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内容概要

本书主要的方法是展示营销战略和规划是如何进行调整以与高科技环境相适应的。
高技术产品和创新的营销与较传统的产品和服务的营销是有区别的。
例如，对一个大众熟悉的产品营销，比如可口可乐，与对大众所熟悉的产品的营销是不同的，比如亚
马逊电子图书阅读器Kindle。
客户的恐惧、不确定和怀疑有关如何使用并能够完全利用该产品所带来的好处也成为竞争环境：突破
性创新往往是产业外的竞争者所带来的。
另一个高科技营销挑战来自快速的市场变化。
    本书的读者将学习到针对高技术产品营销的最佳做法。
决策框架和战略决策反映了最先进的研究与实践，书中应用了大量全球案例作为对它们的支持。
本书的焦点集中在高技术环境的特性及这些特性带给市场营销的挑战上，而不是强调市场营销的基础
。
本书主要关注的是对技术和创新的营销，但是也强调了技术用于营销目的的使用（例如，搜索引擎定
位和新媒体）。
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作者简介

雅基·莫尔
☆美国蒙大拿大学营销学系教授
☆高技术产品与服务领域的革新者
☆曾效力于美国硅谷的惠普公司
☆众多教学大奖得主，包括2008年杰出营销教师奖、卡内基教育发展基金会颁发的蒙大拿年度教
  授奖，还获得了最激动人心教师年度奖
☆研究工作获得了许多美国大奖，并在众多营销杂志上发表文章
柳卸林
☆中国科学院研究生院教授，管理学院副院长
☆博士生导师
☆国家科技部中国科学技术促进发展研究中心研究员
☆美国麻省理工学院斯隆管理学院、日本一桥大学创新研究所客座教授
☆曾荣获国家教育部科技进步一等奖
☆《科学学与科学技术管理》主编
☆研究领域包括：技术创新管理、科技政策、产业政策
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书籍目录

前言第1章  揭开“高技术”神秘面纱  高技术产品想要成为市场主流，必须跨越怎样的“鸿沟”？
  营销高技术产品，可以“穿新鞋走老路”吗？
第2章  抢占市场一席之地  为什么一些掌握先进技术的公司，却难逃倒闭的厄运？
  为什么像亚马逊一样的后来者，可以遮蔽先行者的光辉？
  企业制定“杀手锏战略”不可或缺的是什么？
第3章  缔造“双赢”局势  惠普和柯达这样的大公司，为何还要强强联手？
  与竞争对手合作，几分欢喜？
几分愁？
第4章  一切为了你——我的顾客  要以市场为导向，但怎样才能不沦为它的奴隶？
  如何实现研发和营销的融合？
第5章  虚心做“间谍”  英特尔如何利用客户信息，帮助它设计未来产品？
  摩托罗拉如何得知日本企业即将发起的欧洲市场侵袭，从而改变战略？
第6章  你的客户，你了解吗  怎样选择适合你的客户群？
  客户决定推迟购买时，你该怎么做？
第7章  让高技术产品自己说话  企业究竟该“出售什么”？
  提高客户价值，企业面临怎样的尴尬？
第8章  “智造”分销渠道＆供应链  重新定义分销渠道，摩托罗拉这样的公司是如何提高效率的？
  企业如何处理因特网与现有分销渠道的冲突？
第9章  打造最优价格策略  “3条腿”定价策略是什么？
  如何在价格下降时，企业依然能够有利可图？
第10章  不可小视的广告＆促销“金字塔”  如何打造成功的品牌？
  产品预告，机遇还是挑战？
第11章  颠覆传统——因特网时代  网络营销兴衰背后的教训是什么？
  如何充分实现网络营销的潜能？
第12章  技术的承诺，你实现了吗  企业在发展自身的同时，如何兼顾社会责任？
  消费者和技术之间的“阴阳”关系是什么？
译者后记
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媒体关注与评论

　　深窥IBM、通用电气、微软、英特尔、惠普等众多国际知名企业成功营销的内幕　　为高技术产
品量身打造的营销秘笈　　像国际知名企业一样，在高技术市场大民拳脚　　是什么诱人的广告和促
销手段，使得英特尔移动迅驰技术成为了一种流行？
　　为什么惠普的“世界e家”活动能树立良好品牌形象，并发掘出新的利润增长点？
　　通用汽车和丰田公司如何强强联手，共同研制新型电池汽车，彻底改写了产业标准？
　　微软怎样收集客户信息，以指导新一代软件的开发，从而满足了客户的需求？
　　任何一个成功的营销，都是基于对目标客户的深刻洞察。
　　本书揭开了高科技产品的神秘面纱，究本溯源，在更多不确定性中构架出一条缜密、可循的营销
路径。
　　——联想集团中国区品牌沟通总监　陈丹青　　营销开始于对客户价值的理解，结束于为客房实
现价值，并如此循环往复。
高技术产品营销的关键在于与目标客户有效的价值沟通，本书对从事高技术产品开发和市场营销的中
国企业具有特殊的指导价值。
　　——用友软件股份有限公司营销主管、副总裁　郑雨林　　《高技术产品的营销》强调了针对高
新技术产品的营销，国内这方面的书籍并不多，但却是重要的创新管理内容。
　　——中国科学院研究生院管理学院副院长　柳卸林
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版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:http://www.tushu007.com
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