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-----------------------------
像设计师那样去思考的时候看见的单位还是

-----------------------------
京东商城网购，比较好！

-----------------------------
挺好的，纸的质量也可以！！！！下次还回来

-----------------------------
看了让我想到很多，内容不错，是我想要的

-----------------------------
速度较之前慢了点儿，总体还不错

-----------------------------
帮别人买的，没细看，这个系列对品牌研发很有帮助

-----------------------------
各个行业的人发表自己的看法，确实难得

-----------------------------
主要讲品牌方面 分篇章的小品 内容适合各类设计师

-----------------------------
访谈内容有借鉴价值 是一次和国外同行的交流

-----------------------------
买过第一本，这本当然不能错过，一定要看的。

-----------------------------
继续慢慢细细读下吧。感觉还不错。



-----------------------------
非常喜欢这本书籍非常喜欢这本书籍

-----------------------------
内容还不错，对得起价格，很受用。

-----------------------------
买过第一本，所以买来2看看

-----------------------------
非常喜欢，不一样的设计！

-----------------------------
不错的书，有待进一步研读

-----------------------------
很喜欢，正是我想要的

-----------------------------
像心灵导师一般的记录这些成功大师们的创作思想及历程，你会从中发现自己创作过程
中的影子，并在那里找到设计之路上无法回避的危险问题，在这里，有人给你最真实的
答案！ 读了此书，你会更加懂得如何“像设计师那样思考”！

-----------------------------
不错哦~~ 还是很好的，值得购买~~

-----------------------------
很不错的一本书 因为比较新书 豆瓣评分不详 通过其他设计师的想法来思考
是个很不错的激发路子 推荐

-----------------------------
就像其它在市场中应用很广、在公众意识中扎根很深的概念一样，很难去定义。



-----------------------------
还算不错吧，印刷挺好。内容就是设计师的访谈，看看多了解品牌的形成总会有帮助吧
。

-----------------------------
资料用书，广泛收集着

-----------------------------
还没看 希望里面有点精华的东西

-----------------------------
看来很有意思 很实用

-----------------------------
不错

-----------------------------
“品牌”这个概念，就像其它在市场中应用很广、在公众意识中扎根很深的概念一样，
很难去定义。它只是简单代表一种产品，比如我们橱柜里的谷物分离器？一种企业强加
给我们的洗脑工具？还是像其它任何一种刺激我们情感和才智的艺术形式一样，是一种
极富创造力的杰作？
对那些整天思考这个问题的人来说，本书让他们对这个问题的讨论变得更有启发意义，
更有价值。本书的每一章都是黛比•米尔曼（她本身就是）和该领域中的某位大师之间
的大段对话，绝不浪费时间，直奔主题，他们讨论的都是设计师、营销顾问、广告代理
商这些“疯子”、发明家和革命家（还有无处不在的消费者们）关心的核心问题。由于
自己对该领域就十分精通，米尔曼的问题能够从这22位受访者口中得到清晰明了，又有
独到见解的回答，这些人中包括了文化评论家马尔科姆•格拉德维尔、传奇设计师凯瑞
姆•瑞希德、营销大师汤姆•彼得斯和赛斯•高汀，以及现代品牌化领域的教父沃利•
奥林斯。
本书充满魅力、给人以启迪，它以一种前所未有的角度阐述了现代的品牌化过程，并指
出了企业和消费者怎样才能最充分地理解我们消费和推行品牌化进程的原因。
与22位全球顶尖的设计师、创意总监、战略家和评论家关于品牌进行了一连串极富启发
意义的对话
品牌化在其发展道路上不断变化，而我希望这本访谈录能够为读者展示21世纪第二个十
年品牌化发展的缩影。 

-----------------------------
这本书以设计大家的视角阐述了他们的一些作品案例和设计思想，让我们可以看到他们
是怎么实现品牌战略思维和实践的。这本书以设计大家的视角阐述了他们的一些作品案
例和设计思想，让我们可以看到他们是怎么实现品牌战略思维和实践的。这本书以设计
大家的视角阐述了他们的一些作品案例和设计思想，让我们可以看到他们是怎么实现品



牌战略思维和实践的。这本书以设计大家的视角阐述了他们的一些作品案例和设计思想
，让我们可以看到他们是怎么实现品牌战略思维和实践的。这本书以设计大家的视角阐
述了他们的一些作品案例和设计思想，让我们可以看到他们是怎么实现品牌战略思维和
实践的。这本书以设计大家的视角阐述了他们的一些作品案例和设计思想，让我们可以
看到他们是怎么实现品牌战略思维和实践的。这本书以设计大家的视角阐述了他们的一
些作品案例和设计思想，让我们可以看到他们是怎么实现品牌战略思维和实践的。这本
书以设计大家的视角阐述了他们的一些作品案例和设计思想，让我们可以看到他们是怎
么实现品牌战略思维和实践的。这本书以设计大家的视角阐述了他们的一些作品案例和
设计思想，让我们可以看到他们是怎么实现品牌战略思维和实践的。这本书以设计大家
的视角阐述了他们的一些作品案例和设计思想，让我们可以看到他们是怎么实现品牌战
略思维和实践的。这本书以设计大家的视角阐述了他们的一些作品案例和设计思想，让
我们可以看到他们是怎么实现品牌战略思维和实践的。这本书以设计大家的视角阐述了
他们的一些作品案例和设计思想，让我们可以看到他们是怎么实现品牌战略思维和实践
的。

-----------------------------
下单后书很快就到了，包装的很好，跟我想象中的一样呢，书的质量也很好，很喜欢呢
精彩书摘
每年夏天，我都会去梅恩钓鱼。我喜欢吃杨梅和奶油，然而基于某些特殊原因，我发现
水里的鱼爱吃水虫。
所以在钓鱼的时候，我就不作其他想法，而专心一致地想着鱼儿们所需要的。
我也可以用杨梅或奶油作钓饵，和一条小虫或一只蚱蜢同时放入水里，然后征询鱼儿的
意见——“嘿，你要吃哪一种呢？” 为什么我们不用同样的方法来“钓”一个人呢？
有人问到路易特·乔琪，何以那些战时的领袖们，退休后都不问政事，为什么他还身居
要职呢？
他告诉人们说：“如果说我手掌大权有要诀的话，那得归功于我明白一个道理，当我钓
鱼的时候，必须放对鱼饵。”
世上惟一能够影响别人的方法，就是谈论人们所要的，同时告诉他，该如何才能获得。
明天你希望别人为你做些什么，你就得把这件事记住，我们可以这样比喻：如果你不让
你的孩子吸烟，你无须训斥他，只要告诉孩子，吸烟不能参加棒球队，或者不能在百码
竞赛中夺标。不管你要应付小孩，或是一头小牛、一只猿猴，这都是值得你注意的一件
事。
有一次，爱默生和他儿子想使一头小牛进入牛棚，他们就犯了一般人常有的错误，只想
到自己所需要的，却没有顾虑到那头小牛的立场……爱默生推，他儿子拉。而那头小牛
也跟他们一样，只坚持自己的想法，于是就挺起它的腿，强硬地拒绝离开那块草地。
这时，旁边的爱尔兰女佣人看到了这种情形，她虽然不会写文章，可是她颇知道牛马牲
畜的感受和习性，她马上想到这头小牛所要的是什么。
女佣人把她的拇指放进小牛的嘴里，让小牛吸吮着她的拇指，然后再温和地引它进入牛
棚。
从我们来到这个世界上的第一天开始，我们的每一个举动，每一个出发点，都是为了自
己，都是为我们的需要而做。
哈雷·欧佛斯托教授，在他一部颇具影响力的书中谈到：“行动是由人类的基本欲望中
产生的……对于想要说服别人的人，最好的建议是无论是在商业上、家庭里、学校中、
政治上，在别人心念中，激起某种迫切的需要，如果能把这点做成功，那么整个世界都
是属于他的，再也不会碰钉子，走上穷途末路了。”
明天当你要向某人劝说，让他去做某件事时，未开口前你不妨先自问：“我怎样使他要
做这件事？”
这样可以阻止我们，不要在匆忙之下去面对别人，最后导致多说无益，徒劳而无功。
在纽约银行工作的芭芭拉·安德森，为了儿子身体的缘故，想要迁居到亚利桑那州的凤
凰城去。于是，她写信给凤凰城的12家银行。她的信是这么写的： 敬启者：
我在银行界的10多年经验，也许会使你们快速增长中的银行对我感兴趣。 



-----------------------------
书籍很不错。你是怎样开始涉足品牌化领域的？我当年在印度从事广告行业，领导现在
的奥美广告公司，当时我开始 意识
到，当我们谈到一个企业的广告宣传时，这个企业需要用很多的材料来展 现自
己，然而依然无法将最核心的内容表达清楚。我清楚地记着，当时的我认
为，不同的航空公司之间几乎毫无差别，差别在于乘客在飞机上的行为；同样，酒
店与酒店之间在外观上也没有很大差异，差异在于我们身处其中的感觉。渐渐
地我形成了一种想法，那就是，一个企业的广告，或者说向外界展现自己
的方法，从书面和视觉表现力来看，只是该企业与众不同之处的很小一部分。慢慢地，
我开始思考，一个企业是否能用一种更加明显易懂，更具整 体性
的方式展现自己。在这方面考虑得越多，我就越相信，企业的某些行为比 广告
的作用更大，更重要，更有效，更有影响力。比如说，在当时的印度，社 会主
义十分盛行，有两家钢铁厂，一家是俄罗斯人开的，一家是英国人开的，这两
家厂都生产钢铁，但令人吃惊的是，其工作气氛和环境完全不同。这使我 逐渐
意识到，一个企业的实际组成和特点远远要比其对外展现的丰富、复杂得
多。因此我卉始更加怀疑广告的作用，对我来说，它根本不能在深层次上
展示一个企业的内涵。你到今天仍旧对广告的作用表示怀疑吗？不，我认为广告服务于
一个非常重要的战略目的，但它不是企业魅力
外在表现的全部，有些人认为广告是一个企业展现自身的唯一方法，这种
想法是很可笑的。你被形容为拥有与众不同的外表，你认为那是“沃利·奥林斯”品牌
的一部分吗？我没有考虑过个人品牌，我不知道我看起来哪里与众不同。我曾经戴
领结，现在再也不戴了，不过我倒确实有几副非常喜欢的眼镜，但我并不认为我 看上
去特别与众不同，也许是我特别丑，至少我不认为我很漂亮。我不会刻意 去将
自己“品牌化”，完全不会，但我想我了解自己的优点和缺点。那你所说的优缺点是什
么？我感觉自己是个冲动的人，但我很直率，我对语言的驾驭能力很好，因此我很有说
服力，另外，我对自己的行为深信不疑，而且我看人很准。你是如何做到看人很准的呢
？我与别人近距离接触，主动与他们聊天，也想办法让他们主动和我说
话。我倾听他们所说的并且鼓励他们继续说下去，而当他们说得不好时，我会 指出
来，我的意思是直截了当地告诉他们。而当他们表现很好时，我同样会直 接告
诉他们，除此之外，我还与他们一起工作，倾听他们的意见。我认为善于 看人
是我的优点，而不是缺点，当然我缺点很多。比如？比如，我特别不喜欢在一个大的组
织里工作，我喜欢与一小群人共事。另外，我想我很可能在工作中带有对人的偏好，有
一些人是我非常欣赏的，我愿 意与
他们一起工作、相处；但也有一些人是我不感兴趣的。我想这是一个很大
的不足。至于金钱，我没什么兴趣，也不在意。我的另一个缺点是很容易感到无聊和厌
烦，我很难对一种工作保持长 时间
的兴趣。我喜欢与愿为自己行为负责的专业人士共事，与他们共同思索新 想法
并看着它们付诸实施，但是付诸实施的过程我更喜欢让别人来完成，我自 己则
开始做下一个项目。你为什么对金钱毫不在意？我不知道，我倒是真的希望我能更在乎
它！我本可以在原来工作的公
司赚到更多钱，我只是没在这上面下很大心思，我还是对它不够在意。在你看来，什么
比金钱更重要？我认为对我最重要的事情之一就是工作的质量。做出具有超前理念的
作品 对我来说至关重要，但你不可能总是那样，按照自己的意愿去做，因为那 样作
出的作品无法确保能与顾客的需求相契合。我听说有人评价你直率，粗鲁，难以相处。
你认为你自身存在这些问
题吗？我认为自己很直率，我也承认有时候会比较粗鲁，但我不认为自己难 以相
处。我的私人助手就坐在我旁边，（问助手）“小姐，我很难相处吗？”她 说
我很好相处，但可能是因为我在这儿她才这么说，也许你以后应该私下问
她。我不认为自己难以相处，我确实容易生气，而且我也发过火，但如果是我
的错，我肯定会道歉，实际上，无论是不是我的错，我都会为自己发火而道歉。对于
愚蠢的人和事，我当然无法愉快地接受，但我认为我没有那么难以相处。你刚才提到自
己的一项优点是有说服力，你是如何做到这一点的？我不知道，我认为这种能力一方面



是与生俱来的，但另一方面，当你 处在
工作第一线，经常与顾客接触，并且尝试对之前从未涉足过这方面的人解 释一
些东西时，他们连你在说什么都不知道，所以如果你在尝试进入一个崭新 的领
域而且想获得成功时，你只能让自己变得有说服力。我本身并不胆怯，乐 于接
受新鲜事物和挑战，也不会受他人胁迫，因此有比较好的说服力。你是如何定义“品牌
化”的？回答这个问题需要花些时间。

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