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内容概要

　　“第一”胜过“更好”，但“第一”不能太早，太早了，“第一”很可能会成为“先驱”。
　　·你如果没有抢先成为现有市场中的“第一”，那最好的策略也是抢先创造细分市场，或创造一
种能使你位于“第一”的新产品，成为该类细分市场中的第一。
　　·最大的聚集往往就是最大的成功。
　　·成功是一种选择，而选择意味着放弃和牺牲。
　　·宁可“对着干”，拥有次重要特征，也不要“跟着干”，拥有与市场先行者一样的重要特征。
　　·与强大的竞争对手竞争的最好方法，不是努力做得更好，而是试图变得不同。
　　·广告效果稀释了一万倍，人们的注意力和眼球被称释了一万倍，花同样的钱做广告，只能达
到10年前的一万分之一的效果！
　　短缺经济所形成的巨大市场空白点已渐渐消失了，大量产品趋于同质化，市场竞争化日趋白热化
，单靠胆子大就能让企业盈利的时代已不复存在，做企业、赚钱越来越难了。
在这样一个时代，了解中国的市场营销环境和市场营销特点就成为每个管理者的必修课。
本书总结了中国式营销的20条经典法则，成功的管理者不可不读！
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作者简介

何学林，经济学者、财经作家、著名策划专家。
1992年中国人民大学经济学硕士毕业。
曾先后任职于国家部委机关、国有跨国公司、大型财团及房地产集团等，从事资本资产运作、企业收
购与兼并、股份制改造和上市等工作。
现任何学林大策划机构总策划师，从事企业发展战略、市场营销、管理咨询等方面的策划工作。
已出版《西方社会主义经济学》、《十年一剑》、《世界寻梦圆大策划》和《战略决定成败》等专著
，发表各类文章200多篇。
    何学林1992年起从事策划工作，拥有“中国十大营销策划专家”之称。
深厚的理论功底、丰富的实践经验、企业运作经验和策划经验，使他在中国策划界独树一帜，独创整
体大策划品牌，创造了一系列大手笔策划，其中“全球人脑大联网大策划”、“世界婚礼文化名城”
、“世界寻梦圆”、“奥运圆梦圆”、“史玉柱东山再起”等，在业界引起强烈反响。
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书籍目录

前言    你的广告效果已经被稀释了一万倍第一条    抢先法则    ——要快速行动以取得利润／1第二条    
超前半拍法则    ——要当“先行者”，而不要成为“先驱”  ／11第三条    细分市场法则    ——你若不
能成为现有市场中的第一，就应努力率    先进入细分市场／17第四条    抢占大脑法则    ——抢先进入消
费者的头脑比抢先进入市场更    重要／25第五条    观念竞争法则    ——市场竞争不是产品之争，而是观
念之争／32第六条    聚焦法则    ——市场竞争中最强有力的武器是集中所有的精力于    一个点上，或只
拥有一个概念／40第七条    专有法则    ——两个不同的企业不可能在消费者心目中拥有同    一个概念
／47第八条    品牌专有法则    ——品牌延伸常常导致企业毁灭／54第九条    有所牺牲法则    ——最大的
牺牲就是最大的获得／61第十条    针锋相对法则    ——“对着干”比“跟着干”更有效／68第十一条  
针对第一法则    ——若想做第二，你的法则就应针对第一／77第十二条  惟一有效法则    ——一招鲜，
吃遍天／88第十三条  通俗化法则    ——销售力才是硬道理，芸芸众生俗者多，传播的    通俗化可以使
传播的内容更容易到达消费者，    从而更加有效／93第十四条  坦诚相见法则    ——消费者会在你承认
自己的短处时发现你的    长处／96第十五条  如履薄冰法则    ——成功往往导致骄傲，而骄傲又必然导
致    失败／102第十六条  败中求胜法则    ——正视失败，才能败中求胜／109第十七条  大势把握法则    
——成功在于把握长期趋势，而不是追赶时尚    潮流／117第十八条  公关优先法则    ——在过度竞争
的时代，广告是风，公共关系则是    太阳／130第十九条  傻瓜化法则    ——傻瓜化以适应更广泛的消
费人群，减少市场教    育费用／134第二十条  资金为王法则    ——手中始终握有资金／141
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章节摘录

书摘“快”比“好”更重要    尽管“第一”胜过“更好”，但是，绝大多数人、绝大多数企业的做法
恰恰相反，采取了“更好”的战略，他们苦练内功，步人后尘，他们宁肯坐等市场的发展，然后再以
更好的产品进入市场，决心后来居上。
    他们坚定地认为，是金子总是会发光的，天生我才必有用，只要产品好，货真价实，一定会得到市
场的认可、消费者的青睐，一定会后来居上，打败竞争对手，最终在市场上占据领先地位的。
    真是这样吗?无数事实证明，结局往往相反，一步错过步步迟，与领先者的距离往往不是越来越近，
而是越来越远。
这常常令生产“好产品”的人们和替“好产品”打抱不平的人们百思不得其解，常用一句“好产品终
会有好市场”的老生常谈聊作自慰，而面对久久得不到“好市场”的窘境，仍然坚信是时候未到，甚
至眼看在得到“好市场”的前途都很渺茫了之后，仍然执迷不悟。
社会上有太多这样的“好人”、办的“好企业”、生产的“好产品”默默无闻!    他们都走入了市场营
销战略的大误区。
人生和企业的成败，怎一个“好”字了得!    市场竞争的关键不是制造更好的产品，而是率先进入市场
，市场竞争不是产品之间的竞争，而是争夺人们头脑中的观念之问的竞争。
市场机遇转瞬即逝，抢得先机往往要比追求完美更重要。
“快”比“好”更重要，如今“快鱼”吃“慢鱼”。
因为“快”往往意味着可以抢占先机，而抢占先机能够占尽天时、地利、人和，顺势而为，可以起到
以四两拨千斤的作用，当然也就更容易获得成功。
    有时候，把握时机，在某一天，一元钱就能创造奇迹；而如果错失时机，在第二天，纵使你有千百
万元都不能阻止一家企业走下坡路。
    有时候，把握时机，一个今天还名不见经传的人，明天就可能“一夜成名”，成为家喻户晓的公众
人物。
    “磨刀不误砍柴功”，这句话在现代市场条件下其实有一个前提，那就是假设山上的柴是静止不变
永远等着你去砍或多得永远也砍不完，否则，如果砍柴的人很多而柴很少，等你慢腾腾地把刀磨快了
，柴早已被别人砍光了，你只好徒有一把快刀望山兴叹，快刀永远也用不上了，那磨刀又有什么用呢?
刀要尽量磨“快”，但更要快速地磨，磨刀不能误了砍柴的时机!    P8-9
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编辑推荐

中国式营销20法则——理解中国市场，厘清中国式营销的商业之道！
本书提出的这20条营销法则，正是针对中国企业目前所面临的营销环境而提出的战略法则。
遵循这些法则，不仅能够极大地提升企业的广告效果，还能使你的企业长盛不衰，从根本上立于不败
之地。
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