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前言

　　我是一个血管里流淌着数千年古老文明的华夏之子，却一不小心来到了洋人的世界中生活了很多
年。
当初是因为不甘心越来越多的洋人到中国来赚得盆满钵满，我立志也要到洋人的世界去掏洋人的腰包
。
等到了北美洋人的国度后，我才发现中国人根本不是洋人的对手。
接下来的故事，是我在美、加洋人市场上十多年的玩赚洋人的传奇经历。
其中，有作为外来的中国人如何在洋人世界斗智斗勇的曲折故事；更有作为一个普通人该如何立足于
陌生世界的人生哲理。
　　其实，即使你没有出国，你也一样能够体认我的情感。
因为在国内为生活而打拼的你，不也一样挣扎在生存与发展的边缘吗？
　　无论你是洋人公司的普通打工者，还是与洋人公司有着业务往来的企业家，只要你是一个渴望未
来中国真正崛起、民族全面复兴的中国人，那你我之间的共同语言可就更多了：　　为什么中国人的
生意越来越难做，而洋人们的钱却越赚越多？
　　为什么中国至今还没有真正的国际化企业和国际化品牌？
　　中国企业如何才能从洋人市场获取更高的利益？
　　“中国制造”如何才能成为真正的世界巨人？
　　也许我所经历的探索，给出了这些问题的答案。
　　我曾经从简单地倒卖“中国制造”到试图掌控洋人的零售环节；从摸索中国产品的中为洋用，到
彻底抛弃中国人的思维方式。
　　痛定思痛之后，我终于从开发适合洋人市场的自主知识产权产品入手，直至最后成功掌控洋人市
场的整个产业链。
　　我不仅能把价值仅1美元的产品卖到了100美元，更重要的是，在我学会了适合洋人市场上的营销
之道之后，我能够把更多的价值1美元的产品卖到了几万美元⋯⋯
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内容概要

为什么国人的生意越来越难做，而洋人的钱却越赚越多？
    如何才能从洋人市场获取更高的利益？
    凭着一股子不服输的劲头，一个中国人离开帮洋人掏国人口袋的前线，孤身来到洋人世界，决心好
好掏一掏洋人的口袋。
    从简单地倒卖“中国制造”到试图掌控洋人的零售环节。
    从摸索中国产品的中为洋用，到彻底抛弃中国人的思维方式。
    几经周折反复，他终于摸索出有个人特色的市场开发道路——从开发适合洋人市场的自主知识产权
产品入手，直至最后成功掌控洋人市场的整个产业链。
    至此，这个一直埋头探索的中国人，不仅可以成功把1美元的产品卖到100美元，更重要的是，在他
学会了适合洋人市场的营销之道之后，能够把更多的价值1美元的产品卖到了几万美元⋯⋯
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作者简介

松林，曾任大学讲师，后转投跨国企业在国内的营销第一线，有多本营销著作，被港媒誉为“营销领
域无可争议的实战专家”。
二十世纪末来到北美，成功用洋人之道赚其钞。
《玩赚洋人》和《侃翻洋人》就是两本集其十多年在洋人市场上传奇经历的实战著作，也是中国市场
上绝无仅有的“治洋宝典”。
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章节摘录

　　不知你是否还记得我在前面曾提及的，一家著名的洋快餐公司把其在中国市场推出的四款套餐定
价为每套16.5元。
在此，我暂且不来评论这个定价策略是否适合中国市场，而是来看看中国人和洋人分别是如何看待这
个价格的。
　　有不少中国人看问题是比较消极的，一位妈妈对她儿子说：“这款套餐几乎要17元了，还是下次
带你去吃吧。
”　　而大多数洋人看问题多带有积极的心态，一位洋人对他中国女朋友说：“你就点这款套餐吧，
才16元，我请客。
”　　所以，在洋人市场上给商品定价，应充分兼顾洋人的这种特性。
　　我初入洋人市场时，对自己的产品该如何定价，既没有概念，又缺乏信心。
刚开始我和许多海外公司的中国人一样，如果这件商品在中国的进价是10元人民币，基本上在这里就
卖10美元。
　　可能是中国人认为赚取美元和人民币之间汇率的差价，利润已经足够了，不敢把产品价格定高，
总担心定价过高会吓退洋人消费者。
　　这就是中国人的定价潜规则。
　　中国人之所以这样做，是基于中国人在国内已经习惯了薄利多销的经营方式，也正因为中国人的
这种定价潜规则，一开始就把“中国制造”在洋人市场上的价格给定低了。
　　其实，洋人市场上产品的定价，有时候与产品本身的价值没有很直接的关系，不少情况下根据的
是消费者对该产品的感觉。
　　有的时候，产品本身的价值并不高，可消费者从对其外观及实用程度考量下来，愿意出一个更高
的价格。
此时，商家就会标一个脱离价值的离谱价格。
反之，商家对于任何市场走势很差的产品，在一段时间以后，都会大幅度地降价。
　　举个例子，通常我们会认为20升包装洗衣液的每公升单价，肯定会比5升包装洗衣液的每公升单价
便宜，所以，从省钱的角度上来说，中国人会选择大容量包装的产品。
　　实际情况并非全如此，洋人消费者是从图方便(节省采购周期)、图环保(减少塑料容器)的角度来
考虑选择大容量包装。
结果，不少品牌的大容量包装洗衣液的每公升单价反而比小容量的贵，但消费者对此无所谓，这只是
他们的选择。
我也是在一次实践中认识到，跳出这种中国式定价潜规则的必要性。
　　有一次，我对刚进货的一种手链的销售现状很不满意，鉴于库存，我想尽快处理掉它们，就把10
美元的价格作了对折处理，放在廉价区销售。
　　结果是，试戴的人多，购买的人少。
　　我想，看来这批产品真的有问题。
我有个华人员工建议我再进一步的跌价。
相反的是，我的另一个洋人员工是建议我涨价。
她说：“通常人们是买涨而不买跌的。
”　　我想想也有道理，一气之下把此手链的单价涨到了18美元。
　　事情的发展还真如这位洋人员工所言，不少消费者开始掏腰包了。
　　可是，在相当长一段时间内，即使我调高了产品价格，却始终没能跳出我作为一个中国人的低价
思维模式。
　　比如，对于一件想卖15元的项链，我只敢标价14.98元，唯恐价格大于15元，就会吓走洋人消费者
。
直到有一天，有个消费者因为没有找到我出售的一根项链上的标价，就问我：“这个多少钱？
”　　当天我的心情很不好，估计这个人也只是瞎问问，就随口说了一声：“15.90”。
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　　这时候，这个消费者旁边的一个朋友没有听清楚我的回答，就问了他的朋友：“多少钱？
”　　这位消费者回答了他：“15元了。
”　　没想到的是，他就掏了15.90元买下了这根项链。
　　当时，我突然顿悟，我完全可以把14.98美元的商品标为15.98甚至16.98，大多数洋人还是会把它当
作15美元的感觉，而不觉得我涨了1至2美元。
　　不过，这中间也有一个微妙的尺度需要把握，洋人消费者并非都是把标价往低位看。
如果标价在15~17美元之间，消费者感觉它在15美元左右；如果上调18~19.9美元，消费者就会感觉这
个价格接近20美元了。
通常17美元是一条分界线。
　　同样的道理，洋人会把21.98美元，甚至22美元看做20美元，上调至23美元，消费者就有25美元的
感觉了。
　　奇怪的是，我这个“重大”的发现并不是所有的洋人经营者都认识到的，我在实践中悟出这个道
理后，只从洋人经营者中的少数精英口中得到了证实，因为他们也经常把其商品标价为11.95美元。
可想而知，并非大多数洋人都比我们聪明，“崇洋媚外”的确会害死人。
　　⋯⋯
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编辑推荐

　　看不惯洋人们在中国赚得盆满钵满？
那就看作者如何打破洋人对中国人的偏见，在美国、加拿大等国纵横捭阖，从商场菜鸟做到大虾！
！
　　《玩赚洋人：我们凭什么大赚洋人的钱》是一本超级真实、有趣的自传书！
也是一本同洋人打交道的生意人必看手本！
　　通过把自己在异乡十余年商场打拼的传奇经历加以一个截面一个截面的临摹与剖析，枔桦挖掘整
理出深藏于洋人生意场的经验、秘决与教训，希望国人在与洋人做生意时不再吃亏！
　　例如，他发现洋人世界定价不同于我们的大秘密——如果商品价位在15元左右，中国商人就会定
价14.95元，因为这会让消费者认为商品不到15元；而洋人则会定为16.50元，因为大多数洋人消费者会
认为此商品的价格几乎是15元一样⋯⋯　　当然，在与洋人打交道的过程中，作者也在不断反思：为
什么中国人的生意越来越难做，而洋人们的钱却越赚越多？
中国人如何才能从洋人市场赚更多的钱？
为什么中国至今还没有真正的国际化企业和国际化品牌？
“中国制造”怎样才能成为真正的世界巨人？
　　在作者看来，中国人似乎有一种“发展综合症”：他们有赚洋人大钱的野心，却没有赚洋人大钱
的决心。
他们想抬高他们产品的价格，却没有抬高他们产品价格的技巧，因为他们十分害怕失去洋人的生意。
于是，就在患得患失中挣扎求生存。
　　如果你也对这些问题感到疑惑或者忧虑，那么赶紧翻开《玩赚洋人：我们凭什么大赚洋人的钱》
，或许你可以从作者的经历中找到答案⋯⋯
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