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前 言

在美国，有一句家喻户晓的名言：任何人都

可能当总统。在当今私营企业遍地开花的商品

经济社会里，可以这样说，只要条件具备，任何

人都可以自己干出一番事业，自己当老板。看

一看，身边这样的例子还少吗？

也许您正打算下海闯荡一下，但苦于茫无

头绪；也许您的事业已经起步，但是下一步如何

发展也让你颇费心机；也许您的产品已经初具

规模，但是如何开拓市场仍需细细研究；也许在

本行业领域里，竞争异常激烈，对手正对你虎视

眈眈。此时，该如何去做呢？

本书就是为了试图解决诸如此类的问题而

编写的，主要内容分为 怨章，结合实际情况，以
私营企业成长发展的轨迹为主线，从如何选择

行业开始———“人怕入错行”，怎样选择行业很

重要，而在选择行业前应该先对自己有一个清

楚全面的认识；接着阐述了如何进行投资，包括
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投资规划、投资技巧等；然后论述了合伙企业的

注意事项；私营企业的管理之道。

因为优秀的管理才能对一个私营企业主来

说非常重要，本书以较多的篇幅介绍了如何向

管理要效益、私营企业的几种管理方式及管理

原则、企业员工的管理、企业财务管理等几大方

面内容；企业生产出产品后，如何进行产品营

销、怎样闯出品牌很重要，本书从产品创新要

点、营销的具体方式方法、广告策略、品牌制造

策略等几方面进行了详细论述；企业发展到一

定程度后，需要与外界进行广泛联系，如何签订

合同、进行业务谈判就值得认真考虑，本书介绍

了签订合同的注意事项、如何解决合同纠纷、谈

判的战略和技巧等；在最后一章，本书阐述了私

营企业在激烈的市场竞争中发展壮大的要点，

包括确定长远发展目标、如何化目标为财富、在

竞争中获胜的战略以及私营企业公关技巧。

本书的特点是在论述时注意结合实际案例

进行，使读者不致产生空泛之感，语言通俗易

懂，面向广大社会读者，解答了私营企业经营过

程中带有普遍性的问题，编者不敢奢望本书会

成为您商海里的指南针，名之为“手册”，惟求它

能对您的创业起到一点点借鉴参考的作用，则

编者的心愿足矣。

编 著 者

圆园园圆年愿月

·圆·
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第 一 章

选 准 行 业

第一节 认识自己，审视自己

一 看看自己能不能做老板

明白自己属于哪一类人

也许你现在正准备投身于商海大潮中，自己去打拼出一片

天地，轰轰烈烈地干一场，但是，放眼茫茫商海，你可能会想到：

这么多行业，到底我该从什么地方下手，做什么生意才合适呢？

我该怎么干呢？正所谓“知己知彼，百战百胜”，正确认识自己是

面对人生和事业、解决一切问题的第一步。只有对自己有了充

分的了解，知道自己做什么最擅长，什么事不能做，才能扬长避

短，充分发挥自己的聪明才智。



战国时周人白圭提出贸易致富的理论，被看做是商人之始

祖，他说过，一个人如果没有能够权变的智谋，没有做出决断的

勇气，仁爱不能够取舍自如，没有坚守不移的坚强品性，就不可

能成为一个真正的商人。可以说，这是对经商和商人的最精到

的见解。

一个成功的商人，不应仅仅是精明干练、能吃苦耐劳，还要

有协调周围各种关系的能力，能够充分利用各种有利因素，同时

能够将那些不利因素化解至最少、最小。做生意不能没有满腔

热情，但更需要冷静理智，意气用事、盲目冲动是商家之大忌。

何谓商人？一句话，商人就是关键时刻能够始终维护自己利益

的人。

总的来说，工农商学兵，社会上的人大致可以分为以下缘种
类型：

第一类人，这类人敢作敢为，不怕承担责任，充满了冒险精

神。这种人不甘心受雇于别人，他们的愿望就是充分地独立。

他们希望自己开拓前途，自己当老板。当他们完全为自己工作

的时候，能够取得最出色的成绩。

第二类人，他们不愿意自己做生意，但是愿意为他人工作，

是高级打工者，这一类人又可以分为好几种，从拿佣金的第一流

推销员到企业的高级白领。在分享利润时，虽然他们得到的比

老板少，但是比其他员工多，所以会有出色的表现。

第三类人，这类人追求的是平稳的生活，不希望生活中出现

什么风险，不愿意去冒险。当他们受雇于人时，因为有固定的工

资收入来源，因此工作勤勤恳恳，对老板也忠心耿耿，是老板们

理想的雇员。

第四类人，他们视单位或公司为自己的“衣食父母”，但是却

又不愿专心“侍奉”。他们只计较单位给了自己什么，而从不去

想想自己为单位或公司做了些什么。这类人可以说是一些不思

·圆·

第一章 选准行业

私

营

企

业

成

功

手

册



进取的人。

第五类人，他们游手好闲，不学无术，每天只是想着天上能

够掉馅饼，根本不想去辛勤劳动。

看一看，你属于哪一类人？如果你早已厌倦只为他人做嫁

衣，想到商海遨游，此时，你不妨先问一下自己：“我能成为老板

吗？”

下面的几个问题也许有助于你判断自己是否有角色转换的

能力：

问题一：也许你习惯于在一个大活动中扮演一个角色，但你

能不能在一个小团体里扮演一个角色？你有没有这种技能和耐

心？

问题二：你能参与冒险吗？在创业阶段，风险每时每刻都存

在，你能承受吗？

问题三：许多创业者都是怀着开奔驰的梦想却一直开着普

通的汽车。紧缩开支，降低生活水平，你有心理准备吗？

问题四：有伙伴的支持是多数企业家最为怀念的，但是你能

孤军作战吗？

怎么样？你通过了上面的小测试吗？如果答案是肯定的，

而且你又有一个伟大的创业计划，那就干脆炒老板的鱿鱼，好好

地为自己干吧！如果你已经坐上了老板的大班椅，此时你也不

妨进行一番自省：我真的了解自己吗？

了解自己的优缺点

古语云：“尺有所短，寸有所长。”人亦如此。所谓了解自己，

就是要充分认识自己的长处和不足，扬长避短。也许你会觉得，

了解自己那还不容易，谁会不知道自己呢？其实，“知己”如同

“知彼”一样，并非易事，并不见得每一个人都能真正认识自己。

有的人对自己没有信心，认为自己没有优点，一无是处，妄自菲
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薄，以致凡事都抬不起头，这是一个极端。但是如果对自己自视

过高，瞧不起别人，只看到他人的缺点和不足，却看不到优点和

长处，甚至认为别人一无是处，简直微不足道，这又是另一种极

端。这两种极端都将使你失去很多机会，运气也会与你擦肩而

过。正因为这样，经营者在根据自己的特点，选择适合自己的事

业目标时，是需要经过一番探索的。著名作家贾平凹曾深有感

触地说：“要发现自己并不容易，我花了整整猿年时间！”
要下海经商，就必须对自己各方面有所认识。如果在下海

之前就能认清自己的优势与不足，扬长避短，就可少交或不交

“学费”，避免赔本。

在对自己进行评价时，不要谦虚，也不要夸大，应该实事求

是地把自己的实际能力评价出来，如逻辑思维能力、语言文字表

达能力、交际能力、变通能力、心理承受能力等。在将自己有关

的各方面情况较为完整地列出后，请你慎重考虑一下，你想做什

么工作，你适合做什么工作，脑力工作还是体力工作？技术工作

还是管理工作？如果把握不准可以请熟悉你了解你的亲朋好友

参谋一下，也可以请专家咨询和指导，这样你就有了一个比较完

备的自我评价的材料。

认识自己的竞争优势

可以采用下面苑种方法。
感觉法———对没有把握的事，人们本能地会产生一种畏难

情绪，这是对自己没有信心的反映。与此相反，如果对所做的事

感到确有信心做好的话，则往往说明你在这方面有一定的才能。

心理、职业测试法———目前社会上有不少有关性格、智力等

方面的测验，其中一些也有科学道理，不妨试一试以做参考。

征询意见法———向自己的父母亲人、同学朋友征求意见，了

解他们对自己的看法和评价，让周围的人指出自己的优势所在。

实证法———就是用事实作证明，会写小说才可能成为作家，
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会画画才可能成为艺术家，有发明创造才可能成为科学家。你

有没有经商的才能，不妨先练练摊，试一试，看看能挣多少钱。

自问法———向自己提出必须解决的问题，可分为两类，先问

“我是谁”，其中要搞清楚许多具体问题，包括人生观、价值观、满

足需要的次序、兴趣、能力、其他性格特征等；然后再问“我的优

势是什么”，包括自己的专业特长、其他资格和技能、社交以及与

人沟通的能力、可能发展的技能、社会工作经验、喜爱的工作环

境、进取精神等等。

考试法———目前除了学校用考试来检查学生成绩的优劣

外，一般三资企业、外贸企业、政府机关等条件优越的单位，经常

采用公开招聘考试的方法来选拔和录用各种有才之士。通过各

种考试也可以客观地评价自己。

自我反省法———自我反省可帮助一个人深入了解自己的才

能和事业倾向。了解在过去的生活与工作中有哪些是自己最乐

意做而又取得较大成功的事，检讨一下以往几年间自己性格和

“自我形象”的转变，其中有哪些明显的趋势，能否借以推断以后

的转变方向和自身发展趋势。

除了运用各种方法认识自己的竞争优势和潜能外，还要根

据自己的实际状况评价自己，如学历、社会经验、智能等。

分析你的强项

你打算做某一门生意当然有你自己的理由。相信你不会胡

乱挑一种行业去加入。你想进入某一行，那么这一行对你而言，

一定有其吸引之处。可能你对这一行情有独钟，可能你在这一

行已经干了多年，也可能你对这一行的前景非常看好。这些就

是你身处这一行业的强项。每个人的家庭背景、学历水平、心

态、性格、经验、社会关系等都不同，所以每一个人都可能有不同

的强项。作为一个创业者，在你还未投资某一个行业之前，你应

该清楚了解自己有什么优势，知道自己的强项是在什么方面。
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