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内容概要

《营销突围:颠覆传统理念的本土营销新思维》是以中国营销实践素材为基础，扎根于中国营销实践，
以中国营销人的实战误区为参照，结合最新国际理论前沿，提炼出的新的营销思维、营销理念和营销
模式。
它颠覆了传统的营销理念，揭示了中国特色营销实践背后蕴含的营销规律。
《营销突围:颠覆传统理念的本土营销新思维》包括营销理念突围、品牌策略突围、渠道策略突围和促
销策略突围四个部分。
这些观念所带来的思维碰撞和启迪有助于广大的中高层营销实践者挣脱惯性思维，在营销实践中突出
重围，也同时有助于广大营销专业的学生摆脱人云亦云的学习障碍，看清营销思维的实质。
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章节摘录

　　2.专业定位的不足　　专业定位能够凸显零售企业的独特竞争优势，同时又可能失去商品的积聚
性。
大卖场最能吸引消费者，原因就是它满足了消费者一次购齐的需求，普通消费者不会在一个地方买食
品，又搭车去另一个地方买日化品。
零售店的专业化定位往往容易牺牲消费者购物的便利性，特别是对便利性商品来说.　　零售店最黄金
的法则“选址，选址，还是选址”说明了融入商圈的重要性，尤其对中小零售商而言，不具备国外零
售巨头那么大的自身零售号召力，就必须考虑如何借用和融入固有的商圈中去。
只有通过和其他商业业态在空间的聚积和互补，才可以发挥专业定位的优势而弥补专业定位的不足.零
售商共生策略　　当专业化的零售店存在自身吸引力不足的劣势时，可以考虑与其他零售店进行互补
意义上的经营合作。
合作可以是战略上的，也可以是战术上的，目的都是借助经营业态和专业定位的差异化互补形成规模
效应，吸引人流，增强整体利润。
事实上，传统的方式是待某大型零售店落址后，其他的中小零售店才纷纷争着去依附生存，这种被动
迎接的方式远不能充分发挥零售的聚合效应，零售企业只有进行较深层次的合作，才能真正在激烈的
竞争中做大做强。
　　1.错位经营上的合作　　通过有效的专业定位，零售企业要在一开始就避免和零售巨头进行直接
竞争，同时考虑跟与自己互补的产品线优势的零售店进行合作，如重庆百货南坪店的选址并不在步行
街内，但它与旁边的好又多构成了一定程度的积聚效应，百货店卖衣服，好又多超市卖食品，这就避
免了双方在经营上的直接竞争，并有效地分流了一大部分步行街的人流，增强了双方的经营实力。
 　　⋯⋯
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编辑推荐

　　《营销突围：颠覆传统理念的本土营销新思维》最具本土化的规律透视，最具颠覆性的营销思辨
，最具解释力的现象诠释，最具穿透力的实践洞察。
　　扎根本土营销实践，颠覆传统营销理念，破解中国营销密码。
　　中国，一个让西方学者和企业家看不懂的神奇国度：全球市场所向披靡的企业却在这里身陷泥沼
，马失前蹄！
被《基业长青》所诟病的机会主义在这里却风生水起！
中国，一个让身处其中的营销人找不着北的神奇国度：乱象丛生，你方唱罢我登场，各领风骚一两年
！
西化理论与本土实践分离，读着科特勒，用着土法子！
　　《营销突围：颠覆传统理念的本土营销新思维》会告诉您：如何从本土实践中汲取智慧，破解中
国营销的神秘密码！
如何走出教条和经验的误区，掌握中国营销的破局方法！
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