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内容概要

　　为什么有的企业老是做不强也做不大？
10年才1个亿？
20年2个亿？
　　而为什么有的企业却可以超速成长，3年就10个亿？
5年50亿？
　　为什么有的企业永远没有出头之日而只能做无奈的追随者？
为什么有的企业却总是能够挑战一线品牌，打破神话，反胜并超越对手而成为领导者！
　　本书以中国市场上竞争最激烈也最成熟的代表性行业的非一线品牌挑战井超越领导者品牌的鲜活
案例，创造性地提出了新商业环境下企业的对标战略，充分演绎了非一线品牌在日益激烈和成熟的环
境中如何找到自己的成长路径，如何超越对手，如何成为行业领导品牌的战略运营和管理之道。
　　它对于中小企业的成长和发展有着很好的借鉴和参考意义。
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作者简介

　　石章强，现任联盟智达咨询公司董事总裁、项目群总监。
　　专注于战略、营销、人力资源的研究、运营与管理。
　　多家上市公司战略与营销顾问。
　　《销售与市场》高级研究员，国研网特聘专家。
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书籍目录

　　序　　前言　　第一章　谁来拯救非一线品牌　　一、非一线品牌怎么了　　1.拐点　　2.转型　
　3.升级　　4.颠覆　　5.聚变　　二、大师们的理论怎么不灵了　　1.杰克·韦尔奇来了，又走了　
　2.迈克尔·波特来了，也走了　　3.菲利普·科特勒也来了，还是走了　　三、非一线品牌的机会到
底在哪儿？
　　1.在区域作为　　2.从渠道发力　　3.向管理要效益　　4.把战略奉为圭臬　　5.围绕消费者创新
　　6.以对手为标杆　　第二章　非一线品牌的成长之道　　一、发现市场机会的最优化组合：以对
手为标杆　　二、为什么要对标：满足消费者不如关注对手　　三、对标之后怎么办：第二到第一后
的迷思　　四、发现新商业竞争本质：只要我做得比你好　　第三章　制定可行的对标战略　　一、
跟随对标：新手上路，打江山跟谁走　　二、防守对标：小业有成，守江山要防谁　　三、超越对标
：东山再起，压江山如何抢　　第四章　打造完整的对标体系　　一、竞争：对谁？
标什么　　二、品牌：第二品牌法则　　三、渠道：在适销中动销　　四、产品：要静销力，更要感
知力　　五、服务：为品牌增值，还是为销售加分　　第五章　构建有效的对标法则　　一、法则一
：跟而不随　　二、法则二：帖身逗打　　三、法则三：非对标性错位　　四、法则四：准主流性占
位　　五、法则五：超弱补短　　六、法则六：去粗取精　　七、法则七：颠覆重建　　后记　　参
考文献
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媒体关注与评论

　　找到非一线品牌成长的快捷键？
　　来源价值中国网石章强　　把一个非一线品牌打造成一线品牌并非想像中的那么容易！
但也并非没有方法！
甚至在某些时候和某种程度上，还会有快捷键！
关键在于你如何找到它！
　　　　找到非一线品牌成长的快捷键？
　　石章强　　一个朋友曾经对我说，“多年来，一直在一家一线品牌企业内外上下折腾过，感觉学
有所成，也自认为把一个非一线品牌做成一线品牌应该还是蛮容易的，很想自己也去操作一个非一线
品牌，然后把它打造成一线品牌⋯⋯！
”　　我笑了笑，没有肯定，也没有否定。
因为他在问我的时候已经下定了决心并做了破釜沉舟之势。
我的结论实际上已经不重要了。
但我还是说了一句话，“哥们，悠着点，做品牌不是那么回事，尤其是做成一个一线品牌那就更是⋯
⋯”　　但我的朋友没有听完我的那句话。
　　两年后，当他再次跑来找我时，见面的第一句话就是，“兄弟，那次被我打断的你还没有说完的
那句话是什么呀？
”　　结果显而易见！
　　他用两年的实践帮我说完了那句我没有说完的话！
　　他操作了两年的那个品牌依然还是个非一线品牌，挣扎在痛苦生存边缘线上的非一线品牌！
因为，对于任何一个没有进入细分行业前三名的品牌，都是属于挣扎在痛苦生存边缘线上的品牌。
　　⋯⋯　　其实，把一个非一线品牌打造成一线品牌并非我那个朋友想像中的那么容易！
　　但也并非悲观得没有方法！
没有解决方案！
　　甚至在某些时候和某种程度上，还会有快捷键！
　　快捷键在哪儿？
　　曾经自己在一家一线品牌企业服务时，就一直在思考一个问题，　　“为什么这家企业虽然是后
来者，但为什么很快能够超越行业其它一线品牌而成为行业领导者品牌和一线品牌呢？
”　　除了众所周知的天时地利人和之外，我想，一定会有一些关键点在支撑着它，更确切地说，是
有一种整体的战略思维和方法在指引着它。
　　但是是什么呢？
　　多年来在该企业内外上下的服务和浸染后，我似乎找到了支撑这家企业由一个非一线品牌成长为
一线品牌的理由和方法。
但是这些方法和理由只是针对这家企业才有用呢？
还是具有普遍性和公共指导性？
换到其它行业行不行呢？
⋯⋯　　我不得而知！
　　于是，我继续思考和求索。
　　再转战另一家企业后，碰到的是类似的问题。
　　于是，我只得寻求能够同时进行纵深研究和横向对比的思考和实践平台。
这时，锁定咨询行业进行这种研究和思考及实践就成为了我较好的选择。
　　多年下来，服务了上百家国内外成与败的一线品牌和非一线品牌的经历及帮助客户把众多的非一
线品牌打造成一线品牌的得与失的心得让我终于找到了答案——　　那就是找到非一线品牌成长的快
捷键。
　　但是怎样才能找到快捷键呢？
　　最重要的快捷键就是对标！

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<对标>>

　　对标，不是纯粹地找个标杆，也不是简单地跟随，更不是亦步亦趋地照葫芦画瓢永远在对手的阴
影下过日子。
如果这样，就只会加速非一线品牌的灭亡速度和死亡时间。
　　对标，就是与一线标杆品牌对着干，通过找到一线标杆品牌的最致命强势，先破而后立，在其对
立面建立优势，从而在颠覆中超越对手，获取爆发式成长！
　　对标就是破对手强中之弱而立自己短中之长——　　这就是非一线品牌的超越之道！
　　⋯⋯
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