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前言

“借”字是由情、理、法、信四种要素组成的，缺一而不可。
无信即赖，无法即罪，无理即败，无情即空。
情即可处而得，亦可买而得；理即可公而得，亦可“制”而得；法即可守而得，亦可变而得：信即可
保而得，亦可立而得。
“借”字含意广泛，绝非局限于钱物，小乃至借名、借智、借技、借权或“借人”，大乃至公司、工
厂、土地、军队，甚至国家。
故此古人有曰：“天下之事物，无所不可借也。
”人类之所以能生存下来并不断地进步，是因为人类社会是由“人际关系”组成的。
因此。
只要这种关系存在，“互借关系”就不会消亡，因为此关系亦属一种赖以生存的现象，它最明显的化
身是银行，银行的业务说穿了，就是借进来，再借出去，从中大获“借利”。
现代人为了面子，借助了许多体面的名词来掩饰“借”这个古老并有点赤裸味道的字眼，取而代之的
是集资、贷款、储蓄、股份、股票、证券等等。
无论它以什么面目出现，无非一个“借”字的变种，所以谈借且行借绝没有什么难为情的。
试问，哪一个富豪的发家史里离开了“借”？
哪一家大企业的发展离开了“借”？
恰恰相反，一个不懂得在经商行为中运用“借术”的人很难“发迹”，更不可能称“大”。
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内容概要

生活中有一种最常见的现象借，因为没有人能一辈子不求人。
“借”字蕴涵多方面内容，但应用最为广泛的就是借用金钱。
    “借钱”二字自古相连，人人会用；但善于借用他人的钱财来发展自己的事业，赚自己的钱，却是
一门学问。
尤其在商界，借钱能力的大小往往意味着此人在这方面成就的高低。
但我们必须牢记：借钱的前提是，你必须拥有让人信服的道德标准：诚实、正直和守信。
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章节摘录

筹钱是一门人生哲学。
因为向人开口借钱要懂得对方的为人与作风，这是最基本的心理学：还可以利用一些“人性的弱点”
，施以巧妙婉转的技巧，才能既达到借钱的目的，又建立了良好的人际关系。
这种知识不能不知，因为这样不仅可以让人轻松解决用钱之困，也更期望能建立美满和谐的个人人生
进而达到富裕社会的理想。
接下来，我们便利用条例哲理的方式，归纳出实用有利的借贷原则，希望能让读者领略到“向人借钱
”的人生哲学。
(一)自己信用形象的优劣，是使别人掏钱的重要关键。
借贷建立关系的基础便是信用，别人凭什么愿意做你的债权人，靠的是“信用良好”。
因此，在日常生活中便要注意自己在金钱关系上的处理，务必小心谨慎，才不会落人口实而有损声誉
。
但“信用”这种东西也不能过度扩张，必须凭自己实力量力而行，才能有为有守：也不可以太过苛求
于朋友们的信任，用过头了反而会使你失去朋友。
例如自己信用良好，为什么亲友不肯慷慨解囊呢？
这时你便不可太过苛求而钻牛角尖，因为别人无法借钱给你的理由有千百种，毕竟每个人对金钱的观
念是不一样的。
(二)用借贷金额的“精确尾数”来换取别人高度的信赖感。
这话怎么理解？
这是基于心理学的巧妙运用。
在有关金钱的商谈时，如果你能正确且有把握地说出金额(包括尾数)，往往能给对方留下深刻的印象
，而且对方对你还钱的信赖程度也因而增加。
这是因为“清楚借贷金额”，表示你有科学化的精算过程，体现认真负责的良好形象。
若大致报个数字，容易被当成马虎随便之人。
别人自然会产生疑虑了。
“你借给我133元，我每个月付利息1.5元，连本金12元，每月共摊还13.5元，十二个月后便可以顺利还
清了。
”不说130元或140元，说133元是有道理的。
在借钱之前最好仔细推算出利息数目，容易取信于人，因为这样一来对方可以一目了然，而不致提心
吊胆借出钱，放款给你的意愿自然也就增加。
(三)开口借钱前，最好先拟定还钱的时间，这点十分重要。
在你提出还钱的一系列计算后，便打动了别人，一来认为你的诚意很高，二来自己的债权也得到了有
计划的保障，因而使借钱成功的几率提高。
事先有套完整的还钱计划，也是让自己明白借贷的本息负担，不致毫无打算而陷入无底的“借钱——
还钱——无利润”的陷阱。
所以有人说：“借钱如同宇宙的黑洞一样，没有止境的底。
”这就是因为缺乏管理全盘的筹划。
如果因不断借钱而沦人困境，或使信用丧失，那么还不如平平凡凡、无风无浪的生活来得实在的多。
(四)不要吝惜于利息的支付。
有些人不习惯向人或银行借钱，便是基于吝啬的因素，仿佛被他人赚去利息钱是件很不愉快和不光彩
的事情。
这是个错误的观念，因为“有求于人，必先利于人”，何况基于投资的原则去举债，便要有利益共享
的胸襟。
10%左右的利息不要看得太重，否则一味地持有“利己损人”的想法，而不肯付出应付的利息成本，
是无法做大事成大业的。
跟银行借钱少不了利息，和亲友借钱更不能不施惠于人，尽管亲友因腼腆或碍于面子不开口谈论，但
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基于借贷信用原则，借款人不能失去立场(因为借贷与施舍是不同的)，应秉持公平与大方的态度，至
少给予银行基本放贷利率左右的利息，并视自己能力强弱而酌以增加几码，这样方能取信于人，对自
己的信誉也是一种维护，在以后再循环借贷时，则可顺利地得到别人的帮助。
(五)借据不能免写，本票支票视情况使用。
借据的重要性，是基于“保障债权人的追索权”原则来写借据：一则有法律依据可以免去纠纷。
二则保障债权人之债权追索。
所以写借据是最基本的步骤，也是借款人“诚意”的表现，不论金额大小都要写借据为宜。
至于本票支票的使用。
则视借贷双方的背景与习惯而定。
通常有商业往来关系的都免不了这项手续，对至亲好友，如不怕见外。
有本票支票的保证也是“诚意”的表现。
(六)小额借款能如期归还，对信用的建立很有帮助。
这也是心理的作用。
因为一般人对于小额欠款通常较会忽略，甚至对于50、100元，抱着“迟个几天还也无所谓”的心理，
所以由小额借款便可以看出一个人的还钱责任感。
对于如期归还的人，一般债权人会给予很好的评价与信任，那么下次要借大额时。
便会由于你“表现在小额欠款的还钱诚意”上，而将钱借给你。
这便是巧妙地运用了金钱心理术的效果。
有一个朋友，每次向人借钱，总会在约定期限的前两天归还，不仅于此，他答应人家的应付帐款，如
货款、房租，也都提前三天付清。
这样一来，他很快得到大家的信任与好感，良好的信用资产也于此建立起来。
如果能效法这位朋友，每个人所能得到的好处一定不少。
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编辑推荐

《借术》适用于社会学专业人员。
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