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第一计：瞒天过海

【原文】备周则意怠①，常见则不疑。阴在阳之内，不在阳
之对。太阳，太阴②。

【注释】①怠：松懈。②太阳、太阴：此种提法最早见于《易
经》。阴阳是中国古代哲学的基本范畴，代表矛盾对立的双
方。一般来说，刚、明、正、利、动、福、暑、实为阳，柔、暗、奇、
害、静、祸、寒、虚为阴。此计中的阳指公开、暴露，阴指机密、
秘密。太阳为阳的极端形式，非常公开之意。太阴为阴的极
端形式，非常机密之意。

【译文】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。非常的公开经常蕴藏着非常的机
密。

【计名出处】此计名出自《永乐大典·薛仁贵征辽事略》，
讲薛仁贵瞒着不愿渡海远征的唐太宗，使之在不知不觉中渡
海的事。

【计名阐释】
唐太宗贞观十七年，御驾亲征，领３０万大军以平东土。

一日，浩荡大军东进来到大海边上，皇帝见眼前只是白浪排
空，海茫无穷，即向众总管问及过海之计，四下面面相觑。忽
传一个近居海上的豪民请求见驾，并声称３０万过海军粮此家
业已独备。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，被褥铺地。百官开始喝酒作乐，十
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分高兴。不久，风声四起，波响如雷，杯盏倾侧，人身动摇，良
久不止。太宗警惊，忙令近臣揭开彩幕察看，不看则已，一看
愕然，满目皆一片清清海水横无际涯，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。
公元５８９年，隋朝将大举攻打陈国。（这陈国乃是公元

５５７年陈霸先称制建，定国号为陈，建都城于建康，也就是今
天的南京。）战前，隋朝将领贺若弼因奉命统领江防，经常组织
沿江守备部队调防。每次调防都命令部队于历阳（也就是今
天安徽省和县一带》集中。还特令三军集中时，必须大列旗
帜，遍支警帐，张扬声势，以迷惑陈国。果真，陈国难辨虚实，
起初以为大兵将至，尽发国中士卒兵马，准备迎敌面战。可是
不久，又发现是隋军守备人马调防，并非出击，陈便撤回集结
的迎战部分。如此五次三番，隋军调防频繁，蛛丝马迹一点不
露，陈国也竟然司空见惯，戒备松懈。直到隋将贺若迅大军渡
江而来，陈国居然未有觉察。隋军如同天兵压顶，令陈兵摔不
及防，遂一举拔取陈国的南徐州（今天的江苏省镇江市一带）。
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〔古计今用例说〕

企业经商应以诚为本，但诚实过度，将自己的经营意图暴
露无遗，那么在激烈的市场竞争中就很难立于不败之地。

瞒天过海之计的妙用，就在于制造假象，待机而动。对
于小企业而言，此计在经商方面是一件制胜法宝。
企业经营者运用此计，应干净利落，切忌拖泥带水。
产品促销不仅仅是市场营销人员的职责，企业经营者、管

理者也都必须围绕市场下功夫。运用此计，要施展各种手法
瞒住竞争对手的审视和消费者的逆反心理，等待时机成熟，便
可大举进攻市场、大力促销产品，顺利达到过海目的。

１．神奇的烟幕弹

瞒天过海计在商业中的应用，可谓无孔不入，商家们的
招术不尽相同，但手法却十分高明，有时一家人扮成竞争对
手，演起双簧戏法，竟然使人难辨真假。
在美国费城西部，有两个敌对的商店，一个叫纽约贸易商

店，一个叫美洲贸易商店。两个商店刚好是隔壁邻居，店老板
却是死对头，他们之间经常爆发舌战和价格战。
当纽约贸易商店的窗门上挂出出售爱尔兰亚麻被单，该

被单质量上乘，完美无缺，价格低廉，每床价格６．５０美元的
广告词，美洲贸易商店的窗口便会出现：人们应擦亮眼睛，本
店被单世界一流，定价５．９５美元。
除了广告竞争之外，他们还常走出商店，相互咒骂，甚至

大打出手。最终他们中间有一个会从竞争中退出来，宣称另
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一个老板是疯子，在他那里买东西的人都是疯子。于是人们
就会跑到竞争获胜的商店买完所有的床单。在这一带，他们
的不断激烈竞争，使人们买到了各种物美价廉的商品而获利
不少。
有一天，他们中间有一位老板去世了。几天后，另一位老

板开始清仓大展销，然后，他搬了家，人们再也没有看见他。
当房子的新主人进行大清理时，发现两位老板的住房有

一暗道相通，他们的商店就在住房下面。通过进一步查证，原
来两位老板竟是手足兄弟。
什么咒骂、恐吓和人身攻击，原来是在演大放烟幕弹的

戏！所有的价格竞争都是双簧，谁获得了胜利，谁就把两个
店的商品一并抛了出去。如此运用瞒天过海之计，可谓处
心积虑。

２．新产品击败老顾客

新中国成立以前，宁波有家张新记牙刷厂，由于老板张
启风经营有方，不久就打败了风靡一时的上海产葫芦牌牙
刷。
当时宁波市场上顾客愿意买张新记牙刷，百货店也愿

意接货，但惟有一家裕生泰百货店，由于老板和葫芦牌牙
刷厂的老板关系好，长期以来不经营张新记牙刷。怎样使
自己的张新记摆上这个百货店的柜台呢？
张启风左思右想，终于想出了一条妙计。他买通了一个

绍兴商人，头戴毡帽到裕生泰订毛巾、热水瓶、毛线等大量
商品，最后说要张新记牙刷５００打。裕生泰老板婉言说：
其他牌子的都有，但我店从不经营＇张新记＇牙刷，可否换成＇葫
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芦＇牌，这种牙刷是上海产的，质量好，价格可以便宜一点。
戴毡帽的商人答道：没有＇张新记＇牙刷就算了！
说完调头走出店堂。
过了几天，张启风又派一嵊县人，扮作客商去裕生泰订

货，情况同上次一样。
最后，老板不得不将张新记牙刷进货，这样一来，张新

记牙刷占领了宁波的每一个经营牙刷的商店，终于把葫芦
牌牙刷挤出了宁波市场。

３．公关小姐老来俏

２０世纪９０年代，一个天高云淡的深秋，全国洗涤化妆用
品交易会在南京举行。全国上千家企业云集一起，展开激烈
而壮观的促销大战。南京的俏姑娘身价百倍，一时间洛阳纸
贵。
广东珠海汇利牙刷厂因迟来一步，出日薪５００元也聘不

到公关小姐。第一天上午，该厂的摊位门可罗雀，一笔生意也
没做成，临近中午，该厂厂长急中生智，决定聘个公关老太太
试试，他选中一位身板硬朗，面目慈善的老太太。不久，一位
身披红绥带、高举保健牙刷的老太太出现在会场，亮开了大嗓
门介绍牙刷的特点。
奇迹终于出现了！会场上人们争先恐后订购汇利厂的牙

刷，仅三天，该厂订货量突破２０００万元。有人戏曰：不是春
光胜过春光。
人们都有一种普遍的心理特点：凡是越出奇、与众不同的

事物越能引起注意，产生兴趣。因此，营销者要善于寻找亮
点，出奇制胜。珠海汇利牙刷厂的厂长巧用瞒天过海计，
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处变不惊，善动脑筋，敢于创新，于是收到了意想不到的效果。

４．不是你死，就是我活

泡菜不仅为中国人所青睐，也是韩国人特别爱吃的一种
辛辣冲鼻的小菜。在汉城大街小巷、地铁站，甚至在一些有空
调设备的大商场都可闻到一股蒜味；这就是韩国泡菜散发的
一种特有气味。２０世纪８０年代这种泡菜进入国际市场，为
韩国挣了不少钱。尤其在日本，那里的韩国人很多，他们对本
国泡菜情有独钟。
擅长模仿、促销的日本人决心向韩国泡菜宣战。他们按

照韩国人的传统技艺，并在此基础上加以改进，渍出了日本泡
菜。颇有心计的日本人不把泡菜弄得异常辛辣，而是辛辣中
带香味，使外国消费者吃起来十分上口，越吃越爱吃，吃完后
还想吃。东南亚一些人还以为泡莱是日本人发明的，是日本
人的传统小吃。精明的日本商人就是用抢夺美国电子和汽车
市场的手法搞得韩国１７４家老字号的泡菜厂滞销赔本，甚至
倒闭。
韩国政府随后解除了不准公司或财团投资生产韩国泡菜

的禁令，鼓励它们进行全力反击。
然而此时，精明的日本人早已瞒着韩国人过了海，韩国人

吃泡菜时，不仅尝到辛辣的滋味，还增加了一种酸溜溜的感
觉。

５．服装有贵贱，手段显高低

广州有一家地处僻静小街的个体服装商店，该店有两个
门面，服装的品种不少，也赶得上潮流，价格适中。可是这一
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切都不能使这家店的生意兴隆起来。原因是广州的服装业同
行太多，竞争太激烈，而这家服装店的地理位置先天不足。要
使生意兴隆，非得有特殊的促销方法不可！这家服装店的马
老板挖空心思寻找妙计。终于想出了一条计策。
一天，几家报纸同时登出一则广告：佳丽服装店新近进了

一批超豪华男女服装，一经着身，顿使你拥有贵族风度。每件
价格５３００元至３２００元不等。像一颗炸弹引爆一样，使高消
费的广州人为之咋舌。为了一睹超豪华服装的风采，众多的
广州人以及来广州旅游的外地人都慕名纷纷拥向佳丽服装店

以饱眼福。僻静的小街喧闹起来。
在马老板的精心布置下，小店已装演得金碧辉煌。店堂

的一边挂着超豪华服装，真丝手工绣花女式套装，男式毛料西
服套服，款式新颖，做工精致，用料考究，确是高档服装，但不
管如何高档也难值５３００元呀！观光者都露出怀疑的眼光。

５３００元，对于收入颇丰的广州人来说也不是一笔小数，于是
超豪华服装成了展览品。店铺的另一边，与超豪华服装面对
的衣架上挂满了仿名牌服装，其中也有仿制超豪华的服装，款
式与对面挂着的５３００元、３２００元一套的服装一个样，只是用
料、做工逊色一些，但一眼看去也能以假乱真，而这种仿制品
的价值只是真品的零头，每套３００元至２００元。
那些慕名前来参观超豪华服装的人饱了眼福后都顺便在

不大的店堂内转了一圈，几乎大多数来者看了仿制品后都萌
发了购买欲，与超豪华真品相比，这些仿制品实在太便宜了，
带一套仿制品回去，也不枉走一趟。仿制超豪华服装很快脱
销，最高纪录是女式仿超豪华套装每天售出２５００多套，男式
西装每天售出２０００余套。名不见经传的小小佳丽店从此名
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震广州服装销售界。
经营者运用了常人不易想到高价衬托法，并因此发了

财。高价衬托法的妙用并非为了某项商品能出售谋利，而是
以此勾起消费者的好奇心，从而起到招徕顾客的目的；同时
高价衬托法又起了衬托一般商品价格的作用，与高价的商品
相比，一般商品的价格就显得微不足道了。

６．美丽的空中小姐

电视连续剧《空中小组》曾在日本轰动一时。
《空中小姐》的情节再简单不过了，贯穿始终的无非是一

个虚构的爱情故事：一群充满青春活力的空中小姐实习生，
加上一位严厉而又富有人情味的年轻教练为人物主体，他们
如何在共同相处的环境中学习、训练、发展友谊、产生爱情
……编导紧紧抓住了观众的共有心理－－经过精心加工的
永恒主题是从来不会令人厌烦的。因此，剧中没有直奔主题
的唠叨说教，没有令人肉麻的调笑媚眼，观众只是顺着一个跌
宕起伏、悲欢离合的爱情故事津津有味地看下去，直到剧终。
然而，蓦然回首，你会啊地一声发现，日航公司的广告

竟无所不在，始终融于电视剧的艺术过程：日航每一名普通的
空中小姐都要受到几十种严格、苛刻、近乎残酷的训练，这种
训练甚至使最缺乏悟性、性格最懦弱的人都能被培养成出类
拔萃的航班服务员。
本来，《空中小姐》这部广告电视剧的广告目的，用一句

话就能概括－－请乘日航班机。但是，当这一目的被赋予
丰富的内容并进行艺术处理后，它就成为一种有形有色的感
受进入观众的心：日航的世界一流服务质量不是吹出来的，它
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对服务人员的训练质量是无可比拟的，因而它的服务质量同
样也是无可比拟的。这样，如果哪位观众要乘坐国际航班，他
（她）一定会带着希望享受这种服务的心理和对《空中小姐》电
视剧的亲切感选择日航的班机。至于请坐日航班机这句广
告词，连提都不必提。
日航公司利用一个美丽的故事把观众吸引住，从而隐瞒

了自己的商业广告意图，使观众在不知不觉中接受日航，亲近
日航。

７．假作真时假亦真

以假乱真，瞒天过海，是精明商人的一种手段。美国服装
商德鲁比克兄弟二人开了一家服装店，他们的服务十分热情。
每天，哥哥都站在服装店门口向行人推销。但是这兄弟二人
多少有点聋，经常听错话。
有一次，两兄弟中的一个十分热情地把顾客请到店中，反

复介绍某衣服如何如何好，一番介绍后，顾客无可奈何地问
道：这衣服多少钱？
耳聋的哥哥德鲁比克把手放在耳朵上问道：你说什
么？顾客又高声问一遍：这衣服多少钱？
噢，价格吗，待我问一下老板，十分抱歉，我的耳朵不
好。他转过身去向那边的弟弟大喊道：喂！这套全毛衣服卖
多少钱？
弟弟德鲁比克站了起来，看了顾客一眼，又看了看服装，

然后回答说：那套嘛，７２元。
多少？
哥哥回转身来，微笑着对顾客说：先生，４２元一套。
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