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前言

中国有句话叫“做官要学曾国藩，经商要学胡雪岩。
”从中可以看出胡雪岩在商人心目中的地位，更反映了胡雪岩在当代社会的历史影响。
胡雪岩自从投身于商界，步步为营，节节上升，最终登峰造极，以“红顶商人”名扬天下。
那个时期，能够被皇上赏赐穿黄马褂已是很了不起的事情。
清太祖努尔哈赤第二子代善的后代昭裢(1776～1829年)在其所著的《啸亭杂录》中记载黄马褂定制：
“凡领侍卫内大臣，御前大臣、侍卫、乾清门侍卫外、班侍卫、班领、护军统领、前引十大臣，皆服
黄马褂。
凡巡幸，扈从銮驾以为观瞻。
其他文武诸臣或以大射中侯，或以宣劳中外，上特赐之，以示宠异云。
”可见，只有皇帝身边的侍卫扈从和立有卓著功勋的文武大臣才有资格赏穿黄马褂。
即使是驰骋疆场大半辈子的左宗棠也是在53岁那年，即1864年(同治三年)从太平军手中夺回浙江省城
杭州之后才被赏穿黄马褂的。
这样看来，胡雪岩竟能被赏穿黄马褂，其在政界、商界的地位是不言而喻的。
纵观胡雪岩的一生，他之所以营造了富甲天下的商业成就，通过仔细分析他的人生经历，可以把这一
切归功于两点：高超的经商智谋及圆融的处世智慧。
胡雪岩经商，从不与人比蛮力，而是靠智力为自己打开了一条条财路。
他曾说：“八个坛子七个盖，盖来盖去不穿帮，就是会做生意。
”说的就是做生意要不拘成法，灵活机动。
他借公家的银子开自己的药店，用苏州富家公子的资金办自己的典当，都是他头脑灵活，随机应变的
结果。
因此，学会如何“八个坛子七个盖，盖来盖去不穿帮”，会这样“盖来盖去”，并学会在“铜眼儿里
翻跟头”，便可以用十万银子，做出百万的生意。
胡雪岩还是个“钱眼儿里翻跟头”的高手。
他在自己事业的开创阶段，其实是身无分文，就是因为他知道如何在“铜钱眼儿里翻跟头”，他的一
项项事业，也就一项接着一项的“翻”出来了。
另外，胡雪岩在经商中有一个特点，就是突出“舍”字。
但他的舍，不是没有目的、没有原则的舍，而往往是“舍小利趋大利，放长线钓大鱼。
”通过这种舍，他常常赢得别人不能得到的利益。
在胡雪岩看来，经商并非难事，只要你懂得运用智谋，并遵循商业的基本规则就会成功。
多数人不会做生意是因为他们不会为人处世。
所以说，经商与为人处世关系也十分密切，除了自身的努力外，还要有各色人物的帮助。
胡雪岩利用自己圆融的处世智慧，结交三教九流，朋友遍及社会各个阶层、各个行业。
其中采用最高的智慧就是“经营人心”。
因此，吸引了大批人才为自己创造了财富。
人行走于社会中，每天都要与人交往，怎样与人沟通，与周围的人建立良好的人际关系，甚至结为朋
友，是各种阶层的人都要面对的问题。
这就需要我们要学会与各种人物打交道，建立一个有利于自己事业发展的良好人际关系。
这些都体现了胡雪岩全部人生智慧的精华，可谓经商之绝。
本书就是以这两点为脉络，把胡雪岩一生中所有经典的故事编辑成书，让你从中领会到经商的最高智
慧，最终走向人生的辉煌。
我相信读者读后，一定会被胡雪岩高超的智谋所震惊，并被他的圆融处世所折服。
因此，我将《胡雪岩智谋全书》推荐给大家，让所有经商者以及创业者来借鉴学习。
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内容概要

本书是从两方面讲起，深入剖析胡雪岩的一生的大小事件。
从打造金字招牌到升官借势、平步青云，从结交三教九流到合利取信、“经营人心”。
从钱庄老板到经营药店当铺、富甲天下，除了运气，胡雪岩更多靠的是心智与谋略。
他曾说：“八个坛子七个盖，盖来盖去不穿帮，就是会做生意。
”相信他的诸多思想，不管是做事先做人的原则还是借钱生财的智慧，仍值得我们当代经商者学习。
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书籍目录

第一章　从学徒到老板——雪岩的创业史　1．雪岩，你总会有骑上白龙的一天　2．老板，我把店里
的银子送给朋友了　3．要舞台，而不是饭碗　4．不外露锋芒　5．打造自己的金子招牌　6．借官升
势才能平步青云第二章　先做朋友，后做生意　1．宁可亏银子，也要赚人情　2．化敌为友，拆除妨
碍自身利益的墙　3．留人一条路．伤人一堵墙　4．以交朋友的态度去做生意　5．“人抬人”才能把
生意做大　6．杭州城里谁不知道他是广结豪杰的胡老板第三章　这山望着那山高——眼光放远，生
意做大　1．我不会满足当一辈子的钱庄老板　2．有了钱就要用出去　3．拿别人的银子，做自己的生
意　4．生意做的越大，眼光越要放得远　5．摸清路数才能点住穴位　6．心活才一切可活　7．非常
时期的独门生意经第四章　机会面前当机立断　1．智者善抓机遇，圣者创造机遇　2．处处留心．处
处商机　3．该出手时就出手　4．做第一个吃螃蟹的人　5．左右逢源方可成大事第五章　富贵宜向险
中求　1．多一层谋划就多几分胜算　2．冒险绝不等于铤而走险　3．好运气是这样来的　4．既要胆
大还要心细　5．变化之中寻良策　6．以钱生钱，形成连环套　7．胜败在于“敢”与“不敢”　8．
风险投资，刀头舔血第六章　做事先做人第七章　开发人脉金矿第八章　笼络人才，知人善任第九章
　好心态可以化输为赢第十章　乘势与造势：善“借”是经营的最高境界 第十一章 胡雪岩成败之谜
：排左先排胡，倒左先倒胡
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章节摘录

7.非常时期的独门生意经商场上有一句话：“生意是生意，朋友是朋友。
”意思是说这二者最好不要混淆，用感情来做生意，或者做生意中讲情感，都是要不得的。
用中国老话来说“亲弟兄，明算账”。
在商场驰骋过的人都知道，这里看似平静，却险象环生；这里没有硝烟，却发生着无情地厮杀。
人们看起来行为从容、面带微笑，却在暗中较劲儿，其中斗智斗勇的程度不次于真刀实枪的战场。
的确如此，在人们普遍以追求资本利润为目的的时代，温情脉脉的情感本来就受制于经济杠杆，它们
的体现也总是很有限的。
在商言商，商人的本性是追求利润。
当然不会有那么多的情义道德可言。
他要的是利润，讲感情只能在不违背获取利润的前提下去讲，感情不能影响利润的获得。
这也是体现商人价值标准的无可非议的“法则”。
对此，胡雪岩很坦率地说：“生意归生意，感情归感情，两件事不能混在一起。
”胡雪岩的这一句话，也是在特定情况下而言的。
比如，胡雪岩想做蚕丝生意，恰巧王有龄官运亨通，到湖州去任知府，碍于他与王有龄世人皆知的关
系，不好公开出面去收购蚕丝。
想到去上海买粮时租过老张的船，老张夫妻招待很周到，一路上老张的女儿阿珠与胡雪岩调情嬉戏，
也使胡雪岩感到快活满意。
老张老实本分。
老张之妻也精明晓事，对养蚕、缫丝、丝茧买卖等都很熟悉。
决定出1000两银子委派小船主老张夫妻到湖州去开丝行。
但由于胡雪岩来往于杭州、湖州、上海之间，几次雇用阿珠家的船，也与阿珠互生爱慕之心。
两人感情由此而发。
而胡雪岩原本有妻小，但碰到俏丽多情的阿珠也不免要风流倜傥一回，他打算将阿珠娶进门后与原配
平起平坐“两头一般大”。
认清了两种关系的主次和相对独立性.胡雪岩干脆因势利导，将感情服务于生意，向老张明确双方未来
的婿丈关系，让老张一家感到与胡雪岩不是两家人，从而定下心来.一心一意干胡雪岩委托的事务。
这样一来，感情实际上又成了促使老张尽心尽力做好生意的一种激励机制。
生意不是感情，感情也替代不了生意，二者不能混淆，但生意与感情不能绝对对立。
重要的是既看到二者的不同，也要发挥感情在生意中的积极作用，因为商人毕竟是与人在打交道。
人摆脱不了感情，人与人之间的关系更是如此。
人们共事，感情是否投合，是互相接受的一个重要因素，在任何情况下都是如此。
因此，虽然说“生意是生意，朋友是朋友”，但是在实际交往中，生意和朋友是密不可分的。
人们往往在生意中交朋友.同时在交朋友中做生意，二者互相参照，同时进行。
成功的生意人总是注重生意和朋友都好、二者互相促进。
生意好，朋友多；而朋友越多，生意也越好。
朋友之间的交往，不能以损害双方的利益为目的，否则就会破坏朋友之间的感情，使关系解体。
但是对待朋友要感情真挚，同时也要注重感情的投资度，因为如果一时出于感激或冲动，慷慨过度，
不仅会损害自己的利益，很有可能会因此而失去朋友。
对此，胡雪岩指出，慷慨过度，虽然是出于自愿，但终究是使自己吞下一个难言的苦果，最后反而会
使朋友关系紧张乃至崩溃。
其后果真要是失去了朋友，还可能危及前程和事业。
胡雪岩人情练达。
他否定人际交往中一时的慷慨，其实是出于人与人交往中度的把握问题。
在他看来，生意与感情处理不好，必然影响日后的相处。
其实，胡雪岩的这一考虑，用之生意场上的人际交往，特别是合作伙伴之间、老板与属下之间关系的
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调适，也是必要的。
如何掌握好生意与感情之间的度，直接影响到相互之间没有障碍的沟通和配合的默契，的确是一个不
可忽视的问题。
再比如说，庞二在与胡雪岩合作中，对胡雪岩的为人，由了解而至于心悦诚服，因此，他想让胡雪岩
完全加入自己的生意，帮自己全权照看上海的丝行。
庞二想到是送胡雪岩股份，算是胡雪岩跟他合伙，这样也就有了老板的身份，可以名正言顺地为他管
理上海的生丝生意了。
就当时的情况而言，能够彻底与庞二合伙，当然是胡雪岩求之不得的。
但胡雪岩表示他不同意吃“干股”。
既然庞二愿意让他人股，那么他就必须拿出现银做股本。
他的实力比不上庞二，但可以只占两成，庞二拿40万，他拿10万，而且还要立个合伙的合同。
胡雪岩这样处理这件事情，自然是高明的。
从合作的角度，胡雪岩双方都有了明确的责任和信用关系，就不会使生意和感情融合在一起。
分不清你我。
这种责任信用关系不仅能使他们保持着正常的朋友关系，而且还能成为他们长期合作的保证。
在实际的生活中，生意伙伴之间也的确需要信用的保证。
这种保证当然可以是合作伙伴之间的朋友感情。
但在生意场上仅有感情是不够的，还需要有感情之外规矩的保证，用中国老话来说“亲弟兄，明算账
”。
说的就是这个道理。
而这句话中透出的人们由生活经验而来的智慧，也的确是商场中应该遵循的至理名言。
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编辑推荐

《胡雪岩智谋全书》中的主人公是清末政商界的传奇人物，他是经商获仕、戴红项而又穿黄马褂的唯
一一人；他是黑白两道都吃得开的商界精英，他是纵横商场与江湖又出入朝廷庙堂之上，权倾一时、
富可敌国的人物——胡雪岩。
他运用什么智谋游刃有余于政商两界，他又是如何处理人际关系，他有什么样的智慧才能取得事业上
如此辉煌的成就？
 《胡雪岩智谋全书》为您分解！
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