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内容概要

胡雪岩最初不过是个钱庄的学徒、跑街的伙计，是什么本事让他在短短数年间迅速发迹、成为呼风唤
雨的富商大贾？
是什么使他能够驰聘商场、官场、洋场之间，要人得人，要势得势，畅通无阻？
    本书结合中国人的心理特点、习性特点、人际关系特点和现代商业理念，揭示了许多成功商人用而
不言、秘而不宣的经商绝活。
那些在商海中摸索的商人们，如果能好好钻研一下这本书，那么即使有再多的难题，都会迎刃而解。
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章节摘录

　　学会当众拥抱敌人　　没有永远的朋友，也没有永远的敌人，只有永远的利益。
生意场上竞争，总免不了构成敌对关系，胡雪岩总是笑对竞争对手，千方百计化敌为友。
　　胡氏在生意上虽然历经波折，但终究是有莫大的成就。
这不但靠他自己的能力，也靠他的朋友支持，甚至是势不两立的敌人也有向他伸出援助之手的时候。
　　与胡氏势不两立的，大都是生意上的对头。
一般商人遇到这种事，总是想：既然大家都过独木桥，对不起，我只有想办法把你挤下去了。
然而胡雪岩不这样想，既然是过独木桥，都很危险，纵然我把你挤下去，谁能担保你不能湿淋淋地爬
起来，又来挤我呢？
冤冤相报，何时是个头？
既然大家图的是利，那么就在利上解决吧。
　　胡雪岩的老朋友王有龄曾经遇到一件麻烦事，他去拜见巡抚大人，巡抚大人却说有要事在身，不
予接见。
　　王有龄自从当上湖州知府以来，与上面的关系可谓做得相当活络，逢年过节，上至巡抚，下至巡
抚院守门的，浙江官场各位官员，他都极力打点，竭力巴结之能事，各方都皆大欢喜。
每次到巡抚院，巡抚大人总是马上召见，今日竞把他拒之门外，是何道理？
真是咄咄怪事！
　　王有龄沮丧万分地回到府上，找到胡雪岩共同探讨原因。
　　胡雪岩道，此事必有因，待我去巡抚院打听。
于是起身到巡抚院，找到巡抚手下的何师爷，两人本是老相识，无话不谈。
　　其实，巡抚黄大人听表亲周道台一面之词，说王有龄所治湖州府今年大收，获得不少银子，但孝
敬巡抚大人的银子却不见涨，可见王有龄自以为翅膀硬了，不把大人放在眼里。
巡抚听了后，心中很是不快，所以今天给王有龄一些颜色。
　　这周道台到底何方神圣，与王有龄又有什么过节呢？
　　原来，这周道台并非实缺道台，也是捐官的候补道台。
他是巡抚黄大人的表亲，为人飞扬跋扈，人皆有怨言。
黄巡抚也知道他的品性，不敢放他实缺，怕他生事，但念及亲情，留在巡抚衙门中做文案差事。
　　湖州知府迁走后，周道台极力争补该缺，王有龄使了大量银子，黄巡抚最终还是把该缺给了王有
龄。
周道台从此便恨上王有龄，常在巡抚面前说王有龄的坏话。
　　王有龄知道事情缘由后，恐慌不已。
今年湖州收成相比往年，不见其好，也不见其坏，所以给巡抚黄大人的礼仪，还是按以前惯例，哪知
竟会有这种事。
得罪了巡抚，时时都有被参一本的危险，这乌纱帽随时可能被摘下来。
　　对此，胡雪岩却微微一笑，从怀里掏出一只空摺子，填上两万银子的数目，派人送给巡抚黄大人
，说是王大人早已替他存有银子人钱庄，只是没有来得及告诉大人。
　　黄巡抚收到摺子后，立刻笑逐颜开，当即派差役请王有龄到巡抚院小饮。
此事过后，胡雪岩却闷闷不乐，他担心有周道台这个灾星在黄大人身边，早晚会出事。
　　王有龄何尝不知，只是周道台乃黄大人表亲，打狗还得看主人，如果真得要动他，恐怕还真不容
易。
　　胡雪岩想来想去，连夜写了一封信，附上千两银票，派人送给何师爷。
何师爷半夜跑过来，在密室内同胡雪岩谈了一阵，然后告辞而去。
　　第二天一早，胡雪岩便去找王有龄，告诉他周道台近日正与洋人做生意，这生意不是一般的生意
，而是军火生意，做军火生意原本也没什么，只是周道台犯了官场的大忌。
　　原来，太平天国之后，各省纷纷办洋务，大造战舰，特别是沿海诸省。
浙江财政空虚，无力建厂造船，于是打算向外国购买炮船。
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按道理讲，浙江地方购船，本应通知巡抚大人知晓，但浙江藩司与巡抚黄大人有隙，平素貌和神离，
各不相让。
藩司之所以敢如此，是因军机大臣文煜是他的老师。
正因如此，巡抚黄大人对藩司治下的事一般不大过问，只求相安无事。
　　然而这次事关重大，购买炮舰，花费不下数十万，从中回扣不下十万，居然不汇报巡抚，所以藩
司也觉心虚，虽然朝中有靠山，但这毕竟是巡抚的治下，于是浙江藩司决定拉拢周道台。
一则周道台能言善辩，同洋人交涉是把好手，二则他是黄巡抚的表亲，万一事发，不怕巡抚大人翻脸
。
　　周道台财迷心窍，居然也就瞒着巡抚大人答应帮藩司同洋人洽谈，这事本来做得机密，不巧却被
何师爷发现了。
何师爷知道事关重大，也不敢声张，今日见胡雪岩问及，加之他平素对周道台十分看不起，也就全盘
托出。
　　王有龄听后大喜，主张原原本本把此事告诉黄巡抚，让他去处理。
　　胡雪岩道，此事万万不可。
生意人人做，大路朝天，各走半边。
如果强要断了别人的财路，得罪的可不是周道台一人。
况且传出去，人家也当我们是告密小人。
　　两人又商议半晌，最后决定如此如此。
　　这天深夜，周道台正在做好梦，突然被敲门声惊醒。
他这几日为跑炮船累得要死，半夜被吵，心中很是气愤，打开门一看，却是抚院的何师爷。
　　何师爷见到周道台，也不说话，从怀里摸出两封信递给他。
　　周道台打开信一看，顿时脸色刷白，原来这竟然是两封告他的信。
信中历数他的恶迹，又特别提到他同洋人购船一事。
　　何师爷告诉他，今天下午，有人从巡抚院外扔进两封信，叫士兵拾到，正好何师爷路过拆开信一
看，觉得大事不妙，出于同僚之情，才来通知他。
　　周道台一听顿时魂飞魄散，连对何师爷感激的话都说不出来。
他暗思自己在抚院结怨甚深，一定是什么人听到买船的风声，趁机报复。
如今该怎么办呢？
那写信之人必定还会来报复。
心急之下，拉着何师爷的衣袖求他出谋划策指条明路。
　　何师爷故作沉吟片刻，这才对他说，巡抚大人所恨者，乃藩司，所以他并不反对买船。
如今同洋人已谈好，不买也是不行，如果真要买，这笔银子抚院府中肯定是一时难以凑齐，要解决此
事，必要一巨富相资助，日后黄大人问起，且隐瞒同藩司的勾当，就说是他周道台与巨富商议完备，
如今呈请巡抚大人过目。
　　周道台听完，倒吸了一口凉气。
他在浙江一带，素无朋友，也不认识什么巨富，此事难办！
　　何师爷借机又点化他，说全省官吏中，惟湖州王有龄能干，又受黄大人器重。
其契弟胡雪岩又是江浙大贾，仗义疏财，可以向他求救。
　　一提王有龄，周道台顿时变了脸色，不发一言。
　　何师爷知道周道台此时的心思，于是又对他陈述其中的利害，听得周道台又惊又怕，想想确实无
路可走，于是次日凌晨便来到王有龄府上。
王有龄虚席以待，听罢周道台的来意，王有龄沉吟片刻，道：“这件事兄弟我原不该插手，既然周兄
有求，我也愿协助，只是所获好处，分文不敢收，周兄若是答应，兄弟立即着手去办。
”　　周道台一听，还以为自己听错了，赶紧声明自己是一片真心。
　　两人推辞半天，周道台无奈只得应允了。
于是王有龄到巡抚衙门，对黄巡抚道，自己的朋友胡雪岩愿借资给浙江购船，事情可托付周道台办。
　　巡抚一听又有油水可捞，当即应允。
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　　周道台见王有龄做事如此厚道大方，自觉形秽。
办完购船事宜后，亲自到王府负荆请罪，两人遂成莫逆之交。
　　胡雪岩一向认为，生意场中没有真正的朋友，但也不是到处都是敌人。
当众拥抱敌人，化敌为友，称得上是高手中的高手。
　　生意人要互相帮衬　　做生意的人往往有“同行如死敌”，“同行是对头”的说法。
胡雪岩不同意这种看法，他说：“同行不妒，什么事都办得成。
”　　在商言商，胡雪岩自然明白商而成帮、互助互惠的道理，因此，他设法联络同行。
湖州南浔丝业“四象”之一的庞云缯就是胡雪岩过从甚密的朋友。
庞云缯，字芸皋，祖籍绍兴，“童年十五习丝业，精究利病⋯⋯镇中张氏（指张源泰）、蒋氏（指三
松堂蒋家）初与公合资设丝肄，大售，众忌其能，斥资以困之。
公遂独操旧业⋯⋯数年舍去，挟资归里，买田宅，辟宗祠，置祀产，建义庄，蔚然为望族。
”可见，此人亦非等闲之辈。
鸦片战争以后，列强各国把中国当做农副产品和工业原料的供应地，南浔辑里湖丝大量外销，胡雪岩
在同治年间也开始做丝生意。
1875年（光绪元年），左宗棠写信给胡雪岩说：“近与俄人谈及伊国意在销售湖茶及川丝、大黄等物
，若能办通，亦中国一利源也。
”经此鼓励，胡雪岩的丝业做得更大了。
钱庄出身的胡雪岩对丝业是外行，于是，他寻求居湖丝产地、对生丝颇为内行的庞云缯的合作。
两人携手，资金充足，规模庞大，联系广泛，从而在丝业市场上形成气候。
蔡冠洛《清代七百名人传》说：“光墉所营丝茶叶，⋯⋯丰财捷足，操纵江浙商业。
”《光绪实录》上也说：“光墉所营以丝业为巨擘，专营出口，几乎垄断国际市场。
”其实，当时蚕丝的国际转运和行情操于洋商之手，这里所谓的“垄断”当指胡雪岩在华商中把持蚕
丝的国际业务。
当然，合作是互惠的，胡雪岩做丝生意得到庞云缯的帮助。
反过来，他也向庞云缯传授了经营药业的经验，后来，庞氏在南浔开了镇上最大的药店——庞滋德国
药店，与设在杭州的胡庆余堂关系密切。
　　实际上，胡雪岩生意的成功很大一部分也得自同行同业的真心合作。
胡雪岩的每行生意都有极好的合作伙伴，而几乎他的每一个合作伙伴，都对他有一个“懂门槛”、够
意思的评价。
　　在他发迹之后，他也时刻不忘记对同行、特别是对下层商人的提携。
浙江慈溪人严信厚（1839～1907年）幼时在宁波恒兴钱肆当学徒，后来到上海宝成银楼任职，同治初
年，就是在胡雪岩的推荐下，得以进入李鸿章幕，被发任李军镇压捻军的驻沪襄办饷械。
　　以后，在他渐渐将生意做大的过程中，总是不忘记照顾同行的利益这一准则。
在太平天国兴起的形势下，各地纷纷招兵扩军、开办团练以守土自保，尤其是江浙一带直接受到太平
天国的影响，更是大办团练、扩充军队。
有了兵就要有兵器，胡雪岩便开始做起军火生意。
他决定先买枪，在买不买炮的问题上，他却考虑得很远。
使他犹豫、踌躇，且最后放弃买火炮的主要原因，是因为浙江有一个炮局，由龚振麟、龚之棠父子主
持。
浙江炮局主要就是制造火炮。
他们制造的土炮自然赶不上西洋的“落地开花炮”，但毕竟是自己造的炮。
胡雪岩认为，如果他买进西洋炮，由于西洋炮威力大，质量好，必然要顶掉浙江炮局制造的土炮，因
而也势必侵害炮局的利益，引起炮局的妒忌。
炮局龚氏父子本来就得浙江大吏黄抚台的重用，他们为维护自己的利益，利用自己多年建立起来的影
响，大肆挑剔买洋枪洋炮的弊端，反对浙江购买洋炮洋枪。
如此一来，不仅洋炮买不成，连洋枪恐怕也买不成了。
胡雪岩基于对这种世故人情的考虑，决定舍炮而不买，只买洋枪，这样就避免了对炮局利益的触及，
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选择了一条与众不同的经营项目，另辟市场，不至于引起同行的反对。
　　虽是同行，却能做到和平共处，这是胡雪岩为了生意的成功而寻求的外部环境。
他的以枪舍炮的做法，看似缩小了自己的市场，却是为了开辟另一市场而作出的必要让步，在这一新
市场上，他不会遭到反对，也没有竞争，从而营造出良好的经营空间，更大地赢得利润。
　　市场总是一定的。
市场的扩大，意味着生意的兴隆；市场的缩小，说明生意在萎缩。
市场是商务经营的生命线。
　　一行生意，同行之间由于经营内容的相同，也就意味着要分享同一市场。
对同一市场的分享，也就是利益的分享，因此同行间的竞争也是必然的和不可避免的。
而为了各自利益，同行问互相忌妒，以至于由忌妒到倾轧、竞争，成了同行间的常事。
在竞争中或者一方取胜，另一方被迫称臣；或者两败俱伤，第三者得利；或者一时难分胜负，双方维
持现状，酝酿新的一轮竞争。
这似乎是我们都能理解的，也似乎是我们大家也都能认可的市场规律。
　　在这种循环中有没有既不触动对方利益、己方又能得利的第三条路可走呢？
　　胡雪岩正是走的这第三条路。
他时时顾及到同行的利益，既为别人留余地，也给自己开财路，保持了稳定的经营，达到了双赢的局
面。
　　归根到底，同行之间不仅要竞争，更多的是要合作，要克服“同行如敌”的狭隘眼光，把目光放
长远，才是一个大商人应该采取的态度。
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编辑推荐

　　《胡雪岩经商独门心法》是一本点评晚清著名“红顶商人”胡雪岩人生智慧经验的励志图书，书
中结合胡雪岩的人生经历和重大成败，全面总结和阐述了胡雪岩的生财之道，探索了胡氏经商的独门
心法，并结合中国人的心理特点、习性特点、人际关系特点、和现代商业理念，揭示了许多成功商人
用而不言、秘而不宣的经商绝活，帮助读者解决商海中的困难与疑惑，获得事业的成功。
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