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内容概要

　　企业需要什么样的营销策划？
产品特性和消费者特性是什么？
如何才能合理清晰地表达自己的策划创意？
⋯⋯如果你马上就要着手营销策划工作，请翻开《游击：“夹缝生存”的营销战攻略》，你将会看到
营销策划中每一步的行动纲领以及重点摘要。
这绝对能帮助你在最短的时间内迅速理解并着手开始营销策划工作。
同样的，通过不断的应用实践，你也一定能将书中的概念及技巧化为己有，牢牢地掌握住系统的工作
方法。
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前言一　竞争者导向时代来了消费者导向行为泛滥导致，企业的营销绩效不仅取决于能否满足顾客需
要，而且更大程度被竞争者的行为所决定，因为“顾客满意”是竞争导向的，无论你做得多好，你的
对手都能比你做的更好，从而抢走你的顾客。
前言二　破蚌取珠的营销思维“市场占有率”理论没有找到营销最核心的部位，这正是企业生存发展
最本质的东西“利润”，这些偏离了本质的理论总是单纯而固执的认为有了市场占有率就拥有了实　 
力，看不到今天“有销量没有利润”、“赔钱赚吆喝”，这样的市场占有率怎能同实力划等号？
前言三　竞争者导向的营销战体系打个形象的比喻，如果把营销战比作一场奶牛的争夺，抢到奶牛只
是手段，挤到奶水才是结果。
因此真正有效果的营销战是围绕“利润链，，的争夺进行的，市场占有率只是争夺后的战场表象数字
，既不能指导营销作战也不能说明收获成果。
第一章　中国市场：营销战的绝佳战场经济发展不均衡、各地文化的巨大差异、历史背景的多样性、
消费水平的参差不齐等等，使得中国市场呈现出多层次、多元化的特有市场结构。
第二章　军事游击战“商战就是兵战”，商战的无情和凶险被先慧兵法一语道破，体现在营销上，就
更是一场斗谋斗勇、　“你死我活”的战争，君不见胜利者攻城掠地，气吞山河；失败者市场沦陷，
仓皇出局；亦有双方“棋逢对手”而暂时诸侯割据，平分秋色。
第三章　游击战就像自然界里动物的生存，面对凶猛的狮子张开的血盆大口，自然不能冲上前去以死
相拼，要么如羚羊立刻闪电般地快速疾奔，要么像猎豹一样窜上树梢获取生存。
案例3-1速战速决：赚一把就走案例3-2战胜危机：从阴霾里寻找阳光案例3-3抓“非典”机遇，闪电出
击“消毒巾”第四章　产品游击战游击企业的思维和行动必须机动灵活，紧贴时代，与时俱进，往往
在产品方面动动脑筋，如商品命名、功能定位、文化内涵的定位等体现其特别价值，发现市场空档并
乘机切入案例4-1你有多“火”，我有多“红”案例4-2感恩之酒：饮“酒”思源念伟人案例4-3蜗牛：
开拓本土市场的“洋”美味案例4-4喜上加喜：老传统里做新篇第五章　价格游击战中国市场中，价格
是营销利器，也是决定消费者购买的第一要素，因此“价格战”的灵魂是：“高”要高得物有所值，
“低”要低得物美价廉而不是价廉质次，总之不能让人觉得“高了不值，低了也不值”，这样的“价
格游击战”就把自己给玩完了。
案例5-1高档酒营销：咬定“高层”不放松案例5-2“十点利”：摊开了底牌来赚钱第六章　区域游击
战古人云“良禽择木而栖”，游击企业在布局市场时切勿好大喜功，市场的大小应是企业资源能有效
达到的范围，也是最能体现自身优势的市场寻找过程。
案例6-1　“上山下乡”：　“围剿”的枪声从这里打响案例6-2城市滞销产品：“退”一步海阔天空
案例6-3随风潜入夜，“颠覆”细无声案例6-4借文化生辉：茉莉花香酒更浓第七章　通路游击战外资
企业在中国最头痛的莫过于中国市场通路的复杂和多样性，中国本土的品牌也正因此可以获得更大的
生存空间，我们要“穷尽资源为我所用”案例7-1与你同行，一起飞翔案例7-2　“入木三分”措施准
，“明暗交织”渠道多案例7-3四条渠道+好策略=五马拉车案例7-4　“水”“乳”交融，巧破僵局第
八章　终端游击战“不做终端等死，做了终端找死”，不难体会城市主流渠道的傲慢和霸气：昂贵的
进店费用节节攀升、还有名目繁多的收费项目重重设卡，这一切令产品的利润越来越少，也使得许多
企业不堪重负而“另谋出路”。
案例8-1巧用“关联”，绕开“地皮”之争案例8-2破旧立新：走出“卖场”寻卖场案例8-3一“面”当
关，独享美羹案例8-4旭日升：　“大和”因你而精彩案例8-5临渊羡鱼不如退而结“网”第九章　行
业游击战既然不能与实力雄厚的对手“拼大”，那绝对可以与它“拼专”，“你走你的阳关道，我过
我的独木桥”一一理智地避开锋芒，两者各得其所。
案例9-1广告王国里的专职“卖水”人案例9-2从“扎不下根”到“开花结果”案例9-3跳出“战局”，
特色化的路子更宽第十章　消费者游击战“你有你的钻墙术，我有我的跳墙法”，具体情况具体应对
，总之就是要想办法找出有共同价值观的特定消费者或特定区域的消费者。
案例10-1特别的“网事”给特别的你案例10-2　“关怀”：切入特定市场的利器案例10-3聚焦“小资”
：“家装”为桥开市场案例10-4整合传播：校园市场不是一块拒绝融化的冰案例10-5五次登门，搞定
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“团购”第十一章　广告游击战毫无选择性的传播何尝不是“大炮打蚊子”一一得不偿失，您不妨看
看这些企业是如何花小钱办大事，将传播精确到了一对一。
案例11-1 V26的辉煌：一个巨星“模仿秀”挑起的大旗案例11-2摸准了“脾气”再出招案例11-3崔健唱
歌，科王唱“戏”案例11-4无招胜有招，小传单能显大神通案例11-5不能直中取，就要曲中求案例11-6
借鸡生蛋：小媒体“速成”大回报第十二章　活动游击战不显山露水的宣传、最贴近“目标”的表演
、春风化雨般的沟通消费者对“推销”的戒备心理悄悄的融化。
案例12-1在困局里求生，在游乐中创收案例12-2别怕，有我在一一无人不晓的“乐儿”姐姐校园记案
例12-3茶厂飘香，客似云来第十三章　事件游击战对媒体而言，狗咬人不是新闻，人咬狗就是新闻。
　“无风三尺浪”是游击企业最经济的出名方式。
案例13-1制造“荒唐”，成就“轰动”案例13-2借炒扬名：导一场高潮迭起的戏案例13-3敢“秀”才会
赢第十四章　其它游击战“只有想不到，没有做不到”，游击企业就要练就一双能够看透迷局的“火
眼金晴”，在营销各个环节中寻找契机，然后“无孔不入”地进行操作。
案例14-1　“鲜”声夺人，“真”心感人第十五章　游击战的发展必须清醒地意识到自己还只是小池
塘里的一条大鱼，如何能到更广阔的大海里畅游，还需要在风浪中继续保护自己不被吞噬，求得发展
和壮大。
案例15-1点亮“盲点”，隔行经销案例15-2蚁穴溃堤，星火燎原案例15-3小店变大：资金不再是“紧箍
咒”后记
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