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前言

　　现代市场，已经不再是古代的单纯交易场所。
市场随着经济的发展与时代的进步，已经成为一个满足消费者需求以及提供商人竞争的地方。
这样的市场模式，决定了营销的重要性。
营销学就好比古代的军事战术，在成与败之间，人们当然不愿意自己输于任何人，每个都想称王称霸
。
现代社会营销已经成为企业发展的重要手段。
通过营销，企业可以更准确地分析市场需要，以及对市场的开发，更好地让企业立于不败之地。
每个企业都是由人控制的，每个人都渴望成功，个人的成功与企业的成功是分不开的。
就好比将军与他的军队，军队的成败也就是将军的成败。
从一些古籍记载或是电视中，我们不难发现每位成功的将军枕头下都藏着一本兵法，兵法对于他来说
就是成功的圣经，通过这部兵法，他可以带领自己的军队驰骋沙场。
记得有人说过，天才不是天生而来的，是通过后天的学习而来的。
常常听人说：“某某人是军事天才、政治天才、营销天才⋯⋯”这里的天才意义，相信只有当事人了
解，只有他自己明白这个天才头衔的由来。
朋友们，这个世界不存在上帝，没有人赋予你任何才能，每个人都必须通过努力得到自己所需。
不要再一味地祈祷上帝赋予你能力了，求人不如求己。
将军渴望名垂千古，因此他读很多书，上知天文下知地理，从而使自己在战争中行走得游刃有余。
企业渴望走向成功，企业也必须掌握营销之法。
这本《营销圣经》将营销看作一个整体，从各个层面来诠释它存在的重要性。
这是一部商场兵书，愿你从中获取自己所需的营养，带领自己的“军队”横行沙场。
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内容概要

　　现代市场，已经不再是古代的单纯交易场所。
市场随着经济的发展与时代的进步，已经进步成为一个满足消费者需求以及提供商人竞争的地方，此
本《一生必读的经典励志丛书：营销圣经（黄金典藏版）》将营销看作一个整体通过准确的市场分析
、精准的市场定位、光鲜的品牌形象、强大的关系网络、卓越的营销渠道、正规的市场销售、微妙的
竞争对手、完善的售后服务等方面，诠释营销。
《一生必读的经典励志丛书：营销圣经（黄金典藏版）》是一部商场兵书，拥有它可以无往不利。
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书籍目录

营销之眼——准确的市场分析获得市场信息关注市场动向，把握最佳时机市场：我不会拒绝后来者挖
掘市场，一切皆为商机从观察市场，到开发市场从市场表面到实质环境对企业的意义需求，是最大的
市场营销之心——精准的市场定位将产品放在一个属于它的市场确定目标市场锁定目标把握市场关键
选择适合的人群定位要顾及全局营销之面——光鲜的品牌形象拥有市场先拥有品牌广告可树立品牌形
象运用名人效应品牌是企业的代言人品牌也可以做成文化做广告的最高境界将品牌国际化皮尔·卡丹
的品牌开发别样广告营销之脊—一强大的关系网络怎样选择分销商市场开发存在的问题借助关系办事
信誉赢得关系顾客是关系网络的主要环节合作者相处的艺术怎样通过关系开拓市场约翰逊的成功营销
之血—一卓越的营销渠道营销中的生命通道营销渠道的建设与管理营销渠道需要一种动力战略思维渠
道的几种模式设计渠道的原则选择渠道结构善待渠道成员如何管理渠道冲突如何管理与分析渠道信息
如何管理渠道促销如何对渠道进行维护与创新营销之口——正规的市场销售推销——勇士的职业所有
人脉都是从陌生开始推销员如何与顾客“套近乎”珍惜每一次推销的机会正确使用推销用语说服客户
的语言技巧推销员优雅的举止增添魅力你的形象价值百万销售，攻心为上站在顾客的角度看问题学会
处理客户过激的异议成交需要技巧营销之鼻——微妙的竞争对手明白营销管理，避免对手侵袭降价策
略并非上上策人性化的现代竞争如何在劣势中打败对手必要时需淘汰现有产品来自柯达与富士间的战
争营销之脑——完善的售后服务零售连锁业的神话点滴服务，大学问完善服务直接决定品牌增值再显
生机的“雅玛哈”为客户提供温情服务有益的服务赢得更多客户服务等于销售售后服务等于预订明天
的客户

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<营销圣经>>

章节摘录

　　人生活在社会中，社会不断在发展，人也要跟着发展的趋势前进。
社会是一条河，人生就像流水，社会干变万化，人生也有各式各样的际遇。
有的人在同一个地方打转，有的人则乘着急流奔腾前进。
一个有胆有识、有自信心的人，必须勇敢地挺身而出，顺着急流去寻找发迹的机会。
有一次，约翰·甘布士要坐火车去纽约，但事先没有订好票，这时恰逢圣诞前夕，赶到纽约去度假的
人非常多，车票早已售完了。
甘布士看到这种情景并不泄气，仍旧提着行李，赶到车站去，目的是等待有人退票。
有没有人退票，他并没有把握，但心里存着一线希望。
甘布士在车站售票处等了很久，不见有人来退票，尽管乘客们已经开始接踵上车了，但甘布士仍没有
离开那里。
到了距开车时间仅剩五分钟时，一个女人匆匆忙忙地赶到售票处，因为她的女儿突然发病，她不能乘
这班列车。
甘布士终于如愿以偿地到了纽约。
他抵达纽约之后，高兴地打电话给妻子，对她说：“亲爱的，我抓住那只有万分之一的机会了，因为
，我相信一个不怕希望落空的人，才能达到自己的目的。
”不久，达维尔地方面临前所未有的经济萧条，不少工厂和商店纷纷倒闭，被迫削价抛售自己堆积如
山的存货，价钱低到一美元可以买到一百双袜子。
那时，甘布士还只是一家织造厂的小技师，当他察看了市场以后，便决定将自己的积蓄用来收购低价
货物。
大部分人都嘲笑说，他这样做是愚蠢的行为，准会吃亏的。
甘布士并不理会别人的冷嘲热讽，照样收购抛向市场的货物。
这些贱价的货物收购得太多了，他就租了一个很大的货仓，把这些物品贮积起来。
又过了十多天，那些工厂连产品削价抛售都找不到买主，便把所有的存货搬出来用火烧毁，借此稳定
市场的物价。
他的妻子看到别人在烧毁货物，心里焦急起来，忍不住抱怨丈夫不该这样浪费钱财。
甘布士对妻子的抱怨保持沉默。
不久，美国政府为了抢救不景气，终于采取了紧急行动，很快就稳定了达维尔地方的物价，随后采取
各种措施，援助当地的厂商复业。
这时，由于达维尔地方焚烧的货物过多，存货几乎殆尽，物价一天天飞涨。
甘布士意识到自己发财的机会到了，立即把库存的大量货物抛售出去，这使他赚了一大笔钱，也使市
场物价得到了稳定。
就在他大量抛售货物时，他的妻子又来劝告他，不要这样急着把货物卖出去，因为市场物价还在上涨
。
他对妻子说：“该是抛售的时候了，再拖延一段时间，我们就要少赚很多钱了。
”果然，甘布士的存货刚刚售完，物价就跌了下来。
从此，妻子对他的胆识和驾驭机会的能力信服不已。
甘布士决定不再去制造厂做技师了，立志在商海中创业，迎浪搏击，实现自己有价值的人生。
他用这一大笔赚来的钱，开设了五家百货商店。
由于他有胆有识，知道审时度势，加上经营得法，生意越做越兴旺。
甘布士终于成就大业，一跃成为当时全美举足轻重的商业巨子。
后来，他在一封“写给青年的公开信”中这样写道：“亲爱的朋友，我认为你们应该重视那万分之一
的机会，因为你抓住了它，将有可能给你带来意想不到的成功。
有人会说，这种做法是愚蠢的人的行为，比买奖券的希望还渺茫。
但是，我认为这种观点有失偏颇，因为，奖券是由别人操持的，你丝毫没有主观努力的条件；但这万
分之一的机会，却完全是靠你自己的主观努力去完成。
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，’当然，要把握这万分之一的创业机会，也必须具备必要的素质，首先你必须具有长远的目光，不
能只见树木不见森林。
社会上任何一种潮流或趋势，都不是一朝一夕才发生的，人们若能准确地预测到未来，就能有方法去
按照未来的市场需求，做好准备工作。
甘布士的创业成功，就是最好的例证。
成功的商人另一个必须具备的素质是沉着，商业活动中的所作所为，仅靠一味的盲目蛮干是很难行得
通的。
商人应具备的素质是多方面的，尤其要具备在别人所忽视的事情中发现机遇的能力。
倘使你拥有了这些必备的素质，你就付诸行动吧，总有一天，你也可以像甘布士一样，成为亿万富翁
。
掌握信息：说者无意，听者要有心我们处在一个信息爆炸的时代。
机遇就是来自这浩如烟海的资讯，有时，一句话，一则消息，一件微不足道的小事，就包含着难得的
机遇，关键看你如何对待它，能不能及时抓件官。
日本人重松富生以前曾在东京一家广告公司供职，有一年他去台湾旅游。
在那里，他听到一位台湾朋友提到番石榴和它的嫩叶对治疗糖尿病和减肥有效。
说者无意，听者有心。
兴奋的重松一下子记住了这个信息。
重松从台湾回来时将番石榴和它的嫩叶带回日本，专门请了医生进行分析和试验。
试验的结果，证实了台湾朋友所言的效果。
重松借来二百万日元，在东京开设了“糖尿病及减肥食品公司”；公司在台湾等地大量收购番石榴和
它的嫩叶，经过干燥处理，将其加工成如同茶叶一般，可用开水泡喝，而且味道清香爽口，别有风味
。
产品刚投放市场就受到欢迎，人们对这种既能治病又能减肥的产品格外青睐，尤其那些一心想保持苗
条身材的妇女竞相购买，一下子兴起了饮用热潮。
重松由此大发，第一月销售为五百万日元，以后与日俱增，以至每月高达两千多万日元。
，香港有“假发业之父”称号的刘文汉则是靠餐桌上的一句话抓住机遇的。
1958年，不满足于经营汽车零配件的小商人刘文汉到美国旅行、考察商务。
有一天，他到克利夫兰市的一家餐馆同两个美国人共进午餐，美国人一边吃，一边叽哩哇啦谈着生意
经，其中一个美国人说了一句只有两个字的话：“假发。
”刘文汉眼睛一亮，脱口问道：“假发？
”美国商人又一次说道，“假发！
”说着，拿出一个长的黑色假发表示说，他想购买13种不同颜色的假发。
像这样餐桌上的交谈，在当时来说，只不过是商场上普通的谈话，一句只有两个字的话，按说也没有
什么特殊的意义和价值，但是，言者无意听者有心。
刘文汉凭着他那敏捷的头脑，很快就作出判断：假发可以大做一番文章。
这顿午餐，竞成了刘文汉发迹的起点。
他经过一番苦心的调查了解发现，一个戴假发的热潮，正在美国兴起，在刘文汉面前，展现了一个十
分广阔的市场。
他一回到香港，就马不停蹄，开始了制造假发的原料来源的调查。
他发现，从印度和印尼输入香港的人发（真发）制成各种发型的发笠（假发笠），成本相当低廉，最
贵的每个不超过100港元，而售价却高达500港元。
刘文汉喜出望外，算盘珠一拨，立即做出决定：在香港创办工厂，制造假发出售。
　　⋯⋯
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编辑推荐

　　知道市场需求，抓住市场需求欲望，以最好的方案进行推广，扩充，营造需求氛围，并进行目标
销售，继而打开属于自己的市场。
最为智慧的营销是拥有自己长期的客户群，客户群和肌肤一样需要保养，营销的保养在于售后服务，
好的服务口碑也是营销中主要环节。
惠普的创始人之一大卫·派卡德说过：“营销的重要性远不止于仅仅将其单独留给营销部门去做。
”
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