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内容概要

　　不论做什么事情，只要意识错了，方向也就错了！
其实水平的高低只是一个程度问题。
“是否发展意识就代表营销意识呢？
”回答显然是否定的！
在不少老板心目中，“做销量”就是“做市场”，“树品牌”就是“打广告 ”，“求发展”就是“上
项目”，“搞管理”就是“定制度”，“渠道开发 ”就是“找经销商”⋯⋯可谓在营销意识和市场观
念上产生了严重的偏差。
　　本书精选了具有代表性的48个常见问题，并整理著成《阿七谈营销—— 与48位老板的对话》一书
，献给热衷于市场营销并想赚大钱的的老板们！
以作抛砖引玉！
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作者简介

　　戚海军，四川人，人称阿七先生，国内著名营销实战专家、企业培训专家和财经作家，是从工厂
一线与市场一线成长起来的智业先锋，早期凭借策划的“烟酒联姻”营销整合模式和首家开创的免费
营销咨询中心[阿七咨询台]曾名噪一时，在国内外产生了巨大影响，被中国企业界称为“国内最具有
实战经验的年轻策划大师”！
现为中国品牌研究院高级研究员、四川点石成金营销策划机构总经理，并担任了数十家知名企业的营
销顾问。
　　多年来，阿七先生一直关注国内中小型企业的生存发展状况，一直致力于现代营销咨询的专业服
务，凭借自己丰富的实战经验和独特的策划视角，对我国本土企业需求与市场脉动有深刻认识，特别
是对快速消费品市场有较深的研究，尤擅新品上市与品牌推广策划，在糖酒、饮料、食品等行业领域
均颇有建树，具有“研究细节、注重实战”的策划风格。
 多年来，阿七先生遵循“务实、创新”的职业素养在业界建立了良好的声誉和口碑，其率先推出的“
通路产消学”、“爱情式品牌推广”、“军队型营销管理”及“3X实战营销”等锐意创新的营销法则
在业界更是倍受推崇，他与他的策划团队“四川点石成全”现已成为国内营销咨询业的先驱代表。
　　多年来，阿七先生还先后发表了上千余篇有广泛影响的营销经典学术论文，并是国内多家行业财
经媒体的特邀专栏作家。
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书籍目录

第一部分 品牌观概述：本章介绍了“塑造品牌就是谈情说爱”、“什么是品牌”、“品牌划分”及“
品牌定位”等品牌真知方面的內容。
一、阿七先生！
成功学大师陈安之主张“跟你的产品谈恋爱”，国愈明先生则提倡“和你的客户谈恋爱”，而你认为
塑造品牌也是谈情说爱！
那么品牌又该和谁谈恋爱呢？
它们之间扯得上联系么？
二、阿七老师，爱情是有道德底线的，但对于品牌，消费者却是可以自由选择的啊！
你是如何看待这个问题的？
三、阿七老师，你认为消费者是情人，恋人，心爱的人么？
我认为不是！
四、阿七先生，爱情存在理性与感性，品牌例外么？
五、阿七老师，你多次谈到塑造品牌的过程就是谈情说爱的过程，必须经过“请你认识我！
请你了解我！
请你爱上我！
请你相信我！
请你嫁给我！
请你伴随我！
”这么一个过程，方能培育一个好的品牌出来，今天能否具体讲解一下为什么呢？
六、阿七老师，如果用求爱的方法来推广我们的品牌，我感觉在“请你认识我”这个首要环节最不好
做，请问我们在实施的过程中应该注意哪些方面？
七、阿七老师，要让消费者认识你，可不是向陌生人问路那么简单，我想问一下，怎样才能给消费者
留下一个好的印象？
八、那么，我们可以通过采取哪些手段让消费者来知晓认识我们的品牌呢？
阿七老师！
九、阿七先生，请问“请你认识我”与“请你了解我”这两个环节有何区别呢？
十、阿七先生，现在对“品牌”一词可谓各有见解，似乎没有一个标准！
不知道你是怎样诠释品牌的深刻含义的？
十一、阿七老师，我们搞企业的都清楚品牌应该有个定位，但具体的定位应该怎么做呢？
十二、阿七老师，你曾经提及在品牌营销的工作中应注意品牌的分类，请问品牌有哪些种类？
十三、阿七老师，不知道品牌与其他市场有机因素有无关系？
主要体现在哪些方面？
十四、阿七老师，我注意到你每次演讲，对现在不少企业在品牌认识上存在的严重误区深表担忧，那
么，请问，这些错误的认识主要表现在哪些方面呢？
十五、阿七老师，一个企业在品牌的建设工程中，最关键的几个步骤应该是什么呢？
第二部分 营销意识观概述：本章侧重讲述了国內中小企业在营销意识上普遍存在的误区，作者以多年
的实战经验与独到的见解进行了有力的回答。
一、阿七老师，你曾经在一次演讲中提到：国内中小型企业中还普遍存在着十大劣根性，今天能否再
次详细谈谈？
二、阿七先生，我们都知道你是策划人，你也一直在强调现代企业、特别是我们本土企业要发展须树
立良好的策划意识！
那么，我们想知道你对策划意识又是如何理解的？
三、市场竞争曰益残酷，如果我们不干掉竞争对手，迟早也会被竞争对手干掉，为什么你认为市场竞
争不是消灭对手呢？
四、在你每到各地的演讲中，你最爱强调的就是我们本土企业必须有营销意识、策划意识和品牌意识
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，那么你是怎么看待企业的品牌意识的？
五、阿七先生，我记得你说过“好卖的产品”并不等于“你就能卖好”，那么，我想问阿七先生，你
认为怎样才算卖得好？
六、“产销”一词在计划经济年代就已经提出，并被营销界人士沿用至今，而阿七老师你却率先提出
了“产消”理论，并指出“产销”并不代表“产消”。
能具体地说一下吗？
七、在网络横向发展、渠道纵向延伸的今天，现在国内不少企业都把“终端制胜”当成法宝，而阿七
老师你却反对“终端制胜”，并被有关媒体称为“国内反对终端制胜第一人”，这里，我想了解一下
你是如何认识渠道与终端的？
八、阿七老师，为什么说“有市场”并不等于“有销量”？
九、阿七先生！
你认为国内企业喜欢做“多”，不喜欢做“专”，那么，请问我们国内企业在多元化发展中应该注意
什么呢？
十、阿七老师，你曾经谈到开发市场的王作重心是市场培育，但目前国内真正做市场培育的厂家却太
少，你怎样看待市场开发与市场培育？
十一、阿七老师，我注意到你的“营销3X理论”的核心观点就是营销人只要做好“细心”、“细分”
和“细节”，再差也有个八九不离十二、不知道你为什么这么认为？
第三部分 营销方法观概述：本章就一些企业老板们关心的诸多市场实际操作方面的常见问題，作者进
行了详细的解答，是其他企业可以借鉴和参考的宝贵资料。
一、阿七老师，我是做饮料产品的，请问在开发终端市场，特别是开发便民店铺时，应该怎样操作？
二、阿七老师，党中央国务院高度重视“建设社会主义新农村”，能否给我们指导一下，作为白酒企
业应如何开发农村市场？
三、阿七先生，我是做红酒产品的，我想问一下，为什么国内红酒市场近几年的市场规模都很难做到
一定的高度？
在营销方面我们应注意些什么呢？
四、粗粮食品现在日渐看好，请问阿七老师，作为粗粮食品的生产厂家在市场运作时应注意什么？
这个行业还存在哪些问题？
五、阿七老师，我是做月饼销售的，月饼作为季节性商品，有很大的局限性，同时随着国家对月饼“
过度包装”监管力度的加强，市场已大不如以前了，请问月饼可以形成其他的营销模式吗？
六、阿七老师，你曾经讲过，儿童食品应注意市场各层面的细分，请问主要体现在哪些方面呢？
七、阿七先生，我是做食品和饮料产品的！
“麦当劳”联手“中石化”开拓终端市场给我们的启发很大，不知这些渠道开发方面，还有无其他途
径或模式作为参考，能否在这方面给我们指点一二？
八、阿七先生，你多次谈到现在的白酒品牌在市场细分方面存在严重的误区，不知你为什么这么看待
？
九、阿七老师，我是做传统米酒产品的，不知道小米酒能否一样做成大市场？
十、阿七老师，听说你对饮料市场很有研究，那么，请问醋饮品牌如何才能取得市场突破？
十一、阿七老师，我们厂是生产功能饮料产品的，请问功能饮料产品的卖点该如何挖掘与表现？
十二、阿七老师，我认为，普天之下，中国人都知道喝白酒，为何你认为进军白酒业，还需要做好市
场培育呢？
十三、阿七先生，你为什么说白酒终端存在严重的危机？
能否具体地阐述一下？
十四、阿七老师，听说你曾经帮助一家企业破解了市场残局，今天能否讲一讲，让大家在分享的同时
也学习一下？
十五、阿七先生，糖酒、食品业可以说是快速消费品的一个重要组成部分，但目前多数厂家在招商方
面都不太理想，你能否给我们讲一下，糖酒业招商模式有何变化？
或者说有些什么新的趋势？
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十六、阿七老师，产品涨价是我们经常面对的、但也是最伤脑筋的事情，请问作为我们企业又该如何
才能做好市场涨价的主动与应对呢？
十七、阿七老师，我们厂是几年经常连续参加糖酒会，但招商的效果都不怎么样，请问参加糖酒会怎
样才能避免“只开花不结果”？
十八、阿七老师，我们经销商在糖酒会上选择新产品又应注意什么呢？
十九、阿七老师，我们的酒产品主要供夜场销售，请问怎样才能做好夜场促销？
二十、阿七老师，现在一谈到开发市场都在想如何找到优秀的经销商，请问经销商究竟需要什么呢？
二十一、阿七老师，经销商管理制度应该从哪些方面人手建立？
二十二、阿七老师，我是做白酒的，如何才能做到产品”淡季不淡”，这方面能否指点一二？

Page 6



第一图书网, tushu007.com
<<阿七谈营销>>

章节摘录

　　前言　　在多年的营销策划与企业培训工作中，我接触的老板不少，特别是一些中小型企业老板
，在我的眼中，每个老板都是雄心壮志，他们都想把自己的企业做得红红火火，都想把自己的品牌塑
造成如“海尔”或“联想”一样！
然而，面对供求矛盾的不断加剧，市场竞争的日益激烈，他们更多时候是一片茫然、不知所措！
更多者也都相继走入了一个个营销误区。
有件事情让我记忆犹新！
一家地方小酒厂为推出新包装，专门请我们团队给策划了一次促销活动，在活动现场有一幕却让人不
可思议，因为他们拉了一车旧包装产品来！
我很不解地问该厂老板是怎么回事，他说好不容易请你们搞一次促销，先把库房里的那六百件陈货卖
了再说。
当时我们的劝导也是无济于事！
其实，现在我们的不少企业之所以竞争乏力，举步维艰，最关键的问题不在营销策略上面，而是首先
在营销意识上就产生了根本性的错误！
营销观念落后，营销意识不强才是影响他们发展的“绊脚石”。
可今天，国内诸如此类的企业还真不少！
尤其是贫困地区的中小型企业。
　　不论做什么事情，只要意识错了，方向也就错了！
其实水平的高低只是一个程度问题。
做老板的都知道“发展就是硬道理”，那个小县城的酒老板能请我们专业的策划机构为他出谋划策，
这说明他们相比其他企业而言，不仅有发展意识、还可以讲有超前发展意识！
但在实际的执行操作中他们却又按照自己的想法干，也就是说在这种发展行为当中他们却又表现出了
错误的营销意识。
所以，多数时候我们不仅要问：“是否发展意识就代表营销意识呢？
”回答显然是否定的！
在不少老板心目中，“做销量”就是“做市场” ，“树品牌”就是“打广告”，“求发展”就是“上
项目”，“搞管理”就是“定制度”，“渠道开发”就是“找经销商”⋯⋯可谓在营销意识和市场观
念上产生了严重的偏差。
　　因而，在每次的营销策划、企业培训乃至各地的演讲论坛上，我首先给这些老板们灌输的不是营
销方法，而是“营销意识”。
时至今日，也不知道有多少位老板向我提过多少这方面的问题，但我相信，这些有缘与我相见的老板
们所提及的问题，可能更多的老板们都想知道和了解！
而这也是我想写此书的初衷！
 所以今天我精选了具有代表性的48个常见问题，并整理著成《阿七谈营销——与48位老板的对话》一
书。
我知道自己的观点算不上精辟独到，更谈不上空前绝后！
只期能把自己这十余年来的心得体会献给热衷于市场营销并想赚大钱的的老板们！
以作抛砖引玉！
 最后，我想还是以我书中的营销观点来作一个结尾：“成功的营销应该是把产品卖得巧！
卖得快！
卖得多！
卖得贵！
卖得长！
” 是为序！
 阿七 2006年12月于成都
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媒体关注与评论

　　勇气与智慧的战场----走近现代市场营销　　来源 价值中国网 肖乐义 　　市场日益具有复杂性、
易变性、对抗性、残酷性，这使得营销运作必须务实和高效，使得可能的市场变为现实的销售业绩。
市场非常实际，已经把营销变成了勇气与智慧的战场。
　　不论做什么事情，观念就代表方向，这是第一位的！
至于水平的高低，这只是一个程度问题，很容易改进与提高。
企业最薄弱的环节是营销，最差的能力是创新，最需要转变的是观念，最应当提高的是经营决策能力
和管理水平。
观念决定行动，思路决定出路。
不创新，企业必亡！
营销革命，首先在于观念的革命，然后才是营销方式、策略、行为的革命。
　　以今年春节期间联想电脑促销的营销案例来说，现代社会电脑降价销售已经不是促销焦点，产品
质量与售后服务才更重要。
今年商务电脑春促市场上联想扬天系列大出风头，不过最出风头的不是扬天的大幅降价，而是服务水
平和标准的提高，扬天完全继承了联想在业界非常领先的第二自然日修复的快修标准，而且还免费赠
送一年的在线维修服务，从市场的反应来看，降价将不再是促销焦点，产品质量与售后服务标准才更
重要。
　　本书分析了营销实战中在不少老板在观念上的误区：“促销”就是“降价”、“做销量”就是“
做市场”，“树品牌”就是“打广告”，“求发展”就是“上项目”，“搞管理”就是“定制度”，
“渠道开发”就是“找经销商”⋯⋯这些营销意识和市场观念上的偏差导致企业发展方向上的把握不
准，从而使企业营销策略失误。
　　他山之石，可以攻玉。
营销管理者、一线营销人员，都可以从这本《阿七谈营销：与48位老板的对话》中获益匪浅！
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