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前言

美国著名经济学家、诺贝尔奖得主布坎南曾说：“对2l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：同样是做生意，为什么有人挣钱，有人却赔钱？
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。
    生意经是竞争的艺术，也是降低成本的艺术。
有道是“生意场如战场”，精明的生意人往往像英勇善战的将军，会取舍有度地指挥并积累起自己的
财富。
    做生意是一门很深的学问，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。
    生意场是浓缩的社会，生意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，不能与人做生意，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。
    “一沙一世界，一叶一菩提”，一些看似微不足道的小生意，往往蕴含着商业世界最大的智慧。
任何一个生意人，只要他能在商业帝国里占据一席之地，哪怕是在某个地方的某个领域站稳脚跟，那
么他定然拥有属于自己的生意经。
此外，无论是网络还是店铺，都有独特的经营手段，只要经营方法得当，都能够作为摇钱树为你带来
滚滚财源。
    无论是做人还是做事都要讲究规则，做生意也不例外。
规则无疑是生意场上最具中国特色的人际交往模式。
在某种意义上说，它已经成为中国生意人心照不宣的成功潜规则。
一个不懂游戏规则的人会被视为“傻子”，只有洞悉这一成功潜规则，为自己赢得更多的朋友，才能
在生意场上立于不败之地！
    因为懂得生意之道，所以成就了古今中外一大批的生意大佬。
如我国古代的十大商帮，如今在世界上独占鳌头的犹太商人、美国商人、日本商人以及华商，还有巴
菲特、山姆·沃尔顿、松下幸之助、李嘉诚这些商界传奇人物，他们的生意经验同样可以成为生意场
上我们学习、借鉴的对象。
    那么，我们如何才能像这些财富达人一样，取舍有度地做好生意，进而积累起财富呢？
《生意经大全集》一书将为你构建一个广阔的生意世界。
本书试图借助丰富的经商案例，剖析生意场中成功人士的商业逻辑，解密创富者的成长基因，为读者
展示当代商界的财富圣经，追寻将生意做大做强的真相。
    想早日敲开财富之门，尽享生活之乐，并非难事，前提是你得准确把握住做生意的关节点，获悉睿
智的经商之道。
《生意经大全集》多角度、全方位地介绍了能招财滚滚的生意心经，引导你领悟做生意赚大钱的真谛
。
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内容概要

　　多少生意人在追问：同样是做生意，为什么有人挣钱，有人却赔钱？
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。
只有过硬的综合能力和经验，才能笑傲商场，立于不败之地。

　　想早日敲开财富之门，早日实现财富自由，并非难事，前提是你得准确把握住做生意的关节点，
获悉睿智的经商之道。
本书多角度、全方位地介绍了众多成功人士的生意心经，引导你领悟做生意赚大钱的真谛，让你走上
成就梦想的财富之路！
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　　一眼看穿对方的企图
　　选择生意伙伴一定要慎重
　　对对方言外之意要仔细斟酌
　　谨防被熟人“杀熟”
　第5章　方圆生意经
　　--方圆兼备，天下没有难做的生意
　　与人相处不能太死板
　　做生意要学会收敛锋芒
　　为人圆通不圆滑
　　退一步海阔天空
　　忍小气，谋大利，
　第6章　厚黑生意经
　　--做生意不能太“厚道”，懂点厚黑好经商
　　不做生意场上的“老实人
　　面子要厚，路会越走越宽
　　厚黑竞争：深藏不露，当狠则狠
第二篇　做生意的第二件大事是做事
　第7章　商宴生意经
　　--酒桌上交朋友，酒桌下成生意
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　　酒场上有交情
　　喝酒时要注意的规矩
　　酒桌上你应该说些什么
　　拒酒同样有技巧
　　如何做到得体的陪客
　　宴席上不能厚此薄彼
　第8章　礼仪生意经
　　--你的礼仪价值百万
　　记住陌生人的名字
　　小名片学问大
　　拜访客户的礼仪
　　恰当地称呼他人
　　注意握手的细节
　　得体的自我介绍体现个人修养
　第9章　推销生意经
　　--一买卖靠吆喝，生意靠推销
　　推销员的形象很重要
　　建立起你的推销信心
　　找到顾客购买的诱因
　　一定让顾客亲身体验
　　成交的技巧与方法
　　⋯⋯
第三篇 生意场中，八仙过诲各显神通
第四篇 生意的规则和潜规则
第五篇　向中外生意大佬学生意经
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章节摘录

版权页:第一篇做生意的第一件大事是做人第1章 做人生意经 先做人后经商，做生意就是做人香港的李
嘉诚经常说这样一句话:“未学经商，先学做人。
”做人是一门艺术，经商也是一门艺术。
人道和经商是不可分的。
一个人会不会做人，决定着其是否能够成功经商。
经商先做人商人分三种:只贪图利益的，充其量一辈子做一个小商人；能够看清市场的，只能做一个中
商人；而一个能把做人的原则放在首位的人，才能成为一代大商人。
做人之道与经商之道其实并不矛盾，相反，它们是紧密相连的。
天下最聪明的生意经是“做人重于经商”，也就是说，要经商必须先做人。
那些眼睛只看到钱，甚至企图靠坑蒙拐骗做生意的人，只可能赚一把是一把，永远都不可能把生意做
大。
而那些心明眼亮，懂得把做人的利害关系放在第一位，能够以诚待人的人，则会树立起自己的人格品
牌，把人格转化为无形的资产，最后成就一番大的事业。
经商必须先做人，做人首先要注重的就是道德与品格。
在经商过程中，“商德”是决定一个生意人能否成功的关键要素。
一个没有人格魅力的商人和企业家，是不可能受到别人的尊敬的，当然获得生意上的成功也就难上加
难了。
做人和做生意之间的关系是相辅相成的。
1933年年初，如日中天的美国加利福尼亚哈里逊纺织品公司，祸从天降，一场意外引发的大火，加上
易燃的纺织品原料，刹那间公司狼藉一片。
老板辛辛苦苦经营的家业几乎一夜之间化为乌有。
看到自己赖以为生的工厂不复存在，3000多名工人在哀叹之余忧心忡忡地回到家中，无一例外地等待
公司宣布破产的消息和领取失业救济金。
因为工人们都明白，作为董事长完全可以心安理得地申请破产，领取保险金后安享晚年。
然而感激过后，工人也纷纷开始了自己的求职生涯。
大家都明白，这场大火对公司而言简直是灭顶之灾。
因为，公司的董事长已经70多岁高龄了，如何能承受住这种沉重的打击呢？
怎么能再领导他们重新建厂呢？
    然而，就在此时，工人们又收到董事长发来的第二封信，要工人们再领取一个月的薪酬。
当时，美国正发生新一轮经济危机，就是没有这场大火，不少公司也无法再按时向工人支付薪酬。
在这种情况下，无事可做的工人居然还被董事长惦记着，还在始终如一地用自己的存款为工人发放薪
酬，谁能不为之感动呢？
这样的老板全世界能有几个？
所以，工人们自觉地走出家门，不约而同地回到工厂，像从前那样各司其职，整理废墟，擦洗机器，
联络货源，接洽业务，正如当时《基督教科学箴言报》描述的那样：“员工们使出浑身的解数，坚持
努力地工作，恨不得一天干25个小时。
”    看到在天灾面前工人们还能自愿地上班，没有一个退缩，其他老板不由得为之感动，纷纷伸出援
助之手。
在这种情况下，奇迹出现了，本应破产的哈里逊公司竟然重新运转起来。
    现在，美国哈里逊公司已经成为美国最大的纺织品公司，产品销至60多个国家和地区。
    同样是从天而降的无情大火，为什么多数企业都会毁于一旦，而哈里逊公司却能够置之死地而后生
呢？
不难想象，如果没有董事长令人敬佩的人格和信誉，工人们还会忘我地工作吗？
正是因为董事长关心工人、不让工人失业的这种义举，使得工人们在这场突如其来的火灾面前进发出
一种势不可挡的拼搏精神。
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此时此刻，工人们并不是仅仅为挣钱而工作，而是为了报恩，为了自己神圣的岗位。
所以，哈里逊公司日后成为世界企业的500强，自然也就不足为奇了。
    “要做生意先做人”。
只有人品端正，别人才能尊重你、帮助你，乃至于拥护你，从而才能成为生意上的伙伴。
德才兼备，首先要成为品德高尚的人，有才华才能称为真正的人才，否则品德不正，就无法得到客户
和员工们的信赖。
    决定那些在商界取得长久成功的人，是诚信、讲人情等最基本的功底方面。
    许多成功人士在谈及自己的提升或是人生最初起步的成功时，都把这些归功于自己乐于助人、亲切
随和的性格，也就是说，在任何可能的情况下去帮助别人。
    在李嘉诚的经商原则中，以善从商是始终不变的，因为他懂得唯有从善才会生意兴隆。
    李嘉诚终生难忘他一生中唯一的一次“饭碗危机”。
    他在茶楼跑堂时，有一天，一位生意人在大谈生意经，李嘉诚听得入迷，竞忘了侍候客人茶水。
待听到大伙计叫唤，才慌里慌张地持茶壶为客人倒茶，结果不小心把水洒到茶客的裤脚上。
    李嘉诚吓坏了，木桩似地站在那里，一脸煞白，忘了向这位茶客赔礼谢罪。
茶客是茶楼的衣食父母，是堂馆侍候的大爷，若是挑剔点的荼客，必会甩跑堂的耳光。
    李嘉诚进茶楼是顶一个小伙计的空缺。
该小伙计犯的是李嘉诚同样的过失。
该小伙计倒霉，那茶客是“三合会白纸扇”(黑社会师爷)。
老板不敢得罪这位“大煞”，逼小伙计下跪请罪，然后当即责令他滚蛋。
    、    李嘉诚深知不妙。
这时，老板跑了过来，正待斥责李嘉诚，不料那生意人茶客却为李嘉诚开脱说：“不怪他，是我不小
心碰了他。
，’    茶客走后，老板对李嘉诚说：“我知道是你把水淋了客人的裤脚。
以后做事千万得小心，万一有什么错失，要赶快向客人赔礼，说不定就能大事化小。
这客人心善，若是恶点，不知会闹成什么样子。
开茶楼，老板伙计都难做。
”    母亲知道后，说：“菩萨保佑，客人和老板都是好人。
”她又告诫儿子，“种瓜得瓜，种豆得豆”；“积善必有善报，作恶必有恶报”。
    李嘉诚后来再也没见过那位好心的茶客。
他成巨富后对友人说：  “这虽然是件小事，在我看来却是大事。
如果我还能找到那位客人，一定要让他安度晚年。
以报他的大恩大德。
”    知恩图报，以善从商，是李嘉诚商业生涯的准则。
即使后来在股市上要风得风，要雨得雨，李嘉诚始终恪守善意收购的原则。
他总会将刀光剑影化作和风春雨，皆大欢喜。
以至于有人戏称，要挫败李嘉诚的收购计划很简单，只要说一声“我不愿意”，李嘉诚绝对不会恶意
收购的。
    此外，李嘉诚一生所做的慈善义行不胜枚举。
    善心佛性为李嘉诚树立了良好的形象，生意滚滚而来。
正如他自己说，善是财源，善是财路。
    做生意，要牢记一点：人格操守是事业上最可靠的资本。
你的善良、诚实、信用可能会让你在经商过程中走些弯路，但是，只要你能坚持下去，它将会成为让
你生意兴隆的金字招牌。
    美国亨氏食品加工工业公司总经理霍金士先生有一天突然从化验鉴定报告单上发现，他们生产的食
品配方中起保鲜作用的添加剂有毒，虽然用量不大，但长期服用肯定对身体有害；如果悄悄在配方中
删除该添加剂，又会影响食品鲜度。
    此情一旦公布于众，定会引起同行的强烈反对。
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然而，他最终向社会宣布：这种添加剂有毒，对身体有害。
    随后，所有从事食品生产加工的老板联合起来，用一切手段攻击他，指责他别有用心、打击别人、
抬高自己，并且一起抵制亨氏公司的产品。
亨氏公司到了濒临倒闭的边缘。
    这场争论持续了四年，霍金士在快要倾家荡产之时，名声却家喻户晓，人们为他这种正直的品格所
折服。
公司的产品成了人们放心的热门货，亨氏公司在很短的时间内又恢复了元气，规模扩大了两倍，霍金
士一举坐上了美国食品加工业的头把交椅。
    由此可见，一个生意人拥有正直的品格多么重要。
公道、正直与诚实是成功所包含的要素，只有具备了这些美德，事业才能成功；倘若缺乏这些美德，
做生意投机取巧，是不可能做出轰轰烈烈的事业的。
    每一个生意人应该懂得：不管是做什么生意还是从事什么行业，都要保持善良、正直的品格，而且
应该不惜一切来保持这种品格。
无论面对多大的利益，无论面对多么难以抵挡的引诱，都应该相信，人格是一个生意人最大的财富。
    做生意，信誉重要还是产值重要？
在成功的商人眼中一定会选择前者。
如果单单为了暂时的生存，多做产值，不顾客户利益和市场信誉，甚至损害他们也在所不惜，这样虽
然可以一时多赚钱，但是名声损坏了，客户逃掉了，牌子砸掉了，还能继续赚下去吗？
    信誉是企业的一种形象。
奥康总裁王振滔特别注重通过故事、标语、仪式和象征等手段来树立员工的质量意识，通过这些手段
措施营造一种企业文化。
    有一次，因包装人员疏忽，误将一双不合格皮鞋包装入库，王振滔知道这一情况后，立即下令拆包
检查，可这双皮鞋已发往外地，他立即发电报给全国各地办事处，责令将这次所发的货全部退回厂部
，重新拆箱检验再发回。
这不仅增加了运费和人力，还耽误了季节，很多人对此不理解。
但正是因为很多人的不理解，使得这个故事在奥康广为传扬，至今这双鞋还放在企业形象展示中心。
    还有一个“一美元换来大订单”的故事。
    一次，奥康集团国际贸易部接下了意大利客商的总价值20万美元的订单，双方谈好产品单价为23美
元，并签订了购销合同。
但在产品投产时，奥康公司发现生产部门在核算成本时将皮料的价格算得过低，若按实际成本计算，
每双鞋的出口价格至少还要增加一美元。
当员工请示是否与外商洽谈加价时，王振滔表示：“既然签了合同，就是亏本了，这笔买卖也要做。
”消息传到意大利客商的耳朵里，他们主动提出在价格上增加一美元，但被王振滔婉言谢绝。
他说：“多赚一美元少赚一美元并不重要，重要的是我们要恪守信用。
”
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编辑推荐

　　懂一点生意场上的规则和潜规则，先做人后经商，做生意就是做人，三年能学套好手艺，一辈子
学不够的买卖人。
充满生意细胞的商人，赚钱机会无处不在、无时不在。
一分耕耘，一分收获；一分冒险，一分成就。
　　生意场是浓缩的社会，生意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。
　　因为懂得生意之道，所以成就了古今中外一大批生意大佬。
如我国古代的十大商帮，如今在世界上独占鳌头的犹太商人、美国商人、日本商人以及华商，以及巴
菲特、山姆·沃尔顿、松下幸之助、李嘉诚这些商界传奇人物，他们成功的经验可以成为我们拼搏于
生意场上所学习、借鉴的对象。
　　《生意经大全集》将为你构建一个广阔的生意世界。
本书试图借助丰富的经商案例，剖析生意场中成功人士的商业逻辑，解密创富者的成长基因，为读者
展示当代商界的财富圣经，探索将生意做大做强的不二法门。

Page 9



第一图书网, tushu007.com
<<生意经大全集>>

版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:http://www.tushu007.com

Page 10


