
2011	02·财务与会计·理财版 73

Finance	&	Accounting

财富文摘

苹果的销售宝典

佚	名

广告：好奇心杀死猫

苹果的广告一向以创新闻名，其特

点是激发受众的好奇心，从而使其自发

地走进苹果的世界。所以，如果要评选

年度最佳广告的话，苹果公司的广告一

定是最令人印象深刻的。当年，花费90

万美元的《1984》广告片奠定了苹果品牌

的根基。在《1984》广告片的拍摄现场，

乔布斯对导演说：“我希望你不要仅仅

将其视作一部电影。我们之所以身在此

处，就是要给世界留下一个印记。否则，

我们来这里做什么？我们要像艺术家和

诗人那样创造一种全新的理念。”广告

就是乔布斯手中用来强化苹果品牌、将

之塑造成文化、宗教的致命武器。之后，

苹果广告屡屡建功。在推出iPhone时，

正值第79届奥斯卡颁奖典礼，于是苹果

炮制了一则“Hello”电视广告，从 31部

经典电影中选出了31句人物在接电话时

所说的“Hello”，拼接在一起做成了30

秒电视广告片，成为整个直播过程中最

抢眼的环节，引发了大规模的报道。苹

果 iPod最著名的“一、二、三、四”广告

片在播出之后，吸引了数百万的搜索量

就是为了知道苹果用的是什么广告歌，

如此好听的歌曲让人不得不佩服苹果高

人一等的品味和鉴赏力。

产品发布会：细节是神圣的

苹果公司的产品发布会在乔布斯的

操作下，已经脱离了普通产品发布的意

义，而是变成了一个向全世界苹果信徒

布道、向对手示威的讲坛。苹果每年一

度的Mac	world 展会是一个展示“酷”的

风向标。每年的Mac	world大会，都会

有众多参观者排队等候，只为一睹苹果

CEO乔布斯的风采。在发布会上，最吸

引眼球的要属乔布斯教主的演讲。乔布

斯以擅长发表主题演讲而闻名。一双磨

旧的New	Balance慢跑鞋，一件黑色套

头绒衣，一条蓝色牛仔裤，这已经成为

乔布斯演讲时的标志性穿着。美国传播

学者塔克·哈米斯说，21世纪初的领导

人和商业精英都在模仿两种演讲，一种

是小布什式，一群听众组成人墙站在讲

台后面，即便演讲内容并不诱人，但身后

有众多捧场者在打气；另外一种就是乔

布斯式，边幻灯演示边款款陈词，随意

的穿着，时不时手中还拎着瓶矿泉水。

据说，乔布斯每一场讲演都需要几

个星期的预先准备，上百人的协同工作，

依靠精确的细节控制，在若干次秘密彩

排之后，才会呈现给苹果的狂热爱好者。

乔布斯要提前数周开始为主题做准备，

熟知可能涉及的所有产品技术资料。

为了让发布会更具震撼力，苹果的

保密文化派上了用场。为保持神秘感，

苹果在发布新品前总是做足保密工夫，

而在新品发布后第二天就能让消费者在

各地购买到新款苹果产品。同时，苹果喜

欢事先进行铺张渲染，制造话题和关注

点，最后才在发布会上揭开谜底。苹果

手机从 2004年就开始放出话题，2007

年1月10日，苹果手机露出了庐山真面

目，并给大家两个惊喜：其一，谁也没

猜中其外观；其二，谁都猜中了名字是

“iPhone”，而且这个名字是苹果花巨资

从思科手里买来的。也正是因为苹果产

品的铺垫和神秘感，才使得苹果专卖店

门前排起了长队。

旗舰店：苹果迷的方舟

苹果公司认为自己的产品是如此精

致、优雅，于是，就像很多奢侈品品牌

一样，为自己建立了一个遍布全球著名城

市的直属销售网络。

乔布斯的这个构想最初是出于无

奈。1997年乔布斯重归苹果后，发现自

己改进的Mac电脑销售额并没有太大

提升，原因是苹果的“授权零售商”和西

尔斯百货等零售商长于销售标准化程度

高、不需要太多展示的产品，对苹果电脑

这样设计感强、重视销售环境和技术解

释、引导的产品缺乏资源投入和关注。

1998年，乔布斯终结了与西尔斯和

百思买的合同，准备自己开专卖店。这在

当时的环境下简直是逆潮流而动。整个

PC产业都努力向戴尔电脑学习网络直

销，从而实现成本削减。但乔布斯依然

我行我素。而且，乔布斯还突破了历来

电脑零售商开店选址的常规，竟然专门

栖身于著名都市的黄金地段。乔布斯认

为，苹果要从小众产品走向大众，可不能

让消费者满城去找苹果店，而且高端的

购买者更喜欢这种布局。在纽约曼哈顿

大道，苹果专卖店就是最著名的地标式

建筑。当顾客逛街的时候，看到苹果醒

目的店面和时尚、优雅的产品，效果就

如同《蒂凡尼早餐》一样。这就是苹果专

卖店提供的第一个直观体验。

苹果专卖店具有“顾客体验”、“市

场观测站”、“监控产品供需的保证”、“企

业形象营销”等职能。在苹果专卖店里，

虽然也销售产品，但更多时候它为消费

者提供了最直接的产品体验：店里摆放

的电脑可以免费上网，里面还装有数字

音乐、电影和游戏，任何光顾连锁店的

人都可以免费使用，因为开机不需要任

何密码。而销售员们并没有太多的销售

任务，他们的主要职责是回答消费者的

提问。只要顾客花99美元的年费，就可

以到店里来接受苹果专业人员进行的关

于如何使用苹果产品以及电影制作、图

形设计等专业级培训。此外，苹果也会

在这些店里召开一些免费活动，如摇滚

音乐会等。

（摘自《竞争力》）
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