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内容概要

　　《人文阅读：一本书通读通营销学》收录了过去20年里世界顶级营销大师的14部经典著作，其中
包括杰弗里&middot;吉特莫的《销售圣经》、奥格&middot;曼狄诺的《世界上最伟大的推销员》、里
吉斯&middot;麦克纳的《关系营销》、约翰尼.K.约翰松和几次郎野中的《日不落营销》、菲利
普&middot;科特勒和费尔南多&middot;特里亚斯&middot;德贝斯的《水平营销》等。
在这些里程碑式的作品中，各位大师都提出了自己有关市场营销的天才式独到见解，其影响力波及全
球，极大地推动了营销学的发展。
不论是个人还是企业，都可以从《人文阅读：一本书通读通营销学》广征博取，借鉴营销大师的经验
教训，找到最适合自己的营销观念、策略和技巧，显著提高自己的营销水准，赢得财富。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<一本书读通营销学>>

书籍目录

《销售圣经》《销售圣经》诞生已经进入第二个10年，但它始终是每个销售人员必备的宝典，也是销
售人员最应该拥有的书籍之一。
精彩的案例分析、幽默的工作方式、细微的情景处理不断地影响和改变着管理、销售人员的职业观念
，为千百万销售人员提高业绩立下了汗马功劳。
《世界上最伟大的推销员》细心品读，你会发现此书不只教你如何成为一个伟大的推销员，更重要的
是它能带给你关于生命的思考。
它的启示，面对的几乎是整个世界。
在它看来，技巧只是妄想糊弄上帝的伎俩，而那些神示般的良言益语才真正是一个人走向成功之岸的
航标和规则。
《就这样成为销售冠军》像任何其他技能一样，销售能力也可以被训练出来并不断精益求精。
这是享誉全球的销售大师汤姆&middot;霍普金斯对销售能力的精辟论断。
这一论断结束了数以万计彷徨在销售领域的人们被动、无奈的局面，给在失败线上挣扎的销售人员以
巨大的鼓励，使他们具有了走向成功、成为冠军销售员的信心。
《定位》《定位》一书的经典不仅在于打破了人们对传统营销和广告的迷信，还在于开创了营销理论
全面创新的时代。
两位作者认为，定位无处不在，小至一个产品大至国家都可以通过定位实现其价值。
这从根本上拓宽了传统营销理论的范畴。
《差异化或死亡》在该书中作者详细介绍了差别化这一概念。
《差别化或死亡》一书并不是一个理论宣言，而是详细介绍了8种&ldquo;差别化&rdquo;策略以及产品
实现同竞争产品差别化的四步骤。
《水平营销》在该书中，科特勒提出了一种叫做&ldquo;水平营销&rdquo;的方法。
水平营销的目标不是要占有一部分市场，而是要创造一个完整的新市场。
科特勒和特里亚斯&middot;德贝斯告诉市场营销商如何学会利用水平思维进行营销，并列举了很多成
功的案例证明水平思维在营销中起到的重要作用。
《关系营销》在该书中，麦克纳劝导公司转变主导型营销为市场主导型，简明扼要地阐述了生意取得
成功的基本方法：以消费者为主导。
以消费者为主导意味着让消费者引导你的决策。
例如，当消费者主导汽车公司生产时，结果就是小型优质节油型汽车的问世。
《日不落营销》在1997年出版的《日不落营销》中，作者约翰尼&middot;约翰松和几次郎野中主要介
绍了日本人的营销模式。
他们揭示了日本商人着眼于常识和本人的直觉，而美国公司则更喜欢进行复杂而精确的市场统计调查
。
《登上忠诚的阶梯》《登上忠诚的阶梯》引进了一种简单但有效的隐喻框架，这种框架通常用于管理
客户关系。
依据作者尼尔&middot;拉斐尔和默里&middot;拉斐尔（父子顾问组合）的观点，公司的目的就是要引
入新客户，随后让他们登上忠诚的阶梯，使他们成为公司产品或服务的忠实拥趸。
《跨越鸿沟》《打造顶尖企业的12项原则》《胜算&mdash;&mdash;用智慧击垮竞争对手》《先革新，
再谈创新》《科特勒营销新论》
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章节摘录

　　作为可口可乐公司的前任首席营销官，塞尔希奥&middot;齐曼以其杰出的营销闻名遐迩。
可是被称做最大营销错误&mdash;&mdash;新可口可乐，也同样让他闻名天下。
几乎每一本关于营销或者为顾客开发新产品的商务书籍都不禁会提到这个灾难性的营销决定。
它改变了可口可乐公司的传统配方，采用了一种更加类似于竞争对手百事可乐的配方。
当然，齐曼能够迅速意识到这场灾难并且利用传统可口可乐的标签扭转了颓势，也因此赢得了极大赞
誉。
　　在他的畅销书《我们所知的营销最终目标》之中，齐曼认为，华而不实的花哨广告如果不能让顾
客购买更多产品的话，那就一钱不值。
在这本书及其续作《我们所知的广告最终目标》之后，齐曼在《先革新，再谈创新》里谈到了新可口
可乐这个问题。
他和可口可乐公司在尝试新可口可乐这个问题上的主要错误在于，在不需要创新的时候进行创新。
既然顾客没有不满意可口可乐的口味，那为什么要改变呢？
另一方面，这并不说明一家公司应该在自己的桂冠上沉睡&mdash;&mdash;不要过于关注创新，但需要
关注进一步发展自己的成功之处。
　　齐曼解释说，首先要了解价值等式&mdash;&mdash;你带给顾客的价值来源。
核心能力仅仅是这个等式的一个组成部分，资产和基础设施也是其关键组成部分。
或许最重要的元素是公司的核心精神&mdash;&mdash;它将你定义为一家公司和一个品牌。
例如，星巴克公司的核心精神就是提供美妙的咖啡体验。
　　在这个创新的时代，齐曼再次提出了一个反向观点并且列举了支持这一观点的例证和案例研究。
　　塞尔希奥&middot;齐曼是齐曼集团的创始人。
这是一家一流的营销战略公司。
齐曼是可口可乐公司前任首席营销官，他还在百事可乐公司和宝洁公司工作过。
作为一个广受欢迎的演讲者，齐曼著有畅销书《我们所知的营销最终目标》以及《我们所知的广告最
终目标》和《建立品牌宽度》。
齐曼是墨西哥城当地人，从哈佛大学获得了高级管理人员工商管理学硕士（EMBA）。
　　&hellip;&hellip;
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媒体关注与评论

　　《销售圣经》引领我从销售经理做到销售总监，到地区销售总监，再到我目前的位置销售副总裁
。
感谢你，杰弗里，感谢你帮助我爬上这一个个台阶。
　　&mdash;&mdash;目标高尔夫解决方案公司销售和市场副总裁（布菜恩&middot;德&middot;莫尔）
　　　　《水平营销》堪称21世纪营销理念的新突破，运用得当者定能拓宽思路，扩大利润。
　　&mdash;&mdash;库兹马斯基有限责任公司总裁（托马斯&middot;D.库兹马斯基）　　　　最近40
年来，《跨越鸿沟》对高科技营销各个方面所做出的贡献远远超过了其他任何相关书籍。
如今已经有无数企业和大学分别在自己的运营和教学过程中引入了鸿沟思想。
如果你还不是这些企业或大学中的一员，你可能就要担心自己的未来了。
　　&mdash;&mdash;IBM软件集团世界数据管理销售部门副总裁（汤姆&middot;肖德拉）
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编辑推荐

　　《销售圣经》杰弗里&middot;吉特莫《世界上最伟大的推销员》奥格&middot;曼狄诺《就这样成
为销售冠军》汤姆&middot;霍普金斯等《定位》艾&middot;里斯等《水平营销》菲利普&middot;科特
勤等《关系营销》里吉斯&middot;麦克纳《日不落营销》约翰尼.K.约翰松等《登上忠诚的阶梯》默
里&middot;拉斐尔等《跨越鸿沟》杰弗瑞.A.摩尔《打造顶尖企业的12项原则》拉里&middot;唐斯等《
先革新，再谈创新》塞尔希奥&middot;齐曼
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