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内容概要

本书与一般市场营销学的不同之处在于：不注重市场营销学的基本理论系统，而把重点放在研究探索
营销创新的途径上，从中国企业营销实际情况出发，重点介绍八个层面的营销创新：心理营销、破坏
性营销、直复营销、关系营销、概念营销、事件营销、文化营销和网络营销。
    社会犹如丛林，人们必须像狮子和狐狸那样生存。
要么你要够强大，成为规则的制定者；要么你要够聪明，在规则中游刃有余。
目前，我们学习的新要求是：追兵就是标兵，对手就是老师。
营销创新上，我们要有三改变的思维方式：改变不了环境就改变自已；改变不了事实，就改变态度；
改变不了过去，就改变现在。
通过营销创新，企业要学会科学合理整合各种资源，提高产品的市场占有率。
总之，心有多大，舞台就有多大。
只要我们的心力资源丰富，我们就能够在营销创新上取得骄人的成绩。
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作者简介

谭昆智，中山大学政治与公共事务管理学院公共传播学系副教授，公共关系学专业硕士生导师。
主要从事公共关系学、市场营销学、人际关系学、组织文化和组织行为学等方面的教学、研究与开发
工作。
发表论文20余篇，独撰、参编的著作和教材有《营销管理》、《营销城市》、《公共关系学纲论》、
《公共关系学》、《公共关系学教程》、《管理心理学》、《人际关系学》、《组织文化研究》、《
演讲与口才》等。
主持国家社科基金“传媒对公共情绪的宣导抚慰功能研究”等项目多种。
2006年5月，荣获由中国公共关系协会学术委员会颁发的“中国公关教育20年突出贡献奖”。
兼任广东省公共关系协会副秘书长、广东社会学学会潜能开发研究专业委员会秘书长、广州市海珠区
公共关系协会副会长、南方发展研究院健康研究所副所长、广东纵横四海广告文化传播有限公司策划
总监。
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书籍目录

第一章 心理营销  一、消费者心理需求与揣摩    （一）消费者的心理需求    （二）学会准确揣摩他人心
理  二、征服“上帝”要先征服人心    （一）心理营销的实施策略    （二）心理营销的注意事项  三、
消费者心理与动态营销的契合    （一）研究消费者心理动态的意义    （二）消费者购买心理关键因素
的分析    （三）消费者心理和动态研究的作用  四、心理营销的案例与评析    （案例一）服饰店应善用
心理营销    （案例二）恰到好处的心理营销    （案例三）消费者心理与房地产营销    （案例四）女性
购物心理与商家营销策略    （案例五）“超女”成功的心理营销技巧第二章 破坏性营销  一、破坏性
营销的弱势法则    （一）弱势品牌战胜强势品牌的法则    （二）破坏性法则的标尺  二、破坏性创新    
（一）营销的最大创新在于“互动”    （二）破坏常比创造更让人充满激情    （三）以破坏性创新凸
显差异优势    （四）破坏性思维的计算  三、弱势品牌长大的奥秘    （一）中国市场营销的根本性法则 
  （二）对立营销是对竞争对手弱点的打击    （三）破坏性法则创建两个西服品牌    （四）用破坏性法
则解读《隆中对》  四、破坏性营销案例与评析    （案例一）商机永远存在于会思考的脑袋里    （案例
二）战术上不能集中兵力的后果——凯撒品牌的惨痛教训第三章 直复营销  一、直复营销发展的理论
基础    （一）直复营销是4C理论的实际应用    （二）“让渡价值”新概念  二、无店铺销售的类型与层
次    （一）直复营销    （二）正当多层次直销    （三）非法传销    （四）直复营销与正当多层次直销、
非法传销之间的本质区别  三、直复营销在我国的现状和发展前景    （一）直复营销提供快捷的服务、
满意的商品    （二）直复营销将有广阔的用武之地  四、直复营销案例与评析    （案例一）戴尔计算机
公司的销售模式    （案例二）宜家：将直复营销进行到底    （案例三） “一对一”沟通更有效    （案
例四）安利公司：弯弯的直销路第四章 关系营销  一、关系营销是21世纪营销新思维    （一）把关系营
销运用到活动的框架内    （二）正确看待和认识关系营销    （三）营销人员要有效运用关系营销  二、
关系营销的内涵    （一）关系营销的作用、含义及实质    （二）关系营销建立的方式和步骤    （三）
实施关系营销的着眼点  三、关系营销的策略    （一）建立顾客关系管理机构    （二）个人联系    （三
）频繁营销规划    （四）俱乐部营销规划    （五）顾客化营销    （六）数据库营销与顾客管理  四、关
系营销要让20=80     （一）一级关系营销    （二）二级关系营销    （三）三级关系营销五、关系营销案
例与评析    （案例一）关系营销失败案例剖析    （案例二）联想公司的关系营销    （案例三）李嘉诚
的关系营销    （案例四）掌握不同个性客户的关系营销第五章 概念营销  一、概念营销是新兴的营销
方式    （一）什么是概念营销    （二）概念营销来自隐秘需求    （三）概念差异与产品差异    （四）概
念攻与守    （五）概念传播的锐利化  二、概念营销的原则    （一）需求原则与差异原则    （二）概括
原则与创造原则    （三）传播原则与渠道原则    （四）流行原则与全面原则    （五）效益原则与品牌
原则  三、概念营销实施    （一）企业应立足消费者需求的变化趋势    （二）消费概念要兼顾前瞻性与
经济性  四、概念营销案例与评析    （案例一）概念营销开发模式    （案例二）啤酒企业的概念营销    
（案例三）农夫山泉，概念营销的玩家    （案例四）反思金龙鱼的概念营销危机第六章 事件营销  一
、事件营销的概念    （一）事件营销的含义与过程    （二）事件营销的特征    （三）事件营销的内涵
与外延    （四）事件营销的窍门和误区  二、事件营销在国内外企业的应用状况    （一）事件营销在国
外企业的应用状况    （二）事件营销在中国企业的应用状况  三、中国企业要有效应用事件营销    （一
）创新事件营销战略    （二）把握事件营销最佳切人点    （三）事件营销操作的要素    （四）奥运营
销要落地  四、事件营销案例与评析    （案例一）准备好，搭上申亚的事件营销快班车    （案例二）“
非典”事件营销的典型策略    （案例三）从“神五”、“神六”看事件营销    （案例四）从歌德堡号
回归看品牌的事件营销第七章 文化营销  一、文化及文化营销的形成    （一）文化的形成    （二）文化
营销的形成    （三）文化营销的基本内涵  二、文化营销的内容、目的及意义    （一）文化营销的内容
与目的    （二）文化营销的意义  三、开展有效的文化营销    （一）文化差异是影响国际市场营销的关
键    （二）文化营销成功的基础是强势企业文化    （三）文化营销应注意的问题  四、文化营销案例与
评析    （案例一）耐克个性化文化营销    （案例二）“情满胥城迎世遗”    （案例三）“香雪荔枝文
化节”营销案例解读    （案例四）楼市进入文化营销时代    （案例五）从三个成功品牌的营销案例看
文化营销第八章 网络营销  一、网络营销概念与功能    （一）网络营销概念    （二）我国网络营销的发
展空间    （三）网络营销功能  二、网络营销成功要素    （一）网络营销的基本条件    （二）营销组合
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策略    （三）网上成功要素    （四）网络时代的品牌培养  三、深度营销    （一）深度营销操作    （二
）深度营销应注意的问题  四、第五媒体推动营销移动化    （一）手机将是未来崭新的媒体平台    （二
）手机媒体将是未来的第五媒体    （三）未来手机媒体的特性、形式和发展五、网络营销案例与评析  
 （案例一）五金小店的网络营销    （案例二）威尔顿服装开始真正的电子商务    （案例三）香港周六
福珠宝网络营销之路    （案例四）博客营销的价值    （案例五）准告：从移动营销走向定向营销参考
文献后记
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章节摘录

　　（四）用破坏性法则解读《隆中对》　　公元207年，刘备“三顾茅庐”请教诸葛亮匡扶汉室之大
计，诸葛亮十分感动，便向刘备献出了“三分天下”的政治谋略即著名的《隆中对》。
当年，诸葛亮27岁，从此协助刘备开始了为“三分天下”而奋斗的政治历程。
经过14年的斗智斗勇，“三分天下”之设想最终变为现实。
　　公元221年，刘备称帝，正式建立蜀汉政权，诸葛亮以丞相辅佐。
从“三分天下”的政治设想到三国鼎立的实现，实践证实了他的设想。
“三分天下”的政治设想与三国的历史进程，充分显示了诸葛亮超人的智慧和军事才能。
那么，“三分天下”的设想遵从的原理是什么？
很多人已从各自的角度对此做出了不同的解释，现在我们要用破坏性法则来重新解读这一经典故事。
　　1.弱势者刘备　　东汉末年，由于东汉王朝的残酷压榨和自然灾害的猛烈袭击，广大农民家破人
亡。
公元184年，爆发了著名的黄巾起义。
起义沉重地打击了东汉豪强地主的反动统治。
为了维持风雨飘摇的统治，东汉王朝向农民起义军疯狂反扑，以期彻底镇压农民起义军。
　　经过黄巾起义沉重的打击，东汉王朝已经是奄奄一息、名存实亡了。
而在镇压黄巾起义的过程中，各地的军阀势力纷纷招兵买马，称雄一方。
经过十多年的斗争，暂时出现了下面的竞争格局：公孙瓒占据幽州；公孙度占据辽东；袁绍占据冀州
、青州、：并州；袁术占据扬州；曹操占据充、豫二州；刘表占据荆州；孙策、孙权占据江东；韩遂
、马腾占据凉州；刘焉、刘璋父子占据益州。
唯独刘备没有根据地，先后依附于公孙瓒、曹操、袁绍、刘表等人。
刘备是这场角逐中典型的弱势者。
2.隆中策略对比刘备和当时的竞争对手实力，我们一般都会这样认为，这是一场没有悬念的竞争，刘
备不可能实现逐鹿中原的梦想。
　　公元207年，诸葛亮的好友徐庶向刘备推荐了诸葛亮。
而此时刘备正依附于荆州刘表门下，尽管刘表以宗室之谊对刘备待以上宾之礼，让刘备所部屯兵新野
。
但刘备并不甘心寄人篱下，急切地盼望壮大实力，以求能实现其逐鹿中原的大志。
�　　47岁的刘备便迫不及待地冒着严寒和大雪，三往隆中，向年方27岁的诸葛亮请教天下统一的计策
。
诸葛亮认为刘备是能成大事的明主，便向刘备提出了“三分天下”的战略构想，这便是著名的《隆中
对》。
　　“自董卓以来，豪杰并起，跨州联郡者不可胜数。
曹操比于袁绍，则名微而众寡，然操遂能克绍，以弱为强者，非惟天时，抑亦人谋也。
今操已拥百万之众，挟天子而令诸侯，此诚不可与争锋。
孙权据有江东，已历三世，国险而民附，贤能为之用，此可以为援而不可图也。
荆州北据汉、沔，利尽南海，东连吴会，西通巴、蜀，此用武之国，而其主不能守，此殆天所以资将
军，将军岂有意乎？
益州险塞，沃野千里，天府之土，高祖是因之以成帝业。
刘璋暗弱，张鲁在北，民殷国富而不知存恤，智能之士思得明君。
将军既帝室之胄，信义著于四海，总揽英雄，思贤如渴，若跨有荆、益，保其岩阻，西和诸戎，南抚
夷越，外结好孙权，内修政理；天下有变，则命一上将将荆州之军以向宛、洛，将军身率益州之众出
于秦川，百姓孰敢不箪食壶浆以迎将军者乎？
诚如是，则霸业可成，汉室可兴矣。
”　　⋯⋯

Page 6



第一图书网, tushu007.com
<<现代企业营销创新>>

Page 7



第一图书网, tushu007.com
<<现代企业营销创新>>

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 8


