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前言

　　我们相信：世界上每一位（3EO、经理人、企业家、营销总监，以及每一个市场营销人员都应该
阅读这本书，每一位公司董事、顾问、投资人、新闻记者、商学院学生，每一个对世界最成功企业的
出众特质有兴趣的人，也都应该阅读这本书。
我们如此斗胆声明，并非因为我们写了这本书，而是因为书中提到的长尾理论确有很多可供借鉴之处
，我们做了长期研究，写出这本书，就我们所知，国内还没有人这样做过。
　　2005年，一个名为长尾（TheLongtail）的概念在互联网界蔓延开来，它不仅荣获了美国《商业周
刊》杂志评选的“BestIdeaof2005”奖项，而且还在中国精英云集的博客圈中引发了颇多争论。
长尾理论所讲述的是经济和文化正在从为数较少的主流产品和市场，向数量众多的狭窄市场转移的现
象。
由此。
安德森发现，小众的产品也能同主流的产品一样能散发出辉煌业绩的经济魅力。
如把那些在传统零售业中销售量不佳的小众产品全部聚集在一个宽广的渠道平台上，将能够与已有的
大型主流市场相匹敌，甚至超过大型的主流市场。
为此，长尾与在中国红透半边天的“蓝海战略”相比，对开辟一个更为宽广的新市场做出了更为精准
的说明，并被Google首席执行官埃里克?施密特认为是掀开了一个新商业时代的序幕。
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内容概要

　　世界上一位CEO、经理人、企业家、营销总监，以及每一个市场营销人员都应该阅读这本书，每
一位公司董事、顾问、投资人、新闻记者、商学院学生，每一个对世界最成功企业的出众物质有兴趣
的人，也都应该阅读这本书。
我们如此斗胆声明，并非因为我们写了这本书，而是因为书中提到了长尾理论确有很多可供借鉴之处
，我们做了长期研究，写出这本书，就我们所知，国内还没有人这样做过。
　　你能从本书里得到很多东西：希望这几十个特定的事例，能够激励你在自己的组织里立即采取行
动；希望这些观念和架构深植在你心底，协助指引你思考；希望你得到可以传给别人的智慧之珠。
但最重要的是，希望你获得信心和灵感，了解这一切经验并非只有“别人”合用，你也可以学习这些
经验，建立一家高瞻远瞩、基业长青的公司。
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作者简介

　　周锡冰，中国企业管理协会培训中心资深管理专家，中国本土化管理资深管理专家。
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书籍目录

前言　无限的长尾，无限的市场究竟什么是长尾长尾理论对于存在于互联网以外的市场同样产生影响
长尾绝不仅仅是把众多分散的利基市场聚合为一个大尾巴长尾理论掀开了二个新商业时代的序幕第一
章　定义21世纪的长尾理论一、长尾掀开一个新商业时代的序幕1.长尾战略已进入商业模式竞争阶段2.
长尾制造了《触及巅峰》热销3.营销重点已经转向挖掘长长的尾巴二、有限的长尾，无限的市场1.长尾
市场的尾巴价值期待破冰案例：格力电器如何开创长尾市场？
2.长尾价值的开发并不是简单的关注黄色的尾巴3.长尾市场尽管无限，却要有足够精准的解释力三、不
要用有限的眼光去看待无限的尾巴1.不要漠视小客户案例：招商银行的长尾战略2.　日益凸显的长尾效
应案例：全聚德的长尾战略3.冰糖葫芦小了，利润却增大了案例：燕京啤酒成功开拓出市场长尾第二
章　彻底颠覆“二八法则”一、新兴的理论正在颠覆惯常的定律1.二八法则根本就不是一个命题2.二八
法则的经验课区3.二八法则遭遇业内专家“空袭”案例：百度用长尾理论挑战二八法则二、长尾理论
渐渐被人们所重视1.二八法则的致命难题案例：中国变压器行业的长尾之道2.开拓二八法规则中的80％
案例：国美电器的长尾战略3.二八法则的英雄末路案例：长虹是一个比较典型的长尾公司三、从二八
法则向长尾理论的跨越1.二八法则被99％的人彻底抛弃2.长尾战略才是开拓市场的评判标准案例：纳爱
斯公司的长尾战略3.不要把长尾营销看成对二八法则简单的颠覆案例：华旗公司开创MP3市场的长尾
战略第三章　寻找长尾中的长尾一、寻找更加精准的新市场1.任何健康的长尾经济都必须有一个强劲
有力的头部案例：冷门市场中长尾2.主流与小众商品间的选择案例：乔山公司发现跑步机市场的长尾3.
小单元切分旧的商业模式案例：紫光笔记本电脑如何开创行尾？
⋯⋯第四章　毛尾营销时代已经来了第五章　新互联网的长尾空间第六章　中国商业的长尾参考文献
后记
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章节摘录

　　格力空调海外市场的成功开拓，说明长尾战略在传统的空调市场中，它不仅仅只是一种新生力量
的雏形，还代表了一种方向。
并蕴含了无穷的力量。
从公司角度分析，长尾理论在全新的商业模式下，公司的利润不再依赖传统的20％的“优质客户”，
而是许许多多原先被忽视的缝隙市场，从公司产品的角度分析，拳头产品主打市场的老套路将趋末路
。
而需要说明的是，最佳选择就是挖掘更为广阔的国际空调市场，因为通过加大力度去挖掘就能够将被
忽视的市场和不被重视的单元个体高效汇聚起来，从而为成就格力空调新利润增长点提供可能。
　　2．长尾价值的开发并不是简单的关注黄色的尾巴　　长尾理论强调从以前不能赢利或者难以赢
利的黄色尾巴中找到新的赢利点，问题是，如何发掘出长尾的商业价值呢？
一般地，产品的成本是由固定成本和流动成本构成的，固定成本是一个与总量相关的概念，比如拉一
车电视机，不管拉一车还是拉一台电视机，有一个固定成本，与电视机数量相关的是流动成本。
由于固定成本的存在。
产品利润与产品的生产（销售）的数量有关系，固定成本如果能够被大数量分摊，单个产品的成本就
能够降低。
现实中，人们对某一类物品的需求表现出不完全趋同性，如果某一种具体商品的需求数量低于一定的
值，这样的产品将无利可图，会遭到市场的抛弃。
　　笔者在前面已提及，长尾的价值在于“只要存储和流通的渠道足够大，需求不旺或销量不佳的产
品共同占据的市场份额就可以和那些数量不多的热卖品所占据的市场份额相匹敌甚至更大。
”业内专家认为，因为长尾理论，通俗讲就是对于来自大众的不起眼的产品，或者服务具有核心的规
模经济优势，在规模技术手段允许的时代，长尾经济就应运而生。
　　第一，互联网技术的不断发展和普及，长尾价值被越来越多的传统企业接受的程度也越来越广阔
，长尾理论也在企业界极力显露锋芒、抢占巨大的利基市场。
在互联网充分发育的时代，社会组织和联系的成本因为技术进步而大大降低，客观上提升了“细小服
务”的规模价值，单一的“细小服务”通过新的技术时期所创造出的更强大的技术杠杆作用。
被放大成比传统规模经济提升很高的规模，这样的规模经济效应区别于传。
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媒体关注与评论

　　小众的产品也能同主流的产品一样，散发出辉煌业绩的经济魅力。
如把那些在传统零售业中销售量不佳的小众产品全部聚集在一个宽广的渠道平台上，将能够与已有的
大型主流市场相匹敌．甚至超过大型的主流市场。
　　——长尾理论的发现者克里斯·安德森　　长尾与在中国红透半边天的“蓝海战略”相比．对开
辟一个更为宽广的新市场做出了更为精准的说明．长尾战略的执行是掀开了一个新商业时代的序幕。
　　——Google首席执行官埃里克·施密特　　在传统的产品推广中．长尾市场的尾巴价值往往被很
多商家给忽略了．他们习惯地认为20％的市场是赢得企业80％的利润源．不会在长尾市场的尾巴价值
上花很多功夫．如果加大力度控制长尾市场的尾巴价值．市场的垄断利润将大大提高，不是传统的20
％的市场创造80％的利润，而是，企业控制着这个行业的99％的利润，　　——微软公司创始人比尔
·盖茨　　要赢得明天，企业不能光靠与对手竞争．主要还必须开创无边无际的长尾市场．走上增长
之路，这是企业战略研究的一个新突破．对旧有企业战略的一种颠覆，它将构建新一代的竞争模式。
这个有趣的问题给了我们启发．通过二八法则和长尾企业的对比试图找到能够跨越产业．跨越时间的
范式．这就是长尾战略理论广泛被应用的基础。
　　——北京华夏圣文管理咨询公司首席顾问汪洋　　长尾战略所引起的热烈反响．很大程度上反映
了在当今的商业现实和竞争态势下，全球的企业界对寻求新的战略手段以实现获利性增长的强烈渴望
。
长尾战略为企业指出了一条通向未来增长的新路---要求企业把视线从市场的供给一方移向需求一方，
实现从关注竞争对手的所作所为转向为买方提供价值的飞跃。
　　——著名名营销专家米尔顿·科特勒
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