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内容概要

营销的最高境界是不仅要把产品卖到消费者的手中，更要把产品卖到消费者心中，从“让你喜欢”到
“我就喜欢”。人的大脑总是倾向情感，而不是理智，在“互联网+ ”时代，情感更是主导消费者购
买行为的统帅。产品的质量已经不再是取胜的关键，情感成了所有人的终极利器，如何在时代的大变
革中取得长足的发展，唯有与消费者建立深厚的情感。本书从企业、品牌和情感的角度，深刻剖析了
情感营销时代的决胜奥秘，不仅能够让消费者爱上你的品牌，更让消费者成为品牌的一部分。
本书适合企业高层及中高层管理人员阅读，对于营销、咨询、传播等各行业人士也有重要的启发意义
。
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作者简介

李光斗，中国品牌第一人，事件营销第一人，品牌竞争力学派创始人，中央电视台品牌顾问。
李光斗出身于市场营销第一线，自1990年开始从事市场营销和品牌策划工作，先后担任伊利集团、蒙
牛乳业、广日电梯、民生药业、古越龙山、招商银行、长虹、德尔惠、喜临门集团、雷士照明、青岛
啤酒等著名企业的常年品牌战略和营销广告顾问，亲历了改革开放后中国品牌发展的历程，具有丰富
的品牌建设和市场营销经验，荣获中国策划业杰出功勋奖。
李光斗毕业于复旦大学新闻学院，曾任复旦大学研究生会副主席，代表中国大学生参加在新加坡举行
的亚洲大专辩论会，荣获冠军。代表著作：《拆墙：全网革命》《故事营销（升级版）：移动互联时
代的品牌模式》《情感营销（升级版）:社交媒体时代的营销生态》《接班》《事件营销：引爆流行的
行销艺术》《总统战：奥巴马的政治营销》《插位：颠覆竞争对手的品牌营销新战略》《升位：中国
品牌革命》《盛世微言：微博营销专案》《品牌战：全球化留给中国的最后机会》《商解三国》《品
牌竞争力》《全员品牌管理》《仅次于总统的职业》等。
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精彩短评

1、useless
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精彩书评

1、李光斗是著名品牌策划人，先后担任伊利集团、蒙牛乳业、广日电梯、民生药业等一大批标王级
的品牌顾问，参与策划。这些成功的案例在《情感营销》中时有体现。作为一本以谈论营销的书而言
，这样的现身说法很有说服力。我们见过太多在大学课堂里滔滔不绝谈论营销技巧的赵括式专家，李
光斗这样的书反而值得品牌策划、市场营销从业者一读。至少，它靠谱。在谈论营销，尤其是情感营
销本身，这本书是用功且到位的：从第一章开始，用霍金对人工智能的担忧，宣告情感营销时代的到
来，随后分别讨论情感与产品、品牌与消费者，营销的本质、广告之于营销、消费者的认同等多个维
度，试图描述情感营销在传统营销中的位置和层次。但是，这本书还是有些避重就轻，读来不过瘾了
：到第七章才正式切入副标题：社交媒体时代的营销形态，讨论了移动互联网对情感营销的价值，最
后给出第八章的方案：如何进行情感营销：从产品命名、广告策略、情感注入等多个方面给予建议。
作为一名社交网络重度用户，自博客、sns、微博、轻博客、微信一路体验过来，相比于作者在营销领
域的轻车熟路、洞见分明，个人阅读体验中并没有感受到其对社交媒体的深刻观察，更不用谈将社交
媒体与营销结合这个大问题。那些冲着《社交媒体时代的营销生态》这个副标题而来的人可能会失望
了。怎么算结合得好呢？以如日中天的微信为例，目前有1000万的公众帐号每日更新着，他们包含政
府部门、企业用户、传统媒体、NGO、自媒体运营者。从本质上讲，去中心化的微信公众平台，是最
能体现情感营销概念的：李老师说，营销就是和消费者谈恋爱，品牌就是让消费者爱上你，情感营销
就是让消费者爱上这个品牌，这是互联网+时代的营销利器。那么，最现实的写作，是不是可以拿出
一些鲜活的营销案例，论述如何在微信植入产品与服务、如何充分吃好社交红利、如何让读者和用户
对自己的品台产生依赖。据我所知，迅猛发展的微信平台里这样的故事有很多，而书中举蒂尼蓝色包
装盒这样的老段子。也就是说，这本谈论社交网络时代营销的书，依然在用传统营销的案例来佐证新
问题，已经很难有说服力了，社交媒体时代六个字，值得再深挖、研究。其实这本书并不差，作为营
销专家，谈论什么营销都是合适本分，值得一读的。但是再好的专家也不需要赶时髦，觉得哪个问题
热就谈哪个：情感营销这么好的一个概念、在行业摸爬滚打这么多年的资历、有固定受众和读者的资
源，完全没有必要去趟社交媒体这趟浑水：当年方兴东作为互联网第一笔，全力写博客时代到来、个
体表达进入新时代，并将颠覆互联网世界，现在博客都没人看了。相比微信微博你方唱罢我登场，营
销作为经济学的重要实操学科，面对浪潮与热闹，姿态还可以再矜持一些。
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