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《经商6道》

前言

　　前言　　当今社会是商品社会，市场经济，商机此起彼伏，竞争也无处不在。商界，没有硝烟的
战争愈演愈烈，一切就看你怎样施展本领，善用妙招，老谋深算，在竞争激烈的商场上异军突起。　
　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道，他们有相同之处，也有
独到之处。正是这种商道，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，才能
笑傲商场，立于不败之地。　　进入21世纪，国际经济形势变幻莫测。改革开放30年后的中国，经济
突飞猛进，市场形势日新月异，中国的商业文化与环境也是气象万千，商机稍纵即逝，生意场上的勾
心斗角更是扑朔迷离。现代的中国商人应该用开放的眼光审视中国的商业文化，以与时俱进的创新思
维适应中国的商业环境，这是中国商人必须学会的经商之道，也是世界商道的精髓。把握时代的脉搏
，遵循适合世界潮流的经商方式，既应知晓中国传统商业文化，又要牢牢掌握住国际经济形势，更要
标新立异，迈出新时代的步伐。紧随时代潮流的经商方式，结合源远流长的历史文化，传承着中国商
道的博大精深；几千年的经商实践凝聚成不同的经商方式。　　商术，是着眼于小利的具体挣钱方法
；商道，则是展示商业真谛的大法则。本书从内涵到外在，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。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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内容概要

《经商6道:成功商人必备的六种智慧》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。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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书籍目录

第1章  狼道：合作与竞争并重——经商敌友策略  一、合纵连横：一加一大于二    “新龟兔赛跑”的启
示    善于合作，共建双赢    同舟共济，互惠互利    千方百计与成功商人合作  二、广结人脉：一个好汉
三个帮    整理和利用好你手中的名片    乐善好施，收买人心    集中兵力，搞好政商关系    双赢——共损
不如共荣  三、抱团打拼：众人拾柴火焰高    培养团队合作精神    拥有自己的高效团队    学会提高团队
的凝聚力    精心设计，打造钢铁团队  四、出奇制胜：思路决定出路    人无我有，人有我新    敢为天下
先，永远做第一    转换思维，寻找赚钱的新路子  五、避实击虚：以己之长克敌之短    如何找到对手的
薄弱环节    在对手的薄弱处下手    击敌之短，打破垄断  六、精心布局：谋略决定成败    坚持做好一件
事    深藏不露，准时出击    胜算不失算，掌握主动权    知地取胜，择地生财第2章  狐道：造势与务实结
合——经商虚实策略  一、狐假虎威：背靠大树好乘凉    借势成势，立足商界    借张王牌为自己谋利    
借助家族势力谋发展    谋天地之势，逞自身之威  二、借船出海：借得东风好行舟    巧借别人的势    衬
托销售策略    顺势而为，趋势为王    争取投资人的三步策略  三、无中生有：虚张声势谋大利    在“虚
处”大做文章    以诉讼为名，行扬名之实    连环造势占市场    无中生有制造商机  四、精心谋划：谨慎
使得万年船    居安思危，未雨绸    慎重制定商业计划    不要感性决策    在稳健中求发展  五、诚信为本
：巧诈不如拙诚    重信用，积商誉    一诺千金，树诚立信    绝不失信于人    做生意一定要言而有信  六
、实事求是：脚踏实地行千里    务实表现商入的精明    创业计划要切实可行    把生意做实才能做大第3
章  鹰道：把握好快与慢的节奏——经商缓急策略  一、视觉敏锐：眼光犀利觅良机    有敏锐的嗅觉，
才能找到好机遇    细分市场寻找机会    善于在问题中发现机会    处处留意，财源滚滚  二、迅速行动：
抢占先机才能赢    机遇面前，抢字当先    快人一步，抢占先机    出手要快，速度创造奇迹  三、冒险精
神：置之死地而后生    既要敢想，更要敢为    化胆识为商机    坐失良机比冒险更可怕  四、审时度势：
把握时代脉搏    紧跟时代潮流    适应市场需求    瞄准市场空缺    适时调整经营方向  五、步步为营：稳
扎稳打永不败    积少成多，积小胜大    做事要按照顺序    生意是一步一步做大的    精于算计，步步为营
 六、永不放弃：三分天注定，七分靠打拼    屡战屡败，屡败屡战    做生意要有一种执著的精神    勤奋
是成功的支点    不放弃任何一个机会第4章  虎道：分清主次，领导有方——经商主从策略  一、当机立
断：看准了就要干    相信自己的判断    做生意要当机立断    经营中离不开果敢精神  二、先声夺人：引
起消费者的注意力    钱是“炒”出来的    好酒也怕巷子深    在宣传上下功夫    先入为主，夺人眼球  三
、以名求利：名气就是金钱    好名称是销售的催化剂    名气帮你把生意做大    动听的商标易于进入市
场  四、知人善任：会用人就是大赢家    用人之前先要会看人    举贤避亲，任人唯贤    知人善任，择人
任势  五、驭下有方：让下属心悦诚服    要善于和员工沟通    规章制度必不可少    赢得员工信赖    多角
度考察员工  六、主次分明：要懂得哪头轻哪头重    定位要准确，谋略要精明    捕捉自己需要的信息    
专心做自己擅长的生意    占领有优势的市场第5章  龙道：能升能隐，能大能小——经商进退策略  一、
以退为进：退一小步进一大步    有进有退，迂回有术    “屈伸”有道——经商之道    以守为攻，蓄势
待发  二、以小博大：从小处入手大处着眼    不舍小利，善于积累    买卖争毫厘，经商之奥秘    以小博
大，创造奇迹    小钱是大钱的祖宗  三、无孔不入：能赚钱就要干    伸出你的每一根触角    要有敏锐的
洞察力    在特殊需要中找到难得的商机  四、随机应变：变则通，通则久    利用环境变化获益    顺应时
势，把握大局    遇到死胡同，要学会变换思路  五、砍掉成本：不尽财源滚滚来    控制成本，员工有责 
  节约日常开支    对员工进行绩效考核    砍掉老板面子成本  六、开疆拓土：生意兴隆通四海    做大、做
强、做精    扩张要盯住消费增长点    用主业开辟新航道    深谋远虑才能做大第6章  人道：学会选择，懂
得放弃——经商得失策略  一、抛砖引玉：吃得完的亏，占不尽的便宜    先予后取，从长计利    它山之
石，可以攻玉    吃亏就是占便宜  二、趋利避害：利润最大化，风险最小化    把握时机，规避风险    学
会化不利为有利    趋利远害，告别风险    深谋远虑，防范危机  三、坐收渔利：坐享胜利果实    挑拨离
间，从中获利    浑水摸鱼，坐享其成    前人栽树，后人乘凉    “因利问斗”的妙招  四、放眼长远：学
会做长线生意    多想几步棋，胜算会更大    “远见”的价值    预测未来发生的事情  五、学会选择：没
有最好，只有更好    好时看坏，坏时看好    有舍有得，弃取之道    因人而异，方法有变  六、懂得放弃
：要学会见好就收    放弃不重要的事    适可而止，见好就收    取舍有道，有舍才有得
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章节摘录

　　第1章  狼道：合作与竞争并重&mdash;&mdash;经商敌友策略　　二、广结人脉：一个好汉三个帮
　　双赢&mdash;&mdash;共损不如共荣　　商场上最忌环环相报，你玩了我，我再玩你，最后两败俱
伤。结了的怨你肯用心去解，坏事反能变成好事。　　有这样一件事，让我们不得不佩服胡雪岩做生
意的肚量。　　为了浙江防务，胡雪岩曾建议王有龄向洋人购买洋枪，而且胡雪岩与洋人已经大体议
定每支二十五两银子（其中五两为中间人的&ldquo;好处&rdquo;费）上下的购进价格。不料想，浙江
炮局坐办龚振麟父子走了浙江巡抚黄宗汉三姨太的路子，横插了一杠子，以每支三十二两银子的价格
与洋人签了购买一万五千支洋枪的合同。　　听了这个消息，胡雪岩大为诧异。买洋枪本是他的提议
，如果试用满意，大量购置，当然是他经手来办，何以中途易手，变成龚家父子居间？而且一笔生意
，每支枪起码有十二两的虚头，一万五千支就是十八万两银子，回扣还不包括在内。　　以胡雪岩的
为人和性格，自然是不会听之任之的。胡雪岩与朋友嵇鹤龄、裘丰言周密谋划，上下疏通，由裘丰言
出面向龚家父子展开攻势，终于迫使他们就范，同意拿出五千支由裘丰言经手，每支三十二两的价格
不变，但他们只要每支二两的手续费。如果这样，就等于他们让出了五万两银子的好处。　　胡雪岩
认为不能要这五万两银子，因为这不是一笔小数，等于是剜了对方的心头肉，为了钱让对方记恨自己
划不来。事实上按当时的情况也已经得不到这五万两银子的好处了，因为以裘丰言经手的洋枪每支的
向上报价是二十五两，好处减半只有二万五千，除掉抚台衙门的一万，实落只有一万五。就这一万五
胡雪岩建议派作三股，裘丰言得两股，剩下五千给龚家父子，而自己和嵇鹤龄则分文不要，黄宗汉愿
意戴多少&ldquo;帽子&rdquo;随他自定。　　胡雪岩如此处理这桩生意也许会有人不理解。本来是自
己的生意，被人抢去如今再夺回来，从道理上讲，这笔生意的好处胡雪岩无论如何都是可以而且也应
该拿的。再说做生意就是为赚钱，到手的钱而且应该说还是该拿的钱却不拿，自然是让人不能理解。
但胡雪岩却有自己的道理，那就是钱要拿得舒服。拿了以后会不舒服的钱，即使该拿也宁可不拿。　
　什么钱拿了会不舒服？简单地说，就是那些拿了会留后患、会带来不良后果的钱。比如这笔军火生
意中的好处，就是可能拿得不舒服的钱。因为在胡雪岩看来，龚家父子之所以最终肯剜去自己的心头
肉让出五万两银子的好处，实际上是在自己的强烈攻势之下迫不得已的忍痛牺牲。拿了这笔好处，就
等于与对方结下大怨，对方心怀怨恨，以后寻机报复，这也就等于虽得一钱却为自己埋下一颗&ldquo;
定时炸弹&rdquo;，留下极大的隐患，实在不划算。这是一笔拿了会得罪同行、结怨于同行的钱，虽然
有可拿的道理，胡雪岩也是宁可不拿，也不能得罪人。　　胡雪岩的这一番考虑确实有道理。事实上
在这桩生意的整个运作过程中，龚家父子本就已经对胡雪岩心存怨恨，正是由于胡雪岩的这一番化解
，使龚家父子不仅知道胡雪岩的手段厉害，而且也知道胡雪岩是一位长袖善舞的人物，由怨恨而至钦
佩并成为胡雪岩生意场上的朋友，并且马上在胡雪岩的钱庄存进八万两银子的公款。　　由此看来，
做生意虽然是为了赚钱，但赚什么样的钱以及赚钱后果也确实是不能不谨慎考虑的。烫手的钱即使再
多也不能要，这个原则任何一个生意人都应该牢记。　　胡雪岩经常说：&ldquo;钱要拿得舒服，烫手
的钱不能拿。&rdquo;那么，哪些钱属于会烫手的钱呢？不同的人大概会有不同的看法。但总的说来，
会烫手的钱，不外乎包括以下三类：　　（1）会触犯法律的钱，如靠走私贩毒等非法手段赚来的钱
，也就是我们通常所说的&ldquo;黑钱&rdquo;，肯定是烫手的钱。赚这种黑钱于法于理都不容，必将
招来灾祸，受到惩罚。为身外之物而冒被囚禁甚至掉脑袋的风险，无论如何都不划算。　　（2）以
损人利己为后果，靠坑害同行同业或蒙骗欺诈赚来的钱，比如龚家父子在军火生意上斜插一杠想要赚
取的钱，也是会烫手的钱。这类以损害他人利益的手段赚取的钱财，本质上与前一类没有太大的区别
，既违背了商场交易必须互利互惠的原则，也践踏了人自身应该遵循的基本道德准则。而且，加害于
人，必招报应，赚这种钱也会为自己种下招祸的根由。　　（3）既不违法同时也有正当的理由去拿
，但拿了却有可能得罪同行或朋友，结怨于他人的钱。　　一般来说，这三类当中，对于前两类，人
们比较容易从理性上看得很清楚，而且大多数人也能明确知道并尽可能约束自己按规则办事。但对于
第三类，人们则常常看不清楚，有时即使看清楚了，也常常很难主动放弃。应该说这是可以理解的。
一方面，这类钱的获取并不涉及法律问题，也不是直接以不正当手段损害他人。另一方面，商人图利
，而且应该图利，一个优秀的商人在别人看来赚不到钱的地方都要设法挖出银子来，何况有现成的钱
好赚呢？更何况还有赚这&ldquo;现成&rdquo;钱的正当理由呢？　　这里确实需要能够设身处地，将
心比心，需要有为他人着想的自觉意识。　　胡雪岩的竞争哲学是宁失利益，不失关系。哪怕这个关
系仅仅是维持和平共处的关系，因为钱失了再多也能挣回来，而一个关系一旦缺失就很难弥补。这样
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一个破裂、结怨的关系就如同一把宝剑悬在头顶，其不经意的一击就可能把你所拥有的一切都断送掉
。　　其实从生意的角度讲，处理好与竞争对手的关系是一门很深的学问。　　商业竞争遇到对手是
难免的，但选择对手却与一个企业家所具有的战略眼光有着密切的关系。一般的企业家总是以与自己
势均力敌的敌人为对手，而李嘉诚则以比自己更强的敌人作为对手，因为这样，才能使他具有蓬勃的
斗志和战斗的信心。想当年，李嘉诚在房地产投资时，以号称不败的置地公司作为竞争的对手，结果
一举战胜对手就是一个很好的例子。　　当然，商业竞争的对手也可以是朋友，可以是能够精诚合作
的朋友。　　1986年8月，《每周财经动向》总编林鸿筹先生在《与李嘉诚谈成功之道》一文中谈到
：&ldquo;最近有人向李氏提问：一个优秀的运动员，必须在与强劲的对手竞赛时才可创下骄人的成绩
。环顾今日香港商界，似乎只有包玉刚算得上一位阁下强劲的对手，您可有以包先生为对手的想法吗
？&rdquo;　　&ldquo;一般人很自然会认为李氏是以包氏为竞争的对手，因为他们有相同的社会地位
，在过去又有极类似的活动，例如李氏从英资手中收购和黄、港灯，包氏则收购九龙仓、会德丰；两
人先后出任汇丰银行的副主席；两人又同时出任&lsquo;香港基本法&rsquo;草委；李氏捐赠汕头大学，
包氏捐赠宁波大学等&rdquo;。　　但李氏回答这个问题时，只说他朝着个人订下的目标向前一步一步
推进，从来没有居心与任何人比拼。并且，在整个场合，李嘉诚还是这样说：我与包先生有真诚愉快
的合作。　　&hellip;&hellip;
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媒体关注与评论

　　传说的&ldquo;胡萝卜加大棒&rdquo;式的控制手段已经落伍。必须采用&ldquo;以学习型组织培育
人、以项目为载体锻炼人、以机制优化激励人、以企业文化凝聚人&rdquo;的人力资源管理与开发体系
，在最大程度上创造宽松环境，激发他们的创造能力，实现其个人价值。　　&mdash;&mdash;周厚健
（海信集团董事长）　　没有知识，就没有文化，没有钱的人才是白手起家。而12年前的我，拥有知
识，拥有信念，所以，我不是白手起家。　　&mdash;&mdash;郭凡生（聪慧国际总裁）　　中国企业
面向新世纪所有要做的，重要的准备之一就是文化心态上的准备，中国大企业的扩张必须依靠企业文
化力的扩张。　　&mdash;&mdash;郑跃文（科瑞集团董事长）　　一个企业的品牌需要几个&ldquo;支
撑点&rdquo;，支撑点越多．支点就越牢固，这个企业品牌也就越坚固。就像一个架子一样，要树起一
个品牌，就需要几条腿来支撑。如果仅仅一个支撑点，当这个支撑点出现问题的时候，这家企业的品
牌就很危险。　　&mdash;&mdash;胡葆森（建业住宅集团董事长）　　每个品牌都有价值，无形的品
牌价值就是不动资产，国内很多企业认为家喻户晓就是品牌，这是错的，品牌应当是在最终销售的价
格上所具有的价值优势。　　&mdash;&mdash;刘持金（泛太平洋管理研究中心董事长，诺基亚前中国
副总裁）
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编辑推荐

　　网络人气最高，销售量最火爆！百家企业打造的商业经验！　　经商的道路有千万条，赚钱的方
法有千万种，运用之妙的于一心，商术，是着眼于小利的具体挣钱文法商道，则是展示商业真谛的大
法则。　　最全面最立体的商业智慧，更有简单易懂的经商理论。　　随学随用的商业宝典，让经商
不再困难，让经商更加轻松。　　全球10万个企业培训班都在使用的学习手册，为你精选的6个商业范
围内容，结合了实例分析，将会让你的商业之路越走越宽，越走越广。 
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