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前言

　　在本书即将出版之时，全球经济正步人冰河期，面对国内高速通胀、人民币加速升值，广东、浙
江等地大量的出口导向型企业纷纷破产。
有消息说，广东和浙江20％以上的企业已经关门。
　　有远见的企业老总，绝不会为出现这样的局面惊讶，他们应至少在3年前就开始准备过冬的棉袄
，如果更有远见一点，他们应该利用原始积累，在产业价值链上寻找更具有可持续性的经营模式。
如果这些老板有这样的眼光，今天他们就是“安踏”，就是“华为”，而不会惨遭关门的命运。
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内容概要

　　《突围：核心力营销》以相对成熟、高度重视研发、高度营销精细化的制药业为例，结合中国本
土成功企业的案例，阐述了在激烈的市场竞争中，中国企业如何通过规范化的核心力营销，来获得竞
争优势，从而实现企业战略突围。
经过30年市场经济洗礼之后，大量中国企业因为成本上升、同质化竞争、集中在产业链低端等，遭遇
到严峻挑战：如何摆脱低层次的成本竞争、如何获得竞争优势、如何获得核心竞争力，已成为大量中
国企业的共同课题。
　　“竞争优势”、“核心竞争力”等管理理论源远流长，《突围：核心力营销》作者的贡献是：总
结了大量中国企业的鲜活案例，并结合其丰富的营销咨询经验，把晦涩难懂的管理理论本土化、标准
化和简单化了。
　　作者将其理论命名为“核心力营销”，并将其归纳为“五个支点，三个要素，四项基本原则，发
展三阶段，四大影响因子”，同时还提出了企业进行核心力营销的“规划流程和应用路径”。
这样读者就能遵循一定的流程和方法，来分析企业自身的竞争优势状况，定位企业突围方向，进而通
过营销来构建企业的竞争优势。
　　作为中国第一本战略营销书籍，《突围：核心力营销》行文轻松，每小节独立成篇，可读性极强
；“管理思想评述+傻瓜执行手册”的写作风格，则让《突围：核心力营销》具有极强的启发性和实
践操作性。
　　《突围：核心力营销》的读者包括：企业老板、决策层、管理层，希望在企业中获得进一步发展
的营销人员、管理人员，以及对战略营销理论和实践感兴趣的普通读者，尤其适合制药企业的有关人
员学习。
　　《突围：核心力营销》以制药业为例，阐述了在激烈的市场竞争中，企业如何通过核心力营销来
进行突围。
　　《突围：核心力营销》以大量丰富的实践案例，总结了核心力营销的“五个支点、三个要素、四
项基本原则、三个阶段”等评估和应用工具，提出了企业进行核心力营销的“规划流程和应用路径”
。
　　“管理思想评述+傻、瓜执行手册”的写作风格，让《突围：核心力营销》具有轻松易读性和较
强的实践操作性。
　　《突围：核心力营销》的读者对象为企业营销人员，尤其是制药企业营销人员和管理者，以及对
营销理论和实践感兴趣的普通读者。
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作者简介

　　陈奇锐，毕业于上海交通大学，被誉为中国最有思想力的营销战略家之一。
早在大学期间，他就显露出思想的敏锐性。
虽然获得工学学位，第一份工作却从上海青年报开始，后进入史玉柱先生的保健品公司从事营销策划
工作，2002年创办柏青医药营销机构，仅用两个月就成为排名第一的中国营销传播网营销作者，长期
从事医药健康产业的营销咨询和策划、整合传播服务。
　　陈奇锐先生宽广的视野、敏锐的营销嗅觉，外加新闻媒体历练、师从营销大师、丰富的营销咨询
策划管理经验，让他成为拥有营销战略眼光和策划传播经验的著名实战派营销战略与策划传播专家。
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章节摘录

　　2　为何企业“一夜回到解放前”　　著名企业失败为什么　　“辛辛苦苦十来年，一夜回到解
放前”，这是不少中国企业的通病。
　　吴晓波先生的《大败局》中，给我们介绍了十多年来，众多著名企业“其兴也勃，其亡也速”的
案例。
吴先生的《大败局》问世以后，成为畅销书，在企业界和营销界引起了很大反响。
《大败局》之所以能成为畅销书，跟中国企业界和营销界经过30年的市场竞争之后，变得越来越理性
有关。
大家不仅关心怎样把企业做大，更关心怎样把企业做长。
　　“辛辛苦苦十来年，一夜回到解放前”，这是不少中国企业的通病。
在制药行业内这样的例子并不鲜见。
一些企业在20世纪八九十年代兴盛一时，然而却被新崛起的力量彻底淘汰；曾经在计划经济时代庞大
的企业，也在市场经济的洗礼中一败涂地；在调拨时代辉煌一时的企业，很多在90年代的广告大潮和
终端营销攻势中消亡了。
一些曾靠贿赂手段拿到大量批号、风生水起的企业，却在清算SFDA的过程中，被吊销了生产批号⋯⋯
　　企业的“生、长、壮、老、死”不可避免，但是这种非正常死亡却不得不令我们反思，是什么原
因让他们“一夜回到解放前”呢？
　　企业做长，要有危机意识　　华为给我们做出了非常优秀的榜样。
这个创业刚刚20年的通信设备供应商，在生意非常好（2000年）的时候，就提出了“华为如何过冬天
”的命题。
做好了过冬的准备，华为在这几年中，迅速发展，崛起为全球领先的跨国企业，2008年订单销售额达
到220亿美元以上。
　　华为的例子说明，企业必须要有“危机意识”，只有时时刻刻分析和看到自己的不足，才能找到
前进的动力和方向。
　　⋯⋯
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媒体关注与评论

　　这本书充满了经验、实践、创新和启示，犹如一把钥匙，开启核心竞争力大门的一把钥匙！
　　——康缘药业董事长 萧伟　　　　他发出的声音是理性的，是以注重战略和企业可持续发展为目
标的，是非常适应中国本土市场和当下环境的，读了大部分书稿后，我的整体感觉是，这本书恰逢其
时，来得正是时候！
　　——九州通副总经理、营销总监 牛正乾　　　　突破当前红海竞争、走出战略困局的方案就是：
通过有远见的战略企划，符合战略的营销执行，不断积累竞争优势，从而获得核心竞争力。
本书不但告诉读者突围的思路，还试图通过规范化的流程和方法，给读者以突围的方法。
　　——柏青医药营销机构董事长 陈奇锐　　　　这本书的“伟大”，是相对于我个人的职业生涯而
言，至于能否在制药业营销史上留下痕迹，还有待时间检验。
但我相信，这本书的思想、理念和方法，是经得起岁月的打磨的。
　　——柏青医药营销机构合伙人 季伟

Page 7



第一图书网, tushu007.com
<<突围·核心力营销>>

编辑推荐

　　《突围：核心力营销》针对当前大量企业陷入困境的局面，为深陷低层次竞争的中国企业，指明
了摆脱困境、获得核心竞争力的路径：核心力营销。
以制药业为例，《突围：核心力营销》从现象与案例出发，系统阐述构建核心竞争力的“三大要素”
、“五个战略支点”、“四项基本原则”、“发展三阶段”、“影响三因子”及执行核心力营销的规
划流程，将“核心力营销”凝化为可供企业参考、并按图索骥的实际执行手册。
通过这本“可读性强、理论扎实、实操性大”的营销理论著作，企业家可以按图索骥的找到自己的核
心力营销之路。
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