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前言

在经济发展越来越迅速、竞争越来越激烈的今天，无论是商人，还是一般人，都能切身感受到所置身
的社会和周围的环境正在发生着日新月异的变化。
一般说来，商人在经商时应时刻谨记把利益放在第一位。
做生意就是为赚钱，赚钱是生意人的生存之本、创业源动力。
但是，世间经商的人成千上万，为什么有的人能够赚得盆满钵满，而有的人却亏得血本无归，甚至因
诈骗犯罪而入狱？
面对无限商机、巨大的市场，为什么有的人可以发大财，而有的人却倾家荡产，一事无成？
同为生意人，商海中的竞争和鏖战同样激烈，但得到的结局却是大不一样，如果要问这之间的区别，
你知道是什么吗？
相信大部分人会满怀自信地回答：做生意有什么难的，不就是买卖吗？
买进、卖出，赚取之间的差价，仅此而已。
其实，归根结底，造成差别的最重要的原因就是这个生意人是否有“心机”。
生活中，我们常听到这样的评论“这个人心机太重”，或者是“这个人太缺心眼”。
无疑，人们对“心机”往往是以冷眼相待，或者把其看成是一个贬义的词语。
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内容概要

没有心机，商机也无从谈起；没有心机，只会被对手吞并，心机是智慧的流露，也是自我保护的必要
手段。
商机在于心机，心机是商机得以实现的保障。
    这是一个充满竞争的世界，“物竞天择，适者生存”的法则在商场里体现得更加淋漓尽致。
商场如战场，既残酷激烈又让人捉摸不透。
要想在尔虞我诈的商场中战胜对手，斩获商机，取得成功，你就不能不用“心机”。
心机助你走上一帆风顺的财富路。
    本书从寻找合作伙伴、社交关系、谈判、说话、谋略、借势等多个方面，详细地阐释了心机和商机
的关系以及心机对商机的重要性。
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章节摘录

6.不能与之合作的三种人既然要在一起合作共事，就要精诚合作、齐心协力、共渡难关、一同发展。
合作需要坚持，更需要相互信任。
大千世界，芸芸众生，每个人都有可能成为你下一个合作伙伴。
选对了合作伙伴，就能相得益彰，发挥各自的最大力量形成合力；选错了合作伙伴，各怀鬼胎，一切
合作只会以“鸡飞蛋打”而告终。
其实，合作前本来是朋友一场，你浓我浓；合作后，朋友没得做还弄成一对过路客，冤家路窄。
这样的合作还不如不合作。
每个人都不是三头六臂，总有力不从心的时候。
凭一个人的力量是成不了大事的，凭一批人的力量，只要同心，就可以撑起一片阳光。
 ，一个人的事业要发展，就避免不了与他人合作。
如果合作彼此互补相融，那对方就是你的一位贵人，如果合作彼此心怀鬼胎，那对方就是你的一位克
星。
为了寻找商机，成就一番事业，我们有必要去分析一下哪种人不适应合作，跟他们合作会带来什么坏
处。
具体而言，下面的三种人最好不要与之合作：（1）眼高手低、耐心不足型一些人不甘心替别人当员
工，再加上筹措一笔资金也不太困难，于是便有了自己当老板的念头。
他们认为，只要有钱做生意是最简单的事情；只要自己往靠背椅子一坐，自有手下的人替他效命卖力
。
他们认为，有钱能使鬼推磨。
听起来，他们的想法一点也没有错，只要你肯出高薪，不怕请不到人才，但是请来的人才如何用，这
才是决定你够不够资格当老板的关键所在。
没有合伙之前说起创业来豪言壮语，信誓旦旦，发誓要干出个名堂来。
一旦进入实质性的运作，需要投入艰苦的劳动时，需要长时间的努力时，就没有往日所说的那种干劲
了，或是得过且过，贪图享乐；或是工作没有主动陛，平日在单位上为别人干事时应付了事的那一套
坏习气就出来了。
一般情况下，这样的人本身贪图享乐，不能从事艰苦复杂的创业工作。
但现在每月的收入不足以维持消费水平，看到当老板的很神气，出入有小车，高档宾馆常来常往，应
酬时灯红酒绿，轻歌曼舞，于是便想自己当老板。
他们只看到了成功后的享受和荣耀，却看不见创业的艰辛，眼比天高，心比山大。
很多受过良好教育、家庭环境也很不错的人，最容易成为眼高手低、耐心不足型的人。
他们没有受过多少生活的磨难，没有经受过创业的挫折，不懂得创业的艰辛，自以为当老板容易，做
生意没那么难；一旦需要投入艰苦的工作，连续长时间的努力时，便显露出眼高手低，耐心不足。
（2）自以为是、刚愎自用型三国时代的马谡自认为从小熟读兵书，深知用兵之道。
在守街亭时不听副将王平的劝阻，执意要把营寨建在高山之上，结果被魏军团团围住，几次突围都没
有成功，加上水源被拦截，军心动摇，终被魏军击败，街亭失守。
面对魏军的长驱直人，幸亏诸葛亮大智大勇，上演了一出空城计，方才转危为安。
马谡的错误造成街亭失守，军纪不容，诸葛亮不得不挥泪斩马谡。
从此，马谡一直就成为自以为是、刚愎自用的典型代表。
一些人自认为自己比别人聪明，分析力比别人强，听不进不同的意见，总以为自己的观点与看法是最
好的。
当别人对他的一些观点或看法提出不同的意见时，他常认为没有必要进行修改。
对别人的意见或建议，轻易地给予否决，自己又提不出更好的方法来。
思维方法是以偏赅全，以点概面，偏激、固执，不易与人合作。
这样的人当然不能与之合伙。
（3）好话说尽、食言而肥型人人都说：“无商不奸”。
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商人大多很聪明，要想跟他们合作成就大事，就要了解其真面目，揭开其复杂的一面，剥开其千变万
化的争利手段，既做到不害人，也不能被他人利用欺骗。
一些人仗着自己有一点小聪明，自以为对商场的人情世故懂得比别人多，因而“走火入魔”，认为商
场就是人骗人的地方，总想在与别人合作中多捞一点，多占别人一点便宜。
于是，他们在与别人的合作中对合伙人没有半点诚意，把对方当成傻瓜，想自己的利益时多，想别人
的时候少，斤斤计较个人得失，总想自己多占一点，少做一点。
对于这类人，不能与之合伙。
这种类型的人都有一个共同的特征，那就是能屈能伸，就像蚂蟥一样，要与你合作或有求于你时，他
的舌头如同蚂蟥咬人时的身体蜿蜒摇动，说话时音调动听极了，这就是所谓好话说尽。
一旦目的达到，过去所说的话都忘得一干二净，完全站在自己的利益上打算盘，这就是所谓食言而肥
。
照这样的说法，没有人愿意与他们合伙做生意，但事实上这类人又常常得逞，原因到底在哪里呢？
因为这类人有很大的欺骗性，在实际生活中不容易对他们进行甄别。
他们的一大“法宝”就是遇到人们的责难和质问时，能说出一大堆理由来解释，连拍带哄，说得你有
脾气都没法说出来。
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编辑推荐

《多点心机多个商机》：心机是一种眼光 是一种谋略
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