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前言

如果说生意场中大多数人都是精明的，相信很多人会毫无不犹豫地表示认同。
也就是说，一旦做生意，我们十有八九都会与精明人打交道。
那么，精明人究竟是怎样的呢？
他们有哪些显著特点？
我们应该如何与他们做生意才会更容易成功？
带着诸如此类的问题，让我们一起来揭开精明人的神秘面纱，进而找到与他们做成生意的秘诀。
    其实，无论从哪方面来说，精明人首先也是人。
他们同样具有普通人的共性，他们也要生存发展，他们也有七情六欲。
凡是人的各种情感欲望，他们样样不少。
因此，我们要以平常的心态来看待精明人，既不要仰视他们，也不应鄙视他们，更不必害怕他们。
基于这样的认识，当我们与精明人做生意时，也要遵循基本的常识和原则。
比如，我们要了解他们的需求、明白他们的一些想法、清楚他们的兴趣爱好⋯⋯这些是任何时候做生
意都要熟练掌握和灵活运用的核心要领。
而且，精明人也有与普通人相似的各种人性的弱点，也有虚荣心，也爱面子，等等。
只要准确抓住了他们的这些个性特征，那么也就找到了与他们做生意“百试百灵”的重大突破口。
    当然，精明人的确有他们的过人之处，例如他们通常思维敏锐细致，偏于理性务实，看重利益，有
主见，深谙人情事理，有时可能比较滑头，善于使用“诡计”或设圈套，等等。
正因为如此，与精明人做生意需要我们格外小心和充分提高警惕性。
有时，要识破他们的一些不良企图，防止他们的“阴谋”得逞；有时，要与精明人展开针锋相对的“
智斗”。
可见，与精明人做生意需要付出更多心血和精力，需要具备超出寻常的智慧谋略，需要剑胆琴心般的
缜密和魄力，这也正是许多人对精明人闻之色变或避之唯恐不及的原因所在。
不可否认，在生意场上，精明人多数时候是比较难以对付的，或者说，一般人很难胜得过精明人。
无疑，精明人从来都不是省油的灯，鉴于此，我才撰写了《赚“犹太人”的钱：如何与精明人做生意
》这本书。
在本书中，我从各个角度对精明人的需求特点等情况作了较为全面的剖析，而且以生动具体的案例来
佐证，道理与事实相融合，读起来耐人寻味，会让你别有一番领悟。
    相信通过本书，各位读者朋友将对精明人有更加深切详尽的了解，并从中学到与精明人做生意的实
用诀窍。
可以说，读过本书，你会懂得精明人并不像一般人想象得那么可怕；同时你以往对他们的一些误解将
逐一化解。
事实上，尽管精明人似乎有点“不可理喻”，然而只要你把握住与他们做生意的某些关键点，结合实
际运用正确，那么你完全有理由期待在今后的生意中取得可喜的成效。
    胡珂    2011年11月

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<赚“犹太人”的钱>>

内容概要

　　本书系是由中国物资出版社和华夏智库培训中心共同打造的本土原创经管书系，书系致力于中国
本土企业经营战略、运作管理、人力资源优化及营销模式等方面的研究，涵盖战略、管理、人力资源
、营销、个人成长5大板块。

　　具体内容涉及企业战略、决策力、领导力、商业模式、资本运营、执行力、中层管理、管理技能
、团队建设、沟通技巧、危机管理、绩效考核、薪酬福利、市场营销、营销管理、品牌经营、营销策
划、网络营销、国际贸易、渠道建设、经销商管理、销售技巧、商务谈判、电话销售、门店销售、客
户服务、大客户销售、人际关系、形象礼仪、职业素养30个小项。

　　打造中国本土原创经管书系是我们的工作，建立中国特色的企业管理运作理论体系是我们的责任!
与您牵手，共创华夏盛世，愿我们其同努力!
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作者简介

　　胡珂
　　企业培训专家，实战派培训师。

　　亚太客户关系管理学院培训师、亚洲管理科学协会认证讲师、北京大学经理人网特约讲师、清华
大学企业学院高级培训师、中国培训网高级顾问、中国第一讲师网高级培训师、中国管理培训网高级
培训师、国家高级人力资源管理师。
中国香港商业主流媒体《世界经济》杂志专栏撰稿人、
《投资与合作》杂志特约撰稿人。
著有畅销书《如何成为企业最优秀的员工》，荣登亚马逊网管理书籍畅销榜。
多年来致力于企业管理的咨询与实践，服务客户横跨科技企业、生产企业、金融企业、物流企业、服
务企业商贸企业等多个行业，包括华泰证券、中国银行、中
国移动、中国人寿、中国邮政、中国石化、宝钢集团、德国西门子、日本三菱、香港百盛集团、苏州
开发区管委会等数百家知名企业和机构。
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章节摘录

版权页：与他们做生意时，如果尽快找到其独特兴趣，然后从该兴趣点谈起，那么对于生意的成交必
定功莫大焉。
请记住：兴趣，永远是与精明人做生意的重要突破口！
黑人约翰逊创办了《黑檀》《黑人文摘》《黑玉》等杂志，还有电视台、电台以及模特公司、化妆品
公司等。
可以说，约翰逊是个成功人士。
决定他生意上取得巨大成功的是他出色的与人交际的技巧。
在创业初期，约翰逊决心得到森尼无线电公司的广告投资。
当时该公司的老板是麦唐纳，一位精明能干的主管。
约翰逊写信给他，要求和他面谈森尼公司广告在黑人社会中的重要性。
麦唐纳礼貌性地回了信，说来信收到，不过不能相见，因为自己不主管广告。
约翰逊清楚，麦唐纳的敷衍做法只是想摆脱他，但自己不能因为遭拒就气馁。
约翰逊拒绝认输，他想：麦唐纳既然是公司的老板，但不管广告，那么他管什么？
答案很明显，他管的是政策，相信也包括广告政策。
于是，约翰逊又写了封信给他。
问他可不可以抽出点时间接见他，谈谈他在黑人社会中进行广告宣传的政策。
不久，约翰逊接到了麦唐纳的回信。
麦唐纳说：“你是个坚持不懈的年轻人，我决定见你。
不过，你要是想谈在你的刊物上刊登广告的事，我就立即结束谈话。
”约翰逊非常兴奋。
他翻阅了《美国名人录》，发现麦唐纳是一位探险家，曾经到过北极。
约翰逊记起，著名黑人探险家汉森也曾到过北极，两人探险时间相差无几，汉森还曾就探险一事写过
一本书。
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编辑推荐

　　精明人也有与普通人相似的各种人性弱点，也有虚荣心、爱面子。
只要准确抓住了精明人的个性特征，那么与他们做生意也就有了屡试不爽的重大突破口。
　　让我们一起来揭开精明人的神秘面纱，进而找到与他们做成生意的秘诀！
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