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前言

有人说，与客户打交道是一种艺术，靠的是经验、悟性和灵感，关键在于个人的随机应变。
因此，有些营销精英说：“营销的奥秘是无法培训传授的。
”    而著名营销专家凯文·克兰斯却说：“营销越来越多地成为一门科学而不是艺术。
它不再仅仅依靠直觉、预感、激情和经验，分析技术在提高营销活动的绩效中所起的作用已经越来越
显著。
”    我们在这里打开的是一扇与人打交道的门。
推开这扇门，我们看到鲜花和陷阱，我们面对大海和火焰，我们流下汗水和泪水。
我们要将自己一半奉献给科学，一半奉献给艺术；我们要学到的一半是技术，一半是文化。
    与人打交道往往要处理很多“感觉”信息，如何采摘我们的“感觉”，如何验证我们的“感觉”，
又如何将“感觉”转变成有意义的、可以管理的销售和销售管理图像——这是个问题。
    你可能会说，这很简单，只要等到客户反映的“客观结果”出来！
是的，这个办法是最准确的，但也是最糟糕的——“客观结果”一旦出来，你已失去了改变它的可能
性！
    我们必须采取另一种办法，去积极主动地争取期望的“客观结果”——这需要你把握和使用“感觉
”，需要你有一个可以采摘相关“感觉”、可以验证这些“感觉”、可以使用这些“感觉”的逻辑上
内在自恰的、带有操作概念的“认知框架”。
    这时，不仅需要科学，也需要艺术。
    确实，在营销工作中非常需要艺术性的灵感和创意，这种创意往往灵光一现，无从把握，也无从捕
捉。
但同时，营销更需要科学，艺术灵感稍纵即逝，只有加上科学的分析和决策，灵感才能插上翅膀，飞
得高远。
    随着互联网的发展，社会化分工越来越细，以及产品的进一步分化，营销也越来越复杂。
因此，对复杂系统、大系统、大市场营销，借助营销技术能减少许多不必要的失误，甚至可以避免传
统经验型营销看不到的盲区。
但是，制造商品、感情定位等许多地方却必须运用艺术方法解决。
在这里，科学与艺术是辩证统一的，在营销的最高境界，技术、艺术、科学、宗教等可能都会融通到
一起。
    幸运的是，不论营销是科学还是技术，我们都可以学习，都可以把握，关键在于我们能否从世界一
流的营销大师们身上取得真经。
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内容概要

　　营销是商业活动中最重要的环节，只有把产品销售出去了，才能实现价值。
世界一流营销大师学习手册包括了现代营销之父科特勒在内的十多位世界著名的营销大师的传奇人生
故事，他山之石可以攻玉，营销工作者可以从这些大师的销售实践中学到各位大师的销售绝技，或者
各取所需，选择一位自己学习的榜样，或者通过阅读他们的成功，仅从精神上也能得到很多的激励。

总结这些营销大师之所以成功的经验，尽管各有各的独特之处，但有一点是所有这些营销大师取得成
功的共同特点，那就是他们永远都把顾客放在第一位，真正能做到全心全意为客户服务。
他们卖的不仅仅是有价的产品，更重要的是无价的客户服务。
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　　王金阳，万马产业服务集团总裁，实干家、IT互联网创业家，央视说文解字频道、赢家大讲堂等
电视栏目主讲专家
　　主要课程：
　　万马小企业组织系统
　　万马创业守业之道
　　万马阿米巴经营
　　代表作品：
　　《要市场不要工厂》
　　《向老板学立业》
　　《世界上最伟大的推销员学习手册》
　　《给你一家店铺，看你怎么赚钱》
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章节摘录

版权页：   企业必须做品牌，品牌是声明我的产品在某种程度上与别人有差异，是更好的，即便竞争
者的产品看上去跟我的一样。
营销就是关于区别的一种艺术，就是要你创造出真正的差异，包括心理、感情上的差异。
而品牌就是这样一种方式。
现在各种各样的外国服装品牌都先后进入中国，但实际上它们出售的东西都是中国生产的，只有品牌
是他们的。
 当然，中国在国际市场上也有一定的竞争力，如现在中国有一些比较廉价的品牌，也在世界各地展开
了竞争，但低价竞争优势不会太长久。
现在许多制造成本更低的地方，如老挝、束埔寨、非洲等，这些地方生产出的产品比中国的还要便宜
。
因此，企业必须要树立自己的独特品牌。
现在各种生产和销售渠道都有新变化，而企业需要促销和分销的成本也越来越多，其中一个很大的变
化，就是分销的渠道越来越多了。
一个很明显的例子就是，过去买食品必须要跑到百货店才能买到，现在在加油站也可以买到，因为加
油站本身就配备有食品店。
因此，优秀的企业满足需求，杰出的企业创造市场。
这道理从加油站里的食品店就可以看出来。
 如何创造市场？
科特勒说，首先要定位你的市场。
科特勒认为，企业战略就是定义企业在市场中的位置。
企业领导应该弄清楚本企业在现在的市场当中的位置，你是不是最好的公司？
如果是，那你的战略是什么呢？
如果你不幸只是第二、第三位的公司，那你又该怎么做？
当然，如果你的公司比较特别，针对的是特定的市场，那就更应早做打算。
 首先来考虑第一位的公司。
此时的公司，应该使更多的客户关注，同时还要关注竞争对手，以防它们有一些全新的、更好的产品
或者服务，如果你发现了，应该要仿效它们并且超过它们，比它们做得更好。
领导者最重要的是关注市场而不是创新，因为创新有时会带来很多的浪费，而且这只是公司中一部分
策划人员的事。
 处于第二位的公司，要么和第一位的公司并存，在"第二"上做文章，寻找自己的生存之道，要么就向
第一进行挑战，取而代之。
例如百事，就是在"第二"上做得相当成功的品牌。
要记住，如果你想挑战第一位，并不是直接攻击它，因为它成为第一，一定有更多的"武器"和"军队"，
必须要从侧面攻击它的弱点。
其实更有利的位置反而是第三位的公司，它巧妙地绕过第二，通过主动创新来取代第二位甚至是第一
位公司的位置。
克莱斯勒就是一个最成功的例子，因为它创造了SUV车型。
 如果你只是一个非常小的公司，那你也有自己的优势。
灵活性是最大的资本。
你至少要做一个专家或者是市场的参与者，而且你可以利用自己的人脉关系去开拓其他人意想不到的
市场。
例如，你想要做显微镜，就可以考虑只为大学做显微镜。
更幸运的是，如果你是一个市场的专家，再加上你和大学的关系非常好，可以了解它们的预算，你就
可以轻松地给大学提供多种多样的设备。
总之，要么你做最好的产品，要么你为市场提供最好的服务。
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这就是制胜的王道。
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媒体关注与评论

　　在一个产品泛滥而客户短缺的世界里，以客户为中心是成功的关键。
 　　——菲利普·科特勒 　　　　市场营销应该聚焦在创造市场，而不是扩大份额。
 　　——里吉斯·麦肯纳 　　　　品牌不仅仅是一个名称或一种视觉的标志，也不是一句广告口号
。
品牌其实是一种承诺，是一个俱乐部。
 　　——约翰·奎尔奇 　　　　智力的高低和实力的强弱固然是衡量人的尺度，但好的主意只有在
你十分投入自己所喜欢的工作时才会产生。
 　　——田中道信 　　　　只要你帮助够多的人得到他们想要的，你就能得到你要的任何东西。
 　　——金克拉 　　　　我们最大的弱点并不是看不到我们自己身上的缺陷，而是看不到我们的潜
能。
 　　——卡利·菲奥里纳
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名人推荐

在一个产品泛滥而客户短缺的世界里，以客户为中心是成功的关键。
 ——菲利普·科特勒 市场营销应该聚焦在创造市场，而不是扩大份额。
 ——里吉斯·麦肯纳 品牌不仅仅是一个名称或一种视觉的标志，也不是一句广告口号。
品牌其实是一种承诺，是一个俱乐部。
 ——约翰·奎尔奇 智力的高低和实力的强弱固然是衡量人的尺度，但好的主意只有在你十分投入自
己所喜欢的工作时才会产生。
 ——田中道信 只要你帮助够多的人得到他们想要的，你就能得到你要的任何东西。
 ——金克拉 我们最大的弱点并不是看不到我们自己身上的缺陷，而是看不到我们的潜能。
 ——卡利·菲奥里纳

Page 10



第一图书网, tushu007.com
<<世界一流营销大师学习手册>>

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 11


