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来，从机场坐大巴回家，由于睡意朦胧的，下车时放在电脑

包外层的名片夹被小偷摸走了。这是一个花一百五十元买的

名片夹，用一下子没有了名片夹，总觉得有些不习惯。上星

期与“小器之王”梁伯强约好，周末去小榄侃大山，于是不

得不把买名片夹的事提上议事列程。 星期五下午我特地逛了

一下万象城，看了几家都不满意，最后走进了一家专营皮具

的专营店，一眼看中了陈列的柜台中的名片夹，很精致也很

有美感，黑色的片夹有一道黄皮线环绕，我一眼就看中了。 

我问服务员这个名片夹多少钱一个，服务员告诉我是九百多

，是意大利原装的新品。在服务员在取取名片夹的时候，我

同时又看到了旁边的同样风格的钱包，我又让服务员把钱包

拿给我看了一下，再看一下价格是二千三百元。我打开钱包

查看了一下，对其中的分层与夹层比较满意，于是就取出信

用卡，给服务员说我要了，就买下了名片夹与钱包。 其实当

时我口袋里所有的现金只有三百元，只够第二天去中山的来

去的路费了，出门口袋里不可能没有现金，而我的钱都投在

了股市上，原以为我现金卡上还有三千元现金，结果一查卡

上只有一百多元，而且最迟要在星期二才能取到现金，于是

买完钱包与名片夹，立即打电话给我弟弟，让他立即送二千

元现金送来我家。 也许朋友们要说我是在卖弄，其实近三年

来，我就是这样在生活的，确切地说在是学习如何生活。这

三年来我一直在做两件事，第一向大师学习如何思想和思考



，第二向有钱人学习如何生活，如何消费。写了那么多的文

章都是学习的体会与总结，现在应该是到结业的时候了。 三

年来我不断地出入于各种高档的消费场合，不断地培养自己

埋单的勇气并享受着买单的快感，收获远远超过消费与享受

本身。自从我2001年来到深圳，出于扩展人脉与交际的需要

，每年的开销都不会低于十万元，但是由于观念，尤其是凡

事总要考虑着如何省钱，大都去一些中低档消费场合，开销

不小，但是一直没有很好的效果，消费始终是百分之百的消

费，而没有能把消费变成对自己的投资。而这三年来，虽然

看起来都是在高档消费场合消费，但是开销的总量并没有明

显增加，获得的结果是： 1、单次消费的开销并没有明显增

加，例如在高档餐馆消费与在普通餐馆消费，同样地的消费

，前后相差也就在几十元钱，但是接受到服务的档次、环境

不同，尤其是感受不同。 2、单笔消费的开销明显增加，但

是一次消费带来的享受品质与时间均大大提高。例如一个箱

包，世界顶级品牌的也就是二千多，一套高档西装五六千元

，但是使用期可能会是五年以上，平均下来每年就是数百元

与近千元，相当于每年消费一次的开销。 3、高档消费得到

的不仅仅是商品与服务本身，关键是通过消费得来的感受超

越了消费本身，每一次消费其实都是对自己勇气与能力的挑

战。世界上没有人不愿意接受最好的商品与服务，只是勇气

与能力不足而让自己沉没于中低档消费的海洋里。因为已经

付出的品质与价值（含金量）不够，自然得到的回报的品质

与价值（含金量）也就不会高了，这也是顺理成章的事。 4

、金钱的意义在于能用金钱满足生活基本的与品质的需求，

钱只有在消费时才能实现它的价值，并在付钱的那一刻获得



一种快感，包括品质、成就、能力、勇气，与众不同，不同

寻常、超凡脱俗的感受，这种感受是可以用钱买来的。人活

着就要有这样的勇气：“只要是最好的，我就一定要”，由

此开始最后的结果一定是：“我一定要成为最好的”。 在对

有钱的接触与了解中，在深圳，我结识的企业家或老板，个

人的生活消费支出大际都在十万元到二十万元之间，其中有

一位因移民海外，在香港及省外购置了千万以上的物业，因

为纯个人居住使用的物业，加上跨国界的消费，年消费支出

就远远超过了百万元，但与每年数千万元的投资和营业收入

相比，这依然是微不足道的。移民海外表面上看是为了换个

身份，其实为消除资本原始积累期间的罪恶感，因此每年就

付出数百万元跨国界的消费性支出。还有一大批的已经富起

来的人只知道赚钱不知道如何花钱，其实是没有把自己当有

钱人看，依然以穷人的心态看待自己的金钱，而沦为了有钱

的穷人。 有钱人与没钱的人区别在于，有钱人能坦然地接受

和面对各种消费，随时能满足自己的消费愿望，而没钱的人

，处处显得不自信，总觉得有钱人的世界与他没有关系，并

因长期压抑自己消费欲望，而陷于欲望的膨胀和不能伸张的

矛盾中。由于长期心理上的压抑，导致在思维模式、行为方

式、生活方式处于一种挣扎状，而给人以一种不可思议的感

觉，让有钱的人甚至没钱的人都只能对其只能敬而远之。 由

此看来，问题仅仅在于观念与习惯的调整，商品与服务的供

应商提供的商品与服务的品质与其自的消费习惯存在着某种

内在的或必然的联系。三年来，我一直在思考这样的问题，

为什么同样的商品与服务，在市场上价格总会有天壤之别，

就拿一个钱包来说，便宜的十几元、几百元，贵的数千元以



上。问题在于商品与服务的品质不同，所谓的品质不同仅仅

在接受商品与服务的同时接受者获得的感受不同。 回过头来

再来思考律师的服务，同样在的案件，有的律师的收费是一

万元，而有的律师则能收上五万、十万元，区别往往不在案

件本身，区别仅仅在于律师的不同，道理与商品的价格区别

是一样的。很难想象一个亿万富翁如何能接受得了一个年顾

问费只要一万元的律师的服务？ 所以律师必须要在自己的专

业形象与社会形象上下功夫，必须给客户创造接受你服务品

质与价值的满足感，给客户以埋单的快感。对此，北京的律

师已经为全国的律师带了个好头，北京的律师无论专业形象

与社会形象以及在社会上的影响力，远远超过国内其它地区

的律师包括上海、广东的律师（详论见笔者的《北京、上海

、深圳三地律师业的比较》）。 北京律师一年收费五十亿，

其中有相当一大部分是全国人民贡献的，北京的律师赚的绝

对不仅仅是北京人的钱，上海与广东律师对自我专业形象与

社会形象的冷漠与无为，导致珠三角长三角很多赚钱的律师

业务，无论是诉讼业务、非诉讼业务都被北京的律师“抢”

走了。就以刑事案件为例，广东省的律师因为有最高收费的

限制，一个刑事案件全程服务收费三五万元，而北京的律师

来广东办一个刑事案件，就仅仅是辩护阶段，收费往往都在

数十万元、上百万元甚至数百万元。 这种现象不能不发人深

省，从事律师数年后，本人曾一度在事业上迷失了方向，也

正因为此，干脆停下脚来，什么也不做，想好了再做。三年

来我一直在苦苦寻找自己的事业路，最终在有品质的服务中

获得了新的感受与灵感，找到了自己事业新的方向，就是与

企业家共同成长。 此行去小榄镇与“小器之王”、中国“隐



形冠军”的代表人物梁伯强对侃，也正因为此我以从事法律

工作二十多年的积累以及对企业风险管理的研究成果，与梁

伯强及其推广机构合作共同为立志成为中国企业行业冠军的

企业服务。 相信，在我们的共同的努力下，在有生之年能帮

助一大批中国的企业成为国际、国内市场中行业的隐形冠军

，这种快乐的感受无论是施予者与接受者都是无价的，还有

什么事能比这更的意义与价值吗？ 总之，近三年来的收获与

感受是：服务或销售的最高境界就是要为客户创造埋单的快

感。 100Test 下载频道开通，各类考试题目直接下载。详细请

访问 www.100test.com 


