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前言

绝大多数人都对营销的关键运作没有清楚的认识，导致营销时付出了巨大的代价。
    本书阐述了营销竞争的实质，找出了构成它们的那些事物之间的联系，指出了营销竞争的切割手段
，这个手段简单而有效。
    越本质的东西就越简单，越本质的东西越使人进步！
三人行必有我师    “三人行必有我师”，这句话对不对？
对！
能不能学？
不能！
为什么？
    如果你跟错了人，学错了东西，就会被引导到高成本甚至负面的方向上去！
所以，学习是讲究机会成本的！
你跟不同的入学习，学习不同的东西，结果相差巨大。
    真实的才是有益的    本书阐述了我们在中国市场运作中遇到过怎样的困难，我们被迫作出了怎样的
思考和决策，结果是什么样的。
在中国做营销不是你想怎么做就怎么做的！
我们要面对的约束条件是非常多的。
比如，中国企业没有钱或只有很少钱，比如，企业处于困境，你必须靠智慧之力而不是靠巨额投资来
解决问题。
也不是某些西方理论告诉我们怎么做你就可以怎么做的！
如果说西方跨国企业是体格庞大的骆驼的话，我们中国绝大多数企业充其量只是兔子，用管理骆驼的
方法管理兔子，兔子怎么能跑得起来呢？
    有几次我听一些老师讲我做的案例，我发现其中50％的内容都是他加进去的演绎和推理成分。
当你和一个人谈话或看一本书时，假如50％的内容都是不真实的，那么你的决策至少是高成本的，甚
至是有害的！
    用有限的生命学习无限的知识岂不糊涂    庄子说：“吾生也有涯，而知也无涯，以有涯随无涯，殆
也！
”就是说：用有限的生命来学习无限的知识岂不是糊涂的行为。
    所以，在我们短暂的生命中，一定要学习对我们所从事的事情真正有帮助的东西。
本书就定位在中国企业如何在中国市场做有效的营销！
    经验让我们生存，知识使我们长大    就如同小孩子会走路，是靠“经验”摔打出来的一样。
小孩子在一岁左右就有一种强烈的要走路的渴望，就照着大人的样子迈步，一步一步⋯⋯摔打到一定
程度，这个孩子就会走路了。
这个时期即使大人告诉孩子们两脚如何用力，如何保持身体的平衡，孩子也听不懂。
所以“经验”让孩子们学会走路。
但这个孩子要想成为运动健将，则必须得到专业的指导。
所以刘翔、邓亚萍、乔丹在接受记者采访的时候，记者问他们成功的秘诀是什么，他们的回答惊人的
一致：“我有幸碰到了一位好教练！
”也就是说他们得到过优秀的专业知识的指导！
    “经验”让我们生存，“知识”使我们长大！
    这就是为什么绝大多数中国企业长不大的原因：虽然有经验，但缺少长大的知识！
    如果一个人有经验，也有知识，是什么人？
那就是“人物”。
人物是能够领军打仗的人！
是帅才，至少是个将才。
    本书同时向读者全方位阐述成功营销应具备的实践经验和理论知识。
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    隔行不隔理    本书同时注重案例阐述和理论剖析。
    在案例阐述中，你或许会困惑：你讲的是饮料，我卖的是房地产；你讲的是房地产，我卖的是汽车
配件，行业不同。
    事实上，对不同的行业来说，桌面之下的操作层面确实是不同的。
比如，你卖饮料的渠道和卖房地产的渠道确实是不同的，卖饮料得把饮料拉到人家店里，这叫行商，
在北京卖房子叫坐商，这叫隔行如隔山。
    但桌面之上的思考层面：如何将同样的饮料或房地产卖出不同来，如何让消费者(或客户)更快地接
受你的产品，道理是完全一样的，这叫隔行不隔理。
    同理，在中国走路要靠右行，你就是不相信，靠左行，结果会怎么样？
你就随时将自己置于危险的境地，不管你开着一辆多么好的车，也不管你有多么惊人的驾驶本领，撞
车是迟早的事情，因为你违背了基本的游戏规则。
很多中国企业之所以付出巨大的代价，就在于其违背了营销中的一些基本规则！
这些基本规则就是理。
    只有极少数人真正理解营销    绝大多数营销之所以失败或付出巨大代价，原因在于绝大多数人对营
销的关键运作没有搞清楚，即不了解其中各种事物之间的必然联系。
    营销就像爬梯子，很多企业的营销是爬到梯子的顶端才发现梯子靠错了墙。
    本书的价值就在于探讨营销的本质，指出构成它们的那些事物之间的联系。
通过各种营销活动展现出来的枝叶找到营销之根。
    越本质的东西越简单、越本质的东西越让人进步！
    简单和直接的行动远比复杂的计划更具效果。
与其在复杂的计划方面胜过对手，不如设法在简单的行动方面永远走在对手的前面。
    营销是切割之争而非产品之争    很多人认为营销之争只是产品之间的较量，认为“我的产品质量好
，笑到最后的人非我莫属”。
这只是幻想。
这就是中国企业营销中最致命的障碍。
    产品能不能卖出去，关键在于消费者“认为你好不好”，而不是产品“本身好不好”。
在营销世界中竞争的是消费者的认知。
    营销较量就是能不能达成认知的较量。
    问题在于：如何低成本、快速达成消费者对我们产品的认知呢？
    这就是营销竞争的本质！
    实现认知的有效策略是切割！
    面对复杂、庞大的中国市场和消费人群，最有效的竞争策略就是：清晰切割出自己产品(或服务)的
独特人群、市场区域、渠道区隔、价格区隔、新品类别、认知差异和位阶高度等，在消费者心智中清
晰划出消费者接受我们，同时又规避对手正面竞争的立体空间，从而构建高效的成长路径。
    就如面对一块蛋糕，你要吃下它，最好的策略就是拿刀切一块下来，直接、快速、有效！
    本书阐述了多种维度切割操作：感性切割实现差异化，品类切割实现以弱击强，市场切割实现有效
分销，人群切割实现费用投入高效率，品牌切割突破价格竞争漩涡⋯⋯    我作为一个营销人，将自己
多年营销实践和思考的收获铸成一颗颗金属的小颗粒，再将它们串成一串项链献给读者。
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内容概要

　　“新切割营销的钻石模型”首次由中国最具影响力的营销实战专家路长全集多年的实战经验提出
，它的理论机理是运用几种营销手段很自然地形成钻石型的多面体，从而形成企业自身独特的立体式
的成长空间。
一刀切高度，一刀切角度，高度构建“第一”，角度造就“唯一”。
只有在消费者心智中建立起“第一”或“唯一”两种认知，你才是不可被取代、不可被复制的。
新切割营销的钻石模型向读者充分展示了全方位的、立体化的营销策略。
较之《切割营销》，书中的案例无论在数量和质量上都更丰富、更精彩、更具指导性，理解起来更轻
松，应用起来更明晰。
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作者简介

　　路长全，中国著名营销专家，在中国企业界享有极高声誉。
近二十年致力于中国品牌实践和营销理论体系的构建，提出了著名的“骆驼与兔子”管理理论，创建
了“切割营销”和“品牌二极法则”等著名理论，指导众多企业走向成功。
他是清华大学等知名高校客座教授，北京大学民营经济营销课题组组长。
其著作广泛影响中国企业界，著有《解决：营销就是解决竞争》《切割营销》《品牌背后的伟大两极
》等具有影响力的书籍。

　　路长全营销理论和专著：第一次提出“骆驼和兔子”的管理理论，指出中国企业最大的管理误区
：用管理骆驼的方法管理兔子。
第一次系统地提出中国企业的竞争之道，《切割营销》教中国企业如何将对手逼向一侧，成为中国企
业的竞争制胜指南第一次提出“营销就是解决竞争”的务实的营销思想。
《解决》一书一经上市畅销不衰，成为中国5000万营销人的营销工具书。
首次提出中国企业谋定未来的营销大典——《营销纲领》，为中国企业的未来运作指明了方向。
首创“品牌极简主义”理论——《品牌S法则》，拨开品牌庞杂的理论迷雾，将品牌精髓简化到极致
，铺就中国企业品牌之路。
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章节摘录

版权页：插图：中国的一些企业家们靠他们坚韧不拔的毅力，在残酷的竞争中坚持了下来，发展了起
来。
比如，中国最大的硅橡胶制造企业宏达化工集团的老板朱德洪，在中国的技术专家们没有办法帮助他
解决技术难题的情况下，这位只有初中文化水平的人，居然自学高分子化学理论，在实践中探索出一
套有效的生产管理技术，使他生产的硅橡胶达到了世界领先水平。
现在这个企业和西方企业在全球展开竞争。
这期间，朱德洪所付出的是常人难以想象的艰辛。
鲁花花生油的董事长孙孟全，在山东一个叫莱阳的地方白手起家，从加工花生米起步，凭着一个为社
会生产一瓶健康油的信念，带着他的团队从优质花生种植、花生物理压榨到销售各个环节，克服每个
链条中技术难关和装备制造难题，硬是在中国建立了全世界最优质的花生油产业链，实现了他“绝不
让消费者食用一滴不健康的油”的承诺。
中国绝大多数企业都是靠企业家顽强的拼搏，甚至对身体的加速透支，来换取企业的生存和成长。
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编辑推荐

《新切割营销》是作者倾注近二十年时间对中国市场营销实践探索的最新成果；阐述了中国复杂变化
的市场的最新竞争策略；《新切割营销》中的案例无论在数量上和质量上都更丰富、更精彩、更具指
导性。
高度决定速度角度决定长度。
从青藏高原流下来的水成千上万，为什么只有长江和黄河。
最终形成奔腾不息的江河??因为这两条江河发源的角度和高度不同!了不起的营销同样诞生于非凡的高
度和角度，这就是切割。

Page 8



第一图书网, tushu007.com
<<新切割营销>>

版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:http://www.tushu007.com

Page 9


