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前言

　　从实践中看，营销模式在企业营销体系和企业营销战略中处于举足轻重的地位。
而在理论研究上，既没有具有权威性的专著出版，也没有真正具有影响力的文章发表。
上述状况促使作者以营销模式为研究对象，用长达五年左右的时间广泛收集、研究中国企业的实践素
材，并在此基础上，对营销模式的内涵、形成和创新机理进行了系统的研究。
　　在以中国企业成功经验为研究基础的前提下，作者以更开阔的视野审视全球市场营销领域发生的
新变化，在最大限度吸纳跨国公司全球征战优秀成果的基础上，形成了作者独特的、自成体系的研究
成果。
归纳起来，本书体现了如下特色：　　第一，系统性。
围绕营销模式从产生到创新的全过程，系统地研究和论述了营销模式的成长机理，并在此基础上，阐
述了营销模式和相关营销要素的相互作用原理。
　　第二，实用性。
本书在体系上力求营销模式理论的系统性和逻辑性，在内容撰写上注重通俗性与生动性，精选了丰富
的成功案例，增加了读者的阅读兴趣，并使读者在思考借鉴中获得有益的启示，对中国企业的进步具
有十分现实的指导价值。
　　第三，创新性。
本书第一次提出了营销模式的成长机理；第一次研究了营销模式和战略联盟、知识管理、团队建设、
执行力的关系；第一次提出了营销模式评估的体系。
　　本书对从事市场营销理论与实际工作者都具有参考价值，也适合市场营销以及工商管理专业本科
生和研究生学习使用。
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内容概要

　　《成长机理与应用研究营销模式》在体系上力求营销模式理论的系统性和逻辑性，在内容撰写上
注重通俗性与生动性，精选了丰富的成功案例，增加了读者的阅读兴趣，并使读者在思考借鉴中获得
有益的启示，对中国企业的进步具有十分现实的指导价值。
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章节摘录

　　（3）抽奖控管。
①顾客凭小票抽奖，抽奖作好奖品记录。
②一等奖每天只能送出一个，适当控制送出时机。
　　（4）备用活动手段。
①如现场出现顾客不信任现象，现场气氛冷清，可以采用备用手段。
②使用备用措施，应贴出海报，标明特价内容。
③活动应在贴出海报至少10分钟后开始，特价产品不享受其他赠品。
　　活动的推广离不开传播，三级市场的传播有其特点，也就是没有主流媒体，特别是印刷媒体。
考虑到花蔓侬营销传播概念系统的特点，必须要有印刷媒体支持，同时我们也发现，在三级市场，消
费者比较缺少报纸、杂志等信息资源，可阅读物不多，因此如果能有一份阅读性较强的材料给他们看
，大家都会比较仔细地阅读。
于是我们就自己编辑了《真洗脸》报，大标题就是“90％的人不会洗脸”。
同时，报中设立以下几大板块。
90％的人不会洗脸：用香皂，洗脸还是伤脸？
花蔓侬为什么可以实现真洗脸？
真洗脸三部曲；洗脸不当，早老5年——花蔓依带来科学洁面方法；洗脸格言；顾客反馈；万人助学
计划等内容。
　　4.首战得失　　经过一个多月的紧张筹备后，2004年5月15日～16日，抱着“两天成就一个县城名
牌”的目标，我们首先选择了寿光、青州、昌邑、昌乐4个县级城市开展。
　　15日，各地捷报频传：在寿光，虽然由于学生助销团上午没能赶到，在一张促销台3个促销员的简
陋装备下，当日上午依然出现了热销的场面，人流量足够大。
一个人负责派发《真洗脸》报，咨询者络绎不绝，一上午1张促销台销售了1500多元。
下午随着助销团的加入，同时增加了一个销售处，销售达到了5000元。
 　　⋯⋯
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