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前言

　　近年来，自主创新、产业升级、自主知识产权等理念，已经成为中国政府和企业的共识，但并没
有成为被中国企业所验证的伟大实践，除了遍地开花的各个级别的名目繁多的科技园、创新园之外，
中国企业的创新成果乏善可陈，90％以上的企业甚至连一个专利都没有，套用一位伟人的话：一个幽
灵。
创新的幽灵，在中国企业游荡。
日产汽车首席执行官卡洛斯？
戈恩曾讲：&ldquo;外国汽车厂商提供技术，而它们的中国合作伙伴除提供低成本劳动力和销售渠道外
，对实际经营和管理的贡献几乎为零。
&rdquo;对此，中国汽车业界一片沉默。
这不能不说明一个尴尬的事实：在中国企业，创新更多的是一种理念，它还没有落地，还没有成为多
数中国企业的实践。
　　在中国企业，为什么创新的理念不能牵引出创新的实践？
为什么反差如此巨大？
问题的关键在于中国企业缺乏培育创新的土壤。
　　中国企业高速增长的30年，为企业提供了诸多的发展机会。
在这些机会面前，很少有公司耐得住寂寞，经得起诱惑。
当大家都仰望星空、等天上掉馅饼的时候，有多少企业能够认认真真搞创新？
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内容概要

虽然在现实中，模仿是绝人多数中国企业的战略选择，甚至对于某些企业而言，模仿足其生存方式或
在特定的成长阶段的最佳选择，大多数跨国公司的成功也都是从模仿开始的。
然而由于某种偏见，模仿在理论上二被有意无意地忽视了，长期以来，很少有人对中国企业模仿制胜
的实践予以系统的总结，这就造成企业在运作模仿战略时，只能在自己的认知范围内试错摸索。
    本书基于中国著名企业模仿制胜的成功案例，提出模仿制胜的三原则“把握跟随模仿的时机、充分
发挥自身优势、创新性模仿”，进而全面颠覆“创新制胜”的传统理念，是国内第一部全面阐述“模
仿制胜”之道的开山之作。
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作者简介

张廷智，战略与营销专家，多年专注于企业战略与成长路径的研究，尤其是中国本土企业的成长与蜕
变。
曾任北京盈智远景顾问公司副总经理、《销售与管理》杂志副总编、内蒙古大华食品有限公司流程总
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章节摘录

　　对先发者创新产品&ldquo;是否有需求&rdquo;作出肯定的判断之后，紧接着需要对创新产品的需
求量进行分析，可从三个层级进行预测：需求总量的预测、需求量的结构分析和需求量变化趋势的预
测。
　　有人认为，需求总量的分析在中国市场意义不大，由于中国人口众多、幅员辽阔，蕴藏着巨大的
消费潜力，为产品的成长奠定了广阔的市场基础&mdash;&mdash;原则上，这样的论断是成立的。
然而，中国经过近30年的市场化进程，消费者基本性、普遍性的需求已经得到满足，多数行业进入了
相对成熟期，也就是说，中国市场开始进入市场细分时代。
从动态角度看，随着中国市场经济的进一步发展，市场细分的程度也会进一步提高。
因此，对创新产品需求总量的判断必须以细分市场（创新产品的目标顾客群）为基础。
　　举个例子，瓶装纯净水的基本功能是解渴，消费者在根本需求上没有什么区别，似乎没有细分的
必要与可能。
但是不同的消费者购买水的直接动机并不一样，有的是为了旅游携带，有的是为了家庭聚会，有的是
为了健身之后补充水分，有的就是口渴需要即时饮用，这些不同形式的需求就产生了不同的细分市场
。
　　在总量分析的基础上，还要进行需求结构的分析，包括地区结构和顾客结构。
需求结构分析对跟随模仿者是否进入相关的竞争领域有着重要的意义。
中国市场具有多元化、多层次特性：各经济区域（发达地区和不发达地区、城市与农村、一线城市与
二、三线城市等）购买力、文化、消费习惯、消费意识、渠道形态等相差极大；同一经济区域也会由
于购买力、消费意识与消费习惯的差别，导致需求出现多层次、多元化的差异。
　　&hellip;&hellip;
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媒体关注与评论

　　很高兴看到这样一部以阐述模仿之道为核心的原创著作出现。
作者以审慎、认真的态度初步构建起了模仿策略运作的框架，其中的一些开创性工作是颇为难得的。
　　&mdash;&mdash;吴春波 中国人民大学教授、博士生导师　　在多元化的时代，生存和发展并不是
只有一种模式。
本书高举模仿大旗。
促使我们重新思考创新性模仿和差异化跟随战略的真正价值，在反潮流中凸显理性真实的光芒。
　　&mdash;&mdash;陈刚 北京大学新闻与传播学院副院长、教授　　作为一种有效的策略选择。
跟随、模仿在中国大行其道，但关于模仿之道的理念与理论并不多见。
本书作为国内第一部全面阐述模仿之道的著作，填补了这一空白。
　　&mdash;&mdash;张永 北京工商大学商学院副院长、教授　　人是在模仿中学习成长的，企业也是
如此。
研究模仿的制胜之道对后发者具有巨大的实践意义。
本书提出的模仿三原则虽不能保证模仿必胜，却能减少模仿的风险。
　　&mdash;&mdash;刘颖悟博士 《北大商业评论》副社长　　实践证明，借助于后发优势后发制人也
能成为企业赢得竞争的手段。
作者经过大量案例研究总结后提出的模仿制胜之道值得关注。
　　&mdash;&mdash;唐宏 中粮金帝食品（深圳）有限公司总经理
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编辑推荐

　　企业如何后发制人，模仿制胜？
模仿的目的不是更像别人，而是发展自己。
我们提倡有计划、有原则、有选择，有目的的创新性模仿。
颠覆&ldquo;创新制胜&rdquo;的传统理念，国内第一部全面阐述&ldquo;模仿制胜&rdquo;之道的财经图
书。
创新还是模仿？
跟随还是不跟随？
如何从众多跟随模仿者中脱颖而出？
我们提供知识，以应对变化的世界。

Page 8



第一图书网, tushu007.com
<<颠覆>>

版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:http://www.tushu007.com

Page 9


