
序　　言

看着别人成功，瞧着别人发财，心里痒痒的。是什么原因
使你不能捕捉财运呢？是什么原因使财富只光顾别人家呢？

答案可以有很多，但谁也不敢说他的就一定是标准答案。可
是你总可以找到一个最接近自己情况的答案。
尽管人们对拜金主义一向持批判态度，但金钱依然是人

们追逐的对象。在这无休止的战争中，人们往往忘记了赚大
钱的小主意。
天赋是上天注定的，或曰不可更改的，但有效的方法却是

可以通过后天补救的，也就是说，天资聪颖者自然就容易成
功，再加上好方法，可能就离财富不远了。但尽管天资平平，
只要有好主意，善于思考和进取，那么与财富的缘分后天也能
修得。
每一个成功人士都有一本自家的经，都是一步一步走过

来的。
在风云瞬息万变的市场，机遇与挑战对于每一个企业经

营者来说，其实都是均等、同在的。倘若把市场比作一个大蛋
糕，那么在瓜分这个蛋糕的争夺战中，人们不仅仅是财力的竞
争，更是智慧与素质的竞争。换言之，关键就看企业经营者能
否运筹帷幄，决战千里。
许多新产品其核心也只不过还是一个小主意，如双门冰

箱。以前的冰箱都是单门的，取一件物品要开一次门，而频繁
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取用的物品往往种类不多，这样既浪费能源又缩短使用寿命。

２０世纪７０年代日本企业家把冰箱改为双门，大大节约了能
源。而且使冰箱有冷冻和冷藏两种功能。单门改为双门其实
是一个简单的点子，但却带来冰箱销量的大增。再如诺基亚
随心换彩壳手机，制造手机机壳再简单不过，它的闪光之处
在于满足了年轻消费者要求变化、追求时尚的心理。但就是
这一小小的主意，却使诺基亚在与摩托罗拉、爱立信的竞争中
又领先一步。
主意其实是一种创新。创新显然已成为我们这个社会

最流行的词汇之一，在各种媒体、会议上的政府官员、企业家、
学者说创新这个词就像我们说吃饭了吗？一样平常，但很
大部分决策者并不了解创新的真正内涵，更别说让创新观念
像血液一样深入他们的头脑了。
本书列举大量的事例，纳海内外经商智慧之精髓，用通俗

易懂的语言文字，以娓娓道来的形式奉献给广大读者真正的
创意。
希望本书能成为你拓展市场的好参谋，致富路上的好帮

手。
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１王子结婚乐坏了商家

战场上，局势瞬息万变，商战中，市场变化也是千姿百
态的，如何掌握它然后进行商战呢？
１９８１年，英国一家商号的 潜望镜 生意是运用 擒
贼擒王 这一谋略的生动实例。
当时，英国王子查尔斯和戴安娜要在伦敦举行耗资１０

亿英镑、轰动全世界的婚礼。
消息传开，伦敦城内和英国各地很多厂商、老板几乎同

时都瞄准了这一机会，绞尽脑汁想发一笔大财。
糖果工厂在包装盒上印上王子和王妃的照片，一些纺

织、印染企业，都对产品的装饰进行了重新设计，标上了具
有结婚纪念性的图案。
豪华的婚礼，给商战者带来巨大财运，但赚钱最多的却

是一家经营潜望镜生意的商号。
盛典之时，从白金汉宫到圣保罗教堂，沿途挤满了九层

近百万群众。
当站在后排的人们正在为无法看到前面的街道场景而焦

急万分时，突然从背后传来叫卖声： 请用潜望镜看盛典，
一英镑一个。
长长的街道两旁，在同一时刻里，数百名儿童手里拿着

用马粪纸配上玻璃镜片制作的简易潜望镜跑过来。片刻间，
一大批潜望镜被抢购一空，这家商店发了一大笔财。
在近百万观众之中，人们需要的是多方面的，如购买一

枚漂亮的纪念章，吃上一块蛋糕、冰淇淋，买上一盒印有王
子王妃的糖果，但在那关键的一刻，如果看不到王子及其情
人，却是最大的憾事。
这家商号的成功，正在于抓住了人们的根本需求、主导

需求决定人们的购买行动。
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２洋娃娃改形象赚大钱

做生意必须顺应当地的风俗民情，才能有市场，使产品
打开销路。
美国有家洋娃娃公司，制造了一种美丽迷人的洋娃娃，

在美国可谓人见人爱，销路真是好得很。然而，这些洋娃娃
被运到了德国以后，却门庭冷落，无人问津，物架上落满了
尘土。
美国人大惑不解。经过市场调查，他们终于发现：原来

这个金发洋娃娃的神态和模样，跟联邦德国风尘女郎的打扮
非常相似，使联邦德国的女性很反感，因此费了很大的力气
也难以打开它的销路。
公司决策层得知这一信息后，立即做出决定：根据德国

人的审美情趣，将洋娃娃的形象作适当的调整。改变形象后
的洋娃娃推向市场后，立即受到了德国人的欢迎，销售也出
现了旺期。
在消费对象上，应善于抓主要消费者群，针对他们的消

费心理和需求改进产品的式样和包装，以吸引顾客。
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３来自消费者的决策

日本有家名叫三叶的咖啡店，有一天，店主人发现不同
的颜色能使人产生不同的感觉，于是突发奇想：能否选择一
种特殊颜色的杯子，帮助他发财？这样他就请了３０多人，
让他们每人各喝４杯浓度完全相同的咖啡，但是咖啡杯的颜
色，却分别为咖啡色、青色、黄色、红色四种。最后他问：
你们认为哪种颜色的杯子咖啡浓度最好？ 喝咖啡的人回答
的结果是：使用咖啡色杯子时，认为太浓的占三分之二，使
用青色杯子的人都异口同声地说： 太淡了。 使用黄色杯子
的人都说： 不浓，正好。 而使用红色杯子的绝大多数回
答： 太浓了！ 从此，三叶咖啡店一律改用红色杯子。该店
老板借助于颜色，即节约了咖啡原料，又使大多数顾客感到
满意。
美国西屋电器公司曾试制一种保护眼睛的白色灯泡，该

公司先请１３００家用户各试用灯泡两只，两周后，前往调查
使用意见。据８６％的主妇反映：比过去的灯泡好；７８％的
主妇反映：光线质地优良。公司以此作为广告资料，在１５
个地区，委托１００家商店试销１０万只，最后登出题为 《具
有特别性能的电灯泡》的广告，把两次试销结果及用户反映
公布于社会，很快打开了销路。
在我国，北京清河毛纺厂曾有一批出口剩下的纯毛女衣

呢，准备投放国内市场，当时出厂价定为每米１５．３０元。
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商业部门认为此价过高，要求工厂削价３０％，否则就不予
收购。该厂在这种条件下，用市场试销法调查了市场合适的
零售价，他们通过西单商场用每米１７．４０元的单价试销，
结果一抢而空。
事实证明，批发部门的意见是错的，于是清河毛纺厂以

每米１５．３０元的出厂价批给零售商店，加上零售店的毛利
之后以每米１７．４０元零售价出售，很快全部售完。
无论是日本的咖啡店、美国的电器公司，还是我国的北

京清河毛纺厂，他们的上述决断都是由各自的消费者决定
的。

４



４坦白战略，相机使用

农贸市场中，一位家庭主妇捏着钱包，正在与一位卖鸡
的农民就一只活母鸡讨价还价。农民出价５．６元，主妇只
肯出４．５元，农民又让价到５元，争来议去总不能成交。
过了好久，主妇突然将钱包里的钱倒在摊前说： 我总共只
有４．５８元钱，卖不卖只好由你了。 买鸡者的坦白一下子
获得了卖鸡者的同情，农民一摆手说： 拿去吧！ 双方一
笑，买卖成交了。
生意谈判过程中，也常常有人运用这种 釜底抽薪 的

坦白战略。在激烈的谈判中，双方僵持不下，忽然，一方亮
出所有的底牌凑近另一方的耳边说一声： 实话对您讲……
不但把自己的底细全部说出来，同时还透露他的一些假设以
及他为什么要这样干的目的。
这是因为，有些人对那些老实坦白的人，总是会流露同

情，而对于那些说话躲躲闪闪，不够坦白的人总是非常生
气。不过，这种战略具有高度的冒险性，只能相机使用。
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５由滞转俏可赚

随着市场消费的变化，商品由滞转俏，商品由俏转滞，
十分正常。然而有些商人绞尽脑汁，盯住那些滞销商品，以
低价买进，通过精心策划，再以高价售出。
一天，萨耶下班回家，看见桌上放着一块布料，他知道

是妻子买的，心里很不高兴。因为这种布料自己的店里都卖
不出去，干嘛还去买别人的呢？
妻子任性地说： 我高兴嘛！这种衣料不算太好，但花

式流行啊。
萨耶叫起来了： 我的天！这种衣料去年上市以来，一

直卖不出去，怎么会流行起来呢？
 卖布小贩说的。 妻子坦白了， 今年的游园会上，这
种花式将会流行起来。
妻子还告诉萨耶，在游园会上，当地社交界最有名的贵

妇瑞尔夫人和泰姬夫人都将穿这种花式的衣服，妻子还嘱咐
他不要把这个消息说出去。
原来，小贩送了两块布料给瑞尔和泰姬夫人，不但在她

们面前赞美，而且激发她们带头领导服装新潮流，并请了当
地最有名气的时装设计师为她们裁制。
游园那天，全场妇女中，只有那两名贵妇及少数几个女

人穿着那种花色的衣服，萨耶太太也是其中之一，她因此出
尽了风头。游园会结束时，许多妇女都得到一张通知单，上
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面写着： 瑞尔夫人和泰姬夫人所穿的新衣料，本店有售。
萨耶暗暗惊讶，他不得不佩服那小贩的推销手腕。
第二天，萨耶找到那家店铺，只见人群拥挤，争先恐后

地抢购布料。等他走近一看，才知道这个店铺比他想象的更
绝，店门前贴着一行大字：衣料售完，明日来新货。那些购
买者惟恐明天买不到，都在预先交钱。伙计们还不断地说，
这种法国衣料因原料有限，很难充分供应。萨耶知道这种布
料进货不多，并非因为缺少原料，而是因为销路不好，没有
再继续进口。看到这个小贩如此巧妙的利用缺货来吊顾客的
胃口，萨耶从心里折服。
小贩的高明之处在于他故意制造紧张气氛，变滞为俏，

从中渔利。
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６ 嘴巴 生意发大财

日本汉堡包店的创始人于２０世纪７０年代初，与美国麦
克唐纳德公司合作，向日本人提供价廉物美的汉堡包。
当初开始经营的时候，日本的商人都笑话他，认为在习

惯于食大米的日本推销汉堡包，无疑是自找死胡同钻，绝不
可能有市场。但他不这么认为，他看到，日本人体质弱，身
材矮小，这可能同食大米有关；同时他又看到，美国的汉堡
包店的效应正向全世界发展。基于这两点，该日本商认为，
同样是 嘴巴 的商品，在美国能畅销，在日本为什么不可
能？再说，按照犹太人的观点， 嘴巴 生意经绝对赚钱，
他只要经营得法，为什么不能获取利润？
凭着这些信念，该日本商的汉堡包店开业了，不出所

料，第一天，顾客爆满，利润还大大超过该日本商原来想像
的程度，以后利润更是日日高升。
汉堡包商人在市场前景迷茫的情况下，果敢地投资经

营，从而利用 嘴巴 生意发了大财！
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７库里恰克巧卖日货

库里恰克是个美国的小商人，主要是靠经营日货起家的。
最初，由于第二次世界大战的爆发，日货几乎处处被抵制，日
商对外国的经销商是很优惠的。库里恰克从玩具、工艺品开始，
越做越大，范围越做越广，他的生活也从节衣缩食、住地下室
到三餐不愁、有了自己的公寓。正当他把全部资金投入，进了
一大批日货，准备大发一笔时，珍珠港事件爆发了。
日货卖不出去，做别的又没本钱。守着堆积如山的日

货，他怅然若失，不知所措，一连好些天，他大门也不愿
出。一天，他想到郊外散散心，等了很久也没见一辆出租
车，接着就发现许多人在挤公共汽车，其中还有不少衣冠楚
楚的中产阶级。一打听，原来当局颁布了 《战时物资管理条
令》，不少物资被列为军需品，控制供应，汽油也是其中一
种，当然出租车也就难见了。
 该死的战争，连物资也给卡死了。 他咒骂道。这时
他才注意到，街上的广告很多都被以爱国为内容的标语取代
了。望着这些标语，一个主意在他心里逐渐成熟了。
第二天，他的商品广告单上出现了这样的红色大字： 买

日货是爱国！为什么？我们正在对日作战，每买一批日货，
就省下了一批我们的宝贵资源，这些资源就可以用于生产军
需品，前方将士就多一份力量！爱国的人不可不买日货。
战争牵动着多少父母、兄弟、姐妹，谁不愿为战争的胜

利作一点贡献，哪怕是微乎其微的。库里恰克的日货半个月
就销售一空了，他不但没亏本，反而大获其利。
库里恰克是个聪明的人，他巧妙地激发爱国人民从另一

个角度购买日货，大获其利。
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８淡季中获高效

一切发明创造，都可以说是对传统的规则挑战。
孔令照是海南省岛崖县的养鸡鸭能手，他每年收入达２

万多元。开始养鸭时，只只都养到六七斤以上才出售，结
果，顾客都嫌太大，买者不多，造成滞销。摸准这个行情，
他以后养的鸭１到４斤左右就上市，顾客踊跃购买，变滞销
为畅销。他还从市场得到启示，当地农民种反季节瓜菜，可
以卖好价钱。而每年鸭上市，大都集中在夏秋两收获季节之
后，这时鸭多价低。旺季一过，价格就回升。能不能错开旺
季，养 反季节鸭 呢？他大胆实践，饲养的鸭都在淡季供
应市场，获得了较高的经济效益。实际上，孔令照所用的正
是李代桃僵之计。
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９远交近攻

对于经商者来说，时间就是生意，就是金钱，许多聪明
的经营者就是因为做到了按时交货而在客户中建立起了信

誉。
在１９８３年的春季中国出口商品交易会上，上海锦华玩

具厂厂长乐大馨看到一位美国商人拿出了一只长毛绒小狗，
要求照样子复制交货。他问我方一位外销员： 什么时候可
以交样？外销员思索了一会儿说： 一个月吧。 美商人立
即收回样品，遗憾地说： 来不及了，我明天就要离开广州
了。 这时站在旁边的乐大馨赶忙说： 这笔生意交给我们锦
华玩具厂好了，明天上午１０点钟，我拿出复制样品来。 美
商人疑虑地问： 你们厂远在上海，明天上午拿出样品，怎
么可能？ 我保证按时交出样品！ 乐厂长胸有成竹地说。
回到旅店他和助手们立即忙起来，设计员剪图纸、剪

绒，制作人员赶忙操作，乐厂长忙着进行成本核算。一个通
宵就这样紧张地过去了。次日上午１０点钟，乐厂长带着三
件样品准时出现在美商的面前。细看过样品，美商赞不绝
口： 没想到你们这样讲信用，这样神速，质量又这么好，
我完全可以放心。 美商当即向锦华厂订６０００个玩具小狗，
此后两年，这位美商又向该厂买了１０万个玩具，成了厂里
的一大主顾。
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