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前言

　　前言　　商業的智慧膠囊　　這是一個“無商不在”的時代，也是一個經濟主導萬事的時代。
　　商業時代，交易是激烈競爭下的生存本質，聰明的交易，才有贏家的結果。
如何每一次的交易中取得勝利的先機，不輸的籌碼，又如何在詭譎多變的商戰中、職涯裡，屹立穩存
？
如何商業團隊的整合中，建立最高戰力？
這是商學院一再研究的課題。
　　當哈佛商學院提出「案例研究」的觀念，希望從實際商業案例的剖析中，找到足啟來者的經驗值
時候，就成了商界風行景從的學習觀念。
而另一方面，各種商業理論與工具的提出，並未因此式微，所有的學界、產業界提出的各項學理與實
例都讓“商業學”的面貌益發複雜。
商業學領域，原本就是一所永遠無法取得畢業證書的大學，原因是，變數太多、可控性太低，今日之
成，或許就種下明日衰敗之因。
因此市場淘洗之快，常讓業者惴惴不安。
　　例如，20世紀初期的美國前一百大企業，而今僅剩16家。
1970年財星五百大企業，到了1980年代高達1/3不復存在，而1980年代財星五百大企業中，高達230家不
在名單之上。
幾乎是一半的比率。
所以它告訴我們，規模與聲譽都不足以令公司長治久安。
商業環境變化之鉅，著實非常驚人。
　　《追求卓越》這本書的作者華特曼和畢特士，曾經在80年代初期提出，「美國現在的問題是，我
們太迷信管理工具，這掩蓋了我們明顯忽視管理是個藝術的事實。
」這是一句重要警語。
商業講究管理，無論是涉及哪種商業層面的管理，但重要的是，商業確實不是由數字堆砌出來的「數
學管理」，而應該是如華特曼和畢特士所說的，管理是項藝術，既是藝術，就是哲學。
商業若是哲學，哲學就不能脫離人的思考、情緒、與人性，於是當我們從人的角度切入理解的時候，
才會發現，其實管理或者說商業的競逐成果，往往是因人而異的，即使使用的是同一套制度或是管理
工具。
　　很多商場有成者，可能具有不同的思考、或者有獨特的人格特質，而使得他在某一時某一地，取
得了經營的績效。
這些殊勝的個人案例，就成了我的商場生涯中，長年保持吸收與記載的對象。
我是個愛好閱讀者，每年平均閱讀200-300本的書籍，每一本書的閱讀中，我一定會紀錄下睿智的觀念
、精采的橋段、以及領導者決策時的重大思維，這些案例對我的職場生涯發生過莫大的幫助。
今天我已從商場退休，但對啟發性的個人故事興趣依舊不減，也期盼能累積更多的智慧，藉以自我提
醒與提升。
　　出版書籍對我是偶然的機緣，特別感謝御出版公司張發行人的敦勉，經他的多次建言，我決定將
這些多年閱讀所記錄下的故事筆記，公開分享給讀者，期能智慧薪傳、以書益智，真正成為張先生期
許的“智慧膠囊”功能：即每一篇的閱讀都能有所增益，並能以短篇書寫型式，裨益讀者的效率理解
與吸收。
　　書中各篇故事均來自我的閱讀所記錄，而非網路上的整編集結，相信這是絕無僅有的罕見商業書
籍，也是高知識含量的書籍，閱讀是最聰明的交易，透過書中這些前人的智慧，能幫助所有商場與職
場的讀者，在無商不在的時代，經由觀摩思考，從而內化成自己未來競爭的利器。
　　Don McDoheu 寫于飛歐途中　　　　　　　　　　　　　　　　
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内容概要

　　本書涵蓋多元面向　　◆　一流的企業領袖：比爾蓋茲、麥可戴爾、錢伯斯、稻盛和夫、菲奧莉
納、賈伯斯、李嘉誠、傑克威爾許、松下幸之助、盛田昭夫、鈴木敏郎、玫琳凱等。
　　◆ 一流的世界企業：微軟、戴爾電腦、蘋果電腦、路易威登、萊雅集團、日本7-11、思科系统公
司、星巴克、沃爾瑪、宜家、麥當勞、迪士尼、麥肯錫公司、耐吉、IBM等。
　　◆ 一流專家學者：彼得杜拉克、大前研一、神田昌典、帕克?慕羅、詹姆斯?柯林斯、傑利?薄樂斯
、麥可波特、阿爾溫托夫勒等。
　　◆ 最多元商業學：管理學、人才學、行銷學、領導學、物流學、趨勢學、電子商務、品管學、客
戶學等。
　　◆ 最多議題觀念：連鎖經營、併購、商業模式、商業謀略、創新模式、創業思考、展店模式等。
　　總編輯筆記　　「這是一本極為罕見、蘊藏高知識含量的絕佳書籍。
我們常說，一本書可以留下一個智慧。
那這本書留下的，會是150個智慧。
」　---總編輯的話　　【前言】商業的智慧膠囊　　這是一個“無商不在”的時代，也是一個經濟主
導萬事的時代。
　　商業時代，交易是激烈競爭下的生存本質，聰明的交易，才有贏家的結果。
如何每一次的交易中取得勝利的先機，不輸的籌碼，又如何在詭譎多變的商戰中、職涯裡，屹立穩存
？
如何商業團隊的整合中，建立最高戰力？
這是商學院一再研究的課題。
　　當哈佛商學院提出「案例研究」的觀念，希望從實際商業案例的剖析中，找到足啟來者的經驗值
時候，就成了商界風行景從的學習觀念。
而另一方面，各種商業理論與工具的提出，並未因此式微，所有的學界、產業界提出的各項學理與實
例都讓“商業學”的面貌益發複雜。
商業學領域，原本就是一所永遠無法取得畢業證書的大學，原因是，變數太多、可控性太低，今日之
成，或許就種下明日衰敗之因。
因此市場淘洗之快，常讓業者惴惴不安。
　　例如，20世紀初期的美國前一百大企業，而今僅剩16家。
1970年財星五百大企業，到了1980年代高達1/3不復存在，而1980年代財星五百大企業中，高達230家不
在名單之上。
幾乎是一半的比率。
所以它告訴我們，規模與聲譽都不足以令公司長治久安。
商業環境變化之鉅，著實非常驚人。
　　《追求卓越》這本書的作者華特曼和畢特士，曾經在80年代初期提出，「美國現在的問題是，我
們太迷信管理工具，這掩蓋了我們明顯忽視管理是個藝術的事實。
」這是一句重要警語。
商業講究管理，無論是涉及哪種商業層面的管理，但重要的是，商業確實不是由數字堆砌出來的「數
學管理」，而應該是如華特曼和畢特士所說的，管理是項藝術，既是藝術，就是哲學。
商業若是哲學，哲學就不能脫離人的思考、情緒、與人性，於是當我們從人的角度切入理解的時候，
才會發現，其實管理或者說商業的競逐成果，往往是因人而異的，即使使用的是同一套制度或是管理
工具。
　　很多商場有成者，可能具有不同的思考、或者有獨特的人格特質，而使得他在某一時某一地，取
得了經營的績效。
這些殊勝的個人案例，就成了我的商場生涯中，長年保持吸收與記載的對象。
我是個愛好閱讀者，每年平均閱讀200-300本的書籍，每一本書的閱讀中，我一定會紀錄下睿智的觀念
、精采的橋段、以及領導者決策時的重大思維，這些案例對我的職場生涯發生過莫大的幫助。
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今天我已從商場退休，但對啟發性的個人故事興趣依舊不減，也期盼能累積更多的智慧，藉以自我提
醒與提升。
　　出版書籍對我是偶然的機緣，特別感謝御出版公司張發行人的敦勉，經他的多次建言，我決定將
這些多年閱讀所記錄下的故事筆記，公開分享給讀者，期能智慧薪傳、以書益智，真正成為張先生期
許的“智慧膠囊”功能：即每一篇的閱讀都能有所增益，並能以短篇書寫型式，裨益讀者的效率理解
與吸收。
　　書中各篇故事均來自我的閱讀所記錄，而非網路上的整編集結，相信這是絕無僅有的罕見商業書
籍，也是高知識含量的書籍，閱讀是最聰明的交易，透過書中這些前人的智慧，能幫助所有商場與職
場的讀者，在無商不在的時代，經由觀摩思考，從而內化成自己未來競爭的利器。
　　Don McDoheu 寫于飛歐途中
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作者简介

　　商業人文書籍作家　　加拿大籍華人　　擔任過多家企業領導者，　　現為獨立產業觀察者。
　　第一本書籍問世後，媒體邀訪索書不斷，引起熱烈迴響。
　　鑽研領域主要包括：宏觀趨勢、成功學、文創產業。
　　著有《217/242：發現致富的必然率》
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章节摘录

　　引言　同行，未必是真正的競爭對手。
當眼界不同的時候，鎖定的假想敵也會不同，而「對手不同，決定企業的不同格局」我在筆記本上這
麼寫道。
　　如何界定對手—蓋茲的觀點　　多年前我從刊物上讀到一則小故事，很令人深刻，時時放在我的
心裡。
這是富比士雜誌〈Forbes〉的發行人李奇．卡爾葛〈Rich Karlgaard〉所披露一次與比爾蓋茲的對話。
　　卡爾葛有一回與蓋茲兩人同搭飛機，飛行中，他突然問蓋茲，「你最擔心的競爭對手是誰？
」蓋茲回答的是「高盛〈Goldman Sachs〉」。
這個答案令他驚訝。
　　卡爾葛心想這是獨家新聞嗎？
難道軟體鉅子要「跨足金融業？
」他問蓋茲。
　　「不是」蓋茲說，「我指的是人才的競爭，軟體業是攸關於腦袋的事業。
微軟必須要贏得腦袋的爭奪戰爭。
我不擔心蓮花公司〈Lotus〉、或是IBM。
因為聰明的人才，寧可為微軟效力。
」他的認為是，競逐人才的嚴厲對手，是像高盛或是摩根史坦利〈Morgan Stanley〉這類頂尖的金融業
者。
　　【結論】許多企業領導人總是經爭的對手，放在同業的身上。
但被雜誌披露的比爾蓋茲這篇小故事，顯示出一流企業家的想法確實不同，蓋茲不以為對手是來自軟
體同業，而是真正能夠吸引人才的企業，才是可怕的對手。
不只微軟，所有企業都在搶人才，因為人才是最重要的資產。
　　【內容試閱二】　　引言　　面對拒絕與打擊，你會顧影自憐，還是迎面反擊？
那方法呢？
這是我非常非常欣賞的一則故事，證明了布蘭森這人，真是個商業奇才。
　　布蘭森的商業奇思　　在我的筆記本裡有著這樣一則故事，每次翻閱到此，總會讓我心生突破困
境的力量，感到方法真是人想出來的。
　　1984年創立的維京航空，如今是英國第二大國際航空公司，並連續多年獲得「年度優良航空公司
」的榮譽；但這間公司也曾受挫於不景氣，只為了想融資1,000萬美元加裝機上設備而四處碰壁。
當時，維京集團老闆理查．布蘭森（Richard Branson）想要在維珍航空公司的經濟艙上提供椅背上的
影片娛樂，好增加賣點，提高客戶服務，當然也因此可強化了維珍航空作為業界創新者的角色。
然而因為當時的經濟不景氣，布蘭森在他的自傳—「維珍旋風」〈Losing my virginity : how I’ve had fun
and made a fortune doing business my way〉中提到，他找不到銀行來融資一千萬美金好整修維珍的飛機
。
許多經理人在這個時候多半會放棄，然後怪罪經濟環境不好借不到錢；但是，布蘭森想出另外一個解
套的方法。
　　一千萬美金不是小數字，但要怎麼找錢呢？
　　布蘭森打電話給當時波音公司〈Boeing〉菲爾?康迪特〈Phil Condit)問道：「如果我向你買十架新
飛機，你願意在椅背上『加裝』影片娛樂系統嗎？
」當時可能因為經濟景況不好，所以根本就沒人訂購飛機。
因此，聽到提議的波音公司，當然非常樂意接受這樣的條件。
而布蘭森又接著打電話給空中巴士〈Airbus〉洽談條件。
兩家航空公司自然得競相提供更好的條件來博取布蘭森這位大買家的青睞。
　　聰明的布蘭森以“買大送小”的想法，成功地為飛機椅背上的影片娛樂解了套。
分析起來，以當時的經濟環境，布蘭森沒有辦法為影片娛樂系統舉債融資到一千萬美金，但對他來說
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，好吧，既然銀行不借我錢，那我索性就以更大的買賣來包裝。
這樣一來，一千萬美金霎時間就變成一小部分的錢而已，相對購買飛機的金額來說，娛樂設施顯得微
不足道。
買飛機，送椅背後的娛樂影片，對亟需訂單的波音公司來說，是非常樂意之舉。
而後來布蘭森更宣稱，他購買這批飛機價格之低，空前絕後。
聰明的他以更高的視野與作法，不只解決了融資障礙，還提升高維珍航空的競爭力。
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