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营销学之父菲利普•科特勒曾说过，要把营销做为一种市场战略！市场战略的核心是什
么？是市场增长，实现客户价值与公司价值的共同增长！那传统的CMO如何升级？CG
O需要哪些核心能力？CGO的市场战略与传统营销战略究竟有何不同？市场增长的观念
如何有效转化为实施路径？这些都是这本书的价值和意义所在。

自从2017年4月可口可乐取消CMO、设置新的岗位CGO开始，越来越多的企业开始把首
席增长官（CGO）变成驱动公司业务增长的核心。可以预见，CGO将替代传统的CMO
、CSO、COO，成为公司CEO重要的增长参谋与操盘作战者。
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本书作者提出来何谓市场战略，何谓市场层面的公司增长战略，商业战略与营销战略究
竟不同之处何在，何谓竞争战略的咽喉，基于历史和逻辑全面还原营销的本质，并提出
首席增长官的八大核心能力。本书适合CEO、CMO、高管以及工商管理领域的职业人士
和EMBA、MBA阅读。

大咖推荐

营销的核心从来就是增长，以增长为核心创造客户价值与企业价值，很高兴看到我的合
伙人王赛博士的新作。

——曹虎 博士 科特勒咨询集团中国区总裁、合伙人

王博士是我见过的有活力的战略咨询顾问，也是我认识的营销战略专家。

——王群 前IBM 莲花软件中国区总经理

此书对于企业了解何谓营销很有帮助，营销是一种市场导向的战略，这种战略才是企业
战略的核心，而非传统的战略规划。

——（美）艾拉•考夫曼 博士 凯洛格商学院数字营销客座教授

王博士总有新思维和新观念，新时代下企业的市场部应该承担更多的责任，推荐给所有
的CMO 和CEO。

——杨磊 惠普企业软件服务部（HP Enterprise）大中华区总经理

管理者必读佳作。推荐给EMBA 学生阅读。

——任建标 上海交通大学安泰经管学院EMBA 教授

王博士是我多年的朋友，是我见过锋利的战略咨询顾问之一，非常兴奋看到这位咨询C
EO 杀手的力作！

——（日本）任田协申一 前日本三菱UFJ 咨询首席战略顾问

作者序

今年在营销界，有一件现象级的大事，即可口可乐公司取消了设置24年之久CMO（首
席市场官）的角色，取而代之的是新的岗位——CGO（首席增长官）。

这件事发生后，至少有十家媒体的记者采访我，问我的看法。我说毫不惊奇，以我十余
年的咨询顾问生涯来看，接触过无数CMO，但是深感失望，绝大部分CMO实际上做的
事情只是广告活动策划与投放。我曾应阿里集团的邀请参加一个CMO论坛，题目是“
市场营销战略的数字化转型”，整个论坛下来，我发现大多数邀请嘉宾讨论的是数字化
广告的投放，而我讨论的是市场驱动的顶层设计怎么做，比如公司可以不可以去中介化
、可不可以发展共享经济、可不可以用“结果经济”重新定义自己的产品和服务，前者
和后者讨论的内容形成了极大的反差。正巧当天论坛过后，我去上海浦东机场接米尔顿
•科特勒先生，我跟他谈及此事，他很直截了当地说：营销被广告、公关以战术化，遮
蔽了市场驱动的战略化，我们的业务伙伴是CEO，这才是菲利普•科特勒营销战略实施
的对象！的确如此，在当前数字化的时代，营销一方面需要重新定义；另一方面需要破
除CEO对营销的误解。德鲁克讲，真正为企业创造

作者介绍: 



王赛博士是科特勒咨询集团（KMG）中国区合伙人，师从营销学之父菲利普•科特勒，
被科特勒称为“数字时代CEO值得拜会的市场战略顾问之一”，为世界500强与创新型
公司的CEO提供深度的市场战略决策服务。

王博士是巴黎大学博士，并曾在哈佛商学院、巴黎HEC商学院、INSEAD商学院等世界
一流高校进修，他还是《中欧商业评论》《清华管理评论》《管理学家》的特约撰稿人
，担任多家公司董事和十余家大型公司CEO的特聘顾问。

王博士也是一位足迹遍布全球的环球旅行者，并著有经管类畅销书《数字时代的营销战
略》。
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商业

增长黑客

管理

数据营销

marketing

评论

手滑买错了，这本是讨论的不是什么数据驱动增长，而是科勒营销理论…对互联网产品
没什么实际作用，看着难受，退货了。

-----------------------------
很像一本东拼西凑的书，书名纯粹是噱头。

-----------------------------
以可口可乐去CMO改CGO为契机，串联多种营销理论：品牌的特劳特心智定位，关注
增长的科特勒营销，建立波特的竞争战略，结合免费、疯传、共享经济等知识，还好啦
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-----------------------------
有点意外，原本以为会充斥很多枯燥的理论，结果发现作者的讲解还是相当有吸引力的
。其实增长这个词，17-18年应该算比较火的，很多公司都要设置一个增长黑客类似的
职位。从侧面也反映出现阶段的企业都走到了一个瓶颈期，要靠以往单纯的流量模式做
大做强，转变成能够持续盈利并且做大做强的模式。作者讲了很多理论和案例，非常值
得我们深入的学习。

-----------------------------
阅读本书需要结合下作者的另外一本书《数字时代的营销战略》一起阅读，会体验更加
深刻，之所以本身会出现从CMO到CGO的转变，其实本身就离不开当下数字营销的
蓬勃发展。

-----------------------------
纸上得来终觉浅 绝知此事要躬行

-----------------------------
骗钱的，翻了100页不到就弃了

-----------------------------
拼凑出来 不忍卒读

-----------------------------
第一篇02，利润扩张路径8条

-----------------------------
老案例，营销第一，对我来说不太适用。

-----------------------------
市场营销装逼指南 不好好说人话小组冠军 咨询公司忽悠热词集锦
全书陈词滥调全靠词汇包装 shame on you

-----------------------------
1.
一些讲Growth的书在回避和否认Marketing的作用，本书从Marketing讲到Growth对Mar
keting的影响，Marketing本身还是主体；2.
讲Growth的书大多80%在讲术与器，本书讲了足量的道，是为特点。关于战略的讨论



让人有收获；3. 本书应该是之前文章的集合，文章之间有一些重合，略减分。

-----------------------------
主要讲了营销要从战略角度考虑，比较浅显。读书摘要见：https://www.jianshu.com/
p/bbbcd6fd0ce9

-----------------------------
把挺多营销理论往一块凑 还没完全融合进去

-----------------------------
觉得混沌上的课程比书好多了，书还是很不落地。

-----------------------------
书里谈了很多营销知识，三分之二的部分是理论知识，三分之一是案例。前面部分过于
理论，后面部分过于案例，读起来有种不平衡的感觉。作者师从《市场营销原理》作者
，完全没有办法跳脱书去谈问题，基于这本书所延伸出的知识，无非是扩宽了市场营销
的这条河流，作为一本补充读物是可以的。现阶段所面对的营销环境更为复杂，自然要
投入的方式方法有所改变，但一切还是离不开市场的规律，站在用户角度思考问题，永
远不会错。

-----------------------------
不适合

-----------------------------
构建框架系统，清晰。结合实践，不时回翻

-----------------------------
耐着性子读完了，这个作者拖黑。

-----------------------------
不能说内容不好，只能说90%的内容跟CGO无关，还是在变着法的讲科特勒的营销理论

-----------------------------
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书评

除了常规的APP推广方式，市面上还存在各种流氓推广方式，下面我们简单介绍4种。
1、下载捆绑应用中心：应用市场为了推广自己的应用商店，强制用户在应用商店下载
，用户被强制安装应用。
2、山寨APP默认下载软件：默认用户下载软件，用户使用该APP以后，相应场景下，便
自动下载A...  

-----------------------------
为什么说《首席增长官：从CMO到CGO》是管理者必读佳作？
1、营销理论越来越多，营销却越来越难：是因为大多数营销理论偏离了营销的本质。
本书基于历史和逻辑，突破层层迷雾，拨云见日，全面还原营销的本质。很多东西，例
如知识或学问，如果能够把它放置在一个历史足够长的时...  

-----------------------------
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