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内容概要

营销游戏本无任何规律可循，正所谓“兵无常势、水无常形”，本书无意向诸位推广“放之四海而皆
准”的所谓“模式”，本书的真实意义在于与您沟通、探讨，因为本书是作者在对具有中国特色的营
销策略的探索中，通过对一些营销成功或失败案例的亲身经历和体验而得到的一些即时感悟。
     这本书的亮点在于，作者写这本书的时间实际上只占三成，另外七成的时间都是在市场上进行实际
操练。
这不是一本关在书房里写出来的书，它来自于市场——这个没有硝烟，却到处布满鲜花和陷阱的地方
。
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作者简介

李海龙，四川绵阳人，著名职业营销管理专家，泛德营销管理咨询有限公司首席顾问，中美国际工商
管理学院特聘教授，世界咨询师协会高级咨询师，青岛潜力品牌评选专家评委。

    李海龙先生集结来自多家知名企业的营销精英，组成黄金搭档团队，共同为客户提供专业化的营销
管理
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书籍目录

第1章  没有疲软的市场，只有不正确的营销   竞争是企业生活的一部分——只有找借口者才会大呼市
场疲软  麦德龙的“顽固不化”说明了什么——没有最好的营销，只有最适合  为什么还不能赢销——
陷入见树不见林的迷局 第2章  定位，撬动市场的有力支点   找到靶子再开枪——你要先找到竞争主战
场在哪里  你还在奢望把你的产品卖给所有顾客吗——分众定位，击中对手忽略   你走路，我坐船，我
的跟你不一样——差异化才能制造胜算   满足欲望而并非只是需求——解决顾客需求上限  天生我才必
有用——每种产品都要给消费者提供购买的理由  潘长江和拿破仑都是矮子——踩着对手的肩膀，让
巨人把你托起来  帮助顾客提升他们的需求——多C多漂亮使鲜橙多赚了大钱第3章  改变游戏规则——
建立市场新秩序  不要总是跟在老大的屁股后面跑，你才可能是明天的老大——改变游戏规则  小佳能
为什么胜了大施乐——打破了对手地战略定式  创新是改变规则的原动力——宝洁一块象牙皂称霸一
百年的奥秘  不要再跟着对手的价值链跑，应该有自己的一套——娃哈哈高钙果C为什么成功第4章  挖
掘产品兴奋点——给消费者必须购买的理由第5章  事件行销策略——一举惊动市场第6章  针锋相对—
—广告攻击策略第7章  市场渗透策略——促进市场收益持续提升第8章  妙打软肋——小企业也能以小
胜大第9章  终端攻略，无孔不入第10章  成功促销——近距离击中靶心第11章  于无声处听惊雷——体
验制胜秘诀第12章  消费者对服务越来越感冒——服务提升，收买顾客心第13章  其实消费者很小气—
—注重接触点，创造良好消费体验附录1  宝洁品牌进军希望的田野——Road show项目亲历记附录2  终
端促销的五大怪现状
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章节摘录

插图
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媒体关注与评论

书评《赢》一书并不是倡导胜者为王，败者为寇的宿命论，而是用生动、鲜活的案例与质朴通俗的语
言剖析兵无常势，水无常形的赢销新思维，值得阶段性的赢家与败将阅读。
                               ——奥克斯集团新闻发言人  黄江伟 
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