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前言

有些书的灵感来得极为偶然，作者猛然间会涌现出某个新想法或是找到某项调查研究的新发现。
而有些书却似乎是作者丰富阅历和博大智慧的自然积淀，就像是作者人生的一个副产品。
《毛泽东商道》就是后一类书的一个现实代表。
该书讲述了彼得·李文达在中国及东亚其他国家和地区进行商业谈判长达二十年从而熟知该领域方方
面面的经历。
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内容概要

彼得&#8226;李文达是美国的“有产阶级”，受到内心憧憬的驱使，不远万里，来到中国。
上世纪八十年代初到保定，然后转战北京，最终名利双收，衣锦还乡。
一个外国人，把中国人民的改革开放事业当作他开拓生意的契机，把中国人民敬重的伟人当作他心中
的偶像，把中国人民熟读的伟人语录当作他成功的法宝，这是什么精神？
这是“国际主义”的精神——国际贸易中拿来主义的精神。
    中国的改革开放证明：发达国家的“有产阶级”要投入到中国的经济建设中来，中国也要敞开怀抱
，迎接包括本国“有产阶级”在内的全世界“有产阶级”，这样中国的经济才能够发展、壮大。
    李文达精通毛泽东商道，表现在他对中国的极端热爱，对毛泽东的极端崇敬。
凡亲身经历过李文达导演的商战的人，无不为之震惊。
一个外国人，竟然能在中国的土地上，将中国最纯粹的毛泽东思想，如此自如地运用到商业中。
    李文达是个商界高手，他的招术变化多端，高深莫测，在商战中进退自如，出奇制胜，这对于一班
对中国贸易一知半解的外国人，对于一班对本国贸易自视甚高的中国人，都是一个极好的教训。
李文达的人生经历及其经验总结不单单受用于美国读者，中国读者也同样受用。
我们要学习他成功的精要之处——以超凡的智慧将毛泽东思想运用在商业竞争中，从这点出发，就能
够在商业大潮中立于不败。
一个人能力有大小，但只要有这点精神，就能成为一个成功的商人，一个赢得尊重的商人，一个有益
于中国和世界的商人。
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作者简介

彼得·李文达是美国的“有产阶级”，受到内心憧憬的驱使，不远万里，来到中国。
上世纪八十年代初到保定，然后转战北京，最终名利双收，衣锦还乡。
一个外国人，把中国人民的改革开放事业当作他开拓生意的契机，把中国人民敬重的伟人当作他心中
的偶像，把中国人民熟读的伟人语录当作他成功的法宝，这是什么精神?这是“国际主义”的精神——
国际贸易中拿来主义的精神。

    中国的改革开放证明：发达国家的“有产阶级”要投入到中国的经济建设中来，中国也要敞开怀抱
，迎接包括本国“有产阶级”在内的全世界“有产阶级”，这样中国的经济才能够发展、壮大。

    李文达精通毛泽东商道，表现在他对中国的极端热爱，对毛泽东的极端崇敬。
凡亲身经历过李文达导演的商战的人，无不为之震惊。
一个外国人，竟然能在中国的土地上，将中国最纯粹的毛泽东思想，如此自如地运用到商业中。

    李文达是个商界高手，他的招术变化多端，高深莫测，在商战中进退自如，出奇制胜，这对于一班
对中国贸易一知半解的外国人，对于一班对本国贸易自视甚高的中国人，都是一个极好的教训。

    李文达的人生经历及其经验总结不单单受用于美国读者，中国读者也同样受用。
我们要学习他成功的精要之处——以超凡的智慧将毛泽东思想运用在商业竞争中，从这点出发，就能
够在商业大潮中立于不败。
一个人能力有大小，但只要有这点精神，就能成为一个成功的商人，一个赢得尊重的商人，一个有益
于中国和世界的商人。

    彼得·李文达自1984年起就参与了中国贸易的方方面面，分别出任过通用电器、数字设备公司、爱
立信和罗格朗的中国区代表。
同时，他的著作还有《邪恶同盟：纳粹与玄学的历史》，诺曼·梅勒为其作序，已被翻译成六种语言
出版。
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书籍目录

序言前言：从老子到毛泽东引言：一名老中国通的生意经 第一章 屡试不爽的商业游击战 商战？
游击战打一枪换一个地方以土地为依靠占领小城镇争取广泛的支持移动的大本营 地方自治，宽松管理
长期战略规则是什么有规则吗“成功的毛泽东”VS.“失败的毛泽东”  第二章 你不得不知的中国商务
礼仪 如何欢迎你的客户 小名片，大学问不要轻易落座  善用翻译谈判的艺术如何欢送你的客户  宴会礼
仪 卡拉永远OK 第三章 解构中国商业地图  农村包围城市大项目VS. 小收益发现你的优势来中国，去农
村  你的关系怎么样 贿赂行为  陈良宇事件不问也不说   第四章 我在中国的“第一仗 ” 保定府周六夜游
击战之初体验 第五章 让你的团队动起来  国内团队    战斗团队  第六章 主动出击：在中国生存的最高法
则代理商，敌人还是朋友 第一次出击   对手第七章  入乡随俗， 除此别无他法  毛泽东崇拜你还需要做
的二三事 第八章  人是商战的决定性因素我的工作日记领导的艺术第九章   与龙共舞：全面进军中国的
商机与挑战 附录如何听懂普通话说“No”的艺术礼貌会话商务术语喝醉酒是光荣的非礼貌的会话鸣
谢
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章节摘录

当涉及到数字时，一定要在说的同时写下来给翻译看，这样可以避免翻译错误。
比方说，中国人一般不把十万说成“一百个一千”，而是直接说成“十万”。
所以，当你说“一百个一千”时，就很容易被错翻成一万或者其他数字。
如果你把数字写下来，在说话的同时拿给翻译看，这个问题就可以解决了。
在带翻译的对话中，不要看着翻译，因为你说话的对象并不是翻译，只是通过翻译。
在商务会议中往往会出现这样一个错误：好像翻译才是工厂的厂长或首席执行官，我曾看到过一些有
经验的专业人士也犯这样的错误。
而这种错误显得很鲁莽而且体现了你在战术上的无能。
当你和对方交流时，你只能用肢体语言和眼神交流。
所以在讲话时要直视对方听众，即使你知道他们其实根本听不懂。
当对方用他们自己的语言跟你说话的时候，你不能看着翻译而是也要直视对方。
如果你看过国家首脑会晤（比如说美国白宫的首脑会晤）的电影片段的话，你会注意到与会翻译都是
坐在总统和总理的后面。
国家首脑听这些翻译翻，但并不看着他们。
这也是你在使用翻译时的正确方式。
谈判的艺术一般来说，商务谈判由两部分组成：一是所售产品或服务的技术方面，二是商业细节——
定价、交付等。
中国式的商务谈判也一样，但比西方国家类似的谈判要更加费力、更加复杂，这是因为中国人对外国
人是否能信守承诺并不十分信任。
毛主席教导他们要始终警惕身边的敌人：资本家走了，但走资本主义道路的人还在。
虽然资本主义在中国已经不像以前那样具有贬义了，但中国人对外国人还是抱有怀疑。
一部分是因为中国的历史——鸦片战争——还有一部分是因为中国的敌视情绪。
要知道中国人一般都叫外国人为“老外”或“洋鬼子”，虽然现在真正这么认为的中国人几乎没有了
，但这种思维就像他们意识中的一个根深蒂固的预警系统，只要和文化背景不同或是语言、风俗不同
的人打交道，这个预警系统就会发出警告。
在实践中，你要做的就是：拿出比你在自己国家时更大的热情和努力来向中国客户证明自己，证明你
的公司，证明你的产品或服务。
在中国客户对你产生最基本的信任之前，你还要向他们证明他们每一分钱的投资都会物有所值。
之前那种从美国或欧洲来的外国人只要咧咧嘴笑一笑就可以做成生意的时代已经过去了，中国人现在
需要的就是百分之百确认你和你的公司是值得他们信任的⋯⋯在未来的一年甚至是五年中都可以解决
有关产品或服务的任何问题并提供相应的零部件、培训以及其他售后服务。
鉴于他们和你一样不能预见未来，所以在和外国人打交道时他们就想出了很多办法来提高可靠性。
第一个办法体现在技术商谈的过程中。
如果你要卖东西给中国客户，那就必须在技术方面进行相应的准备，而且要进行充分的准备。
中国客户会问你产品相关的任何问题，这些问题会让你觉得原来你对自己的产品是如此的不了解。
很多中国年轻人都选择了去工程学院深造，因为这个专业的政治风险最小。
外语专业不能学，因为中国人普遍认为懂英语、法语或西班牙语的人——打个比方——就会受到西方
思维的影响，从而变得腐化堕落，还有可能成为西方国家的间谍，但像政治、历史、哲学之类的专业
就不可能受到西方思想的污染。
自然科学很难，要求关注细节，同时具备计算能力以及各种无法被污染或“翻译”的设备与数据相关
的知识。
工程学是而且一直都是中国最安全的学习专业。
正因为如此，很多中国公司由于工程师太多而使机构显得较为臃肿。
其中有些工程师专攻内燃机等技术，其他则倾其一生来研究十进制、力矩或油漆的成分。
所以，当他们出现在你的工厂时——或者你去他们的工厂时——你需要对你的产品或程序了如指掌。
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但问题是你不可能做到这样。
让我们来举个例子。
你正在向一个中国客户销售你的计算机系统。
你觉得自己完全可以应付对方团队中最精通二进位制和字节的人。
你知道系统中的芯片产地，知道主板的构造，你甚至还亲自负责设计了该系统中的一部分。
还有什么地方能出错呢？
对方的一个工程师会问你关于计算机金属主机箱的问题。
有几毫米厚？
什么类型的铝做的？
是怎么上漆的？
油漆的化学成分是什么？
计算机产生的热量是多少以及以百万分之一的单位来衡量的话这些释放的能量会如何影响到油漆？
计算机内部的风扇所产生的噪音有多少分贝？
噪音程度是否可以降低？
能降低多少？
风扇的使用寿命有多长？
风扇和主机箱之间用的螺丝是什么类型的？
用了多少螺丝？
螺丝孔的间距是多少？
螺丝的材质是什么？
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媒体关注与评论

《毛泽东商道》一书为我们展示了一直为西方所忽略的一种极具价值的智慧：即游击战的创始人毛泽
东的真知灼见。
李文达借助各种切实可行的建议和第一手获得的生动事例告诉我们在中国做生意时哪些该做哪些不该
做。
对切实希望投资中国的人来说，如果不以此书作为参考。
无疑会多走弯路。
　　——凯哈·克里彭多夫，原麦肯锡公司战略家20世纪80年代初期。
中国实行了改革开放的政策。
李文达就是在此时加入了开辟这片世界贸易处女地的队伍⋯⋯当众多试图将中国传统的道家思想或《
孙子兵法》和现代商业联系到一起的书籍充斥市场之际。
李文达的这本著作因其深刻的理解脱颖而出。
　　——史蒂文·海涅，宗教历史学教授，美国佛罗里达国际大学亚洲研究所主任
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编辑推荐

《毛泽东商道》由中国青年出版社出版。
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