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前言

著名经济学家、诺贝尔奖得主布坎南说：“对21世纪的商人而言，头脑是最大的资本。
”中国商谚里更有“三年能学套好手艺，一辈子学不够的买卖人”之说。
多少生意人在追问：商界成功的秘诀在哪里？
事实上，当代商人企盼的秘诀并非遥不可及，它就掌握在商人自己手里。
从古至今，成功的生意人无不具有自己长期奉行的商经，他们有相同之处，也有独到之处。
正是这种商经，造就了他们不同寻常的大手笔，成就了他们伟大的事业。
在今天，经商成功与否，不只取决于一个人的智商，还直接受制于他的情商、财商。
只有具有过硬的综合能力和经验，才能笑傲商场，立于不败之地。
经商是一门很深的学问，经商不仅需要精明的头脑，更需要丰富的经验。
用智慧经商不是耍手腕，而是一种正确的思维方式、操作技巧和办事方法。
商场是浓缩的社会，商人也必然是社会中的人。
不管什么时候，生意人，首先是人，然后才有生意。
小生意在得利，大生意在得人。
不了解人，不理解人，就无法与人交往，不能同人做生意，也做不好生意。
所以说，做生意，其实是做人；生意场，其实是人场。
但从传统的观念来看，做人与做生意是两回事儿，做人要诚实，做生意则多变，以致有“奸商”之说
。
这是对生意的误解。
其实，大商不奸，他们做生意的信条是：诚实中不妨有些灵活，多变中不可丢失本分。
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内容概要

经商是一门很深的学问，不仅需要精明的头脑，更需要丰富的经验。
用智慧经商不是耍手腕，而是一种正确的思维方式、操作技巧和办事方法。
    本书通过经典的实例、翔实的分析、精辟的论述多层面地阐述了经商谋业需熟知的经验和策略，作
为一个成功商人需要具备的能力和素养。
    不管你是久经商场，还是初入商界，乃至尚未涉足，只要你有志于做一个成功商人，读完本书都会
让你受益匪浅。
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Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<做个不差钱的生意人>>

章节摘录

第1章 善于借力，才能把生意做巧借别人的鸡，生自己的蛋一个企业的发展，特别是在起步阶段，自
身资源是最贫乏的，这需要经营者具备整合社会资源的能力和雄才大略。
自身缺乏资源没关系，社会上具有最好的资源——最好的人才、最好的策划公司、最好的设计院等等
，为何不把它整合成自己的团队？
你不用，别人会用，甚至竞争对手会用。
刘邦所以能得天下，是他心胸的大度胜过了项羽：运筹帷幄敢用最智慧的子房，镇国安邦敢用最谋略
的萧何，打仗敢用最善战的韩信，甚至马夫也是用最勇敢的夏侯英。
如果子房、萧何、韩信等人为项羽或齐王、燕王所用，刘邦的下场可想而知。
通用汽车总经理斯隆曾说：“把我的财产拿走，但只要把我的人才留下，5年以后，我将使被拿走的
东西失而复得。
”这句话极其深刻地表明了借用他人之力的重要性。
一个人是否有实力不要紧，只要他善于用人，照样能干成一番大事业。
理查德·西尔斯原本是一个代客运送货物的小商人。
后来他开起一家杂货店来，专做邮购业务，即顾客通过邮件订货，他通过邮寄的方式发货。
由于资本太少，只能提供有限的几种商品，这样做了5年，生意仍无起色，每年只能做三四万美元的
业务。
他想，必须与人合作，借助他人的力量，才能把生意做大。
非常凑巧的是，当他萌发出合作的念头后，不久便遇到了一个理想的合伙人。
那是一个月色皎洁的晚上，西尔斯到郊外散步，突然远处传来了马蹄声。
不一会儿，一个骑马赶夜路的人来到西尔斯跟前，向他问路。
此人名叫罗拜克，想到圣·保罗去买东西，不料途中迷了路，此时已是人困马乏。
西尔斯把罗拜克请到他的小店中住宿。
当晚，两人谈得非常投机，于是决定合伙做生意，并成立一家以他们两人的名字命名的公司，即西尔
斯·罗拜克公司。
西尔斯有五年经验，罗拜克实力雄厚。
两人联手，可谓相得益彰。
合作第一年，公司的营业额达到40万美元，比西尔斯搞单干时增长了近10倍。
西尔斯和罗拜克都不懂经营管理，做点小生意还能支撑，生意大了就招架不住，两人都有了力不从心
的感觉。
他们决定寻找一个总经理，代替他们进行管理。
于是，他们就开始费尽心思搜寻人才，终于找到了一个合格的总经理人选。
这个人名叫陆华德，在经营管理方面很有一套。
于是，他们把公司大权全部授予陆华德，自己则退居幕后。
陆华德果然不负重托，接受任命后就兢兢业业地为公司效劳。
他发现，做邮购业务与传统生意不同，一旦顾客对购买的商品不满意，调换很困难。
如果不解决这个问题，很多顾客就会放弃邮购这种方式，公司的发展将受到很大阻碍。
为此，陆华德严把进货质量关，决不让劣质品混进公司的仓库，以保证卖给顾客的每一件商品都“货
真价实”。
那些厂商竟联合起来，拒绝向西尔斯·罗拜克公司供货，因为他们认为陆华德对质量的要求过于苛刻
。
这是一件决定公司前途的大事，陆华德拿不定主意，赶紧去找两位老板商量。
西尔斯从内心深处赞赏陆华德的做法，给他打气说：“你这些日子太辛苦了，如果能少卖几样东西，
不是可以轻松一下吗？
”陆华德受到鼓舞，更加坚定了严把质量关的决心。
那些厂商见抵制无效，担心生意被别的供货商抢走，最终不得不接受陆华德的质量标准。
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陆华德刻意追求质量的经营策略，使西尔斯·罗拜克公司因此声誉日隆，10年之中，它的营业额增长
了600多倍，高达数亿美元。
西尔斯作为一个外行，能够在短短十几年间，从一个微不足道的小商人，变成一个全美国知名的大富
豪，得益于他用人的成功。
他的用人手腕其实很简单：找到一个值得信赖的人，然后授予全权。
这正是用人的唯一诀窍。
俗话说得好：“好风凭借力。
”一个人在事业上要想获得成功，除了靠自己的努力奋斗外，有时还要借助他人的力量才能事半功倍
。
应用这种方法获得成功的手腕称为“借梯上楼”法。
对于想获得成功的人来说，这里的“梯”指的是他人的能力，如名人、亲戚、朋友、同学等的地位、
名望、财富或权力，而“楼”则是指你要获得的某种较为理想的目标。
王雪红就是这样一位借脑生财的成功者。
她善于通过对别人的经验进行借鉴综合，从而找到一条更好的道路，将企业引向一种全新的境界。
在男性为主导的高科技世界里，王雪红却开辟了一个自己的王国。
这位罕见的女创业家、投资家，在华人世界里几乎无人能出其右，即便在美国，也少见这样的女企业
家。
王雪红一手创立的台湾威盛集团，其2003年的年收入已突破600亿元。
从IC设计(威盛、威腾、威瀚)、半导体封装测试(立卫、威宇)、硬件制造(宏达、国威)，一直到资讯网
络(全达、建达、旭耀电通)，连高科技产业上、中、下游，她均有重兵部署，她的事业版图延伸到世
界各地，这几年在中国内地的发展尤其明显。
庞大的企业王国，使得才40多岁的王雪红多年蝉联台湾女企业家的首富。
虽然是台湾著名商人的女儿，早期创业也得到父亲的支援，但是王雪红早已跳出父亲的光环，自创新
局。
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编辑推荐

《做个不差钱的生意人:活学活用经商老经验》：知商规，识商性，通商路，认精商道，提升商智，敢
做商人。
一流商人是精明加厚道，二流商人是精明加精明，三流商人是厚道加厚道。
经商不仅仅是一种单纯的经济活动，还是一门复杂深奥的为人处世的学问。
做生意必须先做好人，两者不可截然分开。
商场上驰骋拼搏，屡战屡胜的能手，也必然是人情练达的行家。
《做个不差钱的生意人:活学活用经商老经验》从内涵到外在，从实力到技巧，从理论到实战，多层次
、多方位、多侧面地阐述了经商谋业的经验技巧、策略及素养，全方位多角度培养商人的综合能力。
通过翔实的分析、精辟的论述、经典的实例告诉读者成功商人最需要的是什么能力。
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