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内容概要

《创业实战指南：初创中小企业的成功之道》不是一本讲具体操作方法的书，因为没有一种方法会适
用于所有企业。
《创业实战指南：初创中小企业的成功之道》试图分析创办企业面临各种基本问题时应当具有的指导
思想。
指导思想树立起来了，方法自然会衍生出来。
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作者简介

孙浩，综合开发研究院（中国·深圳）资深研究员，长期从事经济理论与改革开放政策方面的研究，
曾任陕西省政府经济顾问，北海市委、市政府经济顾问，有近20年创办企业的经历，现为深圳市某高
新技术企业的创办者和掌门人。
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章节摘录

　　通过对客户的细分寻找机会。
对同类产品消费的需求是可以通过对市场的细分来开创新的市场机会的。
例如行业领袖的产品主要是满足高端客户、中端客户还是低端客户？
如果主要是满足高端客户，那么中低端客户就有可能是你的市场机会，因为其他供货商不一定都有很
强势和牢固的市场地位。
当然，行业领袖很可能是已经高、中、低端客户通吃了，即使如此也不一定就意味着你没有机会。
也许你不具备与之正面直接交锋的实力，但未必不能在某一侧面迎敌。
例如在中端或低端市场上，对手的产品是否有某种缺陷或不足，这为你的差异化或改进型产品战略提
供了机会。
你可以集中精力做好投放某一细分市场的产品，超过这一领域行业领袖的产品水准，使消费者转而接
受你的产品。
　　由于是小企业，这一细分市场的份额可能就足以使你做大了。
而且这时候事情变得简单和容易了很多，即只要针对某一细分市场主流产品的缺陷或不足加以改进，
使自己的产品在这一方面能超越就行了。
在细分市场上突破往往还有另外一个常用的办法，就是利用中小企业生产制造成本低的优势，将高端
产品的一些性能特质移植到中低端市场的产品上来，使用户享受到超值，其效果往往是比较好的。
市场的细分并不仅仅是高中低的划分。
从同类需求中寻找出差别，专门针对其中某个特定的需求来做，这样可能更有效地创造出新的市场空
间。
如同样是做食品，有的专门做低糖食品来满足糖尿病人的需求，这就开发出了一个专门的市场。
同样是做旅游，抓住年轻人的消费特点，专门组织新婚蜜月之旅，或者专门针对退休老人做怀旧之旅
等，其创造是无穷的。
　　某一行业或产品在其生命周期的不同阶段，其市场传播也会体现出不同的特点，准确地分析和把
握这一特征，也会有助于捕捉市场机会。
例如工业消费品，其销售一般是从城市逐步向农村扩散的。
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