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内容概要

　　营销的本质是市场争夺战，不过营销的“战利品”不仅仅是客户（消费者），还有品牌、渠道、
人才等营销资产与资源。
企业要想打赢营销战，那就要掌握营销之势、道、法、技、器、权等“武器弹药”，或者说要把握营
销趋势、领悟营销规律、熟稔营销章法、精通营销谋略、积累营销工具、善于营销管理。
　　《营销就该这样做：决胜市场的中国式营销》立足于市场一线谈营销，做到了深入浅出、通俗易
懂、实效实用，让读者易学、易懂、易用，可以真正地帮助读者提升营销能力，并指导企业一线营销
实践，是一本“真刀真枪”式的营销学习读本。
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作者简介

　　贾昌荣，实战营销专家，咨询式培训师，吉林授之渔营销顾问机构首席顾问。
曾为多家知名企业提供营销咨询策划服务。
著有《动品牌》《伙伴式营销》《销售应该懂营销》《营销就是为消费者造梦》《做高绩效的中层》
等图书，是多家权威财经媒体的撰稿人。
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书籍目录

前言第一章 营销·驭势者先势，即未来的营销趋势与潜在的市场规律。
唯一不变的就是变化，不确定性已经成为一种常态，驾驭市场的关键在于从不确定中寻找确定。
不管竞争对手的宣传是如何铺天盖地，只要企业能够分辨出常量与变量，就能够轻松地应对新市场，
并且从变化中获利。
迎接下一波营销浪潮市场不景气下市场消费的五个特征市场寒流下的营销错觉与偏见面向未来市场的
“造牌”规则中国经销商的未来突围之路案例农药产品未来营销的“新风向”第二章 营销·悟道者明
道，即最终的真理，即企业所必须遵守的营销原理。
企业营销要以“道”为根本，讲究方“法”和利用规律，通过采用最好的策略（术），使用最好的工
具（器），来达成占有市场与获取利润的终极目标。
市场机会没有“尾巴”可以抓消费者“漂移”究竟为哪般经销商执行力是新产品制胜之本生产厂商与
经销商如何“一家亲”懂经销商的苦痛才能“赢”销企业做直销也要搞“整合运动”“软蛋”VS“硬
球”的营销逻辑第三章 营销·懂法者智法，即企业为达成营销目标而采取的操作手段与行为方式。
对于企业而言，市场机会是均等的，无论是先行者，还是后来者，找不到正确的营销方法，先行者也
可能落后，找到正确的营销方法，后来者也可以居上。
洞察消费者需求的实地调研法“成套精致服务”赢在解决方案营销经销商：摆脱夹缝中生存的烦恼理
解经销商才能为渠道解危以价值管理拴住“渠道大户”深度分销重在“深”而有“度”跨界营销不能
搞“拉郎配”案例时尚化趋势下白酒的营销规则第四章 营销·精技者胜技，即技术层面上的操作方法
，或者说具体操作的策略、技巧、技术与模型。
如今，市场竞争日趋同质化。
在这种情况下，就更需要创新突围，尤其是策略创新。
或者有高明于竞争对手的营销策略，或者有领先于竞争对手的营销策略，方可制胜于市场。
创意营销让产品“走红”市场代言营销：找对代言人把促销礼品的市场“杀伤力”最大化社会营销就
是打好红绿“两张牌”礼品营销：定位定天下玩转微博营销的“六大法术”第五章 营销·拥器者强第
六章 营销·善权者合
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章节摘录

　　利润中心论　　在市场不景气下，企业营销的中心是什么？
是像市场繁荣时期那样，最大化扩张、最大化地赚钱吗？
在市场低迷时期，虽然企业同样存在增加收入与利润的可能，但是企业增加收入与利润却会面临很多
困难。
甚至是意想不到的困难。
　　2008年的金融危机，使企业的经济效益普遍受影响，利润下滑成为“常态”。
根据相关统计数据显示，2009年《财富》杂志上的世界500强上榜企业利润下降了48.3 %，这也是受金
融危机的影响。
对于中国企业来说，同样无法逃脱利润下滑的困扰：根据国务院国资委2008年12月15日发布的统计数
据显示，面对不断蔓延的国际金融危机，143家中央企业总体保持平稳运行态势，但利润出现了6年来
首次大幅下降。
　　在市场不景气下，要对企业的利润观做以下五个方面的调整。
　　一是从广泛地获取利润向重点客户获取利润转变，因为普通客户可能会面临经济困难。
　　二是从获得眼前利润向获取未来利润转变，生存下去比眼前赚钱更重要。
　　三是从获取利润向获取价值性资源与有效资产转变，这是日后崛起与发达的资本。
　　四是从获取利润向获取市场份额转变，尤其是相对市场份额，可以提升市场地位。
　　五是从获取“超级利润”向获取“平常利润”、“微薄利润”转变.　　既然企业是为利润而战的
，那么在市场不景气下，赚钱是否依旧是企业的第一要务呢？
实际上，在这个非常时期，企业想大把大把地赚钱是很困难的。
要知道，很多因素都会成为阻止、遏制企业获得利润的因素，主要体现为：货币及利息政策变化、关
键性原料价格上涨、市场购买缩减、战略性收缩，如业务出售、品牌削减、产品线调整带来的利润下
滑等。
　　⋯⋯
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