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不懂生意经，

买卖做不成。

做生意，是一件很古老的事情，可谓源远流

长。凡有人群的地方，便有相互的交易，交易，

就是做生意，就是各取所需。但是通过各取所需

而赢利，这便是很正规的生意行为了。在中国古

代社会里，人们是很瞧不起生意人的，尤其是封

建统治者更不屑与生意者之流为伍。但是商人和

商务活动并没有因此而滞于发展，相反，随着社

会文明和经济的进步，生意人和生意更兴隆起

来。生意人有了面子，做生意也成了一个正当的

行为。时至今日，更成为人类社会生存和发展的

不二基础，甚至连战争和军队都解决不了的问

题，贸易可以轻而易举地解决了。

但是做生意并非易事。在这个金钱和权力支

配着一切的社会里，金钱、权力和美女，这都是

人们矢志相争、必不相让的热物儿，要得到它谈

何容易。况且生意有生意的规矩和道道，诸如人

际关系、市场风险、商品特性等等，弄不好，你

白惹一身骚，丢了本钱还白搭一身晦气。虽说买

卖能够生利，商人可以赚钱，但你还弄不懂生意

的门道时，你可要小心哟！

此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com
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经商不懂行，

瞎子撞南墙。

经商就是要赚钱，可是如若你不知道“行规

行道”，你不一定就能赚钱呢！俗话说，“一行服

一行”，“隔行如隔山”，这对经商更是重要。

如果你只是想赚钱，而又不懂行，结果贸然行

事，你会要吃亏的。

有一个人，并不懂做水果的买卖，他见别人

火车汽车从外地拖了很多苹果回来，没几天便批

发尽光，硬铮铮的钞票一下子便赚了几大摞。这

人热了心，他伙同另外两个人，凑了一笔钱，也

从外地发了几车皮苹果回来，可是他根本不知道

做水果生意应注意的事情，比如透风的问题，碰

磕的问题等等，结果等他把苹果卸下货栈以后，

弄丢的、碰坏的、烂掉的，不亦乐乎！没有几天，

他的苹果全处理了。可是并不是象别人那样赚了

钱卖光的，而是连送带丢带砍价，最后总算阿弥

陀佛了。可是一算帐，几乎连本都赔光了。这人

的教训，就是他莽撞不懂行，以致瞎子乱撞墙。

的确，经商要懂行，譬如：怎样进货，怎样运

输，怎样保管，等等，都大有学问。不知道这

些，你可别轻易将本钱丢到水里去，吃了亏，还

惹人笑呢。
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七十二行当，

商人是桥梁。

商人是一种中介，他把你需要的给你，他需要

的给他，而他则在这种中介行为中获利。商人通过

低买高卖而完成一次交易活动，他在这种不断往复

的交易过程中稳步上升，成为巨富。但是商人是不

直接创造财富的，他只是把别人生产的物品东拉西

挪便万事大吉了。不过在他这种东拉西挪活动中，

还是很有心巧和技巧的。不创造财富而能拥有财富

的这种结果，就是对商人极富心智的努力的一个最

佳佐证。是的，商人虽然不直接创造财富，但是他

的买卖行为对商品流通的极大刺激，却高扬了社会

经济的活力，反过来以消费激活生产，从而刺激社

会总财富量的增长。商人的这种中介特点，很普遍

地被人们使用着，古中国的“丝绸之路”就是这种

典型的例子。中国的商人把古中国的丝绸及其它珍

物长途贩运至西域，西域的商人也把他们的奇珍异

玩贩运至内地，这一来一往一倒手，大量的黄金便

落入这些商人之手了。商人们以经商的中介，肥了

自己的腰包，倒也为不同地区的人民生活和经济发

展提供了方便及活力因素。商人很好地抓住这个

“桥梁”杠杆，将是一辈子享用不完的聚宝盆。
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买卖自有大学问，

经营作得好文章。

牟其中是现代中国商人中，一个有大想法的人。他一无

资金，二无产品，仅仅靠着他的那种大想法，却做成了一单

在中国无人不知的大生意。看来牛皮绝不是吹的。

牟其中在和一些老首长海侃时，获悉前苏联大型客机滞

销。牟其中也知道苏联日用品奇缺。而中国则相反，有大量

的日用品卖不出去，正差大型航空工具。牟其中便思考，萌

发了一个奇伟的“飞天计划”，即，用中国的卖不出去的生

活日用品，去换前苏联滞销的大型客机。这正是两方面皆有

所求。牟其中有了这个构想，便开始进行实施，他先后说动

了中 大国的一些厂家、川航和其它融资方，并弄到了国家

部委的红公章。牟其中又和苏联人往返交谈，就在前苏联解

体后，牟其中做下了这笔买卖。最后，苏联人得到了日用

架大品，川航得到了 型客机，融资方得到了利息和分成，

多家企业卖掉了滞销品，其中山东潍坊床单厂一次就卖

掉了仓库里的 万条床单、被套、枕套等。当然，牟其中本

人也赚到了好处，他不仅因此而成了中国家喻户晓的商业奇

才，还白赚了壹亿人民币。这要卖白菜的老太婆，卖多少颗

白菜啊！为 家企业的产品滞什么苏联人的飞机卖不掉，

销？为什么一无产品，二无资金的牟其中反能靠“空想”而

白赚了壹亿人民币？这都是买卖的学问和经营的文章呀！
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猗顿致富，

产销合一。

猗顿是春秋战国人，靠种田植桑为生，纵是

一年辛苦、披星戴月，日子也过得十分贫穷。猗

顿毫无办法。后来他听人说定陶那个地方有个叫

陶朱公的人很有发家致富的办法。于是他备足了

干粮，走了几百里路程，找到了陶朱公。陶朱公

告诉他，光靠种田植桑是发不了财的，因为农事

周期长，出力大，所获却少。让他改养牛羊，他

的家乡那一带山地草木多，易于放牧。猗顿听从

了陶朱公的指点，回家放牧起了牛羊。猗顿本是

个勤劳的庄稼人，牛羊自然能养好了。后来，他

又听从陶朱公的指点，把牛羊卖给了大地方的有

钱人。这样一来，猗顿也富有了，成了当地的大

畜牧商。

猗顿种田植桑，致富不了，改养牛羊却暴富

了。那原因诚为陶朱公所言，光靠自给自足的农

业产品是发不了财的。只有将单纯的生存日用品

改变成了以赢利为目的的商品，才能聚敛起财

富。而且猗顿不仅将物品的性质改变成了专供交

易的商品，他还直接参与了商业流通，这样他把

生产和商业经营的两种利润都赚到了，如此，他

不发财才怪呢！猗顿发财的原因你了解了吗？

此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com
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经商能发财，

市场是魔方。

人要想发财，几乎没有什么比经商更直接的了。

商人赤裸裸地把追逐金钱作为他们劳动的最高目的和

最大乐趣。这在古代人们似乎很非薄它，但在眼下世

界人类已经高度商业化了的社会，人们很乐意这样做

了。经商致富，商人赚钱，早已天经地义了。经商，

也就是让货币和商品不断转换，在商人为赢利而先买

后卖的往复中，产品进入了消费的高速渠道，商人是

这个高速渠道的源动力和操作器。为此，他们获得了

金钱和利润增值的回报。中国人在古时就把“通四海

之珍异以资之，谓之商旅”（《周礼 考工记》）。

这种组织四方之货品以备销售的活动，就是做生意。

做生意往往有比较固定的地点，这种地 点就是市场。

中国古画：“清明上河图”，就活画了一些这种生意

交易场景。商人和市民混杂在一起，构成了一幅生活

的消费图。这种市场以后发展成商店、商场、超级市

场和跨国商业网，有零售和批发之分。可以这样说，

市场是商人的王国。市场也是一个发财的酵母。但要

留心，在这个聚宝盆里，并非都是油水和黄金，它也

充满着险诈、不义和失望。当你在满足了购物的欲望

和买卖的快乐时，千万不要疏乎，也许它那喜怒无常

的汲盘早已瞄准了你那贴己的一点血汗钱呢！



第 9 页

学商全靠自用功，

市场就是领路人。

据《福布斯》杂志 年公布的资料，估

计王梓琴的财富约有 亿美元。王梓琴小时候，

十分贫苦。他 岁那年离开福建漳州老家，到

印尼去找他父亲。到达印尼雅加达后，起先他在

一家批发商店当杂工，起早贪黑地劳碌，收入却

很微薄。几年后，他改进一家百货公司当营业

员。王梓琴为人老实，态度和蔼，所以他当柜的

生意很好，老板对他十分满意。因此，他在那里

一干就是 年，职位也从营业员不断晋升为董

事及总经理。这 年，使他学到了足够的商业

知识，也积累了一些资金，更难得的是，他建立

了很广泛的进货渠道。这为他日后自己开店兴

业，打下了异常坚实的基础。他后来自己的百货

公司正 年是在这个基础上兴旺发达起来的。

代初，印尼排华，王梓琴不得不迁移到新加坡谋

生。在新加坡，他又依靠自己的勤劳和经验，打

出了一片辉煌的商业天地。纵观王梓琴的一生，

他全靠自己努力，向市场学习，无师自通，最

后摘取商业桂冠的。他正应了这句话：学商全靠

自用功，市场就是领路人。
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问遍千家是行家，

学遍百市懂经营。

纽约的麦西百货商店是世界上最大的百货商店

之一，已有百年多的历史。可它的创始人

麦西，却经历了接二连三的失败和艰辛。麦西原先

是一艘捕鲸船上的水手， 年，他在波士顿开了

一个百货小店，由于卖货不同于捕鲸，他第一着就

失败了。其后，麦西又在华盛顿再度开店，但又再

度失败。两次失败的教训，使麦西有点开悟了，他

体会到了零售生意的艰难，也发现了一两点窍门，

比如现金交易、广告宣传 年，他在加利等 福。

尼亚州某地又开一店，仍不理想。但多次的摔打，

麦西已今非昔比，他已是一个很老道的生意人了。

年，他在纽约再下赌注，并且他有了四条生意

准则：一、明码标价；二、比其它商店便宜；三、

现金交易；四、巧妙的广告。麦西在千山万水之间

惨淡经营若干年，他已是一个心理素质很好的商人

了。加上这次他占了纽约的地利优势，麦西终于成

功了。靠着“问遍千家是行家，学遍百市懂经营”

的毅力，麦西终于把他的无名小店办成了世界上首

屈一指的大公司。向麦西学学哟，不把金矿搬回

来，誓不罢休
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经商要懂供其所需，

买卖要能投其所好。

李 年出生在德威 施特劳斯是犹太人，

国。 年，他和众多的年轻人一起到美国旧金山

去淘金。但是淘金的人太多，李威觉得在这上面占

不到便宜。但他发现此地没有日用品的商店，几万

号人，吃喝拉撒，是一笔很大的业务啊！李威遂改

行卖生活小百货。同去的人都嘲笑他，不远万里赶

来淘金，他却去卖那不值钱的小百货。可是李威却

主意坚定，他知道什么才有真正的含金量。李威没

有错，有人在矿坑里捞到了金子，他却在矿工的身

上捞到了更多的黄金。在为矿工服务的销售中，一

个淘金者向他建议，如果把做帐篷的帆布改做裤

子，一定会受欢迎。李威接受了那人的建议，试做

了几条帆布裤子，果然销售大好。这便是世界上最

先的牛仔裤。李威因这个发明，大赚了金钱。他又

根据矿工的需要和特点，改进了裤子的样式和功

能，使裤子既贴身，又耐用，又能携带矿石样品。

以后，李威又用法国的一种哗叽布取代了帆布作布

料，喜欢它的人更多了。牛仔裤甚至形成了一种文

化，在全世界四处传播。李威的成功，就在于应其

所需，投其所好。这也是商业成功的普遍法宝。

此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com
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替对方着想，

卖得高明。

买卖似乎是一对矛盾，卖方要赚买方的钱，

买方就要吃亏；买方要砍卖方的价，才能划算。

从表面上看确乎如此。但是一个聪明的生意人却

把它颠倒了过来。他象对待一个好朋友那样，为

对方着想，为对方谋划。

有一家生产饲料添加剂的工厂，他们打听到

一个肉禽饲养公司正在改产扩建，他们认为这是

一次好的机会，便派出了很多业务能力极强的各

类人员，很快摸清了那个肉禽饲养公司的家底和

业务往来关系。这家饲料添加剂工厂对症下药，

他们不仅以比那家肉禽饲养公司原来的进货渠道

更低的价格出售，还完全尽义务地帮助肉禽饲养

公司联系转产扩建的设备及技术等事宜，并且对

肉禽饲养公司的饲料产品换代，提供了极珍贵的

市场调查、分析诸情报和数据。肉禽饲养公司甚

为感激所以，他们两家很顺利地达成了长期的

业务关系。这家饲料添加剂工厂之所以能够很快

挖去另一厂家的业务，就是因为他们使用了“替

对方着想”这一高招呀！你做生意时，知道通过

帮对方排忧解难来渔利吗？
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生意生意，

要出主意。

赚钱很不容易，尤其处在买方市场时，更不容易。

点子，哪你根如果你没有很独到的 本就做不了生意。

但是有点子的人还是很多，美国商人索尔 普赖斯

就是其中夺目的一个。他创办的“价格俱乐部”，被视

为世界商业零售的一场革命。他以俱乐部吸纳会员，会

员交纳会费，然后享受超低价服务的形式，使他的“普

赖斯俱乐部”（英文普赖斯的意思就是价格）生意大为红

火，他的 多个连琐店年营业额达 亿美元，利润超

万美元。这都是普赖斯匠过 心独运之结果。由于他

的“价格俱乐部”商品售价极低，所以很容易吸收会

美元，交了 美元年费的员，会员须交年费 会员，

一则因为售价低，二则因为不甘心白交会费，所以购买

非常踊跃，这正是普赖斯所极愿出现的情况。同时，普

赖斯的“价格俱乐部”还打破了传统做生意呆板死硬的

框框，他以俱乐部的形式，把大家变成了一个消费大家

族，在这个大家族里，你享受到了在传统购买之外的那

份和睦、温馨和非对抗的感觉。至于普赖斯本人为了将

商品价格降至最低，他除了在进货渠道上动脑筋外，还

在仓储、运输、付款等方面动了不少脑筋，以使他的成

本费用降至最低。可见，并不是生意不好做，而是脑筋

要够用哟！
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不知水深浅切莫急下河，

不知价高低不要急出手。

范文娟和张小军是一双留俄的中国学生，也

是一对非法同居的学生“夫妻”。由于学费问题

和边境贸易的影响，他们也学着跑双边生意。把

国内的商品倒过来，把俄罗斯的商品倒过去，主

要是张小军在两头穿梭，范文娟坐阵宿舍当个帮

手这个星期，张小军又从国内运来一批皮夹

克，范文娟去接的货，张小军留言让她先把供货

风声发出去，他过几天就到。范文娟托了两个学

生在中国商贩中一张扬，果然就跟来了三个商

贩。他们看了范文娟拿出来的样品，一个商贩说

好象还可以。另一个接着说，可以什么，你看那

做工和线路，一看就不是正规厂家生产的。又一

个帮衬着，也说，的确，这不是名牌货。范文娟心中

也没底，她反驳不了他们，只是说，你们要就要，不

要算了。一个商贩开了一个价，这价格和张小军告

诉范文娟的底价很接近，范文娟在此基础上又加了

几十块，商贩又砍，最后总算谈成一个价格，范文娟

将货全部出了手。临走，三个商贩还在嘀咕，说是今

天吃了大亏。过了几天，张小军回来了，一问出

手价，差点气疯了。因为范文娟卖出去的价，比

市场批发价还低很多。加之张小军又是空运，又

给人回扣，范文娟加的那点钱，还不够这几种费

用呀！范文娟才知道吃了商贩们的老弹子。
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千羊在望，

不如一兔在手。

做生意，盘钱财，容易欲壑无止。看

在眼里的很多，很容易让人堕进欲河里，

反而牺牲。“千羊在望，不如一兔在

手”，就是告诫你不可无谓贪心，追逐了

天上的虚幻，而放走了手中的财宝。虽然

天上的虚幻很巨大，但它是假的或虚妄

的，手中的财宝虽然有限，但它是具体

的、真的，伸手就可得到的。在把握这种

利害时，人是很难战胜自己的贪欲的。而

战胜不了自己的贪欲，也就更容易上当受

骗，到头来人财两空，鸡飞蛋打。很多狡

诈的商人，就是利用人的这种弱点，来设

计诱你上钩。逢着这种时候，你一定要记

住，多得不如少得，少得不如现得。拿在

手上的黄金才是真的呀，才值钱。水中的

月亮，墙上的画饼，完全不需要眼羡，更

不要因为眼羡那种东西而把自己误了。提

醒提醒自己，在钱财堆里打滚，有这个必

要哟！
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买死了店铺年年在，

卖死了顾客再不来。

开铺经营，图得就是赚钱。不赚钱，

谁愿意起五更睡半夜呢？再说赚不了钱，

店铺也开不下去。但是赚钱也不能赚死

了，待有个活套套。让顾客也得好处就是

一个活套套。乍一听，自己又赚钱，顾客

也省钱，似乎很矛盾，很对抗，有些不可

能。殊不知这里面正有一个窍门和度的问

题，即怎样既赚了钱又不伤顾客的兴致。

掌握好这个度，十分重要。而且，如果赚

钱赚老了，伤了顾客的兴致，他们就上回

当，领回教，一去不返了。没有顾客了，

哪店铺还能经营吗？但是，如果店铺吃

亏，顾客当然高兴了，买了便宜货，谁还

会拒绝再来呢？因此说“买死了店铺年年

在”。但店铺亏空了，怎么生存呢？还是

要盈利赚钱。聪明的商家能透过这一对矛

盾，把握好这个驴子屙屎两面光的限度，

从而使生意兴旺。
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鱼靠水来瓜靠秧，

经商要靠牌子响。

经商当然要靠名牌效应，名牌效应不仅来

自产品质量和性能，也来自服务和其它事宜。

对厂家更注意前者，对商家更注意后者其实

两家都是一回事，靠的就是牌子响。经营牌子

固然离不开产品性质的质量、性能和服务，也

还有其它非产品性质的创品牌大路子。比方参

与慈善事业，推动公益事务，创办学校、医

院，组建剧团、球队、俱乐部等，这种非经营

性的，属于基础性的公关活动，为世界各大财

团所采用，他们通过这些公益性社会事务，更

有效地维护了企业的经典和正统形象，从这里

收买的人心民情，其价值不可穷估。比方邵逸

夫先生对中国教育捐资买回的名誉，怎样估算

它的价值呢？这一系列诸如此类的非经营性准

经营活动，对他亚洲电视大哥大的品牌经典

性，提供了多少含金量呢？这都是无法穷估的

呀。经商离不开名牌，名牌更来自远大的胸怀

和眼光呀。
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