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内容概要

　　“只要你想当冠军，你就能找到成为冠军的机会。
”这句话也许有点惊世骇俗，但中国现有冠军企业的商道证明了它，而且未来冠军企业的实践仍然会
证实它。
《冠军商道：中国冠军企业为什么赢》通过对众多领域的冠军企业进行研究、挖掘，全面深刻地论述
了这些冠军企业的成长之道。
　　冠军之所以成为冠军，一定会有它的理由。
《冠军商道：中国冠军企业为什么赢》对目前各种类型的冠军企业，从企业战略、学习能力、创新体
系、企业文化、企业目标、成长模型等几方面进行了深刻的研究和探讨，剖析了它们的行为模式和经
营理念。
在此基础上，《冠军商道：中国冠军企业为什么赢》进一步提炼了若干有益的成功经验和法则。
　　《冠军商道：中国冠军企业为什么赢》对那些苦苦思索寻求突破的企业来说，无疑是指路明灯；
对那些怀有抱负力争第一的企业来说，无疑是制胜宝典；对那些已成为冠军梦想持续成功的企业来说
，无疑是有益借鉴。
从更高意义上来说，它也是中国改革开放三十周年对中国成功企业商道的一次大总结。
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作者简介

　　柯银斌，中国冠军企业案例研究专家，现任中国社会科学院世界华商研究中心副主任、兼任北京
大学世界现代化进程研究中心客座研究员、《世界华商经济年鉴》编委。
现专门从事中国企业适用战略的研究、开发与顾问服务。
著有《冠军之道》系列。
　　王淳锋，世界和谐促进会中国冠军文化理事会秘书长，IBF中国个人品牌委员会副秘书长，君风传
媒产业机构总经理，《中国冠军企业案例书系》出品人，《新华商》杂志编委，《今日财富》杂志副
总编，与人合著《格兰仕商道》、《蓝海赢家》等。
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章节摘录

　　第一章　认清起点：冠军企业及其起跑线　　冠军企业是什么　　在日常生活中，“冠军”一词
通常是指竞技体育比赛中获得第一名的运动员。
自从竞技体育运动开展以来，我们看到了许多获得冠军的优秀运动员。
　　自有商业竞争活动以来，全世界各地出现了许许多多的冠军企业，即市场占有率第一的企业。
　　业务范围是界定冠军企业的第一个要素。
企业经营的业务范围划分为多个层次，这种划分称为产业（行业）分类标准，中国的《国民经济行业
分类GB／T4754—2002》把国民经济所有行业划分为从A到T的20个一位数行业，其中c为制造业。
在制造业中，又分为从13至43的30个两位数行业，其中17为纺织业，39为电气机械及器材制造。
在电气机械及器材制造业中，又分为391到399的9个三位数行业，其中395为家用电力器具制造。
而在家用电力器具制造业中，又分为3951到3957、3959的8个四位数行业，其中3954为家用厨房电器制
造。
本书所讲的冠军企业绝大多数是“单项冠军”，即在某个四位数行业中的第一位企业，甚至是四位数
行业内某个子行业的第一位企业，很少是三位数行业的企业。
例如微波炉冠军格兰仕、空调冠军格力、集装箱冠军中集集团、中文搜索冠军百度、温泉旅游冠军御
温泉等。
如果企业是三位数行业中的领先企业，我们可称其为“大冠军”，例如家电行业的海尔集团、通信设
备制造行业的华为公司等。
　市场地域范围是界定冠军企业的第二个要素。
市场地域范围基本上可分为当地市场、全国市场、多国市场和全球市场四个层次，分别与体育比赛中
的省（市）运动会、全运会、亚运会和奥运会一一对应。
例如万向集团是全球万向节市场的冠军企业，是中国汽车零部件制造业的冠军企业。
本书中的冠军企业大多是中国市场第一，有些还是全球市场的第一。
　　⋯⋯
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编辑推荐

　　《冠军商道：中国冠军企业为什么赢》对那些苦苦思索寻求突破的企业来说，无疑是指路明灯；
对那些怀有抱负力争第一的企业来说，无疑是制胜宝典；对那些已成为冠军梦想持续成功的企业来说
，无疑是有益借鉴。
从更高意义上来说，它也是中国改革开放三十周年对中国冠军企业商道的一次大总结。
　　《冠军商道》把中国企业寻求和实践冠军之道作为观察与思考的核心，对利基的开发与构建、挖
掘与利用、升级与跃迁，做出了有益的探索和尝试。
　　北京大学中国经济研究中心管理学教授，北大国际MBA教授兼学术主任 马浩　　《冠军商道》告
诉中国企业：要成为某个细分市场的冠军，必须在企业家的领导下，以利基战略为指导，坚持学习与
创新，同时建立合作型企业文化。
《冠军商道》是中国冠军企业成长的实用指南！
　　北京大学光华管理学院教授，《北大商业评论》执行主编 何志毅　　今天的中国冠军企业是企业
界最合适的学习标杆，《冠军商道》以中国冠军企业案例为基础，归纳总结出成为冠军企业的若干法
则，对明天的冠军企业具有非常重要的学习价值和借鉴作用。
要当冠军企业，先读《冠军商道》。
　　中国社会科学院世界经济与政治研究所研究员，世界华商研究中心主任 康荣平　　企业家素质、
战略规划、学习能力、创新能力、企业文化，无论哪一方面的提升，都会有利于你企业竞争力的提高
。
本书作者对这些方面阐述得全面、深入、透彻，值得企业家反复阅读。
　　研祥智能股份董事局主席，2007CCTV2中国经济风云人物 陈志列　　向冠军企业学习，是你成为
冠军企业的第一步。
《冠军商道》无疑可以成为我们向冠军企业学习的—部优秀行动指南。
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