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内容概要

这是营销实战大师刘永炬先生的最新力作。
与刘先生以前的著作《渠道》《推广》《销售部》《市场部》等专业型图书不同，这是刘先生可读性
更强的一本书。
在这本书里，刘永炬先生凭借自己深厚的营销理论和丰富的实战经验，对现今中国市场上各种有误导
性的营销观念和行为进行深入的剖析，旗帜鲜明地提出了自己的观点，并提供了众多实战案例。
在这本书中，也向读者翔实地展示了一个资深营销人的成长历程和成功背景。
本书的出版，解决了很多营销方面的困惑，对当下众多营销人的成长和提升有很重要的指导作用。

营销人千万不要做自己认为对的事情，只能做消费者需要的，只有艺术家才自己欣赏自己。

有些策划人员试图把自己的创意强加给企业，当他们用巧妙的语言说服企业的时候，忽略了一个事实
，即他们可以用30分钟打动企业的决策者，却没有机会用同样的时间打动消费者。
因为在市场上，消费者只用一瞬间的感受来体会他的创意，而不是认真地聆听和解读。

任何一种营销形式都属于市场营销，而市场营销最终的结果不是简单地贩卖产品，从营销行为上讲，
市场对你的好感是综合的。
不要简单地认为你给消费者一块糖，他就会听你的，我们不能把现在的消费者当成3岁的小孩。
所谓把营销切割只是利用某一个优点，短期获取情感的急功近利行为，这种行为在90年代曾经让很多
中国企业付出过惨重的代价。

我们把营销行为变成理论，使其再指导我们的实践是艰难的，而在实践的过程中能够有效地控制好就
更难，那些把某一个局部行为或者一个很个性的观点变成普遍真理去指导企业实践的营销人，根本就
不知道后果的可怕。

市场营销就是做消费者的思想工作，营销人一天都不能离开市场，如果一个人把自己鼓噪得离市场越
来越远，那么，他的任何理论都可能是纸上谈兵。
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