
第一图书网, tushu007.com
<<一学就会的商业常识>>

图书基本信息

书名：<<一学就会的商业常识>>

13位ISBN编号：9787506482103

10位ISBN编号：750648210X

出版时间：2012-10

出版时间：中国纺织出版社

作者：胡卫红

页数：256

字数：223000

版权说明：本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问：http://www.tushu007.com

Page 1



第一图书网, tushu007.com
<<一学就会的商业常识>>

前言

在现在这个经济全球化时代，怀有创业梦想、渴望成功的年轻人很多，“做自己的老板”——多么诱
人的目标！
“实现财务自由”——多么美好的愿望！
达成目标，实现愿望，难吗？
答案是：难者不会，会者不难。
当今的创业青年，生活在一个开放、自由、文化交流活跃、商业空气浓郁的时代，他们有理想，有激
情，有思想，有胆魄，敢想敢干，这是一个好现象。
但对于创业而言，他们却容易陷入一个误区：以想象代替现实，常因准备不足、仓促上阵而招致失败
。
年轻人不必害怕失败，但失败毕竟不是好事，因此年轻人应力图减少失败。
失败并非一无是处，从失败中得到的教益可能受益一生。
但为失败所支付的“学费”往往十分“昂贵”，为什么不从成功中得到教益、让“教育成本”更低一
些呢？
有一个年轻人，坚信“成功要趁早”，大学刚毕业，便决定独自创业。
他喜欢时装，逛服装店是他的一大“爱好”，他自认为精通此道，于是决定开一家服装店。
他拿着父母“资助”他的20万元钱，寻了一个临街的门面，边装修，边进货，积极进行开业准备。
一天，一个开过服装店的亲戚来他家造访，听说他开店，问了问情况，便说：“那个地方不错，开服
装店却不太好，周围没有别的服装店，就你一家小店，顾客没有挑选余地，自然不爱上门，建议你改
开食品店，那附近有电影院，有餐馆，跟你的生意都配得上。
”年轻人心想：“我的理想是开服装店，怎么能开食品店呢？
再说几万元的装修费已经花出去了，改行来不及了！
事在人为，有什么困难不能克服？
走自己的路，让别人去说吧！
我一定要干出个样儿来让人瞧瞧！
”但有些困难确实不易克服。
开业后，来光顾的顾客很少，而且大多只看不买，无论他怎样卖力促销，生意仍无起色，无奈之下，
他只好关门歇业，经这一番折腾，他亏了五万多元。
好在手头还有不到十五万元钱，他决定二次创业。
这一回，他不敢马虎，请那位亲戚前来指导，在一条服装街开了一家小店，亲戚还指点了他一些开店
应注意的事项。
但是，年轻人的生意仍然做得很糟糕，每月连租金都赚不回来，压货很严重。
春天过了，春装大半未售出；夏天过了，夏装大半积压在店。
年轻人已经没钱进货了，生意难以为继，只好决定再次关门。
但他很不服气，因为他觉得自己一切做得都不错，并不比别的店主差多少，为什么别人生意兴隆，而
自己却有亏无赚呢？
为此，他专程请来那位懂行的亲戚，诚心请教。
亲戚在店里看了看，又去外面转了一大圈，回来后，给年轻人指出了好几十个失误之处，例如：顾客
定位不清，进货品种太杂，没有“当家”货品，服装陈设不合理，揽客不主动、无方法⋯⋯最后，亲
戚很不客气地说：“最不可思议的是，前面那家店十元钱一条弹力裤，加送一双棉袜，你一样的货，
二十元钱一条，怎么敢卖？
那等于告诉大家，你开的就是一家高价店，但你凭什么开高价店呢？
”年轻人说：“我进价十五，卖二十并不高。
”亲戚说：“那只能说明你没有找到合适的进货渠道，顾客没道理为你的功夫不到家多付钱。
”亲戚又说：“我看你做生意还没上道，开店等于砸钱。
很多东西其实一学就会、一点就透，可惜没有一个人在你身边点点滴滴指点你。
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你是读书人出身，为什么不找些书看一看呢？
先把一些基本的东西学到手，再去摸那些书上学不到的东西，不是容易多了吗？
”这位亲戚说得没错，许多商业知识，前人从实践中总结出来，用文字记录下来，又在实践中反复应
用，已经算不上什么珍藏秘籍，如同柴、米、油、盐、酱、醋、茶，不过是普通商品，得到它们并不
困难，价格也比较便宜，完全可以用阅读的方式简单获得，用不着花费大量时间、精力和金钱去重新
探索。
那位年轻人亏损五万多元，不过得到一条开店选址的经验；承受第二次失败，所获也有限，而别人看
半天书就基本掌握了那些知识。
有时候，失败的经验并不总是那么值钱，有时候，省略学习和准备的过程，仅凭一腔热情，用“盲人
骑瞎马”的方式做事，跌倒在前人一次次跌倒的地方，是一件很傻的事，收获的经验教训也不值一提
。
为了让失败更少一些，为了让成功来得更快一些，在创业之前，还是花一点时间，掌握一些必需的商
业常识吧！
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内容概要

　　怀有创业梦想的年轻人很多，但对创业门道、经营管理知识所知有限。
本书根据过来人的成功经验，给予年轻的创业者有益的指导，使怀有创业大志的年轻人能够迅速入门
，并获得创办事业的高端理念，以便理性选择创业道路和行为方式。
本书以实用性为主，内容涉及创业环境、策略、战术、技巧等诸多方面，可以为有志者提供一套必备
的创业“工具”。
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作者简介

　　
胡卫红，一位拥有丰富社会实践经验的社会学者，曾在多家国企、外企、私企担任高层管理工作，后
转战投身书坛，现为文坛知名作家，在全国多家出版社发表过作品：如《左手抓细节
右手抓落实》、《我凭什么重要用你》、《跟比尔·盖茨学西方管理 跟李嘉诚学东方管理》等。
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章节摘录

版权页：   （2）分割定价法。
分割定价法有两种形式：一是以较小的单位报价。
例如，高档茶叶每公斤一千元，报价为每50克50元，能造成买方心理上的价格便宜感。
二是用较小单位商品的价格进行比较。
例如，“每天少抽一支烟，就可订一份报纸”，买方听了，亦有报纸便宜之感。
 （3）超高价法。
在某种特定情况下，将商品价格定得远远高于商品成本和市场的一般价格水平，可能收到出人意料的
效果。
例如，20世纪70年代，出现了一次世界性经济危机，市场不景气，各领带厂家相继降价促销，唯独中
国香港“金利来”领带不降反升，超高定价，反倒在消费者心目中确立了高品质的形象，销量大增。
一般而言，独特的商品才适于超高定价，如文物、古董、奢侈品等，一般的商品，除非抓住了顾客某
种特殊的心理需求，否则不宜采用此法。
 （4）超低定价法。
超低定价法是先将产品的价格定得尽可能低，使之明显低于市场的一般水准，价格低则利润少，乃至
无利，商家这样做有什么好处呢？
一般来说，有两个目的：一是凭借自身实力，用低价逐退竞争者，以占领市场，也就是通常所说的“
打价格战”；二是用个别低价产品，吸引消费者前来光顾，扩大其他商品的销售额。
例如很多超市推出特价商品，还有很多餐馆推出“特价菜”，虽然单一品种的利润比较少，但销售额
增大了，总利润会更多。
 （5）非整数定价法。
这种方法即把商品零售价格定成带有零头结尾的非整数的做法，销售专家们称之为“非整数价格”。
消费者在心理上的感觉是带零头的价格比整数价格偏低，也更公道。
 一年夏天，一家日用杂品店进了一批货，以每件1元的价格销售，可购买者并不踊跃。
无奈，商店只好决定降价，但考虑到进货成本，只降了2分钱，价格变成9角8分。
想不到就是这两分钱之差竞使局面陡变，买者络绎不绝，货物很快销售一空。
售货员欣喜之余，慨叹一声：“只差两分钱呀！
” （6）整数定价法。
与非整数定价法相反，采用整数定价法，在特定情况下也能起到吸引顾客的效果。
例如美国的一位汽车制造商曾公开宣称，要为世界上最富有的人制造一种大型高级豪华轿车，该车有
六个轮子，长度相当于两辆卡迪拉克高级轿车，车内有酒吧间和洗澡间，价格定为一百万美元。
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编辑推荐

《一学就会的商业常识》是一部传授创业实战经验的智慧之作，是新手的创业指导书，富有实用性。
书中汇聚了上千万创业者的经验和教训，以过来人的实战经验给创业者指引，希望能助其迅速在最短
的时间内叩开创业的大门，并达到财富的顶端。
出著《一学就会的商业常识》的目的，就是希望能给朦胧创业者以指点迷津，给迷茫创业者以传道解
惑。
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