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内容概要

创业，无疑是当今最红火的词语，创业环境、创业时代、大学生创业⋯ ⋯类似的词语时不时地响在我
们的耳边。
 　　创业的诱惑自然是多多的：能掌握自己的命运；能按自己的节奏工作；能因出色的工作而赢得尊
重、威望和财富；能体会到为社会提供就业机会、为国家创造财富的自豪感等等。
 　　但是，不要认为美国的比尔·盖茨、中国的陈天桥轻而易举就成功了，就认为下一个该致富的就
是自己。
这个世界渴望成功赚大钱的人太多，但有钱人毕竟是少数，更多的人还只是有一个饭碗而已。
那么，创业者如何能够幸运地成为那少数的成功者呢?在MBA创业案例满天飞的时代，创业者不妨将
目光转向自己的老祖宗，从中国古代的兵家谋略中去选择创业的智慧。
 　　战争作为人类的一种暴力对抗形式，蕴含着计谋、策划、指挥、组织、协调、督导等管理要素。
因此，从某种意义上说，战争是人类最富有技巧的竞争行为和特殊的管理行为。
对于战争的研究，我们的祖先是最有发言权的。
中国几千年流传下来的兵书战策、五经七略之类的谋略典籍，对世界的影响是无可估量的。
《孙子兵法》得以世代流传和广泛推崇的根本原因就在于其对战略战术的精辟论断与胜敌的谋略。
《孙子兵法》突破了兵书的范畴，在当今被广泛地应用于诸多领域，尤其是在市场竞争中，孙子的竞
争思想为众多的企业家所认同和运用。
　　日本企业家中，许多人都把《孙子兵法》作为商战指南。
他们认为，采用中国兵法指导企业的经营管理，远比美国的企业经营管理理念更合理有效。
日本麦肯齐公司董事长大前研一写了《孙子对日本经营管理产生的影响》一文，指出日本企业之所以
能战胜欧美企业，原因就在于日本采用了中国兵法指导企业的经营管理。
他在《战略家的头脑》一书中，大量引证《孙子兵法》的内容，宣称《孙子兵法》是日本企业的“经
营教科书”。
 　　商场如战场，创业就像打仗。
无论是《孙子兵法》、《三十六计》，还是《将菀》、《百战奇略》，其中所揭示的战争原则，是完
全可以用于指导商业竞争的。
比如脍炙人口的“知彼知己，百战不殆”、“先计后战”、“ 有备不败”、“顺天、因时、依人”、
“兵贵神速”等等。
 　　战争与商业的本质都是竞争。
在现代商业的战场中，在创业的道路上，只要创业者善于挖掘、肯于挖掘、勇于挖掘，一定能从中国
古代兵法中汲取智慧的力量，并赢得真正的胜利。
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Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<创业兵法-成功创业者的8堂兵>>

章节摘录

书摘得人心者必发达    诸葛亮在兵书《将菀·审因篇》中说：“夫因人之势以伐恶，则黄帝不能与争
威矣。
”意思是，如果能顺应百姓的心愿来征伐邪恶势力，就是黄帝也不能与这样的行为相比。
    这句话论述了用兵原则，就是要顺应时势，师出有名，按现在的说法，就是要打正义的战争。
    师出有名，打正义战争，才能得到群众的拥护。
这其实说的是一个古老的道理——得人心者得天下，这是中华五千年历史无数次王朝更替证明了的铁
的规律。
对于一支军队、一个王朝来说，最大的制胜法宝就是——民心!对于创业者来说，最大的人缘就是消费
者，能够得到顾客的信任与支持，创业成功也就不难了。
        不黑的黄光裕    在北京，一名从安徽农村来的妇女，没什么文化，起初给人当保姆，后来在街头
摆小摊儿卖胶卷，她认死理，一个胶卷永远只赚一角。
结果却是生意越做越大，后来她开了一家摄影器材专卖店，每个胶卷还是只赚一角钱。
像市场上一个柯达胶卷卖23元，她进价16元，卖16元l角，有人嫌零钞麻烦，给她17元钱，她非追着人
家找回9角。
    俗语说“杀头的生意有人做，赔钱的生意没人干”，这名妇女不是活雷锋，她依然是个想赚钱的商
人，而且还是赚了不少的钱，因为她的销售量大得惊人。
    还有一个砂石老板，同样没有文化，也绝对没有背景，但生意却出奇的好，．而且是多年长盛不衰
。
他的秘诀其实也很简单，就是与每个合作者分利的时候，他都只拿小头，把大头让给对方。
如此一来，凡是与他合作过一次的人，都愿意与他继续合作，而且还会介绍一些朋友，再扩大到朋友
的朋友，也都成了他的客户。
人人都说他好，因为他只拿小头，但所有人的小头集中起来，就成了最大的大头，他才是真正的赢家
。
    两个半文盲者在人精成堆的生意场上，竟然打败了众多的竞争对手，听起来真是天方夜谭。
然而，稍加思索，就会觉得他们的胜利是理所当然的，因为他们赢得了诚信，赢得了人心。
    “人无横财不富，马无夜草不肥”。
这话几乎尽人皆知，其实，“横财”也应理解为“恒财”。
“恒财”指的就是源源不断的收入来源。
    所有的创业者想的当然是能做得越长久越好，真正的商人是不会做一锤子买卖的。
就是类似倒卖古董的那些“三年不开张，开张吃三年”的生意，也肯定希望拥有“恒财”。
那么，如何才能拥有“恒财”呢?看看中国内地的新首富黄光裕当初是如何做的。
    17岁的时候，黄光裕就与哥哥到内蒙古一带做生意，如今，身为国美电器有限公司总经理的他成了
中国内地的首富。
    黄光裕最初是做家电批发的，广东老家商行林立、竞争激烈，他觉得生存余地太小，就一口气向北
，一直跑到内蒙古。
内蒙古很大，黄光裕转悠了一年，没做成多少生意，却从内蒙人的厚诚人格中学到了赚钱的窍门。
    1987年春节前，他从内蒙古转道北京回汕头的家里过年，因为春运车票紧张滞留了几天。
闷着没事，他就在北京城里逛电器行，遇到和气的店员、老板，就试着联系点业务。
凭着厚诚人格，黄光裕不“黑”不该赚的钱，把利润最大限度地让给客户。
连黄光裕自己也没料到，3天逛下来，竟然得到了100多万元的订货单，真是喜从天降。
黄光裕由此感到自己摸到了生意的窍门，也摸到了财富的大门。
    转过年来，黄光裕与人合资在北京宣武区的牛街创办国美电器商行。
他进最好、最俏的货，卖的却是北京市最低的价，没过多久，京津一带的同行们都知道了牛街有个不
“黑”人的黄光裕。
黄光裕凭的是厚诚，搏的是信誉，做的是买卖。
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他的批发业务一日千里、蒸蒸日上。
    一年之后，他又干起了零售业。
零售业比批发业琐细，竞争也更加激烈，各家电器商行老板挖空心思招徕顾客，各有各的高招儿。
黄光裕任凭商海变幻，仍然抱定自己的老主意，扎扎实实地搏信誉。
而且这一次，他是比先前更厚诚了，居然自己设起了“维修站”，只要是他店里卖出去的商品，都可
以享受他的“亚华电器服务中心”的售后服务。
    《孙子兵法》上说“欲攻其身，先攻其心”，黄光裕就是以“不黑”的朴实方法，赢得了顾客的心
，因此迅速地腰缠百万，掘到了第一桶金。
    250定律    250定律?这个名字虽然听起来别扭，但却是一个关于商家如何赢得市场的普遍法则，这是
美国著名推销员拉德在多年的商战中精心总结出来的经验之谈。
    具体内容是：每一位顾客身后，大体有250名亲朋好友。
如果你赢得了一位顾客的好感，就意味着赢得了250个人的好感；反之，如果你得罪了一名顾客，也就
意味着得罪了250名顾客。
这一定律有力地论证了“顾客就是上帝”的真谛。
    由此，创业者可以得到如下启示：必须认真对待身边的每一个人，因为每一个人的身后，都有一个
相对稳定的、数量不小的群体。
善待一个人，就像拨亮一盏灯，会照亮一大片。
    “顾客就是上帝”这一说法，在中国古代商家那里是“顾客乃养命之源”。
他们认为，商号的兴衰盈亏，全都要靠顾客，唯有得到顾客的信任与扶持，才会有店铺的兴盛与发展
。
    瑞蚨祥非常重视员工对顾客的态度，在这方面的要求是十分严格的。
瑞蚨祥规定，无论是什么季节，无论春夏秋冬，所有售货先生都要求一律穿长衫，不能吃那些会发出
异味的食物，如大葱大蒜之类。
不准在顾客面前摇扇子，对顾客要谦逊、温和、忍让、礼貌，不得与顾客吵架，不准聊天、不准吃零
食、不准吸烟等等。
    瑞蚨祥还要求员工在顾客进门时，先由四个年纪较大的员工拉开大门，笑脸迎接，然后由售货员上
来请坐、看茶，根据顾客需要送上商品，顾客要不要都没关系。
售货员对想买布而又拿不准主意的顾客，要先询问清楚顾客是自己买的还是代人买的，然后多拿些样
品供顾客选择，耐心解释，不厌其烦，直到令顾客满意为止。
    买卖成交时，如果需要找补零钱，也要把钱整齐地放在柜台上，不准直接地交到顾客手中。
成交之后，要先检查一下绸布有无残损，还要当着顾客的面量好尺寸。
他们采取“买布放尺”的策略来吸引顾客，所谓“买布放尺”，就是顾客到瑞蚨祥买布，买一尺给一
尺一寸，买一丈给一丈一尺，这种做法，为瑞蚨祥招徕了大批购买力不高的普通顾客。
在确保无误之后，才让顾客放心离开。
    瑞蚨祥还十分强调“来者即是客”这一点，对那些到店里来，但还没有下决心买货的顾客，只要是
来店里看了一看，售货先生都热情接待，不会怠慢，要给他们留下好印象。
对那些货比三家的顾客，也百问不厌，细致耐心，引导他们促成交易。
对那些享受了周到服务之后仍然一点东西也没买的顾客，也不会表现出不满和冷淡。
临别时，仍热情地说：“欢迎下次再来。
”无论如何，都会使每一位顾客满意而去，下次再来。
    瑞蚨祥从各个方面要求员工尊重顾客，尽量留住每位来瑞蚨祥的顾客，即便是不购买商品，也让顾
客产生认同心理，下次需要购买的时候第一时间就会想到瑞蚨祥，这样就为瑞蚨祥带来源源不断的客
源，也带来更多的利润。
    晚清时，北京有个做朝靴很有名的商店“内联升”。
他们对顾客的尊重则是表现在建立顾客档案、揣摩顾客心理，并提前做好准备，因此将生意越做越火
。
    有一次，一位有权势的人派仆人来内联升买鞋，由于这个人的脚型特别，所以一时没有合适的鞋，
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仆人很是不高兴。
“内联升”老板赵廷赶快按照他带来的鞋样，赶制了一双，并亲自送到邸府，事后这位有权势的人付
了一笔相当可观的钱。
  过后“内联升”的老板赵廷想：我为什么不把这些人所需鞋的型号和特点记下来呢?一来可以赚更多
的钱；二来也可以使他们不用现量脚样，就能在内联升买到合适的鞋。
如此一来，这些没时间测量脚样的“贵人”买鞋时，不是首先会想到内联升了吗?    于是，赵廷通过各
种关系，专门搜集了许多王公贵族、京都和外地官员所穿靴鞋的尺寸、样式以及他们的特殊喜好，编
成一本叫做“履中备载”的册子，像李鸿章等当年的达官贵人们的靴鞋尺寸，“履中备载”中都有详
细的记录。
所以以后这些“达官贵人”再需要靴鞋，只要派人说一声，要几双，什么材料的，内联升就可以根据
“履中备载”中的资料很快制作出来，使他们都十分满意。
    “履中备载”也为官场上那些善于钻营的人提供了方便，在他们向上司进献礼品时，一双款式讲究
、穿着舒适的靴鞋，又带有“连升三级”的吉祥话，往往可以博得上司的欢心，为他们升官晋级、飞
黄腾达疏通道路，而且这种“礼品”要比其他礼品“物美价廉”。
    因此，很快内联升就名声大噪，不仅在京的达官贵人喜欢购买内联升的靴鞋，外省一些官僚也成了
这里的顾客，使内联升靴鞋的销量大增，财源自然也随着滚滚而来了。
这当然也得意于内联生老板的尊重顾客，尊重每一位特定的顾客!    无论是上帝还是养命之源泉，或
者250定律，都说明了一个道理，顾客决定着创业者的财运。
因此必须要尊重顾客，对他们的服务要热情，态度要周到，只有顾客心里舒服了、满意了，创业者才
有更大的发展空间。
    P140-144
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编辑推荐

商场如战场，创业就像打仗。
无论是《孙子兵法》还是《将菀》等，其中所揭示的战争原则，都可以用于指导商业竞争的。
而战争与商业的本质都是竞争。
在现代商业的战场中，在创业的道路上，只要创业者善于挖掘、肯于挖掘、勇于挖掘，一定能从中国
古代兵法中汲取智慧的力量，并赢得真正的胜利——本书用兵法的智慧，为我们讲解了企业技巧的实
战宝典！
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