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章节摘录

版权页：   我们认为，以“奇”“正”辩证思想来处理现代营销战争中的企业、消费者和竞争者三者
之间的关系，最根本的准则是：以“正”赢得消费者，以“奇”战胜竞争者。
以“正”赢得消费者是营销策划以及营销取胜的根本，以“奇”战胜竞争者是营销策划以及营销取胜
的表象。
在营销战争中，可以甚至需要“出奇”，但是前提和根本是“守正”。
离开或者背离“消费者正道”的任何营销创新“出奇”都是没有市场意义的资源拼杀与耗费。
在现代市场营销中，必须先守正再出奇，正合才能奇胜，这就是对“守正出奇，正合奇胜”运用于现
代市场营销的核心理解。
 阿里巴巴马云说：做企业不是盯着对手，而是盯着客户。
做企业不是打仗，不要持有跟谁比、超越谁的想法，做好客户服务才是做企业的关键，更是企业生存
的真谛。
 2.守正之本是创造顾客价值 “正合消费者”的根本含义，就是为消费者创造价值。
“奇胜竞争者”的关键策略就是比竞争者更好更快地为消费者创造价值。
在营销策划上总是琢磨出奇，很有可能会走上邪路。
市场营销在发达国家自诞生至今已有一百年，中国改革开放引进市场营销也已经超过了三十年。
我们已经进入了营销无处不在的时代。
然而与真正的营销科学与艺术混同在一起的还有过度营销与欺诈营销，现实当中，一些无良商贩假借
营销的名义招摇撞骗，妖魔化了营销，他们在损害消费者利益的同时也损害了营销的声誉。
我们需要厘清营销的本质，把握营销的真谛：创造、传播和交换价值。
 守正首先要“正心”，奉行价值营销理念。
德鲁克认为，企业存在的唯一目的在于创造顾客，因此企业的价值也取决于其顾客：顾客多还是少，
大还是小，忠诚还是不忠诚，决定了这个企业值多少钱，而非传统观点所认为的资产。
企业只有赢得了顾客的满意和忠诚，才会有未来的赢利保障，而顾客是否满意取决于营销为其创造的
价值大小。
从顾客导向这个意义上来讲，营销的最高境界是“己欲立而立人，己欲达而达人”，营销的底线是“
己所不欲，勿施于人”，目标远大的营销其实相当于一种慈善活动。
 守正其次要“正身”，做到“知行合一”。
企业所有的工作都是直接或间接为顾客创造价值的。
有一句在诠释企业内部将顾客导向落实到自身行动中的话说得特别好：“如果你不是直接为服务顾客
，你就是在为顾客服务的人服务。
”营销人员必须深入研究顾客的需求，研究其行为规律和行为特点，分析影响购买行为的各种因素。
多渠道加强与顾客之间的沟通，养成从客户的角度看问题的习惯。
与顾客沟通时，采用他们熟悉的语言，以及他们喜欢和愿意接受的方式，然后尊重顾客的意见和建议
，以超越竞争对手的方式去满足顾客需求。
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