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https://www.100test.com/kao_ti2020/246/2021_2022_MBA_E7_AE

_A1_E7_90_86_E8_c67_246275.htm 以低价战略战胜很多同行

的跨国零售商沃尔玛公司折戟德国，不得不在2006年7月底宣

布退出德国市场。沃尔玛的竞争对手，不是麦德龙等大牌企

业，而是廉价小型超市连锁店阿迪。以节约著称的德国人，

把阿迪作为购物的首选地，因为阿迪的商品售价更低。 阿迪

控制物价的方式与沃尔玛基本相同，不同之处有两点，一是

阿迪只卖最常用的几百种商品，从而减少仓储方面的投入，

二是阿迪从来不做广告，店员只要把各种商品的售价贴到店

外，就能迎来成千上万的顾客。这说明，广告并非市场营销

的万能药，很多时候，企业可以实现“不做广告也赚钱”。 

随着市场经济的不断发展，人们逐渐认识到广告在提高企业

知名度和促进销售中的作用。有很多企业把广告和各种促销

手段有机结合，打开了市场。但是，对于广告的作用，人们

不能过于迷信。事实上，广告的作用有效也有限，很少有企

业是单纯依靠大规模的广告投放获得成功的，广告投放超过

一定量后，只能起负面作用。一些企业过于迷信广告，在广

告上投入过大，致使企业在盛名之下露出了马脚，转而陷入

经营困境。中央电视台每年竞出的标王企业，如今绝大部分

已经失去昨日雄风，秦池、爱多的落马是其中最突出的例子

。 时下，广告已严重泛滥，很多广告已失去公信力，造成了

资源的浪费，明智的企业家更多地把钱用在产品开发、营销

网络建设和改善员工工资福利上，而不是在广告投放上盲目

地进行狂轰滥炸。 依靠产品和服务赢得口碑，每一件商品都



是活生生的广告，消费者只要对你的产品满意，他自然会向

别人推荐。企业的售后服务过关，也是取得顾客信任的重要

方面。史密斯热水器的“客户关怀中心”、海尔的星级服务

都为打造企业形象立下汗马功劳。 据有关调查机构统计，购

买史密斯热水器的消费者中，有40％以上是通过亲友的推荐

。这就是口碑的力量，它比任何广告的效果都好。精明的企

业都是想方设法为客户创造最大的价值，把做广告的钱用在

改善产品质量和服务上，从而打造良好的企业形象。相反，

如果顾客对你的产品质量、功能、外观设计以及售后服务有

任何不满意的话，都会影响到企业的形象，即使铺天盖地地

做广告，消费者也会另选其他品牌。 商店本身就是广告载体

。很多人对广告的认识还停留在媒体广告和各种横幅之类的

户外广告上，实际上，对于营销型企业来说，他们的店堂本

身就是广告载体。星巴克从未在新闻媒体投放广告，但是，

星巴克却舍得花钱把店面装饰得独具特色，吸引媒体免费为

它进行宣传。经过一定时间的运转后，带动周边的商业氛围

，提升周边地价，星巴克自己不做广告，自有其他企业替其

做广告。“我们的公司在某某路星巴克的对面”、“在星巴

克后面300米左右”成为很多小公司的广告用语和周边市民的

日常生活用语。 员工是最好的广告。越是有凝聚力的企业，

员工干劲越大，且会时时处处为企业作义务宣传，从而带动

企业的销售，从这个意义上讲，员工也是企业的最好广告。

所以，企业不能忽视员工在企业宣传中的作用。要千方百计

地改善员工的待遇，让员工对企业产生忠诚感和归依感。一

些企业依靠广告打出了知名度，但是他们的员工工资却低得

可怜，员工的精神状态欠佳，走到社会上，他们根本不会说



企业的好话，只会说企业管理上的不足。这样的企业又怎么

能获得消费者的好感呢？对于那些直接与顾客打交道的服务

行业，如果不能给员工提供满意的薪酬和福利，员工就不可

能发自真心地对顾客提供最佳服务，即使店里规定员工要使

用文明用语，保持微笑，但是，职业微笑哪能与发自真心的

微笑相比呢？更何况，一些企业千方百计降低员工待遇，致

使员工流失率居高不下，顾客总是看到新面孔，企业又怎么
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