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第一章：个案故事

个案 员：千年龙殇⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯穴圆雪
⋯⋯到时候我买一辆大奔开到他家，如果门窄了进不去，

他们得把墙给拆了⋯⋯黑的、白的、荤的、素的在这位老兄的

口中流光溢彩、喷薄而出，烟雾缭绕之中，董老板的表情、手

势、身姿，真的跟一条龙似地飘浮⋯⋯

个案 圆： ⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯易水论道 穴苑雪

最后 “鬼”赶没赶跑不知道，易砚大王却卖掉了三百方砚

台，净赚了几十万⋯⋯耘老板闻风而动。

个案 猿： ⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯以花为媒 穴员员雪

从卖花郎到电信商，起点和终点看起来毫不相关，但把这

些散珠碎玉串起来，它成了一条美丽的链条⋯⋯

个案 源： ⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯一石三鸟 穴员缘雪

你的 员缘万应该这样设计：用 员圆万元买一套二居室商品
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房，再花 猿万元装修，以 员园园园元租出去。然后⋯⋯

个案 缘： ⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯本土语言 穴员苑雪

酝先生说：那位 宰主管，一味强调摩托罗拉的 “美国精

神”，却忽视了产品在中国的发展环境，已被劝退离开了摩托

罗拉⋯⋯

个案 远： ⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯非常椅子 穴圆猿雪

签订承包合同的第二天，工厂的电锯就疯狂地响了起来，

似乎重张伊始就获得了一个大订单⋯⋯第三天，椅子上多了一

个价签⋯⋯

个案 苑： ⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯树的遐想 穴圆苑雪

女孩抛出的扇子⋯⋯在空中划出了一道道美丽的弧线，落

在树上，变成了一朵朵美丽的百合⋯⋯在老曼眼中，树成了广

告传播的载体，绿叶与扇子交相辉映，又营造了一个赏心悦目

的空间效果⋯⋯

个案 愿： ⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯黑色遗憾 穴猿圆雪

在雪的映衬下，一个黑白分明的答案毫不留情地证明了老

曼的判断：离小店只有百米之距的天龙商场进了一万件！

个案 怨： ⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯小鸡粉条 穴猿远雪

⋯⋯油汪汪的粉条中分布着油汪汪的鸡块，夹杂着几丝红

红的干辣椒和绿色的香菜末⋯⋯

个案 员园： ⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯抢滩陷圄 穴源员雪

我这一段时间，说得最多的一句话是：十万、八万不嫌
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多，一万、两万不嫌少；⋯⋯原来，他在到处跟人借钱。

个案 员员： ⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯循序渐进 穴源远雪

老曼踏入社会之初，曾梦想做一个绝对的文化人，后来，老

曼发现了自己在文笔上的天赋⋯⋯

个案 员圆： ⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯醉翁之意 穴源怨雪

员缘园匹战马、远园园个群众演员、数十名剧组工作人员、源辆

辎重动力车、源名执行导演⋯⋯由屠洪刚主演的这部广告大片，

为业内人士留下了一个巨大的悬念。

个案 员猿： ⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯速写画家 穴缘圆雪

一年以后，甲画家的家里添置了红地毯和彩电，还交了一

个漂亮的女朋友。甲画家对乙画家说：你画得比我好，但我跑得

比你快⋯⋯

个案 员源：荒唐“碘” ⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯故 穴缘缘雪

高老板至少犯了两个错误：中国确实有近 缘园园园万碘缺乏

者，但这种现象并没有被当成 “病”，更致命的在于，国家明确

提出了这样的口号——— 仅食用加碘盐就可以解决城市人群的缺碘

问题⋯⋯

个案 员缘： ⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯签名大师 穴缘怨雪

⋯⋯签名设计的导入无疑为 在大师带来了利润和荣誉，但这

的的确确是一个简单的生意，由签名设计上升至图文设计的考虑

是正确的，但是，在大师在签名方面的影响和积淀，能否为 “图

文设计”奠定同样的感召力呢？
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个案 员远： ⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯精微慎独 穴远远雪

在润物细无声中，将珠宝的 “学问”变成了珠宝的 “生

意”，将自己的思想变成了理念和指南，并和连锁经营计划实

施捆绑，一同卖给了他的加盟商。

个案 员苑： ⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯红杏出墙 穴苑园雪

⋯⋯幸好，巨鹿的杏有一个动听的名字——— 串枝红杏。老

曼为该片写了歌词和广告词，这个广告使巨鹿的红杏每公斤上

涨了 源角钱⋯⋯

个案 员愿： ⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯睡缘未了 穴苑源雪

⋯⋯这是一个名叫 “冬冬宝”的床上系列用品，而床上用

品离不开 “睡觉”这一行为特征，几经震荡，意念中 “上床、

睡觉、孩子”的要素逐渐被筛选分离出来⋯⋯这句话乍看有点

“那个”，但是⋯⋯

个案 员怨： ⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯枫蓼无言 穴苑怨雪

枫蓼的生长由于生态环境变化而欠产或绝收怎么办？枫蓼

的生长情况受到人为控制、破坏而不能及时供应怎么办？枫蓼

因竞争对手或其他需求遭到大肆采集而陷于 “资源供应的不必

然”境况怎么办⋯⋯

个案 圆园： ⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯面面相觑 穴愿源雪

⋯⋯王老板带着老曼观察了 “红高粱”郑州总店，到跟前一

看，那真叫火！店外排着约怨园人，店内站着远园人，正在吃面的有

员园园多人。老曼忽然对王老板说：你也卖烩面吧！
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第二章：咨询课堂

第 员课：啤酒进城： ⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯华山一条道 穴怨园雪

“啤酒小屋”的策略犹如木马计，它通过 “静脉”进入北京

城，以截流、分流的方式慢慢蚕食⋯⋯

第 圆课： ⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯药品销售公司的二次创业 穴怨苑雪

你们把代理的 允产品做熟、做大之后，出现了两个危机：一

是别的代理公司窥视这块肥肉，想争夺代理权，二是 允产品的生

产商想趁机抬高条件⋯⋯

第 猿课： ⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯决策权力和老板的魅力 穴员园圆雪

身为老板，脾气不是个性，武断不是果断。你如果没有充分

的理由或巧妙的办法，很难真正调动下属，他们即使服从你的安

排，也只能搪塞和应付⋯⋯

第 源课： ⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯轰动效应的正负两极 穴员园愿雪

轰动效应的“不可制造性”一如契机的“不可制造性”⋯⋯

第 缘课： ⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯从现场录音到甲方权益 穴员员苑雪

无论出于什么动机、想达到什么目的，只要理由已经确定，就必

须据理力争，用一个潜在的理由去争取一个显在的机会，或用一个显

在的理由去说服对方而达到一个潜在的目的⋯⋯
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第 远课： ⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯商务客酬的分寸和技巧 穴员圆员雪

商业客酬的最佳境界应为：以合作的利益系数为核心，将

“付出”与 “回报”把握在一个恰当的平衡系统中，不亢不

卑、不急不躁。

第 苑课：家庭企业的“内”与“外 ⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯” 穴员圆远雪

家族企业也好，社会企业也好，利弊冲突的核心是一个

“人”字。

第 愿课： ⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯上海市场和北京市场 穴员猿缘雪

北京人的消费比较率意和粗犷，上海人的消费比较细腻和

谨慎。上海人看不惯北京人的 “土”，而北京人瞧不起上海人

的 “俗”⋯⋯

第 怨课： ⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯战略与战术 穴员源圆雪

身为战略家的老板，应是一位前沿的统帅和领导者，企业

由他亲自管理，风险亦由其完全承担。

第 员园课：悦陨 ⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯导入误区种种 穴员源远雪

如果你有幸深入到 悦陨个案所指的企业中去，你会发现，书

上的 悦陨与实际运用中的 悦陨有天壤之别⋯⋯

第 员员课：外围人才的“用” ⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯术 穴员缘远雪

你对公司的运作要求超过了你的财力，要解决目前的人才

困境，恐怕要在 “用”的问题上打主意⋯⋯
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第 员圆课： ⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯信息收集 穴员远圆雪

信息的收集，是一个感悟和转化的过程⋯⋯这也是信息收

集，没准哪一天就能洗出一个 “大王”来。

第 员猿课：方便米饭的“麻烦 ⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯” 穴员苑圆雪

方便米饭即将进入的市场其实是方便面的市场，如果万一

方便米饭表现出了取代方便面的明显态势，方便面厂商岂能无

动于衷？一旦他们把脚伸进来，你们可能连汤都喝不上。

第 员源课：资本和知本的“妥协 ⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯” 穴员苑远雪

你可能精于产品的发明，但你还不太明白产品进入市场、

被市场接受的艰辛⋯⋯

第 员缘课： ⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯石材破损和石头升华 穴员愿缘雪

你们可以把解决破损问题作为一个契机，导入一个更大的

发展概念⋯⋯

第 员远课： ⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯转行的适应和学习 穴员怨源雪

如果你充满惰性、思维风格保守、不愿学习新的东西、不

愿接受新的考验，市场稍微变一点点，你都会对自己的老行当

感到陌生，就别说进入新领域了。

第 员苑课： ⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯商业谈判和口才 穴员怨怨雪

双方都听不懂对方的语言，商贩们只需要在计算器上打出

价格，然后指指地上的货，动手、动眼却不动 “口”熏这难道不

是谈判吗？

此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com
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第 员愿课： ⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯商业写作的工具意义 穴圆园苑雪

商业文字在实际使用中，除了自身固有的信息传递功能，还具

备情感凝聚功能、形象建设功能、素质提升功能、人格感染功能、

动机暗示功能、思维整合功能、行为引导功能。

第三章：小老板们

谁是小老板 ⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯芽 穴圆员远雪

从 粤级过渡到 月级，相当于孩子从吃奶到走路，这一阶

段，孩子只吃奶水这一种食物，并总由大人搂着抱着⋯⋯

⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯小老板的顽症 穴圆圆远雪

自闭的小老板，不愿意接受外界的评价和建议，不愿意否定

自己；自足的小老板，不在乎别人比他强多少，却很在意别人

比他差多少⋯⋯

⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯小老板的优势 穴圆源远雪

小老板要正确认识自己的优势，而不能总是盯着别人的优

势，正如小松鼠不能忽视自己的小巧而去羡慕大狗熊的脂肪。

⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯小老板的入行原则 穴圆缘愿雪

透明原则：我能干什么？我适合干什么？我喜欢干什么？⋯⋯

适时启动原则：小企业的运行基本被老板一个人左右，不会有

真正的群体决策⋯⋯
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⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯小老板可资利用的资源 穴圆远猿雪

利用“官方”资源⋯⋯利用家庭资源⋯⋯利用同学资源⋯⋯

第四章：老曼漫话

关于目标⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯ 穴圆苑圆雪

任何人做任何事，都有他的目标，有人以现实中既成的形态为

目标，有人以书本中描绘的美景为目标，有人以脑海中突兀的梦想

为目标。

⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯关于条件 穴圆苑苑雪

“人、财、物”三个字构成了条件的框架。企业的规模越

大，对这三个字的解释也就越复杂———

关于能力⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯穴圆愿愿雪

一个人或一群人，利用一定的条件和工具，通过智力的投

入、精力的投入、体力的投入，向预想中的目标靠近。

关于 ⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯酝月粤 穴圆怨圆雪

只要进了 酝月粤课堂，再有本事的老板总是坐在台下，再没

能耐的讲师总是站在台上。

新版 ⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯愿园辕圆园 穴圆怨远雪

面对风险，以愿园豫的力量去搏取圆园豫的机率，成功的可能性高

出愿园豫，以圆园豫的力量搏取愿园豫的机率，成功的可能性小于 圆园豫。
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⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯微观经营 穴圆怨怨雪

如果把经营企业比喻成写小说，那么，经营的宏观层面相

当于小说的主题，中观层面相当于小说的情节，而微观层面则

相当于小说的细节。

⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯学习的革命 穴猿园源雪

当你不具备学习的条件和心态时，学习就成了一种负担。
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序：

我思，我行

对天发誓，老曼写作本书，绝对没有受到任何流行和热

门观点的左右，更没有参考或“移植”过任何资料。各位敬

爱的读者，你们之中的任何一位，若能在本书面世之前的任

何书籍、报刊、网络等出版物或媒体中找到连续 猿段、每段

圆园个字与本书内容重合者（老曼自己的网站除外）；老曼愿
意担当“抄袭”或“欺诈”之名，并请各位喝酒任罚。之所

以敢如此承诺，一来，老曼从未完整读过一本哪怕只有员园万
字类似的书；二来，抄书老曼嫌麻烦，因为老曼思维喷涌的

速度高于翻书，写作的速度更高于抄书。

如此大言不惭，老曼绝非是在刻意标榜本书的 “原

创”，更不是自诩什么高度和水平。老曼以为，在当今口水

泛滥、空话连篇的业界，“理论”很多，“正论”也很多；

对于企业经营的研究，不是一个赛一个地往“高度”上蹿，

就是一茬接一茬地往“经典”上贴。一个观点、一个视角、

此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com
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一个内容，就是再好，也经不住和尚念经般地重复一万次；更

经不住偷梁换柱者的宰割和学术流氓的强暴。

本书呈献给各位的，不是一桌按菜谱烹就的奢华盛宴，而

是从老曼自家厨柜里端出的一碟碟小炒；不敢说味道如何美

妙，但有两点可以保证：

首先，本书的“主料”和“辅料”都是老曼自家所产；在

保证本书内容“原创性”的同时，还注重思维状态的“原生

性”。其中，老曼的“漫话”虽然摆不上桌面，更进不了课

堂，但散漫之际，更具空灵和放纵。一个词句、一段话语，如

果能稍稍点染你淤滞的思维或拂开你沉沉的困顿，老曼就很知

足了。个案故事有的系老曼主持执行，有的系老曼协调参与，

有的系老曼督导旁观。虽然在描述和评价时作了一些文字上的

润色，但事实完全经得起推敲。关于咨询课堂，老曼在此特别

声明：老曼是一名商务撰稿人，而不是什么策划人；但是，在

大量的商务文案写作中，又不得不去做市场调研，不得不去设

计商业行为的程序和结构，不得不向委托人问这问那；时不时

地被别人聘为“顾问”，并被人称作“老师”。于是，就把各

种零零散散的问题串到一起模拟一下，找一找“讲课”的感

觉；至于有没有听课的学生，老曼不甚在意。

其次，老曼在漫长的职业生涯中，虽然写过不计其数的东

西，但大多都是根据委托人的意图写的；而写作本书，却完全

是老曼本人的一厢情愿。老曼之所以能写完此书，最主要的原

因是有一种非写不可的冲动；没有顾及到出版商是否喜欢、读
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者是否买账；所以也就谈不上 “迎合”，更不存在 “苟

合”。老曼从事商务撰稿 员园余年，笔被磨钝了许多支，但
“主见”却依然保持。本书作为老曼的处女作；如果有一些

粗糙，您全当是一个从柴火堆里走出来的乡村小媳妇；没有

粉黛、没有矫饰，但却能透露出些许思想的 “绿色”和“天

然”。

今天，老曼把这本书“嫁”给各位，嫁龙随龙，嫁虫随

虫。读完此书，不奢望为您生一个龙种；但绝不至于生一个

跳蚤。

老曼

圆园园圆年 愿月于亚运豪庭
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个案员：千年龙殇

董老板不光是一个小老板，还是湖南的一个小名人。此

君兴趣广泛，大脑发达，办过养鸡场，也学过相声，无论言

商言艺，思维状态都非常兴奋。在自我价值的认定上更表现

出誓不回头的执拗。尤其是此君对“与众不同”以及“大”

的追求，可谓义无反顾；对“机会”的发现和捕捉更是当仁

不让。

员怨怨怨年下半年，全人类都对新世纪的来临充满期待，并
绝对认为，在这个时刻世界会发生许许多多的奇迹，也会带

来许许多多的机会。但是，全世界人民的心情都无法和董老

板相比，因为新世纪的第一年 圆园园园年为龙年；而董老板属
龙，不光自己属龙，他的女友属龙，他的父亲也属龙。更重

要的是，董老板卖掉了养鸡场，花 缘园万元做了一条 “大
龙”。这条龙的长度恰好是 圆园园园米，与 圆园园园年这个数字相
吻合。

一个巧合的年头，遇上一个巧合的属相。这两件东西碰

在一起，催生了一件巨大的工艺品。于是，龙年、龙相、龙

圆



· ·⋯⋯⋯月怎泽蚤灶藻泽泽蕴藻泽泽燥灶燥枣蕴葬燥皂葬灶 ⋯⋯⋯…
…
…
…
…
…
…
…
…
…
…
…
…
…
·

猿

个
案员


千
年
龙
觞

形、龙的传人，这些都被董老板演绎成了千年一遇、万载难

逢的商机。

那一天深夜，董老板面对老曼，用他那经过马三立点拨

过的口才，发表了七八个小时的感慨：我属龙、我媳妇属

龙、我爸也属龙。我们家是龙王、龙子、龙女，是不折不扣

的龙的传人⋯⋯在龙年，由一个属龙的中国家庭制作了一条

象征中国人的龙，我要让这条龙在中国的龙脊——— 长城上腾

飞，在中国的龙脉——— 长江、黄河边遨游，难道政府不应重

视吗？全世界的华人不应该重视吗？要不重视那才叫邪了

门！⋯⋯在新世纪，谁不想沾龙气？谁不想当龙头？谁不想

进入龙的行列？我的这条龙，论个儿是最大，论时间是最

早，论工艺是最棒，论形状是最美，论“眼球”是最招人；

所以，论商机是最有戏⋯⋯这条龙，不光蕴藏着巨大的商业

价值，还寓意着龙文化的最新涅 。通过这条龙赚的钱，那

绝不是买一辆桑塔纳的概念，老丈干子不是坚决反对吗？

好，等我搞成了，我买一辆大奔去他家，如果门窄了进不

去，他们得把墙给拆了⋯⋯

黑的、白的、荤的、素的在这位老兄的口中流光溢彩、

喷薄而出。烟雾缭绕之中，董老板的表情、手势、身姿真的

跟一条龙似地飘浮⋯⋯老曼几乎插不上话。受到他“单口相

声”的感染，老曼提出看一看他的龙。董老板说，龙没在北

京，在湖南老家，五吨重，盘起来得用拖挂卡车拉；不过录

像带倒有一盘，先让你感觉感觉，开开眼。

第二天，老曼去他的公司看录像。原来，董老板的龙在

湖南已经“起”过一次——— 两公里长的河堤上，远园园名中学生
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和武警每人举着一根木棍，上面挑着一条望不到边的

“龙”。画面由一架小型教练机空拍而成，速度很快。这条

龙看起来像一根黄色的毛线从这头扯到那头。

录像的开头，是电视台的记者采访。采访完后，董老板

双目紧闭，面对一炷香三拜九叩；然后眼睛一睁，大喊一

声：起龙！接下来就是在背景音乐的烘托下，那条龙的身影

一带而过⋯⋯看完录像，老曼颇为董老板此举惊讶，敢花

缘园万做成这么一条龙，并且还调动了中央电视台的记者；这
条龙本身究竟如何暂且不说，能搞成这样的场面也是很不简

单的。

本来，董老板是让老曼为他做一本“龙行中国”的活动

招商书。在交往过程中，老曼对董老板阐述的许多商机未置

可否；但却联想到了此前不久为建行做的一个服务品牌推广

计划。当时该行正在推广龙卡。老曼想，如果把董老板的龙

与建行的龙卡并到一起，没准儿有点儿戏。于是，老曼将董

老板推荐给了为龙卡做广告推广的高老板。本来，老曼的意

图是通过高老板的关系，说服银行以龙卡的名义赞助一下

“龙行中国”活动，各自赚个一二十万也不错。殊不知，当

董老板为高老板重新练了一段“单口相声”后，高老板的眼

睛立马瞪得溜圆，连声说：这哪里是几十万可以打发的，得

圆园园园万！我找什么银行，我要找余秋雨；从文化的高度、历
史的高度对这条龙作全方位论证，不光要龙行中国，还要龙

行世界！二人喝干了最后一杯酒，站起来又是握手又是拍肩

膀。高老板当即表示要买断这条龙！此时，老曼已经变得很

渺小了，悄悄地先撤了。

源
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