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章节摘录

版权页：   插图：   被动收集的信息是不需要智慧的，是现成的，拿来就可以用。但是，竞争者也会同
时得到，信息的价值不大。主动收集的信息不是现成的，是需要运用智慧加工整理的，竞争者未必同
时能够得到，因此这样的信息价值较大。20世纪80年代末，世界咖啡价格暴涨，国内财经类报纸有专
题文章进行详细报道，并提出茶叶是咖啡的替代品，茶叶未来市场销售看好，建议国内的茶叶企业抓
住机遇，赶快组织货源，寻找国外买家，疏通渠道，争取抢先占领市场。这样的信息是经过他人加工
整理的、公开的现成信息，在你获得的同时，你的竞争对手也同样获得了，大家都在同一条起跑线上
，你并未获得先机，这样被动收集的信息价值有限。实际上，在咖啡价格暴涨的前一年，媒体上就有
关于哥伦比亚和巴西发生火山爆发和特大干旱的报道。这就是未经加工整理的原始信息，主动收集就
是利用智慧收集原始信息并加工处理，作出如下推理：自然灾害→农产品减产→咖啡减产→出口减少
→供不应求→价格上涨→替代品销量上升→茶叶销量上升。于是，可以提前半年左右着手组织货源、
寻找国际买家、疏通渠道，先于竞争者起跑。“9·11”事件后的一周，纽约市场上平跟鞋脱销，中国
制鞋业面临机遇，但是，这样的信息几乎没有什么意义了，因为有众多的竞争对手和你一样同时得到
这个信息，你并没有任何优势可言，而只有那些善于捕捉市场机会、善于思考、善于主动收集信息的
人才会获得先机。 作为买方，如果获得卖方价格下限，就会占据主动；同样，卖方如果如果掌握了买
方的价格上限，也会掌握主动。买卖双方利益是对立的，所以在报价问题上总是对立的，即买方总是
希望价格越低越好，卖方则相反。而价格的底限是商业机密，难以获得。要想获得卖方价格下限，买
方可以利用买卖的对立关系，转换角色，让卖方成为买方，这样他就会自己努力压低价格，透露出其
底价信息了（见本书教辅光盘中的教学小品第5集）。同样，卖方也可以类推。 在信息的加工处理过
程中，还有一个非常重要的工作不能忽视，那就是信息的保密和信息的伪装，前者是消极被动地防御
，后者是积极主动地防御。商场如战场，在对抗性游戏中，信息是需要保密的，掌握了对方的秘密就
掌握了胜利，为了胜利必须保密，为了胜利需要伪装自己。这一点与心理学原理也是一致的，欲掌握
控制行为必先掌握其需要，只有掌握了对方的需要才能掌握控制对方的行为。谈判中，自己的真实需
要常常都是保密的。孙子在《始计篇》中明确地提出“兵者，诡道也”，并阐述了诡道的十二法：能
而示之不能，用而示之不用，近而示之远，远而示之近。利而诱之，乱而取之，实而备之，强而避之
，怒而挠之，卑而骄之，佚而劳之，亲而离之，攻其无备，出其不意。十二法中的前四法，皆与信息
有关，皆与信息的保密和伪装有关。
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