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内容概要

　　你是否希望赢得这四个权力一一主动权、主导权、话语权、定价权?你如何才能赢得这四个权力一
一选对路、找对人、问对话、做对事?本书从市场营销的角度对以上问题进行了系统阐释，给中小企业
管理者、营销管理者提供了简单易行的营销战略战术，它的实用之处在于有工具、有方法；包含了7
个成功企业的完整操作范例，它的实战之处在于有案例、有点评；作为著名专家高建华先生倾力打造
的管理读物，它的实在之处在于有实践、有效果。
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作者简介

　　高建华
　　对外经济贸易大学、南京大学商学院、北京大学汇丰商学院、吉林大学管理学院正式授牌客座教
授。

　　中国为数不多的具有国际化经验的高级职业经理人。
曾任中国惠普公司助理总裁、首席知识官(CKO)、公司决策委员会成员、市场总监．战略总监，苹果
电脑公司中国市场总监等职务。

　　顶级经管类杂志封面人物：《世界经理人》、《中外管理》、《销售与市场》、《职业经理人》
、《培训》等。

　　曾获得中国十大优秀实战培训讲师、中国十佳战略管理专家、中国十大企业文化专家、中国最受
尊敬企业家、中国十大营销杰出专家等荣誉称号。

　　从1997年开始，先后帮助伊利乳业、万科地产、雷士照明、海洋王照明等20多家企业完成了以营
销战略为核心的5年战略规划。
促成了这些企业在短时间内成为业领先者，绝大多数被咨询企业都实现了5年10倍以上的业绩增长。
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书籍目录

推荐序 独辟一座山——牛根生
前言
回顾篇　市场经济与市场营销概述
　第一章　解放思想，正视利益驱动
　　一、善用利益驱动来解决企业的问题
　　二、换位思考，用“疏导”代替“堵截”
　　三、学会借力才能后来居上
　第二章　超越自我，走向世界
　　一、市场经济的本质与游戏规则
　　二、市场经济的四个发展阶段
　　三、中国式营销无法走向世界
　　四、从中国制造到中国创造有捷径吗?
　　五、低价中标是自欺欺人的把戏
　　六、迷路时回归经营管理的原点
　　七、成为有实力的“隐形冠军”
创业篇　以小博大，以弱胜强
　第三章　市场细分与目标市场选择
　　一、企业只为部分人服务
　　二、目标市场选择的标准与依据
　　三、把握好市场机会与企业实力的平衡点
　　四、“市场疲软”的原因何在?
　　五、未来是价值导向的市场
　　六、市场导向不等于用户导向
　　七、如何才能发现蓝海市场?
　　八、实用参考工具
　　九、自我检查问答题
　第四章　挖掘消费者的深层次需求
　　一、如何寻找产品创新的源泉
　　二、用户绝对不是“上帝”，别把用户惯坏了
　　三、挑剔的消费者造就****的品牌
　　四、“衣食住行”之后人们关注什么?
　　五、“吃饱了撑的”一族带来的新商机
　　六、如何抓住“80后”的心?
　　七、市场调研从哪里入手?
　　八、实用参考工具
　　九、自我检查问答题
　第五章　中小企业如何打造竞争优势
　　一、竞争优势从何而来?
　　二、竞争压力模型与应用
　　三、竞争状况的演变与影响
　　四、协同竞争一一新的思维模式
　　五、打造有利于企业健康发展的“生物链”
　　六、学会逆向思维一一什么情况下能?
　　七、“以弱胜强”的进攻战略
　　八“有所为、有所不为”的迂回包抄战略
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　　九、实用参考工具
　　十、自我检查问答题
　第六章　商业模式设计六部曲
　　一、发现机会，验证机会
　　二、商业模式，系统思考
　　三、产品概念，打动人心
　　四、产品定义，明确定位
　　五、财务分析，有理有据
　　六、事业成功，组织保障
　　七、实用参考王具
　　八、自我检查问答题
成长篇　市场营销的战略战术
　第七章　创造价值
　　一、营销4P理论过时了吗?
　　二、“客户体验”决定完整产品的价值
　　三、先慢后快的产品开发之路
　　四、把好想法变成现实需要流程和方法
　　五、如何推出适销对路的好产品?
　　六、为什么物美价廉的产品不一定能占有市场?
　　⋯⋯
成熟篇　从偶然成功走向必然成功
案例篇　他山之石可以攻玉
答案篇　企业经营管理疑难问题解答
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章节摘录

　　回顾篇　市场经济与市场营销概述　　第一章　解放思想，正视利益驱？
　　一、善用利益驱动来解决企业的问题　　虽然中国实行市场经济已经20多年了，但是要真正理解
市场经济的内涵却并非易事。
要想掌握市场经济的运行法则，成为后来居上的佼佼者，必须有一个谦卑的心态、韬光养晦，这样才
能成就中华民族的复兴大业。
要知道，在计划经济体制下工作生活几十年，一些人的思维模式难以适应市场经济环境，也出现了很
多有违市场经济规律的行为。
所以要想超越自己，就要&ldquo;回零&rdquo;，从最基础的概念开始&ldquo;拨乱反正&rdquo;，彻底理
解市场经济到底是怎么回事，这样才能少走弯路、少交学费。
　　世界上市场？
济比较成熟的国家承认每个入都有追求个人利益的权力，但是，为了避免人们在追求个人利益的同时
伤害其他人的利益，必须用严格的规章制度和法律法规去约束大家。
在主观为自己的同时，客观且必须考虑他人的利益，社会的利益，不能做伤害他人利益的事。
比如，吸烟的人有吸烟的权力，但是却不能在非吸烟区吸烟，因为会损害不吸烟人的利益。
　　我认为，这是改革开放30多年后，我们面临的又一个&ldquo;解放思想&rdquo;的关键所在，只有
在这个基础问题上实现突破，才能顺应市场经济的大趋势，从根本上解决困扰大家多年的深层次问题
。
承认&ldquo;合法利益驱？
&rdquo;意味着价值观念的重大转变。
　　二、换位思考，用&ldquo;疏导&rdquo;代替&ldquo;堵截&rdquo;　　面对企业中经常遇到的一些问
题，很多人都喜欢用堵的方式去解决，结果呢？
同样的问题反复出现，成了顽疾。
之所以出现这种情况，背后深层次的原因就是很多人还不理解&ldquo;利益驱动&rdquo;的道理。
　　记得当初在跨国公司工作时，我的上司说过这样一段话：&ldquo;如果某个地方经常出交通事故，
那就不是开车人的问题，而是道路设计者的问题。
&rdquo;道理很简单：一是思考问题时要从源头抓起，不要头疼医头，脚疼医脚，需要思考背后的深层
次原因；二是管理者要勇于？
担责任，不要出了问题就想尽办法推卸责任、找借口；三是面对一些三令五申都解决不了的问题，要
从&ldquo;利益驱动&rdquo;的角度下手，寻找根本解决措施。
　　&hellip;&hellip;
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媒体关注与评论

营销的战略管理可以帮助我们最大限度地用好资源，实现低投入、高产出。
这是很多企业家的体验，更是很多谋略家的追求，也往往是很多资源丰富者的败笔。
高建华先生的《不战而胜》一书能助你摆脱过去传统的思维模式，从摸着石头过河到学会借力，从而
达到后来居上的目标。
——零点研究咨询集团董事长兼总裁  袁岳企业大都好战，几十年来中国商场成了中国杀场，杀敌三
千自伤八百的故事天天在中国大地上演绎，当历经杀场伤痕累累体无完肤时，智者告诉大家，做企业
其实可以不战而胜的，而且做基业长青的企业唯有不战！
高建华先生面对中国制造的低品质低价位的生存危机，及升华中国创造的挑战和机遇，他总结在外企
（惠普）及创业做咨询的多年经验，怀着对中国企业的深厚感情，揭示了中国企业做大做强的唯一生
路。
不战而胜就是差异化，逃离竞争远离竞争最终是没有竞争，无独有偶，皇明的“黑白棋理论”与不战
而胜的思想不谋而合，所以我力推他，让大家明白经商的真谛。
中国企业家对不战而胜的意识很欠缺，我希望更多的企业家能通过他的书，真正明白未来竞争的真谛
，明白商业的真谛。
——皇明太阳能股份有限公司董事长  黄鸣高建华老师多年来一直致力于把自己在跨国公司的工作经
验及研究心得分享给国内的企业。
他的书，无论是谈营销，还是论文化，文字平和朴实，内容又多来自个人的亲身经历和研究。
回看腾讯公司十余年的发展，也颇多共鸣。
——腾讯公司主要创办人，首席执行官  马化腾
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编辑推荐

《不战而胜:以小博大的竞争战略》：成功之路必有捷径；鱼与熊掌可以兼得；换个方向就是第一！
《不战而胜:以小博大的竞争战略》，畅销书《笑着离开惠普》作者的高建华 最新力作！
名家推荐:牛根生、袁岳、黄鸣、马化腾四位知名企业家推荐。
《不战而胜:以小博大的竞争战略》，告诉中小企业如何赢得四个权利——主动权、主导权、话语权、
定价权。
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