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内容概要

在体育比赛中，“最佳击球点”意味着各方面条件都搭配得恰到好处的那一点，此时运动员处于最佳
状态，可以轻松完成原本很难的运动任务。
“最佳击球点”这一概念并不是运动世界的专利，商业领域也有其“最佳击球点”。
在商业领域，“最佳击球点”就是一个地点、一个时机或一项经验。
当达到“最佳击球点”，公司的品牌、产品和服务、财务、领导者以及行销人员能与消费者需求、消
费者期望和公司预算达到最佳契合。
人力与物力有机联合，公司的优势是强有力的、有影响力的和吸引人的，能够经常发现这些“最佳击
球点”是在竞争日渐激烈的市场中制胜的关键。
    辛哈指出，营销必须摆脱那些过时的经营方式，企业如果想要成长，也必须重新审视自己对营销的
态度。
那些最优秀和增长最快的公司都知道，营销并不仅仅意味着一种功能，更是成功经营的核心和灵魂。
它们从不让营销边缘化，而是使其参与到领导决策中来，从而为企业的整体利益做出贡献。
    本书以苹果、联邦快递、谷歌、必能宝、星巴克等为例，全面阐述了实现最佳击球点的DNA：引领
市场方向，吸引投资，不断革新，建立好的口碑，激发竞争，激情领导才能，并重点关注了营销最核
心的问题——促进业务增长。
跟随书中营销战略的指导，你必将找到你的“最佳击球点”。
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作者简介

阿伦·辛哈(ArUn Sinha)，美国必能宝公司(PItnev Bowes)市场总监，负责市场营销、品牌管理、公共和
媒介关系、网站策划以及进行世界范围的行销研究。
担任高级行销职务期间，他曾成功地推出20个新品牌，并使许多世界知名品牌资产增值，包括高露洁
公司、福特汽车公司、菲利普·
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章节摘录

　　"当我意识到有些运动员在比赛中会不断击出最佳击球点这一事实时，我就开始寻找与这些运动员
相类似的公司——泰格?伍兹有限公司与罗杰?费德勒财富500强等。
我想创建这样一份名单应该不难，关键是我是否认为这些公司成功，以及它们的成功是否基于新世纪
成功所必需的营销新思维。
但是费德勒关于“保持最佳状态”及“不断有所提高”的话一直困扰着我，这些话是否足以应付不断
进步的营销技巧？
这是否就是发现最佳击球点营销的公司所需要的全部内容？
我的这种想法是值得重视的，因为这会有助于你准确理解我最终为那些可以真正成为最佳击球点营销
公司所设定的整套目标。
　　我确定最佳击球点营销公司的过程最多也只能算半学术性，但我并不为此感到遗憾。
我没有走吉姆?柯林斯在《从优秀到卓越》中的路线，对几千个数字进行处理，然后提出一份有关杰出
公司的大名单。
但是我的方法更加实际，我希望这种方法也同样具有说服力。
我的起点是我作为营销人员时的“真正卓越的营销名片夹”，每一位营销人员都会有一个这样的名片
夹——这是一份在脑海中的名单（其实，对我来说，就是一本塞得满满的文件夹），它可能是你遇到
过且让你感兴趣的一些公司，也可能是一些成功的公司，也许只是一些奇怪的东西而已。
　　所有营销人员都应该不断从最佳案例中汲取经验教训，过去的20年里我一直在做这件事。
只要我碰到真正才华横溢的营销方法，我就会把它储存起来——做成剪报的形式，放在我的笔记本里
，并争取获取更多信息。
我还经常给那些我听说有过的有趣的人写电子邮件，希望他们能抽出十分钟时间给我讲讲他们独到的
见解。
要知道，这些人在时间上是如此慷慨，而且通过这种途径你可以学到很多东西。
　　开始创作本书的时候，我花了很多时间整理这些资料。
总的来说，我搜集的真正卓越的营销实例有1 000多个。
随着时间的推移，其中的有些营销范例在企业中以失败而告终。
当时认为是卓越的，常常经不起时间的考验。
有些创意最终的表现并不像最初感觉那么有才华，而有些则根本就不具备持久力。
　　对这些资料进行整理后，我发现有用的实例已经不多，相应的杰出的公司亦不多了，其中多数都
是我仰慕已久的公司。
当我浏览这些名字的时候，我的脑子飞速运转，大脑里涌现出大约50家公司，其中有些公司一直不断
进入我的营销雷达的探测范围。
　　我将这些公司按照字母顺序罗列出来，但是经过删减确定真正的最佳击球点营销之后，这些已经
不是我最初对它们的感觉了。
　　绝对伏特加（Absolut）：这是一家试图向习惯于喝啤酒和红酒的人销售烈性酒的公司。
它们对自己的产品可谓想尽办法——看看那些广告：绝对覆盆子？
现在，这家公司改变了所有人对伏特加的看法。
　　美国运通（American Express）：它们的金融服务管理非常出色，并且曾多次转换经营模式。
现在它们的业务主要集中在信用卡、金融服务和旅游服务方面。
它们对企业消费者的帮助极大。
它们还不断拓展，根据大中小型企业的不同需求提供个性化的服务。
想一想在U2主唱Bono的激发下发行的红卡所取得的成功，红卡的理念是将全部刷卡消费的1%捐赠给
全球基金会，以帮助抗击艾滋病、结核与疟疾。
正是由于这种鼓舞人心的举措，使美国运通公司成为全球为数不多的几家在消费者市场与企业市场都
大获成功的公司之一。
　　苹果（Apple）：史蒂夫?乔布斯为苹果创造了三次成功的机会。
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第一次是推出iMac电脑；第二次是推出Pixar；现在，苹果再次以超一流的计算机平台受到青睐，当然
，还有iPod。
苹果的理念似乎非常简单：为产品寻找机会，让产品使用起来极其方便，然后以出色的设计与包装推
出产品。
该公司确实擅长寻找机会——它始终在寻找一种改变游戏的方法。
推出iMac电脑，它们是在向这个世界推广个人电脑。
推出iPod，则使得在互联网上以极小成本出售歌曲的行为合法化，而不是让大家免费获得歌曲。
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媒体关注与评论

　　媒体推荐　　“阿伦·辛哈直面营销的种种现状，书中列举了大量真实生动的案例，丰富而具有
可读性，你将得到一次非常愉快的阅读之旅。
”　　——拉姆·查兰（Ram Charan）　　畅销书《执行》和《转型》作者　　“我非常赞同阿伦·
辛哈的观点，成功属于那些以营销为核心的企业。
问题在于怎样实现这一点。
阿伦向我们展示了一个彻底的测试结果，关于世界上最优秀的那些企业是如何采取策略，逐步实现最
大的营销成果，以及它们如何让企业的各个部门完美地结合在一起，达到成功的‘最佳击球点’。
”　　——夏兰泽女士　　奥美国际集团主席 首席执行官　　“这是一本非常精彩的书——堪称近年
来最优秀的营销书籍之一！
”　　——弗雷德·史密斯　　联邦快递主席兼CEO　　“阿伦·辛哈呼吁人们关注一种新的思考方
式，它将帮助你的生意推动整个市场。
通过本书全方面阐述的方法和战略，辛哈为我们描绘出一副全新的营销前景，它将促使企业从一个全
新的角度思考如何选择和创造市场机会，以实现企业业绩的持续增长，是所有营销人员的必读书！
”　　——坎米·达纳韦　　雅虎市场总监　　“《最佳击球点》对营销和品牌进行了精确清晰的论
述，辛哈的生动文笔、丰富经验和大量的商业案例为实现营销升级和创造商业优势提供了一个简洁有
力的范本。
”　　——阿兰·斯坦梅茨　　Inward战略咨询公司执行总裁
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