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第六套 败战计

前 言

《三十六计》 是我国古代的一部谋略奇书， 是中华民族古老的兵法智

慧结晶， 如今在世界军事、 商战等领域都已经得到广泛应用， 其所包含的

深刻的战略、 战术思想对今天的实践具有非常强的指导意义， 当然， 其中

也包括我们的销售。

《三十六计》 分为六套， 即胜战计、 敌战计、 攻战计、 混战计、 并战

计和败战计。 每一类中各包含六条计谋， 总共三十六计。 其名称， 有些来

自历史典故， 如 “暗度陈仓”、 “瞒天过海” 等； 有些来自真实的战争案

例， 如 “欲擒故纵”、 “走为上” 等； 更多的则来自在民间流传已久的成

语， 如 “顺手牵羊”、 “打草惊蛇”、 “无中生有”、 “抛砖引玉” 等。 这

些计谋的名称既形象生动， 又简明扼要； 它把古代军事理论概括为具体的

谋胜之计， 具有好学易懂的实用价值。

现代社会中， 销售正逐渐成为一个竞争激烈的行业， 卓有成效的销售

员往往也是最优秀的商业人才。 如果想在销售行业中表现得出类拔萃， 那

就不仅要吃苦肯干， 还要有谋略， 精于推销技巧。

我们看到， 同是销售员， 有人终日奔走于高楼大厦之间， 满身汗水，

费尽唇舌， 却只能拿到微薄的薪水； 而有些销售员却把销售工作做得措置

裕如， 他们身价百万， 不必承受奔波之苦， 就能轻松开展各种业务。 是什

么原因造成如此大的差异呢？ 要知道销售是人与人之间沟通的过程， 成功

的法则是动之以情， 晓之以理， 诱之以利。 这包括对客户心理、 产品专业

知识、 社会常识、 表达能力、 应变能力的掌控运用。 因此， 谋略和技巧的

轻微差距就可能造成销售结果的天差地别。

福特集团首位全球营销总监诺瓦尔·霍金斯曾说过： “销售是一份仅

次于总统的伟大职业！” 销售是一项永不失业的技能， 在这个人人皆是销

售的时代， 只有练就超级销售技巧， 才能突破销售盲点， 提升销售业绩！

为此， 我们精心编撰了 《销售三十六计大全集》， 在反映历史风貌的
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销售三十六计大全集

基础上努力赋予三十六计以新的销售特征， 让三十六计的智慧在销售领域

焕发光彩。 本书除了原文和译文外， 每篇还有言简意赅的兵法导读； 接着

参照原书 “按语”， 对按语进行通俗易懂的翻译， 并对每一计的计名典故

作了生动的介绍； 然后对每计结合销售作了精要的解析， 让读者深入理解

计谋的精义； 同时， 我们还结合计谋为读者提供了可供赏析参考的精彩案

例； 最后我们将智慧谋略化为销售中的活学活用， 使读者在身临其境的感

觉中领略 “三十六计” 的精髓， 从而掌握高超的销售技巧， 做一个无往而

不胜的销售高手。
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第一套

胜战计
所谓胜战， 就是要在我强敌弱的条件下， 谋算对手势力的变化， 弄清

对手是防备周全、 集中强大、 情况分明， 还是初陷困境、 危机四伏、 指挥

无度。 知己知彼后， 还要因人而异地制定销售策略， 只有如此， 才能在销

售前先有了成功销售的条件、 成功销售的方案和成功销售的把握。



销售三十六计大全集
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第一套 胜战计

第一计 瞒天过海
推销引导手法翻新

【原典】

备周则意怠； 常见则不疑。 阴在阳之内， 不在阳之对。 太阳， 太阴。

【释义】

自认为防备周到的， 容易产生麻痹松懈的情绪； 平常看惯了的， 往往就不再怀

疑。 秘密蕴藏在暴露的事物中， 而不是与暴露的事物相排斥。 至阴之术， 可以为至

阳之目的服务。 非常公开的经常蕴藏着非常机密的。

【计名典故】

唐太宗贞观十七年， 御驾亲征， 率领
30

万大军以平东土。 一天浩荡大军东进来

到大海边上， 皇帝见眼前只是白浪排空， 就向众总管问及过海之计， 大臣们都面面

相觑。 这时， 忽传一个近居海上的豪民请求见驾， 并声称
30

万过海军粮也已经准备

好了。 皇帝大喜， 就率百官随这豪民老人来至海边。 只见万户皆用一彩幕遮围， 十

分严密。 豪民老人带着皇上走进室内， 室内更是绣幔锦彩， 富丽堂皇。 百官开始喝

酒作乐， 十分高兴。 不久， 风声四起， 杯盏倾侧， 人身动摇， 良久不止。

皇帝吓了一跳， 连忙让近臣揭开彩幕察看， 不看则已， 一看愕然， 满目皆是一

片清清海水， 哪里是什么在豪民家做客， 大军竟然已航行于大海之上了。 原来这豪

民老人是新招壮士薛仁贵扮成， 这 “瞒天过海” 计策就是他设计策划的。

“瞒天过海” 用在兵法上， 实属一种示假隐真的疑兵之计， 用来作战役伪装，

以期达到出其不意的战斗效果。

【古计新解】

所谓瞒天过海， 就是故意一而再、 再而三地运用伪装的手段迷惑对方， 使对方
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销售三十六计大全集

放松戒备， 然后突然行动， 从而达到取胜的目的。 从引申的意义上讲， “瞒天过

海” 指采用伪装手段， 制造公开的假象， 使对方失去警戒之心， 寓暗于明， 寓真于

假， 避开麻烦， 渡过难关。 在销售活动中， 将企图隐藏在明显的事物中， 往往是利

用人们因为司空见惯造成的意识麻痹， 来掩盖自己的真实意图。

最高的销售技巧与方法就是成功于无形之中。 销售中使用瞒天过海之计， 看起

来手法与欺骗相似， 但其动机、 性质、 目的却是不相同的， 两者不可以混为一谈。

这一计的销售运用， 常常是着眼于顾客在购买货品时， 由于对某些事情的习见不疑

而自觉不自觉地产生了疏漏和松懈， 所以销售员能乘虚而示假隐真， 让自己的销售

手法变得隐蔽， 把握时机， 出奇制胜。

瞒天过海的关键在于一个 “瞒” 字。 瞒得过则大功告成， 瞒不过则弄巧成拙。

但是， “瞒” 不是最终目的， 而是 “过海” 的必要手段。 此计中的 “天” 指对自己

构成威胁的对象。 要善于抓住 “天” 的弱点施谋设计， 使 “天” 变成聋子和瞎子。

用 “瞒” 解除了 “天” 的威胁， “过海” 也就不难了。

瞒天过海的情形很多， 应用于销售之中， 可分为以下几种：

（

1

） 阳奉阴违。 表面上附和顾客， 暗地里坚持自己的销售意图。 这样就使对方

失去警觉， 为 “过海” 创造有利条件。

（

2

） 制造假象。 抓住顾客的需求点， 制造假象迷雾， 以假乱真， 从中取利。

（

3

） 转移视听。 把顾客的注意力转移到别处， 使对方不知道自己的真正销售意图。

（

4

） 隐迹潜踪。 《孙子兵法》 说： “形人而我无形。” 即用迷惑的手段使顾客

暴露真实的购买想法及需求， 而自己却不露形迹。 自己无形而对方有形， 当然会无

往而不胜。

【精彩案例】

推销员与铅管包商

钱德勒·彼得是铅管和暖气材料的推销商， 多年以来一直想跟布洛克林的某一

位铅管包商做生意。 那位铅管包商业务极大， 信誉也出奇地好。 但是彼得一开始就

吃足了苦头。 那位铅管包商是一位喜欢使人窘迫的人， 以粗线条、 无情、 刻薄而感

到骄傲。 他坐在办公桌的后面， 嘴里衔着雪茄， 每次彼得打开他办公室的门时， 他

就咆哮着说： “今天什么也不要！ 不要浪费你我的时间！ 走开吧！”

然后有一天， 彼得先生试了另一种方式， 而这个方式就建立了生意上的关系，

交上了一个朋友， 并得到可观的订单。

彼得的公司正在商谈， 准备在长岛皇后新社区办一间新的公司。 那位铅管包商
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