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内容概要

韩冰编著的《老板经典——中小企业做大做强的八项修炼》是专门为年轻企业家编写，非主流MBA经
典培训课程的精华本。

《老板经典——中小企业做大做强的八项修炼》中的培训教练来自全世界最有人气的成功及商业大师
——拿破仑·希尔、戴尔·卡耐基、松下幸之助、乔·吉拉德、比尔·盖茨、史蒂芬·柯维、卡耐基
夫人和李嘉诚。

《老板经典——中小企业做大做强的八项修炼》中的思想精髓包括：激励、经营、推销、效能、财富
、演说、商业谋略和魅力等八个方面。
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章节摘录

　　追求个人成功最保险的方式　　帮助别人解决问题。
也会帮助你解决自己的问题。
每一个事业有成的人，在成功的路上，都曾经得到过别人许多帮助。
帮助别人成功，是追求个人成功最保险的方式。
每个人都有能力帮助别人。
一个能够为别人付出时间和心力的人，才是真正富足的人。
如果一个人顶尖的成就让你感到光荣，你能够说“是我让他有今天”，这将是你最　　值得骄傲的经
验。
帮助别人不仅利人，同时也提升自身生命的价值，不论对方是否接　　受你的帮助，或是否心存感激
。
想想看，如果每一个人都帮助他人，终其一生帮助对　　方，世界将变得多么和谐与美好！
当然，我们每一个人也都会得到别人的帮助。
　　帮助别人也可以使你的事业获利。
拿破仑·希尔曾经说过，获利性最大的习惯是：出人意料地提供有用的服务。
　　以下这些真实的故事，将帮助你思考帮助别人的方法。
美国东部某一个城市里，有一家经营非常成功的商店，他们所用的方法非常简单。
店里的职员经常巡视商店附近的停车表，看到“已逾时”的灯号就代为投币，并且附上一张纸条，说
明该家商店非常乐意为驾驶人服务，以免他们因为逾时停车而被开罚单。
许多驾驶人专程到店里道谢——然后买了一些东西。
　　波士顿有一家大型的男饰店，他们所卖出的每一套西装口袋里，都塞着一张印刷精美的卡片。
他们告诉消费者，如果那一套西装令他感到满意，可以在6个月后，拿着那张卡片回到店里换一条领
带。
当然，消费者很高兴再回到店里——经常会再买一套西装。
　　另外一个例子是讲布尔特·史托克，他原本在俄亥俄州立监狱服刑，后来被释放，免除20年的有
期徒刑。
史托克在狱中成立一所函授学校，教授各项课程，对象是监狱中的受刑人，学生超过1000人。
这些课程不但完全免费，也不要求政府补助，他甚至说服国际函授学校捐助教材。
这项计划得到很大的回响，史托克重获自由，作为他努力付出的报酬。
　　用你的脑筋，评估你的能力和心力。
谁需要你的帮助？
如何帮助他们？
不需要花钱，只要技巧和服务的热诚。
　　帮助别人解决问题，也会帮助你解决自己的问题。
付出定律：宇宙中最伟大的成功定律成功是你愿意拿什么来换取什么的问题，而不是你单方面的获得
。
宇宙中有一种伟大的定律，叫付出定律。
它告诉我们，只要你有付出，就一定有获得，获得不够，表明付出不够，想要得到的更多，你必须付
出更多。
　　不了解付出定律的人非常多，他们虽总是想得到什么，可他们总是得不到，因为他们从来不想先
付出什么。
　　当你一直不断地在付出，并不计较回报的时候，你会发现，很多收获是自然而然得来的。
　　只要你能先付出，并不断付出，让别人得到他想要的，别人就一定会还给你你想要的，你能让上
天欠你债，总有一天上天也会还你债的。
　　付出与收获永远是成正比的，付出越多，收获越多。
但有时你会发现，付出与收获不成正比，也就是说你付出得多，但收获得少。
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此时，你千万不要停止付出。
因为最后　　可能有一天，你会付出得少，但收获得多。
时间会证明你的付出是没有白费的，不幸的是99％的人都在这个时候停止付出了。
　　你必须知道别人要的是什么，并且帮助别人得到他要的。
如果你是推销员，先对顾客付出，他就会让你收获。
你的工作不是在赚钱，而是在大量地为每一个顾客付出。
如果你是领导者，不断地为你的部属付出，帮助部属得到他所想要的，最后你还是会得到你所想要的
。
如果你是父母，就对儿女先付出；如果你是老师，就对学生先付出。
不论你以什么样的方式付出，你的工作就是为了付出而付出，而不是为了获得而付出。
　　成功是你愿意拿什么来换取什么的问题，而不是你单方面的获得。
为什么花园里能开满花？
因为花粉在不断地传播。
花粉为什么能不断传播？
因为蜜蜂在采花蜜，蜜蜂传播了花粉，花因为付出花粉给蜜蜂，才有办法获得生命的延续。
大自然的法则，告诉了我们这个道理。
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编辑推荐

　　实战派MBA课程精华　　《老板经典：中小企业做大做强的八项修炼（超值金版）》是商业大师
写给未来精英的忠告。
来自全世界最有人气的成功及商业大师培训课：　　拿破仑·希尔、戴尔·卡耐基、松下幸之助、乔
·吉拉德、比尔·盖茨、史蒂芬·柯维、卡耐基夫人和李嘉诚等人——现身说法，为老板们指点迷津
。
　　每一位老板都需要思考：　　是什么限制了大多数人的成功？
为什么很少有人40岁前成功？
决定 什么没有对和错？
松下为什么选用看到国旗掉泪的人？
微软为什么不与最终用户交谈？
为什么不可独霸行业？
人为什么不知道自己要什么？
为什么有教养的人遵守条条框框？
　　《老板经典：中小企业做大做强的八项修炼（超值金版）》的阅读建议：　　（1）阅读前，120
％相信《老板经典：中小企业做大做强的八项修炼（超值金版）》定有受用之处——看见是从相信开
始的　　（2）阅读时间最好为早起后30分钟和睡前30分钟——心灵成长欢迎安静，拒绝喧闹　　（3
）倘若不认同书中某章或某节，请抛开——智者从来不把本来快乐的事变成折磨　　（4）读完一章
或一节不忙于分享——达人需要沉淀，达人需要传播做到的而不是学到的　　（5）读完后，请将实
用部分融入经营和成长中，逐渐忘记《老板经典：中小企业做大做强的八项修炼（超值金版）》——
书是为你服务的！
　　《老板经典：中小企业做大做强的八项修炼（超值金版）》的使用功能：　　（1）自学功能—
—为企业总裁或经理人提供思考方法和问题解决方案；　　（2）培训功能——用来对主管和下属实
施自助阅读培训；　　（3）赠送功能——通过跟客户、朋友分享，一起成长和进步。
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