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前言

方法比理念更重要    《销售与市场·管理版》总编  鲁培康    是理论重要，还是实践重要？
是理念重要，还是方法重要？
也许最稳妥的回答是：都重要。
为什么？
因为我们面对不同的假设，往往会省略某些观点的前提条件。
如果你太关注前者，人们会说你纸上谈兵，不切实际。
如果你太强调后者，人们会说你急功近利，鼠目寸光。
同理，是古人的智慧更高，还是今人的聪明更妙？
是国人的方法好使，还是洋人的工具管用？
如果你不考虑环境条件、读者受众，要么你就是对牛弹琴，自说自话；要么你难免剑走偏锋，哗众取
宠，这就必然引起不同观点的交锋。
争鸣本是好事，不管何人，被尊为师，定有过人之处，难得欢呼雀跃，更应谨言慎行。
    学术研究本是件严肃的事，相互切磋，你来我往，甚至唇枪舌剑，均属正常，只要有个底线。
只怕为了一己狭隘，看似嬉笑实则怒骂，往往丢了师者尊严。
身处欲望都市，谁能修得佛家物语，厉害牵挂终究难免，所以见怪勿怪。
    我是信奉孔子天命观的，虽未享天命之年，却心境已至。
中国人都喜欢拿做人与做事来论道，企业管理也有管人与管事之说。
所谓只有做好人，才能做好事的观念早已被人颠覆。
可我仍然坚信；能做得好人，未必做得好事；但终要做得好事，必须做得好人。
子曰：“见贤思齐焉，见不贤而内自省也。
”今天，面对社会物欲横流，终要做得好事，更要做得好人，所谓勇者之心不可少，圣者之心不可无
是也。
    因此，当我认真读完史贤龙先生的《产品炼金术》，并愿意写段文字向读者推荐，首先也在于我对
他做人做事的基本判断。
自古至今，真性情者，往往文如其人。
实际上，我与史先生并不相识，关注到他，应归功于第一营销网，我对他的理性思维、实战经验及他
勇于对年轻读者负责任的师者风度印象尤深。
    网站是我们开发作者的近水楼台，但直到上个月，我才以杂志主编的身份与他第一次联系，发邮件
邀他在《销售与市场》管理版开设个人专栏，他爽快应答。
此后他发来书稿，邀我为他的营销专著作个序言，但再三强调，如果无暇，也能理解。
依我判断，史先生当属人如其文，理应值得营销界及读者朋友们的尊重，因而未辞。
    大学毕业生们走向社会，往往发现，那些教科书上的基本原理常常与实际相距太远，甚至毫无用处
，于是人们感叹读书无用。
实际上，只怕是感叹得太早：虽说读万卷书不如行万里路，但要行得又快又稳，何不既行万里路又读
万卷书。
    自然，面对不同的社会实践，人们需要经过理论与实践的多次循环，从而形成一套可以付诸实施的
理念。
否则，一个人把理论烂记于心，倒背如流，又有何用。
对于企业经营管理来说，这些理念还需实现它的二次转化，变为一系列可行的方法手段。
失去理念的支撑，更失去方法的导引，就如同摸着石头过河，往往前路难料。
    显然，要写好一本荟萃营销思维，通晓实战方法的书，作者的市场历练、理念转化都必不可少，因
为方法比理念更重要。
    在《产品炼金术》一书中，作者以产品为中心，全方位地阐述了与产品驱动密切相关的众多要素与
方法，并试图从产业价值链、商业模式等视角构建企业的产品营销战略，既向读者打开了诸多行业五
彩斑斓的商品世界，又为读者提供了通向成功产品的多样化路径。
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而且，不仅诉诸理念，重于方法，还于理性深处散发激情，难得图文并茂，令人耳目一新。
很多内容富于原汁原味，更兼充满市场气息，实不失一家之言。
    如果要对某些重要观点加以补充，那就是对企业产品与基业常青的思辨，应更加强调有形与无形的
深层关系。
有形与无形既对立又统一，唯有如此，有形产品才可能得以绵延百年。
    尽管我对本书不能面面俱到，但并不妨碍读者可以从中吸取更多新鲜养分。
而且，唯有方法更容易被企业试错，一本能够提炼出上百个方法的书，其面对的挑战也就可想而知。
都说真金不怕火炼，我也希望此书能够真正从市场中炼出自己的会丹。
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内容概要

　　本书从企业战略的、宏观的层面阐述了产品驱动增长的五个本质来源、四种类型的产品驱动力，
从战术的、微观的层面阐述了111个产品智造的思维与操作细节，提供了适用于企业发展三个不同阶段
的产品营销方法论；指明了产品进化的四个路向。
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史贤龙
　　上海博纳睿成营销管理咨询有限公司创始人，倡导实效原创方法论及产业研究深度的营销专家，
中国营销第一刊《销售与市场》专栏作家。

　　服务客户：包括啤酒、白酒、食品、饮料、金融、旅游、零售、服务、文教等50余家企业。

　　思想贡献：提出产业营销战略模式、快速增长引擎模型、全价值链量化模型等实效战略思想，独
创总结的产品战略方法论、渠道战略方法论、战略品牌规划，为企业提供了锐利实效的营销工具。

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<产品炼金术>>

书籍目录

致读者
推荐序1
推荐序2
推荐序3
自序：产品是企业增长的永恒驱动力
重新认识产品驱动
　第一节　产品概念的新定义
　第二节　产品驱动增长的本质来源
　第三节　给顾客赤裸裸的利益
　第四节　锐利的竞争优势
　第五节　鲜活的品牌元素　
　第六节　创新销售模式　
　第七节　品类定位定未来
产品驱动的四个引擎
　第一节　策略化产品引擎
　第二节　创新化产品引擎
　第三节　结构化产品引擎
　第四节　长寿化产品引擎
产品驱动三阶段
　第一节　从无到有的产品战略
　第二节　从小到大的产品战略
　第三节　从大到强的产品战略
产品驱动的进化
　第一节　从产品到商业系统
　第二节　从产品到商业模式
　第三节　从产品到文化
　第四节　从产品到品牌
产品管理的组织保障
　第一节　产品管理的治理架构
　第二节　产品管理的职能设置
　第三节　产品管理的内涵与重点
策略化产品智造方法
　第一节　产品用途化
　第二节　产品风格化
　第三节　定价策略化
　第四节　产品概念化
　第五节　产品奢侈化
创新化产品智造方法
　第一节　产品创新编码
　第二节　升级性产品创新方法　
　第三节　颠覆性产品创新方法　
　第四节　革命性产品创新方法　
结构化产品智造方法
　第一节　品类结构化方法　
　第二节　顾客结构化方法　

Page 6



第一图书网, tushu007.com
<<产品炼金术>>

　第三节　价格结构化方法　
　第四节　渠道结构化方法　
　第五节　竞品防御结构化方法　
长寿化产品智造方法　
　第一节　长寿产品的心智密码　
　第二节　性价比管理　
　第三节　需求管理　
　第四节　价值链管理　
　第五节　灾变管理

Page 7



第一图书网, tushu007.com
<<产品炼金术>>

章节摘录

市场改革开放三十年间，中国一代规模企业崛起，靠的是扎实的质量、渠道以及资源整合能力(包括资
本市场的推动)。
    肉类里的双汇、雨润、众品、高金；食用油里的金龙鱼、福临门、鲁花；饮料里的娃哈哈、农夫山
泉、汇源、椰树、露露；食品里的康师傅、统一、今麦郎、洽洽；日用消费品里的美特斯邦威、李宁
、百丽。
    21世纪的第一个十年，中国资源及平台产业的崛起，形成一大景观：汽车、房地产、互联网、餐饮
连锁、影视娱乐、商业零售，一大批新企业、新品牌爆发式诞生，令消费品领域的产品创新相形见绌
。
    大商业热点的转移，并没有解决中国企业产品创新贫乏症的根本问题。
    正是在中国企业取得成就的同时，对产品创新、产品品质、产品技术工艺研发的投入及信仰匮乏开
始显露后遗症：三聚氰胺、瘦肉精、地沟油、毒大米、催熟剂(瓜果)、昌黎假葡萄酒、黑加工厂(厕所
里的卤制品作坊)令中国食品产业陷入空前的信任危机，在家电、日用品、网络新媒体等行业，造假、
剽窃、欺诈的重大案件也不胜枚举。
    这是长期以来中国企业增长模式的问题：基于非产品创新、非产品品质(性价比提升)、非技术工艺
改良的增长模式造成的必然后果。
    不仅由于造价及伪劣产品的犯规成本过低，中国市场也给了低劣产品的生存空间，甚至出现“劣币
驱逐良币”的情况。
这样的市场现实，使很多企业养成了机会主义经验思维与侥幸的不严格按照产品质量标准的“偷漏”
习惯，如三聚氰胺事件、瘦肉精事件、达芬奇家具事件等。
    中国的手机厂商，当年的康佳、TCL、波导、夏新、天语如今安在？
还能夺回智能手机时代被苹果、三星、HTC、摩托罗拉、诺基亚占据的江山吗？
    食品里的德芙、阿尔卑斯，甚至瑞士糖，其产品就那么难以超越吗？
金帝、大白兔、金丝猴、喜之郎，这些领先的中国食品企业在产品创新上究竟下了多少工夫？
    依云、巴黎水不能超越吗？
昆仑山、5100西藏冰川、健龙(五大连池)能否再成就一个王老吉？
    立顿、星巴克、雀巢、哈根达斯，让中国人领略了茶、咖啡、冰淇淋如何做出超级产品，中国的茶
产业——从茶叶到茶饮、茶馆，为何出不了一个超级产品、超级品牌？
    中国占据了果汁、蔬菜汁、植物饮料、植物蛋白饮料、草本饮料、中药饮料等大片跨国饮料巨头的
“软肋品类”，银鹭、苏泊尔、徐福记等已卖，中国企业对于建立强大的消费品牌，是如此缺乏信心
与后劲，将筚路蓝缕、辛苦开发的产品拱手让人。
    面对转基因大豆支撑的金龙鱼、福临门，中国的非转基因大豆油(含调和油)、产能第二的菜籽油，
竟然不如小油种——花生油、葵花籽油、玉米油、茶树油等，而这些小油种诞生了品类领先品牌：鲁
花、多力、金胚、金浩等。
    康师傅真的无法挑战？
康师傅的产品就满足了方便面消费者的所有需求？
方便面的产品创新就这么难吗？
难道只有五谷道场“非油炸”这一条路吗？
为什么方便面企业最关注的是成本与口味，而不是口感与营养？
方便面产品僵局的本质问题，正在这里。
    企业持续增长的根本驱动力，是获得消费者青睐、让消费者掏出真金白银的产品或服务，包括使用
免费、但依靠用户数量及流量而获得价值的平台如QQ(IM)、360杀毒等。
    中国企业需要革新产品营销方法论，重新认识21世纪新经济体内的产品内涵，才能找到突破瓶颈的
动力。
    第一节  产品概念的新定义    M001  与过时的产品概念告别    产品是什么？
营销学将产品定义为企业向市场提供的、有效满足需求的、具有价值、并担负价值交换功能的客体。
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    在这个定义里，企业的产品(有形或无形)必须承担价值交换的工具或符号的功能，并将这一出发点
作为市场营销的基础。
这个价值生产及交换过程就是：企业通过个体的、有组织的、或外脑支持的市场研究，做出企业产品(
含服务产品，下同)的决策并付诸生产，标定产品价格及相应推广政策，实施市场营销与销售行为，获
得收入。
    海尔根据某地区农民用洗衣机洗土豆的现象，研发出专门用于洗土豆的洗衣机；一家川菜馆在上海
开店后，根据上海人口味偏甜的特点，在麻辣里加入糖。
这些是针对顾客需求对产品进行重新设计，以有效满足目标客户的需求，从而实现产品销售。
    过去的三千年里，从农业经济到工业经济、服务经济，产品或服务的形态在变化，品类在增加，但
产品交换价值的本质没有改变，这个产品定义是基于上述商业环境。
    信息经济——以互联网为交易平台的经济形态——出现后，传统的产品定义正在变得过时：今天我
们可以免费享受信息、赠品、服务，比如：门户网站里的新闻，改变了通过报纸、广播、电视等媒体
获取信息的形式；即时通讯IM如QQ、MSN、杀毒软件等都是免费的；团购模式的出现，让消费者可
以用正常价格2～4折的价格，获得产品或服务。
    在这样的情况下，企业投入大量的核心资源制造的产品或服务，已经不是只能用来与直接用户进行
价值交换的工具。
企业的核心是提供产品或服务，这是企业资源最重要的投资方向。
仅仅知道提供产品或服务就有成本、有成本就要体现在产品价格里、再通过销售获得收入及利润，正
在成为很多企业产品困局的一个重要原因。
    按照企业资源投资投资回报率(ROI)的思维，一项产品或服务如果不能带来利润或利润较低，就要削
减或停止投资。
    P3-5

Page 9



第一图书网, tushu007.com
<<产品炼金术>>

媒体关注与评论

要写好一本荟萃营销思维，通晓实战方法的书，作者的市场历练、理念转化都必不可少，因为方法比
理念更重要。
在《产品炼金术》一书中，既向读者打开了诸多行业五彩斑斓的商品世界，又为读者提供了通向成功
产品的多样化路径。
不仅诉诸理念，重于方法，还于理性深处散发激情，难得图文并茂，令人耳目一新。
    ——《销售与市场·管理版》总编  鲁培康    凭心而论，的确是一本难得一见的好书。
跳出泛泛的理念与说教，回归产品，重新认识产品驱动，也许正是中国企业再上征程、整体爆发的逻
辑起点。
《产品炼金术》为这种努力，提供了最好的营销思维、营销方法论和营销方法。
    ——著名营销专家  金焕民    贤龙兄的《产品炼金术》，从理论到实践，无疑是一次有养料的思想集
成，是符合中国企业的产品研发、推广、成长的实践真知，也是第一本系统研究在中国土壤环境下产
品如何规划、如何研发、如何推广、如何长寿的“易筋经”。
通读全书后倍受启发，也能感知他对产品本质的深刻洞察与理解。
这是一本难得一见、闪烁独特思想光芒的好书。
    ——畅销著作《混合理论》作者  林翰
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编辑推荐

在《产品炼金术(打造畅销产品的111个营销思维与方法)》一书中，作者史贤龙以产品为中心，全方位
地阐述了与产品驱动密切相关的众多要素与方法，并试图从产业价值链、商业模式等视角构建企业的
产品营销战略，既向读者打开了诸多行业五彩斑斓的商品世界，又为读者提供了通向成功产品的多样
化路径。
而且，不仅诉诸理念，重于方法，还于理性深处散发激情，难得图文并茂，令人耳目一新。
很多内容富于原汁原味，更兼充满市场气息，实不失一家之言。
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