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前言

随着中国经济的快速发展，中国的企业也在突飞猛进地发展，而企业间竞争越来越激烈。
每年都有许多新企业成立，也有许多老企业破产倒闭。
以造纸行业为例，从行业协会137家企业上报的资料中看到，2007年上半年，仅半年时间，就有数家企
业破产，可见竞争的惨烈程度。
为什么有些企业生命之树常青，而有些企业却只能维持数年甚至数月的时间？
这里面的原因非常多，有时机选择的问题，有企业战略方向的问题，有人才的问题，有产品的问题等
等，但我们认为，对于许多企业，尤其是快速消费品企业，其中最重要的原因是终端环节出了问题。
“终端”是个新概念，最近几年才开始得到企业的重视。
以前许多企业没有终端意识，更多的是关注产品、关注营销、关注渠道等。
随着产品同质化的进程越来越快，企业的产能也越来越大，产品之间的竞争也越来越激烈，从降价开
始，到送礼品、打折，企业使用了各种各样的促销手段，却依然难以扭转局面。
其实这些企业走人了一个认识误区，殊不知，得终端者得天下。
终端如此重要，需要企业从思想上、理论上提高对终端重要性的认识，主要理由有三点。
1.终端是连接顾客与企业的最后桥梁终端是企业生产经营链条中的最后一环，紧紧连接着顾客与企业
，是企业与顾客交流的最后窗口。
如果这一环把握不好，企业受到损失，很难再有挽回的余地，有可能给企业带来更大的负面效果。
2.终端多种多样，企业不能随便选择随着终端不断创新，终端的种类越来越多，但并不是所有的终端
企业都可以采用，因为有些终端对企业有利，有些终端对企业可有可无，有些终端对企业有害，所以
对终端的选择要非常慎重。
3.用于终端的费用越来越高，稍有不慎，有可能使现有终端全军覆没随着企业对终端重视程度的提升
，用于终端的成本也越来越高。
企业疲于应付终端的各项费用，经常处于微利的边缘，稍有不慎就成了终端的打工者。
所以，本书引入了终端不竞争的概念，目的是使大家尽量利用好终端这个工具，选择适合自己的终端
，避免成为终端的牺牲品，从而做到避开终端、超越终端，真正做到企业生命之树常青。
本书介绍的是一种新理念，是作者在总结十多年为企业做咨询服务的经验基础上而形成的，对企业的
营销操作有着明显的指导意义。
本书分七章，每章中间或者最后都会穿插一些经典案例。
这些案例中既有成功的知名企业，也有一些败走麦城的老企业，其中也有许多是作者服务过的企业，
这些生动的案例有助于帮助读者更加深刻地体会终端不竞争的好处，真正起到示范的效果。
第一章是终端理念的提出，主要通过分析终端的定义、传统终端认识的误区等，引出终端不竞争的基
本概念。
这一章的亮点是通过宏观经济学的分析，把握终端竞争的根源以及终端不竞争的核心本质。
第二章到第五章是终端的具体操作策略，主要包括终端策略、终端推广、终端管理以及终端创新。
在这些章节中，本书为企业提出了在终端操作中需要注意的具体问题，以及列出了终端操作的具体步
骤。
第六章是关于软终端的建设，主要是为了区别一般意义上大家看得见摸得着的硬终端概念。
软终端尽管很难被量化，但对企业的终端建设而言却有更加重要的意义，所以必须重视软终端的建设
。
最后一章也就是第七章，是关于终端战略的。
终端不竞争的最高境界就是终端战略的明确与执行。
当终端战略制订明确之后，企业就能摆脱终端细枝末节的困扰，真正做到终端不竞争。
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内容概要

　　《终端不竞争》分七章，每章中间或者最后都会穿插一些经典案例。
这些案例中既有成功的知名企业，也有一些败走麦城的老企业，其中也有许多是作者服务过的企业，
这些生动的案例有助于帮助读者更加深刻地体会终端不竞争的好处，真正起到示范的效果。
　　第一章是终端理念的提出，主要通过分析终端的定义、传统终端认识的误区等，引出终端不竞争
的基本概念。
这一章的亮点是通过宏观经济学的分析，把握终端竞争的根源以及终端不竞争的核心本质。
　　第二章到第五章是终端的具体操作策略，主要包括终端策略、终端推广、终端管理以及终端创新
。
在这些章节中，《终端不竞争》为企业提出了在终端操作中需要注意的具体问题，以及列出了终端操
作的具体步骤。
　　第六章是关于软终端的建设，主要是为了区别一般意义上大家看得见摸得着的硬终端概念。
软终端尽管很难被量化，但对企业的终端建设而言却有更加重要的意义，所以必须重视软终端的建设
。
　　最后一章也就是第七章，是关于终端战略的。
终端不竞争的最高境界就是终端战略的明确与执行。
当终端战略制订明确之后，企业就能摆脱终端细枝末节的困扰，真正做到终端不竞争。
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作者简介

张海良，三眼国际创意文化传播机构签约专家，中国MBA北京联谊会、今天胜德品牌管理咨询有限公
司首席专家，多家大学客座教授。
 张海良来自市场营销一线，有多年实践经验。
业界称为“中国企业运营快刀”。
著有《大刀阔斧》等著作。
是市场核动力、运营不竞争、4S产品创新法则等理论创始人。
十几年来，先后为富绅服装、皇明太阳能、健力宝、新希望集团、荣事达电器、古井集团、湘酒鬼等
近百家企业进行咨询策划服务，取得显著成效。
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后记

看到中央电视台关于牛奶业联合问题的报道，说牛奶生产企业由于竞争太激烈连续亏损，所以决定今
后不再以任何方式搞恶性竞争，通过大家保持相对一致的价格，来提高企业的利润。
这让我想起了三个中国市场上著名的故事。
第一个故事是十多年前的多次彩电联盟。
这个故事相信大多数人已经听说过，并且知道了结局。
结果就是尽管每次大家都信誓旦旦地保证价格一致，但最后每次价格联盟都以失败而告终。
第二个故事是现在的猪肉涨价。
中国的猪肉价格2007年达到了历史的最高峰，并且涨价还在继续。
尽管政府采取了许多措施，但见效甚微。
而在2006年同一时期，中国的猪肉价格跌落到历史最低谷，也是历史最低水平。
第三个故事是两个月前奶农杀牛的故事。
这个故事其实更像2006年养猪户杀猪故事的翻版。
谈这三个故事，其实是想说明以下三点。
①市场有自身的运行规律，一般呈周期性运转。
市场中“看不见的手”的规律无时无刻不在市场中发挥作用，如果企业能够抓住并合理地运用这个规
律，就能位居同行企业的前列。
②外界的手段可以影响这个规律，但不能改变它。
政府可以采取一些手段来改变市场竞争的环境，但那只是暂时的，不能长久使用。
③企业价格联盟必然要失败。
失败的原因可以用曾获得诺贝尔经济学奖的纳什均衡原理来解释。
对企业来说，如果所有企业都能保持一致的价格并严格控制产能的话，那当然对企业有利。
但事实是，如果有一家企业违背诺言而采取降价措施，他将成为这个联盟中受益最大的企业，而且违
背诺言的成本又不是太大。
然而违背诺言的获利企业却像多米诺骨牌一样，他的降价行为引起联盟中多家企业的连锁反应，随即
导致整个联盟立刻土崩瓦解。
好像这些故事与企业终端不竞争关系不大，其实不然，这些故事恰恰是本书的核心、是终端不竞争理
论的精髓。
如果企业掌握了这些理论，就该知道如何掌握这种规律及如何利用这种规律，在终端开发中如何采取
措施避免终端竞争中的失误，如何真正避开终端竞争，更不会采取所谓的没有任何保障的行业联盟去
避免终端竞争了。
本书的出版首先要感谢三眼国际创意文化传播机构的大力支持，另外，在本书的撰写中，还得到了许
多企业与个人的帮助，这里也要对他们表示感谢，尤其还要感谢我的同事和朋友刘小东、连波、倪龙
侠、白洁、王琳、陈小宇、宋莲华、冯涛、李研华、王勇等。
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媒体关注与评论

终端为王。
是市场摇旗呐喊的呼声。
也是企业难纳难收的一个环节。
终端不竞争何以实现？
这本书透视了终端发展的精髓和内核。
“上兵伐谋”，“奇正相生”。
本书写出了终端的智慧，写出了终端的计谋。
写出了一场没有硝烟的终端竞争之道。
　　——中国著名经济学家　艾丰“物有本末，事有始终，知所先后。
则近道矣。
”智者做事善于发现隐藏在事物背后的原理和规律，张海良先生当为智者。
他思维独到，探究本源，分析了终端市场产生竞争的两大根源，并给出了终端不竞争的灵丹妙药，相
信企业家看了必定会有所启发。
　　——国务院陶资委研究中心主任　王忠明如果说市场如战场的话，那么终端就是前线。
经营企业就像打仗一样，不能天天抱着地图看，而是要深入战场，深入前线。
只有这样经营者才能摸清市场的脉搏，制定正确的决策。
本书则道出了如何把握终端、决胜终端的天机。
　　——中国政法大学商学院院长　孙选中该书精辟论述了企业应该如何开发新终端，避开竞争；产
品应该如何“创造优势，超越竞争”，从而真正地在终端市场树立自己的王者地位的一系列问题！
　　——皇明集团有限公司董事长　黄鸣在激烈的市场上摸爬滚打这么多年，我深刻地体会到终端竞
争的激烈性、残酷性。
那时我就认定，终端竞争是一种必然，所以当我初次看到《终端不竞争》这个书名的时候是心存怀疑
的。
但是在书中，张海良先生严谨的分析与论证，使我不得不相信终端原来可以不竞争。
　　——山东鲁能春水山酒业总经理　张军
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编辑推荐

终端营销的最高境界就是终端不竞争，终端不竞争的最高境界就是终端战略的明确与执行。
 《终端不竞争》介绍的是一种新理念，是作者在总结十多年为企业做咨询服务的经验基础上而形成的
，对企业的营销操作有着明显的指导意义。
《终端不竞争》分七章，每章中间或者最后都会穿插一些经典案例。
这些案例中既有成功的知名企业，也有一些败走麦城的老企业，其中也有许多是作者服务过的企业，
这些生动的案例有助于帮助读者更加深刻地体会终端不竞争的好处，真正起到示范的效果。
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