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前言

生意场中人们常说：“心有多大，生意就有多大。
”话虽如此，但真正能够理解并将其付诸实践的却寥若晨星。
因此，现实生活中成功人士总是少数的。
生意场中，每个人都志在必得，并且不遗余力追求着最大利益。
这本无可厚非。
但是他们仅凭着能力就能取得成功吗？
答案是否定的。
我们生活在一个竞争时代，讲究优胜劣汰、适者生存，如果只是凭着一腔热情，而不有意识地去了解
并掌握商场规则的话，很可能是竹篮打水一场空。
但只要掌握一定的规则，就会事半功倍，财源滚滚。
规则又有显规则与潜规则之分。
在商言商，严守法律，公平竞争，这是商海搏杀的基本游戏规则；广建人脉，寻找靠山，这是商战成
功的不二法宝。
只有掌握了一些必须的潜规则，才能在商海中纵横驰骋，所向披靡。
做生意拼的不仅是眼光，还有智慧与品格；不仅要学会包装，还要学会作秀；不仅需要嘴皮子，还注
重讲面子；不仅需要谈判，还要学会合作；必须掌握防骗术，一定学点心理⋯⋯新的社会形势告诉我
们：同行不再是冤家，可能是合作伙伴。
竞争不再是一味地消灭对手，更是努力地提升自己。
小商做事，中商做市，大商做人。
只有先学会做人，才能做大市场，做成企业家。
《生意圈——瞬间洞悉商场“潜规则”》就试图以全新的观点去颠覆原有不正确的经商理念，手把手
教你做现代最成功的商人。
它不是苦口婆心的枯燥说教，而是结合生动典型的事例让你有所体悟。
不敢说这是一本有价值的书，但肯定是一本实用的书——它会和你一起见证事业的辉煌。
编者
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内容概要

　　做生意、赚大钱的不二法则：生意经+人脉圈=生意圈！
在商言“商”：严守法律，公平竞争。
这是商海搏杀的基本游戏规则；广建人脉，寻找靠山，这是商战成功的不二法宝。
做生意不仅靠的是眼光，还要洞悉政策，拼智慧、比品格。
无商不“奸”：做生意不仅要学会包装。
还要学会作秀；不仅需要嘴皮子，还要注意讲面子；不仅需要谈判，还要学会合作；要掌握防骗术，
学点心理学，更要懂得“潜规则”。
如何选择最适合自己的生意，敏锐“嗅”到商机？
如何在身无分文的时候赢得合作对象的信任？
如何抓住一闪即逝的机会扭转局面？
如何识别能助你发大财的贵人，积累生意圈的人脉资源？
《生意圈：瞬间洞悉商战圈中的潜规则》解决你在生意场上遇到的所有难题与麻烦！
告别苦口婆心的说教，结合生动典型的事例，让你一眼看穿商场迷雾，迅速占领成功高地成为生意圉
的红人和名人，名利双收。
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章节摘录

诚信是做人的根本，名誉是商人的生命。
做生意要切记：名誉是赚钱的根本，是生意人的大招牌。
在当今的生意场上，商人更应该讲诚信重名誉，经济的损失，将来可以赚回来，而信誉一旦损失，就
难以挽回了。
在商场，赢利主要靠商品的质量和服务。
一旦信誉丧失，必然招致商业失败。
有名的晋商在经营活动中，总结出许多有关诚信经商的谚语，如“宁肯赔折腰，不让客吃亏”；“售
货无诀窍，信誉第一条”；“秤平、斗满、尺足”；“买卖成不成，仁义都要在”等。
晋商各商号在号规中均规定了“重信义，除虚伪”，“贵忠诚，鄙利己，奉博爱，薄嫉恨”，反对以
卑劣手段骗取钱财，要求商人恪守“诚信仁义，利从义出，先予后取”的正道。
诚信经营的晋商视信誉为命根，强调做买卖必须脚踏实地，不投机取巧，宁可亏本也不做玷污商号招
牌的事。
晋商如此注重信誉，自然可以赢得终身主顾。
1888年，英国汇丰银行在上海的经理回国前，对晋商曾有过这样一段评论：“这25年来，汇丰银行与
上海的中国人（晋商）做了大宗交易，数目达几亿银两之巨，但我们从没有遇到过一个骗人的中国人
。
”清代祁县富商乔致庸把经商之道排列为：第一是守信，第二是讲义，第三才是取利。
乔家的复字号商号之所以长盛百年，就在于其不图非分利润，靠信誉赢得了长期客户。
凡复字号的商品，必保质量，价格公道，绝不会以次充好，缺斤短两，使客户蒙受损失。
因此，复字号就是信誉的保证。
有一年，乔家复字号复盛油坊名下通顺店从包头运来大批胡麻油往山西销售，经手店员为贪图厚利，
竟在油中掺假。
此事被掌柜发觉后，告诉乔致庸。
乔致庸宁可忍一时利益之痛，也要大力挽回商誉，保证长期的持久利润和品牌信誉。
于是他命顾天顺和通顺店李掌柜连夜写出告示，贴遍全城，说明通顺号掺假事宜，同时，凡是近期到
通顺店买过胡麻油的顾客，都可以去店里全额退银子，以示赔罪之意。
尚未卖出的胡麻油立即饬令另行换装，以纯净好油运出，并以此事教育员工：“商家是要追逐利润，
但绝不干损人利己的事。
”这次胡麻油事件，虽然商号蒙受不少损失，但因其诚实不欺，信誉昭著，复字号的油成为信得过商
品，远近闻名，商业更加繁荣。
祁县的复恒当铺，门面不是很大，但很注重服务态度，典当物品定价比其他当铺高。
一年365天营业，连大年初一也不休息，而且还规定：每年除夕通宵营业，次日天明的第一笔交易叫天
字第一号当，当户要多少钱就给多少钱，不打折扣。
因此，复恒当铺在当地商誉特别好。
尤其是它坚守信誉，工作认真，给当户们留下了难忘的印象。
有一天，复恒当铺的柜台伙计由于疏忽大意，把一件狐皮大衣误识为羊皮袄让人赎走了，当狐皮大衣
的典当主来赎典当物品时才发现差错。
事情报大掌柜知道后，他立即召集伙计训话，强调赎错当是当业大忌，是关系本铺名声的大事，一定
要彻底清查，纠正错误。
于是，复恒当铺全号伙计夜以继日地核对每张当票和账簿，逐人逐事回忆当时的情况。
经过仔细排查，发现了一点线索，错赎范围缩小到临城的几个村子。
于是，大掌柜亲自率人去附近农村调查。
几乎把临城村当过皮衣的农户滤了一遍。
终于查明错赎户是北谷丰村的一位姓范的农民。
大掌柜拿上羊皮袄送到范家，一进门就连声检讨，错在复恒当铺，绝不能怪罪范家。
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狐皮大衣取回后，大掌柜又亲手送还失主，还对错赎做了一定的经济赔偿。
这件事很快就在祁县城乡传播开来，不仅未影响了复恒当铺的业务，反而使复恒当铺的牌子叫得更加
响亮！
这既体现了商人灵活的经营措施。
又表明了把声誉视作自己生命的经商美德。
做生意与做人本质上应该是一致的，一个真正成功的商人，往往也应该是一个讲信义之人。
比如清代商人胡雪岩，就可以称得上是一个真正仗义守信的成功商人。
胡雪岩开设的阜康钱庄开业不久，接待了一位特殊的客户。
一天傍晚时分，一名军官手里提着一个很沉重的麻袋，指名要见“胡老板”。
胡雪岩来到钱庄后，这名军官把姓名和官衔报了出来：“我叫罗尚德，钱塘水师营十营千总。
”然后，把麻袋解开，只见里面是一堆银子，有元宝，有元丝。
还有散碎银子。
随后他又从怀里掏出一沓银票，放在胡雪岩面前。
“胡老板，我要存在你这里，利息给不给无所谓，也不要什么存折。
”听了这句话，胡雪岩大为感动，一个素昧平生的人，竟然如此信任自己。
不过胡雪岩心想，以罗尚德的身份、态度和这种异乎寻常的行为，这笔存款既可能是一笔生意，也可
能是一种麻烦。
随后胡雪岩了解到：罗尚德是四川人，家境曾经相当不错，但从小不务正业，是个十足的败家子，因
而把父母气得双双亡故。
罗尚德从小定过一门亲事，女方家也是当地一个财主，好赌的罗尚德不时伸手向岳父借钱。
前后共用去岳父一万五千两银子。
后来女方家见他不成才，便提出退婚。
并说如果罗尚德肯把女方家订婚时的庚帖退还，他们可以不要这一万五千两银子，另外再送他一千两
银子。
不过希望他今后能到外地谋生，免得在家沦为乞丐，给死去的父母丢脸。
这对罗尚德是个刻骨铭心的刺激，他撕了庚帖，并且发誓说，做牛做马，也要把那一万五千两银子还
清。
罗尚德后来投军。
辛辛苦苦13年熬到六品武官的位置，自己省吃俭用，积蓄了一万多两银子，如今接到命令要到江苏与
太平军打仗，自己没有可靠的亲眷相托，因而拿来存人阜康钱庄。
他将银子存入胡雪岩的阜康钱庄，既不要利息，也不要存折，一来是因为他相信阜康钱庄的信誉，他
的同乡刘二经常在他面前提起胡雪岩，而且只要一提起来就赞不绝口；二来也是因为自己要上战场，
生死未卜，存折带在身上也是一个累赘。
得知罗尚德的具体情况，胡雪岩心里盘算了一下，说道：“罗老爷，承蒙你看得起阜康，当我是一个
朋友，那么，我也很爽快，你这笔款子作为三年定期存款，到时候你来取，本利一共一万五。
你看好不好？
”“这，这怎么不好！
”罗尚德惊喜不已，“不过，利息实在太多了。
”后来的事实也充分证明，胡雪岩的确是十分讲信用。
罗尚德战死前，委托两名同乡将自己在阜康的存款提出，转至老家的亲戚家。
罗尚德的两位同乡没有任何凭据，就来阜康钱庄办理这笔存款的转移手续，阜康钱庄在证实了他们的
确是罗尚德的同乡后，没费半点儿周折，就为他们办了手续。
罗尚德的经历使阜康钱庄的声誉一下子就在军营中传开了。
许多官兵把自己多年积蓄的薪饷甘愿“长期无息”地存入阜康钱庄。
当时胡雪岩的钱庄是新开设的，根本没有多少资金流通，可以说军营中官兵的这笔存款成了阜康钱庄
的“第一桶金”。
良好的信誉不仅能巩固住老客户，还能靠口碑为商人赢来源源不断的客源。
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也为自己赢得更大的财源。
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