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前言

　　在职场中，我有幸结识了许多颇有才干的澳大利亚年轻人。
他们来自不同的行业——有的在大公司供职，有的在社区服务，也有的从事着平凡的工作。
这些年轻人的共同特点是，当他们在工作中遭遇到重大的挑战时，均能勇敢地直面困难，甚至从中获
得重整旗鼓的动力，最终，他们依靠内在的力量取得了成功。
能够亲眼见证他们从青涩到成熟的整个过程，我由衷地感到欣慰。
　　这些青年实干家的宝贵经历印证了一个真理：一个人的背景，诸如毕业于哪所学校、第一份工作
如何、曾获得多少个学位证书等，统统无关紧要。
为了取得成功所保持的不断奋斗向前的工作热情、对钟爱事业的全身心投入、为达到目标不遗余力地
投资并且深谙在适当之时向别人寻求帮助——这些品质才是他们可以脱颖而出、获得成功的最重要的
原因！
　　在我多年的职场历程中，曾有许许多多能力非凡的年轻人找到我，希望我帮助他们找到自己真正
喜爱的工作。
对我而言，能够利用自身的职场优势以及经验向他们提供力所能及的帮助，我感到莫大荣幸。
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内容概要

本书是席瓦妮的第一本著作，在书中，她向读者坦言自己如何进行自我发现、放弃待遇优厚的工作、
追求创业梦想的心路历程。
在她坦率而又极富见地的叙述中，席瓦妮与读者们一道分享了她一系列经历背后的真情实感，以及创
业路途中所积累的经验教训，实实在在地为那些处于创业初期的小业主们提供了切实可行的建议。
    席瓦妮通过开创咨询事业，她接触到了更多的与之类似的澳大利亚有为青年。
这些人的经历又反馈给席瓦妮许多启发。
与此同时，她也给予对方无私的、力所能及的帮助，不断激励大家探寻各自的工作热情。
席瓦妮的许多真知灼见在本书中都可了解到。
    席瓦妮并未仅仅着眼于澳大利亚本土，她希望自己的理念能给更多的人带来启迪并为他们的人生发
挥积极有效的影响。
这本书的顺利出版并发行，标志着席瓦妮在实现这一目标的道路上又迈向了新的台阶！
    从作者白手起家创业点点滴滴的历程与心得体会中，人们可以理解要想取得事业的成功所必须具备
的条件到底是什么。
在本文的结尾处，真诚地希望读者们能够在这本书的启发与帮助下找到自己的工作热情。
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作者简介

席瓦妮（Shivani），生于印度，长于澳大利亚。
不到30岁就成为世界预尖矿业集团澳洲必和必拓（BHP Billiton）公司的高管。
2001年的尼泊尔之旅是席瓦妮的人生转折点。
她弃职开创自己的咨询事业，立志帮助更多的人激发工作热情、取得事业成功。
作为澳大利亚著名的演讲人和职业培训师，席瓦妮已经为澳大利亚国内100多家公司提供过咨询服务，
包括该国排名前10位的企业中的6家。
席瓦妮赢得过澳洲电信颁发的年度“杰出女企业家”、年度“杰出创业女性”等奖项。
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章节摘录

　　第一年：创业初期的一些心得　　第一课：反馈的重要性　　创业初期会很让人兴奋。
你开始按照自己的心意给公司取名字并设计标志。
我想让人们通过名称就直接了解公司的业务定位，因此一开始想把公司取名为“赖特商业咨询”
（Reiter Business Consulting）。
其中，“赖特”是我的小名，“商业”一词表明服务面向各类商业企业，而“咨询”是我主要从事的
业务领域。
后来我把“赖特”换成“Real”一词，因为这样既可以显示公司诚实可信的价值原则，听起来也更简
单明了。
　　我记得当时很多人都劝我不要在公司名称中用到“咨询”一词。
他们觉得这个词已经被用滥了，并且有很多负面含义。
政府部门可能因此而不愿考虑接受公司的业务服务。
　　但我心想：如果“咨询”是公司要做的业务，那么我就得把它放进公司名称里。
没有理由取一个时髦但对我来说毫无意义的公司名。
虽然当时有很多公司采用与其业务毫不相干的单字名称，但我就觉得这些名字听起来不怎么真实。
　　我认为公司名称是十分重要的营销工具，因此需要明智对待。
　　鉴于我过去所积累的营销经验，我很高兴能亲自参与设计公司标志。
为此我还特地作了一回调研，此外还参考了其他公司的标志设计，最后提出了50种设计方案。
　　在所有设计方案中，我最喜欢的设计创意来自高中时代听到的一个故事。
　　故事是这样的：如果把一只青蛙放进沸水里，它会马上跳出来；但是，如果把它放进常温的水里
，再慢慢把水煮开，青蛙会因为感觉不到水温的逐渐上升而逐渐被烫死。
我希望帮助客户公司注意细微、逐渐的变化，使其避免在不知不觉中走向破产。
我成立这家公司的业务初衷就是避免企业沦为那只被煮熟的青蛙！
这个想法让我很是兴奋，于是我便把公司标志设计成一只漂亮的青蛙，在其周围还写上“不要做一只
在不知不觉中被烫死的青蛙。
求变”这样一溜字儿。
　　你需要有把握全局和注重细节两方面能力。
既要有宏观眼光，有要注意细枝末节。
自己创业，需要兼顾整体与局部两方面。
　　——马克·普利亚德科　　在职场中，我早就了解通过他人意见来检验自己想法的重要性。
所谓当局者迷，太过于执著于某些决定只会使你丧失判断的客观性。
因此，我决定在10位朋友、家人以及一些有业务合作潜力的客户中间做调查，了解他们对公司名称及
标志设计的看法。
结果令我大吃一惊，大多数人喜欢我起的这个公司名。
人们普遍的反馈信息是：“通过公司名称明确告诉人们你公司业务的性质以及咨询类型。
我认为这是个好主意。
”　　从外部找原因的人，在做梦；正视自己内心的人，才真正清醒。
　　——卡尔·古斯堪夫·琼（Carl Gustav Jung）　　我的一大成功是为Burns信托招集了一批能人，
也就是在身边共事的公司同仁们。
在他们的指点与帮助下，公司面貌焕然一新。
归根结底，公司是由人在支撑着的。
　　——朱利安·伯顿　　虽然大家对公司的名称没有异议，但对标志设计却褒贬不一。
记得我哥哥的评价是：“想象你在展会上，一边递名片一边还要跟人解释公司标志的含义。
光去解释‘青蛙的故事’就得花上两三分钟的时间，但你的讲述很可能在头30秒内就已经使客户失去
了兴趣！
所以说，你为什么不把标志弄得简单点呢？
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你以后有机会时再用这个故事和创意好了。
”我没想到会得到这样的反馈，因为我实在太喜欢这个标志设计了。
但到了后来，类似的意见越来越多，致使我不得不慎重对待。
最后我设计出一个由R、B、C三个字母组成的简单明了的新标志。
　　通过这件事，我懂得了抽查市场反映、聆听反馈声音的重要性。
反馈意见使“只缘身在此山中”的你保持一颗客观看待问题的心。
在创业初期你有能力检测整个市场反映吗？
当然不能！
但是可以做抽样调查，比如询问你的亲朋好友（那些爱你并希望你成功的人）。
这样做真的很有用，你会得到很多建设性意见。
　　开一家专门制造某种医疗器材的公司是我父亲的想法。
他建议我尝试一下。
于是我就按照他的想法开了这样一家公司，并把它发展成为产品出口44个国家的成功企业。
之后我把公司转卖给他人并着手创办了现在的公司。
　　——基亚·登特（Kea Dent）　　反馈　　你需要哪些方面的反馈意见？
　　谁会以友好、有建设性的方式给你反馈？
　　为什么不去问问他们的意见呢？
　　得到反馈意见后，接下来就要进行自我反思。
如果你和我的经历一样，自己的直觉反应是忽略某一类反馈意见，那么请你务必多花些时间考虑。
你可能会发现这些意见是对的。
正如我哥哥所说，如果你真的喜欢原来的方案（无论是图标设计或是创意策划），以后总有机会可以
再采用。
　　第二课：万事开头难　　我已经拥有了公司名称和标志、一台新电脑、一台新车和一部新电话，
而且还从自家房子腾出一间后屋作为办公室。
印有公司名称和标志的名片也准备好了，公司已经在有关部门登记注册了。
现在可以开张营业了！
　　开业第一天，我突然意识到我还没有顾客呢！
在辞掉原来的工作之前，我没有着手建立可以帮助我日后业务发展的人际关系网或者去主动联系一些
可以合作的客户。
原来的工作性质需要我经常去外地公干，因此与我有过工作往来的人大都不在本地。
　　但幸运的是，我还算是一个比较积极乐观的人。
开业第一天早上，我把当天和接下来一周要做的事都罗列了出来。
第一天，时间过得异常慢，我不下几十次地反复看表，等了又等，但始终没有客户打电话上门。
　　第二天，我还是尽量保持头天那样的乐观心态，虽然依旧感到时间过得很慢。
到了下午，我的情绪有些低落，因为还是没有人跟我联系。
我开始担心这样下去公司根本无法运转维持。
怎样才能让别人知道我在开咨询公司呢？
　　自始至终你都要努力克服自我怀疑的不良情绪，必须坚决排除它的干扰、忠于自己的想法。
自我怀疑总是排在自信前面的一位。
我的意思是，你虽然自信自己可以做到某事，但在用事实向自己证明之前，心里总有声音在质疑：你
真的可以做到吗？
　　——朱利安·伯顿　　我的生意更多地涉及海外营销，需要付出更多地时间和承诺。
可以说，它一直考验我内心承受力。
发展海外市场要冒很大风险，过程中的起伏会影响你的自信心。
我的经验是必须放下心中的顾虑。
另外，运动员身份占据我个人认同的很大部分。
放弃运动员生涯本身就是一次冒险。
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　　——卡特里娜·韦伯　　第三天的情形直到现在我还记得很清楚。
到午饭时间，我终于忍不住哭了出来。
我感觉特别郁闷，心底总有一个声音在说：“席瓦妮，你都干了些什么？
放弃大企业里稳定的、年薪丰厚的高管职位去开公司。
在业界里谁都不认识，也没有客户。
这样根本维持不下去！
”那一天，我趴在桌子上伤心地哭了好久。
　　第三课：清楚自己的身价　　第四天，令人激动的事发生了。
我接到了一个电话，是本地一家麦当劳的经理约翰打来的。
他们要办一个“团队建立日”，现在还需要一个人协助筹办活动——在他们进行户外团队活动时参与
组织和管理部分员工。
听到这个消息我特别兴奋，我敏锐地觉得这个问题很重要。
于是，接下来我问约翰：“您是怎样找到我公司的？
”约翰说他是通过韦恩知道我的。
韦恩是我新近结识的一个朋友，他知道我开咨询公司的事。
韦恩当时太忙接不了这项工作，于是就向约翰推荐了我。
　　哇！
真棒啊！
瞧，有人已经在推荐我了！
刹那问，我的心里似乎有个声音在说：“你会没事的！
你是好样的！
”不仅因为我的第一位潜在的客户给我打来电话，而且还因为它的身份是在全球有超过18000家连锁店
的快餐巨头麦当劳！
说实在的，当时我的脑海里全是美元的符号。
　　刚开始时，预约簿空白一片。
没有客户，没有目标市场，甚至连开展业务的场所都还没着落。
我于是开始设法逐一解决这些问题。
首先，我考虑的是哪些人会对我的服务感兴趣。
我发现自己锁定的目标市场经常光顾一条街上的健康食品商店以及其他店铺。
同时也基于社会、经济等因素的考虑，我决定选择这条街作为自己开展业务的范围。
至于业务场所，我发现那家健康食品商店内部有一块未用的空间很合适，于是就跑去说服了店主把这
块地方隔出来租给我用。
　　——凯莉·阿姆斯特朗（Kylie Armstrong）　　于是，我又问了具体任务内容。
听得出来约翰在赶时间，他已经迫不及待地要挂线了。
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编辑推荐

　　破茧化蝶，让梦想成真。
开掘创业的原动力；巧用人脉关系；会花钱才能赚钱；如何建立人际关系网；挑战自己的消极想法；
直面内心的恐惧；吸引正面能量。
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