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内容概要

　　维珍集团总裁布兰森性格桀骜不驯，行为大胆夸张，做生意异想天开，善于在媒体面前作秀，品
牌宣传非常有效。
没有人毕布兰森更会玩“以小搏大”的商业游戏，积累亿万财富的同时，维珍品牌认知度却达到了惊
人的96%，英国民众都在支持布兰森，他成了维珍集团亲和力和同情心的代言人。
　　书中介绍了布兰森的经营企业的传奇经历。
他善于和媒体沟通，爱护员工，经营企业大胆心细，谈判技巧无人能敌，挑战行业巨头为他赢得了民
心，他支持环保，筹得30亿美金用于生物燃料开发，表达了对抗全球变暖的决心，他是个无可争议的
传奇人物。
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作者简介

　　戴斯·狄洛夫是一名从业二十余年的商业记者。
目前，戴斯任美国杂志《战略+商业》的主要编辑，伦敦商学院管理创新研究室副主管。
　　他曾担任过《泰晤士报》的专栏作家，许多作品发表在《金融时报》、《行业标准》，《商务2.0
》和《商报》等著名报刊，他还是全球商业巨头排名《the thinker 50》的创立者，曾写过畅销书《金融
时报管理手册》，他的著作被译成二十多种语言，在世界范围内广为流传。
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书籍目录

致谢前言 再访理查德·布兰森第一章 挑战比你大的公司将经营视为一场革命升起海盗旗扮演弱小者
挑起战争击其痛处挑战比你大的公司第二章 嬉皮士的游戏不做斤斤计较的人讨厌正装把人放在第一位
将工作与玩乐模糊化将市场搅浑嬉皮士的游戏第三章 讨价还价：什么事都可以商量和蔼的人得第一不
要将“不”作为答案温柔杀手从谏如流银制的里衬讨价还价：什么事都可以商量第四章 让工作变得充
满乐趣带薪玩乐让他们松散着鼓励非正式--直呼名字激情是易传染的将经营视为一项探险让工作变得
充满乐趣第五章 善用你的品牌好品牌会旅行品牌的弹性是无限的遵守承诺规则是用来打破的加入有趣
的或者厚脸皮的维珍元素善用你的品牌第六章 微笑着面对镜头占据媒体的封面在情景中思考站出来并
被计数慈善工作和集邮是两件不同的事知道什么时候应该躲闪微笑着面对镜头第七章 不要牧羊，要驾
驭猫群做幕后的指挥者起催化作用伯乐鼓励嘈杂不断扫视地平线不要牧羊，要驾驭猫群第八章 行动比
子弹还要迅速避免因为分析而瘫痪在调查之前行动有效率的决策过程来自朋友的少许帮忙不怕犯错行
动比子弹还要迅速第九章 规模效应发展你自己的保持简单原子结构的帝国保持最小规模的总部保证部
分的加总大于整体规模确实有影响第十章 永远不要失去与群众的联系倾听人们的想法别让成功冲昏了
头脑把顾客当成顾问平等地对待每一个人成为人们希望成为的人永远不要失去与群众的联系附录一 如
何以布兰森的方式创建品牌附录二 理查德·布兰森其人附录三 布兰森的世界结束语
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章节摘录

　　第一章 挑战比你大的公司　　理查德?布兰森开创了一个以小搏大的职业生涯。
在过去的20年里，维珍与数家世界级公司交战。
20世纪70年代，“维珍唱片”迅速崛起，与百代等唱片业巨头抗争。
20世纪80年代，布兰森建立维珍大西洋航空公司，与大型航空公司竞争，与英国航空公司并驾齐驱。
20世纪90年代，维珍以可乐为先锋进军饮料市场，直面可口可乐和百事可乐两大劲敌。
在金融领域，“维珍直投”也与银行和其他大型金融机构展开竞争。
　　一些企业家可能会仔细考察市场中主要竞争者的占有率，审慎地考虑是否该进入这一问题；但布
兰森不同，他更愿意先满怀欣喜地进入，然后再考虑如何以策略战胜强大的竞争对手。
当布兰森创办“维珍可乐”时，一位记者是这样评论的：“在我的印象中，布兰森这一举动是为了打
败强劲的可口可乐公司，而不是追求利润。
”　　“维珍象征着一种挑战精神，”布兰森说，“我们喜欢用维珍品牌挑战那些我们认为权力过大
的超级公司。
有些时候，这些公司的品牌和它们的代表产品几乎已经融为一体，比如可口可乐、凯洛格、胡佛吸尘
器⋯⋯当然它们也是靠大量的广告宣传保证了这一点。
事实上，许多类似的美国品牌都成长于一个被称为‘海盗式资本家’的时代，也正因为如此，美国才
会在20世纪初引人精良的反垄断法。
”　　将经营视为一场革命　　布兰森拥有的卓越的本领将他的所作所为都囊括在十字军东征的旗帜
之下。
这给维珍品牌带来了精神上的鼓励。
当对抗那些超级强势的“商业巨头”时，与其相比，布兰森式的资本主义几乎就是圣徒了。
通过针对那些强势甚至极具攻击性的市场主体，维珍从一开始就能赢得公众的精神支持，这使得维珍
在消费群体中占据了独特的优势。
　　当其他的帝国缔造者纠缠于商业混战时，布兰森则打着十字军东征的旗号进入。
因此，维珍总是站在天使的一侧。
这一战略依赖于维珍的品牌信誉以及公众对这个维珍主宰者能够作出正确决策的信心（难以置信的是
，作为一名商人，布兰森是英国年轻人评选出来的认为能默写《十诫》的人之一）。
　　在维珍涉及的众多市场中，消费者意识到他们没有得到公平的对待，却又没有除了这些大公司以
外的其他选择。
他们普遍认为自身的利益没有得到很好的满足。
维珍恰好为他们提供了一个新的选择。
正如维珍的一名行政人员所说：“如果你奔着庞大、臃肿、懒惰的品牌杀过去，就很容易为消费者提
供更有价值的商品和服务。
”　　而且，这也使你站在了消费者的一边，为此他们也会感激你。
　　布兰森作为企业家和商人，最大的天赋就是他对消费者心理的专注。
例如，20世纪70年代进入唱片领域时，他的目标客户是——那些蓄长发的嬉皮士们，之后又是留着“
大钉头”的年轻人，这些人都厌恶所谓“正直”的唱片公司，他们认为这些公司都压抑着音乐迷和艺
术家。
在他们另类的文化中，布兰森是一个改革者。
　　在创立金融服务公司“维珍直投”时，布兰森坦率地说他将要搅乱这个市场。
他说这个“肮脏的市场”需要被清理。
　　“维珍的品牌是令人信赖的，特别是年轻人，”他说，“消费者被这些行业压榨得太久了，甚至
认为这是理所应当。
”　　升起海盗旗　　还有人觉得布兰森更像一个海盗，而不是十字军战士。
这位寻衅滋事的维珍老板最为吸引人的地方正是他无视权威的态度。
这和玩笑带来的欢愉、挑战商业巨头带来的快乐一起，吸引人们站到了他的一边。
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　　在这一解读下，布兰森向那些武器装备最为精良、满载着市场权力的珍宝大船驶去。
他和他年轻的海盗团队一起强行登上一个个跨国公司，在新的领域一次又一次地升起维珍商标的大旗
，正如现代版的骷髅旗。
　　布兰森很清楚这一比喻，并有效地利用这一海盗主题来制造舆论宣传、应对竞争。
这也是他最为擅长的。
在创办维珍大西洋航空公司不久之后，布兰森以英国国家出版社的名义向摄影师们发出邀请，让他们
记录他寻衅滋事的搞笑形象。
地点是在英国主要机场希斯罗机场，在那儿有英国航空公司用公司制服装扮起来的等比例的协和飞机
模型。
　　在约定的时间，布兰森带着眼罩，一身海盗装扮出场了，他为协和飞机穿上维珍的制服，以抢劫
飞机的姿态为摄影师们提供了绝佳的拍摄机会。
第二天，报纸刊登了布兰森和他的维珍海盗团队强行登上英国航空旗舰号的照片。
据说，英国航空公司总裁看到照片时，异常气愤，几乎歇斯底里。
　　扮演弱小者　　布兰森最擅长将维珍定位为弱小者（尽管从集团的角度来看，维珍已经是一个大
公司了）。
对一个选择比自己强大，至少看着比自己强大的公司作为对手的人，人们一般都不会给出很差的评价
。
　　运动迷们应该了解，外来的队伍常常能将中立的观赛者吸引到他的一边。
这一规则在商业界也同样适用。
将维珍定位为小人物能够带来重要的心理学优势。
这对消费者是很有效的，特别是那些觉得无所谓，或者过去一直受欺压的消费者。
他们更容易被吸引到勇于抵抗恶霸、勇敢顽强的小个子的一边。
想象着某个“厚颜无耻”的暴发户战胜能量巨大的跨国公司的前景，中立的旁观者不禁要为大胆的维
珍鼓掌。
　　维珍的员工也为能参与到这一伟大的斗争中，而感到动力倍增：维珍用企业家的智慧和热情去挑
战笨拙的肌肉男公司。
作为弱小者，他们没有什么可失去的，赢得的任何东西都是收获。
同时，这个爱嚷嚷的嬉皮士布兰森的到来几乎能百分之百地激怒竞争者，迫使他们犯错。
　　很明显，布兰森有着天生应对挑战的能力。
他会因摆在面前的机遇而欣喜若狂，他会从挑战专家认定不可能完成的任务中得到巨大的快感。
这些挑战还包括对骄傲自大的行业巨头实施休克疗法，这使得一切变得更有意思。
　　当可口可乐公司的首席执行官夸口说“以我们的规模效应和难以置信的营销系统，任何人都难以
复制我们的产品”时，布兰森迫不及待地想尝试一下。
　　他对做什么样的事，能够成功有着敏锐的感觉。
在1984年决定进入航空领域时，他说：“从纯经济学角度来看，任何人包括我最亲密的朋友都会觉得
这是一项疯狂的举动。
但是我觉得我们能给这个行业带来别人都无法提供的东西。
”　　挑起战争　　然而，维珍进入航空和可乐市场的决策，实际上是经过深思熟虑的。
尽管布兰森给我们的印象是他喜欢攀登商业高峰，仅仅是因为“它们在那里”，但绝大多数时候，布
兰森抓住特定商业机会是因为机会本身的存在。
　　“维珍可乐”案例中，布兰森投资是因为一家拥有高质量可乐配方的软饮料公司正在寻找有实力
的品牌公司进行合作。
“维珍大西洋”案例中，布兰森决定投资是因为一个叫伦道夫．菲尔茨（Randolph Fields）的年轻律师
已经为创办航空公司做了很多前期工作，但缺乏资金支持。
这两个都是不可错失的机会。
　　但有时候，那些所谓的专家还是不能一下子搞明白里面的逻辑，而布兰森则一有机会就想表现一
把。
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以维珍进入英国金融服务业为例。
　　“我们认真地观察了这个市场很长一段时间，发现尽管有600家公司在销售个人理财、养老金等诸
如此类的计划，但它们都收取几乎一致的高价。
往往有一个入门佣金（经常是隐含的）、一个很高的年费，还有一位从丰厚佣金中提取10％作为回扣
的工作人员。
这就像是一个庞大的卡特尔。
”　　“有趣的是，在我们进入这一领域时，营销界的权威都一致高喊一个毁灭性的词‘品牌滥用’
，而不愿停下来思考，其实这一举动和维珍大西洋航空公司向跨大西洋乘客提供的解决方案是惊人的
相似。
简单地说，它们都是质优价廉的产品，但在有些人的眼中却是不同的产品。
好在大部分公众没有受市场说法的影响，他们的眼光和我们几乎是一样的。
　　挑起战争还有另外一个结果。
如果有一招是理查德?布兰森能够教授给那些有雄心抱负的企业家的，那就是在与大企业抗争时期，等
待着麻烦的出现。
有一句谚语是这样说的：当大猩猩背上有一只虫子时，猩猩会尝试用手重击它（特别是这只虫子常常
吵闹着，并在报纸上登出照片）。
　　“如果你挑战现有的品牌，其中好多还都是垄断者，可以预期到他们为了削弱你的地位，会将所
有肮脏的东西向你扔来。
我们已经忍受各种各样的攻击很多年了。
巨额的资金被用来编造故事，以诋毁你的企业形象，甚至是在创立之前就把它扼杀掉。
”　　然而，事实显示维珍是一个强健的竞争对手。
其中有两个原因：第一个原因是布兰森从来没有做过被大个子们欺负的准备；第二个原因是布兰森通
常都会很谨慎地挑起战争。
　　当面对富有侵略性的竞争对手时，布兰森的战略十分简单一制造许多事端激怒对手，招致攻击，
然后守株待兔，等待对手犯错，一旦错误出现，就抓住对方的弱点狠狠打击。
他在很多场合都使用过这一招，并且都收到了不错的效果（同时也成就了一些优秀的律师）。
　　⋯⋯
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编辑推荐

　　不拘一格的嬉皮士资本家，不可思议的维商业帝国。
　　欧美家喻户晓的明星，世界上最富传奇色彩的亿万富翁——他曾经化妆成新娘富传维珍婚纱公司
；他曾经骑着一头白象到印度国会进行演讲；他曾经开着坦克驶入纽约时代方块 他曾经两次驾驶快艇
横渡大西洋；他曾经亲自乘坐热气球横跨太平洋；他的维珍品牌拥有200多家子公司；他的维珍品牌认
知度在英国高达96％；他是维珍集团亲和力和同情心的化身；他是英国最抢镜头的“嬉皮士”资本家
⋯⋯这就是维珍集团的董事长、企业界的顽童——理查德·布兰森。
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