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我是野男人，奉行酒精滋養精神、旅行滋養靈魂的生活守
則，抱著「不精彩，吾寧死」的想法，過著十年室內設計、十年
酒吧餐飮的精彩人生。

我認為，凡事嘗試過才能親身體驗每種感受，雖然過程中
有時會讓自己不舒服，不過最終經歷過的深刻體驗，才能豐富人
生。所以「野」這個字，縱有「狂野、野蠻」的字義解釋，但也
代表了不畏挑戰、視野豐富的人生格局，這是我為什麼自許為
「野男人」的初衷。

做為一位野男人，你不一定要很厲害才能開始，但是你必須
開始才會變得很厲害。

因為人都會有慣性，在舒適圈待久了，慢慢的也會忘記要
「如何開始」。定期閱讀、重拾畫筆、培養運動習慣……和很多
人一樣，對於這些在我心中一直很想開始做的事情，總會用千百
個理由告訴自己，現在時機不對、我太累、沒有時間……因而遲
遲沒有行動。

閱讀、創作、運動……這些習慣帶來的成效絕非立竿見影，

而是以「年」計算的。過去十年，我眞正有所行動的是「創業」

和「投資」，而這兩項也都給了我豐厚的回報。

我想活出自己想要的樣子，毅然從穩定的設計公司主管職跳
出來創業，進軍餐飮業。從街邊店、商場店中店、中央廚房，到
統櫃、調酒吧、精釀啤酒吧、咖啡店……開過十多種不同屬性的
店面，地點從台灣開到中國大陸，當中有成功的，也有失敗的。

對於自己的事業毫無保留的付出，卻時常忘了創業的初衷是



/ 15｜前言｜誰是野男人？── 創造被動收入，掌握主動人生 ──

「希望能多一些時間陪伴家人」；也因為過於感情用事，困難都
選擇自己吞，直到2018年確診罹癌，才明確感受到「時間」很公
平，無論你貧窮或富有、健康或病痛，它都一樣的現實。

一場大病，進而讓我對自己生命的重要事項重新排序，也覺
得應該把這些年經歷過的記錄下來，分享給抱持著和我當初有相
同想法──希望藉由創業或開店增加收入的朋友，增加主動收入
固然重要，但是「創造被動收入」這件事才是財富自由的關鍵，

尤其在失去生產力跟工作能力的時候。

做時間與生活的主宰

偏偏「創造被動收入」這件事並不是馬上做，馬上有成效，

必須及早規劃、及早開始，再加上投資方向正確、持之以恆，才
能朝向「被動收入大於主動收入」的目標前進，才能夠主宰自己
的時間，讓自己與家人有保障，進而具體實現人生。

當你把視野放寬到「投資」這個面向時，創業開店就只是增
加收入的其中一個選項而已，而且還是屬於主動收入，我們是否
可以把手邊的主動收入轉換成被動收入？當然可以，現階段我就
留下可用「被動收入」來定義的酒吧、個人工作室與咖啡店。

除了開店以外，可創造被動收入的工具還包括，過去15年
我從法拍市場開始，到整修老屋、自租自管的長期收益規劃，目
前在台北、桃園、台中、高雄都有不動產投資標的。至於投資股
票，我也透過長時間的自學和運作模式，期間繳了不少學費，也
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不斷調整到適合自己的運作方式，近期連續三年年化報酬率都超
過20％以上，2021年超過35％，算是小有斬獲。

不管是開店創業、投資不動產或股票，都是創造被動收入的
方式，等到被動收入大於主動收入時，人生的選擇權就變多了，

你可以繼續手邊維生的工作，也可以選擇轉業，開啟你的第二人
生。不過，眞要實現財富自由，需要時間慢慢累積，在累積的過
程中維持本業是必然的，一來是維持主動收入，提高投資本金，

再來是降低風險，如果在創造被動收入的過程中出了差錯，起碼
還有本業的主動收入支撐。最理想的方式還是保有自己有專業且
有熱誠的工作，然後不斷的創造被動收入。

新斜槓人生的開始

當收入來源不只有單項的主動收入，就是所謂「斜槓人生」

的開始，更是邁向不用為了錢煩惱，可以實踐自我第二人生的開
始。是的，你必須開始，才會變得很厲害；培養能力如此，累積
財富也是如此。

書裡的內容都是出自於野男人親身經歷的投資心法，當中有
成功的，也有失敗的；其中有一些人生故事，也有不斷與自我對
話後得到的感悟和啟發。 如果你也思考過以下幾個問題：

1. 你有一份收入不錯的專業工作，但為了維持收入，這樣的
生活將重複十年、二十年，你想繼續這樣，還是做些改
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變？

2. 你知道身邊有人不是只有一份工作或收入，但你卻覺得斜
槓人生好像代表了什麼都嘗試，但卻什麼都不專精？

3. 你的人生排序是什麼？最重要的是財務自由、自我實現、

還是家人、健康？而你願意花多少代價去實現它？

4. 你想過「創造被動收入」這件事嗎？並且認眞思考過該怎
麼開始嗎？

5. 投資，難道只有在「金錢」這件事上嗎？

那麼，你就是這本書的潛在讀者了。

希望看完這本書之後，你也能跳脫一成不變的單槓人生，過
著既保有工作專業，也擁有多重職業、多元收入的新斜槓生活，

而那也將是你「創造被動收入，掌握主動人生」的開始。
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房仲業務的工作開啟了我對不動產的想像空間，加上我從
小喜歡畫畫，離職後我思考了一些時間，決定朝室內設計這個領
域發展。但由於我不是設計相關科系，連個設計助理都應徵不
到……正覺得失落之際，發現有一所專門教授室內設計的「復興
學苑」補習班，上了半年多的課，也陸續往室內設計的相關工作
投履歷。然後，就接到電話了！

我應徵上了歐德系統傢俱的業務設計師。嗯，好奇怪的抬
頭？有段時間我一直在思考，什麼是業務？什麼是業務設計師？

藝術和商業哪一個重要？心中的疑惑還未找到答案，上線接客人
的第一個月，我就規劃了十幾套圖，每天沒日沒夜的在畫圖，結
果案子卻沒有一個成交的。我的熱情換來的是，每個客人都回
覆：「小高，你人很好，但我們需要再考慮一下……」我深刻體
認到，熱忱會讓客戶願意給你機會，但沒有專業，就什麼都不
是。

記得當時的老闆馬哥常常跟我們說：「努力只會流汗，正
確的努力才會有甜美的成果。」意思是在工作上要朝著正確的方
向，用正確的做法做事，否則只會淪為做白工的「無效努力」。

以設計師來說，正確的努力方向就是理解客戶眞正的需求和預
算、並因其需求和預算進行圖面規劃。慢慢的，我的簽約率也從
零開始成長到90%，從基礎設計師到到歐德體系裡年資最輕的店
主管，這一待就是將近十個年頭，公司成就了我很多，幫助我成
長很多，也讓我終於找到了對於工作的熱情。

在進去歐德之前，本來我以為自己可能沒有辦法在一間公司
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待很久，後來才知道我喜歡有挑戰性的事務，沒有辦法接受一成
不變、朝九晚五的工作。

剛好，在歐德裡遇到的每一個案件狀況，客人的需求、特質
都不盡相同，需要花時間去傾聽客人的需求，思考如何規劃出最
適合客戶使用的空間，等於每接一單就是一個新挑戰，在完成一
個又一個的挑戰之後，又再一次的歸零，每一次接待新客人，就
彷彿又有了重新開始的熱情和動力。

從看房子整體的價値，到學會看房子細部格局，這十年累積
也完整養成我的第一門專業。尤其是隨著公司的發展而調店，歷
練過台北市的大安區、松山區和內湖區，以及新北市的中和、汐
止區和新店等不同商圈，深刻體認到每一個商圈的客群屬性都不
一樣，也有專屬該區域的特殊需求。

例如大安區就是屬於市場成熟，但客群較為頂端的區域，客
戶的眼界和見識較高，光是靠服務熱忱、卻沒有足夠專業是無法
締結這個商圈的客群的。

相較於許多同事喜歡在同一家店，經營熟悉的客群，對我來
說反而每一次輪調都讓我十分興奮，因為我知道每當接觸到一個
新商圈，就是一個新挑戰，不斷的面對挑戰、歸零、再循環，可
以刺激我在專業能力上快速的成長、提升。

先處理心情，再處理事情

除了專業養成之外，更重要的是這份工作也讓我累積到第
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一桶金。從陌生客到熟客，從熟客變舊客，舊客再轉介紹新的客
源，我的客戶源源不絕，業績越好，薪資也越好，進入公司2年
後我就存到人生第一個一百萬。進入公司3年後晉升為管理職，

年薪最高200萬元，服務的對象從客戶變成了公司設計師，主要
工作是提供公司設計師更專業的分析與訓練，也開始把我的舊客
戶群逐步分享給他們。

我認為，不管是什麼工作，只要有人跟人之間的接觸、交
流，就是在做「業務」，而做生意，所謂業務談判，就是找到雙
方可接受的條件，完成交易。所以業務工作不只是和客戶有業務
關係，和公司同事、長官、部屬，甚至於是朋友之間，其實也都
存在著這樣的業務關係。這麼多年的業務工作做下來，我認為業
務工作最重要的是學會處理「人」的問題，而處理人的問題，則
是要學會「先處理心情，再處理事情」。

只要是人，都會有情緒，在情緒上頭的時候，很難接受任何
的妥協，這是人之常情。但在工作上，難免會面對一些因私事而
情緒不好的客戶，而為了讓工作順利完成，你需要請他接受你的
想法；在工作上也可能面對公司裡講話不耐煩的接單窗口，但你
需要請他加快客戶的訂單流程；甚至還會面對只怪罪你沒有達成
績效，卻不聽你解釋的主管，而你需要他幫忙協調公司後勤的狀
況……總之，業務工作必須承擔各方壓力，除了告訴自己「撐過
去」，更要知道只要目標沒錯，不見得一定要直直的往前走。

有時候，繞個路、換個方式，雖然可能多花費一點時間或精
神，卻可以更容易地達到想完成的目標，這何嘗不是件好事？如
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果可以先把「人」這個複雜的動物的心情處理好了，我們需要他
幫我們達到目標的方式也簡單多了。畢竟，大部分的人變得不好
溝通，都有他們背後的原因或是慣性，試圖去感受、理解這些心
情，事情應該就會變得比較好處理。

業務的工作壓力大，處理自己的情緒，是另一個更重要的
事。「面對它、接受它、處理它、放下它。」這是聖嚴法師的至
理名言，也是一直「種」在我心裡的處事準則。足夠成熟的心理
素質，可以讓你堅強的面對所有大小事而不逃避，不管是好是
壞、事大事小，都能有正面的態度去消化，有條不紊的去解決問
題，過程中不管是說出來、忘掉、寫出來或畫出來，都要讓內心
的重量變得輕盈，心裡放鬆。就是放下了。

對我來說，在歐德工作還有一個最大的好處，就是出國的機
會很多，無論是員工旅遊或是出國見習，工作累了就跟著公司同
事出國充電，是熱愛旅行的我，排遣工作壓力最好的方式。

第一筆不動產投資，才開始就結束

靠著本業薪資累積到200萬元時，我以短期投資的心態進入
預售屋和成屋市場，但與其說是投資不動產，不如說是投資我自
己的專業。因為除了進行室內設計師該做的工作之外，我也會趁
著跟客戶談設計圖的時候，進行一些不動產的資訊交流。畢竟，

跟客戶聊天一定是要聊他最有興趣的話題，這樣可以讓客戶願意
多說，我們扮演傾聽的角色，也可以藉此深入了解客戶的需求，
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規劃出最適合他的設計圖。

當然，會來歐德挑選系統傢俱的客戶，大多也是剛買新房子
的屋主，此時請益他的購屋心得，對客戶來說當然很願意分享，

而我也在客戶分享的經驗談中，對於商圈的環境、發展和行情愈
來愈熟悉，慢慢的學會從「捷運、賣場、學校、公園、醫院」等
立地條件去判斷區域是否有發展性，因為上述條件圍繞在「人口
數」這個關鍵，人口數增加，房地產價格就會有支撐，若再加上
交通這個要件，就是所謂的黃金地段了。

這些客戶的經驗談等於是提供了區域價格的最新行情，讓我
日後在挑選投資標的時對於入手價格變得十分敏感。每次和客人
聊天時我總是依照客戶的買進時間，在心裡設定一個入手價格，

通常都和成交行情很吻合，偶有聽到客戶用低於行情的價格入
手，就會特別旁邊側擊，想知道他是怎麼做到的。

相較於身邊有朋友直接借錢投資，我生性保守，也不敢做太
大的財務槓桿，一直處於觀望的狀態。有一陣子，我還常常假裝
投資客，到預售屋案場暗中觀察看好的投資標的，過了一陣子再
回頭看，發現那些標的都很符合我預期中的報酬率。

只不過，沒有眞正進場投資，那些報酬率都是假的。期間我
甚至看著不動產市場因為2003年SARS疫情打到谷底，結果沒有
回檔多久，2005年起資金又從成屋市場轉移到預售屋市場，開啟
了另一個擋不住的多頭漲勢。

當時因應政策，雙北地區開啟了好幾個大型都市更新計畫，

由於重劃區需要建設時間，建商開始在地段不錯的重劃區推出預
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售案，打出頭期款只要總價10％，蓋房子的那兩、三年陸續補足
10％，剩下的八成交由銀行貸款處理，這樣的付款方式比起中古
屋一次要付出三成頭期款來說，的確寬鬆不少。

再者，當時預售屋還可以在交屋前做轉單交易，而且不用負
擔成屋交易時所需要的土增稅等交易稅。等於是，我買了1,000
萬元的新房子，只要在交屋前陸續付出200萬元，就有了處理房
子的權利2至3年，若在此期間以1,100萬元賣出，已經付出的200
萬元買方則需要付擔，再加上淨利潤100萬元，剩餘的價金則依
照本來跟建設公司簽訂的合約，做合約轉讓。這等於是在實際付
出去的金額還不到200萬元的情況下，賺到100萬元的利潤，算起
來超過50％的投報率，你說誘不誘人？

不過過去當房仲的時候，熟的是成屋買賣，對於預售屋缺乏
實戰經驗，導致我一直裹足不前，加上設計師的薪水也不錯，就
這樣一路拖到了2009年，在我認眞評估多次之後，篤定新莊副都
心的區域交通、建設、學校、賣場、公家機關等各方面環境條件
都很好，才鎖定以頭前重劃區的預售案為目標，準備進行我的第
一筆不動產投資。

那是知名建商興富發建設的「公園首席」，也是在頭前重劃
區推出的前幾個建案，我趕在開案的第一天就跑到現場，希望搶
個好價錢，結果一到現場不誇張，整個案場就跟菜市場一樣，人
潮多到很誇張，我什麼都沒買到，敗興而歸，只好等第二天再去
一次。沒想到，結果居然漲價了……不過是隔了一天，現場開價
一坪就多了2萬元，難怪第一天大家搶成這樣！


