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内容概要

这本《世界上最伟大的犹太商例》收集了迄今以来最广为人知的犹太富豪们成功的案例，搜罗了这些
成功商人们所留下的各种史料和见证，以无可辩驳的事实向后人展示了犹太商人的成功轨迹和心路历
程。
他们是今天商人们学习的最好教材，也是生意人搞好经营无可争议的好榜样。
 
    在这本书中既有犹太商人们白手起家的创业商例，也有决策失误、大意失荆州的失败商例；还有凭
借三寸不烂之舌、说得天旋地转的公关商例；以及破釜沉舟、孤注一掷、终获回报的投资商例；更有
针锋相对、舌战群儒的谈判商例。
不仅如此，既有厚利多销、定点进攻、势如破竹的营销案例；又有你夺我争、以其人之道还治其人之
身的竞争商例；还有一言既出，驷马难追的诚信商例；以及运筹帷幄、决战千里的决策商例和以汤沃
雪、一鸣惊人的广告商例等。
这些案例无论是在经营创意上，还是在管理方法上都具有鲜明的风格，为了使读者读起来生动有趣，
本书还尽可能用通俗易懂的语言表达犹太商人的思想、观点、基本方法，并附有精美的插图和简要的
提示，相信你的阅读一定会轻松、愉快而且有启发、有收益。
 
    总之，本书内容新颖，材料丰富，论述精炼。
一册在手，读者便可以纵览犹太商人们的成功经验和失败教训，相信能够帮助广大读者理解有关经商
的经验和思想，使读者非常容易吸收并消化这些商业竞争中的优秀思想，提高商业操作及实战能力，
从而在市场竞争的大海中游刃有余。
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书籍目录
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章节摘录

书摘●越是面临危机越要冷静    犹太商经指出：你可以在任何时候酣睡，但不能在狮子来临的时候。
这句话的意思是说，经商者要具有最基本的警觉，尤其是正面临危机需要你决策的时候。
因为企业经营者一旦做出某一重要的决策，将大量的人力、物力和资金投进去，如果由于决策失误而
造成经营失败，那么很可能将企业领导层与全体员工多年拼打出来的基业全盘输净，甚至永世都无法
翻身。
因此，企业经营者在决策时一定要慎之又慎，万万不可草率行事。
    美国有一家名叫A·C·吉尔伯特的玩具制造公司，它的产品一直销路很好，在国际玩具界很有名气
。
可就在事业处于发展的鼎盛时期时，它未能对市场变化做出正确的预测，在变化的形势面前惊慌失措
，草率决策，酿成大错，导致辉煌了近半个世纪的公司破产。
    1909年，一个叫艾尔弗雷德·卡尔顿·古尔伯特的年轻人从美国耶鲁大学毕业后开始了闯荡世界的
生涯，经过一番考察，他创立了米斯脱制造公司，专门从啦积木生产。
1916年，在事业小有所成之后，他以自己的名字命名，把这家公司更名为A·C·吉尔伯特公司。
在50年代，该公司一直稳居美国玩具制造业的前10名，年销售额超过1700万美元。
它特别擅长制作科学玩具，如化学仪器、显微镜和工程积木等。
当时，科普活动正在全美受到重视，因而吉尔伯特公司的科学玩具在小顾客中享有很高声誉，它的“
美国快车”和大吊车曾为几代人——儿童和他们的父辈．祖辈所熟知1961年，老吉尔伯特死后，其次
子小吉尔伯特荣任公司董事会主席。
在美国玩具行业，这个小吉尔伯特可是个举足轻重的人物，他曾连任1962年和1963年美国玩具生产协
会的主席，是当时美国总统旨迪尼的密友。
    进A60年代后，高度的经济繁荣使玩具市场迅速增长。
但这与吉尔伯特公司过去所熟悉的市场已有所不同，玩具市场正在发生巨大的变化。
这些变化主要表现在：电视这一新的手段对玩具推销越来越重要，正日益取代产品日录和橱窗陈列的
方式，这使得一种新玩具能够迅速变得广为人知；传统的玩具商店、趣味商店和百货商店正为自助式
的高营业额超级市场和廉价商店所取代，那些新的经销商青睐的是包装美观生动、定价低廉并且做过
大量广告的玩具。
    市场在迅速变化着，每一个企业都不得不巧妙地把握市场销售的脉搏，并且在一种产品被另一种新
流行产品取代时，力求避免大量的库存积压。
    而这家一帆风顺、实力雄厚的老牌公司却未对此产生警觉，也没有调整某些经营策略，企业领导人
仍然自鸣得意、安于现状，没有丝毫危机感。
    1961年，吉尔伯特公司的销售额已从上一年的1260万美元下降到1160万美元，只获利润2万多美元。
显然，公司正面临着严重的危机。
1962年初，由于该公司的股票价格下跌，美国西海岸的一家控股公司乘机以大约400万美元收购了吉尔
伯特公司52％的股权。
控股公司的总经理杰克·拉瑟用白己的亲信替换了吉尔伯特公司的高层管理人员。
虽然小吉尔伯特仍为公司董事会的主席，但基本上已被架空，实权大大削弱了。
    面对利润几乎近于零的窘境，拉瑟把它归咎于两个原因：缺乏新产品和广告宣传。
对此，抱着尽快摆脱危机心态的拉瑟匆忙做出一项决策，试图通过增加新的“热门产品”把销售额提
高到2000万美元。
为此公司不顾成本的高昂和自身的实力大规模地扩充新产品。
为了直接增加销售量，公司采取了更为积极主动的推销活动，并与零售商进行更频繁的接触，这样，
公司的销售人员就比原来增加了50％。
但后来证明，这一决策是得不偿失的。
1962年，公司的销售额下降到1090万美元，亏损了28．1万美元。
    到了1963年，公司又试图重整旗鼓，花了很大精力扩大产品的花色品种。
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该公司有史以来第一次开始向学龄前儿童提供玩具，并且除了面向男孩这一传统市场外，也开始向6
至14岁的女孩提供玩具。
为此，他们增加了50多个新品种，使产品种类达到307种，创下了公司历史上的最高记录。
为了追求久已未至的赢利，公司决策者甚至冒着巨大的风险向经销吉尔伯特公司玩具的超级市场拍胸
脯保证实行担保销售，即一旦玩具销不出去，公司将无偿回收。
尽管如此，公司该年的销售额仍在继续下跌，仅有1070万美元，不但没有赢利，亏损额反而扩大到
了70万美元。
圣诞节后，吉尔伯特公司还不得不从各超市中收回没有卖出去的价值为350万美元的玩具。
    在此情况下，拉瑟仍然没有意识到自己决策上存在的问题，他断定公司之所以没有“翻身”全是由
于自己两年前带来的高层管理人员的无能所造成的。
为此，他将这批人中的大多数予以撤换，任命在其心目中的能人、他的好友安森·艾萨克森担任公司
业务总裁及执行委员会主席。
    艾萨克森上任后对销售制度做了重大改革。
在经销队伍上，他启用了生产商代理人来取代专职人员。
生产商代理人是一种独立的销售代理人，他代理相互之间没有竞争的各厂商的产品，收取固定的佣金(
通常是推销额的5％—6％)，在某种程度上，使用代理人要比使用公司自己的销售队伍成本低，并且能
接触更多的经销商。
但另一个方面，由于生产商对代理商没有什么控制，这就无法保证代理商能向顾客尽量推销本公司的
产品。
同时，艾萨克森对生产人员也进行了大幅度裁减。
结果，1964年公司的管理费用和营业费用从1000万美元减少到了470万美元。
    艾萨克森的努力确实取得了成效。
这一年，吉尔伯特公司的销售额达到了1490万美元，为50年代初以来最高的一次。
但其利润却像一头羸弱的病牛，任凭鞭子怎样抽它，再也快不起来。
这一年，公司还是亏损了290万美元。
被连续亏损弄得焦头烂额的拉瑟，本应静下来好好想想应对之策，可他仍然轻率地发动了大规模的电
视广告运动和销售点陈列展览计划。
将预算销售费用的30％用在这一规模庞大的推销活动上，为公司的最后破产埋下了祸根。
    面对每况愈下的公司财务状况，艾萨克森开始到处寻求维持公司生存所需的资金。
经过努力，他终于找到了资金援助。
通过抵押大部分还没有抵押出去的公司财产，艾萨克森获得了625万美元的贷款。
然而，贷款协议上有一条苛刻得令人咋舌的条款，即贷款条件根据该公司1966年是否赢利而定。
如果吉尔伯特公司当年不赢利，那就要被要求立即偿还贷款，并且要清理财产来偿还负债。
    最悲惨的一幕终于发生了。
1966年，公司不仅没有赢利，反而亏损了1287．2万美元。
这样，贷款协议这根无形的绞索终于套在了吉尔伯特公司的颈上，等待着的就是这根绞索的轻轻一勒
。
1967年2月，曾经叱咤一时的A·C·吉尔伯特公司，终因草率决策造成难以挽回的损失而关上了大门
。
尽力满足对方的内心需求    《塔木德》指出：假如所有人都向同一个方向行走，这个世界必将倾覆。
在早期的商业时代，强者不需要谈判，只要诉诸强权，问题就可解决；在任何一个时代，弱者都要寻
求他们优秀的谈判艺术，来保护自己，在现代，房屋贷款、违规违法、商业纠纷、家庭纷争以及任何
涉及财富、权势、声誉、情爱等广泛的议题，都要通过谈判解决。
    犹太商经指出：尽力满足对方的内心需求是谈判的关键。
就商业谈判而言，从一定的意义上说，手段决定效果。
如果你在谈判期间采取的攻势，让对方无法抵挡，对方又无可选择，但又没有真正心悦诚服、从内心
里真正接受，那么，攻心可能是谈判中最值得尊重的战术手段。

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<世界上最伟大的犹太商例>>

    怎样战胜对方呢?犹太谈判专家尼仑伯格说：“一个成熟的谈判家应懂得，必须以合作之精神与方法
去进行谈判，他不仅应当努力使谈判达成协议，而且应该充分认识到，一场圆满成功的谈判，双方都
是胜利者。
”要能使你的精神力量真正达到对方的内心世界去，尽力满足对方的内心需求，这样，谈判才从根本
上体现出合作精神。
    犹太商人成功的谈判术，主要包括以下几个方面：    (1)利用所获得的情报，做好谈判前的准备工作
，确立谈判的终极目标。
犹太商人在谈判前都要研究对方的背景、发展历程、主要特点、实力等广泛的情况，然后确立要达成
的基本目标，并规划出达成这一目标的方式和手段。
在谈判前明确自己的目标是致胜的关键，它能左右你的谈判进程，使你谈判时灵活自如，更具谈判的
弹性，能调动起谈判的情绪，控制谈判的气氛，这是成功的商业谈判不可少的。
这需要进行大量精细的准备工作。
    (2)重信守诺，营造良好谈判氛围。
无论自己实力强弱，都要勇敢面对谈判，营造一个和谐的谈判气氛。
双方有了信任感，才可能达成协议。
向对方展示出自己重信守约。
在犹太商人看来，承诺一旦做出，无论如何也要履行诺言。
不要轻易让步，更不能轻易许诺，如果没有意向时，可以坦然相告。
在商业谈判中言行不一，难以取信于人，谈判很难进行。
比如日本商人在谈判时特别喜欢空口承诺，却不能兑现。
20世纪90年代，纽约大学准备成立一个日本经济研究中心，大约需要300万美元的基金，希望能从日本
方面募集一半的资金，于是派出了一位著名学者前往会见日本首相及金融业巨子。
日本方面认为研究中心的成立对于日本具有重大的政治和经济意义，表示大力支持。
可在筹措资金时日本商人却一分钱也没有资助，这令美国学者十分愤怒，并向日驻美使馆提出强烈抗
议。
犹太商人在谈判中从不违约，这比日本商人置合同如废纸的形象，显然高明得多。
    (3)下定决心，从大处把握，自信自强。
在激烈的谈判中，弱势一方往往表现出没有战胜强者的信心，对于一些不能控制的部分不敢果断决策
，结果错失良机。
犹太商人最长于和强大的对手谈判。
精明的犹太人总会从大局着手，为自己争取到最大的利益，冷静客观地面对。
他们会一分一厘地和对手讨价还价，对于合同中即使是极小的部分，都要和对手理论，甚至争吵，不
过第二天他们很快恢复平静继续和对手谈判，从对方变化的情绪中捕捉信息，有力出击。
    ⋯⋯
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媒体关注与评论

前言《塔木德》指出：说一千句话不如列举尸个例子更有力量。
千百年来，犹太商人用他们杰以的智慧和无可辩驳的实例让全世界的商人为他们而惊叹，人们从身边
一个又一个犹太商人的神话中认识了犹太人，认识了犹太人的经营智慧，更认识了犹太人与众不同的
经营理念和深刻思想。
今天；那些杰出的犹太商人的智慧已经被载入了史册，他们将与时间共存。
    这本《世界上最伟大的犹太商例》收集了迄今以来最广为人知的犹太富豪们成功的案例，搜罗了这
些成功商人们所留下的各种史料和见证，以无可辩驳的事实向后人展示了犹太商人的成功轨迹和心路
历程。
他们是今天商人们学习的最好教材，也是生意人搞好经营无可争议的好榜样。
    在这本书中既有犹太商人们白手起家的创业商例，也有决策失误、大意失荆州的失败商例；还有凭
借三寸不烂之舌、说得天旋地转的公关商例；以及破釜沉舟、孤注一掷、终获回报的投资商例；更有
针锋相对、舌战群儒的谈判商例。
不仅如此，既有厚利多销、定点进攻、势如破竹的营销案例；又有你夺我争、以其人之道还治其人之
身的竞争商例；还有一言既出，驷马难追的诚信商例；以及运筹帷幄、决战千里的决策商例和以汤沃
雪、一呜惊人的广告商例等。
这些案例无论是在经营创意上，还是在管理方法上都具有鲜明的风格，为了使读者读起来生动有趣，
本书还尽可能用通俗易懂的语言表达犹太商人的思想、观点、基本方法，并附有精美的插图和简要的
提示，相信你的阅读一定会轻松、愉快而且有启发、有收益。
    总之，本书内容新颖，材料丰富，论述精炼。
一册在手，读者便可以纵览犹太商人们的成功经验和失败教训，相信能够帮助广大读者理解有关经商
的经验和思想，使读者非常容易吸收并消化这些商业竞争中的优秀思想，提高商业操作及实战能力，
从而在市场竞争的大海中游刃有余。

Page 7



第一图书网, tushu007.com
<<世界上最伟大的犹太商例>>

版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:http://www.tushu007.com

Page 8


