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前言

我很荣幸在卢根鑫老师的《麻烦就是需求，难题就是商机》付梓之前，读完他的大作。
我深受启发，遂将本书推荐给广大读者，尤其是企业经营者与创业者。
    “顾客导向”及“顾客至上”是产品或服务能否被市场接受的一个检验标准，也是企业能否快速发
展的根基，这是企业管理及行销的经典理论。
卢老师的《麻烦就是需求，难题就是商机》一书，在这个行销理论的基础上，用我们身边熟悉的商业
案例，系统地阐述了“顾客导向”的应用，让我们体会了成功的企业经营者如何用顾客的眼睛发现商
机、用顾客的心思创造商机。
    我于2000年从PC转向VC，从个人电脑的行销转做高科技创投。
我每天都要接触各类创业者，从中筛选投资机会。
创业者在“兜售”创业项目时，他的顾客是投资者，产品是创业项目，他希望以最好的融资条件，“
卖”出一部分股权。
但有些创业者，缺少“顾客导向”的行销意识，夸夸其谈其产品有多好，忽略了顾客追求的是什么。
    对此，我曾提出“创业思路三部曲”。
我认为创业思路以及商业模式应分为三个层次：看到什么机会 (What)，如何抓住这个机会 (How)，以
及为什么是我能做好这个项目 (Why me)。
如果创业者仅强调什么机会（What），缺少有说服力的怎么做（How）与为什么只能我来做（Why
me）的论述与布局，你就要慎重考虑这个项目了。
    很多创业者可能感觉找不到创业的机会，也就是很难找到一个顾客有强烈需求的产品或服务。
卢老师告诉我们一个简单的方法，那就是顾客的麻烦、难题、缺陷、缺点、不满、失败、挫折、抱怨
、不方便⋯⋯这些来自顾客的反馈，对企业家或者创业者来说，就是发掘市场或创业的绝好机会。
    卢老师有多年产业经营的实战经验，所以他能通过浅显易懂的生活案例，为我们阐述管理行销的“
顾客导向”理论：顾客的“麻烦”就是需求，顾客的“难题”就是商机。
希望大家和我一样，从这本书中得到启发并因此受益。
智基创投股份有限公司总经理 陈友忠2013年1月序言 致正在寻觅商机的朋友们欲将取之，必先予之。
——《道德经》    如果你是一个富有且想寻找更多、更好商机的人；    如果你是一个不够富有且想寻
找商机、谋求发展的人；    如果你是一个面临市场萎缩、利润下降，正待转型的人；    如果你是一个
商机难觅、创新难做、创业难启的人；    ⋯⋯    如果你正在看这本书，那就意味着，你有可能发现书
中涉及的、当前社会潜藏的各种未被满足的需求。
    因为，我们身边并不缺少商机，而是缺少发现商机的眼光。
    因为，摆脱困境的关键是如何发现商机，如何将商机转化为财富。
    几十年来，“工、农、兵、学、商”每行我都从事过，五次归零、五次崛起。
期间，我与很多创业者、企业家接触过、合作过，与他们一起哭、一起笑、一起承受痛苦、一起分享
欢乐，感受着他们创业的艰辛和成功的喜悦，吸取他们成功的秘诀和失败的教训。
    我发现许多成功的企业家、大富豪，尽管他们背景不同、起步时间不同、从事的行业不同，但他们
有一个共同点，那就是——发现未被满足的需求并满足这些需求。
    如何才能发现未被满足的需求呢？
成功的创业者、企业家实践后给出了答案：“拥抱麻烦，亲吻难题”，因为“麻烦就是需求，难题就
是商机”。
    举个例子也许你不信，菜农低价卖菜的苦恼竟然也能成为巨大的商机。
    广东的一位普通下岗职工李高琴，看到农民辛苦种植的蔬菜，因为市场上没有蔬菜产品标准、缺乏
蔬菜品牌，只能低价销售。
    于是，她联络合作方，开辟蔬菜种植基地，聘请当地农民种植蔬菜；为蔬菜产品制定质量标准、注
册“广地蔬菜”品牌，打造让消费者信得过的蔬菜品牌并出口。
现在，她的广地农业科技有限公司在湖北有2.3万亩蔬菜基地，年产蔬菜3.5万吨，年产值3亿元，蔬菜
远销加拿大、英国、东南亚。
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在香港，广地蔬菜是香港首富李嘉诚旗下百佳超市首席蔬菜供应商，为其旗下373家超市供货，香港市
场占有率为10%。
    为别人解决难题、满足别人的需求的同时也成就了自己，这是很多企业家成功的秘诀。
    人们的需求千差万别，但可以归纳为以下八类需求。
    （1）生存是人类的第一需求    为了生存，人有衣、食、住、行、性的需要，也产生了各种各样的情
感、欲求、渴望。
当今世界，食品、纺织、服装、建筑、住宅、交通、旅游、医疗、医药、卫生、保健、体育、生物工
程等领域，都有极大的市场拓展空间。
例如，没有洁净的水，人们是无法生存的。
生产、供应洁净的饮用水，成就了农夫山泉、乐百氏、可口可乐等饮用水公司。
    （2）安全是紧随生存需求产生的    贫富悬殊的社会现实使安全需求日益重要，衍生产品越来越多，
与安全有关的高科技产品层出不穷。
奇虎360抓住了人们上网的安全需求，提供特殊的免费服务，从而异军突起、迅速发展成为境外上市公
司。
    （3）交往是所有人的渴求    交往，包括劳动交往、经济交往、政治交往、精神交往、文化交往，以
及由此产生的归属感、向心力和凝聚力。
各种新兴的交往方式如SNS、俱乐部经济、社团经济蓬勃发展，各种新型的交往工具如手机、媒体、
计算机方兴未艾，交往正在创造越来越多的商机。
    （4）自尊是指人的尊严，包括尊重他人和被他人尊重    首先，人有自尊和被人尊重的需求。
人们对自尊的追求又派生出对他人的尊重，包括承认、接受、关心、赏识、名誉、威望。
当你设计和提供满足人们自尊价值的产品或者赋予有形产品自尊价值时，你的产品价值将大大提升。
品牌价值的内涵就在于此，创立高端品牌，分享高端品牌的价值在中国有着无限的商机。
    （5）效率是享受生活的前提，也是竞争的要素    方便、简捷、易操作、速度更快成为提高效率的途
径，也是屡试不爽的创造新市场的方法。
计算机及其信息高速公路、物联网、机器人、快递业务、高速公路、高速铁路、航空航天、立体车库
、智能仓库、数字化车间、柔性生产、网上销售平台的快速发展，都是人类追求效率的结果。
    （6）发展成为个人、企业、社会团体、地区、民族和国家最强烈的需求之一    发家致富、扩展知识
、提高素质、提升能力、实现自我价值、实现全面发展，成为人类的追求目标。
创造、创新、创业、发明、发现、革新、探索未知、发展科技、教育培训，一切与发展有联系的活动
蕴藏无限商机。
就创业需求来说，为创业者提供服务就是提供机会。
    （7）享受生活成为人们的追求目标，提高生活品质成为消费主流    提供具有品质价值、娱乐价值、
情感价值、体验价值的产品与服务，会为企业带来滚滚财源。
中国年轻的消费者对网络游戏的痴迷，创造了新的娱乐形式，成就了盛大网络。
为了将个人从繁重的家务劳动中解放出来，个人和家庭机器人将成为继计算机之后的又一个科技和产
业发展浪潮。
    （8）文化将成为日益增长的新需求    文化无处不在。
许多产业及地方经济的发展，都靠文化搭台；许多产品及品牌的开发，都被赋予文化内涵；许多节日
都因为文化内涵而获得新的活力。
人们对精神文化的需求与消费，促进了前景广阔的文化产业的发展，文化产业将成为国民经济贡献最
大的产业。
    人类的每一类需求都有无限多样的需求子类。
如果你发现别人没有发现的需求子类，你就能创造新的商机。
如果你把这些需求看作是动态的、可变的需求，它们就会为你提供无限的机会。
    现代企业发展的秘密就在于发现新需求和创造新需求。
我相信，需求分类一定会让创业者发现没有被满足的需求并为创造新需求提供思路。
    举一个我自己的例子：停车难已经成了社会难题，给人们生活带来极大不便。
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    上海沪闵小区，因为小区内停车位不足，人们将车停在小区主干道上。
有一栋楼失火，消防车进不来，无法灭火，导致楼房烧毁、一人被烧死的惨重后果。
这并不是个别现象，目前全国有2000万辆车没有停车位，只能到处乱停，结果医院停车难生命添堵、
小区停车难生活添堵、商圈停车难财源添堵、景区停车难旅游添堵。
将来停车会更难，因为到2020年要新增1亿辆车，而且地面可建车库的空间越来越少，节省土地的立体
车库将成为解决停车难问题的重要方法。
    新的停车需求，呼唤着智能程度更高、商业模式更新的立体车库企业的诞生。
2012年，我投资成立爱义思（AceS）公司做立体车库项目，就是为了解决城市停车难的问题。
    其实，这样的难题还有很多，就看我们有没有一双慧眼去发现难题。
    本书将给你这双慧眼，告诉你：    如何借助顾客的眼睛发现商机？
    如何筛选最适合企业发展的商机？
    如何把好的商机创造成令人心动的产品？
    如何激发顾客购买你的产品的欲望？
    如何把顾客的购买欲望变成实际的购买行动？
    如何把商机转化为实际的现金流和利润？
    让我们用顾客的眼睛发现商机，用顾客的心思创造商机。
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内容概要

《麻烦就是需求,难题就是商机:创新好产品、创业好项目、创造新市场》是一本关于新机会、新市场
、新产品挖掘思路的启发性图书。
从未被满足的需求、顾客偏好的变化、环境的变化等各个方向提出多样式的商机空白区域，配备了大
量启发性的案例，帮助读者发散思维和理解运用。
同时给出了实现商机的路径，如何筛选合适的商机、选择合适的载体、如何进行推广和销售。
 
不管是创业人士寻找商机，还是企业寻找新的市场机会、新产品的研发方向，都可以从中受到启发。
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作者简介

卢根鑫，现任翔鹰国际资本运营有限公司（香港）董事局主席兼首席执行官，爱义思（上海）科技发
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“麻烦事”中挖掘商机 1.4持续侦察顾客偏好的变化 第2章从周边环境中挖掘商机 2.1如何通过细分需求
发现新市场 2.2随时侦察和跟进行业趋势 2.3如何从变化的环境中发现商机 2.4你可以创造出新的工作、
生活方式 第3章筛选最真实、最合适的商机 3.1这是最真实、最强烈的需求吗 3.2这是最合适、最能把握
的需求吗 3.3经营模式必须不同、不同、不同 3.4抓住商机，立即付诸行动吧 第4章把商机变成让顾客心
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生产出来 4.4恰当的上市策略 第5章如何激发顾客的购买欲望 5.1首要任务：让目标顾客知晓产品 5.2如
何引发顾客心理共鸣 5.3产品是“形”，品牌是“神” 5.4“花小钱，办大事”的四种传播方式 第6章销
售就是“把水烧到沸点” 6.1不是卖产品，而是销售“顾客心中的价值” 6.2向谁销售：目标顾客应该
是具体的 6.3如何销售：攻无不克的6大销售策略 6.4促销：价值刺激的艺术
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章节摘录

版权页：   技术进步中的大商机。
不仅表现为掌握核心技术的人有机会抓住商机创业、创富，还表现为普通人也能够利用技术工具找到
自己的创业、创富之路。
 计算机和互联网，你虽然不懂它的原理和技术，但并不妨碍你利用它创业、创富。
江苏睢宁县沙集镇500户农民，靠着“一指禅”、戳着键盘，和顾客谈生意，卖木制家具用品，一年也
能卖5 000万元。
 还有一个学美术的女孩叫蔡娟，为了养活母亲，到兰蔻中国公司应聘，由于没有化妆经验被兰蔻人事
经理拒绝了。
聪明的她一边在寿司店打工，一边利用业余时间制作教授化妆的视频。
她对着旧摄像机一边自己给自己化妆，一边传授化妆技巧和心得。
就这样，一段制作完美的化妆视频被女孩发布到了YouTube网站上。
如今，她的个人主页已经积累了超过70万的忠实粉丝，全球有超过1.5亿的观众观看她的视频作品。
女孩在美妆界掀起了风暴，经她推荐的化妆品没有一款不热销的。
这时候，兰蔻除了任命蔡娟为御用兰蔻大使外，还奉上一笔丰厚可观的报酬，但被女孩拒绝了。
 战略转折点意味着大商机 当某些方面出现变化时，就意味着一个新的战略转折点的到来。
容易出现变化的方面有：技术突破、新的竞争对手的出现、竞争格局的变化、管制的变化、新的销售
渠道的出现。
 战略转折点到来之前，常有一段时期的“市场冰点”，也就是市场尚未热起来。
成功的企业常在冰点之时提前做好准备，适时将“冰点”转化为“热点”。
 中国新兴铸管集团有限公司就是这样的企业，它在钢材热销的20世纪90年代，果断开发当时中国市场
尚未启动而发达国家已经广泛应用的离心球墨铸铁管。
它实行基本工资、项目工资和效益提成相结合的分配机制，极大地调动了科技人员技术创新的积极性
和创造性。
它通过“分兵战术”从国外引进设备，自我消化、自我研制配套设备，不断改进、创造出超越发达国
家的技术，掌握了离心球墨铸铁管的核心技术。
 它不断调整离心球墨铸铁管的产品结构，提高按用户要求生产任何规格、符合国际标准的产品的能力
，实现可持续发展的目的。
目前，中国新兴铸管集团有限公司已经成为离心球墨铸铁管行业的国际标准制定者，并打算在未来两
三年内使离心球墨铸铁管产量位居世界第一。
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媒体关注与评论

卢老师有多年产业经营的实战经验，所以他能通过浅显易懂的生活案例，为我们阐述管理行销的“顾
客导向”理论：顾客的“麻烦”就是需求，顾客的“难题”就是商机。
希望大家和我一样，从这本书中得到启发并因此受益。
    ——陈友忠智基创投股份有限公司总经理    我们并不赞成机会主义，却强烈建议营销人务必保持强
大的“机会导向思维”，能够在任何环境、条件、资源背景下，发现可以利用的机会；对于产品经理
来说，不懂得发现机会，产品开发等于“盲人摸象”。
从麻烦与难题中发现商机，是一种最重要的机会思维。
    ——史贤龙  《产品炼金术》作者上海博纳睿成营销管理咨询公司董事长    卢根鑫老师从商业创意的
本源——市场潜在需求出发，帮助每一位创业者梳理创业思维，设计商业模式，使得本书具有较好的
实操性。
从需求出发，从真正有价值的机会做起，而不是随意跟风，或者贸然投入”新、奇、特”的领域，将
大大提升创业者的成功概率!    ——陶涛深圳市基石创业投资管理有限公司合伙人、董事总经理    很多
创业者在创业之初最困惑的是：市场虽大，我的生存空间在哪里?卢根鑫老师告诉我们，解决别人的麻
烦，就能成就自己的商机。
这是一本浅显易懂的创业与营销指南，有思路有案例，特别适合小本创业者作为入门读本。
    ——华晔宇浙商创投发起合伙人、行政总裁    书中以各种视角、各种侧面、各种例子，以自身丰富
的营销经验为指引，为读者开启了需求发掘之门。
声根鑫不仅在市场纬度有很深沉淀，更从战略与心理层面开启了新的思考路径。
拆掉思维的墙，解决麻烦，商机就在其中。
    ——周炜上海高赢投资管理咨询有限公司战略顾问

Page 9



第一图书网, tushu007.com
<<麻烦就是需求，难题就是商机>>

编辑推荐

《麻烦就是需求,难题就是商机:创新好产品、创业好项目、创造新市场》由北京电子工业出版社出版
。
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