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内容概要

内容简介
本书从企业营销实战
出发，以宽阔的视野、清
晰的思路和精彩的案例，
阐述了营销的基准是“竞
争”而不是“需求”；营
销管理的基本命题是“争
夺顾客”，而不是“满足
需求”。
企业争夺顾客的
要点是：（1）寻找和确立企
业自身在产业链中的存在
价值与理由，保持与顾客
的联系，形成对应的经营
领域，在成功的关键因素
上集中配置资源，以形成
自己的优势与特长。
（2）依
靠企业的整体协同，把握
市场、接近市场、影响市
场、渗透市场和维持市场
（3）不断超越竞争对手，确
立和强化企业在“生产”
与“流通”两个领域中不
可替代的地位。
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作者简介

作者简介
包政，1955年2月
生，经济学博士，现任中国
人民大学工商管理学院副教
授。
曾在日本东海大学经营
学部留学两年，后在日本一
桥大学商学部从事管理研究
工作半年。
长期在国内从事
企业管理咨询工作，并兼任
多家大公司高级管理顾问。

著有营销管理、战略管理、
组织与人事管理的著作与学
术论文多部（篇）。
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美国钢铁业的衰落/“基准营销”的启示/
持续成长的动力
1.4一切为竞争让路
日本人竞争观透视/竞争压倒一切/市场
占有率的价值
1.5本章提要
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/高层次竞争优势来源
3.3市场演进中的突变
行业结构的稳定性/彩扩业面临的突变/
应付突变的难点
3.4本章提要
3.5案例研究：“抓住竞争要点”的朝日
第4章 有组织的整体营销
4.1肤浅的“过程”营销
“过程”营销观的定义/“生产”对“开发”的
制约/JVC公司的开发思想/“销售”对“开
发”的“需求”
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市场营销的实质/福特公司的是与非/索
尼公司的营销实践
4.3整体营销观
整体营销的普遍性/过程营销的难题/整
体营销的特殊性/有组织的整体营销
4.4本章提要
4.5案例研究：“懂得整体协同”的朝日
第5章 选择企业的市场
5.1选择市场的理论
科特勒的理论/波士顿矩阵/GE―麦肯齐
短阵/波特的贡献
5.2确定生存的理由
选择市场的实质/寻找企业存在的理由/
成功系于组织的精神
5.3创造成长的机会
“机会”的神秘性/日本综合商社的故事/
生存上的未来价值
5.4本章提要
5.5案例研究：“意欲进入中国市场
的三洋
第6章 把握市场机会
6.1机会上的“偶然性”
偶然性的根源/“时间”上的偶然性/“状
态”上的偶然性
6.2把握机会的法则
权变法则/竞争法则/趋势法则
6.3思考未来的方法
形成见解/作出假设/小心求证
6.4本章提要
6.5案例研究：“二次破产”的布兰尼夫
第7章 在变化中识别良机
7.1 “时间”就是金钱
“时间”上的机会/把“时间”留住/让
“时间”富有意义/争分夺秒抢“时间”
7.2 “空间”即是机会
“空间”上的机会/提高“空间”质量/改
变“空间”的感觉/创造第三种“空间”
7.3 “快活”也是财源
让“快活”成为寻常事/创造“快活”的
时光
7.4让“美好”成为事业
强化“美好”的价值/提高“美好”的气
质
7.4本章提要
7.5案例研究：“不知如何是好”
的AT&T
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第8章 与顾客建立联系
8.1市场细分与定位理论
市场细分理论/细分市场选择理论/产品
定位理论
8.2弄清产品的价值
营销如“求偶”/盛田昭夫的经历/对产品
进行定义
8.3弄清顾客的价值
有价值的顾客/没有满足的需求/顾客认
定的价值
8.4本章提要
8.5案例研究：“把电脑变玩具”的任天堂
第9章 确定经营领域
9.1确立事业基础
“投机”不是事业/利润导向与事业导向/
开放系统的事业基础
9.2经营领域的定义
明确经营领域/经营领域的重组/经营领
域的变化
9.3经营领域的统一性
技术上的统一性/市场上的统一性/文化
上的统一性/共同文化的基础
9.4本章提要
9.5案例研究：“大起大落”的福特
第10章 抓住成功的关键
10.1确定成功的关键
原一平的成功/关键功能的确定/关键活
动的确定
10.2关键系于组织
有组织地把握“关键”/把“关键”落实在
组织上/确定关键部门
10.3在成功关键上集中力量
集中使用资源/形成独特的能力/跨越未
来障碍
10.4本章提要
10.5案例研究：“抓住关键、起死回生”
的卡林顿
第11章 与众不同的R&D
11.1产品R&D理论的局限
产品R&D的战略管理/产品R&D的组织
管理/产品R&D的过程管理
11.2R&D的有效性
需求导向的缺陷/产品R&D的竞争/竞
争导向的R&D/“麦当劳”特例
11.3R&D有效性的来源
弄清R&D的方向/确定R&D课题/在技
术上超越对手/在整体上压倒对手
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11.4本章提要
11.5案例研究：“插手科技”的马狮
第12章 与众不同的生产
12.1产品策略理论的局限
产品策略理论/产品策略理论的谬误/被
夸大的“产品地位”
12.2生产是竞争的武器
日本企业的成本优势来源/生产的竞争地
位/生产的协同规则
12.3生产方式的竞争作用
大量生产方式的实质/大量生产方式的价
值/集中生产方式的意义/JIT方式的建立
/JIT方式的作用
12.4本章提要
12.5案例研究：“没有工厂的制造商”
马狮
第13章 与众不同的销售
13.1营销策略的价值
PLC理论/4P理论/“状元红”酒的营销
策略/营销策略的价值
13.2营销是一种职能
营销目标的落空/整体营销的职能/过程
营销的职能/营销策略的终结
13.3交换领域的竞争优势
向交换领域渗透/控制交换过程/销售的
战略职能
13.4本章提要
13.5案例研究：“与制造商合作共谋”
的马狮
第14章 在交换领域中超越对手
14.1把握市场
组织的情报活动/情报活动能力/把握市
场的“情报力”
14.2接近市场
商业渠道的局限/有组织地接近市场/接
近市场的“分销力”
14.3影响市场
促销是营销职能/有组织地影响市场/影
响市场的“促销力”
14.4渗透市场
推销并非多余/推销的功能/渗透市场的
“推销力”
14.5维持市场
服务是竞争手段/维持市场的职能/维持
市场的“服务力”
14.6本章提要
14.7案例研究：“强化有组织分销”的
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通用汽车
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