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内容概要

《军队式营销》内容简介：“军队作战”和“市场营销”，从表面看似乎是风马牛不相及的两个领域
，而今细想，它们的相似度竟如同孪生兄弟般贴合得天衣无缝。
在军队浩瀚的历史中，有一个不变的“魂”，也就是军队一直遵循的理念：占霸。
占，占领；霸，掌控。
现代市场营销策略五花八门，但营销竞争始终离不开占而霸的目标。
这既是目的也是方法，是现代企业市场营销战争的秘密武器。

《军队式营销》通过大量翔实的案例和具体的营销策划案，详尽阐述军队营销理念和操作方法，对处
于营销困局的企业大有裨益。
《军队式营销》分为六章：学理念、定战略、带队伍、做品牌、抓落实和谋攻略。
“学理念”教营销人员把军队理念应用到市场营销理念中去；“定战略”阐述了军队式营销的占霸策
略，包括侧翼进攻策略、集中运作策略、文化营销策略等；“带队伍”教营销人员打造高效执行的工
作团队；“做品牌”从“占高度、霸角度”方面阐述了品牌建设策略；“抓落实”包括制定营销策划
思路、营销策划标准流程等；“谋攻略”提出了军队式营销的特种攻略，包括打造与众不同的产品、
重新定位产品、市场公关和自建标准等攻略。
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作者简介

刘贤华，中国第一代大学生特种兵，“军队式营销”理论创始人，著名营销职业经理人。
现任北京军队营销管理咨询公司首席咨询师，是中国营销界真正把特种部队老A作战思想和战争兵法
用于企业营销策划实战成功的第一人。
军队式营销理论成功落地国内数十家企业，获得了企业的好评。
2012年，刘贤华被《财经界》杂志和中国策划协会评为“中国十大卓越策划专家”，军队营销策划咨
询机构获得“中国著名品牌策划机构奖”和“中国企业策划案例金杯奖”。
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章节摘录

版权页：   在任何情况下，尤其是复杂的情况下，如果你觉得很棘手，那么，建议你用一种最简单的
法则——专注于你的目标而非其他。
 “纸上谈兵”论方案 目标和想法，只有变成白纸黑字才能成为方案，才有其严肃性和可评估性。
将想法落实到纸面上的过程，会促使你严肃地、系统地思考，这个思考的过程实际上就是纸上谈兵的
过程。
别轻视纸上谈兵，纸上谈兵是在打仗前的演练。
没有纸上谈兵，就会有很多细节考虑不到，甚至有一些关键部件没考虑到。
如果在纸上谈兵都没获胜，那么就别提实际作战了。
所以方案是必不可少的，而且还得认真做。
什么样的方案是好方案呢？
 麦肯锡的方案好不好？
没有人怀疑麦肯锡的方案，但实际运作的结果却很少有成功的。
方案不分好与不好，只分可行与不可行。
关键看能否与企业的现有资源进行有效地结合，能否与中国的市场环境有效对接，能不能在行业竞争
中找到支点。
 一份完整的方案至少应包括如下内容： 1.确定的目标 目标必须是所有执行人员容易理解的，比如在某
地区的销售指标是5500万，千万别说提升市场占有率三个百分点，三个百分点是很难把握和评估的模
糊的概念。
目标是所有人努力的“指路明灯”，有了目标之后，别的工作也就有了可评估的大致标准，比如，相
应的工作是否有利于目标的达成？
每项努力是否有利于更接近目标？
一旦目标得以确定，工作就有了标杆。
目标的大小是与运作的方法及相关资源支持相配套的。
在资源确定的前提下，采取不同的运作手法，可达成不同的目标。
在手法确定的前提下，有不同的资源支持也会导致目标的差异。
所谓有多少资源，有多大目标，不同的人运作，有不同的目标。

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<军队式营销>>

编辑推荐

《军队式营销》编辑推荐：“中国十大卓越策划专家”之一刘贤华，把军队思想和战争兵法用于企业
营销实战，用特种部队的标准为企业做市场营销，抢占蓝海市场！
首创军队式营销理念，适合中国企业的“品牌回归本质”的营销实战体系。
军队式营销理念、策略及真实详尽的营销策划案例，帮企业将品牌回归本质。
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