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前言

毛泽东思想是中国人民的一种精神财富，多少年来它已经与人民融为一体，没有人能够丢弃它。
人民不能丢弃它是因为他们不能丢弃他们自己的革命历史。
他们不能把他们认识和改造世界的武器丢在一边⋯⋯——[美]布兰特利?沃马克，《毛泽东政治思想的
基础（1917—1935）》，第8页《毛主席语录》是毛泽东著作中名言警句的选编本，因为用红色封面包
装，又是革命领袖的经典言论，曾被誉为“红宝书”。
在20世纪五六十年代，毛泽东作为一个依靠自力更生成功进行社会整体变革、对抗西方霸权的伟大的
中国人，成为各种各样的反殖民主义的人格象征。
在?国际上，毛泽东比苏加诺、尼赫鲁、纳赛尔、罗斯福、列宁等世界政治巨人更具魅力。
作为毛泽东思想选编本的《毛主席语录》不仅在中国内地曾经是人手一册，其译本也遍及全世界。
这部政治著作近年来在世界各地引起了广泛的追捧。
甚至有网文说“毛泽东是中国100年来最成功、最伟大的营销专家”。
以毛泽东为代表的中国共产党，把马克思主义引入中国，并且把建设社会主义新中国的远大理想广为
传播，使其在数亿之众的中国家喻户晓，深人人心。
其思想的宣传和发展过程中的经验，完全可以移植并且运用到企业理念的传播和企业产品的营销过程
当中去。
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内容概要

　　营销导向的第一条路径是“以消费者的心理认知为导向”。
确定“朋友”和“敌人”也就是要确定“目标消费者”和“竞争范畴”。
　　营销导向的第二条路径是“以品牌竞争为导向”。
对市场进行准确地细分，集中主要精力开辟适合于自己生存与发展的市场，最终确立竞争性品牌。
　　营销无专家，关键在调查。
正确的决策，只能源于实践，源于调查研究。
　　一个公司要想成功，必须面向竞争对手。
它必须寻找对手的弱点，并针对那些弱点发动营销攻势。
　　在当代营销战争中，决定胜负的关键不是技术、资金和设备，而是品牌资源整合的技巧和手段。
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作者简介

赵强，毕业于中国传媒大学新闻系、电视系，长江商学院工商管理硕士。
中国首届十大策划人之一。
中国十大营销管理专家之一，中国营销人最高荣誉“金鼎奖”得主。
《销售与市场》、《中国经营报》高级顾问。
华盛智业（北京）管理咨询有限公司合伙人、总策划。
静谷投资公司创始合伙人。
某美国上市公司执行总裁.专家网中国区首席运营顾问，北京博士德管理顾问有限公司首席营销顾问。

　　主要经历：从1990年至2006年，以企业“营销总经理”和“前敌总指挥”的身份.在中国市场最前
线南征北战了16年，历经数次惨烈的著名商战，并且创造了一个又一个的营销奇迹。

　　历任婷美集团董事、总裁；广东格兰仕企业（集团）总公司助理总裁、新闻发言人；广东名人电
脑科技公司董事、高级副总裁、营销中心总经理：北京百龙绿色科技（集团）总公司高级副总裁；浙
江顺时针服饰公司董事、营销总经理。

　　2001年，创造的名人掌上电脑整合营销案例，成为该年度中国营销传播的典范，获得了中国营销
界最高荣誉“金鼎奖”首个优秀案例奖。
并代表中国企业首次登上由美国营销发展促进会和美国商学院院长协会联合主办的美国营销年会讲坛
。
名人案例也因此被整合营销传播大师舒尔茨先生作为整合营销传播在中国的成功个案。
在全世界范围内广泛传播。

　　相关链接：中国首届十大策划人——1997年，与叶茂中、李光斗、王志刚等本土策划精英共同当
选中国首届十大策划人。

　　中国著名财经记者——1996年一手策划并主持的《中国经营报》“与老板对话”专栏成为该报的
著名专栏品牌。

　　1998年出任主持人的湖北卫视大型互动财经类谈话节目“财智时代”首开全国电视台财经对话先
河。

　　2008年1月推出新作《创意定天下》，对新点子大王石岩亲手操盘的一系列经典策划进行了见解独
到的解剖。
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章节摘录

与强大对手的抗争，同时也会成就伟大的自己。
这是毛泽东的辩证哲学观，也是他的人生观。
这种观念后来体现在他所领导的革命军事斗争中。
在《湖南农民运动考察报告》中有这样一句话，“革命不是请客吃饭，不是做文章，不是绘画绣花，
不能那样雅致，那样从容不迫，文质彬彬，那样温良恭俭让。
革命是暴动，是一个阶级推翻一个阶级的暴烈行动。
”②1925年12月1日，《革命》半月刊第4期发表了毛泽东的一篇文章——《社会各阶级的分析》，这
篇文章后来成了《毛泽东选集》的开篇之作，改名为《中国社会各阶级的分析》，文章中的第一句话
就是：“谁是我们的敌人？
谁是我们的朋友？
这个问题是革命的首要问题。
中国过去一切革命斗争成效甚少，其基本原因就是因为不能团结真正的朋友，以攻击真正的敌人。
”毛泽东在这篇文章中详细阐述了当时中国社会各个阶级成分的构成，明确了谁是革命的拥护者、谁
是革命的反对者、谁是革命的妥协者、谁是被革命的对象。
此时的国民党与共产党在苏联和共产国际的撮合下，还处于国共合作的蜜月时期，中国共产党党员能
以个人身份加入国民党，同时共产党继续保持其独立的存在。
毛泽东此时也是与孙中山领导下的国民党合作的热心支持者，曾做过宣传部长。
因为他认为，为了反对帝国主义，一定要有革命的联合，不能孤军奋战。
但是关于革命的同盟军是谁，他和同时期的共产党领导人却有极大的分歧。
此时的共产党领袖“陈独秀西装革履，而毛泽东则身穿粗布中式长衫”。
①从这个细节就能看出他们的革命价值取向完全不同。
除了毛泽东，再没有哪一个共产党人认为农民具有革命的能力。
但是，毛泽东从自己的农村调查出发，而不是从马克思主义的教条出发作出了“农民需要一场革命”
的判断。
在当时，这是一个大胆的结论，直到毛泽东提出革命的成败取决于农民，只有农民才能彻底摧毁颓废
的旧中国的时候，卡尔?马克思的理论才从此坚实地站在了中国的大地上。
事实上，毛泽东的一生就是不断地通过征服敌人来逐渐确立领袖地位的。
从湖南军阀张敬尧到帝国列强，从“28个半布尔什维克”到侵华的日本人，都是根据具体的情况不断
发现对手的过程，并通过树立一些抽象的竞争目标，比如“国民大联合”、“反对帝国主义”、“抗
日统一战线”⋯⋯来树立共产党的舆论领袖和道义联盟领导者的地位。
然而，直到国民党撕毁统一战线的协约，对共产党人开始围剿的时候，决定毛泽东命运的真正敌人—
—蒋介石才出现。
蒋介石领导的国民党与毛泽东领导的共产党进行了几十年的战争，最终败退到台湾，偏安一隅。
其实，早在1933年，蒋介石在对红军进行围剿之前，就已经预感到了自己将败于毛泽东之手。
在当代军事战争中，武器的概念已经发生了转变。
那种依靠高新技术武器、昂贵奢华的战争手段逐渐被抛弃，“低成本”和“零伤亡”是验证新式武器
有效性的两条标准。
因此，当代军事战争不再是军事和技术的马拉松赛跑，而是士气和勇敢、智慧和谋略、战术和战法的
较量。
战争没有固定的赛道，而是充满了无数的不确定因素。
当“电子战”、“精确武器战”、“信息战”、“金融战”、“贸易战”、“文化战”悄然出现的时
候，那些拥有无上杀伤力的核武器反而显得力不从心了。
传统战争的思维模式是“有什么武器打什么仗”，是一种“武器至上”的逻辑；现代战争的思维模式
是“打什么仗造什么武器”，是一种“战法至上”的思想。
在“有什么武器打什么仗”的时代，往往在先有了一种武器之后，才开始形成与之匹配的战法。

Page 6



第一图书网, tushu007.com
<<绝对营销密码>>

武器在前，战法随后，武器的演变对战法的演变具有决定性的制约作用。
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后记

在当代军事战争中，武器的概念已经发生了转变。
那种依靠高新技术武器、昂贵奢华的战争手段逐渐被抛弃，“低成本”和“零伤亡”是验证新式武器
有效性的两条标准。
因此，当代军事战争不再是军事和技术的马拉松赛跑，而是士气和勇敢、智慧和谋略、战术和战法的
较量。
战争没有固定的赛道，而是充满了无数的不确定因素。
当“电子战”、“精确武器战”、“信息战”、“金融战”、“贸易战”、“文化战”悄然出现的时
候，那些拥有无上杀伤力的核武器反而显得力不从心了。
传统战争的思维模式是“有什么武器打什么仗”，是一种“武器至上”的逻辑；现代战争的思维模式
是“打什么仗造什么武器”，是一种“战法至上”的思想。
在“有什么武器打什么仗”的时代，往往在先有了一种武器之后，才开始形成与之匹配的战法。
武器在前，战法随后，武器的演变对战法的演变具有决定性的制约作用。
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编辑推荐

《绝对营销密码:营销精英的枕边书》是中国首届十大策划人，中国十大营销管理专家赵强最新作品。
指导中国企业走向胜和的是，适应中国陶情、契合中国人消费心态的营销战略，而不是那些西方理论
学说的舶来品。
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