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前言

　　2008年，北京，某酒店。
“服务生，请给我一瓶可乐！
”片刻，服务生送来了一瓶可口可乐。
2008年是可口可乐进入中国30年，经过持续不断的品牌塑造，可口可乐成功成为“可乐”这一行业的
代名词。
　　但这仅局限于北京。
　　在千里之外的上海，服务生拿上来的一定是百事可乐。
　　——以上是笔者的亲身经历　　为什么会这样？
　　首先说一下我对商品的理解，商品是满足人们某种需求的物品或者服务。
　　当然人们的需求有很多种，商品就是为了满足这各种需求而产生的各种分类和模式，在这个满足
的过程中，产生了商品自身的价值。
我把这种价值分成三大类，第一类是使用价值，这是我们对于该种商品最原始最简单的需求，比如说
买一个包就是为了盛放东西，买一个MP3就是为了听音乐。
第二
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内容概要

《中国式二十二条商规》从心理认知的角度解释了这一现象产生的原因，井由此全面回答了“如何使
一个品牌成为一个行业的代名词？
”“作为市场后进入者，如何挑战领导品牌？
如何使自己也成为第一？
”“在诸侯割据的市场中如何使自己占据一席之地？
”“做得更好就一定会成功吗？
”“产品好就一定会成功吗？
”“以时尚为传播点会长久吗？
如何基业长青？
”等实战性很强的市场问题。
　　本书适宜的读者是所有涉及品牌建设的市场工作者，包括首席品牌官、策略师、媒体公关、文字
文案、活动策划、广告设计、记者与编辑等。
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作者简介

　　马绍勇，一个致力于探究“中国特色”市场经济的市场人。
　　8年的市场营销经验，先后服务于联想、爱国者、亿美软通等公司，历任产品推广经理、项目经
理、品牌推广经理、市场总统。
　　2004年，建立aigo“波波”MP3子品牌，主持从市场分析、品牌个性、品牌传播的全部过程。
　　2005年，策划爱国者“神舟六号”飞船品牌推广活　　动。
　　2006年，策划爱国者“纪念长征胜利七十周年，重　　走长征路”品牌推广活动。
　　2008年，策划爱国者冯军“奥运火炬手”品牌推广　　活动。
　　2009年，策划塑造亿美软通“活力短信”第一绿色　　服务品牌。
　　　　刘之强，河北邢台人，毕业于山东大学生命科学学院，大学期间以团中央“首届创业杯大学
生创业计划大赛”为起点，创立了山东创业者科技开发有限公司，并以“刘人”笔名策划出版过6本
图书。
后由鲁来京，加入华旗资讯之后，从基层站柜台锻炼做起，历任手写事业部总经理、多媒体事业部总
经理、爱国者国际象棋俱乐部经理、集团企划总监等职务，促进了爱国者品牌的大发展。
后曾在中国最大的汽车门户网站-一中国汽车网负责全面市场工作，在曾控股小护士、健力宝等知名品
牌的汇中天恒投资公司担任集团策划中心总经理及北京餐饮公司总经理，大大丰富了多行业品牌建设
的经验。
现担任北京少年智文化公司总经理及多家知名机构董事策划人。
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伸法则　　　商规点评　　　精选案例：联想多元化遭遇滑铁卢　　　宝洁——品牌教父　　　案例
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评　　第十四章　属性法则　　　商规点评　　　精选案例：奥妮以“植物洗发”挑战洋巨头　　　
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十八章　成功法则　　　商规点评　　　精选案例：轰然倒下的巨人集团　　　案例点评　　第十九
章　失败法则　　　商规点评　　　精选案例：IBM成功“解套”　　　案例点评　　第二十章　炒
作法则　　　商规点评　　　精选案例：闪光灯下的“滑铁卢”　　　案例点评　　第二十一章　加
速法则　　　商规点评　　　精选案例：金六福的“开心”酒　　　案例点评　　第二十二章　资源
法则　　　商规点评　　　精选案例：异军突起的分众传媒　　　案例点评　　
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章节摘录

　　第一章　领先法则　　及时收手的扩张策略　　作为一家上市公司，业绩持续增长的压力始终是
星巴克无法回避的。
　　早在2006年，正处于快速发展的星巴克公布了一项大跃进式的扩张计划。
根据该计划，在未来3～5年内，星巴克打算在美国本土和海外市场开设约1.5万家分店，年营业收入增
幅达到20％，年利润增幅将保持在20％～25％之间。
星巴克的最终目标，则是要在全球开设25 000家连锁店，就像在全球有近30 000家分店的麦当劳那样，
使星巴克的门店无处不在。
　　这一疯狂扩张的战略得到了很好的贯彻。
以至于美国流传着这样的笑话，如果美国某街道的星巴克门店失火，那么该门店的星巴克顾客必须撤
离。
撤离到哪里?马路对面的另一家星巴克。
因为50米之外或马路对面肯定会有另外一家星巴克。
这种大跃进式的扩张最终让星巴克尝到了苦头。
　　2007年，星巴克在美国业绩大幅下滑50％。
2008年8月初，星巴克公司发布的2008年第三季度财务结果显示，截至2008年6月29日的13周时间里，该
公司净亏损670万美元。
这是星巴克上市l以来的首次亏损。
舒尔茨作为星巴克的创始人不得不重新出马救火，着手关闭一些分店。
　　舒尔茨认为，由于过度追求扩张速度，店面设计粗糙，服务质量也在下降，而且由于过于密集的
布局导致星巴克唾手可得，老牌的小资与中产阶级会觉得星巴克已蜕化为一个歇脚的地方，心中的品
牌价值也就贬值了。
这一切都导致了“星巴克体验”的平淡化，从而削弱了星巴克独有的品牌价值，从而导致星巴克的顾
客大量流失。
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媒体关注与评论

　　品牌从来就是任何一家企业追求的重要目标，而面对建立一个百年品牌的目标，我们的企业家要
学会如何去借鉴历史上许多著名品牌的成长经验。
在这方面，此书无疑会对读者有极大的帮助。
　　——中国电子商会常务副会长、秘书长王宁　　《中国式二十二条商规》在“用户购买行为分析
”上树立了一个好的样板。
　　——搜狐焦点房地产网CEO曾伏虎　　《中国式二十二条商规》是一部结合中国现实商业环境，
并深入分析大量本土成功案例的实用读本，是真正地以实践的视角解读经典。
　　——亿美软通CEO李岩　　读一本书，需要的远不止是时间，更需要一种清净的氛围和一份坦然
的心态。
很可惜，我们平时拥有这样条件的机会少之又少。
所以，我选择在飞机上读这本书，特别是十几个小时的长途飞行，可以让我安下心来，在一个不受电
话、短信和E-mail困扰的封闭空间里一边读书，一边品味其中的每一个案例和笔者充满中国化的点评
与总结。
　　——亿友网总裁马云
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编辑推荐

　　第一个获得奥运金牌的中国运动员是谁？
大部分人都会回答：许海峰。
第二个呢？
大部分人都会回答：不记得。
品牌建设也是这样，“销量第一”或者“市场占有率第一”都不重要。
因为它们很难长久。
品牌竞争最终的本质是信仰的斗争，重要的是成为用户心中的第一。
这就是“领先法则"的力量。
　　电视、互联网、报纸、广播广告已经不那么重要，用户的购买行为取决于消费信仰！
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