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内容概要

　　世界上并没有一劳永逸的蓝海存在。
所谓的蓝海只是一种过渡的阶段或状态。
任何有望实现规模化的蓝海都将成为红海。
红海里有着旺盛的消费需求，这就是企业扎根红海的利益驱动所在。
要想在红海中生存发展，就必须学会并掌握“让顾客做主”这一基本原则及其延伸法则。
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作者简介

　　陈禹安，心理说史首创者，心理经管专家、宁波大学兼职教授、曾游历美国、日本、香港、台湾
等国家及地区考察讲学。
代表作为《心理三国》三部曲(《心理关羽》、《心理诸葛》、《心理曹操》)、《麦当劳悖论》。
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书籍目录

第一章 宝洁的三大悖论
第二章 蓝海伪命题
第三章 让顾客做主
第四章 让员工做主
第五章 让对手做主
第六章 谁对谁做主
第七章 本土化游戏
第八章 多品牌魔术
第九章 人才的入口与出口
第十章 并非完美的偶像
附录
1．问百年宝洁，谁主沉浮
2．颠覆，从消费者的家里开始
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章节摘录

　　宝洁于2000年推出了这项开创性的产品，很快就取得了良好的市场反响，在很短的时间内让宝洁
刚刚起步的牙齿美白产品销售额增加了5倍。
第一年的销售额就高达2.25亿美元。
上市13个月后，已经有500万人使用过这种美白洁齿贴片，而且，90％的顾客表示，他们使用之后，平
均会向5个人推荐这项产品。
这充分说明，宝洁的这项创新赢得了消费者的绝对青睐。
　　当然，我们更应该看到，宝洁的这项创新并非空穴来风。
如果没有对手在美白牙膏上狠狠地“羞辱”，也许宝洁根本不会想到要在这个细分领域里有所作为。
这是宝洁在向对手学习之后的最佳反击。
宝洁所开创的这种新产品被誉为近年来最为成功的消费新品之一。
事实上，宝洁做到了“为对手做主”。
消费者如此热捧的一个产品，当然也是宝洁竞争对手所觊觎的。
宝洁的开创性做法，很快就会成为对手们新的学习方向。
　　从“让对手做主”到“为对手做主”是一个知耻而后勇的过程，对于拥有雄厚实力的市场老大来
说，只要认识到“让对手做主”的重要性和积极意义，是不难在“向对手学习”的基础上超越对手，
从而做到“为对手做主”的。
　　吉列也上演过这样一幕“绝地反击”。
　　吉列也和宝洁一样，在“不锈钢刀片”上被对手狠狠地“羞辱”了一番。
“让对手做主”总是很残酷的，但认识到这种残酷，并把“羞辱”牢牢记在心上，反而会带来意想不
到的结果。
　　吉列之所以会在是否推出“不锈钢刀片”上优柔寡断、迟疑不决，就是担心自己的新产品会影响
自己的老产品。
但是，竞争对手却不会这样想／他们最想做到的就是用他们的新产品来冲击你的老产品。
　　⋯⋯
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编辑推荐

　　彻底击碎“蓝海幻想”的管理学力作，宝洁这样一家执迷于红海的企业，一家视定位论为无物的
企业，一家对人才放任自流的企业，竟然打进了世界上2／3的国家的市场，竟然比世界上2／3的国家
还要长寿，竟然比世界上2／3的国家还要富有！
　　红海悖论，根据蓝海理论，在竞争激烈、利润微薄的红海中，不可能存在像宝洁这样成功的企业
。
那么，宝洁是怎么做到的呢？
定位悖论，为什么宝洁的做法与定位理论大唱反调，却能够取得如此辉煌的业绩，并且长盛不衰呢？
人才悖论，为什么宝洁在大量的高端精英流失后，仍然能够保持长盛不衰？
更进一步，为什么宝洁能够将众多毫无经验、从未历练的大学生源源不断地培养训练成顶尖的精英人
才？
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