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前言

这是一本讲述营销技巧与生活品质的专门读物，它会和您的生活息息相关。
    时值2012年，距离我国各行业开放竞争已经20多年了。
在这些年风雨竞争中，商家的营销水平参差不齐，消费者也在众多选择中真伪难辨，是商家的磨炼不
够，还是消费者迷失了方向？
    周末，经常与家人朋友一起逛商场超市，所及范围从柴米油盐到衣帽鞋袜，再到电视机电冰箱等家
电。
也许是职业习惯，在挑选商品时，笔者经常就某样商品聊几句，竟然常常会让朋友们感到新奇。
例如，笔者曾问过他们：    绿茶饮料是用茶叶做的吗？
维生素饮料里面有维生素吗？
    化学洗发水和草本洗发水最大的区别是什么？
    大量的“惠宜现象”怎样成为外国资本压榨国人财富的终极战略？
    霸王凉茶是不是生产霸王洗发水的霸王公司生产的？
    同为著名企业，王老吉、三元、银鹭这三者有什么隐密的联系？
    玉米油的品质没有本质变化，改个广告口号就热销，是怎么回事？
    纳爱斯牙膏分男女，是真的满足性别差异需要还是另有奥秘？
    同样是“果汁+牛奶”饮料，果粒奶优为什么就卖不过营养快线？
    等等，还有许多类似的问题。
一对这些生活中常见的营销现象，大多数人告诉笔者说“从来不知道这个产品背后还有这些故事”，
但是又对它们非常感兴趣。
然而，各大书店里销售的书籍，并没有符合笔者期望且能解答上述问题的。
在已经出版的各类营销类书中，大都不是过于专业化看着感觉枯燥，就是过于肤浅读来没有什么感悟
。
    于是笔者想，为什么不写一本既通俗又实用的营销读物，奉献给那些需要的读者呢。
笔者是营销专业出身，有近十年的营销实践经验，常年讲授营销课程，现在又从事一线营销咨询与策
划工作，积累了一套完整的营销技能体系，深刻理解商家是如何营销的。
而且笔者平日里收集和精选了_大量与日常生活相关的营销信息，汇总起来已经是覆盖衣、食、住、
行的素材库。
经过长时间思考，笔者决定动笔写这样的一本书。
    营销的知识体系浩如烟海，涵盖销售、经济、法律、心理、管理等诸多学科，普通读者不可能一一
购买大量的书去读，也没有必要。
那么，把这些内容集中起来，选择对读者的日常生活涉及最多的内容整理成一本书，让读者读完之后
在日常的购物中“慧眼识真”，不仅能更加明白地去消费，而且把购物变成快乐又有趣的事情，难道
不是非常有意义的吗？
    经过近一年半的努力，本书得以面市，感谢诸多朋友提供的很好建议。
感谢北京国安广告公司的刘莹女士，提供了部分前沿案例，以及对全书案例进行筛选和优化。
感谢迪思(D&s)传媒集团的唐哲芳女士，对本书的理论与实战结合部．分提出了中肯建议。
感谢北京和君咨询公司的资深咨询师李国华老师、张海滨老师，对本书的部分核心内容予以客观的支
持和建议。
感谢郭猛、官墨蓝、张艳杰等朋友，是你们的关心和支持，让本书得以最终顺利完成。
同时，本书编写中也参考了部分网上的新闻和评论，在此一并表示感谢。
    亦感谢中国市场出版社经过极为苛刻的选题与评审过程选中本书，在此对出版社的工作人员表示衷
心的感谢。
    本书适合于热爱生活的大众读者，可以更直接地看到各种营销现象背后的真相，在生活的大舞台更
加游刃有余。
同时，对从事商业经营、竞争策划和市场推广的朋友，本书亦给出了各种角度的营销实战思路，定会
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为您争夺市场和提升业绩助一臂之力。
    作者    2012年1月    北京高教园区明智楼
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内容概要

　　本书引入大量生活中的吃、穿、用、行等营销案例，围绕系统的营销理论，以浅显易懂的写作风
格，让读者不仅学习到营销的理论，更了解到众多知名企业的营销事迹。
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章节摘录

版权页：插图：（2）学会比较商品，把握消费主动权。
现在商品种类丰富多彩，市场处于供大于求的状态，于是众多商家都开始进行营销。
假如我们知道营销的方法，就可以在一定程度上知道商家是如何营销的，如何将普通的商品包装成让
我们怦然心动的商品，我们也就可以选择到真正需要的商品了。
近几年，我国夏季气候炎热，空调产品销售火热。
格力空调在我国空调行业中销量一直处于领先位置，然而我们究竟应该到空调专卖店还是去传统大卖
场如国美、苏宁去购买呢？
笔者曾经随机询问过一些消费者，多数给出的答案是去大卖场买，理由是大卖场信誉上更有保证，而
专卖店店小信誉度低。
实际上，如果我们懂得了格力的营销思路，就不难作出选择。
格力空调与其他空调生产商不同，其销售体系一直在专卖店渠道上与大卖场进行抗争，甚至一度为了
维持整套销售体系的稳定，退出国美电器的部分门店。
2011年7月，格力在全国的专卖店已经超过10000家，而这些专卖店绝大多数是格力与经销商合资的半
自有店，执行的价格体系是格力统一价格，产品与售后服务均由格力厂家统一负责。
因此，假如购买格力空调的话，去格力专卖店将是更好的选择。
（3）增加购物乐趣，享受品质生活。
我们生活在一个营销的世界，打开电视翻开报纸，铺天盖地都是商品信息。
而这些都是在营销理论指导下演变出的各种营销形式，掌握了营销知识，这些商品、促销、广告信息
对你来说就不是枯燥的，而你也变成一个充满乐趣的观察者。
你甚至可以跟朋友聊聊，海飞丝为什么可以去屑，中华牙膏能否在4周内将牙齿变白，奇瑞QQ为什么
受年轻人青睐。
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编辑推荐

《不可不知的营销技巧:商家与消费者的博弈》编辑推荐：提前进行布局，占领品牌高度，获取竞争优
势，塑造百年企业。
预知商家脉搏，做到聪明消费，学会比较商品，把握消费主动，增加购物乐趣，享受品质生活。
耀眼的品牌背后有哪些不为人知的故事？
这些故事闪烁着怎样的营销智慧？
了解这些对你的生活有哪些有益帮助？
假如经营企业，你会洞见哪些营销秘密？
格力空调到底在国美、苏宁买还是在格力专卖店买更划算？
那么多牌子的饮用水在卖，为什么很多消费者只买农夫山泉呢？
熊猫手机，曾经引以为傲的民族品牌与央视“标王”，是怎样遗憾地败走市场？
ONLY服装是怎样利用女士的消费心理，快速成长为时尚品牌的？
为什么有的消费者在众多品牌的醋面前只买“恒顺金优香醋”呢？
瓶身标志由千岛湖实景换成了抽象的山峰，农夫山泉这样做是为什么？
可口可乐全球无敌，但在中国却有一款饮料超越了它，是哪款饮料？
小小豆浆机让九阳公司变成了小家电行业的著名品牌，它是怎样做到的？
纳爱斯2011年重磅推出“牙膏分男女”，是产品细分了还是另有奥秘？
霸王洗发水和霸王凉茶是什么关系，霸王凉茶究竟是谁生产的？
达利园旗下的“和其正”与“可比克”为什么会有这样的名字？
已经是纯果汁的“领头羊”，汇源果汁为什么还会大量推出低浓度果汁？
同为果奶精品，可口可乐的果粒奶优为什么卖不过娃哈哈的营养快线？
为什么说“惠宜”是沃尔玛的终极战略，这对国人意味着怎样的风险？
一包榨菜竟然卖到2200元，重庆涪陵这样做背后的原因是什么？
原料价格一直在涨，但康师傅方便面的价格为什么迟迟无法提上去？
市场上五香花生500克才卖8元，为什么黄飞红花生210克就卖9元？
对一种新饮料来说，一个人的舌头平均品尝过几次，就会习惯它的口味？
“你喝一瓶水我捐一分钱”，农夫山泉向宋庆龄基金会捐款的目的是什么？
康师傅、娃哈哈经常搞“再来一瓶”的促销活动，背后的赢利究竟是多少？
富亚“真猫真狗喝涂料”引起巨大轰动，这是怎样的宣传推广？
家乐福与康师傅“断货”风波背后的真相到底是什么？
全球最大的饼干生产商卡夫为什么会与联华超市反目成仇？
销量情况尚且良好，奇瑞轿车为什么对销售体系作颠覆性改变？
每家海底捞火锅都人声鼎沸，是靠什么取得顾客的青睐呢？
同为服务行业，饭店和超市哪个对服务的要求更高？

Page 7



第一图书网, tushu007.com
<<不可不知的营销技巧>>

版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:http://www.tushu007.com

Page 8


