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前言

　　听父辈说，我出生的时候体重是3斤2两，比邻居家聪明的“小歪”出世的时候体重多出2斤8两。
童年时我可能比较孤独，为了引起家人的注意我经常生病，弄得爸妈手忙脚乱。
我不爱吃药，尤其是吃苦药，妈妈说，生病怎能不吃苦呢？
后来我爸爸想了一个办法没有告诉我，让我一直吃糖长大了。
　　至此现在，我学会了一项本领，喜欢在笑声中把一种平时不容易被别人接受的东西植入到他们的
心田里。
人这一辈子，懂事的人一般都知道大道理，别人一说就不爱听，有事没事都喜欢看赵本山演节目，从
卖拐到卖轮椅，我也喜欢一遍遍地看，笑开怀了。
想想我们能跟赵本山生活在同一个世界里，真是福气，明明知道是忽悠，不知怎地，就喜欢被他忽悠
了。
　　要是这么说，我觉得人就有一个怪毛病：别人的痛苦我们哭不出声来，别人的快乐倒是让我们能
笑出泪来。
　　人就这么虚伪！
真的往往是假，假的往往就是真的。
　　真假不辨，快乐第一。
　　倘若“真的”影响了快乐的话，我们宁愿不相信事实；如果“假的”能让人快乐的话，我们一定
认真地接受下去。
当今商场，我们很难用一种科学的道理去说服所有的客户来接受我们非常认真的理由，只有揭秘消费
者的快乐，才能永远笑到最后。
同样如此，我们用同样的快乐去传播一种知识，快乐地学习，学习一旦是快乐的，那么很多人的学习
兴趣将会越来越大。
就如郭德纲有些骂人的相声也有人愿意赶场子听呢，大凡是因为他骂得让人痛快吧！
　　说实话，我也在刻意模仿一些人，最早模仿的是毛泽东。
我喜欢毛泽东拿事实和蒋介石开玩笑，但伟人的智慧一般学不来；后来，我偷偷地打开视频学习芙蓉
姐姐搞笑的秘密，结果，芙蓉姐夫赶在了我前面。
我还是原来的我，天天早晨七点半准时起床，吃完早饭开车上班，每天忙得不得了。
碰到有空给紫府商学院学生上课，他们困得不得了，问其原因，有的学生说，一天到晚上学，累得不
得了。
我说，刚才我也打瞌睡，不过你们发现不了。
　　人，往往有时候在欺骗自己，这种欺骗使有些人成功了，也使有些人尝到了失败的滋味。
许多人都喜欢开玩笑，我们发现一般有真爱的人，会擅长用开玩笑来传递情感，记得历史上曾有一位
时髦的美国总统，一句玩笑话让隔洋的一群英国在校女学生都怀上了孕。
　　走进紫名都教育学院，有学生私下聊感受，说：有的老师讲课让人肚子大了，有的老师讲课让人
头都大了，有的老师讲课让人野心大了。
一次课后，我也装着随便问一句：听我讲课，你们哪个部位大了？
　　很多学生异口同声地说：屁股坐大了。
　　啊！
说的倒也事实，曾有一次，我讲“如何让客户乖乖地交钱”讲了六个多小时，只见学生们乖乖地坐在
那里憋着尿听课，最终，我也没有直接说到客户如何乖乖地交钱。
乖乖！
还要绕弯子呀，再绕太阳就要落山了。
　　没有别的，我们进入黑暗中思考，人生不久就会天亮！
　　尤月林　　2011年5月19日于北京
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内容概要

《商战设计师(三十六计)》由尤月林所著，《商战设计师(三十六计)
》借古代“三十六计”计谋思库，详解当代装饰企业内的经营谋略、战略思想和营销技巧，并采用实
战故事、案例等说服力较强的叙述手段来系统阐述装饰企业的发展战略、经营模式等，表达作者对当
今“新商界”思维的理解。
此书行文潇洒自然，故事耐人寻味，情节迭起，表述幽默、诙谐，读来拍案叫绝。
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作者简介

尤月林 资深企业管理者，业内品牌玩家。
艺术家、装饰行业风云人物。
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章节摘录

　　紫名都品牌2006年进入济南装饰市场曾有过这么一个案例，时任策划部经理王潇真介绍一位媒体
朋友来谈广告合作。
　　受总部战略指示，紫名都在济南市场的任务是必须在三个月内拿下市场制高点，居高临下配合总
部向周边城市地毯式覆盖。
为此计划，在广告策略上，紫名都济南分公司高层经过一周的会议研究，认真结合济南当时的市场状
况，总部督导总监曼溪坡建议采取“中国式侵入，美国式侵略”。
那天，总部人员和济南分公司高层们汇聚一堂，非常兴奋，会议一直开到凌晨四点多钟。
问题已经基本解决。
济南的清晨，一缕曙光洒在紫名都济南分公司的会议桌上。
　　紫名都进驻济南，引起不小的市场震荡，各家媒体与广告商纷纷前来拜访。
策划部王经理推荐介绍的媒体朋友已经在外排队等候多时，等到行政人员领着他进去时，济南公司副
总经理兼广告部经理石存瑞的嗓子已经哑了。
　　行政人员介绍说：这位是重汽公交广告公司的王经理，是咱们公司策划部王经理的老乡，今天来
的广告公司比较多，他已经在等候区等了四个多小时了。
　　石总非常重视，起身和王经理亲密握手。
王经理坐下来开始自我介绍，接着以讲故事的形式介绍了重汽公交广告公司。
最后，他总结了一下重汽公交广告公司在市场上面的优势。
石总表示非常亲和，又非常担心。
　　因为时间有限，接下来谈话基本上是开门见山。
　　石总问：砸济南的市场150万广告费够不够？
　　王经理一下子成了结巴，他兴奋的同时又故作镇定的样子，问：150万是打算投到公交广告上来吗
？
　　投到哪家媒体并不重要，重要的是哪家媒体能认真负责地同我们合作，并吃透紫名都在济南的市
场战略。
石总继续说：你们是熟人介绍过来的，感情上有基础，不过，我们是公司对公司，要走相应的程序。
说实话，接待了这么多媒体和广告商，我对你们公司并不看好。
当然了，第一次接触，我觉得还是需要时间来多增加对你们的了解。
　　石总接着说：不过，时间比较紧，不容许有太多的时间来详细了解每一家公司，你看怎么办？
　　王经理欲言又止，止又欲言。
这时石总起身对他说：这样吧，你先回去吧。
通过第一次接触，我对你的印象非常好，也希望通过这次机会和你们合作，增进友谊。
今天就先聊到这儿，下一次见面细谈。
噢！
对了，下次来时若方便的话带上合同样本来，我想看看。
　　王经理笑嘻嘻地说：我今天顺便带了两本，本来说是要和另一家签合同的，我看时间来不及了，
要不先给你留下，我明天再去他们那。
　　石总送客，拍拍王经理的肩膀，约好了下一次见面的时间。
　　紫名都济南分公司高层制定的广告战略计划分成四个阶段：第一是品牌树立阶段；第二是品牌优
势阶段；第三是品牌解析阶段；第四是品牌促销阶段。
紫名都总部制定的框架和大方向不能变，先行广告投入必须执行“宽度”和“深度”并进的推广模式
。
　　石总送走了重汽公交广告公司的王经理，他把行政部经理叫到办公室里询问：今天一共来了多少
家广告媒体呀？
行政部经理说：约定了21家广告公司及新闻媒体，结果来了34家，还有几家知道消息晚，打电话来说
还在路上。
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　　石总摸了一把脑门上的汗。
行政部经理接着说：按照你的意思，来了集中排号，不重要的公司安排在最前面谈，重要的公司都安
排在后面了。
　　⋯⋯
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