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内容概要

　　商路难，难于上青天，千荆万棘身边过，百转千回若等闲。
商境，从商有三层境界，下者小富即安。
中者强踩他人出头。
上者后天下之乐而乐；商竞，商场郎战场，千百个迷宫只有一个出口。
那就是胜利；商净，干干净净做人。
明明白白做事。
才是商人的本份；商镜，镜的功用，可以把远的拉近。
可以把小的放大；可以看清自己，可以洞察他人；以人为镜能够明得失，以史为镜可以知兴衰。
内修商境，直面商竞，起点商净，善用商镜，才是真正属于自己的商径。
　　　　商海扬帆不是一件易如反掌的事，其中必然有许多门道，要想成功就必须从社会中及时借鉴
。
有些老板出道伊始，并没有摸清这些门道，也未借鉴他人经验，结果经过几年的滚打，非但没有赚到
钱，反而连遭挫败；有些运气好的经营者，历经几起几落，好不容易站稳了脚跟，但这些老板的心时
也未必踏实，特别是看到那些昔日与自己平起平坐，而如此正迅速发展壮大的成功同仁，心不免惶惶
然。
回顾自己走过的路，却蓦然发现很多弯路都是可以借鉴他人而避免的。
路都是人走出来的，经商之路的铺就需要具有更加虔诚的学习态度。
　　本书将一面面镜子立于你从商的道路上。
在这里，反照出的是生存法则，反照出的是发展途径，反照出的是新一轮变革。
从这里得到的启示，能带动你去开拓更广阔的市场，赚取更多的财富，获得更充实的人生。
只要时刻对照，最终你将成为一名成功的商人，能把自己的从商路越走越宽、越走越顺畅。
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书籍目录

第一章：以远入径--眼光长远才能把生意做大不要想一口吃成胖子坚持自己的眼光打破常规的程序以
策略联盟增强市场竞争力将眼光长远的人推向领导岗位善于看清财势走向用别人的智慧为自己赚钱收
购技术使起点变高用并购来经营品牌培植是长远的投资信息产生财富第二章：以面入径--有了面子才
能赚到银子好产品更要好宣传广告要有创意才能成功广告要注重实效反其道而行之吊起顾客的胃口好
形象就是金字招牌选适合的形象代表以名牌带来效益善于借政扬名高起点的自我展示第三章：以细入
径--对细节的关注决定经商成败细微的服务带来顾客赢得顾客的心能赚大钱情牵女人心把握流行顾客
就会追着你从特殊需要中寻财富善于发现商机将泥土炼成黄金教养带来财富旅途之中掘金山信心是成
功商人的必备素质从"小皇帝"身上下功夫想到了就做第四章：以变入径--及时发现问题迅速解决问题
亡羊补牢应及时金蝉脱壳来变身不断开发自我仅是交钱方式的不同以诚恳赢得信誉化危机为机遇随机
应变做好生意因顾客的不同需求而变用特殊的商品扭转生意通灵应变是商场的生存法则生意场上学会
专第五章：以深入径--不被虚假的表象所迷惑投石问路能了解市场借钱没有什么不好说话周旋得益多
打破旧圈子开创事业要有魄力才行勤劳苦干是发家的资本明退暗进巧夺市场认清破绽的存在陋习的阻
力未必真大小心"别有用心"的服务传统并非意味着淘汰第六章：以知入径--了解对手才能战胜对手邯
郸学步不如另辟新途把对手的成果拿来己用向对方学习的对手最可怕填补市场的空档在同行中出类拔
萃针对对手的弱点做文章：用"上帝"之口作为武器挖取人才是高招动之以名，晓之以利高质量是竞争
的强力武器陷阱之上必有香饵第七章：以防入径--免受商业欺诈的伤害商业机密不可泄露小心地对待
合作伙伴谨防鸠占鹊巢聪明反被聪明误防备"空手套白狼者"小心驶得万年船随时随地警惕你的对手把
资金掌握在自己手上分清是否是打肿脸充成的胖子第八章：以合入径--从合作中谋发展诚为行商之本
失败是成功的本钱甘吃小亏才能占大便宜四两拨千斤的智慧关系带来财富独吞不如共享合作是为了自
己的发展以德报怨换回双赢把双赢作为竞争策略共同打造事业的辉煌第九章：以换入径--学会换一个
角度看问题莫以利小而不为冒险就是抓住机遇弱小也可以挑战强大钱在勇气的背后"吃回头草"也是勇
气商人要懂得"取巧"制胜虚拟世界带来真实财富昔日的风采也是钱欲擒故纵谋商道抛砖引玉得来的收
获变不可能为可能敢于开创先河汇小流成大江河第十章：以险入径--无限风光在险峰冒险是打开机遇
之门的钥匙要有冲破阻力的信心和勇气冒险也要认对了路在与时间赛跑中求财富先判断形势后冒险谋
利直面挑战寻机遇洞悉时局是大胆决策的前提突破事业的冰封期逆流而上冒险前进奋而求生创辉煌
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章节摘录

　　不要想一口吃成胖子　　一个可爱的小孩看着放在桌子上的瓶子里五颜六色的糖果，口水都要流
下来了。
旁边一位慈祥的老人家笑着说：　"你要是喜欢，可以随便吃，不要客气!"　　小孩子伸出小手，抓了
满满的一大把，但是瓶口太细，被糖果鼓胀着的小手被瓶口卡住了。
他仍然不甘心地转动着手臂，但是他的手实在是太大了，因为他舍不得放弃手中的糖果。
小孩子痛得哭了起来。
　　老人见了语重心长地说："孩子，只要你少拿_点，你的手就能出来了，你可以多拿几次，一次少
拿一点，不就行了吗?"　　如果把糖果换成利润，想必商人们也会像小孩子一样难以抗拒甜蜜的诱惑
吧。
人往往会因为贪婪和欲望的膨胀而变得愚蠢。
　　很多商人就是这样，"心比天高，命比纸薄，"瞪着贪婪的眼睛，纠缠在利益上，到头来却什么都
得不到，因为他总想着一次就能大捞一把。
出于这个目的，他会把投资做得很大，把摊子铺得很宽，还会在时机尚未成熟的时候扩大规模。
而这一切无非就是想把网撒开捕捞大鱼，希望一次就能赚到一生享用不尽的财富。
这种急功近利的心态和想"一口就吃胖"的贪婪往往让人失去更多，而不是得到更多。
反之。
如果能合理控制好规模，为自己积下信誉，有时反会得到挣大钱的机会。
　　在1985年，西安刚刚开始使用天燃气，天燃气灶非常畅销。
王刚发现西安市面上天燃气灶种类少、价格高，利润空间很大，便带着两万元南下广东顺德、东莞等
地，那里是天燃气灶贴牌加工的中心。
王刚听说有一家产品不错，但生产商还未开拓西北地区市场，便找上门去要做西安的独家代理。
　　煤气公司员工的身份使厂家很有兴趣与王刚谈，不过对方要求王刚证明资金实力。
王刚坦言自己只有两万元本钱，但许诺说自己的优势在于出货速度快，资金周转率高。
谈来谈去生产商并不愿让王刚大批量赊销，王刚便提出用现金订100台煤气灶发往西安。
　　其实他没有告诉这家生产商，自己手里正捏着西安一家公司要500台煤气灶的订单。
王刚是想拿下这种煤气灶在西安的独家代理权，因此他得让生产商认同自己的出货速度，最好的办法
就是将500台订单分拆成5张订单，分批进货，形成连续5周的稳定出货流量。
　　此后4个星期，王刚每周以足额现金订购100台煤气灶，总能"准时"销完。
到第5周王刚再次要求订货时，生产商主动提出，愿发去一车皮煤气灶让王刚做西安的独家代理，销
完再结账。
　　一场煤气灶价格战就此在西安打响。
因为以低价拿到货，别人的煤气灶卖400多元，王刚只卖300元左右，销完一车皮让他足足赚了80多万
元。
P2-3
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媒体关注与评论

　　内修商境，直在商竞，起点商净，善用商镜，才有真正的属于自己的商径。
　　商路难，难于上青天，千荆成棘身边过，百转千回若等闲。
　　从商有三层境界，下者小富即安，中者强踩他人出头，上者后天下之乐而乐，商场即战场，千百
个迷宫只有一个出口，那就是胜利。
干干净净做人，明明白白做事，才是商人本份。
镜的功用，可以把远的拉近，可以把小的放大；可以看清自己，可以洞察他人；以人为镜能够明得失
，以史为镜可以知兴衰。
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