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内容概要

中国式的才能适合中国企业的需要。
从这一点上说，我们有理由相信：对于那些成长中的中国企业而言，这些从中国企业营销实践中总结
出来的营销理论更具有指导意义。
    本书分中国式营销的市场细节、产品细节、价格竞争细节、广告细节、沟通细节、渠道建设细节、
团队管理细节、促销细节、品牌管理细节、顾客服务细节等10章，共77个细节、针对每个细节进行详
细而深入的剖析，并在文末列有“关键细节提醒”，以更好地帮助广大读者深入理解和灵活运用。
    本书理论与实践完美结合，有较强的针对性和可操作性，真正做到了有用、活用和巧用，是一本独
具特色的实用性和可读性都非常强的营销类专业图书。
希望本书的出版，在为企业高管和营销人员带来营销灵感的同时，也增添一份阅读的快乐。
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章节摘录

　　马强：经理，咱们的“敌人”又在商场搞促销活动了，还一再炫耀其产　　品“名家设计，引领
潮流”，可是除了设计，他们的产品哪一点能比得上咱　　们的产品，居然能把咱们的顾客抢走1／5
。
　　席言：正如你所说，虽然在质量、售后服务上“敌人”很难和咱们较量　　，但在设计上确实是
超过了咱们，这一点，咱们不得不承认啊!　　马强：那咱们怎么办，难道眼睁睁地看着顾客流失?　
　席言：别急，对待“敌人”是要讲究策略的，一味地蛮干或者一味地躲　　避都会导致营销的失败
。
这是公司刚刚制定的促销计划，他们不是在炫耀产　　品的一流设计吗，这一点上咱们比不过，就让
他们去炫耀；但在质量和服务　　上，他们明显存有软肋，咱们就从这一点上做文章，来宣传产品的
优秀质量　　和完善服务，大家各显神通，较量较量吧。
　　正如席言“打蛇要打七寸”所说的，对待敌人是要讲究策略的，一味地　　蛮干或者一味地躲避
都会导致营销的失败。
即便是再强大的竞争对手也存在　　软肋，如果能够有效地识别并打击对手的软肋所在，即使是实力
稍弱的中小　　企业依然能够打败强大的竞争对手。
　　因此，对待竞争对手，企业营销的主要任务之一就是寻找竞争对手的软　　肋，并给予有力的一
击。
　　如何寻找竞争对手的软肋　　任何企业都存在软肋，而且规模越大、产品越多，其软肋就会越多
。
例　　如，对于一个渠道比较长的企业而言，渠道任何一个被忽视的成员都有可能　　是软肋所存。
要想找到竞争对手的软肋，企业可以这样做：　　(1)识别并确认竞争对手。
即确定谁是与企业争夺同一个客户的竞争对　　手(例如，是贸易公司还是生产企业)；确定竞争对手
的竞争地位、能力、绩　　效、意图；明确自己的竞争优势。
　　(2)监控竞争对手的客户关系。
即分析竞争对手与企业共同关注的客户　　之间的稳定程度、交易产品、交易数量、买家属性等细节
。
　　(3)分析竞争对手的营销目标和营销策略，了解在过去一段时问里哪类　　客户被哪些竞争对手夺
走?通过对竞争埘手的分析，学习对方的长处，弥补　　自己的不足；以制订不同的营销策略。
　　由于竞争对手的软肋通常不止一处，但并非每个软肋都具有攻击的意义　　，只有在某些特定情
况下攻击某一关键的软肋，才能取得战略性的局面改观　　。
不具备这样的时机，打击竞争对手只能是隔靴搔痒，难以撼动竞争对手的　　市场地位。
这样的最佳时机包括对手的战略急剧变化、新产品上市、淡旺季　　的波动、渠道进行重大调整、缺
乏考虑的宣传推广、营销人员的大幅流失、　　客户矛盾的激化以及突如其来的危机事件，等等。
　　如何打击竞争对手的软肋　　在适当的时机打击竞争对手的软肋，主要有两种方式：　　(1)通过
销售渠道抢占竞争对手的市场。
所用到的工具不外乎是差价、　　返点、渠道促销、信用政策、区域范围、助销力度、客情关系、终
端支持等　　的巧妙组合。
　　(2)用广告宣传来树立自身的良好形象，并影射竞争对手的不足之处。
　　例如，席言就是抓住竞争对手对质量和服务的忽视，强调自家产品的质　　量和服务品质，进而
给对手以重击的。
　　在竞争中，价格战是企业最常面对的，应对竞争对手的进攻型特价，企　　业不能坐以待毙，应
迅速采取应对之策。
常用的应对策略有：　　其一，开展有吸引力的买赠促销、限量超低价发售等方式来进行回击。
　　其二，以不同于竞争对手特价品种的另一个品种来做特价。
一般来说，　　特价促销都只选择某一单品，针对竞争对手的进攻型特价，企业可以选择功　　能不
同的另一品种进行特价促销，如此又巧妙地避开了正面竞争。
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　　其三，固定或跟风推出一个市场畅销品种作阻击性品种。
一旦竞争对手　　做特价，就推出阻击性品种来阻击竞争对手的特价促销。
P13-14
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媒体关注与评论

　　中国是人口大国，不用担心没有市场，也不用担心没有消费者，惟一需　　要担心的是“众口难
调”的问题。
怎样细分市场、调众人之口，才是本土营　　销的关键。
——中国式营销的市场细节　　以节俭、朴素这些传统美德为信条的中国企业只记住了“物美价廉”
，　　常常忘却了“物有所值”。
“一分钱一分货”，什么档次的产品就要有什么　　样的价位，这才是本土企业应该铭记在心的信条
。
　　——中国式营销的价格竞争细节　　二十年前“酒香不怕巷子深”的传统观念埋没了诸多中国企
业，近年来　　铺天盖地的密集广告攻势同样让一些企业吃足了苦头，究其原因，多是忘了　　把握
一个“度”。
量力而行，适可而止，老祖宗的中庸之道，虽保守却不无　　道理。
——中国式营销的广告细节
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