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前言

无论你是否承认，你都已进入了一个营销的时代。
你每天都要推销自己，同时还要被别人强加的营销包围，即使你并不自知。
看看吧，早上醒来时你用的是什么品牌的牙膏、洗面奶？
你一般会穿什么牌子的衣服去上班或上学？
当你乘地铁或者开车时你选择听什么样的音乐？
当你在开始工作或学习之前会吃什么、喝什么牌子的咖啡、抽什么牌子的烟？
你手边的报纸或杂志又是什么？
你办公桌上的电脑是哪个商家生产的？
在这些场景，你所用的这些品牌是通过什么渠道获知的呢？
有人是从广告上得知的，有人是在无意中点击了一个网页，有人或者是从某个朋友口中得知的，有人
是自己亲身体验过，有人是因为自己对某种品位具有独特的鉴赏能力⋯⋯这其中存在多少种途径，相
应地就会有多少种营销方式。
从本质上来看，我们的生活就是一种无止境的传播，从自我传播开始扩展到人际传播、组织传播，再
到大众传播。
在这个传播过程中，我们需要不断地消费来维持自身和整个人际系统的能量供应，在消费需求的刺激
下，营销便产生了。
尽管你并不喜欢如同影子般在你身边萦绕的营销，但你还是需要通过对这本书的阅读进行必要的了解
。
一方面，这可以使你在某个重要的场合应用本书中提到的某些营销策略来推销自己；另一方面，你还
可以通过对商家的营销技巧的了解来抵挡各种各样的消费诱惑。
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内容概要

　　本书以营销学的理论体系为主线，涵盖了营销分析、营销战略营销管理的基本理念，内容全面。

　　在传统营销领域的相关知识的基础上，本书充分吸收了国内外市场营销的经典案例。
以创新和发展的思维概括和总结了这些企业在营销中的经验和教训。
既避免了空洞乏味的纯理论说教，又避免了光说教而没有理论基础的情况，具有很强的实践性：既有
传统的营销知识，又有最新的前沿信息，力图使读者达到学习、总结和提高的目的。
更难能可贵的是，它完美地将历史与现实、理论与实践融为一体，适合所有营销人员及在校学生阅读
。
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章节摘录

第一章 差异化营销一、差异化营销理念营销市场存在各种不同的营销方案，最成功的营销案例背后必
定有成熟的营销理念做支撑。
在营销学中，差异化营销其实就是差异性市场战略，这又叫差异性市场营销。
具体来说，差异化营销就是指企业面对已经细分的市场，选择两个或者两个以上的子市场作为市场目
标，接着根据子市场的特点，制定不同的产品策略、价格策略、渠道策略以及促销策略，再对策略加
以百分百的执行。
事实上，有效的差异化营销并不仅仅是某个营销层面、某种营销手段的创新，而是包括产品、概念、
价值、形象、推广手段、促销方法等在内的多方位、系统性的创新，并在创新的基础上实现品牌在细
分市场上的目标聚焦，取得战略性的领先优势。
总体来说，差异化营销的核心思想是：细分市场，针对目标消费群进行定位，树立形象，导人品牌。
这就要求企业在市场细分的大环境下，针对目标消费者的个性化需求，通过产品的品牌定位与传播，
打造品牌独特的价值，树立忠诚的形象，建立品牌的差异化和个性化核心竞争优势。
从差异化营销的核心思想来看，其关键是积极寻找空白市场，挖掘消费者尚未满足的个性化需求，开
发产品的新功能，赋予品牌新价值。
另外，在市场上不同的消费者具有不同的背景、不同的爱好、不同的个性、不同的价值取向、不同的
收入水平和不同的消费理念。
这种种区别决定了他们对产品品牌有不同的需求侧重点，差异化营销的根本原因正在于此。
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媒体关注与评论

营销学不仅适用于产品与服务，也适用于组织与人，所有的组织不管是否进行货币交易，事实上都需
要搞营销。
　　——现代营销学之父 菲利普·科特勒推销的要点不是推销商品，而是推销自己。
　　——世界第一销售大师 乔·吉拉德销售专业中最重要的字就是“问”。
　　——世界顶尖营销培训专家 博恩·崔西
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编辑推荐

《赢在营销·营销精英的必读本》是营销精英的必读本，是最全面、最权威、最具指导性的营销宝典
，是最真实、最深刻、最具借鉴性的经营手册。
从一个濒临破产的小工厂。
到中国最大、世界第四大白色家电制造商：从一家毫不起眼的小餐厅，到全球最大的快餐连锁店之一
；从一个默默无闻的小公司。
到中国最大、世界第四大计算机制造商；从一家专门制造肥皂的小作坊。
到世界上历史最悠久、规模最大的日用消费品公司⋯⋯无论是海尔、肯德基、联想、宝洁，还是其他
世界知名企业，都付出了艰辛的努力才铸就了今日的辉煌成就。
而它们的成功，不仅有刀光剑影下的殊死争夺，还有风平浪静下的斗智斗勇。
堪称一场场智慧与勇气的博弈。
这里的海尔、肯德基、宝洁、联想的传奇经历，这里有美的、星巴克、蒙牛、宝马的成功秘诀，这里
有李宁、王老吉、耐克、IBM的营销智慧，成功，从这里开始！
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