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问：冯叔，您认为老实人在职场、生意场上，容易得到帮助和提拔吗？ 

冯叔：在我们的文化，或者说，在我们话语体系中，老实人有两个极

端的理解。 

一种理解是带一点揶揄和讽刺的，所谓的‘老实人’就是无能的人。

如果是这一种人，在职场中得到的提拔机会恐怕不会多，做生意也很难。 

另一种理解是积极的，就是指特别诚实的人。如果是这一种人，我认

为，在职场上得到提拔，在生意场上获得帮助的机会是比较多的。 

当然，提拔这个事，有一个时间概念。不能说，你在这一段时间里，
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每一次都没有得到提拔，没有得到帮助，你就否认诚实，否认做老实人的

意义。 

如果拉长时间来看，诚实的人，获得帮助的机会一定是特别多的。 

比如说，你没钱了，你要借钱，因为你诚实，遵守承诺，有钱之后立

即还钱，那么下次你再想借钱，别人就还愿意借给你。 

但是，你没钱，找人借到钱之后，也不努力，花光了之后还不诚实，

又去编故事借钱，甚至去骗钱，也许第二次，甚至第三次依旧能得逞。但

最多也就那么三两次，等大家都知道了实情之后，就不会再愿意搭理你，

帮助你，你的人生和事业估计再没什么发展可言了。 
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问：您这么一说，好像是这么一回事，您能具体讲点这样的例子吗？ 

冯叔：那就讲讲我们自己的例子。 

十几年前，我们有一个项目，打算跟国外一家很著名的企业合作。 

一开始，洽谈了一段时间以后，对方始终不跟我们签任何东西。我觉

得很纳闷，分明都谈得很愉快，为什么不签？ 

继续沟通，最后对方的一个人告诉我，‘我们要权衡你们公司是不是

一个合格的交易对手。’ 
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我问，‘什么叫合格交易对手？’ 

他告诉，他们还要考察我。 

考察什么呢？第一，考察我做这个项目的动机是不是纯正的，有没有

别的东西？比如说，做房地产，很多人说是为了盖房子，实际上是为了炒

地，这叫动机不纯。他们要看我的动机有没有问题。 

第二，他们要考察我们公司有没有能力，有没有跟他们合作的实力。 

第三，考察完能力之后，他们还要看我过去有没有不良记录，甚至把

我个人的信用卡都查了个遍。他们认为，如果一个人过去不诚实守信，有

不良的信用记录，那么未来也有可能不履约，给别人造成损失。 

更有意思的是，他们为了考察我，还给我出了很多奇怪的题目。比如，

他们来中国时，突然让我约很多人，包括一些很著名的企业家。只给我几

天时间，一定要约到，然后见面吃饭。他们认为，‘如果你做不到，那就

说明你之前在吹牛，你的公司实力不够’。 

他们用这样的方式，来确定我是不是他们的‘合格交易对手’。 

由于一直以来我们都坚持‘做好人，做好公司’的价值观，所以很顺

利地通过了他们的‘考察’，包括临时约企业家们的时候，也得到了很多

人的帮助。这之后，我们的合作也很愉快。 
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问：那么，一堆老实人里，如果来一个不老实、不诚实的，岂不是很

容易占便宜？ 

冯叔：也许一次两次可以，但从长时间来看，往往是占了小便宜，最

终吃大亏。 

古人说，‘近墨者黑，近朱者赤’。我们在刚开始创业的时候，做了

一件事：学先进。为了学先进，当时我们主动去找，认识了好多人。 

在这个过程中，慢慢就知道了应该向谁学习，谁可以成为朋友。比如

王石。我们找到他那儿，聊天，喝的是白水，谈了一下午。他不停地告诉

我们要学好，公司应该怎么做，应该如何杜绝那些乱七八糟的事。他还说

到了我们公司未来可能遇到的问题。过了一些时间，我发现他说的都很对，

我又找他聊天，之后我就经常请教他，成了很好的朋友。 

在学先进的过程中，我们见过一个老板。我们想见他向他请教。可是

他认为我们都是小孩，始终不愿意见。后来终于见到了。他的办公室很大，

他坐在靠墙的大班台后，让我们几个人挤在一个小沙发上。他离老远跟我

们说话。 

我们去找他，是想学好，讨论企业管理，但是他跟我们讲怎么折腾人，

说做生意的‘互害模式’。他拿打牌的‘锄大地’举例子，说‘锄大地’

就两件事：落井下石和以邻为壑。他教我们这个，意思是说我们还太嫩，

没有经验，要好好打这个牌。 
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