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前言

我一直在想，甚至做梦都在想：中国的企业怎样才能崛起并屹立于世界？
中国的营销人如何总结形成一套适合中国的营销理论体系？
我能为中国企业做些什么？
十几年来，我从伊利到蒙牛；从做经销商，到做企业销售主管；从给别人打工，到自己当老板；从部
门工作，到把握全盘；从进入咨询行业，到潜心研究营销理论；从失败，到成功⋯⋯我无时无刻不在
为中华企业之崛起而思考和探索。
要说我对企业的理解，尤其是对品牌的理解、对营销的理解、对销售管理的理解、对咨询策划的理解
、对广告传播的理解、对消费者的理解、对经销商的理解，可能比别人更深一些。
我希望通过《中国式营销》系列丛书的出版，把我多年的营销实战经验积淀成系统的“中国式营销”
理论，开辟一条中国特色的营销之路。
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内容概要

天下熙熙，皆为利来；天下攘攘，皆为利往。
爱钱的人很多，但到底如何把钱赚到手呢?好多人都在冥思苦想——实际上却很简单，你只要给你的消
费者提供产品和服务即可。
产品和服务就是赚钱的手段。
    产品是需求和利润的儿子，需求是产品的母亲，利润是产品的父亲。
服务也是产品，是产品的特殊表现形式。
服务的最高境界是影响消费者的人生。
    馅饼馅饼，它的价值在于“馅”，它的卖点也是“馅”，而馅饼把“馅”包起来，没有把产品的特
有属性张扬出来，没有把产品的卖点表现出来。
怎样才能表现馅饼的独特卖点呢?那就是“露馅”。
于是，欧洲人通过技术改造，把中国的馅饼改造成了比萨(pizza)。
    本书就是围绕产品和服务两个方面，阐述如何生产好的产品、如何营销和塑造产品的品牌，以及如
何最大限度地为消费者提供有价值的服务。
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作者简介

柳廷奇　工商管理硕士，中国著名营销实战专家，曾任伊利集团销售公司总经理、蒙牛奶粉公司总经
理、李光斗品牌营销机构总顾问、千喜鹤集团副总裁等职，具有丰富的市场营销经验，专注于“中国
式营销”的研究和实践，潜心总结具有中国特色的市场营销学理论，帮助中国企业实现强大的梦想。
曾为食品、餐饮、服装、地产、金融、农业、重工业、城市规划等行业提供过品牌战略咨询和营销管
理解决方案，是全国数十家知名企业的品牌营销顾问。
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章节摘录

插图：Chapter1君子爱财，取之有道——产品概论第一节 打开天窗说亮话——产品的定义一、从经济
学的角度来定义，产品就是具有使用价值的物品。
并非所有具有使用价值的物品均为产品，但是产品一定具有使用价值。
有些自然界的山泉水能够饮用，但它是自然形成的物品，因此不是产品；但是瓶装的矿泉水产品，一
定是适合饮用的。
使用价值是产品的物质承担者，是一切产品具有价值的先决条件。
物品没有使用价值，就没有价值，就无法在社会经济关系中被交换，无法实现从生产劳动到实现价值
的关键一跳。
换句话说，使用价值是在产品物质外壳之下的、实现赚钱盈利的必要条件。
相同的物质，被加工成不同的产品，就具有了不同的使用价值：棉花之所以能成为产品，是因为它能
用来纺线；棉线之所以能成为产晶，是因为它能用来织布；棉布之所以能成为产品，是因为它能用来
制衣；衣装之所以能成为产品，是因为它能够保暖；高档品牌的时装之所以能够成为产品，还在于它
能够帮助消费者彰显身份地位⋯⋯无论是原材料，还是高级成品，使用价值都是产品存在的意义。
二、从消费者的角度来定义，产品是一种可以满足人们某种需求的物品或服务。
这种产品定义，实际上比产品的经济学定义更进了一步。
产品不仅仅要具有使用价值，还要具有可以满足消费者需求的使用价值。
马斯洛理论把需求分成生理需求、安全需求、社交需求、尊重需求和自我实现需求五类，依次由较低
层次到较高层次。
消费者的需求具有。
不同的层次属性，产品的使用价值也要能满足消费者不同层次的需求。
正是因为人的需求存在，才衍生出现实社会的各个行业，才出现了千姿百态的产品。
生理需求，这是人类维持自身生存的最基本要求，包括衣、食、住：行等方面的要求，需要食品、饮
料、服装、房屋等产品来满足这些需求。
安全需求，是人类要求保障自身安全，摆脱对生命、财产、精神上的威胁，避免侵袭等方面的需要，
如防盗门、锁具、防身用品等产品和服务满足了这些需求。
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媒体关注与评论

该书作者在市场营销战线上工作多年，积累了丰富的经验，又有深厚的理论功底。
该书的出版，对推动“中国式营销理论发展”，会起到不可估量的作用。
　　——全国政协常委、民革中央副主席 何丕洁读完本书，深感震憾。
深奥的市场营销理论通过作者深入浅出的解析，让人茅塞顿开，颇受启发。
　　——民革中央画院执行院长 宋旭老柳是定做的，是不可多得和不可复制的人才。
　　——蒙牛乳业董事长 牛根生对老柳的印象：平和、严谨、睿智、激情。
相信本书的出版将会在业界引起共鸣。
　　——千喜鹤集团董事长 刘延云
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编辑推荐

《赚钱的手段:解读产品的属性,提示产品的本质》：中国式营销之二：中国式营销实战派领军人物
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