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作者简介

作者：（美国）凯恩·维塞尔曼 译者：曹峻 邓玉环 秦慧颖凯恩·维塞尔曼是依斯碧斯娱乐公司的创
办者和公司主管。
他是一个在儿童娱乐世界中特立独行的人。
他曾经创造了历史上一些超级成功的儿童品牌，如：“娃娃电视”、“天线宝宝”、“小司机诺弟”
、“蜘蛛小姐”等。
��
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书籍目录

前言：关于依斯碧斯娱乐公司序言致谢导言1．锁定目标   抓住事物的本质：一朵玫瑰是一朵玫瑰，就
是一朵玫瑰2．期望管理   相信你的合作者3．寻找信念坚定的支持者   我知道他能⋯⋯我知道他能4．
做一个非传统主义者   一个蛋杯可以做成一顶好帽子5．谁是最终的消费者?   在罗马的时候，卖通心
粉6．推销，推销，再推销   一切取决于外表7．了解你的世界   确保你的鸭子排成一排，但是小心不要
让它们变成一排坐着不动的鸭子8．从追随者中造就领导者   英雄影响我们，典范推动我们结语
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章节摘录

书摘    安妮确实深深地热爱着她的工作、她的观众以及她的理想。
她已经做了25年的儿童节目。
虽然她制作的节目在英国国内获得了巨大的成功，但那些节目从来没有被其他国家引进过。
这是因为她没有找到一个真正能做这项工作的人。
而我对安妮深信不疑，而且绝对支持她的工作。
那个星期天的会面使我们开始有了相互的了解。
当时我正要确定将来事业的发展方向，而她马上就要找到一个真正支持她工作的人了，“我知道她会
的⋯⋯我知道她会的”。
    我觉得那次会谈最不平凡的一件事，就是安妮从来没有问过我们要挣多少钱的问题，一次也没有(直
到今天她也从来没问起过)。
她要求我做的所有事情就是让尽可能多的孩子看到她的作品，越多越好。
而这也正是我乐于向她做的承诺。
    谢里尔还记得我和她的第一次会面，以及我们和《天线宝宝》的合作者安妮·伍德的见面⋯⋯    我
那时的工作，就是帮助我的客户为他们的产品设计最好的品牌和形象。
在这个过程中，成功妁关键是尽早地确认哪项申请会获得许可，这样从一开始我们就可以使客户参与
到销售规划中来。
我第一次遇见凯恩时正在为我的一个做睡衣的客户寻找一个年轻男孩作为代言人。
我听说当时戴顿·哈德逊公司正从英国引进《托马斯坦克火车头》的系列产品，而且正在考虑经营商
店。
所以，我打电话找到了凯恩，我想凯恩肯定才刚刚开始这项工作，他在这个行当待的时间并不长。
我们先在电话里谈了一下，然后我又安排时间和他见了面。
他并不是那种典型的“办理许可证的人”。
他坐在桌子旁边，棕色头发又长又卷，扎成一个马尾，我想是那个年代的潮流样式吧。
你知道，凯恩身上的所有东西都与众不同。
我们俩看上去很谈得来，或者至少我是这么认为的。
他毫不掩饰自己在办理许可证方面是个“新手”。
因为我在这一行已经做了一段时间，所以就告诉他一些这方面的信息。
我告诉他一些从我的角度来说是“明智的”建议；我最后停止了其他的业务开始办理“托马斯”的申
请。
我想你一定会说，我之所以支持“托马斯”，完全是因为凯恩——对于一个刚进入办理许可证行业的
人来说，做到这样真是不容易!    虽然“托马斯”的销售计划在英国进展得很顺利并取得了很大的成功
，但我想最初它在美国和销售公司的签约并不那么容易。
那时凯恩刚进入这个行当，我想他是把销售计划的所有方面集中到一起，极具战略眼光地将《托马斯
坦克火车头》引入专卖市场中。
他成功地完成了一项竞争很激烈的项目，做了一件了不起的工作!我想，直到今天，“托马斯”销售案
例仍有很高价值的原因之一，就在于凯恩设计和实施这个案例的思路。
他并没有把产品投入批量市场，而是发送给那些专业的零售商。
我认为在那时，这一做法是非常正确的、具有战略意义的。
凯恩很有创意，总能够把在别的领域里得到的经验用于目前的工作。
他对产品的许可申请方式进行了仔细的思考，从不同的视角来看这个问题。
这是全新的尝试。
他没有使用通常的公式化的做法。
    就在凯恩离开布里特公司之后不久，我们就一起去英国参加一个许可证发放展示会。
在展示会之前的几天，我和凯恩见到了安妮·伍德。
我们一起度过了那天的大部分时间，并共进晚餐。
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那是多么美妙的时光啊!我们见到了瑞格多尔公司的所有人，还参观了他们的商店以及他们生产的所有
产品，这是多么激动人心的事!那时我想他们正在制作《天线宝宝》，但那是非常机密的计划。
他们向我们夸耀说，他们做的项目是真正“独特”的，但无论我们怎么努力打探，都再也无法得到任
何进一步的信息!我们的见面是愉快的，看得出来凯恩和安妮的合作非常到位。
我想那是很重要的，这次见面无疑意义重大。
    许多公司最大的问题是，他们没有花足够的钱去推销他们的品牌。
我则走向另一个极端，经常被人指责在推销品牌上面花销太大。
一般的商业策略是，无论何时都应把3％—5％的年度预算用到广告和推销产品或服务上。
我个人的看法是，如果你的公司有IBM的规模，这种商业模式才会生效。
不论你的公司是大是小或者是介于两者之间，成功都建立在你把你的产品或服务展示给受众的能力之
上。
能够和他人一争高低的远见常常比事实更重要。
每一个零售商如何都能有最低价格?不可能——对不对?读一读今天的《纽约时报》或者你们当地的星
期天报纸，看看零售商们是如何暗示“他们”事实上有最低价格，而他们的竞争者没有。
如果你不愿意相信那种感觉是真的，那么你也可以翻到下一章(让你的竞争者读去吧)。
    依斯碧斯娱乐公司对投资将要上市的未来品牌深信不疑。
尽管我知道现在这是一个热门项目，但我们却是从5年前开始的。
这是我所知道的怎样把一个品牌展示给市场的惟一办法。
我相信我们可能的顾客(零售商)和他们的顾客希望看到品牌的“所有者”持续支持自己的产品。
市场销售商一定是在得到好处之后才会乐得掏更多的钱。
    为了保证一个品牌长期的潜力，我们提出的每一个项目都附上一个市场计划和一个明确的投资计划
。
我们经常预留一段市场发育期，提前介绍一种性能／产品。
拿《小司机诺弟》来说，我们在提供给他们机会购买相关产品之前，我们梳理了将近4年市场。
了解到美国观众可能觉得《小司机诺弟》“太英国化”，我们不断在报刊上和当地商业刊物上推介“
诺弟”的形象。
我们的希望是，连续不断的露面之后，市场就会及时忘记“诺弟”不是美国人了。
当然那对品牌的市场策略来说再简单不过，但我希望这个观念别被经营者丢掉。
    外表很重要    依斯碧斯娱乐公司需要证明自己既是先进的思想者也是专业领域的领导者。
可结果是，我们的预算太小了(小到我母亲曾说我们连摩擦取暖的两个硬币都没有)，我不得不制造出
预算好像很大的感觉。
我不清楚该做什么，所以我回到孩童时期寻找答案。
我脑子里浮现出两个特殊的经历：和我爸爸在一起的某个时刻，还有电视系列节目《王朝》中的一段
情节。
    我记得大约8岁的时候，和我的爸爸去打网球。
他有一件实在是花里胡哨而且显然很贵的热身服。
我想他一定是个非常棒的网球手(当然他是我爸爸!  )。
他告诉我说如果我想成为一个网球手，就必须要穿得像那么回事儿。
他说你不懂怎么打比赛不要紧，只要你看上去懂得怎么打比赛就行了。
他主要是建议我用心战击败我的对手。
当然那时我太小了，还不能理解，那句话许多年来对我一直是个谜。
    几年后，我看到了《王朝》的一段情节——布莱克彻底赔本的那一段。
他们正准备离开大厦(我都被打动了，所以你可以想像这对布莱克和克里斯汀来说多么令人心烦意乱)
；突然布莱克走进房间，克里斯汀表情痛苦地坐在那里。
他让她把最好的首饰和香槟色长笛拿出来，因为“我们将开一个大型聚会”。
克里斯汀目瞪口呆，怀疑布莱克是不是糊涂了。
她责备他说难道他不知道他们正在破产的边缘吗?布莱克告诉克里斯汀这么做的影响：如果你看上去不
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像个有钱人，别人就不会相信你是个有钱人。
人们希望依靠一个赢家。
不用说他们举办了世纪晚会，而且获得极大成功。
他们不但保住了房子而且又成了有钱人。
在依斯碧斯我们所进行的每一项外部交流，不管是广告活动，还是零售情况，甚至是一个新项目／产
品上市，我们在迈出第一步之前都会考虑“王朝策略”。
“如果你想让你的公司得到这个角色，你们必须先设计这个角色”。
    虽然有关“托马斯”的大多数事情，在很多方面都是惟一的。
因为在专卖店中，在小商店中，在玩具反斗城中，都能买到它。
但我们最好在少数的大商店中卖它。
那样做对我们是有好处的。
我们真正的竞争对手是沃尔玛、塔吉特和卡马特，以及其他与他们类似的店，所以如果我们是少数拥
有“托马斯”的商店，即使是几千家小商店在卖它，我仍然认为那是半专卖性质的。
这是伟大的。
对于每个人来说都可以得到“托马斯”商品，但在所有大商店中只有玩具反斗城店中才有“托马斯”
的“宽轨”。
为庆祝我们有了“托马斯”，我们也在我们的商店中做了一些特别的免费印刷品。
像那样的事情在我们的部分顾客身上引发了对“托马斯”更深的兴趣。
    顾客们知道现在他们能够在我们的商店中找到“托马斯”了。
直到今天都是与众不同的。
今天，我们可能会把“托马斯”放在我们的网站上，做一些特别的安排以使我们的沟通方式更有效。
今天，用电子邮件以及各种你能做的事情与顾客进行一对一沟通，这一切，我们能做的有很多。
    因为凯恩非常清楚对于他来说什么是重要的，我开始明白这对于一个特许权的持有者或发明者和别
的什么人是多么的重要。
这样说是因为产品不仅是他们的所有物也是他们的婴儿。
它是某种他们真正相信的东西，他们一直指望你作为一个销售商尊重他们处理事情的方式。
我从这方面学到了很多；而且在对付别的供应商或是别的特许代理商时，它对我有所帮助，我想它帮
我更好地了解了生意。
    我想到一个很好的，也是发生在相同时间的，没有处理好特许权的例子——《恐龙巴尼》。
“巴尼”所出的问题是：正是有了太多“巴尼”标志的产品，而“巴尼”本身没有被突出出来。
他们非常受限制。
我想J·C·彭尼是一个这样的商店，有很多“巴尼”的衣服和一些长毛绒制品以及别的商店不能买到
的一些东西。
这里存在巨大的分配问题，很多人被搞蒙了。
然后随着特许权的扩大，理瑞克·斯丢德(他拥有“巴尼”)使产品从有限发售发展到大规模生产。
换句话说，你只要申请，巴尼的商标就可以随便贴。
他们所做的是滥发它的特许权，犯了一个大错误。
刚开始时他们创造了大量财富，但是很快它就真正地衰落了。
    ⋯⋯
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媒体关注与评论

序言在牛津词典中，“机会主义者”的解释是：“通常情况下指那些通过非常规手段攫取机会的人。
”可是我认为，所谓机会主义者，就是那些能够充分把握出现于他们面前的各种机会的人。
有句话说，不论在情场、战场还是商场中，一切都是公平的。
但我个人并不认同这种观点，我宁愿把自己作为新型商业人士的一分子，明白整体和合作的重要性，
同时也不会白白放弃任何可以取得进步的机会。
这3方面并不是互相排斥的。
在这本书里我将自诩为一个新时代的机会主义者，并要为此自豪。
    我确实相信，那些付出足够努力，并能充分把握周围机会的人，成功一定会眷顾他们的。
对我采说，我已经非常幸运地取得了个人家庭和经济事业上的成功。
很明显，我的成功是通过辛勤工作、全心投入，以及诸多好运得来的。
    在下面的几页中，除了探讨商业策略之外，我还会和你分享我生活中的某些片断。
这些生活片断将告诉你，如何在成为机会主义者的同时，又能成为别人的好搭档；二者其实是相互依
存的。
    我要做的第一件事就是坦白。
我承认自己从来没有上过商业课程，甚至没有读过一本商业书刊。
我不是那种大清早就要仔细阅读《华尔街日报》的人。
事实上，我比较信赖的读物仅有两种，其一是周一和周二《今日美国》的精彩选段；其二则是每周出
版的《娱乐周刊》。
我那些关于商业的所有知识，要么来自于对我父亲工作的观察，要么来自于各种电视节目和电影。
     虽然我知道现在已经是21世纪了，可是我还没有真正熟练地掌握电脑和一些其他的技术设备，但是
我一直在努力。
我更喜欢把事情记在纸上，也更愿意用备忘本而非使用掌上电脑(它还在包装盒里躺着呢)采记事。
尽管我已经成功售出了儿童产业中最大的两个影像品牌，但我仍然不知道怎样在我的录像机上编排节
目。
有些时候我真是一个彻底的落伍者。
    当我还是个孩子时，我的父母总是鼓励我勇敢尝试新鲜事物，因此我有广泛的兴趣和丰富的经历。
我父亲是个老老实实的生意人，他能够把任何东西卖给任何人。
这可是一项不管你愿不愿意都得运用的技能。
因为当我说，他过去能够把任何东西卖给任何人时，我的意思是“任何东西”给“任何人”。
他工作的一部分内容是出售电器设备给阿米什人。
另一方面，我母亲过去(现在也仍然是)做任何事都力求完美。
母亲在不同时期做过不同的工作：她当过学校的图书管理员、童子军的女训导；还曾经是基督教姐妹
会的成员，这个姐妹会在以色列希伯来大学的哈大沙医学院，是家庭教师协会的一个分部；她甚至还
做过我父亲店里的会计。
到目前为止，我不知道还有谁能在一天的时间里像我母亲那样做那么多的事。
我显然继承了我父母的特点——不仅能够卖掉一套不算太好的电器设备，而且已经学会怎样将一天半
的工作塞进一天中去做。
    在童年的日子里，父母总说我将来一定会成功——这是加在一个小男孩肩上可怕又巨大的压力。
然而，就是这些成功的愿望使我的名字“凯恩(Kenn)”中出现了两个“n”。
这其实是我最津津乐道的童年故事之一。
部分原因是这个故事受到了大家的一致欢迎，而另一部分原因则是因为这个故事使我母亲感到有些难
为情。
有多少人因为写了一本书就让他们的母亲难为情的?这个故事让我得到了心里平衡，以弥补那么多年来
我不得不在父母的朋友面前又唱又跳的难堪。
    ⋯⋯
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