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聆聽自己 從平凡中找出驚喜

專訪

【記者林俞兒專訪】大傳系校友陳日新，運用說故事的方式，強化溝通能力，其所創

立的「說故事行銷學院」，應邀至賓士汽車、奇美電子、統一企業等大型企業輔導行

銷、管理與領導內訓，並獲天下雜誌、遠見雜誌、經理人雜誌等媒體專訪談故事行銷

的成效。問他如何說故事，他笑著說，「說故事就是從聆聽自己開始。」 

擁有20多年行銷資歷的陳日新，「22、32、36」是他生命中奇妙的轉折數字，22歲踏

入業務行銷領域、32歲擔任金革唱片董事、36歲創立「說故事行銷學院」。在旁人看

來平順豐富的經歷，對他而言，每項都是冒險及自我膽識的突破，他喜歡在平凡中發

掘驚喜，引起行銷的熱點，如「�娜-漂亮瑜珈」、「左岸咖啡專輯」及臺北愛樂以直

效行銷方式，創造6仟萬「世紀古典之最」CD熱潮等。他表示，「從工讀生的沿街叫

賣，到後來規劃音樂影音專輯、輔導企業行銷活動，這些行銷內容並非憑空而來，都

是需要一再溝通，了解企業或商品特性後，向別人傳達核心價值，才能有差異化行銷

，進而獨特。」 

在他的故事行銷學院中，他以「熱情力、結構力、感動力及變現力」為原則，加上真

實案例及實際運用，來培養故事的能力。陳日新感謝就讀大傳系期間，曾在課堂中學

到「如何在1分鐘內介紹自己」，老師以報紙版面為例，鼓勵同學創意發揮介紹自己

，讓他收穫最多，也應用在輔導教學上，他回憶表示，「這種『定位自己』的方式

，是跟自己對話很好的方式，藉由在有限的版面裡，說明自己的生平，並找出自己的

特色和差異，才能讓大家了解與眾不同的你，也能展現個人魅力。」 

平常的陳日新除啟發說故事能力外，也出書分享自己的行銷經歷。2007年，他出版《

熱情行銷俠的28個分享》受邀到臺灣賓士汽車擔任行銷講師，「當時，我只想將我的

經歷彙整成冊，沒想到會有這樣的機會，這可是出書前不曾想過的事。」因此，為更

了解臺灣賓士汽車的運作內容，他在課前花了一週時間，從宜蘭到臺北、桃園、中壢

、臺中、臺南、高雄，幾乎走遍每個經銷據點，直接與他們面對面溝通，充分掌握業

務內容後，提出屬於臺灣賓士汽車的說故事行銷課程，共有20位經銷商老闆與營運主

管、30位銷售經理、230位第一線行銷代表參與，引導他們找出自己的故事，創造屬

於銷售員的價值服務，及提升高銷售的營業額。 

他認為，故事是古老的影響力工具之一，每個故事的產生都是種由內而外的過程，「

先從自己產生真實感後，再透過各種敘述方式，幫助自己打動人心，產生共鳴、認同

及信任感後，最後才會影響人們對事情的詮釋，行銷才具意義。」陳日新自創影像故



事敘述法：創造故事時，如同攝影師般先讓聽者產生畫面；挖掘故事時，如同剪接師

般拼湊出不同故事間的連接性；最後，如同燈光師般聚焦、找出爆點及切點，讓受眾

產生興趣及共鳴，他笑著說，「行銷，就是說出好故事，這是很重要的，只要有好故

事、具有真實性，誰都有機會勝出。」 

每個成功的故事都需要花費時間做事前的準備，從故事的發想、將故事整理成文字、

學會抓到核心內容、練習表達、並從他人的反饋中反覆修正學習、應用到不同場合等

，這些繁複的過程是必須要常常練習的，陳日新打趣的說：「其實說故事行銷是窮人

、笨人及笨企業的武器，實在是太花費時間準備了。」但因為故事行銷所創造出的商

機，讓他不厭其煩地將故事行銷應用在生活中，如求職面試、總統政見發表會、銷售

商品、教學等，「因為運用故事，可以說出個人的魅力與價值。」 

他強調，累積足夠的故事題材是說出好故事的關鍵，並以增加閱讀的深度和廣度、強

化故事的結構性和豐富度外，並以豐富的閱歷來增加臨場應變，「扣人心弦的故事

，可以贏得人心，撼動心靈，再動之以情，促使他們做出對你有利的決定，這就是說

故事的威力與魅力！」 

陳日新的宗旨是「希望能幫助更多渴望弄懂故事行銷的人」，他的座右銘是「功不唐

捐」，從開始踏入行銷領域起，他都會不計結果，努力付出，希望讓更多的人能說出

好故事，增進自己的變現能力，他也將自己定位為改變者，期許運用自己的資歷，來

幫助更多人，他說：「行銷時，遇到限制或是條件不好時，要感到很開心，因為扭轉

了限制，就是改變的開始。」 

他也鼓勵學弟妹們，「不要畏懼動手做任何事物，要相信自己，因為能力是要執行後

，才會擁有的，也才能變成自己的資產。」




