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前言

　　为什么强大的恐龙会灭绝，为什么大象会斗不过蚂蚁，为什么强壮的水牛斗不过蚊虫？
为什么昨天还风光无限的企业今天却难觅踪迹？
这说明那些貌似不可战胜的强者，随时都有可能被后来者和弱小者超越。
这个世界处处存在着以弱胜强、以少胜多的事情和可能性。
这些案例让我们知道，强大未必可怕，强大未必无懈可击；弱小未必可怜，弱小未必没有机会。
　　在这个世界上，没有哪一个品牌强大到不能被挑战，没有哪一个企业弱小到无法去竞争。
再强的强者都有其弱点，再弱的弱者都有其强项，而且强弱之间可以相互转换。
　　中小企业在企业经营过程中，难免会、有大企业同台竞技的时候，难免会有与大企业正面交锋的
时候，中小企业不能一味退让，也不能短兵相接，中小企业在竞争中，要想以少胜多，以弱胜强，就
必须采取正确的策略。
　　时下，席卷而来的全球金融风暴让身边的很多事情都发生了改变，金融危机对很多行业造成了严
重的影响，婚纱摄影行业也难以幸免。
作为一位扎根于婚纱摄影行业，服务于婚纱摄影行业，成就于婚纱摄影行业的人。
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内容概要

　　作为中小企业，我曾经因为没有资金而错失了一个个优质项目⋯⋯我曾经因为没有资源而在发展
的道路上举步维艰⋯⋯我曾经因为公司弱小而被别人挤兑打压⋯⋯我曾经因为公司弱小面临逆境时束
手无策⋯⋯今天，这《以弱胜强：企业逆境成长的36个黄金对策》让我不再有困惑、压力、焦虑、沮
丧、挫败感⋯⋯通过这《以弱胜强：企业逆境成长的36个黄金对策》，我找到了弱小独有的优势，我
找到了以弱胜强的策略，找到了以少月牛多的方法⋯⋯
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作者简介

　　顾钧贤　　步步为赢企业发展顾问有限公司总裁　　中国影楼体验式培训专家　　总裁模拟舱课
程缔造者　　经理人模拟舱课程缔造者　　中国婚纱企业总教练　　中国影楼战略实战专家　　不要
等到一切已经结束，才决定奋发图强！
——顾钧贤
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后记
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章节摘录

　　我去卖秀场给客户，客户问我：你有哪些成功的案例？
我说：我没有。
客户又问我：你做过秀场没有？
我说：我没有。
客户纳闷了：那我凭什么跟你合作？
　　这就是当时我面对的真实境地。
是呀，我该如何回答这个问题呢？
你是否也曾遇到和我类似的问题：我毫无优势，客户为什么要选择我？
　　我反问客户：你觉得和那些有经验、有案例的秀场老板合作，你是不是就高枕无忧了？
客户回答：不是啊，我还是有风险的。
　　你看到没有？
即使是强者，也有做不到的地方。
那么，如果我愿意做他做不到的，是不是也就意味着我有机会了呢？
　　于是我接着问：你的风险在哪里？
客户回答：我不知道他到底能做多少，因为无论做多少我都得给那么多的顾问费。
　　我想了一下，说：如果我保证帮你做出十万元的业绩，你给我两万，做不到，我一分钱都不要，
你干不干？
　　客户立刻爽快地答应：你能保证，我当然愿意。
　　这就是我一无所有时迈开第一步的策略。
　　第一年，凭借这样一个策略，我们活下来了，直到今天，数家顾问公司纷纷采用同样的策略来抢
占市场，当年的唯一变成了现在的遍地开花。
我很开心看到这样的现象，因为这个现象的背后是顾问公司越来越负责任了，是顾问行业越来越繁荣
了，是客户越来越多了。
　　而我们仍然在看有哪些是竞争对手做不到的，这个方法背后的策略和理念却是可以重复使用的。
　　尽管隔行如隔山，可是隔行不隔理，我们来看看别人是如何做的，只是靠喂的孩子永远长不大，
不妨打开思路多琢磨琢磨吧。
　　娃哈哈有一个看似毫无优势的产品：非常可乐。
换做你来做这个产品，请问你如何在可口可乐和百事可乐的夹击围剿中占领一席之地？
大部分人会像当年的以“天府可乐”为代表的众多碳酸饮料生产商一样，选择被兼并收购，因为根本
就看不到出路。
　　到今天，娃哈哈仅仅凭借非常可乐这一个产品一年就可以卖到5个亿。
这个奇迹背后，运用的策略和我当初创办步步为赢时的策略一模一样：做别人做不到的！
　　年龄稍长一点的人曾经在十年前看过一个非常可乐的广告：翠绿翠绿的背景下，一个长得很土的
男生和一个长得很土的女生穿着很土的衣服跳着很土的舞，最后来上一句：非常可乐！
　　我当时看了这个广告，一度为非常可乐这样一个民族品牌深深担忧着。
直到现在我才明白，这个广告就是做给农村市场看的，这个广告是农村市场喜欢的。
非常可乐根本就不要城市市场，因为他们知道和可口可乐、百事可乐正面冲突的后果，所以选择了消
费力渐渐增强也喜爱追逐名牌的农村市场作为根据地。
这块根据地是可口可乐和百事可乐触及不到的地方，娃哈哈做了件别人做不到的事情，所以娃哈哈成
功了！
回过头来看，众多和可口可乐、百事可乐正面交锋的其他可乐品牌纷纷倒下了，他们做着别人正在做
而且做得比他们好的事情，以弱击强，失败也就成了很正常的事情了。
　　美国一家著名的汽车出租公司曾这样打广告：We Are NO．21（我们是第二名！
）正因为是第二名，所以我们的服务和专注程度以及努力程度都会比第一名好！
多么巧妙啊，劣势瞬间就变成了优势。
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　　当你还是老鼠时你不要和大象比高度，不要和大象比力量，要比大象做不到的，如果你这样做了
，你就有赢的机会。
曾经有一个笑话：和练相扑的比赛跑，和练武术的比唱歌，和练举重的比跳远，和克林顿比说中国话
，以强击弱，自然胜算在握了。
　　国内一位著名营销大师曾经说：没有哪一个品牌强大到无法被挑战，没有哪一个企业弱小到不能
去竞争。
　　放眼中国的婚纱市场，工作室的崛起并逐步强大正是做到了传统影楼做不到的。
无论你何时起步，你总是能找到强大的竞争对手做不到的地方。
　　当然了，并不是所有别人做不到的我们都要去做。
　　我在一个城市看到有一家影楼的广告是这样打的：反对暴利，还顾客了解真相的权利！
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编辑推荐

　　你可能没有那么好的运气第一个进入市场。
但仍然可以后来者居上。
从最后跑到最前；你可能没有那么走运。
身处逆境。
但仍然可以反败为胜。
从弱势企业走到强势企业。
这是为什么？
有人从最后一名变成第一名，也有人从第一名变成最后一名。
这里面的秘密又是什么？
这《以弱胜强：企业逆境成长的36个黄金对策》里有你想要的答案。
　　如果你不小心错过了这《以弱胜强：企业逆境成长的36个黄金对策》，那么你有可能在竞争激烈
的市场中被逼向一个狭小的角落！
如果这《以弱胜强：企业逆境成长的36个黄金对策》不小心被你的竞争对手先看到了，那么你在竞争
道路上可能会越追越远！
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