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原文

https://www.100test.com/kao_ti2020/288/2021_2022__E8_90_A5_

E9_94_80_E7_9A_84_E6_c123_288311.htm 近些年来，看了不少

关于营销、管理、品牌和广告等方面的书籍，也了解了许多

营销派系的一些思维与观点，其中有许多观点都不约而同的

在“主张”要使市场营销有新突破，必然要产生与之相适应

的营销新思路的问题。这也在不断引发着我对市场营销观点

进行浅显见解的阐述。 到底是中国的营销陷入了危机，还是

营销人已经疲倦？到底是别人的影响使自己丧失本心，还是

“庆父不死，鲁难未已”？这个“庆父”到底是谁，我想这

里就应该是营销中的迂腐观念和一些陈规陋习，而“鲁难”

则应该是涉临于困境与险境的中国营销吧！ 但我不断看到象

我一样无数的营销人、策划人还在这条路上疲于奔命的努力

着！但这条营销路上的孤独太多，风险太大，营销人如果没

有做好准备，许多人会从这里掉队。而营销人要担负起拯救

和创新中国的“危机营销”，那么，这条跟该由谁来带领？ 

那就让我们一个个都变成一张张白纸，把思路重新梳理，理

念重新规划，职业重新设计，让营销再次升华！实际上，这

也是许许多多营销人在思考着的问题，何尝不是在“波浪式

”的把自己的大脑一次次腾成空白，放生新观念呢？然后再

把新观点、新理念以及新模式进行填充，然后是不断的超越

自我。 “现在营销也越来越难做，什么似乎都难做”之类的

话不绝于耳，这些呼声在几乎所有的行业内上演，但纵观市

场局势的发展，这在医药和保健品行业的呼声比起其它行业

来有过之而无不及，一浪高过一浪。一个市场中，几个、几



十个甚至上百个同类产品都为在同一市场中分一杯羹，而使

竞争达到了白热化的地步，为了生存、为了自我，哪怕对于

某些行业与企业中的营销人是不择手段的。即便这个营销着

的市场是放眼至全国的，还是一个省市或是县、镇级市场的

缩影。 难道市场真的饱和了吗？果真没有机会了吗？难道媒

体上大肆宣传炒作的“过剩经济”把我们的营销推到一个劫

不复的境地吗？我不这样认为，更多的人也不会相信。我认

为事实却并不是这样的，所谓的过剩经济，不过是企业缺乏

创新能力，进行低水平同质化竞争的表现；市场仍然有大量

的机会可以把握，只是这些机会比以前更隐蔽、更难以捕捉

，需要更大的决心和更高超的技巧。 环境在迅速变化，众多

厂家面对急速变化的市场，却缺乏对变化的认识和应对策略

，仍然沿袭习惯性的营销模式来推广产品。保健品市场中的

广告轰炸、家电行业的价格战、医药业的关系营销⋯⋯绝大

多数情况下，老办法都在慢慢失去往日的风采和魅力。 老办

法不行了，那该怎么办？去照搬西方理论吗？实践证明此路

在中国绝大数企业行不通，国外的品牌管理专家，几乎从来

没有管理出一个成功的本土品牌。由于一些企业在恣意大胆

的照搬西方的一些营销理论适用于本土企业，结果导致血本

无归。所以这使我们也开始对这种生搬硬套的办法开始怀疑

了。 那么，在土办法失灵、洋办法不通的年代里，我们出路

在哪里？我们一代代的营销人能够肩负起拯救中国营销的重

任吗？许多人对自己也提出了质疑。可现在营销也变得不知

所措，创新从何而来？这一连串的问号，问得许多营销人真

的一筹莫展，问得自己也无所适从。 从蒙派营销也好，海派

营销也罢，南派营销也好，北派营销也罢，还是到后来提出



来的被许多人认为适合中国国情的全新的锐利营销，也到现

在也再难以复制和燃起营销的熊熊大火。就象两个阵营销的

军队处于相互对峙和胶着状态一样，谁也别想“站起来”，

谁露头就会被群起而攻之的打下去。 虽然很多新理论在很大

程度上把照搬西方理论的做法摒弃，汲取了西方先进理论的

营养，更多的从中国本土成功案例中提取的精华进行理论创

新。如：联想、海尔、长虹、大宝、索芙特、可采⋯⋯等等

产品在一串串成功的品牌背后，都有着共同的精神立足本土

、坚持创新，虽然有些企业不乏在后来的市场中败下阵来，

不是由于市场在其中阻碍了企业的发展，而是随着企业的不

断膨胀，与之同步的营销和管理出现了“危机”所造成的。 

营销承认品牌很重要，但如果产品没有销量，就没有品牌可

言；营销承认广告对企业的特殊重要性，但它绝对反对不讲

策略、铺张浪费的“广告轰炸”；营销不排斥个人经验，但

它也强调专业研究的重要性；营销非常强调差异化，从产品

选择直到价格确定、渠道选择、促销，直到售后服务。这些

手段算不算得上创新，如果把这些传统的东西发挥到极致算

不算得上能够拯救中国营销？在更透彻更惊人的新营销理念

、方法与通路还没有创出来之前，在营销的整个过程寻找差

异性，并力图通过差异化先行一步、步步领先是不是也算得

上是创新？也许是吧，营销人目前也许只能先如此了。 营销

创新思路，是要通过众多的企业成功实践后，把理论再总结

后又一次的创新而得来的。营销的创新思路关键是看这种营

销模式是不是真正适合企业的发展，适用于市场营销本身的

需要。这一代营销人，你的步履还能走多远？ 100Test 下载频

道开通，各类考试题目直接下载。详细请访问



www.100test.com 


