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内容概要

李嘉诚作为华人世界最成功的商人，不仅创造了大量的金钱和财富。
而且还身体力行地创立了一套具有丰富内涵的人生韬略和经商哲学。
在这个充满虎狼相争、你死我活的现代商场中，李嘉诚总是从容不迫、游刃有余。
    李嘉诚以自己雄厚的财力、庞大的商业帝国、卓越的经营智慧，以及多姿多彩的人生，赢得了“世
纪超人”的盛誉，名噪天下。
他的创业经历成为各大院校工商管理的范例，人们茶余饭后的谈资，他自己也成为青年人奋斗的偶像
。
老老实实做人、踏踏实实做事、实实在在做生意，这是李嘉诚立身处世的法宝，也是他纵横商场常胜
不败的奥秘。
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章节摘录

第一章 做生意就是做人情仔细体察世事人情人的眼睛的作用在于发现、洞察世事人性，从中找到为己
所用的知识、机会，以便让自己在更高的起点上——宝贵的经验上起步。
古人说，“世事洞明皆学问，人情练达即文章”。
一个人要做好任何事情，都离不开“世事洞明”和“人情练达”这八个字，对于有志于经商的人来说
尤其是这样。
我们常见这样一种对比：一个大学毕业生来到社会上，往往踌躇满志，自以为满腹经纶，可以大有作
为。
可是经过一段时间之后，却往往士气锐减，甚至变得消沉起来，因为事实上他的实际能力比不上那些
小混混。
小混混虽然缺少文化，却富于社会知识，懂得世态人情，而大学生虽然不乏书本知识，却不懂得社会
，在人际关系上处于弱势。
李嘉诚由于家庭生活所迫，不仅走向社会很早，而且十分早熟，在还只是个14岁少年的时候，就已经
开始有意识地体察世事人情了。
这可以说是他远远聪明于一般后生之处，也是他一生作为的重要准备。
茶楼工作异常辛苦，工作时间长达15小时以上。
店伙计每天必须在凌晨5时左右赶到茶楼，为客人们准备好茶水茶点。
白天，茶客较少，但总有几个老翁坐在茶桌旁泡时光。
李嘉诚是地位最低的服务员，大伙计休息时，他还要呆在茶楼侍候。
晚上是茶客最多的时候，茶楼打烊时，已是夜半人寂了。
李嘉诚后来回忆起这段日子，说他是“披星戴月上班去，万家灯火回家来”。
这对于一个才十四五岁的少年来说，实在是太不容易了。
李嘉诚后来对儿子谈起他少年的这段经历时，感慨地说：“我那时，最大的希望，就是美美地睡三天
三夜。
”尽管这样想，但他不敢有丝毫懈怠。
李嘉诚每天都把闹钟调快10分钟，定好响铃，最早一个赶到茶楼。
后来，他一直将这一习惯保留了大半个世纪，他的手表永远比别人的快10分钟，这早已成了商界津津
乐道的美谈。
正是因为找工作的艰辛，李嘉诚更加珍惜这份来之不易的工作，他真诚敬业，勤勉有加，很快便赢得
了老板的赏识，也成了加薪最快的服务员。
但是，对小小的李嘉诚来说，这份工作的价值远不止是一个“饭碗”。
他深知自己不可以长期做一个服务员，也不可以满足于养活一家老小，他必须把茶馆的工作当做一个
学习社会、体验人生、积累经验的机会。
茶楼是个浓缩的小社会，三教九流，什么人都有。
李嘉诚对于茶楼里的人和事，有一股特别的新鲜感。
李嘉诚喜欢听茶客谈古论今，散布小道消息。
他从这里了解了社会和世界的许多事情。
这些事情大部分是在家中、课堂上闻所未闻的；许多说法，都与先父和老师灌输的那一套大相径庭。
世界在李嘉诚面前展现了错综复杂、异彩纷呈的一面。
李嘉诚的思维不再单纯得如一张白纸。
尽管如此，父亲的遗训刻骨铭心，他在缤纷变幻的世界中并没有迷失自我。
渐渐地，他发现茶楼的客人各具特色，又各有喜好。
言谈举止间，有的儒雅风流，有的粗俗不堪，有的则默默无语。
于是，在干好自己手头工作的同时，他开始暗暗观察起每个客人来。
他首先根据各位茶客的特征，揣测他们的籍贯、年龄、职业、财富、性格等等，然后找机会验证。
接着他又揣摩顾客的消费心理，看他们喜欢喝什么茶，喜欢什么茶点。
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刚开始，他一点也猜不透茶客的情况。
但他没有气馁，继续观察，不断总结规律。
终于，他发现自己能猜个八九不离十了。
他高兴极了，觉得观察人太有趣了。
后来，李嘉诚对一些常客的消费需要和消费习惯了如指掌。
如谁爱吃虾饺、谁爱吃干蒸烧麦、谁爱吃肠粉加辣椒、谁爱喝红茶、谁爱喝绿茶、什么时候上什么茶
点，李嘉诚心中都有一本账。
甚至一个陌生人来到店里，李嘉诚也能把他的身份、地位、喜好和性情猜出来。
李嘉诚投其所好，又真诚待人，顾客感到特别受尊重，高兴之余，自然乐得掏腰包。
能赢得顾客并能让顾客乖乖掏钱，自然也能获得老板的欢心。
于是，李嘉诚更加自觉地训练起了察言观色、见机行事的本事，因此很快成了一个十分出色的服务员
，并迅速了解了各种人情世故。
此外，茶楼也是一个传播生意信息的场所，李嘉诚从茶客的谈话中暗自学到了许多做生意的诀窍。
就当时而言，李嘉诚训练察言观色、见机行事的本领，主要是为了干好这份得来不易的工作，后来，
他这种本领却派上了大用场，成为他了解客户的真实需要，驾驭客户心理的绝招。
可以说，若无这项本领，他决不可能有后来的辉煌。
命运对任何人都是公平的，你付出多少，你想要什么，命运便会给你提供得到它的条件，只不过，这
些条件都是隐藏的，需要你去识别。
假如你得到一份不好的工作，你总是抱怨它与你的身份不配，与你的人生追求大相径庭的话，那你什
么也得不到；如果你将其作为训练自己的毅力以及培养各种能力的手段，你将大有收获。
此时干什么工作并不重要，关键看将来成为什么人。
打动人心的推销术一个不懂得善于推销自己的人，只能远离成功。
李嘉诚的成功与其善于推销自己有直接的关系。
美国“人性教父”戴尔?卡耐基说过：“你想知道自己是否具备经商素质，你最好去当一当推销员。
”确实，推销极富挑战性。
毫不夸张地说，当今世界杰出的商人，十有八九从事过推销工作并绝大多数取得过骄人的成绩，李嘉
诚自然也在此列。
李嘉诚喜欢挑战，因此他选择了到五金厂当推销员。
李嘉诚当时在五金厂主要是负责镀锌铁桶的推销。
当时，这一行当推销的对象都集中于卖日杂货的店铺。
17岁的李嘉诚一入行就感到千军万马过独木桥的竞争十分激烈。
于是，他避实击虚，采取直销的方法进攻。
他首先分析，酒楼旅店是“吃货”大户，他就集中精力对这些堡垒攻坚。
当时，推销员到酒楼旅店直接推销的不多。
一来直销价格可比到市场去买要便宜，二来送货上门节省了客户的时间和精力。
因此，李嘉诚这一招轻而易举获得了成功。
李嘉诚曾经到一家旅店直销，一次就销出100多只铁桶，销售业绩十分惊人。
此外，李嘉诚又对家庭散户做了研究。
他发现，当时高级住宅区的家庭大多使用铝桶。
于是，他就把目标瞄准中下层居民区。
即便是中下层居民区，一户家庭通常也只使用一两只铁桶，潜力远非酒楼旅店可比。
然而，家庭散户又有一个酒楼旅店不能比拟的优势，那就是集腋成裘的庞大数量。
如何占领这十分分散而又不可忽视的庞大市场?李嘉诚一时一筹莫展，他苦苦思索。
一日，李嘉诚看见几个老太太围坐在居民区的骑楼下择菜聊天，突觉茅塞顿开，随即心生一计。
于是，李嘉诚专找老太太卖桶。
李嘉诚心里这样盘算，只要卖动了一只，就等于卖掉了一批。
因为老太太都不上班，闲居在家，喜欢串门唠叨，自然而然就成了他的义务推销员。
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李嘉诚这一招果然又大获成功。
李嘉诚开辟了酒楼旅馆的直销路线后，其他推销员也如法炮制。
但有一件事，又一次显示了李嘉诚棋高一着的商业资质。
有一家刚落成的旅馆正准备开张，这是推销铁桶的大好时机。
李嘉诚的几个同事贪功心切，抢先找到旅馆老板，不料皆碰了一鼻子灰，无功而返。
原来老板有意于与另一家五金厂交易。
知难而退的同事公推李嘉诚出马。
李嘉诚也觉得，放跑这条大鱼，实在太可惜，也显得自己太无能。
李嘉诚迎难而上。
他并不急于去见老板，而是先与旅馆的一个职员交上了朋友。
然后。
漫不经心地从那个职员口中套知老板的有关情况，以选择突破口。
那个职员谈到老板有一个儿子，整天缠着要去看赛马。
老板很疼爱他，但旅馆开张在即，千头万绪，根本抽不出时间陪儿子。
职员是当做趣闻说起这件事的。
可言者无意，听者有心。
李嘉诚感觉他已经找到了打开老板闭门拒客心理的钥匙。
李嘉诚让这个职员搭桥，自掏腰包带老板的儿子看赛马，令老板的儿子喜出望外，兴高采烈。
李嘉诚的举动令老板十分感动，不知如何答谢才好。
于是，同意从李嘉诚手中买下380只铁桶。
李嘉诚成为五金厂的一等“英雄”。
善动脑筋、善做变通是一个优秀推销员必备的素质。
李嘉诚生性腼腆，内向而不喜主动交谈。
数十年后的今天，李嘉诚经常出席大场合，但他仍不是个滔滔不绝、谈锋犀利的人。
这种性格，单就推销这一行而言，是一个缺陷，但李嘉诚靠他的智慧和灵活多变的推销技巧，弥补了
这个不足。
比如说，有一次李嘉诚向一家酒楼推销铁桶，遭到老板毫个客气的拒绝。
李嘉诚沮丧地走出那家酒楼。
离开酒楼不远，李嘉诚站住了。
他不是个轻易认输的人。
他眉头一皱，计上心来，重新回到酒楼。
一见到老板，他就抢先说道：“我这一次不是来推销铁桶，我只是想请教，在我进贵店推销时，我的
动作、言辞、态度等行为有什么不妥当的地方，请您指点迷津。
我是个新手，您比我有更丰富的经验，在商界您已经是个成功的人士，我恳求您的指点，以作为晚辈
改进的借鉴。
”李嘉诚虚心而坦诚的求教精神和淳朴的态度感动了老板，老板立即改变拒人千里的冷冰冰的态度，
向李嘉诚提出宝贵的忠言和批评建议。
这些忠言和批评建议，使善于博采众长的李嘉诚又有一番收益。
老板也不忍心为难这位真诚的年仅10多岁的少年。
他当即收回成命，与李嘉诚做成了一单生意。
李嘉诚这一招可谓一箭双雕，既得到成功人士的教诲，又做成了生意。
李嘉诚的这一招屡试不爽。
人都是有弱点的，包括成功人士。
如果你能发现并抓住人性的特点，加以利用（但以不损害对方为前提），往往很容易达到目的。
对顾客察言观色有人说一个不懂得推销的人，注定是经商的失败者。
因此，把推销作为经商成功之本，就是一个人经商素质高低的体现。
李嘉诚认为，一个优秀的推销员，在推销产品的同时，更要注重推销自己。
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首先，李嘉诚十分注意自己的包装。
他觉得，产品需要包装，而推销员就更应该包装。
推销员的包装，服装是其一，还包括言谈举止、行为修养。
李嘉诚对自己的高标准是要具有绅士风度。
因此，李嘉诚虽然收入不高，家庭负担很重，而且他还有大抱负，要攒钱办大事，但是，李嘉诚十分
重视自己的仪表。
他的服装既不新又非名牌，但相当整洁。
他对自己的行为有一个简单而又包罗万象的衡量标准，就是让任何人都能产生好感。
其次，李嘉诚有意识地结交朋友。
先不谈生意，而是建立友谊。
友谊长在，生意自然不成问题。
另外，李嘉诚结交朋友，不全是以成为客户为选择标准。
他认为，今天成不了客户，或许将来会是客户；他自己做不了客户，可能会引荐其他的客户。
即使促成不了生意，帮忙出出点子，叙叙友情，也是一件好事。
有道是：“一个篱笆三个桩，一个好汉三个帮。
”李嘉诚广博的学识，待人的诚恳，形成一种独特的魅力，使人们乐意与他交友。
有朋友的帮衬，李嘉诚在推销这一行，如鱼得水。
李嘉诚强调，对于有可能争取的顾客，要坚持到底，不获胜不收兵。
相反，对根本没有可能做成生意的客户，则应当机立断，决不“软磨硬泡”。
这样可以争取时间。
因为“东方不亮西方亮”，在你无端耗掉的这段时间里，也许你在别处就做成了另一单生意。
时间就是金钱。
李嘉诚在推销生涯中善于总结，培养了非凡的察言观色的能力和准确的判断力。
李嘉诚的推销经验可以充分体现他的经商智慧。
李嘉诚说，如果进入办公室后，你被请到客户办公桌的对面椅子上，与客户面对面地谈话，那么，意
味着客户有诚意与你对话，但是纯商务式的，你必须措辞谨慎、简洁而富有内容。
如果你被请到办公室的沙发落座，则表示客户有兴致与你长谈。
如果你根本没有被请坐下，那么，你是个不受欢迎的人。
如果客户请你喝茶，就表示他欢迎并对你感兴趣。
但千万不要忘了，这也从另一个角度告诉你，拜访谈话的时间最好不要超过一杯茶的功夫。
如果客户对谈话过程中打进来的电话安排秘书或别人代接，就说明客户对你推销的产品感兴趣并可能
有购买的意向。
相反，客户对每个电话都接，并且对来请示汇报的下属没完没了地下指示做决定，那就是说，希望你
尽快离开。
推销员就是要通过这么一些细节，揣摩客户对你的态度，然后综合分析你推销成功的概率有多大。
如果毫无希望，你最好立即告辞。
一般的推销员，能做好推销的分内事就算不错了。
李嘉诚除在推销行内干出了惊人的业绩外，还利用推销的行业特点，捕捉了大量的信息。
他主要从自身的推销行动中了解了香港的市场情况，又从报刊资料和四面八方的朋友那儿了解了塑胶
制品的国际市场变化。
李嘉诚经过自己详尽的分析，然后建议老板该上什么产品，该压缩什么产品的批量。
李嘉诚的这一招屡试不爽。
人都是有弱点的，包括成功人士。
如果你能发现并抓住人性的特点，加以利用（但以不损害对方为前提），往往很容易达到目的。
对顾客察言观色有人说一个不懂得推销的人，注定是经商的失败者。
因此，把推销作为经商成功之本，就是一个人经商素质高低的体现。
李嘉诚认为，一个优秀的推销员，在推销产品的同时，更要注重推销自己。
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首先，李嘉诚十分注意自己的包装。
他觉得，产品需要包装，而推销员就更应该包装。
推销员的包装，服装是其一，还包括言谈举止、行为修养。
李嘉诚对自己的高标准是要具有绅士风度。
因此，李嘉诚虽然收入不高，家庭负担很重，而且他还有大抱负，要攒钱办大事，但是，李嘉诚十分
重视自己的仪表。
他的服装既不新又非名牌，但相当整洁。
他对自己的行为有一个简单而又包罗万象的衡量标准，就是让任何人都能产生好感。
其次，李嘉诚有意识地结交朋友。
先不谈生意，而是建立友谊。
友谊长在，生意自然不成问题。
另外，李嘉诚结交朋友，不全是以成为客户为选择标准。
他认为，今天成不了客户，或许将来会是客户；他自己做不了客户，可能会引荐其他的客户。
即使促成不了生意，帮忙出出点子，叙叙友情，也是一件好事。
有道是：“一个篱笆三个桩，一个好汉三个帮。
”李嘉诚广博的学识，待人的诚恳，形成一种独特的魅力，使人们乐意与他交友。
有朋友的帮衬，李嘉诚在推销这一行，如鱼得水。
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编辑推荐

《李嘉诚一生三件事》中提到眼光要放远，做好自己的工作，最重要的是自我充实，相信很多本来认
为不可能的事，也可以变为可能。
——李嘉诚
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