
创业，实现财富自由的

最佳途径



商机就是财源，财源的发现，首先要求商人有

放眼天下的生意眼光。商家的眼光，第一是准，能

够在五行八业的生意行当中准确发现既适合自己去

做，又能给自己带来利益的财路。第二是要远，不

能总盯着一门一行，甚至把眼睛放在眼前利益或一

些小利益上，而是要能在商海变化莫测的复杂情势

中看出必不可易的大方向，按照这个大方向来经营

好自己的财源。看得准，才能发现财源；看得远，

才能把发现的财源经营成真正属于自己的财源。



进入财富集中地带

任何时代都有财富集中地带，要想发大财，就得进入财富

集中地带，否则，远离巨额财富，又如何能发大财呢？

乘势而起的好处有两点：一是节省精力，二是节约投资。

这两点对所有希望成功的商人来说都非常重要，乘势而起无疑

可以加速你的成功速度与扩大成功规模。“无势造势，有势用

势，生意乃成。”

家列

明朝权臣严嵩的儿子严世藩曾与人说：“天下富家，积资

满五十万以上，方居首等。”按他的标准，当时全国共有

入，其中“山西三姓，徽州两姓”。

咸丰年间，有位大臣向皇帝递交了一份奏折，详细地介绍

了山西富裕家族的资产：“如山西太谷县孙姓，富约两千余万，

曹姓、贾姓富各四五百万，平遥县之侯姓，介休县之张姓，富

各三四百万⋯⋯介休县百万之家以十计，祁县百万之家以数十

计。”仅仅把山西这几个县城中富户的家产相加，数量就超过了

一亿两白银。这个数量甚至比当时的国库存银还要多。这么多

有钱人，在一段时间里，集中出现在一个地方，这种现象在中
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年），山西的行省参政杨宪，给朱元璋上

国几千年的历史上并不多见。能积累起数以百万计的家产，大

概不会是因为“引车卖浆”或是“织席贩履”这样的小买卖，

而是做着某种纵横天下的大生意。生意成功的人数又这么多，

大家“比邻而居”，这就很容易让人得出这样一个结论：在历史

上一定存在着一个由山西商人组成的实力强大的商人团体。那

么，山西商人（晋商）是如何发迹的？

次

让我们把目光转向晋商崛起的明朝初期。朱元璋推翻元政

权以后，蒙古人退回草原。为彻底翦灭蒙元势力，朱元璋曾

个重镇，构成用兵，但收效甚微。于是明政府先后在北边设立

沿边

多万匹。达到了

多公里的防御线。根据研究，军队的人数非常多，一度

万人，使用的军马也有

任何时代都有财富集中地带，要想发大财，就得进入财富

集中地带，否则，远离巨额财富，又如何能发大财呢？当时的

财富集中地带之一是九镇边关。

“兵马未动，粮草先行。”历览古今多少战事，胜，胜在粮；

败，也败在粮。军需粮食关系到王朝的命运，对商人却是难得

的机会！近百万大军的粮食需求蕴含着巨大的商机，商人们怎

么会放过这一发大财的机会呢？

明洪武三年（

石粮食换一张

了一个奏折。按照这个名为“开中法”的奏议，朝廷不必再自

出巨银输边了。而是由商人按照官方要求将粮食运到指定的地

方换取盐引（明代由官府发给盐商贩运、出售盐的凭证）后凭

盐引到指定的盐场支取食盐，最后到相关的售盐区去销售，除

补偿转运粮费外的利就归己所有。一般情况是



山西南部的盐池，是中国

最古老的产盐区之一，有

三四千年的生产历史。盐

是和晋商发展紧密相关的

重要资源

引票。

这种做法有三个好处，第一利于国家，第二便于商人，即

惠商，第三利于减轻老百姓的负担，可谓一举三得。朱元璋很

感兴趣，下令推行全国。

时势造英雄，时势也造巨商！明初政府为了解决西北边疆

危机，不惜让渡一部分特权。

盐的重要性不言而喻。人人离不开盐，在商品经济不太发

达的时候，盐是一个大宗商品，经营起来风险小、利润高，是

一桩只赚不赔的买卖。按当时的行情，经营每引盐可获纯利白

银六钱，如果达到了十万引，就能获利白银六万两之多，可称

得上是厚利了。

盐铁专卖，是历朝历代既定的国策，商人能如此大范围地

涉足盐业经营已经是天大的皇恩了。这对商人，尤其是晋商来

说，无疑是一次千载难逢的机遇。

“开中法”以所运粮食的多寡支取盐引，而晋商在竞争中自



法”初实行的

有其优势。边关九镇中的大同、偏头二镇位于山西北部，宣府、

延绥、宁夏与山西相距较近，晋人又有长期窖藏粮食的经验，

于是捷足先登，一方面从江浙、两湖等产粮区运回粮食，另一

方面就近取材，招募大批无业游民开肯荒地，实行商屯，待粮

食收获后换取盐引。

年）到正德八年（从明洪武三年（ 年），“开中

年时间里，晋商几乎垄断了向“九边”输粮，

并以此优势经营盐业，进而与徽商争夺江淮盐业市场。“开中

法”的实施，使晋商经营盐业的区域和规模大大扩展，从只能

经营自己家乡生产的河东盐，到遍及全国各大产盐区，尤以两

淮、长芦居多。晋商的足迹遍天下，寄籍扬州、天津的晋商与

日俱增。

晋商乘势而起，发展为足以与徽商相抗衡的大商帮。

机遇一来，就牢牢抓住不放，这正是晋商成功的一大秘密！

明朝中叶政府改“开中制”为“折色制”，规定盐商只要向

政府纳银就可以从相关机构处领取盐引，而不必再纳粮取盐引。

“折色制”激活了边地粮食市场。

晋商之所以能够介入并操纵边关的粮食市场，还有一个重

要原因，那就是军饷的发放由实物改为银子。朝廷按每人三十

两银子的标准，每年拨付一千五百多万两银子作为边饷，其中，

绝大部分用来购买粮食。商人们不再是向边关输送粮食，而是

与军方做粮食交易，这使得边关粮食市场化，为商人获巨利创

造了先决条件。

当时，商人们获得利润的方式是尽可能从生产者手中低价



年），银一两可买米三石。

买进货物然后运到边镇高价出

售。在这种情况下，地区的、

季节的因素所引起的粮食差价

条件。比如正统八年（

是他们的利润得到保证的基本

年）

江西和山东的粮价为银一两可

买米五石，比两年后的大同整

整多了二石。如果商人囤积居

奇，送粮到大同，那大赚一笔

不成问题。同样，嘉庆二十九

年京师银一两可买米二石到二

石九斗，四年后，存粮送到大

同，赚的银子会更多。

另外，晋商通过“买青

苗”和预借资金、资财等方法

去操纵粮食价格。在经济手段

之外，最主要的办法是实行垄

断。当一种商品被垄断时，商

品的价格就会严重偏离其价

值，价格大有垄断者说了算了

的意味。以大同为例，正统十年（

弘治十三年（

到了嘉庆三十三年（

年），银一两就只能买米二石，整整少了一石。

年），银一两只能买米三斗了。粮价如

此变化，其中的“油水”之多，恐怕超出了想像。由于实行了

据说扬州瘦西湖是在“亢家花园”的基础上扩

建而成

明代山西商人靠贩粮贩盐发家

致富者多，而最为闻名的是平阳亢

氏，当地人称“亢百万”，其家用于

藏粮的仓廪多至数千，当地有“上

有老苍天，下有亢百万，三年不下

雨，陈粮有万石”之说。到康熙时，

亢氏已成为两淮盐商中富可敌国者。

亢氏在小秦淮建“亢园”，临河造屋

间，长达一里余，人呼“百间

房”；又建“亢家花园”，据说扬州

瘦西湖即在此基础上扩建而成。
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晋商推着木轱辘小车，载着沉重的粮食和盐，在崇

山峻岭中穿行

垄断，晋商的经营得到极大的发展。

贿赂边关将领和官员也可以获得极大的好处。那些手里揣

着数以百万两计的银子的家伙是最大的粮食购买商，据有关记

载，他们买粮多达万石、数十万石，所用银两也以万两为基本

单位，而粮价的差别也很大，这其中的秘密一算便一清二楚了。

如此大的购买量，差别如此大的价格，只要给予购买者“适量”

的回扣，出售者的利润会薄吗？

晋商窖粮输边，自然最

能赚银子了。他们垄断了边

关粮食交易，实际上就等于

抓住了边关流通的大量的银

子，他们能不暴富吗？与此

同时，其他军需用品也逐渐

市场化，由此带动了边地棉

花、棉布市场的兴起。晋商

又牢牢地抓住了这个机遇，成为边地市场棉花、棉布的主要经

营者，从而获利颇丰。

临近边镇的地理优势为晋商的兴起起了决定性的作用。但

有人会发出这样的疑问，同样占有地理优势的还有北直隶商人

和陕西商人，为什么唯独晋商能获得长足发展呢？一个极其重要

的因素是晋商已有一定的资本积累，这是纳粮的保证，否则，

银子不够，做什么都无从谈起。当时，晋商的经济实力远远大

于西邻陕西商人，而东邻北直隶商人尚未发展起来，因此，在

利用“开中法”做“盐引”生意时，晋商独占鳌头也就不足为



奇了。所谓“时刻准备着，

机会来了你就成功了”，只有

首先积累出一定财富，才能

在机会来临时重重出击，做

更大的生意，否则，无论时

势对经商多么有利，一切都

是空的。

凭借盐业和粮食贸易，

山西商人迅速积累起大量财

富，完成了宝贵的原始积累，

并接受了初步的商业启蒙，

为以后的发展打下了坚实的

基础。可以说，“开中法”

造就了晋商的辉煌，为晋商

年的繁荣揭开了序幕。在

山西，“非数十万不称富”，

家财达数十万、数百万两白

银者比比皆是，上千万两的

也不算稀奇，贪瘠的山西也

因为晋商的崛起而成为当时

中国最富足的地区。

创业难，获得“第一桶金”

更难。当国家政治经济形势发生

变化，为商业的发展提供机遇

时，一个地方的商人能不能得到

发展，取决于这个地方的商人能

不能认清形势，抓住机遇，捷足

先登，发展自己。如果不能认清

形势，看不到机遇，或者当别人

已经捷足先登而后才看到机遇，

因为迟走了一步，那么要发展自

己不仅是困难的，甚至可能遭致

失败。

山西商人在明清两代之所以

能得到很大的发展，与其他地域

商人相比，就在于他们抓住了机

遇。政府给予了这种机遇，但更

重要的是山西商人看到了这个机

遇，并且紧紧抓住了这个机遇，

挖到了“第一桶金”。

财富集中地带，并不一定是

最发达的地区，而是市场最广

阔，最有银子可赚的地方。



及时发现“邻居”的需求

孟子说：“天时不如地利，地利不如人和。”仅有地利之

便，并不一定能成就大事，还需要具有敏锐长远的眼光。所谓

幸运，其实是看到了别人没有看到的机会。所谓能力，就是有

眼光辨别机会。

边贸生意是一项长期生意，因为文明的互补是长期的，需

求是长期的！

山西地狭人稠，务农很难致富。但山西的地理位置非常独

特，北部与蒙古草原接壤，南部和中原政权的统治中心，不论

是大唐的都城长安，还是大宋的都城汴梁隔河相望。处于这样

的地理位置，难怪无论是游牧部落，还是中原政权，都把山西

作为军事攻击时最直接的通道。时空转换，战争时期的兵家必

争之地，到了和平时期就会成为农业文明和游牧文明相互交融

的必经商路。

从明清两代来看，山西在中国内陆与北方少数民族地区进

行的边境贸易中起到了非常重要的作用。汉族需要北边各族的

皮毛、马匹等，而对北边各族而言，生活不可缺少汉族的盐、



年），一件对晋商发展有着深远影响的事

茶、丝绸和铁器。一个面积广阔的市场，向晋商敞开了大门。

以清朝为例。当时各边疆少数民族地区都纷纷内附，蒙古、

新疆、西藏等地都纳入到清政府的统一管辖之下。蕴藏于各边

疆地区的巨大商机被释放出来，它提供给晋商的贸易前景是无

限广阔的。在广袤的北方边疆地区，可谓遍地是黄金，且不说

东北肥得流油的黑土地，且不说蒙古草原上成群的牛羊，单就

那长白山的人参、灵芝，以及那漫山遍野的参天古木，那牧民

帐篷中堆积如山的貂皮，哪一样不是内地奇货可居的名贵物品？

而换回这些东西，只需要铁锅、盐巴、茶叶这些在内地人看来

再普通不过的物品。

且看当时这些商人是怎样进行贸易的。《卜奎风土记》中

曾记载当时旅蒙贸易的情景，“贾初通时，以貂易釜，随釜之

大小，貂满于釜，然后可易”。一口铁锅换一锅貂皮，天底下竟

有这样的买卖！无数山西人疯狂了，他们纷纷丢下手中的农具，

抛妻离子，走出黄土高坡，出西口，闯关东，深入蒙古草原，

去做天底下最赚钱的生意。

游牧文明与农耕文明的生活互补是全面的，而非某一时、

某一地、某一物的交换。只要存在着两种不同类型的经济文化

区域，就永远存在着这种互补。

这便是永久的商机！这是一项长期生意！

晋商便利用这一地理特点，以南北物资交流为其商业活动

的主战场，通过做边贸生意渐渐发展壮大。

乾隆二十年（

情发生了。这年清政府宣布限制俄商赴京贸易，把恰克图作为
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，占到中国出口

山西商人垄断的恰克图贸易市场，当时占

到了俄国对外贸易的

贸易的

中俄两国之间的茶叶贸易最终导致了一

条商业大通道的产生，即与“丝绸之路

并称的“茶叶之路

关于晋商的兴起有几种说法。

第一种，明末李自成遗金说。传说，李自成兵败山海关后，将所掠明朝

文武大臣的金银以及宫中所藏的银器等熔铸成饼，每饼重达千两，共数万

饼，准备解运回西京（今西安）。但败退到山西祁县孙家河时，追兵迫近，李

自成又负伤，便存金于后来的富商家。

李自成农民起义军有无遗金，缺少实证。但晋商在明初实行开中法以后

就已崛起了，又怎么会等到明末呢？

第二种，晋地农业发达说。这种说法认为，晋地农业的积累，促成了农

业与商业的大分工，从而带来了繁盛，形成了庞大的商人群体。此说法站不

住脚，因为比晋地农业发达的地区很多，为何唯独晋地出现了商人群体呢？

第三种，运城盐池致富说。这种说法把经营河东盐作为商人致富的主

因。这也难以自圆其说。淮盐、长芦盐都比河东盐在数量、质量、销路上占

优势，为何在那里未形成庞大的商人群体，而由晋商和徽商垄断了那里的盐

业？

此外，还有地方割据政权说和晋人俭朴说。这些说法都过于片面。



年）之前就来到了恰克图，当

常万达，他是

中俄贸易的唯一地点。此时，在中国上千万平方公里的国土上

只有两个对外通商口岸，一个是南方的广州，另一个是恰克图。

中俄贸易的庞大交易被压缩到恰克图进行，恰克图的地位迅速

上升。无数晋商看出了其中蕴藏的巨大商机，纷纷从张家口、

包头、归化等地一直向北，来到恰克图，在这里安营扎寨。在

他们中间就有山西榆次常氏家业的中兴之人

一位中俄贸易的巨子。

常万达在乾隆二十年（

众商正处于观望之中，常万达却独具慧眼，他将在张家口经营

的“大德玉”字号改为茶庄，倾其所有来到恰克图。

一片小小的茶叶，能带来多大的利润？常万达如此果断改

而经营茶叶，是因为他发现晋地北邻的蒙古及俄罗斯乃至西边

的新疆、西亚和欧洲，是一个巨大的茶叶消费区。世代生活在

这一广阔地区的人们多食牛羊肉，依赖茶叶消食和养生，因此

茶叶是他们生活中必不可少的“奢侈品”。而福建、浙江、江

西、湖南、湖北等地，又是极为巨大的产茶区。北边及西边需

要买茶，南边需要卖茶，双方除了山水相隔外，交易市场的空

缺为最大的需求了。

晋商发现了这种需求，并成功地满足了它。在双方都得到

所需的时候，晋商就在含笑数银子了。

果然，常万达的茶叶在中俄贸易中极为抢手，获利丰厚。

为了创出品牌，他对于茶叶的采摘、加工、运输等都作了精心

的安排。茶叶的产地选定在福建武夷山，加工后运到张家口包

装，再用骆驼运输到恰克图交易。很快，常万达赢得了俄商及



和人的品性千差万别一样，需求

俄国政府的信任，他的茶庄开到了莫斯科和欧洲一些国家。

有路的地方，晋商能走到；没有路的地方，晋商靠毅力和

智慧也能走出新路，他们是一群商路的开拓者！中俄两国之间

的茶叶贸易最终导致了一条商业大通道的产生，它以中国南部

的福建省为起点，终点是位于俄国的圣彼得堡，跨越欧、亚两

个大洲。这条商业通道的俄国方面，由俄国政府控制，它的另

一段则完全由晋商把持。有人把这条路称为“茶叶之路”，与两

汉时的“丝绸之路”并称。常氏对于“茶叶之路”的开拓居功

至伟。从此，常氏以茶叶贸易为基础，形成了一个庞大的跨国

贸易集团，创造了巨额

财富。常家的资产最高

时达四五百万两白银，

成为清代极为显赫的外
也是多种多样的。每一种需求中，都

贸世家。
蕴藏着可以赚的银子！在地域差别之

中，在习俗变化之间，在文化变革之

时，甚至在时局动荡之秋，皆有千千

万万种需求，就看如何把握和利用了。

有的人注意的是短时间的需求，有的

人则关注长时间的需求。长期需求带

来长期贸易，长期贸易带来长期利润。

常万达将自己在张家口经营的“大德

玉”字号改为茶庄，其魄力、胆识和

眼光注定他将源源不断地获得银子。

而在其后跟风而上的晋商也是如此。

在常氏的带动下，

许多晋商都投资茶叶贸

易，如祁县渠氏开设的

“长裕川”是有名的茶

庄，“大盛魁”商号也

参与 茶叶 贸易 。由于

“所有恰克图贸易商民，

皆晋省人”，所以，中俄

恰克图贸易，其实就是

晋商和俄商之间的贸易。



全部贸易额的

在众多茶商的努力下，茶叶成为中俄贸易的主要商品，占中俄

，且都是在恰克图完成的。茶叶成为晋商继盐

业之后所掌握的另一种极为重要的贸易物资，茶叶贸易不仅使

恰克图迅速繁荣起来，同时也创造了一批新的晋商巨富，成为

晋商发展史上又一个高峰。

福建的茶园。小小一片茶叶，却关系着晋商的兴衰



永远不要爱上一个行业

头走到底。这种做法只会导致一种结局

经商一大忌是缺乏灵活的头脑，只固守一条路子，而且低

失败。真正的成大

事者都是让自己的思维达到一种极度灵活的状态，以变应变，

寻找新路。李嘉诚对此有过一个精辟的论述：“作为商人，你

永远不要爱上一个行业。”

明朝推行开中制以来，晋商一度垄断了北边的开中特权，

获取了高额利润，但很快遭遇了一项挑战。

明弘治五年（ 年），户部尚书叶淇在徽商的支持下推行

折色制，规定盐商可以纳银向相关机构领取盐引，而不必再开

中纳粮。“折色”对商人显然是有利的，获取“盐引”更为便

捷了，但这一转变，对地处西北内陆的晋商极为不利。一方面

他们先前的地利之便尽失，并且还要到东南产盐区支取盐引；

另一方面，由于不需纳粮支取盐引，使许多商人手中的粮食成

为无用之物，晋商作为最主要的开中纳粮商人，损失更为惨重。

失败。真正的成大

经商一大忌是缺乏灵活的头脑，只固守一条路子，而且低

头走到底。这种做法只会导致一种结局



事者都是让自己的思维达到一种极度灵活的状态，以变应变，

寻找新路。

晋商经过一百余年的发展，羽翼已丰，不会因为外界条件

的变动而退出商业舞台。为了应付时势，精明的晋商一方面充

分利用“折色”所带来的便利，他们中一部分商人迁居扬州，

继续从事盐业贸易，与长期盘踞那里的徽商争盐利，转化成所

谓的内商；另一方面继续从事长途运粮到边地，把过去长期运

粮的经验和晋地临边能广储粮食的独特条件和优势发挥到极致。

开中折色制度的推行是晋商发展过程中的又一个契机，它

迫使晋商的经营向多元化发展，其影响也由北方边地扩张到全

国各地。由于权要豪商的排挤，一般商人已很难插足盐业贸易，

于是他们纷纷转向其它行业，如丝绸、棉布、木材、矿冶、中

药材、茶叶、典当等，这些行业都是晋商积极介入的领域。另

外，晋商经营的地域也不仅仅限制于北方，而是遍布全国，

“足迹遍天下”。严慎修在其所著《晋商兴衰记》中概括了晋商

的活动踪迹：“南则江汉之流域，以至桂粤；北则满洲内外蒙

古，以至俄之莫斯科；东则津京、济南、徐州；西则宁夏、青

海、乌里雅苏台等处，无不有晋商足迹。”由于经营的种类多、

规模大，多元化、集团化的经营模式已逐渐形成，这为晋商崛

起成为一个全国性的商帮打下了坚实的基础。

北部做边贸生意的茶商也遭受过一次严重的打击。

鸦片战争以后，根据中俄《天津条约》、中俄《北京条约》

及中俄《陆路通商章程》等几十个不平等条约，俄商可深入中

国沿海、沿江、内地二十多个城镇“自由贸易”，中俄恰克图一
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