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前言

　　对于企业来说，营销是企业获得利润的核心路径。
但是，面对日趋激烈的市场竞争，很多企业都在感叹营销越来越难做了！
实际上，即便是那些成功的企业，在营销上也颇感力不从心。
为什么有那么多的企业在营销上无所作为？
或者作为很小？
这是因为那些企业不能把握营销的时代脉搏，更不能立足于企业实际把营销功夫练到位。
这就要求企业在营销上能够与时俱进，并结合市场、企业的实际情况，出好一招一式，做到稳、准、
狠，这样才能更好地出击市场。
　　目前，中国本土市场营销呈现出很多典型特征。
一是营销进入本土化时代。
对于跨国企业，本土化是一个“课题”，必须实现突破；对于本土企业，本土化则是一个潜在优势，
必须予以充分利用。
哪个企业在营销上更为本土化，就会更加贴近市场，就更容易在市场竞争中胜出。
二是营销进入精益化时代。
营销进入系统战时代，对于品牌、渠道、促销等营销要素都需要精耕细作，练好细节功夫，要彻底摒
弃过去那种粗放型营销，注重细节，注重效益。
三是营销进入前沿化时代。
所谓前沿化，就是指企业营销的重心向市场一线倾斜，过去企业营销经理人坐在办公室里指挥前线作
战的时代已经过去，“指挥部”必然前移，即向市场一线前移。
当然，为了实现这个目标，企业可能通过设置区域性营销管理机构或派驻市场管理人员来实现，以此
增强市场应变能力与营销服务能力。
四是营销进入领先化时代。
要知道，领先的本质是一种差异于竞争对手的创新。
对企业而言，要么做“高手”，要么做“先手”。
“高手”强调的是实战、实效，“先手”强调的是领先于市场、领先于竞争对手。
只要领先，就可以为企业赢得更多的资源与市场反应时间，乃至市场竞争优势⋯⋯本书紧扣营销的时
代脉搏，为企业内部中基层营销人员提供一个可以学习、可以参考的实战读本。
　　总体来说，本书具有以下六大特点。
一是本土化。
在企业界有一个口号：“民族的，才是世界的”，在营销上则是“本土的，才是实效的”。
因此，本书完全以本土营销为蓝本，为企业角逐中国市场出谋划策。
二是实战化。
只有实战，才能成为企业决胜商海的营销“利器”。
那些无实用价值的营销大道理或者过于深奥的营销理论，在市场面前都是“花拳绣腿”，必然缺乏战
斗力，而本书以实战为魂，追求实战、实用。
三是原创化。
只有原创的，才是鲜活的，才具有生命力。
在新营销时代，创新才是营销的永恒动力，因此本书力求原创性与创新性，尽量不去咀嚼别人嚼过的
东西，否则淡而无味。
四是细节化。
细节决定成败，营销功夫尽在细节。
营销环节的任何一个细节出现问题，都有可能导致营销系统的崩溃。
因此，从细节人手，解决细节问题成为本书的核心指导思想。
五是现实化。
本书中所涉及的每一个营销问题，都是在企业营销过程中实际存在的，并且往往是企业在营销过程容
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易遇到的敏感问题。
我相信只有现实的问题，才能吸引读者的眼球，才能让读者读有所用。
六是通俗化。
在本书中，没有成篇累牍的营销大道理，也没有深奥难懂的营销理论，完全做到了深入浅出、通俗易
懂，让读者易学、易懂、易用，使学习营销方法与技能轻松化。
　　作为一名中国本土营销咨询策划人，我愿意把十余年为企业服务的实战营销心得与经验奉献出来
，与企业营销从业人员进行沟通与交流。
我非常强调本书的实战性，因为很多观点、方法与策略都是经过实践检验的，并且已有成功案例。
我认为，只有实战的营销思想才是实效的，才有可能真正地服务于企业营销。
或许读者朋友要问，缺乏实战性的营销思想能给企业带来什么样的后果？
在这里，我可以负责任地把“答案”告诉给读者朋友：必然会造成企业资源的浪费，包括人、财、物
的浪费，尤其是资金的浪费，以及经营业绩的下滑。
这还算较轻的影响，还有更为严重的后果，即错误的或者缺乏实战的营销思想可以使企业“迷路”，
在市场面前做出错误的判断，使企业丧失市场机会，甚至走上不归路。
看来，思想如“药”！
病人吃药时，如果药效强劲，病可能很快就好了；如果病人所吃的药药效不足，病人可能康复得很慢
；如果病人吃的是假药，或者是劣药，很可能不起作用，甚至有副作用；如果病人吃的是“毒药”，
则会致人丧命，造成终生遗憾。
可见，错误、无效或低效的营销思想，对企业的危害不可估量，后果十分严重。
看来，企业在营销上有“病”时同样不能乱“投医”，而是要选一本具有实战价值的营销著作来研读
，或者寻求专业营销顾问公司的帮助，以获得解决方案。
　　由于本人水平所限及时问仓促，书中难免会出现不尽如人意之处，还望读者朋友见谅！
同时，更欢迎读者朋友就书中内容与我进行交流！
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内容概要

本书具有以下六大特点。
一是本土化。
在企业界有一个口号：“民族的，才是世界的”，在营销上则是“本土的，才是实效的”。
因此，本书完全以本土营销为蓝本，为企业角逐中国市场出谋划策。
二是实战化。
只有实战，才能成为企业决胜商海的营销“利器”。
那些无实用价值的营销大道理或者过于深奥的营销理论，在市场面前都是“花拳绣腿”，必然缺乏战
斗力，而本书以实战为魂，追求实战、实用。
三是原创化。
只有原创的，才是鲜活的，才具有生命力。
在新营销时代，创新才是营销的永恒动力，因此本书力求原创性与创新性，尽量不去咀嚼别人嚼过的
东西，否则淡而无味。
四是细节化。
细节决定成败，营销功夫尽在细节。
营销环节的任何一个细节出现问题，都有可能导致营销系统的崩溃。
因此，从细节人手，解决细节问题成为本书的核心指导思想。
五是现实化。
本书中所涉及的每一个营销问题，都是在企业营销过程中实际存在的，并且往往是企业在营销过程容
易遇到的敏感问题。
我相信只有现实的问题，才能吸引读者的眼球，才能让读者读有所用。
六是通俗化。
在本书中，没有成篇累牍的营销大道理，也没有深奥难懂的营销理论，完全做到了深入浅出、通俗易
懂，让读者易学、易懂、易用，使学习营销方法与技能轻松化。
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章节摘录

　　第六章　解读营销方法　　圈点展交会的广告营销策划　　展览业是行业经济发展的晴雨表，是
经济发展的“助推器”，它反映了一个地区、国家乃至全球科学技术和经济的发展程度。
中国的展览业自1951年开始起步，经过50多年的发展，目前已经阔步走进一个新时代。
无论是国家还是地方政府，都把展览业作为推动经济发展的重要产业列入经济发展蓝图，通过不失时
机地举办各种展览交易会（以下简称展交会）以达到扬名、会商、聚财、兴市的目的。
据不完全统计，我国每年举办的大中型展交会要在5000场次以上。
展交会作为展览业的主要运作形式，能够极大程度地活跃经济和贸易，为经济发展做出了巨大的贡献
。
一般而言，展交会主要有以下七个作用：一是展示成果；二是商品交易；三是技术交流；四是投资合
作；五是战略研讨；六是友好往来；七是参观考察。
实践表明，展交会的作用是显著而直接的，以至于很多营销界人士都把展销视为2l世纪一种全新的、
富有潜力的营销方式。
既然是营销，那自然就离不开广告。
展交会潜伏着巨大的广告商机。
据有关资料分析，我国展览业的利润率要达到20％一30％，而广告收入已经达到总收入的20％以上，
足可见展交会广告商机不可小觑，更不应该错过。
展交会广告策划的“小打小闹”或是漫不经心，已经构成一种浪费，必须借助展交会之机大力挖掘广
告商机，实现广告创收的目的。
　　展交会广告商机无限　　展交会具有广泛性、集中性、直观性、群众性、综合性等特点，与会者
包括上游供货商、下游经销商、采购商、新闻媒体单位、企划广告公司、同业竞争企业、关联行业企
业、行业关注者、消费者等。
可以说，与会人群密度极高，行业关联度高，所以在展交会之际进行广告宣传的效果将是显著而直接
的，广告注目率、广告认知率、广告到达率极高，并且千人广告成本却很低，很适合参展企业及相关
企业进行广告宣传。
　　⋯⋯
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