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内容概要

善用价值营销的成功企业，有的迅速扭亏为盈，有的实现快速增长，有的销售超过百亿，有的成为行
业领导者，有的成为世界最有价值品牌。
本书作者用十年时间，深入调查研究中外300家成功企业的最佳实践，发现突破营销瓶颈的袖里玄机，
就是艺术地运用价值营销的系统工具，包括发现价值、筛选价值、创造价值、传播价值、销售价值和
提升价值等3V（V是英文Value的首字母）营销兵法，不断发掘客户真正强烈的价值需求，筛选最佳最
合适是价值载体，用最合适的战法“攻心为上”地传播价值，通过客户互动销售价值，而不是向客户
兜售产品，通过服务和客户管理不遗余力地提升价值，由此不断开辟市场，推动企业快速成长，实现
持续赢利、永续经营。
企业家、经理人、营销人、财经人士、MBA和EMBA师生，都能够从这本价值营销专著中寻求到新的
理念、新的方法、新的方案。
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作者简介

　　卢根鑫，价值营销专家。
他，读书读到法学博士，写书出版《国际产业转移论》等多部著述出版。
他，笃信“实践出真知”，少年时代卖过花生、香瓜和西瓜，青年时代卖过中草药、当过兵，做管理
做到空军大校和陆军大校，做教学科研做到经济学教授和美国马里兰大学高级访问学者
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章节摘录

　　从地域空间中寻求市场空间　　　　中国的改革开放为商品流动、资本流动和产业转移创造了新
的机遇，为企业家从不同地域空间中寻求市场空间提供了机会。
由于经济发展水平的差异，中国与发达国家以及周边发展较早的地区相比，存在明显的需求、成本和
时尚方面的差距，先进的制造业、服务业和创意产业会向中国转移。
例如，浙江海正药业近年来抓住原料药生产向中国转移的机遇，提前几年就做了FDA认证和相关检查
验证，获得了向美国出口原料药的资格和订单，使企业这几年进入了快速发展通道。
　　当然，国际产业转移不是原封不动地将国外产业搬到中国，而是要根据中国国情开发适合本地市
场的产品。
比如，滚筒洗衣机起源于欧洲，使用环境与中国有很大不同，像水质、自来水压力、住房面积、电表
负荷等差异明显，转速、噪音、保护等方面的问题也就难免发生。
海尔集团为适应中国国情，以滚筒洗衣机为切人点，于8年前投入相关技术的研究与开发，历经16次的
技术创新与完善，于2003年初推出数字全能1218滚筒洗衣机。
这款洗衣机具有四个特色：一是“高速甩干、衣晾可穿”，适合中国人的洗衣习惯；二是设计上千种
洗涤方式，解决了中国人夏洗真丝、冬洗羊绒的需要；三是通过3．8英寸的动感显示屏，洗衣剩余时
间、脱水转速、洗涤温度以及洗衣全过程一目了然；四是六重智能保护功能，停水、停电、加热、转
速、电磁、防烫等都有保护。
　　把国外成熟的产业移植到中国来，需要针对目标消费群，与消费者一起生活，研究他们的消费方
式，开发出符合他们口味的产品。
韩国三星集团在中国的调查发现，中国年轻人具有装饰自己的偏好，如果将手机造型设计得精巧独特
，具备饰品功能，能够挂在脖子上“秀”一把，一定有市场前景。
果不其然，三星时尚手机风靡了中国市场。
肯德基在中国市场的成功，与他们对中国市场的深刻认识不无关系。
他们认识到中国人越来越喜欢清淡的饮食，因此刻意推出中国人喜欢的蔬菜、汤、玉米棒和北京鸡肉
卷。
　　在某个空间地域不成功的业务模式，可能会在另一个地域获得成功。
当某种业务模式具备了所需的条件，成功就为期不远了。
加拿大人创造了“楼宇液晶媒体”，向等候和乘坐电梯的受众传播广告信息。
但是，由于北美地广人稀，极少高楼，没有那么多的等候和乘坐电梯的受众，创造这种媒体形式的加
拿大公司不久就破产了。
然而，改革开放后的中国，高楼林立，等候和乘坐电梯的受众很多，而且出入地铁、写字楼、高级公
寓、星级酒店的都是高学历、高收入、高消费群体，这种条件很适合“楼宇液晶媒体”。
复旦大学哲学系研究生虞锋创立的“聚众传媒”，将“楼宇液晶媒体”引入中国，2003年2月在北京“
跑马圈地”，5月进军上海，6月、7月延伸至广州、深圳，8月迅速覆盖成都、重庆、武汉、杭州、南
京、大连、天津、温州、青岛等12个城市。
　　中国东部、中部、西部经济发展水平差异很大，客观上形成了一个梯度市场。
月初，在东部流行的东西；月中，才在中部流行；月末，才在西部流行。
中国东部、中西部在生产、人力、商务等方面的成本也有很大差异，这为中国内部的产业转移提供了
机会。
中国东部的成功企业如娃哈哈等，也正在向中国中西部投资。
值得一谈的是柯达，它是较早进入中国市场的跨国公司，不过最初它瞄准的是东部沿海地区，然后向
中国中西部拓展，首先从事市场培育工作，如公司首席执行官亲自向韶山冲家庭赠送传统相机和胶卷
，向韶山冲照相馆赠送数码设备，向甘肃旅游局赠送3 000台传统相机，资助开设摄影培训班。
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媒体关注与评论

　　价值成就营销，价值创造成功，这是迄今我所看过的一本最好的成就营销的书。
当前许多中国企业面临一个共同的难题：营销招数越来越匮乏，销售突破越来越困难。
《价值成就营销》这本书提供了营销突围的新理念和新办法，值得企业经营者和高级营销人员学习、
研究、实践。
　　——中国十大具价值经理人之一上药集团董事长周玉成　　《价值成就营销》阐述了全新的现代
营销理念和方法。
成功营销体现在精心挖掘和准确把握顾客对产品的价值需求，产品的价他定位刺激了人们对它的渴望
和追求。
　　——中国内地新首富、无锡尚德太阳能电力有限公司首席执行官施正荣　　价值营销创造了天士
力奇迹，价值营销也能为您创造奇迹!我把《价值成就营销》推荐给我的高层团队，也把它推荐给企业
界所有的朋友。
　　——全国十大社会公益之星、天士力董事长兼总裁闰希军
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编辑推荐

　　全球300家成功企业，共同的成功秘诀都是善用价值营销，采用以客户价值需求为核心的6V
（Value）营销兵法――“发现价值”，“筛选价值”，“创造价值”，“传播价值”，“销售价值”
，“提升价值”，突破营销瓶颈，实现销售上量，不断扩张市场，推动企业快速成长。
《价值成就营销》即通过各类案例详细地阐述了这种全新的现代营销理念和方法。
提供了营销突围的新理念和新办法，值得企业经营者和高级营销人员学习、研究、实践。
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