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前言

营销到底有多重要？
    有人说，“营销是和平状态下，导致财富不断流转的软战争”，完全一语中的地指出营销的精髓以
及功用！
    在过度竞争的时代，大家都想翻身，从M型社会的左端移往右端。
想要翻身，大多数的时候必须顺着经济发展的浪头，才有机会谷底反弹，这个方法，其实旷日废时，
而且主控权并非操之在已。
    在社会上行走，“靠山山倒，靠人人老”。
说到底，真的还是得“一切一切靠自己”。
衡量各种方法之后，真的还是做好营销最有用。
    营销的领域，从内是营销自己，从外是营销产品，唯有找到适合的客人，愿意买单，你就赢了！
    带你见识营销的真谛    营销的英语是“Marketing”，从字面上看来，可以解释成“市场ing”，若把
“市场”当作名词解释，意指商品陈列、贩卖、流通的渠道；若把“市场”当作动词解释，就是说，
为了让商品从A的手上销售到B的手上，而需要的各种市调、运输、广告、宣传、生产、估价、推销、
销售等各行为。
    可见，“营销”不单单只是把产品推销（Sales）出去就好，而是还包括了对产品、市场上中下游所
有事情的观察与关心。
    近年来，全世界各国不再只是以营利为目的，企业都很重视营销的市场与技术，甚至连医院、学校
、地方团体以及政府机构等非营利组织，亦开始重视营销手法与策略的学习。
当然，这其中也包括了你，包括了我，因为唯有通过“营销”，我们才能让别人接受自己的想法，自
己的计划。
需求时代终结，开启营销时代    这是一个供给过剩的年代，不论是商品的取得，或者渠道的建立，使
得消费者随时随地都能满足食、衣、住、行、育、乐等各方面的需求。
对企业来说，这样的状况便增加了经营上的困难，销售不容易推广，业绩当然更不易堆高。
    如果在过剩经济的时期，企业还在沿用消费者导向的思维模式进行营销，而没有考虑到竞争者，那
么企业的生存岌岌可危也就完全不令人意外。
    面对市场供过于求，竞争激烈，企业原有发展模式频频受挫的情况，营销学权威们过往对营销所下
的定义已不合时宜，传统主张的“营销是人类经由交换过程来满足需要和需求的活动”、“为顾客创
造价值”都已是过时的意识形态了。
但是，在过剩经济时代，企业需要的是竞争导向的思维方式。
换句话说，满足消费者的需求是不够的，企业还得给竞争对手以有力的打击；营销更像是一场商业对
手之间的战争，企业应该以竞争导向的思维来争得市场，通过打击对手来发展自己。
简单地说，就是运用各种营销的手段与方法，超越对手、赢过对手。
在“赢者通吃”的M型社会中，这是任何一个想要存活下来的企业、个人，都不得不采取的手段！
    如果用运动比赛来比喻的话，现在的营销就像橄榄球赛，“达阵得分”代表着满足需求而赢取的营
销成绩。
但是，你不能带着球直攻球门，那只会输的很惨，因为对手会在攻门的途中狙击你，你必须靠机智、
包抄与精良的球技来击败对手，而得分只是每次对抗获胜后自然带有的结果。
一起打场漂亮的营销战吧    营销免不了会竞争，而竞争就是某种程度上的战争！
    在你将来的营销计划中，将有更大一部分是关于竞争的，这种计划会仔细地分析市场的每一个参与
者，列出竞争中的弱者和强者，同时制订出行动计划，去剥削弱者，抵御强者。
    总有一天，这种营销计划中将包含每一位竞争对手的主要营销人员，包括他们惯用的营销策略及运
作风格。
这对将来欲踏人营销领域的人员意味着什么呢？
    这意味着他们必须做好准备，发动营销战，成功的营销战将越来越像军事战斗一样，须制订作战计
划，而战略计划亦会越来越重要。
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    公司也必须学会怎样对竞争对手发起进攻或包抄、怎样坚守阵地、怎样以及何时发动游击战。
他们需要更聪明的头脑来预测竞争动向。
在人员方面，成功的营销人员更必须拥有和军事将领一样的品质：勇敢、忠诚和坚毅。
    在这场营销战争中，敌人就是竞争对手，目标就是要赢得胜利，让你我一起来打赢这场漂亮的营销
战吧！
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内容概要

《收买人心的营销术》通过对50个行业的顶级营销案例，对4大营销手法进行了完整、全面、立体的剖
析。
如：apple公司重新定义行业规则，让iphone横空出世的口碑营销案例；迪斯尼以欢乐为导向的特许经
营案例；昆士兰旅游局“世界最好的工作”病毒式营销案例；日产汽车的饥饿营销案例，等等。
实为苦于缺乏创意的营销人员的工作必备手册！
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财经企管硕士，专精于个人理财规划及两性问题研究。
目前专职于女性理财领域及生涯规划顾问，并受邀于各公司、学校演讲两性问题及理财规划。

由于长期往来中国及日本，加上常与年轻朋友相处，因此流川美加小姐对于中日两地的社会现象多有
研究。
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章节摘录

版权页：插图：约翰逊通过调查研究和大量资料的分析之后，认为美国黑人的民权运动必然会高涨，
种族歧视将会有所改善，因此，黑人的经济状况不久就会好转，他们的民族自觉意识也会逐渐抬头。
凡是白人能够使用和享受的东西，黑人也一定不甘落后，再无过去那种自卑感，黑人化妆品市场的繁
荣一定会来到。
所以他认为，开发经营黑人专用的产品，将会有大的发展，前途是无量的。
在美国，有一家名叫西尔维亚的小旅馆，共有20间客房，其布置和摆设都极为奇特。
每个房间的设计都以世界一位著名作家为主题。
旅客通过房间中的摆设联想到不同作家名作品的精辟句子和情节，从而引起一连串遐想。
这家小说旅馆吸引了众多爱好读书的游客，生意十分兴隆。
文具生意虽然很大，但每次买卖金额不多，原因是本身价值不高。
另外，文具是一种竞争较激烈的行业，所以经营者感到非常困难。
有一家叫“普拉斯”的专营文具企业，经营了十多年仍没有多大起色，虽然可以赚到一点钱维持经营
费用，但没有发展的希望。
直到有一天因为发明了文具组合，所以终于咸鱼翻身，大赚一笔。
所谓“文具组合”只不过7件小文具：10厘米长的尺子、透明胶带、1米长的卷尺、小刀、订书机、剪
子、合成浆糊。
把一些最普通的、并有大量存货的小文具加在一起，使滞销变畅销，道理很简单，它方便了消费者，
开发了潜在的消费需求，所以旺销起来。
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