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    我 国是 古 老 文 明 之 邦 ，数 千 年 来创 造 出诸

多辉 煌 。在 这 之 中，兵 法谋 略 已广 传世 界 各 地 ，并

被 国外 企 业界 奉 为至 宝 ，不 少 已成功 地 运 用到

商品经营之 中，对于指导市场竞争发挥 了极大

的作 用。 日本 企业 界 深 入研 究和 运 用 《孙 子 兵

法》， 美 国 及 西 欧工 商 界 认 真探 讨我 国古 代“兵

法” 之 策 ，并取 其 精 华指 导 经 管 实践 ，不 能 不

令人 为之 感叹 。 作 为“龙 ”的 传人 ，我们 应 从 国

外 企 业 运 用 中国兵 法谋 略 搞 好 商 品 经 营 中受到

启 迪 ，更加 注 重 古 为今 用 ，洋 为 中用 ，在 市 场竞

争 中取 胜。

一 、“欲 西示 东 ”与“出奇 制胜 ”

    在 中国召开七运会期 间，“马家军”及王军

霞超 世 界 女 子 万 米 纪 录 的 消 息 公 布 后 ， 美 国 的

4 家公司迅速来电联 系，希望成为中国田径队

的赞助商。 日本东海公司则行动更快，在破世

界纪录的次 日即派专人来京，面谈成为赞助商

事宜。对此，许多中国人为之不解。 日本公司

的使者却坦露公司总裁的出奇经营思想，即运

用体 育推 销 自 己的 商 品 ， 尤其把 对“马 家 军”的

赞助，视为在 中国乃至世界打开市场的最佳宣

传 ，是提 高企 业 知名 度 的 契 机。 可 谓 “声 东击

西”，一 箭 双 雕 的 战略 之 举。

    企业家逐鹿市场，出奇制胜是一 策。美国和

日本企业家快速对 “马家军”成就作 出反映，实

际上 是 展 示 经 营 战略 思 想 的 集 中表 现 。《淮 南子

·兵略训》曰：“故 用兵之道，示之以柔而迎之以
刚，示 之 以弱 而 乘之 以强，为之 以歙 而应 之 以 张，

将欲西而示之以东……。”商战之道理亦是也。

    商 品 经 营 中运 用“欲 西 示 东”战略 ， 出奇 制

胜 者 不 乏 其 人。 万 宝路 集 团在 中国女 排 登上 世

界 排 坛 之 顶 之 前 ，就 向 该 队赠 送 高级 运 动服 ，旨

在以我女排扩大其影响，抢 占中国市场； 日本

“富士 ” 公 司 出 巨资 赞 助 洛 杉 矶 奥 运 会 更 见 一

斑 。 80 年 代 初 ， 美 国“柯 达 ”胶 片公 司 ，到 日本

发展 了贸 易合 资 企业 ，专 门推 销“柯 达 ”产 品 ，并

花 7400 万 美 元 ，在 日本组建 了一 个 照 片精 加 工

实脸 室和 开 发研 究所 ，推 出 了胶 片彩 色结 构 及

包装 更 富 日本特 色的 最 新 产 品 ， 构 成 了对 “富

士 ”的 巨大威 胁 。 于 是 ，“富士 ”选择 洛杉 矶 奥 运

会 为契机 ，取 得 独 家胶 片赞助 权 ，用心在 于 占领

美 国胶 片市 场 ，与“柯 达 ”争 夺霸 主 地 位。 现 在 ，

我 们 的 企业 已 步入 国 际市 场 进 行 竞争 ， 面 临 着

严 峻 的 考 验 ，“声 东击 西”作 为商 战 出奇 制 胜 之

策，应借鉴国外企业之经脸，恰 当地加以运用，
定会 得 益 匪 浅。

二 、“不 露声 色 ”与“虚 张声 势 ”

    在军事对垒中，“不露声 色”与“虚张声势”

常被 巧 妙 地 运 用 ，创 出许 多辉 煌 战 例。 例如 ，我

国古代的“增灶与减灶”和“空城计”等，均从不

同 角度 说 明运 用不 同谋 略 取 胜 之 道 理。 如 今 ，

国 际商 战 也 以精 明对 精 明 悄 然进 行 。

    擅 长 以铺 天盖 地 的 广 告 开路 的 美 国可 口可



乐公司，1979年却蹑手蹑脚、“不露声 色”地走
进 了开放 的 中国 大 门。 开 始 ，可 口可 乐公 司把

完全境外生产的易拉罐产品“寄售”于中国涉外

饭店、旅游点，且只收外汇，旨在投石问路。1981
年 4 月，美国可口可乐公司无偿赠送一套 自动
化装瓶生产线，在北京投产，价值 140 万美元，

年产 7000吨，并使产品少量供北京内销市场。

在不事声张中，10年来，可口可乐公 司先 后在

广 州、厦 门、天 津 、杭 州 、 南 京 等 地 建 立 了 1 3个
瓶装厂。如今，这“洋水”已在我国市场到处可

见，具 有 百 分 之 百 的 商 标 知 名 度 。

    与之 相 反 ， 法 国轩 尼 诗 公 司 的 X.O 白 兰

地，则采用截然不同的方式进入中国市场。这

家公司“虚张声势”， 1991年 6 月6 日，装有五

箱白兰地酒的四桅 白帆船，历经 8 个月的海上

航行，到达上海客运码头。在沪动用了中国传

统的舞狮和鼓乐开道，在码头和五星级花园饭

店举行 了有爵士乐队和时装模特献技的宣传活

动，花去 宣传费 1200 万美元。由此，这种 昂贵

的酒敲开 了中国大门，在香港和 大陆年销量高

达50 万 箱 、800 万瓶 。

    可 口可 乐公 司的“不 露 声 色”，是 出于 中 国

在此之前没有高质量的饮料，至今仍有不少中

国人对开放后首先引进“洋水”而质询。否则，

其结果可能会被赶 出中国市场。现在，该公司

虽未取走 多少利润，但滚动投资我国已达 8000
万美元，收益甚好。法国轩尼诗公司则看到中

国酒文化源远流长，酒类众多量大，引进白兰地
如滴水于泉，绝不会遭人 白眼。于是，大造一番

舆论，“虚张声势”做广告，得到 了事半功倍的收

获。“商战”尤须重谋略，认真对消费心理、消费

文化及社会风情等进行研 究，神 出鬼没，正确决

策，是取胜法宝。愿我们的企业在进入国际市

场时，也能作 出令人拍案叫绝之举来。

三 、“避 实 击 虚 ”与“善 于攻 坚 ”

    美国 GE 公司几年前曾进军世界计算机市

场 ，由于 没 有 形 成 实 力 ，缺 乏 对 这 一 市 场 的攻 坚

精 神 ，结 果是 落 荒 而逃 。 而 欧 洲 电子 巨人 西 门

子 公 司 ，虽然在 触 角伸 入 计 算机 业 时 战 况 欠佳 ，

获利 微 薄 ，但 矢 志 发展 该产 品 ，“避 实击虚 ”，打

好 市 场 的“攻 坚战 ”，终 于 给 公 司带 来 了新 的转

机 ，产 品 幅 射 面不 断扩 大 ，年 销 售额 达 到 212 . 9
亿 美 元 ，净 利 润年 增 长 15% ，成 为世 界 50 家 大

公 司之 一。

        企 业 进 入 市 场 竞争 ，如 同 兵 家之 战 ，需要 以

优 势对 付 弱 势 ，以强 击 弱 ，创 造 战机 ，进 而获 胜 。

《孙子·虚实》曰：“兵之形，避实而击虚。”《孙子·

军争》则道：“故善用兵者，避其锐气，击其惰归，

此治气者也。”西门子公司认为，商战中，避实击

虚、避强击弱是一种计策，但在施行之时，重要

的是要有以弱击强的勇气，在战略上貌视强者，

在战术上重视强者，善打攻坚战。从某种意义

上说，“攻坚”是企业出名、产品 出威的重要手

段。如果说市场竞争 目标在消费者，那么企业

竞争的焦点则在对付竞争对手方面，若不善于

发起 进 攻 ，败 北就 在 眼 前。

四 、“哈洛 效应“与“借 光销售 ”

    我 国古 代 曾 有“望梅 止 渴”的典 故。 南朝 宋

《世 说 新 语 ·假 谲 》中 曰 ：“魏 武行 役 出汲道 ，军 皆

渴 ，乃 令 曰 ：‘前 有 大梅 林 ，饶 子 ，甘 酸 可 以解

渴。’士 卒 闻 之 ， 口皆 出水 ， 乘此 得 及 前 源 。”美

国商界 就 借 助 于 这 种 外 部 影 响 促 进 经 营取 得 成

功 。

    美国人没有吃炸猪皮的习惯，然而前总统

布什却有这方面的偏好。 当经商者得知这一消

息后，便在炸猪皮风味 小吃产品上 大做文章，借

助于总统的偏好，大肆 宣传，使得本来不食炸猪

皮的消费者，也 出于好奇，买来尝尝，由此产品

销 路 大 开 。



    在 心 理 学 中，把 上 述现 象称 之 为 “哈 洛 效

应 ”。哈 洛 效应 即指 借 助 于 强 大形 象形 成 高于 实

体 的虚 像 影 响。 美 国 企 业 的“借 光 销 售 ”正 是 充

分 运 用 了这 一 效 应 ，以 某一 实体 为对 象，借 助 其

宣传产 品 ，创 造 出外 部 一 道 光 圈，由 此 吸 引 更 多

的 消 费者 ，进 而达 到提 高产 品 信 誉 的 目的。

    事 实上 ，借助 于 外 力推 销产 品 的作 用极 大。

战 国 时 有一 人 在 街 市上 卖 马 ，连 续三 天也 无人

问津。 后 来 ，他 请 来伯 乐 到 马前转 转 ，结 果 马价

十 倍 也 被 人 买走。 我 们 不 妨 也 借 助 于 外 力 ，借

鉴 美 国人 利 用 总 统 先生 促 销 的做 法 ，把 商 品 销

售提 到一 个新 水平 。

五 、“怀 抱炸弹 ”与“哀兵 必胜 ”

    日本 企业 家 小 山秋 义对 创 业 的 经验 总 结是

“怀 抱 炸 弹 ”经 营。 这 一 经 营 思 想 出于 中 国兵 法

之 策 ，主要 包括 危机 、自信 、成功 六 个 字。 即在

企 业 经 营 中始 终 具 有一 种 危机 感 ，犹如 怀抱 炸

弹 ，激 发奋 进 ；又具 有 信 心 ，对“炸 弹 ”敢 抱 、 善

抱 ，最 大限 度 地 刺 激 人 的 全部 智 能 、热情 ； 激 发

员工“怀 抱 炸 弹”，背水 一 战 ，抓 住契 机 取 胜 ，变

危机 为生机 ，“置 诸 死 地 而 后 生 ”。 由此 ，小 山秋

义 的 企 业 ，从 最 初 的 4 人 发展 到 17 个 企 业 集

团 ，年 销 售 额 高达 100 亿 日元。

    小 山秋 义借 用 中 国古 人“生 于 忧 患 ，死 于安

乐”名 言 ，认 为在 企业 经 营和 发展 中乃 有 相 同道

理 。 如 今 世 界 市 场 角逐 加 剧 ，没 有危 机 、自信和

成功 的 意 识 和 信念 ，是 不 能 参 与竞争 ，更不 能取

胜 的。 在 国 内， 企 业 已进 入 市 场 经 济 发展 新 时

期 ，没 有 忧 患 意 识 ，安 于现 状 ，守 旧 经 营 ，必 然被

市 场 所 淘 汰 ，对 此 ，我 们 应 有足 够 的 认 识。 小 山

秋 义认 为 ，企 业要 发展 ， 全 员都 应 成 为创 业 者 ，

要有明确的竞争 目标，具备“怀抱炸弹”经营精

神。即使处于优胜地位的企业，亦同样应看到

危机 ，看到 竞 争 强 手如 林 ，切 莫 过 于安 乐。《老

子》曰：“故抗兵相加，哀者胜矣。”要创造利于竞

争 的 环 境 ，在 看 到 危机 中奋 力拼 搏 ，以推 进 企业

再 上 新 的 台 阶。

六 、“攻 心 为上 ”与“客主共 鸣 ”

    “攻 心 术 ”是 军 事 家们 常 用 的 一 种 战 术 。《三

国志 ·蜀志》中 曾说 到 ， 马谡 曾在 诸 葛亮 出师 南

征 时 ，向 诸 葛亮献 计 曰 ：“夫 用兵 之 道 ，攻 心 为

上 ，攻 城 为下 ，心 战 为上 ，兵 战 为下 。”在 现 代 ，国

外 企 业 家亦 已将“攻 心 之 术 ”成功 运 用 于指 导 商

品 经 营 与 竞争。

    世 界 著 名 的 利 普 顿 茶 叶 公 司 的 老 板 ，在 最

初 做 副食 品 生 意 时 ，买 了两 头 小猪 ，用缎 带精 心

打 扮 ，并 分 别 插 上 写 着“利 普 顿 的 幼 畜”和“我 现

在 去 利 普 顿 的 市 场 ”字 样 的 两 面旗 子 ，然后 赶 着

他 们 穿过 繁 华 的街 市 ， 引起 了全城 居 民的好 奇

心 ， 由此 使 他 的 公 司一 开 张 就 留给 人 们 一 个 难

以 忘怀 的 印 象。

    这 是“攻 心 为上 ”取 得 良好 经 营 效 果 的 成功

一 例。 利 普 顿 公 司找 到 了商 品 生产 者 与消 费者

之 间的“共 鸣 点”，善 于把 握 消 费者 的 心理 ，即 感

情 、情 绪 、意 愿、风 俗 、习惯 、 成 见 以及 消费 倾 向

等 ，想方设 法 激 发他 们 对 自 己产 品 的 求 购欲 。如

果说 ，“攻 心 术”在 军事上 的 运 用是 感 化 对 方 、分

化 瓦解 对 方 战 斗 力的话 ，那 么 ，商 品 经 营 中运 用

“攻 心 术 ”同 样能 感化 消 费者 ，鼓 起 他 们 认 购 自

己商 品 的 决 心。 因此 ，有必 要 使 我们 的 企业 家

成 为市 场 心理 学 家。

七 、“遗 牌 招 徕 ”与“以蚓 投 鱼 ”

50 年 代 ，在 美 国芝加哥 举 行 的规 模 盛 大的 博览会上，汉斯先生经营的罐 头食品公司受到



冷落，被安排在一个偏僻的阁楼里，鲜有人光

顾 。 汉斯 眉 头一 皱 ，借 鉴 中 国兵 法 之 策 ，想 出 了

一 个 绝妙 的 办法 。 他 制 作 了许 多颇 为精 致 的 小

铜牌，刻上“拾到此铜牌，可拿到阁楼罐 头食品

公 司 陈列 处 ，兑 换 一 件 纪念 品 ”字 样 ， 然后 散 放

于 人 多的 场 所 。 于是 ，汉斯 的 阁楼 被 挤 得 水 泄

不 通 ，此 会期 间他 赚 到 55 万 美 元。

    在 兵 法 中 ，常 有 用一 城 一 池 、一 兵一 卒 的 小

失去换取最终胜利。“以蚓投 鱼”，粗浅的东西能

引 出美好 的 东西 来。 汉斯 运 用“遗 牌招 徕 ”的 办

法 ，使 本 来人 们 不 注 意 的 经 营 迅 速 成为 热 门生

意 。其 成功 在 于 想 方 设 法 以 小取 大 ，让 顾 客 光 了

解 自 己，进 而 达 到推 销 商 品 的 目的 。 同 样 的 商

品，由 于 经 营 地 址 不 同，知 名 度 不 一 样，人 们 的 选

用率 也 大有 差异 。这 就 需要 采取 如 同 汉斯“以蚓

投 鱼”计 策 ，展 开“醒 目营 销 ”，不 断扩 展 影 响 。

    相 比之 下 ，我们 的 企业产 品 营 销 还 缺 乏 这

种 出奇 的 宣传 ，在 营销 方法 、方 式、 艺 术 及 手段

上 若 多些 创 造 性 ，其 竞争 力就 会 增 强 ，经 营取

胜 就 不 难 。

八 、“不准 偷看 ”与“诱 之深 入 ”

    泰 国 首都 曼谷 有 家酒吧 的 老 板 ，在 店 门 口

放 了一 个 巨型 酒 桶 ，外 面 写 着醒 目大字“不 准偷

看 ！”。引 发 了过往 行 人 好 奇 心 ，非 要 看个 究竟不

可 。 哪 知 道 当把 头探 进 桶 里 ，便 可 闻 到 一 股 清

醇芳 香 的 酒味 ，还 可 看 到 桶 底 酒 中隐 显 的“本店

美 酒 与众 不 同 ，请 享 用”字 样 ，不 少 大 叫“上 当”

的 人 ，却 因酒 瘾 顿 上 ，也 都 进 店 去 试 饮 几 杯。

    采取 种 种 办法 ，诱 敌深 入 ，是 军 事 战略 战 术

的 重要 组 成 部 分。泰 国商人“诱 之 深 入 ”，以 求推

销 商 品 ，其 用 心 可 谓 良苦。 香 港 一 家 专 营 胶粘

剂的 商 店 ，推 出一 种 最 新“强 力万 能 胶 水 ”，店

主 人 当众 将 此 胶 水把 一 枚 数 千 元 的 金 币贴 在 墙

上 ，宣 布 谁 能 用手把 金 币掰 下 来 ，即 归谁 所 有。

一 时 ，该 店 门庭 若 市 ，许 多习武 之 人 在 费 了九 牛

二虎 之 力 以后 ，却 只 能“望墙 兴 叹 ”。于 是 ，这种

胶 水 市 场 大开 。

    企业 经 营 中的 战略 战 术 成功 运 用 ，最 终 靠

产 品 的魅 力。 然 而 ，泰 国商人 的“诱 之 深 入”，让

广 大 用 户在 自觉 与不 自觉 中成 为直 接 “上 帝 ”，

实让 人 称 许。 因此 ，我 们 应 当精 心 策 划 ，细致 谋

略 ，使 企业拥 有 最 广 泛 的 消 费者 ，进 而 主 宰 市

场 ，立 于 竞争 不 败之 地。
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必须遵守的商业习惯。例如 ，在中东人眼里 ，在正式谈生意或项 目以前 ，花大量时间访问，甚至海阔

天空地闲谈是绝对必要的。因为只有先经过私人接触 ，首先赢得他们的友谊和信赖，才有可能谈成

生意或项 目。所谓次要文化是指那些可 以遵从、也可以不遵从的文化习惯。而排它性文化是一种将

外人排斥在外的文化。人们接触最多的是那些次要文化，而在国际商务活动中，最重要的是绝对文
化 和 排 它性 文 化 。 前 者 必 须 遵 守 ，后者 则 应慎 重 或 回避 ，以避 免 冒犯 。 就 中东 地 区而 言 ，如 能 以我

回族 或 深 谙 伊斯 兰 教 义 又会 讲 阿拉 伯 语 的 人 员 同 他们 打 交 道 ，必 然 要 比汉 族 方 便 、 有 利 得 多。 这

样，“硬件”与“软件”紧密结合起来，必然益于促进国际工程承包的发展和提高效益。


