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前言

　　大企业用规模取胜，中小企业则是靠速度生存。
这是大企业与中小企业之间的生存博弈。
于是一个棘手的问题摆在企业经营者面前，面对竞争到底是靠规模还是靠速度呢？
对于身处区域市场的中小企业来说，这似乎是一个非此即彼的二元悖论。
那些走在最前面、眼里闪着蓝光的业内巨头总是在用充满血腥的口吻提醒着那些畏缩地站在他们身后
的中小企业：“在这个弱肉强食的商业江湖中，规模是唯一的出路，但你们已经没有机会⋯⋯”历史
始终是胜利者的历史，但未来却不一定是强势者的天下。
正如西谚所说：上帝为你关了一扇门也必然为你打开一扇窗。
中小企业没有足够的实力，但也完全可以避免被大企业消灭的命运，对此，中小企业必须在夹缝中寻
找市场，从而迅速地占领自己的市场空间。
　　事实上，靠规模取胜的生存法则暗含大企业的生存之道。
笔者通过对一线企业的采访调查，发现在适者生存的企业丛林中，同样存在着一批坚持走第三条道路
的中小企业，那就是——速度、冷门、利基、市场细分、善待顾客、专注，只要将这几个战略运用恰
当，成为区域冠军就为时不远。
尽管当跨国公司凭借雄厚的资本力量、强大的品牌号召力，以及领先的技术研发把全球化营销的优势
在中国的中心城市发挥得淋漓尽致时，但是另外一个景象往往被跨国公司所忽略，那就是一群在三、
四级市场崛起的中小企业不仅摆脱资本雄厚的跨国公司的市场关注，而且还开辟了自己能独占的冷门
市场空间，这种局面的形成是非常自然的。
长期以来，由于三、四级市场经济发展水平的滞后，跨国公司通常把竞争的主力指向了一、二线城市
，在它们的竞争法则中，核心在于“得大城市者得天下”，这样的战略已经成为它们目前制定战略依
据的黄金法则。
因此，在一、二级市场竞争达到白热化状态时，行业领先者们却意外发现了另外一片“蓝海”——竞
争环境相对宽松的三、四级市场，于是跨国公司纷纷“下乡”又成了江湖的另一派风景。
然而，当跨国公司都不约而同地把竞争重点转向三、四级市场后，对于这些长期在一、二线城市养尊
处优的大企业而言，无疑是噩梦的开始。
它们突然发现，三、四级市场并没有它们想象得那么美好：这里虽然需求巨大，但对于大企业来说，
成本过高，而且专注于三、四级市场的中小企业强手如云。
　　对大企业来说，行业领先者意味着强大的品牌优势、充足的资本优势和精湛的营销技巧，在领先
者面前，这些习惯于靠一、二线城市取胜的大企业没有了一点优势。
在沉重的竞争压力之下，众多的跨国企业选择了放弃，要么关门大吉，要么被并购。
贝塔斯曼在中国的失败就是一个很好的例证。
　　事实上，尽管大企业非常强悍，对于中小企业来说，它们积极发挥自己的本土优势，积极调整自
己的战略，通过自身的努力竟然也在巨头们的垄断中，找到了适合自己生存的方式，并且占据了一席
属于它们的市场。
如：　　当微软很小的时候，面对强大的IBM，利用迂回战术，积极寻找竞争对手IBM的不足，努力
开拓自己的个性化服务，最后结局却是微软借用IBM的渠道，开拓了独占的庞大的操作系统市场份额
；　　浙江商人项青松，带着374元，在一片“下海”热潮中，选定龙游县城作为自己创业的起点，开
办了宏声电讯电器修理铺，并于1988年8月，首创了国内第一台带有放大器的室外有源电视无线；　　
格力扎扎实实地将专注精神用在空调的技术创新、精品意识的培育、品牌含金量的锻造和产品可靠性
试验和研究上。
这种精神使格力十多年来只是力争做好空调这一个领域，因此打破了家电业搞价格战、走多元化、依
赖家电渠道大鳄的三大宿命。
时至今日，格力空调已经成长为世界空调品牌之一；　　不幸的是，很多企业一直把以规模取胜看成
是企业的出路，而把强大的利基市场视为企业的末路。
幸运的是，在这种非此即彼的生存抉择之外，还存在着第三条路径——“速度、冷门、利基、市场细
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分、善待顾客、专注”。
这是一条中小企业在三、四级市场里以小敌大、以弱抗强的生存之道，而它们在这一过程中所展现出
来的利基和差异化风格，是一种宝贵的生息之术。
在这里，我们会看到，以农村包围城市、以三、四级市场为主攻方向的娃哈哈；以速度取胜的海尔；
以善待顾客的格力；以专注为捷径的华为，当年这些在区域市场“各行其道”的中小企业，为我们打
开了一幅辽阔的生存图景⋯⋯　　以一种全球化的眼光来看，上述企业基本属于那些“不足为外人道
也”的群落，它们的活动轨迹常常停留在世界某个偏僻的县镇或乡村。
但即使这样，它们在应对经过全球化深刻洗礼的行业领先者时，摆出的是一副更能体现“全球化”真
意的姿态：你在中心城市为全球化“树碑”，我就在乡村为全球化“立传”；你从全球化的前线来到
全球化的后方为全球化“拓荒”，我就把这个全球化的后方变成全球化的前线并占据有利地形。
毫不夸张地说，这些中小企业在三、四级区域市场的谋篇布局、深耕细作，正是一种商业战场里的“
商道精神”。
而它们所展现出来的生存之道，无疑极大地丰富了以弱胜强、以小搏大的游戏规则。
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内容概要

　　面对越演越烈的金融危机，很多大企业都因自身的官僚主义和决策机制深陷之中。
然而，同样的困境中，许多中小企业却奇迹般地茁壮成长，有的成为市值几十亿美元的大公司，有的
成为行业内的霸主，有的成为区域内冠军企业。

　　在同样的境遇下，大企业和中小企业的成长结果为何如此悬殊？
是大企业的规模制胜战略失去了作用，还是中小企业有着不为人知的成功秘笈？

　　本书从崇尚速度、偏爱冷门、专注取胜、善待顾客、细分市场、巧用利基等六个方面揭示了中小
企业战胜大企业的成功秘诀。
实践证明，任何中小企业只要从以上六个方面进行战略思维的转变，战胜大企业甚而成为伟大公司都
会成为可能。
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章节摘录

　　在相当长的一段时间内，不管是哈佛大学商学院的教授，还是华尔街的分析师，他们都常用“大
鱼吃小鱼”来形容企业间的竞争，并似乎形成了约定俗成的共识。
但是，这种说法已在互联网盛行的今天悄然发生了改变，由于市场竞争瞬息万变，信息技术日新月异
，在这样的背景下，思维迟钝、行动缓慢的大鱼未必吃得了头脑睿智、动作迅速的小鱼，相反，倒是
出现了“快鱼吃慢鱼”的竞争新格局。
事实上，这样的竞争新格局的核心理念在于，企业家必须随时调整经营思路以适应急剧变化的市场需
求，同时，竞争新格局也给那些做事一成不变，抱残守缺，拖拖沓沓，疏于创新的经营者敲响了警钟
。
因为企业不变就意味着落后，落后就意味企业市场将被竞争者占领，长此下去，企业终究就会被市场
淘汰出局，特别是对于那些实力较差、创新能力不够、市场反应速度较慢的中小企业，问题更加严重
。
因此，要想在这场“龟兔赛跑”的竞争中胜出，就必须把“速度战略”放在首位，这才是网络经济时
代下具有巨大市场需求的新商业想象。
　　1.新商业时代的序幕正在被拉开　　随着世界经济一体化向纵深发展，新商业时代的竞争格局已
经改变，因为速度才是以互联网为主导的商业时代最伟大企业特征的代名词。
为此，速度与在中国红透半边天的“规模制胜”相比，对中小企业来说，这无疑开创了一个时代，因
为速度比规模更具竞争优势。
哈佛大学商学院丹尼尔·奎因·米尔斯（Daniel Quinn Mills）教授认为，速度是中小企业可以战胜大
企业的一个有效途径，他还在美国《商业周刊》上撰文指出：“速度造就了中国的华为、海尔、联想
等企业，它们国际化成功的一个有效措施就是拥有速度。
因为世界上许多大型企业多数都像体积庞大的大象，其组织官僚现象严重，决策速度也相当缓慢，即
使有巨大的商机，当一线员工把这些商机汇报到总部的时候，这些商机已经不能称作商机了，这就是
像谷歌、微软这样年轻的企业为什么能够高歌猛进的深层次原因。
”　　从丹尼尔·奎因·米尔斯教授在《商业周刊》上的观点可以看到，速度战略将引领未来的时代
，同时速度战略也掀开了一个新商业时代的序幕。
　　当然，作为中小企业经营者，就必须明白，要想让自己的企业生存和发展下去，特别是在经济复
苏的2009年，速度竞争就显得非常重要。
对于速度，许多中小企业或大多数发展中的企业格外偏爱。
在它们企业的口号和战略里都有“速度”二字。
那么，“速度”对发展中的中小型企业到底意味着什么？
　　经研究发现，速度竞争对于中小企业来说就是生存，是做强做大的关键，也是保持基业长青和永
续经营的关键。
确实，对于大多数中小企业的经营者来讲，战胜大企业的一个非常有效、适用的办法就是利用中小企
业的灵活性，快速地切割细小的、庞大的利基市场，从而以几何基数变量级的质变让中小企业快速成
长。
既然速度竞争对于企业如此重要，那么什么是速度竞争呢？
所谓速度竞争，也称时基竞争（Time Based Competition），是指以时间为基础的竞争。
其实质是企业运用“时间”作为建立竞争优势的价值源泉，这里的时间主要是指新产品上市时间，以
及实现订单的时间。
对此，1988年小乔治·斯托克（George Stalk，Jr.）在（《哈佛商业评论））上发表论文（《时间——
下一个竞争优势的源泉》中提出了以时间为基础的竞争，他认为那些能比竞争对手更快地满足顾客需
求的企业，会比同一领域的其他企业增长得更快，获得更多利润。
对此，小乔治·斯托克提出：“应该把时间作为一种战略武器，它与资金、生产率、质量、甚至创新
同等重要。
”　　尔后，小乔治·斯托克和霍特在出版的著作《与时间竞争》（Competing Against Time）中指出
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：“今天的创新是以时间为基础的竞争。
优秀企业的评估指标已从过去的竞争成本和质量变成现在的竞争成本、质量和反应能力，速度成为现
代人购买决策的三大要素之一，新兴的时基消费者以及与此适应的时基竞争者正在形成，时基竞争者
致力于顾客价值的创新，其所提供的产品和服务种类更多，成本更低，时间更短。
”　　从小乔治·斯托克的观点中，我们非常清楚地知道，企业特别是中小企业要想提升自己的竞争
力，就必须懂得速度竞争对企业的重要性，否则，企业就死在诸多不确定的未来中。
因此，时间的稀缺性取代资源的稀缺性成为“速度经济”价值的根本所在。
面对众多差别化的市场需求能否做出快速反应，已成为“速度经济”时代企业核心竞争力的新元素。
所以，以速度取胜已经掀开一个新商业时代的序幕。
在这里，我们从一个大家熟知的一个故事开始谈起。
　　在非洲大草原上，每天当太阳升起来的时候，动物们就开始奔跑了。
不同的动物妈妈都在教育它们的孩子，但是，它们的方法大都不同。
　　狮子妈妈在教育自己的孩子时警告它们说：“孩子，你必须跑得再快一点，再快一点，你要是跑
不过最慢的羚羊，你就会被活活地饿死。
”　　而在另外一块草坪上，羚羊妈妈也在教育自己的孩子并警告它们说：“孩子，你必须跑得再快
一点，再快一点，如果你不能比跑得最快的狮子还要快，那你就肯定会被它们吃掉。
”　　上述故事听起来有点无情，但动物们为了各自的生存，其竞争却是非常残酷的。
因为，它们面对的世界，是一个充满变数并且竞争非常激烈的世界，速度的快慢，直接决定生存还是
死亡。
　　确实，速度是各种动物求生存的一个重要手段，同样，对于中小企业来说，速度对于它们的生存
或是发展也至关重要。
毋庸置疑，速度是中小企业战胜大企业的一个生存法则，特别是在市场经济的角逐中，速度是取得最
终胜利的重要因素。
　　实践已经证明，当今市场竞争不是大鱼吃小鱼，而是快鱼吃慢鱼，这就是快鱼法则。
这个法则是美国思科公司前总裁约翰·钱伯斯（JohnChambers）总结出来的，他在谈到新经济的规律
时说，现代竞争已“不是大鱼吃小鱼，而是快的吃慢的”。
这个法则在商战中也同样适用。
在当今市场经济的激烈竞争中，几乎所有的经营型和服务型企业都在用尽全身解数抢占市场、扩大销
量。
　　⋯⋯
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编辑推荐

　　这是一本指导中小企业战胜大企业的案例教材。
中小企业要想在残酷的商战中不被大企业吃掉，只能让自己变为强者，而变为强者最好的方法，就是
寻找大企业的弱点并战胜它。
　　本书从崇尚速度、偏爱冷门、专注取胜、善待顾客、细分市场、巧用利基六个方面告诉中小企业
：只要进行这6个战略思维的转变就可以战胜大企业。
书中既有理论指导，又有案例分析，对中小企业有很强的实战借鉴价值。
一本专对企业老总和企业中层的培训读本，从战略层面上论述中小企业如何战胜大企业。
　　中小企业战胜大企业的6种战略思维：　　★ 崇尚速度　在未来的商战中，不再是“大鱼吃小鱼
”，而是“快鱼吃慢鱼”。
　　★ 偏爱冷门　快速抓住冷门市场的商机并迅速做大，则距离成功更近了一步。
　　★ 专注取胜　中国企业目前最大的难题不是国际化，而是如何才能做到专注。
　　★ 善待顾客　要想在商战中取胜，必须记住一条根本原则：顾客永远是对的。
　　★ 细分市场　明确目标消费者，准确进行产品定位，是实施细分市场的关键。
　　★ 巧用利基　利基战略，已经成为中小企业持续成长、基业长青的根本法则。
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