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内容概要

　　《零成本营销：零投入倍增中小企业净利润》从产品营销、客户营销、宣传营销、互联网营销、
策略营销等五大方面，介绍了多种零成本营销的方式以及以小博大、从无到有、简单实用的营销思想
和方法，并且配有丰富的案例，具有较强的实际操作性。
学习本书，将有助于中小型企业改变其营销方向与格局，显著地降低营销成本、倍增企业利润。
　　几乎所有中小型企业都有一些共同点，比如规模不大，资金不足，资源不丰富，没有大笔资金投
入广告营销⋯⋯针对这些，
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作者简介

　　李宇桐，亚洲卓有成效的营销培训导师和企业绩效教练，零成本营销创始人。
李字桐先生深入研究全球顶尖企业的运营管理经验和营销系统及资源整合策略，多年来学习李嘉诚先
生的经营管理经验及为人处世哲学，专注于研究发展零成本营销的应用方法与技巧！
现为爱盟国际企业管理顾问有限公司总裁、世界杰出企业家共赢联盟执行董事、香港长江国际商学院
特聘教授，同时受邀担任多家企业的高级顾问。
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书籍目录

第一章 产品营销第一节 企业赢得财富的前提与基础——打造一流产品或服务品质方能令企业基业常
青第二节 塑造产品的价值——让客户说“非你不买”的秘诀第三节 独特卖点——如何让我们的产品
鹤立鸡群第四节 产品创新——如何让你的产品使客户眼前一亮第二章 客户营销第一节 与客户沟通—
—建立信赖感、增加产品价值的秘诀第二节 客户关系营销——让客户不得不找你购买的秘诀第三节 
情感式营销——让客户成为家人第四节 追求客户价值——如何创造客户的终身价值第五节 教育你的
客户——让客户更加忠诚你、推崇你的法宝第六节 卖信誉而不是卖产品——卖产品之前先卖信誉第七
节 开发多项销售方式提升收入——如何用多种方法提升企业的客户数量及利润第八节 保留好你的老
客户——让客户永远忠诚于你、不要让利润无声无息跑掉第九节 让客户成为你的超级推销员——客户
推荐、快速提升利润的终极秘籍第三章 宣传营销第一节 宣传营销观念——营销观念决定营销结果第
二节 发布广告之前先寻找一群饥饿的客户——钓鱼之前要知道哪里有鱼第三节 最有效的广告形式—
—要用引导型广告而不是形象型广告第四节 电子杂志广告——抢先使用新型广告载体第四章 互联网
营销第一节 互联网零成本营销——得互联网者得天下第二节 如何在互联网上进行杠杆营销——如何
在互联网上以小博大第三节 如何迅速增加浏览量——如何把浏览量转换成财富第四节 直投邮件销售
——如何拥有不领薪水、不怕苦累的千万销售大军第五节 如何写作销售信——销售信比你会说话第五
章 策略营销第一节 企业或店铺间的联盟——如何让几百家企业或店铺帮你销售产品第二节 代金券联
合大派送活动——如何让几百家企业或店铺的客户成为你的客户第三节 整合营销——1+1>2的秘诀第
四节 创造市场，塑造需求——如何制造客户的需求第五节 测试营销——测试，成功的不二法门第六
节 领先营销一步领先，步步领先第七节 绝对增加业绩的销售技巧——让客户感觉向你购买没有任何
风险第八节 风险隔离是计划实施的关键——行销的保证第九节 让客户知道：不向你购买是他最大的
损失——让客户了解：购买会快乐，不购买会痛苦第十节 如何设定最有效的客户风险保障计划——逆
风险行销的具体策略第十一节 用赠品大幅增加销量——给客户一个向你购买的最好理由！
第十二节 加码销售——最快速度、零成本增加销量的秘籍第十三节 杠杆营销——超低成本扩展业务
的独门秘籍
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章节摘录

　　客户需求分为显性和潜在两种。
显性需求是客户描述得清的，主动提出的需求，而潜在的需求是我们根据技术发展的可能性、前瞻性
考虑客户可能的需求。
对于前者，我们需要“把握”，而对于后者我们需要“激发”。
联想过去的成功中很值得总结的一点优势，就是我们能较好地把握客户的这两方面需求：1992年我们
根据个人电脑普及化的趋势，在业界率先提出家用电脑的概念，并推出了产品；后来，我们发现家庭
虽然买了电脑，但由于缺乏应用功能，只能作为打字机和游戏机使用，因此，我们又提出功能电脑的
概念和产品，并随着因特网的普及和发展，将这一概念延伸为因特网电脑。
正是由于我们的这些努力，才使得中国家用电脑的比重已占到整个个人电脑的半壁江山，而联想也在
其中获得了40%的份额。
　　所以，我请各位同仁要时刻牢记我们的指挥官永远都是客户，只有更了解客户，才能延续联想准
确把握客户需求方面的成功。
所以，我真心期望各位同仁能够花更多的时间到客户中间去。
　　这一战略路线第二方面的含义是：在系统地了解了我们的每一类客户需求后，就需要通过最大限
度整合内外部资源、发挥协同作用来满足客户需求。
　　1999年，联想因特网电脑天禧的问世，就是我们整合内外部资源的结果，我们体验到客户要想更
好地感受因特网，还必须解决诸如上网不易、操作复杂、内容难寻等一系列问题。
我们的台式电脑、信息服务、软件三个事业部整体协同作战，并和中国电信紧密配合，让客户通过我
们的因特网电脑，享受到了因特网上的新生活。
　　⋯⋯
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编辑推荐

　　投入一倍的资金可以赚回十倍的利润吗？
　　没有资金也可以有数地徽产告吗？
　　没有客户没有资金也可以成功创业吗？
　　很少有哪位作者如此用心体验过中小型企业主的酸甜苦辣，也很少有哪本书如此用心关注过中小
型企业的利润。
　　你是否渴望只是简单调整一下你的运营方法或是营销策略，在无需投入营销费用或仅投入几百或
几千元费用的情况下，就可以轻松、快速提升你的净利润两到十倍？
　　如果你的答案是肯定的，那么你一定要用心阅读这本书，因为这本书为你介绍的是李嘉诚先生赢
得财富的秘密一⋯中小企业零风险、零成本倍增利润的营销策略。
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