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前言

这是我近年来的讲演手稿集。
中国正在成为学习型社会。
近些年，各种培训班、研讨会、论坛很多。
因此，常常被邀请，在这些活动上讲话、讲课、讲演，有时还要做对话。
虽然在现场我一般不会照本宣科，但事先总要写成一个稿子，心里好有点底，这也促进我研究思考一
些问题。
我把本书定名为《泛泛而论》，有的朋友不赞成，“净是些泛泛而论，谁看呢?”现在仍然选用了这个
名字，所以要说两句。
取名《泛泛而论》，首先是因为讲演的内容比较广泛。
虽然主要是关于经济和企业的，但也涉及社会、文化、政治、新闻、策划以及哲学和心理学等等方面
。
取名《泛泛而论》也是一种谦虚的表示。
涉及问题这么多，每个问题都不可能做详尽系统的阐述，从学术上看，大多是点到为止或浅尝辄止。
但我要说，就这些讲话所提出的观点来讲，绝非空洞无物的泛泛而论，起码不都是泛泛而论。
例如：关于中国企业家阶层的分析；关于中国“财富文化”的解析；关于观念更新的论述；关于市场
观念误区的点拨；关于全面认识资本和人力资本的论述；关于资本运营的概括。
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内容概要

本书为作者近年来的演讲手稿集，这些演讲手稿基本上集中在经济学、企业经营、企业品牌及一些个
人素养问题的探讨。
经济学领域的话题涉及宏观经济、微观经济，还有对城市经济建设方面的探讨；在企业经营方面，从
管理者到企业经营风险，从企业竞争力到企业形象，从人力资本到知识创新等各个角度对企业运营的
关键要素做了探讨；在品牌认识和建设方面，作者将自己多年来的体验和认识结合中国企业现状，给
出了针对性很强的意见；此外还有几篇有关个人素养方面的文章，作者自上世纪80年代一直以新闻工
作者的身价经历中国经济改革，尤其是企业改革的历程，与企业家群体保持着长期稳定的联系，从一
个独特的角度记录了中国经济改革与发展的历程及其中的经验教训。
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作者简介

艾丰，新闻记者、经济学家、品牌和策划专家。
1961年毕业于中国人民大学新闻系，1981年毕业于中国社会科学院研究生院。
曾任《人民日报》经济部主任、《经济日报》总编辑。
现任中国名牌战略推进委员会副主任、中国发展研究院院长，兼任中国社会科学院研究生院、中国人
民大学教
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章节摘录

我们常听见这样一些说法：——“商场就是战场。
”——“肥水不流外人田。
”——“市场竞争，你死我活。
”——“市场竞争，优胜劣汰。
”现在我要问：这些说法对吗？
“商场就是战场”——对吗？
“商场就是战场”这句话，我看至多对百分之三十，错百分之七十。
为什么呢？
先看看战场。
战场有两大特点：一、对抗的双方直接伤害。
敌人端着冲锋枪向我扫射，我架起机关枪向他扫射。
不打敌人，往天上放枪的是叛徒。
二、一方胜利必须以另一方失败为前提。
甲方宣布胜利，必须是乙方失败。
否则就是谎报军睛。
再看看商场，它与战场有着根本的不同。
首先，竞争对手之间不能直接伤害，更不能直接消灭。
谁如果这样做，就是不正当竞争，就是违反规则，就要受到制裁。
同时，-个企业的成功并不以自己对手的失败为前提。
对手成功了，你也可以成功；对手失败了，也不见得就是你的成功。
“商场就是战场”这句话主要是讲市场竞争的严酷性，但不能把它理解为对整个市场竞争的概括。
中国企业的失误就是天天打仗，搞过分了。
于是有人说，我感到市场竞争没那么轻巧。
对，的确竞争激烈。
但竞争的核心是什么？
市场竞争的核心是争夺消费者。
谁能够争取到更多热心的乃至忠诚的消费者，谁就能够立于不败之地。
许多成功的企业，都把这一点作为自己的首要理念。
海尔的“真诚到永远”，对谁真诚到永远？
对消费者。
康佳的“佳品纷呈，康乐人生”，谁的康乐人生？
消费者。
TCL则干脆直述“为消费者创造价值”。
一个企业如果不努力争夺消费者，天天研究怎么对付对手，即使能够打几个“胜仗”，最终自己也立
不住。
那么，再问：怎样争夺消费者？
最基本的应该是：满足消费者的需求——真心实意地、无微不至地、卓有成效地、坚持不懈地满足消
费者的需求。
这就要求企业：——善于发现消费者的潜在需求；——善于把潜在需求转化为市场需求；——善于有
特色地满足消费者的需求；——善于引导和创造消费者的需求；——营销是服务，而不是欺骗。
在满足消费者需求的基础上，才能形成企业自己的产品和服务特色，才可能形成自己的“不可替代性
”，企业发展才有可靠的基础。
为什么中国企业打价格战这样厉害？
就是这条没有做好，大家的产品“同质化”，没有自己的特色，要想把自己的东西卖出去，怎么办？
与别人的差别在哪里？
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就只有价格这一条，于是价格大战就难以避免了。
我们作为消费者走到市场上，就可以发现“又多又少”的现象。
许多产品，一看很多，琳琅满目，眼花缭乱。
但让你眼睛一亮，觉得非买不可的商品又难以碰到，就是因为有特色的产品少。
我想买一双鞋，几年买不到。
我的要求是休闲一点，同时穿上西服又能够配套。
同时具备这两个特点的鞋实在是难以找到。
看看我们平常用的电视机的遥控器，最常用的频道转换的按钮往往做得很小，找也找不到。
旅馆的枕头没有做得好的，枕一个太低，枕两个又太高。
解决这些问题并不需要什么高科技，而是需要我们强化这种观念～满足消费者的需求。
中国企业的发展，目前就到了这个坎，看谁能够先越过这道坎。
总之，发展是硬道理，因为需求是硬道理。
需求是社会发展的前提，也是企业发展的前提。
“肥水不流外人田”——对吗？
“肥水不流外人田”这种观念，从一开始搞市场经济就批评它了。
但是到现在，仍然顽固地占据着许多人的头脑。
一到具体合作的时候，总是想尽量“揩”人家的油，仿佛别人有了利益自己就吃亏了。
这是小农思想在作怪。
市场经济和小农经济的区别是什么？
最重要的区别是：小农经济只能靠自己所有的资源发财。
一家一户的农民，只能靠自己拥有的土地、耕牛、农具，所以他最怕“肥水流落外人田”。
市场经济最大的优越性就在于它既能够靠自己所有的资源发财，更能够靠别人所有的资源发财。
资金缺乏可以贷款，技术不行，可以合作，资本不足可以合资⋯⋯为什么世界各国最终都选择了市场
经济体制？
就是因为通过市场可以更好地配置资源，可以冲破个人拥有资源的局限，实现优势互补，可以产生巨
大的新的生产力。
市场经济，在表面的形式上看，是你赚我的钱，我赚你的钱。
但如果只是这样，最终大家都不会赚钱。
就那么点钱，你从我的兜里掏过去，我又从你的兜里掏回来，掏来掏去，不会增加半分文。
在市场经济中大家赚的钱，说到底，是靠资源整合中出现新的生产力而产生的新财富。
企业家有千本事，万本事，最大的本事就是整合社会资源的本事。
所以——所谓企业家就是善于利用市场手段整合资源的能手。
市场手段的要义是两条：平等、互利。
企业和企业之间是平等的。
再大的企业也不是小企业的上级，也不能命令人家。
那么要合作怎么办？
就是互利。
别人的资源凭什么让你整合，让你利用？
具体方式千千万万，但基础只有-个，那就是必须互利。
你田里的肥水流进人家田里，人家田里的肥水才会流进你家田里，他的肥水钾质多，你的肥水磷质多
，大家的庄稼都丰产了。
找到共同利益区，并善于把不同所有者的资源整合起来以形成新的生产力，这就是企业家的本事。
小天鹅的人讲了这样的事例：美国公司给他们下洗衣机订单。
因为在美国市场卖得很好，所以订货越来越多。
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