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内容概要

造梦营销理论    　  营销的本质就是给消费者造梦，即为消费者创造并提供一种对接其梦想的生活方式
，同时让其长期生活并沉醉在梦中。
　　爆破营销理论    所谓爆破营销，是指破坏企业资源与生态平衡的掠夺式营销。
不要逞营销上的一时之快，而要走系统的、协调的、可持续的营销发展之路。
　　三极营销理论    营销的最高境界有三种：一是进入市场便让竞争对手感觉到痛，而又拿你没办法
；二是让竞争对手注意到你，又不得不忽略你的存在；三是让竞争对手浑然不知你的存在，发现你时
你已经长大。
　　封闭营销理论    做营销在一定程度上要忘记竞争对手的存在，加强自我修炼比整天想着竞争对手
更重要；盯着对手只会带来盲目与躁动，甚至破坏既有市场战略。
　　有限营销理论    做营销的最高境界是规避市场竞争，躲不开就打局部营销战。
全面营销战往往是一个泥潭，杀得天昏地暗，却广种薄收，甚至颗粒无收。
烂尾营销理论    中国企业做营销往往善始不善终，频频“烂尾”，就是因为企业喜欢“砸”市场，拿
今天去赌明天，好大喜功、盲目乐观，结果造出了“市场泡沫”。
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作者简介

贾昌荣，知名营销专家。
中国企业十大策划师，中国企业十大最具魅力培训师，中国品牌研究院研究员。
中国品牌文化发展研究中心专家。
长春团市委青年创业导师，中国人大书报资料中心会员作者，中国制造业管理在线、中国食品产业网
等数十家网站特约专家、培训师。

    十余载营销征战，在食品、饮料、医药、保健品、建材、房地产、汽车、医疗、零售等行业领域积
累深厚，曾先后在多家国内知名企业担任销售经理、市场总监、策划总监、品牌总监、营销副总经理
等职务。
2006年创办授之渔营销顾问机构。
任首席顾问，曾为60余家企业提供培训服务，为80余家企业提供过项目咨询策划服务。

    出版专著《营销就是为消费者造梦》、《汽车品牌推广战》、《汽车广告公关战》、《服务营销战
》、《新营销主张》等8部；在《中国经营报》、《销售与市场》、《经理人》等50余家媒体发表文
章300多篇。
超120万字；在中国营销传播网、中国管理传播网、博锐管理在线等80余家网站开设专家专栏。
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