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内容概要

　　营销类图书一直受到读者的追捧。
不过，在这浩如烟海的营销类图书中，绝大多数是理论教科书，文字枯燥、晦涩，给读者极大的阅读
压力。
虽然也有不少案例分析方面的书籍，但又缺乏较强的系统性，且大部分案例背景材料显得过于冗长，
读者阅读起来同样感到不便。
《九颂营销大智慧丛书》之《谁能把鞋子卖到非洲》篇，精选了国内外经典的100例营销故事，以独特
的视角、全新的思维来观察营销世界所发生的一切，与广大读者一起去追寻营销的真谛。
　　本书收集了包括“谁能鞋子卖到非洲”在内的一百例营销故事，并按主题将之分为七个部分。
“谁能把鞋子买到非洲”部分通过十六则案例告诉我们：思路决定出路；营销人只有适应当地人的风
俗习惯，才能做成大买卖；在看准商机的前提下，谁把握住了微妙的客户心理，谁就找到了成功的钥
匙；做生意得有远见，要有把握大势的素质，这样就不会亦步亦趋地跟在别人后面苦不堪言。
“钓鱼要有诱饵”部分告诉我们；要在保质保量的前提下降低售价，道路只有一条：最大限度地降低
营销环节所发生的成本费用；运用“雪中送炭”的营销妙法；让你想卖的东西巧妙地引起客人的注意
并引起他的兴趣；要准确地抓住顾客的购买心理；儿童和妇女的生意最好做。
“推销大王的营销法则”部分告诉我们：只要你气走一位顾客，你将会失去250位或更多的顾客；干一
行，精一行；热情是成功的重要因素；急功近利做不成大生意；要为自己的梦想打工。
“国际名牌的营销高招”部分告诉我们：当企业对战场不熟悉，群众基础尚未建立时，先建立稳固的
根据地，从侧面入手是一条稳健可行的策略；商家只有重视顾客的存在，真正了解顾客的需求并满足
他的需求，才能获得顾客的青睐；每个员工都是公司的广告员，其行为对别人具有直接而深刻的影响
。
“士兵是最好的‘广告员’”、“男球星穿上女丝袜”、“危难之中显身手”都用生动的案例揭示了
深刻的道理。
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作者简介

　　赖丹声，南开大学MBA，曾任政府秘收，并在国企、外企从事过产品质、市场营销和项目投资等
方面的管理工作，曾任金融早报营销传播周刊主编，现为记者部主任。
主编出版过《投资热点丛书〉，出版有〈寿险营销新思维〉、〈温柔一刀〉、〈期货投资指南》和《
把梳子卖给和尚》等著作，在报刊上发表过大量的财经评论文章，文笔简练幽默，耐人寻味。
2001年底，作为中央电视台特约撰稿人，参与《商战2001》节目制作，根据作者脚本《啤酒三国演义
》拍摄的电视专题片引起社会的极大反响。
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书籍目录

序谁能把鞋子卖到非洲谁能把鞋子卖到非洲在“裸人国”推销营销仅有点子是不够的废话也能畅销打
错了如意算盘利用顾客中的熟人日本的觅宝乐园中国企业的内部营销你用电脑我卖点子皮里尔的卖点
小改进发大财天气预报的生意经文学经纪人的悲欢老人的六字忠告雪灾后的牛生意网上能卖网下不行
钓鱼要有诱饵钓鱼要有诱饵我为您省钱先送花生再卖冰水挖到珍珠算您的与顾客共享三百万美佳折扣
销售法口香糖销售杰作蕃茄和牙刷借助名家推销“培训”用友“培训”一箭双雕让消费者“上瘾”眼
见为实推销大王的营销法则推销大王的营销法则土豆堆里出来的营销大师笑星霍普的营销之道西尔斯
看重农村市场松下走出营销困境食品大王自揭家丑旅店大王的梦想汽车商招聘推销员雅诗兰黛的创业
秘密卡耐基的推销风格飞机大王的诚实爱溜冰的耳套大王钢铁大王的创业谋略⋯⋯“雀巢”摆脱窘迫
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章节摘录

　　美国有一位靠经营土豆致富的营销大师，他的名字叫辛普洛特。
　　第二次世界大战爆发后，辛普洛特获知作战部队需要大量的脱水蔬菜。
他认准了这是一个绝好的赚钱机会，便买下当时美国最大的一家蔬菜脱水工厂。
他买到这家工厂后，专门加工脱水土豆供应军队。
　　从这以后，辛普洛特走上了靠土豆发家的道路。
　　20世纪50年代初，有家公司第一个研制出了冻炸土豆条。
　　那时许多人都轻视这种产品。
有的人说：“土豆中水分占3／4还多，假如把它冷冻起来，就会变成软乎乎的东西。
　　辛普洛特却认准了这是一种很有潜力的新产品。
即使冒点风险也值得，于是便开始大量生产。
　　果然不出所料，“冻炸土豆条"在市场上很畅销，成为他赢利的主要来源。
　　后来，辛普洛特发现，“炸土豆条"并没有把土豆的潜力彻底挖掘出来。
因为，经过炸土豆条的精选工序——分类、去皮、切条和光传感器去掉斑点，每个土豆大概只有一半
得到利用，余下的通常都被扔掉。
　　辛普洛特想，为什么不能把土豆的剩余部分再加以利用呢?　　不久，他把这些土豆的剩余部分掺
人谷物用来做牲口饲料。
　　1973年石油危机爆发了，用代用能源代替石油是形势的需要。
　　辛普洛特瞄准这个难得的机会，用土豆来制造以酒精为主要成分的燃料添加剂。
　　这种添加剂可以提高辛烷燃烧值和降低汽油的污染程度，颇受用户欢迎。
　　为了做到物尽其用，新普洛特又利用土豆加工过程中产生的含糖丰富的废水灌溉农田，还把牛粪
收集起来，作为沼气发电厂的用料。
　　辛普洛特利用土豆构造了一个庞大的帝国。
他每年销售15亿磅经过加工的土豆，其中有一半供应给麦当劳快餐店做炸土豆条。
他从土豆的综合利用中，每年取得12亿美元的高额利润。
　　【点评】辛普洛特在营销实践中挖掘出了土豆的诸多功能，他的经历诠释了“干一行精一　　行"
的成功之道。
　　笑星霍普的营销之道　　美国的笑星鲍勃·霍普的表演生涯长达70多年，堪称美国的“笑坛常青
树”，被誉为“喜剧之王”。
此人曾四次荣获美国国会的荣誉称号，其中包括据称是该国最高荣誉的“国会金奖”。
从肯尼迪到克林顿的美国总统都对他赞誉有加，前者就称霍普为“美国的金牌全球亲善大使”。
　　“笑坛常青树”常青的秘诀在哪里呢?　　1．熟悉顾客。
霍普在对将要面对的观众没有做彻底的了解之前，是绝不登台的!　　霍普曾无数次赴海外美军基地进
行慰问演出。
每次行程前，首先要做的准备工作，就是研究要去的基地的背景资料。
　　了解细到什么程度呢?基地附近的士兵爱逛的酒吧名称、地理位置，指挥官的姓名和癖好，基地的
流行词汇甚至那些“刺儿头”兵哥的姓名和绰号。
　　所以，无论基地的士兵以前知不知道霍普其人、看没看过他的表演，总会在霍普讲第一个段子的
时候就喜欢上他，因为他的“搞笑”就像出自基地同伴一样亲切、受用。
　　1978年，霍普一行要赴澳大利亚佩斯市，应邀为当地一个新落成的、拥有8300个座位的娱乐中心
，进行了一次为时两小时的开业助兴演出。
　　为了这两个小时，霍普等人进行了两三个星期的准备，对澳大利亚人生活的方方面面进行了细致
入微的研究，从当地的历史、气候、野生动物、工业、风味美食、休闲胜地、种族构成乃至方言俚语
，一一进行了解。
　　等到霍普登台的时候，不知道的人以为他是在佩斯生活了一辈子的本地人。
实际上，从他开口说第一句台词起，台下的观众就在他的全盘掌握之中。
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　　假如你对你的潜在顾客了解到这个程度，你还愁什么销不出去吗?　　2．售后服务。
霍普受到美国各阶层三教九流的喜爱，从总统、业界大亨、将军到普通工人、士兵、家庭主妇，“人
见人爱”。
他的出现，能给每个人都带来笑声和快乐。
他拥有的观众，都是一生都喜欢他的忠实观众。
大家对霍普的了解，就像对自己的家人一样清楚。
霍普　　认真对待每一次演出，尊重、善待每一个观众。
在米尔斯的记忆里，无论在哪里，从悉尼到北京，从伦敦到斯德哥尔摩，霍普从未拒绝过任何一个观
众的签名、合影请求。
　　3．营销传播。
霍普曾对采访者透露，他在职业生涯中，把大部分的金钱都投资在两个方面：新喜剧内容和公关宣传
。
霍普舍得花大投资，聘请全美最有才华的喜剧作家，来不断为他创作新的喜剧脚本。
同时，他也舍得花大投资，聘请营销专家为他的每一次演出大作宣传，以场场爆满为每一次演出的票
房目标。
　　霍普对媒介关系的重视也是美国其他娱乐明星所不及的。
他几乎从不拒绝采访和记者招待会，想想看，如此注重媒介关系，媒介对他自然充满好感，从而使他
的公众形象好上加好，而且一直持续了75年以上!　　【点评】国外娱乐圈的这“星”那“星”，都是
靠个人品牌来获取商业利益的。
每一个“星”的背后，都是一大批人的饭碗和利益。
推而广之，各类名人都是一笔品牌资源。
　　西尔斯看重农村市场　　西尔斯公司刚刚开始营业的时候，只是一个初具规模的小商店，主要对
象是美国农民。
　　西尔斯公司的创始人理查德·西尔斯(1983～1914)是个精明的生意人。
　　当时由于农业生产力水平低，机械化程度不高，所以农民的购买力较低，但潜在市场很大，于是
西尔斯就购买了一些因积压欠债而遭扣押的商品向农民兜售。
　　可是，在农民身上打主意，却非得动一番脑筋不可。
　　因为农村是个很特别的市场，农村与城市遥遥相隔，养成了农民特有的保守性，他们害怕跟城里
人交往，生怕被城里人欺骗，即使是送货上门，也会担心上当，一分钱也怕白花。
　　了解到农民这些特点之后，西尔斯就组织货源，供应农民所必需的商品，而且尽量使价格低廉。
经营初期，西尔斯在农民中建立了良好的信誉。
　　罗森沃尔德从1895年起主持和经营这家公司。
他的经营方法也效仿了西尔斯重视农村市场的传统。
　　为了取得农民的信任，罗森沃尔德制定了“保证满意，否则原款奉还”的方针，并付诸行动。
　　⋯⋯
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媒体关注与评论

　　序　　营销类图书一直受到读者的追捧。
不过，在这浩如烟海的营销类图书中，绝大多数是理论教科书，文字枯燥、晦涩，给读者极大的阅读
压力。
虽然也有不少案例分析方面的书籍，但又缺乏较强的系统性，且大部分案例背景材料显得过于冗长，
读者阅读起来同样感到不便。
　　有鉴于此，我们编写了这套《九颂营销大智慧丛书》。
　　“九颂”是我们的品牌。
作为一个致力于编写营销类专业图书的机构，“九颂”将以独特的视角、全新的思维来观察营销世界
所发生的一切，并愿与广大读者一起去追寻营销的真谛。
已经出版的《九颂营销经典100系列》和呈现在您面前的这套《九颂营销大智慧丛书》，正是我们追寻
营销真谛征程的开端。
　　《九颂营销大智慧丛书》由《谁能把梳子卖给和尚》、《谁能把斧子卖给总统》、《谁能把鞋子
卖到非洲》等书构成。
每本书精选了国内外最经典的100例营销故事，并给予营销专业点评，以便读者在欣赏故事的过程中体
味卓越的营销智慧。
这些精彩的故事，有的已历经百年，许多营销大师都在这些故事中获益匪浅，并在自己的实践中创造
出新的营销奇迹。
卡耐基、艾柯卡、戴尔、福特⋯⋯这些闪光的名字和那些精彩的营销故事一起，在时间的长河中散发
出夺目的光芒，给一代又一代营销人以莫大的启迪。
　　如今，我们将这些闪光的名字和精彩的故事一并奉献在您的面前。
让我们一起循着智慧的轨迹，去体味营销世界的神奇。
　　《九颂营销大智慧丛书》主编赖丹声　　2002年8月于深圳
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