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前言

　　如果把一个茄子煮了吃，仅仅是忘饥而已。
如果按《红楼梦》里贾府的食谱来做茄子，那就是享受美味。
讲课传道也是这样。
读传统的市场营销教科书就像吃煮茄子，读小说《输赢》你会感到是在吃贾府的茄子，有滋有味，回
味无穷。
　　市场营销的道理并不复杂，对一个公司来说，搞好市场营销无非是三个原则：讲究职业道德，建
立营销团队，以及运用营销技巧。
如果把这三个原则作为教条去讲授，理论再高深，也难以吸引人。
但如果这些原则融入曲折引人的故事中，效果就会完全不同。
《输赢》讲的是两大跨国公司捷科和惠康争夺银行超级订单、决战中国市场的故事，既有双方营销高
手的明争暗斗，又有复杂的感情纠葛。
情节起伏跌宕，引人入胜。
渗透在曲折故事中的是营销的三个基本原则。
　　故事的开始，捷科公司以周锐为首的销售团队准备争取经信银行的超级大单。
但他们不知道，其实惠康公司的骆伽已经领先他们一步了。
不过骆伽的领先靠的不是先进的技术和低廉的价格，而是许多人常用的秘密武器—— 商业贿赂。
骆伽为经信银行行长刘丰的儿子到加拿大留学办好一切手续，交纳了一切费用，还买了豪宅和宝马车
。
在我们目前这种“一把手”就搞定了一切、法制和监督都不健全的社会中，用金钱或美女摆平“一把
手”并不难，也司空见惯。
惠康公司和骆伽都懂这一点，也运用这种方法去取得营销成功。
　　在现实中，靠行贿而成功者的确存在，也许现在还不少。
但这种成功能走多远呢?任何职业不仅要有职业道德，还有法律底线。
行贿突破了法律底线，也有违销售人员的道德准则。
不明白这一点的人，也许会有一时的成功，但最终是死路一条。
这部小说中，当刘丰的受贿行为暴露之后，骆伽的营销也就彻底失败了。
捷科的营销人员也要通过请客户听音乐会来联络感情，但这仍是正常的人情来往。
它们成功的最终原因还是先进的技术和高效而合法的营销方式。
　　遵守职业道德、采用合法方式是营销成功的出发点。
尽管有时非法行销也会有效，但一个营销人员不能为蝇头小利而放弃原则。
好的营销人员应该是宁肯不成功，也不用行贿手段。
这就是这本书首先要告诉我们的一个观念。
　　现代大公司的成功营销不是靠一个人，而是靠一个团队。
成功的营销者不是武艺高超的孤独斗士，而是一个团队的组织者和领导者。
这个团队不是自发存在的，而要靠领导者的组织与激励。
书中的主人公周锐正是这样一位优秀的营销团队组织者。
周锐的成功不是体现在个人营销业绩上，而是体现在他领导的团队的业绩上。
　　在小说开始时，周锐是捷科公司华东地区营销团队的领导者，业绩卓著。
但被一调到北京后，除了从上海调来的方威之外，其他销售人员都是业绩最差的一些人。
领导一个好团队并不算能耐，能把一个差团队改造为一个好团队才是能耐。
周锐改造这个落后团队的法宝是理解、诚恳和激励。
周锐明白一个道理：能进入这个大公司的销售人员基本素质都不低，业绩差往往是由于其他原因造成
的。
只有理解他们，相信他们，找出他们业绩差的原因，才能激发出他们内在的潜能。
从这一点出发，周锐不是看不起或从心理上排斥这些人，而是把他们当作朋友，相信他们，激励他们
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。
这是每一个成功的领导者应该具备的素质，但并不是每一个领导者都可以做到的。
仔细阅读小说中周锐是如何做的，不仅有趣，而且富有启发性。
　　市场营销当然要讲技巧。
在恪守职业道德和团队协调配合的基础上，营销技巧就重要了。
读过这本书的人对“摧龙六式”都会有深刻的印象。
其实这些营销技巧在许多营销教科书中都有介绍，也是营销人员经常应用的。
但在小说中以讲故事的形式结合实战讲出，就令人耳目一新，有了更多的启发。
但我们更应该体会到的是，“摧龙六式”是一种技巧，周锐这个团队运用这“六式”之所以有效，还
在于捷科公司先进的技术和服务。
营销不是把次产品吹成好产品卖出去，而是让客户了解并接受好产品。
这就是说， “摧龙六式”这种技巧要能有实效，还在于产品与服务。
读完全书，对这一点你一定会有切实的感受。
　　外国经济学家有用小说来讲经济学的，比如近期在国内翻译出版的《边际谋杀》和以前出版的《
致命的均衡》。
国内也有不少商战小说，但用小说来讲市场营销的还没见过。
从这种意义上说，也算是对商战小说的一种创新。
作者付遥接受过专业销售培训，又曾在戴尔担任销售主管，有丰富的实战经验。
他在以后从事营销培训和咨询实践中又把理论与经验结合在一起。
这本书是他以前工作经验的总结与升华，值得每一位从事营销的人士阅读。
而且，这本书从更广泛的背景刻画了大公司的各色人等，真实再现了这些公司的“阶级斗争”，对每
一位企业管理人员和想了解企业的人都有不同的启发。
　　这本书是作者第一部小说。
作为处女作，作者以其丰富的经历，为我们揭示出一个许多人不了解的世界，也把他的工作经验、体
会融入其中。
不过作为第一次，很难没有缺点。
也许《输赢》从情节到文字还算不上一部多么好的小说，但作为领风气之先的市场营销小说或者说是
销售人员生态小说还是颇值得一看的，起码比教条式的市场营销教科书不知强了多少倍。
它的市场反应出人意料的好其实是符合情理的。
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内容概要

小说以两大跨国企业决战中国市场为背景，生动讲述了双方销售高手争夺银行超级订单，冲刺销售目
标的故事，以超级订单的招投标为主线，职场斗争，团队建设，销售对决，业务公关，情感纠葛等情
节精彩粉呈，深刻，真实地描绘了销售人员的悲欢荣辱。
所有故事集中发生在一个季度13周内。
本书论情节悬念迭起，扣人心弦！
写感情催人泪下，荡气回肠！

　　酣畅淋漓的阅读快感是这部小说的一大特色。
培训价值则是这部小说有别于普通商战小说的标志。
作为资深销售专家，作者赋予了小说极强的真实感——故事本身就是一个完整的销售经典案例，所描
绘的大量销售实战情境完全贴合现实，亲切，真实，可信，于情节开展之中。
更巧妙融入了作者10年外企销售实战，5年销售培训的心得——摧龙六式。
因此，本书对各行各业销售人员都有极大的激发斗志，启发心智的作用，可作为培训读本加以研习。

《曾文正公嘉言钞》文白对照，梁启超辑，“打工皇帝”曾国藩职场修炼秘笈！
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作者简介

付遥，实战派销售专家，天涯社区专栏作家。
大学毕业后从事软件开发，1995年加入IBM公司，先后担任资深销售专员、销售客户经理。
1998年担任戴尔（中国）公司销售主管，后负责戴尔公司培训部门。
现从事销售领墳的培训和咨询工作，曾为IBM、联想、中国移动、诺基亚、中兴通讯等
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书籍目录
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第一周　战场
第二周　战机
第三周　布陈
第四周　反击
第五周　策略
第六周　战前
第七周　对陈
第八周　内乱
第九周　攻势
第十周　绝境
第十一周　败局
第十二周　输赢
第十三周　代价
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章节摘录
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媒体关注与评论

　　简评　　《输赢》是一部精彩丰富、激荡人心的商业小说！
个人和团队、能力和手段、原则与变通，交易与规则都得到了最鲜活的展示。
我强烈推荐那些在商海中奋斗的年轻人阅读。
　　——李颖生（《销售与市场》杂志社社长、总编）　　《输赢》将顶尖销售策略自然融入到精彩
的小说当中，将一幕幕硬碰硬的商业战场呈现于面前，使人感受到一种高昂激越、绝境逢生的意境，
读来有酣畅淋漓的快感。
　　——孙先红（中国著名营销策划人、畅销书《蒙牛内幕》作者）　　从来没有小说这么贴近企业
中销售人员的生存状态，他们拼杀在最前沿，背负着巨大的压力，同时也享受着成功后的尊荣。
书中对销售情境的描述。
一看就是内行高手所为。
读罢让人热血沸腾，更有一试身手的冲动！
　　——鲁百年（著名营销培训师）　　如果把一个茄子煮了吃，仅仅是忘饥而已。
如果按《红楼梦》里贾府的食谱来做茄子，那就是享受美味。
讲课传道也是这样。
读传统的市场营销教科书就象吃煮茄子。
读小说《输赢》你会感到是在吃贾府的茄子，有滋有味，回味无穷。
　　——新浪网读书频道　　　　我读《输赢》／森愉，天涯社区·管理前沿　　这些年头，难得有
一本书，让我读上头几行字便如打开一个魔盒，立即被一股如百慕大般莫名的魔力吸引住了。
每一个字都象一个小吸盘，强有力地吸引住了我的眼睛、我的神经，使我的大脑急速运转，与文字共
振。
我几乎忘记了周围一切事物，以及我心爱的、流淌着的音乐。
我被“付遥”，后来在猫扑的“开火”的故事深深吸引住了，似乎我的灵魂都被这个故事摄去了。
　　由于这三几天是工作上的空档，让我在几个月来终于有一个间隙偷闲，正想好好读一本有助业务
能力提高的书籍。
却不想地管理前线，这个我习惯于把烦恼和问题一股脑儿抛下、并最终找到答案的地方，有一个贴子
一再映入眼帘，便是《输赢：一个实枪荷弹的营销案例》。
一次偶然的好奇，打开了这个贴子，一个有关天堂的平凡故事以后，真正故事拉开序幕，旋即把我吸
引住。
一口气读下去，恨不能一下子把故事全部吞下。
　　读到第50回，我把贴子推荐给一个营销的朋友，读到第60回，我打电话给一个公司的总经理，我
的朋友，因他几个月以前曾向我诉苦，说是攻不入一个国企，而且他一个手下刚跳槽到竞争对手那里
去，并把在他手下学到的办法反戈对他，与他争夺市场，令他烦恼不矣。
我跟他说：“请你看看《输赢》这本书，你会找到答案的。
”　　这些年来，我难得用心去静静地读完一本书。
《输赢》却让我迫不急待地推开一切事务，静下心来，全神贯注地读完了。
　　这是一本很值得读的书，尽管有一些瑕疵。
但也如一块未尽雕琢的良玉，在优秀的内质、大气的成作之下，掩饰不了作者尚存的涉世、涉行不深
的稚嫩。
但那种层次、沉着与大气，却远远在把俗气的、通抄一气的书籍抛在了脑后。
　　我们的社会就缺这种眩目的浪花，这种令人惊喜的、读来让人心脾激荡、久久不能平静的东西。
《输赢》里就反复强调：我们的工作，就是要达到令人惊喜的程度！
　　怎样出类拔萃？
怎样出人头地？
怎样与众不同？
怎样创造与众不同的展业之路、人生之路？
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这些就是当今社会“精英”们津津乐道的东西吧？
　　总的来说，这是一部相当不错的小说，是基于一定实践基础上的、对经济、社会、政治稍有思考
的小说，而且侧重于阳刚性的、理性的事件及其分析。
我喜欢书中这种干净、利落的办事方式和述事方式，读来心旷神怡，仿佛得到了书中几位高手手把手
的教导，立竿见影地对工作的方方面面指明了方向，也明白了自己与高手们的差距在哪里，这是令我
无限惊喜的地方。
　　书中不足的地方是：正如一些在销售业界的朋友们所说，这只能是一部小说，按下牵强的言情部
分不说，作者对销售业界的相对陌生，尤其是大项目销售的生疏，是本小说最大的遗憾。
我估计作者乃一很有奋斗目标的、非常积极向上的热血青年，是社会的精英人物或渴望成为精英的人
物，但在与人相处、利益平衡以及对突破困难上经验尚浅。
你要走的路还很长很长，换句话，就是，你离想要达到的目标，还有很长的距离，还要摔很多次跟斗
，如果你象周锐和方威一样不依不挠地追求目标，最后你还是会成为一个出类拔萃的精英，可以给予
社会很大的光芒。
　　好吧，我想把从《输赢》里看到的好与不好罗列一通，希望能够得到高手们的指点，以及作者本
人的指教！
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编辑推荐

《输赢》：限量纪念版，随时聆听商战小说的精彩推荐购买中国第一部透视当今股票投资界的纪实体
股市实战小说《操盘手》（花荣著) 推荐购买官场小说《驻京办主任(一、二、三）合集》中国商战小
说的里程碑，持续三年畅销不哀，惠及百万销售人员的财经力作。
中国第一部可用于培训的精彩商战小说。
激动人心的销售培训小说，真实感人的职场励志佳作，中央人民广播电台文艺之声隆重推出同名贺岁
广播小说。
捷科公司的销售精英周锐，发现自己被逼上了绝路：亲手带出来的销售团队被划走，却被要求完成遥
不可及的销售指标。
面对顶头上司的排挤，周锐的唯一生机就在银行的超级大单上，而竞争对手为了这个大单，早在一年
前就布置好了战场，周锐腹背受敌。
更糟糕的是，周锐发现对手竟是自己的初恋情人骆伽。
骆伽一边处处设障，一边温情脉脉，周锐应如何抉择？
他将何去何从？
方威是周锐一手带出来的销售天才，在跟随周锐飞往北京的航班上对美丽的空中小姐赵颖一见倾心，
并运用销售技巧结识了她，一场感情追逐由此展开。
方威主攻经信银行的大单，在已经中标的情况下，“却被对手轻松翻盘。
与此同时，方威在感情上也受到了致命打击——赵颖即将与男友完婚并双双飞往加拿大。
就在即将一败涂地的紧要关头，一个神秘人物通过MS不断指点方威，大单背后的秘密交易日渐明朗⋯
⋯情急之下，方威利用赵颖发现了重大线索。
神秘人物约见方威，又把他扯入了一个更大的漩涡⋯⋯神秘人物到底是利用他们的阴谋家还是有难言
之隐的自己人？
周锐和方威这两个没有任何权力背景的销售人员，能否揭开惊天内幕、反败为胜？
又能否挽救各自的爱情？
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