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内容概要

营销有道，会销才会赢。
还在期待全球最顶尖的营销战略吗？
现在就让罗伯特?格里德《引爆营销五大战略》给你答案！
　　本书把当今全球最顶尖最主流的营销理论用全新的和通俗的方式一一道来，辅以丰富的实战案例
和独到点评，对企业如何赢得商战有立竿见影之效。
　　特别是经济危机来临，企业更要有效引爆营销，跑赢对手。
本书堪称危机下企业营销的必备“武器”。
　　同时本书对公司治理提出了若干见地，涉及公司战略、财务和人力资源等，不愧是一本全面的公
司战略之作。
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作者简介

罗伯特·格里德，毕业于美国迪堡大学和爱默里大学戈伊苏埃塔商学院。
他创立的格里德公司为财富500强企业提供营销与战略规划方面的咨询。
格里德在马凯特大学教授市场营销、企业管理课程很多年，他是多份报刊的专栏作者。
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章节摘录

　　怎样来确定品牌形象呢？
可以参照以下几点：　　·根据你的目标客户；　　·根据你的竞争者；　　·根据你的产品成本。
　　人们通常会在以下3部分中，看到你的产品的品牌形象：　　（1）质量；　　（2）服务；　　
（3）价格。
　　你的产品可能经久耐用，或者外形特别，颜色、尺寸、样式别具一格。
这些都跟质量有关。
　　你的产品在行业中可能保修承诺最好，递送速度最快，或者不管任何时候，只要产品出现了问题
，你的企业都能提供最优秀的售后服务。
这些都跟服务有关。
　　价格方面的不同包括价格低廉、多种价格的选择空间、信用条款或者根据数量提供折扣。
现代汽车公司的长期保修承诺就是一个很好的价格特征。
　　用质量、服务和价格去分析你的产品或服务是一种很好的方法。
常识告诉我们，一般你只可能做到这三个中的两个。
　　看看这个等式：Q+S=P。
　　大写的Q代表上乘的质量，大写的s代表优质的服务，大写的P代表低廉的价格。
　　如果你的产品质量很好，服务到位，那么价格也一定会很高（过高的价格会让顾客感到不满意）
，Q+S=p。
　　如果你的产品质量上乘，服务很差，那么价格就会低很多，Q+s=P。
　　如果你卖的是次品，不管你提供多好的服务，你的价格都会受到产晶质量的影响，q+s=P。
　　举个例子：法国皮埃尔咖啡馆提供食用蜗牛、美味的鱼片和优质的服务，但是它可以让你使用信
用卡，这对你而言很具吸引力，Q+S=p。
　　麦当劳餐厅提供快餐服务，价格较低，但是它的食品没法跟皮埃尔的相媲美，一般的质量加上优
质的服务等于低廉的价格，q+S=P。
　　现在想想：如果皮埃尔愿意提供上乘的质量、优质的服务和麦当劳一样的价格——鱼肉加鸡肉（
外送一个免费的玩具），总共3．99美元。
那么这家餐厅一定会被踢出商业圈的。
　　同样的，再来看看麦当劳，如果它突然决定要跟高级餐厅诸如皮埃尔相竞争———-超大的龙虾（
加上免费的玩具）总计3．99美元。
麦当劳里一定会塞满了海鲜爱好者，那些买快餐的人都得排到街头去。
麦当劳也将很快会退出商业圈的。
　　皮埃尔餐厅不会为低价格做广告，同样，麦当劳也不会在小镇中宣传一流的食物。
对顾客而言，它们都不会去尝试与自己的实际情况不相符的东西。
只要能做好质量、服务、价格中的两点，你就能取得成功。
　　通常，每个规则中都有例外，但是这个规则没有。
如果想获得更大的市场占有率，那么你可以把这三项都提供给顾客。
　　如果在质量、服务、价格方面都做得很好，那么你最好有足够的信心可以应对顾客的再次需求给
你所带来的损失。
久而久之，你就需要做些调整，用一些质量差的产品做替代品，或者不提供那么好的服务以避免损失
（更多有关获得市场占有率的信息请见第四章 ）。
　　方案要灵活一些。
有些企业可以给顾客一种感觉，即他们购买的产品具有最好的质量、最优秀的服务和最合理的价格，
你可以根据顾客的需要改变产品的价格、服务甚至质量。
那些企业只是选择了其中的两点来有效地适应了环境。
　　举个例子，一位顾客向一家印刷企业订购了一本质量很好的小册子，并且要求马上送货。
这位顾客愿意支付额外的费用，因为印刷企业为了生产他的加急订单而与别的生产日程发生了冲突。
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一个月后，同样是这位顾客，他要订同样质量的小册子，但是由于预算很紧，所以他不能再支付额外
的费用。
这样，印刷企业就可以把他的订单放在生产日程的最后面，以节省客户的预算。
　　在选择用哪两项来满足顾客的需求时，印刷企业给顾客留下了一种印象，那就是它不仅给了你好
的质量、服务，而且还给了你合适的价格。
　　任何一个企业，如果只提供这三项中的一项，很炔就会被顾客发现。
他们可能不会成为你的长久的客户，因为低廉的价格也不能弥补劣质的产品和极差的服务。
同样，好质量的产品，如果配备了糟糕的服务，也不能卖出好的价钱。
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编辑推荐

　　《引爆营销五大战略》是一本最佳的企业成长行动指南。
罗伯特·格里德将通过对真实案例，视觉因素和战略步骤的精细研究。
用五个商业战略为你的企业创造一个达到甚至超越目标的轻松成长的空间。
　　揭秘企业营销引而不爆的败笔，立竿见影带给企业爆破式成长。
　　忘记那些让人困惑的术语吧！
这里有五个商业战略——仅仪这五个商业战略就可以让你的企业获得令人追捧的成绩。
你准备好了吗？
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