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苏秦和张仪又赖在山中数
日，鬼谷子终于云游回来了。

鬼谷子呵呵笑道：“老朽云游
多日，今日方回，让客人久等了！”

苏秦吟道：“晚辈冒昧来此
谷中，有扰先生宁静，还请先生
宽恕。只是晚辈还有一求，乞请
前辈允准。”

“客官请讲。”
“晚辈乞请先生容留我二人

随侍左右，听先生教诲。”
鬼谷子沉吟半晌，转向张

仪：“这位客官，你也这么想吗？”
张仪赶忙拜道：“晚生不才，欲

与苏士子一道，求拜先生为师！”
鬼谷子点点头，缓缓说道：

“好啊，你二人有心求学，可喜可
贺。时下学者如林，大家鹊起，有
孟轲之流治仲尼儒学，有庄周之
流治老聃道学，有随巢子之流治
墨翟墨学，有公孙鞅、申不害之流
宣扬法学，有惠施、公孙龙之流开
名实之宗，有淳于髡、邹忌之流以
隐语取胜，有桓团之流以诡辩盗
名，还有杨朱、彭蒙、田骈、慎到之
辈，皆是大家，无不著书立说，开
宗立派，列国更是学宫林立，学风
骤起。老朽想知道，你们缘何不
去投奔他们，反而来此深山老林，
求拜一个山野老叟呢？”

听到鬼谷子一连说出这么
多名字，张仪豪气陡来，出口应
道：“晚生遍观百家学问，或宣扬
大道，或彰显小技，多为矫饰之
术，不堪实用！”

鬼谷子点点头，态度和蔼：

“为何不堪实用，客官能详言否？”
张仪略一沉思，侃侃而谈：“老庄

之学远离尘嚣，提倡无为而治，而今天
下，若是无为，根本不治，是以大而失
用；孔孟之道以仁义为本，以礼乐为
准，而天下早已礼崩乐坏，不仁不义，
也是难行；墨、杨之学修身有余，治世
不足，是以诸侯弃之不用；刑名之学，
只求以力服人，难以驰远；名实之争、
诡辩之说，纯属做作，不堪取用；至于
用兵之要、阴阳之术、商贾之道、农桑
之论，凡此种种，虽说有用，无不过于
褊狭，不足以救当今乱世！然晚生听
闻先生有经天纬地之才，天下学问无
所不知，遂与苏秦奔波千里，赶赴此
地，求拜先生为师，乞请先生准允！”言
讫，再拜于地。

鬼谷子呵呵笑出几声，缓缓说道：
“张士子可别听错了。老朽实无所知，
何来经天纬地之才？再说，方才听你
所言，百家学问你已尽收胸中，皆有所
判，老朽纵使读过两册书，哪能及你？
老朽门前流淌的不过是条小小山溪，
容不下你这一条大龙啊！”

鬼谷子此言如一瓢冷水当头浇
下，张仪由头顶寒到脚心，连连叩头：

“晚辈失言，请先生海涵！”
鬼谷子的声音依旧十分和善：“言为

心声，何失之有？”他随即转向玉蝉儿，
“蝉儿，天色已晚，可让这位客官在谷中
暂歇一宿，明日晨起，送他下山去吧！”

话音未落，鬼谷子已经起身，径入洞中。
回到草舍，张仪抱头闷坐一时，缓缓

起身，一声不响地开始收拾行李。苏秦看
到，扭头也朝自己房间走去。张仪心头一
怔，跟过去一看，见苏秦也在收拾行李。

张仪急道：“苏兄，你——你这是为
何？”

苏秦吟道：“跟贤弟一道下山！”
张仪将他拦住：“先生只说让张仪

下山，没说让苏兄下山，苏兄自应留在
谷中才是，收拾什么行李？”

苏秦退后一步，在榻沿上坐下，长叹
一声：“唉，贤弟不留，在下如何能留？”

两人各回草舍，闷头睡下。第二
日一早，苏秦翻身起床，不想张仪已是
人去室空，只在案头摆一竹简，上面写
道：“苏兄厚义，仪弟心领。俗云，种瓜
得瓜，仪弟有此遭遇，皆是应得。仪弟
先一步下山，望苏兄在此好好修炼，成
就卿相大业。张仪。”

苏秦二话不说，赶忙背上行囊，不
及向先生、玉蝉儿辞别，即沿溪边小路
急追出去。

（摘自《鬼谷子的局》寒川子 著）

做局其实并不一定是贬义词，关
键是看局由谁来做。如果是由皇后来
做，这局不是治人难看，就是阴损人
家的子女，怎么毒怎么做，怎么狠怎
么来。如果是由甄嬛来做，这局自然
充满了人情味，其做局过程简直像畅
快淋漓的“打狼进行曲”。

职场上的做局，也可以理解为利
用专业和智慧，与客户进行心理博弈
的斗智过程。做局同时也是对人和项
目的控制，是一种具有实战气息的高
级设计。

要做好一个局，把客户装入局
中，第一要有眼光。

比如，你要了解客户的采购流
程，对于一些大单子来说，客户方面
会有复杂的采购流程，这个采购流程
往往又充满了竞争，是内部权力的博
弈。你若能看懂，就可以借力打力；
你若看不懂，就容易成为权力博弈的
牺牲品。

第二，需要谋定全局，确保每个
环节都筹划到位。

比如客户提出订单需要，你要尽
快核实信息；客户高层开会立项采购
计划，你要尽快确定信息内线，避免
信息被孤立；客户组建采购小组，你
要摸清采购小组各成员的关系；客户
制定采购标准，你要设法参与或影响
采购标准体系的建立；客户开始筛选
入围厂商，你要根据形势制订有针对
性的销售计划；当客户进行招标、评
估、比较时，你要使出浑身解数争取
更多的支持票；最终客户决策人拍
板，你要努力影响决策人。

这些步骤一步不能缺，一口气不
能松，你要以做局的专业素养来保证
成功。

第三，做局不是忽悠人，一定要
通过调研、电话访谈、面谈等机会，
深挖客户的需求和隐忧，并尽力去满
足他们的需求，解除他们的后顾之忧。

在满足客户不同阶段、不同层级
的需求中，你要稳扎稳打，一步一步
地来，让竞争对手注定没有机会赢得
这场比赛。道理很简单，你对需求的
调研挖掘越深入，就越能帮助客户化
解风险，客观上就能使工作做得没有
你细的竞争对手出局。这样的局做得
有操守，显智商。

当然，在对客户需求深挖的同
时，也要争取让客户公司其他岗位的
负责人也参与到购买决策中，用群体
决策的方式，帮助客户化解决策风险。

第四，做局要与客户见面，见面

很有学问。
比如，你第一次拜访客户

时，就要为第二次拜访埋下伏
笔，第二次拜访又要呼应和巩
固上一次拜访的成果，第三次
是需求调研，第四次是产品演
示，第五次是技术交流，第六
次是建立壁垒，局中环环相
扣，步步为营，一个局做下
来，自己会很有成就感。

第五，做局做到最后，就
落实到钱上。

客户自然要砍价，你要提
前作好准备，前期报价的时候
优惠点儿，间接杀伤报价高的
竞争对手；中期客户谈价钱
时，你要强调自己产品或服务
的价值，维护自身形象；到了
后期，也不要心急求快而胡乱
打折，要用捆绑增值服务的办
法让客户既心理平衡，又愿意
再掏点儿钱为增值服务买单，
毕竟系统的销售方案才会让客
户对你忠诚。

要想成为传说中的“做单
王”，就要会做局，做出专业、
智慧、操守的好局。但做好局
的关键还是要提升自身修养，
要成为一个能说会道、能喝
酒、能抽烟、能熬夜、能做
PPT，既能阳春白雪，又可下
里巴人的全能人才；当然最重
要的是能运筹帷幄，这样做局
才能决胜于职场。

（摘自 《职场·甄嬛微教
材》 劲飞 高焱 著)


