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前言

　　《三十六计》是与《孙子兵法》互相辉映的一部兵法、谋略奇书，集历代“韬略”、“诡道”之
大成，被兵家广为援用。
虽然它的经典地位不如《孙子兵法》那样高，但其知名度绝不逊色于《孙子兵法》，诸如“暗度陈仓
”、“瞒天过海”、“走为上策”等早已家喻户晓.直到现在仍然适用于人们的生活和工作。
　　这部著作的著成年代和作者都是一个谜，为人所知的只是《南齐书王敬则》篇中，首次提出“三
十六计”：“檀公三十六策，走是上计，汝文子唯庆急走耳。
”由此推测最迟在l500年以前，“三十六计”已经形成；其作者可能是一个叫檀公的人。
可以确定的是，“三十六计”成名很早，每代都有所补充和完善，于明、清之时定形为书。
　　《三十六计》中为什么有三十六个计策？
这一点，它的“总说”里有这样一句话：“六六三十六，数中有术，术中有数。
”意思是说，六乘六等于三十六，在计算中能够求出策略，而策略却又依赖于周密的计算，“多算多
胜，少算不胜”说的就是这个道理。
在《易经》中，把一、三、五、七、九这些单数叫做“阳数”，把二、四、六、八、十这些双数叫做
“阴数”。
“六”是阴数里最中间的一个数，六六三十六借用“六”表示阴谋诡计，《三十六计》就是借太阴六
六之数的乘积三十六，表示诡计多端。
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内容概要

《三十六计》集历代兵法、智谋之大成，不独于军事领域、政治斗争中应对实施，对整个社会生活、
经济外交、人际往来都有极强的实用性。
如今，《三十六计》被广泛用于社会、人生以及商业等诸多领域，而且善用者往往能从中汲取无尽的
智慧。
     为此，编者将《三十六计》的原典、阐释等结合古今中外的各种智慧故事，形成了你正在阅读的本
书。
它不仅为你精心讲述了三十六计的智慧奥妙，更让你从运用这些智慧的成功案例故事中得到启发。
希望读者通过阅读本书，能把古人的智慧运用到自己的生活之中，并最终与成功相遇。
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章节摘录

　　可口可乐进入中国市场近20年来，发展可谓一帆风顺。
据国家统计局和中华全国商业信息中心对令国各地30个省市的1100家大型零售企业调查结果显示.可LJ
可乐2000年全年销售额在碳酸饮料行业排名第一，雪碧、醒目、芬达分别排名第二、第四、第五。
可口可乐系列产品在中国市场上成为最受欢迎的软饮料，占宵率达35％。
　　世纪之交，一向以忧患意识著称的可口可乐公司，感到了自己在中国市场龙头老大的地位受到了
前所未有的威胁。
威胁并非来自于直接竞争领域——碳酸饮料，而是来自丁替代竞争产品——茶饮料。
　　一项调查表明，最近几年，中国茶饮料市场发展速度超过300％,茶饮料已成为仅次于碳酸饮料的
第二大饮品。
茶饮料市场巨大的潜力引起一些大型企业集团的关注。
1998年，台湾顶新国际斥巨资进驻茶饮料领域。
与此同时。
统一企业（中国）投资有限公司也挥师进军茶饮料市场。
这一市场变化将对碳酸饮料制造厂商产生巨大挑战，而首当其冲的则是目前碳酸饮料市场的最大获益
者——可口可乐公司。
　　如何维护自己的龙头地位成了可口可乐公司头疼的一个问题。
促销虽然短期效果显著，但不能从根本上消除危机。
在这种情况下.价格战似乎是可口可乐可以采取的一个战略。
凭借庞大的分销网络和已经建立的强势品牌形象，降价在短期内的确可以扩大销售，阻击茶饮料品牌
的进攻。
但是，另一方面.降价也会打破原有的价格平衡体系，引发茶饮料品牌的竞相降价行动，尤其还会引起
以百事可乐为首的其他碳酸饮料品牌的强烈反击。
竞争对手的反攻会减低可口可乐降价的攻击力，并减小可口可乐公司的赢利。
因此，降价对可口可乐而言是一种得不偿失的战略。
　　既然与茶饮料品牌_F面交锋有诸多弊端，可口可乐公司想到了侧面攻势。
经过精心设计，可口可乐公司制定了新的竞争战略：通过推出同类茶饮料品牌来围攻其他茶饮料品牌
，增加茶饮料品牌数量，以此来弱化竞争对手的影响力，最终达到保护可口可乐核心品牌的目的。
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