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内容概要

　　《一个推销员的诞生》是把重点放在那些对销售特别着迷以及那些设计出新颖有效的销售战略的
企业家或管理者的T作上，放在企业家、管理者和系统建设者身上，而不是推销员本身。
这本睿智而又激情四射的巨著记录了营销在社会、文化和商业史上非同凡响的地位与作用，值得每一
位营销人士拥有！
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作者简介

沃尔特·A·弗莱德曼是哈佛商学院的营销专家、历史学家，《商业史评论》的编辑。
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章节摘录

书摘l8l8年，21岁的詹姆斯．基尔德离开了家乡佛蒙特。
他用70美元买了一个背包和一些商品，决定从此做个小贩，做小买卖谋生。
他想借此摆脱在老家佛蒙特乏味的农场生活，就像后来那些为了摆脱工厂劳作之苦而去做旅行推销员
的人那样。
“我的性情不适合在农场工作，”基尔德在他的日记中吐露说。
①他四处游走，寻找合适的商品和潜在的顾客。
他在新英格兰和纽约州的北部地区来回奔波许多年，然后开始到南方冒险，最远曾一直走到南卡罗来
纳的查尔斯顿。
②在他的旅行推销员生涯中，他卖过各种不同的商品。
为了节约开销，他曾演奏过手鼓、干过剪影、给人画过肖像，还当过书法教师。
④    基尔德的日记描述了美国早期小商贩独立的个体工作状态。
他总是独自一人旅行，独自策划推销战略，在自己接近某个农场主的房子时，决定如何应对农场主的
怀疑和敌意。
交流并不总是令人愉快的。
“限你一分钟内滚出我的房子!否则我就用马鞭抽你，你这该死的唯利是图的小贩!真该让每个见到你
的人都好好抽你一顿!”一位农场主如是说。
    其实，基尔德只是大革命之后渴望外出游历，想要从事商业活动，并且试图通过市场竞争出人头地
的众多美国人中的一员。
⑤那时候，在年轻的未婚男士中，做小买卖是一种流行的职业，因P1为它不需要太多的前期投入。
布朗森·奥尔科特和其他许多美国人都曾选择了这个职业，走上了学习贸易规则和考察这个国家的道
路。
⑥小商贩们开着装满货物的卡车，有些人则赶着马车或是骑在马背上，开始走街串巷做买卖。
一路上，那些具有娱乐技艺的人，会边走边演奏音乐或者讲故事。
    不过，基尔德也曾一度怀疑自己选择做个小商贩是不是明智，因为这个工作要求你，不论严寒酷暑
，都不停地沿着肮脏的小道，穿越森林和河流，长年累月，长途跋涉。
另外，做买卖并不是一个十分受人尊重的行当。
他在日记里写道：“我不仅要忍受离开朋友的悲伤，还要忍受这份低微的职业带来的屈辱。
我止不住要问，为什么我要如此卑屈地选择这样一份工作?”但是，尽管感到被人冷落，孤立无援，基
尔德还是坚持下来了。
他写道：“你一定知道，让一个整天围着锄头、斧头打转的农场男孩戴上小商贩的面具是很困难的。
但我相信我不比别人差，我也能行。
我把我的东西摆成便于流动贩卖的形式，每当我走进一问房子，我会问：你想买一些木梳、针、扣子
、扭模、丝线、珠子吗?”⋯    小贩们必须赢得农场主和其他购买者的信任。
这并非易事，因为小贩们本来就只是一些来镇上做几宗买卖、然后就离开的陌生人。
不像20世纪那些上门推销员，他们不是什么知名公司的代表，推销的也不是什么知名品牌。
小贩们可能一辈子只会和某个潜在顾客见上几次面，因此他们往往希望能在第一次见面时就把买卖做
成，而且一般很少会考虑如果购买者对商品不满意将会产生什么后果。
这种“一锤子买卖”的小商贩的目标，与19世纪后期为公司工作的推销员是不同的。
后者会反复拜访相同的顾客，通常会持续很多年。
    基尔德发现，顾客总是要讨价还价，尽可能压低价格。
以货易货和讨价还价是南北战争前新英格兰商业文化的普遍现象。
在1800年，3／4的美国劳动力在农场工作，交换货物是那里的一种生活方式。
虽然南部的一些州有烟草种植园，但当时大多数美国人还是过着自给自足的生活。
@许多人自己生产肥皂、蜡烛、皮革、蜂蜡和家具，用不完的就拿去与当地的商人交换其他的商品或
服务。
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“如果顾客想要买东西，他们就会逗弄你，直至他们不用花钱就能得到想要的那样东西”，基尔德抱
怨说。
㈢顾客没完没P2
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媒体关注与评论

书评这是一本重要的力作。
现代产业经济于1880至1930年代诞生于欧美，它需要大规模生产与营销的整合。
大批量生产的演变过程人们已经耳熟能详，但是弗莱德曼的书是第一本关于产业革命进程中的营销变
革的书籍。
    --小阿尔弗雷德·D.钱德勒，《看得见的手》和《规模与范围》的作者    我很喜欢读这本书。
这本书写得很好，有理有据，而且研究也很充分。
弗莱德曼认为，推销员对于推销美国日益丰盛的制造品功不可没，他们还发明了新的管理层级制度，
探究了人们渴望某种东西时的心理，他们是美国从生产者社会向消费者社会转型时的先锋。
他有力地展示了现代企业行为的兴起以及一种唯有从销售史人手才能真正了解的，独特的美国消费文
化。
    --斯文·贝克特，《财富都市》的作者    沃尔特．弗莱德曼的这本书睿智而激情四射。
他为我们介绍了一个个值得铭记的人物。
是他们，把推销从大吹大擂变成了行为主义，从胡闹变成了科学。
他还借鉴了前人的研究成果，说明了现代营销的诞生过程。
他以幽默诙谐的笔调把严肃的分析写得饶有风味。
从美国社会、文化和商业史的角度看，这都是一本关于一个重要新课题的开山之作。
    --托马斯·K·麦格劳，《现代资本主义的产生》的作者

Page 7



第一图书网, tushu007.com
<<一个推销员的诞生>>

编辑推荐

本书把重点放在那些对销售特别着迷以及那些设计出新颖有效的销售战略的企业家或管理者的T作上
，放在企业家、管理者和系统建设者身上，而不是推销员本身。
这本睿智而又激情四射的巨著记录了营销在社会、文化和商业史上非同凡响的地位与作用，值得每一
位营销人士拥有！
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版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:http://www.tushu007.com
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