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内容概要

本书为韩庆祥营销讲演录，是作者针对我国现实市场竞争中所发生的问题，从新的层面和新的视角发
表的见解，是在对高层经理人员进行培训的过程中，不断地进行沟通所形成的论述。
编者选择其中在社会上产生了广泛影响的课题集成集子。
每一讲独立地论述一个课题，课题与课题之间又存在着 相关的逻辑，形成有机的整体，表明的中心课
题就是“差异”。
    本书的指导思想是从对象出发、问题出发、现实出发展开论述的。
本书所针对的读者群是企业管理层，特别是经理人员。
本书立足于创新，力图站在市场竞争的前沿回答市场竞争中所遇到的现实和理论问题。
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作者简介

韩庆祥教授，演说家的风度、哲学家的深度，“寓观念于谈笑间，蕴哲理于诙谐中”。

　　享受国务院特殊津贴的有突出贡献专家，北京新拓北斗企业管理咨询中心创始人。
当代中国营销管理领域领军人物，著名实战派营销专家、清华大学、北京大学、中国人民大学、复旦
大学、中山大学等著名高校长年特聘教授。

　　出版了《根本》、《突破》、《前沿营销》等三十余部著作及《营销革命》、《企业行为管理》
、《韩庆祥教授导读——当代世界管理名著》等十多套VCD培训教材。

　　多次在电视台举办营销专题讲座，到过200多个成都市授课。
为中国移动、中国电信、电力访集团、松下集团等3000多家企业培训，引起强烈反响。
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控制  　 (四)成本控制应是战略成果 　经验  　 (一)理论与现实的差距  　 (二)错误理解的经验  　 (三)
值得珍惜的经验 　商机  　 (一)市场机会的出现是有概率的  　 (二)市场机会是潜在的  　 (三)市场机会
可以创造出来  　 (四)有限制就有市场  　 (五)风险的另一面就是机会  　 (六)机会是瞬问的 　人才  　 (
一)企业是否具有识别人才的能力S  　 (二)企业需要什么人才  　 (三)企业人才的标准是什么  　 (四)是
否能驾驭人才 第五讲 解读新课题把握商机 　把握核心竞争力  　 (一)问题的提出  　 (二)核心竞争力的
概念  　 (三)提高核心竞争力的追求 　营造经营生态环境  　 (一)经营生态的构成  　 (二)维护经营生态
的基本策略 　营销决战于过程  　 (一)从体验中消费者获得的感受  　 (二)体验营销的探索方向 　营销
的整合效应  　 (一)对整合营销的基本认识  　 (二)实现整合营销的要领 　通过沟通把握商机  　 (一)双
向沟通的客观要求 　　　(二)商业沟通的认识误区  　 (三)实现商业沟通的基本要求 　把握竞争突破
点  　 (一)对卖点的认识  　 (二)卖点的探求  　 (三)卖点的强化  　 (四)卖点失败的原因 　提高产品附
加值  　 (一)附加值是怎样产生的  　 (二)为什么异化会产生附加值  　 (三)怎样提高产品附加值 　让营
销具有亲和力  　 (一)对营销文化的理解  　 (二)营销文化内涵的体验  　 (三)营销文化的竞争策略 　重
视人的非物质需求  　 (一)非物质需求产生的背景  　 (二)非物质需求的主要类型 　发挥直觉在营销中
的作用  　 (一)现实决策的类型  　 (二)有效直觉的判定  　 (三)经营意识的培养 第六讲 从定位提升到
战略 　定位  　 (一)对定位的基本认识  　 (二)定位的误区  　 (三)定位要解决的基本问题  　 (四)定位
的规划与运作  　 (五)定位的漂移与失败 　战略  　 (一)战略的基本认识  　 (二)战略的误区  　 (三)战
略的基本概念  　 (四)战略实施的保证措施 第七讲 竞争中体现经营智慧 　问题的提出  　 (一)管理无定
式  　 (二)管理的原则在于有效  　 (三)管理是与未知打交道  　 (四)管理需要体现个性 　智慧的特征  
　 (一)另类思维出智慧  　 (二)逆向思维出智慧  　 (三)换位思考出智慧  　 (四)扩大思维容量出智慧  
　 (五)关系联想出智慧  　 (六)动态思维出智慧  　 (七)系统的思考出智慧  　 (八)求实过程出智慧 　智
慧对人素质的诉求 　　　(一)对“道”的追求  　 (二)保持对事业的热情  　 (三)思维中能容纳矛盾  　
(四)敢于超越自我
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章节摘录

书摘在营销中，常规思路只能产生常规的效益，超常的思路才会有超常的效益，而敢于摆脱传统的营
销观念才能产生超常的思路。
南方有一家经营工程机械的公司，并没有自己的工厂，它找到一些机械厂订购一批碎石机，当时就付
款，但要求只能专供它。
拿到碎石机后就去找山区的农民商量：“你们出人工，我出碎石机，将山里的石头砸碎，我负责拉到
城里去卖，卖了钱咱们双方对半分。
”    讲到这里要注意两个问题：一个是绝对不要让农民将石头拉到城里去卖，因为拉了两趟农民就知
道卖给谁了，明白用手砸也能赚钱，就不会再合作了。
把握住渠道才有主动权。
另一个问题是与农民合作不能讲你们占51%，我们占49％，农民认为你在骗他，与农民只能讲对半分
，农民感到十分明确。
    农民想到把石头砸了就能赚钱十分高兴。
石头在山里边不值钱，拉到城里却价钱不低，没用多少时间，买碎石机的钱就赚回来了。
之后，再生产成本就极低了，靠这样的办法公司获得了别的企业无法比拟的收益，财源稳稳地流向了
公司。
    做买卖常讲一句话：“君子爱财，取之有道。
”其实还应当再加一句：“君子爱财，取之有度。
”温州人做买卖精明，而且能吃苦耐劳，这一点令人钦佩。
可赚钱赚过了头也是问题。
在西班牙，温州人鞋店被烧恐怕与赚钱过度有关。
这家工程机械公司做得不错，不是等碎石机坏了再换新设备，而是碎石机有些毛病就用新机器换下来
，这样总是保持高效率。
换下来的旧碎石机经修理送到另一山区，供当地人免费使用，当地人尝到了甜头就再签订新的协议。
就这样买卖越做越大。
    P12
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媒体关注与评论

书评“与螳螂作战，你的胸怀会越来越小；与蜗牛伴路，你离冠军的宝座不是近了，而是远了；与结
巴辩论，你有成为第二个结巴的危险。
”    ——牛根生    假设不是个“正确”的概念，而是“有效”的概念。
实现有效在于对人的理解。
“赚了钱的买卖并不是成功的买卖，成功的买卖是双方都满意的买卖。
”    ——李嘉诚    “企业的资源和能力是‘一把盐’，把它撒在西湖里，就什么味道都没有，而用这
把盐做一盆汤。
我们全体员工围着这盆汤，用小勺慢慢喝，都很有滋味。
”    ——何鲁敏
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