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内容概要

如何让培训能举一反三？
    如何在培训后马上行动？
    如何把现象转移为规律？
    如何让理性也变得轻松？
    本书对此都有切实可行的见解，并能为读者解决这样的问题：    ——创业者如何做到客户定位；    
——经营者如何找到真正属于自己的顾客；    ——营销人员如何对营销形成本质性的认识。
    作者梳理出大量的知识和方法，打破企业市场营销的增长瓶颈，消除了营销体系的结构滞涨，帮助
企业寻找营销变革的战略动态平衡。
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作者简介

尹传高，深圳下马威管理顾问有限公司（www.xiamawei.net）董事长，中国能力战略研究中心首席研究
员。

    在战略，企业文化，营销变革等方面有重大的原创性的贡献，以专业性的咨询和培训见长。
已经出版管理财经图书有：《中国企业战略路线图》、《破局》、《布局》、《无限
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章节摘录

　　案例2：麦当劳的“好人好事”　　北京的麦当劳有一项举措：就是在所属57家麦当劳餐厅内代售
公交月票。
麦当劳在对北京发售月票网点的调查后知晓，北京有600多万人使用月票乘公交车，而发售月票的网点
只有88处，乘客深感不便。
于是他们便“拾遗补缺”，代售月票，为广大乘客创造便利条件。
此举一推出就吸引了大批食客络绎而来。
　　其实，这种“好人好事”麦当劳做了不少并且一直在做。
早在2004年高考前夕，在麦当劳宽敞明亮的餐厅里就坐着不少手拿书本只要一杯饮料就呆上好几个小
时的考生，面对此景，麦当劳不但未赶他们走，反而特意为这些学子延长了营业时间。
　　一提起麦当劳，人们就会想到汉堡包、炸薯条。
熟悉它的人，还会联想到遍布全球115个国家的2.5万多家连锁店，联想到地球上每天都有1%的人正在
品尝着一模一样的汉堡包、炸薯条和苹果派。
然而，此时此刻，有谁会想到，拥有如此高知名度和雄厚“家底”的餐饮业“巨无霸”却要无偿地为
学子学习延长营业时间，为普通公众代售公交月票。
麦当劳的做法不能不让人由衷地感叹赞赏，其实这正是麦当劳与众不同的高明之处。
在别人看来，拒之惟恐不及，麦当劳却视为己任，这就是一个跨国企业在中国“讲述”的一系列平凡
而可贵的经典商业故事。
在这种独创思维支配下采取的营销举措，无疑给我们留下了极为深刻的现实启示。
　　功夫在诗外　　现代企业公关的“金律”，从来没有发生过丝毫动摇，即“让公众满意，赢得公
众支持”。
处于复杂社会关系之中的企业，要想提高美誉度、赢得良好的口碑，必须与外界建立和谐的关系，尤
其是面对形形色色的消费者。
在某种程度上，消费者的态度决定了企业的兴衰。
消费者除了购买产品，也购买了企业的服务，消费者对产品和服务越满意，购买率就越高，企业就会
兴旺发达。
反之，企业就会衰退。
　　⋯⋯
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媒体关注与评论

书评华帝学院认为，在大量的培训方法中，尹传高的培养具有很强的专业性和咨询的价值，对企业的
帮助是很明显的。
　　　　　　　　　　　　　　　——华帝股份总裁　黄启均　　用系统的方法和工具来带动中国企
业的培训市场是一个必然的方向，该书的技术成果正反映了这样的一种趋势，这说明中国培训市场正
逐渐走向成熟。
   　　　　　　　　　　　——科特勒营销策划副总经理  吴洪刚     格兰仕需要的是一种具有规律性的
咨询培训，能够解决一些企业现实的一个问题，本书的出版将会给更多的企业带来实质性的价值。
　　　　　　　　　　　　   ——格兰仕事业本部总经理龚志安    现在的培训都是以实操性为主的，
已经不能为企业带来实质性的改变，该书将现代的培训操作性的模式转化为对规律性的研究和理解，
将为企业的培训带来革命性的影响。
　　　　　　　　　　　　　　——东方人培训中心总经理  陈东
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