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内容概要

　　本书着重强调了世界新经济时代营销界正在发生的巨大变化：由大众营销转化为利基营销（小众
营销），由叫喊式广告转化为口碑式传播，由竞争转化为协作，由产品转化为体验。

　　本书首先分析了市场营销中的传统观念——大多数人在如何做营销，为什么传统的营销方式曾经
发挥过良好的效用；然后探究了传统的营销方法如今不再奏效的原因，并提出了极具启迪性及可操作
性的解决方案，以便帮助企业实现“粘性营销——吸引正确的客户群并持久粘住他们”。
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作者简介

　　作者：(英国)格兰特?勒伯夫 译者：派力
　　格兰特·勒伯夫是英国销售与营销领域权威专家，粘性营销俱乐部有限公司（Sticky Marketing
Club
Ltd.）的创始人兼咨询专家。
他为客户提供销售与营销策略咨询意见，帮助企业营销经理创建并在特定的领域准确定位品牌。
勒伯夫还建立的了销售与营销网站，为商界有效营销提供了丰富的资源与信息，欢迎登陆。

　　格兰特·勒伯夫还是世界知名的演讲家，曾多次出席相关国际大型会议。
同时，他是多家商界杂志和报纸长期撰稿人，如《每日电讯报》《金融时报》和《独立报》等。
格兰特?勒伯夫的第一部著作《小企业的销售策略》（Sales
Therapy）在亚马逊网出版物模块销量排名前十，成为销售类顶级畅销书。
他的第二部著作《粘性营销》（Sticky
Marketing）中的一些营销新原则及其操作方法在互联网上被业界广为传颂。
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