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员郾人要学会真诚

林子大了，什么鸟都有。世界上有悬赏缉拿要犯的，有悬赏举报走私、贩毒的，也有商人假

悬赏行推销术的，以下就是典型事例。

开发合成树脂毛毯成功的日本梨化公司，常在市面上发现仿造品。

这些仿造品给该公司商品的销路形成威胁。于是为了维护权益，该公司在各大报上刊出如下

广告：

“让合成脂长出柔软而悦目的绒毛，是本公司所开发的新颖产品。这种物美价廉的毛毯人见

人爱，然而它有专利权，任何人都不允许仿造。如果您发现有人仿造，请将该厂主姓名、该厂地

址通知我们，本公司便会赠送圆园园万元奖金给您，绝不食言。”
这项广告严肃而不呆板，不仅收到吓阻别人仿制的效果，且因圆园园万元奖金掀起了一股空前

绝后的热潮，竟使得知名度不高的合成树脂毛毯，一夜之间成为家喻户晓的热门新产品，得以在

市场上打下了相当广泛而稳固的基础。

当然，圆园园万元奖金未能兑现，因仿造厂家非常隐秘，没有被人发现。但这则广告的确遏止
了仿造品，而且使梨化公司的产品在日本国内广受消费者欢迎，大为畅销之后，竟也开拓出国外

的市场，外销的数量也与年俱增。

公司所承诺的巨额悬赏虽然是个幌子，却也能促进商品知名度的提高，从而扩大了销售量。

此计一举两得，一箭双雕，以悬赏作为幌子，吓倒仿制者，为自己赢得了顾客，赢得了市

场，当然也赚了钞票。

此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com



圆郾人和财富打交道

美国利亚桑那一家珠宝店采购到一批漂亮的绿宝石。此次采购数量很大，老板很怕短期内销

不出去，影响资金周转，便决定按通常惯用的方法，减价销售，以达到薄利多销的目的。但事与

愿违，原以为会一抢而光的商品，好几天过去，购买者却寥寥无几。老板谜团重重，是不是价格

定得还高，应再降低价格？正在这时，外地有一笔生意急需老板前去洽谈，已来不及仔细研究那

批货降多少，老板临行前只好匆匆地写了一张纸条留给店员：

“我走后绿宝石如仍销售不畅，可按二分之一的价格卖掉。”由于着急，关键的字体二分之

一没有写清楚，店员将其读成“员～圆倍的价格卖掉。”店员们将绿宝石的价格先提高一倍，看到
购买者越来越多，又将价格提高一倍。结果大出所料，宝石在几天之内便一抢而空。老板从外地

回来，见宝石销售一空，一问价格，不由得大吃一惊，当知道原委后，店员、老板同时开怀大

笑，这可真是歪打正着了。

定价策略中，低定价、薄利多销是一种策略，但高价策略有时也是一种致胜策略，这要求准

确了解、把握消费者的心理。如男士西服，若定位于中等以上收入的消费者，除了西服质地、做

工考究外，定价适当高一点，男士们认为上档次，反而能刺激他们的购买欲。



猿郾在生活要多学习

日本富上弦乐器制造株式会社是世界上最大的吉他制造商，销售量占世界吉他市场的圆缘豫。
然而，它最初的创始人横内一郎却有一段辛酸的创业经历。

员怨远源年缘月，横内面临国内吉他销售非常不景气的局面，决定跨洋渡海到美国去兜售吉他。
但是，他既不懂英语，又不懂音乐，也不了解美国人的习俗，在美国到处被别人嘲弄。三个月过

去了，连一把吉他也没推销出去。横内流落美国街头，心情凄楚，百感交集，几乎想一死了之。

正在横内走投无路之时，他碰上了一位六十岁上下的美国医生。那位医生把横内带到自己家

里，白天黑夜地教他学英语。经过两个星期的填鸭式的教学，横内已能用所学到的英语谈自己的

看法了。那位美国医生十分高兴，大声对横内说：“你的英语已经毕业了，做生意已经够用了，

请你去推销你的吉他去吧！”

横内绝望的心境中又升起了希望之星。他重新拎起从日本带来的两把吉他，又开始奔走于纽

约吉他公司。由于他粗通英语，也略晓美国社会的人情风俗，已不再是初到美国的那样一副可笑

而又可怜的样子。尽管他操着一口生硬的美国英语，但纽约的吉他公司的老板们终于明白了他是

日本的一位制造吉他的能手。于是，仅仅几天的功夫，横内就在生意谈判中获得了极大的成功，

签订了苑缘园园美元的吉他销售合同。
初战获胜，横内喜出望外。他乘胜前进，从纽约出发，周游美国的各大城市，凭着背水一战

的决心，运用三寸不烂之舌，只用了圆园多天的时间，就拉到了圆缘园万美元的吉他生意。



源郾春卷也能嫌大钱

华裔范先生在丹麦自谋财路，混迹生意场。他想到利用自己独具特色的手艺可以广纳财源，

于是他就开了一家中国春卷店。开始时生意并不好，范先生琢磨后明白了，纯粹的中国式春卷并

不合欧洲人的胃口。他重新进行精心选择和配制，不再运用中国人常用的韭菜肉丝馅心，而是采

用了符合丹麦人口味的馅心。这一独具匠心的改变，外加范先生的不懈努力，原来惨淡经营的小

店顾客络绎不绝，积累了资金后，范先生迫不及待地扩大了规模。

他放弃了以前的手工操作，采用自动化滚动机新技术来生产中国春卷，并投资兴建了“大

龙”食品厂，还建了相配套的冷藏库和豆芽厂。生意越做越大，范先生的春卷开始向丹麦以外

的国家出口。他坚持中国春卷西方口味这一秘诀，针对欧洲各国人的不同口味，采用豆芽、牛肉

丝、火腿丝、鸡蛋或笋丝、木耳、鸡丝、胡萝卜丝、白菜、咖喱粉、鲜鱼等不同原料来制作，生

产出来的春卷营养卫生、香脆可口、风格各异，因而深受欧洲各国人的喜欢。

由于大龙春卷价格稳定，又适合西方人口味，范先生的订单滚滚而来，生意扩展到欧洲各

国。圆园世纪苑园年代末，经美国国会的专家化验鉴定后，美国政府每天向范先生订购员园万只符
合美国人口味的大龙春卷，以供给美国驻德国的缘万士兵食用。
员怨愿远年，墨西哥举办了第员猿届世界杯足球赛，大批球迷忙于看球连吃饭都顾不上。范先生
抓住这个机会，按照墨西哥人的口味习惯，生产了一大批辣的春卷销往墨西哥，结果被抢购一

空。

范先生不断扩大生产规模，运用新的设备和技术。原本是默默无闻的小生意成为赫赫有名的

大户，由于他的公司产品质量上乘、服务一流，中国式春卷名声大振。

许多从商者总是渴望自己能做大宗买卖、赚大钱，但那毕竟是“大款”的专利，底子薄的

人是可望而不可及。其实，小生意可以带来高利润，小东西一样可以赚大钱。范先生就是慧眼独

具，靠小春卷白手起家，成了大富翁。



缘郾随机应变才立于不败

三年前，李光接过了一家已倒闭的街道办制胶厂。该厂猿园来人，倒闭时亏下缘万元外债，
拖欠工人怨个月的工资。
刚刚接受烂摊子的时候，他用集资的办法招收了圆园园多名工人，买了油毡纸把漏屋蒙起来，

暂时解决了厂房问题，又从工人家里借来缝纫机，解决了设备问题。

正当他对制胶厂实施“起死回生术”时，获得一个准确的市场信息，制胶业市场产品过剩，

皮革塑料制品行业的许多厂家都纷纷下马。李光得到这个情报后，脑子里立即就出现了一个

“变”字，果断地决定“变”。“变”也要因地制宜，经过数次的调查和考虑后，权衡利弊，他

决定从本地区兴旺发达的畜牧业打开突破口，以皮革制品杀出一条财路。他就地取材，用皮革制

作自行车座垫、手提包、背包、儿童书包、旅行包等产品，很快占领了市场。债务还清了，工人

工资补发了。小本生意获大利，让一些正在挣扎着的小厂都纷纷来参观。

李光特敏感，他预感到这些人即将成为竞争对手，于是立即又想到了“变”。他们厂转产牛

皮鞋、皮箱、山羊革茄克衫等。很多工人都来责问厂长：“这么畅销的产品为什么要停止生产

呢？”不久这个问题便让实际情况来作了解释：许多来取经的工厂，见他们的原产品本小利大销

售快，回去后争相大批生产，结果市场很快就出现了滞销现象。别的企业“穷则思变”，而李光

是“富则思变”，远大的眼光和超乎寻常的胆略使他在“商场如战场”的残酷竞争中毅然出动，

他在别人一哄而上之时，转产新产品，市场反而一片兴旺。

皮件厂办得比较顺利，新产品很畅销，可是李光想问题就是比常人深一层，他预想到皮革制

品有时会出现滞销现象，仅靠一种产品风险大，如果采取“一业为主，多业并举”，那么一种业

务不景气时，另外业务就可以马上扩大，弥补损失。于是决定再上一种新产品。

为了选择新产品，他四处奔走了解市场行情。一张“首届 粤市骡马物资交流大会”的海报
吸引了他。本地牛皮资源丰富，皮质又居全国之首，加工牛皮的念头产生了。从市场他又了解到

“黄牛蓝湿皮”在外贸市场上是紧俏商品，于是他立即组织力量，很快就生产出了色泽鲜艳的黄

牛蓝湿皮。当年，这一新产品就被一外商看中，当即与他们厂签订了年供货缘万张的合同书，由
于他们厂的产品质量好，又守信用，所以不久黄牛蓝湿皮就出口到日本、新加坡、印度等亚洲各

国。

人随时代的步伐走，而企业应跟着市场信息变。在这方面，李光应付自如，用新产品不断充

实市场。一次，一位农村姑娘来到皮件厂，她在买一只结婚用的皮箱。厂里的业务员把她领到了

制箱车间，那里有准备发到各个城市去的航空模压箱、旅游箱、轻便手提书箱、带轱辘的套箱等

各式漂亮的箱子，可姑娘一个都没看中。这一小小的举动立即引起李光的兴趣，他经过思索和研

究，将如何才能适合农村市场的需求，如何打开农村的市场被提上日程。农村是个广大的市场，

而自己的厂却没去占领它，应该把产品面向农村。

他立即组织力量设计制造出了色彩鲜艳、龙飞凤舞、图案明朗的带着乡土气息的皮箱。这种

龙凤皮箱一上市就被抢购一空，很多农村经销店得知这个消息后纷纷前来订货。他们的产品占领

了农村市场，产值和利润很快大幅度上升。开发一个新产品，就能占领一个市场。农村市场刚占

领，李光又捕捉到一个有价值的信息：他看到一个购货员，穿着一身时髦的西装，可脚上却踏着

一双旧布鞋，这身装束很不协调，李光不觉上前探问了一下：“您为什么不穿皮鞋？”“脚气严此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com



重，没福气穿啊！”

这句不易被人注意的话却拨动了企业家那敏感的神经：对！研制药物皮鞋，防治脚气病。中

国人生脚气病的多，这可是一个规模不小的市场啊！他立即向制药公司和有关科研单位取经、学

习，并高薪聘请科研人员研制药物皮鞋。不久试验成功。经过上级科研单位鉴定，防治效果达百

分之九十以上。新产品获得了省和国家的科技成果奖。皮鞋一闪亮登场，订货单纷至沓来，经商

者也蜂拥而来，李光获得了巨大成功，事业如日中天，势气逼人。猿年后，原来盖着油毡纸的茅
屋变成了七层五开间楼房和宽敞的车间，猿园来人的小厂变成了猿缘园园多人的中型厂。
李光的“兴厂之道”在于他根据市场信息，随机应变、机敏果断。可见，“随机应变”在当

今的商战中尤其具有现实意义。

在商场上，市场风云，变幻莫测；强手林立，各显神通；明争暗抢，五花八门；鲸吞蚕食，

触目惊心。企业经营者面对如此的竞争场面，只有以变应变，才能在商海中劈风浪、绕暗礁，直

挂云帆济沧海，夺取最后的胜利。



远郾“东丽”公司的辉煌

日本的东丽在圆园世纪 远园年代初期还是一家名不见经传的小公司，但是，该公司自从于
员怨苑员年投资应用新原料的生产之后，经过百折不挠的创业，目前，已成为世界第一流的碳纤维
厂商了。

该公司自圆园世纪苑园年代开始，每年以百分之二三十的增长速度发展，这是与该公司的现任
社长伊藤昌寿有自知之明和远见分不开的。

东丽公司的经营策略就是不与竞争对手直接展开正面的价格和同类品种的交锋，而是采取

“围魏救赵”的经营策略，另辟渠道，拓新商品，实行产品差别化，充分发挥人无我有的优势。

东丽公司从员怨远缘年开始研究合纤技术的运用，除了花巨额经费给科研人员研究分析合纤这
种新原料多元化的应用技术外，还派出大量的人员到海外各地去进行市场调查，最后将两部分得

到的资料进行筛选整理，使之有异于同行产品，然后确定以发展碳纤维为目标。

员怨苑员年开始投资生产，一两年内，由于市场上对该产品的需求量不大，使公司亏了本。
尽管如此，东丽公司的最高决策者努力研究各方面的影响因素后，认为亏本是暂时的，前景

是光明的，故不气馁。

果然不出东丽公司所料，不久后，东丽公司的产品逐步被应用到制造高尔夫球棒、飞机材

料、人造卫星天线等方面。到员怨苑源年，东丽公司转亏为盈。
接着，东丽公司了解到录音机、录像机广泛进入寻常百姓家，自然带来了生产录像带和磁带

所需的多元脂薄膜的需求增大，这正好充分发挥本公司合纤技术专长。

因此，东丽公司又投资生产多元脂薄膜，继而开发人造革多元使用。进入圆园世纪愿园年代，
东丽公司已成为合纤原料的最大供应厂商之一。



苑郾“皮衣旋风”

北欧世家皮革公司以北欧及中国优质皮革为原料，采用的是法国巴黎著名的时装设计师姬仙

蒂娜的最新款式。它每年秋季在纽约、巴黎等大城市举办时装表演。这次它又委托世界著名的公

关公司博雅公司在东南亚、中国为其宣传。

博雅公司首先组织了一批文章，分批发表于香港的时装、妇女、生活、风采等有关杂志及报

纸专栏。随后，在香港电视台收视率极高的妇女专题节目中，突然出现了身着名贵皮革服装的中

国与外国漂亮的女模特，她们身上的贵重裘皮时装光彩夺目，观众被倾倒了。北欧皮革受更多的

人青睐。

同年员员月圆远日，中国有史以来第一次外国时装表演在长城饭店拉开了帷幕，中国有关政府
官员、服装界人士、皮革行业专家、经理，北欧各国驻华使节，中国及外国记者近愿园园人观看了
表演。

中外新闻界都从中国政治、经济、人民生活等角度评价这场时装表演。国内各大报刊、杂

志，都图文并茂地报道了这次表演。中央电视台、香港亚洲电视台在黄金时间内报道了有关时装

表演盛况，欧洲与美洲、东南亚各国，掀起了皮革服装热，北欧世家在世界刮起了旋风。



愿郾英国皇家可以借

索尼公司董事长盛田昭夫利用一次天赐良机，借用英国皇家，使自己的产品打入英国市场。

员怨苑园年，英国威尔士亲王到日本参加国际博览会，英国大使馆委托索尼公司在亲王的套间
里安一台电视机。索尼公司以其高质量的服务使亲王大为满意。

在使馆举办的招待会上，盛田昭夫经人介绍认识了亲王。亲王对索尼公司提供的方便深表感

谢，并流露出若盛田昭夫决定在英国开办工厂，不要忘记设在亲王的领地上。

不久盛田昭夫果然去了英国。经过调查了解，他决定把企业扩展到那里。在公司的开工盛典

上，盛田昭夫请威尔士亲王大驾光临。为了感谢亲王的光顾，他让人在厂门口树起了一块纪念

匾，以示永远铭记。

圆园世纪愿园年代伊始，这家工厂决定扩大生产，盛田昭夫再次邀请威尔士亲王前来助兴。亲
王因日程安排已满，派王妃前往。王妃此时正有孕在身，盛田昭夫更是鞍前马后照顾周到，让王

妃巡视工厂时戴上了工作帽，帽子上却用大字写上“索尼”二字。

随着摄影师们的拍照声，英国各界和世界各地都知道了———王妃参观了索尼在英国的分厂。

从此以后，世界各地到此一游者，都可以通过“匾”和“照片”了解索尼公司的历史，活

生生地再现其主人与英皇室的友谊，如此一来，不就把财富带给了索尼吗？

就这样，索尼公司借英国皇家成功地杀入了英国市场。



怨郾汽车战

同是汽车制造大国，何以一方得以顺利进入另方市场？看看日本三菱汽车是如何开进美国市

场的吧。

三菱汽车公司创建于员怨园缘年，公司总部设在日本东京。员怨怨员年销售额为圆园员援园怨亿美元，
利润额为员援愿圆亿美元，雇员源万多人。在世界缘园园家最大的工业公司是排名第缘猿位。
从员怨猿圆年三菱重工业汽车部开始生产第一辆大型客车算起，到目前为止，该公司生产的大

型客车已达圆园多万辆，是日本目前最大的大型客车制造企业。
员怨苑园年，三菱的营销者们发现了一条低成本、低风险进入美国市场的途径。
在员怨苑员年到员怨愿员年间，只有员园园万辆三菱小轿车和小型卡车在美国被卖掉，它们使用的商

标名称是道奇、柯特、切林奇、普里茅斯、沙波罗等，美国购买者根本不知道这是日本的三菱汽

车。除此以外三菱公司的营销人员，对克莱斯勒做出的营销努力也是不满意的，认为美国公司推

销他们自己的小轿车更起劲，因为销售他们自己的产品盈利更多。他们知道三菱在欧洲市场份额

是在美国市场的两倍。

员怨愿缘年，三菱汽车公司与美国克莱斯勒汽车公司合资成立“钻石星汽车公司”，各占缘园豫
股份。钻石星汽车公司生产三菱耘原悦蕴陨孕杂耘，孕造赠皂燥怎贼澡扎蕴粤杂耘孕和 耘葬早造藻栽粤蕴韵晕牌汽车，结果这些
型号的汽车被美国著名的汽车制造专业刊物《汽车与驾驶员》从员怨愿怨年起连续源年评选为十佳
汽车之一。员怨怨员年员园月，三菱汽车公司将钻石星汽车公司股份全部购买下来。员怨怨圆年猿月，克
莱斯勒将持有的部分三菱汽车公司的股份售出以后，持股比例只占这家公司的缘援缘愿豫。尽管克
莱斯勒所占资产份额大幅降低，但是，三菱与克莱斯勒的合作一直很密切。

在卡车制造与销售的跨国经营方面，三菱在美国也取得了很大成绩。员怨愿缘年，“三菱 云哉杂韵
卡车美国公司”成立并开始向美国销售悦粤晕澡砸和大型卡车。员怨怨圆年猿月，这家公司在美国已拥
有员猿怨个销售商。
然而在设厂之初，形势并不明朗。酝酝杂粤需要一套营销策略来面对市场的不确定性，以便使

销售和收益均获得成功。在低配额下，公司既要建立一套强大的销售网络，还要解决和美国同行

的竞争、产品的低知名度以及新市场存在的文化差异等问题。酝酝杂粤的副总裁理查德意识到，在
进口产品市场的激烈竞争中，他的公司所面临的任务是使美国消费者相信三菱汽车具有特别的优

点，独一无二。他决定把营销战略建立在显示母公司实力的基础上，而不是使三菱的产品看起来

像其他汽车。因此，对于同一个市场层次来说，三菱所选的产品线和所定的价格在其他日本汽车

之上。使三菱在人们心目中比与之竞争的产品具有更多的特点、更多的技术、更多的创新和更合

理的价格。根据以上目的，上文中提到的钻石星公司那三种型号的汽车被选中了。另外，酝酝原
杂粤还决定推销小型卡车（小型卡车不包括在自愿限制协议内）。
酝酝杂粤成功关键在于它的销售网络，理查德想通过几家独家经销商来推销产品，在开始的两

年里，分布于圆圆个大都市的这些独家经销商推销掉占全公司总销售额的源猿豫，酝酝杂粤的营销人
员和这些商人保持密切联系以保证成功。

作为对三菱公司牢牢占领美国市场的一种平衡的做法，员怨怨圆年，三菱汽车公司重新修订了
员怨怨员年员员日签订的购买美国产品议案，修改后的议案包括以下内容：
员，三菱汽车设在美国的工厂将购买包括克莱斯勒公司发动机和变速器在内的汽车零部件。



员怨怨源年财政年度，购买费用将达员圆亿美元，等于员怨怨园年的圆倍。
圆，员怨怨源年财政年度，从美国进口的汽车及零部件达源亿美元，比员怨怨园年财政年度增长员援

远倍。
猿，员怨怨缘年财政年度在日本销售的美国汽车将达远园园园辆。
与此同时，三菱公司早已在美国市场生根发芽发展壮大了。

当双方的利益能以合作伙伴的形式得到共享，就不存在所谓的利益冲突。
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