利润以及何时分配，都是有限合伙协议谈判时进行协商的问题。我们举个简单的例子来说明一下。

回到前面我们讨论过的那只规模1亿美元的风险基金，并且假设现在处于基金成立的第3个年头。在基金成立之初，普通合伙人向一家投资组合公司投入了1000万美元，现在这家公司以6000万美元的价格卖了出去。那么，至少从账面上来看，普通合伙人的这笔投资创造了5000万美元的巨额收益。他还将剩下的9000万美元投资了其他公司，但是这些公司还没有一家被出售或者上市。现在，他可以品尝一下自己的附股权益支票的味道了！

但是，有限合伙人和普通合伙人该怎么分这些钱呢？假设普通合伙人可以获得20%的附股收益。简单来说，就是当这只基金赚到一笔钱后，其中20%的利润会流入普通合伙人的口袋。那么，在这个例子里面，普通合伙人坐拥6000万美元的支票，其中的5000万美元是利润，并且要把利润的80%（4000万美元）交给有限合伙人，他自己保留剩下的20%（1000万美元）。本例中的另外1000万美元将作为投资时的原始资本返还给有限合伙人。我们将在本章的后面再讨论这个问题，深入了解这个问题的复杂性。

但最后有没有“利润”让普通合伙人拿走属于自己的20%呢？答案是：可能有。在我们最终回答这个问题之前，我们需要卖个关子，先介绍一下另外两个重要的概念。

就像香醇的葡萄酒一样，风投基金也是年份越久，品质越好。这就是为什么业内人士用“酿酒年份”（或者诞生年）来代指自己的基金，就像酿酒商根据葡萄生产年份来标记酿酒日期一样。

在基金成立的最初几年，风投公司要从有限合伙人手中募集资金，并将这些资金投资给一些公司。这无疑是一种负向的现金流动—钱是花出去了，并且近期内不大可能会有钱流进来。这是一种预期效应，但最终风投公司必须从部分投资里面有所收获，也就是部分被投资的公司会上市或者被收购。

基金早期要从有限合伙人手中催缴资金，再加上等待公司成长直到最后退出，需要漫长的酝酿期（在许多情况下需要10年或者更久）—这些因素就形成了一条所谓的“J形曲线”。如图5-1所示，在基金成立的早期阶段，有限合伙人的现金流呈负增长（资金流向所投资的风险企业），在基金的后期阶段有望获得正向现金流，指的就是催缴的资金和用于投资的资金与投资组合的公司被出售或上市所得的资金之和。
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图5-1　J形曲线




风险投资是一项长期博弈。不过，就像第4章对耶鲁捐赠基金的讨论中所阐释的那样，投入的资金最终需要在另一头有产出。成功的普通合伙人就会好好打理他们的投资组合公司，最终达到这个目的，这可能会影响他们与创业者在这个问题上的互动。

在风投公司的神圣殿堂里，你经常会听到“柠檬早熟了”。意思是说，表现不好的公司往往在第一笔投资之后就会现出原形。有趣的是，这加剧了J形曲线的问题，因为不仅风投公司在基金早期要投入现金，而且不良资产肯定也不能帮助普通合伙人将资金返还给有限合伙人。

理解估值标准

风投机构以及其他财务公司都要遵循美国通用会计准则，每季度对其公司按照市价计价。但是，不同于对冲基金以公开债券的实际市场价值进行评分，风投公司的评分标准高度依赖于不同会计事务所指定的不同估值方法，以及一家风投公司关于其所投公司可能预期的定性评估。

这意味着普通合伙人投资组合中的每家公司，都有可能被另一家投资机构以完全不同的标准进行估值和投资。以下是一些风投公司主要使用的估值方法。

■上轮融资估值法。一些风投公司是通过上一轮融资时的估值来判断一家公司的现有价值。然后，基于该估值和所有权比例来计算该机构在这家公司拥有的价值。例如，如果一家风投公司持有一家公司10%的股权，这家公司上一轮融资估值2亿美元，那么风投公司在这家公司享有的价值就是2000万美元（10%×2亿美元）。

■可比公司分析法。还有一些风投机构，尤其是所投公司有可持续收入或利润的机构，会使用上市公司进行比较分析。在这种方法下，风投机构会列出一些具有类似商业模式的“可比”上市公司，并选用一种估值方法（通常是公司收益的数倍）对这些公司进行估值。然后将这些估值指标运用到投资组合公司中进行财务分析。例如，如果其中一个投资组合公司年收入是1亿美元，其“可比”上市公司的估值是其收入的5倍，那么风投机构就会对其投资组合中的这家公司估值5亿美元（1亿美元×5）。这样风投机构就可以根据在这家公司的持股比例，算出它在这个公司拥有的价值。通常，风投机构还会用“DLOM”（缺乏流通性折价）来减少公司的账面价值。原因是股份是私有的，无法在公开市场上自由交易，所以相比上市公司，其股份价值相对较低。

■期权定价模 型。关于风险投资估值的最新方法，就是运用期权定价模型。它需要复杂的数学计算。期权定价模型使用毕苏期权定价模型，以设定看涨期权来评估一家投资组合中的公司价值。这项看涨期权的行权价格为员工期权和优先股都转换为普通股的不同时点的估值。看起来很清楚，对吧？举个简单的例子，如果我们假设一家公司C轮融资时每股5美元，期权定价模型告诉我们，所有在C轮持股的公司都可以将其股份以每股5美元进行估值。但是，如果你还拥有A轮和B轮的股份，那么根据期权定价模型，每股价值就要少于5美元。为什么？要真正弄懂这个问题，你需要像这套方法的创造者之一迈伦·斯科尔斯（Myron Scholes）一样拥有诺贝尔经济学奖。不过，不用那么专业的数学方式也可以解释。A轮或C轮的股份可以有不同的估值，主要基于这家公司最终被卖掉或者上市后的一系列概率性结果。因此，期权定价模型将C轮每股5美元的价值折价分配给A轮或B轮的估值，而后再通过加总，对整个公司的估值进行计算。

我举一个例子来看这些方法是如何影响风投机构的评估的。

假设我们的普通合伙人在一个公司的持股比例为10%，并且投了1000万美元。然后，很幸运，这家公司刚刚融资了38亿美元。那么使用以上几种方法，我们的普通合伙人如何对该公司的投资进行估值呢？

■上轮融资估值法：在该方法下，我们的普通合伙人在这个公司享有的价值为3.8亿美元（10%×38亿美元）。因此，对比1000万美元的初始投资，该投资的假设回报率为38倍。

■可比公司分析法：假设我们的公司预计明年的收入为1.3亿美元。在增长较快的公开市场中，投资人可能会对这部分收入进行10倍的估值，也就是估值为13亿美元。那么，普通合伙人在这家公司享有的价值就是1.3亿美元（10%×13亿美元），然后再使用DLOM进行30%的折价，公司的估值就是9100万美元〔（1－30%）×1.3亿美元〕，假设资本回报率就是9倍，这已经很高了，但是相比前面的38倍就差了很多。

■期权定价模型：这种方法的估值是最可靠的，毕竟是好不容易计算出来的结果。在对退出时间和波动性进行合理假设的前提下，期权定价模型方法算出来的普通合伙人所持股份的估值将达到1.6亿美元左右，相当于16倍的假设回报率。

那么哪种方法才是正确的呢？从理论上讲，它们都是对的。因为不同的会计事务所会认可这些方法符合美国通用会计准则。但同时，它们也都是错的。因为没有一种方法能够准确地告诉有限合伙人未来当这家公司被收购或上市时，到底会值多少钱，会给他们带来多少回报。

现在一切都解释清楚了，我们接着前面的讲。

先提醒一下，我们的普通合伙人目前处于基金成立后的第3年。他投资了1亿美元，而且刚刚收到了一张6000万美元的支票，这笔钱是来自刚出售的一家公司（他在这个公司投资了1000万美元）。他打算把这笔钱的20%留给自己，剩下的80%回报给有限合伙人，你觉得这个做法怎么样？如果这只基金中的其他投资回报都为零（换句话说就是破产了），然后他投资了1亿美元，最后却只收回6000万美元的回报。在这种情况下，答案就是否定的。因为没有利润，6000万美元全部都归有限合伙人。普通合伙人在这笔基金上不仅没有挣得收益提成，而且下次再想给基金融资也很难了。

我们再设想一下，假如并不是基金投资组合的所有公司都失败了，而是有一些公司基于中期未变现账面价值有1.4亿美元估值，那又会怎样？先别管咱们用的是前面讲过的哪一种综合估值方法，只要普通合伙人的会计事务所愿意对1.4亿美元（他在其他投资组合公司投资了另外的9000万美元）的账面价值签字认可就行了。当然，这些只是基于市场价的估值，因为我们这里讲的并不是拿到手的现金，而仅仅是估算一下如果我们今天卖掉所有公司，我们能赚多少钱。

现在的情况就是这只基金实际拿到6000万美元现金，账面上还有1.4亿美元的假设价值，也就是总的现值为2亿美元。基金仅从有限合伙人手中筹集了1亿美元，所以现在理论上还有1亿美元的总利润（2亿美元现值减去1亿美元有限合伙人的钱）。既然现在理论上有利润存在了，那我们的普通合伙人就能保留5000万美元现金的20%作为附股权益。所以，80%（4000万美元）的收益回报给有限合伙人，20%（1000万美元）流入普通合伙人的腰包。

现在我们假设基金的期限到了，并且要关闭了。大部分风险基金的期限都是10年，另外还有2～3次的一年延长期。假设1.4亿美元中期账面最后证明只是昙花一现，到头来投资组合所有的公司的价值都不过是一张废纸，如果出现这种情况，会怎样呢？

在我们这个例子里，这只1亿美元基金总共才回收了6000万美元，除此之外什么利润都没有了。但是在基金前景看涨的情况下，普通合伙人就分走了1000万美元。那我们现在该怎么办？

很不幸，普通合伙人获得了过度分配的报酬且将面对提成回拨的状况—普通合伙人需要将这笔钱返还给有限合伙人。这样的确不好，却是公平的，因为要是等到基金到期再分这6000万美元的话，普通合伙人就永远也没资格拿这笔钱了。毕竟，有限合伙人给他的1亿美元的投资，他并没有创造出任何利润。为了避免这个问题，一些有限合伙协议开始明文规定，在1亿美元全部都以现金形式归还给有限合伙人前，禁止普通合伙人获得任何附股权益。但是，这种情况非常罕见。

实际看起来可能不是这样，因为我们在举的例子中简化了很多东西。有限合伙协议中的经济性条款还有一些其他的细微差别值得审视（但是这样的话，举例子的时候就会很复杂）。

第一个方面就是我们之前谈到的那些烦人的管理费怎么处理。在这只1亿美元的基金中，普通合伙人当然先用这笔钱进行风险投资，但是他也希望能够用收取的年度管理费来支付公司的基本开支。

如果这只基金的存续期是10年，并且他有权对承诺的1亿美元资本收取2%的年度管理费，那么该基金整个生命周期的总费用将为2000万美元（10年×2%×1亿美元）。然而，如果普通合伙人收取了所有年费，他将无法将1亿美元的基金投资于公司，因为那时候就只剩下8000万美元可以投资了。

有些普通合伙人可能会决定这样收取年费。但是，正如你能想象到的，有限合伙人并不喜欢这种方式，因为对于承诺投入的1亿美元资本，他们自然希望能有尽可能多的投资组合公司。大多数普通合伙人肯定也这么想。毕竟，你的打数越多，就越可能提高每个本垒打的平均打数。

同时满足普通合伙人和有限合伙人双方愿望的方法就是“再投资”。大多数有限合伙协议都有这样一个条款，即允许普通合伙人将部分中期收益再投资到其他公司。

在上面的例子中，普通合伙人在基金的第3年从被收购的公司中获得6000万美元时，他本可以选择优化利用其中的一部分资金。如果他想把整个基金存续期内2000万美元的管理费都收齐，那普通合伙人原本就可以先从收益中留下这2000万美元，然后从剩下的4000万美元中扣除1000万美元的投资，再将剩余的3000万美元的利润进行二（归普通合伙人）八（归有限合伙人）分成。

我们简化的第二个方面是投入基金的资本如何构成。回想一下，我们前面讨论过普通合伙人在进行投资时如何向有限合伙人催缴资本，但我们简化了资本来源—假设1亿美元全部都来自有限合伙人。实际上，普通合伙人也必须有资本参入其中，而且越多越好（从有限合伙人的角度考虑）。毕竟，没有什么比把自己的钱和有限合伙人的钱放在一起管理更能让普通合伙人撸起袖子、孜孜不倦地找投资机会了。因此，大部分普通合伙人的出资大概是基金资本的1%，很多时候他们会投入2%～5%的资本。这样一来，在这只规模1亿美元的基金的整个期限内，有限合伙人的出资额在9500万～9900万美元，另外的100万～500万美元来自普通合伙人。如果我们回到之前的附股权益这个问题上，还需要把这项加入整个推算过程。

让我们再来从好的一面进行分析—基金的存续期满后返回了2亿美元的现金。我们现在该如何分配这些钱？别忘了其中1亿美元是返还的投资资本，剩下的1亿美元才是投资产生的收益。

如果普通合伙人贡献了2%的投资资本，这意味着有200万美元来自他，9800万美元来自有限合伙人。因此，从逻辑上来讲（大多数有限合伙协议也是这么规定的），我们应该以资本流入时的方式将资本返还给各方：200万美元返还给普通合伙人，9800万美元返还给有限合伙人。然后我们将利润的20%（2000万美元）分配给普通合伙人，80%（8000万美元）给有限合伙人。这个计算和前面讨论的差不多，但重要的是要注意到一点，一般情况下是先将投入资本以流入时的方式返还给投资者。

我们忽略的最后一个复杂的问题涉及资本的机会成本，确实忽略了，原因是这个问题在风险投资基金中并不常见（在并购基金中比较常见）。因为有限合伙人可以选择投资于哪些资产类别。他们自然也知道，与其他资产类别相比，投资于风投基金将为他们带来溢价。毕竟，风险投资是有风险的，并且占用有限合伙人资本的投资期限很长。有限合伙人可以选择投资标准普尔500指数或者其他一些资产类，而不是投资于风投基金。

为了说明这一点，有些有限合伙协议将“门槛收益率”（或保底收益，hurdle rate）这一概念纳入了利润的计算。门槛收益率的意思是，除非基金产生了超过最低预期收益率（这是一个经过双方协商的数字，一般是在8%左右）的收益，否则，普通合伙人无权获得附股权益（收益提成）。如果基金的回报率超过了这个门槛收益率，那么普通合伙人就可以开始收取他的收益提成，直接忽略这个门槛收益率了。所以说，只要你清除了障碍，业绩持续上升，那就万事大吉；如果没有达到目标，那你什么都得不到。

“优先收益率”是实现这个目标的另一种机制，不过，它更有利于有限合伙人。与门槛收益率的“越过门槛就有业绩提成”的规则不同，即便你达到了优先收益率，它这个门槛也不会消失。相反，如果优先收益率是8%，有限合伙人会拿走全部的钱直到达到这个8%的优先收益率，然后普通合伙人才能参与分配扣除优先收益之后的利润。我们这个10年期的1亿美元的基金中，按照8%的优先收益率计算，10年后的回报需要达到2.16亿美元左右（1亿美元×1.0810）。因此，前面说的2亿美元的基金总收益将会回报给我们普通合伙人的是一个大大的零！

资本是如何流动的

你作为一个创业者，没人会要求你详细审查未来风险投资人的所有资料。即使你很礼貌地提出要求，我想也不会有任何风投公司愿意把那些资料交给你。但由于经济性激励机制确实很重要，所以你应该对风投基金内部的资金流动方式有所了解。毕竟，根据普通合伙人将其他投资组合公司转化为利润的情况，他可能会对你公司的资本流动性有不同的看法。

基金的运作情况也可能影响普通合伙人的决策—是否愿意为了你的创业再投资一家公司，或者他是否想要退出。如果基金运营得挺好，那说明普通合伙人很接近他期望的回报率，从而很有可能从他的有限合伙人那里筹集下一只基金。他可能更有兴趣在你的筹款路上赌一把，看看你是否能帮助他为基金创造更多的利润。

但是，如果你的公司是一个糟糕的投资组合中唯一一颗耀眼的明星，而且这时你收到了一份收购要约，这个要约非常有助于普通合伙人将资产变现返还给有限合伙人（这样会增加他筹集下一只基金的可能性），他可能会极力劝你接受那个要约，即便你觉得继续经营公司还有很大的上升空间。或者，如果你的普通合伙人即将面临提成回拨的状况时，这时你收到了一个收购要约，虽然不是那么令人振奋，但是对于普通合伙人来说，这可能为他带来足够的资金，帮助他摆脱困境。在这种情况下，他对要约的考虑可能就会有所不同。

我们稍后会在本书中了解到，普通合伙人将是这一决策过程中不可或缺的参与者。在多数情况下，他会成为董事会成员，因此在是否接受收购要约的投票中拥有表决权。当然，作为董事会成员，普通合伙人需要考虑一些法律上的规定，这些规定可能会限制他在董事会行使职权。这并不是说普通合伙人一定想要一个对你的公司不利的结果，而是他确实受到基金运作过程中激励机制的影响。即使他不是董事会成员，他也将是公司的一名股东，可能会有关于收购决策的特殊投票权。因此，最好还是多了解一些情况。

如何管理普通合伙人与有限合伙人的关系

我们已经了解了有限合伙协议试图解决的重要经济性问题，现在让我们将目光转向一些治理上的问题。也就是说，如何管理有限合伙人与普通合伙人之间的关系？

我们前面已经提到过，有限合伙人在基金中的参与是有限的—也是为了投资失败时没有法律责任，他们在基金的管理上仅有极少的干预。但是有限合伙人并不想无条件地提供资本，这也是可以理解的。所以，在有限合伙协议里，做出了一些有关基金投资的规定和要求。

投资领域

涉及投资领域听起来挺正常的，但是有限合伙协议会对普通合伙人的投资领域给出限定，并基于此施加一些强硬的限制。举个例子，这是一个生命科学基金还是一个通用信息技术基金？对投资阶段有限定吗？也就是说，普通合伙人是投资于种子公司还是早期风险公司，或者后期的公司？尽管大多数风投公司都会根据协议规定投资于私有公司，但是也有一些有限合伙协议允许普通合伙人将部分资金投资于上市公司的证券。那么关于地域的定义呢？普通合伙人可以用这只基金投资在中国注册的公司吗？投资类型也会受到限制—只允许普通合伙人投资股票，还是说他也可以投资债券或类似债券的证券？

总的来说，普通合伙人希望协议中的定义越宽泛越好，大多数有限合伙人也希望如此。毕竟，有限合伙人真正想要的是普通合伙人的最佳投资理念，仅此而已。因此，这些限制主要是为了防止投资偏离轨道，并让普通合伙人专注于这些领域中的最佳创意，因为他是这些领域里的专家。

你作为一个创业者，当调查某个特定的普通合伙人是否适合你的公司的时候，需要了解你的创意是否符合他们的投资领域。无论你的公司多么令人兴奋，你把时间浪费在将你的生命科学公司推销给一个根本不能（依据公司的有限合伙协议）也不会投资的风投公司，确实没有意义啊！

最佳创意

说到“最佳创意”，我们如何确保普通合伙人是为了基金，而不是为了自己的利益投资？在某些情况下，普通合伙人要么在通过基金投资的同时自己也另外出资投资，要么就是拒绝通过基金进行投资，而是以个人的名义投资于公司。大多数时候，这也不是什么十恶不赦的行为。但是它也会引起冲突：作为一个有限合伙人，我如何知晓普通合伙人用基金进行了最佳投资，而不是普通合伙人可能选择在基金之外，用自己的钱投资了他的最佳交易？所以，很多公司都在有限合伙协议里明文限制这种活动，或者至少要求普通合伙人在进行这种投资时要向有限合伙人披露实情。

我们前面讲到过阿塞尔合伙公司，以及它在Facebook的早期投资中取得的巨大成功。除了公司的那笔基金投资，公司当时的管理合伙人吉姆·布雷耶（Jim Breyer）自己也出资约100万美元购买了Facebook公司1%的股份。我们知道会是怎样的结果：对于吉姆来说，他的投资回报大约是1000倍，当然这取决于他什么时候卖掉股份。阿塞尔的一些合伙人对这笔投资感到担忧也是可以理解的，因为这可能意味着要是没有吉姆这个亲自投资的决定，那这100万美元就可以通过阿塞尔的风险基金投资给Facebook，这笔投资的价值就自然累积归于该基金的有限合伙人。当然，Facebook对阿塞尔及其有限合伙人来说是如此成功，我觉得任何受挫的感觉都会很快被遗忘。尽管如此，有限合伙人对普通合伙人与基金共同投资的问题却变得更加敏感了。

为了赚钱努力工作

当然，这正是有限合伙人希望普通合伙人为他们做的。但以防万一，有限合伙人有一些约束机制，防止普通合伙人过分冒险。

首先，有限合伙协议一般都要求普通合伙人必须将“绝大部分”精力投入公司的运营中。可以周末陪孩子踢球，或者时不时去一个非营利性的董事会里喝茶聊天，都没问题。但是除此之外，普通合伙人就要把他的全部精力都放在基金投资上面。这看起来没什么可争议的，选择做一个普通合伙人就是选择了这份全天候的工作。

但是万一普通合伙人不再满足于这个工作，或者所有的有限合伙人都认为普通合伙人头脑不够清醒，不再是管理他们资本的最佳人选，这时候会发生什么？这个嘛，就像任何一段美好的关系走到尽头时一样，选择分开或者离婚呗。

在风投的世界里，“停职”就是双方关系结束的意思。如果普通合伙人组合中的一些人不再全身心地投入基金的各项事务中，那就会出现被暂时停职的情况。我们称这些普通合伙人为“关键先生”。如果真的发生了这种情况，很多有限合伙协议里都会有一个确定投票表决规则，一部分有限合伙人（一般票数达到一半或者⅔）利用这个规则进行投票表决，就能做出让普通合伙人暂时停职的决定。在停职期间，关键先生需要就如何补救这种情况给有限合伙人提供一个方案；如果不能提供补救方案，那有限合伙人就能启动“离婚”诉讼了。这通常要求一些更高层的有限合伙人以绝对多数票决定解散该基金。

大多数的州对想要离婚的已婚夫妇都有所谓的无过错诉讼程序。从本质上说，这意味着你不必为离婚找一个特别的理由，其中一方可以简单地决定结束婚姻，并启动法律程序来解除婚姻关系。就像大多数真正的婚姻一样，在有限合伙协议里也有“无过错”解除合作关系的条款。显然，有限合伙人的投票通过的门槛特别高（一般超过80%），但通常也存在这样一种机制，有限合伙人可以利用这种解决机制对普通合伙人说：“谢谢你的参与，但我们想退出了。”

一份有限合伙协议通常超过100页，所以仅通过几页简单的概要介绍并不能全面、公正地呈现它的全貌。尽管如此，用来提醒你作为一个创业者需要考虑的重要因素，也足够了。

普通合伙人之间：股权合伙人协议

前面花了大量笔墨探讨了有限合伙人与普通合伙人之间的关系，而公司内部普通合伙人之间的互动合作方式也同样重要。毕竟，他们是合伙人。为了方便起见，协调管理普通合伙人之间关系的法律文件通常被称为股权合伙人协议。

但并不是所有的合伙人都是平等的。一些合伙人可能只在基金中拥有经济利益，却对基金没有任何管理权。这意味着在法律上他们不能使用基金进行投资（或者撤出投资项目），也不能参与聘用或者解雇其他合伙人。有些合伙人拥有全部的经济性权利和管理权利，有些拥有的权利可能介于这两者之间。

你作为一个创业者，可能不太知道这些，因为这些协议并不是公开提交的。但对你来说，了解这些非常重要，因为这有助于你理解公司内部的具体决策过程。这类似于如果你要向企业客户销售软件，你会想知道谁是大型采购商、超级大客户等。公司内部的运作过程在投资决策中很重要，如果你想在哪个风投公司获得融资，至少要问一问那个公司内部谁说了算。

股权合伙人协议还阐明了合伙企业的经济性条款，也就是说，收益提成这块蛋糕是如何分配的。分配方式有很多种，从以完全平等的合作关系（每个人都有相同的提成份额）进行分配，到以多层合作关系（这种情况下，工作年限和业绩可能决定获得提成的份额）进行分配。

正如初创公司的创始人和员工的情况一样，大多数普通合伙人都必须随着时日推移分期兑现利润池里的所得份额。“股份兑现”是指你在一段特定的时间到期后获得全部应得股份。这样的话，如果你在等待期到期之前离开公司，那么就只能兑现你在公司待的那几年的股份。前面讲到过，大多数基金的期限是10年，因此，一些风险基金管理公司自然希望利用这个10年的股份兑现等待期，确保普通合伙人在基金的整个生命周期内都受到经济上的激励。但是，不同的公司处理这个问题的方式也不同。

虽然大多数风投公司希望普通合伙人在决定加入公司时能做出长期任职的承诺，但是普通合伙人在基金的存续期内突然退出的情况也确实时有发生。除了前面提到的股份兑现问题，你作为创业者也会受到董事会成员（或赞助你投资的合伙人）离职的影响。在某些情况下，普通合伙人会保留他们现有的董事会席位，作为公司同意他们继续兑现所参与基金的收益份额的交换条件。其他时候，普通合伙人会做一份要求承诺工作年限的新工作，这与保留他的董事会席位南辕北辙。在这种情况下，你可能需要一名新的普通合伙人加入你的董事会，来取代之前的普通合伙人。

与普通合伙人密切相关的最后一个重要方面是“赔偿金”。需要留意的是，在普通合伙人与有限合伙人的关系中，如果出现问题，普通合伙人是要承担法律责任的。为了激励人们心甘情愿地成为风险投资人（就像我们对董事会所做的那样），普通合伙人可以免于承担法律责任，意思是说他们不必担心他们的个人资金来源可能会被用来偿还基金的金融债务。稍后探讨普通合伙人的责任（包括对基金的责任以及对公司董事会股东的责任）时再回头讨论这个问题，并且也会深入探讨这对普通合伙人实际上意味着什么。

我们已经花了大量时间来讨论有限合伙人和普通合伙人。现在是时候将目光转向你迫不及待想知道的，同时也是风险投资生态系统中最重要的部分—初创公司！


第6章　成立你的初创公司

每当说到某某要创办一个公司，从来不乏赞美之词。伟大的创始人都是富有创新精神、勇气满满、激情澎湃和远见卓识的。他们的创意都具有开创性并且能改变世界。所以，很抱歉，我要在你们开创新公司的英勇旅程上先泼一盆冷水。我先去拜访一下你们的律师办公室，然后再讨论一下有关税收和公司治理的问题。

事实就是了解如何创办公司对其未来能否健康发展至关重要。本章的第一部分将重点关注创办公司对税收及公司治理的影响。不可否认，我们是以美国为中心来看待这些问题的。如果你是非美国读者，你可能需要先考虑一下这部分是否与你的创业历程有关。但是对于美国读者，这章非读不可。

应该选择哪一种公司类型

普通合伙人与有限合伙人认为，对于双方的合作关系来说，合伙企业是最佳的公司结构。那么，为什么大多数初创公司都选择成立传统的股份有限公司呢？

原因有很多，但最根本的原因是，对于那些专注于打造公司长期股权价值而非直接向股东分配利润的公司来说，股份有限公司是很好的投资工具。前面谈到合伙企业时，它其中的一个特点是：公司的利润需要“转递”给股东。这使得合伙企业成为一种能有效降低所得税的公司类型—直接将一部分利润（包括现金及其所得税）分配给股东，这样公司就能避免双重交税。这是个好事。

然而，作为一个初创公司，多数情况下我们并不是真的想把利润分配给股东，至少在公司成立早期不是。相反，如果有盈利（当然，大多数初创公司在最初几年都是赔钱的），我们可能会选择将这些利润再投资到公司里，让公司继续增值。因此，如果我们真的撞大运创造了利润，但没有把这些现金转递给股东，那我们就无形之中给股东增添了纳税的责任，而且股东还没钱付给国家。这显然不是件好事。

由于大多数初创公司实际上在最初几年都有亏损，所以一些创业者都有理由怀疑，至少在最初阶段，这种利润转递结构是否有意义？有了亏损，股东可以利用这种“利润转递的方式”获得经济上的利益，因为你可以从纳税申报单上的其他收入中扣除这些亏损。从理论上来讲，你可以先抱着以后将公司“转手”的目的开始创业，一旦创造出了利润，并且想将利润留在公司里，那你就再转变成一家股份有限公司。但是实际操作中，我还没有见过这种情况。把转递性创业公司转成股份有限公司不是一件简单的小事，尤其当你试图想让公司的其他员工入股时，就会产生各种各样的问题。

成为一家股份有限公司也是要付出代价的。公司里分配利润时，我们不得不面对双重征税的问题：一是在公司层面征税，二是在个人股东层面征税。股份有限公司的不可转递性也很好地解释了为什么许多初创公司会将公司的股权授予员工持有（稍后详细解释这一点）。初创公司可以向员工发放合伙权益，但从税收的角度来看，这只会让事情变得更加复杂（很大程度上是因为合伙企业的“转递性”）。

股份有限公司是一种更简单的合作机制，初创公司可以利用这种机制向员工分配更多的股权。股份有限公司对公司股东的人数没有限制，因此，随着初创公司在未来有望发展壮大，公司员工也能从所得股权中获益。

对于可能投资于股份有限公司的风投公司来说，股份有限公司也有一些优势。

第一个优势是，股份有限公司可以允许拥有不同权利的不同类型的股东参与（实话实说，合伙企业也可以有不同类型的合伙人，拥有不同的权利，但是股份有限公司的组织结构还有其他优势）。这一点很重要，因为风投公司喜欢投资所谓的“优先股”，而大多数创始人和员工都持有“普通股”。从根本上来讲，这就等于说将不同的权利分配给不同类别的股东，股份有限公司允许这样，并且会为此提供便利。

第二个优势就是税收—你选择读这本书的时候，肯定没想到你还能在本书深入学习一下税法。前面讲过，许多风投公司的有限合伙人是不用纳税的，比如捐赠基金和基金会的。他们享受这种免税身份的益处，但不看好那些威胁要干预这种状况的普通合伙人。美国税法规定，转递实体（如合伙企业或有限责任公司）可能导致即使是免税实体也要为所谓的“非主营业务收入”纳税。如果普通合伙人投资于转递实体，那他们可能会因此为有限合伙人创造这种潜在的税收风险，投资股份有限公司就不存在这样的问题。因此，大多数普通合伙人都尽可能地避免投资转递实体。

划分公司所有权

好了，现在我们有公司实体了。那么，公司成立的过程中还需做什么呢？

下一个问题是如何分配公司的所有权。大多数公司的创始人不止一个。创业，就是你与联合创始人团结奋进，一致对外；不计代价地为了将来而打拼，不眠不休，与社交生活绝缘，身体垮了，甚至连自己的家人都忽视了。这些都是你实现梦想的必经之路，但是只要你和创业伙伴能够携手并进，从一而终，一切都会变好的。

可万一你们不能永远一起奋斗下去呢？如果你牺牲了一切，但两年后你的创业伙伴决定辞职去寻找自我，你该怎么办？或者万一你是公司的首席执行官，公司的发展蒸蒸日上，他逐渐被边缘化了，导致他心理受挫呢？万一他得了严重的疾病呢？万一他没有你想象的那么优秀呢？这些问题可大可小，全看你当初建立公司时是否务实。

无论是在恋爱中还是合伙创业中，分手都挺难的。不过，至少在商场上，你可以未雨绸缪，以减少损失与痛苦。你可以把这些当成为了保护公司而签的“婚前协议”。

那么，如何在创业伙伴中途退出的情况下继续自己的创业梦想呢？就像生活中的大多数事情一样，创业者对未来一点儿小小的规划，在很大程度上就可以确保双方分手不会破坏你想要称霸世界的创业梦想。或者，从一个更积极的角度来说，你们能做些什么来互相鼓励，尽最大努力使公司获得成功？

创始人股份兑现

创始人股权的根本目的是建立长期激励机制。股权分期兑现的含义是：你通过帮助公司发展业务，为公司的成功做出了贡献。随着时间的推移，你在帮助创建的股权中，会拥有越来越多的股份作为回报。

创始人股票（或股权）的兑现与普通合伙人的附带权益分期兑现有些许差异，但是二者的最终目的是相同的。分期兑现股权的理由是，在创始人能够退出公司并将其名下全部股权带走之前，将其与某个确定的任职期限绑定。你可以把它看作一种长期的经济性激励机制，促使创始人以股权持有人的身份行事，并且尽最大努力为所有股东提高公司的价值。

在众多创始人的案例中，兑现全部股权，通常是在授予期权之日起的4年内完成的。随后将讨论为什么要以4年为期，以及为什么现在可能不再有实际意义。

当我们说一个创始人兑现了他一半的股份时，不管他是不是公司的员工，这都意味着他在公司只有所持股份的50%的经济权益。如果他想把股票卖给别人，也只能出售那些他实际上已经兑现的股票。

创始人自有创业想法开始，就在为了兑现自己的创始人股份而努力着，公司正式建立之后更是如此。在通常情况下，当创始人第一次进行机构融资时，假设在融资之前他们就已经在公司工作了至少两年，那么他们可能会获得高达50%的授权股份。然而，私有公司如今纷纷推迟上市时间，可见想要把公司做大做强，还有很长的路要走。

不幸的是，一位联合创始人或是自愿或是出于其他原因，一旦等到全部股份到手后，便会立即辞职离开公司，此类例子屡见不鲜。剩下的另一位联合创始人则要承担经营风险，而且要打拼多年才能获得相应的长线利益。虽然董事会通常都会通过增加股权补贴的方式进行补偿激励，但是新增股的金融价值与当初离开的创始人兑现股份后所获得的利益相比，实在是不足挂齿。

每次与剩下的这位联合创始人的谈话大抵都是一样的苦涩：“我每天都在这里努力工作，为公司员工和投资人创造长期的股权价值，而那个半路退出的人却每天都在名流云集的宴会上潇洒。”

那么，身为创始人的你有哪些选择呢？

股份兑现的其他事项

至少，大多数创始人的股份是在4年期限内兑现的。但是，考虑到大多数私有公司在上市前有较长的成长期，创始人应考虑一下4年的时间是否足够。股份具有长期激励的作用，因此问题在于“长期”的定义是否需要改变。不可否认，这是一件很难改变的事情，因为大多数公司都希望为创始人和其他员工使用一致的股份兑现政策。而且，市场上的员工持股的兑现期基本仍维持在4年。但创始人是否应该延长兑现期是值得考虑的，因为公司可能需要更长的时间来创造价值，最终变现退出。

离开公司

设想一下，在什么情况下你和联合创始人可能会被公司开除？在很多情况下，创始人掌控着公司的董事会，也就是他们在董事会中拥有多数席位。因此，只有在另一位创始人同意的情况下，才可以请某一创始人离开。也就是说，风投们或者其他董事会成员没有足够多的票数将创始人从他们的职位上拉下来。考虑到这一点，在很多情况下，唯一能让联合创始人从公司离职的方法就是他自愿离开。当然，如果创始人的业务能力没有达到能让公司成功的水平，那么他也不太可能待在这样一个位置上。所以，在你和合伙人联合创立公司的时候，就可能需要考虑好你们将如何处理这种情况。

罢免联合创始人在公司的行政职务是一回事，但要把他从董事会上除名就是另一回事了。我们经常看到公司的联合创始人拥有“不可变更的”董事会席位。这意味着每位联合创始人都有权待在董事会，无论他在公司是什么职务，甚至通常也不管他还是不是公司员工。这么做的原因是可以理解的，因为创始人往往会担心风投公司在董事会积累多数席位，并且有可能通过投票让一名或多名联合创始人退出董事会。

然而，这么做的话，联合创始人等于“在坟墓中统治”公司，即让一位与公司无雇佣关系的联合创始人继续留在董事会，且还有可能影响公司继续向前发展的势头。为了避免发生这样的情形，可以约定创始人只有仍在公司全职工作的情况下才有资格进入董事会，而不要仅仅因为某人是联合创始人就可以担任董事。这在公司成立之初是一件很容易做到的事情，但常常被忽视。

归根结底，这是为了确保创始人股权符合其宗旨，即为公司创造长期激励机制，并确保那些长期留在公司、帮助增加股东价值的人能够在公司成功后获得经济上的回报。你作为留守公司的联合创始人，和风投公司之间的激励机制是完全一致的：共同保留有价值的股票，用于奖励那些为公司增长做出实质贡献的在职员工。

转让限制

假设你的联合创始人不仅离开了公司，而且手握价值数亿美元的股票，还打算在私有市场出售自己的股票。而你此时正在为公司四处奔走，筹集资金，那么联合创始人如果这时候抛售股票，势必会影响到公司的融资。在这种情况下，你要怎么办？

最好的办法是从公司成立之初，创始人内部就设定清楚转让限制规定。明确的转让限制意味着股东不能私自抛售股票，而是需要经董事会的同意。而且，由于如今的创始人多是在由风投支持的公司中控制着董事会，所以可以加入这条相对无害的条款：如果继续留任的联合创始人想要允许已离任的联合创始人出售股票，他通常需要获得足够多的董事会成员的投票。转让限制条款是永久有效的，但与大多数私有公司的管理条例一样，也可以通过公司董事会多数成员的投票和股东投票将其取消。

妖怪一旦被放出瓶子，就很难再收回去了—因为你不能只是在公司后期实行转让限制，并且把它强加给所有的现任股东。想要事后实行转让限制，必须经过股东的同意。但你不大可能得到股东的同意，因为你是在要求他放弃已经享有的一项宝贵的权利。

虽然我们看到的大多数公司都没有制定前面的转让限制，但大多数公司都有优先购买权协议。优先购买权协议是指如果股东（本例中是指联合创始人）想出让他的股权，公司就有优先受让的权利，并进行收购。这是一个很好的权利，但还不够。因为这样做，虽然让该公司有优先购买股票的权利，但这需要公司利用现有的现金来购买股票。在大多数初创公司中，这并不是高效利用现金的最佳方式，因此，大多数公司都会放弃这一权利，允许第三方收购股票。

加速股份兑现

大部分企业创始人的股份兑现都是和就职期限挂钩的。前面说过，“股权分期兑现”背后的完整概念是：你让你的团队继续帮助公司发展业务，使公司获得成功，你通过在公司持有一定的股份获得回报，这些股份需要经过一段时间的增值（包括因为你的投入和你所创造的价值在内）后才真正有回报可言。

但是，如果联合创始人离开公司了呢？是否还应该让他的股份继续按时间兑现，甚至是加速兑现？“加速”意味着你选择在以时间为基准兑现规定允许的范围之外，将他持有的股份兑现。如果你的联合创始人还在公司任职的时候，你想要卖掉公司，手握公司股票的联合创始人却不愿意被收购，应该为他加速兑现吗？

答案是否定的。只要是在创始人之间事先约定的情况下，任何一位在离职时都没有加速兑现的必要（这种经过公平公正的程序得出的结果，双方都好接受）。而没有离开公司的联合创始人，最好能将从离职创始人手里收回来的未兑现的股权放回到期权池中，用来奖励那些为公司长期发展做出积极贡献的员工。

这是怎么一回事？联合创始人或者公司员工离职时，尚未兑现的股份实质上也到期了。不过，过期的股权可以返还给公司，返还的方式就是允许公司将这些股份重新授予目前还在职的其他员工。举个例子，如果你的联合创始人离职的时候，他只兑现了50%的股份，放弃了剩下的50%。为了方便举例，咱们假设他放弃的股份有100万股，现在这100万股就可以由公司重新授予另一名在职员工，从而为他提供经济上的激励，让他继续努力工作，增加股东价值。

然而，在公司面临并购时，创始人通常会使用单激发或双激发这两种方式加速兑现条款。在单激发条款中，创始人的股份在公司并购结束时加速兑现，而在双激发的条款使用中，加速兑现需要满足两个条件：一是公司被并购，二是创始人在新公司不再任职。

对于公司来说，单激发并不是最佳的处理方式，原因与没有发生并购事件就加速员工离职后的股份兑现的情况是相同的，就是说，你是在为一个不再为公司效劳的人消耗公司的股权。如果你的联合创始人选择以员工的身份留在收购公司，那么单激发的处理方式同样存在问题。收购方当然希望以股权作为经济上的激励机制，吸引你的联合创始人留在新公司。但是由于他最初的股份加速兑现了，创造这种激励机制就需要公司发行额外的股票。这会给收购公司带来经济上的成本，它自然不愿承担。如果你的联合创始人通过单激发的方式加速获得期权，那么收购方就需要提供额外的现金或股权激励，来留住你的联合创始人。世上没有免费的午餐，当购买价格固定时，额外的需求就需要从其他方面来满足。

双激发就解决了这个问题。如果收购方想留住你的联合创始人，那可以继续分期兑现他持有的原始股份，作为继续在公司任职的条件。而且，如果收购方决定不向你的联合创始人发出任职邀请，那么双激发的处理方式就能加速兑现联合创始人持有的全部股份，保护他的权益。在这种情况下，唯一公平的做法是，他不会因为损失尚未兑现的股份而受到惩罚，因为收购方没有让他继续任职。

知识产权

在你觉得头昏脑涨之前，咱们先暂停对股权的讨论，来聊聊知识产权的问题。知识产权是众多初创公司的命脉，因此，我们需要谨慎保护知识产权。

由于很多初创公司的创始人都是由原在职人员转行的，我们需要确保他们的知识产权与前任老板没有纠纷，确保所有的发明创造都归初创公司所有。我们会按部就班地让创始人签署发明及转让协议。协议的基本内容是，创始人将他的发明成果转让给公司，除了先前发明的清单中列举的所有权属于他本人的发明。

但是，我们怎么知道创始人不是在上一份工作中就开始研究这些发明的呢？以至于5年后，当我们要被谷歌以20亿美元的价格收购时，却要打一场知识产权的官司。这是尽职调查过程的一部分，优秀的律师在初创公司成立之初会做好这一点，风投公司在选择投资这家公司的时候也会做尽职调查。

风投公司会询问你是否在上一份工作的上班时间开发了这项技术，是否使用了公司的财产（比如，公司发的笔记本电脑）来研究这项技术，是否从之前的老板那里下载过任何可能会影响你的初创公司关于技术的东西（文件或者源代码）。因此，如果你正在考虑创办一个公司，最好选一个真正的“洁净室”，在那里开发你的基本知识产权。

最近的优步事件就暴露出了这样的隐患。安东尼·莱万多夫斯基（Anthony Levandowski）曾是谷歌的一名员工，负责其旗下无人驾驶汽车公司Waymo的自动驾驶项目。2016年，安东尼离开谷歌，创办了一家名为奥托（Otto）的公司，打算成立一家自主货运公司。奥托成立后不久，就被优步收购了，帮助发展壮大优步的自动驾驶项目。

但是，Waymo公司指控安东尼在从公司离职之前下载了大量的专利文件，而且把这些文件带到了优步。具体来说，Waymo公司指控优步的首席执行官与安东尼合谋，诱使他窃取公司的知识产权并将其提供给优步。实际上，为了让优步能够获得Waymo公司的知识产权，创建单独的奥托公司在很大程度上就是一个幌子。这个案子拖了一段时间，最终以优步向Waymo公司支付价值2.45亿美元的股权达成和解。(1)

这个案子的核心问题，不在于安东尼是否下载了这些文件（双方基本上都同意这一点），而是这些文件是否真的被带到了优步。这对优步来说真的很难证明，它试图证明答案是否定的，而在打官司的时候这个立场并没有优势。

然而，对于创业者来说，最重要的经验和教训是在你刚刚离开之前的公司后，创办一家新公司时真的要非常非常谨慎。看起来像是无心下载了一些文件，只为了代表你曾经所做的工作，但这些文件可能很快就会变成指控你盗窃知识产权的证据。

在大多数情况下，索赔会与一件好事同时发生—有可能是一起收购事件。也就是说，当你刚刚开始创业时，你的上一家公司的老板可能还不会注意到，甚至也不会太在意你是否下载并带走了该公司的某些文件，但当他看到有利可图的时候，这些索赔要求往往就会不请自来。因此，创业之前，未雨绸缪，仔细盘算，可以在今后的发展道路上避免很多大麻烦。

员工期权池

现在继续讨论股权问题。关于创立公司的最后一点需要考虑的是，创建初创公司想要追求的股权薪酬模式。在大多数情况下，初创公司希望以股票期权的形式激励员工。如果员工卖力工作，增加了公司的价值，与之匹配的激励机制，就会吸引他们更积极地参与其中。

你可以创建一个“员工期权池”。假设公司的创始人都想拥有公司50%的股份。那么从一开始，全部股份由两位联合创始人平分。然后，他们希望能够雇用员工，给其授予股权。为此，创始人设立了一个员工期权池，相当于公司15%的股份（15%差不多是初创公司设立的初始员工期权池的标准规模）。这样一来，公司的所有权就发生了变化：两名联合创始人将分享85%的股权，而期权池里包括最后的15%的股权。这很好计算。

咱们还是从头开始讲，什么是“股票期权”？股票期权就是公司赋予期权持有人在未来某个日期按照特定价格购买公司股权（股份）的权利，而不是义务。这个价格被称为“期权执行价格”（又称协议价格或行权价格）。所以，如果一个初创公司赋予你购买100股股票的期权，每股的行权价格为1美元，有效期为10年，这就意味着在以后的10年里，你随时可以以每股1美元的价格买入公司的股票（或者支付100美元购买全部的期权），进而持有这些股份。

那么为什么要这么做呢？如果你加入公司时，股票的实际价格是每股1美元，打个比方，4年后股票的价格涨到每股5美元，那你就是“暴发户”了。换句话说，你只需支付每股1美元，就能买入每股价值5美元的股票—你肯定巴不得每天都有这样的好事发生。以执行价格购买股票的行为称为行使期权。然而，如果这些股票每股仅值50美分，你肯定永远也不会以每股1美元的价格买入股票，然后再以每股50美分的价格抛售，坐等赔钱。因此，“期权”也赋予了你不购买股票的权利。

初创公司发行的股票期权通常包括两种类型。

第一种是激励性股票期权。一般来说，激励性股票期权是最为有利的期权类型。有了激励性股票期权，公司员工在行使期权时不必为期权的行权价格与股票的公平市场价格之间的差额交税（尽管有替代性最低税的情况下可以发挥作用）。这意味着员工可以延迟交税，直到他抛售这些股票。如果他选择自行使之日起（从他被授予期权之日起至少两年）持有该股票满一年，转让股权时的收益有资格享受资本利得纳税待遇，这比普通收入的税率要低得多。

第二种是非法定股票期权。这种期权类型就不那么友好了。无论员工是否选择长期持有股票，在行使期权时都必须纳税。需要交纳的税额从行使期权之日起开始计算，如果日后股票价格下跌，员工仍然需要在历史及更高的股票价格基础上交税。

那为什么不是所有的公司都只发行激励性股票期权呢？

因为在实际操作中，对激励性股票期权有一些限制。比如，在一年内向任何员工发放的期权的市值上限为10万美元。当然，能被授予如此高价值的期权，对于员工来说，有这个上限也不算是什么问题了。但是，员工还必须在离开公司后的90天内，行使激励性股票期权。随着公司私有化时间的延长，这可能给即将离职的员工带来挑战。他们可能获得已经升值的激励性股票股权，这意味着股票的价值远高于行权价格，但是期权持有人需要自掏腰包以执行价格来行使股权。事实证明，这对于许多员工来说成本过高，他们可能就会不行使期权，直到期权过期，把这笔资金留下。

因此，越来越多的公司将员工离职后的行权期限从90天延长到更长时间，通常长达7～10年。这样就会带来负面影响，需要将激励性股票期权转化为非法定股票期权（因为它违反了激励性股票期权要求的离职90天后行权期限终止的规则）。但这样做给了离职员工更长的行权窗口期。

虽然我们前面是从创始人的角度讨论了股份兑现的问题，但它也同样适用于广大公司员工。毕竟，股票期权是为了长期激励员工留在公司，这与基本工资或现金奖励的短期性质不同。

大多数初创公司的股票期权绑定期限为4年。股票期权还有一些其他的附属条件，但最常见的是一年的期权绑定期，也就是说，如果员工在工作的第1年内就离职，那他就兑现不了股份，在接下来的3年里，只能每月分期兑现1/36的股份。因此，在4年的股票绑定期结束时，员工可以自由离职，并且带走他已经兑现的股票期权。

公司上市之路新常态

但为什么是4年呢？如果我们想留住员工，那么4年后我们要做些什么呢？从公司成立到上市，需要4～6年的时间，这个“4年”理论真的是那个时代的错误。这个理论的意思是，一般员工可能会在公司成立之后的头几年加入某个公司，他的期权福利兑现之后，就能够在公开市场上抛售自己的股票。由于那时候公司上市的时间较短，大多数员工的期权都符合这种操作方式。

但是，现如今，对大多数初创公司来说，首次公开募股的时间已经大大延长。在多数情况下，初创公司从成立到上市至少需要10年或者更长时间。因此，股份兑现的问题就变得更复杂了，新一代的创业者需要设法应对。

情况到底发生了怎样的变化？首先，大约20年前，也就是1998—2000年，美国每年大约会有300家公司上市。此后，平均水平下降了一半以上，每年只有100多家公司。因此，在过去的20年里，美国上市公司股票下降了50%。

除了公司上市总量的下降，公司类型也发生了变化。“小型上市公司”（首次公开募股时年收入少于5000万美元的公司）在同一时期大幅下降，在上市公司总数中的占比从过去的一半以上降至25%。更多的资本流向了规模较大的公司，而不是那些小公司。

我们是如何走到这一步的，原因尚不明确。关于上市公司数量如此之少的原因，专家和其他学者的观点也各不相同，大致有以下几种解释。

解释1：公司上市的成本过高

互联网泡沫破灭之后，美国国会于2002年通过了《萨班斯-奥克斯利法案》（Sarbanes-Oxley Act）(2)。这项立法旨在加强上市公司财务披露的稳健性，确保股东充分了解上市公司真实的财务状况。这项法案的本意很好，但是也导致上市成本明显上升，主要是由于立法规定的额外的内部财务控制，并且需要依据规定做出报告。

因此，有人认为，由于合规成本上升，选择上市的公司就减少了。公司得等到它们扩大规模，可以在更高的收益基础上摊销这些成本之后才上市。更重要的是，这些资金本可以用于早期研究和开发，这对风投支持的初创公司尤其重要，因为它们在工程开发方面的支出占了相当大的比例。

解释2：效率准则会不成比例地影响到小型公司

1997年，美国证券交易委员会(3)开始颁布各种规则，如另类交易系统、全国市场系统等，以提高股票的交易效率。这些规则的宏伟目标是值得称道的，从根本上来说，证监会希望通过创造更多的竞争，降低股票交易的成本，从而提高股票市场的整体效率。它确实起了作用：美国股市整体效率提高了，而且流动性好了。

但也正是这种效率，不成比例地影响到小盘股公司的交易动态，致使交易量下降。对于那些在促进小盘股交易方面发挥重要作用的参与者来说，各种各样的规定使它的成本高得令人望而却步，这些参与者包括负责发布公司信息的研究分析师、负责股票建仓的交易员，还有向机构投资者推销股票的销售人员，因利润减少，从而使得他们都试图减少此类活动。因此，小型公司不愿上市，它们担心会被困在不流通的交易环境中无法带来更多的资金增长业务。

解释3：共同基金规模更大，因此更倾向大公司

富达（Fidelity）和先锋（Vanguard）等共同基金是大多数人投资公开股票的主要渠道。基于管理资产额支付的共同基金，管理资产额越大，收到的资金越多。共同基金行业管理的资产数额，自1990年起到2000年增长了16倍（管理资产额达到3.4万亿美元），至2016年又增长了近5倍（2016年管理资产额超过16万亿美元）。

为什么这个因素很重要？当共同基金变大时，它们的持股往往集中在流动性强的大盘公司，因为它们需要将大量资金投入个人股。操作小盘股的意义不大。所以，共同基金持有量往往集中在大盘股公司，而非小盘股。

解释4：其他私人融资形式涌现

在这本书里，我们一直讨论的是风险基金作为初创公司的主要资金来源时的情况。而在过去的5年里，虽然初创公司维持私有化的时间更长了，但是对于那些投资于私有公司发展后期阶段的私人投资者来说，其涉足范围已经囊括了公共共同基金、对冲基金、私募股权收购公司、主权财富基金、家族办公室，甚至还有传统的捐赠基金和基金会。有些人认为，随手可用的巨额私人资本已经取代了公司上市的必要性。

这种现象是真实存在的，但它并没有回答造成这种因果关系的原因。也就是说，公共市场投资者选择进入私人市场，是因为公司本身选择更长时间的私有化，从而推迟上市的吗？或者说，如果上市对私有公司更有利，那么它会不会选择上市，从而避开这些大规模的私人融资？尽管这看似是一个先有鸡还是先有蛋的问题，但研究数据指向了前者。在进行首次公开募股之前，公司发展的平均年限增加了（从6.5年上升到10.5年），而远在后期私人融资繁荣之前，上市公司的年均数量就已经下降了。

解释5：上市公司近来压力太大

上市公司减少的部分原因归咎于激进投资者的崛起。这些投资者购买上市公司的股票，并意图鼓动改革，以提高股票价值。这些改革通常包括引入新的董事会成员，这些成员反过来又可以改变公司的领导层结构。所以说，如果私人市场上有足够的资金来维持更长的私有状态，那为什么还要煞费苦心去应对公司上市后面临的压力呢？

保持私有状态，保持前进势头

作为一名创始人，你需要知道，你的公司保持私有的时间比预期的时间要长得多。你可能在未来10年或者更长的时间里都会保持私有状态。因此，就需要想方设法让优秀的员工留下来，帮助公司达到上市这一目标。这样一来，以4年为限的股份授予期是否还有实际意义，这个问题有待讨论。但在竞争激烈的就业市场上，初创公司很难通过引入更长的股份授予期来达到退市的目的，因此，我们很少看到有公司延长股份授予期。

然而，大多数公司会为表现优异的员工提供某种形式的进修期权，以取代较长的股份兑现期。也就是说，也许在第2年年底（那时员工原有的被授予的股票期权已经兑现了一半），公司可能授予他一项新的期权，兑现期是从授予日期开始为期4年。因此，优秀的员工往往会拥有一定数量的期权，可以持续分期兑现，从而为长期留住员工提供了更大的经济上的激励机制。

虽然授予的进修期权通常比最初的份额少，但有传言称，特斯拉公司已经扭转了这一局面。特斯拉公司的观点是，我们对员工刚入职时的能力知之甚少。毕竟，大多数公司都是通过面试招人的。据相关研究表明，仅仅依赖面试并不能预测员工在公司最终是否能取得成功。员工一旦真正开始在公司工作，为公司创造（或不创造）价值，我们就会对他们有进一步的了解。因此，特斯拉公司一般会在员工入职时向他们提供较少的股票期权，而对于业绩最好的员工，则会授予他们越来越多的期权，作为他们进修期权计划的一部分。

好了，现在我们已经成立了股份有限公司，并且计算出了创业伙伴的初始股权分配以及员工期权池的规模，是时候从风投公司那里募集资金了。这句话可能会让你兴奋不已。但接下来的内容仍然会让你紧张得流汗，不过别担心—我会陪你走下去，告诉你真相，掌握透明度和洞察力，这有助于你下次与风投公司的会面更为顺利。


第7章　筹集风投资金

千万别兴奋过头，以为在这章里我会给你马克·安德森的联系方式！这一章是关于风投资金的一些基本问题。例如，你应该筹集风险资本吗？如果是，你要筹集多少？估值又是多少？回答完上面这几个问题，在第8章，我会介绍向风投公司推销项目时更规范、更有吸引力的方法。

猛地一看，这些问题的答案似乎很明显，无非就是为了公司的发展，肯定要以更高的估值，筹集尽可能多的资金。但情况远非如此。

著名风险投资人约翰·多尔（John Doerr）将筹款比作参加鸡尾酒会，这个比喻是出了名的。当服务员端着一盘迷你热狗走过来时，你总是应该先吃一个，因为你永远不知道在酒会剩下的时间里，服务员什么时候再把食物端到你面前。同样的道理，筹集资金的最佳时机就是有资金的时候。因为当你真的决定并准备好要募集资金的时候，没有人知道手握资本的“服务员”是否还会给你端过来。

但在开始之前，让我们先看看，你参加的鸡尾酒会是否真的适合你。

风险投资适合你吗

让我从最初的融资决定开始讲起。既然你正在读这本书，那么就知道这里说的就是是否从风投公司那里融资的决定。对于你的公司，希望你现在对“公司—风险资本契合度”能有个更好的理解。就像“产品—市场契合度”关心的是你的产品满足特定市场需求的程度一样，你也需要确定你的公司与风险投资的契合度。

我们之前讨论过风投的基本原则，即一切始于市场规模，也止于市场规模。无论你的公司多么有趣，或者多么激发才智，如果最终的市场规模不足以创建一个独立的、能够自我持续发展且规模足够大的公司，那么它就不是风险投资的考虑对象。

我承认，经验法则只是泛泛之谈，是简化复杂话题的粗略方法。但是，就普通的经验法则而言，你应该先能够以令人信服的方式说服你自己（以及未来的风投合作伙伴），你的公司拥有足够大的市场机会，能够在7～10年的时间成长为一个能赢利的、高速增长的、营收达数亿美元的大公司。

这些数字没有什么惊人之处，但是如果你思考一下怎样才能成为一家上市公司，这些财务特性（至少在当今的市场上）可以支撑起数十亿美元的公开市场资本。此时，根据风投公司在该公司的最终所有权占比，该投资的回报足以对基金的整体收益产生重大影响。

万一市场规模不够大

万一市场规模没有那么大呢？这并不能判定你是一个糟糕的创业者，也不能判定你的公司就是一个糟糕的公司。不幸的是，很多创业者都会那么想。你依然可以经营一个市值多达数百万美元的企业，利润丰厚，过着幸福、富有、有权有势的生活。你的公司可能会帮助别人、充实他人的生活，甚至拯救他们，但仍然不适合筹集风险资本。也就是说，你可能需要从不同的角度来思考自己从何处以及如何筹集资金，找到一个与众不同的方法。

举个例子。有些规模较小的风投基金，通常基金规模不到1亿美元，的确很早就投资于公司，其商业模式是以较低的最终估值，通过收购的方式退出公司的。如果市场规模不足以成就一个独立的公司，那么这种类型的风投可能比较适合你。并非所有的小型基金都会采用这种投资策略，有很多天使投资人和种子投资人虽然投资金额较小，但是他们也在寻求较高的“每个本垒打的打数”。所以，一定要事先了解潜在合作伙伴的核心策略。当然，也可以考虑之前说的从银行进行债务融资。

问题很简单，风险资本并不是在任何情况下都合适的资金来源，它可能不是你的初创公司可以依赖的臂膀。风险投资人也是人啊，他们乐于接受那些为其量身定制的激励措施。简单来说，这些激励措施归结起来就是赚钱的问题。

1．建立一个投资组合，同时也要明白其中许多投资组合可能没用（要么根本一点儿都没用，要么只在资本上行受限的时候有点儿用），仅有一小部分能为某只基金带来超额回报。

2．进一步把这些巨额资本的投资在10～12年的时间内变现退出，然后将现金返还给它们的有限合伙人，并且希望有限合伙人再把这些资金交给风投们，以新基金的形式继续进行投资。

这就是我们之前讨论过的风险资本的生命周期。

即使你的公司适合风险资本（出于最终的市场规模的机遇和其他因素），你仍然需要确定是否要按照风险投资所要求的规则行事。这意味着要与风投公司分享你公司的股权，共享董事会的控制权和治理权，并最终缔结一段与普通人“真正”的婚姻持续时间相同的“婚姻”（合作关系）。事实证明，8～10年的时间也是美国当下实际婚姻维持的平均年限……想想你要怎么做吧。

应该筹集多少钱

现在，假设你一开始就决定筹集风险资本，那应该筹集多少钱呢？答案是：让你的公司能够顺利实现下一轮融资。换句话说，我经常给创业者的建议是，在筹集当前这轮融资时，就得考虑下一轮融资。如果你想要证明你已经充分降低了公司的风险，使投资者愿意依照上一轮融资之后公司所取得的成就投入新一轮的资金，那么你需要向投资者展示出什么？我来一一拆解。

在通常情况下，大多数处于创业初期的创业者，每12～24个月就会筹集一次资本。这些时间范围也不是固定不变的，但它们确实反映了创业界的普遍惯例，也反映了公司发展能够取得实际进展的合理时限。因此，如果你正在进行公司的第一轮融资（一般称为A轮融资），你会想要筹集一大笔钱，多到让你有足够的时间实现公司发展的阶段目标，依靠这个发展成果，进而让公司能够取得比A轮融资更高的估值，成功筹集下一轮融资（B轮融资）。

公司发展的重要里程碑，即关键阶段，具体是指什么？不同的公司类型，其发展过程的关键阶段也不同。为了方便举例，假设你正在构建一个企业软件应用程序。那么，B轮融资的投资者希望至少看到构建产品的初始版本（不是beta版，而是第一次可以投入商用的产品，即使产品的整体特性还不完整）。他们希望你能提供一些证据，如客户的参与度，以及实际上一些公司愿意付费购买你的产品的相关合同。你不需要有1000万美元的客户规模，300万～500万美元就足够引起B轮投资者的兴趣了。

在B轮融资之前，你在A轮融资时需要决定该筹集多少资本，给自己争取一个实实在在的机会，使公司可以在一两年的时间内实现这些目标。当然，这在一定程度上算是预演一下公司发展的轨迹，但也算检验一下你作为首席执行官的直觉，为某些可能不按计划发生的事情做出一些备用方案，因为计划永远赶不上变化。

还有一个合理的问题：为什么不一次性筹集公司所需的所有资金，而是分阶段融资呢？

首先，一家成功上市的企业软件公司可能会需要筹集至少1亿美元的资金（在某些情况下，可能会是这个数字的几倍），所以不会有太多风投公司预先开出这样巨额的支票。

其次，即使你能筹集到这么多钱，你筹集资金的条件—特别是你将获得的估值，以及将来你需要出售的公司的价值，都将会极其高。作为创业者，分散融资可以让你在降低风险的同时，从公司价值增长的过程中获得收益，并且让风投公司能够根据公司已经实现的重要目标调整自身在公司的投资额度。换句话来说，如果你实现了A轮融资时设定的目标，那么B轮投资者就会根据你已经取得的成功，以更高的估值提供资本。这就意味着往后每筹集1美元资金，你将只需出售较少的公司股份。在这种情况下，你和你的员工都会很有钱，你拥有了公司发展所需要的资金，而且这笔资金的成本比原来的要低。要是你在早期阶段筹集了过多的资金，那就亏大了。

关于要筹集多少资金需要考虑的另一个问题是，在公司发展接近成形的阶段，需要通过对实际经济需求做出强迫性取舍，来保持公司发展的专注度。专注真的是创新之母。信不信由你，对于处于起步阶段的初创公司来说，拥有过多的资金可能是即将敲响的丧钟。作为公司的首席执行官，你可能会倾向于批准那些对公司发展具有边际价值的项目。此时，当团队成员知道你在财务上没有困境的时候，你再向他们解释为什么他们不能研发新的产品，或者雇用下一个人，肯定要困难得多。

并不是说每个人都应该苦哈哈地吃拉面、睡地板。但是，拥有有限的资本确实有助于细化公司的重要里程碑，并确保每一项投资都能与其最终的机会成本达到平衡。

估值怎么算

在后面要讲的投资意向书的详细内容里，我们将会讨论更多关于估值的问题。这里，仍然需要强调它，因为它是问题的关键部分。应该筹集多少资金？以多少估值计算比较合适？你可能会说，应该以能让风投公司点头的最高估值筹集资金。但这并不总是正确的答案。

这可能是你想听风险投资人说出的话—终究，风险投资人从支付较低的估值中获益。但请少安毋躁，因为还有一些重要的事情需要考虑。

融资的出发点是未来公司需要实现的重要目标，并以此让公司能够以更高的估值筹集下一轮融资，这个估值能反映公司取得的成就（降低了风险）。如果你本人或者风投公司在当前的这轮融资中高估了公司的价值，那么你只是加大了下一轮融资需要扫清的估值难题，以及公司取得进展需要付出的代价。估值需要真实反映公司的实际发展情况。

这些年来，我和许多创始人都有过下面这样的谈话：“从上一轮融资到现在，我的公司规模已经扩大了一倍以上，但目前这轮融资的估值远低于上一轮估值的两倍，这说明了什么？”这说明你的下一轮融资的估值与你上一轮的融资无关。相反，它只是反映了在当前的融资领域状态下公司的发展状态。

所以，有些事情可能已经发生了。

首先，判断公司估值的指标可能已经发生了变化。举个例子，如果上市公司的股价自上一轮融资以来已经下跌，因而公开市场会以更低业绩作为估值标准，你的估值则会受到影响。换句话说，市场环境确实会对你的初创公司的估值产生影响。

其次，虽然你的公司业绩可能已经翻了一番，但是新的投资者可能会关注你之前的估值，觉得你取得那样的成功是理所当然的。因此，新投资者可能会认为，实现三倍的业绩才是新的翻一番，换句话说，对你在上一轮估值和价值返利资本的基础上只将公司价值翻了一番的表现，新投资者并不怎么满意，他们期望更多！

因此，作为一名创业者，你要做的最重要的一件事就是确保筹集足够的资金，赢得足够的时间去实现下一轮投资者可能对公司抱有的更高期望。在a16z，我们见过很多创业者犯错：他们以过高的估值筹集了过少的资金，这恰恰是你不想看到的。这就是构建了高水准的估值，但没有足够的资本来顺利实现下一轮融资所设定的公司发展目标，从而使新一轮的估值远远高于眼下这轮融资的估值。

再次，竞争影响公司估值。不管我们愿不愿意承认，估值更像一种艺术，而非科学。与风投公司原本认为适合公司特定阶段的价格相比，“交易热”可能促使风投公司支付更高的价格。而上一轮融资中较高的估值门槛可能会吓跑合作者。潜在的B轮投资者可能喜欢你的公司，但还是要看看你在上一轮融资中获得的估值是多少，并且担心他无法达到你对当前融资的预期。不幸的是，许多这样的情况都没有被提及，这也是人们在没有进行充分对话的情况下解读他人预期的结果，但这还是发生了。

而且，通常有很多投资者拒绝为你的B轮融资出价，因为他们担心无法将你的公司发展成就与相应的估值增长相匹配，那么你将无法通过这轮融资获取竞争力。这通常不是一个好现象。

如果你同意我的观点，即不要自私地把估值夸大，那么仍有人会有疑问：听上去挺有趣，但和我有什么关系呢？如果我在第一轮中估值过高，获得了高估值的好处，而在下一轮中又被低估，这不是更好吗？

当你从风投公司那里筹集资金时，交易通常是这样进行的：风投公司把冷冰冰的现金交给你，而你依据你们之间商定的估值条件，把等值的股权交给它。举个例子，如果风投公司同意向你的公司注资500万美元，以换取公司20%的股权，那么它将把这500万美元交给公司，公司将所发行总股权的20%交给它。因此，在讲到股权稀释的问题时，在这个例子中，你、你的员工及公司的其他现有股东的股权都被稀释了20%。也就是说，如果你在这轮融资之前持有公司10%的股份，那么在这轮融资之后你将持有8%的股份。

当然，在大多数情况下，公司会继续进行后续融资，融资金额往往会越来越大，估值也会大幅提高。因此，如果随后你还要筹集2000万美元来换取公司10%的股权，那么每个人所持有的股份就会被稀释10%，你之前持有的8%的股份现在大约是7.2%。

所以，针对上述关于估值的论断，可以提出逻辑上的异议，即如果我在第一轮融资时高估公司的价值，然后被稀释了不到20%。但是，只要在两种情况下我都持有7.2%的股份，谁会在意在第二轮融资时我是否必须以低估的价格将股份付给投资者呢？

我们承认，从理论上来说，这样计算也没什么错，但其中还有至关重要的更深层次的原因，员工的期望和情绪对公司的发展非常重要。那些手握很多工作机会的优秀员工，都想在一些大公司工作，以实现个人的发展目标。当一个公司在各个方面都做得很好的时候，即在员工招聘和发展、客户的目标、产品前景及融资目标等方面，那么它就很容易留住并激励员工。毕竟，谁不喜欢待在成功的团队里呢？在这样的团队里，公司的成长可以转化为员工个人职业生涯的成长。

然而，如果该公司实际上正走在实现发展目标的道路上，但随后却在融资方面遭遇挫折，那么，情况可能会变得更加艰难。特别是公司的估值是每个员工经常重点关注的一个外部基准（不管你是否希望他们这样做），并将这个基准作为临时衡量公司是否成功的标准。公司的发展势头可能会出现停滞，员工可能会开始怀疑，你作为公司首席执行官所描述的成就有多少是真的。至少，你现在必须对他们解释清楚，为什么你的融资伙伴对公司发展成就的评价与你本人及公司里其他人的观点都不同。

这些情况，我都经历过。当我在2000年加入响云时，一切都好得不能再好了。我们当时正处在互联网热潮的鼎盛时期，公司的发展也是红红火火。我们开始迅速招聘新人，扩大了客户群，拓展了办公场所，一切都超出了计划。

我开始做的第一份工作是筹集更多资金，为公司的持续增长助力。通过与执行团队的其他成员合作，2000年6月，我们以8.2亿美元的估值筹集了1.2亿美元。这些资金是为这个成立仅9个月的公司筹集的。我们在1999年9月的上一轮融资为2100万美元，当时公司估值是6600万美元。我们自我感觉良好，因为我和首席执行官本·霍洛维茨正准备举行一次全体会议，讨论一下融资结果。

但是，与想象中的风光场面相反，迎面而来的第一个问题却是“你们为什么没有获得10亿美元的估值？”事实上，与我们同一批的初创公司存储网（Storage Networks）在一个月前就以10亿美元的估值进行了融资，所以问题的核心是：如果你们这么聪明，怎么不如别人那么有钱呢？请记住，我们谁都没有说过要以10亿美元的估值预期筹集资金，但这并不重要。员工有自己的基准点，这个判断基准让他们之中的一些人认为，公司在这种融资环境下没有达到世界级的水平。

我们最终从这次危机中走了过来。然而，互联网泡沫是一段疯狂的时期，但是它也告诉了我们三个非常重要的教训。第一，员工在判断公司是否成功时（至少在一定程度上），往往是根据融资过程中的外部估值来判断的。第二，即使这轮的估值从绝对意义（或是在相对意义上，与前一轮融资相比）上看起来很不错，但是员工也会将之与近期融资的其他公司进行比较，得出自己的结论。虽然在多数情况下，他们的行为与这些公司是不是相关的基准并无关联。第三，永远不要低估保持公司增长势头的价值，衡量这一点的标准可能就是一轮成功的融资。在响云的案例中，我们甚至没有考虑过比上一轮更低的估值，也没有考虑过小幅上升。因为这些事情可能会让公司元气大伤，而且往往难以恢复。

最后，作为首席执行官，你最应该做的就是让公司符合“向上、向右”的估值增长曲线。如果你的融资估值与所描述的公司成就不一致，你将需要向其他人做出解释。即使解释是真诚且实事求是的，但一开始就避免陷入这种境况是更好的。

到目前为止，我们一直在探讨一些并非极为理想但又合情合理的情况。如果你最终无法筹集到资金，或者你筹集资金的估值不得不低于上一轮估值，那么问题可就真的来了。后面探讨投资意向书里的经济因素条款时，我会对此有更多讨论。我要讲的东西太多了，当你看到第9章和第10章时，你就会明白了。（先喝杯咖啡提提神，精彩继续！）


第8章　推销的艺术

对许多创业者来说，向风投公司推销自己，是一段痛苦的经历。毕竟，你正处于职业生涯中最脆弱的阶段。你可能刚刚辞掉了一份收入稳定的工作，你不得不说服另一半和其他重要的人，告诉他们你所做的都是为了给家庭带来更大的经济保障，这一切最终都会实现。但是，与此同时（在未来10年或更久的日子里），你都将会过着节俭的生活，没有假期，工作时间比以前更长，还有断断续续的睡眠问题—我的合伙人本·霍洛维茨，曾讲述过自己作为初创公司首席执行官半夜哭醒的故事，他居然还拜托风投们都来享受一下这种“美妙”的生活方式，听起来也挺有意思吧？

这本书你都读到这儿了，应该能明白其中的深意，我们继续！

成功的第一步

我从该如何获得推销机会开始讲起。大多数风投公司的官网都有邮箱地址，如果你有一个商业构想，可以通过邮箱联系它们。但是，就像许多其他业务合作一样，仅通过邮箱联系，并不是让你能与决策者面对面交流的最佳途径。与平常那些有工作计划和办事流程的工作不同，风投公司没有这样一板一眼的组织结构，但也有一些非正式的业务部门发挥类似的作用。

天使投资人或种子投资人通常是投资标的的主要推荐人。他们通常在公司发展的早期阶段进行投资，这有助于他们处于风投的上游地带。因此，许多风投公司与天使投资人及种子投资人建立了共生关系。与天使投资人和种子投资人有直接利害关系的是，他们所投资的公司能从下游的风投公司那里筹集额外的（通常是巨额的）资本，而风投公司则对一系列有趣的投资机会感兴趣。

律师事务所往往也是创业项目走进风投公司视野的重要途径。正如我之前谈到过的，创业之路的第一站往往是在你的律师办公室里成立公司。因此，就像种子投资人和天使投资人一样，律师常常也处在风险投资人的上游，而且能够在创业公司的最初期接触到投资机会。律师也愿意把他们最好的初创客户介绍给风投公司，因为为这些创业者提供更多的机构融资就意味着他们可以成为律所的长期企业客户。

如果这两种方法都不适合你，那就灵活变通一下。不过要考虑清楚灵活变通与歪门邪道的区别。你应该再勤奋一些，然后找一个中间人，只要他认识某个有风投关系的人即可。当然，这也很具有挑战性，但这是对你作为一名初创公司首席执行官的一次重大考验。如果你想不出什么别具一格的方法来接近风险投资人，那么，你将如何找到一种方法去接近你的潜在客户中的高级主管？

你向风投们热情介绍创意的能力，虽然不是必需的，但通常也会被风投们当作一个判断标准。他们会以此来衡量你的勇气、创造力和必胜的决心，这些都是一个成功创始人身上应具有的重要特质。

网络上有大量关于如何处理人际关系、怎样成为慷慨大方而又充满吸引力的人，以及如何迈出创业第一步的精彩文章。这些内容涵盖了创业者个人魅力、人脉网、勤恳创业的毅力、亲力亲为的行动力、跟进项目的能力、坚持不懈的意志、推销项目的能力、强大的自信、丰富的经验、讲故事的技巧等，当然，还要有一些好运气。

为了让本书能专注于讲解风投是如何运作的，我们先假设你现在已经具备了与风投公司面对面交流的必备条件。因此，我们快进一下，直接来到你与风投公司约定的会面现场。

说服风投公司

在开始之前，先回想一下，是什么激励着风投们，他们又是如何评估投资机会的？最重要的是，你要记住，他们也是普普通通的人，和你没什么两样，他们也是在寻找一个回报丰厚的投资机会。

从风投们自身的动机来看，他们受到有限合伙人的激励，相对于有限合伙人可能将资金投资于其他方面而言，风投们更愿意利用这些资本创造出巨额回报（金融界所说的“阿尔法”指数）。有限合伙人和普通合伙人有时是心照不宣的，有限合伙人将自己的资本锁定10年或更长时间，让普通合伙人有时间将投资组合的公司最终以被收购或上市的形式实现这些巨额回报。还记得前面讲过安打的类比吧，风投公司投资的大多数公司产生的资本回报，就算有的话，也不会有太多。就是少数几个具有“本垒打”潜力的公司，能实现风投公司投资额10～25倍的回报，甚至更多，它们才最终决定了风投公司的成败。

这样的话，你作为创业者要做的事情就简单了：说服你的风险投资人，告诉他你的公司就有“本垒打”的潜力。就是这样！小菜一碟，对吧？那么，你该怎么做呢？现在回到前面讨论过的关于评估标准的首要原则，风投公司可能会利用这些评估标准来甄别早期的投资机会。

推销要点1：市场规模

先从市场规模开始说起，这是需要风投们深入了解的首要因素。你的工作就是带领风投们透彻了解这个行业。此时，你是一名有耐心并且善于鼓舞学生的老师。先不要假设风投们已经了解了这个市场，或者了解了市场的潜在规模。你需要为他们描绘一幅场景，让他们自己能够回答“那又怎样”的问题。也就是说，如果我投资这家公司，公司首席执行官和他的团队真的说到做到，并且成立了一个不错的公司，那么这个公司真的能大到为我的基金带来巨额回报吗？它最终能发展壮大并且变得举足轻重，进而实现我身为一名风险投资人的目标吗？

现在，让我们将目光转向来福车的案例，了解作为一名创业者，你如何才能对市场规模做出最佳定位。

来福车实际上始于另一家名为搭车社区（Zimride）的公司，这是一家长途拼车公司。在来福车刚刚起步的时候，并不清楚拼车市场规模能有多大。很多人是用现有的出租车市场来估计拼车市场的潜在规模的，同时，对拼车服务极可能占领的市场份额做出了一些假设。这种思考方式完全合乎逻辑，但是创业者并没有就此止步。

恰恰相反，创业者向我们证明了持有这种逻辑推理太缺乏远见。与之相反，来福车公司认为，出租车市场的限制太大，因为人们要对出租车的实用性、安全性以及在选择是否要打出租车时叫车的便利性做出种种假设。如果你闭上眼睛，想象出这样一个世界：每个人的口袋里都装着一台完全网络化的超级计算机，还配有全球定位系统，这正是智能手机的功能，那么汽车按需共享的市场规模可能会大得多。再者，买不起出租车牌照的司机可以用他们自己的车来增加可约司机的数量，司机数量的增加将会更加方便消费者使用这项服务。市场供应的增加将推动消费者需求的增多，而需求的增长反过来又将推动更多的供应进入市场。你会看到这样一个结果，即出现了一个真正意义上受网络效应驱动的公司。

当然，并不是每个市场都存在网络效应，但这种推理方法可以（而且已经）应用在许多向风投公司推销的项目上。举个例子，如果癌症筛查技术进步到一定程度，与目前的筛查方法相比，新技术的筛查方法实质上减少了体内侵入且具有较高的预测价值，人们可能会把癌症筛查列入每年的体检项目，那么早期癌症筛查技术的市场规模可能会比现在的规模大好几倍。在我们投资一家名为自由诺姆（Freenome）的液体活检诊断平台公司时，这是投资理论中的关键部分，该公司通过使用机器学习技术从血液检测中识别早期癌症。

许多初创公司都投身于现有市场，而且可能这些市场本身的规模就已经相当大了。在这种情况下，作为一名创业者，你的任务就是让自己融入这个市场，并深入解读这个市场正在发生的宏观趋势是什么，从而为你创造拿下这个市场的机会。

我们投资组合中的一个例子是奥克塔公司（Okta），我们在2009年首次对其投资，现在它已经上市了。奥克塔公司是一家企业软件公司，它为企业提供了一种为许多软件即服务应用程序合并登录凭证的方法。举个例子，许多现代的企业都使用谷歌邮箱，软件营销部队（Salesforce）和其他各种基于互联网的软件即服务应用程序，每个应用程序都有自己的登录和验证用户身份的方法。奥克塔提供一个统一的门户，用户只需登录一次奥克塔，然后再由奥克塔将这些登录凭证传递给授予员工访问权限的所有软件即服务应用程序。

我们在2009年投资奥克塔公司时，这样的解决方案就已经存在了。微软开发了一个名为动态（Active）的软件包目录，它的功能和奥克塔公司想要做的差不多，但主要是针对众多大企业的IT环境下内部管理和维护的传统应用程序。到目前为止，它仍是市场的领头羊。

但是奥克塔让我们确信，现有市场格局发生了变化，为新公司接手新市场创造了机会。传统上，企业可以配置的应用程序的数量受到公司内部可用IT人员数量的限制，每个应用程序都必须依赖公司内部IT工作者的操作和服务支持。软件即服务应用程序的出现使企业摆脱了这种限制，从而为企业内部应用程序的扩展创造了可能性。营销部门现在可以使用不同于销售、工程或者人力资源使用的应用程序，这正是得益于这些软件即服务应用程序是由软件即服务供应商自身管理的，而不是企业内部的IT人员。

奥克塔公司认为，各种各样应用程序的大量出现，将赋予市场新的方法来管理这些应用程序的访问权限，并提高安全性。因此，可以创办一个新公司来抓住这个市场机会。我们接受了这个论点，并且投资了奥克塔。现在，它是一家市值超过50亿美元的上市公司，而它对市场发展前景的预测实际上是正确的。

你作为一名创业者，有时候要面临一项艰巨的任务，就是假定创造一个因新技术而发展起来的市场。举个例子，2010年，我们作为种子投资人，投资了一家名为波旁酒的公司—是的，没看错，这家公司因其创始人凯文·斯特罗爱喝波旁威士忌而命名，但它并不是一家饮料公司。波旁酒公司最初专注于不同的产品，但最终发展成为苹果手机的照片共享应用程序。当然，那时苹果手机是3年前才发明的，智能手机的市场规模远远不及它最后呈现的规模。

因此，在这种情况下，对于预估市场规模面临的挑战，这个论点要建立在两种设想之上：（1）苹果手机真的会成为一个主流的全球计算平台；（2）照片共享将成为该平台的爆款应用。当然，早在苹果手机问世之前，人们就已经开始分享照片了，但那时的市场规模远不会得到风投公司的青睐。因此，要想让风投公司做出投资的决定，你需要预测苹果手机内存会变大，而且在某种程度上，照片共享可以通过这个新技术平台得以推广使用，从而创造出属于自己的巨大的新市场。然后，你就得假设有办法可以利用照片分享来赚钱。我觉得，要是让大多数风险投资人都诚实地表个态，他们当时对利用照片分享来赚钱这件事肯定完全闻所未闻。但这并不是一个疯狂的假设，即如果你能积累数十亿张照片，让数百万人分享，就应该有办法从中赚钱。

幸运的是，a16z实现了市场规模的飞跃，投资了波旁酒。在我们投资2年后，Facebook以10亿美元的价格收购了这家公司(1)，现在名为照片墙。

推销要点2：公司团队

对风投公司来说，公司团队是最重要的判断因素。一旦确定了市场机会，那么接下来的问题就变成了“为什么是你”。也就是说，为什么要支持眼前这个团队，而不是其他人？毕竟，创意遍地都是，而对创意的执行力才是区分胜利者和滥竽充数之人的关键。对于风险投资人来说，任何一个早期阶段的创业公司都没有太多能够深入研究的地方，大部分是定性分析。但是，创业团队是风投公司会真正透彻研究的地方。

你需要在推介会中花大量时间详细阐释你作为首席执行官的行动计划，以及介绍团队的其他成员，虽然这可能让你感到不太自在。特别要提及的是，是什么赋予了你占领这一市场的独有资格？有些创业者在回答这一点时会犹豫不决，认为炫耀自己的能力是自我膨胀的表现。但是风投们不会这么看，他们认为这是一种向你学习独特技能的方式，而这些技能使你成为眼前这个机会的最佳人选。并不是说让你自吹自擂，而是帮助风投们评估你是否适合自己提议的职位。因此，你应该把以前取得的成就或经验与现在正在推销的项目联系起来，以便风投们评估你在当前这项创业中成功的可能性。不要羞于谈论你的成败，毕竟这些都是经验，与你所学到的东西密切相关。备受风投公司青睐的人都是学无止境的。

2010年，我们参与了Nicira公司的A轮融资。该公司是软件定义网络领域里的先驱，其核心理念是传统上硬件在网络中所做的大部分工作（主要由思科主导）都可以通过软件来完成。我们对这个市场机会有信心，因此，下一个合乎逻辑的问题，就变成了这个团队是不是最适合的。毕竟，我们都清楚，这个机会背后的市场规模，势必会吸引多家公司进入这个领域。

马丁·卡萨多（Martin Casado）是这家公司的创始人，他早年在美国国家安全局任职，为软件定义网络的创立打下了基础。然后，他又去斯坦福大学攻读了这一领域的博士学位。他的博士论文在这一课题上极具开创性，没有比他更完美的创始人了。所以，我们投资了Nicira，它最终被威睿公司以12.5亿美元收购。几年之后，马丁以普通合伙人的身份加入了a16z。

在讨论市场规模时，我讲到过奥克塔公司。除了占领一个巨大的市场，奥克塔公司是由两个完美匹配这个市场机会的人成立的。公司创始人兼总裁托德·麦金农（Todd McKinnon）的大部分职业生涯都是在软件即服务的先驱业务软件营销部队（Salesforce）中负责工程运营。通过这项工作，他亲身体验了许多软件营销部队客户在管理他们当时使用的各种软件即服务应用程序时所面临的挑战。他的合伙人兼创始人兼首席运营官弗雷德里克·克雷斯特（Frederic Kerrest），是与其同在软件营销部队公司工作的同事，在工作过程中他学习了如何向潜在客户推销软件即服务的价值主张。在这个尚处于萌芽阶段的软件即服务市场上，他们一个对需要解决的问题有技术上的深刻见解，另一个对如何更好地制定正确的销售和市场营销策略（我们通常称这种策略为“进入市场”）有深入了解。这两种个人技能的结合，使托德和弗雷德里克成为这个领域的最佳创始人。

当然，并不是每个人都要在自己想要创业的领域获得博士学位，但你确实需要有一个能令人信服的理由，来说明为什么你是激烈竞争市场中的最佳人选。也许公司需要你在以前的工作中掌握销售和市场营销方面的技能。也许你正在努力通过自己的经历，亲自解决遇到的一个重要市场问题，并且觉得有必要围绕这个想法创办一个公司。或者你有一项独特的技能，能够用一种引人入胜的方式讲述你的故事，当然不是瞎编乱造，而是一种清晰表达未来发展愿景的方式，这个愿景能够吸引员工、客户及投资者想要共同加入公司发展的行列。

我们有幸参加了广场公司（Square，美国一家移动支付公司）的A轮融资推介会，这家金融服务支付公司已经成为一家市值250亿美元的上市公司。很不幸，我们运气不够好，没有做出投资决定。看看我们错过了什么。

在A轮融资的时候，广场公司的首席执行官还不是推特的联合创始人杰克·多尔西（Jack Dorsey），而是吉姆·麦凯尔维（Jim McKelvey）。吉姆是杰克的朋友，来自密苏里州，以前是一名专业的玻璃吹制工。吉姆那时很沮丧，因为他只能在乡村的集市上以现金交易来销售产品。吉姆和杰克都认为，应该有一种方法能让企业规模较小的、独资经营的采购商使用信用卡交易，因此萌生了创办广场公司的想法。

这就是一种极好的逐步形成的“创始人—市场契合度”：解决问题的方案来自个人的艰苦经历，创业者觉得必须针对这种艰难的经历创办一家公司。然而，我们既不了解吉姆，也没有一个很好的方法来评估他作为公司总裁的能力，并且也不确定杰克将来会不会是公司更好的、能长期在任的公司总裁。所以，我们没有参与A轮融资。

但是，我们忽略了两件事。首先，杰克意识到，要想让公司获得最大的成功，最好的办法就是他成为公司的首席执行官，这一点他在首轮融资之后的短短几个月里就做到了。其次，杰克身上自带的明星效应，可以为公司在市场上赢得巨大优势。举个例子，杰克的名气很大，他甚至在《奥普拉脱口秀》节目中占有一席之地，他可以利用这个平台向广大观众讲述自己的故事。从本质上来讲，这也是一种免费的营销手段，只有那些极具品牌吸引力的人才有这个特权。他还能攀上摩根大通首席执行官杰米·戴蒙（Jamie Dimon），说服他将广场公司的加密狗与摩根大通的信用卡绑定，以非常低的成本为广场公司吸引了大量客户。再说一次，不是每个人都能像杰克·多尔西那样，但是多思考一下自己的技能和优势总是不错的。事实证明，你所拥有的独特技能和优势，对公司最终的发展非常有价值。一旦你成功地说服了风投们，仍然需要向他们解释清楚，你将如何以自己为中心组建最佳团队。

那么，是什么让你成为一个完美的企业领导者，或者一个博学多才的领导者的呢？你需要做到：让人们宁愿辞职也要加入你的团队；使消费者心甘情愿来购买你的产品或服务，即便他们还有其他更安全、更成熟的产品可以选择；使业务发展伙伴想要帮助销售你的产品，并打入新的市场。当然，也要使投资者想为你投入资金实现上述所有的目标。也许你是一个经历过多次创业的人，因此可以表明你以前做过以上提及的所有事情。但是很多创业者都是第一次经历这些，所以，想想你以前经历过的其他类似做领导的机会，这 可能是证明你未来有能力可以成为首席执行官的绝佳证据。

我们在a16z经常会谈到，讲故事的技巧是创业者很重要的能力。需要说明的是，我们使用的是“故事”这个词最纯粹的含义，也就是说，吸引观众的能力，无论观众是员工、客户、合作伙伴还是金融家，并带他们一起体验众所周知的创业之旅。我们并不是在讨论讲故事的负面含义，也不是说因为你蒙骗了人们，就把他们带上了一段为人熟知的旅程。

在许多领域，讲故事的技巧都是一项非凡的才能，特别是在初创公司。因为在公司的最初几年，你几乎拿不出什么成功的实际证据，让人们可能根据这些为数不多的证据做出加入公司的决定。优秀的首席执行官会找到一种方法，用三寸不烂之舌将这个机遇描绘成一幅完美的蓝图，让人们愿意参与公司的创建。这些技能将有助于你找到第一个（还有将来的）风投合作伙伴。

推销要点3：产品

你的产品策略是接下来的推销机会。风投们并不指望你能准确预测市场需求，但是他们会对你最初制定产品策略的思考过程进行评估。风险投资人比较感兴趣的是你的思考过程和思考方式。这个创意是怎么形成的？搜集了哪些数据？为什么能解决用户痛点？这种产品是如何做到比现有的替代品好10倍的，或便宜了10倍的？

风投们很清楚，当你的产品进入市场，并被实际市场需要检验时，你的产品策略可能会发生转变。但他们希望看到你评估市场需求的过程是否可靠，是否能够适应不断变化的市场需求。你需要向他们仔细捋一遍你的思考过程，并表明你有强大的信念，但并不固执。也就是说，你将来可以适应不断变化的市场需求，但也会随时了解和掌握更深层次的产品开发经验。

推销要点4：产品面市

对于一个处于早期阶段的公司来说，产品走向市场这一环节往往是推销过程中最不成熟的环节。也就是说，你将如何获得客户，商业模式是否对促进消费者的购买行为有利。

许多创业者在创业初期都犯过此类错误：直接略过了这一阶段。因为目前的融资不太可能让产品真正进入市场。但重要的是，你要在推销项目的时候顾及这一点，即使这离现实还有一段距离，但它是公司长期生存的重要基础。

你是否打算成立一个直接的、外部的销售队伍？你的产品的平均销售价格能支撑这支队伍打入市场吗？你是否计划通过品牌营销或者以其他在线收购的形式获取客户？如果是这样，相对于客户的终身价值，你又该如何考量这些活动的获客成本？

在这个阶段，你不需要有健全的商业模式，但应该有大致的规划，为风投们提供更多的细节，使他们能够理解你对获取客户的想法。和介绍产品时一样，让风投们了解你的市场营销策略是个极好的方法，可以向他们说明你的想法是如何形成的，以及你对目标客户的深刻了解。

再回到奥克塔的案例。其最初的目标市场是中小型企业，因为中小型企业更有可能考虑采用新技术，而软件即服务模式更合适这个市场。也就是说，与大型公司相比，中小型企业的IT团队更小、预算更低，所以只能租用软件，并将软件的运行和维护外包给第三方供应商。这将是一个令人信服的销售主张。

当然，随着公司开始执行这个计划，会发现大型企业才是更好的选择。为什么呢？事实证明，公司越大，各部门就越有可能存在大量的、不同的个人软件即服务应用程序。因此，奥克塔软件的价值主张最能与这些公司产生共鸣。在软件即服务应用程序市场发展的早期阶段，中小型企业还没有安装足够的软件即服务应用程序，因此也不太可能使用奥克塔软件提供的自动化功能。随着软件即服务应用程序市场的成熟和中小型企业对软件即服务应用程序投入的增加，中小型企业最终也成为奥克塔良好的潜在客户群。

你作为一名创业者，并非要求你脱口而出的都是正确答案，但你需要有合理假设的理论基础，把现实世界的经验运用到这些假设上。再说一遍，观点鲜明，但不固执己见。

关于市场适应性，还有一个意思，即创业公司经常“转换跑道”，这是一种委婉的说法，意思是最初的产品、市场策略等与预期不尽相同，需要调整策略，重新出发。有些转变可能是小幅调整，而有些则可能是整体方向的彻底改变。

有史以来最惊人的“跑道转换”案例，是由斯图尔特·巴特菲尔德（Stewart Butterfield）创造的。2010年，a16z投资了一家名为小斑点（Tiny Speck）的游戏公司，公司的经营者正是斯图尔特 ·巴特菲尔德。小斑点游戏公司开始构建并最终完成了斯派克（Speck）大型多人在线游戏。从很多方面来看，这都是一个很厉害的游戏，但是斯图尔特得出的结论却是这个游戏无法长期自我运转下去。

我们最初的投资金额只够维持几个月，就在这时，斯图尔特带着一个创意走进了董事会。原来，在开发斯派克的过程中，公司创建了一个处理内部沟通和工作流程的工具。他们发现，这款工具大大提高了工程开发效率。斯图尔特想知道其他公司是否也能从这个产品中获益，所以，他请求董事会批准，将资产负债表上剩余的资金“转向”这个业务。我很庆幸我们答应了斯图尔特的请求。如今这个核心产品名叫斯莱克（Slack），是一家市值数十亿美元的企业协作软件公司。

并不是所有的关键转折都会有这样的结果，但我之所以提到这个案例，主要是为了强调以下两点。

首先，风投们都明白，尽管目标是美好的，但大多数公司在发展过程中会经历一些转折点，要么是小幅调整，要么是从头再来。所以，当你推销项目的时候，没人指望你洞察一切，未卜先知，风投们也不指望你在推销时说的每句话都能成为现实。

其次，你确实需要向风投们证明自己有能力征服即将进入的这一领域，这一点非常重要，并且还要告诉他们，你已经认真思考了公司的每个细节，为此做好了充分的准备，信心十足。举个例子，如果你正在向一家风投公司推销产品，它却认为你的市场策略是完全错误的。那么，立刻放弃你的想法，才是此时错误的做法。在推介会上，风投们总共才花了一个小时的时间来了解这个项目，而你为此可能穷尽了毕生的智慧，要是你在会议上这么轻易就被他们说服了，这可能会引发他们对你工作能力的严重质疑。反而深思熟虑、积极地讨论，以及愿意倾听反馈意见，并恰当地融入自己的想法，才是更好的选择。这种应对方式比直接改变立场要好得多。

推销要点5：下一轮融资规划

在你向风投公司推销项目的最后阶段，应该清楚地说明你打算用这轮融资实现的重要目标。请记住，风投公司可能会提前预测下一轮融资，用来评估它在这个阶段为你提供资金所需要承担的市场风险。你是否筹集了足够的资金来完成预设的目标，从而使下一个投资者愿意以比当前一轮高得多的估值投入新的资金？“更高的估值”非常依赖市场表现，但是在通常情况下，理想的估值大致是上一轮估值的两倍。这种发展势头对于公司当前的投资者和员工来说，都很容易接受。

如果在陈述公司未来的重要目标时，你或你的风险投资人觉得实现这些目标的风险太大，你们可能会讨论是否要在当前这轮融资中筹集更多资金，降低当前估值，或者寻找其他方法来增加预测进展的置信区间。

请记住，大多数风险投资人都是将公司作为基金的一部分构建投资组合，因此他们希望在多个投资项目中实现一定程度的多元化。这样一来，虽然他们可能会在你当前的这轮融资投入1000万美元，并保留一些额外的资金预留给后续几轮融资，但他们并没把自己当作唯一投资者来看。这就是风投们重点关注你所设定的重要目标的可行性的原因。在大多数情况下，他们不想成为或者无法担当下一轮融资中唯一的投资者。因此，他们需要预估你（和他们）在下一轮融资可能陷入困境的风险。

如果其他方法没有奏效，而且刚才讲过的重点内容你全都忘记了，那请只记得第一条原则：如何才能让风投公司相信你的公司会是一只能产生超额回报的潜力股，能让 它以胜利者的姿态站在有限合伙人面前。


第9章　投资意向书详解1：经济因素

现在，假设你的创业故事很有吸引力，风投公司最终给了你一份投资意向书。这对许多创业者来说，真是个激动人心的时刻，然而看了没一会儿，你就开始晕头转向了。这些条款都是什么意思？该如何评估各项条款？判断标准是什么？什么不能作为判断标准？什么样的协议才是好的交易？什么样的协议是不好的交易？

正如本书开头提到的，投资意向书就是风投公司和创始人之间信息不对称情况最严重的地方，而且往往以创始人的损失为代价。这是因为这个过程风投们已经经历过很多次了，并且谈判过几百份风投协议。相比之下，创业者一生中只有少数的几次机会。这很正常，但是创业者处于一个很不利的地位，对于这一点，我认为非常有必要纠正一下。我将在本章和下一章揭开投资意向书的秘密，便于创业者能够明确了解这份投资意向书对自己和公司究竟意味着什么。

诚然，投资意向书像一部鸿篇巨制，其中许多细节需要慢慢消化理解。在这里，我将之简化为两大部分：经济因素条款和控制因素条款。

本章主要讲述经济因素条款，其中包括投资规模、估值、反稀释条款、清算优先权、员工期权池的规模，以及股份兑现条款和创始人股份的归属问题。毫无疑问，这些条款在谈判中会占据双方的大部分精力，它们非常重要。当然，控制因素条款可能对公司的成功影响更大，也更长久。我将在第10章详细解释它们。

在深入研究风险投资协议之前，请注意在本书附录，我创建了一个风险投资协议的标准范例，仅供读者们参考。这是一个假设由风险基金I（缩写VCF1）主导的，为XYZ公司进行A轮融资的投资意向书。读者在阅读第9章和第10章的内容时可以参照这个协议范本。

现在，就像百老汇演出节目单的演员阵容介绍一样，我们也来逐条讨论一下交易中的各项条款，先从资本决策开始说起。

优先股

股份有限的公司的一个 好处就是我们可以拥有不同类别的股东，他们拥有的权利也不同。VCF1打算购买公司A轮融资时发行的优先股。这些股票不同于普通股（通常是由创始人和员工持有的），也不同于未来可能发行的一系列其他优先股（通常称为“B轮”“C轮”，以此类推）。随着对投资意向书的进一步了解，你会发现，创建此类型股票的主要原因是赋予它相对于普通股股东“优先”享有其在经济上的权利和治理权利。

总收益

这条很容易理解。例如，投资意向书中写明，VCF1向公司投资1000万美元，换取其20%的股份。本小节的第二部分旨在确保该公司任何与本次投资有关的债务，其票据全部转换为股权。风投公司会重点关注这一点，是因为在通常情况下，票据（或债券）优先于股权。也就是说，如果该公司破产了，那么这些票据将被率先偿还。风投公司在决定投资一家公司时，绝不希望自己的权益在被偿还之前先进行其他资本清算。因此，风投公司会强迫所有的票据都转换为股权，就是为了确保在退出时，所有人都享有相同的权益。（这种情况至少是在我们即将讨论的清算优先权之前是这样的。）

在本书的开头，我曾简单地介绍过债券，并提到许多初创公司在种子轮融资时，筹集的是可转换债券，也就是一开始是债券的形式，但可以根据某些事件的发生而转换为股权。某些事件，通常就是我们这里讨论的A轮融资。

可转债的其他事项

可转换债券有几种转换形式，其中最基本的形式是债券在转换时以A轮融资时的股票价格为准，也被称为“无上限”债券，意思就是不受限制。也因为如此，投资者在种子轮往往犹豫不决，就不难理解了。种子轮是整个公司生命周期中风险最大的阶段。在这个阶段，公司通常利用融资创建第一个产品，这使得投资者很难获得足够的回报，而付出的代价却与A轮投资者相同—可A轮投资者的风险明显要小于种子轮。

因此，大多数可转换债券都具有以下一个或两个特征。

第一个特征是，“上限票据”为债券转换为股权的最高价格设定了上限。例如，价 值上限为500万美元的可转换债券，就意味着在任何情况下，该债券都不会以高于500万美元的价格转换为股权。如果A轮融资的估值低于这个上限，比如400万美元，那么债券持有人就能从较低的估值中获益。如果A轮融资的估值超过了这个上限，比如1000万美元，那么债券持有人的债券将以500万美元的上限估值转换成股权，在这种情况下，也就是对A轮融资的投资者享有50%的折价。

第二个特征是，不管有没有估值上限，都要有转股折扣。举个例子，可转换债券能够以A轮融资估值的10%的折扣进行转换。如果是有10%的折扣的无上限债券，名义转换价格将随A轮融资价格上下浮动，但是转换价格始终是该价格10%的折扣。如果将上限价格与10%的折扣结合起来看，那么转换价格将遵循与上述的附上限债券相同的原则：在出现更优惠的转换价格之前，债券持有人将会从这个转换折扣中获益。

为什么创业者选择在融资的种子阶段发行可转换债券，而不是发行传统的股权？在通常情况下，创业者这样做是出于对成本和简化筹集程序的考虑，标准的可转债文件非常简单，也不需要花太多时间咨询律师，还能节省律师费。可转换债券的另一个好处是，它让创业者和种子投资者避免了对公司发展早期阶段进行估值的问题。双方不会在种子期就定价问题进行大规模的探讨，而是把问题推迟到首轮融资的时候。然而，一旦你开始在可转换债券融资中引入了附上限的想法，你就不再需要推迟讨论估值问题了。实际上，你们是在就债券转换为股权的最高估值达成一致，这听起来基本等同于同意某个估值！

我们见过创业者经常犯的一个错误是，在公司成立之初就发行了太多的可转换债券，结果将公司的多数股份拱手让给了外部投资者。为什么会这样呢？有以下几个原因。

如前所述，与股权融资相比，可转换债券的主要特点是允许创业者可以快速筹集资金且律师费较低。这是因为可转换债券的法律文件非常简单，而且目的通常是让公司除了当前的投资以外，能够相对容易地筹集额外的资金。相比之下，股权融资通常需要审阅讨论大量的文件，并且对这些文件的修改通常需要现有股东的同意才能进行。

因此，可转换债券融资往往有多个滚动封闭期，而股权融资通常就有一个封闭期。虽然这一区别在理论上听起来微不足道，但是在实践中却产生了实实在在的后果。我们看到许多创业者决定以可转换债券的形式筹集100万美元，然后很快完成了融资。但通常情况下，其他一些投资者会在几个月后陆续出现，并明确表示他们也愿意参与融资。大多数创业者都对此表示默许，因为资金本就是多多益善。然后这个过程会重复几次，虽然每次增加的资金都相对较少，但随着时间的推移，创业者会发现他最后居然已经筹集到了250万～300万美元，而且是以与他当初打算筹集100万美元时完全相同的融资条款。根据债券融资的相关条款规定，每一轮新的融资可能都要求投资者持有另外一种债券，但这是一个比较琐碎的过程，不会对滚动的封闭期造成干扰。

当创业者决定定期从风投公司那里筹集股权融资时，可转换债券的第二个特征就更加明显了。虽然这些债券可能有一个估值上限，或者规定这些债券将以某个固定的转股折扣转换为A轮融资的股权，因为实际的转化价格要等到各方对A轮融资价格达成一致时才能知晓（当然，这是未来某个时候A轮融资的投资者同意这笔交易时才会发生的事），但是债券对公司股权资本的实际影响也要等到进行A轮融资时才能确定。相比之下，当创业者定期进行股权融资，且新的股权必须发行给新的投资者时，交易的实际稀释效果在融资结束时就会显现出来。这时，创业者能准确地知晓他最终持有公司的多少股份。

因此，我们在A轮融资的时候经常会看到，创业者会惊讶地发现，通过一系列可转换债券卖出的股票比他预想的要多得多。这不仅会让创业者深感沮丧，也会给参与首轮融资的投资者带来问题。毕竟，新的投资者希望创业者能够以持有公司的大部分股权的形式保持高度的创业积极性，这样一来，在创业者获得财富的同时，风投公司也得到了丰厚的投资回报，难道还有比这更好的激励方式吗？但是，如果创业者在公司成立之初持有的股份过少，那么就可能导致他在未来几年工作积极性下降，或者风投们需要在今后授予他更多股权来维持经济上的权益。

那些授予创始人的额外股权并不是凭空产生的。相反，这样做的话需要公司增加股本总额，并向创始人发行这些新股。但是，这意味着没有获得额外股权的其他股东（包括其他员工和投资者）的所有权权益将被新发行的股票“稀释”或减少。因此，想要创造出合适的激励机制也是有代价的。

我们来看一个简单的例子。假设你是创始人，持有公司全部100股股票中的70股，即拥有公司70%的所有权权益。为了简便举例，我们假设其余的30股由公司的其他员工持有。由于债券转换为股权，假设必须向债券持有人增发20股股票，那么你在公司的所有权现在就减少了，即你仍然持有70股股票，但是股票总数已经增加到了120股。因此，你持有的70%的股权被稀释后变为约58%（70÷120）。

如果A轮融资的投资者担心这种稀释会让你失去努力的动力，那么在没有把你的持股比例提高为假设的65%的情况下，他们可能不会参与A轮融资。他们是怎么做到的呢？同样的道理，他们让公司创造出额外的股票并发行给你。如果你计算一下，你将需要额外获得23股（这样让你总共持有93股），而这些股票的创建将使公司的总股份增加到143股，这样一来，93÷143≈65%。但是请注意一点，可怜的员工依然仅持有30股股票，而且眼睁睁地看着他们在公司的持股比例从30%下降到了近21%（30÷143）。

这利益之间的博弈，一方面要恰到好处地激励创业者，另一方面要将对其他股东的股权稀释降至最低，就像是一支精心编排的舞蹈，在公司的整个生命周期内反复上演。所以，想要在早期就开始一段浪漫关系，是一件很困难的事情。

该如何缓解这种紧张关系？

一种做法是拖延时间。也就是说，在A轮融资时，投资者就只管投资，创业者拿到自己的所得股权，每个人都同意可能需要在未来某个时候再解决这个稀释问题。虽然我们已经看到过这种情况发生了很多次，但它并不是最佳的解决方案，与酒越陈越香的道理不同，大多数问题实际上并不是拖得越久越好解决。

另一种做法是提前解决问题。虽然直面困难是最好的解决之道，但是这个问题真的很难处理。为什么？因为参与A轮融资的新投资者要想解决这个问题，他们就需要让公司给创业者发行更多的股票，以抵消其在可转换债券发行时受到的稀释。持有这些债券的投资者当然不想这么做，因为股权稀释将主要来自他们所持有的股份。因此，舞蹈表演会继续进行，直到各方都妥协。

但是，只要留心，这个问题就很容易避免。你作为一名创业者，筹集资金时，需要不断地权衡其对你本人、其他员工和投资者的股权稀释问题。你从风投公司那里拿到的每一美元，都要仔细盘算这对你的现有团队意味着什么。

每股价格

关于风投公司愿意支付1000万美元的投资额，投资意向书范本中提到了一件重要的事情。

“投资后估值”为5000万美元。这是什么意思？和它的字面意思一样，即投资1000万美元后公司的估值。风投也会使用“投资前估值”这个词语，意思是投资前对公司的估值。 因此，可以用数学等式来表示：投资前估值＋投资额＝投资后估值。由于VCF1投资了1000万美元，投资后估值为5000万美元，所以投资前估值为4000万美元。

VCF1希望以1000万美元的投资持有公司20%的股份，即如果投入了1000万美元，投资后估值为5000万美元，那么应该持有公司20%的股份（1000万美元的投资÷5000万美元的投资后估值）。到目前为止，还算清楚吧。

请注意，投资后估值包括两个重要的因素。

首先，先前任何由可转换债券转换的股票都必须包括在这一估值中。回想一下之前对创业者使用可转换债券融资的讨论，特别是在公司融资的早期阶段。我当时提起过创业者的一个常见错误，就是由于可转换债券的滚动封闭期造成债券过于集中。创业者自食其果，因为这些债务现在正被计入风投公司愿意为之投资的估值中。当你全面了解了发行可转换债券所造成的稀释程度，是不是深感震惊？

其次，估值还包括员工期权池（这是预留的用于激励公司员工的股票）。这很重要，因为这意味着如果我们把所有股份加起来，它们的总额不能超过该公司的投资后估值，即5000万美元。我将随后详细讨论这一点。

风投公司可能会说（而公司的创始人更愿意这样做），它把钱投到公司后，公司的估值是5000万美元，但可转换债券的转换和员工期权池将会被叠加到公司的投资后估值中。然而，在这种情况下，当一切都尘埃落定的时候，风投公司真正意义上并未持有公司20%的股份，因为这些股份随即就被可转换债券转换的股票和员工期权池发行的额外股票稀释了。

这就是风投公司要在投资意向书里明确标出投资后估值为5000万美元的原因。风投公司希望能够明确，无论公司现有的资本结构是什么，无论创始人想要创建多大规模的员工期权池，风投公司的占股比例都不会被这些因素稀释。

那么风投公司是如何算出这个5000万美元的投资后估值呢？让我们暂时转移一下注意力，来更详细地探讨一下估值原理。如果你了解投资银行服务的相关背景，你就会很熟悉银行是如何评估公司的，二者有相似之处。

可比公司分析法

第5章简要介绍了可比公司分析法，但是该方法要求我们找到与所要估值的初创公司类似的其他上市公司（或者一些估值和财务指标为公众所熟知的公司），即所谓的可比公司。

举个简单的例子。这就像当你想买卖房子时，你会通过对比周围房子的价格，来确定自己所要购买或卖出的房子价格。再举个稍微高级点儿的例子。如果我们想在2012年年初对Facebook进行估值（当时Facebook还是个私有公司），我们可能会选择其他高速增长的互联网公司作为比较对象，例如雅虎、谷歌。接下来，看看这些公司是如何根据特定的财务指标来估值的。雅虎的估值可能是其收入的5倍，而谷歌的估值可能是其收入的8倍。然后我们将这些收益的倍数应用到Facebook的收入中，从而估算出公开市场对Facebook的估值。

计算挺简单，对比分析可就难了。与这些公司相比，也许Facebook有更高的增长率，也可能有更高的利润率，或者有更大的市场机会。或许，雅虎上个季度的表现没有达到华尔街的预期，因此有投资者抛售股份，导致估值被压低。或者，美国正处于世界第三次大战的边缘（我们都希望不是），因此，股票市场估值作为一个资产类别就处在本地的最低水平。虽然这些问题都不是无法克服的，但是它们确实触及了可比公司是否具有“可比性”的核心条件。

这种分析方法应用于初创公司则更加困难，因为初创公司就像其定义一样是独特的，预测收入的能力本质上不可预测。因此，即使我们的对比结果是正确的，谁又能确定我们的收入预测是正确的呢？这又应了“垃圾进，垃圾出”那句老话。

现金流折现分析法

金融领域相关理论认为，从长远来看，一个公司的价值等于其未来现金流折现到当前时点的价值。也就是说，无论一家公司未来每年能产生多少现金，如果我们将那些现金按当前时点的价值折现，投资者愿意支付的金额应当不超过未来现金流的当前价值。

在实践中，我们如何做到这一点呢？这种分析方法需要你为公司创建一个财务预测模型，用于估计公司未来一年将产生多少现金流。记住，现金流的意思就是“现金”。因此，我们不仅需要预估公司的会计收益，而且还要预估资本支出如何影响现金状况，以及向客户收取现金并向供应商和员工支付现金（也称为“流动资金”）的时间安排。把这些都弄清楚之后，就需要用所谓的“贴现率”将这些现金流折现为当前时点的价值。贴现率可以简单理解为公司进行投资的机会成本。所以，如果公司可以在其他备选投资上获得10%的收益，那么应该至少以这个利率贴现未来的现金流。

这种分析方法对于发展成熟的公司来说是有意义的，因为基于这些公司现有的财务业绩的往年记录，它们 未来的财务表现就更具可预测性。但对于一家处于起步阶段的初创公司而言，做到这一点真的很难，对其预测可能还不如Excel表格来得有价值。风投们经常开玩笑说：“我们可以让Excel显示出我们想要的任何结果。”

对初创公司来说，更重要的是熟悉现金流折现分析模型。初创公司在起步阶段会消耗大量现金，而公司发展到成熟阶段才会产生正向现金流。现金流折现分析模型的大部分价值，将在公司成长很多年以后才能显示出来，对那些遥远年份而言，预测的确定性就更遥不可及了。

除了上述这些挑战，可比公司分析法和现金流折现分析法还受到一个事实的影响，即它们没有充分考虑到未来进行融资会导致风投公司的股权稀释的问题。

风投公司投资一家初创公司时，希望这可能是该公司需要筹集的最后一笔资金，但是也清楚这是根本不可能的。大多数成功的公司最终都进行了多轮融资。实际上，考虑到公司保持私有的时间越来越长，它们更有可能通过好几轮融资筹集资金。

为了应对这一问题，风投公司在参与首轮融资时，会在A轮融资的基础上“预留”额外的资金，以便能够参与未来的几轮融资，并保持自己在公司持有的股权占比。

如何操作呢？回到投资意向书范本上来。如果VCF1对某公司投资了1000万美元，持有该公司20%的股份，而该公司后续经营良好，VCF1想要维持这个股份的占比。但是，如果该公司再次融资，它就需要向下一轮融资的投资者发行更多的股票。结果就是公司的总股份数增加了，VCF1持有的股份占比就会相应地减少。

为了弥补这一点，VCF1可能会在下一轮融资时投资更多的钱，用以维持其在公司20%的占比。这就是为什么VCF1会在最初投资1000万美元时，为随后的几轮融资预留额外资金，或留做他用。这只是一个虚构的计算，因为钱还没有投进去呢。但是VCF1暂时指定了这笔资金的用途，这样就不会再把它用于其他投资。

回想一下，第4章讨论了要了解你的风险投资公司，特别是要了解它用于投资你的公司的那只基金处在投资生命周期的什么阶段。对于预留资金的讨论有助于解释这一问题的重要性。如果风投公司的基金处于生命周期的早期阶段，那么它就能够预留额外的资金，用于参与公司的后续融资。如果是在基金生命的后期阶段，那么公司就会更多地考虑将现金返还给有限合伙人，也就不太可能预留出额外资金。

你当然不用关心风投公司是否能够通过参与随后的几轮融资来保持其完整的所有权，但是你确实应该关心风投公司是否有足够的现金来投资你的公司。为什么呢？因为在通常情况下，当你要进行新的一轮融资时，新加入的投资者希望看到之前的投资者依然对你充满信心，并且愿意通过增加额外的风险投资来证明这一点。如果该基金处于其生命周期的晚期，且储备不足，那么它就无法参与新一轮的融资，这可能会影响新投资者为你投资的意愿。同样，如果公司还没有筹集到（或者看起来不太可能筹集到）一只新基金，那么也就没有其他资金来源助力你的新一轮融资。

风险投资估值

风投公司是如何对初创公司的早期阶段进行估值的呢？确切地说，正确的表达应该是：为了证明这个估值，公司需要做些什么？平心而论，有些风投公司可能不同意我的观点，但以我的经验来看，这是真的。如果VCF1向XYZ公司投资1000万美元，并且持有该公司20%的股份。那么，如果该公司想要在未来5～10年的时间里成为该基金的重要回报者或者赢家，它需要做哪些事情？

假设“赢家”是指投资该公司能为VCF1带来10倍的回报（或1亿美元），那么，如果VCF1持有20%的股份（先忽略预留资金），则XYZ公司需要至少以5亿美元的价格出售或上市，才能使VCF1获得1亿美元（20%×5亿美元）的投资收益。

借用可比公司分析法。假设成熟的可比公司的市盈率是5倍，为了达到风投公司对XYZ公司5亿美元的估值目标，它需要创造1亿美元的收入。那么，要想实现这个目标，公司需要做些什么？它们所追求的市场规模是否足以支撑这个收入？是什么导致了公司的失败？如何评估决策过程中每一个关键点的成败概率？实际上，这就是风投们的估值理念之谜。

需要说明的是，这里讨论的是非常早期的项目投资，没有任何实际的财务指标可以用来衡量这个公司的价值。随着初创公司越来越成熟，财务报表也越来越可靠，后期的风险投资交易将更多地采用传统估值指标。

现在，继续讨论投资意向书。

股权结构

请注意，公司的估值包括未分配的员工期权池—在本案例中为15%。正 如前面讨论过的，VCF1想要确保它在公司最终获得20%的所有权权益，所以，它不希望创建期权池来稀释其股份。

VCF1如何计算出15%的比例就是适合的期权池规模呢？坦白地说，这只是风投公司与公司首席执行官之间的谈判结果，但一个值得推崇的做法是，在下一轮融资之前，期权池的规模至少应该足以应付预期的员工招聘。因此，风投公司经常要求首席执行官为未来12～18个月制定一份员工招聘方案（可能的时间框架，直到公司开始下一轮融资），并估计出需要向这些计划招聘的员工发放多少股票。

公司的首席执行官希望期权池的规模保持在尽可能低的水平，因为在当前融资之前，增加期权池的规模会稀释他（以及其他现有普通股东）的权益，而风投公司则希望其规模越大越好，因为投资后再扩大期权池的规模则会稀释它的权益。这就是二者之间的博弈。

股息

这一部分我不会花太多笔墨，因为没有太多实际意义，而且现实中的初创公司也担负不起向股东分配现金股利。

这一条款的全部内容是，如果公司董事会决定向股东发放股息（这可能永远不会发生），优先股股东（风投们）有权优先于普通股股东（公司创始人和员工）获得投资额6%的股息。这一条款存在的主要原因，在我个人看来，是为了防止创始人以牺牲优先股股东的利益为代价把钱分给自己。因此，如果创始人想要侵吞公司的资金，必须首先将资金分配给风投们。无须赘言。

清算优先权

这是一个重要的条款。清算优先权是在特定情况下，公司股东收回他们资金的一种特别说法。这些特定的情况指的就是“清算事件”，基本上意味着公司被出售或者被清盘。的确，在某些特殊情况下，公司可能只是改变了控制权（抛售超过50%的股票），这时并不涉及收购，但一般来说，我们讨论的是公司被出售的情形。

在投资意向书范本中，使用的具体的清算优先权类型，被称为“1倍不参与分配清算优先权”。这里的“1倍”是指VCF1仅收回原始投资额。清算优先权适用的倍数可以是1.5倍、2倍或者公司和风投公司商定的任何倍数。在这种情况下，风投们将有权从全部的销售收入中获得原始投资确定倍数的回报。清算优先权大于1倍时，对初创公司来说可能是一个很大的挑战，因为根据与风投公司投入资金所约定回报的倍数，将使收购价格增加。因此，1倍是早期风险融资优先清算的主要形式。

然而，在这种情况下，在公司发展的后期阶段进行投资的风投公司可能需要多于1倍的清算优先权。为什么呢？因为风投公司是在较晚的阶段进行投资的，它会担心如果公司在临近下一次融资的时候被出售了，那么这笔投资就会面临上行空间不足的问题。

如果有更多投资者在更早的阶段以较低的估值投资了这家公司，这对处于后期阶段的投资者来说，尤其令人忧心。早期投资者的经济性激励机制，与较晚阶段的投资者可能有很大不同，而且相对于后期阶段的投资者的估值而言，早期投资者更愿意以增幅较小的估值出售公司。因此，大于1倍的清算优先权可以使那些早期投资者的利益和以相当高的估值参与投资的后期投资者的利益更紧密地结合起来。

“不参与分配”意味着风投们不会参与双重分配。相反，他们可以选择其一：要么行使他们的清算优先权（在其他任何人之前拿回自己的投资额），要么将他们持有的优先股转换成普通股之后，按其在公司持有的股权比例分配资金。而“参与分配”则恰好相反，风投们不仅会首先行使他们的清算优先权（率先拿回投资额），而且之后他们还可以将自己的股份转换成普通股，并同其他股东一起按 持股比例分配公司剩下的钱。在标准的风险投资领域，参与双重分配并不常见。

我举个简单的例子来说明这种差异。

假设VCF1投资了1000万美元，持有该公司20%的股份，一年后，该公司以4000万美元的价格出售。如果是1倍不参与分配清算优先权，那么VCF1就必须在行使清算优先权和转换为普通股这二者之间做出选择。应该选哪一个？答案是：清算优先权。因为这样做，VCF1将能够获得1000万美元，而普通股股东从此次收购中获得3000万美元。如果VCF1选择转换成普通股，只能得到800万美元（20%×4000万美元）。不知道你是否能看出来，如果收益是5000万美元则无差别点，即行使清算优先权可以使VCF1获得1000万 美元，而如果选择转换成普通股，也可以获得1000万美元（5000万美元的收购价格的20%）。

再举一个例子。如果VCF1以1倍参与分配清算优先权进行谈判，则会出现什么情况呢？在上述4000万美元的收购案中，VCF1将首先获得1000万美元的优先清算权，然后将所持股份转换成普通股，再作为普通股股东参与分配，额外获得600万美元（0.2×剩下的3000万美元收益）。因此，可以看出其对其他普通股东的影响—他们只能分配VCF1双重分配后剩余的2400万美元，而不是1倍不参与分配清算优先权例子中的3000万美元。

由于上述例子主要针对的是首轮融资，所以清算优先权的另一个细微差别—享有清算优先权的各方行权顺序，并没有显现。回想一下，一家公司在整个生命周期内，经常会出现几轮融资，每一轮融资都会有新的优先股（B系列优先股、C系列优先股等）。那么，问题就变成：所有参与不同系列融资的优先股股东在清算优先权中所占的份额一样吗？还是说，有些人比其他人更有优先权？这种优先权被称为“优先级分配权”，意味着某些股东优先于其他优先权持有人，获得收购或者清算收益。与优先级分配权相对的是，以同等权利参与分配，这是一个俏皮的拉丁词语，意思是我们都享有同等的权利。通常，只有在融资的后期阶段，当至少有两类优先股想要争夺这一权利时，才会在投资意向书的谈判中引入优先级分配权。这也是目前的投资意向书中没有谈及优先级分配权的原因。

作为创业者，你的第一反应可能是：“管他呢！如果我同意了所有人的清算优先权，我还会真的介意风投们是决定行使同等权利还是引入优先级分配权这一要素吗？”从一个方面来说，你是对的。你和其他的普通股股东（主要是你的员工）在公司被收购或清算后，获得的收益不会因优先级分配权的存在而改变，无论优先权会如何分配，最终流入风投们口袋里的资金是有限的。然而，在实践中，这项条款确实非常重要，因为它为不同的风险投资人创造了不同的激励机制，从而使他们对并购要约有不同的想法。

举个例子，假设你拥有总共3000万美元的清算优先权，且代表两家不同的风险投资公司的两种不同系列的优先股（A类和B类）。再假设每个风投公司都在各自类别的优先股上投资了1500万美元。如果这时候你收到了一份2500万美元的并购要约，那么所有收益都将流向优先股股东，因为收购价格低于3000万美元的优先股。如果这种优先权是平等的，那么风投们就会平分这些收益，即他们各自都可以基于1500万美元的初始投资，分别获得1250万美元。但是，如果B类优先股优先于A类优先股，那么B类优先股股东可以收回全部的1500万美元，而A类优先股股东只能得到剩下的1000万美元。

在这两种情况下，普通股股东很可能什么都得不到，因为在满足清算优先权之后，根本就没有剩余的钱了。但是，投票支持或反对收购的决定，可能会受到高级优先权的影响。正如你所看到的，A类优先股股东在交易中亏损就是因为高级优先权有利于B类优先股股东。因此，如果A类优先股股东认为将来有可能达成一项更好的协议，使他们能够保本，那么他们可能倾向于投票反对这项交易。虽然你和你的员工所持有的普通股在当前的交易中不会获得任何回报，但是你们可能会得到并购公司提供的工作机会，这样也很有吸引力。再者，你可能也会觉得，成为收购公司的一部分会是实现你最初的产品愿景的最佳途径。可是，如果你的风投公司之间存在一系列彼此不相容的激励机制，致使你无法得到这个机会，那结局就不太美好了。

股份回购

要是没有股份回购条款的话，这一节的内容甚至比股利条款的内容还要简短。想想看，把股份出售给风投公司的初衷是为了使这些钱能够一直留在公司，你就可以利用这笔钱来创建公司。如果你想按时还款，就势必要增加相应的债务。因此，股份回购条款在风投领域是极其不寻常的。但是，为了完整地呈现投资意向书的全貌，还是有必要解释一下股份回购条款。如果投资意向书中包含了股份回购条款，那么从根本上来说，它将允许VCF1将其持有的股份返回给XYZ公司，使投资的资本得以变现返还（有时还包括红利）。

如果存在股份回购权，那么它很可能就发生在公司经营最困难的时候。为什么一个善于玩“本垒打”的风投公司会想要行使它的股份回购权呢？除非它觉得被投资的公司发展到了“活死人”状态，即公司能够产生一定的收入，维持公司运营，但是无法成长到让其他公司有收购的兴趣，或是达到上市标准。这样的话，风投公司与其看着资金被慢慢消耗殆尽，不如变现退出。然而，恰恰是在这种时候，该公司不大可能有足够的现金来偿还这笔钱。如果这样做，会让公司陷入严重的财务困境。因此，美国大多数州的法律都对投资人行使股份回购权做出了限制。值得庆幸的是，大部分的风险投资交易都很简单，只是规定投资实际上是不可回购的。

转换权和自动转换权

我把这两项条款放在一起解释。

回想一下，与创始人和其他员工可能持有的股票（普通股）相比，VCF1投资了一种不同类别的股票（A系列优先股）。有时，VCF1希望将其持有的优先股转换为普通股，而其他时候，则是创始人（或者其他的后续融资的投资者）想要强迫VCF1将其股份转换为普通股。

既然优先股比普通股拥有更多的权利和特权，为什么风投公司还要坚持转换优先股呢？或者，为什么公司或其他人要强迫风投公司把优先股转换为普通股呢？

在前一种情况下，风投公司这样可能是为了公司上市做准备。如果想要公司上市，就需要清理公司的资本结构，让每位股东的股份都转换为普通股。一家上市公司，拥有多种类型的股份并非不可能。实际上，最近许多科技公司在首次公开募股时实行了“双重股权制”。在双重股权结构中，股份通常被划分为高、低两种投票权。举个例子，谷歌和Facebook都有双重投票权结构，快照公司（Snap）实际上有三重投票权结构。尽管如此，一般情况下，优先股还是需要在公司上市时退出。

在大多数情况下，公司上市是一件好事，而且大多数的风投公司都非常乐意在上市过程中将其持有的股份转换成普通股。但是，正如投资意向书里所阐明的，风险基金A想要确保公司上市时的规模足够大，这既是为了确保公司估值相对于初始投资时的估值更具有吸引力，也是为了确保公司将拥有较高的市值，使公司股票的交易有足够大的流动性。这样一来，未来某个时候VCF1可以在公开市场上顺利地抛售其股票。

在过去的20年里，上市公司的总数减少了，特别是资本规模较小的公司上市的数量下降了。其中一个原因，就是小盘股上市公司缺乏较大的交易流动性。这意味着任意一天的股票交易量都很小，使持有大量股票的股东很难在不降低股票价格的情况下卖出股票。为了解决这一问题，上市公司的股票转换条款中通常会有这样的规定：公司上市时的规模必须达到特定的最小规模，即公司的预期最低市值，避免公司陷入低交易量、小盘股的困境。

在投资意向书范本中，如果公司寻求上市，且公司上市获得的收益不低于5000万美元，那么VCF1就同意将其优先股转换，也称为“自动转换”。假设大多数公司在上市时会出售公司10%～20%的股份，那么这意味着公司的市值在2.5亿～5亿美元。然而，在目前的市场环境下，这将是一个规模非常小的上市公司，交易量可能很少。但是处在A轮融资的投资阶段，对于VCF1而言，想要大幅提高第一次公开上市的市值是非常困难的。据推测，就像后续其他融资一样，允许公司公开上市的最低门槛将会提高。

公司上市过程中股份自动转换的另一种形式是，设定一个特定的每股价格或者投资回报率的最低值，强制股份转换。举个例子，VCF1可能会要求，当公司上市时，基于它1000万美元的投资回报率至少为3倍，它才会同意所持股份自动转换。有时，在后期的风险融资过程中，你也会见到这些基于投资回报率的相关条款。这是因为参与后期融资的投资者——其投入资本的时间越来越接近公司上市的时间——担心公司可能会在其投资获得足够高的增值之前过早上市。

在投资意向书中，规定将优先股转换为普通股的另一种机制是自愿转换。在这种情况下，投资意向书的表述是，优先股股东的多数投票将是决定优先股转换为普通股的另一种方式。

风投公司什么时候才会这么做呢？显然，通常在公司经营不尽如人意的时候。我稍后会谈到公司资本重组的问题。现在我们先着眼于当下。在初创公司的世界里，很多事情往往不能按计划进行。无论你是否愿意相信，实际上，这家公司会时不时地筹集大量资金。事实就是在多年以后，你需要重新启动这家公司。到那个时候，公司可能已经筹集了几轮不同的风险资本，因此就有不同的投资者以不同的金额和不同的估值参与了投资。结果就是公司可能会有3000万美元、5000万美元或是更多的合并清算优先权。

通常，为了重启公司，你需要去除部分或全部清算优先权来清理公司的股本结构。这样做可能会使该公司对新投资者更具吸引力，使他们愿意为公司重启提供资金。对于新的投资者来说，公司拥有过多的清算优先权仅仅意味着为了让风投公司在公司被出售时赚到钱，公司在这笔交易中需要实现的估值可能会高得离谱。同时，还有助于再次激励员工，这些员工在他们持有的普通股赚到钱之前，想要清除他们的股份是很难的。回想一下，员工持有普通股，因此，在风投们的全部清算优先权得到满足之前，员工不能从公司被收购后获得任何收益。所以，如果员工认为在一项清除清算优先权的公司并购案中看不到未来的前景，那么他们就没有动力继续留在公司了。因此，如果风投们对该公司未来的前景有信心，他们可能会自愿放弃清算优先权，给公司一个重新开始的机会。

如果风投公司很在意这项清算优先权，那么它又该如何在维持自身利益的同时清除这项权利呢？准确地说，就是通过转换机制。请记住，清算优先权附属于风投公司所持有的特殊类型的股票—优先股。如果风投公司将其持有的优先股转换为了普通股，那么它作为优先股持有人所享有的其他权利就一并消失了。

这就引出了投资意向书中的一项非常机智的条款，之前我们一直在忽略它，但现在它开始发挥作用了。这里说的“机智”，不是“投机倒把”的小聪明，而是“富有智慧”的大聪明。那么，谁有权投票决定优先股是否转换为普通股，进而放弃清算优先权呢？

你可能已经注意到了，在涉及优先股条款的时候特别使用了大写字母“P”，所有的优先股股东作为一个整体必须获得多数投票，这是自愿股份转换机制的必要条件。

那么，哪些是优先股呢？回到前面讲的投资意向书中关于股利的部分，你会发现，“优先股”的定义是“任何融资前的优先股、A系列优先股以及将来所有的系列优先股”。也就是说，在公司的整个生命周期中可能存在多种不同类别的优先股，所有的优先股股东都将作为一个整体共同参与投票，来决定他们当中的大多数是否同意其优先股自愿转换为普通股。

这一点很重要，尤其是在该公司已经筹集了多轮融资后，经营状况开始急转直下的情况下。因为这一定义对应的另一种可能是，让每一类优先股的股东都有自己的多数投票权，在这种情况下，如果不同类别的优先股股东有任何一类拒绝股份转换，那么整个交易就会陷入停顿。

不幸的是，这不仅仅是理论上的风险，在实践中也会存在。在安德森·霍洛维茨基金不算长的历史中，我们已经看到过很多次了，它会产生真正的问题。比如我们有个投资组合公司，通过一系列不断上涨的估值，进行了大约七轮融资。但是，当该公司后来陷入困境，需要以比前几轮融资都要低得多的估值注入资本时，前几轮的融资条款开始跑回来作祟了。这是因为每一类优先股（前几轮融资的优先股）都有各自的转换投票权，且只针对其自身所属的股份类别。并没有多数优先投票权，而是每个系列的优先股都是独立的，仅有一个系列的个人投票权。这还不是最难缠的，更难对付的问题是，每个类别的优先股都由单独的风险投资公司控制着。

任何想在这个时候参与公司投资的新投资者，都不会愿意在没有将现有优先股的一部分（如果不能全都转换的话）转换成普通股的情况下，给公司投入新的资金。为什么呢？原因前面也说过，就是优先股的股东通常还有一项权利就是清算优先权，而清除清算优先权最简单的办法就是将优先股转换为普通股。该公司在经历了七轮融资之后，它的清算优先权已经相当高了。因此，在没有减少某些优先权的情况下，任何新投资者的投资回报预期都会受到重大影响。

当然，还有另一种选择可以帮助新投资者适应现有的优先权组合的规模，即允许新投资者拥有高级清算优先权，这意味着新的投资者将优先于其他优先股投资者率先拿回自己的钱。由此可以看出，即便新投资者与其他现有的优先股投资者享有同等权利（甚至是平等的），这项条款也明显更偏重对新投资者的保护。

但是，这会引出其他可能发生的复杂情况。在并购事件中，并购价格不会超过全部优先股的价值，这就会在不同类别的优先股投资者之间形成截然不同的经济上的激励机制。此外，作为普通股股东，你当然更希望减少清算资金的总额，期待在最终的收购要约中，增加你和员工获得一些收益的可能性。这位新投资者可能也希望如此，因为他想让员工保持干劲儿，使公司获得良好的经济效益，而不是每个人都觉得自己的工作没有实现经济回报的前景。

正如你所能想象的那样，这会使投资者难以放心签署风险投资意向书，还几乎扼杀了该公司的投资前景。随后加入的各类不同的投资者最终会解决这个问题，但是前前后后的各种协商就花了几个月的时间，而在此期间，由于没有维持公司业务发展所需现金的注入，导致该公司一直处于闲置状态。

有时候，发行不同类型的优先股也是有道理的。例如，你经常能看到随着公司成长得更加成熟，公司也能以更高的估值筹集更多的资金。但是，对于处在早期发展阶段的XYZ公司，是不推荐这么做的。因为你一旦开创了给一系列优先股独立投票权的先例，就很难回到从前了。所以说，对于XYZ公司A系列融资的投资意向书，使用大写字母“P”着重强调的优先投票权来决定股份自愿转换是一个更明智的选择。

反稀释条款

每当投资一家公司的时候，投资者都希望该公司的估值在后续的每一轮融资时都能保持增长。如果这种情况发生的话，那就没有必要担心反稀释保护条款了。但是“希望”二字并不能代替现实，所以小心驶得万年船！

如果该公司以低于投资时的估值筹集资金，那么反稀释保护条款会提供一些防护措施。我们称这类融资为“流血融资”（down round，也称“估值打折”或“降价融资”），因为这一轮融资的估值实际上低于上一轮。对风投公司或创始人和员工来说，这都不是件令人愉快的事情，因为启动流血融资可能会大大稀释所有人的持股比例。因为该公司每筹集1美元，都需要发行大量的股票，将这些股份加到公司的股本中，就意味着公司所有的现存股东持有的公司股份比例，将少于他们在流血融资前持有的。

当然，每一轮新融资都会对股份产生一定的稀释。在任何情况下，无论价格是高是低，公司都必须发行新股。但是，流血融资尤其令人痛心。原因有两点：第一点，较低的发行价格意味着与发行价格较高的情况相比，公司若要筹集一定数量的资金，就需要发行更多的股票。第二点，在“溢价融资”（up round）的情况下，尽管新股正在发行，但是由于公司的价值增加了，虽说稀释了股份，可每个人总体上还是高兴的。比如，尽管你持有的股份因为发行新股被稀释了10%，但是由于公司融资时的估值较高，所以，你的所有权权益的价值应该也会高得多。

为此，风投们设计出了一项被称为“傻瓜保险”的安全措施。假设在投资当天，公司的股票价值为每股5美元，但是，如果在未来的某一天，公司的股票价格变成了每股2美元，那么这项保险就会提供一种价格调整机制，使得以每股2美元融资形成的稀释效应降到最低。

价格调整的范围区间，取决于反稀释保护条款适用的确切的股份类型。

在VCF1的投资意向书中，使用的是广义加权平均反稀释保护条款。读起来有些拗口，我也没打算在这里详细列出公式（你可以自行搜索一下），而且这个公式同样令人望而生畏。简而言之，可以将广义加权平均视为一种反稀释保护权的中间过渡条件。VCF1做不到完全将其股份的初始购买价格重新置换为新的、更低的购买价格，但它确实能得到介于二者之间的一个混合平均价格，该价格由不同的几轮融资筹集的资本数额加权平均得出。

相比之下，投资协议中真正的保护条款反而为风投公司提供了完全的价格重置权利，被称为“完全棘轮条款”。我接着使用上面的每股5美元和每股2美元的例子分析，在完全棘轮条款中，风投公司基本上会忽略原来每股5美元的买入价格，并基于每股2美元的价格，重新算出股票持有量。通过简单的数学计算，可以得出基于风投公司对公司的最初购买的股票数量，它现在持有的股票数量大约增加了2.5倍（5÷2）。正如你所看到的，完全棘轮条款因此保护了风投公司所持有的股份不被这轮流血融资稀释。

但是，创始人和员工的股份呢？很不幸，他们持有的股份没有这样的机制。所以说，实际上他们是在贴补风险投资的反稀释保护，硬生生地承受了股份被稀释的后果。看到这里，先别激动。作为一个实际问题，很多风投公司在面临反稀释保护的情况时，可能会愿意通过增加期权池的规模和给予创始人与员工额外的期权来抵消对他们所持股份的稀释。当然，这也不能完全解决问题，但是会减少普通股股东所遭受的稀释。

如果你把这个问题想得极端一些，就会陷入不良循环的怪圈：风投们想要获得反稀释保护权利越多，普通股股东的股份承受的稀释就越多，因此风投们就倾向于增加期权池的规模，授予普通股股份更多的股份弥补其遭受的股份稀释，而反过来越来越多的股份又会使风投们的持股受到稀释。这个问题没有完美的解决方案，但有时候风投们会放弃或者修改他们的反稀释保护条款，以防止陷入这种恶性循环的旋涡。

我们前面讨论过，在一轮融资中，你的公司是否应该选择使用最高估值，而在流血融资的情况下，这个估值就成了关键所在。因为你不仅要应对员工缺乏工作积极性和情绪不满的问题，还要面临流血融资触发的反稀释保护给风投公司带来的实际经济后果。

如果你试着构建当前的融资结构，尽可能地提高下一轮融资成功的可能性，那么，这个问题在很大程度上是可以避免的。

投票权

这里有必要提一下，因为每一股（包括普通股和优先股）都各有一票。当一些初创公司上市时，发行的不同类别的股份，各自拥有不同的投票权。虽然当这些公司仍处于私有状态时，也听说过这样的情况，但是这相当不寻常。在投资意向书中，投票权仍遵循一人一票的一般惯例。

随着双重股权制在一些上市科技公司（例如Facebook、谷歌、快照公司）中开始激增，一些初创公司也一直在考虑是否将这种股权结构应用到私有公司中。

最近，我看到使用双重股权制的公司有两种类型。

第一类，是一些创始人希望拥有仅适用于他们所持股票的高投票权。除了可能控制董事会（我们将在下一章对此讨论），他们还想确保在任何时候，特别是当公司的事务需要股东投票时，他们手中都有足够的投票权来掌控公司的这些行动。举个例子，如果公司即将被收购，并且需要股东投票才能批准交易，而创始人的股票投票权是其他股东的10倍，那么他们很可能控制投票结果。但据我所知，这种投票结构在初创公司中还没有被实际实施过。

在极少数情况下，会有创始人要求某些投资者就他们的投资与他们达成所谓的“表决权代理”。这意味着投资者将其所持股份的表决权书面授予创始人，这样无论公司要采取任何需要投票表决的行动，创始人都能行使这项投票表决权进行支持。虽然这种做法也很不寻常，但是我们有时会在参与公司后期投资的被动投资者身上看到这种情况，因为他们只对融资中的投资机会感兴趣，却对参与公司的治理毫无兴趣。

第二类，是在公司上市之前实施所谓的“弹性双重股权结构”，比第一种情形更为常见（但仍然仅存在于少数交易中）。意思是说，在公司处于私有状态时，保留一人一票的股权结构，但在公司即将上市之前，再开始实行双重股权结构。通常的做法是，在临近上市之前，将所有的现存股票都转换为具有超级投票权的股份，包括普通股和优先股；然后在公司上市时，发行的股票又回到了一人一票的股权结构。这里运用的理论是，随着时间的推移，风险投资者将通过在公开市场上出售股票退出公司。当他们抛售股票时，这些股票相关的超级投票权也随之消失了。因此，很可能在公司上市后的头几年里，创始人就掌握了公司的重大治理控制权，因为他仍然持有那些具有超级投票权的股份，而普通公众只持有具有普通投票权的股份。


第10章　投资意向书详解2：控制因素

现在，我们开始深入了解公司治理结构的核心。简单来说，就是谁对公司的各项事务有发言权。关注这类事情很有必要。举个例子，公司董事会的构成就很重要。毕竟，董事会有权雇用或解雇公司的首席执行官，并对公司的重大运营事务有表决权，例如筹集资金、出售公司等。保护性条款也非常重要，因为这些条款决定了优先股股东（风投公司）对公司的哪些行为有发言权。这些都是对首席执行官执行公司重大行动决策能力的考验。自动转换条款、强卖权条款（也称强制出售权）和表决权条款也都是这类控制因素条款的一部分。因此，虽然话题不那么吸引人，但如果你是一位创始人，就不要忽视这些条款。这些条款会影响公司后期发展阶段的每一天！

让我们一起努力，以免这种问题发生在你身上。

董事会席位

董事会最基本的职能就是任命（或解雇）公司的首席执行官。因此，鉴于风投公司时常迅速更换首席执行官的前车之鉴，许多创始人兼首席执行官也越来越关注董事会的构成。

在本书的投资意向书中，我们有一个由三人组成的董事会（虽然没有明确规定，但是很多人还是选择将董事会的席位设置为奇数，避免发生投票陷入僵局的情况）。A轮的优先股股东（也就是VCF1）会委派一人加入董事会。对于参与创业初期融资的主要投资者来说，在董事会占有一个席位是非常典型的做法。

我们简化了投资意向书范本，假设只有一位风险投资人参与了这轮融资。但在一般情况下，每轮融资都会有多个投资人参与进来。在这种情况下，通常会有一个“领投”投资人，负责推动与首席执行官就投资意向书进行谈判，因此，他的投资额通常至少占本轮融资总额的一半。鉴于他的领投地位，该投资人很可能成为这轮优先股投资者们的董事会代表。

董事会的第二个席位是留给普通股股东的，并且会任命其为公司的首席执行官。请注意一点，这个席位是预留给公司首席执行官的，而非公司创始人。这意味着无论是谁当了公司的首席执行官，他都有权获得董事会的这个席位。有时，公司的创始人兼首席执行官会要求将董事会席位直接留给他（而不是之后任命的首席执行官）。

起初，这似乎是一个善意的请求，因为他实际上就是公司的首席执行官。但是，如果创始人被免去了首席执行官的职务，或者他决定离开公司，又该怎么办呢？如果我们没有将董事会条款列入投资意向书，那很可能创始人会继续拥有那个董事会的席位。这种情况被称为“从坟墓中统治”（有时也称“永久管业限制”），但这两种情况对公司来说都不乐观。

对于一位已经离开公司的创始人来说，继续担任董事会成员确实没有多大意义。因此，如果创始人想要继续在董事会占有席位，那么风投们通常会坚持要求他承担一些作为董事会成员应有的工作职责。也就是说，只要他还是公司的首席执行官（或者其他高级管理人员），他就可以继续担任董事会成员。但当他不再担任公司的任何高层职位，他就会失去在董事会的席位。

董事会中的第三个席位是预留给独立董事的，也就是说，独立董事是不会因为身为业内投资人或管理人的身份而与公司有任何的利益关系。这里的遴选程序要求独立董事必须得到其他两名董事的批准。

退一步来说，这是一个十分公正的、不偏不倚的董事会结构：公司首席执行官代表着普通股股东，VCF1代表着优先股股东，还有一位表面上看起来中立且与公司没有任何经济利益的独立董事。大多数公司管理专家都会认为这是一个平衡的董事会。

但是，现实中的董事会并不总是这样的结构。最近，一些创始人坚持要建立一个所谓的“普通股股东控制”的董事会，即代表普通股股东的董事会成员多于代表其他类别股东的董事会成员。

其中的原因不难理解：如果普通股股东控制了董事会，那么风投们就不能解雇公司的创始人兼首席执行官了，因为他们可能票数不够。当然，他们需要说服至少一部分由普通股股东担任的董事同意其意见。但在大多数情况下，普通股股东在董事会的席位都由创始人控制（因为他们持有的股份最多，所以他们拥有的投票权也就最多）。因此，在这种情况下不难看出，撤换公司的首席执行官确实是件难事。有些人认为，这样的董事会结构，是近年来硅谷以首席执行官为核心的董事会涌现出治理难题的根本原因。

优步就是一个经典案例。在特拉维斯·卡兰尼克（Travis Kalanick，优步的创始人）担任首席执行官期间，优步已经成立了董事会，设置了多达11个席位，但当时仅有7名董事会成员（随着公司业务的发展，董事会席位出现空缺的情况并不罕见）。特拉维斯实际上控制了7个席位中的3个—他本人、他的合伙创始人以及一名创业初期的员工。他还有权自行决定其余4个未被分配的董事会席位。所以，当董事会试图迫使特拉维斯离职，且不再担任公司首席执行官的职务时，他原本可以迅速拿下其余4个空缺席位，然后在这次投票表决中获胜。最终，董事会对他施加了太多压力，其中一个董事会成员还对他提起诉讼，迫使特拉维斯辞职了。这样也避免了公司董事会进行正式表决。

需要考虑的另一个问题是，当XYZ公司进行后续融资时，公司的董事会结构会发生什么变化？答案是：完美的、平衡的董事会可能会被打乱。如果有一家新的风投公司领投下一轮，那么它可能会要求拥有一个董事会席位。在这种情况下，风投公司将拥有两个董事会席位，即一个普通董事席位和一个独立董事席位。

这个问题没有完美的解决方案，但有时，公司的创始人兼首席执行官会要求再增加一个独立董事席位，以与风投公司的两个席位保持平衡。或者要求增加第二个普通董事席位，与额外增加的风投董事会席位持平。任何董事会结构都是可以的，最终的结果主要取决于各方之间的谈判立场。

保护性条款

回想一下前面有关表决权条款的内容，当时我简单地说明了每一只股票（包括普通股和优先股）都有一票表决权。但是，我们真正关心的是，如果需要投票来表决通过公司的各种决议，都有谁参与投票，并且何种投票比例才能通过。

美国特拉华州法律规定了有关公司行为的默认投票原则（大多数美国的初创公司都是在特拉华州注册成立的，因为这个州在公司治理和股东权益方面拥有最完善的法律体系与最成熟的法律意见书）。它详细阐明了对公司各项事务投票的基本准则，即普通股股东和优先股股东是共同投票还是分开投票。

但是，这些保护性条款实际上是凌驾于特拉华州法律之上的。只要这些保护性条款不会削弱该州的法律效力，那么，交易双方就能够制定更严格的交易规则。在大多数的风险融资中，保护性条款都赋予了优先股股东（一般指风投们）在处理公司的各项事务时更多的发言权。

投资意向书特别指定，持有优先股的股东才有权对确切的公司行为进行表决。这种做法在预测公司后期阶段融资时有明智之处。一般来说，公司会尽量避免股东在公司拥有比其经济利益更大的治理控制权。要做到这一点，就需要将所有独立的优先股类别合并成单一的投票类别，而不是允许每类优先股股东都有各自的投票权。否则，每轮融资的优先股股东都可能会投票反对其他股东，这肯定不是你想看到的。

在一家公司的融资过程中，新投资者有时会要求将一部分公司行为从优先股股东的投票表决议程中划分出来，由单独的投票类别决定。这种做法也不失为一个权宜之计，但最好不要在公司成立之初就开这样的先例。

那么，什么阶段适合这种做法呢？我来说明一下。

后期参与融资的新投资者，可能投资了一大笔钱，但是仍然持有相对较少的所有权权益。这是因为，该公司的估值本来就会在不同的融资阶段有所上升，也就是说，以目前的估值水平投资1美元获得的回报，远低于A轮融资中投资1美元获得的回报。结果，新投资者的大量资金面临风险，然而投票权却远低于其他早期投资人，因为早期投资人投资时间更长。所以说，如果所有的保护性条款都取决于优先股投票权的多数投票，那么新的投资者会发现自己总是无力影响投票结果，而较早的投资者可能控制了超过50%的优先股，可以一锤定音。

而且，因为投资的资本额度不相同，拥有的经济上的所有权权益也可能非常不同。举个例子，可能有一些收购案会给早期的风投公司带来巨额回报，但对于新投资者来说，只是收回本金。新投资者会想方设法避免这种情况的发生。

你可以授予新投资者单独表决权。也就是说，任何公司决议都需要新投资者的单独投票来批准。但是这么做，显然问题多多，因为新投资者的经济利益可能与其他投资者的相去甚远，而你却授予了他与其经济利益不成比例的投票控制权。此时，更好的折中方法是，单独列出新投资者最关心的具体事项，针对这些事项，让新投资者单独行使表决权。

另一个方法是将投票门槛提高，而不是简单地由投票数量来决定。实际投票的标准应视具体情况而定，比如让其他各类投资者都投票表决，而不仅仅是早期风投公司控制的大部分优先股的投票权。

了解了哪些人参与投票，下一个问题则是要投票表决什么。附录的投资意向书，在保护性条款那里列出了一长串内容。这里不一一解释了，但有几条可以详细讨论一下。

■授权发行新的股票类别：这一点非常重要，它确保了优先股股东有机会对公司未来的融资进行投票。毕竟，为了在新的一轮融资中售出更多股票，该公司可能需要向新投资者发行一种新的股票类别。优先股股东针对赞成（或不赞成）创建新的股票类别进行全员投票。在本书的投资意向书范本中，VCF1与XYZ公司达成一致，只有当优先股股东的权限等于或大于当前类别的优先股股东时，他才有权对是否发行新股进行投票表决。举个例子，如果XYZ公司想发行一类新的优先股，这类优先股的清算优先权低于VCF1所持有股份的优先权，那么，公司就可以直接发行这种股票，而无须优先股股东同意。

■公司行为：这一点也相当重要。它允许优先股股东对公司的并购决策及出售其知识产权行使表决权。这很容易理解，因为VCF1之所以选择投资，部分原因可能就是基于公司的知识产权。因此，希望在出售该知识产权和出售公司本身（很可能也包括知识产权）等方面拥有发言权也就不足为奇了。

■清算或重组：如果XYZ公司将被关闭（清算）或进行资本重组（这意味着当前的资本结构将完全被打乱），优先股股东在这类问题上也有发言权。简单来说，这就是一个交易。通过这种交易，公司的所有权结构在很大程度上会被重置。举个例子，优先股股东会被强制转换为普通股股东（为了消除清算优先权），或者现有股东的所有权可能会因为所谓的“逆股票分割”而减少。这意味着一个股东持有的股票数量会成倍地减少。这样做的目的是减少这些特定股东的持股比例，使公司能够向新股东出售股票，这样新股东就可以持有公司的大部分股份。

■扩大期权池规模计划：前面提到过，初创公司通常使用股票期权来激励员工。随着公司的持续发展，期权池中的期权势必会慢慢用尽，因此就需要增发期权，扩大期权池的规模，以便向员工授予更多的股权。但这样做就会稀释公司现有股东的股份。毕竟任何时候，只要公司需要发行更多的股票，那么已发行的股票总量就会增加。如果VCF1在发行新股之前持有该公司20%的股份，那么发行用于增加期权池规模的新股之后，它实际持有的股份比例要比之前少。这样就不难理解，为什么优先股股东希望在决定增加期权池的规模时拥有发言权了。

从整体来看，保护性条款实际上就是为了保护优先股股东的经济利益。以上列举的所有条款，从本质上来说，都关乎投资带来的经济效益，如筹集更多资金（通过发行新股）、出售公司或其知识产权、清算或出售公司以及增加期权池规模。因此，保护性条款的实质含义恰如其名：当VCF1投资了1000万美元后，防止其投资应获得的经济利益受到损失。

登记权

本书中的投资意向书，在解释这一条款时略微简化，仅点明了VCF1获得“惯常的登记权”。幸好业内人士都能明白这个词条的含义。这部分内容没有太多需要讲解的地方，当然不是因为它不重要，而是当律师就投资意向书中的关键要素向客户提供咨询时，对这个条款往往都没有任何争议，不需要各方费时耗力地对此进行谈判。在公司准备好上市之前，这个条款无足轻重，而投资银行家基本上会明确告知公司和投资者这些条款需符合的市 场条件。

深入来讲，这部分主要是为了应对公司上市或VCF1想要在公开市场出售其股票时通常会发生的情况。根据《美国证券法》，在通常情况下，股票必须在美国证券交易所注册登记后，才完全具备流动性。未经注册的股票只有在符合美国证券交易委员会规定的各种豁免登记条件的情况下才能出售，但在大多数情况下，股票的数量和出售这些股票的时间都会受到限制。登记权条款规定了在什么情况下VCF1可以要求XYZ公司登记其股份，或者与其他类别的股份“共同”登记。顾名思义，就是如果公司以其他方式登记其部分股份，那么，VCF1就能够随着这些股份一同登记它持有的股份。

按比例投资

我们前面讨论过，风投公司是如何在其参与首轮融资后，为公司的后续融资预留资金的。这样做的原因是，如果VCF1现在拥有XYZ公司20%的股份，并且该公司继续发展良好，那么VCF1会希望在随后的几轮融资中追加投资，以维持其在该公司的所有权占比。否则，新一轮的融资发行新股，VCF1持有的股份就会被后续融资稀释。

这项条款就赋予了VCF1在未来几轮融资中可以按比例购买股权的权利而非义务，以避免其股权被稀释。同时，该权利仅适用于“主要投资者”，即投资额在200万美元以上的投资人。

这样做就是为了图方便。假如你有很多小额投资者，询问他们意向并等待回复将是漫长又痛苦的过程。所以，限定于主要投资者就将这项权利留给了那些给公司投入大量资金的投资者。当然，这个门槛可以由公司与投资人协商一致后设定。

对现有投资者来说，按比例投资权条款似乎很公平，但它往往也会带来问题。比如一家公司的业绩非常好，而且这轮融资又被超额认购，即想要参与该公司融资的投资者的数量超过了公司原本要吸纳的投资人数量，那么按比例投资权就成了麻烦。

新投资者通常要获得一定比例的所有权。而限制风投基金规模的关键因素，就是掌握在普通合伙人手中的董事会席位数量。虽然没有明文规定，但是在一般情况下，会向普通合伙人提供10～12个董事会席位。这样，每增加一个新的董事会席位，投资决策就会产生相应的机会成本，因为这个新增席位消耗了投资者有限投资中的一项。

因此，为了进行更多的投资并扩大公司规模，风投们需要仔细考虑他们在董事会的席位数量，当他们决定承担董事会义务时，则希望拥有尽可能多的公司股份。风投们最怕选对了公司，却没有在该公司持有足够多的股份，这样一来，投资的回报对基金的总体回报就不会产生重大影响。没有人愿意犯这样的错误，因此风投们都希望在每一项投资中，都能实现该公司的所有权最大化。

当然，另一个压力来自公司本身。由于公司希望在特定的融资周期中筹集一定数额的资金，相应地，就会设定一个它能够承受的股权稀释上限。因此，如果该公司希望筹集的资金总额仅为1500万美元，并且以此出售公司10%的股份，新投资者可能会希望获得全部1500万美元的所有权权益。但是，如果现有的投资者都拥有按比例投资权，那么他们也有权参与投资这1500万美元中的一部分。从某种程度上来说，想要解决这个问题，要么该公司必须同意筹集更多资金（可能会因此遭受更大的股权稀释），要么新投资者和现有投资者之间必须达成某种协议。

股份转让限制

这一节涵盖的内容特别多，所以需要拆分内容，逐个解释。需要注意的是，该条款仅适用于公司的大股东，在这里指的就是那些持有至少2%公司股票的投资人。

我们先从优先购买权说起。优先购买权的含义是，如果我想卖出股票，可以在公司之外找一个受让人，让他给我报个价格。但是，在我被允许将股票出售给第三方之前，我需要先让公司（然后是公司的股东）优先以同样的价格购买我的股票。

你可以这样理解这个条款。

从最严格的意义来讲，这项条款的真实用意是给任何股东出售其股票的权限都附上一层寒蝉效应。毕竟，如果你是一个第三方潜在买家，并且知道自己必须先报个价，然后让公司及其投资人坐享其成，优先以这个价格受让股份，那你可能压根儿就不会出价了。

对优先购买权的一种比较平和的解读是，它允许公司及其投资人控制公司股票的最终归属。这一点对许多初创公司来说很重要，因为它们通常不希望有潜在的陌生投资者持有公司的大量股份，进而使他们能够通过其股份的表决权影响公司的决策。优先购买权给予了公司一个缓冲的机会，即在公司批准交易之前，确定公司是否对第三方满意。如果公司批准了交易，将会放弃优先购买权。如果公司不愿意将股份转让给第三方，那么可以自己凑钱买入这些股份。

共同出售权条款（也称跟售权）与优先购买权条款含义恰恰相反。共同出售权是指如果向第三方（或是任何人）出售股票，那么其他投资者也有权以同样的价格将他们的股票出售给同一个买家。换句话说，我要用尽一切办法使我的股票顺利出售，同时还冒着可出售股票被减少的风险，因为其他股东可能会跟随出售其股票，使这次交易中的股票总量剧增。举个例子，如果我想出售10%的股票，我需要寻觅一个愿意受让这些股票的买家。如果买方同意，那么，拥有共同出售权的公司其他股东都有权在此次交易中出售其相应份额的股票。由于买家可能既没有大量资金，同时也没有持续不断地买入股票的巨大需求，所以，我最终能够卖出的股票数量将大大减少。

你可能会问，为什么在一开始要设置这两项条款呢？其实，总的来说，这两项条款存在的目的，就是让普通股股东，尤其是创始人更难出售他们的股票。那么，风投们为什么要这么做呢？这是因为投资的就是公司的创始人，他们希望能与公司创始人时刻步调一致，共同致力于增加公司的股权价值。所以，通过限制创始人出售其股票的能力来向所有人表明，我们大家是在同一条船上：一荣俱荣，一损俱损。但是在一般情况下，也没人会过早地退出公司。

现在，这种原本让双方团结一心而设的条款似乎正在面临崩溃。该条款规定，除非得到与之无利害关系的董事会成员的正式批准，否则所有人（优先股股东除外）的股份转让都将受到严格的限制。用法律语言阐述，就是该条款规定，除非由非普通股股东担任的董事会成员的同意，否则普通股股东绝对不能出售其股份。但优先股股东不受这一条款的限制，他们可以在未经批准的情况下，自由抛售其股份。这似乎有失公允，但事实就是如此。在通常情况下，你会看到更完整、更全面的协议条款，每个人都会受到相同的股份转让限制条款的约束—我们都被拴在同一根绳子上—共存亡。

强卖权

强卖权条款旨在防止少数投资者为了给自己争取更好的交易而抵制某个交易。因此，它的含义是，如果公司的每个董事会成员、大部分的普通股股东以及大多数的优先股股东都投票支持公司被并购，那么其他任何在公司持股2%的股东（这正是前面讲过的关于主要投资者的定义）就会被强制要求支持该交易。这里假设的前提是，如果其他人都认为收购对公司是件好事，那么小股东们就没有理由阻止这项交易的进行。在强卖权被激活之后，少数人的反对无效。

需要注意的是，为了保护这些持股2%的股东的利益，需要满足以下三个单独的投票表决：（1）需要董事会的投票批准；（2）需要普通股股东作为一个单独的类别投票批准；（3）需要优先股股东作为一个单独的类别投票批准。因此，也会列入一些保护条款，确保这笔交易对公司来说是值得进行的。

另一项需要注意的事情是，强卖权不适用于那些在公司的持股比例低于2%的股东。这是为什么呢？首先，在实际操作中，收购方有时会在没有获得全部股东同意的情况下完成收购，前提是获得大约超过90%的股东以及所有大股东的同意。其次，你也无须担心少数股东的反对，在这种情况下，他们能够破坏交易或者坚持要求选择更好交易的可能性很小。所以，在某种程度上，只要这个民主决策不会影响结果，那么，我们是容得下民主决策的！

D&O责任保险

这是投资意向书中一项次要的、没有什么争议的部分，但也应当在此简单提一下，因为本书的后半部分会更多地讨论责任问题。在前面讨论普通合伙人股权合伙人协议时，我提到了赔偿条款，目的是使基金能够保护每个普通合伙人，使他们不必为因其自身职务可能引发的诉讼而自掏腰包。这是真实存在的—风投公司会购买自己的D&O（董事及高级管理人员责任保险），来帮助支付这些可能发生的费用。

未雨绸缪总是好的—双重保险，更能确保万无一失。因此，这个投资组合公司自身也会购买一份D&O责任保险，保护其董事会成员及高级管理人员在发生 诉讼时免于承担法律责任。

在XYZ公司担任公司董事的VCF1公司，其普通合伙人现在拥有了双重保护伞：先是XYZ公司的D&O政策保护，然后是VCF1的政策保护作为后备方案。就如VCF1会赔偿其普通合伙人一样，XYZ公司也将会赔偿其董事会成员及高级管理人员。这就使他们成为D&O责任保险的受益人。

股份兑现

投资意向书为公司员工和创始人的股份兑现设定了规则。关于员工的股份兑现部分：员工可以在公司入职满1年时，兑现其25%的股份（通常被称为“第一年阶梯兑现期”），剩下75%的股份在接下来的3年里按月等比例兑现。这是比较标准的规则。一共有4年的股份兑现期，但前提是必须先熬过完完整整的第一年，员工才能兑现最初25%的股份。

员工期权部分也讲过，员工离职后有90天的行权期限，就是说如果员工离开公司（无论是不是自愿的），他需要在3个月内行使他的期权，否则视为放弃。这是大多数期权协议中的标准条款，但是越来越多的公司开始重新审视它，因为公司保持私有的时间更长了，远远超过了4年。正如之前提到的，认为公司从成立到上市只需要大约4年的时间的观点，就是一个时代的错误，现在情况完全不同了—从成立之初到挂牌上市的平均年限超过了10年。

如果员工选择在4年后（或在任何时候）离开公司，他们只有90天的行权期限（行权窗口期）。而行使期权需要资金，员工可能没有这笔钱。大多数初创公司的员工会接受较低的工资，以换取股票期权可能产生的高额回报，因此现金往往处于溢价状态。如果公司在员工行使期权时已经上市，这个问题就会得到缓解，因为员工可以在市场上出售其部分股票，并利用这些收益支付剩余期权的行使费用。此外，许多公司会提供所谓的“无现金行使期权”，这意味着员工可以将自己的部分股份转让给公司，而不必自掏腰包支付行权价格。

但是，员工不仅要拿出现金来支付每份股票的行权价格，而且对于其所持有的期权类型，美国国税局还会根据授予日股票市价与行权价格之间的差额向员工征税。不幸的是，员工不能为所要纳的税款选择无现金支付，因为美国国税局只接受美元现金付款。

对于股票价格大幅上涨的公司，员工自付金额就相对巨大，这对于许多员工来说无疑是极其高昂的。在某种意义上，这是一个“成功的灾难”，也就是说，员工会在为公司创造巨大价值之后反而处于不利地位（员工在行权窗口期内无力行使期权）。这打破了创业公司收益与分享的平衡。

因此，一些初创公司开始给予员工比90天更长的行权期限，让他们在此期间决定是否要行使这些期权，有的行权期限甚至长达10年。这是完全合法的，但是它确实也会给员工造成纳税方面的负担。

前面我们讨论过激励性股票期权和非法定股票期权。除前面讨论过的区别之外，两者的不同之处还在于，何时对股票行权价格与公开市场价格之间的差额征税。对于非法定股票期权而言，是在行使该期权时征收的；而对于激励性股票期权，则是在最终股票售出时征收。然而，激励性股票期权的一个关键要素是，员工必须在离开公司90天内执行该期权。因此，尽管公司决定延长员工的期权行使期对员工来说是有利的，因为它推迟了期权的行使成本，但是它将员工的激励性股票期权转换为了非法定股票期权，这样就触发了员工的纳税义务。

有利的一面是，作为美国国会在2017年通过的税收改革法案的一部分，股权期权的税收待遇现在变得更加优惠。还有许多细节问题有待解决，但是新的规定允许员工延迟交税，在股份完全兑现后的5年内交税即可。当然，考虑到公司上市所需的时间跨度较长，5年的延迟交税期可能并不能解决所有人的问题，但这肯定会对很多人有所帮助。

接下来，我们开始讨论有关创始人股份兑现条款的内容。本书中的投资意向书的阐述是自创始人开始在公司任职之日起，创始人的股份可在今后4年内按比例兑现。

令人惊讶的是，在风投公司和创始人的谈判中，这一条款经常会成为争论的焦点。从创始人的角度来看，他一直在为这家公司工作，他希望兑现全部股份的想法也不无道理。但是，从风投公司的角度来看，风投公司主要就是因为创始人的卓越才能而进行投资，并希望创始人受到经济上激励（形式就是分期兑现其股份），且时间越长越好（防止创始人中途从公司离职）。对于这场争论，没有什么新奇的答案，但是只要未来还能有持续的股份兑现，风投公司通常就会觉得心安了。

本节条款中的另一项规定是关于公司被收购时创始人持有的股份该如何处理。创始人会希望在公司被收购时兑现他的全部股份（这被称为“加速兑现”），因为他已经完成了自己的使命，成功创办了这家有价值的公司。而风投公司却担心，如果他持有的所有股份都自动兑现了，那么收购方可能就没有太多理由继续完成这笔交易了。毕竟，在多数情况下，收购方的目的是在收购公司持续经营权的同时收揽人才，但如果创始人兑现了全部股份，创始人可以随时辞职，离开公司。

本书的投资意向书中采用的是所谓的“双激发加速兑现”方式，这是加速兑现条款中应用得比较普遍的处理方式。双激发加速兑现的含义是：创始人要想加速兑现其股份需要满足两个条件。第一个条件是公司被并购；第二个条件是创始人被收购方无理由或无正当理由开除（这里正当理由的定义是指有重大过失，一般是指涉及创始人自身的犯罪行为）。这样一来，如果收购方想留住创始人，那么就可以保留那些期权，而不必担心创始人的股份会自动兑现。并且，如果收购方不想留他，同时由于工作合约的解除使他不能按正常的行权期限兑现其股份，那么这时候他加速兑现股份，似乎也很公平。

保密协议

之前谈论公司的创办时，我提到过由于一个公司大部分的初创价值在于其某项专利技术，公司也试图将其进行商业化运营，所以风投们想要确定公司实际上是完全拥有这项技术，并且能够保护它。投资意向书中的这一部分就是为了说明如何达到上述目的。这一条款的内容是：公司同意让所有员工（及顾问）签署保密协议，并将他们在公司任职期间创造的所有技术转让给公司。这部分通常是十分简单并且没有什么争议的条款。但是，维摩公司的案例表明，如果创始人或员工在创业公司中开发他们以前可能在上一家公司从事过的技术，那么情况就可能会变得很复杂。

限制出售

现在我们已经成功地协商了所有条款，交易也接近尾声。但是投资意向书和实际投资是有区别的。只要你能找到一个律师，准备好相关材料，并且完成尽职调查，那么交割就能随之尽快完成。但实际上，从签署投资意向书到交割完成通常需要两周到一个月的时间，而一旦双方签署了所有协议，风投公司就会为公司注入资金。投资意向书本身并不具有约束力，也就是说，任何一方最终都可以决定终止交易。这样的话，我们又回到了原点。

因此，为了使交易尽可能达成，VCF1要求该交易有30天（也可能短一些或更长一些，但是30天是比较常规的期限）的锁定期，意思是在这段时间内将与XYZ公司的交易锁定。锁定的方式是在此期间禁止XYZ公司向其他各方披露本投资意向书，或寻求与其他人达成交易。毕竟，VCF1最不想看到的就是XYZ公司将这份投资意向书出售给其他公司，看看是否还有别的公司愿意给出更好的交易条件。从理论上来说，双方在这一点上都应该更加忠实。因此，要是想向其他人出售，也该在双方开始谈判投资意向书之前。

远见思维

太好了！我们现在已经掌握了投资意向书的精华，或者，至少是弄懂了其中比较重要的条款。

谈判投资意向书时最重要的是目光长远，因为这些条款可能会对后续融资产生影响。一般来说，简单一些更好。你作为创始人，即使有谈判的筹码，可以谈成一些对自身非常有利的条款，但作为早期融资的一部分，使用这些优势也不一定总是对你有利的，它最终可能会让你付出代价。这句话也同样适用于风投公司。


第11章　交易困境

现在，让我们假设有一家初创公司—快乐宠物，面对以下两种不同的融资，哪一种更有利？

目前，假设我们已选择通过风投公司筹集资金，且与风投公司的会面也很成功，幸运地获得了两份投资意向书：一份来自俳句资本，另一份来自靛蓝资本（见表11-1）。结合前面两章中讨论过的经济因素条款和控制因素条款，来看一下应如何选择。先从经济因素条款开始。


表11-1　两份投资意向书
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这个时候，上述哪一项交易对我们更有利？

创建股权结构表

让我们先做一个股权结构表，以帮助我们理解通常在融资结束之后各方会拥有什么。对于创始人、投资者、员工和其他股份持有人来说，随着时间的推移，股权结构表是划分各方持股比例的一种简便方法。

假如我们选择与俳句资本交易，那么股权结构见表11-2：


表11-2　股权结构表
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而选择与靛蓝资本交易，则股权结构见表11-3：


表11-3　股权结构表


[image: ]


那么，你更喜欢哪一笔交易呢？

当我们看到创始人的所有权这一部分时，会发现两种交易之间大约有8个百分点的差异。与靛蓝资本的交易稀释得更多（这意味着在这一交易中创始人的持股比例要低于与俳句资本的交易）。这在一定程度上是由两家公司的资本投资金额差异造成的。靛蓝资本的投资额是400万美元，这是好事，但相对于俳句资本投资的200万美元，这将使靛蓝资本拥有额外约13个百分点的所有权。

另一个不同之处在于期权池的规模。俳句资本交易中多出的5%，直接来自创始人的口袋。没有这一项的话，与俳句资本的交易对创始人经济上的吸引力会更大。

那么，该怎么做呢？首先考虑一下，与俳句资本投入的200万美元相比，你能否有效使用靛蓝资本投入的400万美元？你真的需要这额外的200万美元吗？

a16z经常建议公司，当前融资的最佳额度是你认为能实现预期目标的资金，并为公司的下一轮融资做准备，一般是在12～24个月之后。换句话来说，你需要在当前这一轮融资中，给自己准备好公司发展所需的适量资金，以优化下一轮融资。显然，更多的钱通常就意味着更多的稀释，因此，需要维持在一个平衡状态。

如果你有了这额外的200万美元，是否会降低你为实现这轮融资所设定的发展目标的风险？也许你可以雇用更多的工程师来确保开发计划能按时完成，也许你可以提前雇用一个销售团队，而不用往后拖延，这将有助于提高你对实现销售目标的信心。

考虑额外资金的另一种方式是，不在于它是否降低了你实现目标的风险，而在于它是否能让你实现比这轮融资的最初预期更好的目标。换句话说，如果你能让公司实现一个更好的发展目标，那么下一轮融资的投资者，可能会考虑愿意在融资投入资金的估值方面给予你更多的信任。

归根结底，这是在当前已知的稀释水平与基于不同阶段的公司发展成果，对下一轮可能引发的股权稀释的最好预测之间的权衡。回顾我们在第7章中讨论过的关于公司的发展势头以及对发展势头的感知，这在创业公司激烈竞争的世界中确实很重要。所以，你要考虑的是获得多少融资才能拥有最大的信心，让你能够在一轮又一轮的融资中保持公司继续增长的能力。

所以，我要再问一次：你该怎么做？实际上，这个问题有陷阱！因为你肯定不知道啊！我们还没有开始讨论其他的经济因素条款，也没研究相应的控制因素条款，所以并不清楚这两个公司之间是否有实质性的区别。

以清算优先权为例，俳句资本是1倍参与分配清算优先权，而靛蓝资本是不可参与分配清算优先权。回想一下这两项条款的含义：俳句资本拥有双重分配权，在清算时，不仅会优先拿到其200万美元的投资本金，而且会像普通股股东一样参与分配公司的任何额外收益。

评估上述条款的一种方法是研究这两个报价的支付矩阵（也称“赢得矩阵”“报酬矩阵”）。从支付矩阵可以看出，不同的潜在的退出价格点，退出收益如何在普通股股东和优先股股东之间进行分配。

俳句资本不仅能收回其200万美元的投资本金，而且能参与分配获得剩余收益的20%。相比之下，在1200万美元的退出价格上，靛蓝资本将会选择将其持有的优先股转换为普通股，并且仅能获得相当于其在公司的经济所有权比例33.3%的收益。这取决于你如何看待公司可能选择的退出方案，你可能会认为与靛蓝资本的交易中有更多的股权稀释是值得的，这样可以避免在与俳句资本的交易中，参与分配超出其清算优先权的更高的出售价格。

图11-1是俳句资本的支付矩阵：
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图11-1　俳句资本的支付矩阵




图11-2是靛蓝资本的支付矩阵：
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图11-2　靛蓝资本的支付矩阵




需要考虑的最后一条经济因素条款是反稀释保护条款。如果后续融资的价格低于当前这轮融资的价格，反稀释保护条款就开始发挥作用了。在这种情况下，风投公司有权对其原始股票进行一定的价格调整，具体金额取决于是否存在广义加权平均条款或完全棘轮条款。在本例中，俳句资本的投资意向书使用的是前者，而靛蓝资本采用的是后者，即完全棘轮条款。前面说过，加权平均公式对普通股股东更有利，因为它基于新一轮融资的相对规模，通过对加权价格调整，抑制了一轮低价融资的负面效应。相比之下，完全棘轮条款对普通股股东的稀释作用最大，因为它实际上是通过将上一轮投资者的买入价格调整至当前这轮融资的指定价格。

为了详细解释反稀释条款的作用，我们假设发生了以下情形：虽然你已经尽了最大努力，但是事情的进展并不顺利，你在这里傻坐了18个月，资金也用完了，却没有取得必要的进展。你仍然对公司有信心（和你最初的风险投资人一样），但未按计划完成的公司发展成果将反映在公司的估值上。结果就是冲力资本愿意向该公司再投资200万美元，但是投资前估值仅为600万美元。

此时要考虑的第一个问题是，现有的反稀释条款在这种情况下是否适用？答案是肯定的—因为所提议的估值低于俳句资本或靛蓝资本的投资意向书中的估值。简单计算一下你就会发现，冲力资本提出的每股初始价大约是90美分（选择俳句资本的交易）和78美分（选择靛蓝资本的交易）。估值当然是一样的，但每股价格是不同的。因为我们在这两笔风险交易中已发行的股票总数不同（计算每股价格的方法是用投资前估值的600万美元除以已发行的股票总数）。

但这还不是全部。这里的每股价格不会是冲力资本最终向公司投资时使用的价格。为什么呢？因为冲力资本投资的同时希望持有公司25%的股份（200万美元除以投资后估值800万美元）。然而，当我们仔细盘算俳句资本和靛蓝资本在各自的交易中获得的反稀释保护时，公司就需要向它们发行更多的股票，这反过来又稀释了冲力资本在公司的所有权。因此，我们会发现自己处于一个循环模式中—向俳句资本或靛蓝资本发行的额外股票降低了冲力资本的持股比例，这就需要我们将每股的实际价格降低到与冲力资本一致，然后就得向它们发行新股，而这样会降低每股的实际价格，就要求我们重新计算反稀释保护，循环往复。

最终，我们将电子表格中的计算模型重复了无数次，直到得出一个正确答案，但这显然不是一项能简单完成的任务。而最令人头痛的部分是：根据向俳句资本和靛蓝资本发行的额外股票，不同的反稀释保护条款的成本又是多少呢？这需要看一下冲力资本参与交易时的股权结构表。

如果选择与俳句资本签订投资意向书，之后接受冲力资本的交易，则此时的股权结构见表11-4：


表11-4　股权结构表
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如果选择与靛蓝资本签订投资意向书，之后接受冲力资本的交易，则此时的股权结构见表11-5：


表11-5　股权结构表
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这里的确存在很大的区别：在这两种选择中，创始人的所有权占比相差超过两倍。实际上，冲力资本是否最终交易，还取决于俳句资本或靛蓝资本是否会放弃其反稀释保护条款，或至少将这一条款修改为广义加权平均条款。除此之外，为了减少这轮融资对创始人和员工的稀释影响，冲力资本可能会坚持让现有的投资者增加期权池的规模（期权池同时也遭受了相应的稀释），以便能够向其他的团队成员授予额外的期权。毕竟，如果剩下的团队成员没有足够的动力留在公司，并帮助公司持续增长，冲力资本也不太愿意为公司注入资金。

无论如何，你要尽力避免让自己陷入这种困境。反稀释条款在风险投资交易中非常常见。所以，如果没有这样的条款，你根本不可能筹集到风险资本。然而，正如你所看到的，加权平均稀释条款与完全棘轮条款之间的差异是非常巨大的。因此，无论你对自己的创业多么有自信，你都应该仔细关注投资意向书中的全部经济因素条款。

评估控制因素条款

接下来，我们来对比分析一下控制因素条款。


表11-6　控制因素条款
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仔细分析这两份投资意向书中的巨大差异，我们就会发现，俳句资本的投票阈值使用的是优先股股东投票数，而靛蓝资本则仅使用了A轮优先股股东投票数。一般来说，相比于在公司的生命周期设置一个特定于某轮融资的投票，特别指定A轮优先股作为早期阶段的基准先例是更加简单的一种方式。这当然不会对冲力资本参与的那轮融资有影响，因为这些条款设置得比较早（俳句资本和靛蓝资本可以控制各自的投票），但是这些控制因素条款可能会影响冲力资本参与投资所要求的条件。举个例子，如果冲力资本遵循靛蓝资本的投资意向书的规定，那么它可能还要求有单独的一套自动转换和保护性条款，且仅由它自己进行投票表决（B轮）。

需要澄清的是，没有任何规则表明，所有后来的投资者都能像之前的投资者一样从相同的条款中获益，但是根据以往的经验，这常常是激烈争论的开始：如果这个条款对之前投资者来说足够好，那为什么要损失我这个新投资者的利益呢？毫无疑问，最佳反驳是：“这次情况不同了。”

举个例子，也许该公司在上一轮融资中陷入了困境，因此不得不以更为苛刻的条款来吸引投资者。而现在，该公司正处在全速前进的上升期，因此能够获得更多有利于公司的融资条款。所有这些都是合理的论据，如果你发现自己也恰好处在这种情况下，那么你应该这么做，但是不要低估了先例的作用。这个先例确立了你下一步谈判的起点，不管你认为这么做是否公平，它通常都是这些谈判进行的方式。在你处理当下的事务时，为将来可能发生的事情做一些小小的计划，会大有裨益。

同样重要的是两家风险投资公司提出的董事会构成。俳句资本提出的是由普通股股东控制的董事会，也就是说，董事会的大多数席位由普通股股东担任。这样做最大的影响是俳句资本本身无法任命或解雇公司首席执行官，也无法控制任何需要董事会批准的公司行为。相比之下，靛蓝资本在这方面对创始人就不那么友好了，它提出自身占有两个董事会席位，而仅分配一个席位给普通股股东。这意味着靛蓝资本控制着董事会，对所有重大的公司行为都会有实质性的影响。

因此，分析完所有经济因素条款和控制因素条款，又该如何判断哪一个投资意向书更好呢？

抱歉，这又是一个刁钻的问题。上述全部的分析过程仅是为了指出每一笔交易都是有利有弊的，而且通常没有确定的正确答案。有些决策取决于你对公司的未来有多大自信（以及对自己作为首席执行官的信心）；你现在真正需要多少资金来实现发展目标；为了今后更多的利益，在公司发展不利的时候你愿意赌注多少。

其中的大部分情况都取决于在早期阶段中难以预测的偶然事件。因此，在许多情况下，简单行事可能是更好的做法。但是，你可是一个创业者啊，所以也许有时闷头赌一把是最好的选择！

但重要的是，正如我们在上述讨论中想要阐明的那样，你需要考虑的不仅仅是估值问题，还要全面考虑经济因素条款和控制因素条款的综合影响。


第12章　董事会成员和内部管理人员

现在，我们已经筹集到了资金，是时候把注意力转向公司正在进行的实际业务上了。当然，首席执行官负责公司的日常运营（以及把握公司的长期发展方向），我极其尊重首席执行官和他的创业团队。虽然他们时刻在初创公司里奋斗，与公司同呼吸、共命运，但是他们并不是唯一关心和管理公司的人。了解公司董事会在初创公司中扮演的角色是至关重要的。

因此，本章将讨论董事会在初创公司中的作用，董事会如何影响初创公司的发展，以及创始人继续带领公司前进的潜在能力。包括创始人在内的董事会还必须在各种明确界定的法律条款的约束下运作，这种法律约束可能会对公司的自由度产生重大影响。如何在不犯罪或不破产的情况下，更好地实现创业目标，了解这些具体内容是值得的！

公司类型不同，董事会也不同

私有公司的董事会与上市公司的董事会之间有一些重要的区别，它们可能影响初创公司发展的总体方向和决策。

首先，对于上市公司而言，董事会成员通常由普通股股东选举产生。回想一下，上市公司一般不发行优先股（也有些公司如Facebook和谷歌有双重普通股结构，它们可能有不同的投票条款）。因此，除了潜在的投票差异之外，从理论上来讲，仅有一个单一类股东可以保障普通股股东的利益，使公司的价值最大化。而私有初创公司则不同，其董事会的构成一般是由融资过程中谈判的条件决定的。因此，公司往往不仅拥有多种类型的股东（普通股股东以及每一轮融资的优先股股东），而且常常还会有控制拥有董事会席位的特定推举人。举个例子，在VCF1的投资意向书中，董事会一般会指定由普通股代表、VCF1公司代表和一名由普通股股东和优先股股东共同选举产生的代表组成。

其次，董事会决策产生的影响在两类公司之间也不尽相同。在私有公司中，风投公司持有的优先股往往附带保护性条款，而上市公司在这方面则要简单得多。比如上市公司的董事会决定投票支持一项并购案，那么并购就很有可能发生。当然，这需要股东们进行投票表决。但是前面讲过，上市公司只有一类股票类型（除了少数公司有双重投票权）。

而如果是私有初创公司，那么不仅公司的董事会需要投票支持该交易，而且每一轮融资的保护性条款，都要求优先股股东的投票权。如果初创公司经历了多轮融资，却无法保证保护性条款中的优先股股东投票门槛一致，那么，很可能某一轮的优先投资者虽然在公司仅有少量的经济利益，但由于特定的保护性条款，所以使之具有与其经济利益不成比例的发言权。

最后，其他条款的存在，特别是反稀释条款和清算优先权，也会影响私有初创公司决策。而在上市公司中，由于仅是普通股，计算起来也比较简单，即为了普通股股东的利益，增加股票的价值。

我们将在接下来的几章中看到，优先股投资者和普通股投资者的利益并不总是一致的，特别是在一项清算优先权可能会发挥作用的并购案中，双方的利益可能存在显著分歧。因此，尽管董事会会将某些诚实义务牢记在心（我很快会在第13章中讲到这些），但是当试图对重大公司行为做出决策时，比如融资和并购，董事会成员之间的互动关系仍会带来意想不到的挑战。

双重受托人

在处理私有初创公司董事会和公司决策时，需要记住：风险投资人是双重受托人。这是什么意思呢？

作为董事会成员，风险投资人对公司的普通股股东负有诚实义务。更多内容将在第13章中讲到，但在这一章需要记住，他的投票可以帮助普通股股东所持股票的长期价值最大化。

而作为一家风险投资公司的普通合伙人，他也是有限合伙人的受托人。有限合伙人把钱交给他，是为了实现投资价值最大化。普通合伙人作为拥有不同权利和特权的优先股股东，其经济利益有时可能与普通股股东的经济利益背道而驰，这就是问题所在。

董事会职责

这一节，我们来更具体地讨论一下董事会的作用。虽然前面已经或多或少地分析过董事会的一些职责，但最好还是再更深入讨论一些细节。

称职的董事会一般会承担以下大部分职责。

职责1：任命或解雇首席执行官

董事会的一个基本职责就是任命负责公司日常运营的人。首席执行官会让公司里的所有高管都向他汇报工作（因此，他有权任命或解雇其中任何一位高管），而首席执行官则最终向董事会汇报工作。运作良好的董事会能够认识到并尊重其中的差别，给首席执行官以适度自由，但同时也给予其约束，即他最终要为公司的业绩负责。尽管这很有吸引力，尤其是对规模较小的初创公司，但风投公司在董事会中的成员会与首席执行官的高管们有更紧密的接触，这可能会在不经意间削弱首席执行官的权威，给初创公司带来管理上的挑战。

任何一个曾在初创公司工作过的人都知道，由于董事会成员不是每日坐班，也不会参与公司的日常运营工作，所以，董事会成员和首席执行官以及其他执行团队成员之间存在着巨大的认知鸿沟。他们不了解哪些员工有哪些工作能力，不知道对消费者来说哪些产品特性更重要，或者无法全身心地投入公司的运营中，因此他们不能有效地推动公司业务的发展。

尽管如此，这也无法阻止风投们越俎代庖。毕竟，许多风险投资人也曾经担任过首席执行官，因此会忍不住想要参与公司事务，而且通常也是出于好意。他们的目的是想帮助公司取得成功，尽管有时候会适得其反。当首席执行官发现风投们对公司日常运营插手过多时，他应该与风投公司在董事会的成员及时沟通，了解原因。风险投资人也可能根本没意识到他正在这么做，或者他可能对你的能力不信任，导致他更加深入地参与公司的运营。你作为首席执行官，如果能发现其中之一或者二者都存在，这对你来说是一件好事。

正如第10章中讨论的，在投资意向书的谈判中，董事会的组成经常是一个被双方激烈争论的问题，主要原因就在于董事会的职责问题。如果普通股股东拥有了较多的董事会席位，并且以此控制了董事会，那么这实际上就会削弱风投们解雇创始人兼首席执行官的能力。而如果风投们控制了董事会，那么创始人兼首席执行官可能就会担心，风投们是否会随意并且过早地让他从公司离职。

职责2：指导公司长期发展的战略方向

与上述观点不谋而合的是，需要给予首席执行官适当的自由（及需要其承担的责任）来推动公司战略的执行。在这一点上，董事会至少要在提供指导意见和审查战略方面发挥应有的作用。

举个例子，要执行首席执行官的发展战略，公司可能需要做出一定的预算（或者是需要筹集额外资金）：董事会在这些事务中发表意见是预料之中的，也是应当的。毕竟，特别是在需要额外融资的情况下，董事会需要投票批准，而保护性条款很可能也会赋予风投们单独投票的权利。因此，如果仅仅是为了达成共识，优秀的首席执行官会在正式投票之前就把这些事项提交到董事会，征求他们的意见。

除了一些最终需要董事会正式投票批准的项目，初创公司的董事会也是寻求公司战略领域建议的好地方，因为经验丰富的风险投资人往往有更大的潜力为其提供指导。在很多情况下，一个初创公司的首席执行官可能是第一次担任这样的职务，而一名资深风险投资人可能在他的职业生涯中担任过10次（或更多）董事会成员，因此可能经历过更多类似的事件，也更有经验为其提供建议。需要强调的是，这并不是说风投们就应该为首席执行官制定公司发展战略，但他们通常可以分享以往的经验和教训，这对首席执行官来说是很有帮助的。

职责3：批准各项公司行动

初创公司的董事会在批准公司行动方面也发挥着重要作用。除了之前提到的对公司融资的批准，公司的重大收购或者资产剥离事件也需要得到董事会的批准。

具体到员工的薪酬问题，董事会也需要批准一系列重要事项。

首先，为了向员工发行股票期权，董事会必须首先确定公平市价。根据美国税法，如果公司向员工发行股票期权，而该期权的行权价格低于当时股票的公平市场价格，则该员工在被授予该期权时，应当为行权价格与公平市场价格之间的差额纳税。没人愿意这样做，董事会也不想让美国国税局在日后质疑，从而给员工造成税务纠纷。

为了防止这种情况发生，公司通常会聘请外部公司提供所谓的409A估值（来自美国国内税务局409A条款）。这是公司进行的一项财务分析，计算出普通股的公平市价，董事会可以据此批准将该价格作为期权的行权价格。只要公司在这段时间内没有发生实质性的变化，每一次409A估值的有效期通常是12个月。例如，进行新一轮的融资或者公司的财务业绩发生了重大变化。因此，这个估值作为一个必要条件，董事会一般会赶巧在新一轮融资的时候更新409A估值，或至少每12个月更新一次。对于那些已经加入初创公司的人来说，这就是为什么你收到的录用邮件中可能会写明你获得多少期权，但是不会告诉你行权价格。只有在董事会批准了公平市价并且批准授予该期权的公司行为之后，你才会确切地知道自己期权的行权价格。

董事会另一项与薪酬有关的职能，是根据实际需要调整期权池的规模，使公司能够为新员工发放期权，或为现有员工授予额外的期权。在第9章里我们讨论过，我们的目标是融资时设置的期权池规模能够在后续融资之前满足公司对招聘需求的预期。不过，即使是最好的计划，也不总是能按部就班地实施，董事会经常会被要求在下一轮融资之前扩大期权池的规模。希望在大多数情况下，这样做的原因是该公司发展得特别好，已经加快了招聘步伐，所以需要更多的期权来关照新员工。不过，大多数情况是因为最初对招聘需求的预测不太准确。

优秀的董事会还应该每一两年，针对首席执行官和公司大部分高管的薪酬进行审查。在讨论股份兑现问题时，我们发现，风投们总是密切关注创始人（及其团队的其他重要成员）已经兑现和尚未兑现的股票数量。这是因为风投们想要确保那些对公司的成功至关重要的人能够受到足够的经济上的激励，能够长期为公司做出贡献。而未兑现的股份恰巧将这种经济上的回报与其在公司的长期任职挂钩，从而提供了这种经济上的激励机制。

因此，优秀的董事会应该定期评估首席执行官的表现，并且在适当的情况下，确保能够为公司做出贡献的关键人物拥有更多的未兑现股权，激励其继续为公司奋斗。正如我们在前面所提到的，发放股票期权并非没有成本，因为期权池的规模可能需要扩大来应对这个成本问题，而期权池的扩大稀释了风投们在公司的所有权。所以，风投们就会希望能够确保任何此类扩张都增加公司的价值，来抵消他们在短期内遭受的股权稀释。

职责4：确保公司遵纪守法并运营良好

我之前提到过，在通常情况下，公司的董事会成员和高级管理人员是如何保护自己免于为公司的任何法律事故承担个人责任的。但前提是要求董事会的运作符合其法定职责，并且保持良好的公司治理状态。所以，董事会要定期召开会议，让董事会成员了解公司，认真履行职责—提高普通股股东的长期持股价值，特别是在这些价值还没有实现的情况下，保护自己免于承担个人责任。

律师可能会说，这样做是为了防止公司的秘密被公之于众。这其实是一种推脱的说法，实际上，董事会成员想要确保他们能从公司架构规定的有限责任中获益。而要实现这一目标，则需要董事会履行对公司及其股东负有的各种法定责任，即定期召开董事会会议，表明董事会对公司经营状况的关注，并确保董事会成员不会过多地插手公司的日常运营事务。

职责5：明确风投们的具体职责

来自风投公司的董事会成员，还经常担任一些非法定或与公司治理无关的职务，目的是帮助公司改善发展前景。在很多时候，这些成员的职责类似于公司首席执行官的“岗上教练”。需要强调的是，这些风险投资人通常都亲身经历过许多初创公司的运作过程，或者有的风险投资人就曾是公司创始人，所以，在成为公司首席执行官的良师益友或教练方面，他们确实名副其实。首席执行官要向董事会汇报工作，而且可能会被董事会免职，所以，他们在汇报时经常不可避免地有所保留，而不是畅所欲言。尽管如此，风投们确实可以为其提供相应的帮助。

来自风投公司的董事会成员，其另一个非正式职责是与公司首席执行官共享人脉。有时是为了帮助公司引进高级管理人员或者外部顾问，有时是为了给公司介绍潜在的企业客户或者合作伙伴。有些风险投资人已经将这种做法公司制度化，即除了他作为董事会成员这么做以外，风投公司的其他团队成员也会来帮助展开这一活动。

职责6：非董事会履行的职责

非董事会履行的职责和需要董事会履行的职责一样重要。最明显的是，董事会的职责不是经营公司或制定公司发展战略，尤其是产品战略，因为这些是公司首席执行官的职责所在。董事会成员不可能深入了解公司的具体优势，从而对产品战略产生有意义的影响，这与他们和首席执行官的熟识程度无关。只有首席执行官知道团队能做成什么事，以及如何做。优秀的董事会能了解差别，量力而行；而糟糕的董事会则会不自量力，越俎代庖。

确实，有些董事会越界了，管得太宽。董事会“经营”公司的机制，指的是评估首席执行官的能力并对其加以引导，甚至在不认同公司运营方式的情况下，最终开除他。这样既不妨碍公司首席执行官发挥其管理团队的能力，也不过度插手公司经营制定具体的产品策略。

如果首席执行官发现董事会存在越权管理的行为，应该直接与董事会成员开诚布公地讨论。有时，董事会成员可能缺乏经验，只是提醒一下即可。而比较严重的情况是，董事会对首席执行官继续经营公司的能力失去了信心。不管怎样，作为公司首席执行官，你都应该对此了然于心。

其实，公司首席执行官的工作很大一部分职责就是管理董事会。这么说可能有点儿奇怪，因为管理通常只适用于你的直接下属——你可以雇用或解雇他们——而你为董事会服务。尽管如此，你可以利用董事会做以下几件事，有助于你间接地管理董事会成员。

首先，从一开始就为董事会成员设定合适的预期职责范围。许多公司首席执行官喜欢定期与董事会成员进行一对一的会谈，和他们在董事会会议之外分享信息，获得他们的反馈意见。除此之外，是否需要董事会成员帮助你引荐高管人员，面试高管候选人，或者开拓潜在客户？这是不言而喻的，但应该在最初设定好预期。比如，你是否期望董事会成员事先阅读会议议程，并进行开放性讨论？

其次，与董事会成员们就其提供反馈意见的方式达成一致。有些董事会要求单个成员整理其他成员的反馈意见，并一一交给首席执行官。其他人可能会在每次会议结束时，仅与董事会和首席执行官举行行政会议，提供小组反馈意见。无论是哪一种方式，你都应该明确表示听取反馈意见的意愿，并且就反馈方式达成一致。

再次，确认你和董事会都同意团队其他管理人员可以与董事会成员们在董事会会议之外进行接触。优秀的董事会成员肯定会让你知晓是否有其他管理人员主动与他们会面，并且在提出重要的问题时，向你这个首席执行官提供适当的反馈；而糟糕的董事会成员则可能会插手你和下属的关系，并让他们对你这个首席执行官的业务能力感到担忧。

最后，你需要对董事会会议及其议程做好精心安排。这并不意味着不分享坏消息，或有选择性地向董事会披露重要信息，这样做的目的是明确会议议题，而不是把时间浪费在你应当处理好的日常琐事上。最好在一开始就先征求他们对董事会议程的意见，这是避免在董事会会议上漏掉重要议程的好办法。


第13章　塔多思案件的启示

之前曾多次强调过，在履行董事会成员的职责时，董事通常有权受到保护，免于承担责任，但前提是他们履行对公司普通股股东的重要法律义务。现在，就让我们看看这些法律义务具体指的是什么，以及董事们如何保证他们从中获益。

先说一句题外话，我相信一些人可能想直接跳过这一章，因为我们要讨论的是法律问题，而之前已经十分详尽地讨论过有关董事会成员的问题了。你现在可能有其他更令人兴奋的事情要做（比如好好研究你的创业计划书），但是，请允许我帮助大家普及法律上的相关知识。

创业失败只是一方面，毫无疑问，这滋味肯定不好受，但你至少尽了最大努力，没有在这个过程中赔光全部家当（至少我希望是这样）。但是如果你失败的同时还陷入了一场长达数年的法律诉讼，那就是另外一回事了。除此之外，你还得为自己做出的（或还未做出的）许多决策辩护，而这些决策现在正被你的股东们事后批评。

尽管你没有因为公司的倒闭而破产，但是你极有可能会因为诉讼产生的费用而破产。而即使公司成功了，赚了一大笔钱，但是损失了早期股东的利益也不是什么好事。在这场官司中，败诉可能意味着原本你以为自己已经获得的一些收益，最后会被诉讼费或支付赔偿金消耗殆尽了。

不过，无论你是公司的创始人兼首席执行官，还是风投公司在董事会的成员，都不想让这两种情况发生。因此，如果你肯花时间仔细阅读这部分，会学到常识性的方法，帮助你避免陷入此类麻烦。

当然，我不是你的律师，无法在这里为你提供正规的法律建议。所以，当你创办公司时发现自己陷入了法律困境，一定要雇用一名真正的律师帮助你渡过难关。当然，这个办法是老生常谈了。现在，让我们回顾一下董事会成员需要履行的义务。

注意义务

注意义务是董事会成员的一项基本义务。从根本上来说，注意义务的含义是，你需要了解公司的情况，然后才能履行为普通股股东实现价值最大化的基本义务。具体来说，你需要时刻保持理性，以便能够评估公司的发展前景。

这并不要求你有先见之明，能预测某个来自斯坦福大学的聪明学生如何吃掉你公司的午餐。你需要做的就是获取信息，即阅读董事会发布的资料，出席会议，而不是一直坐在那儿玩手机，和朋友聊一些毫无意义的事。有个笑话是这样说的：在董事会会议上没有睡着，就是在履行注意义务了。我不确定是否有人真的这样试过，但你要避免这种情况发生。

忠实义务

忠实义务要求董事会成员不能私下交易或自牟私利。做事的出发点应该完全是为了公司及其普通股股东的最大利益。

虽然听起来很简单，但是实际上履行忠诚义务却非常困难，尤其是在风险投资的初创公司中。因为其中存在双重信托义务的问题，我在前面讲到过这一点。如果风投公司在董事会的成员对公司的义务与对有限合伙人负有的义务之间存在冲突，他该如何平衡？在针对风险投资公司的法律案件发生时（这类案件总数并不多），人们都会率先关注这个基本问题。

保密义务

保密义务，顾名思义，就是董事会成员需要对在任职期间了解到的任何有关公司的信息保密。

我在前面讲过风险投资的机会成本，也就是风险投资人只能在有限几个董事会中任职，选择加入任何一个董事会，都必然会减少他投资其他公司的机会。另外，机会成本也来自投资上的冲突，所以风投公司不能同时投资两家竞争公司。投资Facebook就不能投资朋友网，或是投资来福车就不能投资优步。投资一家公司的决定，意味着风投公司与其他具有直接竞争力的公司之间存在冲突。需要说明的是，这并不是明文规定，但是商业上的惯例很难允许风投公司违规。

公司何时转换跑道，也是“保密义务”前提下需要问的问题。在刚开始投资的时候，风投公司很容易知道投资的公司是否与其他公司有直接竞争关系。因此，在投资之初处理好这些潜在冲突是可以做到的。但是，初创公司会转换跑道。有些可能只是小的调整，但有些会进入全新的业务领域，而结果就是与风投公司已有的另一项投资发生冲突。

a16z早期就处理过这种问题。2010年，我们参与了混合媒体实验室（Mixed Media Labs）的种子轮融资。这家公司由道尔顿·考德威尔（Dalton Caldwell）创办，是一款手机照片共享应用程序。在之前我提到过，a16z那时还参与了波旁酒公司的种子轮融资，这家公司当时正在开发一个基于移动位置共享的应用程序。因此，在我们最初参与投资的时候，这两家公司之间并没有冲突。但波旁酒后来转向照片共享领域(1)，最终成长为非常成功的照片墙公司，并于2012年被Facebook以10亿美元收购。

后来，当波旁酒公司和混合媒体实验室都决定筹集A轮融资的时候，两家公司的冲突就很明显了。我们并没有在这两家公司的董事会中占有席位，因此，并没有产生任何有关履行忠实义务的问题，但它确实引起了我们一直在讨论的广义上的冲突问题。我们最终参与了对混合媒体实验室的A轮融资的投资（另一家风投公司继续领投波旁酒公司的A轮融资），并且认为，向冲突致敬的最佳方式，就是与在该领域最早起步的公司合作，而不是后来转向这一领域的公司。鉴于我们对两家公司的尊重，这并不是一个容易的决定，而且需要明确的是，并没有正式的投资限制条款来约束我们的投资行为，但这是我们最终选择的解决冲突的方式。

然而，当风投公司拥有了该公司现存的投资机会和董事会席位，并且最终转向另一项现有投资时，情况就会变得更加复杂。这时，董事会成员的保密义务就开始发挥作用了，要求公司采取各种措施，确保董事会成员能够履行其法律义务。

处理这种情况最常见的办法，是在这些相互竞争的董事会成员之间创建一堵所谓的“防火墙”，以在形式上限制内幕信息在各方之间的流动。在这种情况下，一名普通合伙人将不会与另一名普通合伙人分享在他任职的董事会中所获悉的任何重要信息。通过阻挡信息的流动，由个人担任的普通合伙人通常能够履行他们的保密义务。

在一个普通合伙人同时拥有两个董事会席位的情况下，他也有几种履行保密义务的选择。如果普通合伙人希望保留他的两个董事会席位（且两家公司都同意的话），那么披露冲突和回避则是应对这种情况的主要机制。因此，在出现重大冲突的董事会会议上，普通合伙人要确保董事会的其他成员了解潜在的冲突，而他则往往会回避这一部分会议内容。

公司之间的直接竞争越激烈，就越难处理好这一点，因为董事会会议涉及的内容中有越来越多的方面可能会引发潜在的冲突。因此，在这种情况下，最终可能需要普通合伙人将这个董事会席位重新分配给公司的其他合伙人，使他们能够利用“防火墙”机制来确保对机密信息的保护。

诚实义务

诚实义务要求董事会成员向股东们披露有关公司重要行动的所有必要信息。比如公司正在进行一项收购，诚实义务将要求董事会向股东们提供有关这笔交易的所有相关信息，包括交易是如何达成的，董事会认为这笔交易符合股东的最佳利益的理由是什么，投资意向书中的经济因素条款是什么，等等。

当你在董事会任职时会发现，经常发挥作用的注意义务和忠实义务才是诚实义务的核心。这并不是说另外两个义务不重要，而是说当公司的董事会陷入困境时，在大多数情况下，需要更仔细考虑的诚实义务指的就是注意义务和忠实义务。

普通股与优先股

如果你看得够仔细，可能会注意到，在上述讨论董事会成员的职责时，我只提到了普通股。也就是说，前面提过的董事会成员的首要诚实义务，是优化普通股股东的长期利益。但在典型的由风投支持的初创公司中，所有优先股股东的利益又该如何维护呢？

事实证明，董事会成员并不对优先股股东负有诚实义务。相反，法院早就表示过，优先权利在本质上纯粹是契约性的。也就是说，它们是在募集资金时，由签署融资协议的各当事方谈判达成的。并且，最重要的是，这些协议是由精明的当事方进行谈判的，他们肯定会维护好自身的利益。毕竟，没有人需要担心保护那些表现不佳的风投公司。

因此，如果优先股股东觉得已经谈判好的合同权利受到了侵犯，他实际上可以提起诉讼，比如他拥有一项保护性条款的投票权，但该公司在采取行动时忽视了这一投票等。但是他不能指控董事们违反了诚实义务，因为实际上董事会对他不负有任何义务。或者更准确地说，他可以起诉，但肯定会败诉。

这正是董事会差异对待普通股股东和优先股股东的根本原因。这里基本的假设前提是，优先股股东可以维护好自身的利益，但普通股股东却没有办法实现这一点。因此，我们需要对董事会成员强加这些诚实义务，保护那些小股东，即普通股股东。如果你发现自己面临一个棘手的情况，并且试图找到权衡利弊的方法，那么你可能会想要履行优先股股东拥有的合同权利，但前提是确保普通股股东的最大利益。确实是说起来容易，做起来难啊！

商业判断规则

既然已经熟知了董事会成员的义务，那么如何确定我们是否履行了这些义务，从而使自身远离麻烦呢？这里要介绍一下商业判断规则。

从整体政策性来看，加入董事会是必要的。因为作为一个团体，如果人们愿意花时间和精力在董事会任职，就会更有助于提高普通股股东实现长期价值最大化。如果每次董事会成员做决定时都担心自己可能要承担个人责任，那么就不会有人再愿意加入董事会了。而且，法院很难对董事会的决策进行事后判断，因为法院很难充分了解董事会在决策过程中考虑的所有因素。

因此，在一般情况下，董事们通常有资格使用一个相当宽松的审查标准，即所谓的商业判断规则。简单来说，商业判断规则的含义是，只要公司董事在做决策时是基于充足的信息，诚实且有正当理由相信所采取的行动符合公司及普通股股东的最佳利益，那么法院就不会对董事会的决策进行事后评判。

重要的是，决策结果最终不一定是正确的。相反，法院会设法评估决策过程，确保整个过程履行了注意义务：董事们有没有获得事实依据，有没有阅读董事会的材料，有没有在董事会会议上花时间讨论过这个问题？从本质上来说，是否有明确的会议记录？如果董事都做到了，那么即使最后做出了错误的决策，他仍然可以免于承担法律责任。

实际上，这对董事会成员来说甚至更有利。从法律上来讲，董事会成员被认为做了这些事情，这意味着原告（质疑董事会决定的人）必须证明他们没有做这些事情。原告负有举证的责任，使法院相信在这一决策过程中存在错误，因此导致了最终的错误决策。这是一件相当难办到的事情，也是董事会寻求商业判断规则庇护的原因—这个原则的确是一把很好的“保护伞”。

该如何做到这一点呢？

在实际操作中每个环节都要做好。但另一个关键因素是，要确保做好会议记录，以表明在会议上的审议频率和水准。这并不是说你要记录会议上说过的每一句话（优秀的律师知道如何处理这类事情），但这确实意味着你要有足够详细的会议记录，这样的话，如果有一天，你不得不为自己面临的有关诚实义务的指控进行辩护时，这些记录将会证明你实行了良好的决策程序。

这就是为什么你需要在下次董事会会议开始之前，先核准上一次的会议记录。这是你的一个机会，确保会议记录是准确的，并且能够向法庭证明你遵循了良好的决策过程，通过讨论问题、记录问题，并最终核准会议记录，准确地反映实际发生的情况。

完全公平标准

鉴于商业判断规则对董事会成员的保护，我们还需要关注有关诚实义务的事情吗？毕竟，只要董事会成员没有在会议上睡大觉，那么看起来，让他们承担个人责任的可能性就不太大。

这时，就是忠实义务的用武之地了。事实证明，有一种方法可以摆脱商业判断规则的束缚，证明董事会成员违反了忠实义务，将自身利益凌驾于普通股股东的利益之上。该如何做到这一点呢？

其中，最直接的方式就是证明其实际上存在欺诈或恶劣的自我交易行为。然而，虽然这种行为是存在的，但是非常罕见，而且在通常情况下也很难证明。

更简单的方法是证明大多数董事会成员在某种意义上存在冲突（例如，负有双重信托义务），而且这种冲突导致他们从交易（例如并购或融资）中获得了不能与普通股股东平等分配的经济利益。

我随后会通过一个鲜活的例子来更详细地解释其中的细微之处，但从本质上，这改变了案件的举证责任，让法院有更多的权限来调查商业交易中的细节。如果你读过这方面的法律案例，就会发现，如果法院认为董事会中的决策者确实没有公正、称职地代表普通股股东的利益，那么他们就可能用自己的判断来代替董事会的判断。这样一来，法院就放弃了商业判断规则，转而采用一种名为“完全公平标准”的新规则。

完全公平标准的内容包含以下两个重要方面：

首先，如前所述，举证责任发生了变化。在商业判断规则中，董事会成员会被认为是在良好的决策程序下行事，原告有责任推翻这一推定。与之不同的是，在使用完全公平标准的情况下，对董事会成员不会有任何这样的推定。实际上，董事们有责任证明他们的行为符合公司的最大利益。虽然看起来没什么大不了的，但是当你需要在法庭上为自己辩护时，证明自己的案件比证明假定交易公平的案件要困难得多。

其次，法院将会更深入地研究决策过程，并且分析交易的两个具体方面。他们先将检验决策过程本身的公平性，在商业判断规则下询问有关董事会审议的所有问题，但这一次，董事会成员们必须亲自向法院提供确凿的证据，证明他们的决策过程没有问题。法院接下来将会验证董事会达成的交易价格是否公平（在风险投资案例中，通常指的是收购或融资的价格）。因此，实行完全公平标准意味着董事会成员需要证明两件事：（1）决策过程是公平的；（2）交易价格是公平的（这实际上是为了明确普通股股东从这笔交易中得到了什么）。

最后，我前面提到过，违反注意义务和违反忠实义务的重大差别在于，若违反了忠实义务，董事会成员不能免于承担责任。所以说，如果你输掉了有关注意义务的官司，那当然很扫兴，但至少你不必为最终损失承担个人责任。而对于违反了忠实义务的案件，若输了，可能就意味着你要自掏腰包，用实实在在的钱支付赔偿。

塔多思案件

为了了解以上情况在实践中的具体应用，让我们来看看美国特拉华州的一个开创性案例，它涵盖了在收购的情况下有关履行诚实义务的话题。前面我提到过的有关风险投资公司的案例并不多，所以这个案例尤为重要。

与大多数的  风投故事一样，塔多思也是从一家前景光明的初创公司起步的。塔多思公司成功地从享有盛誉的风投公司中筹集了多轮融资。实际上，塔多思公司在其整个生命周期内共筹集了5790万美元(2)，并且在一段时间内取得了良好的发展。不幸的是，在公司成立了大约5年后，发展开始停滞不前。于是，董事会决定出售公司，最终接受了一项6000万美元的收购报价。

就塔多思多年来筹集的风险资本而言，它累积的清算优先权相当于5790万美元。清算优先权是1倍不参与分配，这意味着投资者可以选择清除他们的清算优先权或者转换为普通股，并接受相当于其所有权比例的金额，但不能两者都要。在6000万美元的并购报价中，所有的风险投资人都选了1倍清算优先权。

如果事情就此打住，那么这个案例就不存在了。风投公司本可以获得5790万美元的清算优先权，然后将剩下的210万美元分配给普通股股东。这对普通股股东来说肯定不是一个好结果，但聊胜于无。实际上，普通股股东很难找到愿意接手他们这类案子的律师，因为获胜的可能性非常小。

管理层激励计划

我还需要补充一个重要的事实。一旦董事会决定出售公司，就会制订管理层激励计划。管理层激励计划本质上是收购收益的一部分，旨在激励管理团队为收购案而努力工作。在这种情况下，并且在大多数情况下，制订管理层激励计划是因为董事会可能早就盘算好了，这个收购的报价吸引力不足，无法偿还清算优先权并且给普通股股东（尤其是公司的员工，董事会想鼓动他们同意出售公司）剩下的也不多。因此，董事会制订了管理层激励计划，确切金额是根据交易中的某个比例而定，并随着收购价格的不同而变动。在6000万美元的并购报价中，管理层激励计划向指定员工支付了780万美元，主要是少数的高级管理人员。

风投们同意从他们的清算优先权中提取部分资金作为管理层激励计划的一部分，因此这6000万美元的收购收益最终分配如下：5220万美元给风投们（低于他们根据清算优先权有权获得的5790万美元），780万美元分给参与管理层激励计划的员工，其余普通股股东获得的收益为零。

一位在公司持5%普通股的股东得知自己所持有的股份现在一文不值之后深感失望，就起诉了该公司和董事会，声称这笔交易不公平。毕竟，董事会对普通股股东负有诚实义务，而且在本案中，原告声称普通股股东没有从这笔交易中得到任何好处，而管理层激励计划中的投资者和参与者却从这6000万美元中获益了。事实确实如此，交易确实可疑。

冲突的董事会

法院在塔多思案件中必须解决的第一个问题是采取哪种审查标准—商业判断规则，还是完全公平标准？它决定了哪个当事人负有举证责任：如果适用商业判断规则，原告必须证明决策过程不公平，但是如果采用完全公平标准，则被告（在这个案件中，指的是风投公司和公司的高级管理人员）负有举证责任。

为了确定董事会是否面临实际冲突，导致其没能公正和独立地做出决策，法院清点了董事会成员的人数。而实际上，法院是为了逐个询问每个董事会成员，来确定他们每个人是不是独立的。如果董事会的大多数成员都不公正，那么董事会本身就会发生冲突，这样就能适用完全公平标准进行判断。在塔多思案件中，董事会有7名董事，因此，如果至少有4名董事不是独立的，那么问题就解决了。现在，让我们深入地了解一下，因为这对有风险资本支持的公司的任何董事会成员来说，是至关重要的。

首先，在风投公司方面，发现有3名董事代表的风投公司拥有这5790万美元清算优先权的一部分。这一点也不奇怪，因为该公司已经经历了数轮融资。因此，在每轮融资中，领投的投资者都会要求获得一个董事会席位，这种情况并不罕见。但法院对风投们的判决却相当严厉。法院表示，判定他们存在冲突，是基于以下两个原因。

第一个原因是风投们拥有清算优先权，他们的现金流量权（最终控制人参与企业现金流分配的权利，是所有权的直接体现）导致他们与普通股股东产生分歧。但是法院明确表示：对风投们而言，与由于清算优先权而导致公司价值减少相比，风投们从公司价值增长中获得的收益更少。这是第二个原因。

这能说得过去吗？如果收购方支付了4500万美元（低于6000万美元），那么收购价格每下降1美元，优先股股东就会损失1美元的收益，风投们对此深有体会。但是，如果收购方以7500万美元（高于6000万美元）的价格收购了这家公司，由于目前估值远低于他们最初投资时的估值，那么，他们就不会将所持股份转换为普通股，也就是说，仍然只会获得他们的清算优先权。所以，他们不太愿意为了稍微高一点儿的价格与收购方争论，因为这也不会给他们带来任何经济上的利益。

然而，对普通股股东来说，情况并非如此。收购价格每增加1美元，普通股股东获得的回报就会相应增加1美元。这是因为，如果风投们选择接受他们作为优先股股东不参与分配的清算优先权，那么他们就不会参与分配任何额外的收益。所有这些收益都会流入普通股股东的口袋。

法院还发现，所谓的风险投资机会成本模型造成了风投公司之间的利益冲突。也就是说，法院认为，风投们不喜欢把时间花在亏损的公司上（源于本书早些时候提到的对经济效益的权衡），而更愿意把时间花在那些能给他们的基金带来真正潜在经济增长的公司上（从而提高他们每个本垒打的平均成功率）。因此，像塔多思这样的案例，风投们的动机是尽快且尽可能多地收回清算优先权，而不是花更多时间推高价格。这样做对他们没有多大好处，而且将时间花在没有回报潜力的公司身上，也是很大的机会成本。

不幸的是，对于这个案例中的风投公司来说，其中一家风投公司提供的记录中有一些不太恰当的引用，使得法院更容易发现风投公司之间的利益冲突。甚至有个风投公司除了出席与并购案相关的董事会会议之外，不再花时间与该公司打交道，而且催促首席执行官尽快完成收购交易，并明确表示，宁愿把时间花在其他有潜在优势的公司上。这些都不足为奇，但请提醒你自己：当你试图在法庭上为自己辩护时，并不希望这种事情会被记录在案。

好了，让我们消化一下这些内容。

数不清的律师和法律从业者都试图弄清楚这一切意味着什么，但我认为，对本案保守的解读是这样的，即如果你是一名拥有清算优先权的风险投资公司指派的董事会成员（也就是说，基本上是每个风险投资人），而你以一个根本不赚钱的价格出售了这家公司（也就是说，你不打算转换成普通股，而是选择清算优先权），你可能应该能推定其中是有冲突的。你可以用一堆论据来证明自己的观点，但你不希望是在交易完成后的法庭上这么做。相反，你应该确保自己在担任董事期间做了所有正确的事情，尽可能证明你的清白。

但是，这个开局不是很好，因为董事会的成员是3∶3，一开始就有冲突。

先看看代表普通股股东的两个人—公司首席执行官和董事长。公司首席执行官从管理层激励计划中获得230万美元，董事长获得了100万美元。因此，法院认为，乍看起来，他们可能存在冲突，因为他们从收购案中获得了好处，而其他普通股股东无法获得这些。但是，法院表示，真正的问题并不是是否单独获得收益，而应该看这些收益是不是巨额的。

那么，我们又该如何界定什么是巨额收益？法院做了一个简单的经济分析。对这位公司首席执行官来说，管理层激励计划给他的酬劳约占其净资产的20%～50%，并且是他任首席执行官的薪酬的10倍。这些足以认定他们的收益是巨额的。对于董事长来说，管理层激励计划支付的酬劳在他的净资产中占据的百分比大约与首席执行官的相同，此外，他在处理公司被收购的工作中还担任要职。因此，法院有理由认为，他之所以支持这笔交易，可能受到了这些巨额利益的影响。

现在的情况是5∶5了。法院本可以就此打住（因为我们只需要4个人就能成为多数派），但是当你玩得正起劲儿的时候，为什么要停下来呢？现在我们来看看两名独立董事。

有哪些因素会使独立董事不具备独立性？我们发现，这位独立董事与风投公司在董事会的成员保持长期联系，而且还是风投公司基金（包括一家有塔多思公司基金的投资组合公司）的投资人，同时担任风投公司的两家投资组合公司的首席执行官。这位独立董事还通过收购另一家公司获得了塔多思的股份，他是这家公司的投资人，这自然也是一家存在冲突的风投公司。法院研究了所有这些资料后得出结论，所有这些关系都给这家风险投资公司带来了一种归属感，这种归属感可能会损害独立董事的独立性。顺便说一下，原告并没有质疑第二名独立董事的独立性，所以我们实际上仅有1/7的董事是真正独立的。

我们已经讨论了关于风投公司在董事会的成员的一些重要事宜，但依据这个案例，还有很多事情需要梳理。

第一，如果在董事会有代表普通股股东的高管，并且他们从这笔交易得到了巨款利益（例如，占他们的净资产的某个比例），却不与其他普通股股东共同分配，这就可能是他们有冲突的一个推定。

第二，名义上是独立董事并不意味着他们就是独立的。让一名将自己的职业生涯和幸福都托付给你，同时又作为投资人、投资组合公司的首席执行官或者连任董事会成员的朋友加入董事会，可能会引起冲突。当然，所有这些都是非常具体的事实，但是你现在了解到，在斟酌一项交易时，你需要进行事实分析，以此确保你的董事会是一个没有冲突的董事会。

完全公平标准的应用

由于法院的结论是董事会确实存在实际上的冲突，所以，商业判断规则已不再适用。法院用完全公平标准来审查这个案件，该标准包含两个要素：（1）程序公平；（2）价格公平。

在程序公平方面，法院基本上会给董事会最严厉的惩罚。对于董事会成员有太多的事情需要一一查清，但这里有几点，法院会特别注意。

首先，风投们太想套现退出了，而不是试图在其资本套现与维护普通股股东的利益之间寻求平衡。法院引用的例子包括：（1）风投们在任命和管理参与交易的银行家方面干涉过多；（2）为了使公司被收购的可能性最大化，他们在公司的经营决策方面严格控制着公司董事长行使权力；（3）他们拒绝了公司首席执行官的融资建议，并声称让他加入进来仅仅是为了出售公司。

其次，法院也反对对管理层激励计划的处置方式。法院表示，管理层激励计划的存在本身就会拿走原本属于普通股股东的钱，这时候董事会需要非常谨慎。在这个案例中，如果没有管理层激励计划，普通股股东将会获得210万美元—虽然不多，但也比什么都没有要好得多。但是，由于管理层激励计划实质上使普通股股东本来可以获得的利益变成了零，所以，法院很激动。实际上，法院指出，普通股股东是将其收益的100%（210万美元）贡献出来资助管理层激励计划，而优先股股东只贡献了其收益的近10%（从5790万美元减少到5250美元）。法院没有给我们一个明确的判定规则，但它表示，董事会本应考虑是否有一个更公平的方式来资助管理层激励计划。

最后，法庭表示，这一程序中还有很多其他已被证实的因素缺乏公平交易。比如，董事会成员的证词表明，他们从未真正考虑过普通股股东的利益，而在董事会的正式会议记录中，没有任何内容可以反驳这一说法。法院还反对投票过程中的一些因素，比如法院特别注意到，在交易谈判过程中，董事长参与分配管理层激励计划的比例有所增加（从收益的12%增加到14%），这一增幅似乎影响了他投票支持该交易的主观意愿。也许这不是一个纯粹的交换条件，但它表面上看起来似乎没什么问题。

因此，我们来看看这最后一部分—拯救被告的唯一方法，就是法院认定普通股股东收到的价格是公平的。换句话说，普通股的实际价值是否大于零？

冒着被这个笑话破功的风险，我得说，案件的这一部分是令许多人感到意外的地方。如果你真的读完了整篇法律意见书，并且读到了法院开始审查价格是否公平的时候，你可能会觉得被告99%会败诉。案子到了这个节骨眼上，所有的事情都让人觉得，尤其是对风投们而言，他们将不得不自掏腰包，把他们的部分收益返还给普通股股东。

然而，最终，对风投们来说，云开雾散，阳光再次洒满大地。我们不再进行全面的分析，但是法院审查了大量的专家证词（当然，每一方都有自己的专家为公司的价值做证），并且最终得出结论，普通股股东确实得到了他们应得的。也就是说，在被收购之前，这家公司的价值确实几乎为零，所以普通股股东得到了公司应付给他们的，就是零。理由如下：塔多思公司无法获得任何额外的资金（法院重申了一般的主张，即如果风投们不愿意这样做的话，他们就没有义务把有用的钱往烂公司里砸）。因此，公司就没有机会执行它的商业计划。在无法执行该计划的情况下，塔多思公司“没有产生足够回报的现实机会(3)，无法逃脱巨额清算优先权的吸引力……”

最后关头得救了！对法院的前面绝大部分的意见进行了激烈的抨击之后，被告们最终取得了胜利。

现在，在你开始庆祝之前（这得看看你同情哪一方），在这个案件的法律费用上，每个人都花费了大量的时间和金钱，所以这是真正的代价，尽管对被告来说有点儿得不偿失。作为一名创业者或风险投资人，你绝对不希望只能指望对公平价格部分的分析—如果真的到了那个地步，任何一个法庭在任何时候都可能会得出不同的结论。

相关启示

你应该从塔多思案中学到什么呢？

■大多数风投公司支持的初创公司都没有独立的董事会，这可能是一个很好的假设前提。风险投资公司（优先股股东）可能由于其清算优先权而产生冲突，如果普通股股东担任的董事会成员在管理层激励计划中有实质性参与，他们也可能产生冲突，甚至独立董事实际上也不一定是独立的。

■如果你发现自己处于这种情况下，那么，最好假设你的情况适用完全公平标准。如果是这样的话，你需要认真地证明这是一个公平的程序和一个公平的价格。实行公平的程序，可能比依靠公平的价格更容易实现。

■考虑到这一点，你如何确保一个良好的程序？下面是一长串需要考虑的事情，虽然并不是所有事情都和你的情况有关，但是你能理解的越多越好。

在通常情况下，聘请一位银行家是很好的方式，可以对从多方面进行一个全面招标，当然还要明白，有时这样做在经济上并不奏效。如果你做不到这一点，至少要确保公司在被收购的过程中能够直接接触到多个收购方。银行家的另一个作用（更倾向于测试公平价格）是让其发表公平的意见。银行家在交易时会向董事会提交财务分析报告，认为交易的财务条款在合理价格范围内。利用第三方来做这件事（而不是董事会本身）对董事会来说是一个重要的保护伞。

管理层激励计划通常是激励管理的好工具，所以我们不应该舍弃。但是，如果你确实实行了管理层激励计划，请注意在对其进行修改时，时间上不要太接近未决交易的投票时间。在塔多思案中，为了投票支持这项交易，董事长参与分配管理层激励计划的比例可能有所增加，这一事实引起了法院的许多关注。另一件要考虑的事情是，普通股股东与优先股股东对于创建管理层激励计划的相应资助比例。再次回顾一下在塔多思案中，法院不看好这样的事实，即普通股股东将其收益的100%投入了管理层激励计划，而风投们仅提供了10%的资金。对这些数据如何划分没有特定的标准，但若有一个更好的分配比例（特别是在会议的几分钟内对此进行讨论），将非常有助于让整个决策程序看起来更完美。如果风投们从他们的收益中额外拿出200万美元（这笔钱本来是普通股股东应该得到的，却投给了管理层激励计划）分配给普通股股东，我猜想这个案子可能会更容易做出对他们有利的判决。

有时，董事会试图设立特别委员会来隔离有冲突的董事会成员，并特别考虑普通股股东的利益。从实际情况来看，由于许多董事会成员本身就可能存在冲突，所以，许多风投公司支持的公司董事会很难做到这一点。但如果你有能力做到这一点，特别委员会可以为你提供强有力的保护，使你免受自我交易的指控。

另一个保护董事会的程序机制是由无利害关系的普通股股东单独投票的。在大多数情况下，普通股股东的多数票和优先股股东的单独投票往往更有利于批准某一项交易。但是，自愿增加一组完全没有投票权的股东（无利害关系的普通股股东）的单独投票，是保证他们对交易感到满意的好方法。同样，这在实践中有时很难实现，但仍然值得考虑。

尽管这听起来可能有点儿不合常理，但在通常情况下，你还是需要谨慎行事，不要让董事会成员在参与公司的收购过程时过分干预。如果你还记得在塔多思案中，有一家风投公司选择的这位银行家，据说他对董事长的控制很严厉，以确保他是在单方面寻求收购方案。虽然这可能有助于实现最终结果，但法院可能会认为，太多的纠葛使董事会成员未能考虑到公司面临的所有可能的机会。

最重要的是—实际上也是最简单的，你需要证明董事会了解潜在的冲突，正在花时间讨论这些冲突及其对普通股股东的影响，并寻找缓解冲突的方法。最简单的方法是让公司的律师来参加董事会，让董事会履行其诚实义务（或者你也可以直接让所有的董事会成员都来读读这本书）。如果你这样做了，把它写入会议记录中，这样它就会被永久记录下来。当你召开董事会时，确保你也谈论了普通股股东，以及你正在做些什么来帮助他们。至少你需要表现出对潜在的冲突并非一无所知，即使你无法找到让自己完全满意的解决办法。


第14章　融资难题

在第13章，我们花了很多时间讨论董事会的角色，以及在面临并购时董事会的诚实义务。虽然我们希望所有初创企业都能以更高的估值筹集资金，但遗憾的是，情况并非总是如此。很抱歉，在这一章，我们还要继续探讨这个令人扫兴的话题—如何处理融资难题。事实证明，收购背景下的诚实义务原则，同样适用于可怕的流血融资。

流血融资是指一家公司以低于上一轮估值的价格筹集资金。流血融资有许多种类。有时是一位新投资者领投，除了估值低于上一轮之外，其他都正常。而有时，流血融资是由公司现有的投资者主导的—这引出了很多有关诚实义务的核心问题。除此之外，还有可能出现第三种情况—对公司进行资本重组。资本重组不仅包括远低于该公司此前融资时的估值，还可能包括降低清算优先权，甚至进行股票反向分割，以减少现有投资者的股权。

事已至此，需要改变

困难往往是创业过程的一部分。因此，创业者经常努力保持微笑，为公司寻找其他融资方式。在a16z，这种情况相当常见。不过，当形势变得艰难时，没有人会以提议资本重组作为开场白。相反，创业者或董事会通常会首先考虑过渡性融资。一般来说，这意味着现有投资者以可转换债券的形式注入现金，或作为最后一轮融资的延期（基本上，只要重启最后一轮融资，让现有投资者按照这些条款投资即可）。

虽然上述每一种方法看起来都比较简单，但它们往往是错误的做法，因为它们并没有从根本上解决问题，出于种种原因，公司压根儿就没有按照董事会和创始人最初的计划前进。

也许是市场的发展比预期的要慢，也许是最初的产品没有达到预期的目标，从而导致产品上市时间推迟。也许是销售没跟上，或者管理团队花了太多时间在员工招聘和运营上。不管是哪一种原因，明智的做法是认真审视现实，然后说：“事已至此，该做些改变了。”

在几乎所有这些情况下，公司的开支很可能已经超出了现阶段的合理水平，这是可以理解的，比如招聘计划比最初设想的还要遥远。但是，仅仅拖延时间是行不通的。公司必须采取强硬措施，包括解决当前的成本结构问题，优化资本结构，等等。

如果执行得当，流血融资或资本重组可以帮助公司重新定位，踏上通往成功的旅程。毫无疑问，这对公司和现有的投资者来说，都是一个痛苦的过程，但如果每个人仍然坚信公司的使命，那么这就是最有可能成功的道路。

如果不这样做，该公司可能会继续向前发展，但在寻求下一轮融资时，则会面临另一个挑战。因为当需要筹集额外的资金时，新的下游投资者可能会觉得，公司估值和已有的清算优先权的金额都超出了公司的实际经营。对一个公司来说，刚刚开始恢复一些元气后就不得不再次重新调整发展策略，没有什么比这更具破坏性了。

从一轮流血融资中起死回生、成功逆袭是完全可能的，但拼尽全力后依然失败也同样可能。有时，剩下的唯一途径就是关闭这家公司。但是我们先不在此做深入讨论，先看看其他可选择的路。请记住，有时候“东山再起”是正确的答案。

降低清算优先权

我们先谈谈减少或取消清算优先权的问题。

我们之前讨论过投资意向书中的自动转换条款。这一条款规定了优先股可以自愿或自动转换为普通股的情况。在自愿转换的情况下，投资意向书通常为优先股设置了某种程度的投票门槛。这样做的主要原因是为了消除现有优先股累积的清算优先权。

风投们会自愿这么做似乎有些奇怪，但是也可以理解。比如他们对公司的发展前景有信心，却发现过剩的清算优先权可能会削弱员工的士气，或使新投资者不愿意加入，或他们所持股票的上涨潜力促使他们放弃当前的优先权利，等等。这时，风投们将通过提供一种称为“抬升”的激励机制，鼓励其他现有投资者参与公司的资本重组。抬升的方式有很多种，最基本的做法是通过允许风投公司抬升其以前的部分清算优先权计入不断增加的总市值，作为其为公司投入新资金的奖励。换句话来说，风投们可以将部分清算优先权进行结转，作为新一轮融资的投资诱因，而不是清除其全部清算优先权。

而在真正困难的情况下，风投们也可能会同意对他们现有的股票进行反向分割（也称并股）。也就是说，他们将现有的优先股转换为普通股，然后通过将现有股票反向分割（可能高达10∶1），将他们在公司的持股比例降低到一小部分。为什么要这么做？原因与清算优先权的情况类似，风投们可能想要既吸引外部资本进入公司，又帮助员工避免新资本注入后所面临的稀释问题，从而给公司（及其员工）一个新的开始。当然，这是一种极端的做法，并不常见。

但是，在这些情况下，通常很难引入新的外部资金。因此，如果出现了降价融资或资本重组，往往是由公司现有的风投们牵头的。这引发了许多诚实义务问题，这些问题我们曾在陷入困境的企业并购中遇到过。情况一般是这样的：公司陷入了困境，没有外部投资者想要注入资金，现有的风投们决定再给公司一次机会，但希望以反映公司真实状况的低估值参与投资。5年后，这家公司获得了巨大的成功，然后风投们（以及董事会的其他成员）发现，他们成了一宗诉讼案的被告，这个案子是由一位无投票权且所持股份遭到了严重稀释的普通股股东发起的，他想要质疑公司原始资本重组的有效性。真是好心没好报啊！

“侦探猎犬案”的教训

为了证明上述情形不是我瞎编的，我们来看一个典型案例—卡萨那罗·v.侦探猎犬科技公司案（简称“侦探猎犬案”）。

本案的原告是一家医疗保健公司的创始人和早期员工，该公司经历了多轮融资，其中一些融资是由当时已有的风险投资人领投的。与那些寻常公司的情况一样，该公司也有一段多灾多难的发展历程，但现有的投资者仍继续为该公司提供资金，让该公司渡过难关，并最终以8250万美元的价格被出售了。

乍一看，这似乎是一个不错的结果，但对其进行深入了解之后，你会发现，原告从此次收购中仅获得了3.6万美元（所有普通股股东获得的收益加起来不到10万美元）。其余的资金主要流进优先股股东的口袋以满足其清算优先权，以及规模为1500万美元的管理层激励计划。不出所料，原告起诉了该公司和董事会，声称在此过程发生的各种稀释性融资，违反了董事会对普通股股东负有的诚实义务。

与审理塔多思案件的法庭一样，为了确定大多数董事会成员是否存在冲突或者不公正，侦探猎犬案的法庭研究分析了各个董事会成员。正如我们之前了解过的那样，风投公司在公司董事会的成员同样参与了许多内部融资，这被认为是存在冲突的。在两笔内部融资中，时任首席执行官在融资的同时获得了一笔数量可观的期权。

一方面，这种做法似乎并不太过火：首席执行官的股份将被一轮融资严重稀释，因此风投们想要通过授予首席执行官更多的期权来激励首席执行官，这种做法并不罕见。另一方面，授予期权的时间太接近批准一轮融资的时间，这就引出了有关首席执行官作为董事会成员的独立性的问题，而这正是法院所担心的。至少有迹象表明，董事会成员的投票实质上是以授予期权作为交换条件买来的。这可不是个好兆头。

在得出多数董事会成员之间存在冲突的结论后，审理侦探猎犬案的法庭接着根据完全公平标准的两个要素—公平的程序和公平的价格—对交易进行了评估。法院对这一程序的评估并不满意。其中，法院引用的内容包括：

■董事会未能进行市场调查，这意味着董事会在没有真正征求外部投资者的意见并确定他们是否有兴趣竞购这笔交易的情况下，就对内幕融资的条款达成了一致。

■董事会需要获得多数普通股股东的同意，才能批准这些融资，但为了蒙混过关，董事会耍了花招。其中有一项内容是，董事会没有向主要普通股股东提供交易的全部信息，没有向其他普通股股东完整披露交易的某些内容。

■由于公司财务状况的改善，董事会未能更新融资交易条款，以及这些条款未能获得大多数公正的董事会成员的批准。

由于侦探猎犬案关系到董事会在流血融资或资本重组的情况下应当使用的适当程序，我们应该从中吸取哪些教训呢？下面是一些需要记住的事项：

■做市场调查并与外部投资者沟通是非常重要的。你可能认为，鉴于公司迄今的业绩，没有人会碰这笔融资，实际情况可能并非如此，还是要谨慎起见。在进行一轮由内部领投的融资之前，从许多潜在投资者那里得到否定意见是一件好事。这表明你并没有只想着自己，而是真的进行了市场调查，只是市场缺乏兴趣而已。如果你能雇一个银行家来管理这个过程，那就更好了。

■不要将授予员工新期权与内部融资联系得过于紧密。想要重振团队成员的士气是合理的，但要在融资结束后（而不是之前）进行，并聘请薪酬顾问来评估授予期权的适当规模，这将有助于消除嫌疑。

■给其他投资者（尤其是主要普通股股东）参与交易的机会。我们称其为配股发行（也称附权发行或购股权发行）。其基本概念是，在同等条件下，让股权结构表上的每个人都有权按比例参与交易。在实践中你会发现，大多数人会拒绝这项权利。但实际上，给他们发行配股，能够有效预防将来发生的诉讼事件。

■在内幕融资时实行竞购条款。记得我们在第10章中讨论过限制出售条款。限制出售条款规定，禁止该公司带走你的投资意向书并将它拿给其他人看，引诱他们以更好的条款出价。竞购条款则恰恰相反。它明确允许公司可以向其他潜在投资者推荐你的投资意向书，并经常用于内幕投资者领投的融资。这是主动进行市场调查的行为。公司列出相应的条款，看看是否有外部投资者愿意接受这些条款或者提供更加优越的条款。

■与并购案中面临的情况一样，只要你能得到大多数无利害关系的董事的批准，或者你能得到无投票权的普通股股东的批准，都将非常有帮助。但有时董事会的组成或股东间的微妙关系，会让这些都难以实现。

最后，确保董事会的会议记录反映出董事会对内幕融资中潜在冲突的认可，并表明董事会尝试过考虑普通股股东的利益。让公司的律师再次对董事会成员进行有关诚实义务的培训，并在董事会的正式会议记录中反映讨论情况。

流血融资后的成功

虽然流血融资毫无疑问很有挑战性，但这并不是世界末日！假如你确实筹集了新资本，那么有很多方法可以让公司走向成功。毕竟，如果你打算承受流血融资或资本重组过程中的所有痛苦，却没有一个明确的计划，才是真正的耻辱。

当然，需要重点考虑的一个问题应该是，该如何恰如其分地激励你和你的团队，继续为实现公司价值的最大化而努力？有几种方法可以做到这一点。

第一，跟前面提到的一样，希望现有的风投们已经考虑了会以某种形式减少清算优先权。对他们来说，放弃全部的清算优先权是不现实的，但许多有远见的风险投资人能够认识到，为了使管理层与基层员工的激励措施保持适当一致，确实需要进行一些削减。对于具体减多少并没有标准答案，但是你应该与现有的风投们讨论一下公司可能的合理估值范围，并适当调整剩余的清算优先权的规模，使普通股股东至少有机会从他们持有的股份中获得一些回报。

第二，由于以较低的价格发行新股将稀释现有管理层和员工的股份，你可能会考虑增加期权池规模，并为剩余员工授予新的期权。在通常情况下，在进行资本重组时，公司不得不裁员（因为公司可能需要根据公司的经营状况合理精简规模，以此实现低现金消耗的目标）。因此，可能会有一些员工带着股票期权从公司离职，这些期权是价外期权，意味着这些期权的行权价格远远超过了当前的股票价值。因此，大多数离职员工不会选择行使这些期权，至少在那个时候不会。如果你的期权允许员工在离职后的几年内行使，那么，它们很可能在这段时间内仍然有效。然而，如果这些离职的员工选择不行使他们的期权，那么这些期权将回到期权池，公司可以重新授予给那些为公司发展做出贡献的员工。虽然讨论这些实质上被已离职员工带走的期权没什么意思，但实际上，这种情况经常发生。

尽管如此，董事会通常有理由依靠自身扩大期权池的规模，为公司创造更大的能力，用新授予的期权激励剩余的员工。回想一下，增加期权池也是有代价的。这意味着每个人的股份都会随着期权池规模的增长而受到相应的稀释。但通过将新期权分配给剩余员工，公司可以通过授予额外的股票来抵消这种稀释效应。因此，投资者将首先受到股权稀释的冲击，但同样，如果他们对公司的发展计划有信心，通常情况下他们也会同意将此作为合理调整经济激励机制的一种手段。

在这种情况下，可以考虑的最后一个机制是实施管理层激励计划。公司通常会在资本重组或进行流血融资时实施管理层激励计划，但务必要注意其中的法律因素。

创建管理层激励计划的方法有很多，但本质上，可以将管理层激励计划当作一种机制，使具有清算优先权的投资者们同意在获得清算优先权之前，先将一定数量的收购收益分配给公司中的特定员工。一般来说，管理层激励计划的资金数额占收购价格的8%～12%不等，管理层激励计划的受益人由董事会商定。这些受益者通常是那些对完成收购事宜至关重要的员工。

在管理层激励计划中另一个常见的构成要素是禁止参与双重分配。这意味着如果收购价格高于预期，而普通股股东确实参与了收购收益的分配，那么管理层激励计划的收益就会等额减少。这样做的理由是，实施管理层激励计划的目的本身是激励原本因存在清算优先权而无法获得任何收购收益的员工，如果事实并非如此，我们就不再需要实行管理层激励计划了。

在实际操作中，管理层激励计划的支付与收购收益的支付相同。举个例子，如果所有的收购收益在交易完成后立即支付给投资者，那么管理层激励计划的收益也将在那时支付。然而，如果部分收益被保留到将来的某个日期，那么管理层激励计划的支付也会延后至同样的日期。支付的形式也将与支付给其他股东的相同—现金、股票，或二者皆有。

然而，如果董事会将资本重组视为公司尝试独立运营的新开始，那么管理层激励计划实际上可能会产生不当的激励。在这种情况下，管理层激励计划可以为管理团队（或管理层激励计划的受益者）提供短期激励机制，鼓励他们卖掉公司，而不是长期经营。举个例子，如果在短期内出售公司，你作为首席执行官，可以通过管理层激励计划获得200万美元的报酬，那么你很可能会把时间花在这里。如果公司保持独立经营并最终在5年后上市，到时你可能会赚到更多的钱。或许你认为后一种方式的风险太大，觉得现在虽然数额少，但确定能把钱拿到手似乎更具吸引力。因此，你和董事会应该仔细考虑你们想要激励的是何种行事方式。

在这些情况下，底线是无论董事会和员工队伍选择走哪条路，要确保公司已经做好了应对的准备。如果我们都同意为本垒打而战，那么将所有参与者的长期股权激励最大化就是正确的选择。如果我们只是把这种新的融资视为收购计划的短期过渡，那么实行管理层激励计划可能会更有用。

关闭公司

不得不承认，有时候，无论每个人多么努力，公司首席执行官和董事会就是找不到适合公司发展的前进道路，无法获得收购要约。这个时候，剩下唯一的路就是关闭这家公司。如果你正处于这种情况，那么作为公司的高管或董事，你需要考虑以下几件重要的事情。

根据公司的员工数量，你需要先认真了解一下《员工调整和再培训通知法案》（Worker Adjustment and Retraining Notification Act，缩写WARN Act）(1)。美国各州和联邦法律中都有关于《员工调整和再培训通知法案》的规定：联邦法律适用于员工超过100人的公司，而一些州（包括加利福尼亚州）的法律适用于员工只有50人的公司。《员  工调整和再培训通知法案》最初的目的是应对大规模裁员，尤其是制造行业的公司。它适用于任何员工人数  达到上述标准的公司，这些公司计划关闭并且会因此解雇所有员工。在这种情况下，《员工调整和再培训通知法案》要求公司向这些员工提前60天发出关闭通知，并且，如果你没有这样做，公司要承担为这些员工支付高达60天工资的责任 。然而，法律还没有完全解决这里面的问题，因为个别董事和高管不太可能因为违反《员工  调 整和再培训通知法案》而承担个人责任（超出公司应承担的责任）。

根据所谓的“摇摇欲坠的公司除外”的规定，对于违反《员工调整和再培  训通知法案》而承担责任有一个例外。如果公司正在积极地寻求融资，并且认为发布关闭通知将极大地损害获得融资的可能性，那么这将给予公司在《员工调整和再培训通知法案》提前60天发布关闭通知的要求上更大的回旋余地。举个例子，如果你担心发布通知会导致所有工程师离开公司，而员工的大批离职会阻碍潜在的投资者向公司注入资金，这时候你或许可以利用“摇摇欲坠的公司除外”这一规定。当然，这样做需要合法的融资程序，且该公司有理由相信该融资程序可能会带来投资。因此，处于这种情况下的初创公司将需要保留一份反映它们正在进行的所有融资活动的日常动态记录，且董事会会议记录应该准确地反映所有这些活动。

在这种情况下要考虑的另一件事是，关于员工工资和应计休假的潜在责任。这里的一般规则是，你不能让员工的工作期限超过公司能够支付工资的时间—尽管看起来很简单。举个例子，如果公司的银行账户上有10万美元，而你的每日需要支出的工资额超过了这个数，那么，即使你离下一个正式发工资的日子还有两周时间，并且你认为在那之前就能筹集到新的资金，你也不能把员工继续记录在册。如果你这样做了，最后却没能筹到钱，那么，公司的高管和董事们就可能需要为这些费用承担个人责任。需要注意的是，这与可能发生的违反《员工调整和再培训通知法案》的责任不同，后者可能只归于公司。在对于直接牵涉员工工资的情形，这类补偿可能必须由公司高管和董事们自掏腰包来支付。

需要承担的潜在个人责任的第二个方面是应计休假。假设公司实行的是员工有两周带薪年假的政策。员工在一年的工作中累积（或挣得）了这个假期—举个例子，如果现在是过了一年的一半，那么员工将累积有一周的假期。这个应计休假给公司带来的经济成本等于员工一周的工资，而这一周的工资原本就是应该支付给员工的。一旦获得了这个假期，那么它就属于员工，现在就是公司的责任。举个例子，这就是为什么说如果你辞职了，除了最终工资，你的老板通常会再付一笔相当于你应计休假的额外的钱。

因此，在公司关闭的情况下，应计休假就是另一项可能由公司高管和董事们承担的个人责任。如果你不留意的话，这个数字可能会越变越大。比如，有些公司允许员工将他们在某一年没有使用过的应计休假时间从当年转到下一年。因此，长期任职的员工如果没有把每年的假期都用完，公司的账目上就会有一笔巨额的应计假期费用。为了避免这种情况的发生，许多公司都有一个“要么使用，要么放弃”的休假政策，在每年年底将应计休假费用从公司的账面上清零，这样在任何一年都不会有超过两周的应记休假费用。

由于这些潜在的责任，初创公司发现自己可能逐渐要倒闭，希望定期与董事会讨论这些问题，并确保不是意外发现公司在面临解散以及前员工为了雇用相关的费用寻求个人责任。这是另一种需要认真做好董事会会议记录的情形，确保这份记录能真实反映董事会的勤恳和努力，这样做是极其有利的。

如果公司还需承担其他的费用，但没有钱支付，该怎么办？举个例子，那些为公司研发产品的制造商的费用或为公司服务的其他外部承包商的费用，怎么办？好消息是，至少对公司高管和董事们来说，在公司倒闭的情况下，这些实体通常被视为无担保交易债权人。这说明他们想追回欠款基本上是没戏了。他们需要和其他被这家公司欠钱的人一起排队要钱，看看这个已经倒闭的公司里是否还有剩余的钱可以还给他们。

唯一的例外情形，就是当公司对这些债权人不守信用时。举个例子，如果你明知道公司倒闭是在所难免的，但你仍然选择与供应商签订一份新合同，而且也明明知道没有办法付钱给他们，那么，供应商会提出索赔要求，声称你是恶意签订合同，因此提起诉讼要求你承担责任。他们的索赔请求最终很难获胜，但是，正如我们前面在塔多思案中谈到过的，你既不想冒这个险，也不想在公司倒闭后花大量时间和金钱处理法律诉讼。

除了利用股份筹集资金，如今许多初创企业还筹集了一些债券形式的资本。我们这里讨论的不是种子期融资阶段最常用的可转换债券，而是来自商业银行或专业的债券公司发售的债券。大多数债券都比股票便宜，主要是因为它不涉及发行更多的股票（我们都希望在初创公司的股票最后能值更多钱）。因此，许多初创公司选择用银行债务来辅助股权融资。

因此，在公司即将倒闭的情况下，我们还需要考虑债权人，这与我们考虑股东权益的情形不同。这是因为股东们知道一旦公司倒闭，他们在公司债务人名单上的位置是排在最后的。他们通常什么也得不到，而且他们明白这是当初购买股权时所做交易的一部分。然而，债权人的地位更高，因此他们通常是第一个拿到公司剩余资金的人。他们不仅排在股东们前面，而且领先于我们前面提到的无担保交易债权人（他们也领先于股东们）。

不过，重要的是，董事会并不对债权人负有诚实义务。因此，即使当公司面临可能会倒闭的情况时，董事会负有的诚实义务也只针对公司股东们。但实际上，在这些情况下，董事会会格外小心，与债券持有人保持持续沟通，并尽一切努力偿还部分债务。


第15章　完美落幕

读完第14章，你可能需要呼吸一下新鲜空气，重新自我激励一番。本章的内容极为重要，经验也非常珍贵，讨论的是企业成功后的生命周期阶段。让我们快进一下，设想你的初创公司成功了，现在是时候退出了。这一次，我们讨论的退出是有意义的退出，而不是前几章那种令人提不起劲儿的、无路可走的并购之路。

在通常情况下，风投支持的公司要么被另一家公司收购，要么上市。“退出”二字是有些委婉的说法，在首次公开募股时，公司本身并没有从任何事情上退出（实际上，作为一家上市公司，它正在迈入成长的新篇章），退出的是风投们在公司的股东身份。风投们已经实现了自己的目标：在一家公司的早期阶段进行投资，增加他们投资的股本价值，使他们能够将资本返还给有限合伙人。这就是风投公司的退出之路。

我们将在本章详细讨论公司上市或被另一家公司收购（更常见的退出方式）的情况。

“渐渐认识你”

在深入讨论之前，我们先回顾一下前面的内容。对所有初创公司来说，无论你是打算保持独立，还是寻求被收购，都要花时间了解谁可能会收购你的公司，并找到与他们接触的途径。对于许多实力雄厚的创业者来说，这个观点似乎有些违反常理。他们会想知道：我为什么要积极主动地与潜在的竞争对手或收购方接触，并向他们透露我正在做的事呢？

当然，你不需要向这些人透露公司的核心知识产权、商业机密或详细发展规划。相反，你可以有选择性地向对方透露任何自认为合适的信息。即使你对收购不感兴趣，但不妨碍你与这些公司建立良好的关系，将它们发展成良好的商业伙伴，毕竟，它们或许有现成的销售渠道呢。有些良好的收购案也往往源于双方的良好关系，而这种关系是从双方建立商业发展伙伴关系开始的。

最重要的是，要知道，公司是被收购的，而不是被出售的。也就是说，当你在某天一觉醒来后决定要卖掉公司，可没那么容易。更好的策略是，让潜在的收购方主动询问你是否有被收购的兴趣。当潜在收购方决定开始并购时，你应该出现在候选名单上。这有点儿像高中舞会，即使你最终决定不去，你也希望自己被邀请（而且希望有不止一个追求者）；若没有收到邀请，则会很痛苦。

收购及主要条款

我们首先讨论的是收购，因为这是主要的退出方式。在历史上的头二三十年，公司在被收购与首次公开募股两种方式上数量基本持平。但从20世纪90年代末开始（1999年和2000年的互联网泡沫除外），上市公司的数量开始大幅下降。因此，现如今，超过80%的风投公司是通过收购退出的，这与早先各占一半的现象相去甚远。现在，我们来讨论一下董事会在评估收购要约时通常考虑的重要条款。

价格因素通常是第一位的，这一点不足为奇。但价格并不是唯一需要考虑的因素。在通常情况下，思考方式会影响董事会对价格的看法。举个例子，如果收购方打算用自己的股份交换被收购公司的股份，那么董事会将会对收购方的股票进行估价分析，看看这些股票的价格是否被高估或低估了。

从宣布交易到最终完成交割通常会需要一段时间。为了应对这一实际情况，董事会可能会要求价格保护，以防收购方的股票价格在这段时间内出现较大的波动。有很多种方法，常见的做法是设定“利率上下限”—你设定一个合理的股票价格浮动区间，只要股票在这个范围内浮动，价格就不会改变，但任何超出这一范围的价格都要加以说明。这就类似于保险单的定价政策，也就是说价格可以向上下限的极端浮动。

在股票收购时要考虑的另一个因素是，被收购公司收到的股票是否可以自由交易。假设收购方是一家上市公司，那么，被收购公司会希望立即卖掉得到的股票锁定收益。但是，如果股票数量很大，收购方可能会要求其股票的下家暂时持有一段时间。显然，这给被收购公司的股东带来了市场风险。

而对被收购公司的员工来说，员工的期权会受到怎样的影响？如果你只兑现了两年的期权，而公司决定被他人收购，怎么办？你会面临多种可能，现在我们逐个分析。

■情况1，你尚未兑现的期权将由收购方负责。这意味着如果你有机会留在收购方那里继续工作，并且你也选择这么做，那么你可以继续按照同样的节奏兑现期权。除非你不想为新老板工作，选择辞职。在这种情况下，你将丧失兑现剩余两年期权的机会。

■情况2，你尚未兑现的期权会被收购方清零，并得到一份附有新条款的新期权（前提仍然是你决定继续为收购方工作）。收购方希望继续激励可能加入公司的新员工，或者让新员工在公司享受同样的薪酬标准。这似乎也很合理，但与你最初同意加入时的安排不同。

■情况3，你尚未兑现的期权被加速兑现，这意味着它会被自动兑现，就好像你已经完成了在公司剩下两年的工作一样。我们早些时候在风险投资协议条款的股份兑现条款部分讨论过这一点，并指出，授予公司高管们的期权中通常附有单激发或双激发加速条款。毫无疑问，收购方不会使用单激发加速条款，因为他们希望可以留住优秀人才，而且不必授予他们全新的期权。双激发加速条款通过给收购方一个留住优秀人才的机会，有效地解决了对于单激发加速条款（这种情况很少见）的担忧。不过，对于大多数员工来说，拥有上述任意一种形式的加速条款都是很不寻常的。这些条款通常是为高级管理人员准备的，而在被收购  的情况下，他们很可能不会或不能在收购方那里得到工作。比如，在一家公司不可能同时有两名首席财务官，因此，他们甚至没有机会兑现剩余的股份。

关于员工问题，还有更深层次需要考虑的事情，即被收购公司中的哪些员工对公司未来的业务发展至关重要。在通常情况下，你会让收购方列出一份想要留住的核心员工名单（通常作为核心员工福利的一部分，收购方会以股权的形式向这些员工提供一些经济上的丰厚激励），以及收购方要求保留多少员工比例也会作为交易的一部分。

不难想象，这有时会产生潜在的“钉子户”问题，也就是说，如果我知道自己在名单上，那么我可能会提一些额外的要求以作为加入收购方的条件。因此，被收购公司希望收购方保留的员工比例越低越好，而收购方则希望留住的核心员工越多越好。

为了达到预期目标，收购方将会设置一项交割条件（这意味着在条件满足之前，收购方没有义务完成收购），要求核心员工中必须有一定比例的人接受收购方的聘用邀请。对于这个特定比例没有标准答案，这完全取决于收购的主要原因—是为了获得人才，还是只看中正在进行中的一项业务。

关于成交条件，在大多数交易中，还有一个重要的条件，即卖方需要获得的投票批准。我们之前讨论过保护性条款，以及达成协议实际上需要哪些投票。虽然大多数公司只要求大多数的普通股股东和优先股股东（作为单独的类别投票，这意味着每一类的大多数人都需要投票批准交易）投赞成票，但收购方往往会设置更高的门槛，这也是强卖权条款发挥作用的时刻。这是一种比较容易操作的机制，可以迫使一部分投资规模较大的投资人投票支持一项交易，即使他们对该交易没什么兴致。收购方希望看到至少90%的股东投票赞成交易，目的是最终减少可能反对这笔交易并可能寻求法律赔偿的潜在股东的比例。

在大多数收购案例中，买方一般不会预先支付全部收购款。相反，他将收购款的一部分存入由第三方管理的账户托管，避免交易完成后可能发生的意外情况。代管的资金规模各不相同，但往往占买入价格的10%～15%。托管账户的期限也各不相同，但通常在交割完成后12～18个月。第三方托管涵盖的意外事件类型通常包括：（1）公司的基本陈述（比如其股份计算是准确的）；（2）因该公司在交易完成前的相关行为，导致在交易完成后发生的任何诉讼事件；（3）知识产权的所有权，以及任何针对知识产权的潜在索赔事件。

还有大量的琐碎事件适用于托管服务。举个例子，收购方有时会就某个最低金额门槛达成一致，如果低于这个门槛，将承担成本，进而无法适用托管服务。其他时候，如果超过了这个最低金额门槛，收购方将保留索赔的全部金额，或者只保留超过最低金额门槛的款项。有时，代管资金是收购方对其违约行为唯一的补救办法，其他时候，收购方可以起诉该公司，要求其弥补超过托管金额的款项。最后，索赔时效可能因索赔类型的不同而不同。举个例子，对于在12～18个月的托管期之后出现的一些索赔则完全与之无关，而其他索赔（有时是关于知识产权的索赔）可能在托管期满之后继续有效。

另一个非常重要的经济因素涉及我们最热衷的话题：赔偿。一般来说，买方希望被收购公司负责其在交易完成后可能出现的任何索赔事件引发的赔偿。当然，第三方托管是此类索赔的第一道防线，但买家往往会寻求更多的保障。

这方面的重大谈判往往集中在以下几个方面。

首先，超出托管账户的哪些索赔可以获得赔偿？也就是说，如果第三方提出了一项针对知识产权的重大索赔，而且经济损失超出了第三方托管资本，那么收购方能否从卖方那里收回超出托管资金的钱？其次，如果这个赔偿额度有限制，那么这个上限是由收购的买入价格决定，还是由卖方承担的更高金额决定呢？最后，如果卖方的其他成员无力支付或者拒绝支付赔偿，那么卖方的个人成员是否需要负责承担这些债务？换句话说，某个卖方成员是否有可能被迫支付超过其按持股比例承担的损害赔偿金？还是说，他仅承担按其持股比例应负有的责任？

现在，我们来谈谈排他性期限。第10章曾谈到限制出售条款，这实质上是为了防止初创公司在某个合理时限内（通常是15～30天）将投资意向书出售给其他潜在投资者，目的是给意向投资者预留出完成尽职调查和准备法律文件的时间。

收购案中也有同样的概念—“排他期”。这个期限从签署投资意向书开始一直到交易完成。在这段时间内，卖方和买方之间是有约定的。这种约定形式通常意味着他们不能向其他买家出售投资意向书，也不能引起其他潜在买家对该交易的兴趣。毫无疑问，买家希望这段时间越长越好，但对于许多初创公司的交易来说，这个期限实际上应该由剩余的尽职调查时间和所需法律文件的准备时间来衡量。因此，30～60天往往是此类收购的合理排他性期限范围。

收购时董事会的责任

董事会在考虑收购要约时必须做哪些事情？

我们在前面讨论过将“商业判断规则”作为默认审查形式，以及在董事会存在冲突的情况下，使用“完全公平标准”进行判断。但在正常的收购交易中，有一个介于二者之间的法律判断标准。为了清晰地阐释这一点，请注意我们在这里讨论的情况：这是一个没有冲突的董事会，而且是在考虑良好的收购交易。

在这种情况下，董事会的职责通常被称为“露华浓职责”，以露华浓的法律案件命名。该案件确立了与收购相关活动的审查标准。在露华浓案之后又发生了一起名为“派拉蒙”的案件，进一步明确了董事会的职责。不过，大多数人仍然把“露华浓”作为董事会收购职责的代名词。简单来说，露华浓案表明，虽然董事会没有义务出售公司，但如果董事会决定出售公司，那么它必须采取措施使普通股价值最大化。这意味着董事会必须诚心实意地行事，以获得合理可行的最优价格（并寻找更多合理潜在收购方的报价，以获得最佳收购价）。法院在判断董事会是否履行露华浓职责时，有权限对董事会的行事程序和价格的合理性进行回顾性审查。

大多数的收购情形都适用这些职责。也就是说，这是普通股股东获得其所持股份经济价值的最后一次机会，董事会应竭尽所能获得合理可行的最佳收购价。因此，董事会长期以来的目标从最大化普通股股东的长期价值，转变为通过交易实现短期价值的最大化。这通常被认为是介于商业判断规则和我们之前应用过的完全公平标准之间的审查规则。

正如我在前几节中所述，重要的是履行职责的过程。为了履行露华浓职责，董事会应当做到如下几点：（1）如果可能的话，要在银行家的帮助下深入接触多家潜在收购方；（2）考虑其他可能的发展途径（例如，公司是否有其他融资途径，可以让公司继续保持独立实体地位，从而实现股东价值的最大化？）；（3）考虑将竞购条款写入收购方的收购要约中，允许其他竞争性报价参与；（4）将这个严格的审查过程记录下来，表明董事会考虑了实现股东价值最大化的所有可能。

董事会没有义务在所有情况下都接受最高的收购价，它只需要合理地实现股东价值最大化即可。因此，如果董事会认为收购要约更有可能完成，或者对价形式（用股票而非现金）更有利，那么它可以接受略低的报价。最后，只要价格在合理范围内，那么，与买方谈判和评估各种备选方案的过程可能就是有效的。

在收购的过程中，还有更多的内容需要讲，这也是为什么并购协议常常长达数百页，但我们已经讨论了其中一些非常重要的因素。显而易见的是，收购可以很好地验证你作为一个创业者多年来不知疲倦地一手创办的公司究竟如何。有时候，这是一个不断创建和实现产品愿景的机会，虽说是与一群新股东和同事一起。其他时候，这可能是一个人生阶段的结束，是好好休息一下或重新开始创业旅程的机会。

在这桩振奋人心的交易中，作为公司首席执行官，你应该如何看待这笔并购交易？

首先，考虑你的员工。如上所述，收购方会要求你确定哪些员工将继续为公司的发展效力，而哪些员工需要离职。对于那些留下来的员工来说，你的部分工作职责将包括：确保他们能够享有恰当的经济激励机制、有条不紊地帮助收购方实现在这笔收购交易中的任何目标。这方面的关键问题在于理解—并潜在地影响—收购方重点关注的收购完成后的公司组织结构：你的团队能完整地融入收购方的公司中吗？团队成员能否分散到公司各个不同的部门中任职，或者公司将作为一个独立的实体继续运营（你是否会继续担任公司领导）？收购方不仅希望你能帮助员工各就其位、各司其职，还希望你能确保员工都士气满满，并做好执行公司发展计划的准备。

对于那些可能没有机会继续工作的员工，你要对他们的成就表示无比尊重和感激，就像当初怀着同样的心情欢迎他们加入团队时一样。就像前面说过的，这些员工应至少能够享受到公司被收购后带来的经济利益，然后踏上新的征程。不管怎样，初创公司的圈子很小，很多人都是这个生态系统中的老面孔了，所以，你如何对待离职的员工将决定你在这个圈子的声誉。

所有这些问题都解决之后，是时候考虑一下自己了。如果你在收购完成后还是公司里的关键人物，那么应该花时间和收购方好好聊聊收购后的相关事宜。当然，虽然在交易之前你已经与收购方进行了多次沟通，但艰难的整合工作依然迫在眉睫。

公司上市综述

现在，来了解另一种退出方式：上市。上市曾是风投支持的初创公司最狂热的追求。1980—2015年，寻求上市的平均时间约为7年，然而自2010年以来，这一数字已经增长到了10年以上。其中有很多原因。

■筹集资金。这个理由很明显，但有趣的是，作为寻求公司上市的主要动机，融资的重要性近年来有所下降。过去，公司需要上市，是因为当你想要考虑筹集超过1亿美元的融资时，私人市场很快就被消耗殆尽了。现在，这1亿多美元根本不算什么，一些公司动辄就在私人市场上筹集了数十亿美元，例如优步、来福车、爱彼迎和拼趣等。是因为初创公司推迟上市，使得大规模的金融机构开始在私人市场投资，还是因为初创公司可以在私人市场筹集巨额资金，所以推迟上市？目前这仍是先有鸡还是先有蛋的问题。不过不管怎样，都无非再次强调了公共市场作为大规模融资的重要来源，其吸引力明显减弱了。

■品牌推广。曾经，初创公司并不是所有新闻媒体的头版头条，也没有专业记者关注。因此，对许多公司而言，首次公开募股是一项重要的品牌推广活动—这是它们面向客户和金融界讲述公司成长历程的机会，有助于推动新业务的发展。如今，谁没有在爱彼迎订过房？没用来福车叫过车？或是没在拼趣上选过图？即使你不住在硅谷，没有亲自做过这些事情，那你肯定也在大众媒体上看到过它们。因此，反对上市的第二个理由是，品牌推广活动的价值已经不像以前那么重要了。

■流动性。局部清查有助于实现流动性。即便是拥有股票期权且热爱公司的员工（当然还有投资者），最终也会希望能够将自己获得增值的投资转化为现金。我在前面讲到过，如果你要出售股票，要么必须进行登记（这是公司寻求上市过程中重要的第一步），要么必须有一些其他股份登记豁免权。而现在，相比于在嘉信理财上点击“卖出”按钮便捷地出售股票，在私人市场出售股票更具挑战性。在大多数情况下，如果你想出售你的私人股票，需要找一个第三方买家（他有足够的经验来合法购买你的股票），并促成这笔交易。然而，有时候作为员工，你甚至可能无权出售股票。比如，你的股票附有全面转让限制条款。即便是在没有这个转让限制条款约束的情况下，你也可能会受到优先购买权的约束—这一条款可能会阻止买家参与交易，因为他们知道，公司最终可能通过自己购买股票进而夺走他们购买的权利。在当今的一些初创公司中，公司通过股权收购要约的形式为员工提供部分流动性。这通常是由公司安排的一种有组织的销售行为，在这种情况下，员工可以将自己的部分股份定期（可能是每年一次）出售给一些经过公司批准的买家。它有助于为员工减轻经济上的压力，但并不能作为大范围股票抛售的流通市场。因此，公司上市在实现流动性目标方面仍然具有实际价值。

■客户信誉。这一点对于那些向其他公司出售关键技术的公司尤为重要（例如B2B）。在某些情况下，可能正在考虑购买网络安全设备的潜在客户想要确定的是，初创公司将会继续长久存在，而不是第二天就破产，让客户陷入困境。因此，作为一家上市公司，为客户提供透明的财务报表，有时能为公司消除销售过程中的某些障碍。当然，私人公司也可以与潜在客户共享自己的财务状况（即便是上市公司，也并不意味着不会破产），但上市公司的财务纪律和透明度通常会对B2B销售有所帮助。

■并购货币。科技公司制造产品。而这些产品都有产品周期，科技公司希望产品能较长时间维持较好的增长势头。然而，正如所有事物一样，发展到一定程度后往往会开始走下坡路，产品也不例外。因此，为了保持增长，科技公司要么制造新产品，要么收购新产品，尽快赶上另一个产品周期的浪潮。对于科技公司来说，收购往往是这类发展策略的一个重要组成部分，虽然公司可以在私有的情况下进行收购，但如果你拥有一种公共货币，那么收购就更容易了。为什么呢？因为这样的话，股票市场会给你一张每日行情卡，列出你的股票价格；如果收购方打算用你的股票作为收购货币，那么这张卡就能告诉卖家你的股票到底值多少钱。在私有公司领域，由于私人融资的间断性，关于如何评估股票在任何一天的价值，总会有一场有意义的争论。

公司上市全过程

假设一家初创公司决定上市，那么这个过程将是一个考验满满、精心策划的过程。

首先要挑选投资银行，也就是通常所说的承销商。这个过程通常被委婉地称为“选美比赛”或“烘烤大赛”，因为不同银行的银行家要向这家初创公司推销他们的产品。

在选择银行时，初创公司可能会考虑几个重要因素。首先，是在该行业领域的专业知识，包括研究分析师是谁，谁有可能在公司上市后发表研究报告。（研究分析师通常为投资银行工作，并经常与可能买卖上市公司股票的机构投资者打交道。其中一些交流是以发表的研究报告的形式出现的，这些报告阐述了他们对这只股票的看法，包括这只股票为股东带来财务回报的潜力。对于一家新上市的公司来说，研究分析师甚至更为重要，因为他们能帮助培训机构投资者，尤其是在公司上市后的初期，那时公司还不太知名。）其次，他们与可能成为首次公开募股的买家的机构投资者的关系（在某些情况下，还有与散户投资者的关系）。再次，银行销售部门和股票交易部门的优势，这不仅有助于在公司首次公开发行股票时向机构投资者推介股票，还有助于创造一个有序的交易环境，尤其是在公司上市后的前几周。最后，他们在公司上市后提供并购咨询、后续融资、债券发行和解决其他资本市场问题方面服务的能力。当然，人际关系也很重要。许多银行家之所以被选中，是因为他们在参加“烘烤大赛”之前就与董事会和首席执行官建立了长期的关系。

选定了银行之后（顺便说一下，在整个团队中往往会有一位主承销商和几位联合承销商），公司通常会与银行举行启动大会。启动大会的目的，顾名思义，就是通过介绍公司的产品、发展战略、市场机会和财务信息来启动上市程序。这样做是帮助银行家了解业务的细微差别，这样他们既可以为公司提供咨询，也可以开始考虑如何在首次公开募股期间向外界推销公司。

首次公开募股过程中最耗时费力的一环往往是招股说明书的起草过程。这是一份高度形式主义的法律文件，主要目的是为潜在的投资者披露所需的所有相关信息。它包含该公司的概况介绍，但大部分内容都是有关财务状况的详细披露，以及如果投资者选择购买这只股票，他们所要承担的所有风险的冗长叙述。它并不是一份营销文件，而是旨在披露信息和风险，在公司上市后出现问题时，为公司及其董事会提供法律保护。在这种情况下，你最好希望招股说明书突出强调了最终落在公司头上的风险。如果没有，那么公司有可能会成为依据招股说明书购买该股票的投资者集体诉讼的被告。

2012年，美国国会通过了《就业法案》，试图简化招股说明书的信息要求和上市过程中的其他程序。根据这一法案(1)，一家公司要有资格申请上市，就必须是一家“新兴成长型公司”。新兴成长型公司是指最近一个财政年度的收益低于10亿美元的公司。因此，大多数风投支持的初创公司都有资格成为新兴成长型公司。成为新兴成长型公司有诸多好处。

■市场测试（也称试水）。它允许新兴成长型公司与潜在投资者会面（只要投资者满足一定的资产规模要求），形成一种获得反馈的机制，并在上市前与之建立关系。这样做很有实际价值，因为如果不这样做，公司通常只能在围绕首次公开募股本身召开的销售会议期间，与机构投资者短短相处一个小时的时间。一系列与上市相关的销售会议被称为路演，因为它通常需要在美国各地（有时是欧洲）与投资者举行为期7～10天的会议。进行市场测试有助于双方有更多的时间来评估这个市场机会，并减轻一些路演会议中的压力。

■保密申请。允许新兴成长型公司向美国证券交易委员会秘密递交其初始招股说明书，而过去的做法是将文件公开。这一点之所以重要，是因为一家公司向美国证券交易委员会递交招股说明书之后，美国证券交易委员会需要时间对其进行审查并提供意见，而在此期间，该公司的一些外部沟通就会受到限制。若违反了这些限制规定—称为“偷步操作”，可能会导致美国证券交易委员会推迟该公司的上市进程，直到市场对该公司的热切关注冷却下来。最终，美国证券交易委员会担心的是，一些公司试图在上市前大肆宣传自己的股票，从而可能导致投资者在没有充分考虑所有风险的情况下做出投资决定。在没有实行保密申请时，沟通限制意味着该公司的所有财务信息都是公开的，供竞争对手和记者解读，但该公司没有能力做出有意义的回应。因此，这保密申请确保了该公司在美国证券交易委员会完成审查期间不会坐以待毙。顺便说一下，保密申请最初仅限于新兴成长型公司递交，但到了2017年年底，美国证券交易委员会改变了这项递交规定，将保密申请的递交特权扩展到所有公司的首次公开募股，即使该公司不是新兴成长型公司。

■财务及监管披露。无论是在招股说明书中还是在上市后，新兴成长型公司都享有更宽松的监管和披露要求。举个例子，新兴成长型公司只需要在招股说明书中提供两年的历史财务数据，而且不受审计人员就公司的内部控制发表意见这一规定的约束。实际上，《就业法案》降低了对上市公司的监管成本。

新兴成长型公司在基本完成了与美国证券交易委员会关于招股说明书的反复沟通之后，它将会公开发布招股说明书（扯掉保密申请的面纱）并开始交易。在这个时候，承销商也将提供交易的初始申请价格范围和发行规模。他们的想法是，在营销过程中，这些数字可能会根据投资者的反馈上下浮动。如上所述，这个营销过程被称为路演，而路演的实质就是在广泛范围内，向机构投资者进行无数次时长为一小时的推介会议。

在路演期间，承销商会进行所谓的“询价圈购”。也就是说，他们正在与各种机构投资者进行谈判，试图了解以不同价格（相对于承销商设定的初始申请价格区间而言）首次公开发行的股份有多少需求。营销阶段结束之后，承销商和公司将评估所询价格的影响力，并决定最终出售多少股，以什么价格出售。美国证券交易委员会还会做最后一次评估，宣布招股说明书有效，允许承销商向投资者发行股票，并开始公开交易。

首次公开募股的定价是这一过程中富有挑战性的方面，无疑会让至少一方不满意。面临的挑战包括，承销商是公司上市过程中的老手了（购买首次公开发行股票的机构投资者也是如此），而这家公司只能上市一次。因此，承销商的动机是为公司上市做出合适的定价，使其在发行后市场（或二级市场）上交易良好。正如我在本书里多次提到过的，在很多事情稳步向前发展时，世界会变得更加美好，股票价格也不例外。该公司上市的动机当然是为了实现股票长期良好的上升轨迹，但也要在尽可能少的稀释的情况下筹集尽可能多的资金。毕竟，该公司通过出售首次公开发行的股票获得收益，但随着股价的上涨，它并不会直接从资产负债表的数字中获益。

然而，想要估计出股票的适合发行价，与其说是一门科学，不如说是一门艺术。如果承销商定价过高，那么该股在首日交易中就有跌破这一价格的风险。这被称为“跌破发行价”，对一家公司来说是一种非常糟糕的状况，部分原因在于股票交易在很大程度上是基于市场情绪，而负面情绪可能成为自证预言。

回想一下Facebook上市后的头几天发生了什么。由于承销商决定将发行价定在每股38美元，导致纳斯达克市场当天的交易出现故障，我们的确永远无法从此次故障造成的影响中解脱出来，但这两个因素都可能导致了该股的抛售。Facebook的股价一路下跌至每股14美元，后来终于回升，目前股价接近其首次公开募股发行价的4倍。(2)

另外，如果承销商把初始发行价定得太低，而股票在发行后市场上的交易价格却一路飙升，机构投资者可能会因为股票升值而感到高兴，但公司会感觉巨大的优势白白流失了，或遭受了不必要的稀释。有趣的是，当我在互联网泡沫时期担任瑞士信贷第一波士顿银行的银行家时，我们保持了股票价格单日涨幅最大的纪录。该公司是VA操作系统公司，其股票在首次公开发行时的定价为每股30美元，成交价（在开盘交易时）立即涨至每股300美元，然后在首个交易日以每股242.38美元收盘，一天之内涨了8倍。当时，我们庆祝并不断宣传这是我们领导公司上市的卓越之处，但现在回想起来，这其实表明我们完全错误地判断了股票的实际市场价格！

经历了首次公开募股后30天内初始发行价的波动之后，承销商将被允许稳定股票的交易价格。他们主要通过所谓的“绿鞋期权”（也称绿鞋机制，得名于第一家采用这种机制的公司—绿鞋制造公司）。

绿鞋期权允许承销商在首次公开募股时向市场多发15%（一般不超过15%）的股份。实质上，承销商超额出售了首次公开发行的股票，但保留了在30天内以首次公开募股的发行价从该公司回购这些股票的权利。因此，如果股票价格上涨，那么承销商就会行使“绿鞋期权”回购股票，并将其分配给超额配售股票的机构投资者。如果股票价格低于原始销售价格，承销商可以进入市场，以较低的市场价格买回股票，这样他们就不会行使“绿鞋期权”。

流动性是公司上市的原因之一，但到目前为止，我还没有谈到流动性。对投资者来说，获得流动性仍有很长的路要走，因为他们通常需要签署一项锁定期协议，限制他们在上市后6个月内出售股票的能力。这么做是为了稳定股票价格：我们担心如果风投们（或拥有大量股票的创始人和高管）立即抛售所有股票，可能对交易价格产生重大影响。即使锁定期满，风投们仍然可能受到限制，这取决于他们是否继续留在董事会（并且可能受到公司股份交易政策的限制，该政策限制了高级管理人员和董事进行交易的时间间隔），或者他们持有多少股票（有时会限制大股东的股票持有量）。员工和高管通常也要遵守锁定期协议。但锁定期满后，除了高管可能会受到公司交易政策的限制之外，员工通常可以自由交易自己的股票。

最后，从初创公司成立到获得流动性的漫长征程，终于接近尾声。但是，最终风投们如何使他们的有限合伙人获得流动性呢？他们何时决定寻求流动性呢？寻求流动性的决定因公司而异，所以你作为创业者与你的风投公司进行这种讨论是很重要的，但前提是你得足够幸运，能够使公司进行首次公开募股。

回想一下，我在谈到有限合伙人和耶鲁捐赠基金时，提到过风险投资只是大多数机构投资者配置资本的一个资产类别—公共股票、房地产、债券等，属于其他类别。因此，大多数风投公司的有限合伙人都认为，一旦一家投资组合公司上市，默认的做法应该是风投公司将现金或股票返还给有限合伙人，从而退出其在股票中的头寸。这背后的原因是，有限合伙人付钱给风投公司，让其投资并管理私人公司的风险敞口，但他们通常有独立的基金经理来管理公共股票。如果一个有限合伙人想要拥有Facebook的股份，那么他会有一个擅长该领域的公共股票经理人，而不需要他的风险投资人帮他做这些。

这并不意味着风投们必须立即退出公开发行的股票。记住，有限合伙人的一个职责是听命于普通合伙人的决定。但在实践中，许多风险投资人认为，他们将在投资组合的公司接近上市的时候寻求退出公开发行的股票，除非他们认为该股仍有巨大的上涨空间。对于“巨大的”的定义因风险投资人而异，但大多数人可能会一致同意如果股票能以与整体市场相同的一般速度上涨，那就不符合条件。因此，要想在更长时间内继续持有这类股票，通常需要对这类股票的剩余上涨空间有更强的信心。

退出的决定也可能受到以下因素的影响：风投公司在投资组合的公司上市后是否继续留在董事会，或是否仍是公司的大股东（一般是指在公司持股超过10%的股东）。这两种情况都可以通过限制风投公司退出股票的窗口期（比如根据该公司的内幕交易政策，董事会成员通常会被禁止在封闭的窗口期内退出，这种情况通常发生在收益发布后的特定时间内），来限制它退出股票的能力或它在任何给定时间内可能会出售的股票数量。

一旦风投公司决定全部或部分退出其头寸，那么它可以在公开市场上出售股票并将现金收益返还给有限合伙人，也可以直接将股份分销给有限合伙人。与普通合伙人和有限合伙人之间关系的其他方面一样，这是仅限于由普通合伙人做的决定。在这个决定中有很多因素需要考虑，包括股票的整体交易流动性，以及风投公司对大规模抛售或分销股票是否会大幅压低股价的看法，以及是否希望触发有限合伙人和普通合伙人的纳税义务（抛售股票变现之后是需要纳税的，而股票分销则能够缓缴税款，直至受让人决定抛售股份为止）。

你作为创业者，应该留意风投公司对股票出售或分销的考虑意见，因为这些行为可能会对股票产生影响。特别是如果一只股票交易量很小（指该股票的常规交易量很小），大量出售或分销可能导致股价大幅下跌。同样地，大规模的风投公司单独退出该股，可能会对该股票交易的市场情绪产生影响。

因此，该公司董事会有时会试图通过组织所谓的二次发行股票来减轻风投公司退出的潜在负面影响。与首次公开募股时一样，这是一次由公司及其承销商协调组织的股票发行，该公司试图策划向现有机构投资者出售股票，这些机构投资者往往希望增持股票。然而，与首次公开募股不同的是，这次发行的股票是二级的，这意味着它们是由其他人持有的，而不是由该公司新发行的。这些股票通常是那些高管或风险投资人所持有的，他们可能还没有退出所持股份。因此，这种股票销售的收益并不属于公司，而是属于向市场出售股票的股东。这样做的主要好处是让风投公司有机会将股票交到友好的机构投资者手中，从而将股票的价格下行压力降至最低，而不是让风投公司直截了当地将股票独自分配给有限合伙人或自行出售。

不管是如何完成的，风投公司通过出售或分销股票完成了一个通常需要长达10年或更长时间的运作周期，即投资一家初创公司，然后自己成功退出。而参与其中的风投公司的投资生命周期又开始了：寻找下一个有上市潜力的公司。

虽然公司上市意味着风投们的退出，并为你和你的员工提供更大的流动性，但它也预示着你作为首席执行官的新篇章。现在，你在公司里有了一群新的共同所有人，也就是说，公共机构能够每天以股票价格的形式给你的业绩打分。当然，还有一套新的治理规则。

然而，最重要的是，你还需要考虑如何让你的核心员工专注于实现你在路演期间向投资者概述的所有承诺。这是一个真正的挑战，尤其是考虑到许多早期员工通过公司上市将获得的流动性，这可能会改变敦促他们继续前进的经济激励机制。此外，每天提醒人们象征着表面上的成功（或失败）的股票价格，可能会分散人们对执行产品计划进而获得长期回报的注意力。

当然，这些问题都是头等大事，因为你已经取得了仅有极少数的风投支持的创业者才能取得成就：让你的公司从成立到成功上市。于是，新的一天开始了。


结语　世界是平的

终于读完了，恭喜你！我真心希望，本书能帮助你以一个更好的视角来理解风险投资行业是如何运作的，以及初创公司如何在与风投公司的互动中把握最佳航向。

正如我在一开始就说过的，这本书并不打算成为风投界的《圣经》。但我希望你从中得到《哈利·波特》的魔咒—“阿拉霍洞开”，帮助你打开一扇扇沉重无比、难以捉摸的门，窥见门后风投公司内部运作、激励机制和决策过程的秘密。简而言之，我想让大家了解风投的动力、风投的投资生命周期，以及为什么了解这些对创业者、员工或合伙人来说极为重要。从风险投资公司筹集资金是一个重大的决定，而我个人的座右铭是：知己知彼，百战不殆。

风投的演变

当马克·安德森和本·霍洛维茨创办a16z时，我们希望这是一个与现有市场上其他风投公司完全不同的公司。具体来说，我们决定聘用大量非投资行业、非金融行业出身的从业人员，让他们与我们投资的初创公司紧密合作，帮助这些公司实现大规模且运转良好的目标。现今，a16z雇用了大约150名员工，其中2/3的员工专注于投资组合公司的投后管理工作。时至今日，我们仍然认为，这是风投行业整体发展历程的一部分。在风投行业，单靠资金这一项，绝不会构成竞争差异化的主要根源。

在这个行业的头三四十年里，资金一直是稀缺资源，风投们因为控制了资金的获取渠道，所以拥有特权。但在最近的10年左右，资金不再是稀缺商品，有很多风投公司拥有大量资金，还有更多的非风投公司为风险投资生态系统注入了大量资本（特别是后期所需的资本）。因此，资金之外的东西将成为市场竞争差异化的源泉。对a16z来说，拥有良好的投后管理团队是区别于其他风投公司的有效优势。当然，毫无疑问，还有其他方法可以实现差异化竞争，新的竞争模式将继续涌现。

为什么资本不再是稀缺资源？这本书的引言简要地讨论过这一点，以及这个过程中发生的一些事情。

从21世纪初开始，创办新公司所需的成本急剧下降。随着云计算腾飞，所有硬件和软件的单位成本开始下降。摩尔定律的变种正在席卷技术领域的每一个角落。与此同时，软件开发系统也在不断进步，工程效率也相应提高。今天，开发人员可以使用亚马逊云服务系统或供应商的产品，按需租用，提供增量定价，同时大幅降低投入成本。创办公司的成本大幅下降，从而使初创公司在早期阶段所需筹集的资金也相应减少。总的来说，这是一件好事，因为这意味着许多新公司的试运营可以在只有少量实际资本处于风险的情况下进行。这也就是为什么越来越多的早期公司获得了投资。

伴随着成本下降，一种早期融资的新形式应运而生。2005年之前，天使投资人还只是持有少量资金的个人投资者。然而，随着创业成本的下降，机构种子市场开始发展起来。在过去的10年里，可能已经有超过500家新种子公司成立，其中大多数公司的基金规模小于1亿美元，还有许多公司的基金规模低于5000万美元。但与早先自掏腰包的天使投资人不同，这些公司中的大多数都是由同样类型的机构有限合伙人提供资金的，而这些机构有限合伙人为规模更大的风险投资公司提供资金。这些公司的激增，也促进了依靠种子基金支持的创业公司数量的增加。

具有讽刺意味的是，创办一家公司的成本更加低廉的同时，公司获取成功的代价却更大了。那是因为世界比以前更平了。大约20年前，美国曾主导风险投资领域，为全球90%的风险投资提供了资金。而今天，全球其他地区的份额与美国大致相当。因此，在几乎每一个市场上，初创公司都面临全球性的竞争。好消息是，成功公司的终端市场比以往任何时候都要大（我们从未见过一家公司能取得像Facebook这样的成就—在14年内，从零增长到市值超过4000亿美元）；但坏消息是，赢得这些市场需要大量的资本，才能同时抓住每一个市场机会。

随着这种变化，出现了两种重要的融资趋势。

第一，许多传统的风险投资公司扩大了基金规模，不仅能够在初创公司初期为其提供资金，而且在其整个生命周期中，都是其增长的资本来源。第二，随着公司保持私有时间越长，更多非传统的成长型基金进入融资市场，而共同基金、对冲基金、主权财富基金、家族办公室以及其他战略创业资金—这些在初创公司上市后才会加入的机构投资者，现在几乎都决定直接投资于处于后期阶段的初创公司，尽管这些公司仍处于私有阶段。对于这类机构投资者来说，升值现象基本上已经从上市后转向上市前，而这是从初创公司的增值中分一杯羹的最佳方式。

1986年，微软以3.5亿美元的市值上市。如今，微软的市值约为8000亿美元，也就是说，公司上市后，市值增长了2200多倍。毫无疑问，微软的风险投资者在他们的投资回报方面完胜，但如果一个公开市场投资者在微软上市后持有该公司股票，那么他的收益将超过阿塞尔公司（Accel）在Facebook上市前的投资收益—这就是公开市场资本回报的魔力！

相比较，Facebook上市时，其市值为1000亿美元，目前市值约为4000亿美元，同样不可小觑，尤其是在大约6年内增长了4倍。不过，如果公开市场的投资者要获得与所持微软股票相同的市盈率，那么Facebook的市值必须超过220万亿美元！这么考虑的话，现在全球国内生产总值，即全球经济价值的总和，约为80万亿美元。

这些数字有些不切实际，这个类比可能也没有实际意义，但它说明了整个资本市场中非常重要的一点：创业公司保持私有时间确实更长了，这导致更多的初创公司的增值流向了那些私有市场的投资者，而公共市场的投资者则成了牺牲品。这意味着依赖于公共股票价格上涨的普通散户投资者，可能正在失去经济增长的大部分果实。

不管你如何看待这一切，私人资本正在成为一种商品，这就是为什么对大多数风险投资公司来说，仅仅获得资本已不再具有显著的差异化优势。尽管a16z不断尝试新的想法，但合伙人马克仍然希望我们走在行业的最前沿。他经常问，我们是不是最先进的恐龙？该问题暗示着我们或许自命不凡，但在整个风投领域的进化链中，我们随时可能被取代。

风险的未来

■众筹是另一种选择—2017年，美国通过众筹筹集了大约10亿美元，比前一年增长了25%。显然，这比当年800多亿美元的风险资本融资要少得多，但也不容忽视。

■用于数字代币的首次代币发行是替代风险投资的另一种潜在融资方式。2017年，大约40亿美元通过首次代币发行筹集，约占美国风险投资总额的5%。一些人认为，首次代币发行是创始人筹集机构资本和散户资本的一种机制，无须依赖风投们为其成  长提供资本。

这些资金来源最终代表了同一枚硬币的两面—每一种方式都是使资本大众化的方式，超越了目前资本更为集中的风投生态系统的限制。在这一点上，它们恰好是a16z创立业务时所遵循的观点。资本不再是一种稀缺资源，因此，那些仅提供资本来源的个人或公司将不会获得回报。

这就是众筹的本质所在。首次代币发行或其他新的融资机制将取代风险资本。如果资金仍然充裕，价值创造在初创公司（或数码币）中仍然对建立大规模、可持续发展公司发挥作用，那么，那些为创业者提供巨大价值的企业，除了作为资本来源之外，也仍然会继续发挥作用。当然，这些公司可能不是我们今天看到的传统的风险资本运作模式，也可能包括一系列全新的组织架构。为了帮助创业者实现他们的商业目标，可以将资本的可用性与增值功能结合起来。这呼应了本书的开头：风投们和创业者一起努力，创造出更加辉煌的成就。

我心中的优秀风险投资人

优秀的风险投资人通过提供指导意见、资本支持、人脉和创业辅导，帮助创业者实现他们的商业目标。优秀的风险投资人能够认识到，他们作为董事会成员和外部顾问也有力所不能及的时候，这是由于他们与创始人和其他每天与公司同呼吸、共命运的高管之间存在信息不对称的问题。

优秀的风险投资人能够扬长避短，在专业领域提供建议，同时又能明智地避免对不了解的话题指手画脚。

优秀的风险投资人能够适当地平衡他们对普通股股东和有限合伙人负有的责任。

优秀的风险投资人能够认识到，最终，是创业者和员工创建了令人瞩目的公司，尽管这一切是在风险投资人作为合作伙伴的帮助、激励下做到的。

如果风险投资人一直都这么优秀，那么他们就不会变成老古董。

世界是平的

我能够成为这个充满活力的行业中的一员，实在是莫大的荣幸，尽管这个行业的相对资本规模很小，却为全球的科技发展和经济增长做出了巨大贡献。如前所述，多年来，美国在风险投资领域占有特殊的地位。作为一个国家，美国从初创公司和风险投资界受益颇丰，而现在，需要在世界各地鼓励越来越多的人加入这个行业。清除创业者和风投们之间的信息不对称障碍，是帮助实现这一目标的重要一步。

不可否认，世界是平的，全球竞争环境从未像现在这样对创业机遇如此包容。我希望这本书能在某种程度上启发更多的人思考自己在这个日益重要的生态系统中发挥的作用，从而改善全世界人民的经济增长前景和财务状况。


附录　投资意向书范本

（以XYZ股份有限公司为例）

本投资意向书适用于A轮优先股融资

本投资意向书标注日期为2018年1月17日，概述了美国特拉华州XYZ股份有限公司（以下简称“公司”）与风险投资公司1（以下简称“VCF1”）拟议的A轮优先股融资的主要条款。本投资意向书仅供双方谈判之用，除以下明确规定外，在各方签署最终股票购买协议并满足本条款规定的其他条件之前，任何谈判方均无义务履行本条款单。除其他事项外，本投资意向书所述交易须以尽职调查圆满完成为前提条件。本投资意向书不构成出售要约或购买股票要约。
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上述投资意向书恰当地反映了双方为了最终协议进行谈判的共同目的。
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致谢

2008年，当马克·安德森和本·霍洛维茨找到我，并且问我是否愿意加入他们的a16z时，必须承认，我有些犹豫。当时我住在美国的北卡罗来纳州，在惠普公司工作，我的家人正享受着从在旧金山湾区快节奏的生活中解脱出来的放松时光。更不用说，那还是2008年夏天全球金融危机的开端，这场危机将摧毁金融服务业，并使全球经济陷入金融混乱的泥潭。

我永远不会忘记2008年9月，也就是雷曼兄弟即将破产的那个周末，我与本通了电话，讨论了a16z的业务计划，并询问我们能否筹集到一只新的风险基金。从很多方面来看，这似乎是不可能的，但话又说回来，我以前也经历过这种事。

那是2000年年初，正值互联网热潮的高潮，我加入了响云。过了还不到12个月，我们不得不调整融资计划，以适应互联网泡沫破灭后新的现实情况。2001年，我们在科技崩溃的风口浪尖上上市了，最终通过大规模重组和将响云业务出售给电子数据系统公司，从而渡过了难关。之后成立了上市公司奥普斯软件公司，而且公司仅有一个客户。

最终，在我决定加入a16z时，我回想起当初决定加入响云时对妻子说的话：“虽然无法预测我们最终能否创建一家成功的公司，但我知道，这将是一段精彩绝伦的旅程。”能与马克和本这样功成名就、雄心勃勃、才智无双的人共事，真是三生有幸。我每天上班时，都会时刻提醒自己将要面临的挑战，需要以不同的方式思考，抓住新的机遇，绝不要盲目信任过往经验，而是迫使自己从基本原则出发，全盘考虑。

不得不说，在很多方面，2000年加入响云的决定和2008年加入a16z的决定都像是对自己进行的智商测试。幸运的是，我通过了这些测试。如果没有这些决定，就不可能有这本书，因为这些经历—以及马克和本给我提供的机会与平台——为本书中传达的相关知识奠定了基础。为此，我永远感激他俩。

我还要感谢我在a16z的所有队友。人很多，就不在此一一列举了。他们对公司的成功同样做了很多贡献，不胜枚举。正是他们让公司获得了成功，并帮助建立了a16z平台，使我们能够与创业者直接交流。

特别感谢那些审阅早期手稿并提供积极反馈的朋友：斯坦福大学法学院教授乔·格伦费斯特（Joe Grundfest），感谢他教会了我所有有关证券监管的知识；加州大学伯克利分校法学院教授鲍比·巴特利特（Bobby Bartlett）和亚当·斯特林（Adam Sterling），在向新投资者们（尤其是那些不在硅谷的投资者）普及风险投资生态系统的知识方面，他们是很好的合作伙伴；斯塔莫斯资本合伙公司（Stamos Capital Partners）的首席执行官彼得·斯塔莫斯（Peter Stamos），感谢他总是逼着我拓展关于财务管理的思维方式。如若这本书出现任何错误或瑕疵，都是出于我个人原因造成的。不过，我自然希望书中的错误少之又少才好。

感谢我的父母，谢谢你们培养我对知识的无限热情，为我今后的人生打下了坚实的基础。

最后，我还要感谢我深爱的妻子劳拉，以及三个充满灵气的女儿：阿什莉、亚历克莎和阿曼达。没有你们的爱和支持，我什么都不是。
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  社会科学皇冠上的宝珠——经济学


  大道随行，不忘本心


  道生一，一生二，二生三，三生万物。


  ——《道德经》


  SAP


  大约17年前，公司要上SAP。当时坐在我身边的是生产部的一位女士，她工作极其认真严谨，拿出了一个小本本，笔记记得密密麻麻。200多个表格，这里是输入地址，那里是输入日期，下拉框是查库存列表，让她整日眉头深锁，觉得这个系统实在是很复杂很复杂，有200多个表格要学呢。对于我的漫不经心，她表示十分不满：“××，SAP系统对你意味着什么？难道就意味着每天工作餐可以吃免费水果吗？而且你每次都抢最大最甜的泰国杧果，知不知道你这样形象很差？”我翻了个白眼，那你认为该是什么呢？


  SAP系统其实很简单，说穿了就是一个数据库查询系统。无论你有多少个表格，多少个查询表单，无非就是数据库的输入/输出工作。今天你下一个采购订单，是把货物输入了系统。明天你填一个生产表格，是把货物A转换成了货物B。后天你填一个销售表单，就是把货物B卖了。


  SAP就是一个大型的数据库。仅在生产规划环节有一些CPU计算，但也并不脱离传统的MRP系统。扣除生产线、流水线那些MRP算法，整个SAP就是一个超级简单的数据库软件。其库存、运输、账本，乃至后来画蛇添足加出来的HR、行政、总务等系统，无不是简单至极的一个二维数据库。如果你懂得SAP的大框架，整件事就十分清晰，清晰得宛如手掌上的纹路，然后你只要关注一些细节就可以了。


  万物理论


  以前有一部电影十分火，讲霍金的《万物理论》。科学家们试图寻找出一种理论，可以作为其他理论的“母理论”，从它开始可以推断出世界一切的科学。必须承认，这是一个很诱人的想法。人类永远在寻求更低一层的规则。


  规则是一切的力量。更低一层的规则，可以帮助我们发明新的机器，发挥无与伦比的力量。就好比说，中世纪的炼金士们不懂化学，无论他们做了多少实验，最终他们也无法炼出金子。可是等化学学科渐渐丰满，HCl和NaOH的反应渐渐普及，人类才能组合出各种各样稀奇古怪的材料，才会有塑料、铝器、汽油、柴油。而化学渐渐地也出现“瓶颈”，等门捷列夫排出化学元素周期表，人类才看清楚“更深”一层的规律，于是才有了nucleus，有了核能和原子弹。2007年日本科学家第一次用激光照射纯汞，剥掉了一个中子，获得了金原子。


  但是，原子物理仍不是最终极的科学。在原子之下，还有夸克。如果能了解夸克的奥秘，就能像《三体》小说一样，制造出无敌的战舰“水滴”。其外壳的强度，将是现在所有材料的10万倍，完全不可摧毁。这靠的是强相互作用力。而夸克也不是最终的粒子，夸克之下，至少还有弦论。


  讲这么多的闲话，和房产投资有什么关系呢？其实我们要说的是基础理论的重要性。很多人止于表面，很肤浅，就像那个画了200个表格的女孩子，抑或深陷题海战术的高考学子。他们看似很努力，可成绩始终上不去，因为他们只是忙碌于很表层的东西，从没有想T-1层潜在的原理。其实老师出题来来回回就那几个套路。


  体，用，术


  基础理论很重要。从一些更基本的规则，可以推出上一层的规则。这样不仅更好记、更快捷，而且可以算出别人看不见的东西。但是，事情也有其反面。若真如此，今天最富有的人，应该是“粒子物理”科学家，或者数学系研究“数论”的老学究。因为他们研究的才是走在整个人类科学最前沿的学问。


  可是事实并非如此。真正的科学家，往往是很穷的。问题出在哪里？


  问题在于“体，用，术”。最基础的科学，好比人类文明的大树，根基都在这里。这个方向一定要把准，绝对不能出错。在基础科学之上，“用”指的是应用科学。你精通了化学，这并不能帮你赚钱。化学要转化成应用，研究出一种新型去屑洗发水、牙膏、洗衣液、奶粉配方之类的。在大科学家眼里，这些应用科学自然是小儿科，不值一哂。可正是那些在企业里混的人，其收入往往是科学家的两三倍，若能做到高管，更是幸福滋润。


  为什么？因为应用科学离消费者更近，离钱更近。从理论到产品，当中有很长的一段路要走。这段路之困难、之复杂，绝对不在基础研究之下。就好比你知道了“万物理论”，你也造不出粒子战斗机。当中还需要工程师几十年的研究。


  “体，用，术”，在“用”之外，还有一个术。术指的是完全末端的、不属于理论体系的、分散的、短期的似是而非的知识，好比门口王婆卖的烧饼比较甜、去坐电车要穿过弄堂小路、地铁交通卡可以互换以节省成本，等等。


  房产投资的体、用、术


  花了这么大的力气来做铺垫，我们要说的是，作为一个合格的房产投资者，你需要怎样的学识修养。


  首先，你需要正确的基础知识。房地产投资这一行，虽然对于自然科学、物理、数学知识要求不高，但对社会科学、政治、人文、财经的分析要求很高。人生基于“三观”，“三观”一定要正。


  “体”，正确的信仰。首先你的政治经济学要对，方向要对。正确的流派，目前看来是“奥地利经济学派”，可是“体”无须深究。


  “用”，指的是水库论坛。我们知道了经济学上的一些大知识，譬如M2增长、货币失常，可是如何让它们变成商机，变成钱，甚至帮我们赚钱，这其中仍大有学问。点点滴滴，细说起来也是鸿篇巨制。一架飞机的说明书，只怕比“空气动力学”研作更厚。


  “术”则是最外围的。譬如说，你买房，每次需要谈判下定金之前，不要空手，去银行取几万元现金出来，最好是旧钞，毛茸茸的看上去一大堆。旧钞的厚度比新钞厚，现钞永远比银行转账或者支票更有冲击力。俗话说，“冲动是魔鬼”，房东一冲动，你就成魔鬼了。用这个方式，房价至少可以多砍0.5万元下来。


  但是这样的知识，对于系统性的理论研究有用吗？对未来有指引吗？没用的。它是碎片化的、短暂的，散诸各方的点滴。或许过几年现金都不用了。这样的知识，点点滴滴散落在各方面，无法用一根绳子将它们串起来。而它们对赚钱却很有用，甚至一个小技巧就能赚得比大学教授一年的工资还要多。再举个例子，但凡买房，上家总会问到一句：“你们是买来自住还是投资啊？”正确的回答，绝不是说实话或者一半一半，而是要毫不犹豫地坚决说“自住”。


  因为如果你回答说是“投资”，凡是投资，必然要有回报，房价就要有涨幅。房东难免心里会犯嘀咕，是不是我卖便宜了，以后交易容易产生纠纷。而你回答“自住”，甚至要说“房价是贵了一点，可是她（女朋友）不知道为什么蒙了心，非得盯着这套买不可”，于是房东沾沾自喜，顿时觉得是卖了一个好价钱，以后的交易更配合，不容易产生纠纷。


  “体”，大道理是根本，但它很少帮助我们赚钱。“术”，每一条都精灵古怪，但它们只能碎片化使用。


  奇异的经济学


  经济学没有流派。世界上只有两种经济学，讲道理的和不讲道理的。


  ——yevon_ou


  坑外有坑


  我读高中时，好友Magnus和我说，经济学是一门奇异的科学，是唯一的“正反双方”都可以获诺贝尔奖的学科。当时我觉得“哇，好高大上啊”。


  经济学是一门实证性科学，即它无法做实验。不知道一些举措，譬如加息减息、刺激性财政政策等行为的真实效应是多少。因为它只有一个输出量，就是GDP。而各项政策的效果，是无法单一来衡量的。据说尼克松总统曾经想要找一个独臂的国家经济顾问，因为他的经济学家总是和他说“On one hand……on the other hand……”，搞得老尼不胜其烦，最终忍不住翻脸说有没有杨过、九难之类的。当时很年轻，很不懂事，觉得真有道理。大学生知识分子就是不一样。


  一直到许多年以后，才发现这样的“讲法”是有很大问题的。1967年出现了学说“理性人共识”。其具体的解释是，两个人，如果都是绅士，完全秉承着善意探讨的精神，没有任何偏见和不可逾越的宗教信仰，纯粹基于科学和逻辑的推论，则最终二人是能达成共识的。也就是说，科学是有的，真理的道路是唯一的。如果将一正一反两个经济学诺贝尔奖得主关在同一间小黑屋里面，关上三个月，最终他们是会得出“共识”而出来的。


  两个人中必有一个是错的。那么，为什么现实生活中，克鲁格曼和哈耶克都是诺贝尔奖得主？


  万物理论


  世界上有没有“万物理论”，有没有一条偈语，直指本心，一语道出，云开雾散，大道破得干干净净？幸运的是，这并不是一个哲学问题，而是真实发生的事。据我所知，至少发生了两次。


  一次发生在古希腊时期。欧几里得发现了“几何学公理”，将当时纷繁复杂的几何学知识，通过几条简单的公理，像房子建筑大厦一样，一层一层垒起来。给你几块地基，最终垒成摩天大楼，其简洁精妙，千百年后仍让人赞叹不已。


  另一次则发生在19世纪。当时正经历地理大发现时代，越来越多的物种被发现，甚至超出了《圣经》的描述。生物学一度被认为是不可归类的，因为生物种类实在太多样化，太复杂。像红尾拉蝇与巴西蜗牛，苔藓与磷虾，它们完全没有共同点和相似之处，其脉络也完全无法被理解。这时候，出现了一个人，他只用了一句话，八个字，就将地球上大约870万个物种解释得清清楚楚，破得干干净净。这人是查尔斯·罗伯特·达尔文，他说的八个字是“物竞天择，适者生存”。有了这条主线轴，寒带为什么没有常绿树，三文鱼为什么要迁徙，大猩猩为什么不会绝经，这些问题就很清楚了。人类再回过头来看自然界，看得清清楚楚，宛如公式在手，再把环境变量套上去就可以了。


  如果把人类文明粗略地分为“自然科学”和“社会科学”，那么自然科学皇冠上的宝珠，是物理学。它几乎是一切实用科学的基础。而社会科学的总轴，皇冠上的宝珠，是经济学。


  政治经济学


  学术界一直有一个词，叫作“经济学帝国主义”。意思就是经济学如此强横，以至于任何一个社会学科它都可以插上一手。


  经济学几乎可以解释人类社会的方方面面，宗教、习俗、道德传统、饮食烹饪、家庭亲情、婚姻恋爱……经济学就好比“进化论”对生物学的解释，无所不在。在这个时候，经济学发生了一场质变，变成了“政治经济学”。因为经济学这件事，本身具有“大义”的名分。


  马克思曾经说过，生产关系要适应生产力的发展。调整生产关系，关键要解放生产力。所以“最大生产力”这件事，本身就具有大义的名分。哪怕对于统治者，他也是需要“生产力”越大越好的。因为统治者并不是一个人，而是一个大哥下面跟着一群小弟。每一个小弟都大张着嘴，渴望捞取更大的利益。有糖分，才能团结人心。没糖吃，队伍就散了。


  在一些情况下，这可以通过掠夺其他群体来维持。但从长远来看，还是要创造财富，创造更多的财富，才可以维持统治，才可以让下面的每一张嘴都开心。“生产力的发展”，是一股不可阻挡的历史洪流。“经济学”本身会对这个世界做出解释。但这个解释，真正有文化有思想的人，会知道哪些是对的，哪些是错的。然而我们这个世界，没有真正的“经济学”，有的都是“政治经济学”，与政治相关联的经济学。生产力最大化，最能治国治民。


  所以，诺贝尔经济学奖，出现两个相反的“经济学家”得主根本不奇怪。纵观其得奖名单，凯恩斯主义占了一大半，真正的奥派只有哈耶克一个。诺奖基金会也是由人组成的，人有什么不可操纵的。有一年日本觉得三十几年没出诺奖了，于是次年就得了一个文学奖。


  “体，用，术”，在基础理论之中，我们所学到的并不是“奥地利经济学派”，而是政治经济学。这里面就产生了扭曲与错配，就产生了套利空间。内功心法的不同，使人一开始就走上了不同的道路。


  经济学第一定律——dT>0


  经济学第一定律：dT>0，这里的T代表交易。该公式是整个经济学的核心，来源于亚当·斯密。


  国民财富


  如果以1776年《国富论》出版作为经济学科技树萌芽的标志，则亚当·斯密将它呈献给英王的时候，有一个问题是无论如何都绕不过去的：“尊敬的先生，你号称经济学能让我们的国家变得更富裕。可是纺织女工织布，农夫耕作，你一不织布、二不耕地，请问你创造的财富，从何而来？”


  这是一个大是大非的问题，也是后世几百年英国国力强盛的分水岭。这是个核心问题。这个问题的正确回答是：“先生，财富来自交易。”


  我们知道，财富，并不仅仅是简单的相加关系。


  一个樵夫有一把小提琴，一个音乐家有一柄斧子，他们（二人）的财富，并不是简单的“小提琴+斧子”。非得到樵夫和音乐家见面了，二人互相“交易”，樵夫拿到斧子，音乐家拿到琴，财富才算最大化。当国王问亚当·斯密，“纺工织布，农夫耕田”时，其实“布+米”的财富，并不是国民财富的最大化，“布+米+交易”，才是国民财富的最大化。


  （参考文献：《铅笔的故事》）


  不动量


  我们习惯用“不动量”来分析问题。


  A有一个苹果，B有一个梨。无论你左看右看多少遍，其物理财富也是“一个苹果+一个梨”。只有当A和B见面了，A喜欢吃梨不喜欢吃苹果，B喜欢苹果不喜欢梨，二者交换，则“财富总量”才可以增加。可是这个时候，财富又达到最大化了，不可能再增加，因为再也想不出“新的交易”。除非这时候，再出现一个C,C喜欢吃苹果和梨，但有很多橘子，C用橘子把梨和苹果都换了。


  可见，在整个系统中：有了交易，财富就会增加。没有交易，财富就不会增加。


  如果广义地把上班也理解成一种交易，是“用你的8小时”换“雇主的工资”，则人类的全部生产活动，全部财富，可以理解成一个公式：dT>0。


  有多少交易，就有多少财富。交易越多，财富越多。


  当你再也找不出任何交易机会时，财富达到最大化。这就是帕累托极限1。这是一条非常非常强大的定律，强大到像“能量守恒定律”一样坚不可摧。因为它并不是一条宏观定律，而是一条微观定律。不仅对大社团有效，拆散到每一个环节、每一个步骤、每一个场景，都是有效的。


  拥有了经济学第一定律：dT>0，简直就像拥有了“能量守恒定律”大杀器。


  现实的世界


  经济学只要求追逐T“交易”最大化。当你把一个社会所有能交易的事情都想遍了，再也找不出任何“新”的交易，则自然国家最富，达到了帕累托最优。可是，那么多经济学巨著，洋洋洒洒几千万部，书中说的都是啥？


  说的是，当你达不到最优时，你该想什么补救办法。当你打了1个补丁，就要再打100个补丁。当你打了100个补丁，你就需要再打1万个补丁。


  经济学可以很简单，简单到只要一个公式：dT>0。经济学也可以很复杂，“地心说”曾经在地球仪上套了46个光圈，来修正学说的误差。今天的情况也差不多。


  交易的价值


  一个苹果换一个梨，能有多大的增益性？再怎么算，也不会超过苹果价值的110%。可是，如果我买的是阿拉斯加大螃蟹和厄瓜多尔白虾呢？你总不能游去阿拉斯加捕鱼吧。再退一步，你想把这些海鲜通过飞机和万吨轮船运回国，可就算你的个人能力再强，也不可能造一艘船来运输，还是要借助他人的劳动。


  这就是贸易的力量。萨缪尔森的《宏观经济学》教科书承认，商品从制成到最终交到消费者手中，要差4倍的距离。也就是在人类生产中，25%是制造，75%是贸易。“倒买倒卖”才创造了财富的大头。但是，贸易仍然不是“交易”。交易是一个更广义的词。譬如你要不要购置机器开厂创业，这是一笔交易。更广义点，一个人要不要出售自己的8小时劳动力，换取雇主的一份工资，这也是交易。连“劳动”的本身都是交易。


  如果放大到广义的“交易”层面，可发现人类几乎一切的财富全都是靠交易而来，交易占到了生产力的99.99%。据说有人统计过，一个5万人的小镇的生产能力产出是5万个分散生活在原始森林里的野蛮人的1万倍，尽管每个野蛮人比你单兵素质更强。所以在现代社会里，“大生产，大分工，大交换”的力量十分巨大。


  交易才是最重要的。


  交易是微观量


  一说到“大生产，大分工，大交换”，很多人立刻想到了指点江山、高屋建瓴的豪迈，抑或造一百几十层的环球贸易中心。


  正好相反，dT>0，交易是微观量。


  微观健康，宏观才能健康。交易是微观量。在每一个角落，每一个细微的领域，只要你有心，都能增加交易，从而降低成本，提高生产力。一般认为，因“交易”而产生的财富，至少是“劳力”的1万倍。


  我们国家需要的，是更好的制度设计。我们尝试了多种社会制度，直到1978年改革开放，我们找到了答案，找到了国富民强的解决方案，却是简单而清晰的。


  其实这件事的解答，十分简单，只要一个公式就够了：dT>0。


  如何使得国家富裕：交易。


  如何使得国家更富裕：增加交易。


  如何使得国家大富裕：最大程度增加交易。


  交易创造财富，交易就是财富的本身。如何使得国家强大，人民富裕，横扫东南亚：增加交易即可。


  任何一个角落交易增加了，国民财富都会增加，都会国富民强。


  经济学第二定律——修补bug的定律


  经济学第二定律


  经济学第二定律：市场创造一切，除了市场本身。


  经济学“第一定律”有一个bug，它可以包容一切，除了一样东西：“暴力”。


  那么，为什么我们要把“暴力”单独抽出来讲呢？它有什么特别的逻辑或者哲学上的意义，以至于和电信业、钢铁业、航运业、保险业等诸多行业不同，要单独把“安保业”抽出来，并提升到如此高的地位呢？


  因为它涉及一个至关重要的逻辑地位：任何交易行为，都是A、B双方都满意。


  而任何暴力行为，肯定是A满意，B不满意，或者B满意，A不满意。


  任何商业契约的签订，前提都是双方签字，唯有“暴力”是特例。暴力行为的特征是，仅有一方满意。A高兴，B不高兴，反之亦然。


  为什么这件事如此重要呢？我们看回《国富论》。《国富论》中说，如果一项交易完成，A、B双方均满意，则A、B双方的“福祉”均有所增加，整个国家因此而变得更富裕。请注意，这里是一个“不变量”。如果你紧紧抓住“福祉”这一个概念的话，则每一次交易完成，它是永远增长的。


  交易越多，国家越富。交易极多，国家极富。而另一方面，抢劫的结果，是A的福祉增加，B的福祉减少，反之亦然。而且我们可以严格证明，B减少的，肯定比A增加的更多。否则的话，A、B双方就可以达成“交易”共赢，他们之间就不需要抢劫了。


  所以“暴力”的每一次行为，都导致国家总财富的减少。抢劫越多，国家越穷。抢劫无数多，国家无尽穷。


  我们真正惊讶的是世界上为什么会有穷国！因为人类几乎所有的初级科技，如化肥、农药、煤炭、水力、电力，都是完全公开的，机器都是随便买卖的。如果你要借钱，国际利率都快低过0了。


  你真正需要惊讶的是这世界怎么还会饿死人！而饿死人的关键，在于那些国家无法控制“抢劫”。杜绝抢劫是市场成立的大前提。抢劫所到之处，市场荡然无存，生产无法存在。


  真正可怕的是，“没有市场”。


  政治权利


  美国人把选举权称为“First Right”。所谓“第一权利”，不是拥有土地的权利，不是拥有股票的权利，而是政治权利。因为美国人看得很明白，防不住抢，你有再多的钱也没用。


  如果我们仅仅有“经济学第一定律”，所有的人满脑子都是“自由，交易，解放”，则最终我们的国度，将会成长为类似老子描述的，“小国寡民，老死不相往来”。人们自由自在地生活着，田园牧歌，构成松散的联系。


  而在现实生活中，这样的图景一天都没有发生过，甚至永远也不可能发生。


  “市场创造一切，除了市场本身。”


  一个市场不管多么繁荣昌盛，多么物产富饶，可如果蛮族的骑兵就在城外，野蛮人的马刀在头顶盘旋，他们诅咒着杀进城来抢光你的物资，杀光你的族人，异教徒统统上火刑柱，这个时候，你还能坚持“无政资优越性”吗？


  “市场创造一切，除了市场本身。”“暴力”这个元素，你必须单独抽出来处理。暴力不可以交给市场，因为暴力和市场是不兼容的，暴力也无法被纳入方程式中。当城外拥有几千名蛮族骑兵时，你也必须建立一支自卫队，人数也需要是几千人，至少不能低过蛮族的战斗力；当城外有几万名蛮族骑兵时，你也必须建立一支自卫队，人数不能低于几万人，不能低于蛮族的战斗力；当门外是一个庞大的蛮族帝国时，你也必须建立一个帝国，你必须要拥有几百万的军队，才能保护国家，非此不能对抗“邪恶帝国”。


  但是，世上岂有免费的自由！


  市场从来不会天生存在，从来不会。


  当我们享受着市场的一切优点时，是因为有人扛着枪，在捍卫着国防！


  当你没有国防时，你也就没有市场。


  市场从来都不是免费的。


  当你享受着市场的一切好处时，你必须额外掏出钱，来维护它的“国防费”。


  这笔钱千万不能省。


  昂贵开支


  出于国防的原因，我们必须组织强大的政府。因为大型的政府，必然有大型的浪费。


  第二次布匿战争中，坎尼惨败之后，罗马元老院全部元老，捐出自住不动产之外的一切财产，罗马才得以组建了一批百折不挠的新军团。我想，这就是罗马文明之后走向极盛的原因吧。


  我们将“最终暴力”视为一种无法纳入方程式的元素，必须另列计算。


  因为“暴力”的存在，必然无法做到彻底的100%的市场化，必然无法做到绝对的“生产效率最大”，但这还是值得的。我还是支持爱国主义，还是支持强大国家。哪怕有时候会导致生产力损失。完美主义是种病，得治！


  政府有时候会干预国际贸易。有些东西可以出口，有些东西不允许进口。如果按照“100%纯粹自由主义”的观点，任何贸易都不应该阻止，任何贸易都应该鼓励。但是考虑到“暴力不能包纳进市场经济”，长期以来我一直思索一个问题：“打仗的时候，能不能卖给敌军炮弹？”


  答案是不能。所以交战的国家，应该停止部分贸易。相互有敌意的国家，应该限制贸易。


  经济学第三定律——R≠0


  经济学第三定律：R≠0。


  暴力永不为零。


  人民警察


  “经济学第二定律”写完之后，无政资们立刻就跳出来了。他们纷纷指责，“暴力”也是可以被包容在“市场”之内的。典型的例子，譬如佐治亚州西部的小镇，“警察业”完全是民营的，收费少，效率高。在漫长的历史中，“警察”是晚于政府出现的，差不多到19世纪才开始有现代意义的警察局。而美国的大部分地区，英国部分地区，“警察局”迄今仍然是民营的，和皇粮没有任何关系。


  这充分说明了“暴力”也可以由市场选择，达到配置最优化。无政资聚集了一群书生。当他们的“书生意气”达到最顶峰时，你只要给他们举一个例子就可以了：年迈的镇长踩着厚厚的积雪，推开警察局的大门，面对着整整一屋子武装到牙齿的精锐战士，霰弹枪、榴弹枪、机关枪，剃短发的毛头小伙子。镇长咳嗽着，对警察局局长说：“经镇议会讨论，我们对你过去4年的成绩不满意。费用高、效率差，还和黑帮有勾结。”


  “我们决定换掉你。”


  警察局局长玩着枪，挺了挺大肚子：“可是，老子拒绝呢？！”当你合同期满，镇议会对警察组织不满意，决定开除他们时，警察局局长拒绝，你怎么办？


  花白胡子的镇长走进警察局，只要一句话，警察局局长当天晚上就乖乖地卷铺盖走人。为什么？问题的核心在于镇长手里有一部电话：“喂喂喂，省里吗……”


  如果警察局局长不听县处干部的话，那还了得。这是违反纪律的事！省政府会立刻入手干预。别看你一个警察局有几把霰弹枪，省政府真的派一个连的精兵过来，马上会把你碾压粉碎。所以警察局局长很识相，乖乖卷铺盖绝不敢违抗。换言之，只要省政府武装力量存在，你就可以放心地在每一个地级市搞“警察局民营化”。


  最终暴力


  但是，这个问题是无解的、递归的。有市场化的地方，就意味着效率，意味着文明，意味着伦理。“镇村级”警察局你可以外包，警察系统可以兢兢业业全面市场化、高效率，那是因为有省级机关的武装力量压着。省级的武装力量你也可以外包，甚至连地方“警备司令部”你都可以外包。但是，省级力量不听指挥怎么办？那些拥有装甲车、自走炮、火箭弹的二线部队不听话怎么办？你还有中央力量，有航母和核弹。归根到底，“中央武装”扮演了一个“最终暴力”的角色。“暴力市场化”的前提，在于有“更大暴力”压制着。


  接着有人问“自发式起义”可不可以。譬如上次和布尔费墨讲到经济学第二定律时，老布问：“不需要额外暴力干预，人民自发地起来推翻暴政”，这个可以吗？理论上是可以的。但在实际上，却是效率极低，甚至完全不能忍受的低效。


  我们知道，“任何王朝最终总会被推翻”。蒙古人武功天下无敌，可不到91年就被重新赶回了漠北。女真人骑射悍勇无双，清朝延续了276年，最终仍然落幕，被推翻。


  君王


  最初，国土上往往会存在30～50个大大小小不同的“暴力集团”。如同189年“三国”大幕刚刚拉开时的情景。此后，暴力集团互相吞噬，数目越来越少，个体越来越大。最终，“暴力”游戏规则的特征，是只会留下一个幸存者，并灭掉所有的竞争对手。被称为“最终暴力”的，一般为该国度的统治者。


  我们认为R≠0（R代表抢劫），也就是“最大最终暴力”不会灭亡。历史演化的结果，一定是剩下一个最大暴力，而不是毫无暴力。如果一个君王，他统一了全国，那么还有谁能将他杀死呢？


  “市场创造一切，除了市场本身。”


  “暴力所在之处，市场无法存在。”


  长期以来，无政府资本主义者都在苦苦寻觅一种“绝对的自由经济”，绝对的市场经济，完全没有抢劫暴力的完美世界。遗憾的是，无论前沿科技如何探索，无政资们始终都拿不出一个合理的政体结构。如果全国都是那种几千人的“小国寡民”，而没有任何大型的顶层组织存在，则每一个镇都将面临“警察局局长不肯下岗”的悲惨局面。我认为他们完全走了岔路。正确的道路应该是：经济学第三定律，暴力无法根除，只能被尽量削减。


  你根本就不应该追求一个“完全市场化，完全无暴力”的社会。你倒不如老老实实地承认，“绝对零度”是根本达不到的。抛弃你那些乌托邦的想法，“暴力集团”互相吞噬，最终肯定会剩下一个“最大最终暴力”。这是由暴力的本质特性决定的，你又怎能指望暴力集团为零。还不如换个思路，承认“绝对零度”不可能达到。


  民主


  经济学第三定律，暴力无法根除，只能被尽量削减。


  小布什有一句非常讨巧的名言，“民主和独裁的区别，就是民主把权力关进了笼子里”。


  关进了笼子里，老虎不吃人了？


  错，全错。这句话的本质是错误的，因为它违背了经济学第三定律。


  既然“最终暴力”无法消除，很多人就构想了一种办法，将“最终暴力”交给人民。“取之于民，用之于民”，如果暴力的影响者是全体人民，把“权力”交给人民，岂不抵消了？人民进行“普选”，得票最多上台的就是总统。总统对人民负责，岂不就是“将权力关进笼子里”？很遗憾，这件事情实践的结果非常糟糕，甚至比全世界大多数的政体制度还要更糟糕。


  民主来到这个世界，从头到尾，每一个毛孔都流淌着血和肮脏的东西。因为理论上“民主”是全体人民的代表，而实际上，“民主”并不是全体人民的代表。民主仅仅是51%的人口代表。51%和100%，这是本质上的概念性区别。


  假设人口中有30%的人群，特别勤劳，产出特别高。你可以称呼他们为“白人”。而“民主”的结果，就是每一次都是70%的人口，抢劫这30%的人口。权力并没有被关在笼子里，权力在外面，在四处吃人。民主就是51%的人，吃49%的人。“最终暴力”并不能被消灭，更不能妄想权力可以被关在笼子里。


  它永远存在，R≠0。


  正视这一切！


  政府的权力，应该被极大削减。如同我们在“经济学第二定律”中说的，如果是对A、B都有利的事情，则不需要政府立法，A、B自己会找到协同协作的方法。只有对A有利，对B不利，而且B>A，效率净损失的情况下，你才需要“立法”，才需要强制以法律的行为规定哪些可以做哪些不可以做。


  所以“商法”的一切法律，全部应该废除。市场可以创造一切。


  对方的反击


  死了张屠夫，不吃带毛猪


  早在2004年，“宏观调控”初露苗头，对开发商越发苛刻的时候，我就说过：“待开发商好一点，开发商会降低房价的。”可想而知，结果是灾难性的。网友们的回复，呈现一面倒的“帝吧出征”气势：


  “开发商这么暴利，早死早超生。”


  “一块土地楼板价500元，可是你可以盖30层。实际成本就17元/平方米，太黑了。”


  “一块土地楼板价17元/平方米，可是你可以盖30层。实际成本就5角7分一平方米，卖2万元太黑了！”


  在对开发商的嘲讽之中，我们听得最多的，是以下这句话：“死了张屠夫，不吃带毛猪。”这句话的逻辑是严重错误的。它好像是说“杀了开发商，再换一个人上来，房子一样卖”。但事实上不是的，事实是换人就要涨价。


  譬如以“张屠夫”为例，张屠夫能干屠夫这行，是因为他手艺更巧，成本更低。他卖出来的猪肉，比别人更便宜。假设你把张屠夫杀了，换了“李师傅”上台。李是个面包匠，宰猪他是备用人选，则一定意味着他的“成本”比张高。换言之，换人就要涨价。


  许多人都在骂任志强。但你们要深刻地知道，任志强作为一个民营企业家，“他能在市场上活下来，他卖的房子一定是全北京最便宜的！”华远地产能在北京市场活下来，有且仅有一个原因，他卖得比别人都便宜！你只有兜了一圈，最后发现任志强给的价最有良心，你才会去买任志强的房子。你换上一个张强、李强之类的，唯一的结果，就是他们的售价比“华远地产”卖得更贵。


  所以开发商是迫害不得的。你对开发商的任何伤害，最终只能导致房价更高。


  二阶经济学


  二阶经济学，听上去有点拗口对不对？因为你从小到大，学的其实是“一阶经济学”。


  “一阶经济学”有一点像“暴力斗争”的学问。好比我看某人不顺眼，我就重重地抽他的税。一阶经济学讲的是从“我”的视角：我要，我想，我希望，我考虑……


  从总体上讲，“一阶经济学”是一种“中二病”的体现，是幼稚、粗糙、愚昧的表现，是大脑不健全，发育不完整。


  那么“二阶经济学”是怎样的呢？“二阶经济学”是考虑“我这样做了以后，你会怎么做”。充分考虑到了对手的反应，然后再看这件事的总效果。


  所谓二阶经济学，就是不仅要控制你自己的愤怒，还要想想，“别人是怎么反击的”。以20%的交易成本举例吧，你当年150万元买进的房子，一转手卖给我就是500万元，这其中350万元就是你的盈利差价。我们供楼已经够辛苦了，500万元全都喂饱了你，所以对于小白领的“一阶”经济学，他们会立刻想到让你的“利润”交税，你赚了350万元，那你交20%的税出来。


  这样的钱虽然到不了小白领自己手里，但至少气也平了。可是另一方面，你如果想想“二阶经济学”，情况就完全不同了。


  “二阶经济学”，关键要想到“对方的反击”。中国人有句老话，“哪里有压迫，哪里就有反抗”。你千万别以为这句话只对小白领有用，对房东也是有用的。当征收20%差价所得税时，房东就会犯嘀咕，“卖还是不卖呢”，他要修正出售策略了。


  如果卖房能净得500万元，他是愿意卖的。


  如果卖房净得430万元，房东不愿意卖。


  可见，这个政策会立刻导致“房源减少，价格上升”。搞不好就变成了“到手价”，价格也上去了一大截。如果你学习的是真经，学习的是“二阶经济学”，你就会知道，房东和买家之间最好是什么税都没有，最好连契税都没有，1%以下。因为任何税收，都是双方博弈后均付的，往往还是买家付大头。


  “二阶经济学”对开发商


  对开发商来说，原理也是一样。很多人花20000元/平方米，200万总价从开发商手里买了一套房子，心中充满了仇恨。这下简直是三辈子人的积蓄都投进去了。于是，这个社会对开发商充满仇视、仇恨。这些都是“一阶经济学”。


  可是你深入地想一想，“对方的反击”是什么。假如开发商向银行申请贷款很麻烦，假如开发商要跪着求科长盖一百多个章，假如天天有人在开发商的工地上讲《劳动法》，那愿意去造房子的人，肯定更少。造房子的人少，供应更少，成本更高，房价更贵。


  死了张屠夫，房价涨涨涨。


  有一句非常著名的话，我建议你抄下来，挂在床头。虽然你现在肯定无法领悟，但你日看夜看每天看，多看多思索，总有一天会领悟。这句话是：“消费者和消费者竞争，生产者和生产者竞争；生产者和消费者从不竞争。”


  开发商和你不是敌人，房地产投资者和你不是敌人。开发商和开发商是敌人，房地产投资者和房地产投资者是敌人。另一个同行的小白领买家，哪怕是要好的同事，也是敌人。


  萨缪尔森的《宏观经济学》是每一个现代人必看的书目。如果你实在没有时间，只看前30页也可以。物理学是自然科学的核心，经济学是社会科学的核心。我一直呼吁：经济学的基本素养是一个现代人必不可少的生存技能。


  让每一个人学到“二阶经济学”，是中国大国崛起的必要条件。


  经济学入门——市场营销


  首先，让我们看一张图表（表1-1）。假设市场上有中年男人、中年女人、老人、孩子四类人群，有A、B、C、D四种商品，请问哪种商品最佳？


  表1-1
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  这个问题的答案是，B>A>D>C。这道题我问过很多人，一般最常见的回答，多数人都是选C最佳。因为你简单加一加，A的总分是10+2+2+2=16分；B是16分；C是31分；D是21分。


  很多人会立即以为，C具有全方位最佳的“性价比”。它在客店内更受欢迎，能卖出更高的销量，产品可以更加成功。这个就是市场营销学的优势，也是欧美公司可以在中国市场逞凶肆虐的原因。


  科学家会武功，神仙也挡不住。你看，假设有一个中年男人，在商店里待了5分钟，他出来的时候，手里拿的是货物A；来了一个中年女人，逛商店5分钟，她买的是货物B；来了一个老人，他买的是C或D；来了一个小孩，他买的是C或D。再来一个中年男人，他买A；再来一个中年女人，买B；再来一个老人，买C或D；再来个小孩，买C或D。


  一天下来，假设来了“男女老少”各100人，则400人最终的购物商品如下：


  A：100件


  B：100件


  C：100件


  D：100件


  你发现问题之所在了吗？当一个中年男人跑进商店，他根本不会考虑别人的想法，根本不会考虑女人的价值观。他选的是自己喜欢的商品（表1-2）。


  表1-2


  [image: ]


  也就是这棵决策树中，他是竖着长的。在男人眼里，他选择ABCD，他就是选最好的。所以他会买A回家。同样道理，女人购物，她就会选B回家。而商品C，虽然它在男人、女人的眼里，得分都是9分，可是9分没有用。一般而言，成年人的市场，是老人和小孩的10倍。而其中，女人市场又比男人市场重要。所以B是最大的赢家，B>A。


  然后我们来看C和D两样商品。在成年人，男人、女人的市场中，C和D都完败。但在老人、小孩的细分市场中，它们还有一线转机（表1-3）。


  表1-3
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  这其中，D又比C好。为什么？当一个老人或者一个儿童，走进商店的时候，他们面临的C和D打分几乎是完全一样的。可是你别忘了，C的综合评分比D高。C是9+9+9+4，综合评分高达31分，而D的累积评分，只有21分。


  “更高的品质往往意味着更高的成本”，即使C和D的销量一样，但C的成本往往要高一大截，所以D>C。


  总评分是B>A>D>C, C是最差的选择。


  市场营销学的选择


  每一个人，都是独立的个体，都有他们的喜怒哀乐，都有他们的习惯和偏好。中国的企业家，传统上总是梦想做一件“最好的商品”，想用一件商品来满足十几亿中国人。这是一个巨大的工程。呕心沥血，最终造出来的，可能是一件“9，9，9，9”的商品，各方面指数都接近完美。要让所有人都满意，不容易啊。


  而西方的500强企业，早早地就把中国消费者分成了“中国男人”“中国女人”“中国老人”和“中国小孩”。他们设计4种产品，成本更低，研发更快，反应链更敏捷，潮流更时尚；三个月就可以上市，成本只有你的一半。


  “无论哪个消费者走到店里，购买的都是我的（某一样）商品。”西方500强奉行的是“10，1，1，1”商品指数，并无情地把你的“9，9，9，9”销量贬低到零。这个细分，还可以更进一步分下去。譬如中国男人，还可以进一步分为北京男人、上海男人、广东男人、四川男人、东北男人……


  如果你在男装市场陷入了泥沼，你可以试图进一步思考广东男人和东北男人有什么不同，从而获得细分优势。


  价值观的颠覆


  在营销学上，一直有一句著名的谚语：“一个高级副总裁，可能会为他的定制男装感到骄傲，并在办公室里炫耀。而在他18岁读大学的女儿眼里，却会被贬老土、一文不值。”这就是营销中的一条铁律：“甲之蜜糖，乙之砒霜。”


  你永远不可能让所有的人满意。同一件商品不可能覆盖所有消费者。许多人的审美观，是相互矛盾，甚至相互冲突的。一个45岁的高级副总裁，和他18岁的女儿，其审美观必然是不同的。让他们同去选购西装，肯定是无法达成共识的。所以营销思想的背后，其实是西方社会光辉灿烂的“多元文化”主体论。尊重每一个人的想法，用不同的商品迎合不同的消费者；在每一个市场都做到第一。


  只要你付钱。


  一般的消费品，很难做到市场第一，甚至占有20%～30%的份额都属不易。因为市场是多元化的，消费者的口味是互相冲突、互相矛盾的，所以单一产品无法满足所有消费者，无法占领100%的市场份额。同一商标能占领的市场份额也是有限的，你不可能通过并购来扩大市场份额，除非你并购了之后从来不整合。


  政治学第一定律


  公平与效率


  在开始这个话题之前，我们先要花点笔墨，聊一个俗得不能再俗的话题，“公平与效率”。公平，什么公平，谁的公平？


  很久以前，水库论坛有个ID叫作“Like万ater”的先生，这位老兄的最大特点就是，爱喊“不公平”。公交车、地铁要涨价，他大喊“不公平”；开刀医疗费用要涨价，他大喊“不公平”；房价要涨，他大喊“不公平”；最后，IT程序员的工资要涨，他大喝一声“公平，这很公平，就该这样”。


  再之后，我们观察了一下“Like万ater”先生，关于公平不公平的选项，大致是以他自己的利益来划分的。譬如本地户口可以申请廉租房，他大喊不公平。但大学生申请廉租房可以加分，低学历不加分，他就觉得很公平。


  公平，什么公平，谁的公平？每一次我在舆论媒体上，听见无良小编高举着“公平，正义”的大旗，就觉得好笑。当那些人声嘶力竭地喊着，想要追求所谓的“公平”时，其实他们并不是真公平，而仅仅是发表他们个人的“政治主张”。


  这是公平吗？我不这样认为。我觉得一点也不公平。所谓公平，既不是偏袒你，也不是偏袒我。虽然我们并不想讨论哲学问题，但有一点是显而易见的，一定要“大家”都认可的，才是真正的公平。如果一方满意，另一方愤怒，那不是公平，那是抢劫。


  那么，什么是“真正的公平”呢？幸好这个问题是有解的，而不是一个假大空问题。人类在长期生产社会实践中，逐渐掌握了一套相处之间的规范。譬如，不能偷盗，不能抢劫，不能欺诈。无论是怎样的民族，怎样的宗教，怎样的社会历史，有一些共同点是不会变的，都是“劝人为善”的。这样的一套准则，就是社会规范。哪怕有一些逆历史潮流的规定，最终也是熬不下去的。因为“生产力发展”是一股大趋势。它迟早会打破一切不适合生产的模式。


  所以，最终留下来的“社会规范”，必然是最大释放生产力的，“最有效率”的，最终必然就是全社会奉行的，所有人都认可的，生产力极大释放的。“公平和效率”，本来就是同义词。最有效率的，就是最公平的；最公平的，就是最有效率的。否则我们何必追求公平。


  装睡的人


  对此，所有的人都点头认可。可是出了这个门，不妨碍他们又滔滔不绝地谈论“公平与效率”的矛盾。为什么？其实有一句俗话，精确地解释了这个现象，即“你永远无法叫醒一个装睡的人”。


  你以为那个每天唠叨一百遍“公平与效率矛盾”的人，他们不懂得公平的道理吗？你以为他们内心深处，真的“不懂得”自己是在无理取闹？他们所要主张的，根本不是公平。道理、公平、正义，这些我们都懂，不懂的是人心。


  当一群人在那里义愤填膺地喊着“公平，公平”，其实他们喊的不是公平，他们真正喊的口号是“抢劫，抢劫”。当一群人在那里喊着“民主，民主”，其实他们并不是真正追求全民平等，而是喊的“特权，特权”。当一群人喊着“环保，环保”，其实他们关心的并不是蓝天白云，而是喊的“盖章，盖章”，增加环节，增加交易费用，与当下国务院提出的“简政放权”完全相悖。


  菊与刀


  现代社会，老百姓之间的仇杀抢劫，已基本上绝迹。但是，人类抢劫的心，并没有消亡。抢劫的兽心基因，如同魔鬼，可以无限打压，却永远不可能根除。当“定于一”的时候，人类的抢劫，转变了一种方式：转为控制政府，并希望政府分给他们更大的蛋糕。当外地小白领高喊着“公平与效率的矛盾”，你以为他们不知道自己无理取闹，追逐的其实是平均主义吗？不，他们知道，他们是在装睡。他们喊得越响，叫得越凶的原因，是向政府示威，要求政府给他们更多的倾斜式特权。


  抢劫之心就如同魔鬼，永远不能被消灭。现代人的“抢劫之心”经过重重包装，已经高度“文明化”。


  欧美的问题，在于他们是民主政体。政客们争相取悦民众，将人民拉扯进“食利者”“抢劫者”的行列之中。一旦一个社会80%的人开始抢劫，不事生产，那么，离崩溃也就不远了。


  价格之三维价格


  对价格的理解，是区分菜鸟和专业的重要标准之一。99%的人，对“价格”的理解是错误的。对于绝大多数的人，他们所谓的“价格”，是“最后一次成交的价钱”。这是第一个问题。


  第二个问题，“价格”完全无法预测。绝大多数人有过这样的体验，甚至有IT理工男费尽心机，想找一幅“楼市K线图”出来。从现有的价格，现有的数据，理工男完全无法推测“未来”。


  三维价格


  我们首先需要知道一个至关重要的词：“价格深度”。价格不是二维的，是三维的。


  举个例子，假设一个小区，有100套房子，100个业主。


  Step1：100个业主，全部都挂30000元/平方米出售价。


  Step2：70个业主，要价30000元/平方米；30个业主，要价50000元/平方米。


  Step3：30个业主，要价30000元/平方米；70个业主，要价50000元/平方米。


  Step4：1个业主，要价30000元/平方米；99个业主，要价50000元/平方米。


  Step5：1个业主，要价30000元/平方米；99个业主，要价80000元/平方米。


  请问：房价涨了吗？在这个例子里，你可以清晰地看到，Step1～Step5，每一个步骤房价都是上涨的，而且涨幅还不小。可是在一些人的嘴里，这个小区，最近五年，是完全没有任何涨幅的！


  他们眼中，是怎样看待这个世界观的呢？


  Step1：只需要30000元/平方米就可以买到该小区住房。


  Step2：只需要30000元/平方米就可以买到该小区住房。


  Step3：只需要30000元/平方米就可以买到该小区住房。


  Step4：只需要30000元/平方米就可以买到该小区住房。


  Step5：只需要30000元/平方米就可以买到该小区住房。


  Step6：天哪，房价一夜之间从30000元/平方米涨到了80000元/平方米，涨幅巨大！


  价格是三维的。你所看到的二维，仅仅是三维价格在边际上的一个投影！你必须清楚地知道，“K线图”是二维的。其中X是时间，Y是价格。


  Y仅仅代表的是“最低一套抛盘”，而不是全部的价格信息。它仅仅是一条边。


  如图1-1所示，价格是三维的，它其实像一座山一样。
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    图1-1

  


  我们理解的“K线图”，仅仅是图1-2中的一条线，它仅仅是山脚边际。
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    图1-2

  


  当你认为价格始终“稳定维持”在30000元的时候，其实上面的99位已经提价，一骑绝尘，你完全不知道。你没有花一丝一毫心思，来关心那99位业主的想法，关心那些甚至从来都不挂牌的业主的想法。而这股力量，99人要比1个业主更庞大，更不可撼动，不可逆转。我们一直很喜欢一句话，“当你发现差距时，差距已不可逆转”。当我们最后发现“房价在涨”时，往往已经到了Step5。任何一个模型，必然是缓慢渐变的价格走势。


  预测未来


  未来是什么样的，未来是可以预测的，而非门外汉看楼市，雾里看花“无法理解。”价格分“总体价格”和“边际价格”。99个业主的想法，就是总体价格。最低的那1个业主的抛盘，是“边际价格”。“边际价格”当然很重要，因为它代表目前在市场上切实可以成交的价格。可是“边际价格”不能预测未来。预测未来，主要看“总体价格”。


  在过去五年，无论你如何嘴硬，有一句话是无论如何否定不了的：“大势在涨。”如果2010年上海楼市是5/3/2，则2015年上海楼市逐渐实现了8/5/3的布局。不仅仅大势在涨，而且我们可以很明确地和你说，“未来在涨”。大势在涨，逼空在即。


  而另一方面，房地产又是一个高度“同质化”的市场，尤其是同一座城市之内。板块之间存在比价效应，存在尊卑阶梯，内环永远比中环贵，中环比外环贵。逆袭可能，但是很难。如果以指数描述的话，则房价=大盘指数+板块指数+小区指数。而它们的比重，几乎可以看作房价=大盘70%+板块20%+小区10%。


  另外，房东的实力在增长。这是很多人忽略的一方面，不仅仅买家的实力在增长，每年增加几十万元存款，而且房东的实力也在增长，每年也增加几十万元存款。房东越来越不差钱，也就越来越不把几百万元的房款放在眼里。市场的重心在不断上移。


  所谓笋盘


  笋盘指低于周边价格的楼盘。


  说一下笋盘的问题。在一些人眼中，他们是无法理解“笋盘”的概念的。他们观察这个世界，价格是二维的，是K线图。你和他们说：“这套房子很笋，500万元的房子只卖300万元。”他们会反过来问你：“据我的理解，价格就是最后一次交易的价钱。”“如果这房子卖给我300万元，为什么我不可以理解成这房子只值300万元呢？”所以有些人永远无法做房地产投资。他们根本无法判断价值和未来中枢在哪里。而在真正房地产投资家眼里，是有两个价格的：总体价格，99个业主的心理价位；边际价格，最便宜的1个奇葩价位。当这两个价格发生冲突的时候，我们就认为是笋盘。是笋盘就买入。


  “笋盘”是一种很不正常的现象。Step5：1个业主，要价30000元/平方米，99个业主，要价80000元/平方米。很多人会问：如果市场价80000元，别人都卖这么多的话，为什么会有一个业主卖30000元呢？这个问题问错了，错在因果倒置。正确的说法应该是，市场上永远有80000元卖30000元的现象，问题的关键是，为什么会给你遇到。


  如果你学过真正的经济学，你就会知道，经济学所谓的“完美均衡状态”其实是不存在的，市场上永远有人卖贱货，买贵货；永远有人不领市场行情。不领行情是正常的，是常态化的，人人都领行情才是不正常的。问题的真正反面，是市场上还存在很多“套利者”。


  三维价格的实际分析


  最后，我们说一个实际例子。


  2015年深圳房价涨了近60%。而到了年底，被打压一整年的小编终于又忍不住了，跳出来喊“深圳楼市开始下跌”“业主削价10%抛盘”“花园小区大降五千”。深圳楼市有跌吗？我可以告诉你，“当所有的业主都在提价时，整体房价却是下跌的”。


  Step1：A、B、C、D、E挂盘20000元/平方米，F、G、H、I、J自住不卖。


  Step2：A、B、C、D、E挂盘30000元/平方米。


  Step3：A、B、C、D、E挂盘40000元/平方米。


  Step4：A、B、C、D、E挂盘50000元/平方米，F卖45000元/平方米。


  Step5：A、B、C、D、E挂盘60000元/平方米，F卖60000元/平方米。


  Step6：A、B、C、D、E挂盘60000元/平方米，F卖60000元/平方米，G卖55000元/平方米。


  你仔细看这个模型中，对于单个的A，单个的B, A、B、C、D、E、F、G、H、I、J每一位，其价格都是“越提越高”。


  然而：Step5的小区售价是：60000元/平方米；Step6的小区售价是：55000元/平方米。


  这一步中，小区价格却是下跌的。为什么会这样呢？你采访一下业主G，问问他是怎么想的。


  “这套房子是我几年前花两万买的。


  “买了之后醉心工作，也没怎么关心房价。


  “前几天我去中介问了一下，哇塞，中介说现在市价快到60000元/平方米了。


  “我想想，我也不那么贪心，就挂个55000元/平方米，咱也不要挂到尽，赚两三百万元很知足了。”


  这就是楼市中常出现的现象。每当一轮大涨后，常有一些原先“不卖”的业主改为出售。而这些业主的挂牌，通常比长期拼搏在第一线的房地产投资者要低，一般是九折。


  当整体大势涨了40%之后，你能确定每一个楼盘、每一个小区、每一个业主都提价了40%？你能确信市场如此有效率，信息如此准确无误直达每一个人？答案肯定不是的。每一次大涨之后，肯定有业主跟不上形势。这等于在已经确定涨幅之后，再给你一个去年的价格。所以“捡漏”始终是一种低风险的交易策略，只要你花心思去做，在任何已涨的区域内都可以发掘出懵懂的业主笋盘，低风险高收益，捡漏流。


  价格之搭桥


  价格深度


  Price Depth即价格深度，是什么意思呢？


  价格深度，指的是“价格下跌的速度”。


  譬如说，我们看一个虚构的表格（表1-4）。


  表1-4
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  当前的价格是8.55元。很明显，作为卖1，它是出不来的。500万手股票根本不可能变成现金。


  这个例子说明什么呢？说明你按照“股价×股数”来计算市值是不对的。这仅仅是对那种小得不能再小的散户，一共只有100股、200股，你才可以按照当前的“8.55最后一次交易价”来计算你的财富。对于更多一点的资金，哪怕是几十万元、几百万元的金额，也足以影响到价格移动。而如果资金再大，到了几千万元、几亿元的规模，可能会引起价格的“剧烈波动”。更为极端的是“老庄股”，它几乎是出不来的。


  我们现实生活中有没有老庄股？当然有。譬如说，我们打开熟悉的renren.com（图1-3）。
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    图1-3

  


  人人网目前市值为13亿美元，相当于人民币约80亿元的样子。如果按照几个大股东财阀名单分一分，则每一个人也要10亿元身家，算大富翁了。可是你接着看它的成交量，10日平均成交量只有80万美元的样子，也就是每天换手率0.006%。在这么低的成交量下，大股东想要脱身套现，把13亿美元卖出来，一天天卖，恐怕要卖上十几年才行，还没有算价格的下跌。而公司本身呢？公司本身是亏损的，每年亏7000万美元。


  当钱变成筹码


  当钱变成筹码的时候，我们有办法让股价上升。譬如说，一家市值3亿～5亿元的公司，如果你真的拿3亿～5亿元现金来买这家公司的股票，一般情况下，你可以把价格炒到天上去。当你购进锁定了90%左右的股票之后，你几乎可以为所欲为。你完全可以把这家公司的股价，扯到2倍、3倍、5倍、10倍的价格，甚至更高，对应5亿元、10亿元、20亿元、50亿元……甚至更高的市值。


  但是，这个市值是毫无意义的。300元每股的股票是毫无意义的，甚至只有孤芳自赏的用途。因为这个价格，下面完全没有“Price Depth”，当你以299元、298元、297元……抛售股票的时候，下面是完全没有接盘的人的。等到真的有人接盘了，可能价格也跌到了10元，3亿元市值，综合来算你也没赚钱。


  搭桥


  我们花了这么长的篇幅，就是来介绍“价格的三维属性”。我们讲述了价格深度，告诉你老庄股的市值毫无意义。


  中国人传统上以为，“价格=价值”，这只股票最后一次以200元交易，它就是值200元。当我打开电脑，打开股市行情，能看见200元的买1，那么它就等值于200元。


  这个说法是完全错误的。我们竭尽全力让你明白，价格是很复杂的一件事。它其实对应背后一座山，有山的厚度，而不是简单的一个价格200元。


  然后我们就要说“搭桥”。


  什么叫搭桥？搭桥就是“把现金变成几倍的价值但是流动性不好的资产，再把资产变成几倍的现金”。很多人对于“钱生钱”不明白。钱本来就是钱，怎么能变成5倍的钱呢？资本市场的游戏，就是如何无中生有。的确，这个市场上，是不会有人拿5元钱换你的1元钱的。


  但是你换个玩法，你把它拆开，分两步走：把现金变成几倍价值但是流动性不好的资产；把流动性不好的资产变成流动性好的资产。


  对于第一步，其实我们已经知道它的一些玩法。价格是三维的，是一座山，而不是单细胞智商认为的“成交价200元”。在这样的情况下，只要你不断地把资金堆上去，最终你是可以把价格堆得很高很高的。如果你用3亿～5亿元现金炒一家3亿～5亿元市值小盘股股票，你完全可以把它的市值炒到10亿～20亿元，账面盈利五六倍。在房地产投资这个领域，当你买进“大面积低单价七折笋盘”，其实你干的是同样的事，即把现金变成翻好几倍但是流动性很差的资产。


  然后，人们真正忽略的是第二步：把流动性很差的资产变成流动性好的资产（现金），即把筹码变成钱。资本市场真正的秘诀在于那些“炒高”的资产，如何相对无损地变成钱，或者无损地变成高流动性资产。


  譬如说，人人网，大家都知道它是一只老庄股，而且网站接近破落，几乎毫无价值。可是它要做的，就是不停地进行资本运作。人人网可以用自己的股权+现金，去换购另一家公司，进行兼并。如果你承认人人网的股价，按照“股价×数量”估值和它换股，那就等于“老庄股抛售”了。更进一步，某一些中概股，可以和国企谈换股。我10%的股份，换你10%的股份。这在纸面上是无懈可击的。一方是上市公司，股价有充分的轨迹可循。会计们理直气壮地说着估值基础，账面上它就是值13亿美元。然后它换你大型国企10%的股权。其内里的含义，就非常非常微妙了。


  再举个例子。假设你爆炒一只股票，炒高了十几倍，甚至炒到了14倍PB，完全没有人接盘，完全没有Price Depth。但是这时候，你可以做一只“基金”。你选20只爆炒的老庄股，把它们捆在一起，起一个名字叫作“二线蓝筹基金”。然后你就可以去忽悠投资人了。


  “你看，我们投资分散在20只股票之上，所以我们是一只高度分散的基金。”


  “您看我们选中的这些筹码过去几年的走势，那是涨涨涨。我们是明星选股员。”


  那您还犹豫什么，乖乖地掏钱买吧。你把老庄股捆在一起，组成了基金，就可以顺利地抛售给“基金投资人”。从翻了好几倍的流动性很差的资产到翻了好几倍流动性很好的资产，这一步就是这么走过来的。


  然后，你配股，按照现有的股价，打个九折。你出现金，我出股权。这样搞个几次，净资产不就做实了吗？戏法人人会变，流派各有不同。


  金融业是很赚钱的，在本篇中，我们说到了一个比较主流的“钱生钱”方式：


  把现金变成翻了好几倍但是流动性不好的资产，再把资产变成翻了好几倍的现金。


  一般而言，你拿1元钱去换别人的5元钱，别人是肯定不会换给你的。但是如果你拐个弯“搭桥”，分两步走，绝大多数人的抵抗力就没有了。


  价格之框架


  上士闻道


  在上一篇“搭桥”一节中，我们介绍了一种赚钱模式，即“把现金变成翻几倍但流动性差的资产，再把资产变成几倍现金”，这就是一种钱生钱的模式。上士闻道，一个真正有智商的人，一旦看了上一篇就会意识到自己之前花了太多的心思在“赚收益”上面，而不是“赚流动性”上面。


  一旦你转变思想，聚焦于把低流动性资产转为高流动性资产，这其中的玩法就多了，可以盈利的空间太多了。


  有了技巧，你才能变成聪明人。而光有单纯的技巧还没用，你还得有“土壤”。


  譬如你是煤矿工人、码头工人、纺织女工这些不用脑力纯粹卖体力的工种，那你懂得再多的知识、再多的技巧也是没用的。你只有在复杂的供应链中，譬如买进、卖出热水瓶，这时候你知道哪里有城管，哪些款式畅销，这些技巧才会开始变成金钱。而到了非常大的“大生意”，譬如兼并收购公司，买卖基金股权，定向增发配股，这些技巧就会变得非常有价值。


  “把现金变成5倍的流动性差的资产，再把资产变成5倍现金”，对于这个链条，许多人一看就是反对的。他们认为永动机是不存在的。他们从内心深处，就没有仔细正视过这个公式。而事实上，这个公式是可行的，里面有各种奥妙。聪明人要赢赚蠢人，戏法人人会变，巧妙各有不同。


  财技


  这个世界上，充满了财技。只不过一般情况下，普通人只能看到皮毛。普通人的目光，容易停留在“升值”上面，也就是搭桥的第一步。真正难的是第二步，把“1.5亿股票变成1.5亿元现金”。


  许多人赚钱，靠的并不是第一步，而是搭桥的第二步。如果你真的想要发财，真的想要暴富，你应该好好去了解西方证券史。绝大多数的公司，如果不是全部，至少也是70%，它们的增长，并不是靠自己的滚动累计。你完全可以拿计算器算一下，一家市值1000万元的公司，按照每年30%的极优异速率，涨到100亿元需要多少年。绝大多数的公司，是像“吹气球”一样，一下子就爆出来的。譬如一些公司成立三年就上市，成立5年就100亿元，然后就不停地进行并购。


  典型的有WorldCom、安然、Yale、PCCW，甚至Philips Morris也算在内。电讯盈科的全部故事几乎就是并购和换股。当一家公司一下子成了“明星股”，股价暴涨10倍、100倍，在资本市场，它就有了10亿元、100亿元的估值。但是看它的内里，无论PE、PB都不值这个价钱。然后它就可以开始并购，用自己的股权，来换取别人比较“扎实”公司的股份。


  我给你20%的溢价，你卖不卖？


  给你50%的溢价，你卖不卖？


  1995年澳大利亚的财团来到香港并购公司时，他们给的都是300%的溢价，前提是用澳大利亚股票支付。在中国，情况也是类似的。那些所谓的“二线蓝筹股”，种种丑态，不堪入目。


  中国人往往更好骗，更缺乏金融知识。典型的例子，我给你“配股”，现行股价打九折、打八折和你配。配股的话，你就按照PB=3，拿现金和我换股票；不配的话，你的股权就被摊薄。多配几次，我的空壳“泡沫”就变成“岩石”。这些才是财技，才是真正赚钱的地方。


  但是我们的娱乐媒体，根本不注意这些事件，不注意这儿才是血淋淋的屠杀战场。


  农耕民族


  中国进入现代化的时间太短，短到我们还保留着农耕时代的习气，不适应现代化、工业化、金融化的生活。中国人所谓的“欺诈”，就是你去买番茄，要三斤给了你二斤八两，“短斤缺两”。这让一些大妈十分气愤，天天和这些无良小贩做着艰苦斗争。而一转眼，她们把毕生积蓄，50万元甚至100万元去买了股票、买了基金、买了理财产品、买了P2P。


  任何基金，“买入”的最佳时刻点，是在基金“募集成立”的时候。当一个基金封闭期结束，建仓完毕正常运营的时候，它的净值永远是大于1的。一般能做到1.06，也就是你立即白赚了6%。这句话反过来还有一个推论，也就是用现金去买基金，是不划算的。任何时候都不划算，你只买到了94%的价值。而在基金内部的运作里面，可以变的花样就更多了。譬如说，你完全不知道自己投资的公募基金不知不觉被老庄股替换进来了。“基金管理人”偷偷地用你公募基金的钱，替换掉了他们自己的“老庄股”的股票。尽管二者在账面面值上是一样的，可是流动性就被偷走了，你就被留了下来举杠铃。


  “基金是什么，基金就是一只永不需要出货的低资金成本老庄股。”将“低流动性资产替换成高流动性资产”，这一步中可以走的技巧实在太多了，花样实在太多了，但每一种都是短斤缺两，而很多人还懵懂无知。


  大面积低总价


  我们这一个流派，房地产投资的科技树主要是“七折笋大面积低总价”，即以七折的单价购买大面积的笋盘，从而降低总价。这是非常典型的，即“把现金变成翻几倍的低流动性资产，再把资产变成翻几倍的高流动性资产”。对于我们这一个流派来说，赚钱是非常容易的。


  譬如，某人今年买了一套杨高路的房子。2000万元的房子，单价只有4万多元。而隔壁的仁恒公园世纪一开，8万～9万元/平方米，这个板块价马上就上去了，就算你按照6万～7万元/平方米估值，账面利润也有1000多万元。几个月时间，买入即赚，赚1000万元像吃白菜似的。可是你接着套现呢，那就是遥遥无期的事情了。你想，2000万元的房子尚且没有人接盘，挂了好多年，现在你转身说值3000万元，你3000万元卖给谁去呢？


  但是另外一方面，你这房子又是确实值3000万元的。无论如何，6万元/平方米的单价是有的。那问题最终结果怎么样？慢慢卖呗！你就挂3000万元的价格，一年不够卖二年，二年不够卖三年。人生无比漫长，真的十年八年堆上去，你还怕出不了货？用这个例子，就可以形象地理解到“七折笋大面积低单价”流派的主要操作手法：“用现金买入即赚1000万元，得到翻了好几倍但是流动性差的资产，然后慢慢卖套现。”


  对于房地产投资这一行，“低流动性变高流动性”有一种最简单的方法，就是放在岁月里浸泡。只要你有足够长的时间，任何房产都能卖掉。


  财富追赶问题


  假设有A和B两个人。A是土豪，B是金领。A的净资产比金领多X元。B的工资每年比土豪多Y元。请问：


  （1）B能否追上A？


  （2）如果岁月有限，B能否追上A？


  （3）A有消费，会坐吃山空吗？


  （4）利率的影响？


  答案比你们想象中的简单。


  这是一个很古老的问题。其实贫富分化完全没有学术上的支持。无论理论还是现实，贫富分化都是“内生性缩小”的。一个很富有的富二代A，完全不工作。一个穷二代B，辛劳勤奋节俭。请问，B能否追赶上A，有朝一日也成为富一代，形成阶层的替换？


  如果要严谨地分析这个问题，我们发现我们需要很多变量。


  首先，我们要A的“资产回报率”R1，A的财富就如滚雪球一样，复利指数增长。在最初的几年，A仅仅是利息就要远远超过B的所有收入。如果R1太高，这真是令人绝望。其次，我们需要穷二代B的理财“资产回报率”R2，很多人都忽视了这一点，以为B纯靠工资性收入。但实际情况是，随着B跨过最初的一两年，也会渐渐有积蓄。B的投资回报率R2也非常非常重要，甚至是关系B能否最终赶上A的核心指标。第三个参数，也是很多人忽视的，是B的工资增长率R3。R3的重要性后面再讲。好了，现在我们要说结论了，R1=R2=R3=0%。


  很多事情，一旦点穿了就很容易看得清楚。在纯零定律下，R1=R2=R3=0%，我们篇首的四大问题，该如何解答呢？


  问：B能否追上A？答：可以追上。譬如土豪的净资产是2000万元，B的工资是60万元，那他大约需要33年就可以追上A。


  问：如果岁月有限，B能否追上A？答：追不上。譬如某人今年35岁，年薪120万元，那么25×120=3000万元。如果土豪的净资产超过3000万元，土豪就赚够了金领一辈子的钱，35岁的金领无论如何也追不上。


  问：土豪有消费，会坐吃山空吗？答：必然会。譬如土豪有3000万元，每年消耗70万元，那么他的财富可以维持43年。不要妄想什么“吃利息”，R1=0。


  问：如果金领也有消费，追赶需要多少年？答：照例计算。譬如土豪有3000万元，每年消耗70万元。金领赚120万元，实际可以存下80万元。那么二人的距离，每年缩小150万元，20年后就可以追平。


  问：投资有回报，利率有加息，R1=R2=R3=0%，你这不是胡扯吗？答：这才是正确的算法。


  为什么R1=R2=R3=0%？首先让我们看一个近似简化的案例，R1=R2=R3=5%。假设第一年，A有3000万元，B有200万元，那他们的财富比是15:1。第二年，A靠投资回报，财富增长到了3150万元。B则有两笔收入，首先是200万元财富增长到了210万元，其次是B的工资105万元，这样B的总资产是315万元，A和B的财富比例是10:1。第三年，A的财富增长5%，到了3307.5万元。B有两笔收入：首先是315万元的理财收入，变成330.75万元，其次是110.25万元工资，总计441万元，二者的比例约15:2。第四年，A是3472.86万元，B是463.05万元，二者比例约6:1。第五年，二者比例约5:1……可见，当R1=R2=R3=5%时，结论和纯零定律是一样的。事实上，你把这个5%换成任何一个数字，答案都是一样的，都和0%一样。


  为什么会如此神奇，哪怕取R=6.7890%，算出来的结果也是精确的30:7呢？因为，所谓“钱存在银行生利息”，其实并不是利息，而是印钞机幻觉。央行规定5%的法定存款利率，每年又向市场多投放5%的纸币。“你所赚到的一切利息，其实都是印出来的。”


  当然，实际情况没那么简单。真实的M2增长率达到15%，而给储民的，却只有3.25%定期存款利率。而且利息所得它算你收入，有时候还要交税。既然增长是充水泛起来的，那么R1=R2=R3就是很自然的事。这其中唯一有一点点需要修正的，是R3≠R1，也就是工资的增长，不等于M2增长率。因为对于22岁的年轻人来说，工资的增长有一个明显的梯形走势。


  最初的几年你还是菜鸟，所以给的起薪很低。但渐渐你可以胜任高资历的岗位，并拿到2万～3万元的月薪。同样，这也不意味着你的工资可以按+30%每年无限增长上去，因为随着梯形的上升，你就到了“平台”期。在之后漫长的“平台”期，从30～55岁，你可能都拿着同样的工资，干着同样的活。


  如果我们取人们“35周岁”的工资，作为他们一生收入的平均。则这个平台大致是平和的，是稳定的，是逐年以5%上涨的，所以R1=R2=R3。只要R1=R2=R3，这四个问题的答案就是纯零定律。


  如果有土豪说：“我有1000万啦，哈哈哈，年薪百万的金领一辈子也赶不上我。”严格地说，你的这个算法是错误的。因为按照纯零定律，对方年薪100万元的话，只要10年就可以追上你了，你娃还没有上小学。假如你要赚够对方一辈子的钱的话，你得有2750万元，假设63岁退休。


  但是，我想说的不是钱多钱少的问题。不论是谁，都不能秉着“我1年赚了你10年的工资，我奋斗3年，赚了你30年，一直到退休（还有27.5年）的工资，所以我一辈子不用工作了，所以我开始只花钱不赚钱了”。我觉得，这不是一个积极向上的人的心态。这个世界赚钱这么困难，你看看街头小贩，你看看企业卖产品的，你看看大超市卖吆喝的，他们赚一分钱都那么辛苦，一年熬死熬活几十万元。如果你投资一套房子，轻轻松松几十万元，你还不知足吗？当别人赚钱都这么辛苦时，你有了1000万元，你难道不想为你的子孙多积蓄一点儿？为了你的子孙不用站在百货商场里卖吆喝，一个积极的土豪，每年至少应该赚进一套房。土豪不仅仅吃利息，土豪也可以主动工作的。所谓OC，即Operation Contributions，运作带来收益。房地产投资就是运作之一。我们公司以前每年P&L都要算OC，我希望在你这里是一个大大的正数。


  中产阶级如何保护自己的财富


  中产阶级


  我们讲一下“保护”的概念。它不是让你吃不上饭，饿得去当乞丐。保护的意思是，想维持你的“社会地位”不下降。如果中产阶级想要“保护”你的财富，想要社会排名不下降，你的增长必须达到每年+22%。这个不是理论，是结果。


  有些人说，不可能的。世界上不可能有任何人达到这个回报速度，连巴菲特都没有。那么我问你：1980年时，你有多少钱？1万元不到吧。而2016年，如果你在北京有两套房子，你就有1000万元了。36年，年均复合增长+22%。


  全要素增长


  我们来看这个表格（表1-5）。首先解释一下个人工资增长，以每年21%的速度，如果你算一下复利，16年，大概是24倍，比房价快一点。2000年时年薪2万元，到了2016年，年薪50万元。这个21%，由两部分组成，即9%+12%。


  表1-5
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  其中的12%，是社会平均M2增长率。哪怕你做的是一成不变的工作，如餐厅营业员、快递员、外卖员、带小孩的月嫂，你的工资也是每年都在增长的。营业员每年加薪12%，而另一方面，则是9%“高薪职位的出现”。


  我们仔细观察这个表格。人的收入，分为三大部分：工资、利息和外快（主要指房地产）。这里面，问题主要出在“储蓄”一环。储蓄的回报非常低。通常中国的“无风险利率”只有3%。如果你要“全要素”增长21%，你必须“工资+储蓄+奇遇”都增长21%。但是金融市场的回报非常低，除非你是彻底的无产阶级，否则你必然被社会抛弃。


  中产的陷阱


  观察表1-6。中产阶级有一个“天花板”现象。当你很穷的时候，你只有“工资和结余”。这个时候，你的净资产是不断增长的。但是你成了中产阶级之后，你就拥有了两样东西：工资+储蓄。其中，工资每年都在增长。储蓄名义回报3%，实际M2增长13%，每年缩水10%，100万元过年就剩90万元。


  表1-6
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  你的人力资本，可以保值甚至增值。你的金融资本，无法保值。当你的“积蓄”到了一定程度之后，“储蓄缩水”的效应会超过你的工资结余。简单地计算一下，如果每年缩水10%，则你财富的上限，就是“工资”的10倍。好比你每年省吃俭用，能省下40万元，则你资产的上限，就是400万元。从名义上，好像你每年余额宝又拿了多少利息，公司发年终奖，钱包又丰厚了，总储蓄从400万元增长到了500万元。可是，2019年的500万元和2017年的400万元相比，购买力是完全一样的。你的真实财产并没有增加分毫。


  从底层爬到中产容易，中产爬到富人极难。我们纵观历史，各位的父母，可能是非常勤劳、非常节俭的人。他们一辈子省吃俭用，连给自己添一件新衣服都不肯。可是几十年辛劳下来呢？仔细看看，他们也没多少钱嘛。论积蓄，或许也就几十万元，老破房子一套。一生积蓄，一生辛劳，还没有子女两三年赚得多。值得吗？如果你不想像你的父母一样，辛劳一辈子，两手空空，你就不能走他们的老路，得跳出这个大坑。


  自救之道（1）


  好了，现在要提解决方案了。如果你说这个不对，那个不对，把所有的陷阱都骂了一遍，但是到最后，你却又提不出解决方案，你就是个大骗子。


  我们首先来看这张图（图1-4），最左侧的部分是储蓄端；中间是资产端；右侧是负债端。在长达几十年的时间里，我们很多人所享有的唯一选择，就是“储蓄”。好比20世纪六七十年代，你的父母拿到了钱以后，只能够存银行。除此之外，任何投资渠道都没有。一直到今天，社会上最主流的“理财思路”，就是让你做资金的“借出方”，你是债主，吃利息的。这些产品的特点，就是容易，极其容易，简直可以说是“跪式服务”。但是，你的“财富”增值率极低。一般mass market无风险投资的收益率，就只有3%～4%，根本跟不上M2增长率。
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    图1-4

  


  比储蓄更高一级的是“资产”，即所谓的中级玩法。一直有人问我：“USD/CNY在升值，去换点外币好不好？欧元、日元，哪一种货币最好？”我的回答是：“不要持有任何货币。”也不要持有任何类似于准货币的东西。譬如债券、理财、债券基金。因为全世界的货币，都跑输“实物资产”。不仅仅是中国这样，你去美国、欧洲，哪怕日本，都是这样。


  中级的玩法是，持有“实物”。最有名的实物，当然是房产。除了房产之外，你还有红木、字画、汽车车牌、摊位、特许经营权，等等。被很多人忽视的，其实是“特许经营权”。好比我在路口有个煎饼果子摊，这个摊位是合法的，城管不会管。这项权益，就非常值钱。


  到了“中级阶段”买资产这个级别，它的主要问题是，资产的选择面是很窄的。资产是有门槛的，并不是每一个人都能把现金转化成资产。众所周知，房产是要巨款的。一套房子至少200万。小额资金，就无法买入首付。而且还有限购、限贷的问题。


  那么，这个世界上真正赚钱的是什么？是债务。在一个M2增长的环境中，什么资产升值最快？是债务。如果年化M2增长12%，而利率只有4%，则什么资产升值最快？是债务。我们讲个故事，中国的富豪，分为两种：一种是马云、马化腾这类，另一种是王健林、贾跃亭这类。这二者的区别是什么呢？马云、马化腾，他们主要是有了一个非常成功的产品。


  而中国的富豪榜上，还有另外一群人，譬如王健林。他靠什么起家？靠万达广场，房价升值，大概是一倍。投100亿元开发，建完以后大概值200亿元。但是这样的发财速度，依然和“二马”是不能比的。那么，是什么支撑着王健林的财富超过5000亿元大关，压过马云、马化腾，成为中国首富？因为他可以不停地向银行贷款，然后杠杆式开发。


  综上所述，我们列出了低级、中级、高三级模式：低级模式，存钱，银行经理跪式服务；中级模式，资产；高级模式，借钱，你去跪银行经理。


  自救之道（2）


  怎样跨入更高的社会阶层？怎样从屌丝阶级跨入中产阶级？怎样在中产阶级维系社会地位，并进一步跨入上层阶级？很多人回答“勤奋”。这是不对的。中产阶级要成为富人，最关键的是“模式”；赚钱最主要的一件事是“模式”。


  千万有千万的模式，上亿有上亿的模式，百亿有百亿的模式。你如果保持着穷人的模式，靠省吃俭用，想要达到中上流社会，终身无望。如果你作为一个1000万元左右的中产阶级，想要保护自己的财富，并冀望进一步向上爬，则你最关键的是“模式”。


  如图1-5所示，你要尽可能地向右爬，离开“存钱”模式，银行送你大米和食用油，别贪小便宜。你至少要爬到“资产”模式，实物资产有11%～12%的回报，随M2增长水涨船高。而如果你想出人头地，“持有资产”还是不够的。如果你想跑得比全社会更快，快过+22%，你得追求“负债”，杠杆式、负债式发展。
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    图1-5

  


  这里面的难度，就非常大了，并且衍生出一系列的科技树，全部都是围绕着负债展开。具体的做法，我们用一句话留给大家：构建以房贷为中心的资产组合包。


  天大的事——我们的房子


  劳动人民购房手册


  老公房


  老公房大概是流动性最好的品种。老公房大概是唯一可以等同于现金的房产品种。老公房谁在买？是那些你“看不见”的人。


  如果我们把市场上的房产分为A、B、C、D、E、F、G、H、I各级，A最差，I最好。


  如表2-1所示，5年之后，各个客户都升级更换了房子。譬如“客户一”，由A换成了B；“客户四”，由D换成了E。那么问题来了：A哪儿去了？整个食物链中，最差、最破、最小的房子A，卖给谁了呢？


  表2-1


  [image: ]


  答案十分简单，如表2-2所示。


  表2-2
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  这个时候，必须要有一个“新移民”加入。这个新移民必须是最穷的，没有任何房产，从零开始，在大城市落脚打拼。他会居住A，无论是买卖或租赁。这就是“老公房谁会买”的答案。只有源源不断地新增低层外来人口，才能撑起老公房市场的繁荣。而从目前情况看，这个市场很繁荣，非常繁荣。上海的“老公房市场”从来都很旺，无论买卖或者租赁。


  低端市场


  我们必须清楚地知道，“并不是每一套房子都是保值的”。只有在特大城市，才有本地人、外地人和外国人三类人。只有在省会城市，才会有本地人、外地人两类人。如果你在二线城市，首先，不能在任何人口流出的区域买最差的A。因为这样换房的结果，就是最差的A完全没有人要，其价格有可能跌向零。其次，哪怕是同一座城市，金山、崇明的老公房，其表现也要比“内环内”的老公房差，因为“换房客”的房子总是越换越好。我们必须密切关注新增低层外来人口走向，否则最差的那批房产，其价格将是“断崖式”下跌。


  白领们还有梦，而那些风里来雨里去的劳动人民，他们没有痴梦，他们很现实，所以产生了差别。对于白领，比较容易推销“溢价”。他们愿意支付高价，愿意付两倍的价钱。我们一直说，一手房的价格是虚高的。一手房的价格并不代表市场真实的价格。“落地打七折”，二手房实际可以交易的远远低于一手房价格。


  在房地产市场，一直有人大惊小怪地问：“六楼没电梯的大复式是不是一定不能买？”


  “非学区沿街无电梯六楼的房子，大概这辈子也卖不出去了吧，哭……”


  “六楼的老公房真的那么难卖吗？”


  一些人认为六楼是卖不掉的，是绝对没有人要的。六楼的大复式更是不会有人考虑，谁会住呢？小老板呀，多跑一层楼梯，没有什么了不起的。如果有人要问：在一个很普通的工薪族小区，特大的大户型卖给谁呢？谁家有这么多人口呢？但250平方米六房户型，照样很好销。是什么人在购买？小老板呀。人家搬迁来沪，一家子全都来了，小舅子大姨子，全都在店里帮忙。一户人家，八九口人并不稀奇，平民级大户型自有其市场，只不过你不了解这群人罢了。


  还有一个被贬得一文不值的物业类型——“老大楼”。在不少人眼里，20世纪90年代蝶式老大楼，最多只能卖40%的价钱。也就是旁边板式新房8万元，老大楼3万元都不值。事实是这样的吗？你难以理解上海本地人对老大楼的喜爱。上海人最初的时候，都是居住在极小户型中的。15平方米住四五口人，比比皆是。而到90年代“老大楼”出现时，绝对是高端、大气、上档次。有了完整的电梯、卫生间、剪力墙结构。单位里面，用老公房顶“升级”成“老大楼”，那是要排级别打破头的。所以，“老大楼”在上海人的心目中绝对不是什么贬义词。外籍人士也不在乎“老大楼”，外销房几乎全部是蝶式结构。而直到2015年，香港籍的开发商造的一手房，仍有不少是蝶式结构，他们照样卖得很贵。


  谁会买“老大楼”？小老板、本地人。还有外销房，港澳台同胞会买，这些人购买力并不弱，他们只不过不喜欢支付溢价。


  如表2-3所示。其实在市区二手市场，塔楼与板楼的价格并不会差得太多。


  白领们另一个难以忍受的物业类型是（纯住宅产权）“商住楼”。只要一幢大楼内出现了“商业办公”，顿时恨不得打五折。一幢楼，一个小区，一个电梯内，只要发现办公的，他们就像患了重感冒，就是不通畅，浑身不舒服。因为房子在他们心目中，是承载着梦想的，是“纯洁”的，是完美无瑕的。


  表2-3
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  有谁不在乎呢？小老板其实不在乎。小老板讲究的是实惠，如果开公司的不影响到生活，那就是一点儿影响都没有。如果他们抢用电梯了，那只要房价便宜一点点就行。说句更彻底的话，开公司的，不就是小老板自己吗……对于这一种物业类型，本地人+小老板是真不怎么反感的。如果你们都不买，那正好我们买，买得又便宜又高兴。市区的“老大楼”（往往有办公），自有其客户。因为实惠，大家买得兴高采烈。


  最赚钱的，最好投资的，以及最“安全”、最具有防守性的，是二线盘。我们一再强调，不要买一手盘，不要追求品质，不要追求品牌，不要追求光鲜的附加值。而导致的结果，就是我们跑进一个破破烂烂的小区，买了一套破破烂烂的房子——对，就是“老大楼”的一楼。可是这样的房子赚钱啊！重要的是差价和涨幅啊！你所接触的，是小老板，是开餐馆的，是开摩托的，是菜场杀鱼的。你从这些人手中买进房子，又转手卖给这些人房子。我们接触的主要是“民工+小老板”群体，因为只有他们会买二手盘。这个细分市场，才是房地产投资者的主场。


  处房情结


  房地产市场和房地产投资市场，根本就是两回事。


  处房情结


  “处房情结”是一件大事，天大的事。“处房”对整个楼市以及中国经济，都产生了致命的、深远的影响。如果给“处房情结”严格地下一个定义，可以称之为：“处房情结”指某些人只买一手房，或者在价差极大的情况下仍坚持买一手房。


  “处房情结”造成了一系列的混乱。譬如我们常常听说“房地产支柱产业”，“房地产带动上下游家电装修”。


  房地产市场，是严格地分为两个市场的：一手房市场和二手房市场。所谓一手房市场，也就是新房市场，是指开发商拿地、拍卖、建房、消耗钢筋水泥，新增人口入住，带动下游家电、家具、装修消费，最终导致城市外扩，建成区越来越大。按照一贯的“计划经济”思路，房地产业要拉动GDP增长，就是要盖更多的房子，增加更多的新建一手房。


  而第二个市场，是二手房市场。二手房市场的特点是“存量房”买来卖去，价格有升有跌。对于房地产投资者，他们主要聚集在二级市场，靠价格起伏，买卖赢利维生。在传统的经济学上，大学里的书呆子认为“一手房市场”与“二手房市场”是打通的，买什么不是买？一手房、二手房的价格是连在一起的。可是在中国，由于特殊的“处房情结”，这两个市场是割裂的，是高度的分离状态。再重申一下，处房情结指的是某些人只买一手房，而且这里的“某些人”所占比例很大，不是1%～2%，而是80%。


  以上海为例，上海是全国最市场化的地方，也是全国一、二手房交易比例最高的地方。2014年，两类房产各卖了2000万平方米，比例是50%：50%。而且，你还要考虑几个额外因素，二手房的挂牌数远远高于一手房；买不到一手房，内环无供应，才去买二手房；一手房太贵，才去买二手房。考虑到以上三点，上海人的喜好中，一手房与二手房的比例就不是50%：50%了，可能有75%的人首选一手房，只有在显著折价情况下才会买二手房。就我个人感觉，真正完全不在乎一手、二手区别，只看房子本身品质的人，比例比25%还低，或许只有10%。在内地城市，持“处房情结”观点的人是90%～95%。


  割裂的市场


  “处房情结”观点持有人比例如此之高，这就是一个重大的现象，绝对不可以忽略。其最直接的影响，是“房地产指数”之类的参数，和房地产投资者完全没有关系了。无论你说今年新开工多少，销售多少，哪个片区多卖，哪个片区库存，哪个片区价格上涨，哪个片区“鬼城”……这些统统和房地产投资没有关系。这些全都是“一级市场”，讲的都是一级市场开发商拿地造房子卖给“处房”狂爱者。


  房地产投资者只能奋斗在二手房市场。而二手房市场是一个比一手房市场小得多的市场。房地产投资者的任务，就是只买进二手房，或者那些几乎没有溢价的一手房，然后，卖出二手房。这样，就规避了“处房情结”的损失。然而，市场是多维的、复杂的、有机的。我们知道，二手房市场规模是一手房市场的约30%，以上海为例，会买二手房的人最多占总人口的30%。


  市场缩小至三成，我们把客户分类（表2-4）。其客户群并不是等比例缩小的。


  表2-4
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  首先我们会有表2-5。


  表2-5
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  其中打钩的代表购买。譬如亿元别墅的主要客户群是港澳台籍人士和各地土豪。要说明的是，这是一张大致示意的表格。我们对13种房产的分类也不是太精确，本地人也没有细分为富、中、贫，请勿过度解读。


  然后，我们会有表2-6。


  表2-6
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  表格的意思是，这些打钩的部分会不会买二手房？其中，浅色，完全不在意，或者愿意买二手房的客户，仍然有50%以上。白色，部分在意，占20%～50%。深色，非常在意，在20%以下。如果我们观察这张图表，大致可以得出以下结论：有三个类别是完全不在意一手、二手区别的，他们是欧美人、港澳台同胞和民工。低档房产、老公房和民工区，不在意一手、二手区别。2重灾区主要是外地人，其中土豪区全灭，屌丝非常在意。


  身为房地产投资者，你只能在浅色的格子上生存。也就是说，你只能做某几类的房产，针对某几类的客户。对于某些深色部分，其起价太高，接盘者寥寥，甚至有可能像“土豪买房子”一样——任何土豪都是不买二手房的，所以土豪买的房子都不保值。而只有在省会级大城市，才会有外来人口实力。所以，房地产投资这一个职业，只有在少数几个特大城市中才能存在。房地产投资者只占10%城市的10%楼盘的5%购买人群，人数是非常非常少的。


  “处房情结”也是一个很好的指标。一个人可以挑挑拣拣，说明你购买力没到底。一手房和二手房仅仅是销售渠道的不同，而价格居然可以相差30%。只要“处房情结”还存在，我们就认为房价是偏低的，而且是极度偏低的。小白领愿意为“处房情结”支付的幅度，代表着房价被低估的程度，以及我们要提价的幅度。


  你的第一、第二套房子


  第一套房


  在你的一生之中，第一套和第二套房子，是最容易买的单子。并不是说房价不贵，而是相对于第三、第四甚至第五、第六套来说，第一、第二套实在是最容易的单子。当你买第一套时，你的“主力部队”还在，手里可能有三五年的积蓄、公积金余额，或许还有定期存款，房票、贷票绝对不是问题，各项国家优惠政策等着你。同时，你的“潜力”没有被挖尽，你几乎没有动用到“信用卡”虚空资源，父母亲朋的脂肪也没有燃尽，朋友圈从未开口借钱。


  当你购买“第一套房”时，几乎不需要任何技巧。你唯一需要的，仅仅是下定决心。修真路上有三道槛，第一套、第六套、第十六套。其中，第一套的“筑基”阶段最重要，是一个分水岭。对于买第一套房，关键有三点：守拙，勤奋，大智慧。


  “知其雄，守其雌，为天下溪。”老子《道德经》中这句话的意思是，知道自己的长处，知道自己的短处。当你去买第一套房子，则你大概率的99.99%是菜鸟。菜鸟的意思是，你要“听劝”。“菜鸟”最缺乏的能力，恰恰也是自知之明。


  就买房这件事来说吧。房地产投资老手再三告诫的是：“远郊、一手、品牌、精装、CEO盘、小户型、高单价、酒店式公寓。”也就是说，这八个元素统统都是不可以碰的。而资深房地产投资者建议：“市区边缘、二手、国有开发商、毛坯、亲民盘、大户型、低单价、纯住宅。”房地产投资者建议你买房龄略老的二手房，这样的房子，虽然没什么“新鲜刺激”，但是随着大势上涨，涨价却是十拿九稳的事。新手最怕上手第一单就亏钱，只要第一单能赚，以后都好说。


  最怕的是，有些“聪明人”偏偏不信邪，偏偏不守拙。房地产投资老手教导他们“不要购买品牌附加值”，可是呢，他们第一套，去买了单价8.5万元的青浦万科天空之城；再教导他们“避免处房情结”，可是丈母娘一个电话打过来：“去买一手新房子”……


  在过去16年，哪怕史无前例的房产大牛市，还是有不少人亏钱。如果你买了一手CEO，狠狠地套了几年，毫无涨幅，恐怕你也会得出“童话里都是骗人的”，“房地产其实不赚钱”的结论。


  新手买房的第二个重点是“勤奋”。一直不停地有人问我，该如何买房？也有人不停地问我，“房地产投资学”这一科该如何入手？我的回答向来很简单，五个字：看房二百套。这里绝对不是指你在网络上刷着搜房网、链家网，做一个“键盘专家”，而是指线下看房，约了中介经纪人，以实地开门为准。许多人以为“看房二百套”是一个很简单的任务。可是你知道一个人一天可以看几套房吗？这个数字在香港高一点，可以看到10～11套。而在上海，一般草率地估计，每天7套。总而言之，加上中介打电话沟通的时间，平均每一个小区，2～3小时看2～3套房源，基本就是这个效率。


  看房绝对不是一种随便跑跑的活儿。尤其随着巡游半径的增大，体力消耗急剧上升。前一天晚上，你就要做好工作，预先和中介约定好明天会面。然后，你还要忍受中介的种种套路、种种陷阱。三个月之后，你的战斗力会“脱胎换骨”。看到后来，“眼睛一瞥，心中有数”。任何一套房子，在楼下逛两圈，心中就能估个八九不离十。此外，“看房二百套”还有一个好处，就是有可能打出“笋盘”暴击。


  笋盘在哪里，我也不知道，但看房二百套，自然有笋盘。这一个片区，你几乎每套房子都看过了，然后一下子眼前一亮。从逻辑上来讲，笋盘有非常大的救命意义。尤其是对于一些“聪明人”来说，他永远觉得房价贵了5000元/平方米，总是想着赚尽最后一分钱。在过去16年，死得最惨的就是这帮“聪明人”，他们的名字简直成了“观望”的代名词。此后房价涨了16年，他们就“观望”了16年。一直从内环三房，观望成了郊区厕所。对于重度“聪明人”那是无药可救。对于轻度“聪明人”，笋盘则可以医病救人。笋盘七折，相当于回到了一年前的价钱。“勤奋”本身就是一种智慧，一种最大的智慧。只要你老老实实地做到了“看房二百套”，你就已经战胜了95%的业余选手。


  新手要注意的第三个重点：大智慧。


  兵者，国之大事，死生之地，存亡之道，不可不察也。


  最后，提一个问题：假设你计划好周末约房产中介去看7套房子，可是你现在发现自己无法出行了。甲方要求改图纸，厚厚的200个圆弧，这个周末要赶出来。请问，你怎么做？答案很简单，99%的理工男会选择“工作为重”。


  我们曾经提出过一个问题，难度依次从高到低：①老板下午宣布你提干；②老板下午提干面试；③老板下午召开提干动员大会。另一方面，御用中介打电话给你：“最新出来一套笋盘。信息绝对可靠。下午2:00可以到店里签约，如果不赶过来，笋盘就没有了。”


  好了，现在请告诉我你的答案，在哪一级情况下，你会溜出公司，去抢笋盘？我相信，绝大多数人的回答，是③老板下午召开提干动员大会。在这样的情况下，你把“提干”抛在脑后，偷偷溜出来啃笋盘，已经需要很大的勇气了。我相信只有不到0.1%的人，才会选择①老板下午宣布你提干，这么极品，这时候你还能请假溜出来去啃笋盘。而真正的答案，应该是0。真正勤奋的人不上班。这就叫作“兵者，国之大事，生死之地”。什么才是“国之大事”？是600万元的房子买卖重要，还是加薪3000元重要？提干升一级，最多也就是加两三千元的工资。而且提干主要看资历，你年龄到了，今年不升，明年也会升。就总体而言，并不是稍纵即逝的机会。而你“啃”中一套笋盘，可以赚多少？200万元、300万元，甚至500万元。换算成工资，是20年、30年，还是50年？


  不经意间，你为了公司一个会议，甚至为了在老板面前留下一个好印象，就错失了几百万的商机。客户的一个毫不重要的修改理由，你会勤勤恳恳地周末改上48小时。而相应地，买房子，看房子，却是漫不经心的“旁门左道，君子远庖厨”。这样的人，在社会上是失败的。


  我们的第三个技巧：大智慧。你一定要分清轻重缓急，哪一个才是正业，哪一个才是旁门左道。你要用非常谨慎的态度去看待“买房”，买房这种事，应该比董事长专程把你叫到办公室，连升三级更重要！


  屌丝如何买房


  屌丝兼具几方面的特性，如贫穷、野心、平庸、粗疏。利益是一切的根本。当屌丝呼吁奔跑时，他们并非为了理想，而是为了利益。当一个屌丝，刚来到陌生的大城市，22岁，大学文凭，一贫如洗，他们最容易发出的呼声就是“不承认任何地段的价值”。因为任何地段的价值，对他们都是一种压迫。对他们来说，房子就是一张床，只是拿来住的地方，甚至连社交活动都十分有限。在这样的情况下，他们为何要为“地段”付费？


  所以，屌丝的第一个呼声，就是对任何“地段体系”不承认。其背后真实的哲学思想，是贫穷。屌丝是那种一只脚踏入城市，心却还在农村的人群。他们心中还有梦，按“家乡县城加强版”规划着自己的人生，而不是都市版。


  屌丝买房子，第一点是贫穷。所以他们要往郊区买，地段是首先被牺牲掉的。第二是梦想。屌丝要买板楼，打死也不买老公房。因为买了老公房，你就一辈子住老公房了。这对屌丝的“出人头地梦”是一种否定。屌丝还特别喜欢买期房，幻想中的房子才是完美无缺的。然后是颠覆，屌丝们创造了无数的新理论，来论证自己买的不是垃圾地段，屌丝男打死要买板楼，要买带小区的，他们要有面子的，而不是最实惠的。这些因素累积，答案就只有一个：“超远郊、新城、品牌开发商、一手期房、精装修、小户型、现代生活派。”


  屌丝无敌


  我们都知道屌丝犯了很多错误，他们买贵货，糟蹋钱。可是，你要看清楚屌丝的力量来源。屌丝的力量，来自他们的劳动与工资。这是绝对的“增量性”力量。工资就是力量，哪怕他使用不当，打了个折扣，可力量还是力量。如果一个人乱花钱，可只要他每个月还有工资进来，他最终就是无敌的。只要屌丝有工资，他们就掌握了“钱的入口”，最终世界将强迫着围绕他们转。


  说了很多宏观的话，今天我们来说说微观选房。在屌丝的世界观内，房型、楼层、朝向、品质、社区、交通，各有哪些喜好？


  我发现屌丝对于房价的反应就是“打七折”：六楼的房子，打七折；沿街的房子，打七折；有高架高压线，打七折；附近有菜场，打七折；朝北向，打七折；卫生间无窗，打七折；墙壁有霉斑，打七折。他们要求的是70%——七折！70%，这是一个非常重要的数字。其具体的形成原因，牵涉心理学、宗教文化、道德传统，是一件很复杂的事。但在这里，我们第一次给出精确答案：屌丝的心理价位是市场价的70%。


  无论市场怎么变化，这个比例几乎是恒定不变的。2005年时，我们嘲笑一个人，无论他去看任何楼盘，心理价位永远落后实际3000～5000元/平方米。其实这就是70%。如果换算成涨幅的话，大约是一年半的涨幅，也就是屌丝的心理价位落后市场18个月。3


  真心话


  当我们见过太多的屌丝言论之后，我们应该剥开的，其实是心里真实的想法。真实的想法是什么呢？三个字：“我没钱。”为什么屌丝对户型、楼层、朝向、环境、绿化、通风这么挑剔？任何一套房子，永远都可以挑出毛病来。世上没有完美的房子，喜静和喜动完全就是嘴皮子一翻。因为屌丝的下一句话，一定是“打七折”。说话要听真实的想法，屌丝真实的想法，其实是希望你便宜一点。户型、楼层、朝向、环境、绿化、通风……统统都不重要。屌丝内心真正的想法是，“在保证最基本的生活体面的情况下，所有因素能省则省”。所以屌丝选房子的真正喜好是楼层，除了一、二、三特殊楼层不考虑，其他楼层越低越好，省钱。所以整栋楼里，往往上海人住中高层，屌丝住低层。朝向，屌丝其实完全不在乎朝向，即使朝北，只要便宜他们也乐意接受。景观，谢绝任何景观溢价。靠马路或楼王，完全不在乎，便宜就好。厅大卧小还是卧大厅小，或是两个都小，不在乎。层高，不重视。卫生间，一个。菜场、摆摊、大排档，完全不在乎，但谈论时要鄙视。品牌，重视。得房率，重视。会所，重视，但不办会员卡。学区，重视。交通，两公里内有公交即可，具体站数不重视。


  屌丝喜欢的口味，就是在保证“功能”齐全的基础上，尽可能地降低成本。所以一切彰显品位的东西都不要增加，你就绞尽脑汁少5平方米好了。房屋的指标，分为硬指标和软指标。屌丝选房，不愿意在硬指标（地段、楼层、朝向、景观、层高、水泥用料……）上花钱，能省则省，却在软指标（品牌、精装修、广告、处房情结……）上浪费了很多钱。这是屌丝特有的情怀，并最终报应在他们的投资回报率上。


  现在我们要说说屌丝们买的房子，屌丝们中意的房子，能不能涨？答案是比较麻烦。一套房子，假设你2015年买入，2025年抛出，2015年，你遵循的是2015年的喜好价格体系，2025年，你遵循的是2025年的喜好价格体系，利润来自二者之差。


  如图2-1和图2-2所示，假设我们以“离圆心的距离”代表热度的话，则二者并不重合。2015年的大热门，或许2025年已经是冷门。譬如板块2，在2015—2025年中就是受害者。譬如板块5，在2015—2025年中，则是从无人问津变成大热门。当屌丝们买房子时，他们考虑的是今天，“在功能齐全的条件下，尽可能便宜”。而老手们买房子，考虑的是明天，“2025年抛售时，尽可能受欢迎”。二者的出发点完全不同。屌丝很容易在总价恒定的情况下，买入超远郊区的超小户型。这些房子其实并不适合居住，无论是对于未来消费升级换代，还是屌丝本身的家庭人口增加，都显得非常不适用，而要抛出的话，更是找不到人接盘。
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    图2-1
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    图2-2

  


  购买房子，要尽量避开“中游的上限”，因为中产阶级这个区间，潜力已经挖尽。将来你的位置，只能在“中上、中中、中下”择一。而无论哪个结果，都比昨天低。


  而如果你要说“地段变迁”呢？今天屌丝们买入的远郊新城、新开发区，未来会不会变成黄金宝地？如果我们回顾2000—2015年的历史，那么，浦东楼市表现出来的是，“完全没有地段忠诚度”。浦东实在太大了，也太新，而且都是汽车文明。每一次新板块开发，都直接把价格拉到喉咙顶，让后来者没有利润，而新板块业主，也不会买旧板块房子。反正大家都长得差不多。


  同时，屌丝买房时，支付了很大一笔溢价，给予“品牌开发商”和“品质”。品质最大的问题是，它无法对抗岁月。一个卖“品牌”“品质”的楼盘，过了5年、10年，你还好意思说自己是好楼盘吗？所以新晋屌丝们“蔑视”地段，“推崇”品质，这都是没有好下场的。


  学区房的大风险


  学票有多贵


  学区房是什么？在很多人的理解中，学区房意味着：买房子，顺便还能读好学校。上次和几个北京人聊天，他们觉得北京人的态度就是一茬子钱赚二茬子活，凡事都要“多功能”，而事实上这个观点是错误的。世界上的事情，无非是“一分价钱一分货”，从来没有白吃的午餐。如果具有两份功能，你就付了两份的钱。市场是有效的，不会白送白给。


  学区房真正的意义是：学区房=“房子+学票”。好比一个地区，普遍的二房是300万元/套，而带学区的房子要贵一点，要500万元/套。那么，你买一套学区房，其实就是“300万元房子+200万元学票”。


  学票有多贵？这个问题一下子没法回答。很多人说价值混杂在一起，无法拆分。但是我们可以举几个特例，如著名的“过道学区房”。在这个例子中，我们可以假设房屋的价值为“零”，因为它本身没有任何居住、出租、使用价值。它就是一个学区入场券，就是一张学票。因为对口的小学不同，学票的定价有150万元、300万元、450万元等各档。这也同时解答了一个问题：学区房要买小。因为学区房的价值，无非是一张学票。学票的价值是固定的，不会随室内面积大小而变化。


  投资


  我们可以按照“拆骨法”，把学区房的价值拆成“房子+学票”。其中，学票的价值是固定的，不会随室内面积大小而变化。那么房地产投资者为什么不买学区房呢？因为买学区房并不是在投资“房子”。当你花500万元买了一套学区房，其实你是花了300万元买了房子+200万元学票。然后，你要祈祷投资升值。例如，500万元的房子涨到1000万元了，也就是600万元房产+400万元学票。不但房价要翻倍，而且学票价格也需要翻倍。


  好了，现在问题来了：到底是房产涨得快，还是学票涨得快？学票长线保值、增值吗？你对学票有研究吗？我们的回答是“No,No,No”。首先，我们是房地产投资者，不是教育局干部。隔行如隔山，跨界的成本代价是非常高昂的。我们喜欢非学区房产，不要任何溢价，就如同我们喜欢非品牌开发商一样。


  如果一定让我对学区房投资说两句的话，我会谨慎跨界地嘀咕：我对“学票”的价值走势完全不看好。学区房面临断崖式的下跌，它的价值，是很有可能归零的。学区房的第一个问题是，它的“激励机制”是不对的。好比我是一个导演，连续几部戏票房大卖。随着我水平越来越高，声望越来越高，明收入、潜收入，各项好处肥腴得天上人间，这些都是“正激励”。意思是，“做得好，加工资”。一个人可以拿到他的勤劳报酬。


  而在“学区房”制度下呢？学区房的受益者是房东！你周边的房子都成了“学区房”。房子纷纷升值，房东发了大财，而辛勤付出的老师一分钱回报也没有。所以这个“激励机制”是不对的。你以为你买定“学区房”，从此松了一口气，小孩子就能受到良好教育了？不是的。你买的那一年，是该学校“教学质量”最好的一年，此后一路走下坡路，哪一年都比今年差，因为老师没有激励。


  “进个好学校，就有好教育。”这句话是要打个很大的折扣的。进一步讲，“有了好教育，就有好工作”，这话也不对。2016年今时今日，上海的一本率早就超过了20%。更可怕的是连研究生、博士生都不值钱。现代社会的竞争，已经越来越不是“文凭”之间的竞争。


  上海地区还有一种独有的现象：“浦东成功地以10%的学校创造了全市90%的学区房。”你去找浦东的中介，会发现浦东遍地都是学区房，区重点第二、第三排，到了中介嘴里，也能成为“一流学区”。拜托，浦东连学校都没有，哪来的学区房？有些妈妈打着“为了孩子，不惜一切”的旗号，这个旗号是彻底的唯心主义。话说到这份儿上，任何劝说都无意义。但是，好歹你买一所“真学区房”，不要买“伪劣产品”好吗？对于“占90%学区房”的浦东伪学区，上海人是完全不认可，也不会去买的。学区房的买卖，能够存在，能够升值，有且仅因为有人在“买”，而你深入看使用价值、永恒价值，是千疮百孔的。


  很多人在争论，“学区”“非学区”哪一个涨得更快，计较两三个百分点的涨幅。其实，你真正需要担忧的是“断崖式下跌”。诺基亚的股价是瞬间跌到零的，而不是慢吞吞地和你分析市盈率，同样的道理，也适合于“学区房”。我们真正担心的，并不是学区房、非学区房哪个涨得更快，而是学区房“瞬间归零”的风险。


  结语


  如果一套房子，既能给你舒适的生活享受，又能让你进一所不错的小学，这无疑是一件好事。我们真正关心的是“溢价”。学区房相对于非学区的溢价到底是200万元还是30万元？我们并不反对学区房，我们只反对“溢价过高”。但是从功能、趋势、风险等各方面分析来看，我们认为目前的估值“学票=房价80%”，是站不住的。


  学区房连20年寿命都不到，悲观一点的，认为10年就顶天了。世人总是说房价有泡沫，其实房价N年都没泡沫。世人总是说学区房无泡沫，学区房涨得快，要跌也不会跌学区的，可学区房才是一个断崖式大泡泡。我们更担心的是学区房背后深不可测的瞬间归零的风险。我们不买学区房。是非之地，君子裹足。


  装修：“凤变冰”入门（一）


  “凤姐变冰冰”这件事，关键是“凤姐”，不是“冰冰”，“凤姐”占70%的因素，“冰冰”占30%，因为买东西是甲方，卖东西是乙方。再好的东西，想要卖出去，终究是求人，买家稀少，赚钱都是跪着的，所以我们利润的来源，70%来自“凤姐”。最好的要求是，上家的房子“彻底地破，彻底地便宜”，最好是走道里堆满了杂物，地上全部是煤灰，简直没有落脚之处。走进去一看，灯具晦暗无光，房间狭小，木质腐朽，铁窗漏风。门窗、铰链、玻璃都坏了，房东也是看得灰心丧气。这些都不重要，重要的是，你把价格降下来，降到标准市场价的八折、七折、六折。


  我们的利润，70%出自“凤姐”，你必须“买入”时就远远低于市场价，所有的利润，在买入的那一刻就已经产生，此后，只不过是价值的恢复。毕竟，体验“冰冰”，愿意为“冰冰”埋单的人，只有30%，而且不是我们可以控制的。


  “凤变冰”，拿到了房产证，移交入户之后，第一件事你要做的是什么？敲，敲成原始社会。对一套“凤姐”的“老破小”，原则上是把一切都扔光，任何东西都不要留。新手们容易犯的一个错误是，愿意保留一下“有用”的东西，以节省再装修成本，如埋墙电线、水管，可以复用。厨房卫生，有两个脱排油烟机，刚买的，连包装纸都没有拆呢。错，全部扔掉，哪怕是没开封的也扔掉，“断舍离”，否则它会干扰你的设计思路。我们的要求是，彻底敲成原始社会，恢复到“石器时代”，整个房屋，最后就只剩下一个光秃秃的水泥骨架，四边框梁。


  那么，为什么要做得如此彻底，如此绝情呢？其中一个很重要的原因是，“材质”。你要知道，凡是卖给你的“凤姐”，大多数都已经装修了有十几年岁月，最早的甚至可能是20世纪80年代装修的，而“装修建材”在这些年有了很大的进步。为什么“老破小”总给人一种单薄破旧的感觉？其很重要的一点是，20世纪80年代用的建材不行，哪怕较好的材料，经过十几年的时间，也早就被蛀空了。所以你干脆全部敲光，彻底恢复到最基本的水泥架子。我们并不要求什么“七成新”“五成新”的房子，反正我们也是要全部敲光的。


  然后呢，在“石器时代”的基础上，我们做第一次加固，类似于20世纪80年代的建筑质量，整个阳台都可以塌陷，水泥外墙上一条条裂缝。而现在我们用高质量水泥全部帮它补上，固本培元。


  江湖规矩


  讲几条潜规则：


  （1）如果你的小区，不是20世纪90年代“彻底不管”的那种新村，则你需要到物业办一个登记装修手续，同时需要交300～400元的“装修管理费”。


  （2）一旦你开始敲墙，就会产生惊人的建筑垃圾，俗语说“2000个麻袋”。一般物业会给你推荐一个附近的垃圾场，或者专业收建材垃圾的。总之，会产生一笔费用，你要有心理准备支付。


  （3）在某些小区，敲墙只能由物业指定施工队。他们的收费会比外面高150%～200%，具体的对策，建议认。或者坚持自己弄，但塞点金帛。


  （4）一旦装修开始，装修师傅会塞给你一张单子，要求买20吨黄沙，20吨水泥，此后还有。这里面的潜规则是，黄沙、水泥的用量，是完全无法统计的，业主也不可能站在旁边看师傅花几小时搅拌水泥。所以“黄沙、水泥单”一般就意味着师傅的小费和外快。这笔钱，业主一般是认了，只有最愚蠢的书呆子才会斤斤计较。


  水和电


  敲完之后，接下来的工作是排线。我的建议是：“任何一段墙壁，都必须有电源插座。”任何一段，而不是任何一面，如图2-3所示。
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    图2-3

  


  这是一个典型的房间，有一个柜子和一扇门，则你在A、B、C三个点，都必须留出电源插座，这就是“一段”的意思。最近比较幸运的是有了Wi-Fi技术的进步。以往是“四类插头”：


  电源；


  网线；


  电话线；


  有线电视。


  以前的布线原则，要比现在麻烦得多，而现在只有电源是必需的，每一段都要。


  如图2-4所示，像这样的户型。则A、B、C、D、E、F、G、H都至少要有一个电源插头。
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    图2-4

  


  对于水源，我们的建议是：“凡是有下水的地方，都要装上水。”


  如图2-5所示，这是一种很典型的“一室户”户型结构。在阳台上有一个下水管道，原本是给你放洗衣机用的。但是你设计的时候，很可能洗衣机改在厨房或者卫生间里了，这样的情况下，你仍然应该“预留”冷热水管道，一直通到阳台上。哪怕暂时不用，以后改建成一个洗手台，也是非常具有小资情调的。对于别墅类装修，则应该记住：“任何一个露台，都要预留冷热水龙头。”


  任何一个二楼、三楼露台，都要预留上水，还要有热水。水电隐蔽工程是最难改的，应该预留尽量大的余量，每一“段”墙壁都至少有一个电源插头，每一个阳台都连接冷热水。
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  图2-5


  卫生间


  如果给我一次机会改户型的话，我会把厨房、卫生间改大。因为卧室再怎么说，也有16平方米，16平方米其实和14平方米居住体验相差不是很大。但是“老公房”的厨房、卫生间普遍较小，6平方米改成8平方米，感觉就好很多了。我宁愿把墙往卧室方向推1米，对于卫生间，“凤变冰”几乎所有的套路都取消了浴缸。


  因为浴缸占地方，而且1.5米的浴缸非常丑，大浴缸你又用不起。在传统意义上，浴缸主要是家里的老人使用。但是你想，租房子的都是些什么人？是以年轻人和大学生为主，从来没有七旬老人。因此“凤变冰”流派，全面取消浴缸。淋浴房具体的设计，要看室内户型，一般90厘米的尺寸是下限，120厘米就已经很舒适了。另外说一句，250元/平方米的淋浴房，和800元/平方米的进口货，在使用上没有任何差异。对于面斗和马桶，如果你要省地方的话，你可以做成墙排水。不过墙排水要预先埋管，一旦定下了，就不可以改为直排。


  如果你的卫生间非常非常小，还有一个办法：可以把马桶放在淋浴房的里面。极限情况，只要2平方米。淋浴房+马桶+面斗，放置三件套。卫生间中另一个元素，则是镜子。镜子要尽可能大，最好是半身镜。


  厨房


  任何一个有过装修经验的人都知道，那些所谓的“大面积视觉”，如地板和油漆，其实都是不耗钱的，烧钱的地方，主要是厨房和卫生间。多一个卫生间，就是上万元。厨房主要是台面贵，算法是（上柜+下柜+台面）×米数，一般每米在2000～8000元。然后厨房也是三件套，煤气灶+脱排油烟机+消毒柜。我的建议是，把消毒柜取消，换成洗碗机，虽然贵了1000多元，但这笔投资是非常值得的。厨房装修中一个诀窍是，某些时候你需要移动煤气管，按照法律，煤气管是不可以动的。中式炒菜封闭房间还是需要的，哪怕不为租客着想，也要考虑哪一天你再出售。


  装修：“凤变冰”入门（二）


  吊柜


  旧房往往会有很多吊柜，你应该把悬挂在天花板上的密密麻麻的掉漆木柜全部砸掉。因为吊柜主要是储放衣服，或者被子和冬衣。在以前，你的上一手业主手里，他们都是“自住”，尤其是老人自住，老人的生活物品就会越来越多。但是，“凤姐变冰冰”的主要对象是什么？是租客。租客不会带两大集装箱的东西入住，最多就是一个手提箱。所以租客不需要你密密麻麻的“悬空柜子”，这绝对是视觉污染。我们的建议是，全部敲掉，不再恢复。同样的道理，还有六门大橱。


  大橱存在的理由，同样也是放衣服。租客不大会有这么多的衣服，他只有一个皮箱；退一步讲，即使租客有很多衣服，房东也没有义务帮你买大橱。进一步考虑目前的租赁市场，大学生情侣合租现象越来越普遍，而他们甚至连长衫都没有，连一件像样的西装都没有。因此，最多配一个二门衣柜就够了，也不用占用整整一面墙，塞在角落里就够了。


  卧室


  鉴于目前的家庭关系结构，我不是很喜欢“一室半”的户型设计。


  如图2-6所示，这和图2-7有点像。只不过是把房间中间隔断了，加了一堵墙，就变成两间了，一个主卧，一个次卧。在“自住”需求中，次卧一般是家里有80岁的老人，抑或18岁以下还没有考大学住校的小孩，这样的分割，多了一个房间，但是次卧的采光非常差，主卧的面积也小了很多，感觉很不舒服。在“凤变冰”的做法中，你要想到：


  首先，一对夫妻带着80岁老母来租房子，这样的租客是不存在的。


  其次，一对夫妻带着17岁的孩子来租房子，这样的租客也很少，所以，我宁可恢复成图2-7这样的户型。
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    图2-6
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    图2-7

  


  这样的户型，你一推开门，直接可以看到日光和外景。另外，卧室的面积显得大了很多，房子的性价比提高了。还有一个好处，有很多是二男二女，同学关系，合租一套房屋，分摊租金。这样的情况下，他们喜欢“标房”，放两张床，如图2-8所示。


  这个市场也很大，至少比一室半大。
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    图2-8

  


  整体视觉空间


  走出了精致小巧的厨房和卫生间，讲讲我们的卧室大空间。虽然厨房和卫生间是最耗钱的，但是能不能顺利出租，能不能租出一个好价钱，关键还是看“视觉大空间”。前面已经说过了，为了视觉上的好看，我们不惜放弃一室半，追求光照大统间。除此之外，你还有许多事情可做。


  （1）追求视觉大空间。原则上，我们应该是“毛坯交房”。即在房屋装修完，保洁做完，最后招租的时候，房间里应该是没有任何家具的。放了任何家具，感觉上都比没有家具的屋子要小，你最多用手比画比画，这里放个床，那里帮你买个茶几。甚至茶几也可以让租客自己上淘宝买二手的，临退房时带走。房间里干干净净，不要有拖鞋、茶杯、毛巾、纸箱，这是最基本的要求。


  （2）乳胶漆。现代化的建材，远远比20世纪80年代的要好，尤其是一些油漆，号称“宽景”，特点是墙面特别光滑，使得视线无法聚焦，眼神游离，而觉得空间更大一点。采取纯色的墙壁背景，能显得你的房子又干净又宽敞，基色一般是乳白、象牙白，选择蓝色天花板或者绿色一面墙需要很大的勇气。


  （3）大色块。尽量采取大色块的底色背景，反面典型是20世纪80年代的拼花地板。如小碎木拼花地板，它表面几乎永远都是凹凸不平的，对于光线反射，明暗不一，哪怕是刚装修的房子，看起来也像旧的一样，而且还积灰。


  （4）光源。亮点，亮点，再亮点！对于光源，没什么好说的，只有一个字，“亮”。我们要知道，来租你房子的，租40平方米“老公房”的，对于他们来说，烛光如织的欧式酒吧情调，是没有意义的。对于整体光源设计，像我们这种简单粗暴，没有艺术细胞的流派，就只有一个字，“亮”。必须很亮，足够明亮，亮到照射每一个角落。而且亮和白光会显得你的房间更大，这和镜子是同样的原理。


  我们观察户型，有时候对于这种长条形的户型（图2-9），甚至会做两组顶灯。这种完全违背设计美学的做法，其实是为了给房间各个方位充足的照明。吸顶灯不贵，而其他花哨的吊顶、射灯、牛眼灯、雾灯，全部没有应有的效果。客户来看房时，你甚至都没有机会打开。
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    图2-9

  


  地板的选择


  我非常喜欢用玻化砖做地板。只用砖，完全不用实木地板。哪怕在卧室里，脚底下也是砖，一寸木头都没有。


  为什么这么选择？卧室用地板，不是30年前的主流吗？几乎每一户每一个人都觉得，卧室用地板，天经地义。


  我们来比较一下，如表2-7所示。


  表2-7
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  上海的夏天，十分炎热，一旦到了36℃，更是热得你走投无路，而在这个时候，玻化砖有着非常大的优势。你可以想象一下，赤脚走在石头上的感觉。事情的反面，是冬天地板要比玻化砖更暖和一点。但是反过来想，你是怎样的居住情况：人均面积狭小，人口密度很大。在40平方米的范围内，很有可能要住3～5口人。人本身就是一个巨大的发热体，三五号人挤在一起，本身就已经热得让你难受。而且真的等你住进来，这么小的房子，连家具带行李，地面上铺得满满的，空地应该不多，可能也就留几条走路的缝。在这样的情况下，你几步一跨，跳到床上，还怕什么冷？而且在“老破小”的大前提下，玻化砖有以下几个好处：


  （1）千年不腐不朽。“老破小”为什么可怕？你刚买入手的时候，为什么人类无法踏足？主要是木头烂了。木头是无法经受岁月的侵蚀的，除非全部用黄花梨。如果用石材，过了10年，你这地面还是如新的一样，而且不长白蚁。


  （2）美观。80cm×80cm的大面积玻化砖，其美观远远超过长条木地板，更远远超过拼花地板，大块大面积的均色，能给人极强的视觉冲击。


  （3）易于清洗，还不怕渗水。“老破小”房屋，哪天屋顶漏雨了，或者隔壁邻居的漏水渗过来，是常有的事。根据我自己的实战，玻化砖替代地板的效果还不错，无论租金和转售价都创了新高。


  “凤变冰”的主要思想是，把房间撤空。本来乱糟糟的东西，全搬走，统一色调（统一榻榻米），自然就显得好看了。在我们所有的设计方案中，绝对不要使用折叠件！因为折叠件非常容易损坏。任何一个稍有装修常识的人，都知道移门比拉门省地方，尤其是40平方米房型，更可以省2平方米开门位置。可是几乎所有人都使用拉门，甚少用移门，为什么？因为移门很容易坏。


  风格与亮点


  “凤姐变冰冰”是有固定套路的。基本上拿到的都是40平方米的一居、一室半，翻来覆去就这几种户型。但是，光有这些是不够的，你还需要做个效果图。好比一大片白色延绵的墙中，突然升起了一朵嫣红的玫瑰。


  千篇一律的作品令人厌倦，同时对租客也缺乏吸引力。所以我们在90%的工业化基调完成的同时，还要花10%的精力，来做个效果图。好比马桶的背后挂一幅画，这就是一个“效果”；花砖腰带，也是“效果”。你可以再买几十个欧式镜框，做一组“镜框墙”；抑或拉两条木板横档，散乱地堆几本书在上面；找瓶花，让叶子垂下来。我们装修房子，追求“极简主义”。极简的一个曾用名，叫“最省钱”。一般情况下，我们不做吊顶，甚至连屋角四框的边也不勾，可以选择一些其他省钱又省事的方式，比如喷塑，做背景墙，角落里放个酒柜，放个壁炉。戏法人人会变，各有巧妙不同。一般来说，我们的任何一套“凤变冰”房屋，都会绞尽脑汁做1～2个“效果”，让租客觉得每一套房屋都是独一无二的，都是独具匠心的，都有特殊的风格在里面。这样，租客住得舒心。


  利率与房价的精算法


  利率每加息0.25%，房价下跌1%——不是30%，也不是50%，而是精确的1%。


  学院派


  就学术文章而言，有一定的套路共性。其有一个潜规则是，绝对不可批评政府的经济政策。而另一方面，下里巴人的“房型、交通、采光”，他们又不懂，所以，学院派的文章，基本集中在“利率、汇率、宏观财政政策”上。这样，既显得高大上，又觉得是指点江山、高屋建瓴。


  对于学院派的分析文章，“利率”是一个至关重要的变量。一般来说，利率上升，房价下跌。利率下降，房价上升。这个道理，简直就和“加息抑制M2增长”“加息祸害股市”一样金科玉律，一样蔚为主流。甚至存在一个“共识”，1997年香港房地产市场泡沫“破裂”，是因为利率变化，联系汇率导致的香港宏观经济失衡。


  我们为什么不太喜欢学院派“经济学家”？因为他们不愿意思考，不愿意计算。为什么呢？因为有实战经验的房地产投资者都知道，利率是根本不敏感的。让我们来看一个例子。假设某人贷款了70万元，时限20年，享受九折利率。则在2015年3月1日降息之前，利率是5.4%，月还款额4775.76元，降息之后，月还款额是4687.63元。在学院派经济学家中，他们会先给你列一个20页的报告，让手下的研究生花数十个manhour搜集数据。最后得出结论：“在收入比重中，房贷占比下降，有利于内需类股票以及房地产价格上扬。”


  我们来看一个算法。Case A，某人买了一套100万元的房子，首付30万元，贷款70万元，时限20年，利率5.4%，月供4775.76元。Case B，某人买了一套101.316万元的房子，首付30万元，贷款713160元，时限20年，利率5.175%，月供4775.76元。这二者是完全等价的！都是月供4775.76元，期限20年。如果一个家庭是丈夫负责月供的话，妻子甚至都不会知道他们的利率！这意味着“更高的利率”和“更高的房价”是可以互换的。你发现加息后，每个月的月供增加了。但其实也可以理解成你买了一套更贵的房子，比例大概是101.3%。


  在2005年，市场上“房价压力”的情绪达到了顶峰。一群傻空天天在诅咒、做梦，房价立即崩盘。当时的指望，就是“只要……就会……”，其心态和今天期盼不动产登记差不多。当2005年10年周期第一次“加息”时，网络上一片欢腾。然而学过真正的“经济学”，学过奥派经济学的我们，不由得大跌眼镜。用Excel表格算一算，数据其实很简单，就在这里，影响不到1%，基本被市场忽略。


  “利率”是几乎每一篇学院派房地产分析文章必然涉及的，但他们关于“利率”的分析全部是错的。利率是可以定量计算的，只要你知道几个简单的算法，便可以将利率换算成房价。如图2-10所示，贴了6%附近的利率换算变化。我们可以得出：这基本是条直线。每加息1%，10年期月供增加约4%，20年期7%，30年期10%。拉到极限，也就一次年轻人加薪。你即使把利率拉到9%——这是不可思议的，几十年未遇一次，而且要花好几年时间慢慢地加上去——但月供幅度也就+15%，小年轻一年的加薪幅度就补回来了。房贷总是越还越轻的。
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    图2-10　利率影响图表

  


  另外还有一张大图（图2-11），利率范围是0～20%的。更大尺度中，依然是近直线关系。
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    图2-11　利率影响表

  


  利率的分析


  目前市场上的利率分析，至少有几点是错的：夸大了利率的影响，混淆了“平均利率”和“一年期利率”的概念，忽略了首付。在我们的分析中，利率对房价的影响，大约局限在±5%之内，但到了媒体的嘴里，却成了±50%。很多订阅财经类杂志但事实上什么也不懂的“白骨精”，就阵亡在媒体的“引领”之中。


  首先，即使不考虑定量计算，讲纯理论学术，“学院派”也是错的。学院派混淆的第一个错误，是长期利率与短期利率。人的一生，房贷漫长，达十几年，甚至几十年，往往会经历二至三个“加息”“减息”周期。如果简单地讲央行今天加息、减息，并没有太大的意义。因为今天减了，明天就会加。真正有意义的是，“20年期平均利率”，抑或市面上十年期国债曲线。


  在美国，则是固定利率贷款。通常这个利率波动幅度，要比“一年期”利率变化缓慢得多。


  其次，即使考虑“十年期国债利率”，它也有价格波动。其振动幅度，会有上下两个百分点。但这±2%的幅度，并不足以引起房地产市场±50%的波动。如图2-10和图2-11所示，如果取20年期贷款为主流，则口诀是“1:7”。±2%的利率波动，最多会引起14%的房价波幅。但是这个14%，仍然不是最终的输出。


  房贷有首付，假设我首付三成，贷款部分只剩70%，则贷款的受影响幅度，就要打七折了。而中国的首付是多少呢？在上海、北京这样的大城市，大约是58%，全国平均则是65%。也就是说，售楼处打开大门，六成人是付全款的。想不到吧！所谓“房地产影响金融安全”，纯属捏造与谎言。当买100万元的房子，65万元是首付，35万元是贷款的时候，则贷款的波动，对全局的影响，要进一步缩小。最终结果是14%×35%=4.9%。利率对房价的影响最大上限不超过5%，这就是我们的结论。


  社会资金成本和心理影响


  或许会有人说，利率的调整，还会影响到社会资金成本供需关系。至少，开发商的成本上升了。其实，央行对于利率的调整，应该是“零效应”，不改变任何生产关系。还有人说，虽然你在家里拿铅笔在纸上计算出加息对于房价的影响微乎其微，但是我们还有舆论媒体啊，通过在市场上造势，煽动恐吓民众的心理，也可以让它大跌个三五成。我们只想回答说，“心理影响”从根本上说，是为零的。从哪里赚来，到哪里回去。有恐慌下跌，就有恐慌上涨。决定事物价格的，归根到底还是供求关系。我们对利率的评价，科学的态度是“影响轻微”，而不是鼓吹房价永远上涨。当加息周期时，利率不会使房价下跌。同样的道理，目前的几次降息，也不会使房价上涨。


  楼市的季节性现象


  楼市的走势（尤其是上海），呈现明显的季节性波动。真正让我们惊异的，是为什么没有任何学者、官方媒体分析到这一点。我们很多人一说到楼价，动辄就是要跌30%、50%。可是楼市如何细分，细分成哪六个子市场，哪个会跌哪个抗跌，楼市在季节间如何波动，则完全缺乏细致谨慎的研究。一年之中，哪一个月最重要？绝大多数媒体小编会告诉你“金九银十”。甚至每到9月，就会有人发起号召：“团结不买房，狙击金九银十。”其实，一年之中最重要的月份是什么？是3月、4月。


  纵观历史，21世纪之后，上海楼市涨得比较好的是2001年、2003年、2005年、2007年、2009年、2013年、2015年、2016年，平均每一个“大年”的涨幅约40%。然后我们再仔细观察每一个“奇数”年份，其中的涨幅，绝大多数集中在“春季”。一般的情况，以2005年或者2007年为例，是从春节过后开始涨。2～6月，每一个月5%的涨幅！基本在6月30日之前，整个楼市可以累计约30%的涨幅。此后节奏逐渐放缓，在7～9月仍然有零星的涨幅。最终一年下来，总涨幅在40%左右。


  要注意，涨幅从来不在9～10月产生。第一，我们要尊重事实，事实不可辩驳。第二，我们要研究原理，原理推测未来。涨幅背后的原理，主要是“春节红包”。如果你熟悉2000年前后上海国企的运作规律，你就会知道，年尾花红在全年收入中的比重非常大。按照上海的传统，年终奖非常高，即使是普通人，发了半年等值工资也是常事。在这样的情况下，相当于“工薪性收入”，有一半左右在春节前后发下来。在收入曲线上，体现为一个洪峰。每年过完春节，房价就开始暴涨。


  再看月度。按照中国人的传统，“春节之前不买房”。以通常惯例和我们的习俗来看，春节之前一个月（元旦至农历除夕），是不会做任何大宗资产买卖决策的。春节之后，初八上班，忙碌到元宵，年终奖也发下来了。差不多到农历正月二十左右，市场就开始蠢蠢欲动。因为过年的气氛已经消散，手里又有了一笔钱，买家看楼就开始了。中国人总喜欢量入为出，手里有钱，才会走进售楼处。对于个体来说，他们是完全懵懂，依靠潜意识行动的。可是在房地产投资者眼里，他们的行为如大数据般清晰，以至于可以狙击。


  从元月二十日开始的90天内，楼市开始暴涨。基本上可以保持3月10%、4月5%、5月5%，甚至6月5%的速度。然后动力逐渐消散，力量逐渐衰竭。也就是说，一旦暴击，楼市会呈现四个月30%的涨幅。此后，6～8月天气极热，没有人看房，缓慢零星增长。到了9月，因为是秋季，6～8月压抑的购买力会促使人们重新去看房。但你切记，9月是“小阳春”，或许有5%的涨幅，或许不死不活。全年的决战从来不在“金九银十”，对于房地产投资者来说，9月、10月基本是被忽略掉的。最后，迟滞到了11月、12月。进入12月，租房市场基本上完蛋了，因为外国人都要回去过圣诞节。


  而我们有一个“反向思维”，一年中最重要的月份，其实是12～1月。为什么？因为这个时候，是一年中最淡的淡季，基本上是没有人买房的。根据上面月份的分析，这时形成了一个绝对的“市场真空”。因为抛盘永远存在，永远会有急需卖掉房子筹钱的人群。而12～1月，市场上根本没有普通买房者了，价格就会降低。如果你“反向操作”的话，是最容易买到笋盘的。本身这个时候价格就会比平时低10%左右。“年末不卖房，年末只买房”是我们的原则。更重要的是，年末会猛然冲出笋盘，而笋盘可以活一段时间，不被人扫走，直到被你扫到。当别人都在红红火火过年的时候，你要做那个唯一的“在大年夜买房的人”。买房一定要在除夕前，市场极淡的时候下手。无论如何，都不能因为偷懒或者与家人团聚，“年终奖没发下来”，“等钱筹齐了再看房子”之类的理由拖到春节后。春节后，大家都拿到年终奖了，价格就上来了。


  双年制


  进入21世纪后，上海楼市的“大年”主要暴涨年份是2001年、2003年、2005年、2007年、2009年、2013年、2015年。相比而言，“双数年”是比较平稳和缓的年份。也就是整个楼市波动，呈现清晰的“单年涨，双年平”现象，其背后当然有货币政策、整体宏观经济等宏大的字眼解释。我们单纯从楼市角度，谈谈“双年制”波动。


  通常而言，政府会炒热一个板块。


  如图2-12所示，“季节性”波动奖金红包制度和政府的“板块轮动”是高度耦合在一起的。小白领拿了年终奖想要买房，绝大多数又都有“处房情结”，而同一个时段政府集中供应的处房只有那几个楼盘。当购买力和“板块轮动”凑合在一起的时候，表现为某一个板块急剧拉升。短短的上半年，就可以有40%～50%涨幅。之前我们说2001年、2003年、2005年、2007年、2009年、2013年、2015年，每一年都有近40%的涨幅。可是细心的读者计算一下，上海楼市2000—2015年，15年累计也就十四五倍的涨幅，或者是8个40%。如果照这样的涨法，岂不是这几年就超过总涨幅了？其实他们的理解不对。在他们的概念里，没有理解到“细分”的意义。
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    图2-12

  


  上海楼市不是一个楼盘，是3000个楼盘，涨40%也是3000个楼盘。如果你感觉“单数年”中市场非常热，房产中介告诉你，房价天天都在创新高，可是你以为的40%涨幅，或许并不是40%涨幅。因为涨的都是“明星股”，都是龙头板块，都是那些被关注、被熟知的楼盘。上海那么大，除了“板块轮炒”明星，还有很多默默无闻的区域，以及很多默默无闻的物业类型，它们最终涨幅也不低，甚至和“明星板块”都是拉平的，都是14～15倍。还有老公房、老大楼、极低价物业、极高价物业，这些你不关注的物业类型，真实涨幅也不低，老公房是绝对能跑赢CEO盘的。这意味着什么呢？意味着“单数年”其实是领涨，“双数年”其实是补涨。


  单数年告诉你一个标杆，双数年夯实基础。也就是“单数年”负责洗刷“三观”：一夜之间，万荣街道8万元/平方米了。“双数年”就在怀疑和泡沫中进行，有了补涨，再有了全市再平衡，价格体系重新构筑，全面夯实基础的行为。


  “季节性”的背后是春节红包。传统国企50%的全年收入是在2月这一个月内发下来的，于是造成了购买力洪潮。随着外资进入，国企反腐，以及最重要的“红包制度改革”，该效应近年来有所减弱。北京市场、深圳市场，如果收入结构不同，不能简单地套用“季节效应”，要具体问题具体分析。但是，总而言之，有一句话你要记住：“在双数年的年末和单数年的年头，即12月、1月一定要入场，涨涨涨涨涨，到单数年的10～11月，一轮行情结束。”


  楼市的回报有多高


  你买一个理财产品，承诺给你3%～4.5%的近乎无风险回报。你发现一个非常有潜力的商机，去投资了，获取20%～30%的回报。房产投资的回报有多高？100%。


  为什么？你不信吗？我们来看一个表格（表2-8）。


  表2-8
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  这是一个非常保守的例子，10年仅仅翻了400%。假设你第一年买入100万元的房子，首付三成，贷款70万元。房价按照100万、130万、160万、190万、220万元的速度递增。最初两年或许显得高，但是“非笋勿入”。买入时就七八折，所以也说得通。房地产投资这一行，是非常容易做到“单利100%”的。当别人还在费尽心机寻找20%～30%的回报项目时，房地产投资这一行，基本是闭着眼睛“单利100%”。


  可是，我们接着再来看表2-9。


  表2-9
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  表2-9的数据，就没这么好看。“单利100%”，听起来很吓人，可是你真的拿一个计算器算算复利，回报就没那么高了。从30万元到60万元，你是100%的增长。从60万元到90万元，增长率就只有50%了。从330万元到360万元，年化增长率只有9%。那么，问题出在哪儿呢？问题在于，你正在迅速地“失去杠杆”。当你的财富以5倍、10倍的迅猛速度增加时，你的负债并不能以同样速度增加。


  许多房地产投资者，包括楼市新人，普遍有过这样的经历：小夫妻结婚，父母给钱，凑伙按揭买一套楼。几年之后，楼市大涨，小夫妻就有了五六百万元的身家。楼市大涨，财富暴增，这个说法是对的。可是他们忽略了一件事，几年之后你去问他：“你们的负债还剩多少？”答曰：“和刚结婚的时候一样。”别以为你能从A6.5升到A7.5，以后的日子也能同样幸福、容易晋阶，从A7.5升至A8.5。一个最关键的指标是“负债/资产”，这个值是无可挽回的。


  对于房地产市场，如表2-10所示。


  表2-10
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  假设25%的年回报，是一个比较可以接受的下限，则一套房产持有到第五年，因为“负债/资产”之值，杠杆率越来越低，回报越来越慢。正确的做法就应该是，“抛掉”。再重新拿300万元，按揭买1000万元的房子。你要尽量把“单利100%”，变成“复利100%”，这样才是赚得最多，利润最大化的做法。


  那么，为什么你没去做呢？答案还是“宏观调控”。宏观调控至少造成了以下几个麻烦：①交易成本，假如100万元的房子，卖了扣税只剩下80万元。②限贷，最理想的做法，始终是“抛掉一套，买进三套”。可在实际操作中，由于“限购”“限贷”“第二套首付”等种种麻烦，使得“链式反应”放大，很难操作。③收入证明，随着资产额的逐渐做大，“工薪收入”逐渐难以支撑月供。如果300万元的房子卖掉，当首付买入1000万元的房产，则月供也是一般人难以承受的“瓶颈”。综上原因，在“单利”“复利”和持有周期之间，有一个权衡。这并不仅仅是两年、五年税费等问题，就资产“角质化”本身，就存在重新配置的需求。


  什么叫“角质化”？你的指甲就是角质化，老茧也是。在楼市一科，我们喜欢用“角质化”形容整个“钝化”的过程。当一套房子你刚买入时，“30%首付，70%按揭”，那真的是锐不可当。因为楼市随M2增长而上涨，只要轻微上扬，100万元的房子涨10%，相对于30万首付，分分钟巨额回报。可是随着你的房价越涨越贵，100万元的房子涨到了200万元、300万元、400万元，而你的贷款，还是只有70万元，则你的刀会“钝”掉，手心长了老茧，而不再柔嫩，不再敏锐。“角质化”的资产，增值回报率会越来越慢。所以，房地产投资这一行，新人“大跃进”回报高，而老派多军就相对值而言，是被不断拉近的，直到某一天可以“去角质”。


  所谓赚钱，其实是一种“模式”的竞争。你在菜场划鳝丝，终身是A6，几十万元的收入。你读大学做白领，是A7，数万年薪，数百万终身积蓄。你做企业IPO，是A10套路的玩法。对于房地产投资这一行，其实是一种“A8”的心法。房地产投资这一行，赚“第一个1000万元”很容易，首房首贷，所有的资源都是现成的。赚到A9是可以的，你顺着这条路往前走，加上一点耐心和毅力，“1亿身家”终究是可以实现的。当然，能赚到1亿元本身已经是成功学奇迹。赚A10难，很难，非常难。因为10亿元相当于“1000万”乘以100次。如果模式不变的话，你要把“赚1000万元”的事重复100遍。纯以数量堆积，这个在有生之年是可见的，但也基本到头了。


  房地产投资是一种“起于A8，兴于A9，止于A10”的游戏。之所以不能把“单利”变成“复利”，这里面和角质化、限制链式反应等有很大的关系。但是，你回过头来想想，人生有几条能让你达到A9的大道！这个世界，充满了艰苦和奋斗。在没有接触房地产投资之前，哪怕是1000万元，都是遥不可及的理想，都是繁花盛开的幸福彼岸。顺着这条路走下去，不需要冒险，不需要概率、运气，只需要坚毅和耐心，几乎每一个诚实的人最终都能攒满1亿元。仅此一点，已经堪称奇迹。


  零首付精算法


  对于房价最基本的一个技巧，就是“高评”。通过写高价格，获得更多的贷款，达到“零首付”或者低首付。举例来说，一套1000万元的房产，如果写高到1400万元交易额，则可贷款980万元，实际首付20万元。高评最主要的问题，是税费。


  我们列了一个表格（表2-11），比较高评的差异。


  表2-11
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  用一句话概括，你“多了280万元贷款，少付237.4万元现金”，比例85%。你每多100万元贷款，换回85万元现金。这个比例，相当于7:6。实际操作中，也是多七成贷款，付一成税，我们概括起来常说“借六还七”。


  “高评”从来就不是什么高科技。高评的历史，如山岳般古老。在一些“楼市玄幻小说”中，作者神秘兮兮地向你透露“发财秘诀”。当年零首付在广东深圳买多少套房子，升了30%，猛赚一笔，狠狠抛掉。其实这些都是外围小伙儿编的。“零首付”毫不出奇，只要你下得了这个胆，遍地都是零首付。为此，甚至还出现了一个专门的房地产投资流派——“零首付”流派。


  “零首付”流派与众不同。他们买房子，唯一关注的是，“能否做低首付”。因为各个楼盘之间差异很大，而银行有时会对一些很好的楼盘估价不足，而垃圾CEO，银行往往会估得很高。“零首付”流派关键是深刻地了解银行内部运作。他们知道哪些盘可以“溢高”，银行会给出远高于市场价的估价。“零首付”流派以银行为导向，专门去购买银行“喜闻乐见”的房产，追求的极致是“首付尽可能少”。“零首付”流派也是一个特殊的流派，他们在房价上赚得并不多。他们有时候还会被套牢，买的全是CEO盘，涨得慢，而且高位接盘，手续费昂贵，智者不为。


  但你仔细算算“自有资金收益”。“零首付”流派绝对是可以排进前几位的。做得好的时候，甚至是第一位。“零首付”并不是什么高科技，普通的马路中介，也懂得帮你操办写高一成。而专门的“零首付”流派，追求的是写高40%～50%，这个就没那么容易，得有专门的技巧和信息渠道。一般房子银行评估不接受。


  真实利率


  借六还七，你的真实利率是多少？这句话，首先要从“银行贷款”说起。假设银行有两种贷款：十年期按揭贷款，五年期中小企业贷款，每次还息不还本。请问你选择哪一类？对于很多资金饥渴症的人来说，看见“按揭”二字就眼睛发光，好比饿狼见到培根，恨不得狠狠扑上去，但其实这是不对的。因为“按揭”的本意和“信用卡分期”是一样的，前高后低，借款本金不断减少。虽然房贷是一条非平均曲线，但是也大致匀直。所以房贷其实你只借了一半，说是30年100万元的贷款，其实你只借了15年。因此，10年期按揭贷款和5年企业贷款是等价的，都是只借了5年。


  说回借六还七的话题。借六还七，相当于你增加了16.6%的贷款成本。而这一笔贷款成本，是需要你在未来的岁月摊销的。因为你只借了15年，所以平均下来，每年的实际利率上升1.1%左右。4.9%+1.1%，相当于加了几次息，房贷利率6%（更精确的计算得用IRR）。因此，虽然“借六还七”看似和古代农民高利贷“九出十三归”一样声名狼藉，但因为摊销时间长，真实利率成本并不高。但是，我们还需要考虑到，30年期往往是一种理想情况。在绝大多数状态下，你是长持不到30年的。因为一些人最多持有3年，就会将房产卖掉。最极端的情况下，不到2年就会将房产卖掉。这个时候，由于你写高了400万元房价而产生的40万元税费，就不能摊销到复利岁月中，而成了实实在在的成本。


  如果16.6%仅仅能用1～2年摊销的话，则每年融资成本高达8%。算上原有的4.9%，4.9%+8%≈13%，13%仍然是一个可以接受的范围。


  低评和全款流


  和“高评”相对应的另一个手法，则是“低评”，反过来也是成立的。写高100万元，增加贷款70万元，付税费10万元，净到手60万元，借六还七。写低100万元，减少贷款70万元，省税费10万元，净到手60万元，还六得七。我只要拿85万元现金出来，就可以净获得100万元。这相当于一笔20%回报的投资项目，尽管是一次性的。


  很多普通老百姓“不贷款，少贷款”的做法是错误的。你正确的做法，应该是尽可能地压低合同价，把税省到最低，然后在力所能及的范围内贷款，贷满七成。事实上，“写高”的人非常少，“写低”是绝对主流。“低评”到了极限，就是“全款”，因为你本身贷款就不多。政府明文规定，上限70%。如果我低评一半，1000万元的房子写到500万元，贷款350万元，则我实际贷款率仅有35%。贷得这么低，我干吗还要贷款呢？如果贷款额仅仅才占房价的一成、二成，我干吗还要贷款呢？平白多一重手续，浪费宝贵时间，而且浪费贷票。这样的情况下，催生了一个新的流派——“全款流”。


  “全款流”的意思，是拿了1500万元以上的现金，到处砸人。它和“老破小”流派不同。他砸的是1500万元现金，而不是150万元现金。因为对于真正大型的物业，到了一定总价之后，接盘的人并不多，流动性也不好。急卖的售主，有很多是中小企业主，急等着资金救企业。而这些往往又是非普通住房，税费非常高。在这样的情况下，就是“全款流”的饕餮大餐。拿大额的现金砸晕业主，并要求降价。一般而言，可以额外砍下100万元左右。而你全款价格可以写低，可以省税费，这样可以再省50万元左右。某些情况下，还可以获得额外收益。而你全款买下以后，再慢慢地处理抵押贷款。房产证在手，有的是时间腾挪盘旋。


  装修基础知识概念


  基础知识


  装修分两种：小于40平方米的装修和大于250平方米的装修。这两种装修天差地远，截然不同，可以说是完全不同的工作。其流程、经验、材料、工期、概念完全不同。在本文中，我们主要介绍的都是小于40平方米的装修。集中于一室、一室半、二居之类的，上限不超过60平方米。相对于底层消费市场，任何一点舒适性都是浪费。多5个平方米，买来都要用钱，但是并不能显著推高租金。


  装修的第一件事，是找装修团队。找装修团队有两种方法：一种是找著名的装修公司，它的主要缺点是贵。任何账务，只要通过装修公司走账，7%的营业税是逃不掉的。装修公司一般还会额外收你5%的监理费用，表示他们为你进行了质量监控。再加上指定购买材料、行政费用和利润，一般找装修公司，总体费用要贵20%以上。而另一方面，则是装修公司品质并无保证。装修这一行，严格地说，一个团队只有四个人：一个木工，一个泥水匠，一个总装，一个工头。所以市场上的装修队以小型的家庭式作坊为主。即使是装修公司，其实也是一个个无数小团队“挂靠”的。其核心还是四人团队小作坊，无非额外收一层管理手续费。因此，对于房产投资者，他们更多的是选择“御用装修队”。


  御用装修队就是说，你先装一两次，觉得效果、服务、态度都不错的话，就把工头的名片留下来。下次再要装修的话，直接找工头。这样不用通过装修公司中转，节省至少20%的费用，而且更灵活，小修小补也能弄。甚至每次租客退房，或准备售房之前，都是需要“保养”维护一下的。


  装修步骤


  装修主要分四个步骤：水电隐蔽工程、木工、泥水匠和总装。其中，最令人烦恼的，技术含量最高的，是第一步：隐蔽工程。和许多人预想的不一样，普通人总以为装修中最难的是什么，是繁复的吊顶、灯光、配饰、电视柜等高大上的东西。其实都不是，这些东西，甚至可以说是毫无难度的。因为它们都是表层的东西，随时可以拆下，搬走。不客气地说，像侦探片里拍的，给我168小时，我可以把你家改造得你进门不认识。


  真正困难的，是隐蔽工程。因为现代文明社会，人人爱美，再排明线走管，是绝对不能忍受的事情，所以一切都是暗线。暗线意味着，当你这个房子还是毛坯的时候，哪里是电视，哪里是冰箱，哪里是床头柜，哪里手机可以充电，哪里Wi-Fi可以连线，空调挂壁在墙上开哪个位置……这些都是要想好的事。


  好比杜比数字5.1音效吧，它是两个喇叭在前方，电视机旁；五个喇叭在后方，沙发环绕。则你布线的时候，要预先从地板下面穿过，两路线在地面，两路线在天花板，而且音响线还特别讲究。当你还没有开始装修时，你就想好了，这里是放Hi-Fi的，沙发是什么形状的，甚至换另一款沙发都不行。但是我们的社会，是一个剧烈变动的社会，每一天，每一刻，不停地有新科技出现，不停地有新材料。好比Wi-Fi的出现，就使得原先每个房间预留的网线不再重要。AirPlay的出现，使得原本预留的视听媒体中心不再重要，AV转接枢纽形如废物。技术不仅有好处，也有坏处，你以为你全部预留到了，但是你楼上楼下的Wi-Fi需要桥接，而楼梯口没有电源插座怎么办？这就是大房子装修和小房子的区别。随着你的房子面积的增大，你的“深谋远虑”难度是呈指数复杂增加的。


  而且大房子的装修周期很长。随着装修的深入，你老婆、你老妈无可避免地会来视察。“领导”的每一次视察，都会带来新的“最高指示”：转角可以做个吧台，厨房门可以换个方向开，洗衣机的位置不喜欢，床的背后增加两大排衣柜。妈咪呀，你知不知道洗衣机换个位置，是要重做排水的？隐蔽工程做好了以后，这一切都是无法更改的。而每一个“合理化”意见，其背后都要艰苦卓绝地返工，是非常巨大的工作量。


  前些年，某人买了一套世茂滨江的豪装房，原本是拎包入住的，可是世茂是老牌豪宅，造的年份太早，室内没有地暖。老太太一句话，要地暖。那怎么办？把所有的豪装，腾空60毫米。60毫米以下的区域，全部铲掉。把整个地板彻底撬开，不可避免地，水管、电管都要重铺，然后安装地暖，再将它们重新覆盖上去。然后你再想想那墙纸……60毫米腾空铲掉，复原后，再把墙纸续接上。整个工程，耗时八个月，花掉了六十几万元。而地暖本身的成本，不过十几万元。


  “老破小”的装修，要简单得多。40平方米的房子和240平方米的房子，装修难度绝对不是相差6倍，而有可能是16倍。对于“老破小”来说，它一共就只有这么点面积，变化不大，已经形成了固定套路，无脑照搬即可。整体工期，可以压缩在45天以内。而且老婆、老娘、丈母娘通常都对“老破小”兴趣不大，也很少到工地“视察”给出“最高指示”，简直是幸福完美。


  材料和费用


  关于装修，很多人都喜欢问的问题是：去哪里买才省钱？去哪里买质量有保障，价格便宜？有没有推荐的御用商家？我的回答只有两个字：淘宝。很多人忽略了一件事，材料的费用，在今天已经越来越不重要了。2007年，我装修一套51平方米的房子，一共花了3万元。其中，装修费22000元，人工费8000元。折算下来，大约是75%：25%，而人力费用在160元/平方米。而前不久拿到的装修师傅关于闵行一套房子的报价如下：材料费550元/平方米，人力费370元/平方米。可见，物料成本在近10年并没有明显的升幅，家电费用还在下降，而人力成本几乎翻了一倍，占40%，未来甚至可能占50%以上。而在总体的物料成本中，你又可以用ABC分析法。


  ABC分析法指工厂企业、仓库管理常用的一种方法。其中，A类商品，20%的商品占了80%的价值；B类商品，打酱油的；C类商品，80%的商品占了20%的价值。对于装修成本来说，厨房、卫浴、地板、油漆，这些A类占据了80%以上的货值。剩下的五金件、泥子，一共才20%价值不到，合计不会超过1万元。你把四五个大件控制好，剩下1万元何必斤斤计较。


  最稀缺的职业——房产投资


  房产投资：我不是中介


  房地产投资者有多少人？1万人还是10万人？答案是，全中国不超过1000人。很久以前，我结识了一个朋友，我让他猜我的工作，给出的提示是：“所有人都听说过，从未有人见到过。”对方想了很久，从航天技术员到研究火山的专家，甚至到盗墓的……最后实在猜不出来。我说：“我是房地产投资者，职业的。”对方大失所望，说：“唉，我以为什么高档的工种呢！房地产投资的人还不是满大街都是！你看大街上的中介店比米铺多多了。”房地产投资是一个被极度误解甚至完全“不是那么回事”的行业。为此，我们不得不花时间详细地把这件事说清楚。


  如果你是一个出租车司机，那么你的收入相差会非常大。因为一个出租车司机每天工作10～12小时，而前8小时，都是份子钱，你是为出租车公司在打工。每天能否赚钱，就看剩下的最后2～4小时。如果拉几次肚子，撞个车，堵个空驶，那一天的收入就泡汤。这告诉我们一个道理：每一个行业，都有它的平均利润。而卓越于平均的，才是你的超额利润。如果你赚平均利润，那也就是个苦力钱。如何才能超越平均，追求卓越？你要比平均水准做得好得多，才能超出平均。


  房地产是一个非常好的行业，是黄金行业，但是许许多多的人在房地产中并没有赚到传说中的一桶金。为什么呢？因为他们赚取的是平均利润。虽然在房地产这个黄金市场中，平均利润也意味着三五百万元的人民币，超过白领一辈子的工资，可是，这和“专业选手”是不同的。职业的房地产投资者存在的意义，在于把事情做好，做到极致。


  什么才叫专业？三百六十行，行有行规，术有专攻。你把房地产投资看作一个行业，则其中的诀窍与技巧，浩瀚如烟海，令人叹为观止。买房本身就是一门学问，一门很大的学问。那么，为什么从来没有人和你说过“房地产投资学”呢？因为这一行你学不到，学校里不教，心灵鸡汤的书店里也买不到，加上职业房地产投资人数太为稀少，所以没有人可以总结出经验，更没有人出书。


  职业房地产投资者


  前一阵子，一个跟我非常熟的中介，喝茶聊天时说：“认识你这样的客户真是三生有幸。”为什么呢？因为中介这个行业，有一个很重要的特征：没有回头客。营销学上说，越是回头客多的地方，越是热情周到。而越是流动性大、游客多的地方，一次性服务态度越差。绝大多数的人对中介印象都不大好，因为中介是一个完全没有回头客的行业。对于绝大多数的人来说，买卖房屋这件事，是以代为单位计算的，你的父母买一次，你们小两口买一次。很少有人意识到这其中资源的丧失。因为买卖房屋，本身是会增加经验值的。你想买房，去哪里找房源，一手开发商还是二手中介，国家的政策法规如何，限购和限贷有什么要求，房型哪一种好，地段哪个有升值潜力，中介有什么猫腻，交易流程需要哪些手续，注意哪些资料。等你把整个流程走完，你也差不多成了半个专家。可是，当你买完这套房子，下一套住宅的购买，可能要到10年甚至20年以后。到时候大环境、小环境、办事的人和联络线，全都改换掉了。也就是说，经验没有积累，也没有升华。


  而职业房地产投资者和普通人有什么区别呢？职业房地产投资者，他买的不是第一套房，而是第10套房、第N套房。和一般人想象中不同，买房其实大有诀窍，经验是可以积累的。而当你积累了经验以后，成本可以下降20%，速度上升20%，敏捷度上升20%，内力上升20%，回血速度上升20%。各项指标提升，战斗力自然大大提高，于是就形成了良性循环。


  职业房地产投资者是很难见到的。首先，一个职业房地产投资者，他至少要有5000万元的资产，小城市可以稍微放开一点。为什么？因为如果你要成为一个职业房地产投资者，至少需要买卖过10套房。有人说，做中介的，每年经手许多套，算不算？不算，隔行如隔山，中介和房地产投资者其实是完全不相关的两个行业，甚至没有任何共同之处。


  中介是中介，房地产投资者是房地产投资者。因为中介学的是交易，他所做的所有事情，都是促成交易。中介不预测涨跌，而房地产投资者关心的是价格，你只有实地实战了，只有拿自己的钱，拿5000万元押在上面，才能感受到心跳的节奏，才能成长为优秀的交易手。所以，职业房地产投资者都是很有钱的人，人数也很少。最早的时候，我们估计全上海大概有1000人，全中国有1万人。可综合最近的一些信息线索，我们认为职业房地产投资者的人数比预想中的还要少，全中国可能不足1000人。这里的“职业”指的是手法精悍而老练。


  另外，我们想说一下职业房地产投资者的悖论。为什么职业房地产投资者人数这么少？因为这不符合逻辑。一个人要成为职业房地产投资者，那么他至少要买卖过10套房子，拥有约5000万元的资产（小城市3000万元）。可是，如果一个人拥有5000万元资产，那么他早干吗去了？或者说，他怎么会有5000万元的？


  答案是，之前靠工厂或者靠实业赚的。问题就出在这里了，如果一个人靠工厂实业，赚到了第一个5000万元，那他在这一个行业，一定是资深人士了，少说也混了十几年，手下有200～300个工人，是上下游都熟悉的经销商。这就形成了“路径依赖”。一个人是很难抛弃掉35岁之前的一切，抛弃300个员工和上下游人际关系，重新开始另一个工种的。另一种情况，可不可以他一开始是500万元净资产，靠升值升成5000万元房产的？理论上是可行的。但实际上，这个人在500万元的阶段，买第一、第二套房时，经验不足，很有可能夭折，很大概率就卡在第一关了。如果你完全没有人带领，纯粹靠自己摸索，那么你必须要有极好的运气，极坚定的信念，并善于归纳总结，没从事其他行业。第三种情况，则是一个年轻人拿着500万元初出茅庐就有人带领，有人开拓，有人聚团讨论，有人共享资源，前面的路都有人走过了，你只要跟着学就可以了，这种人一般是90后。


  房产投资与实业报国


  每年的春季，照例是支持小微企业、实体经济的时刻，譬如定向降准、微刺激、产业支持、政策关心，十八般招式用了不少，效果往往不佳。年复一年，“实体不赚钱”几乎已经成了一种共识。几乎每个人都在谈论着实体经济利润微薄，经营惨淡，成本高昂，销售困难，增长乏力。实体不赚钱，服务业赚钱超过制造业，而越是虚拟的服务业，如金融、贸易、房地产投资，赚钱又超过具体服务业。


  曾经我们讲的是“实业救国”，觉得开一个工厂，招几百个工人，制造和生产各种轻工业品，是“最正当，最光荣，最道德高尚”的职业了。可是，为什么会有实业之殇？实业之殇和实业之荣光，是彻底联系在一起的。一体二面，宛如道家之阴阳。有荣光必有殇。你仔细想一想，老师们传授的最基本的道理：“一个行业如果太赚钱，就会吸引新的资本进入，增加供给，拉低利润。”任何一个行业，归根到底，其利润率和高科技无关，而仅仅和竞争对手有关。实业为什么利润稀薄？因为太多的人做实业。房地产投资为什么利润丰厚？因为做的人太少！


  实业的利润率会在什么时候止步？一个年轻人踏上社会，他想做实业，于是招几百个工人，自己做厂长，走到哪儿都有人叫“老板”，听着既光荣又体面，内心得到了极大的满足。回报的总体，是“名+利”，名利相加，才是总收获，而这个收益率在各行各业是平均守恒的。一个行业，如果赚取了太多的“名”，那么他的“利”就一定不高，因为有名誉，吸引了“超出平衡”的人来从事这一个行业，其必然拉低回报，竞争激烈，毛利率低。而只有那些“名”很低，甚至政府调控的行业，参与的人数较少，才会保持很高的利润。全中国只有不到1000名职业房地产投资者，这才是房地产投资者获取高额利润，速成富翁的基础。


  经济学是一门很复杂的学科，是一门高度专业化的学科。专业的分析和普通人的感观，几乎是彻底相反的。如果你想摧毁房地产投资业，你要做的绝对不是喊打喊杀，相反，你应该给房地产投资者挂大红花，每年培养30万个房地产投资者，到那一天，房地产投资业才算是垮了，每月只赚几千元体力钱。


  职业房地产投资者的痛苦


  职业房地产投资是一个行业，是一门工作，和其他的工种没有任何不同。我们的社会，有人朝九晚五上班，有人开公司当老板，有人当自由作家，还有人当艺术家。而职业房地产投资者也是三百六十行之一，他们理应受人尊重。可现实情况是，职业房地产投资收获的是金钱，而丧失的却是全部，其中也包括家人的尊重。家里人会让你去打酱油，取干洗衣服，淘宝退货，积分卡补登，为了30元钱和客服扯皮，100个30元我给你好了，扯什么电话，整天扔过来一堆破事。在丈母娘的眼里，你完全得不到尊重，老人家标准的言论是：“我看你反正也没什么事做。”


  错了，错了，全错了！假设一个家庭里两个人，一人赚了2000万元，另一个拿着20万元的年薪。请问谁才是家庭主心骨，谁才是家庭的核心？答案一定是那个赚2000万元的人。所有的人围绕着职业房地产投资者转，把所有的家务事做完，辅助他，协助他，让他腾出手来，静心想一想，还有什么高增值的事情可以做，因为他多做一张单子，就是几百万元的利润进账。遗憾的是，我们整个社会的氛围，还处于极原始的前工业时代。这样的社会态度，一方面，是职业房地产投资者的利润来源，使得做实业的人太多，职业房地产投资者极少；另一方面，家人也让他们很灰心。


  职业房地产投资者在过去的年份中赚了很多钱。但是，他们的痛苦同样不为人所知。比方说，在家庭中没有地位。几乎所有圈内的朋友，互相聊起来，都有不受家里人尊重的痛苦，无论是岳丈、丈母娘，还是配偶、清洁工阿姨。几乎每一个职业投资者都曾考虑过，在CBD弄个小办公室，每天早上穿着西装，打着领带去上班，招两个小姑娘，专职接电话，什么业务也不用做。这样，在丈母娘的眼里，在亲朋好友的嘴里，你就是一个有“正当”职业的人，开公司赚钱来路也变得很正。毕竟，在我们这个社会，一个家庭的顶梁柱，往往是拿工资上班的那个人。


  举一个简单的例子，假设今天下午你约了中介去看一套笋盘，有极大的概率是远低于市场价的，算是激动人心的交易。而恰恰这时候，公司来了电话，让你下午回去开会，请问你会不会回去？问题的答案，决定了你的命运。回答“回去开会”的人，这辈子将止步于小白领阶段。你以为你看懂了，别急，我们继续来拷问人性。如果我们再进一步说，公司里来了电话，下午要来一个很大的领导，对你有极大的帮助，请问你回不回去？答案的选择，将决定你是否止步于小白领。如果我们再进一步讲，今天下午有一个重要的会议，你回去的话，就宣布你升职提干；你不回去的话，会有极大可能触怒领导，本轮提干就黄了，请问你回不回去？我相信到这一个阶段，这个问题，已足以问住99%的人了。答案应该还是不回去，因为提干的事，主要还是靠资历。你资历到了，就算本轮不提，下轮也会提的，甚至跳槽后也能提。但是，你多抓住一套笋盘，动辄至少50万元，多则一二百万元的利润。在我们现实生活中，不要说提干，哪怕是“领导视察”，哪怕仅仅是“开会”，就足以使得99.999%的人赶紧赶回去办，因为他们有“正事”，所以职业房地产投资者是极为稀少的，看得透彻的人是极为稀少的，房地产投资的利润，注定是极高的。


  房产投资人的正义感


  房产投资是降低房价的！房地产商人降低了全中国的房价。这不是一句口号，是科学，是事实，是无可辩驳的真理。这是大是大非的问题，无从逃避，也不可以简单地以“慈善、社会责任”打马虎眼混过去。“商人通过贸易和流通，降低了制造成本。商人并不是社会的蛀虫，而是巨大的财富制造者。”这是一个很简单、很基本的道理。


  房地产投资这件事，向A买进，向B卖出。在至少95%的情况下，A可以直接卖给B。但也有极偶然的情况下，A和B无法达成交易。例如：


  A找不到B；


  B被限购；


  B未来前途无量，但目前还是个学生；


  A急售，三周内要拿到钱；


  A的价值，暂时不为B接受，典型的如上海康城。


  在这些情况下，房地产投资者C的介入，对A和B都有好处。举一个现实中的例子，目前三、四线城市，普遍存在的“新城”空城问题。建新城或许是必要的，能实现产业转移和住宅升级，但新城同时是痛苦的。人口的迁徙是一个缓慢的过程，最终消费者B不能马上出现。但开发商A是痛苦的，如果要坚持十几年，就意味着要填进去十几年的现金，这对于任何一个机构都是天文数字，难以承受。此时，如果有投资者C存在，投资者可以从政府A手里买下房产，静待持有十几年，一直等最终的人B出现。


  天底下没有卖不出去的房子，只有卖不出去的价格。只要回报合理，房地产投资者完全可以帮你垫付十几年。房地产投资者只是商人的一种，买卖的是房子，降的是房价，商人越多，价格越低。


  虚拟供给


  过去的十几年中，一个崭新的名词被创造出来——虚拟需求。这个词语在全世界所有的学术文献中都闻所未闻，却被反复引用，以至于大热。虚拟需求是一种理论。其大致的意思是说现在某些人买房并不是为了自住，而纯粹是为了投资赢利。这样就增加了买房的人数，增加了虚拟需求。总需求上涨，房地产投资使得房价上涨。说这话的人，缺乏最基本的经济素养。为什么？因为房地产投资者在买入的同时也在卖出。在创造虚拟需求的同时，他们也在创造着虚拟供给。抛出在哪里？为什么就被人选择性地忽视了？为什么从未有人谈虚拟供给呢？


  有公式为证：虚拟需求-虚拟供给=房地产投资者的库存≡0，虚拟需求和虚拟供给是恒等的。房地产投资者对于供求关系的影响是中立的，是不会影响最终价格的，只是加速价格回归的过程，优化资源配置，改善整体效率。


  最可爱的人


  过高的房价地价，不利于经济发展，这是所有人的共识。在所有的楼市元素中，房地产投资、政府调控、加营业税、限购限贷、土地控制、惩罚空置……只有房地产投资者才是真正降低房价的。


  在经济学中：价格决定一切，价格是稀缺度的衡量尺度。一个行业，越是利润丰厚，越是说明国家急需、社会急需。如果房地产投资很赚钱，比其他所有行业都赚钱，那只能说明房地产投资者对国家的贡献很大，是目前社会最急需的人，是最可爱的人。


  房地产投资至少对社会产生了几方面的贡献：


  （1）房地产投资对售房者A有利。A之所以将房子卖给房产商人，是因为他们是出价最高的人。


  （2）房地产投资对买房者B有利。B之所以买他们的房子，因为他们是所有售房者中出价最低者。然后你或许会问了，那为什么A和B不直接交易，“农超对接”，不需要你中间人剥这一层皮呢？对呀，我也想问你，为什么不能跳过中间人？超市为什么不能去田里买菜，要经过蔬菜贩子呢？


  （3）房地产投资对生产者有利。房地产投资事实上是整个产业的“缓冲剂”，极大地缓解了风险。房产商人可以将资金转给开发商，开发商可以回笼，继续下一个项目。在这样的链条中，并没有产业链风险。开发商不会破产，银行也不会卷入烂账。


  （4）房产商人对平抑价格有利。房地产投资的原则，商人的原则，是“高抛低吸”。价格低于价值的合理区间，房产商人就会买入；价格高于价值的合理区间，就会抛出。房产商人的存在，本身类似于“缓冲器”，使得价格的波动大大降小。


  （5）房地产投资不影响供给。从来不存在“虚拟需求”。房产商人的存在，对于供求关系是中立的。房地产投资者不会影响供求关系，不会影响最终的价格。


  因此，事实的真相，在博弈的各股力量之中，只有房地产投资是降低房价的。谁是我们这个国家最需要的人？谁是对整个社会生产力发展起最大促进作用的人？在经济学中，这些问题都有明确的答案：价格决定一切。房地产投资的利润很高，做实业开厂的利润很低，这说明对于我们来说，前者很稀缺，后者一点儿都不稀缺。整个社会急需房地产投资者，不再需要人去开厂了，工厂够多了。这是一条清晰而强大的结论，房地产投资者是稀缺资源，用一句话形容：“中流砥柱，国之栋梁。”


  房产投资行业的忌讳


  三百六十行，每一行都有自己的规矩和忌讳，等你形成行规了，你就是职业的。内河航运的船娘们最忌讳的字是“翻”，所以在福建很多地方，你哪怕叫别人“老（捞）板”，都是要遭驱逐的。做马贼土匪的，最忌讳的是“败”。败和白同音，所以马贼们一律玄衣大裘，没事没人穿白衫。房地产投资同样也是一个行业，有一些忌讳，许多忌讳并没有特殊的原因，或者是隐藏在重重心理学之后。但行业之所以成为一个行业，就一定有它的行规，等许多规矩树起来了，这个行业才算是职业的。对于房地产投资这一行来说，有几件事是犯忌讳的：数钱、写回忆录、休大假。


  首先，第一条大忌：数钱。房地产投资业不数钱，连带着一条衍生道理，就是不数房产证。不数钱的意思，不是说饭店吃饭之后，不看看找零钱的多少，而是不能仔细点数自己身边的资产有多少。


  我们知道有很多人，整天拿着个计算器，扶着眼镜框，算房贷还剩多少，储蓄还剩多少，股票市值多少，基金市值多少，还款利息表能列到12个月之后。这些人，会把身上每一分现金叠好，从大到小排序，你如果问他净资产、净现金，他可以精确到十位数。真正的房地产投资者，绝对不是这样的。真正的房地产投资者，现金在钱箱里放了一匝，他知道大致的钱数范围，但永远不会去点数。他们对于自己的资产一定是模糊的，知道自己有哪几个投资账户，但绝不会知道六七位数的精确金额，能管好每月还卡就不错了。


  还有一个衍生定理，真正的房地产投资者，不会知道自己有多少平方米的房子，境界更高一点的，根本不知道自己有几本房产证。因为数房产证也是犯忌讳的。这件事最好处于模糊地带，最好连大致的套数也不要想起，不过一般人很难达到如此境界。或许有人问，你不是有Excel全表吗，难道看不到总数吗？话是没有错。可你既然是聪明的人，难道不知道“永远只更新一半”吗？


  为什么要这样呢？因为投资界有一句古话：“账算得越细，钱输得越多。”钱财忌讳算得精细，越是算到小数点后两位的人，他把头垂得越低，以至于抬不起来。一个人过多地纠缠于细枝末节，他就没有勇气思考大的图景。如果你连10元、20元的小钱也都要赚尽，你多半不能集中精力去赚100万元、200万元。


  所以房地产投资业的第一条忌讳：数钱，这几乎已经形成一种迷信，一种信仰。大佬们刻意地不数钱，不去看统计数字，从而使自己处于某种特殊的精神状态。这颗心只去看前方有什么商机，不需要知道自己已经赚了多少钱。


  房地产投资业的第二大忌讳，是写回忆录。在历史上，有许多笔传奇式的交易，类似于50万元赚2000万元之类的。普通人只要沾着一条，就可以脱胎换骨，由A6飞跃至A8，福泽子孙至少两代。这样的交易有很多很多，可是一条都不能写出来。不写回忆录，也是一条基本原则。在零碎的回帖聊天中，提到一两句，有的；可是系统地回忆、整理、编辑，绝对没有。


  在很多情况下，我们要保持一种精神状态，刻意把当年腾飞的几场战役尘封起来，沉埋在记忆最深处，不遗忘，但也不翻出来。为什么要这样呢？因为回忆其实是一种怯懦的表现。只有不再进步的人，才会提过去的辉煌。只有不再流行的歌手，才会唱他过去大红的歌。多军们其实都还很年轻，普遍还有那么一点点战斗力。所以回忆在多军中还不占主流。“好汉不提当年勇”，如果你看见聚会中某个人大提当年的战绩如何，那他多半已经堕落腐朽。


  房地产投资这一行第三个忌讳，是休大假。我们常听见别人建议，包括亲友长辈总是说：“既然这样辛苦，何不停下来休息一年？生命是漫长的。”这个建议从哲学上说很有道理，可是他忘了房地产投资这一行的特殊性。


  房地产投资这一行是什么？是一个“一鼓作气”的行业。也就是说，你给自己打气，你要努力努力再努力，你要做到负现金、负现金流，你要爬上A7、A8、A9。这些目标定下之后，你就去拼命、打滚、融资、办卡、借钱，看200套房子，整个人感觉就像是奔腾的芯片在燃烧。这和你平时上班打工混日子的过程很不同。上班打工，老板是按照普通人的平均承受能力分配工作的，说实在的，劳动强度不大。而你一旦开始投资房地产，劳动强度就变得极大。


  对于房地产投资这种事，其实你就是憋足一口气，在枪林弹雨中往前冲。能冲多少年，就看你能忍受多少年。“心有多高，你就能飞翔多高。”而你一旦停下来，无论在哪一个阶段停下来，你都会发现自己身处于一个四面漏水的烂船中，身边几乎每一套房子都是租金小于按揭，没几套能自我造血。不但远没有“每个账户三个月活期备房贷”，而且还欠了一屁股债。卡债、私人债，全都需要归还。这个时候，一旦你停下来，转为弥补前期扩张太快，勤修内政补内功，那你可能就永远无法复起。一旦你停下来，一丈水至少退到八尺，而我们的目标，原本是今年增长至一丈二。房地产投资者不能停，一场大病，一次出差，一次长期离开上海，都会使你离开这个氛围。而你一旦停下来，就永远无法复起。从圈内的实例和结果来看，我们迄今为止没看见任何一个人，休息6个月之后还能回归队伍的。因为心力亏空，过去十几年，年年亏空。一旦沉疴，再不复起。最终，停下来后，你只能开始写回忆录，开始数钱算账，泯然众人矣。财富与高度，就此定格于那一刻。


  房产投资中的保险


  金融业四大支柱：银行、证券、保险、信托。什么，房地产投资也需要考虑保险？


  保险是什么


  保险最早是“古典保险”。好比说，你一个40岁的中年人，办公室白领，生活在中国上海一座这么安全的城市，则你的死亡率，是非常非常低的，或许只有1/700的风险。现在保险公司卖你一份保险，他的赔率是1:550，保费1万元，赔偿金550万元。如果有700个人买这份产品的话，最终保险公司收入700万元，赔付550万元，留下150万元，再付掉办公行政费用、销售费用、政府税收，赚40万～50万元。按照正宗保险公司的术语，他们称之为“费差损”“利差损”“险差损”。预估1/700，实际死亡率1/750，这部分叫险差损。预估行政费用80万元，实际花掉70万元，这叫费差损。预估投资回报率2.2%，一年后实际得到2.5%，称之为利差损。保险公司的利润，靠着“险差损”的空间套利。这就是“古典保险”。


  现代保险业的发展，在于保险公司觉得赚得太少。他们不满足你投保1万元，他们希望你投保100万元。那怎么做呢？保险公司其实是捆绑销售。他卖你一份保单，价值100万元。其实里面的保费只有1万元，人身死亡赔付550倍。剩下的99万元呢？他们去买了一个债券基金。然后这个基金会有各种运作，每个月都会给你寄财务报表。表面上你买保险，“保值增值”，会有回报，其实你就是买了一个股债基金。


  如果我们进一步深入地看下去呢？保险公司这个基金投资，他们并不是直接投资的。保险公司往往也是到市场上，再去找华夏基金、易方达、博时之类的“二传手”。既然这样，你为什么不直接买基金呢？更严重的是，保险公司往往会收取非常高的基金销售费率。每一张保单都有现金价值，如果你上网查的话，这个数字在6%左右。你买100万元的保险，基金公司只拿到94万元，作为初始投资。剩下的6万元，就直接被保险公司当作“销售利润”，归入利润栏去了。而且保险公司往往还有非常苛刻的条款，30年内都不允许退保，一旦退保，有非常严厉的罚金，或者份额打折。更可怕的是，保险公司可能纷纷违约，说由于投资失败，投资回报率不足，以前发产品时的承诺无法达到，要求客户晚取款或者追加投钱，反正解释权都在细字合同里。在整体金融圈内，保险业也是非常让人瞧不起的，在整个歧视链中，处于非常下游的地位。这也是我们的资产组合中不包含任何保险的原因。


  那么，为什么要说房地产投资者还需要保险呢？因为我们需要一类特殊的保险——人身死亡险。要知道，以家庭为单位的话，房地产投资这活儿，往往是夫妻中一个人干的。双职工都是房产投资者的，有，但很少。而房地产投资是一种精力、体力密集型的工作，对个人的素质要求非常非常高，对勤奋、严谨、踏实的要求非常高。你设想一下，假如你重病，突然植物人6个月，你老婆能不能扛得住？当你仔细地、深入地思考一下，信用卡空当接龙，房租不抵月供，负现金流，外部私人借贷……一旦你有个三长两短，外部的私人借贷债主顿时坐不住了，好歹要上门探视一二。这样的情况下，家庭主妇能否撑得住，是一个大问题。


  所以我们有一个缺口，一个风险敞口。其上限是：


  A.所有的信用卡负债


  B.所有的私人借款负债


  C.“月供-房租”×24


  D.适当的医疗费


  将A、B、C、D加在一起，就是你需要的“风险敞口”。


  人身意外保险


  人身意外保险，或者称为死亡保险，是一种赔率最高的保险。以40岁中年白领为例：一般他的赔率，在1：（550～570）。如果你每年投保1万元，则“意外身故”可以赔偿550万元。你要注意，这1万元是“净消费”的，也就是一年之后，什么也没有，1万元平白消失了。因此这种“纯风险”型保险，往往不被父母辈们喜欢。


  我们继续以1:550为例。投保1万元/年，保额550万元。你先算一算你的A+B+C+D，看看一共需要多少。一般情况下，对于一些普通人，550万元足够了。某些情况下，对于某些负债特别大，现金特别紧张的人，你说我每年花1万元保险，我还是有点心疼的。则你可以投保5000元，保额275万元，相当于A+B+C+D的50%覆盖率，摊到每平方米房贷上，也没多少钱，也算给家里一个保障。


  我们推荐一个基本级保险方案，可能是对每一个房地产投资家庭都适用的。投保1800元，保100万元。最后申明一下，如果你真的投保5000元，要求银行给你开一张275万元的保单，你最有可能的结果是：开不出。因为银行目前基本上都取消了纯保障险。也就是那种1:550的保险，他们不卖了。目前基本上都作为附加险，要贴在连投合同背后投放。另外，有人到香港去买保险，香港还有这种险种单售，得到的结果，居然也是“不卖”。香港方面对内地存在误解，认为买这样的保险存在骗杀风险。既然这样，我们的数千万投资组合中，就真的没有保险的位置了。


  房产投资业的2N定理


  千里之行，积于跬步。


  什么叫作2N定理？就是每年买两套。大连万达集团的董事长王健林先生提出过一个“小目标”：先赚一个亿。


  “小目标”怎么达成呢？对于各行各业来说，无论你是工程师、建筑师、会计师还是警察，“小目标”都仿佛是一辈子无法企及的高峰。但是，对于房地产投资这一行，“小目标”并不遥远。


  曾经有个人问我：“欧神的分答，500元一分钟，这钱也太好赚了吧？”我给他算了一笔账：


  1分钟500元，1小时30000元。每月172工作小时，合计516万元，1年6192万元。过去一年，普遍认为上海楼价涨了20000元/平方米，折合3100平方米。


  也就是说，如果你上海的房产面积超过了3000平方米，你一年之中，赚的钱就大概率超过6000万元。所谓的“小目标”，对职业投资者来说，也不过是两年的事情。好了，现在问题只剩下一个，如何积攒你的第一个3000平方米？


  我吐槽过大陆2008年左右的一个电视剧，男主角之一的亲生父亲是开发商，养父是给开发商盖章的。


  前20集主角是穷学生和屌丝，酸气冲天。


  后20集主角创业成功，事业有成，A10，几百号员工左拥右抱，众星拱月。


  中间5集呢？中间5集是空白的。


  这里我会告诉你“中间5集”是什么，会告诉你爬阶的具体步骤，你要赚“一个亿”其实很容易，最简单的话，你买京、沪、深“1亿”的房产，过了两三，年房价翻一倍，你就赚了1亿。


  问题是：


  （1）你没有1亿本金；


  （2）你不确定房价会再翻倍。


  关于（2），我们就不讨论了，这也没什么好说的，反正是拿命换来的。任何一场对于风险的赌注，都是拿命去换的，你不愿意冒险，你就不用看下去了。对于（1），“如何筹措一亿本金”，大而化之的心灵鸡汤，书店里面的“理财宝典”，这些书籍能教你那些营养。而对于专业的marketing管培生来说，他思考问题的第一步，就是break down。


  我要赚一个亿。


  赚一亿细分成：拥有3100平方米，并且静待三年涨幅。


  我要攒3100平方米。


  将问题细分为50平方米×60套。


  因此，我们就拥有一个更详细的目标，如下：


  我要拥有50平方米的“老破小”，拥有60套左右。


  然后随着上海房地产的大船一起上涨。


  现在用50平方米“老破小”举例，你也可以是100平方米标准二房×30套，如果是“大面积低单价”流派，甚至仅仅需要250平方米×12套就够了。任何人一眼就看出，“大面积低单价”对于“小目标”，有更强的逼近火力，12套还是比较好操作的。当然，大面积流派的缺点是流动性不行，账面好看，出货需要漫长的时间。对于一般的普通市民，我们的要求没有这么高。假设房价从8000元/平方米涨到60000元/平方米，则平均每平方米赚50000元。一般来说，按照目前的上海物价，我们粗浅地认为，“财务自由”这条线设在4000万元左右，算下来，4000÷5=800平方米，你大概需要800平方米。


  等你积攒到800平方米，我们就认为你是“业余选手”通关了。而800平方米，相当于50平方米“老破小”的16套，或者100平方米标准二房的8套。


  2N起步


  十几年前，大家都很穷，时光回溯到2000年，当“游戏开始”时，每个人都是0积分。哪怕职业房产投资者，当时也只有1～2套。这是很悲哀的一件事，你先要积累巨大的头寸，然后才可以享受头寸升值的收益。第一个100万元，永远比1亿元赚到1.1亿元要困难得多。我们几乎将半生的心血，耗费在“建立头寸”上面。这就是2N的意思。


  理论上，你需要16套50平方米的老公房。可是实际上，房子又不会从天上掉下来。你还是需要一本一本房产证去攒。用最简单的算术，每年攒2本，8年之后，你就有16本。但是你一定要起步，走二万五千里长征路。如果你坐在家里抱怨，永远也不会多一本房产证。


  雪坡的长度


  对于穷人，真的是很惨很惨。对于富人，如果你“看对了”走势，你满仓扑上，只要一两年的大牛，就足够你赚得翻番。可是对于穷人，你是从“一穷二白”开始的。你可能要先经历十年八年的“2N爬坡”，慢慢积攒16本房产证，然后再指望一年大涨，赚得满嘴流油。因此穷人需要一个长得多的雪坡。可能需要10年，甚至20年的大牛市，才能翻身跨越阶层。


  因此，任何一个人看到“2N定理”，想问的第一句话是：“雪坡还有这么长吗？”2N是一场长期规划。普通的中产家庭，如果想积累16套老公房（1000平方米），真的要10年人生，10年节俭，10年赌注，家当全部扑押上去。你花了10年建仓，10年之后，才慢慢开花结果。11年之后，你才能享受“每一年升值1000万元”的美妙畅爽。


  可是，10年之后，房地产还是牛市吗？关于这个问题，我们有两个回答。第一个回答是，“永胜不败”之法——“定期定额投资房产”。定期定额，每年买一套。你如果上过任何一个股票培训班，有一丁点证券基础知识的话，经纪人都会推荐你定期定额定投，每个月固定从工资里凑一笔钱出来，定投金融市场。定期定额的好处，真的说也说不完。它在数学算法上很巧妙，接近于二阶微积分求微导幂函数指数曲线重心外移。只要市场“长期向上”，则定期定额的赢面极大。哪怕遭遇香港1997年大跌，只要你是从1991年开始定投的，你也没有任何亏损。对于房地产的概念，很多人都以为一辈子供一套房子，一套房子供一辈子，所以从来没有人想到过定投。但是你把定投和房地产结合起来，每年固定买2N，则你的赢面更大。跑赢现金和定存几乎是99.999%的事。


  第二个回答，是“雪坡未尽”。在“陈兜兜很厌世”的微信公众号里，她写了一段话——关于为什么要如此鸡血地买房子、抢房子，陈兜兜说：“我知道它在过去10年涨了10倍都不止，不假。可关键是它还可以涨1倍啊！无论它涨了10倍20倍，只要它能再翻一倍，这1倍就等于你的20倍。”对于房地产，我们持相同的态度。从微观上看，2017—2018年必然是“涨”年。宏观由微观组成，break down之后，我看不见有任何微观迹象说明明后两年会下跌。既然2017—2018年是“涨”年，那你就不要辜负。从长远来看，京、沪、深一线楼市的“雪坡”，至少可以看到25万元/平方米，25万元之前，没有必要太过于悲观。哪怕它涨了20倍，它还可以再涨1倍——1倍抵20倍。


  2N之通关


  所谓的2N定理，其实就是每年400万元的资本支出。房地产投资是一行“重资本”密集型的行业，房本的扩张严重依赖于固定资产支出。每年400万元的现金烧钱，把你折磨得形销骨立。


  但是另一面，钱呢？钱到哪里去了？你每年是有大量的资本支出不假，可是这些钱到哪里去了？是不是给你花天酒地，吃喝玩乐，挥霍消费掉了？这400万元是不是挥出去的拳头，扔出去的水漂，掉进水里不见了？答案都不是。这400万元一分都没有少，而是去买房子了，尤其是买京、沪、深的房子。你要知道，买京、沪、深的房子，是一件一本万利、赚大钱的事情。甚至可以说，是过去10年最赚钱的行当。


  按照我们的算法，粗略来说，单利100%。你投400万元下去，明年就赚400万元。追加投资400万元，有800万元在池子里。第二年你就赚了800万元。再追加投资400万元，有1200万元在池子里，第三年就赚了1200万元。第四年赚1600万元。累积400万+800万+1200万+1600万=4000万元净利润。最近一年赚1600万元，这又是何等暴利！英文专门引了一个单词描述这个群体：parvenu，而法文则是nouveau riche，他们没有看到故事背后的另一面。另一面是：财富并没有消失，没有被吃喝嫖赌掉，而是被我们拿去做投资，甚至是21世纪最赚钱的投资。


  那么，投资为什么没有转换成现金呢？因为投资不可以马上转换成现金，它需要时间。任何一套房产买卖，除了一些极小户型，都不是短期之内可以见到利润的。房产不是股票。你买了之后，三分钟股价就有了波动，睡一觉，明天就是T+1。对于房产来说，一套房子往往要长持两年、五年，甚至更长的时间，你才能房子变成现金。如果不满二年，税费有可能变得非常高。更糟糕的是，还分观望期和高潮期。哪怕你抛房子，往往也要等半年风口。因此，我们需要“养猪”，小猪崽需要成熟，尤其不能杀鸡取卵。你要给房产留出时间。三年慢吞死水，一涨就涨三倍。


  做2N模型


  我们来看数学模型：


  第一年：买入A、B；


  第二年：买入C、D；


  第三年：买入E、F；


  第四年：买入G、H；


  第五年：买入I、J；


  第六年：抛出A、B，买入K、L、M、N；


  第七年：抛出C、D，买入O、P、Q、R；


  第八年：抛出E、F，买入S、T、U、V；


  第九年：抛出G、H，买入W、X、Y、Z（拥有18套）。


  如上所示，整个模型的前提，建立在“五年之内房价可以涨很多”的基础上。只有当房价大幅上涨，你才可以在第六年抛掉A、B，并买入K、L、M、N；当然，“抛掉”仅仅是一个笼统的说法，你也完全可以是“截断——加按揭”，如果交易税费非常高的话。但是“加按揭”一样需要房价的大幅上涨。我们一般的精算，需要有4倍空间，这样截断七折按揭才有利可图。可见，所有的事情都是“环环相扣”的。


  只有房价大幅上涨，你第六、第七年才可以循环买入。


  持续买入会导致你财政崩溃。


  你财政崩溃，是因为你看好房价会大涨。


  这几件事，几乎就是头尾相连，循环逻辑。当你不惜抽血，冒着杀头的风险和无穷的苦难，以各种合理与不合理的（如信用卡和小额贷款）杠杆式买入房产时，本身就意味着你极度看好、看涨，预估有高额回报。因为有高额回报，几年之后，房子就一定会“回哺”于你。


  2N之残缺


  同时，我们也说明一下，2N并不一定非要十套不可，哪怕你第九、第十套没有完成，也不影响大局。


  第一年：买入A、B；


  第二年：买入C、D；


  第三年：买入E、F；


  第四年：买入G、H；


  第五年：（停工）；


  第六年：抛出A、B，买入K、L、M、N；


  第七年：抛出C、D，买入O、P、Q、R；


  第八年：抛出E、F，买入S、T、U、V；


  第九年：抛出G、H，买入W、X、Y、Z。


  可见，缺乏“幸运”这个缺口，对于大局是无关的。可是，我们为什么还要“竭尽全力，使用运气”？因为你再抽掉一年，只剩6套，你也是转得起来的。


  第一、第二、第三年，2N；


  第四、第五年，休息；


  第六、第七、第八年，卖出2套，买入4套。


  按照这个逻辑，哪怕你只剩下6套，你也可以“循环往复，依次更生”。但是，更进一步，只剩下4套、3套、2套呢？人的堕落是很快的。60分及格线，不仅是一条考核线，也是底线。我们设下“5年10套，开始2N”，是希望你的“底子”打得扎实。基础越深，以后循环越顺畅，武功才能练得越高。


  神仙消费


  一般来说，我们需要每年400万元的资金，才能维持“每年2N”。从第六年开始，A单元或卖，或加按揭。从A单元内抽出200万元现金，是一点儿难度都没有的。A+B，轻松获得400万元现金。从第六年开始，你只要坐着动动手指，依次加按揭（A, B）（C, D）（E, F），你每年都可以获得400万元现金。这笔钱，你可以用于进一步的扩张，继续2N买下去。也可以拿去消费！你想一想，每年花400万元税后，要什么样级别的金领才赚得到？也有人说：“咦，你这400万元是加揭按的，是银行贷款，要还的。不是真钱，不能用于消费的呀！”其实你仔细想一想，400万元现金和400万元30年之后归还的贷款，有区别吗？


  2N其实是一种数学模型。基于“房价大涨”的大前提下，只要你能积攒5年10套房产在手，此后你就可以依次收割，每年都有源源不断的财源，以一个循环转轮的方式转动。2N是可以通关的，而且通关不难。有很多人完成了这个标准。2N之后怎么办呢？其实有两条路：


  一条是消费，每年400万元花天酒地。


  另一条是苦憋，继续买入。


  如果你仔细观察那个ABCDEFG字母表的话，你会发现一件极其恐怖的事，那就是：“10套之后什么样？”如果滚轮滚到第二圈，从第11套开始，你不是2N，你是4N。4N之后是6N，然后是8N、12N、16N。


  房地产投资的流派（一）


  流派是什么


  从顺序上讲，这段还轮不到讲流派，因为我们要引用一个很重要的参数：“交易成本有多高？”答案是单次交易，房价的20%左右。这是一个性命攸关的数据，交易成本的大小，严重影响到房地产投资各大流派的存活性，并最终改变了整个产业的运转方式。关于这个数据，纯引用，不解释。


  流派是什么？所谓流派，是一个系列。当你开始打这个流派，你的购买标的、融资方式、周转频率、退出方式，它们是浑然一体的。不可能说你买了大宅流，明天就让你落袋为安；不可能说你走法租流，然后追逐热点。流派是一个整体，讲流派之时，一定要记住，我们是一整套玩法。


  流派的切入点是什么？关于这事，99%的外行又理解错了。对于房地产投资者，他们最关心、最在意的是什么？整个流派“围绕设计”的是什么？关于这事，99%的人又估计错了。流派之道，千变万化，但有一点是共同的：“一个好的流派，必然浑然天成，不容易被击败。要把它打穿打爆，那是极难极难的。”


  流派路径


  房产投资的流派，就我们目前的这个圈子，大致已经可以列出：


  （1）大面积低单价；


  （2）老破小流；


  （3）低总价流；


  （4）法租/民宿流；


  （5）药单法拍银主流；


  （6）疯魔流；


  （7）装修流；


  （8）使用权流；


  （9）二房东流；


  （10）其他失败的流派。


  对于你会归属哪个流派，不是一件事，是一系列的事。教师的儿子更容易当教师，商人的儿子更容易当商人，传承是有路径依赖的。流派也是一样。流派的一个特性，就是流派和你本身“是谁”有关。你有怎样的背景资源，你就会走上怎样的流派道路。在初始阶段，你有多少钱，你的奋斗目标是赚多少，你能够承受多大的风险，你身处哪个城市，位置决定路径。很多人并非选错，而是身不由己，所以我们把所有的流派都介绍一遍，最终你会走上哪条流派，由你自身禀赋决定。


  “大面积低单价”流派


  盈利=（卖出价-买入价）×持有面积×周转


  这是一个颠扑不破的绝对真理。无论你怎样绕圈，这个公式总是绕不过去的。大面积低单价，在其中占到了两条，即“买入价低，面积大”。在一般情况下，“大面积低单价”可以获得极为惊人的暴利。这个流派也是最容易产生千万富翁的。在这个流派下，一张单子赚七八百万元是很容易的，三张单子90后赚到2000万元也挺容易的。这对于实体经济，已经是一个可望而不可即的天文数字。同时，离财务自由也仅差一步之遥。你要做到的是：


  （1）找一个相对低估的房源；


  （2）尽可能买较大的面积；


  （3）耐心持有。


  一般而言，（1）和（2）是有一定的相通点的。就2000—2015年的上海楼市轨迹而言，卖得最好最贵的是二房。二房单价远远比四房或者复式要贵，一般要贵10%～15%，大面积本身就显得便宜。而在这个流派下，我对此不在乎，我就买四房。然后我有足够的耐心，一直等到四房比二房贵的那天。同样一个小区，四房可以赚到远远比二房多的盈利。因为你的面积比它大，而你的“卖出价-买入价”差价拉开得也比二房远。可见，这个流派赚取的是纸面财富，推后延迟，乃至完全不考虑未来抛售的困难。


  那么这个流派的缺点是什么呢？缺点是：


  （1）没有流动性；


  （2）没有租金。


  大面积低单价，尤其是我们还特别喜欢买一些很特殊的户型，一些很“妖”的房子，火箭外挂助推器，以获得更大的超额利润。但另一方面，则是我们完全丧失了流动性。当你买入时，别人都不看好。譬如居民区的无电梯顶复，抑或通河八村打通的超大户型职工宿舍。这种东西别人都不看好，怎么会有人要呢？的确是没人要，所以价格也这么低啊！我只要你买入价低就可以了。


  然后再卖出时，我需要等待漫长的岁月，而买入价低，则确保了我立于不败之地。“大面积低单价”这个流派，从来不追逐热点，从来不会一夜暴富，在最初的两三年是看不见利润的。不接受这现实的，别入这一行。此外，大面积低单价流派，在租金上也是非常吃亏的。此项每年大约要吞噬掉1%的利润，税费也是吃亏的。


  大面积低单价这个流派，特别重视单价面积。入货的时候，单价一定要足够低。如果旁边的小区卖6万元，那我最多只肯出到4万元，甚至理想是3.5万元。所以这个流派做单子十分慢，一年中大部分的时间都在闲逛。平均下来，一年也能做两三单。但这个流派的特点，就是特别注重买入价，对于卖出不是特别重视。难卖就难卖了，只要有足够漫长的岁月，一切都是可以克服的。


  这个流派的优点是什么呢？不要忘了我们再三强调的特点：风险。假如上海楼市彻底崩溃，你该怎么办？不怎么办，我买来的时候，本身价格就低。“大面积低单价”，防线就是我的成本足够低。


  “老破小”流派


  “老破小”是最适合初学者的流派。


  房产投资有两个最主要的流派：“大面积低单价”和“老破小”。所谓的“老破小”流派，并不是指专门喜欢买又老又破又小的房子，指的是一种思想：“房租/房价，百分比最大化。”“老破小”流派追求的是租金回报率。最好是5%，但目前上海房价涨得太快，已经很难找了。那退一步，4%也行，最差最差3.5%也行。但“老破小”流派一般不接受3%以下租金的房源，看都不会去看。“老破小”流派并不是一定要买小房子，而是在目前市场上，形势很明显。你要获得高的租金回报，唯一的方式就是面积尽量小。


  因为首先人是有一个基本生活需求的，然后才是进一步的愉悦和舒适。这是非常强大的刚需效应。其力量如此之强大，千锤百炼。在租赁市场上，面积到了35平方米以下，租金就不再变化。而对于买卖，买卖是按平方米算的！所以，如果你要追求“房租/房价”租售比最大化，倒不如说你在寻找“最小户型”。


  “买卖是买卖，租赁是租赁。”“老破小”流派的问题是，它赢得了租赁，却错过了买卖。市场并不会因为你有更高的租售回报比，而给你更高的估值。相反，起决定性力量的是，盈利=（卖出价-买入价）×面积，是这个公式。“低单价大面积”流派最大的特点，就是赚得多。而“老破小”流派从赚钱的角度而言，是极其吃亏的。不过，“老破小”流派也是不怕上海楼市彻底崩溃的。从目前看，租金下限就是底线。


  房地产投资的流派（二）


  低总价流派


  低总价流派是“老破小”流派的一个变异，其核心思想是“在某一个区域内，寻找总价最低的房源”。它和“老破小”流派有非常大的相似点。


  （1）老破小流派：同一区域，租金有下限。下限无法压缩。


  （2）低总价流派：同一区域，房价有下限。下限无法压缩。


  其具体的做法是，圈定一块区域。譬如世纪大道地铁站附近2千米，或者是任何15分钟之内到达小陆家嘴的交通方式。然后将所有可购房源，按总价排序。低总价流派几乎是稳赢的，永不亏钱，这个特性非常重要。因为任何投资，如果你能做到保本稳赢，用任何形容词赞美都不为过。


  低总价流派选筹的方式和“老破小”非常相似，主要是靠面积小。只有面积小的房子，总价才会小。同样，低总价流派的赢利局限、弱点，也和“老破小”类似，赚不多。从事“低总价模式”要注意：


  （1）一定要选人流稠密区。最好是市中心CBD，人山人海处。有一些内地小县城，那不是房子破、房子便宜，那是真的没人住。


  （2）死守内环内。


  （3）最低总价学区房，也是一种战法。


  “老破小”流派有几大好处：


  （1）入门门槛低。“老破小”几乎是门槛最低的一个流派。


  （2）租金比率高。房租和月供几乎可以相冲，后续无压力。


  （3）没有空置期。


  （4）拆迁概念。


  （5）出租房东不付佣金。


  （6）风险有限，便于练手。


  还有几点别人很少注意，但其实很重要的事：


  （1）老公房没有“处房情结”。老公房不存在落地打七折的现象。事实上，它几乎永远不折旧。


  （2）老公房没有“带看回避”。4老公房是唯一在有租客的情况下也能看房子的房屋类型。略差，但不大，都住老公房了，大部分人并不怎么挑剔。


  （3）老公房交易成本极低。交易成本分显性成本和隐性成本两笔。老公房的税费成本极低，是唯一可以做到接近于零的。


  （4）流动性好。老公房可以像现金一样使用，弥补资产组合包不足。


  法租/民宿派（以上海为例）


  这个流派，就是法租/民宿派兼得“大面积低单价”流派和“老破小”流派的二派优势，比二派都强。


  （一）法租派


  我们说过，要获取高额租金，有两种方式：


  （1）最低端，以至于基本生活需求无法压缩。极小面积户型。


  （2）做外国人生意。


  法租流，其实做的是外国人生意。所谓的“法租流”，主要是指买湖南路、天平路、武康路、衡山路一带，传统法租界绿树成荫的地方。而法租流之所以可以胜出，是因为它在获取高额租金的同时，控制了成本。就总体而言，法租派的内功心法，可以归结为以下几条：


  （1）选择湖南、天平街道，即传统法租界地区。但是购入房价又很低，是跟本地人购买的房子走，而不是跟外销房走。


  （2）进行极为专业的改建和整修。


  （3）出租给老外。


  （4）出售。


  在法租界选筹，主要是：


  50～60平方米老公房；


  新里；


  独院小洋房（之部分）。


  （二）法租派的升值


  当你的房租收入从2500元到了10000元，翻了四倍时，法租派在“租金回报”上就已经超过了“老破小”流派，甚至达到8%～10%的境界。可是你以为法租派只擅长赚租金吗？你又错了。现在很多人并不善于挖掘事物背后的价值，只看到一些很肤浅表面的东西，想要精致、优雅的生活，却不懂得如何去创造，只会硬扛；花6万元、8万元单价去买别人包装设计好的精装一手品牌CEO，然后再哭诉、抱怨房价怎么这么贵。而法租派则是那个设计好6万元、8万元的品牌，然后再卖给你的人。


  法租流拥有非常好的租金，而且投入也很低。法租流拥有非常良好的升值能力，在极短时间内，房价就能涨50%～80%。那么，法租流是不是集所有的优点于一身，是不是无敌的呢？从某种意义上讲，法租流的确是无敌、无懈可击的存在。其唯一的问题是始终做不大：只有在极少数城市极少数区域的极少数房源的环境下，才有法租流的生存市场。它是最典型的小众市场。法租流是优雅的流派，是绅士的流派，是少而精的贵族流派。


  民宿流可以视为法租流的“全面加强版”，它在各个指数方面都要胜过法租流。民宿是什么？就是短租。其主要的特色，是把房间装修成非常有特色的温馨之所。然后在空间上分割：出租一个卧室，提供早餐。在时间上分割：提供1～3天的短租。民宿的主要竞争对手是酒店和长租，但是：


  （1）虽然民宿和住酒店都是800元/晚，并不便宜，但是酒店标房一般只有25平方米，行政套房37平方米。而800元住民宿，可以住到80～120平方米的二房，几乎比酒店总统套房还要宽敞。


  （2）虽然酒店有更标准化的洁净服务，但民宿一般可以通过房东的温馨聊天、导游指引，提供更face to face的人性化体验。


  （3）虽然民宿比月租要贵三倍左右，但是民宿灵活，可以提供1～3天的超短租赁，也能提供一个卧室，甚至一个储藏室的超廉价产品。


  （4）如果形成hostel类似群体，则在民宿中可以结识新的朋友。民宿一般租得很贵。如果按照房间数×天数，则它的总租金可以租到整租月租的300%左右，也就是普通月租6000元的三房；如果搞民宿，则是800元一天。可是，这是非常非常高的利润，也很容易赚钱。论租金，民宿甚至比专门做外国人生意的“法租派”还要高。论升值，鉴于“出售时品相一定要好”的理论，民宿和法租派都是极佳流派，民宿甚至更好一点。论适应性，法租派严格地被局限在法租界以内。浦东和郊环根本没有这种生态。而民宿派则相对宽松得多。最佳民宿虽然仍是在downtown，但其他区域也是有移植活下去的可能的。民宿相当于“法租流”的全面加强版。


  民宿派的弱点是什么？在悲观主义者的眼里，他们几乎想也不想，就列出来了：


  （1）持牌旅馆的灰色地带，来自管理部门的骚扰；


  （2）如家、七天等经济型酒店的竞争；


  （3）门槛低，同业新对手竞争。


  但我们要说，这几个问题都是麻烦，会削弱你的利润率，但绝对不是灾难。民宿有其市场定位，在五星级酒店、经济型酒店、普通住宅之间，的确能划出这么一片细分市场。它兼有五星级酒店的高档次、经济型酒店的价位和民间住宅的宽敞。从细分市场而言，这个划分是有效的。所以民宿市场是可以活下去的。至于竞争，天下哪行没有竞争？只要仍处于灰色角落，竞争没有刺刀见血、狂打价格战就可以了。那么“民宿流”的真正瓶颈和缺陷在哪里呢？在于“心力”。民宿派要面对很多事，都不难，但是破，一堆破事。假设一个房子有三个房间，一个月30天，理论上最多有90批客人。实际算个对折，45批吧。这45批人的check in, check out，来之前会在网上问你一堆的问题，这房子好不好？来之中会打电话和你说找不着路，接飞机的人没赶上……这还仅仅是一个场子的例子。如果你有4个场子、8个场子呢？“民宿流”对心力消耗太大，想想就难免觉得犯。


  房地产投资的流派（三）


  “药单流”


  “药单流”指购买产权存在纠纷或其他问题的房产。


  “药单流”大约能以六至七折的价格买入房产，并进一步提高租售比。在传统的“学院派”著作里，是找不到“药单”概念的。只有在职业房地产投资者的世界里，才会告诉你“药单”，才会告诉你实战的世界和象牙塔有多大的不同。所谓药单，并不是指房子本身的质量有问题，而是指房子本身的股权结构有问题，产权有问题，从而导致交易困难。举一个例子来说，产权人的父亲户口在这屋子里，父子不和。虽然卖房子手续清晰，业主同意，但是父亲的户口迁不走。便宜20万元，你接吗？你退缩了，价格就下来了，利润就上来了，你买了就赚了。


  和药单同样重要的，是“解药”。药单，就像是无数有毒的高压电线，层层缠绕在你的未来房产证上。解药，就是细心、耐心地一层层把这些线剥开，最后还你一个干净的产权过户。“解药”绝对是无差别的人类体力劳动。


  药单怎么解？它其实还是有解药的。但其中，绝对牵涉到庞大的人力、物力，尤其是买主的心力消耗。由于药单多种多样，所以解药也多种多样，说不出一个统一的流程方式，但这绝对是人力、心力的消耗。不是钱的问题，不是起步资金的事情，是战战兢兢地做好每一步的问题。这不是体力消耗，但绝对是高强度的人类精神脑力消耗。解药实在太苦了，没几个人受得了这份罪。要赚钱，哪里不能赚，何必呢？有趣的是，药单的成功率其实很高，几乎达到90%以上。药单真实成功率有90%以上，考虑到药单平均只有市场价的60%～70%，这意味着巨大的获利空间，而且稳赚不赔。


  “药单流”是真正不需要什么启动资金的，“药单流”是各大流派中启动资金要求最小，而回报利润率最高的一种流派。更重要的是，“药单流”只要解药成功，几乎肯定赚钱，而和牛、熊市无关。也就是说，你是游离于房地产市场崩盘之外的。只要你肯踏踏实实地去做，宛如解开麻线团一样，一缕一缕地把千丝万缕的关系理清楚，头绪一寸一寸地整理干净，最终整张单子是可以做的。唯一的缺点是累，真心累，呕心沥血。


  周转流


  有一个流派，如之前第二章装修章节所称，被叫作“凤姐变冰冰”。其核心的思想，是先装修再出售。手法是，你先在市场上找一套最破最破，但是骨架框子还不错的房子。一套房子要出售，最重要的是什么？品相，品相，品相。但是偏偏就有人把屋子弄得像狗窝一样，而且狗窝都不收拾一下，就直接这么出售。于是怎样？于是你只能卖一个很低的价格。“凤姐变冰冰”这个流派，有以下几个步骤：


  （1）找一套最破最破的房子。最好是因为破导致折价的房子。因为你反正要敲到“原始社会”，然后再重新装修，那么那些本身装修得不好不坏的房子，才是最为尴尬的。你干脆就买最破的，反正都要敲掉的，顺便把买入价降下来。


  （2）进行装修。很多人有一个误解，认为装修可以给房子带来附加值。这种说法是绝对错误的。职业房地产投资者所做的装修，是一种被称为专为出售所做的装修。专为出售所做的装修有一些基本元素：①通常是极简风格，或者北欧风格。因为相对于繁复法欧，极简无疑省钱。②用料并不高档，但足以吸引眼球。③材料质量不重要，关键是要新。这里面有一个诀窍：大规模地使用玻璃、塑料面。全新的玻璃、厨房塑料面板，在短时间内能给人非常大的视觉冲击，形成一种全新的概念，从而极大地托高售价。④灯光一定要亮，超亮。总体而言，这样一种装修风格，是完全围绕“为卖而装修”的。


  （3）转手出售。


  周转流为什么可以赚钱？“凤姐变冰冰”赢利的基础是什么？如表3-1所示，如果你买入的第二年就抛售的话，那利润率是115÷75≈153%，而此后第三、第四年出售的话，那利润率是131÷115≈114%，也就是第一年有近50%的毛利，此后每一年就只有15%。


  表3-1


  [image: ]


  为什么会这样呢？因为房产投资的利润，其实分为两个部分：


  （1）资产性收益。手中所有的“库存”跟随大势上涨。这个速度大约是每年15%。


  （2）交易性收益。因为人的运作，发现笋盘或者解药药单之类的，获得50%增值。


  笋盘是什么？笋盘就是你以75万元的价格，买到了价值100万元的房子。


  但是这样的收入，是一次性的，仅在第一年存在。因此，一套房子拿到手装修后，你就卖出，拿到+50%的盈利，再投入下一笔交易。循环往复，盈利岂不是更高？


  “周转流”能不能活下去？未来这个流派是会壮大，还是消亡？答案是壮大。我们必须注意到，90后和70后是完全不同的两种人群。在这个以90后为主要买家的时代中，装修是可以卖钱的，装修甚至可以卖出溢价，只要你装得有品位。对准了目标客户的口味，装修-毛坯的差价=2倍装修款。不过，现在的市场情况下，“周转流”的现状并不太乐观，因为：


  利润=（卖出价-买入价）×面积×周转率


  我们都知道“周转率”的重要性。可是在我们整个研究树中，对周转率的展开并不多，甚至默认它为1。理论的背后，则是冰冷的事实。因为税费和限购，交易成本实在太高，以至于任何增加周转率的行径都不可行，还不如拿住死捂。环境决定物种。或许环境变化之后，此流派可以复苏。但就目前而论，提高周转率的努力不存在。


  逼空式上涨


  假如你是一个2050年穿越回来的人，你深刻明确地知道，2050年房价是500万元/平方米，今天你卖什么价？


  （一）游戏规则


  房价=大盘指数+板块强弱+自身优良。房价赢利，大致有两种模式：


  （1）高抛低吸。通过对价值的深度挖掘，在各阶段分辨强弱。


  （2）跟随大势上涨。


  之前我们用了大量的篇幅，试图解释房价是怎么一回事。


  我们写了marketing的基本原理。


  我们用“外国人、外地人、本地人”即三分法来看待楼市。


  我们分析三类客户的强弱兴衰和购房口味。


  我们解释了流派和侧重点。


  三重顶。


  对于这种模式，房地产投资是一类类似于“绣花”的精细活儿，你需要小心翼翼、谨小慎微地分辨溢价。


  不过这种“绣花式房产投资”在宏观调控及随之而来的高交易成本影响下，变得不适合市场了。目前存活下来的，主要是第二条路：跟随大市上涨。


  卖房子这种事，大致要经过一个“1000—100—10—1”的过程。也就是你说，现在在58同城、赶集、豆瓣之类的网站挂牌，然后你要接到1000个电话来询问你房屋信息的细节，100批预约来看房子的中介，10批真来现场的，却是拍照的，只有1个诚意客户，并且在观望期。降价是无效的，你哪怕降得再低，也不能促成成交。


  逼空式上涨


  一旦市场进入观望期，房东就开始跳价。譬如，你1000万的房子，一旦进入了观望期，哪怕你降价到700万，你接1000个中介电话，诚意客户也是没有的。在这种情况下，房东一般采取的策略，是加价到1020万。什么，加价？没搞错吧，1000万都卖不掉，你还加价？对，就是加价，因为市场上没有诚意买家。降价无效，那我干脆把价格挂高。价格挂高，有几个好处：


  （1）在市场上形成“2年前就卖50000元/平方米”的印象，美化K线图；“××楼盘一直比隔壁贵”。


  （2）在市场上制造new news。


  （3）告诉对方，房东的心态是乐观的。


  一些人看待价格，是幼稚到极点的，他们以为价格就是价值。好比一件衣服卖3000元，他们就认为该衣服值3000元。如果明天标5000元，他们就认为衣服涨价了。可能那衣服就一件，是挂在门口建立高档形象的。其实价格是个超级复杂的事情，有多种含义，多种玩法，无数陷阱。原价、现价、促销、套餐、标杆、返奖，marketing的事，说也说不完。如果你粗懂桥牌的话，刚开始，大家是喊牌。你喊黑桃3，他喊方块4，对家喊红心4。喊牌之间，有固定的套路。透过喊牌向队友传递大量的信息。喊牌不仅仅是争夺坐庄权，同时也是沟通与回复，里面信息量极大。


  同样道理，你如果看见业主之前挂1000万元，第二天挂1020万元，接着挂1025万元，这并不意味着业主就是认为这房子一定要1025万元才能卖，业主也是在传递一些信息。这始终只是口头报价。


  Make new news


  市场一旦进入“观望期”，多空僵持，至少有12个月交易清淡。这段时间内，房东最容易采取的策略，是小幅提价到1100万元。但不是直接提上去，而是分好几次：1020万元、1040万元、1060万元、1080万元、1100万元……为什么要这样呢？哪怕1000万元你也卖不掉，诚意买家都等候在650万元以下呢，而你要调价到1020万元，接着调至1040万元，这样做的用意何在？


  因为你在“人工置顶”。marketing中有一科叫作“make new news”，指的是你没事要在市场上制造点新闻，刷存在感，刷个脸熟。哪怕你的产品完全没有任何改良，没有新的配方，你换个包装，搞个抽奖活动，搞个“百事红罐节日装”，也是必要的。在房地产市场，这相当于“人工置顶”，顶帖，顶。因为你的信息，在中介数据库里会沉底的。一套房源，放了两三个月，就会沉到小本本最后一页，从此中介就会很少关注，有客户也不再推介，基本属于打入冷宫的状态。那你就需要“顶”。一般在市场中，刚出来七天之内的房源，是中介花力气推得最多的。中介也知道房子不好卖。所以“新”房源就意味着希望，“新”状态就意味着希望。我们是诚心想卖，所以我们会小幅加价。加价的幅度不多，象征性的1000万元到1020万元，而绝对不会是1000万元到1300万元，但我们会小幅加很多次。一方面，增加“顶帖”的次数，增加被售出的概率；另一方面，显示房东非常有信心，大力看好，还不停地在加价；还会给买家增加心理压力：两个月不见，又涨了20万元。


  逼空之路


  楼市呈现非常明显的“季节性现象”。


  一般而言，有以下几个步骤：


  （1）单数年春节后开涨，三四个月内+50%涨幅；


  （2）政府出调控政策；


  （3）宏观调控托实涨幅，使下跌不可能；


  （4）市场因为“心理原因”，而不是实际原因进入观望期；


  （5）冰冻6～12个月；


  （6）双数年一般是补涨，落后洼地追平；


  （7）休息足够，买力积蓄，迎接下一轮暴涨。


  在漫长的观望期中，你几乎是不可能按照市场价成交的。反映在图形中，就是不可能按照蓝线成交（见图3-1）。
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    图3-1　上海楼市的真实走势

  


  它只有非常短暂的几个点，两条线是相交的。也就是一些买家“洗心革面”，终于肯承认多军是估值正确的。这几段窗口期非常短，一般也就3～4个月。房东在平淡期加价，在窗口期反而不怎么加价，因为房东对价格的估计是准确的，已经基本到位。只不过，以前一些买家看见1150万元的价位，会破口大骂：“神经病，800万元我也嫌多。”而在窗口期（见图3-2），他们的心理会发生“一夜之间暴涨+50%”，瞬间睡醒，并承认你这个1250万是合理的。
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    图3-2

  


  在窗口期，你一定要：坚持卖房。风来了，猪都可以飞起来。但风不是每天都有的。在漫长的观望期，成交量十分稀少，而且很可能面临压价效应。


  错过了这一波风口，下一波可能就要等两年了。


  房地产市场的两朵乌云


  房产的世界观


  研究房地产市场，有两种方法。一种是事件驱动法，如：


  “这个盘上月卖12000的，这个月就卖18000了。”


  “抢钱吗？眼睛一眨，就涨了100万。”


  “我父母毕生积蓄才100万。”


  “钢筋水泥，值几个钱呢？”


  “每天打车上班，外环线租房，才花几个钱呢？才不值呢！”


  “世上没有只涨不跌的市场。”


  这个就叫“事件驱动法”。他用的是一套房子和上个月相比。往前回溯，最长不超过一年，向后展望，最长不超过三个月，然后你发现有50%的涨幅，有泡沫了。


  而另一种是“模型建模法”。比如，打乒乓球，工科生会告诉你高球如何拦，低球如何挡，扣杀如何接。而在理科生眼中，则是更为底层的F=ma。你只要知道了速度、动量、角动量，就可以用牛顿力学推算出球的落点。


  建模


  对于理科生来说，他们眼中的房地产市场，从来不是“涨了涨了涨了”“跌了跌了跌了”。对于他们来说，首先要做的事情是“建模”。建立一个模型，来描绘我们的现实世界。


  到底是什么原因，导致房价连续十几年的十几倍的疯涨？我们的答案是：货币。抓住了货币这条主线，以后再看各地市场，耳清目明，顺理成章。但是为房地产市场“建模”并不是一件很容易的事，最核心的一点，我们认为“房价的涨幅来自M2增长”。这一条定律极强，估计没有太大的错误。


  但是，解释更微观的东西，就不能以几十年为单位，而只能以几年为单位，这时我们发现房价的涨跌并不均匀。好比北京、上海房价都已经涨了几轮，而沈阳、长春的房价纹丝不动。哪怕一些市场经济化程度高也颇有活力的城市，如常州、无锡，其房价也是多年不动。如果你纯粹以“货币滥发”为借口，这种微观现象就没法解释，所以我们要再加一个解释条款——“水滴现象”。其意思是说，远近亲疏，货币如水。


  2016年，东北复苏开发，投资1.6万亿元。国开行发行16000亿元债券，并且让央行包销。国家开发银行，就可以拿着这笔钱，去东北投资很多很多项目。目前，中国三大政策性银行都在北京。这些钱，是“诞生”于北京的。请想象一下，把一滴水滴入池塘后，产生涟漪的景观。


  北京是第一圈。


  上海、深圳，即政治特权城市是第二圈。


  天津、广州、南京、杭州、武汉、成都、重庆是第三圈。


  地级市是第四圈。


  县城是第五圈。


  其中，内圈城市不但获得资金的时间更早，而且力度也最足。等水波逐渐散到外圈，力度也小了很多。因此，京、沪、深可以获得额外的加成。所谓的“只有大城市，才有房地产”，其实这个大城市，更重要的是指政治特权城市，能优先从中央拿钱的城市。货币+特权城市，能解释很大范围内的房产现象，但是，“模型”的要求是解释一切现象，没有任何错误。一朵乌云就可以击倒整座大厦。


  有人提出质疑：“哪怕算上了M2增长，哪怕等待了六七年时间，可有些地方就是多年不涨。“这些城市，经济未必差，人均收入也不低，可它的房价就是多年不涨，也分享不到财产性收益。于是，理论修正又加了一环——人口迁徙。


  房地产是一种边际效应很强的市场，一座城市100套房子，90个用户和110个用户，其结局完全不同。租金可以差几倍，售价可以差十几倍。所以，当人口流出，导致本地需求完全过剩之后，对于房地产而言，就是致命性打击。哪怕你物价再翻几倍，也抵不上人口消失对不动产的伤害。此后，在微观层面，不同类型的物业，不同地段，不同新旧，都会导致房产价格不同。这些也是需要解释的。


  凡事都可以解释，凡事才都可以预测。


  如果发生了理论不能解释的事情，就意味着我们无法推算，也无法预测未来。我们高度关注“乌云”和理论破绽。因为身家性命，理论就是我们的武器，就是我们的铠甲。可惜的是，房地产市场始终存在着“两朵乌云”：第一朵乌云，是一线城市过度上涨；第二朵乌云，是一、二手不匹配。


  泡沫现象


  房地产市场的第一朵乌云，是一线城市过度上涨。从某些意义上讲，房地产投资完全是一种京、沪现象。或者说，在过去十年，真正靠房地产投资赚钱的，只有京、沪、深等寥寥几个城市。


  但是2016年我们回过头来看，发现我们的财富之中，有“lucky”的成分存在。因为我们认为核心思想是：M2增长。M2增长的意思，应该是全国“普惠”的，所有用人民币的地方，物价都应该上涨。而到最后，却变成了北京、上海、深圳拼命地涨。哪怕200公里开外的河北也一点儿不涨。如果“事实”是这样的话，你的理论就应该修正为政治特权。以后你瞪大眼睛看政治特权城市，看哪一个是国家重点开发城市，对于货币政策就不用关心了。如果货币因素是No.2的话，这就是房地产市场的第一朵乌云，一朵长期困扰我们夜不能寐的乌云。


  然而，从2016年夏季开始，尤其是6月之后，全国房价开始了疯涨。二、三线城市的夸张之处，就在于四五年不涨；一涨，它们就是翻两倍、三倍的涨法。于是呢，第一朵乌云暂时算是解决了。


  房地产理论的第二朵乌云，是一、二手价差。


  图3-3所示的意思是，每个人都说房子贵，都说房地产有泡沫，但其实房价表现为一个孤峰，只有一个尖尖的山顶，向南跨两步，向西跨两步，房价都会急剧地降下来。这是一个极陡峭、很孤立的市场，房地产总体并不贵。在孤峰的基础上，我们引出了房地产的第一朵乌云，即北京和石家庄的房价差异。随着2016年的二线省会城市大涨，这个坑目前来看渐渐被填上了。
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    图3-3

  


  第二朵乌云，是一手房和二手房热度之间的巨大裂痕。


  2016年的市场，没有想象中的那么热！


  2016年，一级市场土地市场，二级市场开发商一手房市场，是真心热得不得了。可是三级市场二手房市场，至少要差30摄氏度。呃，意思就是39摄氏度三伏天和9摄氏度秋冬季的区别。


  市场并没有传说中的这么好。目前市场的狂热，貌似严重集中在一手房市场。老百姓买房子的第一选择，依然是一手房市场。第二朵乌云，我主要担心的是：房地产，究竟值钱的是什么？究竟卖点是什么？究竟吸引消费者，能让他们掏钱的是什么？按照目前的上海房地产市场现状，则房子值钱，房子价值的核心要素是房龄，房龄，房龄！如果房龄=0，那就是一手新盘。如果你观察目前的重庆、成都市场，你会感到绝望的。因为在重庆，任何一套楼龄大于5的房子，都卖不出好价钱。在上海，哪怕你再好的房子，一旦楼龄大于10，你就卖不出好价钱。我们为什么要高度关注这件事？因为我们需要判断房地产的真实价值所在。我最怕的是，房子价值的50%，来源于房龄。而房龄是一种高度不保值的东西。


  “两朵乌云”为什么重要？因为这是严谨的科学素养。我们对房价的判断，是算出来的，而不是蒙出来的。只要有一丝一毫的裂缝，这整幢大厦就会轰然倒塌。


  获得更多的现金——借贷的技巧


  第一个1000万元


  人生中，有几道槛非常重要。当我们小的时候，父辈们循循善诱的，是“第一个100万元”，俗称“第一桶金”。可惜当我们长大时，突然发现由于M2增长，“第一桶金”的门槛已经变成了“第一个1000万元”。


  “第一个1000万元”为什么这么重要？因为它是一个门槛，当一个人拥有1000万元以后，他就可以开始投资。除了留出生活必需的资源外，他还有足够的剩余力量可以用于纯投资。当你拥有“第一桶金”之后，你的人生就进入了快车道。你开始有了积累，不再是无产劳力。


  房地产投资的第一个1000万元


  房地产投资这一行，真的是一个神奇而又疯狂的行业。一类，是普通的老派父母，每个月末收集整理自己的定期存折，计算着几角几分利息，定存在第一时间转存以获取更高利息，从月中就开始盼望下个月的发薪。对于这种“储蓄流”的父母，他们是清晰地知道（预计）自己哪一年可以存够10万元、100万元、1000万元的。另一类，则是现在的小资白领。他们采纳理财顾问的建议，资产主要配置在股票、基金之中，用一个极复杂的Excel表格自动计算。每天，他们盯着K线图表格，心情随着价格的涨跌忽起忽落。可是房地产投资这一行，和这两组都不同，房地产投资怎么赚“第一个1000万元”？答：“你买一套1000万元的房子，首付300万元，贷款700万元。过了三年，房子涨到了2000万元，你就净赚1000万元。”而这样的事，会不会发生呢？讽刺的是，还真是在不断地发生。


  如果你在2016年买入房产，它大概可以再翻一倍。时间最少四年，可能五年，最多六年。如果你买了1000万元的物业，回去睡觉，等你醒来时，你就赚了1000万元。第一个1000万元就这样来了，就这么简单。你不会记得具体时间，也没有任何浪漫的庆祝。


  在楼市的修行中，重要的是第一套、第六套、第十六套。而最最重要的，又是第一套。第一套房为什么这么重要？因为它是人生的分水岭。买了第一套房，你的屁股就坐到“多军”一边来了，你就成了有产者。房价上涨，对你来说更多的是一种好事，你就会顺着多军的路走下去。方向永远比速度更重要，信仰决定结局。你依然不懂得真正的道理，99.9%的人终其一生，都不会通晓真正的道理，也不会知道楼市何时到拐点。但是至少你买了第一套，你就坐到了幸运的一方。有幸运就够了，过去的2016年，幸运一直站在这一边。


  如果我们把上船的人，按照他们起步时的实力，分为贫、中、富三类，则：


  贫者，最破最破大杨浦，80平方米，多层二房，到今天，净资产500万元。


  中者，内环120平方米×80000元，千万身家。


  富者，六套。


  这个六套，很有可能是一种“自然延伸”的模型，即1好+2中+3破。


  一套内环三房，130平方米×90000元，小夫妻买的婚房。


  两套父母住的老大楼或者公寓，100平方米×60000元。


  三套投资或遗留下的老破小，50平方米×45000元。


  在这里面，“路径依赖”和延续是非常严重的。假设双方父母都是小有官职的人物。在最初20世纪80年代时，大家都是住在老公房××新村里的。随着90年代福利分房，有官职或者混得比较好的人，就可以不把他们原有的住房上交，或者是把旧房子买下来。这样，父母就拥有老大楼+老公房。假设双方门当户对，在结婚时，各拿一点钱出来，给小夫妻买一套体面的三房，月供压力也不大。这样，小夫妻在结婚五六年后，很有可能再买一套小房子作投资用。这样算下来，富裕家庭就会拥有6套房子，1好、2中、3破，总价值2500万元左右。


  自然延伸


  人生中的第二个重要门槛，是5000万元（2016年水平）。如果说1000万元是“第一桶金”，是有产投资和无产阶级的分水岭，“第一桶金”意味着“安全”，则5000万元意味着“财务自由”。财务自由意味着“幸福”，意味着你不用受老板的气，可以不用阿谀奉承往上爬，公司里的一切恶气，你都可以不用受。财务自由后，你可以去做喜欢的事。5000万元换算成房产，大约抵内环六套标准二房，当然，房子的本身有好坏。到了后期，我们主要的通用计量单位是平方米。内环平方米，内环外的打对折，5000万元大约是650平方米（内环线）。


  如果我们继续看前文富裕家庭的例子，拥有1好、2中、3破的产业，合计资产在2500万元左右。这个数字还能不能增加？答案是可以的。假设这个家庭在2000年起步时更富裕一点，他可能有两套内环三房，可能不仅有3套“老破小”，还有5套、6套……但是，你仔细观察，他们都是“连”在一起的，是限死在一定框架里的。具体来说是：


  （1）无意识地杂散买入，东一榔头西一棒槌。


  （2）以自住为主，资产中超过70%的金额是自住的。


  （3）基本上都是在2011年限购之前买的。


  几乎所有的房子，都是当年自己住过的，“自住兼投资”。纯粹投资买来空关甚至赌博性买入，买房买上瘾，这些是想也不用想的，这就决定了他的规模不会太大。这样的富裕家庭，他们幸运地拥有了大大小小6套房价值2500万元，但是距离5000万元还有很长一段距离。他们可能比2500万元更多，上限可能到8～9套，但也就这样了。要翻倍，要超过5000万元几乎是不可能的，我们说“第一套”是个槛，这个槛直接通到1～5套。如果你纯粹是玩票性质，没有系统的规划和筹划，那么你基本上就处于初级阶段：1～6套。这个阶段没有什么专业知识，没什么技术难度，没有什么腾挪，当然也就没有无穷无尽的痛苦和折磨。这个阶段所需要的，仅仅是一点点运气和勇气。咬咬牙，跨出第一步，哇！这样就赚了1000万元。


  浦东退一环。四号线以内算内环，罗山路算中环。


  凡是说“北美”的肯定是加拿大人。凡是说985的肯定不是北、清、复、交。凡是说在BAT工作的，必定是百度员工，阿里和腾讯是不会自报BAT的。


  凡是说“家住内环”的，肯定是浦东内环。


  长线负债率


  贷七成


  人的一生中，大约只有一次机会，负债率可以到70%，这一次机会，说的就是你现在买房。譬如，你买一套100万元的房子，首付30万元，贷款70万元，负债率=负债/总资产×100%=70%。这个就是极限了，往前30年，往后30年，再也不可能达到。为了达到这个70%的负债率，你还需要一些额外条件：


  （1）按照上限贷款的，很多人买房时其实贷款完全不贷足。


  （2）没有其他任何资产，而一般人总还有一点储蓄、股票、基金。此外，契税和装修费其实也是“资产”。所以总负债率是到不了70%的。


  （3）仅限于“刚买房”第一天。


  关于第（3）点，让我们看一个展开说明。假如你5年前买了100万元的房子，首付30万元，贷款70万元，那么仅有交易中心过户那一天，你是身负70%负债率的。此后，房屋是不断在升值的。在M2增长的大环境下，任何物资价格都在上涨。而你的贷款在不断归还。假设等额本息贷款还剩下66万元，则5年之后你的负债率是66/300×100%=22%。


  长线负债率


  现在我们要问一个问题：“在专业人士的眼里，楼市实际可以达到的杠杆率是多少？”


  关于这个问题，没有规范的答案。我只能给出一个基于经验和实战经历的答案：长线负债率在22%左右。这句话什么意思呢？让我们从另外一个角度来考虑问题。很多小编一张嘴：“楼市充满了炒作和泡沫，房地产投资者都是90%的负债率。”90%这种事我早就不提了，连50%都不提了。为什么？因为50%负债率就意味着负债：净资产=1:1。假设你有5000万元净资产，5000万元净资产在多军内部不算太有钱的特例，则你的负债也要有5000万元，这是什么概念呢？大概是月供50万元。有5000万元净资产的人很多，但他们一般都对应1100万元多一点的负债额，月供在12万元左右。同样道理，如果你的负债率是33%，则意味着净资产：负债=2:1；负债率25%，意味着净资产：负债=3:1；负债率20%，意味着净资产：负债=4:1。就连20%也是千难万难，绝大多数的多军负债率在9%以下。


  负债率不变


  仅仅是保持着负债率不变，就是一件异常困难的事。假如你从A6至A7、A8、A9升级的过程中，始终负债率不变，会发生什么情况？答案是贷款必须和净资产一样速度增长。而净资产的增长，是非常非常迅速的。在最初的几年，净资产很有可能是以5倍、10倍的速度增长。相应地，贷款几乎没有增长的方法。当你躺在家里睡大觉时，你的房产或许又升值了100万元，可是贷款是需要你一笔笔去办的，需要你一笔笔去申请的。


  攒几百万贷款和攒几百万首付一样困难。


  贷款赶上增长的速度和打工赶上房价增长的速度一样困难。


  如果你想促使你的负债增长，基本上只有四种方法：


  （1）新买房子，按揭贷款70%；


  （2）抵押贷款；


  （3）刷信用卡；


  （4）私人借款。


  我们看一下，按揭贷款的借贷率是70%，但是按揭严格地受限贷限制，基本上，每个身份证就只有一次机会。而抵押贷款理论上是可以贷七成，但在实际操作中，银行的普遍一种实践就是估不足价钱。比如，你一套1000万元的房子，银行估价一般就是700万元，然后在700万元的基础上再借给你490万元。这种事习以为常，因此我们做预算的时候，通常抵押就是5成，预计5成，计划5成，接受5成。


  在小学数学教育中，有一道题：你拿一杯50%盐含量的水去兑另一杯10%盐含量的水，请问盐浓度上限是多少？毫无疑问，上限就是50%。所以，抵押贷款你申请得再多，无非“盐水兑水”，再怎么办也不能令你的负债率超过50%的。而从另一个角度，因为房价是不断上涨的，假设在一个“年涨幅20%”的环境中，你的负债率会不停地被稀释。


  如表4-1所示，大约只要三年的时间，你的负债率就会由50%急剧下跌到26%左右，此后再逐渐走平。而如果你想在不到三年的时间内再次把你所有的房产新捋一遍，其人力和交易成本又是不可接受的。


  表4-1
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  平均贷款年限


  你的平均贷款年限是多少？这是一个很重要的数据。许多人甚至从未意识到。对于许多普通人来说，大致心里有概念，26～27年的样子，而我们给出的答案是8年。


  顺便普及一下算法：假设你有N套房子，首先，把你名下所有的负债加起来，算一下总额；其次，把你所有月供加总额，公式是：NPER（4.9%/12，总月供，总负债）。如果我们的猜测没错的话，这个数字是96（月）。为什么？还是那个“盐水兑水”的问题。按揭贷款是非常偶然的特例，一辈子只有一次的事，“30年期，七折，七成”绝对是政府的福利。


  而真实的情况是，绝大多数时间你只能获得“5成，1.2倍，10年期”的上浮抵押贷款。根据“盐水兑水”的原理，一方面，你的平均贷款年限上限就不可能超过10年；而另一方面，你又不可能刚刚办好抵押贷款。假如你手里有N套房子，并且呈一个梯次运作的话，则你手中5套房子，剩余贷款年限很有可能是10、9、8、7、6年。这样平均下来就是8年。


  财务的分析


  长期负债率告诉我们几个道理。首先，一些小编天天倡导的“房地产泡沫”“房贷泡沫”是根本就不成立的。“增加贷款”此事千辛万苦。严格地说，没有任何现成通道可以增加贷款，而让贷款和房价保持同步增长，更是一件不可能完成的事情。一个人一辈子只有一次机会，能够达到负债率70%。而这个负债率70%恰恰不是在多军手中完成的。


  其次，“第一个1000万元”最容易赚，第二个、第三个，就难赚得多，新人和资深投资者的相对距离拉近是很容易的。


  最后，我们算一算多军保持队伍有多不容易。“保持队伍”的定义，是随着社会财富的不断增长，维持着阶层等级不下降，社会精英位置不退后。


  这个速度是多少呢？答案是24%。我曾说过是25%～30%，但是这个25%～30%的财富增长率，你必须在22%的极低杠杆率之下取得。许多人都有财富幻觉，他们刚结婚的几年，财富翻倍非常快，动辄50万元变成500万元。但其实这是建立在一生一次70%负债杠杆率之下的，在贷款七成的情况下，楼价翻一倍，你就翻了400%。但是，如果你的长线杠杆率只有22%，再要获得如此回报，就殊为不易。


  假设：


  资产1000万元


  负债220万元


  净资产780万元


  一年后：


  房价1200万元


  负债220万元


  净资产980万元，+25%


  可见，你所处的城市大势必须做到20%的增长，这样你在微弱杠杆的情况下，才能勉强做到25%的复合增长。而这个增长，还要求你把全仓都押在房产上，并且克服利息和房租之间的差额。然后你还要干活，每年新增25%的借款，这是非常难做到的事情。


  准备借钱


  职业房地产投资者80%的时间在干什么？


  首先回答一个问题：我们后文会提到长线负债率，为什么22%就是上限？我们来算一道数学题。假设你把负债提高一倍。假设一个亿元富人，他有10000万元资产，负债率22%。


  总资产10000万元；


  负债2200万元；


  净资产7800万元。


  如果我现在很努力，利用各种各样的方法，尽全力实行“贷款倍增计划”5，设法把负债增加一倍，达到4400万元，会发生什么情况？“有借必有贷，借贷必平衡。”如果你负债端增加了2200万元，那么你的资产端呢？或者说，你烧掉了2200万元，可是钱呢？钱去哪里了？


  你去澳门赌场赌输掉了，花天酒地花掉了，投资买了别的资产，如果一年之后结账，发现账户负债多了2200万元，那么这2200万元是用于消费/赌钱的概率，几乎为零。“借贷必平衡”，最大的可能性，是你又增加了2200万元资产。所以，你对应的是4400万元负债/12200万元资产。负债率为4400/12200×100%≈36%。且慢，负债增加一倍，绝对不是一夜之间可以完成的。一笔贷款的流程，可能就要三四个月，所以贷款增加一倍，你至少需要一年时间。而一年时间，楼价又升了20%。等你做完了之后，房价又涨了。你的资产不再是12200万元，而是12200×120%=14640万元，负债率为4400/14640×100%≈30%。此外，你的贷款总是在不停地归还中，本金始终在缩水，所以最终数字是29%左右。


  这告诉我们的是，哪怕你竭尽全力，而且彻底做零首付，一年之内把贷款规模翻番，你的负债率，也不过从22%升到了29%。而第二年呢，它又降下来了。在真实的实战之中，贷款增加一倍是根本不可能的。因为你的十几笔贷款，是经年累月积累下来的，是当年偶然的情况下才贷得出的。现在让你再贷一遍，你都贷不足，更何况还要期待翻番呢？而真实世界，零首付也是不可能的。要搞这些贷款，资产只会增加得更多。结论就是：


  如果你是一个本本分分的人，钱不是去赌博输掉，不是花天酒地，纯粹地要靠投资运作，那么22%的负债率已经绝望了，30%的负债率这辈子无望。


  言归正传，讲回本章的主题：“若想要保持负债率不变，则贷款需要和房价一样迅速增长。”只有知道了这个概念，才理清楚了你今后行动的主线。


  职业房地产投资者的主要工作是什么？底层的看法，以为楼市和股票一样，是要翻来覆去“炒”的。好像职业房地产投资者天天都泡在交易所，每个月买卖几十套，并且联手对敲价格之类的。而第二层的看法，则是认为房地产投资者以“笋盘”为主。持这种看法的人认为，房地产投资者就是骑着一辆小自行车，天天在大街小巷串来串去，每个月看几千套房源，对整个地块了如指掌，一旦有笋盘便宜货冒出来，第一个就扑上去。


  事情的真相是，真正的职业房地产投资者，80%的时间，在搞钱！嗯，差不多就是80%的时间，以及80%的精力、心力、资源、关系，还有5%的时间在交易，15%的时间在看房。你要说什么扫街、挖笋，职业房地产投资者是有，但不是重点。为什么是这种状态？因为市场上不缺单子，以至于我们随随便便拉一个单子出来，就能做到单利100%。而限制你的瓶颈是什么呢？答案是没钱，没钱，没钱。行情如此好，在上海，楼市从80000元/平方米走向250000元/平方米的过程中，任何一套房子买进就是赚。所谓“木桶短板”理论，整个系统中最短的一块板，是融资钱不够。


  多军的特征，是持久的“贫穷”。融资钱不够的原因，主要是现金的回报高，单利100%。同时，它又是单利，不是复利。因为一些原因的阻隔，你不舍得把房子卖了，套现就有25%的亏损税，这就导致你永远没有现金。


  跪着借钱


  职业房地产投资者80%的时间和工作，是“去搞钱”，都放在资金运作上。融资，主要有三条渠道：


  （1）信用卡；


  （2）银行贷款；


  （3）私人借贷。


  最后一个问题是，“这样做是否值得”。我们的回答是，看清楚了，完全不值得。可以见表4-2。


  表4-2
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  表4-3显示的是一年后，“完全没有负债”“负债10%”“负债22%”三种情况下，财富的增长速度。假如楼盘升值20%的话，一年之后，他们的净资产增长分别是20%、21.7%、24.2%，复利。仔细看这个结果，发现差别并不大。如果使劲地维持着22%的负债率，年复一年，使得负债跟随着房价的速度在上涨。而你的回报呢？微不足道，大致也就是20%和24%的区别。其差别，仅仅是4个百分点。每年4%的复利看似很多，但如果放10年，我也就比你多50%净资产。和这个过程中遭遇的苦难相比，幸福回报几乎微不足道。因为资产规模非常庞大之后，贷款没办法也变得很大。如果仅仅是22%的杠杆率，那和0也没什么区别。


  表4-3
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  值得吗？亿元富人真的差这几百万吗？设想一下，假设你是一个亿元富人，在某个机会，你抵押出了400万元，去买一套笋盘，抵押再加七成按揭。这套单子可以算做得非常完美，一段时间之后，400万元就变成了800万元，你净赚400万元。一枪头猛赚400万元，是值得吹嘘的大话题。可是，然后呢？如果你是一个拥有10000万元的人，再多400万元，相当于10400万元，那又怎样？净赚400万元这种事味同嚼蜡，真的一点意义也没有。努力维持着22%的负债率，空手套白狼去赚400万元，得不偿失！


  贷款的外围世界


  下面介绍一些贷款的杂七杂八知识。


  叠加贷


  举这样一个例子：一套房子，按政策是可以贷350万元的。但是因为业务员的疏忽，结果只贷了250万元。而此后，因为一系列原因，又不能改网签合同，足足少了100万元“8折30年”贷款。但是，它还有补救办法，就是所谓的“5+2”贷款。5+2，或者4+3贷款，指的是你按揭贷款没满七成，则同一家银行可以在限额内给你再叠一笔消费贷款，把你的总额度撑到70%。虽然消费贷款贵一点，条款苛刻一点，但总比不贷好。


  二套叠加贷


  叠加贷款真正的威力、内部用法，其实在于“二套”，也就是“第二套房”贷款。众所周知，国家对于二套房贷管得是比较严格的。而在实际操作中，真正的业内人士，做的都是“二套叠加贷”。


  好比某市二套首付六成，贷款四成，则银行给你“4+3”，贷40%按揭+30%消费贷。某市最苛刻二套首付七成，贷款仅三成，则银行给你“3+4”，贷30%按揭+40%消费贷。消费贷要比纯粹的按揭贷款更高一点，但是，贷与不贷，这是天壤之别。贷款的费用和利率更高一点，其实我们完全不敏感。


  “叠加贷”有一个致命的缺陷：它的上限，就是成交金额的70%，即你上一次买卖过户的价格的70%。而我们知道，截断与再抵押，截断、抵押、对敲之所以重要，是因为它们可以随着房价的上涨，而不停地加按揭。像“叠加贷”这种产品，当年100万买的房子，贷款上限就是70万，过了三年，上限还是70万。除非你网签写错，否则基本不会用到。


  2008年房地产调控，其中两条“二套”政策，一则二套首付70%，二则利率上浮10%。请问，有没有办法使得“二套”贷满七成，而且利率不上浮？答案是有的。贷满七成的主要方法，是叠加贷，即“4+3”。而利率不上浮的主要方法，是固定利率贷款。金融业最讲究的是风险收益匹配原则，高风险高收益，低风险低收益。有两套房子的人，第一套升值翻番的人，只会更安全。


  接力贷


  接力贷的意思，就是主贷人没有任何贷款记录，符合首套七成八折优惠条件。而主贷人不需要还款能力，由辅助贷款人提供担保、连带还款。因此，接力贷是大杀器。京沪本地居民，仅仅靠接力贷，就能获得六张首房首贷的房票，一般家庭够用了。接力贷的规则如下：


  （1）大多数银行要求主贷人的年龄小于65岁。


  （2）接力贷不上征信，但是同一家银行系统会看到。


  （3）最长30年。


  （4）几乎没有费用。


  2016年11月，上海已经叫停了接力贷与合力贷。


  内房贷


  内房贷的意思，是指在香港的银行办理房贷，购买内地的房子。因为全部的流程手续从香港走，所以不受内地“二套”贷款的限制。同时，因为购买的是内地的房产，也不用受香港金管局的限制，利率可以低到1.75%，贷30年，无限套。“内房贷”是近年才有的事。随着内地一系列新的“粤港”合作文件签订，“内房贷”将迎来很长一个发展时期。“内房贷”目前主要的瓶颈就是业务刚刚开始，银行开展该业务还不是很成熟。目前，“内房贷”能接受的楼盘，对于城市而言，已知可做的只有深圳、北京、上海。


  补充说明一句，“内房贷”不是所有人都可以申请，仅面对香港市民。


  外保内贷


  “外保内贷”具体的做法，是在香港用一笔资产抵押，然后获得人民币。譬如说，某人用80万股汇丰银行（0005.HK）股票抵押，获取1700万元，买了一套嘉里华庭，借款利率仅1.7%。因为多军一般都没什么资产，所以外保内贷意义也不大。


  无抵押贷款


  许多银行，像宁波银行、南京银行、上海农商，都有无抵押贷款。无抵押的意思和信用卡比较接近。借款人不用拿出任何抵押物，仅以个人信用担保，因此，银行的风险比较大。无抵押贷款的好处是，它的额度通常比较高，常见的是30万～50万元单笔，而信用卡则是3万～5万元/张。


  市面上的无抵押贷款主要有两种：一种是6%～7%利率水平的；一种是13%～14%利率水平的。


  市面上所有能接触到的无抵押产品，几乎都是13%～14%利率一档的。如浦发“万用金”，宁波银行1.35%取现，招商银行1.5%延迟一个月还款，等等。真正的6%～7%低成本资金，只有三四个。其中，6%～7%的产品，只接受体制内的人员。哦，补充一下，无抵押贷款分三类：一类6%～7%，一类13%～14%，还有一类27%～28%，而超过18%的利率，就不如直接用信用卡了。


  贷款中介


  办贷款最好的方法是什么？答案是找中介。几乎99%的人都知道房产中介，可是几乎只有1%的人知道贷款中介。贷款为什么需要中介？我们为什么需要贷款中介？对于职业多军而言，任何一张单子都是辛苦的，任何一张单子都是麻烦的，因此，我们需要贷款中介。贷款中介的作用，主要有两个：①进行财务筹划；②选择银行。


  贷款中介的作用，是根据客户的需求，帮你设计出一套贷款方案。先帮你从整体框架上设计出一套方案，该如何进三退一，办卡申请卡，最终迈过限购限贷一道道门槛。而此后，贷款中介还要做第二件事：选择银行。每一个贷款中介，可能有十个熟稔的合作伙伴，只有他们才会有第一手信息。他会告诉你，按照你这个单子，应该去哪家银行做。而贷款中介哪里找呢？一般都是去房产中介店里找。每一个房产中介，都会有长期合作的贷款中介。一个优质的贷款中介是非常非常重要的，甚至比房产中介更重要。


  资金的分层


  借银行


  借款融资主要有三种渠道：信用卡、银行贷款、私人借贷。其中：


  信用卡，提供了一个初期虚空借力的方式。


  银行贷款，90%的主流。


  私人借贷，抹平波峰。


  很多人对于银行贷款的看法十分浅陋，还停留在“售楼处首付三成，贷款七成”的水平上。就目前的上海市场而论，售楼处平均卖掉100亿元房产，贷款22亿元左右。对于银行贷款这一渠道，当然不是讨论贷不贷、贷几成。事实上，我们的回答极为清晰，两个字：尽贷。对于4.9%的利率，有多少贷多少，全力往上限贷款。


  不过，普通的贷款是4.9%，但是银行还要收手续费，请问你贷不贷？在这样的情况下，你贷款的实际成本就会增加。真实利率不是4.9%，而有可能是6%、8%、10%。


  资金的分层


  基本利率4.9%，是一条分水岭。


  在0～4.9%的阶段，是储蓄段，是资金的提供方。


  在4.9%～36%的阶段，是借贷段，是资金的借入方。


  但是，任何一个人的资金都是有限的，一般来说，我们引入一个分层的概念。


  0～2%的资金成本，主要是活期和闲置资金。


  3%～4%的资金成本，主要是定期和理财产品。


  这句话是什么意思呢？意思是你踏上了房地产投资这条不归路，从此，现金是“路人”。那么，你第一步打掉的子弹，肯定是自有资金，肯定是把自己历年的储蓄、积蓄、角角落落的公积金，这些最容易的子弹打掉。可是，之后就有问题了。因为你很快发现，房价非常非常贵，哪怕买半套房子，首付都攒了十几年，普通人可能也就80万～200万元的现金。如何实现一年买两套呢？如何像下蛋一样不停地买呢？答案毫不出奇，就一个字：借。因为个人原始积累永远都是慢的，天下大势，就是一个“借”字，所以你还要启动四级、五级资金。


  4%～5%的资金成本，信用卡。


  5%～6%的资金成本，满地打滚向亲友借款。


  6%～7%，抵押贷款，白领通。


  7%～8%，截断。


  8%～9%，高评。


  9%～11%，买卖。


  11%～12%，信用卡分期。


  12%～15%，临时拆借。


  14%～18%，无抵押信用贷。


  18%～36%，社会借款。


  注意，以上的每个步骤，尤其后两个部分，如果违法，千万不要做。投资是为了赚钱，而赚钱的前提是遵纪守法，只要是违法的事情，碰也不要碰。


  当资金超过4.9%的利率，你就进入分水岭。此后的资金，全部是借来的，你等于用借来的钱在做投资。


  资金分层的意义


  我们为什么要说资金的分层呢？其中牵涉到一个回报率的问题。我们非常关注成本和收益两个端。


  一方面，是你融资的成本、利率多少；另一方面，是你投资的回报。


  在上面，我们划分了A、B、C、D、E、F、G类资金，分别对应的资金利率为1%、2%、3%、5%、7%、8%、10%、12%。和很多人理解的不同，资金的可获取性，并不是每一级都是一样的。如图4-1所示。
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    图4-1

  


  这种单细胞大脑印象中的资金分布，在现实生活中永远也不会发生，图形永远不会是圆柱形。每上一级利率成本+1%，可融资金绝不会都是40万元。在实战中，更有可能的情况如图4-2所示（数据纯随机，无意义，纯示意）。
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    图4-2

  


  在图4-2中，每一级的资金数量是不一样的，有凸起，有洪峰。所以，这时候你用到哪一级的资金，就有很大的讲究了。譬如说，你买一套500万元的房子，只需要用到三级资金，最高资金成本控制在5%就可以了。但是，你买一套800万元的房子，就要额外动用到八级资金。最终几笔钱的成本高到10%。


  如果你看一个典型的多军，那可真的是“家无隔夜粮”。我们的一级资金、二级资金、三级资金，早早地就已经消耗完，多军目前普遍消耗的是8%～10%的资金成本。意思并不是我们的低成本资金不厚，并不是起家底蕴不厚。而“扩张之路”什么时候达到尽头呢？尽头是，资金成本=投资收益，或者说，边际成本等于边际收益。每个人都有自己的全方位资源，资源指的是资金、人脉、亲属、同学、商业机会……是全方位的，而不仅仅是金钱，金钱仅仅是一种最狭义的资源。日本文学里，有一股精神是贯穿始终的：“将所有的资源整合，将所有的潜力挖掘到极致。”


  社交的意义


  社交有什么用？如果你是这种人：


  一下班就回家；


  公司里只有仇人，没有朋友；


  同乡、同学之间从来不联系，不热络，形同陌路；


  不参加网络社团，没有户外爱好，整天宅在家里面。


  则你的各项指标值，是非常短的，类似于图4-3所示。


  很多人，你让他们凑钱，他们是真的凑不出钱。哪怕你把融资利率提高到10%、12%、15%，每一格也就多凑几万元。而一个富有的人，他的人脉是什么样子的呢？


  
    [image: ]

    图4-3

  


  图4-4中的蓝色柱线，意味着人脉加成，每一档容量都接了长长的一段。当你需要融资时，登高一呼，你就能从朋友手中借到不可思议的资金。一个人花许多时间在“务虚”上面，构建他在社会关系网中的位置，结识更多的人，小心翼翼维护自己完美的声誉，这一切，都是在增强你的实力。
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    图4-4

  


  资金分层的另一个含义，则是资金的替代效应。通俗点说，不停地用低成本资金，替换掉高成本资金。好比现在市面上，御用中介紧急打电话给你，出来一套笋盘，下午5点之前要付100万元，锁死房源，一周之内补齐200万元，然后慢慢交易。你可能并没有那么多的自有资金，许多都是向朋友借的。借得急了，利率会直线上飙，一路突破10%、12%。可是人的“回血”速度是很快的。反正过了半年、一年，每个家庭又会攒几十万元。当你手中有钱时，怎样还款，其中就有了讲究。毫无疑问，肯定是先还利率最高的。也就是说，那些10%～12%的债务，是最先被偿还的，9%其次，7%再其次。越是利率高的债务，越优先偿还，所以高息债务一般都是很短命的。短则一两月，最长也不超过三年。这段话的意思是，在做决策时不妨进取一点。


  另一种策略，是定期加按揭。因为加按揭有一定的时间限制，就像献血一样。人一次最多只能献血400毫升，你不能反复抽，得休养生息缓几个月再抽。一般加按揭需要二至三年一次。在这段时间内，你慢慢让债务滋养。最后一次性用6%的银行贷款替换掉所有债务整合。


  2017，保汇率还是保资产


  泡沫


  有一天，我在和老婆吃饭的时候，她突然忧心忡忡地说：“明年人民币会不会贬到10:1？”再看看平时她转发给我的微信文章，无非是《深度好文·该持有资产还是货币》《是中国人就转·2017大败局》。我细细地夹了一口北京大白菜，慢慢嚼了，回答说：“当然是以上全错。”


  众所周知，目前中国M2的增长速度非常快，2015年中国新增的M2，大概相当于全世界剩下的“外国”。而且我告诉你，这个M2还是低估的。如图4-5所示。


  （2015年新增M2，$bn）
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    图4-5

  


  曾有笑话说，按这个趋势，“如果不贬值的话，你可以买下全世界”。譬如，上海中兴路一块地皮拍卖，就是100多亿元，东北振兴，需要1.6万亿元。东三省的工业能量、人口、钢铁业总产出，和整个俄罗斯差不多。京、沪一套普通民居，资产动辄人民币1000万元。这个数字，哪怕到了欧洲、美国、日本的主流社会，也是属于绝对的富裕阶层。但是要对中国“货币狂潮”进行分析，毫无疑问，目前互联网上不少媒体的评析，就是一句话：“以上全错。”为什么？因为他们缺乏最基本的架构知识。象牙塔里的书呆子，不知道实际社会是怎样运行的。


  当我们拿到一篇宏观经济分析报告，讲美联储加息预期，讲投资和进出口数据，讲欧洲和日本GDP展望，讲消费周期的起伏，讲去库存和CPI指数，这些都是好的。但是要拿这些报告去支持决策，是要输到倾家荡产的。实战社会，我们要用“显微镜”去看。在显微镜下，生物反应的效用并不相同。


  保汇率还是保资产这件事，是要严格区分贸易部门和非贸易部门的。


  让我们回想一下1985年左右的日本。当时的日本非常强，甚至有人说日本是一部“出口机器”，只出口，不进口，创造了1000亿美元的日本顺差，引发了欧美内阁的极大恐慌。20世纪80年代，几乎所有外交谈判都围绕着遏制日本顺差展开。当时的日本出口，围绕着CD机、Walkman、照相机和摄像机，主要是各类精密电子产品，物美价廉、小巧精致。当一个400元的游戏机极大地改变了你的人生的同时，日本企业还能维持相当高的毛利。但是如果你认为1985年的日本物价很便宜，那你就大错特错了。1985年的日本物价不仅仅是贵，而且是大贵特贵，惊人的贵。你在日本国内生活，吃碗面就几百日元，是中国的10倍。葡萄是论个卖的，西瓜是论片卖的。至于找人服务按摩、用人、月嫂，那根本不用想了，天价，中产阶级根本消费不起。如果说食、行还算较贵的话，则1985年日本的住房更是疯狂的天价。一台打印机出口，如果值人民币500元的话，则一套日本住宅，可能要人民币500万元。一小段街区的总价值，就超过整整一个国家的打印机出口！


  这意味着什么呢？意味着如果你把日本经济分为可贸易部门和不可贸易部门两个category的话，那么它们是背道而驰的。


  日本出口，用于国际市场上倾销的产品，越来越便宜，顺差不断。


  日本国内，国民自用的产品，越来越贵，价格天价泡沫。


  这就是所谓的泡沫经济。一方面日本政府大肆印发纸钞，分给国民，使得日元站上“00时代”；而另一方面，政府通过出口退税、出口补贴、工业区补贴等各种方式，维持日元国际汇率。这段时间，日本的国家报表非常好看，首相也很有面子。


  因为汇率主要是看贸易，以可交易货物为准。从出口顺差上看，日元要涨。而GDP看总产出，如果合肥、武汉、郑州的房价也是50000元/平方米的话，那么国内GDP就大大地提高了。


  （1）2016年的CNY/USD下跌，很大程度上，我甚至都怀疑是监管层着急了，要以“出口导向型”拉动经济。纯粹从顺差的角度看，人民币没有任何下跌空间。


  （2）以人民币计价的中国资产>以美元计价的中国资产>0，只要贸易部门和非贸易部门的差异存在，房价就涨得比美元快。


  结语


  在显微镜下，保汇率和保资产并没有矛盾。上亿人口的大国，一般进出口总贸易额占GDP的10%左右。政府通过扶植出口、补贴出口、定向工业园区补贴等方法，要保住汇率，乃至创造大额顺差，并不是困难的事。最典型的如北欧诸国，其国民贫穷，社会凋敝，仅是中等发达国家。而通过刷汇率，北欧五国的人均GDP竟然是全球最高。滥发纸币会推高资产价格，但是保资产和保汇率之间，并没有直接联系。京、沪房价贵到农民工租不起房子，进一步导致制造业成本升高。这其中的逻辑，还有无数链条。真正导致资产泡沫崩溃的，是中国人一窝蜂地拥出去抢购海外资产。


  资本外流一般都是千亿、万亿级别的，和贸易项目下数十亿、数百亿，完全不能相提并论。一旦一个国家开始资本外流，那才是真正守不住汇率，守不住资产。


  贷款应该是收入的多少倍


  这是一篇杂文，解释一下网友们的问题。


  调查样本


  读者们提出的问题有：“样本太小，不具备范例性”“安家网上都是有钱人，贷款负担自然轻了……”请看清楚，我们的论点是，“贷款收入比”最高只有8.56倍，绝大多数是4～5倍。这是和样本无关的，也和调查人群无关。这只和数学有关，只和数学函数有关。经过一系列的运算，100万元贷款每月按揭4865元，这样“贷款收入比”就最多只有8.56倍，绝不可能超出一点点。这个道理，就好像“四边形内角和360度”一样，根本不涉及四边形的形状，不涉及调查人群数量，不涉及调查人群有钱与否。


  “贷款收入比”的意义


  有读者质疑：你自己搞出来这么个“贷款收入比”指标，该指标有意义吗？答案是没有意义。我从来没有说，“贷款收入比”是一个非常重要、非常有分析意义的数据，“贷款收入比”是8倍就一定可以在8年内还清贷款。举出这个指标，只是一种数学游戏、一种脑力激荡，我从来没指出“贷款收入比”有任何意义。


  在本篇中，我们有空，来具体说说“贷款收入比”的真实含义。“贷款收入比”本身不是一个直接的概念，比如我的“贷款收入比”是8倍，这并不意味着我可以在8年，甚至16年之内还清贷款。因为提前还贷，关键看积蓄。譬如，我贷的是30年期按揭贷款，每月还款占收入的30%。但我挥霍奢侈，每个月将其他的70%全部花完，那我还是要30年才能还清贷款。而另外一个人，如果勤俭节约，每个月勒紧腰带提前还贷5000元，说不定他只要三五年就可以还清了。“贷款收入比”真正提供给我们的，是一种精神上的奋斗力。


  关于结婚


  读者又质疑我：“女性的收入通常是男性的60%左右，那么结婚后总收入根本达不到2倍，而是1.6倍。”相应地，“房贷/收入比”也不是从最高的8.56倍下降到4～5倍，而是只有6～7倍。我也可以问你：既然买房者有男有女，那么对于女性原有房奴呢？对于女性房奴，相当于收入从0.6增长到了1.6，增长约167%。如果原有买房者都是女人，那么还清贷款只要2～3年就够了。假设在所有买房人中，男性占80%，女性占20%，这应该是比较符合事实的。当然，你也可以按70%/30%重新计算一下。在80%/20%的情况下，结婚后“贷款收入比”为80%×160%+20%×260%=1.8倍，这和文中引用的数据2倍，是比较接近的。


  婚后还款


  现在我们再来回答网友提出的一个问题：列明数据计算。假设一个男人，年收入12万元，贷款100万元。月供4865元，正好是收入的50%。而我的文中，假设他收入三年增长40%，即每年增长12%，则：


  第一年：120000元


  第二年：134400元


  第三年：150528元


  第四年：168591元


  第五年：188822元


  第六年：211481元


  累计：973822元


  按最理想的情况，年年加薪，他六年的总收入也不过973822元。网友质疑，你要让他怎样还清100万元贷款？在我的原文中，有哪一句说明“单身汉”可以在六年内还清贷款了？单身汉的“贷款收入比”上限是8.56倍。而结了婚以后，该比例有望压缩到4～5倍，考虑到收入的增长，结婚夫妇才有可能在6年左右还清贷款。


  在上一个例子中，如果考虑到妻子的收入和积蓄，按妻子60%计算，则：


  第一年：120000元妻子72000元，开销-60000元


  第二年：134400元妻子80640元，开销-60000元


  第三年：150528元妻子90317元，开销-60000元


  第四年：168591元妻子101155元，开销-60000元


  第五年：188822元妻子113293元，开销-60000元


  第六年：211481元妻子126889元，开销-60000元


  累计：1198116元


  夫妻两个人一起还款，完全有可能在六年内还清贷款。考虑到妻子婚前积累的首付，速度还要更快一点。


  年增长12%的基础


  有一件事我没和各位说，只要你买了房，你的收入就会立即增长30%！为什么呢？首先，因为一旦你买了房，你就可以动用你的公积金，这部分法定为你工资的7%，公司再缴7%，合计是你工资的14%。但鉴于上海有公积金上限规定，部分高收入人群达不到14%。那我们打个折扣，按10%计算。也就是说，只要你买了房，你就可以用公积金。死钱变活钱，相当于收入增长10%，而且是税后的。其次，因为你买了房子，你就会有“虚拟房租”。


  房子本身，就会带给你源源不断的收益。买了房子，你可以出租给别人，获得租金收入；你也可以自己住，这样就省下了原有的租金开销。按经济学术语，也叫“虚拟租金”。一般以100万元贷款计算，按最苛刻的首付比例，买的是140万元的房子。按最差的租金收益率，140万元也可以获得28000元/年的租金，折合每个月2333元，是你收入的23.3%。只要你买房，你立即可以获得10%的公积金和23%的房租收入，相当于工资增长33%。


  贷款应该是收入的多少倍


  答案是20倍。20倍才是对你最有利的，财务最优化的结构。


  这一节才是本篇的主题，才是本篇的精华。但是我们就不展开了，展开了，俺们靠什么吃饭呢？


  我们需要多少年还清贷款


  想写这个话题，有两个原因。其一，在安家论坛上，有人做了一项调查：“你的贷款是工资的多少倍？”具体结果我们后面再说，但肯定让你跌破眼镜。其二，我曾提出一个事实，平均一套贷款的存续年期是6年。每到6年，人们就会将房产出售，或者提前还贷。这项数据受到很多网友质疑，其中较有力的一个论点是，该6年只对过去房价飞速发展有用，而将来未必成立。所以，我要告诉你，人们的主观直觉其实并不精确。“贷款工资比”是一个远远低于我们预期的数据。而你还清贷款，甚至更快！


  “贷款工资比”


  曾有人在网上提出了一项调查：为调查负债情况，询问众人的“贷款工资比”是多少。其具体的算法，是将你所有的银行贷款，除以你的税前总收入。在我们的想象中，既然大家都以“房奴”自居了，而且动辄贷款30年，那么大家的“贷款工资比”应该高得不得了。就算没有30年，26～27年总该是有的。所以调查者最初的设想，设置了0～5年、5～10年、10～20年、20～30年、30年以上5档。然而，调查的结果，远远出乎所有人的意料：


  0～5年：78.4%


  5～10年：3.9%


  10～20年：3.9%


  20～30年：0


  30年以上：13.7%


  其中，因为选择0～5年的人群多达八成，几乎使调查失去意义。所以有人建议，应该再细分一下，分成0年、1年、2年、3年、4年、5年6档，才能更精确反映事实。只不过我们要问的是，如果贷款仅仅相当于你一年的收入，那还叫压力吗？民意总是裹挟着媒体，在媒体反复轰炸“房奴，按揭，省吃俭用”的宣传下，“贷款收入比”其实才仅3～5年的水平，不由使人慨叹：到底哪里算错了？


  是算错了吗？当然不是。任何一个理性的人，用简单的数据推理，就会知道，“贷款收入比”本来就是一个伪概念，在任何情况下，这个数字都不可能超过8.5倍。所以，作者的选项设置10～20年、20～30年，根本是毫无意义的。


  月供计算


  有一个非常简单的计算，在目前的利率下，每100万元贷款，月供大概是4865元。这意味着什么呢？意味着每100元的贷款，每个月还约0.5%，每年还6%，折合17.2倍。央行规定，个人贷款月供不得超过收入的50%。所以，再打对折，“贷款收入比”最多也不会超过8.6倍，更精确的数字是8.56倍。而且，更为现实的是，很多人都是在婚前购买房屋的。当购房的时候，向银行申请的，仅仅是主贷人的收入！在结了婚以后，两个家庭合并为一体，相应地，收入也增加了一倍，而贷款并没有增加。在简单地估算了以后，我们可以得出，“贷款收入比”最大的上限，仅为8.56倍。而调查的最常见的大类值，应该出现在4～5年。


  最后，我们解释一下：为什么还有13.7%的人，选择“大于30年”的选项？因为他们都是一些不领工资的人。譬如，某小长安老板、某蔬菜网站老板、某知名作家……对于他们，常常笑谑说“工资为0”的，相应的“贷款收入比”也就是无限大。但这些人，一样也是没有任何财务压力的。


  还清贷款


  92.1　%的人，“贷款收入比”在5年以下。接下来我们来研究第二个问题：如果“房奴”们一心一意还款，需要多少年才能把贷款还清？一些房奴会哭天喊地：“贷款收入比是俺们没算仔细，被你诓进去了……可俺们真的很辛苦，很辛苦，苦不堪言。每月的收入还完贷款就只能吃糠喝稀。俺贷款虽然仅等于5年工资，可每月收入扣除按揭就没余粮了，还完贷款还得30年呢。”这是事实吗？和“贷款收入比”一样，这也不是事实。正常情况下，如果你踏踏实实工作，仅需要6年时间，就可以完全还清贷款。


  我们举一个简单的例子：假设一个彻彻底底的房奴，他的月供已经达到了收入的50%法定上限。在剩下的50%余款中，我们假设日常开支是40%，储蓄10%。这已经是很宽松的比例了，毕竟家家都有余粮。好了，现在我告诉你，在未来三年中，你的收入会增长40%！也就是完全把你的开支覆盖掉。三年后，你的每月积蓄就等于现在的每月收入。当家庭开支等于总收入40%的时候，你只要三年时间，就可以把这笔钱完全“增长”出来。然后你可以拿接近收入的100%用于房贷和提前还款。你需要还清贷款的时间，就是“贷款收入比”，也就是4～5年。再考虑到买房的第一年，或许还有装修、契税等杂费。部分小夫妻可能连首付还问亲朋借了一点。把期限稍微放松一点，我们需要多少年还清贷款？答案是6年。10年之内，任何一个家庭都可以购买第二套房。


  很多人会问：三年增长40%，凭什么？为什么？你难道不知道现在就业形势有多难吗？我来回答你，三年增长40%，这不是一种理论，也不是一种推理，而是一个事实。你回想一下，今天你用于房贷的费用，是否仅仅等于过去你三年所加薪的薪水。生活质量回到三年前又不是什么大不了的事。你扪心自问，周边的亲朋好友，他们三年内进步了多少？最后，你再扪心自问，看看买房人普遍26～27岁的年纪……26～27岁是人生最明显的上升轨，如果在这个阶段你还达不到每年12%的加薪，回老家去吧！


  房价并不高，房贷并不贵。关于房贷，我们只有一句话：“房贷这东西，只要你贷了，只要你认认真真对待它，你就可以在6年内还完。”


  一些基础财务函数


  1.月供PMT


  如果问你等额本息月供应该是多少？可能你会打开所谓的“搜房网房贷计算器”。然而那并不能得到答案，计算月供的正确方式，应该是打开Excel，输入：PMT（利率，期数，金额）。其中，第一个参数，指的是月利率，一般是4.9%×90%/12。


  国家基准利率4.9%


  9折优惠


  除12个月


  第二个参数，指的是期数。


  如果贷款10年，就输入120；


  贷款20年，输入240；


  贷款30年，输入360。


  最后一个参数，指的是贷款金额。


  举例来说，贷款100万元，月供=PMT（4.9%×90%/12，360，1000000）=5013.52元。一般而言，我们有一个“速算数”。


  30年期是5；


  20年期是6.2；


  10年期是10。


  好比有人说，他月供2万元，那我们立刻可以推算出，他的贷款是400万元。因为每10000元月供50元，所以2万对应的就是400万元。同样道理，如果你从银行贷一笔350万元的抵押贷款，则你的月供就是1.1%，即38000元左右。


  实际支付利息


  不管你用的是哪一种贷款方案，实际支付利息都是不变的。取出你的对账单，用贷款剩余金额乘以当前利率即可。


  表4-4
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  例如，这个例子中（表4-4）：581869.58×3.43%/12≈1663.18元，完全符合。（一）加权利率


  假设一个人名下有很多笔贷款，则你应该列一个如表4-5所示的表格。


  表4-5
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  可见，他为了458万元资金成本，每个月支付了22513元利息。因此，我们可以算出他的加权资金成本：22513.18×12/4581870≈5.90%。


  总月供


  总月供和总利息不是一回事。一般来说，月供要比利息高一倍不止。其中一半是利息，一半是本金。对于月供，银行借款，大家一般是没有歧义的，直接用PMT计算即可。信用卡融资，我们默认为不还本的。私人借款，介于不还本和还本之间，如表4-5所示。私人借款，我们默认为12个月后减少一半。可见，每月要筹措资金57883元，其中22513元是利息，30000多元是本金，如表4-6所示。


  表4-6
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  平均贷款年限


  知道了平均利率、总月供，才可以计算平均贷款年限。公式是：NPER（利率，月供，借款金额）。如上例，其平均贷款年限是NPER（5.90%/12，57883.07，4581870），答案是67个月，五年半多点。也就是这个人的财务结构，和我借你一笔458万元，67个月，5.9%的利率，等额本息贷款，二者是完全等价的。


  基本上每一个多军，都应该先算一下自己的平均借款利率和总月供，然后再算算自己的平均借款年限，这是一个很重要的数字。如果不出意外，绝大多数的多军，该数字都应该在8附近。而且这个数字，还在以每年减1的速度飞快递减，也就是说，我们的贷款是高度劣质化的。


  月供的难题


  我们整天被月供折磨得死去活来。虽然多军的负债率普遍不超过25%，可即使如此低的负债率，依然压迫得我们喘不过气来。其核心原因，并不是我们借得太多，而是还款年限太短。我一直渴望中国能推出西方国家类似的“合并账户借款”。


  所谓“合并账户借款”，是指银行给你一个借款户口，然后把你所有债务合并起来——包括是银行房贷、消费抵押、信用卡，甚至个人借款。


  银行给你批一笔3000万元的总贷款，其用途非常之明确，就是给你清贷款。直接划拨，打账到你指定的贷款账户，把你卡数全部清掉，整合成一笔3000万元的整数，借款30年，八折利率，每个月付一次按揭。这样的贷款，名义上没有任何变化，但实质却是天差地远。它其实是把你一篮子劣质化的贷款整合成了一笔“30年八折”的优质按揭贷。对于这样的金融产品，简直做梦都要流口水，可惜国内还没有。


  还清贷款


  你需要多少年才可以彻底还清贷款？把NPER中的月供再加一点，譬如再加2万元、3万元你的工薪收入，如NPER（5.9%/12，57883+30000，4581870）=46.5，这样，你只需要4年不到就可以彻底还清债务。你可以自己尝试一下，在NPER函数中，通过输入NPER（利率，总月供，总负债）、NPER（利率，总月供+20000，总负债）、NPER（利率，总月供+50000，总负债）来完成。


  短期债务比例


  信用卡和私人借款属于短期借款。短期借款比例越低越好，如本例中是10.9%。一般要低于10%，高于20%会出问题。你要尽量用中长期银行贷款”换掉短期借款，优化债务结构，并降低融资成本。一般每年融资成本降低0.5%是老派多军追求的目标。


  IRR


  IRR是算不确定现金流的回报率。好比有一笔投资，第一个月赚2万元，第二个月亏3万元，第三个月赚4万元，第四个月亏5万元……IRR最好的用处是：算保险费，揭穿保险公司的条款，非常有用。如表4-7所示。


  例如，××保险的某种产品：


  宝宝零岁起，


  年投26100元，投10年（0～9岁）。


  1.大学4年（19～22岁），每年领3万元教育金


  2.到28岁，领取15万元婚嫁金


  3.到40岁，领取20万元创业金


  4.到60岁，领取80万元养老金


  5.到80岁，领取200万元祝寿金


  6.到81岁，原先投入的26.1万元全额归还
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    表4-7

  


  人生三大关键，教育、工作、养老，全都给你想到了。你看，是不是一张保单保一生？而这样的保险产品，我们用IRR拉一下，回报大概是4.82%。IRR的用法如表4-8所示。


  表4-8
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  其中，每一行代表当年的“现金流”变化。但是每一行都要，哪怕空白，也不能漏掉。到了末尾，用IRR（D1：D80）拉一下，就有了结果。有几个朋友说，自从知道IRR后，世界开始变得明朗，立刻把身边的金融产品全部用IRR算了一遍，看看哪些是好东西，哪些是“西贝货（假货）”。


  公积金的用法


  公积金最好的用法，就是不要过度关注。公积金是一种更便宜的贷款。从2000—2011年，我们一直速算，公积金大概比商业贷款“低一码”，也就是0.25%左右。好比目前基准利率4.9%，但是有大量存量客户、上海本地居民拿的都是“七折贷款”。4.9%×70%=3.43%，这和公积金3.25%差得不远，优势仅有0.18%。从2012年开始，事情有所变化。因为当时的宏观调控，把利率从七折重新抬上去了，渐渐地恢复了八五折、九折的口径。但是原有的“七折客户”，又不能改合同，因此，利率出现了“双轨制”：七折用户为3.43%；九折用户为4.41%；公积金为3.25%。从这个角度讲，因为2016年新办的贷款，基本上都是“八八折”“九折”，所以还是要比公积金贵1.16%，算是个不小的数字。


  2001年的时候，公积金是绝对的大头。当时，几乎所有的理财周刊传授的“买房10大技巧”，开篇第一句话，讲的必然是公积金。他们把公积金看得如此重要，以至于忘记了买房。不仅仅是学术界，民间也是如此。能借公积金的，就绝对不借房贷。最好是不贷款，实在不行，就仅仅贷一次公积金。


  2001年，全上海房贷公积金余额400多亿元，而商品房贷款仅有300亿元不到。当时，公积金单笔贷款的上限仅有10万元，补充公积金3万元。许多人就是为了用满这10万元，而只买一套14万～15万元的小房子；为了符合公积金贷款条件，而推迟一两年买房；为了使用组合贷款，而使得整个流程很慢很慢。一辈子只贷过一次10万元公积金，就成了“认房又认贷”的第二套。许多年以后，他们才认识到，这是多么惨痛的错误！公积金最好的用法，就是根本不要去用它。为什么？因为这涉及几个麻烦，如金额太小，公积金可能反而更贵。


  我们依次来讲这几个问题。首先，我们来回答“蚊子腿到底值多少钱”。别的理财网站，总是说公积金利率低，但是，到底低多少？定量计算，任何利率优惠，都可以折算成房价。以100万元3.25%公积金贷款为例：


  PMT（3. 25%/12，360，1000000）=4352.06元，而对于普通商贷：PMT（3.43%/12，360，977670）=4352.06元，PMT（4.41%/12，360，868066）=4352.06元。


  也就是说，97.76万元七折房贷，等价于100万元公积金。你忙了老半天，其实也就省了2.23万元。前几年公积金还要收大几千担保费，那就更鸡肋了。对于九折商贷来说，100万元公积金，等价于86.80万元商贷，相当于省了13万元左右。这还值得一做。值得注意的是，这13万元要靠30年才能赚回来。如果你5年截断的话，大概只赚了1/3。


  在某些情况下，公积金甚至比商贷更贵。这主要是因为公积金中心长期实施一条非常不合理的规定：5年以上二手房，公积金贷款仅限15年，而不是30年。当然，2015年改为20年以上楼龄，只能贷15年。6～19年楼龄，贷35～N年。我们还是以15年为例（见表4-9）。精算15年和30年的巨大差距，哪怕利率低一码，都无法弥补。


  表4-9
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  这个结果是令我们震惊的。只要达到3.72%的理财收益，“七折30年”就比公积金更划算。只要达到6.27%的理财收益，“九折30年”就比公积金更划算。我们再来看一个表（见表4-10），还是15年对比30年，只不过第5年“截断”掉了，房子卖了或者贷款再融资之类的。


  表4-10
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  在表4-10中，结论就稍有不同。七折贷款保本线是5.51%，这还是一个很低的利率，说明商贷30年非常佳。但是“九折30年”就不行了，其“保本”利率要达到19%，长期的力量无法释放出来。如果想好了5年就抛，“15年公积金”还是比“30年九折商贷”要优。


  综合之前二论，我们得出结论：公积金可以小赚几万元，但不多；某些场合还不如纯商贷，为了公积金耽搁交易流程颇不值得，捡了芝麻，丢了西瓜。


  纯公积金贷款，不检查二套。也就是你第一套纯商贷，碰也不要碰公积金。第二套做“纯公积金”，组合贷款不行。如果是纯公积金的话，则它可以把你当作首套处理。如果是“组合贷款”的话，就不享受这个优惠，因为公积金系统是“分立”的，甚至连“贷款审核部”都没有。


  公积金贷款有且仅有两条准则：贷款不超过余额40倍，缴交年限满12个月。这两个条件都满足了，他们就一定贷给你。哪怕你征信一塌糊涂，失踪违约十七八次，行为也不符合国家政策，公积金中心不管这些。它是一个分立的系统，甚至往大处说，公积金是政府与国民的一个契约。你每月存8%的工资进去，就是为了买房子用的。现在公积金中心找借口刁难你，说你征信不足，不贷给你，这事在法理上讲不通。


  言归正传，因为你第一套“纯商贷”，第二套“纯公积金”，则公积金中心一定会贷给你的，而且享受最优惠利率，最优惠条款，不上浮。唯一的缺点是，上海的公积金额度实在不高。


  表4-11为2016年1月版调整前后住房公积金最高贷额度对比表。


  表4-11
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  按照这个标准，“纯公积金”实在买不了什么房子。或许，北京等城市公积金限额比较宽松。如果你公积金余额很高，高过了月供很多倍，我们给你的建议是，你最好的做法是提现。这是比“年冲”“月冲”更好的做法。


  许多人不知道，公积金余额其实是可以提现的，提现条件：新房产证六个月之内，凭房产证提现；死亡；放弃国籍；满60岁退休。一本房产证，如果你没申请公积金贷款、组合贷款的话，你就可以申请全额提现。哪怕有商贷，一样可以把公积金全部都取出来。当你一次性把公积金由十几万清为零后，随着你的工资，它又在每月几千几千地增加。这笔钱也不要浪费，是可以冲还房贷的。具体的做法是，找到你在银行办房贷的信贷员，在银行的电脑系统中，输入操作你的公积金扣款账号。不上房产证者，不能提现，但可以扣。凭着你的贷款买房，就把全家人的死钱变成了活钱。


  针刺效应


  不动产


  假设有一个项目，共有一个月的时间，需要你20天内决定是否参加，给你5%的回报，金额不限，请问你参加吗？答案是：不参加。为什么？因为我没法参加啊，我手里全部是房子。如果我想参加，我就得把房子卖了，然后尽快拿到钱，而且你还只有一个月的时间。一个月后，我手里又变成现金了，为了保值增值，我又得赶紧想办法，再把钱变回房子。可是，你知道房子一买一卖，其中的税费损失多大吗？


  如果你赶着20天内拿到钱，那就得急卖。其中的压价效应有多惨你知道吗？所以我是没法卖的。别说你月5%的回报，哪怕月10%甚至月15%的回报，我也是无法参与的，这就是不动产的低流动性。


  如果你要鉴别一个人有没有真实的富贵经历，你只要看他的谈吐。凡是说“2006年抛房，2007年买股，2008年抛股，2009年买房”，凡是用波段轮动，妄图抓住每一段热点的，必属屌丝无疑。还有更严重的，妄图抓住每一个小数点，连债券基金0.1%的涨幅都要吃到的。


  针刺效应


  如果用学术一点的讲法，那种短期“一两个月2%”回报的项目，我们称之为“针刺效应”。在现金流量图（图4-6）上，它表示为一根刺。
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    图4-6　针刺型曲线

  


  “针刺效应”和房地产投资这一行，是严重不相容的。当有“针刺”存在时，你能买的房子就仅仅有如图4-7所示部分。
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    图4-7　针刺型曲线

  


  因此，“针刺”对于职业房地产投资商来说，是非常忌讳的梦魇，我们要尽可能地避免“针刺”。


  一般的解决方法，都是“短借”。按日借钱的话，“针刺”的面积并不大，相应地，支付的利息也很少，通过外部力量，借款周转度过“针刺”，才是最有利的选择。


  全局视野


  房地产投资为什么赚钱？我们举一个例子。2014—2015年的股市大行情，从2014年的8月开始启动，大概2000点，最高涨到了5178点，算是260%的升幅。但是绝大多数的人，是不可能从鱼头吃到鱼尾的。你不可能正好在2000点时全仓买入，而到了5178点那一刻，彻底全仓抛出。一般人是怎么做的呢？磨磨蹭蹭，2000点开始，至少要到2400点，涨了20%，看看也差不多了，确立牛市开始。5178点，你也不可能抛到最高点的，能在4700～4800点抛掉，就是高手了。股市一波行情，你从鱼头吃到鱼尾，能吃到70%就算不错了。而你又不可能全程满仓，能满80%仓位就不错了。这样，即使特别大的牛市，260%×70%×80%=146%，仔细算算，你也就赚了46%。所以市面上很多银行理财产品，其实际回报要低于票面利率。哪怕一个承诺4.6%的理财产品，可是它前端有准备期，后端有清算期，你资金拿到手，还要再问有没有下一个产品。将这些因素加在一起，一个30天的理财产品，你一年绝对周转不到12次，能周转10次就不错了，理财回报大打折扣。理财需要具有全局视野，需要具有三五年的统筹能力，并非那么容易。


  房地产投资业不同，它是真正“从鱼头吃到鱼尾”，从2003年一直吃到了2016年。而且还加杠杆，几倍的满仓。因此，楼市像母鸡下蛋一样，批量制造着千万富翁。这些故事告诉我们：要回避理财中的“针刺效应”。哪怕有一个短期项目，回报率非常大，哪怕“七年一遇特大牛市”，也是不值得追求的，你们都低估了“针刺”的危害。


  逆向针刺效应


  理财就是对现金流的统筹，变来变去，凑一笔尽可能多的金钱，更多更早地买入房产。但是每个人的资金总有起伏。除非你的资金利用效率非常非常低，否则，每个人总会遇到“缺口”，需要借钱削峰填谷。


  “借30万元，四天。”


  “借200万元，一个月。”


  “借200万元，四天。”


  接着就有人问：“你这是居心不良啊！你把‘针刺’问题，通过借款来解决了。可是你的债主呢？对于他来说，岂不是他的现金流量表出现了‘针刺’？”答案是分散。不仅仅从金额上分散，而且从时间上分散。就好比“150万元借两个月”这个需求，最终可能拆散成：


  张三：借50万元两个月；


  李四：借100万元一个月；


  王五：借50万元一个月；


  郑六：借50万元一个月。


  如表4-12所示，你就像是“搭积木”一样，一段一段拼起来的。


  表4-12
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  我们之前说过房地产投资者的80%时间在干什么，很多人以为我们整天在对敲，在制造舆论新闻；次一级的人物，则以为我们在“找笋盘”。


  其实不是的。职业房地产投资者的生活，简单而无趣，他们大部分时间都在“拼积木”。因为房地产投资者对自己的压榨，都已经到了非常严苛的地步。今天多投资几万元，五年后就是几十万元。所以他们很大一部分精力，都放在“空当接龙”上面。


  借钱这种事，有三个困难：①对方要有钱借给你；②对方要信任你；③时间要匹配。


  好比我现在要收购虹桥商务楼，首先，3亿元的资金，那是无法从“拆借圈”筹措的。整个池子就那么大，哪怕把水都吸干了，也拼不出几亿现金。其次，在“小伙伴们有钱”的前提下，其实大家很乐意互相拆借，互相帮助。一般来说，我们会慢慢地将“外圈朋友”演化成“内圈朋友”。但是信用的培养是非常缓慢的，现代商业逻辑的培养也是非常缓慢的。我们会从比较简单小额的5万元、10万元、20万元借贷开始，纯信用借款。一来二去，彼此熟悉常见了，再逐渐横向介绍熟人见面，构筑人际关系网，最终每一个人在圈子里N×N都有联系，都是朋友，都可信任。


  这个圈子的成长，是非常非常缓慢的，因为借贷的利率始终维持在12%不变，如果朋友足够多的话，资金绝不会枯竭。还有，哪怕“有钱”和“信任”这两个环节都不是问题，你还面临一个“时间不匹配”的问题。拆出方能借给你的时间，和你实际使用的时间不匹配，在这样的情况下，你还需要“搭积木”，把许许多多人的许许多多笔资金，一笔笔小心翼翼地拼起来，最终填满你财务的大窟窿。


  抵押和再抵押


  “全款—抵押”是一条非常好的路，买房子追求两个KPI：①价格尽可能低；②杠杆尽可能大。


  所谓“全款—抵押”，是指你先拿着600万～1200万元不等的现金，在市场上寻觅笋盘，然后反向抵押。重点定位于：


  中小企业破产；


  离婚分家产；


  转移财务；


  某人着急出国（原因很多）；


  法拍；


  笋盘急抢破头。


  对于那些现金到位要求十分紧迫的案例，你全款扑下，自然比慢吞吞地申请贷款大为赚优。而你再要求房东降价，看在立即拿钱的分上，要求房东给予额外的5%～7%降幅。一般而言，最容易出笋盘“暴击”的，主要是两个地方：①地方钢材城周边；②跑路抵押贷款。


  （1）抵押贷款从字面上讲，政策可以贷款“七成”。而在实际操作中，评估公司普遍估不足价钱。一般给予“估值”是市价七成，也就是实际贷款70%×70%=49%，抵押就贷五成，高评后55%。


  （2）抵押贷款通常是10年，部分银行可以做20年，大概只有中信某些年份可以做30年。


  （3）超小户型比较吃亏，很多银行不做小户型抵押。


  （4）中国银监会规定，银行不得接受有抵押的物业。其主要目的，是你把房子先押给了A银行，若再“二按”给B银行，万一出了坏账，A和B要协调处理债权问题。所以，中国的银行业一律不得接受“二按”。社会上如果出现了二按，无非以下几种情况：①担保公司介入，银行其实和担保公司发生业务，费率很高，月息2%～3%；②个人抵押；③先还清旧的，再加笔新的。


  （5）银监会要求，抵押贷款不得放款给个人。按照银监会“两个要求，一个指引”的文件精神，全中国任何贷款必须有指向用途，必须是促进实体经济的。


  实战操作中，银行只接受三种用途：①装修；②买汽车；③买家具和艺术品。


  首先，以装修为例。银行在审核完你的房产证、收入证明、还款能力和流水之后，会让你提供装修合同，以及对方公司账号。对方的公司、名称或者主营业务中，必须包含“装修”或“装潢”二字。但是，如果用途是装修的话，还有一个麻烦，许多管理完善的地区，如上海市，一些银行还会计算你的装修限额。


  其次，我们说买汽车。在房价、物价还比较低的时候，抵押用途写买汽车是一个不错的选择。一般贷款者会申报为买一辆奔驰，顶配车一百来万元。按照规定，银行必须直接把钱打给车行。


  最后，也是近年来的主流，买家具。你把一套800万元的房子抵押了，抵押金400万元，请问派什么用途？答案是，买一幅字画。家具、字画的最大好处，是总金额没有上限。


  （1）抵押贷款有费用。在2008—2014年大概是1%的总成本。2016年开始突然猛涨，目前行规1.8%～2%，一般你不需要多问费用的细节，乖乖付佣金即可。


  （2）利率。利率完全不敏感，一般抵押贷款按P×1.2计算，利率6.0%。再加上“前置”2%手续费分三年摊销，实际成本6.6%左右，完全可以接受。评价抵押贷款的优劣，主要是“成数”而不是“利率”。


  （3）小微企业贷款。另一种抵押贷款的变种，是小微企业贷款。扶持中小企业，是应有之义。小微企业贷款原则上对财务报表没有要求，以房产作为抵押，以法人（或股东）个人收入为还款来源，哪怕你是个白领，明天你去注册个公司“科技创业”，你也可以抵押自己的房产，来为公司融资。小微企业贷款和普通抵押贷款的主要区别体现在它往往是3+1或者5+1。也就是说，银行每一次审核完毕，它就会批给你5年的授信。在这5年之内，还息不还本，月供压力比20年期按揭还要轻一半。


  它最大的缺点是，任何企业类贷款，每一年都需要结清一次。好比你申请300万元的贷款，8月5日放款。则你每年8月4日都要把300万元填进去，等到约9日、10日再贷出来。吞吐之间，五天之内你要聚集300万元现金，5天之后再散去。因此，小微企业贷款在实战中不是很受欢迎。部分银行发明了一个“折中”方案。好比他们同样批你300万元授信额度，但你千万不要一上手就全部抽走，分6次，每次借50万元。它允许你当作6笔贷款，分开年结。每次结账的时候，吞吐50万元就够了。


  截断和再抵押


  抵押贷款之所以重要，是因为绝大多数人对它的使用都是错误的。


  劣质贷款


  95%的人，对于抵押贷款的理解和使用都是错误的。对于绝大多数人来说，他们认为的抵押贷款是什么？是一种劣质贷款。好比我正常的按揭贷款申请不到，无论是法拍还是“药单流”，都无法通过正常的渠道申请30年期按揭贷款，因而不得不申请抵押贷款。这是一种退而求其次的做法。


  对于很多人来说，抵押贷款就是一种劣质贷款（见表4-13）。


  表4-13
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  可见，抵押贷款较差，只有无可选择的时候，才会尝试抵押渠道。很多人沾沾自喜，觉得自己手中的资产高度优化，每一单都是70%极致贷款，七成七折30年，完美无瑕。这样的想法，大错特错！


  截断


  抵押贷款真正的用法，应该是把你的按揭还了，重新再抵押。


  为什么，为什么要把优质贷款换成劣质贷款？答案只有两个字：成数。我们对于利率完全不敏感，对于费率——费率其实就是利率——也不敏感。只有成数才是至关重要的。一笔按揭贷款等你办完了以后，好比当年你买了300万元的房子，贷款210万元。过了两三年，越供越少，你的贷款可能还剩190万元。可是这时候你的房子呢？如果以6年为一个周期的话，则2000年300万元的房子，普遍市价都要800万元以上：190÷800×100%≈24%。一笔24%的按揭贷款和一笔50%的抵押贷款，哪个更划算呢？答案是抵押贷款。哪怕利率高点，费率高点，月供高点。所以，这时候你就要做再抵押，用业内的术语叫作“截断”。


  把30年期超优质按揭贷款给还了，重新抵押出来。


  再抵押精算法


  截断什么时候做，怎样的情况下才划算，这需要非常详尽的计算，我们用如下模型举例（见表4-14）。


  假设之前“按揭”贷款金额为200万元，利率八折，剩余25年。


  假设抵押贷款借X万元，利率1.2倍，贷10年，手续费1.5%。


  表4-14
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  在第一个月，你可以获得抵押贷款X，再扣除1.5%手续费，好比X=400万元的话，手续费6万元，实际到手394万元，而你还要还掉原有贷款200万元，实际仅获得194万元现金。在月供方面，原本每月10468.59元的月供不用还了，但是改为新的每月=PMT（4.9%×1.2倍/12月，120期，400万元），这个数字是44167.54元。将“现金进”和“现金出”相加，即可以得到我们的净现金流。然后IRR拉一下，就可以知道真实利率（见表4-15）。


  表4-15
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  因此，“按揭200万元升级成抵押400万元”，你这么做，实际成本是月息1.22%，折合年率15.66%。


  假设原按揭200万元，抵押出来250万元、300万元、350万元、400万元、450万元、500万元……求各级的真实利率是多少。


  我们用图4-8示例。
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    图4-8　融资利率

  


  再抵押的分析


  图4-8，告诉我们几个道理：


  （1）抵押至少double起。如果原有的按揭是200万元，则你“截断”换成抵押，至少应该是400万元。在这个位置，利率曲线下降得非常快，一下子由28%降到了15.66%。我们知道，15%基本上是“老派多军”比较能接受的一个利率。所以，你抵押换按揭，至少要贷款金额翻倍，这是起步线。


  （2）比较理想的是翻三倍。如果原有按揭是200万元，则新抵押追求600万元。我们可以看到，翻三倍之后，整个利率曲线就进入了一个相对平缓的区域。这个时候，哪怕静候四倍、五倍，你的实际利率下降得并不多。三倍之后，200万元变成600万元，实际利率已经跌破了10%。一般我们建议，三倍之后，就可以开始考虑“截断加按揭”，四倍则是非常建议。


  心算法


  “截断再抵押”因为涉及的年限很长，复利很大，所以不能用简单的心算法。心算法如下：


  抵押的利率是1.2倍，4.9%×1.2≈6%。


  手续费1.5%分三年摊销，每年0.5%。


  原本按揭利率8折4%，现在变成6%，有两个百分点的差额。如果是三倍的话，分摊0.66%。


  总成本6%+0.5%+0.66%=7.16%。


  可见，心算法的误差是非常大的，要以电脑IRR为准。


  抵押的再抵押


  比较不伤身体的一种，是原有抵押贷款的再抵押。好比你上手就是法拍“药单流”，当初买来时，就没能办成按揭贷款，而是申请的劣质抵押贷款，则再过三五年，重新申请抵押一次，那是任何心理负担都没有的。因为中国银监会禁止“二按”，所以一般操作中，都是先还旧，再借新，你需要自己筹措一笔资金，把原有的贷款还清，然后重新抵押出来。市面上有几家号称“二按”的银行，实际上都是打擦边球的。


  好比你在兴业有一笔抵押，你想再抵押，则银行可以提供一条龙服务。但必须在同一家银行做，一按、二按都在兴业，它可以帮你把旧的先还了，再借新的出来，你就不用垫资过桥了，抵押证始终一张。


  知道了再抵押的用法，一个好处是当你操作法拍“药单流”时，不再那么心疼了。原本以为是30年期持续地弱，在30年的时间内，利率始终比你高，还款始终比你快。


  再抵押的负担


  “金额加大，年限拉长，月供降低。”再抵押不一定增加你的负担，做得好的话，甚至借得一笔钱的同时，月供还会减少。因为涉及月供的，主要是你的剩余年限数量。比如，一笔120万元的贷款，分10年还，每个月13250元左右，等你还了5年，还剩68万的时候，你每个月也是月供13250元，而如果我们向银行申请再抵押，把这68万元转换成一笔10年期贷款，月供立刻降到7590元。如果我们申请加按揭到98万元，则你平白获得30万元现金，而且月供10902元，比原先还少，现金和月供都优化了。


  例如，表4-16中的情况4比情况2全面优化。


  表4-16
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  所以，持续不断地再抵押，可以极大地优化你的财务结构。没事，你也应该去不停地再抵押，这样你就可以看见你的月供不停地往下降，很快负现金流的缺口就被填平了。尤其是当市面上有20年、30年期的抵押贷款时，应该把手中的剩余年限很短的贷款全部都截掉，改换成20年期抵押。你仔细计算一下的话，可以获得几百万元的现金，而且你的月供还降低了。


  再抵押的回血期


  如果是按揭换抵押，一般我们要求贷款金额triple，如果是抵押再抵押，一般double就够了。但是我们想一想，什么样的情况才可以triple？假设一套100万元的房产，你最初买入时贷款70万元，如果要triple的话，就要210万元，而抵押一般成数是市价五成，也就是你这个房子要400万元。100万元到400万元，这个房子要涨四倍，才可以开始“再抵押大工程”（最好五倍）。在上海、北京、深圳这样的市场，四倍涨幅往往也需要五至六年，或者更久。而当你开始抵押之后，“抵押截断再抵押”，大概五成对五成。房价翻倍就可以，这一般需要三四年。所以，每年买一套的话，你至少需要六套房子，循环往复，工业革命的车轮轰隆隆地开始前进了。


  理解真实世界


  如何运营一家企业


  几乎每一个中国人，都听过这样一个标准的段子：“他经营企业，管理有方，获得了巨大的成功，并积累了财富。”可是怎样才算是“管理”呢？我们如果去新华书店找有关“企业管理”的书，大概可以装满两个集装箱。然而如果我们真的拿一本回来，打开仔细阅读一番，一本300多页的书，读完以后可能没有任何收获。我们会发现这么厚一本企管书，里面什么实质性的内容都没有。就像有些领导讲话一样，每一次都是重要讲话，会议动辄开两三个小时，可是真正核心的内容却完全没有，讲完之后，我们还是一头雾水。几乎所有的企管书都会让我们加强销售管理，加强成本管理，加强库存管理。道理我们都懂，可是怎样加强管理呢？却没有告诉我们一个方法，可能作者本人都不懂什么叫作企业管理。


  营销，英文叫作marketing，是一家公司最核心的部门，类似于总参谋部。有时候它非常小，小到只有老板加两三名员工的地步。但整个部门的功能和工作流程与其他庞大的部门是相同的。假如现在给我们一家公司、一笔钱，我们要开始创业，该怎么做呢？首先，我们要定位。如图5-1所示，为一条X-Y轴四象限图。
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    图5-1　四象限图

  


  然而绝大多数“定位图”，甚至都不标明X轴代表什么，Y轴代表什么，甚至都没有两个轴的名字。如图5-1所示，为什么我们要选择“价格—城市”作为X-Y轴？对于marketing来说，真正了解的人才知道，这个X-Y轴不是随便选的。


  在做这个定位图前，我们首先要做一个市场调查，询问消费者：“您最关心的因素是什么？请按优先顺序排序。”然后给出选项，如口感、香味、促销、价格……价格通常是重要的，但不一定是最重要的。之后选最重要的两个作为X-Y轴。只有消费者对此最关心的才可以作为X-Y轴。比较考究的，甚至还会在X-Y图中涂色，以表示重要程度，如45%的消费者集中在10～12元的价位，23%的消费者集中在12～15元的价位。然后，再看看这张图中有哪些没填满的地方，这个区域才是我们的创业突破口。同样的道理，当最重要的两个参数定下来后，可以看选择这两段的消费者最关心的参数是什么，有没有空段。从而将其余参数定下来，这就是所谓的“进一步细分”。


  品牌战略


  好的定位，就意味着已经成功了1/3。当我们决定了拳头产品的基本定位之后，还需要对这整个行业有一个初步的了解。首先确定这一行（现代商品经济）的基本面是什么？现代商品经济的基本框架是高毛利。什么叫高毛利？以笔者之前的经验，是300%～400%。也就是说，一件终端售价8元的商品，出厂价大约是7元，而成本是2元。这是一个大框架，外企从一开始就走上了“高毛利—高溢价—高品牌”的道路。以广告品牌为支撑，一开价就翻4倍。


  以上适合于品牌销售类产品，如化妆品、生活品、日用品，不适用于功能性产品，如煤炭、钢铁。


  那么消费者会不会买账呢？答案是肯定的。因为消费者其实搞不懂“品牌”中真正含有的价值是多少。而且中国消费者有一个很不好的习惯，以价格定性能。这使得品牌战略有了足够的空间。在初期定位时，尽量定位在高端。以高毛利带动高利润，高利润投放广告，从而达成良性循环。


  表5-1　AP表
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  以一个典型的AP（Advertising Promotion）表为例（见表5-1）。在这样的表格中，企业恒定地划出15%～20%的销售额，作为广告和促销费用。其中，波动比较大的是广告费，而促销费是恒定的，一般N年都是10%的销售额。这个Promotion费是什么意思呢？可不可以省下来呢？答案是省不下来的，相当于产品九折，我们还不满足，于是提价1.1倍。那为什么要有Promotion费用，而不是直接打九折呢？


  因为这笔费用主要有以下两方面用途：


  （1）微调；


  （2）制造新闻。


  产品的定位，最佳性能的设计，是一个企业最核心的事情。有人说，事业80%的成败在设计那一刻已经决定，这是大方向，难以改变。但是，市场是千变万化的。


  促销就是一种微调手段。当我们的大产品几种款式都已经定下来以后，促销可以使我们有计划、有时段性地调整某一个价格，从而更有针对性地适应一个个地方市场。促销的另一个作用是制造新闻。


  肯德基、麦当劳有从麦辣鸡到巨无霸到板烧鸡腿堡的全套产品，可是他们不降价。


  周一：麦辣鸡打八折；


  周二：巨无霸打八折；


  ……


  周日：培根牛肉堡打八折。


  为什么要这样设计呢？众所周知，消费品的毛利是非常高的，哪怕全体八折，只要有人来买，还是有300%的毛利，这样做的原因，是给我们这样一种信息：今天有促销。这就是商家的全部用意，通过制造新闻，让品牌形象在我们脑海中留下更深刻的记忆。


  经销商的利益


  经销商也是一家企业，他们只关心自己的利润。


  ——培训宝典


  销售是一个完全讲利润的场所，哪怕整个销售渠道是我们一手逐步开拓搭建的。


  可是卖货的那些超市小店，只要看见价格低0.01元钱，就会毫不犹豫地从别人手里进货。而这个别人，往往是佛山的销售经理。佛山的销售经理，他哪来的低价货呢？因为他到总部去哭穷。当佛山的销售经理拿了10万元的销售补助时，他并不是致力于开拓佛山的销售渠道，而是直接把货拿到惠州去销售，鸠占鹊巢。只要有微不足道的0.01元差价，马上就会有大量的货物，随时在各区域划拨。久而久之，经销商们都不会傻得自己去开拓下线市场了，而只是挖空了心思向总部要补助，然后互相倾销。


  显然，在这样的框架下，经销商之间的竞争，注定是刀刀见血的，注定是被价格战打死的，最终可能连0.5%的毛利率都无法保证，能不亏钱就不错了。而如果总部降价，结果就是所有的经销商都降价5%，利润率还是0.5%，一切都没有改变。要克服低毛利的方法，就是经销商数目足够少。每人管一大片，这样冲突、串货现象才会大大减少。


  但公司为了获得高额利润，采取的往往是多经销商制，这样才能覆盖尽可能多的区域。到末期，全国已经有2000个以上一级经销商。显然，价格战是不可控制的。销售这件事，和教科书上的不同，销售主要是经销商队伍的开拓与维护，哪怕在电商时代，也是一样的。


  无中生有的高阶


  每个人都想发财，可一个人最终能赚多少，不是看我们的工作有多么高科技，而是看我们的竞争对手有多厉害。竞争对手的优秀，决定了我们的成本线，而我们超过竞争对手的部分，才是超额利润。简单来说，就是我们要赢，赢了才能致富，赢了才能拥有一切。


  可是，怎样才能够赢呢？有没有一种成功学，能够教我们赢？答案是：逻辑死机。如果“赢”是一种学问的话，那别人也能学，别人也能赢，大家彼此是对等的。


  这本身就是逻辑悖论。所以“赢”这件事，真的要说的话，就一定是旁门左道。


  MIP


  在我们这个行业，如何能赢？之前一篇《如何运营一家企业》，已经说到了企业运转基础、定位、促销、销售等架构如何运作。可是这些事，我们能够做，别人也能够做。如果我们还想赢，就需要一些高阶技巧，创造无中生有的利润。


  这些利润中，比较典型的是MIP。MIP的全称是Margin Improvement Project（毛利提升计划）。一个产品，什么时候性价比最高？刚上市的时候。新产品上市，我们永远是给它最好的配方、最好的包装、最优质的原材料。然后我们会偷偷地修改配方，偷偷地以次一级的原材料，替换掉最好的原材料，时间一般发生在新产品上市六个月以后。


  MIP是一个漫长的过程，通常会进行20～30次，逐步地、缓慢地，将每一个配料都换成更次一级的原料或工艺。每一次MIP，都是一件严肃的事情，事前事后会做消费者调查。一般而言，消费者会察觉品质的细微不同，但通常而言，只有小部分的消费者会放弃购买。如果放弃的人群在1%之内，就可认为是成功的。


  MIP的原理，是人类的消费心理学。


  人类在第一次购买时，戒备心是最强的，术语叫作new user。为了应付“第一次购买障碍”，商家往往要做促销，如力度很大的折扣，捆绑销售，甚至免费赠送小样。而第二、第三次购买，消费者的戒心要小得多。因为他们已经有了使用体验，知道品质的大致情况，再坏也坏不到哪里去，损失可能是1%～2%，而不会是全部的本金。换句话说，人在第二次购买时，决策链要短得多。所以在marketing内部人员的眼里，产品严格地分为新产品和老产品。任何一个新产品上市时，它的品质一定是最好的，会竭尽全力去吸引消费者，去触发初次购买欲望，去克服心理障碍。而消费者只要购买过一次之后，他的戒心就会消除，这样，六个月之后，我们就会渐渐地开始做MIP项目，有计划地、一件一件地把品质越弄越低。


  可是，有时候品质降得太低，marketing品牌只好再做一次revitalization——复兴。“新一代改良配方。效果比以前好三倍。”这是全新的高科技吗？不是的，它或许就是五年前刚上市时用的配方。


  降价狂潮


  经销商希望我们降价，消费者希望我们降价，甚至就连政府都希望我们降价，这样CPI指数才会好一点。我们生活的时代，员工的工资、能源、地租、原材料、交通运输成本，每一样都在急剧上升中。


  在这个上升通道，他们还希望我们降价，我们如何做得到呢？


  但是，人民群众的智慧是无穷的。


  假设我们有同一类的15件商品，如牙刷。


  表5-2
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  如表5-2所示，2003年的时候，我们总共有A、B、C、D、E、F、G、H这八款商品是在销售的，价格分别是3～10元，而2004年的时候：


  所有商品减1元。


  低于3元的退出市场。


  推出一个新产品O，售价10元。


  这个是降价吗？答案肯定是的，而且从任何一个统计口径，我们都是确确实实地降价，如A就从10元降到了9元。同样道理，2005年的时候：


  所有商品减1元；


  低于3元的退出市场。


  我们推出一个新产品N，售价10元。


  同样道理，我们度过了2006年、2007年、2008年……仔细观察这个表格，我们就会发现，到了2011年的时候，经过连续8年的降价，终于隆重地推出了新产品H，售价10元。H不是以前就在卖的吗？而且2003年的时候，只要3元就可以买到。是的，可是还有谁能记得8年前超市里的一款消费品呢？消费者分不出商品档次吗？答案是分不出。如果我们仔细观察的话，应该会发现，A—H其实是同质同款的商品，是等价对称的。而消费者在任何一个年代，支付的是3～10元不等的价格，而且是自愿的。这正印证了一句老话，消费者支付的不是商品本身，而是商品对应的阶级认同身份感。


  真实的世界，会比这个模型略复杂。在每一个年代，我们都会对商品本身做些细小的优化，从而使它和上一代产品不完全相同。同时，技术本身也在进步，锻造和加工精度始终在美化。但是，整个事件的逻辑，是严格不变的。我们每一年都在降价，按任何统计口径，CPI都在下降，而降价的实质，就是这么一个螺旋柱。


  如何赢


  对于竞争这种事，我们要说赢，真的是没有办法。


  我们能做的，别人也能做。


  告诉我们几条高阶玩法，竞争对手不知道，那我们就赢了。


  如果对方也是高阶，那就只能祈祷运气。


  当我刚进公司的时候，老板和我说，我们公司的净毛利比竞争对手高20%。我大为吃惊，这可是一个天与地、高度赢利和盈亏平衡的距离。“这是怎么办到的？”我赶紧问老板，“我们公司赢的秘诀是什么？”“没有秘诀。”老板说，“我们公司在marketing初始定位的时候，比对方做得好，好1%；我们的库存存量，比对方少1%；我们的物流运输，比对方优化1%……我们的财务成本，比对方低1%。其中，每一项的比拼都是1%，其优势差距之微小，不涉及任何保密级的新科技。可就是凭着管理有方，无数个战场、无数个部门、无数个同事累积起来，我们比对方毛利高20%。这是一个巨大的优势，巨大到其他公司甚至不敢去挑战它。”俗话说：“凡事就怕认真。”一个企业，一场竞争，哪怕你完全没有任何制胜的特殊武器，双方平等，可是你只要认真，比对方更认真，花心思去做，你就可以赢，因为这个世界上，认认真真的人实在太少了。


  上海楼市的三分天下


  上海的房地产市场，严格地分割成三个独立的、互相矛盾的市场。它们是：本地人、外地人、外国人。他们彼此的口味喜好、价值体系，完全不同。


  绝对价值这件东西并不存在，1000个人眼中有1000个哈姆雷特。一件艺术品之所以值钱，并不是因为它本身的画法多么精湛，而是因为有人喜欢它，并愿意为之付费。在Calgary Museum中，讲到印第安文明时，引用了一句话：“我们只会捍卫那些我们钟爱的，我们只会钟爱那些我们了解的，我们只会了解那些我们熟悉的。”一个太阳神的雕像，在印第安部落中可能是无价之宝，而在欧洲人眼中，只不过是一块木头。


  中华民族曾经创造了灿烂辉煌的文明。我们文明的价值，流淌在华夏儿女的血脉之中。这些文明的价值大多只有中国人懂得欣赏。在很长的时间内，中国的艺术品、中国画在欧美市场根本不值钱。很多名家的作品，甚至明清的真迹，在欧美市场只能拍卖出200美元。而在最近的十几年内，中国艺术品价值扶摇直上，由西洋油画的几百分之一，上升到几分之一。其背后，是中国国家的崛起，以及中国买家的钱包的实力。


  因此，所谓价值，其实是一件很主观的事情，在房地产投资业中，这个理论同样适用。一套房子值多少钱，关键看它背后喜欢它的那个人，以及这个族群的实力和兴衰。目前的上海房地产市场，分裂成三批人、三种价值观。


  三股势力此消彼长。


  大城市的特殊性


  上文提到，上海的房地产市场，严格地分割成三个独立市场：本地人、外地人、外国人。凡是不涉及这一点的房地产分析，它大体上就是错的。这样的三维结构，只有特大城市才有的。严格地说，全国只有两个城市是真正具有三维结构的。只有北京和上海，才具有成规模的外国人影响力，其中，北京是首都，上海是经济中心。只有在省会城市，或者副省级市，才会有外地人这回事，这是二维的。到了内地三、四线城市，它只有本地人一个类别。看似很简单的道理，可是在实务分析中，却会遇到非常大的麻烦。


  譬如说房租。目前，所有对租金回报比的分析，基本上都是错误的，只有外国人存在的地方，才有高房租。月租人民币30000～50000元以上的阶层，客户几乎全是外国人。所以去同样很高大上的一个地方，如南京，南京星河湾一套房子1000多万元，如果要找租客，租金回报就完全不能和上海比了。因为只有上海、北京才有外国人这个消费群体。同样GDP的城市，同样高档的房屋，客户群可能1/10都不到。


  而本地人呢？本地人不租房。只有本地人的城市，如上饶，再好的房子都是没有租金收益的，因为本地人不需要租房。一个城市如果没有外国人，就只有一些民工宿舍可以做。


  实力的此消彼长


  大约在2003年，全上海最贵的板块、最贵的房子是哪一处？这个问题大概已经很少有人答得出。答案是镇宁路板块。其大致的位置，是在静安与长宁的交界处，标志性楼盘是东方剑桥、东方雅苑、嘉里华庭等。那时，南卢湾房价基本上都是每平方米6000元以下，大热点的徐家汇刚刚冲向每平方米10000元，浦东联洋每平方米4000～5000元，川沙唐镇是无人区，而镇宁路的房价是每平方米14000元。


  今天镇宁路的房价是每平方米70000～90000元，它虽然仍然是高档奢华之处，但已绝对不是高高在上。为什么会发生这种情况呢？因为镇宁路的主要买家、主要客户目标群是海外老华侨。而老华侨是怎样一批人呢？他们的购买力已经是明日黄花，日薄西山。在过去15年中，中国才是全球发展最快的经济体，从数字来看，GDP增长了30倍左右。本地居民的收入都上去了，所以本地居民聚集地闸北、普陀房价上涨。而以老华侨为主要目标、主要客户群的板块则增长乏力。这个道理同样可以解释古北、碧云的前世今生。


  存量与增量


  外来人口是这样一种角色：他们在质量上超过上海的普通市民，在数量上超过上海的本土精英。


  如果我们要列一个不等式，大致可以得出以下顺序：外地人＜上海人＜外来精英＜上海精英。上海是全国最繁荣发达的一个地区，就总体素质而言，上海超过其他任何一个省份。可是你要把上海人和外来人口放在一起看，又不能看了。因为能漂洋过海到异国他乡做第一代移民的，无一不是最优秀的人。只有在整个村庄、整个县城、整个省份最棒的那些人，才会外出打工，才会来大城市定居。等于这群人是外省精英，他们在平均素质上，超过了上海本地人，而在数量上，超过了上海精英。


  上海精英其实是很恐怖的一群人，他们不仅比移民有更好的组织资源，而且有时候智慧和疯狂都不遑多让。他们唯一的缺点，是人数太少了。毕竟1000个人中产生一个精英，上海1000万人中产生的精英，实在无力与庞大的外省人口基数抗衡。按照官方的人口统计数据，上海目前大约有1400万本地居民和900万外来移民。可是，外来移民基本上都是18～60岁的适龄劳动人口，而本地居民还要包含老弱残幼。在工作岗位领域，劳动力人口早已经是50%：50%。新增婴儿人口，本地居民或许还要低于49%。


  言归正传，说回房地产市场。本地居民的人口虽然众多，但本地居民是不需要买房子的。或者说，本地居民只有十分微弱、每人每年约1平方米的改善需求。而外来人口，则有赤裸裸的每人35平方米的居住需求。外来人口虽然仍在人数上居于劣势，可是在购房的需求上，他们占绝对优势，占了75%以上的需求。所以在新开盘楼盘设计中，必须充分考虑到外来人口的想法，甚至整个设计就是围绕着他们做的。而一旦房子售出，成为二手房，就进入了存量市场。上海的存量市场，一般认为有7亿平方米，每年2000万平方米新增供应，宛如一滴小水滴。在存量市场，我们就是和这7亿平方米进行着博弈，游戏规则完全不同。甚至我们就成了小众群体。增量和存量，这是完全不同的两套玩法。


  沉默的上海人


  有多穷


  1990年之前的上海，其实是一个贫穷落后的城市，还远远不是所谓的“远东第一大都市”。当时的上海，和现在的上饶、临沂档次差不多，比周边的常熟、上虞要穷得多。每年有很多的上海女孩子嫁到江浙，因为浙江人更富，所以抢着嫁。


  上海人谈论的，是去广州、深圳打工，深深地艳羡那里比上海高两三倍的高工资。烦恼的是要不要放弃国企的铁饭碗，可见当年的上海人有多穷。


  如果我们以2000年为地产开发分界线的话，2000年之前上海的住宅存量，在4.5亿平方米左右。基本可以认为，这些房子全部在本地居民手里。时至2015年，这些房子平均升值都在40000元/平方米以上，也就是以前3000元/平方米的房子，现在43000元/平方米。这是什么概念呢？4.5亿平方米×40000元/平方米=18万亿元。这18万亿元，是平均分配给1400万本地居民的，也就是每人130万元，三口之家，户均400万元。


  截至2015年，上海市GDP约是25500亿元。一般情况下，国家税收要拿掉30%，企业收入35%，能分给居民的不会高于35%，也就是工资8500亿元左右。这还是2015年的数字，前两年的GDP更低。这说明什么呢？说明了人赚钱难，钱赚钱易。


  在过去15年内，哪怕我们全部的工资累计，一分钱不动，总数可能8万亿都不到，而上海居民的资产升值是18万亿元。在8500亿元工资中，假设外来劳动人口占50%，一年工薪收入约4000亿元，累计10年，也不过数万亿的规模。而本地居民手里的5亿平方米房子，每年涨2000元/平方米，一年就是1万亿元，而上海楼市的涨幅，远远不止每年2000元/平方米。


  现在我们来说一说，外地人创造的财富是怎样落到本地人手中的。这主要通过宏观剥削。香港人曾经有过一个笑话：玩具大王、电动马达大王、龙虾大王，无论你赚了多少钱，最终你都是为房地产商打工。上海的逻辑，与此类似：


  （1）将市中心豪宅卖给温州土豪；


  （2）55平方米限制，售出老公房；


  （3）交易税费。


  温和的上海人


  大约150万有着大专以上文凭的人，第一代移民初始净资产几乎为零。但就是这些小白领，撑起了偌大的浦东房地产市场。1500万本地居民撑起了浦西房地产市场，人均净资产超过100万元，垄断着几乎所有官场势力和人脉资源。他们做了什么？答案是：几乎什么也没做。这真是一个奇怪的悖论。一个掌握着66%人口、50%收入、75%存量财富的最庞大群体，在整个市场上，却差不多是失声的。


  关于这个现象，我们试图找到解释。本地居民虽然有18万亿元资产，但这些钱几乎是平均分配的。上海可能是全中国、全世界，乃至全人类有历史以来贫富分化最小的一个城市。虽然工薪性收入可以差得很远，月薪1000元和月薪100000元。但是，如果我们给每户人家叠上400万呢？10万元和1000万元，这是巨大的贫富差异，是巨大的阶级差异，可是410万元和1400万元呢？在过去15年的本地房价暴涨浪潮下，其实每户人家都发了400万。贫富分化被大大缩小了。


  如表5-3所示，在所有的房地产市场，自有住房占绝对多数，约95%，而租赁关系份额非常小，一般仅占5%。很多人不明白这个表的关系，其实租赁+空置=第二套房数目。我们没有精确数字，但一般统计口径认为：上海拥有第二套住房的，占总家庭数的5%；拥有第三套住房的，占总家庭数的1%。如果一个城市，拥有18万亿元财产，如果这些钱分配在450万个家庭手里，则每户家庭400万元。在这个情况下，社会总量最富裕。消费能力、购买能力、文教娱乐全面繁荣，但是我们感觉不到威力和气氛。


  表5-3　2008—2010年度上海每百户城市居民家庭房屋产权构成（%）
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  对上海人最好的比喻，是H2O白开水。如果是800万上海人有两套房子，800万上海人没有房子，那这两伙人凑在一起，肯定要产生严重的化学反应，打得不可开交。但是上海人的情况是NaOH+HCl=H2O+NaCl，烧碱和盐酸都反应完了，只剩下水和盐。当外地白领还在被房价每两年跳涨50%，楼市是涨是跌折磨得死去活来、呕心沥血的时候，上海的本地居民，其实并不怎么关心楼市。说句残酷点的话，房价1万元/平方米和10万元/平方米，对上海本地人其实是一模一样的，生活还得继续过。上海人就像反应完毕的H2O，绝大多数时候温淡如水。但也在极少数时刻，爆发出强大的能量。譬如说，2015年3Q，比较大的热点，就是大宁板块的热炒金茂府和瑞虹六期强势开盘。这些地块，都属于传统的本地居民居住地块。一旦这些上海本地居民决定要购房，他们的能量是巨大的，完全可以击掉一个板块，而且毫不费力。本地居民如水，偶露峥嵘。


  不可预料


  本地居民市场的最大特性，是不可预料。在本地人、外地人、外国人三大群体中，真正研究不深、完全不可捉摸、不可预料的，反而是本地居民的心态。如果一辆夏利A级车，最高速度60千米/小时，现在已经开到50千米/小时，那我们可以说这辆车潜力已经挖尽了。可一辆迈巴赫，400马力，最高速度300千米/小时，现在开到了50千米/小时，下一时刻，这辆车的位置是无法预测的，人家油门一踩，就冲出去了。当本地居民只用了引擎动力的15%时，他们的下一步行为，是无法预测的。


  在这里，我们要讲很重要的一个观点：房价在很大一个范围内，都是可以维持的。譬如，上海内环线现在差不多是8万元/平方米的标准水平，但是，另一个时空，房价是3万元/平方米或者15万元/平方米，社会也是能照常运转的。人口既不会因为某地区房价（物价）高而停止涌入，也不大会因为某地房价低而大肆涌入。简单地说，从3万到8万，再到15万，每一个价格都是可以维持的。为什么？看看成都、重庆，再看看苏州、无锡。这些城市的人均GDP和上海、北京相差并不远，人口涌入也很厉害。成都的收入虽然比上海低，可一半还是有的。然而，成都、重庆房价只卖8000元/平方米（2015年）。如果成都房价卖5万元/平方米，这个城市可以维持吗？答案是可以维持的。本地人基本上99%都已经有了房，而剩下的新移民小白领，买小一点慢慢供……


  一个城市房价为8000元/平方米时，我们也没见所有人拼命去抢房。


  一个城市房价5万元/平方米时，成都也一样可以运转下去，楼价不会崩溃。


  房价其实是一个混沌方程式，其中有太多的未解之谜。这个时候，一个喜好，一个社会风俗，就会引发价格的巨大波动。而这些宏观变迁，是完全无法预测，也无法抵挡的。本地人90%的状态下，是属于“坐电梯”的，随着大势涨，随着大势跌，涨涨跌跌，手里的房子从几十万到几百万，他们可以不买房，可以买房，也可以买很多房，人均面积增加5平方米、10平方米、15平方米，都会引发巨大的震动。但是，消费者的心理是难以预测的。我们试图解释一二，包括“只有大城市，才有房地产”等结论，但我们必须坦承，在市场规律中，还有相当多的未明区域。


  下一站，重庆（一）


  本篇我们要开始关心重庆，是因为上海整个城市已经在丧失生命力，青春不再。未来是哪里？未来是重庆。


  重庆的经济数据，很不正常。


  如果我们厌倦了超一线城市昂贵的房价，并且认为，博10万元/平方米的房价，不仅要博它涨，还要博它涨两倍、三倍……十倍，是一件很无聊的事，那你可以把目光投放到二线城市。二线城市，有几个好处：


  一是房价较低，风险较低；


  二是交易简便。


  对于二线城市，你有几个选择：


  （1）长三角城市群（15个）；


  （2）环沪、环京、临深；


  （3）中部郑州、武汉、长沙；


  （4）西部重庆、成都、西安。


  哪怕我们不考虑东北、西北等很“冷”门的城市，也不考虑昆明、南宁等边境上的城市，仅仅是在中部，我们就有郑州、武汉、长沙三个城市，西部至少还有重庆、成都、西安、昆明四个城市。该选哪一个？答案丝毫不出人意料：以上全错，一个也不选。


  集聚化


  为什么？因为我们说服不了别人，“二线城市会比一线好”“只有大城市，才有房地产”。在过去的16年，其实是大城市的16年，只有北京、上海、深圳才获得了最大、最满意的涨幅，不但百分比涨赢，而且流动性更好，一、二手差异也较少，而在二线城市买房子，却不怎么赚钱，本身的涨幅就少，北京、上海、深圳涨了16倍，二线可能就三四倍，而且“一、二手”市场严重割裂，二手房呈现恶劣的“有价无市”状态，贷款估值也很不友好。如果真的进入实战，二、三线城市损耗非常厉害，远远达不到理想中的升幅。


  有人可能会问，杭州有没有前途？合肥有没有前途？太原有没有前途？西安有没有前途？更有甚者，问得最多的是：成都和重庆选哪一个？为什么是重庆？


  笔者的回答是：统统不感兴趣。无论哪一个二线城市，笔者全都不感兴趣。在笔者的眼里，以上诸多城市只分为“重庆”和“非重庆”。因为重庆的经济数据，非常不正常。


  重庆数据


  我们先来说几个数据。


  刚从武汉回来的人，肯定对于“挖半城”印象深刻。武汉这个城市基本已经成为地雷站了，每隔十步必有一坑，几乎所有的路面地皮拉开重缝。但是这些活儿花了很多钱吗？按照武汉官方数据，所有的市容整洁，一共才花了130亿元。2015年，全中国高速公路总投资8000亿元。进一步，川藏铁路，从成都入川，翻越横断山脉，最终到达拉萨，中国最后一条战略大铁路造价多少呢？1900公里，2000亿元。


  现在笔者告诉你一个数字，每一年，投在重庆这块土地上的资金是：


  1万亿元。


  一夜之内，我们可以造出川藏铁路+整个湖南省的高速公路+上海地铁，而且，这并不是说重庆固投了1万亿元，而是：每年投1万亿元。


  重庆之增长


  中国一年的总GDP，大约人民币50万亿元。这其中，还有很大一块是消费，老百姓是要吃粮的。所以一个城市投1万亿元这种事情是有的，但是极少，仅限于部分特殊城市。重庆的数据异动，始于很久以前，在过去10年，一共只有1.75个城市获得过如此特权。


  一个城市是重庆，它几乎持续了10年，每年中央投1万亿元“小灶”。


  半个城市是天津，投了5年。


  1/4个城市是合肥，最近两年，合肥开始获得1万亿投资。


  大城市固定资产投资规模


  从表5-4中可知，重庆的“固定资产投资”=上海+广州+深圳。考虑到重庆的GDP远远不如三城累加，其投资密度可谓惊人。纯以“固投”排序，重庆是中国第一城。


  表5-4　大城市固定资产投资规模
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  2015年，重庆市“固定资产投资”15480亿元。也有人问，重庆的“固投”这么多，是不是都造房地产了呢？


  大城市房屋供应量


  如表5-5所示，重庆至少有75%的投资是工业方向，这样还有11000亿。无论是造路桥道隧，还是造水泥厂、钢铁厂、汽车厂，终究是会对GDP产生拉动作用的，其结果，就是重庆的GDP排名不断上涨，如表5-6至表5-10所示。


  表5-5　大城市房屋供应量
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  表5-6　2016年大城市GDP排名Top10
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  表5-7　2015年大城市GDP Top 10排名
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  表5-8　2014年大城市GDP排名Top 10
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  表5-9　2013年大城市GDP排名Top 10
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  表5-10　2012年大城市GDP排名Top 10
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  在2012—2016年，重庆每年的增长率都是Top10中最强的，这也使得重庆的排名不断上升。


  在中国所有大城市中，就GDP而论，大约分三个梯队：


  （1）京沪，遥遥领先；


  （2）广州、深圳、天津、重庆、苏州；


  （3）成都、武汉、南京、杭州、青岛……


  在12500亿～14000亿元GDP这个梯队之中，重庆和广州的差距已经不大，大约还剩12%。若一切顺利：


  2018年，重庆GDP会排在中国第五位。


  2023年，重庆GDP会超过广州。


  图5-2为10年累积大图，数据更明显。


  图5-2　2005—2015年GDP增速排行榜
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  （*长沙GDP较小，而且有长株潭一体化影响）


  当我们衡量一个区域时，常常会用到“首位度”的概念。其具体的算法，是排名第一的城市，除以排名第二的城市。对于成渝的争论，这是根本无须讨论的。


  2012年：重庆/成都=140%


  2016年：重庆/成都=149%


  可见，重庆的经济总量，远远领先于成都。二者几乎不是同一个数量级的。而且这个差距，还在不断拉开，如果西南有中心城市的话，那就只能是重庆。


  下一站，重庆（二）


  体外循环


  如果我们观察重庆的经济数据（见表5-11），会发现很有趣的现象。


  表5-11　重庆经济数据
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  我们知道，GDP=投资+消费+净出口，其中，净出口往往非常小，可以忽略。“固定资产投资”和“投资”还是小有区别。据说公式是这样的：固定资产投资=投资+土地出让金。因为在GDP核算中，土地出让金不被认为创造生产力。所以，公式就是：消费=差额+土地出让金。我们可以看到，重庆的消费这一栏，变化是不大的，也就是2012—2016年，重庆这片土地，“消费额”始终维持在3000亿～4000亿元的数量级。无论投资额是从4000亿到6000亿元，再到8000亿元、12000亿元，最后到15000亿元，消费额恒定为三四千亿。我们可以大致地认为，这个3000亿～4000亿元，就是重庆的“本土实力”。


  重庆2950万人口，城市化率约62%，折合是2000万市民、1000万农民。这2000万市民的一个大城市，重庆的“本土实力”，重庆的自身力气，就在三四千亿元，重庆经济的增长和海量投资，来源都是中央。我们可以把重庆分为“内外”的二元结构。内圈，是重庆市民。整个城市，以火锅、麻将、街道为主，看不到太多的高科技元素。这就是“本土重庆”，这就是本地居民的世界。本地居民产出是3000亿～4000亿元，而且增长缓慢，变化不大。另一个世界，则是“外圈世界”。外圈世界变化的范围，很可能不在我们的视线之内，可能是在周边的开发区。


  图5-3为2014年以来重庆和全国投产月累计增速对比。
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    图5-3　2014年以来重庆和全国投产月累计增速对比

  


  从分产业看，第一产业投资533.24亿元，同比增长9.5%；第二产业投资4997.96亿元，同比增长19.9%；第三产业投资9949.12亿元，同比增长16.1%。第二产业中，工业投资4990.09亿元，同比增长19.8%。


  从项目隶属关系看，中央项目投资949.90亿元，同比增长7.0%；地方项目投资14530.43亿元，同比增长17.8%。


  按投资构成分，建筑安装工程11484.60亿元，同比增长19.7%；设备工（器）具购置1644.81亿元，同比增长18.1%；其他费用2350.91亿元，同比增长5.0%。


  从分区域看，都市功能核心区完成投资1402.68亿元，同比增长7.0%；都市功能拓展区完成投资3781.98亿元，同比增长16.2%；城市发展新区完成投资6293.36亿元，同比增长21.1%；渝东北生态涵养发展区完成投资2978.26亿元，同比增长17.8%；渝东南生态保护发展区完成投资1024.04亿元，同比增长9.8%。


  可见，真正意义上的“市区”，也就是房地产涉及的“城八区”，它的投资是非常少的。而重庆投资的大头，3000多亿元是在“郊县”，类似于上海的金山石化、宝山钢铁、外高桥电厂码头。6000多亿元的“更大头”，是在更外围的工业企业，类似于昆山、太仓、启东，这已经和都市区房地产毫无任何联系了，因此，构成了重庆市的“二元背离”。


  先进服务业


  重庆的地价非常低。重庆的容积率和广州、深圳、成都类似，可是重庆的地价连广州的1/10都不到。广州每亩地卖5000万元，造完以后，地价35000元/平方米；重庆每亩地卖200万元，造完以后，地价1500元/平方米。因为重庆近乎免费白送的地价，才能维持中环线5000～6000元/平方米的房价，重庆目前卖地是“赔钱”的。坚持不懈地低价供地，才能维持着低地价、低房价，从经济学上，可以视为一种“补贴”。


  尽管重庆的地价并不高，但它绝对不是一个“落后城市”。在重庆吃份牛排，喝杯咖啡，其消费绝对不是“西部县城”3元、5元、10元的概念，而是人均100～200元。或者说，待在重庆主城区，像个白领一样生活，吃吃喝喝，一个月七八千的开支是肯定要的，除了房价外，其他消费都和上海差不多，至多是个九折。这意味着重庆的服务业工资收入，是不低的。小夫妻俩一年赚二三十万，三四年的纯工资，就可以买一套房子，重庆房价之低，对购买力绝对不是负担。之前的7000～8000元/平方米的房价，是因为白领认为没什么必要买，没有紧迫感买，可是一旦房价涨起来，哪怕涨到20000～30000元/平方米，还是闭着眼睛随便买，没有压力负担，哪怕再涨到50000～60000元/平方米，购房负担也不见得比上海人民更重。


  重庆的住房开工量并不低，如（上）篇中的报表。


  但它追求的是“数量”上的增长，而非“价格式”的增长。


  重庆


  重庆是陪都的建设规格，是最理想的“战时陪都”选择。重庆是“双重内陆省”，它嵌入在双层保护之中。


  从西边走，是青藏高原。任何一支重部队都不可能从这个方向进攻。这一面是绝对安全的。


  从南边走，是横断山脉，而且还要越过“地无三里平”的贵州省。这一面也绝对安全。


  从北边走，要先经过西安。关中盆地四面关隘，易守难攻。当年日本人都没有打下来。而西安之后，再经过剑阁，也不是一朝一夕可以到达的。


  从东边走，是三峡，陆路基本不可到达。而Three Gorges Dam在手，想枯水就枯水，想泄洪就泄洪，水军也是不行的。


  下一站，重庆（三）


  数量级


  关于重庆，之前介绍了这么多，现在我们要分析重庆楼市“投资”，有一个“梗”是绝对绕不过去的，即上海的房价是重庆的10倍：上海楼市80000元/平方米，重庆楼市8000元/平方米（2015年数据）。内环对内环，新房对新房，基本就是这个比例，这对于房地产投资来说，有着非常重要的意义。意思是我们“换仓”的话，上海卖掉1套房子，重庆可以买入10套。但是，我们更延伸地推想一下，“上海卖掉10套”，则重庆可以买入100套。


  一般情况下，我们的计划是，上海卖掉10套内环线，凑足8000万～10000万元的资金，拿去建仓重庆。如果以个人散户的名义，在重庆买入三五套，合计建立300万～500万元的仓位，对于我们来说，仅是百分之零点几的数量级，四舍五入为零。我们现在面临的问题是，无法在重庆建仓。如果在上海卖掉1套房子，在重庆就可以买10套；在上海卖掉10套，在重庆就可以买100套，考虑到上海的房产，负债率都已经很低，《长线负债率》一文说到，平均小于25%，而重新建仓的话，负债率还可以拉高，最终应该大于100套。100套房子是什么概念呢？以一幢典型的重庆建筑为例，28层，二梯五户，则整幢楼138户。也就是说，到重庆，可以买下一幢楼。


  扫楼


  这样的“发散性”思维，进一步延伸的话，上海的一个标准小区，有多大？答案是，标准的楼盘是400～500户，一个街区，四幢楼。将这个概念进一步发散，好像也不大。再进一步地发散思维，如果检视重庆一些二线开发商的财务实力，很多的开发商，其资本也就2亿现金左右。数量级到了我们这个数字，再要运作，会是十分困难的事。回报率绝对不是“富者益富，富者恒富”，因为回报的增长，是需要“全要素增长”的。每一项资源都要成比例增长。而有钱人在“其他资源”方面，和穷人并没有100倍的差距。因此，“财富增值”的速度，必然是穷人快于富人。回到“投资重庆房产”这个话题，我们面临一个很现实的瓶颈，“房票+贷票”是有限的。无论我们多么有钱，也不可能买100套，真的想买100套，则处处是障碍。


  任何一个商业模式，建立之初一定是最赚钱的。房地产投资这一行，从0到2000万，是最快的。但是“边际效益递减”，如果不改模式的话，增长就会越来越慢，回报越来越低，直到最后龟速。对于“重庆投资建仓”，遵循同样的道理。


  因为“个人散户”，没法建仓，即使用亲友名义买三五套，那也是芝麻小钱。我们考虑组团以开发商的方式，去收购整栋房产。


  运作


  我们考虑收购整栋房产，几百套房子，位置最好是中环线，把成本降下来。地铁出口，户型以中小型为主。然后整体出租，不出售，做“大业主”。我们有足够多的设计力量、装修力量以及领先的审美观。“大业主”本身对于小业主在品质、物业、档次上就有碾压性的优势，重要的是可以保持“极高”的物业管理水准。哪里灯不亮，水泥缺了一个角，水景枯涝，这些在传统物业下几乎无解的问题，在“大业主”手里都不是问题，只有大业主，才能无所顾虑地使用物业维修基金，才能舍得大手笔地花钱，才知道“花钱就是赚钱”。物业就应该越花钱越好。


  于是，我们挟“大业主”的物业优势，上海人的“洋气”眼光，再加上全套“凤变冰”的装修手法，可以在重庆打造出“著名”的居住社区，形成白领小资中的风向标，横扫中高端租赁市场。但我们不出售，我们长持，重庆本身的房租，增速就有4.5%左右。如果加上我们针对性的优化，如租金、口碑和品牌，最终可以获得比市场更高的租金，我们用租金来还贷款。这样，计划撑七年左右，大业主负责翻新“外墙”外立面，保证翻新后光亮全新。到2025年，成熟了，我们分拆出售。


  凡是投资重庆的人，一直纠缠于一件难事：“处房情结”，二手房有大量的折价怎么办？我们不卖二手房，我们卖一手房给你。如果资金量充沛的话，我们甚至幻想收购“土地储备”的开发商，最好开发商除了450套房外，还有一两块空地。


  以上的计划，是不是听着很疯狂，很不靠谱，像讲故事一样？但是，我们可以讲另一个故事：很久很久以前，在上海滩有一个小白领，全副身家20万元，这个小白领，通过“三成按揭”买房子。房子大涨，他的财富增加10倍，成了一个几百万身家的中产阶级。但是，“链式反应”后，他的脚步并没有停下来，在几百万的情况下，他再用“三成首付”，买入三套房子。这一轮赌赢了之后，他就完全拥有了三套房子，小康2000万元。此后呢？第三轮，再“一化三，三化九”，等第三轮战役结束时，就拥有了10套房子。可见，这10套房子，最初的源头都是从20万元，一个亭子间变幻开始的。现在，把上海“10套住宅”抛了，搬到了重庆，就翻了10倍。当你搬到了重庆之后，你就成长为“一幢楼”，甚至进一步，你会逐渐看到“一个小区”。


  因此，我们说重庆前途无量。


  重压之下，生存之道


  环境决定流派


  （1）普通青年


  假设你是一个典型的外企白领，年龄30～35岁，夫妻俩，有大学本科文凭，收入可以达到2万元/月，按15薪，这样全家年收入就有60万元，有250万～350万元的积蓄。分散投资在股票、基金、余额宝和理财产品中，平均回报率一般。前两年结婚时，买了一套较差地段的二居室，目前行情在90平方米×55000元/平方米=500万元左右，贷款月供四五千。目前，你们的主要计划是改善住房，或者为小孩读书考虑，希望按照“合理压力”梯次改善住房，或者纯粹再多买一套小房子，用于投资。应该说，这样的设定是非常具有典型意义和普遍意义的。


  现在让我们看看，这样的白领小夫妻，会遇到怎样的重重障碍？


  （1）假设把这套500万元的房子卖了，根据“压价效应”，卖不到500万元，只能够卖500×92%=460万元。


  （2）按照这对小夫妻的年龄，假设这套“二居室”是他们六七年前结婚时买的。现在翻了四倍，则当年他们买的时候房价120万元左右，贷款84万元，这些贷款还了几年后还剩80万元，则他们“现金”净到手380万元。


  （3）按照税法，小夫妻要缴“营业税”，差额的5.65%=21.5万元，所得税2%，10万元；中介费假设打折，3.5万元。以上合计35万元，则“现金”还剩345万元。


  （4）现在他们再买进一套。为了简化模型，我们干脆就假设他买进的就是同一小区同一幢楼楼上的某一套，买进价也是500万元。假设他放大杠杆，首付三成150万元，余下银行贷款，则他的现金支出是：首付150万元+契税15万元+中介费3.5万元+其他0.5万元=169万元。则他的现金，还剩下176万元。


  （5）现在到了最关键的一步，他们可以用剩下的176万元，再买一套房子。这套房子，因为是“二套”，所以首付要40%，契税3%，中介费和杂费1%：


  0.44　X=176万，X=400万。


  因此，我们立即算出，“放大杠杆”之后，再买的一套小房子是总价400万元：贷款240万元，1.1倍利率，首付160万元，契税12万元，中介费3.5万元，杂费0.5万元。


  于是我们有了表5-12。


  表5-12
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  以上还没有算“破限购”的成本。


  表格分析


  看表5-12，我们分析出一些什么呢？以前是一套500万元的房子，现在是两套房子，也就是说，实际增加了400万元的房产。这张表格的意思就是，你以510万的净债务，换取了400万元的房子。当然，现在是零首付了，你只要月供3万多元，供上30年，也可以把这套400万元的房子拿回家。至于“3万元30年”是不是划算，那就是见仁见智了，仔细算算，利率也不太高。


  我们买一套500万元的房子，肯不肯掏100万元出来，作为中介的“好处费”？笔者认为肯这么干的人，肯定是凤毛麟角。加之其他的一些费用，沉重的“交易成本”导致的直接后果，就是最主流的“小夫妻换房客”消失了。要知道，普通人永远占据了我们这个社会的99%，是主流中的主流。对于普通人“小夫妻”，他们目前真实的情况是几乎无法换房，稍微做一下财务预算，数字能让人昏眩。


  表5-13
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  从表5-13中可知，原先这对夫妻仅有80万元的贷款，月供仅有微不足道的3500元。可是折腾一下，贷款猛地增长到了590万元，月供要33000元。


  按照上海房子6万元/平方米，我们新增加25平方米的话，就是150万元。但是，现在的情况是，换一次房，增加一个房间，增加几平方米，所牵涉的费用并不是150万元，而是300万元、450万元，为什么？因为“交易费用”实在太高。


  重压之下，生存之道


  适者生存，能在25%这么高的交易成本下活下来的，事实上只剩下了两个流派：“老破小”流；大面积低单价，囤房流。


  对于“老破小”流，它是一个特殊的存在，因为“交易成本”这张大网中，还是有一点疏眼存在的。


  如果是“都市贫民”，是首房首贷。


  而你买卖的，全部都是55平方米以下的房子，在目前的情况下，还能做成普通住房。


  你快进快出，两年换一次手，把涨幅做平，绝不让手里的筹码翻十几倍。


  某些特殊的城市，有特殊政策，可以“避税”。


  在种种因素合力之下，“老破小”流派还有一个窗口，这个窗口可以把你的“交易成本”降低，降到1%～3%还算是比较正常合理的范围。但是，这样一个流派，其局限也是非常明显的，就是“做不大”。因为我们首先要限定死了“首房首贷”，而且要“快速换手”。当我们的资金大到一定规模，小池子就容不下了。这套流派非常适合“初入门者”，有100万～300万元的资金，快进快出，每个季度赚几十万元。但是，一旦我们“赚到了钱”，资金量变大，“老破小”流派就无法持续，我们终究不能持有几十套同时做流水线的。


  永远不卖


  那么，我们还剩下什么流派呢？剩下的就是“永远不卖”流。“永远不卖”流最多缴一次买进税，然后就长期持有，持有个一二十年，把税费“平摊”到一个非常小的数字。因为做好了长期“抗战”的准备，甚至可以“等”，一直等到政策宽松了再出手。从长远看，一切都可能发生。


  要做到一个淡定的“只进不出”流，你必须做到以下几点：


  （1）必须是“价值投资”


  这意味着我们应该基于房屋本身的价值、地段、品质、交通，而不是房屋今天的“价格”，一些概念热炒之类的。因为卖出要损失25%，热炒对我们是没意义的，哪怕名义涨幅很高，扣除税费损失之后，“实际回报”也不高。我们希望的是“长期优质”。希望这套房子在未来的5年、10年、15年，能够长期持续升值。该地区的长远利好发展才是最重要的。


  （2）我们必须有足够长的雪坡


  简单地计算一下，假如我们要求每年15%的房价“涨幅”，这并不是一个很夸张的数字。可是把这个数字复利10年、15年呢？115%^10=4倍，115%^15=8倍，也就是说，如果这套房子准备“持有”10年的话，就至少有4倍涨幅，否则年均回报就不够高。15%或许不是一个吸引眼球的数字，可是400%却是非常难以达到的。要知道，回顾过去10年的话，很多“明星”资产都没有达到400%的涨幅，包括但不限于黄金、石油、A股、道·琼斯、沃伦·巴菲特，以及美、加、英等任何一地房产。


  （3）楼市无波段


  选择了“只进不出”流派，就等于丧失了很多机会。楼市无波段，在任何时候都是无法进行“高抛低吸”的。一个波段，至少要相差15%才可以赚钱，而楼市在任何时候，回调都没有超过10%。更别妄谈什么“先抛掉了，等跌下来再吸”，幅度都不够缴的税。对于“只进不出”流派，有一笔现金，就买一套房子，此后别的板块有什么新闻和暴涨暴跌，也就看看，因为不能参与，不能入场，也不能换筹了。


  买卖是买卖，租赁是租赁


  出于文化和风俗的原因，买卖和租赁实际上是两种商品。


  泡沫


  假如有A和B两处房产。A价值600万元，月租5000元。B价值500万元，月租10000元。请问A和B两处房产，哪一个有泡沫，哪一个还会继续涨，哪一个是价值投资？


  这是上海卢湾和古北的例子。可能有人会说，这个不对，它违背了最基本的经济常理。经济学定义告诉我们：价值，等于未来全部的现金流贴现。如果B的租金比A高，而且在可预见的未来里，B一直比A高，那么B的价格应该大于A，这是不是违背了经济学常理呢？


  买卖和租赁


  有趣的是，这两种说法都是正确的。也就是说，古北的确租金比卢湾高，而卢湾地段和价值都比古北高，而且还不违反经济学原理。为什么？因为在这时候，消费者心理是断层的，他们其实买的是两种商品。


  出于文化和风俗等原因，中国人对待“购买”和“租赁”的态度是截然不同的。如果去问一个25岁的大学生，月薪2万元，你问他肯花多少钱去租房，他可能回答“4000元”，租赁首选老公房，再简陋、窄一点也行，钱都要存下来“买”房子。而你接着问他想买什么房子，他说350万元的板式新房，贷款250万元，月供15000元，其中10000元是利息。可见，当一个中国人面临“房子”问题时，他的态度是有巨大不同的。租房，他会去租最老、最破、最小的房子，一个月三四千元都心疼得要命，恨不得再旧、再小一点，节省成本。而买房，他愿意负担每个月一两万元的支出。


  中国的传统观念，租房是“支出”，钱是花出去的，财富总是越花越少，长辈和亲朋对于大金额租房的看法是“斥责”的。而买房是“储蓄”，钱没有减少，财富有所增加。这就造成了“买卖市场”和“租赁市场”的严重割裂。这二者对消费者心理的影响如此不同，差异巨大，以至于可认为是两种商品。


  当买卖和租赁分裂成两种商品时，便能够解释市场的现状。买卖是买卖，租赁是租赁。古北几乎是全上海租金最贵的地段，在租赁这一场战斗中，它是毫无疑问的王者，然而租赁市场的表现，并不会扩散影响到买卖市场。买卖市场拼的是“拥有”一种家的感觉，适合居住、心旷神怡的感觉，垄断稀缺江景豪宅的感觉，熟悉拥有的感觉。买卖是另一个战场，在这个战场中，“黄卢静陆徐”才是赢家。消费者消耗的是另一种商品。


  房地产投资者眼中的租赁观


  当你入手一套房子前，你先要想清楚，你图的是租金，还是差价。好租的房子未必好卖，很多租金昂贵的王者，未必很升值，如某些面积极小户型。好卖的房子未必好租，有些升值最快的房产，可能租金并不佳，甚至完全没有租金，如远郊房产。简单地用租金来判断房价是愚蠢的，根据一套房子租金回报百分比比另一套好来判断决策，也是愚蠢的。为了多赚几百元房租，而决定几十万甚至几百万房产的买卖，是极大的愚蠢。


  群租的自然消亡


  在房地产市场中，我们有可能针对租赁做“特别优化”。群租曾经在上海市场造成了巨大的麻烦，令市政府头疼不已，几度取缔，可还是无法根治清除。但是，市场、商业的本身，却已经令“群租”渐渐消亡，群租这个行业，不用政府干预，它本身就已经撑不下去了，最终会褪色成为历史中曾有的一个符号。


  为什么？因为群租在商业上是不划算的。例如，通过巧妙地装修隔断，在75平方米公寓中，分割出两个独门独户套间，从而可以租给两户家庭，获得2700+2400=5100元的房租，远远超过一般水平。但我们要说，这件事，在财务上是毫无意义的，甚至是亏钱的。这件事的确是可以让你多获得租金，但是你又能获得多少呢？假设原本的价格是3000元（现在半间2700元），你一个月也就多赚2100元。一年25000元，四年10万元。但是，你在出售的时候，会吃很大的亏。因为“买卖是买卖，租赁是租赁”，别人不会因为你这套房子租金高，而给你更高的估价。相反，他们会借口你这套房子是“群租”的，而大幅压价。


  市场上的买家主要有三类：


  （1）买来自己用，自己住；


  （2）买来投资，争取加价转售；


  （3）买来长线收租，以收取租金为主。


  对于前两类客户，这个“房屋状况”都是巨大的减分处，对方几乎要把你的装修全部敲掉重做。而第三类客户极少，限购下几乎不存在。当你贪图了这细微的蝇头，一个月2000元，一年25000元，四年10万元，而在最主要的战场——“买卖战场”，你输掉的绝对不止10万元。虽然你可以解释群租不伤固体结构，但市场绝大多数时候是恶意压价，尤其是有一个压价的名头。所以“群租”房东一般的商业模式如下：


  买下房子，群租装修；


  租赁N年；


  敲掉群租，恢复成普通装修，然后再出售。


  在这个流程中，你需要装修两次，然后平摊到N年中去。哪怕对于“超长期”的持有，N=10年左右，这也是一笔不小的分摊，甚至完全吞噬掉你的“额外租金”。


  而一旦你的N=5，甚至持有期只有三年或者更短，那你铁定就是亏损的，更别说人力和心力的损耗了。


  最佳租金


  获取房租利益最大化的方式是什么？答案是“空置”。这是一个出乎绝大多数人意料的答案。为什么？以目前上海房地产市场为例，房租的回报率大约是2%，也就是说，你空置一年差2%，空置半年差1%。很多人不明白，影响一套房子卖出价、卖出速度的最主要因素是什么？是品相，品相，品相。


  买房子，尤其是女人买房子，看中的是什么？你以为是地段、楼层、性价比，甚至是学区？这些都错了，女人买房子，看且仅看一样东西：装修。卖房子之前，一定要把租客赶走。所有能扔的东西都扔（藏）掉，一直扔到像五星级酒店一样的简洁程度。软装尤其重要，弄一些塑料花、长毛绒玩具、流苏台灯、墙贴，贴在墙上萌萌的、软软的，就像家一样。这样，不但你的房子能比别人更快地卖掉，而且可以卖出超过小区均价10%～15%的价格，通常可以多卖50万元。空关半年的成本是1%，每个月几千元，因此，租金最大化的方法是：空置。


  当准备卖房时，就要开始准备空置了。一般来说，卖房不是随时随地可以卖的，只有单数年的特定月份才是较好的“时间窗口”。算好时间，提前几个月就要让租客搬走。或许有人会问：带租约出售如何？想象一下，当意向客户来看房子时，桌子上堆满了吃了一半的碗筷，沙发上扔着奶嘴和尿布，厨房晾着一排内裤。在这样的情况下，谁还会买你的房子？


  外国人的购房观


  外国人存在的主要作用，是“扭曲”了租房市场，主要是欧美人不买房子，因为他们多半待三五年就走；欧美高管有租房补贴，可以多达35000～70000元/月；外国人喜欢抱团，只会存在于有限的区域，他们的人数很少，大约占2%。华人在海外留学也是抱团的，中国人喜欢集中住在几个社区。这样不仅更安全，而且可以交更多的朋友，也更有生活气息。老外同理。外国人考虑的并不全是性价比，还有熟悉和抱团。


  “欧美”类外国人最主要的一个特性，是“大额租房补贴，却不买房子”。他们对楼市的影响，是以2%的人口比例，影响了80%的人的租金。凡是有外国人聚集点的半径圆，房租就会暴涨，而且是远远偏离正常水平的租金水平。


  在这里，我们要花点篇幅讲讲“租金幻觉”的事。假设给你一套1000万元的房子，其合理的租金应该是多少呢？6%、8%还是10%？我们听到的回答是：“租金是房价的6%～8%。”这第一课，就是把你错带到沟里去的，1000万元的房价，是远远租不到5万房租的，常例是根本没有6%的回报，2%～3%也难，1000万元的房子租25000元就算不错了。我们要注意，本地人是不租房的；外地人，通常喜欢租最便宜的房子；真正租房子的，只有外国人。高端租赁几乎完全是外国人撑起来的。3万元/月以上的租赁，95%都是外国人。在没有外国人的二线城市，无论房子值多少钱，都租不出高价。


  当有外国人介入，将某板块租金推高到不合理的时候，该板块该如何估价？在这个问题上，我们的“先烈们”——古北的早期房产投资者付出了惨痛的教训（见表5-14）。


  表5-14
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  大概在1997年，金融风暴的前一年，古北的房价就是2000美元。古北的单价，是卢湾区的4倍，一套古北的房子可以换4套南卢湾的房子。可时至今日，古北和卢湾的价格已经拉平。也就是在漫长的20年里，古北跑输大市400%，古北是全市最差板块。


  为什么会出现这种情况呢？主要是针对房租的预期错误。


  表5-15
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  如表5-15所示为虚构示意图，指东南亚某城市，如科伦坡、班加罗尔或者西贡。


  表5-16，则是上海、北京租房情况。


  表5-16　上海、北京租房情况
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  我们可以清晰地看出这两个表格的区别。简单来说，就是大国崛起，中国人一直在变强。过去20年，中国是全世界发展最快的国家，而上海、北京、深圳是中国发展最快的城市，所以本地居民的收入及财富实力，是以指数翻倍般上涨的。在表5-15中，外籍人士对东南亚人的优势是压倒性的，而且是长期不变的，始终是28000:8000，所以外销外国人房子可以贵三倍。但是在表5-15中，随着中国的崛起，中国人的实力是不断增长的，支付能力也是不断增长的，所以卢湾涨、古北不涨。


  外国人对楼市的影响，应该理解为一笔一次性的“房租红包”。如果要说定量计算，还是以表5-16为例来说明。


  10年中，房租一共多收了约170万元。而最终在2026年，租给中国人和租给外国人的租金完全相等。这张表没有继续做下去的必要。数字不精确，但大致的数量如此。这也回答了一个问题，假如有A、B两套房屋，A售价600万，租金5000元，B售价500万元，租金10000元，二者谁更有升值潜力？谁是价值投资，谁有泡沫？答案可能是令人意外的：A好，B坏。


  高端涉外租赁


  “高端涉外租赁”指月租金3万元以上的租赁。“高端涉外租赁”的楼盘，涨得极慢。在“高端涉外租赁”这个市场上，赚得再多的租金和房价相比，也就是个“余额”。


  外国人的平均净资产，一般不超过100万美元。如果是总裁、亚太地区CEO级别的外国人，其净资产也往往不超过500万美元。在今天，上海丈母娘已经很少把女儿嫁外国人了。再往后连续发展20年的话，届时，中国将发展到无法想象的地步。发达国家在中国的形象，会渐渐沦落到来自其他发展中国家的人的集体印象。“外国人终将没落”，本地居民和外国人的实力在不断拉近。外国人丧失光环，无论购买力还是净资产，都不占优势。而外资企业，也是处于一个整体的溃败期，外企远远不再是最优雇主。


  但是，现在碧云完全罔顾现实，继续规划定位为“外籍人士国际社区”。偏偏还出奇地贵，结果就是碧云完全炒不起来。因为太贵，无增长，没有人气，所以碧云的房价也完全无法增长。碧云的前途是什么呢？答案是本地化。当N年以后，本地人、外地人发现这个地块位置不错，离环线也近，于是，华人又会重新涌入，把这个地区重新华人化。


  香港楼市崩盘始末


  香港房价最低谷，也是跌到1995年的价格。


  2001年，当我们刚踏入这行时，听得最多的是“楼市泡沫”。几乎所有的舆论媒体，都喋喋不休地向我们展示“日本房地产泡沫”“中国香港房地产泡沫”“日本房地产是怎么崩盘的”“中国香港房地产大跌七成”……


  香港的房地产，从1960年开始起飞。如果从“起步价”开始计算，则一共大概升了200倍。将它平摊到56年的时间中，平均每年涨约10%。但是，毫无疑问的一件事，一般认为1991—1997年这六年中，楼市升得特别厉害，大概升了四倍，或每年25%。然而事情的真正高潮，发生在1995年，仅仅最后的18个月，楼价就升了50%。


  1995年，英国人大肆抛售在香港的资产，并形成一个向下缺口。而这些资产谁在接手呢？华人大亨接了一部分，更多的是有很多“红筹”在接。随着1997年临近，市场开始狂热。甚至可以说：“香港楼市之后的跌幅，都是1995—1997年两年内涨出来的。”


  三个70%


  70%×70%×70%=34.3%。香港楼市从顶峰下跌到最低处，大约剩下三成。按照我个人粗浅的看法，大致可以划为三波。每一波都是七折，跌去30%。三个30%，“CEO 30%”+“暴涨30%”+“真跌30%”，楼市中的第一个-30%，是CEO盘-30%。我们知道，所有的楼盘，并非同步涨跌。楼盘之中，本身有笋盘，有洼地，也有CEO盘和严重高估的陷阱。


  香港的第一个-30%，是CEO盘跌30%。市场并非完美和谐，尤其是大势急升的时候，会有一些区域、一些板块“炒风”特别炽盛。这些板块和楼盘，或许是开发商特别擅长炒作、搞话题，或许是目标人群特别无理性，或许是外来人口的刚需。


  我们综观香港1997年房价下跌，发现跌得最狠的是“伪豪宅”，具体的定义是：新晋社区想要开发成高档住宅区，但又未完工，所以尚未被市场接受的原有烂泥地郊区。譬如，当时九龙塘、石硖尾、东涌，乃至深水湾都跌幅十分严重。这些区域以新盘为主，人口填入，本身的凝聚力不强。而到了1998—1999年下跌第一年，一方面，开发商集体“劈价抢跑道”，一手盘最多的地方又是受害重灾区；另外一方面，“学区房”跌幅也十分严重。


  第二个-30%，是抹去了“去年的涨幅”。我们知道，56年平均下来，香港算大牛市了，年均涨幅不过10%。而1996—1997年最后一年，受“红筹托市”的感染，仅仅一年就涨了约50%。其中，普通的楼盘仅涨了约30%，还有30%是特别的“明星爆炒盘”额外涨上去的，也就是部分盘涨了60%～70%。楼市下跌的第二个-30%，是把这一段涨幅抹去。


  我们看图5-5。


  
    [image: ]

    图5-5　香港楼市的走势

  


  可以看出，1995年的这一个价格，形成了一个明显的“底部”，或者称为“箱体”。也就是1995年的价格，原本是经过充分换手，市场充分接纳，是“夯实”的。所以，1995—1997年是“急升”，但是1997—1999年是“急跌”。急跌的时候，怎么升上去就怎么跌下来，图形几乎是完全对称的。可是到了1995年、1999年的价格平台，就跌不下去了，获得了喘息的机会。因为这个价位是有“支撑位”的，是经过充分换手，市场比较容易接受的，所以在这个位置足足盘了两年。


  从2001年开始，市场终于开始破位，跌掉了第三个30%。这第三个-30%，是“真跌”。因为1997—2001年，市场已经阴跌了四年。从2001年开始，逐渐有一些资金链崩裂，或者对前途极度悲观的人士，开始按照“亏本价”抛售手中房产，并形成了一个破位下跌走势。这个走势的最大下跌大约是30%，持续的时间大约是两年。


  分析与解读


  如果你是一名房东，每天晚上都睡不好觉，一直思索三个问题：吃早饭的时候房价会不会下跌？吃午饭的时候房价会不会下跌？吃晚饭的时候房价会不会下跌？


  好了，那我现在反过来问你几个问题：


  问题一，你是买在传统成熟地段，还是“新兴”开发地段？你是买的二手老破旧，还是一手CEO？


  如果你的回答是“新兴”地段，好比6万/平方米的唐镇、7万/平方米的张江、6万/平方米的森兰，则你很有可能是“CEO盘”的牺牲者，会比别人多跌一个30%。而如果你回答7万/平方米买的小陆家嘴，恭喜你，你通过本关了。


  问题二，你是在2015年10月之前买的，还是2016年2月之后买的？


  众所周知，2015年10月—2016年2月是一场+50%的巨大涨幅。但是，套入“三个70%”理论中去，如果你是大涨之后刚刚买入的“高位接盘”，则你会比别人多一个-30%的危险。如果你不是顶峰买入的，恭喜你，第二关你也过去了。


  问题三，如果回撤-30%，你能扛两年吗？


  如果问题一、问题二都难不倒你，则你的风险应该说已经不大了。我们可以认为，房地产市场，最大的回撤或许不超过30%。房东并不愿意劈价卖。最寒冷的严冬，也不过下跌30%，持续的时间约两年。此后就逐步回升，而且回升的速度还不慢。跌下来用了六年，升上去也只用了六年。


  1997—2003年，香港楼市最低潮时，大概产生了106000名“负资产”人群，按照香港240万套房产来算，占总人口的5%。这些人是怎样产生的呢？在房地产市场，要形成“负资产”其实殊为不易。首先你要在市场最狂热的时候冲进去，而且要买那种“严重高估”的盘，一般情况下是一手CEO；其次首付要足够低，香港允许“二按”，首付5%，贷款可贷95%。那么，你反过来想一想，什么样的人，会在“最狂热的时候，用最小的首付买入一手CEO盘”呢？一般只有两种答案：


  重度投机者；


  菜鸟。


  买楼这种事，当然是要买得多了才能攒经验值。在我们看来，认赌服输。看错了走势，只能怨你自己“学艺不精”。但是后来事实的走向，远远超乎人们的想象，“负资产者受到了普遍的同情”。那么当时在2000年的香港，“负资产者”就是绝对的政治正确。几乎所有的政治团体，都对“负资产者”表示同情，几乎每一个民意“立法会”议员，一开口就是要解决负资产问题。这些事情的合力是什么？合力就是“救市”成了绝对政治正确的事情。


  救市


  严格地说，香港2003—2005年那一段时间，根本就没有供地。土地供给量为零，人为地制造了一段大冰河期。长期以来，香港每年的新建房都在45000套左右。可是近年来香港供应逐渐衰弱，2013年和2014年两年间都徘徊在15000套的水准，这样，香港年轻人才是真的“买不起楼”“买不到楼”。供应为什么会下降？是因为各大开发商手中“土地储备”在下降。土地储备下降，是因为之前有一段非常漫长的“冰河期”。


  我们可以复盘一下香港1997年“楼崩”之后发生的事：


  当房价下跌时，房东阶层才作为一个“政治庞然大物”浮出水面；


  房东迅速获得了“政治正确”权。


  很多人或许还体会不到“政治正确”这个词有多凶猛。如果你了解当年这段历史的话，香港房东们的要求，基本是“100%回到九七巅峰原价”。只有100%回到原价，才能消灭负资产，才能让有产阶级满意。这是一个非常没有道理的要求。因为1997年的房价，根本就是“急升”的。这是非常虚的，根本没有经过充分的换手和市场承认。所以，一定要“救市”，“救市”的目标，不是要恢复合理价，而是要恢复“最高价”。


  表5-17
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  按照官方的数字，香港房价在2012年正式回到1997年的高点。到了2016年，价格大约是160万元（见表5-17）。按照这个价格，你几乎可以说“房地产投资永不败”，哪怕将香港经济扭曲再扭曲，因为有一个巨大的可怕的“房东阶层”。


  格调


  所有的生物，都在竭尽所能地以最高的效率活下去。


  我们必须清楚地意识到，生存资源，对任何人都是非常紧迫的。月薪8000～10000元的小白领，刚刚能够维持温饱。年薪50万～60万元的高收入金领，在房价面前也被虐得不轻。哪怕年赚500万～600万元的钻石领，他们也面临M2增长和社会阶层洗牌的威胁。“竞争，紧迫，钱不够用”导致的结果是什么呢？结果是每一个人，都必须非常高效地打他们手中的牌。


  上流社会，有上流社会的花钱模式、手法、三观。


  中产阶级，有中产阶级的花钱模式、手法、三观。


  底层社会，有底层社会的花钱模式、手法、三观。


  好比说，弄堂里的老奶奶会把每一个收集到的废弃玻璃瓶都堆积起来，直到把家里塞得满满当当，拥积不堪。是她们的“品位”差吗？不是的。这是她们的“生存技巧”。因为对于老奶奶来说，她们几乎没有其他的收入来源。收集废旧玻璃瓶是她们唯一的收入来源，是一种生存策略，是物资和收入极度稀缺下的生存技巧。


  而同样的年龄，对于上流社会的贵妇，就绝对不会如此处理。贵妇会“断离舍”，把房间收拾得干净宽敞有品位。社会阶层决定品位。假如你让一个贵妇破产，彻底没钱，不到十年，要不去死，要不她也会收集玻璃瓶的。


  社会阶层之判断


  社会上大致90%的人，是严格按照“上流、中产、底层”的行为模式，来指导自己的人生的。我们往往可以通过观察一个人的“格调、品位”，来判断他的社会阶级。


  上流就该有上流的生活，省事省力。


  中产就该有中产的生活，追求性价比。


  底层就该有底层的生活，省钱第一。


  但是，还有9%的人群，不采取如此规则，而是尽量使得自己的阶层看起来“不同”，主要是伪装得更高一阶。我们必须清楚地画出重点：伪装阶层，本身是不经济的！大家可以想一想，人类社会的游戏规则，其实和动物世界的生存竞争没什么两样。


  人在特殊的场景时刻，会刻意地伪装，使用远超于平时生活水准的配置。女白领全身武装，去参加富二代的约会；有的司机，家里穷得揭不开锅了，每天同一身西装，浆得笔挺，准时上班；有一些小老板，生意没做多少，却一定要买辆豪车。这些都是强行拔高社会阶层的例子。


  我们需要重点指出的是，“拔高”是非效率的。你本身是中产阶级，非要模仿上流社会的生活，会对你的生活造成非常大的支出负担。总而言之，“伪装”是一种无效率的行为。全社会90%的人，依照效率最大化“本阶层”的生活方式活着，仅少数人，在伪装地活着。


  《史记·高祖本纪》中有一段说吕公有一天摆宴，别人都送1000元的礼金。刘邦双手空空地跑了过来，大喊一声“礼金一万”，门卫们不敢怠慢，把他当VIP贵宾迎了进来，坐上首席，大摇大摆地骗吃骗喝。吕公知道这件事情之后，反应也十分奇特，他不是生气发火，而是非得把自己期望奇高的女儿“吕雉”嫁给刘邦不可，就是后来的吕皇后。这段故事的解释，其实是“豪杰气”。当诈骗犯也是需要人杰的，一分钱没带，敢大喝“礼金一万”面不改色。这样的人，到了乱世，自然会脱颖而出，和老实巴交的农民不一样。


  同样的道理，两个月薪3000元的女孩：


  一个省吃俭用，和家乡来的农民工男友，尽快结婚。住出租屋。


  一个放手一搏，买包、买化妆品、戴美瞳，争取嫁一个月薪30000元的正式员工。或许失败。


  同样两个月薪30000元的女白领：


  一个“女汉子”存余额宝，做理财，找个程序员男朋友，按部就班过一生。


  一个用YSL、Chanel的“狐狸精”，争取嫁给月薪30万元更高阶层的钻石领。或许失败。


  以正合，以奇胜。这两种人生态度、生活方式，哪一种更好更先进？还真不好说。


  男权社会的着装


  在整个男权社会中，我们要知道最重要的一条游戏规则：竞争。


  在古龙小说《大旗英雄传》中，云峥上岛第一次见到“日后”。当时，岛上有几十个妇女，或立或坐，姿势不一，也并没有众星拱月的架势，可云峥第一眼就认出了“日后”。别以为这是小说家戏言，如果真的搞一个“公司秋游”活动，整个公司40～50个人一起出行。然后找一个陌生的农民来辨认，在40～50个人中，哪一个是公司领导，哪一个是公司正职No.1，他也不用花费多少时间，十几秒就可以辨认出来，而且正确率99%。真正的游戏规则，40～50个人去秋游，看似杂乱无章的“走位”，但其实中国人官本位无所不在，潜规则人人都懂。最简单的一条，“不要抢了领导的风头”。


  领导所在之处，众人是以“众星拱月”的姿态环绕着领导的。不一定是严格的半球形，但每一个人的“侧身”、视线、脚步行进的角度，都是紧紧跟随着领导的。任何人都不会遮挡了领导的正面。而外界的注意力，全部都得“贡献”给领导，下属不可以抢风头。按照美国现代政治的说法，“注意力”才是最稀缺宝贵的资源，远远比金钱、知识甚至时间更宝贵。


  好了，知道男权世界“稀缺、竞争、抢夺、撕咬”的基本规则之后，再去看人们的着装，就不难理解了。服装的最基本功能是“保暖”。在满足了保暖需求之后，其实你怎么穿都是可以的。基层男性员工，是故意选择丑的衣服穿。这是男性竞争者在整个社团中，传递着一个清晰无比的信号：


  “我无意参与老大的竞争，无意争当头领，我只想当一个兵，请放过我吧。”


  韩装为什么好看？因为韩剧里面都是“欧巴”。而且韩剧的欧巴，90%都是大公司的继承人，连续剧的男主角。


  以英法为代表，西方上流社会着装的游戏规则是：


  女士可以争奇斗艳，戴最古怪花哨的帽子；


  男性只有西装。


  女性可以换1000套不同的衣服，而男性只有西装。为什么？因为“议会政治”已经发展到如此地步，以至于在议院“吸引眼球”被认为是不正当的。恶意竞争会打破恐怖均衡，倒不如大家都只穿西装。男性和女性的游戏规则是极为不同的。这个世界，本质上是由“男性竞争”夺取资源和胜利，然后由“女性分配”。因此，反映到“服装”上，女性争奇斗艳，穿着鲜丽。女性越吸引眼球越好。女装的销售市场，至少是男装的10倍。这是合理的。


  而对于男性服饰，它从属于“办公室政治”的一部分。和男性整体竞争、争取生存优势、烘托老大、判断忠诚等因素均有关。男性服装，并不是越吸引眼球、越美丽越好，相反，男性服装，在绝大多数情况下应该是越低调越好。我们说全社会有90%的人，依循他的社会阶层而生活，有多大碗吃多少饭。有9%的人，会故意伪装成比真实阶层高一阶。但有细心读者问，那还有1%的人呢？还有1%的人，自然是伪装得“比真实阶层低一点”。例如，某A8、A9泛滥的房地产投资行业。在真正的经济学素养中，真正的经济学是没有“格调”这个词的。经济学家眼中，只有“消费者偏好”。任何一个人的选择，都是最精明的选择，都是“本阶层”最有利的选择，不需要你来教导别人如何生活得“更有品位”。意大利歌剧绝对不比东北二人转更高雅，西餐、松茸绝对不比麻辣烫更有格调。每个人都在自己的能力范围之内，竭尽所能地生活着。


  


  [1]插一句题外话。以前教科书上写帕累托最优是三重解，生产者最优+消费者最优+分配者最优，这纯粹是看书不求甚解。这三重解其实是一回事，是更低层的同一条规则，dT=0。


  [2]相对应地，产生了“多军”两大流派：“老公房”流派和“低单价大面积”流派。“多军”没有豪宅流。


  [3]前两天在微信上看到一个段子，说若有人在“任何事”上都喜欢讨价还价，那这个人多半一辈子贫穷，因为他根本就对价值没有信念。


  [4]指看房时，最好房屋空置，保持品相洁净。


  [5]《贷款倍增计划》，http：//www.shuiku.net/forum.php？mod=viewthread＆tid=14903
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线性递增无法产生量级的碾压，想要财务自由，仅仅依靠勤奋一点、早起一点，断无可能。


序言　PROLOGUE

为什么有些人读了这么多书，却依然过不好这一生？

因为他们接触的都不是真正的知识。

“你看，我会弹这么多曲子。”

“你看，我把GRE单词全拿下了。”

“你看，我两天一本书，今年又读了172本。”

“你看，我考了这么多证，这么厚，全是我的。”

这些重要吗？

重要，任何一类知识，都是千百年的传承，是人类智慧的结晶。

但是，对你而言，它是不是最重要的？

不是，因为这些都是术的层面，是细枝末节。

对个人而言，真正的知识，是框架，是把杂乱的无机物组成有机物，是简单的单细胞构成高级生命体，是把零碎的信息组成体系，构成自己的世界观、人生观、价值观。

真正的知识，绝对不是静止地堆在那里。

但是有太多的人，他们把信息当知识，把数字当成就，把阅读当思考，把存储当掌握。

你要是真掌握了知识，是不可能过不好这一生的。

除非你拿的说明书是错的，但你自己不知道。

人生最重要的，是做选择。

而选择，就要判断对错，计算得失，这就需要你有极清晰的底层框架，才能在纷繁复杂的表象中，做出准确的判断。

就像物理定律，苹果从树上掉下来，因为万有引力，月亮在天上掉不下来，也是因为万有引力。

看似相反的两个事情，实际是一回事，只是速度不同而已。

但如果你只关注细枝末节，就会觉得它们毫不相干。

大多数人的知识结构是有问题的，他们不分对错，总是觉得A也对，B也对，C也有道理，这样的结果就是，等到做选择的时候，他不知道该怎么办了。

为什么现实中有人侃侃而谈，感觉什么都懂，但就是一事无成？因为他不下注啊！

观察那些极度成功的人，你会发现他们有一个共同的特点：敢拿自己的全部资源，去押注那件他认为对的事情。

不动摇，不退缩，坚毅笃定，一路向前，甚至没有时间和别人争辩。

这才是拉开差距的关键。

大家都没有三头六臂，都是碳基生物，都只有24小时，肉体的差异很小。唯一能拉开层级的，只有选择。

想做对选择，就得有清晰的底层框架。

比如你可以尝试回答这两个问题：

1．该不该乱扔垃圾？

你可能觉得不该，可是有人乱扔垃圾，然后对清洁工说：“我不乱扔，你不就失业了？你能有今天的工作，你应该感谢我。”如果你隐隐觉得不对，好，请问哪里有问题？

2．该不该勤俭节约？

勤俭节约是美德，可如果每个人都勤俭节约，那消费的东西不就少了很多，很多商家不就倒闭了？生产的东西卖不出去，堆积成山怎么办？好，请问哪里有问题？

如果你的回答是“既应该这样也应该这样”，那就等于没说。

人生最没有价值的，是正确而无用的废话。

如果没有明确的答案，那你需要这本书。

在很多人关心的热点方面，我也写了很多文章：

理财金融方面：小额贷款的利率到底有什么陷阱？为什么普通人的财富自由是个悖论？为什么复利永远不可能让你致富？为什么有的公司市值千亿却拿不出来十个亿？既然股市上涨的时候大家都赚钱，那亏钱的人去哪里了？

商业逻辑方面：国美当年凭借物美价廉就崛起了，那对手为什么不跟进？明星明明有这么多粉丝，为什么很多人一带货就翻车？为什么山寨币无论涨跌都不能碰？直播带货的未来在哪儿？普通人想做直播带货的机会在哪儿？

房产实操方面：年轻人第一套房要注意什么？房产证该写几个人的名字？既然房贷利息这么多，那到底要不要贷款买房？既然公寓便宜不限购，年轻人能不能先买来住？为什么长租公寓频繁爆雷，哪里出问题了？什么时候还清房贷最合适？

如果这些问题你没有明确笃定的答案，你需要这本书。

认知是如此地重要，一旦出错，人生就会偏航，辛苦无比却回报寥寥。

很多人抱怨，为什么他什么都没做，光买了一套房，就超过我这么多。

真正的答案是：买房不值钱，知道买还是不买，知道该买哪里，知道要买而且敢用一辈子积蓄下注，才是他超出你的关键。

“买”这动作，是不值钱的，也就值500元的跑腿费。

你现在觉得羡慕，可当时你也可以买呀，为什么没买？

人生最重要的，是做选择。

世界上大多数事情，在选择的那一瞬间，就已经注定了结局，后面再多努力，无非就是修修补补。

就像这本书。

买？

还是不买？
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第一章　认知思维　思维高度决定人生高度

成长要从怀疑开始

世界上最大的讽刺就是，那些骂加班的文章全部都是加班写出来的。

下午4:50了，还有10分钟就要下班了，突然冒出来一则关于加班的新闻。哎呀，不行，怎么可以这样呢？我得赶紧加班骂一下。你以为你看到的那些文章，那些随手打开的视频，都是他顺手写出来的吗？当然不是，人家是要熬夜来创作的。

要知道，每一个爆款都意味着争分夺秒，意味着精益求精，意味着和时间赛跑，慢一点点都不行。从发现热点，到整理素材，到写作校对，再到拍摄剪辑，一切都要快，最好能再快一点。绝对不能说出现一个热点，哎呀，不好意思，我要下班了，明天再跟吧。所以，很多时候他们会拍摄到半夜，再剪辑到凌晨三四点，就为了让你早上一打开手机就能看到。

他们这么辛苦地加班，就是为了帮你骂加班的，我没有见过比这个更嘲讽的了。什么叫被操控而不自知？这就是。但是很多人不在乎，他们总觉得加班是世界上最大的苦，他们总觉得世界是一道算术题，他们总觉得通过加班可以搞定一切。

这个认知的漏洞在于，他一辈子只见过加班的辛苦，从来不知道更高阶的辛苦是什么样。你告诉他资金链断裂、一夜之间愁白了头是什么感觉，他不知道；你告诉他孤立无援、车里哭完跟家人笑着说公司都好是什么感觉，他不知道；你告诉他破釜沉舟，前一秒谈好的投资，对方突然反悔，站在天桥上往下看是什么感觉，他不知道。

他们总觉得老板风光无限，可以为所欲为。可经济学中有个词叫“无风险套利”，就是任何有利差的地方一定会被拉平的，这个是铁律，就好像水往低处流一样。开网约车挣钱多，然后对手涌入，利润拉平。送外卖挣钱多，然后对手涌入，利润拉平。

可是当老板赚钱更多，靠加班还能赚到超额回报，那这块利润为什么没有被拉平呢？不要告诉我老板道德高尚，大家都很清楚，那一份利润的背后，有着他们想都不敢想的风险。一分风险一分收益，每一份劳动，都被市场明明白白标注了价格，只是很多人不愿意承认罢了。

没关系，你喜欢什么，就给你看什么。任何靠流量变现的，一定是要满足基数最大的那个群体。你点赞了，他变现了，至于加不加班，根本就不重要。

真正的成长，是从怀疑开始的。

普通人的财富悖论

作为一个普通小白，你是否也想依靠理财来达到财务自由？快来学习吧！

很多导师会这么说，然后告诉你1、2、3步。让我们严谨地思考一下，这句话其实是个悖论，普通人是不可能达到财务自由的。因为财务自由并不只是单纯地指钱，如果只是钱的问题，那好办，一人发一个亿就都自由了，显然这是不对的。事实是，钱只是表象，劳动比率才是本质。

所谓“财务自由”，并不是一个数字游戏，而是你做一个小时的工作成果，可以换别人一年的工作成果，劳动互换，才使得你工作几年之后的劳动成果多到可以和别人换一辈子。整个问题的核心在于：如何让你的劳动效率数量级地超过其他人？

问题就出在“普通人”这三个字上，普通人，意味着和别人在同一维度，芸芸众生而已，不可能换取更多的服务，就算效率高一倍，也没有本质区别。大家都用锄头，那无论怎么起早贪黑都无济于事，大家永远拉不开数量级的差别。各种方案、各种调配并没有任何本质区别，无非是水煮鱼多放一勺花椒还是多放一勺麻椒的问题。

线性递增是无法产生量级的碾压的。要达成财务自由只有一个方式，那就是升阶，就是完全跳出当前层级，和周围的同事、同学、亲戚、朋友，彻彻底底、完完全全不一样。别人都在研究长跑技巧的时候，你去研究怎么弄一张机票，才会产生量级的差别。别人都在热衷于9 .9元小白理财的时候，你去找一个他们都未知的领域，才会产生效率的碾压。

想要达成财务自由，仅仅是勤奋一点、早起一点，断无可能。哪怕不是财务自由，目标更小一点，更具体一点，比如500万元、1000万元、2000万元，也一定要考虑升阶。而基于现有的方案，仅仅能把月薪从5000元变成6000元，即使拉长100年也只是如此。很多方案之所以流行，就是因为小白相信。有什么样的客户就有什么样的产品，如果用户的视角是线性放大的，那么产品设计就完全不用考虑全要素同步增加，因为他们压根儿不会问这个致命的问题。

孩子们为什么喜欢动画片？因为力量是线性放大的。奥特曼一出拳，半个山头没了。但对于这种事情，成年人了无兴致。真正的财务自由的第一步，并不是急着去学各种概念和操作，而是意识到动画片和现实的差距。所有不考虑升阶的想法，都是绝不可能实现的幻想，再辛苦100年也没有用。学艺不精，可以弥补，而方向错了，越努力，就越危险。

粽子为何得是甜的

粽子为什么得是甜的？不对，明明有咸的啊！很多南方人都吃咸的粽子啊！

好的，那我换一个问题，火锅为什么得是咸的？为什么从来没有甜火锅呢？比如牛奶蜂蜜涮棉花糖。

因为不能那么吃。

可是谁规定的不能那么吃呢？

既然没有人规定，他遵守的到底是什么呢？是习惯，是潜移默化。因为一个人从小就没有见过甜火锅，也从来没有人吃过甜火锅，习惯就变成了结论。公理一般都刻在大脑里，以至于他从来没有想过还有另外一种可能性。

相反，如果他从小到大一直吃的是牛奶涮棉花糖，突然有一天有人端来了一盆九宫格火锅，毛肚鸭血加肥肠，他也一定觉得血淋淋的，接受不了。

很多人从小被教育走路要靠右行，他们的父母、老师、亲戚、朋友也全部靠右行，以至于他们成年之后会天然地认为靠左行是不对的，却又说不出来原因。直到他们去了某海岛国家，才发现原来真的还可以靠左行，哪怕规则相反也完全没有问题。

北方人吃了一辈子咸豆腐脑，去南方发现居然还有加糖的。

南方人吃了一辈子长茄子，去北方发现居然还有圆形的。

我们要表达什么呢？操控。

你觉得理所应当的，有可能是环境刻在大脑里的。

你觉得是发自内心的喜欢，有可能只是从小到大的环境喜欢。

比如，你为什么会看到现在？是因为我故意把粽子说成甜的，我故意设置了几个悬念。每个人每时每刻都在被操纵，只是它如此隐蔽，以至于很多人根本没有意识到。

挖掘机技术哪家强？告诉我第二家。

得了灰指甲，应该用什么？告诉我第二个。

这些“第一家”已经被写到大家的脑子里去了。

很多人深信不疑的独立思考，往往是在环境潜移默化的围栏中行走而已，他们用当事人的手按下按钮，而当事人却浑然不觉，这才是最恐怖的。

普通人接触的每一条间接信息，每一次义愤填膺，每一场泪流满面，可能都是一次被操控。所有的环节，可能都是针对他的弱点精心设计的。

催眠不可怕，不知道在被催眠才可怕。

认知为什么如此重要？因为它可以帮我们更好地看清自己。多一点怀疑精神，多问几个为什么，按下按钮的那一刻，一定要记得回头看一眼。

世界并非双眼所见

世界并非双眼所见，因为眼睛不会思考。

你看到的，不一定就是对的。

比如，闯红灯，责任在谁？

在驾驶员。

如果上班时间闯红灯，责任在谁？

也在驾驶员。

如果昨天晚上12点才下班，今天早上5点开会，闯红灯责任在谁？

在驾驶员。

如果送外卖时间很紧，超时还需要扣分、罚钱，闯红灯责任在谁？

还在驾驶员。

上班确实辛苦，时间也确实紧迫，但赶时间并不是闯红灯的理由。

一个是公司制度，一个是交通法规。

制度不可以逾越法规。

公司可以规定，员工也可以离职。和直觉恰恰相反，你觉得它在想办法克扣你，其实它才是整个市场中给你最高工资的一方。

退后一步思考，世界完全不是那么回事。

为什么公司这么坏？

因为立场错了。公司不分好和坏，只分自愿和非自愿。好坏是一元的标准，而真实世界是多元的。同样一个标准，有的人觉得好，有的人觉得不好。同样一份工作，有人满心欢喜，有人不屑一顾。同样一家卖场，厂家觉得是价格屠夫，消费者觉得是良心商家。

为什么时间苛刻？

因为视角错了。应该倒推：为什么非得有外卖行业？为什么消费者非得点外卖？为什么不能自己煮个面吃？就是因为外卖在用速度和面条厂抢市场，速度越来越快，效率越来越高，点外卖的用户才越来越多。晚几分钟，钱并不会到你的口袋，它只会到面条厂的口袋。

为什么管理苛刻？

因为等价交换。这个世界上，任何一个乙方都在抱怨甲方，之所以还在做，是因为委屈和辛苦折算到价格里了。任何人都可以切换成甲方，去享受乙方的服务，但前提是你得向乙方付费。事实上，有什么样的需求，才会有什么样的服务，并不是公司在要求你，而是消费者在要求你，少一些规则并不会更轻松，有可能公司都没了。

为什么收入下滑？

因为市场经济。你接受市场经济，也得接受市场竞争。你接受高工资，也得接受低工资。你想月薪1万元，别人也想月薪1万元。高收入必然导致高竞争，当同行越来越多，回报就一定越来越低。总收入并没有减少，反而在增加，以前是1个人挣1万元，现在是2个人挣4000元。饼做得更大了，但吃饼的人也更多了。某个人吃得少了，但填饱肚子的人更多了。

为什么没有折中点？

因为不是算术题。真实的世界不是1+1=2，它不是一个固定的数字，它是千千万万个主观感受，千千万万个消费者在共同博弈。真实的世界里，不存在30分钟是否合适，而是有人觉得一个小时都超级幸福，但有人觉得20分钟都难以接受。

为什么老板经常被认为“坏”？

因为弄错了对手。老板并不是敌人，而是合作伙伴。双方劳动互换，资源互补而已。老板不会说，今天成了一家人，我就养你一辈子；员工也不会说，我和公司共存亡，亏钱拿我房子抵。双方只是在某一个时刻选择了合作而已，不必神化也不必妖魔化。所谓“老板和员工”，本质上是不同的角色分配，一个高风险高收入，一个低风险低收入。所有的因素，都已经折算到价格里了。

眼睛，只能看见当下；思考，才能看见未来。

如何避免被割韭菜

如何避免被割韭菜？牢记三个原则。

第一，等价交换。

遇到任何免费的产品，先想想自己是不是产品的一部分。遇到任何赚钱的机会，先想想自己是不是机会的一部分。商业从来都是等价交换，从来没有天上掉馅饼的事。你有利用的价值，别人才会跟你合作；你有优秀的资源，别人才会愿意与你交换。

如果你一辈子平淡无奇，朝九晚五日复一日，突然有一天遇到一个大哥，愿意带着你挣钱，那你对他唯一的价值就只剩收割了。

第二，利益相关。

任何时候，只要利益相关，可信度就要打一半折扣。你挣不挣钱不重要，你对他有多大的好处才重要。任何人都可以为了利益骗你，尤其是素昧平生的陌生人。不清楚他是不是在骗你怎么办？那就去找他的竞争对手，大家互揭老底，看看谁对谁错。

你看不透他，但对手看得透。

他说“加盟我的鸡排”，你就去别的店里问问他家鸡排有什么问题。他说加盟一本万利，你就去别的行业问问，加盟行业有什么问题。有利益的地方，就一定有竞争。最了解一把镰刀的，是另外一把镰刀。

第三，逻辑自洽。

任何时候，能说服你的唯一方式，是逻辑。而不是地位，不是金钱，也不是名誉。逻辑才是第一位的，不唯心、不唯上，不唯专家、不唯学者，只唯逻辑。哪怕遇到很难接受的观点，也不要断然否定，先记下来，看看逻辑是否自洽，体系是否严谨，自我认知是否能被突破。而绝不是情感大于逻辑，屁股决定脑袋，想听到什么，就愿意相信什么。

人是可以被操控的，正是因为潜意识里觉得有钱就是对的，学历高就是对的，住别墅、开豪车就是对的，才会有人假装专家、冒充学者，弄一大堆“斜杠(1)”头衔，坐在租来的劳斯莱斯里给你指点人生，顺便露一下他价值80万元的劳力士。

如果不是因为这些弱点存在，人家甚至都懒得去花租车的钱。

对一棵韭菜而言，最危险的，是意识不到自己是棵韭菜。

从来没有阶层固化

阶层从来没有固化，因为跌落太容易了。

富人变穷很容易，穷人变富也很容易，但富人恒富很难很难。

当你的钱很少的时候，翻倍是最快的。推个三轮车卖爆米花，1000元瞬间变3000元。但如果你有1000亿元资产，翻成3000亿元就几乎不可能。因为世界不可以被简单放大，到达一定的程度，原来的体系就会彻底失效。

把蚯蚓放大1万倍，它就会憋死，因为氧气不够。蚯蚓靠皮肤呼吸，体积是按立方米增加的，但皮肤是按平方米增加的。一放大，就少了一个维度，只会导致它的死亡。

赚钱也一样，卖爆米花很容易，1000元变3000元也很容易。可问题就在于，一旦你想扩张，马上就会有“瓶颈”。要么客户不够，要么管理跟不上，要么供应链有问题。

任何一个“瓶颈”，都会卡住你。

你如果想翻倍，就得全要素同步翻倍，包括但不限于市场容量、人员管理、资金储备、广告宣传、供应链系统，等等。

之所以“1000元变3000元”，只是因为体量太小。任何要素都远没达到“瓶颈”，稍微一大，池子就废了。这就是富人经常遇到的问题：装不下。

那我不能蚂蚁搬家，放到几千个小池子里吗？

当然不行。如果一旦分散，你的管理成本就会无限飙升，足以吞噬你所有的利润。

这还只是空间轴，我们再看时间轴。这是一个不停通货膨胀的世界，现金很容易贬值，想保值，就得换成优质的资产。但投资是有风险的，失手就意味着跌落。当年的“万元户”，一个投资没做好，秒变“路人甲”。

但是，通货膨胀对穷人是完全不起作用的。因为他没有储蓄，所有资产都是劳动本身，而劳动是不会贬值的，物价上涨，人力也跟着上涨，完全不受影响。

从任何角度上讲，富人都在不停跌落，穷人都在不停上市。

所谓“固化”，根本就是懒惰的借口。从来没有富者更富、穷者更穷，永远都是富在勤劳、穷在懒惰。

同样一批年轻人，没资金、没人脉、没背景：有人刷手机、玩游戏，嚷嚷着阶层固化，没有赚钱机会；有人搞直播、学带货，闷声做流量变现，赚得盆满钵满。

把问题都甩给社会，觉得自己没有任何错，不去接受新的思想，不愿击碎固有的执念，这些，才是真正的阶层固化。

读书万卷为何无用

读了这么多书，为什么依然过不好这一生？

因为读书并不能改变命运，它只能改变你的信息量。读书是一种输入性的操作，以前是小学字典，读多了变成新华字典。但只要你没有进一步处理，它就永远是字典，毫无价值。

真正的知识，是有机的体系，而不是信息的杂乱堆积。想把信息转化为知识，就一定要把无机变成有机。而关键点就是“减熵”。

所谓“熵”，就是混乱度。

一个报废的停车场，哪怕有再多的轮胎，再多的方向盘，再多的仪表、大灯、离合器，也毫无价值。因为熵没有变化，即混乱度没有变化。

真正有价值的是一辆能开动的车，是各种零件的有机结合，是恰到好处的相互协作。这是一个有生命的系统，零件不再杂乱无章、随机堆叠，而是相互配合、各司其职。

从零件到汽车，是质的变化，这个就是所谓“减熵”。而减熵，是极度耗能的，重量仅2%的大脑却耗能20%，就是用来减熵的。存储是不值钱的，硬盘也能做到。但是很多人把存储放到了第一位，他们不停地搜集各种碎片，却从来没有搭起框架。他们有各种仪表、轮胎、离合器、变速箱，却从来没有尝试着组装过。

一旦他们开始组装，就会发现难度大了几个数量级。他们会发现很多东西是矛盾的，有的轮胎安不上轮毂，有的发动机不匹配变速箱，很多东西看上去有用，装起来才发现是可以扔掉的。在组装的过程中，他们会一遍一遍地失败，然后一遍一遍地重来，然后逐渐理解发动机总成、变速箱总成，前后桥和车架之间的关系，最终才能拼成一台可以开动的车。

这就是体系的形成过程，也是知识最重要的地方。

碎片化的知识尽管会让人眼前一亮、若有所得，可只要你一组装，就会发现很多都是垃圾。比如同一件事，成功了叫力排众议，是哲理小故事；失败了叫一意孤行，也是哲理小故事。可你真正需要的，其实是独立判断出什么时候应该力排众议，什么时候可以集思广益，并且敢为你的错误承担所有后果。

这才是体系的作用。

读书不能改变命运，同样的书，你读过，别人也读过。

想和别人不一样，就必须自己摸索体系，唯有体系，才能真正改变命运。

穷人永远穷的真相

穷人为什么会穷？有一个节目揭露了真相，他们让富豪去体验底层的生活。

最开始这些富豪一致认为：只要有能力就不会一直待在底层。但是体验几天后，他们发现自己被打脸了，原来他们所有的精力全都浪费在了一日三餐上面。仅仅为了吃饱饭就得忙碌一天，疲惫不堪、斗志全无。最后他们不得不承认一个真相：底层的人并不是不努力，而是为了生活疲于奔命，根本没有时间谋划未来。

但凡一个视频播主，都会给你讲到这里。你擦擦眼泪，他赚一个点击量，他好你也好。但我们不一样，我们要讲2.0版本的。坐稳了。

第一个问题：为什么会有这样的节目？

为什么他会做一个这样的节目让你看？因为收视率，因为穷人多富人少。因为穷人喜欢看：我没有钱，不是因为我不努力，而是因为环境实在太差。

为什么肥皂剧里的霸道总裁无一例外会爱上前台小妹？因为只有类似这样的草根女主角才有时间看这种剧情。它的受众里，根本就没有霸道总裁。

受众是一个金字塔结构，话题越低、越底层，共鸣就越多，收视率就越好。所有的收视率都有一个天然的弊端，它是没有权重区分的。歌唱得再好，帕瓦罗蒂也只有一票；文章写得再好，春上村树也只能点一个赞。

媒体最终的结果一定是：让基数最大的那个群体开心。这帮人喜欢看什么，我就做什么。大部分媒体都是要盈利的，要挣钱的，要吃饭的，要养活一帮人的。

为什么你会相信商人会坑你，却不相信同样是商人的媒体会坑你呢？

最大的坑，是你根本不知道自己在坑里面。

第二个问题：富人从哪儿来的？

既然没有人出生的时候自带一个存款本，那第一批富人是从哪儿来的？

大家都是一穷二白的，都在一个村子长大，都是流着鼻涕吃着烤土豆的，别人是怎么乌鸡变凤凰的呢？

因为总有一些穷人更坚韧、更自律、更奋发图强、更敢于冒险。

别人收工回家倒头就睡的时候，他在思考；别人一天到晚机械劳作的时候，他在思考；别人守着一亩三分地小富即安的时候，他在思考。他在找一条别人从来没有走过的路，一条不知道是对是错的路，一条可能会家破人亡、粉身碎骨的路。然后他咬咬牙，还真的上路了。

弱者总以为别人在欺负自己，总以为他错过了最好的时代，总以为富人年轻的时候遍地是黄金。乱世的时候，他说饭都吃不饱，怎么能变富？盛世的时候，他说钱都被抢完了，怎么能变富？

你知道当年那些下海经商的都是什么人吗？

都是那些边缘化的人，那些待业在家、穷得活不下去的人。

没到这个地步的人全在好单位，全在挤破脑袋去分房子、去搞编制、去抢铁饭碗，但凡有点身份，都不至于去路边卖茶叶蛋。

那个时候做生意不像今天，你想开个服装厂，布料你买不到，机器你也买不到，有卖的你也买不起。要买你就得卖房，因为没有银行敢给你贷款。一共就那么点家底，万一赔了，一家人吃饭的事情怎么办？孩子上学怎么办？父母养老怎么办？

创业，从来都是勇敢者的游戏。

你嫌自己装备不好，可装备从来都不是免费的，装备，是要拼命换的。

不敢拼命换，就不要去抱怨不公平。

草根一族的玻璃心

世界上最大的幻觉就是你觉得你在独立思考，实际上只是别人在陪你做游戏。

比如“性价比”这个词。

为什么有人喜欢性价比高的东西？因为他们觉得自己懂，不在没必要的地方花冤枉钱。

不对。

你得想一想，是谁提出了这个词？商家啊！

正是因为你没有钱，商家为了卖东西给你，想方设法照顾你的自尊心，才硬生生造出了“性价比”这个词。他反复跟你强调，你不买贵的，可不是因为没有钱，而是因为你比别人更懂啊。玻璃心很脆弱的，看破不说破，哪里需要揉哪里，这才是顶级的营销技巧。仔细想一想，你为什么有精力研究性价比？因为你的时间不值钱啊。否则你就不会把精力花在研究产品上。

商家跟你说，你才是最懂行的，他们都人傻钱多。

你看，同样一款车型，多了个真皮座椅，居然要加10万元。同样的手机配置，只是换了个品牌，居然要贵一倍。

这不是傻是什么？

不对，一个人要是真傻，他就不会钱多。他之所以有钱，就是因为他比你聪明、比你坚韧、比你能吃苦、比你有远见，否则他就不可能成为富人。你觉得他傻，只是因为你看不懂而已，你视野不够开阔，你时间成本不够大。

你需要一个理由把一切合理化，商家就帮你找一个。

你需要一个以自我为中心的幻觉，商家就帮你营造一个。

有什么样的受众，就会有什么样的产品。

为什么肥皂剧中的霸道总裁一定要娶草根女主角，哪怕她再懒、再笨、再无礼？因为她们在现实中的自尊已经脆弱到经不起一丝一毫的风浪了。

为什么美国大片都是草根拯救世界，半生平淡碌碌无为，突然被蜘蛛咬了一口，马上拥有了超能力，行侠仗义万人敬仰？因为每一个草根都觉得，他和超人之间就差一个机会。

每一个情节、每一段对话、每一帧画面，都是精心设计的，让人陷入幻觉而不自知。

偶尔戳破幻觉，看了一眼真实的世界，他们居然还生气了。

商家连连道歉：您就是我们的一切，没有您我什么都不是。您不是草根，您只是在通往伟大的路上。您不是没有钱，您只是比其他人更懂产品。

越是草根，就越脆弱，就越在乎别人的看法，就越相信自我幻觉，就越难以逃开这个坑。

敢于扔掉玻璃心，才是成长的第一步。

理财最失败的典型

有一个视频值100万元，它就说了一个问题：理财最失败的典型是谁？是你我父母的固化思维。

这不是歧视父母，他们非常爱我们，我们也非常爱他们，但你得尊重事实。你仔细想想，他们理了一辈子的财，最后怎么样了。

他们几十年来节衣缩食、省吃俭用，最后只有一套单位的老房子。他们干了一辈子，拿到的退休金甚至都没有你工作五六年赚得多。他们所谓的“理财”，根本就是自欺欺人而已。

如果你不想和你的父母一样，你不想重复他们的活法，不想辛辛苦苦一辈子到最后居然两手空空，那你就绝对不要走他们的老路。简单来说，他们干了什么事，你就绝对不要干。他们把钱存银行吃利息，那你就绝对不要存；他们买股票、买基金，那你就绝对不要买。

所有课程里面带有“理财”两个字的，直接拉入黑名单；所有教你把钱分成三份，一份干这，一份干那的，直接拉入黑名单。

“理财”，是不可能让你变富的。因为所有的理财都在犯一个致命的错误：他让你拿纸币资产去追实物资产，你是不可能追上的。年化收益5%，就已经不能保证安全性了，可物价不会一年只涨5%啊！

30年前的馒头多少钱一个？30年前的西瓜多少钱一个？离家最近的牛肉面馆，两年前牛肉面12元一碗，现在25元一碗，你的工资两年翻一倍吗？

永远记住这句话：你用纸币去追实物，你就永远追不上，因为劳动力回报不可能追上资本回报。

这是经济学的铁律，不以人的意志为转移。

理财专家手把手教你跑步技巧，告诉你怎么热身、怎么呼吸、怎么送髋，可唯一没告诉你的是，你要追的是高铁。想追上，你就得改变策略，就得拿实物资产追实物资产，你得以物换物。

比如，你买一万个西瓜，物价涨，西瓜也涨，想买什么，就拿西瓜换，你就不吃亏。

可这里面有个大问题：绝大部分商品是有保质期的，它会腐烂，它有保存成本。这个成本是很致命的，它会远远覆盖你的收益。

那最关键的问题来了：有没有那么一个商品，是足够稀缺、足够保值，又不会腐烂、不用保存，还能顺便给你带来额外收益的？

有，房产。一、二线城市的核心房产。它完美符合这几个要点：

第一，足够保值。稀缺位置无法复制。第二，不会腐烂。钢筋水泥没有保质期。第三，有额外收益。每年会有租金回报。

这么多的城市，一、二线城市只有那么几个；这么大的面积，核心地带只有那一点。每年都有人持续涌入，每个人都想要更好的工作、更好的教育、更好的商业、更好的医疗。

请问该分给谁？请问该怎么分？

唯一公平的排序，就是价格。

只有大城市的核心房产，才是真正的硬通货，硬得不能再硬的硬通货。

不要相信任何理财专家，买一套核心房产，就足以秒杀99%的无知者。

不能输在起跑线上

不能输在起跑线上，你孩子有的，我孩子也得有。

可问题是，这么拼下去的话，不就变成军备竞赛了？

你学奥数，我也学奥数；你学英语，我也学英语；你周末补课，我也周末补课……这样下去，什么时候是个头啊？参加，怕孩子太辛苦；不参加，又怕孩子落后了。

到底该怎么办？

不要问我，问问那些拼命给孩子补课的家长。就问他一个问题：“你孩子要是15岁就把博士给读完了，下一步该干吗呢？”“不知道，还没想过呢。”

很多家长的问题在于他们的思维是线性的，认知也是线性的。他们一辈子只见过步兵，从来没有见过更高级别的兵种，从来不知道有更高级别的武力压制，从来不知道两国交战不是靠拼步兵数量的。

在家长的世界里，“打仗”就是靠人多。你派出一万人，那我就派出两万人；你派出两万人，那我就派出三万人。

你问，人都招完了该怎么办？他不知道。

你问，遇到更高级别的兵种怎么办？他也不知道。

这叫什么？这叫用战术的勤奋掩盖战略的懒惰。家长用孩子的辛苦去给自己的焦虑买单，他看着孩子在埋头补习，看着满满的时间表，会有一种莫名的安全感。

至于学会了之后干吗，他不知道，他也从来没想过。

在这样的家长的概念里，从来没有激光制导这么一说，他所有的拼命、所有的操练，都是在冷兵器的级别徘徊。他不知道还有更大的世界，也一辈子没有见过更大的世界。

你问，这样的竞赛，要不要参加？

人生是个长途比赛，输赢从来都不在于抢跑的那零点几秒，而是在最关键的时候，在最重要的十字路口，搭上汽车、坐上高铁、换乘飞机。只有模式的切换，只有策略的升级，只有层级的碾压，才能让孩子脱颖而出，绝对不是靠补课。

能批量传授的知识，都没有什么价值。

学会外语不重要，学会钢琴不重要，这些统统是一项技能，它只是“术”的级别，是只要你肯花时间、花精力就能提升的。你只要花时间学钢琴，琴技就能提高；你只要花时间学外语，外语就能提高，一点都不难。

真正难的是选择、是判断、是知道应该学什么，知道应该去哪个城市，知道应该做什么行业，知道应该抓住什么红利。

那些站在财富顶端的人，从来都不是靠小时候抢跑了几步，而是靠足够的积淀、足够的见识、足够的想象力、足够的分析和思考，才把握了人生最关键的几次换乘。

认清这个世界，才是人生一等一的大事。

如果你有能力，那就言传身教；如果你没有能力，那就不要束缚孩子的想象力。不要用你的认知去引导他认识这个世界。最关键的那几步，一定是要他自己去完成的。

你越是让他补课，他就越没有时间思考；你越是让他抢跑，他就越容易错过列车；你越是觉得为他好，他活得就可能越辛苦。

细节错误与框架错误

不犯错那还叫年轻人吗？这话没错，但你要知道错误是分两种的：一种是细节性错误，一种是框架性错误。

细节错误随便犯，没关系，年轻人就是要多踩坑、多犯错，多摔一摔跟头，多被社会抽一抽耳光，身心才会更健康。可是框架性的错误，绝对不能犯，人生就那么两三次转折性的机会，你犯一次错，基本就没戏了。

遗憾的是，很多人明明犯的是框架性错误，居然一无所知，然后他们花了一辈子的精力，去修复里面的细节错误。

为什么情感节目这么火？因为她找老公的时候不用心，稀里糊涂找了一个，框架就已经定下来了。然后她花了一辈子的时间去维护夫妻关系，去维护婆媳关系，去协调工作和生活，去不停地完善自己，去尝试理解对方，去改善沟通技巧。

不好意思，她再怎么修复都没用，因为她找错人了。

为什么职场鸡汤这么火？因为他找工作的时候不用心，根本不知道自己适合什么，就赶紧定了一个，然后他在一个错误的环境、错误的领导、错误的同事之间试图做正确的事情，努力迎合老板的喜好，努力维护同事关系，艰难地平衡上下级关系。

不好意思，他再怎么努力都没用，因为他找错工作了。

为什么很多人觉得创业很辛苦？获客成本(2)居高不下，人员管理有心无力，市场开拓无比艰难，客户关系一团乱麻，每天心力交瘁，日夜煎熬看不到希望。这是因为他们选错行业了。有那么多躺赚的行业，他们不做，他们去开奶茶店，去开加盟店，去开咖啡厅。这要是不亏钱，天理都难容啊！

框架一旦出错，再怎么努力，都过不好这一生的。

你说，我很辛苦。对不起，那不叫辛苦，那叫自我麻痹，自我安慰。你越修复就越修复不好，越修复不好，就越希望有鸡汤可以拯救你，这些卖鸡汤的就会越赚钱。

但凡不如意，但凡很辛苦，一定别着急解决，一定要先想一想，是不是从一开始框架就搭错了。

框架才是一等一的重要，无数人受限于自己的理解和专业水平，所以特别喜欢关注细节。

“桥水”的创始人瑞达利欧很牛吧？但是他去复盘中国的崛起时，他说，如果由我来做的话，我会把这个中心放到三角债(3)和货币政策上……可是，这根本不是关键。中国之所以能崛起，不是因为三角债解决得好，而是因为搭建了正确的框架，有了正确的龙骨框架，你才能做正确的细枝末节。

可是，框架之伟大，普通人根本看不到。

永远记得框架比细节重要1万倍；永远要感激教会你搭建框架的那个人；永远不要犯框架性的错误。

飞来横财该怎么办

30岁之前大发横财怎么办？家里拆迁，分了300万元；买个彩票，中了500万元；创办公司，套现1000万元……

突然拿到这么一大笔钱，应该怎么办？

是做点理财，还是买点股票呢？

正确答案是：放在那儿别动，就存银行，定期，三年都别动。

这三年你什么都别管，不要管利息多少，不要管它有没有贬值，这些细节统统都不重要。重要的是你不能碰它，你要忘了它，就当它不存在。

你为什么能够得到这笔横财？大多数都是靠运气的。一个20多岁的人，没有人生阅历，没有见过世面，看不透规则，看不懂人性，心高气傲目空一切，觉得自己无所不能，一不留神就会摔一个大跟头。

很多人自控力如此之弱，完全没有经过任何考验，对社会险恶一无所知，对美女毫无抵抗力，对豪车念念不忘，对各种新鲜而刺激的东西着迷，看着别人挣钱，就想赶紧投进去翻倍。

永远记住那句话：认知最终一定和财富相匹配。如果你的财富高于认知，那这个世界会不停地收割你，通过不停地博弈，使得你的能力匹配财富。之前碰到多少好运气，之后就要摔上多少跟头，没有人可以摆脱这个魔咒。

你说，我一定要摆脱怎么办？

答案是：按下暂停键，我不玩了。我知道我能力不够，我知道我会被收割，但是不好意思，我不玩了。我知道一直打牌会输，我赢一把就走行不行？

千万不要小看这个“暂停键”，能做到这件事情是极度困难的。一个人最大的敌人就是自己，最困难的是自控，只要有足够的自控力，一个人几乎可以做成任何事情。

自控这件事，从来没有几个人能真正做到，但正是因为别人做不到、你做得到，你才配拥有那笔财富。

好，那暂停的这段时间你去干吗呢？

你去看书，你去学习，你去最大的城市，你去接触顶级的人，你去尝试着理解真正的世界，你去MVP(4)小步快跑、快速试错，你去用尽量多的小跟头来理解和参悟这个世界。

不要停，继续！

战战兢兢、如履薄冰，拼命学习、拼命积累。

什么时候你觉得自己之前是个白痴，你回顾过去的创业时倒吸一口凉气，你觉得在有些事情上想抽自己一巴掌，你觉得那笔钱当年真不该让你挣，你觉得之前喜欢的东西如此庸俗肤浅，那么，恭喜你，这时你可以动这笔钱了，它会翻100倍。

为什么赚钱这么难

为什么赚钱这么难？因为你太想赚钱了，你太希望能赚钱了，你满脑子都是钱，太急功近利了。

你从头到尾都在追求一个确定的东西，那就是：到底做什么能赚钱。这就像在追求一个按钮，按一下，马上就能变富。

比如，有人问我：“今年干啥能赚钱？”

抱歉，如果你是这样思考问题的，那就干什么都挣不到钱。

世界上能赚到钱的事一定是不确定的，世界上能赚到大钱的事一定是极度不确定的。只有不确定性才能帮你把对手拦在门外，只有不确定能不能赚到钱，才能帮你淘汰掉最多的同行，让你独享那一份红利。

很多人热衷于考证，热衷于在各个方面提升自己，如学会计、学英语。

这些不是不好，但它有一个问题：它是确定的。也就是说，每个人都知道它好，每个人都知道学了它有用。那就一定会引来无数对手，一直到把利润给你拉平。

很多家长给孩子报班也是这个道理。你仔细看，所有东西都是确定的，是可以量化的，是可以看得见的：钢琴提升，看得见；数学提升，看得见；舞蹈提升，看得见。

但你说，我的人生观、价值观和世界观提升了，怎么看？没法看。

很多人会问这样一个问题：文史哲有什么用？因为看上去不挣钱，不能吃、不能喝、不能变现，所以好像学了没什么用。

但这个世界上真正能改变命运的，恰恰是那些看起来没有什么用的知识，那些你学了之后不清楚短时间内有什么回报的知识。只有这种长远的、不急功近利的、不只图眼前的、不确定好不好的知识，才能让你甩开大多数对手，才能让你摸清楚规则之后再同场竞技，才能让你在框架的层级上几十倍、几百倍地超过对手。

而经济学，就是底层的框架。

小到一个人，大到一个国家，方方面面拆开了看，无非就是代价换收益。

如何用最小的代价达到最大的收益，才是大智慧。

很多人的努力，是走一步看一步的努力，是什么有用学什么的努力。他们无比精明，自认为从来不在没用的地方花精力。但恰恰是这种精明误导了他们，死死地盯着脚下，生怕走错一步，却在大是大非的人生路口无脑前行。苦行半生，两手空空。

人生，最重要的是判断方向、判断对错，并且敢用全身的力量去押注大势。

你说，我很厉害。

好，那你敢不敢押呀？

为什么不敢？因为你不懂。

为什么不懂？因为你不学。

为什么不学？因为你不知道学了有没有用。

所谓“肉体的勤奋”“生活的艰辛”，更多的是逃避选择的借口——我这么勤奋，还赚不到钱，一定是这个社会错了。

为什么赚钱这么难？因为很多人根本不懂要在最关键的地方努力。

最关键的0.01

知识应该是免费分享的，这是很多人最喜欢听到的一句话。

不要钱，最好还能喂到嘴里。

其实很多人不明白，真正的知识，是跪着、哭着、求着，别人都不肯从指缝里露出一点的。是过了保密期很久，偶尔散落一点都能让人惊得瞠目结舌的。

世界是一场交换，你想得到好的东西，可你总得想想，愿意拿什么去换。

请把你最珍贵的给我，那请问你最珍贵的是什么？

不舍得为知识付费，就一辈子也跳不出辛苦的旋涡。

从来没有免费的索取，不舍得用金钱去付费，就要用一辈子的辛苦去付费。

世界上所有能免费搜到的知识，对你都没有什么价值。

不是说知识没有价值，而是对你来说，没有价值。

因为那是别人的知识，不是你的。

你只是一个存储器，你只是一个复制粘贴的操作员，你不知道它最核心的那一点，你不知道他没说的那一部分，你也不知道他原本要表达的真正要义。

一千个读者，就有一千个哈姆雷特，每个人都觉得自己读懂了。

你可以轻易买到一本《空气动力学》，但你一辈子也造不出航空发动机。

任何一个领域最核心的知识，就是那1%。真正拉开差距的，也是那1%。这一点点，才是天和地的区别。不要小看那一点点，人和猩猩的DNA也只差1%。

你想做西红柿炒鸡蛋，随便一搜，一万个菜谱，全免费，用料无非就是：鸡蛋、西红柿、盐。你对着菜谱做，但是觉得不好吃，似乎哪里有问题。然后你花几千元钱去厨艺学校，学了几个月，再做这个菜，就是另外一个味道了。尽管用的是一样的西红柿，一样的鸡蛋，一样的盐。因为花了几千元钱之后你才知道，原来锅温的影响是那么重要。但是之前那些免费的菜谱，居然没有一个告诉你这些。

可问题就在于，你不知道自己不知道。最大的坑，是你不知道自己在坑里。

后来，你吃了米其林大厨做的西红柿炒鸡蛋，又被震惊了。这个时候你想学，可就没那么容易了。那可是人家吃饭的手艺，这种最核心的东西，是你花多少钱都学不来的，你觉得偷师成功了，可别高兴得太早，人家会留一手的。

能用钱买来的，不管多少，都不贵。贵的是你想花钱买，人家不卖的那部分。人家说，我也不会，我也是按菜谱上做的，瞎炒。

教会徒弟饿死师父。当年的学徒，被师父打、被师娘骂，做牛做马几十年，才可能在师父去世的时候，偷偷拿到一点指甲缝里的知识，靠自己过人的天赋，才能悟透那最关键的部分。

但世界上居然有那么多人，天生就觉得，“你就应该帮我喂到嘴里”，怪不得他们学不到真正的知识。越学不到真正的知识，就越没有正确的认知，就越难以摆脱现有的坑。有人好心拉他一把，他说，你把我胳膊拽疼了。

人不可以被说服，只能被天启。

穷人如何逆天改命

为什么摆脱贫穷这么难？因为贫穷是一个陷阱，一个符合基因设定的陷阱，让你不知不觉地陷进去，然后再也走不出来。

它太让人舒服了，太符合人性了，很多人根本意识不到自己在坑里。

穷了，你就想省钱，而越省钱就越找不到突破口；穷了，你就想稳定，而越稳定就越抓不住新机会。

于是陷入恶性循环。

你说，我一定要摆脱，一定要走出去，应该怎么办？

三个字：反人性。

只要是舒服的、习惯的、享受的，你就不要做。因为在这个阶段能让你舒服、让你习惯的，一定是在你的舒适区的，一定是有问题的。但正是因为它符合你的习惯，你才意识不到它有问题。

摆脱贫穷，一定记住下面六点，尤其是最后一点。

第一，把面子扔到一边。

越穷，就越好面子，就越怕别人看不起，就越会买贵的东西充门面，就越会导致没有钱。面子不是别人给的，是自己给的，所谓“他看不起你”，实际是你自己看不起自己。赶紧把面子扔到一边，不要管面子，不要为面子付费，看不起就看不起。只有你知道自己的目标是什么，你可以付出多大的代价，你可以为了实现它舍弃什么，真正让一个人胆寒的，是这些。

第二，把消费压缩到最低。

消费和投资是矛盾的，钱只有一笔，留给消费的越多，留给投资的就越少。你越是吃喝玩乐，就越没有钱投资自己，就越跳不出吃喝玩乐的坑。越穷，就越要克制欲望，越要把日常消费压缩到最低，这样才能省出更多的钱，用于投资，用在未来。

第三，舍得为知识付费。

投资不是让你去买理财产品，而是投资自己。本金太少，你买任何理财产品都没用。最好的投资对象是自己，最好的回报是知识。把吃喝玩乐的钱省下来，去买书、去学习、去找好的老师。一定要舍得在学习方面花钱，没有钱，去借，借不到，就刷信用卡。买个奢侈品，刷卡是浪费；买个学习产品，刷卡是借力。一定要记得，最好的知识，一定是很贵很贵的。一定要知道，贵有贵的道理，贵，才能节省机会成本，才能让你少走弯路。要学，就找最贵的，找你能承受的最贵的。正是因为你什么都不懂，才需要走最少的弯路，找到最好的老师。钱可以再生，而时间不行。

第四，该踩坑就踩坑。

不要怕走冤枉路，不要怕被割韭菜，人生该踩的坑，一个也少不了。穷的时候不踩坑，富的时候也一定会踩，而且还会更大。小孩子摔一跟头，马上爬起来，老年人摔一跟头，可能就骨裂了。吃亏一定要趁早，越早，试错成本就越小，看清世界的代价就越小。你都那么穷了，别人还能坑你点什么？小的地方尽量多吃亏，尽量多踩坑，才能快速摸清规则、积累经验，才能在人生最重要的节点突飞猛进、一骑绝尘。总有一天你会发现，当年那些过不去的坎，今天连个小水坑都算不上。

第五，寻找不确定性。

越穷，就越安于现状，就越害怕不确定的事情。但这个世界上真正给你带来超额回报的，一定是不确定性。但这有个前提，就是你要有足够的判断力，而判断力就需要学习，需要踩坑，需要拼命积累，需要找最好的老师。别人不能忍的，你能忍；别人不舍得的，你舍得；别人不敢下注的，你敢下注。这样，你才有突围的机会。越穷，就越不要追求稳定，而是追求未来；越穷，就越不要用时间换报酬，而是要用结果换报酬。

第六，切换生态系统。

人是环境的奴隶，你觉得那是你的喜好，是你的判断。不对，那只是你从小到大的环境强加给你的，只是你没有意识到。你的一举一动，你的为人处世，你的喜怒哀乐，都会被环境不断影响，以至于让你觉得，这就是你。

你觉得自己是个旱鸭子，只是因为你生在内地；你觉得豆腐脑不能加韭菜花，只是因为你生在南方；你觉得开个大奔回去就是光耀门楣，只是因为你周围的人，都这么认为。

鱼，最难意识到的就是水的存在。

所以，你一定要有超我意识，站在上帝视角重新审视自己，重新审视你本来的样子。

既然环境可以塑造人，为什么不能塑造成我想塑造的样子呢？为什么不能主动选择一个塑造自己的环境呢？

你要做的就是：切换生态系统。

离开你的初始环境，离得越远越好。去最大的城市，去竞争最激烈的地方，去顶尖人才最多的地方；去你之前想去但是从来没去过的地方。去看、去模仿、去学习，你可能不知道什么是对的。但你一定知道，大方向肯定是对的。你可能不知道过去哪些是错的，但你一定知道，大概率很多地方都错了。

这就叫超我意识。

你不是想塑造自我吗？

来。这样才行。

学习工具买最贵的

你雄心万丈地学了很多东西，最后全都半途而废，为什么？你可能觉得自己不够优秀、不够耐心、不够专注。不是的，你学不会，是因为你在学习工具上追求物美价廉。

你仔细想一想是不是这样。

学书法，买个普通钢笔就够了，先练着，练好了再买好笔嘛；学吉他，买把500元的就行了，先弹着，等弹好了再买好的嘛。要是等学好了再买好的，你就永远等不到学好的那一天。

你永远会觉得弹吉他无趣，永远感受不到声音的美妙，永远会卡在F和弦上。

学习工具不能追求物美价廉，一定要买最贵的，一定要贵到你不用就心疼，贵到你买这个东西要放弃很多其他的东西，这样才能让你专注，才能让你用心疼克服懒惰，才能让你在练习的时候逐渐明白贵有贵的道理。

对新人来说，什么最重要？

兴趣。

弹一样乐器就像谈一次恋爱，你得爱对方，第一眼就怦然心动的那种。你爱她的容颜，爱她的声音，爱她的气质，她什么星座，什么爱好，最喜欢吃什么，哪天不能碰冷水，你全都知道，甚至她名字里有多少笔画你都清清楚楚。你无时无刻不想和她在一起，没有她，你的人生毫无意义、黯淡无光。你这辈子，就是为她而来。

这样才是热恋，这样才能学好。

你一图省钱，就变成了包办婚姻。

你和她并无感情，她相貌平平泯然众人，也没有任何吸引你的地方，你和她在一起的唯一理由，是她要求低。

这样，你就永远不知道心跳是一种什么感觉，你永远不知道可以为一个人多疯狂，你永远感受不到声音可以有多大的魅力。

随便的一个低音，好吉他仿佛深海中的巨鲸，厚重磅礴。要是个入门级的呢？那就是“咚”的一下，踢你家大门一脚。基础的一个大横按，好琴你轻轻搭上食指就行，颗粒分明。要是个入门级的呢？那就是你的手指要生生按断五根钢筋。

你说，我怎么能学得会？怎么能提起兴趣？怎么能坚持下去？

为了省那一点钱，把最重要的热情消耗掉了，这叫愚蠢。

样样都没有学会，把最重要的信心消耗掉了，这是愚蠢中的愚蠢。

最后你就会打心眼儿里认为：我是个很普通的人，我是个很笨的人，我什么东西都不如别人，要不然我怎么都学不会呢？

其实，你没有那么普通，你唯一普通的地方，就是不舍得为学习工具花钱，你被骗了。

很多人告诉你，手机也能拍大片，你看很多摄影大师，用的也就是450D，人家怎么能拍出大片？

这就犯了一个逻辑错误：大师是会了之后再去用，他有上万个小时的训练做基础，他清楚每个器材的优缺点，他懂得如何扬长避短、如何随机应变，这才使得他可以用普通相机拍出惊艳的作品。

但普通人可以吗？

你拿一台普通的相机，拍一张，普普通通，拍100张，还是普普通通。

然后呢？然后就没兴趣了。

一旦没有兴趣，你在这个领域就完蛋了。

学一样东西，如果只靠毅力，你是学不成的。

就好像爱一个人，如果只靠道德，就一定会出轨的。

毅力是极度耗能、极度珍贵的，就像猎豹的冲刺一样，只能在最最重要的地方偶尔用一下。所以，一个人如果真的想学摄影，就应该把衣食住行的钱全部省出来，去吃泡面、去挤公交、去搬到便宜的地下室，为的就是买最贵的相机、最好的镜头，感受器材的惊喜，感受摄影的乐趣。

不要相信手机也能拍大片，不要相信烧火棍也能演奏音乐，不要相信树枝在地上也能练好字。

我们不是大师，我们没有那么好的天赋，我们没有那么强的毅力，我们做不到每天10个小时的枯燥练习。我们都是有缺陷的生物，只有买最贵的、最好的工具，才能抵制人性的弱点，才能强化新手的信心，才能激发内心的热爱。

贵有贵的道理。

学习工具买最贵的，买你能承受的，最贵的。



(1)　斜杠：原指拥有多重职业和身份的多元生活的人群。

(2)　获客成本：就是获得客户、获取客户的成本，是评价是否长期可持续增长的关键指标之一。

(3)　三角债：是人们对企业之间超过托收承付期或约定付款期应当付而未付的拖欠货款的俗称，是企业之间拖欠货款形成的连锁债务关系。

(4)　MVP：是一种产品理论，即“最简可行化分析”。


第二章　拆解现象　看懂身边的经济学

钻石为何要永流传

为什么要“钻石恒久远，一颗永流传”呢？

为了让爱情忠贞不渝吗？当然不是。

真正的目的是让你把钻石留着，千万别卖。因为一卖，就崩盘了。

你知不知道40年前市面上的钻石总量就有5亿克拉，而当时的年产量从来没超过1000万克拉。

只有你买了之后再也不流通，他才可以卖给更多的人，赚更多的钱。

钻石本身几乎毫无价值，它所有的价值都是营销赋予的。它之所以能卖这么多钱，是因为它有能力让你相信，它值这么多钱。

想要创造价值，第一步，就是制造稀缺。

钻石是一点都不稀缺的，只是最开始大家都不知道钻石是什么东西，被贵族拿来炫耀。1870年，有人在南非奥兰治河突然发现了巨大的钻石矿，产量以吨来计算。这下所有人都蒙了，一个叫罗兹的英国商人一咬牙买下了整个钻石矿，然后限量供应，最高的时候掌握了钻石市场上90%的交易量。

限量等于什么？奢侈品。

你想卖得贵，就得限量，但只有限量还不够。世界上限量的东西多了去了，大家都限量，竞争就越来越激烈。1919—1938年，钻石价格下滑了一半，差点撑不住了。那怎么办呢？

第二步，绑定爱情。

千万不要小看这四个字，这是营销界的巅峰之作，是起死回生的一张好牌。

累了为什么喝红牛？因为红牛=能量。

求婚为什么买钻戒？因为钻戒=爱情。

你可以买黄金，可以买珍珠，可以买翡翠，但是只有钻石=爱情，只有钻石最纯净、最永恒，最符合爱情的味道。

你感受到这个“=”的恐怖了吗？它极度精准地切入了一个细分刚需，并将二者牢牢绑定在一起。它绑了，别的就绑不了了。

你为什么相信钻石=爱情？因为从你懂事的那天起，就在不停地接受灌输。

所有的杂志上都是钻石=爱情，所有好莱坞明星求婚都会用到钻石，女明星佩戴钻石一定要拍个特写，设计师一定要说钻石是时尚的潮流，尤其是明星求婚时送老婆的钻石，一定会告诉你克拉数。

汪峰送章子怡9克拉的钻戒求婚，女方含泪称愿意。

梁朝伟送上12克拉的钻戒，刘嘉玲落泪了。

9克拉，12克拉，流泪。它不仅让你相信钻石=爱情，还让你相信钻石大小=爱情的分量。

看到没有？如果你爱我，请给我买最大的那颗。

男人说：“这都是营销套路啊，白痴才会买。”

女人说：“那你愿意为我当一次白痴吗？”

这是什么？这就是“=”的力量。你不想买，可是由不得你。

你觉得套路深，但事情还没完呢，因为还有个最大的隐患没消除：二手市场。

钻石和其他奢侈品不一样，新和旧几乎是没区别的。

你的LV包背了一年，有磨损。

你的绿水鬼戴了一年，有磨损。

可你的钻戒买了一年，是几乎没磨损的，因为大部分人是不戴的。

而巨大的存量一旦流入市场，价格就绷不住了，所以必须让你一直拿在手里，这辈子都不会再卖，商家才能源源不断地赚新人的钱。

所以有了第三步，就是forever、永流传。

钻石永恒，你们的婚姻也永恒。

永远，永远放在手里，永远别想着卖，永远是你们最美好的爱情。

买，就去买新的。你拿别人用过的钻戒去求婚，怎么好意思呢？

卖，是不可能的。你为了钱把爱情的信物卖掉，怎么好意思呢？

卖掉钻戒=婚姻破裂。

这才是最“诛心”的地方。

广告如何变成真理？答案是：重复1000遍。

如果不行，那就再重复1000遍。

恋爱与经济学原理

为什么你可以帮表妹选一个更优秀的男朋友，却不会把你的女朋友推荐给一个各方面都远超你的男生呢？

因为人性是自私的，你真正想要的，是让自己更幸福，而不是让你的女朋友更幸福。

这一篇，我们讲讲恋爱中的经济学。

女孩问，两个男生追我，一个很有钱，一个没什么钱，但他们都对我很好，请问我应该选哪一个？

答案是：选有钱的。因为有钱的男生可选择的对象更多，但他依然选择了你，说明他真的很喜欢你。没钱的男生未必就不真心，但是他面临的选择很少，遭遇的诱惑不够，不需要为你放弃太多。

同样，如果男生问，有两个女生喜欢我，一个很漂亮，一个很一般，但她们人都很好，请问我应该选哪一个？

答案是：选漂亮的。因为漂亮的女生不缺男生，她放弃了很多优秀的男生和你在一起，相对于不漂亮的女生，她付出的隐形成本更大。两个人相比，她愿意为你放弃的更多。

没有放弃，就没有真爱。

为什么有人明明处于恋爱状态，却经常暗示自己单身？因为她希望换取更高的综合收益，她不愿意为你放弃机会成本。

换句话说，她不够爱你。

想知道有多爱，就看看对方愿意为你放弃什么。

有人问，怎么样找到更好的另一半？

答案是：为信息付费。

任何时候，男生之间相互竞争，女生之间相互竞争。

你找到另一半的质量，只取决于你超出竞争对手的水平。

换一个战场，找一个竞争力不足或者对手普遍偏弱的领域，可以极大地提高自己的竞争优势。

工科学校，男女比例5∶1，哪怕你是巅峰颜值，也没有太多选择权。而文科院校，比例变成了1∶5，即使你相貌平平，也很容易找到另一半。

你不需要具有绝对优势，只需要具有相对优势。

如何找到一个让自己相对突出的领域，增加竞争优势，是操作的关键。而关键中的关键，是消除信息的不对称——别人不知道的，你知道。

信息为什么不对称？因为信息本身就是一种商品，一种付费制造的商品。

谁更愿意为信息付费，谁就更容易消除不对称，做出更有利的决策，获得更大的生存优势。

有人问，为什么肥皂剧里的霸道总裁总会爱上草根女主角，但现实中却没有呢？

因为有什么样的观众，就有什么样的剧。

正是因为有不计其数的“草根女主角”，她们有时间不停地刷剧，才会有人推出这种具有针对性的产品。

现实中，恋爱需要等价交换，想得到一个优秀的恋人，得先让自己变得优秀。等价不一定是钱，可以是超凡脱俗的相貌，可以是满腹经纶的气质，也可以是家喻户晓的知名度。但无论如何，一定要等价。而不是说一方极度平庸，另一方极度优秀。

但在剧情中，这些完全不需要，剧情的逻辑是：你缺什么，我就给你什么；你幻想什么，我就满足你什么；你喜欢什么，你就会得到什么。

你出身普通、长相一般，好逸恶劳又脾气暴躁，但霸道总裁就是会死心塌地地爱上你；你想要1个包，他非得给你买10个；你想偷偷进行地下恋情，他非要当众宣布非你不娶。

在现实中，这是不可能的，但在剧情中统统都会满足你，充分照顾你的每一寸情感需求。

霸道总裁深情款款地说：“嫁给我吧。”

观众泪水涟涟。

真实的片场，导演“啪”一拍手：“过。”

如果不是客户需要，商家根本懒得去拍。

明白真实的规则，远离虚幻的剧情，才更容易遇见幸福。

被动失业是伪命题

世界上不存在被动失业，只存在对自我的高估。

在法国，有个失业的年轻人问马克龙：“我发了很多求职信都没有下文，你觉得应该怎么改善？”

马克龙说：“如果你准备好改行的话，我现在穿过马路就能给你找到工作。”

任何人只要愿意，这个世界上永远有无穷无尽的工作可以做。而他之所以不去，是因为有些工作他觉得不值得做，或者配不上他的能力。

但这就出现了一个逻辑错误：一个人有没有价值，是要看别人的需要，是市场说了算。

职业无贵贱。有人觉得自己是精英，怎么可以去给别人端盘子、扫地或者当保姆呢？但有意思的是，在他的世界观里面，这个世界上就应该有另外一部分人来给他端盘子、扫地或者当保姆。

每一个劳动者都应该被尊重。没有人从生下来，就被打上不同的标签。

当市场发生变化，当市场不再需要那么多精英，只需要更多的蓝领，更多的水电油漆工，更多的保洁、月嫂阿姨的时候，市场并没有出错。并不是学了这个专业，市场上就应该有一个对口的工作。

有人说，那我学了这么多年的专业怎么办？

学而无用，反映的是选择能力的缺陷；不思变革，反映的是学习能力的不足。

主动失业可以是一种自我选择，它意味着等待时机，意味着付出更多的时间成本，来换取一个未来可能更高的报酬；而被动失业，仅仅是一个借口。

求职中的学历尴尬

非全日制学历求职受阻，经济学怎么解释这事？

答案是：信息成本。

任何时候，资源都是有限的，识别都是需要花成本的。除非企业的精力无限多，否则就一定在选择的时候有倾向性。当它没有办法考察某个人的真实水平时，就需要借助一个相对有价值的参数，来降低识别成本，提高准确度。

通常的权重排序是：清华、北大—985、211—一本—二本—专科。

清华、北大的学生，就一定比技校专科的强吗？未必。

概率不代表个体，它只是统计学数据。

很多优秀的人，也可能只有高中学历。但是面对昂贵的人力资源成本，从概率更大的群体中选拔，是个最简单有效的办法。

我们当然希望企业能够从头到尾仔细考察每一个人，尽量避免任何误判。可如果企业真的这么做了，不计成本反复甄别，每个简历都不错过，里里外外考察一圈，亲戚同事也走访一遍，那应聘者最可能面对的结果就是：排队，排长队，排长长的队。从投递简历到接到第一个面试电话，要等三年。

其实从成本上讲，企业比任何人都更愿意仔细考察每一个人。高学历和大品牌一样，它意味着更快的判断速度，更大的信任权重，但同时也意味着更高的品牌溢价，意味着需要花更多的钱。

就像消费者买东西一样，很多时候之所以选择有品牌的，是因为不知道没品牌的到底好不好。如果确定100%一模一样，那就极有可能会选择后者，因为更便宜。

同样，一个普通人，如果你确定自己能力顶尖却没有任何学历背书，反映在人才市场上，就一定会有折价。没有品牌溢价，就意味着更大的成本优势。

可为什么企业宁愿支付品牌溢价，也不愿意仔细鉴别呢？

因为鉴别更贵，鉴别信息的价格，超过了品牌溢价本身。

比如，有的消费者，研究了5个月终于发现没包装和有包装的大米原来一样好，看似1斤米省了3角钱，可5个月的时间和精力又值多少钱？

所以，只要企业的精力不是无限低廉的，其选择就一定会有偏好。

偏好究其本质而言，是一种歧视，一种区别对待。

区别对待是好是坏，企业会自担结果。

你慧眼识珠，低价招到了汗血宝马，竞争力就强了一分；你判断失误，高价请来了南郭先生，竞争力就弱了一分。

主观上，企业觉得选某人更好。客观上，他是否真的更好，市场会给出答案，那些选错的企业会被淘汰出局。

你可以选择歧视，但也得承担歧视的后果。

有人说，那就不能规定不歧视吗？

我讲一个笑话。

相亲现场：

“你有房子吗？”

“没有。”

“那你喜欢蓝色吗？”

“不喜欢。”

“对不起！我不能和不喜欢蓝色的人在一起。”

对应聘者而言，你永远不知道没被录用的真正原因是什么。

那解决方案是什么呢？消除信息差。

既然问题出在信息成本上，那解决也必然要从这个角度入手。

要么提高自我价值，让企业愿意付出鉴别成本；要么降低识别成本，让企业快速了解真实能力。

比如，高端猎头市场，为什么只看经历，却几乎不看学历？

因为你的价值足够大，负责的项目足够重，出错的损失足够高，才使得企业愿意花大量时间在你身上，仔细调查、反复甄别，去了解你的过往经历、人际关系、工作表现、离职原因、个人魅力，等等。这就是提升自我价值。

那什么是“降低信息成本”呢？

当千千万万个非全日制的学生同时应聘的时候，当企业面临严重的信息不对称时，谁能快速证明自己，谁能消除信息不对称，谁就更容易被对方认可。

你有超出常人的资源，你有拿得出手的文章，你有引以为傲的成就……总之，你要和别人不一样，你要快速消灭信息差，才能甩开对手，脱颖而出。

真正有能力的人，绝不应该让学历冲在最前面。

失业到底有无损失

机器取代人工，那些失业工人的损失在经济学上算什么？答案是：没有损失。整个事件当中，没有任何人有任何损失。

可是工人本来每个月能领钱，现在突然领不到钱，被机器替代了。难道没有损失吗？

当然没有，他们对“本来”的理解过于一厢情愿，混淆了他们认为的和属于他们的。

举个例子，有个卖苹果的人，苹果1元钱一个，我星期一到星期五每天买1个苹果，星期六没买。请问他有没有损失？

答案是：没有。1元钱是在我口袋里，不是在他口袋里，我只要没从他口袋里拿走1元钱，他就没有损失。他认为我要买和我是不是真的去买，是两个概念。

更具体点，星期六我是因为买了个橙子才没有买苹果的，因为我觉得橙子更好吃。请问卖橙子的对卖苹果的造成损失了吗？

答案是：没有。自由选择而已，卖橙子的也没有拿走卖苹果的任何东西。

市场是由千万个人组成的，卖橙子的商人也是市场的一部分，别人可以卖任何东西，消费者也可以选择任何东西。市场每时每刻都在变，昨天买了，不代表今天必须买他认为并不需要的东西。

什么才叫“损失”呢？

明明我不想吃苹果，他还非拦住我，不买不能走。或者明明人家想卖橙子，他非把人家赶走，说抢了他卖苹果的生意，这才叫损失。

双方同意，才是交易。任何一方不愿意，都不是交易。

不交易就没有损失，强买强卖才有损失。

买了他1个苹果，一辈子都不能买别人家的，这才是不讲道理。

员工和企业也是一样。

员工不能说在这儿做了一阵，企业就得一辈子雇用他，因为企业有权利选择更高效的方式。同样，企业不能说雇用了员工，员工就得一辈子在这儿干，员工也有权利选择更高薪的职业。

不能换机器才有损失，不能自由跳槽才有损失。

市场经济是双向选择。企业和员工任何一方不愿意续签合同，都没有给对方造成任何一点点的损失。

那已经签了的合同，中途有人想终止，对方有没有损失呢？

答案是：也没有。

任何合同都有单方终止条款的，如何补偿对方，以协议为准。员工单方终止，赔偿企业违约金；企业单方终止，赔偿员工补偿款。

补偿本身，也是合同的一部分。

只有单方违约且拒不补偿，才算是违背契约。

市场经济，唯一能给对方造成损失的，是违约。

刚需到底有多刚

有些人总是希望能免费分房子，一个重要理由就是应该满足他们的刚需。但刚需的定义是什么呢？或者多“刚”的需求，才能叫“刚需”呢？

对于一个无家可归的人来讲，他可能觉得有一个睡觉的地方就是刚需。类似宿舍的上下铺，一个人1.5平方米，能遮风挡雨，可能就很满足了。

但是对于一个普通香港人家庭来讲，他觉得不够，五六口人在一起住，怎么也得有个300尺，也就是30平方米的房子。

但对很多内地人来讲，他觉得30平方米住五六口人，怎么受得了？厨房和卫生间都是在一起的，做饭的时候得把马桶盖上，然后在上面炒菜，这是绝对不行的。最起码厨房和卫生间得分开，客厅、卧室得分开，六七十平方米才是刚需。

但又会有人觉得，六七十平方米的房子连孩子的玩具都放不下，客厅放个爬行垫还怎么走人呢？孩子怎么也得有个自己的房间。老人过来一起住的话，总不能睡客厅吧？所以刚需怎么也得是120平方米的三居室。

可能马上就会有人问，那两个孩子的家庭怎么办？怎么也得有个保姆间吧，人一多，两个卫生间肯定是不够的，想锻炼的话总得弄个健身房，跑步机放客厅家人还怎么看电视？泡澡的话，怎么也得有个大浴缸，最起码得是200多平方米才行。

然后就会有人觉得，这么多人天天生活在一起，肯定有矛盾啊。尤其是婆婆和媳妇，一不小心就杠上了，时不时拌嘴、吵架怎么受得了？必须得在距离上分开。怎么也得爸妈住一套房子，自己住一套房子，最好在同一小区。这样的话平时大家串门也方便，周末还能聚在一起吃饭，没事还能帮着带带孩子，父母也有自己的空间，所以最起码两套房才是刚需。

你看，阈值不停上涨，每一家都有自己的需求，每一套都有自己的理由，每一个阶段都是合理的。所以，刚需到底是什么？完全没有界限。它取决于人们想花多大代价来实现什么样的居住环境。

其实，只要是花自己的钱房子再大一些也是合理的；如果只想被免费分房，再小一点也说得过去。不要寄希望于免费分房，因为那等同于花别人的钱来满足自己的需求，而国家用这笔钱或许可以帮助更多更困难的人。

自己的需求，并不是衡量他人的标准。

自己的钱，用起来才是最高效的。

免费的代价

物理学中有个永动机，是无数人都在尝试发明的一个机器，当年牛顿也研究过这个问题。他们希望做出一个装置，不消耗任何能量，还能源源不断地输出能量。

比如，在一辆汽车前面放一块磁铁，就能把车吸走；还有2.0升级版的：在汽车后面再放一块磁铁，这样一个推、一个拉，就形成了永动机。别笑，还有其他各式各样神奇的结构。到今天为止，依然有不少人在研究怎么永动。你去网络上搜，会有一大堆，看起来还真像那么回事。

尽管我们知道那不可能，它违背了最基本的物理定律，能量不可能凭空产生，但是在经济学领域，依然有很多人在犯同样的错误。

经济学的永动机是什么？免费。

所有东西都不要钱，都能被占到便宜，如印度的免费医疗。但我们知道，其实不付钱不等于免费，只是计价单位不一样，有的是拿劳动换，有的则是拿寿命换。

尽管这样，很多人还是“立场决定观点”，认为自己是可以占到便宜的。实际上，他们混淆了一个概念：单次的免费并不等于全体的免费。

什么是单次的免费？比如，一个人和几个朋友吃了顿火锅，手切羊肉、毛肚、鸭血……点了满满一桌，配上新鲜的扎啤，大家开怀畅饮，不亦乐乎。酒足饭饱该结账了，老板一看，这小伙子长得太帅了，免单。这个是他想象中的免费。单次的免费。

它的特点是什么呢？所有人都收费，只对他免费。

但是他搞错了，免费是对所有人的免费，是所有人点九宫格都免费，所有人点手切羊肉都免费，所有人点毛肚、鸭血、酥肉、耗儿鱼……通通不要钱，所有人点扎啤都无限畅饮。此外，还免费做美甲、擦皮鞋、掏耳朵。如果这样，会有什么结果？可能你提前一天搭个帐篷住那儿，都不一定能排得上一个座位。

现实中也有很多例子。景区免费，看到的全是人头；超市免费，结果有人被挤丢一只鞋；停车场免费，有人转了三圈也没找到空位。

看上去是不要钱，实际上是永远得不到。想得到，就一定得从别的地方获取能量。物质永远是守恒的。

正是因为收费，才用价格区分了不同人的迫切程度，才使得商品到达真正需要它的人手里。

经济学只看行动，只有真的愿意花钱，用自己的劳动换别人的劳动，才说明这个商品是人们真正需要的，也才能过滤掉那些乘虚而入的伪需求。

物理学中不存在永动机，经济学也一样。

什么才是真正的节约

有钱人多花钱是好事吗？比如，有个富二代，普通的东西看不上，买个名表30万，买辆名车300万，买套豪宅3000万。他没事就约朋友一起花天酒地，动辄几千元钱的酒水，一晚上消费几万元是家常便饭。新认识的女朋友，她要包买包、要车买车，全球各地到处飞，一趟旅行下来，百八十万元的花销很正常。

我们的问题是，他这么大手大脚地花钱是好事吗？

他自己觉得是。理由是花钱对社会来讲是在拉动经济、提高就业。比如，他最近迷恋上了帆船，整套设备几百万元，出一次海好几万元。他说如果没有这些富人玩帆船，就不会有帆船这个产业，那些做帆船的工人、海滩的服务生、安保救生员都是有钱人在养活。正是因为他这么大手大脚地花钱，才提供了很多工作岗位，让很多人可以挣钱养家。他看上去是在浪费，实际是在做公益。

这听起来似乎有一定的道理，但隐约让人觉得哪里不对，因为传统美德告诉我们，勤俭节约才是根本。

这两个说法完全相反，其中必有一错。那么，究竟哪个才是对的呢？这就是我们要讲的。

有个小孩砸破了一家面包店的玻璃，然后跑掉了。围观的人议论纷纷，玻璃破了虽然可惜，但也不是坏事，因为玻璃店会多一桩生意。玻璃店店主挣到钱了，就可以拿去消费，这样就会有更多的人挣到钱，这些人可以继续消费，钱就一圈一圈地传递下去，整个经济就被拉动了。

请问是哪里有问题？

问题出在了看不见的地方。同样的资源，原本可以有其他用处的：修玻璃的钱原本是要买一双新皮鞋的，但是因为修玻璃花掉了，皮鞋就买不了了；玻璃店多了一桩生意，皮鞋店就少了一桩生意。那双皮鞋因为没有被做出来，很多人就觉得它根本不存在。玻璃店的生意，不过是从皮鞋店转移过来的，并没有增加就业，也没有拉动经济。综观整个经济体，财富反而是在减少的，因为损失了一块玻璃。

很多人特别看重消费，是因为他们弄错了因果，消费从来不是原因，而是结果。

我们从来不是为了消费而消费，我们是为了交易而消费。为什么要交易呢？因为可以增加比较优势、劳动互换、提高效率。

比如，泰森为什么不自己洗车？因为同样的时间，他可以产生更大的价值；而找一个洗车工，双方劳动互换，使得泰森可以专注打拳，洗车工可以多一份工作。

大家各取所需，皆大欢喜。

我们交易的那一刻产生了消费，而不是为了消费才去交易。

再说一遍，是我们交易的那一刻产生了消费，而不是为了消费才去交易。

通过交易，双方的财富都实现了最大化，每个人都可以更好地进行生产，提高整个社会的效率，才是消费的终极目的。

而同一份资源，要么用于生产，要么用于消费，二选一。消费花掉的越多，生产可以利用的就越少，未来的发展就越受影响。

回到开头富二代的故事，同样的钱，如果用于投资、生产，可以产生更高效的工具，创造更大的财富。

而修船的工人，与帆船有关的行业，这些人力、物力原本可以用在其他更有效的地方。整个社会效率的提高，对所有人而言都是好事，包括富二代本人。

1000年前的首富和今天的首富，虽然都是首富，但生活质量不可同日而语，这就是得益于生产的发展，科技的进步。

越是压缩消费，越是勤俭节约，就有越多的能量用于生产，产生更大的未来价值。

至此，这个问题已经确定了：节约永远是美德。

但这只是1.0版本的问题。2.0版本的问题是：什么才是节约？

我们具体一点：普通人身价10万元，吃顿盒饭10元，消费占身价的万分之一；富二代身价10亿元，吃顿大餐10万元，消费也占身价的万分之一。看似贵了1万倍，但比例相同，请问谁更节约？

身价翻倍，消费也翻倍有问题吗？如果富二代买包算奢侈的话，那普通人是不是连盒饭都应该省了？到底谁对谁错，界限到底在哪里？

我们一步步来。

表面上的矛盾，在底层都是统一的。物理现象纷繁复杂，但本质上是一回事。苹果为什么会掉到地上？因为万有引力。月亮为什么掉不下来？因为万有引力。两个看似相悖的事情，只是引力在不同速度下的表现而已。

经济学也是一样。所谓“经济”，就是用最小的代价实现最大的结果，这是底层规则。但在实际应用中，它的表现可以是完全相悖的。

对老奶奶而言，退休金有限，坐半个小时的免费班车去买便宜两毛钱的大葱，是个最经济的方案，因为她的收入是固定的，时间极其廉价。所以对她来说，用时间来换钱，是个最优方案。

而对于大老板而言，时间、精力极为昂贵，如果为了省钱挤公交上下班，隐性的损失会远远大于省下的路费。对他而言，买辆专车、雇个司机，安静思考、专注决策，才是最经济的方案。

每个阶层都在自己的能力范围之内，力所能及地提高生存效率。

同样是节约，表象可能天差地别。每个阶层对时间、金钱、精力的认知完全不同，不可简单地加以比较，也不可生搬硬套。对任何个体而言，节约都应该是全方位、全流程、立体化的节约，综合考量各种资源，尽量达到最优解。

规则不限，选对了，提高效率，增加能量；选错了，降低效率，削弱实力。自行选择，自担后果。

底层规则上，节约，永远是美德。细节表象上，什么才是真正的节约，每个人都可以自由答卷，市场会给出最终的裁定。

极度节俭是好事吗

勤俭节约是美德吗？

是。

肯定吗？

肯定。

不，你不肯定。比如，我问个问题：如果每个人都勤俭节俭，每天咸菜配米饭，缝缝补补穿10年，出门自带白开水，全家挤在地下室里，生活消费极度节省，拼命加班创造财富。消费压缩到最低，劳动输出到最大。那生产的东西卖给谁呢？堆积成山，没人消费，经济不就出问题了？

我再问一遍，勤俭节约是美德吗？

不那么肯定了，对吧？

因为很多人只是流于表面，并未把握底层逻辑。

我们直接说答案：任何时候，勤俭节约都是美德，绝对的美德。如果每个人都极度节约，效率就会无比强大，经济就会空前繁荣，物质就会极大丰富。

很多人之所以觉得会出问题，缘于一个根深蒂固的观念，他们从小被灌输的：生产的唯一目的是消费，生产东西就是为了让你消耗掉。换句话说，整个问题的漏洞在于：只生产消费品。实际上，生产的目的可以是再生产，再生产的目的可以是继续再生产，链条可以无限长。我们从来不只生产消费品，我们是通过生产资本品，进一步生产消费品的。

以牛奶为例。消费品是什么？牛奶本身。而资本品是什么？是现代化农机具，规模化养殖，奶牛育种和改良，巴氏消毒工艺，冷藏运输体系，道路交通系统，批量化流水线，等等。

资本品越发达，效率就越高，消费品就越便宜，生活代价就越低。牛奶便宜得像白开水一样，代价低到无须刻意节省，人们也依然能过得很好。以前是一天的劳动换一桶牛奶，现在一分钟的劳动换一桶牛奶，剩下的能量可以生产更多资本品，把各行各业的代价都降下来。手机越来越便宜，汽车越来越便宜，服装越来越便宜……无限循环下去，生产力会极大繁荣，生活水平会极大提高。铺路造桥医药科研，宇宙飞船卫星上天，大洋彼岸瞬间往返，月球火星生态重建。

以前想都不敢想的东西，在生产力的推动下，变得代价低廉、触手可及。

哪怕不那么极端。现实中，如果有两个经济体：一个把90%的能量用于投资；一个把90%的能量用于消费。那么，前者发展的速度一定远超后者。

为什么勤俭节约的民族会发展得更快？因为他们在骨子里有节俭的天性，希望积累更多能量用于生产，而不是晒太阳、喝啤酒，及时行乐透支未来。

我们享受一切美好的事物，代价却可以低到忽略不计，这才是经济发展的终极要义。

资源只有一份，只有在当前尽量节省，才能更多地用于未来，产生更大的折现价值。

那么，每个人都应该米饭就咸菜吗？

当然不是。节约并不是狭义上的节约，而是全流程的长远节约。

每天米饭就咸菜看似省钱，但有可能损害健康。而均衡饮食增加营养，看似是多花钱，实际是一种更长远的节约。

节约的成本，不应该超过节约的收益。在这个基础上，消费压缩得越低越好。

勤俭节约是美德吗？

是。

肯定吗？

肯定。

怎样把药价打下来

帮我把牛肉价格打下来，没问题。

帮我把红酒价格打下来，没问题。

帮我把70万元的药价打下来，稍等，它凭什么能卖70万元呢？具体点，几毫升的化学药物加上水，凭什么能卖这么贵？

因为此药物非彼药物。

复制不难，创造才难。

分子式不难，知道为什么是这个分子式才难。开发一个操作系统，耗资几百亿美元，不一定能开发出来。而同样的代码复制一份，盗版盘只卖5元钱，商家还有得赚。这是因为，一个是创造，一个是复制。而创造，就得从研发成本说起。美国食品药品监督管理局有数据显示，开发一款新药所需要的平均时间为13.5年，这还仅仅是研发的投入。如果考虑到资本因素，成本高达17.78亿美元。更残酷的是，你辛辛苦苦花钱、花精力，也不一定能研发成功。

从选中靶点，先导化合物筛选，到优化临床前的一、二、三期，再到最终上市申请；从最初立项，到推向市场，十几年的时间只有4%的成功率。

比如，SARS疫苗（严重急性呼吸综合征疫苗）就是临床三期遭遇难题，至今17年未能研制出来。

这些失败的花费是要平摊到每个新药身上的，药费的大部分实际是花在了这些失败的药品上。

就算研发成功，就算推向了市场，还面临一个问题：量产。

一台光刻机几亿元，一条产品线几十亿元，而一部手机只卖几千元。为什么？因为量产，几十亿个消费者平摊了研发费用和固定成本。

但罕见病的用户群体极为有限，SMA(1)患者只有几十万人，分散在各个国家，而不同国家的药物审批都会不可避免地耽误量产，分摊下去必然单价高昂。所以，药价高并非是药厂黑心挣钱，而是市场铁律不可违抗。尽管药品是治病救人的，但它本质上是一种商品，既然是市场造成了高价，那么降价也必然要依靠市场。

如果鸡蛋不够吃，应该是鼓励更多人去养鸡，而不是杀鸡取卵；如果药品不够便宜，应该是鼓励更多药企去挣钱，而不是指责他们唯利是图。

“你的药卖这么贵，我吃了3年，把房子吃没了。”

这句话的另一个版本是：“倘若没有这些药，就不是房子没了，而是人没了。”

药企，不是让人生病的，它是给生病的人提供解决方案的。如果一个提供方案的药企被指责，就没有药企敢提供解决方案。方案一定是有代价的，我们无法做到无损，只能让代价逐渐降低。

科技水平的提高无法一蹴而就，总得给市场一点时间，而利润，就是最好的推进器。利润足够大，才会有人肯花十几年的心血等待回报，无畏风险反复尝试；利润足够大，才会有资金用于医药研发理论研究，规模效应降低成本；利润足够大，才会吸引更多的顶尖人才，少走弯路加快速度；利润足够大，才会招来足够的竞争对手，你争我夺相互压价。

尊重市场规律，才有正向回馈。

把药品当作商品，才能真正降价。

水为什么比房子便宜

不吃饭，人可以活半个月，但是不喝水，只能活3天。既然水是生命之源，水如此重要，但它为什么这么便宜呢？

不是说商品的核心价值在于其效用吗？效用越大，价值越大。没有房子住，露天也能将就，但是没有水喝，就真的活不下去。

可在现实中为什么一套房子能卖100万元，但是一瓶水只要1元钱呢？哪个环节出问题了？

这个就是我们要讲的“边际效应”。

水可以解渴，这个就是效用。“边际效应”就是每多一瓶水，它解渴的效果不一定就更好。

举个例子，烈日炎炎，一个人走了十几千米，没有卖水的，突然遇到一家小商店，里面有矿泉水。他一下买了好几瓶。第1瓶他“咕咚咕咚”喝下去，感觉脱胎换骨、元气满满，整个世界都变美好了；喝第2瓶的时候，虽然也解渴，但是已经没有舒爽的感觉了；第3瓶就可喝可不喝了；第4瓶就得硬着头皮喝了；第5瓶可能就喝吐了；再喝第6瓶，就水中毒了。

发现没有？这几瓶水是一模一样的，但是对人的效用却是完全不同的。第1瓶效用最高，往后依次递减。到了第6瓶，甚至每喝一口都是负效用。

这就是边际效用递减法则。

所以我们发现，尽管水很重要，尽管水是生命之源，但它依然非常便宜。因为此水非彼水，第1瓶水和第1万瓶水不是一个水。

效用是有一个前提的，它有时间、地点、场景的稀缺性，受到各种因素的限制。所以完整的说法应该是：具体到某一个人、某一个商品、某一个时间、某一个场景，它的效用是多少。

回到开头的问题，水固然重要，但是在城市里，你喝的每一口水实际上都是第1万瓶水。周围永远有无穷多的水可以随时让每个人喝，这就使得它的边际效用极低，价格几乎为0。而房子却相对稀缺，因而价值不菲。但如果换个场景，在沙漠里面，大家迷路了，只剩一瓶水，价高者得，有水才能活下去，那么这瓶水的价格可以轻松超过100万元。同样，如果房子无穷多，价格也会几乎归零。比如，玉门老城区，因为人口搬迁，房子严重过剩，甚至有几千元钱一套的房子。

你观察周围的商品，贵与便宜，实际是取决于它的边际效用的。比如水果，高档超市里面几百元一斤的进口车厘子，甜度爆表，你知道原产地智利卖多少钱吗？我们算一下：在当地，平均1000智利比索可以买到2公斤优质车厘子。多优质呢？车厘子有1元钱硬币的大小。1000比索等于多少人民币呢？约8.5元。8.5元可以买到4斤1元硬币大小的车厘子，约2.1元1斤。

在智利，车厘子根本没办法拿出来“炫富”，它就跟我们街头的炒冷面一样普通。买张机票飞过去可以吃到让你怀疑人生，吃到你再看樱桃小丸子都会有阴影。

为什么当地那么便宜？就是因为边际效用低，当地盛产车厘子。而到了我们这边，物以稀为贵，边际效应就增加了，反映在价格上，就变成了几百元一斤。

有人说难道不是因为运输费贵吗？视角不同而已。运输费确实只是一个方面，这是从成本的角度考虑的。而我们要看到的是，冷藏包装运输费加上利润都已经这么贵了，为什么还有人买？就是因为对买家来说，边际效用高。

消灭杨絮为什么难

到了杨絮满天飞的季节，像下雪一般，它会往你眼睛里、鼻孔里面跑，一不留神还容易引起火灾。那么，消灭杨絮是好事吗？经济学不评论事情的好与坏，它只看做这件事情需要付出多大的代价和能有多少收益，相比哪个更值。

那么，消灭杨絮的代价有多大？

我们先说杨树有什么好处。杨树就是歌曲里的那棵小白杨，茅盾也写过一篇文章《白杨礼赞》。杨树好在哪儿？它的养护不挑水土、成本低，还容易繁殖，生长速度快，存活率还高，长得又高又直，不会挡人的视线，关键还特别特别便宜。几乎全是优点。

在当年治理沙尘暴的时候，杨树从众多树种中脱颖而出。尤其是20世纪70年代，在沙尘暴肆虐的城市引入了杨树之后，极为有效地阻挡了春冬季节的风沙。换句话说，如果不是在满天飘飞的杨絮当中，你可能就是置身于漫天浮尘的黄沙当中。

相对于沙尘暴的危害，杨絮无毒，它不会使空气中的PM2.5或者PM10增加，也不会污染环境和水体，它唯一讨厌的地方就是有点烦，需要人们做好个人防护。就是因为现在沙尘暴几乎绝迹，大家才觉得每到春天这些飘扬的杨絮非常讨厌。

就像叮人的都是雌蚊子，引起飞絮的其实都是雌株，飞絮其实是它的果实。有人说那为什么不种雄株呢？因为鉴别成本太高，它不像鸡一样，一眼就能看出来。当它还是棵幼苗的时候，几乎很难鉴别雌雄，除非做专业的DNA图谱检测。所以在几十年前防风治沙的时候，是没有这个技术能力来做雌雄检测的，就算是有这种技术，它的成本也会高到惊人。

杨絮如果治理起来，其实成本也非常高。通常有两个办法：一个方法是一劳永逸的，就是让它变性。把雌株高阶“换头”，砍掉上半截，然后嫁接成雄株。但是这个手术很贵，变一棵大概需要500元钱，一个熟练的园艺工人一天也嫁接不了10棵，而且这种方式只能用来嫁接那些很矮的杨树。另一个方法的有效期是1年，就是给它打药。简单来说就是给它打避孕药，不让它开花结果。打一棵树的药费加上人工费，需要几十元钱，而且这个还很需要技术，没打好是不起作用的。就算打好了，每年都得打一遍。数量扩展到几十万棵树，人力又会遇到巨大的“瓶颈”。

那么，算一下成本，这件看似非常简单的事情，成本会高到惊人。而有的城市，一年可能花了数千万元来治理杨絮。

其实很多事情之所以难，就是因为贵、成本高。治理杨絮看似简单，操作起来并没有那么容易。消灭杨絮是好事吗？这取决于它的代价有多大。

为何不去沙漠取沙

同样是沙子，河沙价格在100～300元/平方米，而且每年都涨。沙漠里的沙子却一文不值，白送都没人要，为什么没人想到找车拉过来卖呢？

因为你拉过来也没人买，买家不是为了买而买，而是为了有什么用而买。

看上去都是沙子，但完完全全是两个东西。

河沙值钱就因为它是建筑材料，它可以盖房子，但沙漠里的沙子是不能用来盖房子的。

为什么呢？

首先，沙漠沙中的有害物质含量太高。河沙是河水冲刷形成的，而沙漠沙是风化形成的。冲刷可以把有害的物质带走，但是风化不行，所以它含碱量非常高。而盐碱对钢筋具有腐蚀性，高含碱量的沙子还会跟水泥和水产生化学反应，导致混凝土的强度不够。

其次，尺寸不合格。建筑用砂的直径要大于1毫米，而沙漠沙的直径一般在0.25毫米以下，它太细了，缺乏中砂和粗砂来调节，会影响混凝土的强度，所以不符合建筑标准。

再次，可塑性差。河沙比较圆润，大多为立方体，表面积大、受力均匀、容易成形。但是沙漠沙既油性又光滑，不适合搅拌混凝土。

最后，就算解决了以上问题，还有一个更现实的问题：从沙漠取沙成本太高。这包括人工成本和运输成本。一个建筑工人一天需要300多元的费用，在沙漠里工作的费用怎么也需要翻倍，而且沙漠往往都离建筑工地很远，运输成本又高得惊人。

所有因素加起来，使得沙漠里的沙子一文不值，尽管它看起来也是沙子。所以，在现实中，哪怕是河沙的替代品，首选也不是沙漠沙。不过，没准儿哪天我们发明一项新技术，使沙漠沙的利用价值飙升、价格暴涨也是有可能的。

商品本身永远不重要，商品对我们有什么用，才重要。

奶农倒奶谁吃亏了

在美国，牛奶过剩，奶农倒奶。问题是，奶都倒了，那超市里的奶又是从哪儿来的呢？

答案是：并非所有的人都会倒奶，只有一部分人会倒。因为奶农也是在相互竞争的，大家都希望你先倒，价格涨了我占便宜。同样是奶农，到底谁吃亏，谁占便宜呢？

我们从产业链说起。

在工业社会中，大家分工协作，任何你在超市里买到的商品，背后都有一条庞大的产业链，每个人都只是链条上的一个小环节。这样的好处是分工细、效率高、成本低，可以大规模、批量化生产。但也有一个显而易见的缺点，就是任意一个环节出了问题，链条就会断掉，商品就没法到达用户手里。

牛奶也是一样。在美国，牛奶主要有两个产业链：一个是专门供应学校和餐厅的；另一个是专门供应超市的。这两者对牛奶的需求不同：学校和餐厅需要小盒包装，一人一份，当天喝完；但是超市需要大盒或者大桶包装，一家一份，经济实惠。

每个产业链都有自己的固定客户、合作牧场和加工厂，多年来都是这样。

但在一个时期中，很多学校和餐厅都关门了，天平就开始倾斜了。那些放假的学生是不是不喝奶了？当然不是，他只是回家喝了，只是改喝超市里供应的牛奶了。也就是说，市场的需求并没有减少，但需求转移了，从一条产业链转移到了另外一条，导致有的工厂开足马力，赚得盆满钵满，有的工厂无事可做。

有人说，那改一下生产线不就行了吗？

生产线这个东西，可没那么容易改的。

首先，改生产线花费巨大，买设备得数百万美元。其次，需要时间。你需要调试设备、熟悉流程、培训工人。就算都改好了，还会面临和别的加工厂抢客户的问题。等你改好设备，调试好流程，培训好工人，铺好渠道，学校可能都已经开学了，然后你还得改回来。

所以，这些加工厂的最优解就是：停工。因为迟早要开学的，需求迟早要回来的。

而他们一停工，和他们合作的牧场就麻烦了。产业链上的每个人只负责自己的环节，牧场只生产牛奶，不干别的，你要加工牛奶就得到下一个环节。但是按照规定，生牛奶是不能卖的，得通过巴氏消毒才行，而消毒设备只有加工厂有，工厂又停工了。

你去找新的工厂，人家可能已经饱和了，而且还有信任成本、时间成本、磨合期等一系列烦琐的问题。可能你刚谈好，这边工厂又恢复了。

奶牛这边，尤其是荷斯坦奶牛黑白花，产奶量极大，一天一盆，涨奶之后不挤奶它就会憋坏，甚至有生命危险，所以每天都得挤。

那么对奶农来说，最优解就是倒掉，没有第二个选择。

没有人想倒奶，只是受产业链影响，不得已而为之。

外卖平台的高佣金

很多餐饮人抱怨外卖平台佣金太高，商家苦不堪言，订单提成太高，忙碌一年没挣钱，全给平台打工了。但我们仔细分析一下，事情没这么简单。

只需要问一个问题：为什么不找别的渠道？

答案是：因为别的渠道可能会更贵。尽管佣金不菲，但这也是商户所能接触到的较便宜的渠道。

正是因为平台的投入产出比高，才吸引了越来越多的商家，竞争涌入、拉低回报，提成水涨船高。导致高提成的并不是平台，而是千千万万相互竞争的商家。

高提成之下，你能不能撑得下去，能不能通过更好的味道让消费者复购，能不能精细化运营在竞争中占到成本优势，能不能在成千上万的对手中脱颖而出才是关键。

经济学上，我们不关心一个餐馆怎么样，我们关心所有的餐馆怎么样。我们不关心个体，我们关心的是种群竞争激烈，血海厮杀，个体淘汰率极高，但数量庞大，种群是可以存活的。高价格淘汰的是尾部商户，能在竞争中存活下来的，都是消费者拿钞票选出来的。

我们不关心第一、第二、第三名是谁，我们关心的是有第一、第二、第三名就够了。

佣金设置怎样才算高？对商户来说，它关注成本，当然越低越好，但对市场来说，它只关注行动，你接受，就不高。

一之所失，就是另一之所得。高佣金的另一面，是大部分都转化为骑手的收入，养活了数百万个家庭。

在经济学中，资源永远是稀缺的，渠道也不例外。我们观察任何一个行业，竞争到最后都会反映到价格上去。太阳底下没有新鲜的事情。

既然一个行业可以存活，怎么可能大家都亏钱呢？一定是有人赚到钱了，只是他没有说而已。当一个行业竞争越来越激烈，回报自然就越来越低，如果不能从众多对手中脱颖而出，最后问题就一定会转化为：你愿不愿意多付出劳动，来换取一点点辛苦钱。

价格是一盏信号灯

原价50元的东西涨到100元，很多人就会不开心。其实逻辑弄反了，恰恰是因为涨价，用价格区分了不同人的迫切程度，才使得人们去店里还有商品买，如果不是涨价，可能早就没货了。同理，有人诟病大城市核心区停车费贵，但实际上如果不是因为停车收费，人们根本就找不到位置。

当我们抱怨价格上涨的时候，也应该看到，正是因为价格上涨，才有效隔离了伪需求，给真正需要的人留出了位置。

商品为什么会涨价？因为供需变了。僧多粥少，怎么知道谁更需要才是关键。

有人说，我更需要。

但经济学是不看语言的，语言是主观的，是可以作弊的，每个人都可以说“我更需要”。经济学只看行动，对所有人而言，如果你真的比别人更需要，那么你愿不愿意花比别人更高的价钱去买？对你而言，同样一份钱，买了这个就买不了别的，你愿不愿意放弃别的商品而买这件商品？

愿意，就说明是真的需要。

事实上，我们很难找到比价格更合适的尺度。价格的本质是劳动的比率，就是当对方劳动升值的时候，你还愿不愿意多拿自己的劳动去换。

买家竞争，价格上涨，只有有真正的迫切需求，才愿意坚持到最后。如果禁止别人出高价，就会出现逻辑死结。

比如，50元的商品涨到100元，但卖家一定要50元卖给某位买家。就会有几个问题绕不过去：第一，卖家有没有选择客户的权利？第二，出价100元的买家有没有购买的权利？第三，如果还有1000个买家也愿意出50元，那么又应该卖给谁？于是问题就无限循环了。

事实上，价格不仅可以有效区分需求，更能有效地刺激供给。100个人怎么分20件商品固然重要，但怎样更快地生产出剩余的80件商品更加重要。

价格，就是市场的信号灯。价格上涨，就是告诉厂家要开足马力、加紧生产；价格下跌，就是告诉厂家减少生产、避免浪费。

这本就是市场的自我调节，我们真正要反对的，并不是高价格，而是虚假和欺诈。

我不乱扔你就失业

我们去景区游玩，一定会遇到乱扔垃圾的游客。

“咣”的一声，一个瓶子被扔到地上，清洁工一边扫一边说：“先生，您怎么乱扔垃圾啊？”

那人说：“我不乱扔垃圾，你们清洁工不就失业了？你能有现在的工作，能有饭吃，应该感谢我才对。”

很令人鄙视对吧？但“鄙视”是个情感词。如果从逻辑上回答，这个人到底错在了哪里？

我们这一篇把它讲清楚。

先提个问题：插队有没有素质？

答案是：不一定，得分情况。

比如，在银行里，有老人家排好了队要办理小额存取款业务，你跑到人家前面去，说先办你的。这就叫没素质。

但如果你要办理一张100万元的黑金VIP卡，不管前面有多少人排队，你都可以随时去随时办，完全不用等，还有VIP专区和一对一客服。哪怕你没去，专区也给你留着。这叫有素质。

同样是“插队”，一个有素质，一个没素质。

本质上是你愿意为“插队”付出多大的代价。

代价一样，那就先来后到；代价不一样，那就价高者先得。

底层逻辑都是规则。

产权人可以定规则，消费者也可以选方案。产权人利用规则实现收益最大化，消费者也利用规则实现成本最优解。

有很多这样的例子。比如，坐飞机，经济舱还在排队，头等舱就可以优先登机。如果你买了经济舱的票，就应该遵守经济舱的规则，排好队；如果你买了头等舱的票，就遵守头等舱的规则，多花钱。游乐场也一样，有专门的插队卡，VIP通道随时进、随时玩。

到底是多花钱少排队，还是少花钱多排队？都可以，这取决于消费者。

但如果你买的是普通票却非要走VIP通道，这个就犯规了。

景区也是一样。之所以设置垃圾桶，是为了让游客走过去扔垃圾的，定点投放、定点清理，节省人力、物力。但这里面的问题是：万一有人扔歪了呢？万一垃圾桶满了呢？万一风把垃圾刮出来了呢？种种不可控的因素，决定了景区必须设置一个人工容错。所以前文提到的那位清洁工，就是负责容错的，而不是给某些游客提供一对一VIP服务的。

换句话说，如果真有游客找到景区，说他腿疼，走不到垃圾桶那去，能不能找个清洁工一对一服务，两个小时付19800元的工钱，人家估计也没意见。

但问题就出在，他明明相当于花的是经济舱的钱，却想跑到头等舱去插队。

不守规则却还理直气壮的，才是整个问题的关键点。

第一名的定价权

第一名能不能说了算？能。第一名说了算的范围是他甩开第二名的距离。

比如“苹果税(2)”，就是你通过苹果手机打赏的钱，苹果要扣掉30%。注意，不是3%，也不是13%，是30%。

那可是真金白银的血汗钱，一眨眼，30%没了。怎么看这件事情呢？我们一步步来。

首先，买不起不等于强迫，只是代价的艰难衡量。双方都拥有自己的产权，平台可以决定提成率，商家也可以决定用不用。一旦用了，行动说明一切，没有切换到第二名或者替代方案，就说明这是所有方案中最便宜的。表面上的高代价，实际上是综合折现的最优解，是衡量比较之后最划算的方案。既然是划算的，为什么会感觉那么贵呢？因为单次最优不等于每次最优，市场是反复博弈的，初始条件是随时改变的。情绪是可以积累的，替代方案也是在酝酿中的。

我这一次是买了，我的行动是在表明你是最便宜的。但那只是因为我没有替代方案，也许下一次我还会用你，但那也只是因为我的替代方案还不成熟。而我一旦找到合适的方式，马上就会抛弃你。

你可以高收费，客户也可以找替代。

每一次是最优解，但是每一次也都会有下一次。

在反复博弈中，你的收费越高，替代方案的优势就越明显。

3%的税率可能不值得折腾，但30%就完全有可能。

付费意愿强的用户，打开之后发现苹果无法支付时，可以切换其他支付方式，支付之后，再用苹果登录，名正言顺地绕开收费。尽管转化率会有流失，但相对于30%，依然有不小的优势。

从产权上讲，第一名可以采取任何策略来变现IP，实现收益最大化。无论是低收费、长时间还是高收费、短时间，无论是细水长流还是杀鸡取卵都没有问题。但不管哪种方案，自己的决策，自己就要承担结果。

市场是一个聪明的裁判，它会用结果来说话。

你收费太少，是在暗自削弱自我实力；你收费太多，是在变相鼓励潜在对手。只有收费刚刚好，才能在最大变现的同时最大限度地压制对手，这对于平台方来说才是最优解。

直播带货有何价值

“口红一哥”买了豪宅，很多人不理解，凭什么你动动嘴皮子，就能买得起一亿元的房子？

其实可以反过来想，既然这么简单，为什么没有人手一座豪宅呢？

因为动嘴皮子不重要，动嘴皮子能创造价值才重要。

可是货还是那些货，人还是那些人，喊了几句全场最低价，创造的价值到底在哪儿呢？

在优化，资源的优化就是创造价值。

资源本身并不重要，资源的合理分配才重要。同样的资源，在不同人看来价值完全不同。

送给直男一个限量款眼霜，他可能转手就扔了。

甲之蜜糖，乙之砒霜。同样的资源，怎么找到最需要它的客户才是关键，只有在客户那里，它才能发挥价值。而“找”这件事情，是非常复杂的，可不是一句“全场最低价”就能解决的。

每一个服装店在倒闭之前，都会挂一个全场最低价的牌子，可买家依然寥寥无几。

价格只是表象，信任才是重点。

比如，同样的房子，为什么要在这儿加中介签？因为这个中介小伙子看起来踏实可靠，让人很放心。而不放心会导致什么呢？要么不买了，要么再多花些时间研究研究，而这些时间我原本可以做更多、更重要的事。

所以，直播带货，就是利用专业度和信任感解决了分散选择的低效率。同样一支口红，千千万万的人如果要分散购买，可能要多花十倍、百倍的时间，万一选错了，东西就浪费了。而有了意见领袖，专业度没问题，信任度没问题，价格也没问题。于是，你是樱桃小嘴，买它；你是暗黄肤色，买它；你需要俏皮活泼，买它。批量化，高效率，低价格。

商家薄利多销，加快周转；消费者拿到实惠，避免浪费。而中间商自己，也赚了一点点利润，三方得利。

更进一步来讲，同样都是主播，同样的商品、同样的价格，有人能卖出去，而有人就是不行。因为这个行业本身也在优胜劣汰，只有理解产品、理解消费者，知道产品的卖点在哪儿，知道消费者的需求在哪儿，才能精准匹配、完成交易。

只有你真正帮助了消费者，才能得到他们真金白银的投票。你的粉丝越多，你的影响力越强，说明你给大家创造的价值就越大。

经济学不看贫富，只看交易

买卖双方你情我愿，有人吃亏吗？

没有。

那我们问得具体一点，加点情绪化的词语：富人雇穷人擦玻璃，有人吃亏吗？

有。因为看似你情我愿，实际上是富人掌握了主动权。富人的钱更多，占据势能的优势。而穷人为了挣钱，不得不答应他。所以貌似在公平交易，实际上是富人在利用势能优势剥削穷人。

很多人都这么觉得。

世界观为何如此重要？因为一旦扭曲，现实中的人们会处处碰壁。比如有人觉得，他没有钱，就是因为有人在剥削他。

事实上，他完全弄反了。正是因为富人有钱、时间昂贵，才倾向于花钱来买时间。

哪怕再有钱的人，也都希望既不花时间也不花钱，但是做不到啊，因为分身无术。不得已，才要时间与金钱二选一。对富人来讲，选“时间”是一个最优解。而对于穷人来讲，时间廉价、钱更稀缺，时间与金钱二选一，选“金钱”，也是一个最优解。

所以，双方交易一下，皆大欢喜。

富人不仅没有剥削穷人，反而给对方提供了一个选择，如果不是被迫用金钱换时间，就根本不会有擦玻璃的工作。如果给富人擦玻璃，钱挣得少，那么给穷人擦玻璃，会挣得更多吗？

越富的人，时间越宝贵，越肯花钱买时间；越穷的人，时间越廉价，想挣他的钱就越难。

经济学不看贫富，只看交易。

任何时候，交易双方都是一种合作而非剥削关系。而交易的价格也与贫富无关，只取决于竞争对手。

比如，首富的豪车半路抛锚，需要找人帮忙推车。正常价格是500元一次，可如果方圆10里只有一个路人，哪怕他张口就要5000元一次，首富也得乖乖给钱。

尽管穷，但穷人依然有话语权。

任何时候，价格低，都是因为买家太少、竞争不足，或者卖家太多、压低价格，而不是买家剥削卖家。

穷和富并没有贵贱之分，本质是劳动效率的不同。你之所以请得起保洁阿姨，是因为你的劳动效率比保洁阿姨高，你半天的劳动可以换她一天的劳动，而不是你占了她半天的便宜。

那些坚持认为贫富交易就是剥削的人，为什么不把自己家保洁阿姨的工资提高一倍呢？因为你也会说：“本来人家想要6000元的，但你只给3000元，她没办法也只能答应了，因为她需要钱。”

道理都是幌子，利益才是重点。

他们相信某个说法并不是因为对，而是可以给自己带来好处。老板给自己开工资，剥削了自己。自己给保洁阿姨开工资，公平且合理。

经济学中，交易永远有利于双方，持续交易就会持续繁荣，每个人都在变富。

贫富差距虽然客观存在，但相对差距却在不停缩小。以前是自行车和小汽车的差距，现在是经济车和豪华车的差距。普通人享受了经济的繁荣、科技的便利，生活水平远高于几十年前的富人。

很多人太过于在乎绝对的贫富，只看空间轴，却忘记了时间轴。

数字毫无意义，生活水平才有意义。

富的本质是效率，用更高效的方式创造更多的财富，叫“富”。以前干一天活才能吃饱，现在干一个小时就能吃饱，这就叫“富”。生活的便利、交通的发达、效率的提高、医疗的进步、教育的普及，这些全都是“富”，如水一样隐藏在各个角落里，滋润着每个个体，只是很多人没有看到。

嫉妒蒙蔽双眼，自私扭曲心智。

任何时候，交易的双方，永远没有输家。



(1)　SMA：脊髓性肌萎缩症，是一类由脊髓前角运动神经元变性导致肌无力、肌萎缩的疾病。

(2)　苹果税：是指苹果对于App Store的收费App都会抽成30%的行为。


第三章　金融理财　如何避免成为韭菜

越穷就越不要理财

穷人不要理财，越穷越不要理。

不要相信理财可以致富，理财是不可能让穷人变富的。尤其是在你没有钱的时候，再怎么理都毫无意义。

凡事一定要分权重，没有钱的时候，你的最高权重是本金，而不是利息。

人生真正的理财，应该从赚够500万元开始。

一个20岁开始竭尽全力各种算计、各种理财，与一个20岁花光、用光所有财产，完全不考虑复利奇迹的人相比，他们在30岁时的净财富，不会相差20%。

人生最无用的事情，就是在年轻苦寒的时候，费尽心机地攒下几万元钱。

越穷，就越不要在乎利息，而要在乎本金。越穷，就越应该投资自己，提升自己，越应该改变那个最大的权重。

钱可以再挣，而时间不行。

如果你很穷，你最好的策略是把人生调到快进模式，用最短的时间摸清楚规则。你仔细想想，如果10年前，你就有今天的判断力，你的人生会达到怎样的高度。

人生最悲惨的事情，是好不容易摸清了规则，却发现游戏已经结束了。

年轻，最重要的是提升自我、摸清规则，多经历、多踩坑，压缩时间、压缩苦难，拼命和时间赛跑，来换取提早一天的大彻大悟，而绝对不是花时间去计算小数点后面又多了多少利息。

钱不值钱，时间才值钱。

一旦你人过中年，两手空空，再想翻身，基本就没有机会了。而你省吃俭用攒下来的那点钱，只是杯水车薪，毫无意义。目光，要放长远。收益，要看全时段。

人生的不同阶段，无非就是时间和金钱的比率。

重要的是比率，比率，比率。

20岁的时候，一天能换100元钱；30岁的时候，一天能换1000元钱；40岁的时候，一天能换10000元钱。你改变不了时间，但是你可以改变比率，通过努力让比率无限变大，就等于你用未来的一天，换取了现在的一年。这才是大智慧。

一定要盯着比率，绝不要盯着数字，绝不要觉得花钱就是浪费。真正的节约是全流程的，是用10年、20年、30年算一次最优解的。

有些人特别喜欢节省，特别喜欢攒各种优惠券，特别喜欢计算利息又多了多少。这不是不行，但它最大的问题是你永远无法摆脱当前的层级。

想摆脱，就只有一种方式：改变比率。

把有限的钱投资到自己身上，把有限的钱用光、花光，把日常消费压到最低，把学习提升开到最大。凡是能提高效率的，买；凡是能提升自己的，买；凡是能给你带来机会的，买。

因为一无所有，所以才不怕失去。

用钱换时间，对富人重要，对穷人更重要。

怎么识破投资骗局

怎么识破投资骗局？

一个普通人，金融知识有限，书读得不多，阅历也不丰富，有没有什么办法可以让他尽量识破各种骗局？

有，最简单的就是穷举法，把最容易出现骗局的地方都列举出来。每个魔术都给他揭秘一遍，下次再遇到变戏法的，就没那么容易上当了。

很多时候你被骗，是因为你压根儿就没有意识到这是个骗局，从头到尾都没想过这里还能骗人。虽然知道了并不代表你就能避开，但至少能多个心眼儿。

我列举出来以下十一个最容易出现金融骗局的高风险领域，然后再告诉你怎么识别。

第一，让你看广告赚外快，说消费了就返你钱的；

第二，让你投资境外股权、期权、贵金属和外汇的；

第三，让你投资养老产业，说免费养老、以房养老的；

第四，让你私募入股、合伙办企业，但私下交易，不办理工商注册登记的；

第五，让你投资虚拟货币或者区块链技术的；

第六，让你投资扶贫、互助、慈善，或者影视文化项目的；

第七，在商场、超市、街头给你发各种理财广告的；

第八，组织你去考察、旅游、办各种讲座的；

第九，告诉你邀请朋友、推荐会员有返点的；

第十，网站和服务器在境外的；

第十一，让你以现金方式或向个人账户、境外账户汇款的。

你也许会问，有这些特征就一定是骗局吗？不。但骗局特别容易出现在这些领域，尤其是符合三条以上的，极有可能是骗局。

遇到这种事情，最直接的办法是拖。先拖三天，在这三天之内，不要再联系这个人，不要再接收他发给你的任何东西。

然后这几天你干吗呢？

记住三个步骤：

第一步，把“品牌”和“骗局”两个关键词放在一起搜，只看负面新闻，看看有哪些坑是你没想到的，看看别人都替你踩了哪些坑。搜“品牌”没有结果的，就把“项目名称”和“骗局”放在一起搜，如“区块链骗局”“养老骗局”“私募股权骗局”，看看骗局的模式，看看它都会怎么骗，然后一条一条逐一对比。

第二步，逻辑分析。经济学有一条铁律是：流动性、收益性和安全性不可兼得。所以，仔细查看宣传内容，尤其要看有没有暗示你有担保、无风险、高收益、稳赚不赔这些内容，特别留意那些能随时变现的。因为骗子为了让你加入，往往会告诉你可以随时变现、随时退出。但问题就出在这儿，无风险利率只有4%，如果回报很高还能随时变现，那就意味着你拿的每一分钱都是以丧失本金为代价的，这是铁律，没有例外。

第三步，核查相关资料。营业执照是最基本的，没有就不要碰，有的话也不代表安全，尤其是涉及金融的，一定要查一下金融牌照或者有没有金融部门的批准。查得到，不代表你能赚钱，但是查不到，那就万万不能碰。一定要记住，大部分人都不是那块料，大部分人都赚不到那份钱。他们唯一的作用，就是被收割。

钓过鱼吧？每条鱼咬钩之前，都觉得蚯蚓是从天上掉下来的。

鸡蛋该放几个篮子

有人说，鸡蛋不要放在一个篮子里，存款的30%一定要用来买基金，另外30%用来买股票。

不要再开玩笑了。你理了这么久，发财了吗？没有吧。因为没有人告诉你后半句，那就是一定要先把一个篮子装满，再去装其他篮子。

确保安全没问题，但安全是有前提的，那就是资金量。

密码长一点当然好，但6位数的密码保护1位数的存款，就没什么必要。

讨论任何场景，一定要考虑到前提，考虑到最大权重。

对于一个普通人来说，最大的权重是什么？是钱不够。他不是富二代，也没有中头彩，不是说有3000万元、5000万元，都放在一个渠道怕出问题。他就那几万元的工资，就几十万元的存款，他最大的权重是基数，而基数太小了。你一共就3个鸡蛋，还想分4个篮子装，这不是开玩笑吗？

不同的资产，是有不同的维度的。在你没什么钱的时候，你要找的第一权重就是低风险、高收益的产品，然后把它填满。有人说怎么会有这样的产品呢？当然有。你去查一下“不可能三角”，如果想获取低风险高收益，应该牺牲什么？流动性。就是把你的钱转化为资产，别动它，虽然它变现慢，但是风险低，收入高。

请问是什么资产？房产。一、二线城市核心的房产。房子不是今天买、明天卖，它是一个长期的资产。平时可以住，同时享受城市红利，需要的时候还可以变现。

很多人选错了方向，他们选择了流动性和高收益，结果亏得一塌糊涂。比如，P2P(1)随时可以变现，收益还特别高，那安全性就一定惨不忍睹。

有舍才有得，知道为了得到什么，可以放弃什么，才是大智慧。

很多年轻人房子还没买，谈什么理财呢？你的第一个篮子还没装满，连最基础的低风险、高收益的资产都没有配置，居然去冒险买股票、买基金，这才是最大的风险。

在大城市买一套房子就足够你劳神劳心了，足够6个钱包的投入了。你忽略了这个最重要的权重，而去考虑细枝末节的东西，为几千元的收益沾沾自喜，觉得自己掌握了金融法宝……夏虫不可语冰。

你想过没有？就算你要这么做，也还有一个严重的问题——精力分配。

不是投入30%的资金，就要分配30%的精力的。有些东西你不需要投入精力，也没问题，有些东西你投入大部分精力，还远远不够。

任何时候，资源都不是无限的，你就那么点时间，下班之后就那么几个小时，你还要抽出30%的时间去研究股票，抽出30%的精力去研究基金。这样的结果就是，任何一个领域你都研究不透，每一个领域里都很难赚到钱。

你所谓的“忙碌”，只是一服安慰剂，你觉得自己挣到了一点钱。其实换一只猴子选，也不一定比你差。而且你还不一定能挣钱，一旦亏损，心态就会出问题，各种学习、各种指点、各种“韭菜”送上门。

赚钱只和行业的深度有关，再古老的行业也有人能赚钱。但前提是你一定要研究透了，一定要透，绝对不能东一榔头、西一棒槌，否则你一定会两手空空。

得意扬扬地赚了几千元，房子买错亏了几十万元，图什么呢？

第一个满了，再去放第二个，第二个满了，再去放第三个，最后那个篮子才是用高风险博取高收益的。

这才叫“别把鸡蛋放在一个篮子里”。

理财是个近景魔术

几乎绝大部分理财，就其本质而言，是一个骗局，其核心是障眼法。

你看过近景魔术吗？鞋子里面变出一个鸡蛋那种。我们都知道鞋子里面不能有鸡蛋，但他真的变出来了，靠的是什么呢？转移注意力。

鞋子脱下来，“啪”的一声掉了一枚硬币在地上。在你纳闷这硬币到底硌不硌脚的时候，他把鸡蛋塞到鞋里，然后再慢慢拿出来。这一方法效果卓著。

不要以为眼睛是万能的，其实你能看到的寥寥无几。

比如，你爱人今天穿的什么鞋？你一定看到过，但是你的注意力不在那儿，所以你根本记不住。

明白了这个，你回忆一下理财方案：怎么选基金，怎么选股票，怎么挑基金经理，多少买这个，多少买那个，反正就是这些东西，来回调。

这叫什么？这叫转移注意力。当你的眼光都盯着回报率的时候，你就会自动忽略一个最关键的东西——权重。

资产结构是要加权计算的。

举个例子。假如你有1000元，各种方案一番操作，按照4%的年回报率，一年可以挣多少呢？40元。有价值吗？没价值。你少吃顿饭，今年的财就理完了，还能减点肥。

假如你有10万元呢？你兢兢业业地理财，拼命优化各种组合，一年6%的回报率，赚了6000元，看上去好像不错。

可是你别忘了，就算你什么都不做，你买个某某宝，一年也有3%的收益。也就是说，哪怕你拼命折腾，也不过多赚了3000元。

关键点在哪儿？权重。

权重太低，结果毫无意义。

你想通过理财赚收益，那你的本金至少得500万元，才会有一年15万元的理财收益，才值得你去折腾一趟。可最大的问题就在于，你没有500万元。

你仔细想想大部分人的资产结构，无非就是房子、工资收入、父母赠予、理财收入。

如果你是个北上深的年轻人，那你绝大部分资产可能是房子和父母的赠予；如果你是个白手起家的奋斗者，那你绝大部分资产是加班工资或者创业收入。

无论如何都轮不到理财。

导师告诉你，理财的关键是复利，可以慢慢变多，开始不起眼，但是会越来越快。

我告诉你，不可能。

因为通货膨胀也是复利的。

所谓的“理财收入”，永远不会超过你资产的5%，永远只占小头。

20岁的时候，房子100万元，你的年薪10万元，理财收入5000元。

30岁的时候，房子200万元，年薪20万元，理财收入1万元。

永远只占5%。

很多人理了一辈子的财，最后发现增值最多的，居然是自住的那套房子。很多自以为是的理财者，津津乐道自己的收益，但只要他没买房，一辈子的努力，未必能够买到一间厕所。

财富跃升的唯一途径，是放大你的最大权重，而绝对不是靠吃利息。再说一遍，是放大你的最大权重，而绝不是把细节做完美。

普通人最大的权重是什么？房子。

踏踏实实买一套房，认认真真选对房子，你就超过了99%的无知者。

日赚600元的兼职真相

对方给了我600元，让我办张银行卡给他，说是线下刷单用，卡和U盾都拿走了，还拍了身份证，请问我有什么风险？

当然有了，他直接说洗黑钱，你敢借吗？所谓“洗黑钱”，就是把非法的钱变成合法的钱。做黑产也是要控制成本的，总得有一个听上去合理而无害的理由，才能卸掉别人的防备，压低价格。

生活不是动画片，谁好谁坏一目了然。生活是一部伪装剧，所有的非法都会披着无害的外衣。只有从逻辑层面抽丝剥茧，真相才会水落石出。

日赚600元好不好呢？当然好。但更进一步的问题是：你有什么资格日赚600元？

利润的核心是超出竞争对手，要么能力特别强，要么资源特别好，要么信息特别准。能量总得守恒。如果没有任何地方能超出对手，却能轻松地一天挣600元，那就只剩“风险特别大”这一个选项了。

遇到这种情况，你可以反过来想，这600元是不是别人挣不了？当然不是，别人只是更清楚后果的严重性而已。

而无知者往往无畏，为一点蝇头小利铤而走险，结果必定后患无穷。

洗黑钱的人，最喜欢这种为几百元钱沾沾自喜，却对危险浑然不觉的无知者。几千万元的赃款目标太大，分成几万份“蚂蚁搬家”，就隐蔽得多。可蚂蚁去哪儿找呢？大学校园。

当年，某地警方在一起网赌诈骗案背后，挖出了一条银行卡非法购销线索，600多名长沙高校学生，在介绍人的带领下，坐高铁去武汉异地开卡。统一培训话术，办好四件套，多级分销之后，最终以每套4000元的价格卖给境外的网络赌博团伙。

对涉世未深的学生来讲，办一张卡就能挣300元还包吃包住，足以使其心动。甚至有一些学生为了挣生活费，主动要求拉业务赚提成。那起案件中，涉案的20名嫌疑人，居然有一半以上是学生。

此外，还有很多“跑分平台”，也就是洗黑钱的资金池，把黑钱通过你的收款账户转出来洗白。最常见的就是出租收款码。有人为赚几百元的手续费上了黑名单，导致5年之内被暂停支付账户的所有业务，且不能新开账户，5年之后也会成为重点审核对象。

合理评估潜在风险，是现代社会的必备技能之一。

暗流无处不在，有些危险，越早知道越好。

期货到底什么意思

2020年5月，原油期货价跌到负数，很多人没明白“期货”到底是什么。这一篇我们争取一遍过，把它讲明白。

“现货”好理解。我有1元钱，买了你1个苹果，这叫“现货”。但如果咱们两个约定，明年的今天，我还拿1元钱去买你1个苹果，这就叫“期货”(2)。所以它的英文是futures，就是未来、将要发生的事情。

既然是未来，收益和风险就是并存的。万一来年苹果涨到了2元钱1个，卖家可能就不想卖了。或者跌到0.5元，买家又不想买了。

为了防止反悔，双方就得签一个合同，就是约定明年的今天咱们还在相同的地方，我还是给你1元钱，你还是给我1个苹果。

这样的好处是什么？对于卖家而言，如果我担心第二年的苹果价格下跌，那么通过这份合同，我可以锁定价格，至少我可以卖到1元钱1个。对于买家而言，他也有一个套利的机会，如果来年的苹果涨到2元1个，我每个苹果就能赚1元。

但是，来年的苹果价格要么涨，要么跌，也就是说，必有一方会判断错。所以一个人赚的钱，是另外一个人亏的钱。

那么，这期货交易的意义是什么？经济学的基石是交易产生财富。只要双方都乐意，就是好事情，效用就会最大，财富就会最大化。

有人说，这太抽象了，还是没看出到底哪里产生了价值。

我们从期货的起源说起。1830年，美国西部是产粮区，东部是消费区。但是因为仓库不足、交通不便，经常会遇到丰收的时候，粮食被运到东部去，大大超过了当地的需求，价格一跌再跌，农民就很亏。而第二年，可能又会因为粮食短缺，价格飞涨，消费者买起来又很贵。同时，那些粮食加工企业也容易买不到原材料，导致没法生产，于是造成了一系列连锁的麻烦。

为了解决上述问题，就有一些中间商自己建立了一些仓库，从农民手里收购粮食，再卖到东部城市赚差价。这样一来，就多了一道缓冲，抵消了一部分暴涨、暴跌，但这个缓冲本身也是有风险的，中间商也可能会亏本。于是，就发展出了2.0版本，中间商和粮食加工商签订合同，锁定价格，中间商减少了风险，加工厂也避免了原料不足的尴尬。

所以，尽管风险并没有真正消失，但是可以通过这种方式把风险分散给不同耐受度的人，从而提高整个市场的容错能力，使得商业活动更有序地进行。

这是一个令人惊叹的天才想法，市场创造一切。

什么是价格的深度

某股价23分钟断崖式暴跌47%，1000亿港元(3)瞬间蒸发，而罪魁祸首，仅仅是区区10亿港元的抛盘。这是一则2015年的新闻。

为什么区区10亿港元，就可以损伤1000亿港元的财富？按理说，都已经是千亿富豪了，掏点钱，把10亿港元的抛盘接下来不就行了，干吗非得损失1000亿港元呢？

到底发生了什么？

价格深度被击穿了。

什么是价格的深度？我们看表3-1。

当前的价格是8.55港元。很明显，作为卖方1，他是出不来的，500万手股票不可能变成现金。如果他一定要变现，强行抛售，会发生什么？深度击穿，价格暴跌。从8.54港元到8.53港元再到8.47港元，所有的区间都会被击穿。价格会一直下跌，甚至跌到想象不到的位置。于是，就出现了开篇的一幕。


表3-1
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一家市值高达3000亿港元的公司，在价格被击穿之后，股票瞬间暴跌47%，千亿港元市值灰飞烟灭。

这说明了什么呢？说明按照“股价×股数”来计算市值是不对的。

只有那种小得不能再小的散户，如路人甲、路人乙，全部财富只有几百股，才可以按照当前8.55港元的最后一次交易价，来计算实际财富。而资金稍大一些，哪怕是几十万元、几百万元的金额，也可能导致价格的移动，难以在一个价格之内成交。如果资金再大，到了几千万元、几亿元的规模，就容易引起价格的“剧烈波动”。更极端一点是“老庄股”，几乎是彻底出不来的。

价格是三维的，如果忽略深度，就会出现很多看似诡异的情况。这就是为什么宁可亏1000亿港元，也不肯拿10亿港元去接盘。

二维生物苦思冥想，为什么一个阴影会先变大后变小。可在三维生物看来，就是一个球体穿过了平面而已。

认知多一个维度，世界就会通透开朗。

数字货币和区块链

如果有人拿“数字货币”和他的“某币”“某链”混为一谈，告诉你这是未来的大趋势，或者他们的技术有多么“高大上”，那他极有可能是一个骗子。因为这是完全不同，甚至完全相反的东西。

我打个最简单的比方，让大家再也不会混淆。

我们先讲清楚什么是“区块链”。完全没有那么复杂，它就是一个去中心化分布式的记账系统。

这么说你可能听不懂，那我们先说什么叫“中心化”。举个例子，某个村子有一位老村长，张三向李四借了100元钱，然后老村长就在自己家的账本上写“张三欠李四100元钱”。

老村长是什么？是整个村子的核心，就是“中心”。老村长来记账，就是“中心化”的记账系统。

反过来，如果家家户户都有个账本，张三向李四借100元钱，大喇叭一喊，每个人都在本上写“张三欠李四100元钱”。它就没有一个“中心”，这就是“去中心化”的记账系统。

所谓“高大上的区块链”，就是家家户户一起记账，那一堆听不懂的名词——“公钥”“私钥”“智能合约”“图灵完备”“权益证明”“工作量证明”……不要被吓到，那就是家家户户记账中的一些细节。

那么，“去中心化”好在哪儿呢？它不容易被篡改。如果是老村长记账，张三拎了两瓶酒，半夜跑到村长家里去，求村长帮忙划掉，虽然有难度，但只需要搞定一个人。可如果家家户户都记账，得把大家的账本都改了才行，难度就大了几个数量级。

两个方式哪个更好呢？答案是：没有优劣之分，取决于你的策略和权重倾向。

我们知道，任何一个东西，如果优点非常突出，那么缺点也会同样突出。那么，分布式记账的缺点是什么？

效率。

张三向李四借100元钱没问题。

可是张三要向李四借100元钱，把其中30元钱还给王五，70元钱借给马六，马六再还40元钱给薛七，薛七拿出15.5元借给姚八，姚八再凑84.5元还给王二麻子，王二麻子拿到100元钱之后，又还给了张三。这个链条扩大100倍、10000倍会有什么结果呢？

村民就不用干别的事了。大喇叭不停地响，他们就不停地记。这中途有人想上个厕所、喝口水，就会导致效率低下。如果是老村长一个人来记，反而会好很多。

老村长是什么？就是银行，它是一个中心节点，所有钱的往来都要经过这个节点。

而“数字货币”实际上是什么？那就是纸币的电子化。好比一个魔术师，他把纸币变到你手机里去了，以前你手里有100元钱，是某某编号，现在变成手机里有100元钱，编号还是某某。它依然是属于中心化的记账系统的，尽管用到了部分区块链技术。

以后，再遇到有人把央行数字货币和区块链混在一起侃侃而谈，记得多留一个心眼儿。

亏钱的人去哪里了

亏钱的人去哪里了？我们知道，股市是个“零和博弈(4)”，并不直接产生财富。也就是说，一个人挣的钱是另一个人亏的钱。所以，人们就会觉得很奇怪，比如股市大涨10%，那意味着每个买了这只股票的人的财富都增加了10%，那请问亏钱的人在哪儿？

首先我们要明白，“涨”不等于赚钱，所谓的“涨”，只是一个计算方式而已，是财富的投影，赚钱的关键是能不能变现。而一旦变现，就要涉及价格的深度。

价格是三维的、立体的、有深度的，深度不够，量变产生质变的时候，价格就会被击穿。

好比苹果1元钱1个，理论上任何人都可以用1元钱买1个苹果。但能不能所有人都用1元钱买1个苹果呢？答案是：不行。因为一旦所有的人都去买，价格就会涨到2元、3元，一直到10元，会击穿它现有的价格。

买什么什么就会涨，买什么就会击穿什么的价格。

一个人买和所有人买是两回事。

所谓的“1元钱”只是一个边际价格，它指的是在某一天、某个时间、某个人在某个地方花了1元钱买了1个苹果。

股市也是一样，涨了10%只是边际价格涨了10%，推算出每个人的财富增加了10%。这个时候，一个人抛售变现，可以赚到钱。100个人抛售变现，也可以赚到钱。但是当100万人都想变现抛售的时候，就出问题了，因为你要卖，就得有人买，当卖的人越来越多，买的人不够的时候，价格就会越来越低，没人接盘，价格就被击穿了。

10元涨到了11元，无论是3元买的，还是789元买的，大家都觉得自己赚到钱了。但是随着抛售者越来越多，价格就越来越低。跌到了6元钱，原本那些789元入手的人就被套牢了。必须要等下一个人进来，肯花10元钱买，自己才能解套，否则卖一个亏一个。

能量永远守恒。零和博弈中，一个人想挣钱，就必然要找到另一个亏钱的人，永远不可能所有的人都挣钱。

亏钱的人就在他们中间，只是他自己还不知道。

上涨的时候，每个人都欢欣鼓舞。

潮水退去的时候，裸泳的人就出现了。

什么是真正的增长

“牛市”真的来了吗？分析数据之前，我们得先弄清楚什么是真正的增长。

比如，一家做铁锅的公司，每天就是“咣咣咣”地闷头做，既不开发新客户，也不开发新产品；既不设法压缩成本，也不考虑财务运作收购重组。就那么日复一日地做锅，一年能做10万口。

年底总结，我们看一下增长如何。

2018年，成本10元，卖20元，净利润100万元；2019年，成本11.5元，卖23元，净利润115万元。

厂长红光满面，今年增长了15%。

更进一步，如果我们清点一下库存和固定资产价值：2018年资产价值80万元；2019年资产价值95万元。

仅仅是“固定资产升值”或者把库存以会计法则重估一下，企业就又赚了十几万元。这部分利润入账，财务报表会更好看。

可为什么呢？一个不思进取的公司，永远千篇一律的产品，为什么财务数字上却增长了15%呢？

问题出在通货膨胀上，我们生活在一个普遍通货膨胀的时代，物价随着钱的数量不断上涨，水涨船高。船其实没动，是水在涨，人们产生了错觉而已。

10年前的馒头，现在多少钱一个？馒头店在不停增长吗？10年前的云吞面，现在多少钱一碗？云吞面店在不停增长吗？每年，从馒头到云吞面再到小时工阿姨的工资，全都在不停上涨。

也正是这个因素，使得任何一个包子店、馒头店，哪怕极度平庸、不思进取，财务报表也依然喜人。

铁锅厂也是，哪怕厂长什么都不做，也完全不影响业绩在数字层面欣欣向荣。

数字是可以粉饰的，所有的财富数据，都应该减去隐性通货膨胀的“应有增长”，才有分析的价值。

卸了妆，才能看清素颜什么样。

回报率的正确算法

为什么有些股票平均年化收益这么好，挣钱的却寥寥无几呢？因为回报率的算法错了。

拿二维地图去导航三维的世界，一定会掉进坑里，因为缺了高度。

具体一点，我们看图3-1：
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这是一个虚构的股票，折线是价格，2008年1元，然后一路上扬，每年增长14%，完美的指数上升轨迹；一直到2019年涨到3.71元，十年翻了3.7倍；第二年高位小幅调整，下跌20%，适合吸筹买进。

在任何一本教科书里，它都是一只“完美股票”。很多基金经理也会热情地推荐这个难得一见的“蓝筹股”。

如果你买了，柱状图对应每年买入的资金量，增长幅度为14%，最后两年有所增加。

那么重点来了，它的回报率是负数。

怎么能是负数呢？

这个是具体数字，我们再算一遍。累计共投入14489.90元，买到4875股，每股单价2.9722元。最后收盘价是2.97元，当然是亏钱的。年化回报，大约是-0.09%。


表3-2
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为什么一只如此完美的上升股，最后是亏钱的呢？

问题出在了交易量上。

回报并不是某一笔的投资回报，而是十几笔的总回报。

许多人沾沾自喜最成功的那笔，通常是第一笔，就是从1元到3.7元那次。但投资是客观的，回报是基于交易量的，真正科学的算法是XIRR函数。

格式如下：


表3-3
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左边是日期，右边是金额，在Excel里面用XIRR公式拉一下，就知道真实的年化回报是多少。

有人说你这例子不对，这个人怎么会这么笨，跌的时候买的最多？

我们放大去看，把一个人变成一群人就好理解了。

比如，某只股票开场的时候100点，但是量很少、买不到，后来价格越来越高，到了200点、300点、500点，买的人稍微多了点，到1000点时开始大量扩容，大部分人才得以进场，主力仓位基本都会在这个点位，这个时候只要微跌20%到800点，总体就是亏损。但是从数字上看，确实从100点涨到800点，翻了8倍。整件事情的关键在于高位扩容，这就是为什么年化收益看似很高，但是依然有大量的人在亏钱。

正确的计算方式应该是严格遵循IRR表格，每一年是股民的净现金投入，一直到最后一年，他们手里的财富是总流通市值，然后用IRR表格公式拉一下，才会得出真实年化。


表3-4
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但这依然有问题，因为还少了一个维度，总流通市值也是有价格深度的。抛售量超过阈值，价格会被击穿，抛售100股和抛售10万股，单股价格会有天壤之别。

真正的算法是要回归本质，一只股票的价值应该等于它未来所有现金流的贴现(5)。但残酷的是，很多公司直到破产，分红甚至都拿不回现在的股价，这还没算交易手续费。

公司不是永续的，估值一定是要考虑折旧的。

商业风起云涌，巨头轰然倒下，谁可以保证自己手里的那些公司30年后依然存在，还能正常分红？

按这个思路去拆解，就会发现一个很诡异的情况。以美股为例，几乎所有股票在破产之前，分红都拿不回本金。但把它们集合在一起，几千只股票构成市场，整体却能赢利，指数也一直在涨。

为什么呢？

因为新人在源源不断地进入，不停地输入能量，指数才不会下跌。

只有有人接盘，有人才可以套现离场。

算法不难，面对内心才难。

反直觉的真实利率

比吃亏更亏的是什么？是对吃亏的浑然不觉。

很多时候，直觉并不一定是对的。它极有可能是错觉，尤其在选择贷款产品的时候。

各种各样的借贷产品，各种各样的还款方式，怎么知道它的真实利率是多少？怎么选择一个最合适的方案？怎么避免被蒙在鼓里还毫无察觉？这一篇我们把它讲清楚。

很多人习惯用利息除以本金来计算真实利率。遗憾的是，大多数情况下，这个结果都是错的。

比如最常见的“借呗”。你借了1000元钱，有两种还款方式：一种是先息后本；一种是等额本息。先息后本总利息是113.7元，等额本息总利息是64.5元。

请问哪个方式更便宜？
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大多数人会说第二个。因为利息才60多元钱，而第一个100多元钱。

这就是直觉错误。

利率分两种：一种我们叫它“名义利率”，另一种我们叫它“实际利率”。

如果想知道“名义利率”，可以直接用利息除以本金，这是APR(6)算法；如果想知道真实利率，必须要用IRR(7)算法。

具体做法是，在Excel里面做一个这样的表格，输入每个月的净现金流，然后按图一键计算就行。


表3-5
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以“借呗”为例，通过IRR计算发现，上面两种方式的月息都是1%，年息都是12%。完全没有区别。选等额本息只是直觉上感觉便宜，实际是完全一样的。

奇怪了，为什么会这样呢？因为你手里可用的本金量不一样。

虽然都是借1000元钱，但等额本息意味着你在不停地归还本金，实际每个月能用的钱越来越少，所以名义利率更低。
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而先息后本意味着1000元钱你是从头用到尾，实际能用的本金更多，看上去名义利息更高。
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所以相同的实际利率，在不同的场景下，会展示出来完全不同的名义利率。

那名义利率APR是不是骗人的？不是，它是市场博弈的结果。尽管IRR非常严谨、科学，也考虑了资金的时间价值，但它有一个问题——难。大多数人并不懂算法的原理，对他们来讲，利息除以本金，算法简单直观，相对容易理解。

但这也正是APR的隐患，它存在一个钻空子的空间，对方可以用各种算法组合使得名义利率看起来很低，也可以故意设置计算复杂度，让你难以得知真实利率。不熟悉情况，就很容易被坑。

像某宝旗下的大型公司，一般不用担心有问题。但是很多小贷公司，就要特别留意了。

很多公司在制定产品的时候用的是IRR，但是在对外宣称的时候用的是APR。就是因为APR可以让利率听起来更低。套路玩得挺深的，实际上，利率做到年化48%，也能满足名义利率不高于15.4%。

但凡你找到小额借贷公司，一定要用IRR这个“照妖镜”算一下实际利率到底是多少，千万不要感觉便宜就直接签。很多产品有苛刻的违约条款或者有变相的砍头息(8)，你只要签字了，往里往外都是亏。

“庞氏骗局”如何设局

什么是“庞氏骗局”？

先提一个问题。

一个人把钱存银行，一年3个点的利息。一万个人把钱存银行，一年也是3个点的利息。那如果全世界的人都把钱存银行，请问一年几个点的利息？

答案是：0。

为什么呢？因为能量守恒。一人的所得必然是另一人的所失，你挣了3个点的利息，必然有一个人为此付出了3个点的利息。他之所以能给你3个点的利息，是因为他用你的钱去投资，创造了更多的财富，才能分一点给你。可如果所有的人都把钱存银行吃利息，那应该吃谁的利息呢？

当存钱的人越来越多，利息就越来越低，会一直降到0。

这就是经济规律。

而“庞氏骗局”是什么呢？就是告诉你所有人把钱存银行，所有人都可以有3个点的收益。

基本面上讲，这绝无可能。但是在技术面上可以调整，利用资金和期限的错配，拆东墙、补西墙，尽量延缓爆雷，套现离场。

倒闭的时间只取决于他想何时收网，他想多大的时候收网。

只要有人相信，游戏就玩得下去。

整个操作的重点在于，如何让人相信。

答案是：一知半解，步步深入，减少负罪感。

最新的挖矿平台，基于区块链技术和闪电网络的数字货币；最新的养老项目，汇集旅游、娱乐、社交、会议、商贸的大型中心；最新的酒店连锁，O2O线上、线下、零售、实体及互联网金融创新。

听不懂吧？听不懂就对了。

这是第一步，制造神秘感。

不相信是吗？没关系，投100元钱试试不就行了。你之所以穷，是因为你老拒绝新生事物，不敢尝试。

投了100元，果真拿到150元，投了1000元，果真拿到1500元。轻而易举就能翻倍，贪欲必然就会无法克制。

这是第二步，激发多巴胺。

平白无故就多了1000元，家里还有准备买房的100万元呢，变成200万元，房子不就能大点了吗？

把贪欲归结于为家人好，自我暗示：“我图的不是钱，是想让你们过得好一点。”

这是第三步，减少负罪感。

这一步的杀伤力极强，哪怕有一天爆雷了，他们也可以哭着说，我还不是为了这个家好？

他们真的笨吗？

不，很多人一点都不笨，他们从来没有100%相信过，他们只是克制不了贪欲，为了挣钱自我麻醉，觉得击鼓传花到不了自己。

钱是最好的润滑剂，只要能挣钱，大家就是朋友，你就是我的偶像。

当年“庞氏骗局”的始作俑者旁兹，就是用邮票变现的名义，保证45天收益50%，3个月回本，吸引了大量粉丝而一夜暴富。而他只做了一件事，就是把新客户的钱分配给老客户。

当年他的粉丝遍布美国，甚至称他为“意大利三杰”。因为他像哥伦布发现了新大陆，马可尼发现了无线电一样发现了“钱”。

但是经济规律不可违背，任何时候，收益性、流动性和安全性永远不可兼得。

真正的无风险利率是银行储蓄，如果有个项目可以随时变现，利率还远高于银行储蓄，不管它是什么名义，回归到本质，一定是以牺牲安全为代价的。

你多赚的每一分钱，都是本金冒险的收益而已。任何反常识、稳赚不赔的生意，任何拉人头、金字塔结构的收入，碰都不要碰。

每个生物都有天敌，每个财富都有收割者。你觉得钱是自己的？它只是过路财神而已。

守护财富和创造财富同样重要，暗处永远有人在虎视眈眈。

什么叫M0、M1、M2

什么叫M0、M1、M2？

答案是：钱、钱、钱。

奇怪了，为什么要分成3个钱呢？因为此钱非彼钱。

举个例子，在一个小岛上，大家突然决定用金子做货币，一共造了100个金币，请问一共多少钱？

答案是：100个金币。很简单，对吧。

可是一旦流通，钱就会变“多”，就不是100个了。

比如，大家都把金币存进银行，然后张三向银行借50个金币，买了李四的房子，李四拿到了50个金币之后又存到银行。这时张三欠了银行50个金币，请问银行一共有多少金币？答案是：150个金币。

那如果王二麻子再向银行借50个金币，买了赵六的鱼塘，赵六把钱再存进银行。请问这个时候总共有多少金币？

答案是：200个。

这就有意思了，为什么现实中是100个金币，但统计上会出现150个、200个，甚至越来越多呢？

多出来的钱到底是什么呢？是经济的活跃程度。

同样是100个金币，大家都放到家里，和大家存到银行让钱流动起来，活跃程度是完全不一样的。

如果你只盯着那100个金币，你就不知道整体经济是什么状况。

所谓“M0、M1、M2”，就是为了衡量经济的活跃程度，了解市场上钱的动向而设立的指标。

就像钓鱼的人会根据浮漂的动向来推测鱼的动作一样，我们也可以通过这个指标来侧面了解整个经济的运行情况。

所谓“M0”是基础货币，就是那100个金币，流动性最高。

如果钱的范围更大一些，M0+企业活期存款，就是M1，也叫“狭义货币”。

为什么要加企业活期存款呢？因为企业是经济当中一个非常重要的环节，而只有准备马上花掉的钱，企业才会放到活期存款，所以流动性也很高。它代表了企业现时的购买力。

而如果范围再扩大，就是M2了，也叫“广义货币”，等于M1+企业定期存款+个人活期定期。简单来说，就是企业的钱加上个人的钱，流动性稍差一些，它代表了潜在的购买力。

还能不能继续分呢？能，再分下去还有M3、M4。

但你不需要记公式，因为不同国家的划分尺度和参考指标也不尽相同。你只需要知道，所谓“M0、M1、M2”，本质上就是将钱的范围不断扩大，通过划分不同的维度来侧面了解经济状况。就这么简单。

CPI为负是什么意思

CPI为负，说明经济通缩了，你买任何东西都会贬值，一定要相信现金为王。

你要真信了这句话，现金为王了，那结果就是当年万元户的翻版。

因为单一的指标是极不可靠的，比如打了个喷嚏，能说明你感冒了吗？不能，有可能是你鼻子痒。

那你连续打好几个喷嚏，能说明你感冒了吗？

也不一定，有可能你有鼻炎。

只有持续地打喷嚏，同时嗓子痛、脸发烫时，才说明你有可能感冒了。

CPI也一样，短时间内的下跌不能说明任何问题，你得看它背后发生了什么。

先说什么是“CPI”。

如果整个社会只有一个商品——大米，那大米的价格就是CPI。

可商品逐渐多了之后，有大米、面粉、鱼肉、猪肉，有吃的、穿的……这个时候，就需要把商品加在一起算一下价格，这就是CPI。

但是，计算的时候会发现一个问题：鱼可能一个月吃一次，猪肉有可能天天吃，简单平均的话就很不合理，所以它会加上一个权重。你吃得多的、用得多的，它的权重就大，影响也就越大。

知道了这个，就知道这次为什么CPI会下跌了，因为猪肉价格跌了。

我国是个猪肉消费大国，肉食来源的70%是猪肉。全球差不多一半的猪肉是被我们中国人吃掉的，可以说猪肉是我们的刚需。

我们的CPI权重统计中，食品是非常重要的一部分，在食品中，肉禽非常重要，而在肉禽中，猪肉又是核心，所以猪肉价格大涨、大跌就非常影响CPI的升降。

我们再看猪肉价格，2019年是大幅上涨的，一直涨到了春节。原因有两个，一个是非洲猪瘟，另一个是环保政策，导致猪肉价格比平时高了一倍多。但2020年，生猪价格不断恢复，猪肉价格也一直降低，所以CPI就跟着走低了，很正常。

再有人跟你说“CPI为负”时该怎么办？跟他说：“买猪肉去啊！”

LPR到底是什么

很多人经常问一个问题，我的房贷利率是x，用不用换成LPR(9)？

注意这个x可以是任意值，比如4.2、4.5或者4.8。

但凡这么问的，他一定是还没明白LPR到底是什么。这一篇我们把它讲清楚。

我们先说说什么是“锚”。船在停靠的时候，用锚来钩住水底以确定船的位置。水面有涨落，风向会改变，但不管怎么样，锚的位置是不变的，船不会偏离它太多。

贷款也一样，银行收你几个点的利息，都是围绕央行定期公布的基准利率这个“锚”的。而LPR转换，就是旧锚换新锚，以前利率是固定的，现在是跟着市场走，所以也叫深化利率、市场化改革。

你不要去管LPR的概念，你就把它换成4个字“浮动利率”。为什么要有浮动利率呢？比如，我借你1万元，说好明年的今天就还给你，再给你3%的利息，双方都能接受。但如果我说30年后还给你，你应该收百分之几的利息呢？双方都不清楚，因为时间太久了，不可控因素太多，双方都担心固定利率自己吃亏，于是出现了浮动利率，大家都跟着市场走，都容易接受。

那LPR的“加减点”又是什么？

是等价换算。比如，你利率打9折，但是LPR是没有打折这个概念的，所以他用加减点来等价换算，转LPR之后，原先的9折等于变相折算进去了。这个就是开头的问题，无论你的利率是多少，无论你打了几折，转LPR依然是变相享受折扣的。旧锚才叫“打折”，新锚都叫“加减点”，其实都是一个意思。

那到底应该选哪个呢？答案是：尽量选LPR，会有微弱优势。比如，这个月20号降息了10个基点，如果你有100万元的按揭，每个月差不多可以少还80元钱的利息。

按照还款额占家庭收入的30%来算，家庭月收入差不多要在2万元。80÷20000，也就是0.4%的微弱优势，够吃一顿肯德基的。但好处是一劳永逸，操作简单，一键转换。

有人说万一选错了怎么办？万一利率涨了呢？其实按照历史数据和现状综合评估，LPR大概率是要下行的，这个是定性分析。

定量分析的话，就算它上行，一个月也就少吃一顿肯德基而已，就是微弱优势和微弱劣势的区别。

有人问，那万一利率涨得非常厉害，我亏了很多怎么办？别忘了主动权也在你手里，你有提前还款权，银行也是相互竞争的，尤其是房贷这种优质客户。你要是觉得自己亏，提前还款，换一家便宜的银行贷出来就行了。但反过来银行要是觉得自己亏，是不能强行让你提前还款的。

有人问，1年期和5年期的选哪个呢？

这个不用选，所有的房贷都是参考5年期的。

有人问，会不会有陷阱啊？银行怎么会吃亏呢？

这个你想多了。就算是赚钱，不同的方式间也在相互竞争，没必要选择一个低效而烦琐的方式。

有人问，我的贷款还剩10年，要不要转？我是企业贷款，能不能转？一般什么时候转，等等。

答案都是可以的，一般建议越快越好。

但是注意一点，以上仅限商贷，和公积金贷款无关。如果你是商贷公积金的混合贷，也只有商贷那部分才可以转。

对冲到底是什么意思

“对冲”到底是什么意思？

烧鱼的时候有腥味，你倒点醋就没腥味了，这就叫“对冲”。

为什么呢？因为鱼腥味是胺化物，呈弱碱性，倒一点酸进去就中和了。

所以，对冲的本质就是找两个相反的东西相互抵消。比如，炎炎夏日，烈日当头，我想卖太阳帽挣钱，但手里就1000元。本来可以进100顶太阳帽，但是我担心万一遇到下雨天，就一个都卖不出去，于是进了50顶太阳帽、50把雨伞。

太阳帽和雨伞就是相互对冲的商品。

这样的好处就是，无论是晴天还是雨天，我都能挣到钱。缺点是，无论是晴天还是雨天，我挣的钱都不够多。

资产有三性，即流动性、安全性、收益性。也就是说，我牺牲了收益性，换取了安全性。

对冲到底好不好呢？这取决于你的权重倾向。

对于很多工厂来讲，安全性的权重最高，是压倒性的、第一位的，它更关心的是价格波动会不会影响生产。多挣一点、少挣一点无所谓，而一旦价格上涨，原料不足导致停工就非常麻烦。所以它们的首选是对冲，通过对冲减少波动。

而对投资理财的普通人来讲，最大的问题是本金有限。一共就几十万元，再分散到基金、股票、债券里面各种对冲、各种调配，最终的结果就是收益惨淡，各种配方的结果，不过是上下浮动几千元钱。所以千万不要一听到对冲风险就觉得很高大上。对冲没那么神奇，降低流动性，才是普通人高收益的关键。

等额本息实际利率

贷款10万元，等额本息，一年还清，最后一共还款105500元，请问实际利率是不是5.5%？

当然不是。这是一个典型的数字错觉。

尽管大部分销售人员会告诉你，他们的年化就是5.5%，月息4厘多，听起来很便宜的样子，很多做分期的也会这么告诉你，但他的真实利率是10%，几乎要高一倍。

奇怪，哪里出问题了呢？

资金利用率。也就是这10万元你不是从头用到尾的，你在不停地归还本金，导致你实际利用的本金远没有那么多。我们做一个表格，如图1所示。刚借到钱的时候，你手里是有10万元本金的，每个月都还8000多元。等额本息，就是每个月还款额连本带息都是一样的，所以最后一个月，你手里只剩几千元的本金了，每个月还是要还8000多。更直观一点，如图3-5所示。浅色的是剩余本金，最开始是10万元，但是越往后，可以利用的本金就越少。我们平均一下，变成了图3-6。实际每个月你可以利用的本金在5万元左右，只有借款额的一半，折算一下，实际利率等于高了一倍。
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图3-6



这个并不准确，但是非常直观，一下就能明白问题出在哪儿了。

那我们的结论是什么呢？这种贷款不要碰吗？

不对，科学应该基于事实，而不是情绪。

事实是贷款完全没有那么可怕，因为它取决于另外一个重要维度——加权。抛开剂量谈毒性是不道德的。加权利率高不高，一方面取决于实际利率，另一方面也取决于本金的多少。

举个例子，你向同学借一瓶可乐，第二年还他两瓶可乐，实际年化利率高达100%。但是对生活有影响吗？完全没有。因为权重太小了，完全可以忽略不计，反而是当时喝可乐的感觉更重要。

贷款也是一样，它取决于你当时的迫切度，如果有效解决了你的需求，并且资金量并不大，就完全没有问题。因为它和你的房贷相比，一加权，就可以忽略不计了。

一方面明白真实利率是多少，一方面也明白实际影响有多大，才是科学的认知方法。

但是请注意，不是所有等额本息的真实利率都要乘以2，如房贷，它也是等额本息，利率5.5%的话，真实利率就是5.5%，它不需要乘以2。

所谓的“乘以2”，只是在一些不规范的场合，有些销售为了让人心理上感觉便宜而偷换了概念，他们所谓的“年化”并不是真正的年化。怎么鉴别呢？最严谨的是用内部收益率函数，但很多人不会。有一个最简单的办法，搜“贷款计算器”，选择“等额本息”，然后输入不同的年化利率，看年化多少的时候，还款额跟他说的一样。那个利率，就是它真正的年化利率。
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(1)　P2P：是英文peer to peer lending（或peer-to-peer）的缩写，意即个人对个人（伙伴对伙伴）。又称“点对点网络借款”，是一种将小额资金聚集起来借贷给有资金需求人群的民间小额借贷模式。

(2)　因双方达成约定，此处严谨说法应为“远期合约”，为方便读者理解，我们在此称它为“期货”。

(3)　1元人民币约合1.2011港元。

(4)　零和博弈（zero-sum game）：又称“零和游戏”，与“非零和博弈”相对，是博弈论的一个概念，属非合作博弈。它是指参与博弈的各方，在严格竞争下，一方的收益必然意味着另一方的损失。博弈各方的收益和损失相加，总和永远为“零”，双方不存在合作的可能。

(5)　贴现：是一个商业术语，指付款人开具并经承兑人承兑的未到期的商业承兑汇票或银行承兑汇票背书后转让给受让人（持票人），受让人（持票人）向银行等金融机构提出申请将票据变现，银行等金融机构按票面金额扣去自贴现日至汇票到期日的利息，将剩余金额支付给持票人（收款人）。商业汇票到期，最终持票人凭票向该汇票的承兑人收取款项。

(6)　APR：Annual Percentage Rate年度利率，在此我们称其为“名义利率”。

(7)　IRR：Internal Rate of Return内部收益率，在此我们称其为“真实利率”。

(8)　砍头息：指的是高利贷或地下钱庄，给借款者放贷时先从本金里面扣除一部分钱，这部分钱被称为“砍头息”。

(9)　LPR：贷款市场报价利率（Loan Prime Rate），是由具有代表性的报价行，根据银行对最优质客户的贷款利率，以公开市场操作利率（主要指中期借贷便利利率）加点形成的方式报价，由中国人民银行授权全国银行间同业拆借中心计算并公布的基础性的贷款参考利率，各金融机构应主要参考LPR进行贷款定价。


第四章　商业逻辑　被忽略的核心权重

消费者到底要什么

消费者到底要什么？

如果你是一个做杀毒软件的，有什么技巧可以让大家觉得你的产品更好？

你当然可以说我很专业，有多少专利，拿过多少奖，取得了多少认证。

但这个方式非常传统，而且每一个厂商也都在这么做。我们讨论的是，有没有一个技巧，在不增加任何现有资源的情况下，能让消费者觉得你的更好一点？

因为你觉得它好和消费者觉得它好，是两个概念。

就好像你觉得自己家的瓜甜和消费者觉得它甜，是两回事一样。你需要把这个甜的信息传递给他，他才会买单。比如，有人卖瓜的时候写了四个字：甜过初恋。既没写用什么土，也没写施什么肥、是什么品种，但消费者就会觉得它甜，而且特别想知道它到底有多甜。因为对手都没这么写，他一下就超过了对手。

好，那杀毒软件能不能也用这个思路呢？那我们就要分析用户的心理。先提个问题：病人会觉得什么样的医生好？

很多人看病的时候分不清内科、外科，分不清主任医生和主治医生。请问他怎么判断某个医生水平到底好不好呢？

国外的行为经济学专门做了一个类似的研究。他们让病人投票，选出他们认为水平最好的医生。结果有点出乎意料，得票最高的并不是那些医学水平最高的。

我们知道，医学水平可以量化，谁高谁低一目了然。那得票最高的是谁呢？是那些亲和力最好的。比如，有些医生会告诉你：“平时注意运动，多打羽毛球放松肌肉，没时间的话，教你一个小技巧。你看啊，头往左边转，然后保持15秒，然后再往右边转，对，就是这样。”这些医生是病人觉得水平最高的。而那些有多年科研和临床经验的医生，发表过很多专业论文，对某些疾病有深入研究，因为不善于言谈，往往会直接给你开药、让你走人，最终得分平平，反而不如那些亲和力强的医生。

这说明什么？说明消费者的判断依据是自我的认知范围。

我不懂学术，不懂临床，不懂经验，我就看他态度怎么样、说话怎么样，关不关心我，关心，那就应该水平高。

好，明白了这个后，我再问你，消费者怎么判断一个杀毒软件好不好？

他不懂杀毒原理，不懂底层代码，不懂证书含金量，连cookie是什么都不知道。请问他们怎么判断软件好还是不好？

答案是：如果别的杀毒软件查完之后，这个还能再多查出来一个病毒，这个就是好的。

比如，你的杀毒软件可以显示：我们还发现了一个低风险的，但是无须处理。

魔鬼客户的隐形成本

什么是魔鬼客户？有个女孩在某宝上买了6箱苹果，然后拿着假照片向不同的商家申请退费。被大数据发现，封号了。当面对质的时候，这个女孩说就算我这个做得不对，你也不能封我的号。这就是魔鬼客户。

魔鬼客户最可怕的地方，在于他捆绑了巨大的隐形成本。一个成熟的商家一定是要把隐形成本计算进去的，忽略魔鬼客户就会栽大跟头。商家辛辛苦苦开了一家水果店，明明算下来略有盈利，来了几个魔鬼客户，挑个苹果掐一下，直接就会让店家入不敷出。

有个驾校的广告语是“让所有的学员都满意”，事实上，你是永远无法让所有用户都满意的，如果你真的做到了，成本也会无限高。因为最后一个用户，可能要耗掉你一半的精力。

客户是分为三类的：一类是“天使”，问都没问，“叮咚”一下直接下单；一类是“凡人”，问几个关心的问题，合适就下单，不合适就走人；一类是“魔鬼”，商品永远不满意，挑剔永远无上限，5毛钱的商品还价半小时，一句话没回复好，转手就给你一个差评。

从事任何一个行业，都一定会遇到魔鬼客户。

开个餐馆，写着“禁止吸烟”，一定会有人不守规矩还振振有词；带个旅游团，定好的9点出发，一定有人迟到半小时，还不以为然。

资源是有限的，精力也是有限的，商家如果花费大量心力试图让魔鬼客户满意，在策略上就错了。

客户永远不会100%满意，投入产出比才是第一位的。

老板要配秘书，因为庶务伤身，无数细小的东西，无数非标化的要求，会一点一点吞噬你的心力。接连几个魔鬼客户，就能让人心力耗尽，疲于奔命。不和魔鬼客户纠缠，把重点放到策略和方向上，是经营的智慧。

比如，开头讲到的那些苹果卖家，大家心知肚明但不愿纠缠，知道她有问题，苹果照片和发的货不一样，但是没有时间折腾，就当是吃亏好了。

赔一点苹果，总比赔上几个小时心力好得多。

试图让所有的客户都满意，成本就会无限高。虽然都是满意，但代价不同。让一个魔鬼满意，可能要比让一个天使满意多花十倍的时间，其实是对优质客户的不公平。更优质的客户应该享受到更好的服务，这才是更合理的规则。

客户并不都是上帝，利用价格歧视，设置准入门槛，避开魔鬼客户，减少隐形成本，才是更聪明的选择。

那帮猴子是不是傻

有7颗栗子，早上给猴子3颗，晚上给4颗，猴子们很不开心；换一下，早上给4颗，晚上给3颗，猴子们就非常高兴。

可换来换去都是7颗栗子，那帮猴子是不是傻呀？

不是。

因为结果并不是唯一的衡量维度。同样的结果，不同的过程，效果会大相径庭。

从经济学上讲，只要双方同意就是好事。而第二个方案双方皆大欢喜，显然更好。

那两个方案的差别到底在哪儿呢？

举个例子。一个好消息，一个坏消息，先听哪个？好消息是你中了500万元，坏消息是昨天没领，过期了。请问这和你压根儿没有中奖有区别吗？

当然有。先听坏消息，再听好消息，你可能“哦”一声就完事了；但先听好消息，再听坏消息，你一定会念念不忘，“劳斯莱斯真漂亮，当年差一点就是我的了”。看似都是零收益，但人类对收益和损失的敏感度不同，导致感受天壤之别。

那帮猴子也一样，朝三暮四并不是笨。虽然总量都是7，但是分配的方式不同，感受就完全不同。

这种细微的差别，在营销中体现得淋漓尽致。

比如，满1000元减200元和满1000元直接打8折就不一样，前者会让人感觉白捡了200元；直接标价699元和原价899元但现价只要699元，会让人感觉占了便宜；商品9.9元但是免费包邮和商品免费但邮费9.9元，用户的感受也会完全不同。

因为价格决策是需要锚的，我们并不知道这个东西到底值多少钱，它到底是贵还是便宜完全取决于我们的参照系是什么。这个参照系，就是锚。

锚不同，决策就不同。

比如一瓶矿泉水，有人卖4元，但马路对面只卖2元。很多人会走到对面去买。

但如果是一台iMac，有人卖15000元，但马路对面只卖14998元。也是便宜2元，就很少有人为这2元专门走过去。

因为我们潜意识锚定的是市场价，就是其他家都卖多少钱。同样一瓶水，大家都卖2元，有人卖4元，价格就贵了100%，不能接受。而如果是一台iMac，如果大家都卖15000元，有人卖14998元，仅仅便宜了0.01%，那就可以忽略不计。

尽管都是2元钱，但是从锚的角度来讲，一个偏离100%，一个仅偏离了0.01%。所以，场景不同，锚不同，哪怕是同一个人，同样的距离，同样的差价，选择也可能完全相反。

而营销研究的就是消费者心理，就是这种朝三暮四的细微差异。通过反复微调各个配方，反复优化各个细节来达到每个消费者心里的最优解。

200元的商品标价199元，并非商家故弄玄虚，而是潜意识往往不受我们的控制。

猴子并不可笑，它们只是我们的影子。

商业不是田螺姑娘

商业不是童话，我今天救了一个田螺，明天它变成个美女嫁给我了，每天还给我做饭吃。

很多商业鸡汤都利用了人性的缺点——懒。你不用思考，做一个大善人就好，遇到什么样的魔鬼客户，再怎么刁钻，再怎么不讲理，一律满足，晓之以情，动之以理，用诚意打动他，然后他会给你带来千千万万的客户。

而事实上，如果你真的打动了他，最可能的是，他会给你带来一堆魔鬼客户。

这个鸡汤就是典型的用行动上的勤来掩盖思想上的懒。不用研究商业结构，不用分析用户心理，不用挖掘细分领域，不用考虑精力分配，不用把握核心权重。仅仅希望伺候好一个客户，然后就财源不断，这不是勤奋，这是懒。

任何时候的竞争都是立体的、多方位的，绝对不仅仅是服务态度的竞争。

选项目是竞争，研究核心技术是竞争，拓展合作渠道是竞争，合理分配精力同样是竞争。

每个商家都会面临天使、凡人和魔鬼三类客户，每个商家都会面临精力有限的问题。如何投入适当的精力，使投入产出比最大化，才是这个级别竞争的核心。

严格地讲，客户并不是被说服的，而是双方有一个基本共识，话题产生共鸣而已。而与魔鬼客户很难产生共鸣，双方达不成共识，观念天差地别，他并不清楚这个行业中的基本规则，只是觉得自己是上帝，永远是对的。哪怕你道理上说得他哑口无言，他也觉得你在强词夺理。

想办法低成本地拦截魔鬼客户，把重点放到优质客户上，才会有更好的回报。

而魔鬼客户的重要特点就是精力无限多、时间低廉、对价格敏感。

最常见的解决办法，是建议商家设置一个预付价，在消费之前就通过价格门槛进行初步筛选。至于如何选择合适的尺度，既不妨碍正常客户的消费，又能让魔鬼客户望而却步，是可以反复AB测试(1)的。

然后是契约的细化和标准化。比如一个影棚，后期修图改多少次，都改哪些地方，抠图到底抠哪里，哪些级别修不了。每一个细节都要尽量说明清楚，避免模糊描述。越主观，越宽泛，翻车的风险就越大。

最后是不和魔鬼纠缠。如果真的遇到了魔鬼客户，数量不大的话认赔就好，纠缠往往会导致更大的损失。复盘拦截机制，记录用户特征，完善用户画像，以后尽量避开。

光刻巨头缘何崛起

攀岩高手咬紧牙关，你争我夺，在半山腰的时候体能透支，全靠意志在硬抗，突然听到下面有人喊：“哥们，这边有电梯啊！”这就是光刻巨头ASML崛起的故事。

商业是一个漫长的马拉松，先发不一定是优势，也可能意味着严重的先行者惩罚。

光刻机市场曾经是尼康的天下，ASML(2)是个名不见经传的小厂，别人吃肉，它喝汤，吃不饱但是也饿不着，一直不温不火的，直到一次契机的出现。

我们知道，光刻机是生产芯片的，原理就是用光来雕刻电路图，光越细，刻的东西就越多，芯片就越强。

问题是，无法更细了怎么办？

大家不停地缩短波长，但是到193nm的时候出现了“瓶颈”。想缩到157nm，却发现怎么也无法突破。为了攻克难关，几乎整个半导体行业都参与进来，投入了数十亿的美元和无数人力、物力，集中在两个方案上：一个是尼康的稳健方案，即仍然使用现有技术，升级到157nm的F2激光；一个是联盟的激进方案，直接采用全新光源，跳过157nm，直接达到10nm。

但商业是要考虑成本的，这两个方案在当时看来，要么成本太高，要么难度太大。

所有人都在咬牙硬抗的时候，当时的台积电(3)副总经理林本坚提出了一个天马行空的想法：能不能既不换光源也不升级呢？不就是要把光变细吗？为什么不能通过水来折射呢？为什么一定要在空气中传播呢？

193nm/1.4的折射率=132nm，远超157nm。

成本低、难度低、落地性高。设备无须大改，想办法把空气换成水，攻克介质难关就行了。如果更进一步，原理跑通了，换成折射率更高的液体，理论上还能继续变细，可扩展性也极佳。

这下，很多人不愿意了，凭什么我们辛辛苦苦爬山，你按个电梯就上来了？凭什么我们投入海量的人力、物力，你改个介质就行了？不要过来搅局。

于是，林本坚发表了很多论文来消除疑虑，论证其理论的可行性，尝试说服各个大厂采用这个以水为介质的方案，但基本都被拒绝了。毕竟大家没日没夜地投入了这么多，突然要作废了，改走另外一条路，情感上也不太能接受。

最后只有ASML同意了：一方面它是小厂，掉头方便，没那么多顾虑。而巨头们都已经到半山腰了，它还在下面系鞋带呢，所以就试试吧，万一电梯能用呢。另一方面是利益驱动，ASML仔细分析过市场需求，发现搞定新技术的话，拿下两个龙头客户的概率非常大，也就是说销量不用愁。于是，ASML决定采用。结果就是我们看到的——ASML异军突起。

2004年，新产品研发成功，击败尼康。2009年，ASML占据市场70%的份额，而尼康则变成了行业小弟。

船越大，内部阻力就越大，临时掉头就越难，自我革命就越不可能。

从来没有人规定赛道得是一维的，追赶一定是线性的。

看得见的对手是堡垒，看不见的对手是刺客。意识到危险的时候，往往就已经来不及了。

竞争对手干吗去了

商业报道经常有个常见的话术，如国美薄利多销、物美价廉，买的人就越来越多，于是逐渐崛起。

这句话如此轻描淡写，把商业写成了童话。类似王子和公主终于幸福地在一起了。

我们要问，中间过程呢？最核心的那几个点呢？既然物美价廉这么简单就能挣钱，对手都干吗去了？对手为什么不去模仿、抄袭、拉平利润呢？

答案是：因为制高点被占据了。

对手没有意识到那是制高点，而意识到之后，往往就来不及了。

制高点有很多，我们以流量变现为例，看看国美当年是怎么做的。

很多商业的本质就是流量变现。比如，你用50元钱获取了一个客户，平均每个客户消费200元，中间那150元，就是利润。

提高利润有两个方式：一个是降低获客成本；一个是提高用户转化率。

卖电器也一样，看起来是在商场租个铺位卖东西，本质上是把客流打包批发，然后再单个变现。

当大家都还在闹市区的小铺位销售电器的时候，国美一步到位，占地几千平方米，在那个电器是刚需的年代，不同品牌的电视、冰箱、洗衣机全部摆在一个商场里，消费者随便挑选，随便对比，逛一次就等于逛了全北京的电器城，价格还便宜一大截。这一前所未有的购物体验，转化率远远甩开竞争对手。

但随之而来的问题是，这么大的占地面积，获客成本不也提高了吗？可是，为什么一定要通过旺铺来获客呢？为什么展示和获客必须要同一渠道呢？重点是“客”而不是“铺”，只要能廉价获客，在任何地方展示都行。

于是，国美避开闹市区，把大卖场放到偏僻的街道，然后通过报纸获客。而最关键的一点，是它不按常理出牌，另辟蹊径地找到了一个被忽略的位置——中缝广告。

这就是顶尖商人超出常人的洞察力。

好的获客渠道要满足三个条件：第一，足够便宜；第二，覆盖面足够广；第三，对手都没有想到。

当时，没有比中缝广告更合适的了。

对报社来讲，中缝就是下脚料，有人愿意买，再好不过；对用户来讲，价格简明扼要，促销一目了然，也不影响阅读；对国美来讲，几百元钱拿下版面，签订长期协议，锁定成本，低价获客，拦截对手。

这才解释了我们开头提到的问题，为什么对手毫无招架之力，因为攻防根本不在一个维度上。

你想提升转化率，先租个几千平方米再说——资金成本巨大；你想提升客户量，等报纸有排期再说——时间成本巨大。

只有在商场上战斗过，才知道看似容易的东西有多难，而看似无足轻重的东西有多重要。

创业远没那么简单，真正有价值的，是被很多人忽视的环节。

一百亿元为何不够花

某企业家早年接受采访的时候表示，100亿元是不够花的。很多人不理解，认为他是不是太有钱了，100亿元还嫌少。其实是他们混淆了消费和投资。普通人是消费，而企业家是投资。对于普通人来讲，消费就是花钱。

一个人花光100亿元是很难的，最大的问题就是“上有顶”。花钱的时候你会遇到各行各业的天花板，导致你的钱根本花不出去。

比如，有人喜欢一辆车，平时可能开10万元的车，有钱之后换成了100万元的车，再往上可能会换辆500万元的车，基本就到买车的顶了；有人喜欢买包，平时买个300元的，有钱的话买个30万元的，基本上也到买包的顶了；有人喜欢旅游，平时是去几百元的农家乐，有钱的话全球各地来回飞，吃饭只去米其林餐厅，酒店只住五星级，几十万元也差不多了。

各行各业很容易触及一个“顶”，普通人的消费无非是衣食住行，各个环节到达一定程度就无法持续增加，总不能买10辆劳斯莱斯在车库里面拼起来当火车开。

但是对于企业家来讲，投资的过程是完全相反的，哪怕是100亿元，分散到各个领域，再细化到各个环节，实际上每个终端能获得的能量是很少的。水库开闸3天，也不是每一块田地的每一株庄稼都能得到足够的水。

要拓展市场，100亿元分到100个城市，每个城市只有1亿元。1亿元按3年花，1个月只能分到200多万元。按照每个城市100个员工，每个员工月薪5000元，一个月50万元就没了。手里要留一些现金，其他还要花到房租、水电、物流、广告等各个方面。和消费相反，正是因为化整为零，所以每一个终端都远没有达到上限，工资每人涨1000元，每个月就又多了10万元的支出。无论有多少能量，分散到每个毛细血管之后都极为有限。

企业两年后需要再次融资，不然资金链可能就会断裂。

所以企业家永远在焦虑，并不是他们在装，而是资金永远不足，处处捉襟见肘。

物美价廉为何没用

明明都物美价廉了，却亏得一塌糊涂，明明都已经良心价了，为何消费者却不买账？

市场出错了吗？

不，市场没错，“故事”错了。

在童话故事里，只分好人和坏人。主角是好人，对手是坏人。卖得比对手便宜，你就是良心商人，消费者就应该记住你，从而口碑相传，生意兴隆。而现实往往是，消费者不会领情便宜的那一点，而且传播效应也没那么强。商家都便宜得快吃不上饭了，消费者却觉得还好。商家的全部家当都快补贴进去了，水花却没溅起来一点。

和故事不同，商业是严肃的，现实是立体的。从来没有好人和坏人，从来都是全方位的竞争。各个维度都可以折算为价格，而价格也可以反向折算到各个维度。当你在知名度、渠道或者营销等维度落后于对手的时候，降价并不一定能弥补这个差距。就算其他维度完全一样，也存在“降价不可能挣钱”的悖论。

如果降价就能生意兴隆，对手也可以降，改个价格而已，马上就能抢到你的份额。所谓“利润”，本质是你超出对手的那一部分，你做得到，而他做不到，才是你的利润。

一款包，大家都是50元进货零售100元。无论怎么调价，怎么薄利多销，你都不可能胜出。只有人家50元进货，你30元进货，人家房租5000元，你房租3000元，人家月开支2万元，你通过精细化运营降到1.5万元，才会有胜算。只有系统性地超越对手，他才无法通过简单的参数微调来追平你。同样的货，你比他卖得便宜，利润还和他持平，甚至还多那么一点点，这才是真正的物美价廉。

简单降价有用的话，别人早就降了，为什么不做？因为扛不住。

很多商品从出厂价到零售价要翻几十倍，并不是唯利是图，而是要覆盖各个环节的成本，否则根本无法盈利。

价格和良心无关，只取决于市场。

把降价等同于善良，本质是无知和懒惰。

半份菜不是半价菜

为什么说半份菜不是半价菜？

按理说，半份菜卖半价，既减少了浪费，又增加了选择，为什么很多饭店不做呢？是不是故意让人多花钱呢？

错了，半份菜没问题，半价菜也没问题，但半份菜不等于半价菜。

真实的情况是，半份菜有可能卖一份的钱，而有时一整份菜，可能只卖半价或者更便宜。

世界是多维的，放大和缩小都要基于全要素的同步变化。一个东西翻倍，必须全要素都翻倍才行。想加大木桶的容积，只加高一根木条没用，必须所有的木条同时加高。

而半份菜的问题在于，原料省了一半，但是其他要素完全没变。

同样是炒一个菜，原料少了一半，但是厨师的工资不会少，服务员的工资不会少，房租、水电费不会少。厨师不会说，炒的是半份菜，我只要一半工资；房东也不会说，炒的是半份菜，房租给你打个5折。

把这些成本平摊到每个菜上，可以降价的空间就微乎其微了。

事实上，炒半份菜，往往比炒一份菜更难。

一份菜应该放多少原料，开多大的火，放多少调料，炒多长时间，是有一个固定比例的。一旦改变，所有参数都需要重新调整，否则味道就会变化，影响客户体验。

“标准化”是餐饮企业的生命线，如果口味不能统一，会导致严重的客户流失。而如果强行标准化，管理成本就会飙升，最终又要平摊到每个菜上。

原料减少并不等于价格减少。有很多这样的例子，比如大号的衣服和小号的衣服，虽然后者的布料少，但会卖一样的价格，因为少的那一点点原料，在整个生产线成本中是忽略不计的。

有的时候甚至为了某个特殊的小尺寸，商家需要单独打一个版，售价反而远高于大号的衣服。

所以半份菜半价，只有在边际成本为0的情况下，才会出现。比如便利店的盒饭，它是批量做好的，不存在额外成本，半份菜反而会增加选择，提高销量。

实际上，饭店不会故意让你多花钱，并非出于善良，而是商业规则导致的。餐饮是一个重资产的行业，固定投入很大，获客成本很高，只有增加回头客，提高消费频率，才能降低成本，实现盈利。

如果他鼓励你多点菜，看上去是多挣了一点钱，但会影响到后续消费。钱花得不值，消费者就不来了。

所以更多的时候，饭店反而会为你考虑，如贴身小棉袄一般，既让你吃得饱，又让你少花冤枉钱。只有如此，饭店才能获取信任，源源不断地变现。

只要钱是你的，花钱的时候就会心疼；只要你心疼钱，就会有商家帮你省钱；只要产权明确，市场就会自发产生节约，促使每个人往节约的方向靠拢。

半份菜并不是半价菜，遵守市场规律，才是更高效的节约。

拙劣骗术为何得逞

“六旬阿姨深陷假靳东”，有人好奇，为什么这么拙劣的骗术都看不出来？

答案是：真的看不出来。

因为你没有研究过受众心理，所以你觉得无法解释。

这些表面上的粗制滥造，实际上才是精心的设计。

一个好的产品，哪怕是一个骗子产品，从来都不是越高端越好，也不是越精致越好，而是越符合客户需求越好。你觉得不好，是因为你根本不是目标客户。

如果潜心分析，会发现它每一步都极为精妙，甚至有点“细思恐极”。

第一步，撕开防线。我们知道，他一定是要收割的，可他聪明的地方在于，他从来不直接卖产品。产品和客户之间是要搭一个桥的，而最好的桥就是人。没有，那就造一个，用户喜欢什么就造什么。所以他的第一步是“迂回”，闭口不谈产品，先伪造一个人，一个有温度、有感情、有喜怒哀乐、长相帅气的男人。防线一旦撕开，后面就好办了。在这一步，你见不到任何产品的影子。

第二步，猛攻刚需。一个60多岁的阿姨，生活早已平淡如水，感情世界是一片荒漠，平生第一次接触智能手机，一个帅气的男人深情款款：“姐，我每天都会发视频为你送上祝福。”“姐，愿你平安，愿你快乐，愿你健康。”“姐，你是我的不可替代。”“姐，你长这么漂亮还关注我，可以给弟弟点个小爱心吗？”

这是什么？这是公主般的待遇。每个女人心中都住着一个公主，她们都喜欢被关注，都喜欢被夸奖，哪怕已经年过六旬。只是在现实中，这个公主被重复、单调的生活挤到了角落里，她已经习惯了这种枯燥麻木、不被关注、不受重视的生活。但是习惯不代表不需要，突然出现一个浓眉大眼的弟弟，一口一个姐姐地叫着，又是嘘寒问暖，又是夸自己漂亮，还每天给自己送祝福，希望自己健康、快乐，没有几个阿姨能抵挡得住。

第三步，效率至上。为什么花花绿绿、粗糙无比？因为有些阿姨的审美仅限于此，不用在制作上浪费时间，甚至完全不用考虑音画同步，因为她们根本无法分辨真假。同样的精力，他完全可以最大化效率、批量产出，同时以最低的成本排除干扰。

这是什么东西乱七八糟的？你滑走了。对，他要的就是这个效果。

第四步，细节考究。为什么要点“小爱心”，点“加号”？因为操作极度简单，因为可以增加二次推送，因为他考虑到了很多阿姨还不会打字，而关注是一个最高效、最直接的方式。

骗子为何屡屡得手？因为他的每一个环节都是针对人性而设计的，先跑通流程，再流水线作业，最后批量化收割。

一个行业有多暴利，骗子就有多大的动力去研究人性。

有良心的骗子，卖点洗衣液或者美白膏，300元钱；狠一点的骗子，推销财富培训改变人生，3000元钱；更狠一点的，是连根都一起割的：“姐，就差30万元，下周就还你。”

为什么就算拆穿骗局，还有人依然深信不疑？因为需要。这种内心深处的需要在现实中从来没有被满足过，除了这个骗子。一旦她面对现实，幻想就会破灭，世界就会坍塌，所以她会找一万个理由来将骗局合理化。

致命的刀，从来都是借被害者之手造成伤害的。

山寨币无论涨跌都别碰

山寨币涨了能不能买？不能。

山寨币跌了能不能买？也不能。

为什么呢？

因为几乎所有的山寨币市场，都是双向无限控盘的，是涨是跌你都不可能赢。

如果你不明白，我给你举个例子。马路边有个摆摊的人说：“来猜一猜，碗里是一个球还是两个球，猜对有奖哦。”

请问：你应该猜一个还是猜两个呢？

答案是：猜几个都没用。

你只要猜了，无论是猜一个还是猜两个，你都会输。因为他可以随意控球，赢多少只取决于他想怎么玩你。

山寨币也一样。经常有人说，我觉得很多虚拟币一文不值，为什么不能做空它呢？比如，某种山寨币50元钱一枚，我先借1000枚出来，转手卖掉，赚50000元。等跌到0.5元一枚的时候，我买1000枚还回去，只花了500元，不就净赚49500元了？

幼稚了，“看空”和“做空”是两回事。

只要庄家有无限控盘能力，无论做多还是做空，你都不可能赢。

什么叫无限控盘能力？举个例子。我创立一种“火星币”，有1亿枚。其中9999.9万枚，都在我个人手上，不流通，只有1000枚在市场流通。

好，现在我搞个交易所。你们自己玩也好，我拉几个小朋友来玩也好，瞬间就炒到了50元钱一枚。算一下身价：50亿元。

注意，这个时候，我就有了双向无限控盘能力。

如果我想涨，我完全可以把价格炒到50000元一枚。因为市场上的流通盘就只有1000枚。全部买下，也不过5000万元。

但如果有人敢做空我，后果一定惨不忍睹。

我可以逼空、逼仓，一直把你逼上绝路。炒到5000万元一年一枚，逼着你在流动性枯竭的市场上补货。

另外，想要价格低，我还可以无限砸盘。别忘了，我手里还有9999.9万枚，如果我想抛，任何一个价格我都能砸到。你总不可能真拿50亿元出来接。

什么？你说你倾家荡产，真拿50亿元来接？好，那我拿钱走人，你自己留着火星币玩。不够玩，我那儿还有水星币、金星币，要不要再来一套？

明白了吧，只要他可以随意控盘，你就永远不可能赢。

所以，正确的做法是什么？是不关注。

就是你涨，跟我没关系。你跌，跟我也没关系。你一个球，跟我没关系。你两个球，跟我也没关系。爱几个球几个球，有精力你就一直摆，反正我不参与。

周围再有亲戚、朋友炒这个币、那个币，蒙在鼓里还坚信自己将来一币一别墅的，一定要把这篇文章给他看。

如何反推外卖规则

这一篇我们说一个挣钱的干货，极少有人知道。

先问一个问题：如何合理合法地出老千？答案是：反推规则。

别人不知道的规则，你知道，那基本就可以横扫全场了。

比如，同样是两家餐馆，同样是靠外卖订单赚钱，怎么能比别人多赚十几万元？

答案是：在平台上排到别人前面去。可是，怎么才能排到前面去呢？

不要告诉我花钱买，如果这么简单，就没必要讲了。而且花钱也是有科技树的，你可以花钱，对手也可以花钱，除非你在花钱的规则上也比他更牛。

想靠前，尤其想免费靠前，你就得知道平台到底是怎么排序的。

可规则是保密的，只有平台知道。一个普通餐馆，没背景、没关系，怎么能去前排呢？

答案是：借助逻辑，借助常识，反推规则。

我们手把手演示一下。比如，常识告诉我们两个核心指标：一个是配送距离和时间，这一定是排序最核心的因素；一个是口味、评分、销量等，因为涉及用户反馈，也会有较大的影响。知道了这两个主要指标，接下来要怎么做呢？四步：搜集结果，对比数据，总结规律，发现异常。

如果一家店的核心指标都表现良好，排名也不错，就视为正常结果，忽略；而如果一家店，排名很不错，但核心指标却非常一般，则视为异常结果，需要重点关注。

结论很明确：只要能总结这些异常结果的共性，就能找到真正对排名有影响，但是又不为人知的权重点。这个点就是赚钱的关键。

很快，我们会发现第一个额外因素：新店。对于新开的店，外卖平台会先流量扶持一段时间。但这个可操作性不强，不是重点。

那么，排除新店影响后，继续分析剩余排名异常的店家的共性，果然又发现了一个地方，你猜是什么？图片。就是这些商家无一例外都使用了菜品图片，而其他商家用的都是品牌商标。

结合常识，这说明了什么问题？

点击率。

因为大部分场景下，商品图片的点击率明显高于品牌logo，所以基本可以断定，点击率或受到点击率影响的其他指标，是一个极为重要的排序因素。

这个规则，外卖平台绝对不会告诉你。

所以结论很明确：在谈刷单、好评返现、刷评分等极高成本的操作之前，哪怕花几分钟把商家图片从品牌logo换成菜品，就能提升点击率，从而大幅提升订单量。

什么叫核心技巧？这就是，你学会了吗？

社区菜贩该怎么办

社区团购来了，那些菜贩们该怎么办？

这个问题分两部分：第一部分是，社区团购可以干掉菜贩吗？

先别着急，我问几个问题：移动支付这么发达，干掉线下网点了吗？网购这么发达，干掉实体店铺了吗？外卖这么发达，干掉门店餐馆了吗？

好像都没有。那奇怪了，为什么干不掉呢？为什么依然有线下网点，有实体店铺，有门店餐馆呢？

因为需求是无限细分的，总有一些环节替代不掉，总有些服务无法实现。比如吃饭，明明可以送到家，有人就是喜欢出去下馆子，“我需要那种氛围，我需要那种服务感”。买衣服也是，任何一个女孩子，从来没有说只在网上买衣服的，无论多便宜，她也一定会到线下买，因为有些服务是网上提供不了的，如逛街本身就是购物的一部分。

社区团购也不例外，一定有一个细分市场，一定有一部分消费者是需要线下商家的。

所谓“替代”，只是淘汰低效和同质化。

第二部分是，那些被淘汰的商家该怎么办？尽管低效，尽管同质化，可人家是要生存的。

这个问题当年下岗职工也问过，而且远比现在严峻。那个时候大家还没有市场经济的意识，还处在一辈子铁饭碗的想法中，下岗了就等于天塌下来了。

但我们快进一下，看今天。当年的下岗职工，在今天，每一个人的生活都比之前更好，市场经济几十年，每个人都比之前更富。

为什么？因为高效替代了低效，市场的活力被激发了，每个人享受的财富都更多了。

如果当年没有下岗，看似保住了这个工作，可就享受不了后来提高了的生活质量。你吃不上这么多肉，你买不了这么多衣服，你开不起现在的汽车，你享受不到互联网的便利。你打一个电话需要争分夺秒，生怕多说一句话，半天工资又没了。

可既然是市场，就一定会有竞争、有风险、有失业。这不只是小商贩会遇到的，任何人都会遇到。

从来没有两全其美的东西，人们不可能既享受着计划经济的稳定，又享受着市场经济的生活质量。

可市场的魅力在于，旧的机会消亡就一定会有新的机会出现，有的行业不需要人就一定有行业抢人都抢不到。

比如，随着二胎的放开，全国月嫂的总需求是400万人，但目前已有月嫂还不足100万人，有将近300万人的缺口。7000元工资起步，上不封顶，还不需要风吹日晒，为什么不能去做月嫂呢？

又如，我们即将进入老龄化社会，“9073”老模式意味着90%的老人是居家养老的，整个养老行业缺口至少是1000万人，为什么不能尝试一下去做护工呢？

放眼整个家政行业，缺口达到3000万人，超过了澳大利亚和新西兰的总人口。

要是觉得还不够，你可以看一下我国人力资源社会保障部发布的2020年最缺人的职业排行，足足有100个行业。

当我们不需要那么多菜贩，当我们需要更多的月嫂、护工、住家保姆，当年轻人早出晚归、加班熬夜，需要有人帮忙照顾家人、帮忙做饭的时候，为什么不能更合理地调整行业选择呢？

没有哪个行业比哪个行业更高尚，只有哪个行业比哪个行业更被需要。

机会永远无穷无尽，塞翁失马，焉知非福？

商学院的考试题

某商学院有一道考试题，非常非常难，那就是：什么情况下，你会开除你的合伙人？

刁钻吧？很多人觉得没法回答。

其实不是的，我们要仔细审题，人家已经在拼命暗示你了，眨眼睛都快眨到抽筋了，很多人还是没有察觉。

关键点在哪儿？“开除”这两个字。

你为什么可以开除他？因为你的裁决权在他之上。

那什么情况下要开除他呢？当他威胁到你的裁决权，当他威胁到你对整个系统的控制的时候。

很多年轻人不知道一个真相：所有的企业家都是独断专行的，无一例外。

你可能会说，不对，我们公司就不是。老板特别开明，我们都是扁平化管理，简洁高效，老板大胆放权，大家畅所欲言。

年轻人，这叫“规则”。可规则之下还有一层规则，那叫“元规则”，元规则才是重点。也就是说他得先给你讨论的权利，你才能讨论，他得先给你发挥的空间，你才能发挥。而元规则，是要老板定的。

手段都是表象，目的才是核心。如果集权可以达到更好的效果，你的老板依然会毫不犹豫地采用。

为什么互联网经常扁平管理？不是因为老板开明，而是因为激发效率是第一位的。为什么销售圈经常跳集体舞？不是因为老板保守，而是因为精神控制是第一位的。这两个老板，原本就是一个人。

在公司的架构、策略、方向上，一定是由老板来定，他定了最大的框架之后，才会把一些小的板块分配给你。有了大的框架，你才可以按自己的想法往格子里填东西。

所谓“放权”，只是在框架之内的放权。就好像一个导演让演员去自由发挥，不是说导演不知道怎么拍，而是他更清楚，这一段让你自由发挥，整个电影才会更好看。

他建立了元规则，你才有在规则层面发挥的空间。

任何时候，老板一定要保证对企业的绝对控制权，整个航船才能不迷失方向。在框架性的问题上，老板一定要比任何人都懂，也一定要拥有比任何人都高的裁决权。

至于航行过程中，谁来调整桅杆，谁来负责打舵，谁来清理甲板，这些全都是可以放权的。

他可以求贤若渴，挖来一位顶尖的舵手，他也可以把半条船的收益都分给他。但是千万别忘了，他也有开除舵手的权力。

任何老板都是独断专行的，无一例外。

任何最高裁决权出问题的公司，一定是要触礁的，无一例外。

关于加班那些问题

加班是坏事吗？

任何事情都不能用好和坏来衡量，只能说多了一个加班的权利是不是坏事？如果是多了一个权利，那当然不是，因为你可以选择不加班。

可是不加班的话，钱就少了呀！

一分劳动，一分收获。“狼性文化”挣得多，“养老院文化”挣得少，一个人可以选择自己喜欢的方式，是愿意拼搏，还是愿意养老。

不是，我是说加班了，但没给加班费。

没给加班费你可以告他。但是得注意一点，核桃带皮卖和去皮卖是一回事，如果说带皮卖水分太多，那去皮卖就得涨价。加班的话月薪2万元，就等于不加班月薪1万元，加班按双倍工时给。

不是，我是说他钱给少了，我做得很辛苦。

抛开情绪看事实，如果真给少了，为什么不离职呢？恰恰是因为别的公司都给不了这么多钱。

辛苦和报酬没有直接关系，有很多辛苦得多的人，38℃高温下搬砖的民工，面朝黄土背朝天的农民，每一个都比空调间的白领更辛苦，却没有他们挣得多。一个人的贡献不是由他自己说了算，否则每个人都可以说，我的贡献值100万元。一个人的贡献由他的竞争对手说了算，是同样一份工作，别人愿不愿意接受这个价钱。

如果别人愿意用更低的钱来做，价格不就压低了？

那得问一下这个人，为什么愿意用更低的价格去做？因为他更需要这个工作，他也有找工作养家糊口的权利。

可这样的话，大家不就恶性竞争了？

竞争不是一维的，一个能力稍差的人，想在收入上超过别人，最有力的武器是时长。限制了时长，他就永远不可能超过能力更强的人。兔子对乌龟说，我休息你也得休息，那乌龟就永远也赢不了兔子。

可公司这么竞争下去，报酬不就越来越低，加班不就越来越久？

说反了，竞争越多，收入只会越高。加班多，是因为企业还不够多，争抢员工还不够激烈，待遇报酬还不够高。竞争足够多时，要么工作时间少，少到你轻松惬意；要么加班工资够高，高到你无法抗拒。

其实很多人弄反了，企业的胜出从来不是靠加班，而是靠效率。如果拼时间就可以赢，那做企业也太简单了。你去看，所有比拼人力的行业都已经被机器取代得差不多了。这个无关善良，仅仅是因为机器效率更高，价格也更便宜。事实上，那些加班多的行业，恰恰是收入更高的。看一下毕业生最愿意去的公司，就知道大家在用双脚投票。

可是企业有很多无效加班啊！

是不是无效加班，不是员工说了算，而是市场说了算。不喜欢的事情之所以还要做，就是因为不喜欢的部分已经给过钱了。如果觉得加班无效，如果觉得一定会被市场淘汰，那就应该果断离开。

可是如果不停地这么加班，到老了怎么办？

这不是加班的问题，这是线性思维的问题。就算不加班，就算干着“985”的工作，还拿着“007”的工资，也不过上浮1.7倍，依然解决不了养老的问题。市场经济下，任何工作都不可能稳定一辈子，任何一个老板都不可能用你一辈子。如果一个人的养老出现问题，那不是加班加出了问题，而是人生规划出错了。

从来没有一个富人是靠加班变富的。财富的跃升从来不是靠加班，而是靠判断、靠选择。

加班只是多了一个加速度的选择，他给了你一个用空间换时间的选项。有选项是好事，但千万不要愚昧到一辈子靠加班挣钱。

那不是加班的错，那是认知的错。

明星为何带不动货

明星为什么带不动货？明明有很多粉丝，一带货就翻车，卖得还没有网红的零头多。网上有很多商业分析，说了很多个理由。

看完之后，你把书一合，想重复一遍，唉，又不记得了，为什么呀？

因为那些都是细枝末节。没有抓到重点，才需要死记硬背。好的分析应该是直击本质，过目不忘，完全不需要记。

请问真正的关键点在哪儿？

在于人性。

千万不要小看这个词，所有的商业都是围绕人性展开的，这几乎是一个公理。

明星为何带不动货？因为人性自私。

回想一下，大家为什么会喜欢明星？因为喜欢他的电影，因为喜欢他的歌，然后呢？没有然后，就是喜欢。

我买你的东西，是因为我喜欢你，愿意为你付费。

注意这个词：为你付出，它是一种人性的单向付出。

而这种单向付出一旦遇到金钱的考验就出问题了，最明显的就是单价上不去。比如，像杰克逊这个级别的明星，都只能带动单价很低的商品，卖个海报、卖个CD，几十美元，没问题。但你要说出一个杰克逊的汽车，几万美元，那不好意思，我先去隔壁看看。

中国的摇滚教父在2013年出了一款个人主题的定制手机。设计上具有浓浓的个人元素，应用上内置其全部作品，包括音乐、相册和视频，硬件配置也是主流，而且只卖3000多元。结果，销量极度惨淡。

你这么爱他，为什么几千元钱都不肯出呢？

不好意思，超过我单向付出的极限了。

为什么明星带不动货？因为用户并不信任明星，用户并不觉得他卖的东西好，用户只是喜欢他的歌，顺便支持一下他的产品。

我只喜欢听你的《无所谓》，至于其他的，都无所谓。

而网红为什么能疯狂带货？也是因为人性自私。

用户对待网红和明星完全是反过来的。对网红，用户做的不是付出，而是索取，是占便宜。我喜欢你，不是因为你歌唱得好，也不是因为你舞跳得好，而是因为我相信你可以帮我省钱。我是为了对自己好，才去关注你的。我是为了让自己占便宜，才去买你的东西的。既然是占便宜，那就多多益善，买得越多，省的钱就越多。在我占便宜的同时，顺便还能支持你，那这个单价就没有上限。我不是对你好，我只是对自己好。

所谓“主播的铁粉”，本质上是价格的铁粉，只是卖这个低价的刚好是你。如果是别人，他们也一样喜欢。

你稍微贵一些，马上就会流失客户。我那么支持你，你还想着占我2元钱便宜，粉转黑。

一切都是回归到人性上的。

明星带不动货，是因为用户在单向付出，对你的爱是有上限的；网红带货很牛，是因为用户在变相索取，自己占便宜越多越好。

但凡遇到解不开的结，多想一想人性，就会豁然开朗。

怎样减少退货差评

怎么可以减少退货？怎么可以减少差评？不论你是做线上店铺还是线下开店，一定会遇到退货和差评。

你当然可以说，我努力改进。但是你得知道，改进是一个无底洞，从来没有完美的商品，你改得再好，也一定会有人能挑出毛病。

所以我们讨论的是，如何在不做任何大改的前提下，用最小的代价来减少不满意呢？

记住了，四个字：感情投入。

比如，一个卖衣服的，每卖一件衣服他就给顾客寄一个宣传单，上面这么写：“亲，您买的每一件衣服，我们都会向贫困山区捐赠一笔钱，帮孩子们加一顿肉。”然后多放几张捐赠的合影，最好放个二维码，一扫就能看视频。背景音乐就是《让世界充满爱》之类的，然后下面再写：“虽然我们是一家不起眼的小店，虽然我们只是平凡的普通人，但是我们希望可以尽微薄之力让世界变得美好一些，感谢像您这样的衣食父母，让我们在养家糊口的同时，可以再给世界多一点温暖。日拱一卒，功不唐捐。我们替这些孩子们向您说一声谢谢，愿您一生平安！”

这个时候，“咔”的一声，道德就劫持上了，一下就把他抬高了，没梯子他下不来。就这样硬生生地把一个普通的购买行为，变成了一个捐赠行为，境界瞬间被抬高好几个档次。

这个时候如果顾客想退货，就等于把放到碗里的肉再夹出来。人家孩子谢谢都说完了，他再给夹出来，他下得了手吗？

一般人都受不了这个“套路”。只要不是太过分的质量问题，基本都不会退货的。

当然，店家得真捐，不能骗人。其实没多少钱的，而且三方受益。

孩子们吃上了肉，店家减少了退货，顾客赢得了尊重。

质量可能有点小瑕疵，但是你给了他一个在其他地方完全得不到的感觉，效果奇好，退货率坠崖式下降。

同样的道理，有些商家会换个方式，他们会聘用一些弱势群体，然后告诉顾客，有些环节是他们做的。尽管这些员工身体不便，但他们想自食其力，靠双手来养活自己，只是做得还没有那么好，所以可能会有瑕疵。如果您觉得有问题，请您及时联系我们，我们一定帮您解决好。

你看，多巧妙，一下就把客户和商家的纠纷，变成了客户和弱势群体的纠纷。客户可以底气十足地跟商家谈退货，可是没几个人能和弱势群体较真。人家靠这个养活自己，你要求那么苛刻，良心过得去吗？就不能宽容点吗？一般的客户，基本上是能不退就不退了。

所以，你知道为什么很多做传销的、做微商的，都特别喜欢搞慈善吗？不是去贫困山区送温暖，就是去聋哑学校陪孩子，有的甚至做长期的定点帮扶。

就是为了感情投入。

你觉得我们面膜不好，可是我们在帮孩子啊；你觉得销量造假会心虚，可是我们在帮孩子啊；你觉得拉人气有负罪感，可是我们在帮孩子啊！

“帮孩子啊”，学会了吗？这些减少差评的方法，才是真正把“套路”玩到出神入化的地方。

互联网为什么寡头多

为什么互联网的寡头特别多？

比如，打车就是某滴，外卖就是某团，买东西就是某宝、某东，短视频是某音、某手。

为什么相比于线下，互联网更容易出现这种巨头呢？背后的经济规律又是什么呢？对我们的投资决策又有什么帮助呢？这一篇我们来讲一讲。

先说线下，比如同样一袋大米，门口的小卖部卖20元钱一袋，但是市中心的大超市卖19元钱一袋。

同样的一袋米，便宜1元钱，你会去大超市买吗？

不会，因为你得考虑距离，考虑时间，考虑路费，考虑排队情况。这些加起来，远远比那1元钱要多，所以除了退休老奶奶，时间廉价还有免费的班车，才值得折腾一圈省那1元钱。也就是说，尽管大超市的东西更物美价廉，但是考虑到物理空间、时间、精力的折价，它未必有优势，因为交易成本太高。

所以线下的超市，是大小超市并存，小超市的生存空间，就是客户和大超市交易成本的距离。

但是在互联网上，这个距离瞬间被抹平了，交易成本几乎被砍到零了。你去一个小网站买和你去一个大网站买，操作是没有任何区别的，都是要打开手机点几下，都是选择商品然后点击付款。

这种情况下，大小网站就被拉回同一起跑线，小网站丧失了交易成本的优势，面对1元钱的差价毫无还手之力，大网站就拥有了压倒性的优势。而网站越大，规模效应越强，边际成本越低，商品价格就越便宜，它的市场规模也就越大，所以互联网就特别容易出现这种寡头效应。

这说明了什么？交易成本。当交易成本越来越低，集中度必然越来越高，任何领域都不例外。

我们是在讨论互联网吗？不，我们在讨论房子，在讨论为什么三、四线城市的房子不能买。

这背后的逻辑，也是“交易成本”，具体一点，就是交通的方便程度。而高铁，就是这个分水岭，它极大地降低了交通成本，加速了城市之间的分化。

以前坐火车得一天一夜，现在几个小时就到了，交易成本急剧降低，那么大城市的优势就会凸显，就会有越来越多的人涌入大城市，争夺稀缺的优质资源，反映在房价上，就是越来越贵。

而三、四线城市正好相反，很多城市通了高铁之后，反而流失了很多人才。没有了人口和产业支撑，就更缺乏吸引力，反映在房价上，就是有价无市或者逐渐下跌。

这是一个客观规律，它可以变化，但是不以人的意志为转移。

所以，你如果面临是在老家买房子，还是在一、二线城市买房子二选一的时候，一定要选后者。

钱只有一笔，选择只有一次，千万不要和趋势作对。

直播带货未来在哪儿

我们做个预测，预测一下直播带货的未来在哪儿？

只有预测到趋势，才能利用趋势赚钱。

很多人看到直播赚钱，就一股脑儿地冲进去了。等等！你的方向错了。直播带货是能挣钱，但你这样冲进去是挣不到钱的，因为晚了。

就好像拦截导弹，你瞄准现在的位置没用，等你赶过去，导弹已经不在那儿了。想打中，你就得往前瞄，就得预测轨迹，知道它下一步会怎么走。

直播带货也一样，你得了解经济规律，看好趋势，站在风口，然后等风来。

那怎么做呢？以史为鉴，你只要去参照历史，就可以很清楚地预知直播带货的未来。

具体一点，我们看汽车。20年前大家买车，主要诉求是车，只要它有四个轮子，只要它能开起来就行，至于这个车舒不舒服，有几个气囊，后排能不能跷二郎腿，副驾驶带不带化妆灯，统统都不重要。只要是个车就行，那时候你买车只有三个选择：捷达、桑塔纳，还有富康。

再看如今，有110多个品牌1000多款车型，有人给你小牛皮，有人给你分区空调，有人给你座椅按摩，有人给你环绕音响……无数的选择，无数的配置，甚至同一款车，还有两种兄弟车型，选择困难症都要犯了。

为什么？因为要细分需求。在市场营销中，从来没有一个抽象的人，只有男人、女人、老人和小孩，每个人的需求都是不一样的。当汽车行业越来越成熟，就一定要往纵深发展，往细分行业发展，去满足每一个细分群体。

视角更广一点来说，我们看任何行业都是这样。只要持续发展，最终一定是延伸到无数细分领域，无一例外。

比如，门户网站新浪、搜狐，当年为什么火？

因为当年你能上个网就不错了，你打开一个美国域名就仿佛已经到华盛顿了，那个时候很多人甚至不知道网上冲浪是不需要带冲浪板的。那个时候你能摸到电脑，能打字，就已经无比幸福了，人生圆满，再无他求。

然后呢？然后新鲜劲儿过了，大家缓过神来了。女孩喜欢看美妆，男孩喜欢看摄影，年轻妈妈要看育儿，年轻爸爸要挑汽车，中老年群体要看养生。这个时候门户网站不是不可以满足，但是已经明显不够用了。

所以接下来是什么？垂直门户，如美妆门户、摄影门户、育儿门户、汽车门户，等等。

这个时候你就发现门户网站非常尴尬了，他们可以做每一个细分行业，但是每一个都做，就等于每一个都没做。力量一旦分散，每一个行业都不可能做精、做透。

这个时候，垂直门户的机会就出来了，如“宝宝树”“中关村在线”“汽车之家”，等等。

你去看“新浪汽车”“搜狐育儿”，永远不温不火的。

所以，如果回到10多年前，你最好的机会是做一个细分垂直门户，这才叫瞄准了未来。

直播带货行业也是一样，你看到很多头部主播，李佳琦、薇娅这些，单场几十亿元，但是不足为惧。因为他们都是粗放型的，就是我什么都卖，我不仅卖口红，还卖尿不湿、自嗨锅、空调被、榨汁机、小龙虾、运动鞋、营养品……什么都卖。

可问题就在于，你卖的东西越多，品控就越难，IP就越稀释，定位就越不精准。

当消费者的需求越来越个性化，当他的时间越来越贵的时候，当他对直播带货越来越不敏感的时候，你就不能满足他了。

他想买牛排，那最好有一个牛排博主，全世界的牛排他都吃过；他想买红酒，那最好有一个红酒博主，全世界的红酒他都品尝过；他想买尿不湿，那最好有个育儿播主，全世界的尿不湿他都用过。

这才是真正的精准匹配，解决信任度，解决时间成本，解决了综合比价。

我买你的，是因为你在这个行业比任何人都懂，比任何人都能帮我省钱。我再也不需要去直播间等着你上产品，再也不需要花几个小时去碰运气。

消费者的时间很贵，而且一定会越来越贵。

如果你看好直播带货，那就找一个你最擅长的细分领域，现在，立刻，马上，开始准备。

上帝视角参透规则

这一篇这个话题会让很多人后背发凉，如果你足够强大，可以看下去。问题非常简单：为什么很多人短视频做不起来？因为他们缺乏上帝视角。如果你没有这个意识，做任何事情都可能失败。我们就以短视频为例，讲一个让你毛骨悚然的逻辑。

凡事要先倒推规则。做任何事情，要先把自己忽略掉，你是谁不重要，没有人在乎。你把自己变成一个平台，如果你是平台，怎么让作者不断地为你创造内容？答案是：要有好的激励机制。可什么才是好的激励机制呢？那就是一分钱不花，就能让人心甘情愿地去付出，完全不辞辛苦。请问你想到什么了？牌桌。

几位老人在一起打牌，一天从早坐到晚，腰酸、背痛、腿抽筋，也没挣到几个钱，无非就是来回倒手。但为什么他们可以坚持下去呢？因为激励机制，因为不确定性。

这源自人们基因里的设定，“不确定性”可以极大地激发一个人的热情，激活他心中好赌的欲望，刺激他一直做下去。

你要是真给每位老人一个月100元，让他每天坐在那儿，从早到晚，一天8小时，输赢无所谓，那就没人能受得了，尽管挣的比之前还要多。这就是因为它确定了，一确定，人的欲望就消失了，好赌的贪欲就消失了。它的性质就变了，变成发工资了，你给得再多，他也会麻木。所以想刺激一个人，想激活贪欲，就得靠不确定性。

我不知道是赢是输，我不知道赢多少，我不知道这次有多大，好刺激呀！这样才行。

好，那我再问你，如果你是平台，你会怎么办？

答案是：不定期的奖励。

同样的内容，同样的质量，我如果源源不断地给你流量，你反而会麻木。如果哪天少给一点，你都会骂我。

可如果不确定呢？如果你不知道这个内容会不会火呢？如果你不知道下一篇会怎么样呢？

在你要放弃的时候，我突然送一个大礼，一模一样的质量，但我就多分你一些，让你满血复活，无比期待。等你动力十足的时候，我再去刺激其他人。只要不定期地刺激一下，每个人就都会打满鸡血，每个人都会拼尽全力，每个人都想拿到下一份大礼。遇到了，他们会更努力，没遇到，他们就更希望下次能遇到。

有人说，内容为王，好的内容才是王道。这叫“死读书”。你要知道，很多情况下，好坏没有明显的界限。你去搜“第一名和第三名”，真的有差距吗？

同样的质量，我既可以让你爆，也可以不让你爆。完全不需要催，他们自己就会把最好的东西呈现出来。有了好的内容，平台才能吸引更多的人。

任何时候，总流量是有限的，无论日活(4)是2亿人、3亿人还是10亿人，永远都是不够用的。以最小的代价激发最大的动力，才是不传之秘。

参透人性，才能领悟规则。

好，明白了这个，我再问你，反观自己的角色，你该怎么办？

答案是：持续更新。

因为平台是一定会给你奖励的，否则你就会流失，这是平台不愿意看到的。所以当你更新得越多，你离下一次奖励就越近，哪怕是同样的质量，它也一定会优先给你权重，让你爆。

懂了吗？

可为什么这么多人放弃？

因为他们太无知、太功利、太短浅，他们不知道平台的规则，不知道反推角色，甚至没有足够的耐心等到第一次奖励。

这样的人，做任何事情，都会一事无成，只是他们刚好踏入了短视频行业。

商业丛林法则

这一篇，我们讲一个商业丛林的暗黑法则。

经常有人说，挣钱难，挣钱难。

不对，挣钱可一点都不难。你觉得难，是因为你泯然众人，别人做什么，你也做什么，毫无差异，那就必然沦为挣辛苦钱。谁更辛苦那么一点点，谁就多赚那么一点点，大家都拼命讨好客户，都是各种辛苦，各种受委屈。

你想站着挣钱，客户都不给你机会。吃饭的时候来个生意，你想多吃两口再回复，马上就是一个差评。

想挣钱，后面这句话要读三遍，三遍不够，那就读三十遍：任何的规则，在设立的时候，都给那些绕过规则的人提供了巨额的利润。

如果没明白，我给你讲个真实的故事：当年减肥产品非常暴利，很多人在某宝上卖。但你也知道，经济规律永远有效，利润引来对手，对手又拉平利润。卖的人越来越多，竞价就水涨船高，渠道费一直贵到吞噬你所有的利润，最后大家都只能是在挣辛苦钱，行业一片混战，商家都叫苦不迭。当年为了避免出问题，某段时间甚至封禁了关键词，不允许搜索减肥相关的词语，商家更是一片哀号。

好，这么一片红海，你想挣钱，该怎么绕过规则？

答案是：换一个关键词——大码女装。然后把产品的介绍放到图片里面，那个时候审核还没有这么严格，OCR识别(5)还没有这么成熟，很多人就靠这一个方式，赚得盆满钵满。

一招鲜，吃遍天。

“减肥产品”和“大码女装”，用户画像高度重合，你不让搜“减肥产品”，但是可以搜“大码女装”，买大码女装的，大都是有减肥需求的，客户群极度精准。别人还在那边厮杀的时候，他已经在这边数钱数到手发软。

有人说，被封号了怎么办？

商业只考虑性价比，只考虑封号的收益是否大于封号的代价。

你知道他们当年赚了多少钱吗？

当然了，这个故事可以拿出来讲，一是它在不违法的前提下操作，二是说明它早就已经失效了。但很多人是第一次听说，很多人会惊得瞠目结舌，就知道他们和赚钱的差距有多远了。

大多数人为什么挣不到钱？因为深度根本不够。



(1)　AB测试：是为Web或App界面或流程制作两个（A/B）或多个（A/B/n）版本，在同一时间维度，分别让组成成分相同（相似）的访客群组（目标人群）随机地访问这些版本，收集各群组的用户体验数据和业务数据，最后分析、评估出最好版本，正式采用。

(2)　ASML：荷兰ASML公司，全称：Advanced Semiconductor Material Lithography。

(3)　台积电：台湾积体电路制造股份有限公司的简称，半导体制造公司。成立于1987年，是全球第一家提供专业积体电路制造服务（晶圆代工foundry）的企业。

(4)　日活：DAU（Daily Active User），日活跃用户数量。

(5)　OCR识别：是指OCR文字识别软件，是一种利用OCR （Optical Character Recognition，光学字符识别）技术，将图片、照片上的文字内容，直接转换为可编辑文本的软件。


第五章　房产实操　买房避坑的实用指南

年轻人的第一套房

年轻人最容易犯的错误就是：勤勤恳恳上班，稀里糊涂买房。

想跌落阶层，没有比这个更快的了。

可年轻人就是容易犯这个错误，刚进社会，心高气傲，过于理想。

买房不着急，等我好好工作，有钱了，买一套好的。

别，你这么想，那就很可能一辈子也买不起。

财富的升阶，从来都不是靠加班，而是靠选择。

一步错，就会步步错。

月薪3000元，你再怎么拼命，把它提到6000元，也不会有任何本质上的变化。

你指望多挣钱凑首付，那纯粹是无知。永远记住这句话：劳动的回报率不可能赶上资本的回报率。

我有一个朋友，老想着多攒点钱，买套大的。名校毕业，春风得意，一心扑在工作上，结果完美错过了北京2016年的大行情。当时望京的房价才3万元/平方米，他嫌贵，没买，再买的时候就已经7万元/平方米了。大三居的首付，只能买得起小两居了。

他说，要不要再等等看，万一跌了呢？我说，我没事啊，看你。如果你觉得一居不挤，那你就等。

人生是个十字路口，往左还是往右的一瞬间，命运就已经定了下来。

当年他要是咬咬牙上车了，不管房价从300万元涨到400万元还是500万元，他要还的贷款是不会多一分钱的。不仅如此，他还可以预留一部分首付，分担未来几年的房贷压力。稍微等上三五年，他就会发现，房子更值钱了，工资也涨上去了，还贷压力也更小了。

还有比这更重要的事吗？

什么团队管理、优化流程、拓展市场，统统扔一边。公司不会陪你一辈子的，你老了，他就换人了。但是房子会，有多少人走投无路的时候，向亲戚、朋友都借不到钱，看透了世态炎凉，就是靠那一套房子，撑过了最艰难的那段时光。

工作的提升是线性的，但人生从来不是线性的。

你能力比我强，不重要，我干吗非在升职加薪上和你拼呢？我在房子上超过你就好了。

人生最重要的事情，是做选择。

真正的勤奋，从来都不是一厢情愿地往前跑，而是赶紧停下来，瞧一瞧、看一看、想一想，有没有更高阶的方案。

你的跑步技巧再好，在别人买高铁票的那一刻，你就输定了。

不要说我现在买不起，你任何时候都买不起；不要说你现在钱不够，任何时候你的钱都不够。

10年前的房子是便宜，那是因为参照物是今天。当年买房的每一个人，都是咬牙上车的。

年轻人第一套房有什么建议？对于刚需，还能有什么建议？赶紧上车。

房贷利息等同本金

30年的房贷利息等同于本金，很多人是第一次知道。

也就是说，如果你从银行借200万元买房，连续还30年，最后连本带息加起来是多少？407万元，200万元的本金，207万元的利息。这个还是按照2019年的数据，当时全国首套房贷利率是5.47%。如图5-1所示。如果更早一点，按照2011年的7.05%来算，连本带息是481万元，也就是利息为281万元，比本金还多了81万元。如图5-2所示。

你觉得这就完了吗？不，还有更高的呢。如果你是2007年买的房，按当时的利率7.83%来算，连本带息是519万元，就是利息比本金还要多119万元。如图5-3所示。

一身冷汗，还的款里面居然有大一半是利息。

那请问你要不要贷款买房呢？

这个要分情况。
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从今天往回看，肯定是应该贷款买。

因为在当年，上车是第一位的，只要你挤上车了，座位好一点、差一点，完全无所谓。

就算你按2007年的高利率，连本带息519万元来算，也是稳赚不赔。北京2007年的房价单价是1.5万元，现在是6万元了，2013年翻了4倍。300万元买的房子，涨到了1200万元，这还不算后面2017年的涨幅。

也就是说，在选对“标的(1)”的前提下，贷到款等于赚到钱。

如果物价涨幅12%，但是利息只有5%，就等于你每年可以躺赚7%，因为你的实际购买力增加了7%。凡事一定要看实利，绝不能只看数字。数字是多少不重要，数字能买到多少东西才重要。

但注意我说的前提，是选对“标的”。就是你别上错车，别好不容易挤上去，车开了才发现是返程票，那就麻烦了。这就是很多人今天会遇到的情况。

贷款买房没问题，但是贷款买错房就有问题。一旦你买错房，你贷款越多，你亏的就越多，哪怕它一分钱利息不收，你还是亏，因为房价在跌。

所以问题并没出在贷款上，而是出在“标的”上。

绝对不能买错房子，绝对不能上错车。

今天可不是10年前，10年前你闭着眼睛买，都会涨。但今天你买错地方，就真的会砸在手里。我们观察房价，10年前是大小城市一起涨，今天是大城市大涨，小城市不涨反跌。

为什么？因为人口流向变了。

今天是大城市净流入，小城市净流出。小城市被吸走人口，却没有办法补充人口，因为下面乡镇已经没什么年轻人了。

这就是所谓的“收缩型城市”，就是那些人口流失、产业衰退、闲置房产越来越多的城市。有84个城市，你可以在网上搜索“收缩型城市”的具体名单。这些城市是从660个样本城市中识别出来的，2016年人口少于2007年且连续3年人口增长为负，如果在这些城市买房，一定要慎重考虑。

公摊面积怎么回事

100平方米的房子到手只有70平方米，购房者亏不亏？这一篇我们讲讲公摊面积。

先说公摊面积怎么来的。

这源于二十世纪五六十年代的香港，当时面临的一个问题就是，本来房价就不低，再把电梯和过道面积加到房价里，数字层面的单价就会上升，于是就出现了“公摊面积”，把公共空间平均到每家每户。比如，建筑面积有60平方米的房子，公摊了之后就变成了80平方米。这样的话，每平方米的单价在数字上就下来了，公共费用也随之按照公摊的面积平摊。

公摊面积包括哪些？电梯井、设备间、管道井、管理用房、公共门厅、过道、楼梯间、公共墙体、垃圾道，还有变电室，等等。

公摊系数是什么意思？就是公摊面积除以套内面积。比如，一套房子建筑面积是70平方米，套内面积是60平方米，那么它的公摊系数是多少？是10÷60=16%。这里面有一个大概的范围，一般7层以下公摊率为7%～13%，7～11层公摊率为10%～20%，12～33层公摊率为20%～25%。

有人支持取消公摊。那么取消公摊对买房子有好处吗？未必。

首先，取消公摊并不能降房价，就好像180厘米改为1.8米并不能降低身高一样，任何的计价方式只是在数字层面的变化，建筑面积1万平方米，套内面积就是1.2万平方米，完全是一回事。其次，取消公摊也不一定能降低物业费，尽管设备间、变电室、地下室也是要算取暖面积的。但取消了公摊，单价可能就涨了。最后，取消公摊可能导致重要信息丢失，因为公摊并不是越小越好，尽管表面上公摊越低，得房率越高。但过低的公摊意味着舒适度打折，比如两梯四户和两梯两户，前者得房率高，后者舒适度高。

公摊面积的最大问题是它容易产生一个作弊空间，因为公共空间你是没法拿尺子量的，导致开发商有较大的操作余地。

其实对于购房者来说，公摊面积最大的作用是提供一个判断维度。你把建筑面积和套内面积结合起来去考察这个房子，数据就会立体很多。

比如重庆就是这样，它一直是同时有套内面积和建筑面积。这样的话，购房者不仅可以看出实际面积是多少，也可以通过公摊面积判断得房率和舒适度。

这才是公摊面积真正有价值的地方。

公寓自住有哪些坑

我买房的目的特别单纯，就是自住，完全不图挣钱。

那种地铁口、精装修、不限购的复式loft公寓，单价只有住宅的6折，能不能买？

不能。

很多人之所以动心，是对公寓的坑一无所知。

他们从来没告诉过你这十个问题：

第一，它并不便宜，因为它从来没有告诉你得房率的问题。比如，建筑面积是64平方米，使用面积可能只有38平方米。公寓得房率很低，一般只有60%～70%。而普通住宅在70%～80%。换算一下就知道，远没那么便宜。

第二，杠杆有限。首套住宅首付30%左右，贷款年限30年，可以商贷也可以公积金贷款；但公寓首付至少50%，而且只能商贷，年限只有10年，有的城市还要求必须全款。

第三，时间成本高。普通住宅通常两梯六户，但商业公寓动辄一梯十几户，平面图一般是这样的（见下图），密度大到让人窒息。你看房的时候通常都不是高峰期，住进去才发现上下班可能得等10分钟电梯。

第四，鱼龙混杂。商住公寓是办公与住宿的混合体，买的人不住，住的人不买，人员混乱流动性极大，你不知道隔壁什么时候就变成了钟点房，不知道对面什么时候就变成了养生馆，也不知道楼上哪天就改成了轰趴馆。

第五，不通燃气。很多地方做饭只能用电磁炉。有些公寓甚至没有市政供暖，取暖得靠空调，你需要时刻紧闭门窗，外加一个电暖气才能勉强维持温度。

第六，商水商电。水电价格远高于民水民电，按照一年用水250吨，用电3000度来算，商水商电会比民水民电高2000多元。你住得越久，用得越多，总成本就越高。


表5-1
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第七，层高鸡肋。买一层送一层当然好，但他绝对不会告诉你层高只有4.5米。除去中间隔板的厚度，一层就只有2.3米，二层也就只有2米。这样就导致楼上一层的空间极度压抑。5.5米的不是没有，但价格完全是另一回事。

第八，日照时间短。很多人买的时候是期房，直到住进去才第一次知道，原来朝北的公寓是几乎24小时都见不到阳光的。想投诉？不好意思，因为产权不属于住宅，所以它不用遵守住宅的日照要求。


表5-2　住宅建筑日照标准
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第九，隔音问题。如果你还在抱怨隔壁孩子夜里弹钢琴，那你可能还没见过公寓的隔音问题。因为定位和结构的差别，公寓的隔音效果远远不如住宅。随便搜一下，就是各种奇葩的噪声投诉：撕个泡面，按个开关，甚至打个呼噜都能听到。

第十，通风问题。你在家一开心吃了顿火锅，却发现房间里一星期都是火锅味。公寓的通风很差，再加上阳光不足，你可能需要空调+抽风机+烘干机三管齐下，才能维持基本的生活质量。

很多问题如此隐蔽，不住进去，是根本不会发现的。而且这还不算落户问题、税费问题、流动性问题，每一个都足以让你怀疑人生。

买了，住了，后悔了，想转手了才发现，没人接盘了。

千万不要碰公寓，自住也不行。

长租公寓为何爆雷

长租公寓为何爆雷？因为很多公寓做的不是出租生意，他们做的是资金盘的生意。

什么叫“出租生意”？就是我用3000元钱租下来一套房子，然后分别租给三个人，每个人我收1200元，多出的600元就是利润。或者我装修一下，租一个溢价，挣一个辛苦钱。这个叫“挣出租的钱”。很传统，很稳妥，但是也很慢。

能不能快点呢？

能，一分风险一分收益，看你想用多少风险换多少收益。

这就是“资金盘生意”，3000元收过来，2500元租出去。给房东多交钱，可以收更多的房子。给租客更便宜，可以找更多的租客，这样就可以不停地抢占市场。

可中间亏了的500元怎么办呢？

见过抛绣球吗？普通人两只手，你只能拿住两个球。但高手可以3个球来回扔，让一个球永远停在空中。更厉害一点的人可以抛4个球、5个球、6个球，要点在于让它们循环起来，只要让后面的接上前面的，就没有问题。

一套房子是亏500元，但我收租客的钱是按年收的，一年30000元，而给房东的钱是月付的，一个月3000元。再减去亏损的500元，每收一套房子就有一个2万多元的资金池，只要房子源源不断地进来，资金池就不会枯竭，就可以补贴更多的房子。

可租客不愿意年付怎么办？有租金贷。你贷款30000元，然后一年还清，一个月不也是2000多元嘛。

对于租客来讲，即使通过租金贷，月租依然比市场便宜，所以依然有足够的客户。

更进一步来讲，这些都是有收入的年轻人，都是体面人，优质用户，如果把租约债权做一个资产证券化，打包成ABS(2)在资本市场出售，操作一下，现金流就会更加强劲。你就可以收更多的房子，签更多的租户，带来更强的现金流。

可万一失手了呢？

一共就两只手，你抛的球越多风险就越大，一旦失手就会连环爆雷。

一旦爆雷了，谁来买单呢？

对于租赁公司来讲，它是一个有限责任公司，我注册资金100万元，亏完了就和我没有关系了；对于第三方放贷的公司来讲，你拿这个钱干吗跟我没关系，但这个钱你一定是要还的。

买单的是房东和租客。

房东理论上可以拿到钱，可一旦公司破产，就一分钱也拿不到；租客理论上可以住一年，可一旦项目爆雷，就要被房东赶出去，不仅如此，还得继续还剩下的贷款，惨上加惨。

成本不会消失，它只会转嫁到弱势的那一方身上。

一定要有基本的商业和金融常识，否则你就是那个弱者。

房产证该写几个人

如果有人温柔地问你：“唉，我妈说，咱们看中的那套房子，结婚前能不能写上咱俩的名字啊？”

你应该斩钉截铁地说：“不能。绝对不能。”然后一把拉住她：“如果你需要，我可以再给你买一套，但是绝对不能写两个人的名字。”

因为这是一个常识：任何时候，房产证能写一个人的名字，就尽量不要写两个人的名字。

如果你们是单身男女，一定尽量要婚前用掉首房首贷，这是普通人唯一可以享受到低首付、高杠杆、低利率、低契税等各种实惠的机会；唯一普通人可以用尽量小的力量，撬动尽量大的房子的机会。

首房首贷如此珍贵，一旦错过，就没有第二次。能在婚前用，就一定不要在婚后用。

结婚后是以家庭为单位的，原本两个人是两个家庭，两个首房首贷资格，一结婚，就等于自动放弃了一个。如果是婚后买房，无论房子加不加另一个人的名字，都是你们夫妻的共同财产。而且就算你写两个人的名字也不见得是一人一半，因为出资方可以保留出资证明和转账记录，这样的话就只有增值部分夫妻才能分割。

所谓的“两个名字”，纯粹是个安慰剂。越不懂，才越有安慰效果。

如果房产证只写一个人的名字，未来很多和房产证相关的手续你一个人去办就行。可一旦写了两个人的名字，原本不需要那么麻烦的事情，会立刻复杂几倍。

万一真遇到什么问题，想再改回一个人，可就得脱几层皮了。真是加名容易去名难。

你想婚内更名？可以啊。

但是更名有个几乎无法跨越的门槛，就是房子要在没有任何抵押和债务的前提下才可以。通俗来讲，就是你得先把贷款还清，才可以操作更名。

可悖论就在于，为什么很多人要贷款买？很大可能是因为凑不齐全款。

你要是真的想尽各种办法凑齐全款更名了，又意味着白白浪费了首房首贷。好不容易首付3成买了套200万元的房子，更个名要填回去140万元。再买第二套就得首付6成，利率不仅没有任何优惠，还得上浮10%～20%。

所谓“一步错，步步错”，就是错了之后才发现，连买涂改液的地方都没有。

一定记住这个忠告：能在婚前买，别在婚后买；能上一个人的名字，别上两个人的。

房本要不要加孩子的名字？

如果你爱孩子，就千万不要在房本中加孩子的名字，这是一个极其低级的错误。

很多人一激动，就把孩子名字加进去了：你看，宝贝的名字也在上面，多温馨。

你这是害了孩子。

第一，最大的问题，是它会影响孩子的购房资格。没有人会一辈子和父母住一起，他一定会组建独立的家庭，一定要买自己的房子。

买房子最重要的指标是什么？是首房首贷。不加名字的话，孩子是有首房首贷资格的，他可以享受更低的利率，更好的政策，更大的杠杆，更少的还款。你一加名字，全没了，首套直接变二套，首付直接翻一倍。孩子原本可以买套120平方米的房子，一加名字，少买30平方米；原本可以月还8000元，一加名字，要多还1000元；原本可以首付80万元，一加名字，要再多交80万元。从趋势上看，未来限购、限贷会越来越严格。以北京为例，名下哪怕有百分之一的房产，银行也认定你是二套。

第二，会多交契税。房本加了孩子的名字，孩子如果在当地卖房再买房，契税是要算二套的。一般来说，首套契税90平方米以下是1%，90平方米以上是1.5%。如果被认定二套，就直接是3%的契税。也就是买套200万元的房子，光契税就要多交4万元。

第三，变现困难。房子是什么？它是一个金融产品，是一个家庭最后的经济防线。没人能保证自己永远不缺钱，万一家庭遭遇问题或者生意遭遇变故，就得先把房子抵押或者卖了救急，等有钱了再买回来。可一旦加上了孩子的名字，就会异常麻烦，需要监护人证明出售房子是为了未成年子女的利益，比如，是为了给孩子看病或者读书用，一旦用途不是这个，很可能会导致房产无法变现。

第四，多交房产税。假如很多年后房产税真的全面出台，免税面积很可能是一个重要参考因素。如果孩子和父母共有1套120平方米的房子，就等于孩子名下有40平方米的房产，很可能会分摊他的免税面积。比如，已经开征房产税的上海，是有一个60平方米的免税面积，超出的部分要征收0.6%的税费。

第五，财产纠纷。无数的家庭因为财产分配反目成仇。有些父母在买房时就一个孩子，把名字加到房产证上，后来生二胎后却没有加上二胎的名字，这些都是以后的矛盾和隐患。

第六，继承权纠纷。万一婚后发生意外，配偶是可以争夺财产的。因为从法律上讲，配偶也是第一顺序继承人，有权继承婚前财产，包括与父母共有的那部分，哪怕房子是父母出资购买的，只是写上了子女的名字而已。

如果你爱孩子，就千万不要在房本中加孩子的名字。

选房的重点是什么

为什么我的房子楼层、户型、朝向、采光都精挑细选，结果需要钱的时候卖不出去？挂了半年没人问，偶尔来几个买家，聊了几句又没下文了。请问哪里出问题了？

“框架”，是框架出问题了。

选房的重点是框架。

楼层采光、小区环境、户型朝向当然重要。但这些都是细节，它们的价值取决于一个更重要的前提，就是你一定要选对框架。

细节是锦上添花的，是牛排上面的胡椒。

只要选到上好的牛排，经过了上好的烹饪，端上桌之后，撒一点点胡椒，才有价值。牛排不好，撒再多胡椒也没用。

很多人选房，谨小慎微，事无巨细，其实那些全都是胡椒，真正重要的，是牛排。

有了正确的框架，才能谈正确的细节。

第一，最大的框架就是国家，选房子绝对不能选错国家。在通用的国民经济统计中，买房是投资，而投资看的是未来，买房意味着你看好这个国家的未来，你相信它的增长潜力。你看世界上的其他国家，有这种经济体量的，没有这么快的增速。而那些经济增速快的，往往又没有这么好的稳定性。

如果你只有一笔钱，打算买一套好的房子，千万不要去海外购房，千万不要考虑欧美，千万不要考虑东南亚。无论房子看起来有多心动、多漂亮、多面朝大海，永远记得，中国，是最好的选择。

第二，是选城市。

你希望未来增长潜力大，你希望辛苦一辈子的钱能够跑赢通货膨胀，那就一定不要碰三、四线的房子，尤其是现在。之前你买了还没关系，因为那个时候是大、中、小城市都有人口流入，人口红利在持续，城市化进程在持续。乡镇的要去县城，县城的要去市里，市里的要去省城，所以你闭着眼睛买都不会亏。

但现在不一样了，人口增长越来越慢，城市化率越来越高，交通也越来越发达，大城市虹吸越来越强，这就导致很多三、四线城市被吸走人口，却没有办法补充人口。因为它们下面的乡镇已经没有什么年轻人了，就算有，人家也更愿意去大城市。

未来，三、四线城市的房子空置率一定会越来越高。你买了之后，除非自住，否则转手会越来越困难。可悖论就是，自住的话，为什么不租一个呢？空房这么多，租金还这么便宜。

第三，是选地段。一定要知道，买房不是买那点钢筋水泥。钢筋水泥不值钱，位置才值钱，钢筋水泥可以复制，地段没法复制，优质资源没法复制。买房的核心是买地段，土建成本都很便宜，房子之所以贵，是因为地段贵，因为稀缺的资源贵。

你想要好地段，那房子就破。你想要新的房子，那地段就差。

钱永远只有一笔，永远是地段和新旧二选一，答案当然是选地段了。

千万不要被外表蒙蔽，永远要记得，世界上最不保值的，就是新。

选对了国家，选对了城市，选对了地段，就选对了框架。这些，才是选房的重点。

至于细节，有时间，你就精挑细选；没时间，就算闭着眼睛挑，都不会出错。

买房子的十个误区

买房子的十个误区，想亏钱，没有比这更容易的了，尤其是最后一个，很少有人意识到。

第一，不要自己喜欢什么就买什么，买房子是投资，不是消费。再说一遍，买房子是投资，不是消费，租房才是消费。CPI为什么不包含房价？因为任何一个国家都把买房定义为投资，哪怕你自己住，也是投资。所以一定要选对一个好的资产，看市场喜欢什么，认可什么。你可以不卖，但是千万别在需要钱的时候，才发现卖不出去。

第二，不要为溢价付费，尤其是“新”。钱要花在刀刃上，房子再漂亮，钢筋水泥也不值钱，房子再新，你卖的时候也是二手房。

第三，不要买商铺。商铺是定向收割中产家庭的，只要带“商铺”两个字的一律不要碰。无论是三、四线还是一、二线城市，无论是超低总价还是临街旺铺，无论是售后返租还是无条件回购，碰都不要碰。再说一遍，碰都不要碰。碰一下，毁三代，一旦你买了，这辈子都不可能再回本了。不信的话，你就看看汉正街的商铺，当年的“天下第一街”，现在怎么样了？你们老家的商铺再好，能比它们好吗？不要和趋势作对，不要和互联网作对。

第四，不要买公寓。无论看起来多像住宅，多吸引你，都不要买。一旦你买了，住进去你会后悔，卖的时候你会更后悔。一定要记得：房屋的性质是由它的产权来定的，一定一定要看产权。不是穿裙子的就是女孩子，苏格兰的男人也穿裙子。只要产权证上写的是“商业用地”，碰都不要碰。不要想着占便宜，你觉得便宜，只是因为你看不到风险而已。

第五，不要看重房子的装修，买房没有一见钟情。如果这个房子一眼就让你心动不已，八成是遇到了高级的PUA（搭讪艺术家）。买房也有PUA的，专业的售房技巧中一个顶尖的套路就是“化妆房”。你喜欢开美颜的主播，没问题，打赏就行；你喜欢高大上的装修，没问题，给钱就行。那些敢素颜见你的，才是能让你捡到便宜的，那种墙上的油污都没擦干净，个别地方还有一只死麻雀的，才是朴素到不能再朴素的房东，朴素到完全没心眼儿，自己开口子让你砍价。但凡稍微收拾下，他也能多卖几万元，你说还有比这更好的事吗？凡事要看实利，房子的所有因素当中，最不值钱的就是装修，但这也是最能搞定用户的。

第六，不要提前还房贷。无论你是等额本息还是等额本金，无论你是商贷公积金还是混合贷，都不要提前还房贷。不要算计利息那点小钱，而是要看到被通货膨胀稀释的那个大头。存款，是银行在求你；而贷款，是你去求银行。而求人的时候，都是在占对方的便宜，你好好想想这个道理。除了房贷，还有谁会以这么低的利息借你这么多钱？贷款的重点是对冲通货膨胀，贷款等于锁定利率，无论物价怎么涨，无论工资怎么涨，你的还款都不变。再说一遍，都不变。

第七，尽量别买四、五线城市的房子。永远要记得：房价低，不等于没泡沫。它之所以便宜，是因为没有人，没有人是因为没有吸引力，而没有吸引力，就会进一步导致没有人。比如，你想盖个医院，如果连基本的就医人口都满足不了，它就很难盖起来，而越盖不起来，就越容易流失人口。不要看它现在便宜，未来它会更便宜。很多乡镇现在已经没什么年轻人了，有些小学甚至已经关停，将来谁买你的房子？而且很多城市会建新区，新区会吸走人口，新区有卖不完的新房。如果不是折价卖，谁会要你的二手房呢？

第八，不要买25年以上的老房子，房子不是今天买、明天卖的，就算你置换升级，最快也得五六年才行，那时候就30年了。一旦超过30年，贷款就很受限制了，有些银行甚至已经停贷。就算客户能全款买，他在卖的时候也得考虑下一任买家，这样你的目标客户将大幅减少。如果是在一线城市还好一点，毕竟有足够的刚需支撑。如果不是，那就尽量别碰。

第九，不要幻想一步到位。买房不可能一步到位，人生没有一步到位的。买房最重要的是“上车”，千万千万别错过列车。先上车，再去换座位，没有卧铺你就先买硬座，坐到半夜再去问问能不能换。大城市买房就像春运，幻想一步到位，那你这辈子都赶不上火车的。

第十，不要困在既定思维里，买房要通盘考虑。如果你在一个三、四线城市长大，那你所有的选择都会默认在这个城市。可问题在于，如果你的选择面困于这个城市，那无论怎么选，大概率都是错的。有机会一定去市里或者省城看看，无论是将来孩子上学还是工作，都好有个准备。不要想着毕业了再买新房，那时就不一定能买得起了。不要想着毕业了再去卖房，那时就不一定能卖得出去了。

买房时应警惕的幻觉

买房子的第一个、也是最大的幻觉就是：我喜欢这套房子，将来一定好卖。

别高兴得太早，因为你忽略了一个最基础的经济学常识，买房到底是投资还是消费？我再问你一遍，买房到底是投资还是消费？我们不讨论多套房子的情况，就讨论一个普通家庭，现在没有房子，他需要从0～1买第一套房子，而且自己住、不出租，请问是投资还是消费？

有人说，那指定是消费啊！第一，他不卖；第二，他自住；第三，他也不租。

不对。

就算是这种情况，买房也是投资。

这不是我说的，如果你有疑问的话，买一本经济学的书，或者查看一下国民经济的统计数据，仔细看看买房这一项，到底是计入投资还是计入消费。

世界上没有任何一个国家，把买房计入消费。比如我们国家，CPI物价消费指数是不包括房价的，因为买房不是消费。什么是消费？租房，租房才是消费。

消费是短期的，而投资是长期的，消费是亏损的，而投资是增值、保值的。

你租套房子，2000元钱一个月，钱花了，就没有了，消失了。这个叫消费。

但你买房子自己住，100万元的房子涨到120万元，请问你当年多少钱买的？-20万元吗？

你仔细想一个问题：100万元买辆车，开10年，30万元卖出去，能接受；100万元买套房，住10年，30万元卖出去，能不能接受？

你可能不一定盼着它涨，但是你一定不希望看到它跌；你可能不指望将来卖掉它挣钱，但是你一定不希望该卖的时候却卖不掉；你可能不认为它是一个资产，但是你绝对不希望住30年之后只能卖个残值(3)。

你确定一辈子不会急用钱吗？你确定一辈子不需要置换升级吗？首付都跌没了，你确定还能还30年房贷吗？所谓“不考虑卖”，彻彻底底是个谎言。

明白了买房是买资产，我们就引出了一个更重要的问题：买什么样的房子好？

要解决上面的问题，我们要先问这个问题：消费和投资有什么区别？

消费是让自己爽，我喜欢什么就买什么；而投资是反人性的，是冷血无情的，是市场喜欢什么，经济规律喜欢什么，才应该去买什么。

用自己的喜好代替市场的需求，大概率是要栽跟头的。

你喜欢它的喷泉，到时候可能不出水了；你喜欢它的物业，到时候可能换人了；你喜欢它的大理石，到时候可能斑驳不堪了。

钱只有一笔，一定要花在刀刃上。

所有新的东西、美好的东西，都是保质期极短的。你需要把钱花到一个保质期久，不会折旧甚至还越来越贵的因素上，那就是地段。

为了更好地居住，确实应该买更好的房子，但是钱只有一笔，永远没有“一步到位”。如果你希望未来可以置换到更好的房子，你希望升值、保值更快，那么你要放在首选的就是地段。

任何缺点都可以人工弥补，唯有地段不行。

潮湿一点，可以解决；通风差点，可以解决；阳光不足，可以解决。但你问在六环买了套房子，能不能给我搬到二环去？抱歉，解决不了。

永远记得，买房就是买地段。懂得取舍，才是大智慧。

第二个需要警惕的幻觉是：买房千万别想着抄底，有这个想法的，赶紧去洗个冷水澡。

买房不是买股票，买房不是追涨杀跌。买房是解决刚需，是押注一个城市，和这个城市一起成长，锁定未来的衣食住行，工作、医疗、教育、养老。

所以最重要的是什么？

是上车。

就像春运时候的火车票，买到才是第一位的，而不是去计较，这个时间有点早，我还没吃晚饭呢。

买和不买，是两个世界。上车和没上车，也是两个世界。

因为赢和亏，是不对等的。

比如，你身家1000万元，我跟你说，来，猜个正反面，赢了我再给你1000万元，输了你全部家当给我。

请问你敢不敢玩？

当然不敢了。因为虽然数量上都是1000万元，但是输赢的结果是完完全全不对等的。

赢了，不过多了1000万元，车子从7系换成迈巴赫，房子从200平方米升级到300平方米，也没有提升多少。可你万一输了，那全部家底就都没了，现在就得搬去地下室，明天4点半起来挤公交，肚子收一下，再收一下，好，关门，走。这绝对不行。

所以，只有当回报悬殊的时候，才值得一试。比如你赢了，我给你1000万元；你输了，你给我1000元，那可以试试。

房子就是这样，不要老想着贪小便宜。为了贪小便宜，你说我下个月买，能不能再省个五千、一万元的？

那点钱根本不重要。

买和不买，是两个世界。买了，就算没选好，稍微贵一点，也不过是多等几年，时间换空间，反正你要自己住的，大方向没错就行。可万一你没买，错过了、踏空了，没找到最低点，它涨了。那可就傻眼了，再想买，你可就不一定能够得到了。之前咬牙挤出了几百万元都已经是极限了，万一涨了，又得多出几十万元，你该怎么办？是咬咬牙继续凑，还是三居直接降两居？哪一个都能让你后悔半辈子了。

做事，一定要掌握主动权，哪怕多花那么一点点，换取主动权，也是值得的。

买了，主动权在你；没买，主动权在别人。

房子换成钱，很容易；钱换成房子，困难重重。

不要老想着踩中节奏能省多少，要多想想踏空节奏要亏多少。

要不要全款买房

永远不要全款买房。

要么你就别买，买，就一定要贷款。

全款买房是对经济学的无知，这至少犯了4个致命的错误。

第一，白捡的便宜不要。

那些不贷款的人坚持认为，银行赚了他们的钱。这就是典型的认知错误，银行借给你钱，它是亏的，再说一遍，银行借给你钱，它是亏的，因为这些利息是跑不过通货膨胀的。5%的利息，几乎就是白送，1元钱一个的大包子，过两年就涨到1.5元了，你自己算算涨幅是多少。从购买力上讲，你借到的越多，银行亏的就越多。银行借给你钱，从来都不是图你的利息，银行赚钱靠的是利差。就是哪怕利息很低，哪怕只有5%，哪怕跑不过通货膨胀，只要银行的成本更低就行，它赚的是这个差价。银行挣钱是靠相对值，而不是靠绝对值。银行2%的利息收进来，5%的利息借给你，银行赚3%，旱涝保收。这才是关键，不是让你当房奴去给银行打工的。

那些嘲笑房奴的，请仔细想想，20年前买了房子的人和20年来没买房子的人，到底谁应该嘲笑谁？

更进一步地讲，银行为什么能给你这么低的利息呢？因为房子是个优质资产，你只有通过房子，才能拿到这么低的利息。贷款是一面“照妖镜”，资产好不好，看看贷款利息，看看贷款额度就知道了。你换一个其他的，要么利息高到你不能接受，要么成数低到你觉得没有必要。

有贷款不去贷，就是有便宜不去捡。

第二，降低了容错率。

你手里有300万元，如果全款买一套房子，那就一分钱不剩了。而如果你首付100万元，贷款200万元，相当于你保留了200万元的流动资金，随时可以调用。换句话说，贷款给了你一个向下兼容的权利，主动权在你手里，你可以随意支配这200万元，资金困难可以周转，遇到问题可以应急。就算你用不到，也可以提前还款。可一旦你把它全部放到房子里，就等于锁住了，你要再贷出来，可就没有那么容易了，容错率就会大大降低。

现金流是生命，你要是真急需用钱，就得把房子给折价卖了，你说你亏不亏？

其实房贷如此便宜，以至于你买个理财、加个房租，几乎都能抵扣利息了，完全轮不到提前还款。

同样都是拿到房本，同样都是你的名字，多留200万元在手里，随时想用都可以用，不好吗？

第三，和大趋势作对。

大趋势是什么？是通货膨胀难以避免，是人力的价格、资产的价格都在不停上涨。你要是做生意的，就感受一下原材料的价格；你要是上班族，那就感受一下菜市场的价格。

都在涨。

但通货膨胀有一个好处，它会减轻负债。就是你从银行借了200万元出来，你到时候是不需要还200万元的。按照折现率算一下，可能只需要还100万元，另外100万元，是别人帮你买的单，因为他们的购买力缩水了。

很多人盯着数字，说连本带息要好多钱。那都是错觉，你换成猪肉就好理解了。

1950年，100元=135斤猪肉；1990年，100元=21斤猪肉；2020年，100元=3斤猪肉。

你看，换一个参照系，明明白白。

借100斤猪肉出来，30年之后只还20斤，那80斤你留着吃，请问是不是好事？不就是这么个道理吗？数字本身毫无价值，对应的购买力才有价值。

从时间上来讲，越往后，对贷款的人就越有利。因为随着时间的推移，房价会稳步上升，你的工资也会稳步上升，这样你的还款压力就会越来越小，小到可以忽略不计。

但是你一旦全款，就等于把这些优惠全扔了。平时买个衣服，满100减20元，算得比谁都清。但买套房子，几百万元的总价，居然稀里糊涂的，你说图什么呢？

第四，放弃了更好的居住环境。

300万元当然可以全款买套100平方米的房子。但这是最优解吗？当然不是。

为什么不能让房子更大一点呢？为什么不能买套170平方米的房子呢？让客厅大一倍，房间多几个，让老人有自己的卧室，让孩子在客厅有个滑梯，就算你生二胎也不用担心没有保姆间。为什么要一家老小挤在100平方米的房子里呢？

而且一共也就300万元。你首付200万元，手里还能剩100万元，这100万元你可以用来还房贷。再加上你的收入，至少可以还10年。而10年之后，收入本身就已经可以覆盖房贷了，而且房子也已经远不是这个价了。

更进一步，老人在身边的，为什么不能给老人再买一套呢？婆媳住一起，难免有摩擦，小两口想亲热一下都找不到地方。你给老人买套80平方米的房子，老人家方便，小两口也方便，还能避免很多生活问题，干吗非要挤在一起呢？

全款买房，纯粹是无知。

买房远离九种类型

买房子，一定一定要避开这九种类型，绝对不要碰。碰一个亏钱，碰两个伤身，三个以上粉身碎骨。

第一，公寓。年轻人特别容易踩坑，公寓总价低、不限购，拎包入住、临近地铁，有的时候买一层还送一层。看完效果图，一激动，当场就交定金了。为什么年轻人特别容易踩到公寓的坑？因为他们接触的信息是这样：电视里面都是公寓，白领们都住在公寓里，白天在CBD上班，晚上回到公寓，冲杯咖啡，刷刷手机，看着窗外的灯火，轻松惬意，以至于年轻人会觉得这就是大城市的标配。买房一定要看本质，公寓就是定向“收割”年轻人的。宁可不买，也不要碰。具体原因往前翻。

第二，商铺。不要总想着一铺养三代，先看看实体店都被打击成什么样了。不要觉得自己眼光好，你眼光要真那么好，为什么不去做生意呢？为什么不去多挣20万元呢？为什么要挣那2000元的房租呢？

其实大多数人对选址一无所知，基本上选一个亏一个。好不容易高价买了套旺铺，过两年又被电商打击，就算你没亏，到时候也卖不出去，因为税费太高，商铺和住宅税费完全不同。你得完整买过、卖过一套商铺，才能建立一个基础的判断力。

更多时候，商家知道你懒，知道你连出租都懒得做，直接给你来个售后返租。告诉你租金刚好覆盖月供，十年之后白赚租金，每个月按时打款多省事，很多人一看这个就当场沦陷。你去看看那些返租的，有一个挣钱的吗？全都在问返了两年，又不给钱了该怎么办？所谓“租金”，不过是先提高房价再慢慢返给你，羊毛出在羊身上。出了事你才知道，原来买房子和租房子的是两个公司，找人都没得找。

第三，小县城的房子。趋势为什么重要？因为它可以轻易让你挣钱，也可以轻易让你亏钱。人口流动就是一个大的趋势，人口一定是往大都市集中的。比如日本，一共1.2亿人，东京都市圈就有3800万人，而且还在继续集中。你去看任何一个发达国家，城市化进程到最后，一定是这样，大城市会聚集资源，小城市会逐渐衰落。而我们国家的城市化才进行了60%，还有几十年的时间，如果你买了小县城的房子，将来想卖的时候，谁会来接盘？年轻人都在往教育更好、医疗更好、收入更好的大城市聚集，留守的都是老年人，请问你要卖给谁？

第四，旅游地产。旅游地产的核心在于新鲜感。永远要记得，喝一口可乐跟喝一瓶可乐是两个概念，乡村一日游和一辈子住在乡村是两个概念。你觉得好，是因为你从来没去过，所以全是新鲜感，所有的东西都无比美好，你还没来得及看到缺点，就已经离开了。旅游地产的目标是谁？就是游客。去一个别人觉得无聊至极的地方，买了一套当地人根本不想要的房子，高点接盘还觉得无比稀缺，指望着将来可以高价卖给下一个人。告诉你，别做梦了。想买旅游地产，最好先离开大巴和旅游团，独自去问问周围的二手房是多少钱收的，看看还有多少楼盘正在盖，再看看有多少二手房折价都卖不出去。他们的今天就是你的明天。

第五，养老地产。养老不是青山绿水，青山绿水没法养老。要知道人均寿命最长的地方，并不是青山绿水的地方，而是经济最发达的地区。最好的养老地产是在大城市，在商业和贸易最发达的地方，是医院和医疗技术水平顶级的地方，是生活服务最便利的地方，是离子女最近、最方便的地方，绝对不是几百千米外一个熟人都没有，连最近的医院都得坐半个小时公交的地方。老太太要真喜欢鸟语花香，你带她去京郊一日游嘛，长城脚下住两天，泡泡温泉、按按脚，不好吗？

第六，环大城市。比如环京、环沪、临深。具体一点，比如北京周边的燕郊、大厂、北三县，上海周边的昆山、太仓、嘉兴、启东，深圳周边的惠州、珠海、中山等。99%的情况下，环大城市都不要碰，城市发展是有速度限制的，通勤距离也是有极限值的，超过极限距离几乎就没有价值了。环大城市最大的可能是把你套住，比如当年北京限购之后，周边城市跟着限购，燕郊房价暴跌一半，政策风险几乎不可控。就算是纯居住，也不是一个最好的选择，来回四五个小时，不是一般人能受得了的，而且还会影响你在大城市的购房资格，得不偿失。

第七，远郊新盘。最好的房子是什么？是想象中的房子。很多北漂特别喜欢买远郊，这个和经历有关。很多人辛辛苦苦几十年，从小县城来到大城市，终于站稳脚跟了。每次过年回家，父母都扬眉吐气，儿子是在北京工作的。结果用一辈子积蓄买的房，又破又旧拿不出手。亲戚过来住两天，说一句，看来大城市是真不容易啊。听得你心都碎了。怎么可以买这种房子呢？绝对不行。这个时候远郊新盘就出现了，你不是要新吗？你不是要面子吗？我们这有。你看，这喷泉，这大理石，这装修，怎么样？一定要知道，买房要看实利的，买房是买地段，不是买钢筋水泥，不是买喷泉，不是买大理石的。钱只有一笔，一定要花在最抗跌的地方，一定要花在最保值的地段上。

第八，海外购房。海外购房，巨坑无数。资产没到5000万元，完全没必要考虑海外。我们就说最基本的，房价反映的是对未来经济的预期，选房子就是选基本面，你只有看好这个国家的基本面，才会在这里买。而中国，就是最好的国家。你去对比任何一个国家，有这么大经济体量的，没有这么快的发展速度。你看欧洲，很多是零增长甚至负增长。而那些发展速度快的国家，又没有这么好的稳定性，你看看一些东南亚国家，会出现各种不可控的状况。没有了稳定，资产就毫无价值。而且“异地作战”，极度消耗心力，万一有点什么纠纷，你真要坐飞机过去打官司吗？

第九，农村的小产权。小产权，在市场上交易本身就是不合法的，不受法律保护。小产权只能在本村内部流通，不能卖给本村以外的人。如果你想买小产权，后期这个房子拆迁或者业主想把这个房子要回去，他是可以随时收回的。拆迁不会给你任何赔偿，你也没什么办法。买小产权的房子，最大的风险就是，你的房子并不是你的。你要真需要住，特别喜欢，签一个长期租赁协议就好，千万不要去买。

买房，一定要参考这九个因素，不踩坑，就已经超过99%的人了。

房子买错了怎么办

房子买错了怎么办？

这种问题就像在问，受伤了怎么办？

你得分清楚是什么伤，是皮外伤还是骨折了。皮外伤涂点碘伏就行了，骨折了，那就得赶紧去医院。

房子买错也分情况，你到底是细节错误，还是框架错误？

细节错误没影响，只要你等一等，所有的细节错误都会被时间抹平，比如户型不太好，朝向不满意，一楼有点潮，采光不太足，都不是问题。

但如果是框架错误，就得伤筋动骨了。上一篇中我们讲过九类坚决要回避的住房，具体原因说得很清楚了。

你说我已经买完了才看到，该怎么办？

答案是：不好办，真不好办。

首先，你得知道，之所以称之为“坑”，就是得让你疼，就是得让你伤筋动骨一百天，上个厕所都得有人扶，那才叫坑。你要是涂点碘酒就能解决，那就不叫坑。

其次，进一步的问题是，踩坑了怎么办？

只有一个解：卖。

直接卖，赶紧卖，割肉也要卖，自己花钱打广告也要卖，想办法多给佣金也要卖。长痛不如短痛，快刀斩乱麻，赶紧处理了，免得夜长梦多。早一点出坑，就早一天止损。一定要卖出去，绝对不能留在手里。有人愿意要，赶紧卖给他。

你说那不是坑吗？

不对。所谓的“坑”，是对你而言。不同的阶段有不同的认知，你之前坚定地要买，是因为你觉得它好，现在你坚定地要卖，是因为你知道它不好。别人也一样，也有处在你当时认知的时候，也有想要这种房子的人。有的人就想买个公寓收房租，就想买个商铺养三代，就想买个海景看潮涨潮落。

不同的人有不同的容错度，有不同的喜好。

你不喜欢，那就买你喜欢的。他喜欢，那你就卖给他。

千万不要说我等一等，等它涨回来。

不。它未必能涨回来，你得看趋势。比如，你买个商铺，生意越来越差，店铺越来越衰败，你等多久也涨不回来，所以你要做的就是赶紧卖，亏钱也要卖，不要等，越等亏得越多。就算你运气好，它真的涨回到之前的价格，也没有任何意义了。

很多人盯着那个数字，我当年多少钱买的，我就必须那个价格卖出去，卖不出去我就等，这是非常愚蠢和短视的。

过去的选择，是沉没成本，是你收不回来的。你当前的真正成本是机会，是其他机会，是其他房子。你的代价是现在不买其他房子，将来会涨得更高，并且可能会让你彻底买不起。

你真正要对比的，是新老两个选择的加速度。

哪个快，你就选哪个，这才是聪明的人。

房东跳价该怎么办

房东跳价应该怎么办？说好的300万元，协议签完了，定金也交完了，突然跳价20万元，卖你320万元，请问你该怎么办？

听我的，不要打官司，不要打官司。再说一遍，不要打官司。打官司是下下策。书生特别喜欢打官司，你看，合同里面这么规定的。你去找律师，律师一定说，打，你肯定赢。

不对。你要真打，你就输了，而且会输得更多。

因为真正的输赢，根本不是那20万元，而是机会，是转瞬即逝的机会，是赶上列车的机会。

人生在世，最重要的是看清利弊，分清权重，拨开浮云，抓到实利，绝不仅仅是图一个虚名。

如果你真打官司，会有什么结果？我帮你分析下：要么你打赢了，判定把房子过户给你，还是按原价。这个是最理想的，但实际概率非常非常低，因为也要考虑房东的利益，人家也可以不卖，人家也可以赔你违约金。你说一定得过户，还得原价过户，概率太低了。

最有可能的是你打赢了，但是只能拿到一笔违约金。双倍赔偿，你交了10万元的定金，到时他赔你20万元。还能怎么样？不就这么个结果，律师费还得你自己出，几千元钱肯定是拿不回来了。更现实的是，你要真和他打官司，未必有这么顺利的，一审他败诉了，但他可以上诉，他可以和你拖，来来回回两年过去了，到时候房子还是那个价吗？你是拿到20万元了，你能干吗呢？而且就算你赢，他给钱也未必那么痛快。如果遇到一个不讲理的，死活就往后拖，再拖个一年半载，你该怎么办？

其实这还算好的，最怕万一中途出个新政策，你买不了了，你该怎么办？让他再赔你一个购房资格吗？开玩笑。

你说如果我要多给定金呢？比如20%。多给没问题，会有作用，至少会有震慑作用，但也不是100%有效。因为实际的案例当中，赔偿的金额未必达到40%。你想要300万元的房子，赔你120万元，没有那么容易。

其实房东一旦跳价，怎么折腾，你都很难赢。你真正要做的，是找一个对自己最有利的方案。

首先，你得分析他为什么要跳价，因为市场大概率是在上升期，如果你打官司，你最大的成本就是不断上涨的房价。定金你暂时拿不回来，还要花时间和精力找律师准备资料。最大的风险就是，你会进一步踏空，而买房最怕的就是踏空，尤其是在上升期踏空。

其次，你要知道，在他跳价的那一刻，你最大的成本已经不是违约金了，而是机会成本。就是你再去找别的房子，已经没有这么便宜的了，可能会吃更大的亏。

所以你的最大权重是买，不要置气。房东之所以敢跳价，之所以不怕多赔你钱，是有另一个和你一样的购房者，他愿意出到这个价。而你要做的就是尽快抢到他前面去，尽快把房子过户了。

贵一点就贵一点，框架没错就行，千万不要被细节缠住。

将军赶路，是不追小兔的。

所以最好的方案是，加钱。但是加钱也是有技巧的，他让你加20万元，你没必要真加20万元，你得尽量还价，毕竟是他违约在先。先晓之以情，动之以理，你理解我，我理解你，差不多就行了，要不就10万元吧，我也痛快，你也痛快，剩下的那点钱，真没必要去打什么官司，来回折腾，你不也耽误事嘛。早拿钱比什么都强，没问题我就加10万元，咱们下午过户去。只要他一点头，马上就去过户，不要说你下午还要开会，全部推了，就今天下午，立刻，马上去过户。

不要恋战，不要有情绪，不要抠书本。把握权重，速战速决，才是聪明人。

提前还款最佳时间

提前还房贷，什么时候最合适？

这个得分情况，得看你是等额本息还是等额本金，是贷20年还是贷30年。

如果你对数学头疼，那就直接记结论，一共三点：

第一，如果你是等额本息，已经还了三分之一，就没有必要提前还，因为已经过了一半利息了。

第二，如果你是等额本息，还款到了中期，也没必要提前还，因为之前已经支付了大部分的利息了。

第三，如果是等额本息30年，那就第8年还清最合适。等额本息20年，第6年还清。等额本金30年，第7年还清。等额本金20年，第5年还清。

如果你周围有朋友要还房贷，一定要把这篇文章给他看。想坑谁，你就给谁看。注意，不要给他看后面这些话。

因为我们从现在开始讲真相，刚才讲的，都是网上流行的说法，从第一条到第三条，全是错的。

为什么错？观察世界是要考虑权重的，任何一件事情，可能有一万个影响因素，但真正起作用的，往往是最关键的一两个。你不把握那一两个，分析再多细节都没用。

就如同有一天大家在一起讨论池子里的水怎么越来越少了。

有人说是因为蒸发，水会蒸发，所以越来越少；有人说是因为温度，热胀冷缩，所以越来越少；有人说是因为角度，上宽下窄，所以就越来越少。

直到有一个人大喊一声：“谁把下水道的塞子给拔了？”

其实那个塞子，才是最大的权重。就算有蒸发、有温差，相对于塞子而言，全都可以忽略不计，这才是研究世界的正确方法。

房贷也是一样，无论是等额本息还是等额本金，第几年还，都是鸡毛蒜皮。忽略了最大的权重，再怎么算，都是错的。

请问最大的权重是什么？通货膨胀。

全球都处在一个通货膨胀的环境，这点利息的差别在通货膨胀面前不值一提。

20世纪80年代的万元户，拿着一辈子的积蓄，纠结于到底是存25年一个月返19.8元，还是存30年一个月返30.25元的时候，他再绞尽脑汁，再想选出一个最优解，也毫无意义。

回报，是要看实物的。存100斤猪肉，取出来105斤，这才是正回报。数字毫无意义，数字对应的购买力，才有意义。你能吃到多少斤肉，才有意义。

所谓“提前还款”的问题，本质上等同于当年的万元户在纠结选哪个保本理财的问题。

明白了这个，我们再说真正的答案，真正的答案是什么？是“标的”，取决于你的标的。

无论是等额本金还是等额本息，无论是还30年还是20年，都不重要。你房子有没有买错，才重要。如果你选错了标的，买了之前我说的九种类型的房子，那就现在、立刻、马上还款，因为越往后，你就亏得越多，不是利息让你亏，而是标的让你亏。你辛辛苦苦还了几十年房贷，最后发现房子变成白菜价都没人要，这才是最痛苦的。

如果你没有选错标的，你选的就是一、二线城市的核心房产，是普通的住宅，不是乱七八糟的类型，那就不要提前还款。在选对标的的情况下，负债是保护财富，是别人替你给通货膨胀买单，是你向银行借100斤猪肉，只需要还20斤回去。

这种情况下提前还款，就等同于送我这80斤我不能要，要不退给你吧。没有这样的。

真正的钥匙，在别处。真正的答案，是“标的”。



(1)　标的：这里指房子。

(2)　ABS：资产担保证券，也叫资产支持证券，是由受托机构发行的、代表特定目的信托的信托受益权份额。

(3)　残值：是指在一项资产使用期满时预计能够回收到的残余价值，也就是在固定资产使用期满报废时处置资产所能收取的价款。
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学会赚钱的第一步是学会别“瞎折腾”

第五章　如何面对感情和钱的双重考验？

离开那些舍不得为你花钱的人

害怕人家图他钱，结果碰上个有钱女生，[image: ]了

喜欢过的人终于回头来找你……借钱了

选择的陷阱——面对最贵、中等和最便宜，最不应该选的居然是……

快醒醒，阻碍你实现梦想的何止是钱！

在跟钱有关的事情上，“相信你”并不等于“轻信你”


第一章
抵御未知风险要趁早

没有安全感？先学会花钱！


经常听到一句话：“我现在没钱，所以不用理财。”真的不是这样，没钱的，别着急，我们迟早会有钱的。

但有些道理不能等有钱了才明白，因为如果那样，可能永远也等不到那一天。



很多人说，这是一个看钱多钱少的世界，于是我就写了这本与钱有关的书。

当然，富二代等请自动略过，这本书是写给大部分和我一样毕业之后留在北京这个举目无亲、一切都只能靠自己的城市，一点点寻找方向的年轻人的。

没钱的，别着急，我们迟早会有钱的。

但有些道理不能等有钱了才明白，因为如果那样，可能永远也等不到那一天。
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“叔，为什么我总是觉得钱不够花？”

这是我那段时间听到李涛同学说得最多的一句话。

李涛很年轻，那时候刚25岁，工作两年了。他本科毕业后从南方的一个城市来到了北京，在一个广告公司工作。

那阵子我正在筹备一个项目，需要人帮忙，一个朋友把他介绍给我，做兼职助理。我试用了他一段时间，结果发现他干活儿非常认真，而且脑子灵活，笔头也快，做事情干净利落。这样的小伙子，在工作上应该是一把好手。

但我总听他说自己的钱不够用，这让我非常好奇。

开始我以为是他家里条件不好，比如亲戚生病了。后来发现不是。他父母是公务员，在南方的小城市里生活。他到北京来虽然没有得到家里太多的物质支持，但也没有什么后顾之忧。

我又想是不是他在自己的公司拿得工资太少。后来知道，刚刚工作两年的李涛，每月的薪水已经6000块了，还是税后——这在刚工作两三年的年轻人当中已经算是不错的了。

有一次吃饭，他甚至开诚布公地告诉我，他来做这份兼职，就是为了多挣一些外快，因为钱……真的是太不够用了！

他说，希望自己特别有钱，恨不得父母腰缠万贯；或者父母有先见之明，能够一套一套地把房子先买好；或者父母扔一堆钞票给他，让他胡乱地造，但是都没有。

我忍不住问李涛：“你的钱是怎么花的？”

他苦着脸说：“每个月到手6000块，和别人合租房子，房租1500块，其他水电费、煤气费、电话费、交通费、聚餐……好像没怎么花就没有了，没什么存款，月月光，特别没有安全感！”

李涛说，尽管他开始做兼职，多了一些收入，但并没有增加安全感。“刀哥，为什么钱多了安全感并没有增加？你在我这个年纪的时候也是这样吗？”他问。

我瞬间愣神，25岁啊，那时的我也在满世界寻找安全感！

而安全感真的就来自钱！

只不过，我的方向稍有不同——我的成长开始于学会了花钱。
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我在25岁的时候才走出大学校门去工作，在这之前一直在读书。我正式工作后第一个月的薪水三四千块，从当时物价水平看，这份收入已经算不错的了。

那时我也觉得自己很穷，当时每个月的房租是1200块，水电费、电话费加上交通费，怎么也得再花掉1000块，最后手里只剩1000多块，1000多块在北京能干什么？

实在是让人没有什么安全感！

即便如此，也不可能得到家里太多的支持。一是已经成年；二是我当年来北京读书，父母其实并不是很支持，他们更希望我留在重庆，在他们身边有个照应。

结果，我还是义无反顾地来了，后来上学、实习、找工作……都是自己一个人在各种折腾。有时候我也会羡慕别人，但后来还是认清了现实：自己选的路，再没有安全感，也只能硬着头皮继续走下去。

不知道大部分刚刚踏上工作岗位的年轻人是不是也这样？

每个人年轻的时候都有过这样的焦虑。

除富二代或者含着金汤匙出生的幸运儿外，大部分选择在北京这样的大都市里生活的年轻人都会面临这样的焦虑。

我也一样，这里并没有太多亲人，父母也不可能为我在这样完全陌生的城市提供多么大的帮助。

当时我和李涛一样，想得最多的就是如何去赚钱、如何赚更多的钱，为此我做兼职、做采访、写专栏，只要有可能，我都希望它们能增加收入。

我当然知道，如果工作够好，一定能得到更多的收入。但是，在一个相对平稳的行业中，一个初出茅庐的年轻人很难在一夜之间得到自己想要的东西。

让我意想不到的是，这种焦虑第一次得到缓解，是我在工作半年后给自己买了一份保险。

首先说明，我并不是在为保险公司做广告！
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在那之前，我经常碰上各种各样的保险推销人员，上班路上有，住宿地点有，有时候甚至还会在单位大堂里碰到。但那时我对保险有种天然的不信任，每次有人来我面前推销保险，我都不屑一顾，甚至觉得那是一件对我来说太过遥远的事。

但那一次我鬼使神差地停下来了，因为我听见对方在说大病保险……

因为父亲身体一直不好，做过大手术，当时每次住院都要花掉很多钱，给家里带来很大的经济压力，而且那时候的国有企业医疗保险制度并不像现在这样完善。我经常想，万一未来生了什么病，却没钱治疗，那就太惨了！

那天停下脚步后，基本上没有听对方介绍太多，就做了决定。每年交几千块钱，有几十万的额度——那是我给自己买的第一份保险。

买完保险的那个晚上，我突然觉得心里踏实了不少。这种感觉莫名其妙。然后我意识到，至少在健康这件事上，我不像以前那样慌慌张张了。

咦？这让我顿时觉得很好奇，想来想去，根源就在刚刚花出去的那笔钱上。

在这之前，我一直以为挣钱会给人带来安全感，但是通过这件事，我瞬间意识到：

错！把钱真正花出去，才会给你带来踏踏实实的感觉！

每个月多花几百块钱，一年多花几千块钱，并不会让我心里觉得如何，也不会影响我的生活水平，但是当我为了某种目的花了这笔钱之后，顿时就觉得多了些依靠。

明白这一点之后，我马上调转了“枪头”，开始重新审视“应该如何更好地学会花钱”这个问题。

有人说，学会花钱，前提是我得有钱。

错了！

·　学会花钱的前提并不是你要有钱。

·　有钱只能保证你可以有更多的钱去花。

很多人有钱，但是并不知道如何花钱，而很多会花钱的人，迟早都会很有钱。

会花钱，说到底还是要有头脑，要对未来有预判。
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有头脑大家都好理解，可是对未来的预判是什么？

其实就是对人生当中多半会遭遇的几件事情提前做好准备。

不管怎样，我们都会遇到——

·　组成家庭问题；

·　亲人健康问题；

·　孩子上学问题；

·　某个特定时刻，职业变动问题。

即使这些情况现在未出现，并不代表以后也不会出现。这种变动一旦出现，便意味着你的收入、支出会发生变化，并且进一步影响你的生活。

所谓会花钱，首先就是要在这种人生大概率事件上提前做好准备。

也是从那时候起，我养成了几个一直延续到现在、让我受益匪浅的花钱习惯。

首先不管怎样，都要办一张健身卡。

和改变现状相比，改变身体无疑要简单得多。

有保险当然好，但是那毕竟只是被动防御，如果不想身体有问题，就应该主动锻炼。把身体基础打好，这样不是更好吗？

除了健身卡，还有各种私教课以及户外运动，一年平均下来要花1万块钱，在当时对于一个年轻人来说并不少。

但钱花到了这上面，我觉得特别值。为什么？

因为我宁愿每年花1万块钱去锻炼身体，也不愿意花1万块钱到医院看病。

更何况，健身练出来的肌肉，既有韧性又好看，既能使自己开心，又能愉悦他人，何乐而不为呢？

最关键的是，当你坚持健身一段时间，拥有了更好的身体，你的精神也会发生变化，你绝对不想再丑胖回去。

是的，这就叫“由俭入奢易，由奢入俭难”。

一旦见识过更好的“肉体世界”，就不愿意再回到以前那种大腹便便的人生了！

更何况，没有哪个有品质的有钱人是大腹便便的。
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第二个习惯：

每个月工资一发下来，就将工资的固定部分转到投资账户中去做理财。

刚开始收入低，金额并不高，只有三五百块。

转到理财账户中的钱，最开始准备存定期，但是很快我就发现，定期的收益太低，很多时候还“跑不过”物价涨幅。另外，定期存款这种低风险低收益的方式并不太适合前景大好的年轻人。

在做了一番了解之后，我果断选择了基金定投，而且是最适合定投的股票指数基金。

这个习惯一直保持到现在。

对，早已脱离年轻人焦虑期的我，依然每个月花一笔钱固定买两只基金定投。

从一开始投到现在，已经10多年了，无论股市涨跌，无论生活好坏，都一直坚持着。

我说过，我这人没什么别的优点，就是能坚持。

说实话，每个月拿出几百块钱，对大部分年轻人来说并不算什么。关键是你能不能想到，另外就是能不能坚持下来。

我也是买着买着才发现：

咦，换个手机的钱有了！

又过了一段时间发现：

咦，出去旅游的钱有了！

又过了几年发现：

咦，换车的钱有了！

到现在发现：

真意外啊，连小朋友未来上高中、大学的钱好像也有了。

这十几年中，我并没有觉得生活水准有所下降，好像没什么感觉就过来了，但是这种积少成多的习惯，却让生活忽然间拥有了无限可能。
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第三个习惯：

在我力所能及的可选择范围里，一定选择最好的也就是最贵的东西。

很多时候，“物美价廉”的消费观只存在于美好的想象中。

特别是当你经历了一些事情之后，才真的意识到，价廉的很少物美。就像谈恋爱，没有凑合，只有情投意合。

所以，在我力所能及的范围内，我一定会选择最贵的那个。

因为价格常常是评判一件商品的质量最直观的标准。

这当然不是让年轻人一开始就买名牌、奢侈品，但是当你有条件的时候，一定不要犹豫，在力所能及的范围内选择最贵的那个。

这不仅代表着更好的品质，让你有更舒适的心理感受，还意味着你有更出色的判断能力。

·　至少在花钱这件事上，你堵住了很多可能出现的让你吃亏的陷阱。

·　当然也可能会出错，但是这个概率远比你选择便宜的东西掉进陷阱里吃亏的概率小得多。

同时，当你用这样的价值观去判断你的生活的时候，你的周围会逐渐凝聚很多跟你有一样想法的人——这才是你应该存在的地方。

总有一天你会明白，如果你学会了不将就，当你度过年轻这个特定的阶段后，它带给你的收获会远远多于那个多出来的价签。
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这么多年过下来，一个越来越深的体会是：会花钱的人多半都会很有钱，而很有钱的人却未必会花钱。

为什么？

因为有钱只是一个结果，而花钱却是一个过程，这个过程充满了你对自己的判断、对未来的观察，甚至还有和周围的人的比较。

以这样的方式去花钱，从来就不是一个简单的过程。

而按照这样的方式成长的我，在很长一段时间里也是月光族，但是我心里并不觉得没有底。

当家人、朋友遇上一些问题需要我伸出援手时，我也从来没有觉得惊慌失措。

是的，我们只有知道未来如何花钱、会在哪些地方花钱，才能更好地知道如何赚钱、要赚多少钱。

其实，那些要花钱的地方，无非是生老病死，这些都是大概率事件。

相反，赚钱在很多时候是随机的小概率事件，很多机会甚至会悄悄地来到你身边。如果你不会花钱，根本看不到赚钱的这种机会存在。

对于大概率事件，我们常常不去琢磨；对于小概率事件，我们却思虑过多，这真是一件很有意思的事。

当然，这世上还有一件赚钱的事是大概率事件，那就是我们的职业成长。随着在工作中节节攀升，我们的收入也会相应地上涨。除此之外，还有别的轻松可靠的途径吗？

所以，如果你想过有钱人的生活，请先学会花钱。


为什么要理财？因为要对抗风险


我只是想知道，像我这样的普通人，在城市里打拼，靠自己的工资收入，有没有可能过上自己想要的生活？这其中的答案是我自己在这些年的努力中一点点获得的。

为什么要理财？因为要对抗风险——风险无法预期，它可能一直就在你身边，但你需要很长时间才能发现它。拥有充足的物质基础，才有资本抵御风险。



一直有人觉得奇怪：你不是专业人士，但为什么会一直写与钱和理财有关的文章？

想来想去，我不得不承认，当初自己还是个职场小白时，也曾经就理财这个问题求助过专业人士，结果却发现——

他们说的话我听不大懂，有时候好不容易听懂了，却完全不适合我。

我只是想知道，像我这样的普通人，在城市里打拼，靠自己的工资收入，有没有可能过上自己想要的生活？

可大多数专业人士讲的都是：

如果你有100万、200万、500万，该如何规划你的理财之路？

唉，那个时候我要是真能有100万、200万、500万，还用找你们？

后来，一路摸爬滚打，在吃亏、学习、再吃亏、再学习的过程中，我一点一点地记录下了自己的一些感想，有时候是一些疑问，然后在生活中去寻找答案。

这就是我最开始写跟钱有关的文章的缘由——我只是希望和我一样的普通人，在面对柴米油盐酱醋茶和复杂的金钱世界时，心里更有底一些。

当然，我更希望每一个人都能靠自己的力量变得很有钱，淡定地面对生活。

然后，等你们挣了钱，都来买我的书。买两本，看一本，送一本。想看哪本看哪本，想送哪本送哪本——有钱人看书，就是这么任性！

有物质基础支撑的精神，才能创造出精彩的生活。
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在进入职场之前，我对未来并没有什么概念，当时只是觉得，如果一旦进入社会，就有工作能挣钱了，未来一切都是有可能的。

我已经读了很多年的书，从小学、中学到大学，再到北京接着读书，差不多读了18年了。

即使在这个过程当中，无数人质疑过读书时间和未来挣钱空间的相关性，也就是他们所说的“读书性价比”，我依然觉得读书是我们这个社会中绝大多数普通人进入上升通道最有效也是最公平的办法。

更重要的是，读书让我在面对不可预知的未来的时候，总能找到最好的解决方式。

在这个充满未知和疑问的世界，能够拥有找到答案的能力，是上天的恩赐。

当然，这些年条件更好了，在和周围的朋友的交流中，我发现了一个有趣的现象：

·　很多年轻人觉得现在挣钱少，理财可有可无，等以后钱多了再想也不迟。

·　而另一些已经走过初级阶段的人，终于开始想理财这件事了，却几乎是一头雾水。

你不得不承认，后面一拨人就是前面一拨人的答案，而前面一拨人就是后面一拨人的谜题。

这种感觉就像你觉得危险还远，所以一直走得漫不经心，走着走着，才发现自己给自己挖了一个陷阱，并且在未来的日子里让自己不断地跳下去。

有人说理财是一种能力，这话对，这种能力是在不断摸索和学习的过程中培养的。

·　如果年轻的时候关注得早，等到了中年的时候就会游刃有余。

·　如果关注得晚，等真到了需要的时候，就会觉得举步维艰，两眼一抹黑。

有一句话叫“出名要趁早”，理财也是一样——如果你年轻的时候还不够有钱，那一定要记住另外一句话：理财要趁早。
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很多年轻人之所以不关注理财，很多时候是觉得自己钱少，没财可理。

其实这种想法很天真。

理财是一种思路，也是一种生活方式，它告诉我们应该在什么样的时间，用什么样的方式，做什么样的事情，在未来达成一个什么样的目标。

所以，它跟我们真正有多少钱没有关系，更多的在考验我们对未来的计划以及会有什么样的收获。

不要问我要那么多钱来干什么。

我们的生活和工作当然不只是为了钱，但钱有一个作用对人来说至关重要：它是帮助你抵御风险的最好方式。

风险无法预期，它可能一直就在你身边，但你需要很长时间才能发现它。拥有充足的物质基础，才有资本抵御风险。

有人会继续说，可是投资本身就存在一定风险，无论是股票、基金还是其他理财产品，一旦亏了，好不容易辛辛苦苦赚来的钱就“缩水”了，这太令人心疼了。

是的，投资的确有风险，但是相信我：

这个风险从来都不比生活当中我们必须面对的其他风险大，而且我们可以用合适的形式和足够长的时间去抵御这种风险。

在理财这条道路上，我们的确有可能亏损，但是我们同样会有收获。

而生活中的其他风险就不一样了，这些风险一旦发生，我们根本无从收获——那些心灵鸡汤一样的斩获，当我们面对必须用钱才能解决的问题时，并没有什么用。所以，从某种角度来说，生活中的其他风险更可怕，因为你没有退路。

03

从刚开始工作到现在，这十几年中，我的职业生涯算是顺顺利利地不断“上行”的，但是我在生活中却遭遇了很多让人意想不到的事情，回头再看，这些意外就是风险。

大致总结一下，生活中我没躲开的事情有下面这三种——

（1）钱越来越不值钱。

我刚工作的时候，北京市的房价是每平方米4000块，很多人一个月的收入可以买1平方米房子。

现在北京市的房价已经涨到了每平方米4万块，我们的工资有没有同步上涨呢？

如果没有，还有什么其他方式可以抵抗通货膨胀？

说起通货膨胀，很多年轻人感受不到。

以通货膨胀率3%来计算，一年3%你不会觉得有什么，但是如果你以复利的形式计算18次就会明白。我刚工作时（2000年）的100块钱，只相当于现在的不到60块钱，而同时北京的房价却上涨了10倍。这一增一减，你的100块钱，在18年后，相对于北京房价来说，已经缩水到了1/18。

是的，小龙女从绝情谷底好不容易爬上来后，却发现已经穷得连裙子都买不起了……

这么大的差距，如果你没有富一代的父母可以依靠，如果你没有天上掉馅饼的运气，自己又不愿意理财，那么你告诉我，你能用什么样合理合法的方式去抵御这种风险？

如果选择任意一种投资理财方式，无论是股票、基金还是其他理财产品，坚持18年，你的收益会退回到原来的1/18吗？

这在投资场上几乎是很难发生的事，但是在生活当中却真实地发生了。那么我们为什么要放弃可能有用的解决方式，去接受那个唯一的倒霉结果呢？

我们当然可以依靠自身在职场上的不断升级来换取相应的价值回报，但是不要忘记，谁也不能保证我们在职场中会一直一帆风顺地走下去。

另外，职场的增值同样是需要时间的，少则3年，多则10年。

我第一份工作做了11年才选择跳槽的，薪酬才随之大幅上涨。你当然可以干几个月就跳槽，但在我的认知里，没有哪个人可以一年之内换好几份工作，薪酬还能够相应地增长——这是不可能的。

（2）需要你照顾的人会越来越多。

最开始你只是一个人，单身男女，一人吃饱全家不饿。后来你会谈恋爱，谈恋爱之后还会结婚，结婚之后还会有宝宝，再后来又有了二胎。你需要照顾的人，从以前的自己变成了现在的两个人、三个人甚至更多。

在这个过程当中，不仅增加了生活成本，你还要为他们提供更多的荫蔽。

这方面，我妹妹就是一个典型的例子。她大学毕业之后，收入几千块钱，在成都那样的城市过得开心、舒服又自在。

她开始和我妹夫谈恋爱以后，两个人要一起出去玩儿，再想过以前那种随心所欲的生活就不大可能了，更何况还要考虑结婚、办婚礼、买婚房的事。

等她和我妹夫结了婚，紧接着要考虑的就是生孩子的事情。中国人历来喜欢把最好的东西留给下一代，他们也不例外。

当我妹妹有了第一个孩子的时候，她就跟我讲，觉得钱真不够花。为什么？因为现在孩子的开销比以前可大多了。

后来国家放开二胎政策，我妹妹生下了第二个宝宝。家里有两个孩子的新一代父母都能体会到，很多开销都需要乘以二，这里面包括孩子的入托费和未来教育的费用。

不仅如此，因为公公婆婆年事已高，和他们小两口一起住。一大家子人住在一起，所有的吃穿用度都要她来计划。她再也不像以前单身女郎时那样随意、潇洒了，相反，越来越会精打细算地过日子了。

这些年来，我妹妹的收入随着职位的提升也上涨了不少，但她依然感觉到：

需要你照顾的人越来越多，钱也越来越不经用。

（3）老人的身体一天不如一天。

我们进入职场之后，父母那一辈人已经老了，根据生老病死的自然规律，等到了一定时候，病痛折磨也会随之而来。

这时候你就会发现，尽孝很多时候是需要金钱来支撑的。

就在2009年，我的工作和生活逐渐进入平稳状态，觉得可以松一口气了，父亲突发脑出血，虽然抢救及时挽回了生命，但也在病床上躺了两个多月。

从那之后的7年中，他一直缠绵病榻，因为肺心病、心脑血管病，多次到了抢救的地步，又留下了癫痫这样的严重后遗症。

父亲治病虽然有保险，但是他在北京几次犯病，因为异地医保并未联通，所有的医疗费用都是我们先行负担的。

就算回去老家报销，由于异地医疗标准和规格不一致，能报销的费用也非常少，更多的需要自己消化。

除了治病费用之外，还有让他保养身体、恢复健康的持续开销。这种开销并不是一次两次，而是持续了整整7年。

在这7年当中，一次次的抢救，一次次的手术，不知花了多少钱。不知道有类似经历的朋友是什么感受，反正在我看来，如果仅靠自己的工资收入，压力真的还是挺大的。

从那年开始我深深地觉得，对于人来说，最重要的只有健康，健康才是你最大的财富。

如果连健康也失去了，那用更多的钱去延续生命也是值得的。

在父亲的内科病房里，偶尔可以看到病情危重的病人，因为家庭经济条件实在有限而不得不放弃治疗。

每当看到这一幕，我都会觉得心酸又庆幸。

我庆幸的是能用钱来延续父亲的生命。这7年当中，父亲至少有三次在生死边缘挣扎，而他之所以能够多陪我们7年，除了有全家人的努力，也有钱的帮助。

我并不是煽情，但是我在内心深处感谢金钱。当你并不会为亲人的治疗费用头疼的时候，你就会觉得人生还是有希望和有选择的。

对，这就是金钱存在的最大意义，它至少能让你的人生存在选择的余地。

2016年4月，我父亲病重去世。很多人问，这么多年治疗最后还是没有痊愈，会不会觉得人财两空？

真的没有，只要这钱能让父亲和母亲多在一起一天，能让他看着孙子一天天长大，看着这个家一天天变好，哪怕最后他离去了，我心里也感觉没有遗憾。

就像之前说的，钱要花出去，才会觉得它有意义。
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你可以为了回避风险不投资理财，但是你能避开上面这三件生活当中必然会发生的事情吗？

你能保证钱永远不贬值吗？

你能保证你不成家立业吗？

你能保证父母永远健康吗？

不，你都不能保证。

上述每一件事，是生活自带的风险，而抵御这种风险，除了有我们自己的心智之外，还需要物质基础。

其实，我的理财方式很简单，而且延续了超过15年——

·　每个月收入的30%用于日常开销。

·　30%用于投资。因为平常工作忙，没时间看盘，我主要是投资风险比较高的定投指数型基金。

·　另外30%则留作日常备用，每年年底可以拿来出去游玩。

·　还有10%用来购买保险，包括商业大病和意外险。

这些数字看着非常简单，但是这个习惯要坚持十几年并不容易。

开头几年，由于总收入不高，我常常会觉得捉襟见肘。就像很多年轻朋友说的，连平时花都觉得不够，哪儿有钱来理财呢？可是不管你挣多挣少，每个月100元你还是能够拿得出来的吧？

100元就能让你迈入理财的大门，其最大意义并不在于它让你赚了多少钱，而是为你筑起了一堵抵抗风险的墙。

每一堵这样的墙，都是从矮到高一点一点筑起来的。

随着时间的推移，你的收入逐步提高，你发现理财的要求越来越低，你对抗风险的能力越来越强。

这十几年中，中国的股市经历了几次牛熊交替，我的工作也有过两三次变动，职业生涯和个人生活都发生了很大的变化，但是我的这些投资却并没有沉沦，反而越来越远离成本区。

更重要的是，当风险不期而至的时候，它真的成了那堵墙。

父亲的医疗费，很大一部分是基金公司和保险公司帮我支付的。

购买新房的首付，很大一部分是投资收益帮我支付的。

甚至连每年一次的全家出行费用，都是从理财账户里慢慢积累起来的。

这让我想起母亲经常说的一句话：

世上最苦人挣钱，世上最闲钱生钱。

我们当然要不断奋斗，不断提升自我价值，而学会理财可以让我们在前进的过程当中多一个无形的助手，帮助我们获得更多的收益。

如果你有足够的物质基础，可以帮你做出不让自己后悔的选择，你会从内心深处发现，这真是一件幸福的事。


女性理财宝典1：“傻瓜菜单”


钱是人的胆，对男人是这样，对女人也是。“傻瓜菜单”很好整理，关键是你能不能坚持下去。

对于女人来说，千万别觉得嫁一个好男人就是最好的投资，也千万别把挣钱这事寄托在男人身上，你们自己都经常说男人是靠不住的。



写了那么多跟金钱有关的文章，经常听见周围的女性朋友们问：有没有特别适合女性的理财方式？

一定有。

男女在兴趣爱好、知识结构以及行为方式上的不同，注定了他们的理财风格也有很大的差别。

当然，这里所说的女性，指的都是普通人，并不包括那些生下来就含着金汤匙的富二代以及运气极好、早已经实现财务自由的精英女性。

我说的普通人，是那些靠一份薪水养活自己，现在可能是单身、未来可能要面对家庭和孩子，除了养育下一代，还要为上一代养老的人。

这些人才是生活中的大多数。

那么我为什么专讲女性？因为女性是绝大部分家庭和外界的纽带，也是家庭内部的基础。
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从社会分工上讲，绝大多数家庭的吃穿用度是由女性来安排的，所以对于生活的压力，女性要比男性了解得更直接、通透。

适合女性的理财方式自然有一些独有特点——女性千万别把挣钱这事完全寄托在男人身上，你们自己都经常说男人是靠不住的。

生活中常有一些不慌不忙的女性，无论遇上什么样的问题，都非常淡定，能从容面对——别急着羡慕她们，她们通常都是早做好了准备。

从另外一个角度看，女性在理财上有一定短板——这里没有任何贬损的意思，只是对男女的不同特点进行客观的阐述。

女性在理财上容易出现的短板是什么？

第一，对数字的敏感程度。

多数女性对数字并不敏感，对股市、债券等理财市场并不太感冒。

第二，对未来大趋势的把握程度。

因为社会分工的原因，多数女性更容易看到眼前的生活，容易受细节方面的影响。

第三，对财富观念的态度。

因为受生活重心的影响，部分女性会下意识地把对未来的期望转嫁到配偶身上，自己就不那么积极主动地去了解和学习了，财富观念比较消极。

在这个世界上，把希望寄托在任何一个人身上，都不如自己去面对更有意义。

理财也是这样，女性理财的目的并不一定是赚很多钱，而是对抗未来的风险和压力。

俗话说，钱是人的胆，对男人来说是真理，对女人来说更是如此。理财是为了未来遇到事的时候，心里不会慌。

女人如果心里不慌，那么无论这个家庭遇到多大的困难，都能扛过去。不信你去看那些遇事不慌不忙的女性，她们真的是早早做了准备的。
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坦白讲，在中国，大部分女性要面对的生活压力和财务压力比男性多得多，因为她们不仅需要面对自己的工作，还需要面对家庭、面对上一代、面对下一代。

不仅如此，在中国职场上，男女薪酬水平也存在一定差异。虽然近年来已经有所好转，但这种差距依然存在。

这种内外压力的冲击，使得女性必须借助工资收入之外的方式不断积累财富。所以，对于她们来说，理财开始得越早越好，形式越简单越好。

那么，有没有一种女性理财方式，简单到只要有足够的时间，便可以换来生活的稳定和不错的收益？

当然有。

在列出这个“傻瓜菜单”之前，我们依然需要梳理一下生活当中女性需要面对的风险和压力。说到风险和压力，我就不得不说，不管你愿不愿意面对，每个人在生活当中都会遇到大概率事件和小概率事件。

先说大概率。

第一个是生活成本上涨的压力。

2000年的大学毕业生一个月的工资是4000多块，可以在北京市东四环买1平方米的房子。现在呢？刚毕业的人依然可以拿到这个数目的工资，但是房价已经一涨再涨了。

20年前，每年花2000块钱就可以读完大学，但是现在的任何一所大学的花费涨了至少10倍。

所以，通货膨胀是我们需要面对的第一个大概率事件。

第二个是未来组成家庭和有孩子后需要面对的压力。

这里面包括建立一个家庭所需要的基本开销。未来有了孩子，还得付孩子的教育费、抚养费，这些对于女性来说压力太大了。

第三个是我们每个人都要去面对的赡养老人的压力。

这里面不仅包括赡养健康的老人，还包括赡养年事已高的老人、得了重病的老人，这些都需要经济支撑——这是维持家庭完整、和睦的重要基础。

第四个是维护女性形象和追求生活品质的压力。

女性维护自身形象的成本通常高于男性，追求生活品质的成本也比较高，而这些都不可避免地需要金钱来实现。
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除了上述的大概率事件之外，女性还需要面对一些小概率事件——

（1）失业

以前经济好的时候，大家可能对这没什么概念，反正辞掉一份工作，很快就会找到下一份工作。但是当整体经济环境转冷的时候，失业的风险是说来就来。

（2）意外

在生活当中，谁都有突然用钱的时候，这种时候如果只有手头那点工资，你就会手足无措。

看过了上面的大概率事件和小概率事件，你就能够大概梳理出一份“理财菜单”——它既能考虑到女性在现代社会中维持一定生活水准的需要，又能考虑到相对长远的未来的需要。

第一，你至少要有一份主动投资。

所谓主动投资，是指风险相对较高，但可以用时间足够长的比较理性的投资方式加以化解，从而获得高收益的投资方式。

股票、基金、信托等都是市场上比较常见的主动投资。

既然是主动投资，那么一定会有风险，不过别害怕，风险和收益永远是成正比的。

对于女性来说，最适合的主动投资应该是定投指数型基金，因为这样更简单，收益也很好。

指数基金是基金里面风险比较高、收益也比较高的基金品种，而定投是指在固定时间以相同金额购买同一只基金的投资方式。

这种投资方式，无论基金净值高低你都可以固定购买，有削峰填谷、摊平成本的作用。

而且你只需要每个月定期购买就行，资金量不会太大，实际上起到了更好地用时间换空间的作用。

至于炒股，对于有时间、有经验的女性来说，未尝不是一种选择。不过对于绝大多数女性来说，我还是建议让更专业的基金经理帮你去理财比较合适。

第二，你至少要有一份被动防御计划。

所谓的被动防御，那当然就是保险了。

这个保险就像《阴阳师》里的萤草、惠比寿老爷爷那样，在需要的时候不断地为你和家人补奶。

对于女性来说，不管你是单身还是已婚，都需要为家里每一个成年人购买一份重疾险。

虽说医保也能够承担部分医疗费用，但医保是国家为公民提供的基础保障，每一年的报销是有限额的，比如北京就是5万块钱，谁能保证自己的医药费一定在5万块钱以内呢？

这时，必要的商业保险就是很好的补充了。

有了这份保险，至少大病袭来的时候我们不会手足无措。

另外，意外险也有必要考虑一下。对于频繁出差和工作忙碌的现代人来说，意外险非常重要。

作为家庭中枢的女性，需要用意外险来对抗每一次无常变化带来的经济冲击。

第三，在主动投资和防御计划之间，你还需要准备一份成长基金。

它可以用于孩子教育，也可以用于旅游等其他家庭开销。

之所以把这笔钱从主动投资里面分出来，是因为主动投资可能会因为市场的变化而每两三年调整一次，但是成长基金却不需要调整。

比如，你可以为孩子18年后上大学做一份资金支持计划。因为这个投资时间比主动投资更长，相对来说，抵抗风险的能力也就更强。

除了基金之外，你还可以定期购买外汇及其他理财产品。投资的方式灵活，压力也不会太大。最重要的是一直要按计划坚持下去，这样你就会获得一笔稳定的未来教育基金。
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好了，在考虑完主动投资、被动防御以及成长基金之后，理财宝典中真正属于女性的部分出现了——

★亲爱的女人们，你一定要在力所能及的时候尽早给自己办一张健身卡。

相对于所有花费极大的美容和保养来说，健身一定是让你用最少成本获得最大收益的投资方式，因为它投资的是你的健康。

更重要的一点是，健身能够让女性始终保持健康的体态，还会给女性带来愉悦的心情和自信心，同时还能有效地减少生活压力对情绪的影响。

消除生活压力的方式有很多种，有钱当然是一种，运动也是一种。学会和压力共处，激发出你的更大能量，这才是良好的生活方式。而对于年轻的女性来讲，越早明白这一点越好。

★亲爱的女人们，每年买一根投资金条吧。

投资金条并不是首饰，它是国家专门机构发行的投资产品。

投资金条最大的两个特点：一是保值，二是流通方便。

说到保值，没有人会否认黄金是世界上最佳的保值产品，不管如何通货膨胀，黄金的价值依然存在。

另外，投资金条还有一个比首饰更加明显的优势，那就是变现容易。

如果我们有急用需要变现的时候，可以把投资金条拿到当初购买的地方，按照当时的黄金牌照价格进行回收。

如果回收的价格超过我们购买时的价格，那么我们不仅能够很方便地变现，还能获得一笔超额收益。

中国人有句老话叫作“盛世藏古董，乱世藏黄金”，现在虽然国泰民安，但居安思危是中国人的生活习惯，我们应该尽自己所能购买黄金。

当然，对于黄金投资来说，赚钱绝对不是我们的第一诉求，保值才是。

万一有什么特殊情况，黄金能够最大限度地消除通货膨胀对我们带来的负面影响。

★亲爱的女人们，如果有可能，每年给自己买一件贵重首饰吧。

这当然不仅仅是为了美——美是必需的，同时也是为了保值。

注意，这种贵重首饰一定要是通用材质。所谓通用材质，指的是不管在世界上哪个国家或地区、哪一种文化中都具有统一的价值判断标准的材质。

这种首饰包括黄金、铂金、钻石、翡翠、白玉等。

这种投资方式特别适合已经完成了家庭财富的初步积累，生活有了基本保障，同时对未来生活质量和情趣有更高要求的女性。

更重要的是，看着首饰，你们开心啊！

女人其实是很感性的动物，当她看到手里一件一件积累起来的贵重首饰、投资金条时，就会很开心，也会很有底。

这比她手里拿着很多现金有用得多！

别问我是怎么知道的，我妈就是这样！

★当买贵重首饰已经满足不了你的时候，恭喜你，亲爱的，你已经进入顶级阶段，可以投资买房了（注意，我说的是投资，不是自住）。

在中国，买房依然是一种非常适用的保值和投资方式，但是相应的资金占用量比较大，同时变现不容易。

买房投资也有很多讲究，除了买住宅，还有商业用房、办公用房以及商铺，每一种方式对应的是不同的用途，对你的资金占用规模也是不同的。

当然，对于大多数女人来讲，到了这个阶段，应该已经打拼了很长一段时间了，是否需要用这样的方式去实现投资价值，多半能够自己判断了。
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说完了这份“傻瓜菜单”，再说说投入分配比例。

对于刚工作的年轻人来讲，如果不能一步到位，分批次到位也是可以的。主动投资、被动防御、成长基金依次完成，也算是人生的一个小小的目标。

不管怎么样，你应该将年收入的1/3用于主动投资，1/3用于被动防御或者成长基金，剩下的1/3用作你的生活开销。

千万别觉得开始的收入少就没必要投资，积少成多是普通人投资的不二法则。

一些女生觉得自己现在收入不高，对理财也基本不关注，其实理不理财，跟收入高低并没有直接关系，却跟你对未来生活的打算密切相关——因为无论你收入是高是低，都需要对未来有所规划。

这就相当于一个门槛，区别只是有的人一早就看见了，从容迈过；有的人视而不见，结果摔了个跟头。

现在很多基金定投每个月最低门槛只有100元，100元就能让你踏进理财大门，这个门槛真的很高吗？

相信这个数额对绝大多数年轻人来讲都不是什么难事，如果你坚持10年，连本带利会是一笔数额不小的钱。

别说将收入的1/3用于生活开销太少，其实随着你的收入不断上涨，这个比重可能会下降。

更别说拿100元来投资理财太微不足道了，其实在真正开始之前，你可能是一个习惯了月光生活的女人，生活中随便一个小变动都有可能让你手忙脚乱。

当你觉得生活费太少的时候，那就意味着你需要广开财源，多努力去赚钱。因为钱不是省出来的，而是赚出来的。当你觉得用于理财的钱太少的时候，同样意味着你需要更加努力，才能让钱帮你生钱。这真的比你靠自己的劳动赚钱容易多了。

★　好了，女性理财宝典之“傻瓜菜单”已经完成。

来，跟我念一遍：

一、一份主动投资；

二、一份被动防御；

三、一份成长基金；

四、一张健身卡；

五、一根金条；

六、一件首饰；

七、一份不动产。

初期一、二、四必选，中期一、二、三、四、五必选，未来全选。

菜单好列，坚持最难。关于坚持，请听后面的分解。


女性理财宝典2：4个月后来算一下账，你赚了吗？


我始终建议大家定投高风险的指数基金，那是因为大部分读者都很年轻，年轻就是对抗风险的最好资本。更何况定投也是最能合理规避风险的投资方式，即使比一般基金的风险都高的指数基金，也是如此。



之前那篇关于女性理财宝典的文章最早是发表在网络上的，有很多读者觉得有趣，便开始照着做了，也有很多人怀疑它没有用——不管是照着做的还是怀疑的，都是像你我一样的普通人。

然后，有人问了一个问题：有没有可能用相对比较短的时间来检验一下这个理财菜单的作用呢？

当然是有的。

在写完那篇文章4个月之后，一个读者给我发了她的理财账户截图：

她的本金4万块钱，4个月盈利1700多块钱，超过4%的收益率，年化收益率超过了12%，这已经远远超过了CPI涨幅和定期存款利率。

这位读者是一个普通的职场女性，在这之前没有太多的投资经验，采用的投资方式是最简单、最不用动脑筋的基金投资。
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10多年前我刚开始尝试投资理财时，只是凭着自己的兴趣去做，结果吃了不少亏。后来经过仔细学习和琢磨，我才逐渐明白市场和钱是怎么一回事。

每个人的性格和决策方式不同，我只能说，经过10多年的坚持，我从中受益良多。

我为什么要专门针对女性写投资理财呢？很简单，一个家庭的幸福和稳定通常不是靠男人维持的，而是靠女性维持的——女性兼顾着丈夫、孩子、父母和工作，可以说女性是家庭生活中最重要的环节。

另外，在投资市场上，男性的好斗、冒险和冲动是与生俱来的，

账户总览

总资产　¥41,757.58

昨日收益　¥119.18

谈钱很俗，但我就想帮你多赚点

而女性的稳定、保守和细致也是天生的，但财富的增值并不以人的意志为转移，不过它对男性有极大的诱惑力，对女性则有更大的避险作用。

女性往往是大多数家庭的财富流动中枢。以前在公司工作的时候，我们会特别关注那些首要消费群体是女性，特别是25——35岁女性的项目。

为什么？

因为这个年龄段的女性常常是家庭经济权力的掌握者，又没有固化的观念，比较容易让品牌的概念在对方心里扎根。

理财也是如此，这个年龄段的女性有一定的收入，但也有相应的生活压力，所以是最适合开展理财项目的群体。

当然，赚钱这件事，开展得越早越好。
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这个世界上常见的、合法的赚钱方式有三种：

第一种是老老实实地靠人挣钱。比如工作拿工资，这是大部分人的做法。

第二种是让自己的钱帮自己挣钱。因为人挣钱很辛苦，而钱挣钱就没有那么累了，特别是工作的同时投资理财，常能让你得到一份超乎预期的收益，这是很多富人的思维。

第三种是用别人的钱帮你赚钱。当然，这更像是一种投资行为，更确切地说，是一些超级富豪的行为。

我的理财类文章都是写给普通人看的——所谓的普通人，基本上排除了第三种赚钱方式。其实，绝大部分人还处在用第一种方式的阶段，想尽可能地用第二种赚钱方式，使自己的财富增值。

当然，赚得多还是少，对于每一个人来说有不同的意义。我只是觉得：

一个人在从年轻走向成熟的这个阶段有一个必然的标志，就是你的财务状况要良好，要有清晰的理财目标。反之，一个人越过越糊涂肯定是不行的，也远远谈不上成熟。

我妹就是这样一个例子。很多年以前，她刚工作的时候，是一个寅吃卯粮的月光族，每个月自己挣的钱都不够花。后来，等到家里有事需要用钱的时候，她就一筹莫展，不得不向外借钱。

借钱的时候容易，还钱就会有压力，手心向上的日子真的不好过。后来，她开始跟我学理财，一晃这么多年过去了，她已经习惯了理财的生活，并且渐渐摆脱了以前月月光的窘迫境地。特别是她的第二个儿子出生后，为了两个孩子的未来提前做准备，便成了她理财的最大目标。

如果你让她停下来，她还会很不适应。

但在最开始的时候，她和大部分刚刚看到女性理财宝典的读者一样，会非常怀疑地问：“理财真的有用吗？”

我说，如果你不开始，就永远不知道有用还是没用。别人说得再好，如果你自己不开始，就永远成不了自己的经验。

大部分看文章的女性读者以前没有什么投资经验，她们的问题也不仅仅是“有没有用”这一个，我梳理了一下，以下三个问题是她们问得最多的：

（1）钱不多的时候理财有没有用？

（2）要理财多久才会有用？

（3）会遇到什么样的风险？应该怎么去应对？
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2016年12月12日，我在微博付费阅读专栏中发表了前面那篇关于女性理财宝典的文章，介绍了一些我心目中适合中国女性的理财方式。

这篇文章写出来之后反响很大，不少读者，特别是平常很少正经思考理财问题的女性开始认真考虑理财的问题。

我不是理财专家，也不是金融从业者。那篇文章只是我根据过去这么多年里自己的投资理财实践，结合女性朋友的一些特点总结出来的简单经验，不为其他，只为分享。

说实在话，中国女性比男性本来就保守，这种保守有时候是一种力量，有时候却是一种缺点。

在投资市场上也是如此。女性投资者一般不会那么冲动，但是如果一旦冲动起来，常常会失去理智。

我之所以用文字的形式把这些跟钱和赚钱有关的内容写下来，并不是要求读的人一定要按照其中的方式去操作。其实，这是对我这些年的理财思路的一种梳理，同时，也可以最大限度地让大家避免冲动投资。

从那篇文章发表到这篇文章诞生，已经差不多整整4个月了。

这4个月里你的生活有特别大的变化吗？我想没有。

投资市场有特别大的变化吗？我想也没有。

整个世界有特别大的变化吗？当然更没有。

但是，如果你认为投资理财的结果也和4个月以前一样，没有什么变化，那你就错了。
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4个月以前，我写出关于女性理财宝典的那篇文章，首先发在了读者群里，当时反响很热烈。

在这里需要先交代一下读者群的年龄构成：我的读者80%以上是女性，其中将近80%是20——35岁的女性。

大部分女性读者在这之前没有过投资理财经验，她们刚刚参加工作没几年，心里都有一个问题：

我的钱不多，可不可以等到以后有钱了再理财？

我总是告诉她们：有些事情，恰恰要在你没有钱的时候就要知道、就要开始。如果你不开始，你可能永远等不到有钱的那一天。如果你运气好，未来真的有钱了，要想实现二次增值，照样会弄得乱七八糟。

后来，很多读者开始按那份宝典尝试理财。

接下来的问题便是：应该以多少为限呢？

她们中的很多人不在北上广深这样的一线城市，她们的收入是每个月4000——8000块钱。

我的建议是：

拿出你月收入的10%进行定期定额的基金投资，300块钱并不少，2000块钱也并不多。

对于大部分女人来讲，平常随便花花，每个月折腾出去的钱也超过10%了，如果你拿来投资，就可以积少成多。

最关键的是，刚开始投资理财时真的不在于你投入多少，而在于你能坚持多久。

解决了每月投入多少的问题，接下来的问题便是：什么时候投？

有些朋友一听我的建议，就开始了，每个月拿出一笔钱定期定额投资基金，轻松省事。

而有些人则会观望一下，一旦看到后面一段时间大盘涨了，便会后悔；如果大盘跌了，便会迟疑。这种情况很常见，我也特别能理解。但不要忘了，大家都是初级投资者，并不了解市场节奏和具体操作。

人们最不愿意看见的情况是：很多人在股市连续上涨的时候按捺不住，冲了进去，买了股票、基金；而在大盘开始调整的时候，他们觉得可能会跌得更多，结果错过了最好的买入时机。

其实，基金定投完全没有必要这样，因为它本身就是把投资时间拉得特别长。同时，每个月定期投入也能有效地平抑风险，更能让你避免投资市场中常见的冲动情绪。
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为什么人自己去投资，就很难消除某种焦躁不安的情绪呢？

那是因为人的情绪是天生的，当你看到整个指数开始上涨，获利数字也在上升，同时购买成本也在上涨，情绪自然会受到影响。而当股市开始下跌，虽然购买成本会下降，但是获利数字也会“缩水”，情绪也会受到影响。

就像我们看到房价不断上涨会着急，看到房价下跌会驻足观望，这是一样的道理。

实际上，在投资市场上，最可怕的就是用主观情绪去引导客观投资。相反，如果你始终用客观的方式去应对主观情绪的变动，那么收益就不会太差。

我始终建议大家定投高风险的指数基金。很多人一听见高风险就会害怕，但这本书的大部分读者都很年轻，年轻就是对抗风险的最好资本。更何况定投也是最能合理规避风险的投资方式，即使比一般基金的风险都高的指数基金，从年轻时开始持续定投，坚持一段时间之后，风险也会越来越小。

事实证明，这4个月里（2016年12月——2017年4月）大盘起起伏伏，指数看上去并没有太大的变化，依然是3200多点，但是，每一段的节点还是有区别的。最开始上涨了一段时间，从2016年12月中旬开始就不断下跌，2017年春节之后又开始缓慢上涨。

这其实是一个类似波段的变化，而定投则是最适合波段操作的投资理财方式。为什么大盘没怎么涨，但是定投却依然有收益？因为在每个固定的时间点买入，就可以最大限度地规避风险、增加收益。

那么，在这短短的4个月里，我们可能得到的收益有多少？

感谢几位读者分享了她们这4个月的收益——请大家首先忽略掉投资总额，因为都是刚开始的初级投资者，总额比较低，也并没有什么具体意义。

有意义的是投资收益比率。

最低的一个人的收益是刚刚超过1%。她说她就是观望了一段时间，发现大盘的确在上涨，基金净值也在不断上涨，就买入，后来遇上了市场调整，虽然现在有所恢复，但投资收益并不算高。

她自己对这1%的收益并没有什么可说的，但我不这样认为。

别忘了，这1%是在过去4个月中取得的。4个月有1%的收益，那么就相当于年化收益4%。

4%的年化收益意味着什么呢？意味着她的收益相当于差不多3倍的年度定期存款利率，也超过了同期CPI涨幅。
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再看另一个定投的读者，4个月内的收益是3%，相当于年化收益将近10%，这已经是非常高的数字了。

而最好的是当我发完了理财宝典之后就进行定投的几个读者，她们的收益是4%——5%，换算成年化收益，差不多是14%——15%，比很多P2P的年收益还要高。

而同期大盘并没有太大变化，只是一起一落而已。

站在这个角度回头看，这4个月当中你做了什么特别的事情吗？

并没有！你没有去研究，也没有去盯盘，更没有牵肠挂肚，只是每月按部就班地存上一笔钱，购买一笔基金而已，但是它却给你带来了这样的收益。

这么解释过，相信大家就明白多了，其实普通人的理财思路就应该是这样：

用时间换空间，积少成多。

很大一部分人希望一夜暴富，但是在投资市场里，财富的增值好比一场旷日持久的马拉松，你会发现，跑得快并不能说明什么，最重要的是要跑得久。无论是巴菲特还是彼得·林奇，他们当然有过在市场的刀口上舔血的日子，或者通过某一次投资赚了一大笔，但更多的时候他们是通过避险来赢得市场的。

可能有人会觉得，这几千块钱投资能做什么？就算收益率达到10%，也不过几百块钱。

也有些朋友听说收益不过几百块，立马觉得太不划算了，没了兴趣。

但是别忘了，现在这些收益少，是因为投资基数低，如果投资金额达到100万，你再算算收益会是多少。你还觉得收益低吗？一定不会！

比如说这个读者的收益是：

4万多块的本金，4个月的收益是1757元，年化收益超过了12%。

这种投资方式并不仅仅可以用在基金上，在理财宝典中，我还讲过可以定投贵重金属。

对于女人来讲，贵重金属也是一个比较好的投资方式，而定期购买也可以起到避险和增值的作用。不信你可以看下面这个简单的例子——

2017年4月和2016年12月相比，黄金价格差不多上涨了10%。如果那时候购买纸黄金、投资金条等投资产品，即使现在进行短期的操作，同样也能够有很好的收益，同期年化收益甚至可以高达30%。

当你明白了这个道理，便会知道，机会永远都在，问题在于你想不想开始、什么时候开始以及能不能坚持下去。


为什么你理财了却没赚到钱？因为你掉进了这三大陷阱


在普通人理财的这条路上，不怕你是新手，也不怕你是老手，最怕你是一个自认为是老手的新手。



在完成那份适合女性的投资“傻瓜菜单”之后，有朋友读过后很郁闷地说：“我也差不多是按照这种方式进行的，可是为什么坚持不下去，也很难达到自己的目标呢？”

在制定完目标之后，下一个问题就是如何达到这个目标，以及什么样的因素会影响你达到这个目标。

如果说这个世界上存在影响你达成理财目标的因素，那么基本都是你自己的因素——这就是理财有趣的地方。你面对的总是看似冰冷的账户数字，实际上却在和平常隐藏起来的人性作战。
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很多理财专业书籍或者资料都会这么告诉你：

哪怕你是新手，哪怕你对理财一窍不通，只要你按照既定的理财思路坚持做下去，几年以后就有很大可能获得意外的惊喜。

然而教材是教材，事实是事实——真正有过投资经验的人都知道，绝不要以为有了一份傻瓜式的理财菜单，你未来就一定能获得收益。

这就好比一列朝着目标奔去的火车，影响火车最终抵达目的地的，除了铁轨的方向之外，还有一个很重要的因素，那就是火车上的人。

你是按计划到达目的地呢，还是忽然心血来潮想下车逛逛？你的任何一个决定都有可能带来完全不一样的结果。

从我自己的感受来看，投资理财其实就是在跟人性的负面因素做斗争。

在生活当中，人性展现更多的是光明的一面，但是在投资市场里展现更多的却是负面因素，包括：

随意、贪婪、犹豫、怀疑、冲动以及一知半解。

这些因素常常在某一个时间出现，进而影响整个投资理财的结果。在我看来，如果存在某些阻拦你得到预期理财收益的因素，那么上述的这行字无疑是你通往财富之路的最大阻碍。

尽管已经有了一份看似非常适合自己的理财菜单，但是最后的结果却并不令人满意。计划那么好，为啥赚不了？

就因为下面这些你没注意到却无时无刻不在影响你的陷阱。

A.时间陷阱

你能坚持到计划的时间吗？

最开始理财的时候，经常听专业人士给大家抛出这样的问题：

如果一个人每年定期投入10万块钱，连续投资20年，平均每年收益10%，那么20年以后，连本带利会是多少钱？

如果坚持到30年，连本带利又会是多少钱？

这个问题总会让人猜上一阵，但是当我们得知20年后能赚700多万元，如果坚持到30年，连本带利会突破千万的时候，会大吃一惊！

为什么会吃惊？因为这些庞大的数字远远超过理财新手的想象，很多人就是被这个数字诱惑，从而踏上了投资理财的道路。

但是回头再看，这么多年过去了，似乎并没有太多人真正做到这一点。别说1000多万了，光是那个700多万，常常只是停留在我们的想象当中。这又是为什么呢？

抛开市场是否能够保持每年平均10%的收益率一直到20年、30年后这个变量不提，很多人只是单纯地被这个结果吸引了，从而踏入了投资理财的大门。但是他们却忽略了一件事，那就是中间需要一个漫长的过程。

20年你能坚持下来吗？

30年你能坚持下来吗？

事实是，别说20年、30年了，有些人甚至连3年、3个月都坚持不下来。瞄准20年、30年开始投资，结果不到3个月就觉得前路漫漫、兴趣索然。一旦因此而停止，那你就被理财中的“时间陷阱”捕获了。

B.规则陷阱

很多人善于制定规则，更善于打破自己制定的规则。

对绝大多数没有投资经验，也没有什么时间亲自操作的理财新手来说，基金定投是比较适合的理财方式。

大家会问：定投基金至少要投资多久？

通常我会建议他们定投基金的时间最好不要短于3年，也就是说投资基金的这笔钱在未来3年之内不能急用，毕竟基金不是一个像股票那样适合快进快出的投资产品。先不说涨跌风险的问题，光是每次交易就会产生1.5%——2%的手续费。

我始终认为，作为一个普通人，你可以把主要的时间拿去工作，然后让钱自己去生钱。从这一点上说，基金定投就是一个很好的削峰填谷、平抑风险的“钱生钱”方式。

照理说，选择了合适的方式，确定了投资时长，明确了投入的金额，只要坚持下去，最后就能获得相对比较好的收益，但实际上情况却并不是这样。

很多人后来突然问我，因为临时有什么事情，他们把基金赎回了，然后现在又想买，不知道合不合适。

我说：不是说基金定投的这部分钱在3年之内不会用到的吗？为什么要赎回？

对方总会找出这样那样的理由，但我听到的就是两个字：

随意。

对大多数人来说，理财是一件很容易让人兴奋的事，特别是当你被庞大的理论收益数字诱惑着冲进去的时候。同样，理财也是一件很容易让人热情消退的事，尤其是你发现这笔钱并不能一夜之间到你的账上的时候，热情便会迅速消退。

这时，这笔钱对你来说就不能用来长期投资了，而是随时都有可能被挪作他用的备用金。

至于之前计划的种种，都被抛在了脑后。

很多人特别善于制定规则，但之所以经常得不到自己想要的结果，是因为他们更善于打破自己制定的规则。

C.目标陷阱

出发的时候，我们经常是有目标的，但是跑着跑着就忘了目标。

一旦你开始理财，就会发现自己身上有很多以前没有显露出来的东西，有些是好的，但大部分是坏的。发现被日常生活遮盖的负面人性，并加以弥补，才是我们提升自己的最好方式。

因为面对金钱的考验，目标执行才是最直接的考验。

实际上任何一个收益丰厚的投资理财计划背后，一定有一个明确的目标以及按照这个目标执行的过程。但在执行过程中，这个目标很容易被我们忽略，从而形成阻碍我们的“目标陷阱”。

比如说，经常会有已经开始投资理财的朋友问我：“如果投资理财是一个长期行为，那应该什么时候卖掉股票或基金呢？”

这个问题让我有些疑惑：“到了该卖的时候就卖啊。”

我这么说，他们就更迷糊了：“那什么时候才是该卖的时候？”

这个反问一出来，我就意识到，他们碰到了“目标陷阱”。

比方说，如果你制订的计划是基金投资3年，那么3年之后，不管你是亏是赚，都可以卖掉。

再比方说，如果你制订的计划是收益率达到10%，那么当你的收益达到了10%，也可以重新考虑下一个目标。

但事实是，很多人投着投着就忘记了原来制定的投资时间目标，或者赚到了10%又想会不会赚得更多，结果把自己困在了“什么时候卖”的问题中而找不到方向。

时间、规则和目标是三个阻挡你收获更大财富的陷阱，必须小心避开。
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理财说白了还是和钱打交道，而钱是最能诱惑出人性负面因素的魔镜，其中两个最常见的负面因素就是贪婪和恐慌。

有一个姑娘因为看了我在杂志上所写的理财专栏，开始投资基金。最开始她也是定投，每个月1000块钱。那段时间市场不错，基金净值一路上涨，她买的第一笔基金一周内赚了5%。

这时，她心里就活泛开了：

买了1000块钱基金就赚了5%，如果买5万块钱呢，那不就等于一周内就能赚2500块钱？

她顿时后悔自己买少了，毫不犹豫地追加了5万块钱。

没想到刚买完股市就开始调整，她追进去的基金，不仅把之前赚的钱吐了出去，还亏了不少。

看到这种情况，她开始后悔和害怕了：为什么自己会这么追进去呢？现在该怎么办？

那段时间股市的连续调整让她坐不住了，她很紧张，吓自己：

基金会不会一直跌一直跌，跌到净值为零，这样我的钱就拿不回来了？

恐慌之下，她也顾不上基金交易的手续费了，又把刚刚追加进去一周的5万块钱赎了回来。结果之前的浮亏成了真正亏损，加上手续费，她这一个星期反而亏了3000块钱。

最搞笑的是，她赎回后第二天，股价重新上涨，但此时她手里已经没牌可打了——这就是一个投资理财新手因为贪婪和恐慌而导致的后果。

虽然从2004年到现在中国股市已经经历了至少三次牛熊交替，普通中国人的财商教育已经比以前有了较大的提升，但是别忘了，还有更多的新人在成长，在更新换代。

这些刚刚成长起来的年轻人，脑子里对理财的概念其实并没有那么清晰，进入投资理财市场的时候也没有那么成熟，一点点收益就会激发出他们的贪婪，同时，一点点亏损就能把他们的恐慌给“打”出来。

如果说避开三个陷阱是投资新手们面对投资理财的第一课，那么克服内心深处的贪婪和恐慌就是大家必须学习的第二课。

如果你不学会这一课，在某个特定时刻一定会做出错误的判断和决定，你期待的收益多半就会跟别人跑了。
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有人问：“刀少，你又不是投资界专业人士，怎么会开始写理财方面的文章？”说起来这还真是个挺有趣的问题。

我的确不是专业人士，但是我喜欢挣钱，而且在面对一些自己不熟悉、不了解的事情时，我习惯于把它们用文字的方式记下来。

最开始我希望向一些专业人士写的书籍求教，但是看了很多文章之后，发现它们大多写得非常晦涩、深奥难懂——我当然理解投资理财的专业性，但是这个世界上是否也存在另外一种表达方式，把事情讲得不那么弯弯绕，让大家更容易理解一些呢？

所以，我写的并不是什么专业知识，只是一个普通人在理财道路上一点一点成长的心得和体会——最开始是一些问自己的问题，然后不断地自己寻找答案。

这个过程，帮助我逐渐从菜鸟阶段慢慢走出来，发生变化，也让我相信有更多的人和我一样，可以从这个过程中收获更多。

经常有人问我：“刀哥，我什么都不懂，对理财一窍不通，我能理财吗？”

我说当然可以，其实什么都不懂一点不可怕，每个人都是从小白一步一步走过来的，你只需要有明确的目标和合理的方式，按照这个方式朝着那个目标坚定地往前走就行了。

实际上，如果你稍微关注一下，便会发现一个有趣的现象，在投资市场里赚钱的通常有两种人：

一种是经历过风雨经验丰富的老手，他们浮沉多年，对机会的把握和风险的判断都很敏锐；

另一种就是什么都不懂的新手，他们并没有那么了解市场，但最后你会发现他们居然比那些在中间不断折腾的人赚得多。

相比之下，后一种人更让人好奇。为什么？因为他们对市场不熟，恰恰帮助他们屏蔽了众说纷纭、真真假假的信息，从而让他们最大限度地节省中间的试错成本。

另外，赚了钱的新手通常还有一个共同点，他们在投资之前都有一个比较明确的目标和合理的执行方式——大多数时间他们做的事情，就是按照既定的方式去执行，并完成目标。

不管外界折腾成什么样子，他们还是会按照目标前进。

而那些进入市场更久一些、对理财了解得也更多一些的人，常常却是亏得最惨的。

因为市场上任何一点风吹草动、任何一点小道消息都能牵动他们，从而使他们轻易做出判断。

且不说这些小道消息的准确性，光是这一来一去的手续费、股票踏空或者追高之后的悔之不迭，就够他们喝一壶的了。

而像开放式基金这样的不适合短期操作的投资产品，他们也能来来回回一个月操作好几次，光是手续费就占他们的交易成本的很大一部分。

在投资市场里有一句老话：

不怕你什么都不懂，也不怕你什么都懂，就怕你似懂非懂。

因为“二把刀”最可怕！
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既然说了问题，那么就来开“药方”。

很多人说，他们对理财没有什么经验。没关系，如果你是一个新手，那就做新手该做的事。

首先，你得弄清楚几个问题：

（1）你每个月的收入是多少？能够投资的金额是多少？

投资理财不是一夜暴富，也不是寅吃卯粮，而是量力而行、聚沙成塔，既要开源，也要节流。

（2）你的风险承受能力怎样？你愿意承受多大的亏损？

很多人常希望收益翻倍，那你能否接受成本亏损过半？记住，如果你可以接受成本亏损过半，那意味着你有可能会迎来收益翻倍的那一天。

（3）你希望自己的投资理财能赚多少钱？

这实际上是在为自己设定一个目标，比如跑赢通货膨胀；或者是每年收益达到10%，超过大部分理财产品的收益率。

只有目标清晰，我们才有更广阔的比较和调整空间。

（4）你希望在多长时间内完成这个目标？

你的这个投资目标需要在多长时间内完成？这并不是一个简单的问题，而是综合了你自己的经济实力、整个市场状况以及你对于相应投资产品的了解之后得出的结论。

（5）你完成理财目标的方式是什么？

这是让你根据不同的理财目标、不同的财务状况确定不同的执行方式，股票、基金、私募、期货等都可以是你的答案。
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问完这五个问题之后，基本上你就能够筛选出适合自己的投资目标、时长和方式了。然后，你就可以按照确定的方式去执行，不达目标绝不撒手。

如果是年轻人，尽管先期收入不多，但因为未来发展空间广阔，远期风险承受力比较强，所以大可以选择定投风险比较高的指数型基金进行长期投资。

进入中年生活稳定期的投资者，短期风险承受力是最强的，那么就可以选择股票、信托以及不动产进行投资。

如果是老年人，因为老年人的钱更多是用来养老的，他们一定是风险厌恶者，所以尽可以选择货币、债券等风险小、收益稳定的投资品种。

这些方法很多人都知道，但是很难坚持下去。知易行难就是这个意思。

归根结底，真正影响我们收益的往往不是市场的变化，而是包括贪婪、恐惧、犹豫以及一知半解在内的负面因素。

要想做一个好的投资者，首先就要消除内心的负面因素——它能让我们看到光明和有希望的一面，同时也能让我们发现内心深处的阴暗、晦涩。

所以，理财虽然面对的是金钱，实际上是在跟人性作战。只有战胜人性的弱点，才能体会到“钱生钱”带来的舒爽。


看不上小钱又挣不了大钱的年轻时代


钱这个东西真的是一面魔镜，它会照出我们人性当中很多看不到的缺点和隐患，比如说大钱和大毛病、小钱和小问题。



不知道是不是时代不同了，关于钱的认知发生了很多变化，特别是它对年轻人的影响。

有人说是因为现在的年轻人钱来得太容易，无论是父母还是长辈，都愿意为他们付出更多，所以年轻人可以不用怎么努力就能过上很好的生活。

在大钱、小钱这件事上体现得更加明显——很多人希望一下就赚一大笔钱，相应地，他们不怎么把小钱放在眼里。
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以前曾经看过一本书上说：“一个人的金钱观往往会左右他的职业观，甚至影响他的职业发展。”

初看时对这话还不太理解，但是后来随着经验和阅历的增加，越来越觉得这句话说得非常有道理。

几个月前，一个熟人家的孩子忽然联系我：

“叔，能跟你请教一下怎么才能多赚点钱的事儿吗？”

这个小朋友今年23岁，大学毕业半年，在北京一家公司工作。因为刚出校门经验不多，做的基本都是助理类的事情，每个月的收入也就4000块。用他的话来说，每个月工资除了用作房租和必要开销之外，几乎所剩无几。

在北上广这样的一线城市，如果一直靠这个收入活下去，的确挺辛苦的。

我说：“那你的工作闲暇时间多不多？”他说因为刚开始上班，并没有接触到太多很繁重的工作，所以时间相对比较充裕。

正好身边有个朋友在做一个项目，需要兼职的人手，而这个小伙子在大学学的是市场营销，我就把他介绍给朋友，每个月兼职工资2500块。

小伙子了解了一下工作内容，发现是他比较熟悉也完全能够hold住的，于是很高兴地答应下来。

之后的事情我便没有问太多，一直以为小伙子在那里做着兼职呢。

过了一段时间，我在外面开会，碰见那个朋友，问起小伙子的工作情况，他惊讶地说：“啊，你不知道吗？他只做了一个月就辞职不做了。”

我听了非常意外：“为什么？是你那里的工作太难或者太累？”

朋友皱了下眉说：“其实还好，因为知道他是个新人，所以就让他执行一些基本的任务，并没有太复杂的事情。”

朋友的话让我非常费解，于是我又给那个小伙子打电话。

在电话里，他说自己的确辞了那个兼职，因为……觉得兼职挣得还是太少了。

我说你一个月正式工资才4000块钱，兼职挣的差不多是你工资的60%，为什么还嫌少？

他有些不好意思地说了一堆关于这个兼职工作的问题，比如学不到太新的东西啊，要件的时间比较紧张啊，等等。

我一时间不知道该说些什么。就在那个短暂沉默的档口，他忽然问：

“叔，还有没有更好一些的工作？”
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我很想骂他一顿，但还是强按住心头的火气，问他什么样的工作才是他心目中更好的工作。

他有些扭捏，半天没答上来。我忍不住说：“你是不是想要那种不怎么忙，还赚得不少的工作？”

其实就是活少、钱多、老板傻。

他高兴地说：“是是是，总觉得兼职就是零敲碎打，挣些小钱。”

我说：“有啊，年薪几十万、上百万的都有，不过那样的工作都要30岁以上，你可以吗？”

他：“……”

我：“或者5——10年的工作经验……”

他：“……”

我：“再不然就是能用英语做工作语言……”

他彻底哑巴了。

每个能赚更多钱的工作条件都摆在那里，而他……都没有。这个世界上挣钱多的工作有很多，但没有一个是给初出茅庐的人准备的。

之前我一直在一个年轻人求职的节目里做职场达人，负责公司的招聘工作。因为那个节目知名度很广，小伙子几乎每期都看，有些时候他跟我说起当下一些年轻人的金钱观和职业观，头头是道。我当时还觉得他挺明白的，怎么才工作了几个月就变了？

其实，他所在的公关行业现在面临的竞争压力非常大。这样的兼职不仅能带来一些收入，也能够更好地提升他的眼界，让他接触更多类型的项目，从而提高他的工作能力。

有些时候我们不排斥挣小钱，并不是说我们看重钱的数目，而是可以通过这个阶段提高我们的能力。

但他放弃了。

这让我不由得想起那句话：

喝过那么多鸡汤，却依然过不好这一生。

看不上小钱，又挣不了大钱，应该是年轻时代毒鸡汤中很特别的一碗吧。
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记得我刚工作的时候，工资也和现在的年轻人差不多，有些时候稍微遇上点事就会捉襟见肘，所以更好地开源、多挣点钱是我那时候的第一任务。

当时，对我这样以写字为生的人来说，最方便的无疑是在工作之外利用闲暇时间兼职给报刊写专栏。

那时候一篇文章的稿费并不高，2000字的文章，稿费顶多200块。我一个月顶多能写五篇，也就是能多赚1000块。

说实话这钱真不多，但在当时的我看来，这不单单是在兼职赚钱，而是给了我更多的磨炼机会。因为每个媒体的稿件要求、文风都是不一样的，多尝试、多了解，就能更好地提高文字水平和表达能力，写出更好更多的东西，让更多的人看到，引起更大的反响。

写了差不多1年，有几家知名报刊专门主动联系我，希望我给他们写专栏。这种约稿的稿费比以前高，差不多能达到以前的两倍。

写了3年左右，我积累了一些作品，在业界逐渐有了名气，这时候有媒体再来约稿，稿费就涨到了千字千元。

到了第5年……哦，那时候我只会给自己感兴趣的报纸或者杂志写专栏，如果不喜欢，再多的稿费我也不写。

再后来……再后来的故事你们已经知道了。

如果那时候我看不上那200块小钱而不去写，就不会有后来光是在微博上每个月靠付费订阅就能赚10万块钱的刀少了。

为什么说一个人的金钱观常常会影响他的职业观？

那是因为在不成熟的时候，很多人会单纯从报酬数字的角度去考虑这个职业或者工作的意义。

不管是正职还是兼职，收入和工作一样，都需要一个成长的过程。

这个成长的过程既包括金钱观的成长，也包括职业观的成长。对每个年轻人来说，最重要的就是发现自己的不足，然后去弥补，不断提升自己。等提升到一定程度，你自己就能获得更高的收入。当你站在一个更高的位置审视自身时，又会发现新的问题。然后，你继续弥补、继续提升，不断地达到以前想象不到的高度。

所以，在那个阶段，如果那是自己应该做的事，我从来不会因为稿费少、是小钱就不去做——在那个过程中，我同样提升了自己的能力。

而当我的能力不足的时候，挣很少的钱也是理所应当的。

但是，这样的观点在现在一些年轻人身上并不适用。或者说，当这些事情发生在别人身上时，他们觉得可以理解，而一旦发生在自己身上，他们就不愿接受。
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真的，年轻的时候，无论做什么工作，都不要看不上小钱。因为只有经历过挣小钱的阶段，才最容易暴露出你的缺点。

所谓小钱，并不一定指的是钱的数目很少，而是对你的能力的合理评价。

请你相信，这个世界尽管存在很多不公平，但也一定存在很多公平的地方，对于每一个努力的人的价值进行合理判断，就是公平的一种体现。

我想除了极个别的例子之外，很少有企业愿意给初出茅庐的人几十万、上百万的年薪。

为什么？因为不值啊。

同样，很少有企业愿意通过猎头去招聘年薪只有几万块钱、月薪几千块钱的初级工作人员。

为什么？也因为不值啊，还不够给猎头的佣金呢！

最有趣的是，我和很多人说这个道理的时候，他们都能明白，但是一落到自己身上，又觉得有些难受了。

我曾经听到过不少年轻人关于挣小钱的抱怨，其中说得最多的就是觉得挣这些小钱没有价值。可是这些年轻人，你们自身的价值又有多少呢？

所以，与其说是自己志向远大，倒不如说是对自己的价值没底气。

就像那个小伙子，他觉得去做兼职每个月挣的2500块是小钱，但是当你真的把一些可以挣很多钱的工作的条件摆在他面前时，他顿时就退缩了。

这就是年轻时代的另外一个特点——

初出茅庐的时候，生怕别人看轻自己，生怕别人认为自己做不到，但实际上你就是做不到。

如果你一出社会就什么都可以做到，那么所谓社会经验和职业成长经历不就等于零了吗？
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还有，很多年轻人经常使用的一个拒绝理由就是“觉得学不到新的东西”，真的是这样吗？

那个小伙子在他的正式工作岗位上只是做助理，但是在兼职的时候却可以执行具体的任务，这已经比他原来的职业成长计划快了一步了。

就像当年我写稿子，很多人只看到200元的稿费太低，我却用这样的方式迅速体会到了报纸和杂志在选题方向以及写作文风上的最大区别。在只能“挣小钱”的阶段，如果你的眼界仅停留于此，那未来会失去很多机会。

这个时候真的学不到东西吗？

有些时候我们觉得学不到新东西，是因为我们觉得事情简单。但是当我们真的觉得一个东西简单的时候，会特别容易犯错。

有的公司之所以愿意花几十万、上百万甚至几千万的薪水来请一个成熟的职场中人，是因为：

（1）这个人能做出比别人更好的东西。

（2）这个人比别人能少犯很多错误。

年轻的时候，试错成本更低，这个时候打好基础，更有助于我们未来的发展。

千万别等到未来发展得更好的时候再去试错。对不起，在那个时候，没人会给你试错的机会。

可是，有的年轻人容易把这个想得过于简单，简单到觉得一切都没有意义；有时候他们又会把它想得过于复杂，复杂到一个兼职就承载了未来几十年的职业重任。

这种时而简单时而复杂的想法，经常把人引入自我认知的误区。

我始终认为，对于只工作了3年的年轻人来说，并没有什么大钱、小钱之分。因为这个阶段的我们更多的是在打基础，在为未来的快速成长积累经验。

在这个阶段，如果对自我的认知错误，失去了快速积累经验的渠道，那么等真正到了将来，你也很难把握住挣大钱的机会。

就像那个小伙子，一听到好工作所需的那些条件就有些发蒙了。

在这里，我再说一个容易掉进去的陷阱：

自负到自卑，常常就是一层窗户纸的距离。

所以，钱这个东西真的是一面魔镜，它会照出我们人性当中很多看不到的缺点和隐患。你觉得小的未必小，你觉得大的未必大。


第二章
如何从低薪走向自由？

别信“相由薪生”——薪水会给你带来自信，但会夺走更多


别听有的人胡扯。如果你的相貌一定要跟钱扯上关系，基本上也就没啥希望了。



博大精深的中文经常能演变出新事物，比如最近很多人认同的“相由薪生”——望文生义即知，这个词想表达的意思是：

你的薪水决定了你的相貌。

用支持者的话说，30岁以后，从你的脸呈现出来的状态，基本能够看出你的薪水是多少；同样，你的薪水多少也能决定你的脸是什么样的状态。

开始觉得有些绕，也觉得有些道理，但是再想想，特别是想到自己的职业生涯，顿时醒悟过来：

啊呸！这又是一个智与美的陷阱，不是希望给自己的脸找借口，就是想给自己的薪水找理由。
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薪水当然和你的脸有关，但仅仅是有关而已。

既然都说了30岁以后的相貌，那好，就从30岁开始说起——毕竟30岁之前的那些年懵懵懂懂，收入也不会太高，并没有太强的代表性。

30岁那年，我在一家媒体工作到了第6年，刚刚竞聘上一个部门负责人，薪水从之前的5000块涨到了8000块。

说实话钱并不多，但是那时每天工作都特别开心，因为心里真的很喜欢。

至于喜欢的理由，是这个工作能让我不断接触到新的东西，虽然经常不深入，甚至是浅尝辄止，但它能告诉我世界有多大，世界变化的脚步有多快，而我是在用什么样的速度跟着这个世界的变化。

那时候烦恼事儿真心不多，我把薪水的一部分拿去还房贷和车贷，剩下的就是自己的开销，偶尔有点剩钱，就拿去做投资。当然也做不了什么大投资，只不过是在基金或者股票上小打小闹而已。

我并不常买奢侈品，也不怎么出入高档的场所，每天工作之余的时间都拿来看书、运动……如果一定要说奢侈的话，我花了很多的钱在运动上，学健身、学击剑等。

这些其实跟你的薪水多少没有什么关系，挣得少一点的人，一样可以这么过。

长期的运动会让人精神饱满，干劲十足，状态良好。这种状态反映到脸上，那就是会让你的脸显得很年轻，没有那么多皱纹。

这种状态一直持续到我35岁。对于男人来说，35岁是一个非常重要的年纪，你基本已经看清楚了你的过去，对未来也有所感知，并且有适度期待。
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也就是在这一年，我决定离开原来以为会从事一辈子的媒体行业，进入企业工作。一方面希望做一些新的事情，另一方面也希望能够提升自己的薪水。

离开媒体前，我的工资和5年前竞聘部门负责人的时候基本一样，没有任何变化，但是我却看到了整个行业在新的传播形式下止步不前，甚至不断滑落，而且这种趋势似乎无法阻挡——这才是最让人觉得恐慌和遗憾的地方。

离开媒体行业不久，我便进入企业，起点还算不错，拿到了一个年薪45万的外企offer。

然而，我并没有高兴多久，第一个月工资单发下来的时候，我就吃了一惊，因为扣了很大一笔税。

以前在媒体工作的时候，工资整体不高，所以基本不用考虑税的问题。但是在外企却不一样，听着很高的年薪，一旦变成账户上的数字，就会打很大的折扣。

第一个月我交的税金已经超过了之前做媒体的月收入。

但这并不算什么。以前在媒体工作的时候，相对还是清闲的，但是真正进到外企后，却发现时间越来越不够用，加班成了常态。

而且很多工作时间基本上都不在预料之内，我会经常到全国各地出差，也需要随时随地回邮件。

时间不够用，首先被挤压的就是运动和休闲的时间。

往常我有很多时间去看书，现在却没有了；有很多时间去运动，现在也没有了。我不得不把所有这些挤出来的时间用到工作当中去。

每当有所抱怨的时候，别人会说：那你的收入还增加了呢。

多数情况下，我会闭上嘴巴，因为不知道怎样反驳。
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在这之后的六七年中，我又换过两次公司，包括行业公司和上市公司，年薪也一路不断上涨。

单纯从薪水来讲，这真的比以前高太多了，而且按照“相由薪生”的逻辑，这个时候我的状态应该是最好的。而事实恰恰相反，我跟别人见面，人家都会觉得：你现在看上去怎么那么累，好像很辛苦。

说实话，当然很辛苦，因为这六七年当中，我基本上把大部分的空闲时间都拿来工作了——

博客上曾经吸引了很多人的运动日志，停了；旅游日志，停了；读书日志，也停了。

为什么？因为真的没有时间啊。

另外，就是心累。因为要考虑的事实在太多了：自己的工作没做好，要发愁；团队的工作没做好，要发愁；自己和团队的工作都做好了，但是最后反响不好，一样要发愁……

在这种状态下，唯一可以拿来说一说的就是薪水了，毕竟年薪听上去还是一个挺让人开心的数字，总会给人带来一些自信——这就回到刚才所说的话题上了，薪水能够给你带来的就是自信。

比如，你会觉得这件东西你可以买，房价涨了没关系，孩子上学没关系，父母养老没关系，以你的薪水，这些都能负担得起。

但是仅此而已，其他很多事情你都没有时间去体验，而且你还要面临更多的压力——来自公司的，来自家庭的，来自亲朋好友的。

周围人都觉得我很强，所以有什么事都会来找我，并不在乎这事是不是跟我八竿子打不着，或者我有没有本事把月亮给摘下来。

对，后来我的收入是以前的很多倍，但是心里并不觉得轻松。

以前收入少的时候，要攒好几个月的钱才能去旅游。现在的收入可以随意地说走就走，可是哪里有时间说走就走？

以前想买一些奢侈品还要下很大的决心，现在不用，拍拍脑袋，分分钟决定了，但我现在根本没有逛街的时间。

这样说，可能有人觉得我是在装，但却是真的。
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说起来，这份薪水带给人的仅仅是自信而已，可是光有自信并不能解决任何问题，特别是对社会中的人来说，你还需要时间和能力去实现除了工作之外的目标，比如感情、亲情、家庭。

可是，如果你只有自信而没有时间，你的这些目标也就只能在嘴上说说而已。

年轻的时候拿时间换钱，年纪大的时候拿钱买时间，说的就是这个道理。

真正能决定一个人相貌的，是他内心的满足感。

这种满足感并不仅仅体现在薪水方面，还有：

对健康的满足，

对感情的满足，

对家庭的满足，

进而对生活的满足。

所以，对于男人来说，薪水并不能决定你的相貌，但是内心的满足感却可以，它能够让你看起来不那么紧张、不那么焦虑、不那么憔悴。

至于女人，更是如此。

那些薪水非常高的女人，时间也会被工作挤得非常细碎。她的确有足够的钱去健身、去美容，但前提是她要有足够的时间。

我想，真正让她产生满足感的，不一定是薪水，而是上述那些方面。

生活如果能够给你带来这种由内而外的喜悦，那么，你的脸上就会绽放出不一样的光彩，你整个人看上去就会闪闪发光，比实际年龄小很多。

我们需要的，终究是完美的生活状态，而不是仅仅占了生活一部分的工作。

如果我问：决定一个人的相貌、状态的最重要因素是什么？

肯定会有人说，保养；

也会有人说，运动；

还会有人说，读书。

这些答案都没错，但无论是保养、运动还是读书，都需要时间，而薪水却是那个毫不犹豫地剥夺你的时间的凶手。

指望这样的凶手让你的内心充实、让你的内心满足、让你的脸上大放光彩，那简直就是在做梦。

而眼睛只盯着薪水的人是不会有满足感的，特别是对自己的人生由内而外地感到满足。

这就像一个围城，低薪的时候你会想着高薪，真到了高薪的时候，你就会想着自由。

不过，这终究只是一个假想出来的问题。


应该如何提加薪——记住：工作辛苦、物价上涨跟加薪都没关系


工作是人生中最大的一场游戏，重要的是玩游戏的方法，而不是玩游戏的心态。



在职场有很多个关键时刻，比如在新年之际提加薪。

在这个节骨眼上，很多人都会比较纠结，一方面觉得辛苦一年了，自己应该加薪；另一方面这并不是自己能决定的事，没把握。

该怎么向公司和老板提加薪呢？什么才是加薪的充分必要条件？工作辛苦、物价上涨、劳苦功高，这些理由有没有用？

这些有关加薪的问题很普遍，却经常会难倒一批人。
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关于加薪，说两件真事儿。

前段时间我和朋友A碰面，他正忙着春节前的大小事项。喝了一会儿咖啡，他就接了好几个电话。他说忙完这段时间就准备向公司提加薪了。

我这朋友30多岁，在这个公司是业务骨干，每天都挺忙的，有些时候为了拓展业务还经常出差和加班。他的月薪是税前2.5万块，但他对这个薪酬一直不是太满意，所以准备在春节前向公司提出来，希望涨到3.5万块。

我当时问他：“提加薪有把握吗？”

他皱了一下眉：“其实这份工作我很喜欢，公司在行业里也比较知名，薪酬也好过其他同行，就是这老板比较滑头，有些时候明明知道我最辛苦，却视而不见，还继续把很重的担子扔到我身上来。”

不过，他对自己的加薪要求还是很有把握：“公司里没有人比我更辛苦了，我每天忙到最晚，要是不给我加薪，那就太不公平了。”

听了他的话，我心里有点打鼓，提醒他说：“你真的觉得辛苦是提加薪的最合适的理由吗？”

他看了我一眼说：“如果这不是，什么才是？”

我说：“当然是你的工作业绩。你刚刚也说了老板比较滑头，如果真的要说辛苦，你们公司最辛苦的应该是你们老板。对待这种老板，最好就是做出业绩给他看，不是吗？”

我这个朋友性子比较执拗，听了我的话，也说了他自己的看法：“可是我的业绩摆在那里，还用说吗？如果他是故意看不见，那是他的问题，不是我的问题。”

我说：“那如果加薪意愿没达成，你会离开吗？”

A一下卡住了，毕竟他所在的公司是行业内的领头公司，以他的年纪和资历，离开这里去其他地方，薪水反而会降低，这是他不愿意接受的。

但他还是坚持认为自己加薪是完全有理由的。

这个话题我们没有再继续聊下去。

昨天他给我打了一个电话，挺沮丧地说了最新情况：“老板只同意给我每月加1000块钱薪水，这个数字远远低于我的预期。”
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相比之下，另外一个朋友B的事也很有趣。

这个朋友在同一行业待了8年，兢兢业业，从助理做到今天的资深员工，经验丰富，执行力强，成绩斐然，同行业的竞争公司的老板多次想挖她，为此给她开出了比现在的薪酬高20%的条件。

因为这个公司比朋友B所在的公司规模大，职级也有明显上升，B还是很感兴趣的，唯一的不足是B觉得这个条件不算太好，因为她希望获得的薪酬涨幅是35%，于是她写了封邮件给邀请她的老板。

发出去之前，她有些拿不准，问我能不能帮她看看。

B的职务作品经常写得有理有据，条理清楚，查证细致，并且常有让人意外但合乎逻辑的判断。但说实话，这封希望提高薪水的信却惨不忍睹，完全不像她写出来的东西。

她先是列举了对方公司目前存在的一些问题，认为自己的加盟能解决这些问题，然后很委婉地表示现在的offer不算太理想，自己已经执业8年了，也已年近30岁，而物价在不断上涨，她也需要在管理方面能锻炼自己……就结束了。

我说：“我要是对方老板，收到你这封信，多半不会同意你提高薪水的要求。”

B很意外，问：“为什么？”

我说：“吸引老板的是你的工作业绩和职业态度，但那是你的工作呈现。你在工作中面对的是客户和调查对象，现在这封邮件中，你需要面对的却是你自己。我看了你的信，基本可以确定三件事：一是你肯定没有对那家公司进行仔细了解；二是你也没有为这次提高薪水要求做周密考量；三是最重要的一点，你平常很少对自己做梳理和总结。”

B一愣，沉默片刻后，不得不承认的确如此。

那三件事是她的信告诉我的，我来具体说明一下：

第一，她虽然分析了对方公司的一些问题，但全部是在用文字表述，完全没有任何图表、图示、数据等论据呈现。而她所在的行业是一个以数据整理、分析见长的行业，这只能证明她并没有花太多时间对对方进行审视。

第二，虽然她的优势的确可以弥补对方目前的劣势，但是如何弥补、在多大程度上能弥补、在多长时间内弥补，信件中并没有针对这些问题给出精准的答案。

比如，在过去的工作经验中，她在多大程度上提高了公司业绩，是花多长时间做到的，这些正是吸引未来老板的东西，也是她跟对方讨价还价时的重要砝码，但是她却忽视了。

但是，我个人觉得她最大的问题是第三点：

年近30岁，就应该聘用你吗？物价上涨，就应该提高薪水吗？你需要积累管理经验，就应该给你管理岗位吗？

这些东西是需要你用过去的业绩呈现来换取的，而以拉家常的口吻来表示对offer的不甚满意，实在是不够专业。

B考虑了一番，重新修改了这封邮件，后来对方果然按她的要求同意了加薪。
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A、B两人都要求加薪，但结果却不相同，那么导致加薪失败的关键因素是什么？

第一，加薪只说主观感受，不说客观事实。

我觉得A的工作业绩其实还是挺突出的，他的加薪要求之所以受挫，很大一部分原因在于他自己的思考角度和方式。

A一再强调自己的工作状态是加班、出差、带团队，很辛苦，但是辛苦永远只是主观感受，而真正能让老板同意给你加薪的，常常不是主观感受，而是客观事实。

举个特别简单的例子：A如果能客观陈述自己负责的项目在多大程度上帮助公司提升了业绩，他负责的业务拓展项目在多大程度上拉大了公司和竞争对手之间的距离，在每一年的业务增长过程当中，他负责的部门的业务占了多大比例……这些都是无可辩驳的客观事实，摆在老板面前，任他再滑头，也回避不了。

但A明显只强调了自己的辛苦付出，却没有为自己的加薪理由提供更有利的“炮弹”，这种主观感受很容易感动自己，却特别不容易打动老板，更何况对方还是那么滑头的一个人。

B原来那封邮件也是这样。年近30岁、物价上涨的确对我们的生活成本有更高要求，但是哪个老板真的会因为这个而同意给你加薪？物价上涨跟加薪有什么关系？

真的，很多人在提加薪要求的时候，常常强调自己的主观感受，却不由自主地忽略客观事实。

要论辛苦，谁不辛苦？你当然觉得自己很辛苦，但是职位比你高的那个人就不辛苦了？只是你们辛苦的角度和方式不同，你看不见而已。

真正有过企业管理经验的人都知道，只强调个人感受的时候，你的加薪要求多半是得不到满足的。

如果你认为加薪是理所当然的事情，那就更多地用客观事实去说话。

因为和功劳相比，苦劳最不值一提，只有你自己会感动得一把鼻涕一把泪。

第二，回避真实想法，喜欢绕圈子。

有很多人在面对加薪要求的时候，不仅习惯性地只强调个人感受而忽略客观事实，还躲躲闪闪的，不敢理直气壮。

这种躲躲闪闪和不敢理直气壮体现在两个方面：

很多人常常只提加薪意向，却从不主动向领导提出自己的薪水要求。

就像A，他明明希望将薪水提到3.5万块，却不直接提出来，而是在内心深处希望老板主动达到他的预期要求。

在职场中，很多人用这种方式去提加薪，甚至把这种方式当作对老板的一种试探。但是对于老板来讲，这就像一个讨价还价的过程，如果你不提，那我就下意识地压低价格，等着你还价。

但是站在员工的角度，他却不认为老板这是在讨价还价，反而认为这就是自己在老板心目当中的价值，结果薪水没有到达自己的预期要求，因而心情沮丧，最终离职。

出现这种问题，很大程度上是因为中国人很少直面钱这种东西。在提加薪要求这件事上，其实开门见山更好，员工直接告诉老板自己希望的薪资并没有什么不对，因为这是一个对工作回报的正当需求。

很多人之所以不敢理直气壮，是因为他们没有拿出能说服对方甚至说服自己的理由。

如果都是实打实的数据和干货，哪儿还用得着提年龄、物价啊，跟那些什么关系都没有！
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有人一定会说，就算我不提，老板也应该能够看见啊，要不然太不公平了。这就是不理直气壮的另一个体现。

很多人并不愿意主动去呈现，只是希望被别人比如老板发现，或者周围人能仗义执言，告诉老板。

其实只要有过职场经验的人都知道，公平永远都是相对的，有些事你不主动提出来，周围人可能就会装作不知道。而一旦周围人真的没有主动提出来，你心里就会特别不舒服，认为不公平。

而且，为什么要把自己的命运放到别人看见这个被动位置上？

在自己工作这件事情上，你都没有主动，却要求别人主动，别人不主动又有什么错误呢？

所以，我建议B直截了当地在邮件中提出自己希望薪酬增加35%。

就我个人的体会而言，当一个人在职场上不断上升的时候，也是价值越来越明显的时候。当你拿出足够硬气的理由时，老板对你的加薪要求不会讨价还价。

给出你想要的薪酬要求，做出他想要的业绩，这其实是一个最简单直接的办法。

没有哪个老板是傻瓜，当你明确告诉他，你为他赚了500%的利润，想涨50%薪酬时，他不会不同意。

如果他真不同意，你再走也不迟，相信最后的输家并不是你。
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第三，你定期进行职场梳理和总结了吗？

这是我觉得最关键的一个问题。

为什么我们在加薪时常常会回避客观事实、强调主观感受？为什么我们总希望别人能主动发现自己的长处和辛苦？

很大程度上是因为我们没有定期对职场进行梳理和总结。

特别是在工作了8——10年后，梳理和总结是必须做的事情。

这时候的我们已经没有工作之初想要自立时的物质需求，但是迟早要面对关于职业的终极追问：

我们究竟要做什么样的工作？

我们究竟怎样才能得到自己想做的工作？

现在这份工作是不是我们想做的？

如果是，我们有没有足够努力？我们所得的报酬有没有跟这份工作对等？

……

对A、B来说是这样，对你我也是这样。

过去的每一个案例、每一份工作，对我们来说都是财富，其中不仅有闪光点，还有教训。

我们不仅需要总结，还需要反省。

我们遇到的每一次挫折，如果不能变成经验，那就相当于白白受挫，而且以后很有可能还会重演这种悲剧。

很多人也许想过这些问题，但做的时候却是另外一个样子。更多的人会像A那样，每天忙忙碌碌，却很少对自己的职业进行梳理和总结，无法拿出实打实的证据，因此让自己的加薪要求落空。

B自己也承认，她对客户一贯穷追猛打，但对自己却很少刨根问底。一旦碰到自己不愿意面对的事情，也会下意识地回避。当她需要面对换工作这样必须直面自我的事情时，立即就有些手足无措。

对自己的职场进行梳理，不仅是对以前的成绩进行总结，也是对自己的问题进行反省，更是对自身价值进行审视。

这种几方结合的梳理工作，每隔一段时间就应该进行一次。这对人的进步非常有用，它会开阔你的视野，让你不再像周围大多数人那样只盯着眼前那一亩三分地，而是不断地向前总结、向后思考。

为什么说它对于加薪这件事很重要呢？

那是因为加薪对我们来说，既是对过去的认可，也是对未来的期许，常常要求我们对过去的自己更了解，对未来的自己更有把握。

工作是人生中最大的一场游戏，重要的是玩游戏的方法，而不是玩游戏的心态。


对年终奖的谎言，要不要竭尽全力反抗？


每年年底娱乐圈的新闻靠“年终奖圈粉”的前夕，我都只想说：烂泥扶墙，小心塌方。



在辛勤劳动赚钱这件事上，没有什么比年终奖更让人牵肠挂肚、一想就激动的了……

等等，该醒醒了！

貌似很少能如你所愿轻松地拿到年终奖吧——至少在我离开体制内单位之后的记忆中，每次关于年终奖的事情都不亚于“宫心计+辩论赛+拳击战”的综合体。就算这样，最后也经常被骗，白忙活一年。而喜欢用晒年终奖来标榜自己“爱团队、爱经纪人”的娱乐行业更是如此。

对谎言，应竭尽全力反抗！
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某年年初，一位年轻女艺人让我帮她介绍一位负责宣传的工作人员。

这位艺人是我在一次活动上认识的，并没有过多接触，所以直到她第二次跟我说这事的时候，我才确认她是认真的。

正好有一个做了两年宣传工作的小朋友离开原来的公司，在找工作，我就顺手给他们牵了个线。

但在这之前我还是提醒了一下那个小朋友，我和对方没有合作过，所以不是太了解。就算合作过，我的经验可能也不适合他。所以，如果他愿意去做这份工作，请一定先谈好包括薪水在内的所有和钱有关的事情。

当时，小朋友使劲点头。

我之所以要这么提醒他，一是钱是工作中最容易出问题的事情，没有之一；二是相对于艺人来说，大部分工作人员并没有什么谈判的筹码。

没过多久，小朋友就告诉我，他决定去艺人团队工作了，企宣岗位，每个月薪水6000块——和经纪人、执行经纪不同，企宣岗位不涉及谈项目、接广告这种经纪方面的工作，所以是固定工资，没有说年终奖，只说年底会有红包。

他工作了大概两个月，这个艺人团队的执行经纪因为工作太累辞职了，在一时半会儿找不到新的执行经纪，而相应的工作又不能断档的情况下，艺人临时安排他跟进一个有意向合作的项目。

没想到小朋友很上心也很认真，一来二去真的把这个项目谈了下来。

后来，那个艺人就不那么热心于找新的执行经纪了，开始把更多的工作安排给小朋友。最开始只说是给他“全面锻炼”的机会，到后来就干脆让他把执行经纪的活也“顺道干了”。小朋友顿时忙得不可开交。

不了解艺人经纪行当的人可能不知道，经纪人或者执行经纪的工作是没有固定时间的，你必须做好随时随地跟人谈工作的准备，谈下来之后还要进行各种对接，以及应对对接之后的变化。

一语概之：随时有工作，随时有变化。

相对来说，艺人企宣的工作就有规律得多，除了艺人宣传期之外，大部分工作都是有时间表的。当然，这些都没什么，小朋友真正面临的问题是：

做着执行经纪的工作，却没有谈执行经纪的待遇，包括年终奖。
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一开始小朋友还觉得自己可能只是临时“客串”，没想到一“客串”就是3个月，这时候距离小朋友入职已经快半年了。

有一天，小朋友来找我：“刀哥，你说我这样干两个人的工作，挣一个人的钱，到年底会不会有年终奖？”

我想了想说：“你最好直接提出来，跟艺人确认一下。”

小朋友有些犹豫：“我直接提出来，艺人会不会不高兴？”

我看了他一眼：“可是你不直接说，你会不会不高兴？”

两天后，小朋友在微信上有些沮丧地跟我说：“艺人说，我之前一直做企宣，还不敢放心让我做执行经纪……”

我听了一愣：“那你以后就可以不做执行经纪，只做企宣了？”

小朋友苦着脸说：“也不是，还是让我继续两边都做着，说是积累经验，但并没有说年终奖的事。”

我说：“你的意思呢？”

他想了想：“算了，我的确刚来不久，以前也没做过执行经纪，坚持做到年底吧，也许做出些成绩，她就知道了。”

就这样，小朋友继续在那个团队里工作——插播几句，那个艺人很年轻的时候就出了名，曾经是挺有名的小花旦，发展势头很好。

在之后的几个月时间里，小朋友成绩斐然，不仅企宣工作没有落下，执行经纪的工作也迅速上道了，签了好几部非常好的戏。

要知道，同时做两个内容完全不一样的工作真不是一件容易的事，企宣主要是策划写稿、与媒体沟通，执行经纪却还要跑组沟通、落实项目，一个在后方，一个在前方。但小朋友真是拼了，据说那几个月都没怎么休过周末，一边能让宣传不断档，一边能保证执行经纪的工作顺利进行，还挺让人佩服的。

就这样到了年底，12月中旬的时候，他兴冲冲地跟我说：“刀哥，今天艺人主动说年底要给我发红包！”然后，他还特别高兴地跟我算了一下账，“这大半年我独立拉回来价值400多万的项目。我问过之前的执行经纪，他说年终奖是5%的提成。等红包发了，我要请你吃大餐！”

听他这么说，我也很为他高兴。
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可一直到第二年1月上旬，也没有他的消息。直到有一天，他告诉我，春节后准备离职。我有点意外地问他为什么，他说：“你知道吗，艺人真的给我发了个红包，一共2000块钱！”

小朋友开始以为艺人是在开玩笑，结果发现对方是认真的，便也很认真地跟艺人说起年终奖的事，然后艺人很淡定地说：“这段时间的确辛苦你了，所以才给你包了红包，但是咱们之前并没有谈过年终奖的事，这样……不是太合适。”

当时，小朋友就像被一盆冷水浇了头一样。

听了小朋友的话后，我觉得又好气又好笑，虽说小朋友是以企宣的身份入职的，但后来在实际工作中已经企宣、经纪两手挑了，就算开始没有说年终奖，到后面补上也不为过啊；就算后面不补年终奖，那也应该按照双岗双薪，在薪水上有所体现。可既不提年终奖，也不加薪，这叫什么事？

我想了想，还是决定给艺人打个电话，旁敲侧击地问一下这事。

结果，艺人仿佛知道我的来意，当我问起小朋友的工作表现时，她立即做摇头叹息状：“唉，真不行！他这个不行，那个不行……”

咦，要真这么不行，你干吗不早开了，还留在身边让他做这做那？

到最后我听明白了，她就把人家当成了廉价劳动力，根本没想给人家发年终奖好吗！

那个春节之后，小朋友就辞职了，去了另外一个团队。

没过多久，这个艺人又联系我，还是和去年一样春风化雨：“刀哥，我们团队又要招人了，您有靠谱的人吗？”

靠谱的人我倒有，但你不靠谱啊，我还会介绍给你？！

可能有朋友会说，在艺人专属团队中干就容易碰上这种事，如果在大公司工作，总不会也把年终奖这么赖掉吧？

哎，那是你不知道我曾经的遭遇。
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刚刚从媒体转行到私企的时候，我其实还是个比较羞涩的人，特别是在谈钱这方面，总觉得如果把工资、奖金、补贴、年终奖什么的说得一清二楚，好像有点那啥，也怕老板觉得我是为了钱才去那里工作的。所以，最开始的时候，我对这种事的态度都是差不多就得了。

从2011年开始，我负责一家公司的业务开拓、团队组建、经营管理等工作，基本上可以说是从无到有做这些事。第一年初创，业务一般，没有年终奖还情有可原。

2012年就不一样了，各项业务开始有了起色，辛辛苦苦工作，到了年底，尽管赚了不少钱，但负责财务的副总裁却仿佛不知道这事一样，根本不提年终奖这茬儿。

我们可以不在乎，但是团队里的那些小朋友不能不在乎啊。

那时候我的脸真嫩啊，和搭档琢磨了一下，一人凑了2万块钱，给团队里的小朋友发了点钱，还不好意思说是自己发的，而是集团给大家的“辛苦费”。

到了2013年就更崩溃了，我们觉得这样做不是个事，于是去找大老板。大老板一听，这不合适啊，让我们起草一个年终奖的方案。我们很快做好了方案，主要内容就是将团队每年所得利润的15%拿来激励团队。

当时这个方案并没有叫“年终奖计划”，而叫“团队激励计划”。

有了这个计划，大家仿佛看到了明天的太阳，干活可疯狂了，真的是夜以继日，相关业务的总流水和总利润分别从2012年的800万和160万迅速上升到了2013年的1000多万和600万。

如果按照激励计划，整个团队至少能拿到90万的激励奖金。

大家可能觉得这笔钱不少，但那是整个团队将近20个人的总奖金，平均下来并不多。

等到年底结算奖金，一看结算单我就傻了：激励奖金总金额居然只有10万块。我当时不明白为什么，一看才知道，集团财务部门居然把水电费、买电脑的钱，甚至去年集团内部的维修费用都算到了公司运营成本里，用利润抵消了，然后还说：“还没加你们的房租呢，要是加上，你们的利润就是负的！”

啥？敢情还要让我们倒贴钱吗？我气得简直说不出话来，只想骂人。
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我还记得那次跟财务理论完，拿着那10万块钱回去给团队开会的时候，大家那期盼的眼神，当时真的觉得特别对不起大家。

当我把事情经过跟大家如实说了之后，他们都沉默了。

说实话，这种沉默比咒骂和责怪更让人难以接受——我自己也年轻过，也是从这个阶段一步步打拼过来的，辛苦一年，卓有成效，最后却换来这样的结果，换作是谁都接受不了。

这件事之后，团队中陆续有很多人辞职。他们都是我从头带起来的人，照理说怎么都应该挽留的，但是我当时一句挽留的话都说不出来。

再后来，谈钱时我就彻底收起了羞涩与腼腆——如果你连钱都不跟我谈清楚，那还有什么值得继续谈的！

这种态度一直延续到了我后来的工作当中。如果不谈清楚钱，那其他什么都白搭。薪酬里有没有年终奖？如果没有年终奖，那月薪至少要提高10%；如果有年终奖，以什么样的形式发放？税前还是税后……不说清楚，就别合作！

真到了谈清楚的时候，你才会发现，小公司在年终奖这件事上的确故弄玄虚。如果你像那个小朋友一样有所顾虑，便会经常掉进坑里；而大公司在年终奖这件事上同样有很多问题，如果你像我之前那样羞于谈钱，那必然会被坑。

最搞笑的是，最近这些年娱乐圈不知道发什么疯了，开始流行“年终奖圈粉”这件事儿。作为一名有经验的人，我只能告诉你：

那些用年终奖来彰显自己大方仁爱的艺人，你不仅要看他们现在多么大方，还要看他们以前是否也一样大方。

至少，那个死活不给小朋友发年终奖的女艺人，这两年也学会了这一招，开始用这种方式来宣扬自己特别爱团队。

每到这时，那个小朋友就气得咬牙切齿的。


当你得到一份远超预期的薪水的offer时……


为什么拿到一个超过预期的薪水的offer时，心里会很忐忑？因为怕露馅。



薪水是工作应得的报酬，没有谁不愿意收到一份满意的薪水，可是——世间一切都怕“可是”二字——如果你收到的是一份跟自己预期的薪水不符的offer时，怎么办？

多数情况下，offer中的薪水数目低于预期时，很多人会选择拒绝。那么问题来了，offer中的薪水数目远高于预期时，你会不会欣喜地接受？
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上个星期，一个妹子忽然在微信上问我：“我收到了一个超过我预期薪水的offer，该怎么办？”

我听了为她高兴，说：“这不是挺好的吗？”

妹子今年24岁，毕业两年，在一家经纪公司工作，算是入行不久的新人，她平常服务的艺人也是入行不久的新人。本来工作得还算不错，但前不久公司突然出现业务上的变动，一直有些动荡，妹子不大适应这种情况，决定换份工作。

前两天，她忽然收到业内一个知名艺人工作室的面试通知，去了之后第二天对方就发给了她一个offer。

妹子的反应却出乎意料，她说：“可对方给的薪水比我预期的高出了不少……”

“钱多还不好，你担心什么？”我问她。

她说：“我是觉得真的有点多了，超过了自己的能力……”

我一听，那个薪酬在执行经纪的薪酬中的确是比较高的级别，而这个妹子求的不过是经纪助理的职位。

妹子说：“我最担心的是，对方希望我做的事情我做不了，这样还拿那么高的工资……太丢人了。”

按妹子之前的工作情况，她在这行工作时间不长，服务的也是没什么名气的刚出道的艺人。虽然已经有些工作经验了，但除了负责少数项目外，大部分都是执行和流程方面的工作。如果让她做经纪助理可能还好，但是做独当一面的执行经纪，她心里就没底了。

妹子说，那个公司应该是比较缺人，当他们发现妹子以前做过类似的事情后，就毫不犹豫地给她发了offer，但问题是——

“为什么我会这么没底？”
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大部分人决定跳槽与否，薪水占了很大因素——我自己也遇到过类似情况。

在我的上一本书《世上有颗后悔药》中，我曾经写过一篇文章《站在重要的十字路口，认真地做了一个错误的选择》，里面讲了我第一次跳槽的经历，有兴趣的朋友可以去看看。

当时，我决定离开工作了11年的第一个单位，很大程度上是因为那个新公司给我的薪水——几乎是我第一个单位的薪水的两倍。别说很多年前了，就算是现在，那个数字也依然具有一定的吸引力。

现在想起来，当时我非常愉悦且自以为有把握地接受了那个offer，一点没有这个熟人妹子的忐忑心情。想来，一是因为自己已经不是初出茅庐了，可以hold住那个场面；二是工作到一定阶段，谁不希望自己的身价得以提升呢？但事实是半年以后，我就选择了和这个公司说再见。

很尴尬吧？但真是事实，因为入职一个月后，我就发现自己要做的事情完全不是自己喜欢的。

那么，薪水对于我们来说究竟是什么？

有人说它是生活的来源，也有人说它是劳动应得的报酬，可是如果真要表达得贴切一些，薪水本质上是一种“货币化”的体现，这不仅仅体现在目前从事的劳动上，还体现在——

（1）它是过去学识的货币化；

（2）它是工作业绩的货币化；

（3）它是未来契合度的货币化。

每个人人生中的第一份工作，因为全无经验，而这时候谈潜力尚早，所以雇主通常只能从学历、专业职能上做简单的衡量，这样一来，薪酬都不会太高。

但是工作了3年后，这种情况就会发生变化。
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如果说第一份工作的薪水中，80%来自对学历、专业的衡量，那么工作3年后，你薪水中的这一部分的比例就会大幅下降，可能会降到30%以下，而至少有一半的衡量因素会落在第二点上，也就是你前一份工作的业绩上。

随着工作年限的增加、工作经验的积累，这个比例还会不断提高，差不多到了30岁，工作业绩会成为影响你薪水的大部分因素。

但是这个因素此后还会发生变化，当你工作10多年以后，也就是到了35岁，影响你薪水的第三个因素——所谓的“契合度”——开始不断上升，而第一个因素则成了考量最少的部分。这个契合度包括兴趣、爱好、未来潜力等。

在度过职场的最初阶段，不再简单地以挣钱养活自己为目的而忙碌时，人会越来越多地考虑这个问题：我身上哪些地方，值得别人付高薪请我？

答案有些时候甚至在你的自我感觉之外。

也只有到了第三个阶段，你才会发现，从最初几年难以想象的转行、跨专业到目前这个时候，这个转变不再是一种奢望——因为你的业绩足够好的话，经验和预判能力会支撑着你不断前行。

我就是这样一个例子。

我35岁开始转行，接连从事的都是毫无经验的新领域的工作，却一步一步走到了今天。回头看看，学习让我有了前期积累；后来的工作业绩让我获得了信心和力量；而学习、业绩和经验促使我在工作中形成了预判能力，包括风险意识、避险措施以及执行策略，这些都会帮助我在未来契合度方面获得高分。

同样的情况如果发生在20多岁，几乎不可能被人所接受。那么，最关键的在哪里？就在于经验。

所以，超出预期的薪水常常是为这部分经验和潜力所支付的。
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回到妹子的offer上。

刚刚说的薪水货币化，其实还是站在求职者的角度讲的。

因为妹子的工作内容相对比较简单、基础，她并没有觉得自己有很丰富的工作经验，所以她在换工作的时候依然按照自己原来的工作提报了预期薪水。也正因为这样，当一份超过预期薪水的offer摆在她面前时，她就会显得底气不足。

那么，我们换个角度来考虑这个问题：这份薪水的确是给求职者的，但是谁付呢？是雇主。

雇主的确会考虑求职者的情况，但是对于一个出钱的人来说，他首先会考虑的是这份工作的责任和要求：

（1）他需要什么样的人做什么样的工作；

（2）这个工作需要面对什么样的压力；

（3）这个压力应该达到什么样的效果；

（4）这个效果需要用什么样的标准去衡量。

看吧，以上几点都跟工作本身有关，而跟你这个人没什么关系。

这就是老板思维。实际上，在一个简单的招聘当中，老板思维其实不会包括以下问题：

（1）这个人能不能干这个活；

（2）这个人能不能面对这个压力；

（3）这个人能不能达到这个要求；

（4）这个人能不能达到衡量标准。

这四点是员工思维，恰恰不在老板考虑的范围之内。

说得简单一点，老板思维是因岗用人，员工思维是因人设岗，两者肯定是不一样的。

所以，只需要站在雇佣你的人的角度多考虑自己如何把这份工作做好就可以了。
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这事当然不排除有运气成分。假如这个妹子找的是月薪5000块的工作，结果阴差阳错地向一个月薪8000块的职位投了简历，然后面试通过了，对方给她发了offer，那应该怎么办？

面对这种情况，我个人认为最简单也最合适的处理方式就是：接受这个offer。

不管这件事在不在运气范围之内，也不管对方是否真的期望很高，对方的评价都明显高于妹子对自己职业水准的评价——可能别人看到了妹子的确经验、能力不足的现实，也可能是别人看到了妹子自身没有发现的潜力。

几年前，我曾经接到一个体育公司的offer——坦白讲，尽管我是个体育迷，但从来没有想过自己有一天会去体育公司工作。

那个offer里的工作内容，绝大部分我都没有做过，说实话当时心里特别没底，但是想来想去还是接受了，因为觉得这确实是一个尝试的机会和全新的挑战。

事实上，我度过了差不多两个月的过渡期，经历了从无到有地学策划、运营一个复杂赛事的过程，虽然跟之前的工作并不一样，但还是有相通的地方。

那段时间压力大到难以想象，出差、熬夜都是家常便饭，但是后来项目成功了，又觉得特别满足。

现在想想，如果是20多岁的时候，接到这样一个超过自己预期薪水的offer，我多半也会忐忑吧。但实际上，只有迎着困难而上，你才会发现自己究竟是金刚钻还是烂草包。

这对于年轻人来说是个机会。人对自己的认知常常来自习惯，一旦打破常规，可能就会有质的飞跃。

就算的确做不来，也会知道自己的问题在哪儿。其实，决定你水平的并不是你的长处，而是你的短板。

最后一个问题——

也许你会问，如果入职之后发现的确做不了，会不会让老板失望？

刚刚我已经说了，薪水当中有一部分本身就代表着老板对你的期望，也代表着你的未来潜力。

如果你做不到，是你的问题，并不是老板的责任。如果是你的问题，被辞退的时候乖乖走人就是，不用哭天抹泪，替老板担心。

但人要不压迫自己一下，怎么知道自己的潜力有多大？如果压迫自己还是没有用，那只能证明自己水平不够，那就继续学习，把那块短板补上来。


比钱还值钱的是……能用钱解决问题


如果只纠结钱的数目而不是钱的功能，就像找对象只注重好看而不在乎对方的内在想法一样。



如果问人这一辈子在这个世界上最想拥有的是什么，我想“钱”一定是答案之一。

爱钱的人很多，但是知道为什么爱钱的人却不那么多。如果问这世界上比钱还值钱的东西是什么，不一定每个人都能说出答案。

那就说说这件让我印象深刻的事吧，看看我的答案是什么。
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那天，我们居住的小区突然停电了——这种情况在北京二环里的这个商品房小区里并不多见，这里的开发商很有名，物业管理水平一向还不错，但是很不幸，真的停电了！

以前停电多半是设备检修，但是这次却明显不一样，停电之后再度来电，但是不到10分钟再度停电，来来回回重复了三次之后，电彻底停了。

打电话给物业，物业说他们也不知道是什么情况，现在正在一家一家排查。

开始我并没有把这件事情放在心上，觉得多半是谁家用的电器功率比较大导致跳闸，没想到一直到下午6点多，天已经快黑了，电还没有来。

再给物业打电话，却得到一个听上去匪夷所思的答案——

应该是您家的入户电线出了问题，需要更换入户线，否则无法恢复供电。

这让我非常诧异，这么多年还是第一次遇上入户线出问题的情况。

诧异的不止我一人——物业排查后确认，这个单元共有30多户人家，其中包括我家在内的6户人家的入户线都存在问题，必须更换。

很快天已经黑了，因为没有电，饭也做不了，冰箱里放满了东西，担心会坏掉。另外，孩子要做功课，还要准备第二天上学的事情……

各种麻烦让这几家人都挤在物业公司，要求物业尽快想办法解决问题。

开始有人不相信入户线出了问题，物业只好把这6家人的电路全断了，再一家家合上——果然，只要6家中任何1家合上电闸，整个单元的电就会全部跳闸，而如果这6家人不用电，电就是正常的。

我问物业：“要怎么维修？”

经过仔细检查后，物业告诉我们：“最稳妥的办法是重新走线，也就是需要再牵两根新的入户线，把之前的供电线路全部置换掉。”

但是一个意想不到的情况出现了——物业告诉我们，更换入户线的材料费和维修费需要业主自己来负担。

物业这话一出，这几家人都炸开了：“供电的入户线出了问题，为什么需要业主负担维修费用？”

物业摊了摊手：“不仅如此，连电线都得业主自己去买。”

“啥啥啥！连电线都得业主自己买？！你们就是光收物业费不干活！”一个50多岁的大姐啪地拍了下桌子，声音提高了八度，怒目圆睁。

物业公司的工作人员都是二三十岁的年轻人，被大姐这声势浩大的一拍吓得一哆嗦：

“不不不，不是这样的……现在物业管理办法规定电表和入户电缆都属于业主私有财产，所有权和维护权都归业主，况且现在房子已经过了维修期了……”

大姐并不领情，依然喋喋不休地责怪物业不干活儿、不管事儿。其他几个邻居看见大姐开吵了，也都在旁边帮腔。她们都是大妈大娘大姐，只有我一个人是男的——因为母亲回成都给父亲扫墓去了，这段时间都是我一个人在带多多。不然，估计冲上去的该是我那暴脾气的妈了。

看他们吵得热闹，我给之前装修房子的监工经理打了个电话询问了一下。他说根据现在物业管理办法，每一段的责任都是按点划分的，比如供电局负责从电厂到小区的点，而物业负责的是小区电箱到每家每户电表的点，从电表到户内电缆都算业主的点，则由业主进行维修和保养。

原来是这样！
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我把从电话里了解到的情况跟几个邻居说了，大多数人听后就不说话了，但是那个大姐却依旧坚持：

“归我管？那我交的物业费是干什么用的！”

想到孩子第二天还要上学，总不能这样一直没电，我就先让物业到我家去看应该如何维修，需要买哪些东西。

这一看不要紧，维修人员发现我家的入户线埋藏得比较深，装修的时候也没考虑到会出现这种情况，如要全部更换走明线，可能会毁坏部分墙体。

物业的人征求我的意见，我想了想就同意了，这总比家里没电好。

我拿着维修人员写的物料清单，扭头就去了附近的建材市场。去了之后却发现没有那么合适的物料，只能等到第二天一早到更大的建材城去买。

这意味着我要带着孩子黑灯瞎火地度过一晚上，想到这里，我真的有点着急了。

正在着急的时候，一直跟着我四处买东西的多多小朋友突然说：“爸爸，既然明天就能修好，那你不如笑一下。”

孩子的话最无意但也最本真，瞬间我就冷静下来了。可不是吗，急也没用，那还急啥？

后来想想，“要等到明天才能修好”和“既然明天就能修好”虽然表达的是同样的意思，却有着完全不同的心境和语气。

更何况，孩子一直在旁边看着我，这其实是教孩子如何去解决问题的很好方式。
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再回到物业，已经快晚上8点钟了，那几个邻居居然还在那里，物业的几个工作人员也不敢下班，但都面露疲惫之色。

见我空手而回，邻居问怎么样了，我说只有明天办了。邻居一听，语调又提高了：“看吧，让我们自己去解决，我们自己怎么解决得了啊？你们这物业，就是光收钱不干活儿……”

我没管她们，预约好第二天的维修时间，便带着孩子离开了。走在路上，多多问我：“爸爸，她们为什么还在那里吵？”

我说：“因为她们家的电也停了，但她们希望由物业出钱去修。”

多多想了想问：“那你为啥不吵啊？”

我跟多多说：

“这钱的确应该由我们自己来出，所以没有必要因为这个问题吵。另外，这是我们自己的家啊，家里出了问题之后受影响的是我们，所以最重要的是解决问题，而不是吵架。”

当天晚上，我们几户人家都是在一片黑暗中度过的。

我和多多在应急灯下早早地洗漱完，钻到被窝里讲故事，他编一段我编一段，嘻嘻哈哈的。快睡着时，孩子忽然问：“爸爸，明天电能修好吗？”

我说：“一定可以的，你相信我吧。”
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那天晚上我发现业主群里也在说这事儿，有人在群里抱怨物业不负责，撺掇大家不交物业费。我一看ID，就是停电的业主之一。

绝大多数业主都不知道入户线如果出了问题需要业主自己维修这一条规定，当然这也跟入户线很少出问题有关。所以，大家听了停电背后的故事非常诧异，群情激昂。

我看到微信群里聊得热火朝天，不知道该说什么好。

第二天一早，我送完孩子就去建材城买东西。本来想约着几个邻居一起去，因为一个人用不了那么多线材，可是我在微信上问他们，他们都没什么反应。

等到了建材城，忽然接到一个邻居的电话，她第一句话就说：“你怎么一个人就去了？”

我也没反应过来，问：“怎么了？”

她说：“现在没有闹清楚修这个的责任在谁哪儿，你为什么就去买了？你这样，要是最后物业同意维修了，也没有你的份儿了，多不划算。”

我说：“总不能让家里黑着，还有，孩子还得上学、做作业。”

邻居说：“我们家孩子夜里也要做作业，但是我觉得这个事比一次两次做作业更重要，这是责任问题！”

这……

我实在懒得说下去了，搪塞两句，挂了电话。

等我买好东西回到家时，物业的师傅已经等在那里，他们三个人立即开始钻孔打眼维修。

那几家邻居居然还在跟物业争执不休，物业值班经理不断地给他们解释，却根本解释不清楚，急得满头大汗。
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见我已经开始维修了，昨天那位邻居大姐凑上来问：“你不说清楚就去修啊？”

我说：“是啊，要不然呢？”

她说：“你不说清楚，以后出问题怎么办？”

我说：“以后出问题以后再说，我现在要解决没电的问题。”

大姐又说：“那这些东西都是你买的吗？”

我说：“是啊。”

大姐问清楚那堆材料多少钱之后撇了撇嘴，说了句“还是年轻人有钱”，扭脸就对物业的人说：“你看看光线材就要花500多块钱呢，还有维修费，1000多块呢，这钱是天上掉下来的吗？我们的物业费那么贵，你们什么都不干，就知道收钱！”

一通机关枪，把物业经理又闹得一头大汗。

听她这么说，正在我家维修的工人忍不住乐了。我正纳闷他乐啥呢，工人告诉我，刚才那个大姐根本就没有交物业费，已经好几年了。

我特别诧异：“像这样的商品房小区还能不交物业费？”

他说：“对啊！她就是不交，你能有什么办法。”

这……

真要维修了，才发现这个活特别复杂——不仅需要从总电表到我家凿出一个槽，重新牵出两条电线，还需要在我家电箱背后的水泥墙上钻一个孔，然后把电线从槽里走到这个孔里重新接上，同时尽量不伤到内墙结构和外墙的美观。

整个维修工作持续了差不多6个小时，三个工人围着这条线路不停地忙碌着。

在这6个小时当中，那几家邻居还在不依不饶地跟物业扯皮，掰扯的焦点一直是维修费究竟应该由谁出这个问题。

物业经理虽然早已经头大了，但他还是没松口：按照相关规定，都得业主自己花钱，他也没有办法。
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就这样从上午一直修到下午，终于在2点多钟的时候，我家的电闸重新合上，停电差不多24小时后，屋里顿时恢复了明亮。

材料费加维修费，一共花了不到1000块钱。

见我这边已经修好了，之前在物业一直争吵的几个邻居面面相觑。那个大姐专门跑来看：“修好了？”

我说：“是啊。”

忽然有一个人说：“那算了，我们也自己修吧。”

她这么一说，其他几个人也都说那就自己修吧，连那个大姐最后也同意自己修了。

这一幕真是让人想不到——已经为这个问题争执了一天的几个邻居，最后居然都同意自己花钱修线路了！

这时候轮到维修工人着急了：“我们只有三个人，你们这边之前也不说好，现在突然有这么多家要修，只能一个一个地来，有些要等到明天了。”

他这么一说，原本已经决定自己修的邻居们又炸毛了，冲在前面的又是那个大姐：“凭什么要等到明天啊！为什么不能马上修！你们为什么只有三个人！我们现在都同意自己修了，你们为什么不能马上修！”

……

我把所有费用结完就走了。回去的路上，我在想一个问题：他们为什么宁可吵一天，也不想把这个问题解决了？

可能对有些人来说，时间真的太不值钱了吧。为一个维修费应该由谁出的问题，争吵了整整24小时，而这一天时间足以把问题解决了。

除了时间之外，停电带来的诸多不便也是钱无法衡量的：

这一天断电，电脑用不了，网络用不了，孩子作业也做不了，干什么都觉得特别不方便，整个人就像回到原始社会一样。那还吵什么？还不赶紧解决问题！
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放学接多多的时候，他见到我的第一个问题就是：“爸爸，家里的电修好了吗？”

呦，居然还惦记着这事呢。

我说已经好了。他立即给了我一个拥抱：“爸爸太棒了，我们解决了这个问题。”

说起来这是在北京二环里的一个小区，周围有几所著名的中小学，这里的学区房早已经涨到了每平方米15万块，稍微大一点的房子总价就上千万。

住在这种条件的房子里，却为了省这1000块钱的维修费，宁可家里停一两天电……这样的想法我真不能理解。

最关键的是，到头来还是得自己出钱花时间维修。

在生活中，我们当然应该讲原则，但原则针对的永远只是原则问题，而不是鸡毛蒜皮的事——停电就绝对不是这样的原则问题。

在一些不应该纠结的问题上纠结，在一些不应该浪费时间的问题上浪费时间，是为了什么？难道就是为了占点便宜？事实上，你也没占到便宜。

所以说，这个世界上比钱更珍贵的就是：用钱解决问题。

当然，在这个过程中会有很多东西难以理解，就像我开始也觉得入户电线需要业主来维修这个规定很奇怪一样。但相比生活便利而言，这并不重要，所以我们弄清楚后就应该立即解决问题。

如果总是困在钱由谁出这个问题上，那你的生活就像困在一个原点一样，你永远无法朝着下一个目标前进。

实际上，那些邻居最终的解决途径还是和我一样，而我已经解决了。


第三章
无论人还是生活，都不应该被钱束缚

文创基金找上门——记一场神奇的被投资经历


如果你正在做喜欢做的事，突然有人说要来投资你，你会高兴吗？

这样的事，放在几年前，我可能还会为之兴奋雀跃，但是现在，对经历了人生波折和无常变化的我来说，这些早就没有吸引力了。



这个事情终于可以写了，因为它实在太过神奇，更何况后面还有神奇的新进展——让我意想不到的进展。
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事情要从2016年7月底我开始在新浪微博上发表付费阅读文章说起。

当时新浪微博上排在订阅收入前列的，不是财经、股票类文章，就是保健、彩票类文章，像我这种主题松散、写得随心所欲、对读者也没有什么行业限制的文章并不多。

写了一个月，到8月底，收入突破了10万块。

这个数字在实体经济行业算不了什么，但是对刚刚试水纯社交媒体内容生产领域的我来说，还是挺意外的——所以，当时微博官方账号转发了这篇文章。

官方账号转发的目的无非是吸引更多的作者加入内容生产行列，对付费阅读进行更多的尝试。当然，这也成了另一个故事的开头——

2016年10月底，我的付费阅读已经进行了3个月了，订阅人数在不断增加，收入也在不断上涨。于是，我开始运作自己的付费读者俱乐部，在随后几个月的时间里，有了上千人的规模。就在这时，我接到了一个电话。

电话那头是个陌生男人的声音，说想约我见见面。再一问，原来是一个文创基金的投资人，他说：“我们正在寻找一些优秀的有潜力的项目进行投资，而您的项目我们特别感兴趣。”

“我看到新浪微博官方对您的付费阅读文章进行推荐了，觉得特别有代表性，想问问您有没有对这一块业务进行资本运作的打算。”

我想都没想就拒绝了。

他显然有些意外，以为我没看上他们，连忙说了一大堆：他们的基金实力如何雄厚，投了多少好项目——这些项目我真没听说过，但不管听没听说过，在我心里，写字只是一件我喜欢做的事，好玩而且有趣，我实在没工夫考虑其他。

付费订阅虽然打开了一个内容变现的渠道，但单纯挣钱这件事并不是我的首要追求。

当然，拒绝的另外一个因素是我对现在流行的投资、入股等事宜的靠谱程度始终存疑——在过去很多年里，我曾经在一家一直准备上市的影视公司工作，在工作的那几年中，至少有大半时间在跟“上市”“投资”这些流行的词汇打交道。

后来因为风云突变，那家一度是行业后起之秀的公司上市失败，并且在一连串变故之后近乎销声匿迹。经过那段时间，我了解到了中间的深浅，也知道了其中的虚实。说实话，这些和我想要的、想做的相去甚远。

再说了，我一单纯写字的，要资本入股来干吗？

所以，第一次联系就这么不咸不淡地中断了。
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我以为这事儿就这么过去了，没想到一周以后这个人居然再次联系我。他不知怎的，这次居然还找了一个我认识的朋友作为中间人。

朋友跟我说：

“人家也是看好你，再说你现在做的这些事情，不也都是别人没有做过的吗？试错成本相对比较高，如果有外部资金的介入，对你来说能够降低成本风险压力，何乐而不为呢？”

这位朋友和我久未见面，并不知道我最近在做什么，有什么样的考虑。我没有多说，但是好歹要给这个朋友几分面子，于是同意了和那人见面。

第一次见面是在东三环边上一个五星级酒店的大堂咖啡厅里。

自从不上电视节目，也不在公司坐班后，我的衣着就比较随意，经常穿着运动服就去跟人见面了。这天我也不例外，看上去就像一个在路边随意溜达的中年人。

对方30多岁，西装革履，意气风发，倒是和五星级酒店咖啡厅的氛围非常匹配。

我们互相打量了一番，然后开始聊事情。他说：“知道您的付费阅读做得很好，我们正在找比较有潜力的优质内容项目进行投资，所以约您来聊一下。”

我说：“我的付费阅读纯粹就是写着玩儿的，谈不上好不好，但很感谢你的认可。”

那人拿出了一个iPad，里面有一个PPT，讲了其他几个知识付费项目，说了一堆……都是其他平台上的项目。

我说：“这些项目是你们投的吗？”

他说：“不是，但我们希望把您的项目也包装成这样的‘拳头项目’，这些项目专业性比较强，但我们希望有一些适配性更广、专业性没有那么强的项目进入市场，而您显然是特别合适的对象。”

他兴奋地说了半天，我的兴趣却没有高涨。

他说：“您是有什么不同意见吗？”

我说：“我没有什么不同意见，确切地说，我对这事没什么意见。”

他哑然失笑：“像您这样的我还是头一次见。现在做点事情多难啊，能够用别人的钱做点事情，那更是难上加难了。别人一听到我们有投资意向，都特别主动，也会立即跟我们联系……”

我能理解他的这种感觉，但在影视行业工作的那几年正赶上所谓的风口，我所负责的部门又经常要面对各种各样的投资者和项目合作方，所以这种情况我已经见了很多了，并不奇怪。

我随便找了个话题问他：“你们的基金股东是做什么的？有文创背景吗？为什么要选择做文创项目的投资？”

听到这个问题，他又开始口若悬河，同时打开另一个PPT，介绍一些脍炙人口的项目和听上去很厉害的一些股东的背景。

我忍不住问：“这些项目是你们做的，还是你参与过？”

他有些尴尬地摇摇头，说这些只是尝试性的项目，而这个文创基金刚刚开始运作，未来他们可能打通文学、影视、艺术等多个领域。

我没怎么说话，仿佛回到了几年前我用类似的方式忽悠别人的时候。
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不管他说的是真的假的，但是在我看来这些项目和他所谓的股东原有业务之间没有任何关系。这就好比一个人本来在做厨师，手里有了一些钱之后，去投了一个芭蕾舞蹈团一样，彼此之间没有任何业务关联，风马牛不相及。

他说得越兴奋，我听着就越无感。

后来，他说：“其实因为您这个内容项目刚刚开始，我们才比较有兴趣，如果已经发展得很成熟了，比如说罗辑思维，我们还不愿意投呢。”

哈哈，这话说的，罗辑思维还用人投吗？

我直截了当地说出了心里的感觉：“这样的投资，如果对彼此没有任何的业务共振效应，只是一个单纯的财务投资，对于创新型项目来讲其实没有太大用处。问题是，我也不缺钱啊。”

他完全没想到我会这么说，看了我一眼之后问：“您以前接触过投资吗？”

我笑了笑，说：“没有，我就是一个写字的人。”

那人听了之后，有些不服气地说：“我们做这个是有过考虑的。”于是他拿出了另一个PPT，就经营模式、联动模式以及发展方向讲了很多，最后问我，“您不觉得您这么写着很累吗？如果有了这样的投资，能够让您如虎添翼，能够让您将更多的时间用在内容创作上，获得更好的收益，这不是一件好事吗？”

我看着他说：“写作对我来说就是好玩的事儿，我并不觉得累。”

又是一阵沉默，大家都不知道该怎么把话接下去了。

最后，我忽然问他：“你是不是从来没看过我写的付费阅读文章？”他老老实实地摇摇头。

这下我就明白了，有些人把内容生产当成工作，而有些人却把它当成乐趣。当成工作自然会累，当成乐趣就会快乐无穷。

见面进行到这里就结束了。虽然他说得很美，但中间有很多地方匹配不上。

那次见完面之后，我真心觉得：

可以自由自在地做自己喜欢的事，其实已经是这个世界能够给予我的最好的投资了。

本来我以为那次见面之后不会再有下文了，没想到一个月后我又接到了那位老兄的电话。

这一次他跟我说：“我这一个月专门订阅了您的付费文章，仔细看完了您所有的文章，我还是想跟您聊一下。”

听他这么一说，我倒有些不好意思了，于是又答应了见面。
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这一次见面改在了一个连锁咖啡厅，我经常能够碰到影视行业的人在里面谈论巨额融资。

因为有了上次的交道，这一次我们就说得更直接了。他直截了当地问：“您做这件事的成本是多少？”

我问他：“什么成本？”

他说：“您这边负责付费阅读的人员工资啊。”

我说：“只有工作室的两个助理，另外一个就是我。”

他说：“只有两个助理啊，那您的投入、产出比还挺高的，性价比非常高。”我心想，但在这件事中我才是最大的成本啊，这倒好，直接把我给忽略了。

他说：“那你们现在有多少订阅读者？”

我告诉了他大概的总订阅人数和包年用户后，他很意外，因为他没有想到光是阅读就能吸引这么多的固定用户，而且还能持续付费。意外之后便是兴奋，他说：“刀哥，您真的没有兴趣把它给扩大吗？我们真的是很有诚意的。”

我问他怎么扩大，他说：“首先，我认为您这个团队的人数太少了，您至少应该有10个人，有人找选题，有人做助理，有人做初稿，同时写的人也不应该只有您一个，应该有更多的人。”

接着，他眼睛发亮地说：“您想，您一个人就能靠写文章赚这么多钱，如果您手里有10个像您这样的人，那么这个利润率会多高？”

“不，不用10个，3个就行，这规模效应得多可观？而我们最擅长做这样的事情，一个人做起来可能很辛苦，但是有了我们的加盟，做这个事情就非常容易了。”

然后，他还给我算了一下，如果投资以后用这笔钱去请3个主笔一起写，我们4个人可以生产多少内容，可以再吸引多少固定读者，可以再增加多少年度用户，那么净收益可以从现在的100多万变成五六百万……

他兴奋地说：“您知道五六百万收入意味着什么吗？”

我摇摇头。

“五六百万收入，结合您的成本、利润率以及成长空间，您这个项目估值能够达到3000万。您知道3000万的估值意味着什么吗？”

我继续摇头。

“这就相当于刚进行A轮融资的中小型企业了。有了A轮，B轮、C轮都不会太远，以后您就可以上市了，而且是一个专门生产内容的上市公司，多棒啊！”

其间，他抛出一堆“市盈率”“市净率”“利润率”“成长率”等专业名词，听得我浑身火热。然后，我问：“那你准备投多少钱？”

空气凝固了一下，他看了我一眼说：“当然，刚刚跟您说的前景都是以后的事，现在您的项目估值没有那么高，差不多500万，我们愿意投100万，占20%的股份。”

咦？怎么瞬间就从3000万变成了500万？
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见我有些发愣，他说：“我们可是要拿出100万真金白银来投你的，比如我们可以给你安排一些资源，还有一些活动，等等。你如果有名了，不就能挣来更多的钱了吗？”

我一听，哎，还真跟几年前我忽悠别人的时候一样。

“不过相应地，我希望您写的文章要更有方向性、更有目的性，因为您以前只是单纯地写字，但有了投资方以后就不行了，我们要让更多的人掏钱订阅，才能实现更高的收益率。”

听他这么说，我试探着问他：“你这个意思是说以后写什么，你们也要参与、也要管吗？”

他说：“是啊，既然我们投了，那对文章内容肯定应该有一些意见。”

然后，他就我目前的文章的方向、风格、特点讲了一通，希望在我的付费阅读文章里能看到品牌。

他一说品牌，我耳朵一竖：“这是什么意思？”

他说：“对啊，你现在这个盈利的方式太单一，只靠收费，而内容是最好进行植入的，如果我们进行了植入，为什么不可以收些钱呢？这也可以增加你的盈利。”

听着好像也有道理，但是想想又觉得不妥，那些读者从一开始就跟着我，他们已经接受了我的表达方式和文字风格。如果我找别人来写，或者中间植入一些广告，那人家会接受得了吗？

他淡淡一笑：“接不接受得了，那是需要您去引导的。如果没引导，您怎么知道他们接受不了呢？”

不，我太了解我的读者了，他们肯定接受不了！

但他觉得自己那番话已经打动了我，说：“您有什么看法？”

我摇摇头说：“不行，让我写东西可以，让我做命题作文不行。我写东西本来就是随性所至，如果按照你这么说，要受这样那样的限制，还不如不写。”

他看我一眼，有些不理解：“限制怎么了？还有很多收益呢！您可以请好多人帮自己写啊。”

我说：“可是我的读者只认我的名字啊。”

他哈哈一笑：“如果您请了几个人来写，用您的名字发，谁又知道呢。”

这话听得我目瞪口呆。

他热切地看着我：“怎么样？这个发展蓝图对您来说很震惊吧？”

我看着他，忍不住笑了：“是挺好的，但真的不适合我，我就是想随便写东西，要是哪天不想写了，直接退钱给大家走人就是。可要是你们真成了我的投资方，写什么、写不写还由不得我做主了，那怎么可以？”

他说：“但是规模不一样呀，前景不一样啊，未来的成长空间不一样啊。”他说的时候，我心想：我都这把年纪了，还要成长成什么样啊？

那次见面之后，他几乎每个星期都会跟我说很多话，让我再去聊聊什么的，特别热情，有时真让人难以招架。

但是突然有一天，他就不联系我了。
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不联系就不联系吧，本来我也没太大兴趣，难得清静。

2017年，我出版了一本新书。这是我的付费阅读文章结集而成的第一部作品。推广宣传期间，有一天，我正在跟出版社的人开会，忽然又接到了这位投资人的电话。

他说：“我看到您的书了，没想到您这么快就出了一本书！”

这次我以为他又要说投资的事呢，于是特主动地说：“是啊，我也就能写写书，投资什么的真不在行。”

没想到那边有些不好意思地说：“实在不好意思，我想跟您讲的就是，我已经离开那个文创基金了。”

这下轮到我吃惊了：“为什么？那个基金不是资源很好、背景很深、实力很强吗？”

他打着哈哈说：“就那样吧，去年的确投了好几个项目，但是光花钱，也没什么好的产出。文创项目普遍需要比较长的投资周期，一时半会儿见不到收益，老板后来就决定收缩战线，不投了。”他接着说，“我春节后就离开了那家公司，现在在另外一家公司工作……哎，您要不要了解一下我现在的公司，也特别有实力。”

我听了差点笑起来，觉得好魔幻啊。

那个当初一直追着喊着说要投资我的人已经不干这个了，而我现在还在写……这中间的变化太大，以至于我一想起这事儿就忍不住想笑。

我打着哈哈拒绝了他。

说实话，写字就是写字，对我来说，它真的就是一个兴趣爱好，让我把它变成一个由资本左右的工作，是很难让人接受的。

另外，现在很多人创业纯粹是为了获得投资，跟做事儿本身没关系；而很多投资也纯粹是以“资本故事”为诱饵，其实对做事本身同样没有帮助。

这样的事，放在几年前，我可能还会为之兴奋雀跃，但是现在，对经历了人生波折和无常变化的我来说，这些早就没有吸引力了。

不过，放下电话，我有一丝怅然：原来我有机会成为估值3000万、未来会上市的公司的核心人物，现在却又成了那个老老实实写字的普通人了。

唉，这就是人生！


如果你不知道自己喜欢什么，那就去多赚点钱吧




很多人之所以可以说出“我不知道自己喜欢什么”这种话，常常是因为有人为他们提供了可以说出这种话的条件，但他们却对这些条件视而不见。

生活有个特别玄妙的地方——同样一件事，同样的条件，换了不一样的人去做，常常就会有不同的结果。而不一样的事，不一样的条件，同一个人去做，结果却完全一样。

经常有人向我提起对职业和工作的困惑，对自己现在的工作不满意，我的第一个建议始终是“做自己喜欢的事”，因为那样能激发你全部的激情、能力和毅力。

也有年轻人会苦着脸说：“我并不知道自己喜欢什么，怎么办？”

我朋友的孩子小米就遇上了这样的情况。
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春节前，我朋友忽然给我打了个电话：“兄弟，我闺女有个事想请你帮忙，听听你的意见。”

他是我以前在媒体工作时认识的前辈，比我年长10多岁，特别热心、诚恳，我刚入职场的时候他帮了我很多。小米是他的独生女，今年23岁，大学毕业1年多了。

就在最近这1年多时间里，我觉得他念叨起女儿的频率明显高于往常。开始我还总笑话他，说他是“关心过度”，而他总是一脸苦笑。

他在电话里说：“我家小米又想换工作了，我劝她也不听。她刚毕业1年多，就已经跳过3次槽了。我觉得这样对她很不好，但是她听不进去。”

后来我们约着吃了一次饭，小米也来了，看上去年轻又活泼，举止也得体大方，唯独说起工作的时候，脸上开始有了不悦。

她说：“我一直以为自己大学毕业后工作应该是很稳妥的，没想到会变成这样。”

小米说，在短短的1年多时间里，她已经跳过3次槽了。前两个都是3个月试用期结束后她自己选择了离开，第三个也不过工作了6个月。

“做这几份工作，一开始我都挺开心的，也挺用功的，但也不知道为什么，时间一长我就会觉得很没意思。”小米接着说，“这种没意思的感觉让我很迷茫，生怕自己的这种状态一直延续下去，后来就干脆辞职了。”

说完，她很认真地问我：“刀叔，我应该怎么办？”

我问她：“如果你不知道该做什么，那就去找一份你喜欢的工作去做。”

小米皱了一下眉：“可是……我好像并不知道自己喜欢什么。”

我想了想说：“当你不知道自己喜欢做什么的时候，那就争取多赚点钱，这总不会错的。”

听了我的话，小米不以为然：“那不成了为钱而工作，不是更没意思了？”

我对小米说：“你不会觉得你真的已经财务独立了吧？”

这话让她当时就愣了。
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照理说，现在的生活如此丰富多彩，年轻人没有喜欢做的事这种情况几乎是不大可能存在的，但是这样的情况就发生在了小米身上。

那天，小米真的花了好半天时间也没想出自己特别喜欢做的事。可如果你因此觉得小米是那种沉闷又无趣的女生，那你就错了——小米从小开朗活泼，学音乐、学舞蹈，喜欢看书、旅游、交朋友……这一切让她看上去跟其他同龄人没什么区别。

“但那些事情只是我的兴趣，想做随时就可以做，而且似乎轻轻松松就能做到。”小米接着说：“那些事只是生活的调剂品，除此之外，我真的想不出来我的生活中还有什么事是我特别想做、特别喜欢做的，可以作为职业的延伸。”

为什么别的孩子是有喜欢的事而做不了，小米却不知道自己喜欢什么？这种情况在城市里，特别是条件比较好的中产家庭中更多见。

小米家里条件不错，在北京长大，因为是独女，家里从来不会亏待她。更难得的是，父母对她也比较尊重，从来不是那种严格意义上的“虎爸虎妈”。

拿课外兴趣班来说吧，学音乐是小米自己提出来的，学舞蹈是小米看到同学在学回家后提出来的，她父母知道后毫不犹豫地表示支持。

“只要是我自己想做的事，我爸妈似乎从来都会支持。”小米说，“所以我从来没有遇到过那种特别想做而做不了的事，也就谈不上喜欢或者不喜欢。”

就算到了后来考大学这么重要的阶段，父母也充分尊重了小米的意见，同意她填报了一所离家不过半小时地铁路程的院校——其实他们是希望小米能考到外地去，出去见见世面，同时也锻炼一下自己。

就这样，小米一路顺风顺水地大学毕业了，但谁也没有想到她进入职场后会觉得这么别扭，就像她说的，“好像有劲不知道往哪儿使”。

根据小米的叙述，她毕业之后的1年多时间里做的4份工作中，的确没有一个跟自己的兴趣能挂上钩。

“第一份工作是校招时签的。”小米说，“在一家大公司做前台服务工作。开始还觉得很新鲜，但做了一个多月就觉得每天都是在重复工作，很枯燥，实习期一满我就辞职了。”

“第二份工作是在一家外企。选择这个工作，是因为可以经常出差，我觉得只要不让我天天在办公室里坐着就成。”

没想到这个工作虽然不用坐办公室，但是在外面出差，各种杂事也不少，而且经常周末出差，基本把小米所有的休息时间都占了。她干了3个月，同样是实习期一满就离职了。

第三次小米去了一家创业公司，因为人手少，小米什么都要做，有时候甚至还要兼着出纳。

“虽然老板总是跟我说，公司未来发展很有前景，但我觉得那是他的前景，不是我的前景，所以干了半年就离开了。”

小米在家闲了两个月后，去了一家旅游公司工作。

“开始想得可简单了，觉得在旅游公司上班，应该有很多机会去旅游，没想到根本不是这样，而且还经常需要和那些难缠的顾客打交道，都快烦死了。”

这时距离小米入职第四个公司不过4个多月。

03

有时候你会很羡慕小米这种孩子，衣食无缺，家境优渥，同时生活顺风顺水。可事实是，小米居然很羡慕其他同龄人：“特别是他们对工作和生活那种渴求的眼神，我从来没有体会过。”

但“破题”恰恰也是从这里开始的。

我问小米：“你知道别人为什么这么渴求工作和生活吗？”她摇摇头，我接着说，“因为他们如果不这样做，明天可能就没有收入，交不了房租，负担不了自己的生活费。”

“你觉得你现在财务独立了吗？”我这个问题一抛出来，小米愣了一下，说：“应该算自立了……吧。”

一个“吧”字就暴露了小米的不确定。

我问她：“你现在一个月收入多少钱？”

小米说：“4000多块。”

我说：“4000多块，交完五险一金，拿到手的也就4000块。你现在手上的iPhone7、身上的名牌衣服，还有品牌包包，应该都不是你自己买的吧？”

小米吐了一下舌头，看了她爸一眼：“是爸妈给我买的。”

“你在外面租房子住，每个月需要交房租吧？”

小米摇头：“跟爸妈一起住。”

“你需要每天自己买菜做饭吗？”

小米摇头：“跟爸妈一起吃。”

“也就是说，你吃住都靠爸妈，手上所有贵重物品都是爸妈给买的，你却说自己财务独立了。”我笑嘻嘻地看着她，“原来财务独立是这么简单就能做到的呀。”

“但是他们说我刚工作，挣得少，能自己养活自己就不错了。”小米还有些不服气。

我说：“那是他们说的。他们说是一回事，你应不应该这么做是另外一回事。另外，你父母多大年纪了？他们还能这么养你多久？你知道为什么你没有特别喜欢做的事吗？因为你的兴趣和渴望都被过得太久的安逸生活给遮挡住了。”

小米嘟着嘴说：“刀叔，我本来是想问你换工作的事，你怎么扯到这上面来了？”

我非常认真地看着她说：“小米，如果你信任我，就按照我说的去尝试一下：当你不知道自己喜欢做什么的时候，那就去多赚点钱，实现真正的财务独立。”

“这有什么难的！”小米有些不以为意，然后狡黠地一笑，“嘿嘿，我有存款。”

“这样，你用你那些外地同事的情况来要求一下自己——每个月给父母交房租。你家那么大，条件那么好，你住的房间，每月房租2500块不过分吧？吃饭的费用算1000块好了。你每个月交给家里3500块，试几个月，然后我们再来说其他问题。”

小米当着她爸爸的面拍了拍胸脯，一点也没犹豫：“好吧，我从这个月就开始交！”
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那天的聚会过后没两天，小米父亲又给我打了个电话：“我姑娘当真了！”

我说：“什么当真了？”

他说：“她今天一早真的给了我们3500块钱。”

我哈哈地笑：“那你们就收着，什么都别说，坚持三个月再看。”

“但这……”小米父亲想说什么，又没说出来。

“老米，如果你心疼女儿，当然可以不按我说的来，但是你真的不想看看后面可能会发生什么吗？”

听了我的话，小米父亲想了一下，说：“行，那我就看看。”

那次碰面是2017年2月初，也就是春节长假期间。

一个月后，我问小米父亲：“你闺女换工作了吗？”

他说：“还真没有，不过她已经第二次交给我们房租和餐费了。我跟她妈开始还想不收，但她坚持要给。”

我连忙告诉他：“你一定要收！”

小米父亲犹豫地说：“但是她刚工作1年多，每个月才拿4000多块钱……”

我说：“正因如此，她才必须这么做。你们别心软，不然就前功尽弃了。”

到了4月的时候，我忽然接到一个电话，是小米妈妈打来的。尽管隔着个电话，但我一下听出了她的担心：“我家小米已经第三次交房租和餐费了。第一次的时候她是笑嘻嘻地交的，说是要试着自己独立，第二次她说要多赚点钱，可这一次她交钱的时候好像有些不开心，说钱怎么这么不经花。”

“我不是不赞成让孩子自立，但是我家一直信奉‘女孩子富养’的策略，吃穿用度上从来没有亏待过她，也一直都很尊重她的意愿，总觉得这是为了孩子以后好，但现在孩子一门心思想证明自己可以财务独立，我总担心……”

接着，小米妈妈忧心忡忡地问：“女孩子太缺钱的话，会不会去做一些不应该做的事？”

听了她的话，我差点笑喷了：“大姐，我熟悉你和老米，你也熟悉你家闺女，小米那孩子是因为缺钱而去学坏的那种人吗？”

“当然不是，这点我还是相信她的。”小米妈妈想了想说，“我只是担心女孩子手头太紧，容易让人有机可乘。”

其实我很能理解她的担心，都是为人父母的，这种担心情有可原，但我还是告诉她：“这钱并不是让你们一直收下去，如果小米有一天意识到自己以前的想法是不对的，那就可以不收了。在此之前，我觉得你们应该忍一下。”

小米妈妈也是个通情达理的人，想了想还是同意了。
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转眼到了2017年6月中旬，距离上次见小米已经4个多月了，小米已经给家里交过5次房租和餐费了，一共17500块。

小米父亲说，第一个月的时候女儿跟以前一样，看不出什么异样；到了第三个月，女儿开始愁眉苦脸，说自己的钱不够花；第四个月开始，小米加班的次数突然多了起来，因为她说加班有补贴。

到了第五个月，也就是6月中旬的一天，小米父亲忽然告诉我：“你知道吗，我闺女今天早上忽然在餐桌上说公司给她升职了，从以前的专员升成了主管。当时她特别高兴，跟她妈说，这下她每个月的月薪就能涨到6000块了！”

小米父亲感慨地说：“虽然只是一次简单的升职，但小米兴奋的样子是他从来没有见过的。”

他试探着问小米：“你不准备辞职了？”

小米坚决地摇了摇头：“暂时不打算换了。”

小米父亲又问：“怎么改主意了？”

小米想了一下说：“之前已经换了不止一份工作了，每个都做得不久，我想还是先把眼前这份工作做好了再说。”停了一下之后，小米苦着脸说，“主要是一想到每个月要交房租、餐费，就觉得压力好大啊！”

小米妈妈一听，很是心疼，说：“要不这个月先不交了，缓缓吧。”

但让她和小米父亲没想到的是，这个建议被小米自己否决了：“不用，我还是想坚持半年再说。”

一个周末，我的微博忽然收到了一条私信：“刀叔，你猜我是谁？”

没几个人叫我“刀叔”的，一般都叫我“刀哥”，哼！我跑到那人微博上看了一会儿，确认了：“小米。”

她嘿嘿地笑着说：“我刚刚订阅了你的付费文章，不过只敢订包月的，你的文章太贵了！”

“好的东西都贵！”我毫不客气地说，然后故意揶揄她，“你不是已经财务独立了吗？每个月花88块钱看文章还觉得贵，谁信！”

“哎呀刀叔，就知道你会这么笑话我！”小米发了几个欲哭无泪的表情，“我这几个月真的意识到自己的问题了。给父母交钱这事儿，开始我想得特别简单，做到第三个月时就觉得压力好大，存款花得巨快。真想不明白以前钱那么够用，现在居然这么不够花！为了不认[image: ]，我开始拼命加班挣补贴，后来因为工作很努力升职了……”

我说：“这不是挺好的嘛。”可是小米却说：“结果升职这半个月，我发现自己什么都不会。因为以前我做的事都很简单，做好自己的事就可以了，现在不仅要做好自己的事，还要教别人做事。那些人资历比我深，都不知道该怎么跟他们沟通，顿时觉得自己和想象中差太多了。”接着，她说，“我现在终于知道自己和那些同事相比差的是什么了，是那种迫切的渴望。不管是对成功的渴望还是对金钱的渴望，都缺乏。有一天，我跟一个同事聊起这事，她一句话就点醒了我：‘因为你从来都是靠家里的，如果没有你爸妈，你试试……’”
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小米说，同事的话让她琢磨了很久，终于意识到自己之前的一切平淡和任性不过是建立在父母提供的稳定的生活条件基础上的，一旦这个基础消失了，她立即变得什么都不是了。

小米还说：“我才交了5个月房租和餐费，就觉得特别辛苦。我那个外地同事跟我说，她不仅要交房租，父亲身体不好，还有个妹妹在读书，需要她经常寄钱回去，压力比我大多了。和她相比，我真的是太幸福了。”

“而且，也不知怎么搞的，以前我觉得平常无奇的事情，现在却慢慢觉得有意思了。虽然我现在还不能确定自己喜欢做什么，但是您说得没错，在我明白之前，多赚点钱总是不会错的。”

……

很多人之所以可以说出“我不知道自己喜欢什么”这种话，常常是因为有人为他们提供了可以说出这种话的条件，但他们却对这些条件视而不见。

用一句俗之又俗的话来说，就是“哪有什么岁月静好，不过是有人替你负重前行罢了”。一旦把这层保护膜剥去，仅仅几个月的房租、餐费，也就1万多块钱，就能让你感到压力巨大，很快被打回原形。那你的原形也太弱了吧？

而这不过是真实生活的冰山一角，随着时间的推移，父母总会变老、会生病，你的生活也会遇到很多波折，你在职场中也不一定会一帆风顺……一旦这些合力出现，你真的能依然轻松、任性吗？

唯一让我高兴的是，小米真是个聪明孩子，因为她能从别人的话中意识到自己的问题。

不过，这场考验还远远没有结束。


我人生中的三个50万


普通人只能面对白手起家、从无到有、跌宕起伏、意想不到……种种考验。这些事对那些幸运儿来说真不算什么，但对普通人的心态和意志却有极大的杀伤力，很容易让人茫然、消沉。



前几天我去高校做交流活动，有一个即将毕业、踏入社会的学生告诉我，他之前实习了3个月，一开始信心满满，但到最后却觉得前路漫漫，甚至产生了怀疑：这样一点一点从无到有地做事，什么时候才能实现自己的梦想？

我问他：“你的梦想是什么？”

他有些不好意思地说：“多挣点钱。”

哈哈哈，这是很多人的梦想，也包括我。

在关于梦想和实现梦想这件事上，人和人的想法是不一样的。那天交流到最后，那个年轻人忽然问我：“说点具体的吧，您什么时候达成您关于挣钱的第一个目标的？”

我说：“你指的是所挣的钱达到计划中的数目吗？”

他说：“是。”

我想了想，好吧，那就说一说自己关于挣钱这个梦想的经历和感受。
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很多年前，我离开学校，走上工作岗位。那时候我满脑子想的都是“做自己喜欢的事”，因为很喜欢写东西，所以我的第一份工作是去了一家报社做实习记者，专门写稿。

刚开始那段时间干得很开心，每天不管跑再多路、写再多稿，只要想到“自己喜欢”，就觉得开心得很。可是实习第一个月结束后发工资时，我傻眼了：工资2000块钱，扣除房租、水电费、通信费、交通费等五花八门的开销后，所剩无几。

那一瞬间我有了和那位同学类似的困惑：如果做自己喜欢的事，有可能会养不活自己，还有必要继续做下去吗？

从一开始信心满满，到最后莫名感到困惑，只有短短一个月的时间——这一个月，就是理想与现实的差距。

有一天，我跟一个前辈说起这种困惑。这个前辈比我年长很多，当时和我一样，也在四处采访，然后写稿。最让人印象深刻的是，和其他很多已经不怎么兴奋和激动的“老人”不同，他总是和年轻人一样兴冲冲的。

听了我的困惑之后，他忽然问了我一个问题：“你觉得一年挣多少钱算多？”当时我脑子里并没有什么概念，想了想，咬牙说了一个自己觉得很大的数字：50万。

那位前辈的第二个问题马上就来了：“那你觉得你现在靠什么能够挣到50万？”

这个问题顿时就难住我了，对啊，当时的我刚出校门，经验不是特别足，成绩不是特别好，我拿什么挣够这50万？

前辈跟我说了一句话，让我至今记忆犹新：

“当你能力不够的时候，时间可以帮助你。”

我愣愣地问：“怎么帮？”

那位前辈说：“既然知道自己有那么多弱点，既然明白自己初出茅庐，那么就靠时间去弥补这些，提高能力，打好基础，看看有没有一天可以实现你的梦想。”

“你当然可以一拍胸脯说出自己想挣多少钱，但是紧接着你应该马上想到另一个问题：你靠什么可以挣到这笔钱？如果没有，那就去寻找。”

前辈的话让我瞬间明白了，我还没有迈出第一步，就已经在考虑第三步的问题了。

后来，我终于静下心来，认认真真地继续在媒体工作。我在那个领域里工作了很多年，其间也经历了单位的变化、职位的调迁等考验，有很多人放弃了，但我都咬牙坚持了下来。

终于到第7年的时候，我挣到了人生中的第一个50万。这个50万是我靠一次一次采访、一字一字写稿慢慢积累下来的。

02

50万的目标实现了，是不是就意味着我的梦想实现了？

不知道别的朋友有没有过这样的困惑，在达到某个目标或者实现某个梦想之后，有一种茫然会不期而至。

我当时的情况就是这样。之前我还总想着：没达到自己的目标，需要继续努力。可是当目标达到时，环顾四周，忽然觉得有点不对劲。

面对着30岁的门槛，说年轻也不年轻了，说成熟也不成熟，之前设定的目标看似已经完成，但下一个目标在哪里，却又说不清楚。总觉得事情很多，时间很少，这该怎么办？

就在那个阶段，我遇到了一个很有趣的采访对象。她是中国第一批DNA女鉴定师中的一员，跟我年纪差不多。她曾经参与过21世纪初的人类基因组测序工作，取得了很出色的成绩。有一天，我问她：“你下一个目标是什么？”

当时她的回答是：

“以前的这些工作都是在打基础，只有基础打好了，才会有更多的可能性。我就是想知道自己做的这份看似金字塔尖的工作是不是跟每个普通人都有关系。”

我听了心里一动：这不就是我所困惑的地方吗？

于是，她成了我第一个长期跟访对象，我花了3年多的时间，详细记录了她的成长过程。她最初是一个纯科研人员，后来在国内建立了第一个寻亲人员DNA数据库，并运用这个数据库，帮助那些由于各种原因与亲人失散的人寻找自己的来路。最让人惊讶的是，有一次她帮助一位在20世纪饥荒年间与家人失散的寻亲者找到了家人。

如果说之前的采访是本职工作，那么后面的追访极大地开阔了我的眼界——一件看似遥不可及的事，是如何一点一点成为普通人生活的一部分的。就好像在变魔术一般。

跟访3年后，我完成了国内第一本DNA鉴定纪实文学。更让我意外的是，后来一个公司买走了这本书的影视版权，版权费也是50万——说实话，这个数字就像天上掉下来的馅饼一样让我惊讶。

后来一想，这明明是我亲手做的馅饼啊！

如果说最初的那个50万是我用7年的时间脚踏实地地挣出来的，那么这个50万就是靠我开阔的眼界和极强的能力获得的。

对，这是上面那个问题的另外一个答案：

当你的时间不够用的时候，能力可以帮助你。
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又过了好几年，我已经彻底不能再装嫩了，而这个世界也发生了变化——原来欣欣向荣的传统媒体行业受到新媒体的冲击，很多已经没落。

同样发生变化的还有人的心态：很多人发现，之前那么受人追捧的报纸、销量那么大的杂志似乎一夜之间就没人看了。他们以前意气风发、朝气蓬勃，现在却充满了困惑，变得消沉、懈怠。

好在，我还一直在写，只不过写字的阵地发生了变化，从以前的报纸变成了网络，从论坛、BBS变成了微博、微信——需要告诉大家的是，我写的那些文章并不赚钱，都是免费阅读的。

当时的我并不知道自己这么写有什么用，只是因为喜欢，就一直坚持了下来。2016年夏天，一次很偶然的机会，我开通了微博付费阅读——说实话，当时心里没有底，免费文章那么多，我的付费文章有人看吗？

我心里还有另外一个疑问：在这样的一个时代，作为一个普通人，不是官二代、富二代，也没有深厚的背景和广阔的人脉，只靠自己喜欢的专业，能不能养活自己，过上体面的生活？

答案连我自己都没有想到：第一篇文章当日订阅就超过1000块，第三篇文章破了1万块。一个月后，我迎来了第一个“100000+”。差不多4个月时，订阅账户上的数字突破了50万。

这是我人生中第三个让我记忆深刻的50万——如果说第一个50万是我花了7年时间靠脚踏实地工作挣来的，第二个50万是我花了3年靠开阔的眼界和强大的能力换来的，那么这第三个50万，我只用了短短4个多月就挣来了，靠的是什么？

答案是：靠的是机遇。

对，世界在变化，时代也在变化，很多变化会毁掉你对过去的认知，也会给你带来新奇的未来，而未来就是机遇。如果你一味地留恋过去，自然抓不住新奇的未来。

这就是第三个50万带给我的启示——

当你能力不够、时间不够用的时候，机遇能够帮助你。
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说完这三个出现在我人生不同阶段、实现路径和方法完全不同、对我个人的意义也截然不同，但印象都极其深刻的50万，再说一点小感受吧。

现在很多人特别是年轻人都希望一夜成名——这种事有没有可能发生？有。但从我的切身体会来看，那是极少数幸运儿才会遇到的事，比如含着金汤匙出生的富二代，或者是中了巨额彩票的幸运者。对于绝大多数的普通人来说，这样的事情基本不会发生。

普通人只能面对白手起家、从无到有、跌宕起伏、意想不到……种种考验。这些事对那些幸运儿来说真不算什么，但对普通人的心态和意志却有极大的杀伤力，很容易让人茫然、消沉。

不管你的梦想是不是赚钱，在实现梦想的这条道路上，你都必须谨记以下三点：

（1）给自己足够的时间打好基础。

（2）给自己足够的空间提升眼界。

（3）给自己足够的坚持抓住机遇。

这三点看似简单，但是如果你能做到，会带给你意想不到的变化；如果你做不到，那请先收回那些虚无缥缈的想法，回到地面上来。

当然，也许你会说：如果你认为区区三个50万就可以看破人生，那你也太小看我了。

在实现挣钱这个梦想的道路上，每个敢于投入时间、提升能力、抓住机遇的人的未来都不可限量。


你为“中看”花的钱，会远远比“中用”更值得


对钱理解得越通透，你在生活中受到金钱羁绊的可能性就会越少。而越闭口不提，反而会像讳疾忌医那样越过越拧巴。



曾经有朋友问我为什么要写关于钱的系列文章，他说：“太拜金会不会不太好？”

我只想说，写正视生活和金钱关系的文章并不意味着拜金。正相反，对钱理解得越通透，你在生活中受到金钱羁绊的可能性就会越少。而越闭口不提，反而会像讳疾忌医那样越过越拧巴。

之所以提笔写这个系列文章，是因为我觉得父辈这一代人传递下来的生活观虽然正确，但缺少和中国人的生活本质息息相关的基本教育，其中之一就是关于金钱观的教育，这个从绝大多数人的教育过程中就可以看出来。就像我之前说过的：

无论小学、初中、高中，父母最常说的就是：“钱的事你别管，好好学习就行了。”

大学一毕业，父母的口头禅立马就变成：“你已经大学毕业了，赶紧多挣点钱。”

从不用管钱的一个极端到多赚点钱的另一个极端，只有短短4年时间的过渡期，根本不够。所以，这个话题不仅有必要写一写，还应该写得更多、更深入。比如，在“中看不中用”的东西上花的钱，我们就应该好好聊一聊。
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是不是每个人在成长过程中都会被某些东西吸引——这些东西，有些人非常喜欢，但是放在另外一些人眼中，却是“中看不中用”。

对我而言，这种事情经历得太多了。

有一次去外地，路过一个古镇，觉得很有特色，就留下来逛了逛。逛着逛着，忽然发现有一家店铺，里面在卖店主自己手工做的陶瓷用具。店里的东西都很别致，无论是设计、手工还是上色、上釉，都和市面上的大路货不一样，精美无比，让人一看就印象深刻。

一问才知道店主祖上做了很多年陶瓷器具，这家店也开了很多年了。因为都是手工制作的，所以每套用具价格不菲，是市面上普通产品的五六倍。

我挑来选去，后来买了一套餐具，花了2000多块，千里迢迢地带回北京。

我妈见我拿了个大箱子回来，开始还以为带回了啥土特产，结果打开一看发现是一套瓷器，意外地问：“家里又不是没有这东西，干吗还买？”

我说：“您不觉得这套东西很别致吗……”我讲了半天，我妈撇撇嘴，不以为然地说：“再别致不也是套餐具。”

一句话顿时弄得我不知道该说什么了。

后来到了春节，我把家里收拾得很干净，吃团圆饭的时候专门换上了那套全新的餐具，顿时觉得屋里整个感觉不一样了。

还是我妈，继续不以为然地说：“难道用旧盘子就不能吃饭了？用这套新餐具就能多吃两碗？”

我说：“你不觉得这样很好看，看上去很美？”然后就听我妈说：“餐具就是拿来吃饭的，要那么美干吗？再说了，就为了那么点美，还花那么多钱！”

那时候年轻，虽然出于本能觉得我妈说的话有问题，但一时竟然不知道该怎么反驳。
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刚刚说的餐具，只是很小的一个例子。除此之外，还有很多类似的经历。

记得第一次装修房子的时候，我特别中意以欧式灰色调为主的“性冷淡风格”。有过装修经验的人都知道，这种风格的房子装修出来很好看，但是材料和人工费都会比一般风格的贵一些，至少要贵30%吧。

当时提反对意见的是我爸，他觉得另外一个公司的那种风格就很好——那是一种以暖色调为主的风格，比较普通。当然，最让人满意的就是价钱，因为便宜啊。

结果一算下来，如果要装成“性冷淡风格”，一套下来的钱远远超过了预算。那时候还没有什么装修贷款、消费贷款之类的东西，只能退而求其次，选择了便宜的风格。

后来房子装好了，我在里面住了整整好几年，也后悔了整整好几年，因为——太难看了！暖色调的装修风格本身不洋气不说，再洋气的家具、家电都能被拉下来两三个档次。

家里唯一对此满意的就是我爸了：“这多好啊，虽然不那么时髦，但是便宜啊……”

这话听着真别扭，但当时我怎么也没想明白具体别扭在哪儿。

有一次去一个外国朋友家做客。她家窗明几净，陈设别致，最让人意外的是还有一个小露台——露台虽小，但是收拾得非常雅致，不仅有遮阳棚，还有一面小花墙，绿绿的爬山虎爬满了墙。

那天吃饭就是在露台上，从餐巾到餐具都别具一格，一看就是花了很多心思。吃饭的时候，大家都说这里环境不错，朋友来了一句：“都是钱堆出来的。”
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她顺手指着满是爬山虎的那面墙说：“这面墙里面装了特殊的滴渗装置，无论什么季节都可以恒温出水，不会被冻裂。这阳光房里专门安了隐藏式换气装置，不然别说人坐在里面了，植物都热得活不下来。还有那砖也是特制的，因为既要有足够的强度，又要能够散热透气，还不能轻易开裂变形……”

按她的说法，单是这个露台的设计费和材料费就抵得上整个装修费的一半了。“虽然有人觉得露台就是露台，能用就行，但是我却觉得，到了一定阶段，好看就成了第一诉求，而且好看更重要。因为它带来的美感如果缺失了，再多的钱都买不回来。”

就是这一句话让我醍醐灌顶，我瞬间明白了之前心里的别扭之处——

在有用的基础上，如果美感缺失，再多的钱都买不回来。比如，在那套没有按照自己喜欢的风格装修的房子里住了好几年，我觉得很遗憾。

但是这样的话题，如果拿去跟父母那辈人交流，他们总会对所谓的美感和好看嗤之以鼻，答曰：“好看能当饭吃？”

不仅如此，在生活中，他们奉行一切以“中用”为前提的原则，而大部分跟美有关的需求都会被他们抛在脑后，有时甚至成为牺牲品。

别人我不知道，在绝大多数70后、80后的家里，以下几种说起来让人啼笑皆非的情景是普遍存在的：

（1）家里的沙发，不管是皮的、布的还是革的，都喜欢拿一块神奇的布给包起来。

（2）家里的电器遥控器，不管是大的还是小的，都会拿透明塑料袋给包起来。

（3）家里的电器，不管是经常用的还是不经常用的，都会缝一个外套给包起来。

……

这是另外一种“包治百病”。

像上面说的这种例子，真的举不胜举。
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那个外国朋友还说过一句特别经典的话：

你为实用付的钱只能证明你的经济实力，但你为美感付的钱却能证明你的眼光和修养。

当然，她的这个说法有一定的前提条件，那就是你必须具备独立的经济能力。如果用通俗一点的话来说，就是“先解决有没有的问题，再解决好不好的问题”。

但是很多人在解决了有没有的问题后，却很少去想好不好的问题，下一次依然会照着解决有没有的问题的路数来，本来富有情趣的生活，结果慢慢变成了一潭死水。

我们的父辈就是这样，当然这和他们那个年代的生活环境有关——物质匮乏、选择不多、生活动荡，伴有强烈的不安全感。

尽管现在时代已经不同了，但他们依然很少用现在的角度考虑问题，总是想着省钱，很少单纯因为好看、美丽、喜欢而花钱。

这真是一件想想就觉得遗憾的事。

而当我明白了这个道理后，就再也不愿意让自己回到以前那种别扭的状态中了。

随着为好看、美丽而花钱的经验逐渐增多，你还会发现一个意想不到的事实：那些为“中看”所花的钱，到了一定时候，作用会远远大于为“中用”所花的钱。

对这一点，我深有体会。

前几年，我们做过一个项目，因为这个项目是这个领域内的首创，没有可以对比的先例或者竞品，有可能会大获全胜，也有可能会折戟沉沙，所以在项目进行之初谁都不敢打包票。

我们有两种方案可供选择：

第一种是以完成项目为前提，在策划、构架、设计、执行、推广等方面以最低限度推进，尽可能压缩成本，以减少项目风险。

第二种是以做一个很牛的项目为前提，先确定一个鲜明的主题，再根据这个主题推进设计、执行等各个环节。

第一种方案找的是一个普通团队，第二种方案的合作方是业内顶尖的设计师。显然，第二种花费要高得多，但是也好看得多，同时风险也高得多。

尽管当时很多人反对，但是考虑再三后，我还是选择了第二种方案——在这个方案中，光是一个概念海报就要花很多钱，但出来后的效果真是好看得难以形容。

等到了给项目“掀盖头”的时候，很多人都很忐忑，因为不知道用户会不会接受这种风格。

最后的事实是，这个项目一上线就受到了用户的欢迎。因为此前的同类产品都只考虑了有没有用，而没考虑到好不好看，而这个项目却成功地让“好看”成了它最明显的标签。

因为这个时代的人都已经过了只图“中用”的时候。


有钱没钱是判断价值观是否相同的标准吗？


有一天，我听见一个人对另一个人说：“不要和穷人交朋友，因为你们的价值观完全不同。跟价值观不同的人交往有多痛苦，你知道吗？”

后一句我是基本认同的，但前面那句……



有钱没钱可以作为判断价值观是否相同的标准吗？要说这个问题，先说我熟识的两个人吧。

在18岁之前，我从来没有想过用钱去衡量一个朋友值不值得交。那时候因为年轻，交朋友基本是随性而至，没有什么目的性，所以很多人说那时候交的才是真正的朋友。

最开始觉得挺有道理，但是后来发现好像也有些不对。如果连物质或者金钱这一关都过不去，那么好像也很难称为朋友。

不过用钱考验人，有时真的还挺复杂的。
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读书的时候有两位同学，每次学校组织一些出行或者是其他活动需要交钱的时候，他们俩便会是老大难。

其中一位同学家里非常贫困，父亲早逝，母亲打零工供养他和姐姐上大学。一进了大学，他就申请了助学贷款。就算这样，他也依然每个周末到校外去做兼职，挣钱来当生活费。

他和我们这些每个月能定期收到家里汇款的同学不同，他母亲辛苦一年也只能把他们姐弟俩的学费挣出来，而生活费都是靠他们自己解决。

所以，最开始学校组织活动，他能不参加就不参加。

一来二去次数多了，大家就知道了他的处境，班长提议从班费当中拿出一笔钱，每次出行的时候帮他贴补点——其实花不了多少钱，那时候物价低，每次可能也就几块钱。

班长的建议得到了绝大多数同学的同意。

相比之下，班上另一个老大难同学就很耐人寻味了。

那个同学平常跟其他人一样，但每次出去需要交费用的时候，他就推三阻四，后来便管人借。

他每次借的时候都说得特别好，回来就还，或者有钱就还，但是每次参加完活动，回来也没有见他还过钱。次数多了，大家就不借给他了。

不知从什么时候开始，这个同学盯上了班长，借了两次班长也受不了了，开始找各种理由推托。

那个家境贫困的同学因为没有交费用，所以每次活动都不参加；而这个同学尽管费用都是借的，或者有时干脆没交费用，但是每次参加活动的时候都会分秒不差地出现。

大家那时候都很年轻，脸嫩，每次他没交钱又出现了，大家也不好意思说什么。只有班长气鼓鼓的，又帮他把钱垫上。

02

那次讨论减免活动费用的特殊班会，专门避开了这两个同学——家境不好的那个同学，大家怕伤他的自尊心；而另外那个同学，大家根本就不想让他参加。

没想到的是，另外那个同学不知道通过什么途径知道了班会的事，一定要求班长把他也纳入用班费代缴费用的名单里。

他说：“凭什么家境不好的同学就要用班费来代缴费用呢？我也要这样。”

班长实在看不过去了，说了一句：“人家是家里条件真的不好，你呢？”

没想到这个同学脖子一梗：“我家的条件也很不好！”

后来还是在全班同学都反对的情况下，他的要求才作罢，从此他对那个家境不好的同学特别看不上眼。

随着时间的推移，我发现跟这两个人相处的感受完全是不同的。

尽管被告知用班费承担了出游的开销，但是那个家境不好的同学依然很少参加团体活动，而是把大量的时间花在了勤工俭学上。

偶尔有一两次他参加了，也都会主动帮女生拿东西，或者扛着很重的背包。大家有些时候看不过去，想接过来，他也总说没事儿，他力气大。

有一段时间他还主动去做一些吃力的工作，比如为同学们取信件、领包裹，然后去各个楼层分发。

大二那一年西南某地发生地震，造成不少人死伤。当时整个西南地区都在捐款，我们学校也搞了募捐活动。没有想到的是，这个同学捐出了100块钱——要知道，这100块钱相当于他近一个月的生活费。

大三那年，班上有个同学的家人生病，需要请一段时间的假回家照顾家人。当时我们正在备考专业八级考试，这个同学知道了这个情况，不仅帮他把那段时间的笔记做了，还每周把资料邮寄到医院，连邮费都没有收。

大学四年，这个同学在班上一直有很好的人缘，似乎从来没有因为自己贫穷的家境而有过什么心理上的障碍。不管是谁，跟这个同学相处时总是很愉快。
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相比之下，另外那个同学就是另外一番情景了。

因为班费那事儿，他在大家心目中的印象是非常小气、比较抠门，但后来大家发现真实情况好像并不是这样。

他给自己花钱并不束手束脚，身上穿的全是名牌。他的问题在于——只要有能占便宜的机会，就一定不会放过。

那时候我们都是学生，零用钱不多，最常见的出去聚会的形式就是AA制，但是不管吃饭还是唱歌，没有人愿意叫他。因为只要他在，一定会在结束前找个借口离开，或者装着出去打电话，总之就是等着大家把账结完了才会回来，然后一拍荷包：“哎呀，忘带钱了，忘带钱了。回去给你，回去给你。”

等回去之后，他就不知道把这事儿忘到哪儿去了。

刚才说过，他还有一个不太好的习惯，就是特别喜欢管人借钱——他借的钱倒也不多，不是10块就是20块，最多100块，但借了总是不还。

偶尔有同学受不了，开口让他还，他就会特别不高兴地说：

不就借了你一点儿钱吗，还追着要，怎么这么抠！

瞧，他还说别人抠。

印象最深的是大四毕业前我们照毕业照，每个人交25块钱，除了照相，还会冲印一张照片。

班长知道他素来有喜欢管人借钱的毛病，所以专门提醒大家，这个钱必须得提前交。

没想到的是，就这25块钱，他最后也没交！

因为负责拍毕业照的照相馆实在等不及了，班长只好自己又帮他垫了钱。而他知道后，直接发了一个地址给班长，可怜的班长又只好把照片给他寄过去。

一直到现在，班长还记着这事，有一次还在群里气鼓鼓地说：“那个谁谁谁呀，简直是抠到了极点，毕业照的钱还没还我呢！”
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我们毕业后，家境不好的那个同学选择了继续读研，他上研究生的学费也是自己挣的。

我到北京第二年时，有一天忽然接到他的电话，特别不好意思地说想跟我借3000块钱，因为交不起一个课题的费用，大概一个月后还我。

当时我没多想便借给了他，但是到了约定的时间，却怎么也联系不上他。我觉得很奇怪，又问其他正在读研的同学，别人说也联系不上他。

再见到他的时候，已经是三个月以后。有一天，他到我们单位来找我，面容憔悴、风尘仆仆。一问才知道，这段时间他母亲病重，因为姐姐在国外读书一时间赶不回来，他便回去照顾，把所有钱都用在给母亲治病上了，结果连手机话费也舍不得充，因此失联了。

后来，他母亲去世了，他办完丧事才回到学校。

一到北京，他就先来找我道歉，说再给他三个月的时间，他一定能还我这笔钱。我心里很替他难过，安慰他说：“家里出了这么大的事，先缓缓，不要担心钱的问题。”

尽管这样，没到三个月的时候，他就把这笔钱还上了。我并不知道他是怎么挣到那3000块钱的，却记得他那时整个人又瘦了一圈。

有一次，我无意中把这个事情跟母亲说了。母亲听了之后很感慨地说：“这个同学人品很好，值得长久交往。”

当时我还半开玩笑地说：“为什么？就因为他还了我那笔钱吗？”

母亲非常认真地跟我说：

“这事虽小，但不是每个人都能做到。以后你就知道了，钱就像一面镜子，最能够看出一个人值不值得交往了。”

随着在社会中不断历练，我越发觉得母亲的话很有道理。

跟这个同学相处这么久，从来不用担心他不靠谱，也从来没有过心里不踏实的感觉。连我这么个急脾气，跟他相处起来也变得温和了很多。

更重要的是，尽管我们家境不同、性格不同、成长环境不同，但是这些都不会成为我们沟通的障碍。

这个同学研究生毕业，进了一家公司，后来发展得很好，也在北京扎根，成家立业。

尽管都非常忙，但是每年我们都会找个时间约到一起坐一下，也没什么特别的事，即便是聊聊天，也能让人很开心。

真的，认识这么多年了，我们之间很少有什么分歧。
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再说另外那个同学。

大学毕业后我们就很少见面。他在当地的一个企业工作，后来我们才知道这个企业是他家亲戚的。他父母是生意人，家庭情况一点也不困难。

但就算这样，他在钱上的观念也总是刷新我对人的认识。

有段时间，大学班级建了个微信群。有位同学毕业后在航空公司工作，因为工作便利，经常往返于国内外，有时候群里的女生会让她帮忙给自己带一些东西。

当然，托人家从国外带东西的时候，大家都会提前把钱转给她。

忽然有一天，我看到群里的一个陌生人问那个同学：“能帮我带一套护肤品吗？听说国外会便宜很多。”那套护肤品很有名，但价格不便宜，一套下来需要五六千块钱。

那个同学说：“好的，那你把钱先给我。”

那个陌生人说：“你先帮我垫上，等回来我再给你。”

没想到那位同学特别不客气地说：“垫上？上次你让我带的那个包包，到现在钱还没给我呢，一共6800块钱，你什么时候给我？”

她这么一说，我忍不住悄悄地小窗口问她：“这是不是那谁谁谁？”

她特别不高兴地说：“就是他！”

没想到近20年过去了，还是这毛病。

后来有一天，我突然接到他的电话。他说：“听说你在北京混得还不错，我有可能要去北京旅游哦……”

我立马说：“不不不，我不在。”

他说：“那你什么时候在？”

我说：“我可能最近都不在。”

我们都已经长大了，终于能对不是一条路上的人说“不”字了。
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那条路就是价值观吧。

有一句话，我一直印象很深，那就是——

你对钱的态度，就是你做人的态度。

对钱斤斤计较的，在生活当中不可能会大方洒脱；对钱大手大脚的，在生活当中也不可能心细如发。

这并不是对错的判断，只是方向的选择。每个人的出身、成长环境、经历、性格不同，决定了每个人的价值观不同。不同价值观的人，本质的区别就是对钱的态度不一样。

有些人遇事会把钱放在第一位，而有些人不会把钱放在首要位置来考虑。

价值观相同的人相处起来就会风调雨顺，而价值观不同的人在一起，无论如何都会别别扭扭。

就像那个家境贫寒的同学，虽然他家里条件不好，大家走的路也不尽相同，但是这么多年里，我们一直都算彼此了解和认同的朋友。从这一点上说，尽管我们之间有很多的不同，但我们的价值观是一样的。

而另外那个同学，尽管他看上去和一般人没什么两样，但是只有当你跟他相处的时候才会觉得浑身不舒服，总会有哪些地方让你觉得非常不爽。从这点上说，尽管他的条件不错，但我们的价值观终究是不一样的。

有些人经常用家庭出身来判断一个人的价值观，但是从上面两个例子可以看出，这种判断并不完全具备决定意义。

也就是说，对钱的态度如何和有多少钱本身没有关系。

一个人说，我有钱。另一个人说，我没钱。两者的价值观未必不一样。

但是，如果一个人说，我愿意花钱来节省时间；另一个人说，我宁愿浪费时间也不愿意花钱，这两者的价值观肯定不同。

同样的道理也见于我们在生活中花钱的态度——有些人可能生活非常简朴，但是在读书、爱好、兴趣等方面，花钱从不吝啬。而有些人追求物质生活的极大享受，但是基本不看书，对于需要花钱充实精神生活的行为嗤之以鼻。

这两者也是异路人。

每个人的生活方式和价值取向都是自己的选择，没有对错。但是当你越来越成熟的时候，就会发现：

只有跟价值观相同的人在一起，你才会从心底觉得轻松，没有负担，对方说的什么你都可以理解，而你做的什么对方也都能够明白。

再多说一句，很多人的婚姻不幸福，其实说到底还是价值观不同，两个本来就是异路的人走在了一起，彼此之间很难包容、谅解，不断折磨。

真的，如果你把很多时间和精力用在说服自己接受某个人或某件事上，你会觉得特别难受。

所以说，能够和跟自己价值观相同的人交往和生活是多么幸福的一件事。

从这个角度来说，钱真的是一面魔镜——

它可以让人看到不堪，也可以让人看到幸福。


亏钱是砒霜吗？不，一上来就赚才是


大部分人都害怕亏损，但对于投资这件事情来说，最可怕的其实不是一上来就亏钱，而是一上来就赚钱，尤其是一开始就赚了一大笔。



很多年以前，看过华尔街传奇投资人物彼得·林奇的一本传记，他在里面说了一句让我一度很不得要领的话：“大部分人都害怕亏损，但对于投资这件事情来说，最可怕的其实不是一上来就亏钱，而是一上来就赚钱，尤其是一开始就赚了一大笔。”

当时觉得这句话简直让人无法理解，赚钱怎么会可怕呢？赚钱了我一定会买这个、买那个，看见谁都笑，多开心啊……这个说法完全不符合“何以解忧，唯有暴富”的毒鸡汤哲学。

因为觉得这句话很没有道理，我就把这本书扔到一边去了，没有看后面的内容。

直到我和身边的人开始真正置身于赚钱和亏钱的旋涡之后，才发现事情似乎并没有那么简单。
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很多年以前，在工作逐渐进入稳定期后，因为很偶然的原因，我开始尝试投资。最开始无非是买股票、基金。

但是很倒霉，我开始尝试的时候，正好赶上中国股市从2001年之后开始的那次熊市，虽然经济在高速发展，但是大盘却“跌跌不休”，不知不觉间居然跌破了1000点大关。

当时身边有些朋友跟我前后脚开始尝试，结果都被跌怕了，亏损了一点之后就坚决撤退，还让我也撤退。但我那时候啥都不懂，不懂见好就收，更不懂得坚决止损，等我反应过来的时候，前面投进去的钱已经亏了近一半。

投进去的真金白银就这么打水漂了，想想就不甘心，我不愿意撤退，但是我更想弄明白的是：我究竟为什么会亏？

开始我也想，要不跟其他人一样，撤了算了，但是又觉得不甘心，特别是啥都不懂就亏了这一点，一想起来，就跟吵架没发挥好一样很遗憾。

从哪里跌倒就从哪里爬起来，那段时间我看了很多书，做了很多功课，一点一点地学习，终于明白了宏观和微观的区别，并且熬过了亏损最多的那个阶段，等到后来苦尽甘来。

这个过程其实非常难熬，我不知道这么熬下去是对的还是错的，也不知道熬到什么时候才是尽头，所以我把这段经历写成了文字，发在了博客上。

没想到，这些对我来说只是思考和记录的文字，却阴差阳错地开启了另一个人的人生魔幻之旅——它改变了对方原有的人生方向，甚至让对方慢慢变成了另外一个人。

现在回想起来，还觉得有些不真实。
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一次很偶然的机会，我注意到有个人总会在凌晨时分来我的博客留言，这个人就是王飞。最开始我只知道他会看博客写留言，熟悉后才知道他在一个驻外机构上班，和国内有七八个小时的时差。

王飞比我小几岁，大学本科毕业后就驻外了，工作稳定，待遇优厚。他和大多数年轻人一样，对于赚钱这件事，除了工作拿工资之外没有其他经验，也不敢太投入。特别是看到我用工资尝试投资理财，结果惨遭亏损一事后，对此更加担心了。

“刀哥，既然亏了，就赶紧拿出来吧，别到时候亏完了，那就血本无归了。”

“我投的这些钱只是收入的差不多三成，就算都亏了也没啥。不过，我真的连怎么亏的都不知道，就这么出来了，就等于交了学费没学到东西。”

因为王飞在国外，接触到的信息更多，有一次我问了他一个问题：“书上说股市是经济的晴雨表，可为什么中国经济发展得还不错，股市却糟糕成这个样子？”

对于这个问题，王飞找了外国媒体的一些报道来回答我，比如中国国企改革的难度、股市制度设计问题等，听得我云里雾里的。末了，他还是劝我：“刀哥，虽然你把投资当成了一种生活态度，但你金钱上的亏损是实实在在的啊。这全天下有哪种生活态度会给你带来金钱上的亏损呢？”

我笑他：“你那么年轻，怎么想事做事这么死板？一点不像你这个年纪的人。”

然后，他也笑我：“你也一把年纪了，怎么总喜欢尝试新东西？一点也不安分守己。”

在很长一段时间里，我和王飞就像两条平行线，彼此能够看见，但并没有什么交会点。不过，这世间有些变化总是让人始料未及。
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2005年年底，我无意中发现，虽然A股指数没什么长进，依然在1000多点的低位徘徊，但是之前的亏损却已经大幅度减少。

更大的变化发生在几个月之后的2006年4月，之前几年的基金亏损已经全部弥补，并且有了盈余。

知道了这个消息，王飞高兴地跟我说：“刀哥，既然已经赚钱了，那还不赶紧拿出来？万一再亏了，多可惜！”

“可是我亏了那么多年都没出来，现在也不想出来，先放在里面看看吧。”

王飞听了我的话后，忍不住叹气说：“刀哥，你这人就是不听劝。”

我倒不是不听劝，只是觉得，虽然投资有风险，但是我也给自己设置了几道防火墙，比如投进去的钱3——5年内都不会急用，每个月追进去的钱也只占收入的1/3左右，就算有所亏损，也不会影响我的生活。

最关键的一点是，自从对投资市场有所了解后，我就觉得自己不适合炒股，于是果断地选择了基金。有那么多时间盯盘，还不如拿来认真工作。股市会起起伏伏，但是工作只要你认真负责，基本就会不断向上，收入的增长也是指日可期的，我可不想因小失大。

这种投资原则一直持续着。

从2006年春到2007年春，整整一年又过去了，中国股市已经彻底摆脱了熊市，从998点低位一路攀升到了3000点上方——对，我亏了几年的钱已经翻番挣回来了。

这一年的氛围其实非常有趣：之前人人唯恐避之不及的投资理财领域，忽然因为赚钱效应成了香饽饽；我博客上的那些关于学习理财的文章居然也吸引了很多人，一些以前对此完全不感冒的人也在一夜之间转变了态度。

其中就有王飞。
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忽然有一天，王飞在网上跟我说，他也准备开户买基金了。我听了很诧异：“你不是一直觉得这事是肉包子打狗吗？”

“但是你亏了那么久，现在却赚了钱，我也想试一下。”

那段时间，我身边像王飞这样转变态度的人特别多，对此我没有什么特别的建议，只是告诉了他们我的那几个不让投资结果影响生活的防火墙措施。

开始王飞只是尝试性地投了一笔钱进去，结果大概几个月就赚了30%——不要惊讶，如果你经历过2005年——2007年那一拨中国前所未有的大牛市，应该能够体会到那种一夜之间账户上的数字就涨了很多的心跳和快感。

王飞对此也格外兴奋，他跟我在网上聊天时说：“真没想到，钱这么好赚。早知道真的应该早早投入，这样就能赚得更多了。”

这一次换成了我给他泼冷水：“别只看赚钱的时候，想想我那几年。”我告诉他，不要拿短期要用的钱或者绝大部分积蓄去投资，那样太冒险了。那时候王飞对我的建议还是能听得进去的，也都照做了。

又过了一段时间，王飞账户里的数字一直在涨，他终于忍不住了，开始加大投入。我只得叮嘱他，投资要有限度，千万不要让投资影响生活。但没想到的是，有一天他跟我说，他找家里的几个长辈借了一大笔钱准备去买基金。可他连什么是开放式基金和封闭式基金、什么是人民币基金、什么是美元基金都不清楚。

我连忙阻拦他，他却说：“这段时间我天天关注投资市场，也学了不少东西，不像一开始那样啥都不懂了。”

那段时间市场虽然经历了“半夜鸡叫”的跌宕过程，但整体趋势还在不断向上。很快到了2007年下半年，王飞借的这笔钱也赚了大概30%。

他用赚来的这笔钱，带着他妈妈去国外玩了一圈，说好回国后来看我。
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那次是我和王飞第一次见面，他满面红光，谈笑风生，跟我的原有印象中那个谨小慎微的驻外工作人员完全不同。

王飞告诉我，之前他一直觉得自己在单位不受重视。他是名牌大学出身，虽然单位听上去不错，也在国外工作，但做的是最初级的工作，领导要求还很严格，让他略有些憋屈。他说：“我总觉得自己身上还有很多才华没有发挥出来，没想到自己最大的才华原来是在投资赚钱这件事上……”

我忍不住提醒他：“但是投资市场的变化瞬间可至，越是繁荣的情况下越应该谨慎一些……”

他笑着打断我：“刀哥，我觉得你是被那几年亏损给吓怕了。”然后他又列举了一大堆的例子，来说明投资市场的繁荣还能延续多少年，大盘还能从5000点上涨到8000点，赚钱效应还能持续多久……各种专业术语和名词，听得我直发愣。

“这段时间我也一直在学习，越学习越觉得自己在这方面真的有天赋。”王飞信心满满地告诉我，“没准这才是我应该从事的事业。想起我们单位那些古板的老学究，就知道训我，他们一天就能赚几千块钱吗？他们知道什么叫投资吗？他们辛辛苦苦一个月赚的钱，我一天就赚出来了……”

我听了目瞪口呆，这真的是那个谨小慎微的王飞吗？

那次见面之后没多久，王飞就告诉我，他把所有基金都赎回来了，开始炒股了。他说：“基金虽然不错，但是跟股票比起来，赚得还是太少了！”

不仅如此，他还开始从亲戚朋友那里“融资”。由于先前的赚钱效应，很多亲戚真的把钱交给他来投资了，最多的一个甚至拿出了家里的房子拆迁款。

知道这个情况后，我使劲阻拦他，可他已经完全听不进去了。他说：“刀哥，我觉得你是被那几年亏得吓破胆了。再说了，你是你，我是我，我觉得自己在投资方面还是很有天分的，也一定能做出很好的成绩来。”

这话一出，我也只好闭嘴了。
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后来的一段时间，王飞开始在网上跟我炫耀，今天又赚了多少多少，今天又赚了北京几平方米的房子……

因为他在国外工作，每天晚上看国内大盘看到很晚，第二天工作状态不好，总是疲疲沓沓，因此受到领导批评。但他对此也毫不在意：“这工作才赚多少钱啊，大不了不干了。”

他甚至有一天还问我：“刀哥，你说我去读一个MBA或者经济学学位，转行去做投资怎么样？”

我认真地告诉他：“术业有专攻，我真的不建议你那样做。另外，你只是运气好，碰到了一个前所未有的牛市，但是真不要觉得你已经赚了钱，风险就离你很远了。”

王飞对此不以为然，我知道，他并没有听进去。

2007年10月，大盘越过6100点，开始一路向下。

自从大盘开始调整后，王飞就很少跟我说他的收益情况了，偶尔我主动问起，他也三言两语地搪塞过去。

虽然大盘指数下跌很大，但这个下跌的过程也不是一天就完成的，中间其实有很多机会可以逃脱。可能因为前期赚钱太过容易，王飞始终不相信这次面对的情况很糟糕，所以对别人的建议完全听不进去，反而不断加大投入，意图扭转局面。

可是在整体趋势向下的情况下，个体很难独善其身——大盘指数2007年年底还是6100点，2008年年底却跌到了1600点，一年之中跌了70%，也算是前所未有地惨烈了。
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这一年里，王飞的前期盈利全部灰飞烟灭，亲戚几次想把钱拿回来，他都说没事没事，结果资金越套越多。

可是就算面临这种局面，王飞也始终不相信牛市就这么结束了，更不认为这波下跌是牛熊转换，反而觉得是因为自己没有财经专业知识，所以亏损了——2008年夏天，王飞甚至辞了职，回国报了一个财经方向的培训班。

“我还是觉得自己在这方面有天赋，如果不是这样，前期那么多钱是怎么赚来的？”

这时候，我已经不知道该怎么劝他了。

而从他辞职到大盘跌到1600点，又经历了几个月，王飞在网上已经不怎么说话了，只是偶尔从他的签名中能看出他的情绪非常低落。

2009年春节，我在网上给他拜年，他很久才回复我。我问起他的情况，他好半天才说，他已经半年多没有工作了，亏了很多钱，之前的幻想都破灭了——因为市场一路向下，他终于明白过来：好像自己在这方面也没什么天分。

“刀哥，如果有可能，我多希望当初自己见好就收，没有头脑发热啊……”

我想起自己曾经经历的那些事情，主动跟他说起。我告诉他，虽然这波下跌是前所未有的，但是熊市之后迟早会转好，还是不要着急。

但是这样的话他已经听不进去了。没多久，他意兴阑珊地告诉我，他已经把所有的股票都卖了，亏了一大半。亲戚为此还跟他翻了脸，他也不知道该怎么办。

可是，就在他卖出没多久，大盘扭头向上，一年后重新回到了3000点。因为对此前遭遇印象太过深刻，王飞一直担心重蹈覆辙，再也没有入场。

08

这之后，王飞再也没有跟我联系过。我不知道他后来去哪里工作了，也不知道他有没有重新开始投资——MSN消失之后，我们彻底失去了联系。

从2009年到2016年，很多年过去了，中国投资市场起起伏伏，再度经历了几个牛熊交替，包括2015年夏天和2016年初的股灾，很多人受伤，但依然有很多人坚持了下来。

但我一直不知道王飞的情况。

到了2017年，因为在网上连载“聪明女人会理财”系列文章，很多以前从来没有过投资经验的年轻读者开始了他们的投资经历，并且在不到一年的时间里就有所收获。

一个年轻人很兴奋地说，他准备在股市里尝试一下。我忍不住劝他谨慎些，就像当初劝王飞一样，也不知道他听进去了没有。

这让我想起后来无意中翻到彼得·林奇那本书的情景，那时候我才发现书里的后半部分内容对文章开头的那段话有一个解读：

一开始投资就亏损，会让投资者越来越谨慎；而一开始就赚钱，则会让很多人失去对市场和风险的敬畏之心，认为自己无所不能——而在比赛活得长而不是活得好的投资市场中，后者永远比前者危险得多。

但这话，有些人能够听进去，有些人却只有吃了亏后才能听进去。

可是，有些亏吃着真是惨痛啊！


第四章
没钱？别着急，我们迟早会有钱的

有钱人，没钱人


很多年轻人的金钱观念幼稚得可怕，那是因为父辈很少心平气和地谈钱和贫富这个话题。



在中国传统观念中，钱是“阿堵物”。但到了光怪陆离的真实社会，钱却又成了“万能钥匙”。

有关钱的问题，实在是一个太容易激发讨论兴趣的话题——一方面，很多人在幼年、少年时很少会从父辈那里得到关于金钱的正确观念；另一方面，很多人在青年、中年时遭遇的都是与钱有关的问题。

比如，“我们家有钱还是没钱？”这样一个猝不及防的问题，可能你也曾经遇到过。
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那天放学回家，小朋友忽然问了个问题：“爸爸，我们家有钱还是没钱？”

我很奇怪，孩子怎么会忽然蹦出这样一个问题？我就说：“咱们家不太穷也不太富，跟大部分人差不多。”

然后，我问他：“你为什么会这么问？”

孩子说，班上的同学说住小房子的都是没钱人。孩子一想，坏了，我家住的就是小房子，结果担心了好几天。

我听了后哈哈大笑，因为实在不知道该怎么跟七八岁的孩子解释学区房的概念。

过了几天，小朋友又问了一个问题：“爸爸，吃低保是什么意思？”

我很奇怪他怎么会问这个问题，又聊了几句后，才明白事情经过。原来前几天学校要给孩子们统一办保险，同时注明“如果家里有低保证明，费用可以免除”。

小朋友们看到通知单上的这行小字，觉得很好奇，然后就互相询问，一些跟有钱没钱相关的话就这么传出来了。

我想了想才回答他，低保就是国家对暂时有困难的家庭的一种保护，不过一个家庭最重要的不是有没有钱，而是有没有爱，如果在这个家里有很多爱，那就算暂时没有钱，也会很开心；可是如果没有爱，就算有很多钱，也不会快乐。

小朋友虽然未必全部都懂，但是听了之后，神情明显放松了很多。

然后，我注意到，这个年纪的小孩子虽然懵懵懂懂，但是随着生活的变化，已经开始注意“我们家有钱还是没钱”这个问题了。

后来，有朋友说，我这话说得太像童话，离现实太远，现实生活中如果没有钱，哪里来的爱？

这句话说得有一定道理，但是太过绝对。在现在的社会中，大家对钱的关注明显超过了对爱的关注，但那是成人世界的价值观，不应该这么简单粗暴地塞进孩子单纯、善良的脑海里。

而我自己，也曾经经历过有钱没钱的拷问，甚至瞬间觉得自己成长了许多。
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小学的时候，我们班上有一个同学，她的父亲很早就去世了，留下了一哥一姐还有她。她的母亲做环卫工，靠着微薄的工资养活一家人，同时还要负担他们三个孩子的学费。

因为她家里的特殊情况，学校全额免除她的学费。

我们经常去她家玩。那时候社会整体条件不像现在这么多元化，小孩子都没有贫富意识。我只记得她家里一直用着一台很小的黑白电视机，她穿的衣服，很多也是姐姐穿过再改改给她的。

除此之外，就是在星期日的早上，有时会看见她拿着扫帚帮母亲扫大街。每次碰见她帮着母亲干活儿，我们都会很亲热地和她打招呼。分开后，我妈就会跟我说：“你看看人家，这么小就知道帮助家里分担压力。”

这个同学学习成绩特别好，总在班上数一数二，她自尊心也很强，但并不剑拔弩张，跟大多数同学的关系都很融洽。

我和她的关系也一直很好，后来上了初中，我们依然同班。不过，进入青春期后大家开始有了自己的想法和见解。我们经常会在一起聊天，有一天不知道因为讨论什么问题，我们俩吵起来了，吵得还挺厉害，互不相让。

然后，鬼使神差的，情急之下，我居然脱口而出：“你吃大家的、穿大家的……”——真抱歉，这是真事，当时我真是这么说的。

话一出口，我就觉得不对，但为时已晚。

哪怕事情已过去20多年了，我还能清晰地记得她听见这句话时脸上的表情：震惊、难过、受伤……她一下沉默了，走回到自己的座位上，再也不跟我说话了。

之后的两天，她都一直不怎么说话，沉默寡言。我试着跟她道歉，她都当没有听见。
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之后差不多有半年的时间，她都对我视而不见。

后来我觉得，她难过的很大一部分原因是，我算是她在班上关系最好的朋友，可是我却那样说她——她虽然跟大家的关系也都不错，但是能聊得来的朋友并不多，我算是其中一个。

那半年里，我心里觉得特别愧疚，因为我并不是真的那么想的。但是，我为什么会在那个时候蹦出那样的话呢？

那段时间，这件事像一块大石头一样压在我的心头。因为没有什么人可以说，我就找了很多这方面的书来看，了解关于富裕、关于贫穷、关于人在贫富间的自处的问题。印象较深的是三毛的那篇《白手起家》。

它们让我逐渐认识到，虽然我对于有钱没钱这件事没什么概念，但潜意识里还是把没钱当成一件可怕甚至是难以启齿的事，这却成了我伤害别人的武器。

半年以后，我又一次找到这位同学，非常认真地道了一次歉。这次，她原谅了我。她告诉我，其实她也知道我不是那么想的。

她并不介意贫穷，但作为一个未成年的孩子，她还是觉得自己家里贫穷是一件可怕的事，而我的话让她想起了那种可怕的感觉。
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我很感谢她的原谅，使我的那句混账话并没有造成无可挽回的后果。我跟她的关系比以前更进了一步，反而能够说很多当时觉得很深的话。

再后来我们上了同一所大学，各自读了喜欢的专业，一直保持着很好的关系。到了大学，她很早就开始打工挣学费，用自己挣来的钱买书。

她特别能吃苦，暑假的时候，别人都放假了，她却还留在学校打工挣钱。

有一次，我从家里回到学校，看到她正行色匆匆地走在路上，刚刚下班。我说：“你别太辛苦啦。”她说其实一点儿也不辛苦，靠自己的能力养活自己，心里踏实。

她后来成了一名大学老师，靠自己的力量在一个大城市里工作和生活，买了房子和车子，有了幸福美满的家庭和一个可爱的孩子。生活好了以后，她把母亲接了过去，现在一家人过得很幸福安定。

写这篇文章的时候，我给她打了个电话，没想到的是，她居然已经完全忘记了这件事：“啊，你对我说过那样的话吗？我真的记不得了。”

她忘记了自己的事，却还记得另外一个“有钱”的同学。
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高中时班上有一位同学，他家里是开煤矿的，非常有钱，经常大手大脚地花钱，买各种名牌衣服和鞋子，然后在我们面前炫耀。他买那些衣服和鞋子所花的钱，无论哪一个都够我们花一两个月。

他这种炫耀并没有往我们心里去，因为那时候的我们脑子里对挣钱其实并没有什么概念，也并不知道什么牌子。但是大家都叫他“有钱人”。

他有个让人印象深刻的特点：嘲笑其他爱读书的人。

他最著名的一句话是：“你们读书的这段时间，我家已经挣了好多好多钱了。”——我想这话可能并不出自他的本意，而是他受到父母潜移默化的影响说出来的。

他的成绩很不好，平常也吊儿郎当的。当时每个人都在忙着学习，准备考大学，只有他没把这个当回事儿。

他说过，大学对他来说就是手到擒来，因为他父亲的意见是大不了就给他找个自费学校去读。反正现在有钱就能上大学，而且还可以选择最好的学校里面最好的专业，比我们埋头苦读还要参加千军万马过独木桥的高考要好得多。

后来，他真的自费去读了一所很有名的大学里面很有名的专业。但就在他读大学期间，他家里出事了：煤矿经营出现问题，父亲背了很多债，不得不宣布破产。

一向没把钱当回事的他怎么也想不到，他居然连新学年的学费都交不起了。

那段时间他到处借钱，甚至找到了我们这些以前的同学。他也想去找一份工作挣钱，可他才发现，他根本找不到合适的工作，就算找到了也不知道能做什么。

总之，就是靠他自己的力量完全掌控不了生活中突如其来的变故。

那段时间他的情绪特别不好，经常失控，找各种人哭诉。有一次喝多了，还大骂现实冷酷。同学去劝，他就转头骂大家都不帮助他，太现实。

再后来他就退学了，之后这么多年，再未见过面。

对，东山再起、力挽狂澜这种故事，常常发生在电影、电视剧当中。生活中就算有，也是凤毛麟角，而我们大多数人是普通人。

我们的教育，有两个方面一直缺失，一个是生命教育，另一个是财富教育。

很多父母很少直截了当地告诉孩子生命是什么、死亡是什么、健康是什么。

财富教育也是这样，很多中国父母在孩子读小学、中学时最常说的一句话就是“你只管好好读书就行了，钱的事儿不用你操心”。

但是孩子一旦大学毕业进入社会，父母的口头禅便会变成“你现在才能挣多少钱呀，赶紧想办法多挣点钱”。

从一个极端走向另一个极端，中间只有大学那短短的4年——这4年就能实现从地上到天上的腾飞吗？做梦。

钱是财富，但财富不只是钱——如果从小就对财富没有正确的认识，对如何实现财富增值没有正确的理解，就算完成了大学教育，又如何能够很快实现财富增值呢？

你看到那么多年轻人在金钱观念上幼稚得可怕，那是因为他们的父辈很少心平气和、坦坦荡荡地谈到钱和贫富这个话题。

再说说我那个曾经家庭条件很不好的同学，那天在电话中，她说她家孩子也曾经问过她“咱们家有钱还是没钱”的问题。

她是这么回答孩子的：

每一个家里的钱，其实都是父母的。有些人家里有钱，但跟他无关，因为是他父母挣的；有些人家里没钱，也跟他无关，因为那同样是父母挣的。这些都不属于他，所以不要拿不属于他的东西来比较。

如果真的要比较，那就比较自己，比较你们是不是能靠自己的力量得到想要的东西。

毕竟是当老师的人，这是我听到的关于这个问题最好的答案。


谁说玩网游只会花钱，当年我还赚过月供呢


这个世界上很多事情的道理都差不多，比如思考和实践。在赚钱这件事上也是如此，你在生活中可以赚钱，在游戏中同样可以赚钱。



前段时间我们举行了一次别开生面的聚会，参加聚会的人在10年前都身处同一个网游中的同一个帮派。

当年我们迷恋的那款网游现在貌似还在，只是已经改成了手游。而那时候为了升级、打怪、副本拼命努力的那群青年男女，现在已经成了拖家带口的中年人。

可时间并没有消磨我们的记忆，10年后相见，大家还是这么开心。偶尔问起：“你现在还打游戏吗？”回答都是：“当然，依然那么厉害。”

然后，很多记忆也被翻了出来：

“还记得那次游戏币暴跌的风波吗？”

“还记得那段宠物比人物还厉害的时光吗？”

“还记得那回游戏公司受不了跟我们沟通的经历吗？”

……

都是我们曾经搞出来的动静——现在想起来，那还真是一个寓学于玩的神奇帮派啊！
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当时我们迷恋的是一款以中国风为画风特点的国产网游——10年前的手游还很小儿科，轻减版的网页游戏还没出现，主流的网游都需要在电脑上下一个客户端，也有人称为“端游”。

我是因为追某部玄幻原著，无意中接触到了那个刚刚推出的网游。最开始只想着进去看看，后来觉得那款游戏画面很美，便开始试着玩了玩，没想到还挺好玩，就这样一发不可收地玩了下去。

那时候我已经上班好些年了，生活和工作都很平顺，在之前的人生中从来没有对网络游戏“痴迷”过，而这次的“沉迷”让我觉得新鲜又有趣。

时间稍微一长，对游戏的内容和形式逐渐熟悉了，我才发现在游戏里跑来跑去的人绝大部分都是20岁出头的小年轻，有的甚至只有十几岁，像我这样已经逐渐走入人生中段的人真是不多见。

可能就是因为年龄和经历的不同，让我在熟悉了这款游戏后，开启了一段很神奇的旅程——每个游戏都有很多NPC，每一个NPC承担着一个责任，比如买卖、冶炼、任务等。

这些NPC里，最吸引我的无疑是“钱庄老板”。

我第一次点进去看的时候，发现钱庄里面一边写着“元宝”，另一边写着“金币”，中间是一个兑换比值——元宝是用人民币充值直接购买的，而金币则是在游戏中打怪掉落的，元宝、金币可以自由兑换。最开始的兑换比值大约是1∶1，后来逐渐变成了1∶1.5、1∶1.8……

看了一会儿，我恍然大悟：元宝是一种货币，金币又是另一种货币，兑换比值就相当于汇率……这不就相当于现实中的外汇市场吗？

在整个游戏的所有功能板块中，钱庄无疑是最吸引我注意力的。
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那时候玩网络游戏都是需要花钱的，我一直在琢磨：有没有可能在游戏中赚到钱？

因为这个想法，我几乎每天都会去钱庄看看，很快就发现元宝对金币的比值在不断上升。这其实也很正常，元宝相当于真实的人民币，金币则是在游戏里挣出来的钱，随着游戏时间的增加，金币当然越来越不值钱。

但很快我发现，元宝也有贬值的时候，特别是每个星期游戏更新之后，一大批只有用金币才能完成的新任务上线，很多游戏玩家为了完成任务，纷纷开始用元宝兑换金币，金币的价格也因此回升，升值幅度至少是20%。

发现这个规律后的那个星期，我在游戏更新前把充值的元宝全部高位换成金币，等到更新后金币升值的时候，再高位兑换成元宝，这一来一去，利润达到了25%。

这次意外的尝试让我确认，打游戏其实也是可以赚钱的，并且因此缔结了一段神奇的缘分。

在一次打副本的过程中，我认识了老狼，他当时已经是一个满级大号，建立了一个帮派，有七八十人，绝大部分都是满级玩家，在当时的服务器里算是不小的势力。

有一天，我跟老狼说起钱庄兑换赚钱的事，他大吃一惊：“你这个方法，我怎么没有想到？要不你加入我们帮派吧，专门负责赚钱……”

要知道，那时候我不过是个不起眼的新人小号，而老狼所在帮派已经是服务器前10名的大帮派了。他的这个邀请让我受宠若惊，我没多想就答应下来。

自从参加了这个帮派，我才渐渐明白为什么那么多人会酷爱网络游戏——现实世界里无法实现的打打杀杀，在这里都可以坦然行之；现实世界里你过得灰头土脸，在游戏里却可能受万人敬仰。

但只有一个东西是一样的：你要有钱。不仅玩家需要有钱，帮派也是一样，每天副本的门票、帮派建设都需要花钱。如果不花钱，别人来攻击的时候，你就很容易被击溃，在服务器中的排名也会大幅下降。

而我就专门负责为帮派赚钱。
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最开始帮里的其他人对老狼的这个举动不以为然，特别是帮里几个花钱“大佬”，也就是人民币玩家——据说他们每个月都要花好几千块钱在这款游戏上。

但对于绝大多数人来说，并不具备每个月花很多钱在一款游戏上的实力。

起初赚钱的思路很简单，就是大家把充值的元宝集中起来，在高点兑换成金币，等金币上涨后再兑换成元宝，依靠一涨一跌，赚取中间利差——这个利差好的时候可以超过30%，普通的时候也可以达到20%。

在现实世界的经营活动里，如果利润率能够达到20%——30%，那已经是非常好的情况了。

最关键的是，以前一个人赚的钱有限，现在几十个人把钱放在一起，赚的钱就不少了——第一个月有二三十个人参与，最后一算账，赚了3000多个元宝，也就是3000多块。第二个月参加的人数增加到了40多，赚了7000个元宝。

原来那几个对此不以为然的“大佬”也忍不住怦然心动。到了第三个月，他们也加入进来，那一个月赚了15000多个元宝。

无独有偶，这个时候正好有个专门做游戏充值交易的网站上线，人气很旺，我就把这些赚来的元宝以低于市价20%的价格挂牌卖出，扣除网站10%的手续费，剩下的就变成了真实的人民币。

第一次挂单的时候，其实心里也没把握。大约到了半夜，隐隐约约听见手机接连响起“嘀”的提示声，下意识地拿起来一看，出现“人民币××××元已经入账”几个字样，瞬间睡意全无，抱着手机傻笑了半天。

帮派里第一次线下聚会，用的就是这笔钱。那天来了很多人，我第一次见到那么多“熟悉”的网友，他们中的大部分人都很年轻，有的才刚上大学，我这样年纪的很少见。

但当他们知道我就是那个负责赚钱的“大管家”的时候，纷纷说道：“对对对，会赚钱的就应该是你这个样子！”

啥意思啊？
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不过，好日子刚刚过了几个月就到头了——其实也怪我们太过贪心。因为连续3个月都有的赚，几个“大佬”一下拿出了很大一笔钱，准备继续赚钱。

没想到那次服务器更新的时候，并没有上线金币任务——更新后，金币短时间内持续大跌，“大佬”们换的金币迅速贬值，几个小时就跌了20%左右。

我见状不好，一边把手里的金币出清，一边让他们也赶紧卖出。因为现在不卖，下次更新后谁知道会跌成什么样。在现实中的投资市场里，这叫“及时止损”。

可他们觉得这么短时间内就跌了那么多，有点心疼，想着也许第二天会有所好转。没想到第二天金币价格又跌了30%，大佬们这才赶紧出手。可他们投入得实在太多了，就算把钱庄中所挂的元宝卖单全部扫清，也依然不够。

几个“大佬”损失惨重，而我侥幸逃过一劫。

经过这次遭遇后，我意识到单纯通过钱庄兑换差价赚钱其实风险很大，毕竟背后还有个游戏公司在运营，谁也左右不了运营方的意志，这叫“不可控力”。

那么，除了这个，还有什么其他方法可以赚钱呢？

正巧那段时间游戏里推出了可以帮主人打怪的宠物，宠物除了自身能力成长之外，还可以像角色那样使用装备。但和角色装备可以用钱购买不同的是，宠物装备只能自己采集材料制作而成。

于是，我便开始琢磨起宠物装备，养了好多只宠物，不为别的，就是为了找各种材料，然后把材料做成各种各样的宠物装备。一个月后，我终于达到了可以为所有种类的宠物打造全部装备的水平，并且仓库里囤积了大量装备材料。

我给自己的宠物打造了一套顶尖的装备，这套装备是我在这一个月里优中选优做出来的，加成甚至高过角色装备。然后，我参加了一次全服斗技。当时我的角色和宠物都还没满级，而对手早就已经满了，还带了个也已经满级的宠物。

当我放出宠物的时候，他还有些不屑一顾，结果还没等他的角色开动，我那个有一身稀有装备的宠物就冲了过去，咔嚓咔嚓把他的角色给灭了。

“你这是……什么鬼！”
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验证了稀有宠物装备的威力后，我开始在城里摆了个摊，专门卖高级宠物装备——由于那时候大部分人的注意力都在角色装备上，根本没有人做宠物装备，摊子摆出来20分钟，20件装备全部卖光。

至于单价嘛，因为没有参照价格，我就随便按照每件约合10块钱人民币的游戏金币价格定的，后来因为太抢手，涨到了每件相当于20块钱人民币。在现实世界的经营活动中，这叫拥有核心竞争力和定价权。

一个月之后，我把所有卖宠物装备所得的金币换成元宝，再在网站上卖出，换成人民币，前前后后赚了2500块——那时候我一个月的房贷也才2200块。

后来，其他做宠物装备的人也逐渐多了起来，我又开始专门做更高级的星级装备；等别人也开始做高级的星级装备后，我又开始做顶级宠物装备。我那只大胖宠物熊时不时就会穿着一身顶级装备跟人打架，赢了之后我就在世界频道喊一嗓子，顺道给自己做个广告。

这样的网游经营生意，我前前后后做了一年。每当一个赚钱的营生没落了，我就开始琢磨还有什么方式可以赚钱，然后不断地尝试。那一年中，我经营过的生意包括：钱庄汇兑、宠物装备、稀有材料等，成了帮派的财务总管。

不仅我这样，我所在的那个帮派的所有人都被我带着走上了“勤劳致富”的道路，那段时间我们真的赚了不少钱。

你还别说，有钱了之后，帮派实力迅速扩大，很短的时间内，我们帮派就从原来的全服前十爬到了前五，最后又进到了前三。

这些钱除了用来进行内部建设外，还用于定期聚会，各种吃喝玩乐。现在想起来，只有一个深切的体会：嗯，钱真是人类进步的阶梯啊！
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2008年，因为被调去忙北京奥运会的事，我逐渐远离了那款游戏，只是偶尔在博客或者其他网站上写当时打游戏的各种趣事。

我走之后，帮派里的朋友们经常问：“你啥时候回来啊，财神？”我说：“我哪儿知道，我也很想回来赚钱！”

后来工作之余，我开始在网上写“如何在网游里赚钱”的故事，被我们报纸财经版的同事看见了，觉得很有趣，还专门跑来采访我。开始他们以为我赚的钱不多，但当他们知道我打网游每个月赚的钱都够还房贷了的时候，觉得非常惊讶。

也因为这段经历，让我逐渐改变了对“网游只会浪费时间”的固有看法。其实，网游中的很多环节跟现实生活很像，只要肯动脑子，仔细琢磨，都能琢磨出点门道来。

又过了好些年，有一次在《职来职往》舞台上，我忽然看见了一个熟悉的公司名字，正是那款网游的运营公司——那期节目是他们的专场。

在录制节目的时候，有人提问说：“很多人将太多的时间浪费在了游戏上，作为游戏运营公司，你们的社会责任感在哪里？”

这个问题一出来，运营方顿时有些尴尬。

我忍不住插话，讲了我自己打网游的这段经历。我深有感触地说：“任何事情都需要有度，过度都不好。但对于成年人来说，学会从另外一个角度看事情，学会动脑筋，可能会更有益处。”

对方听了我的话，都觉得很神奇。但更觉得神奇的是我，因为回想起来，那段时间的经历就好像在提前预演我后来的人生一样。


大部分人创业都只是在过家家——我目睹的佛、魔、神系创业


对很多人来说，“创业”常被他们当作解决工作或者生活问题的方式，可是绝大多数你在工作或者生活中解决不了的问题，创业的时候照样解决不了。



那天有个朋友说，他想创业，问我有什么建议。

别的话题我都能滔滔不绝地说个不停，但是当我听到“创业”两个字时，立即闭嘴了。但他不罢休：“刀哥，你见多识广，说说你的看法呗。”

逼得我没办法，只好扔出一句：“你想创你就创啊，不用听别人的建议。”

他说：“但我心里没底啊……”

我说：“没底你创个什么业？”

他说：“但是我心里真的很想创业啊。”

我说：“那你想创就创啊，不用听……打住打住，怎么说来说去成了车轱辘话？”

不过真要说起来，这几年我还是接触了一些跟创业有关的人和事，一想起来就觉得印象深刻，甚至忍俊不禁。

为了表达得更清楚，索性以佛、魔、神系来简单地做个创业类型划分。
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佛系创业——不争不抢，坐等业务从天而降

我一个朋友A的真实经历，特别有趣。

这个朋友在原来的领域做得非常不错，人也非常有才华，一直被同事追捧着，领导对他也特别器重。他在那个单位工作了5年，成绩斐然，没承想忽然遇上公司业务调整，他所在的部门需要全部转岗。

A心高气傲，觉得他业绩斐然，凭什么要转岗啊，一生气就选择了辞职。辞职之后闲了一段时间，然后就趁着手里还有点积蓄，决定创业。

因为在之前的行当耕耘了几年，已经有了一些经验，所以他创业的方向还是在原来的领域。他找了一个昔日关系不错、业绩也不错的同事聊这事，两人一拍即合，当即决定合作。

经过一段时间讨论业务方向、注册公司、找办公地点，A的创业公司终于开起来了。这个公司只有A和他那位前同事，办公面积倒有200平方米，整个屋子空空荡荡的，但是感觉很不错。

公司开起来了，照理说就要开展业务了吧，这时候A和那位前同事却谁都不想往外跑。

A的想法很简单，以前都是别人追着他做业务，现在他创业了，那些客户自然也会跟着过来；他的那位前同事的想法和他的想法也差不多，两人每天就闷在公司给以前的客户打电话。

客户一听他们创业了，先是恭喜，然后就说还是要跟以前的公司合作。A一听便有些郁闷，也有些生气：以前的项目哪次不是他做的，现在他离开了，以前公司的人能处理好吗？

后来我问他：“你怎么也不出去见客户啥的。”

A说：“有啥好见的，他们还是想和以前的公司合作。”

我说：“那你就想想办法开拓新客户啊。”

他说：“新客户沟通起来太麻烦，我还是先把以前的客户捡起来吧。”

但是他所谓的“捡客户”的方式就是打电话，而且一旦被拒绝或者对方态度不坚决，他就有些受挫，不再继续跟进了。

到了第二个月，两个人干脆连电话也不打了，坐在那里打游戏。到了中午要吃饭了，明明两个人面对面，却都不说话，而是在网上问对方：“吃饭去吗？”

到了第三个月，两人依然一单没开，每个月的房租、水电费倒没少交。两人心里也急，但也没啥行动。

后来，他们那200平方米的办公室成了我们一群狐朋狗友打麻将的地方。

麻将又打了三个月，A把公司关了，一单没开还亏了一大笔钱，然后又找了个公司上班去了。

后来，A把那段创业经历定义为“不争不抢、不冲不跑、等着天上掉业务式”创业。用现在的流行语来说，这就是“佛系创业”。
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魔系创业——想哪儿是哪儿，眉毛胡子一把抓

和A相比，B就要积极主动多了——B原来的公司业务发展得还不错，但因为他上面的负责人要求比较严，B跟那位负责人经常发生业务冲突，后来B索性辞职选择了创业。

但因为原来的业务基本不是创业公司可以切入的，所以B想来想去，决定进入房地产行业——是的，你没听错，B决定进入房地产行业，而他以前在一个互联网公司工作。

我当时很惊讶，房地产行业资金体量那么大，他一没资金二没人脉，做什么不好，干吗要去做房地产？B却听不进去：“我总不能再回去打工吧。”

然而，过了一段时间，我才知道B和几个人合伙开了一个房屋中介公司——对，就是你通过他们租房子，他们收取一定的中介费。这好像和他以前做的事情没什么关系，跟正经的房地产行业貌似也没啥关系。

然后，B的网上状态就成了各种带人看房子。关键他本来就是个路痴，对这个行当也不熟，折腾了好久也没开单，整个人就从原来的兴致勃勃变成了蔫头耷脑。

我问B当初是怎么想的，他说那几个合伙人以前是做这个的，几个人一琢磨就琢磨出来了。

后来，政策变动，引发租赁市场寒潮，连大型房产中介连锁企业都开始不断关店，像他们这种创业型公司的经营状况可想而知。没多久便入不敷出，关门大吉。

这次“创业失败”之后，B陆陆续续又有过两三次创业经历，分别是代理IT产品、开送餐公司等，每个业务之间都隔着十万八千里。问他为什么干这个，都说是临时想的，但都不懂，也没什么资金力量投入，结果可想而知。

那两年时间B就在各种折腾，周围的朋友一直劝他还是找个工作再积累些经验，他都听不进去。有一天深夜，他忽然给我打电话，兴冲冲地说：“我又有了个想法，你听了一定觉得不错。”

我说：“啥啊？”他说他想开个网红甜品店。他认识一个小伙伴，特别喜欢烘焙，做的甜品也很不错，如果把这个概念打造成“网红甜品”，一定能赚钱。照理说这个想法也不是不行，这年头有一技之长就是机会。

我就问他准备怎么推进，没想到他说：“那个小伙伴负责做甜品，你不是微博粉丝多吗，可以把这些甜品卖给你的粉丝啊……”

我听了一脸蒙圈：“啥？那你……干啥呢？”

B一愣，对啊，他干啥呢？就……负责收钱？

最终，我毫不客气地把他这个想法扼杀在了摇篮里。B还觉得有些委屈，认为我没有帮他。

之后有好一阵子没看见B，听说他又回公司上班去了，因为……没钱了。
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神系创业——做什么不重要，融资最重要

C是一个学金融的妹子，人很年轻，是个90后，大学毕业后在一家创始人名气很响的公司做市场营销方面的工作。

这家公司很神奇，除了零星的业务，并没有其他值得一提的成就，但这并不妨碍这家公司的创始人在各种公开场合滔滔不绝地抛出各种理念、模式以及新词，用各种让人眼花缭乱的PPT获得了好几轮融资。

这一切深深地感染了初出茅庐的C，她对创始人一通炫目的演讲之后就能得到大笔投资的方式佩服得五体投地。尽管周围一直有人批评说，这种只讲宣传不讲业务的融资方式并不能够长久，C却依然对此深信不疑。

毕竟，的确有一轮接一轮的真金白银进了这个公司。

忽然有一天，C觉醒了，她认为自己也可以用同样的方式做出一番事业。当时很多人劝她慎重，因为她工作时间太短了。结果她直接甩出来一句：“你看×××（就是那个一度闻名遐迩的90后创业者、曾经获得巨额投资的女生），她都能做到，我为什么不能做到？我难道还不如她？”

C还真说干就干，辞职、做方案、见各种各样的人，没多久就整出一套华丽丽的PPT。

然后，她直接拿着这套PPT参加了一个种子投资项目会，还站上台将自己未来的创业方向做了一番描述。虽然她没有太多经验，却见过前老板多次在类似情况下慷慨陈词，并且努力做得像那么回事。

结果是：她还真的拿到了一笔30万元的种子轮投资。

那天她高兴极了，认为这30万元就是对之前质疑自己的人的最好回应。但是当C等着钱入账的时候，投资人却给她提出了一系列要求，比如明确业务方向、推进时间、人员框架等。C却不以为然，认为“30万元哪够啊，现在最重要的是赶紧进行下一轮天使轮融资”。

说实话，那天她兴奋地说这话的时候，我都震惊了，真心觉得现在的小朋友们好敢想，两周前才拿到30万种子轮，现在就直接准备天使轮。我问她：“那你这估值……”

她自信地说：“种子轮我报的估值100万，现在看起来太少了，天使轮我决定估值至少提高到500万！”

然后，她真的这么做了，在没有开展任何实体业务，也没有相应的市场调研的情况下，光凭着几个光彩夺目的PPT，继续在一些投资论坛上宣讲她的创业计划……

有一次，另外一个朋友劝C，还是应该脚踏实地，结果她很不以为然地说：“你们那种想法都太老土了。要知道现在缺钱吗？不缺，想投资的人一大把！缺什么？缺好项目！我这就是好项目！”

按照C的计划，在搞定天使轮之后可以适当地开展一些业务，然后马不停蹄地准备PRE-A轮融资、A轮融资……“只要钱源源不断地进来，我的创业梦想就一定能够实现”。

我们听得真是目瞪口呆，没有实体业务，只靠一轮接一轮的PPT宣讲，真能吸引来一轮接一轮的融资吗？

她那种不靠实体业务、只靠PPT宣讲融资的创业，是为“神系创业”。
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为什么那么多人把创业当成解决问题的药方？

这一直是最近这段时间让我百思不得其解的问题。

可能是我已经不年轻了，在我的认知范围里，创业是经验、人脉、金钱积累到一定阶段后对事业进行进一步拓展的做法。相比一般工作，它更高级，但也更艰难，面临的挑战也更大。

但是，在我最近这些年接触的年轻人中，很多人却把创业当成了解决问题的药方——

业务没什么进展，干脆创业吧；

人际关系没处理好，干脆创业吧；

认为钱赚得太少了，干脆创业吧；

觉得工作没意思了，干脆创业吧；

……

对很多人来说，不管在工作上遇到什么问题和麻烦，都可以用“创业”来解决，可是绝大多数你在工作中解决不了的问题，创业的时候照样解决不了。

以前业务没什么进展的，创业之后业务多半会更差；

以前人际关系没处理好，创业之后可能更处理不好；

以前认为钱赚得太少了，创业之后多半会赚得更少；

以前觉得工作没意思，创业之后会发现更没意思；

……

前面讲的A、B、C其实都是这样，他们原始的创业动力并不足，A是因为部门调整，B是因为人际关系，C是因为临渊羡鱼，创业对他们来说完全是一种被动行为，这直接导致了他们的创业就像过家家一样，充满了让人啼笑皆非的意味。

补充一点，C靠PPT宣讲争取天使轮投资的时候，她非但没能使自己的公司估值达到500万，反而还被种子轮投资人追讨被挪用的投资款，因为她原先承诺的事一件都没有做到。

C因此销声匿迹了好长一段时间，后来听说她重新去了一家公司，继续打工赚钱还债去了。

佛、魔、神系创业，卒。


没有投资经验，如何度过小白时光


不要因为不懂就不去学习，恰恰相反，每一个了解的过程都可能是一次提升自己的机会。

不要因为收益不高就不坚持，你收益不高的很大原因是你投入太少。



自从开始连载“聪明女人会理财”系列文章以来，明显地带动了读者群的投资理财风气——读者群里，城市人居多，年轻人居多，工作5年内的人居多……正是开始投资理财的好时机。

而现实中的大部分读者，除了工作和生活，对投资理财了解得并不多，所以我写的文章更多的是针对小白的，比如，关于女生理财的“傻瓜菜单”，理财半年后的收益总结……

到现在这事已经进行了9个月了，上个星期我忽然收到一条短信，说基金要分红了。
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我是在手机短信里看到基金公司发来的分红信息的：××基金准备每份分红0.22元。然后，我顺手把这条信息发在了读者群里，结果……群里马上炸了。

很多人第一反应居然是：基金分红是什么意思？

我说，就跟你存钱有利息、理财有收益一样，买基金到了一定时候也会分红啊。然后，这话就如同一瓢冷水浇进一锅热油里一样，群里顿时就热闹起来了。

有人问：“啊，我以为基金净值上涨了就算赚钱了，没想到基金也会分红，这也算赚钱了吗？”

我说：“是，净值上涨了当然算赚钱，但是那些只能算纸面利润，基金分红相当于把利润变现，落袋为安。”

还有人琢磨：“那分红是不是跟买基金的时间长短有关系？我刚买基金几个月，是不是就没法分红？”

我说：“不是。只要你在分红日当天持有这笔基金，不管你买了多久，一天还是两年，都有权利分红。”

还有人问：“怎么能看到分多少呢？”

我说：“你在哪儿买的就上哪儿看啊。”

……

各种问题，基本都是小白级别的人会问的问题。有些问题其实我过去已经回答了不止一次了，但她们还是会问，一点都不愿意百度一下。

不，也有的去百度了，结果发现看不懂，哈哈哈！读者群里的热闹顿时让我想起自己刚刚开始投资理财的小白时光。

我大概是2002年开始迈入投资市场的。那个阶段生活已经稳定，工作也日渐平顺，对自己有点信心，但是面对未知的未来，却又信心不足。虽然收入稳定，但是面对那些想做而又不能做的事，又觉得收入不够多。

我当时也不知道怎么脑门子一发热，就去单位楼下的证券公司开了个账户，买了两只股票——那时候啥也不懂。我们报社的报纸不是每天都有财经证券的内容吗，我居然也没问财经部的同事，看了两篇报道，就随便买了两只股票。

对，这不是开玩笑的，真是这样的，甚至连买的是啥我都忘记了。开始我还每天看看，但是看着股票上上下下地浮动，也看不明白是怎么回事儿。后来工作一忙，就给抛到后脑勺了。

等几个月后想起来再去看，我的天啊，已经亏了一多半了！看着亏损数字，才觉得心疼了，然后就问自己：“为什么会亏呢？”

后来，在跟财经部的同事聊天时无意间说起这事，人家问：“你了解那个企业的经营情况吗？”

我愣愣地看着他：“我不是买的股票吗，怎么还要了解企业的经营情况？”

人家一下就乐了：“你都不知道买股票就相当于买企业，就敢冲进去？啥都不知道就去买股票，活该你亏！”

同事这么一说，我才恍然间觉察出自己的问题：可不是吗，我不仅连股票和企业的关系都不知道，甚至连很多关于投资理财市场的基本概念都不知道，就买了股票，然后就亏了……

我同事说得好像是有点道理啊。
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其实很多投资理财的人刚开始进入市场的时候都是这样的，要么心血来潮，要么道听途说。至于进去之后的结果，有的亏有的赚，亏了的不知道是怎么亏的，赚了的也不知道是怎么赚的。总之，就是稀里糊涂、莫名其妙地迈开了人生第一步。

迈出第一步当然是好的，不过总是糊涂可不是什么好事。意识到这一点后，我就找了很多书来看——说真的，就算现在进入移动互联时代了，但是对于学习来说，看书还是最简单易行的办法。

首先是学习一些基本概念，然后是分析思路，最后是综合观察。

说起来也好笑，我之前一直觉得自己对数字不那么敏感，对财经领域也并不感冒，翻到报纸的财经证券版都会立马翻过。也不知道是被那笔大额亏损刺激的，还是因为有不服输的劲头，总之，后来我居然学会了观察趋势变化、看企业财务报表，做一些简单的分析。

当我学会了这些基本知识后，再回头看那几年的投资，才发现自己犯了好多明显的错误：

（1）对要投资的产品一点不了解，对这只股票代表的企业是做什么的、近几年发展怎么样、在行业内有什么机会以及有什么风险一概不知。

（2）除了对具体产品不了解之外，对整个经济形势也不了解，更不用说哪些行业好、哪些行业发展不好了。

（3）对自己投资理财的目的不明确。虽说理财就是为了赚钱，可是究竟想赚多少钱，是总共赚这么多钱，还是每年都赚这么多钱，也从来没有考虑过。

……

我就是这样，在几乎什么都不懂的情况下开始投资理财的，并且“成功”地亏了一大笔，然后才回过头来检讨自己，发现了上面的这些问题。
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之后的一段时间，我每天除了工作之外，还会专门花时间将学到的东西拿到股市上去验证。

要问我有没有收获，当然有，而且收获不小。但是。很快问题就出现了：

买卖股票很多时候是需要看盘的，每天大盘上午9点半开市、下午3点闭市，其实也是一天中工作最忙碌、最紧张的时间。看盘不仅容易走神，也容易影响工作，而我总不能为了炒股不管不顾工作了吧？

这时，又一个问题蹦出来了：

对于我这样有固定工作的人来说，炒股是不是最好的投资理财方式？

如果说前面说到的那几个问题只是基本层面上的问题，那么这个问题就是进阶问题了，对这个问题的思考让我受益了很多年。

我仔细考虑了一番后，给出了否定的答案：

（1）我的工作本来就忙，尤其是白天，花太多时间去炒股看盘，对还需要继续学习和积累经验的我来说实在是舍本逐末。

（2）就算炒股可以赚钱，但是也同样可能亏钱。而在职场上，只要你自己不出大问题，基本都是稳步上行的走势，收入会逐步提高。那还有必要舍弃逐步提高的收入，而去投入可能亏也可能赚的炒股吗？

（3）有句老话叫“世上最难人赚钱，世上最易钱生钱”。既然刚才说的那些方式有矛盾，那就换一种能让钱自己赚钱的理财方式。

这就是我后来放弃炒股、选择基金理财的原因。

我当然知道股市赚得多，但是一旦出现股灾，亏得也多。从2002年到2017年，整整15年间，中国股市经历了多少轮牛市，同样就经历了多少轮熊市；有多少次疯狂上涨，就有多少次惨烈下跌。

但对于每一个有稳定工作的人来说，只要你自己尽心尽责，就一定能获得稳定的收入。

所以，当我彻底走出理财小白阶段的时候，我就告诉自己：

（1）不需要每年利润翻倍，只要高于通货膨胀指数，就心满意足。

（2）不需要苛求在最低点买入、在最高点卖出，只要在次低点买入、在次高点卖出，就心满意足。

（3）不需要某年拿出很大一笔钱去投资，只要每年都拿出一部分钱去投资就行，关键要能坚持下去。（4）不需要去跟任何人比较，只需要比上一年的自己好就可以了。

……
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很快我就意识到了这种投资方式的优点——我再也不用盯着大盘，担心第二天的股市会跌，每天患得患失，而是该干吗干吗，努力工作，认真健身，又有了充裕的时间。不过，我唯一保持的投资习惯就是每个月将固定数目的钱投入基金中。

就这样过了整整15年。这15年中，中国股市起起伏伏，出现过疯牛上涨，出现过半夜鸡叫，也出现过大盘近乎跌停的股灾，伤过很多人的心。

很多朋友被伤了之后彻底放弃了“高风险、高收益”的股票，转向“低风险、低收益”的固定理财产品，甚至连基金定投这种可以最大限度地规避风险、摊薄成本的投资方式也放弃了。

就我自己而言，尽管经验比以前丰富多了，但我还是不愿意把大把时间放在单纯面对股市上，这件事还是交给更专业的人去做吧。相比之下，我更愿意工作赚钱，然后继续投资。

这15年坚持下来，最早那笔亏损的钱早就赚回来了，而且还获得了超过我预期的收益。

当然，收益只是其次，最让我安心的是，我发现自己终于有了让家人适应变化的能力，这变化包括但不限于生、老、病、死。

前段时间，有个朋友的家人突然得了急病，他写了一篇文章，告诉其他朋友要多存一点钱，以免人到中年遇到事情束手无策。这个建议真是真理啊。

年轻的时候觉得天大地大，但是随着年龄的增长，逐渐明白人的时间和能力都是有限的。所以，我们应该在有限的时间和能力范围内，为自己和家人构建更好的城堡。

我也希望看我文章的朋友们记住这个建议：虽然我们的人生中不是只有钱，但是如果你没有钱，就会失去很多机会，更会失去抵御风险的能力。

前段时间我写了一篇文章，其中有个读者的一段评论让我印象很深：

有钱人家的孩子最大的特点其实是情绪稳定，这种稳定有助于他们做很多事。

这句话说得的确很正确，换作一句俗语，就是“钱是人的胆”。每个人都想淡定，都想从容，也都想临危不惧，但要做到这一切，就必须投入足够的金钱，以获得相应的知识、经验。

不过，即使你自己还处在理财小白阶段，也一点都不可怕；没有投资经验，也一点都不可怕——因为我自己就是这样一个例子。

你只需要记住以下几点，就能安然地度过小白时光：

（1）不要因为不懂就不去学习，恰恰相反，每一个了解的过程都可能是一次提升自己的机会。

（2）不要因为收益不高就不坚持，你收益不高的很大原因是你投入太少。

（3）不要因为有所亏损就胆战心惊，相比现在可见的亏损，未来生活中不可预测的风险才更可怕。

（4）不要总想着最好的结果，我们都是普通人，有次好的结果，我们也可以欣然接受。说不定，将连续15年的次好结果累计起来，就是一个最好的结果。

你们说，是不是这样？


没有付出代价的觉悟，就不要开口借钱


稍微有一点财富观念的人就会明白这一点——我们不是比谁跑得快，而是比谁跑得长。



上大学之前的一天，父母忽然跟我郑重地谈了一次话，内容无非是注意安全、待人接物要有规矩等。谈到最后，他们忽然说到了一个话题：钱。

总结起来大概有以下几点：

（1）有多少能力做多少事，不要打肿脸充胖子。

（2）超出你支付能力的事不要去做，更别抱着赌一把的心理去做。

（3）尽量靠自己解决问题，有解决不了的问题跟家里人说，不要向外人开口。

在那之前父母从来没有如此认真地跟我谈过跟金钱有关的话题，这让我觉得既新鲜又讶异。

然后，母亲说了句让我印象深刻的话：“如果没有付出代价的觉悟，千万不要开口借钱。”

当时我觉得很诧异，心想谁能保证这辈子不遇上难处呢，遇到难处向别人开口求助也不行吗？

但是后来我才发现，这句话的重点并不是借钱，而是“代价”。
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上大学没多久，有一天，一个同学忽然向我借几百块钱，理由我已经记不得了，只记得他说一个星期之后还。

我当时也没多想就借了。没想到一个星期之后，他好像已经忘记了借钱这回事。那时候我的脸还比较嫩，也不好意思直接管他要。差不多过了一个月，他还是没有还钱。

后来我才知道，他不止跟一个同学借了钱，而是三四个，说的都是一个星期之后还，但是都没还。

最有趣的是，在那一个月里，他买了好几件新衣服，还买了一台全新的价格不菲的随身听。另外，他还迅速地交了个女朋友，带着女朋友下了好几次馆子。

有一天晚上，另一个借钱给他的同学忍不住了，开口问他什么时候还钱，他说自己一定会还的，但是现在没钱。

那个同学有些不高兴地说：“你没钱，还买那么多贵重东西，还带女朋友下馆子？”

要是别人，估计听见这话早就脸上发热了，但那个借钱的同学却一点事儿都没有，还笑嘻嘻地说：“这个女朋友就当大家集资帮我找的……”

不知道别人听到这话什么感觉，但对当时刚刚踏入大学生活的我来说，真的只能用“大开眼界”来形容。

后来那笔钱要回来纯属偶然——有一天，不知道怎么的，这事儿传到他女朋友耳朵里了，女生一听就很不高兴，跑去问他，结果他第二天就把钱都还了。

然后，大家就明白了，他并不是没钱，而是喜欢赖着不还。用现在流行的一句话来说，就是“我自己辛辛苦苦借来的钱，凭什么要还”。

从那以后，很多人跟这个同学都刻意保持了一些距离——这付出的是信任的代价。
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但这件事对我来说，还构不成教训——大二那一年，我遇到了一件直接重塑我的金钱观的事情。

之前我曾经在一篇文章里写过这件事。

读大学的时候，有位老师跟学生们关系一向很好，也经常和学生们一起玩儿，因为这层关系，他的女朋友也跟大家熟悉起来。

有一天，我忽然在校园里碰见老师的女朋友，她看上去急匆匆的，一见到我就问我有没有钱，她家里人遇到点事情，急用钱，第二天还我。

我当时手头只有500块钱，她觉得少，还让我去借。正要出校门的我没时间去借，但并没有多想，便把手头的500块钱借给了她。

到了第二天，我傻乎乎地在约好的地点等了一中午，人家也没出现。我就去问老师，老师奇怪地看了我一眼，说：“我已经跟她分手了……”言下之意是，这事跟他没关系。

然后，我就傻眼了。

现在看起来500块钱不算什么，但是放在20多年前，对于一个学生而言，这并不算一个小数目。我虽然不至于因此就山穷水尽，但心里那个气愤啊！

所以，每个成功的人生都有一个被骗的前传——最关键的是，你还拿这骗子没什么办法。这真的不是开玩笑的。

后来知道一个同学的父亲是专业的法律工作者，我就跑去请教他应该怎么办，有没有可能通过法律途径要回这笔钱——听上去是不是特别天真？唉，没办法，哥当年也天真过。

那位叔叔详细听了事情经过后，非常遗憾地告诉我：“这事用正常的法律手段几乎解决不了。”他告诉了我几个“解决不了”的关键点：

（1）这是口头借贷，没有借据等确凿证据，如果对方断然否认，我一点办法没有。

（2）就算有借据，也只能依赖对方的诚信来还钱。因为金额太小，去报案都不够立案标准。

（3）当然，还可以选择去法院起诉，可是就为这500块钱……诉讼费可能都不止这么点。

我听了后，心里想——这次付出的是常识的代价。
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直到我大学毕业，这笔被借走的钱也没要回来——后来，我还真在校园里碰到过那女的几次，她每次见到我就跑。关键是我那时候脸皮还比较薄，不好意思跟她打。

这之后我就真的吸取了教训，也遵从了那位叔叔所说的两条原则：

（1）凡是不熟悉的人开口跟你借钱，一律拒绝——很多人输就输在不好意思拒绝上，可是你们原本不熟，他都好意思跟你开口借钱，你有啥不好意思拒绝的呢？

（2）不管多熟悉的人要跟你借钱，一律写借条——不仅要写清楚事由，还必须写明白还款期限。

我一开始真的不好意思拒绝，怕得罪人，也怕人家觉得我抠门。有一次，文章开头的那位同学又来向我借钱，我下意识地拒绝了他，他似乎早就已经有了心理准备，一点也没生气，啥话也没说就走了。

等他走了，我才反应过来：啊，原来拒绝别人并不会得罪人啊！

再一想，可不是吗，明明是对方有求于我，可为什么反而我自己觉得别扭呢？

但就算这样，我还是付出了第三次代价——如果说第一次算是无知，第二次算是被骗，那第三次就不同以往了，最关键的是，它并没有违背我刚刚说的那两条建议。

那是我工作不久之后发生的事：一个还算熟悉、经常和我在一起玩耍的朋友向我借了1万块钱，说是有急用。因为关系比较好，他又主动写了借条，上面写着3个月之内还，我就借给他了。

结果，别说3个月了，差不多过了1年，他也没还。我一问，他就用各种理由推脱。其间他换了工作，去了一家外企上班，据说工资也涨了，但也没有还钱。

两年后，有一天，我忽然心血来潮，杀到他们公司门口，摆出一副地痞流氓的样子，他这才不情不愿地把钱还了。

去他们公司楼下的ATM机上取钱给我的时候，他还特别不高兴地说：“不就1万块钱吗，你又不缺……”

听听，这是什么话——这次付出的是友情的代价。

04

从此之后，关于借钱这事，我增加了第三条原则：

1万块以上的借款，一律支付相当于银行商业贷款水平的年利息——这一条也需要在借条上写清楚。

别说，这条原则一出来非常有效，顿时挡住了大部分借钱的人——那些能被这一条原则挡住的人，基本都是心口不一或者根本没想过要还你钱的人，包括但不限于刚认识不久、根本谈不上熟悉的人，觉得你有钱就来借钱的人，八辈子不来往、一打电话就是为了借钱的远房亲戚。

而一些真正遇到难处也信得过的朋友，还没等我开口，人家便会主动提出支付利息——收不收是一回事，但这是对彼此的尊重和信任。

换作是我，想的第一件事也是：绝对不能去伤害那些信任我的人。

但这仅限于现实生活中可以接触到的人，而对那些根本不认识也接触不到的陌生人，非常抱歉，这么多年的人生经历告诉我：如果你都不能为自己的生活负责，别人就更没有义务帮你承担责任。

这些人专指那些每天在微博上以各种理由来借钱的人，他们有几个共同的特点：

（1）说的故事各种凄惨，如果不借，他们就没有了活路。

（2）理由五花八门，但主要是因赌博、高利贷以及不懂事借了钱。

（3）金额大得吓人，少则10万、20万，多则50万、60万。

（4）基本都没提用什么样的方式还钱，更别提利息了。

（5）他们对于身份的证明就是身份证号和一个电话号码。

这样的人我在网上挂出来过很多次，有的人对此不理解：你不借就是了，为什么要挂他们？

有这个想法的人都有一个预设的前提：这些人说的是真的。但实际上，他们拿着上面这五条内容去银行借钱，银行会同意借给他们吗？

既然比我们有钱得多的银行都不会借，我们打肿脸充胖子干吗？

退一万步说，就算他们说的这些事都是真的，这人你认识吗？你了解吗？你能确保他以后真的会还钱？别搞笑了！

更好笑的是，有时候我挂了那些特别可笑的借钱私信，对方就会气急败坏地说：“你不借就不借，为什么用这种方式羞辱我？”

这就是你们应该付出的代价：尊严。如果这些人不认为发私信跟一个八竿子打不着的陌生人借钱是一种骚扰，那我也就不觉得挂出来是对他们的一种羞辱。
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其实人年轻的时候天不怕地不怕，常常认为时间对自己来说是最大的财富，但当我自己走到中年阶段，经历了至亲的生老病死以及生活的波折跌宕之后，才明白：

如果你不懂得把时间转化成财富的方法，或者懂得也没有去做，或者做了也没有坚持，那么时间对你来说，其实跟每天倒在垃圾桶里的废物没什么两样。

所以，如果你听到一个年轻人说时间就是财富的时候，一定要多问他一句：你准备怎么把时间变成财富？

如果他回答不出来，那他就真的在给自己找借口——至少他应该说“努力工作，积累经验，不断让薪酬升级”，这是一个“保底答案”。

而在这个保底答案之上，应该还要有对未来的规划、对风险的把控以及积累财富。

这些都是生活留给我的真实感受，它不同于表面可见的莺歌燕舞，也不同于随手可得的灯红酒绿，反而带着现实的各种冰冷——不管你喜欢不喜欢、愿意不愿意，这个时期都会不期而至。

如果不明白这一点，随着年龄的增长，我们会变得越来越慌，经不起生活的一点点折腾。

也正因如此，我才觉得上大学前父母跟我说的那些话是多么有道理：

你可能会失去一些机会，但至少不会让自己的生活处于失控状态。而稍微有一点财富观念的人就会明白这一点——我们不是比谁跑得快，而是比谁跑得长。


学会赚钱的第一步是学会别“瞎折腾”


在你还没有学会控制住自己不“瞎折腾”之前，赚钱只是一个美好的梦想。



很多人非常喜欢“聪明女人会理财”这个系列文章，因为可以看到很多自己身上的影子，比如金钱观念、收入规划、理财得失以及风险防范。

其中有很多都是我们共同走过的弯路。

都说“世上最难人赚钱，世上最易钱生钱”，“钱生钱”这件事其实也很考验人。

不止一个朋友告诉我，当他们第一次尝试投资的时候，第一反应是“会不会亏”“万一亏光了怎么办”；当他们第一次炒股时，盯着上下浮动的大盘曲线一看就是几个小时，可是啥也看不懂；当他们第一次买保险时，心里总在嘀咕“这是不是骗人的”……

但更多的人还会面临一种疑惑：我也下决心了，也开始尝试了，但是为什么没赚到钱？

你做了别人建议做的所有事，却没赚到钱……这真的是一个特别有欺骗性的问题。
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其实更具有欺骗性的是我们自己。

很多金钱意识刚刚觉醒的朋友，在最开始尝试投资赚钱这件事上，常常会听见三个忠告：

（1）首先保证工作和收入的稳定，那才是你一切安全感的来源。

（2）投资的钱最好只占收入的一小部分，这样不至于影响你的生活，比如占30%。

（3）最好能够长期投资，比如3——5年甚至更长时间，能最大限度地规避风险。

在刚开始的阶段，大部分人都会频频点头，说“对对对，好好好，一定这样”，但是过了一段时间后情况就会发生变化。

比如，前两天有个朋友问我：“我买了基金，开了定投，也坚持了一段时间，可为什么我的收益没有别人的高？”

我听了觉得有些奇怪，不应该啊。于是问她：“你是老老实实放着一直没动吗？”

她略有些不好意思地说：“不是。前段时间觉得收益不错，我忍不住把手头的钱全部投了进去，可是后来听别人说会下跌，我有点担心，就把基金都卖了。没想到它一直在涨，我又觉得后悔，赶紧买了回来……”

好家伙，之前的三个忠告至少违反了两个。

不仅如此，在短时间内这么频繁地买卖基金，这一买一卖至少要花去2%的手续费，收益当然要缩水。她听了很诧异：“啊，基金手续费这么高吗？”

我说：“你之前买的时候应该都有提示啊。”

她想了想说：“没注意。”

她的做法，其实也是刚刚开始尝试“钱生钱”的普通人的做法：“瞎折腾”。可以这么说，在你还没有学会控制住自己不“瞎折腾”之前，赚钱只是一个美好的梦想。
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这种“瞎折腾”有几个表现，首先就是毫无征兆、心血来潮地打破原有计划或改变目标。

投资之初，你问他们有什么具体目标，通常你会听到很多不同的答案，比如：我想赚够20万；我想长期投资至少5年；我想以后用这笔钱来养老。

这其实可以视为三种不同的目标：金额目标、时间目标、用途目标——三个目标中，只要达到任何一个，我们的“赚钱”计划就算成功了。

但是在现实生活中，我们却更容易看到这样的情况：

（1）计划赚够一定金额的，别说20万了，一旦赚到2万，就经常害怕会跌回去，急忙终止了投入。

（2）计划投资到一定年限的，别说5年了，有时候5个月没到，看见赚得不多或者略有亏损，便觉得不划算，干脆终止了投入。

（3）计划达成某个目标的，其实远没有到养老的时候，只是道听途说或者心血来潮，便改变了计划。

就像刚刚说的那个朋友，在刚开始投资的时候，分明拍着胸脯说会长期投资，结果刚刚有所收益，便担心会下跌。而她所谓的会下跌并没有真凭实据，只是“听人说”，便贸然采取了行动。

这也是很多初级投资者最容易遇见的情况：制订计划的时候思前想后，格外谨慎，可是打破计划的时候却很干脆，一拍脑门就打定了主意，格外随意。对这种人来说，再周全的计划也没什么用。

这种制订完计划又随意打破的做法，就是最常见的“瞎折腾”。
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第二种“瞎折腾”就是不去学习、不去研究，却相信小道消息——这也是很多人常犯的错误。

文章开头所说的那个朋友遇到的情况，在生活中一点也不少见。很多人在对投资、赚钱这件事一头雾水、懵然不知的时候还能老实度日，可一旦稍微有所接触或者有所了解后，就像打开了潘多拉的盒子一样，心思立马活泛了，想法也开始多了起来。但这种想法并没有实际经验支撑。

很多事情我们并不了解的时候，常常能够保持一种敬畏之心，而一知半解的时候，便会随心所欲。但赚钱这事从来不以你的个人意志为转移。

我曾经问一位信誓旦旦准备长时间定投基金，但不到半年就停下来的朋友：“为什么要停？”

他说：“因为听人说股市最近可能要调整……”

“听谁说的？”

“就一个邻居，其实也不是太熟。”

“不太熟你还听他的！你跟我这么熟，怎么也不来问我？”

“我是想，兼听则明嘛……”

“那人投资时间有多长？赚了多少钱？有我赚得多吗？”

“……”一问三不知。

放着一个熟悉行情的、明白的、没有其他要求的人的建议不听，却去相信一个不熟悉行情的、不清楚有没有经验的、不知道是否真有所斩获的人的只言片语，而且据此做出了决定，这也是“瞎折腾”的另一种表现形式。
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“瞎折腾”的第三种表现就是盲目乐观，头脑发热——这种情况特别容易在初期刚刚有所收获时发生。

几年前，我的一个朋友就遇到过这样的情况：他一开始投资基金，大概买了1万块钱的，当时大盘行情好，几个月赚了10%。

这个收益数字顿时让他很是兴奋，他忍不住算了起来：1万块钱几个月就赚了10%，如果投10万块钱，那不就相当于能赚1万块钱？如果投得更多，那不就赚得更多！

然后，他就把手头的钱都投了进去，包括一笔很快要派上用场的钱。

就在他还做着再赚10%的美梦的时候，股市开始了调整，基金净值也不断下降。这时候，他有些慌了，之前的盈利已经全部回吐不说，还开始亏损了。

他只得咬牙把所有基金都赎回，加上手续费，他在很短的时间内亏损了8%。

更尴尬的是，他刚赎回没多久，大盘扶摇直上，在前期高点的基础上还涨了不少。而这时候他手里已经没有筹码了，只能眼睁睁地看着之前的账面浮亏变成实际亏损，这让他特别后悔。

很多人在赚钱时都会经历“头脑发热”的考验——现在赚点钱多难啊，工资只能按部就班地拿，而能在投资市场里获得收益，谁都会高兴。但别忘了，既然有收益，就有可能会有亏损。如果获得一点收益就能让你头脑发热，那亏损更容易让你手脚冰凉，一冷一热的结果就是手足无措，在慌乱中做出错误的决定。

其实，投资也是一个自我学习的过程——很多人在青少年阶段很少接受财富教育，都是成年以后有了一定经济收入后才开始有投资理财意识的。但这个阶段赚钱不易，生活压力加大，在面对“赚钱”这个话题时更容易惊慌失措。
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说了那么多“瞎折腾”的表现，回头看看，其实我自己也是从这个阶段过来的。

以前我曾经写过一篇文章，讲述自己是如何开始投资理财的，那真是一次惨痛的教训——工作稳定后，我开始买股票，没想到正赶上熊市。那时候我对投资理财不懂，一上来就开始亏，亏了还舍不得止损，不断投入，结果投入越多亏损越大。

中间还有好几次我听了“小道消息”，总是想赚一把“快钱”，结果从没有成功过。越想赚钱，越赚不到钱，后来在亏损的泥泽里越陷越深。

我开始反思自己是不是什么地方做错了，想来想去，觉得我就是完全不懂，却又盲目自信，总是希望快进快出地赚“快钱”。这对投资老手来说可能不难，但对我这样一个初出茅庐的新手来说太不容易了。

然后，我才开始从头学习关于投资方面的很多基本知识，越学越觉得这根本不像我想的那么简单，越了解越觉得自己之前有多浅薄，居然什么都不懂就冲了进去。

那些亏损的钱和莫名其妙折腾进去的手续费，就当是为自己的浅薄交的学费吧。

随着了解的加深，我逐渐意识到：炒股可能并不是最适合我的投资理财方式。因为我的工作很忙，不可能花大量时间去盯盘，也不可能像专业人士那样掌握大量业内信息。最关键的是，我不希望“钱生钱”这件事影响到我的生活。

如果你因为赚钱而失去生活，本身就是一件得不偿失的事。

正因为明白了这一点，我果断放弃了炒股，转向基金投资，到现在已经快16年了。

这16年的经验告诉我，这个决定非常正确，至少它让我有了更多时间做自己的事，避免了早期的瞎折腾。

06

赚钱这件事，不仅考验你的知识和眼光，还能不断锤炼你的心性。

如果说得直接一点，投资理财的过程其实就是和自己身上的人性弱点做斗争的过程，这些弱点包括贪婪、轻信、犹豫、无知、愚昧、懒惰……这些弱点平常隐藏在你身上，并不明显，只有面对金钱得失的时候，才会显露出来。

一旦显露出来，最容易产生的后果就是“瞎折腾”。

说完了问题，最后说一说解决问题的方式——如何不再“瞎折腾”？

方法其实很简单：

（1）坚定地执行你原有的计划，完成目标——不管你的目标是金额目标、时间目标、用途目标中的哪一种，只要你确定了目标，就不要轻易改变它，一直到这个目标完成为止。

（2）既然投资理财是“钱生钱”，那就不要总想着自己赤膊上阵，而是要交给更专业的人去做，你在原有的工作和生活轨道上继续前进就行。术业有专攻，不要觉得自己会比专业人士强。

（3）学会用时间换空间。只要是投资，就有可能会面对风险。风险其实一点也不可怕，可怕的是你不给自己时间去面对。

当有一天市场的起起落落、风险的高高低低、数字的加加减减都不会再挑逗起你内心的慌乱和折腾的想法时，祝贺你，你开始赚钱了。


第五章
如何面对感情和钱的双重考验？

离开那些舍不得为你花钱的人


感情一旦混杂上钱，就会产生油腻感，而且这种油腻感有时候会让人不知所措。



年轻时谈恋爱，很少有人会把感情和钱扯上关系——那时候感情就像一朵白莲花，而钱就是散发着铜臭的阿堵物，生怕沾上一星半点。但是到了一定年纪，经历了足够多的事，便会发现，有时候生活就是个五味俱全的复合物，你以为不能沾油腥的，其实哪怕只是摸一下，感觉都会油腻腻的。

感情一旦混杂上钱，就会产生油腻感，而且这种油腻感有时候会让人不知所措。

01

有个妹子一直在苦恼自己和男朋友的关系问题，跑来问我的意见。

她和男朋友相处两年多了，感情一直很稳定，甚至已经准备结婚了，可就在这个阶段出现了问题：

男方忽然提出婚礼、新房、买车等所有费用都跟女方AA制，一人出一半。其实男方知道女方家里条件一般，拿出这些钱可能有困难，但依然坚持。如果女方不同意，男方就觉得她跟他在一起是因为钱。

妹子很郁闷，也有点生气，可是又不愿意被男方说成结婚是图他的钱，一时间不知道该怎么办才好。

补充一下双方条件：

（1）男方、女方年龄并不相当，男方大女方12岁，在一家上市金融机构工作了10年。女方在北京一所小学当老师，刚工作两年。

（2）女方很漂亮，大学刚毕业就认识了男方。男方长得很普通，认识女方后主动追求，攻势很猛。当时女方犹豫过两个人的年龄差距，但男方说没关系，真爱可以跨越年龄。

（3）男方单身的时候在北京买了一套房，写的是他的名字。后来北京限购了，每个单身人士名下只能有一套房，如果想再买一套房子，就需要结婚。所以就拿已有的这套房子先暂时当婚房了，但女方并没有要求在房产证上增加自己的名字。

（4）男方表示，两人结婚后如果要买新房，购房款男女双方各出一半。以北京目前的房价，男方尚且不能负担，更别提家境一般的女方了。

（5）男方月收入是女方月收入的8倍。

……

所有前提条件讲完了，不知道大家的感觉是什么样的？
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讲一个我哥们儿L的故事，是真事，和刚刚我讲的那件事情大同小异。

L是我的一个朋友，他家里条件不错，大学毕业后在北京一家事业单位工作，工作了几年后就出来做生意，没两年就做得风生水起，赚了不少钱——在当年那帮朋友中，L是第一个买大房子和进口宝马的。

L曾经有一个女朋友，两人差不多大，相处了很多年，后来因为L忙于生意，天南海北地飞来飞去，两人聚少离多，便选择了分手。

之后的很多年里，L都没有固定的女朋友——请注意“固定”这个词——因为经济条件不错，他身边总是莺莺燕燕的，他也总说自己已经习惯了逢场作戏，这样也挺好的，各取所需，谁也不欠谁的，轻松自在，快乐逍遥。

但是人折腾久了总会出点意外——35岁这一年，L认识了一个21岁的姑娘，叫小白。小白人很漂亮，性格也开朗活泼，当时还在读大三。L第一次见小白就喜欢上了人家，但是小白却对他比较冷淡，因为L毕竟大了她14岁，两个人站在一起就像两个辈分的人。

L却不管那么多，疯狂地追求小白，送花、送礼物，请她看电影。最疯狂的一次是，L听说小白喜欢周杰伦，从来没看过演唱会的L专门花了大价钱买了周杰伦香港演唱会的内场票，带着小白飞到香港去看演唱会。

小白和L之间的距离因为L的各种攻势逐渐缩小了。从香港看完周杰伦演唱会回来之后，L再度向小白提出交往请求。小白还在考虑年龄的事，L的话却很贴心：真爱能弥补一切差距，包括年龄。

可能就是这话打动了小白吧，她接受了L的追求，两人开始交往。

关系确定之后，小白继续在学校读书，L继续做生意，平常见面次数不是太多，只是周末的时候小白会从学校出来找L，两人住在一起。

03

那段时间我们每次聚会，L都会带着小白，两人在一起甜蜜地抛撒狗粮的样子让人很是受不了。我们都以为一向天马行空的L这次终于找到真爱了。

看得出来，小白对这段感情也非常认真。两人相处了大半年后，正好赶上春节，小白带着L回了她家——她家在贵州一个山区，当地交通不便，两人坐飞机到贵阳后，又坐了好几个小时的长途汽车才到家。

说实话，小白家的条件一般，只有父亲在工作，母亲在家务农，小白还有个弟弟刚上大学。但是小白父母对女儿把L带回来这事并没有什么反对意见，因为当地女孩子普遍早婚，像小白这个年纪的女生，很多都已经当妈了。小白父母的意思是，只要小白过得幸福快乐就好。

我们都以为两个人会修成正果呢，谁知一年后，两人出了问题。

小白大学毕业后在一个公司工作，月薪只有4000块。本来她以为毕业后可以名正言顺地跟L住在一起，但是L却觉得两人还没有结婚，还是各自保留一些个人空间比较好，所以让她去租房子。

小白刚毕业工作，收入本来就不高，在北京，哪怕是一居室的老房子，房租也不低。好不容易找了一个跟人合租的房子，每个月2000块房租。L帮她出了三个月的房租后说，以后的房租她自己负担，美其名曰“经济独立是两个人平等相处的基础”。

开始小白没说啥，每天很努力地上班，但就算这样依然入不敷出——光房租就占了薪水的一半。而且这房子距离L家很远，以前小白从学校去L家都是L车接车送，或者打车，但是小白毕业后就没有这种待遇了，小白再去L家的时候就总是挤公交车，每次单程都要花上一个多小时。

顺便说一下，L的月收入至少是小白月收入的10倍。
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日子久了，小白难免会抱怨，觉得自己跟L的经济差距越来越大。L也觉得不舒服，觉得小白不像以前那样简单纯朴了。

有一次L约我一起吃饭，吃着吃着，他忽然问：“你觉得小白跟我在一起，是不是图我的钱啊？”

说实话，听到他提出这个问题的那一刻，我非常吃惊——因为真的没想到他会这么问。我问L：“你跟小白在一起已经很长时间了，难道你感觉不出来她不是真心对你的吗？”

L说：“原来觉得是，但是自从她开始工作以后，觉得她总是在提钱，这需要钱，那需要钱，这也不够花，那也不够花……以前她上学的时候从来不这样。”

我问：“既然这样，你为什么不让小白跟你住在一起呢？”

L说自己已经习惯了这样每个星期见面的状态，总觉得时时刻刻腻在一起反而会影响感情。

我本来想把这个话题岔开，因为感情本来就是两个人的私事，别人说什么都不合适。但是L一直在问，问到最后，我说：“想听真话吗？”

他说：“是。”

我说：“我觉得你还挺自私的。”

他说：“真的吗？其实我不是个吝啬的人，我对她也挺好的，买了那么多礼物，还带她去香港看周杰伦的演唱会……”

我说：“但那只是你追求小白时做的事，那时候什么甜言蜜语都能说出来，什么浪漫的事都能做得出来，可现在呢？你们已经在一起一年多了，人家是想跟你一起过日子，结果你要跟人家来个‘经济独立，男女平等’……”

L说：“这不是别人都这么说嘛……”

我的话也很直接：“如果真要平等，你大小白14岁，这年龄差距怎么解决？你是江湖上的老油条了，人家还是刚毕业的女大学生，这条件差距怎么解决？当初你追求人家的时候怎么不说平等，现在追到手了就开始要平等了？我觉得这样并不合适。”

L可能没想到我的话这么犀利，坐在一边不说话了。

最后，我跟L说：“你大人家那么多，经历、经验都比别人丰富，如果连经济方面都不愿意付出，那就干脆跟人家说分手，别耽误人家。”
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真的，这是我的真心话。尽管我自己也是男人，但在感情上我还是会站在女方这边的——实事求是地讲，在现在这个社会，有没有爱钱的女性？当然有。但是从我自己接触过的人来看，在感情和婚姻中，男人反而容易更现实、更物质，因为他们每时每刻都在这个崇尚简单成功和金钱至上的物质世界里浮沉，或多或少地受到一些外界的习惯性思维和逻辑的影响。

L和小白的例子就是这样——L觉得小白总在提钱，那是因为她刚刚跨入社会，正是需要钱的时候。在北京这样的大城市里，要靠自己的能力独立生存下去，当然要谈钱。不谈钱，喝西北风吗？L当然可以不谈钱，因为他早就已经实现了财务自由。当他用自己的标准去衡量小白的时候，看到的当然全是问题。

如果说他们两个之间是有差距的，那这个差距要靠什么来抹平呢？当然要靠真爱。但仅仅有真爱是不够的，条件好的那一方应该多付出一些，这才是真爱的表现。

然而，在L让小白3个月后自己承担房租这件事上，我看不出L对小白的真爱在哪里。一方面想跟人家风花雪月，另一方面又不想为真爱付出金钱，哪有那么好的事儿！嗯，说句不好听的，L可能喜欢小白年轻的肉体，喜欢小白单纯的思想，但并不爱她——他更爱他自己。

又过了几个月，L忽然说自己恢复了单身，而且是小白提出来的。对此我一点也不感觉到意外，倒是L有些恋恋不舍，开始想起小白的好来。消停了一段时间后，又忍不住回头去找人家了。

结果，L被小白和她的新男友一起赶了出来。
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L的故事和开头那个妹子的故事几乎如出一辙。

妹子的男友大她12岁，两人之间的差距摆在那里，这很正常。但妹子的家庭条件一般，男友从一开始就知道，也没提什么其他要求，结果要结婚了才说AA制的事，这就不正常了。

在男权色彩浓厚的社会中，男性拥有的社会资源和人脉远远超过女性，所以很难实现绝对意义上的“男女平等”。正因如此，才需要更柔性地处理这个问题。

这种柔性方式在感情和婚姻关系中更为重要——感情和婚姻不是你来我往的买卖，所谓一板一眼的条件对等，只会让人觉得无趣和失望。

再说，如果真要讲对等，男方有很多显而易见的漏洞，如果放在开头那个问题上：

（1）年轻姑娘愿意把自己最好的青春时光花在你身上，那你是帅比潘安吗？不，你大人家12岁，已经是个快到中年的白胖子了。

（2）你要求买婚房AA制，但是人家姑娘也没要求在房产证上写自己名字。再说了，如果人家姑娘不嫁给你，你在北京根本就没资格买房。那这个买房资格，姑娘是不是也可以待价而沽呢？

（3）如果一切都要以“男女平等”为借口，那女人怀胎十月，分五个月给男人可以吗？

所以说，那些明明大女方很多岁、条件也比女方好，却又希望拿经济独立、男女平等来规避物质付出的男人，女人们应该统统绕着他们走。这种抠抠搜搜的中年油腻男真没什么好稀罕的！

姑娘们请记住：离开那些舍不得为你花钱的人——就像小白那样，听说她现在过得很幸福，已经是两个孩子的妈妈了。


害怕人家图他钱，结果碰上个有钱女生，[image: ]了


在崇尚现代婚姻制度的今天，金钱和物质常常是感情和婚姻的基础。而且，男人一旦现实起来，比女性还可怕。



前面那篇文章讲了“不愿为你花钱的人不是真的爱你”——男方明知道女方家里条件一般，却在结婚前要求买车、买房、婚礼的花费都AA制。男方还认为，女方如果不同意，就是在贪图他的钱。因而，女方对感情产生了怀疑。

很多人喜欢用是否物质来衡量一个人是否过于现实——而事实上，在崇尚现代婚姻制度的今天，金钱和物质常常是感情和婚姻的基础。而且，男人一旦现实起来，比女性还可怕。

前一篇文章里提到的我那个朋友L和小白，他们的故事只讲了前半部分，后面的部分更有趣。

01

L单身了一段时间后又认识了一个姑娘，这个姑娘也很年轻，22岁。

两个人是在一个朋友组织的聚会上认识的。那天人很多，也热闹，这个姑娘一进来就自带光芒，瞬间吸引了L的目光。

这个姑娘，暂且称呼她为小叶吧——L后来曾经跟朋友们说起第一次见到小叶时的情景，觉得她特别青春、特别漂亮，跟一颗闪闪发光的水晶一样。

他当初也是这么形容小白的。

在那个聚会中，L毫不犹豫地表达了自己对小叶的好感。小叶对此似乎并不感到意外，也没有拒绝L随后发出的邀约。

L这个人呢，虽然之前跟小白分手的方式让人不敢恭维，但是他在追求女生的时候还是很有一套的——他选择了一个五星级酒店的餐厅作为第一次跟小叶约会的场所。五星级酒店餐厅的环境当然不用说，用餐的价格也不菲，关键是氛围好啊，再加上一束花、一份精美的礼物，很容易就迷倒一般小女生了。

当初L追小白的时候，小白总会因为L带她出入高档消费场所、送她这样那样的礼物而担心两人之间的差距太大，但这种情况在小叶身上并没有出现。尽管她只有22岁，而L已经37岁，两人之间差了足足15岁。

在整个约会过程中，小叶都没有流露出丝毫不适应的表情，甚至在接受L送的那份礼物时，一眼便看出了那是限量款首饰。

L向小叶提出交往请求时，小叶考虑了一下就同意了。然而，L却不淡定了。
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这一次L的不淡定源自小叶的淡然自若，他总觉得这么年轻的小姑娘面对这种场景的时候似乎太过镇静了，仿佛……仿佛已经见惯了这种场面。

你想啊，一个不过20出头的年轻漂亮的女大学生，居然会对五星级酒店等高端场所习以为常……是不是会让你产生种种奇怪的联想？

这种联想让L变得有些小心谨慎。尽管他嘴上没说，但是他依然担心小叶会变成第二个小白——她跟我交往，不会是因为我的钱吧？

说实话，在男女交往的过程中，只要产生了这种疑问，就很难遏制，尤其是L这样已经形成了思维定式的人。

后来又发生了一件事：L的那辆进口宝马被撞了，需要进行修理。L比较忙没时间，就让小叶帮他把车开到4S店去维修，小叶就去了。维修费2万多，姑娘二话没说就付了。虽然是垫付的吧，但让L很惊讶，觉得这个还在读书的小姑娘怎么这么有钱。

让L诧异的事情不止这一件。小叶和L在一起的时候，除了刚开始的那几次，后面吃饭都会自己付钱，无论有多贵。另外，L过生日的时候，还送了他一块手表，L查了一下，近10万块钱。

对此，L一直在心里犯嘀咕。

相处了一个暑假之后，小叶忽然说她在犹豫还要不要回学校读书。L一问才知道，原来小叶读的并不是国内的大学，而是在法国一所私立大学学艺术设计——那所私立大学在欧美很有名，每年招收的学生也不多，每年的学费非常高。

小叶说这次回国过暑假认识了L，觉得两个人很合拍，害怕自己回法国后两人的关系会变淡。她觉得“学业是可以中断，然后再接着完成的，但是感情却不可以”。

L担心小叶家里会不同意，结果小叶说：“我已经跟爸爸妈妈说了自己的决定，他们尊重我的想法。”

再一打听，L这才知道，原来小叶的父母是南方一家著名私企的创办人，目前这家企业已在香港上市。小叶从小就在蜜罐里长大，从来就没有为吃穿用发过愁。
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事情闹清楚了，按理说L之前的担心可以消除了吧。但是很快L又开始别扭起来了——因为小叶家里比L有钱多了，小叶又是一贯富养的独生女，所以根本不把L的钱放在心上，出门抢着埋单不说，还经常花很多钱给L的父母买礼物，让L有些不知所措。

有一次，两人去欧洲旅游，是L订的票，结果去了机场才发现小叶自己花钱把经济舱改成了头等舱——飞10多个小时的国际航班的头等舱哦。

这样的例子不胜枚举，简言之，就是L觉得自己的经济条件已经很好了，但在生活中他的这种感觉总会被小叶用习以为常的方式轻松推翻。

人就是这么奇怪，不知道底细的时候吧，担心小叶是为了钱而跟自己交往；知道了底细吧，却又觉得小叶太有钱而心理失衡——L就是这样。

最逗的是，之前L在感情中一向处在比较主动或者强势的位置——这不仅体现在主动追求女孩上，还体现在金钱方面。还有一点，他可以用那种别人不怎么看得上的方式逼小白主动提出分手。

但是在他和小叶的这段关系中，这种强弱关系却被整个颠倒了过来。关键是，人家小叶对此完全没感觉，因为这本来就是她之前的生活方式。有时候L会半开玩笑地说，自己成了吃老婆软饭的“老白脸”。小叶还特别真诚地回他：“没问题，养你一辈子。”

一句话瞬间就让L不知道该说什么好了。
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有一段时间，L总没事找事，跟小叶闹点别扭，想通过这种方式掌握主动权，但小叶完全不接招——不是不愿意接，而是小叶根本就不觉得这算什么问题。

举个例子，有一次吃饭，L故意说：“这个三文鱼一点也不新鲜，挪威哪儿哪儿的三文鱼才好吃。”小叶一听，说：“是吗？那我们下个星期就去挪威吃三文鱼吧，我来订机票和酒店……”

这种回答让人啼笑皆非，总之就是异于普通人的思维。

如果大家觉得不好理解，建议你们去看日剧《富豪刑警》，讲的是一位富家千金当上了刑警，结果因为这种异于常人的思维而破了很多案子。

我记得有一集讲的是警方想抓一个专门偷窃昂贵名画的盗贼，但想了很多办法都没能抓住他。这个盗贼专门偷盗上亿日元的名画，之前刚刚得手了一幅价值3亿日元的名画。

就在其他警察绞尽脑汁之际，这个富家女刑警不以为然地说：“抓他有什么难的，他连3亿日元的画都要偷，那我们拿价值5亿日元的画当诱饵，不就能抓住他了？”然后，她自己掏钱买了一幅价值5亿日元的画，果然抓住了那个盗贼。

如果用比较贴切的话来形容，那就是：有钱人的想法和普通人真的不一样！

从这点上说，L还算是个“高端凤凰男”。虽然他的经济条件很好，但这都是靠他自己做生意一点点积累起来的，跟含着金汤匙出生的小叶根本就是两种人。

这从他对待感情的态度就可以看得出来，小白那样的普通人家的女孩，他担心人家和他在一起是为了钱；可面对条件远远好过他的小叶，他的这种心理优势瞬间就烟消云散了。

值得庆幸的是，L逐渐适应了这种相处方式，他和小叶已经相处了好几年了，据说关系非常稳定。唯一的问题就是两人还没结婚，倒不是L不想，而是小叶的爸妈不干，觉得L配不上自己的女儿。


喜欢过的人终于回头来找你……借钱了


感情的考验就像在灼烤你的灵魂，各种纠结缠绕。金钱的考验则像在鞭打你的钱包，让你哭爹叫娘。



这世界上最考验人的有两样东西：一个是感情，另一个是金钱。

感情的考验就像在灼烤你的灵魂，各种纠结缠绕。金钱的考验则像在鞭打你的钱包，让你哭爹叫娘。

最近我身边有几个朋友接连遇到类似的事，虽然情况略有不同，但其中的纠缠大同小异。
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先说A，我的一个哥们儿，30多岁，做事很靠谱，事业也很顺利。因为工作忙，接触的圈子小，一直没有成家。这种情况在北京其实很常见，所以大家也不觉得有什么问题。

因为认识的时间足够久，我知道他还在大学读书的时候，曾经有过一段刻骨铭心的初恋。女生和他同届，人很漂亮，性格也不错，两人一度爱得难舍难分。

本科毕业后，A继续读研，女生则开始工作。大半年之后，女生提出了分手。原因是男生还在学校读书，自己已经工作，两人的生活节奏、时间安排、未来目标都有了很大变化，不适合再在一起。

A苦求月余，女生依然不为所动，最后两人只好分开。据说刚分手那段时间，A天天跟丢了魂一样，做什么都神不守舍，后来还被导师好一通训斥。

而女生没过多久就有了新男友，是同一单位的同事，据说条件不错。A知道后又特别难过，死活不相信跟自己谈了那么多年恋爱的女生会这么快就移情别恋……总之，这是一段很折腾人的历史。

后来，A花了很长时间才走出这段感情，研究生毕业后进入某金融机构工作。几年后又开始创业，虽然很辛苦，但是事业还算平顺。唯一没有解决的，可能就是个人问题了。

他倒不是没有再谈过恋爱，可据他自己说，总会不由自主地想起初恋——分手后，尽管两人同在一个校友群里，也知道彼此的联系方式，但他们再无联系。

就这样，安稳的日子过了很久。忽然有一天，他接到了那个女生打来的电话。当那个熟悉的名字出现在电话屏幕上时，他的心像停跳了一拍，半天不知道该怎么办——这是分手后女生第一次主动联系他。

尽管A早已经不是当年的菜鸟，但是面对这种情况，脑子里依然像演偶像剧一样来来回回过了很多桥段。最后，他接起电话，用浑厚的带有回响的声音说：“喂——”

“A，你最近还好吗？”女生是这样开口的。毕竟是曾经的恋人，而且现在心里多少还有她的影子，A的反应很平和而又不失分寸。然后，他听见她说：“我现在遇到点事情，想管你借点钱……”
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借钱这种事情其实并不少见，但是面对曾经有过亲密关系、这么多年没有联系、一联系就说借钱的前女友，A一时不知道该怎么反应，他下意识地问：“多少钱？”

“30万，很急，马上要。”

当时A的账户上并没那么多钱，像做他这种工作的，活期账户上最多有几万块备用金。他接着问：“你遇到什么事情了？”

……

你们猜，A有没有借钱给对方？

如果是你的前任，虽然分手了，但是你心里还有对方的影子，多年以后对方忽然回头来找你……借钱，你会怎么做？

关于感情和金钱的考验，真是每个人前进路上的一道坎，谁也躲不过。

女生并没有回答A这个问题，只说自己现在急需这笔钱。

这时，A忽然反应过来，女生早就跟她那个同事结婚了，后来还有了个儿子，两口子收入都不低。如果真的遇到难处，也应该首先跟自己家人说，怎么会找到他呢？

女生在电话里突然哭了起来，说自己跟老公感情不好，准备离婚，一个人带着孩子过。偏偏这时她家人生病住院，急需一大笔钱。但是因为离婚官司未结，自己的积蓄拿不出来，想了很久，才给他拨了这个电话。她还说：“因为身边的人，可能只有你才有这个能力。”

女生这么一哭，A就心软了，跟她说自己现在账户上没有那么多钱，大概只有几万块，再凑凑估计能到10万块，其他的要过一两天才能从理财账户中转出来。女生说，好，那就先借10万块，大概3个月后就能还他。

A说自己不着急用，没有关系。这通电话结束之后没多久，A就把10万块钱打给了女生。

过了两天，A从理财账户中转出20万块，想给女生打电话说一下这事，电话却是她先生接的，说她在做饭呢，不方便接听电话。这让A顿时产生了怀疑：不是说两人感情不好准备离婚吗，怎么还住在一起，女生还在做饭？

很快，女生的电话回拨过来，面对A的疑问，女生支支吾吾说不清楚。A虽然念及旧情，但并不是个心里没数的人，掂量了一番后，没有将这20万块钱汇过去。
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很快，A打听清楚了，其实，女生并没有离婚，家里也没有人生病，是她先生做生意遇上了困难，赔了一大笔钱不说，还借了高利贷，被追债。她为解夫愁，想到了A这个前男友……

问题是，之前借出去的10万块钱怎么办？

A把事情经过原原本本地告诉我后，问道：“刀哥，你说，我该不该管她要回来这笔钱呢？”——问出这个问题的时候，已经是A把钱借出去3个月之后了。

这3个月中，女生再也没有主动跟A联系过，也没有提还钱的事。只有一次A发微信问她，她还有些不高兴地说：“我家现在的确遇到了困难，你又不缺这笔钱，至于逼得这么紧吗？”

A特别不舒服地说：“我是不缺这笔钱，但它是你向我借的，不管你说的是真话假话，我也借给你了，到了约定时间不还，怎么听上去反倒成了我的错了？”然后，女生直接挂了他的电话，再也没接。

结果，这笔钱就成了压在他心里的一块石头，不要了吧，觉得女生做事不地道，自己心里不舒服；去要吧，可能就真要跟对方撕破脸了。

我问A：“你不愿意和她撕破脸？”

A说：“是啊，再怎么说也是喜欢过、在一起过的人。虽然不知道为什么这么多年后她会变成这样，但是想到以前总觉得有些遗憾。”

我说：“那这10万块钱你就别要了，就当这笔钱帮你认识了一个人。”

A想了想，非常不爽地说：“这钱虽然对我来说不算什么，但是我凭什么要花这么大一笔钱去认识一个人，而且还是通过这种上当受骗的方式？想想都觉得憋屈。”

我说：“那你就坚决讨要，不管用什么方式，打官司、进行交涉，明面的、暗地里的，只要能把钱要回来就行。”

结果，A听了还是有些纠结：“但那样会不会让人家觉得我做得太过分？毕竟喜欢过一场，会不会显得我太没有人情味？”

你看，人就是这样，明明只有两条路，可无论走这条路还是那条路，都有一堆纠结的事儿。
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放下A这边，说一下B的故事。

相比于A，B就年轻多了，刚刚走出校园不久，工作时间也不长，所以收入当然不如A。不过，与A相同的是，B前不久也接到了一个女生的电话。

这个女生是B在大学里喜欢过的人，女生也知道B喜欢她，但是两人并没有走在一起，只是保持了比较好的关系。但凡有过类似经历的人都知道，年轻的时候喜欢过一个人，哪怕最终没有在一起，心里多少都会保留一些美好的印象。

那个女生一毕业就去国外留学了，男生则留在南方某市工作，中间大概有几年没有见面。

前不久，女生忽然给男生打来一个电话，说自己放假回国，约他见面，又听说上海迪士尼开了，希望B带她去玩一趟。女生还跟B说，门票、交通费等费用一律AA制，由B先垫付，她第二天还给他。

B开始没把这事放在心上，毕竟是同学，又是曾经喜欢过的女生，所以一口答应了下来，然后就等女生回来……这之后，故事就开始了。

等到女生回国，B负责接待，包括请她吃饭什么的。后来按照女生要求的，B和她一起去了迪士尼。他们玩得很开心，当然所有费用都是B出的，大概花了几千块钱。

这几千块钱中，大概只有一半是女生和B游玩时花的，而另一半则是女生在迪士尼给她国外朋友买礼物花的。当时，女生说身上没有人民币，让男生帮忙垫付，自己到时候连同其他费用一起还给他——折合成美元，大概有几百块。

到了第二天，女生绝口不提还钱的事，回了家乡。

开始B以为女生事情多忙忘了，也没在意。之后的几个月里，女生在家乡生活了一段时间，然后又返回了国外，其间各种吃喝玩乐、发朋友圈，但是再也没有跟B提过还钱的事。

B问我：“我应不应该向她提钱的事？”他说像门票、交通费什么的，他来出都没问题，唯一让他觉得不舒服的是女生拿那笔钱帮她的朋友买礼物，“那笔费用跟我好像没关系啊”。
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B告诉我，他早已没有追那个女生的想法了，但也不想被她看不起，可是如果他向她开口，会被说成小气、没素质吗？

我问了他三个问题：

（1）这笔钱占你月收入的比重大概是多少？

（2）如果开口，可能和女生连朋友都没的做，这是不是可以接受的结果？

（3）如果不开口，以这几千块钱作为认识一个人的代价，是否可以接受？

他的回答如下：

（1）这几千块钱大概是他月收入的30%。他并不完全是心疼钱，如果给她花没问题，但是给她朋友买礼物所花的那一半钱，他觉得跟自己没有任何关系，为什么要花？

（2）如果不能做朋友，他可以接受。如果可以做，朋友之间把钱的问题说清楚是不是更为妥当。

（3）如果选择不说这事，当然也可以接受，但是心里会很不舒服。

我说：“那你就直接跟她说，而且她事先也跟你说过要AA制。大大方方说出来，也好过在背后嘀咕。”

当然，也许有人会觉得，为了几千块钱跟喜欢过的人这样，不太合适——我只是觉得，每个人的情况不同，处理方式就不同，我们不能拿自己的情况去衡量别人的做法。

有趣的是，无论是A还是B，他们都表示，如果对方不是自己曾经喜欢过的人，那这种事他们是绝对不会同意的。这就是——

“曾经喜欢过的人找上门来，青春一去不复返，又有几人不心软！”

第二天，B告诉我，他跟她直接说了，她很爽快地还了他一笔钱，包括她自己的那部分费用和帮朋友买礼物的费用。

“结果，我反而觉得没脸拿了，微信转账一直没点。是我输了吗？”
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我听了哈哈大笑：“这不就是我跟你说的第二个问题吗？！你话都已经说出口了，是基于不愿意再和她有类似瓜葛而说的。如果你不收，未来面对类似情况的时候，你可能还会觉得很憋屈，那才是真的输了。”

面对感情和钱的双重考验，其实你只有两条路可走：一条路是接受，把钱当成认识一个人的成本；一条路是拒绝，从此跟这个人形同陌路。

没有第三条路。

5分钟以后，B忽然告诉我：“我的微信被她拉黑了，忽然心里好受多了……”这真是个出人意料的结果啊！

B想了想，问了个问题：“会不会是她真的忘了，然后我跟她开口了，她接受不了？”

我听了再度笑起来：“傻小子，如果是那样，是她自己的疏忽，为什么要删除你？真正爱惜羽毛又花了别人钱的人，会第一时间把钱还给别人，而不会拖那么久，让对方主动开口。从这个角度来判断，她之前可能并没有主动还钱的意思。”

“你可以认为她删除你是觉得你不够大方，不愿意跟你做朋友，但是像这样只从自己角度考虑，而不为你着想的做法，只能表明她可能真的没有把你当朋友。如果因为你要回了她本来就应该支付的那几千块钱，而觉得没必要再跟你做朋友了，那只能证明你在她心里真正的分量还不及那几千块钱。”

最后补充一句，当金钱和感情的双重考验袭来的时候，金钱数目的多少也会影响人的判断：

A的情况，因为10万块钱不少，他要的话就会理直气壮，旁人也会觉得理所应当；B的情况，因为几千块钱不多，他要的时候就会瞻前顾后，旁人也可能觉得他太过较真。

但实际上，钱就是钱，不经过小钱的考验，迟早也会面临大钱的洗礼。

无论A还是B，都问到了一个问题：“如果是你，会怎么做？”

我得意地笑起来：“对于我这种性格的人来说，分手就等于变成陌生人。我的前任……跟死了也没什么两样，所以我才没有这个烦恼。”


选择的陷阱——面对最贵、中等和最便宜，最不应该选的居然是……


所谓“选择的陷阱”，就是看似最顺理成章的选择，其实是最没有性价比的选择。



最近关于理发这件事的体会，让我再次想起了一个问题：

一件商品或者一次服务，如果有三个档次：最贵、中等和最便宜，你会选择哪一种？

尽管不同的年龄层次、经济水平、地域分布的人会有不同的选择，但是大体上说，选择答案的统计图形会是一个“枣核形”：

选择最贵的和最便宜的人数相对较少，选择中等的人数较多。

很多人甚至觉得这种选择方式和稳定的人类社会结构有类似之处：发展到一定阶段，处于中间的那部分人的数量总是最多的。

正因如此，当我第一次听到这个答案是错误的、存在某种被很多人视而不见的“认知陷阱”时，很难不感到惊讶。
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那天去理发店理发，发现常为我理发的那个师傅辞工不干了——稍微对自己形象有一些要求的人都知道，一旦那个经常给你收拾头发的人离开了，你就不得不经历一个痛苦的心理建设阶段。

之所以痛苦，不仅是因为要重新选择，还意味着要重新适应，而后者比前者的难度大多了！

正在犹豫要不要换个地方时，店老板热情地说：“要不您换一个师傅剪吧。我们这里有三种价位：38块钱、68块钱、98块钱，我看您之前都是让那个98块钱的首席大工剪的，但我们新的首席大工还没有到，要不您试试我们这里另外一位师傅，他手艺也很好，而且剪一位只需要68块钱。”

我看看生意兴隆的理发店，想想自己已经炸毛的头发，懒得再折腾，就点头同意了。

那个师傅比原来常给我剪头的那个师傅年轻，看上去很自信，他说：“哥，您想怎么剪？”我大概告诉了他我的想法，然后就坐下来，看着他就开始拿着家伙在我头上嘁里咔嚓地操作。

这师傅动作挺熟练的，看着手艺也还行，我逐渐放下心来，开始走神。等到回过神时，下意识地看了一眼镜子，哎呀，头顶的头发留得太长了！

我告诉了那师傅，他看了看镜子：“长吗？不长啊。”但是他还是拿起剪子，咔咔咔咔，给我剪了一层。

我看了看，觉得还是有点长。那师傅也看了看，干脆换了一把推子，我连忙阻止：“别别，别用推子……”话还没说完，他已经噌地一下给我推倒一片……我一看镜子里的那个人，头发就像被割草机割过的小麦地一样，明显剪得太短了！

我顿时就有些不爽：“你这么推，这头发也太短了。”他听了不以为然地说：“短吗？不短，这样显得精神，好看！”说着也不管我，继续在我头上“动土”。

我气鼓鼓地坐在那里，眼睁睁地看着一个挺好的熟男变成了刚被割草机割过的青瓜蛋子，真想打人！
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更可气的是，那师傅边剪还边跟我说：“我看您这卡里还有挺多钱呢，现在××（之前帮我剪头的那师傅）已经离开了，要不您就把钱转到我这里，以后我专门给您剪。”

我瞥了他一眼，没搭理他。

等到最后剪完了，他居然还对着镜子里的我说：“您看，我说挺好的吧。”我终于忍不住了，没好气地跟他说：“是你给我剪头，还是我给你剪头？是应该你觉得好，还是应该我觉得好？”

他一愣，似乎没听明白。然后，我郁闷地结了账，顶着一头麦茬灰溜溜地回家了。

我边走边骂自己：你个傻瓜，居然一不小心又掉进了“选择的陷阱”——你穿得再讲究，如果你的发型像坨狗屎，那你充其量也就是一坨穿得很讲究的狗屎！

后来，居然还有读者问我为什么好久没有直播了——我能顶着一头麦茬直播吗？别提这事了，还不够我生气的呢。

有过头发被剪坏的经验的人都知道，要让被摧残的发型恢复过来是多么痛苦的一件事。因为“割草”一推子就搞定，可是想让“草”重新长起来却……需要时间！

那段时间我出门总戴个帽子，每次有人问起为啥戴帽子的时候，我都会不由自主地想起那个68块钱推土机师傅的脸，然后心里就会涌起一种想杀了对方的念头。

终于熬到了头发可以重新修剪的时候，我又一次去了那家理发店。

我一进门，68块钱推土机师傅就认出了我，下意识地站起来，满脸堆笑：“哥，您来了……”

我没搭理他，对店长说：“给我找个38块钱的师傅。”店长看看我：“38块钱的都是新手，怕给您剪不好。”

我说没事，就要新手。推土机师傅听了有些尴尬地退了下去，上来一个20岁出头的小年轻，一看就是刚出徒没多久，动手之前问了半天我想要什么效果，还在我头上各种比画。

我告诉了他我的想法之后，想想又补充了两句：“没关系，拿不准你就问一下我，我比较了解自己想要什么样的。”他“嗯嗯”地答应下来。

而那个68块钱推土机师傅在旁边面无表情地看着。
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然后，年轻师傅就开始剪了。说实话，手艺还可以，就是怯生生的，生怕出问题。这师傅最好的地方就是，当他拿不准的时候，真的会停下来询问我的意见，然后再动手，而绝对不会像那个推土机师傅那样，噌地一下就给我一推子推掉。

就这样用了比平常多一些的时间，我的头发重新变得像那么回事了，虽然依然不如之前那个帮我剪了好几年头的师傅剪得好看，但是比起上次那种头型，不知道好了多少。

最后，我把那张卡登记到了这个年轻师傅的名下，以后固定由他给我剪。他既意外又高兴，使劲说谢谢。因为他说我是他名下的第一个常客，他还说：“大哥，您放心，我一定好好给您剪。”

我心想怎么着都成，只要别像上次那样就好了。

在那家理发店里，我分别经历了98块钱、68块钱、38块钱三个档次的理发服务。虽然只是简单地理一个头发，却让我再度体验了一把“选择的陷阱”。

当某项产品或者服务的价格有高、中、低三个档次时，最让人满意的当然是最贵的那个，而最容易让人不满意的却不是最便宜的那个，而是处在中档的那个。

想想真是很神奇，很多年以前我就曾经在有经验的朋友那里听到过类似的话。

这位朋友是我们单位的摄影大拿，经常能拍出特别精彩的照片，也拿过全国很多奖。单位里一些对摄影有兴趣的小年轻常常会向他请教专业上的问题。

那时候我们的想法都特别简单，认为只要有好的摄影器材就能拍出好照片。当时市面上有很多选择，高、中、低档都有，我们看得眼花缭乱，又拿不定主意，便跑去问他：“要想拍出好照片，应该买什么样的相机？”

当时他的回答很简单：

如果不差钱，就买最好的；如果预算不多，那就买最便宜的。

他唯独不建议买中档的——这个建议和当时大多数人的想法并不一致。
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大多数人的考虑是：买最便宜的总怕“便宜无好货”，但是最贵的要好几万，又买不起，所以大家的目光都会落在中档机器上。

比上不足，比下有余，这是很多人做选择时的心态。

但是那位摄影大拿却有另外一番见解：

如果从满足基本需求来说，最便宜的机器就足够了。如果对性能有最高要求，那肯定要选择最贵的机器。而中档机器则两边都靠不上，如果是他，并不会选择。

然后，他问了我们一个问题：“你们觉得什么样的产品最容易被替代？”

我们一时有点迷糊，最容易被取代？什么意思？

他的答案同样让我印象深刻：

最容易被取代的并不是最便宜的，也不是最贵的，而是中档的那一款。因为中档的产品除了经常拿性价比来迷惑人之外，还有另外一个缺点：高不成低不就。

当然，对初入社会的我们来说，他的话并不太容易理解和接受，所以很多时候我们依然会和大多数人一样，选择中间那款。

但是随着时间的推移，当我的经验逐渐增多、眼界也不再局限于价格本身时，却发现他说的话其实非常有道理。

最贵的商品，无论从质量、功能还是使用感觉上来说无疑都是最好的。虽然也有例外，但在一个成熟的社会体系中，价格无疑是评判质量和使用感觉的最简单直接的方式。

而最便宜的商品，满足的是最基本的质量要求和使用感觉，它当然不可能和最贵的那一档相比。但是它的价格最低，所以对于入门级别的人来说已经足够了。

那么中间那档呢？用那位大拿的话来说，就是“选择的陷阱”。
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所谓“选择的陷阱”，就是看似最顺理成章的选择，其实是最没有性价比的选择。

就像我在理发店的经历一样，常常合作、价格最贵的师傅离开之后，店老板给我推荐了价格低一级的师傅。这看上去似乎也是顺理成章的选择，但是从我的实际体验来讲，这个师傅的手艺比不上先前的那位，但又因为不是初出茅庐，具备一些经验和自信，所以总想把这两点展现出来，结果却让我有了一次特别别扭也特别不满意的理发体验。

那么，为什么价格最便宜的那个年轻师傅却给我另外一番感觉？

因为他虽然初出茅庐，经验不多，水平也不够高，但非常谨慎，更愿意倾听我的想法，而不会像那个推土机师傅一样自作主张，不管三七二十一，就推出了一个他认为好看的发型。

虽然他的手艺比不上其他二位，但是价格也并不高，从某种角度来说，“满足了我的最基本需求”，足矣。

“选择陷阱”中的“陷阱”是指：

你以为那款中档产品最有性价比，其实在使用过程中，你会不由自主地拿它和最高档的那一款比性能，同时还会拿它和最便宜的那一款比价格，偏偏它的性能不如最贵的，价格不如最便宜的。比到最后，你会得到这样的结论——真的是高不成低不就啊。

但是意识到这一点并不容易，就像我们并不愿意做社会中底层的人，但终其一生也很难成为顶层的人，最后，大多数人变成了中间层次的人。有一些经验的人，或有一些底气的人，看上去像模像样，其实很容易被替代。

这种陷阱，应该远远比价格选择更可怕吧！


快醒醒，阻碍你实现梦想的何止是钱！


和梦想的浪漫相比，实现梦想的过程一点也不浪漫。



记得有次看书，看到作者写了一句话：

“人前进时最大的动力是梦想，而最大的阻碍也是梦想。”

当时觉得很诧异，梦想是动力好理解，但梦想怎么会是阻碍？

看这本书的时候我还在读大学，还没有体会过进入职场和社会后的各种酸甜苦辣，也没有经历太多的波澜起伏，心有疑问，但转瞬即逝。

前段时间整理以前的书籍资料和读书笔记，忽然在笔记本上看到这句话，一时竟然不知道该说什么好。

原来很多问题的答案，生活早就已经告诉我们了。
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有一次收到读者的一封求助信，简言之，就是一个20岁的年轻女生学了5年护理专业，工作几个月之后，发现自己实在不喜欢这个工作，辞职之后开始自学编程。她的做法得到了男友的支持，却引起了母亲的不满。尽管男友跟她母亲多次沟通过，但母亲依然反对，这让两个人很困惑。

对这事我的看法是，问题关键在于女生在追求自己梦想的时候经济并没有完全独立，解决了经济独立的问题，她母亲的态度问题自然会迎刃而解。

我把答案贴出来后，很多人觉得这很残酷，也有很多人说这就是现实。不管残酷也好，现实也罢，对现在很多年轻人来说，很多梦想都不是独立存在的——尽管你未必愿意承认，但事实就在那里。

这个世界上的绝大多数梦想的实现都需要金钱来支撑。

但在诱人的梦想实现的过程中，钱并不是唯一的因素。

这不禁让我想起很多年以前认识的一个女生A。她长得很漂亮，个子比同龄人高，身材比同龄人好，性格开朗活泼。在高中时，大多数同龄人都向往着高考，她却一心想去参加艺考当演员。

和现在表演等艺术专业考试渠道众多的情况不同，当时全国招收表演专业的学校不多，人数也很少，但竞争非常激烈。很多考生需要在考前接受各种各样的专业培训，比如声、台、形、表方面的训练。

由于参加培训的人非常多，培训费用也因此水涨船高，大概一个月需要6000块——这还是差不多20年前的价格。

需要补充说明的是，女生的家境非常一般，父母是当地一个企业的普通职工，她还有一个弟弟正在上初中。在那个时候，企业职工的工资并不高，父母两人供两个孩子上学、赡养老人就已经非常吃力，根本没有余力想其他的。

女生两次向家里提出希望参加培训，父母都因为高昂的培训费拒绝了。
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女生因此特别沮丧，甚至有两天都没来上学。

那个时候的中学跟现在也有所不同，艺考生比例非常少，大多数人还是抱着千军万马过独木桥的想法，参加高考上大学。后来，周围的人渐渐知道了A一心想考表演系的事情，都觉得不可思议，很多人劝她还是踏实考个大学。

但是A却很执着：“学表演是我的梦想！”她开始自己想办法解决那笔看上去很高昂的培训费用，打工、做家教，后来还去了一家酒吧卖啤酒。但就算这样，培训开始的时候她还是没有凑够那笔钱。

A还是参加了那年的艺考，最终名落孙山。父母因此找到了不支持的理由：“你看吧，幸亏没有花那么多钱去培训，不然就打了水漂。”

A却耿耿于怀：“如果你们给了我那笔钱去培训，也许我就能考上，未来就能挣更多的钱。”她心里带着一股气，觉得是父母没有帮助她实现梦想。

A最后上了一所外地的普通大学。有一次，我跟A聊天，看得出来，她对父母当初没有支持自己实现梦想的怨恨一直没有消除。读大学四年，她就回过一次家。一直到后来毕业了参加工作，她都对家里人很冷淡。

“你无法体会那种明明有希望却因为钱止步的感觉。”她这么说。

在我的青少年时代，社会还不像现在这样开放、富足，信息来源和成功渠道也不如现在这么多，很多时候梦想就只是一个梦想。

那时候我一心想当个专职作家。相比A的演员梦，这已经是成本很低的梦想了。十几岁的时候，我除了花了几十块钱参加过两次写作培训班之外，大部分时间都是自己看书和写作。

就算那两次培训班，也上得我百味杂陈。

第一次是上海一个很有名的作家办的，他当时专攻青春文学，得过很多奖。他寄过来的第一批学习资料中，每一页都有他最新作品的邮购地址。后来我发现，如果你买了他的作品，你写的东西他就会点评得很仔细；如果你没买，就只是寥寥数语便结束了。

第二次是另外一个本地作家办的，据说也出过好几本书。但是第一次上课的时候，他就跟我们大讲特讲他是如何到各地的风月场所“采风”的。要知道，那时候听培训课的大都是十几岁的中学生，大家听得面红耳赤、极其尴尬。第二天就有很多家长找上门来要求退课。
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除了写字之外，我还有过很多爱好，比如运动、集邮、音乐等。

回想起那个阶段，印象中，包括我父母在内的上一代家长，在谈到孩子爱好的时候都会下意识地考虑一个问题：会不会花钱？不花钱的话，随便你怎么折腾；要是额外花钱，那就要掂量一下了。

所以，写字是可以获得支持的，万一发表了还有稿费，运动也可以，但集邮和音乐嘛，就……

想来想去，还是因为那个时代的物质相对比较匮乏。孩子的兴趣爱好，也经常与父母的经济能力和决策有直接关系。钱是父母的，爱好和梦想却是孩子的，有所理解还好说，如果不理解，就会发生很多问题。

就算相对开明如我家，在兴趣和学业发生冲突时，父母也会冒出“那些爱好能挣钱吗”的质疑，并一再说“等有一天你可以自食其力了，想做什么随便你”。

而当我终于走出校园可以自食其力时，却尴尬地发现，我的大部分兴趣爱好不知道什么时候已经消失殆尽了——如果说那些都是曾经的梦想，那么我不知道什么时候就已经醒过来了，就像真的做梦一样。

而唯一坚持到现在的，就是写字。从毕业到现在的大部分时间里，写字都已经成了我的工作，一旦成了工作，它能带给我的那种浪漫便逐渐消失了。不管我愿不愿意承认，它更多地成了为稻粱谋的一种手段。

特别是刚刚工作的头几年，工作是我唯一的收入来源的时候，我不得不把自己写的每一个字、每一篇稿子按照单位要求进行ABC等级和字数分类，这样大概能算出我每个月的收入。

尽管我还是那么喜欢写字，但是这个过程……并不浪漫。

这种不浪漫，可能才是大部分梦想消失的根本原因吧——大部分人之所以会失去运动、玩集邮、玩音乐等的兴趣，就是因为玩的时候那种天马行空、自由随意的感觉没有了。一旦你有了工作，有些东西就会变了。
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梦想不仅会变，还会噼啪地打你的脸。

我认识一个妹子B，因为特别喜欢喝咖啡，就一直梦想着开个咖啡店。

这个梦想从她18岁时就产生了，一直到她24岁那年，依然在心里熊熊燃烧。尽管这时候她已经在一家IT企业工作两年了，但是她还在想，“开咖啡店一定很赚钱，你看我们每天要喝多少杯咖啡啊”。

但是喝咖啡和开咖啡店需要的花销是完全不同的，妹子家里对她想开咖啡店的想法的回应是：可以啊，你自己去找钱吧。

妹子打听了一下，在她所在的城市开一家她想要的那种风格的咖啡店，至少要几十万块钱。她就咬牙努力工作，把全部的积蓄拿了出来，还找了个合伙人投资了一大笔钱，终于觉得钱凑得差不多了。

然后，她忽然意识到：“咦，我只喝过咖啡，没开过咖啡店，这店……应该怎么开啊？”

她跑来问我，正好我有个姐们儿在星巴克是负责开店的，于是就介绍给她认识，希望能够帮助她。

后面的事情特别有趣。

有一天，姐们儿正好去妹子所在的城市出差，两人见了面，姐们儿直接让她带自己去准备开店的地方看看，然后在那个路口一站就是好几个小时。

妹子很奇怪地问她干吗，姐们儿拿出一个计数器：“计算你这里的人流量啊。”

她的本子上记着过去每个小时里这个路口的人流量分别是多少，波峰、波谷分别是几点到几点，其中有多少看上去像商务客流，占总人流量的比例是多少，这些人流量如果转化率达到20%，会产生多少销售流水，按照50%的利润率算会有多少利润，这样就能得到每月的大概利润。再除去前期开店的房租、水电费、人员成本，就能算出每个月的盈亏情况以及大概需要度过多久的“亏损期”才能达到盈亏平衡……

妹子一下就看蒙了，啊，开个店还需要这么麻烦吗？

姐们儿很淡然地看了看她：“我这是稳妥的开店方法，还有一种是文艺的方法……”

妹子好奇地问：“那是什么方法？”

姐们儿说：“那就是你想在哪儿开就在哪儿开，想怎么卖咖啡就怎么卖，把你那几十万块钱亏完，再去找个工作养活自己。”

妹子琢磨了一下，回去想了几个晚上，从此一心只喝几十块钱的咖啡，再也不提花几十万块钱开咖啡店这事了。
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你看，实现梦想的确需要钱的支撑，但是如果你认为梦想的实现仅仅和钱有关，好像也不对。

在女生A的故事里，看上去金钱是实现梦想的拦路虎，但实际上有那么多花钱参加了专业培训的人，最后依然没有实现当演员、做明星的梦想。他们的问题又出在哪儿呢？

因为有时候钱真不能决定一切，除此之外，还有资质和运气。

在妹子B的故事里，金钱已经不是实现梦想的拦路虎了，她完全有条件实现自己长久以来的梦想，并且已经迈出了重要的一步，但她最终还是放弃了。为什么？

因为和梦想的浪漫相比，实现梦想的过程一点也不浪漫。

而在我自己的故事里，写字一直从年轻时坚持到现在，我做到了儿时希望做的事情，但为什么并没有感到特别欢欣鼓舞呢？

因为我已经知道了，除了上面两条之外，人生不能仅靠梦想去延续。

所以，有时候碰见那些动辄把无法实现梦想归咎于没有钱的朋友，我就特别想说，不，除了钱之外，你至少还需要以下两个条件：

（1）运气。生在一个适合实现你梦想的时代，叫运气。有支持你的父母，叫运气。你的父母不仅心里支持你，还有财务能力支持你，更是运气中的运气。

（2）年轻。只有年轻，才会为了梦想奋不顾身，否则就像B，知难而退。

还有一些人，即使在有了条件后实现了梦想，似乎也远不如自己想的那样兴奋，比如现在的我。

对，我在嘚瑟……哈哈，怎样！


在跟钱有关的事情上，“相信你”并不等于“轻信你”


要么简简单单地做朋友，要么认认真真地谈钱；不要在谈钱的时候做朋友，更不要在做朋友的时候谈钱。



“人人都爱钱”系列文章写了20多篇时，有读者问：“刀哥，在钱这个问题上，你是不是早就见怪不怪、百毒不侵了？”

我刚想得意扬扬地承认，但很快天空中响起轰隆隆的雷声，吓了我一跳。然后，我只好老老实实地说：“常在河边走，哪儿有不湿鞋的。”

其实湿鞋也没什么，但如果湿了鞋你还不能脱，还得穿着它继续假模假样地往前走，那就很难受了。而最难受的情况是：这双鞋是朋友给你打湿的，而且碍于朋友的面子，你还要笑眯眯地说“没关系，没关系”。

这么一想，其实哪有什么百毒不侵啊，只是得看是谁下的毒。
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在钱这件事情上，最让人不舒服的莫过于朋友下的毒。

其实，我很早就知道“不要跟朋友发生金钱关系”这个道理，朋友就是朋友，还是关系纯粹一点好。但是生活是个多面体，不太会以人的意志为转移，有时候你避过了一些散碎陷阱，却避不开激流险滩。

K就是这样一个例子。

我和K是因为工作熟悉起来的。都说工作最能看出一个人的人品，K给我的感觉就是这样，很有想法，也很有执行力。

我们还曾经一度合作过项目，合作内容包括费用的支付等。在这方面，我是个很谨慎的人，绝对不会去占人便宜，但是也希望对方守礼有度。我和K合作得非常顺利和愉快，在那个过程中也逐渐建立了信任。

这种信任渐渐让我们从合作伙伴变成了关系还不错的朋友。

后来K离职创业，开始单做。他做的是一个文化项目，但当时整体环境不好，他做的项目遇上了资金上的困难。有一天，他找我，问我认不认识一些有意向的投资人。

巧合的是，我的一个熟人一直在寻找类似的项目。我就把K的项目介绍给熟人，熟人一看就非常感兴趣。当他知道我和K曾经合作过时，兴趣就更大了。

当时熟人不在北京，我就成了双方的信息传递者。合作意向沟通得差不多的时候，我就建了个微信群，让双方开始直接接触。

因为熟人从事的是另外一个行当，对文化项目上的事情和细节不了解，经常会私下问我。这事毕竟是我牵的线，所以我就一五一十地告诉他最合适的合作方式应该是怎样的，这中间包括双方的出资数目、股权占比、运营模式等关键问题。

熟人曾经问我，K这个人靠不靠谱。我还跟他拍胸脯说，没问题，K是我很好的朋友，人品还是很可靠的。

熟人非常信任我，听我这么说就放心了。在双方谈得差不多的时候，他就飞来北京，准备跟K签合作协议。

那天我陪着熟人去见的K，兴冲冲的，觉得帮两边朋友搭上了线，还颇有些自得。
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那天在会议室，双方第一次就合作事宜进行面对面的沟通，其中一项是K就项目的整体合作情况进行讲解。

前面并没什么，但是说到项目股份占比的时候，原本说好的熟人作为投资方所占项目股份的比重为45%，现在却一下变成了25%，而熟人的出资总额却不变。

我听到后非常意外，因为在之前的多次沟通中，K从来没跟我说过投资比例有所变化这事，甚至前一天晚上我们还通过电话，他也根本没有跟我说过。

熟人听见也很惊讶，因为这和我们之前沟通的情况完全不一样。熟人忍不住盯着我看，我则忍不住盯着K看，场面尴尬极了。

倒是K，若无其事地继续讲解。

后面的情况可想而知，熟人虽然不是做这一行的，但也是个老江湖，轮到他说话的时候就开始打哈哈。场面上的事很快就过去了，但是原本应该谈定的出资时间、步骤等都略过不谈。

会后熟人问我：“这事为什么和我们之前谈得完全不一样？”我只能老实承认我也不知道为什么，但是我马上就意识到了一个问题，之前我和K谈的所有东西，除了微信记录之外，并没有任何书面证据。

后来，我又向K询问为什么临时发生这样的变化，他说之前谈的合作条件不合适。K又说了几句，我终于听明白了，原来是其他投资方向他提出了更好的条件，他心动了，所以希望降低熟人的投资比例……

我很不高兴，说：“如果这样也没问题，但你在做出这个改变之前应该告诉我，毕竟那边是我的熟人，我也要对人家负责。”

后来熟人问起我的意见，我考虑了一下，说虽然项目不错，但是基于K的临时变化，还是再看一下，慎重一点没坏处。

熟人虽然同意了，但看得出来有些不快，毕竟他飞了1000多千米过来，之前又来来回回谈了那么多次，没想到是这样一个局面。他想来想去，最终还是停止了协商。
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让我没想到的是，过了两三个星期，K忽然又打电话问我熟人那边考虑得怎么样了。我被他问得莫名其妙，当初熟人钱都准备好了，结果K突然变卦，现在这又闹得哪一出啊！

后来我才知道，那个提出更好条件的投资方最后由于种种原因没有和K合作，直接晃点了K。而K的项目已经紧锣密鼓地开始了，等米下锅之际，他才又想起我的那个熟人……结果可想而知。

那真是一次让我百味杂陈的经历，本来只是想着顺水推舟帮着两边牵个线搭个桥，没想到弄得几方都不高兴——熟人觉得我介绍的K不靠谱，K觉得我跟熟人说了什么，让对方改了主意，而我却后悔怎么去管这样的闲事。

当然，这件事情上问题最大的是K。这件事情之后，我们的关系再也没有以前那么融洽了，他从此被我贴上了一个“不靠谱”的标签。

这件事情让我想起以前别人经常说起的一句话：

要么简简单单地做朋友，要么认认真真地谈钱；不要在谈钱的时候做朋友，也不要在做朋友的时候谈钱。

就像熟人问我K靠不靠谱，其实他想询问的是K是不是一个很好的合作者，而我却给他了关于朋友的认知。K可能是个很好的朋友，但不是个很好的合作者；他可能是个很好的合作者，但可能无法和你做朋友。

实际上，这两者之间并没有直接关系。

可能有人会说，你跟K不是曾经合作过吗？我也仔细想过这个问题，我们当时的合作比较简单，金额也不大，跟他后来做的那个项目完全不可同日而语。在初级阶段可以融洽地合作，到了中级阶段或者高级阶段就不一定了。
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还有一件事我也想说一说。

在K这件事发生后不久，又一个朋友W希望为自己负责的影视项目找一个合作方，问我能不能帮忙介绍。因为有了K的前车之鉴，我并没有贸然答应他，而是仔细了解了W的项目，比如进展到哪一步了、大纲是否完成了、剧本时间表是怎样的、前期大概投入多少钱、希望找一个什么样的合作方、双方的责权利究竟是怎么样的……

当时W对这些问题做了详细的回答，看上去还挺像模像样的。

后来，在推进这事之前，我还是决定去核实一下W跟我说的情况。没想到，一核实才发现，那个编剧说自己根本就没有给W写过什么大纲，更别提分集剧本了。

我心里一咯噔，又去问了一下版权情况，结果让人哭笑不得：这个项目的影视改编权根本不在W手上，人家作者根本没有答应卖给他，但是W却告诉我，已经签了合同，支付了版权费用。

当时，我的冷汗啊，立即就下来了。

后来，W还追着问我这边的情况，我忍不住问他：“你说的都不是实话，这样做不就是把我往沟里带吗？”

W一听有些生气：“你不相信我，不愿意帮忙就算了，居然还去查我，你这是什么意思！”

我本来强压着的火气顿时就上来了：“我当然相信你，但是谁说的相信就不能去做一下核实或者验证？没有验证的相信，那就是轻信，相信你和轻信你是两码事！”

问题的关键并不在此，而在于W编瞎话骗我帮忙，如果我真的不加甄别就帮了，那出问题了谁来负责？

这件事之后，我和W的关系也不复以往。
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想起来我其实也算个聪明人，待人接物都算小心，但是在和朋友一起做事这上面，却还是吃过不少亏。

很多年前，我曾经和一个朋友商量一起写一部作品，大家讨论得热火朝天，恨不得通宵达旦地完成。后来那朋友说他找了个出版社，可以出版这部作品。但他需要去跟人家谈，我毫不犹豫地答应了，在家里吭哧吭哧地写。

最后，我一个人把那部作品写完了，朋友谈的出版社连影子都没有。我偷偷打电话去问，人家说根本不知道这事。

还有一次，一个同学说家里遇上了困难，好像老人出了车祸还是怎么的，我就在同学群里给他募捐，募捐了几千块钱。几个月以后，我无意中发现，这同学的家长过得好着呢，根本没出过车祸。

这都是大学期间发生的事，那时候吃亏还可以说是经验不足，可工作以后这样的事情依然会发生，就像K和W。

后来我发现，很多人在碰上熟人、朋友的事情时就经常会出现类似的问题。大家常常因为相信一个人，进而相信他说的所有话。如果只是这样还好，可一旦跟钱牵扯上，那麻烦会多得让你意想不到。

后来我告诫自己，不管是多好的朋友，只要跟钱沾上边的事情，就一定要去核实——不是不相信，而是真的不能轻信。

如果对方因此而觉得不快，那只能证明对方对这层关系看得不如我想象中那么重要。

钱真的是这个世界上最神奇的东西，就像《白雪公主》中的那面魔镜，你以为它在说真话，其实它在骗你；你以为它在骗你，其实它说的是真话。
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前言PREFACE　你的人生可以逆袭

“你的人生可以逆袭。”

这是我想说的第一句话，也是本书的核心内容。这本书，你可以看成是自己的人生逆袭手册。

什么样的人可以逆袭？很大概率就是翻开这本书的人，因为翻开这本书，说明你很可能曾在希望和绝望当中打转，但是从来没有放弃过自己。除此之外，那些过得很好的人或自以为还算过得去的人，他们可能并不会翻开这本书。翻开这本书的人，他们有意愿过更有价值的人生，只不过目前还没找到适合自己的人生效率体系。

本书是一个完整且严谨的系统，能够帮有资格逆袭的人解决六个核心问题，为六大核心能力赋能，从而实现人生逆袭。

解决信心不足的问题

我得承认翻开这本书的人，都有逆袭的意愿。但我不得不坦率一点说，不是所有有意愿的人都有信心。想让自己活得更好和相信自己一定能活得更好，不是一回事儿。所以，我们这个系统的第一步就是解决信心不足的问题。在这部分中，你将会看到那些成功逆袭的到底是怎样的一类人以及逆袭是怎么发生的。读过之后，你就会觉得，他们可以，你也绝对可以。

解决思维固化的问题

逆袭本身就意味着改变，改变要从思维开始。但是多数不善改变的人，都有一个不肯接受新知的大脑。我们从认知迭代的内在逻辑入手，讲明白怎么放下脑子里旧有的偏见，开始接受新知；从思维方面入手，阐述如何为自己构建新的认知模型；从学习的角度切入，告诉大家怎么做好新知的获取；从变现的模式开始，分享让新知落地的最好方式。思维变了，人生也就改变了。

解决目标不明的问题

人的努力有三个境界，黑着打、摸着打和瞄着打。把努力比作打靶，有的人是在黑暗中闭着眼睛瞎打，这是黑着打。有的是边打边摸索，根据结果不断调整打法，这是摸着打。有的人却是眼明心亮，瞄准了靶子再打，这就是瞄着打。想要成功逆袭，我们需要的就是“瞄着打”这种高明的打法。

所以，想要逆袭成功，你得清楚地知道逆袭之后你想活成什么样。为了立好这个靶子，我们总结出了人生蓝图。人生蓝图就是人生模式，它指引我们即将展开的是职业、事业并重的双模型发展模式。我们不仅讲怎么设计自己的人生蓝图，还讲人生蓝图该怎么拆分。设计、拆分、迭代之后，目标不明的问题就不存在了。

解决能力不足的问题

不是每一个目标明确的人都能成功抵达目的地，逆袭更是如此。逆袭之所以叫作逆袭，就是因为能够在多数人感到绝望的境遇下取得成功，难不难？当然难。我们必须解决能力不足的问题。我们从商业思维、品牌管理、立体化运营、人性把控、掌控时代和树立边界六个角度赋能，让每一个逆袭者都能当好自己人生的CEO。

解决资源紧缺的问题

如果用传统的精英标准来衡量的话，很多逆袭者也许只能算是草根。可能没有值得骄傲的学历，没有多么深厚的专业积淀，没有能够助力的家庭背景。反正就是别人能够用上的各种资源，我们基本上都没有。那我们就得学会打造自己的助力系统，这里我分享了让新手都能轻松上手的人脉变现系统，帮助大家从一个受欢迎的好人变成人人需要的有价值的人，而所有那些需要你的人都会成为你的助力者。

解决没有工具可用的问题

为了能够让我们的努力起到事半功倍的效果，在这里我分享了六个工具，分别是：高效学习的工具——学习五环法；精准把控时间的工具——时间颗粒度；提升执行力的工具——执行力四项原则；把精力运用到极致的工具——精力波点图；快速精进的工具——复盘；人生错题本。工欲善其事，必先利其器，有了这些工具，我们从获取新知到精进能力，都会更加得心应手。那么，逆袭自然会水到渠成，值得期待。

“奋斗者的人生终将逆袭！”

这是我写在前言当中的最后一句话，也是我作为所有逆袭者的陪伴者所做出的承诺。未来可期，向逆袭者致敬。
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第一章　时间价值很高的人生是什么样子的

第一节　钱挣得不少的人生是不是就很贵了呢

我们所说的“让你的时间更有价值”和“从生活很废到人生很贵”到底应该怎么去理解？很多人在看到这个书名的时候本能的反应是，这应该是一本讲怎么赚钱的书。如果你真这么想，这是一件特别好的事情。我觉得从来不需要回避赚钱的话题，而且我们应该觉得赚钱且经济独立是一件非常自豪的事情。能拿赚到的钱帮助他人是值得学习的事情，人生不易，生活更不易，想要安身立命，不会赚钱是绝对行不通的。我们不仅要谈怎么赚钱的问题，还要谈得很深入，更要不遗余力地去践行。

我在喜马拉雅App上有一个课程叫作《下班轻松赚钱训练营》，熟悉这个课程的小伙伴应该知道它还有一个名字是《30天学懂社交新零售》。可能你们不会想到，这个课程的名字还经过了相当长一段时间的命名之争。他们认为《30天学懂社交新零售》这样的名字显得更加专业，也更加雅致。但是我觉得这些比较专业的词对有些人来说带有天然的壁障，而且，如果连“赚钱”这样的说法都觉得是过于直接而羞于听到，也羞于说出口的话，那么赚钱这件事儿他们多半是做不好的。凡是深谙商业文明本质的人，是不会有这种想法的。

我一直说要让你的人生变得很贵。这个很贵，肯定是跟收入和财富有关的。但是却不只是教你挣钱的。我的课程当中有个非常重要的概念叫“财富高效能”，很多人凭直觉会觉得这应该是一个跟钱有关的词。如果让他们再说得稍微具体一些的话，他们会觉得这应该是一件讲更快地赚取更多的财富的事情。这是一种最直观、最本能的判断，我的课程助理经常能听到前来咨询的小伙伴有类似这样的表达。然后他们就会反馈给我说：“萌姐，我应该怎么跟小伙伴们解释这件事儿？”

我给他们的答案是：“当然是要先为他们点赞呀！但是点赞之后我们更需要告诉他们，还有一些必须掌握的东西还没有被提到，不过我们的课程里面都会有。”为什么这么回答？因为他们对这件事儿的基本判断和定性是相对比较靠谱的。如果是问：“这是一件什么样的事儿？”这样的回答起码在方向上是没有大问题的。但是我们所说的是，还有一些必须掌握的东西，它们的作用是什么？就是怎么才能更加靠谱地把这件事儿做好。

这里需要插一句的是，当提到我的课程助理的时候，我用的是“他们”，没错，因为这是一群人，而不是一个人或者是两个人。这些年一直在为小伙伴们服务的是我和我的助理们，而这些助理从来没有一个人在这个位置上做事超过两年的。都是因为在这个过程当中他们真正掌握了非常有价值的部分，然后就迎来了人生的“拐点”，改变就此发生。海涛是我的第二位助理，现在他已经是我们的核心事业合伙人了。这些能让改变发生的东西，它们到底是什么呢？这个答案我打算放在后面来说，现在让我们先来考虑一下这一节的核心问题：挣钱不少的人生是不是就很贵了呢？

这个问题完全可以看成是见仁见智的问题，我们也没必要非得弄一个标准答案。但是在我的“财富高效能”语境下，我得告诉你这个问题的答案是否定的。既然以“人生很贵”为目标的财富高效能本身就是跟财富有关的事情，那挣钱不少的人生为什么就不是很贵了呢？我们先来看一个故事，一个我“设计”出来的故事。

这个故事的主人公在圈子里面大家都叫她太阳姐姐，她现在是我的青创客，同时是中国天赋研究院的联合创始人，是一位资深的天赋定位导师，也是《天赋定位特训营》的创始人。她是金盾出版社的人才发展顾问，同时也是个人品牌训练营MCN的优秀学员。创业至今，她已经帮助近千名学员找到了他们的天赋定位和人生蓝图。

看到对于她的这段介绍，是不是觉得她还是蛮厉害的？她能取得这样的成绩，过这样的一种人生，我们确实会觉得这还是蛮厉害的。但是需要告诉大家的是，她并不是创业已经初见成效的时候才比较厉害的，也不是决定开始创业的时候才变得厉害的，而是原来职场当中的她就比较厉害。

当她还是上班族的时候，她的名字叫吴思潼。吴思潼这个来自浙江宁波的小姑娘，是个高级金领。那时候她是一家美国管理咨询公司的高管，拥有12年500强企业内训师的经验，曾经为超过1000家国内外的企业提供人才测评服务。每天共事的都是一些国际化的团队，出差都是在五星级酒店下榻，坐飞机也都是头等舱。生活在国际性的大都市，活动在世界各地的商业舞台之上。房子是有的，车子也是有的。挣到的钱自然也是比较可观的。这样的她厉害不厉害？答案是肯定的。

如果单纯是比较生活状态或者收入的话，一直都很厉害的她会让人分不清楚职场金领吴思潼和创业精英太阳姐姐到底哪个更厉害。但是我知道，她自己也知道。到底哪个自己更厉害一些，或者哪种人生才是她想要的？对于之前挣钱也并不少的职场生活，她的感觉是这样的：“外人眼中的我，在国际大都市生活，有车有房有颜，无疑是人生的赢家。但是，内心深处，我并没有感受到快乐，而且我会时常感到恐惧和迷茫，因为我似乎找不到人生的方向。我扪心自问：‘我此生为何而来？如何才能活出真正的自己？如何才能度过有意义而不留遗憾的一生？’”这并不是一种矫情，那确实是她那时候的真实状态，这也是她对于这个问题的回答。同时也是对于我们这一节核心问题的回答。

挣钱不算少的人生是不是就很贵了呢？对她来说显然不是的，不然作为金领的她就不会那么恐惧和迷茫。那么真正很贵的人生应该是什么样呢？吴思潼的人生不是这样的，但太阳姐姐的人生是。是因为吴思潼是一个高级打工者，太阳姐姐是一个创业者吗？不是的。我从来不鼓励所有的人都去创业，更不会鼓励谁盲目地辞掉工作去创业，自然也不会觉得创业就比职场奋斗格调要高一些。但是为什么会觉得太阳姐姐的人生就要比吴思潼的人生贵一些呢？原因就在前面吴思潼的那些烦恼和恐惧当中，作为一个金领，她不仅没有幸福的感觉反而会感到烦恼和迷茫，甚至是恐惧。根本原因就是正在做的事情并不能给她带来充分的满足感和成就感。不管职位多高，也不管是挣到了多少钱都换不来她的认同感。或者换一种说法，她所从事的工作虽然给她带来了不菲的收入，但是她并不觉得这是一项能够体现自己人生价值的事业。相反，它只是一个职业。

现在，我们才算是说到了事情的关键之处，我们所说的很贵的人生，首先它是跟收入有关的，它要能够让我们活得体面。然后它还必须让我们有一种价值感，从而给我们带来认同感和满足感。需要说明的是，我们所强调的是价值感而不是价值。要说价值，我相信只要我们用心去做，任何事情都是有价值的。但并不是所有有价值的事情都能给我们带来价值感。能够给我们带来价值感的事情，必须是我们真正认同的，觉得有价值的事情。而一旦有了价值感，成就感和认同感自然也不会缺位。千万不要忽视这种正向情感体验对我们的影响，它是我们的动力之源。价值感对我们的重要性，也是我在一开始就提出“钱挣得不少的人生是不是就很贵？”这个问题的原因所在。我们需要借这个问题，找到真正能给自己带来价值感的事情，找到自己的动力之源。然后，让自己的人生变得更贵一些，也就是自然而然的事情了。

第二节　已经45岁了，我感觉人生还能再贵一些

我先说几个比较扎心的事实，华为和阿里这两家公司，不管是从公司规模、实力，还是从薪资待遇上来说，在职场人士的眼中都绝对算得上是优先选择的目标了。要想进到这样的大家庭中，没有一路过关斩将的勇气、实力，是不太可能的事情。所以，不管是华为人还是阿里人，在谈到自己公司的时候他们脸上的自豪和得意都是一样的。

但是，就在不久前，华为爆出消息说将会用10个亿的赔付辞退7000名34岁以上的老员工。34岁是个什么年龄？真的很老了吗？我们先来看看这些人进入华为的时候他们年龄是多大。进入华为这样的公司，不管是在学历上还是在专业上都要有亮眼的地方。一般最低限度也得是本科毕业，还有很大一部分人是硕士或者博士，平均年龄也都在25岁上下了。也就是说他们真正待在公司的时间绝对不会超过10年。

对于奋斗在职场上的小伙伴来说，这就是传说当中的35岁危机。听起来是不是有一种毛骨悚然的感觉？我们从小学到中学，再到本科、硕士、博士，一直要求自己优秀一些，更优秀一些，为的不就是毕业的时候能够进入这样的大公司，拥有一份体面的工作吗？为了保住这份工作，辛苦努力这些都不在话下，甚至加班996也都没有怨言。可是要稳住自己的年龄不碰那个34岁的坎儿，那可真的是做不到呀。可是，这样的情况真的算不上悲催，甚至都不算是悲伤的故事。辞退7000名员工准备支付10亿的费用，平均十几万的赔偿怎么说也是一笔不小的收入。现实中还有很多被辞退的人，他们的故事比起这些可要悲伤得多了。

是因为他们能力不行吗，还是他们犯了严重的错误？恐怕都不是，主要的原因就是他们已经34岁了，他们在公司已经待了快10年了，太过安逸就会失去危机意识和前进动力，这对于个人成长和公司发展都是弊大于利的。所以关于这一点，公司绝对是认真的，也没有任何商量的余地。任正非先生直言，即使赔付10亿，也要坚决执行下去。巧合的是，一手创立了阿里巴巴的马云先生也曾说过：未来每年将会向社会输出1000名在阿里工作10年以上的人才。由此可见，虽然他们来自不同的公司，但是他们对职场精英的要求却是一致的：那就是不断学习，终生成长，保持自己的职业竞争力。这样个人跟公司才能同步发展，共同成长。

如果这些人的遭遇，听起来让人觉得伤感的话，那么我接下来要讲的这个故事更让人绝望。

这是一个真实的故事，不过我并不打算告诉大家她的真实姓名。刚认识我时，听她叫我“萌姐”，我第一次有了一种不太舒适的感觉。她48岁，但是看起来比实际年龄苍老很多。我并不想用“苍老”这个词来形容一个实际年龄并不算大的女人，但是第一次在课堂上见到她的时候，我的脑子里闪过的确实是这个词。这可能跟她的生活经历有关，她原本也是个很优秀的姑娘，可是命运却没有给她足够的眷顾。刚毕业的时候，她也有过一份不错的工作，那段日子她也对人生充满了憧憬，不久后也终于迎来了自己的爱情。可是在经过几年的婚姻生活之后，那个说好要与她白头偕老的男人却吸毒了，最终他们以离婚收场，留下一个先天脑瘫的儿子给她。一个女人独自带着脑瘫的儿子，为了给儿子治病，她几乎耗尽了所有财产，我想这就是她看起来显老的原因了。一直到孩子10多岁，她已经48岁的时候，她依然没有放弃这个孩子。这些年她最大的愿望就是让自己的脑瘫儿子跟其他的孩子一样学习知识、接受教育，拥有掌控自己人生的机会和能力。但是，十几年过去了，她想尽了各种办法，儿子还是没能认识几个字。

出人意料的是，即使如此，她依然没有想过要放弃。能在课堂上看到她就足以说明她渴望改变和绝不服输的倔强，我知道这就是希望所在。后来，改变终于发生了。现在的她是一位非常出色的国学经典家庭指导师，也是中国国学文化传承委员会的会员，已然是一位充满魅力的事业女性。当然，她的儿子也考上了中专，圆了他的读书梦。她就是以教儿子学习作为契机，来帮助更多感觉生活并不幸福的人。跟他们一起让生活发生改变，同时也让自己的人生从之前的很废，变成现在的很贵。

我从来不想给谁灌鸡汤，把她的故事讲出来也不是为了要煽情。无非是要说一句：改变永远都不会来不及，也永远不存在不可能。哪怕已经48岁，哪怕这时候自己的生活看起来很糟糕。决定改变能不能发生，永远不是这些看起来非常重要的外界条件，而是别人从来不会看到，但是自己却无比清楚的内心信念。故事主人公能够在令人绝望到窒息的境遇下改变自己人生的走向，凭的就是永不服输的坚持和倔强。也确实有不少人的人生，因为这种变故而彻底崩塌。但是我敢说早在这些人的生活崩塌之前，他们的心态已经崩塌了。所谓生活的崩塌，不过是这种心态崩塌的延续而已。

故事的主人公，现在正在以一位事业女性的姿态过着一种很贵的人生。而她的人生发生逆转的契机，也就是说她现在所做的事情，也给她带来了前所未有的成就感和满足感。

现在我希望的是，不管我们正在经历着什么，也不管现在的境遇看起来有多么令人绝望，都不要轻易说出“现在已经来不及了”或者是“我看不到任何改变的希望”这样的话。只要不让这样的念头主宰自己，只要不放弃寻找幸福的努力，就会在幸福力的加持下实现逆转，不管你的故事开头多么糟糕，都能够像这个故事一样拥有一个完美的结局。这不是鸡汤，而是改变发生的内在逻辑。从来没有来不及改变或者不可能改变的人生，只要我们还有改变的决心和勇气。

第三节　过想过的人生，谁说宝妈一定很废

过自己想过的人生，这是每个人都有的愿望，但是最终能实现的却只是很少的一部分人。曾经有不少伙伴问过我这样的问题：“萌姐，那些没能过上自己想过的人生的人，他们是哪里出了问题呢？”坦白说，这是一个不太容易回答的问题，我们很难给出一个适合所有人的标准答案。因为这个世界的复杂性远远超出了我们的想象。

虽然这个问题回答起来很难，但它的确是一个好问题。因为它能引导我们进行更加深入的思考，并在思考答案的过程中有所收获。这里顺便说一下什么问题才是真的好问题，在我看来，那些随口就能给出答案的问题，或者只有一个标准答案的问题都不能算是好问题。好问题让人有所思而后有所得，而且允许不同经历的人，从不同的角度出发给出自己独特的见解，这才是真的好问题。就像小伙伴们提出的这个问题，相信不同的人从不同的角度会给出不同的答案，而且每种答案都有自己的独特之处和价值所在。而我在听到这个问题之后，也可以不受所谓标准答案的影响，在自己的语境下给出自己的答案。

对于这个问题，我的回答是这样的：“虽然每个过得不如意的人，他们的问题不尽相同，但是无非就三种：因为没找到能够给自己带来价值感的事情而显得动力不足；因为太忙了，没时间去为自己想要的生活而奋斗；还有人有动力，也不是太忙，却因为没能找到正确的路径而没能达成目标。”

我说这个问题是个好问题，是因为它能让人有所思、有所得。那么通过这个问题，我又得到了什么呢？通过对这个问题的思考，我找到了一个破局的关键理念，借用一下罗振宇先生在跨年演讲中提到的一个词，我们把它叫作“抓手”。我们用这个抓手的理念，可以有效破解因为太忙而没时间为自己想要的生活努力的困境。具体应该怎么做呢？我们先来看看那些因为太忙而没时间为自己想要的生活而努力的人到底是一种什么情况。

处于这种困境的人经常说的话就是：“一天天的也不知道忙些什么，琐碎的事情永远都做不完，该做的事情却一件都来不及做。”或者是：“我也想要努力呀，我比谁都想要改变，天知道我有多想逃离这种无聊、无趣又毫无价值的生活。可是我能怎么办呢？我总得把眼前的事情处理好吧？”说得一点都没错，他们所说的那些必须处理好的眼前的事情，很多时候也真的是非做不可的。这些事情，你每天都要做，还要重复去做。而且做了之后十有八九是看不到它们的价值的。但是如果你不做，由此带来的负面影响却会来得很快、很猛烈。

前一段时间有个话题特别有意思，有些人说，你看那些优衣库的店员，他们天天都在干些啥？除了收钱的人还能干点有用的事情之外，其他的店员每天都在重复做着一件事儿，那就是把顾客弄乱的衣服叠好、放整齐。其实这件事儿本身倒也没什么，问题的关键在于，不出半小时叠整齐的衣服就又被顾客弄乱了，他们就不得不再次叠好，然后衣服再次被弄乱。这就是他们工作的日常，在凌乱和整齐之间不断循环，最后下班离开的时候店面就跟早上来的时候是一样的。但是他们这样努力地付出，价值体现在什么地方呢？完全看不到嘛。

到底有没有价值？当然是有价值的！只不过这种价值不容易被发现，只有在没有完成的时候才能体现出来。有无价值并不是我们讨论的重点，我真正想说的是，类似这样忙得抬不起头的人生又该怎么改变，他们所面临的那种无聊、无趣，看起来又没什么价值的困局又该怎么突破？这个问题具有相当的普遍性，处于这种困境当中的又何止是优衣库的员工，还包括所有服装行业的从业者、服务行业的从业者，甚至其他行业的从业者，乃至那些一直在为一个家庭默默付出的人。尤其是那些曾经也心怀理想的宝妈，她们的付出和辛苦可能远远要比上班族多得多。她们一天24小时不下班，而且全年无休。就是这样的一种远超997的付出还是他人完全看不见的，一天忙到晚就跟什么都没做一样，稍微让自己放松一下，生活就会变得一团糟。这样的人生真的还有改变的可能吗？我们先来看看那些已经发生了改变的人生，也许这当中就有我们想要的答案。

所有认识她的人都叫她Hi小姐，她现在是一位辣妈创业者，在升级成为妈妈之前也是一个典型的职场“白骨精”。作为一家规模不小的公司的市场经理，她每年都要乘飞机完成8万多公里的行程。长期出差的工作不仅辛苦，还让她的生活变得越来越不规律，身体也慢慢有些不适应，但是这些并没有让她有丝毫的懈怠，因为她有自己想要过的生活，她愿意为此付出努力。

可是这一切从宝宝出生之后就彻底变了，作为宝妈的辛劳自然是不必说的。让她难以接受的是这些辛苦完全看不到价值所在，更加糟糕的是，她发现自己身上有些可怕的改变正在悄悄发生着。谈到那段最为煎熬的日子，她有过这样的一段表述：“如果说顺产孩子的‘十级’之痛是风驰电掣，那么坐月子时的喂奶之苦便是每天用锯刀给自己‘上刑’。身体的痛苦让我常常从冷汗中醒来，通过认真审视我才发现：整个孕期我胖了50斤，妊娠纹在看不见的地方疯长；我的情绪疏解能力也变得越来越糟糕，一点点不如意就泪流满面；我的本职工作也因为宝宝的到来没有办法继续。后来再回到曾让我风光无限的社群，很多人都已经不认识‘Hi小姐’了。连续的打击，让我陷入了轻度的产后抑郁。”

看到她的这段叙述，是不是觉得她的情况比其他宝妈还要糟糕一些呢？患有轻度产后抑郁的她，已经不只是没时间追求自己想要的生活那么简单了。这样的人生要怎么样才能变得更好呢？这确实是个问题。但是，Hi小姐是优秀的，仅仅4个月之后，她的情况就开始变得越来越好。6个月之后，一切都开始明朗起来。7个月之后，她已经是一个光鲜亮丽的辣妈创业者了。产后第7个月产品上线，一天的时间变现50000+，这期间她成功减肥50斤，精神状态自然也就不用说了。看起来这么糟糕的状态，在这么短的时间里发生了这么大的改变，Hi小姐凭的是什么？

Hi小姐最大的法宝就是她在最短的时间内找到了适合自己的“抓手”。什么是抓手？如果把我们的奋斗比作不断向上攀登的话，抓手就是那些能够让我们抓住或是落脚，然后发力向上的地方。我们人生中的抓手，我觉得是能够让我们完成变现，获得生存资本的核心技能和优势。它可以是我们赖以谋生的工作技能，也可以是我们在某一方面更强的解决问题的能力。

比如Hi小姐，她的抓手就是之前修炼的专业技能。以前在职场上，她的专业技能就要优于大多数同事，后来带宝宝根本没时间去上班。那也没关系，这种技能还在呀，把自己的技能进行拆分、归纳和整理，把它变成一种产品然后实现自主创业。这就是一个比较靠谱的抓手。不只是宝妈可以把自己的专业变成奋斗的抓手，我们之前提到的那些优衣库的店员，他们的人生可以变得更好吗？他们可以过上自己想过的人生吗？当然可以，不要说这种每天重复叠衣服的工作毫无价值，只要你在这方面做得比大多数人出色，它就能成为你攀登向上的抓手。要知道现在一个出色的整理师和收纳师，他们的收入也是非常可观的。

要想把这些变成自己的抓手，你还需要具备收取苟且红利的本领。凡事比别人多做一些，比其他人做得优秀一点。当别人还在苟且的时候，用自己多一点的付出收取他人的苟且红利。这样你手边的抓手就会越来越多，你用来破局的办法也就越来越多，不管这种困局是什么。

第四节　势能高的人，人生才能很贵

有一个问题我经常在课堂上提出，却并不要求大家当时就给出答案，而是让他们把这个问题的答案以文字的形式呈现出来。这个问题就是：“你觉得当下这个时代是个怎样的时代？”或“你怎么看待世界经济发展的形势？”等诸如此类的问题。

我要求他们经过深思熟虑之后给出自己的观点，而且还要说明理由。不懂怎么回答没关系，不了解也没有关系。你可以试着去学怎么回答，也可以慢慢地去了解，我会给他们留出足够的时间，直到他们能给出让自己满意的答案。

我还有一个习惯，当有些小伙伴在组建自己的社群的时候，如果他们来征求我的意见，我首先要看的就是这个社群的命名，如果他们要以某个地区来命名的话，我就会建议他们把社群名字取得大气点。这时候，我会跟他们说：“社群的命名不能太过小家子气，更不能自我设限。”

当有些小伙伴跟我说他们想要做某件事情，或者是正在做某件事情的时候，我会特别留意他们对这件事的表述。如果表达得不够大气的话，我就会采取不断发问的方式探求他们对于这件事的认知。比如，有个小伙伴说：

“萌姐，她们都觉得我化妆的技术很好，身边的人都想让我教她们怎么化妆。我想在这方面做点事情，这可能会成为我的抓手。”

这样的表述就不够大气，我就会接着问：

“所以，从本质上来说，这是一件什么事情？”

对方考虑了一下回答说：

“我觉得这是一种通过技能分享实现变现的事情。”

这样的回答依然显得不够大气。然后我的问题就会变得比较直接：

“所以，你是帮谁解决了什么问题？”

“我帮爱美的女人解决了化妆技术不好的问题。”

“所以，这件事情的本质是如何让女人变得更加漂亮，是吗？”

“对，就是这样的。”

显然，让女人变得更美，这样的表述才足够大气，也才是我想要的答案。

那么，你知道了我经常做的这三件事情，有没有想过我这么做的初心呢？

这是个什么样的时代？

怎么看待世界经济发展的形势？

这都是一些开放式的问题，它们的答案真的很重要吗？不是的，虽然我经常用这些问题来提问，但是答案真的不重要。那为什么还要经常问这些问题？因为这些都是好问题，还记得我说过的好问题的标准吗？没错，首先它们都是些没有标准答案的开放性问题，然后更重要的是它能够让人有所思、有所得。这也就是我如此发问的原因所在。

想象一下，当我们被问到这些问题的时候，我们需要怎么做？我们必须站在一个很高的高度来观察这个时代，我们必须用全国视角，甚至是全球视角来看待经济发展的趋势。当我们习惯于站在这样的高度来考虑问题或者是习惯这种视角之后，会有什么样的改变呢？会不会站得更高，看得更远，遇事考虑得更加全面？

把这些改变合在一起考量，就不难看出我是在升级一个人的格局。所以，这些问题在我的语境中不过是一个道具，至于说小伙伴会给出什么样的答案这还重要吗？重要的是他们寻找答案的过程，所以在抛出这些问题之后，我都会给他们留出足够的时间来观察和思考，并要求他们用文字的形式来呈现，因为这种直观的输入方式更加有利于他们的格局升级。

至于为什么连社群的名字也要帮他们改得大气一点，以及要把自己的想法描述正确至关重要，难道真的是为了说起来比较体面，更能够唬住别人吗？其实不然，这样做也是为了帮助他们提升格局。格局的高度，跟一个人的势能之间有着必然的联系。这里，我需要向大家介绍一个关键词——势能。

什么是一个人的势能？就是一个人在做事的时候，所站的高度和在这个高度上所具有的眼界，以及在这种视角下考虑问题的深度。这些对于一个人做事的成败有着非常大的影响，而这些也是由一个人的格局所决定的。

所以，不管是在课堂上还是在平时的沟通当中，我都在不遗余力地做着这件事，我得尽力去提升他们的格局，进而提升他们的势能。他们的势能得到了提升，做事的胜算也会随之提升。

为什么一个人的势能越高，他成事的胜算也就越高呢？我们努力奋进的路程更像是在走迷宫，我们在努力往前进。但是这里面到处都是死胡同，还有一些路会在你精疲力竭之后再把你带回到出发的地方。格局小、势能低的人永远只能待在迷宫里面奋力奔跑。而格局大、势能高的人呢？他站得更高，看得更远，这就相当于他配备了一架无人机来帮他观察情况。同样的努力，拥有无人机的人走出迷宫的概率要高得多。

有一个叫关关的姑娘，刚刚参加工作的时候也是热血沸腾，激情澎湃，立志要活成自己理想的模样。她也有活成自己理想模样的资本，一毕业就进了一家效益不错的日企，这一待就是10多年。

可是10多年之后，她却并没有活成自己理想的模样，长久枯燥的工作让她的精神变得越来越麻木，反而有一种一天不如一天的感觉。尤其是在结婚生子以后，社交圈也变得越来越窄，活动的轨迹就是家和公司，她总感觉一眼就能看到自己退休时的样子。这种确定性的未来带给她的不是稳定和心安，而是一种深深的绝望。

对于这过去的10年，她觉得就是逐渐衰退的10年。用她自己的话说就是：“我是个在职场‘混’了10年有余的日企员工。”这中间的一个“混”字把这些年她的状态表现得淋漓尽致。她深知现在的自己跟理想中自己的模样相差太远，她想要改变、想要有所突破，但是却迷茫得找不到方向。

也就是在这种情况下，她出现在我的“财富高情商领导力”的课堂上。她说是在出差的火车上听到有个叫张萌的“85后”女孩的故事，而后还特意买我的书来看，再然后她就出现在我的课堂上。她突然觉得能够和我一起找到人生突围的方向。最后，一切都开始变得跟以前不一样了：

以前在跟人交往的时候，她一直都固执地守着自己的一亩三分地，自己不出去，别人也休想进来。现在她开始尝试着让自己走出去，打破固有的圈层去认识更多不同的朋友。她开始参加校友会、读书会、学习会，在这个过程中，她认识了很多优秀的人，也见识到了具有更高格局的人生观。

以前在工作上，她经常会对比自己优秀的人心生嫉妒，经常故意不配合他们的工作。现在开始用欣赏的眼光来看待那些比较优秀的人，并虚心地向他们请教。不但自己的工作能力得到了提升，同事之间的关系也变得非常融洽。

以前，虽然自己也是个“学霸”，但是对于自己掌控的东西总是遮遮掩掩的，生怕别人偷学了去。现在她学会了分享，主动跟大家讨论。才发现讨论过后不仅自己掌握得更加牢固了，还得到了不少的完善。

…………

这个叫关关的姑娘现在已经是我们青创客的一员，她正在变得越来越好，她的人生也在变得越来越贵。我们完全有理由相信，她能活成自己理想中的模样。那么，你有没有发现她的改变是从哪里开始的？打破圈层的局限，结识更多更优秀的人，开阔自己的心胸，主动向比自己优秀的同事请教。打破自我思维，开启分享模式，把自己的技能和知识分享给更多的人。这其实都是在不断提升自己的格局，同时也是在为自己的“势能”蓄势。因为势能越高的人，她的人生就会变得越贵。这一点我和她都坚信不疑，她在开始这些改变之前曾跟我说：

“萌姐，我好像渐渐悟出了自己的问题所在：不管是在工作还是在生活中，我都太关注、太在意自己的得失了。说白了，就是在格局上差了很多。”

她所说的“格局”同时也是我所说的“势能”。我为了提升小伙伴们的格局而做的这些事情，就是为了不让他们再因为格局低而遭遇自己的“衰退的十年”。

第五节　低水平的勤奋换不来高质量的生活

我说过我们这本书是要教人既能赚钱又能找到人生价值的书。这样的人生是不是大家都想拥有？怎么才能有幸福感？我在前面说过一定要找到那个你真正喜欢的，能够给你带来成就感和自我认同感的事情。那么挣钱呢？我相信没有谁是不想挣钱的。但是你有没有想过，挣钱是大多数人都能做到的事情还是只有少数人才能做到的事情？我可以负责任地告诉你，挣钱绝对是只有少数人才能做到的事情。

让我们把这个问题再深入一些，那一小部分挣到钱的人，他们是怎么做到的？

他们很努力？他们很聪明？他们能力很强？他们选了正确的方向？他们能够坚持不懈？

没错，在那些已经挣到钱的人身上，你确实能发现这些特质，但这都不是问题的本质。

努力吗？现在流行一句话叫作：“努力到无能无力，拼搏到感动自己。”但是感动自己真的有用吗？曾经有小伙伴跟我诉苦说：“萌姐，我真的已经尽力了，我已经非常非常努力了。为什么我还是没有成功？”其实我真想跟他说：“有人跟你承诺过努力就一定会成功吗？如果真有人这么说过，那他一定是在欺骗你。”

你很聪明吗？那我可要告诉你了，这个世界上从来都不缺聪明的穷人。不信看看身边那些过得很不如意的人，你会发现他们其实挺聪明的。

你的能力很强？一个人拥有很强的能力赚钱就容易了是吧？这好像没什么问题吧？但是我还要给你分享一个词叫“能力陷阱”。对于赚钱这件事来说，那些陷入能力陷阱的人，他们做得也不是很好。

其他的情况也都一样，这少数能挣钱的人，他们身上都能找到些特质，但是这些特质并不是他们能挣钱这件事的本质。那么什么才是这件事的本质呢？这件事的本质就是，这些少数能挣钱的人，他们都是一些聪明的努力者。所以，当有些小伙伴诉苦的时候说：“萌姐，为什么我那么努力还是没能成功？”我通常会跟他们说：“那可能是你的努力还不够聪明。”努力不够聪明是说努力的人智商不够高吗？并不是。我要跟你说的聪明的努力是一种高水平的勤奋。我本人就是一个高水平勤奋的倡导者和践行者。我创业的这几年，每一年都会有很大的发展，我的倚仗就是这种高水平的勤奋。所以，我最反对的就是那种把自己感动到不行的、不够聪明的努力，这是一种彻彻底底的低水平的勤奋。因为这种勤奋的水平很低，它不仅不会让生活变得更好，还会平白浪费很多宝贵的资源。这种勤奋的前景只能是越勤奋，越窘迫。

那么高水平的勤奋，也就是聪明的努力，到底应该是什么样的呢？它是一套完整的体系，这里面既有思维的破壁，又有一套完整的方法论，还有一些非常好用的工具。我之前的一本书《加速：从拖延到高效》，讲的就是我这些年作为高水平、高效率勤奋倡导者总结和提炼的系统心法。当然，我还设计了几个非常好用的工具，比如我原创设计的《赢效率手册》，我们全体小伙伴都在用的“人生错题本”。

我问过那些前来听课的小伙伴，我说你们听到“萌姐”这个品牌，你们在看我的这些书的时候，我在你们的心目中是一个什么样的形象？如果说需要你们给我贴上一个标签，你们愿意给我贴上一个什么样的标签呢？我得到的答案基本上都是跟“高效”和“效率”相关的。他们觉得我能为他们赋能，让他们用同样的努力获得比别人高几倍的回报，让他们以比别人快几倍的速度获得成功。我想这就是对什么是高水平的勤奋最好的诠释了。所谓高水平的勤奋就是，通过一整套系统中的思维升级、方法论和辅助工具，让自己以同样的努力取得数倍的回报。这也是我的“财富高效能”当中“高效能”的正确解读，财富高效能完整的解读应该是这样的：通过一套高效系统，让我们更快、更加高效地过上一种富足且有意义的人生。

这套从实践中总结出的高效系统对我们的人生会有什么样的作用？我在这套系统的助力下，通过自己的努力过上了这样的一种生活：从收入状态上来说，我能够凭借自己的勤奋让我爱的人过上体面且稳定的生活，我比较欣慰；从所做的事情的意义上来说，分享我奋斗的经验给更多想要改变自己人生的年轻人，让他们也过上这样的人生，这件事让我倍感自豪。我觉得这件事简直太棒了。你不光改变了自己的人生，还助力很多人让他们的人生也变得富足而有意义。还有比这感觉更好的事情吗？还真有，那就是这些在你的帮助下改变了自己人生的人，他们转过身去又改变了别人的人生。

为什么在常人看来很难实现的人生改变，在我们这里却能够一层层地复制下去呢？没别的，首先这是一群勤奋的人，然后就是因为我们有这套成熟又实用的高效系统，因为我们所做的是一种高水平的勤奋。就比如下面这个故事中的史领博，改变了自己人生的他和在他的帮助下也改变了自己人生的于小于，他们的故事可以给我们想要的答案。

史领博，一个曾经被低水平勤奋陷阱困住的男孩。说起低水平勤奋陷阱，他简直是又恨又爱。对他来说当真是成也萧何败也萧何，他之前的奋斗之所以效果不佳，就是因为掉进了低水平勤奋陷阱。后来他能成为一名青创客，也是因为他成功逃离了低水平勤奋陷阱。当他让自己成功远离低水平勤奋陷阱的时候，他收获的是远超常人的学习能力。这时候史领博就跟我说：“萌姐，我觉得像我之前那样很努力但是却得不到什么回报的人肯定不少。我想帮他们一把，就像您当时帮我一样。让他们的人生也得以改变，可以吗？”

其实在高水平勤奋这件事上，他做得是非常不错的。只要他愿意，这件事完全可以成为他不断往上攀登的抓手。于是他就真的开始做了，当他把这些方法分享给他人，让更多的人远离低水平勤奋陷阱的时候，他收获的就是一份事业。

把这件事作为契机成为青创客之后，史领博讲了一个帮助别人逃离低水平勤奋陷阱，提升学习力的故事。他说在他的社群里有一个叫于小于的姑娘，她在一家酒店做前台。这是一个勤奋的姑娘。勤奋的她总是会抓紧一切可以运用的时间来学习新知，她也非常自律。但是她越是勤奋就越是困惑，因为不管再怎么努力都没办法让学习的效果变得更好一些。当她把自己的烦恼跟史领博诉说的时候，史领博感觉她现在的状态像极了之前的自己。他决心要帮助她改变，通过沟通，史领博发现于小于最大的问题在于学习的内容太过于宽泛而又不成体系。他给于小于制定的方案就是运用“核心知识点”法，将学习的知识点用自己喜欢的场景联动起来，然后再结合我的书《加速：从拖延到高效》中讲过的“单点突破”和“联想记忆”两种能有效提高效率的方法，形成一套完整的学习提升方案。于小于本身就是一个勤奋的姑娘，有了这套学习方案的助力之后，她的学习能力得以迅速提升。最明显的效果就是在开始运用新的学习方案后，仅用两个月的时间，她就成功晋升为酒店店长，同时还成为一个小有名气的自媒体作者。

毫无疑问，史领博也好，接受他帮助的于小于也好，他们都是勤奋的人。他们身上从来就不缺努力的勇气，他们缺乏努力的技巧。我们身处的当下，是一个极其复杂多变的时代。毫不夸张地说，我们的社会从来没有像今天这样丰富、复杂和多变，面对这样的社会，我们需要快速学习，以更新对身边事物的认知。在这样一个时代，高水平勤奋、高效率学习就显得更为重要，一旦掌握了高效的秘密，你就有机会拥有高质量的人生。

第六节　用成长带动成长，用人脉开启助力

有一种状态叫作开挂，有一种人叫作开挂者，玩过游戏的人对此都不陌生。对于绝大多数的玩家来说，开挂者是个毁灭者一样的存在。不管你的技术实力有多强，遇上这样的玩家基本上也就只有被虐的份儿了。但是现在这个词开始慢慢从游戏里出走，变成了我们习以为常的高频热词。那是因为在我们的身边，类似游戏里的这种开挂者越来越多，他们常常能给人带来近乎绝望的挫败感。

有一位技术出身的小伙伴，我们聊到这个话题时，他不断地点头表示赞同。然后，他给我讲了那个让他尴尬到无以复加的经历。那时候他还是一家公司技术部门的负责人，他的技术水平可以说是整个公司里的大拿，所有跟技术相关的问题都能给他带来很大的满足感。但是那一次，他真的是遇到坎儿了。在他的带领下，全部门的人加班加点苦干了半个多月，不仅没能把问题解决掉，就连解决问题的方向都没搞清楚。好在就在他马上要崩溃的时候，问题得到了解决。但是问题解决的方式却让他五味杂陈，谈到那种感觉的时候，他说：“萌姐，那一刻，我甚至开始怀疑我在技术上这10多年的付出。我开始犹豫还要不要做一个坚定的技术派。”

问题得到了解决，但是他却有这样的感慨，为什么呢？因为这个问题的解决是受了刚来公司还不到一个月的实习生的启发。这让他这个技术大拿有一种颜面扫地的感觉。不过，从那次风波以后，他真的发生了很大的改变。

现在，这个讲故事的人已经不是一个纯粹的技术派了，但是他解决技术问题的能力却提高了很多个层级。很多他自己解决不了的问题，只需要几封邮件、几通电话或者只是在微信上聊上一会儿，解决的方向就已经很明确了。他的这个转变就来自那个实习生给他带来的启发，那个实习生之所以能给出思路解决那个问题，并不是因为他是一个技术天才，而是因为他背后有高人助力。他的表哥是一家大型跨国公司的资深技术人员，他的解决思路完全是表哥点拨的结果。

“萌姐，一个人再怎么努力都不可能解决所有的技术问题。但是如果是一帮很厉害的人，那就有可能了。我要让这些比我还优秀的人成为我的‘外挂’，这种开挂的感觉简直不要太好呀！”

说这些话的时候，他的脸上洋溢着怎么也藏不住的得意之色。我知道他现在已经是一个高端技术社群的核心了，这个社群里面有很多特别厉害的技术大神。但是听着他的话，我的心里想到的却是另外一个词——“圈层”，他所建立的这个社群就是一个以技术为核心凝集力的圈子，技术就是进入这个圈子的门票。如果单纯从技术上来看，这是一个很了不起的圈子，圈子里面的人都可以通过整个圈子的技术力量实现自己的开挂人生。

我们换一个角度看问题，假如有一天这个圈子里面的人想要自己创业，上哪里去寻找靠谱的合伙人呢？还是在圈子里面找吗？这不太合适。圈子里的人是都很厉害，但是大家厉害的地方都一样。你会的他基本上都会，他会的东西你也不陌生。但是一家创业公司可不是只要技术好就行的。这时候你就会发现你所认识的人基本上都是一些技术人员。为什么会这样呢？这就是圈层效应，它跟吸引力法则有一定的相似之处。

这跟现在所推崇的算法推荐的道理是一样的，在算法推荐时代，你会发现这样的一个情况。如果你在网上点开了一则娱乐新闻，第二天你就会看到更多的娱乐新闻，用不了多久，你眼里的世界就会变成一个充满了娱乐属性的世界。如果你点开的是一则诈骗类的新闻，第二天你同样能够看到更多类似的新闻，你眼里的世界就跟看到娱乐新闻的人大不一样。

大数据背景下的算法推荐会让我们的视野变得越来越窄，变现思维下的圈子、圈层会让我们的社交和人脉变得越来越窄。这句话，请你一定要记住。

就是因为他们底层的基本运营逻辑都是一样的功利性，算法推荐的底层的逻辑是什么？是流量，整个系统只对流量负责。怎么才能实现流量的最大化？很简单，就是投其所好。而且大数据的投其所好不是根据调查问卷得来的，而是根据你的行动痕迹分析出来的，这个结果可是非常精准的。它迎合的是你的本能而不是理智，什么样的东西能让你下意识地点开，它就向你推送什么。至于你是不是真的需要，会不会让你的视野变得越来越窄，会不会让人变得越来越浅薄，很遗憾，它的考量标准里面没有这个选项。

变现思维下的圈子同样也是这样，变现是整个圈子社交的核心逻辑。要想进入这个圈子，你得看看自己够不够分量。而这个称重的天平就是技术的好坏。至于说你是不是需要我的技术帮助，对不起，这不是我们要考量的，除非你也可以给圈子里的人提供同样的技术帮助。

有这样一个段子，相信不少人都听过。说一次商业研讨会结束以后，几个企业家相约去喝杯茶，聊一聊。这时候，有一位做连锁超市的企业家搭话说是不是可以一起去喝杯茶认识一下。然后空气突然就凝固了，这位企业家只好尴尬地说：“我还有点事儿要处理。”就匆忙离开了。看着人走远了，留下来的其中一位企业家说：“你一个开超市的，跟我们又不是一个行业，瞎凑什么热闹？”可是相约喝茶的几位企业家他们也不是很熟，但是能坐到一起喝茶，就因为他们是一个行业的，是同一个圈子里面的人。

这样的单一圈层会有什么样的后果呢？我在新书《从受欢迎到被需要》中提到类似的案例，最直接的就是人员优势的极度单一。我遇到过很多想要自主创业的年轻人，他们最头疼的就是合伙人的问题。之前他们都是某个圈子里的核心，如果是在职场，这看不出有什么不好的地方。但是决定要创业了，一个公司方方面面的工作都要有人去做。这时候圈层的弊端可就突显出来了。他有自己的核心优势，但是却找不到不同的人来跟自己优势互补。不是可以让猎头公司推荐人才吗？我跟你说一个事实，猎头公司手里确实掌握着很多优秀的人才，但是只能让他给你推荐员工和下属。让他给你推荐合伙人，还真的不一定行！

这个困局又该怎么突破呢？我们先来梳理一下这一节的内在逻辑。

开篇的时候我讲了一个故事，告诉你拥有强大人脉的人就像是开了挂一样。奋斗的路上等着我们的困难远远超出我们想象，不管感觉自己有多么强大都不要选择一个人上路。所以我们要拥有自己的圈子，圈子里面那些优秀的人都会为我们助力。

然后我又说，算法推荐会让我们的事业变得越来越窄，变现思维下的圈子、圈层会让我们的社交变得越来越窄。当我们想要做事的时候才发现，身边根本找不到不同的人来优势互补。

所以，我是在说人脉的重要性吗？我认同人脉的重要性，但是我要说的东西还要更深一些。我是在说不要有自己的圈子吗？并不是，圈子是某种优势的强化器，在圈子的成员之间很容易形成这种优势的增强回路。比如技术，几个技术大神一番头脑风暴的结果绝对是值得期待的。

那么，我是在否定人脉的变现思维吗？不是，人脉变现是我的课程中非常重要的一个核心部分。人脉与朋友不同，如果不能用来变现，我们要那么多的人脉干什么？

所以，我说的是如何更高效地引爆你的社交能量，如何更好地在运用圈层利好的同时实现圈层突破，让更多不同的人来跟你实现优势互补，如何更加高端、更加体面地实现人脉的变现。到底应该怎么做呢？答案就是：用成长带动成长，用成就换得成就，用利他帮助自我。

就比如说我们前面提到的那个朋友，当他神采飞扬地跟我说他感觉开挂的人生有多舒爽的时候，我说相比较以前，现在的他真的已经很棒了，但是还有变得更棒的空间。为了自己的人生变得更贵，为了在奋斗的路上能够得到更多人的助力，必须有利他之心。有自己的圈子也不是什么坏事，但是对于圈子之外的人，只要对方需要而自己也有能力，那就先帮助他成长起来，先用你的优势来成就他。不要管他是不是技术派，越是不同的，越是值得你关注的。这样一来，圈层突破对你来说就不是什么难事儿了。当你需要的时候，在你帮助下成长起来的，你用自己的优势成就的那些人，他们都可以也非常乐意跟你形成互补关系。这时候你的社交资源才算是全面引爆。前提是，一定要有一颗利他之心，这是做成这件事的基本前提。


第二章　改变是怎么发生的

第一节　一切改变都从“换脑”开始

我们在前面讲了好几个身边小伙伴的故事，还讲了很贵的人生到底是一种什么样的状态。为什么要讲这些，而不直接说应该怎么做？因为我想要所有人都相信让时间变得更有价值，让人生变得很贵这件事情是靠谱的。不管我们想要做什么，这都是一个不可更改的铁律。要想成事，必须得坚信这件事能成。我们经常说的一句话叫“因为相信，所以看见”。当一个人并不确信一件事能成的时候，你把机会放在他面前，你猜他会怎么想？他想到的是：“凭什么是我？我没那个命呀。”你把方法告诉他，他也会本能地想：“这么做到底靠不靠谱？”就是因为他不相信这事能成，就算是看到了别人能成他也会想：“人家那么优秀，人家条件那么好，自然是能成的。可是我啥都没有，我感觉自己一点都不优秀。”没错，这些话是我经常听到的。这种思维就是我们经常说的“自我设限”，而自我设限在所有障碍当中影响是最大的，这个问题不解决，其他的一切努力都是白费。

所以，我讲这些身边普通人的故事给你听就是想要跟你说，跟这些人比起来我们真的什么都不差。他们能做到的事情，你没有理由不能，关键是你要相信你能。那么，坚定了信心，让所有人都相信自己能成事之后，现在我们是不是该聊一下具体应该怎么做了呢？不过，现在我并不打算马上就分享具体的方法和技巧。为什么？这里有一个问题大家先考虑一下：我们都想赚钱，可是我们到底是靠什么挣钱的？这个问题大家认真思考，我先给出我的回答：“不管是什么行业，也不论是什么人，我们都是通过认知来挣钱的，我们挣的都是认知的钱。”

这个答案听起来可能不太好理解，但有一段话应该是大家比较熟悉的：“人永远没办法挣到自己认知范围之外的钱，除非你有特别好的运气。可是凭运气挣到的钱，迟早也会凭自己的实力全部赔进去。”

如果还是不好理解的话，我们再回想一下身边的人，当你把一件比较靠谱的事情告诉了不同的人，有些人就能以此成事，但是更多的人听到这件事之后会不停地研究、琢磨、衡量，就是没办法开始。甚至还有一些人，他们在听到之后会嗤之以鼻。同样一件事情在不同的人身上产生的结果差别这么大，为什么？就是因为他们有着不一样的认知。所以，如果想要改变人生状态，首先要改变的是他的认知。而改变认知模型，就是我在分享怎么办的方法之前所要做的事情。如果不改变一个人的认知，你就不可能让他的人生发生任何变化。这句话，你一定要记住。

这种情况在现实当中数不胜数，典型的表现就是分享的人觉得求教的人总是抓不住问题的关键，领会不到事情的本质。而请教的人也会觉得，大人物说话都那么不接地气，甚至敷衍、搪塞。虽然嘴上不说，但是双方都觉得这种体验很糟糕。请教的人是诚心请教，分享的人也是真心分享，出现这样的结果就是因为双方的认知差距。你不改变他的认知，就不可能让他相信你说的话。

比如李嘉诚先生，他经常对年轻人说的一句话就是：“以人为本，先做人、再做事。”稻盛和夫在分享自己的成功秘诀时说的是：“除了拼命工作，不存在第二条通往成功的道路。”很多人在听到这两句话的时候会有一种摸不着头脑的感觉，不是因为这两句话有多么高深，而是因为他们不敢相信所谓的心得和秘籍竟然就这么简单。这种认知差距不在他们的理解能力上，而在于他们看问题的高度和深度上。但是当这些人与李嘉诚和稻盛和夫的认知及思维高度之间的距离并不是那么大时，这些人很轻易就能听明白他们到底是在说什么，并能够迅速运用到实践当中，让自己的人生发生重要改变。

举个例子，我在2013年创业初期时，也读了很多经典的书。我有一个习惯，就是做读书笔记，我会把当时所见所思总结到我的读书笔记中。随着我创业和阅历的积累，到2017、2018年的时候，我突然发现在看同一本书的时候，我的读书笔记居然跟前几年记录的内容完全不一样了。等到去年我在写作这本书前又重读了同一本书，发现理解的深度又不一样了。这说明当一个人的认知得到提升的时候，面对同一个事物的看法也会不同，这也说明如果你始终停留在原有的认知高度，那你终究不能理解那些非常厉害的人物的思考方式。

在分享者和请教者之间，有时候他明明听清楚了你所说的每一个字，但是却一点都不理解你所要表达的内容。这就是我现在不准备分享具体方法的原因，因为在对方的认知没有改变之前，你想要给的，对方未必能接收到。而当他接不住的时候，他甚至会质疑你说的话。这几年，我陆续推出了数门经典创业课程，先后指导很多同学创业，他们的人生都发生了很大的改变，都说遇见我是一件很幸运的事，是我让他们的人生发生了以前不曾想过的改变。其实对于我来说，遇上他们我又何尝不是幸运的那个人，也正是他们人生的改变成就了现在的我。所以，每当他们说“我们要感恩萌姐，未来奋斗的路上会一路相随”的时候，我都会跟他们说：“因为感恩，我会一直陪伴着你们，但是需要感恩的那个人应该是我。”

这样的对话，会不会觉得很融洽也很温馨？可是，我必须实事求是地告诉你，事情并不是一开始就是这个样子的。很多小伙伴与我相识的方式其实是很特别的，我印象比较深的是一个叫小陈（注：为保护对方隐私，在此用化名）的小伙子，他和他的女朋友都是我的青创客。在我的印象里，他是一个沉稳坚毅甚至稍微有些固执的人。这也许跟他多年当兵的经历有关，这个刚退伍不久的小伙子第一次出现在我的课上时就成功引起了我的注意。他不像其他人那样兴奋和好奇，他眼睛里是没有什么温度的。他听课时的坐姿也跟别人不一样，把两条胳膊交叉抱在胸前，这是一种典型的防御和抗拒的姿态。那时候我就在想，今天他坐在下面听我的课，但是我所说的话他不一定能听得下去。那天我本来是要分享人生规划蓝图的方法的，他的姿态让我对分享的内容做了调整。我加入了“改变行动先要改变认知”的内容，在这个过程当中，他的胳膊慢慢放了下来。但是别人在鼓掌的时候，他只是象征性地抬了下胳膊。

后来我们再见面的时候，他已经是我的青创客了。那天他在台上分享自己的心得，他说：“第一次其实我是来踢场的。我是陪着女朋友来的，来这里是为了不让她上当。来之前，我觉得她是被一个叫‘张萌’的人迷住了，我觉得我肯定不会。因为我自认为是一个非常有主见的人，没那么容易被人忽悠。所以我陪她一起来，我想让她看清楚事情的真相。可是现在，我跟她说能不能把结婚的预算来做一份事业。都说生活需要仪式感，对于年轻人来说，还有比结婚更加需要仪式感的事情吗？我们的回答是，有。那就是人生改变的开始，它更需要仪式感。所以，我把事业开始作为结婚的纪念。我们觉得对于我们的婚姻，这才是最棒的仪式。”

一开始就明显带有对抗情绪的人，后来把改变人生当作结婚的仪式。我知道，这是因为在他刚刚坐在课堂上的时候，我没直接告诉他你要怎么怎么做，你的人生规划应该分几步走，你的人生会发生什么样的改变。他要是听我说这些，估计很快就会站起来走了。不是说这些东西不好，而是说在他的认知跟你调整到同一频次之前，你说的这些东西的价值他完全看不到。你们所在的高度不一样，角度不一样，会导致你们对于同样一个事物得出完全不同的结论。所以，我要说的是：当我们想要分享一些东西给别人的时候，或者是想要跟别人一起做些什么的时候，我们首先要做的就是改变他的认知，把双方的认知调到同一个频次。因为任何改变都是从认知的改变开始的，一起都要从“换脑”开始。

第二节　三个自己，让你的思维多些立体感

我们会做什么样的事情，取决于我们怎么看当下这个世界，也包括怎么看待自己。虽然我们都生活在同样的社会环境当中，但是在不同人眼里，这个社会的样子是不一样的。这取决于我们看世界的角度，说不上是对是错。就像盲人摸象的故事那样，大家面对同一头大象，因为几个人所摸的部位不一样，所以得出的结论也各不相同。但是他们谁都没有撒谎，从这个角度来看，他们都是忠于事实的。可是我们也没办法说他们是对的，因为他们所描述的大象的形状跟事实确实存在着很大差距。我们对现实的认知也是如此，我们作为个体面对这个社会就像盲人面对大象一样，在整个社会面前我们都是盲的。因为我们无法做到全知全能，就算是资深的社会学家也只是站在某一个角度上，帮我们看清楚社会的某一个特征。虽然看清楚全部细节的想法不太实际，但是比别人看到的多一些却是非常有可能的。而且比别人多看到一些，我们就越能靠近现实，对现实的把握也会更精准，做事成功的概率自然也就会比别人更高。

为了让大家成事的概率都能比其他人更高一些，我将从看到“三个自己”入手，帮大家构建起立体思维模式。这三个自己分别是昨天的自己、当下的自己和未来的自己。也就是自己的过去时、现在时和未来时。做到这一点对我们还有什么帮助呢？最起码下面的这些问题你是完全能够避免的：

1. 被过去所束缚

有些人一直生活在过去，沉浸在过往中无法自拔。无论过去是取得成绩还是遭受失败，如果不能自拔，这些过去都会变成我们进一步发展的障碍。我接触过很多想要改变自己人生的年轻人，但是当我把某种可能性展现在他们面前的时候，有不少人就因为受到过去的束缚而变得犹豫不决。他们通常是这么说的：

“萌姐，我觉得我做不到，因为我之前尝试过做出一些改变，可是人家成功了而我却失败了。这个事儿可能别人能做成，但是我不一定能行。”

“萌姐，我觉得我不一定能学得会。我从小就是班里成绩比较差的，我好像就是比较笨的那种人。别人能学会的东西，我都学不会。”

“萌姐，你看我是从特别偏僻的小山村里来的，没有别人见的世面多。现在跟别人一起竞争，我心里特别没底。”

当然，还有一些人，他们的心里话通常不会直接说出来，但是从他们的态度中我能读懂潜台词。一般那些不会直接把想法说出来的人，他们的过去通常是比较值得骄傲的。当我跟他们说现在需要从零开始做一些事情的时候，他们的脸上会露出尴尬而不失礼貌的微笑。我知道他们是被昨天的自己给束缚住了。或许他们有良好的家庭背景，或许他们曾经是学校、公司里的佼佼者，也或许他们曾有过自己事业的第一曲线。正因为他们的过去都有值得骄傲的地方，现在从零开始他们觉得有些跌份儿，但是又不好意思明说，所以只能报以这种不失礼貌的微笑。但是能读懂这笑容的人都知道，他们是被自己的过去束缚住了。

2. 低头拉车，不抬头看路

有一种很鸡汤的说法叫“看重过程，看轻结果”。意思就是说，你只管好好做事，不要总惦记着结果会怎么样。只要踏踏实实做事，好的结果自然就会来找你。还有一种说法叫活在当下。其实这些想法可能会让人产生误解，只看重过程，不惦记结果，这多半不会有好的结果。因为你自己都不知道会走到哪里，只知道低头拉车，从来不会抬头看路，这样翻车的可能性是非常高的。而活在当下这话原本是没有错的，可是很多人都会理解成只关注当下。只关注当下，你连未来都不看、不想、不琢磨，又凭什么能够拥有美好的未来呢？

3. 明天的面包喂不饱今天的胃

未来人的思维是很多有远见的人都比较提倡的，强调的是要学会站在未来看现在，现在很多疑惑不解的问题就能迎刃而解了。这确实很有道理，很多在当下觉得是天大的事情，用未来思维一看，其实根本就算不了什么。自然也就不那么纠结了。但是只关注未来，同样也会被未来思维所限制。就有这样一些人，他们在别人眼里可能什么都不是，但是他们总能表现出不可一世的样子，我们通常把他们所呈现出来的这种毫无来由的骄傲叫“迷之自信”。其实这当中有一部分人并不是盲目自信，他们是因为有自己的理想，觉得未来可期，所以表现得很高傲。有理想本身不是什么坏事，他们的问题就出在过早地活在未来当中，完全忽略了当下的现实。可能在他们的理想当中，未来的自己会很成功，所以他们会经常说：“我将来可是要做大事的，这种小事我根本就不在乎。”处于这种状态下的人，多半是已经忘记了当下才是通往未来的必经之路。明天的面包是喂不饱今天的胃的。

如果能够同时看到昨天、当下和未来的自己呢？注意，我们强调的是同时看到三个自己，一个都不能少。昨天的自己、当下的自己和未来的自己所代表的是我们看待问题时三个不同的角度，以及考虑问题时的三个维度。我想和你分享的是运用这三个自己去构建立体化思维，然后去对照我们所遇到的一切问题，凡事皆要有境才能修。

比如看待机会，乐观的人看到的是利好，悲观的人看到的是风险。这两种人哪一种能在机会面前获得更大的发展呢？只看到利好的人，会不计成本地把所有的一切都投在这个机会上，只考虑怎么才能把利益最大化，而丝毫看不到隐藏的风险。这样的人，即便飞得很高，也会摔得很惨。而只看到了风险的人呢？是不是就安全了呢？也不会，因为只看到了风险，就会想尽一切办法跟机会保持足够远的距离。他们以为这样就安全了，可是每一次机会的到来会成就一大批人，而这些人的崛起所造成的一个结果就是淘汰掉一批不作为的人。而躲开机会就是一种典型的不作为。所以，只看到利好的人会因为逐利而被淘汰，只看到风险的人因为追求安全也会被淘汰。而那些抓住机遇崛起的人，他们一定是既看到了利好，又看到了风险，同时他们也搞清楚了应对风险的举措。不然他们不可能借着风口的风力越飞越高，并能够平稳着陆。这就是立体化的思维，立体化的思维要求在面对同一个问题时，至少能够从三个不同的角度展开思索。

再比如，当别人教我们解决问题的方法时，同样需要这种立体思维。不然很有可能适得其反，别人用这个方法能够很好地解决问题，但是自己用同样的方法却只带来麻烦。什么意思呢？所有解决问题的方法，也包括我分享给你的方法，都不是要大家照搬照抄，而是要将这些方法灵活地应用到自己的具体问题和情境中。请大家记住，今天所有的困局都是昨天解决问题的方案。我们永远活在不断破局，又不断制造新的困局的循环中。世间唯一不变的就是变化本身，这是人类做事的铁律，不是谁能改变的。所以，当我把这些方法分享给不同的人时，他们的做法也是不一样的。有的人只学会了方法本身，但如果只是照着我所说的话“抄作业”，他们的问题很有可能无法真正得到解决。有些问题看起来相似，但是在不同的人身上其实是不完全相同的，所以照搬方法有时候效果会不太好。而有的人不同，他们能看到方法的延展性。他们会自己拓展这个方法的使用范围，这样自然就会得到举一反三的效果。同时还有一种人是我很欣赏的类型，这种人既能看到方法的局限性，还能预见这样的解决方案将来可能会带来什么样的麻烦。有效性和局限性是方法的一体两面，由方法的内在逻辑所决定，不会因为你看到了就能避得开。但是看到了它的局限性就能早一点破局，被新困局困住的时间更短，也就意味着赢的机会比别人更多。能做到这一点，同样需要立体思维。

看到方法、看到延展性、看到局限性，就跟我们强调的看到昨天的自己、看到当下的自己以及看到未来的自己一样，它们的内在逻辑都是三位一体的立体化思维。我希望它能成为你改变自己思维时的重要法则，以后不管是遇到问题、获取新知，还是在学习我分享给你的方法时，都要用立体化思维来考量，这样你就会拥有不一样的思维，从而赢在起跑线上。

第三节　避开本能抗拒，快速获取新知

前面我们讲了三个自己，其实是为了让大家养成用立体化思维来看待问题的习惯。那具体都要看待什么问题呢？从来没有遇到过的情况，从来没有听说过的想法，从来没有接触过的人，以及其他所有对我们来说不再显得陌生的事物。对于这些事物，我们用一个词来界定，这个词就是“新知”。每次我讲完课之后，都会要求他们做复盘，复盘当中有非常重要的一条就是，“我获得的新知是什么”。其实我们迭代人生的过程就是不断获得新知，然后把新知用于实践，并把新知用来变现的过程。这其实就是新知从获取到变现的过程。其中最难的是什么，是实践还是变现？都不是，最难的是新知的获得。是我们接触不到新知吗？绝对不是，我们接触到新知的途径很多，也很容易。获得新知之所以难，我曾经做过一个比喻：我们就像《雨巷》里那个撑着油纸伞的姑娘，在细雨中行走，但是雨丝接触不到我们，为什么？因为我们撑着一把油纸伞，伞纸上有一层油膜，它对雨丝是绝缘的。我们的认知也是一样的，也有一个对于新知的绝缘膜，这层膜你可以把它叫作潜意识，也可以理解为本能反应。可是，不获得新知，所有的改变就都不可能发生。这困境怎么解决，分享一个方法：清空自我。

清空自我到底有多重要？我讲一个自己的“事故”。

没错，这是我的一次事故而不是故事。2016年前后我参加过一个心灵成长班，因为那时候我被查出甲状腺多处结节，那段时间我的情绪管理能力很差。事情过了很久之后，我问公司里的小伙伴，那时候的我究竟有多么糟糕。结果他们描述的那个人让我听着都汗毛直竖。他们说：“那时候，你开会时随时都有可能把文件摔在桌上，然后再摔门而去。而且摔门比摔文件的劲儿还大，我们都有一种感觉：这样的力度再来几次，这门真的就会毁在你手里。有次你跟海涛（我当时的助理）聊工作，你竟然把电脑和手机砸在他身上。更气人的是，你竟然说砸坏的东西让他赔……”当然，那段时间我跟其他人的关系也好不了多少。

就是在这样的状态下，我参加了这个心灵成长班。这个班是在夏威夷上课，大概有80个人，多数都是已经有了些成就的企业家。当时上课的老师说我们的课程有一个特点，也可以说是一个要求，那就是上课时感动的话一定会哭出来。就是这句话一下子引爆了我的负面情绪，因为在旧有的认知里面，上课又喊又叫，还让人哭出来，这算什么呀？当时我就给我的课程介绍人打电话，她是我非常敬佩的一位大企业的高管。在电话里我跟她说：“完了，我进了一个可怕的机构。”对方就在电话里安慰我说：“张萌，你先试着听听看，我跟你保证这绝对不是你想的那样。”出于对她的信任，我决定留下来听听看，但是心中的成见却没有就此放下。

然后更糟糕的事情发生了，因为在课上老师讲了很多心理学方面的知识，而我过去专门研究过心理学，所以当别的同学都在认真听课的时候，我在以一个内行人的身份挑刺。老师在上面讲大课，我就跟我的学习搭档讲“小课”。我的学习搭档是一个企业传承人，一个比我还小两岁的姑娘。我就一直跟她说：“你看，这个老师讲的这个知识点其实是不准确的，他这个地方是不应该这么说的。”课程结束时，所有的企业家正如老师说的一样听完之后都哭了，但是，看着他们哭，我竟然笑出了声。跟我搭档的这个女孩也跟老师要求不要跟我一起学习了，她说我严重影响她的学习效果。

后来一位长辈单独跟我谈话，我也是跟他说：“你看他这里讲得不好，那里讲得不对。”他就一直听着，然后跟我说：“张萌，你这不是在听课，你是在打擂台。你不觉得你一直在试图证明自己有多厉害，有多么正确吗？你也是做培训教育的，应该知道清空自己的重要性，为什么就不能试着清空自己呢？”我用了一整晚来反思自己，然后试着清空自我，放下旧有的成见。再次上课的时候，我竟然惊奇地发现原来老师讲得好有道理呀，再后来我进入状态竟然比其他人还要快，当然我的问题也真的得到了解决。

现在能看明白了吧，清空自我到底有多么重要。我们平时都会遇到一些人，不管你怎么跟他讲一个新的事物，你给他掰开了、揉碎了、反复地讲，你所说的每一句话他都能听明白，但他就是不相信。这就是因为他始终都不肯清空自我，不清空自我就没办法躲开本能的操控，本能地拒绝一切跟旧有认知不匹配的东西。在这种状态下，他是不可能接受任何新知的。

那么，这是不是说我们在面临新知的时候，就要完全放弃一切判断，完全接受新生的事物呢？如果你这样做了，那就又错了。无条件地接受一切新东西，丝毫不做判断，这样翻车的概率是非常高的。那我们到底应该怎么办呢？不是说要清空自我吗？清空自我确实是需要的，但是清空自我是为了不在还未全面了解新生事物之前就因为它与我们的旧有认知不匹配而本能地选择拒绝和否定，这样我们就会丧失接受新知的能力。当然，也不能因此完全放弃自己的思考和判断，在系统了解了新生事物之后，必要的思考和判断还是要有的。因为新生事物是我们之前未曾接触过的，用我们旧有的认知很多时候也无法做出客观的判断，也就是我们经常说的“想也想不明白”，这种情况该怎么办呢？这就要用到第二步：学会提问。

看不清楚、想不明白的可以在这些地方画上一个问号，这些问号就是新旧认知融合的开始，也是思维迭代的开始。等到把这些问号解决后，你就会发现你的认知又到了一个新的高度。怎么解决呢？有两个方法，一个方法是探索和试错，自己寻找答案，这样做的人都是某一领域走在最前沿的人。对我们大多数人来说，我们并不需要这么做。我们需要做的就是借助别人的智慧来解开自己的疑惑。要想把这件事做好也不是那么容易，最大的问题就是找不到对的人来问。当面对一个新的机遇摇摆不定的时候，有可能会找一个比自己还不了解情况的人来问。最典型的就是：

“要不要创业呢？我也没主意，等我回去问问我妈妈。”

“到底是顺产还是剖宫产，我跟闺密商量一下。”

而现实情况很可能是，妈妈已经做了多年的全职主妇，除了一家人的吃穿用度，她基本上没关心过别的。而闺密很有可能还是个没有结婚的单身女性，在生育上也没有知识积累，更不可能想到哪种生产方式会更好一些。

为什么我们经常会做出这样的举动？因为人在迷茫无助的时候会本能地选择找一个情感关系比较近的人来咨询意见。觉得对方是我的亲人，我们关系很好，他应该不会坑我的。凡是有这种想法的，请记住这句话：那些关系很亲密的人不是不会坑你，只是不想坑你，但是他们却会因为自己的认知局限在想帮到你时又实实在在地把你坑了。所以在解决疑惑这件事上我们找人的标准不是关系的亲疏，而是他在这方面的专业度和权威性。通俗一点来说，我们应该向那些过来人请教。所谓的过来人，就是你想要做的这件事，他曾经做过并且做成了，他有成功的经验可与你分享。你现在遇到的问题，他也曾经遇到过，并且成功地解决了。这才是你需要请教的那个人。我希望你记住这句话：你当下遇到的问题，可能早就有人经历过，并成功地找到了解决的方法。你需要做的就是找到这个人，并向他请教。

我之所以有底气跟你分享如何改变认知，如何学会更高级、更体面地赚钱，不是因为我是一个做培训课程的老师，而是因为我是一个有一些经历的创业者，我们现在有7个不同业务的子公司。教育培训公司只是这些子公司当中的一个，除了我之外，我们还有很多其他优秀的老师。并且我们有一个共同的特点，那就是，我们能讲课不是因为我们课讲得有多好，而是我们在某一个领域做事做得完整。我们把事做成了，还帮助别人把事做成了，这就是我们给他人分享的底气。我们不能一边说一定要向那些做成过事情且乐于分享的人请教，一边找一些从没创业成功过只会讲课的人来教他们，这也不符合我们自己做事的逻辑。

下面我们来画重点，这一节我们讲了避开本能反应的两个关键。第一个关键是要清空自己，不然新知就无法进入我们的大脑。第二个关键就是学会画问号，并想办法把这个问号解决掉。这是新知和旧有认知融合，也是我们思维迭代的过程。如何把这个问号解决掉，我分享了两个途径，一个是通过试错去验证，然后判断。这是行业先锋要做的事情。但是对于大多数人来说，我们要做的就是以人为师，找到那个做成过事且乐于分享的人，向他请教。

第四节　行走、读书、交友，获取新知的三条途径

2017年5月1日，在我的公众号“张萌萌姐”发布的每日“萌姐六十秒”当中，我跟关注我的小伙伴们说你们继续努力，我要开始自己的欧洲之行了。那一条的音频标题叫作《行走有力量之欧洲行》，其实这场前往欧洲的旅行我想了很久，一直都没有下定决心去。因为大家知道在创业这件事上，我确实很拼。我的时间划分是非常精细、准确的，甚至可以用分钟为单位来计算，我走路很快、吃饭很快、讲课也很快。我甚至会把三天的课程一天讲完，一顿午餐的时间，我除了吃饭之外还能录制一节10分钟的音频课，或者是见一两个合作伙伴解决问题。我在喜马拉雅App上面的很多音频课都是用这样的碎片时间录制完成的。

所以，当很多小伙伴听说我对时间是这么吝啬的人，竟然用一周时间去旅游，还是去欧洲那么远的地方，去北欧的丹麦还要去东欧的波兰。他们都觉得有些出乎意料，萌姐不太可能把这么长的时间用来旅行。有些小伙伴竟然直接给我发信息说：“萌姐，你怎么舍得花这么长的时间去那么远的地方旅行了？”

还有一些比较体贴的小伙伴竟然发信息鼓励我说：“做得对，萌姐。你早该这么做了。你平时把自己绷得太紧了，早就该出去走走，给自己放个长假了。”

我当时就在想，他们可能真的是对旅行存在着一定程度的误会。误会就在于我们以为旅行是一种简单的散心和放松，对于时间来讲就是一种单纯的消耗。

那么，旅行对我来说到底是什么呢？我很认真地告诉你：旅行对我来说叫“行走有力量”，是获取新知的必要途径。所以，我这一天的语音标题是《行走有力量之欧洲行》。行走为什么是有力量的？因为能开阔眼界、获取新知。为了让更多小伙伴明白这一点，2018年1月，我带着2017年“又忙又美励志女性人物”选拔赛的冠、亚、季军乘坐“歌诗达大西洋号”游轮又去旅行了将近一周。这次我们去的是日本，这又是一次行走有力量的展示，这是行走，是游学，是交流。这次日本之行当中，我们一起开展演讲比赛，一起深度剖析自我，一起开复盘战略会，一起做互联网直播，这些是什么？这不就是获取新知吗？这不就是学习吗？

可是，为什么会有这么多的人对旅行这件事有那么深的误会呢？那是因为他们旅行的方式不对。我们一般出去旅行都是吃好、玩好、看风景拍照、发朋友圈等。这些是不是很熟悉？有多少人去旅行就是这么度过的，甚至有些人只单纯为打卡拍照。到了地方就忙着拍照、P图、发朋友圈，甚至都没来得及好好欣赏美景。这样的旅行可不就是消磨时间吗？

要想把旅行变成行走，变成获取新知的重要途径，我告诉你最为关键的几点，你用这几个要素做一个攻略，相信你的旅程会有不一样的感觉：

第一，那里有没有你想学习领域的行业大咖，或者是你敬仰的前辈？如果有，看看有没有可能去拜访一下，哪怕需要绕一些路。怎么跟这些人建立联系？后面我会与你分享具体的方法。

第二，这里有没有让你心生向往的企业，想办法走进它，体会它的魅力所在。你可以以面试者或者是参观者的身份走进它。只要你想，方法总会有的。

第三，一个合适的同行者是非常重要的。这个合适的标准不在于你们关系亲疏，而在于他身上是否有你想要学习的东西，跟他一起出行能否让你获益匪浅。相信你身边总有让你钦佩或者想要成为的那类人。

第四，如果以上这三点都没有，那就放弃打卡的念头。别忙着拍照、发朋友圈。清空自己，让自己全身心融入大自然，体会大自然的神奇。或者静心与昔日的伟人做灵魂的沟通。这些都可以提升自己的格局和眼界。

如果真能做到这样，你的旅行就会跟我一样不再是时间的消耗，而是提升自我、获取新知的重要途径。可是旅行这件事，毕竟是有钱有闲才能做的。偶尔为之还行，经常这样做还是有一些难度的。现在我就再跟你分享几类除了旅行之外的获取新知的途径：

读书

我们当中的绝大多数人都读过很多的书，但是并不一定真正懂得读书。作为一个想要改变自己人生的人，要想会读书，一定要做好下面的几件事。

1. 态度

说起态度，我说的不是认真、细心这些东西。这些是我们在学校就应该学会的东西。我跟你说一下我读书的态度。首先我得承认，在读书这件事上，我其实是有点“功利”的，因为我只读那些跟我的目标或者是跟我想要的生活紧密相关的书。要想通过读书来获取新知，就得放弃一定的休闲娱乐时间。你所读的这些书，要么能够帮你开阔视野、增长见识，要么能教给你一些解决问题的方法。不然，我宁肯劝你不要读书，因为读书说到底还是挺耗费资源的。先不要说买书的费用，就光是用来读书的时间就是我们无法承受的成本，如果它不能给我们以同等的回报的话。

2. 选书

选书这件事儿，真的是挺有技术含量的。我告诉你几个拿来就能用的原则，希望能对你有所帮助：

不管是鸡血还是鸡汤，这些书读着让人热血沸腾，合上书什么都抓不住，我不建议你去读。还有些所谓的暖暖的、治愈系的书，我也不建议你去读。靠这些治愈的功能让自己继续躲在舒适区里，那样的人真的很难成事。

有些高大上的书，读不懂也不要读。有不少人把读书看作是挣面子的事，觉得不读几本哲学、心理学、社会学的书就显得自己不够高端。读管理类的书动不动就是阿米巴经营、扁平化管理，这些东西可能并不是你需要考虑的问题。相对于这些高端的读物，不如读一些怎么写好一篇文章、怎么把业绩搞上去的书，这样的书回报率更高一些。

现在的书实在是太多了，选书也是一件特别耗费精力的事，那就不如让一些前辈高人帮你推荐一些书来得更加高效。

3. 方法

时间和精力太少，要读的书太多怎么办？我一年读的书起码在200本以上。怎么做到的？我的方法是“剥皮抽筋”。千万别以为把一本书读到倒背如流是一件光荣的事情，那没啥好骄傲的，只能说明你是在读死书。我的方法就是通读一遍，快的话两个小时，慢一点四个小时也够了。这个过程中把非记不可的内容标记出来，然后用思维导图的形式把这些要点串联起来，拼出这本书的骨架。这种读书方法，对90%以上的书都是适用的。那些真的值得细读的书，建议你作为案头书，随时翻、慢慢读，这种书想在几天内就读透也是不可能的。

交朋友

还有一个特别重要的获取新知的方法，那就是交朋友。关于如何通过交朋友更好地获取新知，我给你分享一个靠谱的方法，叫作七个人物法。

这个七个人物法我在《人生效率手册》中提到过，那时候我说七个人物法是用来帮大家确定目标的。我建议大家把自己最想成为的七个人列出来，因为这是一个长期的目标，所以选的人物最好是非常优秀的人物，然后把他们身上你最希望具有的硬本领选出来，每个人身上选一个，一定要具体。剩下的就是想办法修炼这些硬本领。

现在我用这个方法教你怎么通过交朋友来获取新知，你可以适当做一些改动。选择你身边最佩服的七个人。具体使用的时候，前后的人物和硬本领的顺序也要做一下调整。你需要先客观认识自己的现状和未来的发展方向，然后从每个人身上找出三项硬本领，通过归类整理出你要修炼的前三项硬本领，再把这些硬本领对应到身边的人身上。然后跟他们交朋友，从跟他们的交往中耳濡目染地去学习。事实证明，这也是一个非常棒的学习途径。
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●回复“书单”

即可获得

“萌姐个人升级必读书单”

第五节　坚持输出，在反复教的过程中领悟真谛

我先来给大家描述一下我在上课时一些雷打不动的流程吧，以便你们对此有一个更加直观的认识。

首先，任何一次开课之前，我都会提醒大家记笔记，并给大家介绍一个特别好用的记笔记方法——康奈尔笔记法。这个方法为什么好用？稍后我会给你讲清楚。

然后，我会一边讲一边在旁边的板书支架上写板书，我的板书一般都写得比较快，字迹也会比较潦草。别问为什么不写得工整一些，其实我完全可以写得更加工整一些的。我这么做的原因，稍后再做解释。

等我讲完一部分之后，我会对照着板书上的知识点进行领读，要求所有人都要大声地读出声来。我会让紧挨着的两个人结成学习搭档，我在领读的时候他们要互相监督，想偷懒是绝对不行的。

领读结束之后，结成学习搭档的两个人之间要展开对练。5到10分钟的时间，对着自己的搭档把重要的知识点复述给对方听。不用担心记不全，记不住的地方让对方给你提示。

但是这些还不算完，课后还有任务。第二天来上课的时候，学员们要做好头一天课程的完整思维导图。这个思维导图我不建议独自完成，可以两个人也可以几个人一起通过讨论完成。

在我的课上千万不要想着，等到了课后再做加深和巩固。我知道很多人都有这样的想法：我现在先听课，等全部听完了我再想办法记住。不管他们是不是承认，我都要说一些事实，凡是有这种想法的人十有八九到课后也就搁置一旁了。根本就不存在课后再学习这回事儿，而且就算是在课后真的能够想起来再学习，也不太可能对整个课程进行完整的复盘。所以我不会给任何人到课后再巩固学习的机会，因为我的原则就是要对结果负责。

我把我的课堂流程在这里分享出来，是希望你看明白，我所做的每一步其实都是在带着你一起输出，而且还是反复输出，从口头输出变成书面输出。为什么要这么“折磨”听课的学员呢？听课难道不是只要认真听讲、做好笔记就可以了吗？当然不是。因为反复输出是巩固新知的最佳途径，没有这个过程，很多明明听懂了的知识也会转眼就忘。为什么很多人在上课的时候感觉什么都知道了，等到课程结束了才惊恐地发现什么都没记住？明明是记了笔记的，但是不管怎么努力就是没办法把这些知识点归拢起来。这就是他们没有及时做输出的结果。

现在我们再回过头来把前面留下的两个疑问解决掉。首先我给大家分享一下非常实用的康奈尔笔记法，这是你进行第二遍输出的基本保障。因为第一遍输出是在我的带领下完成的，我读一句大家跟着读一句，这没有什么难的。但是要进行第二遍输出，对着你的学习搭档进行知识点复述的时候，如果没有康奈尔笔记法的帮助，你恐怕很难顺利完成。

康奈尔笔记法，名称的由来和发明者的信息我们不做过多的介绍，想了解可以自己去查。我们直接来说怎么用：

康奈尔笔记怎么记？简单来说，就是对你的笔记本进行简单的分区。首先靠近笔记本的左边，从上面一直到整个笔记本五分之四的位置，宽度约为整个笔记本宽度的四分之一。这个区域我们把它叫作提示栏。下面区域的高度占整个笔记本高度的五分之一，宽度为整个笔记本宽度的整个区域，我们叫作概要区。剩下的最大的那一块区域，我们叫作笔记内容区。
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康奈尔笔记



我需要告诉你的是，这几个区域的划分，我们没有必要遵循这么严格精准的划分比例，重要的是通过区域的划分给笔记的后续操作留出必要的空间。只要尽量给笔记内容留出足够大的空间，有地方做梳理就行了。不然，我们就很容易满本子乱记，把知识点写得满满当当的。后面老师开始梳理归纳了，发现已经没地方下笔了，再翻页吗？把提示的内容写在下一页根本不是那么回事儿。

最开始的时候，我遇到过很多这样的学生，一开始记笔记可认真了，紧跟我的步调，我写什么他在下面也跟着写什么。可是我开始对这些知识点进行梳理的时候，他就马上不知所措地盯着我发愣，我就知道他肯定是没有地方写了。

分好的区域我们应该怎么用呢？课程当中提到的知识点，我们直接记在这个笔记的内容区。然后我们在对这些知识点进行梳理的时候，需要对这些知识点进行归纳，写一些提示性的内容，这部分内容就写在左上角的提示栏当中。

当你对这些内容进行思考和消化之后有了一些自己的心得体会，可以对它们进行高度的浓缩和提炼了，那就把这些概括的文字写在笔记本下方的归纳区。从使用顺序上来说，应该是笔记内容区域在先，其次是提示区，最后才是概要区。

整个康奈尔笔记法，我要求听课的小伙伴都这么记笔记，我在板书的时候也是遵从的这个原则。所以每次开课之前，我都会先把这个笔记法教给大家，这样大家就不会在记笔记的时候出现问题了。

现在再回过头来看上课的流程就不难发现，不管是我的领读还是学习搭档之间的复述，都是在一遍一遍的输出当中完善这个笔记。因为我知道，就算是使用了康奈尔笔记法，也不是每个人都能把笔记100%记录好的。一是因为我的语速比较快，想要紧跟我的思路就一定不能走神；另外一个是我的板书比较潦草，别人不一定能看明白板书的内容。

为什么我不写得清晰一点，让大家都能看清楚呢？现在回答这个问题。我把板书写得有些潦草，听课的人就能在听的时候先有一个印象。因为有些东西还没有记清楚，所以我在指着板书领读的时候，他们就不得不高度集中注意力，先搞明白再把笔记记清楚。这样就能让他们在课上集中注意力，至于说概括栏的使用，他们可以留在课后讨论制作思维导图的时候再写。

不管是康奈尔笔记，还是我在课上课后的一系列流程，都是为了让新知牢牢地印在我们的大脑中，让我们从反复的输出中加深对新知的印象。

但就算能做出漂亮的思维导图，也不一定能达到我对输出的最高要求。我对输出的最高要求是，看看是否有人愿意为你的输出埋单。用最简单的话说就是：学会的最高标准是会教，会教的标准是有人愿意为你的输出埋单。

这是一个完全内化的过程，你再讲出来的就不是我讲给你的东西了，已经完全变成自己的了，这才算是真正学会了。在这一点上，我见过做得比较好的就是我们的青创客白杨师姐。

白杨师姐刚开始准备做青创客的时候，我问过她：

“如果要你给自己定一个目标的话，你希望自己三年后的年收入是多少？”

她当时对这个问题好像并没有认真思考过，考虑了半天跟我说：“萌姐，我三年以后要是能有5万的年收入我就比较满意了。”

那时候她一个月的工资差不多是几千元，三年时间工资差不多涨一倍。用职场的思维计算涨薪速度的话，这样的速度好像也还蛮不错的吧。但是现在情况如何呢？

白杨师姐2019年的营收应该是500多万。这是个什么概念？也许在创业领域这好像算不上什么了不起的事情，但是对于她当时的预期来说那可是整整超出了一百倍。这么出色的成绩她是怎么做到的？

这肯定是有多方面原因的，但是我觉得她身上有一个特别厉害的能力就是转化和输出的能力。这种能力厉害到什么程度呢？她来听我的课程，经过课上的一系列反复输出和强化，她已经掌握得很好了。下课后，她总是第一个把做好的复盘笔记以及学习心得分享在群里，供其他人学习，并随时根据他们的建议进行版本的升级。

这样用不了多久，她就能自己开一次同样的课程。一般我每做一次直播她用不了三天就能做一场同样的直播。我经常去她的直播间，也会忍不住为她点赞。而且她直播的变现能力很强，也就是完全达到了别人为你的输出埋单的标准。这才算是完全学会了，这种程度的学会可不只是能够通过输出变现这么简单，那些已经被完全内化了的新知正在时刻改变着我们的行动，让我们变得越来越棒，越来越强。

第六节　让新知落地，找到自己变现的模式

我在上一本书中，一直在强调最核心的关键词就是“人脉变现”。其实也不只是人脉，变现是很多厉害的人物做事的一贯原则。前面说过，在读书这件事上我算是比较“功利”的，这是我读书的基本态度。在工作上也同样如此，不仅要变现，还要追求高效的变现。同理，我们讲获得新知，思维迭代也是要用来变现的。上一节我说的是要为你听课的效果负责，就是要让大家听了记得住。现在我要说的是要为你的行动效果负责，要让大家记住了还能变现。如果大家什么都学会了，什么都记住了，却没有落实，那之前所有的努力就变成了没有价值的消耗。我希望你思维的改变体现在行动上。

这本书我们的核心关键词是怎么让你的时间更有价值、更有意义，更高效地赚钱。我们现在讲的思维的升级也是为了更好地实现思维变现。那么我需要说一下变现的模式，因为只有选择了一个合适的变现模式，才能有一个更好的变现结果。我经常跟大家说的一句话就是：赚钱靠模式。模式对了，钱就来了。什么是赚钱的模式？所谓赚钱的模式，就是赚钱这件事背后的逻辑和规律。这个东西我们可能看不见，但它是真实存在的。就像我们说的1+1=2，我们看不到为什么结果是2，但这个逻辑依然成立，我们做事情就是要遵从这个逻辑，不然事就不可能做成。赚钱的模式也就是基本逻辑是什么？是把看得见的钱分掉，挣背后看不到的钱。这句话应该怎么理解？我们看几个非常棒的赚钱模式，看看这背后的基本逻辑是不是这样的？

2008年，我还是一个准备创业的大学生，作为中国青年代表参加APEC CEO峰会，当时“未来之声”组委会将青年与导师共同分组学习，我非常有幸得到马云先生指导。随着对阿里巴巴的深入了解，我越来越觉得它的赚钱模式真的很了不起。马云先生说，让天下没有难做的生意，做一个大平台让别人来做生意。卖货的钱都是店家赚走了，平台收的那点管理费用连公司基本的投入都无法做到平衡，很多人都很疑惑，阿里巴巴到底靠什么挣钱？这么做不是在跟自己过不去吗？可后来有了支付宝，有了阿里妈妈。阿里的钱也随之越挣越多，它挣的是什么钱？支付宝也好，阿里妈妈也好，都是为了保证卖家和买家之间的交易更加顺畅，为了他们能够更好地做生意，但是却能够给阿里带来非常可观的收入，这就是让天下没有难做的生意背后看不见的钱。什么是这件事当中看得见的钱，当然是这些人做生意赚的钱，这些钱阿里不挣都让商家去挣。这不就是把看得见的钱分掉，挣背后看不到的钱吗？

还有一个故事，就是我经常在课堂上讲，小伙伴们也百听不厌的江西美容院老板娘的故事。这是一个非常典型的因为改变模式而让钱更好赚的案例。去年她的营收是5000万左右，而最早我们刚认识的时候，她一年的营收仅有500万左右。需要肯定的是，当这家店一年营收500万的时候，她做得也是非常出色的，不然在一个三四线的城市也不会有这样的营收水平。她来找我是因为她感觉营收已经碰到了天花板，不管再怎么努力都很难有提升了。了解了她当时的营收模式，我知道这事的关键根本就不在努力上面。我问她现在是怎么挣钱的，挣的是谁的钱？她说当然是通过做美容、卖产品挣钱了，肯定是挣那些爱美的女人的钱。于是我给她的建议是，在现有的会员当中锁定给她带来80%营收的20%的高端客户。你们一定要记住，不管是在哪个领域，这个二八定律都是存在的。真正让你挣到钱的就是一小部分客户，这部分客户的客单价是非常高的。

我让她在锁定这部分客单价非常高的高端客户之后开始分钱。怎么分？只要介绍一个朋友进来，就把这个新客户身上的利润全部分给这个介绍新客户的老客户。力度一定要大，因为我们知道平常打折、代金券根本打动不了这些高净值客户。这样一来，就会进来新一批高净值客户。我跟她说把你这些高端客户建立一个社群，当时的名字叫“江西女神会”，因为她们都是一些消费能力特别强的女人，她们喜欢这样的名字。可是，新客户的利润都分给了老客户，不还是等于没挣钱吗？这样的新客户再多好像也没什么用呀？我问她这些高端客户还有什么特点？她说她们中很大一部分都是一些家里条件比较好的全职主妇，孩子都大了，有大把的空闲时间可打发。我就让她带着这些女神到处去旅游，作为对她们的回馈，由美容院埋单。然后她们就成了非常要好的朋友。

后来她说：“萌姐，接下来应该怎么办呢？该分的钱也都分出去了，该花的钱也都花出去了。”我说她们还有哪些痛点是没有被满足的？她说一个是孩子的教育问题，一个是夫妻关系的处理问题，这都是让她们头疼的事儿。最后她就建立了“女神读书会”和“亲子教育大会”，她们在女神读书会通过读书提升自己，就不用担心会被社会淘汰，也不用担心跟家里的那一位无话可说了。通过邀请夫妻关系专家讲课，夫妻关系也会有所改善。而教育市场也是一个非常大的消费市场，因为大家都是特别好的朋友，她们都特别相信她，她就请来顶级的亲子教育专家为她们服务。原来在美容上挣到的钱，那是看得见的钱她分掉了。而她们在其他方面的消费是看不见的钱，她挣到了，就这样一个模式的转变，她的整个营收就一下子提升了10倍。而原来的客户呢？自然也不能丢弃，把其他客户的利润分一部分给店长，让店长负责店面的运营。而她只管带着这帮女神满世界地旅游、读书，做起了高净值用户运营。

我们所从事的行业可能是不一样的，我们的核心硬本领也是不一样的，我们用来变现的具体途径也不相同。我没办法为所有人都找到一个适合自己的变现模式，但是我能给你提供赚钱模式背后的基本逻辑。这个基本逻辑为什么那么好用？那是因为在它的背后还有一层逻辑，那就是人性的内在逻辑。什么是人性，就落地变现而言，我用一句话来概括：这个世界上最难做的事情是把别人口袋里的钱装到自己的口袋里，以及把自己的思想装进别人的脑袋里。

我们的新知要落地变现，肯定是要挣钱的。但是如果我们直接奔着钱去，那基本上也挣不到钱，就算是能挣到也会很难。一来直接挣他的钱他很在意，二来这样挣钱的人太多，会极度压低你的利润。而把看得见的钱分掉，挣背后看不见的钱所遵循的就是这样的人性逻辑。按照这个基本逻辑制定的变现模式，不仅体面，而且容易。

这一节我分享给你的是挣钱的模式，这是我们让新知变现的基本逻辑，同时也是我要分享给你的新知的一部分。你领会了这一点，变现之路就要顺畅得多，结果也要比大多数人好很多。这条模式的基本逻辑就是把看得见的钱分掉，挣背后看不见的钱，这条基本逻辑之所以好用，是因为它符合人性的基本逻辑。所以，我要说的是赚钱主要靠模式，而模式要符合人性。看懂人性然后再按照整个基本逻辑找自己的模式，才是最靠谱的变现方式。


第三章　你的私人定制版人生应该是什么样的

第一节　谁在把别人的梦想当成自己的

我经常问身边的小伙伴，我们是一群什么样的人？我把我们这一类人叫作“异类”。因为我们是跟大多数人都不太一样的少数派。

下班以后别人都告别工作开始生活了，我们却在一个叫作“下班加油站”的地方不断刷新自己的认知，提升势能。每当周末或者节假日，别人都在休息放松的时候，我们这帮人却要跨越千里聚集到一个地方学习。这跟工作和生活泾渭分明的多数派确实有些不一样，所以我习惯性地管我们这样的少数派叫作异类。

就是这样的一种状态，累吗？实话实说，有时候确实觉得挺辛苦的。但是要问为什么主动过这样的苦日子呢？所有的异类都会说，累是肯定的，但是并不苦。

累和苦有什么区别？这是完全不同的生活状态，有的人做的事情很多，会比较累，但是并不会觉得苦。有的人整天什么事情都没做，根本谈不上累，但是日子过得却很苦。为什么？

这两种不同的生活状态，其实就是有梦想和没有梦想的区别。我不想过度夸大梦想对我们人生的重要性，也从来不会说人要是有了梦想做什么事情都不会觉得累。这样的论调，我们并不陌生。不少鸡汤派的人生导师都在不遗余力地宣扬梦想高于一切的论调，好像人只要有了梦想就可以万事大吉了。

但我想说的是，当我们谈到梦想的时候，应该看到的是目标对于人生的重要作用，而不是沉溺幻想，一直鸡汤下去。我们同样强调梦想和目标对于人生的重要作用，但是我想要给你分享的是梦想有限论。什么是梦想有限论？也就是说，梦想的作用是有限的。有梦想的奋斗同样很累，这一点我们这些异类深有体会。但是这样的累是一种非常愉悦的疲劳感，因为这种愉悦感的存在让我们拥有更强的韧性。也就是让我们比其他人更能坚持，因为这种累它不苦。

苦是精神和身体的双重疲累，容易让人绝望，容易让人放弃，容易让人颓废。而这种健康的疲惫感当中的愉悦感就是梦想和目标给的，这就是梦想对于我们的作用。

关于目标对人生的作用，请一定要记住：目标并不是万能的，我们不能指望它帮我们解决所有的问题，但是它至少能起到三种作用。第一，它是指南针，甚至是导航，对于我们的人生和努力的方向起到指引的作用；第二，它是发动机，它能给我们源源不断的动力，当别人已经筋疲力尽的时候，我们还有力量再搏一把；第三，它是安慰剂，没有谁的奋斗是一帆风顺的，当别人觉得苦不堪言的时候，绝望到想要放弃的时候，你只是觉得有些累而已，稍微缓一缓很快就能满血复活。

可是，梦想和目标的这三个好处并不是谁都能体会到的，因为经常会有人反过来问我：

“萌姐，有了梦想和目标真的有你说的那么神奇吗？为什么我体会到的跟你讲的不太一样呢？”

“萌姐，我觉得我也是个有梦想的人，但是我还是觉得奋斗太苦，人生也太苦了。”

我知道他们这么问不是故意要让我难堪，因为这种情况确实存在，他们的疑惑是实实在在的。可是这明明跟目标的三种作用是不一样的，出现这样的情况肯定是哪里出了问题。到底是我所说的目标的三个作用不够准确呢，还是他们自己的梦想出了问题？一般我都会通过如下一小段对话，让这个问题变得更加明了：

“可以聊一聊你的梦想吗？你的梦想是什么？”

“我的梦想就是做一个自由自在的背包客，去所有我想去的地方，再不用为了工作和金钱烦恼。就像诗歌里面写的那样‘劈柴、喂马、周游世界’。”

或者是这样的：

“为什么你的梦想是成为一个医生或律师呢？”

“我爸妈从小就教育我，想要成为一个有出息的人，要么成为一个医生，要么成为一个律师。这样才能过上一种体面的生活，爸妈脸上也有光彩。”

再或者是这样的：

“你这个梦想是怎么来的呢？”

“因为我处在一个有梦想的团队当中，我们所有人都有这样一个共同的梦想……”

在反复的沟通当中，我发现所有对目标的三个作用有不同感受的人，他们理解的梦想都跟上面的几种情况很像。他们错把幻想中的享受方式当成梦想和目标了。当背包客，周游世界，再也没有工作赚钱的烦恼，这是一种纯消费形式的享受，根本就不是一个明确的目标，因而也不能称之为梦想。

为什么它就不是梦想？我来告诉你梦想的第一个特征：真正的梦想是有路径的，我需要通过什么样的方式去达到一种什么样的生活状态，这才有可能是梦想。而没有了路径，直接说我想过什么样的生活，那就只能是幻想了，因为它是没有根基的。并不是说背包客就不能成为一个人的梦想，只要他有路径就是可以的。比如：

“我想做一个职业背包客，带上相机和笔记本，拍下很多美景，分享我的旅游感悟和心得，让很多希望去旅游却不能成行的人跟着我的镜头和文字周游世界。这样我就不用为了工作和收入发愁了。”

这就是一个职业背包客的生活模式，这就是个不错的梦想。他有自己的价值，有自己的路径，也有自己的生活变现模式，而不只是一个悬在半空的片段。

还有一种，他们所谓的梦想并不是自己想要活成什么样，而是别人说你要活成什么样。别人说，你活成什么样了别人才能脸上有光。这种事情是有些父母最喜欢做的，我们很多人都听说过那个段子：“有些笨鸟知道自己笨，它会早一些起飞。还有些笨鸟，它知道自己笨，索性就不飞了。搭个窝、孵个蛋，然后拼命逼着下一代按照自己规划的路线飞。”凡是这么做的家长，他们的生活肯定是不如意的，他们还会把自己的不如意强加到下一代身上。因为他们灌输给孩子的梦想根本就不是孩子真正想要的，而是父母的遗憾。这不是真正的梦想和目标，自然就不会发挥其应有的三个作用。

还有一种所谓的梦想是什么样的呢？这种梦想确实是梦想，没错，它有着清晰的路径，也有明确的结果，但不一定是他们自己的。为什么会出现这样的情况？因为有一种人具有一种非常厉害的能力。如果说得高端一点，他们会把自己的这种做法叫“用梦想点燃梦想”。在他们的解释当中，是用自己的梦想去激发别人的梦想，如果真能做到，那真的是一件特别有意义的事情。

可是很多人真正做的事情是，让别人把他的梦想当成自己的梦想。这样的人特别善于描绘梦想的愿景，他把梦想的愿景讲得非常诱人，也非常宏大，可以容纳下很多人。他们会让你参与进来，给你以参与感，让你觉得这么诱人的梦想就是你的。高明的创业者和团队都是这方面的高手，他们会用自己的梦想甚至是整个团队的梦想，让跟随者觉得这就是他们自己的梦想，并尽全力为了这个梦想的实现而奋斗，甚至不惜放弃自己更好的发展机会。这一招在凝聚人心、激发潜能方面确实相当有用。但是结果是什么呢？就像那句流行的俏皮话说的那样：“努力吧兄弟们，等到了年底，我就能再换辆车了。”

为什么这样的梦想能让别人以为是自己的？因为这个梦想实现的过程中有对方的参与，这种参与感会让人觉得自己正在实现的就是自己的梦想。为什么有人会把别人的梦想当成自己的呢？那是因为他们没有自己的梦想，但是梦想又是实现人生价值的精神需求，所以很容易就会把别人的梦想当成是自己的。这样的梦想，自然也就无法让人感受到它的三种作用，而且越努力越迷茫。

我们回过头来画一下重点，这一节我分享了什么是梦想有限论。梦想有限论认为梦想并不能帮我们解决所有的问题，但是真正的梦想必将能起到三个作用，指南针的指引作用、发动机的动力作用和安慰剂的精神恢复作用。但是只有真正属于自己的梦想才能发挥它的这三种作用。

我还跟你说了三种似是而非的伪梦想。这三种梦想对于我们更加有价值的人生来说无异于三个困局，这一节我们只是把困局摆出来，等于是立起了三个靶子。后面我会为大家分享这些困局的破解之道。

第二节　开始私人化定制之前，先了解下规划公式

现在我们知道了，要想活成自己喜欢的样子，过自己想要过的人生，首先我们必须有梦想，而且还得是真正属于自己的梦想。只有这样的梦想才能发挥它的三种作用，成为自己的助力。于是，拥有一个完全属于自己的梦想就成了这一章我们所要解决的核心问题。怎么才能拥有这样一个真正属于自己的梦想？事情还是要一步一步来。在告诉你怎么才能拥有个人定制版的梦想之前，我们先来了解一下怎么才能用梦想公式为自己制定一个1.0版本的梦想。后面我们再对这个版本进行迭代和升级。这个公式就是我将要分享给你的“车日路模型”。

车日路模型是一个在职场规划领域普遍使用的规划工具，也是整个职场规划领域当中的核心所在，其他所有的方法和工具都是为了把这个规划做得更细致进而变成现实。而职场规划和人生梦想的设计在本质上是一致的，所以在考虑如何才能把设计人生梦想这件事变成可靠的方法论，并交付到当事人手中的时候，我决定把职场规划中的车日路模型升级为人生梦想的设计模型。这样我们就不需要花费大量的成本来请所谓的专业人士代替自己做梦想设计了。

事实上，在梦想设计方面没有谁会比我们自己更专业。因为只有自己才是最了解自己的人，而别人只能从某些片段对我们做出判断，这显然是不客观、不全面的。

什么是车日路模型？用最简单的一句话来总结就是：怎么让自己这辆车到达自己想要去的地方。这里面的三个意象就是我们需要关注的三个核心点，分别是车、日和路。下面我们来做具体的阐述。

在讲起车日路模型的时候，一般都需要提起一个特定的场景：

比如一天早上，你走出房门，远处是缓缓升起的太阳，院里停着你的爱车，你准备来一次短途的自驾游。想拥有一个完美体验的自驾游，你都需要考虑哪些问题呢？

我们都能想到的问题其实是两个，分别是：我想要去哪里？我要怎么去？这两个问题肯定是要解决的。其实还有一个问题大家一般想不到，那就是我的这辆车是一辆什么样的车？这个问题也跟其他两个问题一样重要。不知道自己要去哪儿，那就完全没有了目标，这肯定是不行的。不知道怎么去，不知道具体要走什么样的路线，肯定也不行。不弄清楚自己开的是一辆什么样的车，那更不行，如果不弄明白这个问题，怎么走的问题就会失去意义，要去哪里就没有了价值。

这就是车日路模型的基本内涵。看起来也比较简单吧？就是要开车出去玩，要考虑明白开的是什么车，走什么样的路线，到达什么样的目的地。经常自驾游的人就觉得更简单了，我们不仅每次都会考虑到这些问题，而且还能很好地解决这三个问题。那我们就来看看车日路模型的三个核心点在我们的职场规划和人生梦想设计当中分别意味着什么。

首先是车，在车日路模型的场景当中，这个车指的就是你出门将要开的这辆车，是越野车、普通轿车，还是跑车、电动摩托车甚至是单车？这辆车的性能怎么样，最近有没有进行过保养？油箱里还有没有足够的油？这些都是我们考虑的问题。那么放到我们的人生梦想设计里呢？这辆车指的就是我们本人，我们需要考虑的是，“我”是一辆什么样的车？我是一个什么样的人？我拥有什么样的专业和社会背景？我可以用来变现的核心技能是什么？我拥有什么样的价值观？这些才是我们要考虑的问题。

总之在梦想设计的语境下考虑“车”的问题，就是要从自身到社会资源全方位地对自己进行判断，优缺点都要考虑到。就像考虑我们开的车一样，如果是一辆跑车，它在高速上能跑出风驰电掣的感觉，但是你把它开到郊野的小路上去就没有了优势，很有可能是要抛锚的，那是越野车应该去的地方。

所以，我们对自己进行盘点的时候，好的要算进去，不足的地方也要考虑到。不然你接下来选择的路径很有可能会变成困境，就像把一辆跑车开到坑洼不平的乡间小路上一样。

那么路呢？在车日路模型当中，路的含义是你到达目的地的路线。而在梦想设计的语境当中，这个“路”指的则是你通往梦想和目标的路径。

什么样的路径才是我们想要的呢？两个基本条件：首先是要可执行的，它得符合你的实际情况，最好是你能做到的最优路线。我看过很多人设计的梦想实施路径，感觉他们更像是在做一份报表，而且还是那种华而不实的报表。在设计的时候，他们考虑的是怎么才能更好看一些，完全忘记了路径是用来执行的，而不是贴在墙上或者是放在文件夹里给别人看的。

当然，还有一些人，他们显然是能够明白这一点的，他们设计出来的路径执行起来非常容易。可是，他们的问题恰恰就在这里，他们的路径规划得也太没有挑战性了。这当中的每一步他们都可以轻松做到，甚至都不用拼尽全力。只不过这种路径的时间跨度往往长得可怕，就算是有一天真正实现了梦想，这样的人生怕是也过不上太久。这样的路径虽然可行，但是不够高效，也不是最优。

一个出色的路径规划，它一定充分考虑到了人的成长性。这个路径不仅是通往理想生活的过程，同时也是自我提升和成长的过程。有一个逻辑关系一定要搞清楚，我们设计梦想，我们想过好日子。但是好日子不是谁赐给我们的，不是说我们只管好好努力，然后时间到了，老板就会发给我们这样的好日子。并不是这样的。好日子是当我们变得足够优秀之后，我们自己挣来的。只有非常优秀的自己才配拥有这样的好日子，不然不管是谁发给我们的，这样的好日子都过不踏实。考虑到你的成长性，用路径来引领自己的成长，这是出色的路径规划应该具有的特质。

最后我们来说说车日路模型当中的“日”，这个远处的太阳代表的是远处的风景，我们想要去的地方。在我们的梦想设计当中，它代表的就是真正想要拥有的人生状态，我们想要过上一种什么样的生活，也就是我们梦想设计的目标所在。

人生终极目标的设定又有什么讲究呢？首先是我们之前说过的《财富高效能》课程中对于财富的阐述：富足的物质条件，良好的社交关系，以及能够带来高成就感的有意义、有价值的事业，这三点缺一不可。比如，我想开一辆什么牌子的车，我想住在什么样的房子里，我想拥有一家什么样的公司。这些都可以有，但是不能只有这样。我们需要把未来想要过的人生元素进行归纳，然后用这三个标准进行比对。不管少了哪一个，将来都会觉得这样的生活有所缺失。

关于梦想生活的描绘，除了这三个要素之外，还有一个特别需要注意的地方，那就是胆子一定要大一些，一定要敢想。

我问过很多人，你想要的生活是什么样的？他们的回答都显得特别保守：

“有一套能让家人住下的房子，买一辆能够开得出去的车，有一份收入稳定的工作。”

大概也就这些了，一开始我对他们的这种保守非常不理解，我就问他们：

“既然是梦想，为什么不索性想得更加美好一些呢？胆子大一些怕什么？”

后来我终于知道他们在怕什么了，他们怕辛苦，怕努力，怕自我挑战，怕不确定性。他们在描绘未来想要的生活的时候，考虑的不是自己想要什么，而是自己能挣来什么，而且还是眼下的自己能挣来什么。所以他们描绘出来的未来是自己待在舒适区里就能获得的未来，这样的未来还用规划吗？这还要梦想干什么？干脆不要梦想，也不用规划，这样你稍微努力一点就能超出自己的预期，还能时不时收获意外的惊喜呢！你既然要描绘自己的未来，胆子就要大一些。当然这也不是凭空幻想，而是建立在自我成长的基础上，你所要的未来是越来越优秀的你给你挣来的，而不仅仅是眼前的你。

这一节我分享了车日路模型，它是我们进行人生梦想设计的基本模型。这个模型通过对自我、目标和路径的思考能够帮助我们设计出一个基本靠谱的人生蓝图1.0版本，当然我们还需要对这个基础版本进行迭代和升级。下一节我们就会用两组问题帮助我们做好人生蓝图的升级版本，这需要你们熟练掌握这个基本模型。

第三节　追问人生，设计私人化的人生蓝图

这一节的内容主要是以提问开始，我想通过两组问题引导你对自己进行一个全面的盘点，就像我们对资产的盘点一样。我们需要把自己当成一家公司，弄清楚我们的存量、增量以及负债。为了更好地对人生蓝图1.0版本进行升级和迭代，这个1.0版本就相当于人生蓝图的基本盘。基本盘可以帮助我们看明白人生蓝图的基本框架和基本的运行逻辑，而这些问题可以帮助我们把这当中的三个核心要素考虑得更加具体明确，从而让整个人生蓝图完全基于私人定制的要求，更便于你去把握，更有利于你人生蓝图的实现。

我会把这些问题分成两组进行提问，分别是人生7问和人生11问。在进行具体问题的提问之前，我先要明确我们对这些问题应有的心态。这些问题我只负责提问，你负责回答，你不用把这些问题的答案都告诉我。但是要对自己足够诚实，要敢于面对自己内心的欲望，更要敢于表达自己的内心所想。你回答这些问题不是要对我负责，我没办法给这些问题的答案做出对错优劣的评判。但是它们都会对人生蓝图的精准与否起到决定性的作用。你可以不用对我负责，但是一定要对自己负责，因为给人生蓝图最终埋单的那个人，就是你自己。

要做到对客观的诚实，的确不是一件容易的事情，这是由人性所决定的。我们的潜意识会拒绝承认那些我们认为不太好的东西，也不愿意承认自己对某些东西有欲望。真的，我发现很多人更愿意表现自己的无欲无求，就是现在流行的那个词——“佛系”。有相当多的一部分人以“佛系”掩盖自己的无能。对于自己没能做到的事情或者是感觉有可能做不到的时候，他会假装对此根本不感兴趣。经常挂在嘴边的话就是“不是我做不到，而是我根本就没想去做”或者“我也就是不屑于去做，要是愿意我能做得更好”。这种假装佛系实则是很丧的做法，其实就是没有勇气面对内心、欲望和不足。想要为自己的人生负责，制订好更加适合自己的人生蓝图，首先要做的就是摒弃这种心态。这样有助于我们得到更好的结果。

现在我们开始第一组问题——人生7问的提问：

1. 你现在的状态是否令自己满意？

2. 满意的地方和原因是什么？

3. 不满意的地方和原因是什么？

4. 你要如何改变当前的状态？

5. 你开始积累社会资本和人脉资源了吗？

6. 你在做着一种平衡的工作吗？

7. 你敢于对自己说真话、诚恳地直面真实的自己吗？

这个由7个问题组成的人生7问，目标是引导人们对自己的现状重新进行评估。在人生蓝图的车日路模型当中对应的是车的问题，也就是关于自我认知的那部分。深度剖析自我现状，才能更好地做路径的规划。做到这一点的前提是，我们要敢于面对自己和现实。承认不足，才有改变的可能。承认自己对于现状的不满，才有追求更美好未来的动力。给出“行、不错、还可以”这样答案的人，我的建议是现在可以合上这本书了。因为这样的人设计出的人生蓝图不会有任何实际意义。我不太相信翻开这本书的人，会对自己的现状那么的满意。能够被这本书所吸引的人，一定是希望自己的人生能够变得更好的人。那就意味着，现状必然会有让自己不满意的地方，这就是我们改变自我的原因，也是我们变得更好的方向。我们必须充分认识到这一点，现在让我们按照问题的要求，进行更深层次的思考，找出造成这个困境的原因所在。

我们再来看第二组问题——人生11问，这是5年后你要成为的自己：

1. 你想做哪种类型的工作，自由的还是因循过去模式的？

2. 你期待的年收入是多少？

3. 你想住在什么样的房子里，和谁是邻居？

4. 你想开什么样的车，怎样对待自己的交通时间？

5. 你想穿什么品牌的衣服？

6. 你希望别人如何看待你，如何称呼你？

7. 你想如何帮助别人？

8. 你想成为一个知识渊博的人吗？（注意这不是指你的学历）

9. 你希望行走到哪些地方？

10. 你怎样才能获得快乐和满足？

11. 你会成为一个平衡工作、学习和生活的人吗？

人生7问中的7个问题指向的是我们的现状，就是要通过问题盘点自己的优势和劣势，我们需要的是面对自我不足的勇气。而人生11问当中的11个问题的指向则更加偏向于目标和路径。需要我们真诚地面对自己内心的欲望，这同样需要勇气。除了勇气之外，要想回答好这一系列的问题，还需要具有我们前面提到的自我成长意识。要用发展的眼光看自己，用成长后自己的标准来回答。中国社会文化崇尚的是含蓄和内敛，最不喜欢说大话，给自己定个目标也会非常保守。在回答这些问题的时候，这样的心态千万要不得。还记得我在前面提到的白杨师姐的故事吗？那时候为了帮助她对人生蓝图进行更合理的优化，我同样运用了人生7问和人生11问来作为引导。当回答人生11问中的“你期待的年收入是多少？”这个问题的时候，她给我的答案是5万。我们知道她现在是一位非常厉害的青创客，去年一年的营收是500多万。从5万到500多万，这中间用了多长时间？一年时间。明明拥有挣500万的实力，为什么会给出5万的期望年收入呢？这是因为谦虚吗？恐怕也不是，她是真的没想到自己的成长性，没想过3年或者5年之后自己会变得如此优秀。当时她跟我说期望的年收入是5万，因为我是过来人，我知道她为什么会这么说。我就跟她说，5万的年收入做不了我的青创客，任何人稍微一努力，一不小心就能超过这个数。要做我的青创客，必须立志创业收入100万。最后在我的大力鼓励之下，她才忐忑不安地把这个答案改成了100万。

后来她跟我说：“萌姐，当时你让我把期望年收入改成100万的时候，我还在想你是不是疯了。我那时候一个月才挣几千块，你让我写期望年收入100万，我觉得肯定做不到。”那么，我是不是真的疯了呢？其实我是在用结果倒逼行动。我们的动力从哪里来？很大程度上取决于我们自己想要的结果。期望10万有10万的活法，期望100万就有100万的活法。而100万的活法自然也就会有这个活法的结果。我们可以想象一下，一个一心想要挣百万的人和一个只想挣5万的人，他们的努力程度和得到的结果会有多么大的区别。我要告诉你的是，实际上的差距可能比我们能想到的还要大。

所以，我要再一次强调，回答这些问题的时候，一定要真诚地面对自己的欲望。要敢于想象，敢于表达。目标不怕大，只要我们的路径合理，目标大一些会倒逼我们的行动，给我们带来更加强劲的动力。如果没有人要求你改正，这个期望值很可能就会成为你人生的天花板。

这一节我要分享给你的就是人生7问和人生11问，目标是让我们通过这两组问题对1.0版的人生蓝图进行迭代升级，让它更加符合我们的现状，也更加便于执行。这两组问题和我们之前说过的车日路模型当中的自我、路径和目标是对应的关系。人生7问更多的是对应自我的问题，帮助我们更加深入地分析和盘点自身的现状。而人生11问则更多地对应目标和路径，帮助我们把目标制定得更加清晰，路径更加精准。如果你能把问题回答到了这种程度，必然会对你人生蓝图的迭代和升级有着非常大的帮助。关于人生11问，补充一句：这里面的问题并不是一成不变的，你可以根据自己的情况进行替换。比如你本不是个爱车的人，你很有可能对开什么车无感，那这个问题对你就是不合适的。但是你总有自己喜欢的东西、想拥有的事物，那就用你喜欢的东西来替换整个问题。总之，我们要知道这些问题是用来做什么的，如果它对你起不到应有的作用，那就用更合适的问题替换，我们的目标明确才是最重要的。

第四节　三个问题完成人生蓝图的复盘和迭代

人生蓝图的基本盘我们讲过了，应用这个基本盘我们可以制定出1.0版本的人生蓝图。然后我们又分享了两组问题，分别是人生7问和人生11问，只要我们足够用心就能够通过这两组问题对人生蓝图进行升级和迭代，让1.0版本的人生蓝图变成私人定制版的高端版本。有了这些倚仗，我们的人生蓝图就不成问题了吧？千万不要这么想，即使如此，事情也很难像我们预想的那样。我这么说是因为我见到了很多相当离谱的人生蓝图，当你看到他的蓝图的时候你绝对想象不到，上面写的东西跟他的实际情况差得太远了。我有留作业的习惯，我会要求学生们做好自己的人生蓝图，再叮嘱他们对这两组问题进行升级和迭代。有的还做出了3.0、4.0版本的人生蓝图，甚至还有迭代更多次的。从他们进行迭代的次数来看，我不能说他们不认真，更不能说他们对自己不负责。但结果确实就是这样，我看到依然会有相当一部分人的人生蓝图其实是作废了的。因为与自身的情况相去甚远，这样的蓝图注定是没有多大功效的。

出现这种情况多半是对自我现状的认识还不够，从而导致路径的规划出现了偏差。路径一旦出现问题，整个人生蓝图的可执行性就会大打折扣。可是我们每个人的人生蓝图都是自己经过一番认真思考后做出来的。不管实际上效用如何，最起码这是我能力范围之内能做到的最好的，至少自己还比较满意。他们敢于把这样的人生蓝图拿出来，就充分说明了这一点。出现这种情况的原因正是我们最应该关注的问题，也是接下来我要分享给你的整个工具的用途所在。这个工具就是要帮助大家，对自己感觉还比较满意的人生蓝图进行自检，从中发现问题，再进行修正。只有这样，咱们前面说的这些话才有价值。如果我只告诉你，你那些自我感觉良好的人生蓝图，很有可能是存在很大问题的，你以为可以借此改变人生，其实它很可能一文不值。然后我就是不告诉你要对自己都满意的蓝图进行自检，这就是在忽悠人。同时我也希望大家记住，不管一个人讲得多有道理，只要没能交付给你可执行的方法，这事儿就不能算是完成了。

我要分享给你的这个用来对人生蓝图进行自检的方法其实很简单，就是三个问题，分别是：

我为谁？

解决了什么问题？

提供了什么方法？

这三个问题是用在哪里的？就是用在你实现人生蓝图的路径上，通过路径来观照自我认知和目标设定。因为自我认知和目标设定这两个部分是很难用固定标准来衡量的，别人也没办法判断你对自己现状的分析是否足够客观，也没办法判定你的目标设置是否合理，你自己也很难发现是否有所偏差。但是路径可以，只要是运用这三个问题进行检查，第三方都可以帮你找出这当中的问题。我在帮他们进行复盘的时候，就是用这三个问题来发现不足的。

这当中的内在逻辑是什么？这个逻辑就是不管我们想要过的人生是什么样的，都必须通过向社会变现来获得。所以，不管你的这个路径如何设计，都必须先满足他人的需求，这是一个铁的规矩。既然如此，这条路径能不能走得通，那就不能靠自我的感觉，更不能是自己说了算，而是需要从自我思维的圈子里面，站在被满足需求一方的立场上去发问。问“你为谁？解决了什么问题？提供了什么方法？”也就是说这条路能不能走得通，得看你做的这件事儿和你所提供的兑付性产品能不能真正满足对方的需求，对方是否愿意为此支付成本，让你的努力完成变现。这是一个客观的社会经济行为，而不是个人的一厢情愿。这就是三个问题完成人生蓝图自检的内在逻辑。我们来看个例子：

我记得在一次人生蓝图复盘的过程中，有一位特别具有古典范儿的漂亮姑娘，在微博上回答了这三个问题，她的微博名字也很有诗意，叫“住在风里”。她对这三个问题的回答是这样的：

我为我所在的那个城市里喜欢品茶、摄影的人。

我为他们解决找不到自己喜欢的休闲方式的问题。

我为他们提供了一个一边喝茶一边欣赏摄影作品，还能认识很多同好朋友的场所。

这个路径怎么样？能不能走得通？这话得这么说，这条路径肯定是能够走得通的。但是我们现在要问的是，在这个姑娘的人生蓝图当中，这条路她能不能走得通？为了获得最终的答案，下面是一系列直逼真相的连环考问：

问：“你现在所在的城市是几线城市？”

答：“我现在是在老家的县城，最多能算是四线城市吧。”

问：“当地有饮茶的习惯吗？这个群体有多大？同时喜欢摄影的有多少？”

答：“喝茶的人在我们那儿也不是很多。喜欢摄影的我也没有具体了解过，不是很清楚。”

问：“你准备在哪里开这样的一间集茶饮和摄影于一体的饮茶场所？多大的面积？场地费用大概是多少？先算一年的租金，一般这样的铺面是没有按季度付款的。”

答：“我打算开在比较僻静的地方，因为我没有多少启动资金，空间需要大一些，得有几百平方米吧。租金我没了解过，不太清楚一年需要多少租金。”

问：“租金没有了解过，那么装修费用和设施的费用呢，也不是很清楚吧？”

答：“嗯，还没有仔细核算过。”

问：“茶艺和摄影，你是自己就具备这方面的能力呢，还是准备请专业的人士来做？”

答：“我自学过茶艺，同时我也比较喜欢摄影。我觉得我可以自己来做这些事。”

问：“OK，我们假定你通过自己的努力能够提供让大家满意的产品。这勉强可以算是一个产品人。那么经营呢？开店肯定是要经营的，你有经营一家类似场所的经验吗？还是需要请人打理？准备花多少钱请人，包括店里的其他人员，因为几百平方米的茶室，一两个人肯定是不行的。”

答：“我没有经营方面的经验，可能需要请人来做，需要多少钱还没想过。”

问：“你选一个僻静的地方来开店，那么怎么获客呢？怎么让顾客找到你？新开的店，在没有做到盈利的情况下，凭自己原有的资金你能够坚持多久？”

答：“我选僻静的地方开店主要是为了省租金，客源的话我想开的时间久了就会有人知道的吧？我没算过一个月需要多少费用，不知道我能坚持多久。”

好了，围绕着这三个问题我们进行了一系列的问答。根据她的回答，你们觉得她的这条路径能够顺利完成变现的可能性有多大呢？如果光看这三个问题的答案，我们或许觉得这个路径看起来还不错。毕竟在有些城市一些茶室的收入还是相当可观的，再加上摄影的元素也没什么不可以。但是一系列衍生问题问下来，最接近真相的答案也就出来了。这就是这三个问题的使用方法。一定要围绕这三个最核心的问题，把一些衍生问题问透了，问得越全面、越具体，你的路径执行起来就越顺畅。再往后进行升级和完善时，方向也会越明确。哪怕是最终这事儿不成，你放弃的时候也不会有遗憾。所以，不管从哪个方面说，用这三个核心问题对人生蓝图进行自检都是非常必要的。为了方便大家更好地运用这三个问题，我总结了几个必不可少的衍生问题。下面这几个问题不管你的路径如何设计都必须彻底弄清楚，不要想当然，要用事实和数据说话。

1. “我为谁”所指向的这些人，是真实存在的吗？

2. “我为谁”所指向的这些人，他们的群体有多大？

3. “我为谁”所指向的这些人，辐射到的群体有多大？他们的消费力能否支撑你的梦想？

4. “你为他们解决的问题”，这个问题是刚需还是不解决也行？

5. “你要为他们解决的问题”，除你之外还有别人可以替他们解决吗？

6. 在你之前帮他们解决这些问题的人，过得怎么样？

7. 你为他们提供的解决问题的方案，是属于私人定制的还是可以用模板复制的？

8. 你是方案的直接提供者还是从别人那里获取？

9. 你从别人那里获取这个方案的成本是多少？

这些问题都是围绕三个核心问题展开的必不可少的衍生问题，你必须彻底弄明白。当然还会有其他更多的问题也会对我们有很大的帮助。你可以在这些问题下继续接龙，一直到把这三个问题彻底问透为止。

第五节　意愿，为什么免费的人生蓝图总是动力不足

我们这一章想要教给大家制订人生蓝图的方法，以完成自己人生的顶层设计。到目前为止，关于人生蓝图的基本逻辑和基本盘我们分享过了。关于如何应用两组问题对人生蓝图进行更加个人化的升级我们说过了。关于怎么通过三个核心问题对路径进行考问，从而达到对人生蓝图进行自检的效果与方法，也已经教给你了。那么接下来，我们要解决什么问题呢？关于人生蓝图的实施，我们会系统地分享各种技能，全方位为大家赋能。这一节我们要解决的是所有问题的根源——我们的动力问题。我一直以为所有能通过学习解决的问题都不是问题，哪怕很难，只要这件事是我们真正想做的，就总能找到解决问题的方法。就像我们经常说的，只要思想不滑坡，方法总比困难多。反过来说，如果自己没有足够的动力，哪怕只是一个毫不起眼的小问题也会成为拦住我们的大山。

在深入阐述这个问题之前，我先回答一个问题，很多小伙伴都曾经问过：

“萌姐，我们的课程可以帮助很多人，也可以改变很多人。而且我们2020年的计划是通过500名青创客改变超过5万人的人生。既然我们有这么大的布局，我们陪着这么多的人一起创业，那我们的课程费用是不是可以通过免费的形式来推广呢？这样就可以在短期内聚集更多的人在我们身边，剩下的时间我们就可以一门心思做事情了，这样是不是会更高效一些呢？因为相对我们创业要做的事情，课程的费用所占的比例是非常低的。”

对于有这样想法的小伙伴，我要非常严肃地说，你们错了。首先，我是不可能这么做的；其次，我也不允许你们这么做。记住，不是不建议你们这么做，而是不允许你们这么做。我也知道小伙伴们提出这个建议不是为了跟我说听课的费用问题，而是在考虑接下来他们怎么去快速影响100个人。因为2020年我想让青创客每个人都要去改变100个人，那我就得为他们赋能。这当中非常重要的一件事是，我把当初改变了他们人生的课程进行了全面优化，教给他们。然后让他们内化成自己的知识体系，用这套从实践中得来的方法论去影响和改变别人。这也符合我们一再强调的“学会的最高标准是会教”的理念，同时教的这个过程还能反过来强化他们对这些知识的掌握和运用。这是一个教学相长的互利过程。当他们提出这个建议的时候，我知道他们已经考虑怎么尽快地把这100个小伙伴聚拢到自己身边，然后去影响、改变他们了。他们考虑的其实是布局和策略问题，他们是想通过免费的策略尽快缩短找人的过程，腾出更多的时间来做事。所以，我不得不再次强调，我不会这么做，也坚决不允许你们这么做。

我知道他们讨论这个问题的根本不是钱的事。同样的话，我也要跟你说，我这么做同样也不是钱的事。这个不能免费的背后逻辑，我打算用别人的例子来谈一下。最近有句话我觉得特别有道理，说大部分的员工在遇到问题的时候考虑的是怎么寻找借口，找不到就跳槽。所有的老板在遇到问题之后考虑的都是解决问题的方法，因为找不到就得跳楼。为什么他们解决问题的动力区别那么大？那是因为他们需要为此承担的结果不一样。

我们再做一个假设，现在流行创业，也流行合伙。假如有这样的两个合伙人，一个是把多年的积蓄和房产抵押得来的钱都投在了创业上。而他的这个合伙人，是他盛情邀约来的。因为公司特别需要对方的技术，所以人家是以技术入股的形式分得了将近一半的股份。现在公司遇到了生死劫难，随时都有倒闭的可能。这样的情况下，你觉得哪个人会更加坚定呢？肯定是投入成本比较高的那个人更加坚定一些呀，因为一旦失败，他们两个面临的就是跳楼和跳槽的区别。

我们再来举一个我粉丝都非常熟悉的例子：励志币计划。什么是励志币计划？这是我们开发用来激励更多小伙伴坚持奋斗的一项习惯养成计划。形式有很多，比如“早起群”里的坚持早起计划、“写作群”里坚持写作的计划、“演讲群”里坚持演讲的计划。我们社群和小伙伴们自己的社群里面几乎都有励志币计划在开展。为什么这些激励坚持奋斗的计划都可以叫“励志币计划”呢？因为它们都跟钱有关。如果我们准备开启一个励志币计划，我们会要求所有有这个意愿的人都拿出同样多的钱，放在励志币的大池子里面。这些为了鼓励自己坚持到底的钱，就是我们所说的励志币。励志币怎么发挥激励作用？我们会提前约定一个周期，比如21天、半年或者是一年。到了这个周期后，我们对还在继续坚持的人返还励志币。难道就不能让人免费加入吗？不能。没有这个门票成本，他在关键时刻肯定会成为第一个撤退的人，而这种撤离可能会给整个社群带来全面溃败。举个例子，2016年，我们刚做的第一个励志币计划叫作早起计划，当时我们组织了两个500人社群，他们都是一群信心满满非常想早起的人，两个社群的模式一样，唯一区别是第一个社群免费，第二个社群每个人都交了39.8元，我们的规则是21天坚持打卡率80%以上的人39.8元全部退还。结果你猜怎么着？21天过去了，第一个社群的打卡率是42.8%，第二个社群打卡率是98%。为什么会这样？后来我们追踪了第二个社群打卡的人，我们访问了50个之前不是早起者但是坚持打卡的人。其中一个人跟我说：“萌姐，每天早上我起来的时候就想，我坚决要让39.8元退回来。”其实我们会发现大家是因为钱，或者想战胜过去的自己的动机选择了坚持，这就是励志币计划的关键所在。

现在能明白我在说什么了吗？没错，我自己不会免费，这根本不是钱的事儿，而是钱背后的意愿问题。意愿决定了我们的动力，动力决定着一件事的成败。动力不足，哪怕是一件小事都不一定能够做好，更何况是要改变自己的人生呢？改变自己的人生到底有多难？看看有多少人一边抱怨一边继续混日子，看看有多少人天天喊着再也不能这样下去了，但还是重复着之前的生活，你就知道了。看明白了这一点，还会有人想要通过免费的方式来聚拢一起做事的人吗？这样的人恐怕是没有的。

我们经常听到“天下没有免费的午餐”这句话，不知道大家听到后是什么感觉，反正我的感觉是幸亏没有免费的午餐，不然我的人生可能会变得很糟糕。因为没有免费的午餐，所以我们得自己奔跑，这样一来不仅午餐有了，早餐和晚餐也都有了。如果是为自己负责，那就需要找到志同道合者一起做事，我们不能发放免费的午餐。如果是为了对别人负责，那就更不能以免费的形式引导别人去做他自己并没有多少意愿的事情。为了对自己负责，我们要用成本来核验自己的意愿，如果一谈到成本马上想到了要放弃，那只能说明其实你并不想做这件事，早一点放弃更好。反过来也是一样，如果有人跟你说如果不需要任何成本的话我就跟你干，那就请他赶紧离开，因为他已经随时准备要逃跑了。所以，免费的就不要再想了，不管是对自己还是对别人。

成本是意愿的试金石，能够帮助我们找到自己真正想要做的事情以及适合一起做事的人。可是，总有一些事情是我们非做不可的，哪怕我们本身的意愿并不是那么强烈。怎样才能帮助我们进一步激发他人意愿呢？下面是几个常用的方法，我在此分享给大家：

1. 让目标更加诱人

为什么意愿不足呢？根本原因就是这件事对你的吸引力不够，做成这件事之后也没有真正能让你动心的效果。那么怎么办呢？在目标细化的过程当中，加入自己真正喜欢的元素。经常会出现这样的情况，一个人原本是不想去做某件事的，但是有人从另外一个角度重新阐述了这件事的价值后，他马上就能进入自发的状态。那么做这件事的人，肯定是了解对方心底真正的需求的，这也遵从了马斯洛需求理论。按照这几大需求增加一些让自己心动的元素，总有一点是能够打动你的。

2. 避免一个人单打独斗

抱团取暖效应在意愿这件事上也同样成立。一个人单打独斗，内动力消耗得要快很多。那不妨找一帮志同道合的人一起来做这件事，大家相互鼓励，互相感染，有利于保持旺盛的斗志。这里我要特别推荐一下励志币计划。一群价值观相同的人，在成本效应的加持下建立一个社群，效果非常不错。

3. 发挥监督效应

为什么现在有那么多人在自己的朋友圈打卡？不管是健身、减肥，还是坚持每天学习，很多人都习惯在朋友圈打卡。这样做的好处其实也是在增强自己的意愿，首先在朋友圈打卡会为自己带来一定的成就感和自我认同感。尤其每次打卡下面都会出现一排点赞时，那种感觉就会更强烈。同时，这也会起到监督的作用。每当自己想要放弃的时候就会担心自己之前努力的人设有崩塌的危险。这也是个很不错的方法。
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第六节　理性思考，对自己诚实也是需要能力的

先问大家一个问题，大家觉得人类是理性的还是非理性的？我们在做决策的时候究竟是理性因素多一些还是非理性因素多一些？肯定会有人觉得作为万物之灵，人类当然是理性的。我们做决策肯定也是理性因素占多数，不然怎么叫深思熟虑、三思而后行。我们进行理性思考的过程，不就证明我们的决策是理性占决定性优势吗？

这样的答案，大家会不会觉得很有道理？肯定会。这也符合我们对于思考和决策行为的一贯认知。但是肯定还会有一些人给出不同的答案，其实我们的理性当中也充满了各种非理性。虽然理智一直都是我们追求的目标，但是要想完全杜绝非理性的影响也是不可能的事，而且我们的生活中也充满了各种深思熟虑后做出不理智决策的事情。就拿饥饿营销来说吧，如果是大批量地供货，让每个人都能买到，不见得有多少人会买。但是一旦实行的是限量供应，先到先得，就连原来没打算要买、实际上也并不是特别需要的人都会有购买的冲动。而那些原本就想买的人甚至不惜整夜排队，甚至自愿加价购买。如果实在买不到的话，他也不介意用更高的价钱从黄牛那里买。面对现在到处可见的饥饿营销和限量供应，你还觉得我们人类是理智的吗？

那么，我们到底是理智的时候多，还是非理智的时候多呢？理智和非理智在我们的生活中又各占多大的比例呢？这个问题早就有人替我们向大师请教过了，这个叫朱莉安娜的女士是这样问的：

亲爱的丹：

你好！

我相信我们的某些决策是非理性的，但非理性决策所占的比例有多大呢？

朱莉安娜

朱莉安娜提问的对象是《怪诞行为学》系列畅销书的作者，美国杜克大学心理学和行为经济学教授丹·艾瑞里（Dan Ariely）。他是怎么回答的呢？下面就是他对这个问题给出的答案：

“我认为你想问的并不是关于非理性决策的比例是多少，而是关于非理性决策对我们的生活和健康有何影响。回想一下边开车边发短信这件事，我们花在这件事情上的时间可能只占我们全部时间的3%，但每一次做这件事时都有可能引发交通事故，导致自己和他人死亡。因此，我们真正需要问自己的问题并不是关于非理性行为所占的比例，而应当是关于这些非理性行为对我们、我们周围的人以及整个社会的危害程度。”

我觉得他对这个问题的回答很棒，他的观点我很赞同。相对于非理性行为所占的比例，我们更应该关心的是它们对我们的工作和生活所造成的困扰和危害是什么。这也是我提出这个问题的初衷。非理性行为会给我们的生活带来什么样的影响？那自然是全方位的，一时之间也难以尽述。而我们提出这个问题的指向范围却是非常小的，我们只是为了提醒大家非理性行为和非理性决策在我们的人生蓝图的设计中会有什么样的影响。这个影响其实也不用多说，几乎所有人生蓝图中有关路径的问题，都跟非理性行为有关。虽然我们在讲人生蓝图设计时一再强调一定要对自我现状做出客观理性的评估，但是只强调重要性是远远不够的。现在我们再提这个问题就是为了分享几个靠谱的方法。

1. 观察记录法

对于自己的能力和现状做出判断，潜意识当中我们都会有意无意地进行一定程度的美化。特别是在自身的能力认知方面，几乎所有的人都会觉得自己最起码是中等偏上的水平。就像之前有人在一些大学对女生进行的调查一样，调查者在几所大学里面随机找了近万名女生，问她们：“你觉得长得不好看的女生会更愿意去整容吗？”得到的答案竟然出奇的一致，被问到的女生几乎都回答：“那我怎么知道？我长得中等偏上。”实际上，这些受访者当中有相当一部分人的长相并不算中等偏上，但是她们就是觉得自己是中等偏上。在能力上也是如此，几乎所有能力堪忧的人都会觉得自己的能力是中等偏上，稍微好一些的则会觉得自己非常优秀。这种自我感觉比实际情况好的情况，不是光靠心态就能解决的。想要最大限度地避免这种情况的发生，我们要做的第一件事就是用事实取代仅凭感觉。这个事实要靠自己的记录和观察获取，然后进行分析。在表述上一定要杜绝模糊化的词，如：好、还可以、一般、优秀，这些比较抽象的词一定不能出现在你的结果里面，而要用数字和量词来代替。

比如，一个销售人员想要知道自己能力最好的办法就是把自己以往的成单额记录下来，再跟其他人的成绩进行对比。这样得出来的结果可能会让自己觉得有些失落，但是比起自己凭感觉给出的答案要客观很多。需要注意的是，这样做的时候一定要只认结果，不想理由。如果脑子里面想的是我成单少是有原因的，那就等于又回到自我感觉当中去了。

2. 给自己照镜子

以人为镜从来都是看见真实自我的有效途径，让我们对自己做出客观的判断，就算我们真的有心这么做，也难免会有“只在此山中，云深不知处”的困扰。特别是当我们需要做判断的问题难以数据化的时候，这种困扰就更加明显了。比如，我是行动派还是理想派？我是不是一个情绪化的人？面对这些问题，我们很难对自己做出一个客观的判断，而且也不太容易数据化。这个时候就需要从别人口中去了解，把别人当成镜子照照自己，得出来的答案往往会更客观一些。

但是这么做的话，怎么找到对的人却是一个技术活。这个能起到镜子作用的人，必须满足几个条件：首先，他对你要有足够的了解。如果对你没有足够的了解，他给出的答案自然就没有多大的参考价值了。其次，他要能做到知无不言，言无不尽。这个人他不能碍于面子怕得罪你而不方便说实话，也不能因为对你有强烈的好感而看不到你的不足。最后，他得真心希望你越来越好。这样的人听起来很不好找？我的经验就是，两种人可以胜任：一种是他知道你的优点和缺点，虽然平时对你各种尖酸刻薄，也依然能包容你的人，也就是我们说的闺密和死党；还有一种就是和你有着相同价值观的人，比如青创客，我们同样都是异类，有着相同的价值观，我们就经常互相当对方的镜子，效果非常不错。

3. 变现才是硬道理

很多人在做路径设计的时候会混淆我想做什么和我能做什么。千万不要相信“只要你想你就能”这样的话，每个人都有自己适合做的事情。当然，我说的不是绝对做不了，而是做着很难、很累且难见成效。因为这不符合我一贯的高效原则，一件事情我们能高效地做起来，这才算是“能”。比如，有个人喜欢舞蹈，就会觉得我可以设计一个通过舞蹈来达成梦想目标的路径，这样行不行呢？不能自己想，不能我觉得还行。你去做，看看能不能用来变现。我一再强调变现，变现是个硬道理。而且变现还需有一定的标准。曾经就有一个喜欢舞蹈的小伙伴跟我说：“萌姐，我喜欢舞蹈，我想通过舞蹈来获得自己想要的人生。”

我说：“舞蹈在你这里可以用来变现吗？”

她说：“可以的，萌姐，我也开直播的，经常会有人送礼物。开一次直播能有几十块钱的收入。”

这样虽能变现，但不是一个长久的模式。它没有达到我所说的标准。我所说的这个标准是什么？如果它变现的额度低于你的主业，这就只能算是个爱好。如果跟你主业的收入相当，你可以作为一个兼职，做个斜杠青年。如果它达到了你目前主业收入的两倍以上，那它就能成为通往梦想目标的主要路径。它可以成为你的一份事业。

这就是我分享给你的三个方法，让你在面对自我现状分析设计人生蓝图时依然保持理智的思考。前面的内容中我强调过做出客观判断的重要性，分享了我们应该具有一种什么样的心态。我把这三个方法教给你之后，希望你再面对这些问题时，不用再靠心态来硬撑，而是用方法解决问题。


第四章　奋斗的路上白骨森森，成功的人凭什么

第一节　做自己人生的CEO，用商业思维盘点自己

从现在开始，我们一起了解一下实现人生蓝图不得不做的那些事和必须具备的那些能力。这些事情做不好，再好的人生蓝图也会变得徒劳无功；而不具备这些能力，有些事情就算我们用尽洪荒之力也未必能够做得好。

现在，我们就来了解第一件必须做的事情。我要说的是，从决定改变人生的那一刻开始，我们就应该有一种觉悟。什么觉悟？给自己发年薪的觉悟。这又是一种什么样的觉悟？为什么要自己给自己发工资，为什么是年薪？

给自己发年薪是我对所有青创客提出的要求，它的内在逻辑用现在流行的说法就是“做自己人生的CEO”。很多小伙伴听到“CEO”这个词，都会有此疑问：“萌姐，你的意思是说，要想改变自己的人生就一定要离开职场自己当老板，先摆脱打工的命运然后才能获得想要的人生。是这样吗？”根本就不是这样。我自己是一个创业者，也带了很多青创客一起创业。但是对于创业这件事，我的态度算是相对保守的。我不仅不会提倡和鼓励年轻人贸然辞职去创业，就是对于有创业想法的人也要再三叮嘱，一定要三思而后行，谨慎决策。在前不久的线上课程当中，我还在苦口婆心地跟他们说：“数据表明，现在的创业型公司第一年的淘汰率超过98%，也就是说只有不到2%的创业者能够撑过第一年。记住，这还不是能活下去或者能够盈利的比例，仅仅只是撑过去而已。”我跟他们说这些就是为了提醒他们，创业风险极大，万不可轻易入局。

不鼓励贸然创业，还要劝人家不要轻易创业，现在却说要大家做自己人生的CEO，还说一定要给自己发年薪，这个逻辑好像不太容易理解。这样说，也的确会有一些人搞不清楚。因为有这样感觉的人，多半是不够清醒的，他可能还没明白自己活在一个怎样的时代。首先这些人需要明白，我们当下的时代，是一个一个人也能活成一家公司的新时代。这跟我们过去那个世界的差别是非常大的。

过去社会的主流理念是什么？讲的是闷头苦干，剩下的交给我们所在的体系，体系不会亏待这样能干且肯干的人。

现在是什么情况？传统的大组织正在转型，我们的协作方式正在从隶属转向合作。跟我们经常合作的人，也不再只是单位里的那几个同事，而是整个社会的组成部分。可以成就我们的人也许不在同一个平台上，淘汰我们的人也许根本就不是同一个行业。一个人已经实实在在地成了经营和流通的主体之一，而且跟有限责任公司的CEO不同，我们这个CEO的责任是无限的，而且还永远都不能辞职。

这个世界上的人可以分为三种，一种是先知先觉的人，一种是后知后觉的人，还有一种是不知不觉的人。我们现在来说要做自己人生的CEO不能算是先知先觉，因为这件事已经发生了。如果现在连这个逻辑都听不太明白的话，真的就已经落后太多了。所以，在人生蓝图开始践行的时候，我第一句要说的就是做自己人生的CEO，一定要学会给自己发年薪。这并不是鼓励大家辞掉工作去创业，而是一种思维的觉醒。我所强调的是一种商业思维，以及把自己当成一个公司来经营的CEO意识，或者叫作CEO视角。如果用CEO视角来看待这个世界，将会看到一个完全与以前不一样的世界和自己。

说到这里，道理算是讲明白了，逻辑也捋顺了。但是就算是听明白了，难免还会让人觉得有点蒙。我再分享一个小伙伴运用CEO思维完成华丽蜕变的例子，看完你就会明白，做自己人生的CEO这件事其实一点都不玄乎，它不仅特别接地气，而且非常有效。

现在这位小伙伴是一位特别棒的插画师，她有自己的插画工作室，虽然工作室主要的事情都是由她自己打理，但她绝对是一个特别优秀的CEO。做自己人生的CEO，她为自己发年薪，这是她最近几年的工作状态，她能发给自己的年薪甚至在百万以上。这之前她只是公司里的一个员工，老板负责洽谈业务，她跟其他同事一起负责画插画。在一起画插画的同事当中，她的能力和努力程度都要超出别人一截，所以她的工资在公司里也比别人高，但也就是多个三五百，再不就是千八百的。用她自己的话说就是：“在公司里的高工资，其实精神上的回报要远远高过物质上的。”

后来她跟我说：“萌姐，我不想再这样下去了。现在我每个月是比别人多挣一些，但是这离我想要的生活还是远得离谱。别的不说，我想要一套属于自己的小房子，小房子就好。北京偏中心一些的咱就不想了，哪怕是郊区甚至是周边地区的房子，用目前的工资一算我都觉得很绝望。”她说这话我还真信，不光是她，大部分人用工资来计算房价都很绝望。

她说完之后我跟她说：“你现在考虑一个问题，这个问题你要是能考虑清楚，转机可能就真的来了。”

她以不可思议的表情看着我说：“萌姐，你说我要考虑什么问题？”

我说：“很简单的一个问题。你就告诉我你是个什么样的人？”

她可能没想到竟然是这样的问题，明显有些发愣，不过想了一会儿还是认真地回答：

“我是一个有着好几年工作经验的插画工作者。”

能看得出她真的是认真思考过了，差不多是我想要的答案。然后我说：

“也就是说，你是靠自己的技能吃饭的，本质上你是个手艺人，是吗？”

她表示认同：“没错，我是个靠自身技能吃饭的手艺人。”

“但是你现在的变现逻辑是什么？是不是你对老板负责，老板对客户负责，然后客户对市场负责？只有客户才能真的向社会变现，而你们包括老板在内都是在他变现之后二次分配链条上的一个环节？你自己还是处于底端的那一环，这么说对吗？”

“没错，在这个链条上，我确实是底端的那个环节。”

“手艺人有多种变现方式。不管是老板也好，客户也好，他们都是B端。做自己人生的CEO一定要让自己直接面对C端，也就是直接面对客户。这逐渐成为很多手艺人的变现方式。”

“可是我要怎么才能直接面对C端呢？我离开公司这个平台可能就无法生存，而且我们公司也只是单纯地提供插画服务，没办法做完整的内容输出，我自己更不可能做到。”

“做自己人生的CEO需要对自己负责，而不是对内容生产行业负责。你的手艺才是你的核心产品，你除了画插画还能做什么？教别人画插画行不行？这样是不是能直接面对C端了？”

“嗯，这样也是可以的。”

后来，她做了自己的公众号，并在抖音和快手上分享自己的心得，为粉丝们解答专业上的疑问。再后来还开了直播，把自己学习和工作的经验经过系统整理后，做成独立的课程，帮助很多插画爱好者完成了从业余到专业的转变。当然，在这个过程中受益最大的还是她自己。输出倒逼修炼硬本领的过程让她的专业水平得到了飞速提升，收入自然也提高了不少，不过对于现在的她来说，收入不过是个副产品而已。一开始她并没有辞职创业，这些事情都是在工作之外的时间做的，同样也是经历了从爱好到事业发展模式，再到事业的演变过程。创业对她来说同样是水到渠成的事，在做自己人生的CEO的意识下做事，做着做着就真的成了自己的CEO。上次见面的时候，她跟我说：“萌姐，我要在喜马拉雅上开课了，这是一个更大的平台，相信通过这个平台，我能改变更多的人，就像你那时候改变我一样。”

当帮助同学们实现了人生的转变，这是我最自豪的高光时刻。现在她跟我说要去改变更多的人了，这种感觉真是太棒了。

从上面的这个过程不难看出来，我真正改变的是什么？就是这种让她做自己人生的CEO的市场经营意识。最后再强调一下，做自己人生的CEO，为自己发年薪是我们当下思维转变的重中之重。这件事无关职场还是创业，也跟你的职级无关，而是一种把自己当成产品并放在市场上经营的商业意识。做到这一点最关键的一步就是剥离行业和平台，发掘自己真正的核心产品，这种产品或有形或无形，并以这种核心产品作为原点，用经营自我的商业思维让自己直接面对C端，找到自己的用户。

第二节　经营自己，做好自己的首席品牌官

想做自己人生的CEO，关键是要学会经营自己。不管是在职场还是在创业场上，最起码要具有经营自我的意识。既然是经营自己，那么个人品牌建设就成了一个绕不过去的话题。说到个人品牌的建设和管理，也许小伙伴们接受起来比接受做自己人生的CEO这个概念还要困难一些。很多人觉得，做自己人生的CEO，或者是自己给自己发年薪，其实就是用商业思维来规划自己的人生和未来。这事儿接受起来也并不是太难，但如果说我们必须学会做好自我品牌的建设和管理，很多人就觉得有点迷惑。我自己又不是明星，又不是大牌企业家，做什么品牌管理呢？就算做了个人品牌管理又能有什么用处？这跟我们做事情到底有什么关系呢？

关于做个人品牌建设和管理的必要性，我先不说做了会怎么样，我先说说不做会怎么样。大家都知道我有一个朋友圈计划，已经实行了好长一段时间了。这个计划的内容就是加入我朋友圈里的小伙伴都可以向我提问。我工作日会抽出10分钟的时间，跟其中一位进行语音通话，帮他解决问题。有一次我在出差的路上被一个小伙子搭讪了，他说：“萌姐，我认识你，我正在看你的新书《从受欢迎到被需要》，你之前的书我也都看过。”然后他就打开行李箱，拿出了那本他正在看的书，开始跟我聊他看这本书的心得体会。他说通过这本书学到了很多东西，也改变了他很多。说真的，听到有人跟我说这些，我非常高兴自己能够给他带去改变。后来就聊到了我的朋友圈计划，他就问：“萌姐，那我可以加你的微信吗？”我就同意了，可是看到他的微信昵称我又不情愿了。

是不是很意外？同意了还面露难色？这好像跟我讲的高情商不相符。但是他的微信昵称我真是不知道怎么读出来，我问他：“你能告诉我你的昵称应该怎么读吗？”他就愣了一会儿，然后说：“记不太清楚了。”你知道一个连自己都不知道怎么读的微信昵称是什么样的吗？我到现在也不知道该怎么形容，反正就是符号、数字、火星文、汉字和英文都有。特别长的一大串，一般人肯定不知道该怎么读。

后来我跟他说：“对不起，我没办法通过你的好友申请。你刚才说你看了这本《从受欢迎到被需要》，并且说你学到了很多有用的东西。但是这里面有一章内容是讲个人品牌管理的，我觉得里面的知识点你完全没有理解。我不清楚你这个昵称是怎么来的，但是我需要告诉你的是，一个人加你为好友以后，想要通过微信号找到你是一件特别难的事。而且这个昵称没能传达出任何有效的信息。很抱歉，这次我要拒绝通过了。当然，如果你愿意，你还可以再次添加。前提是我能从你的昵称中了解到你是谁，也能从你的微信中得知你能提供什么，你需要什么。做到这一点，说明你的阅读和学习真的有效了。我等着你下次的好友申请。”

如果这个故事还不能让你体会到个人品牌建设的必要性，那么不妨翻翻自己的微信通信录，看看是不是存在这样的情况。我们通信录里无外乎是两种人，一种是跟我们之间物理接触比较多的强关系，主要是以情感和血缘关系为纽带。另一种只是在线沟通，物理接触比较少的弱关系，主要是以职业合作为纽带。从自我经营的角度讲，弱关系当中的有效资源比强关系还要多得多。但是这些弱关系平时线下交往少，相互了解并不多。那么问题来了，当我们需要寻找合作的时候，从你的通信录里面，怎么去寻找合适的人？

挨个儿问一遍吗？这不太可能。在朋友圈求助？总有一些人你是不希望他们看到自己的求助信息的。最简单直接的办法就是看他们的昵称。在这样的情况下你再去看通信录里面那些弱关系的联系人，你的感觉就会特别不一样。对于那些职业加名称的人，你会由衷地感激他们，比如阳阳美妆、内训师张晓明。你马上就能知道，这个叫阳阳的姑娘，她是做美妆行业的；这个叫张晓明的人，他是为企业提供内训服务的。看一眼就清楚是不是自己想要找的人，你还会知道如何跟他打招呼。因为你知道他叫张晓明，就可以开门见山地说：“您好，张老师，我最近在为公司寻找一位内训师，觉得您非常合适。不知道您近期档期是不是方便？”弱关系之间的沟通就是要这样的高效才行。而另外一些人的昵称，则会让人看得一头雾水。先不说上面故事里提到的昵称，就比如相声段子里说的“紫水晶女孩”“梦回唐朝”“无处安放的灵魂”，这些昵称你能看出他们是谁吗？能知道他们是干什么的吗？完全不能吧。因为你们是平时互动不多的弱关系，本来印象就不太深，面对这样的昵称是不是会有一种快要抓狂的感觉？

实际上，那些让我们一眼就看得清清楚楚的昵称，他们可能并不比别人更适合跟我们合作，但是你们之间发生联系的机会就是要比其他人多得多，这就是人家个人品牌做得到位的原因。而那些永远让我们看不到任何有用信息的人，或许他们的能力比这类人还要好，但是已经不重要了。虽然我们彼此加了好友，他明明就在你的通信录里面，可你就是找不到他。这就是虽然你还不是大咖，但也要进行个人品牌管理的原因所在，普通人也要做好个人品牌的建设和管理，不是因为我们太把自己当回事儿了，而是我们知道自己太不起眼了，如果再不给自己贴上一个明确的标签，让对方在产生相关需求时第一时间找到自己的话，就算是进了某些人的通信录也会因为对方完全想不起来你的任何有效信息而把你清理出去。越是在别人看来毫不起眼的地方，越是要努力彰显自己的存在。明白了这一点，进行个人品牌的建设和管理就会成为一种内在需求，除非你已经准备放弃自己了。

个人的品牌管理应该怎么做呢？这里我们主要针对弱关系来展开，可以分为线上和线下两部分。对于那些以情感和血缘为纽带，平时互动又比较多的强关系来说，做好个人品牌管理只需做好一件事，那就是做一个靠谱的人。他们对你的了解已经够多了，只要在他们看来你足够靠谱，那么所有可能对你有帮助的机会，他们都会乐意与你分享。因此，我们所说的个人品牌的建设和管理所针对的其实是平时印象不深、互动不多、不给点提示就想不起来的弱关系。甚至是现在还没有建立联系，但是有可能需要通过某些标签搜索才能找到你想找的人。思想上的这个弯儿，一定要先转过来。做品牌管理，不论是线上还是线下，内在逻辑都是一样的，都需要清楚且明白地回答好下面这三个问题：

我是谁？

我能提供什么？

我需要什么样的机会？

在《从受欢迎到被需要》中说到这个问题的时候我说过，在课堂上我一般都会通过自我介绍的形式来准确把握这当中的关键点。想想我们在结识新朋友的时候，是怎么介绍自己的，会不会像下面这样：

“您好，我是张晓明，我来自哈尔滨。”

“您好，我是张晓明，我是李大民的好朋友。”

“您好，我是张晓明。”

这三种介绍方式，是不是我们经常用的？但是这样的介绍方式会在对方心里留下什么样的印象呢？无非就是“哈尔滨的张晓明”“李大民的朋友张晓明”，或者就只是“张晓明”这样一个名字。这样的印象能有什么用呢？恕我直言，真的没有什么用，你作为一个新人很快就会被对方忘掉。这几种自我介绍的方式是失败的，正确的方式应该是这样的：

“您好，我是张晓明，我是一名婴幼儿辅食研究者，如果您或者是身边的朋友有这方面的需求，我可以提供一些指导。”

或者是其他的句式，比如：

“我是专门研究婴幼儿辅食的张晓明，您有这方面的疑问的话，我可以给您一些建议。”

就是这么简单，具体的句式你可以根据实际情况做具体的调整，但是核心的三个要素一定要明确传达出去：我是谁？我能提供什么？我需要什么样的机会？一个都不能少。但是在具体表达的时候，第三个要素一般都需要巧妙地隐藏在第二个要素当中。这就是利他思维的运用，你能为他做什么比你需要他做什么更能给对方留下深刻印象。而名片和线上的昵称则是为了强调这三个信息的有效方法。如果你的昵称是“辅食研究者张晓明”，那么你每一个信息的发出都等于是在提醒对方，你们在线下互动时的场景。这对你的身份也是一种强化，他的意识里就会把“张晓明”和“辅食研究者”画上等号。不管是他还是他身边的人，一旦有这方面的需要和疑问，第一时间能想到的就是张晓明。

这一节我们讲的是怎么做好自己的首席品牌官，这样的表述比较高端大气，但是具体的操作却是非常接地气。就是通过三个关键要素在对方的通信录和印象当中为自己贴上一个标签，把自己和他某方面的需求画一个等号。让更多弱关系的联系者能够在第一时间找到你，那你就是一个特别优秀的品牌官了。

第三节　互联网能力金三角，三个角色与三种能力

过自己想要的人生，为自己设计未来的人生蓝图，我们这样做的目标是什么？不就是要自己的人生自己说了算吗？所以既然设计好了自己的人生蓝图，那就必须有做自己人生的CEO的觉悟。做自己人生的CEO就一定要具备“把自己当成一家公司来经营”的商业思维，我们在前面就是这么说的。但是，拥有这样的商业思维只是一个开始，做到了这一点只是拥有了一种可能性。这个可能性到底能不能变成现实，还要看我们能不能做好关键的三件事，扮演好自己的三个角色。这关键的三种能力和三个角色是运营金三角的三个核心要素，搞定了这个运营金三角，按照之前的梦想设计顺利完成变现就是一件值得期待的事情了。

三种能力都是什么能力？三个角色又都是什么角色呢？三种能力分别是做产品的能力、做好市场营销的能力和运营的能力。它们所对应的三种角色分别是产品人、营销人和运营人。做自己人生的CEO还有一种说法是，一个人要活成一个团队，而这三种人就是这个团队的核心力量。具体应该怎么做呢？我们一个一个来说。
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先说如何做一个出色的产品人。想要做一个优秀的产品人，就得拥有较强的产品生产能力。有些人可能觉得这话说得有些大了，而且这也不是一个想到就能做成的事，不要说做好，就是做到恐怕都很难。因为提到产品生产的能力，大家想到的是工厂、机器、工人，这肯定不是一个人就能做到的。那一个人活成一个团队，同时扮演三个角色，凭什么？凭的是对产品的深刻理解。凡是一提到产品就想到建工厂的人，其实是在产品和有形产品之间画上了等号。没错，有形的产品是产品的一部分，而且还是最明显的那部分。难怪大家一说到产品就会想到工厂，但当我们一个人就是整个团队时，我们一定要看到无形的产品。什么是无形的产品？就是以时间、精力和技术为主要成品的看不见实体形态的产品。比如各种咨询类服务、线上课程或线下课程等，它的主要成本就是做知识技术和经验的储备。比如我的课程，它就在我的脑子里，别人看不到它的形态。再比如谈判专家、销售高手，他们所提供的产品都是别人看不到的，这就是无形的产品，做这类产品是不需要工厂、机器设备和工人成本的。所有的成本就是产品提供者自己的时间和精力，从这个维度上来说，我们说要做个出色的产品人，要不断打磨自己的产品，是不是感觉就是一件特别靠谱的事情了呢？

你只需要不断精进自己的技艺，就能不断把产品打磨好，做一个优秀的产品人。我们一直在提倡微创业和轻创业。什么是微？就是少数人的团队，甚至是一个人的公司。什么是轻？就是重技术轻资产。不用买地建厂，不用添置设备，不用雇用大量的人员，一间书房、一台电脑或者是一个工具箱，一个微型团队的配置也就够了。无形产品是我们从爱好到事业发展模式，再到事业的发展路径能够实现的基础。这也是我一直在提倡的自我发展的路径，完全没必要动不动就抵押房产、挤压父母的养老金和孩子们的教育金，然后一股脑儿地投进去，这是非常冒险的行为。我们有句话叫“兵马未动，先想败局”，如果这件事失败的结局是你能够承受的你就去做，否则就不要轻易尝试。而对于绝大多数年轻人来说，走重资产的路子可不是一个好主意。

足够重视无形产品，走微团队、轻资产的路子。这是一条只要你想你就能走的自我发展的道路。但凡拥有谋生的一技之长，并愿意继续打磨这种技能，那就能做一个出色的产品人。我把这条路叫作手艺人的逆袭之路，一个合格的手艺人本质上就是一个优秀的产品人，他的手艺就是出色的产品。可是，想要拥有一门靠得住的手艺也不是一件容易的事情，很多人在一个领域深入了好多年，若论起专业能力来也不过是个泛泛之辈。如果现在我们还不够出色是不是就没有机会了呢？不一定，你要想有机会肯定就会有的，比如我们创业教育板块的小伙伴们正在做的创业者培养计划。

我们再回到产品人的话题，产品可以分为有形产品和无形产品，一种就是我们前面所说的那种手艺人的产品，他们是产品的生产者。此外，还有一种产品人，比如我们创业者培养计划当中的小伙伴们。他们通过什么来影响自己的团队？当然是他们的课程。这个课程是哪里来的？不是他们自己研发的，是我们授权并全程支持的。课程也是一种无形的产品，通过授权和支持而获得提供无形产品的途径，这就是无形产品的另外一条重要途径。这条路要想走起来就更加容易了，只要你想并且愿意付出持之以恒的努力，这条路就走得通。

下面，我们把营销人和运营人放在一起说，因为在移动互联网时代，很多时候营销和运营是无法做明确区分的，不同公司营销和运营岗位的职责也都各不相同。但是我们并不打算对这一点做过多的解释和分析。我们是要探讨在互联网能力金三角语境下，怎么做好一个营销人和一个运营人。那么，什么是营销人的角色定位？就是向特定的客户推广和宣传产品，从而促成产品交付，这样的角色就是营销人。那运营人的定位呢？所谓的运营人，就是通过各种渠道，把准客户聚拢在自己营销覆盖之下的人。为什么我会给出这样的角色定位呢？这是因为我所说的互联网能力金三角是有着精准指向的，我所要交付的对象就是想要通过爱好、技能，再到事业这个路径来改变人生的小伙伴们。这样的人需要让自己活成一个完整的团队，他们也必须同时扮演好这三个角色，因为他们不太可能动用大量的渠道和资源进行产品的推介和公司化的系统运营。而我对营销人和运营人的角色定位就是为了精准对接我所要交付的对象。既然我对这两个角色分别做了定位，那为什么还要放在一起说呢？那是因为这两个角色所对应的两种能力构成一种相辅相成的关系。

但为了便于讲解，我还是分开来说。营销人所对应的能力是完整的内容输出能力。而运营人所对应能力的核心则是对被我学生命名为“萌氏金三角”的精准把握。我们先来说营销人所对应的完整的内容输出能力，为什么我们必须要求是完整的内容输出的能力？因为内容输出是分很多种的，公众号上的文章算是一种输出吧？各种平台的短视频也算是一种输出吧？直播也算是一种输出吧？在公开的场合进行演讲也应该算是一种内容输出吧？没错，这些在不同平台进行不同形式内容输出的能力合在一起才是完整的内容输出的能力。我们再来做一下汇总，我们所说的完整的内容输出能力，包括出色的写作能力、音视频输出能力、清晰流畅的演说能力、富有感染力的表达能力和个人品牌的包装能力。这些能力不光是用在产品的推广和宣传上，同样也可以用来从各类平台通过各渠道把公域流量转化为私域流量，让潜在客户聚拢在自己营销覆盖之下，也就是我们上面所说的运营上的能力。

最后，我们来说说运营人的角色和它所对应的“萌氏金三角”，它是一个金字塔形状的图。
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萌式金三角



从下往上分三个部分：最下面的部分叫拉新，中间的部分叫留存，最上面的部分叫转化。这是一个完整的互联网运营路线图，这里面需要用到的就是前面提到的营销人完整的内容输出能力。比如拉新这个部分，拉新就是让更多之前没有联系、没有接触过的人看到你、关注你。拉新靠的是什么？靠的是平台，比如抖音、微博、一直播、喜马拉雅、微信公众号等。

这些平台都是公域流量聚集的地方，我们要想让这些平台上的用户看到自己，就得有内容的输出。比如抖音上的短视频靠的是策划表达能力，一直播上开直播靠的是演讲能力和表现力等。

如果在这些平台上汇聚了一定的流量，那下一步就是要把这些公域流量变成属于你的私域流量。这靠的是什么？那就得靠社群，你需要建立自己的社群部落，把粉丝导入到自己的社群里面，然后在这里完成留存。这是一个建立信任感的过程，需要与大家一起做些事情，通过互动互联建立情感上的信任感。这个过程会流失一部分流量，但是能留下来的就是可以促成转化的准客户。

完成了留存这一步，最后就是转化了。完成了转化，整个运营过程才算是真正落地。你这个CEO才会拥有属于自己的收入。这个过程靠的就是之前讲述过的产品人能力，只有过硬的产品才会最大限度并持续地帮你完成转化。这就是我分享给你的“萌式金三角”，它的核心是三个角色对应的三种能力。修炼这三种能力，扮演好这三个角色，你会拥有成为自己人生的CEO能力的前提，成为一个厉害的超级个体。

第四节　搞定人，精准把握和运用人性

不知道大家有没有发现有那么一种人，或者可能是你自己，他们每天都觉得自己很委屈，觉得很不公平。每次你跟他们聊点什么的时候他们总会告诉你，说最近自己又被谁伤害了，或者总想找个人倾诉一下“我本将心向明月，奈何明月照沟渠”的苦恼。

比如，觉得自己对待客户很实在，不忍心欺瞒客户，就把产品的所有信息，好的不好的一股脑全都告诉客户。结果客户转脸就在别处下了订单，而且还是同款的产品。是不是觉得很不可思议，难道我不够坦诚吗？还是觉得我人品有问题？

再比如说，我是一个非常热心的人。不管是交情深的还是仅仅有一面之缘的，最看不得别人犯难。看到别人遇到了困难总是会竭尽全力帮助他们，而且也是实实在在地帮他们解决了问题。可是结果呢？感谢的话从来没听到过，倒是有好些接受过帮忙的人反而离自己越来越远。难道帮忙有错吗？还是没有帮他们解决问题？委屈之余还会忍不住想，到底是怎么了？

不可否认，社会上难免会有少数人品不怎么样的人，但是一旦开始怀疑很多人的人品时，那就一定是自己出了问题。问题就出在我们对人和人性的认知上面。比如第一个案例，我们把所有好的坏的都说给客户听，在自己看来客户应该觉得这是一件好事呀，这符合他的利益要求。

没错，这样确实更加符合客户的利益，但是这不符合他的喜好和体验，也就是你这么说会让他感觉很不好。我们再说第二个案例，你确实帮助了他，但是如果很多人非但没表达谢意，反倒会有意疏远你，多半是因为你帮忙的方式不对。孟子说“人之患，在好为人师”。帮人的时候总是一副“我行你不行”的样子，这同样会让人觉得很不爽。

为什么觉得不爽或者体验不好，甚至比实际上的利益得失还重要呢？这就是人性，是人就具有人性。我们不管做什么事都是在跟人打交道，首先考虑的就是要符合人性，我在给青年萌芽微创业培训时，提出过“人性两极论”，你要知晓人性，才能开拓创业之路。做到了这一点，就能事半功倍。做不到这一点，就只能事倍功半，甚至是结果和预期背道而驰。这当然也包括我们践行自己的人生蓝图，因为不管是什么样的人生蓝图，我们所做的事情都是要对人负责的，那就必须把符合人性放在首要位置。

现在我们就来分享一下人性当中我们不可不知的知识点。其实人性是一个特别不好说的话题，其根源在于人性既简单又复杂。但是，人性对我们来说又是那么的重要，不说又不行。为了便于把这么复杂的话题说清楚，我们以马斯洛需求层次理论作为核心框架，这会让我们的讲述更有条理性和层次感。马斯洛的代表作《人性能达到的境界》对其全新解读的主题是：善待人性得到的帮助。

下面这幅图就是马斯洛需求层次理论的基本内容。亚伯拉罕·马斯洛将人类的需求由低到高依次分为五个层级。分别是生理需求、安全需求、社交需求、尊重需求和自我实现需求。


[image: ]
马斯洛需求层次理论



每种需求的基本含义我们不做过多的解释，这是一个普及程度特别高的理论体系，想要弄明白这些并不是什么困难的事情。我们要说的是，要怎么解读和应用这个需求层次理论才能获取帮助。

1. 需求可以分层次，但是应用不能分层次，而只能有所侧重

这是我们全新解读马斯洛需求层次理论的第一个原则，也是最核心的观点。

马斯洛把人类的需求分作由低到高的五个层次，这是为了方便我们对人类的需求有个清晰的认知。但是，它们体现在我们自身情况时则具有相当明显的交互性。比如，生理需求是最低层次也是最基本的需求，但是并不代表处在这个需求层次的人就没有其他层次的需求。比如，被尊重的需求是哪个层次都不可缺少的，很多时候这种精神上的需求会大过实际需求，就像我们前面提到过的两个案例。再比如，为了能够体现自己的人生价值，很多人愿意拿着很少的回报做事情，可能他物质上还不是很富有。

作为产品人，我们所提供的产品在满足实际需求上相差不大，那决胜的关键就在于体验上了。现在是明显供大于求的时代，很多竞品在满足实际需求上其实没有太大的区别，所以我们要在满足精神需求上下功夫。

2. 没有达不成合作的人，只有发现不了需求的人

我们做事想要成功，与他人合作是前提。但是我们经常会觉得有些人太难搞定了，好像无欲无求，根本找不到突破口。事情真的是这样吗？分享一个我自己的故事，我曾经被一个事业单位请去做演讲，两天的课程。我过去后那个单位的领导对我说：“你一定要有心理准备，这帮老同志马上就要退休了，基本上已经是无欲无求的状态。之前已经换过好几个讲师了，他们都很不满意，说讲的东西他们不喜欢听，你可一定要有所准备。”我理解他的担心，一帮马上就要退休的老同志，要听我这个小姑娘讲课，而且我的标签还是“高效”，还真有可能被他们轰下台去。

结果如何呢？这些叔叔阿姨听课比谁都认真，不但认真做笔记，就连下课之后还要围着我提问题。而且，他们还把我介绍给自己的孩子，甚至是隔代的孩子。

为什么会这样？因为在课上我就跟他们说了，他们马上就要回到家里享受天伦之乐了，根本就没有必要听我讲什么高效人生之类的东西，但是他们可以把我的这些东西带回去讲给自己的儿女或者是孙子、孙女们听，这样对他们的成长会有一些帮助。我说“学会的最高标准是会教”，大家的学习目标不是为了自己，而是为了更美好的家庭。就这么几句话，他们的状态马上就变了，不但自己听得认真，回去还会讲给孩子们听，有些听得不太明白的地方，第二天一有时间就会提问。

所以，这个世界上从来就没有不能被搞定的人，也不存在所谓的无欲无求，只是我们没发现他的需求而已。因为无欲无求本身就是一种需求，需求不在物质上，就在精神上，不在自己身上，也会在在意的人身上。只要认真对照马斯洛的需求层次理论认真分析，总能找到他的需求，找到了就不难搞定。

3. 满足需求一定要清晰

我们说过精神需求要融合在所有需求之中，但是同时也要注意，精神需求很多时候只能起到辅助性的作用。

人性就是如此，我们需要被尊重，但不是空洞的尊重。我们需要体现人生的价值，但是你不能只和我谈人生价值和风险。我们同样需要归属感和认同感，这是团队凝聚力的基础，但是这不是几次团建游戏就能达成的目标。

职场上从来不谈钱的理想派是不可能搞定人的，商场上只注重体验和满足感的产品同样搞定不了客户。有些人在面对客户的时候永远都是面带微笑、无比尊重，但是无法帮他们解决问题。这样的体验即使再好也不会得到客户的青睐。

所以，我们要认识到体验的重要性，更要弄明白什么是立足根本，什么是锦上添花。以满足低层级需求为主，以满足高层次需求为辅，这样才能更好地搞定人，做好事。

4. 一切需求都是源自自身

先来说一下之前提到的利他，利他思维的本质是什么？很多时候利他都只是一个过程，是为了达成这个目标，只不过这个目标是通过先满足别人的需求为前提的。为什么要这样？因为这样才符合人性，人性的本质就是一切行为皆是源自自身的需求。只有先满足对方的需求，才能激发对方对你所希望他做的事情的激情。有没有纯粹的利他呢？看起来纯粹的利他确实是有的，为什么说是看起来纯粹的利他？因为这种利也是源自他更高层次的需求，比如自我价值实现的需求和被尊重的需求。明白了这一点，就知道了搞定的秘密不在于自己，而在于对方。

这就是我要分享给你的以马斯洛需求层次理论为基本框架的，通过精准把握人性来更好地搞定人。我们也可以称之为善待人性所能得到的帮助，主要是三个方面的帮助：需求可以分层次，但是应用不能分层次，在产品满足实际需求相差不大的情况下，要学会通过满足体验取得胜利；牢记没有无欲无求的人，也不存在不能搞定的人，只要牢记马斯洛需求理论就总能找到突破口，一切行为皆是源自自身需求；搞定人必须从对方的需求入手，从利他开始换一种方式搞定人才是可循之道。

第五节　把握当下，拥有与时代和解的能力

先说几句我看到过的宣传语：“20年前，你错过了20年60万倍的阿里巴巴。15年前你错过了腾讯的港股登陆……现在你还要错过移动支付、云计算、区块链吗？”这是一段区块链推广的宣传语，我们对这段宣传语不做任何评价，就是想问问大家，这样的话是不是很熟悉？比如，错过了阿里巴巴，错过了微博，错过了公众号，现在还想要错过个人直播吗？再比如，阿里巴巴开淘宝你没醒悟，做微商你没赶上趟，现在5G时代就要来了，你还要选择浑浑噩噩吗？

这些话都在表达什么？是不是机遇？为什么一说机会就要说淘宝、微商、区块链、直播这些事物，因为这些都是我们社会近十几年来曾经出现过的风口。为什么有的人能抓住，有的人到现在也未必能明白呢？错过了阿里巴巴，因为我们不是马云，错过了腾讯，因为我们不是马化腾。为什么以他们为代表的这一类人，在风口面前每次都能抢占先机？因为这类人的身上有一种其他人不具备的能力，叫与时代和解的能力。这种能力能让他们准确把握时代发展的脉搏，让他们准确感知下一次的风口并提前做好准备。

那么，风口重要不重要？我们都应该听过“站在风口上，猪都能飞起来”的说法。我现在跟你确认一下，风口确实能有这样的力量。哪怕本身并不是那么出色，只要站的位置对，确实能够在短时间内出现指数级增长的情况。同时我也要郑重说明一点，凡是因为站在了风口而飞起来的猪，不一定有好的结局。

那为什么有那么多的人因为风口而成就了超级商业帝国呢？因为他们不是在风口飞起来的猪。什么是因为风口而飞起来的猪？就是自己本身不够优秀，只是运气的原因站对了位置而获得了飞升，但是飞起来之后他们还是蒙的，甚至会错把风口当能力。这些人就是在风口上飞起来的猪。这就是我们前面提到的那句话：“人永远没办法挣到自己认知范围之外的钱，除非你有特别好的运气。可是凭运气挣到的钱，迟早也会凭自己的实力全部赔进去。”凭自己的实力全部赔进去，这就是他们的常规结局，而且是飞得越高摔得越狠。因为风口的相关知识根本就不在他们的认知范围之内。

而那些能够抓住风口成就一番事业的人，其实应该用另一个词来描述他们，那就是：弄潮儿。弄潮儿身上有什么特点？最重要的一点是他对浪潮和水流有着特别深刻的认知。他们知道哪个地方、什么时间，会有多大的浪潮。然后他们提前就做好了准备等着浪潮的到来。

如果再回到风口这个话题，这一批飞起来的人不是猪，而是鹰。鹰对于风拥有超强的熟悉和驾驭能力，所以每次风来他们都能成就一个超级帝国。但这样的事情不是谁都能做到，不可能人人都成为商业领袖。不过没关系，对于我们普通人来说，只要具备跟上时代脚步快速前进的能力，就完全可以成就一个不一样的人生，这是可实现的。为了帮助大家做到这一点，下面我会分享在当下这个时代，我们应该怎么做。

5G时代大家都不陌生吧？很多人都知道5G时代马上就要来了，我要告诉你的是，其实它已经来了。那么5G时代最大的特征是什么呢？首先，它最大的特点就是快。它的快带来的改变是什么？就是整个社会的节奏都变得快了很多。第二个特征是万事万物都可互联，在5G技术的加持下很多壁垒会被打破，这就会产生各种可能性，我经常跟身边的小伙伴们说，我们拥有的可能性超过了以往任何时候。那么，怎么才能在这样一个充满了各种可能性的时代找到自己发展的机会呢？那我们就得这样做事：

1. 快的时代，做事一定要更快

“快”是5G时代主要的特征，在这个超快速时代做事，我们也要有快的效率意识。我们知道，任何一个新兴行业，都有红利期、暴利期、微利期和无利期。我们要想做事最好就是在红利期切入，在暴利期崛起，在微利期突围，在无利期到来之前完成下一个周期的开始。

之前这个周期都是发展得相对比较慢的，传统的生意和协作模式变更的周期是上百年，再往前一个周期甚至能有上千年的时间。但是，从以淘宝为标杆的电子商务的崛起到微利期用了二十来年的时间，到现在为止，很多淘宝商家并不依旧享有昔日辉煌，那是因为任何事物发展都有它的微利期，之前在红利期进驻，在暴利期崛起的老牌商户凭借着自己的积淀所形成的品牌效应，现在的日子过得还算可以。

但是谁现在想新开一家店铺，在微利期起盘，不一定明智。很多老牌店铺都在新的平台寻求突破的路径了，再后来出现的微商，它们的周期变得更短了，虽然兴起的时间比淘宝晚了很多，但是同样也已接近微利期。这时候同样不是做微商的好时机。而直播从2015年爆火的红利期到暴利期只用了不到三年的时间。红利期papi酱只用了一两个月的时间就获得了千万投资和过亿估值，暴利期李佳琦一个人的业绩就超过某些上市公司。而这个暴利期也是有时限的，它就是留给我们做事的窗口期。“小李飞刀，唯快不破”，红利期已经过去了，暴利期就绝不能再错过，等到了微利期再进入，一切就都来不及了。

2. 无门槛时代，敢比会更重要

2019年我跟一个跨国公司的高管一起聊天，他说：“有一个问题我不知道合不合适问。”我说：“你尽管问。”他说：“我看到你们很多的青创客其实学历或者履历都不是很出色，但他们是怎样做到高收入的？”其实我们有些优秀的青创客，他们第一年的收入就突破了百万大关，这让他觉得很不可思议，因为他们的大区经理也才七八十万年薪，而且他们基本上都是海归或国内985、211毕业的，是我们通常以为的“精英”。

为什么会这样？因为他们是在一个稳定的体系里面走一条固定的路，这是一个萝卜一个坑的模式。你得用足够的时间去熬，把别人熬走了你才有上位的机会，而且待遇还要受到行业平均薪水的限制。但是青创客不一样，他们都是没有天花板的发展模式，他们当中的很多人事业发展很快，我给他们定的目标是：年收入在10万之内，你只能把它作为一个事业发展模式；年收入达到了30万，你可以作为一项工作来做，因为做到这个程度是需要一定的时间和精力的；当年收入达到了100万的时候，你就可以组建自己的团队，这是你的一份事业了。

事实证明，很多人完成从刚有创业想法到把创业之路做成一份事业的转变速度超出我的想象。他们在新的机会面前，不仅敢学，更是敢做。所以，我总结出来一句话：无门槛时代，敢比会更重要。

3. 连接的意义在于一起把蛋糕做大

创业年入100万的优势，有一个很重要的因素在于他们做事的思维并不是传统的切蛋糕的模式。

什么是切蛋糕的模式？市场就像是桌上的蛋糕，它只有那么大。一帮人围着桌子切蛋糕，有人切的多了就必然有人要切的少，这是一种此消彼长的关系。

所以，传统的模式就是一种你死我活的竞争关系，只有更多的人被淘汰掉，剩下的人才能多分一点。但是，我们现在做事情奉行的是做蛋糕的思维，大家想要分得更多那就一起想办法把蛋糕做大。只有这样，万物皆可互联的5G时代给我们创造的更多的连接机会才能发挥更大的价值。

在一年一度的2020年元旦跨年大课上，我有幸在很多教育界前辈的面前分享了我们独创的对结果负责、陪伴式成长的学习模式。教育培训界的前辈说：“张萌，你们的这套学习方式接下来很有可能改变全国的教育培训行业。”那么，我为什么要这么做呢？就是因为我奉行的同样是做蛋糕的思维，我们想要取得更好的发展，可以连接很多人一起把这个蛋糕做大，以此来帮助更多的人，而不必在现有的市场上拼个你死我活。

这背后其实是我们前面提到的利他思维，只有学会利他才能一起把蛋糕做大，这是我们在这个时代应该有的做事态度。

第六节　在边界内做事，边界感是成事的防护罩

先讲一个我自己的故事。有一次我跟一个前辈一起吃火锅，其间他问了我一个问题，他说：“张萌，我问你，火锅里哪里的菜是我们吃不到的？”这个问题让我有些不明所以，连着回答了几次他都说不对。我就说：“你直接公布答案吧，我猜不到。”然后他意味深长地笑了一下说：“我们永远不可能吃到火锅外面的菜。所有的菜，我们在吃之前都要先把它夹到火锅里去涮。”他是我特别尊重的业界前辈，我知道他不会跟我说吃饭这么无聊的问题，他的话肯定是别有深意。然后我就开始琢磨，他真正想要说的是什么。

再讲一个好玩的段子，小A和小B是一对儿特别要好的闺密。有一天小B跟老公吵架了，吵得很凶，看起来随时都有可能离婚，于是小B带着满心的委屈到小A那儿借宿，作为闺密，小A自然是各种开导、劝解、安慰，但是好像没有什么作用。气头上的小B扬言必须离婚，不接受任何形式的劝解。眼看着这事儿没有缓和的可能了，小A也放弃了努力，坦白说她也并不觉得小B离婚有什么可惜的，索性就敞开了说，把之前没敢跟小B说的她老公的黑历史全部抖出来了。结果小A越说越来劲，但是小B却越来越冷淡。到天快亮的时候，小B起身整理了一下自己的东西，说：“行了，我回去了。”

“回去？回哪里？”

“回家呀，他一会儿过来接我。”

“和好了？”

“嗯，刚在微信上给我道歉了。”

“嗯……那好吧，那你回吧。”

……

“你说这人怎么能这样呢？要不是今天遇上了这事儿，我都不知道人竟然可以恶毒到这种地步。”

看着小B冷冷地走出自己家门，小A觉得她们之间的关系可能已经走到尽头了。

一个是我自己的故事，一个是尴尬的段子。有没有猜到，把它们讲出来，我真正想要表达的是什么？其实就是四个字：“边界思维。”这四个字是这位前辈跟我说过那些话之后，我慢慢品味出来的，现在已经成了我们创业小伙伴都在奉行的一条铁律。不管是谁，要想成事就一定要遵守边界思维。在自己的边界内做事，一旦超出了自己的边界就等于踏入了未知之地，这是很危险的。下面我们一起来聊聊我们必须守住的几个边界，当然，更重要的是，我希望借此把边界思维印刻在自己的大脑里。

认知边界

我们先说这个认知边界，因为之前我已经提到过好几次。我们提到过，人永远不可能赚到超出自己认知范围之外的钱，这句话说的就是认知边界的问题。前面这位前辈跟我说“我们永远不可能吃到火锅外面的菜”，说的也是这个问题。他所说的“自己的火锅”，就是自己的认知，火锅的边沿就是我们认知的边界，而他所说的“菜”，指的就是我们能赚到的钱。现在很多人考虑问题的时候显然没有意识到这一点，他们经常会问：

“萌姐，现在做什么比较有前途呀？”

“萌姐，你觉得现在哪个行业能赚钱？”

每当他们问我这些问题的时候，我想说的都是，其实这事儿你得问自己，你说做什么比较有前途，那就是做在你认知范围内的事情，你能够把控得住的事情才会有前途。现在你看到有个行业比较火，有人挣到钱了，你能不能去做？那就看这件事是不是在你的认知范围之内了。如果你都不知道他挣钱的逻辑是什么，这里面的风险在哪里，那你凭什么能把这件事做好？凭什么能挣到钱呢？就凭自己很努力，还是凭借自己的高投入？对不起，这些都不行。包括一些企业家，一旦在一个行业里取得了一些成绩，马上就琢磨去别的圈子里试一试，稍微专业一点的说法，这叫跨界。在这里我要申明一点，我不反对跨界，也不是说跨界不好。我反倒是一个鼓励跨界的人，我说过现在是一个无门槛的时代，在万物皆可互联的时代，外界给我们设立的门槛越来越低。我们拥有的可能性比以往任何时候都多，但是这并不意味着我们就无所不能了。无所不能的前提是无所不知，但是这个前提是不太可能出现的。什么能做，什么不能做？判断的标准就应该是认知边界。边界内的可以放手去做，边界外的千万不要贸然去做。这是了解认知边界对我们的帮助所在。

还有一种边界叫能力边界，意思是不要做超出自己能力范围的不太擅长的事情。这个观点我是非常赞同的。之前也是有一位前辈，他有几十年的创业经历，而且在事业上相当有成就，属于那种名望很高的超级大咖。有一次我问他，能不能给我的小伙伴们讲上一课，也算是我们的一种福利。我经常会做这样的事情，把一些特别优秀的朋友请过来分享他们的宝贵经验。这位前辈很给面子，爽快地答应了。然后我说：“您觉得能跟他们讲点什么呢？”他说：“我讲什么都可以，我这些年什么都做过。”我说：“那不行，你什么都能讲也就等于是说什么都不能讲，你必须得选一个最能够代表你的话题来讲。”想做个人品牌的人一定要注意，别人因为你是专业的才记住你，你必须是某个领域的代表性人物。永远要清楚自己的能力边界在哪里，知道什么是自己做不到的，这是我们的成事之道，但是能力边界我不单独列出，因为我认为能力边界其实也是一种认知边界。很多的不能都是因为认知不够所导致的，我们为其赋能的逻辑也是先改变他的认知，后改变行为。要让他能，必须先让他知。所以我把能力边界和认知边界放在一起讲。

关系边界

我们开头讲的那个段子，为什么会搞得尴尬呢？我的建议是，别说谁对谁错，分对错是我不太主张的一种表达方式。遇到事情不要轻易说对错，更不要轻易用对和错来进行责任划分，这是一种非常不成熟的处事方式。遇到这样的情况，我们要考虑的是，到底是哪里出了问题呢？这是两种截然不同的处理问题的思路，分对错的思路一般都是奔着追究责任去的，这样往往就会把事情搞得更糟。而首先考虑到底是哪里出了问题，这才是一个解决问题的思路，这样才能让事情发展得越来越好。

那么我们前面讲的那个段子，是哪里出了问题呢？其实是关系边界出了问题。古人有句话说得非常好，叫作“疏不间亲”。这是一种大智慧，为人处事不是光有一颗善良的心就行的。说什么样的话，说到什么程度，办事儿办到什么程度，很多不是由实际需求决定的，而是由双方所站的位置决定的。这一点有多重要，我深有体会。当我的团队成员遇到问题的时候，我从来不会直接帮他们解决，哪怕这件事对我来说一点都不难，我也不会去做。但是问题又不能不解决，于是我就采取另外一种办法，我带他们去听课。当然，我知道这个课程肯定能解决他的认知上的问题。有一次我带海涛去听课，一连听了三天，海涛收获满满，然后他跟我说：“萌姐，我觉得老师在课上说的问题，我几乎全中。我再一想，其实你平时就是这么做的呀。但是我知道，要是你直接告诉我应该怎么做，我肯定也会听的，但是效果绝对没有老师讲出来那么好。”

这就是关系边界。之前有很多厉害的人物，他们不会亲自教自己的孩子，而是会把孩子送到自己的朋友那里，让他们帮忙调教，这都是因为他们深知关系边界。关系边界主要的就是看双方的位置和立场。同样的话，有人的说出来就是推心置腹，但是换另外一个位置上的人说出来就会让人觉得是别有用意。哪怕是同样的两个人，一旦位置和立场发生了变化，说话和做事的方式也必须得跟着变。

趋势边界

有一样东西，我从小就很少看，那就是电视。但是一直到网络普及之前，我每天都会看一会儿新闻。因为父母告诉我，那里面有人的运势和未来。没错，我说了“运势”这个词，但是在这里我要说的并不是命理。我说的是一个人做事、成事的机遇。我每天都要看《新闻联播》，看新闻这个习惯我一直坚持到了现在，且我对自己今年的要求是看更多的国际新闻，并且肯定还会再坚持下去。就因为这里面还有特别重要的一点：趋势边界。我们不管想要做什么，都是在社会这个大环境里做的，那就必须读懂社会发展的趋势，而新闻就是社会发展趋势的风向标和晴雨表。你永远要知道，什么是政策提倡的，什么是政策大力支持甚至是全力扶持的，什么又是受到政策限制甚至马上就有可能被取缔的。要想做事，就必须把这些搞清楚。不然就很有可能刚刚奋斗出一点眉目，就受到政策的影响，这是没有任何缓冲空间的。

第七节　与危机共舞，在失败中淬炼成功

先问一个问题，大家知不知道什么是“黑天鹅事件”？黑天鹅事件其实是这样的：在17世纪之前，整个欧洲的人都没有见过黑天鹅，人们看到的天鹅都是白色的。所以，天鹅是白色的，是当时整个欧洲人的共识。但在17世纪的某一天，澳大利亚突然出现了一只黑色的天鹅。然后，“天鹅是白色的”这个看起来仿佛不可动摇的共识，在黑天鹅出现的那一刻崩塌了。这件事之后，“黑天鹅事件”就成了那些不太容易被预测，但是确实会出现，并且一出现就能改变一切的重大事件的代称。

随着社会的发展，当下黑天鹅出现的概率越来越高。知道黑天鹅频飞的结果是什么吗？比灰犀牛还要可怕。灰犀牛又是什么？我们先来交代一下这两个概念的来源。黑天鹅的概念来自超级畅销书《黑天鹅：如何应对不可预知的未来》，而灰犀牛的概念则来自另外一本超级畅销书《灰犀牛：如何应对大概率危机》，这两个概念在危机防控方法中都占据了非常重要的地位。《人民日报》也曾发评论说：既防黑天鹅，又防灰犀牛。而我想给大家说的是，这两个概念都是能够改变我们认识方式的新知，关键时刻能够帮助我们看问题时比别人更深刻，更清晰，更接近事情的内在逻辑。所以，不断获取新知应该成为我们的一种习惯。

现在我们来说说到底什么是灰犀牛，为什么黑天鹅频飞比灰犀牛更可怕。首先来说什么是灰犀牛：灰犀牛指的是那些可预测、来得慢但危害性极大的大概率危机。因为灰犀牛体形比较大，也比较笨重，视力还很不好，很容易被发现。但是如果不做准备，一旦等它走近我们并向我们冲过来的话，那庞大的身躯所产生的巨大惯性会对我们造成毁灭性的伤害。而且在非洲草原上，灰犀牛也比较常见。再来说说为什么黑天鹅频飞比灰犀牛可怕，因为黑天鹅事件频发，在概率上就变得高了，但是它的不可预测性却没有变。也就是说同样是作为重大危机，黑天鹅更加不可预知，经常让我们猝不及防。

我们举例说明：公司因为经营不善，开始慢慢变得不景气，员工们其实是有准备时间的，或准备跳槽，或学习新的技能，或自己做点什么，都是可以的。但是如果你工作做得好好的，突然收到公司的通知说不用来上班了，因为公司倒闭了；你的事业做得好好的，突然一个跟你毫不相关的领域的一家公司，瞬间让你们整个行业都陷入了危机；你是某个平台的常驻作者，你依靠这个平台过了几年衣食无忧的生活，可是你某天准备登录这个网站的时候，突然发现因为某个偶然事件，这个平台已经不存在了。以上的几只突发性很强的“黑天鹅”是不是比那只可预知的灰犀牛可怕多了？我们应该能够感觉到，现在因为某个偶然事件而导致的颠覆几乎已经成了常态，也就是说黑天鹅频飞的时代已经到来了。那么，在危机面前我们又该怎么应对呢？不管是黑天鹅还是灰犀牛，都没有听之任之的道理。

面对灰犀牛这种谁都能看到甚至可以精准定位爆发期的危机，如何应对我们不做过多的阐述。如果连这样的情况都无法应对，只能说明自己的认知方式是有问题的，这类人需要的不是应对危机的方法，而是改变认知的方式。现在我们重点来说一下黑天鹅这种让人猝不及防的危机。这样的危机应该怎么应对？这类文章最近出现的频率很高，但还是会给人一种“你说得都很对，但是我依然不知道怎么做”的感觉，多半是因为这些立足大的经济和社会趋势分析与研究过于宏观，对于一些大中型企业的帮助多于小微创业。至于连团队都没有的那些想要崛起的个体而言，基本上除了恐慌和迷茫之外不会有别的感觉。现在我就把我们为青创客和萌芽们专门打造的危机应对系统分享给你们。请注意，这是一个应对危机的完整的系统。这个系统概括起来就是：两种模式，多个平台。

先来说两种模式，这是我们一直在倡导的发展模式，在前面我们也提到过。所谓的两种模式就是职场发展模式和事业发展模式。光有职场发展模式不行吗？不是有句话叫作“最好的就是自己的本职工作”吗？至于这两种模式有什么区别，一个是必须做的事情，一个是自己喜欢做的事情；一个是被动要做的，一个是自己主动要做的，它们内驱力的差距是非常大的，而内驱力对于事情成败的影响是非常大的。另外，职场发展模式和事业发展模式是两种不同的变现方式。职场发展模式是零售，事业发展模式是批发，但也有人的事业发展模式也是零售，这种事业发展模式不是我们所提倡的。我们所说的双模式发展，事业发展模式必须是批发变现模式。怎么理解零售和批发的区别？工作的收入是这样的，你为公司付出了一个月的时间和精力，当然也包括你的技能，你就会得到一个月的报酬，你请假或者别的原因没能去工作就不会有收入，这就是零售，一月算一次，而且你的服务只针对公司一方，是一对一的关系。那么批发呢？比如说你是一个主播，或是某个知识付费的专栏作者。你的服务是一对多的，同样的时间、精力和职业技能，成本相同，但是能够面对成千上万甚至几十万的客户，这就是批发。同样的成本你做到了数万次的反复交易，反复获利，你就获得了在接下来某段时间不工作的自由和权利。如果你批发的是自己的课程，那你做完这个课程之后，就可以去做其他想做的事了。如果你完成课程售卖过程，收入也就来了。

说到在危机面前两个模式的不同之处，危机（比如今年突如其来的新冠肺炎疫情）来了工作是最不抗风险的，一旦不去上班，马上就会没有收入。就算以后能去上班了，还有可能被降薪或者裁员。而我们所提倡的那种批发形式的事业发展模式，只要你提供的产品过硬，就算是没有危机。你不想工作，想去做别的也可以。如果遭遇了危机，一段时间不工作也是可以的。而且这样的批发形式，其实是不受其他条件限制的，对危机的抵抗力是非常高的，比如我经常会在候机时或乘车时，或是饭后，录制一节十几分钟的课程。所以，在前面讲人生蓝图设计时，我一再强调一定要职场发展模式和事业发展模式双驱动模式发展，而且事业发展模式一定要以批发的形式展开。做发单员、外卖员、去商场做临时促销员，这些都不是我们提倡的，因为这依然是零售。至于到底应该怎么做，前面我们所讲的包括后面将要讲的，都是关于批发式事业发展模式应该怎么做的内容。

最后再来说说多个平台，为什么要多个平台发展？就是要多占几个赛道，当其中一条赛道出现问题的时候，你能够在最短的时间内切换到另外一条赛道上继续高速前进。现在都在讲危机过后怎么以最快的速度来重启。其实最快的重启是什么？是从来没有停止过，那就是快速切换赛道。快速切换不仅不会停止，反倒会因为大多数人被堵在了原有的通道上而跑得更快。现在已经有很多线下的企业，甚至家居商场的商户，都要求自己的店员开启直播带货模式了，但是这属于被动切换，这也不是我们想要的。他们仓促上阵，需要熟悉平台的规则和提升各项技术，这都是需要过程的。很快他们就会发现，那些早就实现多平台发展的人，在他们重启的时候已经跑很远了。怎么才能做到多平台发展呢？打造自己的变现系统。

每个人都要打造自己用来变现最核心的硬本领，比如演讲、销售、学习能力、记忆能力等。但一般人只有一个变现路径，这个路径往往依附于某个平台，一旦这个平台出问题，他的变现路径就被截断了，这时候重新寻找一个平台，然后再跟这个平台上的原住民展开竞争，后果是可以想象的。所以就需要一个变现系统，或者变现体系。其中会有很多路径，每条路径都连接一个平台，而这不同的路径都可以通过核心硬本领衍生出来。以我为例，我自己是一个创业者，如何创业是我的核心技能。我可以用它来创业，这是最直接的变现路径。然后我还可以把自己的心得体会和方法论梳理总结变成实用的课程，用来帮助别人，这又是一条路径。为了帮助更多的人，我再把它写成书，这又是一条路径。为了让那些平时不怎么读书的人也能得到帮助，我通过直播和线上课程的形式进行分享，这同样也是路径。这些路径合在一起就构成了我的变现体系。在我写作这本书的时间，很多线下的课程都被迫停止了，但是我可以在线上发力，投入更多的时间和精力。此外，我的电商平台也可以迎来它的黄金时期。总之，在危机面前我没有停滞，也不需要重启，因为我有一套完整的变现系统。

这一节内容比较多，我分享了我们青创客和萌芽们都在使用的危机应对系统。我们首先要做的就是相信危机肯定会来，并且随时会来，这是心态上的准备；然后我分享了危机应对系统的关键点：两个模式和多个平台，希望能够帮到你。


第五章　你的人生需要强大的助力系统

第一节　打破情商迷信，靠价值获得助力

在第一章中，我提到过那种开挂的人生有多厉害，很多人都想拥有这样的外挂系统。这样的话，那些别人用尽全力都做不好的事情，自己可能只需要打几个电话或是在微信上找几个人聊聊就解决了。可是怎样才能拥有这样强有力的助力系统呢？相信很多人都会想到这个问题的答案：向人脉要助力。

没错，这个方向是对的，拥有广阔的人脉确实能够拥有强大的助力。这一点相信很多人不光是想到了，而且早就已经开始做了。

但是，从我所了解的情况来看，很少有人能把这件事办得很完美。至于其中的原因，首先是方法不当，但是还有比方法不当更加严重的问题。我们先来说说这个根本性的问题，在后面的章节中我们再分享靠谱的方法。

这个比方法不当还要严重的错误就是，很多人在做人脉经营时有两个认知误区，这两个误区要是不修正，后面我分享的方法也就起不到应该有的效用了。第一个需要修正的就是关于人脉的认识。

什么是人脉？很多人觉得人脉就是你认识的有能耐的人，认识的厉害的人越多，说明自己的人脉就越强大。如果仅从字面上理解，这么说也没什么不对。但是如果你真的这么想，且这么去做的话，相信很快就会体会到一厢情愿的尴尬。我们来具体说一下。

比如，你觉得自己已经认识很多牛人，觉得自己的人脉很强大了。但当你打电话向他们寻求帮助时，在这边自我介绍了半天，而人家根本就想不起来你是谁，甚至根本不会接你的电话。

你知道的，一般那些很厉害的人，他们是不会轻易接一个陌生号码来电的。而他们不接你的电话，就是因为你所谓的人脉，你的联系方式在他们看来只不过是一个完全不知道是谁的陌生号。你说这样的情况是不是很尴尬？

也许有人会觉得这么说有些夸张，但这真的夸张吗？大家知道我担任过天津卫视《非你莫属》栏目的嘉宾，我讲一个录制现场的真实故事。

有一个小伙子是做公共关系相关工作的，在录制现场他说认识很多牛人。主持人就问，那比如呢？他一连说出了好几位大佬级别的人名。主持人说，你是不是还认识现场的某位老师，他说是的，他真的认识现场的某位老师，还有这位老师的电话。

当时坐在BOSS席上的这位老师立即回应说：“这个有可能，他可能是在什么场合要过我的电话，我有印象，但是我没有他的电话。”

其实这种回应已经让现场的气氛有些尴尬了。现场的几位老板也纷纷说，这样所谓的认识可能只是在某个场合见过面，但是不会有什么交流的机会。

而且在这样的场合下，你去要对方的联系方式对方是不太可能给你的，就算是给也不太可能给电话号码。潜台词就是，他们的手机号码有可能是通过别的方式得到的，而且这种场合下就算要到联系方式，这样所谓的认识其实也是没什么价值的。

但是小伙子显然并不认同大家的观点，他跟主持人说现场就可以打电话验证一下。最后还真的现场拨打了其中一位大老板的电话，可是结果让事情变得更加尴尬了。

他手机里确实有这位老板的电话，这一点他没有撒谎。电话也确实打通了，但是电话响了好久对方始终没有接听。

我想说的是，这种情况绝对不只是出现在舞台上。我相信所有以认识哪个名人为荣，并以为这就是自己人脉的人，难免都会遭遇这样的尴尬。不管对方是谁，仅有一面之缘或有一个联系方式，这并不能称为人脉。

到底什么是人脉呢？我所说的人脉是指能够相互建立可变现关系的所有关系的总称。

人脉的核心标准有两个，第一是可变现。要学会看重人脉的变现属性，如果不能用来变现，那么对拓展各种关系的价值何在？

第二是双向性，这个可变现必须是双向的。对于人脉，变现固然重要，但是我看重的是这种双向的变现特质。

如果只追求单向的变现，这就叫索取，这不是健康的人脉应有的状态。单向索取偶尔确实能够实现，但是事不过三，这种索取终究不能长久。

所以，你完全可以看明白，什么是人脉？不一定要多大的腕儿，不一定非要拥有多高的地位，但一定是关键时刻能够并且愿意为你助力的关系。

就像我们的青创客，他们算不上拥有大成就的人，但是他们跟那些在我创业过程中给过我很多帮助的前辈一样，都是我的人脉，而且还是有效的人脉。就因为我们之间是一种可以实现双向变现的、稳定而良性的社交关系。

现在我们来说说关于人脉的第二个认知误区：迷信高情商。情商是什么？大多数人会说情商是人际关系的基础，情商高的人都能拥有很好的人际关系。而搞好人际关系在很多人的认知里其实就是拥有高效人脉的意思，因此，很多人都觉得要想拥有可以互相实现价值变现的高效人脉就得搞好人际关系，于是他们便想尽一切办法来搞好人际关系，这是迷信情商力量的人的认知逻辑。

事情真的是这样的吗？其实“搞关系”这个词在我们的社会文化中是一个特别不好表达的词。如果你说一个人特别会搞关系，那这个人给人的感觉多少都会有些不靠谱。

但是反过来，你说一个人特别不会搞关系，你是不是也会觉得这个人不怎么靠谱呢？这就不难看出来，搞关系根本就不是获得高效人脉的基础，最多能起到润滑剂的作用。

这其实又说到人脉的本质上了，人脉的本质是能够实现双向的变现。对方要实现关系的变现靠的是什么？是你的个人价值。

而高情商的作用是什么？对于你来说情商的意义主要体现在让你更加受欢迎而且被别人需要。

但是，受欢迎并不能有效解决你的价值问题。用最接地气的话说就是，跟你相处感觉再好，如果你对他来说一点价值都没有的话，这样的关系还能实现关系变现吗？这个问题可能不容易回答，那我们就用现实中的例子来回答好了。

比如，你身边有这样两个人，其中一个很会与人相处，跟他在一起待着感觉很舒服，另外一个人虽然并没有那么受欢迎，但是他对于你来说有着不可替代的价值。

你跟他们之间分别会建立起什么样的关系？跟好相处的那个人，你们之间很有可能会建立起一种吃喝玩的同盟关系，不忙的时候一起聊聊天、吃吃饭，找个地方一起去旅游。而另外一个对你来说非常有价值的人呢？你们之间建立的多半是一种更具有现实意义的价值同盟，一起合作做点事情，或解决一些实际问题。

不过，虽然说跟好相处的人彼此之间建立的是一种吃喝玩乐的同盟，但当他需要你的帮助时，在一定的范围内你还是比较乐意提供帮助的，毕竟你对他的感觉还是相当不错的。他跟另外一个人和你之间的关系区别就在这个一定范围上面。

我们不妨再把问题想得极端一些，如果你有一个不错的合作机会，让你在这两个人当中选择，你会怎么选？

这个问题你不用回答。我要跟你说的是，我遇到过不少人，他们都有过这样的烦恼，他们在跟我说的时候都显得非常纠结。平时关系不错的朋友，手里有不错的资源可以一起做点事情，这对双方来说都是一件好事儿。

他满心以为对方会找自己合作的，但是对方却找了个在他看来关系并不如和自己这么好的人合作。更纠结的是，如果站在对方的立场来考虑，他也会觉得那个人比自己的能力更强一些。他们跟我说的是：“萌姐，我知道他跟另外一个人合作成功的概率会更大一些。但是我的心里就是觉得不舒服，我也不知道怎么了。”

他到底是怎么了呢？他只不过是不好意思理直气壮地实施道德绑架，但是在内心深处还是没弄明白受欢迎和被需要在人脉中的位置：受欢迎不过是一个初级阶段，它起到的是辅助和润滑的作用；而被需要，也就是有价值才是高级阶段，它起到的是决定性作用。

而我们追求那种开挂一样的高效助力系统，我们需要完成从受欢迎到被需要的进阶。做一个既受欢迎又被需要的人，这也就是我的上一本书《从受欢迎到被需要》的核心精华。现在明确了这一点，是我们下面在分享具体的操作方法时在认知上的保障。

第二节　人脉资源盘点，神奇的10/20/150法则

这一节我们需要做的事就是对自己的人脉资源进行盘点，我们将会运用神奇的10/20/150法则。当我们第一次运用这个法则时，主要是用来盘点我们的人脉资源，但是盘点过后，这个法则将会变成以后我们进行人脉管理的工具。所以，这是一个一旦学会就要坚持使用的工具，也是一旦开始就要长期坚持做下去的事。那么，我们为什么要做这件事呢？我们做一个比喻，就拿现在的物流仓储管理来说，不管是什么货物，来了就卸货，哪有空地就往哪里放，就为了图个简单省事儿。那么，用不了多久自己就能把自己封在里面，再想要出货的难度可想而知。先不要说能不能搬出去，就是能不能找到需要出货的物资都是一件不可知的事。但是如果换一种方式呢？也许原来几十天都搞不定的事，现在几个小时就能够完成了。我们要对自己的人脉资源进行盘点和管理，才能达到这样的效果，而10/20/150法则，就是让我们能够做到这一点的工具。

为什么要用仓储管理来做比喻呢？那是因为我觉得它们之间有很多相似的地方。首先，它们的容量是有限的。不管这个仓库有多大，它总是有容量上限的。一旦超出这个上限，那货物就要被迫放在外面，会被风吹雨淋，甚至会发霉变质。这点我们很容易看到，也比较容易理解。但如果说，我们的人脉管理能力也有上限的话，大家理解起来就不那么容易了。我们觉得人脉资源不占空间，只是放在通信录里而已，怎么还会有上限呢？那是因为我们说的这个上限，指的是能够经常保持互通往来的联系人上限，毕竟经常保持联系和良好的互动是会消耗我们的时间和精力的，如果超出了这个上限，那只有两个结果：要么就是一部分联系人会因为太长时间没有互动而陷入沉睡的状态，一旦进入沉睡状态他们随时都有可能从你的社交资源中消失。相信我们都会经常对微信和QQ之类的通信录进行清理吧，清理掉的不就是那些许久都不联系的，连打个招呼都不知道从何说起的人吗？这样的人，有事儿请他们帮忙，自己也会觉得很唐突。同样，他们要是突然开口请你帮忙，你也会感到很突然。这样的人就很容易被清理掉，因为这已经超出你的有效交际上限了。还有一种情况是，我们为了跟更多的人保持有效的互动就不得不投入过多的时间和精力，这势必会对我们正常的工作和生活造成严重的影响。这跟我们经营人脉的初衷是不相符的，所以我们必须在这个上限之内经营自己的人脉。那么，这个上限是多少呢？就是这个法则中的最后一个数字150，这个数字是怎么来的？这是由牛津大学的人类学家罗宾·邓巴提出的，所以这个数字又叫“邓巴数字”。容量的上限，这是它们第一个相似的地方。第二个相似的地方就是流动性。

怎么理解它们的流动性呢？物流仓储的流动性我们很好理解，本质上说这里就是一个中转站。虽然仓库的容量没变，但是里面的物资却是一直都在变化的。我们的人脉资源同样也是这样。我们能够保持有效互通的交往人数上限是150人，但是并不意味着我们永远要跟这150个人打交道。我们都听说过一句话：铁打的营盘，流水的兵。这个150就是你的营盘能容纳的人数，但是里面的“兵”却是可以不断更新的。我们的小伙伴每年都会做一个全新的150人计划，就是根据每一年不同的目标，重新确定这150人的人选。当然这里面有一些是可以变动的，有一些是不可变动的，还有一些是不太容易变动的。怎么去判断呢？这就需要我们全面了解10/20/150法则的具体含义了。

10、20、150，这三个数字分别代表什么意思？我们先来说10，这10个人就是我们刚才说的不可变的部分，代表的是跟我们有直接血缘关系的亲属。这是我们所有人脉中的核心部分，是可以不讲求价值变现的。不管是什么时候，只要你遇到了困难他们都会尽力相助。反之也是一样，他们遇到了困难我们也会做同样的选择。这种关系是由血缘和亲情决定的，很少有发生变故的可能。所以我们把“10人”叫作人脉中不可变动的部分。

我们再来说说20，这个20在我们的人脉资源中代表跟你今年目标实现密切相关的人。我曾经编写过一本时间管理的手账叫《赢效率手册》，其中在全年度计划中，把全年的计划分成两类：一类是重要紧急的计划，比如跟你主业相关的计划；另外一类是重要不紧急的计划，比如跟自我提升或者副业相关的计划。每项计划的实现背后都会有一群人，这些助你实现年度目标计划的贵人，就是“20人”。

我们再来说说150，这150人是你一生中，能占据你重要时间价值的人。你跟这些人之间是一种互相认可对方的价值和人品，随时可能通过这种关系产生新的价值的一种关系。这才是真正符合我们对人脉定义的社交资源。同时这一部分也是变动比较大的，双方行业和职位的变动都会对这种关系造成影响。我们每年的10/20/150计划，所要改变的就是这20人+150人，因为每一年我们都需要给自己设定一个小目标。我们需要围绕这个小目标重新锁定这20人+150人的具体人选。值得注意的是，150人在优先级次序上落后于20人，以保证自己的时间和精力花在更有助于目标实现的关系上，这是高效人脉的必要保证。比如我今天的目标是要学习演讲能力，弥补我在输出能力上的短板，那么今年你要连接的对象跟去年就会有所不同，因为去年所要提升的是你的专业技能。这就是我要分享给你的进行人脉资源管理的重要工具10/20/150法则。

有两个问题需要说明，首先，10、20和150，都不是准确的数字，千万不要被这个数字所限制。它们都不是具体的数字，而是代表了这个有效社交关系上限中的三个不同构成部分：超强联系的血缘关系、以年度目标为主要纽带的强关系和以人品、价值为纽带的弱关系。至于这个数字是多少，其实不用太在意。如果你没有那么多的亲友等强关系者，也完全没有必要非得凑到这个数字。甚至这个10/20/150也不是不可变动的数字，如果你天生就是一个维持关系的高手，可以轻松自如地跟180人保持相对比较频繁的线上线下的互动而不影响工作和生活，那也没什么不可以。反之，如果你只跟特定数量的人保持这样的关系就已经觉得很累了，那就不妨适当降低你的关系上限。数值不过是一个平均值，以每个人的具体情况为准，这才是我们该有的态度。顺便提一下，如果从人脉资源变现的价值角度来衡量，弱关系中产生的有价值的连接比前两种还要多。所以，我们进行人脉关系管理的核心就是要加强对弱关系的开发和应用。

其次，这个10/20/150上限说的是我们能够经常进行互动的关系上限，而不是所有关系的上限，不信你们看看自己的通信录，包括手机号、微信、QQ，我相信绝大多数人通信录里的联系人都会超过这个数字，这些从社交关系联系强弱上来说虽然属于超弱的关系，但也不是说就不联系。尤其是我们上面提到过的，我们每年都需要根据自己的年度目标重新做10/20/150计划，那些被移出这个计划的人难道从此就不联系了吗？这也是不可能的，当然还是要保持联系，因为这些人随时还有重返计划的可能。只是在某一阶段你们之间的互动相对要少一些而已。那要少到什么程度呢？就是仅在一些特定的日子里，做出必要的问候和简单的沟通，比如节日、生日或对这个人比较重要的日子等。

怎么记住这些呢？这就是我要分享给你的对人脉资源进行盘点的方法，还是应用上面提到的10/20/150法则。把关系自动分成四个部分，分别是亲情关系圈、朋友关系圈、以目标为导向关系圈以及150弱关系圈和超弱关系圈。然后进行分类整理，全部加上不同的标签和备注。原则就是越是联系亲密的关系，标签和备注就越简单。直系的亲属有时候根本就不需要备注，因为他们的一切都在心里。朋友圈里需要备注的是他的生日，甚至是他们父母和孩子的生日。记得这些总能成为你们关系的加分项。至于其他的关系，你需要添加的备注信息就比较多了，除了对方的名字之外，行业、公司、职位，这些都是硬性的标准。当你看到一个人的时候，你得知道他能帮你解决什么问题，你要知道怎么称呼他，了解他的爱好和需求，这些都是备注里应该有的信息。如此，你的人脉资源的盘点和管理就非常到位了。最后再提一句，150这个邓巴数字还有一层意思就是，我们一定要意识到我们认识一个新的朋友，也就意味着我们连接了他的150个有效社交资源。这是我们进一步拓展社交资源的重要方向。

第三节　增强人脉黏度需要发现自己被需要的点

从受欢迎到被需要是我在人脉经营上最核心的观点，不是说受欢迎不重要，只是这样还不够，我们需要的是一种不仅舒适还极具价值且健康稳定的人脉关系。所以我们的目标是做一个又受欢迎又被需要的人，并跟特定人群结成高效的人脉关系。

可是总有一些人对于这一点持保留态度，持这种观点的人并不是觉得这种逻辑有什么问题，主要是认为跟自己的实际情况不符。这些人都是一些刚刚走上社会不久，所谓的没学历、没背景、没有过硬的专业技能的“三无”青年。他们觉得这事儿说得没错，但跟自己没啥关系。他们始终坚信一点，我们所说的变现就像等价交换一样，而价值就是自己手里的筹码，但是作为新人他们两手空空，根本就没有筹码。既然没有筹码，那这事儿可不就跟自己没关系了吗？

这样的人一般都是这样表达自己的观点的：

“萌姐，我觉得这一点你讲得真的太棒了。人要想获得更多的帮助，可不就得成为一个有用的人吗？一个人没有价值，就算是有人愿意帮你那多半也是给面子罢了。我不是不想成为你说的那种有价值的人，只是我觉得有些不太现实。不要说别人，就连我自己都不知道我的价值在哪里。这还怎么指望自己被别人需要呢？”

其实，这样的话我原来就听过不少，所以在《从受欢迎到被需要》这本书中，我提出一个概念叫无差别资源。

什么叫无差别资源？就是有些事你去做跟他去做从结果上来看是没有什么差别的，那么，做这件事情所需要消耗的时间和精力成本就叫无差别资源。就算你感觉自己确实没有什么价值，但这种无差别资源你肯定是有的，而且很有可能比其他人还要多。那么跟你所要结识的那个人相比，由你去完成这件事成本会低不少。

这其实特别奇妙，你帮他来做这件事的时候，就等于用你的无差别资源把他的无差别资源给置换出来了。这样的结果是什么呢？站在他的角度来看，他用比较低的成本完成了这件事，对他来说应该是一种优先选择。站在你的角度来讲，对方用你帮他置换出来的时间和精力去完成了具有更高价值的事情，是不是也就意味着你的这部分时间和精力价值也提高了很多呢？就是这么个道理。

所以，当觉得自己没什么价值的时候一定要记住，你还有很多能够产生很大价值的无差别资源，不过要想让自己的无差别资源产生更高的价值，你需要做的就是放低自己的姿态。

发现自己的价值这是一个非常不错的方法，但是我要告诉你的是，这是一个到万不得已时才会用上的方法，大多时候你不太可能用得上。我接触过很多有这种困扰的新人，但是最后真正用到这个方法的人少之又少。因为他们都发现了自己身上独特的价值，负责任地说我们每个人都是宝藏男孩（女孩），只不过我们没有发现而已。

为什么明明自己身上有宝藏还发现不了呢？这跟我们的思维方式有关。当我们想要结交一个人的时候，我们会习惯性地盯着他身上的优点。他拥有哪方面的特长或资源，我们的目光就会紧紧地盯着那里，因为那就是最能吸引我们的地方，自然就会形成聚焦效应。然后我们还会习惯性地用对方的优点跟我们的短板进行比较。

按照这样的比较逻辑，得到的结果一定是自己比对方差很多。一旦自己认同了这样的结果，马上就会激发认知心理中的晕轮效应，而晕轮效应的影响就是会把这种感觉从一个点变成一个面。原来可能只是觉得自己的某种技能不如别人厉害，经过晕轮效应由点到面的影响之后就会觉得自己整个人都变得差了好多。

这就是新人在经营人脉的时候，面对别人总是底气不足的原因。这时候我们的心里就像是起了雾，感觉自己哪一点都不行，这种心态下是很难对自己有一个客观判断的，更不要说发现自己身上的价值了。

我要提醒大家的是，当你觉得自己什么都没有的时候，很有可能只是你觉得，实际上并不是这样。

那么如何才能避免陷入这种主观认知的误区呢？比较好的一个办法就是转移你的目光。让自己的目光从他的优点上面移开，转移到他不足的地方。我相信这个世界上有两种人是永远不可能存在的，一种是一无是处的人，另一种就是完美无缺的人。

所以，你只要愿意把目光从他的优点上移开，就能够发现他身上的不足。记住这样做的目标有两个：首先，可以避免强化对方的优势给自己带来认知上由点到面的负面影响；其次，我们可以借此发现对方的需求，而不是为了告诉自己，他也没什么了不起的，这是一种对立的心态，绝不可取。

而在这个过程中发现对方的需求所在，是一种共赢思维，这背后运用的依然是我在前面提到了好多次的利他思维。在这里我再次强调：人脉的本质就是价值变现，而变现的基本逻辑就是利他思维。如果谁的变现过程中缺少了利他思维，就会变成自私，这样是不可能建立健康的人脉关系的。

其实这就是发现自己价值的另外一个特别重要的方法。这个方法有两个步骤：第一，要看破对方的无所不能和自己的一无所有；第二，用利他思维发现对方的需求，然后反观自身，看看哪些是自己所具备并能为对方做到的。如果这个问题你不能解决，那不妨想想谁能解决，把能解决问题的人介绍给对方，也是一种能力。我们不妨试着按照这两个步骤重新审视自己，你就能发现一个全新的自己。我们来讲个故事：

这个姑娘我们叫她小张，小张那时候刚大学毕业，跟她一起毕业的同学在找工作的时候都偏向坐办公室的工作。但是她不一样，她的家庭条件不是很好，需要她一毕业就能有一份相对可观的收入来补贴家里。她学的是英语专业，语言类学生要想坐在办公室，待遇都不是特别理想。她一咬牙就进了一家房地产销售公司。

几年前正是房价暴涨的时候，一个基层的销售人员收入并不比其他行业的中层管理者少。可是进了公司之后，小张才真的体会到前辈们所说的“三高”的真正含义：高收入、高压力、高流动性。他们的收入虽然高，但都是靠佣金挣出来的。所谓的底薪，基本上是象征性的。因为需要经常带着客户四处看房，公司来不及派车的时候就得自己贴钱打车。再加上招待客户的餐饮费用，如果没有业绩，真的就得倒贴。虽然公司也会安排老人带新人，但是谁都知道把新人带得再好都不如自己多卖一套房的道理。所以，作为刚入门的新人，小张带着对高工资的强烈愿望，一连倒贴了两个月。

两个月之后小张已经到了承受的极限，下个月再不签单的话，不要说公司不会留她，就是再向家里伸手要钱，她都过不去这个坎儿。而负责带她的刘姐这几个月的业绩在公司都是数一数二的，小张有心想要改善跟刘姐的关系，好让她在关键时刻帮帮自己，但是想来想去都想不到什么好的办法。想给人家送点东西，但自己目前的情况也拿不出什么像样的礼物。帮人家个忙？刘姐一天到晚确实忙得不可开交，但也都是自己插不上手的事，感觉一动手就有捣乱的嫌疑。那么这件事后来怎么样了呢？到了第三个月，小张在刘姐的帮助下顺利签单，从那以后刘姐对她几乎是言传身教，一直把她带成公司顶尖级销售。直到2019年，地产行业受到大环境的影响，房产销售越来越不好做，而这时候小张已经小有积蓄了。靠着这些积蓄，她迅速转型成为一名青创客。这中间的转机就是她的英语优势，大学里她学的是英语专业，而且成绩优异，而刘姐最大的心病，就是自己马上就要升高三的儿子英语成绩不理想。这样一来，原来在工作中派不上什么用场的技能就变得非常有价值。至于这中间的过程，相信大家也不难想到。

当小张跟我说起她的故事时，我也忍不住为她点赞。这就是我分享给新人的发现自己价值的两个方法，能帮助你在自己专业技能尚不过硬的时候，顺利结识一些比较厉害的大咖。但是需要注意的是，我分享给你的这两个方法只是用来应急的，我们需要在最短的时间内提升自己的核心价值。这样的方法新人用一下大家都能接受，但是过了新人期还是这样，就会被贴上无能的标签，那情况可就不妙了。

第四节　信任，只有靠谱的提供者才能被需要

问大家一个问题，你觉得人际交往中什么样的人最难得？

是学历高的人吗？那你是在用传统的眼光对人进行分类，他们把学历作为区分精英和草根的标准。2020年1月的时候，我应邀参加一个中国教育培训界的活动，去分享“学会的最高标准是会教”这套学习系统。分享之后大家得出一个基本的判断，在接下来的几年中，这套学习方法很有可能会改变教育培训行业的讲课方式。很多时候，教育培训行业最为人所诟病的地方就是课上啥都听懂了，课后什么都不会做，就会反过来说你这讲的全部都是鸡汤。在这个讨论的过程中，有个前辈在发言的时候说：“张萌，你们这些做草根教育的跟我们做精英教育的还是有不一样的地方。”他所奉行的就是“唯学历论”，在他的认知里学历高的就是精英，学历不够的就是草根。我对他的回答是：“如果从他们听课时候的状态来说，你觉得MBA学历就是精英，从听课结果上来看，我觉得真正改变了自己人生的人，才算是真正的精英。”因此，我们的观点刚好相反。

最难得的人是能坚持奋斗并能用自我智慧去努力的人吗？这样的人确实属于少数派，但是这样的回答显然没有认真审题。能够坚持聪明地努力，多半是能够有所成就的，这对自己来说确实是一件好事儿，也非常难得。但是，这个问题其实是站在人际交往的角度提问的。如果是站在这个角度，对于这样的人你可能会钦佩、会欣赏、会觉得他很优秀。但是，这依然不是最难得的人，因为你不一定敢把自己的事情交给他来办。

厚道且热心的人是最难得的吗？的确，厚道的热心人能成为不错的朋友，但是却一不定是你人际关系中难得的那个人。他们确实对人热心，但有时候也会因为这份热心让你很烦心。你们可能在情感上很融洽，但是他却无法成为你的助力者。

那么，到底什么样的人才是人际交往中最难得的人呢？答案就是：靠谱的人在人际交往中最难得。可是，“靠谱”这个词也太抽象了，我们好像很难领会到它的精髓要义。那让我们继续问下去，什么样的人才是靠谱的人呢？这是一个不太好回答的问题，我们很难完整地描绘出一个靠谱的人到底应该是什么样子的，但是我们都知道不靠谱的人是什么样的，我们先来盘点一下不靠谱的人身上那些靠不住的特征。

1. 最不靠谱莫过于不诚信

古人都说，人无信不立。缺乏诚信的人在这个社会上是无法立足的。哪怕他是很厉害的人，能力很出众。我讲人脉的时候一直在强调价值的重要性，但是这个价值是要建立在诚信之上的。没有诚信作为基础，价值也就没有了根基。绝对不会有人敢放心地跟这样的人建立联系。如果说能力不出众，价值感不强的人算是人脉洼地的话，那缺乏诚信的人就是人脉关系中的坑，没有谁敢冒险踩进去。

2. 不懂拒绝的人不靠谱

有一类人是不懂拒绝的老好人，很多人都会觉得这样的人很好。不招灾不惹事，对谁都乐呵呵，总是一副热心肠，这样的人不好吗？实话实说，这样的人真的不好。老好人最大的问题在于从来不懂得拒绝，毫无底线地取悦他人是他的一种心理需求，这是一种病态。不懂得拒绝的坏处首先在于对自己不负责任，总是会因为其他一些不太相干的事情严重影响到自己的工作和生活。同时，这种不懂拒绝对别人来说也是一种伤害，为什么不拒绝还会伤害到别人呢？因为不懂得拒绝就经常会答应别人一些远远超出自己能力的事。这样的结果就是，不仅自己被弄得焦头烂额，最后也会让对方有苦难言，人家已经竭尽全力去帮你了，事情虽没办法解决，但是人家为此也付出了很多，要表示一下吧，觉得心里不痛快，可是不表示一下，自己都觉得别扭。所以，当一个人总是想都不想就说“行行行”“好好好”“没问题，没问题”的时候，你一定要小心了。这很可能是要出问题的，而且还是让人进退两难的大问题。

3. 经常失联的人最吓人

经常性失联是一种习惯，跟能力和人品没啥关系，但是这样的习惯确实很吓人。有时候就算是事情办成了，而且办得很圆满，过程却依然非常煎熬，你每次拜托他点什么事情都感觉是在押宝，不到最后一刻他不会跟你联系。他们经常从答应你的那一刻起就失联了，这中间你可能有好几次想问问他事情的进展，如果情况不妙你也好开启备用方案。你发了信息过去就是没有回复，怎么办？再追着问好像不信任人家似的，不礼貌，但是不问吧，心里又没底，是不是遇到什么困难了？要不要再找别人帮忙呢？可是情况不明就另找人帮忙，这有点说不过去。你该知道这个过程是有多么煎熬了吧？如果到最后他跟你说：“放心吧，我心里有谱。早就给你办好了。”你算是虚惊一场，好歹事情是办成了。可是如果他跟你说：“直到最后一刻我都在努力想办法，可还是无能为力。见谅吧。”你会不会觉得很崩溃？见谅？已经完全没有机会了，对不对？所以，这样的人不论对方资历和能力如何，我都会非常坚决地说“拜拜”。

4. 找不到边界的人最麻烦

我们前面讲过边界思维，这个边界思维不仅在做事的时候很重要，在人际交往过程中同样很重要，一个靠谱的人一定有着清晰的边界思维。那些不靠谱的人缺乏边界意识，主要体现在两个方面：一是对于关系的边界没有意识，二就是对自己能力的边界没有清晰的认识。对关系的边界没有认识就会瞎热心，不管什么事儿，该不该管的他都要管，不管自己能不能做到，总是习惯性地大包大揽。其实有些事人家是没准备要请你帮忙的，人家可能会有好的人选，再就是也许人家觉得这事儿你不一定能办得好。但是没有边界思维的人是看不到这些的，就连对方委婉的拒绝都不一定能听得懂，还可能会说：“跟我客气什么呀？是不是不相信我？相信我你就交给我来办好了。”这样的结果是什么？我们经常说的好心办坏事儿，很大概率就是发生在他们身上。

5. 只图高兴，不图回报也不行

真的有人跟我说过：“萌姐，做朋友可真够难的。不图回报那得是多好的人呀？这样的人我情愿身边再多一打。”但我真的想说，这样的人不靠谱也是个大概率事件。知道为什么吗？首先，他做事图的是个高兴，心情好这事儿就能办得好点，心情不好的时候那就另说了。其次，就是因为什么都不图，只图自己开心，这件事失控的可能性是很大的，尽力不尽力，随意。办不办得好，随意。中间心情不好，不想办了，也只能随意。因为你完全没有成本，你就失去了说话的权利。我经常说的一句话是：从事情的结果上来看，古道热肠的性情中人远不如具有契约精神的人靠谱。当我有事情需要别人去做时，我肯定会说：“我能为你做点什么？”或我直接告诉他我能为他做点什么。什么都不用，那不行。我不想让这件事失控。当然，我们说的是一般性的处事规律，也有一些人把说过的话看得比什么都重，这样的人，你需要在另外的事情上给予适当的回报。我们要说的是，当别人一再强调要为你做点什么的时候，那就让他做点什么吧。这样他会更加相信你愿意把这件事办好的诚意，不然他会觉得这事儿不靠谱。

归纳了不靠谱的人身上具备的几个特点，什么样的人才靠谱，这个问题基本上也就回答完了。我们来做一下总结：

1. 诚信第一。说到必须做到。

2. 懂得拒绝。做不好的事情不如不做，如有必要把能做好事情的人介绍给他。

3. 主动反馈。让对方随时了解事情的进展，没有问题也要告知，有问题更要提前告知，好让别人有所准备。

4. 守住边界，热心而不冒失。如怕别人不好意思开口，帮忙之前务必询问对方的意见。

5. 不主动索要回报，但不要拒绝对方给出的回报。适当的回报既是对自己的约束，也是给对方一个定心丸，同时也不至于伤害对方的尊严。

上面的五条铁律，请务必牢记。它们能帮你从诸多有价值且有利他精神的人中脱颖而出，周围有价值的人很多，有利他精神的人也不少，但是同时还靠谱的人真的很难得。

第五节　发挥影响的力量，让跟随者成为贵人

有次在上课的间隙，我让学员们走到台上做自我展示，我坐在台下短暂地休息。然后就听见一个姑娘跟身边的朋友说之前离职的事情，她说从离开公司的那一刻起，她就跟这个地方的人和事儿没有任何关系了。

她下楼的第一件事就是从公司的群里退了出来，然后把公司同事的微信全部删掉，当然也包括领导的。这让我觉得很是惊讶，我不知道她之前在这家公司到底经历了什么，但是这种做法真的让我很难理解。

由于时间关系，我来不及过去了解更多的情况。但是我跟我的课程助理说，一定要问清楚到底是什么情况，并叮嘱她尽量要留下联系方式，如果条件允许我一定要跟她聊聊。

我想跟她聊聊，并不是说这件事她做得对或不对。我向来不爱用对错或好坏来评价一个人或一件事，这不是一个成熟的人应有的思维方式。我想跟她聊聊是因为我觉得这种做事的方式可能会给她带来很大的麻烦，最起码会对她的人脉建设和经营带来一种毁灭性的影响。

既然我是在自己的课堂上听到了这件事，那我觉得我就有义务来预防这种情况的发生。这是一种带有建设性的利他思维，我要求别人这样做，同时也要求自己这样做。

这件事情不再多说，我们应该关注的重点是，为什么这样做会给自己带来麻烦？会造成什么样的麻烦？那得先问我们的人脉是怎么得来的，是经营来的对不对？

之前也有人脉是组织布局出来的说法，观点基本一致。那人脉又是怎么被经营出来的呢？无非就是两点，一是拓展，二是积累。

我们经常说的是某个人在某个领域深耕几十年，积累了非常深厚的人脉资源。其实，布局、经营根本就没有那么玄乎。一句话：结识新朋友，不忘老朋友。

要是做到了这两点，人脉经营这方面就不会太差。

但是这种离职就把所有同事都删掉的做法，又怎么可能做到积累呢？有这样清空人脉资源习惯的人，就算是有机会结识再多的人又能怎么样呢？反正过一段时间还是会被全部清理掉。

这就像是一个没有底的容器，装得再多都是徒劳。如果这样做的人没有任何人脉意识，还算是比较幸运的。因为原本就不期望什么，也就不在乎自己失去了什么，一切都以自己的好恶为中心，只要开心就好了。如果他有人脉意识，我们能想象到他会经历什么。

古希腊神话中的西西弗斯大家知道吧？就是那个因为触犯了众神而被罚推巨石上山的人，他每天都会用尽全力把巨石往山顶推，但是第二天醒来就会发现巨石又回到了山脚下。

所以，他就不得不每天做着这种重复的、毫无意义又永无休止的工作。为什么众神会用这么一个匪夷所思的方法来惩罚他？因为众神一直认为，再也找不到比这更加严厉的处罚了。

经常清空人脉存量的人，他们的体验并不比西西弗斯好多少，而且这种情况还是自己造成的，他可能比西西弗斯还要纠结一些。

可是，事情的真相恐怕比这还要糟糕。因为这种做法造成的影响不只是清空这么简单，你所删除的每一个人，他们都是有思想、有感情、有情绪的，当他发现被你删掉之后肯定不会觉得很舒服。

不管他们跟你的关系怎么样，也不管他们是不是喜欢你，被别人删掉都不是什么美好的体验。这种糟糕的体验还会带来连锁效应，那就是他们中的很大一部分人会变成你身边的墙，然后这些墙会连在一起形成一个360度无死角的网。这个网并不能够阻挡所有的人跟你建立关系，但是能阻碍你大部分的人际交往和人脉建设。

你每做一次这样的事就等于多给自己结了一张人脉过滤网，这对今后你的发展会有什么样的影响，不难想象。

可能还是有人会说，你不知道我经历的苦，就别轻易劝我大度。虽然我不知道这样做的人到底经历了什么，就像我们上面提到的那个姑娘，她可能确实遭遇了不太愉快的经历。

但是我觉得，这不至于让我们觉得这个公司连一个值得交往的人都没有。如果真的有这样的感觉，我的建议是反思一下自己。就像一个开车上路的人，当他发现所有的人都在逆行的时候，就要想想会不会自己才是那个逆行的人。

还有，我不赞同这种做法不是要劝谁大度，而是想说，我们必须认识到人际交往病毒式传播的规律，病毒式传播是之前社交媒体经常用到的一个名词。

在人际交往过程中，每段关系都会留痕，每一个有过交往的人，都会变成你的传播者。但是传播的信息有些是正面的，有些则是负面的。

你是一个什么样的人，你将来就会吸引什么样的人，这都是由这些传播者所传播的信息决定的。我把人际交往的这个属性叫影响力属性。重视影响力属性的人，处一段关系就开一扇门，他的世界是开放的。而不重视影响力属性的人，凭自己的好恶，处一段关系建一堵墙，他的世界是封闭的。

我真正要说的就是，不管你经历了什么，都没有道理无视影响力属性的存在，把自己关在一个完全封闭的世界里。要知道，被封闭起来的人是没有资格谈人脉的。

跟上面的这个姑娘形成鲜明对比的是，我遇到过一个曾经在业内知名公司供职的朋友。

因为我对这家公司比较熟悉，它也是我们的合作伙伴，所以就跟这位朋友聊得比较多。但是后来当我得知她早在几年前就已经离职时，还是颇感惊讶，她是个经营人脉的高手。

那时候我就隐约猜到了什么，我跟她说：“你们老总要向我推荐一个人。”她马上就笑眯眯地跟我说：“没错，萌姐，张总要推荐的那个人就是我。我只是想用我自己的方式来认识你。”我说：“你都离职好几年了，是因为需要推荐才跟张总联系的吗？”她说：“要是那样的话，张总是不会推荐我的，你了解张总。

事实上，我离职这些年跟公司的联系一直都没有断过。我跟公司很多人都保持着联系，我还经常到公司去看看，所以现在的一些新同事我们彼此也是比较熟的。”提到她走了之后才到公司里来的那些人，她用了“新同事”这个词。给人的感觉好像就是她依然还是公司的一分子。

这是一个经营人脉很厉害的人，她很懂得影响力属性的重要性。但是，你以为只有她这么做吗？根本不是，不光是优秀的个人，现在很多优秀的公司也都很重视这一点。

你知不知道有个程序叫离职面试？你知不知道有个地方叫前员工俱乐部？这些都是公司重视人际影响力属性下的产物。你有更好的发展或是公司给不了你想要的待遇，你要离职，没关系，走之前坐下来聊一聊，以后有什么规划？准备去哪家公司？有什么公司能够帮忙的？以后还有什么样的机会可以合作？离职之后也不会跟公司断了联系，而是在前员工俱乐部里继续跟公司保持着联系。

就像毕业之后的校友会那样，里面有很多之前毕业的前辈，当然现在他们都已经很厉害了。这个俱乐部会定期举办各种聚会，鼓励大家为公司推荐人才甚至还设有奖金，当然公司也会欢迎他们再回来。

除此之外，还会不断发布公司最新的发展信息，让他们对公司保持熟悉感。

现在几乎所有厉害的人和公司都在重视人际影响力属性，我们又有什么理由不把这件事做好呢？要想做好这件事，下面几点重要的人际交往原则，大家要牢记在心：

1. 充分重视每一个交往对象，打破只重视比自己厉害的人的陈旧思维。

2. 善待每一次不愉快的交往，做到君子断交，不出恶言。

3. “分手”不说再见。人可以走，但是茶不能凉。

4. 避免问题扩大化，实在无法交往、必须移除的人确实是有的，但是要避免累及无辜。

5. 重视每一个细节，我们都会把别人不太重视的细节作为判断的依据。别人对我们也是如此。

当然，这些只是我总结归纳的一些重要的交往原则，可能还有一些同样很重要的事我还没有提及。欢迎你们在践行的过程中随时补充。

第六节　跨层级人脉，相同的价值观才是真的自己人

说个比较有意思的事儿，那是在一次课间休息的时候，大家都知道我所谓的课间休息其实是不太可能真正处于休息状态的，我总会趁着这10分钟做点别的事情，只要这些事情不耽误我稍微坐一会儿、喝几口水就行。那次是讲高情商领导力，核心内容刚好就是咱们这一章讲的内容，如何应用价值锚点实现人脉资源的变现。然后，有一个小伙伴过来跟我说：“萌姐，我能跟你说几句话吗？”我说：“可以，但是你要给我留两分钟的时间让我重新进入状态。”

然后，她就问了我一个问题：“萌姐，你说人脉的本质是价值吗？运用价值兑换来实现人脉资源的变现才是人脉高手应该做的事情，这没错吧？”

她的这个总结很不错，基本上就是我刚刚所讲的意思。我说：“看来你听得很认真，总结得也很不错。你应该还有别的话要说吧？”

她就笑了，说：“就没有人因为价值之外的原因去帮助另外一个人做事吗？”

听到她这么问，我非常开心，我知道她既然这么问，一定是因为她想了一些比较有价值的东西。这个东西让她有信心和勇气去质疑，这里我给大家一个建议：一定要给所有的质疑以足够的重视。一旦有质疑出现也就预示着这两种情况出现了：第一，你查缺补漏的机会来了，有人在帮你做这件事了；第二，你认识了一个特别有想法的人，现在就是他自我突破的关键，你只要点拨一下，他就会变得更加优秀，这比你直接告诉他效果要好得多。不管是哪种情况，你都需要给予对方足够的关注。

听她这么一说，我也马上兴奋起来，很开心地跟她说：“你肯定想到什么了，对不对？你现在就告诉我，我很想听。”

记住，一定要以一种惊喜的兴奋状态鼓励对方把想到的事情说出来，你的消极或者过于严肃的态度都会让对方打消进一步表达的念头，接下来那些很有价值的事情也就不会发生了。在我的鼓励之下，她讲了一个故事。大概就是说她有一个同事，跟她一样在公司里都算是新人，但是这个女孩有一个特别厉害的场外指导，也就是背后智囊。这个人是这个女孩在做业务的时候遇到的一家大客户的中高层领导，特别厉害的一位大姐。每当这个女孩遇到问题的时候，这位大姐都愿意帮忙，但是她不会邀请这个女孩去她所在的公司，也不会在她老板面前帮她美言。完全就是一个场外指导，只帮她变得更优秀，不为她提供捷径。她们之间差着好几个层级，价值兑换的可能性并不高。所以，她作为局外人觉得很迷惑，她想知道这件事背后的逻辑是什么，因为这看起来并不像是我刚才所讲的价值锚点的作用。

她说完我就对她伸出了大拇指，我说：“你能这么去思考现实中的问题，真的很棒，我为你点赞。你说的这种情况确实是存在的，而且绝不是个例。但这么好的问题，我不能把答案只告诉你一个人。”然后，我就在课上分享了一个比价值锚点还要高端的人脉变现的逻辑——价值观逻辑。

上述故事里的这种情况确实存在，我们叫提携后进，提携后进很多时候确实是不太考虑价值的，但是一定会考虑价值观。所有肯提携后进的人并不是提携所有的后进，他们一定是有所选择的。我们经常听到他们说这样的话：

“不错，这年轻人我比较欣赏。”

“这孩子跟我对脾气。”

“这年轻人跟我年轻的时候很像。”

一般能让对方说出这样的话的，多半就是他们要提携的对象。这里的“比较欣赏”“对脾气”“跟我年轻时很像”背后就是相同的价值观在起作用。下面画重点：相同的价值观能够让人迅速变成同一类人，而同类人之间的相互助力是可以不太看重价值兑付的。所以，价值观是在价值锚点之外又一个特别重要的人脉变现利器。

不过，这既然是个变现的逻辑，肯定还得有具体的方法对不对？我们现在就说说操作的方法。可是，要想把方法说清楚那得先把价值观说清楚，怎么准确表述什么是价值观？我问了很多人，也做了很多次的尝试，终于找到了让价值观落地的表述方式，那就是“三支持和三反对”。

以我为例，我的价值观是什么样的？用其他的表述方式可能比较费劲，也不太容易被理解，那我也用“三支持、三反对”来展示一下我的价值观。记得在2019年6月的时候，一个媒体朋友在做我的访问，中间提到过价值观的问题。为了便于在最短的时间里聊清楚，我跟她说：“我支持又忙又美的独立精神；反对平庸、自暴自弃的态度。

“支持奋斗人生，用双手去建设美好未来；反对拿来主义和享乐主义。

“支持过有规划的人生，用人生蓝图指引自己的方向；反对不思进取，没有人生蓝图和规划。”

通过这三个支持和三个反对，你们能够清楚地看到我的价值观。这样表述，很形象也很具体，不仅说的人讲述起来容易了很多，听的人理解起来也没那么难了。所以她听了之后说的第一句话就是：“嗯，那我终于明白了为什么你身边的许多人都是这样的，你们又忙又美的女士都是这样的人。从他们的言行上来看，你们绝对是一类人，我可以理解为这是价值观的吸引力吗？”

对于她的总结我深表认同，价值观确实有着非同一般的吸引力。这种吸引力没有功利性，是跨越行业、层级和立场的，从来没有任何一种其他的吸引力能够做到这一点。你不是因为他对你有利，也不是因为他跟你做着一样的事情，同样也不是因为他跟你是一条战线上的。只要拥有相同的价值观，你们就会有惺惺相惜的感觉。而这种感觉在人脉资源中特别好，会让你觉得这人不错，是个人才，能做事，你出于本能就想帮他一把。

所以，用共同的价值观来拓宽人脉，根本不是困难的事。具体我们应该怎么做呢？

第一步，确立自己的价值观。

这个方法就是我们刚才提到过的三支持和三反对，如果你对自己的价值观不是很确定的话，就用这个方法来给自己做一个定位，问问自己最支持什么，最反对什么。有两点需要注意：

首先，这三个问题必须是你非常支持或非常反对的。不痛不痒的不行，只有这样你的价值观才足够明确。比如，支持高效工作，反对浪费时间。就是说，你看到别人浪费时间就心疼不已，感觉像是在犯罪。反之，如果你感觉浪费时间也没什么，那就不要这么说。

其次，这三支持和三反对，一定要作为三个完整的问题来表述。请参照上面的例子，一句话分成两部分，前面是所支持的，后面是反对的，这个核心必须统一。既不能拆开分作六句来说，也不能同一句中支持的和反对的不一致，这样才能通过三个点对你的价值观进行精准定位。

第二步，表达自己的价值观。

确立自己的价值观之后，就要敢于表达自己的价值观。就以三支持和三反对为蓝本，在不同的场合通过不同的形式，线上、线下全方位地明确表达自己的价值观。实践中用自己的行动来表达，聊天时用语言来表达，线上用文字来表达。就是要反复表达，以确定和巩固你的价值观。同时也是为了让具有相同价值观的人更好地发现你。需要注意的是，表达要因时因地制宜，不能为了表达而表达，更不能在不同价值观的人面前强行表达。

第三步，寻找具有相同价值观的人。

还是以三支持三反对作为定位价值观的基本模型，对他人的行动和言谈进行分析和归纳。通过细心观察找到跟自己有相同价值观的人，契合度越高，你们相互欣赏的机会就越大。不管当下是不是站在对立的立场上，或者你们之间的层级跨度有多大，他都能成为你的优秀人脉资源。

第四步，与相同价值观的人彼此印证。

找到具有相同价值观的人，就要想办法走近他。通过不断地互动相互印证你们相同的价值观，让他明确你跟他是同一类人。这个互动既可以是携手同做一件事，也可以是不同观点下的辩论，甚至是不同阵营下的竞争。只要相互认同了对方的价值观，你们就都是对方忠诚的助力者。

第七节　无所不能不现实，但是却可以站在枢纽的中心

可能是由于受到人脉价值锚点的影响，我发现身边的小伙伴们越来越热衷于埋头修炼硬本领，也就是提升自己在人脉网中的价值。这样做的同时，他们身上明显表现出一种对社交活跃分子的不屑，认为这样热衷于社交活动其实是一种不务正业，有那个时间为什么不能静下心来好好做自己的事呢？这就让我心里隐隐有些担忧，对于这些人，我通常会问他们几个问题：

你有多久没有发起过聚会了？

你最近一次发起聚会的情况是怎样的？

比预计能来的人多了还是少了？

有哪些预计能来却没来的人？

来的人中一共有多少种职业类型？

基本上就是这样一些问题，当然这只限于没有固定主题的小聚，结婚或有其他固定主题的不算。因为我想了解他发起聚会的能力比原来变强还是变弱了。还会让他跟身边的人比较一下，看看别人发起聚会的情况跟自己发起的聚会有什么不一样的地方。

我为什么要这么做呢？不是说人脉的核心是价值吗？怎么还跟发起聚会的能力有关系呢？这个答案就是我要分享给你的人脉价值的另外一种解读。一提到价值，我们本能地就会想跟自己能力相关的价值，最常见的就是核心技能，觉得那才是自己的价值。其实核心技能只不过是价值最常见的一种而已。从人脉中的价值锚点出发，价值的解读可以分为两种，一种是我们一直在强调的自己的专业技能优势，又被称为内行。作为内行，你的专业技能就是你的价值。还有一种价值是作为超级连接者的价值。
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什么是超级连接者？我们都知道现在是网状社交时代，人际交往的关系就像是一张纵横交错的网。但是这张网的形状跟我们经常见到的网是不一样的，它不像蜘蛛网和渔网那样有规则。蜘蛛网每条纵向的丝线上面搭的横向丝线的数量基本上都是相同的。这就不存在超级连接者这样的概念了，因为每个连接点的连接数都是一样的。而我们的人际关系网则是像这张图上的网一样，它不规则，每个点的连接数是不一样的。在这张图里，每个人都是关系网中的一个连接点，有的人连接数很少，最少的只有两个。但是有的却很多，多的甚至有七八个。这些拥有七八个连接点的人，就是人际关系网中的超级连接者。超级连接者跟内行者一样，也是非常具有价值的人。他们的价值就是跟他们发生连接的人所拥有的各种资源。有些时候他们不能以直接帮对方解决问题的形式来体现自己的价值，但是可以把能够解决问题的人介绍给别人，或他可以以自己的名义直接把能解决问题的人请过来帮别人解决问题，这就是他们的价值体现。这种超级连接者的价值不比真正的内行人价值小，甚至很多时候超级连接者所体现出来的解决问题的能力比内行人还要强得多。因为人的时间和精力有限，不用成为很多领域的内行，也可以站在人脉枢纽的中心，以超级连接者的身份调动很多内行者资源。这就是为什么经常问他们发起聚会的情况，因为这在一定程度上反映了他成为超级连接者的潜力。

那么，我们怎么才能成为一个超级连接者呢？我们是不是必须在内行人和超级连接者中做出选择呢？我先回答后面这个问题，我们根本没有必要二选一，事实上也不可能只选其一，因为现实中很少有什么都不会的超级连接者。也就是说，首先你得是某一个领域的内行人，然后用你的核心价值去连接更多的人，你连接的人越多，行业经验越丰富，你成为超级连接者的可能性才会越大，这样你掌握的人脉资源也就越多。如果你什么都不掌握，没有任何的价值，很难会有那么多的人愿意跟你建立连接。这是成为超级连接者的内在逻辑，也是我一直在强调修炼自己的核心能力、提升自我价值的原因所在。那怎么才能从一个出色的内行人升级成为一个超级连接者呢？下面的四个步骤分享给大家：

1. 学会用圈层思维看待人际关系

现代的人际关系到底是什么样的？我们刚刚看到的那个网状结构难道不是正确的呈现方式吗？没错，从连接和传播角度来看这是关系形状的正确呈现方式。但是如果用圈层思维来看，就会给出不同的答案。首先，它也是一张网，但是这张网中的连接点不是一个个的人，而是一个个的圈层。什么是圈层，这是以专业属性为纽带而形成的社交圈。比如，程序员有程序员的圈子，设计师有设计师的圈子，律师有律师的圈子。这个圈子里面聚集了这个行业中大部分的精英力量，如果有什么专业性的问题，在圈子里面抛出来很容易就能得到解决。圈子里面的人可以轻松交流的很多问题，圈子外面的人很可能根本听不懂。同时圈子里面的大多数人都对圈子外面的事情不怎么感兴趣，所以对于圈子外面的问题他们也不一定能听得懂。这就是我们经常提到的另外一个概念：圈层壁垒。要想成为超级连接者，我们必须接受两个新知：第一，社交是有圈子构成的；第二，不同的圈层之间存在着圈层壁垒。我们还要理解两个名词：圈层和圈层壁垒。

2. 从内行人变成代言人

首先说一个现象，你所知道的每个行业的代言人，不一定是这个行业中最厉害的人，但他一定是这个行业的内行人中最会经营自己的人。我有一个师兄樊登老师，曾几次邀请我到樊登读书会做演讲，在那里我也认识了不少新朋友。樊登读书会现在做得非常棒，在不少城市都开了线下书店，就叫樊登书店。我们都知道樊登读书会是干什么的，就是为大家读书的呀。在很多人的眼里，樊登老师应该是最会读书的人了，因为他把读书做成了一个有凝聚力的产业，这很了不起。樊登老师并不是国内唯一做阅读这一行业的，但是他有很强IP属性，个人品牌做得很好，很容易被大家记住。在很多人眼里，樊登老师就是读书这件事的代言人。那我要说的是什么呢？作为一个内行人，你可能很难做到最厉害——这真的是太难了。但是你可以通过自我经营，成为你所在行业的代言人。如果把圈层比作一个城堡，那代言人则是这个城堡的守门人，钥匙掌握在他的手里。圈子外面的人，需要通过你才能调动你所在圈子的力量，而圈子里面的人则需要通过你来与圈子外面的人建立联系。这就是成为超级连接者的第二步。

3. 让价值观成为你圈层融合的神器

我又要提到价值观的重要性了，价值观真的非常神奇。相同的价值观能够让不同立场的人相互欣赏，从而变成彼此有效的人脉资源。它自然也能够帮你实现圈层融合的梦想，什么是圈层融合？就是打破圈层的壁垒，让你拥有调动其他圈层资源的能力。自己个人品牌做得好，成为某个行业的代言人，你能够成为一个圈层的守门人，让别人通过你去认识这个圈层。当你想让圈内的人了解另外一个圈层时，这是必不可少的环节，你就得在其他圈层里面寻找一个核心成员作为你在这个圈层里面的代言人。这个就要靠相同的价值观来帮你和另外圈层的核心成员之间建立互相欣赏的关系了。具体的方法，参考价值观应用的四个步骤就可以了。

4. 建立人脉生态圈

我们先来分享一个全新的人脉理念：人脉生态圈。什么是人脉生态圈？这是我在《从受欢迎到被需要》这本书里提出的全新的人脉理念。这个人脉生态圈该怎么理解呢？就像是生物领域的生态系统和生态圈的概念一样。我们把某个稳定的圈层看作一个稳定的生态系统，而人脉生态圈就相当于很多个生态系统合在一起所形成的生态圈。我们也可以结合上面的那张人际关系网络图，把里面作为连接点的人变成一个个的圈层，这张网就是我们所说的人脉生态圈。而这个人脉生态圈里圈层的性质越丰富，各个圈层之间的联系越紧密，它们通过连接产生的新价值就越大。这考验的是一个人的格局和思想的高度，你容得下多少圈层，就能构建多大的人脉生态圈。作为这个圈层的构建者，你作为超级连接者的价值就越大。

我们不太可能做到行行精通，成为每一个行业里面的内行人。但是我们却可以成为一个超级连接者，然后调动很多其他行业的内行人作为自己的人脉资源。怎么成为一个超级连接者，方法就是我刚刚分享给你的这些，希望它能成为你拓展人脉资源的强大助力。


第六章　没有核心加速器，外挂开过头会怎么样

第一节　用问题倒逼学习，知识获取的减法智慧

有一个很开脑洞的设想很多人都听说过，如果把飞机的发动机安在拖拉机上会怎么样？虽然到现在为止还没有人真的去做这件事情，但是不难想象，一台拖拉机就是装上一个飞机的发动机，它也跑不出飞机的速度。不但速度不行，还很有可能把自己跑散架。当然，提出这个假设的人也不是真的要把飞机的发动机装到拖拉机上，而是想说明核心能力和助力系统之间的关系。自己的核心能力不过硬，过于强大的助力系统反而会是一种伤害。所以，我们通过上一章知道了怎么运用人脉获取强大的助力，现在就必须得回过头来再补充能量，让自己变得更厉害。

怎么才能让自己变得更厉害呢？根据第二章提到的意识改变行为的核心理念，首先要做的就是自我学习了。关于学习的技巧，我们在第二章已经做了不少分享，但是还有一个最大的问题没能很好地得到解决，那就是解决知识焦虑的问题。

知识焦虑的问题已经被讨论好几年了，到现在似乎成了每一个奋进者的标配。但其实这个问题跟知识真的没有太大关系。我们不妨来看看知识焦虑的那些人在担心的都是什么问题，无非就是下面这些：

新知识越来越多，我什么时候才能学完呢？

很多比我优秀的人比我更努力，下一个被淘汰的会不会是我？

那些东西实在太难了，我学不会该怎么办？

那么多人都在学，我不学岂不是要落伍了？

这些看起来好像都是跟知识有关的问题，但事实上只是心态的问题。想想“剁手”购物时的心态，那些买到停不下来的“剁手党”，他们在忍不住要购买东西时的心态也是这样的：

销量那么大，再不下手肯定来不及了。

别人都有了，就我没有，那我也太不时尚了吧？

虽然暂时用不着，但我还是拿下吧，以后总是会用上的。

新款越来越多，我要买不起了怎么办？好纠结。

没错，很多人的知识焦虑其实就像购物一样，只是一种上瘾症。因为我们生活的当下是一个充满变化的时代，种种变化多到让我们感觉时刻都行走在失控的边缘。出于本能，必须得做点什么才能心安。而学习似乎就是一种能够让自己安心的方法，学习这个输入的过程会给我们带来更多安全感，这种正在变优秀的感觉也会让自己觉得对生活更有掌控感。可以这么说，每一个饱受知识焦虑煎熬的人，都可能是安全感严重缺失的人。他们是在本能的驱使下，下意识地学，但是学什么，为什么学，却很少思考，或者说根本来不及思考。

我遇到过很多这样的看起来非常好学的人，他们最乐意做的事情就是“扫书”和“扫课”。他们总是习惯性地盯着各种图书排行榜。凡是在榜单中比较靠前的、评价比较高的书，都会照单全收、统统拿下。包括这种线上和线下的课程，只要是口碑不错的也都会拿下。在刚开始的时候他们的感觉很不错，可是慢慢就会发现事情好像有些不对。花的钱越来越多，付出的时间和精力成本也越来越大，可是心里却越来越没底。这时候本能会告诉他们，也许再多一点就好了，拐点可能就在下一本书或者下一个课程当中。这样一个可怕的恶性循环就形成了，感觉不够多就会投入更多的成本，投入得越多就感觉越不够。到最后实在无能为力就会得出这样的结论，认为知识付费不过是一个陷阱，认为读书是没有用的。然后开始陷入了绝望，而绝望就会产生愤怒，看看现在有多少人在支持知识付费是阴谋论的观点，这其实是一种对自我不满的情绪转移，是一种本能驱使下的甩锅行为。

我想说的是，你觉得读书是没有用的，那可能因为你根本就没明白为什么要读书。你觉得知识付费是一个陷阱，其实是你不知道学到的知识该如何运用。在《论语别裁》中，南怀瑾先生写道，曾子每天用三件事情考查自己：

1. 为人谋而不忠乎？“忠”代表的是对事对人无不尽心的态度；

2. 与朋友交而不信乎？“信”代表言而有信，说过的话可以兑现，可以做到；

3. 传不习乎？意思是老师教我如何做人做事，有没有真正实践？

其中第三点，每日自我反省老师教的知识有没有运用到实践中，这是大多数人没有做到的。这个问题到底应该怎么解决？最可行的方法就是用问题倒逼学习。具体应该怎么用呢？不妨以我们的萌芽微创业作为切入点。

萌芽微创业就是前面我们提到过的2020年我们要做的一件大事，帮助微创业者顺利实现从0到1的创业计划，我们计划用500个人来影响和改变50000个人。这个计划拥有的吸引力可以有多大？在2020年跨年夜的时候，很多人都在放松、休息，准备跟着倒计时一起迎接新年，而来自全国各地的上千名学习者，他们还在通宵达旦地学习。凝聚力从何而来呢？用他们的话说就是：“这是有生以来最‘有用’的课程，没有之一。”对，有用才有吸引力。他们中很多人都是创业者，对于创业者来说不管是时间精力成本还是财务成本，珍贵程度都超出我们的想象。要想对他们产生这么大的吸引力靠的就是“有用”这两个字。那么，为什么会有这么多的人觉得有用呢？我们在做这件事的时候，遵循的就是用问题倒逼学习的原则。用问题倒逼学习，这样我们呈现出来的内容才会具有精准的指向性。这就像打靶一样，你只有正中靶心，一下说中他们心头最大的困扰，他们才会觉得有用。

当然，这个有用不只是一下就说中别人的心事，更重要的是能够帮助他们真正把问题解决。这一点我们收到的学员反馈是：不但收获了极具建设性的意见，就连他们曾经走过的弯路、犯过的错误都经常会被现场还原。做到这一点我们靠的还是问题倒逼学习。我们的青创客也包括我在内都有坚持复盘的习惯，复盘的内容是什么？就是各个阶段我们遇到的问题和在解决问题时采用的方法，以及每种方法起到的不同效果。最重要的是复盘时进行的优化和迭代以及迭代后的效果，自然也包括我们曾经踩过的坑和犯过的错，以及犯错的原因。500个青创客，这样的复盘方式是我们践行用问题倒逼学习这一法则的真实写照。他们所感受到的“有用”就是这么来的。

当然，这是作为内容提供者的我对问题倒逼学习的运用。那么作为一个学习者，该如何运用这个法则呢？这里面有两个关键：第一是认识问题的本质，第二是认清自己的能力。

问题跟问题是不一样的，所以知识跟知识也是不一样的。知识大概分三种，一种能够帮你看清这个世界运行的内在规律，这类知识不需要精读，很多时候也不一定能读懂。最好的方法是听书，不是那种只能语音朗读的，而是专业人士的解读。比如樊登老师，他能够用特别短的篇幅把一个特别不好读但是又很重要的书给你讲明白，还能保证大多数人都听得懂。这类知识我们只要把基本观点听明白就够了，具体的事就交给相关的专业人士去做。还有一种知识能帮我们提升眼界和格局，这种知识通常需要我们以人为师，我每天的“萌姐六十秒”语音中就有每周立德人物（值得你学习的榜样），想要分享给你的就是这部分知识。还有第三种就是直接解决具体问题的知识，这类知识不仅要有人教，最好是有人陪，比如微创业学习。你只有认清了遇到的问题，才能找到准确的获取知识的方式。

以我们的萌芽微创业课程为例，我们能让他们觉得有用，就是因为我们不但找到了符合他们需要的内容，还找到了符合他们获取知识形式的方法。这个课程我们从知识内容上来说是属于第三类的，他要精准解决微创业从0到1的具体问题。所以我们除了讲之外，更加看重陪伴。这500个青创客的任务是什么？就是负责对这50000人进行陪伴和帮扶的，必要的时候甚至要手把手进行指导。萌芽微创业的小伙伴对这种陪伴式学习进行了总结，他们说这是“萌姐教、领教带、讲师帮”，要是再学不会、用不上的话，那就只能怪自己了。所以，作为学习者在学习这类知识时，一定要找到自己的陪伴者和帮扶者。

个人学习者运用问题倒逼学习这一方法的第二个关键是，认清自己的能力。因为有些方法虽然好，但不一定是自己能够掌握的，那就得静下心来，先从效率并没有那么好的方法学起。有时候稍微慢一点也比跌倒后从头再来更快一些。同样是萌芽微创业的课程，我们在课程设置上也需要遵循这一点，不要求所有的人都从同一个起点开始，这样才能让他们根据自己的实际情况选择更加适合的内容。

这一节我们以一边学习一边创业的萌芽微创业为案例，为你分享了用问题倒逼学习，为学习做减法的最高法则。用来解决所有奋进者共同的困扰：知识焦虑。希望能帮你在最短的时间通过高价值知识的获取让自己变得更厉害。

第二节　时间错觉的秘密：敏感度和颗粒度

不久前，有一个公司的小伙伴跟我说：“萌姐，我们都知道你是一个时间观念特别强的人。这一点我们觉得你很棒。”

我知道他肯定还要说点别的，我就说：“但是呢？你直接说‘但是’吧。”

他就真的说：“但是吧，萌姐，有些时候，对待我们的合作伙伴是不是能够变通一下呢？当然，我们肯定是能够做到这一点的，主要是怕合作伙伴说咱们不近人情。”他之所以这么说，是因为我对一个合作伙伴发了脾气，原因就是他迟到了两次。第一次我们是线上互动，时间是我们提前约定好的，结果他迟到了15分钟，我在会上特别提出了这件事。但是接下来有了第二次，理由肯定是有的。然后我就发了脾气，可能是因为我发脾气的时候不是很多，所以这事儿在这里其实已经过去了，但是在他那里可能还没有过去，他这是在“点”我呢。

他为什么要这么提醒我？因为他觉得对方迟到是有原因的。那我为什么还要发脾气？守时，是对他人最起码的尊重；不守时，对合作双方会造成时间上的损失。

对时间要有概念，这是我想要分享的重点。我们说尊重人的时间是对人最起码的尊重，但是有些人真的不是有意冒犯别人，而是他们对时间的感知出了问题，他连对自己的时间都做不到尊重。我们看看下面这几种情况：

有些人去见朋友会这样说：“如果您时间方便的话，我们明天安排个见面，我上午到您那里怎么样？”

但是有的人想去见某人，就会这么说：“我们明天见个面呗，我明天下午到。”

要是答应别人见面呢？有的人就会说：“你随时过来，我随时恭候，只要你来我就有时间。”

但是同样的事情有的人就会说：“下午三点到五点之间，如果你没什么安排，咱们可以好好聊聊。”

当然还有一种是这样的：“我中午要跟一个合作伙伴吃饭，下午两点需要做一场直播。一点到一点半之间我们可以简单聊一下。”

道理我们先不讲，就凭感觉来判断，你觉得上面哪种人对时间敏感？最后这种人安排时间的基本单位是最小的，也就是说他的时间颗粒度最小。有一个流传很久的说法是时间颗粒度越小的人，在特定范畴下他的成就就会越大。也就是说我们的时间颗粒度和成就之间是反比例的关系。时间颗粒度小的代表人物有两位。国内有一个人，他的时间颗粒度很小，以15分钟为单位，他就是王健林先生。国外也有一个人，他的时间颗粒度更小，他是比尔·盖茨先生。他们两个都是出了名的“不等人”，在约定好的时间里你没来，那我就先走了。这不需要做什么解释，因为这不是他们的性格决定的，而是他们的时间颗粒度所决定的，时间颗粒度要求他们必须走，而很小的时间颗粒度给他们带来的回报是相当可观的。因此，缩小自己的时间颗粒度，是我要分享给你的另外一个让自己变得厉害的硬本领。

那么，为什么时间颗粒度越小的人成就会越大呢？因为时间颗粒度小，说明你把时间安排得很清晰。我一天要做多少事情，先做什么后做什么，什么时间做什么样的事情，这件事给了多少时间预算，这些所有跟时间有关的问题自己心里都清清楚楚。所以，很多时间颗粒度小的人做事情的节奏都是按计划进行的。他们有一个日程安排表，就算没有这张表，他们也一定心里有数，不然小的时间颗粒度就是无效的。我想要强调的是，时间颗粒度是在实践中的时间安排的基本单位，只有计划肯定是不够的。

以我为例，我为什么不等那些迟到的人？不是不等，是等不起。我是一个创业者，同时管理数家公司，虽然不用事无巨细地件件事都过问，但是作为董事长，一些重要的决策我得考虑，一些重要的会议我必须参加。同时我还是一名老师，我每年都会开近百场的线下课程。我还是一名主播，每周二和周四我都会固定开直播。我还有很多线上的音频课程，线上的课程我必须按时录制。我是一名终身学习者，每天读书四至五个小时，一年读300本书是我从小就养成的习惯。我是一个分享的践行者，每天的60秒语音从不间断，我会分享每周的立德人物和每周六的图书推荐。我是一名运动爱好者，我练习泰拳的段位还不低。我还是青创客计划的发起者和负责人，同时我还有一些跟政府相关的工作，我还会经常带着青创客一起做慈善。

我说这么多就是为了向大家说明，想要兼顾这么多事情，我的时间需要安排得特别细，所以我的时间颗粒度非常小。我的时间要细化到什么程度，睡觉的时间我是要做好规划的，吃饭的时间我是要充分运用的，课间休息的10分钟也不能浪费。以吃饭为例，好多小伙伴都知道我吃饭很快，同样是午餐时间，别人吃饭聊天，玩玩手机，而我除了吃饭之外，还要见几个人沟通工作，或者录上一节音频课。我的很多音频课程都是在吃饭间隙完成录制的。所以我的时间颗粒度大概在10分钟，基本上10分钟我就得处理一件事情。这时候你说：“迟到了，萌姐你等我半小时。”怎么等？如果这半个小时用来等一个人，那也就意味着手头的事情都要往后顺延，所有与这件事相关的人，他们的时间也要重新被安排。这就像是多米诺骨牌一样，前面的一张倒下去，后面的都会无一幸免。大家现在明白了吧？等是不可能的。

把时间颗粒度规划到这么小，又不肯等人，那不会让自己很累吗，而且还会经常得罪人，这样未免太难了。我以过来人的身份跟你说，其实不难。如果说难，也是难在一开始。我们都知道习惯养成法则吧？至少需要21天才能初步养成一个习惯。所以一开始的这个21天是最难的，一定要对自己狠，没有这点狠劲儿做什么事都很难成功。第一个21天熬过去之后，第二个21天会好过一些，第三个21天就会好很多，再往后你就会形成比较稳定的习惯。觉得工作和生活就应该是这样的，而且到了这个时候，细化时间颗粒度这个行为的红利就到了，不光不会觉得难，还会觉得特别棒。对别人也是这样，一开始可能身边人会不适应，但是当他们明白你这么做的理由之后，有些人就会变成跟你一样的人，还有一些人他们因为不适应而跟你渐行渐远，再往后，抱有让你等他这种希望的人会越来越少，因为他们都了解你的时间颗粒度了。我现在基本上听不到这样的吐槽了，因为他们都知道我的时间颗粒度比较小，我从来不等人。但有一点值得注意，你自己要求别人守时，自己也要做到才可以。

怎么才能让自己的时间颗粒度变得小一些呢？下面是我总结的一些心得，希望能够帮到大家：

1. 不要为了小而小

要把时间的颗粒度变小，你必须得真的有事情可做。如果整天闲得发慌，根本没有事情做，那你把时间分得那么细干什么？用更小的时间基本单位来玩游戏？追剧？或者是各种躺？完全没必要。这种情况下，你需要找到自己想要做的事情，请参考前面几章内容制订好自己的人生蓝图。

2. 狠一点很有必要

把时间颗粒度变小，首先得做好安排，其中的方法我在《人生效率手册》中具体讲过。但是不能仅仅是安排好这么简单。要想真正实践，不管是对自己还是对别人，都要狠一点。这是我们刚刚说过的。

3. 改变身边的人

要想走得更远，让更多的人同行是个不错的方法。让更多人共享你的好习惯，或者重新进入新圈子，比如大家的时间颗粒度都很小，你们相处起来就会很融洽。你们会成为彼此的助力者，可以成就彼此，因为你们都懂得尊重对方的时间。

4. 把细化时间颗粒度变成一种思维方式

这是一种什么样的思维方式？我们来做个实验：1个小时乘以1个小时会得到什么？如果你的时间颗粒度是1个小时，那么1小时乘以1小时，得到的还是1小时；如果你的时间颗粒度是1分钟，那么60分钟乘以60分钟，是3600分钟，也就是60个小时。当然，这并不是要讨论算术的问题，我是在说时间颗粒度所蕴藏的价值有多大。如果能把这种思维运用到其他领域，你还会有意想不到的收获。

以后千万不要再问“时间都去哪了”这样的问题了。通过分享你应该知道，那是因为我们的时间颗粒度太大，中间的缝隙太大，时间都从缝隙当中悄悄溜走了。明白了时间颗粒度的秘密之后，我们就能做一个对时间感觉更加精准的人，我们也必将获得时间红利。

第三节　四大原则打造自己的执行力

怎么才能让自己变得更厉害？我们讲了要会学习，要细化自己的时间颗粒度，这两种能力都非常重要。但是只有这些是远远不够的，这一节我想要赋予你的另一个硬核能力是执行力。为什么执行力这么重要？因为没有执行力，所有的计划都只是空想。怎么才能提升自己的执行力呢？在回答这个问题之前，我想跟大家一起先弄明白执行力不强到底是哪里出了问题。找出了问题的根源其实就找到了解决问题的方向，这是我在面对问题时一贯的逻辑。很多时候如果你不让大家看清问题的本质，就算你把方法交付出去，对方也未必能够接得住。着急给出答案跟我们一贯重视的结果思维是不相符的。相对于尽快给出方法，我更看重方法给出去之后对方能不能接得住、用得上，能不能产生我们想要的效果。

那么，执行力低下是因为能力问题吗？有时候可能会有这方面的原因。但是我们经常会发现，那些做事效率低下的人一旦被堵进死胡同不得不做的时候，他们所展现出的能力会让我们刮目相看。但是如果你不逼他一下，他就永远达不到这种状态。所以就有了这句话，不逼自己一把，你永远都不知道自己有多优秀。我也经常会遇到这样的人，他们往往会找机会跟我说他的目标是什么，他最近要做什么事。我就跟他说：“其实你可以不用这样的，你有了明确的目标后，自己去做就可以了呀。”他们说：“不是这样的，萌姐。因为你是我的偶像，我特别在意你对我的看法和评价。如果我把这事儿跟你说了，我十有八九就能做成，因为怕你觉得我是个不靠谱的人。但是如果不跟你说，只有自己知道，那我很有可能不去做或半途而废了。”

这么看来，执行力低下好像不是能力的问题，更像是思维的问题。那么，影响执行力的关键问题到底是什么？为了更好地回答这个问题，我对那些执行力不是很强的人进行了长期的观察。最后总结出来影响执行力的“四个不”：不想干、不敢干、不屑于干、不会干。下面我一个个说：

不论什么事情，最怕的就是不想干，再简单的事情如果你不想去做，那也不可能干好。这类人可能知道哪些事情是自己应该做的，也知道这件事情的价值，但是这件事情跟自己的兴趣爱好相去甚远，他怎么都提不起兴趣。现实当中我们经常会看到这样的人，尤其是在职场当中。待遇好，也有可期的发展前景，在别人看来这可是打着灯笼难找的好工作。换成自己，哪怕是拼尽全力也会把这份工作做好，可当事人往往不这么想。在这么好的条件下，这样的人做事永远是一副提不起精神的样子。为什么？因为这份工作很有可能是别人给他安排好的，他自己并不喜欢也不想干，自然也就不可能干好。

再说第二个“不”，不敢干。为什么会不敢干？那肯定是害怕失败、怕干不好。那我再追问一句，为什么会害怕失败？原因有两种：一种是不确定，一是对这件事正确性的不确定，二是对自己能力的不确定。也就说是，对于这件事到底是不是对的，心里没底。对于自己到底能不能把这件事做好，心里也没底。这两种不确定都来自对自己的判断能力和做事能力的不信任，也就是不自信；另一种情况也会让自己裹足不前，不是因为对自己能力的不确定，而是因为自己想要的结果过于完美。这样的人往往具有完美主义人格，做什么事情都想要做到极致，做到无可挑剔。可是完美的事情是不存在的，所以刚准备要做，马上又觉得这样不行，不够完美，最后只能在不断地自我否定中废掉自己的执行力。不管是因为不自信还是想要做得过于完美，这样带着满脑子的问号和自我否定去做事，结局不外乎两种：要么就是永远都觉得还没准备好，觉得自己还可以想出更好的方案；要么就是心里满是负面的暗示，一旦过程中遇到问题，很容易就会因为自己之前的怀疑得到了印证而选择放弃。

第三个“不”，是不屑于干，这样的人总是玩世不恭，敷衍了事。不管遇到什么事情，说起来都头头是道，但是要把事情交给他来做，那恐怕就得落空了。因为他不仅自己不去做，还经常会对那些踏实做事的人评头论足。他们经常会说这些事情简直就是“小菜一碟”，可是从来没能给出一份漂亮的答卷，如果要问原因，他会说这种小事根本用不着花费太多精力，差不多就可以了。所以，他们要么就自己不做，还妨碍别人做；要么就是糊弄了事，所谓的“差不多”就是这类人所能给出的答案。但是他们并不觉得自己有什么问题，还常常以怀才不遇者自居。觉得没能做出什么成绩错的不是自己，而是社会，是公司、老板、同事，甚至是命运。他坚信如果能给他一个展示自己才华的机会，他早就出人头地了。之所以出现这样的情况，归根到底还是因为他们对于自己的能力和自身的定位没有一个清晰的认知。

最后的一个“不”，不会干。这个看起来好像没什么好说的，有些人就是能力不行。他们想把事情做好，也愿意付出努力，但是事与愿违，这也不是他们希望看到的。这么说好像没什么问题，但我是不相信这种观点的。有一个事实我们必须明白，很多人在面对一件新鲜事物的时候，都不具备当下就把事情做好的能力，这种把事情做好的能力是从试错、复盘、迭代中锤炼而来的。况且现在还有一个词叫“赋能”，什么叫赋能？就是你不能，但是我想办法让你能。所以说，“不会干”本身就是一个伪命题，真实情况是缺乏一个会干的理由。

好了，我们已经弄清楚了为什么的问题，现在我们来总结一下怎么做的问题。关于如何提升自己的执行力，下面几点分享给大家：

1. 坚持双模式发展

提高自己的执行力，我们首先要做的就是跟这个社会和解。怎么和解呢？就是把自己的兴趣爱好跟谋生方式合而为一，做自己喜欢做的事情。不是因为生存需要去做事，而是因为内在需求，这样的执行力完全可以做到自动自发的程度。但是实际上能够做到这一点的真不多，很多时候我们需要为生存妥协。那就坚持我们说过的双模式发展，在职业之外设计一套能够真正调动自己积极性的事业。至于怎么做，答案就在前面的内容中。

2. 采用压力负激励

什么是负激励？就是惩罚性的激励。对于那些因为不喜欢或者觉得可做可不做而影响了执行力的人来说，既然正向的激励起不到应有的作用，那就不妨运用负向激励给自己的执行力加油了。比如，我们前面说过的把自己的目标告诉我的小伙伴，他们就是在运用自己的负向激励，他们特别不希望我对他们做出负面的评价，所以他们把目标告诉我之后就会竭尽全力来完成。这就是负向激励的作用。

3. 接受不完美的一切

让自己变得更好是每个人都想做到的事，我写这本书的初衷也是为了让更多人能够因此遇到更好的自己，过自己真正想过的人生。我们一直在说的是“更好”这个词，从来没有说过完美，因为这个世界上没有什么事情是完美的。要想提升自己的执行力，就得甘心接受不完美。首先，从接受自己的不完美开始，再到接受不完美的事。这样才能摆脱完美主义的束缚，我们说，敢比会更重要，而“敢”要从接受不完美开始，允许自己犯错。虽然离目标还有一定的距离，但是我们之后还可以不断迭代升级，进而成为更好的自己。

4. 找到自己的赋能者

要明白没有谁是天生的高手，都是从菜鸟开始一步步走过来的。不会干不要紧，但是不能一直不会干，关键是要找到自己的赋能者。自己琢磨虽然能够做到慢慢蜕变，但是有人为你赋能，你就能走得更快。在这个时代，很多时候快就意味着赢。怎么才能找到自己的赋能者？最好的方法就是跟他一起做事。跟高手在同一个系统里一起做事，结成命运共同体。那么为你赋能就成了他的首要任务，因为只有让你“能”，他才可能“赢”。就像我跟青创客和萌芽微创业的小伙伴们，我们之间就是这种命运共同体的关系。我要赢就得先让他们能，我得为他们赋能。而青创客他们要想赢，就得做好领教的工作，为更多的萌芽的小伙伴们赋能。

第四节　精力波点图，打造专属精力观察神器

这一节的内容我还是从时间管理说起，关于时间管理，我们在前面已经通过时间颗粒度的概念进行了一些分享，为什么还要再次提起呢？那是因为关于时间管理，历来都有两种声音。支持的一方认为做好时间管理就可以万事大吉了，而且只要方法得当，时间也是很容易被管理的。但是反对的一方坚定地认为，时间从来就不可能被管理，谁的时间都是一样多，所谓的时间管理其实是个伪命题。现在这两种观点都拥有大量的支持者，那么我们又该怎么解释这个问题呢？时间到底能不能被管理呢？对于这个问题，我是不会选择站队的，这本身也不是个能够站队的问题。我想要说的是，凡是觉得需要站队的人，很有可能是误会了时间管理这个概念。

我们先来说说那些持否定观点的人吧，他们说时间是不可管理的，其实他们真正要表达的是，每个人每天都有24小时，你管理或不管理就是那么多时间，所以根本就没有必要管理，你再怎么规划也不能把别人的时间拿给自己用。而且时间管理本身也是需要耗费时间的，你列计划、规划时间、制订各种表格不都需要时间吗？你可发挥的时间反倒还少了。他们这种论断似乎也没有问题，对不对？

我们再来看看支持者的观点，他们推崇时间管理的效果。其实也不是说对时间进行管理之后你的时间就能比别人多，他们认为虽然时间的总量是一样的，但是我们可以通过合理规划提高时间的利用率。我的单位时间效率提高了，在相同的时间里我能做的事情就会比别人多很多，提高了时间的价值不就等于变相增加了时间的总量吗？这一点绝对是经过实践验证的：很多时间管理的高手，他们就是能用一年的时间获得其他人十年的收获。不管别人信与不信，距离就是这么拉开的。比如我们的下班加油站，有很多小伙伴就是靠这些跟别人拉开距离的。

那么，持反对观点的人是看不到这一点吗？坦白说他们是视而不见，这是由他们的立场所决定的。一旦认定时间不可被管理，他们就会选择性地看到能支持自己观点的现象，而本能地忽视那些跟自己观点相悖的现象。这是由我们的认知所决定的，一旦反对观点形成了，他们就会对那些受益者的经历视而不见，而对那些翻车的案例非常敏感。事实上，在时间管理这件事上，翻车的人的确比成功的案例多很多。很多人就像反对者所说的那样，进行时间管理之后，生活不但没有因为各种规划而井井有条，反而因为管理时间所耗费的时间变得更加混乱了。

现在应该能明白这些争执时间到底能不能被管理的人，他们的根本分歧到底是什么了吧？根本就不是时间多与少的问题，而是到底能不能通过高效率实现高价值的问题。我为什么一直强调高效管理而从来不说时间管理，原因就在于此。那么，高效管理与时间管理之间又存在一种什么样的关系呢？在我们的高效管理体系里，时间管理的概念也占有不小的比重。可以说，做到了时间管理，其实高效管理的工作起码已经对了一半。那剩下的另一半又是什么呢？这就是这一节我要分享给你的：精力管理。

时间管理的任务是安排好什么时间要做什么事，并且教会你一些在预计的时间内把事情做完的方法。比如如何保持专注，如何运用心流效应提高自己的创造力，这些都是值得推荐的方法，但是这些方法想要得以实施有一个基础是必不可少的，那就是自己的精力要能跟得上，因为在做时间规划时消耗的不仅仅是我们的时间，还有我们的精力。任何人的精力都是非常有限的，一旦精力耗尽了其他的事情也就无从谈起了。所以，我非常注重精力管理。熟悉我的人都知道我有一个外号叫“钢铁萌”，那是因为我的精力的确比很多人都要旺盛。我能够踩着七八厘米的细高跟鞋讲课，从早上八九点一直到深夜十二点。这中间除了半小时的吃饭时间和十分钟的学员自我展示时间，我一直都是站着的。不要问我为什么非要穿着高跟鞋站着讲课，我是又忙又美的倡导者和坚定的践行者。只要踩上高跟鞋，整个人瞬间挺拔起来，整个状态是高光下的我们必须具备的。平时休闲风、运动范儿都可以，但是高光下一定要展示出自己最好的一面。至于我为什么不坐下，这是对场下所有人的尊重，也是职业素养。

我能够成为“钢铁萌”，靠得可不是硬撑，硬撑这种事情我是不会做的，而且也不持久。我每天的行程安排都很满，不可能讲了三天课之后还得用几天的时间来恢复精力。我能做到这一点，源于我对精力的严格管理。比如锻炼，我是资深的泰拳练习者。我对自己的睡眠管理也很有要求，虽然我坚持了20年的早起，但是我从来没有亏过自己的睡眠时间，我每天睡得很早。我对饮食管理非常严格，有自己的营养配餐计划，这是非常专业的。记住，是营养配餐而不是减肥餐。因为工作量，我关心精力更胜过关心减肥。

我想教给你一个非常好用的观察自己精力状态的工具，只有清楚了解自己在每个时间段的精力状态，才能把最重要的事情安排在精力最旺盛的时间来做。你还得知道什么时候自己的精力处于低谷期，这时候千万不能让自己去处理特别耗费心神的工作，不然会精力耗尽而且工作也有可能被搞砸，你可以去处理一些比较轻松的工作，最好是能做一些自我精力恢复的事情，比如小睡一会儿，或冥想静坐。我现在想与你分享的是，能让你直观地看到自己的精力在一天内的变化情况的“精力波点图”。

了解自己的精力变化情况，这个精力波点图真的非常实用。但是不要指望我会把这个现成的精力波点图交付给你，如果我真的给了你一张现成的精力波点图，请相信你用起来效果一定不会太好。为什么呢？因为一个现成精力波点图必须用一个平均数据绘制，这是平均性的精力波动周期，而不是哪个人的。它是研究者根据大量数据分析得出的平均值，跟大部分人的情况基本相符，跟某些相对比较特殊的个体之间的差距就比较大了。所以，我们需要制作一个真正属于自己的精力波点图，这张图需要你自己绘制，而我只能告诉你绘制的方法。

首先，你需要绘制一个由纵、横两个坐标轴构成的坐标图，纵轴代表的是你的精力值，横轴则是时间轴。精力值的设置我的建议是最高值为10，最低值为0，其中0～3为低精力区，4～6为中精力区，7～10为高精力区。横轴表示一天的时间即24小时，以小时为单位进行标示，可自行设置起点值。每个人需要的睡觉时间不尽相同，横轴上的刻度也应该有所区别。
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空白的日精力波点图，可自行填充



其次，在你清醒的时间内，以小时为单位对你的精力状态进行评估，然后结合横轴和纵轴标出坐标点。比如每天早起评一个分，后一个时间点和前一个时间点对比再评分。一天所有点连起来就得到平滑的波形曲线。这个精力波点图也叫日精力波点图。需要注意的是，最好是进行为期一周的观察和绘制，然后取均值绘制得出的才是最能反映真实情况的精力波点图。如果你只测调，那么请避开生理周期。

当然，为了了解每周的精力变化情况，我们可以绘制周精力波点图。为了了解某一段时间自己的精力状态是变好了还是变差了，我们还可以绘制月精力波点图。

第五节　三次进阶，完成新手到专家的快速蜕变

这一章的内容是让大家变得更加厉害，那到什么程度才算是厉害呢？成为一个行业内的专家？拥有专家级的水平？可是我们要怎么才能成为专家呢？大家应该听说过一万小时定律，这是美国畅销书作家马尔科姆·格拉德威尔在《异类》一书中指出的定律。他说：“人们眼中的天才之所以卓越非凡，并非天资超人一等，而是付出了持续不断的努力。一万小时的锤炼是任何人从平凡变成世界级大师的必要条件。”他将此称为“一万小时定律”。不过这个说法还是显得有些抽象了，我们很难有一个准确的感知。于是我又对这一万个小时进行了换算，假设一个人每天工作8个小时，一个星期工作5天的话，他想达到专家级的水平，大概需要5年的时间。

可是问题来了，我们身边有很多这样在一个行业做了5年而且也足够勤奋努力的人，他们并没有成为专家。不仅如此，甚至有些人在一个行业内努力了大半辈子也照样没有成为专家，充其量也不过是个熟练人员的水平。这又是什么原因呢？难道是这个一万小时定律本身有什么问题吗，还是这只是他的一家之言，并不具有普遍性？其实不光是马尔科姆·格拉德威尔这么说，美国的另一位畅销书作家丹尼尔·科伊尔的《一万小时天才理论》也是以一万小时理论作为核心的。难道是他们两个都错了吗？还是我们的一万小时的努力和真正的专家之间还缺了什么东西？没错，那些努力了一万个小时，甚至更久还没有成为专家的人，他们确实缺了一些东西。在这里我可以很负责任地说，不是所有的一万个小时的努力都能让人从新手蜕变成专家，但是有的人真的可以通过一万个小时的努力成为所在领域的专家和大师。不然马尔科姆·格拉德威尔的这个理论又以何种依据提出的呢？作为心理学家，他花费了几十年的时间，对不同行业的顶尖专家进行研究和分析才得出这个理论，这当中有国际象棋大师、顶尖的小提琴师、运动明星、记忆高手、杰出的医生等。而我敢负责任地说，确实有很多人通过一万个小时的努力获得了巨大的改变。还有一个非常重要的原因，那就是我也是这个理论的切实受益者。

这个改变有多大？在实施这个计划之前，我刚刚考入北京师范大学英语专业，入学考试的时候在120个人当中我的成绩排在第89位，这个成绩怎么也不算优秀吧？可是当我实施完计划之后，我获得了专业一等奖学金和国家奖学金。之后获得全国英文演讲比赛冠军，参加国际会议，比如跟洛克菲勒家族的现掌门人沟通交流，在国外的活动上可以做到无障碍沟通。这虽然算不上专家水平，但是这中间的改变有多大应该也是可以看得到的。

入学那年的成绩给我的刺激很大，这跟我想象中的自己差太远了。从那一刻开始，我就暗下决心一定要彻底改变这种局面。“一千天小树林计划”制订以后我便按照计划开始行动起来，每天早上5点，当同宿舍的人都还在睡觉的时候我已经来到了校园里的一片小树林里念英语，一直持续到8点甚至10点钟，这样每一天我都比别人多出3到5个小时的英文学习时间。再加上专业课的时间，我每天都有将近10个小时在为我的目标而努力，而且没有周末和节假日。这样3年下来，等我拿到全学院各种奖学金和国家奖学金之后，我大概算了一下，差不多一万小时。

现在我们回到这个问题，为什么那么多各个行业的顶尖级人才他们都做到了？我算不上是什么顶尖级的人才，但是我的改变也是非常大的。而更多的人努力了一万个小时甚至更久，为什么依然没有变化呢？这成与不成之间到底差了什么？现在我来把这个谜底揭开：有的人经过一万个小时的努力成功逆袭，有的人经历了一万个小时甚至更长时间的努力却依旧一事无成，这之间差的就是刻意练习。刻意练习这件事做好了，一万个小时足够成功帮你逆袭。

什么是刻意练习？这是我从超级畅销书《刻意练习：如何从新手到大师》当中学到的人生精进法。我把它当作践行一万小时理论的不二法则，为了让更多的人顺利完成从新手到佼佼者的逆袭，出版社还专门请我解读这本书，于是我在喜马拉雅专门录制了《刻意练习：如何从新手到大师》的官方解读课。现在，我把其中的精华部分分享给大家。

我把安德斯·艾利克森刻意练习之旅总结为三个阶段，由低到高分别是天真练习阶段、有目标的练习阶段和刻意练习阶段。我们先来说说第一个阶段——天真练习阶段。什么是天真练习？就是出于本能的一种重复，没有太明确的目标，做事的标准也不变，就只是简单地反复去做一件事。我们经常听有些人说，这些事儿我已经做了很多年，现在闭着眼睛都能做，事实也正如他说的那样。但是，你要是让他做一些稍微难点的事情，那可算是难为他了。他的能力就只限于他每天都在做的事情，多一点、难一点他都做不了。这样的人在很多地方都有，很多单位都有这样的老员工。做事也算认真负责，也不偷懒耍滑，工作也完成得不错。但是很多年过去了，身边的同事换了一茬又一茬，很多比他年轻的同事都得到了提拔，他依然只是一个资深的老员工。也不是领导不愿意提拔他，而是实在找不到提拔的理由。因为他除了现在的工作之外，别的工作根本就做不好。所以，处于这个阶段的人，再怎么努力都很难有大的改变。

想让自己变得更加优秀，我们就必须突破天真练习这种最低级别的努力方式，进入有目标的练习阶段。这两个阶段的区别就在于有没有一个明确的目标，有了明确的努力方向，你的练习就算是有目标的练习，反之就只能算是天真练习了。不就是给自己一个目标吗？这听起来好像也没什么难的，可是我见过不少的人，他们做得并不好。有的人虽然也给自己设定了一个目标，但是这个目标对他来说没什么实际作用。还有的人虽然设定的目标看起来挺有用的，但是这目标就连他自己都觉得不太可能完成。为了让大家少走一些弯路，关于目标的三个关键一定要做到：

1. 目标要符合自己的人生蓝图

我们一直在强调人生蓝图，一直在强调要过有规划有准备的人生。所以，如果你要给自己定一个目标的话，那这个目标一定要符合你的人生蓝图。这样的目标对于你来说才算是真正有用的，你才会有足够的动力去完成它。今天一个目标向东，明天一个目标向西，不但不会让自己顺利进入到有目标的练习阶段，甚至就连天真练习都很难做得好。天真练习虽然不会有太大的进步，但是能够在一定程度上把一件事做到熟练。如果被毫无章法的目标扰乱，恐怕连这一点也做不到了。

2. 目标要有层次感

为什么目标要有层次感？就是说你的目标要有循序渐进的过程。这有两个好处，富有层次感的目标更容易被量化，这样目标会更加明确，也更加容易把握。比如，你树立了一个大目标，想要成为一名销售专家，这个目标够宏大，但是有些过于笼统而不好把握。你需要再做一些层次化设计，比如锻炼自己的临场反应能力、锻炼自己的口才表达能力、锻炼自己的微表情识别能力。然后再稍微分一个层次，设定目标，每天跟10个陌生人搭讪，这就非常容易把握了。这样还有一个好处就是能及时收到反馈。今天有没有做到？做得怎么样？反馈都是很及时的，而及时反馈对有目标的练习非常重要，没有了反馈也就失去了进一步改进的基础。

3. 保持专注时刻的注意力

做好了有目标的练习，还有一个很关键的事情要做好，那就是保持注意力的专注。只有保持高度的专注，才能在不断完成富有层次的目标和不断的反馈中达成最终目标。在时间高度碎片化的今天，做到这一点也不太容易。至于怎么做到这一点，我在《人生效率手册》中做过不少分享，这里就不再赘述了。

最后我们来说说刻意练习阶段，这个阶段我们应该做些什么呢？其实有目标的练习已经能够让我们实现快速精进的目标了。我们在刻意练习的最后一个阶段所要做的就是持续精进，而这么做的方法也非常简单，就是要不断强迫自己逃离舒适区。什么是舒适区？当一个目标已经达成，这些事情你已经做得得心应手，不再有任何压力的时候，这件事情就是你的舒适区。舒适区不是哪个固定的事情和领域，它是在不断变化的。刚解锁一个新技能的时候，这个技能就是你的精进区。当你越来越熟练，已经能熟练驾驭的时候那它就变成你新的舒适区了。你就得赶紧逃离，寻找新的精进区。这事儿说起来并不复杂，关键是要看你对自己够不够狠。我刚开始早起的时候，定的时间是早上5点，后来改成了4点半。再后来我每年都强迫自己把一件自己并不擅长的事情做好。比如我不太擅长与陌生人沟通，有社交恐惧症。2020年新年时，我立了一个Flag（要实现的目标）——张萌萌姐的朋友圈计划，我每天与一个粉丝打电话10分钟，并且要坚持做一年。直到我写作到这一章节的时候，我已经与几十位粉丝打过电话，帮他们解决问题。我这么做也是为了让自己不断逃离自己的舒适区，因为我也需要不断精进。

第六节　成长再次加速，将复盘进行到底

我们刚刚分享了如何帮你从新手到专家的快速蜕变方法，细心的人可能会发现这中间有一个环节我叙述得不是很详细。就是在说到目标要有层次感的时候，我说具有层次感的目标会有两个好处，一个是容易量化，方便我们在有效练习时准确把控。还有一个是能够保证练习结果的及时反馈，我还说这个及时反馈是我们获得快速提升的基础。在这里我还是要强调一下，想要下一次比上一次做得更好就需要保证及时的反馈，这是进一步提升的基础。可是我强调了及时反馈的重要性，却并没有告诉你可操作的方法，这显然不是我的风格。为了更好地帮助你解决这个问题，我准备把一个工具的使用方法教给你，但是这个工具实在是太重要了，我不能把它糅合在其他的内容中，这样做我怕有些人一不小心就错过了。这个工具我必须保证所有人都能准确把握并熟练运用，一直到成为你的一种习惯。哪怕前面的内容你都没来得及看，这个工具的运用我也希望能成为你做事时的好习惯，它可以脱离这本书的内容独立运用到工作和生活的方方面面。毫不夸张地说，这个工具用好了你完全有可能变得越来越好。所以，在这本书的最后一节我把这个工具分享给你。

这个特别重要的工具就是复盘，我经常说的一句话就是：只有学会复盘，人生才能翻盘。我和我的创客都把复盘当成一种习惯。我们会每日复盘，还会随时复盘，我们平时做完一件事情，达成一个目标之后各自都会进行复盘。然后我们每一周还会以小组为单位进行集体复盘，而在每一年年终时我们还会有上万人规模的“萌姐年终复盘线上大课”。既然它这么重要，那我们先来说说复盘到底是什么。“复盘”原是围棋术语，本来指的是在一盘棋下完之后重新在棋盘上把整个对弈的过程摆上一遍，为的就是看哪一步棋走得比较高明，哪一步棋是犯了错误的，然后再想想关键的那几步还有没有更高明的走法。对整个对弈过程进行还原，研讨和分析的过程就叫复盘。经常进行复盘的人棋技增长特别明显，然后这个方法就被运用到了其他的领域。复盘的概念先在管理领域被很多企业和组织所推崇，比如联想公司。联想人就有着复盘的习惯，而联想集团的创始人柳传志先生也是国内在管理领域倡导复盘的先行者。现在复盘已经成了管理领域当中一个常规性的方法，也正是这个原因让不少人觉得复盘是一件特别复杂、特别深奥的事情，只有大企业和组织才有进行复盘的必要。其实完全不是这样，复盘是没有个人与组织之分的。

为什么个人进行复盘很有必要呢？因为在任何一个组织中都会有相关的职能部门对其他的部门甚至部门中的个体表现进行观察和分析，还会给出指导建议。你这个地方做得好，组织就会以表扬或奖励的方式对你表示肯定。如果你有哪个地方做得不够好，自然也会有人提出批评，必要的时候还会进行处罚。这就是组织运行的规律，这当中的任何部门和部门当中的个体时刻都是被观察的对象。这时候复盘的作用是靠组织的制度来体现的。但是个人就不同了，尤其是小微创业者和自由职业者，如果自己不会复盘，那在小微创业这条赛道上无异于裸奔，因为我们个人所掌握的资源非常有限，我们对试错的承受能力也有限。如果等市场机制用它的方式为我们提出警示的话，很有可能我们已经没有纠正的机会了。可是，个人进行复盘真的可行吗？我的答案是肯定的，这个答案是被现实反复印证过的，因为复盘是我们一直都在做的事情。而让自己学会复盘，我们需要做的第一件事就是承认它对个人的必要性，并且你要真的去相信个人进行复盘的可行性。下面我们再来说如何进行个人复盘。

个人复盘应该怎么做？首先我们要从流程上进行学习，还得有一个相对固定的复盘模型，最后还得建立一个保证复盘结果能够应用到下次实践的闭环环节，我把这些叫作复盘的三个认知：

1. 复盘的三个步骤

怎么才能进行精准客观的自我复盘？首先得还原现场，怎么还原呢？等事情过后我们靠回忆进行复盘吗？不可否认，很多人都是这么做的。但是这并不是最好的方法，因为我们的记忆是有美化和甩锅功能的，通过回忆来还原事实会让我们觉得自己的表现比实际情况要好得多。对于过程当中出现的失误，在本能归因效应的影响下，我们也更加倾向于把失败的原因归于外界。建立在这个基础上的复盘，效果自然会失真。怎么解决？首先建立客观的记录系统。我们说过计划的重要性，这个计划也可以用在这里作为我们记录系统的蓝本。对照计划，把一些关键节点在计划上如实标注出来，这是我们进行复盘的第一个步骤。

第二个步骤自然就是进行复盘了。进行复盘我们需要的是复盘模型，以明确我们应该对哪些内容进行复盘。通过实践，我总结出两个必要的复盘模型，分别是学习复盘模型和行动复盘模型。学习不也是一个行为吗？为什么还要确立一个复盘模型呢？那是因为，学习是一种相对特殊的行为，它需要的模型跟其他的行为模型有很大的不同。只有掌握了这两种不同的复盘模式，才能保证所有的复盘都能够顺利地进行下去。至于具体是哪两种复盘模型，一会儿我们单独说。

第三个步骤，我们要保证复盘的结果能被运用到下次的实践当中，这是让复盘工作落地的关键环节。如果不能把复盘的结果用以指导下一步的实践活动，那前面所有的努力就都成了作秀，对于个人能力的提升不会有一丁点的益处，反而会带来一些影响。我始终相信，从来就不存在无益无害的事情。一件事情如果不能带来利好，那就必然会带来损失，因为做任何事情都是需要成本的。可是这一点怎么保证呢？一个工具：“人生错题本”介绍给你，我们下面会单独讲到。

2. 两个复盘模型

上面我们讲述了复盘的三个关键步骤，现在我们来单独说说第二个步骤当中的两个复盘模型：学习复盘模型和行动复盘模型。

学习复盘模型又称为“复盘三步法”，其中，我们需要知道自己要对哪些内容进行分析和总结，根据运用问题倒逼学习的逻辑，我总结了知识复盘需要回答的三个问题。然后来反向设计学习复盘计划，这三个问题分别是：

通过学习收获了哪些新知？指的是过去不在你知识体系当中的那些知识，它有可能是你第一次听说的，也有可能是你原来就知道但是没有彻底弄清楚的知识。

通过学习改变了哪些旧有的认知？指的是因为偏见和认知不全等导致对某些知识存在偏见，现在通过一些新知识的学习做到了及时有效的纠正，更新自我认知后，产生的全新的观点和认知。

通过学习如何把这些新知运用到实践当中？我讲过“学习五环法”的最后一环是盈利即变现。变现其实就是新知在运用到实践当中后产生的结果，这个问题我们需要借助前面的相关内容来做出解答。需要补充一句，对学习进行复盘，我们不太可能运用行动计划来建立记录系统，但是这个问题却能用康奈尔笔记法有效解决，这也是我们在前面分享过的。

然后我们再来说说第二个复盘模型：行动复盘模型。同样的逻辑，行动复盘也需要通过三个问题来回答：

有哪些值得推广的方法？指的是在这个过程当中取得了不错效果的做法，看看这种做法还可以用来解决哪些问题。

有哪些需要反思的做法？就算是一件事情我们完成得还不错，也并不意味着这个过程当中我们的行为就无可挑剔。把这些已经造成损失或者可能造成损失的方法找出来进行分析和总结。

可以做出哪些改进？就是根据以上两个问题的结果，本着发挥优势、规避短板的原则做出具有针对性的改进方案。

3. 复盘的关键工具

为了保证行动复盘的顺利进行，同时也是为了保证复盘的结果能够更好地应用于实践当中，我们需要一个工具，它就是“人生错题本”。

“人生错题本”是我多年来做复盘的法宝，下面这张图就是错题本当中的案例内页，“人生错题本”当中的内容和使用的方法通过这张图可以一目了然。在这里需要再稍做强调的是，我们完全可以根据这个错题本的逻辑结合“灵感笔记”，用来收集我们在某一高光时刻灵光一闪时的神来之举，把这种灵感进行拆分，然后变成你的方法论。这样我们的灵感时刻就会越来越多，再结合这个错题本一起使用。扬长避短同时进行，我们精进的速度自然也是其他人难以赶超的，希望我们都能遇见更好的自己。
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加入到快乐金钱运动中吧！

寻找快乐金钱是最容易与他人共享的一段旅程。

如果你需要帮助，或者额外的资源，又或者希望加入集体中，共同学习如何与快乐金钱共享生活，欢迎免费加入我们！


致那些曾与我分享人生经验，以及曾向我展示金钱所能带来的美好，或给人生带来消极影响的人，这本书是送给你们的。


推荐序
打破限制性金钱观，实现真正的财务自由

2015年，因为想帮助这个时代的年轻人更好地学习和成长，我成立了行动派社群。现在已经进入2020年，在行动派社群发展的这5年里，我们吸引了全球9个国家共188个城市约200万80、90、00后的年轻人一同前行。

在行动派社群里，我们每年年初都会做一件非常有仪式感的事情——共同书写这一年的梦想清单，并且用学习、行动和分享的方式去实现它们。所以，在这5年里，我们收到了无数封来自世界各地的年轻人发来的梦想清单。在这些梦想清单中，我们看到了这个时代的年轻人对知识的渴望，以及对美好生活的向往。同时，我们也无一例外地看到了大家对“亲钱”的渴望。

“亲钱”，顾名思义，就是亲近金钱。不得不说，对于金钱，人们天生就有一种想靠近和拥有的“亲近感”。而对于我们和金钱的关系，人们也总有一种天生的探索欲和求知欲。

随着科技的发展和互联网的日益崛起，人们慢慢把金钱与一部分的幸福和自由画上了等号，市面上教大家理财的书籍也层出不穷。但是，如果只需要掌握知识和技能，金钱就能源源不断地来到我们身边，那世界上最简单的事情就不外乎是赚钱和留钱了。

可我们都会发现，事实并非如此。绝大多数人并不真正清楚钱是什么，也不明白为什么始终无法达到心中关于金钱的目标，又或者是拥有了金钱却又好像一直在失去，赚很多漏不少，赚不到又追着跑，抑或是赚到了，又想知道如何拥有更多，等等。

诚然，学习获得金钱的技巧是非常重要的，但是掌握了无数技巧之后，能够真正拥有金钱，从而拥有幸福，才是我们此生要去研习的课题。

这些年，关于探索金钱与幸福的终极课题，我最敬佩的财富导师就是本田健老师。毫不夸张地说，他是亚洲乃至全世界都非常知名的财富导师，他的财富主题知识是超越金钱本身的，更关乎“幸福”“金钱”与“如何平衡工作和生活”等与自我成长相关的主题。本田健老师的理论体系在美国、澳大利亚，乃至世界各地都备受青睐，特别是受到欧美主流精英的欢迎。每次举办本田健老师的金钱观线下分享会，都会吸引来自世界各地近千位社会人士参与。如果你有机会去日本的书店逛逛，就会发现，在财富主题的畅销书榜上，本田健老师的书籍一定会出现，且不止一本。

与本田健老师相识5年多，我每年都会专程飞去日本几次，参加本田健老师的财富课程。从“勇敢为自己定价”到“像有钱人一样思考”，我一路都在践行本田健老师的快乐金钱观。

所以，很荣幸，能够在这本《像有钱人一样思考》问世前，有机会拜读样稿。在阅读完之后，我发现这本书里的内容，包含了我们与金钱关系的方方面面。本田健老师带领读者，从了解什么是真正的金钱开始，逐步探索我们为什么会对金钱有恐惧和渴望，同时帮助我们清理阻碍我们走向金钱富足的限制性观念，认识什么是真正的财务自由。在学习如何与金钱相处这条路上，无论你是学习的新手，还是已经小有所成的人，我相信这本书都能让你对自己和金钱的关系有更加深入的思考和探索。

在我们成长的过程中，每个人的金钱观都不可避免地受到原生家庭、文化背景等诸多因素的影响，许多潜藏在我们内心深处有关金钱的“木马程序”也在一步步扩散。如果没有系统和正确的学习，我们或许会按照父母以及祖父母的错误方式穷忙一生。因此，我们需要有一个更高维的视角，俯瞰自身的金钱观，校准自己对金钱的看法，逐步和金钱成为好朋友。

与此同时，我也相信，当你阅读完这本书之后，你会明白真正的财务自由不是积累巨额财富，更不是毫无基础的“自由”，而是我们一起通过学习以及不断的践行之后，与金钱握手言和。不再为金钱焦虑，而是按照自己习惯的节奏和方式来生活，让生命的意义聚焦在理想、自我实现以及更远的远方！

未来很美，一起向前。

琦琦

行动派创始人


前言
你的金钱在微笑吗？

几年前，我曾有过一次非常特殊的经历，那次经历最终成为这本书的灵感来源。那是在某次聚会上，一位刚刚认识的女士问我，她能否看一下我的钱包。

这个请求多少会令人感到意外，不过，这在日本的文化中还算平常。而且，当时屋子里还有很多人，我并不担心她会抢走我的身份证，或者我的钱。所以，我毫不犹豫地把自己的钱包给了她。

但是，当她径自打开我的钱包，还把我所有的大额钞票都拿出来时，我还是被吓到了。

“这张没问题。这张很好。这张也不错。”这位女士一边检查每张钞票，一边小声地自言自语。我想她是不是专门在找什么东西，或许钞票上有什么特殊的符号，但我很快发现并不是。之后，她开始以一种我从未见过的方式整理钞票，再次让我大吃一惊。

“不错。你所有的钱看起来都不错。”她一边说着，一边把重新整理好的钞票放回钱包，并把钱包还给了我。

“真是个好消息。”我回答道，虽然满心疑惑，但不知怎么回事，在通过了她的测试之后，我还是松了一口气，“您方便告诉我您在找什么吗？”

“哦，我刚刚在检查你的钱是不是都在微笑。”

她继续解释说，根据钱被给予或者挣来的方式，它们会微笑或哭泣。如果是出于罪恶、气愤或伤心而得到的钱，那它们就是“哭泣”的。相反，如果是因为爱、感激或快乐而得到的，那钱就是微笑，甚至是大笑的，因为这些钱身上承载着给予者的正能量。

钱还能笑或者哭？

当带有某种特定能量的时候，钱还能随之改变？

开玩笑吧？

虽然当时的我还算富裕，也自认为对钱非常了解，但听到这些观点时还是震惊了。诚然，我在金钱上没遇到什么挫折。20岁的时候，我下决心在30岁之前做到富裕和快乐。所以，我着手开办了自己的咨询公司，还从事了会计业务，并在20多岁的时候帮助很多人解决了他们的财务问题和业务问题。

我一直做得不错，可以说，我做得足够好，所以在我29岁，和妻子共同迎接女儿出生的时候，我能够选择待在家中陪女儿成长。那是我生命中最快乐的一段时光——也是我做出的最棒的决定，并不仅仅是因为我能尽可能多地陪伴孩子，还因为她帮我开启了我的第二段职业生涯：帮助几百万人过上幸福、富裕且平静的生活。

这一切都开始于某个阳光明媚的下午，我正和女儿在公园里开心地玩耍时，注意到一位母亲和她的女儿在争论。这位母亲看上去非常焦虑，而且很着急。她大声地说：“你妈妈必须去工作了！我们回家吧！”她的女儿却一直重复说：“我们才刚到这儿，我想再玩一会儿！求你了！”

几分钟后，这个小女孩还是被妈妈强行拉着回家了。我为她们感到难过。我知道，如果这位母亲有选择的话，她也是想留在公园里的。那可是阳光明媚的一天啊，哪位家长不想和自己的孩子在外面玩呢？

在那一瞬间，我决心要做些什么。我想帮助这位妈妈，以及所有努力维持家庭开支的人。我想帮助他们减少痛苦、压力和烦恼，所以就在那天下午回家之后，我决定写一篇小文章，讲述我多年以来在挣钱和如何变得富有方面收获的智慧和心得。

刚开始动笔的时候，我原以为自己只能写5页，但最后我竟然一口气写了26页。我激动地把文章打印出来，装订好，迫不及待地分发给身边的朋友们。让我意外的是，他们都非常喜欢。不久后，就有陌生人给我打电话，说他们听说了这篇文章，问能否也要一份来阅读。所以在这之后的很多天里，我每天都在打印、装订，把文章分发给所有感兴趣的人。很快，我就厌烦了重复性的装订工作。一位朋友在听了我的抱怨之后，建议我找一位当地的印刷商。电话那头的销售人员建议我印刷3000份以降低成本，而我没有多想就直接同意了！

在我还没回过神儿来的时候，两辆卡车就开到了我家门口，卸下了能装满一个仓库的箱子。你可以想象我妻子在看到这么多箱书之后的表情，还好她原谅了我（算是吧）。她向我发出警告：必须在一个月内把这些箱子处理掉。

怎么办呢？我就把这些小册子分发给所有认识的和不认识的人。但当小册子分发完之后，还是不断有人来要。起初，我不知道他们是因为内容有趣还是因为书是免费的。不管怎么说，我知道这件事很有意义。当我累计分发了10万本之后，我更加确定了这一点。当一位出版商给我打电话问我是否有兴趣写一本完整的书的时候，我的第一反应是：“不可能！我可不是个作家！”但是，出版商非常坚持：“你有的是时间，为什么不试试呢？”这个理由让我无力反驳。女儿很快就要上幼儿园了，这之后我怎么打发时间呢？

或许我可以试试。

我也确实是这么做的。

迄今为止，我已经出版了50多本书，在日本总计卖出了超过700万本。这个成绩还算不错。一切都源于帮助奋斗中的工作妈妈的冲动，最终不仅转变成一份工作，更成了我的人生目标，这个目标就是帮助他人找到自己的目标——实现富裕和自由。更不必说，在写完50多本书之后，我觉得自己已经把“金钱”这回事琢磨得相当透彻了。但当我的新朋友——这位神秘的“钱包女士”把我的钱包还回来的时候，我又重新思考起自己在这些年里做的所有事情了。

这次，我开始将金钱视为能量。

作为能量的金钱

手里拿着刚刚被还回来的钱包，我放心了。看来，这些年我所挣到的钱和别人给予的钱，都出于感激和快乐。我简单地回顾了一下自己挣钱的方式。没错，我确实是通过服务获得财富的。我曾帮助他人变得成功、富有，且对生活具有掌控力，也曾帮助别人获得平静、快乐和感恩之心。我想到那些自愿付钱购买我的书，或付费参加线下活动（在全球范围内，我曾经面向几千名观众举办线下活动）的人的反馈，又想到有多少人曾因为我的书而改变了原有的观点。

他们换了工作，结了婚，有了孩子，离开了不愉快或不健康的关系。我还听说有很多人创办了自己的公司，很多人甚至从白手起家发展到公司上市。我也听说很多人虽然没有大富大贵，但内心非常充盈——且不管财务报表的情况如何，都能保持乐观的心态。他们不再被金钱所奴役，而是让自己的生活变得轻松、美好。虽然经常有人称我为“金钱大咖”或是“金钱疗愈师”，但此时看着手中的钱包，我才意识到，我过去几十年的工作是帮助别人找到自己手中已有的工具，去调整自己的生活、改善自己与金钱的关系。是的，所有给予我金钱的人都充满感激与愉悦之情——这么多快乐的能量。我钱包里所有的快乐金钱全都因为他们。当然！金钱是能量！我开始思考自己的感受，以及我在向他人“传递”金钱时，这其中所包含的能量。

原地站定几秒钟后，我意识到：金钱中包含着太多的情绪！太多的人带着这种能量生活，不仅影响了自身，也影响到了身边的人。人们习惯于将钱看作一个数字或者一堆纸，但它的意义远不止于此。金钱附带了很多情感——远超出我们所能感受到的。即使我们感受到了，也多是无力、无望和受挫感。例如，我们因为无穷尽的账单、微薄的薪水或没有积蓄而备感压力，甚至会羡慕或憎恨那些比自己富有的朋友。

我们或许会放弃努力，转而抱怨说：“事情就是这样，我们也做不了什么？！”太多的人将金钱视为敌人，认为金钱是阻止我们过上理想生活的黑暗力量。很少有人能看到钱为我们带来的快乐、感激与幸福——特别是当我们把收到的钱以同样的积极能量向外给予时。

当我的新朋友——神秘的“钱包女士”把我的钱包归还给我时，我看到所有的现金都被整齐地收在了钱包里。我想：这个世界上有这么多金钱，这么多的金钱正在传递着幸福和爱，但也有很多金钱正传递着悲伤和恐惧。

我能否做些什么，让这个世界尽可能多地充满爱、感激、欢乐、富裕与和平呢？如何尽可能多地传递金钱的快乐能量呢？之后，就像多年前一样，我有了个主意：我要写一本书。我要和尽可能多的人分享这些观点。而这本书正是我这么多年来所得的精髓。我会尽力回答这些年来人们经常问我的几个问题：

·我如何与金钱相处？

·在不做出巨大牺牲的前提下，怎样才能有更多的金钱？

·在有生之年，我能获得平静吗？

·怎样做才能拥有一个开心、充实、富裕，并且实现了目标的人生呢？

我将会在本书中回答所有这些问题。就像我的其他图书已经改变了几百万人一样，这本书也会改变你的生活。

我最大的希望就是，这本书能帮助你以一个全新的视角审视生活，改变与金钱的关系。我最常看到的一条评论就是：“哇，这是个新观点，我从来没有从这个角度考虑过金钱。”我希望各位读者也有这样的感受。我希望这会是你快乐金钱人生的起点。

我也向你保证，这将是一段精彩的旅程。
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引言
快乐金钱与悲伤金钱

决定你拥有的是快乐金钱还是悲伤金钱，并不是你所拥有的财富数量，而是金钱被给予或获取时所伴随的能量。你的钱，还有你的人生，都是金钱观的映射。

钱分为两种：快乐金钱与悲伤金钱。快乐金钱是10岁的小男孩在母亲节给妈妈买鲜花的钱；快乐金钱是父母每周精打细算，为了能送孩子去足球营或上钢琴课的钱。很多方法都能让普通的钱变成快乐金钱：

·帮助有困难的家庭成员摆脱困境。

·为受飓风灾害影响的人捐款。

·通过卖曲奇饼的方式为一家流浪者收容所筹款。

·投资一桩生意或社区项目。

·客户因满意你的劳动或服务而支付的钱。

所有带着爱、关心和友谊而流通的钱都是快乐金钱。快乐金钱能让人微笑，让人深深地感受到被爱与被关怀。爱的积极表现形式有很多种——人们能看到、感受到，并且触摸到。金钱常常能以其他事物无法比拟的方式帮助他人。比如，有人正面对巨大的困难——整个家被大火烧毁，此时，“祈祷”和“鼓励”能提供的安慰非常有限，但相信我，金钱能帮助这个家庭重建，为他们买些食物、提供暂时落脚的地方，这些都是言语上的鼓励所无法比拟的。

相反，悲伤金钱是那种你不得不抠抠搜搜交房租、还信用卡及缴税的钱。这里就不展开讲了，我们都曾有过拥有悲伤金钱的经历：

·在一场不堪的离婚之后支付或拿到抚养费。

·从一份自己并不喜欢，但又无法离开的工作中拿到酬劳。

·不情愿地支付包含高额费率的信用卡账单。

·从一个憎恨你的人手中拿到钱，例如一位不满意的客户说：“你不配拿到这份钱，但我还是尊重合同，支付给你。”

·从别人那里偷来的钱。

伴随着失落、气愤、悲伤和失望流通的钱就是悲伤金钱。这类金钱会给人压力，让人绝望、气愤、抑郁，甚至有时会带来暴力。它剥夺了人的自尊、自信，夺走了人们内心的柔软。不管你是被给予还是主动消费这类钱，总会有消极情绪围绕着你，这就是悲伤金钱。

选择金钱的流动方式

既然金钱分为两类，那么和金钱相处的方式也应该有两种：要么是快乐的，要么是悲伤的。根据所选择的方式不同，你的生活和随之带来的结果也会有所差异。

我来简单地解释一下：决定你拥有的是快乐金钱还是悲伤金钱，并不是你所拥有的财富数量，而是金钱被给予或获取时所伴随的能量。不管你是日进斗金还是收入微薄，你的金钱都要么是快乐金钱，要么是悲伤金钱。

说到底还是你自己的选择。如果你想要快乐金钱，你就能做到。你可以选择在收到钱的时候充满感激，并且以慷慨、愉悦和热情的方式将钱花出去。但是，根据我之前的沟通经验，以上建议都是说起来容易，做起来难。大部分人对自己与金钱流的关系并不在意。实际上，我可以大胆地说，大多数人，不管自己能否意识到，都已经深陷入不快乐的金钱关系中。

哪里有悲伤金钱，哪里就有悲伤的人。这两者手牵手，相伴而行。打个比方，你的家人或者身边不管是同学、同事，还是社交团体里的朋友——如果是“悲伤金钱小组”的，那么你很可能正处于仇恨、没有感激也不幸福的金钱流的接收端。

大部分人都无法与金钱保持健康的关系，而他们又浪费了大量的宝贵时间为钱发愁，甚至憎恨金钱。有些人痛恨金钱，也无法理解金钱，于是放弃思考，不再尝试。虽然我们心里清楚，该面对的时候总是要面对，但还是会不顾一切地试图逃避与金钱相关的问题。事实上，有些人深陷于钱不够花的焦虑中，都没时间考虑生命中其他的事情。工作的压力，维持生活开销的压力，与邻居攀比的压力……这些快要把我们压垮了。

有时候，压力太大了，人们反而会忽视账单，任其堆积。我们不付账单，不去数钱包里还剩多少钱，也不去查看自己的银行账户。长此以往，像利率这样的问题就开始堆积起来。

但是，很少有人去想、去思考金钱，也很少有人会意识到思考金钱需要多少精力，或者多少钱会影响到我们的决定。

我希望大家停下来，思考一下这些问题。你的家人、朋友们的财务状况和生活背景差异大吗？你平时是和一些俱乐部的人凑在一起，还是说，你的大部分朋友都是朝九晚五的上班族？你的朋友们的居住条件和购买的车辆的价位都差不多吗？

很多人认为我们遇到谁、和谁一起玩都是偶然或者运气，但从很大程度上来说，不管你喜不喜欢、承不承认，我们的社会经济状况基本上决定了我们的生活。

是的，我们的生活从一定程度上来说是由金钱决定的。你是谁、上哪所学校、在哪里长大、和谁成为朋友、在工作中与谁联系，以及决定如何赚钱、如何消费，这些因素都在决定着你的生活。并且，我保证，并不是只有穷人和中产阶级才会受金钱流的影响，如果收到或消费出带有消极能量的金钱，富翁们也会如此。我认识很多的富人客户，他们虽然非常富有，但是仍然充满恐惧，害怕失去自己现在所拥有的东西。他们不知道如何享受金钱，而只是时时刻刻、紧张兮兮地与邻居和朋友们攀比着。

当然了，如果变得富有就是你的目标，你当然可以为此努力，但大部分人意识到，挣到很多钱并不能解决所有问题。事实上，很多人也发现，要过上理想的生活，其实并不需要很多钱。反而是那些不管财力如何，都知道如何改变自己的金钱观，如何通过修复与金钱痛苦的过去，从而改善与金钱关系的人，才是最富有的人。

何为金钱？

在我职业生涯的后半段，我把关注点放在了疗愈人们因金钱而受的伤害上。当大部分人了解到自己的症结所在，知道金钱是如何影响自己的日常生活之后，他们开始重新排列生活中的优先级。如果能减轻因钱而生的疼痛，那你的财务状况肯定会好转，而且是好转很多。你的钱，还有你的人生，都是金钱观的映射。如果你认为钱能够带来积极的影响，自己的钱很充裕，能够自由地获取和给予，那么你在生活中肯定也会折射出内心想法的转变。但是，如果你固执地坚持着有关金钱的消极思路和错误想法——认为钱是罪恶的，钱会引发争执，是生活中所有坏事情的根源，那么外在的生活也会体现出这些内心的独白。

与悲伤金钱相处的早期经历

尽管我从未设想过会成为一位理财作家，但从很小的时候开始，我就向往快乐金钱。在幼年时，金钱就给我的生活带来了很大影响。当时的经历在各个方面都影响着我的生活，直至今日。

我的爸爸是一位很成功的会计师。通常有客人来访时，我都会招待他们。我会问这些有经验的商人一些看起来8岁的小男孩根本不会问的问题，并以此为乐。在我问到月销售利润、净资产收益率、股东投票数或股东红利等问题的时候，很多人都愣住了。这真是个有趣的爱好！

后来，我渐渐发现，爸爸的一些客户虽然一开始穿着朴素，但慢慢地，他们都换上了精致的西装和昂贵的皮鞋。很多人换了更贵的汽车。可是，还有很多人朝着相反的方向发展。

虽然这些客户看起来都很富裕，但在一个8岁的小男孩的眼里，他们可以被归为两大类：愤怒、冲动而忙碌的一类，以及平静、自信而幸福的一类。

后来，一件事深深地震撼了我，令我至今都难以忘怀。我当时在读小学，有一天放学回家，发现平日里非常沉稳的爸爸正在哭泣。这可是教我空手道和剑术的男人啊！他还教我要直面霸凌者，保护那些受到伤害的人。我无法想象究竟发生了什么事会让他落泪，但他确实在哭，而父亲平日的形象正在我眼前逐渐瓦解。

妈妈把我拉到一边跟我说，爸爸正为一场悲剧而自责。他的一位客户在杀了所有家人之后自杀了。起因是，几天前，当他绝望地来找我爸爸借钱时，爸爸拒绝给他贷款。爸爸因此而自责。

随后我发现，虽然爸爸一开始拒绝了他，但其实是计划后期为他提供贷款的。他很想帮助这位客户从糟糕的财务状况中解脱出来，但不希望让钱直接掉入放高利贷的人的口袋中，这些人会以此牟利。

爸爸怀着沉重的心情安排了葬礼。他认为这一悲剧因他而起，阴影久久未曾散去。爸爸开始酗酒，再也没能振作起来。他的笑容消失了，我们家的幸福也消失了。对我们来说，这是一次致命的打击。

在这之前，我一直认为金钱所带来的都是积极的能量。小孩子自然不会把金钱和恐惧联系在一起，而这是我第一次意识到钱所带来的不仅仅是成功和幸福，一次失误就能让人失去整个家庭。“金钱有黑暗面”在我心里烙下了深深的烙印。

也就是在那一天，我下定决心，等自己长大成人、安家立业后，一定要保证财富安全，不让家人也遭受同样的苦难。

当时的我可能还太小，不能完全理解自己定下的目标，但这确实影响了我的整个金钱观。即使我的家人衣食无忧，可身边的人却深陷财务危机，又有什么意义呢？我们始终是在被身边的人影响着的。

我决定去追寻金钱的意义。金钱的目的是什么？几年后的日本正在经历了人们后来所说的“泡沫经济”。我再次注意到人与金钱之间的关系——当人们一夜之间从家财万贯到一贫如洗，到底会发生什么。

进入大学之后，我四处寻找能够教授我商务和金钱的老师。此时我注意到富人分为两类——幸福的和不幸福的。幸福的富人有着良好的家庭关系，从事着自己热爱的职业，被员工和客户尊重着，并会积极地向有需求的人伸出援手。相反地，不幸福的富人考虑的是如何挣到更多的钱，如何增加财富净值。他们所考虑的都是如何开启新的事业，如何合法地利用他人。这些人就是典型的双面骗子：他们压榨员工，对服务员和司机粗鲁，但当面对能够让他们挣钱或者帮到他们的人时，他们又会满脸堆笑。

是什么让这两者如此不同呢？

我知道这背后肯定有原因，肯定有某种公式，因为一些因素的叠加而出现了不同的结果。为什么有些人能够在拥有财富的同时也对他人慷慨，而有些人却做不到呢？

我没有意识到的是，这就是我此生追求快乐金钱的开始。


第一章
揭开金钱的神秘面纱

从孩童时起，大人们就一直教育我们“要正确地”用钱。父母不一定知道这句话是什么意思，但并不影响他们把这句话传递给我们。我们曾因钱而受到批评，比如家长责备我们乱花钱、把钱弄丢或者对钱不细心。这些恐惧伴随着我们成长，我们却从未意识到它们其实深深影响了我们和金钱的关系。

在我开始解释什么是金钱之前，或许另一个问题更应该先提出来：对你来说，金钱意味着什么？

我敢说，根据提问者的不同，你的答案也会有略微的差别。比如，如果一个9岁的小女孩问你“钱是什么”，你可能会这样回答她：“世界上有两种钱——纸币和硬币。你可以用钱去买东西。”

如果让你向一个成年人解释金钱呢？你会说：“金钱是一种交换商品和服务的介质。”

这两种回答都是正确的。我们也知道钱不仅仅是“可以用来买东西的工具”，或者仅仅是“交换的介质”。我们每天都在挣钱、花钱，却无法回答这样一个简单的问题。

多年以来，我一直在问大家：“金钱对你来说意味着什么？”

人们的回答总是出乎我的意料。问过世界上的几千人，我却从未听到过两个相同的答案。也就是说，每个人都有不同的看法。我记得曾有人告诉我钱是至上的神灵，有的人则说钱是恶魔。在有些人眼中，钱是爱意的表达，而另一部分人认为它是奴隶的驱使者。天壤之别的答案证明了人们对钱的定义是非常主观的。

从表面上看，实体的钱不过是一张纸或者一枚金属片。然而，即使人们拥有的纸币上都印着同一个头像，钱币上都刻着同样的图案，但它们对于持有者来说，还是有着天差地别的意义。面对金钱时，有些人会怒火中烧，而有些人会心情愉悦。有趣的是，即使手中拿着的不是真钱币，而是给儿童的玩具，金钱数量不同，我们的感受也是不同的。我们玩游戏时所带的情感，与在面对真实钱币时的感受紧密相关。

玩《大富翁》游戏的时候，我们想获胜，就会像在真实世界里挣钱一样，付出同样的精力。有谁不想“赢”呢？有谁不想在现实生活中实现世俗意义上的成功呢——挣更多的钱、买心仪的房子、不用缴太多的税……当“机会卡”说我们赢了，不管是在现实生活中还是在《大富翁》游戏里，谁会不开心呢？

换句话说，不管你在现实生活中如何看待财产与金钱，你都会对《大富翁》游戏里的钱币持有同样的感受。你如何看待房产、缴税、交房租呢？你在购物时是保守的，还是愿意倾尽一切去冒险？你可以和其他人一起试试玩这个游戏，观察一下大家的反应，看看在掷骰子的时候，每个人脸上都挂着怎样的表情。如果你想了解大家在现实中对待金钱的态度，可以从这个游戏中一窥究竟。我相信你一定会受到启发。

从我的经验来看，最享受游戏、最自信，并且真正意识到这只是个游戏的人往往玩得最好。他们或许不是有着最多“存款”的人，却能对“输赢”的结果以及谁的“存款最多”保持冷静的态度，仅仅享受过程——这种有得有失的过程。他们关注“作为赢家的感受”，而不是真的要争输赢。

$　你想怎么去玩这场金钱游戏呢？

如果我告诉你，金钱只是场游戏呢？

你会怎么去玩这场游戏？

你觉得自己是赢家吗？

重申一下，“获胜”并不是说财务状况有多好，而是你在玩这个游戏的时候感受如何。

在《大富翁》这个游戏里，玩家会在游戏板上持续、稳定地向前移动，基本上可以预测之后会发生什么。而在现实生活中，和钱做游戏不会这么容易预测。你不会以顺时针的方向向前移动5步，或者12步。实际上，大部分人在现实的金钱游戏中感到迷茫。我们不知道哪份财产将会带来最大的收益，也不知道赢来的房子会不会被树压垮。我们不知道家庭成员是否会罹患癌症，需要大量的金钱救治，并且在这期间失去挣钱的能力。我们不知道现在就职的公司会不会做出一些错误的财务决定，导致我们被辞退。我们不知道自己服务了一生的行业会不会在将来的某一天被另一个颠覆性的行业所取代，从而没落。我们在现实生活中玩的这款金钱游戏着实令人焦虑，经济形势变动、家庭问题以及自然灾害总能让人迷茫。

事实上，我们大部分人在有机会去扔骰子之前，就已经输掉了游戏。人们常说，如果我们再努力一点儿、再变聪明一点儿，事情就可能“改变”。我们也是这样做的。

听起来很耳熟，是不是？

你之前可能已经听说过“投入法则”：努力工作，金钱自来。而现在，让我来告诉你另一个事实：那些看起来比你有钱的人，其实并不比你聪明多少。这世界上还有很多人拼命地工作，到头来也没多挣几个钱。我可以告诉你：努力挣钱并不是唯一的答案。我认识很多脑子灵光、工作努力的人，他们并不觉得自己获得了应得的东西，不认为自己是这场金钱游戏的赢家。我还认识很多非常知足，也没什么要担忧的人，但他们其实并不比那些腰缠万贯的朋友更富有。

$　游戏棘手，因为规则一直在变

金钱游戏还是很好玩的。我的导师，被称为“日本巴菲特”的竹田和平曾说过：“金钱游戏没有终点。”就像棒球一样，即使你在第九局的尾声已经领先了，也并不意味着你最终会获胜。一位出色的棒球手还是有可能挥出全垒打的。金钱游戏也一样，即使你在30岁或40岁的时候拥有财富，也并不意味着60岁的你不会遭受灾难，一贫如洗，无法按计划退休。我们都听说过那些似乎已经挣够了几辈子都花不光的钱的人，最终却不得不申请破产。有太多富裕的名人或运动员最后散尽所有，在负债累累中死去。

有些人因为提前预支了太多金钱而破产，还有些人的失败是因为金钱规则在不断改变（或者是因为“金钱”的构成改变了）。回顾一下2008年的房地产泡沫吧。“投资房地产，那就是金钱。”房价不断飙升，申请房贷的门槛越来越低。但后来“规则”改变了，房价在一夜之间暴跌，人们的房产，那些曾经能以双倍价格卖出的房产，突然变得一文不值。

人们又将目光转向了黄金市场。“黄金就是金子。”即使在每个市场都动荡不安的时候，金融专家也会这么说。但当市场复苏的时候，黄金又成了不会产生任何利润的黄色金属。

现在，全球经济以前所未有的状态紧密地联系在一起，但还有很多人们所熟知的体系正在分崩离析。每天都有新的体系出现，就连我们看待金钱、使用金钱的方式也在改变。例如，现在金融圈里的每个人都在聊加密货币，说“这就是未来”，或者“这是最值得信赖的系统”。然而，还有很多人提到了黑客和盗窃。看起来，“最值得信赖的系统”并不可信。

很多专家和金融家声称知道如何投资或者如何挣钱，与此同时，还有一些专家在跟他们唱反调，所以我们到底要相信谁？

谈到钱的时候，你觉得自己能控制的又有哪些呢？

我想说的是，“你如何看待金钱”的这部分，是我们能控制的。而这与我们是否感到富有关系非常密切，远超过任何的房地产、股票、黄金或者加密货币市场。

$　到底什么是金钱？

确实，金钱的“形式”曾经比现在简单得多。150年前，人们在市场上买东西还在用现金交易。而现在，我们有支票、银行账户、信用卡、Venmo、贝宝，还有加密货币。如今，我们在杂货店交易使用的金钱，或者在华尔街电子交易中使用的金钱，都与之前几个世纪使用的有着天壤之别。

不久前，人们还会把钱放在床垫下，或者锁在家中的保险箱里，时不时地看到、摸到自己的储蓄，才能确保钱就在那里。如今，人们则很少看到或接触印刷形式的金钱了。人们只需要点击查看手机里的银行对账单就知道钱还在。并且，大多数人都使用银行账户收钱，用信用卡支付。在亚洲的大部分地区，人们很少再携带钱包，每次交易都用智能手机来处理。几天、几周或几个月不接触实体货币的情况是非常常见的。

与此同时，几十亿的美元、欧元、马克和日元等，在全球范围内流通。如今，一位对冲基金经理可以轻轻松松地在几分钟里挣到普通人一年的收入。这样的事实让我们迷惑。

怎么可能呢？

$　你的钱在哪里？

当我们提到钱的时候，它的概念通常非常模糊。你以为存在银行里的钱其实并不在那儿。一旦你把钱存入银行，银行就会把这笔钱借给别人。所以从实体上来说，这笔钱已经不在银行了，它只是你在智能手机上看到的数字。

让我们把这个看作一场思想实验。你或许认为自己有钱，但如果这是幻觉呢？听起来有点儿可怕，那么我们假设你某天查询银行账户的时候发现没有钱了，但你确实一分也没动过，钱凭空不见了。你可能会打电话给银行：“我的钱去哪儿了？”银行会说：“你的账户里没有钱。”你又如何能证明确实存入钱了呢？你有记录或者存款证明吗？当然。你有交易记录吗？你说“有”。但是，如果银行说他们没有任何记录呢？你又如何证明曾经发生过的事情，证明你拥有你存入银行的钱及其利息呢？

现在，试想一下，如果存入的钱都不见了，你的感受如何。

再回想一下你背负的贷款：大学贷款、信用卡贷款、房贷。或许你已经被这些贷款压得不堪重负了。现在，再想象一下，贷款和债务也都是幻觉。如果这些债务全都消失会怎样？（我们在面对这种消失的时候不会像设想金钱消失一样焦虑，但请想象一下。）

然而，大多数人还是相信所使用的系统。我们相信取钱时，银行会把我们存入的钱如数归还；我们相信自己所申请的贷款还是存在的，所以会按时还贷。把金钱存入银行，我们放心；身负贷款，我们有压力。

现在，大家似乎都清楚自己的钱在哪儿了，但还是要问问自己：“这实际上是为了什么？钱又都去了哪里呢？”

$　你的钱都去哪儿了？

在生活中，人们努力学习、努力生活，偿还债务。但在还清了所有账单之后，很多人在月底所剩的金钱都寥寥无几。人们有大学贷款、车贷、信用卡贷款和房贷，它们像大山一样压在人们身上，让人们看不到希望。如果再在伤口上撒点儿盐——当前的收入似乎距离我们认为“应有的”东西还很远。我们身边充斥着无数个广告，都在宣传着必买的东西。我们要买那款最新的豪华车，“旧的”SUV已经不中用了。我们要升级（更换）手机。身边的朋友要么前往有着异域风情的景点度假，要么带着全家去迪士尼游玩，还去了不止一次，这让人觉得如果自己不去旅行的话就落伍了。

针对这种情况，甚至还有一个新术语：FOMO——害怕落伍（Fear of Missing out）。当今社会，每个人都会掉入FOMO当中。不管是美容霜、连衣裙，还是套装，这些能让人看起来更帅气、更精神、更美丽、更富有的东西，我们必须买，不然就落伍了。如果要列个单子，那可能会无穷无尽：新的家装、新的装饰、新的鞋子、新的体验……所有的一切都是新的、新的、新的。广告商、电视节目，甚至身边的朋友，都在时不时地对我们洗脑：你现在拥有的不够好。确实，如果没有这些好东西的话，我们不会怎样，但我们的小孩没有可不行。哪位家长没听过小孩吵闹着说“如果我没有朋友有的东西我就会死”这样的话？或者是：“大家都有（任意最新的商品或流行品），就我没有！我看起来特别失败！爸爸妈妈求求你们了，给我买一个吧！”

当然了，不仅仅小孩会这么做，我们身边肯定有人会不断地炫耀自己的最新“战利品”，而我们也会忍不住对自己说：“这台电视，我一个小时之前还很喜欢，但现在看起来太廉价、太破了。我也要买一台新的！”

而当买不起朋友的同款时，我们就会感到焦虑。当看到那些有钱人什么都不用做（其实只是我们这么以为）就享受着美好人生时，我们就会生气：“我跟他们一样努力！我也值得拥有美好的东西！”我们抱怨，我们永不满足。总有人拥有的东西比我们拥有的更好，总有人经历的事情比我们多，总有哪儿不对劲儿。

“就是不公平。”我们说。

在我女儿小的时候，为了她的教育，我们举家搬到波士顿居住了一年。当时，她不怎么会说英语。有一天我回到家，她跑来问我一个她不断听到的短语。她说：“爸爸，今天大家都在说一句话，我不知道是什么意思。”我问她是哪句话，她说同学们经常说的一句话是：“这不公平！”

我忍不住笑了。

是的，当谈及金钱和人生时，全世界的人都会觉得“不公平”。孩子们会在家里听到父母说：“谁谁谁挣的钱比我多，这不公平！我这么努力工作，工资却这么少，不公平！”所以，我们的孩子去上学，看到别的小朋友拿着他们也想要的玩具在玩耍，就会说：“她有玩具，而我没有，这不公平！”或者说：“他能玩休息处的秋千，但是我玩不了，这不公平！”这时候，老师可能会赶来跟孩子们解释：“大家每个人都有时间去秋千上玩的，耐心等待就好了。”或者说：“还有很多玩具可以玩呢，去找其他玩具吧。”老师是对的：有足够的时间，也有足够的玩具。但是，孩子们意识不到这一点。小朋友们看到的只是他们没有的东西、没在做的事情——就像家长一样，看到的只是自己没有的东西、目前没在做的事情。这就是我们所说的“稀缺心态的迷思”。

$　稀缺心态的迷思

全世界的人都会觉得自己没有得到公平对待。很多人认为这就是个零和游戏：如果别人有什么东西，我们就没有了。我们相信，如果其他人有很多钱，就会自动减少我们所拥有的财富的数量。当以这种方式思考时，其实会给金钱附加很多负面情绪。而缺乏心态就是这样，人们以为全球的资源是有限的，如果我们得不到自己想要的东西，就一定会有人得到。所以，我们必须得尽快拿到，不然资源就会耗尽。并且在这种情况下，我们必须尽自己所能，抢先在其他人之前拿到自己想要的东西。

在这种思路的引导下，人们的行为就会受到各种消极情绪的驱使，被恐惧、嫉妒和贪婪控制。想要的东西，我们必须随时随地就能得到。但是，我们不去考虑这样做是否会影响到他人，或带来怎样的影响。不过，这种思维方式并不能让人满足太久，一旦人们获得了眼下想要的东西，马上就会有新的目标，永不满足。总会有更大、更好、更诱人的东西在前方，如果得不到的话就会因此错过。这就像一个永无止境的循环，把人困在这个积累、消耗、渴求更多的陷阱中。

我的朋友琳内·特威斯特（Lynne Twist），她是一位全球活动家，帕恰玛玛联盟（Pachamama Alliance）的创始人，她与人合著的《金钱的灵魂》是讲稀缺心态的最棒的图书之一。琳内的观点，以及她在全球扶贫，促进女性获得更多权利，激励人们追求正直的人生、慷慨的态度和丰盈的经历上取得的成就，在全球范围内得到了广泛认可。她写道：“这种内在的稀缺状态、稀缺心态，是人们嫉妒、贪婪、偏见的核心，是导致我们与生活发生争执的根本原因。”每一次争执、每一份偏见、每一次小的分歧都源于此：别人获得了我没有的东西。这也正是稀缺心态的核心。因此，为了克服嫉妒、恐惧、贪婪和偏见，我们必须铲除稀缺心态——也就是不公平的想法。

我的女儿经常会听到“这不公平”，是因为孩子们总是关注自己没有的东西，而不去看自己已经拥有了什么。我猜那个想要洋娃娃的小孩最终也拿到了洋娃娃，而在这个小朋友与洋娃娃玩耍的时候，肯定还有别的小孩有更多洋娃娃。对的，就是不公平。

同样的情景也发生在成年人身上。我们有房子、有车、有衣服，但是邻居有更值钱、更时尚的衣服，房子更大，私家车也比我们的更贵、更时髦。他们很富有，拥有的东西更多。如果他们有的东西更多，我就没机会了——他们把属于我的那份拿走了。

但是，真的是这样吗？我们再仔细想想。

$　因为钱而缺失内心的平静

有多少梦想和婚姻因钱而破碎？

我们也因此失去了内心的平静？

一切早已失控。

当我问人们童年遇到的因钱带来压力的经历有哪些时，总是不可避免地听到这样的故事：“我想去上芭蕾舞课，但是妈妈跟我说学费太贵了，负担不起。”把这个故事中的芭蕾舞替换成棒球、体操、滑冰或者其他我们在孩童时期想要追求的爱好，都成立。我相信每个人都听过与这个版本类似的故事。

虽然听起来可能与我们的直觉不符，但实际上，如果父母能够在孩子小时候就直接坦白地说“我们太穷了”，这样的人应该感到幸运。当然，他们长大后可能会憎恨金钱，但至少不会继续为父母糟糕的经济状况而责备自己。有些没那么幸运的孩子会承担巨大的心理压力，总觉得自己是导致父母贫穷的原因。

这样的家长总是在不断地抱怨养孩子有多费钱，甚至有些家长还会说：“如果不是因为你们，我早就变富了。”还有些家长的行为更糟糕，出于糟糕的经济状况而带来的尴尬或愤怒，让这些家长拒绝孩子的理由变成孩子的过错——是因为他们没有完成什么什么目标，或直接跟孩子说他们没这个天分，去上课完全就是浪费钱。试想，孩子听到这样的话，会怎么想？“我就是浪费钱的。”这种伤人的话其实是父母心理状态无意识的反射，而不是故意对孩子的操纵，但结果都是一样的：孩子会将钱和痛苦联系在一起——这种认知将会不断地内化，他们会逐渐相信金钱就是这类痛苦的根本原因。这就是我们所说的情感负担！

$　从根源分析我们的情感负担

不管你想获得什么，钱都能帮到你吗？

还是说，金钱总是你前进路上的绊脚石？

你是否曾因为钱，无法做自己想做的事情，或无法离开自己不喜欢的工作？

你喜欢钱吗？

钱也喜欢你吗？

你对自己讲过什么样的与金钱相关的故事？

你是否发觉在与钱相关的话题上，自己正在重复父母曾说过的话？（“钱永远挣不够。”“我真希望自己有更多的钱。”“我工作这么努力，但还是挣不够。”）

钱，如同我们之前说过的，有多种存在形式，但其实，金钱只是以最简单的状态而存在的简单事物，我们却对金钱投射了太多的情感。实际上，对于金钱我略感歉意，它很容易变成仇恨和嫉妒的靶子，人们在做了各种各样的错事后，总会把一切都怪罪到钱上。

但是，出问题的不是钱，而是我们。

对于有些人来说，钱意味着安全。而对于有些人来说，钱却是随时能让人毁于一旦的怪兽。另一些人则认为，钱是自由的象征——或代表着上司、父母、家庭给他们戴上的紧箍咒。

反省一下你投射在金钱的情绪，你就能发现自己的情感包袱。这样做，你才能更清晰地了解金钱。

但是，为什么这么难做到呢？因为做到这些需要很多思考和自省，也意味着看问题要更深入，找到自己对金钱的理解，知道这些想法从何而来，进而最终发现金钱对自己的意义。

$　金钱的三大功能

钱是什么？钱对我们意味着什么？人们常常对这两个问题感到困惑，是因为这与一种感受相关。我们可能会感觉被抛弃或被利用。我们觉得生活不公平，觉得人生不值得，被人轻视。他人拥有的比我们拥有的多。很多感受都是由金钱的功能带来的，它的功能主要有以下三个。

交易功能

这一点毋庸置疑。我们会把金钱作为交换的媒介，用它换来食物、火车票或按摩服务。这种交换属性赋予了金钱权力，一旦有了钱，人就感觉可以交换一切。这就像一种自动流程或内在需求。人生存下去需要很多东西——食物、衣服、住所，我们也需要东西去交换这些，也就是钱。如果人没有足够的钱去购买，就会感到焦虑，会感觉自己的生活、家人的生活无法维系，所有与钱相关的活动——挣钱和花钱都变成了压力。

储蓄功能

人们想紧握金钱的另一个原因，是想保存金钱的价值，或者从引申意义上讲，自身的价值。比如，石器时代的人会以捕猎猛犸为生。但如果不能一次性地吃掉一整只猛犸，或找到储存方法，猛犸肉很快就会变质。几个月以来，为追捕猛犸而付出的辛苦努力也会付之东流。因此，石器时代的人为了更好地保存自己的成果，必须把猎物储存、利用或交换，和我们现代人所做的一样。我们不想让自己的努力付之东流，就想储存它的价值。

我们希望在辛勤劳动一周之后看到银行卡里躺着的报酬，想在多年奉献之后看到积蓄的增长。换句话说，我们希望看到毕生的努力有所表现。如果我们日复一日、年复一年地工作，最终却毫无收获，就很容易感到沮丧、抑郁，觉得生活没有意义。我们将生命的价值和这个人的净值画了等号。

增值功能

这是资本主义的核心。钱一旦被存入银行，就会产生利息。所以，如果你用钱投资，它就会像生物一样自然生长。有钱的人会越来越有钱，富有的人会越来越富有。大部分人不理解这个概念，因为它代表着辛勤努力，和个人的成功其实关系不大。还会让人有种被排除的感觉。如果每个月在还完了各项贷款之后没有多余的钱去投资，又怎么能有足够的本金去积累财富呢？

在了解了金钱的功能性之后，我们就不难理解为什么它会让人感觉匮乏，或在金钱游戏开始之前就发现自己身处不利地位。即便如此，人们还是在不断地努力去挣更多的钱，一直对金钱心怀向往。

如果钱是一个如此大的麻烦，为什么我们总是想要更多的金钱呢？

$　追逐金钱的六个原因

每个人都想要更多的钱。当随机采访人们什么是他们最想要的东西的时候，大部分人都会回答“钱”，还能具体地说出想要金钱做什么。

为什么我们对钱这么渴望呢？驱使我们不断追求金钱的内在动力是什么？人们以感性的角度思考对金钱的需求时，就能更了解自己的需求，因钱带来的压力也会有所缓解。这就是我们逃脱金钱控制的方式之一。

过去的这些年来，我观察到很多人需要钱的原因，也发现了一些典型的模型。接下来，我将用六个原因解释人为什么需要金钱。

在对金钱的渴求背后一直有一股情感驱动力，但如果与这种内在驱动力脱节，我们就很容易陷入盲目挣钱的循环中。

原因一：保持基本的生活质量

我们都需要住所、衣服以及用以果腹的食物——还要有烹饪的条件。过去，人们把希望寄托于良田和森林，但如今，金钱是我们购入所需物品的必要条件。大多数人回答“为什么工作”这一问题的时候，会给出“为了吃饭”的答案。区别开最低标准和奢侈这两者的概念特别重要。

我曾经碰到过收入颇丰，但总觉得自己只是糊口，有饭吃、有地方住的人。当我试着去了解他们的消费方式时，才发现这些人选择了可承受范围内最贵的房子，开着要付高额贷款的新车，并把大部分的月收入都花在了食物和娱乐上，家里还摆着一堆买回来就没用过的东西。这些人的问题在于，他们将金钱直接与生存联系在了一起，一有需要什么东西的想法，他们的直觉就是用钱去买。

原因二：获得能量

人们常常认为金钱有控制他人、让别人做事的权力，所以我们常把有钱人等同为有权人也就不足为奇了。

但是，有权并不意味着你可以控制一切，也不代表着你会幸福。如果以这种方式混淆金钱和权力，那将永远无法满足自己的需求，掌控自己的人生，也将会陷入对金钱无止境的追逐之中。并且，总会有人比你更有钱，总会有人比你更有权力。这种腐坏且让人难以自拔的力量，和所有的负面情绪一起，阻碍了生命中真正幸福的到来。

我遇到过一些非常有野心的年轻人，他们要建造一个商业帝国，或成为世界上最有钱的人，等等。但他们不理解的是，即使金钱可以带来一些权力，也并不能取代真诚、信任和真挚的爱。你永远无法只依赖金钱去赢取人们的心。我碰到过很多人，他们事业成功，在社会上有地位，而在最亲密的关系中，却感到非常无力。

原因三：报复他人

所有人，无论是贫穷还是富有，都有过被别人欺负的感受。穷人会感觉被某些特权阶层所压制，富人有时则会受到同伴的蔑视或排挤。认为自己在社会上受到了轻视的人，更倾向于将钱视为报复的工具，用以报复那些阻碍自己前行或让自己受苦的人。

但是，这些欺人者都是幻想出来的，真正对自己评头论足的人只有他们自己。虽然他们会买一些东西和别人竞争，却意识不到，其实所有的对手都是假想敌。就算那些买不起昂贵商品的人，也会用其他的东西让自己获得优越感，虽然可选择的范围比较小。

一些白手起家的百万富翁喜欢通过炫耀财富来弥补内心的不安全感，但不管挣了多少或花了多少，他们的自尊心并没有得到增强，还是会觉得他人看轻自己，或是在背后偷偷议论自己。

原因四：寻找自由

有人认为钱能买到自由，而人们通常理解的自由是这样的：不用上班，随心所欲地周游世界，想做什么就做什么。要想获得这样的自由，你需要很多很多的钱。

但是，钱是买不来自由的。即使你坐拥全世界的钱，如果心是禁锢的，钱也无法让你自由。除非能找到当下的自由，否则即便是中了大乐透的大奖，或继承了巨额遗产，人还是会回到当初的心态。钱能买到那些暂时可以让你开心的东西，但如果没有真正充盈的内心，自由最终也会弃你而去。

事实是，我们大多数人拥有的自由和选择权远比想象的要多。我们如果固执地认为银行卡上的余额就是手中不多的自由，那注定无法挖掘出追求幸福的真正潜力。获得高薪报酬的工作，签订大额合同，甚至中了彩票大奖，这些都不是通往自由的路，要解放自我，可能根本不需要钱。

原因五：获得爱与关注

金钱能带来爱和关注，但通过金钱维系的关系通常是脆弱且浮于表面的。一旦金钱耗尽，爱、尊重和由钱维系的关系也会随之而去。钱能帮助你获得爱，但同时也会带来负面影响。很多人不喜欢那些炫富的人，还有那些倚仗着财富希望获得特殊对待的人。并不是所有人都拜金，也有人并不依赖钱去获得幸福的生活。我们还是应该关注那些更深层次的事物。

当你试图通过金钱来获取爱的时候，实际上是将价值定位在了自己的财富上。虽然有些人会被此吸引，但说到底，大部分人在寻找朋友或爱人时，更看重的还是金钱之外的东西。所以，当你无法用金钱去确立一段深入且持久的关系时，你的自尊会受挫，再多的财富也无法改善这一点。

身处上述处境的人常常会对身边的朋友产生偏执的想法，他们会觉得这些围绕在自己身边的人只是看重了他们的钱，毕竟金钱是他们一开始获得尊敬和友谊的工具。

原因六：表达爱意和感激

钱是中性的：心怀憎恨与愤怒，钱就会变成武器；心怀爱与关心，钱就可以是一剂营养剂。钱是表达情绪与态度的载体，人们需要钱，是因为钱能帮助人们表达生活中的爱与感激。这是追求财富的一个非常好的理由，但仍有几点需要注意。

贫穷不是阻止我们向他人表达爱和感谢的理由。精致而昂贵的礼物当然好，但真正让我们感动的，是礼物背后的含义和良苦用心，这其中包含的爱意并不能以礼物的大小或价值来衡量。让我们难忘的是情感的互动——人与人之间真挚的互动以及在一起创造的回忆。

一段积极的关系带来的能量可以将普通的金钱转换为快乐金钱。所以，如果有机会以表达爱意的方式使用金钱的话，不用怀疑，这份钱花对地方了！快乐金钱以高利率储蓄着，收到你快乐金钱的对方会利用它去创造更多的快乐金钱，这份快乐最终会再回到你这里。重要的是金钱如何激发行动。

$　对于现在拥有的财富，你感到满意吗？

你对现在的财务状况满意吗？

想到钱的时候，你是会感激现有的生活，并对未来充满期待，还是会感到沮丧？

你认为你的选择和你看待金钱的态度有关系吗？

我想与你分享的是：有多少存款或能挣多少钱并不重要，对待金钱的态度才是决定你财富状况的关键因素。如果没有积极的金钱观，或对金钱保持着消极态度，无论你银行账户上有多少余额都无法改善你与金钱的关系。

$　你的钱包里有什么？

如果真的有快乐金钱和悲伤金钱，那你钱包里装的是哪一种呢？

就像神秘的“钱包女士”翻看我的钱包一样，大家也看看自己的钱包吧。就算看不到钱币真的在微笑，我们也能试着去猜一下金钱是不是快乐的。

如果你对自己的工作和生活满意，那你钱包里的金钱肯定也是笑嘻嘻的。

如果你讨厌自己的工作，总是在抱怨生活，那你钱包里的金钱应该是在哭泣或者怒气冲冲的。

我们都希望自己的金钱是微笑的，但如果事实并非如此，你或许应该问问自己：“我的生活哪里出了差错？”

或许我们对自己的薪水或存款金额不满意，或许我们觉得自己的伴侣并不能理解我们的辛勤努力，还对我们微薄的薪水一直抱怨连连。

$　如果金钱是人，它有怎样的性格？

假如将金钱拟人化，它将会有多重性格。你的金钱将会是哪种性格呢？

是温柔善良，还是尖酸刻薄呢？

别忘了你过往的经历。对于一些人来说，金钱可能是夺走了很多机会的邪恶力量，但其他人可能通过金钱获得了所有自己想要的东西。或许钱也曾多次带给你惊喜。你的积蓄可能来自祖父母、几次奖学金、一些基金收入，或者是一季度辛勤工作的奖金。如果金钱一直待你不错，那你大概会相信自己的钱在未来也会继续陪伴你。

如果与金钱相处愉快，人们就会坚信钱不会离自己而去，在未来也会继续陪伴自己，这些人度过幸福的一生的概率很大。虽然不会大富大贵，但他们觉得自己非常幸福，一切都会很顺利。在展望未来时，他们总会满怀期待。

如果你之前在与金钱的相处中受过挫，觉得生活可能有时会不公平，或者曾有过不太愉快的经历，我表示很抱歉，但我可以向你保证的是，过去的不顺利不代表未来也会如此，也不代表你无法在之后的日子里改善生活，无法改善自己与金钱的关系。

金钱可以是邪恶的，也可以是善良的，而且可以非常善良。你可能对为什么每个人的情况都不一样很好奇，也大概会问为什么有些人的父母可以帮他们还大学贷款，还能过着小康的生活，而其他人甚至不能实现温饱。

我相信在不同的地方，在不同的人手中，钱的性格都会有所差别。当你恐惧时，恐惧心理也会被你映射到金钱上——这时的钱肯定不是我们的朋友；当你开心时，钱也会变成一股开心的力量——永远陪伴你。如果世代以来，钱都被消极情绪所影响，如稀缺心理沾染着，那么你肯定会一直觉得钱不够花——除非你愿意改变围绕在钱周围的能量。

$　每个人都身处有关金钱的两难境地中

我身边有从事各种职业的朋友。有的朋友深居森林，希望距离金钱世界越远越好。他们自己种植食物，每年生活支出只有1000美元。基本生活项目都用不到钱，只会在购买药物以及那些自己不能种植或无法制作的生活物品时花钱。还有一些朋友生活非常富足，常常买一瓶酒或吃一顿平常的午餐就会花掉1000美元。我还有一些朋友是行业专家——医生、律师，还有几家上市公司的老总。一些朋友在经营着小小的夫妻店——药店或小超市，或者在工厂工作，开卡车，还有些人只是普通的公司职员。

不管我与哪个行业的朋友聊天，他们总会毫无例外地抱怨起生活，向我咨询建议。并且，不管是穷人还是富人，都有着类似的烦恼和担忧，觉得自己快被金钱压得透不过气来了。

虽然有着类似的烦恼，却有着不同的原因。

超级富豪不担心现在的财务状况，却对未来忧心忡忡。他们承认自己也担心现在的财富会一夜消失，也亲眼见到过身边富足的朋友“失足坠落谷底”，失去所有，现状悲惨。他们担心自己的孩子，抱怨这些富二代不会勤俭节约。就算拥有全世界的钱，也不能减少一分这些富人的担忧。

同样地，那些中等收入的人也有着自己的烦恼。中产阶级从另一个角度抱怨着金钱，他们最大的烦恼就是对金钱和资源的需求常超出自己的收入。生活的开销让他们备感压力，如果家里还有孩子的话，这份压力就会翻倍。中产阶级和孩子之间针对零花钱的多少，进行着旷日持久的拉锯战。除此之外，他们还要为孩子的教育存钱，担心自己将来退休后能不能过上体面的老年生活。除去以上所有的因素之外，时间也是他们的压力源之一。中产阶级走路的时候，要么在思考工作，要么在为金钱担忧，还有可能在考虑如何平衡工作和生活。

低收入的中产阶级常认为自己是被压榨的群体：总有人想着如何免费利用他们。在工作中，他们常常感觉被边缘化、不受重视，认为那些雇用他们的富人老板只顾坐享员工的劳动成果，却只愿意支付一点点可怜的工资。

财务紧张的穷人一直忙着生活，除了基本需求之外无暇顾及其他。金钱对他们来说是个谜，他们也顾不上去考虑其实有太多钱会带来其他的烦恼。经常会有人说：“我愿意有那些富人的烦恼。”确实是，对一个吃不饱饭的穷人来说，富人的烦恼看上去确实没那么糟糕。

无论我们处于人生的哪个阶段，财务状况如何，总是会被这样或那样的金钱问题所困扰，而解决问题的方式决定了我们能否获得幸福。

$　金钱可以买到幸福吗？

经常挂在人们嘴边的一句话是：“钱买不到幸福。”

如果真是这样，为什么还有这么多人嚷嚷着要赚更多的钱呢？他们不想要幸福吗？为什么这么多人还迫切地想赚大钱呢？为什么还有人铤而走险，不惜通过犯罪去获得更多的钱呢？

不用说，有钱的好处是巨大的。当询问5岁的孩子想要什么时，大部分的答案都是有形的，比如糖果或玩具。但如果问10岁的孩子，他们会回答：“钱！我可以自己决定买什么！”即使是小孩子，也能早早就明白，金钱就像一根魔法棒，可以创造奇迹。

钱能变成所有你想要的东西，但同时，我们也知道钱买不到幸福。

或许我们只是用这个想法来安慰没钱时的自己吧。

可是，当听说有人中了彩票大奖或者继承了远房亲戚的遗产时，我们又一阵阵嫉妒。可能在听说这样的消息的前一秒感觉还好，后一秒突然就觉得不那么好了，所以我们会说“钱买不到幸福”。如果没有超级百万(1)奖池累积的话，我们似乎还能好过一些。

$　用日本禅宗的方式看待幸福和金钱

日本禅宗看待幸福的方式是让人们不要从“我做了什么”“我的价值是什么”或“我拥有什么”的角度去看，而是从“我是谁”的角度出发。我们是谁？是人。作为人的目的是“存在”。这意味着什么？意味着活在当下，意味着心存感激，让身体和心灵保持统一。如果能做到活在当下，你就不会被过去所困扰——过去的错误、烦恼、伤害，还有那些曾让你愤怒的事。如果能做到活在当下，你就不会担忧未来——所有未知的事情，以及所有可能发生的灾难。

如果没有思考未来，你就不会焦虑、不会害怕、不会压力过大。人们很多与钱相关的压力、焦虑和不幸福都是因为放不下过去犯过的错误、放不下伤害，也放不下对不确定的未来的无谓的担忧。如果每天都被这些消极的想法困扰着，过去的你和未来的你就会一起把今天的幸福抢去。幸福发自内心，钱确实买不到幸福，但我需要声明的一点是，如果金钱在你的生活中并非决定性因素，那么活在当下，远离过往的愤怒，远离对未来的担忧，你会好过得多。

在写这本书的过程中，我采访了很多人，并不是所有人都非常富有。在采访结束后，我得出了这样的结论：钱买不到幸福，但可以带走很多生活中的烦恼。换句话说，困扰你的烦恼和担忧越少，活在当下的时间就越多。

如果有钱，你就不用每个月末都担心能不能还上各种账单，可以随心所欲地请朋友们吃东西，可以给潜在的合作伙伴买礼物。

虽然钱肯定对我们的生活有帮助，却不是幸福的必备条件。有很多人曾研究过收入和幸福指数之间的关系，结果显示，幸福指数随着收入的增加不断上升，但这一趋势在年收入7.5万美元的时候停止了。一旦跨越了这个门槛，人的幸福指数不再随着收入的增加而上升，因为这时与钱相关的压力会远远超过钱所带来的快乐。

我在纽约和东京得到了同样的回应。大家都说：“收入这么少，不可能过上幸福的生活。”这也许是真的，生活成本与你的居住地相关，但最重要的一点是，收入更高并不能保证幸福指数更高。

或许你会好奇那些年收入在7.5万美元以下的人的生活是怎样的。事实上，我曾经遇到过一些勉强维持生计但仍然很快乐的人。他们是怎么做到的？答案就是和金钱处好关系。金钱不能定义他们，他们无须与邻居攀比，也不会为未来不可控的事情而担忧。他们不相信稀缺的迷思，也知道需要的东西总能买到。他们对现状满意，对自己满意。买个大房子或者买辆豪华车就能神奇地改善生活、抛弃烦恼这样的想法，他们并不相信。他们深知只有自己才对幸福有发言权，金钱不能控制自己，也并非高高在上。他们才是金钱的主人。

最重要的是，他们对金钱不恐惧。

对金钱恐惧？谁会对金钱恐惧？

这样的人远比你想象的要多。

$　爱还是恐惧：你与金钱的关系

不久前，我翻译了杰拉尔德·G.扬波尔斯基（Gerald G. Jampolsky）博士的畅销书《真爱无惧》。在书中，他提到了两种沟通方式：爱与恐惧。

要我说，在处理与金钱相关的事情时，同样也是这两种方式：爱与恐惧。

当你挣钱和花钱时，要么带着爱，要么心怀恐惧。

举例来说，如果总是对金钱患得患失，我们就会时不时地担心自己的储蓄是否足够，会担心金钱流失，会担心别人的收入比我们高，或者担心别人挣得越来越多，留给我们能挣的钱越来越少。我们担心一旦失业，所有的贷款和账单要怎么还？即使在消费时，我们也是带着恐惧心理在花钱。如果我没有以一种明智的方式消费的话，钱就会流失。有时，人们在消费时也会感到压力。我们担心自己被骗、花冤枉钱，或者买错东西，几个月后就不再喜欢了。我们担心如果多买了一样东西，钱就不够以后的消费了。

大部分人还没意识到的是，恐惧已经深深地嵌入了我们的决策过程中。当然，有些恐惧是正常且合理的，和我们的生活息息相关。如果我们没能合理地处理和金钱的关系，很可能会无家可归、无食可吃或无衣可穿。有些人天生恐惧感较强，还有一些人是在成长过程中受到家长或亲戚的影响。如果家长或亲戚与金钱的关系是负面的、以恐惧为基础的，就很容易传染给下一代。与此相反，还有些人对钱完全没有恐惧感，他们从未想过钱有用尽的一天。

从孩童时起，大人们就一直教育我们“要正确地”用钱。父母不一定知道这句话是什么意思，但并不影响他们把这句话传递给我们。我们曾因钱而受到批评，比如家长责备我们乱花钱、把钱弄丢或者对钱不细心。这些恐惧伴随着我们成长，我们却从未意识到它们其实深深影响了我们和金钱的关系。

糟糕的是，现在的金融系统是以恐惧为基础的，整个社会是以恐惧为基础的——包括教育系统、工作环境，甚至家庭生活。我们担心做错事，担心因此受到惩罚，担心他人拥有我们没有的东西，所以，我们变得贪婪。我们担心资源稀缺、有限，所以总是取之无量、浪费无度。我们担心别人家的孩子赢在了起跑线，所以花大钱把自己的孩子也送进贵族学校，回头又抱怨学费太高。我们担心孩子品行不佳给自己丢脸，所以总是打骂，试图控制他们。然而，利用恐惧并不能让我们到达我们想去的地方，相反会打乱计划，带来长久的伤害。

从某种意义上来说，这么多人都对金钱心怀恐惧并不让人感到意外，这是一种天然反应。如果没有关注过自己的思想，你可能都不会注意到其实正是恐惧在支配着行动，不管是在家里、公司、社区，还是在你与金钱相处的方式上。

$　与金钱建立充满爱的富足关系

恐惧的反义词是爱。爱意味着没有恐惧，不用担心什么东西会伤害或离开自己。这需要我们去信任这份爱的接收方不会离自己而去。很多人都说父母是爱我们的，但他们表达爱的方式更像是恐惧。父母的焦虑和担忧变成了我们去尝试新鲜事物路上的最大阻碍，他们对金钱的担心也一直阻碍着我们寻找新的职业发展或者建立新的关系。恐惧，看起来，听上去，感觉上很像控制。

从另一个角度来讲，爱是这一切的反面，是无条件地接受。爱愿意相信一切都会好起来，爱让人敢于放手，爱让人活在当下——不再对过去愤怒，不用担心未来。我们只是开心地享受这一瞬间，心怀感激，感激现在所有的一切。只要心怀感激，就会有欢乐和热情，而这些就是让你开心的原因。

$　和金钱保持有爱的关系是怎样一种体验？

对很多人来说，无忧无虑、无压力的金钱关系似乎难以想象。但是，我们现在试想一下，我希望大家体会与钱和平共处是有可能的。

能够带着“爱”与金钱生活的人，会从事自己喜欢的工作，并以此养活自己。事实上，他们常挂在嘴边的是“我不缺什么了”或者“我需要的都有了”。他们或许并不是那么有钱，却拥有了所有需要的东西。他们将自己热爱的东西作为生活的重心，又因为生活自给自足，所以在日常生活中并没有感受到来自钱的压力。

平时去餐厅或者超市，他们选择的标准是自己的喜好，而不用关心价格。并不是说只挑最贵的买，他们只是更习惯于精挑细选。知道自己想要什么，所以也不会盲目地买很多。对这些人说，没必要买昂贵或者大牌的产品，因为不需要从外界获得认可。他们对自己当下的状态、未来的目标都非常满意。

他们真诚地与人相处，身边围绕着的都是自己喜欢的人，而不是需要刻意去讨好或者想讨好他们的朋友。他们的家庭关系和睦，不用为了多赚钱而拼命加班，所以也能常常和家人一起共度美好时光。虽然偶尔也会感受到金钱的压力，但他们会对自己说：“这很正常，我可以扛过去的。一切都会好起来。”他们知道如何释放压力，不会让恐惧操控理智。他们知道在这些因钱而起的恐惧里，哪些是真实的，哪些是假象。

最终，这些人自主决定自己和钱相处的方式。他们代表了禅宗思想。

我们也能选择自己对待金钱、对待人生的方式。

如何选择？

一定要转变态度。与其总是抱有不满足的心态，不如这样想：我什么都不缺，这多么值得感激。我感激自己拥有一份工作，感激有吃的食物，有代步的汽车，有挣钱的能力。当拿到钱时，你可以说“谢谢”。当花钱时，你可以再次表示感谢：感谢之前钱对自己的帮助，感谢花掉这笔钱给自己带来的一切。

不管发生什么，你都可以说声“谢谢”。“谢谢你”是一个充满力量的句子，可以帮助我们改善与金钱的关系。我们说出口的感谢越多，压力就会越小，也会有越多的幸福降临到身上。这时，你将会看到，不用多费力，钱包里的悲伤金钱就会慢慢成长，逐渐转变为快乐金钱。



(1)美国的一种彩票。——译者注


第二章
金钱IQ与金钱EQ

了解自己的金钱EQ模式，能够帮助你更好地了解自己行为背后的原因。囤积型、挥霍型、赚钱上瘾型、冷漠型和僧侣型共同构成了五种基本的金钱人格。除此之外，还会有结合其中两种或更多的多元类型。

在我20刚出头，还未有幸向导师和平先生学习之前，曾经大量地学习和金钱相关的概念，把只要书名中有“金钱”或者“投资”的书都读了。我还去参加了商业知名人士的研讨会和讲座。为了给他们留下深刻的印象，我绞尽脑汁地在讲座之后提出一些新颖的问题，后续还会给他们每个人寄出一封赞美信，并在信中请求他们让我做他们的学生或者助手。在大部分情况下，这种拍马屁的方法没什么用，但有些收信人很欣赏我的热情，邀我共进午餐，并把他们的知识和经验与我分享。就是从这些交流中我发现，并不是所有富裕的成功人士都是一样的。从表面上来看，这些人似乎“坐拥一切”，但他们真实的生活并不像他们展现出来的那样。

有一次，我如约去和一位新导师会面，在等待的时候随意地向秘书问了一些有关新导师的问题。她略带疑惑地说：“我是新来的，不太了解他。”后来，我得知这里所有员工的工作时间都不长，对他不甚了解。因为他做事严格，要求很高，大家都在入职后几个月内就很快辞职了。等我意识到这一点的时候，我也准备从这儿逃走了。但是，我遇到的除他之外的百万富翁都很和善、友好，令人尊重，深受员工们的喜爱，对雇员也都是满满的赞美。这些领导者就是我们所说的“真正的好人”。

我个人遵循的原则是，如果员工在老板的背后说他的坏话，极有可能是这个老板本身就没那么体面。一个人可以暂时以光鲜的外表示人，但身边的人终究会知道谁才是“真正的好人”。拥有很多金钱和看似成功的外表并不意味着一个人对世界有积极的贡献，实现这一点要做的还有很多。

以上这些引发出了一个有趣的问题：为什么这些虚伪、狡猾、精明的人，看上去却如此成功、富裕呢？这似乎解释不通，但我想探个究竟。开始着手研究时，我曾以为，一个人要想成功，会有一条清晰的路径，或者一份步骤明晰的指南。简单来说，在众多的财经类图书上呈现的流行观点是：好好工作，努力赚钱，存钱，投资，总有一天你会富有的。我天真地以为这也是我将要走的路。

但是，真的这么简单吗？

你或许早就知道，事实上，努力工作、挣钱的人并不一定会获得传统意义上的成功，总有一些相当精明、狡猾的人坐拥巨额财富。我发现第二类人的特点是，他们的好名声伪装不了多久。相信我，闲话传得很快！从长远来看，当一个骗子或者狡猾的商人这件事并不划算。当然了，肯定有人能得逞一两次，但虚伪的外表维持不了多久。这类人通常非常贪婪：妄想独占所有的名誉、利益和金钱。所以，他们常常会抄近道，锱铢必较，从他人手中夺取不义之财。

相反，从长远来看，我发现那些热心肠，真正愿意帮助别人的人成功的概率更高。慷慨成了他们的性格标签，而且让他们以更为放松的方式对待钱。我的一位导师曾说过：“成功的关键在于，每次交易时，让你自己都输一点点。”

他的意思是，谈判桌上的每个人都能开开心心地离席，每个人都觉得是自己“赢了”。这样的实践结果是，我的导师树立了诚实与真诚的声誉，永远将商业伙伴和客户放在第一位。与他合作，大家都不觉得自己吃亏。一旦名声树起，他将永远不愁客户，人人都愿意与他合作。

但是我在想，他的故事是否只是个特例？我曾经观察过很多精明的人、善良的人，还有处于这两者之间的人：永远不停歇的优秀商人，曾经挣得盆满钵满的成功商人，最终却又失去了一切，还有那些似乎根本不知道自己在做什么的成功人士。我还见过有些从没有上过大学却在商场里如鱼得水的人，只因为他们擅长自己的业务，并且客户欣赏他们。

我带着满满的疑惑咨询了我的导师和平先生。他告诉我，金融智慧包含两个部分：金钱IQ与金钱EQ。金钱IQ关注金融知识，也就是你在学习投资、税法和基础货币知识的时候所学到的东西。而金钱EQ是指人在与金钱打交道的时候所需要的情商。

即便拥有MBA学历，但如果一个人的金钱EQ较低的话，最终也很有可能失去一切。这也解释了为什么全球有那么多聪明绝顶的人，名字的后面跟着一堆头衔，到最后还是因为做出了错误的决定而走向破产。为了能过上快乐金钱的人生，你不仅仅需要有金钱IQ，还需要有金钱EQ。一旦了解了有关挣钱的智商和情商两方面的道理，你将会和金钱愉快地相处。

哇！

我终于弄明白了！

我觉得自己解开了“为什么有些人能守住金钱，有些人却最终破产”的谜题。但是，了解到这些信息和真正去做又是两码事。我第一次从导师那里学到这些的时候，我就开始在日常生活中进行观察，并亲自体验。现在，我也终于可以说，我拥有的是快乐金钱，并且过上了舒适的生活。有些人称呼我是快乐的百万富翁。那么，你如何能提高自己的金钱IQ和金钱EQ，像我一样过上这种幸福小富豪的生活呢？第一件事就是了解基本知识。

$　从幸福的小富豪的角度看金钱IQ

常有人把金钱IQ错误地理解为金钱管理能力，这并不是关键。如何从理性的角度更深层次地了解金钱非常重要，这包括挣钱、花钱、保护钱和财富增长。

挣钱

挣钱，在幸福的小富豪看来，意味着做自己想做的事情，并且把礼物或者才能与其他人分享。如果你能意识到真诚、真我、分享的重要性，并认真去做的话，你将注定成功。在很多人看来，为了挣钱，就需要背叛自己的价值或者控制别人。但是，在幸福的小富豪这里，挣钱并不是为了打败对手，而是对自己真诚，能够与这个世界分享自己的能力。最终，不管走到哪里，你都可以分享快乐，所有收到的钱都是客户表达感谢的方式。

花钱

当你有着高金钱EQ，像幸福的小富豪一样花钱时，心态肯定不会是稀缺的，而应该充满理智。你会在乎真正的自我，知道什么能让自己开心，因此每一笔钱的消费都可以真正地表达自己的愿望，而不会浪费在那些对自己无益的事情上。而且，又因为你一直做出的都是理智的选择，所以最终呈现的结果也不会觉得钱是被浪费了。由伊丽莎白·邓恩（Elizabeth Dunn）和迈克尔·诺顿（Michael Norton）合著的《花钱带来的幸福感》一书中，详细地分析了人们如何消费才能获得最高的满足感。他们观察了人们消费的所有方式，发现那些把钱花在和自己的价值观相符的体验上的人是最开心的。在书中，作者认真研究并分析了人类的行为，发现那些注重体验并且全身心地活在当下的人，才是对自己的消费方式最满意的人。

如果花钱花得“好”意味着节俭或存钱，那生活也未免太痛苦了。实际上，生活就是一场将欲望不断延伸的游戏。或许你可以研究一下自己审慎而节俭的消费直觉：为什么怕花钱？你所害怕的事情里，有哪些是和金钱有关的？为了让自己快乐，你愿意花多少钱？当评估过自己的优先级，真正了解了哪些事情能带给自己快乐之后，你就可以更自信地消费了，也能够确保这些都是理智消费。

保护金钱

保护金钱不是说一味地存钱或者把钱放到离所有人远远的地方，而更多的是在金钱与其他人之间建立有意义的关系——并明确这其中的界限。如果你发现生活中有人正在算计你的财产，如家人、朋友、员工或者客户，那么问题不在于钱，而在于你和他们的关系。如果这些人正计划着窃走你的财产，那么问题就来了。比如，导致离婚最为常见，代价也最高的理由就是财产问题。不管是丈夫还是妻子，如果一方的消费水平远超出对方能够承受的范畴，那么一般来说，另一方就会把重要的财务信息隐瞒起来，以“保护”自己或自己的财产。这样做的结果就是得到一段摇摇欲坠，势必走向分裂的婚姻关系。在试图保护自己财产的努力中，最终只能让自己损失更多（所有经历过离婚的人都该知道要付出的代价有多大）。

所以，保护自己财产的最佳方式，就是保护你的人际关系。这其中显然包括坦诚而清晰地确认自己承诺要做到的事项，永远在法律允许的范围内做事，但最重要的是去培养一段可以开诚布公地交流的关系。如果你身边围绕着的都是诚实、坦荡的人，就不用如此费尽心思地考虑如何保护自己的财产。

财富增长

当说到财富增长时，大部分人会自然而然地想到投资或者其他类似的方法，但对于幸福的小富豪来说，增加财富并不只是经济意义上的表面含义，而是意味着找到一个你从心底认可的目标，并将这个目标与金钱联系起来。从长期来看，你会尝试各种方法让自己实现目标，而成为幸福的小富豪的重要决定因素，是将你的钱和价值观、信仰结合在一起。在投资实践中，应当包含你的行动和事业。而劳动的结果，也就是利润，将由你来保管和享受。在这一过程中，你会发现市场在不断地波动，所以不用担心自己是在经济低迷或危机时期投资，甚至不用担心自己是否会盈利，因为你的第一要务是与他人分享自己的价值观和事业。这份长期的投资，收入是固定的：因为你在不断地投资，所以最终会成功，市场情况也会好转。同时，你投资的所有快乐金钱、你最在意的目标，最终都会“开花、结果”。

$　从幸福的小富豪的角度看金钱EQ

金钱EQ指的是我们对金钱的情感反应，所以了解金钱背后的情感层面是非常有必要的，包括接受金钱、享受金钱、对金钱自信、与别人分享金钱。

接受金钱

接受这一行为是我们在丰富自己的人生时非常重要的一部分。如果你不愿意接受快乐，那么不管有多少财富、身居多高的地位，你都永远无法感受到幸福和充盈。接受意味着让自己自由地去接纳，并且深知自己内在的价值配得上所有接受的美好事物。

愿意以开放的心态去接受礼物、抓住机会、拥抱机遇，是一种非常重要的品质。人们常常看不到摆在眼前的美好事物，无法心情愉悦地接受。人们太过关注固定的结果或者自身消极的理念，错过了近在眼前的绝佳机会，还在盲目地追寻着并不适合自己的东西。你是否有过这样的经历：埋头追求那些你以为自己需要的东西，最终却错过了近在眼前的美好？如果能把精力放在自己能够得到的事情上，你将会意识到自己其实已经得到了很多。当人们愿意敞开心扉去接纳时，也正是他们意识到真正幸福的开始。

享受金钱

当你能够欣赏自己正在享受的事物时，这就是你与当下真正产生联系的开始：你正处于一个禅宗时刻（a Zen moment）。真正活在当下，参与其中，这是幸福的定义。没有过去、未来，只有现在，当下即礼物。当你享受这一礼物（这一时刻）的时候，你所体验到的就是我所提到的生命的充盈。很可惜，大部分人并非这样。对于他们来说，生活是一场比赛：即使获得了奖赏，也没有时间享受，要忙着去准备下一场比赛！否则，他们就会担心输给别人。带有这种比赛的心态（稀缺心态）的人常常与当下脱节。他们忙着后悔过去的失败，或者陷入无穷尽的对未来的担忧中，永远无暇真正地享受自己的劳动果实——这和没有收获又有什么区别？

为了能够体验充实感，你需要百分之百地投入当下的生活。要停下来闻闻路边的玫瑰，才能更好地享受生活和财富。如果总是匆匆忙忙的，只为了尽快冲到下一刻，那么你将错过很多美好的事情。

相信金钱的流动

人们担心钱，主要是害怕没有资金流入。充分开发生命的潜力，关键因素不仅仅是金钱和充实感，相信自己的能力也同样重要。即使你现在的储蓄较少，信心和自尊也会让你的心灵走向充实。

不能否认的是，很多人深受怀疑的困扰。自我怀疑之路的终点是恐惧。害怕尝试新事物、害怕做任何事、害怕与他人分享自己的技能和才华、害怕别人的嘲讽……如果你想成为幸福的小富豪，就必须对自己、对自己的能力充满信心。

自信的人之所以自信，不是因为富有，恰恰相反，是因为先有自信才富有！你需要在挣到钱之前先相信自己，所有的成功都是自信的副产品。而当你相信金钱会流动的时候，你的生活将会自然而然、由内而外地自信起来。

对金钱流动的不信任，是引起与金钱相关的压力的重要原因。人们担心自己的薪水不能维持未来的生活，担心自己的想法和项目不值得所花费的时间和精力。但是，如果想具备决策力和自信心，我们必须接受“金钱在流动”这一事实。

分享

当你像一个幸福的小富豪一样生活时，你会发现，生活的本质是分享。毫不犹豫地和身边的人分享快乐，用你的技能去帮助别人，你的快乐也将会呈指数级增加。一旦体验过和他人分享快乐的乐趣，你就会发现这才是最正确的方法，独自做事再也不是一个有趣的选择。分享应该深入生活的方方面面，不管是分享快乐、金钱、服务，还是你的技术或者才能，去分享！这意味着要和你遇到的每个人分享——你的家人、朋友、同事、客户，还有整个社会。分享得越多，你对待自己的时间、技术和才能的态度就越慷慨，也会收获越来越多的充实感。

为什么会这样？因为分享的原则其实和自然规律紧密相连。世界的本质之一就是分享，任何事物都是和其他事物联系在一起的。当一个部分出问题时，整个系统都会失去平衡。如果大家都愿意敞开心扉去分享，体会分享的乐趣，世界的很多问题就会迎刃而解。正如琳内·特威斯特在《金钱的灵魂》这本书中优雅地写道：

金钱像水。它可以是承诺的传递者，爱的货币。

金钱向我们最崇尚的承诺流动，滋养着世界和我们自己。

你所感激的事情也正在感激着你。

如果改变一下自己所有的东西，这份感激也会延伸。

合作带来繁荣。

真正的富足源于恰好，而不是更多。

金钱承载着我们的意图。如果我们诚实地使用它，它就会将诚信发扬光大。

了解金钱的流动——为你的金钱在世界上的流动负责。

让你的金钱了解你的灵魂，让你的金钱表达你的灵魂。

评估你的资产——不仅是金钱，还有你的性格和能力，以及你的人际关系和其他非金钱资源。

$　金钱EQ的类型

从某种程度来说，你与金钱的关系是以一种固定的模式（金钱EQ模式）呈现出来的。如果你从未受过金融类的培训，那么大概率来说，你可能会属于以下几种常见的类型。

了解自己的金钱EQ模式，能够帮助你更好地了解自己行为背后的原因。和金钱确立一段更为健康的关系，第一步是要坦诚地看看地图，明确自己当前所处的位置。

在了解了自己所处的位置之后，下一步要做的是环顾四周，知道自己是如何走到这里的——我是从哪里来的。在这个过程中，你会逐渐深入地了解自己。探索家族秘密，了解父母年轻时的故事，甚至了解祖父母成长过程中让人惊讶的小故事。以这种方式了解自己的背景能够更好地认识自己。确认了自己的根在哪里后，你就可以带着理想自我的价值取向，为自己重新“编程”了。

从金钱EQ的角度来看，在和钱打交道时，人们大致会表现为以下三种类型：控制型——积极地与金钱接触，希望完全控制它；冷漠型——完全不想和钱产生任何关系；僧侣型——希望离钱越来越远。

控制型，又分三种子类型，这取决于他们的控制欲有多强：囤积型、挥霍型和赚钱上瘾型。这三种子类型，再加上前面提到的两种（冷漠型和僧侣型），共同构成了五种基本的金钱人格。

除此之外，还会有结合其中两种或更多的多元类型。比如：

囤积型+挥霍型=被压抑的囤积型

这一类型的人会先疯狂地囤积，之后再全部消费（浪费）一空。

挥霍型+赚钱上瘾型=赌徒型

这一类型的人挣得多，花钱时也毫不手软。

囤积型+挥霍型+赚钱上瘾型=忧虑型

这一类型的人是彻底的控制型，最容易把所有清醒的时间都花在担心上。

总结来说，各具特色的金钱人格类型是所有以上不同类型的结合。我们一起来看一下，有没有哪种类型让你觉得特别熟悉。

囤积型

这种金钱EQ人格绝对喜欢存钱。他们最大的爱好就是存钱，最擅长的事情也是存钱。如果让他们在大街上看到一美元，他们绝对会快速捡起来，直接放进自己的口袋里，然后赶紧回家。他们认为存钱就是确保安全感的最佳方式。存钱已经成为他们生活中最为核心的一部分，而其真正的生活反而相对俭朴。

这类人通常是打折促销方面的专家，哪个通信公司的套餐最便宜、哪种积分卡性价比最高、什么时候能买到价格最低的打折机票，他们能给出最佳建议。这种类型的人在看到银行存款稳定增长的时候，最能感受到生命的意义。

囤积型将在生活中享受奢侈的产品或服务视为道德的沦陷。实际上，他们的爱好或者常规活动绝对没有费钱的项目，如果非要说他们有什么爱好的话。他们早已把童年时对未来生活的幻想抛在了脑后，也不再关心到底是什么使得他们过上了这种节俭的生活。

大部分囤积型的故事，都与他们童年时期痛苦或恐惧的金钱记忆有关。大部分人生长在并不富裕的家庭，童年的记忆大多是痛苦或孤单的。要么家庭已破产，要么父母不具备较强的挣钱能力。破产对一个家庭的影响可以从祖父那一代一直延续到眼下这一代，将金钱可能用尽的恐惧一代代传递下去。

如果这类人格的形成是由于父母和钱之间不健康的相处关系，那么他们很可能会痛下决心绝不再重蹈覆辙。但是，他们没有意识到或无法意识到的是，对金钱的恐惧已经控制了一切。囤积型深信自己的所作所为都是有理由的，都是正确的。

如果你发觉自己可能属于囤积型，现在正是好机会，抚平自己对钱的焦虑或恐惧。静下心来问问自己，到底是什么让自己养成了这样的习惯。不管你存多少钱，都永远无法抚平对金钱的焦虑，而这种焦虑会促使着你紧紧地握紧所有的存款。很多囤积型都担心有一天钱会用尽，所以他们一辈子都在存钱，不敢轻易花掉一分钱。

挥霍型

挥霍型就是单纯地喜欢花钱。如果这一金钱EQ人格类型的人走在路上捡到了钱，他们绝对不会像之前的囤积型那样把钱放进口袋里，而是赶紧花掉。他们永远无法理解囤积型在消费之后的愧疚感，相反，如果把钱放在一边不去花掉，他们才觉得奇怪。

作为朋友而言，囤积型可能会让人感觉无聊，但如果身边的朋友是挥霍型的话，生活一定会多姿多彩。他们完全拥护“YOLO”理念，也就是“人只活一次”（You Only Live Once）。很多挥霍型待人友好、性格开朗，与人相处愉快。他们喜欢给别人送礼物，或者没有什么缘由地请客。在他们看来，经济之所以下行，是因为人们都不再消费，而他们希望可以凭借一己之力刺激经济。在极端情况下，如果挥霍型总是入不敷出，则可能面临破产的风险。

挥霍型的一系列行为也有其背后的原因，这类人格希望通过消费获取掌控全局的感觉。人们在购物的时候，自然而然地会感觉自己对周边的事物有控制权。在收银台付费时，工作人员会礼貌地向你鞠躬，并且认真聆听你的需求。挥霍型可以从中收获一种自我崇敬感，感觉生而为人的价值得到了认可，而这些可能是他们在生活的其他情境中所感受不到的。

挥霍型通常遭受着低自尊的困扰，总是有要窒息的感觉，因此会通过快速消费来释放压力，点亮心情，逃避这种感觉。但是，这种窒息感只能被暂时缓解，不会完全消失。当店员把商品包装好，递交给他们的时候，消极的感觉又会卷土重来。很多挥霍型并不能真正地享受已购入的商品，很多新衣服在买来之后可能一次都没穿，直接就被永久性地囤入衣柜中了。

关于挥霍型的一个有趣的事实是，他们当中的大部分人其实成长于囤积型的家庭。童年时被迫按照父母的要求保守性地消费所带来的压抑感或无聊感，让这类人在长大之后养成了相反的消费方式作为对过去的回击。

赚钱上瘾型

赚钱上瘾型相信，只有尽可能多地挣钱，人生才是最美妙的。如果这一金钱EQ人格类型的人在路边看到了钱，他们会将此视为幸运女神降临在自己身上的证据。这一类型的人把自己大部分的精力都用在了提高自己的挣钱能力上，而且不觉得有什么问题，因为他们发自内心地认为自己做的所有事情都是为了家人。

赚钱上瘾型非常看重别人对自己财务成功的认可和赞许。但可悲的是，不管挣了多少钱，他们都永远不会停下脚步。

冷漠型

这一类型的人几乎意识不到金钱的存在。如果在路上看到一美元，他们很可能会头也不回地走掉。冷漠型常见于教授、公务员、医生、研究员、艺术家等。在他们的生活中，金钱并不是一个重要的因素。他们的日常生活就是早上起床，带上午餐盒去上班，然后把所有的时间都放在自己的工作上。这些人的一天通常不需要花什么钱，也不用考虑太多和钱相关的事情。

冷漠型通常会把财政大权交给合伙人或者伴侣，因为他们对自己有多少存款，或者重要的财务文件放在哪里等事情一概不知。这种类型的人就是单纯的不关心而已。当然了，他们的生活开支肯定会用到钱，但绝不会为钱的事情而担忧。

冷漠型通常较为富有。首先，他们不花钱，因此钱会自然而然地储蓄下来。从幼年开始，他们的财务状况就比较理想，不用为这样或那样的金钱问题而操心。可以说，这一类型的人从性格上来讲就比较乐天。

然而，一旦没有了帮助他们管理金钱事务的人，悲剧就会发生。我曾经协助过一位艺术家处理他的财务问题。这位艺术家的财务之前都是交由妻子帮忙管理的，但不幸的是，他的妻子突然过世，这位艺术家根本不知道自己的钱包在哪儿。不关心钱的人有足够的财力让自己保持不关心的状态，并且享受于此，但现实是，管理金钱是他们永远也逃不掉的责任。

僧侣型

这一金钱EQ人格类型的人基本上认为钱是坏事。如果在路上看到一美元，他们会不假思索地把钱捐出去，至少把钱花在必要的事情上。如果花在自己身上，他们会感觉非常抱歉。

僧侣型的人通常把金钱视为麻烦之源，他们希望世界对挣钱和消费主义的关注能越来越少。他们认为自己的价值无价，绝对不会将自己待价而沽。他们的理想生活是受钱的影响越小越好。

被压抑的囤积型

这一类型的人是囤积型和挥霍型的结合，他们通常会非常自律和严肃，但也会有消费的冲动。这一类型的人常年都在努力工作，让人觉得他们财务安全。因此，如果他们突然破产，就会让身边的人非常惊讶。

被压抑的囤积型常常会通过存钱来控制自己的人生。他们按部就班，谨慎存钱，坚信这就是正确的选择。一旦这根弦绷不住了，所有的情绪就会在一瞬间爆发。这一失控的钟摆会直接将他们从囤积型推向挥霍型。

动用积蓄而进行的消费往往并不明智，被压抑的囤积型总是买一些不需要也不会用的东西。他们可能会考虑买一辆车，即使自己并没有驾照。他们可能会说：“这辆车以后会涨价，所以我不如现在就入手，我觉得应该很快就会拿到驾照的。”我认识的一位女士花几千美元买了一套专业的艺术设备。她说自己之前加班很辛苦，值得奖励自己一些好东西。买回家之后，她很快就后悔了，她本以为一旦拥有了，自己就会好好使用，但不知为什么，只是看着家里摆着的这些设备就让她愧疚满满。这些设备现在已经被放进柜子里积灰了。

赌徒型

赌徒型是赚钱上瘾型和挥霍型的结合。他们喜欢刺激，热爱寻求刺激，愿意承担风险，但只愿意看到自己赢。一旦输了，他们又会后悔连连。赌徒型的最终结局并不是简单地增加资产，尽管他们可能会坚定地认为必定会如此。冒险的刺激和回报的诱惑本身就是乐趣所在，而这一类型的人尤其会上瘾，而最终结果要么是收获意外之财，要么是输掉所有。

这种类型的人通常会对商品贸易和风险投资感兴趣，认为单调的坚持是一种死亡。他们甚至会认为，如果让他们去过千篇一律的生活还不如去死。通过观察我发现，赌徒型的父母往往属于囤积型，与这种严格管理金钱的父母共同生活而带来的无趣感，让其最终发展成为挥霍型或赌徒型。

忧虑型

忧虑型总是在担心钱。不管有多少钱，他们都会担忧。他们担心自己的财产有一天会消失，没钱的时候，他们担心未来挣不到钱。

忧虑型不相信生活，他们更愿意相信未来也会饱受金钱的困扰，而这种担忧会加深他们的忧虑。这就好像担心一份自己不记得曾借过的贷款的利率。

这一类型的人同样对自己生而为人的能力感到担忧，他们缺乏自尊和面对挑战时基本的自信。即使已经相当富有了，忧虑型还是总担心不好的事情会发生，从而毁灭自己。

值得一提的是，这一类型的担忧并非直接与金钱相关，而是对生活的恐惧被投射到了金钱这一具体事项上。只要这些恐惧还在，他们对钱的担忧便永远不会消失。

$　五种阻碍你走向富足的消极情绪

我们已经分析过为什么很多人无法向着幸福的小富豪的方向前进，也了解了很多和自身成长环境息息相关的金钱人格类型。那么，我们如何才能跨越自己在金钱方面受限的行为和想法呢？有没有能够跨越当前状态的办法？答案是肯定的，但这需要我们对目前的阻碍——自己活在当下的障碍有更深入的了解，真正地感受到眼下触手可及的幸福。以下是一些常见的阻碍因素。

消极情绪一：焦虑

通常来说，大部分人较容易理解的负面情绪会被描述为焦虑。焦虑是人们在生活中或者制订计划、准备行动时，感到不安或紧张的状态。

要克服焦虑，有两个关键点。第一点是，在做一件全新的事情之前，我们会感到不安，尽管这种感觉经常被表述为消极情绪，但我们知道，这同时也意味着改变近在眼前。

第二点是，要注意由这种不安感引发的其他我们不易察觉的消极情绪。焦虑是最容易被人识别到的，但如果我们逐渐分析自己焦虑的原因，就会发现可能还有其他的感受一直被我们忽略。当焦虑出现时，也就意味着我们需要对自己的精神状态多加关注。

消极情绪二：恐惧

很多人害怕改变。我们害怕失去友谊、害怕失去爱，也害怕失去自我。正因如此，我们会花很大的力气去面对失去的风险。

乐观的人害怕自己感到恐惧。当被恐惧笼罩时，他们会担心其他事情也一并崩溃，因此会自然而然地不去考虑所有能激发恐惧的事。但是，逃避恐惧并不是打败它的方法，只有硬着头皮直面应对，我们才能最终克服恐惧。

消极情绪三：怀疑

当准备尝试一件新事物的时候，每个人都难免会有一些随之而来的情绪——不知道自己能否应对接下来未知的事情，这就是怀疑。怀疑的声音可能会来自外界，朋友或者家庭成员会将我们和他人放在一起比较，让人不免怀疑自己。如果进行一些自我反思，我们不难发现，不管从表面上看怀疑来自哪里，根源都是在我们的内心。

怀疑是阻止我们进入新世界的最大阻力。当有人反对或者批评我们的时候，正好可以利用这个机会去了解自己深藏内心的疑虑，站出来与之对峙。

消极情绪四：愧疚

还有一种类型的人做任何事都需要获得身边所有人的同意。如果有谁提出反对，他们就会心怀愧疚，总觉得自己做错了什么。而如果能获得其他人的赞许和认可，愧疚所带来的消极情绪就得以避免。可是事实上，一个反对声音可能要比十个赞同的声音更有意义，愧疚感将会阻碍我们进步。

消极情绪五：自我忽视

在负面情绪这一范畴内的最后一种类型是缺乏自我价值意识，或者说自尊。如果没有自尊，一个人是不可能拥有快乐而富足的一生的。即使幸福和富裕掉在了你头上，缺失自尊也会让你与之失之交臂。

分析我们对金钱的负面情绪，是确保对所有可能性保持开放心态的关键。当身处焦虑、恐惧、怀疑、愧疚或自我忽略的状态中时，我们实际上是在把所有流向自己的能量和财富都挡在了门外。如果把所有的注意力都放在可能出错的点上，我们就无暇再去关注前方所有的可能性了。而当我们被自我怀疑压垮，对自己失去信心时，想重整旗鼓实现新目标已经不可能了。

能够越早地意识到限制自己的唯一因素就是你自己和你的消极想法，你就能越快地提高金钱IQ和金钱EQ，实现内心的平静、充实和富足。

$　如何提高金钱IQ与金钱EQ

很多人都认为金钱IQ很重要，但在进行了大量的咨询服务，并观察了人们后续的改变后，我发现，金钱EQ要远比金钱IQ重要。

很多与金钱有关的错误都是和情绪相关的。你或许是全世界最聪明的人，但如果不能很好地控制情绪，避免负面情绪对自己行为的影响，你将很难做出与钱相关的明智的决定。我认为，要做到这一点，就要了解自己的情绪、内心倾向性和金钱人格类型，之后再找一位能够帮助你评估与金钱的关系、指导职业发展的导师。

或许你会说，“我身边没有这样的人选”。我30年前也是这样想的，但不妨问问看，你会吃惊地发现，很快就有这样的人出现，可能是你最好朋友的叔叔，也可能是同事的表亲。这个阶段是最难的，你可能会感到难为情，或者不希望朋友知道你突然对金钱开始感兴趣了，但这些都没什么好尴尬的。

实际上，我希望你能够为自己的勇气感到骄傲。在这个过程中，家人和朋友都会与你同行。我对自己的人生非常满意，我是全家第一个上大学的人，对此我非常骄傲。当我选择不再工作，转而照顾女儿的时候，身边的人都大吃一惊。在日本，如果妻子怀孕了，这正是丈夫要努力工作的时候，而不是辞职在家！但当我写出自己的经历后，很多年轻的日本爸爸也选择了回归家庭，照顾刚出生的孩子，逐渐形成了一种爸爸更多地参与到育儿过程中的风潮。对此，我也感到非常骄傲。

我是他们的导师，而他们中的很多人又成为他们身边的人的导师。所以说，能够说出自己的需求，主动寻找能够帮助自己的人，这一点非常重要。我坚信这样一句古话：“当学生准备好了，老师自然会出现。”

当你准备好了，你的导师就会出现。

$　通往财务自由之路

实现财务自由有两种方式。一种是脱离现代社会，我身边就有朋友是这样做的。他们移居到乡下，自己种植食物，用非常低的消费就能维持生活。如果选择这种生活方式，你就不用担心金钱了，不用衣着光鲜地去米其林星级餐厅就餐，还可以穿着舒适的羊毛衣服，享受着纯天然的食物，甚至还能和鸟儿对话。

有些人向往这种快乐的生活，而其他人，特别是城市居住者，则对这样的生活难以想象。他们对此评价：萝卜白菜，各有所爱。

另一种方式是创造资金流，具备足够的财力和收入去过自己的梦想生活。如果选择了这条路，你需要提高自己的金钱IQ和金钱EQ。这意味着你在未来和金钱打交道时需要更具备创造力，只能在自己认为真正重要的事情上花钱（因为你已经认识到真正重要的是什么了）。你将会全身心地关注现在，感恩生活中的每个瞬间。你可能会用到以下这些建议。

不要因为焦虑而储蓄

很多人存钱是因为他们担心未来，担心自己可能会生病或者失业，所以他们存钱以备不时之需。这也是很多人存钱的原因：未雨绸缪。

但是，如果是出于焦虑或恐惧而存钱，实际上只能滋生出更多的焦虑和恐惧——阻碍更多的金钱流入。

其中的负面影响是，不管你存了多少钱，因为钱而产生的焦虑永远不会消失。如果你破产了，你可能会想攒够一周的钱，这样自己就不会再为钱而担心了。但是，如果攒够了一周的钱，你又会想或许需要攒够一个月的钱。而这之后，你或许又想攒够一年，或两年、五年的钱，永远不会停止。即使能攒够下半生的钱，你也会陷入担心这些钱会不会消失的焦虑中。

所以，你的焦虑永远都在。为什么？因为焦虑本身和钱没什么关系，而是深深扎根于你心理状态中的焦虑和恐惧因素。

我们以为自己的恐惧是与钱相关的，但实际上我们担心的是未来和改变。

有没有办法停止这种疯狂的状态呢？如果计划存钱，请别忘了畅想一下花钱的乐趣。你可以去旅行，或在高档餐厅用餐，享受按摩，退休后和爱人、孩子一起前往心仪的地方定居。看到不同了吗？你把自己对钱的想法与感激、爱、希望还有正能量结合在一起，从而确保金钱能够流动起来。你会发现金钱能够让自己享受生活。如果存钱的时候脑子里想的是这些可以用钱去做的好玩的事，你就会无暇再去担忧。人类的大脑其实非常简单：它不能同时处理两种情绪。把思绪放在有趣、积极和希望上吧，你的储蓄账户，还有大脑，都会感谢你的。

挣钱之前先花钱

这句话听起来奇怪，却很真实。我曾经采访过几千位全球百万富翁，这一结论是有数据支持的。实际上，我曾和日本颇具盛名的出版社之一——讲谈社共同在日本进行过一项研究，名为“普通人是如何成为百万富翁的”，为此采访了一万位百万富翁。我观察到很多现象，其中一个就是，他们都曾赔过钱，在成功积累财富之前都曾体验过失败。他们失败的原因多种多样：投资失败、员工窃取或生意失败等。

所以，不要被第一次的失败吓倒，而是将其看作靠近成功的阶梯。有所失之后，才能逐渐有所得。当然，这也要求你保持积极的态度和开放的心态，才能迎接未来的成功。

可爱的人能吸引钱

另一个发现是，热爱自己事业的人要比那些在工作中得不到成就感的人更容易成功。

做自己喜欢做的事时，人会更有热情、更热心地为客户服务，也会更被顾客和客户喜欢与尊重。用一个词来概括，这些人很可爱。

如果想拥有更高的金钱EQ，你需要学会爱人。对别人的关心越多，你收获得也会越多。

人们愿意与真正关心自己的人互动，金钱也会流向他们。喜欢你的人越多，流向你的金钱就会越多。

为你的服务定价

经常会有做自由职业者的朋友向我咨询定价的问题，不知道应该为自己的服务标注什么样的价格。他们询问的问题不是如何定价，而是想知道怎样能定价更高，客户仍然愿意接受。他们不敢提高价格，担心会因此而失去潜在的客户。

“给自己定价”听起来有点儿吓人，当你询问价格的时候也是一样的。

而有趣的是，不管设定什么样的价格，都会有客户来找你。但是，客户与客户之间是不同的：不同的人有不同的需求和能力。如果你的定价低，你就会吸引到那些能够支付这个价格的人；如果定价高，虽然会失去一些支付能力欠缺的客户，但你会收获另一些愿意支付高价格的客户。

所以，问题是：你准备好以更高的价格去吸引不同的客户了吗？

谢谢（Arigato）和Maro Up（无条件的爱）

人们通常认为金钱越多越好，但当大家盲目地追求更多的存款和财富的时候，常常会失败，而失败会带来很多压力。以体重为例，大多数人认为减重越多越好，鲜有人对自己的身体现状感到满意，生活得怡然自得。

回到钱这个话题上，我经常听到有人说想挣更多的钱，但是很少有人抱怨说自己挣得太多了。当然，我也很少碰到有人说自己的钱刚刚好。我曾经在之前出版的一本书中提到过“刚刚好”的概念。在我的老师竹田和平先生去世之前，我曾有幸向他学习，他是我见过的最开心的人。和平先生曾经营日本最大的糖果公司之一，而这家公司的特别之处在于，工人们在加工制造这种特殊的儿童糖果时，是听着儿童歌曲arigato进行的。arigato是日语“谢谢”的意思。

和平先生认为，在工人制作糖果时播放儿童歌曲是让产品销量最佳的原因。我认为我的成功也要归因于和平先生的“谢谢哲学”，并且在生活和工作中应用他的“maro up”理念。

maro是什么意思呢？这是日语“magokoro”的缩写，意思是“真诚，真诚的心”。你可以说，那些有着纯净心灵和正直的品格的人身上的maro很强。即使在日本，也很难去定义maro，因为这是一种精神状态，但我们可以说它代表着无私，是自负的反义词。它有着比个人意识更深层次的含义，更接近于集体意识，是所有人性的集合体。这样说来，maro是我们对别人、对自己的无条件的爱的源泉。

达到maro的状态是实现成功的关键。和平先生曾说过，拥有maro心境的人总是能够让自己和身边的人实现双赢。它能给人带来纯净的心灵和无私的真诚，不仅能够让身边的人待你更好，甚至仿佛整个宇宙都站在了你这边。

当一个人的maro不断增强时，和平先生认为，这个人就在不断地“maro up”，并将把更多的奇迹带入生命中。

$　maro是什么样的

当一个人的maro增强时，他会有以下表现：

·变得有磁性，能够吸引并释放积极能量。周围将围绕着善良的人，以及他真正关心的事，而这些也将共同创造出幸福和充实的循环。

·变得更热情，对自己关心的事情更有动力。他比之前更能够凭借直觉选择最佳的生活方式。又因为他所做的正是自己热爱的事情，他将会不断地敞开心扉，迎接新的机遇和更充实的生活。

·向生活表达更多的谢意。他会发现自己比之前更容易说“谢谢”。他的感恩之心是能传染的，会让身边的人也充满着积极的能量。最后，其他人也开始表达谢意，他们的生活也会变得越来越充实。

$　我们能从竹田和平老师身上学到更多

竹田和平老师于1932年出生于日本名古屋，父亲是当地的糖果制作师。他从小就跟随父亲学习制作饼干和甜点，没多久就开始负责家庭事业。和平先生的创造力推动着生意不断发展，他在日本推出了第一款奶油馅的薄饼，一经问世就大获成功。在糖果行业取得了巨大成功之后，他将业务拓展到了房地产和投资行业，最终凭借着个人的巨大财富成为众所周知的日本“沃伦·巴菲特”。

和平先生决定投入更多的时间去帮助小企业发展，逐渐成了他自称的“社区慈善家”。在现象级的成功事业发展中，他的maro理念激励着几千人变得更加真诚，对金钱流的心态也更为开放。

和平先生坚信善良、慷慨和感激是通往幸福和富裕之路的关键。他认真研究了人们如何能够获得财富。在思考快乐的富人和悲伤的富人之间的区别时，他发现自己总是能够保持开心的原因，是他总是对现状满意。贪婪没有吞噬他，相反，他看到的是如何能够把富裕也带入别人的生活中。内心富足和感激之心是他的maro哲学的精髓所在。

我认为现在所拥有的财富足够让自己保持快乐和充实。我也相信在合适的时间，金钱总会流向我。我们不用等到自己拥有了全球所有的金钱之后才开始真正的生活，我们只需要知道自己的人生什么时候向左转，什么时候向右转，在需要的时候能获得自己想要的东西就够了。很多人幻想着自己手中能握着成堆的金钱，可以让自己的下半生无忧，但如果你容器的容量不够大，太多的金钱其实反而会成为负担，而不是享受。

在我从事会计工作时，曾见过很多因为太过富有反而给自己带来负担的富裕家庭。富人家的孩子常常会在生活中碰壁。他们的父母通过辛苦劳动，实现了自己的目标，友善地与周围的人相处，才积累了大量的财富。然而，有些富二代却因为自己的贪婪而失败，他们常常要得太多，反而找不到生命的目标所在。很多富二代会轻易掉入毒品或酒精的陷阱，永远都不知道到底什么才能给他们带来真正的快乐。

我遇到的所有百万富翁都表示，他们的幸福和快乐并不源于金钱，而是来自自己所热爱的事业。因为热爱，所以工作。

幸福而富足的家长养育出的后代常常也有着出色的表现，因为父母在孩子成长的过程中给予了很多陪伴，而不是把大部分时间都消耗在他们并不热爱的工作上。

而不幸福的富人家庭的孩子常常只是继承了金钱，却完全不知道自己如何能在生活和事业上获得快乐。这种情况时有发生，很多父母为了继续挣更多的钱，把大部分时间都投身于事业。如果他们每日为钱而奔波，虽然生意会有起色，但永远无法弥补本应该陪伴孩子的时光。

$　你的金钱信仰体系

和平先生教给我很多金钱哲理，我的父亲也给了我很多实用性的、有价值的建议。他告诉我，人的成功和失败，背后都有原因。成功的人会在之前的基础上继续成功，而失败的人则会继续深陷于不幸和“坏运气”中。

日本有句俗语，你可以“出生在一个贫穷星球”。很多人认为穷是命，但父亲告诉我，还有一个很重要的因素：你看待工作和金钱的方式决定了你的财富，而不是命运。如果你用消极的态度对待工作和金钱，生活也会毫无色彩。

如果你的金钱蓝图中充满了幸福和快乐，还能够帮助别人收获成功，那么你也将变得富有。如果其中充斥着愤怒、仇恨、不好的回忆和竞争感，那么你的人生也将充斥着同样的元素。

同时，人们已经习惯了用固定的方式挣钱。如果你被你所在的公司开除了，你很有可能会在另一家公司继续找一份工作谋生。一个商人如果生意失败，他不会去为别人干活，而是会再创办另一家企业，再试一次。但是，他们可能不会想去投资股票市场。投资者也从来没考虑过为别人工作或者开公司，他们只是换一个地方继续投资。可悲的是，那些从来没有工作过或从来不知道如何与金钱相处的人，也会继续对这些知识保持无知。人们会严格地按照自己的金钱蓝图，也就是自己之前经历过或者学习到的知识发展。

父亲告诉我，每个人都应该去了解自己对金钱的感受。富裕的人在想到或真实触摸到钱币的时候会开心，他们会感到真实的快乐。而贫穷的人一想到或谈论到钱，就会感到紧张或者焦虑。这也正是人们困惑的来源。

在20岁的时候，我决定让自己在30岁之前实现财务自由，所以我踏上了寻求幸福与成功的关键因素之旅。

有一句古老的格言是这么说的：“你在20岁挣到的所有的钱，都会在30岁的时候失去。”作为乐观主义者的我觉得这句话难以理解，但我最终发现，这些富人是对的。我确实在自己20多岁的时候反反复复地挣到了钱，但最终又失去了（我以为自己失去了）。

我当时没有疯狂地去努力挣更多的钱，我知道如果不找到问题的根源，我将永远无法跳出这个模式。既然大家采用的方法都没有带来好的结果，那么我继续沿用下去也没有什么意义。我发现最重要的那一片拼图是要了解自己的金钱蓝图，并将不适合自己的部分改写。

大部分人都在审视自己金钱蓝图这件事上严重拖延。大家都知道，小时候学到的东西会对我们带来深远的影响，但这并不意味着不能改变。每隔一段时间，我们都会有新的想法。如果父母对你的影响深远——和大部分人一样，那么你的金钱蓝图在小的时候就已经开始起草了。而父母的金钱蓝图则很大程度上是受到了他们父母的影响。大多生活于20世纪30年代的人都曾经历过经济大萧条，难怪他们会因为当年的经历而产生恐惧的心理。这种对待金钱的态度会代代相传，直到今天还在潜移默化地影响着你。

父母的父母告诉他们，乱花钱就会带来灭亡。如果不想丢掉工作，你就必须每天死死地守住自己的钱，一分也不能乱花。20世纪30年代的思路是把钱视为安全感的来源，那个年代很少有人有工作，大家都处于恐慌之中。祖父母在他们年轻时形成的稀缺心理跟随了他们一生，甚至伴随他们的子女成长，之后又在教育下一代的过程中传给了你。

金钱蓝图的问题在于，几十年前烙印下的密码将会深深地隐藏起来，却会在你感到恐惧或害怕的时候突然出现。当需要做出人生重大抉择时，当你嫁给某人或更换工作时，可能你并没有注意到，但这种感觉会一直如影随形。

金钱蓝图说到底其实只是一种设计，你可以将其比喻为一个壳，也可以把所有的条条框框都擦掉，然后重新开始。整个架构还没有彻底完工。钢筋还没焊起，水泥还未浇筑，你还有大量的时间去修改设计，重新创造蓝图，打造你今后坚固的金钱未来。

$　找到正确的容器容量

一旦确定了你对待金钱的感受、对金钱的信念，修复了过去和金钱不愉快的关系，我们就可以展望一下未来应该如何对待自己和金钱了。

从比喻的角度来看，在每个人心里都有很多容器，用来装金钱、快乐、关系、工作等。这些容器就像开口的罐子一样，如果还未装满，我们就会觉得不满足，但如果里面装的东西超出了容器的容量，就会溢出。所以，我们必须按照自己认为能接受的量去接受。正如和平老师所说的，这一目标就是：你认为已经足够了，你对所拥有的一切表示感激，你认为自己可以赠予其他人一些。

总的来说，就是找到适合自己的容器容量的重要性。有些人的容器很小，却能装下满满的财富，而有些人的容器破破烂烂，还装不下东西。

有很多测量内心容器容量的方法。比如，假如你的年薪是10万美元，你会觉得不满足，而如果年薪10万美元，要付出的努力却会让你筋疲力尽，那么你的容器容量是在10万美元到15万美元之间。如果你的收入是5万美元，但你仍然觉得生活无聊，这意味着你的容量很大，还未被填满。出生时含着金汤匙的幸运的人，应该把目标定得高些，要不最好能够明确在什么范围内你可以实现快乐最大化。

这就是金钱容器的概念。如果试图往里面塞超过其容量的东西，那么你最终很可能会打破容器。在这个过程中，你也会受伤。大部分人都想金钱越多越好，这也正是我们失去内心平静的原因。

$　欲望的深渊中，平静无处可寻

一段和金钱的健康关系能给你带来内心的平静。人们常会有这样的错觉：富裕能带来幸福，解决所有的问题，安抚全部的担忧。但事实可能正好相反，挣得越多，工作内容就会相应增加，公司的规模就会相应变大。当公司的规模扩大时，经营开销和工人工资也会增加，必须投入更多的精力才能让公司持续发展。在这一过程中，烦恼和压力也会不断攀升。

比如，很多日本人认为，如果他们的月薪能达到100万美元，就能过上富足、轻松的生活。为什么不呢？听上去确实是足够了，但是，如果收入增加到这个数字，我们就会想要更大的房子和更好的车，增加日常生活开销，因为我们觉得自己支付得起。

随着与越来越多的和你收入在同一水平的人交朋友，你的朋友圈也会改变。你会发现自己更多地出入高档餐厅，而不是当年还是个穷学生时常去的便宜餐馆。最终，你的高昂消费会和收入相抵，高额的月收入并没有带来看起来很诱人的收益，你还是会因为钱不够花而感到压力。你能想象吗？

即使月收入300万美元，情况也是一样的。不管哪个水平的收入，总有人比你挣得多，做事比你有排场。如果继续在这个梯子上往上爬，最终你会遇到这样的朋友：“我要带家人乘私人飞机去夏威夷度假，我们计划着在那儿建一栋夏日别墅。”

你的生活标准将会被周围的朋友提得越来越高，人的本性就是逐渐变得和身边的人越来越像，培养起同样的爱好。

住在城市里的朋友大概了解每天早上经历地铁早高峰是什么感受，而当经济实力增强时，人们会打车上班，或在更高级的餐馆用餐，因为钱已经不再像过去那样困扰他们了。你可能还没有意识到的是，虽然工资可能已经比刚工作时翻了几番，但到月末所剩余的金钱的数额可能和之前没什么变化，因为你的消费也在随之上涨！

所以说，月薪100万美元也并不能确保财务自由，因为我们的“玩具”也随之变得越来越贵。

在这儿要提醒各位的是，有潮起，就会有潮落。一帆风顺的好时光容易被人遗忘，但不管你有多成功，收入总有下滑的时候。很多成功人士习惯了乐观思维，却不知道如何在“潮落时”调整心态。

事实是，不管收入或资产增加多少，永远不会有一个时刻能让你觉得可以完全放松下来不顾一切。即使银行里存有一定数量的积蓄，也总有其他需要注意的问题，如更改业务方向、法律问题、员工问题、税务等，无穷无尽。

所以，一旦陷入了想获取更多的循环中，人就会丧失辨别什么是生命中最重要的东西的能力。事业发展顺风顺水时，很多人会沉迷于这种兴奋感中。这就像一场游戏，随着成就越来越多、等级越来越高，我们会感觉生而为人的价值也在不断提高。我们更容易牺牲自己独处的时间、和家人在一起的时间，而将其花在工作上。

在“追求更多”这一游戏中，永远没有“赢家”或满足感，这样表述你可以理解吗？

$　如何改变自己的金钱生活？

我曾读过几百本和钱有关的书。实际上，在我日本的静修中心里，放置着数千本我毕生收藏的有关金钱、财富和幸福的图书。关于金钱的图书大致分为两类：技术类和态度类。技术类关于金钱的图书主要关注金钱IQ和金融类的细节。读到第十页的时候，你就会发现自己已经晕头转向，读不下去了。另一类图书则侧重于态度，主要是讲吸引力法则的。比如，如果你想象着100万美元，并且坚信它们会是你的，那么最终这100万美元会被你吸引而来。尽管我并不怀疑吸引力法则，也相信积极的心理状态的重要性，但我知道这件事不会这么容易发生。不过，保持积极的心态并不是什么坏事。

$　你可以改变自己的信念和金钱容器的容量

正如你所知，人可以改变自己的心态、信仰和行为，从而能够动手绘制自己的金钱蓝图。我们可以通过回顾过去，在原谅和感激之心的帮助下，通过疗愈过去的痛苦去实现这一点（我将会在下一章节详细介绍）。最终，我们可以自己决定想要什么样的金钱关系，找到和钱最为舒适的相处方式，从而开启新的人生。

我曾经向上万人传授过这一思想，也曾见证过很多真实的与金钱相关的改变。一切都会好转，而你可以做到。

如果你能够选择自己的未来，你希望是什么样子的呢？

我不希望你逼迫自己太狠。如果你现在背负债务，简单地想象一下无债一身轻的感受就足够了，能想象到一个美好的未来那更好。我希望你相信这也可以是你的未来，我曾见证过奇迹的发生。例如，我的一位客户继承了他父亲的家业（财产和债务），他把父亲的生意经营得一片“破败”。他本可以拒绝继承那些财产和债务的，换作其他人很可能会这么做，他却不想让父亲的产业彻底毁掉。经过几年的努力，生意还是没有起色，他逐渐丧失了信心。

来到我的研修班之后，他意识到自己长久以来坚持的信念都是错的。不管多么努力，钱永远都没有挣够的那一天。在参加完研修班之后，他发现犯这个错误的不仅仅是自己，还有他的父亲，所以难怪父亲的生意和财务状况如此混乱。他发现不管自己怎么做，都无法改变这一混乱的现状。当发现这一消极的观点并没有给父亲带来好的影响之后，他突然意识到自己也正处于同样的境地，因此没必要再重走父亲的老路。他决定改变自己的观点、金钱蓝图、金钱容器，最终成为一个金钱磁铁。

我给了他一些建议，我让他在脑海中回顾一下现有的债务，大概是300万美元。我让他思考这个数字带来的影响，之后在这前面加上一个负号—— -300万美元。他一边笑着，一边开始想象。我告诉他：“你刚刚在两秒钟之内就变成了一个百万富翁！你的父亲给你留下的不是债务，而是一家公司。所以，你有挣钱的能力。”他随即做出了正确的决定：在未来五年内还清所有贷款。

在这一学期的研修班结束后，他的财务状况有了很大的好转，所有的债务都还清了！他并没有止步于此，而是更加努力。几年之后，他成为一名百万富翁！如果这个人能在几年之内改变自己的财务状况，我相信你也可以。这当然不是一朝一夕就可以完成的，但如果能够转变重点，向着正确的方向前进，你就能够拥有自己的理想人生。

$　需要牢记的原则

原则一：知道“怀疑”是游戏的一部分

我们时常觉得成功可以清除恐惧和怀疑，但事实是，我们只能克服对某一件事的恐惧和怀疑，而这之后，将是另一系列全新的焦虑。如果能够每天都开开心心地积极工作，那将是非常完美的。但事实是，每天的工作带给我们的都是全新的焦虑。

所以，与其被身边围绕的怀疑所消耗，不如以一颗平常心去做好应对的准备。否则，我们可能会认为脑子里这些忧虑和怀疑意味着自己正在做一件错误的事。

为了能更好、更轻松、更冷静地处理这些情绪，我们必须理解“怀疑”就是工作的一部分，而恐惧和怀疑并不一定是坏事，只是我们在探索新的可能性的时候的标志。

原则二：看到积极的一面

接下来这条原则是以一种积极的方式去感受焦虑。人们总是出于直觉去避开消极情绪，但正如刚刚讨论过的，焦虑无法避免，除非你把自己所有的情绪全部关闭。可是，这也会让你麻木，无法再感受幸福，拥有好奇心。

幸福和焦虑是捆绑在一起的，逃离恐惧就是在剥夺你人生的乐趣。

原则三：拥有一个愿景

第三条原则是永远要相信会有更好的未来。随着生活和事业的不断推进，恐惧和怀疑也会随之而来。这时候，最关键的就是要相信未来。

当你无法乐观地看待未来时，来自朋友或导师的帮助就非常重要。如果你身边支持你的人帮助你重拾信心，那么你相信未来可能会变得相对简单一些。

我们的一生中，有很多机会去拥有各种美妙的经历。真正相信生命和生命会有无限可能，是将一切变为现实的基础。当你相信未来会更加美好时，也能把这份希望传递给其他正在感到恐惧的人。相信未来的愿景也是帮助别人的办法。冷静下来时，与他人分享我们的能力也变得相对简单。不过，真正的考验是能够把自己对财富和未来的焦虑放在一边，再与他人分享。

原则四：克服你对金钱的情绪，并与他人分享这一体验

第四条原则是分享。当我们有消极情绪的时候，其实也是我们的意识受到考验的时候。

在面对自我怀疑时，有人陪伴，并且我们愿意与别人分享，是帮助我们克服消极情绪的能量。但是，这并不容易实现。当实践面临挑战时，可以试着列一个如何与别人交流的计划。考虑一下这个计划，每日与别人联系，最终将会影响你的行动和结果。

原则五：接受来自别人的爱与支持

最后一条原则是真诚地接受来自别人的爱与支持。人在有消极情绪时，很难完全依赖自己恢复平静。但是，有了来自他人的爱和支持，一开始看起来巨大无比的困难似乎瞬间缩小到了我们能够掌控的尺寸，克服它就不是那么困难了。我们已经讨论过，为了重获对未来的希望，可以向朋友和导师寻求帮助。

人们习惯性地认为，除非我们为别人做了什么，否则不会得到来自他人的支持，但是，实际上这只是一个开始。乐意接受别人的帮助是我们沿着正确的方向迈出的第一步。如果你愿意无条件地接受帮助，那很快你会发现自己也愿意去分享，乐于帮助别人。如果你正在饱受焦虑的折磨，举步维艰，来自朋友的爱和支持则是那股缓解焦虑的力量。


第三章
金钱和你的生活

回顾一下与金钱相处的过去，找到自己过去的痛苦所在。你的恐惧是什么？钱是如何控制你的？为什么会受到钱的控制？哪些想法是别人给你洗脑，使你接受的？通过彻底理解自己与金钱的关系，找到自己潜意识里对金钱的看法，你才能明白金钱是如何控制你的人生的。

$　是你在利用金钱，还是金钱在利用你？

很多年前，在餐桌上，我的父亲对我说：“就像硬币一样，钱有两副面孔，一面是上帝，另一面是恶魔。”

小时候，爸爸会经常和我交流。晚餐的时候，他会和我谈商业、金钱、政治和世界上最近发生的时事。但那天，他和我说话的方式让我感到有些不安，好像是我听到了什么不该听的东西。

成年后，每当我看报纸或电视的时候，总能感觉到父亲曾经提到过的金钱的黑暗面。似乎每一宗犯罪案件，不管是真实的还是在科幻小说中的，总能以这样或那样的方式和钱扯上关系。

你可能会经常听到这样的故事：某个勤奋的员工因为赌博成瘾而备感压力，通常后续情节会逐渐升级为侵占公司资产、行贿受贿、欺诈，甚至是暴力或者谋杀。钱怎么会引发这些呢？钱似乎有一种奇怪但危险的力量，能够控制普通人，并夺走他们的理智。

故事主人公的家人和朋友会说：“在没有赌钱之前，他是一个非常冷静的人，但那之后理智全跳窗而走了。”或许“理智跳窗而走”是因为钱和我们生活的关系太为紧密，甚至可以定义我们自己，定义我们作为人的价值。

任何人都会受到类似的金钱压力的影响，而这一压力似乎会让人暂时失去理智。有谁未曾体验过因为钱而忘记自己是谁，做出正常情况下根本不会做的疯狂举动呢？并不是所有人都会去偷窃或伤害别人，但因钱而疯狂的人并不少见。例如，只是为了还上各种账单而不得不继续做一份自己并不喜欢的工作，或者只是为了保证有稳定的收入而虚情假意地与客户或同事继续相处。

如果不知道金钱对你的生活带来了多大的影响，或者不清楚金钱在你做决定时发挥了多大的作用，你就无法掌控金钱对你的控制。

为了摆脱这种控制，我认为你需要彻底理解自己处理金钱的方式。有两种可以选择的方式：利用金钱，或者被金钱利用。

$　为什么我们会受金钱控制：直面过去

在女儿读幼儿园的时候，我每周都去她的班级做志愿者，看着小孩子们玩耍和成长对我而言是一种享受。坐在教室后面的时候，我也在默默地观察他们。

人并不是一出生就带着对钱这样或那样的看法，随着我们逐渐长大，开始进入幼儿园，和其他的儿童一起玩耍，对钱的兴趣也在不断增强。不论你成长于哪个国家，这种情况都大同小异。当然，日本与西方社会的教育制度有所不同，但相似点有很多，包括广受他们喜欢的圣诞节假期。

受西方影响，日本人也非常热衷于提前为圣诞节做准备，装饰室内。商铺们甚至在11月就开始把橙色和黄色的糖果的颜色换成红色和绿色的圣诞色。

我女儿在读幼儿园那年，班级里在节日的前几天就挂好了彩灯和装饰。外面寒冷的天气反而让室内显得越发温馨，在舒适的环境中，圣诞气息也逐渐浓郁起来。有一天下午，当小朋友们在一起做游戏时，我问班级上一个小男孩他的圣诞礼物是什么。

小男孩实事求是地说：“我没有圣诞礼物。”

这个回答出乎我的意料。是因为太淘气，所以被圣诞老人惩罚了，还是这个小男孩并不信童话？我好奇地问他：“为什么呢？”

“因为我家太穷了。”

穷？

我心里一边盘算着面前这个小男孩能真正理解这个社会经济问题的可能性，一边继续问他是否理解“穷”这个字的含义。

他不理解。

“你从哪儿学到的这个词呢？”

是他妈妈说的。他妈妈说这就是他今年没有圣诞礼物的原因。

我们在无意识中被父母灌输了钱的稀缺性这一概念。他们常常说：“钱不够花！这就是事实！”从六七岁起，从听到父母进行类似的抱怨开始，当注意到一家人挤在这样的小房子里，看到自己穿的衣服、父母开的车时，我们的痛苦经历就开始了。我们也开始认同稀缺性的概念，将自己和其他的同学做比较。如果别人有我们没有的东西，我们就认为自己不会再有了。突然，我们想要的更多，已经拥有的这些远远不够了。

等到10岁的时候，我们知道了父母的社会地位，开始了解“现实社会”。如果我们有更多的钱，就能有更多的好东西、更多的尊重、更多的爱，当然还有更多的朋友。

等到15岁的时候，大部分的人已经成了金钱的奴隶，愿意为了钱去做几乎所有的事情。当我们开始和心仪的对象约会时，金钱甚至介入了我们的人际关系中，因为总是想给对方买更多的礼物。

情侣和情侣之间也有着财力差距。我们希望能带对方去一些好的地方，压力也由此而来。我们肯定不想带对方去质量不好的餐馆，送上糟糕的礼物，或者显露出自己的窘迫。

曾有位年轻的女士向我抱怨她的现男友：“我值得更贵的礼物，但他总是给我买便宜货。或许他不是那个对的人吧，我值得拥有一个真正在乎我的人。”

就像这位不满足的年轻女士一样，很多人都被这样洗过脑，他们认为有更多的钱就意味着有更好的生活，得到更多的爱。我们被灌输的思想是：要努力学习，上一所好大学，找一个好工作，挣的钱越多越好……却没发现在攀登这个梯子的时候，自己心里想着会在生活中收获得越来越多，实际握在手中的其实越来越少。

我们往上越爬越高，直到三四十岁时被房贷、车贷、教育贷款压得喘不过气来，信用卡账单无穷无尽时才感觉出不对劲儿。当孩子已经长大，想去上最好的大学时，这个坑已变得越来越深。突然，当想到去度一个为期两周的假期时，带来的更多是焦虑，而不是愉悦。

我们能深切地感觉到哪里不对，却忙得没有时间去想想问题出在了哪里。

$　每个人都被自己的过去影响着

正如我之前提到的，我们每个人都有与金钱相关的童年回忆，或甜或苦。

我的一位70岁高龄的客户在谈及他的母亲和钱的时候，哭得像个孩子。小时候，他家的日子过得很苦，他的妈妈甚至都没办法保证餐餐能吃上饭，更不用说给他买玩具作为生日礼物了。尽管现在成功而富有，老人却始终无法与自己的财富和平共处。恐惧主导着他的思想，他最大的噩梦就是自己会在一夜之间失去所有。童年的记忆仍然清晰，曾经的梦魇依然困扰着这位老人。

他不是一个人。

在这个世界上，到处都有被金钱伤害过的人，这些被伤害的经历都与自己的家人有关。

如果你想摆脱金钱的困扰，或许需要先回顾一下与金钱相处的过去，找到自己过去的痛苦所在。你的恐惧是什么？钱是如何控制你的？为什么会受到钱的控制？哪些想法是别人给你洗脑，使你接受的？尽管回顾的过程可能会给你带来痛苦，但通过彻底理解自己与金钱的关系，找到自己潜意识里对金钱的看法，你才能明白金钱是如何控制你的人生的。在这一过程之后，你会感到如释重负，也会更加快乐。

认识到“我在这儿”能帮助你从现在过渡到你希望达到的状态，虽然痛苦，却是非常有必要的一步。

前面“你与金钱的历史”中介绍了如何确定你与金钱的个人相处模式，以及到目前为止，你和金钱之间的关系。虽然大部分人可能会对这一观点有异议，但实际上父母和祖父母可能是我们金钱观的主要来源。所有这一切组合起来就成了一个金钱蓝图。当你回顾过去，了解了这些想法的由来后，就能改写自己的金钱蓝图，让其真正为你的目标服务。整理自己之前的金钱观，看哪些需要留住，哪些已经不再适应，需要废弃。

$　金钱和情绪

一提到钱，很多情绪就会自然出现。有些人会对某一情景产生消极情绪，而在另外的情景中却能感受到积极情绪，如深深的感激或者激动之情。

很多情绪产生时人是意识不到的，所以我们常常不会专门花时间去体会自己的感受。

但是，当我们只在潜意识中产生感受时，实际上是无意识地限制了自己体验生活的方式。你可能还没有发现，因钱而生的担忧和焦虑——特别是当感受很模糊并且难以察觉的时候——已经影响了你的生活。

例如，你很想给自己或者别人买一样东西，但因价格昂贵而产生焦虑，你最终还是放弃了。又如，你现在正在做的工作，你很清楚并不适合自己。再如，有时你会毫不受控制地爆发情绪：因为在还没有准备好的时候花了一笔钱而对自己生气，然后又以其他借口把火气转移到身边的人身上。以上只是简单地举几个例子，目的是告诉大家，我们随时都可能被和钱相关的问题影响到。

根据多年咨询师的经验，我曾亲眼见证过很多因钱而生的情绪。例如，之前提到的小时候母亲没能给自己买玩具，年老后虽然变得富有，但想起来还是会哭泣的老人。很多客户在回想起童年和钱相关的回忆时都会落泪。还有一些人的反应则截然不同，他们会斤斤计较、暴躁易怒。这些人会因为一些小事抱怨甚至起诉别人，只是因为自己对现在的生活不满。和钱有关的情绪能够探入人的内心深处，而这些是在其他情景中无法产生的。

或许这解释了钱是夫妻离婚的主要原因之一。如果你认真地想一想，或许就会发现，钱可能也是你在人际关系或商业发展中遇到挫折的原因。

我希望你可以通过做一项自我评估，来了解一下自己在和金钱相处时通常会产生哪些情绪。你可以从我提供的这些常见情绪中看一看自己有哪些。当你了解了自己会因为钱而产生哪些情绪时，随钱而来的压力也会减轻很多。为什么？因为通过自我评估和观察，我们可以改善自己的情绪和人际关系，重塑处理金钱的方式。可以将金钱看成能改善生活的希望，而不是毒物。

那现在就开始吧。

被金钱激发的情绪

当然，被金钱激发的情绪肯定比以下罗列的要多，我只是从中挑选了一些我认为比较常见的类型。没有哪种情绪是“应该”有的，但有些情绪会对你的生活和健康有着或积极或消极的影响。

一、焦虑和恐惧

人们在消费时，多少会有一些焦虑。手里拿着现金或信用卡走向收银台时，人们会担心自己是否做出了正确的选择。

另一种常见的感觉就是担心现在手里的钱突然消失。是否会无家可归或者会突然失业？有些人靠着每次发的薪水过活，甚至会担心自己能否熬过这一周。如果我这周没钱养活自己的孩子怎么办？与钱有关的焦虑和恐惧控制着大部分人的日常生活，这也解释了为什么会有很多人宁愿做着糟糕的工作，住着破旧的房子，忍受着糟糕的邻居或人际关系。经常有人会问：“为什么待在这儿呢？”或者说：“为什么要忍受这些呢？”答案简单来说就是恐惧——对未知的恐惧，对做出改变后未知的未来感到恐惧，害怕自己没能力、没资本走出这一步。

但是，他们会拿出这个俗套的借口：“我没钱。”但重要的是，你所畏惧的有关自己的生活和未来的那些事情，并不一定和钱有关。为什么这样讲？和钱有关的恐惧只不过是你尚未意识到的其他恐惧的结果。

你担心的不是没钱养活自己，你担心的是失败。你担心被父母、朋友或这个社会看轻，或许担心自己不够富裕，不值得被爱或不优秀，而这些担忧本身也体现在了你和金钱的关系上。你可能会想：如果我有更多的钱，就会值得拥有某人的爱；如果我能挣更多的钱，就会得到同事和朋友的尊重。所以，想要的就会变得越来越多。同时，你对金钱的焦虑也会越堆积越多。除非你愿意停下来，真正与自己内心的恐惧和那些限制了你发展的想法对抗，否则不管多努力地去解决自己的金钱问题，都不会有任何改变，因为你从未真正触及这个问题的根源。

二、愤怒与憎恨

憎恨钱的人很常见。如果别人未能如约偿付，我们就会愤怒。缺钱的时候，我们就会轻易地愤怒。当看到别人比我们拥有得多或者挣得比我们多时，总感觉他们“抄了近道”。有时，人会对自以为造成了自己金钱问题的人愤怒。

情绪带来了很多犯罪事件。为什么？因为钱和人类的生存紧密相关。在地球上，除了仅有的一些部落之外，其他的人都需要金钱去交换食物、衣服、住所和医疗服务。没钱就会死，后代也无法存活。对的，风险很高。所以，当人们得不到自以为应得的东西或应有的报偿，或者感觉自己被抢劫或被利用的时候，就感受到了威胁。也就是说，生命受到了威胁。

这时，我们的大脑是怎样反应的呢？多亏了大脑中的杏仁核，人类能在面临生命受到威胁的情况下做出战或逃的反应机制，帮助自己生存。所以在这种情况下，有些人会逃走，大部分人会战斗。我们会生气，会被激怒。“不公平！我要我的钱！现在！”但是，事实上大部分情形是，我们并不是真正处于濒死的状态。

我们不是在丛林中被熊追杀，也不是在大海中和鲨鱼赛跑（尽管在缺钱的时候确实会有这种慌乱的感觉），但我们常常因为找不到一种更好的管理情绪的方法而处于一种战或逃的状态中：为生存的想法而战。在现代社会里，幸福的关键在于意识到我们不需要时刻保持战斗，没必要总是愤怒或憎恨。

三、悲伤和痛苦

当回忆起童年和那些梦想，再回头看看自己和童年幻想相去甚远的生活，心底会油然生起一种失落，失望和悲伤之情也在情理之中。谁又不曾体验过这种感觉呢？未实现的梦想确实令人心痛，让我们难过的不仅仅是自己的梦想未实现，我们还希望能给自己的孩子和家庭更多，但因为手中的资源有限，只能一次次让自己失望。放眼这个充满着悲剧的社会：腐败、战争、死亡，还有无尽的恐惧。人们会想：这一切都是因钱而起的。如果不这么想，我们对不公平和心碎的回忆的痛苦感受就会逐渐削弱。

四、仇恨和抑郁

如果被人利用了，你会感觉到愤怒，但到了一定程度之后，这种愤怒会转变为对某个人或组织的仇恨。如果这一事实已无法扭转，对外的仇恨会转变为对内，也就是对自己的绝望或愤怒。我们都曾见过争执不休的夫妻最终走向离婚，总有一方觉得自己是被误解、被孤立或者是被利用的。在受到威胁或伤害后，内心衍生的愤怒逐渐转化为仇恨，有些仇恨是针对施暴方的，有些会内化为对自己的仇恨，继而变成绝望或抑郁。他们会觉得自己无力改变环境。离婚、失业、降薪、收入递减，或面临着失去房子的威胁，这些都会引发以上反应。还记得之前提到的来找我父亲寻求帮助的那个人吗？他深陷抑郁，充满了对自己的仇恨和不满，最终以自杀结束了自己的生命。当对他人或自己充满愤怒的时候，暴力犯罪、自杀等都有可能发生。

五、优越性和自卑感

可以说，优越性和自卑感是导致我们购买很多自己用不到的东西的主要原因。你是否曾买过自己根本不需要，但又不想让店员觉得自己很小气或品位不好的东西呢？你是否曾经为了给朋友留下深刻的印象，而买了那件自己根本负担不起的奢华礼物呢？承认吧，我们都曾为那些只是能让自己显得不那么小气或没钱的东西而被迫埋过单，或者进行过只是为了让自己看上去比他人优越的消费。这个世界被“品牌”充斥着，理性的人实际上只是花了额外的钱而帮别人宣传了昂贵的商品！

人们认为在某件商品上花了很多钱，这是自己荣誉的勋章。哪个四口之家真的需要有十间甚至十二间卧室，还带有五个车库的大房子？谁真正需要拥有30件夹克或100双设计师专门设计的鞋子呢？答案是“没有人”。那为什么有人会这么做？我们花钱是因为不用在别人面前感觉自卑，或者可以在周围的人当中满足自己的优越感。这很简单。这也是为什么上层收入的人在不断地努力购入更多的奢侈品牌的物品，让自己看起来比实际上更为富有。他们不想在其他的富豪朋友面前丢面子，一边在中低收入的人群中收获优越感，一边拼命地想离他们越远越好。除非真正热爱时尚或者欣赏艺术，否则富人们没必要因为外观好看而去买这些时尚品牌的物品，他们不需要这些来衬托自己。

全球最富有的人之一——沃伦·巴菲特和他的妻子一直居住在他们于1958年以3.1万美元购入的房子中。据估计，这栋房子的价值仅占他现在财富净值的0.001%。大部分人都住在远超出自己财力的房子里，因为在别人如何看待自己和幸福而舒适的生活这两者之间，我们认为前者更重要。在接受BBC采访的时候，巴菲特被问到，为什么要住在这栋简朴的房子里，而不去换更豪华的住宅呢？他回答说：“我住在这儿很开心。”他活在这里，享受当下。他不用担心未来，不对过去的错误生气。他很开心，因为时间和稀缺的假象不会使他困扰。

六、负罪感和羞愧

富裕的人常会心怀愧疚，特别是当自己的财富来自亲属的遗产。尽管他们不会对某个特定的人感到愧疚，但这种愧疚之情还是会笼罩着他们。有些富人一生都生活在给予所带来的尴尬之中，或因为拥有很多财富，他们被其他人给予的期待压得喘不过气来。他们看到其他人如此努力却收入微薄，负罪感也会加深。在这种处境下的人更容易沾染毒瘾或酒瘾，只为了让自己麻木。

如果富人会因为自己拥有太多而有负罪感，那么穷人会因为自己总是为金钱而挣扎感到羞愧。即使在童年，人也会因为自己的贫穷而羞愧。当某样东西别人买得起而自己却囊中羞涩时，我们会觉得是自己哪里不完美。如果这种情绪萦绕不散，人们就会更盲目地努力工作，而不是更明智地工作。不管收入多少，生命中本属于他们的事物也会被剥夺。

七、麻木

这种感受其实很普遍，人们不希望在日常生活中有太多的情绪。去感受需要一系列的动作和反应，而大部分人不想为了处理情绪而耗神费力，所以我们尽可能地麻痹自己——用食物、酒精、毒品、电视等。所以，我们选择麻木。特别是当遇到和钱有关的问题时，很多人会选择“关闭”感官。

我们不想被钱“影响”，因此选择压制自己真正的情感——不管是焦虑还是兴奋。我记得电视上曾播放过这样的实验：他们在收银台处摆放了一些摄像头，用来记录顾客在结账时的面部表情。结算的价格越高，消费者脸上的表情就越少。也许他们只是在试图掩盖自己在购物时的愉悦和骄傲，或者因为自己购买了这么多而感到羞愧或尴尬，又或者他们想避免不必要的关注或嫉妒。根据与金钱的关系和金钱观的不同，人们的情绪也会不同，但不管怎么说，我们一直都被教育着不要在公众面前外露自己的感情，可能是为了避免流言或嫉妒。不过，在我们为了避免不必要的关注而努力压抑和麻木情感的同时，也无法避免地压抑了自己的积极情绪。

八、兴奋和喜悦

与成年人相比，孩子们能更自由地表达兴奋和喜悦。走到离你最近的游乐场，去观察一下玩耍的孩子们。他们和身边的人相互庆祝、拍手，如果小伙伴做了很有趣或者很酷的动作，他们会欢快地蹦蹦跳跳。孩子们无拘无束地大笑，笑自己，也笑身边的小伙伴。在孩子身上，你看不到任何的自我意识或者担忧，他们知道自己是来玩耍的。成年人有时候也会有同样的感受，但只是发生在有限的情形中。并不是每天的日常生活都允许成年人做出又蹦又跳、开心地跳起来这些并不被世俗接受的行为，特别是当喜悦是因钱而起的时候。

你能想象公司的员工因为加薪而兴奋得蹦蹦跳跳、拍手欢呼吗？我们是成年人了，我们才不会这么做！你能想象自己在收到一份意料之外的礼物或给自己买了一件梦寐以求的东西之后兴奋得大喊大叫吗？

喜悦和幸福是金钱能带给我们的积极能量，但是，我们一直被教育或者被要求着不能将这些感情外露。你上次因为钱而兴奋不已是什么时候？如果我告诉你，你可以尽情地享受挣钱带来的快乐，你是否会希望拥有更多钱？很多人认为这一概念难以理解，因为总有人在一遍遍地说金钱买不到幸福。的确，钱买不来幸福，我们都知道幸福来自内心、来自活在当下，但金钱可以给你带来愉悦之情、感激之心，而这些会让你感到“快乐”。

九、感激和爱

当收到来自家人或朋友的礼物时，我们会自然而然地感激，感觉到被爱。这也是为什么有时候和金钱联系在一起的感情与爱如此相似。还有很多人确实在用金钱表达爱意，我们会买意义深刻的礼物，或者想帮别人减轻压力和困扰。当然，口头感谢也很好，但如果别人在接受我们的帮助之后愿意以金钱或礼物的方式表示感谢，让人感受到的谢意会更真诚，我们也会觉得自己更有价值。

事实上，如果有人愿意大方地赠予我们礼物，会让人感到十分荣幸，感觉自己被对方接纳了，被人重视了。在工作中，如果因为你工作出色，客户愿意多支付劳务费，这不仅会让你作为金钱的接纳者感到开心，也会让对方——金钱的给予者感到快乐。事实上，他们是把钱放在了能带给他们开心、快乐和平静的事物上，或更准确地说——人身上。即使礼物微不足道，或者钱的金额很少，但如果他们是带着爱、感激和快乐给予的话，接受者也能接收到这种能量。

投资也是一种形式的爱。英国乐队蒙福之子（Mumford & Sons）有一首歌的歌词这样唱道：“当你投资爱的时候，也在投资你的人生。”当我们把钱投资在自己热爱和关心的事情上时，我们就把这份爱的能量传递给了自己和他人。我曾经让我的观众们列举出自己收到的，除了来自家人之外的最贵重的礼物。经常会有观众举手，有些人说1万美元，有些人说5万美元。我听到的最大的数额有50万美元！是一位满意的顾客送给寿司主厨的礼物！你能想象吗？主厨向顾客提到过一直想拥有一家属于自己的餐厅，并且为此每个月都从工资里省下来100美元。

顾客听他这么说，便说需要很多年才能实现这一目标。主厨解释说，他已经存了很多年，但还是没存够。顾客回复说他将在两年内对这位主厨的餐厅投资。但是，主厨犹豫了：“我没有任何抵押品！”顾客回复道：“没关系，我很佩服你的态度，希望支持你。我很欣赏你，也欣赏你的事业。”这位顾客将爱的能量和钱一起，投资给了他关心的人。这不仅仅让主厨感到被爱，顾客也在这个过程中确定了什么是他所喜爱的。

十、快乐

当我们收到一笔意外的奖金或金钱流入，或者是来自父母的礼物，又或者是一笔退税金的时候，都会觉得开心，单纯的快乐。我说的快乐是什么意思呢？是说我们可以活在当下，不用担心未来，无须为过去烦恼，因为我们终于感觉当下拥有的已足够，可以松一口气了。但同时我们也感觉到，如果有更多的钱，自己就能有更多的选择。

可是，如果我告诉你，其实在钱真正来找你之前，快乐就会领先抵达呢？你可能会看着我说：“这就够了？”如果你相信已经足够了——我是在说你真正地相信，那我可以保证你会感觉到快乐，非常快乐，在这之后说不定惊喜也会抵达，事情的发展将会如你所愿。

不管你是沃伦·巴菲特还是吉米·巴菲特，或者说你是一个一顿饭只能吃得起9.99美元快餐的普通人：如果你认为已经足够，你就会快乐起来。是的，和钱打交道时，我们能够保持乐观的心态和心情，这些快乐发自内心，早在金钱到来之前，你就可以快乐。如果你也希望感受快乐，只需要关注让自己快乐、满足的事情就可以了。你要相信，自己所拥有的已经足够了。如果需要更多，它们自然会从远方来找你的。

$　为什么和钱愉快相处这么难？

大部分人和钱相处得都不太愉快，因为他们挣钱和消费的方式都是不健康的。也就是说，大多数人只是为了谋生而做着自己不喜欢的工作，压力也因此快速堆积。在挣钱的过程中，就会充斥着痛苦。很多人可能还没意识到，但每次他们和钱打交道时，不管是消费还是单纯地想到钱，都充斥着压力、痛苦或暴躁。这些情绪或感受可能源于他们痛恨的工作，但工作和钱之间的界限已经逐渐模糊。

如果你最初逼迫自己做一份不喜欢的工作去挣钱，那么你花钱的时候就必须有充足的理由。你总感觉有压力，不能轻易浪费钱。实际上，每花掉一分钱都会让你生气。如果挣钱很辛苦，那么花钱的时候将会更痛苦。儿时父母耳提面命地教导我们不要浪费钱的声音永远挥之不去，这些回忆会时不时地跳出来，告诫我们不要乱花钱。

结果是，我们总是在不断地看自己还剩下多少钱，然后开始为如何省钱、如何能挣到更多而发愁，最终陷入不必要的迷茫之中。每每有钱存在的地方，我们就很可能开始为如何消费而焦虑，或者担心自己是不是做出了错误的决定。

挣钱让人受挫，花钱令人激动，之后考虑到未来能否还能挣到钱又让人担忧。终有一天，人们会厌倦这一模式，期待能生活在一个没有钱的世界里。（小心你许下的愿望！吸引力法则能帮你实现这个愿望，至少会从你的银行卡余额开始！）

那些我们常常听说的开心而富裕的人呢？他们就像独角兽，每个人都听说过，但大部分人没有亲身接触过。可以向大家保证的是，这些人确实存在，而且他们与钱相处的方式和大部分人完全不同。他们靠做自己喜欢的事情挣钱，而这件事本身就是最大的快乐，能带来幸福、兴奋和感激。而消费时，他们体会到的是幸福和感恩，所以压力根本就不在这个等式之内。

他们相信自己挣钱的能力，相信自己能够在需要的时候挣到钱，所以并不会对未来有太多担忧。在和钱打交道时，他们浑身都带着满满的积极能量。而这就是幸福的富人和我刚刚提到的大部分人的最大区别。

$　我们为什么会害怕？

我们都曾受到过来自钱的伤害，有些人在很小的时候就不对钱抱有期待了：你特别想要一份生日礼物或者圣诞礼物，但最后什么也没有得到；你在拿到别人送的红包之后，曾因为大肆挥霍或者花钱花得太快而受到批评；你曾是一个穷学生，父母辛勤努力才帮你凑够了学费，所以当看到你浪费了他们辛勤挣来的钱时，他们冲你大喊大叫。还有可能你的伴侣曾责备过你在金钱方面做出的“错误”决定。

我们经常和爱人在如何花钱、什么时候花钱等问题上意见相左，争执和矛盾因此而产生。到最后，每个人都和钱闹得非常不愉快。人们更多的是抱怨钱——大部分情况下都是在抱怨没有钱——引发了矛盾，而不是去反思彼此对待钱的态度。我曾见过小孩因为给朋友买了昂贵的生日礼物而被父母斥责，但父母没看到的是孩子开放的心态、真挚的态度。如果更多的父母能够有健康的金钱关系，他们就会先赞扬孩子的真诚，之后再进行金钱教育，以及买礼物的额度是多少比较合适。

在成长的过程中，我们受到过太多类似的打击，所以我们会想是不是任何消费都是错误的，不管做什么都是“不正确的”。而这又会被“翻译”为：不管我们做什么都不够。所以，当做出与金钱相关的决定时，我们是出于恐惧，而不是出于爱。

我们害怕什么？怕做错事。我们担心自己花得太多，不敢自己做决定，哪怕是最基本的购物决定。例如，买一杯咖啡或买一辆车，都难以抉择。从直觉上，我们就在怀疑自己。之后，因为最初就在怀疑自己，所以很快又会后悔。随之而来的是对钱不断抱怨和消极的想法：“我的钱花得不值，没有一件事是顺利的，花钱总是比挣钱快。按照这个速度，我永远也挣不够钱，我太蠢了。”耳熟吗？不是你一个人，很多人在父母的示范影响下，都会这么想、这么做。

$　那些阻碍你前进的有关钱的消极想法

我的一位客户曾说她相信自己永远留不住钱，虽然她很富裕，但就是留不住财富。这其实是一种自我应验的预言。你相信什么，在生活中就会怎样去做。但实际上，大多数人并没有意识到自己其实已经受到潜意识负面想法的影响很多年了。接下来，我将和大家分析一些烙印在我们的蓝图中，一代代传递下去的积极和消极的想法。在阅读消极想法的部分时，我希望你也能借此机会回顾一下，是否有哪一条可能就是你多年以来的想法。实际上，你完全可以大叫出来，就像我的客户们一样：“这一条！我就是这么想的！”

我们先从消极想法开始吧。

钱是坏东西。很多人都对钱持以消极态度，或至少他们认为自己在和钱打交道的时候应该审慎。不管做什么，你都要小心，钱可是个坏东西。

钱消耗得很快。当你最需要钱的时候，偏偏找不到，钱可以瞬间消失。就在它刚刚进入你的生命之后，又迅速消失了！在日语中，我们称钱是oashi，也就是“脚”的意思。钱像长了脚一样从你身边跑走了。我相信很多人都有类似的感受。

钱会伤害我们。这个想法很普遍，钱真的会伤害我们，但实际上，我们会感到受伤是因为钱触发了我们内心的伤痛：有时候，钱会触发你的自卑感；有时候，是你过去的痛苦回忆。有时候，人们确实会将钱作为工具伤害别人，或者用钱买会伤害别人的东西。

钱是恐怖的。当我们说钱可以做任何事的时候，钱似乎比我们想象的要强大。我们知道自己可能会被钱伤害，这也解释了为什么人会对钱心怀畏惧。我们害怕的东西可以有很多，但钱本身并不可怕。

钱会创造麻烦。如果你之前和钱相处得并不愉快，那你很可能会有这种感受。但是，创造麻烦的不是钱，而是我们。当我们未能如约履行合同，因为贪婪而占有财富，未能支付账单或者以错误的方式使用金钱的时候，麻烦就来了。

钱会招致嫉妒。我们害怕所有的负面情绪，而富有似乎会招致嫉妒。所以，如果你是出于这一原因不敢去拥有财富也是可以理解的。

接下来，我们看看钱积极的一面。

钱可以提供支持。当然，钱能够帮人们学习到新知识，给人安全感，给予人们所有生活必需的东西。

钱可以使人开心。正如我在之前章节里所说的，钱确实能激发积极能量。即使手里握着一点点钱，也仍然可以为此而开心。当送出或者接收到快乐能量时，金钱会使人开心，哪怕这股能量只是一张明信片。

钱能帮助人们实现梦想。这也是一种积极能量。每个人都有梦想，有时候钱能帮我们实现。梦想可以像一趟火星之旅一样昂贵，也可以用不了多少钱。

钱让人更亲密。如果你能以明智的方式花钱，它就能帮你创建出更好的人际关系。比如，你可以用钱策划一次家庭旅行，从而创造出可以回味一生的美好回忆。钱也能帮你组织一些有趣的活动，拉近你与朋友和家人之间的距离。有时候，我会请学生们一起吃午饭，和这些二三十岁的年轻人谈笑风生。

钱可以温暖人心。我们可以给生病的朋友送鲜花，也可以给一些寄养关怀机构捐钱。几年前，曾有一位匿名捐赠者向日本当地的孤儿院捐献了一批书包，这位捐赠者署名是“虎面人”——一个非常著名的日本动漫的名字。自从捐赠新闻在电视上播放后，几百位热心人也向孤儿院、养老院以及其他需要帮助的地方捐赠了物品。这一活动鼓舞了所有人，也给大家带来了温暖。

$　你与金钱的历史

你与金钱的历史就是你与金钱相处的过去。

小时候，与金钱相处是愉快的还是痛苦的？当你回顾过去的时候，是会心情愉悦，还是心头一紧？

我们在之前的章节里已经探讨过，实际上，人们对金钱有很多误解。如果回顾一些之前发生的大事件，认真研究其原委，你会发现事实往往是被掩盖的。

我们都知道，父母深深地影响了子女的金钱观。如果父母和金钱的关系良好，那么你的经济状态应该不会太差。但事实上，大部分父母都曾在金钱问题上受到过这样或那样的伤害，所以子女很可能也会受到影响。我们或许都能不费力气地回想起父母曾为金钱争吵的情景，这样的回忆你可能并不陌生。你或者你的兄弟姐妹也曾因为钱的问题让父母失望过。父母或许因为花得太多或挣得太少而争吵，又或许责备是因为孩子或者对方才导致钱永远不够花。总之，肯定要有人为此承担责任。

不管争吵是因何而起的，这些回忆总是能给人带来压抑的感觉。如果你成长于单亲家庭，父亲（或母亲）可能会因为没有争吵对象而把所有的愤怒都发泄在你或者其他孩子身上。你也许见过父母因为钱而担忧。如果父母因此产生争执或打架，或至少为此对孩子大喊大叫，这些因钱而起的冲动行为有时候会面向家人——这些你最关心的人。

我们每个人都或多或少地有一些和钱相关的痛苦回忆，但即便如此，那些有着糟糕过去的人，还是能找到一些和钱有关的快乐瞬间。也许是收到了心仪已久的礼物，也许是某位亲戚塞给他们的一个意外红包，或许是父母允许他们和同学去看电影，还拿到了几美元的零花钱。

所有这些回忆，或好或坏，堆积在你的脑海里，确立了金钱的概念——就是一个具体的事物。对于有些人来说，钱能创造美好，而对另一些人来讲，钱是万恶之源，为家庭带来伤痛，是制造愤怒、焦虑和痛苦的源头。

人们在童年时树立的观念通常会深深地隐藏在潜意识中，影响着人们日常和金钱相处的方式。不管是挣钱还是消费，我们都会遵循自己可能并未察觉的规律。不管怎么说，我们之所以会遵守这些潜意识中的规则，是因为我们不知道还有其他的选择，所以仍在冒着风险继续。

在做出职业生涯或人际关系的选择时，这些观念也在影响着我们。因为对金钱的担忧根深蒂固，我们可能会在挑战和稳定之间选择后者，在选择伴侣时可能也会只看重对方的财力，而不是爱。

很遗憾，这一过程是完全自动的，人们甚至意识不到这些观念的存在，却在生活、梦想、工作，甚至和最亲爱的人的相处中受到它们的影响。例如，我的一位客户曾和丈夫吵架，因为他为朋友的婚礼挑选了一件廉价的礼物。她既生气又尴尬，这显然与她的生活理念不符。于是，她跟丈夫说这个礼物太廉价、太丢人了。但事实是，在丈夫的家庭中，浪费可耻，更不应该为这些不必要的东西过度消费。因为观念不合，两个人吵了起来，并坚持认为自己才是对的。

在这件事上，显然两个人都做错了。和钱相处的方式有很多种，每个人都有自己的观念和方法。钱常常是引起矛盾的导火索，如果我们能够意识到在这一问题上没有标准答案，并试着去理解伴侣，了解对方的成长环境，大家就不会如此痛苦，很多离婚也能避免了。

$　你的财务状况和你的家庭历史

你的财务状况是与你的家庭历史紧密相关的。我在之前提到过，是父母教会了我们如何生活。但是，我们向父母学习的方式与在学校听课的方式不同。父母更多的是通过言传身教：我们从小就通过眼睛看、耳朵听去观察。或许你曾听到过父母因为钱的问题大喊大叫，那你也学会了碰到钱的问题要大喊大叫。父母在支付账单的时候脾气暴躁，现在的你在付账单时也是暴躁易怒。

人们没有意识到的是，自己的一言一行，或好或坏，都来自父母在我们小时候的言传身教。虽然不知道为什么会这么做，但这一行为模式总是无法改变。有时，我们甚至需要通过了解自己的家谱才能了解当前金钱问题的根源在哪儿。

你的祖父母

如果我们是受父母的影响，那很显然，父母的行为和态度是受到了他们父母的影响。

如果你真的想深入了解自己与金钱相处时问题的症结所在，我建议可以去多了解一下自己的祖父母和外祖父母。父母给我们的只是拼图上的一小片，而父母的父母则是四个不同的人，影响了父母的童年直至他们刚步入婚姻的那段时间。但是，其实很多人并不会和父母聊过去，更不用说去和祖父母聊聊他们的童年、奋斗，以及他们的成功。我们只知道他们的职业是老师、警察、工程师、医生或者律师，关于他们个人的情况却一无所知。我们不知道他们年轻时奋斗的动力是什么，不知道他们如何看这个世界，不知道他们最骄傲的是什么，最担忧的又是什么。

很多人没意识到的是，我们最深层的恐惧其实也是祖父母最深层的恐惧。如果不去认真体验他们的经历、了解他们的过去，我们就无法真正了解自己的金钱观。如果祖父母已经过世，我建议你可以读一些他们生活的那个时代的资料，可以从他们的同辈人那里了解一些信息。例如，祖父母是什么样的人，他们是如何度过困难年代的，等等。

我曾研究过自己的祖父母，并且收获了宝贵的信息，我能够继承父亲的衣钵进入这一行业也并非偶然。我的祖父是一名成功的商人，但我在研究中发现，他其实多少算是一名“赌徒”。他经常用现金买下装满商品和鱼类的船只，之后转手卖掉，从中赚取巨额差价。看到父亲用这种方式赚钱，他的儿子——我的父亲则想成为一名真正的商人，想赢得同辈的尊重，所以他去学习了会计和财务。

祖父的性格和与金钱相处的方式解释了我父亲的过去。人们通常不会将自己与金钱的关系和祖父母、父母的过去联系在一起，如果能对这一事实妥协，你与金钱的关系将会有很大的改善。当知道了自己为什么会有这样的金钱观时，我们就能够治愈自己，开始改变。

兄弟姐妹与好朋友

影响我们潜意识里看世界的方式的不是只有父母和祖父母，兄弟姐妹、朋友和同龄人也在影响着我们的行为和观念。我之前有位同学就教会了我在放学后买垃圾食品的坏习惯。他多少有些叛逆，当时未经父母允许在放学后买零食的行为是被严令禁止的，可能正因如此才更为有趣、刺激。我从未想过要这么做，但很多朋友都觉得做某件事很酷、很有趣，或者值得为此花钱、花时间。在那段性格形成时期，我们观察着周围的人，模仿别人的习惯，逐渐转化为自己的爱好。

等我们长大成人之后，更是聚合了一堆杂乱的和钱有关的观念、行为和态度。我们也不知道自己的掌控力能有几分，更没有意识到这样做会给自己带来怎样的伤害，直到我们都开始寻求弥补的方式，否则会一直生活在混乱中。不仅仅是在生活中，在财务方面更是如此。

$　那些被你忘记的伤疤：记住曾受过的伤

有时，你会对外人对自己童年发生过的事忘性如此之大感到很意外，很多曾在童年受到虐待的人觉得自己过得还不错。家人也常常给孩子们洗脑，说一些诸如此类的话：“你的童年过得很顺利。”“童年很美好。”“我们当时是非常幸福、美满的一家人。”而家庭也集体相信了这种美丽的谎言，兄弟姐妹坐在一起，用轻松、平淡的语气聊着自己的父母和童年。不知是因为他们真的忘记了曾经的艰辛，还是说，他们只是选择性遗忘——因为记住本身就充满了痛苦，会给人带来不愉快。

我就是那些曾以为自己的童年过得“还不错”的小孩之一，我一直这样相信着，因为这个故事的反面——牢记住悲惨的过去会让我更加痛苦。但当我放过自己，慢慢回忆起自己隐藏起来的伤痕时，才意识到自己的童年其实并不算美好。

实际上，我的童年非常糟糕。钱，或者说害怕谈论钱的恐惧，笼罩着我母亲的生活和我的童年。记得有一次，我请求她送我去一个期待已久的夏令营。但是，她不敢向父亲提，因为父亲常常会因为不必要的花费而大发雷霆，所以她没有问。母亲转而跟我说，“不如我们等父亲心情好的时候再跟他提吧”。这句话的意思其实是：永远不跟他提。我甚至被禁止在餐桌上提出自己的要求。因为害怕惹怒父亲，我的梦想（还有其他的想法）在鼓起勇气向父亲寻求帮助之前就全部“瓦解”了。

长大之后，我发现自己常常对梦想避而不谈，主要是为了保护妈妈不受爸爸的暴力对待。爸爸是暴力的，这是我童年里不可回避而又痛苦的事实。一点儿小事都会惹他生气，小到像小孩想去参加夏令营这样的事情都会让他暴躁。家长们的口头禅通常会让孩子印象深刻，我母亲的口头禅就说明了这一切。她不是说“尽力去做”，或者“好好玩”，又或者“你想做任何事情都可以”，她给我的建议常常是：

“别吵到睡觉的孩子。”

“别制造噪声。”

“等你父亲的心情好了再说。”

有很长一段时间，我的耳边一直萦绕着这些话。日本人避讳谈论自家的琐事或者烦恼，也没有人会抱怨辛勤工作养家的父亲。但事实是，我辛勤养家的父亲把很多错误的金钱观传给了我。

我很难彻底消除这些深深烙印在自己大脑里的消极情绪和恐惧，我能做的唯一的事情就是承认这些恐惧和金钱观的存在。

回顾自己童年的创伤不是一件易事，但如果你下决心改善自己与金钱的关系，这是必不可少的一步。

$　如何去疗愈自己的金钱伤口呢？

人的身体和思想会记住过去的伤口，不管是遥远的过去的还是最近的。当回忆被触及时，我们还是会感觉到受伤。不管我们曾经从多少心灵的伤痕中恢复过，当有人威胁要拿走我们现在拥有或者梦想拥有的东西（例如金钱）的时候，我们会有和小时候同样的反应。我们会觉得很受伤，觉得自己一文不值，或觉得生活没有意义。

出于种种原因，人们总是自觉地将自己的个人价值和自身能力画等号。如果能取得好成绩、收获赞美，甚至收到奖品，我们存在于这个世界的意义就获得了肯定。但是，如果好的成绩、成就或者奖品离我们而去，我们就会从自己身上找原因，“肯定有哪里做得不对，我肯定犯了大错误”。

之后，我们开始自省，拿自己和别人做比较。“×××拿到了我想要的玩具。”“×××拿到了成就奖。”不知为什么，这些人就更值得获奖、更优秀。我们从小就知道，自己生而为人的价值与自己所取得的成就紧密相连。我们长大后，这条法则也同样适用。如果我们升职加薪，或者获得了奖励和赞美，我们作为人的价值也相应得到了肯定。

但是，实际上大家都知道，一个人的财力状况和他作为人的价值无关。人们却一直坚持着陈旧的观点，因为身边的人就是这样告诉我们的。

疗愈自己过去和金钱有关的伤口，唯一的方法就是接纳你之前所坚持的金钱观不是你的错误，也不是父母的错误，因为父母的观念也来自他们的父母，辈辈相传。总体而言，作为社会的一员，我们对这些观念的传播和渗透担有一定的责任，我们常常用自己的言行在践行着。当人们没有钱，或没有足够的钱做自己想做的事情时，就会觉得自己毫无价值、毫无能力。而这之后的连锁反应呢？

人们会咆哮、会疯狂，会把这种负能量传递给自己的孩子。回想一下父母曾因为钱向你大喊大叫的情景，或者他们告诉你不能做你想做的事，是因为爸爸妈妈没钱。记忆里的你也许会因此而哭泣，这或许意味着你必须放弃自己毕生的梦想——不能去读大学，或者不能去海外旅行。

这时，你需要通过理解和原谅来疗愈。我希望你可以让思绪回到过去，用现在的视角观察当时的父母。他们是不是和你一样痛苦？他们愤怒的言行后面，是不是隐藏了自己的恐惧和焦虑？又或者，他们的愤怒是在隐藏自己没办法满足子女的要求而对自己的失望？你能理解他们吗？你能对当时的父母感同身受吗？能否理解当时的父母也是在尽可能地掩饰自己内心深处因金钱而受过的伤呢？

如果试着去理解，你或许能理解父母的感受，最终选择原谅，放下过去，也放过自己，而这才是最有力量的一步。你可以原谅自己对过去不够了解，也能鼓起勇气走向未来。

$　感激过去，创造未来

在日本，人们有着定期感激祖先的传统。意思是说，当人们意识到先人前辈所做出的努力之后，会对自己今天所有的一切更加心怀感激。除此之外，将自己与过去相连，你能看到更多的能量联结在一起，让你成为今天的你。很多人没有意识到，过上今天的生活，前人曾为此付出了多少努力。

只有把自己放入连贯古今的时间轴上，你才能在做事时，更能考虑到担起对后代的责任。并且，在这条时间轴上，你还能更好地认清当下的自己：你的一言一行不仅仅会影响自己，还会影响到身边的人。而我们也正是人际网络和周围人集合能量的体现。比如，当你吃一片生菜时，你会想到这片生菜是由别人为我们准备的。在这之前，这片生菜是由他人储存在仓库里的，是由别人用卡车运送到仓库的。再之前，这片生菜是由他人种植、培养和采摘的。每个人只是这个复杂的社会里的一环，有了这个概念之后，我们会常心怀感激之情，也能感到内心的充实，对所拥有的一切心怀感恩，即使只是一片生菜。而对这些不起眼的事物的感激之情更是会呈指数级拓展，一直延伸到这条时间轴上的过去、现在和未来。

在了解了自己的过去并与之和解之后，你或许会感觉到一丝放松，也更愿意去疗愈过去，改变自己未来的行为模式（如果你的过去已经非常美好了，那拥有美好的未来对你而言将更加简单）。未来的走向完全取决于我们当前的观念和态度。如果你能对自己付出的努力保持感恩之心，并从中汲取经验，那么当未来的挑战来临时，你将能以更轻松的积极态度面对。也就是说，你才是未来的主人，而这很大程度上依赖你今天如何去想、如何去做。

我们为这个世界所付出的能量，我们的信仰、我们的言行将会再回到我们身上。


第四章
金钱的流动

相信金钱的流动就是相信自己的未来。你知道自己担心的不是金钱，而是未来的生活。你担心的是自己能否留住金钱，或者保证有挣钱的能力一直活下去。

$　流动中的快乐金钱与悲伤金钱

我们之前提到过，很多人对钱的定义非常狭隘，并且认为金钱仅仅是指纸币或硬币。但在近几十年里，人们更多地使用信用卡，现在更是有了智能手机和移动支付，曾经的观念已经不再适用了。人们购物不再需要现金，所以金钱看起来好像是从我们的账户直接流动到其他人的账户。

所以，什么是钱？

钱来自哪里？

钱的价值来自哪里？

在前三章里，我们从多个角度了解了金钱，但主要是在探讨金钱对我们来说意味着什么，以及在这个范围内，人与金钱的关系，你如何看待金钱，如何从自己过往的经验出发去看待金钱。

在这一章里，我需要你进一步拓展思路，将钱作为一种可以在人群中流动的能量来看待。现代人在使用钱的时候并不会有真正意义上的交换行为，而是进行象征性的交换。你买东西的时候会用钱支付，这笔钱支付给谁？当然是卖给你这件东西的人，但在很多情况下，我们并不会真正见到这个人。不管是在线上还是线下交换，钱都是交换的来源，就像水流（current），所以现在有了术语——“货币”（currency）。

如果金钱是能量，并一直处于流动中，那么它现在就在我们身边流动——家里、社区和社交圈子中。不管你是否注意到，钱一直无处不在。或许对你来说这是一个全新而难以理解的概念，但我可以保证，自此之后你会获得全新的视角。

在城市里，你会感觉到周围有一股能量，这是因为大量的金钱正在快速地流转。人们为汽车购买汽油，去超市购买食物，为自己寻找乐趣，比如看场球赛或者看场电影。每一项活动都需要钱——城市里有几百万人正在用钱去交换食物和服务。但是，身处乡村的你却感受不到这股能量。

为什么呢？在人与实体之间横亘着巨大的空间，也就是人们可以用钱消费的地方。在这个空间里，能量被稀释和削弱了。如果你在农村的时候感觉“不同”，这并不是幻觉。当身边围绕着富人的时候，你的感觉也会不同。或者你会好奇为什么富人好像总是和其他的富人在一起。答案是：他们身处在同一种流动中——同样的速度、同样的质量。

那我如何能分到一块快乐金钱呢？或者说能加入那种高能量、快速流动、大数量的金钱流中呢？我又如何能够避免悲伤金钱——那些低能量、低速流动、小数量的金钱呢？

接下来，我将向你展示如何去做。现在，请和我一起，时刻牢记“钱是一种流动的物质”——它是一种能量，而不是手里紧握的金钱。这或许能帮助你更好地理解这个概念。

你可能会对我接下来要说的内容感到非常惊讶，但在赞同这一观点上，我不是特例，早在我之前就有很多专家、学者表达了对这一观点的赞同：

你要对自己注入金钱中的能量负责。

每个人真的可以向金钱（数量）和流动（速度）“注入”自己的能量。如果你是以积极的形式注入能量的，如提高与金钱相关的能量值，你就能看到金钱在增加、流速在加快。这是一条宇宙守则。

那应该如何积极地为金钱注入能量，去创造快乐金钱呢？答案是怀有一颗感恩之心。

对，就是这么简单。

$　快乐金钱流

只需要简简单单地表示感谢，你就能加快自己快乐金钱的流动。当顺利完成工作拿到报酬时，请真诚地表达感谢，这会让人感觉金钱好像在以更快的速度流动。同样地，与你共事的人，不管是你的领导、同事，还是员工，也会向你表达感激之情。当你的工作得到重视时，你也会被重视。这代表着什么？能量！而正能量意味着什么？快乐金钱！

当客户和顾客纷纷感谢你的辛勤工作，或者仅仅是感谢你以专业态度相待时，你就是一股充满了积极正能量的快乐金钱。

当你在工作中感受到快乐，或者以自己能与同事和客户共事为傲时，记得真诚地感谢他们愿意与你一起工作，这就是你在为自己的快乐金钱流注入能量。当和其他人一起工作是你的至高荣耀时，你也正在积极地为快乐金钱注入能量。

当然，不仅仅是在金钱流入的时候注入能量，金钱流出时同样可以。比如，买到了心仪的产品或服务，不管是买衣服还是在餐馆就餐，或者刚刚看过一部电影，你都会感到非常幸运，此刻就是你在为快乐金钱注入积极能量。而当你在因为心仪的产品或服务激动，并表达出自己的感激之情时，你也在向这个世界分发快乐金钱。当你资助朋友、支持慈善事业，或者通过支持本地的初创企业，改变本社区甚至最终改变这个世界时，你就在加快快乐金钱的流动——不仅仅是在你自己周围，还在所有人的生命中流动。

$　感受并观察金钱的流动

如果认真观察我们的世界，你会发现金钱就在眼前流动（除非你住在城市的远郊或乡村）。

小时候，父亲曾经带我去过一条购物街。他让我认真观察每家商铺的入口，然后数一数每家店里有多少人，最后他会向我解释为什么让我这么做。我看到每家店铺里都有很多顾客来来往往、进进出出，所以就错误地得出结论说这些店铺的生意都很好，都能挣到钱。父亲却指出了一点：我们要看的不仅仅是流动的数量，更要看每一笔交易的价格。

购物街上有很多不同类型的商铺，每家商铺里都有一些顾客，摆放着一些商品。卖鱼铺和卖菜铺是最繁忙的，我看到人流不断。但是，我很快又意识到这些顾客购买的都是小额商品。之后，我又观察了卖床垫的商铺，虽然客户不多，但我注意到，只要能卖出一张床垫，老板就能赚到供整个家庭几天开销的钱。旁边不远处还有一家房产中介，卖掉一处房产将会带来更丰厚的收益，就能赚到足够一个家庭几个月开销的钱。所以，我在那一天学到的道理是：忙并不代表着生意好。

对于当时还年轻的我来说，那真是大开眼界的一天，让我印象深刻。当我们走入一家商场时，所有的店铺都不同，但他们所遵循的金钱原则都是一样的。

作为一次体验，你可以去往离你最近的商铺，坐在那儿，去感受一下周围金钱的流动，观察一下是哪些顾客在购物，记录一下有多少人在进进出出。

如果你能感受到金钱流动的能量，那你也即将体会到之前从未有过的感受。

$　流入，流出

在生活中感受金钱的起伏和流动很容易，你可能还记得当自己把钱存入银行之后，内心满满的安全感。或许你曾经有段时间入不敷出，结果会感觉自己的生活失去了控制，被焦虑和恐惧困扰。也可能曾有段时间，你身无分文，活得极度压抑。

“来得容易，去得容易。”谚语是这么说的。

这是事实。金钱确实是来来去去的。在这个过程中必须有流动，或者你也可以称之为“平衡”。这是自然法则。

我们不能控制自然的发展，也无法用意志控制金钱的流动。正如地心引力控制着潮起潮落，经济形式也控制着金钱的潮起潮落。如果能理解金钱不会总是流向自己，可能会给你带来一些安慰。当金钱流入时，你应该心怀感激，享受金钱流向自己的过程。之后，当你投资或消费时，也应该心怀感激，享受着金钱流出带来的快乐。我们都知道自然法则会在其中起作用，金钱最终还是会再流回来的。

$　流动是自然的

金钱流动中最大的一个难题就是谁位于接收端。新闻中那些缺乏道德、贪污腐败、丧尽天良、寡廉鲜耻的人变得富有的消息已经见怪不怪。我们只是希望真诚、善良、美好、有道德的人也能变得富有，但事实常常并非如此。

为什么坏人会站在这些财富的接收端呢？

$　成为金钱磁铁

我的导师曾跟我说：“金钱是能量，人就像磁铁。”从本质上来说，磁性是一种力量，能帮助两种能量进行强大的转化。金钱磁铁——也就是那些似乎在金钱流的另一个方向的人，不需要拥有正直的品德就能站在接收端。就像大自然从不歧视任何人一样——一块石头受到地心引力的作用可能会砸在一个好人头上，也可能会砸中坏人，金钱也从不歧视任何人。好人或坏人，金钱从不会评价，只是单纯地随波流动。人、公司和国家都是“磁铁”或“引力”，都能够让金钱流随着自己走。

当眼见贪污的人、机构或国家拥有比我们多得多的财富时，你可以尽情地大喊“这不公平”，但要知道，真正的公平从本质上来讲根本不存在。当我对导师说“这不公平”的时候，他只是看着我笑了笑说：“金钱不是上帝，金钱只是一股中性的能量。磁铁有两个磁极，每个磁极都有同样的能量。这与合作是一样的，好人和坏人都对钱有吸引力。”

金钱也是一样的，金钱是能量，所有带磁性的人都能够吸引到金钱。

那这些有磁性的人是谁？

金钱磁铁们对挣钱有着强烈的欲望。他们热爱金钱，坚信自己值得拥有金钱，时刻想着金钱：如何挣钱，哪儿能找到金钱，然后紧紧地守着金钱。他们中的很多人都有着不愉快的童年，认为只有金钱才能拯救自己、给自己安全感，金钱能帮他们铲除生命中所有的不公。就好像他们在内心挖了很多的坑，而这些“黑洞”有着强大的磁铁吸引力。这也是很多骗子、坏人、道德败坏的人能挣到钱还能留住钱的原因，但从某种角度来说，这就像在和魔鬼下棋。

我们之前提到，金钱也有潮起潮落，而对失去金钱的恐惧最终会打乱金钱的流动。当金钱“流走”后，他们又奢望着获得更多，这股磁铁吸引力就会再次发挥作用。这是一个无尽的循环。

而相反，痛恨金钱的人似乎会抗拒这一循环。他们也有着痛苦的童年，却深信钱是自己所有烦恼和痛苦的根源。他们希望“没有钱这个东西”，而这也正是大部分人的现状。

$　做磁铁的正极

善良的人也可以成为金钱流中有力的磁极，只需要释放积极能量即可。有着积极态度的人可以释放正能量，也能吸引到金钱。热爱自己的事业，释放出感激、欢乐的能量对金钱流有着巨大的吸引力。餐馆老板热爱烹饪、热情招待顾客，将会吸引到更多的人流，从而带来更多的收入。热爱清洁污渍的干洗店员工总能按时送回客户的衣服，也更能留住老顾客、吸引新客户。帮助他人匡扶正义的律师肯定也会有很多的客户在排长队。

心怀着爱、能量和热情的人总能自然而然地散发出吸引力，我们也总是被那些真诚而善良的人吸引。如果要在热爱花朵的花店老板和另一位只是以此谋生的花店经营者之间选择，你更愿意选择在哪家花店买花？

善良、真诚、热情的人总能吸引到顾客和金钱，这并不是什么“魔力”，这个结果只是表明了他们有毋庸置疑的制造财富的能力。尽管挣更多的钱可能不是他们的第一要务或人生目标，但是热爱工作、真诚地对待顾客带来的副产品，就是更多的钱。

$　当流入的金钱多于流出的金钱

一般来说，挣得比花得多会让人感觉良好。我们有时候会有压力，但大部分时间会很愉快。实际上，这可能是我们人生中最值得享受的时光。过去所有为工作付出的努力，如今都转化成了奖赏又重新回到我们身上。这就意味着我们一直在做正确的事情：通过提供优质的服务让他人开心。我们也该将这段时间看作将自己的钱投资给未来，深知金钱会自然而然地潮起潮落。有些人还会为工作购买新设备、学习新知识、开发新兴趣，想办法继续投入。

但是，大部分人无法享受这段金钱流入的时光，或者无法对自己和未来进行投资。相反，他们以为现在的财富是永恒的。他们通过金钱提高了自己的生活水平，但因为远超出实际的收入能力，不久后就在为了维持这一生活水平而挣扎。大家都知道，“由俭入奢易，由奢入俭难”，很多人甚至感受到了来自社会和家庭的期待，让他们不得不继续如此：别人期待着他们去娱乐、去聚会、去送礼，因为这是他们的一贯作风。但是，一旦金钱流放慢，后果就是灾难性的：“什么叫我必须缴税？这个突如其来的医药费账单要花掉我多少钱？”

$　当金钱流不能满足你的需要

大多数人都有过这样的经历，可以说这是每个人的人性中最为悲惨的时段之一。我们都知道严峻的财务压力紧紧地跟随自己时是什么感受：胃部像打了个结，持续不断地疼着，胸口就像被缠了一圈绷带似的喘不过气来，还伴有心跳加快。导致这一结果的可能是销售额大幅下降，渴望已久的佣金最终落空，还可能是因为家里的取暖炉突然坏掉，我们需要（虽然不是必须的）花4000美元维修。也可能是因为，像很多人曾经历过的那样，被大学贷款、信用卡账单压得喘不过气来，前途渺茫。

大部分人都曾有过类似的经历，但我相信如何去应对这些困难才决定了能不能最终看到积极的结果。没有人能躲过灾难或困难，这些压力重重的挑战可以是我们最好的老师：它们让你看清自己最需要什么，内心渴望的是什么，但最重要的是，它们能逼你成长。对的，成长有时会伴随痛苦，所以我们会称之为“成长的阵痛”。但是，我们必须忍受。

如果你单身一人，过着小康生活，生活中没有太多金钱的压力。恭喜！请继续下去！但是，我相信大部分人在生活中都有与金钱相关的压力，而且我确信，如果你将来结婚有了孩子，还将继续面临金钱压力。实际上，金钱压力一直都在，它无处不在，不会消失，而且随着你的孩子逐渐长大，你的压力也会越来越大。突然，孩子们想要的玩具变成了更贵重的东西：演唱会门票、智能手机、电脑、耳机、汽车，还有出国旅行……这将是一个无穷无尽且昂贵的清单，这甚至还不包括读大学的费用。而你似乎永远徘徊在崩溃的边缘——失去一个客户可能会让你丢掉饭碗，再跟伴侣因为钱都花在哪儿了而吵架，这场婚姻就要完蛋了。

但是请记住，这些困难都是暂时的，提醒自己挣更多的钱不一定是你想要的答案：我们都知道人挣得越多，花得也越多。不如把这作为自我反思与自我成长的时间，想清楚为了能拥有更多的金钱流，自己接下来应该怎么做（第一步是要感恩所有）。之后，将重点放在那些能够让你感到快乐、充满热情和积极向上的事情上。

$　当金钱流入和流出都增加时

当金钱流入和流出都增加时，人会对自己相当自信：你曾经历过我们刚刚讨论过的困难时期，当时得到的经验教训能让今天的你受益无穷。或许你已经成为管理开支、选择有益的金钱投资方式的专家，之前经历过成长的阵痛后，现在的一切都变得得心应手。和之前不同的是，如今的你有了选择权。你可以选择放慢节奏，静下来生活，也可以选择油门加满，全力以赴，所有的选择都取决于你是否愿意面对更大的挑战。如果你选择放慢节奏，生活也会变得安静、平和下来。但是，如果你希望全力以赴，把生活和事业都推向下一个高度，现在正是时候。尽管无法避免风险，但前方的乐趣肯定比困难多。

$　当收入和开支都被压缩时

我将这个阶段称为“休整状态”，大部分人都曾体验过，主要是感觉自己失去了前进的动力，不想工作、不想努力、不想做任何事情。为什么会这样？有些人是因为年复一年地工作而劳累不堪，我们可以通过参加其他活动或工作来对抗压力。除此之外，还有工作上的巨大精神压力。有时候，人们会感觉自己“不够好”或“不值得”，而对日常生活产生逃避心理。他们深深地被焦虑和恐惧所困扰，既不想挣钱，也不想花钱。这个模式确实适合他们的现状，因为他们不想体会失去的痛苦、成长的痛苦，也不想再体会不顺心带来的失落感。

如果你对这些似曾相识，那你是否考虑过这一辈子都维持这一状态呢？

你是否对这一生活方式感到厌倦？你是否发觉自己整日处于低兴趣及疲惫的状态中？或许现在正是你尝试的好时机——去体验生活中的任何事。随着你做的事情越来越多，你的收入和消费也会随之提高，你还能收获宝贵的个人经验。没错，这些确实会给你带来压力，但如果你躲避挣钱和消费的唯一原因就是躲避压力的话，那我给你的建议是：做好准备，因为人生的重要组成部分就是压力。

$　财富的两部分：储蓄和流动

我们可以将财富分为两个部分：储蓄和流动。储蓄包含个人积蓄、股票、债券和房产。储蓄有助于维持我们所谓的“净资产”或“财务价值”。这其中有些是有形的，而其他可能只是数字，但能帮人们转换成他们想购买的东西。你可以用它们购买食物或其他商品，像股票、证券和资产等，这些能够产生红利和租金。其他类型的资产有基本的“保存价值”，但无法产生新的价值，除非你将之卖掉或进行交换，如艺术品、古董汽车、珠宝和黄金等。

流动意味着金钱的流入，也就是收入。如果拥有资产，你可以以此获取收入。但如果没有资产，你需要通过工作获得收入。你的生活质量也依赖于你能创造什么样的金钱流动。如果金钱流动是积极、快乐的，那么你就能在每天的生活中感受到积极和乐趣。如果资产足够多，你甚至不用工作。

当人们提到钱的时候，常常会把储蓄和流动弄混。很多人认为钱就是工作收入而已，所以从未关注过自己的资产。

工薪阶层将职业视为自己收入的来源，在考虑预算时，他们认为收入一定要超过支出，却从没有从批判的角度看待过“流动”：流入的终有一天会流出。虽然没有任何担保，但很多工薪阶层会理所应当地认为自己可以一直享有这种稳定的收入。他们认为，“我有工作，所以生活稳定”。一旦被裁员或工厂倒闭，他们又会被变化吓得措手不及。

如果理解了流动的自然属性，你就可以理解没有什么是永远稳定的。带着这样的心理预期，你才能更好地为未来做准备。但事实是，很多人并没有做到这一点。很多时候，我们成长的环境教给我们的是“好好上学就能找到好工作，找到好工作，这一辈子就稳定了”。而当我们所在的行业崩溃，或者我们提供的服务最终被替代时，我们才如梦初醒。

盲目的信念和真实的信念是截然不同的：盲目的信念就是坐等“一切都会好起来”，而真实的信念则是要求人们相信自己的能力，之后利用所具备的知识去研究金钱是如何运转的，这样才能保证未来向着正确的方向发展。

如果你是一名自由职业者，你会明白工作总有淡季和旺季。有时候工作会如潮水般涌入，有时候却只能在家等待。所以自然而然地，你的收入会随之波动。

从事有淡季和旺季行业的自由职业者，会比拿固定工资的工薪阶层更能理解金钱流动的不稳定性，所以他们能更好地为工作的潮起潮落做好准备。自由职业者不会天真地期待或盲目地以为自己的收入是有保障的。过往的经验告诉他们，没有什么是永远有保障的。尽管自由职业者不太会像固定工作者那样抱有天真的想法，但他们中还是有很多人会常年处于焦虑之中，而这一点也是不健康的。

$　寻找最优状态：湖泊与水流

湖泊和水流只是简单地用于描述富裕状态。当人们处于富裕状态时，会倾向于认为自己能在很长一段时间内衣食无忧，同时还能保证有持续的金钱流入。啊，真是美好的幻想！

这一状态就像一个水量丰沛的湖泊，一直有涓涓流水汇入进来，保证未来多年湖水充足。人们都希望自己的金钱也一直处于这种状态。

我希望你能在未来的某一天进入这一状态，其关键是确保足够的储存和稳定的金钱流入，不仅能供养自己，还能确保其他人的生活。

$　不要停滞：池塘和小水流

如果你的储蓄够多，但流水不足，金钱就会像池塘和一股小水流。你一直守着之前的积蓄，后续的收入不多，流出也不多。那么，这个未经过滤的池塘将会怎样呢？成为一潭死水。文学和历史上有很多这样的案例，我无须再赘述。查尔斯·狄更斯笔下的吝啬鬼埃比尼泽·斯克鲁奇（Ebenezer Scrooge）是一个腰缠万贯、储蓄和现金流都很充裕的人，却眼睁睁地看着自己的生活腐坏掉：他失去了妻子的爱，唯一的朋友去世了，他对待员工也非常差劲儿。清理池塘的唯一方法是让活水流入，将池塘彻底冲洗一遍。如果一直把金钱禁锢在自己的思想池塘中，那么现在是时候把钱花在你在乎的人或者慈善机构上了。除此之外，没有再合适的过滤方式了。

$　金钱的乐趣就在流动中

请想象这样两种类型的人：一种人在银行里有大量的积蓄，但不想花掉一分钱，也不想参加任何活动；另一种人挣的钱很多，也在很多有趣的活动上花掉了很多钱。

你能很快猜出谁的生活会更有趣一些，生活的乐趣在于所参加的活动。如果金钱流中充满着愉悦，生活也会更快乐，这也正是最佳“过滤”系统。

$　储蓄虽稳定，却无聊

就算是一个拥有固定的房产或从祖父母手中继承了信托基金的幸运儿，不论拥有多少钱，如果终日无所事事，也无法拥有快乐。快乐来自经历、来自存在。也就是说，是和他人共度时光，或者做一些事去丰富你的人生。快乐来自工作，对的，来自挣钱和参与到金钱流之中。很多继承了财富的人都能理解这一道理。生活中没有其他事项，只剩下无聊，抑郁就会乘虚而入。

拥有财富，特别是巨大财富的人，有时候其实会像那些贫穷的人一样饱受压力困扰，只是压力的形式有所不同。我们经常听到穷人抱怨说：“那些富人有什么好烦恼的？我真希望能有和他们一样的烦恼！”不，你不想。长期陷入无聊、无用，生活无目标、无方向的状态中的人，就像被判了无期徒刑的犯人。

我曾见过很多梦想获得这一状态的人，实际上他们把这一状态过于理想化了。人们以为富人不用为了钱而工作，只是因为大家对富人的生活都有着不切实际的幻想。事实上，如果生活中没有目标，终日无所事事，人早晚会陷入抑郁。

我曾见过很多整日双眼无神的人抱怨着自己感受不到生活的快乐。他们白天去打高尔夫球，晚上在聚会上虚度时光。这样的生活过一段时间就会腻，因为完全得不到任何的成就感，看不到除了自己之外的生活目标。富人沾染酒瘾和毒瘾的可能性很高，“池塘”的钱并不是幸福的保证。

除非能找到真正可以带给你快乐，还能让你去散播快乐的事情，否则你永远都无法真正体验到快乐金钱。

$　能否创造健康的储蓄和金钱流呢？

我相信你已经意识到，真正的安全来自健康的储蓄和金钱流。如果能创造这两者，压力就会随之消失。具体的数额将由你的生活方式、需求和生活优先级决定。那么，我们如何确定具体的数额呢？

如果这一数额设定得过高，你会发现自己和其他很多人一样，陷入同一个陷阱之中：不停地工作，永远无法满足。

为了实现内心的宁静，你可以试想一下多少资产、多少收入对你来说是一个理想水平。之后再考虑一下和你生活方式相近的人中，你最喜欢哪一种生活，研究一下他们是如何做到的。如果你能和他们私下取得联系，可以向之寻求经验。他们或许非常乐意向你分享想法和生活经验，能够走到今天，很多人并不是靠运气。不管怎么说，他们也是在某种思路的指引下达到如今成功的财务状态的。

如果你认为现在的工作并没有朝你理想的方向发展，或者认为自己还能做更多，或许你需要走出舒适圈，找到一份更能发挥自身才华的工作，找到你能尽情发挥的方式。随着你距离自己的舞台越来越近，也会有越来越多的人被你吸引，金钱也会随之而来。

另一个确定你的理想财务状态的最佳也是最为常用的方式，就是设想一下五年后的自己。用几分钟的时间想象一下：将来自己的财务状况会是怎样的？你希望未来的自己是什么样子？你计划如何用自己的才华为世界做贡献呢？你希望拥有怎样的生活方式？未来的你开心吗？在微笑吗？

设想的时候可以大胆一点儿。我曾培训的一位学生是一名家庭主妇，她梦想着成为企业家。在仅仅三年内，她的收入就超过了丈夫。接下来设想一下十年后的自己。问问自己：

现在我是谁？

我在做什么？

我在以怎样的方式发挥着自己的才华？

我拥有多少财富？

我的收入是多少？

我将以怎样的方式帮助他人？

按以上的方式问问自己，你会找到答案的。

$　又快又简单——当金钱快速流动时

我曾向很多人进行过金钱培训。一开始，我总是会问客户的收入是多少。有些人通过提供低价的产品和服务赚钱，有些人则做高价商品贸易，如奢侈珠宝。通过看他们从事的职业，我就能获取很多关于他们的信息。

那些想一步步脚踏实地地经营自己企业的人都选择了稳健的业务，而有野心的人则倾向于选择经营更昂贵的项目或产品、风险更高的企业——这样他们才能在贸易中获取更多利润。后者喜欢在生活中通过穿着使别人印象深刻，也更愿意享受所有奢华的事物，比如高档手表、品牌包等，更为昂贵、高级的车也是他们的中意之物。但从我的经验来看，人们挣钱的方式（不管是又快又简单，还是虽慢但稳定）也正是他们的消费方式。

举例来说，那些曾经富极一时却最终破产的商业巨鳄、各界名流或者继承巨额遗产的人最终也会在一夜之间破产。我的一位朋友卖出过百万册的畅销书，但因为一次错误的投资，他丢掉了所有的钱。还有一位朋友则在开发新办公地的时候失去了所有财产。这些故事告诉我们：如果不够仔细、认真，挣来的钱也会快速流失。就像那些赢了彩票的人，如果在他们看来这不是自己的钱，不是自己通过努力，扎扎实实、开开心心挣来的钱的话，这笔钱将会被很快消耗掉。

有句谚语在此非常适用：“钱来得快，走得也快。”

$　慢钱能让你实现真正的富裕

与挣快钱相反，如果钱都是扎扎实实挣来的，那么它通常有益于你的生活和事业。那些按照计划一步步慢慢富裕起来的人更容易留住钱。

来钱快的人却不能留住钱，我认为其中一个原因是他们还没有准备好，没有足够的经验和阅历可以借鉴，也经常匆忙做出决定，并且常常是错误的决定——主要是因为这些决定都出于恐惧。因恐惧而做的决定因为受到稀缺心态的影响，一般都是错误的。

经常诞生百万富翁的行业，很奇怪，竟然是干洗业。干洗员虽然不像有些职业（比如珠宝师）那么体面，但挣到手里的钱都是一样的。不像珠宝师那样必须经过多次拜访之后才能做成一单买卖，干洗员的业务很稳定。虽然每次收费很低，但业务每天都有。所以，如果他们在这一行从业很久，是可以变得非常富有的。重复性的收入是很多财富的来源。

所以，如果你想变得富有，要做的第一步就是找到一个你真正热爱并且可以获得成长，你能对其有所贡献的职业。医生、律师、会计、干洗员、珠宝师、商人、厨师、汽车销售人员、作家、艺术家、歌手……不管你选择的职业是哪一种，你都有可能成为百万富翁。重要的不是你做什么，而是怎么做。

这个过程可能很漫长，但找到能让自己发光的领域才是保证取得成功最关键的一点，如果需要花上10年去想明白这个问题也是完全可以的。一旦找到了自己的事业并认真去做的话，就没有人能阻挡你取得成功的脚步。每个人在刚起步的那几年都会发展缓慢，一旦步入正轨，你就开始了创造快乐金钱的旅程。

$　随钱而动

金钱总是流向能量所在的地方，换句话说，钱不会去不毛之地。

大城市总有很多机会，如纽约、伦敦、巴黎、上海和东京。

哪里有聚集的人群，哪里就有金钱。

这也是为什么大城市会越来越大，吸引着来自不同地区的人们。全球有超过一半的人居住在大城市，并且在未来的几十年里，预计会有越来越多的人到城市里居住。

如果你想挣钱，住在城市要比住在森林里更有优势。当然，现代互联网的存在使得这两个区域的差距有所减小，但为什么所有IT人才都聚集在硅谷呢？因为那里机会多。在互联网的帮助下，和投资人、市场营销人员、PR代理及工程师等见面也容易得多。

去人群聚集的地方。

人=能量=金钱。

当金钱流动的数额过大且速度过快时，我们很难再去好好享受它，随之也将带来“力量的干扰”。想象一下，你的收入增加了十倍，同时消费和需要处理的事物也增加了十倍。如果这些都在你没有做好准备的情况下，短时间内发生，你会觉得难以承受。还有人在面对这些流动的时候束手无策。我是如何判断哪一种流动适合自己呢？通过感觉，具体的数额则因人而异。有些人每个月3000美元的流动就够了，有些人可能需要更多。还有人虽然有钱，自己却记不清账，感觉快要被这些事情压垮了。

去跟随能让你内心平静的流动吧！

现在，你理解了金钱流是如何运作的，知道了如何成为一个金钱磁铁，知道了如果想过上轻松、幸福的生活，你需要多少金钱流，接下来就需要加入正确的金钱流了。

如何去找呢？

当你身处正确的金钱流时，你就知道是它了。我知道这听起来有点儿绕，但事实就是如此。身处金钱流中就是完全进入此刻，无压力，时间在身旁飞速而过。你可以轻巧地使用自己的技能和才华，真正将之投入工作中，并做出一番成绩。这虽然听上去有些奇怪，但恰是因为你身处于流动中，你才没有明显的感觉。创造快乐金钱的感觉就像在玩。

所以，当你感觉自己正在玩耍的时候，证明你正身处于正确的流动中。如果暂时还没有进入这一状态，那还需要继续寻找。

健康的人生活在快乐的金钱流动中，他们不管做什么，都能吸引到金钱，并且花钱的方式也能让自己非常开心。

他们对生活毫无抱怨。

如果你享受这一流动，可以与身边的人分享。钱最有趣的一点在于，流动得越多（比如你与身边的人分享得越多），它的流动就越强烈。

想象这样两位朋友：一位总是给你建议、机会、为你介绍工作，向你推荐朋友，另一位则从未这样做过。如果你要和其中一位做生意，你会选择谁呢？

$　找到正确的人

为了找到正确的金钱流动方式，你首先要找到正确的人，也就是能与你产生共鸣的人。他们欣赏你做的事、欣赏你这个人，愿意支持你，购买你的商品或服务。他们总能让你精神饱满，愿意为你的成功和未来的发展奠基。他们不一定是家人，如果你做的是全球的生意，他们可以遍布全世界。

一旦找到了正确的“部落”，生活也会容易起来。你可以加入一个艺术社团、学术社团或者企业家社团。不管是哪一种社团或群体，一旦加入其中，你就会感受到家的温暖，因为成员们都热爱着类似的事物。他们能够理解你的感受、你的事业，最重要的是，理解你。当你和这些正确的人在一起时，会感受到安全与归属感，不管做什么都非常自然。

$　在更少中发现更多

如果常常感觉到自己值得拥有“更多”，可能是一种危险的生活方式。每个人都想要更多，但人不可能永远获得“更多”，压力在这儿，每个人都可以感受得到。很多小孩回到家后会抱怨自己很无聊，家长就认为自己有责任为孩子提供娱乐项目。夫妻俩都想挣更多钱，为对方带来更多。当我们无法提供更多的时候，内心会产生负罪感。每个人都想要更多、更多、更多，无穷无尽，但我们不擅长用语言描述这一感觉。不过，时代在改变，很多人已经开始厌烦这一生活方式了。

我在29岁的时候，为了能更好地陪伴女儿，进入了半退休状态。我常开玩笑说，在这种由更多到更少的状态转变中，我变得更忙了。讽刺的是，我感受到了更多的压力，在我以为可以轻松面对生活的时候。

你可以忙到脚不沾地，但仍然内心平静。同样地，人也可能无所事事，但在心里“狂踩油门和刹车”。在崩溃之前，你觉得这种状态还能坚持多久？在我们生活的时代，即使我们手头要做的事越来越少，仍有可能思绪万千。

做你喜欢做的事，扔掉所有不需要的东西，这两者并不矛盾。你要做的就是想明白自己需要什么，然后朝着那个方向努力。试想一下这种生活：你每天需要打交道的都是自己喜欢的人，待在喜欢的地方，做着自己喜欢的事。这样的生活会让快乐更少，还是简化的生活能更快乐呢？

$　创造流动意味着分享流动

并不是拥有之后才可以创造流动，也不是所有白手起家的百万富翁都有启动资金。

那为什么他们后来会成功呢？

因为他们会用自己拥有的东西去和别人交换更好的，首先从分享真诚或热心开始。大家都愿意支持心怀热忱的人，不管在哪儿，热情的人总能得到很多支持。当看到努力的人时，我们会自然而然地想帮他们一把。

$　你有多少朋友？

我并不担心金钱，不是因为我的钱多，而是因为我的好朋友多。有一天，我数了数自己有多少值得信任的朋友，最终发现超过了50位。即使我失去了所有，我还能敲敲其中一位朋友家的门，借住一晚。请他们让我在他们家借宿，还可以帮他们照顾孩子、做家务，安静地聆听他们生活的烦恼不做评价。我可以做一个很好的客人，我能清理卫生间、刷洗碗碟、更换灯泡。之后，我可以继续搬到另一位朋友的家。50周之后，我还能回到第一位朋友家，问问他最近怎么样。即使我没有钱，我还是能通过这种方式，平静、和谐地度过下半生。

很多人会说，“我没有50位朋友”，或者说这种方式在美国这种独立自主、事事自理的地方行不通，美国的小孩甚至都会被要求在大学毕业之后搬出父母的家。虽然事实如此，但文化也在不断变化，全球各地的人也开始意识到拥有牢固的人际关系的重要性。可以先从小事做起：培养5～10个朋友。想象一下问他们这个问题：“能否在我独立起来之前，先去你们家里暂住一个月？”讲述这个故事的重点不在于让你弄清楚你有多少朋友可以依赖，重点是强调你需要开始信任没有钱的生活。如果可以的话，把它当成一个思想游戏就好。

我们很可能并不需要完全依赖朋友过一年，但是可以了解到如果这种事情真的发生了，你不需要一个人承担所有的压力。你害怕的不是落入一贫如洗的状态，你害怕的是孤单，害怕无法生存。就算失去了钱，但如果你能确定身边有朋友或家人可以依赖，他们能慷慨无私地支持你的话，就没有什么好害怕的了。你所能感受到的只有快乐和感激，而这也将成为你日常生活中前进的动力。

很多人都困在了自己的恐惧中。他们不敢辞掉现在的工作是因为恐惧，“辞掉工作没有了收入，人就无法生存”，他们对自己如是说道。这种想法是对的吗？

答案是不对的，人总能找到生活下去并重新振作的办法。

第一步就是换个角度看问题。

真正的安全感并不来自你有多少钱，而在于你有多少朋友，有多少可以信任的人。

$　永远对钱说“谢谢”！

我的导师和平先生有一次曾告诉我有关金钱的秘密。他说，关键是要保证，当钱来到身边的时候，感谢它，在钱离开自己的时候，感谢它。

$　相信金钱的流动就是相信自己的生活

现在你已经知道，相信金钱的流动就是相信自己的未来。你知道自己担心的不是金钱，而是未来的生活。你担心的是自己能否留住金钱，或者保证有挣钱的能力一直活下去。这是一种令人窒息的感觉。

在了解了这一心理机制后，你就可以处理自己的信任障碍了。如果做不到这一点，不管你有多少现金或储蓄，担忧永远无法离你而去。

但是，如果能相信生活、相信未来，你的金钱担忧也会随之消失。你会相信自己，相信身边的朋友。

相信你的金钱流。

如果当下你的现金流正在经历波动，那现在正是进行新尝试的好时机，你可以去创造新的流动。如果碰到哪一步受阻，可以向他人寻求帮助，一定会有人愿意向你伸出援助之手。但如果你没有求助之意，别人是看不出你正身处困境的。的确，主动寻求帮助可能会有些挑战，但也正是恐惧阻挡了你寻求帮助的脚步。你会担心别人怎么看你，也会担心别人是否会对你评头论足。别忘了，能够代替恐惧的，只有信任，你要相信大部分人都是心怀好意愿意帮助别人的。只有克服了心理障碍，你才会发现这个世界上到处充满了快乐友爱、愿意帮你一把的人。

我也是在几年前才学会主动寻求帮助的。一开始总会有些尴尬，但一旦突破自我，一切都会越来越简单。你也会有意外的收获，永远不知道未来会有什么在等待你。从某种意义上来讲，这算是一种投降，但在这之后，你将会迎来奇迹。

我们都听说过真诚寻找或祈求帮助的人最终都奇迹般地得到了援助。我向你保证，等你亲身体验过之后，你的生活也会如此美好。

$　如何创造快乐金钱流呢？

如果需要快乐金钱流，你可以试试以下十种创造快乐金钱流的方法。

方法一：捐赠金钱

向慈善机构捐赠金钱是感受快乐金钱流的好方法。不需要捐赠很多，只要一美元就能让自己快乐起来。捐赠金钱，能够向大脑和周围所有的正能量传递信息：我所拥有的已经足够。你很富裕，无须担心。先从找到一个与自己价值观相符、对自己有意义的组织或者慈善机构开始吧。

方法二：资助朋友

过去的你可能拥有巨大的财富，也曾被别人邀请去捐献或者投资。把钱送给自己关心的人，这笔钱就是快乐金钱。每个人生命中都会有需要快乐金钱的时候，你现在可能已经有了足够的资源，可以去帮助他人。我曾经资助过身边想追逐梦想的朋友。这时，你会感到自己的钱真正帮助到了朋友，改善了他们的生活。这是一种非常棒的感觉。

方法三：为朋友挑选礼物

给朋友送礼物也是一种很好的消费方式。在我家有一个专门的柜子，用来收藏礼物。我们在购物的时候，购买的也大部分是给朋友的礼物。

有一天，我和妻子去逛街，我买了很多东西，大包小包拿了至少十个，但没有一个包里的东西是买给我自己的。这些全是送给朋友的礼物。我们没发现什么适合自己的东西，却买了一堆想送给朋友的礼物！

当然，没必要买贵重的东西！小小的茶包就可以是很好的礼物！给别人买礼物要能让对方开心，也让自己快乐！

方法四：永远多给一些

当你给予的时候，无论是什么东西，永远记得多给一些。大家都碰到过需要别人帮助或者借东西的时候，通常借东西的人向你借的会比实际需要的少一些，因为“我没有”这件事本身就有点儿尴尬。所以，当别人找你借东西的时候，试着换位思考，理解他们真正的需求，然后给的比他们向你借的多一些。如果别人向你借一支笔，可以顺手再给他一个笔记本。如果你是一位正在招聘员工的老板，发放的工资可以比他们要求的再多一些。如果你在和客户谈工作，可以在适当的地方多给一些服务费。

在以上的情景中多给予一些，可以将原本犹豫、焦虑的能量转换为让人感到被爱、被关怀的积极能量，就像在为自己和社区的情绪健康做贡献。

方法五：多一点儿小费

很多人看到这一点时会感到惊讶。当收到账单时，我支付的金额通常会比账单上的数字多一点儿，以表示我的感谢。这也让很多人吃惊。当拿到的比要求的少时，他们会很失落，但如果拿到的比要求的多，他们会非常吃惊。

仅仅是观察人们的反应就让我觉得很有趣。大家都不习惯收到更多，我的目的就是改变人们对给予和接收的观念。这是我的乐趣所在。

方法六：给你的客户或老板送一张感谢卡

我们时常忘记，从客户和老板手中拿到报酬是多么神奇的感觉。他们也可以选择其他人来做这项工作，最终却选择了你。比如，你是一名清洁工人，他们可以选择其他人来做这份工作，他们却选择了你。请用一张感谢卡表达你最真挚的谢意。每当我去书店看书的时候，常常会感觉自己被淹没在了上百个书架当中。而在这么多书里，读者为何会选择我的书？从成千上万本图书中选中并购买我的书似乎是一件不可能的事，我非常感激所有的读者。为了表达你的谢意，寄一些东西送给你的客户。如果你在公司就职，可以对自己的老板表示感谢。

事实上，如果你可以做到不断地表达感谢，对方也会记得你的感谢。当下次机会出现时，他们很可能还会继续选择你，因为你是他们脑海中想到的第一人选。

方法七：收到钱时，记得庆祝

大多数人在收到钱时都会非常开心，却羞于表达。很多人在成长过程中都被教育要克制自己的情感，不要在任何场合谈论金钱。在收到生日礼物时，大家都会表达喜悦之情。但出于一些原因，收到钱时，人们往往不会这么做。所以，今后大家在收到钱的时候，尽情表达喜悦吧。看到你开心，给予者也能体会到你的快乐，并愿意下次再把金钱给你。大家都愿意看到一张快乐的脸庞。在收到额外的金钱时，能够表达快乐永远是件好事。

有一天，我在杂货店的时候拿到了一张两美元的优惠券。我激动地说：“哇！我好开心！”

我旁边的人便把她的优惠券给了我，因为她喜欢我的微笑，希望她的这张优惠券能让我更开心，我回馈给了她最灿烂的笑容。

你是否曾为了让熟识的店铺老板开心而去光临他的店铺呢？不管是去杂货店还是去吃晚餐，当别人给予你东西时回以微笑，这是能让钱保持流动状态的很有效的方法。

方法八：花钱时，祈祷幸福

这是我从导师那里学到的一点。每当我花钱时，我总会在心里默念：“希望这笔钱能保佑你和你爱的人，因为我花出去的钱将用来给你所期待的人购买物品和其他美好的东西。”不管什么时候花钱，永远要记得祝福对方。用你的钱送出祝福，你也正在创造快乐金钱流。每天睡前回想一下今天花的钱，想象一下这些钱在离开你后会遇到的所有美好的事情。如果你保持着这样的心态生活，人们就会注意到你。无须多言，大家都能感受到你带来的温暖和爱。

方法九：从你喜欢的人那里买东西

随着互联网的不断发展，我们越来越多地在网上消费，但购物真正的乐趣还是从一个真正的人手里购买物品，这也是为什么现在还是到处有很多购物中心和小商铺。如果我们一直在线上购物，最终所有的实体店都会消失，包括当地叔叔、阿姨开的店铺，他们与我们的快乐和生活方式息息相关。

在我看来，现在之所以到处仍然有很多商铺，是因为大家还是想真实地看到实物，想收获灵感，想和其他人互动。我们想待在有人群、有活力的地方。

从喜欢的人那里买东西，即使你知道也许在别处能拿到更好的价格，但还是会和自己欣赏的人做生意。这能够让其他人开心，加速他们的金钱流动。所以，当你购物时，不妨去你喜欢的地方，从你喜欢的人那里购物，这会给你很棒的感觉。

当然，这也可以在线上进行。从喜欢的线上商铺那儿购买物品也能让人开心，因为你花掉的是快乐金钱。

方法十：感激一切

在如何收获和保证自己拥有好的财富这方面，最有意义的一课是从我的导师和平老师那里学到的。他曾给我讲过这样的一个故事：有一个身负巨额债务的人绝望地向他借钱，和平老师说，“我可以借给你钱，但你要向我说10万次‘谢谢’”。这意味着这个人需要一刻不停地连续说好几个月。这个人同意了。不过，等真正借钱的时候，他已经不需要了。为什么？因为他的感激心态已经开花、结果，他能够偿还自己的债务，不需要再向别人借钱了。

当我们说“谢谢你”的时候，我们也在向这个世界释放能量。活在当下，我们意识到自己所拥有的一切已经足够了，拥有了自己所有需要的东西。了解并体会到这一点是这个世界上最强大的力量，当心怀感激时，你就能实现所有的梦想。

想要变得富有、快乐、平静吗？说声“谢谢”吧，就这么简单。


第五章
金钱的未来

忘掉“对手”的概念，只跟自己比赛。不必再为满足他人的期待而努力。你可以任性地设定一系列游戏规则，目标不必再是更多资产、更多的东西、比“对手”活得更好。想象一下在未来的世界里，大多数人都从金钱游戏中解脱出来了！想象一下未来的可能！

在这一章里，我想和大家探讨金钱的未来。不仅仅是你自己金钱的未来，更是这个世界金钱的未来。

世界在不断地改变，我们的生活也在随之而变。变化之大，毫无疑问在挑战着人们的想象力，但同时也有可能带来情绪的混乱。

我们需要现实一些，未来有着诸多挑战。在未来30年里，全球可能会有100亿人口，对食物的需求预计也会激增70%。气候变化正影响着海平面和农业的发展。社会上还有很大一部分老龄人口需要我们照顾，各种各样亟待解决的健康危机，越来越严峻的能源需求。除此之外，阶级矛盾和政治紧张局势也不容忽视。

尽管眼前有诸多挑战，但大家不妨停下来想一想这个由我们从前人手中接过的地球，还有人类在过去两个世纪里所取得的成就。很多人的寿命都可以达到80岁，甚至更长，曾经致命的疾病如今大部分都被消除或者控制住了。在大部分发展中国家里，水资源不再受到霍乱和寄生虫的困扰。

大部分国家都是和平的，我们不必生活在战乱之中。尽管如此，发生战争的可能性仍然存在于部分国家，大部分国家依赖外交手段来解决争议。技术和建筑的进步让我们的生活和居住环境能够实现气温可控，很多居住在发达国家的人再也不用遭受恶劣气候的困扰。我们还能更加智慧地使用能源，逐渐减少了对化石能源的依赖。并且，随着科技的不断进步，我们也有了更多时间享受自我，和周围的人互动。在过去需要消耗大量时间和能源才能传递的信息，现在可以轻松地在几秒钟之内在指尖传递。在人们的生活中，似乎还有无穷无尽的追求美丽、真相、意义和幸福的途径。

我们正生活在一个充满了大量变革的时代，需要同时处理的科技进步、颠覆性的发现太多太多。在这些变化中，我们也许需要面临一个完全不同，却很重要的危机——也是与人类密切相关的危机：我们对这个世界和其运行的了解已经超过人类历史发展的任何时期，却仍然还有很多无知的领域。正因为这些无知，我们感觉自己就像一个物理学的意外，或者说每个人的生命都“栖息”于某个独特的时间，还是说我们本身并不重要。

当生命被定义为一场意外时，我们所体会到的只有悲伤、无目的、没有希望。而最糟糕的是，生命最本质的不过是变老、失去、忍受和死亡，其中穿插着短暂的快乐。这一定义的局限之处在于，其传达的情感只有困惑和嫉妒：为什么有人拥有这么多，而有人拥有这么少？为什么有些人要无穷尽地忍受，而其他人可以坐享财富、机遇、快乐与幸福？

不考虑这个世界所有的进步和发展，人其实很容易停滞，感到绝望，被焦虑困扰。而我们又如何才能转化这些绝望和焦虑呢？如何才能不再总是问“有什么意义呢”，如何转变自己内心的声音——“你已经犯过错了，别再尝试，直接放弃”呢？

这就是我之前警示过各位的不健康的稀缺心态，它使我们深陷于现在，而忘记了自己真正要追求的未来。但是，我们能够通过设定目标、专注自我而改变这一状态。或者我们也可以多关注感谢，以真诚的心来感激生活和未来。

不管你是成长于，还是后来陷入了不顺利的境地，这些都没关系。你是未来的一部分，而未来的书写者就是你自己，你可以确定故事的主旨，它可以是对幸福的追求，也可以是一段冒险的旅程。

$　意识的革命

30年前，谁又预想过互联网的今天？它是在印刷技术之后唯一伟大的信息革命。人们开始相信大学的讲堂可能很快就会被废弃，因为世界顶级的教授和科学家的讲堂与有声书都能通过互联网与全世界分享。

AI（人工智能）也正在广泛地影响着世界，如果你还没做好迎接它的准备，不如花一分钟时间来了解一下。

AI，可以说是能够观察世界，并且做事成功率最大化的计算方式。比如，如果AI通过编程设定为能通过平衡木的二足机器人，那么AI将会利用它在之前失误中收集到的有关周围环境的数据和细节而进行自我调整，从而顺利通过平衡木。机器拥有了学习和调整的能力。

世间万物都能够利用这一科技得到巨大的改善。AI可以做很多事情，例如，告诉农民哪一类型的农作物最适宜种植，通过早期的症状诊断疾病，帮助公司通过新的方式降低成本，改善供应链，等等。

关于AI还有很多可以讲，可我不是这一领域的专家。但是，了解未来所有的可能性非常重要，我们不想自己未来的发展都是以恐惧和无知为基础的。未来研究所（IFTF）预计2030年85%的工作现在都还未存在，不过，AI并不会让所有的工作都灭绝。实际上，它能够根据人类的需求创造一系列新工作。

除了AI之外，还有很多行业正在研究可再生能源和无毒害材料。有很多塑料清除技术可以帮助海洋在大范围内清除垃圾。我们即将收集和储存大量太阳能及风能，从而为家电和汽车充电。即使是混合能源，在未来也将是充足而清洁的能源。

这一点很重要，因为当前还有很多人认为未来将会是动乱的，这样的恐惧也必将对人的心态带来消极影响。

在这一章里，我希望你能够发挥想象力，畅想所有可能发生的事情。为了实现未来最大限度的富裕和幸福，我们如何改变自己、改变心态和目标呢？AI已经出现，并且正在改变着我们的生活方式，我相信未来也会有改变人类意识的技术。当人们在物理的范畴突破极限后，能量的界限也终将被打破。最终，我们会找到打破金钱的能量范畴，突破其在生活中的角色的方式。

$　未来金钱

当今的生活建立在人类历史上所有的错误和成就之上。从人类的祖先发现能够把树枝转换成工具时起，人类就将思想中的树干转换成了长矛。如今，我们拥有的是非常非常尖锐的长矛。

我们应该如何最大化地利用这一长矛呢？

首先，你要有目标。目标决定未来，历史上已经有无数案例证明了这一点。想一想，如果你决定把目光放在某件事情上，在现实中，它就会成为你所关注的事情。所以，一定要把目标设定得尽可能地高！

这并不在于我们本身的能力如何或者使用的是什么工具，这其中最重要的变量是你所设定的目标。

我认为金钱的快乐未来不需要花费很多金钱，生活的必需品将非常丰富、方便获取、价格低廉，甚至是免费的。教育、通信、能源、高质量的食物，还有各种各样的机遇都不需要首先以财富的数量作为考量标准。在共享经济中，这一点早已得到证明。人们正在学习如何更好地利用物品，分享所得。

金钱并非总是与人类的生存紧密相连，并且我相信未来这一点也会得到证实。毫无疑问，金钱是有用的，人们也终将需要彼此之间交换金钱这样的方式，但是，未来的金钱不会像当今这样，让人感觉像是能够控制命运的能量。

我认为钱可以成为一种类似盐的东西。盖尔·勒夫特（Gal Luft）和安妮·科林（Anne Korin）写过一本非常棒的书《将油变盐：通过能源选择实现能源独立》，讲的就是创造另一种资源。这本书总结了盐的历史。在过去很长一段时间里，盐是唯一能够储存食物的工具，帮助人们度过寒冬，而这也就意味着盐是重中之重的资源。人们非常了解盐来自哪里，库存还有多少，以及盐和其他物品的等价值。从某种意义上来讲，盐就是货币。但当罐头、冰箱和其他食物储存技术发明之后，盐突然变得没那么重要了。如今，盐就是人们普通的生活用品。盐的储量丰富，价格也不贵。

石油现在就扮演着曾经盐的角色。如今，石油之所以这么珍贵，是因为人类没有其他的选择来为汽车、飞机和船舶提供能量。对石油的控制权是很多国家纷争的源头，正如金钱是很多人与人之间纷争的源头一样。但是，人们终将找到给汽车供应能量的替代能源，而石油也会重蹈盐的覆辙。人类还是会将石油作为工具使用，但到时候它将会储量丰富，而且价格低廉。我认为金钱最终也会重蹈石油的历史。

关键不在于人类将要住在没有金钱的世界，而是将要住在一个不再担心缺钱的世界。这是关键的不同。最终，人们将会意识到，我们再也不需要将金钱和自由联系在一起。不再需要用钱去感受快乐、安全和自由，因为人们明白，快乐、安全和个人的自主都来自内心。要做到这一点，我们需要活在当下，认真地感受现在，用自己的时间和才华去做自己热爱的事。

$　未来金钱的两种走向

你的心态将会影响你的未来金钱的走向：悲观或充满希望。以下是我的观点。

乐观的心态、充实的内心将会让你看到未来所有的工作：研究、工程、艺术和设计、娱乐、食物与营养、医疗健康、空间科技、垃圾处理、可再生能源……所有这些都将与AI有关。这些工作不仅在未来会依然存在，而且它们所涉及的领域将会随着科技的发展而不断发展。甚至随着自动化的发展，很多工作被取代时，还有很多领域仍需要人类参与，人们还是会尊重人类的设计和工匠手艺。教育将会越来越普及，几乎所有人都能在网络上获得高等教育，只需要组织新系统即可。

的确，司机、工人、农民、会计和其他白领行业的中层管理者可能会被算法和机器人所取代，在乐观者看来，面对这些变化时，我们应该充满期待、爱和冒险精神。

在悲观者或稀缺心态的人看来，根据所处位置的不同，富人会更积极地存钱，只把钱投资在与自己仅有的几个兴趣相关的领域，中产阶级和工人则会憎恨金钱，而这一负面情绪也将成为他们前往幸福之路的绊脚石。

这一心态的人会说“我们完蛋了”，会把世界上所有的问题都归结于AI和科技。有这种心态的人认为以AI为中心的世界将会是一个冷血而不友好的社会，到时候企业的利益将会凌驾于个人的基本权利和需求之上。你不需要用这种心态去想象未来，如今很多人正生活在这一不公平的状态中。

很多人已经体会到了被轻视、被遗忘的感受。恐惧“占领”了新闻媒体的头条，也是全球大部分的政治论调，而这一事实只能加深贫富群体的差距。富人总是觉得自己的钱被拿去帮助穷人了，而穷人则会感觉自己总是被富人压榨。这其中，没人满意，人人都害怕。

但是，不一定会是这样的结局。

$　你可以选择自己的未来

我认为人们最终的结局可能处于乐观未来和消极未来之间。两种心态总会有斗争，但是，正如我们看到在整个文化中所有的积极和消极的结果，也可以清晰地看到这两者在不断进步，甚至随着时间的推移，这种进步是会呈指数级的。而现在发生的一切，都是你我在过去做出的决定的结果。

我们确实拥有未来的选择权。

在个人金钱方面，我们有权利选择如何与金钱发生关联。你拥有的金钱可以很多，也可以很少，金钱流可以快乐，也可以悲伤。你可以用钱使自己和身边的人开心，也能够利用钱让别人痛苦。你可以选择去冒险，把目标设定在自己喜欢的事情上，也可以选择趋利避害，选择一条安全的道路，守住现在所有的已知的一切。但不管你选择了哪种未来，都能看到它的反射。

决定权在你手里。你的选择不仅会影响自己，还会影响到你的家人和身边的朋友。如果对金钱和生活满意，你就能扩大这份快乐的影响范围。而要做到扩大范围，首先要和金钱好好相处，在自己负责的领域拥有快乐金钱流。

如果你能做到以上几点，快乐金钱的连锁反应就会影响到你身边的人。而当他们看到快乐金钱流的乐趣，自己也身处其中时，他们也能够创造出自己的快乐金钱。

现在，你就能“制造”快乐金钱的连锁反应了，这并不难。

只需要在金钱流入的时候说声“谢谢”，在金钱流出时再次致谢。

当你开始创造这种流动时，会发现每天的生活都会有所不同。当别人和你一起行动起来时，你会感觉到和他们之间的联动。

$　对你而言什么是最重要的？

当被问到这个问题时，很多人的答案是“家庭”和“朋友”。这样的答案很好，但请允许我略微改动一下我的问题。如果问题是：根据你每天的时间安排，对你而言什么是最重要的？你会怎么回答？我们都谈论着高尚的价值观，但真实的价值观会在每天的生活中体现出来。你的时间和精力放在了哪里，对你而言那就是最重要的。

所以，我再重复一遍我的问题：什么对你而言是最重要的？

是时候重新思考一下这个问题了，这是加入快乐金钱流非常好的开始。清楚地了解自己价值观的人知道他们应该对什么保持感恩，而这也会在纷乱的生活中作为指引，带领他们向前。

你可能听到过这样的建议：“永远要面带微笑地努力工作，即使薪水很低，即使你不喜欢这份工作，但你永远不知道谁将会看到你。”有才华、有热情的人总能得到赏识，但在我看来，这样的建议人们已经听腻了，因为有太多人即使每天努力地工作，但还是不够幸运。我要与大家分享的是：让你距离理想越来越近的，并不是运气，而是有意识的感激之心。

能够经常感激自己所拥有的一切的人也将对自己的快乐负责。他们有着一颗永恒的感激之心，正因如此，在付出行动的时候，他们能非常负责（responsible）——或者按照我的理解，是能够有回应的（response-able）。他们有做出回应的能力。这些人能在苦难的时候不迷失方向，也能在好的时光中尽情享受。他们对自己、对他人忠诚，毫不隐瞒，他们真诚地做事，带着自己的真诚之心。

这样的人注定会迎来人生的机遇，一切只是时间和方式的问题，而不是碰运气，也不是依赖任何人。他们对自己所有的一切都感恩，有责任心，当机会来临时能抓住。当你深陷于自我怜惜，或者没有承担起对自己成功的责任时，你成功的概率就要靠运气或者等别人“发现”你，而你也注定是不快乐的。没有了感恩，快乐便会很渺茫。

未来的情感状态取决于你是否愿意感恩你现在所拥有的，是否愿意承担起所有的挑战。如果能做到这一点，我们的世界和金钱就充满积极的能量。

$　快乐金钱将会改变你的家庭

与金钱和平共处本身就带有一定的难度，但正如我们之前讨论的，表达感谢和活在当下能够为快乐金钱创造条件。

但是，生活不是独角戏。我的父母——爸爸或妈妈对金钱也有自己的态度，他们在玩着他们自己的金钱游戏。我们都知道，与金钱相关的不同的观点通常会产生冲突，带来不愉快的后果。

我多年以来处理家庭关系中金钱冲突的心得是，诚实绝对是处理这类问题的上上策。

父母通常会向孩子隐瞒自己的财政状况，只会说“等你长大了，就知道生活有多难了”这样的话。而问题是，这样做只会拖慢孩子成熟的过程。如果家长总是将孩子当作未长大的孩子，他们就永远都不会长大，永远会问为什么不能做这个，为什么不能有那个。他们会觉得一切都是“不公平的”。但是，如果把孩子作为成年人去对待，他们也会把自己视为成年人。

家长如果能对孩子多讲讲与钱相关的事：你如何挣钱，你身上背负着哪些贷款，你是怎样计划消费或存款的……孩子也会越来越能理解你，会逐渐成为一个对自己的家庭状况负责任的小大人。我所了解的那些最快乐的家庭，他们在金钱和其他的事务上对孩子非常透明。

以上原则也适用于情侣、夫妻之间。即便两个人都是成年人，在某些关系中，一方还是难免会将另一方视为儿童，认为对方不需要或者没能力去了解两个人之间的经济状况。或者两个人为了避免纷争，会在金钱问题上有所隐瞒。又或者是双方为了试图掩盖一些错误而有所隐瞒。综上，诚实一直是非常重要的。

$　快乐金钱可以跨代流动

因为人们早已经习惯了稀缺以及赢者为王的心态，所以当遇到真正的慷慨之举时，往往会受到强烈的震撼。这种不寻常的举措，甚至会改变人的一生。“谢谢”（arigato）这个词在日语中本身的含义是“很难做”，所以当我们对其他人说“谢谢”的时候，其实是在赞美他们能够做出这么有难度又特殊的举动。

我曾听说过这样的故事，一个人的祖父曾经是一位非常成功的商人，慷慨大方，所有接触过他的人无不尊重、爱戴他。但是，和大多数的故事一样，他的孙子被惯坏了，没有商业头脑，最终家族企业走向破产，赔掉了祖父留下来的所有的钱和地产。

孙子和他的家人被迫搬进了一个小公寓里。有一天，一个上了年纪的陌生人前来拜访，自称是孤儿，曾经遇到了孙子慷慨的祖父，得到了一份工作。祖父还曾请这个陌生人来家里吃过寿喜烧——一种在火锅里烹饪的日本菜肴。每每想起那顿温馨而美味的寿喜烧，和这位祖父给他的友谊和慷慨，总能让这个陌生人露出微笑。“你的祖父总是待我很好，他教会了我所有关于经商、人生的事情。后来，我也创办了自己的企业。我如此顺利的生活都是得益于你的祖父。”孙子听愣了。“这和我又有什么关系呢？”他问道。陌生人解释说：“我听说了你们目前的财务状况，于是找到你。我希望把这个给你，作为当年你祖父对我热心帮助的回报。”陌生人随后给了他一个包裹，里面是准备寿喜烧的工具。

晚上，在打开寿喜烧锅的包装准备做晚餐时，他们看到了一个信封。信封里装的是一张支票，上面的金额足以购买一套房子。支票上还有一句简短的留言：“请用这笔钱为家人重建生活吧。”

这位昔日娇惯成性、不知感激的孙子非常感动，并被这种慷慨之举，或者我们所说的“快乐金钱”而改变。他妥善地利用陌生人给的钱，重振家业。虽然过去了50年，但当时的快乐金钱仍然有朝着积极的方向改变人生的力量。

$　从人而不是金钱那里获得安全感

我们常认为，等有了很多钱之后，生活就会有所保障。这也是为什么所有人——不管是穷人还是富人——都想要更多的钱。每个人都想拥有安全感，想确保每件事都能处理得妥当。这也是为什么一提到钱，人们总会有如此多的担忧。

金钱并不总能带来安全感，但人际关系可以。

没有什么能够比一段牢固、深厚而持久的关系能给人带来安全感了。如果困难的时候每个人都能有所依靠的话，也就不会有和金钱相关的担忧了。如果你真的在寻找安全感，去朋友和家人那里吧。是的，与其不断地担心存钱和投资，不如把自己的时间投资到人际关系中。这样不仅可以让你更放松，还能够确保在你需要支持的时候，有人在身边。

停止寻找与金钱有关的安全感吧，不久后你会发现，停止对金钱无谓的担忧之后，自由也会随之而来。

$　跳出“金钱游戏”，做自己的计划

每个人都在以不同的程度陷入与金钱的“对抗”之中。但是，如果能将自己处理金钱的方式视作一场游戏，你就能够“释放”自己了。对于富人和穷人来说，金钱游戏会有所不同，但不管你处于何种游戏当中，有一点是相同的：这是一场与他人对抗的游戏。

我们怎样才能知道自己的游戏玩得好不好呢？你可以回顾整个游戏过程。轮到我们掷骰子得分后，再换其他人，大家你追我赶，然后以此随意地判断自己的表现如何。

在这场游戏里，我们是否曾有获胜的感觉呢？或许有时候会有，但正当我们觉得自己占领上风时，突然看到他人掷骰子，我们又开始想：“我也要他们这样的生活！”我们在向自己的大脑发送这样的信息：我所拥有的还不够。

这也解释了为什么人们不管收入多少、积蓄多少，总感觉自己输了比赛。很多人即使在自己发挥还不错的时候仍然自我感觉不好。

这种心理状态让每位玩家都觉得自己像个失败者。富豪觉得糟糕，是因为夏日别墅和私人飞机比不上稳定的关系和人生的真正意义；中产阶级觉得糟糕，是因为他们正拼命地向别人展示自己的价值；低收入人群觉得自己被排除在外，已经放弃了对梦想的坚持。

如何跳出这样的恶性循环？我建议你忘掉“对手”的概念，只跟自己比赛。不再和他人对比，你只需要将今天的自己和昨天的自己对比。能对你做出评价的只有你自己。虽然感觉上周围的人都在对你评头论足，但实际上并非如此。你会吃惊地发现，其实还有很多人正在羡慕你所拥有的一切。

我经常有和富豪面对面交流的机会。我会问他们：“你什么时候觉得自己是富有的？”我以为他们会说：“当我挣到人生中第一个100万美元（或者500万美元，甚至1亿美元）的时候。”但是，他们的答案都是一样的：“我不认为自己富有。”随之而来的可能是这样的话：“我的朋友有私人飞机，我却买不起。”

即使这些富人经营着大公司，家里房产的数量比家庭成员的数量还要多，赚的钱已经够自己几辈子花了，但他们还是觉得自己不够富有。你无法控制谁挣得比自己多，但是你可以决定到什么程度自己觉得挣够了，或者可以说自己是富有的。要做到这一点，最佳的方式就是和自己玩金钱游戏。

金钱游戏的设计之初，就是让你和他人做比较，让人想要的越来越多，即便是已经超出了自己真正的需求。这种现象在全球非常普遍，无法避免。即使逃避了这一游戏，实际生活中也会有来自他人的压力。一旦退出比赛，你就会感到一切都不一样了。你可能还是在原来的公司上班，挣着同样的薪水，但你会更快乐，因为不必再为满足他人的期待而努力。你可以任性地设定一系列游戏规则，目标不必再是更多资产、更多的东西、比“对手”活得更好。

你可以按照自己的喜好去设定赢家的标准：一份你热爱的工作（可以是自己正在做的工作），或者换一份更符合自己能力和才华的工作。金钱不一定是你衡量胜利的尺码，这个标准可以是与朋友和家人共度更多时光，或者是有更多的自由去追寻自己的兴趣爱好，又或者是做任何能让你快乐、开心的事情。你甚至可以把这看作开发自己隐藏技能和才华的好机会。问问自己：“什么能让我开心？我最擅长的是什么？”我知道的是，如果你热爱某件事并且做得很好，最终就能吸引到金钱和客户。

但是，这并不意味着所有事情都会变得很简单，你还是需要去学习和金钱相关的基本知识：挣够，存够，花够。根据我之前无数次见证过的案例，我向你保证，如果你按照如上这样去做，在三到七年的时间里，你将会实现财务自由。任何人，一旦下定决心做某事，都能够实现。很多人也很享受支持他人去做同样的事情。在帮助别人的过程中，他们感受到了人与人之间深深的互动和快乐。

这就是快乐的连锁反应。不需要成为百万富翁，你也能“开启”快乐金钱的流动。想象一下在未来的世界里，大多数人都从金钱游戏中解脱出来了！想象一下未来的可能！

如果我们都能“开启”快乐金钱流，参与其中，以下是我想象的将会发生的事。

富裕的人将会拿出自己很大一部分财富和那些不太走运的人分享。中产阶级将不再那么冒险，而是做自己真正喜欢的事情。手头不太宽裕的人会更有安全感，对未来有更多向往，也会得到来自富裕人群的帮助。结果是，家庭中的争吵更少，社会上的犯罪事件更少。并且，我们的世界也将更和平。

如果能从以恐惧为基础的消极思想循环中解脱出来，更专注于现在，做更多让自己开心的事，那么毫无疑问，我们将会共创出一个人人相互支持、相互鼓励的世界。

$　每天都可以重新开始

当你能够真正地活在当下，按照自己的方式生活时，就能够随时重新出发，不用再受过去的烦恼与失败的禁锢。

你可以创造自己的信条，如果不这样做，你还是会不断地被“传统智慧”控制着——这些金钱迷思总是在告诉你，你拥有的还不够。

你不必效仿他人挣钱、存钱、花钱的方式，也不用为没有买新东西或者置换最新款而尴尬。你可以每天穿着同样的T恤或羊毛衫，依然感觉良好。你不需要用这些物质的东西来评判自己，你很自信，认为自己很棒！你可以决定自己真正需要挣多少或者存多少钱，不必将自己的精力浪费在和自己定义的成功无关的事情上。

如果你能在自己独特的生活方式中找到快乐，这就意味着你正在逐渐退出金钱游戏。这个问题没有标准答案，你可以在极简方式中找到自己的快乐，或者挣大钱，拥有大的金钱流是你的目标，没问题，请朝着目标努力。只有你才能说哪种方式最适合自己。

创建自己的规则并严格遵守吧。别再让其他人决定你今天穿什么、住在哪儿、存多少钱，去哪里度假、在哪里工作、做什么。做出自己人生中的决定，才能不管银行里的余额有多少，你都能重获自由。这也正是快乐金钱的所在。最重要的是，把快乐金钱的想法牢记于心，然后让自己成为一个幸福的小富豪。

$　定义你自己的幸福

几年前，我曾有幸前往不丹，为我撰写有关幸福的图书进行研究。不丹被称为全球最幸福的国家。在抵达之前，我想象着大街上每个人都洋溢着笑容，向陌生人热情地问好。但抵达之后我才发现，不丹人都很害羞，看到外国人都会躲起来。他们有着最为谦逊和简单的生活方式。我发现他们并没有“看我！我超级开心”的态度，而是一种平和的快乐。人们满足于自己的日常生活，对自己拥有的东西也很满意。

我问他们有没有烦恼，令人惊讶的是，很多人的答案都是他们当下没有烦恼。每个人都可以享有免费的医疗系统，如果遇到什么问题，他们相信身边的朋友和国王会帮助他们。如果把这个问题放在任何一个工业化的国家，我可能都要空出半个多小时来听人们对工作、父母、孩子和政府的抱怨。

但是在不丹，我问到的每个人都对自己的生活很满意。他们没有身处于一个相互比较、评论对方的游戏中。有一位当地居民说：“我有一个幸福的家庭，有工作还有房子。我还需要别的吗？”

这个答案出乎我的意料，但他是对的，拥有的这些就足以让自己开心了。

我们居住在一个和不丹完全不同的世界里，不丹是一个极简的世界，这是适合不丹人的生活方式。

这也是我们从不丹人身上学到的东西。现在，我们需要适度地回归原始的生活，但最终还是要选择最适合自己的生活方式。幸福是由自己定义的，如果让自己陷入与人互相比较的金钱游戏中，我们就会被迫地认为幸福意味着更多。这也就是人们说的“更努力地工作，你才能实现梦想”，这是20世纪人们完全相信的观点。但事实上，我们又得到了什么？更多的东西，还是更多的压力？

从不丹回到家后，我给自己的生活做了盘点。我想，我们拥有的东西要比他们多多了，但是我们更开心吗？现实给出了否定的回答，不丹人要活得更开心一些。

不必像不丹人一样生活，但我们同样可以活得开心。不过，要向不丹人学习的一点是：幸福由自己定义。

$　做最重要的事，让金钱支持你！

这本书已接近尾声，我想对你说：

你有选择自己生活的自由。

你有做任何事情的自由。

不要让金钱阻挡你的脚步。

人们害怕的事情太多了，我们以为让自己害怕的是金钱、工作和人，但实际上，真正让我们害怕的，是我们对未来的恐惧。不要被焦虑和恐惧捉弄了，你所担心的事情，往往都不会成为现实，但我们还是浪费了太多的时间担心、忧伤。这真的是浪费时间、才华和精力。

当感知到命运的召唤时，去冒险吧，这往往是正确的方向，能够把你提升到新的高度。

我们又如何知道要去冒哪些风险呢？这将取决于你认为什么才是最重要的事。

别让金钱阻挡你的脚步。

每个人生来都带有才华，你准备好了，才华就能够得以施展。

但遗憾的是，很多人还没发现自己的才华，太多人并不知道自己的才华所在。直到34岁，我才知道自己还能写书，我也是那些对自己的能力感到惊讶的人之一！我很确定，你的才华也正等待着给你惊喜！

太多的才华被忽略、被埋没，这都是因为恐惧：害怕尝试，害怕失败，害怕自己无法实现他人对我们的期望，害怕没有足够的钱生存下去。

如果你都不相信自己、不相信自己的才华，这世界上就不会有人相信了。你的父母、朋友可能会祝你幸福，但他们无法帮助你激发出你身上的才能。当你去使用自己的才华和能力时，它们才能逐渐显现出来。

在我成为一个成功的作者之后，曾参加以前就读的男子基督学校的同学聚会。在场的很多同学和老师对我能成为一名作家的事实都非常惊讶，他们都以为我会像我的父亲一样成为一名会计，我成为一名作家是他们从未想象过的事。但实际上，对此最惊讶的人应该是我自己。很多人在了解到自己深埋的才华之后都会被深深地震惊到。

我发现，当你准备好对自己的人生承担责任时，你的才华和能力就会慢慢显现。当人们发现只能依赖自己时，才华就会自己跑出来，你的所有感官都会被“激活”，让你有充分的理由继续走下去。

仅仅是发现才能还不够，你还需要将它们付诸行动。你需要认真地提高自己的技能，如果想让这些才华为他人创造价值，为自己挣钱，你就必须花时间把它打磨到精益求精——最终能够运用自如。

18年前，我曾做过一个和我女儿有关的梦。这个梦让我清醒，意识到利用自己才华的重要性。在这个梦里，我年幼的女儿问我为什么不做一些事情去改变世界。我用一些借口搪塞她：“我就是个小人物，既不是政客，也不是教授，我不懂那些复杂的世界的事情。我不能改变世界！”在梦中，我看到她的眼神因失落而暗淡下去，成为我在醒来前看到的最后一个画面。

这个苦涩的梦深深地戳中了我。我感觉自己好渺小，也很愧疚。我不想让女儿失望，而我也做到了。我认真思考了自己的人生和那些塑造了我的技能和能力的经历。我无须等待灵感，也不用到处寻找，我的才能和天赋自己就跳出来了：“我在这儿！”

几年后，我开始写有关幸福和金钱的书，希望这个世界能变得更好。在那时，我不知道应该往哪个方向走，也不知道自己的作品最终会带来怎样的影响，但让我欣喜的是，我的读者越来越多，我也知道我的想法正在影响着上百万人的生活。

而现在我正在将这根接力棒传下去。

你就是下一个要改变世界的人：这是一件让你感到兴奋，迫不及待要去做的事情；这是一件让你的生活充满意义的事情；这是一件能够帮助到你身边的人的事情。

$　通往快乐金钱的五个步骤

在这本书的结尾，我将给大家做一个小总结，列一份清单。从今天起，按照这五个步骤做，你终将收获快乐金钱，成为幸福的小富豪。

一、转变稀缺心态

每个人都有为自己的生活选择金钱观的能力，这也是为什么在快乐金钱的第一步，就是确保要有充盈的心态。在这之前，我们接收到的观点都是稀缺性的——金钱是有限的，我们必须抢先一步拿到金钱。我们已经逐渐形成了痴迷金钱的文化。人们太过于关注金钱的数量，而这切断了通往更美好的生活的可能性。

为什么？因为人们会自然而然地认为如果去冒险或者做自己真正想做的事情，就没办法维持生活了。永远都不够，这样的概念让人们感觉自己非常渺小，也越来越不慷慨。如果你具备了充盈的心态，你会开始看到新的可能性，会变得更有创造力，更有能力应对生活中的困难。在创造自己命运的过程中，你更自由了。

二、与过去握手言和

我们都知道，我们对待金钱的态度都是遗传而来的。遗传给我们的人，他们的金钱观也遗传自他处。如果你放任让其成为仇恨之源，那就永远无法获得快乐金钱。遗传给你这些观念的人都太年轻了，他们缺乏经验，常常犯错。想象一下父母曾面临的处境，他们出于恐惧而做出了这样的选择，是因为无路可走。能对他们的过去感同身受，你才能理解为什么他们当时会做出这些错误的决定，你才能原谅他们。而当你选择原谅时，心灵也会随之轻盈起来。通过原谅别人，更重要的是，原谅自己曾犯下的错误，你才能打破悲伤金钱的循环。

当真正开始原谅，进入治愈的过程时，你实际上也是在为快乐金钱的新纪元奠定基调。当我们与过去和解，那些伤痕就不会再是当下幸福的绊脚石，而金钱也不会再是一股神秘而无法控制的力量，而你也拥有去寻找适合自己的快乐金钱的自由。

三、发现自己的才能，并以此收获快乐金钱

每个人生来都有自己的才华，有些人在很小的时候就已经发现了，而有些人需要多花一些时间去寻找。开发自己的技能，找到让自己快乐的源泉，这是生命中最重要的事之一。如果你不再被过去困扰，就会惊喜地发现自己的才能正慢慢地显现。当你回顾人生时，所有散落的点都在连接成线。进入流动状态中，将会成为你的第二天性。困难和艰辛将会在你眼前转换成快乐和冒险。当你开始与世界分享才华时，也正是快乐金钱流动的开始。知道自己是谁，在什么时候最有活力，这些是信任的基础，因为你无须再躲避什么。

才华开发得越多，你与别人分享得越多，你能吸引到的快乐金钱就会越来越多。在各个领域中，成功的人都认为是自己热爱的事业让自己获得了成就。

四、相信生命

当你能真正信任自己和身边的人时，生活也会越来越简单，那些日常的和未来有关的焦虑都会逐渐消失。当每个人都以真诚和充盈之心待人时，我们才能自由地分享，享受金钱带来的所有美好。不用再担心未来，因为我们知道有人可以依赖，而他们也可以依赖我们。

信任和恐惧无法同时存在，两者只能存其一。信任能让我们更活跃、更有积极性、更自由，而恐惧则会阻碍我们的行动，影响我们的思路，酝酿出悔恨。有了信任，我们就不再担心期待，风险也不再是风险。我们之前所有的担心都会成为生命中积极的一面。而曾经发生过的“不好”的事情也会反过来帮助我们。

我们知道，所有发生过的事——积极或消极的，都将会以一种特殊的方式帮助我们成长。正因如此，我们无须再焦虑地把所有生命中的经历都分成“好”或者“坏”，而这也正是为什么那些对别人充满信任的人更热情、更成功。

心怀信任时，我们将会成为更真实的自我。

五、永远记得说“谢谢”

快乐金钱的世界，看起来就像一个人人在不断感谢生命中流动着的能量的世界。乐意给予和收获，而不是牢牢抓住自己拥有的东西，这正是创造快乐金钱所需的条件。感恩的积极能量将会帮助我们，能够让更多的快乐金钱来到生命中。

世界上有两种人：一种看上去总是在感谢；另一种总在找借口，找理由抱怨。你认为哪一种人的人格更有魅力呢？

感激生命的人更受欢迎、更好相处、更有魅力，而且他们更会受到各种各样机会的青睐。

有时，事情的发展并不能尽如人意，但常怀感恩之心，迎接生命给我们的一切，这样的心态能够指引你走出所有的困境。

所以，请抓住所有机会表达感谢吧。如果你生活在感恩的流动中，生命中充满了意外的奇迹，那就感谢自己吧。如果内心的自我、身边的他人都生活在这种流动中，那我们就是在与快乐金钱共同生活！

$　你的生命由你的经历组成

当人走到生命的尽头，就不会再担心自己挣了多少钱、银行的储蓄有多少了。我不相信有人在生命的最后时刻还要去查银行余额。你能记住的，只是所有自己爱的人，曾做过的事情。如果足够幸运，你所爱的人还会陪伴在你身边，直到生命的最后一刻。

这个故事的寓意是：生命中最重要的不是你所拥有的东西，身边的人才是，你才是。所以，把关注点放在生活上吧，放在那些让你感觉最有活力的事情上，然后尽可能地去创造美好的回忆。把时间、金钱和经历——也就是快乐金钱的构成，都放在对你来说最重要的人、你最爱的人、你最想感谢的人身上吧。请注意当你花钱时，思考一下：这是你爱的东西吗？这时的你是最真、最佳、最快乐的自己吗？

事实上，和最爱的人一起创造回忆，并不需要很多的钱。有创意一些，不管你做什么，要抱着开放的心态面对所有可能。当创意迸发时，机会也会出现。当你愿意分享，心怀感激，充满希望，内心充盈时，机会就在眼前。

我希望你能以一颗感恩、善良和充满爱的心面对自己和爱人，生活也会以同样的方式来回报你。我为你的宁静、幸福和富裕而祈祷。

这本书就是我送给你的祝福，希望所有的美好和快乐金钱都围绕在你身边！

最后，arigato，谢谢！
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自序
经济学，生活的科学与思考的利器

1982年，距今30多年前，当时我仍在美国康奈尔大学攻读博士学位。犹记得在金秋一个阳光和煦的下午，我和内人在美丽的康大校园里散步，谈到我论文的进度及经济上的一些现象时，我有感而发地对内人说，将来要写一本经济学的书，把一些经济学概念以浅显易懂的方式很好地介绍出来，让大家都能了解，也能多应用，这应是件美事。这样的想法在我1983年冬完成学业回到台湾工作后，就因忙于各项研究及教学工作，根本无暇再仔细想，更遑论提笔把它写出来。

一转眼，回来工作不觉已逾30年，当初的想法仍在，只是没有太多年轻时的豪情。2012年5月，我从公职退下，回到学校后，开始重拾年轻时的想法。主要原因是在服务公职期间，有不少应用经济学理论的机会，也碰到一些经济学理论与实务需相互调和的问题。更重要的是，在1996年至2000年及2008年至2012年共8年间，我有幸两次从学校借调至政府部门服务，让我深深觉得经济知识对地区进步与社会发展的重要性，因此想把这本书写出来的念头与构想不仅越来越具体，还越来越成熟。于是在公余之暇，便坐在电脑前开始笔耕，不觉一篇篇地也就陆续完成了。

经济学的大前提

在本书的写作过程中，我不由得想起1995年4月，我为《天下杂志》写了篇专栏文章，该文章的名称是“天堂里是否有经济学？”。在该篇文章中，我以推论的方式说明，经济学只适用于“资源有限而人欲无穷”的现实生活。在天堂里，不论是“资源无限”还是“欲望有限”，经济学在这两种情况下，是无须存在，也根本派不上用场的。因此，天堂里是没有经济学的。

这样的想法或可做进一步的延伸与思考：阿拉伯民间故事集《一千零一夜》中的《阿拉丁与神灯》是大家都听过的故事。故事中，穷小子阿拉丁若能把神灯中的精灵放出来，精灵就能帮阿拉丁实现三个愿望。最后，阿拉丁在精灵的协助下终于如愿娶了美丽的茉莉公主，过着富裕、快乐的日子。

每个神话故事都是超现实的，因此可以有无限的想象空间。当然，它也隐喻在故事中，每个精灵都有点石成金的本领，因此资源永远都是无限的。

然，它是神话，并非现实。

在现实世界里，“资源有限而人欲无穷”是最贴切的写照。故经济学发轫伊始，即穷究如何让资源做最有效的配置，而让我们在现实环境下能够更安适些、更满意些。

人世间是否真有“取之不尽，用之不竭”之物，抑或它也许只存在于文人雅士的心灵意境中？苏轼《赤壁赋》的名句或可提供一解：“惟江上之清风，与山间之明月，耳得之而为声，目遇之而成色，取之无禁，用之不竭，是造物者之无尽藏也。”清风与明月是一种意境的表现，人只要有心，皆可得而享之，故它不需经济学费心讨论。

同理，在资源无限的富丽天堂里或在天马行空的神话故事里，它也不需要经济学，当然也无其立锥之处。相对地，经济学只适用于庸俗的凡人的现实生活中。至少，它可务实且理性地帮我们解决我们每天所须面对的种种想法太多但手上资源却永远都不够的问题。

天堂里是否有经济学？

自该文于1995年刊出后，这样的想法迄今仍没有什么改变。相对地，这些年来，我却不断地观察到，许多人在现实社会有限的资源下，是以掠夺下一代可用的资源的方式来满足自己于现世中的种种欲望。因此，不论是财政问题、资源开发问题、环境保护问题、农业生产问题等，它们都有着本质上的相似性。若我们不能先在“资源有限而人欲无穷”的前提下去节制过度的欲求，并创造更多可用的资源，那就不容易找到方向，也不容易得出答案。

在此且容我于自序中收纳这短短一篇《天堂里是否有经济学？》如下：

英国的亚当·斯密在18世纪时，有鉴于英国在当时欧洲为第二等国家，为亟思富国强兵之道，追上当时欧洲最富裕的荷兰，精心研究而写成经济学的经典之作《国富论》，奠定经济学的基础。

在经济学的世界里，能够成立的最基本条件，是在于认清了人世间“资源有限而人欲无穷”的现实。因此，学问的重点乃在于如何在有限的资源下，做最合理有效的分配，以使百姓的效用能达到最大。倘若，上述“资源有限”“人欲无穷”的两个假设均无法成立，那么，人世间恐怕就没有经济学存在的必要了。在基督教或天主教的天堂里，是否有经济学存在？答案应该是否定的。因为在美好的天堂之中，上帝会给他的子民所有他们想要的，每个能够进入他的殿堂的子民，都能得到完全的满足。因此，“资源有限”的假设在天堂里是不存在的，经济学在富足美好的天堂中只不过是“杞人忧天”的悲论。

资源有限，人欲无穷

同样地，在佛教的西方极乐世界里，是否也有经济学存在？答案也应该是否定的。因为在佛教的西方极乐世界里，极乐在于信众们能“无欲”，无欲而后乐极。由于经济学“人欲无穷”的另一个重要假设，在西方极乐世界里并不存在，因此经济学由于过于“庸俗入世”，也无法在极乐世界里存在。

盗掠下一代资源

经济学既然在天堂或是西方极乐世界中都没有市场，那么，在我们这贪婪的人世间总该有安身立命之处吧？答案似乎也是否定的。如今，我们常可观察到，在许多国家，政客们为逞其个人私欲，无视资源有限与财政迅速恶化的现实，一味地以公共福利政策作为政治要求，不论是全民保健、老人年金、遗产税等，无一不大开方便之门，这实在是一种掩耳盗铃的做法。

这种做法并不是经济学“资源有限”的假设在人世间出了问题，无法合用，而是政客们早已开始大量地盗掠下一代人的资源了。

结语

本书的定位是经济类科普书，它或可作为读过经济学的朋友们温故知新之用，也可作为正在修习经济学的学生们的补充教材；对于有兴趣的一般大众，它也能提供一些有用的思维，供理解及掌握现今经济问题之用。为此，如何能让读者开卷有益，是我坐在电脑前一个字接一个字地把它敲打出来时，常检视自己、提醒自己的要点。

本书共分为四部分，分别是“基本观念”“微观·个体”“宏观·总体”与“延伸应用”，另在附录中收录一篇探讨国际经济的论述。在写就各篇时，我期许自己一定要以观念为先、为重。相对地，相关技术面的表达方式，不论是用图、用表或是用数学方程式等，若能少用就尽量少用。毕竟，这些都是工具，它们的主要功能也是辅助性的。我相信，日后若有什么东西最终能被读者认同并记住，也能用上，则它一定是相关的重要观念，而不是复杂的图形或是数学方程式。若此，本书有责任正本清源地先把每个重要的经济观念说清楚、讲明白，相信这应是与读者交流的最好方式。

单骥　谨识
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一　基本观念

1．供给与需求

横看成岭侧成峰，远近高低各不同。

不识庐山真面目，只缘身在此山中。

——《题西林壁》，苏轼（1037—1101）

在我演讲的场合，有许多次，若时间允许，我会与在场听众做个小互动，用以说明供给与需求这两个重要的经济学概念。

我会邀请场中任何一位自认为身心健康的听众出列，做个小测试。在测试之前，我也会向场中的听众说明，只要是身心健全的人，在做这个小测试时，都一定会失败。因此，失败没关系，也不丢脸，它只是再次确认，受测的你是个不折不扣的正常人。于是，终于有人勇敢地出列，接受考验。

一只眼的“偏见”

测试其实很简单，我只要求受测者把一只眼用手遮着，只用另一只眼来看两三米外我的左、右手食指。受测者以口头或手势指挥我的左、右手食指，如何向上或向下移动，直到受测者认为我两手的食指指尖已在同一水平线上，并可以相触时，就指示我合起来。此时，我就忠实地依受测试者的指示，试着让两手食指指尖对接，但结果通常是，两个指尖会彼此擦身而过，对接不到。当然，受测者没有通过考验，也证明他是个身心健全的正常人。

在大庭广众下进行前述测试时，除了受测者之外，在场的每个人都看得出来，受测者为何会做出错误判断。

这是因为受测者遮住了一只眼。当我举起双手、伸出双手食指，其中一根举得较高，另一根举得较低时，两根食指除了有高低的落差，其实也有前后的落差，也就是一根食指在前，另一根食指相对略后些。受测者很容易看出两根指头上下高低间的差别，但由于人类的单眼视觉无法正确判断“深度”，而无法轻易地看出两根位于同一水平线上的食指在前后方的位置差距，因此必然产生视觉上的误判。受测者在指挥我调好两根手指上下间的高度后，常常就会告诉我可以了，然而，当我遵照指示，让两根手指试着彼此对接时，结果一定会发生两个指尖彼此擦身而过的失误。

上述测试或许说明，为何在我们所知的海陆空的生物世界里，只要是长着眼睛的动物（蚯蚓这类没有眼睛的动物可以不论），一定有两只眼睛（或是一对复眼），没有任何动物是三只眼或只有一只眼的。即使有，我们现今也看不到，因为在自然界的竞争中，只有一只眼的动物终究会因无法正确判断猎物的距离、位置及深度，而在捕猎时常常失误，或是必须花许多时间以一只眼睛比对前后位置，而无法有效猎食，结果一定会被自然界淘汰出局。其实，这也是“物竞天择”的自然法则。

市场的供需犹如人的双眼

同理，我们也可以把供给与需求视为人的两只眼，分别让我们以不同的角度看问题：价格上涨时，站在需求面的消费者当然会少买些，反应也变得较保守；然而，从供给面观察，市场的供应者对于价格上涨的反应却较为热情，想多供应，希望多卖些东西。因此，由上向下变动的消费者需求曲线，与由下向上变动的供应者供给曲线，两者如同英文字母X般，有了一次交叉。这个交叉点代表市场出现一个均衡的交易价格与交易数量（如图1.1）。市场的这个均衡点能出现，是两种不同方向与角度的力量汇集后的结果，它的运作其实与人类双眼的运作相当类似。我们在思考经济问题时，如果只从供给面，或是只从需求面来看，就好像只用一只眼睛看世界，可能会把问题看得太乐观或太悲观，看不到问题的深度，也找不到问题的焦点。就个人来说，我们会在问题的分析上失之偏颇；就企业而言，决策就会常常失误，结果企业就如同只有一只眼的生物般，很快就会被市场淘汰。


[image: ]
图1.1　供需曲线



当然，需求与供给这两个不同方向的变动，到底是哪个力量较强、主导性较大；其空间的变动又是哪一方相对比较大，会因市场、时间、经济条件不同而异。因此，没有单一法则来做简单的决断；也因此，我们如能常保对市场的关注，多多留心市场的变化，对于未来的变化就能多一分掌握与较佳的判断。毕竟，这可以经由平日的留心多加自我训练。

我们也可在碰到一些经济情形时自己做一些推论与猜测，日后再看看自己猜的是否与实际发生的一致。若是一致，可以再想想为何如此，是否有除了自己想到以外的其他因素出现，而让自己“蒙”对了。相对地，若是日后实际出现的结果与自己的猜测不同时，那更是有趣了。我们更要想想，我们对于某一既存的供给或需求现象是否过于执着，而给了它不应有的注意与权重，让我们不够客观。其实，市场，是最没有色彩，也最没有主观与好恶之分的。市场，就如同墙头草，不论是供给还是需求，哪边的风比较强时，它就顺着风倒向那一方。

既互斥，又相依

若说市场的供需如同人的两只眼，我们也可再试着多看看市场可能的动态变化，试着多体会一下需求与供给这两股重要力量，如何彼此相互影响与相互依存。

举例来说，市场需求强劲可以带动市场供给量，因为负责供给的厂商不会坐视商机而不采取行动。相对而言，市场供给不足导致价格上涨，需求量也会随之下降。由此可知，市场上的供需犹如正负电极般，原本是互斥关系，但却能彼此互依、互动，发展出动态关系。供需关系除了可用人的双眼形容，彼此互依、互动的动态关系，又可以以太极图中黑、白的两股力量比拟。这两股力量，彼此相斥却相依，而且黑中有白、白中有黑，犹如供给面中有需求面的考虑，而需求面中也会有供给面的考虑。太极犹如马达的轴承，运转不息；同理，供需间原属互斥的关系，却也因彼此的互依互动而让市场机制运行不坠。

2．弹性

人们日常生活中常用的成语如“本轻利重”“以小博大”“徒劳无功”或是“一分耕耘，一分收获”等，其实与经济学的弹性（elasticity）概念很相近。

就以“一分耕耘，一分收获”来说，若是“一分耕耘”就只能有“一分收获”，只不过是单调的算术题。但以经济学的概念来说，耕耘与收获之间的关系，它们的弹性为1。也就是说，若我们把投入，也就是把每一分的耕耘放在分母的位置，而把每一分耕耘后的收获放在分子的位置，那么此时的收获为1，所以投入与产出的比值亦为1，因此弹性系数也为1。相对地，若收获为1.5时，则弹性系数就是1.5；再者，若收获只有0.7时，对应的弹性系数则降为0.7。

依此算法，我们就不难理解，上述所谓“本轻利重”一词是指，每一分投入的本，可能会产生比一分投入更高的利润。若利润是2分时，则此时“利”与“本”的弹性系数就是2。相对地，“徒劳无功”一词就是说，若每一分的“劳”无法产生任何效果的“功”，弹性系数就变成0。

价格弹性

同样的道理，以前述“两只眼睛”的供需关系为例，且先就其中一只眼睛的需求面来说，若我们把需求者自己想花在某一商品或服务上的钱，放在分母的位置，而把我们想享受该商品或服务的数量放在分子的位置，就自然地形成需求者对自己需求强弱上的衡量，以经济学术语来说，就是需求弹性（demand elasticity），它能解释当价格每涨1%时，我们的需求量就会随之对应减少多少百分比。

就供需关系中供给面的这只眼睛来说，此时，它所对应的供给弹性（supply elasticity）是指，当价格每涨1%时，厂商所对应的供给数量会增加多少百分比。供给与需求的价格弹性，是经济学中常被提及的概念，并且被广泛地运用在经济分析里。此外，当供给与需求共同决定商品或服务的市场价格与数量后，我们可以再次计算每当价格变动1%，商品或服务对应的市场成交数量会变动多少，此时的弹性就成为价格弹性（price elasticity）。

价格弹性概念的应用范围很广。举例来说，每次台风来袭都会造成农产品不少的损失。由于农产品的生产需要一段时间才能恢复正常，因此，在农产品供应青黄不接的时期，农产品的供给弹性不但很小，甚至近乎为0。此时，若非从外地配给，则不论市场的价格飙涨到多高，它都无法增加新的供给量。叶菜类供给不足时，消费者在不得已的情况下，会改买如胡萝卜、马铃薯等根茎类农产品来作为替代。此时，除上述的供给弹性与需求弹性外，替代弹性（elasticity of substitution）的概念也就应运而生。

替代与互补

替代弹性的算法是，当某一叶菜类（如小白菜）的价格涨1%时，那么另一种农产品（如胡萝卜）的需求会随之增加多少？此时，若胡萝卜的需求量增加了5%，则我们可以说，小白菜与胡萝卜之间存有“此消彼长”的替代关系，而其替代弹性的系数为+5。

另一种情况是，人们在做菜时也常需加些葱、姜、蒜等调味作料，因此葱、姜、蒜的使用量与许多其他食材的使用量会呈正向关系，即两者间使用量呈现出同时增加或同时减少的现象。因此，葱、姜、蒜等调味农产品，会与许多食材呈现“彼长我亦长”的关系，称为互补关系（complementary）。

举例来说，如果因为刮台风的关系，葱的价格上升20%时，餐厅里的葱油鸡跟着涨价，就少卖10%的量。因此，在葱与葱油鸡之间的互补关系中，它所对应的替代弹性系数就是-0.5(1)。

综合上述讨论可知，替代弹性公式的计算结果会出现三种可能性：其一，“此消彼长”的替代关系（substitution），此时替代弹性系数为正值；其二，“彼长（消）我亦长（消）”的互补关系，此时替代弹性系数是负值；其三，“彼变唯我不变”的无关系，此时替代弹性系数是0。

商业攻防战

在商业世界里，不论是供需弹性或是价量间呈现的互补或替代关系等，都会构成精彩而多样的商业关系来，尔虞我诈的戏码当然也将不断地上演。譬如：

·　中餐馆里，许多菜都会与豆芽菜搭配，豆芽菜有如中药里的甘草，与许多食材呈互补关系。有餐馆老板告诉我，他偶尔会问问豆芽菜的送货小弟两条街外老张餐厅豆芽菜的进货量，这样就知道老张的生意有多好。

·　电子业中，代工生产（original equipment manufacturer，OEM）是主要的经营模式之一，海外下单的厂商当然会把许多代工厂视为彼此相互竞争、彼此存有替代关系的厂商。反正你不做，我自然可以找比你更便宜的其他厂商来做。在激烈竞争的情况下，产业内许多电子业的代工厂的利润自然非常微薄。当然，许多电子业厂商是不会坐以待毙的，借由研发上的努力，不少厂商也发展出许多杀手级关键技术，之后再通过这些关键技术，与下单的海外主要厂商进行互补型的技术合作，从而形成鱼帮水、水帮鱼的局面。这么做不但能提高代工厂的利润，也能进一步深化合作关系，同时确保订单不会随意被人抢走。

·　2011年日本发生东日本大地震，同时引发大海啸，造成日本重大的生命财产损失。大地震的一个重大后遗症是日本的核电站发生重大灾难，引起核泄漏。2012年年初，日本将境内的核电站全部停机检修，与此同时，关于日本到底要不要成为非核家园就成了重要议题。日本政府最后仍决定重新启动关西电力大阪核电站的运作，这也是不得已的措施，因为当2012年夏季来临，其用电量会大幅上升，在短期内没有其他可替代能源的情况下，增加核能发电以外的供电源可能性很小，也不可靠，费用还会大幅上升，亦即短期电力的供给弹性几近于0。

·　在网络时代，网络交易的情形日益频繁，但在进行网络交易时，常会出现很多问题，其中之一就是网络交易安全机制的建立及个人交易信息的保密。若能有有效的方法让厂商与消费者建立交易上的互信，网络交易就会大步地往前迈进。美国的PayPal系统，在主要创办人埃隆·马斯克（Elon Musk，1971—　）的努力下，成功创设了国际上当今电子商务付款的重要平台，从而与各种电子商务间形成紧密的互补关系。如今，它已成为美国电子商务舞台上不可或缺的重要角色。

弹性的概念是重要的，企业家最主要的责任就是让消费者成为自家产品或服务须臾不离的用户，让客户对该公司产品的需求弹性变至很小甚或近至于0。相对而言，有的消费者只专情于某类产品或活动，有的则喜欢多元选择。专情于某项活动者，代表他对该活动的需求弹性小，古人甚至以“玩物丧志”来形容；而喜欢多元选择者，不拘泥于某项活动，故对各项活动的需求弹性大。不论消费者对某项事物需求弹性大或小，本文并不做任何价值评断，只就消费者心理做一个忠实且经济方面的描述而已。

3．供需均衡是必然还是偶然？

你我相逢在黑夜的海上，

你有你的，我有我的，方向；

你记得也好，

最好你忘掉，

在这交会时互放的光亮！

——《偶然》，徐志摩（1896—1931）

前文以人的双眼说明，供给与需求这两股相对的力量会在一定条件下彼此相会，一旦相会，就如徐志摩《偶然》一诗中所说的，将有“交会时互放的光亮”。

以徐志摩如此浪漫的诗来比喻经济学中的供给与需求，可能不太恰当，但两种不同属性的东西能彼此激荡，擦出火花，也未尝没有令人惊艳之处。这种交会时互放的光亮，或也能以灯泡的光亮来比拟：正、负极的交流电持续在灯泡中交会时，灯泡就会持续发光，让我们在黑夜里得到光明；正、负极的交流电不再交会时，灯泡也就不再发光。

当我们以灯泡发光来比喻供需均衡所能产生的功能时，则在这均衡状态下，它所产生的均衡价格及交易数量让需求者与供给者彼此都能接受，从而能各取所需。若与未能完成交易前的情形相较，此时供需双方彼此都会有更高的舒服感。当然，整个社会的满足感是会增加的，而这种舒服的感觉，恰如黑夜里的一盏灯般让人感觉温暖。

供需平衡并非必然

灯会常亮吗？不必然，灯亮不亮取决于正、负交流电是否持续交会。同样地，供需平衡是否常会发生？也不必然，它取决于供需曲线是否交会，也取决于交会的位置。在一个正常的社会里，供需双方若有交易的诚意，彼此会不断地修正条件，让双方有机会彼此相会，交易成交。若是如此，交易常在，灯亦常明。

当然，这是正常的情况。若是由于非人为因素，如干旱或洪水等天灾，致使粮食供给大幅减少，即使需求不变，价格也会飙高；若再发生抢购居奇的情形，价格的上涨更会一发不可收。相对地，当农作物增产，供给过多，但需求却不能同步大幅增加时，农产品价格就会一落千丈，出现所谓“谷贱伤农”的情形了。

需求者推迟购买，或是供给者惜售，都属特别但也会发生的事情，当然也都是供需互动时可能出现的情形。

均衡有稳定与不稳定

均衡的出现，有可能是稳定的，也有可能是不稳定的。两者的不同在于，稳定的均衡是指，在离开均衡的情况之后，仍能回到原先均衡的状态。若能如此，则这个市场供需关系是属于会收敛的、可回到均衡状态下的均衡。在此情况下，我们不太怕市场波动。
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图3.1　稳定均衡：香蕉市场



市场为什么会出现上述稳定的均衡状态呢？以香蕉为例，从消费者的观点来看，一旦如苹果、菠萝等其他可能替代香蕉的水果纷纷上市，而让香蕉变得可有可无，也就是说，市场对香蕉的需求弹性变得越来越大时，种香蕉的果农就会开始担心（如图3.1所示，需求曲线弹性大，比较平）。此外，相对而言，香蕉的产期集中，产量也差不多固定，因此香蕉的供给弹性相对较小（图3.1中，香蕉的供给曲线弹性小，故较陡）。在需求弹性相对较大、供给弹性却相对较小的情况下，一旦香蕉滞销变黑后就会不好卖，因此蕉农就会灵活地降价出售。此时，因消费者对香蕉的需求弹性大，香蕉价格小幅下降，就能引发消费者需求量相当大幅度的增加，如此一来，就能很快地消化掉香蕉市场多余的供给，而市场秩序在小幅波动后，又能恢复到原来的均衡状态。

相对于上述的稳定均衡，当然也可能出现不稳定均衡。不稳定均衡是指，一旦市场因外在因素而偏离均衡，原先均衡的状态非但不能持续，而且会找不到新的均衡点。

不稳定均衡的成因

不稳定均衡的主要成因，乃是市场对某类商品需求的数量变化较小。举例来说，倘若大学中有些比较冷门的科系，就业市场对这些科系毕业生的需求量不但稀少，而且需求数量的起伏变化也很微小，所以需求弹性小。相对地，供给弹性相对较大（此时如图3.2所示，供给曲线较平而需求曲线较陡），譬如学生投入上述冷门科系的数量会因该科系就业市场的荣枯而跟着有较大的起伏。在市场需求弹性小、供给弹性相对较大的情况下，一旦市场出现过多的供给时，此科系的市场行情将会大坏，导致市场薪资（价格）下降，进而很快地导致供给量的萎缩。然而，在一段时间之后，随着市场上该类人才的供给不足，其市场薪资行情会再攀新高，这样的好景又会导致新一拨学生一窝蜂地投入，市场行情很快地再被打乱。如此周而复始，供需情况不断地起起落落，而均衡价格也跟着起起落落，市场上下起伏的波动大，很难出现一个稳定的均衡。(2)
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图3.2　不稳定均衡：冷门科系市场



前述情形其实就是经济学里的“蛛网理论”：价格与数量在供需的两轴线上不断上上下下地跑，轨迹就如同一张蜘蛛网。稳定均衡是市场运作的方向往内，向供需线的交叉点移动，最后回到均衡；不稳定均衡正好相反，市场运作的方向是由里向外，离市场供需交叉点或平衡点越来越远。如此一来，市场不会出现均衡，市场行情价只会出现一轮接着一轮的上下巨幅震动。

4．纳什均衡

天才数学家及经济学家约翰·纳什（John F. Nash，1928—2015）一生不凡的经历被拍成电影《美丽心灵》（A Beautiful Mind），感动了无数人。纳什在经济学上的成就，在现今社会中也得到越来越多的肯定。

非合作博弈与纳什均衡

当我们讨论到供需的问题时，我们会说，供给者与需求者虽然是站在相对的立场，一个要卖，另一个要买，但其实也可以换个角度来说，是一个愿打（如要卖），另一个愿挨（如要买）。双方要谈的，不过是决定价格和数量多少，若彼此能达成协议，就能成交，均衡点也就会出现。表面看来，供需双方的立场是对立的，但双方其实有成交意愿，交易过程也称得上是“郎有情，妾有意”。这种经济行为算是双方“合作”的行为模式，所以可视为一种合作博弈（cooperative game）。

合作博弈是否有均衡解，答案比较肯定。如果把前述情形颠倒过来，反问：如果对立双方没有任何合作意愿时，是否会有均衡解呢？一般人可能会说：“双方反目，打得鼻青脸肿，哪有可能和解？”而纳什却能以数学证明，即使是双方不肯合作，均衡解仍有可能存在。这个可能性也许看似不起眼，却推翻了许多人的直觉，进而开启了人类行为分析的崭新一页。

在一个非合作博弈里，如果能找出一组策略，取得对立双方认同，让一方的最适反应恰好是另一方的最适反应，这时，即使双方立场对立，也还是能找出交集，均衡自然产生，而这一均衡就称为“纳什均衡（Nash Equilibrium）”。

拳击赛、冷战

纳什均衡在生活中的例子随处可见。譬如在拳击比赛中，对垒双方都会使尽全力，想把对手击倒，特别是使出一记漂亮的左勾拳，把对手打倒在地，那是多么漂亮呀！可是没想到，双方势均力敌，一直打得难解难分。在经过数个回合的缠斗后，双方累到不行，抱在一起。他们抱在一起的时刻，就出现了“纳什均衡”。对照前述说法，选手甲此时的最适反应就是，先抱着对手乙，喘口气，再打下去；同样，选手乙当下的最适反应，也是先喘口气，抱着对手甲，心想看我接下来如何收拾你！因此，我们看到两个选手抱在一起，并不代表双方已经和解，不再打下去了，而是在说：先喘口气，看我待会儿如何收拾你。

就拳击赛来说，双方选手抱在一起的情形毕竟不是比赛的重点，所以此刻裁判就会上前制止，把这两人拉开，破坏这个均衡。纳什均衡的出现虽然短暂，但仍然存在。但是，在真实世界中，一旦纳什均衡出现，我们就希望它不是短暂的，若能长期地维持下去，那会有多好。

譬如，在第二次世界大战之后，东、西方出现冷战，也开始进行大规模的军备竞赛。此时，东、西阵营对立而不友善，彼此威吓，但双方毕竟没有开火而真正大规模地打起来。冷战的这一情势的确让很多人担心，但它却是不折不扣的纳什均衡，而这一均衡维持了约30年之久，直到苏联解体为止。当然，苏联解体之后，西方阵营已失去了竞争对手，没有了核战威胁，此时此刻，或许也称不上是什么“纳什均衡”了。

由此可知，纳什均衡可能是短期的，也可能是中长期的。时间的长短虽不在纳什的讨论范围，但它确实有深邃的含义。对于我们不乐于见到的情况，如战争与对抗，我们期望和平，即使只是短暂的纳什均衡。可是，短暂的纳什均衡一旦出现，若大家能群策群力，把难得的均衡延展一下，对抗或许会在长时间的纳什均衡里变得有名而无实。这时，纳什均衡或已由量变而质变，在实质上从暂时性的均衡成为常态性的均衡。

纳什均衡应用广泛

纳什均衡的应用，当然不只是解决国际政治及军事对抗。它的适用也及于公共政策、商业活动，乃至人际互动。如前《弹性》一文所述，日本在福岛核泄漏后，在2012年关闭全部的核电站以进行检查，而在这时的日本，重启核电站成为一项重大的公共议题。日本政府基于经济方面的现实考虑，主张至少有限度的核电使用，以期缓解日本夏天严重缺电的问题，同时降低发电成本。然而，反核者坚决不同意，他们认为核能安全是重要议题，不能草率为之；再者，核能发电一旦重启，日本对核能的依赖将变成常态。

在这样的僵局里，双方能否出现纳什均衡？在日本的体制下，核电站要重新启动，除了中央政府通过，也要地方政府同意。中央与地方的立场不必然一致。经由双方不断协商，大阪府当时原则上同意，关西电力大阪核电站第三、第四号机可以重新启动，但运行时间只限于夏季至9月底。这种彼此折中而达到妥协的结果，就是纳什均衡的代表。

5．萨伊定律

法国经济学家让·巴蒂斯特·萨伊（Jean-Baptiste Say，1767—1832）曾提出“供给会创造其本身的需求（supply creates its own demand）”这样的说法，因而留名至今，经济学更以“萨伊定律（Say's Law）”称之。

特殊的市场背景

萨伊定律主要描述在经济发展初期，生产者生产的主要目的就是通过提供商品来赚钱，而在物质匮乏的时代里，只怕没生产，不愁没销路。由于供给长期不足，人们也就习以为常，以为市场的运作本来就是如此，因此以“供给会创造其本身的需求”来总结市场供需情形，形成一种定律。

若市场存在长期超额需求，需求量大于对应的供给量，商品价格自然不低，促使供给者有很大的意愿多生产。然而，16世纪、17世纪世界的现实状况是，生产技术不够好，运输及产销也问题重重，所以无法有效地满足市场需求，萨伊定律彰显的正是这种超额需求长期存在的情况。

然而，社会是否真如萨伊所说，一直存在超额需求呢？历史证明，并非如此。自工业革命以来，人们在生产技术上已大幅突破，生产的自动化随着蒸汽机的发明更是犹如点、线、面般快速地散布开来。事情更演变到美国在20世纪30年代出现了经济大萧条，当时的工厂里，存货堆积如山，造成许多企业周转失灵，宣告倒闭。除此之外，它也直接造成成千上万的工人失业，甚至无家可归。这种经济严重失衡的现象，实已严正地宣告萨伊定律的破产。此时，约翰·梅纳德·凯恩斯（John Maynard Keynes，1883—1946）理论的出现就如同经济学的救世主般，成为艰难时代下的新显学。

随时代更迭的经济显学

凯恩斯理论主要是探讨，当国内经济发生需求上的严重不足而出现产能超额供给、人力也超额供给时，国家的经济政策当如何为之，才能有效提升需求，反转经济。其中一个没有办法的办法就是，政府以赤字预算发动公共建设，从而带动需求，以期重建经济动能。自20世纪30年代美国经济大萧条之后，萨伊定律就如同泄了气的皮球，销声匿迹了很长一段时间。而在现代经济学教科书中，对萨伊定律的探讨通常只是次要论述，其重要性已退居近乎附注的地位。

时至20世纪末21世纪初，世界又开始经历新一轮科技革命。科学技术不断推陈出新，科技化的产品纷纷涌入市场，厂商所需面对的挑战与日俱增。此时，厂商最常面对的挑战在于，它所生产的产品是否够新、够炫，而能在众多的产品中赢得消费者的青睐。此外，如何维持消费者长期的忠诚度也是一大考验。为此，上述传统的超额供给概念再度浮现，然而，现实情况已有所不同。

就高科技发展而言，最常被提及的例子就是摩尔定律。摩尔定律是由美国英特尔（Intel）公司的创办人戈登·摩尔（Gordon Moore，1929—　）所提出。摩尔在1965年的电子学期刊中提出，日后在相同的价格下，集成电路（IC）的晶体管数量和电阻数量，将以每两年增加一倍的速度增长。这是一个惊人的速度。更让人吃惊的是，事实证明，集成电路的技术进步速度远超于此，因此摩尔不得不在1975年修正他的定律为每18个月增加一倍。直到21世纪初期，摩尔定律仍有一定的准确性。

不论摩尔定律未来是否仍能成立，一个更值得重视的经济现象是，高科技产品不断推陈出新，那么古老的萨伊定律所说的“供给会创造其本身的需求”是否依然成立？是否仍能适用？

萨伊定律的重生

科技发展的精要，其实就是上述“推陈出新”这四个字。所谓“推陈”是指新科技的发展会让许多老旧科技变得过时，没有吸引力。我们可以观察到，许多消费者换手机，不是因为手机坏了，多半是因为原手机的功能不足，不能下载新软件，或是反应速度不够快，不能支持新的、大量的数据传输与下载。另外，屏幕不够大，不能用手指滑动操作，也可能是换手机的重要原因。
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图5.1　萨伊定律



因此，高科技的世界或许更贴近“出新推陈”，而不是“推陈出新”；高科技以更新的、更好的、更炫的产品淘汰旧产品。这种情形与奥地利学派大师约瑟夫·熊彼特（Joseph Alois Schumpeter，1883—1950）所强调的“破坏性创新（destructive innovation）”概念是一致的。

熊彼特认为，创新的一个重要含义就是自我毁灭，或是自我否定。不过，这个自我毁灭与否定的过程具备正向进步的实质意义，因此熊彼德以“破坏性创新”一词概述。与这个概念相通的另一个中文说法是“大破大立”，两者间也有其相似之处。

科技业不时推出新产品，其实就是不断提供更好、更方便的产品，或是新的解决方案，以吸引消费者购买；消费者受吸引而购买后，又会引发新一轮的需求，如此一轮接着一轮，不断出新以推陈。以此观之，古老的萨伊定律在21世纪竟也搭上高科技列车，一翻身而成为新的显学了。

若以正统经济学的供给与需求曲线来说，高科技产品不断出新推陈，代表供给曲线向右移动；供给曲线向右移动后，会激发新一轮消费热潮（君不见苹果公司新型手机上市时，都会引发消费者漏夜排队的盛况），此时消费者的需求曲线受到新产品广告及宣传的刺激，也开始向外、向右移动，从而导致均衡的交易数量跟着增加（如图5.1所示）。就这样，萨伊定律以最优美的姿态，重新登上经济学的舞台。

供给与需求的微妙因果

其实，“供给”这个名词本身有许多含义。从静态的观念来看，没有什么特色的东西在市场上卖久了也会不灵光。相对地，产品的质量、服务与功能若能不断提升，再搭配高明的包装与营销，并创造消费者死忠的热诚时，“供给”一词则具备了动态，变得灵动起来。

此外，萨伊定律“供给会创造其本身的需求”里的“创造”，需要供给者在研发、技术、创新乃至营销等各方面投注大量努力，才能实现“创造”的动能与效果。若我们认为市场会自动创造需求，那可能太过一厢情愿了！

苹果公司联合创始人史蒂夫·乔布斯（Steve Jobs，1955—2011）在他的传记中谈到，每次新产品发布会之前，他如何花大量的时间做彩排及预演。我们可由此清楚地了解，优质产品的供给仍然不一定是“创造”需求的保证。优质产品不仅要能让消费者期待，让消费者惊艳，让消费者有很大的消费者剩余的感受，还要让消费者感动，这也都是“创新”中的重要一环。

6．效用与边际效用

什么是经济学？大一上学期的期中考试，老师就出了这么一道题。记得当时改考卷的助教说，我们班很多人写的是“经济学乃经世济民之学也”，但这样的答案与标准答案有一段差距，可见这些同学仍然没有掌握经济学的精要。

记得当时，这题的标准答案如下：因人类面对的资源有限，而相对地，人的欲望是无穷的。因此，如何将有限的资源做最有效的配置，从而能让人的欲望得到最大的满足，就是经济学。

西格蒙德·弗洛伊德（Sigmund Freud，1856—1939）是心理学的大师，他以心理分析深入剖析、诠释人们在性方面的欲望，奠定了现代心理学的重要基础。相对而言，经济学也可视为一门理智的心理学，它试图洞悉人们在做决定时内心的理性思考与挣扎，并且试着找出一个人在理性思考问题时较为可能而合理的思维模式，最后试图找出合理的决策。

你说“快乐”，经济学家说“效用”

有首流行歌曲唱道：“你快乐吗？”从经济学的观点来看，这可是大哉问。不一定每件事都能让我们有强烈的快乐感，但比较能确定的是，每件事是否让自己舒服，我们都会有感受。譬如，我们去吃个小吃，东西好吃与否，是否让我们舒服、满意，我们事后肯定会有感觉，同去的朋友通常也会讨论一下。同理，我们去买个东西，这东西好不好、值得不值得，我们也一定会有感受。只要不是太过大大咧咧，稍微注意一下，就能清楚地感受到自己打从心坎里对每个决定的评价与感觉。当然，这个感觉与评价也会不自觉地让自己做出下一个决定：继续，还是该停下来。而每个人内心这种非常细致且敏感、对相关事物都会有的纤细而清晰的评价，就是经济学所说的“效用（utility）”。

俗话说，“人不为己，天诛地灭”，套用经济学的话来说，就是每个人都是追求自利的。所以，如何让自己最舒服、最满意，本来就是人的天性。经济学从不虚伪地否认这个事实，相反，经济学正视人的这个本性，并进一步地运用它，从而让每个人在资源有限的现实社会里，做出让自己最舒服且又理性的决定。

此外，经济学也不认为人们追求的愉悦、舒服感，应该像买乐透彩票般大起大落，充满着不确定。它认为人们会有步骤、有方法地做出理性的决定，从而一步步地达到最舒服、最满意的境界。所以，经济学是心理学，也是科学。

举例来说，每个人每天要做很多决定，从而让自己活得舒服，过得满意。譬如，家庭主妇每天拿着当天的菜钱到市场上去买菜。她在市场上走了一圈，问了相关东西的价钱，而后决定当天要买哪些蔬菜，买哪些肉，买什么鱼，每种买多少。待她完成采购回家时，其实已做了许许多多的决定与预算的分配，而这一切都是她自认为最好的决定。

当然，我们一定会碰到许多无奈的情况。譬如，本来打算买肉，但今天肉涨价，比平日贵了一成到两成，但是小孩想吃，所以还是咬牙买了，但总觉得不太舒坦，所以效用不高。也有一种可能是，今天原本就想买鱼，结果这么巧，今天的鱼居然大减价，只需花平常一半的钱就能买到，所以我们买了之后，心里觉得特别舒服，因此消费后的效用也就特别高。当我们把各种愉悦或不舒服的感觉都综合在一起加加减减后，就会得出“总效用（total utility）”。

结果重要，过程也很重要

事实上，经济学重视的不只是总效用的变化，它更重视我们在消费过程中每个步骤在舒服感上的变化。换句话说，我们要充分利用人特有的、细微的心理感受帮助我们做正确的决定。前述说法其实在我们的生活经验中屡见不鲜。

譬如，我们穿新鞋上街，刚开始时，觉得穿新鞋很体面，感觉很好，因此每走一步都觉得很风光、很舒服。此时，步步生风，很是高兴。但不久之后，我们发觉新鞋有个地方磨脚，出现一些异样感觉，不过，仍可再走走看。接着，这不舒服的感觉越来越明显，每走一步，都觉得不舒服，最后，竟变成疼痛。我们心想，这事不妙，但离家仍有段路，是否要停下来呢？是否能撑到家呢？再走走看吧！最后终于撑不住，我们停下来把鞋脱了，结束这场折磨吧！

由这个生活经验来看，一开始，我们走的每一步都会带给我们愉悦感，所以跨出的每一步，效用都是正值；后来，我们的脚开始痛，自此跨出的每一步，效用变成负值；再后来，疼痛感终于让我们叫停，虽然看起来很尴尬，但我们不得不在路边停下来，休息一下。所以，不论是让我们继续向前走的，还是让我们停下来的，都是那每一步踏出时的感觉，而这个过程中每一步的感觉，就是经济学上所说的“边际效用（marginal utility）”。我们都凭边际效用决定行止与否。

边际效用在经济学的思考上至关重要，并且应用很广。我们不妨举些例子：

·　小明是一个几个月大的小娃儿，最近食欲还可以，一瓶奶给他，一下子就吸掉大半，之后就越吸越慢，大约吸了100毫升之后，就不喝了。你若再把奶瓶塞给他，那小娃儿也知道用嘴把奶嘴顶出来。

·　小明是一个普通职员，昨晚公司有应酬，一开始吃饭时，大家二话不说，每人先干啤酒三大杯。这时，小明已不胜酒力，之后，大家不停劝酒，不得已，小明为了公司的业绩，硬着头皮又多干了几杯。硬干的过程中，小明只觉得那啤酒越喝越苦。

·　小明有一个幸福美满的家庭，他的老婆今天下午去逛街，正好碰上百货公司举办年终庆。大减价商品里竟然有她想买很久的保养品，她之前嫌贵没买，现在抓紧机会，赶快下手。回家后意犹未尽。她和小明说，明天仍要起个早，再去抢购一次，除了自己用，还能送亲友。

“边际效用”不只是个名词，在经济学理论中，它犹如红绿灯，管制着每个人的行为。边际效用的变化是动态的，并非一成不变的，它可能由很不错的舒适感一直变化到强烈的不适感，我们只要多留意一下自己身体真实传达的声音，就能让自己更近乎“从心所欲而不逾矩”。

7．“微醺”经济学

前文曾提及，喝酒也和经济学有关。但若说经济学能让我们喝酒千杯不醉，这可就太荒唐了。学经济学，无法增加你我的酒量，更没有什么神奇之术可让你千杯不醉。但是，换个角度来说，经济学是否有可能让我们不贪杯，适量饮酒呢？若能防止我们酒醉失态、伤身，那绝对是很大的帮助。

不论是以穿鞋子或是喝酒做例子，我们都可以看到在进行某一项消费活动时，我们的舒适感或是愉悦感在一点一滴地变化，而这一点一滴的变化，其实就是边际效用。若我们再把这每一过程中所得到的满足感加总，所得到的结果就是在整个过程中的某一个时点，我们所累积得到的“总满意程度”，或称“总效用”。

一口一问：你快乐吗？

不论穿新鞋一步步走路还是为了应酬一口口喝酒时，我们每走的一步路或是每喝的一口酒，都会有两种感觉：其一，这新跨出的一步（多喝的一口酒），给我们多一分的愉悦感有多少；其二，在跨出这一步（多喝一口酒）后，迄今给我们加总的愉悦感又有多少。

我们通常比较重视上述加总的、累积后的总愉悦感，而对每一单位新的消费行为，如每走一步路或是每喝一口酒，给我们额外增加的舒服感（或是不舒服感）是不太注意的。事实上，若我们能稍做调整，让自己在每个动作后，多重视感受身体传达出的额外的舒服感或不适感的变化，我们就会有比较不同的行为模式。

每个人或多或少曾有东西好吃而贪嘴吃得过多、过胀的不适经验。现在回想一下，何以至此？我们在吃东西时，特别是吃自己爱吃的东西时，忙着一口接着一口地吃，直到肚子再也塞不下时才会停下来，即使肠胃已发出强烈的抗议信号，但为时已晚，我们已经吃过量了。我们之所以会一口接着一口，是因为觉得若再多吃一口，能增加自己的总体满意度，所以压根儿没想停下来。

现在，且试试新的行为模式。每当吃东西时，就如同美食家在品味般，多注意每一口的口感，当你发现味觉的美感随着每多吃一口而下降时，你就要告诉自己开始减量，在美味的口感尚未完全失去前，就让自己适可而止。若能如此，我们的总效用就有可能达到最大，让自己吃得舒服、吃得满意、吃得健康(3)，同时更可以避免吃过量，让肚子胀到不舒服。

边际效用与总效用曲线

上述道理，经济学提过吗？的确提过，而且在每本经济学基础教科书里都找得到。图7.1中，纵轴的衡量单位是效用，横轴的衡量单位是数量，我们可以把它定义为饮酒量、走路距离或是食量等。图中“S”形曲线就是总效用（total utility，TU）的变化，而在总效用曲线下方，先上升再下降的曲线，就是边际效用（marginal utility，MU）曲线。我们可以发现，边际效用曲线在总效用“S”形曲线的转折点处达到最大，而在总效用达到最大时，图7.1对应Q2点的边际效用为0，在此之后，边际效用转为负值，总效用也随之下降。
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图7.1　总效用与边际效用



此图至少告诉我们三件事：其一，边际效用的变化是领先指标的，早早地在前面不断提示我们，我们当下做的每个动作持续做下去时，最新的自我感觉与之前的感觉相较，会更好还是更不好。其二，边际效用的最高点，也就是每吃一口东西，吃到感觉最好的当下，正是边际效用达到最大的时候，这个当下正好对应总效用曲线的转折点。在这个点之后，若继续吃喝，每一口的口感都会打折扣。其三，若我们忽视身体给我们的诚实信号，仍然继续吃喝下去，迟早会有不舒服的感觉。就边际效用来说，此时每口下肚的边际效用已是负值了，因此总效用也跟着呈现下降的走势。这时，我们的肚子早已胀得不得了，或早已饮酒过量。

以经济学原则寻找最佳饮食模式

饮酒何时应适可而止？这个大哉问，现在我们可以来做一说明。

就吃东西来说，我们的胃需要一些时间消化及反应，之后随着血糖升高，大脑才会有饱足感。大脑尚未及时反应前，我们可能又不知不觉多吃了不少东西。因此，一旦我们开始有饱足感，随之而来的可能是肚子胀的不舒服感，这是因为我们的行为与知觉，特别是在吃东西时，会有反应上的时间差。因此，就吃东西来说，比较精准的进食量判别方法是以味觉判断。当味觉告诉我们，边际效用已达到最大或开始下降时，差不多就是我们收起筷子的最佳时间点。此时，美妙的滋味会给我们留下较深的印象，而不会为我们带来吃得过多后不舒服的沉重负担。

喝酒的问题更是严重，这是因为酒精的分解与分解速度都与肝功能相关，肝脏需要一段时间处理不断灌入的啤酒或是白酒，在我们的肝还来不及分解这么多的酒精时，我们可能就已经醉倒了。

至此，我们的最佳喝酒模式已有一个完整的理论基础，那就是让自己喝酒的边际效用达到最高的当下（Q1）就停下来，这时就让那吞下肚的酒精花点时间在体内分解、消化，让我们在“微醺”的状态下结束饮宴，如此人生岂不快哉！

8．消费者剩余

“消费者剩余”一词是有些拗口，它是由英文“consumer surplus”直接翻译而来，它衡量的是消费者在消费之后，觉得自己“赚”到的部分。若消费者觉得很便宜，那么经济学会说，此时消费者剩余很多；若消费者觉得不甚便宜，那么其消费者剩余就很有限。所以，消费者剩余是个实用而有效的指标，用以衡量消费后的心理感受。

以营销创造消费者剩余

我们或许不自觉，但其实每个人无时无刻不是消费者，都在消费。为何如此说？我们是否每时每刻都在用水、用电？若是，我们当然时时都在消费，而当水价或是电价高时，我们在使用时就会很小心，也必须养成随手关灯或随手关水龙头的习惯，否则按时寄来的水电账单会让我们吃不消。这种会让我们心疼或是强烈吃不消的感觉，其实就是在说，我们身为一个消费者，此时所能感受到的消费者剩余已所剩无几。相对地，若是水电价格偏低，特别是在寒流来袭时，让我们放一大缸热水泡个暖乎乎的热水澡，让自己好好享受一下，此时我们感受到的消费者剩余就会特别明显、特别多，此刻我们在心理上当然是觉得很棒、很值得。

某知名女性化妆品有句著名的广告词是——因为你值得。这句广告词会放在每个广告宣传的最后，以加深印象。这句广告词的效果是很明显的，因为许多不买化妆品的人都对它留下印象。

从经济学的角度来看，这句“因为你值得”的广告词，其实是让消费者在买了可能并不便宜的产品后，依然有消费者剩余很多的印象。所以，东西虽然贵了些，但广告一再地告诉你、安慰你、鼓励你，并说服你买贵一点仍是值得的，理由无他——因为你值得。由此可见，这句广告词具体掌握了消费者的心理，是经济学与广告学结合的经典例子。

一间餐厅，两样心情

一般而言，消费者消费时的感觉是敏感且很主观的。我们上馆子吃一道菜，可能有些人喜欢酸中带甜的口味，有些人不太喜欢。喜欢的人，吃完之后会想下次再来；不喜欢的人下次肚子饿时，会转到其他餐馆去。消费者的主观与个人的偏好是选择“再度光临”或“谢谢，再联络”的关键因素。为此，有些商品会特别标榜主观性，如川菜、扬州菜、越南菜、日本料理等。相对地，也有些商品走大众路线，强调是吃到饱的自助餐，在这种餐厅用餐时，你若不吃到胃撑得鼓胀，就觉得对不起自己。有趣的是，这种类型的消费方式一定会让消费者吃到边际效用逼近于0，当然，这是一种重“量”而较不重“质”的心理。相对地，也有另一种类型的消费者，他们看重的是吃到饱的自助餐里选择的多样化，而菜式多样化并可多重选择的模式，就是很好的享受，给消费者相当大的效用。这种消费心态可能与国王选妃有些相似之处——每个我都可以选，但选不选可要看我的心情。

消费者剩余的计算

从经济分析来说，消费者剩余是怎么计算出来的呢？原则上是根据前述的边际效用来计算。例如，有人在酒吧里喝酒，每喝一杯酒，都会带给自己不同的边际效用，而边际效用通常是先高后低。如果酒吧的酒以一杯8元计，那么一开始边际效用高时，消费者其实愿意多付些钱，如20元，但酒吧只收他8元，因此在买第一杯酒时，这名消费者当时愿意但不需要付的12元就是他的消费者剩余。当然，几杯下肚后，喝酒的边际效用早已开始下降，若此时他只想付9元，他下一杯酒的消费者剩余就只剩下1元。在前述整个买酒消费的过程中，消费者剩余由第一杯最高的12元，一路降到最后的1元，甚至0元时，这一加总值就成为该消费者全部的消费者剩余。消费者剩余就是在衡量整个消费过程中，消费者愿意支付但并没有支付的代价总和，套句俗话说：这就是消费者赚到的。

上述说明是以每一单位的消费量做例子，当然，酒吧喝酒不一定是什么好例子，但的确是个典型的以单位来计价的实例。日常生活中当然也有许多其他例子，只是单位无法切割，无法像酒可以一杯杯卖。譬如，有贵妇看上一个名牌包，要价10万元，她一直想买，但还未能决定是否出手时，突然看到有家精品专柜竟然推出限时抢购活动，同款名牌包只卖6万元，但限量3个。此时，贵妇二话不说，随即叫车飞奔至该精品店。还好，她及时把这最后一个促销的名牌包抢下，纳入自己的战利品，带着愉悦而满足的心情回家。贵妇愉悦与满足的心情就反映此时她全部消费者剩余的“加总总量”。当然，促销活动的折扣越大，每个消费者的消费者剩余就会越多，我们也能以此解释，为何每次百货公司在做周年庆促销活动时，总是会引起很大的轰动。人们捡便宜的心态就是消费者剩余的最佳写照。

值得注意的是，前述贵妇买名牌包后所获得的消费者剩余，其实还是能持续相当长一段时间的。几个月后，她与姐妹淘聚会，姐妹淘看到她手上拿的名牌包时，都不觉叫好。而让她特别得意的是，这个名牌包可是她及时抢购到的，这个千载难逢的机会可真羡煞了她的姐妹淘。

商业策略的切入点

消费者剩余是个十分重要的概念，且消费者剩余的价值可以持续相当长一段时间。我们可以用消费者剩余完美地解释，为何消费者会有重复上门购买的行为，或是消费者为何对某一品牌的忠诚度特别高。

消费者剩余不只是对消费者重要，对厂商而言，也是重要的商业经营及定价策略。如卖场中推出婴儿纸尿裤的特价活动，就是要吸引为人父母者来店里逛逛，而一旦请君入瓮后，消费者除了买纸尿裤外，也要买小孩的其他用品，乃至其他家庭用品等。当然，这些商品不一定都有特价，如此一来，厂商就能因为消费者贪小便宜（图消费者剩余）的心理，而大赚其钱。

此外，在真实世界里，我们也可观察到形形色色的厂商定价策略，而它们的主要目的就在于榨干消费者剩余。譬如，进游乐园时先收门票钱，之后小朋友吵着要玩云霄飞车或大海怪时，都要另外分别收费(4)，凡此种种，都是要再多榨取些为人父母的消费者剩余。此时，为人父母者会高兴吗？或许仍是高兴的，因为只要孩子玩得高兴、孩子的消费者剩余最大时，即使父母的消费者剩余为0，不需付钱的孩子的消费者剩余、价值可以移转到付钱的父母身上——这一切的一切都是“因为你值得”，我的宝贝。

9．奇妙的无差异概念

在讨论“无差异”这个概念前，让我先说一个故事。

分遗产的妙法

有一天，小明的老爸把他们四个子女叫到面前，和他们说：“我年龄大了，我的一些财产，你们就把它分成四份，你们分好了，大家都同意了，我也放心了。”老爸把这事交代下去后，这下子女们反倒发愁了，因为老爸是有些财产的，如他在黄金地段有两栋房子，在老家的乡下也有栋老屋，还有些田，而除了房产、田产外，老爸还有些股票、古董及负债。林林总总的这些财产要如何公平地分成四等份呢？当然，一个最简单的方法就是，把它们全部卖了，转成现金，还了负债后，再平分成四等份。然而，若是子女们不想现在就把老爸的财产都卖了，况且许多财产也有很高的纪念意义，不能说卖就卖，这要如何处理呢？

子女们想了很久都没有答案。有一天，老爸又问起分财产的事，问他们谈好了没有。子女们都很善良，但也一直都没有解决方案。这时，老爸忍不住了，就和子女们说：“这样吧，你们就把这些财产分成四份，而在分的时候先不决定谁拿什么，而是先决定如何公平地分成四份。等到每个人都觉得，不论自己拿到哪一份都一样好，都可以接受，就算谈成了。接着，你们四人抽签决定自己该拿哪一份，这事就搞定了。”

四名子女就照老爸的方法去做，大家在谈的过程中，因为没有什么私心或偏爱，顺利地把财产分成四份，再抽签决定谁拿哪一份。说也奇怪，这事就这样顺利平和地落幕了，没有人反悔或是不满。

遗产能顺利处理的关键就在于“无差异”概念的应用。当四名子女把复杂的财产成功地分成四份时，每个人都会想，不论自己拿到哪一份是否都会觉得一样好？若是，这在个人的偏好（preference）上为“无差异”，如此确能有效地解决许多问题。在遗产问题的处理上，因为事先约定事后以抽签方式决定归属权，故能有效排除人为好恶，先决定出四组无差异组合，踏出成功的第一步。

顺利推动组织改造

我曾碰到过组织改造的问题。组织内大家的意见存在很大分歧，每个部门的主管都觉得自己部门内的人只能多，不能少。因此，组织改造便很容易陷入僵局，而大家勉强妥协的结果一定不是最好、最有利的组织安排。在这种情形下，我们又应如何做呢？

这时，无差异观念也能派上用场。我们告诉目前各部门的主管，让他们知道，在改组完成后，各部门主管会来个大洗牌，因此主管们不必一开始就陷入自己部门保卫战的零和博弈（zero-sum game）。若大家都能更客观地、开诚布公地先就组织最适当的安排做讨论，之后再决定各部门的主管人选，组织改造的工作就能更顺利地达成共识，也更能发挥最大的效益。

成语故事与《圣经》故事里的无差异观念

无差异观念在中国成语中就有现成例子。成语说的“朝三暮四”就是个好例子：古人养了只猿，日久，饲养的费用增加不少，于是有天早上，饲主就和猿商量，能否调整成每天早上五份粮及晚上三份粮。猿很聪明，不同意缩减粮食。这时，主人说：那这样吧，以后就早上三份粮，晚上四份粮，如何？猿没答应。这时，主人又提议说：那么早上四份粮，晚上三份粮，如何呢？这时，猿听到早上由三份粮增加到四份粮，以为是增加了，于是就同意了。

当然，这只是个故事，“朝三暮四”这个成语现在也是用于形容人意见多变且举棋不定。不过，故事里的猿认为“朝四暮三”比“朝三暮四”来得好，但这两种选择都是七份粮（如图9.1所示），对主人而言是“无差异”的。
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图9.1　“朝三暮四”的无差异曲线



在《圣经》中，所罗门王（King Solomon）是位有智慧的国王。他最有名的故事是，有一天，两名妇人来到智慧的所罗门王面前，请他做一个裁决。这两名妇人是住在一起的，且约在同时各生了一个小孩，但不幸的是，其中有个小孩在一次不明原因的意外中死了，但这两个小孩原本就长得很像，外人也分不出到底死去的孩子是哪名妇人所生。而今两名妇人都宣称，活着的孩子是自己的宝贝，死掉的孩子是对方的。所罗门王听了两名妇人的要求后，就叫手下拿刀来，作势要把小孩劈成两半，两名妇人一人一半，这不就公平了吗？结果，孩子真正的母亲急忙哀求道：“孩子不归我，把这孩子判给对面那妇人吧！”相反，另一名妇人却说：“大王圣明，一人一半，的确公平。”结果，智慧的所罗门王当下就决定，把孩子判给那名说绝不可杀孩子的妇人，因为智慧的所罗门王知道，真正的母亲是不会让自己的孩子受任何伤害的。

在这个著名的《圣经》故事里，对孩子真正的母亲来说，孩子的生与死是有天壤之别的，绝对不是“无差异”的；相对地，对故事中已失去孩子的母亲来说，她因为心中有深怨，那个尚且健在却不是自己亲生的孩子，他的生与死对她是“无差异”的。《圣经》中的经典故事，其实也蕴含着对经济观念的诠释。

投资组合

在经济学的分析里，我们试着把可能的选择整理出来。若风险与收益对效用的影响可以并在一起考虑，那么就能让高风险、高收益的投资基金组合甲，低风险、低收益的投资基金组合乙，或中风险、中收益的投资基金组合丙，三者或更多可能的组合构成一个群组的无差异投资选项，此时，如图9.2所示，就能把这些群组结合起来构成另一种形状的无差异曲线。(5)

同样，若无差异曲线平行地向左移动时，表示在一定的风险下，我们能享有更高的收益，或是在一定的收益下所承受的风险降低了，这都是对我们有利的。反之，若无差异曲线向右移动，表示在一定的风险下，我们能享受的收益减少了，或在同一收益的情形下，我们所面对的风险却增加了，这自然是对我们不利的。

有选择、有更多选择其实是幸福的表征，人若没有选择，就像被逼到墙角般，痛苦而不幸福。智慧的人会创造出更多“朝三暮四”的选项，以赢得谈判。在许多时候，无差异的概念可以用来转化心念，或可让自己在“名利”与“淡定”之间有更多、更好的组合。
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图9.2　投资组合的无差异曲线



10．无所不在的机会成本

某甲开玩笑说：“经济学里有个重要的概念，你听懂学会后，你的人生就从彩色变成黑白了，你知道是什么吗？”某乙大惊道：“有那么严重吗？”某甲说：“当你理解‘机会成本’的概念后，你就知道了。”前述玩笑对白或许有些夸张，但也反映出一些事实。首先，我们得说明什么是机会成本（opportunity cost）。

衣食住行都有机会成本

机会成本是指，当你决定把有限的时间、金钱或资源投入某件事情时，你就必须放弃在此同时的其他可能选择，而你所必须放弃的选择，就是你做决定的机会成本。机会成本的概念简单明了，却也很现实。譬如：

我们今天中午选择吃老李的牛肉面，就没有胃口品尝老张的水饺。所以，选择牛肉面的机会成本就是放弃吃水饺带给我们的满足。

我们选择穿衬衫去与女友约会，就不能再穿POLO衫。

我们选择在东区租房子以就近上班，可能就得离西区的娘家远一些。

我们选择乘公交车上班，可能就要多绕一些路。也就是我们为了省钱，就得多花一些时间。

我们今晚选择去看电影，就没有时间去喝茶聊天。

我们选择念财经系，就得放弃自己喜欢的天文系。

我们毕业后决定投入电玩业，就不可能再投入半导体业。

上述衣食住行等例子可以说明，机会成本无所不在，我们时时刻刻都得做种种选择与决定，有时它的确让我们十分为难。

时间影响机会成本

机会成本的出现，是因为我们本来就处于一个资源有限的社会，再加上我们有各种可能的想法，因此必须面对抉择。机会成本与“时间”这个“生产要素”其实大有关系。我们生而为人，所作所为都需要投入“时间”这个重要因素才能完成，否则就不成人生。以度假为例，有些人常常是有钱但没时间去度假，所以“度假”这件事只能挂在嘴上说说。等到能空出时间后，才能去盘算有多长时间、多少经费可以去哪里度假。因此，时间是造成机会成本高低的重要因素。人没空时，哪怕是喝杯咖啡都很奢侈，因为很多事急着要去做，喝咖啡的机会成本很高。相反，人如果有空，不但能好整以暇地喝咖啡，更可以出去走走，反正没事嘛，机会成本很低，消磨消磨时间也好。

时间是个很奇妙的因素，有时我们觉得它很紧，有时却很松，松与紧之间，恰好反映时间运用的机会成本。

机会成本的计算

既然机会成本无所不在，我们每时每刻都须有所取舍，做出决定，是否有什么决策思维模式，能让我们较易做出较理性的决定呢？或者，换个角度来说，为什么同样一件事，两个人的看法会有很大的分歧呢？

首先是由评量机会成本的时间长短及涵盖范围不同所致。以核能发电来说，就短期而言，核能的发电成本的确比较低，唯在核废料的处理及核电站退役所需耗费的成本，是核电站的另一种重要成本；燃煤发电除了煤的发电成本外，也有空气污染的社会成本。我们在选择煤或核能时，要把这些相关的成本加总起来，看看哪个成本比较低。当然，如上所述，我们是选成本相对较低、机会成本相对较小的那一个。事实上，对于核能的支持方和反对方，两派意见相左经常在于什么是核能发电成本合理的涵盖范围，又应如何合理设算，而这就直接关系到核能或非核能发电这两个选项间机会成本大小的问题。

除了公共议题外，就个人生活的经验而言，也常需要处理机会成本的问题。有的机会成本问题较小，如中午要吃什么饭，万一今天吃得不满意，明天再换一种或再换一家就好，问题不大。但是，人们也常常面对较大而困难的机会成本问题。譬如，是否要与交往多年的对象结婚，是否要进场做一笔大投资，是否要念MBA等，因这些决定的投入成本不少，因此对应的机会成本也不低，决策错误的损失也高。

对于这种抉择上的困难，经济学的一种思维方式就是把去做的可能好处加总起来，再把它折现（discount）成目前的价值（且称为A）；再把自己去做时要付出的所有代价，也就是所有的机会成本加总起来(6)，再把它折现成目前的成本值（称为B），最后比较两者大小。若是A大于B，自然就是利大于弊，当然可行。反之，机会成本过高，自然不可行。

训练理性思维

成本效益分析（cost-benefit analysis）是合理且必要的，也是每个人在不同情境下要做的选择与判断。有的人很有经验，也常常在做这样的心智锻炼，因此在面对抉择时较能从容以对；而有些人在这方面的锻炼较少，因此在面对抉择时就常会没有主张，也常会做出求神问卜的行为。

从经济角度看，求神问卜是非理性行为吗？其实不然，从机会成本观点来看，人们常因对未来的信息不足，面对未来的选择无法判断成功与失败的概率，导致难以评量机会成本，因此求神问卜在本质上不过是机会成本的设算遭遇困难，而不一定是理性或非理性行为的问题。

机会成本不仅很重要，也会让人体认到做人实在不易，那么面对无所不在的机会成本，我们是否只能认命地接受，而别无其他转换的可能？换言之，这不讨喜的“机会成本”是否有可能转变成“商机”呢？答案是肯定的。大者如高铁通车或两岸直航，一日生活圈自然形成，大幅降低人们安排旅程、生活及居所的机会成本；小者如便利商店能够迅速满足人们生活上的各项需要，生活便利性增加，生活上各种机会成本也随之降低。由此看来，谁说机会成本不能转化为商机？

11．长期与短期：时间的经济学

正义兄弟（The Righteous Brothers）在老歌Unchained Melody中唱道：“...and time goes by so slowly，and time can do so much. Are you still mine?...”歌中唱出许多无奈，这些无奈其实也反映出，在时间长河里，人世间会发生许多变化。

时间是个奇妙的观念，物理学家一直在探讨时间的定义及它在物理世界中的许多现象。物理学的世界里，时间可能短至毫秒(7)，也可能长至亿万年，这是因探讨的问题不同而有不同的需要。在经济学的世界里，时间的范围可能短很多，我们通常比较关心的是，现实中的许多问题需要多长时间才能解决。

经济学里的时间观念

在研究厂商行为的理论中，经济学定义的短期与长期的概念是相对的，是粗略的。经济学认为，短期之下，生产要素如厂房、机器设备等的投入是暂时无法改变的，因此，在某段时间内，我们因时间所限而无法改变产能时，它所对应的时间就是经济学上所说的“短期”。相对地，若是时间长到能让我们建厂房、扩增机器设备，进而改变产能时，这就是经济学上所说的“长期”。因此，经济学里的长期、短期，不是绝对的概念，而是相对的。

其实这个相对而有些模糊的概念，正是经济学的美。许多时候，人们的努力就是为了让长期变成短期，或是让短期变成长期。在物理学里，时间是科学，在经济学里，时间可转变为商机，两者是多么不同。

“长期变短期”的经济利益

所谓“长期变短期”，经常可在现实生活中观察到。譬如，在工程界，以往房子的兴建可能要花很长时间才能完成。随着工程技术的进步，许多房子可以用预铸的方式建造，工期缩短很多。因此，就建筑业来说，以前盖房子“长期”的定义可能是三年，而在技术进步下，现在的“长期”可能只有一年不到。不论在商业上或是工程上，许多人的努力就是要让长期变短期，以赚到更多利润。

再以农业为例，以前许多亚热带国家的水稻一年只能一熟，当年水稻生产不足，只能等到第二年，因此水稻生产的“长期”就是一年。而在粮食增产的压力下，水利设施改善，以提供更多灌溉水。此外，改良后的水稻品种，生长期缩短，抗病性增强，水稻就能从一年一熟到一年三熟，而水稻生产的“长期”定义，也由一年缩短为一季了。

“短期变长期”的经济含义

相对于缩短“长期”，也有许多人不断地努力要让短期变成长期。如前所述，短期的概念主要是指某些生产要素不能改变，生产者一时之间不会改变生产态样及产能。以厂商间的往来（B2B）而言，如何牢牢抓住客户，让客户一直下订单，保持密切的商业关系不生变化，就是让当下成为永恒的例子。此外，厂商与消费者（B2C）之间，如何让消费者保持对厂商产品的热情与忠诚度，让消费者不会轻易变心，从而由短期消费变长期死忠，应是重要的策略方向。由此看来，短期与长期的概念是相对的，是模糊的，却充满着机会，充满着各种努力的空间。

时间运用的经济分析

短期及长期的观念并非经济学讨论的唯一论点，每个人对自己时间的运用，也是一个重要的例子。诺贝尔经济学奖得主加里·贝克尔（Gary S.Becker，1930—2014）对这一问题有深入的讨论(8)。

贝克尔的分析方法是，若我们不睡觉，让我们工作24小时，经过一段时间之后，看看自己能赚多少钱。假设体能许可，也真的付诸实行，这样日夜不停赚来的所得，应该就是我们自己可能赚到的最高所得。之后，在下一段时间，也就是下一期，我们要用上一期赚来的钱消费，享受人生，可能是看电影、郊游，乃至睡觉补眠。这时，我们要面对的问题是，上述各项活动，如何安排及组合，才能让我们自己最舒服、最满意。

看电影要买门票，郊游要买车票、付油钱，甚至连表面上看来不花钱的散步，散步要穿的鞋子，一段时间后也会耗损要再买新的，所以散步本身也会有物质上的花费。此外，有人睡觉要吃安眠药，睡觉也要买寝具。所以，我们所做的每件事其实都有物质支出。除此之外，更重要的是，我们所做的每件事都要花时间，哪怕是坐着发呆，或是上床睡觉，也要消耗宝贵的时间。这时，时间扮演的角色是什么？其实就是计算使用时间的机会成本。也就是说，本来可以用来赚钱的时间，却用来睡觉，因此而需付出的代价。所以，别小看睡觉这件事，谁说它不花钱呢？

时间运用的成本

睡觉的真正成本是什么？贝克尔认为，它包括睡觉所花时间的机会成本，再加上睡觉所要花的物质支出，如安眠药、寝具等。同理，看电影的真正成本是电影票支出，加上车钱，再加上前前后后时间运用上的机会成本。

待我们把时间的真正支出全盘纳入考虑后就会发现，有些事，我们有时间但没有钱去做（如环游世界）；有些事，我们有钱但没有足够的时间去做（如在家陪小孩）；另外有些事，我们既有时间，也有钱（或不花什么钱）去做（如周末上公园走走）。当我们全盘考虑每件事的总支出，也就是包括物质及时间的支出，自然能安排要在什么时间、花多少时间做什么事，让自己最舒服、最满意。

贝克尔的理论点出一个新思维，那就是时间的使用是有成本的，而这个成本所指的就是机会成本。当我们在考虑某个时段我们要做什么时，其实就是在思考，哪件事能让我们觉得最舒服，最不会后悔。若此，我们的时间运用就会最有效率。

经济不景气时，人人期待政策的万灵丹，甚至是特效药，时间的概念更显得急迫。美国在20世纪30年代发生经济大萧条时，社会上有许多人自杀，凯恩斯经济学应运而生，特别强调以政府支出来代替已经失灵的市场经济运作。此时，凯恩斯对传统新古典经济学派的市场调整机制提出了最严厉的批评。凯恩斯认为，我们此时不能再等待市场调整机制了，因为市场机制的调整仍需相当长的时间才能奏效，凯恩斯认为：“在长期（等待）下，我们所有人早都不在了。”（In the long run，we are all dead.）

12．道德风险：是无心或是故意之过？

“道德风险”一词的英文是moral hazard，原是指在保险业中常可观察到的一个现象，那就是保险的投保人在投保之后，认为自己已经有很好的保障，反而放松平时该有的注意。譬如买了汽车保险之后，认为万无一失，结果反而发生事故；买了房子的火险后，反而没多注意家里的火烛，而发生火灾。这种该注意而在买了保险后却没再多注意的情形，就是经济学里所说的道德风险。

无心还是故意？

道德风险的发生，原因很多，大体上可分为“无心之过”与“故意或过失”两种极端的情形。若把前述两种情形比喻为光谱的两极，那么，在光谱两极的中间，也会有诸如利益冲突与利益回避等相关“中间情形”的出现。此外，视情节的轻重，亦有法律上的“过失”的可能。现我们将这些可能的不同形态的行为做一扼要整理及说明。

上述不论是汽车险还是火险的例子，其实比较算是无心的，因为人的行为模式常常是如此，并没有很多的恶意成分在其中。当然，就保险公司来说，一旦投保人发生许多道德风险的问题时，就会直接影响保险公司的利润及经营成本。因此，保险公司也必须对此有所因应。保险公司最常见的做法，就是采取部分负担金额（copayment）的做法，也就是在每次事故发生时，投保人至少要负担一部分的保险开支。这样可以有效提醒投保人的注意，从而减少保险事故的发生。在一些先进的国家，交通违规的罚单与保险公司的信息是相通的，若某甲在上个月收到交通违规罚单，他下个月的保险费就会提高。如此一来，某甲开车时就会小心，因为一旦交通违规，不但要被罚钱，车子的保险金也会随之提高。因此，某甲开车的道德风险也就能大幅降低。

属于无心之过的例子很多，保险只是其中之一。又例如，当电价或水价因种种政治考虑而定得很低时，一般消费者就不会在意是否要随手关灯，或是否要随手关水龙头，也不会投资节能或节水设备，结果就是水电使用量居高不下，形成严重浪费。此外，若是交通违规的处罚没有切实执行，许多人可能就会因此心存侥幸，马路上的红绿灯竟成为摆设，无形中也会变成一种道德风险问题。一旦出现道德风险问题，交通事故的发生率必然会提高。

中间地带

若我们从“无心之过”光谱的这一端，朝“故意或过失”端移动，则会出现一些利益冲突或利益回避的问题。譬如，公司采购人员与供货商之间有不正常的饮宴关系，致使公司在采买时未能以合理价钱购入原料或中间材料。另又如在公司治理上，独立董事或公司的监察人未能恪尽职守，而曲意讨好公司大股东，致使与该公司具控制或从属关系之其他公司的小股东权益严重受损。

除了公司或组织内部在管理上出现的利益冲突问题外，在更广大的领域，也可能涉及公司营运上的定位问题。譬如，代工厂商是否要发展自有品牌就是一例。品牌与代工厂商之间有利益回避问题，也有道德风险问题。因为代工厂商一旦决定发展自有品牌，就会让原来下单委托生产的厂商对代工厂商的忠诚度及关注力产生道德风险的质疑，因而出现抽单危机。

以半导体业代工生产企业台湾积体电路制造股份有限公司（简称“台积电”）为例，它的定位就非常清楚，不涉足成品制造，也不会投资与下单客户有利益冲突的相关产品的生产与投资，因此与下单厂商间没有所谓的道德风险，而能赢得客户的信任。相对地，韩国的三星电子，不但自己生产手机，更争取美国苹果公司的委托，帮苹果公司代工生产iPhone的特用芯片（application specific ICs，ASICs）。苹果公司因其他可能生产厂商一时难觅，不得已让三星代工生产自己的特用芯片。这个决定，他们自己也知道当然是有问题的，因他们竟然让自己芯片的布局与设计提前完全暴露在自己最强的竞争对手三星电子面前，但这又是一个不得已的决定。最后，一旦市场上出现如台积电这样的可能选项时，纵使三星的半导体制造能力再强、代工成本再低，两者间的合作关系也会宣告结束，这就是公司定位与道德风险的实例，意即是否能如三星电子般一方面帮其他公司代制特用芯片，同时又与该公司在最终消费市场上做面对面的竞争。晶元代工生产与最终消费品之间恐怕存在着鱼与熊掌不可兼得的问题。三星公司在晶元代工方面能否长期成为一方之霸，仍待观察，它最重要的问题及挑战，在于前述利益冲突里的道德风险难被忽视，且难以克服。

公司治理的制度设计

除了上述的无心之过外，“道德风险”一词及其观念也被用到其他有心的“故意或过失”的行为上。譬如，销售人员给薪制如为月薪制，而不是月薪及奖金的混合制，则销售人员在平日上班时间，到底是多办些自己的事，还是仍然全心全意地为公司的业务在努力，就成为良心问题。但公司运作不能完全依赖员工的良心，公司制度设计有瑕疵，也会让员工发生有心偷懒及严重的道德问题。此时，公司可以考虑将该名员工解雇；若公司蒙受损失时，亦可请求民事赔偿。

“故意或过失”的行为当然属于光谱的另一极端，在严重的情形下，它有适用刑法处分的可能。在法律上，对于过失的定义，常采取的原则是：按其情节应注意，并能注意，而不注意者，为过失。在行为人未善尽“注意义务”的情况下，如系业务过失而致人于死者，可处行为人若干年以下有期徒刑，另在有些国家，对于普通的过失伤害罪（如车祸致人受伤），行为人可能面对一年以下的有期徒刑的情况亦十分常见。

在公司治理上，有许多案例可以讨论如何能让员工的道德风险问题降到最低。当然，发生道德风险最基本的原因就是“信息不对称（asymmetric information）”。员工发现公司的漏洞，一旦把持不住，而让自己利用漏洞谋私利或贪图逸乐，就会发生重大的公司管理问题。一个有名的背信罪例子就是，在1994年，经营长达两百多年的巴林银行（Barings Bank）因新加坡分行的期货交易员严重违规，造成公司无法弥补的损失，而被迫宣布倒闭。亚洲某地区也曾发生此类事件，一家知名的律师事务所，因员工盗用公司代为保管的客户巨额资金，而险些陷入倒闭危机。类似的例子其实并不少。一旦制度出现漏洞，人性常常经不起考验，铤而走险，故道德风险中有故意之意图而行谋私之行为者，我们在经营管理时，必须预防并做配套处理。

因信息不对称而衍生的道德风险，一个很有代表性的例子就是股票市场的内线交易。若有公司内部人员知悉公司近期有某些利多或是利空的消息，因此就让自己的亲朋好友知道，及早进场买进而获利，或先卖出所持股票而避免巨大损失，当然是违法行为。许多国家和地区对内线交易制定了很严厉的刑罚，以杜绝这种情形。

信息不对称与道德风险

信息的不对称固然是道德风险发生的温床，但就算信息对称，仍有可能无法避免道德风险的发生，而这时的道德风险源于故意或刻意居多。譬如，有关机构面对物价高涨时，经常释出物资，以平抑物价。但在此时，一些商家会开始把有关机构释出的物资囤积起来，让这些物资的价钱被哄抬得更高，让民众更加不安，这就是信息对称下仍可能发生的道德风险。

信息对称与否，的确是道德风险是否会发生的重要因素，但并不是绝对的。信息对称下，仍有可能发生道德风险。经济学早已体认，经济活动里，人自然而必然会考虑到“自利”。当然，在“自利”与“道德”间，换言之，就是在“个人利益”与“群体利益”之间，如何取得合适的平衡点，是我们常常要面对的问题。要处理道德风险，首先必须正视道德风险，才能提出合理的解决方案。而在考虑解决方案时，也要了解到，任何方案的执行都有其成本，因此也要在方案的有效性与方案的成本方面取得平衡。

13．交易成本：一个必要之恶

在《鲁滨孙漂流记》的故事中，水手鲁滨孙独自漂到一个无人岛，所幸岛上有动植物及水源，暂时让他衣食无缺，但他必须自己动手做衣服，并打理所有用品，除此之外，别无他法。

鲁滨孙的异想世界其实就是在假设，若我们完全只能靠自己一个人生活，会是个什么样的世界。但毕竟这不是事实，人一直是群居动物。人若只能一个人生活，是没有什么生存竞争力的。在初期社会，人可能过着以物易物的生活，之后也有考古证据发现，人类在早期社会也曾以诸如贝壳类的东西作为货币，彼此进行交易，之后才进化到今日工商业发达的社会。由此可见，交易本来就是人的天性，人本来就会互通有无；在多半时候，互通有无即是以交易形态呈现。当然，有交易就会有市场；若市场越有效率，资源的配置就会越有效率。相较于鲁滨孙花好几个星期才能完成一件衣服，在市场经济下，上街去买就有，而且花样更多，做工更好。

有交易，就有成本

市场的功能毋庸置疑，然而市场是否就是完美的、效率最高的呢？当然不是。其中的关键因素在于，市场经济存有不可避免的交易成本（transaction cost）。交易成本最简单的观念就是，我们每天出门工作，要乘车或开车才能到达工作场所，而乘车或开车的时间及车钱、油钱等花费，就是我们提供劳务、在职场进行交易时所要付出的交易成本。

探讨已婚妇女是否会投入职场工作时，我们也了解，已婚妇女可能有子女需要照顾及各种家务责任，若要投入职场工作，她要想想出门工作时，家务劳动要如何安排，是否要另外请人，或把小孩送去托儿所，而这又需要多少钱。待她安排妥当，费用也算出来后，若是出门工作能赚的钱高于基本开支，出门工作才划算。否则，出门工作所赚的钱尚不够支付孩子的保姆钱时，她自然不会出门工作。因此，出门工作自己所必须支付的开支就成为她决定是否出门工作的基本门槛，这个门槛条件我们称为“影子工资（shadow wages）”。当一名妇女的工资高于影子工资时，她才有可能出去工作。因此，影子工资其实就是在劳务市场上进行劳务交易时所要付的交易成本。

科斯理论与企业竞争

交易成本也当然存在于企业之间。为此，罗纳德·科斯（Ronald Coase，1910—2013）在讨论企业的本质时，以交易成本的概念分析为何企业会存在于社会中。科斯认为，若我们一味向别人买商品或服务，但结果没有比自己做、自己提供商品或服务的成本低，那么我们干脆自己成立公司。因此，公司的成立，或公司是否有存在于市场的空间，主要是看公司的主导者如何把“公司内的交易成本”降到比公司与公司彼此交易时的“外部交易成本”还要低。这也表示，若有公司能在交易成本处处充斥的世界里，让交易更为顺畅、更有可能，则该公司自然会有很好的存活及发展空间。

在企业与企业彼此既合作又竞争的世界里，交易成本是个大路障。有时，有些企业会把它垫得很高，就是要把竞争对手排除在外。现今最常见的例子之一就是专利权的诉讼。苹果公司常以专利侵权为由，要求美国的法院禁止国外的同类竞争商品（电脑）输入美国。除此之外，知识产权也常是市场交易成本居高不下的原因。再以美国高昂的医疗费用为例，医疗费用之所以如此高，当然与医生的待遇有关。在美国，医生都会投保专业的医生过失险，保费大约是医生待遇的10%～20%，在美国因医疗疏失导致的巨额赔偿，让医生过失险的保费居高不下，也让医疗市场的交易成本大增。

其他相关例子如：每年春节，返乡的车票十分紧张，这助长了黄牛的声势。此时，返乡者归心似箭，对返乡车票的需求弹性近乎为0。黄牛业者就抓住这种心理，狠狠地敲返乡者一笔竹杠，造成很大的民怨。之后，相关部门开始实施实名制买票，车票附载买票乘车者的真实姓名，上车时也要看车票及身份证件，就如同搭飞机一样，如此大幅压缩了黄牛票的运作空间，而回家过年这么重要的一件事，交易成本也能有效降低。(9)再以不实广告为例，一些浮夸的广告常常让消费者上当，进而阻碍了正当的交易行为。这当然不好，因此取缔及重罚不实广告，让消费者能安心交易，也是有关部门在降低交易成本上施展公权力的例子。

交易成本的出现，有时固有其不良的一面，但在许多时候也是必要之恶。相关的管制，不论是由公权力实施，还是非公权力实施，若目的是确保交易秩序，那都是发挥正面功能。红绿灯就是一种必要的管制措施，目的在于让每辆车都能走一段，但每辆车也都要停下来让其他车通行，这就是交易成本。这时，红灯就是用马路时的必要之恶。

两位诺贝尔桂冠经济学家

在交易成本领域，共出了两位诺贝尔经济学奖得主。其一就是科斯，另一位是科斯的学生奥利弗·E.威廉姆森（Oliver E.Williamson，1932—　）。科斯得奖是在1991年，主要贡献就是提出前述的交易成本，并以与现实相反的方式说明：一个没有交易成本的假想世界与现实之间的差距，正好说明现实社会里交易成本扮演的重要角色。科斯推论，若没有交易成本存在，人们可以彼此尽情交易。在此情况下，不论原来的财产权归谁或是如何分配，在彼此充分交易后，整体社会都会得到一个最有效率的解。换言之，社会的交易成本越低，社会在资源分配上就会越有效率。

交易成本的问题是如此重要，一直干扰着一般市场经济的运作，因此诺贝尔经济学奖也在持续关注这一问题。2009年，威廉姆森以交易成本经济学（transaction cost economics）的研究得到诺贝尔经济学奖。威廉姆森的研究指出，交易成本的高低常决定于交易的频率、交易的规格、交易不确定性的高低、个人取巧的行为及有时个人不够理性的行为。证诸上述的讨论，威廉姆森的确对交易成本有其精辟的见解与分析。威廉姆森也指出，在有交易成本的世界里，传统新古典主义经济学派的经济分析可能过于简化，此乃因新古典主义经济学派的经济分析中会简单地认为财产权是确定而没有争议的，若有，法院一定能有效而近乎零成本地做出合适的裁决。但在今日复杂的工业社会里，前述假设的确过于简化，故推论常与现实不符。



(1)　替代弹性为（-10%）÷（+20%），故为-0.5。


(2)　在真实世界里，这种不均衡情形的出现，其实也是所谓“学用落差”的问题，若问题不断地扩大且长期存在，它的情形就会与图3.2所示者十分接近，且有发散、恶化的趋势。反之，则会如“香蕉市场”般，呈收敛状并趋向均衡。


另与上述例子相近的情况是，美国国家航空航天局（NASA）常随着美国国家太空发展政策而扩大或缩小其计划，如在冷战期间突然大幅扩增，之后就大幅裁减，致使需求曲线大幅地向外或向内平行地移动，从而使与太空发展的许多相关科系（如天体物理、地球科学、数学系等）在“市场”大幅变动下，其市场供需关系不论在长期或短期间均难稳定。这也影响到了各大学的物理系，在过去的二十多年间，不论是系、所的热门程度的排名还是就业市场的荣枯，都有相当大的起伏变化。这也是不均衡稳定的一个具体实例。


(3)　事实上，这个道理与医生常建议的细嚼慢咽的道理是一致的，所以保健卫生的道理也能与经济学有共鸣之处。


(4)　经济学称为“二阶定价策略”。


(5)　风险与收益给人们的感受常是一负一正的，在此情况下的无差异曲线，如图9.2所示，是一条从左下向右上方扬起的曲线。它与图9.1所示、在商品具有同质性的情况下（消费者对相关的两种商品的态度是一致的，而不论消费者对这两种商品是保持着喜欢还是不喜欢的态度时）的曲线不同，后者是从左上向右下方倾斜。


(6)　在我们去做了某件事（如去念书）之后，我们就不能同时去做另一件事（如去上班赚钱），所以此时的机会成本除了包括上学要付的学费，至少也要包括因无法从事正职工作而少赚的收入及其他工作上的福利等。


(7)　一毫秒是一千分之一秒。当然还有许多更小的计时单位，如十亿分之一秒称为“纳秒”。


(8)　参见Becker，Gary S. “A Theory of the Allocation of Time.” Economic Journal，September 1965，75(299)，pp.493—517.


(9)　实务上，执行仍有困难，所以效果会打折扣。



二　微观·个体

14．生产与消费

生产与消费是人生的两件大事，人一生中绝大多数的时间都是在做这两件事。经济学家自然会对这么重要的事有其自身的看法。

生产力的来源

首先来看生产方面。生产需要投入才能有所产出。在渔猎时代，人类要投入时间精力做出原始而实用的工具，才可能捕捉到猎物。同样地，在农业时代，人类要投入大量人工、种子及工具等，才能有所收获。在现代化社会里，我们同样要有好的工具（如电脑），才能工作，才能创造产值，工作者也才有薪水可领。所以，生产是投入与产出间的互动关系。有好的投入，产出自然就能更多；若投入量少质差，产出必然不好。投入与产出之间不必然有一对一的直线型关系；若是投入得“好”或“巧”，可能也会有事半功倍的效果。在真实世界里，不论是事半功倍，还是事倍功半，各种生产形态都有可能出现。(1)

在经济的分析上，通常我们把投入区分为人工（labor）和资本（capital）两个要素。产出以件数（如几台机器）计算。之后，把产出的单位售价乘以数量，计算在一段时间内（如每个月）的产值。

在现代社会里，这个概念越来越不适用，因为它已不能有效地解释投入与产出之间的关系。换言之，当我们单纯想推估一下，多少投入能产生多大产出时，在实务上，我们会发现，单单从人工数或是资本量来看，这两个重要的投入要素，解释或预测能力都很低，常常连10%的解释能力都没有。这表示必然有更重要的投入要素被我们忽略了，而这个我们无奈且无法具体掌握的重要生产要素，就只能笼统地称为“总要素生产力（total factor productivity，TFP）”(2)。

总要素生产力的内部组成是什么？它就如同经济学家知识的黑洞般，是亟待破解的重要谜团。经济学家历经多年的研究与努力后发现，知识是总要素生产力最重要的组成。知识在经济社会扮演越来越重要的角色时，就会大幅取代前述点人头或点机器台数的重要性。所以，在现代化的经济社会里，知识投入量的多寡是解释产值变化的最重要因素，无怪乎经济合作与发展组织（OECD）认为，在20世纪末时，世界经济实际已进入知识经济的时代。

生产的互补与替代

与生产相关的另一个重要的概念是生产过程中的取舍（trade-off）关系。在一个既定的生产模式中，这个取舍关系可能有两种情境：其一是多用非技术人员而少用机器的替代关系，其二是多用机器且多用技术人员的互补关系。

人员与机器设备间对应的各种可能关系，是讨论生产活动时的关注重点。此外，在探讨各种对应关系时，若能将人员区分得更细致些，如分成体力工、技术工、工程师、经理人员、行政人员，乃至外籍务工人员六大类，就能更仔细地探讨各种不同类别的工人彼此间是替代关系还是互补关系，同时，更可以利用这一实证结果，进一步探讨相关的重要政策议题。例如，某国大量引进外籍务工人员之后，是否会让其产业在发展上产生空洞化（hallowing-out effect）的危机呢？抑或让其产业有升级转型的机会？若实证分析结果显示，外籍务工人员与资本设备投入呈现互补关系，而本国的技术人员又与资本设备存在互补关系，则该国大量引进外籍务工人员之后，它会同时增加本国技术人员及资本物品（capital good）的使用，因此较可能促进产业升级，提升生产附加价值。相对地，若研究发现，外籍务工人员的使用与本国资本物品的投入呈替代关系，且外籍务工人员与本国的技术人员也呈替代关系，则大量引进外籍务工人员的结果，势将同时减少本国技术工及相关资本物品的使用，如此将对该国产业带来产业空洞化的严重危机。

同样的思考逻辑也可应用在消费的分析上。消费者当然希望自己消费得越多越好，但现实的情况是，消费者常会受限于自己有限的时间及预算，而无法尽如其愿。如此一来，消费者在各种可能的选项之间势必要有所取舍。

在分析上，同样地，我们也可假设消费者把所有的钱及时间都投在某种消费（如看电影），或是另一种消费（如上馆子吃饭）上。当然，消费者也可能既看电影又上馆子，但若两者都做，原来可能吃大餐的就要改成吃快餐。这也是一种新组合，但它显示了各种可能选项之间所必须有的取舍关系。事实上，身为消费者，我们无时无刻不在做消费的抉择，例如今天中午到底是吃自助餐好，还是去吃碗牛肉面？我们的胃容量有限，只能二选一。

生产的规模经济

相较于消费者而言，生产者会面对一个比较特别的问题，那就是生产有规模经济（economies of scale）的问题。所谓规模经济的问题是指，当生产者额外增加产出时，对应总产出的平均成本（average cost，AC）是否会下降。若是呈下降的趋势，也就是生产规模越大，生产的平均成本越低，这就表示厂商在生产上具有“规模经济”。相对地，若生产越多而生产的平均成本也快速地随之增加，则不利于扩产，称为“规模不经济”；若是生产量的增加使生产的平均成本固定在某一水平，既不会上升，也不会下降，则称为“固定规模报酬”（如图14.1所示）。
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图14.1　规模经济



能够达到规模经济应是许多企业家的梦想，但就实务方面而言，这个梦想可不是那么容易就能达成的，它有可能成为企业的致命吸引力。许多的企业管理个案研究显示，企业经常为获致规模经济的效果而扩张过快，而这竟成为导致企业死亡的主因。此乃因企业快速扩张时，不论是资金的需求及调度，还是产品质量及服务的管控、人员训练等，都很容易发生问题；问题发生时，特别是企业的财务杠杆操作过大时，也常常造成企业资金调度不及而发生严重的周转问题而致失败，不可不慎。

另外，当今在网络科技快速发展下，已能有效地降低许多企业之间彼此联系的成本，如此一来，企业分工与合作的可能性就会大幅增加。许多工作以往要由一家公司从头做到尾，但时至今日，许多企业可以把很多非核心的工作外包给其他更专业的公司代为执行，从而让自己更专注地做好自己的核心业务。因此，企业的最适规模经济水平就有可能降低，从而在避免让自己落入“规模不经济”的区域时，企业在经营成本上将更具竞争力。

生产者与消费者彼此间的距离，其实并不很远；更正确的说法是，生产者与消费者是一体的两面。生产者在工作时，是生产流程里“劳动力”要素的投入，而在公余之暇，又化身为消费者，处处享受其他生产者所提供的产品与服务。然而，不论是企业还是个人，在问题或决策的本质上，都会面对各种取舍上的决定与选择。

15．航空公司的课题：生产可能性曲线

“生产可能性曲线（production possibility curve）”是经济学中常被提及的重要概念，这个概念凸显了我们在现实生活中常需面对及处理的重要抉择。

航空公司的舱位配置

以航空公司为例，它的重要考虑之一在于如何让客人能坐满整架飞机，并且赚到最多的机票收入。当然，若能同时把经营成本降到最低，就能让利润率达到最高。现在，且让我们把重点放在如何能把飞机有限的舱位填满，又能赚到最多的机票收入的讨论上。
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图15.1　生产可能性曲线



航空公司的考虑很简单，那就是不论是哪一型飞机，机舱内空间都是固定而且有限的。因此，航空公司所面临的课题其实与生产可能性曲线中所描述的情形一样：若把飞机内可用的机舱空间全部改为经济舱，这就是廉价航空的经营策略，即采取薄利多销的模式。航空公司也可考虑另一种极端模式，那就是把全部可用的机舱空间都改成商务舱，改走顶级客户路线。上述两种极端情形，如同生产可能性曲线上X轴（经济舱）及Y轴（商务舱）这两种可能性所显示的，当我们把全部的可用舱位空间都投诸经济舱或商务舱时，我们在经济舱或商务舱这两种类别的座位安排上，所能争取到的舱位数各有多少个（如图15.1所示）。

当然，在真实世界里，一般航空公司都会采取比较折中的策略，也就是在一架飞机中既安排若干个经济舱位，也安排若干个商务舱位，两者间存在各种不同比例组合，从而建构出该架飞机在座舱安排上的“生产可能性曲线”。事实上，经济舱与商务舱或头等舱之间，由于两者间的票价价差可达3～8倍不等，因此，每家航空公司的最适生产可能性曲线的组合也会不同，但它们的共通点则是，经济舱与商务舱之间存在取舍（trade-off）关系，而这种取舍或抵换关系的存在，就是生产可能性曲线最重要的精义。

方寸之差的奢华

2014年3月6日，《华尔街日报》 （The Wall Street Journal）有一篇报道，探讨世界主要航空公司的趋势，相当有趣。报道描述现今世界许多主要航空公司，都开始积极引进豪华经济舱（premium economy class）的概念与做法。以德国汉莎航空公司（Deutsche Lufthansa AG）为例，传统的经济舱在前后椅背间的距离是33～34英寸，而豪华经济舱前后座椅的间隔可达42英寸。如此一来，豪华经济舱的乘客在座位下方，就多了几英寸的空间可以伸脚；座位上方约在肩部高度位置，乘客的视野前后空间也多了可贵的4英寸。除此之外，豪华经济舱的乘客也不必与旁边的乘客共享一个扶手，因此能坐得更舒服，当然这也衬托出它与经济舱的明显不同。

豪华经济舱的票价应如何定，才能为航空公司带来最多的收入，这才是真正的关键所在。平均而言，豪华经济舱的一张往返机票，要比经济舱贵约824美元，但商务舱的平均售价又比经济舱贵约2740美元。因此，豪华经济舱对某些乘客来说物美而价廉，确实深具吸引力。若推出成功，自然能大幅增加航空公司的载客率，提高营收。为此，报道指出，汉莎航空公司打算将来在某些机型及航线中，调整豪华经济舱在机舱内所占的空间比例，达经济舱的1.5倍。
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图15.2　航空公司的生产可能性曲线



若以生产可能性曲线的概念诠释前述改变，就需把前述X及Y两轴的概念再放大成X轴（经济舱）、Y轴（商务舱）及Z轴（豪华经济舱），成为一个三轴的三度空间。生产可能性曲线将不只是单一的一条线，而是一个四分之一大的圆球面，在这球面上表现三种舱等之间各种可能的组合（如图15.2所示）。同样，决定这球体表面曲度的是这三种舱等之间的价格，各等舱位价格不同，替代率也随之变化。生产可能性曲线上高低不同位置的曲度，代表不同的替代率。若沿Z轴往上移动时，代表当我们把机舱内有限的空间移做豪华经济舱用之时，豪华经济舱将会同时替代掉经济舱及商务舱的使用，但这样替代的可能却会随豪华经济舱数量的扩增反而开始下降，因为航空公司若孤注一掷地把全部可用空间都改为豪华经济舱，反而可能因客源有限，让收入不增反减。

生产可能性曲线的变动

生产可能性曲线可能向内或是向外移动，变动取决于生产技术与生产资源的变化。若生产技术暂时不变，但生产资源变多了，犹如航空公司把原来航线的波音727型飞机换成747型大飞机时，三种不同舱位的座位都有可能全面等比增加，生产可能性曲线就会平行往外移动。反之，若该航线的乘客数下降，航空公司决定把大飞机换成小飞机时，生产资源变少，生产可能性曲线则会内缩。当然，在小飞机有限的机舱内，不论是哪一种舱位，座位数都会同时降低。

前述变化也与公路客运公司的决策很相似。若是某一路线的乘客增加，客运公司就须考虑增加出车频率、换更大的巴士（或是香港的双层巴士），或是双管齐下。反之，某一路线的乘客减少时，客运公司的可能考虑就是减班、换小巴士，或是双管齐下，或是如高雄市所做的，尝试以雇用出租车载客的方式解决偏僻地区老百姓的公共交通问题。

制造业或是农业的道理也相通。若是工厂扩建，公司对应的生产可能性曲线当然平行外移。同理，在农业的生产上若能新辟农地，并能配合灌溉供水，生产量自然也能增加。但若因气候变迁造成长期干旱，供水严重不足，则整个农产品的生产会大幅萎缩，对应的生产可能性曲线必将快速向内萎缩。此时，市场上农作物价格将会大幅上涨。

生产可能性曲线会向外移动的可能性，除了与生产资源的增加有关外，也可能与技术进步有关。在此所指的生产技术较可能是制程技术进步，这种技术进步是指在相同的资源投入下，借由生产流程的合理化或是生产技术的突破，而能生产出更多数量的产品，致使生产可能性曲线迅速向外移动。

以个人计算机为例，在1980年至20世纪90年代末期，相关的个人计算机的生产者以代工生产的方式，不断地在制程上力求突破，以有效降低生产成本，并且产量大增。而今，个人计算机的生产竞争激烈，制程技术改进也面临狭窄瓶颈，但个人计算机的单价在市场无情的竞争下已降至很低，无怪乎个人计算机的生产者常自嘲是“茅山道士”（毛三到四），因为生产者的利润太低，常常生产的毛利只能有3%～4%而已。但话又说回来，这些重要的个人计算机厂商，如宏碁、华硕等，致力于生产物美价廉的个人计算机，致使全球个人计算机的使用快速普及并广泛应用，应是这些厂商对全世界信息进步与科技文明的重要贡献。

16．市场：一只越来越看得见的手

有买有卖就是市场。

经济学的鼻祖亚当·斯密（Adam Smith，1723—1790）在《国富论》（The Wealth of Nations）中对市场有过深入而让人印象深刻的描述：他说，市场就犹如受到一只看不见的手（an invisible hand）的引导，对资源做配置。依据亚当·斯密的理论，市场越有效率，资源的配置也会越有效率。

市场的形成与促进效率

如何才能提升市场效率，是个不小的问题。信息畅通应是首要因素。市场信息能告诉我们，就人、事、时、地、物而言，哪些人缺什么、想什么、要什么，只要在有利可图的情况下，哪怕是千山万水，都会有人不辞辛苦，或是穿越丝路，或是翻越喜马拉雅山，就是要创造交易的可能，市场乃于焉形成。

市场能形成的第二个条件是货能畅其流。若是因交通及运输因素而无法输出及交货，市场也无法形成。在早期喜马拉雅山下的聚落中，人们非常需要食盐这个重要的民生必需品。因市场需求殷切，就应运而生一些专门运盐的商旅驮队，赶着牦牛，长年翻越喜马拉雅山，到西藏买岩盐，再长途跋涉回到聚落卖盐。其他类似的故事也很多，如川藏间运茶的马帮，或是古代中国的丝绸之路，都是大家熟知的例子。

以现代人的眼光来看，拜网络科技发展所赐，信息不足或是信息不正确的问题已有效解决大半。通过网络，买卖双方都能迅速交换信息，信息取得及信息搜寻的成本都已大幅降低。经由网络科技的发展，许多市场已快速逼近经济学所说的“完全竞争（perfect competition）”市场。在这些市场上，相同的产品，由于信息透明化，不会出现太大的价差。

除此之外，市场信息快速交换的结果，也出现许多小众、专业化的市场，这些在以前很难做到的事，如今却能轻易完成。以各种社群网站为例，如集邮、钓鱼、赛车、二手车等，都能让买卖双方迅速集结，完成交易，凸显市场的有效性。市场交易越热络，代表社会的总体福利水平随之增加，因为交易的本质就是一个愿打，一个愿挨，之所以能完成交易，就是为了在交易后各取所需，社会福祉也因此比交易前高，这就是为什么交易能提升社会总体福利。

信息的重要性衍生出一个很大的广告市场。广告最原始的目的是宣传，告诉消费者为什么自己的商品是好的，为何消费者应多多考虑这项产品。在信息不发达的时代，卖商品靠的是口碑，是消费者口耳相传的信息。口碑的信息可能对，也可能不对，但在消费者信息来源有限的情况下，这可能是没有办法的办法。在消费者意识渐渐抬头的时代，开始有消费者保护团体出现，通过主动调查与信息揭露，让黑心的、不合格的商品曝光，发挥市场制衡的效果。这些情形随着消费者意识抬头及信息快速传播而形成一种社会运动。今日，在计算机网络发达的时代，消费者也能主动发表对某产品的观感，形成相当的制约效果。

经济学里的四大市场

经济学把市场约略分成商品市场、要素市场、资金市场及外汇市场四大市场，这四大市场分别决定商品价格、工资水平、利率及汇率。

就商品市场而言，由于商品价格的种类繁多，市场也可再略分为批发市场及零售市场。因此，在谈到市场价格时，可将两者分开，分别计算价格变动的水平。在实务上，为了解整体价格的变动情形，许多国家和地区的统计机构都会进行零售价格及批发价格的统计，统计结果则分别以“消费者物价指数”及“趸售物价指数”称之并发布。

就要素市场来说，特别是劳务市场，最常见的指标就是工资水平的变动。此外，失业率也是重要统计数据。就业情形能反映市场景气荣枯：市场景气时，厂商会多雇人，带动薪资上涨及失业率下降。反之，则使薪资水平停滞，同时也会推升失业率。

就资金市场来说，反映资金宽裕或紧缩的重要指标，当然可以由利率的高低一窥端倪。市场资金充裕，可贷资金多于资金需求，反映资金价格的“利率”当然会下跌。反之，若可贷资金少于资金需求，想借钱的多，而可借的钱较少时，自然会拉高资金的价钱，使利率水平升高。

不过，也有人会认为，资金市场的另一个指标是股票市场，这种说法也有它的道理，只是利率水平的变化与股票市场正好呈反向关系，意即当利率水平高时，代表资金需求相对较多，此时，就会有部分资金由风险较高的股票市场跑到风险相对较低的资金市场，而这要如何转变呢？当然是卖股票才能变现，股票只有在变现之后才能成为可用的资金，为此，股票市场就会呈现超卖下跌的熊市(3)。反之，当资金市场的游资充裕，资金没什么好去处，就可能往股市跑，炒高股价而形成牛市(4)。由前述讨论，我们可知，资金市场中利率水平的高低是最重要的基本指针信息，而股票市场的荣枯经常是果而不是因。

最后是外汇市场。汇率是反映一国外贸情形最基本的指标。当一国的商品或服务对外输出多，而进口量相对较少时，就能赚进较多的外汇，如美元。此时，出口国持有的美元多，代表该国外汇市场的美元供给相对较多。因此，美元兑换出口国货币的价位就会下降，造成美元贬而出口国货币升的情形。

反之，若出口相对较弱，而进口又相对较多，此时，该国不但不能赚进较多的美元外汇，反而要支付较多的美元外汇，因此，该国的经济呈现缺美元或对美元有超额需求的情形。若以人民币为例，在这一情况下，原来8元人民币可以换1美元，此时就需要以10元或11元人民币来换1美元，故在此情况下，美元升值而人民币贬值。由上述讨论可知，汇率的变化基本上是反映一国对外贸易的竞争力。当然，有时候，有些国家会刻意贬低本国币值，以期在对外贸易的竞争中取得较有利的地位。

四大市场的联动关系

综观经济运作，上述四大市场其实息息相关且环环相扣。以商品市场来说，若出口的商品有（没有）更强的国际竞争力，出口就会旺盛（不振），此时国内厂商的投资也会跟着增加（减少），国内的资金市场也会跟着紧俏（疲弱），故利率会上升（下降），国内的股票市场原本会因资金抽走后下跌，此时却因预期看好（不看好）的心理而会（不会）发生炒作，故会上涨（下跌）。而对要素市场，也就是劳务市场来说，国外的订单增加（减少）后，厂商需人孔急（不急），也因此会有加（不加）薪及加（不加）人的决定，而此将导致国内薪资的上涨（不涨或下降），及失业率的下降（上升）。

当然，就外汇市场来说，出口的增加（不增）会使本国的货币升值（贬值），在预期本国货币会升值的情况下，国内外的炒家很可能会先抛售美元而抢进本国货币，而会让本国货币不当地先大幅升值，从而有可能折损原来不错的对外竞争力。此时，国内央行就可能进行干预，摒除这些不当的外汇炒作，同时打击国内可能发生的房地产炒作。一轮抗通胀的对策就可能会跟着上阵。当然，若本国货币升值升过了头，自然会压抑本国的出口优势，前述的调整机制也可能会随之对应变动。

17．猴子的“援交”市场

2009年11月5日，台北《中国时报》有则记者蔡鹃如的综合报道，新闻标题吸引了我的注意：《猴子“援交”经济学　生存有道》。现将该则新闻的部分内容摘录如下：

学者指出，动物不会以言语协商，也无法缔约，但它们经常交换货物和劳务。研究猴子交配行为的新加坡南洋理工大学动物学家古莫特（Michael D.Gumert）表示，这可称为“大自然经济”。

……

古莫特待在印度尼西亚丛林20个月，研究长尾猕猴群居行为，并观察其“交配市场”后发现，公猴努力为母猴抓虫洗脸顺毛，报酬就是可以交配，一小时四次，而且母猴一试成主顾，之后不太可能再跟其他公猴交配。如果公猴市场供过于求，公猴性交易的代价就会提高，清理门面服务的“汇率”，会随供给与需求改变。公猴奇货可居的地区，只要为母猴梳理毛发八分钟即可，但若竞争激烈，公猴得工作十六分钟才能一亲芳泽。

而性不是丛林里唯一可以交易的东西。猴群中有新生儿报到，雌长尾猕猴会排排站，帮猴妈妈清理门面，只为了抱一抱初生小猴。

法国斯特拉斯堡大学的动物行为学家诺伊（Nonald Noe）及汉默斯坦（Peter Hammerstein）创造了“生物市场理论（biological market theory）”，以解释灵长类动物的互惠行为和不成文交易。该理论主张，商品与交易对象的价值随供给而变动。古莫特的发现则和两人的研究不谋而合。

丛林市场与人类资本市场一样，供需才是主宰。诺伊的弟子塞西尔·弗如特尔（Cecile Fruteau）发现，群居的南非长尾黑颚猴中地位卑微的雌猴接受训练后，为猴群打开了苹果盒，地位也瞬间水涨船高，其他猴子对她巴结有加。

令研究人员更惊叹的是，尽管动物世界没有一套表面上的体系，但和人类系出同源的灵长类动物对于劳务与商品，却有与生俱来的概念。

从演化的角度来看，猴群中无形的协商与交易，意味着“强者生存”的老调不见得正确，改为“合作才能生存”似乎更恰当些。

市场行为显露动物本能

事实上，除了猴子以外，从许多非灵长类的动物行为中，亦可观察到市场的供需变动，只是这个供需变动是通过市场的破坏为之。以狮子来说，一头公狮通常都配有数头母狮成为一个家族，在公狮的努力下，每头母狮都会生下小狮子。现若荒野中出现一头雄狮侵入原狮群家族的地盘，原狮群家族中的公狮就会奋不顾身地冲出，想把入侵的雄狮打跑。在两头雄狮展开血淋淋的争夺与保卫战之时，原来狮群中的母狮会悄悄地把小狮子藏起来，之后静观两雄战斗结果。若原来的公狮卫冕成功，入侵者铩羽而归，原狮群家族一切都归于平静。但若原狮群家族中的公狮不幸战败，而被赶出狮群家族，入侵的公狮不仅接收原狮群家族中的所有母狮，也会把原来母狮生的小狮子一一找出来，全部杀死，不留活口。母狮看到自己的小狮子被咬死，不久就会开始发情、受孕、再生下小狮子，进而形成一个新的家族。这种生物的家族现象不仅出现在狮群中，河马的家族也很相似。

狮子家族的现象呈现市场经破坏后再产生供需的特殊情形。在此所说的市场是指幼狮的市场，入侵的公狮必须把原来公狮的子嗣全部杀死，才能创造与原来母狮的“交配市场”，也才有可能繁衍自己的子嗣。在狮子的世界里，“交配市场”是靠市场的破坏，而不是像猴子般，靠的是梳理毛发服务。

竞争手段的取向转变

在动物世界里，交配与繁衍常常是动物或生物一生中最重要，也是唯一关心的事，有些动物以激烈的体力竞争赢得“交配市场”，有些动物以优美的羽毛而出线，也有些动物以优质的服务胜出。不论是比体力、体态还是服务，都可视为生物界“交配市场”的价格，谁出的价格比较高、比较好，谁就有比较大的机会争取到“交配市场”；而在非一夫一妻制的生物族群中，出价越高的生物，在交配市场中的市场规模就会越大，当然也更有可能成为小区域市场中的垄断者。

生物世界中，不论经历多么残酷的方式争取“交配市场”，主要目的都是繁衍，留存自己优秀的DNA。而在人类的商品与服务市场中，厂商争取市场的主要目的则是在于利润最大化。当然，优质商品的DNA是厂商制胜的重要手段，但在市场竞争的游戏规则上，狮子般的掠夺竞争方式，在现代的商业社会里，已受到越来越多的商业方面及法律方面的规范。相对地，像猴子般以优质服务为取向的市场竞争形态才是未来激烈竞争的主流。

18．成本的故事

2008年秋，笔者有幸拜访奇美实业股份有限公司创办人许文龙先生，相谈甚欢。在会谈之余，我拿出此行特别带来的一本关于许董事长的书请他签名。许董事长看到这本书之后，翻了翻，仔细端详了一下，很高兴地签了名，也很客气地写了一小段话。那次拜访，可说是宾主尽欢。其实，当时许董事长看到的那本书，已出版约有12年之久。那本书一直在我的书架上，我一直认为它具有经济学上特殊的含义。

在这本书中，许董事长谈到自己创建奇美实业的过程，以及他如何成为塑料产品ABS的领导者。在奇美创业及竞争的过程中，让我印象深刻的一个例子就是，许董事长当时是ABS在该市场上南部的霸主，但在该市场的北部也有另一个ABS霸主，可说是两雄相争的局面。就经济学来说，这是典型的双占市场态势。许董事长如何打败北部的霸主而一统该地ABS市场，这个过程让我印象深刻。

教科书不说的商业竞争策略

经济学教科书不会教学生，寡头厂商某甲如何能打败强劲竞争对手某乙，最后取得市场上的垄断地位。一般教科书充其量只会谈，在双寡头垄断市场中，两个寡头他们会如何相互竞争，而形成纳什均衡。著名的“拐折的需求曲线（kinked demand curve）模型”也是纳什均衡的一种形态。

在拐折的需求曲线模型所形成的暂时性纳什均衡里，两家厂商都会抱着你若不动，我也不动的态度；你若动，我就一定跟着动，而我怎么动取决于你怎么动。你若涨价，我能不跟涨就不跟涨，或是你涨一块，我只涨三毛，如此一来，我就能以较优惠的价钱抢到你的市场。但是，相对地，若你降价，我绝对也会跟着降，因为我若不跟着降，我的市场岂不就拱手让给你了吗？如此，这就会形成拐折的需求曲线下“追跌不追涨”的特殊行为模式。

追跌不追涨的行为模式，或许能创造一段时间的“太平”，但这种太平纵使出现，也是脆弱的。一方开始发动价格战时，另一方就要应战，不应战或高挂免战牌的一方，一定会被打败，被逐出市场。许文龙董事长的故事，就是拐折的需求曲线追跌不追涨模型的具体表现。

许董事长在书中谈到，他当时决定发动价格战挑战“北霸主”时，奇美的员工纷纷告诉他：“董事长，这ABS要卖这么便宜，根本不敷成本，公司也会撑不下去。”许董事长说：“不会，没问题的。”许董事长解释说：“我们生产的ABS，售价只要足敷原料、加工、人工等成本就够了。”员工担心道：“工厂投资这么多机器设备，这些投入尚未摊提完，要如何是好？”许董事长说：“没关系，机器设备的投资，公司的确投入不少钱，也都还在摊提折旧，但这些已投入的钱就是死钱，不要计算在我们生产ABS的生产成本中不就好了。”

换个角度看供给成本与价格

许董事长的话套用经济学术语来说就是：我们现在算成本，只要算生产ABS的“变动成本（variable cost）”，如原料、加工成本、人工及水电等开支；厂房及机器设备属于“固定成本（fixed cost）”，与生产多或少没有关系，属于“沉没成本（sunk cost）”，既然这部分不论生产多或少都要付，何不暂时不去管它，不列入生产成本。

换句话说，固定成本犹如我们租房子每个月付出的租金，不论每个月住几天，都要付房租。相对地，每个月按表另付的水电费会与每个月住几天有关，这就是住这房子的变动成本。因此，许董事长的意思是，我们现在只要依变动成本定价，不要把固定成本算进去。


[image: ]
图18.1　厂商的供给曲线



当时的“北霸主”看到奇美把ABS卖得这么便宜，都觉得许文龙疯了，这么便宜的价钱根本不敷“成本”，自己怎么算都觉得不可能。同样没学过经济学的两位霸主，见识不同，结果当然也不同。依追跌不追涨的垄断模型，“北霸主”本应跟跌，降价应战，但他没有，结果当然是奇美把该市场北部的ABS市场全部拿下。北霸主从此一蹶不振，拱手让出市场，奇美也完成一统该市场ABS“江山”的大业。

我佩服许董事长的是，一位没学过经济学的人竟能把这个道理参透，而且能应用得如此犀利。因此，我许多年前在教大一经济学原理时，都会推荐学生看看此书，作为一个活学活用的榜样。

经济学里谈到厂商供给曲线的导出，是沿着厂商的边际成本曲线（图18.1的marginal cost curve，MC）画出来的。当价格高于厂商的平均变动成本（average variable cost curve，AVC）最低点时，只要价格能与生产的边际成本打平，就是厂商可以出货的价格，当然也成为厂商的供给曲线。而此时，厂商的供货量其实与图中厂商的平均总成本（average total cost curve，ATC）无关。对照这一说法，许董事长的价格策略符合厂商供给曲线的学理。

倾销行为与掠夺性定价的判定标准

合理的厂商供给曲线应不低于变动成本最低水平，这个理论的应用很广。在国际贸易问题的讨论上，常有所谓一厂商是否对本国市场进行倾销（dumping）的争议。而判断倾销行为的一个考虑点是，国外厂商将产品卖到该国市场时，价格是否低于生产变动成本。若是低于生产变动成本，几乎就可以确定厂商在进行流血输出，有不当掠夺该国市场之嫌，因此很可能被判定是倾销，而要被课征售价好几倍的反倾销税（anti-dumping tariff）。

此外，在一国寡头厂商彼此激烈竞争时，也常会出现“掠夺性定价（predatory pricing）”的行为。所谓掠夺性定价是指，寡头（oligopoly）或垄断（monopoly）厂商刻意把价格定得很低，意图把竞争对手逐出市场，如此一来就能巩固自身的市场独占地位。这种恶意竞争行为违反了公平交易，许多国家对这类行为除了课以巨额罚金，也有可能论处刑责。当然，在论证被告是否有掠夺性定价行为时，一个重要的认定标准即是被告厂商的定价是否低于变动成本。同理，一般经济理论认为，若厂商所定的价格连变动成本都无法负担，就很有可能被认定为恶意地打击对手，意图垄断，从而有可能会被判重罪。

19．人多、量大好办事吗？

有关边际成本的概念，我曾看过一个让我印象深刻的例子。在美国，有个刚念完大一的经济学学生（且称他为“小文”）。有一天，小文的母亲带着他去买车险。在美国，青少年开车常出事，所以保费不便宜。母亲在研究各种投保的可能选项之后决定，最好的方式是让小文加入自己家庭车险的保单，那是最便宜的选择。但母亲仍然担心，万一小文不小心开车出事，自己的车险费用将会随之上涨。因此，母亲对小文说：“今后若你开车出事，保险公司要涨我的保费的话，多涨的部分可要你打工赚钱自己付。”没想到，小文随即现学现卖地说：“妈，你是说，若我开车出事的话，这保费增加的‘边际成本’要我出，是吗？”

边际成本

边际成本的概念与边际效用相同，指的是再增加一单位的生产时，成本会随之再增加多少。所以，这是一个动态的概念。伴随产出每一单位的成本增加并非是直线式的，也没有一对一的关系。而非线性关系式的背后，其实隐含着重要的“量与能”的自然限制条件。

以农业生产为例，许多农村都面临人口老化的问题。以杧果为例，若因人手不足，种植杧果的果农没有人手帮忙做好果树的疏果(5)工作，长出来的杧果将会又瘦又小，自然无法卖到好价钱。相对地，若能增加人手，把疏果工作做好，一一地套上防虫害的保护套，就能增加高价值杧果的产出，收益自然能增加。若把杧果的生产成本区分为固定成本（如地租）及变动成本（如投入人工数量的多寡），在生产杧果的土地面积固定的情况下，每多投入一个人手去做疏果工作时，高价值杧果的产量就能增加。此时，人工的增加虽然会增加变动成本，但高单价杧果的产出却能多分摊固定成本的开支。一加一减的结果，总平均生产成本仍会下降，因此划得来。

我们此时是否应顺着总平均成本下降的优势，再多加人手，强化精致的农业生产呢？答案应是肯定的。然而，事有穷尽之时，不断加人手，总平均成本下降到最低点之后就一定会快速往上升，如此一来，人多不但不一定好办事，反而会坏事。过量的人力只会踩坏杧果园，对杧果的增产一点好处也没有。这种总平均成本先降后升的情形，可作为决策时的重要参考依据。值得注意的是，当总平均成本开始反转上升时，其所对应的边际成本会以更快的速度上升。我们可以说，边际成本的上升拉高了总平均成本的上升。边际成本上升的速度，是做决策的重要变量。

边际收益纳入考虑

当然，边际成本的对应面就是收益面的考虑，也就是边际收益的观念。边际收益是指，在投入人力或相关的生产要素之后，每多生产出一个单位的产出，会增加多少收入。收益面是重要考虑。多生产却不能增加收入，也是徒劳，所以生产量也要与收入联结，才是完整的考虑。

现在把边际成本与边际收益这两个观念配合在一起，就如同我们把供给与需求这两个因素结合在一起一般，就能找到均衡点。均衡点就能决定均衡的价格及对应的生产量。

为什么边际成本与边际收益是重要的决策因素呢？试想，若边际成本比边际收益大，代表每多一分生产，对应的成本增加比这多一分的生产能带给我们的收入来得更多，亦即成本的增加幅度大于收入的增加幅度，自然不划算。此时非但不能增产，反而应适量地减产。相反地，若边际成本低于边际收益时，表示每多一分的生产，对应的收入增加金额比这多一分的生产所需额外增加的成本来得多，如此一来，增产多卖当然划得来。依此逻辑，边际成本与边际收益彼此打平之时，就是我们既不宜增产，也不宜减产之时，自然就是价格及数量的均衡点了。而这一探寻均衡点的决策模式，在许多的市场结构下都可以适用。

用MC及MR解读各种竞争形态

市场上常出现一窝蜂的现象，这种现象的出现，可能是服装、服饰，也可能是西式糕点。以“葡式蛋挞”热潮席卷市场为例，当时很多西饼店厂商都一窝蜂地投入生产。然而许多生产蛋挞的西饼店，不论在生产成本还是对应的边际成本上大都十分相近，又因产品十分相近，竞价杀价在所难免。如此一来，徒然让生产蛋挞的西饼店的边际收益大降，最终面临边际成本高于边际收益的困境，进而导致大量西饼店退出，市场崩盘。最后，市场退烧再调整后，才又恢复新的均衡状态。葡式蛋挞热的高峰时期，已接近经济学所说的完全竞争市场。

在完全垄断市场或寡头市场，厂商都享有利润，问题只在于是否赚得够多。如何才能让这些垄断厂商、寡头厂商赚到最多的利润呢？答案仍然藏在前述的边际成本等于边际收益法则里。换言之，若垄断厂商、寡头厂商能再多生产并多赚些钱，它们何乐而不为？因此，厂商会持续生产与获利，直到生产的边际成本渐渐升高到与边际收益齐平。若是垄断厂商、寡头厂商不知已过量生产，或是因贪心而不愿停止扩产，那么他多生产出来的每一单位的货，就要以低于先前的价格才能卖掉。被迫降价求售的结果，势必导致边际收益快速下降；更有甚者，其边际成本此时会因不断扩产而快速攀升，超量生产的结果反而是多做多亏。由此更能反映边际成本等于边际收益法则的聪明与智慧。

成本效益分析

边际成本及边际收益打平的均衡观念是重要的经济学概念，应用很广。之前谈到搜寻问题时曾提及，搜寻是要付成本的，而每次搜寻行动的成本就是它所对应的边际成本。在此以山难或海难的搜救为例，事故发生后所发起的搜救行动，每次搜救的边际成本大致上相差有限，但遇难者能否找到则不一定，若是有幸找到，因人命关天，搜救的边际收益当然很大。但若不幸一直没能找到，且过了搜寻的黄金72小时后，再次搜寻的边际成本虽然不变，但其对应的边际收益却在迅速下降，并且可能快速地趋近于0。在此情形下，搜寻的任务最后往往被迫喊停，这的确很无奈。虽然人命关天，但可叹的是，随着时间的延长，“边际成本”实已远远超过它任何可能有的“边际收益”。

20．市场竞争

半亩方塘一鉴开，天光云影共徘徊。

问渠那得清如许？为有源头活水来。

——《观书有感·其一》，朱熹（1130—1200）

竞争是市场进步的原动力。若没有竞争，市场将会变得何等单调而乏味。由中央决定what、who、when、how、how much等各种与生产相关的问题，因此国家不仅要解决生产问题，也要解决分配问题。当然，老百姓要买的量也常和分配到的量不一致，因此常可看到各国营店前大排长龙的现象。为此，人民要花很多时间排队，不但造成很高的社会交易成本，也浪费了大量的社会资源。

以优势取得垄断

市场经济的一个精要就是竞争。厂商间在价格、质量、管理、营销、创新、研发等各方面，处处竞争。其实，厂商的最高目标就是取得更大的市场、更优势的竞争地位。不，说得更露骨些，厂商的最高目标，常常是垄断整个市场，从而取得市场最大的垄断利益。但达到这个目标谈何容易，必须具备一些相关条件。

市场垄断的出现可能有几种情况。厂商以其本身的优势技术及能力取得市场的垄断地位就是一种。若此，当然值得肯定。最明显的就是微软（Microsoft）及谷歌（Google）这些大家耳熟能详的例子。对于这种情形，我们要给予多方肯定，对于它们的成就，不应因眼红而特别找它们的麻烦。处理这些优势技术厂商的问题，通常是以反垄断法治之，主要的处理方法与态度至少有三：

其一，让这些厂商彼此兼容，能让消费者取得最大的方便。譬如，在计算机的画面上，我们很容易在微软的接口上转切到谷歌、脸书（Facebook）等不同的功能上，从而让消费者的福利达到最大。

其二，不允许垄断厂商对交易相对人进行不当的定价及不公平的交易行为。所谓的交易相对人是指其他不具市场优势地位的厂商或消费者。相关可能违法的行为态样很多，譬如，垄断厂商不允许交易相对人与其他厂商交易，或是垄断厂商对交易相对人或是消费者进行差别取价。所谓差别取价，是指垄断厂商根据市场上不同的需求强度进行各种不同的定价。若是消费者对产品的需求强度大（需求弹性小），就收更高的价钱，而若需求强度小（需求弹性大），就收较便宜的价钱，这就是一种不公平的交易行为，若无正当理由，会被认定为违法。

其三，是不允许垄断厂商进行掠夺性定价。所谓掠夺性定价，就是垄断厂商在看到有新厂商要进入市场竞争时，就把售价定在变动成本以下。如此一来，就可能让竞争者在经营初期必须面对严峻的同业削价竞争，并知难而退，原市场的垄断者就能长保屹立不倒的垄断地位。

寡头市场

除了垄断的市场结构外，另一种常见的市场结构就是寡头市场，它是指市场上只有少数两三家大厂商主导市场的供需。这种情形其实在许多国家的电信市场、油品市场及电力市场等屡见不鲜。一般来说，寡头市场其实比垄断市场来得好些，因为至少市场上多一些竞争，能让消费者获得多样且较低价的商品及服务。因此，寡头市场的管制重点在于，如何长期维持良性竞争机制。除了前述对垄断者的价格管制外，另一个管制的重点是让这些寡头厂商不能进行非法勾结及联合行为，而形成价格的“卡特尔（cartel）”，即共同定价的非法组织。

就厂商的创新能力而言，相关的文献显示(6)，寡头竞争市场在技术创新上最具潜力及成效。这是因为寡头厂商已有一定的市场规模及研发能力，彼此在市场上又算是棋逢对手，不论是竞争动机还是竞争密度，都特别高，许多创新反能因竞争而生。特别值得注意的是，鲍莫尔教授强调，寡头厂商间的竞争早已由传统的价格竞争演变到研发与创新的竞争。

价格竞争与创新竞争

厂商的价格竞争与创新竞争，两者在本质上不同。如前所述，寡头厂商若从事价格竞争，可能出现拐折的需求曲线，寡头厂商在价格竞争上有“追跌不追涨”的纳什均衡出现，意即，你若降价求售，我当然跟着降价、追跌，否则我的市场就被你夺去。反之，若你憋不住非得涨价时，此时我若能再憋一段时间，就顶住不追涨，这么一来，就有机会抢走你的市场。

相对地，寡头厂商在研发及创新上的竞争，不同于价格竞争的策略与思考，反而呈现出“武器竞赛”的态势。若甲厂商增加研发投资进行新项目的研究，竞争对手乙厂商势必跟进，否则乙厂商在下一期竞争时，无法推出新产品应战，就很可能会被逐出市场。所以，寡头厂商的研发与创新竞争，是“追涨不追跌”，与价格竞争恰恰相反。事实上，不只是研发支出，许多寡头厂商在资本投入的竞赛上，情况也与此相仿，都是追涨不追跌。

厂商在研发与资本支出上的竞赛，就如同寡头厂商间彼此进行武器竞赛般，这种情形也与扑克牌的梭哈赌局很像。在梭哈赌局中，当一方说要加多少时，如果与其对赌的一方不跟进，就会被判输。

21．寻寻觅觅谈搜寻：信息的不对称性

众里寻他千百度。蓦然回首，那人却在，灯火阑珊处。

——《青玉案·元夕》，辛弃疾（1140—1207）

寻寻觅觅本来就是人类生活与生存的一部分。在远古时代，人类觅食以渔猎为主。随着猎物的减少，人类需要花费越来越多的时间与精力寻找与捕捉猎物。搜寻渐渐成为人类生活的大事，从阿拉斯加因纽特人海上捕猎鲸鱼就可以看出来。

随着人类文明的发展，农耕社会的形成降低了粮食供应的不确定性，更重要的是，粮食的供应原则上不再需要寻寻觅觅，就在自己家的前院后园里。人们可以把时间及精力放在农耕技术与问题的解决上，粮食问题得到根本解决，人口数量也快速增加。

当人类社会由农业社会转成工业社会后，人与人之间互动更多，分工更加精细，原来农业社会中较少发生的寻觅问题，再次浮现台面。如今，在信息不对称下，搜寻问题更显得重要。在今日的社会里，人们无时无刻不在搜寻信息。我们饿了要找餐厅，走累了要找公交车，还常要找朋友联络，找玩伴，也要找好玩的地方。找找找，寻寻复觅觅，已是人类生活不可或缺的一部分，它是必要之恶，但也存在无限商机。

寻寻觅觅何时休？

每个人都说寻寻觅觅很累人，不但耗体力，也耗精神。从经济角度来看，寻觅的确要花成本、付代价。当然，寻觅也会有所得，退一步说，不搜寻必然无新的所得或收获。为此，问题就来了，搜寻最合适的程度为何？意即，何时该收手才是最明智又不会让自己后悔的决定呢？

我们在搜寻过程中，因搜寻而要付出额外的一份代价，都会有高于一份的收获。但渐渐地，合理搜寻的机会都找到后，收获的进展及可能的收益是递减的，而相对地，搜寻成本仍居高不下，甚至越来越高。此时，由经济学的搜寻理论可以推导出一个重要结论，那就是最合适的收手并停止搜觅的时点在于：当额外一份必然会发生的搜寻成本（search cost），与预期的额外一份再搜寻后可能得到的收获打平时，就是人们见好即收、停止寻觅的最适点了。

这个结论可能有些平淡无奇，却是经济学家的智慧结晶。这个结论也有惊人的引申。那就是当我们能有效降低搜寻成本时，就能比以前做更多的搜寻，如此一来，搜寻的结果就有可能比以前更好。反之，若不能有效降低搜寻成本，搜寻行动可能就会因此早早收场，而许多好机会就有可能早早地被放弃了，令人感到无奈。

搜寻理论的应用

搜寻理论应用得很广，也蕴藏无限商机。最出名的就是谷歌搜索引擎，谷歌大幅提高计算机搜寻的效率，也成了高科技行业最成功的例子之一。此外，在业界也有许多公司提供重要的商业信息给客户，例如一国某公司要与国外某家客户交易，但对客户所知有限，如与它往来的其他公司对它的信用评价如何、有无不良的交易记录等。这些信息对这家公司而言都是重要的参考信息，因此国际上就有专门的跨国公司提供各国厂商相关客户的征信资料。这些数据对许多外地的其他公司而言都是相当重要的参考信息，因此也能创造庞大的商机。

搜寻是必要之恶，因此，如何让搜寻成本降至最低，常常成为公共政策重要的一环。以失业者扶助政策而言，许多国家在失业者请领失业保险之前，都会主动协助失业者进行就业媒合，借由提供相关工作信息、工作机会的媒介，从而使失业者及时找到工作。如此不但能有效缩短失业时间，失业后重返工作的工资也能达到不错的水平，甚至可能更好，这就是政府在公共政策上借由搜寻成本的降低，从而提升人民福祉的具体例子。

就个人而言，生活中有许多事物及决定与搜寻相关。例如，是否要继续与某君来往？下一个对象是否会更好？又例如，是否要换个工作？下个老板是否会更好？我们一直都要在信息不确定且不对称的情况下做决定。根据搜寻理论，我们就要先想想，若放弃现有的，再做一次搜寻，可以找到更好工作的机会有多大？放弃现有的话，代价有多大？若是不合算，当然一动不如一静。反之，就可考虑大胆一试。

搜寻成本因人而异

在此也要说明，每个人放弃后的成本是不一样的，有人高，有人低。相对成本高的人通常会比较保守，相对成本低的人会比较积极，这是人性，是正常的理性抉择。别人的决定不一定能原封不动地适用在自己的身上，但法则是人人都可以运用、可以参考的。

搜寻是我们在社会上必须面对的课题。有人保守，有人进取。倘若某甲与某乙的客观条件相当，两人所面对的机会好坏也差不多，但两人在主观意识上不同，某甲主动积极，某乙则消极保守，如此一来，某甲会一直主动地寻觅有利于自己的机会，其间虽然搜寻成本高，且历经困难仍咬牙苦撑；而某乙因态度消极，碰到挫折后就鸣金收兵。因此，在合理的情况下，两人搜寻后的结果必然出现很大的高低落差。古人有言，“事在人为”“有志者，事竟成”，同样的道理也可以在现代经济学的搜寻理论里找到对照与验证。

与读者分享一个与信息不对称有关的笑话：有位老兄看到猫就怕，因为他总以为自己是小老鼠。这个问题严重到他无法出门找工作。后来，经过心理医生的治疗，他终于克服心理障碍，说服自己不是怕猫的小老鼠，并鼓足勇气上街找工作。结果很不巧，他又碰上那只常见的大黑猫。他看着那只大黑猫，一再地告诉自己“我不是小老鼠”，最后仍然不幸地败下阵来，跑回家。于是，心理医生又来了，问他：“这是怎么回事？你不是已经确定自己不是小老鼠了吗？”那老兄说：“是的，我很确定自己不是小老鼠。”那医生不解地问道：“那你还怕什么呢？”那老兄迟疑了一会儿，不安地说：“但是我怕猫不知道，我早已不是那胆小的小老鼠啊！”

22．伯乐如何能识千里马？

世有伯乐，然后有千里马。千里马常有，而伯乐不常有。故虽有名马，只辱于奴隶人之手，骈死于槽枥之间，不以千里称也。

——《马说》，韩愈（768—824）

对一个经济学家来说，阅读经济期刊文献是必要的，也是一件快乐的事。若说有哪一篇期刊文章是让我印象最深、感觉最特别的，则莫如美国经济学家迈克尔·斯宾塞（Michael Spence，1943—　）发表的《就业市场信号》(7)一文。这篇论文的特别之处有三：第一，它是斯宾塞教授的成名作，也是他因信息不对称（asymmetric information）问题而得诺贝尔经济学奖的最主要代表著作；第二，它的数学简单，但观念崭新且历久弥新；第三，也是最特别的，这篇在经济学一流学术期刊上发表的论文，文章之后没有附上参考文献，文章中也没有引述其他学者之前的任何相关论文，就我所知，这在现代经济文献中是绝少几篇的经典之作，十分难得，也显示出作者在经济思想上的重要突破与贡献。

雇用员工就像买彩票

斯宾塞在论文中说明，雇主雇用员工时，就像在买彩票，新进员工会是好员工还是令人头疼的员工，雇主其实不确定。雇主当然要努力找出便宜又有效的方法，以筛选应征者，找到公司所要的千里马。给应征者考试当然是一种方法，这件事可以交由人力资源部门来做。

招聘广告发布后，有时候只要5个人，却来了100人应聘，筛选员工可是件吃力的工作；若公司的知名度高，一下子来了500人应聘，那可是一件大工程。再者，社会上这么多公司招聘，若每家公司都这么大张旗鼓地做，不同公司很可能都在重复同样的筛选工作，这肯定是社会资源的一大浪费。小公司没有很好的人力资源部门，那又该如何是好？简单地说，雇主与求职者之间因为存在信息不对称的问题，就会形成一个很大的困局。俗话说的伯乐与千里马的故事，是个美丽的比喻，在现今繁忙的社会里，即使有伯乐，也可能会忙不过来。再者，伯乐是否有什么不传之秘，能让他一眼就看出哪位才是千里马呢？

选择适当的筛选信号

斯宾塞在论文中证明，每个人的受教育程度或是毕业学校，其实就是很好的筛选信号（signal），雇主在没有其他信号的情形下，可据此作为筛选人才的方法。他在论文中假设，能力越强的人，教育成本越低，反之越高。若此，就可以用某种教育水平为信号，区隔出能力强与能力弱的人。然而，问题似乎又不那么简单，若是雇主一味提高筛选标准就能筛选出好的人才，而每个雇主都比照这么做的话，大家都把原来大学生可做的工作找博士生来做，在这么高的水平下，可能没什么人要去拼博士学位，因为标准高得实在太不合理了，就连能力强的人也没兴趣奉陪。如此一来，雇主就没法找到他要的人，在此情况下，有标准和没标准基本上是一样的，都没有办法帮我们找到合适的人。

相对来说，若雇主把筛选人才的标准降得太低，能力差的人也能轻易达到标准的话，不论能力高低都能达标，这也等于没有确定标准，雇主同样也无法找到想要的人。

因此，信号标准过高与过低都是不明智的，只有确定合适的信号标准才是睿智的决定。斯宾塞在论文中推导出合适的信号标准范围，并说明范围内可能不止一个合理的筛选信号标准。信号标准合适的话，正好能让能力强的人在他合理的努力范围内达成雇主所定的标准而为雇主所用。相对地，能力差的人，在这信号标准下，也能被淘汰出局，雇主的目的就达到了。在雇主满意而求职者也适才适所的情况下，这当然是个两全其美的办法。更重要的是，雇主在合适教育水平信号指标的运用上，可以省下大量人才筛选的重复性支出，整个社会的资源也能运用得更有效率。

教育何用？

斯宾塞的论文引申出一个重要而有些争议的推论，那就是教育的功能何在。若教育的功能只剩下信号作用，教育的传道及授业的功能又何在？是否隐示着教育无用呢？其实斯宾塞并没有否定教育的传道授业功能，只是特别强调教育的信号功能而已。

教育，特别是大学教育，究竟是专业功能多，还是信号功能多？这是个有趣的问题。每次我碰到日本各大学的教授时，都会问问他们对日本大学生求学态度的看法，而几乎没有例外的是，他们不约而同地表示，日本的大学生大多不用功念书。在日本，不论是在第一流的大学或其他大学，在传道及授业上，功能似乎有限。然而，我们也可观察到，日本第一流的大商社，每年在招聘人员时，大多只会在一些名校间招聘，非名校的学生几乎没有什么机会进入大商社。由此看来，在日本，大学教育的功能似乎特别偏重于信号功能，而非专业功能，这与斯宾塞的理论一致。

至于日本大学部里的大学生，为什么多数都不太用功，我碰到的日本教授大都告诉我，他们认为这是因为日本的大学联考制度竞争太过激烈，能挤进日本大学窄门的大学生或许都已力竭，因此有可能在大学里让自己放松些。日本的一流企业看上招聘对象的，不在于这些大学生在学校里到底学到什么了不起的技能，而是这些能挤进名校的学生在大学教育之前的那段时间，从小到大在长期激烈竞争下，具备高人一等的抗压性、学习力、理解力及杰出的智力。至于大学没学好的东西，他们在进入商社之后，可以到商社所设的企业大学接受短期补习教育而很快获得，这点反而不用太过担心。

那么，日本的大商社为何不再多试试其他非名校的大学毕业生呢？其实在斯宾塞的论文中也可引申出答案。斯宾塞认为，一开始雇主会依自己所定的信号标准作为录用人员筛选标准，而这个标准会再做些动态的修正。在若干时间内，经过几轮调整后，雇主就会渐渐形成一个人员聘用的心证，雇主的心证可能是某些学校的毕业生表现一直不错，因此就会优先考虑聘用。而这个刻板印象一旦形成后，就很难再变动，如此一来，非名校的毕业生就没有什么机会了。

个人认为，上述这种认知可能是种偏见，却可能牢不可破，而对其他学校的学生而言，可能也不公平。那么，非名校者要如何自处呢？若在教育政策下广设大学后，各大学的指标又混乱不清，其大学生，特别是依大学入学考试成绩划分的“后段班”大学生，势必无法得到大学教育在信号上较佳的庇荫，他们又该怎么办？就一些比较容易取得证书、执照的领域，如资管系或财务管理系等，“后段班”大学的学生很有可能会考虑多取得专业领域的证书、执照，或许更有参考价值，以补救自己所读大学在声誉上正面信号不足的缺憾。

23．信息对称下的恶性循环

前章提到斯宾塞教授的大作。他在论文中特别说明，信号这个名词有其正面的意义及价值，而若有人没有取得正面信号，当然就会处于相对不利的地位。信号的贴标签效果影响很大，不可小觑。

信号可以通过努力增强

信号理论的应用十分广泛。以美国为例，美国许多大学生都会开车，开车要买保险，这对许多穷学生而言是笔不小的开支，因此美国的保险公司也努力在想，是否有可能区隔开车常会出事的学生与开车小心且不常出事的学生。若能如此，对可能常出事者，大幅提高保费，而对不常出事者降低保费。这当然是最高明的做法。若真的无法区隔，就只能以这个年龄层的平均出险率收费，而这会使不常出险的好青年付他本不应付的较高保费，来为常出险、不负责任的青年人分担风险，这当然是不公平的。显然，问题核心在于能否找到一个“信号”指针，分辨易出事者与不易出事者，分别计算保费。

美国的保险公司研究后发现，学业成绩较优者，出险率相对较低；学业成绩较差者，出险率也相对较高，可能是因为这些学生较贪玩，责任心及注意力也较差所致。在得到这样的研究结果后，美国的保险公司研拟出优良学生的汽车保险优惠方案，学生可凭成绩单申请保费优惠，这个两全其美的好办法也是在信号理论下发展出来的。此外，保险公司也会视吸烟者为高风险者，因而将保单定有不同费率，这也是信号理论的具体应用。

由上述说明可知，信号的累积与强化，其实是可以靠个人后天努力的。从另一个角度来说，我们也可依此推论，若某人有个富爸爸，让他在学业上能无后顾之忧，他相对就能更容易取得名校大学文凭的“信号”；日后，他也能在社会中取得较优势的社会地位。而在信号功能重复交叉的运作下，也不能排除它会进一步造成社会阶级对立的深化。这种可能性是存在的，值得注意。

先天命定的指针性特征

斯宾塞在论文中也提及另一种标签，这种标签无法借由后天的努力而改变；它一旦出现，就呈显性且不能（易）改变，称为“指针性特征（index）”。指针性特征的范围很广，也很常见，譬如，性别、颜面或肢体伤残、出身的族群等，都是属于指针性特征的范畴。由于指针性特征显而易见，且不易隐藏，因此较无所谓“信息不对称”的问题存在。那么，指针性特征在劳务市场上又可能产生什么问题呢？

斯宾塞在论文中以性别为例论述。他认为，若社会为追求男女性别平等，而把女性的标准一下子改为与男性相同，美其名曰平等，实则可能造成多数女性无法达到这一标准。这时，她们只好选择集体放弃。接着，社会再检视差异时，反而会误认为女性大体上能力较差，不适合也无法与男性在同一标准下接受检视；更有甚者，一旦这种刻板印象形成，女性将更难翻身，也更会加深女性自我否定的意识。斯宾塞认为，一个对女性非常不利的恶性循环恐将因此出现，这当然很不好。

弱势族群的翻转

上述对女性不利情形的分析，也能套用在残障人士和少数民族身上。因为指针性特征明显，在社会刻板印象形成后，要高论扭转形象又谈何容易？更值得担心，也更应重视的是，倘若长期下来，这些具指标性特征者的挫折感太重而形成集体放弃时，对社会来说终将是一大遗憾，而且会形成沉重负担，我们在政策上务必设法解决。

以大学入学考试为例，如果在大学入学考试时，让偏远地区教育及物质条件均较差的学生都有机会进入理想中的大学，就可以让比较偏负面、较无法隐藏的指标性特征因素降到最低。更进一步，若是让善的循环能在弱势族群中更密集发生，情况就更加理想。

我有个学生看了斯宾塞教授的论文后深感兴趣。我也决定指导一篇硕士论文(8)，特别探讨某一特定劳动市场的肢体残障人士在有明显而不利的肢体残障指针性特征的情况下，是否反而会激发他们求学向上的意志，取得较正面的信号，并进而以正面信号抵消无法改变的负面指针性特征。若有，潜在的恶性循环因素不但能得以消弭，且更能激发善的正面循环，使肢体残障人士更努力、更杰出。万一不是如此，社会肢体残障人士出现负面思考，就可能感到气馁，认为不论自己再怎么努力，社会都不会接受，都是白费力气。如此一来，就可能导致集体放弃的恶性循环结果。

这一研究在相关慈善团体的支持下，特别针对该特定劳动市场的肢体残障人士做深入的问卷调查，以明了该特定劳动市场的肢体残障人士的残障程度，及其就学进修的态度及意愿。研究结果显示，这种可能的恶性循环在该市场并不存在，绝大多数的肢体残障人士认同，接受较高教育能够改善处境，也能让他们有较大的机会找到较好的工作。这个研究结果或许是初步的，但的确能给我们一些较正面的决策意义。

我们的政策一定要正视不合理的性别歧视问题，积极导正，我们也务必要立法保障弱势者。各种公益团体发挥爱心，如某基金会不断鼓励肢体残障人士，发挥“汪洋中的一条船”精神，努力向学，或如其他民间基金会，以各种方式鼓励颜面伤残者、行动不便者、盲人等，努力再投入职场工作，都有其十分正面的社会意义。

指针性特征问题的出现，是信息完全对称的代表性例子，它可能会造成恶性循环，而这种情形可以在不同的社会中观察到。若我们能化这一负面因素为正向动力，其意义不同凡响，这需要许多的努力与爱心，我们都有一份责任。

24．管理与经济之一：工资决定的锦标赛理论

工资如何决定？为何有些工作工资很高，而更多工作的工资却很低？从供需原理来说，工资当然取决于劳务市场的供给与需求，由供需两条曲线决定对应的均衡工资与最适受雇量。然而，均衡工资反映的其实也是劳工的边际产品价值（value of marginal product，VMP）。这个抽象的“边际产品价值”是指，工人每单位时间内（如每小时或每天）所生产产品的市场价值，厂商可依此决定工人对应的时薪或是日薪。

依旧流行的古老概念

上述概念看起来有些不切实际，却有很高的适用性。在许多代工生产的电子业，不少买主通常都会很精确地分析每件代工生产产品的成本，不论是原物料、耗材，还是人工成本，无一例外。因此，每个员工的产值是多少，合理工资又是多少，全都一目了然，无所遁形。这个古老的边际产品价值概念，在21世纪仍然流行。

事实上，有些公司把边际产品价值概念再做调整及修正，更切合厂商的实际运作。例如，日本一家著名的照相机生产厂商，将员工分为十多人一组的“小队”，由各小队负责每台精密照相机从头到尾的组装。这是因为精密相机的组装十分复杂，各种零件成百上千，在组装上也有一定的工序，要靠小队内每个成员彼此无间的默契与合作才能顺利完成。此外，质量管理也很重要，每个小队都要对自己所组装的相机质量负责到底。如此一来，边际产品价值的概念也从个人的计算单位扩大到团队，让团队发挥更强的效果，也能控制组织内个人能力参差不齐的因素，以避免事后在产品质量的监控与管理及成本控制上造成更大的问题。

其他计酬方式

虽然边际产品价值概念有相当大的适用性，对于不在生产线上的员工来说，却有适用上的困难。譬如，公司的经理、文书人员及会计出纳人员等，薪水很难按件计算对应的边际产品价值。若真要实行，真得看文书人员每小时看了几件公文，签了几个名，或打了几个电话，那么其工作质量及对应价值又该如何评量？若是勉强为之，定出不合适的薪资水平，就会衍生不良的后遗症，结果得不偿失。因此，工资的确定在实务上必须考虑其他可行的方法。

除了近乎按件计酬的给薪方式外，另一种可能就是直接按月支付固定薪水。然而，若是人人都拿份死薪水，公司也一定会碰上大麻烦：公司内部将没有足够的诱因让员工有足够的冲劲，公司也很容易成一潭死水。因此，单一的薪水制或许只能适用于那些比较单纯且静态的职业类别，对于那些需要多进取且有很大业绩压力的工作，不论是死薪水制还是边际产品价值的概念，这时可能都无法派上用场，因此就必须考虑其他的诱因机制，才能让员工更努力打拼，公司也才能有更强的竞争力。

锦标赛理论

对于上述问题，拉泽尔和罗森于1981年提出了“锦标赛理论（Tournament Theory）”来予以解决(9)。两位作者认为，公司可以对同层级管理人员（如各相关部门的科长或主任）举行竞赛，有竞赛就一定要比成绩，而成绩高低当然是以各同级管理人员自己业务范围内的表现为评比标准。将来若公司有更高阶的主管出缺时，谁能胜出荣膺新职，就可依许多年度评比的结果决定。为了让公司及早发现内部的良才，公司在诱因设计上也须多费心，如此才能激起公司内部良才全力争取升迁的斗志与决心。

可能的诱因机制包括在高阶职位的安排须凸显待遇的不同：高阶职位除了薪资待遇更好，在非薪资待遇方面也要有特别的安排，如配有司机或公务车、专属秘书、视野更好的办公室及出差可搭商务舱等，凡此种种都是为了提供强烈的诱因，让主管们竭力表现，以争取更高职位的桂冠。当然，值得注意的是，高阶主管间也能引进前述的竞赛机制，鼓励争取更高阶的职位，如让公司里的四个副总竞赛，看谁日后能赢得总经理的宝座。公司在从下到上的层层竞赛，以及上下一心的努力下，就能争取到最佳绩效。

当然，锦标赛理论说明了，在公司或组织中，可以借由职级间的差别待遇，提供员工全力以赴的最大诱因。如此，薪资的决定，不必困守传统经济学边际产品价值的理论，而能有更大发挥的空间。锦标赛理论的理论层面确实有不错的突破，而在实务和实证研究上也发现，全球许多大小公司也或多或少采用这一制度，而这些公司的业绩或是利润率相对较好。

锦标赛理论不是万灵丹

我们是否已找到了公司经营上的黄金法则？公司经营是否只要尽量拉大各职级间的待遇差距，就能高枕无忧了呢？答案当然是否定的。若世间真存在黄金法则，学生只要依循黄金法则去做，企业管理科系就可以关门大吉了。
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图24.1　锦标赛理论不是万灵丹



锦标赛理论在实务应用上并不是万灵丹，因为当公司刻意拉大各职级间的薪资差距，会有所谓物极必反的结果（如图24.1所示）。薪资差距扩大也很可能会对公司内部的团队合作产生不利影响。公司不同部门，甚或员工之间的竞争过于激烈，彼此对立与不睦，反而对公司不利。因此，许多公司采取反向思考策略，刻意地缩小职级间在待遇上不必要的差距，让员工多合作，避免不必要的对抗。

在经济文献中，拉大职级间差距以奖励内部竞赛的厂商被称为“鹰”派公司（hawkish），缩小职级间差距以鼓励内部合作的厂商被称为“鸽”派公司（dovish）。事实上，公司应采取鹰派还是鸽派做法并无定论，有的企业采取部分职务是鹰派，其他职务是鸽派的做法，让应竞争的充分竞争，应合作的多多合作，这也是另一种可能的安排与管理设计。

赛马理论

多年前，我到大陆进行学术性参观访问，其中位列全国前十大企业的某家企业的总经理告诉我们参观访问的同人，他们企业的竞争力十足，最主要的理由就是公司一直选出公司内最杰出的干部，担任新一批领导人。具体而言，他们公司里有十多个部门，每个部门各负责某类产品，各类产品间的重复性不大，若公司有副总一职出缺时，这个职务就从这十多个事业部门负责人中遴选。这已是公司行之多年的惯例，各事业部的主管都知道游戏规则，长期以来，自然而然一直在公司内部进行隐形竞赛。他们说，这是“赛马理论”，而这套赛马理论也同样适用于副总升总经理的竞赛。

锦标赛理论还有个应用案例就是美国的可口可乐公司。由于可口可乐的产品多半极为标准化，生产也都已走上标准化，所以可口可乐最大的挑战就是如何卖最多产品，以取得市场最高的占有率。因此，可口可乐全球各区域经销经理之间的竞赛，就是谁最有本事让自己辖区内的销售业绩或成长率创新高。当然，公司的游戏规则也很简单，谁的业绩最好，谁就能晋升至更大区域的销售经理，接着还是依同样的游戏规则，从全球各主要市场区的总经理，到公司总裁，一路竞逐下去。而雀屏中选的新科总裁，当然就是在公司内部竞赛中屡屡脱颖而出、最杰出的营销人。

25．管理与经济之二：递延工资理论

除了锦标赛理论，薪资政策还有其他的给付策略，其中最重要的就是“递延工资理论（Deferred Payment Theory）”。这个理论是说，公司给薪的法则，大体上仍可依循员工边际产品价值概念，但在实际做法上可以有些变通，以期创造员工及雇主的双赢。

给薪方式的选择题

在说明如何变通处理之前，我们先做一道选择题。假设公司有两种给薪方式，两种一样公平，只是方法不同，如果你是员工，只能从中选择一种，你会选择哪种呢？

第一种给薪方式是公司每期（如每个月或是每周）公平计算员工的边际产品价值，并依此给薪。所以，当每期结束之时，公司与你之间都是“银货两讫”的关系，大家谁也不欠谁，当然是很公平的给薪。

第二种给薪方式也很公平。公司用长期（如20年）计算员工的总边际产品价值。之后，公司与你协商如下：在你服务公司的前期，如前10年，公司给你的薪水低于你的边际产品价值，特别是进公司的前几年，低付、少付的比率特别大，之后少付的比率就渐渐地向上修正，到了第10年，公司付给你的薪水会与你的边际产品价值打平，而从第11年开始到第20年的这段时间，公司开始逐步增加你的薪水，除了你在该期应拿的薪水之外，另外再多付你一些，让前10年公司少付你的部分能在后10年公平而完整地一一补足。因此，若是计算20年间你从公司拿到的总给付，对照你在这20年间对公司边际产品价值的加总值，两者是相等的。这种给薪方式是一种递延工资的给付方式(10)，也是公平的。

在上述这两种公平的选项之间，你会选哪种？

你想好了吗？你会选择哪种给薪方式呢？决定好后，请继续往下读。

选择给薪方式的心理分析

这两个选择犹如心理测验。若你选择第一种薪资给付方式，表示你希望每一期（如每周或每个月）公司都把账结算清楚，两不相欠。下个月，不论是你还是公司，若有任一方不愿继续合作，都可以自由地终止契约。当然，因为谁也不欠谁，任一方都不会也不能指责对方负义无情。然而，这多少也意味双方其实并不打算长期合作，“过一天算一天”的心理或许才是真实的写照。

若员工愿意接受第二种给薪方式，表示员工其实有心长期留在公司工作。由于员工的眼光看得远，不会介意这前10年的低付、少付。表面上看起来吃亏的前10年，其实是可以换来后10年工作上的稳定与更好的待遇，因此其实也可以很有吸引力。相对地，若公司愿意提供这种薪资制度，正可说明公司其实愿意与员工长期打拼，才会大费周章地设计递延工资给付制度。除此之外，从公司的角度来看，这个制度还有一个好处是，公司对员工付出的监督成本（monitoring cost）将会大幅降低，这是企业的一大竞争优势。

创造雇主与员工的双赢

递延工资制度能有效降低公司的监督成本，最主要的理由在于，前10年薪水低付、少付期间，员工若是工作不力，或是犯了不该犯的错而被解雇时，公司的损失相对于员工为小，因此员工会有更大的诱因自动自发工作，无形中，生产力提高，监督成本降低。再者，后10年期间，员工在每个时期的薪资都是溢付，员工也知道自己多拿，但尚未全数拿回前10年少付的部分，因此就会更珍惜自己手上的这份工作。由于员工在每个时期都会认真工作，公司可以有效降低监督成本。因此，这套制度可以达成雇主与员工的双赢。

递延工资给付制度的一个重要配套就是，在后10年期间的某个时间点，公司长期以来多给员工支付的工资总数已能充分补偿员工前10年给付短少的部分，公司就会积极思考下一步如何做。从公司的角度来看，公司绝对不愿意继续给付超额高薪。这时，公司有两种选择。

其一，终止公司与员工的契约关系，其必要的配套是届时或届龄的“强制退休制度（mandatory retirement system）”。与其说是强制退休，其实本质上未必是强制，更正确地说，它是劳资双方在20年前约好的前低后高薪资给付制，而在公司该给员工的都给足了之后，自然而然就是结束合约的时候。只是在此时，员工不想走，而在经济考虑上，公司却要员工走，就出现强制的意味。

其二，公司给足员工该拿的部分后，理论上，员工下个月的薪水就取决于他下个月的边际产品价值。如果没有意外，员工此时的薪水会大幅减少，但也是“公平的”。这很伤感情，但也没有办法。再者，前述的监督问题及附带的监督成本也会出现。因为若要依员工的边际产品价值给薪，就要精准衡量每名员工的边际生产量，这在公司营运上是耗费人力和资金的大工程；若出现争议，也要耗费许多资源及力气才能解决，不能小觑。

已经实施递延工资制度的公司，不可能为少数资深员工另设一套监督制度，这不但不符合公司文化，也会让经营成本及经营运作发生困难。此时应如何处理呢？一种可能的处理方式就是让员工“荣退”，因此在实务上我们可以看到许多届龄退休的制度设计，而有这种强制退休制度设计的厂商，薪酬管理制度也较接近“递延工资理论”的做法。

实例：日本的终身雇用制

“递延工资理论”是纯理论吗？不尽然。日本有项研究(11)，询问日本公司内部研发人员，他们认为自己目前拿的薪水，与其自认对公司的贡献相较，何者为高。研究显示，年轻的受访者多认为自己对公司的贡献高于公司给自己的薪水，而中高龄的受访者则正好相反，可见“递延工资理论”与终身雇用制几乎完全相呼应。

“递延工资理论”有一个重要假设，那就是采取这种制度的公司，监督成本会较低，所以相对有利。再者，公司也要忠实地给付员工应得的薪资，而不守诚信是无法瞒过员工的，否则到头来还是得回归边际产品价值来给薪，公司就得花更多力气与成本去监督，对公司而言不一定是上算之选。

“递延工资理论”可以和“锦标赛理论”彼此交相运用。薪资将不再是单纯的会计计算程序，而是深邃的管理策略应用。

26．管理与经济之三：幸福久久方程式

灰姑娘的故事到最后，“王子与公主从此过着幸福快乐的生活”，这是童话故事最动人也最美丽的结局。在现实生活中，这么美好的情节存在吗？若存在，要有什么样的条件才能成就如此美丽的结果呢？经济分析是否也能参悟这神秘的幸福方程式呢？

劳资间的合作与破局

在现实生活中，员工与企业间又该如何合作才能创造幸福呢？可能的做法是，一方面经由公司对员工进行专业化训练，强化员工产值及其对公司的贡献；另一方面，公司同时也对员工多加照顾，两者相互扶持，员工与企业彼此就会有长期合作与共事的基础。这种情形其实与童话故事结局没有太大差距。童话故事的情节也会在真实世界里上演。

当然，员工与企业能合作无间，绝非自然现象，需要双方努力与必要的配套。“人性本私”的自利心又该如何彼此调和，其实正是问题的核心所在。

员工总是认为自己对公司的贡献很多，公司应该多给自己一些。相对地，公司要照顾、要考虑的方面亦有许多，老板也常认为自己比上不足、比下有余，自己对员工已经尽力，员工不满意也是没办法的事。如此一来，双方在价值评量上就会出现不小的落差。更有甚者，若是公司认为员工对公司的贡献价值过低，就很可能裁撤员工。相反，若是员工认为现在薪水偏低，其他公司出得起更高的薪水，就很可能跳槽。不论哪种情形，“王子”与“公主”都不可能过着幸福快乐的生活，反而会成“怨偶”，逆转成劳燕分飞的结局。

从经济面来看这问题，经济学家Hashimoto在《美国经济评论》发表了一篇著名的论文(12)，成功说明了这种情形。他认为，劳资双方会出现破局，可能是因为双方沟通不良，也肇因于谈判时一方漫天开价，另一方就地还钱，致使交易成本过高，又无法有效处理交易成本。倘若劳资双方能开诚布公，做出最合理的安排，双方的交易成本就能降至最低，从而大幅增加达成协议的可能性。相对地，若双方沟通不良，或形成意气之争，彼此沟通的交易成本就会快速攀高，出现破局的可能性也将随之提升。

合作区间分析

如何才能让员工与雇主之间有合作的可能？套句俗话说，要看劳资双方是否能给对方“空间”。如果可以，才能进一步看看彼此给对方的空间是否可能有交集。若可能有交集，并进而形成双方都可以接受的“合作区”或是“合约区”时，双方可以在这个合作区内出发，彼此合作看看。合作愉快，合作关系自然能长久。

问题的关键在于，要如何找出这个珍贵的合约区或是合作区？Hashimoto在论文中，经由数学模型的推导，得出一个简洁而寓意深远的结果。他的推导亦如图26.1所示：若双方间有合作区，合作区的上限或最大值，应是双方通力合作所能创造的公司内部专属的最高价值（A）；合作区的下限或是最小值，则是员工离职转赴其他公司工作时，在其他公司所拿到的薪资水平（B）。A若大于B，双方就有继续合作的可能。反之，B若是高于A，则劳资双方都不会有任何兴趣合作，破局也就势所难免。

合作区的存在只是表示享受幸福日子的充分条件成立，但不是双方真诚长期合作的必要条件。这是为何？问题的症结仍在于双方的诚意，也就是说，关键在于员工与公司之间能否在合作区达成薪资给付水平的协议（C），若能，就可以快乐合作；若一方仍是漫天开价，另一方当然就地还钱，仍无法在合作区内达成协议，而走向破局。故双方的合作诚意才是幸福生活的必要条件。

现在简单整理前述所谈：员工与公司间要先确认一个可合作的区间，之后双方在合作区间内努力达成协议。若是双方能展现诚意，合作协议就会可长可久，如此一来，员工与公司之间就好比童话故事中的王子与公主，能幸福快乐地在一起。这种合作关系如图26.1所示。


[image: ]
图26.1　劳资双方的合作区与破局区

参考资料：Lazear, Edward P. Personnel Economics for Managers. John Wiley &Sons, Inc., 1998. Chapter 6,pp.153.



各种关系的合作与破局

合作区域的概念应用很广。以男女朋友为例，双方交往期间，就是在共同塑造一个特定的、专属于两人的价值。这个价值与前述的A在概念上完全相同。共同价值越高，男女任何一方出轨的价值越低（如同前述的B），男女双方的合作区就会扩张，交往的关系也会很稳定，双方沉浸在恋爱的喜悦之中。一旦有一方滥用这种互信关系，而提高要求至超过双方合作区域的上限，双方关系就会面临严峻考验，破局的可能性也会急剧升高。

不只是恋爱关系可以套用前述模型，婚姻关系也可以按此模拟。在婚姻关系里，子女是夫妻双方在婚姻关系内部的专属价值。子女越成才，夫妻之间的合作区间范围上限就会越高。相反，子女不成才，或是子女有先天缺陷，夫妻间共同价值的创造就会备受考验。这时虽然不能推论夫妻关系必然会如何变化，但较能确认的是，夫妻面临的考验应会较为严峻。

“王子与公主从此过着幸福快乐的生活”，童话的美丽结局不见得离现实生活很远。根据上述分析，如果王子与公主所创造的两人关系专属价值很高很高，两人受外在诱惑的可能性很低很低，同时王子与公主很珍惜两人的关系，在生活上不会向对方提出过分或不合理的要求，那么幸福与快乐自然就能永存。



(1)　以经济学术语来说，投入与产出间呈现事半而功倍的效果时，可称为“规模报酬递增（increasing returns）”。反之，若呈现事倍功半的效果时，则可视为“规模报酬递减（decreasing returns）”。


(2)　参见Abramovitz，Moses. “The Search for the Sources of Growth: Areas of Ignorance，Old and New.” The Journal of Economic History，June，1993，53(2)，pp. 217—243.


(3)　熊市又称为空头市场，指证券市场上价格走低的市场。


(4)　牛市又称为多头市场，指证券市场上价格走高的市场。


(5)　疏果是指把果树上多开的花、多结的果、不好的果摘去，让较少数的果实得到更多的营养，从而长出较大、较好的果实。


(6)　Baumol，William J. The Free Market Innovation Machine. Princeton University Press，2002.


(7)　Spence，Michael. “Job Market Signaling”. Quarterly Journal of Economics，August 1973，87(3)，pp. 355—374.


(8)　郑诗瑜，《肢体障碍劳工教育与就业状况之探讨——以传讯理论与歧视理论为基础》，2003。


(9)　参见Lazear，Edward P. and Rosen，Sherwin. “Rank-Order Tournaments as Optimum Labor Contracts.” Journal of Political Economy，October 1981，89(5)，pp. 841—864.


(10)　所谓递延工资给付是指，在前期如前10年，低付、少付员工工资，而在后10年再逐渐以多付的方式补足，而总补足的部分与原先少付的部分，在依折算现值的方法做精算之后，两者是完全相同的，所以递延工资给付也可以做到完全公平。而在本文的讨论中，我们就是以公平的递延工资给付薪资模型作为讨论基础。


(11)　1992年2月7日，《日本经济新闻》对从事研究开发工作者贡献度调查。另相关论述亦可参考下列文章：单骥（1992），《美国的强迫退休制度理论与日本验证》，《经济前瞻》，第26号，129—131页。


(12)　Hashimoto，Masanori. “Firm-Specific Human Capital as a Shared Investment.”American Economic Review，June 1981，71 (3)，pp. 475—482.



三　宏观·总体

27．货币的故事

当人类由原始的以物易物社会（barter economy）进步到使用货币之后，人类文明已经向前迈进一大步。南美洲哥伦比亚首都波哥大黄金博物馆中的数据显示，约在公元前1500年，当时南美洲就出现了以物易物的交易方式。当时，物物交换或交易的主要物品包括农产品、盐、宝石、可可叶、陶器及黄金饰品等。以物易物曾是重要的经济活动。现在我们试想一下，在以物易物的社会里，完成一件交易有多么不方便。

以物易物的年代

养牛人牵了头牛到市场，想换五斤米、三斤酒、两把菜，这看似简单的交易，执行起来可不容易。首先来想想，如何把这头牛先换成“准现金”吧！在各种可能兑换的安排中，把牛先换成米应是比较可行的，因为换了米之后再用米来换酒、换菜，应该是“找得开”吧！的确，这东西是找得开，但话又说回来，若真能把牛换成米，米量多又重，要把米运到东边卖酒的摊、西边卖菜的摊，去换完所要的东西，工程不小，一天下来究竟能做完几件生意，大有问题。若当天有人没载那么多米到市场，或是要靠两三个卖米的摊才能凑出等值的米时，那问题也很大，三个米农要如何分一头牛呢？谁要牛腿？谁要牛肚？谁要牛排？这可又有的谈了。若是能谈成，还算幸运，更有可能的是，当天谈不出个结果，养牛人只能悻悻然把牛牵回去，一天的工夫全白费了。其实对养牛人来说，损失可能不太大，只要下次再把牛牵去市集卖就可以了，但对那卖菜人来说，今天没换掉的菜，明天就会坏掉，所以损失着实不小。以上所谈的虽是想象中的情形，但它很可能是以前以物易物时代中经常发生的情境。

贝壳货币化解困境

以物易物的社会交易成本高，进步也慢，要如何突破困局？古人曾以贝壳作为货币，显示贝壳在当时的社会有一定的数量，但也不至于太多或是过少。此外，贝壳也是大家都能接受的（好）东西，所以人们愿意以自己的作物换贝壳，因为人们知道，他们可以再以贝壳换其他自己想要的东西。如此一来，贝壳在不知不觉之中，就具有了货币的功能。

然而，以贝壳作为货币，毕竟有许多不确定的风险。首先，贝壳有供给上的不确定性，例如，若有人幸运发现一个庞大的贝壳沉积地，就可以一夕致富。所以，当时一定有人专心去找贝壳，就好比今日仍有人专职去淘金一般。此外，贝壳在价值上的不稳定性、在计价单位上的质量不一致性，也会造成以贝壳作为货币计价单位的困难。

从贝壳到金属货币

其实，贝壳在成为货币的过程中所发生的种种问题，与我们今日看到的货币，不论是美元、欧元、人民币等，都大同小异。

若贝壳不可靠，黄金如何呢？黄金虽美，但量太少，奇货可居，拿到黄金的人不会轻易拿出来换东西，所以难以普及。那总要有个东西替代吧？之后，我们看到金属货币（在中国主要是以铜为主）的出现。以政府的立场，如《诗经》所说：“普天之下，莫非王土。”只要发现铜矿，一定收归国有，再由国家统一铸钱，如此不但能尽收天下财富，也能让市场有足够的流通货币，以进行交易，活络民生，这真是个一举数得的高明政策。

货币的出现是自然的，更是划时代的。其实在金属货币出现后，人民的智能也在不知不觉中提升了不少，理由为：其一，人民在计算上势必更为精准，不论是十进制还是十二进制的货币计算，对每个百姓来说，都是日常生活的一部分，这种情形就如同人在现代社会，人人都应具备上网以掌握信息的能力，故它其实已是种全民教育；其二，当人们从以物易物的社会进步到货币社会时，更具有抽象思考及抽象计算的能力，我相信这也是所谓民智大开的可能原因之一。

在金属货币的时代，有则真实的故事值得一提。《史记》第一百二十五卷《佞幸列传》中提到，汉文帝有天做了个梦，梦中他想登天，但怎么都上不去。这时，有个戴黄帽子的船夫从后面推了他一把，把汉文帝推上了天。汉文帝醒来之后，四处派人去找这船夫，终于找到一个船夫，名叫邓通，文帝看了之后，确认邓通正是梦中推他上天的人，因此给予重赏。之后，有相士帮邓通看相，说他将来会因贫困冻饿而死，汉文帝听了很不高兴，于是就把蜀郡的严道铜山赐给邓通，邓通就有了铸币权，当时称此铸币为“邓氏钱”。

历史上说，邓通发了大财后，当然就更讨好汉文帝，有一次汉文帝长了疮，邓通亲自帮文帝吮脓，文帝大感高兴，于是就要太子（后来的汉景帝）也这么做，但当时太子面有难色，让文帝很不高兴，于是太子就对邓通怀恨于心。待太子（汉景帝）即位后，唆使别人检举邓通把蜀山的铜私运到国外去铸钱，于是汉景帝就收回铜山，之后邓通竟如相士所言，因贫困冻饿而死。这则真实的故事，可能是世界上唯一特许私人铸币且不受管制的例子。

金属货币到纸币

当货币由金属再进化到纸币时，代表一个更高度仰赖信任的制度的建立。从中国历史来看，纸币的出现是民间票号的杰作，而不是政府的产物。其实，纸币的出现正好彰显民间的智慧及能力。当时的政府最在意的就是能否收到税，一旦收到税金，以国家的力量运送及保护，其实没有什么太多长途运送上的问题，所以根本没有发行纸币的需要及考虑。但在民间企业，生意往来常有大笔金额的移转，长途运送不仅风险很高，还得雇请镖局押镖，而纸币（如同今日见票即付的银行本票般）兼具隐蔽性与便利性，故得到市场很大的认同与反响。

在许多有关货币发展的故事中，最经典的应该就是“劣币驱逐良币”这句话。民国初年，袁世凯当上民国大总统，为了取信于民，于是以高纯度的白银铸造当时的银币，老百姓称为“袁大头”。袁大头的出现在当时叫好又叫座，推出后不久，就广为大家接受并且珍藏。但货币在市面上要有一定的流通量，方可应付市场交易的需要。于是，市场上就出现了取袁大头而代之的白银成分低的赝品袁大头。不久之后，真正的袁大头从市场上消失，而赝品袁大头到处充斥，应验了“劣币驱逐良币”的法则。这句话应用得最妙之处，是我看到的一张小游艇照片，照片上的游艇名字竟然是“劣币号”。我看了之后，深觉这游艇的主人一定是具备相当经济学知识的有钱人，他把心爱的游艇取名为“劣币号”，意在告诉海龙王，这小船不是什么高级游艇，不会是海龙王您老人家看得上眼、纳入珍藏的，因此请您不必考虑征收它，还是留给我继续使用吧！

28．货币的保卫战

货币的出现原只是为了解决一个经济区域内的交易问题，但是随着不同经济区域之间的互通有无而产生贸易，不同货币之间也出现兑换的需求，以现代的术语来说，这就是汇率（exchange rates）。

中国古代的秦与六国

汇率其实存在已久。周朝之后，中国进入春秋战国时代，秦及六国，各有自己的货币。作为相对独立的国家，本来就是各自做主，自己发行国家的法定货币。但耐人寻味的是，当时秦与其他六国之间的货币转换，到底存有什么汇率机制，历史上甚少着墨。很可能在当时，各国之间因各占地利之便，其贸易量十分有限，也或因在当时，各国之间的竞赛是以武力为主，因此，货币尚不具竞争角色。然而在当时，即便是有限度的贸易，仍需要决定汇率，若没有适当的汇兑机制，贸易会变得更为困难而萎缩。各国之间无法因贸易而增加彼此的经济利益，最后只能通过武力竞赛、攻城略地，撷取最大的经济利益，这或许是当时政治与经济社会的写照。

及至秦灭六国，秦始皇除了实行“书同文，车同轨”，也统一了各国货币，发行国币“半两”，一直沿用到汉朝，这也是秦始皇名留史册的一件大事。及至中国近代，清朝政府多次战败，与列强签订不平等的割地赔款条约时，则多以中国当时的法定货币“白银”为计价单位。列强政府以赔款所得的白银劫取中国的物资，运回本国贩卖，自然在本国得到了很大的经济面挹注，厚增了自身的经济利益。

从布雷顿森林会议到欧元问世

及至第二次世界大战结束前，英美等主要列强国家于1944年在美国的布雷顿森林（Bretton Woods）小镇开始讨论战后的世界经济应如何重建。在当时，英国在全球的经济力量已经式微，而美国因未真正受战争之害，且在当时不论是在军事、政治及经济上，都稳居主导地位，因此，就在该次44国代表参加的会议中，顺理成章地取得战后全世界经济及贸易交易中以美元为计价单位的世界经济霸主地位，而这一地位的确认，也让美国享有近百年的全球经济主导优势。

其实在当时，英国的著名经济学家凯恩斯曾提出，重新建立一个国际上不属于任何一个国家的货币，他称它为“bancor”，用以作为国际贸易的交易计价依据。然而，这个建议没有美国的支持，根本就没有被进一步考虑的可能，只能束之高阁。然而，这一构想却在约50年后的欧洲复活了。

第二次世界大战后残破的欧洲，在美国的马歇尔援助计划下得以快速重建，欧洲各国也开始认真思考，如何真正且长远地促进欧洲经济的重建，因此乃有组建欧盟的倡议。此外，欧洲各国也认真地考虑欧洲共同建立单一货币的可能性。经过多年的倡议及讨论，欧洲包括德、法、意等18个欧盟主要国家，1992年于《马斯特里赫特条约》（Treaty of Maastricht）中，决定以欧元作为共同货币，而不是以德国马克或法国法郎为欧洲的主要共同货币，自此开启欧洲经济的崭新一页。

欧元的设立，与凯恩斯在1944年的布雷顿森林会议中所倡议的bancor，有异曲同工之效。这就是为什么说凯恩斯的倡议在50年后的欧洲复活了。

欧元成立的条件

许多人对欧元寄予厚望。在欧元推出之前，欧洲的经济学家及财经专家预计，欧元要成功，欧元区内各成员国的经济一定要相当健全，各成员国的财政赤字情形也不能相差太大，才不至于受某一欧元成员国拖累。因此，欧元推出之初，要求各欧盟成员国要在财政上严守纪律。然因这些纪律没能有效地贯彻，再加上当时希腊的政府财政报表作假，隐匿巨额的财政赤字，得以加入欧盟，日后爆发财务危机后，欧元国家才知受骗，然已是骑虎难下。欧元区各国一致要求希腊力行严格的财政节约政策，以大幅降低财政赤字。当欧洲葡萄牙、意大利、爱尔兰、希腊、西班牙等五个国家相继出现财政危机时，也都被要求力行财政节约政策，才能得到纾困，无一例外，两者的道理是相同的。

支撑欧元价值的力量是什么？当然是靠欧盟成员国的经济实力，欧元价值才能维持不坠；欧元未来是否能维持它的价值，要看欧洲经济的表现。目前来说，欧洲的经济确实面临不小的挑战，主要的挑战之一就是欧洲人口的老龄化。

以上述欧洲国家而言，目前除爱尔兰以外，其他四国都已迈入人口老龄化，每个国家65岁人口占全部人口的比例都已超过20%(1)；依联合国的估计数字，爱尔兰的高龄人口比例于2020年时已高达24.1%。展望未来，这个比例只会再提高。以当今的国际竞争态势，必须快速创新才能让国家竞争力维持不坠，实已对这些国家构成很大的压力与危机。但话又说回来，欧元区内的成员国能否放弃欧元，重回欧洲各国各自发行本国货币的老路呢？答案也应是否定的。这是因为，若欧洲各国要回到自己发行货币的老时代，在欧元区内就至少会有20种以上不同货币出现；若货品或劳务在欧洲内交易时，就会出现两两货币之间上万种排列组合，这必将带给欧洲国家间经济及交易上巨大的交易成本(2)，这对已经疲弱的欧洲经济来说，必是雪上加霜。因此，合理的预期是，欧元将会继续，不会瓦解，这是因为欧洲实在已经禁不起欧元瓦解的巨变。

美国印钞票以救经济

大西洋彼岸的美国，纾解经济困难的方式之一就是实施“货币宽松政策（quantitative easing，QE）”，大量印制美钞，再经由金融体系扩散至全世界，导致美元贬值及其他国家货币的升值，有利于美国的出口及美国国债的清偿，同时也可刺激美国经济的复苏，真可说是一举数得。其实在20世纪80年代末期，当时的日本对美国大量出口，造成美国巨大的逆差压力，美国当时即借由《广场协议》（Plaza Accord）(3)让日元升值，从而种下日本泡沫经济的出现及泡沫破灭后“失落的数十年”的恶果，这已是不争的事实。后来，美国食髓知味，一再“以邻为壑”，推动宽松政策，大量印美钞，这可说是靠当年布雷顿森林会议的余荫，当然这种情形势将招致反弹。

可能的反弹之一是，欧元在未来若能改革得当而能成为稳定的交易媒介，它也可能成为世界许多国家的货币发行准备，也将兼具部分的世界贸易交易媒介功能。在此情况下，若未来欧元也来个“宽松政策”，不定期地大量印发欧元，则美元的世界地位不但会受到挑战，欧元也会更具攻击性，成为欧洲调节经济形势、刺激出口的一项利器。

在亚洲，以人民币为首的经济中，约在2020年时，中国应会是全世界最大的经济体；及至2040年时，人民币必将是许多国家货币发行的准备，也会是国际主要的交易媒介及计价单位之一。为此，一个美元独霸的世纪，可能会在2050年左右告一段落，届时美元、欧元及人民币将会是世界贸易及经济上鼎足而立的三大支柱。

29．国民所得的衡量

生财有大道，生之者众，食之者寡，为之者疾，用之者舒，则财恒足矣。

——《礼记·大学》

在一个经济社会里，百姓努力工作后，到底产生了多大的总产值，总得有个方法衡量，如此才能有个客观基础，以说明今年全体国民辛苦工作与努力，相较于去年，总收入或是总产值增加了多少。此外，我们也能客观比较国家之间的发展差异，为什么甲国地小而人富，相对地，乙国地大却民贫。

计算国民所得

国民所得是指一个国家在一年之中每个国民的产值总和，算出总数之后，再做其他合适的调整。在上述的加总过程中，我们得先确认，如何才能适切地衡量出社会上每一个人的市场产值，之后再把社会上每一个人的市场产值加总起来，如此才能合理计算出一年内、在一个国家或经济体之中，全体老百姓总的市场产值，而这个总生产值，就是我们所说的“国民生产总值（Gross National Product，GNP）”。

沿袭上述说法，任何一名老百姓在一年之中的产值又该如何认定？以面包师傅来说，若是自己开店，他每月的营业收入中，扣去做面包的面粉、砂糖、牛奶等原料，以及每月烘焙面包的水电费、房租等必要的种种开销之后，每月最后他能放进自己口袋的钱，也就是自己所赚到的那份薪水，就是他这个月每天忙碌的市场产值。把全年12个月产值加总，就可算出年产值。同理，若我们再把社会上每个人的年产值加总起来后，就可计算出一个国家（或地区）在这一年的GNP。

面包师傅的薪水收入当然有高也有低，高低取决于市场。更有甚者，若面包师傅能在世界面包大赛中打败全世界面包师傅高手，拿到世界冠军，之后他做的面包自然身价不同。然而，就一个地区总体而言，这是否一定会增加它的总GNP呢？答案却是不一定。因为如果社会大众多买这位世界冠军师傅的面包，而少买其他一般面包店的面包，一增一减的结果，或许只会有生产重分配的效果，对本地区GNP的增加可能没有帮助。相对地，若是这位世界冠军师傅的面包能卖给更多的海外游客，或是打开全球市场渠道，那么，他生意上的扩张，并不会减少本地其他面包店的生意，却能增加本地区的总GNP。当然，若该地区能吸引更多游客来买各家糕饼店的面包、凤梨酥，各家面包店师傅的产值都能再增加，自然就能使本地区的GNP快速增长。

所谓从“一粒沙看世界”，上述面包师傅的例子，就是一个由个人到地区总体具体而微的例证。社会上也有些行业，生产价值无法由市场直接衡量，如教师、公务员、消防队员等，这时以相关部门所支付的工资衡量即可。

GNP无法衡量的事物

国民生产总值的计算难免有盲点。例如，在城市化程度较高的国家中，百姓外食的比例很高，可能带动更多的餐饮及外卖，如此一来，一定能比家庭主妇上市场买菜回家自己做饭产出更多经济附加价值。到底是家庭主妇自己在家做晚餐，全家和乐融融共进晚餐比较幸福，还是全家大小各自在外吃完晚餐后，才回家直接看电视、睡觉比较幸福，这可能见仁见智。但若我们认为全家人一起吃妈妈亲手做的晚餐比较幸福，它虽然在GNP的计算上贡献较小，但对应的幸福指数却会更高，而GNP的统计可能无法纳入这种幸福的价值。

以一个更极端的例子来说，《礼记·礼运·大同》篇所描述的理想社会，GNP可能不高，因为那个路不拾遗的幸福社会，当然不需要那么多警察，也不需要那么多律师，但大家的幸福与快乐指数却可能很高。

GNP另一个被批评的地方是它无法适切评价优质环境的价值。这个问题的矛盾之处在于，好山好水是大自然，若没有发展观光旅游，就没有人赚到钱，换言之，就是对GNP无所贡献。人说“好山、好水、好无聊”，意思大抵相近。相对地，若环境被过度开发，甚至被破坏，这个过程中，的确有不少人赚到了钱，也能转换成GNP，但是被破坏的环境要恢复原状或进行清理时，也要再花钱，不是正好推升GNP吗？这是经济发展与环境保护间的矛盾，为此，也有人倡议推动“绿色国民所得账”，推计青山绿水背后隐含的经济价值。

GDP的组成

从GNP的概念中，我们可以进一步地推展下去，再做一些观念上更精致化的修正。譬如，若以属地主义的概念，把所有附加价值的计算，只包括在国境内的本国人与外国人，而不包括本国人在国（境）外的附加价值的计算，如不包括企业在海外国家附加价值的计算时，这就成为“国内生产总值（Gross Domestic Product，GDP）”。在计算国内生产总值时，我们可把国民或非国民（如外籍务工者或外国经理人）在国内的消费支出（C），加上对国内投资的支出（I），加上政府支出（G），加上净出口（总出口值减总进口值，即X-M），即可算出国内生产总值。

上述经由消费、投资、政府支出及净出口所创造出来的附加价值，一定会以不同的面貌转入每个国民的口袋。譬如，就受薪者而言，他所收到的就是工资（w）；以提供土地或是工厂设备的公司来说，它所收到的就是租金（r）；另就金融单位而言，它在放款给投资人时，所收到的就是利息收入（i）；就厂商而言，它所能赚到的是利润（π）；另就机器设备的制造商而言，他所收到的就是折旧，这是因为一台机器可能使用5年，5年之后就可能要换新，因此在这5年期间，每一年都要为5年后的汰旧换新做支出上的摊提，而这份摊提就是厂商的折旧支出（d）；以及要付给政府除营利事业所得税及个人所得税以外的其他间接税，如货物税、关税、印花税等（t）。依上述说明，它们的关系如下：

C+I+G+（X-M）=GDP=w+r+i+π+d+t

再者，若我们将GDP平减掉物价变动的因素后，再除以国家（地区）内的总人数时，即可得平均每人实质所得。此外，国际货币基金组织（IMF）另把各国（地区）的居民所得再经过购买力平价（purchasing power parity，PPP）调整后，另再公布每人的实质居民所得，IMF于2014年4月公布的相关统计数字(4)为：新加坡64583美元，美国53101美元，中国香港52721美元，英国37306美元，日本36899美元，韩国33189美元，中国大陆9844美元。

地下经济

最后，亦值得注意的是，由于各国对何谓合法的经济活动或非法的经济活动的规定不同，造成各国在统计其国民所得上有显著的不同。在有些国家，色情表演及性交易是合法的经济活动（如荷兰的红灯区就是知名的观光景点；而日本的AV行业是合法经营的行业，也很发达）。因此，其色情交易就可名正言顺地被列入其国民所得的账户内，贡献于其服务业的附加价值中，也可以进入其薪资收入的统计里。但相对地，在上述行业尚未合法化的国家中，这些活动仍可能存在，但它不列在国民所得的正式统计中，是属于“地下经济（underground economy）”的范围。因此，相较这类活动已合法化的国家，它在国民所得的估算上是有明显低估的可能。相同的例子也会出现在博彩是否合法化、枪支及部分毒品（如大麻）是否合法化的问题上。

除此之外，城市化国家和地区，如新加坡、中国香港，其居民有较多的活动是通过市场完成的，如居民的外食机会多，自己在家烹煮的机会少；或是在外喝咖啡、看电影的机会多，相对地，在家看电视的机会少等，都会造成其居民所得计算上的“优势”，从而更易提升其居民所得的统计了。

关于购买力平价

购买力平价是以1美元在世界各国中可购得的实物商品的比较来进行计算的。譬如，1美元买同样的吐司面包时，在不同的国家能买到的量（如一条）是不同的；而若以上千项的消费品做跨国的比较时，就更能持平且精准地反映各国物价与汇率的因素如何影响其国民所得的购买力高低。由于这一跨国调查工程颇大，故世界银行每六年公布一次调查结果。而一旦我们能掌握各国以美元计算的名目所得在其国内的实质购买力的高低后，我们再将各国的国民所得数据做实质上、购买力上的国际比较时，就会有较持平的比较基础了。

英国的《经济学人》杂志于1986年推出了简单版的购买力平价指数指标，它被称为“巨无霸指数（Big Mac index）”，它是以麦当劳在各国所卖的相同又有代表性的商品“巨无霸”汉堡的平均售价来比较各国的购买力平价的高低，或各国货币相对于美元是否有高估或低估的可能。依《经济学人》杂志的说明，在2014年1月，全美平均的“巨无霸”售价是每个4.62美元，同期在中国的平均售价是2.74美元，因此也可说明在此时，人民币是低估了约41%［－41%≈（2.74－4.62）/4.62］。

30．货币的乘数效应

在市场经济条件下，社会上的各部门都会紧密地结合在一起。譬如，汽车产业与上游的钢铁业两者间的关联是清楚的，但或许较少的人注意到，汽车产业其实与汽车旅馆业的发展也有很密切的关联。一个著名的例子就是在20世纪20年代初期，美国福特汽车的福特T型车大卖，而其大卖的结果，竟意外地带动了美国许多相关产业的发展，这是因为当人们开着车子到处跑时，就要找地方吃饭、找地方过夜、找地方加油、找地方兜风出游，等等。如此一来，就不知不觉地带动了一大串产业的发展，这些行业可能与汽车直接相关，但也可能没有直接关联，然凡此种种，它都成为经济社会中的一员。其实近年来中国经济快速发展，与上述汽车产业、房地产产业的发展也有很大的关联。

乘数效应与边际消费倾向

如何把上述经济社会中彼此互依互存的关系做一个比较精准的计算与处理呢？其中可以介绍的一个观念就是“乘数效应（multiplier effect）”。乘数效应是指若有个人手上多了100元，当他把这100元花出去后，收到这100元的商家接着把其中的80元花在进货或是原料等的采购上，而供货的厂商拿到这80元的现金之后，又把其中的70元花去买他自己所需的原料，而原料供货商收到上述这70元的现金之后，又花了其中的50元去支付员工薪资，如此不断地钱滚钱，就会有活跃经济、刺激消费的效果。当然，在这个过程中，国民所得也不断地被累积出来，这就是大千世界中的经济缩影。

在上述环节的变化中，可能每个环节的钱再被花出去的比率是不同的，如上述原来有100元花出去，而在下一手花了80元，再下一手花了70元，又再下一手花了50元，等等。我们可以把每一手可能再花出去的比率平均计算一下，计算结果的平均数是0.8，即表示每1元的支出，收到这钱的下一手，以及再下一手等，平均而言，它再被花出去的可能性是80%，这个花出去的80%（或是再“消费”）的比率，就被称为“边际消费倾向（marginal propensity to consume，MPC）”。而我们一旦能算出这边际消费倾向时，则这100元一而再，再而三转手的结果，它可能全部创造出来的总消费金额就是500元(5)。而若这边际消费率倾向由80%上升到90%时，它可能全部创造出来的总消费金额就上升到1000元。同理，若边际消费率倾向由80%下降到50%时，它对应的总消费金额就会随之下降到只有200元(6)。当然，1000元与200元之间是有很大差别的，其中的关键就在于社会中的每个环节是否都有较高的花费倾向，若有，则钱滚钱的速度就快，否则，钱不能滚钱时，社会经济就会呈现停滞的情形，不但国民所得无法快速提升，失业问题也可能会变得严重起来。

边际储蓄倾向

相对于边际消费倾向来说，它所对应的观念就是边际储蓄倾向，它的计算方法就是1减去边际消费倾向。不过，在实务上，为方便计算，我们常以各国平均储蓄率来计算。相关的统计数字显示，以2012年为例，美国的平均储蓄率是16.54%，低于德国的24.19%，英国的平均储蓄率是10.86%，法国的是17.52%。相对而言，亚洲一些国家和地区的储蓄率较高，其中新加坡为48.08%，韩国为34.60%，中国香港为26.80%；在亚洲各地之中，以中国（大陆）为最高，达到51.01%(7)。

由上述统计数据可以看出，各国和地区在储蓄率上有很大的差距，当然这也与各国和地区社会安全制度是否完善及居民的消费习惯有很大的关联性。一般而言，在社会安全制度较健全的国家和地区，由于居民的健康、医疗及养老等各项事务都由专门的机构来处理。因此，老百姓实无须未雨绸缪般地多储蓄以备不时之需，居民的储蓄率也就随之下降。再者，上述各种的社会福利开支其实也是羊毛出在羊身上的。大体而言，社会福利好的国家，税金也会很高，政府也才有钱来支付这样一个“由摇篮到坟墓”的福利政策。在高税金政策下，老百姓其实也没有太多税后的余钱可以另作储蓄。因此，福利好的国家，老百姓的储蓄率不会很高也是正常的。

不少福利制度不太健全的国家或地区会出现储蓄率相对偏高的现象。当然，这种现象也有其他可能的解释。在华人为主或受儒家思想影响较深的群体中，储蓄率是相对较高的，这与华人社会中强调家庭的观念及家族可持续发展有着密切的关系。家族的发展是长远的，是强调代代相承的。因此，上一代要给下一代留下好名声、好榜样，当然，若能留下田产或家产是更好的。就下一代来说，不但要继承上一代的功业以光门楣，更千万不能做个败家子把房产、田产给败光了，因此简朴之风一直是华人社会的主流价值取向，如此一来，当然会造成社会上平均储蓄率高的结果。而今，在工业化的社会里，华人社会中的储蓄率仍居高不下，其主要原因之一是在存钱买房，将来好歹也可有些房产留给子孙，如此也算尽了为人父母的一些“责任”。

存钱买房是许多人一生中努力的重要目标之一，这种情形在华人社会中特别明显。因此，在华人社会里，其房屋的自有率通常会很高。而在高比例的房屋自有率之下，房价反而会居高不下，这是因为房子并非奢侈商品（luxury goods），而是正常商品（normal goods）。依经济学的定义，两者的主要差别是：奢侈商品的购买者主要是高所得者，而一般所得者所买的一般商品（如洗衣机、电视机等一般家电产品）就可称为正常商品。特别值得注意的是，在一般老百姓把房地产的购买也当成正常商品来看待并伺机采购时，存钱买房的结果就会让整个社会的储蓄率维持在一定的高水平上，此时，社会上的通货膨胀率虽不高，但房地产价格却是居高不下的。(8)

火车头产业的乘数效应高

乘数效应在不同的产业中也会有不同的效果。一般来说，若产业的上下关联性大时，则其乘数效应也会较大，反之则较小。以建筑业为例，它就是一个产业关联性大的产业。在盖房子之前，要取得土地；在盖房子的同时，又要买钢筋水泥，又要付工钱；在房子盖好之后，买房子的人又要装修，又要买家具及家电。因此，建筑业因其产业关联性大，乘数效应也大，故对国民所得的提升影响也大。相对地，若有国家发展高科技产业时，其主要机械设备都是从国外进口的，虽然投资金额大，但对其国内的影响效果小，可能的乘数效应也就不会大。此外，若许多企业采取的商业策略是本地接单，海外生产。其订单的金额虽高，但在本地所产生的乘数效应也将十分有限。

31．经济体检指标

就总体经济的表现来说，最常被大家注意到也常在媒体上被提到的，就是物价与失业率。的确，这两个指标反映一般老百姓生活水平的变动，因此也最为人所关切。其实，除了上述这两个指标外，还有其他两个指标也能反映总体经济的表现，它们分别是利率和汇率。

四大指标为经济社会把脉

总的来说，物价这个指标反映了经济社会中商品市场的荣枯，失业率反映了劳务市场中对劳动力需求的强弱，利率的高低变化反映了经济社会中资本市场的松紧，而汇率的升贬反映了出口及外贸市场中竞争力上下起伏的变化。上述这四个指标的运作就如同一个人的生理机能中的温度、血压、血液、尿液等重要生理指标一般，从这些生理指标的变化中，我们就能了解一个人大致上的健康情形，而通过物价、失业率、利率及汇率的变化，我们也能大体掌握一个经济社会的运作状况。

如果我们试着以上述人体机能的四个指标来比拟一个经济社会，那么人体中温度的高低或可比拟为经济社会中的物价水平的高低变化，若是经济社会有更多的钱追逐相对较少的物资时，物价就会上升，因此，我们会觉得经济景气过热，要把它降温一下。相对地，若是经济不景气，物价下跌时，虽对消费者有利，但也不免有“谷贱伤农”的情形出现，因此需要适度地让经济回温。当然，最佳的情形，可能就是让体温保持在正常的37℃，这种不温不火的经济社会状况应是比较理想的。但在现今的社会中，外来的干扰因素太多，就如同外在环境中的细菌很多一般，人们很容易会感冒、发烧，需要调整，甚至打针吃药。

而就上述的失业率来说，我们既可把它看作是温度，也可把它看成是血压的高低指标，在此，让我们以血压做个比喻。血压高时，人不但会头痛，严重时还会发生中风而有生命危险。这种情形的出现，就如同一个经济社会中失业率长期居高不下，会对该社会的稳定造成不良的影响。当失业率过高时，代表的是经济社会中的动能不足，而与高血压很类似的情形是，一旦高血压的症状出现，其可能的原因是我们血液中的循环机制出了问题。当血管中的血脂过多，淤塞的结果一定会造成血液流动上很大的阻力，从而形成压力，这种情形与失业率的升高可谓异曲同工。

就任何一个经济社会来说，金融业及其资金的融通功能扮演了一个很关键的角色。资金，就任何一个企业来说，都是它最主要的运作元素之一。我们可以这么说，若没有资金，也就没有企业。因此，资金是企业在运作上最重要的养分，也是最重要的润滑液。资金之于任何一个经济社会，它的重要性就如同血液之于人体一般。而就人体而言，血液兼具红细胞提供养分及白细胞提供身体防疫这两大重要的功能。而就资金来说，一个比较宽松的资金管制或一个热络的股票市场，当然能让经济社会中有较多的钱流动，故能活跃经济。然而，若资金过度宽松，就会造成过多的钱去追逐较少的商品（如房地产、一般商品），而造成物价上涨。因此，对资金合适的管制是各国和地区政府长期且持续在做的事情，这种管制的目的就是要让我们的社会能有适量的资金在活动。若我们身体健康，每天晚上睡觉时，我们的骨髓都会帮我们造红细胞，以维持身体各器官重要养分的补给，血液与资金在各自所具备的功能上，是存在很大相似性的。

最后谈到的是尿液，它与上述血液、血压、体温不同的是，尿液与外在环境是有着更直接互动的。每天饮水几小时后，我们就需要上厕所，所以饮水与排尿之间一直要维持一个动态的平衡。若说我们身体与外在环境在健康上要维持一个动态的平衡，那么在一个经济社会中，我们与其他国家的贸易关系往来，也希望能有一个健康而平衡的关系，而这种关系上的重要表征之一，就是汇率。如果我们出口多而进口少，当然在我们赚进大量的外汇之后，我们的贸易对手国会希望我们的货币能升值，一方面能反映我们自己的外贸实力，另一方面也能纾解进口国不断被我们优势商品攻城略地的压力。(9)因此，汇率其实也是个不折不扣的价格，它反映了我们在外贸市场、在资金跨境进出上供需的价格。

四大指标息息相关

其实医生在看一个病人时，会综合病人上述的重要生理指标来了解这个病人是否健康、是否有问题。当然，若病人能做更仔细的检查，医生也更能确认病人的病灶，从而能对症下药。做医生很不容易的是，许多疑难杂症可能出现共通的症状，如发烧、血压升高、排尿不顺，但其真正的病因为何，可能不是普通常见的疾病。而就一个经济社会来说，其与病人的情形是有一些共同点的，那就是，当其中一个环节出问题时，经济社会可能会出现一些连锁的反应。如2008年全球金融海啸时，全球的金融秩序大乱（血液的循环出了问题），直接造成失业率的上升（血压上升）、经济增长动能不足（体温下降）、银行的资金贷出不足（血液中的血红素不足）、外贸也连创新低（排尿不顺）。由此可见，经济社会中的物价、失业率、利率与汇率这四个重要指标之间，彼此是息息相关，也是相互牵动的。

上述商品市场、劳务市场、资金市场及外汇市场所对应的物价、失业率、利率及汇率，都可以分别以各自市场的供给与需求曲线做推导，得出它的数量与价格。但在此，我们要特别注意的是，上述四个市场之间，彼此不但相通，而且是互为因果、互为表里的，真可说是牵一发而动全身（如图31.1所示）。

政府仿若医生

在上述四个市场的运作下，政府的角色何在？其实政府的角色就如同医生一般，在经济正常运作的一般情形下，中医的角色应是很好的，就是无须做什么积极的介入，只需做一些调理，顺顺气血就可以了。但是一旦身体出了问题，特别是大问题时，西医中的开刀切除、化学治疗、打钢钉等必要手段也不能排除，因为在此时，一定要争取时间做积极的处理，才能让问题不扩大，不会有连锁而难以收拾的经济大灾难出现。在《长期与短期：时间的经济学》的讨论中，我们曾提到，1929年时华尔街大崩盘，造成美国经济的大衰退，此时，英国的经济学家凯恩斯对当时政府应否介入的论辩深感不耐，因此大声疾呼政府应以扩张性的政策，及时增加政府支出以刺激经济应对之。凯恩斯说，政府不能再等了，老百姓也等不下去了，而在工资僵固、货币幻觉与流动性陷阱的多重重症并发下，我们再也无法让市场慢慢地完成它应有的自我调整，因为这可是要等很久很久的，而“在长期（等待）下，我们人早已不在了”。
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图31.1　四大市场关联图



工资僵固、货币幻觉与流动性陷阱

市场调整的关键性因素之一，在于劳务市场上工资的下降。然凯恩斯认为，因工会及相关制度性因素的制约，名目工资下调不易。此乃因在经济严重不景气时期，人们多只看重或执意死守着自己名目工资的小确幸，而不论此时真实工资如何变化。事实上，在经济陷入严重不景气时，市场的购买力差、物价下降带来的结果是，人们的真实工资有可能上升。此时，名目工资若能下调，就能在真实工资不变的情况下，而能为失业工人创造更多的工作机会。上述说法固然言之成理，然在现实中却碰到很多困难，致使名目工资无法向下修正。这种困局的出现被称为“工资刚性（wage rigidity）”现象。

上述人们只重名目工资而不论真实工资变化的“不合理”行为，凯恩斯认为，乃因人们出现了“货币幻觉（money illusion）”所致。通俗地说，就是此时人们似已被现金催眠了，人们只相信现金，只要现金，且现金当然是越多越好。

无独有偶的是，除劳务市场外，在金融体系下的资本市场中也出现了“流动性陷阱（liquidity trap）”。这是因为人们此时一心一意地只想持有现金，不想把钱存到银行，因为怕银行会倒闭；也不会去买股票，因为有太多股票早已变成废纸，人们已对股票失去信心。故此时，即使央行再以宽松的货币政策来增加货币供给，人们也只会把收到的现金藏在自家的床底下，不会拿去存银行或买股票，故无法引导利率下降。而当利率不能也不会下降时，它就无法带动更多新的投资从而摆脱经济不景气。故此时，很不幸的是，货币政策竟也宣告失效。当劳务市场及资本市场双双受阻，无法进一步有效调整时，经济将处于严重失衡且长期不景气状态。

32．经济的跷跷板之一：成长与失业

失业是任何一个社会都会发生的现象。从某个观点来说，一定程度内的失业是正常的，也应是社会中被允许发生的现象；它是社会中正常的新陈代谢，也可能是社会进步的必然。

分析四大失业类别

在分析失业问题上，常把失业分成摩擦性失业、季节性失业、循环性失业及结构性失业四大类。

所谓摩擦性失业，是指人们在转换工作期间，在人生青黄不接之际所发生的失业，此类型的失业不在于劳务市场的供需是否有问题，而是在于劳务市场中媒合的效率是否够高。若是效率够高，能让事求人、人求事都能很快地接上头时，那么摩擦性失业发生的频率及时间都能有效地降低及缩短，总体的失业率也能有效地降低。

季节性失业常发生在农业部门里。农忙期间劳工需求紧俏，导致农业部门的失业率下降，但是在农闲的季节里，劳动力需求大幅减少，造成农业部门的失业率上升。这种因产业淡旺季不同而产生的失业率变化，被称为季节性失业。事实上，季节性失业的发生，不只在农业部门，在服务业也可以观察到。在农历七月，有许多诸事不宜的禁忌，因此如婚宴、旅游及婚纱摄影业等都会受到影响，因此各业别在淡季时，它的失业情形也会比较多。

循环性失业是指随着经济情况的波动而在景气（不好）时，失业率随之下降（上升）所产生的失业波动的问题。为此，政府相关的反经济情况波动的政策措施，对于稳定经济及就业市场是很有帮助的。

在失业问题中，特别让人关心的应是结构性失业问题。这是指在产业结构发生转变时，不论是事求人还是人求事都彼此不能有效对接的现象。当这种问题变成中长期的问题时，就特别值得重视。结构性失业问题的发生有些是一国产业的转型造成的。譬如，某国的房地产调控政策造成建筑业两三年不景气，此时，该国的建筑业从业者及建筑工人就须转到其他行业，先暂避风头再说，而在工人转行时所发生的失业现象，就属于结构性失业的现象。再者，有许多的结构性失业肇因于国际性因素，譬如国际大厂要求该国从业者将生产基地转至工资低廉的发展中国家生产以降低成本时，原来从事生产的该国工人将会发生失业，而这些失业工人可能已年届中年或老年，不论是再就业还是再训练都相当不易。因此这种结构性失业问题常常变成长期的问题。

失业的对策

对于失业问题，政府应采取的对策也会有所不同。譬如，就摩擦性失业问题来说，如何让就业市场的信息更为有效、更透明化就是关键所在。许多国家都设有公办或私营的求职与求才的招聘网站，它们发挥了很大的媒合功能，套句经济学术语来说，就是能有效地降低求职者与求才者之间的交易成本。再者，政府在失业保险制度上的设计也很重要，若是失业者在失业保险的设计下，竟然把失业保险的给付视作转换工作期间的一个福利，可以让他先拿笔失业给付好整以暇地先度个假，再慢慢找事时，失业率就会因这一制度性的因素而被垫高了。

另就季节性失业而言，在政策上可能处理的重点就是让资源的转化能更有效率。以赏花、赏景的旅游为例，由于梅花、樱花、牡丹、油菜花、白桦树、雪松等各种花季及特色美景的时间点不同，且花季常常是来得又快又短，因此赏花、赏景的人也来得又快又多，这时，上山看花的接驳车及支援人力就常常机动性地支持各地赏花赏景客，因此当地充沛的人力资源就能得到最充分的使用。此外，在美国及欧洲许多农作物也是由南向北依序成熟，此时，专业的采收从业者从南路北上，或越境帮各地的农民收采农产品，这种专业性的服务也是能有效处理季节性就业波动的一种有效方法。

而就循环性失业及结构性失业而言，往往是需要政府特别照顾的地方，此时，民间的处理机制与诱因是不足的，也是无利可图的，因此只能多靠政府有计划地以人员再训练、再投资的方式，或是提供雇主聘雇诱因，以协助工人，特别是中高龄的工人再就业。

经济增长与失业率的消长关系

社会上就业的人多了，经济的增长就会更快，经济增长的名词常在媒体上出现，它主要是指今年或是这一季的GDP较去年或是上一季增长或是衰退了多少，因此它是指成长率的变化。如前所述，国民生产总值是把经济活动中的四大元素：消费（C）、投资（I）、政府支出（G）及净出口值，即出口值减进口值（X-M），这四大项目加总而得。在每一年的政府统计中，我们都可以得到上述四大类别金额上的统计值，再把它加总后，即可得到全年的国内生产总值（GDP）。若我们将它与去年同期的数据相比，计算它的增长率，即可得到对应的经济增长率的数值。

从上述四大要素中，我们也可推论一下它与就业或失业之间的关系。以消费（或投资）而言，在股市兴旺期间，消费水平也随之提高，经过乘数效应的运作，它会创造出更多的消费与投资，也会创造出更多的就业机会，如此一来，失业率就会随之下降。相对地，在传染病如SARS流行期间，旅游业及餐饮业的生意一落千丈，消费水平急降的结果，也会导致失业率的上升。

另就投资而言，投资的增加不但能直接增加经济增长率，也能带动就业机会，故其与失业率之间是呈明显的负向关系。事实上，有许多事实证明，若要解决失业问题，最有效的方法就是鼓励投资。因此，也无怪乎许多国家都以减免租税、提供土地、方便人员进出等政策来吸引外来投资，一方面增加国民所得，另一方面也可以创造就业机会，让国内的失业问题有效地得到纾解。当然，出口值减进口值后的净出口值的增加，也同时能带动国内的消费与投资，因此也能有效地改善国内的就业情况。

奥肯定律

从上面的说明可以明显地看出来，经济增长与失业率之间，应存在着犹如跷跷板般此消彼长的负向关系，事实上也的确如此。经济学家奥肯（Arthur Okun，1928—1980）首先就这一重要关系展开研究，他于1962年发表论文指出，若季节性的失业率能减少1%，就能让GDP产出增加2%。反之，若失业率上升1%，就会导致GDP较其原来可能的水平减少2%，这种国民所得与失业率的跷跷板般的关系被后人称为“奥肯定律（Okun's Law）”。

奥肯定律在不同的国家被不同的数据重新计算过，也不断地被验证。当然，不同的国家因其发展程度的不同、社会在劳务市场的僵固性不同，因此在失业率与GDP产出的数据关系上是略有不同的，但大体上，大家不能否认失业率与GDP产出之间是存在着一个稳定的负向关系的。由上述的说明可知，解决失业问题要从整体方面来做，不只在劳务市场内做调整，另外在总体经济面的消费、投资、政府支出、出口提振等方面，要多管齐下，才能克竟全功。

值得一提的是，每个国家因其经济、社会环境的不同，制度的僵化程度不同，都会在摩擦性、季节性及结构性失业问题上有其历史的包袱而让失业率维持在某一水平居高不下，成为常态。国际上，通常把一个国家的充分就业水平定在4%的失业率。换言之，任何国家若能把失业率降到4%的水平，就算达到了相当不错的充分就业的水平。

33．经济的跷跷板之二：失业与物价

若高物价与高失业同时出现，大家的日子就一定很不好过。因此，在经济学里便有了一个“经济失调指数（misery index）”的名词，用来说明大家的日子有多难过、在生活中日子有多痛苦。经济学家奥肯于20世纪70年代提出把通货膨胀率（inflation rate）及失业率（unemployment rate）这两个让人日子不好过的指标相加总而统称为经济失调指数。由于这个指数简单又易算，也有一定的道理，因此获得了很高的关注度。当经济失调指数高时，政府便会面对很大的批评，而须有所作为来降低它；但经济失调指数降低时，也可能会带来一些新的痛苦，毕竟资源是有限的，而问题常是更多、更复杂的。

若要把经济失调指数降下来，其中可能的做法有三：其一，把失业率先降下来，先处理失业再来收拾物价；其二，先处理物价，再来处理失业；其三，把物价问题与失业问题一口气同时解决掉！在上述三种可能的做法中，第三种做法是最理想的，但它的挑战是最大的。因此，就这个政策选项来说，我加了一个惊叹号在其后，以说明这件事情的挑战性有多大。当然，任何一个国家若能同时做成这两件事，一定会让人既惊叹又惊艳。

失业与物价的关系

就问题的本质来说，失业与物价犹如跷跷板一般，两者的关系常常呈现此消彼长、彼消此长的态势。最早提出失业与物价两者间上述关系的是经济学家威廉·菲利普斯（William Phillips，1914—1975）。他在1958年的论文中指出，英国在1861年至1957年这段时间的工资的变动率与失业率呈现上述此消彼长的抵换（trade-off）关系。之后，其他经济学者如保罗·萨缪尔森（Paul Samuelson，1915—2009）及罗伯特·索罗（Robert Solow，1924—　）进一步检视与失业率相关的其他经济变量后发现，物价的变动率与失业率之间存在着稳定而重要的抵换关系。之后，物价变动率与失业率两者间的抵换关系所形成的曲线就被称为“菲利普斯曲线（Phillips curve）”。
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图33.1　菲利普斯曲线



若以菲利普斯最原始的论文资料来看，在1861年至1957年这近百年时间里，英国的工资变动率与失业率之间存在负向关系是可以理解的，这是因为当工资快速上升时，雇主的负担增加了，生产成本也会随之提升，此时，因商品售价提升，结果便只能卖较少的商品，市场的需求减弱了，工人的失业率也会随之提高，故工资变动率与失业率之间是呈现此消彼长的负向关系。再者，当工资提高后，物价也常会随之波动，故现代所谈的菲利普斯曲线是以物价变动率做纵轴，以失业率做横轴而表现出来的负向关系。

由于物价变动率与失业率呈现出如图33.1所示的负向关系，因此当物价上涨时，失业率会随之降低。相反，当物价下降时，失业率则会上升，故物价与失业率之间呈现出跷跷板般的关系。这样的关系是可以进一步说明的，即当物价变高（低）时，它代表着许多商品的售价是会提升（下降）的，如此一来，它对卖东西的厂商来说是有（不）利的，因此有可能会增加（减少）雇用，失业率也会因此而对应地降低（升高）。

既然，失业率与物价之间是呈跷跷板般的负向关系，上述经济失调指数的降低就更显得不容易了。因为若是政府采取货币宽松的政策，由央行释出更多的通货或印更多的钞票时，原来的政策目的是在借由宽松的货币政策来帮企业界更容易贷到利息较低的贷款，以活跃经济、强化人员进用来降低失业率，但最终的结果却是让市面上流通的货币增加了；而当更多的钱追逐相对较少的商品时，物价就会出现变动。这种顺了“姑意”（降低失业率）却会逆了“嫂意”（物价上升）的无奈常是经济的本质，也是菲利普斯曲线所要表达的经济现实。

如何才能摆脱菲利普斯曲线的宿命？

如何能跳离菲利普斯曲线所设定的框框？是否有可能不要随着既定的菲利普斯曲线上的跷跷板重复地做物价与失业率间的痛苦抉择？答案当然是可能的，只要我们能让图中的菲利普斯曲线平行地往内移，那就有可能同时享受到低物价与低失业率的美果。当然，问题是有什么神奇的方法能做到呢？

答案很简单，但也很有挑战性、很实在，那就是国家的生产力提高，就有可能让菲利普斯曲线往内移。这是因为提高生产力，则每单位的产出就会增加，而每单位产出的成本就能下降，在生产多且更便宜的情况下，自然不会对商品的价格上涨造成压力，故能让社会享受更多物美价廉的产品。在此情况下，这些商品常需要更多的人力来生产，故需雇用更多的技术工与非技术工，从而失业率就会随之下降，当然此时整条菲利普斯曲线是会向内平移的。

技术进步也是另一个可能的选项。当一个引领风骚的创新型或是杀手型的技术或产品出现时，它不仅引领了市场的风潮，也直接带动了国内外的购买力，在大家都在抢购的情形下，自然会带动对劳动力的需求，此时，物价虽不一定大幅下降，但至少没有什么上涨的压力。相对地，不论是对技术工，还是对非技术工，其需求都会增加，这就会让失业率下降。就菲利普斯曲线的变化而言，它有可能不是全部向内平移，但有可能在失业率的部分是向内缩的，这也是另一种良性变化。

还有一种可能性是当技术进步属于制程技术进步时，这代表着每单位生产成本将会显著地下降，故有可能会导致整个产业内的革命，如此一来，社会上物价上涨的压力变小，但这种技术进步却不会带动劳动力雇用的大量增加，因此对失业率的下降帮助有限。而在这种情况下，菲利普斯曲线在底端的部分可能没有什么变动，但在接近顶端的部分是会向内、向左下偏。同样，这也是一种良性的变化。

物价和失业同时恶化的原因

相对于上述好的情形来说，在社会中当然也有可能出现一种很不好的状况，那就是整条菲利普斯曲线竟然平行地向外移动，这表示，不论是物价，还是失业率，都是同时增加的。而当这种不幸的情形发生时，它也与“停滞性通货膨胀（stagflation）”所描述的失业率居高不下，但物价却涨个不停的情形是相同的，而这种困局是什么导致的呢？

其中的可能性之一是在劳动生产力没有办法有效提升的情况下，政府却以宽松的货币政策来刺激经济，其结果只会是造成物价进一步上涨，而在进料成本快速增加但售价却未同步提升的情况下，厂商可能会因面临更大的经营上的风险而减少进料，同时也减少雇用工人，如此一来，就会出现物价上涨与失业率同步齐飞的情形。而另一种可能性是重要的输入型原料，如石油、粮食、天然气等物资的国际价格大涨，导致国内的经济发生“输入型通货膨胀”，在此情形下，若国内的劳务市场及劳动生产力仍无法提升时，就有可能造成“物价与失业齐飞，痛苦共长天一色”的困境。

通胀与增长的拉扯

通货膨胀与经济增长之间的关系，近年来在美国哈佛大学教授罗伯特·巴罗（Robert J. Barro，1944—　）的长期研究下，已有相当的成果。他以100个不同经济发展阶段国家的资料，分析它们在1960年至1990年这30年的经济发展，结果显示(10)：若平均每年的通货膨胀率增加10%，则实质每人每年GDP的增长率将会下降0.2%～0.3%。此外，以投资金额相对于GDP的百分比来说，也会跟着下降0.4%～0.6%。由此可见，如何稳定物价，让它不要成为经济发展上一个不安定的因素是至关重要的。上述这个道理虽简单，但在历史上却发生了许多的“超高通货膨胀（hyperinflation rates）”的情形，而让相关国家落入严重的经济危机。(11)有关这一问题的展开与讨论，亦可参见附录的分析。

34．经济的跷跷板之三：物价与利率

物价的上涨总是让人讨厌的，但为何它总是涨个不停？其实答案很简单，那就是当太多的钱在追较少的东西时，东西的价钱当然会涨个不停。

在谈到钱为什么会太多之前，我们不妨看一下钱到底是什么。之前，我们在货币的故事中谈到钱在演进过程中的一些小故事。这些故事其实都说明了钱或货币都必须具有以下四个功能：其一，交易时计价的单位；其二，交易的媒介；其三，具价值储存的功能；其四，具延期支付计价的标准。(12)钱若失去上述四个功能，就不能再为人们所接受，因此就失去了在社会中的流通性了。

在上述四个功能中，让我们再多注意一下钱的价值储存功能，也正因为钱具有这一功能，因此我们才会把平日用不到的钱存在银行的户头里。而银行可运用我们存进来的钱再去找机会放贷款，赚取利息的差额。在上述的过程中，金融体系扮演了资金在供给与需求之间媒介的角色，故能活络整个经济。但试想，若资金不足时又将如何呢？此时存钱的人少，而相对用钱的人多，资金的价格（也就是利息）就会升高。而在高利率的情况下，会同时产生两种作用：其一，高利息的结果让有剩钱的人、有多余资金的人愿意把钱存进银行来赚高利息收入，因此就能大幅地增加银行体系中资金的供给量；其二，存款是高利息的结果，它就必然会使贷款的利息涨得更高，当然也就会让想借钱的人再多做考虑，因此自然而然地就会排除许多利润不高的投资机会，从而降低资金的需求量。理论上，资金的供给方与需求方在某一个利息水平下就会达到彼此平衡，而此时的利息水平就是市场的均衡水平。

在上述价值的储存功能中，钱存在银行里是最保守，也是风险最小的，因此它的收益也是相对较低的。在某些情境下，人们不会满足于这么保守的做法，会把钱从银行里取出来，转做其他用途。譬如，若房地产的投资是有利的，房地产的价格常常是过几年就会涨好几成时，那么人们就会担心自己存在银行里的钱是否会越存越不值钱、越存购买力越小。如此一来，人们就会快速地把定存解约，把钱从银行中提领出来投资在房地产上，而大家若一窝蜂地都来炒房时，房地产的价格就一定会居高不下。上述情形之所以发生，是因为钱的价值储存功能相对较低。由此可以看出，钱的价值储存功能是相对的而不是绝对的概念，当钱的价值储存功能相对较低时，虽然它的前两个功能仍在，但它被人们接受的程度就会大幅地降低。

货币调节政策

保持法定货币的角色与功能，是有关部门或机构的重要职责之一。若是大家都把钱拿出来炒房，那一定会造成社会很大的不安，也会造成社会上很大的贫富差距。因此，我们常常可以看到此时职能部门会采取遏制炒房的措施，其中最典型的做法就是限制建筑商的贷款额度，同时也降低购房贷款额度，转而要求购屋者要有更高的自备款，以抑制对房地产的投机炒作。

上述房地产的情形只是现实生活中常被观察到的一个例子，而若经济主管部门在经济不景气期间为了活跃市场，让产业界能更容易地借到钱，一方面防止企业因一时周转不灵而致倒闭，徒然造成社会问题；另一方面也能有效地降低企业的资金成本，而让企业有更强的竞争力，宽松的货币政策就应运而生，其中，最著名的例子应是美国在2008年金融海啸之后的货币宽松政策（quantitative easing，QE）。这个政策最主要的方法是由美国的中央银行大举买债，挹注大量资金到金融体系，而将利率压在非常低的水平，从而一方面可以刺激民间投资与消费，另一方面又可降低公债的利息支出，而使美国政府的购买支出能够增加，故能产生更大的经济刺激效果，真可说是一举数得。

当然不是世界上每个国家都能像美国这样得天独厚，能任意地印钞票。很多国家乱印钞票的结果就是引起通货膨胀、物价飞涨，造成社会很大的问题。更严重的问题是，当物价随着发行钞票的增加而上涨时，一般老百姓就会更心急，会担心自己银行里仅有的一点钱被通货膨胀吃掉。老百姓能做的事其实很有限，最简单的方法就是上街抢购自己平常常用的民生必需品，不论是柴、米、油、盐也好，还是卫生纸、洗发水也罢，都在抢购的清单中，如此一来，又加剧物价上涨的压力。对于这种情形，经济学认为此时很可能真实利率已是负的了，当然，更没有任何的诱因及合理性要把钱放在银行里。

负利率和高通胀

真实利率是指名目利率减去通货膨胀率后所得到的数值，这个简单的数学式由经济学家欧文·费雪（Irving Fisher，1867—1947）提出来，也被称为“费雪方程式（Fisher equation）”(13)。具体而言，若银行里两年期定期存款的年利率是5%，而此时，通货膨胀率是3%（6%）时，则对应的真实利率就会是2%（-1%）。真实利率是2%时，代表着利率超过通货膨胀率的部分，那是存款人真正可以让自己存款的购买力增加的部分。而当真实利率朝着0的方向移动时，人们越有可能会把自己银行里的钱拿出来买可以保值的东西。此时，上述钱的“价值储存功能”是否仍然存在已被高度质疑。而在真实利率转为负值时，这其实是对存款人的一种惩罚，当然此时是没有什么人愿意莫名其妙地受罚的，所以物价的波动将在所难免。

日本在20世纪90年代之后，有近20年的时间经济一直处于不景气的状态，有人说这是日本失落的（几个）10年，而其最明显的一个指标就是在不景气的情况下，日本的通货膨胀率低，但银行的名目利率也很低，如此一来，真实利率其实十分接近于0。日本政府有意地把真实利率调到接近于0的情形，是希望在这一情况下，日本的老百姓会把银行里的钱拿出来花，以刺激经济。但与上述情形相反的是，日本民众中，比较有钱的都是中老年人，年轻人常是想花钱却没有钱可花；而在利率接近于0之时，日本社会中的中老年人仍是不动如山，这是因为许多日本民众认为，在经济不景气时，保有现金是最保险的，更何况这是不景气，并不是通货膨胀，因此不必急着取款抢购物资。由上述的两个例子可以看出，真实利率为0时，它是有可能会，但也有可能不会，带动取款抢购物资的风潮。

若发生高通货膨胀率而政府希望能有效地把物价压下来时，政府应该如何做？以前南京国民政府在第二次世界大战后的上海，常用的方法就是查缉并严惩囤积居奇，但事实证明这种强制做法是没有效的。另外一种比较高明的经济性手法，就是把名目利率快速地拉高，高到它能压过通货膨胀率，而能让真实利率转为正时，人们就会停止抢购物资，而能让物价上涨的压力得到舒缓，如此一来，整个情势也才能够有效地控制下来。

从费雪方程式来看，当物价上升时，它可能会导致名目利率的上升，而让名目利率与通货膨胀率之间呈一对一的正向关系。这是因为，当物价上升时，银行体系就得提高名目存款利率，才能吸引存款人把钱继续存在银行，银行才不会因存款“失血”而无资金可贷。这一切的努力就是要让真实利率在通胀的情况下仍能维持正值。因此，更严谨地说，“物价”与“利率”间的跷跷板关系，其实是指“物价”与“真实利率”间的跷跷板关系。

35．经济的跷跷板之四：利率与股价

利率的高低其实就犹如商品的价格一般，它所代表的是资金在资金市场中的价格。有价格就必然有供给与需求的关系存在，因此，当资金的供给充裕时，资金的价格（也就是利率）就会下降，更有甚者，当银行的钱多到贷不出去时，也就是发生烂头寸(14)的情况时，利息就会降到很低，甚至银行这时还会婉拒大户的存款。

利率与经济景气与否的关系也很密切。当经济景气的时候，百业兴旺，不但货币流通与转手的速度快，老百姓也愿多花钱，也敢花钱，因此边际消费倾向增加，存钱少而花钱多的结果，会导致利率的上升。当然就工商界来说，在经济景气之时，也常会加码投资，更进一步造成资金需求的缺口加大，利率也会更加上调。相对地，在经济不景气时，不但工商界投资上的决定趋于保守，老百姓也不知苦日子何时了，因而对各项消费更是小心计较，如此一来，大家都只存钱而不花钱，结果当然就是银行会烂了头寸，让利息一降再降。

资金市场是很敏感的，它常会受到国内外经济情势的影响而发生波动，因此，许多国家对于境外资金的移入或是本国人对资金的移出都有不同程度的管制。一方面避免让国内的资金市场及股票市场受到太大的冲击，另一方面也避免让资金大幅汇入与汇出造成汇率大幅波动，影响对外贸易的正常进行。此外，资金市场也直接地受到政府财政收支情况的影响。当政府的财政不好，产生很大的财政赤字缺口时，政府大体上有三种筹钱的办法：其一是印钞票，其二是向老百姓借，其三是加税。(15)上述三种方法各有利弊。印钞票在方法上是最简单的，但它的后遗症就是通货膨胀的发生，颇有饮鸩止渴的味道。而就加税来说，在很多国家，任何加税的决定都须经国会的同意，在选票的压力下，加税是很不讨好的政治决定，常会造成政府的下台，因此也没人敢轻易地为之。在上述三种可能的办法中，就只剩下向老百姓借钱这一招了。

公债

政府要如何向老百姓借钱呢？政府借钱就如同民间借贷的做法，当然是要写借据的，如此才能手续齐备。而政府借贷最常用的模式就是以政府的名义发行公债。不论公债发行时间的长短，它都是一个“借据”，而在借据里当然要说明利息怎么给，然后再看看国内外的资金所有者是否赏这个脸，愿意买这个公债，若愿意买，买方自然把他手上的现金拿出来换政府出的借据，若能如此，政府也就顺利地举债成功。

为了顺利地借到钱，政府的方法是很多的。譬如，公债可以以不记名的方式来发行，如此一来，它就如同一项金融商品，可以随意地在金融机构间转手。当然，利息也可以免税。除了这些可能促销的办法外，最重要的问题是，政府向老百姓借钱利息是否可以高一点，若是高一点时，民间的金融机构自然就更乐意把钱借给政府，否则公债也可能会滞销的。而当政府越缺钱、越急着向民间借时，利息当然就要给得漂亮、给得高。也就是说，要给得比民间金融机构的利息更高才行。因此，当政府需钱孔急时，它就须以较民间利息更高的利率向民间借钱(16)，如此一来，就会把民间可用资金抽走；而在民间资金也短缺的情形下，民间的利率水平也会升高，政府若要再借钱时，就须以更高的利率才能借到钱。当然，最糟糕的情形是利率呈现螺旋般上涨的态势，给社会造成很大压力。

股票市场与CAPM

另就股票市场来说，这也是厂商借重的资金来源之一。股票上市公司能以发行股票的方式，向社会大众借到所需的资金，又无须支付利息，因此会有很大的吸引力。股票投资人之所以买股票，所图的就是比较高的股利。若是股利好时，投资人就会认为把钱放在银行里定存是个不划算的理财，所以会更倾向把定存解约改投股票市场。当然股票市场大起大落的风险高，也是它高股利背后必然有的隐忧，因此，银行无风险但低利率的定存就是股市资金去留的最佳对照组。若是银行利息高，则股市的投资人就会多考虑是否到了卖股，把钱转到银行的时候了。相对地，当银行利息低的时候，钱放在银行里既然无利可图，且投资在股市里的机会成本也很低时，就有可能大举进军股票市场，而把股价给炒高了。由上述说明可知，利率低时，资金会更有可能进入股市，而使股价上扬。相反，当利率高时（有可能是政府多发公债的结果），资金可能会由债券市场回流至资金市场，而使股价下跌。
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图35.1　CAPM图



若说资金市场是敏感的，股票市场的敏感性当然也不遑多让，不论是国际市场的波动、天灾、气候异常，乃至人为炒作等，都有可能在股票市场中掀起波澜。风险高而其对应的利润也高，常常是资金市场及股票市场上共同的特性，如何能精准地捕捉这一特性也成为经济及财务管理上的重要课题。有关风险与利润彼此间关系的探讨上，最著名的分析模型应算是资本资产定价模型（Capital Asset Pricing Model，CAPM）(17)。在这个模型中，如图35.1所示，若我们把预期收益与系统性风险各放在纵轴及横轴这两个坐标上，而把各金融商品或股票的收益与风险特质一一标示在图形中时，则CAPM预期：收益与系统性风险间应呈正向关系。换句话说，风险越高，收益也应越高，如此一来，在把风险的因素折算（discount）完之后的收益，才能与风险低其对应的收益也较低的结果相互平衡。这样，对任何一位理性的资金所有者而言，他才能在高风险的资产与低风险的资产间取得一个合理的组合，以因应他本身在资产组合上的效用与期待。

CAPM是财务经济理论发展上的一个重要模型，虽然这一模型在实证上并没有得到很多的数据支持，但它能够说明，在其真实的世界里，市场上的各相关资产之中，在预期收益与风险的关系上，是存在很强的正向关系的。譬如，美国苹果公司的股价高，股利也高，但它其实并没有很大的风险，就是个例外，而其他相关的例子也不少。但就人类在有关面对风险及投资行为的科学性探讨上，无疑是人类在经济智能发展上一个重要的里程碑。

综合来看，资金市场与股票市场是经济活动中重要的两个支柱，这两个支柱尽量地满足人们在资金需求与资金运用上的各种需要，因此缺一不可。资金市场与股票市场彼此之间常存在既竞争又合作的关系，因此利率与股价也常呈现此消彼长的跷跷板形态。(18)

36．经济的跷跷板之五：利率与汇率

利率与汇率这两个总体经济指标，分别代表资本市场与外汇市场这两个不同市场的运作，两者看起来关联性不大，但其实它们存在着相当密切的互动关系，值得注意。

以东南亚的泰国为例，曾经有一阵子澳大利亚的定期存款利息很高，是明显高于正常行情的，因此有人就会动念，把手上的泰铢（THB）换成澳币存入澳币的定存账户中，希望能多赚点利息钱。在经过一段时间之后，当人们把赚到的利息钱再换回泰铢时，才惊觉，这利息的收入早已被狂贬的澳币所吞食。结算下来，不但利息没赚到，原来的泰铢换成澳币存入后，现在再换回来时，已经换不回等值的泰铢了，颇有得不偿失的感慨。其中的关键就在于利率与汇率之间也常存在此消彼长的关系。

利率与汇率的反向关系

现在把上述这种关系展开来做说明。当澳大利亚因国际经济因素而致原物料及矿砂出口减缓时，这对澳大利亚的经济就会产生很大的冲击，此时，最明显的一个指标就是澳币快速贬值。举例来说，它由原先1元澳币换28元泰铢的价位贬到1元澳币只能换到25元泰铢，此时，澳大利亚政府就要开始进行澳币保卫战了，要不然任由澳币无底洞般地再贬下去，就会造成经济上很大的冲击。此时，澳大利亚政府可能采取的政策之一就是提高澳币的定存利息，用以吸引外资或是稳固本国的资金不要外流，因为在这节骨眼上，澳大利亚人可能担心，当澳币再看贬时，他们手上的澳币资金也必将随之缩水，此时是不是要抛澳币去买美元，或是买其他看涨的外币用以保值。而若澳大利亚的投资者纷纷持相同看法，澳币就会在大家看跌的预期心理下，开始大量地被抛出，从而会进一步地让澳币重贬下去，进而让澳大利亚的投资者觉得他们原先看跌澳币的预期心理是正确的，从而再度看跌澳币。这种推波助澜的预期心理，很可能就会成为“能自我实现的预期心理”，英文称为self-fulfilling expectation。

在不能坐视澳币一直看贬的情形下，澳大利亚政府最直接可以去做的事情就是把澳币的定存利息提高，让澳大利亚的百姓相信，以澳币定存的方式继续自己的资产组合，应是可以保值的。再者，若是定存的利率再拉新高，那么存款就能赚到更多的利息钱。毕竟，不是有人说“富贵险中求”吗？何妨一试。若此时澳大利亚政府把定存的利息拉得够高，不但能稳住本国的存款，当然也能吸引外资存款。此时，外资要能进来存澳币存款，不论是散户个人还是基金经理人，都须买进澳币而不是抛卖澳币，如此一来，澳币的贬值压力就随之减轻，甚而还有可能在短期内反转成小幅升值。由此可见，澳币贬而利率升，外汇与利率之间就存在着一升一贬的负向跷跷板关系。

至于上述投资澳币存款竟会亏钱的情形，我们还是以澳币和泰铢来进行说明。当泰铢换成澳币存入澳币定存账户之后，这笔钱即已卡死在澳币的资产组合中；若澳大利亚的经济持续不振，澳币仍走贬时，此时纵使澳币的定存利率再攀高峰，但这已和原先存入的定存无关，难不成要把原来的定存解约？况且这么做也未必划算。若无奈地再持有澳币定存至到期日，那时，澳币可能贬到1元澳币只能换22元泰铢，那么原先以100万汇出的泰铢本金，现在只能换回88万泰铢，若换回泰铢后的利息钱没有超过12万泰铢，当然就算是亏钱的。

上述例子是在说明利率与汇率之间的负向关系，其实这样的情景在不同环境下也常能观察到。譬如，在20世纪70年代末80年代初，美国因正逢财政巨额赤字而必须以发行公债的方式应急，公债要能成功地发行，其利率又须高过民间的定存利息才能吸引买家进场购买，如此一来，公债的利率就会与民间的利率彼此间相互竞赛、相互“抢钱”，当然公债利率也会随着美国政府财政赤字的严重而屡创新高。在此情形下，若国外的买家被高利率吸引而想买美国的公债，他们就须买进美元才能买美国的公债，而美元被一再地买进之后，是呈升值的走势。唯在此时，美国总体经济的疲弱及出口的困难，已形成一个更大的压力来带动美元的走贬，在走贬的压力远大于升值的压力下，在20世纪70年代末期时，我们看到美国的利率飞升，而此时美元相对走贬。由此可见，在这段时间，美元相关汇率与利率之间亦呈现上述一贬一升的跷跷板关系。

泰铢的惨烈战役

影响汇率的因素除了一个国家的进出口贸易表现之外，当然也与国家的外汇管制政策有直接的关系。在1997年7月亚洲金融风暴发生之前，亚洲的许多国家和地区，如泰国、印度尼西亚、马来西亚、菲律宾、中国香港等，多对美元采用“固定汇率制（fixed regime）”，也就是每1美元能换多少当地的货币是固定的。在金融风暴发生前，因亚洲的经济发展快速，因此从世界各地涌入的资金很多，造成经济的泡沫现象很明显。为了让荣景的泡沫能持续维持下去，以泰国为例，它就要把利率提得更高，才能吸引更多的资金涌入。若在“浮动的汇率制度（flexible regime）”下，当外资大量涌入泰国市场时，因对泰铢的需求增加，泰铢理应对美元升值，但当时泰国是采用固定汇率制，泰铢不会升值，故无法对涌入的外资产生任何踩刹车的作用。当大量流入泰国市面的外资开始炒作泰国的房地产后，更加深了泰国经济的泡沫化。

泡沫被刺之后当然会破，而刺破这泡沫的一根针其实来自美国。美国自20世纪90年代中叶之后开始以提高利率来抑制通胀，资金开始重新流入美国，而在美国的利率变得更有吸引力的情况下，美元也跟着升值，当然也变得更有吸引力。如此一来，如何像魔术般能变出更多的美元来累积自己的财富，就成国际炒手的重要戏法。当时，乔治·索罗斯（George Soros，1930—　）通过量子基金的炒作，把手上的大量泰铢抛给泰国的央行，以泰国政府制定的固定汇率牌价轻易地换得泰国政府手中的美元外汇，而在量子基金的不断攻击下，泰国政府手上的美元外汇被掏空了，敏感的外资嗅出这崩盘前的味道而开始逃离泰国，转入美国。此时泰国在外资逃离、外汇被掏空、国内经济的泡沫破裂之后，经济开始崩盘，最后泰国政府于1997年7月宣布放弃固定汇率制，而让泰铢兑美元大幅走低。从1997年7月风暴发生到1998年第一季度，泰铢贬了40%。

从上述泰国的例子可知，不正常的资金涌入，伴随着本国的高利率，再加上固定汇率制，已建构出本国泡沫经济的温床，而这一温床的出现及坐大，主要原因之一，就是利率与汇率之间应有的跷跷板关系被固定汇率制给切断了，从而造成经济调整上的困难。

中国香港的汇率保卫战

在亚洲金融风暴发生时，实行固定汇率制的香港也受到索罗斯量子基金的重炮攻击，差一点就无法支撑。当时，在量子基金的攻势下，量子基金开始抛卖香港的股票，再以港币套换美元，此时，香港政府是坚守1美元兑换7.75港元的固定汇率制，故必须大量释出美元。此时，香港政府为避免香港的股市因外资超卖而崩盘，复又以其外汇基金进场去买进香港的股票，如此一来，香港的老百姓及基金经理人就不会急着抛出股票，而让局面更加混乱。当然，香港政府也祭出高存款利率来吸引港资留港。因此，当时的香港政府是两头作战两头烧，最后，在量子基金与香港政府数回合的相互攻防下，量子基金最终并未迫使香港政府放弃固定汇率，无功而退。相对地，此役香港政府花费了约150亿美元的外汇存底，也算是代价不小。事后来看，若香港政府口袋不够深，没有这么多外汇存底作为后盾，情形很可能就不一样了。

上面谈到的固定汇率制先天上的缺点，就是它切断了利率与汇率这两种“价格”之间应有的互动关系，如此一来，就很容易造成经济的失衡。这种情形就犹如我们若要同时管制两种呈替代关系产品（如茶与咖啡）的价格时，市场的交易就一定出现失衡。同样，一旦我们切断了价格与数量之间应有的跷跷板般的互动关系（价格升，买的量就会变少），武断地规定说价格不能涨，且数量不能少时，市场的交易也一定出现失衡。

现今，原采取固定汇率制的各国各地区多已采取浮动汇率制，或一定范围内的浮动汇率制，让外贸、外资与其经济活动之间能有一个比较健全的相互影响机制，从而能反映彼此之间应有的互动关系，让内生或外来的压力在彼此互通的情况下得到压力的释放而迅速地找到平衡点，如此才不会出现剧烈的震动甚或爆发危机。

37．经济的跷跷板之六：汇率与贸易

外贸对许多国家都是重要的经济支柱。就贸易的本质来说，它本来就是互通有无。既然是互通有无，当然就一定是以互利为前提，而让交易双方都能享受到贸易的好处。否则，若只有一方得利而另一方无利可图，则贸易自然就不会发生。这个道理不但适用在国际贸易上，当然也可适用在一般的交易上。

贸易的本质既然是互通有无，那么，不论是在商品上，还是服务上，也都是如此。而若互通有无的前提能够成立，那么紧接的一个重要问题便是：贸易的结果会对贸易双方产生什么样的影响？若贸易双方是在合意的情形下进行贸易，则贸易结果应对双方都是有利的，否则贸易将难以为继。而贸易持续进行相当的时日后，又将会出现什么样的结果呢？依据国际贸易理论中的“比较优势原理（comparative advantage rule）”，两个国家间贸易的发生，其实不仅在于互通有无，还在于在你有我也有之时，双方非但不会因各自都“有”而宣告中止贸易，反而是更以自己相对于贸易对象国比较好、比较优的东西为重点，来与对方进行交易。如此一来，即使是在双方都有的情况下，贸易依然能进行，并且这种贸易的结果将会进一步地带动两国间的专业分工，从而也能让贸易更为深化、更为专精。

上述说法听起来有些抽象，也好像是在做文字游戏，但其实它有着相当深的意义。具体而言，以渔猎社会中的两位勇士为例，勇士甲若去打鱼，每天可赚得100元，而若去打猎，则每天可赚得70元。两相比较，勇士甲在有限的一天之中，去当个渔夫是比较合适的。相对而言，村子里的勇士乙若去打鱼，每天可赚得70元，而若去打猎，则每天可赚得100元。同样，两相比较的结果，勇士乙在有限的一天之中，去当个猎人是比较合适的。勇士甲及勇士乙两人都既可打猎也可打鱼，但是就村里的人来说，大家既想吃山珍，也想尝海味，勇士甲在比较优势的分工原则下应去当渔夫，而勇士乙则应该去当猎人。在这一情况下，勇士甲、乙都能各安其所，分别在自己最专精的部分去发挥所长，而村里人也能尽享山珍与海味。(19)

比较优势原理的应用

勇士的故事其实与国家间的贸易是同一个道理。国家在有限的土地、人力、水资源等条件下，既可以发展农业，也可以发展工业，那么国家是否应尽量地依照勇士的做法，把有限的资源集中在某些自己最具优势的产业上，而让国家在对外竞争上能处于一个最大的优势地位，同时，在国内的消费与福利上也能达到最高的水平？上述的比较优势原理就是现代国家贸易理论中最重要的理论基础，在此需要再进行补充的是，诚然，任何一个国家既有天然资源及人口数都可说是固定的，一时间也没有很大改变的可能性，若依比较优势原理来说，是否就得认命？是否就只能做长期以来一直在做的一些产业，而无法突破？答案当然是否定的。世界上有许多国家是能突破自己国家固有资源上的限制，而能发展出新的产业的。

以新加坡为例，新加坡在20世纪70年代，人口只有200多万，老百姓的教育程度普遍不高。再者，小岛中没有任何的资源，甚至连水都必须向马来西亚购进。它的天然要素禀赋（factor endowment）可以说是很差的，如此一来，国家的发展又能有什么比较优势原理可言？在当时，新加坡政府就采取一连串的措施，其中包括善用新加坡居亚洲与印度、中东、欧洲间地理位置的优势，发展机场及海空转运，并获致很大的成功。由新加坡的例子可以看出，传统的比较优势原理竟可发挥得如此淋漓尽致——把它导向到空间、时间与地理位置的比较优势。之后，新加坡开始进一步发展金融业及相关的服务业，但此时新加坡的高阶人力是不足的，因此新加坡开始大量地引进国际金融专才，不但让他们能容易工作、容易生活，同时更能长期居留并入籍。当大量的金融专才引入之后，再配合相关金融管制措施与国际接轨，新加坡就将原来不是自己优势的金融业转变为自己的优势。而这么多在新加坡工作的优秀金融专才，自然而然地就成为新加坡在国际上相对的比较优势，因而奠定了新加坡成为亚洲金融中心的地位。

比较优势原理不只适用于国家，也适用于个人。以上述勇士甲、乙的故事来说，勇士甲以前若只是个普通的猎人，他的技术也不差，但若与勇士乙相较，就明显地差了一截，勇士甲该怎么办？若是不力求改变，就只能一直做个二流的猎人，社会地位低，薪水也差。此时，勇士甲若是发现自己对海上天气的掌握很有心得，游泳的技术也还可以，只要把打鱼的技术再学得好一些，就是有天分的好渔夫。所谓“天生我材必有用”，这句话说得很好，也很正确。就每个人来说，他就必须早早地找出最符合个人专长与兴趣的专业领域进行发展，以及早早发挥个人在社会上与职场上的比较优势，从而更容易找到自己安身立命之所在。

汇率也是竞争力条件

在国际贸易上，决定贸易优劣势除了要素禀赋的因素外，各国政府在操作比较优势的做法上，也常把脑筋动到与要素禀赋较无关的汇率上，希望借由汇率的操作，而能让自己的国家在贸易上取得更好的竞争力。上述新加坡的比较优势变化是缓慢的，是需要政策制定者长期努力与关注才能克竟全功。但就汇率而言，它可说是特效药，会快速地扭转国际上的“比较优势”。以人民币和美元举例来说，若某一商品的生产成本是100元，而人民币与美元之间的汇率原先是1美元兑8元人民币，因此该商品对外的报价是12.5美元，现今，若人民币升值，1美元只能换得6元人民币，人民币升值的结果，将会使该商品对外的报价调升为16.7美元。而若因国际上的激烈竞争致使国内出口厂商无法把产品的单价提得那么高，顶多只能勉力地提到16美元时，则厂商每出口一件商品就得亏0.7美元，因此卖得越多就亏得越多，但不卖就眼睁睁地看着市场被国外的其他厂商抢走，这种情形真是无奈，也让人气愤。相反，若人民币贬值，而让1美元能换到10元人民币，则同样100元人民币的商品就能以10美元的单价报出，这比原来的12.5美元更便宜、更有竞争力。如此一来，汇率与出口间就形成了一个经济上的跷跷板关系。

汇率的调整当然是把双刃剑，贬值对出口商有利，却会对进口商不利。以上述人民币贬到1美元兑10元人民币为例，出口商的报价降低不少，但进口商品如油品、奶粉等都一定会变得更贵了。此时，进口商要考虑的问题是完全跟进汇率的因素，还是部分跟进部分自行吸收？若进口商认为自己进口的商品市场需求弹性小，就可以多跟进一些，甚至全额跟进。相反，若该商品市场需求弹性大，进口商就不能多跟进，否则消费者大幅转向其他替代品时，市场就会大幅地流失。

汇率的决定有它客观的因素，也有它主观的因素。就客观的因素来说，若国家的出口旺，出口赚进来的美元减进口须付国外的美元之后，仍有很大笔的美元留在中央银行，就会造成外汇存底的累积。由于外汇存底美元的真正所有人是各相关的出口厂商，而不是中国人民银行，因此，若出口商要求把美元换成人民币在国内使用时，中国人民银行也没有拒绝的理由，只能照换，如此一来，就会造成国内人民币流通数量的大幅增加，而有通货膨胀的巨大压力。为了防止通货膨胀的发生，中国人民银行就须收紧人民币的银根，方法至少有二：其一，提高利率，让人民币回流到金融体系中，此时，利率的上升也会间接地提高出口厂商的营运成本，从而减缓其出口；其二，中国人民银行同步地以卖出美元买进人民币的方式，一方面让市面上流通的人民币减少了，另一方面也能让人民币升值。(20)

如上所述，当人民币对美元升值之后，就会对国内的出口产生刹车的作用，从而减缓了出口，也纾解了国内通胀的压力。当人民币随着对美元的贬值而带动出口时，这是客观的因素，而在中国人民银行的政策指导及干预下，让人民币朝升值的方向变化，这是主观的因素。因此，真实的情况是，人民币的汇率常常就在客观与主观等各种因素的交织影响下决定了它的兑换率。

汇率是个很有威力的政策工具，它会直接改变国家相对的比较优势与竞争优势，而这种改变也可能是长期的，并不一定都是短期的。

38．我的子弹会转弯：减税与供给侧经济学

在经济学里会出现如半圆形钟状的图形至少有两种情形，其一是在讨论效用问题时我们描述自己在消费或享用某一物品时，我们的总效用如何随我们消费数量的增加而先增加再递减，因此它会呈现半圆形钟状的图形。有关这一部分的说明，在经济学里是没有什么争议的，因此在教科书中它是标准的教材。

拉弗曲线

另一种情形是供给侧经济学（supply-side economics）中所提出的“拉弗曲线（Laffer curve）”。拉弗曲线可以说是供给侧经济学的主要精神所系。如图38.1所示，在该曲线中，它是将税收的金额放在纵轴，而将税率放在横轴，如此一来，它会建构一个半圆形钟状的图形，而这个图形就是拉弗曲线。
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图38.1　拉弗曲线



由拉弗曲线可知，当税率提升时，政府的税收是会增加的，但其增加的幅度终究是有它的极限的。换句话说，政府不可能一直加税下去而仍能一直地增加税收。以更通俗的语言来说，横征暴敛的结果可能会把人民逼上梁山，哪有可能会增加政府的税收呢？因此，合理的推测是，政府的税收在某一个高点之后，就会下降，这个下降可能是因为人民认为无论再怎么努力，所得终将全部被政府拿走，因此索性不再努力种田养蚕，政府也收不到税了。当然，很高的税率也让许多纳税人有更高的逃漏税诱因，因此税收在达到一定程度后，若再税上加税，税收肯定不会再增加，甚至可能会减少；再者，若是如古代造成农民起义，那可是一角钱的税也收不到。(21)因此，拉弗曲线告诉我们税收与税率之间可能存在的密切关系，这是我们在总体经济政策的厘定上需要注意的重要关系。

课税政策的逆向思考

美国在20世纪70年代中期之后，出现了一次经济政策的大论战。当时，在民主党执政的卡特总统（Jimmy Carter，1924—　）任期内，美国出现了重大的经济困难，当时的政府财政出现了很大的赤字，美国政府必须一再地提高公债利率才能借到钱，但公债利率升高了，民间的资金就少了。民间缺钱的结果就是必须把民间的借钱利息再提高才能借到钱，如此在民间与政府相互竞争的情况下，利率就不断地水涨船高，而让经济陷入困境。如何才能让美国的经济脱困而出呢？有经济学家认为，应该反其道而行。换句话说，原来加税这条路已是无路可走了，因此何不来个减税？减税后，民间的活力也会回来，如此一来就有可能创造更多的工作机会，纳税的人也会增加。并且，有工作的人也会更努力地工作，不必担心自己的努力全被政府课税课光了，如此当然也有可能创造更多的税收。以财政的术语来说，减税的结果可以让税基扩大，所以税率下降的结果是，税收有可能会不减反增。

上述的逆向思考逻辑就建构了供给侧经济学的核心论述，因此在1980年，美国共和党总统候选人里根就打着减税振兴经济的大旗，而一举拿下八年两任的总统宝座。之后，里根总统的副手布什副总统（George Herbert Walker Bush，1924—2018）也当选美国总统，可见当时供给侧经济学的魅力。

跳脱框架因应当代问题

其实，供给侧经济学论述是为了在经济政策上另辟一条新路而提出来的一种新的经济政策主张。就其本质来说，它与凯恩斯当年在美国经济大萧条时提出来的以政府的扩大支出来跳脱经济困局泥淖的主张有着相似之处：都是以新的、不同的思维方式来处理当前的经济问题。所不同的是，凯恩斯的经济理论提出了一个完整的经济背景理论，来说明为何传统古典经济学所主张的价格调整机制有它无法运作的困难，故有相当大的说服力，因此，有关凯恩斯的理论也多写入现代经济学的教科书之中。但相对地，供给侧经济学的主张仍未被主流的经济学教科书所采纳，而将其正式地纳入经济政策的选项与讨论中，其主要的理由至少有二：

其一，供给侧经济学所主张的减税能刺激并活跃经济，故能增加政府税收、改善政府财政，从而能有一石二鸟、两全其美效果的说法，可能过于简单及美化，其中一个重要的问题是时间差，因为增税对经济的闭锁效果是立竿见影的，而减税的结果可能先反映在企业利润的增加，但不必然可快速地反映在投资与就业的增加上，因此导致其效果不明显。相对而言，凯恩斯经济学中增加政府公共支出的主张，一旦修马路、建水坝等公共工程开工后，它的乘数效应就开始运作，因此会有立竿见影之功。

其二，降税是否真能增加政府的税收也不是绝对的，这可以以拉弗曲线来说明。若我们现在所处的位置是在拉弗曲线的右侧，也就是位于该曲线最高点的右边，这表示税率是过高的，此时我们若能减税，就有可能让我们朝最高点的方向移动，税收就可能增加。相反，若我们现处于曲线最高点的左侧，这表示税率其实尚非很高，若不察就一味地开始减税，此时，依拉弗曲线所示，我们就会向左，往背离最高点的方向移动，这表示税收是会不增反减的。由上述说明可知，即便拉弗曲线是存在的、正确的，我们仍要知道自身目前所处的位置才能明白，减税这个建议是个有用的妙方，还是只是个政治上骗选票的噱头而已。

拉弗曲线的实务检验

在实务上，若要认真地探讨我们到底在拉弗曲线最高点的左边还是右边的哪个位置是一件不很容易的实证工作，因为在实务及税收的资料上，我们常常缺乏比目前税率更高的税收资料，因此要做一些精准的政策模拟才有可能知道。此外，拉弗曲线可能随着不同税的特性，而呈现不同的形状及样貌，因此也不能一概而论，如此一来，就会更加大了政策效果的不确定性。因此，无怪乎当美国里根与布什两位共和党精英在角逐共和党提名时，布什曾批评里根减税救经济的供给侧经济学是“巫术经济学（Voodoo Economics）”，意思是指那些动人却不实用的经济主张。不过在当时共和党上下一致地推动减税政策下，布什当时没能赢得共和党提名，只能接受里根的邀请与之搭档屈居副总统之职。在此情形下，他也只能硬生生地把对供给侧经济学的巫术意见往自己的嘴里塞。8年之后，布什代表共和党角逐总统宝座进行共和党政权的保卫战时，也只能别无他法地依循里根供给侧经济学的主张再做下去。这是政治现实，也是政治经济现实。

拉弗曲线在实务上的表现如何？减税是否真能带动税收的增加，还是如同美国民主党的批评者所认为的，它是为富人量身打造的减税呢？若以美国的税收统计来看，以里根执政8年的美国税收来说，税收是增加了近5000亿美元的；但就布什总统任内推动的企业所得税减税政策来说，它是出现了长期税收短收，直到2005年布什连任之后，税收才显现大幅增加的变化，因此其效果常常不是立即可期的。

再以遗产税为例，各国在抢资金的过程中，若在政策上考虑把遗产税的税率由原先的40%，甚至是50%降为10%时，这个大幅的降税无疑会带动资金的回流。当然，我们也必须小心，在资金没有好去处的情形下，它就会被拿来炒房地产，造成房价上涨，此时，推动房地产实价课税及课征炒房的奢侈税等措施，无疑将是整体政策上必要的配套措施。

39．公共物品

国防需要吗？警察需要吗？路灯需要吗？马路需要吗？消防队需要吗？

对于上述需求，可能多数人都会觉得是必要的，但每个人又可能对上述某些需求有着不同的紧迫程度。因此，在政府有限的预算下，每个人对上述各种需求的排序也会不同。或许有人认为与自己生活周遭有关的事物，如路灯、消防队等，应特别优先；但有些人也会认为，国家安全及社会秩序更重要，因此国防与警察开支特别重要。这些不同的想法都有其道理，不能说谁的意见一定是对的。在民主国家里，这些问题都要通过民主程序，决定有限的国家资源要如何分配，优先级为何。这是个重要的社会选择问题。

公共物品的特点

前述各种需要，因为是服务众人的，在经济学中称为“公共物品（public goods）”。公共物品有个特性就是，一旦提供，即使再多一位国民享受，如多个路人过马路，享受路灯的光亮，边际成本仍然不会改变。因此，不论是路灯，还是国防，公共物品大体上具有边际成本不随使用者增加而增加的特性。这虽然是件好事，但也衍生了另一个重要问题：公共物品是否应秉持着使用者付费原则？若是，费用应如何分担？再者，每个人对每项服务都有自己的优先性，如此一来，又如何能说服国民负担他根本就不认同的某些公共物品支出？更何况，其间有些人只想多享受，却不想多出钱。这种常见的心态被称为“搭便车（free rider）”。凡此种种，都是公共物品的问题。

简单地说，公共物品与厂商所提供的商品大不相同。厂商提供的商品，价钱多少，买或不买，决定权在消费者。但是买不买公共物品，决定权并不在个别消费者。此外，公共物品也没有标售价，人们难以判断每次的“消费”，如晚上回家经过自家巷口的路灯时，自己应付多少钱。这些因素都增加了这不可或缺的公共物品在决策上的问题与困难度。

阿罗不可能定理

在一般人的印象里，上述公共支出多半经过民意机关审核预算，形成决定。但问题是，在民主社会，民意机关代表都由选举产生，也代表了不同选民的偏好与不同的优先级和价值。民主制度数人头的多数制，固然是解决问题的方式，但就经济学的角度来看，它是完美无缺的吗？答案是未必完美，理由说明如下。

美国经济学家肯尼斯·约瑟夫·阿罗（Kenneth Joseph Arrow，1921—2017）在51岁时得到诺贝尔经济学奖，是诺贝尔经济学奖颁发迄今最年轻的得主。(22)阿罗在1972年得奖，当时他被肯定的贡献就是他30岁时在博士论文中提出的“阿罗不可能定理（Arrow's impossibility theorem）”。阿罗不可能定理提出了让许多人感到意外的论点，那就是民主的投票机制并不能解决人与人之间在排序选择上的矛盾。事实上，在真实世界里，许多公共事务必须决定事情的优先级，但选民对于某些事情的优先级意见并不一致，因此即使通过民主程序，仍会出现僵局。

举个常见的公共政策争议事件为例：假设要在某地开发工业区，通常会出现环保团体、当地争取工作机会的居民及争取选票的政府机关三方的意见角力。

环保团体的政策排序是：环保＞选票＞工作；

争取工作机会的居民的政策排序是：工作＞环保＞选票；

政府机关的政策排序则是：选票＞工作＞环保。

在三方的角力下，最后环保、工作及选票这三个选项彼此相持不下，陷入僵局。这时，民主制度虽以投票机制产生最后的决定，但这个决定绝对不是什么万灵丹，无法让不同立场的人心服口服。这就是阿罗的阿罗不可能定理。

自由的矛盾

继阿罗的研究之后，1998年诺贝尔经济学奖颁给了印度经济学家阿马蒂亚·森教授（Amartya Sen，1933—　），肯定他在福利经济及公共选择领域的贡献。阿马蒂亚·森教授就阿罗的理论再提出自由矛盾说（liberal paradox）。他认为人们若在一定限度内有自由决定的权利时，选择结果可能仍然无法达到帕累托最优（Pareto optimality）。所谓的帕累托最优是指，在此均衡下，我们找不到其他任何一个新均衡，能增加其中任一人的福利，却不会减损其他人既有的福利。换言之，在帕累托最优下，可能的福利都已分配完毕，也已达成均衡状态。若只是分配而不能把所有可能的福利都分配完，或是把所有福利都分配完但无法在各人之间达成均衡，都不是帕累托最优。依据阿马蒂亚·森教授的理论，我们可以用下面父亲分财产的例子做一说明。

父亲要把财产分成三份，给甲、乙、丙三名子女。而三名子女也各有盘算：

1．甲心想：若可不分给丙，而把父亲的财产由他及乙平分，这该有多好。

2．乙心想：若可不分给甲，而把父亲的财产由他及丙平分，这该有多好。

3．丙心想：若可不分给乙，而把父亲的财产由他及甲平分，这该有多好。

4．当然，在父亲的心里，他总是希望分财产这事不要伤感情，造成手足的不和，因此心想：若三名子女都能同意财产均分该有多好，虽然不是最好的办法，但也是没办法的办法。

以经济术语来说，老父亲的想法（均分）能够构成帕累托最优。但是，老父亲的想法能实现吗？答案是未必。

阿马蒂亚·森教授在上述的问题中指出，若三名子女都是抱着能争得越多就越好的心态时，那么老父亲的期待是会落空的，这是因为在这种情况下，甲会认为上述1与3的情形，至少自己能拿一半，它一定会比老爸的想法好。同理，乙会认为上述1与2的情形对自己有利，而丙则认为2与3的情形对自己有利。如此一来，三名子女彼此不断钩心斗角，若老爸不出面制止，强制要求财产平分的话，这出子女争产的肥皂剧不知要演到何时。

公共经济学及社会选择的问题，是经济学一个极具挑战性的领域。迄今，对它在学理上的了解，多限于它不能做到什么，或是只能达到什么效果，而对于它是否存在一个有效决策机制，相关的探索仍在进行中。

40．市场失灵

市场失灵（market failure）一词用得很广，人们把许多市场不能解决及处理的问题，都归因为市场失灵。的确，市场不是万灵丹，它有一定条件的限制。若说市场会失灵，那么是否有其他更好的替代制度呢？答案应是否定的。因为其他可能的替代制度，后遗症可能更大，更没有效率。在经济学的世界里，我们也只能以更市场化的方式处理市场失灵的问题。

市场失灵源自奥地利学派（Austrian economics）。但当时奥地利学派对市场失灵的看法是，市场其实很有效率，我们可以通过市场看出，在市场经济下，到底哪些资源（如劳动力、资金）仍未得到有效的配置，并依此对症下药，提升市场机制。如此说来，奥地利学派最初对失灵的看法反而是正面且积极的，但市场失灵一词沿用久了，反而失去了最初的积极含义。许多人会认为，市场失灵是没办法的事，在看法及态度上变得消极了。

市场失灵存在的原因大概可分成五大类，包括公共物品、外部性、市场信息不对称、市场竞争不存在及代理人。前文已提及公共物品、信息不对称，在此仅就市场竞争不存在及代理人这两个问题来讨论。(23)

市场竞争不存在

市场竞争不存在的问题，成因有好几种可能。其一，就是垄断。垄断的形成原因包括：因技术的优越性而形成的垄断（如微软公司），或因资源稀缺性而形成的垄断（如稀土的输出），或因法令的规定而给予的特别法定垄断地位（汉武帝的盐铁酒专卖），或因特别的商业安排（如给予某家厂商欧洲市场的独家专卖权），或自然垄断（natural monopoly，如自来水或电力的输送系统，一旦建好，就没有必要浪费资源再铺设第二套。原先的那一套只要做更新及维护，就成为唯一的一套，当然这一套也是垄断水或电的供给及输送者，因而被称为自然垄断者）。

就技术的优越性而形成的垄断，这当然是值得肯定的成就，因此各国在这一部分的管制及处理上是抱持着不过分干预的态度，意即，若是垄断者没有用不正当的方法阻却其他厂商参与竞争，就不去干预；政府也不必有红眼症，看到成功的厂商赚到钱就觉得不能接受。其实，有成功的厂商赚到钱，就一定会有其他的企业家以更创新的意愿进入市场，挑战市场的冠军，如谷歌在苹果垄断手机市场的操作系统后，开始以Android系统挑战苹果，并获得很大的成功。相对而言，微软一直沉醉在它的Windows操作系统的成功中，而没有积极地跨足手机操作系统，等再介入时，它就需要面对市场早已被瓜分的困境。

另就法令特许的垄断部分，这一部分的一个典型的例子，就是“烟酒公卖制度”。在这个制度之下，当局以烟酒专卖的制度来保障稳定的税收。但是这个制度在全球贸易自由化下受到很大的冲击，因此必须进行相当程度的改变。于是相关部门通过制度调整，将原来的烟酒公卖局改制为股份有限公司，翻开了当地烟酒市场的崭新一页。事实上，烟酒事业是否要以特许垄断的方式来取得税收是可以检讨的。以烟酒附加税的方式仍能达到原先设定的税收目标，当局就不必以公营的方式来经营烟酒公司，这样不论在经营效率还是经营成本及弹性上，都能有比较好的表现。

委托代理问题

不论是中国，还是世界上的大部分国家，国有企业都是重要的经营形态，而这种经营形态有独特的市场失灵问题，那就是所谓的“委托代理问题（principle-agent problem）”。委托代理问题在于，国有企业的所有权在名义上属于国家或是全体人民，但这是过于抽象的概念，真正的问题就出在所有权界定。国有企业的董事长也好，总经理也罢，常常会发生不知为谁而战的问题。若公司赚了钱，这钱也不能都放进自己的口袋；公司赔了钱，也不用自己贴钱。因此，公司的经营效率必定大打折扣。此外，国有企业里不只高阶管理人如此，基层员工也常出现抱着铁饭碗的心态，导致经营无效率。

国有企业常出现的委托代理问题，造成公司对外竞争的无效率，而此无效率经常又伴随着国家垄断市场的法令保护，因此造成严重的市场失灵。此外，这些国有企业的内部劳务市场，也会因缺乏足够的诱因与严格的考核制度，而出现冗员充斥、升迁不公的情形，这也是另一种国有企业内部劳务市场的市场失灵。

委托代理问题的出现不限于国有企业，在一般民营企业里也会以另一种面貌出现。在一般民营企业里，公司所有人与经理人之间彼此目标不同，也是一种市场失灵。譬如，公司的经营策略重在强化长期获利能力，但公司的经理人若重在公司的短期绩效，公司的利益与经理人的利益应如何调和？在经营策略上，也有公司采取股票认购权的制度，例如公司目前的股票价格是每股80元，而若公司的经理人能让公司的经营有起色，而股票价格也能由80元涨到120元，则公司的经理人就能以原来80元的价格购进约定数量的股份，以兹奖励。这就是一种调和代理人与公司利益的制度设计。

除了上述各种造成市场失灵的可能原因外，人们的经济行为也常因道德风险发生“逆向选择（adverse selection）”而造成市场失灵。这种情形常发生在保险市场。以健康保险为例，若是允许民众视自己健康情况来决定是否投保，如此一来，投保的比较可能是身体健康状况比较差的，或是已经出问题的。相对而言，身体健康状况较好的民众会觉得，现在反正用不上，可暂不加入。因此，健康保险在开办之初就会碰到投保人逆向选择的问题，且面临财务破产的窘境。为避免这种市场失灵的情形，就有必要要求全民不论身体健康与否都要投保，以有效处理逆向选择下必会出现的市场失灵问题。

市场失灵的发生，原因是多元的，我们宁可以奥地利学派的思考方式，积极地让市场的运作更有效率，如此才是上策。毕竟市场失灵时，更要以市场的方式来解决。

41．政府失灵

南中向接好音，法随遣使问讯吴大将军，未敢遽通左右，非委隆谊于草莽也，诚以大夫无私交，《春秋》之义。

——《复多尔衮书》，史可法（1602—1645）

2001年经济学的诺贝尔奖颁给了三位杰出的经济学家，以表彰他们在信息不对称问题探讨上的贡献，他们分别是乔治·阿克尔洛夫（George Akerlof，1940—　）、斯宾塞及约瑟夫·斯蒂格利茨（Joseph E. Stiglitz，1943—　）。在信息不对称的讨论中，有关市场失灵部分的问题，特别是如何对市场中的垄断及寡头进行管制的问题，是一个重要的课题。在这个问题的探讨上，许多人不由得会想，政府应该管一管，不然要政府做什么呢？的确，政府也着手去管了，可是效果如何呢？多半时候不尽如人意，这又是为什么？斯蒂格利茨认为，当政府决定成为管制者而下手去管时，政府反而常变成被管制者的俘虏；而一旦政府的管制者角色反而为被管制者所俘虏，所有的管制措施都会失灵，发生“政府失灵（government failure）”。在此情况下，人民非但不能挣脱寡头的桎梏，反而要再供养一群“监守自盗”的官员，真可说是赔了夫人又折兵。

回归市场竞争

如何才能处理这棘手的问题呢？斯蒂格利茨认为，我们不要太相信政府的能力，相对地，我们宁可多相信市场的力量。依斯蒂格利茨的看法，我们宁可让从业者间多由竞争的机制来彼此牵制，从而带来竞争上的效率及消费者的福利，也不能一厢情愿地认为，政府作为一个管制者就能有多大的本领，而能让垄断者既有效率又能给消费者最大的福利。

这样的思维影响深远，对美国日后的管制政策有着重大影响。为此，1982年，美国法院在处理美国贝尔电话公司（Bell Telephone Company）垄断及意图垄断美国电话市场的案件时，贝尔公司的负责人在面对《休曼法案》（Sherman Antitrust Act）巨额的罚金及三年以下有期徒刑的压力下，同意与美国法院及起诉的检察官进行认罪协商，而终获致认罪协商结论。依据认罪协商的结论，美国贝尔电话公司同意，将其庞大的全美电话公司拆成七个地区性的公司，各自独立运作。如此一来，贝尔庞大的王国一夕之间瓦解，这是美国管制经济史上的崭新一页。

美国在处理重大的反托拉斯（anti-trust）案件时，如上述的美国贝尔电话公司的案件，常常是以认罪协商进行。美国1890年通过的《休曼法案》规定，垄断者意图垄断时，将被处以三年以下的有期徒刑，这一超过一百多年的法案迄今依然有效，但时至今日，美国的司法界也都同意，把垄断厂商的负责人抓去关个一年半载或是几个月，其实只是对公司负责人的个人羞辱，在美国这么一个重视私有财产保护的国家，这对垄断者的王国来说，除了股价短期波动外，其实是没有丝毫影响的，垄断者仍是垄断者，又奈他何？因此，釜底抽薪之计，就是要打破其垄断，让市场得以新生。认罪协商不失为有效的方式，在违法者“自愿”的情形下，垄断者要么“同意”把垄断事业做分割，要么“同意”把他最关键的渠道开放给其他竞争者共享。故美国处理市场垄断的釜底抽薪之策，是从产业最基础的结构面下手，让市场恢复到“可竞争市场（contestable market）”结构。

管制经济学

管制经济学的发展，最主要探讨的课题之一就是，哪些管制相对有效且较不易造成政府失灵。以政府对国营事业的定价策略而言，管制经济学也对定价的两种可能的方式做讨论，其一是成本加成法，其二是最高上限法。所谓成本加成法是说，国有企业或公共事业（如燃气费或水电费等）是以公共事业的经营成本为基础，再加成若干来定价。但在成本加成法的计算下，公共事业的经营者就不会很在意成本节约，因而会产生严重的道德风险，最后受害的当然是付钱的老百姓。相对地，若是公共事业的定价采取价格上限法，也就是说，主管机关确定公共事业的价格上限，在此上限内，若公共事业的经营者能把成本压低，节省的差价就归公共事业的经营者及员工共享，如此一来，经营效率与管制价格之间就能取得一个平衡点。从上面的讨论可知，管制是必要的，但如何管才能达到原先管制的目的，其中是需要些智慧与理论依据的。

除了管制理论外，若要让管制能够成功，或至少不会造成政府失灵，另一个与道德风险有关的考虑就是如何不让管制者变成被管制者的俘虏，而造成管制的重大挫败。一个常被提到的原则就是，管制者与被管制者之间，至少要保持一个手肘的距离（an arm's length distance）原则。换言之，管制者与被管制者之间，要维持一定的分寸与距离，管制者不能随便接受被管制者的餐宴招待，接受馈赠或有对价关系等，这可说是最基本的要求。若是这些小节能守好，再辅以比较好的管制方法，才能让管制工作做得比较成功。在美国，这些相关的管制工作，除了由专业的管制机关担任，司法机关也扮演重要角色。认罪协商机制，也是在法院内为之。由此可见，管制工作最大的敌人就是道德风险，要投入大量的防弊工具及人力才能稍见成效。

美国的垄断管制机构

再以美国对垄断的管制为例，它有两个平行的机关可同时对垄断者进行管制。其一是美国的司法部，检察总长可对违法的垄断者提起公诉。此外，美国联邦交易委员会（Federal Trade Commission，FTC）(24)也可以对违法的垄断企业提起告诉。如此一来，在彼此独立作业的交叉火网下，司法部与联邦交易委员会就能对垄断企业发挥最大的监督及管制效果，这就是防止政府失灵的具体做法。许多年前，因公务的关系，我有机会参观访问美国联邦交易委员会，除参观访问该委员会极具历史的建筑外，也有机会与其委员会谈。

在会谈之前，我知道美国联邦交易委员会有五位委员，而彼此的任期是交相错开的，因此在业务上经验及实务都能传承，是良好的制度设计。而在会谈中，让我有新的且意外的体认是，美国联邦交易委员会五位委员的办公室分处其大厦建筑的不同地方。平日，这五位委员彼此是不碰面的，不论是公开的，还是私下的，都是如此，这是因为他们的工作伦理规范中有明确规定，因为要维持各位委员彼此决策的独立性，所以不允许委员之间在非正式的公开场合中讨论案件，当然，在私下场合中碰面更是大忌。因此，在美国联邦交易委员会里，五位委员彼此既无公谊，更绝无私交，而这种严格的规定就是要让道德风险这种人性的“天险”降至最低，从而将政府失灵的可能性降至最低。



(1)　United Nations，World Population Prospects: The 2020 Revision.


(2)　当然这些国家也会把自己的汇率与美元挂钩，因此各国间汇率的转换也不成问题。但在各国发行自己的货币之后，原来欧元区内的财政纪律将会土崩瓦解；在各国财政恢复自主后，它势将增加各国货币供给上的不稳定性，各国间的汇率变动幅度也会随之加剧，原欧元区内跨境交易上的交易成本必将随之增加。


(3)　1985年9月22日，在美国的主导下，美国、英国、法国、联邦德国及日本等政府代表在美国纽约的广场饭店（Plaza Hotel）开会，讨美元汇率问题，会议中达成美元相对日元及德国马克贬值的协议。该协议被称为《广场协议》。


(4)　World Economic Outlook Database April 2014，IMF.


(5)　100/（1－MPC）=100/（1－0.8）=500。


(6)　100/（1－0.9）=1000。另100/（1－0.5）=200。


(7)　数据来源：世界银行数据库。


(8)　有关通货膨胀率的计算，或是物价上涨率的计算，在住的方面，它是纳入租金的上涨率而不是房价的上涨率，故投资型的房子价格上涨，却有可能导致空屋率高，而空屋率高的结果，也可能导致租金下降。以台北为例，它的房价较许多城市并不逊色，但其租金却相对较低。


(9)　以人民币来说，若人民币由原来1美元兑8元人民币升值为1美元只能兑6元人民币，如此一来，原来以人民币计价的出口商品在转换为美元对美国出口时，都会变得更贵，因此，就会给中国对美国的出口造成不利的影响。


(10)　Barro，Robert J. “flation and Economic Growth.” Annals of Economics and Finance，2013，14(1)，pp. 85—109.


(11)　第一次世界大战后，德国魏玛政府（the Weimar Republic of Germany）发行钞票的面额是2000亿马克，而当时邮票的面值是500亿马克。南美的阿根廷在1975年之后发生了严重的高通胀问题，以1975年为例，原来发行钞票最大的面值是1000比索，而1981年时，发行的钞票最大的面值是100万比索。另外津巴布韦也曾于2009年发行面额为100兆的津巴布韦币。


(12)　借贷行为是经济社会中的正常现象，但这一行为涉及借贷双方对未来货币价值的约定，如借100元，年利率以10%计，则一年后借方要还110元。


(13)　费雪方程式为：名目利率＝真实利率＋通货膨胀率。故同理，真实利率＝名目利率－通货膨胀率。


(14)　头寸即position，也叫持仓（仓位），指个人或法人所持有的和／或拥有的现金、证券、商品和更广范围的全部金融工具的总数。


(15)　当然，国有资产的活化、削减政府不少的开支等，也都是其他可能的做法。但因这些做法与本文的主题尚无直接关联，故不进行展开讨论。


(16)　当然，在许多情况下，公债的利率也会低于一般的利率水平，这是因为民间认为政府的债信比较好，再加上公债的利息是免税的，如此一来，比较低的公债利率也是合理的。


(17)　1990年的诺贝尔经济学奖颁给了威廉·夏普（William Sharpe，1934—　）、哈里·马科维茨（Harry Markowitz，1927—　）及莫顿·米勒（Merton Miller，1923—2000）等人，以奖励他们建立了这一模型，并开启了现代财务经济的新篇章。


(18)　在经济景气（不景气）时，我们也常会观察到，利率与股价同时上升（下降）的现象，这是总体经济的大构面图像，可能的情形是，若外销订单大增（金融海啸来袭），致使资金需求与厂商获利同升（同降）。然，在上述同升（同降）的调整与运作过程中，短期内利率与股价彼此相互较劲的关系仍将存在。


(19)　有关渔夫与猎人的比喻，可参见Maddala，G. S. Limited-Dependent and Qualitative Variables in Economics. Cambridge University Press, 1983.一书中第257—260页的讨论。


(20)　当中国人民银行卖出美元换入人民币时，就是在回收市面上人民币流通的数量，而当市面上可流通的人民币的数量渐渐减少时，原来每1美元能换得的人民币的数量开始变少了（譬如，原来1美元能换8元人民币，现在只能换到7元人民币），人民币对美元也就升值了。


(21)　明朝崇祯年间，闯王李自成起事，当时的老百姓对其开仓赈饥都十分感佩，故有“迎闯王，不纳粮”之民歌。


(22)　2019年的诺贝尔经济学奖得主埃丝特·迪弗洛（Esther Duflo，1972—　）打破了这一纪录，得奖年龄47岁。


(23)　外部性的问题将在《外部性效应：门前雪与瓦上霜》中另做讨论。


(24)　美国的FTC成立于1914年，迄今已有一百多年的历史，是全世界第一个专责的反托拉斯机构。FTC坐落于美国国会山庄下，这座宏伟的建筑是由罗斯福总统（Franklin D. Roosevelt，1882—1945）于1935年亲自奠基，于1938年完成。



四　延伸应用

42．神经元经济学

如前所述，经济学其实是在探讨人类的经济行为，而在探讨这一议题上，许多不同的学科都各有其研究上的投入，以进一步了解各种不同经济行为的发生到底是人类天生，还是潜意识的反射，抑或是人类后天学习的结果？若在我们人类的大脑中，它具有经济性的自然反射，那就更能说明人类的确是经济性“动物”；若此，则经济学对人类经济行为的分析也将会更贴近人性。

近年来，大量研究力量投入到有关人类大脑对各种经济刺激后的反应分析上，也获得了不少重要的研究成果，这一领域的研究就被称为“神经元经济学（Neuroeconomics）”。科林·凯莫勒（Colin Camerer，1959—　）、乔治·列文斯坦（George Loewenstein，1955—　）和德雷真·普雷莱茨（Drazen Prelec，1955—　）三位就这一重要的研究领域以文献回顾及探讨的方式写成专文做一综合整理及介绍，现将该文称为“CLP论文”(1)。在本章中，我们将以该论文为主要参考及依据，助大家一窥这一新兴领域的堂奥。

在脑神经的研究中，最重要的研究工具就是核磁共振仪（functional Magnetic Resonance Imaging，fMRI），它由追踪大脑内血液含氧量（blood oxygenation，the BOLD signal）的变化所导致的磁场变化，记录大脑的神经系统对外界刺激后的处理与反应，因此十分科学，也广为应用。在与人类经济行为有关的研究中，最主要的两个元素就是大脑在情感上（affective）与认知上（cognitive）如何处理、如何能取得一个平衡。有时，情感（以下称“感性”）取得优势，而主导我们经济活动的决定，当然，也有不少的时候是认知（以下称“理性”）取得优势，而让我们能更理性地思考及做经济决定。脑神经学家发现，人类的理性与感性这两种特性是一直存在的，并且，它们之间是呈既竞争又合作的关系。研究发现，有些人常以直觉性的方式来响应外界的刺激、压力及要求，而事后若有人问他：“你当时为何如此反应？”他通常会答说：“我就是喜欢这样。”因此，对一个感性者而言，在面对要点什么菜或选租哪一部电影这种日常性选择时，通常很快就能做出决定。相对地，理性者，且又有所谓“强迫观念与行为问题”的人（an obsessive compulsive person），则很可能会对上述问题斟酌再三，最后，竟被这小小的问题给卡住了。(2)

从脑神经观点问“钱”是何物

神经元经济学对人类经济行为的研究可分三大研究主题：时间偏好问题、风险下的决策问题及利他行为（Altruism）。在介绍上述三个研究主题之前，我们先谈一下“钱”这个东西。人们是否真的“见钱眼开”呢？这个问题的答案是肯定的。

纯从经济学的观点来说，或有人认为钱给每一个人的效用应是间接效用（indirect utility）而非直接效用（direct utility），此乃因我们不能“吃”钱来填饱我们的肚子，但有钱能买东西吃填饱我们的肚子。因此，严格来说，吃东西对我们有直接效用，而钱只能产生间接效用。然而脑神经的研究显示，人们的中脑边缘系统（mesolimbic system）不只会对我们喜欢的容颜、有趣的卡通、喜欢的跑车有反应，也会对钱有反应。所以测试证实，人们是“见钱眼开”的，钱对人类而言是有直接效用的。

时间偏好

现开始介绍上述三大经济学概念的研究结果，首先是有关“时间偏好”问题。时间偏好是个重要的经济学概念，当人们越重视“现在”或“当下”时，其时间偏好率越高。举例来说，若现今的年利率是5%，这表示若张三存入100元，一年后，可得本利共105元。所以张三在领得现金100元或是一年后可领得105元是“无差异”的。相反，若李四急着用钱而向地下钱庄调头寸，地下钱庄是吃人不吐骨头的狠角色，要收李四20%的年利率，于是李四想借的100元，现在只能拿83.33元；或是李四现拿100元现金，但他要在一年后还120元［83.333×（1＋0.2）≈100；或100×（1＋0.2）＝120］。由此可知，不缺钱的张三（缺钱的李四）不会（会）出高利率来借钱，这是因为他的时间偏好低（高），所以他个人所对应的贴现率也低（高）。上述贴现率（discount rates）的概念可进一步推及人是怎么在现实与未来之间做抉择的问题。

在CLP论文中，作者指出人与动物主要相异之处在于对未来的处理与态度。动物界，只有少数动物（如松鼠）会储藏食物过冬，当然人是明显的例外。脑神经的研究显示，人脑显然异于其他动物之脑，前额区的前额皮质（prefrontal cortex）即是明显一例。研究发现，该区受伤的病人会呈现短视的行为（behave myopically），意即这些病人只会对目前发生的事做反应，而对于不是眼前、即将要发生的事则不会太关心，也没有什么反应。由此可见，前额皮质对人类行为影响的重要性。

也有脑神经学者认为，在脑神经中，位于中脑的多巴胺系统（dopamine system）主宰立即反应的“感性”，同时也会产生不安情绪。它与位于前额皮质主宰人的“理性”，同时也进行自我控制的系统产生互动，甚至相互较劲。结果是，不同的人在跨期的时间偏好上会有不同的选择。有个有趣的实验是有关人们在时间偏好上的选择的(3)，其研究目的是测试人们在“平时正常状态”下及在受到色情图片刺激的“性唤起（sexual arousal）”下，它如何影响人们的许多决策。接受测试的是美国加州大学伯克利分校的30名男性大学生，他们被问到的其中一个问题是：当你与不熟识的女性伴侣进行有危险性的性行为时，你是否会戴上避孕套？接受测试的学生在“平时正常状态”下答题的结果，与他们在性唤起下的答题结果明显不同。也就是说，在后者的情况下，更多的人“昏了头”，只顾眼前，不去想鲁莽行事之后未来可能发生的种种不幸后果。(4)由此证明，在某些特别的情境下，感性是很容易压过理性的，从而只在乎当下，亦即时间的偏好率突然升高不少。

风险下的决策

其次，就风险下的决策而言，当风险来临时，人们的情绪性反应开始升温、升高。最明显的例子就是许多人在要上台公开说话时，不自觉地有手脚冰冷、口干、肚子疼甚至拉肚子等症状出现。这是因为我们大脑中的杏仁核（amygdala）不断地在侦测外来的各种可能风险及威胁，从而做出各种及时的反应。当然此刻前额皮质也会跟着启动，试着让我们冷静地做出合适的反应。而人们在各种风险下的经验及经历会一一隐藏在杏仁核之下，作为下次在面对风险情境时应如何做出适当反应的一个重要参考与对照。

CLP论文中提及一个著名的扑克牌实验，其中一组是前额皮质受损的病人，另一组则是正常人，这两组人都会有拿到好牌（赢钱）或是烂牌（输钱）的机会。实验证明，前额皮质受损的人较不会如正常人般，能记住不久前自己拿到一手烂牌时那输钱的“痛苦”，因此当他们在实验中再度拿到烂牌时，他们的皮肤传导反应（skin conductance）会远比正常人的弱。另外，基因研究也发现，病人的D2A1组对偶基因也是导致许多人染上嗜赌毛病的原因。此时，医生可以考虑让“病人”服用纳曲酮（naltrexone），以钝化大脑中阿片受体（opiate receptors）的反应，同样的疗法也可适用于强迫购买欲（compulsive shopping）者的治疗上。

利他行为

利他行为或同理心也是另一个重要的经济行为。有了同理心，我们才能学会如何从别人的角度来思考问题，如此才能想得远，也才能及早做好规划。此外，如前所述，在讨论供给与需求时，我们也可以这么说，厂商在做售价决定时应考虑市场需求者可能的相对反应。其实，这种自然的考虑就是同理心的另一种表现。

CLP论文指出，许多脑神经科学家认为，大脑有一个专区专门处理“读心（minding reading）”的问题，或许是在前额区的Brodmann 10区中，它专门处理别人会怎么想、怎么做的问题。相对于同理心与利他行为而言，孤僻症（autism）患者是个明显的对照。孤僻症患者常常不能理解别人的行为。脑神经的研究发现，越有同理心的人，或我们所谓EQ高的人，他们的前额区中的Brodmann 10区及其丘脑（thalamus）区的活动都是很活跃的。

同样，在有同理心的情况下，万一我们受到不合理的待遇，我们的大脑将如何处理这种让人生气的情境呢？实验显示，此时大脑中的背外侧前额叶（dorsolateral prefrontal cortex，DLPFC）、前扣带皮质（anterior cingulate cortex，ACC）及岛叶皮质（insular cortex）这三个区都会有明显的变化。DLPFC是负责规划的，而岛叶皮质则是在我们生气或痛苦时会启动的自然反应，而ACC则是总接收、处理冲突之所在。因此，当我们碰到让自己生气或不公平的情况时，岛叶皮质会让我们生气的情绪升到最高，而DLPFC却让我们冷静下来，试着从理性的角度去检讨此事，最后责成ACC试着在各种可能的理性与感性的反应中找出最佳反应。CLP论文指出，我们可由岛叶皮质出现反应的强度，合理推测出受测者最后可能的反应是“咬牙苦撑”还是“愤而拒绝”。(5)

人是理性的吗？

综合而言，人类的行为常常出现矛盾情形，因此我们可以看到健康食品与减肥食品并陈。脑神经的研究显示，人们常常在自己的大脑中，就理性与感性的处理不断地挣扎，因此也常会出现自我矛盾的情况，意即人们在不同的情境下，对于同样的情况，自己是有可能做出不同的反应的。

人是理性的吗？从脑神经研究者的观点来说，在多数的情况下答案应该是“是的”。而就经济学来说，它是以理性的反应为出发点，做严谨的推论与导出，但这样的假设在真实世界里，当然也一定会碰到许多挑战与可能的例外。

43．行为经济学

作为一名经济学家，我相信人们是会依照理性的原则来决定事情的，但我也常为自己的一个行为感到不解，那就是，为什么我在买可乐时，常常毫不犹豫地就决定买A牌的可乐，任凭那B牌可乐的广告做得多大，或做得多好，我似乎都不会被打动。我想了很久，自认为这样的决策是有失理性的。因此，有一天我决定给自己做一个公平测试，看看哪种可乐是自己在不看品牌的情况下比较喜欢的，而我之前对A品牌的厚爱又是否合理。

在经过一轮又一轮的公平测试后，我把每次自己的选择都记录了下来。最后揭开谜底看结果时，我竟意外地发现，自认为好喝的可乐竟然是自己平常不会买的B牌，而不是常买的A牌。这个结果的确让我有些意外，因此，我事后告诉自己，以后买可乐时，要忠于自己的味觉，买B牌的可乐。然而这事情的后续发展竟再度出乎我的意料。在这次测试之后，每次我若想买可乐时，仍然会不自觉地买A牌而不是B牌。因此，每次在结账时，看到自己挑选的可乐我都会觉得自己是个矛盾的人——至少在买可乐这件事情上，我相当执着，看不到自己理性之所在。

快思慢想

从认知心理学（Cognitive Psychology）的角度来说，上述行为或许能够解释。事实上，在认知心理学及经济学的相互结合下，已发展出行为经济学（Behavioral Economics），2002年的诺贝尔经济学奖颁给了心理及行为经济学家丹尼尔·卡内曼（Daniel Kahneman，1934—　）及实验经济学家弗农·史密斯（Vernon L. Smith，1927—　），以表彰他们在了解人类经济行为决策模式上的贡献。在本章，我们先把重点放在行为经济学的介绍上。卡内曼教授在得奖后，将他在瑞典的得奖演说稿写成一篇学术性的文章，刊登在《美国经济评论》上。本章中的讨论及说明主要是参考该文章的重要论述与实例。(6)

认知心理学将人类的认知系统（cognitive system）分成三部分，分别是：（1）感知（perception）；（2）直觉（intuition）；（3）合理化（reasoning）。其中，（1）感知及（2）直觉这两部分的共同特性就是：快速（fast）、平行式（parallel）、自动化（automatic）、不多花精神（effortless）、具关联性（associative）、慢学（slow-learning）、有情绪性（emotional）。此外，上述“直觉”特别重要，因此特别称为第一系统（system 1）。第一系统的特性就如同快速反应部队般，基本上它是不需花大脑什么工夫就可完成并可以有相关的反应与对策，也是人类生存的本能之一。

相对地，上述（3）部分中的“合理化”被称为第二系统（system 2），它的特性在于：缓慢（slow）、有序列性（serial）、有控制性（controlled）、须花精神（effortful）、依规则性（rule-governed）、具弹性（flexible）且具中立性（neutral）。因此，第二系统相对上是比较“老成持重”的，它须在满足某种条件下才会开始启动。另值得注意的是，第二系统虽“老成持重”，但其实也能在低成本下完成高效能的分析。而更值得重视的是，整个系统最后所呈现出的反应结果也常常是自己想看到的（the system tends to see what it expects to see），因此与个人对某件事情的主观想法有很大的关联性。(7)

情境理论

卡内曼与特沃斯基（Amos Tversky，1937—1996）于1979年提出情境理论（prospect theory）(8)，用以说明当每个人在不确定情况下得做一个有风险性的决定时，人们常是根据主观评估下的损或益来做决定，而不是依据客观的最终结果来做决定。为此，人们在做主观性的损或益的评估时，又常常是以抄捷径的方式，依简单的经验法则（rule-of-thumb）为之，如此一来，事后就可对自己的行为合理化说，我的确想过了。但其实，这种思维方式并不一定是最理性的决定模式，而这种抄捷径的思考与处理方式，可被称为捷思（heuristics）式决策(9)。

卡内曼在论文中举了很多例子来说明人们在决策时如何受到情境的影响（reference-dependent）。对爱吃巧克力的人来说，若把巧克力做成一只蟑螂，你会想吃它吗？恐怕不会，而不想吃的原因，是我们把现在受到的刺激（蟑螂巧克力）与之前对蟑螂负面恶心的印象做了抄捷径式的联想，再以简单的经验法则得到心证：蟑螂就是恶心，于是很快做出拒绝接受的决定。在该论文中，卡内曼亦提及其他有趣但更严谨的心理测验，现试举例如下。

测验一：下列的博弈你是否参加？

（甲）你各有50%的机会赢150元或输100元。

（乙）不论如何，你的财富会少100元。

测验结果显示：多数人不会选择参加甲选项的博弈，即使它的期望值是正25元［0.5×150＋0.5×（-100）］。而对于乙选项的博弈，当然更没有人会想参加。

测验二：你会选择下列哪一项？

（甲）你确定会损失100元。

（乙）你各有50%的机会赢50元或输200元。

另：

（丙）在你的全部财富增加100元之后，你是否会改变你（上述）的选择？

测验结果显示：多数人对乙选项仍是持保留态度的，虽然它比甲选项损失小，故相对有利［0.5×150＋0.5×（-200）=-25］；而在加入丙选项后，也就是假设在人的财富增加100元之后，人们原先对甲、乙两项的选择，仍不会有什么改变。

而在许多的相关研究及实验之后，情境理论归纳出一个重要的结论，那就是当人们处于上风、会赢的情境下（in the domain of gain），在面对风险时，将会持较保守、趋避的态度（favoring risk aversion）。相对地，当人们处于下风、会输的情境下（in the domain of losses），在面对风险时，将会持较冒进的态度（favoring risk seeking）。更重要的是，以强度而言，人在处于下风、会输的情况下的躁进程度，可能会比人处于上风、会赢的情况下的保守态度，强上2～2.5倍。

情境理论也适用于许多情况下的分析，其中包括价格的制定。有篇论文即试着测试人们在不同的情境下，愿意出多少钱去拯救可能会被淹死的候鸟。(10)研究方法是以支付意愿法（willingness to pay，WTP）来做测试，而测试的结果显示，人们愿意支付的价钱，与他们看到候鸟在不同情境下，如被淹死在（漏出的）油中或是被救起时的样子，是有所关联的。当然，这种情形也与我们上述的蟑螂巧克力的例子很类似。

广告的应用

行为经济学的应用是很广泛的，它也可以应用在许多商业性营销活动的策划上。最早的营销理论是爱德华·凯洛格·斯特朗（Edward Kellog Strong Jr.，1884—1963）于1925年提出的AIDA广告理论模型，这个理论模型认为成功的营销必须借由消费者对品牌的注意（attention）进而诱发其兴趣（interest），之后再让他产生欲望（desire），进而促成购买（action）。之后，相关的理论不断地发展，于2012年时罗格·D. 布莱克韦尔（Roger D.Blackwell）、保罗·W. 米尼德（Paul W. Miniard）及詹姆斯·F. 恩格尔（James F. Engel）修正并提出消费者决策过程（consumer decision process，CDP）模型(11)。在该模型中，它认为消费者在决策过程中会经历需求确认（need recognition）、信息搜寻（search）、对各种可能性的评估（pre-purchase evaluation of alternatives）、购买（purchase）、消费（consumption）、消费后的评估与处置（post-consumption evaluation）、停止使用（divestment）七个阶段。而在各种可能营销的策略中，依上述行为经济学的分析可知，如能让消费者在“第一系统”的反应上能迅速地呈现，并能认同自己品牌的产品，事实上就已经是拔得头筹、成功一半了。因为在此时，多数消费者可能早已经做出相关品牌上的决定了。当然，对于那些特别仔细而又小心的消费者而言，他们仍可能会利用“第二系统”进行信息搜寻，之后，再进行各种可能性的评估（如前述买可乐的消费者），而最终再做出消费的决定。

另如前所述，如果人们在做消费决定时，常常是以自己主观的、贝叶斯自适应的方式来做选择，那么这先入为主的概念就很重要，其实在这种情境下，个别厂商对自己产品的定位及相关消费者的印象就扮演着举足轻重的角色，这也是为什么即使是设计及生产电脑中央处理器芯片的美国Intel公司，也要在计算机的外壳上贴上“Intel inside”的广告贴纸。

国家形象的经营

除个别厂商的努力外，国家的品牌形象也是其中不可或缺的一环。人们常评价说，德国货如何、日本货如何、美国货如何等等。由此可见，国家的品牌及形象也是影响消费者决策的重要因素之一。当然最理想的情形是，国家品牌形象好，且个别厂商的形象也好，如此两者如鱼帮水、水帮鱼般，能达到最好的效果。国家的品牌及形象若是正面的、好的，就会有很大的正面外部性效果。相对地，若国家形象不够好，就会有负面的外部性效果，如此一来，也有一些厂商去收购国外的品牌来“借壳上市”，号称自己的产品是美国货、德国货等，这种营销策略上的应用也就有其合理性了。

国家品牌的经营是不容易的。以韩国为例，它把文创、韩食及其工业的产品做一结合，以整体性创造国家品牌形象，如今已有很大的成果。

44．实验经济学

经济学可推论出许多道理，但这些道理在真实世界里是否能站住脚是个重要的问题。因此，如何能证明经济理论的可靠性与真实性就成为一个重要的研究领域。在这个问题的探讨上，主要方法有两种：其一，根据已发生且可以掌握的统计数字，从中以相关的计量经济方法，找出统计数字中的规律性，从而验证在真实的世界里，是否存在一些固定且能被统计学所肯定之相互影响或彼此依存的关系；其二，若是在真实世界里，我们没有这些数据或资料，那是否能以实验室的概念及方法，以实验的方式来搜集数据，之后再来分析数据用以证明某种经济理论或推论是否成立，这种方法就是实验经济学（Experimental Economics）。

负所得税的大型经济实验计划

如同物理或化学实验般，实验也有大小之分，这要看经费或研究议题本身而定。在经济学里最大的一项实验是美国在20世纪70年代初期于西雅图市（Seattle）及丹佛市（Denver）所进行的西雅图和丹佛收入维持实验（Seattle-Denver Income-Maintenance Experiment，SIME/DIME）。在这项实验中，它吸引了4800个家庭参加，而实验时间也长达12年（1971—1982）。(12)

在这项大规模的实验里，它主要是在测试我们是否能以一个新的观念及做法来取代行之已久的各种社会福利给付。这个新的尝试就是负所得税（negative income tax，NIT）的概念。在这个实验中，实验组家庭（treatment group）若原来没有工作收入，在该实验计划下则可以领到一笔保证生存的补助收入（此时，政府不向这些家庭收税，反而给予补助，形同“退税”或“负所得税”）；而在该家庭中的夫妇日后外出有工作收入后，随着家庭工作收入的增加，该负所得税就会递减，且在家庭的工作收入达到“盈亏平衡收入（breakeven income）”后(13)，负所得税的补助就会完全停止。此时，该实验组家庭虽暂无法再得到补助，但若在实验期间其家庭工资所得又降到上述“盈亏平衡收入”之下，则负所得税的补助机制又会开始启动。

为了增加该实验的参考性，在SIME/DIME中，对一户四口成员的家庭而言，它的保证补助金额（initial guarantee）有3800美元、4800美元及5600美元这三种水平，以增加实验结果的对比性。另外，负所得税的补助也可以有50%、70%、70%（递减）、80%（递减）四种梯度(14)。当然，为增加实验结果的可靠性，在该项计划中也有控制组家庭（control group），一旦参与实验的家庭以抽签的方式被抽到控制组时，则这些家庭是无法领取任何该实验的补助，两相比较以收对照之效。(15)

探究替代效果与所得效果

这一计划之所以如此大费周章，其实是因为它在设法解决经济学上的一个难解之谜，那就是福利的给付到底会强化人们工作的意愿，还是会削弱这种意愿？一般而言，许多人认为福利给付是会不利于工作意愿的提升的，那么，我们以负所得税的方式让这些低收入的家庭提升他们的工作意愿，是不是个有效的方法呢？其实工资收入增加后，是否就必然会增加人们的工时，在理论上也有很多的不确定性。这是因为工资收入的增加会随之产生两种效应，其一是替代效果（substitution effect），指所得增加之后，若要减少工作而去做其他事情如休闲时，则休闲的机会成本将随所得的增加而增加，所以以工作代替其他活动的替代效果将会增强。

然相对地，所得增加后，我们的购买力也一定会随之增加，此时，我们有钱既可以去看电影，也可以参加旅行团去旅行。因此，工作收入的增加会有减少工作的效果，而这一效果的出现主要是因为所得增加，故称为所得效果（income effect）。这两股力量彼此相互较劲的结果，在替代效果大于所得效果时，也就是在所得较低的阶段，所得增加会带动工时的增加，而在所得较高的阶段，替代效果会小于所得效果。因此，工资所得的增加反而会呈现工时下降的结果，如此一来，劳动的供给曲线将会呈现后弯形。换言之，劳动工时将不会随着工资无限的上升而再有所增加。

西雅图市及丹佛市的实验结果经过长时间大量数据的研究及论证后证实，不论是单亲家庭，还是双亲家庭，实验组家庭的收入是会相对减少的，这是因为他们在福利给付下，自己的年工时会减少所致。以单亲家庭来说，年工时减少的情形是：白人（减85小时）、黑人（减180小时）、西班牙语裔（减202小时），全体平均减144小时。另就双亲家庭来说，丈夫全年工时减少最多者为西班牙语裔家庭，全年减少的工时为231小时；另就太太而言，全年工时减少最多者为黑人家庭，全年减少的工时为153小时。(16)上述实证结果显示，在美国低收入家庭工作收入的其替代效果相对于所得效果为弱，因此，家庭所得增加后，其工时会不增反减，因此脱贫计划在设计上更要小心为之。

市场行为研究

如前所述，实验经济在设计上也可以以较小的规模来进行，在控制好的实验下，仍能有很多极具参考价值的结果来印证一些基本的经济学原理。为此，2002年的诺贝尔经济学奖颁给了实验经济学大师史密斯与行为及决策心理学家卡内曼。以史密斯教授为例，他在1962年发表的市场行为研究可谓实验经济学上重要的里程碑。(17)在该论文中，史密斯教授设计了几组实验，分别由大学部及研究所同学来进行。在实验中，一组同学随机地分为买方，而另一组同学则被分为卖方。实验目的是验证在买卖双方都有成交的诚意下，是否会有成功的成交价出现，而让双方能成交。以买方同学为例，在实验中，买方的每位同学都会收到一张卡片，在该卡片中会显示并告诉该同学可以出的最高价，当然，这个价钱只有这位同学知道。这位同学不可以以超出卡片所示最高价来成交，但实验会鼓励同学们在最高价之内完成交易，毕竟，买方是有购买诚意的。

相对地，在该实验中，卖方同学也同样收到一张卡片，告诉他们可成交的最低价，只要买方同学出的价比卡片所示的最低价更高，扮演卖方的同学都可自行决定是否成交，当然，在实验中也希望卖方不要只想卖高价而无成交的诚意。在实验中，每组买卖双方可进行5～10分钟的“交易洽谈”或进行公开的喊价或出价；若能成交，则成交的价格及数量将被记录下来。之后，在第二轮的市场中（就好比第二天的开市），实验人员会再给所有同学一次机会，让大家进行新一轮的实验，看看成交的情形会如何。当然以买方为例，他手上拿的仍是原先的那张卡，上面的最高金额也没有变。几轮实验下来，结果证明“市场均衡价格”的确存在，并且也证明，在几轮实验之后，参与实验的同学能看出市场交易价一般出现在哪里，因此，也会快速而较少失误地向这市场行情价来靠拢。因此，这个实验能证明，即使买方及卖方都是很小的规模，也能有市场均衡的出现。当然，这个均衡的出现是在不允许彼此相互勾结且市场成交行情是公开的情况下出现的，因此在经济学上有很重要的意义。

该实验也进行了难度更高的实证，目的是测试参与实验的人处在比较特别的市场情形下，市场均衡是否仍能达成。举例来说，在实验的设计上，如代表供给方的卖方同学，每个人拿到的卡片上若规定每个人的最低卖价都是一样的时候，市场的成交情形又是怎样。因在这一情况下，它是在看代表卖方的市场供给曲线是呈现一条水平线，即供给弹性无限大（perfectly elastic）时，市场是否仍会达成均衡。实验结果显示，市场最后的成交价会高于卡片上所设定的最低价，而这一结果也与理论的推测不同。依经济学理论，若供给曲线是水平线，则该水平线所决定的价格就会是市场的最后均衡价。出现这一情况，也可能和买卖双方不知道自己代表的市场需求及供给曲线的形状而产生的误判有关。由上述有代表性的实验可知，买卖双方在理性、信息透明化，且彼此有交易意愿的情况下，市场均衡是会出现的。当然，在市场交易信息不足，或是有特殊的市场情况出现时，市场均衡势将受到影响。

实验经济学的应用十分广泛，因此它也成为经济学研究的重要一支，在各种不同的领域，如拍卖市场（auction）、谈判市场（bargaining）、人们对各种事物的价值判断（如对好环境的价值判断）、风险态度、公平的概念、财务金融、社会选择（如不同情境下，人们偏好多少的民主与多少的独裁）等，都有相关探讨。

45．外部性效应：门前雪与瓦上霜

玉姐也送五两，鸨子也送五两。王定拜别三官而去。正是：各人自扫门前雪，莫管他家瓦上霜。

——《警世通言·第24卷·玉堂春落难逢夫》，冯梦龙（1574—1646）

“各人自扫门前雪，莫管他家瓦上霜”的谚语，大家耳熟能详，在华人世界中也常被引用。这当然也是很多古人的生活智慧结晶。这一结论背后当然有许多社会、经济、文化及法治因素。相对地，在西方社会，除了要自扫门前雪，也会要求邻家清理瓦上霜。为何如此？这是因为它与自身经济利益直接相关。

以美国为例，一个最常提到的例子就是，一个小区中若有人好一阵子没有修剪自家前院草坪，就会有邻居主动上门“关心”说：“你们家的剪草机坏了吗？我家的剪草机可以借给你们用。”为何美国的小区会关心邻居家的草坪有没有修剪？这是因为若你家的草坪不修剪，就会有损小区整体的观瞻，进而会对小区生活质量，乃至小区房价，产生直接而不利的影响。一家之害，会进而危害整个小区，这就是经济学所说的“外部性（externalities）”。

管理外部性

在处理这一问题上，美国的许多小区都会在新建后成立管理委员会，每户每月都要缴纳一笔管理费，管委会将依规章规定，将每月收到的管理费用于小区公共环境的维护，如剪草、修剪花木、几年一次的全小区房屋外观油漆等。在一些水费比较高的地区，每个月要缴的管理费可能也包括水费，目的就是避免因某住户不想多付水费浇草坪，导致草坪缺水枯掉，造成景观不佳，因此干脆连水费也大家一起分摊，小区整体外观因此能够保持在一定的水平。

在中国及其他国家的华人社区中，也纷纷引进许多这类观念，成立小区的管委会，维护小区生活质量，这是正向的进步，但也需要完备的法治规定，才能让管委会具备一定的法人地位，从而有效执行上述种种职权。

西方社会为何如此重视“外部性”问题呢？是他们特别重视公民与道德吗？其实未必，事实是外部性关乎每个人的经济利益。再以美国为例，美国地大物博，建筑公司投资兴建新小区并不困难；但小区居民购置房屋，最在意的是小区房子能否保值。若是小区经营得不好，经济条件较好的居民不想住下去而抛售房子，房价就有可能不断下跌，陷入好条件的居民不断他迁的恶性循环。若此，少数人的不良生活习惯会让小区内每个人都受害，这就是经济学所称的“外部成本（external costs）”。相对地，若小区里人人都把环境维持得花草芬芳，各家庭院也都绿意盎然，不论是开车还是散步都让人感到赏心悦目，小区经营越成功，小区的房价也就越高。这种情形就是经济学所说的“外部效益（external benefits）”效果。因此，外部成本是损人而不利己，而外部效益则是大家互蒙其利。依此看来，经济学名词不过就是俗语的理论阐述。

虽然外部性在观念上很容易理解，但在制度实行上却可能知易行难。因为它需要精准的法律配套，才能解决复杂的财产权及交易成本问题。为解决上述问题，通常须先以立法方式制定专法，而于专法中，要确认每个住户的权利范围，再制定集体表决权的决策机制、管委会的组成及其权利和义务，且须明文规定决策方式及争端解决机制。此外，尚需与其他如民法及刑法配套，如此才能让社区的外部经济管理机制上路。此外，“徒法不能以自行”，社区管理人的素质及居民的公民意识也是决定外部效益能否发挥作用的重要因素。

生活里的外部性

外部性的例子不胜枚举，在日常生活中就很常见——

·　种龙眼树的果农与附近的蜂农之间存有互利关系。蜜蜂能帮龙眼树结出更多果子，蜂农也可以用“龙眼蜜”做宣传，让蜜的价钱卖得更好，两者是互蒙其利的外部经济。但是，若种龙眼树的果农决定自己养蜂，好让肥水不流外人田，就等于把龙眼树的外部效益内部化。此举或许尚不致构成财产权争议，但很可能会引起邻居不悦。

·　各国诸多案例显示，不论是公营还是私营的电力公司，在兴建火力发电厂时，常常遭到发电厂附近居民的反对。居民反对的理由常是火力发电厂的兴建只会为地方带来污染，而不会为地方带来繁荣，套句俗谚就是“只会拉屎，不会生蛋”。电力公司在各个城市兴建变电所，以支应地区用电的需求。但是，变电所的兴建会引发附近居民对生活质量的顾虑，也会影响房价。

·　其实，不论是发电厂、变电所，还是垃圾处理场、殡仪馆等不可免的建筑及设施，都会造成外部成本。因此，回馈机制的设计也就成为国家（地区）市场经济里不可少的配套。有的在城市规划之初，就把各种必要民生配套的设施先规划出来，周围另规划其他相关的商业区，如发货仓库区、资源回收区或公园等，以作为缓冲。靠近这些设施的房地产，购入价格也较低，这也是将外部不经济内部化的处理方式。

·　美国建筑公司在开发新小区时，常会设置高尔夫球场，营造高级小区的规格，以期能卖到好价钱。日后，高尔夫球场能成为生财工具，也是地产投资的长期利多，是一举两得的安排。高尔夫球场边的房子，家家户户望出去都可以看见绿油油的草地，当然也能提升房价。但这些房子即使规格相同，价钱仍会有所差别。在击球的弹道区内的房子，常常会被“流弹”打到，致使屋顶、窗子被打破，因有较高的球场外部成本，故售价较低。相对地，较不易被“流弹”打到，但又可欣赏到球场美景的宅邸，完全享受到球场带来的外部效益，售价一定较高。这也是如何把外部效益内部化的一个例子。此外，这个例子因为操作成本低，所以很容易执行。

46．比较优势：十项全能vs百米短跑

田径赛有单项比赛，如百米短跑、跳高、跳远等，也有十项全能比赛，不论是百米短跑还是1500米、跳高、撑竿跳等，都要比。十项全能比赛的冠军，人们常以“铁人”称之，这的确是项了不起的成就。但是，单项比赛的成绩多较十项全能比赛为佳，这就是“专业”与“全能”两者间的差别。

由“博”转“约”的取舍

十项全能赛是一项人为地特别设计出的比赛项目，这当然是一个特例。在真实世界里，这种例子可能存在，但并不普遍。一个人即使兴趣广泛、才能出众，到头来还是要选一样作为安身立命的专业。我就认识一位才华出众的物理学家，他在美国首屈一指的名校拿到物理学博士，但在大学时，他是美国茱莉亚学院主修小提琴的高才生。在小提琴与物理学之间，他终将要做出取舍。

另一个大家耳熟能详的著名例子就是美国职业篮球NBA华裔选手林书豪。他在美国哈佛大学经济系毕业后，选择去打职业篮球而不去华尔街的金融业工作，最后苦尽甘来，得到美国职业篮球界的肯定而能有丰厚的薪水。这是个人在两个完全不同职业间做取舍后而获致成功的另一个例子。“取舍”其实就是做人的困难，每个人每天都只有24小时，我们必须做选择。但选择的方法及标准又在哪里呢？

在这个问题上，经济学提出的思考方式是，若一个人有两种可能选择的专长，应以相对较佳的那种作为个人专业，充分发挥所长，而不是妄想两者兼得。换言之，鱼与熊掌之间要做一个选择，贪心地想要兼得，结果反而得不偿失。

国际贸易理论

经济学发展出这套思考方法，最早是以国际贸易理论为主，而有所谓“比较优势（comparative advantage）”的说法。国际上有许多例子可以对照比较优势原理，其中我觉得新西兰的例子十分值得重视。

约在20世纪70年代至80年代，新西兰为发展国家经济，全方位地发展农业、工业，因此，新西兰不仅生产汽车，也生产其他电器产品，但因为这些工业产品的国内市场太小，没有国际竞争力，因此必须设立高关税保护才能存活。此外，新西兰的国民也要为此付出更大的代价，以供养这些产业，致使经济陷入困境。在经过长期的政策论辩后，新西兰终于在国内达成共识，那就是国家经济不能再保护这些完全没有国际竞争力的产业，因此大幅开放没有竞争力的产业。当然，开放造成这些产业无法存活。但是，一如“当上帝为你关一扇门，就会为你开一扇窗”，新西兰在开放后，反而能把国家资源放在国际上具有比较优势的产业上，如旅游、农业科技、渔业科技，开创了国家发展的新局面。

因此，以小国来说，它是无法样样都来的，只能选一些具有专长，且相对较有发展优势的产业，如此事半而功倍，也较能发展成功。

上述新西兰的例子，是否只适用于小国呢？答案是否定的，大国如美国、德国等，虽专长领域多又广，但也无法如十项全能选手般，样样都很优秀，因此在许多领域中，它们也会面临许多国家的竞争，而受比较优势原理牵制。以美国来说，其制造业自20世纪90年代初就开始走下坡路，美国的汽车工业、家用电子业及早期的纺织工业等都大不如前。新兴国家快速崛起，对美国的工业造成很大的压力，这些都是明显的例子。

新兴工业化国家的兴起，当然也适用比较优势原理。许多劳动力密集的国家纷纷设立加工出口区，以强化出口竞争力。加工出口区的设立，就是以人为方式改变或改善国与国之间比较优势的条件，创造优化的贸易条件。由此可见，这古老的比较优势原理已衍生出许多新含义。其中的重点就在于，国家能否以相关政策，人为地、主动地改造或改变国与国之间的比较优势呢？这个问题的答案是可能的，但是具有高度的挑战性。

以创新改变比较优势

古老的比较优势原理强调的是自然的资源要素禀赋（factor endowment），如甲国的气候及地理条件适合生产水稻，乙国适合生产小麦，那么甲国便应生产水稻，而乙国生产小麦，之后，两国再以水稻与小麦进行国际贸易，互通有无。但在现今社会里，若甲国在农业技术发展上有新突破，而能生产出比较耐热的小麦品种时，甲国便有可能自己生产一些小麦，进而减少对乙国小麦进口的需求。相对地，乙国此时仍然对甲国的水稻有所需求时，那么，乙国小麦的售价就会下降，而甲国水稻的价格仍如往昔。所以，若在以前，水稻与小麦是一斤换一斤，现在它们之间的国际贸易条件就会变成一斤水稻换一斤半小麦，因为甲国现在可自产小麦，所以对乙国的小麦需求已不是那么迫切，如此一来，对既能生产水稻又能生产小麦的甲国来说，贸易形势自然是有利很多的。这就是以创新来改变固有的要素禀赋条件的例子。

国家能够借由创新扭转先天不良的要素禀赋条件，个人当然也能。每个人读书、求学、发展自己的专长，甚至下班后补习进修，或是在工作之余进修外语等，都是提升自身比较优势的方法。因此，个人的努力其实就是在创新，创造出一个新的自我，一个所谓令人刮目相看的自己，从而脱颖而出，取得比较优势。

十项全能世界纪录的创造者，在各单项的表现，不如单项选手的世界纪录保持者，这当然也是比较优势原理所致。其实，不论是国家还是个人，乃至企业本身，如何凸显自身在竞争上的比较优势，可谓重要课题。

47．人力素质与经济成长

夫如是，故远人不服，则修文德以来之。既来之，则安之。

——《论语·季氏篇第十六》，孔子（前551—前479）

在经济成长的过程中，除了人口数量以外，另一个重要的关键性因素就是人力素质，这两个因素可以说是一体两面、互为表里的。就一个国家的经济增长而言，若人口的量虽不是最多，但人口的质很高时，那么这个国家一定是世界经济的强国，现今世界各国中，美国、德国的例子或可作为代表。

美国2013年的人口约有3.2亿人，这个人口数相对于中国或印度而言，都只有三分之一不到，但美国地大物博，所以其人口密度远低于中国或印度。因此，就人口数及人口密度来说，美国能享受人口增长的好处而不致被人口增长所拖累，这是其竞争上最大的优势之一。除此之外，人数较少而国家相对富裕的结果是，美国当然可以给国民提供一流的教育，从而能提升人口的素质，再加上对国外人才的积极吸引，成就了美国在高端人才上，不论是数量还是质量，均有明显较优的结果。这些对国家长期竞争力的提升有很大的帮助。人口素质的提升是经济增长的重要推力，这个论点在经济文献中有许多深入的讨论，其中又以2018年诺贝尔经济学奖得主保罗·罗默（Paul M.Romer，1955—　）提出的“内生增长模型（endogenous growth model）”可作为代表。

经济成长可内求而得

该模型的主要论点是，经济成长的重要动力来源之一有可能是技术进步，但这个因素常常是外生的因素，是无法以一个稳定且可预测的方式决定的，因此，在其他各相关可能的因素中，一个国家在人力资本（human capital）上的长期投资，不但是一个国家内部即可自主决定的因素，而且，一旦人力资本得到强化，它对各行各业也会有很强的扩散效应（spillover effect），故可泽被许多不同的行业，从而能提升国家整体的生产力及竞争力。此外，人力资本提升后，也能带动资本类的相关投资，并提升其效能，如此一来，资本性投资又会增加，同时更会带动高素质的人力资本需求，两者在彼此相互依赖、相互激励下，形成一个鱼帮水、水帮鱼的良性循环，而在此情况下，经济自然就能增长起来。

由上述说明可知，这种经济增长模式是不需要外力托举的，因此被称为“内生增长模型”。在内生增长模型中，最关键的成长因素就是人力素质的不断提升，这是重中之重。当然这成败的关键因素取决于政府在教育上的投入与决心。

综观各国人力政策

人力素质的提升是否就一定会如内生增长模型中所预测的，只要这神奇的按钮按下后，经济就会自我增长呢？答案可能没有这么简单，这要取决于许多相关的因素，让我们以一些国家的例子来进行说明。

以新加坡为例，在2013年，新加坡本国居民约有384万人(18)，这样的人口是不能支撑一个大的经济体的，因此，新加坡在20世纪80年代初就决定大幅对外招才揽才，以补充国内在经济发展上中高端人力在数量与质量上均不足的问题。当然，新加坡政府也在培训自己的高端人才上投资很大。如今在新加坡，外籍人力超过132万人(19)，占新加坡本国居民34%以上。因此，新加坡务实地先确认自己的人才不足，之后以各种方法及优惠条件吸引外籍优秀人才来新加坡工作，就是一个高明的国家发展策略。

事实上，不只吸引外籍人才，新加坡在人才培训的工作上也表现得十分出色，它主要的方法是向企业课征“人才培训税”，税率约为员工薪资的1%，并将所收到的税金挹注进它的技能发展基金（Skill Development Fund，SDF），之后再由企业自行确定各种合格的企业内部培训计划，向SDF申请经费“补助”，把钱要回来，用到自己企业的身上。若企业不积极地执行培训计划，就等于把自己已缴纳的人才培训税白白地让给其他企业使用。如此一来，自然就能带动民间企业对人才培训的重视与努力。除此之外，新加坡政府在人才政策上也因势利导地推出许多与先进国家接轨的做法，责成企业不断地精进，故能凭空创造出一个强大的“人才培训产业”来。根据世界经济论坛（World Economic Forum，WEF）公布的全球竞争力报告（The Global Competitiveness Report 2014，WEF），新加坡的人力资本指数高居全球第2位(20)，由此可见，国家的人力资本只要运用得法，是能有效地提升起来的，不但可以扭转国家的比较优势(21)，更可以化劣势为优势，创造经济成长的奇迹。

以印度为例，有人认为，在21世纪中叶时，印度与中国相较，最好的优势就是印度人口的平均年龄较中国低。印度的出生率高，年轻人多、人口红利大可能是印度的终极优势。当然，这样的看法是根植于马尔萨斯的人口论中所担心的情形不会发生在21世纪的印度。若粮食问题无虞，这种情形自然暂可不论。然就印度而言，长久以来的种姓制度问题，虽已在法令中明文禁止，但在以印度教为主流的印度社会里，行之数千年的种姓制度问题是根深蒂固的，如此一来，原在广大的“贱民”阶级，虽能有机会受教育，但他们日后在社会上是否能顺利地发挥自己的专才，而能充分地达到人尽其才的结果仍有待观察。

以马来西亚为例，马来西亚的国家政策，最主要的措施之一就是要先保障马来西亚人的工作机会，特别是在政府机关内的工作机会，华人在马来西亚是受到很多歧视的，如此一来，在马来西亚的华人常常在学有专精之后，滞外不归，造成马来西亚在人才上的一个很大遗憾与缺口。近年来，马来西亚政府对此有一些检讨的声音出现，但实际上是否会改变也仍有待观察。

在政策上，大幅扩充高等教育，这样的做法当然也是符合内生增长模型的。但大幅扩充的结果也造成大学生的出路不佳、薪资水平也无法有效提升的困境。这一供过于求的情形似乎对内生增长模型给出了一个反证。事实上，这种大学毕业生供过于求的现象在重视儒家思想的韩国，情形相当严重，此一情况，可从韩国劳务市场中有超过三成是属于非正职的临时工及计时工作者就可以看出来。因此，大幅扩张高等教育并不一定能得到对经济增长有利的结果。

以德国为例，德国长久以来就很重视国民教育，但它有个特点，就是特别重视职业教育。德国的小学生在五年级时就要接受性向测验的评估，以了解每位学生是适合走一般大学教育，还是适合走职业教育。之后，在高中阶段会有第二次性向测验，再确定这样的分流是否合适，这次确定后就不会改变。学生若是安排走职业教育，他就被训练成一名称职的技术员，他将来既不会，也无法成为一名工程师。然而，在这样严格而刻板的制度下，德国倒也走出一条康庄大道。而今，德国的职业技术教育已成为世界职业技术教育的典范，其他国家要学德国的制度可能只能学到其中的一部分，而无法全盘接收。事实上，在中国，若学校老师要在学生10岁时决定把他强制性地归类到职业技术体系，那么在家长爱子心切的强烈反弹下，教育可能就已经天下大乱了。由此可见，文化与社会经济上的差异有多大。

人力素质的高低关系着国家未来的竞争力。有的国家是自己人才不够，但能务实地认识到这个事实，从而努力地争取他国人才，进而走出自己的一片天；也有的国家以自己优越的制度而能保有自己国家长期的竞争力；当然也有的国家在自己的文化与制度重围下努力地自我突破；也有的国家抱着夜郎自大的心理，自己明明高端人才不够，却不愿承认事实，而不积极地引进国外优秀人才，徒然让自己国家的竞争力流失于无形，十分可惜。

48．人口与经济成长

人口问题在人类历史上一直占据着重要地位。在早期人数较少，而土地较多时，人类的数量可以快速地增长，只有天灾、粮荒、战争及瘟疫等因素可让人口下降。但上述因素大体上并非常态性地发生，因此人口数一直是稳定地增长。在中国历史上也有不少朝代把生育奖励当成国家的重要政策，这是因为男丁在当时是重要的兵源与农事人口的主力。人口可能过多的问题在中国一直并不是个真议题，但在19世纪的欧洲已引起当时英国学者托马斯·罗伯特·马尔萨斯（Thomas Robert Malthus，1766—1834）的重视。

人口论与独生子女政策

马尔萨斯在他的论文中提出，人口呈几何级增长，但是粮食的增长常常受限于土地及技术等因素，只能呈算数级增长，若此现象长期存在，那么总有一天，有限的粮食增长将不足以支撑快速的人口增长，此时，饥荒、疾病都会接踵而至；再者，过多的人口会导致工资的下降及相对应的生活成本及负担的增加，如此一来，人们就只能生活在生存水平的边缘，而一旦此种不幸情形发生后，它可能会成为一个长期现象，这种情形也被称为马尔萨斯大灾难（Malthusian Catastrophe）。

如何避免上述大灾难的发生呢？在政策上，马尔萨斯是赞成当时英国对进口的谷物课征谷物税（《谷物法》Corn Laws），以提高市售谷物的价格，让人们对生育有更高的压力与警觉性，从而能及早避免不幸的情况出现。此外，马尔萨斯亦主张人们应晚婚及节育，如此一来，不但能解决生育过多的问题，同时也能提高生活水平。对于他自己所倡的学说，马尔萨斯大体上是身体力行的。他著名的人口论是在他32岁时发表的，而他一直到38岁才结婚，婚后育有一子二女，这在当时是子女数较少的家庭。

马尔萨斯人口论的相关论辩一直是历久不衰的。中国是世界人口最多的国家之一，人口问题当然也是政策上最核心的问题之一。中华人民共和国成立以后，对于是否要推行节育政策一直举棋不定，最后，考虑到“人多好办事”，没有推行节育政策。随着人口快速增加，粮食、住房、交通、医药、教育、就业等种种社会问题及经济问题开始出现，这才改弦易辙急踩刹车，转而推行独生子女政策。

独生子女政策历经约半个世纪。单就独生子女政策而言，它绝对是有效的。在中国，除少数民族家庭外，绝大多数家庭都只有一个子女，因此小孩的下一代是没有叔伯、阿姨的。独生子女政策推行的结果，是造成人口再生率迅速下降，再加上人均寿命的延长，便加速了中国人口老龄化。由上述说明可知，人口问题存在着复杂的政治、经济与社会的变量在其中。而其中另一个吊诡的因素是，人口数是否会随经济条件的改善而增加呢？答案是不一定。从发达国家的经验来看，随着经济的发展，人民生活的改善，人口的出生率是有可能下降的，这种情形已经发生在日本、韩国。如何解释这种现象？

影响出生率的因素

其一，经济发展的结果可能导致妇女在劳务市场上投入的增加及收入的增加，如此一来，养育小孩的费用快速增加，而妇女因就业而致其回家带小孩的机会成本随之增加，无形中就会对小孩的生育有负面影响；其二，随着经济的增长，家庭结构也可能由传统的大家庭转变成小家庭，如此一来，小孩的托育问题必然会对年轻夫妇造成很大的负担；其三，随着经济的增长，妇女在教育上的投入也会随之增多，而这也会推迟妇女的婚育年龄，无形中也会因此压缩妇女生育子女的时间及数量。

上述三个因素只是许多可能影响因素中的一部分，当然也有其他因素，如社会由农业转为工业后工作地点转换问题、较普及的节育教育及节育工具的推广等。为此，人口与经济成长间，是有可能转成负向关系的。换言之，当国家经济达到某一水平之后，生育率很可能会随之下降，而在这种情形下，政府不需要以强制性的措施来达到控制生育的目的。相反，在生育率过低的情形下，政府反而须提供相关的鼓励政策来提高生育率。如此一来，再以2012年中国共产党第十八次全国代表大会之后的生育政策来说，如今中国经济增长已迈入小康社会的水平，独生子女政策的调整应是个及时雨，它可能不会再掀起人口生育的高潮而让人口有爆炸性的提升。再者，若干小幅的人口增长也是不无可能的，而这对中国的经济增长将会是个助力而非阻力。

文化与宗教的因素也会对生育有相当程度的影响。传统中国社会是崇尚生育的，因此有多子多孙是福气的说法，再加上传统的养儿防老及传宗接代的观念，都是经济因素以外的重要文化因素。而就宗教而言，多数宗教的观点都是鼓励生育的，而在现代化的社会里，天主教及佛教基于不同的宗教理念，不同意以堕胎的方法来达到节育的目的。而今，天主教甚至不同意夫妇实行节育的方法以减少生育。这些都是影响人口增长的重要宗教因素。

人口增长与经济发展的最适化

人口增长与经济发展之间到底存在着什么样的关系呢？一个可能性是，两者会随着经济发展阶段的不同而存在着不同的关系。就多数发达国家而言，人口增长率都趋缓，这与上述的经济因素是相关的，少数发达国家的人口增长率较高，实与其天主教的影响有较大的关系。此外，大量地引进移民，也是让美国人口增长的主因。而就发展中国家而言，人口增长与经济发展之间没有明显的趋势与关系，但大体上，若人口增长能得到有效控制，则经济增长的结果也较能体现。当然，其中可能产生影响的因素有许多，如天然的资源禀赋、宗教信仰、文化及社会因素等。

而就发展水平低的发展中国家而言，前述马尔萨斯的人口理论仍值得重视。过高的生育率对国家的经济发展可能是互有利弊的，就利的一面而言，年轻人口不断地增加，也不断创造出市场新的需求，故有“人口红利”的效果；但其不利的一面则是，它有可能对国家社会形成过重的负担，而会阻却经济发展的可能契机；再者，在发展水平低的发展中国家，人口的死亡率，特别是幼儿的死亡率较高，这也反映了社会资源不足的情形。

为此，人口与经济到底存在着什么关系呢？我想有句俗话或可套用，即“人（钱）多并非万能，但没有人（钱）万万不能”。就国家的经济发展而言，高素质的人力不够，更是万万不能。

49．劳动经济学：人力需求

周公戒伯禽曰：“……然我一沐三捉发，一饭三吐哺，起以待士，犹恐失天下之贤人……”

——《史记·鲁周公世家》，司马迁（生卒年不详）

劳务市场亦如任何一个市场般，由供给与需求这两个重要因素左右。在劳务市场里，劳动力供给与劳动力需求这两个力量决定了工资水平，也决定了雇用的数量。而若市场劳动力供给的数量超过市场所能雇用的人数，则超额的劳动力供给也被称为失业人口；若我们进一步把失业人口除以劳动力(22)的总人数，就能计算出失业率(23)。

劳动力需求是引致需求

在经济学里，常把劳动力需求视为“引致需求（derived demand）”，它是指雇主对劳动力产生需求并不是雇主对劳动力有什么特别的偏好或特别的义务，而是指当市场对雇主出产的产品或所提供的服务有所需求时，雇主转而对生产该产品或提供该服务的劳动力产生需求。因此，劳动力的需求是引致需求，是因雇主提供的产品或服务有市场需求才有劳动力需求。市场的需求大，劳动力的引致需求就大，反之则小，甚至降为0。因此，劳务市场上雇主求才或解雇的种种决策，其实都在反映公司在市场上的需求变化。

劳动力需求既然是引致需求，理论上它应随市场的波动而调整，而若劳动力的工资又正好等于劳动力的边际产值，那么不论雇主的决定是雇用还是解雇，它在理论上都是公平的，也不涉及谁欠谁的问题。而在实务上，也有企业有不同的做法，有的企业把公司业绩上的起伏看成常态，不论是旺季还是淡季，都希望人事上能安定，不要有太大的人员波动，以免造成人员进用或进用后训练上的困扰，因此就会在安定的大原则下，把劳动力引致需求时间拉长来考虑，如此一来，正式人员的雇用与临时性或派遣性人员的搭配就有其经济上的合理性。毕竟，企业的竞争力是它生存的王道，它若不能生存，任何一种劳动力的引致需求也都不存在了。

人力资本类型

许多公司将其职缺视为自身重要投资目标物之一，当公司雇用员工时，事实上公司就是在做一种人力上的投资。若员工表现佳，则公司的投资就会是大成功；而若员工不称职，则公司的投资自然就算失败。公司投资员工的方式有许多种，最特别的是，员工受到的训练是该公司专有、专用的，这些技术在其他公司是没有什么市场或价值的，这种训练就被称为“公司专属型人力资本”。在真实世界里，如军队中的导弹发射指挥官，他在该“公司”中所精进的技能，在其他民间公司中是没有市场的，因此这种人力投资不论是投资的成本上，还是训练后效益成果的分享上，劳、雇双方彼此都要共同分担，才能强化训练效果，也才能强化人员的安定性。

相对于上述“公司专属型人力资本”，在人力资本光谱上的另一个极端就是“通用型人力资本”，这种人力的最基本形态就如拿剪刀、菜刀、剃头刀的师傅般，是自己有一技在身，因此不但可自由换雇主，更可自己开店当老板。若此，就没有任何一位雇主愿意当冤大头，花钱投资在他们身上做训练。因此在实务上，这些技能取得的成本通常都是由劳动力自己全额负担。(24)在实务上，如会计师、律师、医师的训练也多是如此。

既然公司常把员工的雇用视为公司在某一职缺上的投资，那么如何找到合适的人选是个不容易的问题，也正因此，公司常常要花很多时间及精力去做人力招募与筛选。许多公司都曾碰到的问题是，公司原只要请5个人，却来了300个人应征。公司为求慎重，若要一一处理那可要花很多的资源才能处理完，这对公司来说是不切实际的。“信号理论”的出现就是解决这一困境的重要参考(25)。信号理论认为每个人的学历、在校成绩、教师的推荐信等都可以提供给雇主作为筛选人才时的重要参考依据。它的主要理论基础是，能力强的人在学习的过程中所花的心力与成本都会比能力差的人来得少（至少多拿些奖学金或少花些补习费），而这也代表这些人的学习力、领悟力、专注力、逻辑推理能力都会比较优秀，如再加上推荐信中对该人在共事上、合作上、相处上的肯定，那么，这些人就一定有比较好的机会成为出色员工，也是公司值得投资的对象。因此，公司在人才筛选上也可以考虑从学历上先进行把关，如此就能在上述300人中先挑出30人来，之后，再从中找到最合适的5个人，如此一来，不但筛选成本能大幅降低，筛选效率同时也能大幅地提高。

人力需求的变化

影响公司人力需求的另一个重要因素就是人力的组合问题。公司内常需不同的蓝领、白领等不同职业类别的员工共同完成整个生产及服务的流程，因此员工的组合是必然的。如何调和不同类别员工之间的工作，同时赋予不同工作间彼此的相互支持关系，就与劳动力的需求有密切的关系。具体而言，以外籍劳动力为例，如前所述，若在一事业单位中，外籍员工的雇用与本国的技术工、工程师或资本物品之间是彼此互补的关系时，那么外籍员工的使用将不会影响到本国技术工、工程师等高级人力的进用，乃至机械设备的更新，因此这将有利于本国产业升级与发展。若此，则进用外籍员工的利将会大于弊。反之，若大量外籍员工的进用会取代本国高级技术工、工程师，甚至影响资本物品的更新与引进，而发生产业空洞化的问题，则外籍员工的需求就必须在政策上予以节制，如此才是最佳的策略。

由上述说明可知，不同劳动力之间的需求也是个极富挑战的问题，不仅本国体力工人与外籍工人可能存在替代关系，本国的体力工人与资本设备间、技术性劳动力和资本设备间也会存在替代或互补的关系，这势必会影响公司内各种类别劳动力的市场需求。此外，从整个劳务市场来看，美国的研究亦显示，若提高妇女在劳务市场上的投入，也就是提高妇女的劳动参与率，则可能不利于青少年劳动力在劳务市场上的就业机会，因为劳务市场上非全职的工作机会由妇女取得后，这些机会就不需再找青少年来做。因此，不同性别与不同年龄的劳动力之间也可能出现彼此替代的关系。

从政策或工会的角度来说，如何让劳动力引致需求变成直接的需求，也就是不随市场需求的变化而变化，常常是政策要求的重点。为此，大幅地增加解雇员工的困难（如希腊在20世纪80年代初曾立法要求，雇主在解雇一位有10年工作年资的员工时，虽只需付给该名员工1个月的遣散费，却应在10个月前把解雇的通知告诉该员工）(26)，或要求雇主给予巨额的遣散费，或要求雇主给予该失业员工薪资直至其找到新的工作等，都是可能的要求与做法。当然，天下没有白吃的午餐，更高的管制措施会让雇主的雇用更趋保守，从而导致更高的失业率。如此一来，它将不只是社会问题、国家及企业竞争力的问题，更会激化失业者与就业者间的矛盾，经济法则的反噬将是必然的。

50．劳动经济学：人力供给

谁来提供劳务市场上的劳动力？当然是劳动工人，而劳动工人的努力常是以养家糊口为目的。因此，在讨论劳动力供给时，通常都是以家庭为单位来展开论述。

在家庭成员中，有可能在劳务市场上提供劳务者通常都是丈夫，因此就各国有关劳动参与的统计上，成年男性的劳动参与率（labor force participation rates）都维持在很高的比率(27)。不同国家和地区在国情上或许有些不同的地方，基本上高等教育越发达且入学率越高的，不论是男性还是女性，进入劳务市场的时间比较晚，因此，在青少年部分的劳动参与率也会比较低。此外，55～59岁的男性劳动力退出劳务市场的时间及频率也会不同。以2012年为例，55～59岁男性劳动力的劳动参与率在日本高达92.2%，在韩国则为84.7%，在新加坡是88.5%。而在2011年，中国香港的这一数据是78.1%，与日本相较，有相当的距离。

男性劳工提早退出劳务市场的可能原因至少有四：其一，是房屋自有率很高，因此社会上许多居民在退休前就已经安排好能遮风避雨的住所，这对退休时间的决定有相当的影响力；其二，社会上居民的储蓄率也很高，故对退休生活已早有相当好的规划；其三，社会上医疗保险制度相当完善，居民的满意度很高，在完善的医疗制度下，居民较不担心老年的医疗开支；其四，退休金的给付相对于员工个人投入的金额来说都相对优渥，为工人退休后的生活提供了一定的保障。上述这四个条件若能配合好，就可能观察到男性劳工提早退出劳务市场的现象。

女性投入劳务市场的决策过程

相对于男性劳动力，女性劳动力在劳务市场上的参与问题相对比较复杂，这是不是因为女性，特别是已婚女性，要扮演多重角色，因此在决定婚后是否仍持续在劳务市场上工作，或是在小孩入学后，再重入劳务市场工作方面，会有更多的考虑与选择。对于这种多面向、多重考虑的情形，在经济学的研究上，学者投入甚多，也有不少的研究成果。

其实就已婚女性来说，是否投入劳务市场工作，这是一个理性且很具经济面向考虑的问题。若女性离开家庭投入职场，第一个可能面对的问题就是小孩子的托育问题。有的家庭有长辈帮忙照顾小孩子，因此女性投入劳务市场的机会成本较低；但有些家庭并没有这个可能性，小孩若要送到托儿所或幼儿园去，每个月的花费将会是一笔不小的开支。因此，若把这些可能会发生的开支加总一下，那么要不要出去工作的决定就会更清楚。譬如，小孩托育的费用再加上因上班而发生的种种开支每个月要5000元，如果出去工作的每月税后工资不能多于这个开销，那么出去工作在经济上就不划算，除非有其他非经济面的考虑。

影子工资

在技术处理上，我们可以把上述要去工作就一定会发生的费用视为“影子工资（shadow wages）”，这个影子工资是拿来与可能赚到的真实工资做对照的。若是税后真实工资高于影子工资，且差距越大时，女性投入劳务市场的可能性就会越高。反之，女性投入劳务市场的概率就会降低。而在我们能掌握女性投入劳务市场可能的概率问题之后，我们便可进一步讨论，如何才能适切地估计出已婚女性一旦决定投入劳务市场，她所要求的工资与工时。(28)

女性投入劳务市场的工时长短也是有弹性的，有的女性选择全职工作，而有的选择部分工时工作（part-timer），当然这些选择都是每个人理性的抉择，那么，不论选择哪种形态的工作，在经济学上是否有理论上的思考脉络呢？答案是肯定的。根据经济学的理论模型推导，最后得到一个有趣且有意义的结果是，不论是男性还是女性，每个人影子工资（A）可由他休闲时间的价值（B）除以金钱对他个人的价值（C）来推算，换言之，A等于B除以C(29)。

上述说法或许有些抽象，但也不难理解。首先就钱的价值来说，任何一个人（如张三）若不缺钱时，则每一块钱对他的价值就变小。相对地，若张三缺钱时，每一块钱对他的价值就变得很大。而在C变得很大时，也就是当张三缺钱时，上述的公式就会导出张三的影子工资金额会下降，所以，张三会对任何一个可能的工作机会都不会放过。相反，若张三不缺钱，则C就会变得很小，上述公式就会告诉我们，此时张三的影子工资就会变得很大，而在这种情况下，市场上雇主给张三的工资就越不可能满足张三的要求，因此张三也就越不可能投入劳务市场工作。

上述推理同样也可用在张三自己在B的判断上。试想，张三已经赋闲在家很久，若继续待在家里，他个人的边际效益已经不是很大了，因此B就会变小；若在C不变的情况下，这表示张三的影子工资的值会快速下降，所以张三越有可能接受雇主所给的工资，再出来工作。相对地，若张三的B很高，这表示当事人可能很久很久都没有好好休息或休假了，同样，在C不变的情况下，张三的影子工资的值就会变得很高，此时即使雇主给再多的加班费都没办法让张三放弃他已安排好的休假。

后弯劳动供给曲线

依此情形再做推论，在个人疲累的情形下，劳动供给曲线不会一直向右上延伸。也就是说，工人是不会因工资不断地增加而无限度地增加工时的。相反，工人工作的工时在某一时间点之后，反而会随着工资的上升而下降，如此一来就会出现“后弯劳动供给曲线（backward-bending labor supply curve）”的情形，如图50.1所示，而此情形的出现就代表当工资由W1提升至W2时，工时不增，反而由H1“下降”至H2的反向结果。

另在上述的关系式中，若B很小，而C很大时，这可能是反映那些失业多时复又缺钱孔急的工人，因此他不会太计较工资的高低。相对地，若B很大，而C很小，这或可用来形容一些富二代或是少奶奶，他们自定义的影子工资是高不可攀的，且远在市场工资行情之上，如此一来，要他们出来工作的可能性自然就很低。
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就公共政策而言，如何能将女性投入劳务市场时的影子工资降低，应是提升女性劳动参与率的重要方向之一。例如，由政府提供廉价而又优质的幼儿公托，就能大幅降低女性出来工作时的影子工资，而在此情况下，即使雇主在出价工资（offer wage rates）不变的情形下，也能有效地增加女性的就业概率。此外，提供女性比较公平的就业机会，去除薪资上的不当歧视，同样也能使雇主的出价工资有更大的机会高于女性的影子工资，从而有效地提升女性的就业机会。当然，有效降低女性投入职场的影子工资，且又能让雇主的出价工资避免有不当的职场歧视与干扰时，就是鼓励女性投入职场双管齐下的好办法。

在上述讨论中，也需要注意家庭中夫妻两人的互动关系。文献中的实证结果也多显示，家庭中若丈夫的工资越高，则会使妻子的金钱价值（C）下降，从而提高了妻子投入职场的影子工资，因而不利于妻子在劳务市场的投入。反之，若丈夫的工资较低，妻子则会因金钱价值（C）快速提升，而“被迫”迅速降低自己的影子工资，以期更快速地投入劳务市场工作。为此，夫妻间的所得因素以及未成年子女数，常常是左右女性投入劳务市场的重要因素。

税收幻觉

最后亦值得注意的是所得税的因素。女性投入职场后，家庭的总所得会增加，若在税法上不允许夫妻分开申报所得税时，家庭总所得的边际税率（marginal tax rates）就会上调一两个级距而形成工作上的婚姻惩罚，故对女性再投入职场工作有相当不利的影响。为此，许多国家都允许夫妻可采用所得税分开申报制，以削弱对女性投入职场的不利影响。虽然如此，许多人对税后净工资的评量并不一定很准确，常有高估（或低估）边际税率因而低估（或高估）自己税后净所得的情形，进而影响自己在投入劳务市场上的决定。对于这种情形，理论上称为“税收幻觉（tax illusion）”。文献上的实证结果显示，在美国及加拿大中高龄女性中有较多的税收幻觉情形出现。

51．法餐美食：“物极必转”的经济原理

英国国家广播公司（BBC）制作了一个有趣的节目《拯救厨房》 （Ramsay's Kitchen Nightmares），主持人是法国米其林美食评鉴的三星主厨戈登·拉姆齐（Gorden Ramsay）。该节目的重点是经由名厨主持人的指导，让一些经营不善的英国餐厅，通过菜色上的脱胎换骨、餐厅的改造、服务水平的强化等，而终能起死回生。2014年年中，我偶然得闲看了一集，该集的重点是主持人如何辅导苏格兰尼斯湖畔Glen Moriston旅馆内的Abstract餐厅中骄傲的法国主厨改变他的法国菜做法（及餐厅装潢和服务等），最后得到法国米其林美食评鉴的青睐(30)，且为英国当地老饕所肯定。

法国餐厅大翻身

该集节目中的故事是这样的：原来的主厨常在主菜中精心地放入十种以上不同的蔬菜或香料，希望能以此赢得顾客的肯定，但事与愿违，这样复杂的法国菜色曲高和寡，一直未能得到当地人的认同，因此生意一直不佳。故该集节目特别以此家餐厅作为改造的主角。主持人在深入了解后，试着向主厨说明他做菜的问题所在，但一位英国人如何能说服这位法国主厨？答案不问可知。之后，节目安排米其林的评审员以神秘客人的方式来到这家餐厅，以盲测（blind test）方式试了两道菜后，同样也没有肯定该主厨所做的一道“五味杂陈”的法国菜。此测试结果的确让该主厨的自信心受到不小的打击。在痛定思痛后，该法国主厨终于接受节目主持人的建议，改变他对法国菜的处理概念及烹调方式：每道菜以主题鲜明的方式，一方面凸显主菜在菜色上的风味，另一方面也以几种不同的素材来衬托主菜在味觉上的变化性与互补性，因此非但能呈现主从关系，也更能呈现味觉上的层次感与辨识度。凡此种种的努力，使得该餐厅终于得到米其林评审的青睐。

值得注意的是，该节目强调，米其林评审员从来就没有明白而完整地对外说明他们评审的标准是什么，故该节目主持人对该餐厅改善的建议并不能完全代表米其林官方意见，此其一。其二，主持人向该餐厅主厨耳提面命地说，若哪一天他想用超过十种的材料或香料做一道菜时，务请三思而后行，或至少打个电话与主持人讨论一下。

复杂的极限

于本文中，我们要讨论的重点当然不是如何制作法国菜，这当然也不是本文的专长。本文实想借用上述真实法国菜制作案例来说明它的“经济现象”。或许有人马上会质疑，法国菜与经济现象之间怎么会有关联呢？现在，且让我们将上述实例中法国菜式口感复杂度建立一个指标，之后将其放在图的纵轴，而将该餐厅的生意量或销售业绩放在横轴，那么“口感复杂度”与“餐厅业绩”间，是否犹如价格与数量一般，能呈现一个特别的关系来呢？
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图51.1　口感复杂度与餐厅业绩曲线



事实上，上述两者间的关系密切，且又可与本书上章所述的“后弯劳动供给曲线”有着极高的相似性，有着异曲同工之妙。此乃因若我们根据上述节目真实内容，重新建构法国菜式“口感复杂度”与“餐厅业绩”间彼此密切的关系时，两者间竟也呈现出“后弯曲线”关系（如图51.1所示）。

该图显示，若法国菜的口味只有少数几种，则其吸引力不大；而当有较多食材与主菜相互搭配时，则只要烹煮得宜，法国菜的层次及主从关系的表陈就会越来越清楚，那么该餐厅就能在客人所点的主菜里，尽情地表现该主题，并在味觉与视觉上进行合适的发挥，从而赢得顾客的肯定，日后餐厅的生意也一定会蒸蒸日上。因此，在图中的下半部分里，我们可以看到食材或口感复杂度与餐厅业绩呈正向关系。但是，若口味的多样性与复杂度不断增加时，则主菜的特色降低了，它能让顾客品尝美食的主题在不知不觉中也消失了。如此一来，它就无法彰显法国菜的精致性、优越性与味觉上巧妙的相互辉映性。若此，该餐厅的生意就会直接受影响，不但回头客变少了，新上门的客人也会更少。因此，在图中，我们也可以看到这曲线在A点（最适口感组合）之后，就不再继续上升。相反，它会向左上方弯曲扭转，代表顾客流失，从而与前述“后弯劳动供给曲线”十分相似。此时，该法式餐厅在主菜口味上的多样性跟复杂度，与餐厅业绩间呈现反向的关系，而出现“后弯业绩曲线”，它恰好说明了“物极必转”的经济道理。

越多不是越好

事实上，与“物极必转”类似的情形也出现在《“微醺”经济学》中所示边际效用曲线的变化上。若我们将该图形反转，把消费数量置于纵轴，而把边际效用置于横轴，则在原图形所有关系都不改变的情形下，我们也可以看到边际效用与消费数量间同样呈现“后弯”的曲线关系（如图51.2所示），也就是随着消费数量的增加，我们享受的边际效用是先增加的（如同工资增加，它会先带动工时的增加），但一旦消费数量再增加时，边际效用会下降（如同工资再增加时，它会导致工时的下降）。理性的人是不会让自己的消费数量大到使自己的边际效用变成负数的水平，顶多就降为0。此时，人们不会增加消费，餐厅的营业金额从而也不会增加。
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图51.2　边际效用与消费数量曲线



法国菜的一种评量方式是凸显简约之美。当然，世界上的美其实是多元且多面向的。譬如，有的强调简约之美，有的强调多彩多姿之美，有的强调花团锦簇之美，有的却强调绝空孤寂之美，等等。美有许多不同的表现方式，但都要考虑奇巧外的平衡性，也都有“物极必反”或“必转”的制约性存在，为此，作品中常需留白。而这样的处理实也与边际效用的奇妙变化有关。

譬如，葡萄酒的酿造技术能控制许多因素，而让它在发酵的过程中产生某种如梅子、杏仁、野生薄荷、榛果、鼠尾草等不同的香味来。故人们在品尝葡萄酒时，就须先摇摇酒杯内小半杯的葡萄酒，让香味能尽量地释放出来。由于其释放的微量香气让品酒者欲罢不能，故于过程中，尚不至于发生边际效用递减的问题。然而，在生理上，我们的嗅觉却是最容易疲惫的，因此在几杯酒之后，我们的嗅觉就无法分辨出酒的香味来。此时，淡淡的酒香会带给我们品酒上的边际效用几乎是0（如图51.2中的B点），但它却不会如图所示，边际酒香的效用竟会变成负值(31)。此时，饮酒的人若真能享受饮酒的乐趣，则应是出于酒香之外的其他效用了。

物极必转

经济学的原理中，其实充满了物极必转的哲学思想，也能反映资源有限而欲望无穷的道理。当然，在公司的许多重要发展策略上也有其相通之处。

在本书《生产与消费》中，我们提到，在生产上存在成本的规模经济、固定规模效应及规模不经济效应三种情况。而这道理是在凸显，若要一再地扩大生产规模时，则各方面的成本都会上涨而会有规模不经济的产生，而规模不经济的情形事实上也反映了资源紧缺下物极必转的经济现象。此时，就厂商的因应策略来说，可能会采用异地设厂的方式为之，譬如，除在中国设厂之外，亦应下单客户的要求，在其他地方设厂。如此一来，就能达到分散风险，同时也能避免在某单一地点不断地扩厂下出现的资源紧张，而让规模不经济的问题更趋严重。(32)

此外，单一产品的厂商是否宜考虑在其主力产品呈现强弩之末的疲态前，另再发展出第二品牌或第二产品，也同样是在物极必转下的另一种可思考的策略。有趣的是，此时，物极必转是指，厂商须以自己较佳、较优的产品去终结自己原产品的生命周期。如苹果公司以其最新的iPhone 6取代iPhone 5，日后，仍将会以iPhone（n＋1）来取代iPhone（n）即是常见的例子。再者，如日本的丰田汽车，在它各级大众车系的价与量都快速逼近当时的极限，且在消费者的心目中，丰田车的定位越来越僵化之后，庞大的丰田公司的可持续发展不知不觉中就受到越来越大的制约，它再发展或转型的可能性也就越来越低。此时，丰田公司就改弦更张地另外再发展出雷克萨斯 （Lexus）高级车的品牌，抢占高级房车的市场。这经济上物极必转的小道理，其实在许多不同的商品或生产模式上，都是有共通性的。

52．教育经济学

一年之计，莫如树谷；十年之计，莫如树木；终身之计，莫如树人。

——《管子·权修》，管仲（？—前645）

教育对每个人来说都是种投资，它的投资效率如何自然可作为分析的目标，如此一来，如何投资教育，投资教育后的效益如何，就可以成为经济学分析的重要课题，为此，教育经济学油然而生。

教育的成本效益分析

在相关的教育分析上，我们可以从许多不同的面向来做探讨。首先，若是从学生的观点及利益来说，每名学生都会面对教育投资上的抉择，譬如，我是否要在大学毕业后再去念研究生？甚至在硕士念完之后仍要再去念个博士学位？另就初中毕业的同学来说，有人会思考是否应去念职业学校或是普通高中？不论是高中生还是研究生，其实在教育投资上所面对的问题都很相似，就是让自己评估一下，在某一学位或非学位的学程中，自己投入后，教育投资上的机会成本有多大，而这个机会成本相对于教育的投资报酬来说是否划算呢？

上述问题我们或可以大学毕业后是否要考研究生为例做一讨论。若决定要去念硕士，这一决定的机会成本在于必须全职当个学生，故须放弃两年全职工作的薪水收入，这是念硕士的直接机会成本之一。因此，两年的工作经验所带来的工资增长是否能抵得上硕士毕业后可能有的、更高的薪资行情价就成为评估上的关键所在。若是硕士毕业后的起薪是高于大学毕业后直接工作两年后的薪水，且这个薪资上的差距会存在相当长一段时间，能弥补念硕士而失去的工资收入时，则念硕士的投资就一定是可行且可取的。若是如此，我们就会看到社会上有许多考研补习班的出现，以一圆学子的教育投资梦。

学历与工资差异

造成硕士的工资比大学毕业工作两年后的工资还要高的原因可能有三：其一，硕士班的学生本来就相对较少，学生能完成硕士学位代表学生在职场上散发了其本人在分析、理解能力及高阶知识的吸收上有更好的涉猎与训练，因此更能处理抽象性高，规划性、控制性也高的工作的信号，这是一种很清楚的信号，雇主肯定并愿意接受这个信号；其二，硕士生的人数是远低于大学毕业生人数的，在供给相对较少的情形下，雇主自然要出比较好的薪水才能聘雇到；其三，就某些硕士班的学程来说，它提供许多硕士生与业界进行先期深度合作的训练与实习的机会，大幅增加业界与硕士生彼此的合作与了解，因此学生在毕业后即可无缝进入企业工作，并能在薪资上反映该名硕士毕业生对企业所能提供的工作价值，故值得肯定。

在上述三种可能解释的原因中，信号理论已于《伯乐如何能识千里马？》中讨论过，故在此不再重复。然而，另外值得注意的是，硕士班毕业生的行情也并非一成不变的，它也会随经济形势的变化而有所改变。若是经济景气，企业求才若渴时，硕士生起薪的加码就会较大，故其教育报酬率就会拉高，反之则会较低。因此，经济形势的变动往往也是在教育投资上的一个较无法完全掌握的变量。除此之外，不同行业的起落也是个重要的参考信息，这个信息与考虑不只影响硕士班毕业生在毕业后前一两年的薪资，同时也会关系到他未来许多年的薪资成长。以信息管理的硕士班学生而言，他在毕业后，到底选择进入一般公司任资管专业人员，还是选择进入游戏产业开发游戏？这两种路径是完全不同的，而其日后在薪资报酬上也有很大的差别。俗话说“男怕入错行”之意，在教育报酬的分析下，代表该行业的长期报酬与发展潜力是否很大，若是很大，自然就没有入错行的问题。

投资高等教育，值得吗？

其实在教育经济学的分析中，其中一个很重要的基础分析是在探讨个人的教育决策模式是什么？换言之，是否较具上进心的人受教育的心态本身就会相对比较积极些，因此教育的成效也就一定会比较好一些？而若这些人日后的成就也比较高，那么我们要问，到底这比较高成就者是因为受到良好的教育呢，还是因为个人在某些人格特质上相对比较优秀？这个问题看似简单，其实回答起来并不容易，这涉及比较复杂的计量经济问题。也就是说，若我们能找出一个计量上合理的方式，能顺利地掌握不同人的特质的话，那么不论是高动机者，或是低动机者，在把他们的动机因素都妥适地掌握并能析离出来之后，剩下的才是真正属于教育之所以能嘉惠大家的真正功能，也就是教育的报酬。而上述的处理方式就是经济学家詹姆斯·赫克曼著名的“样本选择性偏误（sample selection bias）”问题的处理，而赫克曼也因此获得了诺贝尔经济学奖。

样本选择性偏误问题的处理虽涉及较复杂的数学上及计量方法上的处理，但它其实也是个重要的经济问题，意即在经济学里，我们假设人是理性的，既然是理性的人，那么不论决定是否要念大学或研究生，还是决定要念普通学校或职业学校等，其关于教育投资的决定都是深思熟虑的结果，每个人在做决定前都会反复思考，自己是否要把那么多的时间、青春及金钱投资到自己的某一项教育或学位上。而这个决策其实就是在考虑它值不值得让自己做投资，而在经过仔细思考后，事实上也就是经过严肃的成本效益分析后，我们看到有人决定念研究生而有人没有去念，其实不论个人的决定为何，都是经过上述思辨过程并做出自我选择（self-selection）后的决策结果。

教育的经济分析除了可针对个人的投资做分析外，也可从学校的角度来看相关的教育投资效益如何。美国教育部(33)前部长威廉·贝内特（William Bennett），与戴维·威利索尔（David Wilezol）合写Is College Worth It?一书，书中他们评估美国3500所大学。他主要的评估重点是看，美国每年超过2000万的大学生，每个人都要负担沉重的学费，也有许许多多的学生在大学毕业前就已背负一身助学贷款(34)，如此一来，他们在大学毕业后是否能找到一份好工作、拿到一份好的待遇就是教育投资是否值得的关键所在。他的研究显示，在全美3500所大学中，真正能让学生毕业后的教育投资收益（ROI）为正值者，只有150所大学，其中排名前十的大学为：

·　哈维穆德学院（Harvey Mudd College）

·　加州理工学院（California Institute of Technology）

·　麻省理工学院（Massachusetts Institute of Technology，MIT）

·　斯坦福大学（Stanford University）

·　普林斯顿大学（Princeton University）

·　哈佛大学（Harvard University）

·　达特茅斯学院（Dartmouth College）

·　杜克大学（Duke University）

·　宾夕法尼亚大学（University of Pennsylvania）

·　圣母大学（University of Notre Dame）

因此，从教育投资的收益观点而言，贝内特认为，要让自己的教育投资能划得来的策略之一，就是让自己进入名校，如此顶着名校的光环就能受益。退一步说，若不能挤进一流名校，即便挤进排名第二流的学校就读，仍不可让自己掉以轻心，对于自己就读的科系也要考虑清楚，若非真感兴趣，而让自己选读那些较轻松但毕业后却不容易在市场上找工作的科系时，就很可能会让自己毕业后深陷在无法有份好的工作收入，故无法准时偿还学生贷款以致让自己出现信用危机的风险中。因此，就美国而言，选校与选系是同样重要的。再者，贝内特也建议采用一些其他变通的办法来考虑美国昂贵的高等教育投资。一种变通的做法是先就业，再去上大学，如此一来，未来在念大学时因已有工作经验，故更能让自己做出精准的教育投资决定；另一种是先去服自愿役，由美国国防部帮你出学费；亦可考虑先去念两年制的社区大学，不但学费便宜，念得好，还可以转到一般大学，如此一来，时间并没有浪费，而整个大学投资的费用却可大幅降低，这或许也是成本效益最高的可能做法之一。

上述经验是美国的经验，而各国国情不同，决策的模式或考虑的方法也不相同。以南美洲的厄瓜多尔为例，成绩好的高中毕业生才能升入大学，而一旦升入大学，学费全免，但有一个规定：若学生不好好学习，一些重要科目出现不合格的情况，学生就要付全额学费，包括大一入学之后的所有学费。这种做法当然也是教育经济学的另一种制度与应用。

53．幸福婚姻的经济ABC方程式

夫以信先其妇，则妇以信顺其夫。上秉常以化下，下服常而应上，其不化者，百未有一也。

——《傅子》，傅玄（217—278）

在现代的小家庭中，由于家庭成员中夫妻两人的受教育程度及女性的经济自主力都不断地提升，传统的男主外女主内或是男尊女卑的关系也有根本的改变，而其结果也常常造成家庭婚姻的失和。婚姻与经济之间的关系是自古以来存在的，只是它的时代意义一直在修正与调整。

就现代的小家庭而言，经济学是把它看成原来两个经济个体，各自追求自己最大的福利（或是效用），而当男女相互结合成为夫妻之后，当然就可以把它看成是一个新的个体。此时，夫妻俩是要共同经营，把这个新家庭个体的福利发展到最大，如此才是家庭幸福的最大。当然，此事或许不是那么单纯，若在结婚前，男女双方各有自己的一片天，也分别在两地工作，当两人一旦决定在一起之后，可能要有一方迁就另一方。而要做出牺牲的一方，可能就要放弃自己原来不错的工作，或自己未来可能发展的大好前程，而到自己配偶的工作地点。然如此一来，迁移的一方要不是重新开始，要不就需全然放弃，这当然是一个不小的代价，而这可能也会直接影响到家庭未来的和谐，甚至是婚姻的存续。

以经济的角度观之，可能的情形有四：其一是两人婚前都没有工作，所以，这不构成谁迁就谁的问题；其二及其三是丈夫或妻子迁就对方，而如此一来，就有上述的问题存在；当然第四种情形应是最好的，那就是两人原来都在同一地点工作，因此夫妻间并不存在工作地点的转换或是谁应牺牲的问题。而上述迁移问题的出现可能是在夫妻结婚后，若丈夫要被调到外省或派到海外，此时，在本地原有工作的妻子跟或是不跟就是一难题。若是跟，辞去工作的代价不小；若不跟，夫妻长期两地分开的风险也很大，跟与不跟之间着实是恼人的。

婚姻关系里的ABCde

经济学无法告诉我们应该怎么做才是最好的，有现代劳动经济学之父之称的雅各布·明塞尔教授（Jacob Mincer，1922—2006）提出一个分析思考模式(35)，若说婚姻对丈夫与妻子的意义或是好处分别是A与B，而若夫妻两人共同创造家庭的效用是C。相对地，若两人不在一起，劳燕分飞时，婚姻对丈夫及妻子的个人好处分别是d及e。现设想，若是A加B加C的值是大于d加e时，则我们可以说，夫妻两人的婚姻关系是很稳固的。当然，相对地，若d加e是大于A加B加C的总和时，那么两人的婚姻就出现大麻烦了。更确切地说，若是d大于A，且e大于B时，这表示夫妻俩都对婚姻表现出极端的失望，两人若决定选择分开将不是很意外的结果。相对地，若是d大于A，但e小于B，则表示妻子对婚姻的珍惜是大于丈夫对婚姻的珍惜；若妻子能移转这珍惜的爱心，且这爱心足够弥补d大于A的部分，则婚姻或许仍不至于破裂，仍有挽救的可能。当然，也可能是丈夫对婚姻的珍爱程度是远大于妻子对婚姻的珍爱程度的，而若丈夫能转移这珍爱的心来弥补妻子对婚姻的不满（e大于B的部分），则婚姻仍是有挽救的可能的。因此，当婚姻出现困难时，其是否能挽救，在于仍珍惜婚姻的一方能否转移足够量的珍惜之心给另一方。若能，婚姻是很有可能维持下来的。

上述分析中的C，即夫妻两人共同创造的家庭效用这个因素，是不容忽视的重要因素。若是C这个变量的能量够大时，夫妻双方就不必担心婚姻会出问题，因为它能确保A加B加C是会大于d加e的。当然，如何让C能创造出来，并能随着婚姻时间的持续而能增长不坠，也是重要的关键所在。本文并非婚姻顾问专业文章，故无法对这一问题做过多的阐述。但就C这个因素或许可以举一个例子做说明。

子女是婚姻的共同效用

夫妻俩共同创造出来的家庭效用，或许是个比较抽象的概念，但若把它想象成夫妻俩共同的嗜好与兴趣、两人共同的事业、两人共同的好朋友、两人共同的财产等，那就很容易理解了。当然，另一个最直接的例子就是两人所生的小孩。小孩可说是婚姻专属关系中所创造出来的“资本物品”，若是这“资本物品”表现很杰出时，小孩对父母来说都会是很重要的慰藉。因此，婚姻若有什么不如意的地方，或许就能有多一分包容，若是如此，则婚姻关系就能因子女的表现而维持下来。但上述说法也不全然是对的，在真实世界中，我们也看到有些家庭，子女在生下来时，身体上就出现很多严重的缺憾，有的家庭或许因子女的这些缺憾而走不下去；有的家庭，夫妻俩却能多方包容子女的不幸，而能化不幸为家庭合作的动力，婚姻关系也不会因子女的不幸而不能维持下去。故在上述说明中，好的子女可能会有利于强化婚姻关系，但这不代表生有缺憾的子女就一定不利于婚姻关系。子女的好坏毕竟是婚姻创造出来的结果，它是属于C这个因素。因此，如何能让好上加好，或是能化不好为非困扰的因素，就是能让C极大化的关键。若能如此，婚姻当然也就能更幸福。

婚姻也要盯盘分析

其实婚姻关系与我们在《管理与经济之三：幸福久久方程式》中所说的“王子与公主”的情形是完全一致的。在本文中我们谈到的A加B加C，其实就是婚姻创造出来的总价值，而若把它画成曲线，就是图26.1中所说的“公司内的价值”这条曲线，只是在本文的分析中，我们把它改称为“家庭内的价值”曲线。若这曲线能高高地举起而不坠，那么家庭的幸福就能持久。若是这曲线在某一时点开始下坠，甚至快速地下坠，那就预示婚姻已亮起红灯了，我们就一定要仔细地检讨问题出在哪里，我们如何能由A、B、C等处来把这曲线拉起来。

当然，在原图中所示的“外面可得的工资”部分，也是家庭成员所要仔细地做衡量的。当“外面可得的工资”或“外面可得的满足感”越高时，在本文中，它就代表着d或e的部分会对应提高，而此当然会直接地压迫夫妻双方可能的合作空间。极端情形当然是“外面可得的满足感”拉得很高，且高过了“家庭内的价值”这曲线时，夫妻之间就失去了合作下去的区间，婚姻就会破裂。

综上所述，婚姻幸福的方程式，从经济的分析来说，不外有三：其一，不遗余力地加大家庭内的价值；其二，不遗余力地压低外面的“可得工资”；其三，每个人谨守分际，彼此在合作的区间内各取所需。若能如此，自然就能实践我们在参加婚礼时听到的许多祝福的吉祥话，如百年好合、天造地设、琴瑟和鸣、乐赋唱随等。

54．运动与经济

运动与经济有什么关系，该不是指美国NBA华裔篮球明星林书豪的成名故事吧？其实在这儿要谈的，不只是林书豪成名的传奇，而是谈运动这个产业与经济的关联。在美国或是欧洲，职业运动已经是个很大的产业。美国每年年初的超级碗(36)总能吸引成千上万的观众，它的电视广告收入也屡创新高。当然，其他职业运动，如棒球、篮球、拳击、高尔夫等，也都各领风骚，成为各类重要的比赛活动。

职业体育竞赛大体可分为两类：一类是团队比赛，如棒球、篮球及橄榄球等，每次比赛都有一定人数的球员在场中竞赛，以争胜负；另一类是个人单项比赛，如高尔夫、拳击等，这类比赛选手个人的实力及临场表现决定了胜负，选手们在比赛中是没有队友的支持与协助的。

从买方垄断到双边垄断

就团队竞赛而言，美国的职业棒球赛是个典型的例子。在1876年时，美国的职业棒球成立了国家联盟（NL），以统合旗下各棒球队的比赛。国家联盟更在1879年时对旗下的各球队制定了倒转条款（reserve clause），根据这个规定，各球队有（最优先）权与该队内的球员续约，如此一来，就严格限制球员转队的可能性，球员的薪资也因无法自由转队而受到很大的限制。这种不公平的情形正是经济学中所说的买方垄断（monopsony），因为不论球员多有运动才华，他毕竟必须依附在球队下才能展现，若球队“不买”他的服务，则球员势必将失去舞台。有趣的是，由于国家联盟的成功，美国在1901年时还出现了美国联盟（AL），该联盟旗下也有若干支球队彼此比赛。更有趣的是，美国联盟出现后，开始向国家联盟的球队挖角，如此一来，直接撼动了国家联盟对球员的买方垄断地位。但好景不长，在1903年时，两个联盟的老板竟宣布合并，球员再度被打入球队买方垄断的劣势之中。在这种情形下，球员没有其他办法，只好自组球员工会，但当时的联盟拒绝与工会协商，所以也没有起到什么实质作用。

当然，这些都是一百多年前的历史，现今的情形已与一百多年前有很大的不同。在各职业球类比赛中，不但有球员工会的组织，也有自由球员制度的建立。以棒球为例，初与球队签约的球员在经过数年的球队服务后，即可换得自由身，成为自由球员，而能与各球队谈合约，自由地转队。这种情形与一百多年前的状况是大不相同的。目前球员自组的球员工会，可说是球员对联盟提供球技服务时的卖方垄断（monopoly），与球队联盟购买球员服务时所形成的买方垄断，如此一来，正好形成经济学中所说的双边垄断（bilateral monopoly）。当然，依据经济理论的分析，不论是价格还是服务的数量，在这种情形下，都是没有绝对的。

职业运动也是演艺事业

其实，职业球赛也是一种表演，其与演艺事业有很大的相通之处。就演艺事业而言，最高的指导原则就是出奇制胜。当然，就职业球赛而言，除了球员的球技能吸引观众，比赛结果也要有一定的不确定性及悬疑性，如此才能吸引更多的观众入场观看比赛，这样不论是球员还是球队，才能获得最多的收入。因此，职业球队常出现的最高指导原则就是不能让强队一直是最强的，否则这球赛就一定会是个一面倒的无聊比赛，再优秀的球员在这无聊的比赛中，他的球技也是无从发挥的。因此，在现代的职业球队联盟中，也常出现球员薪资上限的规定。表面上看，这规定似乎对球员不利，但它的存在也有一定的经济道理。试想，若是有钱的球队大老板出了天价网罗了所有好的选手，打造出一支无敌的队伍，此时大概也是联盟崩盘之时。因此，在实务上，不但有球员薪资给付上限的规定，也会提供经济条件比较差的球队争取好选手的机会。此外，球队联盟也常规定，每年的选秀中，上一季表现最差的球队有最优先的选秀权。这些相关规定与制度的设计，就是要增加比赛的竞争性与不确定性，以创造出观众、球员及球队的三赢。

长约与短约

就选秀入新球队的球员来说，在未来3～7年的合约期间，犹如服役当兵般是没有跳槽的机会的。这对球员来说或有些委屈，但从另一方面来看，球队为了赢球也要投资很多金钱在球员的训练上。因此，这段时间，球员球技上的训练表面上看很像商业公司对员工进行的一般训练（general training），因这训练好的球技日后可适用在任何一支球队上。但是，相对地，在上述的合约时间内，因球员不能跳槽，球员的一身本领也只能为该球队所用，所以球队愿意在球员训练上投资。所以，在这段时间中对球员的训练也就成为公司专属训练（firm specific training），相关训练理论的分析也都能适用。

当然，上述合约时间不会太长，若是太长，职业运动选手在有限的职业生涯中都会被绑死在一支球队之中，就会形同球队滥用它的买方垄断权。在此情况下，许多球员或许在取得自由球员之身前就因运动伤害而被迫退出职业比赛，这当然是不合理的。当然，长约或许也不必然对球员不利，这是因为，在长约之下，职业球员若发生运动伤害，他仍能在长约的保护下得到保障，就这点来说，长约对球员也是较有利的。相关研究显示，在职业运动中，有长约者，每人在球季时的平均伤休日数(37)是没有长约保护者的两倍多。这或许也显示出，长约对球员也有其有利的一面。这是因为球队不会对球员“竭泽而渔”或“用完即抛”，会更重视球员的健康状况，以期球员能为球队长期效命。依美国的发展显示，在球员工会卖方垄断权的争取下，各类的职业运动的合约时间大致都能让双方接受。

薪资的设计

职业球队比赛的胜负，常常取决于球员之间的合作；若球员之间有很好的默契，也有很高的团队精神时，球队就能争取到较多的胜算。当然，团队精神的发挥除了球员私人的情谊，球员的薪水高低也常是个问题。若球队内的选手薪资差得很大，会不会让球员心生不平，从而影响球员的合作？同样地，若球队内大家的薪水都差不多，是否会让球员没什么求胜的诱因？因此，球队球员的薪资高低须保持一个最适的差距，特别是薪资水平在球队中比较透明的情况下，以期球队能在合作与赢球诱因上取得最大公约数，这就是薪资决策上的一大挑战了。

上述所谈的是职业球队间常出现的经济上的思维及挑战，这些问题似乎与个人职业的竞赛无关，事实上也是如此。但就个人职业体育竞赛，运动经济学的分析也发现一些有趣的结果值得分享。学者伊兰伯格（Ehrenberg）与博南诺（Bognanno）根据美国及欧洲职业高尔夫协会（PGA）的巡回比赛数据，分析到底哪些因素会影响高尔夫选手的表现。(38)大体而言，在研究上控制了球场的难易、对手的球技及球员本身的球技后，他们的分析显示，比赛奖金的高低会显著地影响职业高尔夫球员的表现。换言之，比赛的奖金越高，球员的表现，特别是在后几天的比赛时，会更好。此外，其他研究也发现，高额的奖金会让选手更早完成比赛（如马拉松比赛），但也可能造成较多的比赛意外与伤害。

55．宗教与经济

宗教是个集合名词，它泛指许多不同的信仰，如基督教、天主教、伊斯兰教、佛教、道教等。宗教之所以存在，是因为人们相信人死后会有另一回合的“生命”存在，而这生命或是进天堂、下地狱，或是成佛、成仙，或是以再投胎的方式来体现。当然，若我们不相信有来生，也不相信人死后会有另一种“生命”形态的体现，我们自然不会信仰任何宗教，自然就是无神论者了。我们无意在此论断人死后是否有另一种生命的体现，毕竟那是个人信仰的范畴。而且，即便相信，人们也常常是“各事其主”，都不属于本文要讨论的范畴。

各种不同的宗教，信仰不同，教义也不同。然而，既然是宗教，不同的宗教间都不会否认，在人们死后，将会有另一种“生命”的体现与转换，若此，则宗教与经济间就有彼此对话的空间了。

今生与来世：两期模型

在经济的分析中，亦常以两期模型或多期模型来做分析。换言之，分析的重点是看，第一期的行为或决策后，在第二期或是未来各期中，它会产生什么样的反应与影响。

若依上述经济分析方法来探讨人们的宗教行为，我们自然也可以把我们的现世、来生当成经济模型中的“两期”来做分析。事实上，这样的分析方法的确能看出许多有意思的结果来。从经济的观点而言，经济学不但假设，同时也相信，人一直在做各种理性的决定。若真是如此，那么人们的宗教活动是否属于理性行为的范畴？是否也可以从理性的角度进行剖析？若能，则人们的宗教活动虽看似属于信仰与非理性的范畴，但其实它的确有其理性与经济面的考虑。

阿兹（Azzi）及伊兰伯格（以下简称A&E）在他们的论文(39)中指出，在真实世界里（如在美国），我们可以看到许多常见而真实的宗教活动现象，譬如：

1．女性参与教会活动较男性多。

2．人们参与教会活动的时间随着年龄的增加而增加，虽然人们在年轻时参与教会的时间会持续下降，直到30～35岁时为止。

3．有些研究发现，所得与教会活动参与之间呈后弯曲线关系。也就是说，由低所得者进到中所得者时，教会活动的参与会随之增加，但之后，会随所得的再增加而减少。大体而言，所得（或是社会地位）与教会活动之间会呈低度的正向关系。

4．美国黑人族群参与教会活动较白人多。

5．美国非城区的人们参与教会活动的情形较城区者多。

既然这些都是比较明显的宗教活动行为上的事实，我们是否能有个理性的经济模型可以解释上述现象呢？

A&E在他们的论文中建立了一个两期模型，以说明上述这些情形的发生。在模型中，第一期是我们现世期，第二期则是来生（afterlife）期。而在模型中假设，若是为享有来生消费（afterlife consumption），我们在“现世期”就要投入相关的宗教活动，如此才能有机会，也才够资格上天堂，方能享有来生的消费。另在“现世期”的宗教投入活动上，A&E建立了一个家庭的效用模型，模型中包括丈夫及妻子两人的消费函数，而在家庭中，夫妇两人共同的目标就是要让家庭在“今生”及“来生”这两期加总的“消费”都能达到最大，这当然是个不小的目标，但这目标是相当符合人性的，也当然是理性的。

经由论文中数学模型的推导，A&E可以导出一些非常有意思的结果。譬如，若丈夫在现世今生中比妻子赚取更高的工资，且两人在投入宗教活动时对于来生消费水平争取的效率都是一样，则A&E的数学模型就能够推导出，丈夫与妻子间将会发展出一个有效的分工模式，以争取他们家庭在两期的消费效用均能达到最大。换言之，若丈夫在现世的赚钱能力较强，那么丈夫就应专业性分工般地选择以多工作、多赚钱为目标来提升今生家庭的消费水平。相对地，妻子就应专业性分工般地选择以多投入宗教活动的方式修来生，用以提升来生的家庭消费水平。如此兵分两路，家庭在两期的效用就能达到最大。若此，我们就能合理地解释，为什么在现实生活中可以观察到，女性投入宗教活动的时间较男性多。当然这种情形也隐喻，若妻子薪资相对比丈夫的低，则丈夫投入宗教活动的机会成本会比妻子高，因此上述兵分两路的做法应是最佳、最有效的分工模式。

同理，根据上述模型，A&E也能够证明，人们在年轻时投入宗教活动的时间会相对较少，而在年老时投入宗教活动的时间会相对较多，此乃因年轻时的薪资一般而言比老年时均相对较高，故其年轻时宗教活动时间花费上的机会成本相对较大。此外，有宗教信仰的人在越来越老迈之际，当然也越接近要转换成来生的消费，自然会投入更多时间在宗教活动上来修来世，因此人们在现世有关宗教时间投入上的分配是理性而有效的。

此外，不论是美国黑人与白人之间，还是有关城市化程度不同之处，人们在宗教投入时间上的不同，都可以在A&E的数学模型中得到答案。首先，就不同种族来说，若黑人在现今社会中受到歧视，而让他们的薪资受到不公平的待遇且亦无法以个人的力量来抗拒时，黑人很可能就会转而投入更多的宗教活动中，不但能寻得心灵上的慰藉，也可确保更多的来世消费能得到应允。如此一来，黑人在宗教活动上投入的时间自然会较白人多的现象，也就能得到合理的经济解释。

佛教的两期理论分析

在论文中，A&E亦针对基督教、天主教等西方主流教会的信徒进行了实证研究，而其研究结果大致上也能证实上述理论推论的结果。这样的“西方”经济理论及宗教研究是否也能适用于东方的宗教上呢？我们或可试做以下推论。

以佛教而言，佛教认为人身难得，因此要把握当下，努力修行，才能超脱人的生死轮回之苦。因此，小乘佛教认为要及时修行，当下的荣华富贵都是虚空幻影。而若套用A&E的模型，就须把上述两期的模型改为一期的，只有来世的消费才是真实重要的，而现世的消费则可以完全不用考虑，因为它只是虚空及幻影而已。在这个数学模型中，我们就一定可以得出“合理”的模型解来：此时，理性的人将会投入他在现世中所有可能的时间去修行。

相对地，就大乘佛教来说，它要人们兼度他人，由兼度他人从而更能助度自己。而度他人的法门有许多，如发心、布施、出钱、出力，都是善举，如此一来，A&E的两期模型仍能适用，人们就得在现世与来生这两期中取得一个平衡点，如此方能成就自己在彼岸的“消费”。当然，如地藏菩萨般那种“地狱不空誓不成佛”的发大愿者，因他是完全没有任何一己私心，更遑论期待任何当期或来世“消费”的圣者，自然就不是A&E的模型所能探究的范围了。

宗教活动的经济层面

宗教与经济之间当然也可以另从投入宗教活动行为以外的角度来进行分析。譬如，宗教在商业与非商业上的投资与收费、奉献、各种救灾、医疗等善举的布施上进行分析。宗教活动也讲效率，在许多时候，其效率远比某些行为来得高，这是因为有宗教情怀的投入者可以不计投入、不计现世的成本，也不计现世得失，全力投入，这当然是一般官方机构与组织无法比拟的。

56．经济与科技文明

自古书契多编以竹简，其用缣帛者谓之为纸。缣贵而简重，并不便于人。伦乃造意，用树肤、麻头及敝布、鱼网以为纸。元兴元年奏上之，帝善其能，自是莫不从用焉，故天下咸称“蔡侯纸”。

——《后汉书·蔡伦传》，范晔（398—445）

英国的著名学者李约瑟（Joseph Needham，1900—1995）花了毕生的精力，完成了巨著《中国的科学与文明》（Science and Civilisation in China）。他不但对中国的科学与技术做了系统整理，也借由他的著作与研究，让西方社会深刻地了解到，古代中国在历史发展过程中，不但有科学，也有技术。中国不是只有那留着长辫子、只会“之乎者也”一无所用的学究而已。

虽然，李约瑟的研究对导正西方社会的看法有很大的贡献，但是，一个更深沉的问题又浮出来了，那就是：在古代中国，为什么科学与技术不能聚树成林般地成就一个产业的发展？且又为什么技术在中国只能流于工匠技艺而不能成为系统的、复可进行长期研究的科学？这个问题很尖锐，也很不容易响应。

1575年的历史岔路口

多年前，我有机会到荷兰的莱顿大学（Leiden University）访问。当时，接待我的是该大学的一位物理学教授，他花了半天时间带我参观校园，同时谈及该校的历史。这段历史让我印象深刻。他说，荷兰在建国之初，常与邻国发生大大小小的战争，其中有一次战役发生在莱顿城附近。在这次战役中，莱顿城的居民英勇抵抗，但也没办法有效地击退外国入侵者。在无计可施的情况下，莱顿市的居民最后想出一个玉石俱焚的策略，他们决定打开水门，破坏堤防，让水淹进莱顿市。最后，敌军在大水灾的情况下不得不退兵。莱顿市在水灾后才慢慢开始重建。此时，荷兰领导人奥兰治亲王（Prince of Orange）非常感谢莱顿市市民的牺牲，因此告诉市民说：“你们说说看，我可以给你们什么来补偿你们的损失。”莱顿市市民最后告诉亲王说：“我们不要你给我们减税、金钱上的补偿或其他物质上的恩赐，若你愿意给莱顿市留下什么好东西的话，就请在莱顿市设立一所大学好了。”最后，这个谦卑但有远见的请求得到亲王的大力肯定，于是莱顿大学在1575年设立，它是荷兰第一所大学，虽不是在欧洲设立的第一所大学，但在欧洲享有很高的荣誉，也出了许多位获得诺贝尔奖的学者。

我对这段历史一直难以忘怀。1575年约是明朝神宗万历皇帝（1573—1620）统治时期。彼时，因明神宗年龄尚小，当时的大明王朝是由内阁首辅张居正辅政，经过张居正10年的努力，明朝可说是气象一新。可是，当张居正过世之后，神宗万历皇帝有30年不出宫门，不理朝政，不郊、不庙、不朝、不见、不批、不讲的记录（参考维基百科全书），这是直接造成明朝衰败的主因。对照荷兰奥兰治亲王的英明及荷兰国民的远见，实有天壤之别。

财产权对科技发展的影响

撇开上述的个人因素，影响中国科技发展的一个很基本的因素，也是与西方社会发展最主要不同的地方，其实就是财产所有权的制度。自古以来，中国皇权的发展已达极致，且并没有什么实质可制衡的机制出来，不论是不怕死的谏官也好，还是如《资治通鉴》般以历史为镜，循循教育太子也罢，一旦碰上无道的昏君，全都束手无策，结果是老百姓吃大苦、倒大霉。这种皇权无限的概念在封建社会时期，可说是根深蒂固的。封建社会皇权无限上纲的一个代表，就是《诗经》中所说的“普天之下，莫非王土，率土之滨，莫非王臣”，这句话用现在的口语来说就是，普天之下，没有什么东西、什么人不归皇帝所有。如此一来，人民的财产权及人权就如浮萍般，是没有一丁点的保障的，而在历史电影或戏剧中，皇帝动辄下令抄家的戏码也就屡见不鲜。（事实上，万历皇帝在他恩师张居正死后不久，也下令抄张居正的家。在正式抄家前，湖北荆州的地方官员就先封住张居正的老家，等待中央大员从北京到来，因此竟造成张家十多人先饿死；而抄家时，张居正的长子自杀，次子投井自杀被救而得幸存。）

财产权一旦不能确保，它对科学及技术的发展所产生的长远、不利的影响是绝不可小觑的。威廉·杰克·鲍莫尔（William Jack Baumol，1922—2017）在他的书(40)中强调，在中国，为何只有发明而没有创新，这是因为在中国发明之后，发明人并不会得到什么财产权的法律上的保障。他认为这点十分关键，也是科学及技术在古代中国无法真正生根茁壮的原因。

依鲍莫尔的说法，我们若对照古代中国的情况就可以理解，在古时候的中国，有才能的发明人若是运气好，他或可从长官那里得到一些赏赐，然而，在封建社会里，更大的可能是，这个发明就会被有权有势者拿去据为己有，发明人到头来也只是一场空。这种情形一旦长此以往后，发明人就没有任何的诱因做更进一步的研发，甚而在有些情形下，发明本身非但不会带来好处，反而是个灾难。而就原来的发明来说，它就犹如天边一闪而逝的彗星一般，不会再有精进，也不会再有所改良以扩大它的应用与影响，如此一来，这些发明在经济面上无法有广泛的应用与影响的可能。当然，这就称不上是个面广复又质深的“创新”。

从发明到创新的长路

依鲍莫尔的定义，创新是要靠企业家就发明的部分，不断地再精进、再推广，就如同手机、笔记本电脑般，最后让社会上广大的消费者认识、了解并能接受，甚至对产品狂热吹捧，那么这原先的发明才能成为真正的大成功。所以，“发明（invention）”与“创新（innovation）”之间有很长的一段路要走，这要靠企业家的努力，而在古老的中国，这是特别欠缺的。其主要原因就在于企业家的努力没有什么财产权的保障，尤其是在发明与创新之间尚存在不少的风险，这会让发明人更为却步。因此，许多好的发明就不会结合其他相关的发明，或继续精进，从而能聚树成林、聚沙成塔，一步步发展成一个坚实的产业。

相对于古老的中国，在西方社会中，以希腊议会政治的发展来看，它们有长远的经验与传统来发展出对权力的制衡。虽然这权力制衡的发展一路走来也是踉踉跄跄，但在英国工业革命之前，确实有了些突破性的进展。在当时的英国，国王常常面临财政困难，不得不向贵族借钱，贵族为了确保自己手上的债权不被国王强索或取消，主导英国议会制定出许多法律。这些法律在当时的主要目的之一，就是约束国王，让伸手借钱的国王不能任意地违约止付。而在这样的制度运行下来之后，即使是一般老百姓的财产也都能渐渐地得到实质性的保障，私有财产制也因此能一步步地确立起来。

在私有财产制确立之后，聪明才智之士就能靠自己的能力与智慧赚到巨额的财富，此时，发明人很容易进一步转型为企业家；而在其成功转型为企业家之后，他背后所代表的产业也就随之发展起来，这就是西方工业发展的关键所在。凡此种种，在西方有许多成功的例证可做说明。譬如，瑞典出现因炸药致富的诺贝尔，英国也出现因改良蒸汽机及发展电力设备而致富的瓦特（James Watt，1736—1819）。相对之下，我们不禁要问：在中国，号称四大发明的发明人，或其他重大发明的发明人，到底哪位发明人是因他在科技发展上的创新与突破而致富的呢？

其实人类的发明欲望是一直存在的，这也是人类与其他动物的主要区别之处，但这个创新与发明或改良的欲望，着实是需要稳定的经济诱因与相关的法制保障才能开花结果的。因此，科技发展不仅不能脱离经济现实，还需有良好的法规环境配套才能克竟全功。

57．技术进步与技术锁定

在我还是大学生的20世纪70年代，还没有个人计算机，学校或机关里只有大的计算机系统（main frame computer）供学生做简单的练习之用。学生或一般人通常须把自己手写的英文稿件以英文的打字机打出，而中文稿件的部分可是需要靠专业的打字员，在那与围棋盘大小相仿的铅字板中，去找到一个一个的中文铅字，再把它打出来。那时，不论是中文打字，还是英文打字，都是不容易的，因为打错一个字时，问题或许不大，只要用专业的橡皮擦擦掉，再把正确的字重新打入即可。但若检查文稿后才发现有错字或掉字，问题就变得很令人头痛，就无法像现在的电脑般，随时整行地插入修正或做任何大幅度修改，而很可能必须一整页又一整页地重新打过。

在如今电脑的快速发展下，上述“天宝年间”的往事似乎离我们很远，但其实这种情形在20世纪80年代中期以前仍是存在的，对许多人来说仍历历在目。时至今日，人们越来越少用纸张，而以电子媒介的方式来工作，譬如人们以电子邮件方式来发送贺卡，因此以往邮局的年终忙碌大戏消失了；再者，年轻人的情书也写得少了，代之以电子的短信或是视频通话等，一切看来都很进步，但其实，唯一不变与不进步的就是电脑的打字键盘，它其实也是在技术进步以外的另一个异类现象：技术锁定（technology lock-in）。

很多人或许没有注意到，目前通用的计算机键盘的英文字母是如何排列的。以前，任何一个人要开始学英文打字，英打教学的书都会要求学生先由左手的ASDFG及右手的HJKL这几个英文字母开始练起。我们对这些字母的排列往往是知其然，而不知其所以然。其实，英文键盘的发展自有一段有趣的过程与历史(41)。

英文键盘发展史

英文打字机开始有重要的发展是在19世纪中叶之后的事。当时，不但打字机的款式多样，而且每台打字机的生产者都是自己决定英文的26个字母在键盘上要如何配置，是没有什么政府统一规范的，可说是百家争鸣且互不相让的时代。当时在许多打字机的生产厂商中，由肖尔斯（Sholes）先生及他的朋友共同设计的打字机就被取名为Type Writer牌打字机。之后，该公司被当时美国的重要军火商雷明登（Remington）买下后，做了一些打字机技术上的修正与调整，其中最神来一笔的变动，就是该公司干脆把自己Type Writer品牌里包含的八个不重复的英文字母全都放在英文键盘上的第二排，因此，该公司的推销员对外推销时，只要各用左、右手的两根食指，在键盘上的第二排字母中，很快地打上“Type Writer”，而不必麻烦地在键盘上到处找这些字母时，就能展现该打字机的优秀性能，从而给顾客留下深刻的印象。因此，该公司就此在打字机的市场上争取到很大的商机。之后，在众多的打字机中，Type Writer牌打字机因其“设计”上的优越性而脱颖而出，最后成为当时美国的主流打字机机种。更重要的是，该公司约于1878年的打字机键盘设计也就不知不觉地成为产业标准，一代接着一代地传了下来直到21世纪的今天。

这种一代代传下来的情形其实也非偶然，此乃因就一位想学打字的初学者而言，他可能没有什么选择，只能用Type Writer牌打字机来练习打字，如此一来，学习者不知不觉就必须去适应这Type Writer牌打字机的键盘，而一旦上手，他就再也改不过来，从而造成他个人在打字技术上“技术锁定”的结果。再者，该品牌的打字机已是当时市场的主流机，若初学者不学这个牌子打字机的输入法，而学另一个牌子打字机的输入法，他就一定会碰到一个困境，那就是他所学会的打字技术是无法适用在许多工作场所的Type Writer牌打字机上，因此他必须从头学起，这是多么大的时间上的浪费与精神上的折磨。所以，不论是懵懵懂懂的初学者也好，还是稍有认识的初学者也罢，大家都会不约而同地选这个牌子的打字机来练打字，而其他品牌拥有者当然也会识时务地见风转舵，把自家打字机的键盘都改成Type Writer牌打字机的键盘字母排列方式，于是大家也都不知不觉地接受了这种键盘，也都不约而同地被锁死在这个键盘的技术之中。

排列暗藏玄机

Type Writer牌打字机的键盘是不是好的键盘呢？答案当然是否定的。除了前面说的，它有私心把自己品牌的名字放在同排的键上之外，另外一个当时无法克服的技术问题是，传统的打字机是利用机械及弹簧的原理，用指头压下键盘时，链接着键盘的该字盘随即弹出，把该字母打在色带上而于纸上印出来，就如同机械式地盖印章般。但是若人们打得太快，弹出去的金属质字盘尚未来得及弹回归位时，第二个、第三个或第四个字母的键却已压下弹出，就很容易造成几个字盘彼此纠结在一起，形成卡死的情形，此时，打字机的使用者就要耐心地把字盘一个个地拨开来，让它们归位之后才能再开始打。这种情形在当时是普遍发生的，现在要对没用过这种打字机的现代人把它说个清楚，可真是不容易。

如何能克服这一问题呢？在当时机械式打字机的设计下是没有什么神奇的解决之道的，因为若要让打出去的金属字盘能更快地打完并弹回归位，那么弹簧的力道就要加强，如此一来，打字机的键盘就须靠每个手指头以更大的力量压下，才能弹出。这样的设计一定会造成使用者的不便且容易让手指疲累。更何况那时打字员是个新兴时尚的行业，其中又以女性为主。为此，在当时唯一可能解决的方法就是不让打字者打得太快，而键盘又能不需费多大的力气就把字打出来，这虽然不是最佳的解决方案，却是次佳且可行的解决方案。为此，美国的打字机设计者，当然包括Type Writer牌打字机的设计者就需把英文字母中最常出现的字根，如tion、ing、con等，在键盘上错开来，让打字者在不知不觉中必须在上下排的键盘中更大幅度地移动手指，从而降低打字者打字的速度。如此一来，对多数打字机的使用者来说，若是打不快，也只能怪自己学艺不精，而不是打字机不好了。

从上述说明中可知，当时打字机的键盘设计就是要让用户打不快。当然，之后的设计者也都发现了这个问题，因此德沃夏克（Dvorak）和迪利（Dealey）就根据英文词汇的结构重新设计出一个比较科学的打字机键盘，并于1932年申请到美国的专利。在这个设计下，若没有上述卡机的问题，则该键盘打字的速度就一定会比Type Writer牌打字机的打字速度快很多。比照今日电脑的应用，它早已没有上述机械式打字机的问题，人们想打多快就可以打多快，那么，是否我们会广泛地使用诸如德沃夏克键盘或是其他更有效的设计呢？（如将DHIATENSOR这十个英文字母放在主键盘的同一排上，那么我们打字时的八根手指头不须上下移动位置就能处理掉70%以上的英文单词。）答案依然是否定的，而这个问题也与是不是年青一代无关，或许我们只能说，它是人类与产业习惯所共同造就的一个集体性、长期性的技术锁定现象。

劣胜优败的吊诡

上述的真实案例可以说明，技术进步的结果可能不一定是选择最佳的技术，而是选择次佳的技术，而我们在选定技术时，在某一个时空与环境下常常不自觉地因市场的主流是什么而跟随主流走。以技术而言，主流技术是最好的吗？可能未必，它之所以能脱颖而出，可能与技术以外的因素，如价格、营销策略、品牌、媒体效果等，有较大的关系，而与技术的优秀与否无关。这种情形的发生，在20世纪80年代至90年代末期录像机流行的时代，技术较优的Beta制式录像带被技术略差但较便宜的VHS录像带打败就是一例。

由上述例子可知，就厂商而言，技术上的优势可能只是优势的一部分而不是全部。若无其他合适的配套，优势的技术可能只会成为孤芳自赏的遗憾而已。在商业世界里，技术锁定的例子是很多的。事实上，我们可观察到，某地区高速公路的电子收费系统（ETC）一旦采用红外线系统，则该地区的车子都会根据这个系统做对应的处理，如此一来，该地区全域都会技术锁定在这一系统之下，几乎没有任何再调整的可能。而若政府相关部门进行技术采购时，面对的是红外线系统与另一个不同的电子系统的竞争，而在彼此的技术都尚未成熟前，不但会发生不必要的技术锁定，而且很可能会产生不少的商业纠纷。故在这种情况下，若是这两个独立的系统在互不干扰下能彼此共存，且在价格上、服务上能彼此竞争时，或可考量两个系统同时采购一段时间，让彼此竞争，以此来决定何者最优，之后再正式确定最终技术锁定的对象，如此或许是兼顾消费者利益及减少技术锁定之弊的可参考策略。此外，就管制的行政成本而言，也能大幅地减轻交通相关部门在后续管制上的种种压力与困扰。

当然就消费者来说，在技术充斥的市场中若能有所选择，也要多加考虑。譬如，在学中文输入时，到底是学拼音法，还是学五笔法，这两大体系各有优缺点，且一旦学成，就形成技术锁定，变成自己一辈子的使用工具了。

58．科技与幸福文明生活

1981年有部著名的电影《火之战》（Quest for Fire），它是根据1911年比利时小说家J. -H.罗斯奈（J. -H. Rosny，1856—1940）所写的小说改拍成的电影，是20世纪80年代重要的电影作品。它叙述离现今约8万年前住在北欧地区的人类，当他们失去重要的维生火种后，到处求取火种的故事。在电影中，当时住在北欧的远古人类多数是没有钻木取火的能力，他们常在森林大火后取得珍贵的火种，小心地呵护它。然而后续的发展却常事与愿违，一旦他们辛苦保存的火种因长时期发生的大雨、天灾、战争或其他各种原因而终告熄灭后，整个部族的生存都将陷入危机。此乃因漫漫长冬要如何度过是一个最大考验。该电影就从一个灭了火种的部落，如何从另一个较进化且具有钻木取火技能的部落取得重要的生火技术并繁衍后代开始讲起。

电影中的情节当然是编撰的，但也有它有趣且真实的一面，那就是生火技术的掌握。在远古时代，这一技术可是最重要的生存技能，当然也是那个时代下的“高科技”。当时的远古人类若能随时生火，就会有熟食，能取暖，而在漫漫长夜中也能有照明的光线，也较有安全保障。用火的能力当然是一项重要的生存技能。

于是，这世界有了光

人类科技文明的发展经历了很长的发展阶段。若要将现代文明与过去文明做一比较，以彰显科技文明进步的重要变化，我们就常会碰到一个难题，那就是现代人用的很多东西，如电力、天然气、手机等，古代人是没有的。如此一来，在做跨时期更严谨的比较时，往往缺少一个古今之间能做比较的共同基础。为克服这一问题，德隆（Bradford J. Delong，1960—　）教授在他的论文中(42)，引述了美国耶鲁大学经济学教授威廉·诺德豪斯（William Nordhaus，1941—　）对光这种照明“服务”的研究，来比较在人类历史上，若要人为地创造1000流明小时（lumen-hour）的亮度时，它所对应的工人工时数（hours of work）是多少。诺德豪斯的研究显示，约在8万年前的人类若要创造出上述1000流明小时的亮度，所需工时数是今日（2000年）人类工时数的100万倍；即使在距今100年前，当时人们要创造出同样的1000流明小时的亮度，所需的工时数也是现今人们的1000倍，两者间的差距仍然很大。

光源的创造是反映古往今来人们在科技上、生活上、收入上及生产力上一个重要且通用的指标。而今，人类在照明技术上又更上一层楼。在未来10年内，自美国爱迪生（Thomas Edison，1847—1931）发明的传统钨丝白炽灯泡将渐渐被淘汰，取而代之的是省电且寿命长的LED照明器材。展望未来，其他更接近自然光的照明科技，如有机发光二极管（OLED，organic light-emitting diode），也在积极发展中，它们也是未来照明的新趋势之一。

人类在科技上，特别是在第二次世界大战之后，就开始快速地发展开来。展望未来，它是否仍会快速而持续地发展下去？类似这样的问题或许没有什么标准答案，但我们有理由相信人类的科技文明会持续且加速发展下去，这是因为主导科技发展的寡头厂商在市场竞争的压力下加码推进（如半导体在纳米层级上的推进）。除此之外，在数字化之后，软件与硬件更紧密地结合所产生的新技术突破（如物联网的发展）也是前所未见。因此，未来的发展是不可限量的。

德隆教授在他的论文中也举了另一个例子说明科技文明进步的情形。他比较了1895年时美国最大的邮购公司蒙哥马利·沃德（Montgomery Ward）的商品目录中的一些商品与现今商品的异同。在他进行比较的商品中，有些商品是从1895年到今日都存在的商品，如单速自行车、梳子、施坦威钢琴等。有了这些物品的价格后，德隆就可以计算出，为买一辆单速自行车，1895年的人们需要花费工作260小时所得的工资，而在2000年时，人们只需工作7.2小时就可以买到，约为1895年工时的三十六分之一。换句话说，若以单速自行车做一衡量标准，则平均而言，2000年美国工人约比他们在1895年时富裕了近36倍(43)。当然以单一的商品做比较并不精准，但其做此比较的目的是凸显技术进步及生产力提升上的变化。

时空穿梭市集

若要把上述比较做得更周全、涵盖面更广，那就必须将整个日常生活所接触到的衣、食、住、行、娱乐等项目都包括在内，如此比较的基础才能持平，也才能更凸显科技在各种生活层面上的功能与价值。为克服资料取得上的种种问题，德隆从另一个角度来做探讨。他的想法是，在比较上，我们也可以假设，若有一个时光机能让我们穿越时空往返于其间，把1890年制造的单速自行车拿到现今，与今日的单速自行车放在同样一个卖场上去推销（当然不是把它当成古董来看，而仅视为一般商品），我们会发现，这辆19世纪90年代生产的自行车，在现今的社会里应该没有人会去买它。在现代科技下，同样的单速自行车可做得更轻、更巧、更具流线型，也更有效率。

当然，自行车只是一个例子，若是把古代的许多东西源源不断地拿到现代市场上来卖，则现代人可能会根本不屑一顾。可与该论文相提并论的其他类似例子是，若我们把以前人们下雨天时穿的蓑衣拿到现代市场上来卖，应没有什么人会去买这件又厚、又重、又不好看、又不能收折的大雨衣来穿。由此可见，古代的产品若非精制的工艺品，在今日的社会里是不会有什么商品价值的。这个例子足可说明，现代化产品不仅可以完全取代以前的产品，而且在制程与产品本身上有创新，故古代产品在今天市场上的替代弹性是很大的。(44)

在上述逻辑的推论下，我们亦可以推想，如果我们以这时光机把现代化的产品送到古代，则这产品在古代一定十分炫，也十分抢手，当然也能卖到很好的价钱。现代人因科技发展所享受到的幸福常常是不自知的。我们享受了电、自来水、电视、抽水马桶等这些日常生活用品，而把这些必需品视为当然。若是有一天我们失去这些东西，我们生活上的幸福指数一定会大幅下降。因此，在德隆的论文中，他想进一步了解，现代人因科技产品之赐所享受到的幸福，与古代人相较差距到底又有多大。

我们还回得去吗？

在比较上，我们同样也可以用上述时光机的概念把现代人送到古代社会去过日子。因此，我们要征求一些志愿者，看看有没有人愿意去，且一去就不能返。当然，若有人真有意愿去，那么这些人又会要求在古代社会中过哪一种日子，才能与他在现代化社会中，即使做个普通的老百姓，在过日子上的幸福感是差不了太多，也不会太委屈的。德隆在他的论文中推论，现代社会中的普通百姓，若要回到古代社会去过日子，那么他很可能要求过在当时社会里王公贵族般的生活，如此他在古、今两时空下的幸福感才会比较相近，最低要求也是：衣服有人洗；晚上无聊没电视看时有戏班子演戏给他看；出门时，虽然没公交车可坐，但仍有轿子可乘；等等。(45)

由这样的推论可以看出，我们现代化社会里的一个普通人其实正享受着现代科技文明给我们的种种幸福。而我们现在所享受的幸福是现今人类文明在幸福上的极致（the limit of human felicity），这种普通人的幸福即使与古代社会相较，也至少是王公贵族级的水平。

当然，同样是一百年后的人们，科技又发展到我们现代人所无法想象的水平，若他们有空回顾我们现今人们所过的日子，也一定会觉得我们现在过的日子很多地方是很落后，也很没有水平的。若要请他们回来过我们“现代人”的生活，他们肯定是一丁点儿的兴趣都不会有的。

59．战争与国防经济学

善为士者，不武；善战者，不怒；善胜敌者，不与；善用人者，为之下。

——《老子》，李耳（生卒年不详）

战争是残酷的，但战争却从未因其残酷而消弭。

战争的起因有许多。有时是因民族主义与爱国主义而起；有时是因领土与资源争议而起；有时是因宗教信仰、意识形态、种族、误会、贪婪、恐惧、忌妒之心而起。战争的过程终究是残酷的，而战争的结果却有可能是丰收、兴盛的。当然，相对地，它也有可能是破产、亡国的。

智者对战争的态度总是保守而持重的，《孙子兵法·火攻篇》云：“故曰，明主虑之，良将修之，非利不动，非得不用，非危不战。主不可以怒而兴师，将不可以愠而致战。合于利而动，不合于利而止。怒可以复喜，愠可以复悦，亡国不可以复存，死者不可以复生。故明主慎之，良将警之。此安国全军之道也。”

战争要做成本效益分析

上述《孙子兵法》所说的，“主不可以怒而兴师，将不可以愠而致战”，以经济的观点来说，就是说明在发动战争之前，一定要做好战争的成本效益分析，当然也要做好战争前的所有后勤补给计划，才能有持久的战斗力，也才能有较高的制胜把握。第二次世界大战的殷鉴不远，包括德、日、意等轴心国家之所以会战败，其中很关键的因素就是美国在欧洲及太平洋的全面参战。在第二次世界大战期间，美国本土提供了强大的军队、军火及后勤补给，这是制胜的关键。相对地，日本之所以甘冒天下之大不韪去偷袭美国珍珠港的太平洋舰队，就是妄想先切断美国干预太平洋战场的可能性，但日本仍然低估了美国当时的经济实力。美军在太平洋的军事实力很快恢复，随即让日本在太平洋的各场战役中受到重创，最后其本土亦被美军轰炸，卒致失败，宣告无条件投降。

战争自古以来就是资源消耗上的竞赛。这一资源消耗战，虽不一定能保证资源多的一方就能获胜，但在其他条件不变的情况下，的确能让资源较富足的一方有较大的优势取得胜利。以现今的高科技发展来说，战争的设备是越来越昂贵，一架基本的现代战斗机造价常常从3000万美元起跳，其间尚不包括它的武器系统及后勤支持系统的花费；而现代化战争中的精确制导炸弹也常从几十万美元一枚起跳。因此，没有钱就打不起战争，这也是现代战争经济学的现实写照。

《孙子兵法》亦有名言：“是故百战百胜，非善之善者也；不战而屈人之兵，善之善者也。”若是战争的结果造成两败俱伤，即使百战百胜，然其在经济上却是得不偿失时，自然就失去了胜利的意义，这也是《孙子兵法》中，最特别也是最高明之道。因此，《孙子兵法》其实是不折不扣的“战争经济学”，它在大战略上讲求的是战争发起前、进行中的“成本效益分析”。当然，在战术上，如何出奇制胜（如声东击西、调虎离山等），如何趋吉避凶（如隔岸观火、走为上计等）也是它讨论的重点。只是许多人侧重它在战术上的讨论，而可能忽略了它在战争发起前在战略上或是经济面上的重要考虑。

从战场肉搏到经济竞争

“不战而屈人之兵”最有名的例子，当属美国的里根总统在上任后扬言对当时的苏联发动星球大战（Star War）。这个国防构想就是要强化美国在陆上及外层空间拦截苏联核弹攻击能力，故能有效地防御美国本土。这一计划于1983年3月23日经由美国里根总统宣布后，引发了美苏之间的宇宙空间军备竞赛。而这场花费巨资的军备竞赛最终拖垮了苏联的经济。最后，苏联不得不于1991年12月26日宣告解体。(46)由这个重要的例子可知，战争的面向是多元的，它不只是彼此在战场上血淋淋的厮杀，也可能是双方在经济力上的持久消耗。从上述的例子可知，让苏联垮台的，表面上是“星球大战”，但实质上却是“经济大战”。

若说外交是国力的延伸，那么后勤与军需工业往往是国防的延伸。军需工业随着各国制度与历史背景的不同，各有其不同的安排。比较常见的例子是直接隶属于各国的国防单位之下，如此一来，不论是武器的研发、制造或是后勤的供给，都是在国家封闭的系统下完成的。这样安排的好处是可使其内部的交易成本降低，但相对地，它要付出的代价则是封闭系统下的低效率与高成本问题。

再者，国防产业最常碰到的问题就是规模经济不足，因此在军需品的生产上，常常是军方的需求量太小，以致生产的成本过高，自制倒不如外购划算，这种情形在小国间尤其明显。而长此以往的结果，就是在无形中造就了国际上另一个庞大的军火工业的出现。

就军火工业而言，大体上可分成国营与民营这两种形态。国营的军火工业集结国家的力量在研发、生产及推广上成为一条龙的体系，因此受到国家直接控制与指导。

相对地，另一种完全不同的体系则是纯民营的军火体系，全部的国防生产体系都是由民间厂商为之，不论是核动力潜水艇、隐形战斗机、坦克，还是步枪、手枪等，无一不是由民间厂商负责设计、研发与制造。在这样的一个体系下，它可以发挥很大的好处。

其一，厂商在商用与军用的研发上可发挥最大的规模经济效果，因此在研发上的效率是最高的。以美国波音公司（Boeing Company）为例，它既生产波音747型飞机，也为美国国防部研制战斧巡航导弹（Tomahawk cruise missile，一枚约150万美元）；它也参与美国下一代战斗机F-35的研发，但败于洛克希德·马丁（Lockheed Martin）公司，没有入选。

其二，再以上述的F-35战斗机为例，美国的国防部本身并不研发或制造新一代战斗机，而是交由民间执行。在实际做法上，它是由美国国防部主持并公开征求下一代战斗机的设计厂商，通常由民间厂商形成两大团队，彼此相互竞争。最后，由原型机测试比武出列的厂商赢得最重要的后续生产大订单并在美国政府的同意下外销，成为以后近20年的主力机种。由于其后续生产的利润十分庞大，因此参与研发与测试的厂商莫不全力以赴，因此形成战斗机设计上的创新竞赛。而没有入选这一竞赛的团队所发展出来的新技术也可用在得标者下一代战斗机上，此乃因在新一代战斗机的研发及测试上，美国的国防部是有资助其研发经费的，因此其研发成果统归美国国防部所有。在民间厂商的高度竞争下，无怪乎美国能不断地创新，长期执世界军火工业之牛耳。

武器扩散与军备竞赛加速

2014年7月3日美国《华尔街日报》有篇专文，讨论美国战斧巡航导弹停产后可能产生的影响。该文指出，该导弹的主要生产厂商除波音／麦道公司之外，雷神公司（Raytheon）也是另一个供应体系，而在该体系中，它在全美有300个供货商，跨24个州。(47)目前美国原库存的3000枚战斧巡航导弹除每年训练用约100枚外，在历经海湾战争、利比亚战争、伊拉克战争等，共消耗掉2300枚，因此美国现在出现不小的呼声，要求美国的国防部要下单补购，而这一声音也已传达到美国国会。厂商呼吁要维持现行供应厂商的生产能量，如此才能维持它的生产设备、人员组合于不坠，而这对美国的国家安全是必要的。另在首相安倍晋三的推动下，日本的和平宪法被篡改，如此一来，三菱重工生产的巡航导弹系统也解禁出口，当然日后日本相关的各种军火出口也会增加，日本各相关的民营大企业及大商社有可能成为世界主要的军火供货商之一。

在高科技军火系统商品化的情况下，武器的扩散会更广泛，各国间的军备竞赛也会加剧，而其对战争发生是起到促进还是吓阻的效果，则有待进一步观察与验证。当然，这也取决于上述《孙子兵法》所说，有权用兵者如“主”或“将”们的智慧与决断。倘若有权用兵者一旦精锐武器在握而变得有恃无恐，战争的“需求”将顿时提升不少。此时，它不仅是道德风险的问题，更可能印证了萨伊定律所说的“供给会创造自己的需求”的道理。此乃因在得到精锐武器的供给后，即使是“明主”，发生“怒而兴师”此等严重道德风险的可能性恐随之骤增。(48)此时，不论开战与否，它势已创造出新一批的武器“需求”矣。

60．规模经济PK范围经济

万山不许一溪奔，拦得溪声日夜喧。

到得前头山脚尽，堂堂溪水出前村。

——《桂源铺》杨万里（1127—1206）

从前述打字机键盘的例子可以知道，我们现今通用的打字机键盘，是起源于19世纪中叶居于市场主流地位的Type Writer牌打字机。因此，市场的主流者常常是市场的标准制定者，而这也是经济学上所称的规模经济（economies of scale）。

规模经济的体现是多方面的，如在大规模生产下，能更好地掌握质量，而在质量控制下，又能进一步把成本压低，从而能进一步扩张市场。稳定的质量与有竞争力的成本其实就是规模经济下的两大优势，这种情形或可以汽车业为代表。一般的平价汽车市场，其实就是各汽车厂在规模经济上彼此较劲的地方。为了能有效地控制成本及质量，最有名的例子就是日本丰田公司的及时制系统（just-in-time）。在这个系统下，它统合了丰田汽车厂的各零部件供货商，让他们也都调整自己的生产流程，而能与丰田总厂的生产与最终整车装配同步，如此一来，最终装配时期需有各式零件的数量都能一一地精算出来，从而要求各相关供应体系内的厂商都要能同步且精准地配合。在这一运作体系下，不论是中心工厂或是各卫星工厂，都能同步进行。因此，体系内的每个厂商都没有呆料或是不当存货的问题，也省去大笔的存货仓储及管理成本，每辆车的生产成本就能有效地降低，质量也能进一步地提升，自然就能生产出价廉而物美的汽车，而能在市场上有很大的竞争力。再者，在竞争力进一步提升后，市场占有率也随之提升。在此良性循环下，规模经济的效果就能发挥到最大。

相对于上述一般汽车的情形，当然也有一些汽车厂是生产高级跑车，这些高级跑车的要求是高质量、高单价，同时，在车子的设计上也是标新立异，因此是“多样少产”范围经济（economies of scope）下的代表。当然，这些跑车的车厂服务的重点不是一般客户，而是金字塔顶端的客户。目标市场不同，公司对产品的定位自然也不相同。

规模与范围的取舍

在真实世界里，规模经济与范围经济的拔河一直在进行着，不论是上述的汽车产业也好，还是服饰业也罢，在各个产业中都能见到这种现象。因此，就服饰业而言，若女士们在一般的百货公司买衣服，穿上身后，最担心的情形就是发现熟人中也有人跟自己穿同款式的衣服，出现在同一个场合。这种撞衫情形虽然机会不大，但一旦发生，当事人难免都会觉得窘迫，此时，或许只能以“英雄所见略同”来化解这尴尬场面。为了避免这种情形的发生，就有许多小的服饰从业者应运而生，各相关的设计师发展出自己独特的风格，而让市场上有更多选择性。因此，许多为满足小众市场需求的特色性产品出来，当然也是范围经济的一环，而在经济学里给了它一个特别的名词叫作“垄断竞争（Monopolistic Competition）”。

垄断竞争的情形在真实世界里是很常见的，不论是服饰业也好，还是食品业也罢，都充满了垄断竞争的态样。食品业就是垄断竞争常出现的产业。譬如，夜市中的小贩形成了一个高度竞争且流动的市场，这毫无疑问是个竞争激烈的红海市场。在这红海市场中，如何能让自己的摊位脱颖而出就是关键之所在。为此，从业者挖空了心思，要让自己的商品或特色小吃能与众不同。因此，相关从业者就要有自己的特色与秘方，让自己在市场激烈的竞争下仍能屹立不倒。

第三条路

其实在产业中，也有从业者另辟蹊径，干脆将计就计，把市场中彼此互相学习而成的相似性产品，包装成“地方特色产品”来个整体营销，如此或许能把原先厂商之间彼此相互竞争的红海市场转变成彼此共同努力而发展出规模经济的蓝海市场。这种情形也很常见，如云南的普洱茶、荷兰阿姆斯特丹的钻石、印度西孟加拉的大吉岭红茶、瑞士的巧克力、新加坡的海南鸡饭等。

除此之外，世界各国在设计市场上也别出心裁地以设计的主体来强化出规模经济的效果。以引领世界流行风潮的巴黎为例，每年巴黎的设计师们都会决定下一个流行风的主题，如非洲风，而在此非洲风的召唤下，世界各地的许多设计师都会把他们的设计对准这非洲风，因此，不论是床单、枕头的设计，还是台灯、灯罩的设计，都是如此。这样一来，赶时髦的人就会在这种气氛下提前采购，从而能刺激购买。因此，在设计师们彼此间既竞争又合作的情形下，就能创造出更多的商机。由此可见，规模经济与范围经济也并非全然地两极化，两者是能发展出彼此相互调和的关系来的。

规模经济的出现，其实也隐含了另一个竞争上的含义，那就是领导厂商创造一个不易突破的进入障碍，以阻却竞争者意图进入或染指这既有的市场。相关的进入障碍可能有：全世界高额的广告花费、全世界各相关的销货渠道布建、全世界各相关研发单位的布建、产品在全球高比率的市场占有率、完整的专利布局对可能的竞争对手形成技术封锁，等等。这些进入障碍的设置，其实也是要巩固厂商既有的市场垄断或寡头地位，以确保厂商长期的垄断利润。

垄断者是垄断的恶霸还是创新的英雄？

垄断厂商在规模经济的优势与进入障碍的保护下，常存在着大者恒大的情形，因此也引来很大的争议。有人视垄断厂商为寇仇，也有人将其视为创新英雄，到底应如何持平来看待它，是有着历史的演进的。美国早期反托拉斯的观点充满了对大企业的反感，早期美国打大企业的英雄老罗斯福总统（Theodore Roosevelt，1858—1919）就是这方面的代表。喜欢打猎的老罗斯福总统甚至出现在漫画中，被描绘成森林中的猎人，手上拿着来复枪打下了好几头代表大企业的熊。然而，随着时间的变化，国际社会对大企业的看法也有了变化，特别是那些靠创新、技术及企业家精神而打造出来的大企业，社会上对它们有了比较多的认同与体谅。因此，在相关反垄断、反托拉斯的法令中，不会认为大企业的垄断是当然违法的（illegal per se），而是从合理性原则（rule of reason）来看，大企业虽不必然违法，但它们在企业的政策上若对它们的竞争对手有限制竞争或妨碍公平竞争的行为，就会受到很严重的处分。因此，在现今反托拉斯的观念上，已不是反对大企业，而是反对及制裁限制竞争或不公平竞争行为。

在世界经济更平衡、世界贸易障碍更低的未来趋势里，规模经济与范围经济这两个轴心仍会彼此相互关联、相互运作。若说规模经济的重要性如月球那么大，那么范围经济的比重可能就如同天上许多小星星般，两者间星月相伴，让整个市场更显光彩。

61．饿肚子的艺术家

几年前，我开车经过美国中部的一座小城，看到路边的一个艺术市集，上面有一个大大的广告，写着“Hungry Artists”。当时，我为艺术工作者的处境感到同情，事后多年，这招牌在脑中仍然印象鲜明。这些“饥饿的艺术家”为何身陷于此呢？

另一个同样让我印象很深的是，小时候我看的一篇文章，它谈到知名艺术家毕加索（Pablo Picasso，1881—1973）的故事。文章是这么说的：有一天，毕加索在西班牙的一个海滩度假晒太阳兼作画。这时，一对夫妻带了他们的小女儿也在这海滩上，丈夫认出了在他们不远处的男子就是名画家毕加索，于是心想，若能向大画家要到一张画，这度假就很值得了。但要如何开口呢？这时，他不觉心生一计，何不让自己可爱的小女儿去开口，这样机会应该比较大些。于是，在父亲的指使下，可爱的小女孩就趋前向毕加索问好，之后很客气地问：你可不可以送我一张画？毕加索看到这么可爱的小女孩就满口答应，于是拿起画笔来，在那小女孩的背上画了几笔，也算是送了小女孩一幅画。当然，小女孩的父亲是失望的，因为画在他女儿背上的那幅画虽是大师真迹，但因为它不能“转卖”出去，所以就没有市场价值。

有市场，才有价值

艺术品需要由市场来决定它的价值。市场上只会认定少数的艺术家，给予他们名与利的王冠，但也造成许多不知名而又饿肚子的艺术家。艺术品的市场常常有很强的针对性及识别性，在许多情形下，普罗大众不可能都对某一件艺术品产生共鸣，并产生强烈的购买欲望。因此，艺术品的市场规模往往十分有限，它在先天上就是不能养活这么多的艺术家的。既然如此，我们是否能比照律师或会计师那般，以执照考试的方式控制执业的人数呢？答案当然是不可以。这是因为创作是没有标准答案的，创作是无法以考试来决定的。创作的价值决定于市场，因此当艺术创作没有进入障碍的情形下，它会吸引很多有志之士前仆后继地投入，如此一来，饥饿艺术家的出现，似乎是一个不能避免的情况。

饥饿的艺术家，相对于那些在市场上大大成功的艺术家是否就一定技低一筹呢？其实也未必。历史上有很多饥饿的艺术家在身后都变得很有名，如画家凡·高、音乐神童莫扎特，但他们却无缘在生前享受成功，何以至此？

其实任何一位有才华、有抱负的艺术工作者，他的努力就在于创新与突破上，然而，创新与突破，特别是特立独行的新艺术品，是需要市场去了解及肯定的，若能在市场上形成口碑，他才会有立足之地。倘若市场一直对此前卫的艺术未能接受，而要等到艺术家过世之后才惊觉一个天才已悄然逝去时，日后，即使艺术拍卖市场对这位艺术家有再大的肯定、他的作品可拍卖到何等天价，这对那饿了一辈子的艺术天才而言，实已无任何意义了。所以，我们必须体认，在许多市场，特别是艺术市场，一定会有消费者认知上的时间差（time lag）的出现。若能存在某些机制，使这认知上的时间差缩到最短，或许这饥饿的天才的遗憾就能少一些。事实上，在真实世界里，我们看到许多与艺术相关的行业中有专业的艺术评论人出现，如影评人、乐评人等，他们在各自市场中扮演着举足轻重的角色，其主要贡献就在于解决上述时间差问题，同时也能处理信息不对称的问题，让一般人都能更容易体会艺术家们的贡献与特殊性。除此之外，各种国际音乐大赛、美术比赛、电影的主要颁奖等，也都有助于艺术家的才能更迅速地得到市场的肯定。

艺术的市场学

在艺术的领域里，有些属于流行艺术，有些则属于非流行艺术。譬如，流行音乐与小众音乐就有所不同。在流行音乐领域，有一个分工很绵密的产业链，有人专门在做市场调查，有人专门在做市场营销，有人专门在制作音乐，还有人专门在做产品包装等。因此，对于市场上的变化不但已能完全掌握，还能开创新的市场需求，以争取消费者的认同。

不同于上述流行艺术的市场运作，在较传统的艺术市场里，也有行家把艺术品当成期货来炒作。这种运作方式通常就是，炒家们先选定一些有潜力但尚未出名的艺术家作品，或是一些年老但仍未被市场认识的艺术家作品，在你买我也买的相互哄抬下，以人为的方式创造出某位艺术家的市场交易行情价来，因此就能创造出艺术家、经纪商、收藏家等多赢的局面。当然，这种炒作有时能成功，有时也会崩盘。这要看艺术家是否在供给上倒货过多，而让作品在质量与数量上失控；或是市场上需求面是否能接受此一艺术品及是否看好此一艺术品的未来价值。

在有些可复制的艺术品中，如版画、金属雕刻、琉璃等作品，我们也常见，艺术家们常在可复制的艺术品上注明，此艺术品一共复制多少件（如30件），而本件作品的编号是多少（如第12号），以限量来哄抬价格，用以确保该艺术品的收藏价值。因此，供需法则仍是重要的考虑。

就流行音乐而言，我们也可以观察到，不断有许多不同于以前的新曲风、新突破。而就电子科技产品而言，我们所常见的同一品牌的厂商常推出新手机、新型平板电脑，把自己上一代的产品淘汰。虽然这两者的行业不同，但它们的这些突破都有一个共通的情形：市场上求新、求变的需求是殷切的。对艺术家而言，这点也常常没有任何例外。

脱颖而出的关键：成本效益观点

另就工业产品的创新而言，大致可分为产品创新与制程创新。这两种创新在经济上的意义是不同的。(49)其中，工业产品在制程上的创新常常能带来生产成本的下降，故常导致最终产品价格的下降和市场购买量的提升。如图61.1所示，厂商在制程上的创新会导致边际生产成本（Marginal Cost，MC）曲线的平行下移，故使得均衡点由原A点移至B点。相对地，若产品上的创新就能引领风骚，带动产品的流行风潮，从而引发新一轮购买热潮，在此情形下，图中的边际收益（Marginal Revenue，MR）线会平行上移，故会使均衡点由原来的A点移动到C点。当这两种创新同时出现时，一定可以带动购买量的提升，但不一定能使价格下降。


[image: ]
图61.1　产品创新与制程创新

资料来源：The Free Market Innovation Machine第155页



上述工业产品与艺术品创作有相似之处。以国际知名的琉璃艺术的创作为例，它兼有作品上的创新与制程上的创新。(50)然不同于工业产品的是，艺术品在制程上的创新是过程，其主要目的并不在于生产成本的下降，而在于最终艺术品整体艺术表现上的成功，常常也可内化成艺术本身，成为提升其附加价值的重要部分。我们可以将琉璃艺术大师杨惠姗的创作过程以经济学的方法来做一说明。

结合制程与产品创新的顶级艺术品

由于古老的脱蜡铸造法已经失传，杨大师以无比的毅力并花费许多金钱，在一步步的摸索中，终于找到并还原失传的脱蜡铸造技术。杨大师的艰辛钻研过程，可以参考原图61.1的概念，另以图61.2来说明。如图61.2所示，若杨大师不去突破，而以一般通用的技术及方法制作琉璃，其对应的边际成本及边际收益线，分别为MC1及MR1，故其对应的均衡点为A点，此与图61.1的A点是相同的。但为力求突破，杨大师在经历无数次的失败后，终能有所突破。而这个艰辛的过程就如同图61.2中的MC2曲线，是陡陡地快速上升的，代表研发上的边际成本在快速地上升。另值得注意的是，在图61.2中，MC2曲线与纵轴交会在a点，这代表杨大师的这段努力是撑过来了，若没撑过来，则MC2曲线会与纵轴相交，但其交汇点可能远高于b点，这代表着制程上的研发风险实在太大了，任何人都很可能会撑不下去。
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图61.2　制程创新结合产品创新：琉璃艺术



幸好皇天不负苦心人。杨大师终能在脱蜡铸造法的技术上有所突破，而能以此方法创造出新的、更完美的、更具艺术性，也更大件的艺术品，从而奠定了她的琉璃艺术大师地位。而今，大师的艺术作品身价不凡，故其边际收益线以MR2表示。由图61.2也可以看出，MR2曲线在很高的位置，表示其艺术品的价值高。此外，该曲线的弹性大，表示大师的艺术品的市场行情高。然而，在高行情下，大师重要的艺术品是否会如弹性大的曲线所建议的，将会大量流到市场上去呢？答案是否定的。这是因为制作一件上乘、无瑕且特别大件的琉璃艺术品，其失败率是很高的，由此使得其对应的边际成本上升必将很快。而如图61.2所示，边际收益线MR2与对应的边际成本线MC2两者交会在点C，而C点就是代表制程创新与产品创新两者成功的混合体：一个质精而量少、有突破性的、值得永久珍藏的大师级艺术品的诞生。

62．超级巨星经济学

凡音之起，由人心生也。人心之动，物使之然也。感于物而动，故形于声。声相应，故生变；变成方，谓之音；比音而乐之，及干戚羽旄，谓之乐。

——《礼记·乐记第十九》

经济学可以用来解释社会上发生的许多现象，然而，社会上一些少见的现象是否仍能有合理的经济学解释呢？譬如，我们可以看到在社会的各行各业中出现了许多超级巨星（superstars），他们可能是一线的电影明星、歌星、运动选手或著名设计师等，他们在各自的领域都是佼佼者，不但得到社会的宠爱，更赚得了丰厚的报酬。对这些集三千宠爱于一身的杰出巨星来说，他们如此高的收入是否合理？是否有合理的解释？

美国学者舍温·罗森（Sherwin Rosen，1938—2001）在他著名的论文中，对于各行各业超级巨星的报酬问题提出了一套完整的经济学分析(51)，用以说明这些大牌人物的报酬之所以不能被传统的供需理论所解释，其实是因为在这些超级巨星的背后存在着许多一般人所没有的特性，因此，在分析他们的杰出表现时，我们就必须先掌握这些特性，而在之后的分析中，我们也才能顺利地推导出这些超级巨星现象的合理解释。

人红有什么道理？

在论文中，罗森先对超级巨星的特质做了经济分析。他认为，超级巨星常具备以下四个特性：其一，一般人可以很容易且不花一分钱地从各种媒体的报道中欣赏到这些巨星的才华与风采。其二，巨星就是巨星，尤其是超级巨星，在粉丝心中很难被其他人取代，因此，越是超级巨星就越不具可替代性，当然，越是具有才能上的稀缺性时，超级巨星的报酬也就越高。其三，超级巨星在自己的专业表现上，不会因表现的次数多、频率高，就会直接地影响到他提供自己服务上的“生产成本”。换言之，演员或是运动员自己在劳务提供上的成本或开销（如置装费、秘书助理等开支），不必然会随自己市场的扩大，而会随之一直扩大与增加。其四，超级巨星的表现与表演的智财权原则上是专属于超级巨星的，如另有约定者当然另议。

除了上述超级巨星的特性，许多行业的超级巨星在其所属的市场中另具有以下特质：其一，超级巨星的演出常具有“外部不经济性（external diseconomies）”。也就是说，他所面对的观众越多时，效果越会减小，也会变差，因此无法无限地扩大。这种情形就如同超级巨星在数万人的体育馆中开演唱会，声光及画面的效果当然会随着场地的一再扩大而变差，但如今科技的发展正在努力地克服这一问题。其二，在许多市场，随着超级巨星的知名度、市场接受度与影响力的提升，这些巨星的市场价值是不减反升的。当然，超级巨星也有他在市场上的“赏味期（风味最佳时期）”，少有人会在市场上一直居高不坠。

以上所谈的都是超级巨星及其市场特性，那么从市场的需求面或是粉丝面而言，他们又具有哪些特性呢？粉丝通常是那些要花钱买单的人，因此在自己的预算及时间的限制下，他就必须在质（如花大钱买特区位置就近看球赛）与量（如打算看多少场球赛）之间取得一个平衡点。如此一来，就粉丝来说，他就必须在价格与不同等级的巨星或明星之间建立起一个彼此无差异曲线的关系。具体来说，如爱听歌的粉丝，就要在自己最爱但须花费最大且只能去少数几次的超级歌星演唱会，与其他虽非自己最爱但价钱较低且能多去听几场的演唱会之间，找到一个能获得一样的满足与快乐的可能组合点。

超级巨星市场的供需分析

当然，最后超级巨星与粉丝之间，就如同供给（巨星）、需求（粉丝）两条曲线般，必须有所交叉才能找出他们的均衡点。罗森的论文推导结果显示，当超级巨星的才能越高时，他在市场上的穿透力也就越强，市场规模也就越大。如此一来，超级巨星只要让消费的粉丝每人多花一点钱，就能吸引大量的粉丝，而让巨星自己的荷包赚得满满。再者，当巨星的才能越高时，则他吸金的能力与魅力也就越强，粉丝也越心甘情愿地买单，超级巨星的荷包也赚得更满。

如前所述，超级巨星其实也有他的赏味期。在赏味期越接近尾声时，超级巨星就越会明显地出现“内部不经济（internal diseconomies）”的效果来，在此所谓内部不经济效果是指超级巨星在多次且长期的出赛或表演后，可能出现一些职业病（如高尔夫选手的膝关节磨损或网球选手的网球肘等），如此一来，就会直接影响这些超级巨星的才能。当超级巨星的才能或美丽不再时，他若仍在市场中不退，就必须与二线的其他人分食大饼，之后可能会每况愈下直到退出市场。超级巨星最后终于完成了他在舞台上的“公职服务”而谢幕。

然而，消费者或粉丝呢？消费者或粉丝应该是最长命的，他们一直都在，但他们也是会变的。对高消费族群的粉丝来说，追逐超级巨星是他们的最爱；而对一般消费族群的粉丝来说，也可能转而拥抱才能较差但花费较低的二线巨星，这或许也是另一种可行的选择。

巨星的密码

在罗森的论文中，他也引述阿尔弗雷德·马歇尔（Alfred Marshall，1842—1924）经济学原理教科书中所提到的现象来支持他的理论。马歇尔认为，在19世纪末时，财富的累积让人们对高质量的才能有更高的需求，因此，高质量的才能与天分才是决定巨星收入的关键性因素。之后，威廉·哈姆伦（William A. Hamlen）在1991年发表的论文(52)中，特别就美国的流行音乐歌手或巨星在1955年至1987年的唱片销量做实证研究，看看到底是哪些重要的因素与唱片销量有关。实证结果显示，流行歌手若是女性且在行业中的时间越长，则唱片的销量就越多。

至于个人嗓音质量的因素，在实证中也能证实会对唱片的销量有正面影响，但其影响的效果比罗森的理论模型中推论的要低一些。对于这种情形，可能的解释至少有二：其一，个人音质的科学性衡量或许仍不够精准；其二，或许是音质的所得弹性高，也就是说，当巨星的音质再稍好一些时，就会对巨星的所得有更大幅度的增加，但这个论点因无法得知巨星的个人收入，故无法确认。

就流行音乐而言，也有专业的乐评人认为，声音的特质与辨识度才是决定一名歌手是否能脱颖而出的关键性因素之一。为此，巨星的才能与特质，特别是它的稀缺性，才是真正具决定性的重要经济因素。

在网络发达与知识产权常受侵害的情况下，现今流行音乐巨星的丰厚收入常常不是从卖CD或是从网络下载中获得，反而是从不能被取代且特别具“外部不经济”的许多场演唱会的收入中获得。如此一来，平时听到的音乐反而是消费者无偿取得并欣赏巨星的有效来源，这种情形倒也与罗森在没有网络、没有CD的1981年所发表的论文有相当的一致性。

63．老师父最后的绝学：知识产权的困局与发展

在武侠小说中，常可以看到这样的情节：有个身怀绝技的老师父自创了一个武林绝学而名震武林。他有一个入门弟子，很想得到老师父的真传，但跟随师父多年，老师父一直没把最重要的绝学教给他，让他有些心急。有一天，老师父病危了，在临终前把弟子叫到床前，和他忠心的弟子说，在我走之前，有一个宝典要交给你，你想学的绝学武功都在里面了。于是老师父终于告诉了弟子他收藏宝典的地方，说完不久也就走了。

老师父保护知识产权的苦心

这或许是杜撰的故事桥段，但它可让我们再多做一些思考。故事中的老师父为什么总要拖到最后一刻才肯把他的绝学拿出来交给弟子，早一点拿出来有何不好？老师父的顾忌在哪里？

从现代的语汇来说，老师父自创且名震武林的绝学，是他的心血结晶，也是他的知识产权，然而，问题就在于，这知识产权是没有什么保障的。它既无法申请专利，也没有著作权或专利权保障。因此，老师父能保护自己知识产权的唯一方式，就是保守秘密。这种情形有点像可口可乐的秘方，说出去之后，可能连一分钱都不值，不说出去，它的“市场”价值反倒是颇高的。因此，老师父不到最后一刻，都不轻易拿出自己的绝学，这种反应当然是完全合理的。其实，在上述桥段中，另外一种可能的剧情发展是，老师父有一个美丽而贴心的女儿，最后，那得意弟子娶了老师父的女儿，在他成为自家人之后，老师父决定，可以提早把那武功绝学传给女婿，故事也就快乐地收场了。当然，这个故事可能也会有另一种不同的结局，那就是，老师父本想在某一合适的时间点把他的绝学传给弟子，但不幸的是，在这时间点到来之前，出现了意外状况，老师父竟突然走了，一切来得太快，也来不及做任何交代，而这难得的智慧结晶也就烟消云散般地人间蒸发了，这的确是人类智慧上的巨大损失。无怪乎，武林界许多传说中的绝学现在都失传了。

知识产权的困境：宣扬或保密？

在现代社会，知识产权保障的重要性已特别凸显，因它背后代表了很大的经济与商业利益。当然，在现代社会，窃取别人商业秘密的事件也层出不穷。要有效遏止这种情形的发生的确是不容易，它常是“内神通外鬼”的结果，这更增加了遏止这些不法活动的难度。为了抓到公司内不忠的员工或公司外虎视眈眈的觊觎者，一个有效的方式就是设下陷阱，让愿者上钩；或是更主动地对外放出假饵，让公司外的觊觎者上钩。这些策略都是不错的想法，但会碰到一个法律上的问题，那就是，放出假饵以抓到觊觎者的做法，在法律上会有诱人犯罪的问题，因此，即使抓到觊觎者，是否能在法庭上定其罪仍有很大的问题。更恼人的是，这样的做法也可能让原先放假饵自保的行为出现法律上的争议，反而让自己陷入不利的被告局面。如何才能突破这样的困局呢？

美国在20世纪90年代中期，东西方冷战结束后，即开始担心自己重要的商业机密被不当地窃取，因此在1996年10月，美国克林顿总统签署了《经济间谍法》（Economic Espionage Act，EEA），又名《商业间谍法》。在这个法案中，对于经济间谍这类严重影响美国经济利益的活动，特别允许美国的公司可以设下圈套，诱捕外界的经济间谍或是公司内部的不忠员工，这些放饵的行为可免除公司陷入诱人犯罪的法律困境，进而可对经济间谍定罪。经济间谍罪名一旦成立，依该法可处行为人15年的有期徒刑，或课或并课50万美元的罚金；若法人团体触犯该法，最高可处1000万美元之罚金。

相对于上述经济利益的保护，也有另外一类的珍贵智慧财产，反而是要求拥有该知识产权者，须倾囊相授，不要藏私。为什么有这么大的不同呢？

若说有什么知识是鼓励大家多多公开地来学，而且要学得好才是真好的话，那么学校教育中的知识应该就是这类属于无私但具高度公共利益的知识。其中，小学、初中或高中的教材因比较属于制式化的教材，因此教师个人在教材上自己独创见获者的部分可能相对较少。相对地，在大学或是研究所甚至到硕士或博士的阶段，由教授及同学们大家共同创造出的知识或新的发现相对比较多，当然这也是高等教育所应扮演的重要角色。然如此一来，大学教师们面对的情形就可能会如同前述老师父般出现一个困境：他到底是应倾囊相授，还是要留一手？因为老教授知道，若是他无私倾囊相授，学生日后也不负期望地青出于蓝而更甚于蓝时，学生会不会倒过头来抢了老师的教席？当然，这种情形一旦有任何发生的可能，聪明的老教授是不会坐以待毙的。聪明的老教授最佳的自保方式就是不好好教，甚至胡乱地教，让学生如坠入万丈深渊之中，学生可要经过很长时间才能知道什么是对的，什么是不对的，在空间换取时间下，学生是不可能挑战他的。

从制度设计化解

若有这种情形发生，其实对老师和学生一定都是两败俱伤的，因此是否有什么有效的解决方法呢？其实，所谓解铃还须系铃人，问题的症结就在于应如何让老师放心，让老师知道，在他把毕生绝学倾囊相授给学生后，他完全不用担心他的教职会被学生辈抢走。若能如此，老师自然也就可以放心地教，学生自然而然地就能得到最完整的知识传授了。而若学生站在老师的肩膀上能有新的突破，则人类的知识就能在一代传一代的情况下更加快速地向前推展。

如何能让上述想法落实下来呢？在实务上，美国各大学所采用的终身教职聘雇制就是一个具体的例子。通常美国各大学在助理教授职位上服务6年左右时，就会决定是否把这位助理教授留下来，继续让他教。若学校决定留人，则会让他升成副教授，并给他终身教职的保障，让他无后顾之忧，从而能倾囊相授。而这一制度已渐成世界各国大学的标准制度了。(53)

终身教职制可说是另一种形式的垄断。一旦教师取得长聘之后，若非学校把整个系裁撤，或教师犯了很大的学术上的失德行为，他是不会失去教职的。这个制度当然也不能说没有缺点，但若瑕不掩瑜，也自然有其可取之处。

若能有上述终身教职制度性的保障，老师父的武功绝学是否就能更顺利地传承下来呢？这个问题的答案或许是肯定的。而更让我们肯定的是，知识产权的保护，在现今高科技的发展下，经济价值越来越高。因此，相关的保护措施会比老师父时代的情形更严格。

相关的例子包括在知识产权（intellectual property rights，IPR）相关的法令中，如著作权法、专利法、商标法、营业秘密法及公平法（有关表征的部分(54)），对于知识产权的保护也越来越周全，并且在许多相关的规定中，都有刑责的条款规定，因此知识产权的重要性已成为知识经济时代下重要的课题。有关知识产权的保护范围也在扩大中，譬如嗅觉部分是从未有相关保护的，但已有法国知名的香水从业者要求，他们品牌的香水，不只品牌要受到保障，甚至连它的香水味道也可视为该商品的“表征”受到保护，其他任何从业者不能以逆向工程的方式合成它的味道，进而向消费者宣称，你只要花某名牌香水五分之一的价钱就能买到我牌的香水，但我牌却能让你抹出如同该知名品牌般的高雅清香来。若你是香水的使用者，你是否会动心呢？上述例子只是许许多多知识产权争议中的一个，其他相关争议势必越来越多，但相对地，我们在知识产权领域的发展也会不断向前。

64．儒家思想、经济理论及管理哲学

曾子曰：“吾日三省吾身——为人谋而不忠乎？与朋友交而不信乎？传不习乎？”

——《论语·学而篇》

2005年4月，我应邀赴韩国济州岛参加韩国科学技术院举办的“产业与技术创新国际研讨会”。在会上，我除依原计划发表一篇论文外，还应韩国的主办单位临时之邀，作为会议第二天早餐时的一场专题演讲的唯一对谈嘉宾。

儒家管理思想在韩国

大会安排的早餐演讲会特别邀请韩国首尔大学物理系尹锡喆教授就其畅销书《儒家思想与管理哲学》的内容摘要做一个英文演讲，该书当时居韩国畅销书排行榜第一名达数月之久。韩方认为，我受儒家思想熏陶很深，所以是最合适的对谈人。我临时收到这个邀约是有些惶恐的，但心想这个机会很难得，也就答应了。

但之后，我很后悔自己答应得太快，因为一直到尹教授演讲之日的前一晚，我既没见到他，也没看到他的演讲内容，我完全不知尹教授要谈些什么。于是当晚我坐在自己的电脑前，心想，明天当着几百人的面，要用英文讲什么？总不能开天窗吧？之后心念一转，就当自己要讲这个题目吧，于是静下心来，把这个题目好好地想了一次，于是也写出自己的一些心得，之后心里也就踏实多了。因为，若是第二天尹教授谈的方向与我大致相同，我可以呼应他；若完全不同，也没关系，我已准备好的英文大纲内容也可以拿出来谈谈，做一补充。

尹锡喆教授在演讲中曾以两个例子强调企业均应重视长期，不要急功近利的重要性。他所举的第一个例子就是春秋时齐桓公的例子。当时，齐在打败了鲁之后，得到了富庶的“遂”，而就在齐桓公庆幸之际，冷不防曹沫突然从座中跃出，以利刃要挟齐桓公必须放弃遂。当时迫于无奈，齐桓公只能勉强答应。而在危机解除后，齐桓公本想反悔，毕竟大家都知道他是在受胁迫下做出的承诺。但此时管仲仍力劝齐桓公信守承诺，而齐桓公最后也应允管仲之议并未取遂，如此一来，事后诸国大家都更佩服齐桓公的品德，而公推他为盟主以抗楚，为此，齐桓公便成为春秋时最重要的政治领袖。此即为不急功近利的例子。之后，尹教授在其演讲中又以光线在宇宙中不是以直线而是以曲线行进的现象说明光速虽是最快的，但也“不急功近利”的道理。对于实际的企业经营，韩国学者也常以韩国不愿长期甘服为国外厂商代工，而宁愿以大代价且长期经营的方式来建构自有品牌及独立自主技术能力为例，此可对照企业长期而迂回的经营策略（round-about strategy）哲理。(55)

向儒家学管理

在谈到儒家思想与管理哲学时，我会不自觉地想到近年来在经济及管理的理论中，有不少新的理论是以企业内的经营与管理作为讨论的重点。例如，拉泽尔和罗森发展出员工的“锦标赛理论”(56)。他们的理论认为，公司实可以拉大公司内上下职级之间的薪资差距来激励员工之间的竞争及斗志；而经由员工之间在企业内的竞争，公司也能有效地降低其内部的监督成本，如此一来，公司整体对外的竞争力也就能随之提高。此外，在相关的经济理论中也另有“递延给付理论”。根据这一理论，员工在其受雇的后半期间（如后15年）他的薪资水平是被溢付的，而此溢付的部分是在补偿其原前半期（如前15年）受雇期间低付的薪资。在这一薪资先低付，之后再溢付，而其薪资总额相等的制度设计下，它仍算得上是个公平的薪资给付，因此公平性是没有问题的。在兼顾公平性的同时，它不但能有效地稳住员工，也能减少员工可能发生的工作怠惰，公司的监督成本也能有效地降低，是一个双赢的管理及薪资设计策略。

上述现代化经济管理理论的发展，主要立论基础在于信息不对称性。此外，如何有效地处理委托代理（principle-agent）问题及上述监督管理问题也都是近代经济学家要处理的重点问题之一。相对于上述西方经济学理论的发展与讨论，儒家思想中所强调的价值观，恰与西方的经济理论，形成一明显的对照。

在儒家理论中，鼓励每个人都要在自己的岗位上做好自己的工作，若此，则上述西方经济学中常讨论及关注的，应如何有效降低公司庞大监督成本的问题、代理人的问题、交易成本的问题及信息不对称等问题，大半就能迎刃而解。如此一来，儒家思想中强调的忠谋、敬业、乐群、智能、精进等思想与价值，不啻将成为企业提升其竞争力中最根本，也是最有效的倚仗。

以儒为本的企业

以21世纪初期迅速崛起的某餐饮集团为例，该集团负责人将其成功的经营管理方法及理念归功于儒家思想。他强调他是靠半部《论语》经营起他的企业。在仔细听了他的几次演讲之后，我也有些心得。心得之一是，员工在企业内充分地得到尊重，不论是基层的服务员还是主厨及店长等高阶同人，都是如此，因此同人间上下都是以诚彼此相待、彼此尊重。如此一来，一旦公司建立起这一优良的企业文化，就能省去很多监督成本（该企业负责人强调，他否决店里装监视器的建议），公司的资源就能引导到其他更能增强竞争力的地方去，如此一来，就更容易胜出。

他还强调，他本人及公司都诚实纳税，所以公司的财务公开透明，就是昭公司同人的大信。这种做法其实与上述齐桓公的例子有相似的地方，也是昭大信才能得天下的王者做法。此外，他又强调，他们的经营不是采取吃到饱的餐饮模式，其理由最主要是因为吃到饱的模式别的不说，公司在食材上的浪费太大（若当日食材没卖完，依规定是要全部倒掉，不能留过夜，也不能再冷冻起来），不仅浪费，也很不环保。因此，在菜单的设计上，不论是主菜，还是前菜甜点等，客人都有一些选择的可能，但也不会过多，如此一来，就能在多样化与环保不浪费之间取得一个平衡点。我听了这样的说明之后，脑海中浮现的就是儒家所强调的“仁民与爱物”的思想。仁民在上述的例子中，就是重视客户的需求，而爱物就是以一个好的商业模式，而不是以吃到饱的模式为之，如此一来，彼此相互结合，竟也能树立一个成功的商业典范。

在儒家的理想社会里，可能没有太多律师发展的空间，也不需太多的法官。当然，在现代化的商业社会里，这些是不能免除的，但若在企业的运作上、企业与企业之间的互动上，能更合于儒家精神，则整个社会的交易成本能有效地降低下来，人们也能更快乐些，且更有效率。

65．企业家与企业家精神

企业家精神（entrepreneurship）一词，源于法文的企业家（entrepreneur）这个单词。之后，经济学家不断地发现，其实企业家所代表的打拼与创新的精神对经济发展有卓越贡献，因此持续地强调并唤起社会重视它的重要性。而今，在21世纪里，“企业家精神”已成为时兴的热门名词。

维基百科全书整理了各经济学家对“企业家”这个名词所下的批注，现摘要引述如下：

1734年：理查德·坎蒂隆（Richard Cantillon）认为企业家是那些收入不定的人，他们是虽已知生产成本，但对收入却无法确定的人。

1803年：萨伊认为企业家是那些把生产与土地等要素结合在一起的人，当然也把劳动力及资本结合起来以生产某一产品，之后再在市场上出售产品，他才能支付使用土地的租金、劳动力的工资和资本的利息，而所剩的就是他的利润。企业家就是那些能把资源从低收益处挪移到高收益处来使用的人。

1934年：熊彼特认为，企业家就是那些创新者，就是那些能打破现有产品与服务的框架，并创造出新产品和新服务的人。

1964年：杜拉克（Peter Drucker）认为，企业家是那些在寻求改变、响应改变及探究各种可能机会的人。对企业家而言，创新是他们的一项特殊工具，因此，一个被称为有效的企业家就是那些能把一个来源（source）转变为资源（resource）的人。

2013年：梅（Ronald May）认为，企业家就是那些能把自己的创新商业化的人。

创新者是勇者、梦想家

由上述引述的说明，我们大致可以明白有关企业家及企业家精神的重要意义。另在相关文献(57)中发现，在大企业与中小企业都兼容并蓄的那些产业中，在大企业的主导下，虽大部分的创新仍由大企业为之，但中小企业的创新也不少，这是因为小企业仍要靠创新才能在激烈的市场竞争中存活。再者，也有研究(58)指出，通过产品周期的变化也可以观察得出，厂商进入市场的速率主要是受到产品在不同的生命周期中技术进步的速度及创新的新形式影响。创新及技术进步会诱使许多厂商投入市场；而在产品进入成熟期后，收益开始下降，因而使得厂商的退出率（或死亡率）上升。

由上述分析可知，许多的技术创新者是满怀着希望、憧憬与梦想勇闯市场的，他们希望自己是市场新的领导者、新的龙头与新的指标。此时，创业的热情与冲动就如同不可遏止的野马般在心中冲撞，而此时，上述有关企业家的种种描述都可适用。然而，创业毕竟不是件容易的事，在公司成立之后，生产、管理、研发、人事、会计、资金筹措、营销等相关事务接踵而至，此时，任何一个环节出问题都会让公司在生存上受到直接的威胁。因此，许多新设公司的存活率不高也是事实。在1996年的论文中，阿加瓦尔和高特（Agarwal and Gort）发现，已存活一段时间的大公司未来的存活率是相对较高的。我把这种现象称为“神木效应”。也就是说，森林里的大树，经过多年的风雨考验后，它的存活率通常会比幼树来得高。这是因为大的企业或资深的企业已累积了很多经验，可应付许多不同的状况。当然，上述的情形也不必然是绝对的。在高科技行业里，这种神木效应就常受到严厉的考验，若一个新的技术创新如一道强大的闪电般不幸劈向神木，那么神木也会应声而倒的。在真实世界中，如黑莓（Blackberry）和诺基亚（Nokia）手机所遭遇的情形就是真实的写照。

企业的兴亡与传承

在真实世界里，另一个常被提及的问题是：到底是哪些因素导致企业死亡的？其中的因素可能很多，也很复杂，但我也常观察到，企业扩张过快，常常是导致企业死亡的主因。这是因为当企业扩张过快时，其实也很可能是企业发展得十分顺利时，但若企业家们在准备充分之前就野心太大而致扩张过快，那么企业在管理、营销、人员训练、资金调度、研发创新、存货控制等各个环节上，都很有可能出问题。一旦问题发生又无法有效处理导致发生连环效应时，企业就很可能一时间周转不过来，最终出现严重的后果。这种情形的发生虽然不幸，但其实也是上述企业家精神——愿意接受风险——的重要体现之一。因此，企业家或训练企业家的MBA课程中，也常以各种案例来教导学员，让学员在各种企业的成功与失败案例中，学习企业家如何能在风险的控管中寻求最大的收益与最大的成功。

企业家常常可比喻为社会经济动力的活水与源头。企业家的出现当然是多元的，有人是白手起家，有人是承继家族事业，有人是先以专业经理人的身份出现，之后再成为企业的负责人等。在华人社会里，常常有富不过三代的感慨，这种情形在北美洲、东南亚都常可观察到。其主要原因之一，就是华人社会里，企业通常都是传子不传贤的，而接手企业的第二代，可能受到良好的教育，也是名校毕业的高才生，但若不具有企业家的资质与条件，而只合适做个文人或雅士时，勉强为之、赶鸭子上架的后果，很可能一下子就败下阵来，连守成都无法办到，更遑论发扬光大、再创新高。

上述情形在日本就比较好处理，这是因为在日本的社会中，招赘制度是社会可以接受的制度，因此，在“儿子的好坏不能自己决定，但女婿的好坏自己可以决定”的情形下，招赘有企业家潜力及能力者进入家族，最后成为企业接班人，如此一来，就能保证家族企业在一个个具企业家精神的第二代、第三代的经营者中不断地发扬光大，而能成为百年企业。

另就第一代企业家而言，在文献中也常提及独立发明人的重要性。独立发明人在现今社会中是常见的，如脸书、微软、谷歌、苹果等全世界大公司的创办人都可说是独立发明人。而在他们以优异的技术能力创业成功后，他们仍要领导公司不断地在技术上创新，才能维持竞争优势于不坠。因此，研发常态化（R&D routinization）才能让创新的工作有策略、有安排、有计划地不断突破，才有可能摆脱其他竞争者的纠缠。因此，就企业家精神而言，研发与创新机制的建立和突破的重要性也越来越大。

企业家精神的多元面向

企业家精神的发挥是多方面的。有的企业家专注在生产流程的合理化上，因此创造出许多产品制程上的改进，而成为一个优秀的代工制造厂商。当然，在代工制造厂商彼此竞争激烈的情形下，也有一些优秀的代工从业者发展出自己独有的设计与技术，并能超越原厂的设计，让代工的产品有更好的功能与表现，如此一来，也就更能绑住原来委托生产厂商的订单，这种模式当然会有更多附加价值的产生，因此可称为优秀的设计制造（original design manufacturer，ODM）厂商。当然，也有一些厂商以自己的品牌来自产、自销，这种情形称为品牌制造（original brand manufacturer，OBM）厂商。除了制造业，企业家精神发挥的地方还有很多。有的企业家专注于渠道，有的企业家专注于营销，有的企业家专注于专业服务，有的企业家专注于研发，等等。不论企业家的专业在哪个行业，他们其实都有一个共通点，那就是对市场未来的需求保持高度的警觉性，因此，“What's new? What's next?”应该是企业家永远要重视的重要功课。

企业家面对风险是必然的，而让企业家能在风险中挺进的重要倚仗常常是他们的经验、学识与直觉。其中，直觉也常与经验和学识的累积有关。在现实生活里，我们也常会了解到，有许多成功企业家其实平日都花很多时间在阅读和处理大量的数据及文件上，自我进修，以期能更精准、更快速地掌握行业的趋势和脉动，从而能赶到对手的前面，比他们更早一步。有位做海运的从业者分享自己的经验说，他们公司里有60%以上的海运量是向专业的船舶公司租船来运送的，因为海运量常随着经济形势的变化而变化，因此多数船舶公司是不会把公司自有船的船运量提升到太高，以免一旦经济反转，自己的船会因没货运而闲置在码头，让公司蒙受重大的损失。因此，向专业的船舶公司租船是该行业中不同公司常用的策略与做法。但这样一来，另一个问题随即产生了：当经济好转时，不论哪家船舶公司都想租到船来抢货运，而其结果一定是那些有眼光的船舶公司在经济变好早期或出现变坏征兆时，就先下手抢租船或先少租船，如此一来，就能让自己的公司不但能安度危机，更能抢下大单子。因此，不论是国际政治经济环境的变动，还是各国经济形势的变化及重要的政策变动等，都要具体掌握并及时做出果决及正确的判断，当然也要承担风险，这就是不折不扣的企业家精神。

企业家绝对是推动经济发展的重要力量。从上述文献资料引述可知，在西方，企业家及企业家精神很早就受到重视与肯定，但在古老的中国，“企业家”这个名词是不存在的，我们只有“商人”这个名词。更不幸的是，这个名词又被赋予很多不好的意思，使得我们没有正面地看待这个群体。企业家与企业家精神这个名词虽然简单，却需要社会广大的共识和支持，以及企业家自己的努力。当然，更严肃的课题是，这是个“平的世界”，它其实已成为全球企业家的竞技场，我们实在无法排斥，只能积极地向前。

66．网络经济

网络（Internet）自2000年之后的兴起与成熟，现已成为市场交易的一大主流。在以前，网络交易不很成熟时，许多人并不热衷于网络交易，最主要的问题包括：其一，网络交易是否安全？个人在网络上的交易信息是否会外泄？其二，网络交易是不是真实的，若交易不成或不满意时是否能退货或换货？其三，网络交易的送货问题应如何解决？到底要如何才能拿到货？其四，网络交易应如何付款？付款的方式是否能让人放心？

对于上述问题，在网络从业者的相关努力下已逐一地克服了。有关个人资料的问题，已有相关的第三单位来做处理，交易的信息不会被卖方全部掌握，买方可以放心下单，并提供相关的信息。另有关付款的问题，也可借由中立的第三方来经手，在货品交货完成后，即可通知第三方将货款交付与卖方，因此也可以大幅地减少买卖双方在付款或收款时双方的顾虑，从而能有效促进交易的完成。有关货物运送的问题，当然也可交由专业的物流从业者来处理。上述问题都解决之后，网络交易的良好基础就已经奠定了。在有关退货与换货的相关规范上，不同国家和地区做法不同。有的国家和地区法律明文规定，网购的商品买方若不满意时，在一定的时间及条件下，可以要求无条件退货，如此一来，就能有效地减少消费者的可能疑虑，而能刺激消费者多使用网络交易。相对而言，也有许多国家和地区没有这些规定，因此，在网购的推动上就会比较慢，成效甚微。

虚拟市场的实质利益

网购市场也常被称为虚拟市场，因为它与传统实体市场有很大的不同。传统上，人们在购物时都会专程到市场去看看货、讲讲价，之后再成交。有时市场上的熟店家看到常客来都会主动打招呼，也会知道客人要的东西，大家彼此都有默契，因此交易会很快也很顺利地完成。从经济角度来看，这种交易顺利完成的情况是因为买卖双方之间的交易成本很低之故，而其交易成本低是因长期建立起的互信所致。在传统市场里，若买卖双方没有互信，那么交易成本势必提高许多，需要更多的价格与质量上的搜寻与确认，交易才会完成，因此市场的效率是比较低的。

在传统的经济学里，认为市场的结构大致上可分为完全竞争、寡头、垄断及垄断性竞争这几个类型。其中垄断、寡头的情形在现实生活中不难经历。以电力事业为例，许多国家通常只有少数一两家电力公司经营，而就自来水、电信、电话业务及油品市场来说，常是寡头市场。在此情况下，各自在其划分好的市场内提供独占性的服务。若是市场允许有两家或两家以上的寡头市场厂商参与竞争，则这些寡头市场的厂商将会各自展现其特色的产品或服务，以力求胜出，这种市场就是垄断性竞争市场。

在上述各相关市场类型中，在现实生活里比较难被观察到的就是完全竞争市场，这是因为完全竞争市场有一些比较严格的定义，例如，（一）市场中所贩卖的商品都是相同的商品；（二）市场上生产该商品的厂商都是相同的大小及相同的技术与性质的，且这些厂商的规模都很小，没有一家厂商能对这一市场有任何的影响力；（三）市场上这些小厂商的进入与退出都很自由，没有任何的障碍；（四）不论消费者还是生产者，在这个市场中都能无偿取得市场完整的信息。上述四个完全竞争市场的条件，在现实生活中的实体市场上基本是无法满足的，因此也可说这种市场态样在实体市场中是不存在的。对于这个不存在的东西，经济学为什么仍要讨论它呢？这是因为，这是一个十分特别的情形，而完全竞争与垄断这两个市场上的极端态样，就如同光谱中的两个极端，我们如能知道这两种极端的结果，就能知道在真实世界里，若市场的形态是在光谱的中间，或是偏向完全竞争，或是偏向垄断，则它可能的市场运作结果会是如何。

完全竞争又兼容并蓄

就网络市场而言，它的运作形态可以十分逼近完全竞争，因此，网络市场可以用来模拟完全竞争市场下的结果。举例而言，在网络市场上，不难看到有人在卖相同的商品，由于是在虚拟的网络市场上贩卖，因此，网络上的卖方可以视为厂商的大小、技术及性质都十分相近。当然这些厂商是不能主导这个市场，也不能对市场有任何影响力的。再者，每家厂商可自由地加入与退出市场，也没有什么困难。更重要的是，在网络世界里，市场的信息取得是很方便的，既不需开车花汽油钱，也不需特别等到市场开市后才能找到店家，因为网络市场是一天24小时，每年365天开市，全年无休的。再者，市场上可能的贩卖者一目了然，也不需到处打听，因此在相关信息的取得上，它快速地逼近完全竞争市场的条件。而如此一来，在网络市场中我们可以看到完全竞争市场的身影与结果：（一）相同的商品因彼此相互竞争，它们的售价基本上是相同的；（二）贩卖这些商品的厂商的利润是有限的，只能赚到他们的一份工钱，没有其他更高的利润；（三）厂商的进入与退出是很频繁的。

在上述网络世界里，聪明的厂商一定知道若是自己卖的东西和其他人卖的东西相似性高，他就不能赚到钱，因此他只卖特色产品，用以区隔出市场，从而能让市场由原来的完全竞争市场转变成垄断性竞争市场。这虽只是一个小小的转变，却能彰显网络市场强大竞争后的特色。当然，这也是企业家精神的具体体现。

网络世界的另一个值得重视的特性是对许多小农、小的个人作坊或是小区的集体事业而言，它能让相关的从业者更直接地面对市场上的消费者，而能免去中间商的层层剥削，故能获取较大的利润。这对生产者而言，特别是小型的生产者而言是特别有利的。网络世界不仅会让许多人受益，也是个很有效的营销工具，但也有些厂商会避免将网络作为自己商品的营销渠道，这种例外多属于走高价路线、少数精英的名牌服饰或精品。这些厂商通常不会在网络上做大量营销，以避免自己的商品贬为或被误认为是平价商品，从而让自己苦心经营的商品形象受损。

值得注意的是，在网络世界里，金融商品的交易，不论是股票、期货还是金融转账及交易等，都更为方便，因此也让消费者或使用者更能享受到科技进步的实益。

网络的B2B、G2B、B2C、C2C

网络市场亦至少可分为厂商对厂商（B2B）、政府对厂商（G2B）及厂商对消费者（B2C）及消费者对消费者（C2C）这四大类。就政府采购而言，G2B的市场很大，政治经济制度越上轨道的国家越是用网络来透明化其需求，因此竞争性越大。而就B2B的市场来说，目前阿里巴巴（alibaba.com）是世界最大的B2B平台。在运作上它主要是提供买主商品型录的查询、商机询问及商机媒合，因其为中国第一个电子商务网站，庞大的用户群已形成巨大的规模经济效应，其他市场竞争者已难以匹敌。

在B2C的市场里，以天猫（tmall.com）为例，天猫的商家如使用与天猫合作的物流商，消费者在下单后，就能由网络查询到自己托运货品的最新下落，且能知道该货何时送到。另外，京东（jd.com）也值得一提，因该网站把商品买断且自营物流，因此消费者在下单后甚至可追踪自己下单的商品已送至哪个巷道，因此能强化消费者的购物信心，故能在天猫网的强大压力下另外杀出一条血路。在C2C的世界里，以淘宝网（taobao.com）为例，因其引进“支付宝”制度，成为成功的第三方支付人。在进行交易时，买方应先将货款汇入“支付宝”账户内，而在货到买方手上后，由买方验货完毕收货后，货款才会入卖方账户，如此，买卖双方的诚信度就能大幅地提高。在交易成本能有效地降低下，撮合成功的机会随之大幅增加，故能快速地创造出巨大的商机。

规模经济与范围经济的合体铁金刚

除此之外，线上（on-line）与线下（off-line）之间价值链的创造与联系也是另一种商业形态，它因融合了“线上到线下”及“线下到线上”，而形成一个循环式的服务。以大众点评网（dianping.com）为例，该网站提供餐厅信息查询、座位预约、预订餐点及预先结账等功能，且用户在用餐后，可再把用餐的体验分享在该网站上，而形成紧密的线上、线下（O2O）间的关系，也是另一种重要的服务与商业模式。

当然，网络世界里的创意也是无限的，因此就中国的电子商务而言，也有一些相当成功的导入型入口网站的出现，如去哪儿网（qunar.com）就是一个重要的入口网，一般人进入此网站后，就能顺利地买机票、订酒店、订火车票等，解决许多商旅或度假的问题，因此它就能在一片红海的电子商务市场中脱颖而出。其他如闪电购物网（www.asap.com.tw）也成功地发展出另一种成功的商务形态，以不定期推出特价优惠商品的方式，做短期促销，这种“游击战”的策略很成功，促成了很大的销售量，是商家与消费者双赢的模式。从经济的角度来看，去哪儿网成功地以一站式的方式解决消费者出门时必会碰到的许多环节上的问题，大幅地降低了旅程安排上的不确定性及信息取得、可靠性上交易成本的降低，所以十分成功。而就闪电购物网而言，它的游击战策略使得它在电子商务的竞争中更具特色、更能降低成本、更能让人感到意外和惊艳，因此能在市场上与其他主要大网站间创造并形成市场区隔性，这也是它成功的重要因素。

由上述说明可知，电子商务的世界，可说是兼具规模经济（如阿里巴巴网、京东网）与范围经济（如去哪儿网、闪电购物网）的最好混合体，也是最好的经济范例之一。另在网络的世界里，因其进入障碍相对较低，所以进入者多。如今，在全世界超过10亿个网站(59)中，若能挤进前1万名，就代表该网站已有相当大的网民粉丝，这已经是很了不起的成就。网站只有在有了稳定的使用量之后，才会有广告商机，在此之前，它只能苦撑待变，此时网络经营的沉没成本是很大的。电子商务迷人之处在于初期的进入障碍低，故能吸引很多人投入，但其后从业者间又如同进行军备竞赛或打桥牌梭哈般，常被套牢而陷入到底是要加码再跟，还是想退却不能轻易言退的“退出障碍”困境。

67．犯罪经济学

子曰：“道之以政，齐之以刑，民免而无耻；道之以德，齐之以礼，有耻且格。”

——《论语·为政篇》

犯罪行为的态样有很多，它可分为暴力型犯罪与非暴力型犯罪，如诈骗、毁约等；而若以年龄来分，也可约略地分为成年人犯罪与未成年人犯罪。此外，若以犯罪的发生地区来说，可能以城市地区及某些经济增长较差的地区尤甚。而若就经济形势的变动而言，犯罪的发生可能在经济不景气时相对较多。

犯罪是人性吗？

犯罪是自古就存在的事实，虽然它在现代社会里的形态不同，但本质大体相同。此外，在现代社会里，犯罪的增加情形在许多国家（如美国），有更为普遍且更严重的趋势，这也与现代社会中，毒品的泛滥有密不可分的关系。

虽然犯罪的形态有很多种，但有心犯罪的人在先天的心理上总是存有一丝侥幸的心态，认为自己的犯罪行为不会被抓，或即便被抓，自己要付出的代价是低于犯罪所得，因此觉得有利可图，犯罪于焉发生。就犯罪本质来说，这可能是最基本的心态，于是经济学就建立了一个基本模型来分析犯罪行为。

在这个模型中，经济学首先假设，每个人基本上是风险趋避者（risk adverse），因此，对多数的人来说，若要考虑进行一些犯罪行为，他一定会考虑犯罪后所要付出的代价。因此，就常犯者而言，他会考虑再犯一次所能得到的收益与自己可能要付出的代价。倘若可能的收益大，而要付出的代价相对较小，犯罪发生的可能性就会大增，反之就会减少。上述犯罪的可能收益是一个相对比较不确定的事。以抢劫来说，在一次行动中，抢劫者可能抢到一大笔钱，也可能只抢到很少的零钱。因此，就犯罪的“供给面”而言，这是犯罪者要“供给”犯罪的“劳务”时必须考虑的。因此，就可能的犯罪人来说，他一定会精打细算，仔细选择下手的对象，如此才能让他在一次行动中能收益极大化。而这也是古人的明训“钱财不可露白”的主要理论基础。

相对而言，犯罪者在犯罪后，自己可能面对的处罚及要付出的代价也是犯罪者的重要衡量因素。古人说：“杀头生意有人做，赔钱生意没人做。”试想为什么杀头的生意有人做？这答案是，若做了这杀头的生意之后，被绳之以法的机会很小，或即使被法办后，也是高高举起而轻轻放下，这杀头的生意当然有人就敢冒险。如此一来，这当然会再增加犯罪的“供给”。因此，就政策面来说，除了提高执法的有效性，让犯罪者有很大的机会被绳之以法外，相关的法律对犯罪者也不轻放，甚至规定犯罪人要对被害人付出很高的赔偿金或补偿金时，都可能会有效抑制犯罪供给的诱因，而能降低犯罪发生的概率。

犯罪的供给与需求

有犯罪的供给，就一定会有犯罪的需求，这是因为供给与需求是一体两面的双生兄弟。“犯罪需求”这句话或许听起来怪怪的，但的确也是人生的百态之一。有人因有毒瘾，因此必须不断地去偷、去抢，才有钱去买毒品，因此，对犯罪就会产生需求。有些人为了维持自己奢华的生活，或是因生活环境所迫，而去犯罪。当然另有些人，年少气盛，血气方刚，一身的精力没有得到良好的疏通，争强斗胜，其结果也常会以犯罪的方法来证明自己的“不世之才”。凡此种种，都构成了犯罪的需求。

在上述分析中，若我们依经济学的标准定义方法，把价格或是犯罪的收益放在纵轴，而把犯罪的数量放在横轴，我们就可以把犯罪的供给曲线及其对应的需求曲线都画出来，其中由原点向右上方射出的线就是犯罪供给曲线，而由原点上方，从左上往右下射出的线就是犯罪需求曲线。这两条线的交叉点，就决定了一个人的犯罪数量及犯罪所得。若我们把社会上许许多多犯罪人的供给曲线及他的需求曲线水平地加总在一起，就能整合出社会犯罪总供给曲线（aggregated supply curve）和总需求曲线（aggregated demand curve）。而总供给曲线和总需求曲线的交叉点，就决定了一个社会中，总犯罪数的高低和犯罪者总所得的高低。当然，就任何一个社会而言，如何让这总犯罪数量或犯罪所得下降是最理想的，而其可能方法至少有二：

其一，让犯罪所得或预期收益有效降低，如此一来，即使在多次犯罪的情形下，犯罪者的收益都无法跃升，意即犯罪者的供给曲线会变得比较水平，尽管他可能是小罪不断，但社会因此会付出的代价却不很大，相对而言，这其实是个不错的情形。而这种情形，就如同一个人虽身体常有些小毛病，但其实他的健康状况是不错的。为此，在相关的策略上，穷化犯罪人的主张，让犯罪人的预期犯罪收入大减，应是可考虑的方向。

其二，让犯罪的意图及需求有效下降，这也应是有效的思考方式。换言之，在供给曲线不动的情形下，若我们能让需求曲线向内缩、往左移，那么，供给曲线与需求曲线的交叉点，不论是在犯罪所得，还是在犯罪次数上，都会大幅地缩小，这应该是较有效的思考方式了。而如果能让犯罪的需求变得更小，甚或没有需求，也就是需求曲线竟能与纵轴完全重合，则不论供给曲线如何变化，犯罪都不会发生。

预防犯罪的治本之道

预防犯罪的最有效方式之一，就是让犯罪者有份正当合法的工作，这是治本的方法。以美国为例，相关的研究(60)显示，当美国的失业率上升1%时，它会导致与财产相关（如汽车窃案或其他窃案等）的犯罪率增加2.25%。另有相关的研究(61)显示，在美国，对15～17岁的青少年而言，若其有一份稳定的工作，对其成年后某些类别罪行的犯罪率的下降是有帮助的。再者，其他年龄段，如25～32岁的人，若有份稳定的工作，则也会对他们日后在32～45岁的犯罪率下降有显著的帮助。通过上述研究，我们可知刑满释放人员工作安置与辅导的重要性。

犯罪的发生有许多复杂的因素，例如，青少年犯罪与否、低IQ测验、心理问题，甚至基因因素(62)等。然就经济面来说，其他经济因素，如所得分配不均、城乡发展不均衡等都会增加犯罪率。此外，以美国为例，就服刑人员来说，其出狱后在工作机会上，与正常人相较，只略少3%的机会，但最主要的影响在于他们出狱后的薪资。克林（Kling）的研究(63)显示，服刑人在出狱后的合法薪资收入较正常人将会少23%～30%，而这也可能只是他们出狱后工时较少所致。(64)

68．“窝里反”经济学

子曰：“视其所以，观其所由，察其所安。人焉廋哉？人焉廋哉？”

——《论语·为政篇》

犯罪的发生常常有共犯共同为不法行为。共犯出现的原因很多，其中之一就是犯罪行为本身常常需要做有组织、有系统的规划，才可能有较好的得手机会，也才比较有可能逃脱执法部门的究责。犯罪本身若是临时起意或只是一时的冲动，较可能是个人行为，在此情况下也较少有共犯结构的存在。

有共犯的犯罪结构

犯罪行为若有共犯，是属于组织型犯罪，对社会危害较大，在侦查上也较为不易，很可能会耗掉大量司法及行政资源，但仍不能有效掌握具体的犯罪证据来将违法者绳之以法；更有甚者，其结果也可能引发违法者更多的侥幸心理，而让其变本加厉地胡作非为，造成更大的社会伤害。

如何才能突破上述执法者的困局？有人建议强化对犯罪者的侦防，这或许是个办法，毕竟预防是阻却犯罪的有效办法之一。当然，如何让可能犯罪者知道，若他犯罪后，一定会被定罪且会付出巨大的代价与后果，或许也是有效阻却犯罪的一种方式。那么，如何才能有效掌握具体的事证让法官形成心证，就成为问题的关键所在。

具体犯罪事证的掌握，在今天“无罪推定”审判原则下当是问题的关键所在。若许多重要的犯罪事证在犯罪者精心所做的各种预防性措施（如戴手套、易容等）下，已大幅增加定罪上的难度，故艺术作品中虽有福尔摩斯神探的故事，但事实是，执法者已面临在侦办上事倍而功半的困难。如何有效突破这一困境，就成为法学讨论的重要课题之一。而今，在英美法学上已发展出污点证人，或“窝里反”的相关规定，其目的就是有效取得具体的犯罪证据以有效遏止犯罪，并能将违法者迅速绳之以法。

离间共犯

上述“窝里反”条款或污点证人条款是否有效呢？若有效，那么是否有其理论基础？答案是肯定的。“窝里反”有效性的理论基础之一，就是在经济学中所说的“囚徒困境（prisoner's dilemma）”理论。我们在此可利用囚徒困境理论来说明“窝里反”条款在经济理论上的思维。若有两厂商参与违法的联合行为，那么囚徒困境理论可适切描述参与联合行为的厂商如某甲心中的困境。若厂商甲选择不自首举发，则它可能因共犯厂商乙的认罪或“窝里反”行为而让自己蒙受3年的刑罚。相对地，若厂商甲选择认罪并向主管机关检举，则自己有可能免受刑罚，但有可能会让共犯厂商乙蒙受3年的刑罚。因此，提出检举或是不提出检举（to be or not to be）着实让甲陷入两难。

当然这样的困境也同样困扰着乙。此时，最好的结局应是甲和乙均自首，那么不但侦查犯罪的人力及物力能大幅地节省下来，也能让违法联合行为早日结束。再者，甲和乙都能得到一定程度的从轻处分，因此这会是个多赢的局面。如何才能让这种多赢的局面发生呢？答案其实就在这“窝里反”条款中。

在没有“窝里反”条款的法律济助下，违法者违法之后，彼此间就如同签下了“投名状”般，反而产生了生死与共的战斗情谊。在犯罪者彼此合作、串供、共同湮灭犯罪证据的情形下，更增加了执法者的困难，也浪费了大量的国家资源。依上述囚徒困境的表述，在没有“窝里反”条款的情形下，不论甲或乙都会不约而同地选择不主动检举，那么，两人都会如表中（1）的情形：（至少暂时）没事。而若法律上有“窝里反”条款的具体保护，不论甲或乙都会陷入苦思：若自己不主动检举而其他人竟主动检举，那自己一定会陷入十分不利的险境，如此一来，情形（2）和（3）都会发生。当然，若甲与乙在“窝里反”条款的催促下，同时都决定自首，这就落入表中的情形（4），而成就了上述多赢情形的态样。
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罪犯也求自利自保

由上述说明可知，打破囚徒困境、引导违法者自发性地自首，应是“窝里反”条款的精义所在。毕竟，每个人利与弊的衡量是经济行为中最基础的人性考虑。如何能让“窝里反”条款发挥最大的作用，其实它与法律宽恕幅度的设定有很大的关系。可以预见的是，若法律宽恕的幅度越大，则“窝里反”条款策动成功的可能性也会越大。如此一来，它就能有效地让违法者在彼此相互猜忌下，引导违法者由原来“第一种情形”下的纳什均衡，移至仍是彼此猜忌与不放心、不合作下的“第四种情形”下的纳什均衡了（参阅本书《纳什均衡》一章）。

在此亦值得附带说明的是，在本文中所述的囚徒困境里，不论我们的起始点是表中四种情形中的哪种情形，若要从该情形移动到另一种情形，如由情形（1）移到情形（2），或（3），或（4），免不了总有人因此受到“伤害”，我们是没有办法如“帕累托优化（Pareto Improvement）”情形所说的那样，可以在不伤害任何一个人的福利的情况下，增加其中任何一个人的福利。(65)

69．医疗保险经济学

在美国前总统奥巴马的推动下，强调个人自由的美国终于在国会的争议声中，通过了美国的全民医疗保险制度。这个制度的推动是不容易的，因为它必须是全民的、强制性的医疗保险制，而它也直接挑战了美国立国的基本价值，那就是个人自由选择的权利。

全民医疗保险：全民强制投保

美国的全民医疗保险制度之所以会挑战美国立国的基本价值，主要是因为它是全民强制性的投保制度。或许有人认为自己自由选择的人身自由被剥夺了，但这应是必要之恶。在美国实施全民医疗保险之前，美国的医疗保险是以私人的保险制为主，因此对于许多国民来说，一旦失去工作，同时也就失去了公司提供的医疗保险的保障，医疗问题接踵而至，造成很大的问题。因此，许多美国人在工作时也会兢兢业业，因为他们知道，工作不只是拿一份薪水，也提供了全家所需的医疗保险，这是个很重要的保障。

不只是美国的医疗保险如此，全世界的公办、非营利的医疗保险制度都必须以全民强制性的方式来进行制度设计，其理由至少有二。

第一，以全体国民来进行制度设计，才能把老、中、青、幼等不同年龄的国民全部纳入保障。就保险来说，使用医疗保险最多的国民应是年幼及年长者，那么年轻的小伙子身体好是否就可以不参保呢？答案是否定的，年轻人的强制参保，不但能有效降低全体投保人的保费费率，也能避免逆向选择的发生。所谓逆向选择是指人们基于自利的心理，就自己最有利的部分做出选择，然其结果却会对其他人造成不利的影响。因此，若全民医疗保险不是全民强制性投保，年轻人或是身体好的人就没有投保的诱因，因此会造成医疗保险在经营上很大的困难，也会加大保险上逆向选择的不利情形出现。通俗地说，逆向选择的出现就是那些身体好不需要保险的人不保，而身体健康情形不好的人拼命加保，如此一来，投保的人可能身体都不好，或不久后身体就很可能会出大问题的人，而一旦这种情形发生时，保险是很难不亏钱的，在经营上也很容易出现危机。

第二，再就成本控制来说，若是全民医疗保险是以非公营且营利的方式来设计，就有很大的可能性在经营者间出现道德风险的问题，如过度营利性的考虑而不对经济条件差的国民提供合适的医疗照顾。此外，医疗保险的经营者因是法定的自然垄断，会发生经营上过度寻租（rent-seeking）(66)的问题。凡此种种，都会直接冲击医疗保险的服务质量及医疗保险的财务健全，因此全民强制纳保并以公营、非营利的模式来经营，是必要的配套措施。上述问题亦与大数法则相关。所谓大数法则是指在样本接近母体且数量大的情形下，以医疗或就诊的行为来说，就会比较接近常态分配的态势，如此一来，我们就能更精准地就相关的医疗、用药、就诊及给付等行为做更科学化的管控，因此就能对医疗保险的各种制度进行最好的调控。

以上所说的种种考虑，样样都脱不了金钱、费用与预算管控，因为全民健保制度一旦上路，就不可能因财务问题而停办。再者，政府也不可能无限制地全额补贴全民医疗保险制度的亏损。因此，如何在医疗保险财务上让它可长可久，就是关键所在。

兼顾医疗保障及资源利用效益

上述全民强制投保的制度设计，或许只是一个制度建立的开始，除此之外，尚有其他相关的因素会直接关系到医疗保险的财务，也是关键之所在。举例而言，在医疗保险制度采用全民强制纳保之后，另一个关系到医疗保险的财务问题就是如何给付。以医疗保险给付设计来说，若采用的是“按次计酬”，虽其看起来合理，但也极可能发生道德风险的问题。这是因为，如此一来，在这个医疗体系下，各大小医院都知道，医院每次帮病人完成一项医疗行为时，就可以向社保部门请领对应的给付。因此，不该割的子宫被割了，不需要做的昂贵检查也重复做了，不必领的药也开了，然后被丢进垃圾桶。由此，医疗保险出现浪费的情形是很严重的。在这些问题的背后，其实隐藏了一个基本矛盾，那就是医院到底是希望病人健健康康呢，还是希望老百姓常生病呢？事实是，若人们都健健康康，医院就无法以按次计酬的方式拿到医疗保险费用。相反，若人们常生病，相关医院所领到的医疗保险费用反而就会增加，所以医院是否会更重看病而不重防治？而此吊诡情形的出现可能在所难免。

为了避免这种情形发生，同时为确保预防重于治疗的原则能被贯彻，以德国为例，其在制度设计上就是以德国的主要医疗“保险人”为主。德国的老百姓可以在各主要保险人之间做一选择，而保险人不能选病人，如此一来，就能避免道德风险的发生。之后，每一家保险人所能得到的费用，就是依他所要负责照顾的国人人数来决定，选择参加保险人甲的保险的人越多，保险人甲从政府那里拿到的保险费用就越多，反之就越少。因此，它是算人头来决定保险费的支付。在收入固定之后，就任何一个保险人来说，其首要目标就是节流，而在各种可能节流的做法之中，如何能做好国民保健，让国民不生病、少生病，而若一旦不幸生了病，如何让病人早早康复，让其在医疗保险费用上的开支能得到撙节是主要的考虑之一。因此，可以想象的是，在德国以各保险人为中心的制度下，它的效率与成本的控制及对保健的重视都会有相当可观的成就。

若另从病人或投保者的角度出发，思考的方向当然就会大不同了。就投保人来说，若是缴了保费但没有使用到医疗资源时，是否会觉得对不起自己呢？若是人们普遍有此心态，而大量就诊，再加上医院也拼命地让求诊者广泛地、重复地做各种昂贵的检查，以争取病人的认同与口碑时，如此一来一往彼此唱和的结果，就很容易让医疗保险的财务破产。如何才能遏止这种情形呢？一种可能的方式就是提高人们每次就诊的自付额，让这种可能的白吃心态得到抑制。另一种就是就医院所提出的各项医疗请领部分做严格的筛选，剔除那些浪费性、重复性的检查，以及不合适的、过度的、扩张性的医疗行为，如此就能把问题控制在一定的程度内。若说上述“按次计酬”制与德国的制度有什么主要差别，那就是，上述重要的把关工作在德国是由各主要医疗保险的保险人为之，而在“按次计酬”制下，通常是由社保部门统筹为之。在德国，相关医疗机构对上述这些工作的自愿性大，而采用“按次计酬”制者，这些工作通常是被强制要求的，且医疗机构常与官方唱对台戏，因此在自愿性和积极性上都有很大的差距。

一般而言，在公办的医疗体系下，每位居民都有医保卡。在确保个人就医的隐私权的情形下，若居民重复性就医或是取药，都能从医保卡的相关记录上查到，这也是另一种有效的成本控制机制。当然，在医疗保险的制度下，若及早建立起跨医疗院所的病历及检查结果报告档案，让各地医生在电脑里就能及时查看这些信息，就能使宝贵的医疗资源得到最有效的运用，从而更能提高医疗的质量与水平。

有人认为医疗不是商业行为，也不应商业化。从医疗伦理的角度来说，这个观点是对的。但是，不论是医疗院所，还是医生、药商、病人，都必然会发生对价关系，使得彼此间必然产生经济关联性。因此，不论是医疗保险，还是医疗与健康这些相关的产业，不但是现代经济上的重要家族成员，也是健康经济学里的重要研究领域。

70．资源经济

不违农时，谷不可胜食也；数罟不入洿池，鱼鳖不可胜食也；斧斤以时入山林，材木不可胜用也。谷与鱼鳖不可胜食，材木不可胜用……王道之始也。

——《孟子·梁惠王》，孟子（约前372—前289）

资源的范围很广，一般人所说的水、电、石油、矿藏、洋流、温差及人力等都是广义的资源。人力部分已有讨论，在此，我们把讨论的重点放在除人力以外的上述其他资源。就资源来说，大体可分为地底下有限的资源及地面上人为开发出来的资源这两大类。

霍特林规则

首先，就地底下的资源来说，不论是煤、石油，还是其他重要矿藏，人类在开发与使用这些不可再生资源（non-renewable resource），或称为消耗性资源（exhaustible resource）时，最重要的关心点有二：其一，这些资源能使用多久？何时这开发的荣景会不再？其二，开发资源会不会对环境造成很大的破坏？首先，就地底下不可再生资源的开发来说，经济学家哈罗德·霍特林（Harold Hotelling，1895—1973）发展出的理论在文献上被称为“霍特林规则（Hotelling's Rule）”。

在该规则中，霍特林以数学模型导出不可再生资源的最适开发法则：每开发额外一个单位的不可再生资源，当其以市场价格销售并扣除其开发成本后，所得到边际收益的高低，当然会受到该额外一单位资源在市场销售后价格高低的影响。此时，计划开采量的多寡还取决于当时的利率。也就是说，当利率高时，开采资源的边际收益也理应随之提高，否则，就开采资源的投资者而言，根本就不会花钱开采，他大可把钱直接存在银行里生利息还更划算。

为此，霍特林规则告诉我们：当期最适的不可再生资源开采量决定于利率、售价与开采量三者间的平衡。当利率走低时，开采商的边际收益也应随之走低，如此一来，当期最适的开采量便会较多，此乃因较多的开采量会导致市场售价走低，而在每单位生产成本不变的情况下，便会导致边际收益的下降。最后，开采者会根据售价及利率这两个重要的参考信息，将当期的开采量调整到其边际收益率与利率打平为止。

真实世界里的资源开发

在真实世界里，不可再生资源的开采量不一定完全依照霍特林规则来运行，其中会涉及许多更复杂的因素。譬如，开采商对未来市场价格的预期、寡头开采商之间彼此在市场上的竞争与角力、石油生产国之间的联合增产或联合减产的行为与约定(67)，等等。但霍特林规则对不可再生资源的开采问题，确有其学理上的重要突破，也可让后人在这一立论基础上再做精进，因此有很大的贡献。

如上所述，资源中另有一大类是非消耗性资源，它的代表性资源包括太阳能、风能、水力、洋流、海洋温差、潮汐等。当然，也有一些可贵的资源是介于“不可再生资源”与“非消耗性资源”之间，譬如森林资源、渔业资源等，在经济的议题及思考上就会有所不同。以非消耗性资源来说，譬如太阳能的使用，它的主要议题在于设置成本过高，而致使用无法普及，故不能有效取代传统的发电方式。再者，不论是太阳能发电，还是风力发电，都面临供电稳定性的问题。为避免造成供电系统发生重大问题，电力公司常常须另再多加传统的机组待命，如此一来，备载容量也将大幅增加，同时也垫高了电力成本。

上述这些绿色能源若能在政策上得到长期的价格补贴，而让其有机会创造出规模效应，则较有机会在未来整个电力的供应上扮演更多的角色，而这也是各国和地区在推动绿色能源时所必须面对的问题。在问题的处理上也不容易，若是让太阳能使用的量一下大幅地提升，那么20年的保证收购电价的价格就须定得很高，如此才能有足够的诱因。但它的问题是，太阳能的技术发展得很快，太阳能板成本下降的速度也很快，因此若过早、过快地投入，也会让国家技术锁定在早期较落后的太阳能板的相关技术上。因此，政策上如何适切拿捏推展的进程及规模扩张的速度当是重要的经济课题。

而就森林资源与渔业资源来说，它的主要议题就是可持续发展的问题，这一问题可以通过科学化的分析及数学模型导出最适的开采量。以林业资源为例，有经济开采价值的林相其育成若需20年，那么我们就可以将林业资源做一有效管理，让林业开发的速度与新植树苗长成的速度以20年为期做一协调，如此一来，我们就能永续地有林业资源长期供我们使用。当然，关于森林资源，许多国家都有专职的林业部门进行管理。

而就海洋资源来说，以金枪鱼为例，由于金枪鱼的活动范围很广，特别是在南太平洋的广大海域上，因此它是各国远洋渔业的竞技场。若听任各国和地区渔船无节制地捕捞，就会让金枪鱼的资源迅速枯竭，为防止这一可能的市场失灵情形发生，目前国际上已有南太平洋区域渔业管理组织（South Pacific Regional Fisheries Management Organization，SPRFMO）确定金枪鱼每年的捕捞数量，责成各国和地区的远洋渔船管理机关来监控并落实数量管制。在这一问题上，每年捕捞数量越多时，其所对应的监控工作费用支出就越大。对名列世界前茅的远洋渔船公司来说，这笔监控工作费用是应由从业者出(68)，还是应由纳税人出呢？

典型例子

资源经济的影响不论是对整体经济还是对政治都有很深远的影响，在历史上有个著名的例子值得一提。

荷兰病（Dutch disease）。著名的《经济学人》杂志在讨论荷兰于北海发现石油，成为能源暴发户后所出现的种种问题，而将其统称为荷兰病。这个问题的出现是荷兰在1959年于北海发现石油之后，国家一夜暴富，同时各行各业也出现泡沫。此外，大量的外资也纷纷抢进，想分得一杯羹。大量外资抢进、抢换荷兰币的结果，当然会造成荷兰币的快速升值，而在荷兰币快速升值之后，就发生一个很大的后遗症，那就是依赖出口贸易很深的荷兰制造业立刻面对严重的打击，连带着重击荷兰的经济，这的确是“未见其利而先受其弊”的最好例子。之后，人们泛指荷兰病为，当某些经济失衡因素的发生，致使外资大量涌进后对国内经济所产生的重击。

71．农业经济

在南美洲哥伦比亚共和国首都波哥大的城内，有个黄金博物馆。在馆中，除了耀眼的原住民黄金饰物，也有相关资料展示人类在农业生活上的进展。资料相当可贵，故现将该博物馆整理的考古资料附列于下，以供参考：

公元前9000年　在今天伊拉克的北边，羊已开始被人饲养。

公元前8000年　燕麦已在现今伊拉克的两河流域，即美索不达米亚区（Mesopotamia）开始被栽种。约在同时，西洋松露及奎宁在秘鲁已开始被栽种。

公元前5500年　稻、粟（millet）已开始在中国被栽种。

公元前5000年　黄色的玉米（maize）已开始在墨西哥被栽种。

公元前2700年　中国开始种桑纺蚕纱。

农业是自古以来的重要课题，也是人类长期以来生存的根本。自古以来，除水、气候、地质、土壤及虫灾等自然环境因素外，人与农业间最直接相关的问题至少有二：其一是土地的所有权问题，其二是农业产品的价格问题。

以农立国，因农亡国

因农业土地问题不但关系到农村的生产力，也直接关系到政治的稳定，所以是个重要的政治经济问题。西周时期施行的井田制，就是一个把私人利益与公共利益进行调和的土地所有权制。在此制度下，农业的税赋是九分之一，由农民来负担。就农业问题来说，明朝末年明神宗万历初期，内阁首辅张居正推行的“一条鞭法”也是中国历史上的一次重要赋税改革。在当时，明朝对农民的徭役很重，农民常常在负担徭役之后，无力再耕作或是再收割，而致生活困难。农民要不就铤而走险，或是干脆把土地交给地方的权贵，自己索性做个佃农。如此一来，一方面能免去不少徭役，同时也能在地方权贵的保护下勉强谋得一个温饱，当时这种情形被称为“投献”。这样的制度最大的问题是造成国家土地的高度垄断，同时，地方权贵或中央大员在强取豪夺土地后，在中央的账册上竟然是没有记录的，因此就不必上税。而此结果，自然造成国家税收上的严重问题。万历初年，政府财政恶化到连官员的薪水也发不出来，可见问题的严重。

张居正的改革重点有二：其一是清查土地及其所有权，如此一来，才能达到依土地所有权的大小来课税的目的，政府的财政问题才能根本而有效地解决；其二，农民的田赋可以不再以实物来缴交，可以官银来缴，这对农民来说是一大德政，因为他们就能更好地支配在市场上交易农作物后的所得，这对农民耕作时间上的安排及所得上的干扰就能减少许多。在张居正的改革下，农业的生产力明显快速提高，万历初年所碰到的财政困窘问题很快得到改善，是个成功的政策。很可惜的是，明神宗在张居正死后开始掌握政治实权，把张居正的改革一一推翻，导致明朝最后覆亡的命运。

在日本，农地是私有的，而日本的制度基本上是长子继承制，因为不论农民生了多少个子女，只有一个儿子（通常是长子）能继承全部。因此，农地不会无限制地一代代分割，而能保有土地耕作上的基本规模经济，因此农村的生产力也能有效地确保。在有些地区，按规定，子女们不论男女都有相同的权利来继承农地，几代下来之后，农地所有权分割的问题十分严重，不但造成农村土地的闲置问题，在农业生产上也面临很严重的规模经济不足的问题，对于农业生产效率的提升相当不利。

农产品的供需特性与价格调节

另就农产品而言，由于农产品的特性在于产期集中，并且储存不易，因此古代有“谷贱伤农”之说。为此，汉武帝（前156—前87）时期有《平准法》，依规定，各地贡物可不必直接运到京师，而可先运至高价之处卖，收入再缴交国库。如此一来，就能有效地依各地的供需不同做有效的调节，从而能平抑物价，这是个很现代化的构想与制度。为了照顾农民，在实务上，我们也可以观察到，一些政府对于稻米（或相关的重要农作物）有保证收购价格的规定。在这个规定下，比如，政府承诺粳稻以每千克相当于人民币5元的价格向农民收购。而政府在收购这些稻米之后，多只能放在仓库里，无法销售出去。过了两年，这些陈年老米在新米收成后，更是没有市场价值，最后政府只能以每千克约人民币2元的价格卖给厂商作为牲畜的饲料之用，其间更不计仓储的开支。当然这样的规定结果也会产生很大的“无谓损失（deadweight loss）”，而这个损失是全体社会都要共同负担的。因此，这个规定若与政府直接付给农民等值的休耕补助做相较，后者是否更简单、资源的浪费更少一些呢？

上述说明其实也彰显出农产品的另一个特性，就是不同的农产品之间其实存在着相当大的替代性。譬如，以前人们的早餐可能是稀饭，然如今可能是吃个面包、烧饼或三明治，而午餐或晚餐可能去吃碗牛肉面。许多亚洲国家（如越南）因饮食习惯的改变，发生百姓渐渐少吃饭而多吃面食的结果，而这当然也造成这些国家稻米的生产过剩，开始大量出口。另在农产品如蔬菜、水果彼此间也多存在着很大的替代性，如在台风过后，许多蔬菜供应不上时，一些根茎类作物，如洋葱、胡萝卜等，或可成为老百姓餐桌上的菜肴。此时，常被提及的蔬菜类价格飞涨至天价的，就很可能是青葱、香菜等。这类农产品其主要作用是调味，虽非主菜，但作用不小，可说是烹调上的“关键性零部件”，因此它的需求弹性小。而其他如蒜头、红葱头等调味作物，在每年旧历年前都是市场上的热门商品，这是因为许多的年菜若没这些辛香类作料就没有办法上桌面，因此在过去也发生过市场垄断居奇的情形。当然，这也是特殊时期产品需求弹性特别小的例子。

正常商品与吉芬商品

农产品与所得之间也出现过有趣的关系。在经济学中，我们把马铃薯这类作物视为“吉芬商品（Giffen goods）”，它泛指那些低所得时不得不消费的低价（农）产品。当所得提高时，人们就会改买那些档次比较高的（农）产品，而不再买那些低档次的吉芬商品。此时，档次较高的（农）产品将会随着所得的升高而增加购买量，这类（农）产品如（肉类）电器等均可称为“正常商品（normal goods）”。当然，更极端的情形是，当所得更高，我们买得越多时，这类（农）产品（如有机蔬菜或有机海产品、美玉、宝石等）可称为“奢侈商品（luxury goods）”。

在近代农业生产上，农业科技扮演了很重要的角色，它可以改良植物的抗病性、强化结果、缩短生长期、改善质量等。此外，在农产品的运销和保存，以及植物工厂的生产上也都有很多的进步，凡此种种，都会让我们在农业生产力的提升上有很大的进步。当农业的进步加速时，它就能改善农民的生活与收入。在许多国家和地区，农民的观念也在变化着，这是因为随着科技的进步，农业在生产上已能从以前的劳动力密集型，转变成机械化、科技化，甚至是植物工厂无人化的生产方式。因此，农民的概念也正在转变中，经验与知识的密集应是现代化农业的新方向。当然，过去纯以“农民身份”来给农民津贴或农民年金的做法也值得检讨。

无谓损失

在许多情况下，都会有“无谓损失”的发生。以本例来说，许多东南亚国家，如泰国，会实施限量保证收购价格的规定。如此一来，不但动用政府的经费，也挪用部分消费者剩余来补贴农民。这样一来一往的结果，有部分可贵的资源被不可避免地浪费得无影无踪。被浪费掉的这一部分资源并没有落在政府、农民或消费者任何一方的身上。换言之，在此情形下，没有任何人因此受益，然其损失却要大家一起共同承担，这就是经济学中所称的“无谓损失”。通俗地说，就是大家都白忙一场后，发生损失或损耗在所难免，然竟没人会认这个账，负该负的责任。

72．区域经济学

在一条大街上，你若要开店，你会优先选哪个位置，是街头、街尾，还是靠近大街中心点？再者，若是一条南来北往的大街上有两家厂商想开店，试问这两家厂商会把自己的店铺开在大街的哪个位置，是南来、北往大街的头，还是尾，抑或是大街的正中，且彼此相对？再者，若在海滩上有不少小贩到处在卖凉品，且卖的东西都是从同一个批发商那里批来的，那么，这些小贩四处游走后据点分布会呈现什么形态呢？

霍特林法则

上述这些问题都与区位有关，也是区域经济学里最基本的议题。而对这些问题首先给出答案的是哈罗德·霍特林发展出的区位理论，也就是“霍特林法则”。

为了让分析单纯化，我们先假设开店的人卖的东西都是一样的。也就是说，他们都是从同一个批发商那里批货的。由于东西是相同的，所以也可以假设这些东西的售价也是相同的。在这样的假设下，若回头检视上述几个问题，你的答案又是什么？

霍特林法则推论，在第一种情形下，你的选择将会是马路正中间的位置，因为南来北往的路人都会有最大的可能性经过你的店，在此情况下你的客流量将会是最大的；第二种情形，在南来北往的大街上开两家店，你的最佳区位选择将会是南来北往大街的正中，而且彼此隔着马路遥遥相对，如此一来，无论是两边往哪个方向去的客人你都能掌握到；第三种情形针对的是在海滩上卖凉品的小贩，当他们游走各地后就会发现，若是大家都聚集在海滩的中心处，就可以把东西买得最多，生意也最好。这是因为此时会发生群聚效应，而在此情况下，海滩上的客人反而很容易找到卖凉品的小贩，而卖凉品的小贩也不必游走各地叫卖去找客人。

从上述推论的结果来看，区域分布或区位分布绝不是随机性分布的。相反，在相关经济因素的影响下，它会有群聚效应产生，而此一效应的发生是因为客人比较容易找到厂商，同理，厂商也较容易招到客人。在彼此都互有需求且搜寻的成本能有效降低下，区位集中的情形自然会出现，区域经济也于焉形成。

发扬地方特色，发展产业聚落

区域经济最具代表性的例子就是地方特色产品（本书《规模经济PK范围经济》中有所论及），在此情形下，地方特色产品形成产业聚落，而能争取到最大的商机。除此之外，以前常见的打铁街、家具街、南北货街，或是台北市出现的婚纱礼服街、照相器材街、补习街等，都是产业群聚的最好例子。

根据霍特林法则也可进一步推论：若我们把上述相同产品、相同售价的假设去除，它又会发生什么样的变化。在不同商品及不同售价下，上述区位集中的推论就须做一些修正。也就是说，若厂商的产品极具特色且产品差异化很明显时，厂商就没有必要一窝蜂地去挤中间的位置。相反，有些厂商可以选择比较偏僻的位置，因为这些不起眼的位置租金低，但自己的特色产品仍能吸引识货的买家上门。在真实世界里不乏这些实例。譬如，我们就常看到有些特色餐馆虽然开在小巷弄里，但生意很好，仍然门庭若市，道理就在于此。

在经济世界里，它永远都是相同产品与不同产品间彼此交叉出的美丽乐章：彼此相似性高的产品就可能需要群聚集中，用以创造群聚效应，这种情形从普遍地存在于各国风景区贩卖多属雷同纪念品的情形中就可窥得一二。当然，不同的产品出现在市场上，不但可丰富市场的多样性，且更能在区位上呈现分散性。

硅谷传奇

区位经济的研究范围一直在扩大。以美国为例，美国最早发展高科技的波士顿即使在MIT及哈佛大学等名校的加持下，为何不敌加州的硅谷，且后者成为美国高科技业群聚的首选区位？相关的研究(69)显示，加州硅谷能胜出的主要原因是在高科技人才的吸引上能抢得先机，其中包括对美国以外人才的吸引，如华人及印度裔高科技人才。此外，美国新一代的技术创新者，如苹果、谷歌等高科技主流公司，都是在加州孕育发展出来的，而这些公司的发展又从全美各地吸引到更多的专才加入，再加上名校如斯坦福大学及加州大学伯克利分校的加持，复又形成更大的人才库。为此，在资金、技术及人才都朝此方向集中下，就造就了硅谷传奇。

硅谷成功的例子让各国和地区也纷纷见贤思齐、以此为师，相同的课题也重复地出现在各相关组织的施政目标上。各国政府，不论是中央还是地方，都努力地提供各种优惠政策以吸引外资。在中国，不论是早期的广东东莞，还是后来位于长江边的昆山，都是成功吸引外资的案例。笔者曾有机会公出印度，也看到印度各地方省长也多致力于外资的吸引以形成新的产业聚落，达成繁荣地方经济、创造就业机会的施政目标。

而就现今各国致力于科学园区的设立而言，其成功的因素至少有四：其一，有相关知名的高校在科研上的支持，故能有效地汇集人才及资金；其二，在地方管理部门提供土地及公共设施之后，形成一个强有力的产业聚落；其三，相关软件上，如外籍专家生活、语言交流、子女教育等，提供配套；其四，提供必要的创业协助及资金。

由此可见，这个产业聚落的形成是地方管理部门在有关规定基础上刻意创造出来的，而非自然形成的。

就区域发展而言，也有产业自然形成聚落的例子。综观其成功形成产业聚落的原因，至少有四：其一，聚落内有重要的领导厂商，能发挥很大的锚定功能，从而能巩固聚落，使其不坠；其二，聚落内的厂商若能进一步形成中心卫星工厂体系（中卫体系），发挥彼此支持及彼此扶持的功能，就能有效地吸引人才、厂商和资金的进驻，从而能强化此区域优势发展的效果；其三，在地理上，该区位具有特殊的海运、水运或陆运上的优势条件，故能大幅减少其运输成本，这对大型货物运输成本高的产业，如汽车制造、水泥业、钢铁业等，十分重要；其四，若有特别的矿藏资源，如金属矿、石灰岩矿、盐矿（可制工业碱）等，则在附近也较易形成新的产业聚落。

优势的衰颓

区域经济的发展能维持长期优势而不坠吗？答案当然是否定的。美国密歇根州的底特律（Detroit）就是一个鲜明的例子。在美国汽车工业如日中天时，底特律是世界汽车工业的重心。在20世纪70年代中期，日本的小汽车开始大量进入美国，美国的汽车工业就此开始走下坡路；而在美国政府强大的压力下，日本政府同意遵循“自愿性出口限制”，同时日本的汽车厂在美国的压力下也同意在美国设厂生产。由于底特律当初是美国汽车业“抗日”的大本营，因此，日本汽车厂在美国设生产基地时就不会考虑设在底特律。此外，美国许多州后来也开始积极地招商，发展自己的汽车工业，从而分散了汽车的制造重心，同时也动摇了底特律汽车制造王国的地位。之后，底特律开始流失大量的就业机会，情形每况愈下，终至不可收拾。2013年7月，底特律正式宣告破产，如今该市大量被遗弃的建筑物竟也成为观光景点，十分讽刺。

此外值得注意的是，区域经济的讨论范围也在扩大之中，它可以由上述城市或硅谷的讨论，扩大到如北美自由贸易区、欧元区等跨国区域内各种相关经济议题的讨论。当然，它也可以在无远弗届虚拟的网络世界中，就商品或服务在某一区域内的特质及电子商务的实务进行讨论。而今，区域经济实体范围越来越难界定了，这是因为如航空、高速铁路、高速公路等实体世界中的变化不断地在改变它、缩小它。相对地，政治与经济的重要发展，如自由贸易协定的扩大，不断地在整合它、放大它。此外，实体与虚拟交互运作的结果，也会让实体区域经济的范围出现越趋分散及多元化的可能。

73．巫术经济学

“巫术经济学（Voodoo Economics）”一词源于1980年，当时，美国共和党的候选人里根主张应大幅地减税，让民间的企业能重振活力，如此一来，就能创造更多的工作机会，从而能让经济与工作机会得到双赢。当时这个主张却被同党的对手老布什批评为巫术经济学。尽管老布什对之严厉批评，仍不影响里根坚持的主张。若查字典，“巫术经济学”一词的解释是“诱人而不实用的经济观念”。里根经济（Reaganomics）究竟是不是巫术经济学，并不是本章讨论的重点（此部分可参见《行为经济学》中针对供给侧经济学的讨论），本章要谈的是：什么是那些“诱人而不实用的经济观念”。

2008年发生了全球金融海啸，许多国家和地区采取了不少的经济振兴措施，诸如日本发放消费券等。而这些林林总总的救急措施究竟是不是巫术经济学呢，我们也可做一检视。

天下掉下来的红包：消费券

以2008年的金融海啸为例，当时各国政府都致力于振兴经济，同时也要刺激消费。在各国诸多的刺激消费政策中，日本政府在当时所提出的购物券（等同于俗称的“消费券”）是当时令人瞩目的重要政策。

当时的政策是，由日本中央政府于2009年3月4日通过“特别定额给付金”的办法，在此办法规定下，日本每位国民可领取1.2万日元的“补助”，此外，日本65岁以上或18岁以下的国民，另可加发8000日元的定额给付金。上述金额原则上先由各地方公所函送申请表格至各住户，由住户填具个人基本资料、申领意愿（可以选择不领）、银行或邮储账户后，回送地方公所，约2~4周后，即可由日本政府将上述补助金汇入申请人账户。

由于日本国内国民的储蓄率很高，日本政府担心上述金额虽为数不大，但仍可能被存在银行里不去消费，而丧失其鼓励消费的美意。此时，日本的地方政府就另外出手，发行购物券，以刺激消费。

在当时，日本的地方政府，以日本首善之区东京都为例，其由东京都中央区公所发行消费券，办法是，民众可以以1万日元现金购买价值1.1万日元购物券册子（其中每张购物券面值500日元），最高一人可购买5册。同时还会附赠一个小册子，内含参加购物券活动的各种商店、百货公司、餐厅、医院、服务公司（交通服务除外）。当然，上述消费券的发放由各地方政府主导，其中又以东京都最具指标意义。值得注意的是，上述地方政府消费券的发放，因其替代性消费性过大，故并没有取得预期的振兴日本经济的效果。

消费券刺激经济效果不佳的可能原因至少有二：其一，它只能一次性使用，而不能循环性地在法定时间内加速运转、加速重复使用，而有如放烟火般，每张消费券只有一次生命，发完用过后就如同废纸般被回收，故其效果势必有限；其二，它可以合法使用的时间过短，如此也限制了它的效果。虽然发放消费券的结果是让财政大失血，效果也不尽理想，但其主要原因是过于保守严格地限其只能使用一次所致。由此事的经验可知，过于保守而致消费券不实用，无法发挥它应有的效果，是肇致其成为“巫术”的可能原因。

除日本政府花费巨资的“特别定额给付金”给付外，为避免发生挤兑造成银行业的流动性匮乏，德国政府在2008年10月宣布全部担保每个人的存款。在此措施下，存款人在境内银行所存的钱都不会因银行可能发生的破产而受到损失，从而能发挥最大金融安定的效果。此外，为避免上述政策可能发生的道德风险问题，是项措施在2010年年中之后，从各国政府中陆续退场。值得注意的是，它在退场时，并没有引起金融市场的任何波动，如此“来有影而去无踪”却能适时地给消费者信心的规定，实属高明。

林林总总的经济策略

各国政府大体而言，在“提振内需，稳金融、稳就业”的大策略上，相关的财政政策可扼要整理如下：

一、降息及宽松的货币政策。

美国、德国、日本、中国、韩国等，都采取信用宽松的货币政策，于2008年年底时，美国的联准会将联邦资金利息降到0~0.25%，为此，一个零利率的时代已快速到来。此时，日本的利率已降到0.3%，而中国也五次降息，其一年期定期存款利率，从4.14%下调至2.25%。另就中国而言，也大幅降低存款准备金率，其中，大型金融机构累计下调2%，而中小型金融机构累计下调更是达4%，共释放约8000亿人民币。

二、金融与资本市场稳定措施。

以美国为例，其采取的数量宽松（QE）政策举世瞩目，其结合政府与民间力量全力接收银行坏账，用以强化消费信心，总投入规模达2.5兆美元。另以韩国为例，韩国政府针对其国内银行自2008年10月20日至2009年6月底的外币债务，特别提供了为期3年的担保，而其担保的总金额最高为1000亿美元。

三、提供企业融资。

针对金融保险业、房地产业和汽车业，美国财政部在2008年11月宣布7000亿美元的“不良资产纾困计划（TRAP）”，挹注大批资金至多家主要企业，进行纾困。另以德国的福斯汽车旗下的大众汽车银行（Volkswagen Bank）子公司为例，即获德国政府提供的约合25亿美元的融资担保。

四、保房地产市场。

美国政府提供750亿美元稳定房市基金，此政策让400万美国家庭得以保住房子。此外，美国政府再提供2000亿美元加强民众对“房利美”与“房地美”的信心，而让500余万美国家庭有重新获得贷款的机会。在中国，相关的政策是，调降个人住房公积金放款利率，同时降低首次购屋自备款比率。另就韩国而言，韩国政府提供2兆韩元用于购买建筑商手中滞销的新屋，另再提供3兆韩元用于购地，以大幅纾解建筑商资金调度的压力。

五、鼓励民间投资。

德国政府提供两套振兴经济方案，其中包括提供与节能相关的居家修缮补助30亿欧元及5亿欧元贷款来鼓励低碳排放引擎开发。此外，再提供180亿欧元基础设施现代化，包括各级学校翻修，马路、铁轨扩建和更新以及建立更快速的网络系统。就美国而言，其重要政策为，对于成立不满5年的小型企业主之资本利得，使其可享75%的免税。

六、减税方案。

以美国为例，相关的免税政策包括：夫妻年薪低于15万美元，至多可享受800美元免税额；年薪低于7.5万美元的国民，至多可享400美元免税额；新车买主所付销售税可予抵减；劳工家庭另有2500美元高等教育抵税优惠；另特别针对夫妻年薪低于15万美元者或首度购屋者，使其免税额提高500美元至8500美元不等。另以中国为例，除曾七次调降出口退税外，亦暂免储蓄存款利息所得税、提高个人所得税起征点、减征小排气量汽车购置税，特别对首次购买90平方米以下的普通住房的契税税率，再降至1%，另亦免征个人买卖住房时的印花税。

七、财政补贴政策。

日本政府于2008年10月30日公布26.9兆日元振兴经济方案，在此方案下，每人可领1.2万日元补助金。德国将消费者购买低排放新车补助金提高3倍以上，从原定的15亿欧元加码至50亿欧元（约合66亿美元）。另就中国而言，相关政策包括：全国实施家电下乡政策，农民（非城镇户口居民）购买家电可获得销售价格13%的财政补贴。此外，全国实施汽车下乡政策，对换购轻型载重货车及购买1.3升以下排量微型客车（小型轿车）给予一次性财政补贴，每辆车最高可获得5000元的购车补贴，以及最高3000元的报废补贴。

八、强化社会安全。

以中国为例，相关重要政策有：1.投入8500亿元人民币推动医药卫生体制改革；2.投入社会保障资金2930亿元人民币；3.继续提高企业退休人员基本养老金、工伤保险金及失业保险金标准，亦再提高城乡低保和农村五保等保障水平；4.针对促进就业部分，再投入420亿元人民币；5.再强化“三农”工作。另以日本为例，其于2009年4月10日宣布史上规模最大的帮助临时工建立社会安全网计划。

九、产业政策。

美国政府提供677亿美元的“美国清洁、效率能源”方案，发展清洁能源与交通节能，并积极提升能源使用效率。德国政府投资5亿欧元，用以促进德国电动汽车开发。中国提出诸如轻工业、电子信息、船舶、装备制造等十一大产业振兴，及诸如节能环保、电动汽车、新材料、新医药等七大“战略性新兴产业”振兴方案。日本提出有史以来最大规模的太阳能发电计划。韩国则提出约875亿美元打造诸如先进信息科技、产业转型、生物科技、知识服务等六大重点产业。

在2008年全球金融海啸期间，我听过最“巫术”的建议来自一位卸任的民意代表。他在我的办公室里提出一个他以经营货运从业者为视角的振兴经济方案。他的“锦囊妙计”就是大幅地放宽大型货运车的载重限制，如此就能有效地降低货运从业者的运送成本；而当运送成本降低时，消费者就能降低他们的支出，严峻的生活负担就能得到舒缓。对于此建议，我关心地问：超载运输后，把路压坏了，把桥压垮了，这费用谁来付呢？他的回答是当然由政府来付，此时，政府正好可以增加支出，扩张经济，对于经济的复苏也很有帮助。

纳税人的钱若不是用在改善民生，不是用在改善基础建设，只是在后面补破洞，那么它对社会无益，对民生无义，只是在虚耗全体纳税人的钱。若这不是巫术经济学，什么又是巫术经济学呢？

消费券效果探究

若从边际消费倾向(marginal propensity to consume，mpc)的角度，再依1/（1-mpc）来推导乘数效应，则日本地方政府所发放的消费券，因其是仅有“一次性生命”支出，故其能够衍生的乘数效果必将十分有限。当然，就本案例来说，这也是消费券在计算乘数效应时不同于一般性支出，在支出后其可无限流转情形下的另一种全新的、全然不同的特殊案例。依经济学理论，若要在经济不景气期间刺激经济复苏，其实等同于人为地创造一次小小的通胀，在此情形下，不论是增加货币供给、增加财政支出，还是增加货币的交易流通速度（velocity of circulation of money）等，都是可能考虑的选项。而今既然要发消费券，除了增加货币供给，其实更可增加货币的交易流速，因为这消费券会在其使用的法定时间后失效，形同废纸。为此，消费券势必无法发挥一般货币应有的价值储藏（store of value）功能，持有消费券者别无选择，只能及时花掉它。故，若能在截止的时限内无限次地使用消费券，就能大幅地增加该“货币”交易流通的速度，从而能更有效地达到刺激经济的目的。

74．政治与经济：干预再干预

在讨论经济学时，一个必须考虑的因素就是政府的角色。其实，在亚当·斯密写《国富论》时，他就主张政府的角色应越小越好。但事实不然，在真实世界里，政府的角色从未缺席过。相反，在历史的长河中，政府的角色是不减反增的。以国家的经济发展为例，许多的政府政策其实是刻意地扭曲各种生产要素的相对价格，刻意地造成市场失灵，从而让资源导引到特定的政策方向，用以促进经济的发展。

上述情形的例子很多，譬如，政府对于特定要发展的重点产业给予低利的融资贷款、5年免税、给予低价的土地、帮其规划并开发工业园区等，都是政府干预的具体例子。在上述种种政策中，有些是成功的，也有些是不成功的。对于成功的政策，各国或地区就常常移植经验，另再加码，而形成国家和地区间优惠政策的“军备竞赛”。如此一来，若要奢谈政府不干预、不参与，似已是不食人间烟火了。

对劳务市场的干预

政府的政策工具是多元的，举凡道德劝说、行政调查、法规制度、裁罚、罚款、利息、融资上的优惠、行政协助、信息分享等均是，故政府的可发挥空间极大，实不可小觑。然而，政府的角色要如何发挥，却是因各国的国情不同而有异。由于政治经济的分析可能包括的范围很广，所以在以下的说明中，我们将以美国、欧洲等OECD国家在劳务市场上的干预为例。

欧洲国家，特别是北欧国家，在20世纪60年代，有着浓厚的计划经济色彩，因此，这些国家在劳务市场上的着墨很深。在当时，计划经济色彩深的政府上台之后，便要求须在全国性的劳资谈判中决定工资水平，而其谈判的结果就一体适用于全国各行各业。如此一来，最明显的结果是，低薪者、弱势者的工资明显地提高了，而技术人员及高薪者的薪资相对地降了下来。就全国而言，薪资高低差是有效地变小了，但这样的政策结果，却因各行各业的生产力不同，而造成失业的情形恶化。此时，政府为了降低失业率，复又引进各种相关的短期工作、薪资补贴等，以缓解失业的情势，这是个典型的干预例子。

其实在欧洲许多国家，运动活跃的工会也扮演了另一个重要的制度性干预角色。在欧洲的国家中，由于工人参与工会的比率常常在八成以上，因此，在企业内，或是在产业中，就常常形成雇主是（劳务）买方垄断与工会是（劳务）卖方垄断的情形，这种情形也就是经济学上所说的“双边垄断”的态势。在某一产业中，劳资双方最后终于达成工资上的协议，也很可能被没工会代表的企业所接受并遵行，因此就有所谓的“工资溢出”的效果。

欧美的差异

上述的工资溢出效果，对工会会员比率不到20%的美国来说，就没有这么大了。美国的工会会员比率自第二次世界大战之后就快速地下降，因此一个集体性的欧洲与一个比较自由开放的美国，恰恰成为劳务市场上的鲜明对比。在美国，由于工资的谈判多是由个别公司为之，而非由各产业集体为之，因此代表性企业谈判出来的结果，其他公司或会酌情采纳。其可能采纳的原因倒不是特别关心员工，而是公司的一种策略，因若如此，公司即可告诉员工，其实他们大可不必一头热地参与工会运动，缴交为数不少的工会会费，因为当其他同业中有工会者若能达成协议，则本公司自然就会跟进，大家也都免了麻烦。这种情形自然就是搭便车（free rider）现象了。虽然搭便车的情形难免，但它毕竟是非强制性的，因此工资外溢的效果远比欧洲国家低，也因此形成了“低工资弹性、高失业”的欧洲，有别于“高工资弹性、低失业”的美国。这的确是制度使然。

除了工会的因素，欧洲与美国在劳务市场上的另一个明显差别在于雇主用人的弹性。由于欧洲工会的强力运作及实施计划经济的政府的推动，欧洲国家普遍制定了很严格的工人保护法，如高额资遣费的给付、资遣前很长时间的预告，使员工不易受到雇主的资遣。然而这样的政策结果却也造成几家欢喜几家愁的情形。对已经被雇用的员工而言，他们受到的保障无疑是很充分的，因此，常常在更高的工资争取上显现更强的姿态。但如此一来，也让欧洲的企业雇主在用人的政策上更加保守，因此工作机会的开缺上就一定很慢，而形成圈内（受雇者）与圈外（失业者）两个截然不同的世界，境遇是很不相同的。相对而言，美国的雇主在用人的弹性上是大很多的，雇主有很大的权力终止劳动契约，劳工在失业之后，可向政府请领失业给付，雇主无须另给遣散费。而如此一来，雇主在雇用人时，就一定会更积极些，也会更大胆些，无形中，也可创造更多的工作机会。当然，这种情形也是“高工资弹性、低失业”的美国，有别于“低工资弹性、高失业”的欧洲的另一个例证。

失业保险与最低工资

失业保险与最低工资也是常见而重要的干预形态。在美国，为防止雇主滥用解雇权力，因此设计出失业保险费率的“经验费率（experience rating）制”。它的设计精要是为每个雇主开列自己公司的失业保险给付账户，公司每月所缴的失业保险费及该公司被解雇员工每月所请领的失业保险给付都归户至公司的账上。若是公司的账户内金额下降至某一水平，该公司的失业保险金就会提高，反之就可调低，如此一来，就可发挥一些“以价制量”的效果。此外，失业保险给付时间的长短、失业的认定、失业者配合就业服务单位的媒合而上工的情形，都会与失业率的降低与否有密切的关系。

大体而言，只要失业保险的设计不浮滥，许多的实证研究都显示失业保险能对成年失业者的再就业及再就业后的工资有一定帮助。

另就最低工资而言，若以美国与欧洲国家的最低工资水平相对于其国内的制造业平均工资做比较，欧洲国家的比值许多都达到50%以上，而美国联邦政府所确定的最低工资水平比率于2011年时约在38%，两者相差甚大(70)。美国的研究显示，最低工资水平的高低对失业率的提升与否各有相关的实证研究结果支持，然多数的实证结果是支持最低工资的提升是会拉高失业率的。此外，有比较多且更明确的实证结果证实，欧洲偏高的最低工资水平会导致欧洲较高的失业率。当然，欧洲国家长期以来，另以其他短期政府补助就业措施以降低失业率，也是较常见的干预情形。

自然失业率

在经济学里，对于失业率另有个名词称为“自然失业率（natural rate of unemployment）”，指在较长时间里，一个国家或社会因其法令、规章、制度、机关及参与者等彼此相互运作及交错下，一个常态性失业率的水平。一个合理的预期是，在一个劳务市场比较有弹性的社会里，它的自然失业率应该会比较低一些；反之，自然失业率就会相对比较高。“高工资增长、较高失业”，或是“较低工资增长、较低失业”，或许是鱼与熊掌不可兼得的选择，也是政治与经济交织下的一个必然。

工资溢出

工资溢出是指工会在某一公司为劳工争取到较好的福利或条件后，其他公司就同意直接比照调整，故这些公司的员工既不需要通过罢工，也不需要通过抗争，就能享受到好条件，这种情形被称为“工资溢出”。当然，若工资溢出的效果大，则员工组织工会的意愿就会随之降低，这也是上述其他公司打的算盘，而这些公司的员工实也乐意搭便车的。

75．经济失灵？数量与价格的抉择

欲渡黄河冰塞川，将登太行雪满山。

——《行路难·其一》，李白（701—762）

2014年，南美洲哥伦比亚共和国的全国人口约为4500万，首都波哥大位于海拔2650米的高原，人口超过800万。随着经济的发展，全国首善之都最头疼的问题之一，就是交通问题。由于城市的道路建设老旧、狭窄，无法承受快速增长的交通量，造成严重的交通堵塞，居民要花大量的时间在通勤上，造成很大的民怨，因此政府在巨大的压力下必须拿出对策。

行路难，行路难！

波哥大政府在此问题上的对策就是控制民间小客车的增长，从经济角度来说，就是控制汽车增长的数量。这个处理方向是正确的，但在相关政策上却是失败的，因为每天只允许单号或双号车牌的车子轮流上路，非但无法抑制小客车的增长，事实证明，小客车的增长反而更快了，因为有财力买车的有钱人家在这个政策下，会更积极地考虑买第二辆单（或双）号牌照的车子，如此一来，不论今天规定单号牌还是双号牌的车子上路，都不会没车可用。在“上有政策，下有对策”下，其结果可想而知，马路不但壅塞依旧，而且是变本加厉。这个数量管制政策下的最大受益者，不是用路人，更不是一般老百姓，而是卖车的车商。此外，没钱买车的一般老百姓只能靠公交车出行，而在管制后公交车通勤时间更长、更拥挤，造成不小的民怨。

事实上，这种错误的经济政策已出现不止一次。许多国家在交通管制的对策上都曾试过，也都难逃失败的命运，为何如此？管制数量的结果，常常会导致价格的上升，但在汽车的管制上，它却是个反例，这是因为车子的供给在各大厂的强力推动下，会因管制而供给更多，价格非但不会涨，反而会出现低价抢客人的情形。在价格无法发挥“以价制量”作用的情况下，这种管制是注定会失败的。相对于这种无效的管制，如新加坡及上海等大城市，都改用车牌数量的拍卖制，每年释放一定数量的车牌在市场上，以竞价的方式拍卖。在此情况下，车牌的价格常与一辆新车的价格相当或更高，更重要的是，能挂牌上路的新车数量得到有效管制而能达到交通管制的效果。

上述的例子可以说明，管制数量不必然能让价格上涨，凡能让价格随之上涨的行为才能达到管制原先设定的目标。相对地，本章要讨论的另一个失败案例也是想管制价格，但后遗症太大，是值得重视的失败政策典范。

房租管制政策：印度与美国的对照

印度的孟买是靠印度洋的大城，其政府曾在民粹主义的召唤下，高举着照顾低收入老百姓的大旗，而开始实施房租管制政策，不但保护租房子的房客，也要求房东不可以涨房租。这个政策充满了罗宾汉式劫富济贫的理想，其结果是房东认赔，但无法杀出，因为房子被房客“占”了，无法脱手卖出，在无奈之下只能摆烂，放任不管。为此，越来越低落的居住质量成了低价房客的宿命，而处处可见残破的建筑与糟糕的市容也成了都市之耻。更有甚者，屋主们若有什么自己尚未出租的房子也绝不会拿出来对外出租，故出租市场也迅速地萎缩，贫穷的新一代更没有可能再租到房子，常常只能露宿街头，这就是房租管制下市场必然出现的反噬，而其结果是造成房东、房客、低收入户、市政、市容等多方输家的败局。

上述管制房租的政策只出现在印度吗？当然不是，它出现在许多不同国家的不同城市中：美国在1971年尼克松总统时曾实施物价、工资及房租管制政策，加拿大和英国在不同时期也曾实施过不同程度的房租管制政策。但大体而言，都因管制的成本过高及管制的后遗症过大而无法持久，或是相关的管制措施几经调整修正，以降低它对租屋市场的冲击。以实施房租管制的加州旧金山为例，它在房租调整的规定上，要求屋主每年在租金的调升上，不得高于消费者物价指数涨幅的60%，此外亦附加规定，房租的调幅每年不得高于7%。为了避免房租的控涨影响到房屋市场的供给，旧金山的相关法律也有规定，当原来的房客搬走之后，屋主可以决定自己要再次出租的房子的租金金额，而当房客一旦承租房子之后，每年租金的调升就要依上述物价指数的规定为之，并且每年的涨幅也不能高于7%。

相对于印度强悍的租金管制造成“多输”的局面，美国在房屋租金的管制上的确克制得多，并且也多能考虑到管制可能在房屋市场供给上所必然会产生的负面冲击，因此尚未出现严重窒碍难行之处，这是种务实主义的实践。更有甚者，当年提倡房租管制措施的健将，也被称为“房租管制之父”的霍华德·贾维斯（Howard Jarvis，1903—1986），日后也强力主张美国加州房屋税的税金涨幅每年不得超过2%。(71)贾维斯既强力主张应施行房租管制，复又主张为屋主减税，是否很矛盾？其实不然，这是因为若一方面政府管制房租的上涨，复又不断地调升屋主的房屋税，就会让屋主蜡烛两头烧，其结果就有可能导致屋主断头杀出房屋市场，进而将会导致租屋市场中的供给量大幅地萎缩，而让想租房子的人无房可租。再者，屋主断头杀出市场之后，也会让营建及房屋市场蒙受重大打击，这也会对加州的经济造成很严重的伤害。

管制措施的推行最后也必须面对如何能有效执行的问题。当管制的措施越复杂，或管制措施越与市场经济背道而驰时，在执行时就一定会碰到很大的困难。所谓“徒法不足以自行”，只规定而不能落实的政策是个空壳的政策；要能落实管制措施，执行成本的高低是关系成败的另一个关键性因素。管制政策其反市场的力道越大时，则其在执行时的成本也会越高，这也是在制定管制政策时所必须考虑的因素。

以上相关的例子可以说明，决策者在决策上常常是打价格或数量上的主意，其结果常常会有不良的结果。

在实务上，是否有管制价格而致方法失灵的例子？当然是有的。

一般而言，我们最常看到的“民粹”式的经济策略就是油电冻涨。当全球油价上涨时，有关部门或是媒体就常竭力鼓吹，不让油价或电价做合适的成本反应以体恤民情。然如此一来，就会造成很大的财政赤字，也让老百姓没有节约能源观念的诱因，同时也排挤掉节能产业发展的空间，是个赢了政治却输了经济的失灵措施。

成功典范：垃圾费随袋征收

在相关公共政策中，值得一提的案例就是垃圾费随袋征收规定。这项规定，目前在世界上有诸如韩国、瑞士、澳大利亚以及美国、日本、欧洲的部分城市采行，是个比较进步，且能符合“使用者付费”“受益者付费”或“污染者付费”等原则的制度。试想，在没有实施这种制度的情况下，以家庭所产生的垃圾为例，是否要收费呢？若是不收费，则家庭垃圾的产生量只会增加而不会减少，它必会造成社会全体极大的负担，当然也会对有环保意识、力求垃圾减量的家庭不公。

相对地，若要对家庭垃圾收费，这就必然涉及效率与公平的问题。所谓效率，是指如何通过收费的手段，从而能收到相关规费；而公平，是指如何能做到“量能收费”，意即垃圾量多则收费也相应较多。而在垃圾处理费的收取上，在实施垃圾随袋征收前，常见的一种征收方式就是随同水费一起收，这种征收方式虽相对简单，但问题是，家庭的用水量与其垃圾产生量并没有相对应的关系，如此一来，它自然无法达到垃圾减量的政策目标，故不具效率性。

若我们转而采用垃圾随袋征收的政策，就能兼顾上述效率与公平的两个原则：若家庭垃圾产生量多时，则该家庭就需多付费；而相对地，家庭垃圾量产生较少时，则该家庭就只需少付费。在此制度下，它也能进一步地达到全体社会垃圾减量的最高环保目标。

此一征收政策的实施，在制度上，它可以纳入许多精妙的制度设计。比如，一包20个3升大小的垃圾袋收3元人民币，20个5升大小的垃圾袋收7元人民币，20个33升的大垃圾袋则收39元人民币。如此一来，因33升垃圾袋的容量是3升装垃圾袋的11倍，但它的收费是39元人民币，是上述3元人民币的13倍。由此可见，上述的费率设计是有累积上升效果的。

再者，对于可回收的资源，如纸类、玻璃、塑料、金属制品等，既不鼓励也不允许投入上述垃圾袋，除其可帮家庭省钱外，也能直接地达到资源回收的目的，真可谓一举数得。

由上述各国实施垃圾费随袋征收的国家及城市来看，一般而言，都能达到相当可观的垃圾减量效果。这是因为，对许许多多家庭来说，当每个垃圾袋至少要花3元人民币来购买时，这钱虽不多，但到底是每天装满一个垃圾袋，还是两天才装满一个垃圾袋，在感觉及认知上，仍会有很大的不同。因此在各个家庭聚沙成塔的努力下，不但整体的垃圾量能显著地降下来，市民的垃圾清运费也自然会随之降下来。

此外亦特别值得注意的是，当每个家庭对于自家垃圾的制造量不自觉地斤斤计较时，而这个“斤斤计较”所产生的边际效用将会进一步地产生连锁的“减量上的乘数效应”，意即它会导致许多商品的制造商减少包装，如此才能得到消费者的青睐，故厂商须在上游的制造及设计时就秉持垃圾减量的观念。再者，就每个家庭来说，若能把垃圾中可以进行资源回收的，就尽量把它从垃圾中先挑拣出来，放进资源回收车，不要放入自己花钱买来的垃圾袋，就能享受免收费的好处。当每个家庭及每个市民都主动做资源回收时，就一定能产生很大的环境保护的外部效果来。

综合来说，垃圾费随袋征收的规定是个成功的举措，它达到市民、主管部门与环保三赢的效果。这个制度成功的关键因素何在？我认为它就是经济学应用最成功的例子：它让市民的消费边际意识达到最高，借此边际意识的发挥带来很大的垃圾减量的规模效益。此外，亦借由边际意识的发挥，让垃圾分类的工作能够落实，从而能共同创造出环保的巨大的外部效果。
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(19)　数据来源：Singapore Ministry of Manpower，http://www.mom.gov.sg/statistics publications/others/statistics/Pages/ForeignWorkforceNumbers.aspx


(20)　排名前六位的国家依次为：瑞士、新加坡、美国、芬兰、德国及日本。由此可见，小国的人力资本排名也可以很高。


(21)　有关比较优势的讨论，亦可参考《比较优势：十项全能vs百米短跑》中有关新西兰的讨论。不论是新加坡还是新西兰，都是小国求生存，扭转自己在国际竞争上比较优势的好例子。


(22)　劳动力通常是指一个国家中，15岁以上的民间人口中（排除现役军人、无行为自由与无行为能力之监管人员），有工作意愿及工作能力的人。上述这些人中，包括就业者、失业者及待业者。若把劳动力人数除以15岁以上的民间人口数，即可算出“劳动参与率”的统计值。


(23)　失业率的定义是：有工作意愿但尚无工作的总人数除以15岁至65岁的民间总人口数。上述“有工作意愿但尚无工作的总人数”包括想工作且已经去找工作的人和想工作但还没有去找工作的人两大类。在社会中，若有人工作或求职不顺而决定退出劳务市场时，那么他就不会有工作的意愿，也没有找工作的行动，这些人就被称为就业意愿丧失者（discouraged workers），而不会被认定为劳动力。


(24)　关于公司专属或通用型人力资本的理论，是由1992年诺贝尔经济学奖得主加里·贝克尔提出来的。


(25)　信号理论是由2001年诺贝尔经济学奖得主迈克尔·斯宾塞提出来的。主要参考论文是《伯乐如何能识千里马？》中所示：Spence，Michael. “Job Market Signaling.” Quarterly Journal of Economics，August 1973，87(3)，pp. 355—374.


(26)　参见Lazear，Edward P. “Job Security Provisions and Employment.” The Quarterly Journal of Economics，August 1990，105(3)，pp. 699—726。


(27)　男性的劳动参与率，是指全体15岁以上男性民间国民（排除在军中服役的男性人员）中，有工作意愿及有工作能力的就业者、失业及待业的男性人口数，相对于全体15岁以上男性民间总人口数的百分比。


(28)　针对这一部分的讨论，劳动经济学家詹姆斯·赫克曼（James Heckman，1944—）发展出两阶段法，由于这一部分涉及统计及计量分析，故不在本文的讨论范围中。


(29)　这一部分参考Nakamura，Alice. and Nakamura，Masao. “A Comparison of the Labor Force Behavior of Married Women in the United States and Canada，with Special Attention to the Impact of Income Taxes.” Econometrica，March 1981，49(2)，pp. 451—489.


(30)　请参考其餐厅网站：http://www.tripadvisor.com/Restaurant_Review-g186543-d793471-Reviews-The_Abstract-Inverness_Scottish_Highlands_Scotland.html。


(31)　换句话说，好闻的味道通常不会让我们一闻再闻后竟会觉得恶心、想吐，这种情形几乎没听说过。


(32)　真实的例子是，一家企业投资于天津的汽车零件厂后，又在印度的金奈再投资一个规模庞大的汽车零件厂，生产相同汽车零件商品，而该精密的汽车零件已进入世界主要车厂的供应链体系。


(33)　美国教育部的徽章是一棵大树，这个徽章也被高悬在美国教育部入门的墙壁上，十分引人注意，一般人或对此没有感觉，但成语所说“十年树木，百年树人”是每个在中华文化熏陶下的人一定可以马上意会的。只是这图像出现在美国的教育部，并成为该部的识别徽章时，或许不禁会让人有“礼失而求诸野”之慨。


(34)　平均而言，美国25岁的大学毕业生，每人要背负的助学贷款金额是20326美元。


(35)　Mincer Jacob. “Family Migration Decisions.” Journal of Political Economy，October 1978，86(5)，pp. 749—773.


(36)　超级碗（Super Bowl）是美国职业橄榄球大联盟（NFL）的年度冠军赛，获胜者被称为“世界冠军”。比赛通常在每年1月最后一个星期日或2月第一个星期日举行，那一天被称为超级碗星期日（Super Bowl Sunday）。


(37)　伤休日是指伤或休的日子，重点是在休，故不易成伤，如此一来，也达成保护球员的目的。


(38)　Ehrenberg, R.G. and M. L. Bognanno,“Do Tournaments Have Incentive Effects?”Journal of Political Economy, Dec. 1990, Vol. 98, No. 6, pp. 1307—24.


(39)　可参考Azzi，Corry. and Ehrenberg，Ronald G. “Household Allocation of Time and Church Attendance.” Journal of Political Economy，Feburary 1975，83(1)，pp. 27—56.


(40)　Baumol，William. The Free Market Innovation Machine，Princeton University Press，2002.


(41)　本文的主要参考文献：Paul A. David，“Clio and the Economics of QWERTY，” The American Economic Review，Vol. 75，No. 2，Papers and Proceedings of the Ninety-Seventh Annual Meetings of the American Economic Association (May，1985)，332—337.


(42)　Delong，Bradford J. “Cornucopia: Increasing Wealth in the Twentieth Century.” http://www.j-bradford-delong.net/tceh/2000/TCEH_2.html


(43)　德隆的研究正式收录在Nye，John V. C. “Standards of Living and Modern Economic Growth，” The Concise Encyclopedia of Economics，L. Summer and D. R. Henderson ed.，Liberty Fund Inc. 2nd ed.，2008.的文章中。其他相关商品，如有垫子的办公室椅子，它们在1895和2000年时对应的工时分别为24小时和2小时；而100件的整套晚餐餐具组对应的工时分别为44小时和3.6小时；施坦威钢琴对应的工时分别为2400小时和1107.6小时等。


(44)　其实不要说雨衣，现代人若已转用智能手机后，要他回头改用5年前同一厂商出的手机，又有多少人会有兴趣呢？


(45)　当然在现代化社会里仍有些人想返璞归真，远离城市过乡下人的生活，这种想法是可以理解的，但这应是少数的例子。此外，即使住在乡下，在自己乡下的住家中，是否要有抽水马桶呢？要不要接电呢？进出的代步工具又是什么呢？就医问题又要如何解决呢？乡下只有小卫生所，没有X光和其他医疗设备，会住得安心吗？当然，现代生活也会有文明病和其他问题，这些问题的展开就不在本文的讨论范围了。


(46)　参考维基百科：1991年12月25日苏联总统米哈伊尔·戈尔巴乔夫（Mikhail Gorbachev，1931—　）宣布下台，由俄罗斯联邦总统鲍里斯·叶利钦（Boris Yeltsin，1931—2007）接掌政权。次日（26日），苏联政府正式宣布解散，当晚苏联的国旗正式在克里姆林宫（Kremlin）降下，改升俄罗斯三色旗（Russian tricolor）。


(47)　如生产推动引擎的William International（密歇根州）、燃料系统的American Pacific（犹他州）、热电池（thermal batteries）的EaglePicher（密苏里州）等。


(48)　若与本书《神经元经济学》中的讨论相对照，它亦可说明“明主”们应尽量训练自己，让自己脑中的DLPFC的理性反应能更突出些，用以压制岛叶皮质过度的反应，从而能有“不怒而兴师”的能力及修养。当然，韩信年少时就能忍胯下之辱也是另一个好例子。正因如此，及长，用兵如神的韩信方能帮刘邦打天下。韩信当属《孙子兵法》中的良将，他的确有“不愠而致战”的精准判断。


(49)　参见Baumol，William. The Free Market Innovation Machine，Princeton University Press，2002.一书第155页。


(50)　维基百科对琉璃艺术家杨惠姗女士的介绍中，有下面一段重要的说明：“（杨惠姗）创办了‘琉璃工房’，苦心研究几乎已经失传的脱蜡铸造法，成为举世闻名的琉璃艺术家。”


(51)　Rosen，Sherwin. “The Economics of Superstars.” The American Economic Review，December 1981，71(5)，pp. 845—858.


(52)　Hamlen，William A. “Superstardom in Popular Music: Empirical Evidence.” Review of Economics and Statistics，November 1991，73(4)，pp. 729—733.


(53)　长聘制会存在的另一个理由是基于学术自由的考虑，在此考虑下，教师不会因其在学术上的创新或特别的见解而不见容于学校，故其对学术自由及进步是有很大帮助的。


(54)　某机构对表征的解释是，按公平交易相关条例，所保护商品之表征是指企业用以区别彼我商品之特征，使一般人看见该表征即知该产品为某特定企业所出产。


(55)　此次会议后的心得亦写成短文《儒家思想与企业经营》，载于《工业杂志》，2005年5月号。


(56)　请参考Lazear，Edward. P. and Rosen，Sherwin. “Rank-Order Tournaments as Optimum Labor Contracts.” Journal of Political Economy，October 1981，89(5)，pp. 841—864.


(57)　Acs，Zoltan. J. and Audretsch，David B. “Innovation in Large and Small Firms: An Empirical Analysis.” The American Economic Review，September 1988，78(4)，pp. 678—690.


(58)　Agarwal，Rajshree. and Gort，Michael. “The Evolution of Markets and Entry，Exit and Survival of Firms.” The Review of Economics and Statistics，August 1996，78(3)，pp. 489—498.


(59)　根据internet live stats网站的统计，截至2014年7月30日，全球约有10.17亿个网站。


(60)　Gould，Eric.; Weiberg，Bruce. and Mustard，David. “Crime Rates and Local Labor Market Opportunities in the United States:1979—1995.” Mimeo. (NBER Labor Studies Summer Conference)，1998.


(61)　Sampson，Robert J. and Laub，John H. Crime in the Making: Pathways and Turning Points Through life，Cambridge MA: Harvard University Press，1993.


(62)　Hernnstein，R.J. (1995) “Criminogenic traits.” in James Q. Wilson and Joan Petersilia，eds.，Crime，San Francisco: ICS Press，1995，Chapter 3.


(63)　Kling，Jeffery R. Indentifying Causal Effects of Public Policies，Unpublished PhD dissertation in economics (Massachusetts Institutes of Technology，Cambridge MA)，1998.


(64)　其他相关更完整的讨论，可参考Freeman，Richard B. “Criminogenic traits.”in O. Ashenfelter and D. Card eds.，Handbook of Labor Economics，Vol. 3，Elsevier Science B.V.，1999.


(65)　在资源有限的情形下，如切一块蛋糕或分一张饼，当有人多分到一份时，就一定会有人少拿一份，故帕累托优化所说的，不影响其中任何一人的利益而能增加其他人的利益的情形是不会出现的，也是不能成立的。


(66)　寻租的行为是多样的，可能的行为是指在形成垄断前，或是成为垄断者之后，持续地以各种不正当的手段去维持垄断者利益之行为。


(67)　石油输出国组织（OPEC）是国家间的组织，它可决定石油的总产量，并协调成员国依协调的产量来生产。由于这是跨国的政府组织，而非跨国的大企业组织，目前并无任何法律或国际公约能禁止这一跨国跨政府间的“联合行为”。OPEC成员国家先后于20世纪70年代及80年代初期发动石油价格大幅上调，进而造成两次世界能源危机。


(68)　远洋渔船企业都不能算是小企业，因一艘远洋金枪鱼船的平均造价在2000万美元左右。


(69)　Saxenian，Annalee. Silicon Valley's New Immigrant Entrepreneurs. San Francisco:Public Policy Institute of California，1999; Saxenian，Annalee. Regional Advantage: Culture and Competition in Silicon Valley and Route 128. Boston: Harvard University Press，1996.


(70)　其他国家在2011年的相对比值为：日本，34.66%；韩国，29.76%；英国，56.76%。


(71)　该法令已于1978年正式立法通过，该法令被称为“Proposition 13法令”，该法适用于全加州。依该法规定，加州房屋税的税率不得超过房屋评定价格的1%，而每年房屋评定价格的涨幅不得超过2%；若房屋的屋主换人，该房屋的评定价格不受2%的涨幅限制。



附录：国际经济

各位同人，很荣幸有这个机会应邀来和大家谈谈国际经济这个题目。

历史脚注

现在且容我把时间的纵深拉到1776年，因为在人类的历史上这一年十分重要。资料显示，在那一年，人类历史上有两件大事发生。其一当然是美国的独立建国，美国的建国对世界的改变与对世界的影响是毋庸置疑的，无须多述。其二就是亚当·斯密的《国富论》在英国出版。

事实上，在亚当·斯密出版《国富论》这部巨著之前，在世界各地的社会中，当然也包括中国，自古以来都有各种经济活动，却没有系统地以以人为本的观点来论述社会中的经济现象及其经济活动的哲理，最后再衍生出相关经济政策的推论，而能真正地自成一家之学。现代经济学的基础奠基在亚当·斯密的《国富论》上，殆无疑问。

亚当·斯密在他的《国富论》中强调，国家的经济富强之道，最主要的要素是每个国民都做了最有效的资源分配，那么国家的资源分配就会是最有效的。若能如此，国家的经济实力就会发挥到最大，国家的富强就有了最坚实的基础。但话又说回来，国民又如何能把资源进行最有效的配置呢？亚当·斯密认为，关键就在于价格机制的发挥。市场在价格机制的运作下，也就是亚当·斯密所说的“那只看不见的手”的运作下，就能把资源进行最有效的配置。

值得注意的是，上述亚当·斯密所主张的国富理论，重点是在市场价格机制的运作，以及市场内每个经济个体分别独立而做出自己资源分配的决定。因此，出人意料的是，在上述理论的基础上，国家的经济富强之道是，政府的角色要越少越好（以免对价格机制的运作产生不利的干扰，从而造成资源分配的误导）。此外，国家的每一分子，都在资源分配上扮演着重要的角色。如此一来，在《国富论》中，国家经济实力的发挥，在于每个老百姓，而不在于政府（皇权），也不在于神权。这种不倚势皇权，也不倚势神权的学说思想，正是一种“民本主义”的思想，在当时的世界思想体系中，或许并非首创，但在经济的思想领域中的确是创新的，是革命性的。

在亚当·斯密学说兴起后的百年间，《国富论》成为经济思想的主流，这个富强之道也广泛地影响各国的思想与经济政策。若有人有新的学说能与原来的亚当·斯密学说更紧密地契合，让亚当·斯密学说更丰富、更完整、更能契合21世纪全球经济的发展与趋势，那么这位经济学家应可被认为是继亚当·斯密之后最伟大的经济学家。到底谁能配上这个殊荣与桂冠呢？

我曾在许多不同的场合提出这个问题，答案或有不同，可能这个问题在不同的经济学家中，也会有不同的答案。至于我个人最认同的人物是约瑟夫·熊彼特。有关熊彼特的逸事也不少，但我在此特别要说的与他的学说有关。

熊彼特认为，就资本家而言，或许（也应该）努力的是，如何让他所领导的企业能力求突破与发展，从而能从市场上获得更大的影响力，或市场垄断力。然而如此一来，市场也将会由竞争走向垄断或是寡头，但下面的变化却是当时的人所见未及的。熊彼特认为，在企业家力求独占市场的同时，他也很快地了解到，市场垄断这件事可不是那么简单的，尤其是当其他的资本家也同样想垄断这市场时，资本家与资本家之间的激烈竞争将势不可免，那么资本家要如何才能胜出呢？熊彼特认为，资本家要胜出的最好方法，就是靠创新，唯有创新，才能让资本家脱颖而出。

然而，创新可不是件容易的事，它可不是资本家一个人就能完成的事，在此情况下，创新可是要靠一群专才，集中智慧才能有所突破。可是，当有了一群专才进行创新之后，又要有另一群专才来做诸如生产管理、财务管理、质量管理等。随着垄断厂商、寡头厂商之间的竞争越来越激烈，不论是对创新的需求，还是对上述各种专才的需求，都将会更加殷切；而在此竞争及循环机制下，一个以创新为主轴的经济体出现了，当然，也带出了一个介于工人与资本家之间新的“阶级”，这个阶级就是现在大家所熟知的“中产阶级（bourgeoisie）”。

上述熊彼特的创新理论，开启了经济理论的一个新篇章，不但经济理论在创新的机制下可变得更动态些，以因应这个创新时代来临的巨变；同时，熊彼特的创新理论也为亚当·斯密的理论做了一个划时代的补充，亚当·斯密所主张的价格机制理论、资源分配理论都能与熊彼特的创新理论做一完美的结合，而发挥了“老干新枝”的效果。若我们检视20世纪末乃至21世纪的变化趋势，创新与经济发展已紧紧地绑在一起，牢不可分了。我们甚至可以说，不只是21世纪，乃至21世纪之后的很多世纪，这个关系仍然是会存在的，而且会越变越强。

20世纪70年代的石油危机

现在时间来到20世纪70年代，且让我们看看这70年代发生的经济大事。在这段时期中，最重要且影响世界经济的大事，当属在20世纪70年代的两次石油危机，而它的影响是深远的，我个人觉得这次事件有不少可供我们学习与借鉴之处，所以想就此问题做一些深入的讨论。

1970年，石油的价格每桶只有1.21美元，到了1973年，每桶石油也只有2.81美元，但在第一次石油危机时，石油的价格跃升至每桶10.97美元，比1973年上涨了约3倍，涨幅很大。而此次石油危机的发生，最主要的原因是当时以阿拉伯为主的石油输出国因不满西方国家支持以色列而采取了强硬的石油禁运政策，导致石油的价格节节上升。当然，石油输出国为强化彼此的石油禁运政策，避免被分化而被一一击破，更成立了石油输出国家组织（Organization of Petroleum Exporting Countries，OPEC）。这次的石油价格上涨，导致各种物资价格的上涨，影响十分深远。

石油价格是涨上来了，可是问题也接着来了，当这些石油输出国家把石油的价格拉升了约3倍之后，他们的油品收入也迅速地增加了约3倍，这是一笔又一笔很大的收入，就这些石油输出国家而言，这钱来得又多又猛，如何处理这日复一日巨额的石油收入，也成了一个令人头疼的问题。在这个时候，全世界也只有美元处理最有经验的美国银行体系才能帮这些石油输出国家来处理，或是帮忙“消化”这排山倒海而来的石油美元。

就美国的银行体系来说，其首要的工作就是把石油输出国家存在银行体系里的钱找到投资的出路，否则这么大的一笔钱存在银行里，又要付利息，不把这些银行拖垮才怪。美国各相关商业银行在全世界找投资目标，最后找到了一个最理想的投资国度，就是那些好大喜功、政府的操守又不好的中南美洲国家。美国的商业银行及世界银行开始不断地游说中南美洲国家进行大规模的投资计划，譬如，鼓励巴西发展酒精汽车，这个计划就是把巴西的蔗田中所生产的糖转化为酒精，之后再鼓励人民的汽车以酒精为主要燃料，从而能减少巴西对石油的依赖。再者，如建议在巴西、巴拉圭的交界处建中南美洲最大的伊泰普（Itaipu）水坝，并经此来发电，用以减少对石油的依赖。凡此种种不可胜数，当然，这一切的一切都冠上了减少对石油依赖的美名。

这是一个多么美丽的说辞，它不但是南美洲许多国家的政治家们无法抗拒的诱惑，对南美洲国家的老百姓而言，这也说不上有什么不好。更严重的是，南美洲国家之间已开始进行大型公共建设的“军备竞赛”，这是种氛围，是一种没有办法抗拒的“致命吸引力”。于是乎，许多南美洲国家开始大举借外债，且情况有些一发而不可收拾了。

巴西的外债从1970年57亿美元，增至1975年的273亿美元，约5年时间，外债增加了近4倍；而其在1979年，也就是70年代末期，外债增至613亿美元，约是1970年的10倍多，情势的变化很快，也在迅速地逆转与恶化中。另外，以阿根廷为例，同时期，阿根廷的外债由1970年的58亿美元，增至1975年的77亿美元，于1979年时增至209亿美元，10年间增加了约3倍，就各种资源远不如巴西的阿根廷而言，这笔外债是个很沉重的负担，如此一来，也导致其日后国家财政破产，并尝到国家债信破产不得已而止付外债的苦果。(1)

南美洲国家之所以会深陷在外债的泥沼中，其实与远在千里之外的美国财政问题有着密切的关系。在20世纪70年代初中期，没有人会想到其所借的外债与美国老大哥的经济有什么关系，只要美国的银行同意借钱就好，它与美国政府有什么关系？其实不然，它们之间的关系很大，而这就是国际经济的精义。

此时，美国3年期的公债利率在1970年时是5.75%，而在其后的1975年上升到一个高峰，达到7.43%的水平，而此水平并不低。在20世纪70年代末期，此一3年期的公债利率达10.71%的高峰后，又屡创新峰，而于1981年9月时，其3年期的公债利率竟高达16.22%，这是一个惊人的高利率，而这个高利率就是让南美洲大量借外债的国家身陷重大财务危机的重要原因。

原来，美国的银行在给南美洲国家长期借款时，其所约定的利率都是浮动利率，不是固定利率。因此，当美国的经济发生困难而需要借大量的资金用来周转时，它就一定要以更高的利率来争取到所需的资金，如此一来，各年期的公债就需以比定存更高的利率才能卖掉，其结果也会导致银行资金的不足，而另需以更高的定存利率以为因应。如此一来一往的结果，势必造成民间资金与政府需求之间强烈的资金竞赛，利率水平当然就居高不下了。而在美国的利率急速上升时，南美洲国家所借的外债的利息支出也随之不断地上升、上调，在这些国家的庞大的公共建设尚未完成之时，也尚未有机会享受其好处时，早发先至的高利率水平就已经把这些国家压得喘不过气来。更要命的是，明知这些计划亏钱却尚不能停，只能坐视这债务如高利贷一般，钱滚钱，利加利，而让国家陷入财务破产的地步。

日本泡沫经济的幻灭与失落的数个十年

美国在20世纪70年代后期就发生了长期的贸易逆差，其中对日本小汽车的进口问题更提升为美国国内的重要政治问题。美国对日本小汽车进口的限制在1985年时达到高峰。为因应日本除小汽车外其他强势商品如家电、电脑芯片等蜂拥而入，美国总不能把所有的日本商品都一一设下自动出口限制（VER）吧，若此，则VER这个字岂不要改为VERs？这还像话吗？为此，美国积极研拟对策，结果终于想到了一个釜底抽薪之计，并大获成功，一举把日本撂倒。

美国于1985年9月22日邀请当时的世界五大经济强国，包括美国、日本、联邦德国、英国及法国在纽约的广场饭店（Plaza Hotel）开会，就美元的问题做广泛而深入的讨论。会议终于达成协议，而这个影响深远的协议被称为“广场协议（Plaza Accord）”。在此协议下，各国同意美元的价位过高可再做调整。而在此协议下，日元开始迅速地升值，在1985年1月，日元对美元的汇率原为238日元换1美元，而在协议生效的两年之后，以1988年1月为例，升到128日元换1美元，两年之间日元升值近一倍，之后更于1995年1月时升到94日元换1美元。在日本货币如此强势的情况下，国际之间投资（机）客当然看好日元日后再升值的潜力而纷纷兑换入日元，日元在此情形下也就更水涨船高了。

当日元升值后，外资卖美元换入日元之后，它要怎么办？这与前述石油输出国家拿到大量的美元之后的情形几乎是一样的。钱若存在日本银行里，日本银行也是钱满为患，它是没有什么好利息的，加以当时日本政府也不缺钱，也不发行公债，因此金融性的投资机会十分有限。另外，在制造业的投资上，外人能参与的机会也很有限。因此，看来看去就是有关股票及房地产上的投资是最可以下手的，如此一来，炒房及炒股就成为一个很理想的目标，而这种情形确实发生了。

对于飞涨的房价，日本许多人都有难以下手的遗憾，但在同时，可能也有一些民族上的骄傲，因为房地产专家不断地告诉大家，东京23个区的地价总和甚至已可买下整个美国，这对曾被美国打败的日本是何等的快意。再者，日本的大企业也纷纷在美国传出捷报，如日本索尼买下美国电影娱乐公司，正式进军好莱坞。这表示，日本不只在硬件上已成为世界第一，连最难的软件及娱乐业，日本也能掌握其要害了。此外，美国的地标之一洛克菲勒大楼也已被日本企业购得等。而这一切的一切，不就正如1979年时美国哈佛大学傅高义教授（Ezra F. Vogel，1930—　）在他的名著《日本第一》（Japan as No.1）一书中早就提到的，日本在许多地方有很大的优越性，日本的经济及金融实力是名副其实的世界第一。

当时，不是没有人对此经济过度的荣景提出警告，但当时日本在生产上、技术上、制度上、国民性上和人力资源上的种种优势，让多数人认为如此不断膨胀的经济体系仍可以顺利地运作下去。然而，该来的终究还是会来的。1989年，日本的泡沫经济终于走到了尽头。当年的12月29日，日本的股票开始下滑，土地价格也开始渐渐下跌，到了1991年开始正式崩盘，于1992年时，日经指数甚至不到其在高点时的一半，日本第一的神话或幻梦终告破灭，换来的是不止一个失落的十年。而日本的国民储蓄率也由泡沫之前的两位数降至泡沫之后的个位数，许多国民深陷于债务，国民储蓄也因之枯竭。

综上所述，我们应如何看待上述的国际经济经验呢？我想，展望未来，全球创新活动是一个停不下来的重要竞争趋势，也是一种“科技军备竞赛”。因此，我们一定要能跟上才行。但创新之后，再加上过多的美元游资，它很容易形成一个个新的泡沫来不断地考验我们，也考验着世界上每一个国家，我们一定要有这样的认知及警觉性才行。谈到这里，我要引用我的老师林钟雄教授在他写的熊彼特专书中“繁荣本身孕育萧条”这句话，来作为对本文上述讨论的种种经济现象的总结。



(1)　阿根廷2001年经济崩溃，对外宣布停止支付外债，首都布宜诺斯艾利斯发生重大暴动，总统德拉鲁阿抢搭直升机仓皇离开总统府。
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前言
创业就是一次人的争夺大战

兵家作战，讲求“天时、地利、人和”，《孙子兵法》始计篇即讲“故经之以五事，校之以计，而索其情：一曰道，二曰天，三曰地，四曰将，五曰法”。

2013年是我创业的第一年，从线下开始做，拼命地布点，就是为了找到适合的“人”。通过线下论坛，大型会议，进入高校、企业等，找到我们的客户，直到2014年开始布局线下创业连锁咖啡店，同样是为了找到我们的用户，即对职场晋升有明确的需求且愿意为之奋斗努力的青年人。2015年我们的创业连锁咖啡店开起来了，然而我却很烦闷，这条赛道盘踞了太多大型连锁机构，而这些机构的负责人，都是在中国改革开放时期崛起的中国企业家，他们勤奋苦干，智慧英勇，在这条赛道奋斗多年，有着丰富的斗争经验，而一个新品牌崛起何其之难！不仅如此，大量的线下门店亏损倒闭，人去楼空，而在2015年直播经济兴起，互联网零售已经全面登上中国历史舞台。

那个时候，我做出了一个近乎“杀死自己”的决定——关闭所有门店，专注做线上业务。刚开始线上小组只有5个工作人员，每天工作时间是从下午开始，到后半夜结束，我们没有老师，没有主播，我就亲自当课程讲师或是卖货主播，做完销售后，团队开始做数据分析。让我们惊喜的是，2015—2016年，这项业务仅一年时间就被催生出来，并且迅速成为全国领先的头部品牌，张萌萌姐的个人品牌，也开始收获她的第一个20万粉丝，以及10万个付费用户。

布局知识付费的音频赛道并成长为其中的头部，我们仅用了不到两年，后来我们又开始专攻以文字赛道为代表的畅销书领域，在我之前出版了5本不成功的书后，第6本书借着互联网的影响力，跻身为当年全国五大励志书籍之一，并陆续5年保持头部领先，我也连续斩获多年的“全国影响力作家”称号。

从2016年开始，我们专注研究供应链，尤其是美妆护肤以及食疗美容这两大方向，3年时间研究了近万款产品，合作过3000多个品牌，我们认为一个用户与你发生的交互关系（经济学中称为“梅特卡夫效应”），不仅可以有教育品类（无形产品）的关系，当然也可以存在着有形商品的链接形式，一种全新的“左手有课—右手有货”模式，能让一个IP保证近乎1:1的盈利空间，这极大程度地发挥了人的协同性价值。

2018年年底，我们在全国招募了百位创业者，开始与他们测试教育品类的可复制性，在教育品类盈利的前提下，2019年年底开始加入电商产品。让我们惊喜的是，这种“左手有课—右手有货”的模式，一定程度解决了教育IP收入不足的问题，以及电商IP团队带领问题，这是一种创业教育的创举，也是我们花费大量的时间在模式上探索与深耕的原因所在。

这些创业者将过去在公域流量池，如微博、抖音、快手、小红书、今日头条、百度百家号、一直播等平台积累的粉丝大量转移到私域流量（微信）中去做转化，拉新在公域流量，而转化在私域流量，成为互联网创业者的标配。

这一切转化模型都在良好地运转，直到2020年6月22日，“微信教父”张小龙发布了一条朋友圈，“2亿，是个开始，mark一下，因为再不mark，很快就到3亿、4亿了……对了，我说的是微信视频号”。这是微信将其强大的私域流量，第一次转化成公域流量的重要契机，而这一举动，将逆转整个互联网创业者的生意逻辑。

读不懂视频号，你就等于放弃了11亿日活用户、12亿月活用户的中国最大社交媒体，无一例外，诸多社交新零售的从业者，如果不花足时间去学习微信互联网，就无法成为这伟大中国经济发展史上的赢家。

看懂这个机遇后，从2020年6月22日开始，一周内我迅速找到近50位业内专家去分析沟通，并同步开设“张萌”的个人微信视频号用于模型测试。摸准算法，找准规律是任何创业者行动的前提。3天内我的粉丝过万，7天内粉丝过2万，15天内粉丝过3万，21天内粉丝过4万。其中我发布的视频号作品中，有3条内容播放量破99w+，这是微信视频号目前能显示出的最高播放量，并且80%的内容都是10w+。不仅如此，我将自己理解的内容迅速复制给我们旗下1000位的创业者，并开设了第一期“视频号实战训练营”，这1000位同学的视频号在两周内最高涨粉近2万，播放量高达30w，他们都是互联网内容创作的小白，居然可以在毫无经验的情况下，在这个领域快速习得视频号技能，并一直都能做出爆款！我惊喜不已，除了开设视频号线上实战训练营，我们作为第一个开设视频号实战训练营线下课的教育培训机构，开始助力内容创作者从零到一做好视频号。我们又开始创造性地开设视频号商学院私董会，号召行业内的企业家集体做视频号，以公司为原点建立矩阵，将视频号商业化布局在最前端。

任何新事物的出现，都会推出一拨新人，也会淹没一些旧人，这就是规律，也是我写这本《引爆视频号》的初衷，让能看懂的人，从另外一个角度重新理解互联网机遇。助力青年成长成功是我创业的宣言，也是我每日每夜的坚守。

是机遇，就需要那些能识破且能看懂的人来把握。我曾经在课上说，视频号也许是近3年互联网流量战的最后一次争夺战，能赢的人或者机构，可以坐稳5年互联网江山，更重要的是，一些赤手空拳的创业者，可以借由这次流量战，形成自己的创业壁垒，这无疑是一次绝佳的机遇。

机遇在等那些能看懂的人，希望你在读这本书的时候，也能如我一样，热血沸腾。


推荐序
看得见的未来，看得到的大多数

这是一本带有清晰社群基因的视频号图书，既能见未来，亦可见众生。

这是我对张萌的这本《引爆视频号》最直观的感受。站在2020看2021，我曾经说过2020我看到了勇敢的自己，2021我看到视频号的未来是星辰和大海，一个前所未有的人人都可以创作的时代即将到来。现在，透过这本《引爆视频号》我看到了视频号未来里的众生。见未来是一个内容输出者的直觉，而见众生则来自一个陪伴者的践行过程。

张萌是一个做社群运营的高手，她的青创营，她的萌芽计划，一直到现在的视频号实战训练营，她在社群这条路上越走越精彩。这种精彩不只是惊人的变现能力，更在于她对于青年小微创业者的强大助力。正因为和社群成员的这种守望相助式的互相成就，她的社群运营才能得以持久，才能精彩一日胜过一日。我想她的这本书里浓烈的社群思维的基因也正是得益于此。曾以为张萌只是一位高产的畅销书作家，再不然就是一位成功的高颜值讲师，经常会在各种平台上见到她的作品和课程。直到前几天在她办公室深度聊合作，以及十点视频号创作者峰会上分享，细谈之下才明白写书、讲课于她而言不过是经验的萃取和复盘的过程。她对自己的定位则是小微创业者的陪伴者，我曾问过她：“抛开身份不谈，你觉得自己是一个什么样的人？”

她的回答是：“我其实应该算是一个具有利他精神的创业者。”

这话坦诚、实在，就像她的形象一样——干练，毫不造作。虽然认识不久，但我已经被她的知识体系和人格魅力所折服。而具有利他精神，正是一个好的社群运营者主要的精神内核。通过成就众生来成就自己，也正是她一直在做的事情。现在她把这种能够见众生的社群思维的精神内核又带到了这本书里，正好社群思维也是每一位视频号创作者所必备的。

视频号创作者对于社群思维的需求由视频号本身的传播机制所决定，这也是视频号基因当中不可或缺的一部分。内容传播如此，起步阶段的冷启动更是如此，所以把社群思维融入视频号的操作指南当中你可以说是机缘巧合，我则认为是高手做事的内核同频。

这本书能见未来，体现于开篇的关于风口的洞见，张萌是对视频号未来很笃定的少数行动派之一。就像她说过的那句话：看不懂的赛道蕴藏着看不到的红利。

这句话反过来理解就是，想要获取红利，首先一定要看懂你所在的赛道。而看懂赛道需要的就是这种看懂趋势的洞见能力。所以，她开篇讲的并不是技法而是趋势和见识。

这本书能够见众生，因为她是一个具有利他精神的创业者。懂得要想成就自己必先成就他人，满心满眼都是她想要成就的人。所以她的第二个着眼点是努力讲清楚视频号的内在传播机制。她不仅要自己看得懂，还要让所有的视频号创作者都看得懂。

从看懂到做到，这中间既需要清晰的路径，也需要能够上手的操作方法。而一向讲求道、术相济的张萌也在实操篇把自己在视频号践行中所得的心法技巧和盘托出：从选题的确定到脚本的写作，从素材的积累到视频的拍摄，从发布的节点和节奏把握到跟粉丝的互动维护。同样作为视频号的创作者，读来不禁深有同感。

张萌是一个做事很注重结果的人，尤其是商业变现。想要在视频号这个赛道上为更多的创作者助力，变现自然也是重中之重。张萌讲变现，不仅有清晰的路径，还有直观的案例。张萌讲变现的案例，刻意避开了那些人人皆知的头部大咖。她深知头部大咖变现在大部分人的认知当中都是顺理成章的事情。可是人家能做成的事儿，自己未必能成。所以她讲的都是刚上手的新人和以往长尾作者的变现，其实就是在告诉读者：他行，你就一定也能行。

大幕初启，星辰大海未来可期。乾坤未定，人人皆是黑马。视频号的未来必定属于坚持长期主义的大多数，这条赛道上必将有更多新人收获意想不到的成果。我们所要做的就是即刻入场，当然，在启程的时候，我推荐你带上这本《引爆视频号》。我看见视频号，因认出了风暴而激动如大海，在此，邀请你一起启程和张萌踏浪前行。

林少
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第一章　玩转视频号，从看懂风口开始

1.1　看得到的零售风口和看不见的连接变化

看到并看见，需要的是由表及里的洞见能力。商业变迁史是谁都能看到的“表”，而隐藏在商业变迁史深处的连接方式的变迁就是需要我们通过自己的洞见能力来看见的“里”。这一节的主要内容就是阐述风口和连接方式变迁之间的关系，从近几十年不断涌现的风口来看，每一个风口背后其实都是人的连接方式的变化。

要想在风口起飞，洞见是标配

微信视频号刚刚出现，我就觉得这是一个绝佳的风口，这事儿必须做，而且必须是现在就开始做。不仅自己要马上做，还要带着更多的伙伴一起做。所以我想要把我的践行、我的所思所想分享给更多的人。

当我把这个想法说出来的时候，身边还是有不少其他的声音。多半是一些善意的提醒，说这事儿能不能缓一缓，毕竟这是一个新生的事物，很多人包括一些研究者在内都还处于初探阶段。这时候就选择出书会不会有些危险？

我当然明白他们爱护我的初心，我也明白他们说的危险到底是什么。但是我的想法是坚决甚至是决绝的，这取决于我对风口的一个态度。风口到底是什么？它对我们到底意味着什么？其实雷军先生的那句“站在风口上，猪也能飞起来”就已经完全说尽了。风口就是机会，而且还是天大的机会。只要遇上风口，任何人都有机会成就自己，甚至可以不怎么费力就能成就自己。这是绝大多数人对风口的理解，但是跟这种很“丰满”的理解比起来，现实真的是无比“骨感”。

我所见过的风口上的状况，可比“猪也能飞起来”复杂多了。除了乘风而起的幸运的猪之外，更多的是一迈进风口就被刮得不见了踪影，至于被刮到哪里完全靠运气。还有的拼尽全力才凑到风口边上，结果风停了。不要说一头猪，就连原本带着翅膀的一只鸡都飞不起来了。

关于第一种意外，雷军先生的后半句其实是可以解释的：“长出一双小翅膀，就能飞得更高。”很显然，那些在风口上被刮丢了的，是在飞起来的时候还没来得及长出那对小翅膀。但是第二种意外，就连原本带着翅膀的一只鸡都飞不起来，我想就只能用“洞见”这个词来解释了。

什么是洞见？字面的解释是明察，清楚地看到。但这不是我所理解的洞见，我所理解的洞见必须有洞穿一些东西的能力。如果只是清楚地看到，那可是远远不够的。真的洞见，总要能洞穿一些表象和壁障，看到别人看不到的东西。这是一种能力，一种深度认知的能力。只有这样，洞见才是真正有用的，比如对于风口。

不同的人对于风口的态度大不一样，有的人是等，有的人是扑，有的人是不闻不问。而且等也分不同类型，有的是死等，如死水一般的等。啥事儿都不干，一门心思地死等，说是等风口其实他看不见风口。有的人等风口，眼睛是活的，脑子是活的，他一边等一边修炼自己的小翅膀。这里需要说明的是，雷军先生说能长出一双翅膀才能飞得更高，但是你不要错以为当你在风口上飞起来之后，还有机会从容地长出这双小翅膀。这双小翅膀，你必须得在风来之前就长出来，飞起来之后你能做的就是让你的翅膀不断地跟风磨合，直至以风的逻辑去御风飞得更远。

有的人对风口就是扑，为什么要扑？因为只有等风口已经拥挤到不行的时候他才明白，等他赶过来的时候，最后一班车也已经徐徐发动了。来不及站稳，也来不及准备，只能踉踉跄跄地扑上去。能扑上去就挂在末班车上被拖着走，扑不上去就摔得鼻青脸肿，然后爬起来再去扑另外一个风口。就这样循环往复，一趟接着一趟，一跤跟着一跤。

至于对风口从来都不闻不问的人，就当是佛系的吧。但是很多看起来很佛系的人，其实不是无欲无求，而是真的看不见风口。因为看不见，所以常常连扑的机会都没有，甚至连等的兴趣也被消磨了，最后索性就假装不关心了。

这其实就是洞见的差距，因为风口从来不会自己贴着标签向你款款走来。就算是它路过你身边，也是各种伪装，就是让你看不懂。如果你有深刻洞见的能力，老远就能看穿一切，并做好准备等它。如果你洞见的能力一般，不是那么敏锐，可能在即将擦肩而过的时候你从旁边明眼人的反应当中能品出点端倪，这时候你还有机会试着扑一下。如果一个人完全没有洞见的能力，那就只好假装佛系了。

当我以我的洞见能力判断这是一个绝佳的风口的时候，虽然身边不乏各种善意的关心和提醒，但我仍然要第一时间开课，第一时间选择分享给更多的人，就是因为我们需要在大风未起时就做好准备，即便是作为小微创业者的陪伴者，我也不能允许自己看着他们在风势将尽时再仓促一扑。而我第一个最想要分享的也就是关于风口的洞见，我想告诉大家我是怎么得出微信视频号是个绝佳风口这样一个结论的。

内行人的洞见是通过表象参透趋势

我是怎么得出微信视频号是一个绝佳风口这样一个结论的？这是我必须回答的一个问题。在探寻这个答案的时候，我问过很多在风口上有过成就的人，问他们是如何看待风口的。如你所想，得到的答案是不一样的。但是归纳起来无非以下几种：

有的人说：“我预测和判断风口的依据是相关的政策。”

其实很多有较大成就的人，他们平时并不怎么看电视节目，但是新闻节目除外。因为他们知道大多数人以为可遇不可求的风口，其实早就在政策当中初现端倪。这是非常靠谱的一种说法。

还有的人说：“我可能更多地关注新技术。”一个新技术的出现很多时候预示着一个大的风口即将到来。所以，当你留心最近几十年不断涌现的风口和在风口当中崛起的人的时候，你会发现很多人对新技术都有着别样的理解和诠释。

以上两种方法非常主流，也非常典型，都可以称得上是深刻的洞见，这些人也都是拥有洞见能力的人，这些我自然明白。但我还是想再谈一下我的逻辑，相同之处多，不过没有完全重合。

说“政策当中蕴藏着大的风口”，这话当然对。比如改革开放，比如城市化进程，比如互联网，这都是很大的风口。这些风口之下成就的都是一些巨无霸一般的公司和企业，如果仔细分析就不难发现，这些企业的创始人，其实早在政策出台之前就已经有所行动了。在任何新政策出台前，一定是个别的现象，或者是新的技术，等这些都趋于成熟的时候才会有相关政策的出台。从政策中发现风口其实看的是趋势，而不是尘埃落定的政策定论。

比如，2020年7月6日，人力资源和社会保障部联合国家市场监管总局、国家统计局向社会发布了包括“区块链工程技术人员”“互联网营销师”等9个新职业。如果你仔细看这些所谓的新职业的话，就会发现这些职业其实早就已经存在了，虽然是新职业，但是我们都不陌生。所以当消息发布的时候，很多媒体就说“又一批新职业要来了，但是很多你早已不陌生”。

那你觉得，这些新职业是一个风口吗？肯定是的，但绝对不是看到了明确的政策信息才开始行动的人的风口，它属于那些在新的政策出现之前就已经熟悉这些职业的先行者。你想在这以后再出现一个李佳琦，再出现一个薇娅的可能性还有多大？当政策出台之后，一切都变得明朗了，但是这就变成了一个职业，已经不能再称之为一个风口了。

那么关注新技术呢？毫无疑问这话也是对的，但是有个东西你一定要知道：不是任何新的技术都能成为新的风口的，而且有些后来会成为风口的新技术，真正成为风口也是后来的事情。这项新技术从出现到成熟，到商用，再到风口形成的这个过程是比较长的，可能是几年，也有可能是十几年。如果我们也想像真正的技术内行一样盯着新技术然后等风来，这个过程怕是很难熬得过去。而且判断哪个技术会成为风口对于一个外行人来说，真的是太难了。

连接方式让所有人洞见风口

坦白说，以上确实是两个比较靠谱的方法，但是这两个方法并不属于大众。政策也好，新技术也好，它们都是能看到的东西，很多人都能看得到。但是光靠这些是没多大用的，洞见要求我们必须看到这些背后不太容易被看到的。对一个普通人而言，有没有一个东西能够给我们赋能，让我们也能看到那些表象背后不容易被看到的东西？

这是我要分享的，我们拿近几十年零售行业的几个风口来说。改革开放之前的零售是一种什么状态？那时候的零售其实并不能称为零售，可能说是供应更加合适一些。后来随着城镇化的进程，商超成了零售的一个大风口。再到后来随着网络的不断普及，传统电商成为一个零售的大风口。再到后来当直播技术不断成熟以后，直播电商又成了一个风口。

这里面有政策的因素吧？也有新技术的因素吧？这能够验证前面说的两个方法，但是这背后还有一个不太容易被看到的逻辑。那就是人与人的连接方式和连接效率之间的变化，这种变化的发生总是伴随着零售领域的巨大风口。在供应时代之后并没有马上出现商超，出现的是日杂小商店。这是由什么决定的？是由农村人与人的连接方式和连接效率决定的。村庄的人口居住是相对分散的，人与人连接的效率是低下的。一个村庄只需要一个日杂小商店就够了，甚至有些更加分散的山村，几个村才需要一个小商店，或者直接去乡镇购买。

后来城镇化进程不断推进，居住形式就由分散变得非常集中。这时候的人与人连接的效率就变得很高了，大而全的超级市场和各种商场就出现了。再到后来，网络不断普及，人与人之间连接的形式就改变了。人们在线上的聚集变得越来越普遍，这就是传统电商崛起的风口。

再到后来，直播技术变得越来越成熟，人与人之间的连接方式又发生了变化。传统电商是因为货的关系，人与人之间才会产生连接。而直播却跳过了货的环节，让人与人之间在线上建立了连接，这种线上连接方式成就了另外一个零售的风口——直播电商。

在这个过程中如果只看各种表象，当真是莫衷一是，很难分辨。可是这些表象之内唯一不变的就是人与人连接的形式和效率。如果这么说感觉还不是那么明显的话，我们再说另外一个风口——新零售。

从2016年马云先生提出新零售的概念，好几年的时间过去了，这当中很多人都在试图从各个角度来解释新零售。可是说的人越多，新零售的面貌就越模糊。有的说新零售就是有线下体验店的线上销售，有的说互联网代表了先进性，实体店注定是要被消灭的。还有人说，实体店才是零售的本质和本源，实体店一旦加上了大数据，传统电商就会被消灭。可是谁都没能把什么是新零售说明白，一直到后来刘润老师说：“大数据时代，有交易的地方，就有新零售。它就是人、货、场的重构。”在我看来，这是一个很有洞见精神的解释，这种解释也得到了绝大多数人的认可。因为“人、货、场的重构”讲的就是人与人之间的连接方式、连接效率和风口之间的关系。

新零售跟以往的零售相比，新在什么地方？用人、货、场的概念来拆解一下。人还是那些人，谈不上新。货虽然一直不断有新的出现，但是传统零售时代同样也会有新的产品不断出现呀，也谈不上一个新字。这当中唯一能说得上新的就是场，这里所说的场本质上就是人与人的连接方式，它新了，这个零售也就新了。这才是新零售新的地方。

所以对于小微创业的小伙伴来说，看风口尤其是看零售领域的风口，只要看到了这一点就等于拥有了洞见风口的能力。用人与人连接形式和连接效率的改变来判断风口，这就是一种赋能。这就是我迫不及待想要分享给大家的，从此我们不用再看那些令人难以捉摸的表象，当风口来时，我们不用傻傻地等，不用仓促地扑，更不用等风口过后假装自己漠不关心。愿我们有能力善待每一个风口，也能够被每一个风口善待。

1.2　风口已来，两个亿到底是一个什么样的开始

“2亿，是个开始，mark一下，因为再不mark，很快就3亿、4亿了。数字容易，努力不易，需要很多很多思考，很多时间，很多人，很多次迭代，还有很多很多行代码……我说的是新版视频号。”

这是2020年6月22日微信之父张小龙发的一条朋友圈，这里面提到的新版视频号就是咱们之前提到的那个绝佳的风口。这个风口到底能有多大的风？那咱们就得聊一聊张小龙所说的两个亿的开始，到底预示了什么。

两个亿的用户量到底意味着什么？

张小龙所说的2亿指的是2亿的用户量，可是2亿的用户量就很厉害吗？为什么还值得张小龙发这样一条朋友圈呢？到底又能厉害到什么程度呢？也许互联网公司常用的一个估值方法能够让我们对这2亿用户量的价值有一个相对客观的了解。

怎么判断一个公司未来的价值？对于传统公司而言，它们的估值方法就是现金折现估值和市场比较估值。也就是对公司的有形无形资产折现判断它的价值，或者跟市场上同类型对标的公司进行比较来做判断。而互联网公司经常要用到的一个更加符合新的商业模式的估值方法是：用户量估值法。具体的方法我们不做过多细致的阐释，用最简单直接的话来说就是用户量决定着互联网公司的估值。为什么？因为互联网公司本质上就是一个新的人与人之间的连接方式，用户量就代表着流量，而在互联网经济时代，流量也在一定层面上意味着销量。

用户量意味着流量，流量就意味着销量，所以，以2亿用户量为开始的微信视频号是一个绝佳的风口。但是这样的一个风口到底能有多大的前景？下面这几个数据会给我们一个更加直观的感觉。

2020年，快手的估值为286亿美元。

公开数据显示，2020年年初，快手的月活用户量突破4亿。

抖音目前的估值大约为400亿美元。

而2020年目前的月活用户大约为5亿。

这样的风口前景是不是非常有吸引力？那么，作为普通用户，我们能够在这样的风口下做些什么呢？说得再直接一点，如果我们能看懂这个风口又足够努力的话，我们能够收获什么？嗯，那就看看现在这些平台上的先驱，我们有理由相信微信视频号先行者的明天比现在还要好。因为这2亿的用户量还只是一个开始，就在张小龙发这条朋友圈的时候，视频号还只是在苹果手机上开通，很多使用安卓手机的用户还没能完成注册入驻。所以，这2亿只是个开始，这个有限的开始预示着无限的未来。

12.03亿月活的微信，是一个无比庞大的流量池

张小龙说这2亿是个开始，得赶紧记录一下，因为很快就会变成3亿、4亿，甚至更多。这是张小龙对视频号未来增长情况的判断，透着满满的自信。

他的这份底气来自他对视频号的基本定位，在张小龙眼里，视频号根本就不是一个孤立的软件，而是微信生态系统当中的一个重要功能。它跟微信之间的关系与之前的微视等其他可以通过小程序找到的软件跟微信的关系不同，视频号本身就是微信的一部分。这是张小龙做微信视频号的基本逻辑，他这样做对视频号来说好处甚多。首先视频号不用独立面对很多问题，不用经历从0到1的过程。它是生长在微信之上的，跟朋友圈、公众号一样是微信的一个功能，是一个只需要轻轻一点的入口按钮，根本不需要在凶险环境中野蛮地生长，一落地就是2亿的高起点。这样的一个起点，其实已经是绝大多数软件渴望的终点了，还有很多软件从无到有，再从有到无都不曾经历过这样的一个点。

这么高的起点，这么好的一个开始当然是微信给的。因为视频号背后的微信就是一个规模特别庞大的流量池，相关数据表明，截至2020年第一季度，微信的月活数量是12.025亿，到目前（2020年下半年）为止已经接近12.03亿。所以视频号落地就是2亿，而且很快就会变成3亿甚至4亿，这个增长的速度和规模都是非常惊人的。这是基于张小龙产品逻辑之上的得天独厚的优势。

用户和微信之间是一种不可分离的关系

用户的月活量微信当真可以算是巨无霸级的存在，但是这还不是视频号的全部优势。对于视频号来说，微信导给它的流量不仅数量上能够超过其他对手，而且在用户黏度上也有着不小的优势。我们知道一个软件除了它的用户量之外，还有一个特别重要的因素就是它的用户的可迁移性。也就是说对于用户而言，你这款软件到底是可有可无的还是必不可少的。可有可无的软件，用户可迁移性很强，它随时都有可能被用户抛弃。也许只用一次，也许用过几次，然后随便一个不值一提的原因就卸载了，所以它的用户黏性很差。这样的用户即使在数量上形成了一定的规模，本身的价值也不会太高。

但是微信就不一样了，微信发展到现在早就不只是一款社交工具这么简单了。它涉及用户的金融支付、生活服务、阅读娱乐等工作和生活的方方面面。我们现在很难想象没有微信的生活到底会是什么样子，因为它已经涵盖我们所有的生活场景。我们或多或少都有过卸载某款软件的经历，但是我相信没有人会选择卸载微信。

微信到底能够在多少地方为我们提供便利？暂且不说我们一直都在使用的朋友圈、公众号、支付功能和我们现在正在谈的视频号等最常用的几大功能，光是它的小程序内容之丰富、覆盖面之广泛就远远超出我们的想象。QuestMobile2020微信小程序半年报告显示：月活百万用户微信小程序突破1000个，光是月活用户达到亿级的小程序就有8个。而在2019年已经上线的微信小程序数量已经达到了惊人的58万个，小程序的日活用户数量也达到了1.7亿。

由此我们可以想象一下，这些对于用户来说是一种什么样的吸引力，又会形成一种什么样的用户黏度。把这种黏度的用户导入视频号，又会给视频号带来多么大的发展空间。

其实对于内容创作和传播平台来说，影响其发展前景的还有其变现途径。这又是短视频的一个大的优势，这个优势来自微信完善的支付系统。这是其他短视频平台所不具备的，所以当展望视频号先行者的未来时，我们说明天的视频号先行者比今天其他短视频平台的红利获得者还要好，这也是一个非常重要的因素。因为它的变现更加方便，至于它的具体变现路径，后面我们会单独做深入的阐述。

最后，让我们再来回顾一下，当张小龙说2亿是个开始的时候，我要跟你说的是风口已来。我们需要在第一时间躬身入局，第一时间抓住这个绝佳风口的红利期，成就梦想中的自己。但是在这之前，我们需要看明白这个风口的魅力所在，这到底是一个什么样的开始。为此，我给出了看明白这个风口的几个维度：视频号2亿的开始意味着什么，视频号流量暴增背后的倚仗和张小龙预计的规模，视频号用户的黏性，以及微信完善的支付系统所赋予它的其他短视频平台多不具备的变现优势。视频号就是这么一个充满了魅力和各种可能性的绝佳风口，我们需要做的就是在看明白之后迅速占位，做一个快速行动的先行者。

1.3　看懂风口，从看懂布局开始

看趋势，看风口，其实就是看机遇。现在我们知道视频号是一个只要看懂就会热血沸腾的绝佳风口。既然如此，那我们就应该以只争朝夕的精神，立刻、马上行动。先走在前头，然后再寻找机会成为头部，从而获取令人羡慕不已的头部红利。这种即知即行的执行力确实是先行者的标配，不过风口是一个充满剧烈变化的地方。我们说这个世界唯一不变的就是变化，而风口当中变化之激烈，用风暴当中的“风眼”来形容一点都不为过。

在风口面前谈行动力和执行力，绝对不能只强调冲劲儿。当然，冲劲儿是前提，如果你能在这个前提下洞悉风口的逻辑的话，那立于不败之地对你来说几乎就是水到渠成的事情。

什么是风口的逻辑？用最简单的道理来解释，风口的逻辑其实就是庄家的逻辑。这是我们所有人的一个共识，就是庄家的赢面永远是最大的。作为一个散户或者个人，要想获得最大的赢面，除了努力和技巧之外，理解庄家的逻辑并按照庄家的逻辑来做事也是必不可少的。

我们再往下问一层，什么是庄家的逻辑？就是引领者或布局者的逻辑。因为风口从来不可能脱离具体的事件和做事的人而单独存在。而这个做事的人在做这件事时的逻辑，就是庄家的逻辑。我们现在谈的风口是微信视频号，那这个风口的逻辑或者说是庄家的逻辑，其实就是微信生态系统和张小龙做事的逻辑。这是每一个想在视频号这个风口上有所成就的人都必须理解并用来指导自己行为的最基本的逻辑。

要理解张小龙关于视频号的逻辑，就不得不说他在2020年的微信公开课上，以视频的形式发表的13分钟的演讲，其中有一段是特别值得我们注意的：

“回过头来看，我们当年有两个小小失误，一个是公众平台很长时间都只有PC、WEB版，这限制了内容创作者的范围。

“另一个是更重要的，公众平台的原始想法是取代短信成为一种基于连接品牌和订户的群发工具，并且有效地避免垃圾短信。群发的内容并不是重点，各种形式的内容都是可以的，如文字、图片、视频等。

“但我们一不小心把它做成了内容的载体，使得其他短内容的形式没有呈现出来，那使得我们在短内容方面有一定的缺失。这也是之前我说，公众号本身并不是为媒体准备的一个原因。

“我们很重视人人都可创造的内容。朋友圈之所以默认是发照片视频的，是因为当时我有一个认知，对于10亿人来说，让每个人发文字是不容易的，但是，发照片是每个人都可以做到的。

“所以，相对公众号而言，我们缺少了一个人人可以创作的载体。因为不能要求每个人都能天天写文章。就像之前在公开课上所说的一样，微信的短内容一直是我们要发力的方向，顺利的话可能近期也会和大家见面。毕竟，表达是每个人天然的需求。所以，这也是作为一个对新版本的小预告吧。”

这段话里面提到的放出预告的新版本就是我们现在看到的视频号，而上面的这段话我们可以理解为是张小龙眼里的视频号，他做视频号的初衷和基本逻辑统统都在这段话里面了。下面我们就以这段话为依托，再结合视频号的几个特点聊聊视频号的几个逻辑。这是我们想要把握住视频号，先要在这个风口上御风而行的基本修养。

第一，我们能看到的是，视频号绝对不是张小龙一时心血来潮的产物，而是他一直以来心心念念要做的事情。这是他经过不断地摸索和深思熟虑之后推出的一个王牌产品。他也没有把视频号看作一个独立的存在，而是在微信生态大局观之下对微信生态的迭代和完善。他从当年的两个小小失误说起做视频号的初衷，这里面有一个基本的逻辑，是什么呢？就是他在之前强调的信息的多样性，他希望通过这样的一个平台让大家不仅能够看到那些头部大号，还能看到更多的长尾小号。从信息的丰富性的视角，让大家看到更多不同的信息，这是他以产品开发者的身份对信息受众的一种关照。

但是，作为想要抓住这个风口的人来说，我们应该学会从内容创作者的角度看待他的这个逻辑。我们会看到他这是在努力降低内容创作门槛，因为他觉得这是一个人人皆可创作的时代，任何人都应该拥有通过内容创作被看到的权利。而被看到也就意味着流量的获取，这是每一个平凡的个体都能在这个风口成就自己的基础。所以说，视频号对于素人来说是非常友好的，这是我们需要看到的第一个逻辑。关于这一点，我们之后会做更加深入的探讨。

第二，前面我们讲过，一个风口，透过表面的一些难以捉摸的现象，我们总能看到它其实是在某种程度上改变人与人连接的方式和效率。这个逻辑在张小龙对视频号的这段阐述中也有很好的印证。我们知道，人与人之间除了线下的连接之外，线上的连接无非只有两种：一种是熟人之间的连接，比如QQ和微信好友；另一种是陌生人之间的连接，比如当下的其他短视频平台。

那么，微信视频号的传播逻辑是什么呢？既不是完全的熟人之间的传播，也不是完全的陌生人之间的传播。它的传播是遵循了以熟人社交传播和算法推荐传播相结合的新的传播逻辑。当视频号的内容发布出来之后，首先看到的是你的好友和关注你的人，这是熟人社交之间的传播。如果这当中有人跟你进行了互动，比如点赞和评论，就等于触发了传播机制，他的好友同样也会看到你。就像水的波纹一样，一圈一圈不断传播。还有一种是基于陌生人基础之上的传播逻辑，就是靠算法推荐来实现的热门视频。通过对视频的垂类将某个类型的内容推荐给喜欢这个类型内容的陌生人。对这种新的传播逻辑，我们同样要给予足够的重视。

第三，视频号的第三个逻辑在于视频号在微信生态系统当中的作用，我们一定要明确一个观点，微信视频号绝不是一个单打独斗的产品。在整个微信生态系统当中，它首先起到流量池的作用，但是这个流量池的流量获取的逻辑是颠覆性的。一般说到流量获取的时候，我们讲的是把一个平台上的公域流量变成属于自己的私域流量。但是视频号流量获取的逻辑是先把私域流量变成公域流量，微信这么大的日活用户量其实都是私域流量，因为他们都存于各自的好友通讯录里，不同人的好友通讯录是被隔离开的。视频号的第一个作用就是通过互通，即传播功能打破这种私域流量之间的壁障，把这种私域流量变成自己的超级流量池，然后再变成属于自己的私域流量。

视频号在微信生态中的第二个作用就是桥梁作用，它能很好地把公众号、朋友圈、小程序连接起来，包括微信商城、拼多多，等等。这就完成了一个闭环的营销环境的构建，这是其他任何短视频平台都无法做到的。所以，视频号的第三个逻辑就是流量的获取和变现的路径。看到这一点我们应该有的觉悟就是，从别人的私域流量中获取流量，就一定要有过硬的内容输出，同时还要有在闭环生态内完成变现的思路规划。

要想适应风口，就先要看懂风口的逻辑。所以，这一节我们从三个不同的角度阐释了视频号运行的基本逻辑，这既是我们看懂视频号的三个切入点，同时也是我们需要遵从的三个做事的基本逻辑。只有这样，我们才能像风眼一样在剧烈的变化当中从容淡定，成就更好的自己。

1.4　视频号的风口到底是谁的狂欢

2020年7月20日，支付宝母公司蚂蚁集团官宣启动上市计划。对于社会来说这是一个大事件，对于蚂蚁集团的员工来说更是如此。蚂蚁集团的估值是2000亿美元，很多员工是有期权的，这意味着什么？这意味着蚂蚁集团的员工们有福了，他们很快就能实现财富自由了。于是那一天，整个蚂蚁大楼的欢呼声震耳欲聋。可是欢呼过后的员工很快就又出现了分歧，一番盘算之后，两种不同的心态表现出了同样的状态，这种状态被媒体戏称为“不想干活了”。据说，来自蚂蚁金服的员工这样吐槽道：

“坐标蚂蚁金服，昨天官宣了上市，跟各位同步一下我公司现状：有期权的不想干活了，没期权的也不想干活了。”

都不想干活了，其实这背后的心态是完全不一样的。对于这些没有期权的人来说，那天蚂蚁大楼里震耳欲聋的欢呼带给他们的感觉像极了朱自清的那句话：“热闹是他们的，我什么也没有。”不仅热闹是别人的，所有的一切都是别人的，自己真的是什么都没有。虽然他们是在同一个办公室做着同样的工作，也许他们还更努力一些。

当然，我们说这些并不是为了看谁的热闹，而是要说一种心理状态：患得患失。当我们想要做一件事的时候，明明应该全力去做却忍不住担心到最后会不会出现这种情况。而且要做的这件事情越重要，这种心理状态就越不受控制。这是一个特别普遍的现象，而且也不是简单鼓励一下就能解决的。我们在趋势篇说风口，说视频号是一个绝佳的风口，把这个风口的前景展现给大家。我在课堂上聊这些的时候会收到一些类似的反馈，有时候他们会表达出来，有时候从他们的表情当中你能够明确地捕捉到他的心理。这是需要我们在趋势篇解决的一个问题，解决这个问题的方法就是明确告诉大家，视频号对所有的素人都非常友好，这个风口就是属于我们小微创业这个群体的。之前没有接触过短视频的，或者在别的视频平台没能赶上风口期的人，遇上视频号之后也就意味着我们拥有了一个跟他们站在同一条起跑线上公平竞争的机会。只要我们够果决，只要我们够努力，藏在这个风口当中的所有的美好，就都是与我们相关的。

我们把这个明确的结果放在这里，先来一一梳理推出这个结论的逻辑和事实。

对素人友好是视频号的基因所决定的

视频号的基因是什么？其实就是张小龙在2019年的微信公开课上谈到信息多样性时说的那句话：“虽然头部大号会有最大的浏览量，但是在一个人人皆可创作的年代，我们希望长尾小号都有自己的生存空间。这也是之前公众号一个忽略了的部分。”这是张小龙做视频号的初衷，也是他做这件事的基本逻辑。这句话就像马云当初做淘宝时说的那句“让天下没有难做的生意”一样，接下来几十年，甚至一直到马云卸任之后，整个阿里集团做事的基本逻辑也是如此。这句话决定了服务的对象和做所有事情所围绕的基本核心。所以，后来除了淘宝，还有支付宝、天猫、阿里妈妈，所有这些事情的指向不是处于C端的消费者，而是处于B端的商家。是那些在淘宝或者天猫上开店的生意人，不管是支付宝还是阿里妈妈，它们的出现都是为了解决这些人在做生意的过程中遇到的困难，终极目标还是为了兑现他最开始说的那句话：“让天下没有难做的生意。”

“在一个人人皆可创作的年代，我们希望长尾小号都有自己生存的空间。”这是视频号的基因，也是视频号的终极走向。互联网的经济包括直播和短视频，现在流行的逻辑是什么？重视头部效应、流量和资源倾斜，甚至会出现全平台流量支撑一个或者几个头部大咖的情况，这样造成的结果就是头部通吃的局面，这种通吃甚至已经到了吃干抹净的程度。当我们谈到某个平台的时候，所能记住的就是那几个头部大咖。因为平台的流量和资源倾斜，一个头部大咖所产生的经济效益甚至会超过一家上市公司，但相对剩下的那些数以亿计的长尾小号的生存状态却不容乐观。

这其实是由平台的基因和基本逻辑所决定的，那些头部大咖相对尾部小号本身就具有优势。或者是才艺，或者是颜值，或者是他原本在传统社会就有了影响力的巨大优势。而平台的做法是把资源和流量向那些原本就已经占据优势的人倾斜，这个倾斜的力度取决于他们身上的这种优势有多明显。而当张小龙说要让长尾小号有自己的生存空间的时候，也就注定了视频号面对这种情况的选择是不一样的。它会在最大程度上营造一个公平的环境，而公平就是对素人、对长尾小号最大的友好。我们不可能去限制人家天生就具备的优势，但是我们可以给大家一个公平的环境，这就是视频号在这种情况下的选择。所以，我们的小微创业者，不管你是以素人的身份，还是以过得不是很好的长尾小号的身份接触到视频号，都应该觉得庆幸。这是一个不会为了成就头部而把资源和流量倾斜做到极致的平台，这是一个相对公平的风口，以奋斗者为本的风口，你只要足够努力、足够优秀，就有机会成就自己。

视频号的传播法则决定一切都只能靠自己

让长尾小号拥有自己的生存空间，这是视频号的基调，也是终极目标。就像是有人给了你一个承诺，说想要做一件什么样的事情，这确实是一件好事儿，但如果需要你付出全部的努力去参与的话，只有一个承诺是不行的，还需要一个法则来践行这个承诺，视频号的这个规则，便是它的传播规则。

视频号的传播规则是什么？前面我们提到，现在我们从公平的角度来解读就能知道这种规则对于素人和长尾小号来说到底是一种多么大的利好。视频号的传播规则分两个部分：基于个人深度沉淀的社交关系的传播机制，还有一个数据算法的热门推荐机制。第一个机制就是我们个人的微信通讯录当中的好友，它是短内容进行广泛传播的第一个触发点。能不能很好地激活这个触发点，或者说到底能激发出什么样的传播效应，取决于你原有的资源的数量和质量以及你对这个资源的利用程度，有的人微信好友数量是几百人，有的人微信好友数量是上千人，还有的人微信好友的数量已经接近甚至超过了5000人。张小龙曾经表示已经有100万用户的微信好友数量接近5000人，这个数量已经达到了微信好友数量的上限。也正是这个原因，现在微信好友数量超过5000的用户可以继续添加好友了，只不过排位在5000位之后的好友是看不到你的朋友圈的，你们的互动方式仅限于聊天，这在添加好友的时候就会有提醒。以我为例，我现在的微信好友当中就已经出现了这样的好友，也就是说，我的微信好友数量已经超过了5000。

而且，不同的人的好友质量是不一样的，有的人的好友很多都处于深度休眠、很难激活的状况。这一点从朋友圈的热闹程度就能看出来，有的人发一条朋友圈，下面点赞的、评论的互动非常热闹，而有的人的朋友圈下面永远都是冷冷清清的。再考虑到对这些资源的利用情况，这中间的区别确实是非常大的。而这种区别正是公平最好的体现，我们要明白，我们在讨论的是一种规则的公平性，而不是结果的平均性。如果真的是一种结果的平均性，那它就不能算是一个风口了，风口本质上就是在说那些飞起来的远远要比没有飞起来或者根本就没有注意到的人的结果要好很多。他们之间的区别之大，甚至完全不亚于前面提到的有期权的和没有期权的蚂蚁金服员工之间的区别。至于说作为一个素人怎么增加这方面的优势或者怎么更好地利用这个资源，在下面的规则篇我会用具体的方法来为大家赋能，现在我要告诉你的是，这样的规则是一个平等的开始。

我们再说视频号的热门推荐机制，视频号的热门推荐机制不是看你是谁，你是什么样的大咖，或者说你原来有多么大的影响力，因为它不是基于人的一种推荐机制，而是基于算法的推荐机制。算法的基础是你的作品在传播过程中所产生的数据，你的数据是优质的，你就能得到推荐；数据不好就得不到推荐。而算法判断数据好不好的依据就是作品的完播率、点赞率、评论数和关注数等客观的标准。当算法在后台对这些数据进行分析和判断的时候，你是谁并不对它的结果构成影响。这同样也是机制性的公平。

这一节我想要说的是，视频号是所有素人和长尾小号的绝佳机会。如果前面的内容我给你传达的信息是怎么发现风口，视频号为什么是风口，这个风口的前景到底有多好，这些信息让你热血沸腾，有一种当即就想躬身入局的冲动，却又放不下包袱来出镜拍摄视频，那么现在所有的小微创业者都应该意识到，包袱是完全没有必要的，这就是跟你相关的属于你的绝佳的机会。这事儿不仅应该去做，还必须毫无顾虑地去做。为了能够明确地传达这一点，我从视频号的基因和传播规则两个维度进行阐述，愿大家都能准确理解。


第二章　视频号玩家的自我修养

2.1　提供价值，用价值观吸引跟自己一样的人

“刚刚看了一个微信短视频，感觉拍摄者不易顺手点赞，然后一秒钟果断取消。没别的，就是感觉虽然不易，但是内容上真的差点意思。因为微信短视频的规则是点赞即传播，只要我一点赞我的好友就都能看到，就会以为这就是我喜欢和欣赏的。但是这个内容确实还没到让我忍不住想要跟朋友们嘚瑟的程度，我不愿让朋友们误会这就代表我的欣赏水平。总不能跟朋友们解释，我这是鼓励性点赞吧。”

上面的这段文字是我在朋友圈中看到的，我经常拿来给做视频号的小伙伴们看。我这么做就是要告诉他们，这就是我们的粉丝在观看时的真实心理活动，这是我们应该了解的真实情况。我曾经说过要添加足够的微信好友，要想办法发动这些社交资源为我们的微信号事业助力，让他们尽可能地给我们点赞，帮助我们穿透一度人脉和二度人脉。我说这是我们能够掌控的部分。现在我把朋友圈里的这段话放在这里，想要表达的就是我们所有的利用自己社交资源的努力都需要建立在过硬的内容上，这也是我们的社交资源能持续发挥作用并不断放大的基础。就像这位视频号的使用者说的，因为视频号的传播特点是点赞即传播，他不需要特意去转发只需要点赞就能帮到别人，这是这个机制对于内容传播有利的一面。但也因为这样一个机制——只要他点赞，他的朋友就会看到——引发了他另外的一个顾虑。因为在我们的认知当中有这样的一个常识，传播什么就意味着赞同，推荐就意味着欣赏。而微信好友几乎是他全部的社交资源，在这样的情形下他的点赞会不会变得更加谨慎呢？

所以，我现在明确告诉大家，别以为视频号点赞即传播，我们动用社交资源的时候变得简单了，他们就会毫无顾虑地为我们助力。我们要明白一个道理，我们在享受某个机制带来的便利时，就一定要准备好在另外一个层面承受它带来的压力。便利和压力一定是同时出现的，这叫作事物的一体两面。如果认识不到这一点，我们的视频号慢慢会变成微信好友们的人情负担——出于人情考虑他觉得作为你的好友应该为你点赞。但是为你点赞又怕他的微信好友看到，这样是不是特别尴尬？这个问题应该怎么解决？就像上面那段话所说的，你的内容要让他有一种忍不住想要跟朋友们嘚瑟的冲动，就像平时生活中你给他看了一个特别好的东西，他会忍不住问你“你这个东西能不能让我拿去给朋友看一下”一样。这时候的分享和点赞就从负担变成了福利，他们会在第一时间毫不犹豫地为你的传播助力。

这就是我们这节内容的核心：视频号的内容规则。记住，内容规则的含义是我们应该做什么样的内容，用什么样的内容让我们的微信好友忍不住为我们助力，而不是说怎么把内容拍得更精彩，更有吸引力，这是内容技巧方面的知识。后面的实用技能篇有专门的章节来讲技术的问题，我们现在只讲内容的规则。

首先，我们对所有的短视频内容进行大致的分类，你会发现所有的内容不外乎以下几种——

1．技术类的内容

这类内容主要是分享各种小技巧，比如美食的制作、衣服的穿搭、化妆品的使用，还有各种工作软件的使用，等等。这些都非常容易被点赞和收藏，但是转发的概率不是很高。

2．知识类的内容

这类内容主要以各种读书和拆书类自媒体，或者是有一定影响力的培训师、学者为主。或者是提炼一本书的精华，或者是分享一种感悟，或者是普及某个行业里的尝试。比起实用类的内容不会那么立竿见影，但是能够起到开拓视野、增长见识的作用。它们传播的是一种极度碎片化的知识。

3．励志类的内容

这类内容以故事和金句为主。多是搜罗一些名人名言或者是当下一些大咖的金句，然后配上自己拍摄的画面，有的甚至只有一个背景图加上音乐和字幕。这类内容因为金句和好的故事自带直达人心的效果，也能收获不少的评论和点赞，但是转发的就会少一些。

4．展示类的内容

这类内容拍摄者的目的在于展示，或展示某项技能，或展示一种生活方式，甚至展示才艺、身材和颜值。比如一些手艺人，他们会拍摄自己制作工艺品的内容，当然，目的不是为了教会别人，而是为了让你看着好玩儿。比如，海边的人拍摄赶海生活，大山深处的人拍摄山居生活，甚至普通的农村家庭拍摄自己的农家生活。这都是一种展示。

5．表演类的内容

虽然上面的几类内容都有一定的表演成分，但还不能算是表演类的内容。我们说的表演类的内容指的是，具有明显夸张故事情节和剧本痕迹的内容，这些内容的拍摄者多是一个团队，他们需要更多的场景和道具。

6．猎奇博出位的内容

这类内容主要是利用人们的猎奇心理，拍出各种出位的内容来博取大家的眼球。比如，号称什么都能吃、什么都敢吃、多少都能够吃得下的各路吃播；比如，各种充满危险和恶趣味的内容，号称集齐多少个赞就做一件出格的事儿。这样的账号因为利用了人们强烈的好奇心和喜欢起哄的心理，也可以获得较高的关注度。

7．广告类内容

广告类内容指的是那些在果园里拍水果，顺便讲个果农卖水果不容易的故事；在工厂里拍产品，顺便讲一个生意不景气出口产品转内销的故事；或者是拍着某款产品使用效果，然后直接销售的内容。这类内容大家一看就知道是怎么一回事儿，这种概率是非常低的。他们更看重的是内容的传达率，是不是马上变现并不重要，重要的是你看到了，你知道了这个信息。

我们对这些内容进行分类归纳的目的在于，有了这些分类，我们就可以方便地用这些标准来对各种平台上的内容进行分析，包括视频号上面的内容。这件事情，我建议大家都亲自去做一下，没有多困难。那些通过自己观察和分析得来的结果，我们对它的印象就会深刻很多。我观察和分析的结果就是，在视频号这个平台上前三个类型的内容占据了相对高的比例。后面几种类型的内容所占的比例相对有限，有些根本就很难看到。至于这个比例跟其他平台有什么区别，我希望你能通过自己的分析得出来，这个跟咱们要说的要点没有太大的关系。

那么，视频号内容被前三个类型的内容占据了大部分比例，说明了什么？说明这三个类型的内容是真正适合视频号这个平台的，永远不要怀疑践行者就实际行动给出的答案，这比任何形式的调查问卷都靠谱。这三个类型的内容我们应该看到什么？技术类的内容、知识类的内容和励志类的内容它们有一个共同的特征——有用。“有用”这两个字就是我们进行视频号内容创作的最大原则，不管你从垂类上怎么分，户外也好，美食也好，原则都是有用。

我们应该意识到，“有用”这个内容原则跟我们平时谈到内容分类时所说的垂类是完全不同的两个维度。因此，我们不要觉得这个原则是对我们的束缚，这个原则跟任何垂类都不产生矛盾，它可以深入任何垂类的内容当中去。这就需要我们重新打量这个原则，有用的原则是我们从技术类内容、知识类内容和励志类内容当中发现的。现在我们来看看这三个类型的内容本质上都为用户提供了什么。技术类的内容为用户提供的是一种价值，励志类的内容为用户提供的是一种价值观，我们认同一句话，认同一种观点，认同一个故事，其实是认同它们所阐述的价值观。而知识类的内容为用户所提供的则既有价值又有价值观。

现在我们可以得出最后的定论了，在视频号的平台上讨论内容的制作，最高的原则就是一定要有用。我们要么用价值吸引需要我们的人，要么用价值观吸引跟我们一样的人。这个最高原则一定要深度融合在各个垂类当中，有用的原则和垂类是看待问题的两个维度，我们一定要将二者结合起来。只有用这样的内容所吸引到的人才是真正能够和我们走到一起的人，这就不只是变现的问题了。我们还有可能一起去做更多的事情，因为他们要么需要你，要么非常欣赏你。这一点我们视频号实战训练营的小伙伴都很容易理解，“有用”也是我一直在强调的人生底层逻辑。我的那本关于高情商变现的书，书名之所以叫《从受欢迎到被需要》，暗合的就是有用的价值逻辑。这个逻辑用在视频号上也同样适用。

2.2　白灰黑，视频号弄潮者的自我形象管理

先说一个令人欣慰的烦恼，这种烦恼可不是谁都能享受的。在视频号实战践行的过程中，有一个小伙伴跟我说：“萌姐，我的评论区出现了一些负面的评论，我该怎么办呢？”我对他的这个问题的回答是：“这你应该感到高兴呀，这是一个好现象。”

这样的回答看似有些不合乎常理，因为没有人喜欢听别人说自己的坏话，看到不友好的评论怎能反倒觉得高兴呢？我是在劝你做人要大度，要包容吗？不是的，我是在跟你谈论一个判断的标准。通过这段小插曲，我希望大家能够记住一句话：在视频号的平台上，如果你的评论区出现了不友好的声音，那就说明你已经出圈儿了。

所以，我跟你说听到不友好的声音应该高兴不是在劝你大度，而是说你一定要足够聪明。为什么不友好的声音是我们出圈儿的判断依据？前面说过，从内容的传播上来说我们的任务就是要出圈儿，我们要出的这个圈儿就是藏在微信里面的社交圈。这个圈儿是我们启动传播的重要助力，但是我们不能一直待在这个圈子里面。因为这个圈子里面都是我们熟悉的人，那我们的视频号就又成了朋友圈的事儿了，我们的视频号变现风口就又成了原来的微商。我们迎接视频号机遇的逻辑不应该是这样，所以我们要出圈儿，让更多的圈子外面的人看到我们，并被我们影响和吸引。

我们要出圈儿，这就有了圈里、圈外两种不同的人际关系。圈子里面那些熟悉我们的人，其实跟我们未必就是同一种人，大家的价值观也未必完全一致。但是这些人和我们是有着情分的，出于熟人之间的情分多半是能够为我们点个赞的。如果不怎么喜欢我们的内容，不点赞就是了。即使觉得有什么不妥的地方，最多也就是善意地提醒，绝对到不了不友好、不友善的程度。但是一旦我们出圈儿成功，接触到完全陌生的那些人，他们可以从各种角度来解读我们的内容，并根据自己的经历做出回应，而且还不用有任何的顾虑。所以，出现不友善的评论是再正常不过的事情。我们没办法让所有人都喜欢，我们也不奢望如此。这些不友善的声音并不能把我们怎么样，反倒能够告诉我们已经到了陌生人的社交环境了，我们已经成功出圈儿了，这绝对是一个好的信号。所以，看到不友好的评论首先应该开心才对，这是个令人欣慰的烦恼。

当然，还是那句话，一体两面。这是我做事的思维原则。看到好的一面然后接住它的馈赠，同时还要看到不那么好的一面，把有可能发生的不好的事情消灭在萌芽状态，这样你才能把它的馈赠稳稳地拿在手里并不断扩大你的战果。所以，我们在看到不友善的评论的时候，也不能一味地高兴，那样是高兴不了多久的。其实，这种不友善评论的出现向我们发出的是两种提示：你面对的人际环境变成了陌生的环境，你已经成功出圈儿了；你面对的人际环境变成了陌生的环境，你要更加注意形象管理了。

形象管理是我一直都在强调的事情，是所有想要有所成就的人的一个基本功。尤其是在数字时代，我们需要同时做好线上和线下两个自己的形象管理工作。当我们在视频号的大背景下谈到形象管理的时候，这种管理好两个自己形象的说法就已经满足不了实际需求了。我要跟大家说的是，在视频号的大背景下做好自我形象管理需要做好三个自己。我把这个理论叫作“白灰黑理论”，当然你也可以把它叫作“黑灰白理论”。这个理论的核心是，我们要在三个不同的人际环境下做好自己的形象管理。这是我们在做视频号时做好自我形象管理的基本原则。

白是一张名片的必要要素

我们说的“白”指的是什么？指的就是化妆之后的自己，就是遮蔽掉缺点和不足，凸显优点和长处之后的自己。这个白的自己所对应的就是我们出圈之后的陌生的人际环境，这个时候一定要是白的。我在视频号实战的课堂上曾经说过，视频号就像是我们的一张名片。这个名片要发给谁呢？只有当我们见到陌生人的时候才会给对方发名片，熟人之间哪怕是只见过一两次面的人，都没有必要把名片拿出来。名片的颜色是什么样的？不管你用的是黄金名片还是黑金名片，从内容上来说，所有的名片都是白的。不妨回想一下我们所见过的名片，这上面不管展示了多少信息，一定都是正面的信息。因为名片是要给初次见面的陌生人的，而我们面对陌生人的时候通常都处于一种挑剔、警惕和防御的状态。这是由人性和社交心理决定的，人人如此。而视频号作为我们的一张名片，所展示的内容也要跟我们现实当中名片的内容一致，都是白的。当然，我说的白并不是凭空杜撰，构筑一个虚假的自己。而是要做有限的展示，但是展示的仍然是自己的真实部分。

灰是拉近彼此距离的重要力量

只有通过白展示了足够的正面和有价值的信息，才能让更多的陌生人路转粉，想要留下来对你做更多的了解。一旦他们通过视频号当中的链接在公众号或者社群当中跟你建立了某种联系，你就不能一直这么白了。因为这时候我们需要做的是不断拉近彼此的距离，增加好感和信任感，这就不是一张硬邦邦冷冰冰的名片能够做到的了。这时候我们的形象管理就得是灰的。之所以要变灰，是要让自己变软，变得有温度，变得有人情味儿。因为人是没办法跟一张名片或者一个符号建立好感和信任的，人只能跟人才能建立信任。为什么灰一些就能让自己变得更容易亲近呢？因为灰一点就是让我们展示得更多一些，别让自己显得那么完美，世界上从来没有一个真实的人是完美的。反过来的逻辑就是，我们在展现得不那么完美的时候，就开始变得越来越真实了。但是这时候我们多展示的那部分，必须是无伤大雅的，并且能够让自己显得有些可爱的地方。这就是灰和黑的区别。

黑是把后背交给对方的勇气来源

视频号是个风口，对所有入场的玩家来说都是一个陌生的战场。所以，我跟所有入场的小伙伴说，一定不要单打独斗，我们要建立社群。没有条件组建自己团队的小伙伴要结成社群，就是拥有自己小团队的人也要积极加入社群。不仅完成视频号变现的时候要有社群，视频号创业者之间也应建立自己的社群。我们需要快速添加好友增加自己传播启动力量的时候，社群就是我们力量的来源。当我们在视频号这个战场上奋力拼搏的时候，社群就成了彼此的后援会和智囊团，彼此守望相助。在这样的人际环境之下，我们的形象管理就可以放心地变得黑一些了，这里所说的“黑”就是可以展示自己的能力短板、性格缺陷，甚至是知识薄弱环节这些通常情况下“要命”的因素。

为什么要把这些展露出来？因为我们是可以在战场上把后背交给对方的人。彼此的长处和不足都要做到心中有数，这样才能帮助彼此尽快地成长，并能在关键时刻替对方守住最紧要的地方。这样在协作的时候才能更好地取长补短，让彼此的资源做到最大程度的优化。

做好视频号创业少不了自我形象的管理，在视频号大背景下谈形象管理，我们不得不对以往的形象管理理论进行升级迭代。所以，我的自我形象管理理论从之前的做好线上、线下两个自己，变成了做好黑、灰、白三个自己，这三个不同的自我形象管理对应的是我们在视频号创业的过程中需要面对的三个不同的人际环境。只有这三个角色都扮演好了，我们才能影响和吸引更多的陌生人，才能把更多的刚刚路转粉的人变成彼此有着一份信任的忠实粉丝，才能够跟更多的人互相成就。这是视频号弄潮儿在自我形象管理上的最高原则。

2.3　做终身学习者，为持续输出做准备

为了让更多的素人和其他平台商的长尾小号都能很好地把握这次视频号的风口，我们视频号实战训练营的导师经常在一起讨论什么才是他们最重要的能力。当然，这是一个开放性的问题，可以有很多个正确答案。我们在前面讲过的那些能力都非常重要，是做好视频号创业不可或缺的。我觉得那些都是看得见的能力，有些是说透了就能明白的道理，有些是训练一下就能掌握的技能。因为这些能力是能够看得见的，教的人也知道去教，学的人也知道非学不可，所以它们虽然重要，但是属于那种标配型的能力。什么是标配型的能力？就像我们经常看到的标准装备一样，你有我有大家都有，这些标配能够让你成为一个合格的、标准化的人。在一个行业里你拥有了这种标配，证明你拥有了跟其他人展开平等竞争的能力，但却不是你能脱颖而出的关键能力。

再说回视频号，我们前面所讲的很多知识其实都属于标配能力的范畴。如果这些问题看不透，这些规则不能遵守，就不太可能把视频号做好。但是还有一种能力是不太容易被看到的，我把这种能力叫作决胜型能力。如果说标配型能力能够让我们把事情做对，那决胜型能力则能够让我们把事情做好，而且还是持续性地做好，这样才能在众多做对的人当中脱颖而出，以达到最后的胜利。那么，视频号的决胜型能力是什么？我认为是学习的能力，而且要成为一个终身学习者。

当我们跟视频号的同行者说视频号决胜型能力是持续学习能力的时候，马上就有人说“萌姐，我明白了”。因为我们在视频号面前都是素人，所以我们必须在尽可能短的时间内快速掌握它的规则和技能，这对我们的学习能力是个极大的挑战。这样想确实有一定的道理，在视频号面前我们确实有很多东西需要学习。比如我们在接下来的一篇中会分享到的各种能力，包括脚本写作的能力、文案写作的能力、前期拍摄的能力、后期剪辑的能力、配音与音效处理的能力、表扬和演讲的能力，等等。这些能力都是需要我们去学习的，如果不掌握这些，我们就没办法把事情做对。但这些还不是我想说的学习能力，在视频号的背景下谈学习的能力，用学习的规则来表达会更加准确。因为我们想要说的能力并不是各种学习的方法和技巧，方法和技巧我们通过其他的渠道都可以获得，这并不难。我真正想要分享给大家的其实是超越方法的规则，这个学习规则我用一句话来表述：在紧要处下“闲”功夫，渐成浑厚之势，成不可穷尽之源。

为什么要在紧要处下闲功夫？用实用主义的观点来看，这个规则要求我们学的很多东西都是一些没有多少实际用处的闲知识。最起码短期内看确实是这样的。我们刚刚接触视频号的时候，有一大堆的东西要学，有一堆的事情要做，这就是在紧要处下闲功夫。为什么都忙成这样了还要下闲功夫呢？就是为了渐成浑厚之势，成不可穷尽之源。要理解这后半句就得从视频号本身说起，视频号不管跟原来的平台有多少区别，但说到底它也是一种输出行为。要输出你就得有存货，这是在资源和技术之外真正决定未来胜败的因素。这个势能存储一定要厚，并且要有源源不断的输入，自己才能变成一个不可穷尽的输出源头。

那把功夫下在别处不行吗？比如，加强自己的专业技术，或者训练自己的拍摄技术，这难道不好吗？这样也好，但是还不够好。因为这些都是我说的标配型的能力，要做视频号这些都是必备的，但这些还不足以让你做得比多数人更好。现在请记住，高端的内容输出应该有的状态是：有料、有趣、有势。有料就是我们所说的价值和价值观，这叫有真东西。有趣就是接受起来比较容易，可爱也好，幽默也好。而有势就是所展现出来的看问题的高度、深度和广度。除了有料之外，有势和有趣需要从闲功夫当中修炼得来，但如果你想做得足够优秀的话，这两种又是必不可少的。其实任何形式的输出都是一样的，比如讲师和明星讲师，明星讲师不一定就是他们当中最有料的，但一定是最有势、有趣的。回想一下学生时代我们最喜欢的老师，他受欢迎一定是因为他在讲课的过程中加了很多“闲”的东西，这些闲的东西让他更有势、有趣。所以说，在紧要处下闲功夫、输入闲知识是作为一个内容输出的学习规则，这是决胜型的而不是标配型的。

这个闲功夫怎么下？闲功夫的“闲”说的是这些功夫用的地方，而不是我们用这些功夫时的态度，这一点千万要记住了。千万不要说既然是闲功夫，就随随便便对付一下好了。真要是这样的话，那还是把这个功夫用在标配能力上好了，毕竟能把这些标准化的东西做得比别人好一些，你取得的结果也能比他人好一些。我真正想说的是，我们要在那些看起来不怎么有用的知识的学习上下功夫。下面我们来简单分享几种比较闲的知识，我们要想让自己的输出更能符合有势、有趣、有料的状态，在这些知识上下功夫是非常有必要的。

1．哲学知识

从实用性的角度来讲，哲学应该是最没有用的闲知识。但是从对输出结果的影响上来看，哲学是第一个要学的闲知识，我们看问题的高度、深度和广度很大一部分都要从哲学当中来。因为哲学本身并不负责解释现实当中的现实问题，但是它负责的是怎么看待问题。而怎么看待问题恰恰是内容输出非常重要的一个因素，现在短视频当中经常有很多人同时谈一个事件的情况，这时候如果你能提供看问题的全新角度，你就能脱颖而出。这个全新的角度怎么来？你得有点哲学思维。

2．人性的知识

如果用一句稍微文艺点的话来说内容输出，大抵应该这么说：内容输出是一门撩拨人灵魂的艺术。怎么才能真正撩拨人的灵魂？你得知道人性是怎么回事，人性是可以准确抵达人的灵魂当中“痛点”或者是“痒点”的学问。真正能够洞察人性的人，说话、讲故事包括做内容输出，总能够直接钻到别人的心缝儿里去。最近看书时看到一句话：“故事可以骗到人，不一定是故事讲得好，而是故事契合了听故事的人的心理预期和心理偏好。”这句话当中的“心理预期和心理偏好”其实就是灵魂当中的“痛点”和“痒点”。要想拥有这份功力，得从了解人性开始。

3．逻辑训练的知识

短视频内容的输出形式本身就决定了输出内容的片段化，你看视频号的内容一共就一分钟的时间，所以输出的内容就很片段化。但就是这个片段化的内容，你不能让它散了。好的内容输出即使是片段式的，它也一定准确地传达了一个信息，而且这个信息它说明白了。它一定得是一个独立且完整的小宇宙，得浑然一体。我们经常会看到一些短内容里面有好多金句，但你会发现它是散的，给人一种散装拼盘金句的感觉，这种体验的内容输出就非常一般。这其实考验的是逻辑链长短的问题，一个人的逻辑链足够长，内容输出的呈现就会更有逻辑性。

4．古典文学类的知识

金句是短视频内容当中最能吸引人眼球的元素，不光是短视频，还包括文章和电视剧。如果有一个内容突然爆火，一定是因为这当中的金句被大家口口相传，甚至成为现象级的高频用语。金句怎么来？首先，金句是可以直达灵魂的，可以从哲学和人性的知识当中来。其次，表达上一定做到言简意赅，简洁而不简单。如果说起对语言文字的推敲功夫，再没有比古典诗词更好的范本了。古典文学知识，尤其是诗词曲赋这些作品，虽然看起来不怎么实用，但是对我们做内容输出却至关重要，在这上面下闲功夫绝对值得。

想要成为一个优秀的内容输出者，除了那些标配型的能力之外，还得具有决胜型的能力。而我分享的这个作为决胜型能力的学习能力其实是一种学习的规则，这个规则就是在紧要处下闲功夫。下闲功夫说的是在那些并不直接帮我们解决实际问题的知识上下功夫，这个闲功夫的践行一定要体现出苦功夫的味道来。为了能让闲功夫更好地发挥真作用，我们呈现了四个类型的通常意义上的闲知识。虽然身处风口一定会很忙、很累，但是这个闲功夫一定要下，这是我们视频号学习的规则。


第三章　视频号制胜的四大原则

3.1　出圈儿的原理：视频号传播的基本逻辑

在趋势篇我们做的所有工作都是想让大家看得懂，能对视频号有一个清晰明确的了解。我们讲了视频号为什么是风口，是一个什么样的风口，我们还讲了视频号到底是哪些人的风口。我其实是想通过改变大家对于视频号的认知，从而改变大家在实践中的行为和境遇，说简单点，就是我想通过看得懂来成就后面的玩得转。而现在，就到了需要我们玩得转的时候了。

那么，究竟玩到什么程度才能算是玩得转呢？我只说一个开始，玩得转具体说就是不管你是个没有接触过短视频内容的素人还是之前在别的平台活得很没有存在感的长尾小号，哪怕你没有什么粉丝，也能在短期内把播放量做到10万+。如果需要对这个短期做一个量化标准的话，我可以负责任地说长则两周，短则一周，比用时一周更短的小伙伴也并不鲜见。我跟你说的就是这样一个开始，结果是值得期待的。

当然，要想获得这样的一个开始，你得按照视频号固有的法则来做事。努力固然是有的，但是在我的认知里努力只不过是成功的基本条件，却不是充足条件。换句话说就是，要做成一件事并不是拼尽全力就能行的，关键是你努力的方式要跟这件事的内在规则相符。所以，当我说可以在较短的时间内玩转视频号的时候，同时也是在说，我们必须在它的规则内做事儿。现在，我们就来说视频号的第一大规则：传播规则。

前面我们说视频号对素人和长尾小号比较友好的时候，简单提到过视频号的传播逻辑和传播规则，现在我们就来把这个规则聊透彻。还是从素人和长尾小号最担心的问题说起，他们最担心的问题不外乎就是没有粉丝、没人关注，就算是自己想努力，连个曝光的机会都没有。尤其是那些长尾小号，对这一点的感受会尤其深刻。但是这样的遭遇在视频号上完全可以避免，除非你没读懂它的规则。因为一般平台都是媒体传播的规则，也就是现在我们经常提到的自媒体。自媒体的传播规则是什么？是覆盖式的传播，就好比一盏灯，能照亮多大的地方跟它自身的能量相关。一盏小台灯跟一台大功率的探照灯肯定是没法比的。视频号的传播规则呢？它是连接式的，而且还是触发式的连接。你不用再靠自己的能量去照亮，只需要去触发你身边跟你有关系的人，一经触发他就会变成一盏灯帮你去照亮，甚至他还能触发他身边的人。这其实已经不能叫作传播了，已经上升到裂变的级别了。

这个传播规则的基础其实就是我们熟悉的六度人脉传播理论。六度理论是说我们可以通过六重人际关系找到这个世界上的任何一个人。也就是说，我们和任何一个陌生人之间的间隔都不会超过五个人。有人谈到这个理论的时候说，我们通过六个人就能认识奥巴马，真的可行吗？理论上是可以的。提出这个理论的时候，有人做过实验证实了它在现实当中的可行性，但是从理论提出后的印证情况来看，要通过六个人认识奥巴马可不是谁都能做到的。

为什么？因为我们与奥巴马之间的关系链被六度人脉上的人分割成了几个相对封闭的人脉圈，所以这个理论又叫作六度分割理论。而现实社会中想要穿透不同圈层之间的壁障非常难，视频号神奇的地方就在这里。视频号有个功能叫作点赞即传播，我们知道视频号跟其他的小程序是不一样的，作为微信的主要功能之一，它在微信的“发现”页面上，在“朋友圈”下面、“扫一扫”上面就是“视频号”。点开视频号，它的页面上方有几个菜单，分别是“关注”“朋友”“热门”，后面还有一个“附近”。这个“朋友”就是点赞即传播的关键所在，当你在视频号上发布内容后，最早能够看到的就是关注者和你的微信好友，这是你的一度人脉。如果他们看完之后跟你发生了互动，比如点赞、评论，只要这种互动发生了，他们的微信好友的视频号“朋友”这个菜单下面就会出现一个红点，你的内容就被推荐给了他们的微信好友。这就意味着你的内容已经穿透了一度人脉，完成了向二度人脉的传播，这就是我们说的点赞即传播。

如果在二度人脉的观看者当中仍然有人跟你产生互动（这种情况肯定会发生的），那伴随着这种互动的发生，你的内容就穿透了二度人脉向三度人脉继续传播。只要你的内容能激起这些人点赞或者评论的冲动，你的内容的传播就不会停止。就是在不断的点赞和评论之间，这种穿透朋友圈的情况会不断地发生，直到完成六度人脉的传播。当然，我们说的是在理论上只要你的内容质量过硬，这个六度人脉的传播是可以实现的。那么六度人脉之后呢？是会继续传播下去还是会发生别的事情？我们不是理论研究者不用去考虑这样的问题，作为践行者，我们只需要考虑如果真的完成了六度人脉的传播，这会是一个什么样的效果。我们来做一个简单的假设：

假设你的微信通讯录里面有500位好友（这个假设的数量不算太大），当然你的这些微信好友不可能都看到你的视频号内容，假设只有300位好友看到了（这个比例也不算太高）。

假设这些人当中有三分之一给你点赞或者留言评论，那么你的这个内容就有机会被这100个人的好友看见。这也就意味着当你的内容穿透一度人脉的时候，你就拥有了至少100个窗口在替你做传播。

假设这100个人每个人也都有500个好友，假设观看的和互动的概率在这里减半，就会获得2500个传播的窗口。

这是一个指数级的增长算法，完成六度人脉传播时的受众数量是非常惊人的。所以，我们甚至连完成六度人脉传播时会怎么样都不用去考虑，只需要考虑完成二度人脉甚至一度人脉穿透之后会怎么样。目前的实践表明，在视频号当中完成四度人脉的穿透是可行的，因为我已经做到了。

那为什么我们只需要考虑穿透二度人脉，甚至只考虑穿透一度人脉呢？因为穿透一度人脉和二度人脉是我们都能做到的事情。不管你是谁，不管你原来是什么状况，只要方法得当，顺应视频号的传播规则，这样的成绩都能够获得，这些事是我们能够掌控的。不管是原来的长尾小号，还是从来没接触过短视频的素人，就算是自己其他方面都没有明显的优势，最起码微信号是有的吧？你的社交资源是有的吧？我在之前的书里讲到人的社交资源的时候说过一个六圈法则。

六圈法则是说我们每一个人的社交资源都分布在六个社交圈层当中，它们分别是家庭圈、同事圈、同学圈、爱好圈、平台圈和职场圈。这些圈层当中所有社交资源的综合就是我们拥有的全部社交资源。但是现在我们应该重新考虑一下这个问题了，这个由六个不同圈层组成的社交资源共同出现在一个圈里了，这个圈就是我们的微信朋友圈。

前面我们说过，微信生态系统是视频号最大的倚仗，而微信朋友圈就是我们全部的社交资源，这是人人都具有的，也可以算是微信赋予我们每个视频号玩家的启动财富。但是这笔财富只有在我们遵循传播规则的前提下才能提取，所以当我们开始运营视频号的时候一定要提醒自己：我们要遵循的一个大规则就是它的传播规则，做视频号最重要的事情就是要出圈儿，要不断穿透朋友圈，先穿透自己的朋友圈，再穿透朋友的朋友圈，然后再穿透朋友的朋友的朋友圈。而我们首先要做的就是穿透自己的朋友圈，这是我们最能掌控的事情。

既然朋友圈里有这么多的宝贵社交资源，让他们助力自己的穿透之旅应该是人人都能做到的事情。这是我在这一节中要求大家务必做到的事情，请好友们为自己点个赞发一条评论这事儿就成了。这就是视频号最便利的地方，不用特意求转发、求推荐，只需要想评论就评论一下，不想评论只需要轻轻点个赞就行了。相信这对于你的微信好友来说，点个赞并不是特别难的事情。如果连这都做不到的话，那我可能就会觉得你真的没必要来参与视频号了。

至于说到后面的五度人脉、六度人脉，其实真的没必要考虑这些，把自己所能掌控的环节做到极致就行了。如果真的到了五度人脉、六度人脉的传播，不用想也不用算到底会有什么样的效果，早就被后台的算法捕获了，已经作为优质内容放在热门推荐里面了，这是另外一种传播逻辑。

3.2　瞄准点赞率，调整微信社交结构

现在我们来说想要做好视频号不得不遵守的第二大原则，这个原则就是尊重点赞率，具体的做法就是调整结构。要想把事做好首先要有成事的基本觉悟。怎么解释这里所说的“成事的基本觉悟”？我的解释就是，你把自己当成谁，或者你把自己当成什么。当我说这两个解释的时候，其实是有两个特指的对象的。

当我说你把自己当成谁的时候，我想要说的潜在的特指对象就是，你要把自己当成做事的人。

当我说你把自己当成什么的时候，我想要说的潜在的特指对象是，你要像产品经理看待自己的产品一样看待自己。

为什么要这么解释作为一个商人的基本觉悟呢？因为他们是在用商业和产品思维来支配自己的行为。为什么这种思维很重要？还得从调整结构开始说。

在我的视频号实战训练营的课堂上，调整结构是我要求所有人必须做到的一件事，而且我跟大家讲明白了为什么要这么做。不过从后来学员的执行情况来看，发现有些在执行上打了折扣的人并不是我讲的这个逻辑，他们没有听懂，问题在于这么做可能要涉及其他一些人，这让他们觉得很不好意思，对他们来说是一道很高的执行门槛。这个执行门槛就是，他们还是把自己当成那个有血有肉、有情感、有偏好、有情绪的人。当遇到事情的时候，他们考虑的不是该不该去做、值不值得去做，而是想不想去做，或者做起来感觉好不好。这就缺乏一个创业者的基本觉悟。调整结构虽然非常重要，但是逻辑并不复杂，执行起来难度也不大，只要你有成事的基本觉悟。

为什么非得要进行结构调整（具体就是把你微信通讯录里面的好友分类标注，然后进行迁移）？这是为了获得更高的点赞率，点赞率是视频号推荐机制下后台算法当中非常重要的一项标准。我们在讲视频号传播逻辑的时候说过，视频号的传播是社交传播和算法推荐相结合的。比如，我们上一节聊到的出圈儿的原理，说的就是视频号社交传播的部分。后来我们说等到了五度人脉、六度人脉，甚至在四度人脉的时候就会被后台的算法捕捉到，从而被定义为优质内容推荐到热门当中，这就是视频号的算法推荐机制。

视频号的算法是怎么捕获到这个信息的？当然不可能是根据你的内容穿透了几度人脉来判断的。算法推荐公平的地方就是不去标注你是谁，自然也不会标注谁是你的朋友，谁又是你朋友的朋友，它不会关注这些。但是，它会获取你的内容在这个传播过程中所形成的数字信息，也就是我们所说的数据。它会对这些数据进行分析，然后判断这是不是一个优质的内容，值不值得被推荐。点赞率就是算法做出推荐判断的非常关键的标准，这个点赞率说起来也非常简单，就是你的微信好友数除以为你点赞的人数。比如你的微信好友有500个人，其中有200个人给你点赞；另一个人的微信里有2000位好友，有300个人为他点赞。看起来是他的点赞数量多，占据了优势，但其实在视频号后台数据的算法里，你的点赞率是远远高于他的。你的内容被后台算法在一定程度上认定为优质内容，而得到推荐的可能性也远高于他的，也就是说，你才是占据优势的那一方。

这也是视频号公平性的另外一种体现，有些想要走捷径的人通过多添加好友从而靠量取胜的就被这个点赞率堵死了。所以新手玩家千万不要以为点赞的人越多被看到的机会就越多，所以拼命添加好友。那些随便添加的根本就是没有任何交集的好友，不但不太可能为你的传播助力，反而会因为增加了你的好友数而让点赞率变得更低。所以明确了解规则、守规则，然后再加上自己的努力，这样你的努力才是有价值的。任何看不懂规则就贸然行动，甚至想要走捷径的行为都是愚蠢的。

反过来说，如果看懂了规则而不加以利用，同样也是一种不怎么聪明的行为。人跟动物的基本区别就是善于利用工具，这个工具指的不仅是具体器具，同样也包括对事物规律和规则的运用。对于每一个想要玩转视频号的人，我都要求他必须调整结构，这就是对点赞率的善加应用。

这个结构要怎么调整？总的原则就是把那些不太可能为你点赞的人从你的好友当中移除，把你的好友位置腾出来给更有可能为你点赞的人。具体的调整方法有三种，我称之为加、减和移。

加，当然是添加好友，但是绝对不能像刚才所说的那样，为了追求点赞的数量就毫无目的地随便添加陌生人。盲目添加的陌生人为你点赞的概率很低，而且还会把你的点赞率也拉低。这里的“加”指的是加那些你能够给他们带来某些帮助的人，站在他们的角度来看就是有求于你的人，或者现实生活中层级低于你的人。为什么要加这些人而不是添加能力强于自己、能够给自己助力的贵人呢？这里面有一个颠覆性的逻辑，我们思考一个问题：你的朋友圈里的好友，哪些人为你点赞的概率更高一些？

如果这个问题的答案不太好说的话，那就想想你自己，就以你的朋友圈为例，你为哪些人点赞的概率更高一些呢？是为那些你仰慕的、仰仗的，总是能够帮助你的人点赞的可能性大，还是为那些仰慕和仰仗你，经常有事儿求你帮忙的人点赞的可能性大？这个答案就很确定了吧？别人也是一样，所以我们添加好友是为了谋求点赞数量和点赞率的双高。那就得添加你能带给他们帮助或者是层阶低于你的人。

怎么去添加？我们青年微创业的小伙伴们基本上都是社群运营的高手，他们都要建立自己的专属社群，有的还不止一个。这些社群里的人就是他们需要添加的人。如果没有属于自己的社群怎么办？想办法加入社群，记住应用自己的优势在社群里去帮助别人，为他人助力。用利他思维来做这件事，你收获的才是真正能为你带来点赞量和点赞率双向提升的好友。这需要添加到多少人呢？从视频号运营的角度来讲，我希望你最好能加到5000人，因为超过这个数，微信的很多功能就会被限制了。

减，减的自然就是那些不知道什么时候添加的，平时也不怎么沟通都已经忘了对方是谁的人。这样的人已经处于深度休眠状态，很难被激活。这样的人一定要从好友当中删除掉，一方面减少好友基数提升点赞率，另一方面给那些真正点赞概率高的人腾出好友位。

移，是整个调整过程中最难的环节。因为需要把我们仰慕的人或者是比我们层阶更高的人转移到别的地方去。这会让很多人觉得不太舒服，说“我好不容易认识这些大咖的，怎么还要把他们移走呀”？其实这里的逻辑跟我们讲添加的时候所说的逻辑是一样的。所以，要想把视频号做好，一定要把那些不太可能给你点赞的高人、贵人转移到另外一个地方。你可以注册一个新的微信号，然后把这些人都转移到新的号上，这个新的微信号就是你的私人号，而现在的这个号就是你为了视频号而准备的资源。那如果是你注册一个新微信号来做视频号，把那些比你层阶高的人留在现在这个微信号上，将它作为你的私人号不也是一样的吗？真的不一样，一个刚刚注册还没使用多久的微信号，突然间大量添加好友很可能会被系统判定为营销号，这对于视频号内容的传播是非常不利的。

所以，调整结构是一定要做的，只要你做视频号不是闹着玩儿的，只要你还想把视频号做好，点赞率就是我们不得不保证的一个硬性指标。为了保证点赞率，我们需要调整微信好友的结构。我给你分享了三个调整结构的方法：通过添加把更有可能为你点赞的人请进来；删除那些已经处于深度休眠很难再被激活的僵尸好友；把那些不太可能给你点赞的比你层阶更高的人转移到另外一个私人微信号上。不管是从逻辑上还是从操作技术上来说，调整结构都不是一件很难的事情，但是调整结构的过程可能会让一部分人情感上感觉不舒服，这些人其实还算不上是真正能做事的人，所以我们顺便又说了成事的人的基本觉悟。你得明白，做视频号是在做什么。你得知道当你在做视频号的时候应该怎么看待自己，如果你没打算靠视频号成事而只是玩玩的话，那就没有再读下去的必要了。

3.3　三号一体，明晰变现路径

身边有不少喜欢新鲜事物的朋友，他们早在内测阶段就已经开始接触视频号，而且凭借自己的能力也确实做得不错。后来他们听说我在做视频号的课程，就不断有人来诉苦。其中有个朋友说：

“萌姐，你看我的这条内容，已经有了几十万的播放量了。我还有好几条内容，比这个播放量还高。”

听得出他话语间的自得之意，不过这样的成绩也确实是不错的。可是接下来的话，味道就慢慢有些不对了：

“我每天都要花费不少的时间和精力来做内容。”

“现在怎么样了呢？”

“现在也没怎么样呀，做完了也就做完了。好像就是满足了一下自己的虚荣心，感觉自己做得还不错。”

多么可怕的结果！时机抓得比别人都早，付出的时间和精力也不少，事情的进展看来也还不错，到头来却什么都没发生，只不过是看了一回热闹，满足了一下自己的虚荣心。

我知道看热闹绝对不是他们的本心，出现这样的结果是因为有些人还没能看懂视频号的门道。我想跟大家说，视频号绝对不是虚荣心的事儿，它的结果导向一定是商业化，这是我们做视频号的根本目标。我们做视频号是奔着变现的目标去的，对于微创业的小伙伴们来说，一切不能够变现的努力都是瞎折腾。这样的事情我们是绝对不会去做的，这样的结果也是我们最不希望看到的。现在我们就来谈一下，视频号到底应该怎么完成变现。

视频号到底应该如何变现？首先因为视频号基于微信号资源的私密性，靠广告收入实现变现的路子对中长尾账号过于狭窄，同时也不能像才艺主播那样通过刷礼物和打赏来实现。视频号的终局商业化对于普通人来说，一定是通过带货来实现的，这是我通过跟很多商业组织和业内人士反复沟通的结果。

视频号的这个变现路径就是三号一体加一个社群，我把这个路径叫作四圈统一。三号一体的“三号”分别是个人微信号、公众号和视频号，然后再加上一个社群，就构成了四圈统一的四个主要因素。这个四圈统一的叫法是我命名的，而变现的路径是由视频号本身决定的。我们只是看懂这个路径然后分享出来，变现路径本身早在视频号出台的时候就已经被设置好了。

为什么视频号变现的路径一定绕不过三号一体加社群的四圈统一？这个需要结合我之前提出的“萌式金三角”一起来讲。这个“萌式金三角”是我对网络经济时代流量运营逻辑的高度提炼，具体呈现形式就是三角形的金字塔。这个金字塔按照从下到上的顺序分作三个部分，分别是拉新、留存和转化。拉新就是在公域流量当中吸引更多的陌生人，让他们变成你的粉丝，变成你的流量。留存就是对这些进入你私域流量的人进行沟通和维护，让他们变成你的准客户。而转化就是让这些准客户完成最后的成交。这是数据运用流量变现的内在逻辑，同时也是视频号变现的路径。现在把这两套逻辑对比起来看，把视频号变现的路径也看作一个三角形的金字塔。看看四圈统一当中的四个部分分别起到了什么作用。

我们先说视频号，视频号的作用是什么？视频号的功能就是通过社交化和平台个性化推荐两种不同的传播方式，让更多的人看到你、关注你、喜欢你。实际上这是在做什么？其实就是一种拉新。我们前面说过，视频号的流量逻辑就是把十几亿微信用户的私域流量释放出来，然后在平台上形成一个超级巨大的公域流量池，而视频号的玩家再通过自己的内容让这个流量池里面的更多公域流量变成自己的私域流量，所以在整个萌式金三角当中，视频号的作用就是拉新，它是一个传播的窗口和流量的入口。

我们再说公众号，公众号已经是微信生态系统当中一个比较成熟的功能了。它的作用主要归纳为三方面：产品品牌和个人形象的宣传阵地；产品的推广和销售，相关信息都可以通过公众号来传达给关注者；粉丝的互动和维护，通过一些带有奖励性质的互动可以增加粉丝的黏度和信任感。它的这三种作用我们放在萌式金三角当中来对照一下，就不难发现它对应的是留存的环节。通过公众号的宣传互动和维护，慢慢跟粉丝之间建立信任感，而信任是一切成交实现的基础。

最后我们来说微信号，微信号的作用又是什么呢？前面我们说过，微信号是视频号的传播动力之源。但是在萌式金三角当中，它的作用是最后一个环节也是最为重要的一个环节，那就是变现。为什么要通过微信号来变现？因为微信号拥有转账和支付的功能，人们也有通过微信来实现支付完成交易的习惯。这个功能和习惯是一个非常宝贵的资源，它让最后的变现环节不仅能够得以完成，还会变得非常顺畅。

所以，视频号、公众号和微信号，三号一体的变现路径，其背后的逻辑跟萌式金三角的运营逻辑是相符合的。这个路径是在视频号设计阶段就已经规划好了的，我们只需要搭好三号一体的框架，视频号的变现就成了水到渠成的事情。三号一体要想做好，下面的几个细节需要格外注意：

先说三号一体的一个规则，三号一体当中的视频号，一定要跟微信号和公众号保持统一。最好是名称相同、头像相同。因为视频号变现的整个路径都是在微信生态中展开的，最好是让所有人都通过同一个名字来找到你，这样效果最好。如果实在不能保持名字统一，最起码也要保证头像是统一的。而且视频号的目的是打造你的个人IP，所以要尽可能做到真人出镜，这样才能保证给人留下最直观的印象。

然后就是注册公众号，公众号虽然推出的时间比较长，但是由于它自带创作门槛，使用公众号的人多是一些企业、组织和机构，或者是一些创作能力较强的个人。而更多的人在跟公众号发生接触时的身份都是受众而不是玩家。所以要想真的做到三号一体，都需要从注册公众号开始。

注册公众号的时候我们就会发现，公众号其实分为两种，一种叫作订阅号，另一种叫作服务号。其中订阅号是企业、组织和个人都可以申请的，但是服务号就只有企业或者组织才能申请。很多微创业的小伙伴，目前只能以个人的身份注册，这也就是说他们只能选择申请订阅号。服务号和订阅号在功能上也有一些区别，订阅号每天可以发布一次，一次可以发布8条内容。

而服务号则更加偏向于为粉丝提供服务，对消息的发布限制比较大，每个月只能发布四次。而且推送完消息之后可以直接在消息列表当中展现出来并提醒用户，但是用户对于服务号的信息是比较挑剔的。因为消息总是显示在第一屏，如果消息质量比较差就很容易被用户取关。所以，当我们注册公众号的时候，直接选择订阅号就好了。不需要再想办法去注册一个服务号，这对于我们来说有些过于麻烦了。我们做这件事的原则就是简单易行。

最后让我们来说变现路径的最后一个环节，三号一体之外的那个社群。既然视频号、公众号和微信号已经构成了一个完整的萌式运营金三角，为什么还要加上一个社群呢？我们不妨重新看一下三号一体和萌式运营金三角，这里面的公众号对应的是留存的环节。

但是订阅号的主要功能只是向用户推送消息，当然也可以跟粉丝互动，不过这个时限是在48小时之内。就算是有机会注册为服务号，每个月推送的消息量又受到了很大的限制。而留存的过程中需要不定期跟粉丝进行大量的沟通和互动，还要进行一些带有激励性质的群体活动。只有这样才能把目标用户真正地留下来，并跟他们建立信任。而要想做到这一点，单单依靠公众号是不太容易做到的。如果是一个社群呢？在这一点上，社群显然能够发挥更加重要的作用。这也就是我说的视频号的变现要遵循三号一体加社群原则的原因所在。

要想把握好这次视频号的风口，变现的思维是绝对少不了的，但是能不能成功变现，主要看的是能不能看懂视频号的变现路径。以上分享给大家的就是当下视频号变现的主要路径，视频号、公众号、微信号三号一体外加社群。这个路径更深处是萌式运营金三角拉新、留存、变现的逻辑。视频号是个拉新的神器，微信号是变现的保障，而公众号是个桥梁，除了具有一定的存留作用之外，还能让视频号上的流量准确地找到我们。而社群则是对留存环节的又一大助力。要想做好，先要看到，希望我们借此能把视频号变现看得清晰明了。

3.4　以终为始，为有规划的努力找准定位

以终为始是我的《让你的时间更有价值》这本书最核心的理念。在这个理念的语境当中，我说世界上其实只有两种人，他们过着两种不同的人生：一种是以终为始的人，他们过着有计划的人生；另一种是脚踩西瓜皮的人，他们的人生状态就是滑到哪里算哪里。以终为始的人从一开始就谋划好一切，每一步要做什么都是按照预定的规划进行。而脚踩西瓜皮的人，他们的习惯是先干了再说，走完一步再看一步，甚至连自己要去哪里都不知道。我称第一种人的做法为过有规划的人生，而第二种人的人生我称之为脚踩西瓜皮的人生。很显然，有规划的人生肯定比脚踩西瓜皮的人生好得多，为了让更多的人过上有规划的人生，我分享了人生蓝图的相关知识，这在我的上一本书《让你的时间更有价值》中是非常重要的一个部分。那么在视频号这件事上，这个原则值得我们再次提到。

因为视频号是个风口，而任何一个平台都存在红利期、微利期和无利期，我们只有在第一时间入局，才能在红利期到来之前做好准备，站稳脚跟。所以我一再要求微创业的小伙伴一定在第一时间完成注册，第一时间完成结构的调整，第一时间完成涨粉的工作。这些都会在课程结束之后当作作业布置给他们，而且在第二天的课堂上我还会对完成情况进行检查。对第一批线上学员的作业完成情况进行检查之后，我发现有的人其实就是随意注册的。这种随意的态度是绝对不能被接受的，任何事情要想做好首先一定要认真对待，这种随便做做的态度是绝对要不得的，这样的态度也绝对不可能把事情做好。后来他们说：

“萌姐，我真的不是想随便做做就算了的。我只是想先把这些该做的事情都做了，该注册的注册，该调整的调整，等有时间了我再回来修改这些东西。毕竟，现在还没到变现的环节嘛。”

听明白了吗？我原来以为是态度的问题，听完这段话我才知道这是优先级的问题。在他们的认知当中，比起定位，速度才是需要优先处理的事情，事实并不是这样。抱有这种想法的人，当他腾出时间来准备调整自己定位的时候我发现已经改变不了了。我举一个例子：

有个执行力很不错的小伙伴，他在第一时间就完成了注册、调整和涨粉的工作。尤其是在我说要用自己微信号上隐藏的社交资源引爆视频号社交传播机制的时候，他做得非常好。为提高自己的点赞率，他发动自己的长辈，把能说得上话的老人都变成了他的微信好友，他觉得这些人一来时间比较充裕，二来年龄大了也会比较热心。他还专门建了一个微信群，让这些人不断地拉自己的朋友进来，他还会给拉朋友的人发红包。后来他在视频号发内容的时候，这些也确实成为他的资源，每条视频下点赞的人数都不少，还有评论和转发的。所以，在刚开始做的时候，他的各方面指标完成都很不错，传播效果也可以。但是慢慢地事情就变得有些不对劲儿了，首先发现虽然点赞的人不少，但基本上都是一些上年纪的人。再到后来，就连这些跟自己目标对象不相符的点赞者也变得越来越少了。这让他百思不得其解，他也经常看别人的内容，从内容上来说那些呈增长趋势的人也没有多大的优势。后来他跟我说：

“萌姐，这明显有些不对劲儿呀。按说我这样的点赞率应该足够穿透一度人脉的，我的内容也不差，怎么会一点起色都没有，反倒变得越来越差了呢？”

在了解了一些细节之后我跟他说：

“事情没什么不对的，出现这样的情况不是偶然而是必然，这样的结果是在一开始就注定了的。”

到底是哪里出了问题？其实就是在定位上出了问题。关于定位的一个事实是，定位是时刻都在发生的事情，如果你不主动给自己一个明确的定位，平台就会帮你设定一个定位。只不过当你被平台算法自动设定定位的时候，它不一定会通知你，而且你被定位的结果跟你的实际情况往往是不相符的。但是这并不影响平台以它所理解的定位帮你去完成传播和推荐，这样的结果是什么？就是我们在上面的例子当中看到的结果。

我们知道视频号的传播机制是社交推荐和算法推荐相结合的。从我们开始在视频号上发布内容跟粉丝产生互动那一刻起，这种算法数据的收录就已经开始了。算法对你定位的标准有两个，一个是发布的短视频的内容，另一个就是你所吸引的粉丝群体。如果你对自己没有一个明确的定位，你在发布内容的时候就会陷入为了追求热点而摇摆不定的误区。今天发布一条搞笑内容，明天发布一条美食内容，后天就有可能变成励志内容，大后天就有可能变成一条其他的内容。虽然你的点赞率还是比较高的，但是后台很难根据内容给你合适的推荐。你的内容也就很难出现在目标用户面前。这时候后台就会更加倾向于根据吸引的人群帮你推荐，同样因为你对自己没有一个明确的定位，你会为了利用可掌控的资源穿透一度人脉和二度人脉而选择一些跟你目标人群不相符的人脉资源，就像上面案例当中那样。为他点赞和转发的多是一些年龄偏大的人，后台系统对这个人群进行分析的结果就是，你的内容会更加适合这个人群，所以你的内容就被推荐给了这些人。而你发布的这些内容实际上跟这个人群的需求和喜好是错位的，你的点赞和转发量自然就会变得越来越少。

现在明白了吧？定位是我们在一开始就必须做的，绝对不能等以后再做，等你有时间做的时候，很可能已经晚了。这是我们做视频号绝对不可更改的一个原则。那么，现在我们就来说一下如何在一开始就给自己一个明确的定位。

其实也有不少人在开始的时候是想着要给自己一个明确的定位的，但是当时没做的原因在于他不知道怎么给自己定位。他们不太清楚自己到底能够做什么，怎么做？那就先弄明白自己是谁。而想要弄明白自己能做什么，你只需要问自己三个问题：“我是谁？我为谁解决什么问题？提供了什么方案？”

首先来说“我是谁”。

回答这个问题并不是让你说“我叫什么名字，我是哪里人”等这些私人化的事情，而要运用利他思维，放在整个社会当中来关照你的社会属性。而社会属性更应该关注的是你的职业或者事业，这个问题的答案应该是：“我是一名法律工作者”“我是一名媒体工作者”“我是一名财务工作者”。或者是：“我是一位美妆领域的创业者”“我是一位健康领域的创业者”“我是一位家装领域的创作者”。甚至是：“我是一位青年创业的助力者”“我是一位线上学习的服务者”。总之，标准就是站在利他的基础上，用社会角度突出你的有用性。

再说“我为谁解决什么问题”。

这个问题是在第一个问题的基础上进一步深挖你的有用性，你为什么样的群体解决什么样的问题。如实回答这个问题能够帮助你准确找到自己的目标人群，你应该选择什么样的人为你点赞助力，你的精准目标人群是谁，都需要通过这个问题寻找答案。

最后，“提供什么样的方案？”

这个问题会让我们对自己的价值更为清楚，同时也能让我们准确地看到应该用什么样的内容来影响目标人群，这是解决内容垂类精准与否的关键因素，不仅有利于视频号后台算法的精准归类，也会使得我们的内容在影响力上更加高效。

这就是我想要分享给你的为自己找到精准定位的三个问题，你需要看到的是，这三个问题负责解决的是定位问题，而不是现在是否已经做到的问题。这句话的另外一层含义就是，这个定位本身就包含了以终为始的意思。很多人不知道自己能做什么而无法给自己定位的原因就是缺少这种以终为始的意识。以终为始看问题，不一定需要现在就已经做得很好，更重要的是你的目标梦想，你想要做什么，你想要成为一个什么样的人。这就是你的终点和愿景，现在你的状态不过是你的起点。所以，我希望大家自此以后不再因为现在做得还不够好就没有给自己定位的信心和勇气。

精准的自我定位是做好视频号的重要原则，选择什么样的人来为自己助力，用什么样的内容来影响目标人群，怎么才能让被我们吸引的人变成需要我们的人，这一切都是以精准定位作为基础的，要想敢于大胆为自己定位，需要的是以终为始的逆向思维，而想要把定位尽可能地做到精准，我分享了帮我们寻找更加客观的自己的三个问题。用以终为始的思维，好好考虑这三个问题。给自己做好定位，真的不是一件多么困难的事情。


第四章　给自己一个精准且亮眼的视频号

4.1　视频号开通，有些事第一次就得做好

关于视频号的风口红利和传播机制我们讲了不少，但是这所有的分享要想得以践行，首先得有一个属于自己的视频号。就当下来说，如果只是按照视频号的操作流程完成视频号的开通和创建，操作的难度并不是很大。但是从很多小伙伴实践反馈的情况来看，这个话题还是很有再聊聊的必要。因为有些细节如果过来人不说，第一次上手的人很可能不会注意到。但是偏偏有些事情，第一次就得做好。下面我们就来说说，视频号的开通和创建过程中那些不得不说的细节。

4.1.1　什么人能够拥有视频号

什么人才能拥有一个属于自己的视频号？这是我在刚开始做视频号的时候经常听到的一个问题，这个问题的答案是：只要你有一个属于自己的微信号，只要你想拥有一个属于自己的视频号，那你就可以拥有。但是现在依然有不少人并不了解这一点。这跟视频号开通权限的开放过程有直接的关系。我最开始接触视频号的时候，是视频号开通的第一阶段，这个阶段拥有自己视频号的都是一些有一定影响力的人，这些用户都是由视频号经选择后邀请的。当时用户都处于被动受邀的状态。而在这些受邀用户的影响下，已经有一部分粉丝对视频号产生了很强的好奇心，但却不得其门而入。

当越来越多敏感的内容创作者开始意识到视频号所蕴藏的巨大潜能而寻找机会进入的时候，他们会突然发现通过发邮件和扫描二维码的形式，竟然可以完成视频号的开通申请。这里的二维码跟邮件一样，实际上是视频号给的一个申请视频号的链接，于是大批内容创作者纷纷申请开通。结果是有一部分人的申请被通过，同时也有更多的申请没被通过。让他们感到诧异的是，这些申请成功和失败的人好像并没有什么明显的不同。这是因为这个阶段视频号实行的是适度开放的原则，而这个适度的标准就是随机。可就算是这种看起来不怎么靠谱的方式也没有持续多久，很快那些申请者就发现邮件和二维码的通道不知道什么时候已经被悄悄关闭了。于是人们开始四处打听怎么才能开通自己的视频号，视频号的申请焦虑在很大程度上加速了它的传播力度。而这时候拥有一个视频号也是一件非常有面儿的事情。

微信要做视频号，自然不会真的关闭所有的开通渠道。一个通道的关闭就意味着另一个更好的通道的开启。就在大家因为邮件和二维码通道被关闭而焦虑的时候，有些已经开通视频号的用户很快就发现他们被平台赋予了一项特权，他们可以邀请三个微信好友开通视频号，条件就是对方和你保持三个月以上的微信好友关系。不过，这个权限只是少部分人的内测权限，并不是当时开通的人都有。视频号通过这种方式成功激活了社交传播机制，同时也达到了让更多敏感且优秀的内容创作者优先入场的预期，让这些先入场的用户为视频号内容的原创性和价值导向定下了基调。

上面的这几个阶段，视频号在流量的导入上表现出了极度的克制。可是张小龙做视频号的初衷在于让更多的长尾小号获得更大的生存空间，自然不会把并没有多少资源的它们关在视频号的大门外。当这些先一步进来的用户已经完成了内容生态的构建之后，视频号就慢慢向所有人敞开了大门。从一开始的部分放开，到后来的全部放开，一直到现在只要你有自己的微信号，只要你想有一个属于自己的视频号，你就能够拥有。可能在这之前你很想开通自己的视频号，并且做了各种尝试和努力都没能成功。这都不应该成为你的顾虑和担忧，这并不是因为视频号对你不友好，而是因为视频号的推广策略。一个新的平台，总需要有人开荒，总需要有人完成基础建设，视频号也需要在这个磨合的过程中不断提升和完善相应的机制和规则。

4.1.2　怎么开通自己的视频号

要想开通视频号，首先我们得找到视频号的入口。视频号的入口就在微信，打开微信，点击最下面的“发现”。就会看到图1这样的一个页面。在这个页面上，朋友圈的下面就是视频号的入口。点开写着“视频号”的入口，会看到图2这样的一个界面。这个界面上有“关注”“朋友”“推荐”，以及一个搜索图标和一个人像图标。

如图2所示，点开“关注”看到的是你关注的视频号用户所发布的内容，这是我们一个学员的视频号截图，他是关注了我的，在他的这个截图的“关注”当中看到的就是我所发布的一条内容。而点开“朋友”看到的就是你的微信好友点赞过的内容，这就是视频号社交传播机制的主要体现。再点开“推荐”，我们将会看到视频号基于平台算法所推荐的一些热门内容，这是平台算法推荐机制的体现。这个后面的位置符号，代表的是附近的人，点开它你不仅能够看到附近的视频号用户所发布的内容，还能看到发布者和你之间的距离。而最后面的这个人像按钮就是我们开通视频号的入口。点开这个图标，我们又会看到如图3所示的页面，点开这个页面上的“发表新动态”就会看到几个大字——“创建视频号”。还有创建视频号必不可少的视频号头像、视频号名称、性别和所在地区。除了视频号名称以外，这些信息都会默认为微信号的相关信息，所在地区也可以自动定位。当然，也可以重新选择设定。不过按照我们之前说过的三号一体的原则，我的建议是视频号头像和名称最好跟你的微信保持一致。填写完这些信息，点击“创建”，给自己写一个简介，你就拥有了一个属于自己的视频号了。
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4.1.3　完成认证的视频号才是真正完整的视频号

虽然按照上面介绍的步骤完成操作，视频号的创建工作就已经算是完成了，但是从实行的角度来看，还有一步非常重要的工作不得不完成，那就是视频号的认证。如图4所示，点击“认证”，就会进入如图5所示的页面。
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就像我们在图5当中所看到的，视频号的认证分为三个部分，分别是兴趣认证、职业认证与企业和机构认证。这个认证是我们必须完成的，完成认证的好处在于平台会给予更高的信任，在内容审核和算法推荐上比没有通过认证的用户具有更大的优势。

认证的时候我们首先要考虑清楚的一个问题就是：是进行企业和机构认证还是进行个人认证？现在的兴趣认证和职业认证原来都叫作个人认证。它们的使用主体都是个人，而企业和机构认证的使用主体就变成了一个特定的组织。就像我们在前面提到的，对于大多数学员来说，只需要进行个人认证就可以了。兴趣认证跟我们前面提到的垂类的定位有很大的关系，你需要给自己选择一个精准的领域定位，比如美食博主、美妆博主，或者自媒体从业者。而职业认证相对而言就显得更加职业化，需要提供你所在的行业、公司和职位。当然，也不是自己选择了就能通过认证的，还需要满足一些条件。当我们点开图5当中的“兴趣认证”后就会看到图6所示的所要求的申请条件。
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当你具备这些条件之后也不要太着急，你只是获得了申请的资格而已。要想通过认证审核，你还需要另外一些资本。我们需要点开图6当中最下面的那行小字“查看认证需要提交的资料”，你会看到“选择认证类型后可查看需要提交的资料”的提示。点开之后就能看到需要提交的其他资料。比如选择的是“互联网自媒体”，看到的就是图7当中所要求的资料。

如果我们选择的是职业认证，点开图5当中的“职业认证”将会看到图8所展示的申请认证条件要求。
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当你具备了这个申请认证的条件之后，再点开图8当中那行小字“查看认证需要提交的资料”，然后根据提示选择你的行业，就可以看到图9所示的认证审核所需要的资料。

通过认证审核之后，你的视频号名称的下面会出现一个标识，比如我的视频号认证之后就如图10所示，在我的视频号名称“张萌”后面有一个黄色的对号标志，那就是通过认证的标志。之所以这个标志是黄色的，是因为我在认证的时候选择的是个人认证，选择企业和机构认证的话，这个标志的颜色会变成蓝色。然后在视频号名称的下面还有“作家”两个字，那是因为我选择的是职业认证当中的“作家”。而没有通过认证的视频号就不会有这些，所以通过认证真的很重要。通过认证后，不仅平台能够对你的垂类、可行度和专业度做出准确的判断从而影响到算法推荐机制，其他人在看到你的视频号的时候也能做出准确的判断从而影响到社交推荐机制。
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4.2　一部手机就可以胜任的拍摄技法

短视频的脚本作为短视频内容拍摄的执行细则，主要有三种类型，分别是拍摄提纲、分镜头脚本和文学脚本。拍摄提纲主要起的是一个提纲挈领的作用，它能够帮助拍摄者明确选题的主题和方向，确定选题的角度和切入点。这其实就是我们前面提到的选题部分的内容，除此之外还能阐述拍摄的场景、结构、视角、配音和背景音乐等细节。文学脚本则有点像我们前面提到的文案加上拍摄的细节内容。拍摄提纲、文学脚本对于拍摄技巧和镜头运用的细节界定相对比较简单，适合用来拍摄固定场景或者简单场景转换的视频。相对于两个类型的脚本而言，分镜头脚本对镜头的诠释则非常细致，可以细化到每一个动作甚至每一个表情。很多影视剧的分镜头都是用绘画来展示的，就像跳帧幅度比较大的动画一样，每一个镜头都用一幅画呈现出来。这么细致的分镜头展示适合用来拍摄剧情类的短视频，不管是拍摄的器材、场景、人物、道具还是对剧情的设定要求都比较高，更加适合团队操作。对于普通的视频号玩家来说，并不太需要去拍摄剧情类的视频，一般都是在固定背景下阐述一个道理，或者以生活和工作场景作为素材来讲述一个故事，这都是一部手机或者一台平板电脑就能完成的。所以，我们就简单分享一些拍摄和剪辑的常用知识，没必要对分镜头脚本做过多的分享，对于一分钟时长的视频号来说，拍摄剧情类视频的需求并不是那么大。

4.2.1　带来不同空间体验的景别和景深

我们先来说景别，根据拍摄的人和被拍摄的对象之间的距离不同，景别可以分为远景、近景、全景、中景和特写。景别就是远景距离的不同，而不同的景别在主题的表现上功能又各不相同。

当我们外出旅游想要把人和身后的美景一起拍摄下来，就不得不站得远一些，这样才能够把整个环境全部纳入画面当中。这时候我们拍摄到的画面就叫作远景，使用远景的好处在于，拍摄的画面会给人一种广阔高远的宏大感受，在意境的表现上占有很大的优势。

与远景相对的自然就是近景，究竟近到什么程度才算是近景呢？这个要从处在镜头当中的画面来判断，如果被拍摄的是人，标准就是人物胸部以上出现在画面当中。如果拍摄的对象是物，标准就是物体的局部出现在画面当中。我们常见的读书类视频和很多知识分享类的视频，多半都用近景拍摄。它的好处在于能够清晰地观察到被拍摄者的面部表情变化，从而通过这种变化展现人的性格和内心世界。

在远景和近景之间还有个中景，还是以镜头里的画面为标准。中景的界定标准是画面中拍摄到的是人物膝盖以上部位；拍物体的话，画面中会拍摄超过一半的局部部分。相对近景倾向于展现人的面部表情变化，中景更倾向于展示人的上半身肢体活动，整个画面当中人物所占的比例更小，环境所占的比例变大。这样的拍摄多用在叙事性较强的内容当中。

还有一种把人物和环境全都完整拍下来的景别叫作全景，它的“全”说起来跟远景有点像。但是远景更侧重环境的深远辽阔，侧重展现环境的意境，适用于拍户外的宏大自然环境；而全景更偏向于人物和环境之间的互动关系，更适合拍摄一些具体的环境，尤其是室内环境，比如会场、课堂。

最后有一个拍摄者和被拍摄者距离特别近，只拍摄被拍摄者身体的某个具体部位或者物体的某个细节的景别叫作特写。特写镜头对于人物的内心世界具有特别明显的强化作用，比如眼眶里滚动却没有落下来的泪水，我们可以明显地感受到被拍摄者内心的委屈和倔强。

景深没有景别那么多的种类，只有深景深和浅景深。景深会给被拍摄景物带来一种空间上的纵深感。深景深通过清晰的背景突出画面的空间纵深，而浅景深则通过背景的模糊来更好地突出被拍摄的主体。使用浅景深还是深景深取决于你想要突出的对象，是为了更好地交代环境还是为了更好地突出背景前的人和物。景深的变化主要通过光圈、焦距和拍摄距离的不同来实现。这三个元素当中只要其中两个元素不变，调动第三个元素就能实现景深的变化。如果需要调整光圈，则光圈越小，景深越大。如果要调整焦距，则焦距越短，景深越大。如果是调整拍摄距离，则拍摄距离越远，景深越大。

4.2.2　拍摄角度决定拍摄技术

拍摄，尤其是人物的拍摄，跟摄影师对立的一种人叫作“男朋友”。喜欢拍照的人都知道，有一种灾难叫作“男朋友拍的照片”，这样的照片是绝对没有勇气发朋友圈的。这种“男朋友”式的拍摄究竟是哪里出了问题？就是在拍摄角度和高度上出了问题。那些不走心的男朋友，你让他拍照他就正面怼在脸上拍，这样拍出来的多半都是大饼脸。我们东方人的面部特征真的经不起这样正面怼脸式拍摄的考验。而且他明明在身高上就占有优势，还不懂得蹲下来，在他低着头的时候为了不至于只能拍到头顶你就得仰着脸。这样的效果怎么看都有一种委屈巴巴的感觉，一点女王范儿都没有。所以，拍摄技术好不好关键就在于会不会灵活运用拍摄的角度。

拍摄的角度说的是拍摄者和被拍摄者的方向和高度关系，比如男性常用的正对脸的拍摄，明显就是方向关系当中的正面拍摄。而被拍摄的人需要仰起头才能被拍到脸的拍摄方式明显属于俯拍。拍摄角度当中的方向和高度可以分开来说，但是在拍摄的时候最好不要分开来用。只有同时考虑两方面的因素才能找到最好的拍摄角度。下面我们先说方向再说高度。

拍摄的方向关系主要分为正面方向、正侧面方向、斜侧面方向、背面方向四种。那种拍不出美感的正面拍摄主要是因为在高度上出现了失误，如果能够在高度上做一些调整的话，依然能够拍出不错的效果。毕竟正面拍摄是一种最常用的拍摄方向，因为可以拍到全脸，更有利于展现完整的面部特征和表情变化，还能让观众对被拍摄的对象产生一种亲近的感觉。如果是拍物品，正面方向的拍摄则有利于展示景物的横线条。不管是拍人还是拍物，正面拍摄都能拍出一种庄重沉稳的感觉，所以一些正式的场合都会采用正面拍摄，它的弊端就是不适合展现被拍摄者的空间感和立体感。

正侧面拍摄指的是拍摄者处于被拍摄者的侧面，镜头跟被拍摄者的正面呈90度角。这种拍摄方向便于表现被拍摄者的运动方向、运动姿态和轮廓线条，多用在运动状态下的拍摄。同时这个拍摄方向可以很好地展示两个人物之间的关系以及表现交流的感觉，所以一些谈判、对抗之类的场景，也会采用正侧面拍摄。

摄影机位于被拍摄者的正面和正侧面之间时，这个拍摄的方向就叫作斜侧面方向。斜侧面方向能够同时拍到被拍摄者的正面部分和侧面部分，同时还能拍到环境和背景，增强画面的空间感。如果是多人拍摄，这个方向则能够很好地突出主次关系。

背面方向不用多做解释，它能够增强观众的参与感和现场感。当镜头跟在被拍摄者的后面拍摄的时候，观众就好像跟着被拍摄者行进一样。同时因为看不到被拍摄者的面部表情，观众会本能地展开联想，可以很好地激发观众的好奇心。

了解了拍摄角度当中的方向关系，下面我们再来了解一下高度关系。因为拍摄者和被拍摄者之间的高度不同，拍摄高度又可以分为俯拍、仰拍和平拍三种。我们说的俯拍、仰拍和平拍其实是指摄像机在拍摄时候的角度。当摄像机镜头的位置高于被拍摄者平视目光的高度时，就叫作俯拍；摄像机镜头低于被拍摄者平视目光位置时叫作仰拍；如果摄像机的位置跟被拍摄者的平时目光处于同一高度就是平拍。这三种不同的角度拍出来的感觉跟我们平时看到的感觉是相似的，平拍出来的效果是最真实、最稳定的，也最符合我们的生活体验。特别是拍特写镜头的时候一定要使用平拍的角度。但是平拍时镜头会被拍摄主体遮挡，不利于环境和背后的拍摄。俯拍会给人一种压抑感，被拍摄者会显得委屈和无助。但是如果用来拍摄物体的话，物体的立体感会得到很好的展示，拍摄景物时场景的空间深度也会得以展现。而仰拍的时候，被拍摄者就会给人一种高大、威严的感觉，就像我们仰着脸在看一个人时的感觉。

当我们了解了景别、景深和拍摄角度的一些知识之后，完全有可能拍出不错的效果。这些知识并不难理解，关键在于手感，而手感需要在不断的实践当中慢慢找到。所幸的是，这种实践对我们来说再简单不过了。要践行上面的这些知识，只需要一部手机就可以了。除此之外，要想更进一步提升拍摄技术，还要了解运镜和光线的使用。推拉摇移跟甩等不同的运镜方式可以让我们的视频内容显得更加炫酷，高超的光线运用技法也会给视频的内容增加几分艺术感。但是对于我们日常的拍摄来说，了解了之前详细讲解的知识就已经够我们出发了，现在只要不是在极端的环境下进行拍摄，手机自带的光线调整也是能够满足日常需求的。了解这些知识之后，就能在最开始的时候把握好视频内容从选题到拍摄的所有细节，这些都要在我们的脚本写作中予以体现。如此，精彩的内容对我们而言就不再是靠运气了，精彩内容的每一步我们都能做到有迹可循。

4.3　作品上传的几个重要细节

当一个短视频内容完成了脚本的写作和内容的拍摄之后，下一步自然就是把它发布出去跟大家见面了。在很多人的印象当中，既然内容拍摄都已经完成了，直接按照上传的步骤要求发布出去不就行了吗？实践结果证明，凡是抱有这种想法的人都将付出很大的代价。我见过不少视频号新手，他们拍摄的内容质量并不差，就是因为在发布的过程中有些细节没有处理好使得之前所有努力都付诸东流。我们把作品上传的话题单独另说，就是为了最大限度地避免这种情况的发生。

4.3.1　随拍随发是最要命的草率

有不少很随性的短视频拍摄者都有一种随手拍的习惯，其实随手拍应该算是一种好的习惯。有些珍贵的素材的时效性很强，有些特殊的事件和场景复现的可能性比较低，还有一些灵光一现的想法需要及时呈现。这都是随手拍好的一面，可是这种随性也有极为草率的地方，那就是他们总是随手拍完之后，随手就发出去了。这就犯了视频号作品发布的大忌。当我们在微信的“发现”页面通过视频号的入口进入主页时，可以在主页的左上角找到那个人形的图标。点开就会看到图1所示的二级页面，然后点击左下角的“发表视频”。在图2当中我们能看到可以有两个不同的途径进行新内容的发布，一个是“拍摄”，一个是“从手机相册选择”。而选择“拍摄”的都属于比较草率和随性的随拍、随发的一族。这种方法绝对不是我们所提倡的，我们希望更多的人都“从手机相册选择”，而且选择的内容应该是在完成拍摄之后经过了剪辑、编辑和音效处理的。
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后期的剪辑和音效处理，我们都可以通过在手机上运行的移动端视频编辑软件来完成。比如剪映、巧影、快剪辑等软件都是使用率比较高的应用，还有腾讯专为视频号打造的剪辑软件秒简，熟练使用这些软件之后完全能够应付高质量视频内容所需要的一切后期处理问题。而且，视频号平台现在也已经具备了初步的后台编辑功能，也基本可以满足视频内容后期剪辑和音效处理的需求。我们所要记住的就是，除了时效性特别强的热门事件的现场拍摄一类的内容之外，其他多数情况下尽量遵循先脚本，再拍摄，经过后期剪辑和音效处理后再上传发布的原则。

4.3.2　频率和节点一定要把握好

包括短视频在内的所有形式的内容输出，一定要把握好输出的频率和节点。作品发布的频率太高、太低或者波动过大都不利于内容的传播。有些视频号的新人刚到一个新的战场热情高涨，作品发布的频率很高。一段时间之后，新内容的创作速度跟不上，作品的发布频率就会慢慢降下来。等到热情消退，可能很长时间也不发布一个作品。还有的人在发布时间的选择上也很随意，他选择发布时间的标准就是看情况。具体看什么情况？就是看自己作品完成的时间，看自己空闲的时间，或者干脆就是看心情，什么时候想起来就什么时候发布。一个真正用心的视频号玩家是绝对不会这么做的。因为不管是作品发布的频率还是作品发布时机的选择，视频号都有自己的一定之规。我们在视频号的平台上做事，就意味着要在这套规则下做事。

视频号一天可以发布几条内容？目前还没有具体的限制。也就是说只要你想，只要你有足够的内容，你就可以在一天内发布很多条内容。但是从传播的角度来说，内容的发布密度并不是越多越好。那么，到底发布多少才是符合视频号传播规律的呢？目前来看，传播效率比较好，又能保持持久的频率应该是日更。也就是一天发布一条新的内容的频率是比较合适的。因为我们在认证的时候就已经选择了精准的领域定位，而每个领域的受众都会有自己特定的活跃时间，你只要保证在每天的这个时间发布新的内容，就能很快被平台和用户识别并记住从而获得相对较好的传播效果。我对一些刚上手的小伙伴的要求是每周最少发四条内容，一是考虑到了新人的内容输出能力，二是因为这是及格的水平。我当然希望他们能做到日更，但是不能为了追求频率而影响了内容的质量。在视频号的平台上，影响视频号权重的五个因素依次为：原创度、好友互动率、作品垂直度、完播率、发布频率。所以，万万不可因为最后一位的频率而影响到第一位的原创度。

除了内容发布的频率，还有一点需要注意的是发布的节点，也就是你的内容选择在什么时间发布出去。很多新人不会注意到这一点，经常是拍摄剪辑完成以后紧接着就上传、发布。很多人还会因为白天有各种事情需要忙而不得不在半夜发布。这也是非常不明智的，因为这个时间段在线的人已经很少了，视频的点击率和完播率都会受到不小的影响。不过也有一些刚刚调整发布时间的小伙伴反馈说区别并不是很大，这多半是因为你的传播还没出圈儿，你只是在自己的社交资源内传播。在这种情况下发布节点对视频点击率和完播率的影响真的不是很大，因为视频号平台并不会标记视频发布的时间。但是一旦出圈儿，这个影响可就大了。所以，找到适合自己的发布时间节点是一件非常重要的事情，而且越早越好。

为什么是找到适合自己的发布时间节点呢？难道不是线上人群活跃度高的时间就是好的时间节点吗？这句话其实也不能算错，不过，我们得从两个层面来理解：我们要选择线上活跃用户多的时间发布内容，但是一定要选择自己的目标用户活跃的时候。因为不同的时间段活跃的人群是不一样的，适合发布的内容也不一样。

早上5点到8点，这段时间是人们起床上班的时间，很多人都会在上班的路上打开手机。这个时间段适合发布一些新闻类、学习类的内容。毕竟是新的一天的开始，有的人想听点新鲜事儿，有的人则想趁着这段时间多学点东西。

中午12点到下午1点，这个时间段是休息、换脑的时间。适合发布一些轻松、休闲的内容，比如娱乐、八卦和幽默类的。

晚上7点到9点，这个时间段是很多人进行深度学习和阅读的时间。适合发布一些知识密集度大、质量较高的知识类的内容。不过，这个时间段也是各路大神集中发布的时间，选择在这时发布内容需要一定的竞争能力。

晚上10点到12点，这个时间段虽然人群活跃度依然不低，但是已经不太适合深度学习了。这个时候发布一些情感类的、心理类的或者是亲子类的内容更符合大家的需求。

选择一个合适的时间节点发布内容，可以有效提升作品的点击率和好友的互动率，但是这里说的时间节点是作品被用户看到的时间，而不是你上传作品的时间。因为在你上传作品和用户看到作品之间还隔着半个小时到一个小时的平台审核时间，我们需要把这个时间差算在里面。

4.4　视频号不得不说的几条红线

视频号的玩家有很多不只在视频号一个平台上做内容输出，还有不少做内容输出的人都在竭力构建自己的内容输出矩阵。这些也是被视频号平台所允许的，毕竟让人人都有创作的权利，让更多的长尾小号拥有更大的生存空间是视频号平台的初衷之一。既然这些在多个平台做内容输出的人想要构建自己的输出矩阵，那就免不了要在各个平台的账号之间进行各种引流操作。尤其是视频号的出现时间相对较晚，他们就会想当然地把视频号当作一个引流工具，可是很快就会发现他们受到了平台的限制和惩罚。甚至还有一些小伙伴说，在用视频号为自己的微信社群引流的时候，受到了平台的警告和惩罚。他们满腹委屈地抱怨，不是说视频号是微信生态系统当中不可或缺的一环吗？不是说做视频号就一定要打通视频号、公众号和社群吗？怎么在微信生态体系内引流还能受到惩罚呢？其实，利用视频号向其他平台导流，在微信生态体系内互相引流是被平台所允许的，之所以会发生这样的不愉快主要是在具体的操作方法上出现了问题，因为不规范的操作触及了视频号平台的红线。现在我们就来说说，在视频号的操作过程中那些原则上的和技术上的容易触及底线的操作。掌握了这些才能期望在这个平台上有好的发展。

4.4.1　利用头像、封面和简介违规导流

这可能是曾经触犯人数最多，也是无心之过人数最多的平台底线。很多人都是因为不太熟悉视频号的规则，习惯性地导流而受到处罚的。甚至还有很多人收到了违规通知后，才知道原来自己已经在不知不觉间违反了操作规则，而且已经受到了处罚。根据当时视频号的规则，视频号用户不得利用头像、名称、封面和简介，去引导用户关注公众号或其他平台账号，或添加个人微信号、扫描二维码等方式进行导流，也不能发布营销信息等涉嫌导流的内容，更不能直接用某种职业来作为自己的名字，比如律师、培训师，等等。

初次出现这样的问题，一般只是会被要求清空、删除相关内容，比如清空头图、视频号名称和简介，同时会被告知违规事由和处罚决定。被通知的视频号用户只需要换一个合规的头图、名称或者修改一下自己的简介重新申请，一般都会通过审核的。但是修改视频号名称的机会一年只有两次，这么一改也就浪费了一次机会。如果持续违规，还可能会被平台方限流、降权直至封号。

不过上面所说这些基本上都是视频号曾经的底线，视频号从内测到今天一直在不断地提升和完善，各项规则也发生着变化。比如，现在视频号已经没有封面的说法了，我们所看到的那个类似封面的画面，其实是这个视频作品第一帧的画面。而且现在利用视频号的简介引流到自己的个人号和公众号的行为已经变得合规了，所以这些违规的行为现在都得在前面加上一个“曾经”。但是曾经被判定为违规的行为现在再说的价值在于避免“一朝被蛇咬，十年怕井绳”的心理。尤其是现在已经合规地利用视频号简介进行引流的行为，有些曾经因此受过警告和限制的人，从此就再也不敢尝试了。这无疑是非常遗憾的事情，所以做事情，尤其是在一个新兴的平台上做事情，一定要记得及时更新自己对平台规则的认知。既不可盲动，也不可因噎废食。

4.4.2　诱导、胁迫用户进行分享、关注和点赞

“涨粉”“赚钱”“加粉”“关注”“分享”这些视频号用户念念不忘的词，很多人都会不可避免地在文案和视频内容当中提及。可是经过实践之后，结果却很是不同，由此而来的认知改变也大有不同。有的因此受益，也有的因此受到平台的处罚。受益的人对此爱不释手，而受到惩罚的人自然就会对此避之唯恐不及。为什么会出现这样的情况呢？自然不是因为这些视频号绝对不允许分享、关注和点赞，这些词完全是可以出现在视频中的，这么做也并不违规。视频号判定违规的依据是是否进行了诱导，比如利益诱导、红包诱导、胁迫等。正常地引导大家关注没问题，比如那些“点赞有奖”，以及“不分享不是真爱”。而“不点赞就是不支持手艺人”等字幕和话术便会被判定为煽动和胁迫用户，运用了这些字幕和话术的会受到平台方的处罚。第一次违规或者情节较轻的会被清空视频内容，多次违规则会使得处罚升级。

4.4.3　各种侵权行为

“搬运”是一些缺乏内容生产能力，尤其是缺乏原创能力的内容输出者经常使用的一种简单、粗暴看似最有成效的行为。他们会选择一些优质内容直接放在自己的账号上进行发布，由于原内容质量较高，一般都会在短时间内收获比较大的流量。但是在视频号平台看来，这是一种严重的侵权行为。轻则立即删除内容，重则直接封号。同样构成严重侵权行为的还有冒充他人的视频号，并搬运原用户内容的行为。这些侵权行为会被判定违规并被要求重新更换视频号名称和删除侵权内容，限流、降权和封号等处罚自然也是不在话下。一般情况下，这些严重的侵权行为都带有强烈的主观故意色彩，还有一些主观色彩不是那么明显的行为也会被判定为侵权，比如带有其他平台水印、LOGO的内容和图片或者包含版权商标的内容，甚至是版权不明的背景音乐，一旦被判定侵权，所有的处罚一样都不会少。所以，我一再告诫视频号训练营的小伙伴们，做视频号第一要戒懒、戒贪，不能因为图省事就去冒着被封号的危险触碰平台的底线。这种行为一旦被平台记录，对视频号的影响将是毁灭性的。同时，在进行内容创作选用素材的时候也一定要小心再小心，尽可能做到亲自去拍，去创作。实在无法自己去完成的内容也要尽量在视频编辑软件或者视频号平台提供的素材库里选用素材和背景音乐。就算是使用自己在其他平台上的内容也一定要把水印和LOGO的标志去除。这样做就是一定要在侵权的问题上做到万无一失。

4.4.4　不当评论和互动

很多新人都有一种惯性思维叫作“互粉思维”，他们的口号是“有赞必回，互粉涨粉”。还有很多这样互粉的群，群里的人都会互相点赞评论，一来能够增加群友视频号的点赞和评论量，二来也可以增加自己视频号的曝光率。如果是在他人的评论区留下了高赞评论，粉丝还会沿着账号找过来成为自己的粉丝。这种带有一定互助性质，甚至有双赢效果的互动，原则上并不会触及视频号的规则底线。但是如果是在短时间内频繁评论和点赞他人的作品，就会被平台判定为违规，也会受到限流降权等一系列的处罚。所以，我一再叮嘱视频号训练营的小伙伴，尤其是很擅长做社群运营的小伙伴在评论区互动时一定要懂得克制，万一因为点赞或评论过于频繁而被判定为违规就得不偿失了。另外，在别人的评论区发表不当评论也会被判定为违规，所以评论留言也一定要小心谨慎。


第五章　策划先行，在未发生时决定输赢

5.1　账号定位，做人群中最闪亮的那一个

早在讲人脉变现的时候，我们讲过个人品牌管理的重要性。当时我们说为什么要进行个人品牌管理，就是为了让更多的人能够更加方便地发现你、识别你、记住你。这就必须给自己定位，如何做好自己的定位？其实就是两个阶段、两个维度。这两个阶段就是定位阶段和标签阶段，两个维度指的就是看待自己的两个角度，分别是自己看自己和以陌生视角看自己。两个阶段和两个维度在对自己的账号进行精准定位的过程中是互相渗透并同步进行的，只不过不同的阶段需要侧重的点不同而已。

5.1.1　自己看自己，准确找定位

要准确找到合适的定位需要从两个层面理解定位，分别是精准的垂类、精准的呈现。要做到这两方面的精准就必须对自己有一个深入和客观的了解，你得能看懂自己的优势和劣势，才能扬长避短，找到真正适合自己的战场。

第一，怎么准确找到自己的垂类？

简单来说，就是利用自己的职业、资源、技能等方面的优势，就是你哪方面做得比别人好，或者哪个领域你比别人更熟悉。这个最简单的判断方法是，你以什么为生，一件有人肯为你付费让你能够安身立命的事，这件事对于你来说多半是比较擅长的。还有一个判断的标准是，平时认识你的人多在哪方面寻求你的帮助，如果你身边的绝大多数人都觉得你某一方面能够为他们提供帮助，并用自己的行动表明了态度，我们就一定要尊重他们的选择。

第二，怎么找到精准的呈现？

精准的内容就是最适合自己的内容，找准垂类的目的是方便系统识别自己，从而精准地推荐给自己的目标用户。而精准的呈现说的是怎么把精准的内容用精准的风格呈现出来。虽然是同样的内容，但是不同的人来做就会有不同的风格和味道。这个风格的取舍也取决于自己对自己的了解，怎么找到适合自己的呈现风格呢？就是我们说的两个维度，是冷静严密的叙事风格还是热血沸腾的演讲风格，就需要自己看自己，感觉哪种风格自己做起来更加得心应手。另外就是别人看自己，看看他们眼里你的哪种状态看起来更加自然流畅。这就是属于你自己的风格。

5.1.2　别人看自己，贴好标签

给自己定位有两个阶段，第一个阶段就是找定位，第二个阶段就是传达这个定位。只有在第一时间内能够被别人识别的定位才是真正有用的定位，否则就没有任何意义。你的定位只有自己知道，要让别人准确识别你的定位，你得学会给自己贴标签。标签贴得好，别人才能在一大堆同类账号中一眼把你识别出来，这就是一种机会。以后要让他们持续关注你、粉你那就是另外一种技巧和能力了。怎么给自己贴标签？原则就是优点在哪里，标签就在哪里。常见的贴标签的方法有如下几种。

1．名字就是账号名

比如我的视频号账号就是我的名字：张萌。我为什么要用我的名字作为我视频号账号的名字？因为有我们700多万青创小伙伴的支持，我们一起努力把我的这个名字变成了一个青创陪伴者和畅销书作家的品牌。我的名字就是我的优势。所以，用自己的名字作为账号名的前提是，你的名字就是品牌。比如著名心理学家武志红，他的视频号的账号名字就是这三个字：“武志红”。当然，如果你的名字并不像武志红作为心理学家那么知名，那最好在名字下面加上一个备注，比如我的名字下面加的标注就是“作家”，这是我其中的一个身份。别在这时候让用户去思考，说“这个名字我好像有点熟悉，但是并不能在第一时间想到他是干什么的，我还需要思考或者搜索一下才能做出判断”。千万不要把这些事情留给用户，既然他对你并不是那么熟悉，也就说明你对他而言并没有足够的吸引力让他去做这些事。除非他们在看到你的名字的时候就能想到你是谁，你是做什么的，你将会给他们提供什么样的内容，能够给他们带来哪方面的帮助，否则就一定要在名字下面做必要的说明。

2．职业或者是品牌名作为账号名

如果注册人是个素人，没有什么知名度，这样的人其实占视频号玩家的大多数，这也符合张小龙做视频号的初衷，最简单的方法就是直截了当地在账号当中告诉大家这个号主要是传播什么内容的，最常见的就是“某某聊职场”“某某聊创业”“某某说运营”“某某读书”等。大家看到这个账号第一时间就能判断出这是谁，在做什么事情，传播的是什么样的内容，可谓一目了然。

3．账号名称里的故事元素

这样的账号名称适合一些具有传奇色彩的故事，或者自己身上具有一些独特的能够吸引人的元素的创作者。他们可以把这些元素融合到账号当中去，这同样是一种不错的方法。比如逆袭者某某，这样的账号你看到之后会有什么样的期待？首先，可以明确地感知他是一个逆袭者，他经历了从无到有，从落魄到光鲜的蜕变。这样的一个账号，这样的一个人，他应该会分享蜕变过程中的心得和技巧，而且会让大家觉得他分享的东西一定是离我们更近的，更接地气的，也更容易被我们所吸收，这样的账号是有吸引力的。比如，残疾舞者某某，这样的账号你会想到什么？逆商？不服输？自强自立？很理智？全部都是正能量，这样的账号会激发怎样的预期？面对逆境的智慧，坚忍不拔的心性，永不放弃的人格品性，总之，非常具有吸引力。发觉自己身上独特的一面，然后融合在自己的账号当中，它的核心要素是对比的冲击力和超越平庸的颠覆性。当然，它必须是你身上具备的，你去挖掘的，而不是为了取得这样的效果而去杜撰的。

通过这样的方法，我们就能很好地把既定的标签贴在自己身上，让它在人格标准化的账号当中第一眼就被发现并记住。这是我们账号精准定位的第二个阶段，把找到的定位通过贴标签的形式准确传达出去，这是在完成第一个阶段的基础上进行的。通过第一个阶段，我们首先要明白自己账号的定位是什么，这样才能在第二个阶段把这个定位准确传达出去。这两个阶段一直贯穿着自己看自己和别人看自己两个维度，或者叫作视角。在第一个阶段，更多的是自己看自己，即使需要站在别人的立场看自己，也是为了从别人的判断中得出看自己的结果。而在第二个阶段，我们则需要更多地站在陌生人的角度，了解他们的认知状态。在整个账号定位的过程中需要有作为一个传播者的觉悟：永远不要指望别人有通过努力来认识你的义务，永远不要放弃让别人认识你的努力，通过自己的努力尽可能扫除你们之间的一切障碍，为别人认识你提供一切必要的便利，这是作为传播者的觉悟。

5.2　脚本写作，让精彩有迹可循

对一个内容输出者而言，谁都想要出彩，但是精彩的内容从哪里来？有些特别“淳朴”的人觉得要想输出精彩的内容，就一定要先活得精彩。还有一些人承认精彩永远只出现在生活的某个瞬间，他们坚持的是顺其自然，有点“文章本天成”的意思，这是他们很难出彩或者很少出彩的必然原因。如果对那些经常出彩的人有足够多的了解，就会发现绝大多数的精彩内容都是有预谋的，当然并不是所有的预谋都能出彩，但是大多数时候他们的赢面要比别人更大一些。我们要出彩，要经常性地出彩，就一定要学会做一个有预谋的内容输出者。而预谋就必须有一个好的脚本，而我现在在说的这个脚本比通常意义上的脚本可能要更加宽泛一些，它包含了三个方面，分别是选题、文案和拍摄统筹。

5.2.1　选题就是价值和价值观的高能载体

内容输出要么提供价值，要么提供价值观。打一个比喻，价值和价值观就像一个极具实用性的卫星，想要把这颗卫星发射出去必须有运载火箭。卫星能不能进入预定的轨道，覆盖到预设的人群，在很大程度上取决于运载火箭能不能把卫星带到那里。这个运载火箭就是我们的选题，它是价值和价值观传播必不可少的高能载体。要想出一个好的选题，下面几点我们一定要做到：

1．用聆听的期望代替表达的冲动，找到用户的期望

什么样的选题能够引起大家的关注？要么与他们相关，要么讨他们喜欢。这句话换一种说法就是摸准用户的心理预期，并将其作为挑选选题的重要参考。作为表达者，做容易做的事情就是从自己感受最深的地方说起，从自己认为最重要的地方说起，核心是自己，靠的是自我感觉和想当然，这是我们做选题最大的忌讳。很多人做不出有吸引力的选题不一定是技巧问题，而是因为他们的世界里没有别人。一个世界里没有别人的人，自然不太可能用内容来打动别人。所以，做选题第一个技巧就是用聆听者的期望代替表达者的好恶，在选题的取舍时忘记真实的自己，记住人设当中的自己。你要输出的一定要符合自己的身份设定，这才是用户的期望所在。

2．克制，鲜明而准确的主题

当确定要做一个选题的时候，一定要训练自己能用一句话来表达这个选题的内容。短视频的内容一定要鲜明而准确，这一分钟的内容一定要浓缩为一句话。自己一定要反复去打磨这句话，看看这句话能不能准确概括这一分钟的内容。这时候我们需要克制表达的冲动，一分钟的内容什么话都想说，哪个点都想触及，结果很可能什么都说不明白。只能有一个主题，而且这个主题还要足够明确，标准就是用一句话来说明，还要让别人能听懂。刚开始训练的时候，我们需要借助一些刷屏的优秀内容，从观察和分析中去找感觉。很多事情就是这样，当我们接触到一个技巧的时候，先要去找感觉。因为自己还不能马上就做得好，需要从已经做得很好的东西当中找感觉，同时也是在建立一种思维的惯性。带着技巧和感觉去实践，把这种感觉用在你的内容当中，这样就会顺畅很多。

3．借势，将热点元素融入内容里

做内容热点是绝对不可忽略的一个要素，热点除了本身带有的热度和流量之外，也是代表了当下人们关注的点和多数人的心理预期。所以，做选题的时候一定要会借势，但是借势和融入热点是一个比较巧妙的事情。这个技巧的关键在于主次的把控。有些指导者的观点是一定要寻找热点，只有一直拍热点才会有更多的人关注你，你才能获得更多的粉丝。这种事实确实是存在的，但是这样的粉丝其实是没有太大价值的。做视频号一定要以变现为目的，我们需要的是精准化的粉丝。所以，把控好视频号的定位和价值，这才是“主”；而热点是“次”。“次”是要为“主”服务的，因此借势热点时需要先看看这个热点是否符合你的账号定位，以及如何去做好热点和定位的融合。比如有一个剧非常热，但是你的定位是职场赋能者。其实你需要的就是剧中某个人物作为你的一个话题切入点，这就需要把这个热点融合在你的主题当中，打造一个好的选题。

4．话题性，开放才有互动

一个好的选题必然充满参与感和互动性，这种参与感和互动性从哪里来？就得从选题的话题性和开放性当中来。这个特性是我们在确定一个选题的时候就要设定好的。开放性的话题有两个特点：其一就是答案不唯一，只要能够自洽就是个好答案。其二就是公众性体验。不唯一的答案和公众性的体验会给粉丝带来很强的参与感和互动的冲动，这样的选题他们不仅爱看，还很乐于评论。想想看，一个视频他不光自己看，看完之后还要忍不住说两句，评论之后还会给身边的人看，让他们也发表一下观点。这不就是我们梦寐以求的传播力吗？

5.2.2　脚本是所有精彩的预案

选题确定了之后，就该进入文案写作环节了。文案指的是在视频内容当中，除了画面之外的一切表达方式，包括有声的讲述和无声的字幕。要写出好的文案，下面的几个技巧不得不学。

1．黄金三秒法则，三秒决定点开

好的脚本写作，首先要具有的一个功能，就是让人在看了第一眼之后决定点进去一看究竟。这个过程很短，短到只需要三秒钟，这三秒钟是我们的机会期。怎么去实现这种功能？举一个大家都很熟悉的例子：

少女内衣为何频频失踪？

女生宿舍为何深夜发出异响？

楼道里的黑影究竟是人是鬼？

凶宅宠物狗为何深夜惨叫？

这一切究竟是人性的扭曲，还是道德的沦丧？

……让我们一起走近科学。

这是曾经的央视经典节目《走近科学》的经典开场白。现在其已经被演绎出了各种不同的段子，尤其是那句“这一切究竟是人性的扭曲，还是道德的沦丧”已经到了快要被玩儿坏的程度了。这个诠释的就是三秒钟法则的技巧运用：一个极具悬念的提问或者是富有争议性的话题。这上面的几个问题，都能很好地做到悬念设置。而人性的扭曲还是道德的沦丧，引发的是什么？讨论。而且关于人性和道德的讨论是一个非常开放的话题。

2．要有故事，要有人

好的内容一定是因为讲了一个好的故事，好的内容一定有故事、有人。很多人说好的内容一定要有翔实的数据，而且要多用，在修辞上尽量多用排比，这样可以增强语言的张力和感染力。这都没错，我也非常赞同。但是，这些需要建立在故事和人的基础上，如果没有故事、没有人，就会变成干巴巴的数据加上一堆空洞的理论。这个故事我们说的是故事性，时长虽短但是故事性所要求的铺垫、转折、冲突和颠覆一定要完整。这里面的技巧是两句话交代人物，比如：

我是一个重新回归大山的一线城市逃离者。为了改变家乡的面貌，我主动从北京的大公司辞职回到家乡。

人物、背景，两句话交代清楚。然后设置一个困境：

回到家乡，曾经的万丈豪情马上变成了焦虑和迷茫……

接着，你需要一个过渡，你得讲出各种尝试和努力，当然多半是一些大家都能想到的常规的努力：

我曾经……

我曾经……

我曾经……

这些常规的努力结果都不好，听故事和讲故事的人都有了一种共同的情绪。这时候需要一个反转，这个反转才是真正想要表达的东西，这个东西最好具有一定的颠覆性：

终于……

如果在反转之后还能做一些提炼和总结的话，那么整个短视频又能得到一个提升。内容虽短，故事和人必须有，这是短视频文案的一个硬性要求，麻雀虽小五脏俱全。如果这样的一个故事需要一个标题的话，按照我们黄金三秒法则的要求，它可能是这样的：

离开北上广深的年轻人，难道注定要一事无成吗？

3．话题是开放的，但是一定要有立场

开放性的话题是我们为了增加用户的参与感和互动性对内容提出的一个要求，但是开放性的话题当中作为内容的输出者一定要有自己明确的立场。开放的话题答案不是唯一的，但是你一定要给出自己的观点，而且还要明确地给出。你给出的这个观点既可以是一个引子，引导更多的人参与进来，也可以是一个靶子，他们或同意，或反对，或补充，或站在新的角度提出新的观点，这要有赖于你的观点作为对标。所以，脚本文案的写作一定要有立场，可以是方法，可以是观点，也可以是态度。

4．千万别忘记你的slogan（口号）

视频输出的一个重要目的就是让更多的人注意你，让看到的人记住你。不管是哪一条内容，其中你的slogan都是不可或缺的元素。slogan是你的内容定位的一个补充和强化，每次看你的内容都能看到你的slogan，他们就会在你和你的定位之间建立一个强连接。

除了选题和文案之外，脚本的写作还包括了拍摄场景、环境、人物的着装，以及动作、道具，甚至是拍摄的机位和后期剪辑，等等。但是这些内容跟拍摄的技巧关系更加紧密，我们把它们放在拍摄和剪辑这部分内容中来做介绍。

5.3　抓住头三秒，给用户一个点开的理由

对于内容输出的策划，我们说要找到精准的定位，要写出一个精彩的剧本。这些都可以帮我们创作出更优质的内容。但是同样是那些高质量的内容，一旦发布出去却很有可能面临截然不同的命运。有的在短时间内就能获得不错的播放量，以及不错的点赞数、评论数等互动量，然后顺利出圈儿。有的却一点动静都没有，所有的数据都很难看。到底是哪里出了问题？原因就在于这些内容在封面处理上的不同态度和方法。

5.3.1　好封面锁定第一眼

说一个大家都很熟悉的事情，我们都有过在书店选书的经历。想象一下，某一天你不是很忙就想去书店逛逛，看着书店里摆着满满当当的书，你通常会翻开哪些书呢？答案很明显。在目标和方向都不是很明确的状态下，我们都会下意识地翻开那些封面做得很漂亮的书。在过去的几年时间里，我利用空闲时间陆续出版了十多本书。每次在封面装帧设计的环节我都会特别小心，因为我很早就知道在图书行业有个三秒钟定律。这个定律说，当一本书被放在书店里的时候，它的命运就取决于读者看到它的三秒里。当一个人的注意力停留在一本书上超过三秒，那么他就有一半以上的概率会打开它。那些没能留住读者三秒钟注意力的作品，基本上也就算是错过了。而打开之后那就是内容的事情了，封面的作用就是负责决定这个产品命运的三秒钟。但是以我对于这件事的认知，总觉得三秒的说法还是有些过于克制了。在我看来，我们决定一个产品的命运根本就用不了三秒钟，一个产品吸引我们的注意力超过两秒钟就足够改变它的命运了。这说的是图书的封面，如果说到短视频的封面，这个时间可能还要短一些，甚至可以缩短到一秒钟。这主要是因为我们在被动接受这些短视频的时候，注意力处于一种不断游移的状态，所有的选择几乎是在下意识当中做出来的。所以，当我们在看到一个视频的封面之后的短短一秒钟之内，决定是要打开还是选择就此滑过，这个过程可能连我们自己都没有意识到。

5.3.2　封面到底是怎么被我们看到的

就像刚刚说过的那样，当我们看到一个短视频封面之后，在短短的一两秒钟之内就会下意识地做出选择。但是，有些经常接触视频号短视频内容的人，好像并不曾留意过封面。这其实是跟视频号内容分发的途径有关。视频号上的内容通过什么样的途径出现在用户的面前呢？最常用的途径有三个：视频号、微信社群和朋友圈。朋友圈和微信社群是视频号在微信生态系统当中的两个外延渠道，可以把新的流量导入自己的视频号当中来。这个导入的效果到底好不好就要看短视频内容的封面质量如何了。如果是在视频号内部，当我们通过关注、朋友的点赞或者是热门推荐看到一个短视频内容的时候，我们一开始看到的就是一个动态的画面。在这种情况下我们对视频内容封面的感觉还不是特别明显，有的封面甚至就是在最开始的时候闪那么一下，时间很短甚至都来不及看清楚上面的内容，倒是那些没有特意制作封面的内容视觉体验中反而更加流畅自然一些。

但是跟我们在视频号内部看到的动态画面不同的是，在社群或者朋友圈里看到的是一个静态的画面，这时候不同的封面体验差别就出来了。我们看看下面这几张图。
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这是来自我们视频号训练营一位学员的朋友圈截图，都是微信好友发在朋友圈的视频号内容。我们看到的都是类似这样的静止状态的图片，图1基本上看不出是什么内容，也不知道到底是要表达什么，就连被拍摄人物都呈现出一个模糊的侧影。图2是人物正面照，再搭上一个金句，这个内容的主题就比较突出了。而图3的文案一看就是特别精准的垂类内容，封面上给出一个典型的问题，相信宝妈们看到这样的一个封面都会有想要点进去的冲动。通过对照，不同封面给用户带来的体验差别就已经很明显了。当然最糟糕的情况还没有出现在这几幅图里，我在学员的社群中经常会看到有些新人发出来的视频出现黑屏的情况，这就非常糟糕了。一个黑屏画面发在社群里，别人又怎么去判断要不要为你的传播助力呢？按照视频号的传播逻辑，别人为你助力也就意味着他需要为视频内容的质量背书。面对一个黑屏，别人就算是有心为你助力，也不知道应该怎么做。当然，谁都不会相信有人会故意发一个什么内容都没有的黑屏出来。这个什么都看不到的黑屏，很明显只是技术失误而已。

5.3.3　抓住头三秒的几个抓手

1．开机就要有画面

一个好的封面应该是什么样的？这并不容易给出特别准确的界定，但是我们总见过很多并不怎么好，甚至是很不好的封面。所以，我们都知道一个不好的封面应该是什么样的。现在，当我们说一个好封面的时候，先从不好的封面说起。先从最糟糕的黑屏现象说起，因为黑屏对传播的影响最大。之所以会出现这种尴尬的情况，就是因为我们在拍摄的时候往往都是先开机，等确认开机之后再开始拍摄。这就会导致视频拍摄完成之后，最开始的前一两秒钟视频的画面是空的。这样的内容发在朋友圈和微信群里的时候就会出现黑屏的情况。所以，为了不出现黑屏的情况，一定要保证视频内容的第一帧就要有画面。可是很多时候视频的第一帧画面很难准确表现出视频的主题，就算是不黑屏效果也不是很好。所以，最好的办法就是在视频内容展开之前先播放一两秒设计好的封面。目前视频号的版本支持封面自由选择，如果没有固定的模板封面，自己也不想再费那么多精力去制作一个封面，还有一个比较省力的办法：在自己的视频内容当中选择一个既美观又能凸显主题的画面作为封面就可以了。如果这些工作都不做的话，那一定要注意第一帧的画面，因为视频号会把视频内容的第一帧画面默认为封面。

2．封面画面的张力很重要

选出来作为封面的画面，其张力一定要足够强，否则就很难算得上是一个合格的封面。什么样的画面才是张力十足呢？首先是故事的张力，这主要是针对故事性较强的内容来说的。最好是选择故事核心当中最能展现矛盾冲突的画面作为作品的封面。其次是主题的张力，这主要是针对知识密度比较高的内容。最好是选用最能展现出镜人跟主题内容契合的特质的画面作为封面图片。最后是情感的张力，也可以叫作视觉冲击力。主要是针对一些画面诉求较强的内容，比如美妆类、旅游类、手艺类、美食类的内容。美妆类、手艺类、美食类的内容，自然应该把最有视觉冲击力的成品图片作为封面。而旅游类的内容自然应该选择把最美的景致作为封面展现给大家。

3．用文案金句来点睛

封面自然少不了合适的画面，但是一个只有画面的封面尚不足以成为一个好的封面。好的画面可以给人以较强的视觉冲击力，但是在对主题的精准阐述上却具有很大的局限性。特别是在一些知识类内容上，这方面的限制尤其明显。所以一个好的封面一定是画面和文案相辅相成的。画面负责形成视觉冲击力，而好的文案则能起到画龙点睛的作用。能够让读者在第一时间准确领会视频内容的主题，只看一眼就知道你想要什么，并快速判断这个东西对自己的价值，这样才能在最短的时间内捕获目标人群的注意力。这个文案既可以是一个金句，比如图2封面当中的那个金句。也可以是一个狙击用户痛点的问题，比如图3当中的那个问题。

4．凸显文案，绝对不能靠色

我说的靠色不是某种颜色，而是我们对于颜色的使用方法，就是把三种相似度很高的颜色混在一起使用的方法。如果在封面设计的时候我们也这样使用颜色的话，就算是好的画面、好的文案，也很难做出好的封面来。说一个最直观的感觉，当我们看影视剧的时候，故事的主人公准备说一句特别重要的话的时候，突然画面一闪，一片雪景之中主人公穿着白色的衣衫，偏偏字幕的颜色也是白色的。这是一种什么样的感觉？如果你看的是中文字幕的原声外语片，而你的外语水平又明显不够用，你会是一种什么样的感觉？这就是当我们的封面出现靠色时用户的感觉，当然他们对我们发布的作品的热情绝对比不上对影视剧的热情，所以当我们封面里的背景、主体和文案的颜色高度相似的时候，他们会在第一时间选择滑走。再好的作品，恐怕也没有多少传播的机会。

好的作品不应该只有高质量的内容，还要有好的包装。用好的封面设计，在视频号内容发布的各个途径成功抓住用户的前三秒，这就是我要分享给大家的关于视频号封面设计的关键技巧。

5.4　抢占注意力需要发挥前后的钩挂作用

5.4.1　私域流量要能自由掌控，随时使用

一位做视频号的朋友聊天时说，好的视频号内容一定是前有钩、后有挂的。对于他的这个总结我表示深度赞同，这个钩和挂的比喻，说得具体点就是引流和导流的能力。其实在不少的语境当中，引流和导流是意思差不多的两个词，经常可以相互替代使用。而我所说的引流和导流的含义是有着明显的区别的，这一点必须厘清。我所说的引流指的是视频号用户从微信这个超级流量池当中获取流量，把流量池里的公域流量引来变成自己的私域流量。而导流的意思则是把从流量池里引流来的流量，导入自己的公众号、微信号和社群当中，为最后的变现做转化准备的过程。这两个词可以理解为流量变现之前的两个阶段，引流负责获取，导流负责固化。

我们聊这个话题是因为有很多看起来很热闹的视频号，它们的流量吸附能力却很弱，就像一个人有足够的能力来获取充足的高营养食品，但是对营养的吸收能力却非常有限。这样一来，好不容易获取的流量就变成了过路的流量，什么都不会留下。这是有悖于我们做视频号的初衷的，还是那句话：如果不能用来变现，你要那么多的流量有什么用？经常有小伙伴们对我说他们的一条短视频播放量有多少，他们的点赞达到了一个什么样的数量。能取得这些成绩确实应该受到肯定，但是我经常会问他们：然后呢？对，我想通过这个问题了解一下他在这波流量小高潮当中把多少围观式的流量导入自己的生态系统当中，转化成了真正可以用来变现的私域流量。这里我们需要升级一下对于私域流量的认知，并不是所有观看过你的内容的流量都能叫作私域流量。只有那些可以高频触达、自由控制、反复使用的流量，才能称为私域流量。

而刚才我们提到的那种前有钩、后有挂的视频号内容，它们之所以能够称得上好，就是因为它们拥有获取流量的引流功能和固化流量的导流功能，让这些流量可以被我们自由掌控，反复使用。

5.4.2　好内容的几个要素

直观地看，一个符合“前有钩、后有挂”的标准的好内容到底应该是什么样子的呢？就是下面我们所看到的这个样子：
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这几条内容不仅收获了上百万的播放量和数万的点赞量，同时还让很多的陌生人找到我，然后成为我们中的一员。这应该算得上是好的内容了。那么这几条内容当中什么是获取新流量的“钩”，什么又是帮助沉淀和固化流量的“挂”呢？

1．好的标题是好内容的标配

一个好的内容首先要有一个亮眼的标题，标题起得好看，大家才会忍不住想要跟身边的人一起探讨。当然，这个前提需要点赞，还要转发分享，这样才会有跟身边的人一起探讨的基础。我们看这几个截图当中的标题，图1的标题是悬念式的，通过疑问制造了悬念，特别容易勾起人的好奇心。一句“你上大学时钻过小树林吗”就会激起用户的无限想象：

为什么上大学要钻小树林呢？

作者为什么会钻小树林呢？

作者钻小树林的结果是什么？

在这份好奇心的驱使下，他会忍不住要点开来看。然后就会看到一个1000天实现自我人生逆袭的故事。同频的人自然会明白你要说的是什么，也自然会分享给身边同频的人看，然后一起讨论。

图2的标题是痛点式的，直接跟用户说“不改掉这几点，你会一直穷”，一个“穷”字戳中了人性的痛点，充满了刺激互动感。简单、直接，相信看到这个标题的人会忍不住心底一颤。“到底哪几点会让我一直穷下去？我到底中了几点？”所有不想一直穷的人，就都会为你贡献播放量，甚至还会成为你的粉丝。

图3的标题是故事式的，而且加入了对比的写法，让故事更有戏剧性和冲击力，“30+女人，从负债到年入百万”，“30+”的年龄对一个女人来说意味着什么，相信身处这个年龄的女人都深有感触。而接下来的“从负债到年入百万”的逆袭结果，相信是很多这个年龄段的女人的梦想。你觉得一个“30+”的女性目标用户，她会对此无动于衷吗？

当然，好的标题绝不仅仅是以上几种模式，但是它们都有一个共性，要么是讨用户喜欢的，要么就是跟用户紧密相关的。在此基础上，或者引起他的情绪共鸣，或者直接击中他的心中所虑，或者是点燃他心中的希望，再或者是抛出同频价值观之上的观点引发讨论。类似这样的好标题总能够让你的内容超出熟人和社交资源的限制，直击同频的一类人。

2．位置和话题，找到地理位置和心理位置的邻居

在图1当中我们发现，在内容的下面位置有北京市的标注，这是因为我在上传发布作品的时候在文案当中添加了“所在位置”。这样系统就会自动把内容推荐给同样位置的人，这无疑又会帮助你收获一波新的流量。我并不总是选择这么做，因为我获取新流量的原则是价值观的同频，这个可能比地理位置上的相同还要重要一些。不过这个方法仍然不失为获取新流量的一个不错的方法。

除了所在位置之外，还有一个获取新流量的小方法就是带上“话题”，从操作上来说这么做也没有什么难度。只需要点击“#话题#”，所有添加了这个话题的视频你就都能够看到了。如果给自己的内容添加一个热门话题，那么这个话题下聚集的流量就很有可能被你吸引过来。而且，一个内容还可以同时添加几个话题，这绝对是获取新流量的好办法。

3．链接和片尾，让新流量沉淀到你需要的地方

前面两个都是可以帮助我们获取新流量的“钩”，我们还需要帮助我们沉淀和固化流量的“挂”。这个“挂”在什么地方？在上面的三幅图当中都有，那就是公众号链接的添加。在图1当中，我链接的是我的一篇公众号文章《为什么你30+了，却越来越穷？》，这篇文章和这个视频的内容、主题是一致的，只不过视频号的内容受时长所限，所有的表达都被高度浓缩了。而这篇文章却能够对这一主题进行系统、详尽的阐述。用户通过视频号下面的链接找到这篇文章，然后更加全面地了解我，了解我对这一主题的观点和看法。这就是一个流量沉淀和固化的过程。图3我链接的是认识张萌萌姐，粉丝可以认识一个更全面的张萌，认识张萌在做的事情，认识跟我们一起做事的同频小伙伴们。很有可能他也会成为我们当中的一员，这同样是流量的沉淀和固化。图4我链接的是我的新书发布文章《致敬2021：做时间的主人》，粉丝在这里会了解到更多的利用时间来让自己变富的内容。

好的内容的“挂”还有一个，我们在图上没有展现出来，那就是利用片尾来沉淀和固化流量。比如在片尾处添加自己个人品牌的slogan，或者是一句固定的结束语来强化自己在粉丝认知当中的定位标签。让大家记住你是谁，你是做什么的或者关注你可以得到什么。

好的内容都有两个特点，前面有钩，后面有挂。前面有钩，能够帮助我们获取新的流量；后面有挂，能够帮助我们把这些流量导入我们希望它们去的地方，然后进行沉淀和固化，为我们的流量变现做好准备。我们做视频号就是要做这样的好的内容，怎么才能做出这样的好的内容？我践行过的技巧就是以上分享给大家的这些。


第六章　运营策略，好的传播需要好的维护

6.1　用有效互动做好用户维护

关于视频号的运营，我们在之前其实已经做过一些分享，比如提供价值，用价值观吸引跟自己一样的人；比如黑白灰，视频号弄潮者的自我形象管理。这些其实都是视频号运营的内容，只不过这些都属于“道”的范畴。但凡属于这个范畴的内容，其指导意义要远远大于示范作用，对于我们深刻了解某些事情的底层规律的认知破壁有着不可替代的作用，但是它也有自己的局限性，就是这类内容往往并不负责直接解决某个具体的问题。负责直接解决问题的知识，属于与“道”相对的“术”的范畴。“道”与“术”是一对相辅相成的概念，而道术兼顾也是我做事的一贯风格。所以，既然我们在前面分享了视频号运营的“道”的部分，接下来肯定还会分享“术”的部分。现在我们要分享的就是关于视频号运营的非常重要的一个方法：如何用有效互动做好粉丝维护。

所有做内容输出的人都明白粉丝的重要性，做视频号也是如此。从某种意义上来说，粉丝就是内容输出者的命，但是却有不少人并不太懂得怎么善待自己的“生命”。见过不少刚开始做视频号的小伙伴，他们把主要精力都用在怎么找到自己的精准定位，怎么生产出更高质量的内容，以及如何把握好发布的节点以期让更多的人看到这些重要的事情上。这些事情确实非常重要，他们的努力也确实没有白费，我所说的这些小伙伴，他们的作品的曝光率、播放量的数据也很好，但是评论区却安静得让人心里不安，也有一些人的评论区是热闹的，但是这种热闹往往并没有多大的价值。这都是因为他们不懂得怎么去做粉丝维护，让很多人兴冲冲地来，又急匆匆地走了，来走之间什么都没有留下。

6.1.1　为什么必须做后期的粉丝维护

很多粉丝维护工作做得不好的人，他们的问题并不只是因为不知道怎么跟粉丝做好互动，还在于他们可能根本意识不到这么做的重要性。那么跟粉丝的互动到底有多重要呢？可以这么说，号主跟粉丝之间的互动已经重要到了视频号都忍不住要帮上一把了。为了促进粉丝们积极主动留言，跟号主之间形成良性的互动，他们开始想办法让更多高质量的粉丝主动留言，这些留言者被大家戏称为“蓝朋友”。因为这些主动评论的人，他们的昵称是蓝色的，所以被称为“蓝朋友”。视频号给这些“蓝朋友”的主动留言评论的回馈是，粉丝们可以通过点开蓝色昵称的方式找到对方的视频号，这其实就相当于是对方通过这种方式来给自己引流了。而且他们的评论留言还会以滚动字幕的形式出现在视频号内容的画面当中，视频号把这些滚动播出的评论叫作“浮评”。视频号主还可以对这些评论进行回复，视频号主的回复也会跟“蓝朋友”的评论一样，在视频内容当中以浮评的方式滚动播出。我也对这些评论进行了回复。有效的互动重不重要，到底有多重要？我们没有必要做过多的理论分析，但是有两个重要的标准值得参考。首先，视频号不可能贸然去做一些无关紧要的事情；其次，那些时间管理做得很好的人，他们要是去做一些事情，肯定也有他们的理由。既然视频号在做这个事情，以高效时间管理作为自我标签的萌姐也会抽出时间来回复评论、留言，这件事情到底有多重要，我们完全可以自己去想象。

6.1.2　如何对评论区进行管理

我们讲视频号玩家的自我修养时说过，黑白灰是视频号弄潮者的自我形象管理原则。这句话要是落到实处，更多地可以体现在我们对评论区的管理上。我一直有一个观点，那就是不管你是多棒的流量达人，也不管你的粉丝对你的忠诚度有多高，只要你开始做视频号，就一定要有遇上黑子的心理准备。而且我还认为，遇上黑子其实是一件好事，这说明你的传播力已经突破粉丝圈儿，开始接触到更多的陌生人了。那么我们应该怎么对待这些黑子呢？对待不太友好的评论、留言，我们通常会采取下面这几种方式：

第一时间开始辩解，如感觉有必要就直接开始，甚至跟不友好的评论者你来我往唇枪舌剑，直到把对方驳得哑口无言为止。

很多流量较大的人都会拥有一批死忠粉，他们比视频号主更加受不了这些不友好的言论。一旦出现这种情况，可能根本就用不上视频号主自己动手，死忠粉就会自己开启轮番攻击，发誓要让人家赔礼道歉。

还有一种情况，视频号主会对所有“不太友好”的评论进行区分。有些不太友好的评论虽然话说得不太好听，但是很中肯或者还有不少警戒和建设性的意见。对于这样的，我们需要表示感谢并接受建议。而有些不太友好的评论就纯粹属于个人好恶和情绪的发泄，面对这样的情况，我们会选择暂时性失明，看到就跟没看到一样。

萌姐的视频号浮评内容都很和谐，其实这都是萌姐对评论区进行管理的结果，并不是萌姐有多么幸运，没有遇到过喷子。在这里我请大家记住一句话，任何一场低质量的争论都像是一场没有赢家的战争，最大的受害者就是战场的主人。如果选择把自己的评论区变成这样的战场，就要做好足够的心理准备，自己的评论区可能会变得乌烟瘴气。

这样几种不同的处理方法分别会导致什么样的结果呢？这里有两个现象，一个叫作顶上去，一个叫作沉下去。让那些和谐的、有建设性的评论被顶上去，让那些不友好的、没有任何价值的评论沉下去。这是我们进行评论管理的核心原则，具体的做法就是想要把什么顶上去就去关注和回复什么，要想让什么沉下去就选择性地忽视什么。这也是由视频号评论区的法则决定的，在视频号的评论区哪些排在前面，哪些排在后面，不是由留言的时间决定的，也不是由昵称首字母的排序决定的，而是由回复和点赞量决定的。那些高赞留言和得到视频号主回复的总是能够被排在前面。见怪不怪，其怪自败，欣赏什么，想要用户看到什么就去回复什么，或者引导更多的粉丝去为其点赞。对评论区进行管理，我们就应该这么做。

6.1.3　像管理自己的评论区那样去管理别人的评论区

如果只是管理好自己的评论区，那最多只能算是做好了分内的事，只有做到了像管理自己的评论区一样去管理别人的评论区，才算是做到位了。为什么还要管理别人的评论区？因为别人的评论区聚集了大量新的流量资源。如果管理到位，这些资源就很有可能为己所用。那又该怎么管理别人的评论区呢？很简单的一句话，做好更多准竞品视频号评论区的蓝朋友。我们说要像管理自己的评论区一样去管理别人的评论区，这说的是一种心态，具体管理的方法还是要有一些区别的。

首先说要做谁的蓝朋友，也就是说我们从谁的评论区去吸引新的流量效果要更好一些。应该是准竞品的视频号主的评论区，我们在这里吸引新流量的效果相对要好一些。什么是准竞品的视频号？也就是说你们的目标用户的三观是基本一致的，但是你们所满足的用户痛点又是有所区别的。比如，你的视频号定位为好书分享，你的目标人群是积极上进、喜爱阅读的人。这样的人会出现在什么地方呢？个人成长修炼类的视频号下面，职场技能分享类的视频号下面和创业管理知识分享视频号的下面。因为你跟他们满足用户的痛点各不相同，但是从本质上来说你们的目标群体相似度很高，流量资源互通的可能性也很大。这就是你的准竞品视频号，做这些视频号主的蓝朋友，会有更多同类的人主动找到你。最好不要去管理竞品视频号和关联度太低的视频号的评论区，这样做的效果不会很好，还很有可能给人一种不够厚道的感觉。尤其是在竞品视频的评论区，如果你表现得很活跃，即使不被算法认定为违规，也会招致别人的反感。

6.2　将对“爆款”的拿来主义进行到底

关于视频号的内容制作，不管是脚本写作还是在内容的拍摄方面我们都分享了不少的内容。一个高质量视频号内容生产者的养成是一个比较漫长的过程，如果想在高质量的基础上再表现出自己的风格，需要走的路就更长了。这需要我们长期不断地提升自己，打磨技艺。但是风口从来不等人，一个新事物的红利期往往就那么短，想要赶在红利期内在这个领域占领一席之地的话，就不能抱着这种慢慢来的心态。赶风口就是要醒得早，来得快，行动利索，在更多的人入场之前快速形成自己的影响力。

怎么才能解决能力养成慢、速度要求高的矛盾？坚持两手发展，成为一个内容制作和输出的高手，这个终极目标绝对不能变，努力也不能停。但是我们需要给它一个成熟和成长的过程，而在这个过程中我们需要通过对现有资源的利用让自己快速形成影响力。这就需要有极强的拿来主义的精神和觉悟，还要掌握高明的拿来主义的技巧。

前人说“天下文章一大抄”，说的就是文章写作上的拿来主义，视频内容的制作上也有一种拿来主义的说法叫作“拍同款”。拍同款是视频号新人在短期内出爆款内容的简单有效的方法，但是我说的拍同款绝对不是简单的模仿和照搬，那不是拿来主义，那是照搬主义，那是很low（低级）的一种行为，如果你是认真地做视频号就千万不要这么做。虽然照搬也能在短期内获取一定的流量，但是其本质上无异于饮鸩止渴。不管是平台算法还是在用户粉丝的眼里，照搬别人内容的视频号就算拥有一定的流量也不能算是一个高质量的内容输出者。这样的视频号是没有什么出路的。

我们所提倡的对爆款视频的拿来主义也是需要一定技巧的。相对于锤炼自己的内容生产能力而言，对爆款的拿来主义更像是一种应急状态下的速成办法。但是，速成并不意味着毫不费力和不要技巧，要想把对爆款内容的拿来主义的效果发挥到极致，既能在短时间内输出爆款内容又不至于显得很low，下面的几点就一定要做到。

6.2.1　在成为高手之前要认识高手

做内容输出一定要拥有开放的心态，不能自己关起门来闷头憋大招，事实上憋出的所谓的大招，更有可能是自己以为的大招而已，而发布出来的内容最终得到的结果极有可能跟自己的努力和付出很不相配。所以，心态一定要开放，一定要能容得下高手。在自己成为真正的高手之前，一定要先成为高手的知音。我们对经常处于流量顶端的几个视频号一定要做到心中有数，不仅要知道号主是谁，还要知道它们各自的特色和最突出的优势。这就需要我们持续关注其输出的内容，并进行分类对比和分析，而不是简单地看一眼排行榜那么简单。我经常会要求视频号实战训练营的小伙伴们，一定要对顶流的视频号进行长期的观察和比对分析，还要以团队的形式进行讨论。这里有一个知识点需要注意，就是我们要有开放的心态，要将其最终为自己所用。

6.2.2　建立自己的爆款话题素材库

作为一个拿来主义者，我们不仅要认识高手，还要认识自己容易出爆款内容的话题。当你把这些容易出爆款的话题作为素材储存在自己的话题素材库里的时候，你就有了一个核心创意，就能快速在素材库里进行检索而后快速匹配。给自己的内容搭配上最容易成爆款的话题，作品的传播力度瞬间就能提升不少。这些东西从哪里来？还是要从对竞品高手的观察和分析当中来。但是我们做这些事的时候一定要先把自己定位在前面。我所说的开放的心态其实是一种有限的开放，不是直接的“拿来主义”，而是选择那些跟你定位相关的话题。简单地说就是选择适合自己的高手类型，只有适合的才是真正有用的，才值得占用我们的时间和精力。

我曾经见过一些小伙伴，今天发一个关于创业的内容，明天发一个关于两性情感的内容。虽然两个视频的内容都很不错，但这对于视频号的长远发展并没有多大的帮助。这是跟上一节所说的做别人的蓝朋友不同的地方，做好别人的蓝朋友，从别人的评论区引流最好要避开竞品视频号。而收集和储存爆款话题则一定要紧盯竞品，从它们的验证结果当中找到最有可能为我们所用的内容。当然，并不是说只有被竞品验证过的爆款话题才能放进我们的话题素材库。准竞品类的视频号的爆款话题同样也可以为我们所用，只不过一定要用得巧妙。

图1的截图来自我们一天点赞过万的视频号内容。我们看这个内容的封面上所呈现的内容：一个是画面，这是画面对我的形象呈现，我还是比较满意的；一个是文案标题，这个标题也在很大程度上助力了内容的传播。第一帧要有画面，如果是视频号主出镜，第一帧的画面一定要保证号主形象的一切需要，要有精准吸睛的文案标题。这个视频内容的封面截图，同样可以印证我们关于作品封面说分享的一些内容。
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现在来说一下这个视频的话题，其实这个内容真正要说的是经济独立对于一个女性的重要性，因为我的小伙伴们是一群又忙又美的人。但是这个封面上我们看到的标题文案却是“撒娇女人／贤惠女人，哪种好命？”，为什么不直接说“经济独立对于女人很重要”，而先用这样一个话题作为这个视频内容的标题？因为这个话题更感性，更符合女性目标群体的心理特征，而撒娇的女人更好命则是一个自带热度的热门话题。再加上跟它相对的贤惠的女人，把两个话题放在一起进行讨论，就是一个很有爆款潜力的话题。用这样的话题来承载我想要表达的核心观点，在传播上确实能带来不小的助力，这个话题来自我的话题素材库。

6.2.3　拆分高手的套路并化用

拍同款是一个剑走偏锋的险招儿，非常考验运用者的分寸感。这一招如果用得好，一个新人照样能够借此获取较好的传播效果。但是稍有不慎就会变得很low，甚至还会有抄袭的嫌疑。具体应该怎么用？照搬肯定是不行的，只改里面一些人和物的名称也显得简单粗暴，同样会显得很low，最好的办法是化用，这需要对高手的爆款内容的套路进行拆分。我们首先得承认每个高手都有自己相对固定的套路，有时候一个高手还会同时拥有几个好用的套路，经常在自己的作品中交替使用。高手这样做最起码有两个大的好处：一个是用经过验证的套路进行内容生产效果总要比重新琢磨套路更为稳妥；再一个就是经常使用相对固定的套路慢慢就会形成自己的特色，对于视频号的品牌效应有着不小的帮助。这个套路包括个人表达的套路、内容脚本写作的套路以及人物设定的套路。我所说的对高手的爆款视频进行长期的观察和分析，除了对爆款话题进行分析和整理之外，自然也包括对这几个套路进行拆分和化用。

视频号实战训练营的很多小伙伴都喜欢对我的视频内容的套路进行拆分，他们还做了如下的总结：

“萌姐，你总是喜欢用问题作为标题，然后在问题的解决过程中一步步阐述自己的观点。”

他们还举例说：“比如你的这些标题：‘你会放弃百万年薪在海上追鲨鱼吗？’‘你会把买房的钱给弟弟当彩礼吗？’‘撒娇女人／贤惠女人，哪种好命？’‘你赞成婚前同居吗？’‘女孩如何逼自己自律？’你就连讲自己的故事都要用提问作为标题，比如：‘为奥运梦退学我错了吗？’‘你上大学时钻过小树林吗？’‘为什么我从全国排名第三的浙大退学？’”

他们说：“萌姐，你讲故事的时候总是爱用反转和逆袭，比如‘30+女人，从负债做到年入百万’，比如‘三十岁北漂迷茫宝妈践行学习五环法创业成销冠’。还有你讲述自己和学员小伙伴们的故事也都充满了反转和逆袭。”

他们说：“你总是喜欢用很多的数据，还要让这些数据形成排比，比如你在讲学生的故事时说：‘2002年，一年顶三年她考上北外；2006年大学毕业用十年时间从月薪2800到年入百万的五百强高管；2019年，她信心满满地辞职离开了安逸的职场……’比如你在讲述叶倩的故事时说：‘六年前在家人的质疑、朋友的嘲笑当中她辞去了光鲜亮丽的国企铁饭碗……把一家100平方米的瑜伽馆在两年内经营到三店两销，收入也翻了5.5倍……’”

不得不说，他们对我的作品输出观察得很仔细，总结得也很到位。这些也确实是我经常使用的套路，没别的原因，就是这些套路我已经用实践反复验证过了，效果是真的好，那就要坚持用下去。再者就是，这些套路因为我一直在用，慢慢地就成了我身上的标签。经常有小伙伴们说：“萌姐的作品特色很鲜明，很多时候我们只看内容的表现风格就能知道这一定是萌姐的作品。”这些不都是一个内容输出者想要的结果吗？

所以，作为一个视频号的新手，要想第一时间在这个新兴的平台上占有一席之地，在不断提升内容生产能力的同时，一定要让自己具备在短时间内做出爆款视频的能力，而这技能的习得就绝对离不开对爆款内容的拿来主义的借鉴。当然，这也只是一时的权宜之计，对自己内力修为的提升也一刻不能放松。不过，只要这个过程你做得足够用心，从认识高手到成为高手也只是时间问题。

6.3　不能不会的视频号“涨粉”技法

视频号的传播机制和视频号传播的底层逻辑在前面已经分享过了。现在我们再来分享几个能够一说就会、一看就懂、一用就灵的视频号短期内快速涨粉的方法，然后让这些方法帮助我们在做视频号运营的早期就稳住局面，只有营造一个好的开始局面，我们才能赢得慢慢成长的机会。

6.3.1　发掘视频号内部的涨粉潜力

视频号的涨粉通道大体上可以分为内部通道和外部通道。内部通道可以理解为视频号平台内部的涨粉通道，比如视频号内容当中的引流行为。外部通道指的是微信生态内，视频号平台外的涨粉通道，比如朋友圈和公众号。现在我们就来把这些通道的使用办法盘点整理一下，最大限度发掘微信生态的视频号涨粉潜力。我们先来说视频号内部的涨粉通道：

在视频号内部引流涨粉，最常用的办法就是在视频底部加文字引导语。比如有些视频号玩家在每条视频内容的底下都会加上“关注××××了解更多相关知识”，或者“关注××××获取更多干货”之类的话。还有的写着“我们致力于分享××××干货”这类的话。这就属于典型的利用视频底部的引导语来引流涨粉的做法，虽然这么赤裸裸的涨粉方式萌姐用得并不是很多，不过对于视频号新人来说，这真的不失为在不违规的情况下引流涨粉的一个有效办法。

在内容的结尾处利用语言和图片引导粉丝去点赞和关注。我们见过很多连续剧式的内容输出者，他们会在每一期内容的结尾处设置一个问题，然后用“关注我，下期告诉你答案”的类似话术来引导用户关注和点赞。还有的视频号玩家只是在内容的结尾处加上一个足够勾人的问题来作为下一期的主题预告，然后什么都不说。就像我们平时看的电视剧的分集剪辑的技巧一样，情节发展到最紧要的地方这一集也就结束了。为了得知剧情的走向，观众就会在强烈好奇心的驱使下，不自觉地点开下一集。不过越是这样稍显含蓄的表达方法，就越需要深厚的功力作为支撑。如果没有特别明显的话术引导，那问题的设置就越要巧妙和足够吸引人。而且这样的方式给人的感觉要舒服很多，人在好奇心的驱使下为了一探究竟主动去关注，比在话术的提醒下被动地去关注，在体验上自然会好很多。还有的视频号玩家为了规避违规的风险，既不用语音也不用文字话术来表达，而是用图片来完成这一功能，比如用一个手势和一个心形的符号来提醒用户点赞，不过类似这样游走在平台规则边缘的引流方法我们既不提倡，也不鼓励。如果还有别的选择，这种方法就别用了。

再有就是利用对评论区的管理，跟用户之间建立更加紧密的连接，让他们主动点赞和关注。有用户在评论区提出疑问，就及时耐心地予以解答。比起直接在评论区给出答案更高明的解答方式是告诉他在哪里能够找到答案，或者予以有限解答，再告知更多更详尽的答案的所在地方。当然你所告知的这个答案所在的地方也应该是你的另外一个流量入口，比如你的公众号上的一篇文章。如果有人在评论区倾诉自己的迷茫和苦闷，一定要及时给予关心和指点，尽自己所能为其提供帮助。如果有人在评论区表达肯定和欣赏，别犯懒，一定要及时回复。哪怕是回复一个笑脸和一个握手的表情，这也是个拉近距离的互动。如果有人在评论区进一步询问你的信息，千万别大意，这是合作的机会找上门了。如果评论区出现了质疑和喷子，你除了心中暗喜之外什么都不需要做。就像我们在前面说的那样，暗喜是因为你的传播已经到了陌生人的社交环境，什么也不做是因为你回复什么就会放大什么，这样的评论就让它沉下去好了。

再有就是，由位置所激发的同城推荐和由话题带动话题推广，除此之外视频号还为每一个视频号用户准备唯一的名片——二维码。用户只需要扫描二维码就可以关注相对应的视频号。视频号主还可以把属于自己的二维码分享到微信群、微信公众号甚至微博、QQ等，以此来为自己争取更多的曝光机会。

6.3.2　发掘微信生态内的涨粉潜力

发掘视频号在微信生态内的涨粉潜力，其实就是要打好各种组合拳，把视频号和微信生态内的其他功能配合使用。比如视频号+朋友圈、视频号+公众号、视频号+微信社群。

1．视频号+朋友圈

微信对于朋友圈的定义是“在这里，你可以了解朋友们的生活”，这是一个由熟人关系连接而成的相对私密的社交圈子。用户可以在这里发布自己生活里的点点滴滴，也可以看见好友们发布的各种状态。从传播的角度来看，在微信生态系统内朋友圈一直都是以辅助者的角色存在的。在视频号出现之前，朋友圈一直是公众号文章二次传播的重要阵地。很多公众号里阅读量10万+的文章都是经由朋友圈的二次传播产生的。现在要想发掘视频号在微信生态内的涨粉潜力，自然离不开视频号+朋友圈组合。

经由朋友圈对视频号的内容进行二次传播，可以成功激活视频号内容的双重传播。因为跟视频号一样，这些内容在朋友圈同样可以实现点赞和评论等功能。同时因为朋友圈的社交环境基础是“熟人”的强关系，他们之间会有相对较强的信任感。这样的社交环境的连接性较强，信任度也更高，传播的效果自然会更好。我们前面说过视频号内容出圈儿的基本机制，其实从六度人脉的角度来看传播的话，视频号的内容在朋友圈更加容易实现裂变式的传播。在朋友圈发布视频号的内容，有几个细节需要注意。

第一，为了避免信息传达得不完整，在朋友圈推送视频号的内容字数最好不要超过140字，因为超过140字之后内容就会被折叠。这会导致后面的内容不会被用户看到，从而影响传播的效果。第二，为了提高内容打开和分享的概率，可以选择发视频号主动艾特好友，主动邀请他们为你助力。第三，对内容的选择。因为好友如果选择在朋友圈为你助力，就意味着要为你的内容做信用背书，所以在内容的选择上可以做适当的取舍。我见过不少优秀的视频号玩家，他们并不总是第一时间把视频号的内容放在朋友圈里推送，而是先让内容在视频号的平台上稳一稳，如果感觉效果不错再在朋友圈里发布，让好的内容在朋友圈的助力下形成二次传播。毕竟朋友圈里的都是熟人，那些传播效果不是很好的内容就没必要烦劳他们了。这既是对好友们的负责，同时也是对自我品牌的保护。

2．视频号+公众号

公众号比视频号出现得早，在视频号出现之前公众号一直是微信生态内深度、完整信息传播的主要阵地。视频号的出现也是因为这几年短视频内容传播的爆发，长篇图文的创作和传播局限性越来越明显。可以说视频号和公众号从功能上来说是相辅相成的。视频号的短内容经由视频号来传播，更完整、更深刻、更系统化的长篇图文内容经由公众号来传播。相对而言，视频号更像一个传播的窗口，而公众号更像一个稳固的阵地。很多经由视频号传播被我们所吸引的人，在观看视频号内容后只是好奇而已，可是经由视频号来到公众号，通过了解更加系统、更加深度的信息之后，会呈现出较高的路转粉的概率。在视频号内完成初次见面，在公众号下实现互动和深度了解，这是视频号+公众号组合的传播逻辑。所以，很多高明的视频号玩家会在视频号内容下面加上公众号相关文章的链接，同时也会在公众号文章中加入视频号的链接，以完成公众号和视频号的交互性引流。

3．视频号+社群推广

社群推广已经不是一个新鲜事物了，但是很多新人对社群推广明显带有很大的误解。对于社群推广的误解主要分为两种情况。第一种误解就是社群推广其实就是“红包推广”的另一种说法，他们觉得新人进群需要发红包，然后抢到红包的老成员表示欢迎。另外，有人需要点赞、评论的就在群里发红包，并把自己的视频号链接和二维码发到群里，抢到红包的人前去打卡完成任务。很多人以为这就是社群推广了。社群推广的第二种误解就是错把客户群当作推广社群，以为只要把视频号的链接或者二维码发到群里就算是完成任务了。其实这也不是真正的社群推广，或者说这也不是有效的社群推广。为什么说红包推广和客户群推广都不是有效的社群推广呢？因为一个具备良好推广能力的社群都有一个共同的特征，那就是当你把信息发送给你的目标人群的时候，他们会主动把你的消息发送给更多的人，这个主动发送的过程才能被称之为传播。否则只能算是被动打卡，红包推广可以算是一种被动打卡。就算是在红包的刺激下能够得到一定程度的传播，这也不能算是良性的传播。客户推广群可能连被动打卡都算不上，因为你发到群里的信息能够得到他们主动响应的概率并不高。

什么样的社群推广才算是真正意义上的社群推广呢？这主要是由社群成员的三观一致性和精神凝聚力所决定的。我们视频号实战训练营的小伙伴们都是做社群运营的高手。在我们的视频号实战训练营刚开班的时候，我就一再跟他们强调社群的重要性，我跟他们说一定要组建自己的社群。因为我知道，他们社群的传播力是值得期待的。因为他们社群的成员都是一类人，他们的三观高度一致。他们积极、主动，充满正能量和利他精神。这样的人愿意主动传播一切优秀的内容，愿意先成就别人而后再成就自己。所以，发到这些社群里的信息不仅能够在这个社群内部得到良性的传播，真正好的内容还能在群成员各自的社群里得到好的传播，我们把这样的社群推广称为裂变式的社群推广，这样的社群推广才是真正有效的良性社群推广。


第七章　新人也能玩得转的视频号变现法则

7.1　种草，纯小白的视频号变现之路

7.1.1　纯小白变现的希望：左手有课，右手有货

我经常跟我的青创客和视频号训练营的小伙伴们说，我是一个做事情看重结果的人。不管做什么事情，最后肯定都要落到变现上，而视频号所依存的微信生态系统本身就具有得天独厚的变现优势。因此，所有不以变现为目的的视频号玩家都只能是个看客。

现在我们就来聊聊视频号变现的问题，视频号从内部测试到现在也还不到一年的时间，但是已经有很大一批人开始了变现之路，而且还做得很不错，这当中有相当一部分是短视频领域的纯小白。他们实现变现的具体路径各不相同，若是仔细划分，也不外乎如下几种：有货的卖货，没货的卖课。卖货和卖课是实现视频号变现的两种最重要的方式，说起来这两种方式好像都不适合新人，因为很多新人既没有货又没有课可卖。但是事实上恰恰相反，这些既没有货又没有课的人反倒是两条变现路径都可以走得通。因为还有一种路径叫作左手有课，右手有货，这是我为我们的视频号训练营的小伙伴们量身定做的变现模式。他们当中好多人都依靠这条路径实现了变现，其中的优秀者甚至已经实现了月入10万元的梦想。

我们的很多学员，当他们看到视频号的风口而加入视频号训练营的时候，他们的内心是比较迷茫和纠结的。甚至当我跟他们说让他们在一个月内实现变现的时候，很多人也是将信将疑的。但是有些人课程还没有结束就已经完成变现10万+，这是超出很多人想象的事情。他们凭什么能够实现？因为他们一直在分享这些天他们的变化，当他们开始冷启动的时候，视频号的社交属性让他们六度人脉之内的人看到视频号的风口，同时也看到他的变化。然后有一些人就会想要跟他一起，并在他的影响下成为视频号训练营的同行者。在这个过程中他也会因为别人的不断加入而实现变现。

7.1.2　种草就要做好课与货的转变

从他的变现路径当中我们可以看到，作为一个短视频领域的新人，他一开始是没有供应链体系的，也就是既没有课也没有货的。这种情况在以往是完全看不到变现路径的，但是在视频号的平台上，在视频号训练营里这就变成水到渠成的事情了。首先因为这是在视频号的平台，视频号平台的传播机制的社交属性决定了当你冷启动的时候接触到的多半都是微信好友，或者是好友的好友，再或者是好友的好友的好友。这就是我们在反复提到的六度人脉链条上的社交节点，这样的一种传播路径又会带来怎样的不同呢？跟以往平台的完全陌生的人脉关系相比，这样的传播路径下看到你的人，他们对你是比较熟悉的，他们知道你是谁，知道你原来是什么样的状态。再有就是他们和你之间有一种天然的信任感，这是当我们在别的平台上看到同类型内容的时候都不会有的感觉。也正是因为如此，当你把自己身上发生的变化展现出来的时候，他们都会有一种强烈的好奇心。想要知道你为什么会发生这样的变化，然后你的变现就有了可能。这是视频号的传播机制所给予的两个便利，一个是真实感，一个是信任感。

对于在视频号训练营实现变现的小伙伴来说，还有一个变现的必要条件是训练营给予的，就是让你所听的课变成能够变现的货。为了助力更多的小伙伴迅速实现变现，所有入营的小伙伴可以申请代理课程的资质，这就等于把你正在听的课变成了你手里的货。早在我刚接触视频号的时候，就跟业内人士进行过变现问题的探讨。我们得出的一致结论就是变现是视频号的基本特征之一，而在视频号平台发展的早期，最适合新人变现的就是课程。所以在视频号的平台上，把自己的课程变成小伙伴手里的货，然后新人在视频号训练营做到变现就变成了一件可以实现的事情。

有一位小伙伴叫潘奕鸣，她是我们的微创业者，心理学爱好者，还是注册心理咨询师。当她决定要加入视频号训练营的时候，在短视频领域也几乎是一个小白。倒不是说她之前从来没有接触过短视频，以前她也在其他平台发布过短视频内容，但是因为没弄清楚平台的机制和规则，没多久就把账号给做坏了，根本就谈不上变现的问题。后来接触到了视频号，在视频号训练营很快就弄懂了视频号的机制和规则，也弄懂了到底什么是冷启动。她的第一条短视频内容是《70后北漂的成长之路》，这条视频在不到一周的时间达到1.7万的播放量、300+的点赞量、100+的转发量，那时关注她的好友还不到500人。这让她真正感受到视频号能穿透朋友圈，实现10的6次方的传播威力。因为她的这条接近2万播放量的视频，在10多天的时间内让她立即产生变现收入，因此实现了视频号的变现，她用自己的亲身经历证明小白在视频号上实现变现是完全可能的。这仅仅只是一个开始，至于以后，相信她会拥有更多的可能性和更大的空间。她是一位心理学的爱好者，还是一位注册心理咨询师，她还在传统零售行业做过18年的运营管理，这些都是她的资本。假以时日，相信她完全有可能，也有实力拥有自己的课程。

视频号为新人设计的这种通过分享、推荐某一款商品的特性，激起他人的购买欲望的变现的路径，其实早在网络上就有了一个名字，叫作“种草”。传统意义上的种草更加适合一些粉丝量大的流量型的玩家，比如拥有众多粉丝的艺人、明星，或者是在某个领域造诣精深的权威专家。名人和权威效应是他们种草成功的有力保证。相对而言，视频号对新人更加友好，它的熟人传播机制让号主和用户之间拥有一种天然的真实感和信任感，这才让新人种草也能拥有好的效果，比如作为视频号新人的潘奕鸣，她种草的成功正是得益于此。她曾经在一次业内交流会上，碰到一位同乡，几句寒暄，对方竟然说知道她。她很好奇对方是怎么知道她的，因为虽然是同乡，但是两个人素未谋面，而且年龄上相差两个年代。细问才知道，原来是她的视频号穿透了朋友的朋友的朋友圈。这件事再次让她对视频号的威力深信不疑。这就是视频号传播的魅力所在，也是新人在视频号上变现的有力保障。对于我们青创和萌芽以及视频号训练营的小伙伴来说更是如此，因为在一开始我们不仅为他们设计好了左手有课、右手有货的变现路径，还为他们准备好了可以转化为货的课，比如把之前出版过的所有的畅销书，如《人生效率手册》《精力管理手册》《加速》《从受欢迎到被需要》和《让你的时间更有价值》等浓缩成精华，它们的签名版都可以作为他们手里的货。还有我们青创、萌芽和视频号实战训练营里的各种课程，也都可以作为他们变现的货。作为青少年创业的陪伴者，我的宗旨是不仅为他们指明方向，还要把他们扶上马；不仅要把他们扶上马，还要再送他们一程。

7.2　连接的力量，让更多的人看到服务

“今天是2020年10月30日。

“这是我视频号作品发布的第137天（6月13日发布第一条），目前作品发布70条。下午收到一个业内第三方数据的榜单，荣获视频号TOP 100教育－认知博主自媒体类第51名。

“目前粉丝12324个，获黄V教育自媒体认证，通过视频号变现10万+自我介绍的那条视频拥有11万阅读量、1835个赞、735条评论，破万阅读量的作品15条以上。”

这是在视频号训练营10月的复盘总结当中，太阳姐姐的个人总结。严格来说她并不算是短视频领域的小白，在这之前她是一名生活在北京的“80后”互联网创业者。2019年，她兴致满满地与合伙人开始教育创业，半年之后遭遇创业负债，流量受限。焦虑无助之后，慢慢明白自己最缺的是互联网个人品牌。于是，从微博到抖音再到小红书，她花了很多时间、精力和金钱，但效果甚微。2月，视频号内测出来的时候，她就开始关注。但是那会儿，她看不懂规则，不知道怎么做。她这样的情况应该算是一个其他平台的长尾小号，有自己的账号，也努力过，而且在遇到视频号之前这种努力还一直在坚持，只不过结果真的是不怎么理想。

太阳姐姐遇见视频号之前的状态，恰好符合张小龙做视频号的初衷。她在接触到视频号之后迅速做出了自己的三个判断：视频号是普通人连接互联网的最佳路径；接下来的两年会是视频号崛起的红利期；有拥有12亿用户的微信生态作为后盾，视频号的发展前景不可限量。于是她决定要做第一批在视频号上试水的自媒体人，然后就第一时间加入了视频号训练营。通过不断的学习和在视频号平台上坚持分享自己的教育理念，到2020年10月，就取得了这样的成绩。她用自己的成绩再次证明，新人不仅能够在视频号的平台上实现变现，而且还能取得不错的业绩。

同样是新人，同样是在视频号平台上实现变现，跟潘奕鸣不同，太阳姐姐靠的是另外一种变现模式：服务获客。因为加入视频号训练营的时候，太阳姐姐自己是有货的，她的货就是自己的教育服务。也正是基于她的实际情况，我们在一开始就为她设计了服务获客这样一条变现路径。其实服务获客跟种草变现的变现逻辑基本上是一致的，都是通过分享某一款有形或者是无形的产品的特征和效果来达到成交和变现的目的。所不同的是种草的人自己并不提供产品和服务，他们是通过推荐第三方的产品和服务，然后以佣金和销售提成的方式实现变现的。而通过服务获客来实现变现的人，自己就是产品和服务的提供者，他们通过成交来变现。因为他们自己就是服务的提供者，跟依靠视频号社交传播的真实性和信任感来种草变现的方式不同，所以他们的具体操作也要有所不同。她通过服务获客来实现变现，她所发布的短视频内容主要在以下几个方向上发力。

7.2.1　展示自己的专业性

因为服务作为一种特殊的无形产品，无法给受众一个客观、直接的视觉感受，那就只能通过自己的专业性和权威性来征服受众，让他们从围观者变成粉丝，再从粉丝变成自己的用户。而要想展示自己的专业性，需要做好两个工作。首先是有一份好的简介，把自己的专业经历、获得的奖项、以往的作品等闪光点放到简介当中，为自己的专业性做背书。同时还要抱着一颗利他之心，免费帮大家解决一些教育方面的困惑和疑问。这一点太阳姐姐做得非常好，利他之心也是我们每一位小伙伴都应具备的基本素质，这种素质的利好在视频号的平台上体现得尤为明显。太阳姐姐不断在留言中征集问题，然后给予专业的解答，而后还会持续跟进。坚持这样做，不仅能够通过解决问题来展示自己的专业性，还能通过这种形式的互动增加跟粉丝的亲密感和信任感，就连评论区也都跟着热闹起来了。

7.2.2　分享授课过程增加现场感

服务作为一种无形的产品，最大的缺点就是过于抽象，缺少具体感受。即使如此，我们也要想办法使抽象的服务尽可能显得直观一些。而以短视频内容为主要输出形式的视频号刚好可以通过视频让这一服务现场化，让粉丝对提供服务的过程有一个直观的认识。不仅对教育的环境、场地有个直观的认识，就连传授知识的方式、方法都了解得更加清楚了。太阳姐姐的视频内容不仅有课程上授课的场景，还有课后指导的内容和学生学习之外的生活场景，让教育变得生活化，也更有温度。把一个冰冷、抽象的概念变成一个个直观、感性的场景。让无形的产品也能直入人心，让粉丝产生想要加入的想法。

7.2.3　分享结果反馈，让结果说话

一款有形的产品，我们看的是产品的外观、性能和各种参数，这些都是可以通过照片和数据直接提供给粉丝的。但是，一款无形的产品就算有很多证书和奖章为自己的专业背书，也只是向粉丝传达了一些可能性，至于服务过程展示，只能使得服务提供的过程变得更加清晰。这些都很重要，但是还没有重要到让他们做出下单的决定。而他们没办法决定下单，就无法成交，也就没办法实现变现。一款无形的产品要想真正打动粉丝的心，实现成交和变现就得让结果说话，通过对以往学员的回访和学习的反馈实现结果的呈现。

太阳姐姐通过这样的方式实现了服务获客的良好变现，她的一些做法值得所有提供服务的自媒体借鉴一二。这也是视频号平台变现的一种可靠的模式。

7.3　电商变现，发挥视频号的窗口作用

视频号还有一种重要的变现方式，变现并不发生在视频号之内，而是把视频号作为一个窗口，利用视频号引流，在微信生态内实现变现。按照变现终端的不同，电商在微信生态内实现变现的方式可以分为朋友圈公众号变现、直播间变现和小商店变现。

7.3.1　朋友圈、公众号变现

早在视频号出现之前，朋友圈就是微信变现的主要阵地。也就是大家早就非常熟悉的微商，现在微商经过几年的发展已经非常成熟了。在没有视频号助力的情况下，微商虽然也能够变现，但是能盈利的只有早期入场的头部玩家，他们被称为“总代”或者“高级别分销代理”的上线，而且他们更多依赖底下为数众多的下线而非客户方。作为想要在朋友圈变现的小微创业者，现在想要入场微商获得不错的变现成果的可能性已经不是很大了。因为扎根于朋友圈的微商的变现逻辑其本质上也是熟人经济，只有微信好友才能看到你的内容。而大多数人的微信好友数量是很难支撑起一份事业的，这就使得他们通过各种渠道来添加好友，但是这时候添加的好友其实并不是真的好友。随意添加的好友缺少六度人脉之间特有的社交连接，没有多少信任感，在这种情况下就很难达成交易和变现。作为电商经济的一部分，朋友圈经济依然大有可为，只不过需要加上视频号的助力。视频号加朋友圈的变现逻辑和具体引流路径我们前面已经做了分享。而在公众号上实现变现则更加适合以文章为主要输出形式的知识付费。

7.3.2　直播间变现

在直播经济大火的背景下，变现的终端自然少不了直播间。视频号自然也不可能忽视这个重要的变现途径，所以在视频号全面放开不久，直播功能也慢慢开始了内测，现在视频号的直播功能也已经完全开放。现在的视频号用户只要开通了视频号，也就等于同时开通了直播功能。只要在视频号的页面点击人像按钮，进入个人中心就能在右下方找到发起直播的按钮了（见图1）。
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按下这个按钮就可以看到“直播”和“直播预告”这两个选项（见图2）了，点击“直播预告”就可以对直播的时间和主题内容进行设置。点击“直播”的按钮可以对直播的封面和位置进行设置，然后同意相关协议就可以开始直播了。当你发起直播之后，关注你的粉丝的视频号就会亮起直播的小红点，就跟你发布新的短视频内容时粉丝收到的提醒一样，不同的是这个提醒会被标注上直播。直播间变现除了成交销售之外，还有一个变现方式，那就是来自观众和粉丝的打赏收入。销售和打赏是直播间变现的两个最重要的方式，销售变现适合拥有有形产品的视频号主。而打赏收入更加适合拥有无形产品的视频号主，比如才艺、知识的分享和传播。

从2020年10月开始，我们就启动了视频号百万级网红主播营。经过几个月的努力，11月我们带领1000名创业者在视频号总计直播过万次，为视频号玩家变现助力。一个刚刚进场的新人主播，一场直播销售过千单在主播营里都是很常见的事情。我们的一位小伙伴视频号开播4天就变现10万+，我们的视频号百万级网红主播营也因此被业内选为年度经典案例。

[image: ]
图3



7.3.3　微信小商店变现

微信小商店一直以来都存在于微信小程序当中，是微信为了实现微信内电商业务的自主经营而开发的一款小程序，可以帮助商家免开发、零成本、一键生成卖货终端。借助微信小商店，可以进一步降低小程序的生态经营和卖货门槛，让所有的中小微商家和个体创业者都能够快速拥有一家属于自己的店铺。开通微信小商店的商家不需要另外申请微信支付商户号，在完成开店任务后即可上传商品。开店的流程也非常简单，打开微信小商店的小程序，点击“免费开店”引导选项，申请开店时需要选择小商店类型，支持企业、个体、个人零门槛开店，企业类型小商店需要使用营业执照认证，个人小商店只需要上传身份证信息，就可以开店上传商品了。我在2020年7月视频号刚To C发布时就做出过预判，为了完成视频号的商业化，微信很快就会打通视频号和微信小商店的通道。果不其然，现在这个通道已经被打通了。点击进入视频号个人号中心，点击右上角设置图标就可以看到关联入口（见图4）。

点开“我的商店”，就会看到图5这样的提示，如果你在之前就已经开通了自己的微信小商店，只需要绑定关联微信小商店小程序即可。没有开通小商店也没有关系，只需要点击“免费开店”就可以根据引导进行开通。然后就可以通过微信小商店发起直播，进行带货。
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这是视频号+微信小商店的变现模式。除此之外，微信小商店还有一个自己的变现模式，那就是通过小程序直接进行分销变现。不过这个严格来说并不属于视频号变现的范畴。我们在这里不做过多的阐述。微信小商店到底能够在视频号新手玩家身上展现出什么样的变现效果？视频号实战训练营里一位名叫何燕的小伙伴在给我的留言里这么说：“跟着萌姐学习视频号并开通了微信小商店以来，彻底帮我实现了从一个传统实体店成功转型到线上商店的梦想，也把店里所有产品放在了微信小商店里销售，第一个月微信小商店就实现了三次提现，一次提现一万的销售业绩，目前小店进入第二个月，短短19天的时间里，已经提现三万，对于曾经辛辛苦苦经营实体批发的我来说，这一次的成功转型无疑给了我更多的可能性。”

视频号的变现功能现在变得越来越强大，关于视频号变现的模式每种说法各有不同。但是若说到视频号变现的本质，无非就是要成交。而要成交就必须有商品，从这个角度来看，想要使视频号实现变现的人无非三种——拥有有形产品，即有货的人；拥有无形产品，即有课的人；还有一种人既没有货也没有课。但视频号对新人是非常友好的，这种友好当然也会体现在变现上，所以不管是哪种类型的新人，视频号都为他们准备好了变现的模式。上面我们分享的就是适合新人的三种不同的变现模式，接下来我们要做的就是找到适合自己的变现模式，并坚定不移地去践行。
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扫码关注视频号
“张萌”



一年百场直播陪你快速升级
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扫码或搜索zhangmengmj
关注微信公众号
“张萌萌姐”



回复“视频号”

即可获得

“萌姐独家视频号秘籍”

OEBPS/Images/image01825.jpeg
mﬁfﬁ

LT

l 1.0
REAL WEALTII L

bopati=:]

BEFLES L
RANTABRBEKF

ERE "SR B, HATRAENME?
SKHRENME, BEAARNLERNE?
HARMIRESIE, TRRRIAMSER?

KESCIEIRE “BRd” R NE >

OHEARSASS





OEBPS/Images/image01946.jpeg
I
S

B AT

100 120 150 180 210 250 300 360

b

2

50 49 48 47 46 45 44 43

o
S

50% 41% 32% 26% 22% 18% 15% 12%






OEBPS/Images/image02067.jpeg
SMEIAE
MR AVHFFRERRURNETHA,

7 B ARSI A,
HIORERITIHE ES 0
L1000 AL E R5EAk
BHEEN KR5EAL

BRI EFMFEA R LUFFERE

EEMERBIRNAR






OEBPS/Images/image01826.jpeg
v—

!l[”jfi?fﬂ &
,‘LT:H‘J





OEBPS/Images/image01947.jpeg
Bfi: AX

Vi3na 100 100 100
it 0 10 22
R 100 90 78






OEBPS/Images/image01823.jpeg





OEBPS/Images/image01944.jpeg
it

TLIGER
60000
55000 [mE:
WA

50000
45000
40000
35000

B DI ER

JelkEBk, RN
30000
25000

‘ ‘ 0

2007 2008 2009





OEBPS/Images/image02065.jpeg
< RE

Q-

H 4
INE
REITR
FRAAIRE

ENABR ERTAAS
FRE, BRANEMRONIARR LS
FNRRIARS . FIEDARR

BIfFHER

HHEE

il 4c @)






OEBPS/Images/image01824.jpeg





OEBPS/Images/image01945.jpeg





OEBPS/Images/image02066.jpeg
@

MRS IAIE

BATARE, MEREE. ERMBRES

BEBETARE, WG

A FHATIAIE
BARL, HHERE

SAIER TR






OEBPS/Images/image01827.jpeg
Lv O

o FHERE REFeEE L plisde i
EEAELT





OEBPS/Images/image01828.jpeg
T

Lv O

Bt FERE  EREN ZEER

Lv1

| AT
R it TEWZ





OEBPS/Images/image01949.jpeg
[Syse e KPR SRR

19— MaS (70

0 200000 400000 600000 800000 1000000 1200000 1400000 1600000 1800000 2000000






OEBPS/Images/image01829.jpeg
Hee

LvO ‘ ‘ ‘
@%Vé% sMFE  EEEL RS
ol ‘
J /\k
wamp| | REE | A

Ly 2

ol [T
s Ty | | akiE





OEBPS/Images/image01950.jpeg
A

15%
14%
13%
12%
11%
10%

9%

1% #

DEV X

0 200000

400000 600000

800000

1000000 1200000 1400000 1600000 1800000 2000000





OEBPS/Images/image01948.jpeg
B AT

o 120 120 120
fifot 0 10.5 234
G 120 109.5 96.9

H R R 20% 5 B 24.2%






OEBPS/Images/image01832.jpeg





OEBPS/Images/image01953.jpeg
3000

2500

2000

1500

1000

$500

$0

2608

736
502
216
e £ e A





OEBPS/Images/image01833.jpeg





OEBPS/Images/image01954.jpeg
83

20

6/06/07 |

373.29

3.43

663.18 3036.47
84 2016/07/07 37722 659.25 3036.47 3.43
85 2016/08/07 381.15 655.32 3036.47 3.43
86 2016/09/07 385.10 651.37 3036.47 3.43
87 2016/10/07 389.06 647.41 3036.47 3.43
88 2016/11/07 393.03 643.44 3036.47 3.43
89 2016/12/07 397.01 639.46 3036.47 3.43
90 2017/01/07 401.01 635.46 3036.47 3.43
91 2017/02/07 405.01 631.46 3036.47 3.43
92 2017/03/07 409.03 627.44 3036.47 3.43
93 2017/04/07 413.05 623.42 3036.47 3.43






OEBPS/Images/image01830.jpeg
1 [ 50 |ERESHI HE R BE R 5T BT

2 ez 74 | BERBWI HBERE

3 | BES | 53 |HE FWRIHRE

4 | EREB | 69 | KHmE FREFREERER R

5 | Brt— | 56 |5 e

6 | BRREfT | 72 |BEE HERE

7 [ B fit 57 | BERSYHE JbmREE

8 | Amg | 48 | Em#E R ERSERAES R R TR T
9 | BEE | 56 |KNTHESETERUE | PEREERRAAE






OEBPS/Images/image01951.jpeg
—-
o
=X

e

14%
13% |
12%|
11%)
10% ]
o
8%
7%
(70” u
5%
g
3%
2%
1%

[ Ve

| TR (78)

0 200000

400000

600000 800000 1000000 1200000 1400000 1600000 1800000 2000000





OEBPS/Images/image01831.jpeg
i

g FEOGE  BEEY WRITE
el W -
e HePL s
8 [ == | F 2
M2 Tume rkems

i
|
|
BB ﬁﬂ%ﬁ‘ 2

'3
RIRGGT





OEBPS/Images/image01952.jpeg
R B SRR

15%
14%
13% | A I | S E——

12% e
11% | b
10%7 ' ' ]

. ————— |

8% |

6% |

5% | ] [ O " 11

4% |m——

3%7_1

2% _——_—_

196 | —— RS ()

0 200000 400000 600000 800000 1000000 1200000 1400000 1600000 1800000 2000000





OEBPS/Images/image01814.jpeg
T HERS, KEARS

A PR BRI






OEBPS/Images/image01935.jpeg
At

300%:
50%:
200%

2

—104F

150%

—204F

30%

0%
0%

5

100%





OEBPS/Images/image02056.jpeg
»

>

PO





OEBPS/Images/image01815.jpeg





OEBPS/Images/image01936.jpeg
1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015





OEBPS/Images/image02057.jpeg
HBREA (MC) 8l Friicss (MR ) MG,
A

MR,






OEBPS/Images/image01812.jpeg
AMMi]

2]

==
=

| sxws [

HBIEEXR

4

4,

A G

KERRS

s ARIDCHIBL





OEBPS/Images/image01933.jpeg
# TR T
= JChE
Tk o T
=% Lk






OEBPS/Images/image02054.jpeg
T (W)
A

W,

W,

2 : ?J\ ( )
Hl ][
H





OEBPS/Images/image01813.jpeg





OEBPS/Images/image01934.jpeg
Attt
130%

120%:

110%:

100%: — 104

—204F

304F

90%:

80%:

70%

X

8.25%
6.75%
6.50%
6.25%
5.25%
4.75%
4.25%






OEBPS/Images/image02055.jpeg
A

BTk ST





OEBPS/Images/image01816.jpeg
| sxm= [

EXMMER EBTEE
1%—, Frld,
FAMATRF I

4

R

=

HE—HE, SRS
A “TEEZET SRR





OEBPS/Images/image01937.jpeg
Bfr: AT

2000|2001 | 2002 | 2003 | 2004 | 2005 | 2006 | 2007 | 2008 | 2009 | 2010 | 2011

100 | 130 | 160 | 190 | 220 | 250 | 280 | 310 | 340 | 370 | 400 | 430

—-70 | =70 | =70 | =70 | =70 | =70 | =70 | =70 | =70 | =70 | =70 | =70

30 60 90 120 | 150 | 180 | 210 | 240 | 270 | 300 | 330 | 360






OEBPS/Images/image01817.jpeg





OEBPS/Images/image01938.jpeg
BfI: Al
F£4
W 2000|2001 | 2002 | 2003 | 2004 | 2005 | 2006 | 2007 | 2008 | 2009 | 2010 | 2011
B | 100 | 130 | 160 | 190 | 220 | 250 | 280 | 310 | 340 | 370 | 400 | 430
WK | =70 | =70 | =70 | =70 | =70 | =70 | =70 | =70 | =70 | =70 | =70 | =70
HRFE | 30 | 60 | 90 | 120 | 150 | 180 | 210 | 240 | 270 | 300 | 330 | 360
PR 0 [100%| 50% | 33% | 25% | 20% | 17% | 14% | 13% | 11% | 10% | 9%






OEBPS/Images/image02059.jpeg
i i
Tk Kot
z (1) (2)
e YN Tl FAZHT, 2 3 4
z (3) (4)
Kok R 3 45, 2 PRI






OEBPS/Images/image01818.jpeg
s |8

IEEEE

itBekA—1

FEZEDRIA

4

4D, BEARS
WA CTHRER . dem e





OEBPS/Images/image01939.jpeg
B AT

=)

2000|2001 | 2002 | 2003 | 2004 | 2005 | 2006 | 2007 | 2008 | 2009 | 2010 | 2011

S

Eﬂ,

100 | 130 | 160 | 190 | 220 | 250 | 280 | 310 | 340 | 370 | 400 | 430

=
s

A=

=70 | =70 | =70 | =70 | =70 | =70 | =70 | =70 | =70 | =70 | =70 | =70

5

/

¥

30 60 90 120 | 150 | 180 | 210 | 240 | 270 | 300 | 330 | 360

7
#

JlIES

0 [100% | 50% | 33% | 25% | 20% | 17% | 14% | 13% | 11% | 10% | 9%






OEBPS/Images/image02060.jpeg
11iE
MEEFEHER
lgen

BKHE =

BETHE RE
e SRS !

LR S
HHEANEF

BRI A AR BRIP






OEBPS/Images/image02058.jpeg
HbrA (MC) Boibrliss (MR)
A

MC,






OEBPS/Images/image01821.jpeg
BB BE 4T B £ - notes






OEBPS/Images/image01942.jpeg
Bl AR

Y | IANE | $of | £=F | gNE | HEFE | EAF

W
Il

5 = E 75 115 131 150 175 200






OEBPS/Images/image02063.jpeg
< ®E BRO BE

e;&sﬁo_

F1004 stk kem & T B
455 @hkmmHAFAE 1

WHEREHRT

ASERRBELRIE 155 RBAT —HX:

i P ER QOse [J110





OEBPS/Images/image01822.jpeg
HAAE,
ERES

B

4

B, SEARS
WA CEERET . AR






OEBPS/Images/image01943.jpeg
i

50000

45000,
40000,

B

&
X
RN
i

30000

3200033000

2000

28000

23500

10000

18800

14000

13300

13500

T

e

9700

50

4800

4000

2000

1000

5000

2500 [2800300

R 1)

1/€/Ct
1/Ci/1
1/6/11
1/9/11
1/€/11
1/21/01
1/6/01
1/9/01
1/€/01
1/21/60
1/6/60
1/9/60
1/€/60
1/T1/80
1/6/80
1/9/80
1/€/80
1/C1/L0
1/6/L0
1/9/L0
1/€/L0
1/21/90
1/6/90
1/9/90
1/€/90
1/21/50
1/6/50
1/9/50
1/€/50
1/T/%0
1/6/t0
1/9/%0
1/€/+0
1/21/€0
1/6/€0
1/9/€0
1/€/€0
1/21/To
1/6/20
1/9/20
1/€/20
1/21/10
1/6/10
1/9/10
1/€/10
1/21/00
1/6/00
1/9/00
1/€/00





OEBPS/Images/image02064.jpeg
REFNS RiEHE





OEBPS/Images/image01819.jpeg
B8 B 17 7 £ - notes

it






OEBPS/Images/image01940.jpeg
B AT

=iy 1000 1400

FEKT0% 700 980 —280
SFRE S 300 20
BB R AR 500 500

kR 28.25 50.85






OEBPS/Images/image02061.jpeg
51 &
MRS

FEMAZFIIARY
tirBE

B8 LA A E
nn Beijing United Publishing Co.,Ltd.





OEBPS/Images/image01820.jpeg
B

BER,
Z R hER

4

T, BEANS
N = D T L





OEBPS/Images/image01941.jpeg
T8t 20 28

) 30 42

A2k 75 75
M= 385.75 148.35 237.4






OEBPS/Images/image02062.jpeg
MHERIEREAA

a4

pi:254

NER






OEBPS/Images/image01847.jpeg
HTAS B A

e + SRS = 224

FSLRYpAR

FE G + TETERRS + il = B A B

R R A

7 + P + R






OEBPS/Images/image01845.jpeg
> g






OEBPS/Images/image01966.jpeg
3K (58)

420000+

370000 l—l

320000

270000

220000

170000

120000

70000

20000

=3000Q8-"-—%
L & &
S N S

N
N\
N

S A





OEBPS/Images/image01846.jpeg
R

T

gy

oS





OEBPS/Images/image01967.jpeg
Ak
420000

370000

320000

270000.

220000

170000.

120000.

70000

20000

—30000

(58)

\—]_'7
I

NN N N N AN N AN NS NS AN RN NS RN AN NN
D @ @A™ @At W e S Al oW W Y al g W s

IR
S S o S St @GP P ® s “’\'\\ ”\Q\ﬁ\ >
T S S W S S S ST S S S S





OEBPS/Images/image01850.jpeg
55

29 |3






OEBPS/Images/image01851.jpeg
6|7 |8(9(10(11|12|13|14|15|16(17(18[19(20(21|22|23|24|25|26(27|28|29|30|31






OEBPS/Images/image01848.jpeg
#06: 00—17: 00 | ARTHE (EHIEMNTTHERSN) 11400 19000
#07: 00—09: 00 |{ LigRg) § 27000 45000
#£12: 15 (P IEFTRIEER ) 23400 39000
£916: 00—17: 00 | HPATELEHTH 21000 35000
#512: 45/17: 15 CAFRER) B (2R) 48000 80000
2117: 30 (FT) 8 25200 42000
#517: 30—18: 00  |(HEG) A 45000 75000
#)18: 00—18: 30 CHPEIE ) B 81000 135000
#718; 25 (e ) Bl 87000 | 145000

(e ) sh—CERRHT D /T 178800 | 298000
, . (HTEHRE) —(FEDEML) /T 178800 | 298000
B CHERE) —(MATR) 7T 172800 | 288000

(HTHRE ) F—(CRSHUR) 7T 172800 | 288000
#519: 20 CEFIREE ) BT (—X) /1/781 (H) 96000 160000
#519: 30 CEBIREE D) (—x) /79 (B) 88800 148000
£19: 45 (MR ALY FRT (——H) 60000 100000
#920; 35 (AR A2) HET CREARRRSN) 40800 68000
#20: 30—21: 20 | Z=HEWH (FA) 40800 63000
#921: 20 (HITLACSEE ) 0T 39000 65000
#521: 45—22: 25 (L) $1 52800 88000
#921: 45—22: 25 (HEmL) F 2 39000 65000
#)21: 45—22: 25 (HEmL) B3 30000 50000
#922: 30 A E R B ET 21000 35000
#22: 35—23: 30 FiEE AT E 19200 32000






OEBPS/Images/image01849.jpeg
o

192021 | 2¢

o
>
[
to

25|26 |

0o
3
o
%

N

30| 3






OEBPS/Images/image01854.jpeg
25|26 |27 (282930 |3






OEBPS/Images/image01855.jpeg
&






OEBPS/Images/image01852.jpeg
2|13|4|5|6[7|8|9|10{11|12|13|14|15|16(17[18|19(20|21|22|23|24|25|26|27(28(29(30






OEBPS/Images/image01853.jpeg
9120(21|22|23|24|25|26|27|28|29(30






OEBPS/Images/image01836.jpeg





OEBPS/Images/image01957.jpeg
A TR 581870 3.43% 1663.18 3036.47
AT 3500000 5.88% 17150 38646.6
fE 200000 4.20% 700 700
MNEK 300000 12% 3000 15500
4581870 5.90% 22513.18 57883.07






OEBPS/Images/image01837.jpeg





OEBPS/Images/image01834.jpeg





OEBPS/Images/image01955.jpeg
- -2id= RFEBHE | SR 360
HA% TFHBH  NEAE | NTFE AEAM | PUTHRIZER (%)
94 2017/05/07 | 1417.09 1619.38 3036.47 3.43
it 16741.05 19696.59 36437.64






OEBPS/Images/image01835.jpeg





OEBPS/Images/image01956.jpeg
Bfi: T

TP EERK 581870 3.43% 1663.18
AP 3500000 5.88% 17150
(EERS 200000 4.20% 700
MWNFS 300000 12% 3000
4581870 5.9% 22513.18






OEBPS/Images/image01839.jpeg
00 sfyr, 3t/ 7l

(EEHZEhE) BT,
ETSEEHA, TE
AR S LT

Btk 9 BEA
ARE KT ETL
TEFICE, M8 g—REmE
TARAERAE e 183.00
f/"\
A 0700 4
=86.30)

FRAFT =5, [E
Tk, HFLER
£, BoWEREL

0.00
EESGREE
AT ES






OEBPS/Images/image01960.jpeg
F214F
24T -
234 :
244 0
H254F 0
H264F 0
274 0
H5284F 0
= 0
-15
B304E .
HI314E 0
s 0
= 0
HE344F 0
HI354F 0
= 0
H374E 0
SI384E 0
s 0
ZF404F 0
ko -20 :
s -20
oo 0
oo 0
a 0
F464F 0
0
0






OEBPS/Images/image01840.jpeg
1050

1000

950

900

850

o 80 ERTS M RATRE SR

i FlaAR, BUREIRE(E T 2R

100 |71000 &, PR SHEE, 1
EOHEROREEEE S S

. i, RTRRESHEE.

550 “BEEH—"

500 450 EREBERS 13690 G

450 O S o e ey

400

350

300

S 206.75 BEFEHTAMELS “=mmn

5 1, HERSENLE

= v

ol

100

50

1981 1982 1983 1984 1985 1986 1987 1988 1989 1990





OEBPS/Images/image01961.jpeg
BA7F 0
48T 0
49T 0
H504F 0
514 0
B521F 0
ZE534F 0
SE549F 0
HE554F 0
F564E 0
H574F 0
H584F 0
HE594F 0
H604F -80 -80
o1 0
FB621F 0
B634E 0
Bo4E 0
E654F 0
660 0
H67AE 0
FH684E 0
HE691F 0
EB704E 0
BTUE 0

0






OEBPS/Images/image01958.jpeg
Wit | —2.61737C
182 | —2.61)1JC
2% —2.61 570 195 % +3 70
3 —2.61 570 205 % +37370
4% —2.61 57T -’ 215 % +373170
5% | —2.61J7C 228 % +3J77C
6% | —2.61 /50 28 % +15737C
7L | =261/ 405 % +20737C
NS —2.61 570 60 % +80 170
il | —261h7C 80JH % +20017C
FHE +26.1J7 70






OEBPS/Images/image01838.jpeg
T

Lv O |
\ mERE BREN EEES
| EEER w
g | !
g | K | ms
|
| i
é%;‘ TWES Tk
|
L3 i gn e
IR :
\ [
Lv 4 s o
BaE EREY  EER
dT>0

— |
THRC | A \ T Wz





OEBPS/Images/image01959.jpeg
BiI: A

BOAE 2.61 261
HAE 2.61 2.61
P24E 2.61 2.61
H3E 2.61 2.61
B44E 2.61 261
B 2.61 2.61
e 2.61 2.61
vk 2.61 2.61
B8 2.61 2.61
HotE 2.61 2.61
SE105F 0
BIAE 0
E124F 0
S34E 0
P44 0
SE154E 0
P164E 0
174 0
184 -3 -3
ZE194F —3 -3
E5201F -3 -3






OEBPS/Images/image01843.jpeg
B, mp

BRI 2013 &
M R IH R 2209.5
TlAEs 404.8
Eita 29tk 7733
Het. &x5mFK 1654.1
#% ETFO Bz -880.8
B ERATENEE 368.6
& 3756.2






OEBPS/Images/image01964.jpeg
1 7026.69 4451.46 257522 | 5013.52 2013.17

2 7026.69 4451.46 2575.22 5013.52 2013.17

3 7026.69 4451.46 2575.22 5013.52 2013.17

4 7026.69 4451.46 2575.22 5013.52 2013.17

57 | 7026.69 4451.46 2575.22 5013.52 2013.17

58 | 7026.69 4451.46 2575.22 5013.52 2013.17

59 | 7026.69 4451.46 2575.22 5013.52 2013.17

60 | 7026.69 | 719070.56 | 4451.46 | 895888.00 | —174242.22 | 5013.52 | 910329.82 | —189246.09
IRR 0.45% 1.46%
ik 5.51% 19.03%






OEBPS/Images/image01844.jpeg
» &

A i






OEBPS/Images/image01965.jpeg
Ime
T
d

HEERIKEE —
et S KMEAFE - EETBEER
] B_ETEER
Bk 2ARLEZREE 2ARLEZREE
MAFE MAFE
i EiE
R T aE
“ ) a 30 )7 607 2077 4077
g
PR | %M R4
Eff o 1077 2007 1075 207
e AE
&b 4077 8077 3077 607
PN Ay a
: N o 5007 1007 40J7 80J1
e
TS
o - 105 2003 10)3 203
&b 6017 1207 5077 10015






OEBPS/Images/image01841.jpeg
90 EREFEEHEANERE, £
BE ST T RS R,
FHEHE AT, RITHSE
FelRE i,

391.75
Kl

WiE L

330.25






OEBPS/Images/image01962.jpeg
0

—200

=261

4.88%

—200

=261

£734]

744

P

4

Parany
5

754
764
784
794

IRR






OEBPS/Images/image01842.jpeg
1450 Teagyr, 52/ A

; Q
1250 ,J\gfrgm .......
1200 M, Whfe| 121250
1150 A G |
1100 BafsHL

1,011.25

900 SRR RSO
850 K, WERHBRR, SRR
800 TR R B AT

725.00

500 451.00
150 423.70

400 s
911" B 45110

418, oo'\
B 15 k?&ﬁ%ﬂ’ﬁ%%ﬁmﬁ

R
257.70 T A EX PR TRE
s ENA WTO BE, PR

BB IER

50 0

0
2000 2001 2002 2003 2004 2005 2066 2007 2008 2009 2010





OEBPS/Images/image01963.jpeg
(100 AEssk, A& 15F, FHR 30 F) Bfi. 5T

1 7026.69 4451.46 2575.22 5013.52 2013.17
2 7026.69 4451.46 2575.22 5013.52 2013.17
3 7026.69 4451.46 2575.22 5013.52 2013.17
4 7026.69 4451.46 2575.22 5013.52 2013.17
178 7026.69 4451.46 2575.22 5013.52 2013.17
179 7026.69 4451.46 2575.22 5013.52 2013.17
180 7026.69 4451.46 2575.22 5013.52 2013.17
181 4451.46 —4451.46 5013.52 —-5013.52
182 4451.46 —4451.46 5013.52 -5013.52
183 4451.46 —4451.46 5013.52 -5013.52
358 4451 .46 —4451.46 5013.52 -5013.52
359 4451.46 —4451.46 5013.52 —-5013.52
360 4451.46 —4451.46 5013.52 —5013.52
IRR 0.30% 0.51%
FiE 3.72% 6.27%






OEBPS/Images/image01867.jpeg
PR
\

stk T
| |
[ I | [ | |
BEE BEER RARE  TERES  ERER AR
V—‘—‘ |
[ I ]
R R | CEO& | T
T el
Dok R LOSRAD L SEA L AHA

e





OEBPS/Images/image01856.jpeg
#£—1H 340000
E-ANA 3510
E=AH 3510
ENAA 110000 3510
EHANA 3510
BEANA -2000 3510
HEMA -2000 3510
/1A -2000 3510
FENAA 1510
#E+ANA 1510
E+—1H 1510
g£+=18 1510
E+=4H 1510
E+miA 1510
£+HENA 1510
FETANMA 1510
HE+tMA 1510
E+/ 1A 1510
FE+UAA 1510
E_1+4MA 1510
HH—1A 1510
FH-AA 1510
FH=4A 1510
FHmAA 1510
it © ¥524669.92 ¥53888.82






OEBPS/Images/image01857.jpeg
EERE 2000000
HRITER - 677556
LEIE 1322444
J35E C - 524670
43 D - 53875
Faile 743899






OEBPS/Images/image01858.jpeg
ERRE 2000000
RATEEH —677556
SLEME 1322444
JA3E C -524670
1338 D -53889
Fl&IE 743899
#EAs ~20000
EEES ~111585
HFE 612314






OEBPS/Images/image01861.jpeg
BE BE
PRI B/E = Nz} PriSHt MigiREL

%I Normal

¥ Hard

K Easy

4t Hell






OEBPS/Images/image01862.jpeg
Jem

S
=l "
[z 37 28 byl
2
et S

36 37
T 42 Y
&R





OEBPS/Images/image01859.jpeg
i 524669.92 53875.32

3% 20000.00

BE 111584.83

Pacan 306157.02 306157.02
& (13224 F78) 850826.93 471617.16






OEBPS/Images/image01860.jpeg
BE rE
i) HWE = N2 i NHRIREL

&Il Normal

¥ Hard

HEJX Easy

43 Hell






OEBPS/Images/image01865.jpeg
EXFEH, HERM & FEXFEEHE, HEs






OEBPS/Images/image01866.jpeg





OEBPS/Images/image01863.jpeg
JEERHIX | SushiE EELAT R 130 | 130 15731
JLEpHX | Bal JewisRILTF bLY 30 27 31230
JEEHX | PRAE | BEREER B 20 17 15257
ALK LALsE <t HEEE 262 241 22183
e KA TRFIT Bk R 76 54 16827
LB bkt | feseFEml 5 32 25 13215
AL R HrEmEE VA 680 644 17328
WX | S BEEILES B 38 38 16553
BRK HE SRARNHS | BE 293 95 12481
BrEX FeE ko) BE 176 170 9459
EREX ERIE BRI b 66 18 10352

&it 1779 | 1480 16419






OEBPS/Images/image01864.jpeg





OEBPS/Images/cover01777.jpeg
e "‘.’t jm
%g‘% i
b
gﬁ\iﬂ %
: i 7
. K
?! i #
% .. .
: o
' -
. I
' |
it
il

BEFREEN

-1

meE






OEBPS/Images/image02078.jpeg
e i & omEs
=4

A RAIX )Lﬁ-

TN, Ma—HS.

#3KEA #KEAEAIE #RIRS
& 20205, RFEMAMEZFEMRE
@AEMN: RAI5, RNREMAEO O

o kE P ER Qz31m [J7e6
BBg @ km_smEchr.. MR






OEBPS/Images/image02079.jpeg
< 3K

@) kin %

30+ N

PN R R NP

(370; {RFERERE, fEMIFESD; (REMR, fif...

E—MREOA, RUBEHAR, XEXE O
HEA, BRKE; —PAEBR, —BAEGTH






OEBPS/Images/image02082.jpeg
B 44 >
W R EH S 37 >
HR >
EINE >
ARR @
RIS

e 3w o

75724 NXKE
WA HE @ >
MRS TG @
LT 0N 5
@ ®

RERMA REHE






OEBPS/Images/image02083.jpeg





OEBPS/Images/image02080.jpeg
< % BEO #E 0O &2

REROMSES LS pENEL, 8228 O
BT T I9? #3KEIHIBHKIE# B S H# 5
© Jb=RT

& HEH2021: ASIEIEIEA

BFast






OEBPS/Images/image02081.jpeg
RRBEABNZAGSERZBFNZA  ©01:04
#a? BRXFWAEBEE B EASE #RH RS

& W12 | BHERS
WEB_FFA..c

t —B&xx
BRI,

ok o R






OEBPS/Images/image02086.jpeg
Q@ xmm s

SKAAFRIE RN EIT RS SE-BWE-R
AEHEBEBEZT ¥999
¥19.80

¢ LG = (

i Hil

P E T

£ pran :

IR EEENME
¥49.80

BRSNS .
FTERERS | N AR E

(MXERANEFE...
¥19.90

—
b ] L

(ad o

mhs #






OEBPS/Images/image02087.jpeg





OEBPS/Images/image02084.jpeg
l mm-;mmaemomad DEHT
NS EE#

3RS FiE
4LRANIOA+H#E

RETRAROLNER

MRS - RAAA






OEBPS/Images/image02085.jpeg
< RE

Q-

;e )
IANIE
REIR
FRFAIRE

ETARBR LRTIAS
FRE, BRAINERNTARRALE
INROIAS . FIEDABR

BIfFHER

BEE






OEBPS/Images/image02068.jpeg
ERRERIMEN
HERNER R SIS A RERRAL

NEER EBRRESRE

MR AT E—FERZE

LA R AIIFRRRROINE, B
{EAITS BRI, 0000

2. ER R AR R RREINE, BN
EARSHERFEHRI0F UL

3. EMRAVHFR R RRINE, B
ISIMOE AT & H X L£810077 1
i






OEBPS/Images/image02071.jpeg
wE L

NE: fER
B W AEERREL
Ryg, AR

BEOIWSIT, BH#
FEERNFREE
. BURBRESEISK.
EFBfe. ZEESHHN

WEHEBER, RRME
SWLEERE) (N
B (EHEEFH)

EIEEAME) (M
) (hniR: MIEIE

WEEZM19:00HE
2 22k
B &E

®© $R19:00 HHF e

#3RKIIAE

#EE100 ML






OEBPS/Images/image02072.jpeg
BSHEES 44 >
W EH S 37 >
HE >
iz

R @
RN S

° i o )

75724 N3E
MRS HE >
TASTME =1 %
HEBA >
o ®

RERAA REHE






OEBPS/Images/image02069.jpeg
BV IATE

EAMALEBHHE
EBORERTTAR R5eAL
BHREEN R

AR EFMFEA AT LHIAERE

ERNERBREZER






OEBPS/Images/image02070.jpeg
EERERIAEN
ML EITEERERTAL

iR R

IR TE—FERZ

L AERTFEENN, BESRE. T
. BIERIEE

2. KGRI, BRRERTEREHOR
fid

3 ERT AR EEENME, SEIBE
YRIBERSS






OEBPS/Images/image02075.jpeg





OEBPS/Images/image02076.jpeg
E HEREFNARDIRS (TRP2
S), ®RNE, BRNREBHR, EE
BER, HHIREE.

RG]
REBELTBo






OEBPS/Images/image02073.jpeg
MFHERERE

B






OEBPS/Images/image02074.jpeg





OEBPS/Images/image02077.jpeg
e ki & @ miEs

%
R K R MRTARG &7,
<

fREK A/ MR ARG

57 1000 RAVRIHRIAIG, HEIALERET EHEN
Tefh? #REHSKBA AR IE

KEA: ATAIR30+T, HERHS?

WhE P ER Q345 [Jes5





OEBPS/Images/image01979.jpeg
Bl ZT

Bl 7032 7562 7991 22585 35%
i 5648 6016 6353 18017 26%
bl 2391 2717 3298 8406 17%
TN 4455 4890 5406 14751 29%
PN 10121 11654 13066 34841 75%
BN 11205 13324 15480 40009 94%






OEBPS/Images/image01980.jpeg
b3t 1.3112 6315 2632 1378 8%
1 1.5112 8372 2647 1589 4%
N 4978 3157 360 202 8%
J7N 9346 5760 511 981 2%
/N 2912 1.947Z 4630 3186 24%
FA It 7084 4775 449 1064 5%
LAl Az 5926 665 1070 25%
I 1312 7939 653 1275 3%
TLRH 8341 5869 037 769 8%
FBN 0812 7256 077 670 27%
(s BRTEIRISN, BIRTFI5K )






OEBPS/Images/image01978.jpeg
FHEEA 17.40% 16.30% 16.40%
ARG 0.70% 0.70% 0.70%
5 SURL 5 37.80% 37.20% 37.40%
5 39.10% 41.30% 41.10%
TSR 4.20% 3.70% 3.50%
A 0.80% 0.80% 0.90%






OEBPS/Images/image01983.jpeg
yN | n 20144 AR | sz 2015 20154F

RANK ) (A ¥ P (Z.5%) GDP bk <y st GDP P (F)

%) NP == e -
1| g | 241520 | 0.63 | 23560.94 7" 9.76 |1958.82| 9.07% | 21602.12 | 25697.38 | 1
2 | db5t [ 2151.60 | 1.64 | 21330.80 77| 991 1930.20 | 9.39% | 19500.60 | 23332.77 | 2
307N [ 1292.68 | 0.74 | 16706.87 | 1292 |1286.73 | 8.34% | 15420.14 | 18100.97 | 3
4 | B 11062.89 | 020 | 16001.98 ™ | 15.06 |1501.75| 10.36% | 14500.23 | 17659.26 | 4
5 | KHE [ 151681 | 1.19 | 15722.47 7' | 1037 |1352.31| 9.41% | 14370.16 | 17202.04 | 5
6 | K [2970.00 | 824 |14265.40 77| 480 |1608.71| 12.71% | 12656.69 | 16078.58 | 6
7 | JRM [ 1046.60 | 0.85 | 13760.89 | 1315 | 745.19 | 5.73% | 13015.70 | 1454874 | 7
8 | BV | 1022.00 | 0.85 | 10060.00 7| 9.84 |1008.73 | 11.14% | 9051.27 | 11181.15 | 8
9 | BHD | 1417.80 | 1.24 | 10056.59 7 | 7.09 | 947.70 | 10.40% | 9108.89 | 11102.89 | 9
10 | BLMN | 887.40 | 1.66 | 9201.16 ¥ | 10.40 | 857.64 | 10.28% | 8343.52 | 10146.96 | 10






OEBPS/Images/image01984.jpeg
1 g 21602.12 7.7% 1 7 ELFET

2 Bla5 19500.6 7.7% 2 = AR §iiias
3 15123 11.6% 3 J R BlEgdg | Bt
4 v 14500 11.6% 4 JIR2 Bl | Fit
5 PiNELS 14370.16 12.5% 5 b HEE

6 13000 9.8% 6 1L Ho KT

7 12657 12.3% 7 il BEET it
8 9000 10% 8 Pa)i Bl g | ik
9 9000 12.5% 9 b1 Bl | Ptk
10 8343.52 8.0% 10 EiRAN! Rl ki






OEBPS/Images/image01981.jpeg
1| Fifg (241527 0.63 |19529.67 7| 8.09 1663.43 9.31% 1786624 24964.99 |27289.35] 1
2 [ AL |2170.50] 1.64 | 17367.80 7| 8.00 | 1365.40 | 8.53% |16002.40 | 22968.60 |24928.39| 2
377 ]1292.68] 0.74 | 14037.78 ™ | 10.86 | 1054.48 | 8.12% |12983.30 | 18100.41 |19570.49| 3
4 1 RI{1137.89| 0.20 |13768.35 7| 12,10 | 1391.69 [11.24%|12376.66 | 17502.99 |19471.11| 4
5| K [1546.95| 1.19 [13339.44 ™| 862 |1018.42|8.27% |12321.02 | 16538.19 |[17905.19| 5
6 | HLJK [2970.00| 8.24 [12505.05 77| 421 [ 1252.41 |11.13%|11252.64 | 15719.72 {17469.31|6
7 | J5J1 | 1046.60| 0.85 9,97 0.00 | 0.00% [10434.65 | 14504.07 7
8 | Wli#HD |1414.80| 1.24 551 0.00 | 0.00% |7816.26 | 10801.20 10
9 [ B | 901.80 | 1.66 | 7780.67 """ | 8.63 | 678.41 | 9.55% |7102.26 | 10053.60 |11013.92|8
10| I |1060.77| 0.85 e 721 0.00 | 0.00% |7642.93 | 10905.60 9






OEBPS/Images/image01982.jpeg
A0 n 2015%F e = | = 2034 20164F

RANK ) (F¥ 0P (fZ52) GDP e st GDP aoP ()

75K *BR = wm =
1| F§ | 241520 | 0.63 | 24964.99 ™" | 10.34 |1404.05| 5.96% | 23560.94 | 26452.71 | 1
2 | dbEt | 217050 | 1.64 | 22968.60 “*7* | 10.58 |1637.80 | 7.68% | 21330.80 | 24732.15 | 2
3 1292.68 | 0.74 | 18100.41 ™" | 14.00 |1393.54 | 8.34% | 16706.87 | 19610.19 | 3
4 1077.89 | 020 | 17502.99 ™™ | 16.24 [1501.01| 9.38% | 16001.98 | 19144.80 | 4
5 1516.81 | 1.19 | 16538.19 ™ | 10.90 | 815.72 | 5.19% | 15722.47 | 17396.23 | 5
6 3016.55 | 8.24 | 15719.72*"" | 521 |1454.32|10.19% | 14265.40 | 17322.30 | 6
7 1061.60 | 0.85 | 14504.07 77" | 13.66 | 743.18 | 5.40% | 13760.89 | 15287.39 | 7
8 1022.00 | 0.85 | 10905.60 ™™ | 10.67 | 836.12 | 8.30% | 10069.48 | 11811.15 | 8
9 1417.80 | 1.24 | 10801.20 7" | 7.62 | 744.61 | 7.40% | 10056.59 | 11600.94 | 9
10 889.00 | 1.66 | 10053.60 "™ | 11.31 | 852.44 | 9.26% | 9201.16 | 10985.01 | 10






OEBPS/Images/image01987.jpeg
Bl ZT

2012 9380 11459 2079
2013 11205 12657 1452
2014 13223 14265 1042
2015 15480 15719 239






OEBPS/Images/image01985.jpeg
1 s 20101.33 7.5 1 al

B Bl 7801.00 7.7 2 It &

3 Al 3551.21 0.5 3 T HR1 A
4 %Y 2950.08 0.0 5 I IR2 A
5 K 2885.18 3.8 4 EL HEET

6 B 2011.65 0.1 6 MG Wity

i Gl 1459.00 3.6 7 i BRI

8 R 8138.9 13 10 J4J11 A
9 Ew)'d 8003.82 1.9 13 k1 A
10 TN 7803.98 9.0 8 T B






OEBPS/Images/image01986.jpeg
K

MR |
RN |

Hb

T |
L

s
Xit
K

liz1=}

w7

]

|

i

GDP 18i&EHE{THE ( 2005—2015 )

460%
303%
255%
253%
R37%
173%
50% 100%  150%  200%  250%  300% 350%  400% 450% 500%

0%






OEBPS/Images/image01968.jpeg
150 )7 G

#

—A A Z=

B — N
£ H Fin 7S

= i
™~H St VAN






OEBPS/Images/image01969.jpeg
18 Eii%
AERR 304 104F
AL 70% 50%






OEBPS/Images/image02088.jpeg





OEBPS/Images/image01972.jpeg
Bl T

3940000

-20000000

1940000

10468.59

—44167.54

—33699

10468.59

—44167.54

—33699

=33699

—33699

—33699

=33699

—33699

—33699

—38699

IRR

1.22%






OEBPS/Images/image01973.jpeg
PAIVIES

30%

25%

20%

15%

10%

5%

Zi\(m%

15.66%
13.27%
11.76%

LAY 2o

o% % _ xo )
9\ %_79 %_\34\/\\ %_3?’\/“%‘\6“/“%‘(\2“/“ a8 \\u{o

AP (o0)

300 350 400 450 500 550 600 650 700 750 800 850 900 950 1000






OEBPS/Images/image01970.jpeg
ES

P X 80%

P x120%

|

Foih

2%






OEBPS/Images/image01971.jpeg
B JT

oA X X 98.5% -2000000
1A 10468.59 PMT (4.9% X 120%/12120, X)
g )] 10468.59 PMT (4.9% x 120%/12120, X)
3 10468.59 PMT (4.9% x 120%/12120, X)
10468.59 PMT (4.9% % 120%/12120, X)
10468.59 PMT (4.9% % 120%/12120, X)
10468.59 PMT (4.9% x 120%/12120, X)
10468.59 PMT (4.9% x 120%/12120, X)
F1191H 10468.59 PMT (4.9% x 120%/12120, X)
#1201 H 10468.59 PMT (4.9% x 120%/12120, X)
H1211H 10468.59
gE1224 A 10468.59
10468.59
10468.59
10468.59
552994 H 10468.59
3004 H 10468.59






OEBPS/Images/image01976.jpeg
S 100% 100% 100%
BN —-33% —-33% —~75%
== -10% -10% 5%
s —10% —10% 0%

PR RAS —25% —10% —10%
] 22% 37% 10%

A5 17% 28% 7%






OEBPS/Images/image01977.jpeg
M

20034]

10

™

20044]

10

M

20054]

10

M

20061]

W | &= U]

10

™

20074]

W&~ |||

10

™

20084]

W s ||| 3|

10

™

20091]

W s ||| |00 | O

10

™

20104]

W&~ |0 | O |00 |

10

M

20114]

10

W s ||| 0| O

™

20124]

10

N || oo | ©

v | O\ | | e | ©

A~ || &N | |0 | O

(SN "4 =N B N I Bo o B BN o)






OEBPS/Images/image01974.jpeg
B JT

1 1200000 10 =13260
2 687359 5 =132580
3 687359 10 -7590

4 987359 10 -10902
5 1500000 20 -10643
6 1867482 20 18260






OEBPS/Images/image01975.jpeg
— Rt

ik <

A
. AR AR
> =
IR
\J

el






OEBPS/Images/image01880.jpeg
0% 5% 10% 15% 20%
=i = B





OEBPS/Images/image02001.jpeg
4
1L

A

H31

2
3
4
5

B2
g3
- HHA4

H#5

6
7
8

B¥e
BT

H 8

9

10 [H¥H10.
11 HH#A11
12 [=XIRR (€1:C1D), [AT:A1D)

BIEE G

e
52
4513
£&54
£55
4516
&5
&8
£7509
£5110
&8






OEBPS/Images/image01881.jpeg
R FERRER . i AE fEEH
ekl oty || B EEEE GEe ) ek )

b 6340 1563 24.65% =1 2400 760
Bl 16410 1268 7.73% fi& 2200 740






OEBPS/Images/image02002.jpeg
suun: SR ﬁt =XIRR (H2:H17, A2:A17)

5

E | F

I A IPmRBEd(BNRﬁﬁ

#ﬁ{}ﬁ &

ENERL s

i ﬁﬁ«fﬂlﬁ |

[=XIRR (H2:HIT, A2:A17)






OEBPS/Images/image01878.jpeg
3 AR

— ®ER9

THIFA 36






OEBPS/Images/image01999.jpeg
2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 pivt:} 2019

W\ G e— A





OEBPS/Images/image01879.jpeg





OEBPS/Images/image02000.jpeg
[

"
=3

S S |

[ NES Ml RIS RITSECRI SR

==
wN»—A‘o“D

—
| >

iy BB & BT SRR
2008 1.00 100 100
2009 1.14 114 100
2010 1.30 130 100
2011 1.48 148 100
2012 1.69 169 100
2013 1.93 193 100
2014 2.19 219 100
2015 2.50 375 150
2016 2.85 642 225
2017 3.25 1463 450
2018 371 5005 1350
2019} 2.97 5932 2000
14489.9 4875






OEBPS/Images/image01884.jpeg
tigEHiIEalezEEAMKA

SCOTT

REA
2J~

MRBEF—F

A

S BANYLEN
SHUBEER
BHRREZERE. QLR EERTS

CEEMRBTRIBY - [1°E: S
(R O s R ERRE
SR AR YCHUBELABE BT

SECRETS OF SAND HILL ROAD





OEBPS/Images/image02005.jpeg





OEBPS/Images/image01885.jpeg
2J~
HMRENA—F

[£] BrF4F - FE 3R (SCOTT KUPOR) » & & > F

SECRETS OF
SAND HILL ROAD

VENTURE CAPITAL AND HOW TO GET IT

DO hE ALK





OEBPS/Images/image02006.jpeg





OEBPS/Images/image01882.jpeg





OEBPS/Images/image02003.jpeg
BREFE, BHTE, TEY9E

[-EZ8

ERIR

BRHEO

FASH

FRERSTER

4

1298

KREER
SRR, BBEEE

EHI10820R Ki%88.39

60.74

BRRHEFE, FHTE,

[EEZS

B4k

BRA%M
¢ SARHKETER

ERIR

B O

TiEE

1248

HHI10820H RHE9.60

110.10






OEBPS/Images/image01883.jpeg





OEBPS/Images/image02004.jpeg
B14

MBS
SANEH
SANEH
SANEH
SANEH
SAMSH
SANSH
SANEH
SHAWER
SAMET
SEMEH
SAMER
SANEH

| srRE R
SRR

VN LA WwN =&





OEBPS/Images/image01886.jpeg
<«— 99.7% HUHUE SHERI S 3 MRifEZEEE N ———

<« O5% 1 2 MrifEZETEEN ——

«— 68%7E 11 — 5
FRIEZETE RN






OEBPS/Images/image02007.jpeg
HH

© oNOOO >N —

RSt
8791.59
8791.59
8791.59
8791.59
8791.59
8791.59
Sr9IlEEY
8791.59
8791.59
8791.59
8791.59
8791.59

FIRAE
92041.74
84017.17
75925.72
67766.85
59589:99
51244.56
42880.01
34445.76
25941.22
17365.8
8718.93
0






OEBPS/Images/image01887.jpeg
il

i

/b

Y





OEBPS/Images/image02008.jpeg
100,000 4

80,000

60,0004

40,000

20,0004

5 6 7
@B reit @ Hste






OEBPS/Images/image01888.jpeg
ll

i
22

IRF R

Y





OEBPS/Images/image02009.jpeg
100,000~

80,000

60,000 -

40,000

20,000

@ =55t @ ARt






OEBPS/Images/image01869.jpeg
ARFNZ T

kT





OEBPS/Images/image01990.jpeg
Bfi;
Z A zkE =5
Bk 80 590/ 51005
At 3561 33093 29532






OEBPS/Images/image01870.jpeg





OEBPS/Images/image01991.jpeg
I=eld 17000 60000
FAS 4500 60000
BN 2500 45000






OEBPS/Images/image01988.jpeg
Wi (%)

22.0

20.0

17.71 T I8T I8.0I8.3 16-918.0 18.0 17.9 18.T1

8.0
17.6 17.6 17.6 17.5 17.517.4 17.4 17.3 17.4 173 17.1

18.0 4

16.0 H22
6 YT 172 173170

14.0

165 16.1 15945

12.0
10.0

8.0






OEBPS/Images/image01868.jpeg
Al sl =5
4x10 = 40

2x4 =6

Al = 112






OEBPS/Images/image01989.jpeg
5t 50077 5003 4007 4007

HEEX -80J3 —35007 24077 51007
A 07T 304F1.11% 304F1.114%

At 3561 19632 13462 29532






OEBPS/Images/image01873.jpeg
HOASWHAKER E AR IERIE L

ATER SR B LR F SR NIFEIE, BRI TR
BEERESTE BREMHEN, MR RESEtE
ZEEMES AR, HASIZ

BB DI ITEY BHFHATE)

R HRER






OEBPS/Images/image01994.jpeg
(%)
110

90

70 7 _\/\ e \

1] N
50 \/ =

N /‘“’

RN
] | 1

1

1994 1995 1996 1997 1998 1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005 ()






OEBPS/Images/image01874.jpeg
A8 =iva &5 (ARM)
AR E AT (ssp) 56 75
R FEE TR 517
Google FE TR 50 77
il AR RIS (ssp) 45 Ti—50 T3
R BREE AR TRIF 324
R TR TR 30 H—40 7
bt Fwk TR 307
Eh R TR (ATt ssp) 3075 +
Works Applications TR 367+
%0 53 % WP R TR 32.8 77
%4 53 ek FBTREIT (sp) 36 77 +
[TEEE HETREIm 3847
il R IR (sp) 307
K EaR IR 30 Hi—40 73
OPPO AL (sp) 31327
i FETRIT (Hi8t) 304 53757
51MEHF Java TA2JW (sp) 307
ViES RS TR 3515
HE BRI 32797
4 HkH HETLEN (fdsp) 337
28 it iiazarlid 32 H + 11 FRRE
R F T (ssp) 31F
555 B TA2IT SDE 317 + e
HEHR B (ssp) 307






OEBPS/Images/image01995.jpeg
1991 1995 1997 2003 2016
Mg (iot) 25 60 100 35 160
ERrEE RS 7.7% 4.8% 2.5% 12.4%






OEBPS/Images/image01871.jpeg
1 TG 4628593
2 FATETHAE 1587929
3 FBEFETF A IER 1284781
4 R 2 1120335
5 fius274 1115961
6 NIRJZEIRZER 942809
v HERE 908356
8 b2 854343
9 EIREL 668866
10 FEITRRE 668316






OEBPS/Images/image01992.jpeg
B JT

FAE |2015% 20164 |20174F |20184F [20194F|20204F (2021 £F |20224F | 20234 | 2024 £F | 2025 4F | 2026 £

HFHI2Z5 1 8000 | 8000 | 8000 | 8000 | 8000 | 8000 | 8000 | 8000 | 8000 | 8000 | 8000 | 8000

FRSEEE | 28000 | 28000 | 28000 | 28000 | 28000 | 28000 | 28000 | 28000 | 28000 | 28000 | 28000 | 28000






OEBPS/Images/image01872.jpeg
(441 HN

ml)

_______ n IIII

¢ 2013 2014 2015 2016 2017

ﬁa‘_ﬁ 362 571 912 1207 1682

HE 90% 58% 60% 32% 39%






OEBPS/Images/image01993.jpeg
8000

9000

10000

11500

13000

14500

16000

18000

20000

22500

Bl T

25000

28000

28000

28000

28000

28000

28000

28000

28000

28000

28000

28000

28000

28000

20000

19000

18000

16500

15000

13500

12000

10000

8000

5500

3000






OEBPS/Images/image01877.jpeg
7B L&
1000 1200
500 < IRAIE < 600 600






OEBPS/Images/image01875.jpeg





OEBPS/Images/image01996.jpeg
HIERAMEZEIERN
FRINVERER, TR

2RFHAPEROMEIP
BEIMREF
G £

FEF B

INERMEEF
REEM BRI






OEBPS/Images/image01876.jpeg
#nE

Peari=!

X

1000

1200

=

600






OEBPS/Images/image01997.jpeg
ENE
SIS KH M=

A mIN\ 2SS~

o H=
EO-HE
162 K BRY Bl





OEBPS/Images/image01998.jpeg
g (&) #HE (F)
3213 8.58 500000
2 8.57 500000
SE1 8.56 5000000
8.55 ( A% )
X1 8.54 350
X2 8.53 230
%3 8.51 105
X4 8.47 1200
X5 8.43 425
6 8.31 150
7






OEBPS/Images/image01781.jpeg
O wom
MESE
@ ARZ
EREHER
o 3t
FREFER
INBIRBTROM. KB EY, 38450 A w”*{g#
NS B B RS R i imanad





OEBPS/Images/image01902.jpeg
HEAKR

TERg I

R BN LR A BFUREE Z @ T AR W AT . Z UL
LHEE, REMBERN, ATNELFRSFEIE, REAFLT
ENATEE, TRXENERSHE, SEQTERMINER
FEIREE R B EESEBEXAE.

D&O R

Betn se i

£R

QB EREHEFRREEARBRED 200 HETHRRR
HitHEERFLEROENR.
RT £

FEFLSEMMAEN, ERlXEE, BFAQEART. &5,
REHARANEBTEARNBR, E5NERELERERE
1T 90 BETIREDHE, RKIBIN TG RMER: HRIEM
ARBZAR, IMRAHERR, WREEFEMRNZEE,
W—FRARME 25% KA, FITF 75% NS EREH
36 MAMIEAES R,

BN EMRARGBIZE 48 MAKRIEITI, 2RI
BHBAFREASDLRIEZHEFATE. MREEREHE
R4, REERE "Bl ® "AHEH KEEENER
T, B RIEE 100% MERR .

RISMmE
iy

PR &

5

ATNBLRATHMABUEE (REEE) TEEEML.
WiAE: (1) TLURRABNEHAR, BIAURATHMIE,
MERTE: (2) HATAMMEEHERRE; (3) FHAAN
RAE, FICZENRS R IENAERBEILARE,
=t

ZANEEE, BAHS VCF1 JTZREERHZHE 30 A
A, LR VCF1 BEEBMNAQBARFITHMGEI A BIHERZ
Big, AABHAQEEAES. BRRA. ATRKEHTS
BRFEEBER. R, B2, 8NETR=AREERAT
A (IR “HIRGTRT BEETOMRES ). AENEAS
FREEG. ATNRE, ALADEBRFNKN, H25EEE
KUIEZBHTIE, REEAARMEXLEZSNEAERMH
R EAENRES.,

ARABEOBREAMYEXNEETER, REFLATBR
%, RiiFa. ATNEREE. EELUEHTRIERESNR
I, URERZZIRAESEHENEIERME 2, REERE
EERALE ERES.






OEBPS/Images/image02023.jpeg
BEBEIC

O x# [ Notes






OEBPS/Images/image01782.jpeg
f"‘ iL?HkAdjhﬁ’Au

H] g United Py





OEBPS/Images/image01903.jpeg
R

HBEFER

b

BAFHIAMNNTERBZERAATDRHEEENEIRIENG
PHEEEEORNDH “IREILEE" /1 “RE" £, FKRE

REFR | EABAMEARBEHALDEFERLORDAVKE, REER
RERMEAXSTA VCF1 B 5o hi=RRIFE . SR
ARRFSE, LURSHBRRNEERXG D,
== NS B 4758387 } T =

ST B XBp5hE, ATRNETRBEMENFX, #3217 VCF1HE

EBEEARAX, BRSEAET 3.5 A%,






OEBPS/Images/image02024.jpeg





OEBPS/Images/image01779.jpeg
o (St

St
HHE

rlgﬂ JEHR A AR A R

Beijing United Publishing Co.,Ltd.





OEBPS/Images/image01900.jpeg
HBRN

TR

HERESEBR—ERTRR, MAREARINRRER,
BRI ERBBMERZRBENE. BRIERER
BERITRSEBREFHERNEEN. TBRE1I—E.
ATNERMHNE, SRERTNEBRFSHURE, FHEH—
PRREAGERRR (FEREBRPFREFR), AFTLUE
ISR IR TR SR .

EFLRNNA=SEE., A RREREFFENE—LIRE,
ERER—|EELMR (B VCF1IEE ). B@BRIENE—X
ARE, BERBH—SERLARBEERIUTE. B=2&
FRREWECEMMRMENQTINBILAER. BHMY
FREBHVERIRLRAR DL

RIPIERTR

REFEARERNRTES, BAMYSIERERMECE D
RESEEBZI, UTEG (RCRATEH. &g, BA.
BREMITH) NREHTRHERTHRER (MAKIREER
7)) MSYRERERBARE: (1) BH. XE
WA T ERRAN PEFRR ( AN ); (2) B0k
REE BB (3) LERDXRHMHAER. HE
HRATEMH R RRIBR R AR AR IR PHAT)
BENESIES, ERER., FEKER. RANRRSDES
EHAEALETEFRRII RN RIERMBNIZR, HEWE
SERFERIETREMER: (4) EANSEEREXNEE
POV (FEERAXRE LN R TMEIRIERAERSE
WTHYEIMIARE ); (5) ATREBFRAKIL. MR~
RAFERF . WRHEBEABERAOINYG (6) FTSHE
BRAMERNBEIMREFNATTA; (7) ATEERE
HiEH, FMRBPERTRAHTENSRAHNAEH; (8) 18
MO EELMRAAL; (9) Bid 500,000 ETHER. &
RFER: (10) FA—FNXS, HAEZESLHHE (BFL
HEXRNASHES ); (1) EABMNASREHRAAH .

G AR RSN SE R TIRZ AR TR

I

RERIFEIAG 200 HETRIA LHERITS ( “EEREE" )
RUHREZEEASITENESNFEFHUSRERKES
HHFEEMSIRE, F—LUBRZ. Wi, 2BRETHESE
ERFERVAEMSRE, HFEETIMHREEFEARMNL
BNFEIEEIH. BEERABERBHRTOATRERTE
F . AFRMERESBERARFERKBEEFHITLL,






OEBPS/Images/image02021.jpeg
SKER &

iLGRAOIY
EAHHE

TRETEARESRIARME —






OEBPS/Images/image01780.jpeg





OEBPS/Images/image01901.jpeg
HBER

Bioi

ZIRGIEIC.

e pIR &
REREN

B

MAATMEEFARTRALES (RRIEHRI), TBRE
EERLLHBZZERALES . TERBENEWRIFATER
HEERE 20 T ERBRRERRAIBIHRE . REFM
EERAFNGNOEALERAIES, BEFDBRERMGEER
BEHTHE. LEREWINEESBNERRFRITZAH
EEHENRERIOLL,

BRipFELL

PR

ARG RIFE 2% H EMBERTZBROBE, F5RE
EMADEEEMTRINIE H ERINYL . RBUIHYL, WF
HERFI L ENETRY, ATVNRAEBZEHEBWE
o ABZNNEEARDEZITANQ B ERAR . 10550 TRA
HEHERIMUEB DS RERER, ZRRAEETEER
BEFHEEEMARDE, BWESEEREEENRETHEE
BRELBIFOSE 7S RIS AR LL BIROSE AR o XY BLIEXT KEX A )
BRI FILL M P R0 B RIEE I BISMER, BRNEER
fRAERREE LR RMGISMER . tot, EARERELS
{EEIRRZEHIEE, BRIEARTMERERREBES SHERS
MLz, RBXMRZHERENKBEHOEEST, XER
SEHEBRNABEEEMG. "ROBE" 2IEDPASIKAR—H
(SEAMIER ) XRASXKKLAKEFATDERTERARNE
# 50% WL EMEEZS . —RIEXZBH—RIFERNZ
5. MEMIRAHAERHERPSETESR 4R ABNER
RIFRITREL,
FRAVEOBTERZESRAEMENERLT, WWEERR
TG ARTEL (SEREORMNEMBIER, URARL
ERFHIUNWE ) MSERS, BRIMCERAVEE LM
PR

BAIFERE 2% A ERHOMENFAKRBRGRERET—
By, NEMREFLPNASHRE, BIFEASHEER
HIRRTR (ERSIMMEFIRE ) MFERBHHERNBE (1F
ABIPEAIRE ) BHENATNKGE, TERBELEH. ©
EHF. HERFLEAEMAN, ZRFSHETRRLUESLE
HRENETALENRBEBRINT, UEEZRERHNERT
#tEs2 S ARG .






OEBPS/Images/image02022.jpeg
_..|.|: E_-.-"I:l.
Ei- Tt P 1y





OEBPS/Images/image01785.jpeg
10035t 200 %5 50035 100035t 2000 %=57% 50005 10000 %5t 40000 %5t

FIN





OEBPS/Images/image01906.jpeg
10

10






OEBPS/Images/image02027.jpeg





OEBPS/Images/image01786.jpeg
100%55% 200 3

500 %5t

1000 %5t 2000

FWN

5000 5T 10000

40000 25T 60000 3=





OEBPS/Images/image01907.jpeg
10






OEBPS/Images/image01783.jpeg
>

100 %5t

1000 %5t

10000 %=7T

100000 7T

FIRA





OEBPS/Images/image01904.jpeg
XYZ BRHBRAE] VCF1, L.P.
BFA: Z2FA:
JCE=p LeE=p
BRSS. BSS.

HZEHH: HEHH:






OEBPS/Images/image02025.jpeg
)

m

{ii
0
>~

EHEHA





OEBPS/Images/image01784.jpeg
>

100 7T

1000 %=5T

10000 %7t

100000 7T

FHAN





OEBPS/Images/image01905.jpeg
1 =By 2y
R
= A S] —
e

P.:
rotection for the %
Middle Class

1111

ERABZH —
- L= 1}

I 1]

mmEARRENE ERGANSEEESE | RE+EoEE-5
saeRSEATERR mEeERRS NN zausaE

0 AN zRE]





OEBPS/Images/image02026.jpeg
B B o
&R SIS
o K
B R

s 3

& =

= an

fan:cd






OEBPS/Images/image01787.jpeg
(&PM) KBRS

45

40

35

30

25

20

38.6

I I I I - -

1%

1% ~ 5%

5% ~10%

10% - O%

EsH

20% ~

O%

40% ~

60%

60% ~ 100%





OEBPS/Images/image01788.jpeg
nE>-

—af

T4F

BB L,

FiT R e 5ERE /22227 W
MET AR, SR 6ERENK
RENT, EH—FRIA+E!

AN -1 0

B RRSE R

<]
=)

REZRB
BHEZS S

f T A ]
R/
B OB/





OEBPS/Images/image01909.jpeg
N2

<cc/L/L10T
1c/+/L10C
02/1/L10T

02/01/9102
12/L/910T
Foc/v/910T
02/1/910¢
02/01/$102
12/L/S10T
02/4/510¢
61/1/510T
61/01/¥102
/L/¥10T
61/4/¥10T
81/1/410C
81/01/€102
61/L/€10T
F81/b/€10T
L1/1/£10T
L1/01/2102
81/L/T10T
L1/¥/T10T
L1/1/2108
L1/01/110T
81/L/110T B
Li/b/110e 2
91/1/110¢
91/01/0102
L1/L/010T
91/4/010T
€1/1/010¢

Z AT T






OEBPS/Images/image02030.jpeg
FRAVSERR. wms TREEMORE

48 5 0

Date; 202 Faf

|, 0 ¥wR
AN S AT ]

EEEE: ok k ok Kk ok
sEEz. H H B B D

R | $EhR

BR: 9 3FmMufeek, 3% FAF,
5% T AR P
AERF: Wik T KR

FEERs, AEBRFREk 2 E X%

IEfR

BT 50 K B H R R TR

& R R R E A

2 & KEANRWEEHE L, &a
f5rammere, xZNANRE

58 RBANEEWEE %
PR, RRANAR

T Rofit REEB S

NEHERER

B E

LABIB r____$____1 -
s/ ﬁik::ﬁ_' "’T" E‘?k‘%‘l? nlm A»E =
rjltj s

BREE NEEE RREE
+ ¥ + +
8 S8 1Bz

FERDH

LB AN, BRELE

2 BN, &K

5 B AN, F ki

BANE, WA F %R Faofhe






OEBPS/Images/image01789.jpeg
-
Fr

CONQUER T ODAY

TN
SE2LVABi R i

Srys

@ vmaned o - Hom -





OEBPS/Images/image01910.jpeg
MR =

TT/L/LIOT
12/v/L10T
02/1/L10T

02/01/9102
12/L/910¢
02/+/9102
02/1/9102
02/01/€10T
12/L/€10T
02/t/510T
61/1/5102
61/01/¥102
0T/L/¥10T
F61/+/¥10T

81/1/¥10T
81/01/€10T
61/L/€102
81/t/€10T
L1/1/€10T
L1/01/210T
81/L/T10T
L1/v/210T
L1/1/210T
LI/01/1102
81/L/110T &
L1/y/110c M
91/1/110T
91/01/0102

L1/L/010T
91/%/010T
S1/1

Wz TR






OEBPS/Images/image02031.jpeg
EHLE, ARPMBETT RN R ERT R DL,

REEE w e TarasMEeH A IR o ERAELAS HHEE 2075

20 F FALERBANE D, W FFM A AL
BrBe. BRAN. RRAXMES, F5F
F&0wadiE, 3 8.

RERE SERTFFMI AN NFRA YA o2

FEWMETFAPNAHERIE. THPRESI]ET
W AEFEM TR S K] R B 2@ B T A

FBAM: o-EBE L: BEm. &Ai¥aE. FaM.
BEF AR P4 ‘. XEY. Ak
CHFR: ARERRO o> 1 uFRIHOMRE
BE: oRTEHR>RITHES &
OB MHTE > RB>RHLE >TREKE &

REGEE 5 TRmas% Ririk, KReild F 2@ R w4 BHE o630






OEBPS/Images/image02028.jpeg





OEBPS/Images/image01908.jpeg





OEBPS/Images/image02029.jpeg
¥EHE BHENRRE

=
o

O = N W A 1O N o ©

B ]
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24





OEBPS/Images/image01891.jpeg
BRIR FERDE FFRREEHI
el A 4,000,000 51.7%
BEIR R A 2,580,645 33.3%
HAAY it 1,161,290 15.0%
St 7,741,935 100.0%






OEBPS/Images/image02012.jpeg
Ak ETFRF 81 2814379.797T (58.46%)

AREE I N ——

07T 5057t

100757t 15057T 200757T

EFRELHI

& — Bk BRAE 1 20000007T (41.54%)

481.44F 7T

25057c 30057% 350757¢ 400757T 450757C
EFRER

50057T






OEBPS/Images/image01892.jpeg
SFBEAR (£51)

1440 J7 1

640 J7 1
560 17 1

360 J7
200 )7

AR A

1000 17
ffifE (£7T)





OEBPS/Images/image02013.jpeg
EFRELSG

AL HIFRF £ :3198028.52(61.52%) —— —— @k sIFRAsE 1 20000005T (38.48%)

FH2E I N —— 519.80/57¢

057t 5055t 10057t 1507/5T 20055t 25057t 30055t 35057t 40057t 45057t 500/57T

ERRE






OEBPS/Images/image01889.jpeg
ZFREFNR AFHAR BEERA
R 200 BZETT 400 BETT
RERIAE 800 BH%ETT 800 BZETT
RERMGE 1000 5%ETT 1200 BZETT
HARY RBREIGBEES] 20% RBREISGBEES] 15%
BN 115, 2598 11&, FI259E

I~ XA F YRR

STERRECHE






OEBPS/Images/image02010.jpeg
100 Vabo
14 (1248) M
RHTEER v

® zgmxs O ZHmtxs






OEBPS/Images/image01890.jpeg
R FERIDE FFRREERI
BlsaA 4,000,000 60.0%
AFRA 1;333,333 20.0%
HAAX D 1,333,333 20.0%
23t 6,666,666 100.0%






OEBPS/Images/image02011.jpeg
EFRELHI

Ak B FRFI 2.1 2074538.967T (50.91%) kYR % 1 20000007T (49.09%)

FFREE I N N —— 407.45F57C

07T 5077t 100/G7T 15055t 20057t 25055T 30057t 35057t 40057T 45057t 500757T
ERE






OEBPS/Images/image01895.jpeg
Rz H

pR7R i AR 10 %0 1= Ry RBEROE | FRBENAHT
Bl A 4,000,000 — 4,000,000 19.4%
BEIR A 2,580,645 7,741,935 10,322,580 50.0%
HAAR it 1,161,290 — 1,161,290 5.6%
PHER — 5,160,290 5,161,290 25.0%
21t 7,741,935 12,902,225 | 20,645,160 100.0%






OEBPS/Images/image02016.jpeg
EEEE,
NEE

BEsEFFRE )

S

$LAFRIASMAIEALEIRIER
FEMEMARR A 2B EFRENN

2 RRES ? &
90%&’\333’&/\ ZRVEV BREEEV FTEEAEV
EEENEHIRE

DFE ARG






OEBPS/Images/image01896.jpeg
EHRREFER

AFEA

e
FEE R

Epnikz S

5000 HETEXRAFEE,
BERSHMERRFRE
RIR

1 ZETRBRATFER, HEKX
ZH A BIERIRRKRERR

REH A RIERRFRIRER

RIFESRK | RSEMBRIRFIRERR .
HMERFN:. BRBHNES | BTN BRZHNEFS
WER SRRIRE + BEKRIRER | HRIRE + ZTERKREKRRE +
Z+MERBRFERE A BLEIRRFIRE
A 2BEBRRE+ 121055 | 1 BEBERRER + 2 BIHER

BRBR IR

AR7R






OEBPS/Images/image02017.jpeg
IR) K4
XM R R

D hE AHE RS





OEBPS/Images/image01893.jpeg
SFBEA (ZET)

1600 )7 -

800 J7 1

400 J7 A

1200 73
ffifE (£7T)

2400 15





OEBPS/Images/image02014.jpeg
RE VS &l KA FRRELA K iE
ERBEMNE ERBEBEMNHE
T AREs 2R . BfH
nHRR Fr (52/ 8 ) (%)
— 0~2880 0.4883 ——— ZLlE  1.5295
ZMiE  2881~4880 (&)  0.5383 —— HlE  1.4002
=M 4880 L 0.7883 — B  0.8745
{Rf& 0.3748





OEBPS/Images/image01894.jpeg
wxRZH

RR FRr #5400 TR RZEBRHE | FRENRAE
Blga A 4,000,000 — 4,000,000 44.0%
AFE B 1,333,333 156,863 1,490,196 16.4%
HAAith 1,333,333 — 1,333,333 14.6%
MHEAE — 2,274,510 2,274,510 25.00%
2it 6,666,666 2,431,373 9,098,039 100.0%






OEBPS/Images/image02015.jpeg
ERSERK I VISRER| VSR | V. VIEER
HREEAO(AA)] =50 | <50 |=50]<50] ZRZE
HEwmEHR KEH Z%FH
BERH (h) =2 | =3 =1
B A RAES
( 4B ABRRY ) =i 9-15 Bt

HEES

KEEEH






OEBPS/Images/image01897.jpeg
SR | AT A RIUSERRD ( “ARIER" )

MEA 1000 5Em, 28/ VCF1 BE ( "BREAN", BLS
REAXEFADPHREAN 20% ).

I ERFTEAS, MABEERAERTHNTERRES / R
%, MWESREMIZBEETNERRARA ( "TIfnsE" ).

ARMERBRMIME ( “RIEMWIM” ) &L 5000 HETT
NASHFREERARMGE (BELRAEMER. TERBRERE.
TXFrRARS BRI, URKEASRAAFREE Y
7)) AEMITE.

AR EAELN BEREFNNRDENR THMND, XEB
PELERSHROZEGERT 156% (ERIT A RIER.
EREREIRRYD, URIREQBRA R AERE MR LR
F), AEEAREE A RMERMARZER ( “RE" ) ER
7. BF . mEZUEMAHKE (OXSHH ) HEATEER
WL E @ ARAIEA

WAL

hiNe
k>
3
59

FisBRENATEERAR—RATHE.






OEBPS/Images/image01898.jpeg
S A2
HBEA

EARBEMERIFEES . ARMNER, URFERKITENN
iR (RIR “PU5ERRT ) RIRESMNIRIRISEE 6% NERRE,
RENEESES ( ‘§F27 ) ENNXMT, AETHATEE

L N

BEDE | o (emmm ) WEARSSHRSMEN; REFER, 1
FATEGRE SRR, faRUERENTRSEE
BitEsS,
AT BB ELEEN, (i RRREN AT EERE
RN TF R (AEENRENE. RERS. &

HEMN | A% ) SREKHIANSE, MLESXERe ( BEE

) BRNEAEATERITHIRE . BIFERKREAEZTE
BIUSNGE, RREFNSIRICG D EEEBRIRE.






OEBPS/Images/image02019.jpeg





OEBPS/Images/image01778.jpeg
Bacang>—>
SR

e

=

|
Nz s

[ RRTE, BLBRABL, !&Rnﬁﬁi!ﬁ!]
BABE, BRIENEDBE. TREBOA

L

[





OEBPS/Images/image01899.jpeg
HARK

ATEH. B, HERRIRR. HEATNEABSE, =
HithSHADAERFFBIREFEATRITEINRFITHMRAR
MNEFRMEZBE—RIZS (FEEERADBENNRER
MASRRITORE ), WRMHEEREWEE ( BEBE" ),
FRFHERIFEAEREN ( UREREENENEH, BiZL
AR RN ENRS, FINERIEENMR. KEASNE
HbSERE ) KBRS (1) (FALIRMEERFEABIEREN
S (2) FZMSEBITE ANEZEIRIFX LA IR AL BRI
BNk AR 12T, REEKE

Hiik R A BRI B —LARRRRENERT,
ATTLASFF AN 230 3 0 E B R HRIE .

TEEHR

FEREEIR o

IR

HESERRARAR AT LATE(EAINT IR 4G AR 4E IR AR BB AR, DMA%EIRLL
i1 1, IEEEPIHEIBI T R AR R o

i

R

MR BN EER, RUTEMNERNMBITE. NR
FESHERTHARNFREXMER, SEQTHERN
AFFRITERIT, 1RIE 1933 & (UEFix) MEMAE, RTE
HMRALF 5000 HETT ( “SRMERAFRT", MARKEHE
HRIEENZEA ).

RBBER

HUBRESE, RERE. BA L o
TR BEARIRANS, MRAEIRENEERLT &R HE
B, HAEERST FHIHE W
SRR AR MR IR IR XA IR 7 U TV B LU D IR
AWERE, B, LITFERIASIRRBEEE. (1) RIEFFLHM
MR RIS AR . YRR, AR
/SEIETHE, BT, BFAMBLEQINAT. RERRR
EBE; (2) HERINER ( SEBMNEIARINE ) SRTHEEE
a8, WE. AEME. FRA, UREQEHRAFRIRSHE
ffftRiR, SIMEREELMESELE (EES—SHERE
FRIBEFENES ( LERES" ) | (3) HBASISEIREIAR
 ( SREBIEARIGE ) TESa AR, KEsEhMERS
BROEARRT, SEXBUARERSHMAE (DF—SBIEKRE
B); (4) ESFTRBREHE . RERSHEMUZZRT; (5)
BERTUBLSEERAFERET: (6) TIRESMERITHN
TABRIUIE. SR EIRZAIELMANF [ ik (1) ~(6)
RPMARRTANESIRD “BRIES" ) RITIES; (7) 5T
DEEERMRBRRT, EXEXSH, BRRFRBRERZHY
BB RATISERNIS YRR FROER .






OEBPS/Images/image02020.jpeg
H

\
}
‘ 1

-
o
ggm

h
=
- IR
o

% SR

404rik =S iR AT iE ST

ZARSED BTN FkIBR
SHIRIRE
AEE-41005

{RESATIELTE R IREIREIAEER

MEBVEER K\






OEBPS/Images/image02018.jpeg





OEBPS/Images/image01803.jpeg





OEBPS/Images/image01924.jpeg
— 2015

— 202551

b4

s






OEBPS/Images/image02045.jpeg
(<) TSR

»

SRR (X)





OEBPS/Images/image01804.jpeg
f—iEELR:E

EfRE

4

HiEa—Hm, XERARS

WA “He N7 SKEo R





OEBPS/Images/image01925.jpeg
— D015

— 0255

B .
W2 w
Mo

M3





OEBPS/Images/image02046.jpeg
SRR (2)

A

50

LAV
2T (Y)

(X)





OEBPS/Images/image01801.jpeg





OEBPS/Images/image01922.jpeg
< | %

AL

AL LA L L

L

AR R RS A Vv
THZR ARG A
THAR AR A
SNAVASNR X

Ot
;{_
>
!
8
LA L el L WL AL AL L L4

%

L
| S|
%%






OEBPS/Images/image02043.jpeg
>

AR






OEBPS/Images/image01802.jpeg
EX=I-

R,
IFRIFETE,

me/J1=

4

HETHE, EIARS
WA YRR . SRR





OEBPS/Images/image01923.jpeg
—FhE

At A

H
bl

il
1N

PENTS

Wi

IE 8
[ =Vl =4

=

HXHE B 2L

EIETEY EVN

H

==

<

ok

iic
>
H

2

<L LSRR | B

THI PE AT

Al g
ES AN
\//L}

£

A

<

<

ESPN S

i

i é/\)ﬁ

{H

N =N

i

AR RS

==

< <

{H

RNV EVNC

BEASNR T

X

<

< F

< =






OEBPS/Images/image02044.jpeg
IR

A
AC
W EAMAE M
AR R

o

e





OEBPS/Images/image01807.jpeg
B M B {78 % - notes






OEBPS/Images/image01805.jpeg
H R E 1T B 2 - notes





OEBPS/Images/image01926.jpeg





OEBPS/Images/image02047.jpeg
(=) F=

MC

ATC

AVC






OEBPS/Images/image01806.jpeg
r -

BXELS
— 1 ARRME

4

R, SEARS
WA BN . SR





OEBPS/Images/image01927.jpeg





OEBPS/Images/image02048.jpeg
g
A






OEBPS/Images/image01928.jpeg





OEBPS/Images/image02049.jpeg
i

NEMEINE (A)
AFNITHE (C)

HMHETAT A BT (B)






OEBPS/Images/image01810.jpeg
AXRKER,
HES A LA=

4

2 W SEA
A FEEE . ARECIRLRE





OEBPS/Images/image01931.jpeg





OEBPS/Images/image02052.jpeg
T i

A

»
'

ER2 W 5






OEBPS/Images/image01811.jpeg





OEBPS/Images/image01932.jpeg





OEBPS/Images/image02053.jpeg
Bk

A

100





OEBPS/Images/image01808.jpeg
KX

BE1TFIEESEE
—ilkft

4

D, BEARS
A “BIBN” . Fkmvsiesme





OEBPS/Images/image01929.jpeg





OEBPS/Images/image02050.jpeg
R AT

Rl KR 55 T
PEMTHE (P)

AR TR
PRAEHMF (1)

4T
P R
ks (Bp)

553 -
TSI T P
T (W) 5

ol K Rk (U)

BOR FA- AR
RIORBE 45
iy
o | 3R
2l m
/; i i
% ﬁ B¥ K
fi A
%
4
e
| AT
HE I
I o
ol i
% | ki "
[}
=k
1 i
7l
w| [F
L WS
5 (INCHES)
i >
%

(AMETR )

bR o T
SMEHI
PAEILH (E)

i | 1
RS
mn | T
ik
%
’faﬁ%‘
3R
Y
FHERAN
FRR || w
Ci =
11]; I3
N Ui
s AI(
< 3
ik
El
]
i

(HMLTER)






OEBPS/Images/image01809.jpeg
H M B 178 8 - notes





OEBPS/Images/image01930.jpeg





OEBPS/Images/image02051.jpeg
PSR

A






OEBPS/Images/image01792.jpeg
KX

IRETKZRIA

4

P4, EEARS
A PRAR” . Do





OEBPS/Images/image01913.jpeg
AAZAE] NYSE:RENN renen ine
-0.01(-0.29%
3, 41 g oicoasn)

Nov 30 04:01PM EST

-0.01(-0.29%)

Nov 30 04:01PM EST

PEANATH EZNEES
Jrag: 3.40 B 342 iz - T 12,922,
ALk 744177 IX[A): 3.38-3.47  fRlaE: 034 JRA: 3.7912
10H ¥ 25.45)7 52X 235-445  DUBAM: 083 RE/MKER: =
SE sH 1A 3H  6H  1E 3% 5% YTD | HK FK AR 4K
2015/11/30f51 16:00 f1i2:3.420 B2 it~ B#:0.000% o
350 = 234%
38 5%
340 L%
344 038%
s o.00%
30l 8 = 5
Y = ey 0.59%
338 | Vo 2
3361 —175%
1,09:30 11:00 12:30 14:00 16:00
n
7
b
<F iL,,;,; SEOUS LN S L < = S (O PN SO < | N ] 2 R, 5™ S
1723 11724 11/25 11/27 @ 11730 h
0 o N s (C I e





OEBPS/Images/image02034.jpeg





OEBPS/Images/image01793.jpeg
H BB 1TE 2 - notes





OEBPS/Images/image01914.jpeg
FRA +21%

H R +21% +3%

F B R+ P +21% +3% +21%
X XX +100%






OEBPS/Images/image02035.jpeg
AABRERN
55 NMEF R
BB

EEAMX
QIIJ I

‘@ II \l% r%

B i —ABWBLT ., ME., EENXRQRE
HESFER FERASERSIL
7~ SEPALSRENE SRS
- \v\v BRERUHLAL ABEHERE
\ > EARBHTRBEDR

Dh@ 4N a






OEBPS/Images/image01790.jpeg
KX

B EZE 24 RAYaR

4

HET4E, XE RS

WA CISFIR] . ARk





OEBPS/Images/image01911.jpeg
33 8.58 500000
2 8.57 500000
21 8.56 5000000
1 8.54 350
S 8.53 230
33 8.51 105
324 8.47 1200
5 8.43 425






OEBPS/Images/image02032.jpeg





OEBPS/Images/image01791.jpeg





OEBPS/Images/image01912.jpeg
150

8.31






OEBPS/Images/image02033.jpeg





OEBPS/Images/image01796.jpeg
KEERIFRIZ D

i
5l

4

TR, FEARS
WA CERRT . AR






OEBPS/Images/image01917.jpeg
&

B






OEBPS/Images/image01797.jpeg
M 178 2 - notes





OEBPS/Images/image01794.jpeg
r | sxwm [

FRSA,
AM=IHESA,
BESRES A

4

HIET 8, SRS
A IR . AL





OEBPS/Images/image01915.jpeg
Lz +22%
AU e +22% +3%
FH B R+ T +22% +3% +22%
X % X +100%






OEBPS/Images/image02036.jpeg
BRERAN
f:u.

A PE S

N

HigE





OEBPS/Images/image01795.jpeg





OEBPS/Images/image01916.jpeg
&

B






OEBPS/Images/image02037.jpeg
s (P)
A
45 (S)

TRk (D)

B (Q)






OEBPS/Images/image02038.jpeg
i
A






OEBPS/Images/image01799.jpeg
£ - notes.






OEBPS/Images/image01920.jpeg
BfI: AT
&3] —F % ZFE FEAE | ZFEAE
AHN+/NEHR 5 1
ANEE 8 4






OEBPS/Images/image02041.jpeg
R

TU

A

A

I

MU





OEBPS/Images/image01800.jpeg
23

(RBRANE=—
BEEREBHOA

/\

4

S4B, XEARS
WA “BAE” . KB






OEBPS/Images/image01921.jpeg
Herlize

ok
i

AHIN

R






OEBPS/Images/image02042.jpeg
Y





OEBPS/Images/image01918.jpeg
EHh | BERP— | BERZ | BR=Z | BN | ERAR  BERAN | EBRE | ERN
20154F A B @ D E F G H
20204F B Q) D E F G H I






OEBPS/Images/image02039.jpeg
i (et )
A






OEBPS/Images/image01798.jpeg
], ZAEEIFAYE

48, XETARS

A BEART . BRI






OEBPS/Images/image01919.jpeg
EH FRBRR BEF—|EZERZ | ERZ | BERN | ERR|ZERAN BERE I BERN
20154F A B @ D E F G H
20204F | A B 5 D E F @ H I






OEBPS/Images/image02040.jpeg
i

b,
P,

4

S
—_— S’
1
ANV
D,
D
Qi Q Bt





