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摇摇摇———经商谋略（员愿原猿远）下

第十八计：擒贼擒王

【原文】摧其坚，夺其魁，以解其体。龙战于野，其道穷

也①。

【注释】①龙战于野，其道穷也；此语出自《易经·坤》，在

这里比喻敌人面临绝境。

【译文】摧毁敌人的主力，擒住它的首领，就可以瓦解它

的整体力量。就好像龙离开大海到陆地作战而面临绝境一

样。

【计名出处】此计语出自唐代诗人杜甫的《前出塞》诗：
挽弓当挽强，用箭当用长。射人先射马，擒贼先擒王。
【计名阐释】

擒贼擒王此计用于军事，是指打垮敌军主力，擒拿敌军首

领，使敌军彻底瓦解的谋略。擒贼擒王，就是捕杀敌军首领或

者摧毁敌人的首脑机关，敌方陷于混乱，便于彻底击溃之。指

挥员不能满足于小的胜利，要通观全局，扩大战果，以得全胜。

如果错过时机，放走了敌军主力和敌方首领，就好比放虎归

山，后患无穷。

唐朝安史之乱时，安禄山气焰嚣张，连连大捷。安禄山之

子安庆绪派勇将尹子奇率十万劲旅进攻睢阳。御史中丞张巡

驻守唯阳，见敌军来势汹汹，决定据城固守。敌兵二十余次攻

城，均被击退。尹子奇见士兵已经疲惫，只得鸣金收兵。晚

上，敌兵刚刚准备休息，忽听城头战鼓隆隆，喊声震天。尹子

奇急令部队准备与冲出城来的唐军激战。而张巡只打雷不
员
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摇摇摇———经商谋略（员愿原猿远）下

下雨，不时擂鼓，像要杀出城来，可是一直紧闭城门，没有出
战。尹子奇的部队被折腾了整夜，没有得到休息，将士们疲乏

已极，眼睛都睁不开，倒在地上就呼呼大睡。这时，城中一声

炮响，突然之间，张巡率领守兵冲杀出来。敌兵从梦中惊醒，

惊慌失措，乱作一团。张巡一鼓作气，接连斩杀五十余名敌

将，五千余名士兵，敌军大乱。张巡急令部队擒拿敌军首领尹

子奇，部队一直冲到敌军帅旗之下。张巡从未见过尹子奇，根

本不认识，现在他又混在乱军之中，更加难以辨认。张巡心生

一计，让士兵用秸杆削尖作箭，射向敌军。敌军中不少人中

箭，他们以为这下玩了，没有命了，但是发现，自己中的是秸杆

箭，心中大喜，以为张巡军中已没有箭了。他们争先恐后向尹

子奇报告这个好消息。张巡见状，立刻辨认出了敌军首领尹

子奇，急令弓箭手放箭。这回可是真箭，正中尹子奇左眼，只

见他鲜血淋漓，仓皇逃命，敌军一片混乱，大败而逃。

圆
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摇摇摇———经商谋略（员愿原猿远）下

〔古计今用例说〕

在企业经营中，擒贼擒王的灵魂在于把握事物的实
质，抓住问题的要点。

具体运用此计，企业经营者可以从以下三方面着手：

一是产品研制、开发上。如企业资金有限，在产品开发时

摊子不要铺得太大，不要许多项目一起盲目上马，而应该争创

拳头产品，参与市场竞争。

二是产品销售上。企业面对各种消费者群，不可能都使

他们成为自己的顾客，这就要求把产品准确定位，要善于细分

市场，培养企业的忠实顾客。
三是人才引进上。十个精兵强将胜过百个虾兵蟹将，如

今企业的竞争实质是人才的竞争，高薪诚聘人才日益成为企

业家的共识，甚至有人不惜花重金去对手那边挖墙脚，其商业

意识确实有过人之处。

员援巴西航空公司一鸣惊人

员怨愿缘年猿月下旬，在员愿家国际主要飞机制造厂家的激
烈竞争中，原本默默无闻的巴西航空工业公司一鸣惊人，独占

赘头，赢得了英国空军的招标———向英国售出员猿园架图卡诺
原圆苑型军事训练飞机，一举成交圆亿美元。这样大的买卖不
仅是巴西飞机出口史上的奇迹，也使全世界飞机制造商们震

惊不已。

这家建厂仅员远年的年轻企业力挫群雄，领先中标的奥妙
何在呢？就是两个字：信息。

猿
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摇摇摇———经商谋略（员愿原猿远）下

事情要回溯到员怨愿圆年的英国法恩巴勒航空博览会，在这
个会上，巴西航空工业公司的创始人总经理奥济雷斯·匹瓦

上校，获悉英国空军正在认真分析取代他们战后一直在用的

那些陈旧过时的训练机的可能性，于是在展览会内外频繁活

动，口操流利的英、法、意、西班牙语，施展他作为老练的谈判

者和富有经验的飞机销售商的本事。他通过某些渠道证实了

英国空军想更换陈旧训练机确有其事，而且进一步探听到英

国国防部对新飞机的主要要求是：耐用，至少飞猿园年；抵御飞
鸟撞击的能力强；苑分钟内能升高飞行达一万英尺高度等等。
得到了英国方面的确切消息，匹瓦上校当机立断，按英国

空军的要求对公司原来的图卡诺飞机迅速加以改进，以便一

旦英方公布招标就申请投标。

员怨愿猿年底，英国空军正式招标。此时，经过一年多紧张
准备的巴西航空公司早已成竹在胸，以十分有利的条件和其

它公司展开竞争。英国空军对投其所好的图卡诺飞机十分满

意，认为这种飞机可以在通讯与领航、飞行、训练、打靶、战术

运用及特技飞行等缘个方面满足培养飞行员的需要。他们非
常欣赏这种飞机的低空飞行性能，先进的电子系统以及训练

和安全方面的优越条件。同时，图卡诺飞机价格便宜，每架售

价员圆园万美元，这也是吸引英国买主的重要原因。
信息是本，产品是根，正因为擒住了市场之根本，巴西

航空公司才一举夺魁。

圆援顾客：决定企业命运之王

处在上海市南京路闹市中心的国际电视机总店，是经营

电视机、录像机、收录机等各种视听设备的专业商店，是以零

源
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摇摇摇———经商谋略（员愿原猿远）下

售为主、兼营批发的仅有职工猿怨人的小型零售企业。然而，
就是这个小得不起眼的零售企业，却在近几年的市场波动、疲

软的形势下连年创出佳绩，员怨怨园年完成销售额源愿园园万元，利
润员源猿万元，分别比员怨愿怨年增长了圆圆豫和圆缘豫，创了历史最
高纪录。员怨愿怨年被评为市级先进企业，并被命名为上海市名
特商店。

他们这些成绩是怎么得来的？也许从下面几个事例可以

找到一些答案。

在员怨愿愿年春节前的一个下午，有一位顾客来到国际电视
机总店，他对营业员小王说：我在其他商店买了一台员愿英
寸金星彩电，使用了许多型号室内天线都不能看到满意的图

像，是什么原因？小王详细了解使用情况后，感到电视机没
有问题，可能是接收环境问题。于是利用下班时间去这位顾

客家，为他新装了一副室内天线，终于接收了满意的图像。

员怨怨园年员月，国际电视机总店参加了黄浦区政府举办的
浦东服务周活动，该店把服务特色搬到浦东，一周内上门员苑
人次。这是他们三个上门（年老体弱上门服务、特殊困难
上门服务、技术咨询上门服务）的具体体现。

这家企业能够在几年中取得突飞猛进的发展，与其向顾

客提供优质服务是分不开的，因为他们抓住了顾客———这个

决定企业命运的王。

猿援满足阔少的虚荣心理

精品大王潘迪生是香港巨富的第二代。富家阔少，容易

被人看成是一掷千金、左拥右抱的纯粹消费型的花花公子，但

也有像潘迪生这样的阔少，置身灯红酒绿之中，却是醉翁之意

缘
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不在酒，在乎银行户头的进账也！潘迪生利用偎红倚翠的上

流生活氛围把自己变成了香港的第二代亿万富豪。

潘迪生的生意点子是：吃必精品、穿必名牌、用必高档、玩

必新潮。

在香港，一条用料不多的名牌领带，可卖缘园园原苑园园元，一
件名牌栽恤衫，可以卖上千元。同样质地的货物，只要标上
名牌，售价即使高出几倍。仍然相当畅销。名牌服装、名牌

鞋、名牌手表、乃至名牌火机，用起来美观、大方、舒适仅仅是

事情的一方面，更重要的是能显示一种身份、一种派头，满足

一代公子哥儿和公子姐儿们的虚荣心理。潘迪生自己
出身富豪，深谙公子辈钟爱名牌货的习性以及普通市民攀
比享受名牌的风气，于是以缘园园万元起家，在香港、日本、台
湾、新加坡等世界各地开设远园园园多家精品店，建立起了一个
庞大的精品王国，迅速积聚起数十亿元的资金，获得了老一辈

望其项背的巨额利润。

源援擒贼擒王的广告

达新牌和三和牌是台湾人非常熟悉的两个品牌，它
们的广告也经常在报纸、电视上出现。这两家公司的产品大

抵类似，因此竞争相当激烈。

无巧不成书，员怨苑园年缘月这两家公司不约而同地推出一
种反光雨衣，为了争取顾客，双方展开了一场前所未有的厮

杀。

所谓反光雨衣，顾名思义，它的用途是为了夜间雨天
的行车安全。除了反光是主要的诉求点之外，双方也都强
调设计上的美观、漂亮、不下雨可当夹克、一件当两件穿等特

远
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点。

达新和三和的反光雨衣之战，最后获胜的是三
和牌。

三和牌之所以获得胜利，并非取决于设计、品质或价
格，因为不论设计、品质或价格两家均大同小异，难分上下。

那么三和牌以何制胜呢？此乃得力于广告上的一句话晚
上员园园公尺能看到我。

晚上员园园公尺能看到我是一句简单、具体、人人能懂
的话，员园园公尺的距离感也是每个人都能了解的，因此这句话
的意思就等于是安全。
反观达新牌的广告则强调安全、防雨又漂亮，这样

的创意不但没有重点，无法突出商品的特色，而且抽象而笼

统，绝对没有员园园公尺能看见我那么简明易懂。
三和牌就是靠这句晚上员园园公尺能看到我的广告

词而成功，因而击败了达新牌。

缘援来自消费者的决策

日本有家名叫三叶的咖啡店，有一天，店主人发现不同的

颜色能使人产生不同的感觉，于是突发奇想：能否选择一种特

殊颜色的杯子，帮助他发财？这样他就请了猿园多人，让他们
每人各喝源杯浓完全相同的咖啡，但是咖啡杯的颜色，却分别
为咖啡色、青色、黄色、红色四种。最后他问：你们认为哪种
颜色的杯子咖啡浓度最好？喝咖啡的人回答的结果是：使用
咖啡色杯子时，认为太浓度的占三分之二，使用青色杯子的人

都异口同声地说：太淡了。使用黄色杯子的人都说：不浓，
正好。而使用红色杯子的绝大多数回答：太浓了！从此，三

苑
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叶咖啡店一律改用红色杯子。该店老板借助于颜色，即节约

了咖啡原料，又使大多数顾客感到满意。

美国西屋电器公司曾试制一种保护眼睛的白色灯泡，该

公司先请员猿园园家用户各试用灯泡两只，两周后，前往调查使
用意见。据愿远豫的主妇反映：比过去的灯泡好；苑愿豫的主妇
反映：光线质地优良。公司以此作为广告资料，在员缘个地区，
委托员园园家商店试销员园万只，最后登出题为《具有特别性能
的电灯泡》的广告，把两次试销结果及用户反映公布于社会，

很快打开了销路。

在我国，北京清河毛纺厂曾有一批出口剩下的纯毛女衣

呢，准备投放国内市场，当时出厂价定为每米员缘援猿园元。商业
部门认为此价过高，要求工厂削价 猿园豫，否则就不予收购。
该厂在这种条件下，用市场试销法调查了市场合适的零售价，

他们通过西单商场用每米员苑援源园元的单价试销，结果一抢而
空。

事实证明，批发部门的意见是错的，于是清河毛纺厂以每

米员缘援猿园元的出厂价批给零售商店，加上零售店的毛利之后
以每米员苑援源园元零售价出售，很快全部售完。
无论是日本的咖啡店、美国的电器公司，还是我国的北京

清河毛纺厂，他们的上述决断都是由各自的消费者决定的。

厂主通过对用户的直接观察及通过产品在市场上实际销售情

况的分析来决定下一步的走法，很容易抓住事物的本质，是市

场开发中擒贼擒王计的具体运用。

远援减轻顾客压力促销法

顾客的购物心理是根据商品的档次、品种式样和价格的

愿
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高低的变化而决定的。一般说来，男人为买东西既随意又大

方，女士买东西喜欢挑挑捡捡、讨价还价。假如碰到购买耐用

消费品，诸如汽车、摩托车、彩电、冰箱、洗衣机、音响等等，那

就慎重多了，不但会全面地从外观至性能逐一了解，而且还会

深入地进行对照和比较。这是因为她们此时的心理压力很

大，一旦有了失误，就会产生遗恨和后悔之感。作为推销员，

一定要把握住良机，尽量减轻她们的心理压力，促使她下定决

心。

青年人，不论工资多少，都希望有套音响设备。实际上厂

家迎合顾客心理，准备了各式各样的音响，在形形色色的式样

之中，真叫人难以选定。有一位朋友，是一个标准的音响迷。

在一家家音响店中，他挑到一架原来想要的机型，却又被另一

个更棒的新机型迷住了，难下决心。他左思右想，在几家音响

店里走来走去。某家店员说：我看你犹豫了大半天，这不是
一笔小数字，你再到别家去看看。但走来走去，最后，还是回
到这家商店，毅然买下。听了这则小故事，你一定相当佩服那

个店员。他若说：你此次买决不吃亏，买下来吧！顾客绝不
会买。要知道：强迫犹豫不决的人下决心，心理负担反而更

重，更犹豫畏缩，使这类人减轻压力，让他轻松选择会更有利

己方，如此诱导对方倾向于自己与其希望他迅速做出决定，不

如让他慢慢选取。

应善于抓住主要的消费群这张王牌，并针对他们的消费

心理和需求，及时主动介绍各种商品的性能，他就会感激你的

劝导，原因是你为他减轻了压力，他一定会给予了回报。

怨
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