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前言

　　对于学习和使用《厚黑学》，有的人可能还存在误解，认为那是小人伎俩，有悖于道德。
其实，《厚黑学》本身无善恶之分，好坏的权衡，全在于运用的目的和方法如何。
　　《厚黑学》不过是一个工具。
就好比一把利刃，既可以用来除暴安良、伸张正义，又可以用来荼毒生灵、草菅人命，就看是谁在用
、怎么个用法。
用得好，可为英雄好汉，名垂青史；用得不好，即是乱臣贼子，遗臭万年。
　　本书是《厚黑学》在营销中的灵活运用，即将《厚黑学》的精髓运用到营销过程中，进而实现营
销瓶颈的突破。
一者实现销售目标，二者个人价值实现质的突破在当今经济社会，恐怕人人都想发大财。
可钱财不是从天上掉下来的，只能靠你自己去争取。
常言道：“没有金刚钻，就别揽瓷器活儿。
做市场营销也是有素质要求的。
不要认为那些在商海里纵情游弋的富豪巨贾们天生就是经商的奇才，天生就有过人的厚黑功夫，其实
他们也是在现实生活中活学活用“厚黑学”慢慢积累起来的，当然这其中必要的指导少不了。
　　“师傅领进门，修行在个人。
”本书便能作为你修行的指导手册，它教你营销所需的十八般厚黑武艺，能让你迅速成为厚黑高手。
　　经济生活中总是适者生存，优胜劣汰的。
积极主动的商业眼光，在现代营销中尤为重要。
“逆水行舟，不进则退”，若不争取走在前面，必然会被对手远远地甩在后面。
商战最无情，如果不能坚决果断地战胜对手，就会成为他人口中美食。
营销虽不要你去坑蒙拐骗，但商场如战场，若没有“厚黑”这一金刚钻，营销的结果就可能是头破血
流，血本无归。
　　学习《厚黑学》，才能知道营销成败的根由；灵活运用《厚黑学》，才能悟透营销实战的智慧。
营销中的厚黑套路就是学以致用，营销不能不贪，营销不能不慎，营销不能不巧，营销不能不狠。
营销须厚着脸面，磨破嘴皮，放下身段，硬起心肠，果断出击，痛下杀手，力求一击必中本书活学活
用《厚黑学》理论，使之具体化、实用化，密切结合营销实战，真正做到小用小效，大用大效。
本书精彩的故事，深入浅出的说理，一定会让你读后受益，是营销人员驰骋商场不可多得的一部上乘
参考书
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内容概要

　　周永波的《厚黑学与市场营销》讲的是厚黑学在营销中的灵活运用，即将厚黑学的精髓运用到营
销过程中，进而实现营销瓶颈的突破。
本书告诉你，如何在营销中灵活运用厚黑学。

　　《厚黑学与市场营销》教你营销所需要的十八般厚黑武艺，让厚黑学与营销实战密切结合，活学
活用，真正做到小用小效，大用大效，让你迅速成为厚黑营销的高手和专家。

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<厚黑学与市场营销>>

书籍目录

第一章 市场营销中的厚黑理念
　运用厚黑学精髓，实现营销瓶颈突破
　以穷困刺激赚大钱的野心和目标
　永不满足，不仅赚得到还要赚得多
　了解自己，才能正确行事
　经不起打击比失败更可怕
　推销之前先推销自己
　投其所好，以利诱之
　捧好顾客好做生意
　顺着毛摸，让客户感到舒服
　耐心等顾客自己做出决定
　把对方当成内行
　坚持不懈，推销不怕被拒绝
　推销要有百折不挠的品质
第二章 市场营销中的厚黑口才：话语一到卖三俏，把客户哄得百依百顺
　是什么决定营销的成败
　推销语言一定要做到动听入耳
　推销洽谈中的说服技巧
　保持耐心与礼貌的说话态度
　对客户表示出关切和爱心
　要让客户心里舒服
　没有热情就没有销售
　用有效的讲解系住顾客的心
　学的好才能说的好
　好言好语好催款
　正确使用推销辞令
　取得客户的信任很重要
　诚恳有礼为你带来好业绩
　有一说一，有二说二
　以高姿态说出自己的缺点
　诚实促使顾客采取行动
　捧好顾客，给对方留退路
第三章 市场营销中的厚黑谈判技巧：厚中带黑，和颜悦色中暗藏杀机
　创造良好的谈判开端
　不可轻视的谈判寒暄
　赞美恭维，促使谈判顺利成功
　吹毛求疵是以攻为守的谈判策略
　抓住问题实质，攻击对方的要害
　正确对待和使用威胁
　拒绝对方要婉转圆滑
　抓住对方的谈判截止期限
　诱使对方不知不觉自投罗网
　多听少说，尽量少发表自己的看法
　吃小亏可占大便宜
　要有纵观全局的战略眼光

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<厚黑学与市场营销>>

　采取既成事实的谈判技巧
第四章 市场营销中的厚黑眼光：眼观六路耳听八方，处处留心厚黑生财
　要有积极主动的商业眼光
　处处留心，就不难发现生意
　人无我有才是生存之道
　要有别人没有的商业眼光
　冷静分析，避免错误决断
　选对方向，明大势者赚大钱
　自己先要相信自己
　做别人不敢做的生意
　借力经营，靠政策赚钱
　钻空档，抢注商标赚大钱
　在不经意间发现商机
　以直觉下判断，凭胆量论胜败
　吃透市场，不打无准备之仗
　不放弃任何可能的机会
第五章 市场营销中的厚黑心理：攻心为上，见缝就钻令人防不胜防
　推销的产品必须是顾客所需要的
　学会发现客户的需求
　对不同顾客采取不同推销手段
　以压力让顾客在意-
　从客户的满足中获利
　把顾客捧得舒舒服服
　让客户产生肯定的心理
　给足面子，让对方愉悦
　暗示这是最后的机会
　了解客户的购买心理
　制造气氛，使客户尽快做出决定
　以假象给人错觉
　请将不如激将
　人为制造紧缺局面
　攻心这一招，至关重要
　采取投其所好的策略
　利用顾客的好奇心理
第六章 市场营销中的厚黑手段：完美布局，环环相扣绝不留情
　以意想不到的新奇手段战胜对手
　你的形象价值百万
　欲取先予，吃眼前亏赚更多利
　活用“吹牛”技巧
　凭什么把木梳卖给和尚
　广而告之，小投入大产出
　营销宣传，强化营销能力的“钥匙”
　与众不同，不走寻常路
　烘云托月，巧借东风营销
　名人就是最好的广告
　要想卖得快，缺点变优点
第七章 市场营销中的厚黑套路：学以致用，找到死穴一招制敌
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　做营销需要有“套路”
　如何建立自己的“套路”
　独自实践，要有自己独特的“套路”
　从失败的推销中寻找答案
　不断完善和改变推销方法和语言技巧
　诚信宜厚，厚而待人才能以信得利
　和气生财是厚黑经营之道
　有屈有伸，小屈才能大伸
　委曲求全，以“厚”宽大为怀
　面对刁难要有耐心
　多“磨”才能将事情办成
　接近货物就是接近“掏钱”
　夸夸自己不过分
第八章 市场营销中的厚黑心计：心狠手快，以最小的代价谋取最大的利益
　老鹰有时比鸡飞得还低
　处心积虑，以谋取胜
　放低身段，捧高客户
　挫伤对方的傲气
　巧妙对客户施压的技巧
　迫使对方“接受”
　让客户感到你的慷慨
　把真诚放在第一位
　要懂人情世故
　设身处地为客户着想
　软磨硬泡，不成交不罢休
　借“砖”敲门，小饵钓大鱼
　把自己的压力转移到别人身上
　让顾客认同你的歪理
　以买一送一吸引顾客
　锲而不舍不是穷追猛打
第九章 市场营销中的厚黑奇招：出奇制胜，抢先一步硕果先摘
　看准机会，抢先下手
　避开对方的“实”，攻击对方的“虚”
　以逸代劳，青出于蓝而胜于蓝
　不循常规，以稀取胜
　竞争越激烈，创新越重要
　迟人半步，先让他人铺路
　借别人的“鸡”为自己下“蛋”
　只有创新才有活力
　小点子大回报
　满足客户不断变化的需要
　出奇意味着生财
　先发制人，后发制于人
　异想天开，能把“天”做大
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章节摘录

　　要把这一笔意外的财富用来完成人生某个大目标者，一个也没有。
这恐怕是因为持有大目标的人太少了。
　　意外得来的财富常使受益者大部分脱离了生产者的行列，变成仅仅为消费而生活的人。
　　在英格兰流传着这样的故事：某镇上住着两个律师。
他们彼此相互竞争，在法庭上以极刻薄的言辞互相斥责，有时甚至诉诸武力。
这两人其中的一个是单身汉，有一个外甥在乡下过着贫困的日子；另一个是鳏夫，有一个儿子。
　　在这条街上，还住着一个富裕的老处女，她终生笃信宗教b在鳏夫律师的儿子18岁那年，老处女
死了。
单身的律师在去查证遗嘱时，整条街道为之骚动。
她的遗产将送给哪个教堂？
这个问题引起了人们的纷纷猜测。
可是谁曾料到，这笔遗产却留给了鳏夫律师的儿子，人们无不目瞪口呆。
　　从此之后，这个18岁的青年处处受着人们毕恭毕敬的礼遇，朝夕被自作多情的女郎困扰着。
他是酒店里最受欢迎的人。
　　时光流逝。
单身的律师接来外甥，并加以教育，使自己在工作上有了一个得力的助手。
他们成了这个地方一流的律师。
人们认为这个外甥聪明能干，凡有案件都来请他出庭。
　　鳏夫律师随着年迈，逐渐衰老而不能工作了。
而他的儿子却根本不愿工作，终日东游西荡，不务正业。
他染上了富家子弟所有的恶习，一点也没有储蓄的概念。
　　将两者的情形比较一下，何者该事业兴盛，何者该没落，就不言而喻了。
单身的律师得到能干外甥的帮助，自然属于前者；鳏夫律师却为无能的儿子而感到羞耻。
　　单身律师去世时，这座城市再度陷入兴奋的旋涡之中。
他生前工作的文件与备忘录一起被人们看到了。
这文件正是那个老处女原来的遗书。
先前单身律师所签订的那份遗书，竟是他模仿老处女签名的伪造文件。
备忘录有如下的文字：　　“为打倒敌对的同行，我故意做了这事情，我要使他的儿子成为无用的软
骨头。
我问心无愧，为达此目的，我将⋯⋯”这个故事，也许是杜撰的，然而就其要义而言，倒是千真万确
。
现实中许多光耀显赫的富翁们虽然掌握着巨额钱财，但终因不能有效地管理和使用这些钱财，所以未
能长远地持续其繁荣。
　　美国有一位叫贝特罗的年轻人，他的父亲在墨西哥持有金银小矿山。
贝特罗起先很勤勉地工作，使矿山的生产十分景气。
然而当钱财滚滚而来时，他竟异想天开，建起了堂皇的宫殿，购进了巴黎的家具。
当时，那个村里没有一家浴室，而他倒有一打以上。
此外，还有15架大钢琴配置在各处大厅里。
　　贝特罗沉溺于如此漫无止境的豪华生活中，再也不闻不问生产的情况，任其矿山废弃。
后来，他身边留下的除了那座宫殿，别无他物。
最终，他就在那宫殿里的两间尘埃弥漫的屋子里，了结了余生。
　　想想职业拳击家吧！
他们不少人都赚过几十万美金的报酬，为了比赛，都受过长时期的严酷训练。
他们的目标就是要在比赛中获胜，而大多数人的目标也仅仅如此。
所以许多人发财之后，就过上了糜烂的生活，而最终死于贫困。
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这是一种典型的暴发户的心理。
　　暴发户的这种末路，大多缘于一生中没有远大目标。
◇了解自己，才能正确行事　　【厚黑真言】　　认识自我是使自我变得强大起来的根本所在，你必
须首先了解自己行为的动机，才能了解他人行为的动机。
无论你遇到怎样的挫折与不幸，你都应该随时沉静下来，反思一下自己所缺是什么？
所失在哪里？
下一步应该怎样处理才能挽回损失或不再失误，这样你才能及时校准自己生活的航向，使自己能够顺
利抵达目的地。
　　⋯⋯
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编辑推荐

　　在当今经济社会，恐怕人人都想发大财。
可钱财不是从天上掉下来的，只能靠你自己去争取。
常言道：“没有金刚钻，就别揽瓷器活儿。
”做市场营销也是有素质要求的。
不要认为那些在商海里纵情游弋的富豪巨贾们天生就是经商的奇才，天生就有过人的厚黑功夫，其实
他们也是在现实生活中活学活用“厚黑学”慢慢积累起来的，当然这其中必要的指导少不了。
　　“师傅领进门，修行在个人。
”周永波的《厚黑学与市场营销》便能作为你修行的指导手册，它教你营销所需的十八般厚黑武艺，
能让你迅速成为厚黑高手。
本书活学活用《厚黑学》理论，使之具体化、实用化，密切结合营销实战，真正做到小用小效，大用
大效。
本书精彩的故事，深入浅出的说理，一定会让你读后受益，是营销人员驰骋商场不可多得的一部上乘
参考书。
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