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内容概要

　　《成功营销：60个经典营销寓言故事》共包括十篇，所精选的60个经典营销故事分别从创新经营
、产品定位与市场策划、品牌塑造、广告策划、公关事件营销、市场竞争等十个方面来解释营销之道
，它直接跳过繁枯燥的营销理论和营销法则、语言生动、内容活泼。
书中既用荬鞋、驼鹿与防毒面具、埃托沙的狼等寓言故事来说明如何适应、倡导、甚至创造消费需求
，也通过黑人化妆品等故事分析了差异化营销与市场细分法则。
另外，书中还讲述了两只红鞋、第35次紧急电话等情感营销故事。
所有这些经典小故事都给读者学习营销提供了全新的理解平台。
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章节摘录

书摘    除了将铜进行加工，增加其价值之外，这位犹太人还给产品增加了特别的文化因素。
假如这些铜不是铸成小自由女神像，如果这些废铅、废铝不是做成纽约广场的钥匙。
那么无论如何都卖不到好的价钱。
也就是说，同样的原材料却可以体现非常不同的市场价值。
这让笔者想起了另外一则故事。
从前有个智者收了许多学生，其中有个学生感到前途茫然，向老师请教自己的价值。
智者从口袋里摸出一块光溜的石头，对他说：“你把这块石头拿去卖，但无论别人出多少钱你都不能
卖。
”学生先到农贸市场叫卖，开始有人出2元购买，抬到10元时就没人再出价了。
老师又叫学生拿着石头到黄金市场上卖，有个老者看了石头的成色，料定里面藏有宝玉，愿出1万元
成交。
智者鼓励学生再到珠宝市场上试试，哪知石头一露面，就有人出10万元，一会儿，价格已蹿到30万元
，学生惊得目瞪口呆⋯⋯    所以说，如果你才高艺精，是块宝玉，就不要把自己混同于一般的石头，
在集市上叫卖，在那里你最多值10元，珠宝市场方能显示你不凡的价值。
即使你真是一块石头，那么，在产区还是销区出手呢?是用来修路还是建房呢?是铺乡间小路还是筑铁
路、高速公路呢?售价往往也不一样。
    小虎鲨的遭遇    小虎鲨一出生就在大海里，很习惯大海中的生存之道。
肚子饿了，小虎鲨就努力找大海中的其他鱼类吃，虽然要费力气，却也不觉得困难。
    有时候，小虎鲨必须追逐良久，才能猎食到口。
这种困难度，随着小虎鲨经验的长进，越来越不是问题，猎食的挫折并不对小虎鲨造成困惑。
    很不幸，小虎鲨在一次悠游追逐时，被人类捕捉到。
离开大海的小虎鲨还算幸运，一个研究虎鲨的单位把它买了去。
关在人工鱼池中的小虎鲨，虽然不自由，却不愁猎食。
研究人员会定时把食物送到池中，都是些大大小小鱼食。
有一天，研究人员将一大片玻璃放到池中，把水池隔成两半，小虎鲨看不出来。
    这一天，研究人员把活鱼放到玻璃的另一边，小虎鲨等研究人员将放下鱼之后，就冲了过去，撞到
玻璃，痛得头昏眼花，什么也没吃到。
    小虎鲨不信邪，等了几分钟，看准了一条鱼，咻！
又冲过去，撞得更痛，差点没昏倒，一样吃不到。
  休息10分钟之后，小虎鲨饿坏了，这次看得更准，盯住一条更大的鱼，咻！
又冲过去，情况没改变，小虎鲨撞得嘴角流血。
想不通到底是怎么回事？
小虎鲨瘫倒在池子里。
    最后，小虎鲨拼了最后一口气，咻！
再冲，仍然被玻璃挡着，撞了个全身翻转，鱼就是吃不到。
小虎鲨终于放弃了。
    研究人员又来了，把玻璃拿走。
然后，又放进小鱼，在池中游来游去。
小虎鲨看着到口的鱼食，却不敢去吃，可是又饿得眼睛昏花，不知道怎么办？
    企业和人一样很容易被过去的经验限制，小虎鲨为了猎食，被玻璃撞得头昏眼花，但是当玻璃取走
后，到口的鱼食也不敢去吃，只好饿肚子。
面临市场困境时，我们的营销人员是不是像小虎鲨呢？
当我们面对拒绝问题时，我们不妨想想小虎鲨的遭遇。
拒绝问题就像池中的大片玻璃，撞击时会感到疼痛。
但是玻璃取走后，小虎鲨猎食是不是轻而易举？
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这就告诉我们一个道理，营销创新是开拓市场、适应新环境的必要手段，而这其中思维和观念的创新
又是最主要的。
    小虎鲨的故事给了我们一个很好的启示：一味的守旧和固守陈规只会永远处于落后状态，只有敢于
创新、勇于挑战，才能在激烈的竞争中赢得优势。
因此，在我国这个环境变化多端、竞争日趋激烈、消费者越来越成熟、越来越理智的市场中，要想赢
得消费者、赢得竞争优势，必须在变化的环境中变革营销模式和运用具有创造性的营销手段。
目前，企业面对的是更为激烈的国际竞争，营销创新是企业生存的重要方式。
    所谓营销创新就是根据营销环境的变化情况，并结合企业自身的资源条件和经营实力，寻求营销要
素某一方面或某一系列的突破或变革的过程。
在这个过程中，并非要求一定要有创造发明，只要能够适应环境，赢得消费者的心理且不触犯法律、
法规和通行惯例，同时能被企业所接受，那么这种营销创新即是成功的。
还需要说明的是，能否最终实现营销目标，不是衡量营销创新成功与否的惟一标准。
    营销创新是我国企业与国际竞争环境接轨的必然结果，亦是企业在竞争中生存与发展的必要手段。
国内市场与国际市场的对接直接导致我国企业竞争环境的改变和竞争对手的增强。
而面对这一切，我国企业表现出诸多的劣势，尤其是营销观念落后这一致命弱点，使企业面对强大的
竞争对手和高超的营销手段不知所措。
还有一些企业体制的问题同样表现出企业竞争力的弱势。
而要解决这些问题，则须从营销管理方面人手进行变革和创新。
因为营销创新是提高企业市场竞争力最根本、最有效的途径。
另外，通过营销创新，企业能科学合理地整合各种资源，并能提高产品的市场占有率。
    美国管理大师熊彼特曾提出过企业创新的五个有形要素，而营销创新属于无形要素范畴。
事实上，无论有形要素，还是无形要素的创新都需要一种思想或力量上的支撑。
从我国目前营销实践来看，虽然受国际大环境的影响，尤其是国际知名大企业营销创新的威胁，却仍
然使用着传统的营销手段在艰难地挣扎。
他们也试图突破传统的营销手段，却不知从何人手，很明显是缺少思想或是力量上的支撑。
从我国的营销现状出发，营销创新首先要培养营销思维。
    思维是认识活动的高级阶段，是对事物一般属性和内在联系间接的、概括的反映。
牛顿是从苹果落地开始研究万有引力的，而苹果落地这一普通的自然现象在我们生活中是常见的，还
常常被人们作为感慨人生的对象，为什么有这样两种截然不同的结果呢?其实根源就是思维。
牛顿所有的是科学的思维，而那些感慨人生的人有的却是文学思维。
正是这种科学思维使他发现了万有引力，且不断地发现科学领域的诸多奥秘。
那么，企业要做好营销活动就必须具备营销思维。
事实上，营销创新的切人点就在生活中，或者说就在消费者身边，正是营销者所关注的对象。
如果缺乏营销思维，就无法把握住这些切人点，营销创新也就成了无本之源。
⋯⋯
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媒体关注与评论

书评寓言故事是日常生活中我们学习和交流的重要方式之一。
我们不仅可以利用寓言故事进行沟通，还可以从中学到很多知识。
很多营销寓言故事更能让我们高效地存储、提取和传递信息，让我们懂得怎样开拓市场、怎样塑造品
牌、怎样创造和改变企业文化，并促进营销知识的传递。
很多时候，小的寓言故事往往比大道理更能打动人，对于深奥而枯燥的营销知识，通过故事讲解的方
式更能让大家理解和接受。
    本书试图用经典的寓言故事，轻松的方式，辅以营销的思维，来解释构营销之道，它直接跳过繁琐
艰涩的营销法则，避开了教科书式的讲解，也没有了系统理论的繁杂，清楚勾勒出现今营销工作者必
备的营销知识。
笔者本着宁缺毋滥的原则，精心挑选营销故事和寓言，以生活化、情节化的方式对传统的艰涩、高深
的营销理论进行轻松、风趣的演绎。
本书不仅为读者提供了多种通俗易懂的营销学方式，而且为人们提供了一种全新的理解平台，在挑战
经典营销学理论的过程中，形成新的营销理念。
    本书精选的60例著名的经典小寓言故事，读起来简单、生动、活泼，富有情趣，但却又发人深思，
因为每个故事里都包含着专家们用几页甚至几十页才能讲清的大道理。
这些在企业中每天都会发生的事，时时刻刻与企业的远大目标连在一起，许多成功的大企业往往能够
妥善、机智、有原则地处理这些似小实大的事件，生动地演绎管理的法则，让企业这艘大船顺利远航
。
细心阅读，仔细品味本书，你就会从中咀嚼出有益的东西来。
为了能与读者进行良好的交流，我们在每则故事的后面都加上了自己的述评，对故事进行理论升华，
在点评过程中渗透营销的基本理论和方法，它既可以指导读者的具体企业运作，可以提供新型的企业
智慧，又可以给公司当培训手册用，还可以让普通读者读后有所思、有所得。
但“仁者见仁，智者见智”，我们的目的是“抛砖引玉”，诱发读者更深一步地思考，以便获取更丰
富的营养。
    诚如国际营销大师菲利普·科特勒在《国家营销》一书序言中所说：“每一本书都是一个开端，而
不是终结⋯⋯如果本书在读者的心中提出了重要问题，引导他们去寻求答案，那么本书就可以被看做
是成功的。
”读者的喜欢，就应该是我们所追求的。
    限于略显年轻的理论水平和实践经验，即便一再谨慎地校正，书中难免还会存在某些不足，恳请读
者予以批评指正，笔者将不胜感激。
读者如遇问题欢迎来函询问，作者乐于协助或讨论。
E-mail：xwwwh@vipsina．                                                                     谢文辉                                                              2004年
春于西钓鱼台
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