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前言

　　艾萨克&middot;阿西莫夫说过一句至理名言：&ldquo;唯一不变的就是改变。
&rdquo;　　生活在20 世纪以前的人，可能穷尽一生的时间才能理解这句话的真正含义。
但是现在，每一个能接触到网络的年轻人都明白这个道理。
　　人们只需要知道，不同事物发生改变的速度各不相同。
　　人类也同样在进化和改变着，但是速度却极其缓慢。
缓慢到我们能够对人性做出评论，而就算将来某一天进化淘汰了某种人性，它也曾经存在过。
　　市场营销的知识，从本质上来说，就是对人性的观察。
　　那么，市场营销方面的信息是不是永远都有价值呢？
　　这些信息的精华可以分成两大类：针对人的知识（比如乔&middot;舒格曼的&ldquo;销售工
具&rdquo;）和针对媒体或行业的知识（比如克里斯&middot;布若根的&ldquo;社会媒体策略&rdquo;）
。
　　人性大致相同，针对人的知识永远都有价值。
那针对媒体或行业的知识呢？
　　我们都知道，那些两年之前存在价值甚至非常流行的网站和理念（MySpace和Friendster 等）在我
写下前言的今天，已经变得毫无价值。
　　那么这本书里关于网络营销的章节，是不是都应该略去呢？
　　当然不是。
　　因为你可以从中发现三个有用的信息。
　　1. 你必须加速行动。
　　现在信息瞬息万变，你不能把头埋起来假装看不见。
　　要掌握趋势，接受改变。
行动缓慢只会让你一败涂地。
　　2. 本书介绍的大部分网络技巧在十年内都不会被淘汰。
　　除非搜索引擎和社会媒体的现状发生急剧改变，否则你需要用到这本书里的知识来抓住网络中的
机会，以获得较高的投资回报率。
　　3. 网络引起的一项重大变化将会带来持续几百年的影响（如果我们足够幸运的话）。
　　这个重大改变就是，我们需要在更大程度上对自身的行为负责。
　　所以呢？
　　在互联网还不允许消费者及时分享经验之前，企业不需要做到现在这么强大。
他们只需要善于塑造公众形象就可以了，产品种类乏善可陈也没关系。
　　但是现代人越来越精明。
他们知道你在做什么，能看穿你的营销炒作。
　　有些人认为这是市场营销发展的障碍。
但是真正聪明的人能够从中看到机会。
　　他们会认识到，自己在某种程度上获得了自由，不用作秀，不用创造公众对产品的&ldquo;认知价
值&rdquo;，可以把精力投入到更有用的事情上。
　　&middot;&middot; 创造更加优良的产品　　&middot;&middot; 提供让客户更加满意的服务　
　&middot;&middot; 提高趣味性　　这些听上去像是权威人士曾经给我们提供的建议，但是现在却变
成了可以量化的真理。
只要互联网继续保持开放和自由的状态，在未来几十年里，这个真理都值得信赖。
　　马克&middot;卓依娜　　ConstructZero 创始人兼董事长
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内容概要

　　如今有多种多样的营销方式，如何选择适合自身发展的营销方式显得尤为重要。
《非同凡想：顶级大师的营销智慧》从方法、技巧、策略和营销平台等方面为各种类型的公司提供了
有针对性的意见或建议，展现了当今50位顶级大师的营销智慧，揭示了他们如何细分市场、提高品牌
认知度和吸引新客户，以帮助广大读者更好地掌握并运用市场营销知识。
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作者简介

　　埃里克·泰勒（Eric Taylor），全球营销、员工激励和个人发展专家。
他创办了艾瑞克·泰勒咨询集团（Eric
Taylor Consulting Group）。

在过去的20多年里，他培训了超过2000名学员。
他的主题演讲吸引了众多世界知名企业，包括T-Mobile公司、蒂芙尼公司、国家农场保险公司、美国
运通公司、利宝互助保险公司、美国家庭人寿保险公司等。

　　大卫·瑞克兰(David Riklan)，自我完善在线公司(Self Improvement
Online)的创始人，经营自我完善、商业、健康等多家网站。
大卫创建了四个极具影响力的网络营销和培训项目，包括电子书营销、搜索引擎优化、电子邮件营销
和社交媒体策略。
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章节摘录

　　儿时的万圣节记忆：我正在做准备，打算跟姐姐去邻居家要糖果。
尽 管那 时候我已经开始怀疑圣诞老人存在的真实性，但还是对鬼魂和巫师的存在 深信 不疑。
因此，我必须要带一位保镖。
并且，我借鉴了世俗的经验，带的是我拿得动的最大的袋子。
我加人其他孩子的行列，想象着糖果不断进入我的袋子，像吸毒的瘾 君子 一样变得亢奋，我要把袋
子装满。
然而，就在万圣节快要结束，我们打算回家的时候，我才意识到我的 袋子 有点太大了。
因此我不得不拖着袋子走，那些令我感到骄傲的战利品都从 袋子 里面掉了出来，在我身后撒了一地
。
我觉得惊恐万分。
这不公平。
这违背了我所知道的小孩应该如何受到公平对待的每条法 则。
这件事让我觉得非常害怕，带来了无尽的伤痛。
我觉得受到了欺骗。
我很确定这是我在同理心方面学到的第一课。
因为受到欺骗是一种特 别难 受的经历。
非常难受，非常难受，非常难受。
我整个晚上都在为我的大袋子沾沾 自喜，我觉得自己实在是太聪明，但是⋯⋯ 好吧，我都没办法继
续讲这个故事了。
这种记忆实在是太痛苦了。
从那以后，每当别人受到欺骗，我都能体会得到他们的情绪，并且对 他们 充满了同情。
“是的，”我会对自己说，“我也被骗过。
”事实上，从这个故事里我们可以学到三个道理。
第一个道理，没有人愿意被他人欺骗。
当你发现自己上当受骗，或是被人占了便宜，抑或是被愚弄了以后，羞耻 感会持续很久。
事实上，我觉得年龄越大，这种羞耻感会变得越强烈。
小时候你会哭，觉得沮丧。
长大之后，有些人甚至会选择通过暴力解决问题。
（想想《公路怒火》 这 部电影。
有人超车，侵犯了你的尊严，你就想置他们于死地。
就算超车的 是个 善良的小老太太，无意间开到了你前面你也不能善罢甘休，甚至觉得终极 的上 帝愤
怒都不足以惩罚他们。
） 这个道理在市场营销中是这样体现的：有时候当你试图说服别人接受 你 提供的公平、慷慨、吸引
人的交易时，你很有可能遇到最大、最难以克服 的困 难和障碍⋯⋯ 所以，有些时候，人们宁可放弃
机会，也不愿意冒险，以防上当受骗。
你的产品完全不违背道德，销售也很到位，走在时尚前沿，但是如果 消费 者认为存在遭到伴侣、洋
洋自得的人或者是讨厌的邻居的怜悯、羞辱和嘲 笑的 丝毫可能性，就不会购买你的产品。
这就是好的销售人员花费大量时间演练销售词的原因。
你需要用简单好记的回应来“武装”你的销售前景，减少人们对于批 评的 恐惧。
因为所有的广告都是虚假的谎言，网上购物的人也都不够聪明，我不 敢相 信你竟然会掉进商家的圈
套之中。
你是什么人？
完完全全的失败者吗？
这就是“你说得越多，卖得就越多”这条建议仍有价值的原因。
‘ 让潜在消费者了解别人购买产品之后的体验。
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通过这些人的认可，让 产品 的每一项特色都变得鲜活，刺激人们的原始需求，让他们买下你的产品
。
帮助消费者认清价格，让他们清楚地看出你的商品与竞争者相比有什 么样 的优势。
告诉他们这些优势会有什么样的效果，什么时候能看到这些效果。
给他们一个清晰的地图，让他沿着正确的道路走，快速地做出购买决 定。
如果要卖给他便宜的东西，告诉他为什么要买。
如果是项成功的投资，告 诉他 为什么要投资。
如果存在风险，也要让他知道，并且告诉他如何降低风险。
如果产品或者服务有缺点，也要告诉消费者。
诚恳和率真会让你备受 信任。
要做出慷慨的保证，要慷慨得让人震惊。
把所有的优点放到一起讲，这样能够使得产品看起来更加真实可靠。
简而言之，在商业交易中，你自己买东西的时候想看到什么样的营销 人员，就去做什么样的营销人员
。
还有，如果可以，自己去承担上当受骗的风险，提供超出用户预期的 产品。
给他提供一切利用你的机会，同时依靠你的产品或服务说服他（通过行 动 和结果），让他觉得给你
一个机会证明自己是值得的。
在交易中为他提供优惠。
让他意识到，这次购买决定是聪明的选择，也是 一次不容错过的好机会。
第二个道理，不要幻想用“逻辑”取胜。
经历耻辱后，人们会变得特别敏感，他们会通过扭曲事实真相的方法 来支 持他们自身的行为。
每一个人都会这样做。
你也说谎，我也说谎，就连特蕾莎修女和甘地 也 会说谎。
我们跟最好的朋友们说谎，跟敌人说谎，跟陌生人说谎，跟爱人 说谎，跟宠物说谎，同时和还会跟没
有生命的物体说谎（“加油啊，”在一个寒冷 的 早晨我对我的汽车说：“发动吧，就今天一天。
我没有过多的要求，我保 证会 清洗你然后给你上蜡，会叫你变得光彩照人⋯⋯”纯粹的欺骗，我一
辈子 都没 有给车上过蜡。
我就是想叫那辆破车赶紧发动起来）。
但是在所有的谎言中，最大的谎言是我们对自己说的那些谎言。
所以我才在文章的开头引用巴顿将军的话。
他是战争艺术的初学者，又将 这种“光荣”的理念传递给战士们。
P18-20
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