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所有优秀的营销都因智慧而深入人心，因为深入人心，营销才变成一种艺

术和情趣。因为智慧熏营销人员才享受到营销的快乐和事业得心应手的舒畅。

学营销已经是个人创业和组织运营最为重要的一个环节，本书收集和整

理了在各大公司广为流传的经典寓言和精彩案例。多年来，这样的故事让众多

管理者从中得到营销的启示，改变了组织的命运；让众多营销人员借此让职扬

生涯增添了许多愉悦和启发，改变了自己的命运。毕竟，令人感悟的故事会让

人得到启发，真实的成功案例更有说服力。

通过这些故事的学习，你可以洞察到种种营销智慧并学以致用，用之有

效。它完全融合了当今许多专业的营销课程的精华，使之简单易学，生动有趣。

运用本书这些方法，你会发觉满足并超越顾客期望，并由此给你带来商机与财

源是何等容易。
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市场攻守篇

一旦你成为胜者，别人就想打败你，所以你只有保持竞争。你爬得

越高，竞争就越激烈，你的处境就越艰难，你就越有可能失败。

——阿拉弗·库恩
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００１ 垄断后的冷清

有一家公司，拥有半条街巷的门面房。这条街巷附近是个很大的居民区。公司

由于十几年来业务不景气只好撤了门店，空房对外招租。有一对夫妇，率先在这里

租房，办起了一间风味小吃店，生意竟格外的好。于是卖麻辣烫的、卖豆腐汁的、卖

涮羊肉的、卖陕西羊肉泡馍的⋯⋯全聚到了这条街上来，这条街上人声鼎沸，很快

成了远近有名的小吃一条街。

见租房的人生意这么火。对外租房的公司再也坐不住了。公司收回了对外招租

的全部门面，撵走了所有在这里经营各种风味小吃的人，摇身一变，自己经营起小

吃生意来。但没料到仅仅一个多月，这条街巷又冷清起来，公司的效益也出奇的

差。

公司经理百思不得其解。去询问一个德高望重的市场研究专家。专家听了，微

笑着问他：“如果你要吃饭，是到一条只有一家餐馆的街上去，还是要到一条有几十

家餐馆的街上去？”

经理说：“当然是哪里餐馆多，选择余地大，我就会到哪里去。”专家听了，微微

一笑说，“那么你的公司垄断了那条街巷的小吃生意，这同一条街上只有一家餐馆

有什么不同呢？”

经理幡然醒悟，回去后，迅速缩减了自己公司的生意门店，又将门面对外招租，

这条街巷的生意顿时又恢复了往昔的红火。

学 营 销 ：靠大市场才能赚钱，远离了大市场，就等于远离了赚到钱的可能

性。这是每一个成熟的市场营销人员都应该明白的经营之道。垄断性的企业也往往

愿意培养竞争对手，他们深知只有竞争，才能进步。

００２ 后起之秀呈威

对陨栽制造业而言，圆园园圆年可以说是霜冻期。而品牌机新秀神舟电脑逆流而上，

取得了意想不到的成功。计世资讯穴悦悦宰雪《圆园园圆年上半年中国家用台式机报告》数

据统计：神舟电脑一跃进入家用台式机市场前五名。《电脑报》的读者调查也显示，

神舟电脑以缘援愿豫的占有率，紧随联想和戴尔之后获得读者首选的家用品牌电脑

第三名。

神舟电脑的成功，营销上主要归功于圆园园圆年价格策略和渠道建设的胜人一

筹。
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圆园园圆年员月初，诞生才源个月的神舟电脑在中央电视台打出“四千八百八，奔

四扛回家”的口号；员园月，神舟“家和”愿园园灾液晶电脑售价也跌破缘园园园元价格线，创

造液晶电脑的历史新低。通过整合母公司新天下集团的研发优势和总成本领先战

略，神舟电脑定位“平民化市场”，凭借价格这个杠杆撬开了市场的大门。这一策略

符合中国家用电脑的现状：一级市场保有量已接近缘园豫，需求增长减缓；而三、四

级市场保有量还非常低，质优价廉的“平民电脑”有很大的需求空间。

在渠道上，神舟电脑首创陨栽业的麦当劳式销售模式：通过在各地设立特约加

盟店，采取“特约加盟，连锁经营”的销售方式，使产品的价格能够反映出合理的利

润。

神舟电脑没有克隆传统孕悦品牌庞大臃肿的销售体系，而是建立尽量扁平化、

简洁高效的新渠道体系。这一创举适应孕悦业“快鱼吃慢鱼”的竞争状态，也帮助神

舟电脑取得了营销的成功，在不景气的行业中成为市场上一颗璀璨的明珠。

学 营 销 ：神州电脑的成功，再一次告诉人们，任何事情都没有一定之规。面

对强有力的竞争对手，并不一定要正面交锋，或可虚实并进，或反其道而行之。前者

的经验可借鉴学习，但重要的是要根据自己的实际情况有所创新，有所区别，提升

自己的竞争能力，才有可能在重重包围中走出一条新路来。

００３ 当小老虎渐渐长大

从前，在一个马戏团里有一位驯养员。在他所饲养训练的动物当中，以一对小

老虎的表演最为逗趣、可爱，演出时场场满座，深受观众的喜爱。

驯养员每天喂小老虎一斤肉，然后再施以训练。它们受到奖励便表现得非常突

出，演出动作完全按照驯养员的要求。因此驯养员相当得意，摸摸两只小老虎的头

以示赞许，老虎也咆哮一声，自鸣得意一番。

随着时间的流逝，小老虎长大了，而驯养员却仍然每天只喂它们吃一斤肉。到

了第三年，小老虎已经变成大老虎了，这时它们的食量大增，仅吃一斤肉已不能填

饱肚皮，所以它们常在表演时对着驯养员吼叫，暗示它们的需要。然而驯养员不以

为然，以为它们又在自鸣得意。

一天，在全场爆满的观众的期待之下，驯养员又带着这一对老虎出场献艺。驯

养员先喂老虎吃了一斤肉，老虎也做了一番精彩的演出，然而接着它们却在全场观

众的热烈掌声中，咆哮一声，在众目睽睽之下向驯养员猛扑过去⋯⋯

学 营 销 ：就好比在事业的发展过程中，由于一分成就而获得一分掌声的鼓

励是必然的。但是，随着事业的发展，公司是否真的掌握了顾客的需要呢？销售人员
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是否也真的了解客户的需求呢？

如果销售只是一味沉溺在热烈的掌声当中，而无法察觉顾客的真正需求，有朝

一日客户也会变成马戏团的老虎。所以，请开辟并珍惜双方真诚的双向沟通渠道，

随时了解他人的需求。特别在培训教育上，应该要因人制宜才能取得最佳效果。

００４ 剃须刀的自我进攻

目前，吉列公司（郧蚤造造藻贼贼藻）占有剃须刀市场远缘豫的份额。

上世纪远园年代初，吉列公司的竞争对手威尔金森刀具公司（宰蚤噪蚤灶泽燥灶杂燥则燥凿）推

出了不锈钢刀片，抢占了市场。吉列公司大为震惊，员怨苑园年，威尔金森又推出了粘

合刀片，这是一种以“最佳剃须角度”粘合在塑料上的金属刀片，再次对吉列公司造

成威胁。对此，吉列公司做出了令人意料不到的反攻。

首先，吉列公司推出了“特拉克”Ⅱ型剃须刀，这是世界上第一个双刃剃须刀。
这一型号的成功奠定了吉列公司以后的战略方针，正如吉列公司广告中所说：“双

刃总比单刃好。”老顾客们很快就开始购买它的新产品，并认为“比单片的超级蓝吉

列好用”。

远年后，吉列又推出了“阿特华”剃须刀，这是第一个可调节的双刃剃须刀。这

表示，新产品比无法调节的双刃剃须刀“特拉克”Ⅱ型还要好。
之后，吉列又毫不犹豫地推出了“好消息”剃须刀，这是一种廉价的一次性双刃

剃须刀。这一举措对另一竞争对手比克公司（月蚤糟）来说是一次打击，因为它也正想

推出自己的一次性剃须刀。“好消息”这种一次性剃须刀的生产费用高，而销售量却

不如可更换刀片的剃须刀大（如上面提到

的两种型号的剃须刀），这让吉列的股东

们十分恼火。从营销战略上讲，“好消息”

的推出却是非常成功的，它防止了比克公

司夺走一次性刀片市场。行业资料显示，

头猿年，比克公司在一次性刀片市场中损

失了圆缘园园万美元。

最近，善于自我挑战的吉列又推出了

“皮沃特”剃须刀，这是一个一次性调节剃

须刀，而公司自己的产品“好消息”则成了

攻击目标。

吉列逐渐扩大了它在剃须刀市场上的

份额，已经成为男士们买剃须刀时的首选。
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学 营 销 ：进攻，是最好的防御，不管是进攻别人，还是进攻自己。进攻自

我可能会牺牲眼前的利益，但是有一个最大的好处就是确保市场占有率，这才是打

赢营销战的最佳武器。勇于超越自我，才可能站稳在市场竞争的潮头浪尖。

００５ 鲶鱼效应

西班牙人爱吃沙丁鱼，但沙丁鱼非常娇贵，极不适应离开大海后的环境。当渔

民们把刚捕捞上来的沙丁鱼放入鱼槽运回码头后，用不了多久沙丁鱼就会死去。而

死掉的沙丁鱼味道不好销量也差，倘若抵港时沙丁鱼还存活着，卖价就要比死沙丁

鱼高出若干倍。为延长沙丁鱼的活命期，渔民想方设法让沙丁鱼活着到达港口。后

来渔民想出一个法子，将几条沙丁鱼的天敌鲶鱼放在运输容器里。因为鲶鱼是食肉

鱼，放进鱼槽后，鲶鱼便会四处游动寻找小鱼吃。为了躲避天敌的吞食，沙丁鱼自然

加速游动，从而保持了旺盛的生命力。如此一来，沙丁鱼就一条条活蹦乱跳地回到

渔港。

这在经济学上被称作鲶鱼效应。

学 营 销 ：其实用人亦然。一个营销团队，如果人员长期固定，就缺乏活力与

新鲜感，容易产生惰性。尤其是一些老员工，工作时间长了就容易厌倦、疲惰、倚老

卖老，因此有必要找些外来的鲶鱼加入公司，制造一些紧张气氛。当员工们看见自

己的位置多了些职业杀手时，便会有种紧迫感，知道该加快步伐了，否则就会被噪蚤造造
掉。这样一来，企业自然而然就生机勃勃了。

当压力存在时，为了更好地生存发展下去，惧者必然会比其他人更用功，而越

用功，跑得就越快。适当的竞争犹如催化剂，可以最大限度地激发人们体内的潜

力。贪图安逸的环境是很难取得较大的进步的。

００６ 爱芳公司逆向营销

实行多样化，是美国经济发展的一个基本推动力量。在许多情况下，它是大多

数公司采用的最主要的共同策略。进一步讲，多样化的强烈要求，存在于各种形势

中。

在经营顺利时，企业要向新的方向扩张，以取得联合的共同优势和品牌名望；

经营不善时，企业就要另谋生路。这两种策略，都是典型的自上而下的组织变动措

施，而两者都常常出现问题。“经营顺利”时的策略会导致企业陷入所谓的线性扩张

陷阱；“经营不善”就转入新领域的策略，会造成与线性扩张同样的许多问题。



１

第

篇

７

爱芳公司就是后一种情况的实例。在其主要生意经营不善时，爱芳公司放弃了

这方面的经营，买了两个香水公司。

不幸的是，几个高层领导恪守“山穷水尽疑无路，柳岸花明又一村”这句格言。

对于这一熟悉的格言，他们有自己的理解。他们认为，一旦某项业务陷入困境，就应

开展其他业务。

当几个精明人一直在为此事奔忙时，下层管理人员告诉董事会：市场销售不

畅。他们无法指望再现丰收年景了，因为市场已经发生了变化，为共同获利采取的

行动，却得了个“偷鸡不成，反蚀一把米”的结局。

爱芳公司就存在这样一些问题。化妆品上门推销的长期领导者——— 爱芳公司

发现，当越来越多的此类产品由不太易于选购的百货商店，转移到非常易于选购的

杂货店和连锁零售店时，生产就不太好做了。

最突出的问题是，家庭妇女不再是整天呆在家里，坐等爱芳小姐拜访了。当邮

购样品风行并变得成熟起来时，美国逐渐失去了原有的一些对城镇居民直接推销

的魅力。这也正是爱芳公司改变策略，开始经营超出香水范围、获利高达圆园亿美元

的零售市场营销的原因之一。他们无法抗拒眼前的诱惑。在很短的时间内，他们就

操纵了凯瑟琳·丹尼佛香水公司的一个零售机构和乔尔吉奥股份有限公司。几个

月后，他们又兼并了帕夫姆斯·斯特恩公司。该公司生产了“佩里·埃利斯”女性香

水，以及“奥斯卡·蒂·拉·伦塔”、“拉夫斯”、“范伦丁诺”男性香水。

这一逻辑无懈可击，爱芳公司转向“设计师香水”，并通过百货商店经销。在董

事会上，或许这会被认为并不难以推

销，因为呆在家里的妇女越来越少，他

们都在外工作，而妇女已有了比以前

更多的可自由支配的收入。而且市场

前景也很看好。正如爱芳美容集团领

导人詹姆斯·普雷斯顿在报告中指出

的，“在圆园世纪末期，哪能找到税前利

润为员猿豫～员远豫，而又有股票收益的
买卖呢？”

学 营 销 ：很多人总是忽视最基本的逻辑问题而变得不知变通，爱芳却恰恰

相反，当他们认识到原有事业受到整个经济环境变化影响的时候，马上改变了适应

新的经济环境的策略。多数人会死守着原来的经营思路，却不知道一变万事达的道

理，以至于最后坐吃山空，甚至被优胜劣汰的法则淘汰。
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