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《把口红卖给男人》

内容概要

营销大师强烈推荐的超出常识的品牌再造3原则：
原则1：不看对手，排除过度的信息；
原则2：不看现场，思考事物的本质；
原则3：不按逻辑思考，重视瞬间的灵感。
我那些关于营销的思维方式都是跟高仓先生学的！
——L’OCCITANE Japan（欧舒丹日本）股份有限公司 社长 鹰野志穗
我至今无法忘记那个口红战略，那真的是一个传说！
——LVMH(路威酩轩) 香水化妆品（日本）股份有限公司  社长 福冈英一
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《把口红卖给男人》

精彩短评

1、首先，这本书我没有完全读完，只读了目录和前两章。感觉中心思想就是你要在众多品牌里面突
围而出就要抛弃传统营销人的固定思维，要用全新的方法。简单来说就是创新！做别人想不到的，做
别人不敢做的。
2、质疑中成长！
3、如果条件都具备的话就不会找你了。从零开始；不看对手；不看现场；不按逻辑思考；脑内白板
；小成功；bricolage；
4、在口红上刻字，卖给别人的确是个好想法，不过实际上书中大部分都是励志打气的话语 至于有些
具体的方法，觉得很难学来，应该也只适合少部分人，其他人模仿也没有用，灵感这东西，每个人有
不同的来源 
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《把口红卖给男人》

精彩书评

1、不看对手，不看现场，不按逻辑。作者高仓丰从一开始就是一个不按常理出牌的人，别人学音乐
，他要学法语，别人都认为这款商品不好卖，他偏偏相信可以通过营销的手段化腐朽为神奇，变滞销
为爆款。尽管是中文的译本，但是作者字里行间的自信和智慧跃然纸间，的确是一个了不起的营销大
师。书中的案例都是作者亲自参与的重大项目，每个项目中他反其道而行之的思考力和魄力均让人佩
服不已，原来还可以这样，作者所有的想法都是基于不模仿别人，根据自己现状提出的创新式建议，
不但做到了行业先河，也确确实实改变了产品的命运。比如雷波表的起死回生。这款上市已经有一堆
时间的宇宙表，由于不受经销商的重视，一直属于冷门的滞销产品。为了扩大销量，高仓丰的第一个
决定居然是“关店”，把那些对雷波表没有信心，没有销售热诚的店通通关闭，只保留那些想真心合
作，努力优化销售手段的经销商。这和通常商家盲目开店，贸然扩张的做法截然不同。高仓丰的解释
是，要想用最短的时间把水倒满一个水杯，是寻找一个杯子，然后集中往里面倒水，但是如果同时往
很多杯子里面倒水的话，会花费很多时间才能把水倒满。其实讲得就是专注的概念，人的精力和时间
都有限，集中一段时间专注做一件事，效率是最高的。当雷波表配合广告营销越卖越好的时候，再严
格筛选希望加盟的商家，这样的做法无形中把雷波表经销商系统进行了彻底的换血。与此同时，和很
多厂商为了销量目标把货压给经销商不同，高仓丰认为只有售卖给消费者的商品才算是真正的业绩，
做到不自欺欺人。再有，作者反复强调一点，利用手头现在的资源看看能创作出什么，这无疑是一种
积极者的心态，在工作中，常常有同事怨声载道，领导不给力，公司不给资源，不给资金，但既然你
的职位存在，就证明这份存在对公司的现在和未来还有价值，与其抱怨不能改变的现状，不如好好看
看眼前有什么可以换个方法使用的资源，说不定就能有不一样的发现。出身广告行业的我，对于精彩
的广告案例总是格外关注，高仓丰和他的团队着实正面了一件事，什么是营销的魔力。高仓丰也用他
自己的努力和成功，证明了最初公司对他的选择是正确的，“知道吗，高仓先生，如果商品、资金和
人员都充裕的话，我们就会选择一个有经验的人，而不会去拜托你了。在充满限制的条件下，找出解
决问题的办法，这才是交给你的使命。”
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