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内容概要

　  行销就是与顾客建立有价值的稳定关系，营造顾客满意的气氛并从中获利。
行销所面临的问题是：如何卖出产品；如何卖出更多的产品；如何在激烈的竞争中卖出更多的产品。
　  通常，最深刻的道理往往蕴藏在最简单的故事中，行销也不例外：在一些小故事中，往往蕴含着
绝妙的行销道理。
把梳子卖给和尚，告诉我们应该从多元角度看问题，而不应拘泥于俗套；把斧头卖给总统，告诉我们
要有信心，而不应失掉宝贵的自信；把鞋卖给不穿鞋的人，告诉我们要有发现新市场的眼光，而不应
一味抱怨市场难以开拓。
　  本书精选了古今中外最经典的行销故事，并加上现代行销的精辟见解，使读者在欣赏故事的过程
中体会到卓越的行销智慧和解读行销的密码。
这些精彩的故事，历经百年，许多行销大师都曾从中获益匪浅，并在生活的实践中创造新的行销奇迹
。
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章节摘录

　　1.别小看外表的加分作用　　班·费德文是美国保险界的传奇人物，被誉为“世界上最有创意的
推销员”。
但他刚进入保险业时，穿着打扮非常不得体，业绩奇差，公司方面正有意要辞退他。
　　费德文因此非常着急，就向公司里的一位成功推销员讨教。
那位推销高手对他说：“这是因为你的头发理得根本不像推销员，衣服的搭配也极不协调，看上去非
常土气！
你一定要记住，要有好的业绩，先要把自己打扮成一位优秀推销员的样子。
”　　“你知道我根本没钱打扮！
”费德文沮丧地说。
　　“但你要清楚，外表是会帮你加分、帮你赚钱的。
我建议你去找一位专营男装的老板，他会告诉你如何打扮才适宜。
你这么做，既省时又省钱，何乐而不为？
这样更容易赢得别人的信任，赚钱也就更得心应手了。
”那位推销高手诚挚地说。
　　费德文于是马上去了理发店，要求发型设计师帮他设计一个干净整齐的发型，然后又去了同事所
说的男装店，请服装设计师帮他设计一下造型。
服装设计师非常认真地教费德文打领带，又帮他挑西服，以及选择与之相配的衬衫、袜子、领带等等
。
他每挑一样，就解说为何挑选这种颜色、款式的原因，还特别送给费德文一本如何穿着打扮的书。
　　从此，费德文像变了一个人似的，他的穿着打扮有了专业推销员的样子，使得他在推销保险时更
具自信，而他的业绩也因此增加了两倍。
　　行销基本功　　人与人相处，有时给人的第一印象往往有着决定性的作用。
同样地，在推销过程中，给客户的第一印象也有着重要的影响力。
各行各业的推销人员，其衣着打扮、一言一行，乃至于一举一动，往往都会影响到日后与客户之间的
互动和行销的成功与否。
因此，合宜的装扮与言之有物的谈吐，所营造出来的，就是属于你自己的气质，也就是给人的第一印
象，不可不慎。
在此需注意的是，所谓的“注重外表”，不是盲目追求流行，惟有找到适合自己的装扮，才能有效地
为自己加分。
否则，恐有东施效颦之嫌，甚至让人看了大打折扣而不自知，既然失了面子（外表），也就用不着再
讲里子（推销内容）。
　　2.用心去敲门　　某校电机系毕业的小马，到深圳后，就兴冲冲地带着履历去参加求职招聘会。
整个会场人潮众多，只有沃尔玛公司的摊位前冷冷清清，与会场的气氛形成了鲜明的对比。
　　小马感到非常好奇，于是走过去瞧瞧，看到沃尔玛招聘启事上的内容，着实吓了一大跳。
　　对方要诚聘20名业务代表，指定要名校毕业，而且还要有三年以上从事零售业的工作经验。
条件这么苛刻，难怪没人敢贸然应聘。
　　小马暗自打量自己一番，虽然没有一条件符合，但是沃尔玛业务代表的工作对他却很具吸引力。
他索性心一横，决定试它一试，心想，若不成功就当做一次练习的机会。
　　小马走到应聘席前坐下，那位中年主管看了他一眼，面无表情地指了指招聘启事：“看过了吗？
”　　他点点头说：“看过了，不过很遗憾，我既非名校毕业，也未从事过零售工作，只有大学毕业
，还是电机系。
”　　那位主管看了他好半天，才说：“那你怎么还敢来此应聘？
”小马微笑着说：“我敢来应聘，是因为我喜欢这份工作，而且相信自己有能力胜任这份工作。
”接着又说：“如果求职者真要具备以上所有条件，那他肯定不会是来应聘业务代表，至少是要应聘
业务主管。
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”　　说完，小马就把自己的履历递过去，那位主管也没有拒绝，微笑着收下了。
　　出乎意料的是，第二天小马就接到了录取通知书。
后来他才知道，那些苛刻的聘人条件只不过是公司故意设置的门槛。
当他和主管谈完话后，就已经通过了公司的两项测试：“勇于挑战成规的信心和勇气”以及“分析问
题的能力”。
　　小马进了公司之后，凭着自己认真学习及努力上进的心，还有他最重要的特质——勇于挑战的精
神，不到三个月，他就成了公司销售业绩第一的业务员，并且获得了主管的肯定与同事们的敬佩。
　　行销基本功　　身为一名业务代表，几乎每天的工作内容，都要与形形色色的商家打交道。
如果在招聘会上，小马没有信心去敲沃尔玛公司的门，又岂能有勇气去敲一个个商家的大门？
有时候，阻碍我们向前行的，既不是实力的欠缺，也不是那些所谓的条件规定，而是我们自己的信心
。
当我们对自己有信心时，任何规定就不是规定，任何限制也就不再是限制，这是因为你积极向上的心
，是无法被桎梏的。
在此要注意的是，信心可不等于自大、自傲，勇气也不等于狂妄。
面对形形色色的客户，你只需大胆将自己的优点突显出来，而不足之处，则可以高度的热忱与认真来
补足，相信，条条大路皆可通罗马，没有谈不成的生意。
　　3.想尽办法让客户看见你　　霍普金斯在做房地产销售工作时，每付一次账单都曾附上一张自己
的名片。
他无时无刻都在做着“推销自己”的工作。
有一天，一位女士打电话给他：“先生，你不认识我，但我丈夫和我想换一间大一点的房子，我们想
跟你谈谈这件事。
”　　“您怎么知道我从事房地产销售工作呢？
”　　“我是在处理你付给燃气公司的费用时发现的。
”　　她接着说：“在我的办公桌上，大概有两打你的名片。
起初，我并没留意。
但是，我每次接到你的缴费单时，都可以看到你的名片，我想，不管你的用意是什么，你都是个用心
的人，所以找你应该没问题。
”　　霍普金斯和这对夫妻经过几次的讨论与实际看屋后，终于买下了一间让夫妻俩都满意的房子，
霍普金斯也从中赚取了一笔可观的佣金。
　　行销基本功　　推销商品，其实在某种程度上，是在推销自己。
如果能让更多的客户都知道你，那么，就不用担心你的商品会推销不出去！
因为，人脉就是钱脉。
然而，要如何创造自己的形象？
又该如何宣传自己呢？
首先，我们要对自己的工作充满热情，全心全意地去做，绝不放过任何一个推销自己的机会，甚至还
要设法创造宣传自己的机会，让自己随时都出现在客户的生活之中，这才是最高明的行销手法。
推销当然贵在直接地面对客户，但也莫轻忽间接推销的作用。
要知道，任何人都可以是客户，平日不经意地递送自己的名片，无形中，你的知名度打开，间接地，
你也就为自己取得了商机。
　　4.让客户信任你　　有个推销员，欲前往农场向农场主人推销公司的收割机。
到达农场后，他才知道，前面已经有十几个推销员向农场主人推销过收割机，但农场主人部没有买。
　　这名推销员来到农场时，无意中看到花园里有一株杂草，便弯腰下去想把那株杂草拔除。
而这个小小的动作恰巧被农场主人看见了。
　　推销员见到农场主人后，正准备介绍公司的产品时，农场主人却阻止他说：“不用介绍了，你的
收割机我买了。
”　　推销员大感诧异地问：“先生，为什么您看都没看就决定购买了呢？
”　　农场主人答：“第一，你的行为已经告诉我，你是一个诚实，有责任感、心态良好的人，因此
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值得信赖。
第二，我目前也确实需要一台收割机。
”　　“心态决定一切！
”成功有时就是这么简单。
　　今天我们是用什么态度面对自己的工作，别人就会看到什么样的你。
成功其实真的不难，取决于你的心态罢了。
　　行销基本功　　客户对于商品的印象完全来自行销人员的谈吐和解说，对行销人员的第一印象，
也会转变成对商品的印象，因此，每个行销人员都要好好掌握与客户的任何互动，以及注意本身的言
行。
而诚实、有责任感、心态良好，这些都是一个优秀行销人员的必备素质。
上述例子中，推销员的一个小小动作——拔除杂草，换来的却是成功的交易。
相较于其他的推销员，他多的是一颗体贴善意的心，而这份心意充分让客户感受到了，让他赢得了业
绩。
所以说，心态决定一切。
　　5.推销的根本是在推销自己　　日本企业家小池先生出身贫寒，20岁时在一家机械公司担任业务
员。
有一段时间，他推销机械非常顺利，半个月内就达成了25位客户的业绩。
　　可是有一天，他突然发现自己所卖的这种机械，要比别家公司生产的同性能机械贵了一些。
　　他想：“如果让客户知道了，一定会以为我在欺骗他们，甚至可能会对我的信誉产生怀疑。
”　　深感不安的小池立即带着合约书和订单，逐家拜访客户，如实地向客户说明情况，并请客户重
新考虑是否还要继续与自己合作。
　　这样的动作，使他的客户大受感动，不但没有人取消订单，反而为他带来了良好的商业信誉，大
家都认为他是一个值得信赖且诚实的推销员。
结果，25位客户中不但无人解约，反而又替小池介绍了更多的新客户。
　　行销基本功　　推销的根本是在推销自己。
成功的人总是有着非凡的个人魅力。
如果客户对你的产品有一种可以信赖的、放心的感觉，那成功就在眼前了。
广告、宣传、售后服务，这些都是机会，都是博得客户信赖的一种途径，但所有的基础都源自于推销
员内心的诚实与积极态度。
站在客户的立场，设身处地为对方着想，凡事以诚信为最高原则，那么，你的良好信誉，除了让你留
住既有客户之外，还会拥有更多的客源。
　　6.热诚但不卑微　　保险业务员淑丽今天的行程是造访某家知名的电子企业，对这样的企业她心
里有些敬畏，不敢贸然进去。
她犹豫了很久之后，决定还是进去试它一试，但是进去后，她发现经理室里只有一位人事经理。
　　“请问你找谁？
”这位经理的声音很冷漠。
　　“是这样的，我是保险公司的业务员，这是我的名片。
”淑丽双手递上名片，心里有些紧张。
　　“推销保险？
今天已经是第三个了，谢谢你，或许我会考虑，但现在我很忙。
”　　淑丽本来就没有指望今天能卖出保险，所以毫不犹豫地说声对不起就离开了。
但如果不是她走到门口处，下意识地回头看一下，或许不会有任何事情发生。
　　淑丽回头时，忽然看见自己的名片被那个“经理”撕掉，扔进了垃圾筒里。
淑丽为此感到非常生气，于是她转身回去，对那位经理说：“先生，对不起，如果您不考虑买保险的
话，请问我可不可以要回我的名片？
”　　经理耸耸肩问道：“为什么？
”　　“没有特别的原因，上面印有我的名字和公司名称，我想要回来。
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”　　“对不起，小姐，你的名片我不小心沾到墨水了，还给你的话，你也不能用了。
”　　“如果真的沾到墨水，也请您还给我好吗？
”淑丽看了一眼垃圾筒。
　　沉默片刻，经理说：“好，这样吧！
请问你们印一张名片的费用是多少？
”　　“五元。
”　　“好！
好！
”他打开抽屉，在里面找了一下，然后拿出一个十元的硬币说：“小姐，不好意思，我没有五元零钱
，这算是我赔偿你名片的费用。
”　　淑丽很想夺过那十元硬币，然后丢在地上，可是她忍住了。
　　她礼貌地接过十元，然后从名片盒里再抽出一张名片给这位经理：“先生，对不起，我也没有五
元的零钱，这张名片算是我找给您的钱，请您看清楚我的名字和我公司的名称。
这不是一个适合扔进垃圾筒的公司，也不是一个应该扔进垃圾筒的名字。
”　　说完，淑丽头也不回地转身走了。
　　没想到第二天，淑丽竟然接到这名经理的电话，约她在他的公司碰面。
　　淑丽几乎是理直气壮地去了，打算再次和他理论一番，但对方告诉淑丽的却是，公司决定为全体
员工投保，并打算向淑丽购买保险。
　　行销基本功　　面对客户，有时必须表现出自己强硬的一面，因为你可能会遇到态度不佳或傲慢
的客户。
遇到不尊重自己的客户时，应适时表现自己的专业与坚定的态度，对方自然会有所收敛，最终或许还
能收到出乎意料的效果。
虽有所谓的“顾客至上”，但若真遇上态度恶劣的客户时，还是要适时捍卫自己及所属公司的尊严。
因为你的看重自我和公司，说不定还会让对方刮目相看，意外地成就另一份订单。
　　7.坚信自己办得到　　一天，李耀前去某家公司应聘业务员。
一大早，他就来到了招聘公司，不料，推门进去后，却只看到三个男人正跷着二郎腿，斜躺在沙发上
吞云吐雾地闲聊。
　　“请问这是XX公司的招聘办公室吗？
”李耀很有礼貌地问。
　　“你搞错了，这不是XX公司的招聘办公室。
”一男子侧着身回答。
　　李耀一愣，回头看看地址，又走了进来：“对不起，招聘启事上面写的应该是这里没错。
”　　“哦，现在还没到面试的时间呢！
”另一男子答道。
　　“那我可以坐在这里跟你们一起聊天吗？
”李耀问道。
　　“别等了，应聘的人已经额满了。
”又一男子说。
　　“可是招聘启事上的截止日期是明天，请务必听听我的自我介绍。
是否可以给我一个机会？
”李耀坚持用简短的话把自己的情况及工作理想说完。
　　“好！
”那三位男子相视一笑。
　　李耀就这样通过三句话就被录取了。
而在他之前，却有数十名应聘者被三句话打发走了。
　　原来，这三个人讲的三句话，考的就是业务员应该具备的判断力、自信力、融洽性和锲而不舍的
推销精神啊！
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只有通过这项测验的人，才有胜任此项职务的能力。
　　行销基本功　　坚持原则，坚持追问的勇气，否则，将会失去一切良机。
为人处世如此，在推销过程中也应保持这种锲而不舍的方式。
惟有如此，才能在行销中勇往直前，取得事业和人生一个又一个的胜利。
面对客户时，任何来自客户的需求乃至于责难，都应坚信自己，不畏挑战，适时展现自己的临场反应
与处理态度。
不要在第一时间便打了退堂鼓，非但未能争取到任何可能的机会，同时也会让自己愈挫愈不勇，失去
了应有的、最基本的“勇气”。
　　8.不轻易放弃每一次的交易　　日本知名的保险推销员齐藤竹之助，某次向一家企业推销企业保
险，持续拜访了好几次都无功而返。
齐藤竹之助无奈，只得把目标集中在一个人身上，那就是该公司的财务课长。
　　谁知，财务课长根本不肯与他会面，他去了好几次，对方都以没时间为由，始终没有露面。
但是，齐藤竹之助并未放弃，一边持续电话约访，一边持续登门造访。
　　⋯⋯
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编辑推荐

　　说行销故事，让行销神乎其神。
　　卖商品就是要成交，才是王道！
行销，能这样想就对了。
　　台湾繁体版持续热销突破500，000册！
　　《说故事的行销力量》连续荣登台湾金石堂、博客来、何嘉仁经济类，畅销排行榜NO.1，台湾地
区上市2周销量即超越《长尾理论》、《世界是平的》、《叫卖竹竿的小贩为什么不会倒》等畅销书
！
　　风靡全台湾的企业管理人士必读书！
　　荣获台湾地区年度最佳财经图书！
　　荣登新加坡、马来西亚、中国香港大众书局及pageone连锁书店畅销排行榜。
　　最绝妙的故事，连行销大师都选不绝口！
如何在激烈的竞争中卖出更多的产品？
《说故事的行销力量》故事中的经验法则告诉你，Top Sales必备的行销知识，教你如何创造客户需求
，掳获消费者的心，早一步攻占市场，冲出长红好业绩！
　　在生活中创造新的行销奇迹：个人品质决定销售业绩，与客户轻松有效地沟通，激起消费者的需
求，用心经营来吸纳顾客，永远以客户为焦点。
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