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前言

　　我的第一本《小老板的生意经》出版后，没有想到半年内在网上达到了上百万次的点击率，同时
看到很多读者在网上留言，感谢这本书对他们有所帮助。
说实话，这是对我最大的鼓舞，比半年内加印多次还要高兴，毕竟我不是靠写作为生的作家，写稿子
只是一种兴趣，一种对自己人生经历的总结。
　　自己的心得和经历，大多是一些“江湖野战”招数，可能和一些MBA教材中有些不一样。
我一直很奇怪地认为，在中国光学MBA的人，很多只能在大公司做个部门经理，却当不成老板。
在中国当老板的一定都是“人精”，“人精”是课堂中学不出，只有在实际工作中积累人生阅历后，
才能修炼成“精”。
　　希望读者看了我的书后，能将我的经验当成自己的一种阅历，助你们修炼成“精”。
我并不反对大家去学习MBA的课程，我自己也学习过MBA的课程，那样可将自己的经营管理知识系统
化，让自己的知识更有条理，考虑问题更全面。
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内容概要

小生意中，有大学问，但是在学校里学不到，同行也不会透露。
本书作者总结自己以及身边好友多年经商经验，将做生意的技巧、诀窍和盘托出，旨在帮助读者拓宽
经商思路，看清做生意的门道，花最少的钱，办最多的事，赚到更多的钱。
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作者简介

老莫 
    大学毕业后，怀揣600元只身闯京城，从每月只能拿到800元的工资，到两年后年薪升为10万元，并
在3年内将年收入2万多元的小店做成年赢利40多万元的批发商，又将一个白手起家的项目做到当年全
国同类产品第一。
 
    20年来，从事过不少职业，当过锅炉工、电工、维修
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吃剩下的骨头，成了吸引客户的秘密武器  6.换个小包装，销售量翻了十多倍  7.格子商店，打造现实版
的“淘宝店”  8.逆向思维，旱田里面也能种水稻五  执行篇——借力打力，企业越小越容易  1.借力打
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1.用利润的70%奖励团队，值不值  2.潜伏在生意场，找到客户好开张  3.同乡同学，共用一品牌，共享
一渠道  4.人抬人，口碑传播最管用  5.对客户的小员工，反而要更关心  6.回报家乡，更是在帮助自己七
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的广告效果
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章节摘录

　　老李说，“现在能和我在省内市场竞争的有两家，一家是做的年头比我还久，他们的老客户比较
稳定，客户关系维护得不错；另一家是在省内开了8家分店，用蚂蚁搬家的方式积少成多，他们的店
分布在省内的各个城市，有的修理厂因图方便会直接到他们店里拿货，他们也因长年在当地，所以在
当地的客户关系比我的要铁。
”小曾想了一下说，“那么李兄你说的是同一个原因，就是他们和某些客户的关系维护得要好一些，
他们在价格和售后服务上并不比你有优势。
”老李说，“这是当然了，我的价格和售后服务肯定比他们有优势，要不然我这些年怎么能冲杀出来
呢。
”　　小曾说，“那好办，我们再说关系这一块，如果我们也能在省内各地开设分店，我们和客户的
沟通会更加顺畅，关系可以慢慢地加固，最后超越他们。
而是不是能开分店，决定因素有三个，一是我们有没有足够的人手分派出去，我们的人手是不是‘来
之能战，战之能胜’；二是我们是不是有足够的资金、货物来开分店，保证货物齐全、价格有优势；
三是我们选择开分店的地区有没有足够的市场容量，能不能获得发展。
”　　这回老李沉吟了一下，将这三条一一在脑海里过了一次，说：“这些都不是问题，公司也成
立15年了，各方面的人才也积累了一些，省内各个地方的人在我这打工的也有很多，我可以选一些家
在当地又有能力的老员工，对他们有针对性地培训一下，我在当地开分店，他们就可以当店长，他们
是当地人，也有一些自己的社会关系。
只要奖罚分明，提高他们的积极性，恫题不大。
汽车配件市场远远没有饱和，全省汽配市场的情况我很熟悉，在各地开分店肯定能挣到钱，而且开了
分店后，进货肯定会从总店进，总店的销售量会提升很快。
每个店的货物更不是问题，我现在库房里的货足够了，近万平方米的库房正摆不下，再说了，我现在
只要进货，很多厂家都愿意让我代销，就算是有个别特别好卖的品种，厂家也可以给我半年左右的账
期，我开分店根本就不需要太大投资。
”　　小曾笑了笑说，“我相信李兄这个能力，如何选择在哪些地方先开分店，如何订立奖罚制度，
如何调货，这些你都擅长，不需要我多说了，我只是给你分析一下。
”老李正聊到兴头上，于是说，“省内我可以这么做，那么省外的市场怎么办？
我现在不可能用省内的这种直营分店的模式来做省外吧。
”　　小曾不急不慢地喝了口酒，说：“这个自然，省内你很熟悉，你的员工储备也多，你平时监控
也方便，开个车去，所有的情况都清楚了。
而省外，原来与你合作的大多是比你差一些，但级别在一个层次的人，和他们合作你很难取得主导权
，不过是偶尔帮你分销一点货而已。
他们肯定不是你长期合作的对象，打个比方，你现在是火鸡，他们是芦花鸡，虽说你的个头上比他们
大，实力上比他们强，但他们认为既然大家都是鸡，我为什么要听你的呢，当你有一天成为鸵鸟时，
大家才会服气地跟在你的后面走。
你们现在是潜在的竞争对手关系，他们不是最好的合作者。
你可以在外省找一些目前是二级的批发商合作，当然不是指经营能力和思路是二级的，而是他们目前
在进货价格和管理上有欠缺的。
你现在的进货价比他们要便宜10％一15％，你可以收取5％作为管理费，最后给他们的货仍然比他们原
来的进货价便宜5％～10％，这样他们会有兴趣。
你这边派出人员去他们店当店长，负责日常管理，他们专心做他们擅长的当地客户关系，你可以和他
们按股份合作的方式合作，这种模式推广起来成本小，速度快。
”　　老李这次又想了好久，说：“我派出店长负责日常管理，那么所有的经营情况和账目我都清楚
，股份合作的方式最主要是双方都能清楚地了解实际经营的情况，我这边价格上的优势对于这些目前
是二级批发商的有较大吸引力，估计谈起来，他们兴趣比较大。
他们在当地的人脉也可以得到更好地利用。
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对于我来说，能将销售网络扩大到全国，目前他们从我这里的进货量只占他们总进货量的10％，如果
这么做的话，以后他们都从我这里进货，我的货省外销售量会翻10倍，全国的总销售量上去后，我还
可从厂家拿到更好的折扣和返点，这值得一试。
不过，我还得再多培养人手，派出去的店长也要给他们相应的股份，这样他们才能尽心尽力，不被当
地的批发商收买。
全国试点先不用急，先从我熟悉的客户中选一两个，试一试效果，在运作中肯定还会出现问题，在试
运作阶段就解决了，到时全国各地遍地开花时，才不会出大问题。
”　　小曾佩服地看了老李一眼，心想：老李能成功不是偶然的，老板考虑得更多的是可操作性和实
用性。
每个步骤中人、财、物的关系如何平衡，如何分段操作，老李在小曾提出的思路上，又加了很多具体
的细节控制，现在老李的分店在省内和省外都在稳步推进。
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编辑推荐

　　48个同行不会透露的经商诀窍，资深小老板的实例为您细致讲述。
实战锤炼：书中的大多数案例，都是作者本人或者好友的亲身经历，绝非憋在屋里凭空想象出来的。
一针见血：生意场上的头绪千丝万缕，但有效的往往很少。
《小老板的生意经（经营攻略版）》的观点着力于一针见血，抓住事情的主要矛盾，不在细枝末节上
耗费工夫。
举一反三：《小老板的生意经（经营攻略版）》中所举的实例均属于某一个行业。
但实际上，其中的道理可以推广应用，读者要是领会了其中的内涵，就可以在很多行业或场合如鱼得
水。
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