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内容概要

　　本书是国内最大的市场咨询公司——零点公司对实业发展的一系列重要观点和分析。
在当前实业如何做，潜力有多大，应该如何入手，已经成为业界讨论的热点。
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作者简介

袁岳博士，零点研究咨询集团董事长，创业服务机构飞马旅发起人，YES零点青年公益创业发展中心
理事长，独立媒体人。
北京大学社会学博士，哈佛大学肯尼迪政府学院MPA，西南政法大学法学硕士，南京大学法学学士
，2007年耶鲁世界学者。
目前同时兼任中国信息调查协会副会长，北京科技咨询业协会副理事长，原世界专业研究人士协会
（ESOMAR）中国区代表，国际管理咨询机构协会（AMCF）前副主席兼中国区代表，中国国家标准
委员会社调市调标委会委员，央视策略顾问。
清华大学、南开大学、西南交大、中国传媒大学、中央美术学院高等校的兼职教授
、EMBA/MBA/MPA兼职导师。
在组织管理、高级谈判、市场营销、品牌管理、政策分析方法、社会群体研究等方面有较多研究成果
，担任多家重要媒体和企业的长期管理顾问。
发表有管理学、经济学、社会学、法学等方面论述逾千万字。

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<实业的力量>>

书籍目录

第一章 实业的格局与眼光
　第一节 国际经济观察
　　1、跨国企业的社会影响力
　　2、时代烙印下跨国企业
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　　4、抓住早熟早消费的商机
　　5、8090后认识策略的选择
　　6、8090的营销策略分析
　　7、推导最有影响力消费群
　　8、8090后移动通信消费特征
　　9、置入生活视角捕捉真实需求 　
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　　6、信用消费与风险的平衡
　　7、现代商业何以匹配现代需求
　　8、个性化营销的空间
第三章 实业应对行业新挑战
　第一节 汽车产业
　　一、 宏观视角
　　1、汽车业的演变之路
　　2、新挑战、新视野、新布局
　　3、汽车企业重组的难题
　　4、汽车降价，有人欢喜有人忧
　　5、混合动力只差油价“冬”风
　　6、中国车市小趋势
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　　7、低速货车与低端轻卡合流趋势
　　8、微型货车历程及农村市场态势
　　9、汽车置换未破“柠檬市场”
　　10、销售服务：仅态度好还不够
　　二 、自主品牌
　　1、自主创新，促进产业升级加速
　　2、自主品牌中级乘用车难“破万”
　　3、华泰牵手世爵，未必前景黯淡
　　4、新能源汽车实现“弯道超车”有难度
　　5、电动汽车：农村包围城市的绿色盛宴
　　三、外系品牌
　　1、丰田汽车品牌体系面面观
　　2、凯美瑞－中国战略的延伸或变异
　　3、合资汽车走向何方
　第二节 工程与建设行业
　　1、工程机械行业：期待蝶变
　　2、工程造价软件行业品牌建设亟需加强
　　3、中联重科收购CIFA的分析
　　4、第四代港口建设：整合与互动
　第三节 商业地产行业
　　1、面对危机商业地产的机遇
　　2、中国商业地产的大挑战
　　3、商业地产呼唤“精准定位”
　　4、从田子坊看创意地产的发展
　第四节 快速消费品行业
　　1、快消品进入快品牌时代
　　2、健康理念：一块越来越大的蛋糕
　　3、熟食业特许总部有效管理加盟店的措施
　　4、国货回潮，老牌化妆品的崛起之路
　　5、手机零售：从高档消费到平民产品
　第五节 烟草行业
　　1、中式卷烟，应对国际烟草竞争的利器
　　2、差异化打造强势烟草品牌
　　3、1C3P造就高端烟草品牌新贵
　　4、卷烟品牌培养的情感价值链
　　5、中国烟草包装的现状和发展之道
　　6、烟草企业重组，重在攻心
　　7、卷烟体外循环的幕后“操盘手”
　第六节 服务业
　　1、口水难建现代服务业
　　2、服务业明日之主
　　3、服务化如此重要
　　4、纺织品企业的渠道拓展
　　5、跨时空转移的价值
　　6、逆反造成服务新人才
　　7、公益转折的伟大意义
　　8、珠三角需要新手笔
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　　9、做一个厚道魅力的甲方
　　10、BRIC市场与咨询对策
第四章 重构实业管理力
　第一节 管理与品牌建设
　　1、管控大厦如何搭建
　　2、内控体系建立八原则
　　3、一个黑脸一个白脸
　　4、寻找产品开发中的达芬奇密码
　　5、基于文化差异的“VTIO”应用
　　6、隐形冠军是如何炼成的
　　7、后危机时代的中国品牌战略
　　8、品牌重塑的成功之道
　　9、《达·芬奇密码》品牌建构启示
　　10、口口传播的品牌时代
　　11、让宝钢品牌饱满起来
　第二节 渠道与营销传播
　　一、 传统营销
　　1、“出口转内销”需新营销体系铺路
　　2、消费者生命周期模型的应用
　　3、驾驭营销管理决策中的不确定性
　　4、解读小挖渠道竞争真面目
　　5、开拓企业多渠道销售新时代
　　6、成长型企业的营销升级
　　7、警惕4P障碍营销
　　8、循环的高端营销平台
　　9、“事件营销”的效果评估
　　10、“取道”终端，而非渠道“中断”
　　11、面对中间客户的营销
　　二、新型营销
　　1、“后3Q时代”的互联网营销新视角
　　2、B2C从垂直向百货品类转化的评估
　　3、来势迅猛的影视“植入式营销”
　　4、供应商管理库存（VMI）作用的意义
　　5、基于特定竞争对手的产品铺货研究
　　6、PI群体特征分析及针对性营销设计
　　8、E时代的客户关系营销（CRM）
　　8、渠道是皇帝
　　9、下一个景气周期的营销热度
　第三节 设计与创意的构建
　　1、设计有未来感的汽车
　　2、产品新概念开发之“适配四禅”
　　3、多创新源参与产品概念开发模式
　　4、徘徊在创新与创意之间
　　5、窥视中国创意产业的冰山一角
　　6、有必要多点架构师
　　7. 早期服务助飞创业企业
　　8.创业飞马凝成旅
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　　9.飞马旅聚焦服务业
　　10.飞马旅的标准服务
　　11.从零点出发的飞马旅
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章节摘录

　　我国汽车市场进入快速增长期，市场竞争加剧，竞争势态由以前的产品竞争、促销竞争、品牌竞
争，转变为价格竞争、服务竞争，在整个竞争的链条中，大部分企业注重了汽车产品品质建设，渠道
建设，但很多企业却忽视了销售终端的服务建设。
我们知道，终端销售是企业的“水龙头”，终端是一个离消费者最近的地方，是品牌的“最后一公里
”，消费者的表现，往往决定了购买什么品牌后，在“最后一公里”的冲刺中是加分（购买），还是
减分（离去）？
　　在汽车产品日益丰富的今天，产品的同质化逐渐趋同，企业间的竞争，很可能会转化为向家电企
业那样成为市场终端间的竞争。
难怪一位汽车企业的老总曾经感慨地说：未来谁掌握了终端，谁就是市场的赢家！
　　徐老板的“困惑”　　徐老板是上海一家自主研发轿车制造企业的老板，公司于2002年建成投产
，年生产能力为5万辆。
产品以中小型家用轿车高性价比车型为特色，超值、动感、时尚。
赢得了广大消费者的信赖，取得了不俗的市场表现，并逐渐形成各具鲜明特色的产品谱系。
由刚开始的年销售几千辆，逐步地做到了年销售近万辆，到2004年止，该公司的年销售额已突破了10
亿元大关，公司也在厂房建设、办公设备、工作人员、销售网络等众多方面达到了一定的规模，整个
公司可以说是“朝气蓬勃”地发展着。
　　随着一定规模的形成，徐老板就开始思索着如何更好地发展本公司，更好的与其他国产品牌展开
有效的竞争，分食更多的市场分额。
于是，从2004年年底，该公司就全新的展开的品牌文化建设和品牌传播工作，由于工作到位，使得各
地经销商纷纷加盟，在短时间内，经销商的数量翻了一番。
这让徐老板笑得合不拢嘴了--亲身感受到了品牌文化建设和品牌传播的魅力，尤其是感到对公司的未
来，肯定会带来了巨大发展空间。
　　到了2005年年中，徐老板发现一个问题，为什么公司花了上千万元的广告费，并且大力支持经销
商的发展，却并没能带来终端销售提升？
于是，他聘请了著名的咨询公司为其分析原因。
　　很快调研结果出来了，并不是本公司的传播不到位，而是全国各地的终端建设得太差，未能有效
地吸引消费者。
例如，4S店的内部布局，车体摆放凌乱，广告画百花齐放，横幅歪七竖八，销售人员态度极差，一问
三不知，使消费者极不习惯，本品牌的传播效果也削弱了很多。
　　⋯⋯
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