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前言

　　20世纪80年代的中国，商业竞争处于排兵布阵阶段，生意场上顿时出现兵法热，生意人几乎人手
一册《孙子兵法》；20世纪90年代，商业处于上升期，三国文化顿热，凝结胜算与谋划智慧精华的《
三国演义》几乎成为每个生意人书橱案头的“常客”；21世纪，商业急速发展，竞争合作变化无常，
风云莫测。
　　在很多人的意识里，经商是发财的捷径，正如以前流行的一句话，“十亿人民九亿商，还有一亿
在观望”。
但是，商海错综复杂，变化莫测，一不留神，就会“一失足成千古恨”，倾家荡产，陷入绝望。
所以，经商不是不可行，但关键看你怎么“经”。
　　看着别人开公司，当老板，腰缠万贯，风光无限，或许你也正踌躇满志，想辞职创业，在商海之
中大显身手，奋斗一番，却苦于无处下手；或许你已经在商场打拼多年，却苦于不能把生意做强做大
；或许你的公司刚刚步人正轨，却遇到资金周转不畅的问题，无法百尺竿头，再进一步⋯⋯　　综上
所述，经商不是一件轻而易举的事，是需要策略和技巧的。
　　商海中有许多的学问，想要成功就必须有一套自己的经营方法和策略。
有些人下海伊始，并没有弄懂这些学问，也未借鉴他人经验，结果经过几番滚打，钱没赚着，反而连
遭挫败。
商场中的经营策略五花八门，千变万化，各种方法都有各自的作用。
　　面对空前激烈的市场竞争，你想要找准自己的立足点和切入点，站稳脚跟，谋取利益，生存下来
，发展壮大，就必须首先考虑如何运用自己的商业智慧制定全面系统的、可操作的并切实有效的经营
策略和实施方案，以便应对变化莫测的商情，确保每战必捷，战无不胜。
　　面对上面经商中的诸多问题，想要“下海”的人就不得不先掌握经商的精髓再行动了。
其中，在经商的整个体系和环节中，要把握住经商的“三精”——策划精、谈判精和算账精，这是成
功经商的基础。
策划是经商前的定位，要有长远的眼光；谈判是经商不可或缺的组成部分，是合作与竞争的纽带和途
径；算账是经商中的重中之重，只有守住钱袋，合理开支，才能收获更多实际利益，立于不败之地。
　　鉴于此，《商经》一书系统、科学地介绍、剖析了经商中的三个最重要的方面——策划、谈判和
算账，是一本极具操作性和实用性的书籍，让读者在条理清晰的文字里，快速学会如何在策划、分销
、谈判、经营、成本等方面沉着应对，如何在商海日益残酷的竞争中把握胜算。
在这个竞争的社会，市场不相信眼泪，商海之途充满血腥。
想“下海”的人或想把生意做大的人，必须时刻对照这“三精”，它会使你成为一名成功的商人，把
自己的商路越拓越宽。
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内容概要

本书系统、科学地向读者介绍和阐释了经商中的三个最重要的方面——策划、谈判和算账，极具可操
作性和实用性。
文字细腻，结构新颖，让读者快速学会如何在策划、分销、谈判、经营、成本等方面沉着应对，如何
在商海中泰然面对越加残酷的激烈竞争。
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书籍目录

上篇：经商关键在策划——谋定而后动　第一章　抓住根本，策划并不神秘　　1.把握定义，深入理
解“策划学”　　2.营销策划方案的撰写与方法　　3.市场调查，策划的真正来源　　4.出色的营销方
案，制胜的关键　　5.成功策划，人生脱离困境的捷径　　6.走出“营销策划”中的误区　第二章  品
牌定位，知己知彼才能百战不殆　　1.新时期，如何给品牌定位　　2.产品定位的三种境界　　3.找准
定位，远离品牌定位的陷阱　　4.定位，是畅销产品的起始点　　5.品牌战略，中小企业也可以用　
　6.明星效应，要与时代同步　第三章　谈分销，有渠道才有市场　　1.营销战略，有“渠道”才有一
切　　2.市场份额，赢在正确的渠道战略　　3.选择分销渠道，更要沉着思考　　4.顾客需求是渠道策
略的“上帝”　　5.走逆向营销之路　　6.看准市场，建立自己的分销体系　第四章　促销经营，赢在
细节上　　1.正确看待促销里的“学问”　　2.促销也要有科学的定价，　　3.低价薄利，让商家打赢
促销战　　4.人是促销大战中的重中之重　　5.不能盲目，警惕促销中的陷阱　第五章  实战案例，看
他们呼风唤雨　　1.海尔集团的长远战略策划　　2.金字招牌全聚德的品牌战术　　3.联想铸就成功的
品牌理念　　4.广东泰林的营销渠道战略　　5.杰克·韦尔奇的经营之道　　6.麦当劳公司的成功营销
计划中篇：经商重在谈判——一张嘴“谈”定天下　第六章  有的放矢.谈判前要做足功课　　1.谈判之
前要知道何为谈判　　2.静下心，营造良好的谈判气氛　　3.懂得谈判的基本原则　　4.如何提高谈判
语言能力　　5.知己知彼，不打无准备之仗　　6.先摸清底细，然后再谈　　7.综观全局，抓住谈判时
机　第七章　有条不紊，有过程才会有结果　第八章　攻心为上，打一场心理战　第九章　运筹帷幄
，注意策略的合理运用下篇：经商懂得算账——守住钱袋，把成本控制下来
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章节摘录

　　市场调查只有运用科学的方法，通过各种途径和手段，有目的、有计划、系统而客观地收集、记
录、整理、分析有关市场营销的现状和历史资料，才能为企业的科学决策提供依据。
　　市场调查作为一种重要的市场分析工具，受到越来越多中国企业的重视，而且被应用到企业营销
的各个环节。
现在，你几乎每天都可以遇到它。
例如，去餐馆吃饭会让你留下对餐馆的评价，看杂志会看到里面的调查表及大街上请你帮忙的“调查
员”。
　　可见市场调查已经非常的普遍了。
新产品研发之前、新产品上市之后，市场调查成了企业策划营销的重要依据。
很多的企业对市场调查的结果非常信任，自己的营销战略往往是根据它来调整。
其实，市场调查不仅仅是针对调查对象这一个因素，调查的方式，调查者建议，调查以后的分析、决
策，同样影响市场调查结果的准确性和实用性。
一个不客观的结果会导致企业对市场认识的错误，继而影响一系列营销策划的制定。
由此可见，策划和市场调查的联系紧密，市场调查的重要性不容忽视，市场调查已经成为企业营销的
一种必不可少的工具。
　　但是，市场调查并不是营销策划的决定性因素，一个企业和公司还是要多方面地考虑和研究，综
合地设计策划方案。
只有把握好市场调查的准确性和科学性，才能成为市场营销策划方案的正确来源。
影响市场调查的因素有很多，主要有以下几种因素。
　　（1）调查材料影响市场调查的可靠性　　问卷的题目本身也可能是影响调查结果准确性的重要
原因。
有些题目看似可以反映消费者的正常消费心理，其实却不尽然。
很多企业喜欢问这样的问题：“你对我公司产品的印象是：很好，较好，一般，很差。
”恐怕选择“较好”、“一般”的会占一大部分，而这个答案是不能说明顾客对产品的真正评价的，
或者说这种问题是具有迫答性的。
　　还有一些公司喜欢以问答题的方式问问题，以为这样可以使调查结果更为详细，其实过多的问答
题目会使调查对象产生厌烦的心理。
很少会有顾客以认真的态度对待这些问题，即使有人回答，答案也是五花八门，不利于公司整理分析
，更不利于公司作出正确的策划。
所以，题目的形式应该以选择为主，比较客观和科学。
　　（2）决策影响市场调查的实用性　　市场调查是企业用来了解市场，以制定科学的营销策略的
一种工具，所以，是否能科学分析调查结果，作出正确决策，与市场调查的结果是否正确具有同样重
要的意义。
在中国的很多企业里存在的问题是，决策通常取决于管理者的主观意愿，此时市场调查就成了一种无
用的摆设。
　　例如，管理者过于自信导致了市场调查的偏离，决策也就没有了市场基础、没有确凿的数据分析
作依据，常常使企业在复杂的局势下迷失方向，也不会制定出科学的营销策划。
所以，要从实际出发，不要让市场调查变成一种空洞的形式。
　　（3）市场调查的对象影响调查的结果　　市场调查的对象应该是企业的目标消费者，而不是整
个消费群体。
因此，那种在大街上拉人做调查的企业，显然在调查对象的选择上考虑不周。
试想，一个从来没有用过你的产品、接受过你的服务的顾客，怎么可能客观地表述出对你的产品或服
务的满意度呢？
另外，如果产品的目标市场本来就模糊，就会搞不清楚谁才是自己应该调查的对象。
　　另外，市场调查对象的态度也是影响调查结果的原因。
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大多数的调查并没有考虑到给被调查者回报的问题。
调查对象认为这种调查怎么答对自己影响不大，于是就很难采取认真的态度。
只有吸引调查对象，例如，调查问卷题目问法活跃，有可读性，提一些有关顾客自身利益的问题等，
才可以在一定程度上调动消费者的积极性，使他们以更认真的态度对待调查问卷，增加调查结果的可
信程度。
　　所以，影响调查结果的因素都是不确定的，很难说市场调查就一定是非常准确的。
市场调查只能作为企业制定营销方案的参考，而不是根本的指导。
过分信任市场调查的结果是偏激的行为，因为市场调查不是约束企业的条条框框。
　　只有运用科学的方法，通过各种途径和手段，有目的、有计划、系统而客观地收集、记录、整理
、分析有关市场营销的现状和历史资料，才能为企业的科学决策提供依据。
所以，市场调查首先要科学地执行，要避免调查对象的错误和片面性，以及调查问题的不实用性；其
次是科学的分析和决策，这是决定市场调查有效性的重要条件。
只有这样，你的市场调查才是最科学准确的，也是市场营销策划方案的直接来源。
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媒体关注与评论

　　主宰21世纪商业命脉的将是策划，因为资本时代已经过去，策划时代已经来临！
　　——阿尔文·托夫勒　　每当我们在谈判中的方案都不见效时，铃木课长就会亲自出马，甩出最
后的一张王牌与对手一决胜负。
他经常教导我们不要落井下石，要给一败涂地的对手留条后路。
　　——稻山嘉宽　　降低了成本，就等于增加了利润。
我能使钢的售价比你们任何一家的都低，用低价来抢掉你们的生意，什么时候我需要市场，市场就是
我的。
　　——安德鲁·卡耐基
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编辑推荐

　　商场风云变化，瞬息莫测，经商要想突出重围，取得成功，就要讲求，经商在策划——谋定而后
动；经商在谈判——张嘴“谈”定天下；经商在算账——守住钱袋，把成本控制下来。
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