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内容概要

本书立足于追寻《道德经》的本义，探求老子的上德智慧，希望读者能够从中得到启迪、开悟和教益
。
    本书正文遵从《道德经》原文结构，也分为八十一章，每章都由相同的部分组成，即注解、译文、
解读和日用。
注解部分参考了历代的注家，特别是一些著名注家，如汉代的河上公、魏晋的王弼、唐代的成玄英等
，还认真查阅了《说文解字》、《康熙字典》等工具书，力图使注解能够反映老子写作时的圣意。
作者的创新之处在于将《道德经》前后文贯通印证，力图使读者能够了解其全貌。
译文部分力求简洁，能够翻译出《道德经》古文的含义即可，绝不增加作者自己的见解，以避免当代
译文常见的任意增删或者臆解作者原意的弊病。
解读部分既考虑到读者提升管理智慧的需要，也考虑到读者修身养性的需要，加强了对《道德经》经
文的再认知。
日用部分绝大多数是作者原创的故事和杂文，通过对各章经文中主题性语句进行演绎，启发读者思考
并增加阅读的趣味性。
    愿读者通过阅读本书打开智慧之门，享受上德生活！
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作者简介

　　冯海涛，管理顾问，企业培洲师，人力资源管理师，道德经诵读工程组委会主任委员。
　　自幼酷爱传统文化，研究《道德经》、《易经》等十多年，悉心阅览历代大家注解，颇有心得。
立意将古圣先贤智慧化为日常应用，特别是应用到生活、职场等方面，在更大程度上造福社会。
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章节摘录

　　第一章 “玄”的奥义　　树有阗和房无瓦都是销售经理，他们供职于同一家中型IT公司。
这家公司以生产和销售工程管理软件为主业。
　　一次，树有阗和房无瓦到总部述职。
　　树有阗说：“在公司领导的英明领导、大力支持和公司同仁的齐心努力下，经过一个季度的奋战
，我区销售赢得了开门红！
从数据上看，我们不仅超额完成了公司下达的季度目标，而且比去年同期增长了近40%！
”　　台下一阵耳语声，各区经理都感到很振奋，也很惊讶！
　　“这是我们的经验，供大家分享、参考⋯⋯”树有阗说，“根据二八法则，即20%的重要客户贡
献了80%的销售额。
我们重点维护了去年的老客户，并在老客户那里获得了更大的订单。
为此，我们全体销售代表每周至少要拜访一位老客户。
”“当然，有的老客户并没有采购计划，但在我们销售代表的努力下，他们有的追加了采购，有的加
大了购买售后服务的力度⋯⋯事实表明，我们的销售是成功的。
”在一阵掌声中，树有阗很有风度地走下讲台。
　　“大家好⋯⋯”房无瓦走上讲台，一张口就被大家的笑声打断了。
原来房无瓦的本季度销售业绩居全国末位，还受到公司的警示了，大家都觉得，估计明年就看不到这
家伙了，不，也许他连年底都干不到⋯⋯　　“看到树经理的业绩，我真是热血沸腾啊！
”房无瓦继续说，“提到我们区域的业绩，我感到没法跟他们比。
这个季度，我们没有完成公司下达的销售目标，确切说只完成了三分之一。
”　　“为什么呢？
”大家笑着问。
　　“嗯⋯⋯”房无瓦说，“我对今年超额完成目标很有信心！
我们的全体销售代表也很有信心⋯⋯”　　“哈哈⋯⋯”一阵笑声打断了房无瓦的发言⋯⋯　　销售
总监山无石请房无瓦谈话，了解情况。
毕竟，与去年同期比较，房无瓦的销售业绩不升反降，整整下降三十个百分点！
这总该有原因吧！
　　“嗯，坐吧。
”山无石指了指沙发，很平静地说。
　　“谢谢山总。
”房无瓦轻手轻脚地坐下，看着山无石，等待下文。
两人目光相接，房无瓦一脸平静。
　　“唉⋯⋯”山无石说，“我就奇怪了！
要说你也是一个老人了，很有经验的——你是怎么做的？
居然能够排在末位！
当然，你们很勤奋，我也知道。
说说看，怎么回事！
”　　山无石顺手递给房无瓦一张纸。
房无瓦接过来一看，原来是这个季度成交客户的名单——都是他那个区域的。
　　“我分析过了，”山无石说，“这些客户里，只有三家老客户，剩下的全部是新客户。
你怎么解释？
”　　“呃，那我就实话实说了。
”房无瓦说，“我觉得销售代表的热情在降低，他们对销售的渴望在降低，销售给他们的挑战在降低
。
所以，我就强迫他们开发新客户，今年按照新客户的营业额排名。
”　　“那老客户昵？
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”山无石继续追问。
　　“是这样，我们对老客户采取销而不促的策略，就是经常联络，不敦促采购；对新客户采取促而
不销的策略，促使新客户考虑、试用，而不是把产品推给客户了事。
”　　“嘿⋯⋯”山无石说，“你还一套一套的！
那你说说，这个全年的目标如何完成！
”　　“我觉得这不是问题！
”房无瓦说，“老客户的采购维持了去年的水平，新客户就是增长量！
按照我们的估计，达到目标不成问题！
”　　“好！
”山无石说，“如果下季度你的排名还是末位，我将进行干预⋯⋯”　　第二季度很快过去了。
还好，房无瓦的业绩已经上来了，排到中下游；不过，树有阗的业绩排到了第三名。
树有阗和房无瓦都得到了不同程度的表扬。
　　第三个季度结束时，树有阗和房无瓦的业绩都在中游。
述职会议一结束，两个人就被请到了总监办公室。
　　“都坐吧！
”山无石抬了抬手，等二人坐定，顺手扔给两人一盒烟。
　　“谢谢山总！
”两人互相看了一眼，异口同声地说，“一人一半！
”　　“真是狼来了！
早知道就不给你们了！
算了，别分了，树有阗，这盒给你！
”山无石笑着说。
　　“我觉得你们的销售都有问题！
”等二人平静下来，山无石说，“无论从经济形势、市场状况还是从人员配置上，你们的业绩都不能
让人满意。
换句话说，你们还有很大潜力可挖⋯⋯”　　两人正襟危坐，聆听训话。
　　“别装了，好像我要做什么重要讲话似的⋯⋯”山无石笑着说，“介绍一下自己的情况吧。
谁先来？
”　　“我先吧！
”树有阗说，“我现在感觉越做越艰难！
好像路越走越窄了！
前两个季度，我们主要的精力都在老客户上，获得了大量的订单，感觉路子走对了，大家做起来很轻
松，也很开心。
现在，老客户的采购基本已经饱和了，我们对新客户的把握不足，基本上是老客户介绍的。
对第四季度业绩能否进人上游，达到比去年翻一番的目标，我们普遍没有信心⋯⋯”　　“我可能正
好相反，”房无瓦说，“我们在维护老客户上面花的工夫不多，而在开发新客户上面投入了大量精力
。
在这个区域，我们达到了精耕细作。
当然，也有一些老客户因为历史原因，选择了竞争对手。
按照目前的判断，今年完成任务不是问题，但排名不会太靠前。
也许能够实现30%的增长吧。
”　　“哈哈，”山无石说，“这就是我把你们聚在一起的原因！
一个努力开发老客户，一个努力开发新客户，你们都取得了一定的成绩，从全国市场来看，不能说你
们是失败者。
当然，从整个行业来说，更不能说你们是失败者。
但是现在还不是表扬你们的时候。
我建议你们仔细思考一下新老客户的关系以及对销售业绩、销售代表心态的影响。

Page 6



第一图书网, tushu007.com
<<道德经智慧日用贯通>>

新客户代表了我们的未来——如果没有大量新客户的开发，我们就没有办法培养优秀的销售代表，更
没有办法实现更大的跨越。
从某种意义上说，我们应该把所有公司都看成我们的客户，进行战略性模拟思考，比较开拓新业务和
新客户的利润率和公司的适应性。
只有这样，我们才有创新，才有未来！
我觉得房无瓦的策略可能更有潜力，如果房无瓦能够在维护老客户上面下些工夫的话。
老客户代表了我们的过去——老客户的数量和质量让我们清醒地认识到过去的成绩和付出的汗水。
如果没有老客户的支持，就没有我们公司的存在；进一步说，任何公司都不会持久。
只需要很少的精力——人员、金钱、时间——我们就可以维护老客户，做得更好。
老客户是我们的命根子，也是激励我们做得更好的动力，看看我们有那么多的老客户，多自豪！
如果仅仅是这样的话，我们不会长大，毕竟老客户的增加要靠大量新客户进来。
所以啊，树有阗的策略可能是缓慢增长，但是非常稳健。
”　　“那我们能否找到一条更加稳健更有潜力的路线昵？
”山无石继续说，“这一点，我从你们而不是其他销售经理身上找到了答案。
为什么这样说呢？
我感觉其他的经理可能是机会主义者，他们在市场上走动，只要有机会就会不遗余力地展开销售活动
——很多时候业绩取决于运气。
　　⋯⋯
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媒体关注与评论

　　知秉要执本，清虚以自守，卑弱以自持，此君人南面之术。
　　——（汉）班固　　在乎理身、理国 理国则绝矜尚华薄，以无为不言为教 理身则少私寡欲，以
虚心实腹为务。
　　——唐玄宗李隆基　　伯阳五千言，读之甚有益，治身治国，并在其中。
　　——宋太宗赵光义　　朕虽菲材，惟知斯经乃万物之至根，王者之上师，臣民之极宝。
　　——明太祖朱无璋　　老子之书，上之可以明道，中之可以治身，推之可以治人。
　　——（清）魏源　　不读《道德经》一书，不知中国文化，不知人生真谛。
　　——（民）鲁迅　　老子道贯天人，德超品汇，著书五千余言，明清静无为之旨。
然其切于身心，明于伦物，固鲜能知之也。
　　——清世祖福临
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编辑推荐

　　《道德经智慧日用贯通》立足于追寻《道德经》的本义，探求老子的上德智慧，希望读者能够从
中得到启迪、开悟和教益。
　　《道德经智慧日用贯通》不是写给专业研究者的，而是写给这样的您的：您可能对《道德经》闻
名久矣，也很感兴趣，但是对古文望而生畏，一直没敢读或者一直读不进去；您可能读过几本关于《
道德经》的著作了，想要找一本较有深度的《道德经》读物，您也可能研习《道德经》很久了，也有
一定的感悟，想融会贯通老子的思想精髓，在工作生活中得心应手地运用。
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