


只有这样才能在这个竞争

每一个人在这个社会里，都是某种形式

的商品，都需要花时间去经营属于自己的品

牌，自我行销

日益激烈的社会中，为自己争取到最好的价

格。



陈子昂的成名术

虽然行销是现代市场经

济的专有名词，但即使是在

古代，也有很多名人懂得利

用自我行销 ，走上成功之

路。

例如写下“前不见古人，

后不见来者，念天地之悠悠，

独怆然而泪下”这一千古名

句的唐朝诗人陈子昂，初到

长安时也是苦于默默无闻，

但后来他心生一计，不惜花
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全球人才竞争的时代

下千金购买了长安最著名的胡琴，并广邀好奇的宾客，欲为大

家弹奏。

可是就在宴席间，宾客们准备聆听陈子昂用这把千金买下

的名琴弹奏时，陈子昂却突然摔断名琴，并气愤地表示：

“我陈子昂写了这么多好文章，名声却不如一把琴，岂不怪

哉？

随后陈子昂将自己写的诗文分赠给宾客，从此以后他便成

名于天下了。

这个故事告诉我们，如果连一千多年前的古人都需要做自

我行销，更何况是身处经济全球化浪潮的现代人了。因为我们

现在面临的市场竞争，已经不是与同一个区域人的竞争，而是

要与日本、美国、欧洲等各国的人才竞争。

一位从上海回来的商人说，他发觉在上海讲英文的机会，

竟然要比台北多得多，因为他面对的不只是与本地人才的竞

争，还有来自世界各地到上海做生意的商业精英们。对他而言，



人人都需要自我行销

到上海，应该只是踏出国际化的第一步，如果他不再进一步成

长，加强自我行销，他就躲不掉被淘汰的命运。

那么，如果只是在一个小地方找个小工作，就不需要自我

行销了吧？

错！在台中闹市区一家餐饮店服务的袁姓友人告诉我，最

近他的工作面临新的威胁者了。这个威胁者竟然是个菲律宾外

来劳务人员，其劳动成本不但便宜，而且可以从早上工作到深

夜，甚至很多逛夜市顺便到餐厅吃冷饮的学生，都喜欢她的服

务，因为可以顺便练习英文。于是台湾老板让菲佣不用做家务

事，而是来餐厅帮忙，我的朋友最近常常看到老板暗示着“他是

多余的人”的眼神。

我建议袁姓友人，这是他思考自我行销策略的时候了。毕

竟，把自己当成一家公司在经营，借由行销观念把自己卖个好

价钱，是每个人在市场竞争下，都必须要面对的课题。

你想知道如何面对这个问题吗？就从买这本书开始！



一个经典的自我行销

案例

在中国历史上，能把自己

卖到一个空前绝后的价钱，堪

称最成功的自我行销术，应该

属于春秋战国时代的大商人

吕不韦，为沦落赵国当人质的

秦国皇太子子楚所制定的行

销策略。这个策略不仅使落魄

的子楚重新脱离困境，变得

“奇货可居”之外，甚至还为子

楚得到了秦国的皇位和一个



理论图现代行销学
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理论中的就

大好江山。

理论（如果以现代行销学的

）来思考吕不韦为子楚订的策

略，我们就不难得知吕布韦自我行销策略的精髓。

的第一项 ，可以解释成是“发现自己的卖首先

点”。

的另一层意思，也是要

对子楚而言，他最大的卖点，就在于他拥有秦国皇室的血

统，有资格继承秦国的皇位，但是

人们认清自己真实的缺陷。当时秦国国王的儿子太多，子楚只

是其中之一，才华又没有特别突出的地方，更别说期望能受到

父王宠爱了。因此他才会被送到赵国当人质，也因而需要吕不

韦为他制订进一步的自我行销策略。

”。吕不韦判

而言，可解读为“人缘”，更精确地说，

就是可以在未来帮助你踏上成功之路的“

断，子楚需要一位可以帮他脱离困境，登上成功之路的贵人，那

就是他父王宠爱的妃妾华阳夫人。因为秦王年事已高，而华阳

夫人又膝下无子，万一哪一天秦王去世，对于无法“母以子贵”

的华阳夫人而言，是一个相当重大的危机。所以子楚如果成为

华阳夫人的养子，对双方都是一种双赢的局面。

理论中的

不过，子楚要想让年纪比他小的华阳夫人收他为养子，还

，也就是适时表现自己，让华阳需要用到

夫人相信自己是个孝顺与知恩图报的人。这有赖于



个人定位上，认清楚在

的搭配进行。

所谓 通路，可以解释为“舞台”，也就是每个人都要有

一个表演的舞台，就像棋子不能脱离棋盘一样，棋子一旦脱离

棋盘就不再是棋子了。同样的，子楚的舞台在秦国，他脱离了秦

国，就失去了舞台，但是一个人质，随时都可以因为秦、赵两国

的关系恶化被杀掉。

野的

子楚就在吕不韦的帮助下回到秦国，同时建立好在秦国朝

，也就是个人的形象与口碑，在多方努力下，

让华阳夫人收他为养子，同时在

险恶的封建政治圈中，只有不断往权力之路迈进，勇敢卡位，才

是保全自己最好的方法。最后终于成功地被封为秦国太子，不

久便继任秦王。

子楚终于借由吕不韦的自我行销策略，为自己卖到了一个

空前绝后的好价钱。

理论。也可以运用到行销的

再以现代人的职场规划来看如何把自己卖个好价钱，其实

运用 理论自我行销



曾经是广东一家台湾电子上市公司高级主管的老张，是广

东暨南大学的国际贸易硕士台籍毕业高材生， 年毕业后，

管家的福利待遇。但好景不长，

很顺利地成为一家台资电子公司的高级经理，享受配车、住房、

年初，在公司紧缩的人事政

策中，他被裁员了。取代他职位的人，是一位刚从上海复旦大学

毕业不久，通晓英文、日文，但薪水却只有他一半的年轻精英。

岁的他，面临中年失业的难堪，又不想再增添家已将近

人的烦恼，于是来找我商量。

理论来客去除所有的情绪性思考，并且以理性的行销

观分析老张面临的困境，老张的未来，竟然浮现出了一个光明

而清晰的轮廓！

就 层面来看，老张最大的卖点有两个：

首先，他是台湾人，却在广东读硕士，对于广东社会经济生

活已经有充分的了解。

“卖点”的吸

其次，就是他拥有多年处理海关与国际贸易的经验。

不过，综合目前经济形势的发展，老张

引力，可能已经大不如前了。因为在改革开放初期，台商尚不熟

悉广东市场，有老张这样既熟悉台湾社会的状况，又了解广东

环境的人，当然是“奇货可居”。但随着时间的推移，台商对广东

不再陌生，而目前广东的本土人才，有国际观和经验的并不少，

也具备西方的企业管理知识，而且同样是名牌大学毕业的硕

士、博士。那么，台商当然没有理由要用薪水很高的老张了。



都已经受到挑战，连带影响他换言之，老张的

的表演舞台也逐步流失，更不要说有在广东这个

与不错的

自己的着力点。虽然这几年在广东老张也建立起了不少人缘

，但在许多台商投资企业的本土化

趋势下，老张的台商朋友帮忙介绍工作，也是爱莫能助。

因此，老张要解决他的困境，就必须要重新制订自我行销

策略，才能重新出发，让自己再卖个好价钱。

的卖点更具吸

岁，叫他去学任何新东西都不切实际，不

我建议老张，首先要想办法让他这个

引力。老张已经近

舞台回到台湾卖他的广东经验。也如逆向思考，尝试变换

就是说，此刻在广东硕士学历已经不值钱，因为满街都是名牌

大学的硕士在找工作，但是如果回到台湾，他的学历和经历却

立刻又会变得具有独特性与稀有性。

同时，在 的定位上，老张根据自己的卖点，可以把自

己定位为所有台商到广东投资的窗口，许多台湾公司都需要这

样的人才。结果，老张转战职场回台湾，在一片不景气声中，竟

然顺利找到一家企业管理顾问公司担任顾问，专门负责客户公

司处理广东市场问题的教育训练。由于有充分的实际操练的经

验背景，又有广州暨南大学求学期间与社会融合的经验，再加

上以前建立的人缘与公共关系不错，很多台商朋友都乐于向他

们位于台北的总公司推荐老张讲授的课程。短短数个月后，老
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张已经成为产业界的红牌讲师，收入甚至高于以前工作的水

准。这又是一个自我行销策略成功的案例。

接下来，我们将在各个章节，逐步解读自我行销策略中，

理论的应用与实际案例，期待读者在心领神会后，都能把自己

卖个好价钱。



理论探索表

：

自认为自己的口碑如何：

一般 不好好

打造自己的形象从今天开始。

发现自己的卖点／长处：

认清自己的缺陷／不足：

：

表现自己，迎接机会。

关键一秀可以决胜负。

对自己生活有所帮助的人：

对自己事业有所帮助的人：

建立适合自己的表演舞台。

失去了舞台，就失去了机会。

：

把自己摆在一个正确位置上。

认清处境，勇敢卡位。

建立自我开发计划。

自抬身价，成功才有机会。

：

：

：







要想做好自我行销，首先要了解自己，才

能发现自己的最佳卖点。



天生我才必有用

有句老掉牙的话说：“天

生我才必有用。”

这句话其实包含着两层

意思。首先，就是上帝很公平

地给世界上每一个人一项天

赋特质，所以有些人天生不需

要练习，或许就可以跑得很

快，唱的歌很好听，记忆力很

强，反应特别灵敏，这其实就

是自己最好的卖点。

所以这也就是为什么许


