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☆ ３ ☆

员郾我能把梳子卖给和尚

有一家效益相当好的大公司，高薪招聘营销主管。广告一

打出来，报名者云集。

面对众多的应聘者，招聘工作的负责人说：“相马不如赛

马。为了能选拔出高素质的营销人员，我们出一道实践性的试

题：就是想办法把木梳尽量多地卖给和尚。”

绝大多数应聘者感到困惑不解，甚至愤怒：出家人剃度为

僧，要木梳有何用？公司岂不是拿人开涮？

不一会儿，应聘者接连拂袖而去，最后只剩下三个应聘

者：小张、小王和小刘。

负责人对剩下的这三个应聘者交待：“以 员园日为限，届
时请各位将销售成果向我汇报。”

员园日期到。
负责人问小张：“卖出多少？”

“员把”。
“怎么卖的？”

小张讲述了历尽的辛苦，以及受到众和尚的责骂和追打。

好在下山途中遇到一个小和尚一边晒着太阳，一边使劲挠着又

脏又厚的头皮。小张灵机一动，赶忙递上了木梳，小和尚用后

满心欢喜，于是买下员把。
负责人又问小王：“卖出多少？”

“员园把。”
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☆ ４ ☆

“怎么卖的？”小王说他去了一座名山古寺。由于山高风

大，进香者的头发都被吹乱了。小王找到了寺院的住持说：

“蓬头垢面是对佛的不敬。应在每座庙的香案前放把木梳，供

善男信女梳理鬓发。”住持采纳了小王的建议。那山共有 员园
座庙，于是买下员园把木梳。
负责人又问小刘：“卖出多少？”

“员园园园把。”
负责人惊问：“怎么卖的？”

小刘说他到一个颇具盛名、香火极旺的深山宝刹，朝圣者

如云，施主络绎不绝。小钱对住持说：“凡来进香朝拜者，多

有一颗虔诚之心，宝刹应有所回赠，以做纪念，保佑其平安吉

祥，鼓励其多做善事。我有一批木梳，你的书法超群，可先刻

上‘积善梳’三个字，然后便可做赠品。”住持大喜，立即买

下 员园园园把木梳，并请小刘小住几天，共同出席了首次赠送
“积善梳”的仪式。得到“积善梳”的施主与香客，很是高

兴，一传十，十传百，朝圣者更多，香火也更旺。

这还不算完，好戏跟在后头。住持希望小刘再多卖一些不

同档次的木梳，以便分层次地赠给各种类型的施主与香客。

点评：是顾客没有需求，还是营销人没有找到顾客需求？

这则故事告诉我们一条营销铁律：谁能找到或创造消费者需

求，谁就是最大的赢家。
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圆郾用人唯亲断财路

有一座酒楼叫“聚仙楼”，因饭菜味道好、地理位置佳等

原因，生意很红火。酒楼老板叫小方，年纪只有猿园多岁。这
座酒楼是他父亲创下的家产。小方一直给父亲做帮手，既会做

菜，又懂经营之道。于是，小方子承父业，成为“聚仙楼”的

老板。

开饭店事务多，小方一个人忙不过来。小方就叫媳妇和母

亲都来饭店帮忙打理。

婆媳俩性格都有些急，遇到小事常常互不相让，经常争争

吵吵。有时客人正在吃饭，婆媳俩毫不顾忌地互相对骂，弄得

客人十分扫兴。小方协调多次，见效甚微，还憋了一肚子气，

母亲骂他不孝顺，娶了媳妇忘了娘；媳妇说他里外不分，好歹

不分。小方被弄得里外不是人。

渐渐地，婆媳俩喜好骂架的名声也传出去了，上门吃饭的

客人一天比一天少。客人越少，两人心越烦，吵架的次数也就

越多，最后几乎连一个吃饭的人也没有了，小方只好关掉酒

楼，另谋生路。

点评：“清官难断家务事”。不管生意大小，用人唯亲必

败无疑。
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猿郾两位司机在小店

公路旁的一家小饭店里，时近中午时传出一阵吵闹声。

原来，是两个浓眉大眼的汉子，正嚷嚷着朝服务员要酒。

其中一个一拍桌子，大有兴师问罪之势，质问服务员：

“酒怎么还不上来，都啥时候了，菜都要吃没了选”
这时，女老板走了过来，微微一笑，解释道：“小店酒是

有的，普通客人喝酒我们不挡。刚才，我听服务员说两位师傅

刚刚从大货车上下来，一定是司机师傅吧。”

“是又怎么样芽你们这服务也太差了，我们哥俩颠簸了小
半天就想喝点酒解解乏。可叫了半天也不上，不给钱咋的芽”
“您先别急，消消气，听我把话说完。您二位刚才进来时

可能匆忙，没看到墙上那行字吧。”

说到这儿，老板娘用手一指墙上那行“凡司机师傅一律不

提供酒水”。

接着，又说道：“两位兄弟，我能不希望多卖几瓶酒、多

赚几个钱吗芽可是，你们长途奔波已经很劳累，喝了酒再开车
多危险啊选我娘家兄弟也是司机，每次出车家里人都是千叮咛
万嘱咐，就怕他喝酒肇事。你们的家人不也一样在盼你们平安

回家吗芽这样吧，你们先吃着，我给二位免费上两瓶饮料。”
说完，便招呼服务员上饮料。

那两位也消停坐下吃饭了。而且，还小声叨叨着：“这年

头儿，像这样真心为顾客着想的老板太少了选这里才是咱司机

此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com
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的家呢选今儿，再馋，这酒也不喝了选改天，带朋友来选”

点评：理解司机喝酒的危险，体味家人对出门司机的担心

和惦念，商家自然就会把对顾客的真情落到经营的实处。这里

的关键，就在于商家对顾客的换位思考，这才是真情选
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源郾商家迁就恶顾客

王小姐慕名来到一家大型百货商场，看中了一套圆园园园多
元的时装，她兴致勃勃地交款，却遇到了意想不到的事。

偌大一个涉外商场，刷卡机却不太好使，交一次款要划七

八次才能搞定。

其实交款的人只有四五个，只是收款效率太低，大家只能

排队等候。

好不容易轮到她了，后边却突然伸出一只毛茸茸的大手，

收银员小姐也就居然先收了他的。

王小姐心里有气，便提醒收银员：“该轮到我了选”
可收银小姐一脸茫然地愣在那：“是吗芽”
后面那家伙骂骂咧咧地挤上来，原来是一个留着“板寸”

的胖子。

王小姐便知道与他有理也讲不清，于是便对收银员说：

“我一直在排队，难道你没看见吗芽”
小姐仍装糊涂：“我也没太注意呀选”
胖子气势汹汹地催收银员快收款开票，然后仍骂骂咧咧地

走了。

王小姐一气之下，撕了那交款小票，看好的衣服也不买了

——— 哪还有那个心情。

她从此再也没去那家商场，而且一有机会，便煽动亲朋好

友也别去。
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点评：有什么样的商场，就会有什么样的顾客。遇到恶顾

客，商场工作人员不但不管，而且还迁就，这怎么能不让当事

的顾客和目睹这一事件的其他顾客都失去对商场的信任呢芽
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缘郾帮客户赚钱

我做报纸广告业务员时，“门难进、脸难看、话难说”是

家常便饭。

有一次，好容易有机会接近一个老板。

我滔滔不绝地向他介绍报纸广告如何如何好，老板却不耐

烦地打断我：“这些我都知道，我更想知道你如何帮我赚

钱。”

“帮我赚钱”这句话让我深思。

是的，老板关心的是如何赚钱。不赚钱，广告再好又有何

用芽
为此，我利用业余时间认真学习营销学、广告学。通过学

习，我开始深入调查客户的情况、市场的情况，力求做到心中

有数。

有一定百货公司，每年广告投入都在上百万，我一直想把

它发展为自己的客户，但几次都吃了闭门羹。

年底，百货业竞争最激烈。我打听到这家公司正值开店缘
周年，老板想借机搞几个漂亮的促销活动，但又苦于无良策。

于是，我利用所学的知识和掌握的商业情况，为其策划了

一系列别开生面的庆典促销活动，并写成方案。

然后，我拨通这个老板的电话，告诉他，我为该公司策划

了一些庆典促销活动。

由于不是推销广告，又是说到老板关心的问题，老板很痛
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快地约我见面。

看到我的方案比较切合实际，老板很欣赏，我俩对方案又

进行了深入的讨论和完善。

方案实施了，效果也不错。

自然，方案中涉及的广告全都让我去做，而且，这家百货

公司也变成了我的固定客户。

和这家公司交往，我有了一种新的感觉：对方从来没有用

对待一般推销员的态度对我，经常委托我为它策划，而每一次

活动的广告顺理成章地都由我代理。

后来，我又用这种办法与几家大公司建立了客户关系。

点评：不要一见面就谈广告，要先站在客户的角度去想方

设法为他赚钱，为客户策划，做好这一点，承揽广告就是水到

渠成的事。
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远郾麦当劳店内的游泳池

员怨苑员年，藤田田在东京银座创设了麦当劳在日本的首家
店铺。藤田田敏锐地感觉到，现代人都拥有多重需求，只是供

其吃饭，无法充分满足其要求，社会发展到现在，已是“出汗

产业”（他将游泳池、网球场以及室内运动统称为“出汗产

业”）吃香的时代。

因此，他在自己的麦当劳店内附设游泳池。这不是一座简

单的室内游泳池，而是一座天井呈半圆形开放式的游泳池。

夏季，打开半圆形天井，太阳光便可直接射入；冬季，将

半圆形天井关闭，就可成为温水游泳池。通过关闭半圆形天井

调节水温和光线，可比普通温水游泳池节约大量的能源。

将速食业与“出汗产业”巧妙组合的这一创举，藤田田使

他的公司马上呈现出锐不可当的威力，麦当劳店周围那些曾经

如日中天的咖啡店不久就纷纷溃败。

点评：社会发展的步调一变，人们的生活方式必然会随之

改变，新的商机也必然会应运而生。“洞悉这种变化，永远领

先一步。”藤田田的成功要诀就在于此。
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