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前言

　　12月1日，刚刚走访市场半个多月的我和老喻，在浦东机场，决定坐磁悬浮回市区，原因很简单，
那是我们曾经服务过的客户。
　　不记得从何时起，每次喝酒都点青岛啤酒，家里的牛奶也总是买伊利的，还经常买一升装的露露
回家。
更夸张的是，一个朋友装修，听说我们的建材客户比较多，请我们做个推荐，我们竟然把那些重要的
建材都给配齐了。
地板当然选菲林格尔，瓷砖就选诺贝尔吧，厨具和集成厨房肯定是方太更好些，浴霸当然要买奥普，
涂料就用德国鳄鱼漆，还好朋友家里装修不需要铝塑板，否则我们非推荐七色不可。
朋友笑着说，你们都成了客户最大的推销员了！
这就是咨询带给我们生活的改变。
五年以来，我们的咨询人生就是一部飞来飞去、在各个行业各个领域不停转换的人生。
从海口到哈尔滨，从上海到新疆，从北京到广州，从武汉到成都，我们几乎跑遍了中国的每一个省。
从种子到摩托车，从磁悬浮到啤酒，从建材到日化，从服装到牛奶，那些和我们生活密切相关或者关
联不大的产品或者服务，都开始和我们结下了不解之缘。
　　五年以来，我们在不同的领域和那些优秀的企业家、职业经理人、营销总监、市场一线的员工们
深度接触和沟通，我们从他们那里学习，也把自己的智慧和思考带给他们，我们互相交流和碰撞，我
们一起共同A斗，共同克服各种困难，把那些有效的营销方案执行下去，我们共同获得成功的喜悦，
共同欢笑。
　　本书记录了过去几年以来我们的营销经历和思考，呈现了一个个未知是否精彩但却真实的营销案
例。
这些案例，就发生在中国的某一个地方，在案例的背后有我们和企业人共同努力的汗水。
　　我们希望，您能从这些案例中获得有益的启发。
　　我们热爱我们的事业，我们今后将继专注于这项事业。
在未来，我们实践的脚步不会停歇，我们还将继续让那些真实、精彩的中国企业的营销故事发生下去
！
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内容概要

16个时下热点的营销话题、22个亲历亲为的实战案例、你想解决的难题就在里面。
这是一些企业遭遇最多，最为头疼，迫切想要解决的营销难题，为了寻找解决的方法，咨询人和企业
有了亲蜜的接触和合作，于是发生了许多真实的故事。
这是一些毫无掩饰、没有规定套路的营销案例，无论精彩抑或乏味，无论成功抑或失败，他们就发生
在中国的某一个地方。
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章节摘录

　　调查结果显示：沈阳消费者目前最为关注的是新鲜程度，营养和好源的选择等产品属性，紧随新
鲜程度之后，对工艺、包装和气味的关注相对要弱很多。
　　根据这个结果，我们再看看竞争者的情况如何？
　　新鲜度，竞争品牌的软肋　　从消费者购买产品的属性看，竞争品牌和辉山“屋顶包”在产品其
他属性上并没有很大差别，而牛奶的新鲜度是影响消费者购买的第一因素，所以，能不能围绕这个因
素，将我们产品的新鲜优势做透彻，就成为此次作业成败的关键。
　　先看看竞争品牌产品从生产线下来，到零售终端的过程：　　这个过程中最大的时间消耗在两个
环节：长途运输和N市经销商配货。
由于竞争厂家距离N市最近的也有几百公里，这就要消耗竞争厂家一天时间。
同时，由于竞争厂家是外埠企业，对N市采取的是经销商制，由大经销商往销售终端放货，这个配货
时间又将耗去一天左右的时间。
再加上在厂家仓库里周转的时间，竞争品牌的货从生产线到零售终端至少要2-3天。
　　辉山“屋顶包”从生产线到零售终端的过程：生产线——零售终端。
　　辉山乳业由于是本土企业，基本上直接做终端，产品可以从生产线上直接运送到零售终端，顶多
只要12个小时。
　　所以，在所有产品属性里最受消费者关注的新鲜度上，辉山产品占尽了优势，这也是竞争者最易
被我们攻击的软肋。
新鲜度是竞争者的软肋，也就成为了我们这次上市运作的核心，那么我们又该如何在价格、产品、渠
道、促销等方面将辉山“屋顶包”的新鲜优势发挥得淋漓尽致呢？
产品核心卖点：家乡的牛奶最新鲜鉴于以上的调研和分析，我们很自然得到了这次作业产品的核心卖
点：家乡的牛奶最新鲜！
主打新鲜就成了我们本次产品上市的主要卖点！
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媒体关注与评论

　　多年以来，作者在为数十个行业近百家企业提供咨询服务的过程中，获得了许多宝贵的营销经验
。
他们把这些营销经验细心总结，形成许多独特的思维方法，并在实践中得以很好的应用。
本书正是作者多年营销方法实践成果的展现，精彩之处恰恰是那种真实。
　　——上海申真企业发展有限公司董事长 徐昌平　　翻营销本身是一种实践的学问，作者多年来深
入营销第一线，具有非常丰富的实战经验一书中的案例对营销战略、策略的制定以及战术实施都具有
很好的借鉴意义，值得一读。
　　——菲林格尔营销事业部总经理 陈浩生　　任何一项事业的经营都需要我们不断超越和创新。
本书作者用许多鲜活的案例，给读者呈现了一个个精彩的思考过程，他们亲历亲为，执着于执行细节
，才有那么多创造性的经典案例的诞生。
　　——伊利原奶食品公司营销副总经理 刘永先　　理论和实践的结合，当然能使营销工作更加亲切
和务实。
作为企业高层领导，当我们着眼于大的策略和方向的同时，也必须关注那些市场取胜的关键战术手段
。
本书对诸多营销理论的实践和创新，为我们打开一片新的营销视野。
　　——上海光明食品销售公司总经理 李金泽　　作为一名营销高管，我们最关注的是那些具有实效
的营销方法。
在本书中，作者通过亲身实践的案例，通过多年营销经验的积累，对每次营销活动都进行了深刻的总
结，那些思维方法和工具值得我们借鉴，也具有非常高的使用价值。
　　——宁波方太销售总监 陈浩
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编辑推荐

　　《实战中国：实战成就实效》：作为上海磁悬浮、伊利青岛啤酒、方太、海尔药业、承德露露、
罗蒙西服、诺贝尔磁砖、非林格尔地板、德国鳄鱼漆、利乐中国等国内外著名品牌的营销咨询顾问，
作者向您展示的是5年以来亲历亲为的营销实践心得。
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