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内容概要

小说以一个超级大荐目的决策，研发，管理，销售为主线，两大公司围绕新产品、新市场的争夺，互
相设局，计谋重重，悬念迭起，机会还是陷阱？
友情，爱情，亲情，杂糅其间，剪不断理还乱。
在瞬息万变的IT业，国产与进口，土枪与洋炮，人才与庸才，跳槽与挖人，两大公司在风云变幻的商
场天地里，展开了贴身肉搏。
恒佳陷入了前所未有的困境，对手天赛却已连夜布好战局，磨刀霍霍。
恒佳该如何接招？
是破釜沉舟，吹起进攻的号角，还是稳坐中军，暗度陈仓？
抑或独辟蹊径，异军突起？
原为好友的两位销售精英分道扬镳，各为其主，将展开怎样的对决？
本书环环相扣，扣人心弦，相信读过本书，你将品味商战之智慧，销售之残酷，职场之玄机。
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作者简介

孙力，南京航空航天大学工学硕士，曾就职于国企、外企，并创办运作IT企业，经历研发、制造、销
售等各种商业形态，谙熟企业经营的各环节各部门，善于从高端洞悉经营者的决策心理。
根据亲身经历，撰写《商略》，于2007年底在天涯社区论坛开始连载，立即引起轰动，点击率飙升，
为众多网站转载，被誉为“商战小说经典”，“销售管理培训宝典”。
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章节摘录

　　第一章　　太阳很快就要从山脊的树梢后爬过来，清晨的雾霾已渐渐散去。
四周一片静谧。
虽是隆冬时节，气温却并不足以让水结冰，只是在依然透着绿意的草坪上落下了一层白白的细霜。
　　范胜轩俯卧在结实的草地上，抬手测了一下风速。
凉爽的山风从指问吹过，“嗯，大约每秒10米吧。
”他默默地对自己说着，一边拿起一夹黄澄澄的五发装三八口径子弹，压入狙击步枪的弹仓，随手拉
动枪栓，“哗啦”一声，子弹上膛了。
　　他透过瞄准镜看去，视野显得比平时更为透彻明亮。
一切就绪，范胜轩开始用步枪上的十字准星对准目标。
这时他才发现自己今天选的位置有些低，俯卧的姿势让他感到有点不适，他关上保险，停下来调整瞄
准镜的仰角，并仔细地加上了风向偏差。
　　再次瞄准，范胜轩把脸贴在粗糙的枪身上，用厚实的肩部紧紧抵住枪托，眼睛一动不动地盯着在
瞄准镜中微微发抖的十字准星。
“慢慢来，别着急”，他暗自告告诫自己，右手食指缓缓地加力。
　　“砰！
”枪口冒出了一缕白色的烟雾。
　　“十环”，自动报靶机立刻显示出弹着点。
范胜轩满意地眨了一下眼，抓起矿泉水喝了一大口，作为对自己的犒劳。
　　当年，范胜轩在部队就是有名的神枪手。
那时他的训练科目是：在十秒内发现移动目标，判断距离，做射击准备，然后瞄准射击。
在这种训练下打熬出来的范胜轩，快速反应已经是他的第二本能。
现在，生意场上很多人用打高尔夫来训练自己的心态，但范胜轩不同，他用打靶来修炼自己。
　　今天，他的状态很好，准备再连拿四个十环。
对他来说，打这种固定靶不过是小菜一碟。
　　太阳渐渐升高，已经照在背上，留下一个俯卧的身影。
打靶的人多起来，范胜轩的耳边充满此起彼伏的枪声。
　　当他细细瞄准，正要再一次抠扳机时，裤兜里的手机“嘟嘟”响起来，范胜轩非常厌烦这时候被
人打搅，绷着身体僵了几秒钟，等着铃声识趣地消失，但电话响得很倔强。
他叹了口气，不得不关上狙击步枪的保险，翻身掏出电话。
　　尽管耳朵还带着被枪声震荡的“嗡嗡”声，临近枪位上的短促射击也不时掩盖了通话声，但范胜
轩还是从断断续续的通话中，听懂了崔大伟的意思：　　祁州那个合同，被天赛公司拿去了！
　　范胜轩是深圳恒佳公司的总经理，四十岁出头，国字脸，中等个，喜欢留个干练利索的平头，又
粗又硬的黑发，顽强地向上竖起。
　　恒佳人数不多，真正的直属员工不过五六十人，主营业务也非常单纯，就是代理进口小程控交换
机，但在通信业内却声名显赫。
　　而打电话来的崔大伟，是恒佳最出色的销售精英，专门负责秦河省的销售，因为他的出色业绩，
在深圳通信业中也赫赫有名，算是数万通信业销售者中的顶尖人物。
　　在如此阳光明媚的早晨，接到这个令人扫兴的消息，范胜轩不禁皱紧了眉头，眉心的那颗黑痣不
由自主地抖动起来，说话的嗓门压过了身旁此起彼伏的枪声和欢叫声：“大伟，怎么搞的嘛？
不是说十拿十稳的吗？
”　　“本来客户已经答应签单了，但最后天赛用自己的产品杀出来，价格比我们低一大截。
”对范胜轩的质问，电话那边的崔大伟颇有些怨气地说道，“我把他们的合同复印了一份，等会传真
到公司，你自己看看。
”　　收起电话，范胜轩镇静了一会，又俯身重新瞄准靶标。
　　“砰”，自动报靶机报出九环。

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<商略>>

　　范胜轩皱了一下眉头。
他俯下身再一次尽力专心瞄准。
他明显觉得，在扣动扳机时，自己的食指变得僵硬浮躁起来，不像第一次那么悠闲有度。
“真没用，沉住气。
”　　“砰！
”报靶机又给出了八环。
　　范胜轩苦笑了一下，收起步枪，站起身，将剩下的两颗子弹退出来，交给身后的管理员，拍打着
迷彩服上的草屑，扛起步枪朝服务台走去。
　　只要公司没有大的活动，天气允许，每到周末，范胜轩都会到这个靶场来温习一下射击，温习一
下在部队的感觉。
也因此，他和靶场的老板很熟，就连里面的服务员也都认识他。
每次，他接连打中五个十环后，心情高兴，雄赳赳气昂昂地凯旋回来，都会与服务台的小姑娘闲聊上
一阵子。
　　服务台后，一个圆脸女孩正在打理着一盆蝴蝶兰。
蝴蝶兰低低伸展着纤细的柔枝，绽放着几串深紫色的花瓣。
女孩看见范胜轩走进来，甜甜地笑着和他打招呼：“范老板，今天这么快就打完了？
”　　范福轩顾自埋头往前走着，被突如其来的声音吓了一怔。
看到女孩笑容可掬的面庞，丝毫没有以往的兴致，只出于礼貌在鼻孔里“嗯”了一声。
　　“您今天还擦枪吗？
”服务员的声音明显弱了许多。
　　擦枪不是来靶场打靶客人的义务。
但在范胜轩的眼里，擦枪也是打靶的一部分。
范胜轩每次来靶场，在打完靶后，总要花半个小时将狙击步枪擦拭得锃光发亮。
这是他在部队养成的嗜好，那时他就莫名其妙地喜欢擦枪。
每当看着给自己带来荣誉和掌声的精密武器，被擦拭得蓝汪汪的，范胜轩的心里就充满了成就感和快
感。
有时他甚至觉得，擦枪比打枪更有意思，更让人着迷。
他偶尔也琢磨，或许是自己喜欢枪支给人带来的控制、征服的感觉，爱屋及乌，才喜欢擦枪的吧。
今天听姑娘例行公事般地问起，他犹豫了一下，还是摇了摇头。
　　走出靶场大厅，太阳已经爬过山梁，懒洋洋地照射在铺满碎石子的停车场上。
四周仍是一片静谧。
　　如果不是崔大伟的这个电话，这应该是一个惬意放松的周末。
此时范胜轩脑子里只有一个问题：崔大伟丢了单，出入意料地丢了单！
他脸绷得紧紧的，埋头匆匆走向自己的小车。
　　崔大伟被打败了，恒佳最出色的业务员被绝无仅有地打败了，就是他范胜轩被打败了。
这让他措手不及，难以忍受。
　　在驱车回公司的路上，范胜轩给恒佳的总工戴明伦通了电话，告诉他这一消息。
果然，戴明伦也大感惊诧：“什么？
！
年前他不一直在公司里嚷嚷，他要靠这个单搞个开门红嘛？
丢给谁了？
”　　“天赛，我都没怎么听说过这家公司。
听大伟讲，天赛是用他们自己生产的小交换机，搞价格战赢了这单。
大伟已经把客户和天赛签的合同传到公司了。
”　　“天赛自己的产品出来啦？
这么快？
这可一定要重视。
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我以前隐约听说他们在搞自主研发，没想到他们悄没声息就上市了。
”戴明伦自言自语地喃喃着。
　　“老戴，十分钟后，我们在公司碰头。
”　　蛇口，在深圳的西部，与香港元朗隔海相望，因形状像张开的蛇嘴而得名。
虽然只有小小的四平方公里，但蛇口却以它一贯的闯劲闻名于世。
这里是国内创业者向往不己的福地，很多名不见经传的小人物小公司，就是从这里起飞，闯入国内乃
至世界本行业的强手之林。
　　在蛇口中心偏南的小山坡上，有一座漂亮雅致的小钟楼。
山坡平缓而满眼绿色，小钟楼像一个娇羞的少女偎依在小山脚下，恬静安详地熟睡着，让人们不忍心
大声说话，生怕吵醒了她。
这里仿佛与世隔绝，周围环境优雅洁净，气候温润，四季如春。
即使到了冬天，栽满了整个山坡的荔枝树依然黛翠浓密，发出蜡质的闪闪亮光。
站在小钟楼前，清爽的海风沿着荔枝树的树梢吹过来，让人有心旷神怡的感觉。
　　小钟楼共7层，恒佳占据着小钟楼整整一个底层。
这就是恒佳公司本部所在地。
恒佳的装修主要采用磨砂玻璃的隔断，配上淡蓝色的色调，给人以高科技公司的现代感和清新明快感
。
门厅里铺着厚实的红地毯，靠边摆着一个巨大的水族箱。
几条长长的金龙鱼，在柔和的灯光下缓缓游弋。
广东人尤其是商界人士，很喜欢这种尖牙利齿的食肉鱼类，据说它不仅能带来好运，还能避邪。
范胜轩虽然并不信这一套，但也不反对。
他觉得，至少，让客人认为恒佳的风水旺，也没有什么坏处。
　　周末不上班，公司里安静而又幽暗，只有门口的几个保安在值班。
　　范胜轩刚进门厅，就“噼噼啪啪”把所有的灯打开。
在头顶的目光灯还在闪烁时，他已三步两步冲到销售部的办公区。
只是销售部的传真机上除了几份询价单外，并没有崔大伟的传真。
　　此时，戴明伦也从外面赶到。
　　戴明伦四十岁左右，是留学日本的博士，专工通信，身材瘦长，戴副金丝眼镜，头发整天软塌塌
地趴在头顶。
虽然看起来他有些婆婆妈妈和神经质，但内心同样充满了创业的激情。
从日本学成回国后，戴明伦挤在政府机构，有一搭没一搭地撞了两年钟，到底熬不住生命如江水般白
白流逝。
在范胜轩创办恒佳时，三言两语就将他拉下了海，现在虽然充任恒佳的总工，但也参与经营事务，协
助范胜轩布局谋划，在恒佳的地位不可或缺。
　　“会不会是发到你办公室去了？
”戴明伦看到范胜轩心急火燎地找传真，跟在身后提醒道，“公司重要的传真，都是直接发到总经理
办公室的。
”　　范胜轩急步赶到自己的办公室，果然看到了那份让他打不出十环的传真。
他一把操起传真，越看眉头皱得越紧。
两页纸的传真看完，他不由倒吸了一口凉气。
　　这是一份深圳天赛公司和祁州职业学院签订的合同，采取的是业内标准的361付款方式，即预付30
％，货到安装后一个月内付60％，其余10％在三个月内付清。
合同的乙方代表签着“张宁军”龙飞凤舞的三个大字。
真正让范胜轩和戴明伦震惊的是：这份合同的成交价，比自己能承受的最低价，还要低30％！
　　“崔大伟与客户的关系再铁，也挡不住这么高的差价呀。
”范胜轩抖着合同，似乎要将它抖出水来。
他沉思了一会，忽然又说道：“崔大伟把这份合同传过来，不仅是想让我们重视这件事，还有一层意
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思，就是想表明他和客户的关系很铁吧。
”　　“对，他能把关系搞得那么铁，一定投入了不少真金白银，只是最后他没有拿下订单，就拿不
到提成。
他想让公司觉得欠了他的。
”　　“这一点是肯定的，不过我们现在还顾不上这些。
老戴，我现在最想知道天赛这份合同，到底是他们为树立样板而做的亏本生意呢，还是他们一次正常
交易？
”　　“好，事不宜迟，我马上分头给公司的几个优秀业务员打电话，核实这个情况。
”老戴回答得相当干脆。
　　半个小时后，除第二号业务员熊苍林手机无法接通，没联系上外，其他业务员都反映，他们或多
或少地感受到了天赛公司的压力，有两个地方已见到该公司的业务员，其它地方的客户也收到了报价
广告。
　　“动作好快呀，这才刚过年，就把网撒到全国各地了。
”戴明伦看了汇总结果后惊讶地说。
　　“老戴，全国卖小交换机的公司有～百多家，我对前30名的公司都心里有数，这天赛一定在三十
名以外了，不然我⋯定知道。
”　　“我也了解不多。
天赛的长处不在销售，而在于技术研发。
签合同的这个张宁军我知道，人很能干，是天赛的副总，第二号实权人物。
”说完，戴明伦又转了话题：“不过，我们的业务员反应这么一致，会不会是他们串通起来，借着这
件事给公司施加压力呢？
你知道崔大伟那个人，可是很会煽风点火的。
”　　“那头狼啊，对外抢订单很凶猛，对公司压价也毫不手软，还真不能排除这种可能性。
”面对戴明伦提出的新问题，范胜轩眯着眼睛思考了片刻，这是他不曾考虑到的。
　　他站起身，打开身后的文件柜，翻出一份厚厚的卷宗：“我这里有业内最顶尖的20名业务员的档
案。
我跟他们聊聊这事，兼听则明嘛。
”　　“你怎么会有这种档案？
从来没听你说起啊。
”　　“我们搞销售的，卖的是人家的产品，现在也没有固定的渠道，只能四处撒网。
那最大的资源，就是这些如狼似虎的业务员了。
我好不容易才收集了这些资料，和其中的大部分入建立了直接沟通，平时和他们聊聊行业动向，各家
公司的激励政策，有合适的就把他们挖过来。
”　　“这20个顶尖高手中，我们公司占了几个？
为什么你不争取把他们都挖到恒佳来呢？
”　　“恒佳占了4个。
每个高手的情况都不同，有些人是老板的亲戚，有些人负责的地域和我们的业务员有冲突。
我担心的是，把太多的狼挖到公司来，如果哪天没有足够的肉喂他们，很可能会窝里反，让公司元气
大伤。
”　　范胜轩说完，拣了档案中几个他最熟悉的业务员，一打过电话。
结果证实，这些高手都感受到了天赛咄咄逼人的攻势，看来崔大伟没有编造消息，危言耸听。
　　打完电话，两人才感觉饿了。
范胜轩一看手表，已是下午两点。
他一下子从椅子上跳起来：“哎呀，这都几点了，走，先找个地方吃饭。
”　　已经过了用膳时间。
二人就近找了家火锅店，店里显得很冷清。
两人在一张靠窗的桌子坐下，外面的阳光透过树叶，斑斑驳驳地投在桌子上，让人有些眼花缭乱。
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　　在老板的推荐下，二人要了几盘现切的涮羊肉和一些菜蔬。
很快，火锅端了上来，看着蓝色的火焰，戴明伦忧郁地说：“看来，这个行业得重新洗牌，进口小交
换机没几年搞头了。
”　　戴明伦看问题很有前瞻性，上午的事件马上让他的头脑完成了一系列的沙盘推演，此时他下了
一个灰暗的结论。
　　“有那么悲观？
我们去年卖了5000万，毛利还是相当不错的。
”范胜轩感到戴明伦有些好笑，不以为然地说。
　　“老范，有些话我一直想说，但在你面前总说不出口。
不过，今天到了非说不可的地步了。
”　　戴明伦的这句开场白，让范胜轩有些讶异。
他用手指揉了揉太阳穴，专注地盯着戴明伦，等着他的下文。
　　“你别看我们的销售额那么高，但恒佳一直没有自己的研发。
对外说起来，我们是在搞高科技，确实很动听，但实际上我们只是处于产业链的最底部，抗风险能力
很差。
这不，一有点风吹草动，我们就紧张得要死。
”火锅里的高汤沸腾起来，戴明伦用筷子夹起涮羊肉径自涮起来。
　　范胜轩还是没有说话，他知道，戴明伦不说则已，一说起来不会三言两语结束。
　　“一般说来，一个企业的研发投入，占销售额的3％才能保持生存，占5％才能发展，但通信行业
发展太快，通常要有至少8％的研发费，才能维持发展。
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编辑推荐

　　销售人员像狼，一嗅到猎物，就猛扑过去，虽然嗜血，但十足的狼性。
本书中绝佳的案例、精彩的分析，让人豁然开朗，信心百倍！
书中大量实用而富借鉴意义的案例，能够解决现实中的许多问题，揭示销售战场中的真理。
　　——“商”友：H　　管理是洞悉人性的艺术。
　《商略》将枯燥的管理理论生动灵活地融入悬念迭起的故事中，是近年来军见的一部全景式商战和
战略管理小说，现代管理理念和中国式谋略相结合的经典案例。
　　——《基金经理》作者：赵迪　　猎头与反猎头，苦肉计与反问计，欺骗与中伤，企业之间的残
酷竞争，无疑是人才的争夺。
高手对决，瞬息之间差之毫厘，谬以千里。
要在企业中生存，必须以能力服人。
小说以大量真实、生动传神的案例深刻表现了这种生存至上的职场生存法则，生动鲜活，酣畅淋漓。
　　——新浪读书频道：林伟东　　我在想，作者努力做的，是在还原一个真实的商业世界。
请用纪实的感觉来读这本书，关于里边人与人的争斗，关于公司与公司的争斗，关于商业思想与商业
思想的争斗，都一定是我们这个时代海洋里真实的一滴水。
⋯⋯孙力也可能在有意无意之间就隐喻或者预言了许多公司与事件另一方面是“真实比想像更具戏剧
性”，与现实相比，作者讲述的，⋯⋯ 依然是冰山一角。
　　——《商界评论》主编：胡浩
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