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内容概要

本书沿着改革开放以来中国营销发展的脉络，真实记录并客观评述了中国25位商界风云人物的传奇经
历，揭示了他们的营销历险与成败得失对中国营销发展的深远影响，为读者描绘出一幅栩栩如生的中
国营销写实画卷。
其中，有倪润峰、任正非、张瑞敏、李东生等驱敌如虎、卓成大器的营销艺术家们；有宗庆后、牛根
生、杨元庆等善于资源整和成就江湖地位、在营销战术上有独到心经的营销巨匠们；有怀汉新、史玉
柱、黄光裕等敢于孤注一掷、险中求胜的营销“豪赌”客们；有潘石屹、马化腾、马云等敢于冲破传
统藩篱、在游戏规则下先行一步的营销新贵们；还有卢泰宏、叶茂中、李光斗等作为营销实践同路人
、观察家和企业家背后摇扇子的营销师爷们。
    本书的25个风云人物各自的商海传奇和营销追寻无不体现了对这些问题的精彩回答！
倪润峰知道90年代的消费者需要物美价廉的彩电，果断降价“谀”之，顿时普天之下彩电只识长虹。
在一片对保健品行业质疑声中，史玉柱愣是抓住国人的人情需求，令“送礼要送脑白金”居然成为时
尚？
！
张瑞敏在短缺经济时代抓住消费者对质量的潜在“渴求”，砸冰箱和提高服务标准，成就了一个服务
的海尔。
而李颖生则抓住了当时活跃在市场一线的数以万计的营销人员对营销知识的迫切需求，趁势撑起《销
售与市场》⋯⋯更可贵的是风云人物们还自觉不自觉的把顾客的概念延伸了：不仅仅是直接购买自己
产品的人，还包括企业的中高层管理者、普通员工、投资者、上游供应商、渠道成员、政府、国家等
等！
怎么满足这些“泛顾客”的需求？
所有的技术为王、企业文化、流程再造、MBO、广告轰炸、事件炒作、明星策略、终端拦截、渠道结
盟和称霸、政府公关等不外手段耳！
于是乎，营销的步伐慢慢的踏步到内部营销、公关营销、社会营销甚至国际营销等等领域。
在书中，这些风云人物都是赢得顾客然后成就伟业，也有在这个过程中丢掉辛苦打下的江山，他们给
中国营销贡献的不仅是经验和教训，还有怎么满足 “泛顾客”需求的脉络，而后者才弥足珍视。
中国未来的营销英雄们也将面临 “如何赢得顾客”这个没有固定答案的永恒营销课题，他们将以什么
样的智慧和手段来求解？
值得期待！
    本书内容精心采集，按照事业发展的时间轨迹讲述一个个风云人物的营销传奇，行文流畅，字里行
间还隐含作者独到的见解。
特别是篇首和篇尾对人物的述评部分，用通俗风趣但一针见血的语言将其功过细细析之，读而拍案！
——作者对营销的深刻领悟展示无余。
试问，没有对某个领域的专业哪里可以嬉笑怒骂皆成文章？
专业的东西能让外行人也看得津津者，在中国社会日益经济化和营销化的趋势下，想必也找到了众多
对营销理论有通俗化阅读需求的顾客并试图满足之！
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作者简介

钟超军，营销硕士（7年专业营销理论研究），广州盛世同赢传播工作室咨询师、顾问，广州普天同
庆签约作家，曾从业于广州日报旗下财经周报《赢周刊》和广州《南风窗新营销》杂志社专业营销编
辑和记者。
长期致力于数据库营销和直效行销的研究和实践，并敏锐洞察通讯手机业的动态发展。
迄今已在国内外媒体上公开发表百万字以上的专业营销评论，并著述多部畅销财经书籍。
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腾 好好学习天天向上的“投机者”  马云 真理必然简单  朱保国 甘于化蛹为蝶营销师爷  卢泰宏 营销人
的同路人和观察者  屈云波 勇于务实的理想主义者  叶茂中 先把自己当商品卖的广告猛人  李颖生 营销
大舞台的布景者  李光斗 事件营销第一人
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章节摘录

　　像许多人所说的那样，倪润峰是一个倔强的理想主义者。
他一个人的表演主宰着长虹的走向，他取得过伟大的业绩，也经历过惨痛的失败，但对于后来者而言
，拓荒者的一切经历都有价值。
如果没有倪润峰，彩电业可能不会充满如此多的杀伐之气。
倪润峰的好斗和强势，让竞争对手颤抖，但同时也注定了他个人的命运绝对不是一个温柔的结局。
　　与那些仍在前台的同时代人物相比，倪润峰在2004年的离去缺少一个辉煌的告别，但却是对中国
过去19年商业历史最真实的呈现，因为潜藏其中的不仅包括光荣，也包括梦想。
　　传统与创新、全球化与民族情感的冲突，在1985年之后的中国企业家身上反应强烈，但他们没有
足够的时间与机会进行尝试，政策上的限制与这个社会对于失败的鄙视都令他们的探索谨小慎微。
他们中的多数人准备从外部世界寻找经验。
从日本到韩国，从美国到欧洲，他们从中筛选可供模仿的样板。
倪润峰便是其中的一位，他推崇松下，并发誓要超越松下。
他对松下的学习细致人微，比如每天早上的晨会，要背诵长虹精神，他认为通过这种小技巧，可以提
升员工的向心力。
日本企业密切注意着倪润峰的一举一动，将他视为未来的敌人，并尊称倪润峰为“中国的松下”，赞
扬他“勇于挑战，超越常规”、“拥有中国企业家罕见的特质”。
　　但是，倪润峰的海外榜样仅限于此，此后，无论是对艾柯卡的崇拜还是对韦尔奇的尊奉都与他无
关。
倪润峰创造了“倪氏二五三单元工作法”，即一年有50％的时间跑市场，而他本人一高兴就喜欢跑到
柜台里去卖电视；另外50％的时间从事经营管理。
他把一天的工作分成三个单元，上午在产销第一线，下午洽谈业务，晚上学习、算账理财。
他每晚必读“长虹三本书”：《长虹快讯》、《信息专刊》和《环境动态》。
在倪润峰略显孤独的精神世界里，重要的支柱不是前沿的管理书籍而是流传久远的《三国演义》和《
红楼梦》。
他喜欢研究毛泽东军事思想并将其应用于企业经营，同时他也对朝代变迁、皇权御术表现出浓厚的兴
趣，并以此来认识一个国家的历史。
这些与“全球500强”标准相距甚远的东西，并没有妨碍倪润峰建立自信。
　　倪润峰从《三国演义》里魏、蜀、吴的三国竞争态势中得到启示，认为长虹的经营定位将是“立
足四川、抢占西南、进军全国、走向世界”，并运用微妙的“民族意识策略”及“价格策略”获得订
单。
他透过半军事化的管理建立特有的“长虹模式”，他强调“干部能上能下，工资能高能低，人员能进
能出”，在20世纪80年代，这是一项需要魄力的举措。
这一切使倪润峰获得了必要的业绩和足够的尊重，即使认为“倪润峰当家让人受不了”的人也必须承
认，“长虹不能没有倪润峰”。
　　倪润峰沉浸在自己的世界里，即使在惨烈的价格战已经使所有对手感到畏惧的时候。
当1989年中国银行第一次出现在《财富》500强名单上之后，中国企业的500强情结从此挥之不去。
1997年，包括长虹在内的6家公司每年可以得到来自政府的2 000万元补贴，他们的任务是在2010年成为
世界．500强企业。
即使面对这些压力，倪润峰也没有改变自己的习惯，他的阅读兴趣仅仅是从《三国演义》转移到了《
红楼梦》，在他看来，“荣宁二府是一个企业的缩影，王熙凤最终的失败是因为她的权威性还不够”
。
　　这像是针对他自己的一句谶语。
麦肯锡公司的改造者马尔·波文认为一般的商业领袖不需要政治领袖那样的天才，“他只需要鼓动人
们去养家糊口而不是解救德国飞机轰炸下的伦敦”。
但对于倪润峰这一代的中国企业家而言，这种关系却从未如此泾渭分明。
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倪润峰曾经是中共中央候补委员，这是绝大多数中国企业家很难企及的角色，在四川绵阳，这是当地
最高的行政级别，但他并未能因此改变长虹的“基本面”。
　　倪润峰的悲剧色彩在于他没有机会完成心愿，在不同场合，他都曾明确表示：“我们多次与政府
部门沟通过，目前政策很明确，因为彩电行业是竞争性行业，未来国有股会逐步退出，长虹将成为民
营企业。
”许多机遇在论证与审批中丧失了，周其仁发出的“我们有世界上最昂贵的企业制度和最便宜的企业
家”的叹息，似乎专门针对倪润峰。
早在1999年，长虹就已经制定了庞大的民营化计划，其核心问题便是国有股减持，逐步使长虹旗下的
上市公司成为国有股所占比例不超过20％的真正意义上的公众公司。
但这个方案没有被绵阳市政府许可。
　　或许是倪润峰头顶的光环来得太早，或许是他根本不屑于此。
哲学家A·N·怀特海说：“伟大的社会是商人对自己的功能评价极高的社会。
”倪润峰或许存在这种自我评定，但却与现实格格不入。
他是一个权威型领导的典范：蔑视游戏规则，无情地颠覆游戏规则，并擅长以自己的方式重建新规则
，对自己的力量充满信心，却往往被意想不到的意外击中。
　　在崇尚中庸的中国，倪润峰咄咄逼人的态势让太多人感到不安。
有一种评价是，倪润峰规模经济学优良，但社会关系学非常差。
1998年的“长虹囤积彩管事件”是倪润峰蓄谋发动的一场“战争”，最终却成为长虹由盛至衰的转折
点。
　　伟大的领导者都是“一个人的表演”，但其中真正伟大的是那些在表演之后仍留下宝贵遗产的人
，哪怕其中更多的只是教训。
失去业绩支撑的企业家在涉及国有股份转让的谈判中毫无例外地将处于弱势，而强悍的个性也因此失
去最有力的支撑，59岁时，倪润峰只能郁闷地说：“我们没有别人幸运。
”而60岁时，他必须选择离开。
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编辑推荐

　　第一本用营销大师亲身经历来解读营销精华的书籍，记录中国营销史上非凡的25人的营销历险及
成败得失，浓缩25位营销大师的思想精髓。
　　众多营销专家、企业实战家、媒体联合打造，记录中国营销进程中25位杰出人物的营销历险与成
败得失。
通过中国营销大师亲身经历解读中国营销奥秘。
浓缩25位营销大师思想精粹，展示25年中国营销腾飞历程。
倪润峰、张瑞敏、牛根生、潘石屹、马化腾、卢泰宏、李光斗⋯⋯　　本书打破了 “为理论而理论”
和 “为实战而实战”的两大模式对传统营销书籍多年的垄断，穿越了营销理论和实战的人为障碍，还
原出一个个有血有肉的营销真实；以影响中国营销进程的25位风云人物最真实的性情和商战，为我们
生动刻画出改革开放以来中国营销最真实的快速成长过程，勾勒出中国营销思想的发展与变迁。
　　本书通过讲述25人的真人真事，将真正营销大师的风采与足迹，真正营销思想的正本与清源，真
正营销工具的实践与论证，透过时空，震撼我们心灵最深处。
　　遨游其间，你可深深感受到特定时代造就的特定英雄，在叹服他们非凡历程的同时，更能触发对
中国营销今天和未来的思考。
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