
推销实务案例

案例1：乔·吉拉德的故事

乔·吉拉德在十五年的时间内卖出了13001辆汽车，并创下了一年卖出1425辆、平均每

天4辆的记录，被人们誉为世界上最伟大的推销员。你想知道它推销成功的密码吗?以下

是对乔·吉拉德故事的介绍，可供参考! 记得曾经有一次一位中年妇女走进我的展销厅，

说她想在这儿看着车打发一会儿时间。闲谈中，她告诉我她想买一辆白色的福特车，就

像她表姐开的那辆，但对面福特车行的营销人员让她过一个小时后再去，所以她就来这

儿看看。她还说这是她送给自己的生日礼物：“今天是我55岁生日。” “生日快乐!夫

人。”我一边说，一边请她进来随便看看，接着出去交代了一下，然后回来对她说：

“夫人，您喜欢白色车，既然您现在有时间，我给您介绍一下我们的双门式轿车---也是

白色的。” 我们正谈着，女秘书走了进来，递给我一打玫瑰花。我把花送给那位妇女：

“祝您长寿!尊敬的夫人。” 显然她很受感动，眼框都湿了。“已经很久没人给我送礼

物了。”她说，“刚才那位福特营销人员一定是看我开了部旧车，以为我买不起新车，

我刚要看车他却说要去收一笔款，于是我就上这儿来等他。其实我只是想要一辆白色车

而已，只不过表姐的车是福特，所以我也想买福特。现在想想，不买福特也一样。” 最

后她在我这儿买了一辆雪佛莱，并开了一张全额支票，其实从头到尾我的言语中都没有

劝她放弃福特而买雪佛莱的词句。只是因为她在这里感到受了重视，于是放弃了原来的

打算，转而选择了我的营销产品。   

案例2:卖木梳给和尚

木梳是用来梳头发的，和尚是没有头发的，怎么才能让和尚买木梳?这是一家公司在招聘

业务主管时的一道面试题。以下是对这个销售小故事的详细介绍，可供参考! 一家大公

司扩大经营招业务主管，报名者云集，招聘主事者见状灵机一动，相马不如赛马，决定

让应聘者把木梳卖给和尚。以10天为限，卖的多者胜出。绝大多数应聘者愤怒，说：出

家人要木梳何用?这不是那人开玩笑嘛，最后只有三个人应试。 十天一到。主事者问第

一个回来的应试者：“卖出多少把”回答是：“1把。”并且历数辛苦，直到找到一个有

头癣的小和尚才卖出一把。 第二个应试者回来，主事者问：“卖出多少把”回答是：

“10把。”并说是跑到一座著名寺院，找到主持说山风吹乱了香客头发对佛不敬，主持

才买了10把给香客用。 第三个应试者回来，主事者问：“卖出多少把”回答是：“1000

把。不够用还要增加”主事者惊问是：“怎么卖的?” 应试者说：“我到一个香火很盛

的深山宝刹，香客络绎不绝。我找到主持说，来进香的的善男信女都有一颗虔诚的心，

宝刹应该有回赠作为纪念，我有一批木梳，主持书法超群，可以刻上(积善梳)三个字做

赠品。主持大喜，我带的1000把全部要了。得到梳子的香客也很高兴，香火更加兴旺，

主持还要我再卖给他梳子。” 点评：把木梳卖给和尚，听起来匪夷所思，但在別人认为



不可能的地方开发出新的市场，那才是真正的营销高手。不同的思维，将引领不同的作

法，导致不同的结果。   

案例3:两个业务员

这是一个关于两个业务员的销售小故事，对于同一个市场，两个业务员的态度却截然不

同，值得所有从事市场开拓的业务员一看的销售小故事。 两家鞋业制造公司分别派出了

一个业务员去开拓市场，一个叫杰克逊，一个叫板井，在同一天，他们两个人来到了南

太平洋的一个岛国，到达当日，他们就发现当地人全都赤足，不穿鞋!从国王到贫民、从

僧侣到贵妇，竟然无人穿鞋子。 当晚，杰克逊向国内总部老板拍了一封电报：“上帝呀，

这里的人从不穿鞋子，有谁还会买鞋子?我明天就回去。” 板井也向国内公司总部拍了

一封电报：“太好了!这里的人都不穿鞋。我决定把家搬来，在此长期驻扎下去!”两年

后，这里的人都穿上了鞋子……   

案例4:完美的厕所

销售，是一个有针对性地对顾客所进行的工作，而不是盲目地去模仿他人，千万不要像

《完美的厕所》这个销售小故事中的主人翁一样，不但没有取得好的效果，反而让人感

到啼笑皆非。 有一户人家，住在市镇与市镇之间的路上，以种菜为主，颇为肥料不足所

苦。 有一天，主人灵机一动：“在这条路上，往来贸易的人很多。如果能在路边盖一个

厕所，一方面给过路的人方便，另一方面也解决了肥料的问题。” 于是，他用竹子与茅

草盖了一间厕所。果然来往的人无不称好。种莱的肥料从此不缺，青菜萝卜都长得极为

肥美。 路对面有一户人家也以种菜为生。他看到了邻里的收获，非常羡慕，心想：“我

也就该在路边盖个厕所。而且，为了吸引更多人来，我要把厕所盖得清洁、美观、大方、

豪华。” 于是，他用上好的砖瓦搭盖了一间厕所，内外都漆上石灰，比对面的茅厕大了

一倍。完工之后，他觉得非常满意。 然而，对面的茅厕人来人往，而自己盖的茅厕却无

人光顾。这户人家感到非常奇怪，就问路过的人是怎么回事。原来，他盖的厕所太美、

太干净，一般人以为是神庙，内急的人当然是跑茅厕，不会跑神庙了。 启示：营销是有

针对性地对顾客所进行的工作。如果看到竞争对手采取了行动，而自己缺乏周密计划安

排，仓促上马，很容易导致失败。凡事预则立不预则废，前期的调查勘探是十分重要的。

案例5:皇帝问路

在团队制胜的今天，要想做好销售工作，销售新人要学习销售“老人”的经验，销售

“老人”要学习销售新人的创新见解和观念，不要像《皇帝问路》这个销售小故事中的

皇帝所想的那样。 上古时代，黄帝带领了六位随从到贝茨山见大傀，在半途上迷路了。

他们巧遇一位放牛的牧童。 黄帝上前问道：“小童，贝茨山要往哪个方向去，你知道

吗?” 牧童说：“知道呀!”于是便指点他们路向。 黄帝又问：“你知道大傀往哪里

吗?” 他说：“知道啊!” 黄帝吃了一惊，便随口问道：“看你年纪小小，好像什么事

你都知道不少啊!”接着又问道：“你知道如何治国平天下吗?” 那牧童说：“知道，就



像我放牧的方法一样，只要把牛的劣性去除了，那一切就平定了呀!治天下不也是一样

吗?” 黄帝听后，非常佩服，真是后生可畏，原以为他什么都不懂，却没想到这小孩从

日常生活中得来的道理，就能理解治国平天下的方法。 启示： 有些在销售领域多年的

“老前辈”，总喜欢倚老卖老，开口闭口：“以我十几年的经验……”，来否定新人的

创见，以为后辈太嫩，社会阅历不多，绝对要对他们服从。其实，“老前辈”的经验值

得后辈学习，但年轻一代的新见解、新创见，不也是值得“老前辈”研究及重视的吗?正

所谓：活到老，学到老。两代人的思想交流，一定可以惠及大家。   

案例 6:空欢喜一场

很多销售人员，看到别人成功时，常常会发出这样的感慨，如果给我更多的时间，我会

做的比他好，但只是说说，终究一事无成。正如下面这个销售小故事中的国王一样。 有

一位很喜欢音乐的国王发出了一项公告，宣布有谁能奏出优美的小提琴，便重重有赏。 

不久来了一小提琴手，国随即命令他演奏。这名小提琴手果然奏出了一曲非常悦耳动听

的曲子。国王听得如痴如醉，龙心大悦。当小提琴手向国王要赏金时，国王却一分也不

给，小提琴手不满地说国王食言。 国王却笑着回答说：“哈哈，刚才你演奏音乐给我听，

让我空欢喜一场。我说要给你赏金也是要让你空欢喜一场罢了，这还不公道吗?” 启示 

我们常常听说一些推销人员看见别人的辉煌成就时，也非常豪气地说：“给我一点时问

吧，我要做得比他更好。”或“他能，我也一定能。”可惜是他从来没有认真地行动。

日复一日，年复一年，他却一事无成，只会谈成功、理想、目标、计划，但从不行动，

到头来岂不是空欢喜一场吗?   

案例 7:四两拔千斤

在竞争日益激烈的今天，企业要想获得好的营销效果，一个别出心裁的营销策略将能起

到四两拔千斤的作用。以下这个《四两拔千斤》的销售小故事，或许对销售人员能有所

启发! 世界著名的利普顿公司为了使自己的产品迅速打进市场，在开业伊始别出心裁地

举办了一次精彩的表演，他们买来了几头小猪，用缎带给他们精心打扮，并插上“我要

去利普顿市场”字样的小旗，然后赶着它们穿过闹市，引起众人的注意，达到了让商品

家喻户晓的目的。 做广告需要花重金，但若匠心独运，也能四两拔千斤，用最少的钱让

广告有声有色。茶叶公司与猪，风马牛不相及，经公司公关人员策划、牵线搭桥，小猪

成了促销功臣，企业也借此腾飞。 相比之下，我们有些企业至今仍保持传统的营销模式，

促销方式习惯跟着感觉走，以致推出的促销方式不是步人后尘，就是偏离了市场，结果

普遍感到竞争激烈，生意难做。 启示： 在当今的市场竞争中，除了商品质量和销售价

格的竞争之外，营销策略也是一种竞争手段，如何以较少的投入获得轰动的效果，已成

为许多商家参与竞争、吸引顾客的又一热点，聪明的经营者不妨从利普顿茶叶公司促销

成功的经验中得到一些启迪，针对不同层次消费需求，搞一些别出心裁的促销妙招，从

而迅速达到销售目的。

案例 8:卖点究竟在哪里



一个商品往往具有多种用途，这也使得这个商品具有多个卖点，销售人员要想获得更大

的价值，就要找出商品的最大卖点是什么，下面这个销售小故事对大家或许能有所启发。

一个青年为他父亲白手起家的故事而感动，于是，他历尽艰险来到热带雨林找到一种高

10余米的树林，这种树在整个雨林也只有一两颗，如果砍下一年后让外皮朽烂，留下木

心沉黑的部分，一种奇妙的香气便散开来了，若放在水中则不像别的树木一样漂浮，反

而会沉入水底。 青年将奇香无比的树木运到市场去卖，却无人问津，这使他十分烦恼。

而他身旁有人卖木炭，买者很多。后来，他就把香木烧成木炭，挑到市场，很快就卖光

了。青年为自己改变了注意而自豪，回家告诉他的老父。不料，老翁听了，泪水刷刷地

落下来了。原来，青年烧成木炭的香木，是世界最珍贵的树木—沉香。老翁说：“只要

切一块磨成粉屑，价值也要超过买一年的木炭啊......” 启示： 卖点究竟在哪里?这是

营销人经常思考的问题，一种商品往往具有多种用途，并由此构成几个卖点，人们往往

看不到物品的最大价值，而干了“因小失大”的蠢事—端着金碗讨饭吃，拿来锦缎当抹

布......如此等等。

案例 9:神奇旧钞的营销故事

营销人员要想取得好的销售业绩、获得好的职业发展，就需要不断证明自己的能力和智

慧。要像以下销售故事中的郑周永一样，用宣传造势的方式获得更多的订单。 1970年，

郑周永投资创办蔚山造船厂，要造 100万吨级的油轮。不多久，他就筹集了足够的贷款，

只等客户来订货了，但订货单可没有那么多容易得到。 当时，没有一个外商相信韩国的

企业有造大船的能力。怎么办?郑周永为此苦思冥想，终于，他想出了一招。他从一堆发

黄的旧钞票中，挑出一张500元的纸币，纸币上印有15世纪朝鲜民族英雄李舜臣发明的

龟甲船，其形状极易使人想起现代的油轮。而实际上，龟甲船只是古代的一种运兵船，

李舜臣就是用这种船打败日本人，粉碎了丰臣秀吉的侵略。郑周永随身揣着这种旧钞，

四处游说，宣称朝鲜在400多年前就已具备了造船的能力，完全能胜任建造现代化大油轮。

经他这么游说，外商果然很快签出了两张各为26万吨级油轮的订单。 启示： 营销人员

时时刻刻要证明自己，证明自己的能力和智慧，如何证明?“让历史说话”，不失为一条

好的途径。我们发现，许多品牌企业都喜欢“标榜”自己是“百年企业”、“老字号”、

“历史悠久”，其道理就在于此。   

案例10:成功先生与失败先生

在销售过程中，销售人员可能会面对各种各样的拒绝，对于客户的拒绝，有的销售人员

积极应对，有的销售人员则消极低落。不同的应对态度，则会产生两种不同的结果。以

下这个销售小故事，给出了更形象的说明。 你的头脑是一个“思想制造工厂”，一个非

常繁忙、每日制造无数思想的工厂。工厂由两位工头负责。一位是我们称他为成功先生，

另一位我们称他为失败先生。 成功先生负责正面思想的生产，他的专长是生产你会成功

的理由。另一位工头失败先生负责生产负面、自贬的思想;他的专长是制造你会失败的理

由。成功先生和失败先生都非常听话，你只要稍稍给他信号，他们就马上采取行动。如

果事情是正面的，成功先生就会出来执行命令。反之，负面的信号，失败先生就会出现



完成任务。 想要了解这两位工头对你的影响，你不妨这么做：告诉你自己“今天真倒

霉”。失败先生接到这个信号，立刻制造出几个事实证明你是对的。他会让你觉得今天

太热或太冷、生意冷清、售货量减少、有人不耐烦、你生病了、你太太心情不好。失败

先生非常有效率，不到一会儿功夫，你就感到今天真倒霉。 如果你告诉自己“今天是个

好日子”。成功先生接到信号出来执行任务，他告诉你“今天天气好、你仍然快乐地活

着、你又可以赶些进程。”那么，今天就真的是个好日子。 同理，失败先生让你相信你

无法说皮肤史密斯先生，成功先生则告诉你可以，失败先生说你会失败，成功先生则让

你相信你会成功。失败先生找到了冠冕堂皇的理由，叫你不喜欢杰克，成功先生则叫你

相信杰克是值得喜欢的。 你给他们的信号愈多，他们就变得愈有权力。如果失败先生的

工作增加，也就会增条人员，占据脑部更多的空间。最后他就霸占了整个思想工厂，可

想而知，所有生产出来的思想都将是负面的。所以，最聪明的办法就是开除失败先生。

你不需要他，你也不想他在你旁边告诉你这不能、那办不到、会失败什么的。既然他无

法帮你达到成功的目的，干脆一脚把他踢开。 完全重用成功先生，不论任何思想进入你

的脑中，派成功先生去执行任务，他将引你步向成功。 启示： 一个推销员一天拜访 100

个客户，可能遭到拒绝的有 90%，对于意志薄弱的人来说，失败感和挫折感会油然而生，

但是当你想到还有10%的客户接受了你的意见，你是成功的呀。所以，在人们的生活和工

作中，难免会有不如意或情绪低落的时候，但我们只要想一想能够成功的因素，我们为

什么不乐观一点，派成功先生去执行任务呢?


