
创造财富的２００个小主意

内容提要：
商场如战场，竞争即战争。在当今这个充满机遇与挑，争激

烈，关系复杂，优胜劣汰的世界，人人都渴望事业成功，家庭幸福，
人生顺遂。
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１假悬赏，真推销

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２００万元奖金给您，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２００万元奖金掀起了

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，２００万元奖金未能兑现，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，供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，当然赚了钞票。
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２虚构的特朗普集团

２０世纪７０年代初期，曼哈顿房地产业突然陷入萧条状态。大量的坏消息使这座城
市的房地产业开发严重受挫，纽约人都在为这个城市的命运担心。然而在特朗普看来，
纽约城的困境对他来说无疑是天赐良机，从前那些好地皮，对他来说不再是可望不可及
的水中月、镜中花。

１９７２年夏，特朗普从报纸上得到一条令人振奋的好消息：宾夕法尼亚中央铁路公司
委托维克多·帕米利出售西岸河滨６０号、３４号废弃的铁路站场。
特朗普知道：好运终于降临了。
为赢得委托人维克多·帕米利的信任，特朗普把自己所拥有的鲁克林的几个小公司

改称为特朗普集团，使它听起来显得庞大而有实力。事实上，当时他的公司连一个正
式名称也没有，仅在布鲁克林有几间办公室而已。
第二天一早，特朗普便打电话给维克多，表示愿意买下那些铁路站场，并约定了在维

克多的办公室商谈这笔买卖。
风度翩翩、年轻精干的特朗普给维克多留下了极好的印象。最后，他们达成协议，

特朗普集团以６２００万美元的价格购买了西岸河滨的那两块地皮。
使特朗普大感意外的是，卖主宾夕法尼亚中央铁路公司竟然愿意支付买主特朗普

集团开发费用。英明的卖主为有潜力的买主提供费用，这实在太难得了。
虚构的特朗普集团使特朗普获得了意想不到的利益。
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３不是春光胜春光

２０世纪９０年代，一个天高云淡的深秋，全国洗涤化妆用品交易会在南京举行。全国
上千家企业云集一起，展开激烈而壮观的促销大战。南京的俏姑娘身价百倍，一时间洛
阳纸贵。
广东珠海汇利牙刷厂因迟来一步，出日薪５００元也聘不到公关小姐。第一天上午，

该厂的摊位门可罗雀，一笔生意也没做成，临近中午，该厂厂长急中生智，决定聘个公关
老太太试试，他选中一位身板硬朗，面目慈善的老太太。不久，一位身披红绥带、高举保
健牙刷的老太太出现在会场，亮开了大嗓门介绍牙刷的特点。
奇迹终于出现了！会场上人们争先恐后订购汇利厂的牙刷，仅三天，该厂订货量突

破２０００万元。有人戏曰：不是春光胜过春光。
人们都有一种普遍的心理特点：凡是越出奇、与众不同的事物越能引起注意，产生兴

趣。因此，营销者要善于寻找亮点，出奇制胜。珠海汇利牙刷厂的厂长巧用瞒天过
海计，处变不惊，善动脑筋，敢于创新，于是收到了意想不到的效果。
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４假戴安娜王妃选首饰

英王室查尔斯王子和戴安娜举行的婚礼盛典，是１９８５年英国乃至全世界的重大事
件。当时伦敦一位珠宝商利用公众对此次婚礼庆典的专注心理，精心策划了一则关于戴
安娜王妃的假新闻，使其生意红火一时。
这个珠宝商首先找到一位长相酷似戴安娜王妃的模特儿，让她穿上戴安娜经常穿的

衣服，梳她的发形，并对她的言行举止进行了一番严格训练，使之与王妃达到神似。
一天晚上，这家珠宝店灯火辉煌，老板衣冠楚楚、神采奕奕地站在门口，好像在等候

某位大人物。此举激起了路人的好奇心。不一会儿，一辆豪华轿车缓缓停在门口，戴安
娜王妃优雅地从车上下来，嫣然一笑，向四周的旁观者点头致意。老板笑容可掬地把
戴安娜王妃迎进珠宝店，并彬彬有礼地向她介绍各式各样的贵重首饰。戴安娜王妃露
出满意的神色，一边称赞，一边挑了几件首饰。这些场面被老板邀来的电视台记者拍摄
下来。
第二天，电观台在黄金时间播放了这段新闻录像。因受老板关照，它被拍成默片，

人们听不到任何解说。整个伦敦城轰动了，崇拜戴安娜王妃的年轻人纷纷来到这家珠宝
店抢购戴安娜王妃称赞过的各种首饰。一时之间这家珠宝店门庭若市，生意异常兴
隆，几天的营业额远超过开业多年的总和。
最绝妙的可是那个假戴安娜，她可能是个演员吧！否则，如此以假乱真，真假难

辨。
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５老头变文化换汤不换药

有些积压品成堆堆积着，无人问津，即使是削价处理，也没有销路。但如果动动脑
筋，巧用瞒天过海计，迎合人们的某种心理与需要，就完全可以变废为宝。这样，低价的
产品变成了高价，其间的利润极大，保管你能赚到一笔钱。
某针织厂的主要产品是男式汗衫，随着生活方式的变化，这种老式样的汗衫越来越

无人问津了，到后来只有退休老人才穿它，因此人便称其为老头衫。
该厂的仓库里老头衫积压严重，以致工人发不出工资。他们想要转产，但缺乏资

金，困难重重，工厂面临破产的境地。
这时，有位年轻的技术员提出一条建议：将积压的白汗衫，在其后背和前胸部印上一

些美术字写的警句，例如朋友，请自尊、喂，别烦我，忍一步，海阔天空等等。作如
此小小改动，或许能打开销路。她的理论根据是：年轻人有求奇求新的心态，而在衣服上
印上漂亮的警句，正符合他们追求新奇的愿望，这样做，老头衫有可能成为时装衫。但
是厂里很多人不同意她的意见，认为款式不改变，仅印上几个字想让积压品变畅销，简直
是笑话。只有厂长很重视这位年轻人的建议，决定先试印一小批投放市场。
很快，一批印有警句的汗衫投放市场了，美其名曰文化衫。令人吃惊的是，销售情

况出乎意料地好。第一批文化衫上市倍受青年人的青睐，成为热销货，不久便被抢购一
空。第二批、第三批印有警句的汗衫源源上市，大量倾销，一时间老头衫变成了时髦衫。
风靡全市。以致在全国掀起了一股文化衫热。该厂仓库里的积压品全部抛售一空，当年
赢利达百万元

用流行文化掩盖老头衫的真相，实乃挂羊头卖狗肉，从而达到了促销积压
产品之目的。
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６鬼点子，诱发顾客的好奇心理

如果说上例中以产品表象掩盖实质是一种瞒天过海，那么造假象，以达到促销效
果，也是瞒天过海的巧妙应用。
在推销商品中，生意人也常以伪装或隐蔽的手法，制造假象，引诱顾客进入设置好的

圈套，从而达到推销商品的目的。
日本有一家专门生产尿布的公司，开张之初，公司花费了大量精力去宣传产品的优

点，但问津者依然寥寥无几。该公司经理多川博先生冥思苦想，终于想出了一个鬼点
子。他派自己的人装成顾客，在门市部前排成长队，从而造成一种抢购商品的气氛，诱
发了顾客的好奇心：这里在卖什么？结果购买者越来越多。随着产品的不断销售，人们
逐渐认识到了该公司尿布的优越性，尿布的销路迅速打开。
多川博先生让自己的人伪装成顾客，排队去购买公司的产品，从而造成一种假象，诱

发了好奇心和购买欲，从而也去排长队，购尿布，使多川博先生达到了目的。
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７诈出来的读者

长期以来中国书市一直是天有多热，市有多凉的局面，怎样激发读者的购买欲成
为一大难题。那些性感的封面、古怪离奇的标题、惊心动魄的画面，都已经习以为常、司
空见惯，许多售书广告也无心一览。有人想出了一些绝招，以诈读者，结果新出版的书，
像湖水一样流进千家万户，被人抢购一空，以下仅介绍３例新书广告，以供参考。

Ａ．某人是位刚３０出头的亿万富翁。英俊能干，善于理财，有意成家，想征求一位温
柔美丽的女性为妻，先友后婚。关于某人的详情，请参阅其书局出版的《白手起家》。

Ｂ．某印刷厂装订出版公司出版的《心事有谁知》时，一位技工不慎将１０００元美钞，夹
在书中忘了拿出来，这个技工心急如焚。发现它的人，请您做好事还给他。他们将会奉
送您５００元，并登报致谢。

Ｃ．您是否看过世界上最昂贵的邮票？是１８６１年在盖亚纳发售的，时价为４０００万美
元。这张世界上绝无仅有的珍邮，持有者是位寓居纽约的美国大亨。他怕这张珍邮会使
他惹来麻烦，因此一直不敢发表他的名字。
我们这次费了九牛二虎之力，终于找到了这位富豪，又支付巨资，经他同意，特从银

行保险箱将珍邮拿出来拍照制版，另有其他价值连城的稀世古董。
您如有意一睹为快，请一阅本社出版的《世界奇珍大观》。
推销商品可以根据其用途、特点等进行宣传促销，推销书籍就较为枯燥、单调。推销

书籍巧妙运用瞒天过海计，则可诱发人们的好奇心和购买欲。
顾客就是一个复杂的心理的综合群体，你采用是诱还是诈有效果就行。但得提

醒的是不能以假骗人，做不合法的事情。

·７·
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创造财富的２００个小主意

８订货已满的招数

２０世纪８０年代，广州举办了一场声势浩大的交易会，各路神仙纷纷登场，欲在竞争
激烈的市场上抢占一席之地，湛江家电公司不甘示弱派出强大阵容参加该交易会的生意
洽淡。这家企业的产品质量还是很好的，但由于种种原因，知名度很低，简直是默默无
闻。所以洽谈生意时，几乎是无人光顾，晾了场子。湛江家电公司总经理想出了一招：
第一天，他们在订货办公室门前推出了第一季度订货完毕的牌子；第二天，又推出

了第二季度订货已满的牌子；第三天，推出的牌子写着请订购１９８４年的产品。一时
间，湛江家电公司洽谈处的门前挤满了人，客户都争先恐后前来定货。这样一来，该公司

１９８３年的货额全部订满，香港客商也从这里订货，他们成功地打进了香港市场。

订货已满，让人模糊不清，是产品太好，还是业务太广。我不买不是亏了，唉，我也
来一货。哈，上钩了！
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９服装有贵贱，手段显高低

广州有一家地处僻静小街的个体服装商店，该店有两个门面，服装的品种不少，也赶
得上潮流，价格适中。可是这一切都不能使这家店的生意兴隆起来。原因是广州的服装
业同行太多，竞争太激烈，而这家服装店的地理位置先天不足。要使生意兴隆，非得有特
殊的促销方法不可！这家服装店的马老板挖空心思寻找妙计。终于想出了一条计策。
一天，几家报纸同时登出一则广告：佳丽服装店新近进了一批超豪华男女服装，一经

着身，顿使你拥有贵族风度。每件价格５３００元至３２００元不等。像一颗炸弹引爆一样，
使高消费的广州人为之咋舌。为了一睹超豪华服装的风采，众多的广州人以及来广州旅
游的外地人都慕名纷纷拥向佳丽服装店以饱眼福。僻静的小街喧闹起来。
在马老板的精心布置下，小店已装演得金碧辉煌。店堂的一边挂着超豪华服装，真

丝手工绣花女式套装，男式毛料西服套服，款式新颖，做工精致，用料考究，确是高档服
装，但不管如何高档也难值５３００元呀！观光者都露出怀疑的眼光。５３００元，对于收入颇
丰的广州人来说也不是一笔小数，于是超豪华服装成了展览品。店铺的另一边，与超豪
华服装面对的衣架上挂满了仿名牌服装，其中也有仿制超豪华的服装，款式与对面挂着
的５３００元、３２００元一套的服装一个样，只是用料、做工逊色一些，但一眼看去也能以假乱
真，而这种仿制品的价值只是真品的零头，每套３００元至２００元。
那些慕名前来参观超豪华服装的人饱了眼福后都顺便在不大的店堂内转了一圈，几

乎大多数来者看了仿制品后都萌发了购买欲，与超豪华真品相比，这些仿制品实在太便
宜了，带一套仿制品回去，也不枉走一趟。仿制超豪华服装很快脱销，最高纪录是女式仿
超豪华套装每天售出２５００多套，男式西装每天售出２０００余套。名不见经传的小小佳丽
店从此名震广州服装销售界。
经营中运用了常人不易想到高价衬托法，并因此发了财。高价衬托法的妙用并

非为了某项商品能出售谋利，而是以此勾起消费者的好奇心，从而起到招览顾客的目的；
同时高价衬托法又起了衬托一般商品价格的作用，与高价的商品相比，一般商品的价
格就显得微不足道了。
显然，令人咋舌的高档服装，是老板瞒天的手段，而仿制品的脱销才是过海的真

正目的。
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１０请君入瓮

Ｍ君有这样一次经历：Ｍ君同友人去日本四国有名的鸣门大桥游览。天公不作美，
细雨连绵，Ｍ君等人一边在小卖店前避雨，一面观赏着秀丽的海边景色。忽然不知是谁
发现了小卖店有两位身着日本和服的男女，仔细一看才知是偶像，头部是空的，游人可以
探进头去照像。正当他们不知照一次像要多少钱而犹豫时，店主人走过来，和蔼地说这
偶像是属于他们店的，不收任何费用，请客人随便使用。Ｍ 君等人高高兴兴地留了影。
这时，只见店主人手端一个茶盘热情地邀请几位来客尝尝当地的特产———纯金茶，同时，
他还绘声绘色地介绍起纯金茶来。由于主人的殷勤再加上茶的香味及合理的价格，临走
时他们每人都买了一盒纯金茶，这时一切才恍然大悟：这都是该店推销产品的环节，在不
知不觉中中了圈套。
精明的商人善于制造假象，隐蔽自己的经营意图，以麻痹消费者，使其在不知不觉中

中计成为被动的消费者，这是巧妙应用瞒天过海之计的又一个例子。
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１１东丽公司的辉煌

日本的东丽在６０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１９７１
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７０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１９６５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

析合纤这种新原料的多角化的应用技术外，并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现，使之有异于同行各业，然后确定发展碳纤维
为目标。

１９７１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１９７４年，东丽公司转亏为盈。
接着，东丽公司了解到录音机、录像机的广泛进入民用，自然带来了生产录像带和磁

带所需的多元脂薄膜的需求量大；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８０年代，

东丽公司已成为合纤原料的最大供应厂商之一。
东丽公司为什么会有如此巨大的成功呢？以下便是他们的经验：

１．发挥独家技术。

２．差别化的产品。

３．决策领先群雄。

４．多元化的经营。

５．确保市场占有率。

６．巧妙应用围魏救赵计。
尤其是巧妙运用围魏救赵之计和决策的领先群雄，使他们在以后的实际商战中的

胜利翻开了光辉的第一页。
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１２皮衣族风

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。北欧皮革被更多的人青睐。
北欧世家公司成了北京人热闹话题。
同年１１月２６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

８００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。这也是成功运用围魏救赵的一个例子。
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１３借法律之刀钻空子

在国际贸易中，商业竞争更是你死我活，无所不用其极。许多国家以法律的手段保
护本国企业，从而成为其他国家的强大对手。然而有的企业临危不乱，借用外国法律，巧
妙地钻空子，使自己的产品仍然能打入外国市场。
美国为了限制进口，保护本国工业，曾做出一项法律规定：当美国政府购买人发出购

物指标后，收到的美国制造商的商品报价单，则此价在法律上得到承认；收到外国公司的
报价单，一律无条件提高５０％。想以此提高美国人购买本国产品的机会。
然而，在美国的法律中，本国产品的定义是：一件商品，美国制造的零件所含的价

值，必须占这一商品的５０％以上。日本机械制造企业根据这条规定，想出了一个妙招。
他们生产一种有２０种零件的产品，在本国生产１９种零件，缺少的那一件在美国市场上
买最贵的运回日本组装后再送往美国销售。
这样，一方面最大限度地利用了本国的零件和劳动力；另一方面，那个零件因为贵，

占整个商品价值的５０％以上，从而依据美国法律的定义，该产品可以作为美国国内的商
品，直接和美国公司竞争。日本公司借美国法律这把刀，巧钻空档，杀进了美国市
场。
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