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编辑推荐

全面解读美国著名企业管理大师彼得 德鲁克企业存亡命题——市场占有率
全方位的实战指导——营销、渠道、价格体系、服务、品牌缺一不可
深入点评企业抢占市场占有率成功案例，客观总结企业抢占市场占有率的失败经验
区域企业迅速崛起、基业长青的必读指南
 

内容简介

这是一本指导企业赢得市场占有率的方略图书。美国著名的企业管理大师彼得 德鲁克认
为，企业的成长过程实际上就是赢得市场占有率的过程。本书基于德鲁克关注市场占有
率的观点，分别从八个方面深入透彻地分析了企业发展中所遇到的问题，以及赢得市场
占有率所采用的策略方法，并从不同方面展开详细阐述，比如，打造适合区域作战的营
销队伍、打造适合区域竞争的产品、运用合理的价格战体系、打开所有的区域渠道、进
行最有效的区域促销、打造有区域特色的服务、打造有局部影响力的品牌。在上述这些
因素的共同作用下，企业可以迅速并持续占领并做大区域市场。本书理论详实，案例丰
富，方法针对性强，对于企业管理者和营销人员来说，具有实战指导意义。
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在线试读部分章节

其实，中小企业自身规模小并不算什么大问题，关键是如何具有市场思维。也就是说，
科技型中小企业首先应该具备的就是超强的学习能力，但真正能做到这一点的却很少，
这也是它们不能有效占据市场份额的原因之一。通过深入分析，一些经济学专家认为这
些企业在发展中或许没有弄清楚要做求是的学者还是做求财的商人的问题。
很多时候，求是或许大于求财。企业进入商海时，非常有必要学习在商海中游泳以及驾
船的本领，而最不应该做的事情就是追求是与非的真理。其实，对现实中的经商以及发
展企业的目的，我们都可以将之看成商业利益的驱使，因为更多的时候我们是将自身生
产出的产品通过加工与包装等方式出售出去，以获取利润。
在现实中，一些科技型企业在发展中根本无法建立起一套全国性的营销网络，其不仅是
因为缺少必要的资金，还因为没有强大的市场占有率。在这种情况下，这些企业的产品
实现批量生产后，便出现了一些问题：由于没有建立起良好的销售渠道、市场占有率低
等方面的原因，不仅资金无法有效周转，还使企业未来的发展举步维艰。
针对以上这些制约企业发展的不利因素，只有在各个层面上建立起一套可以促进企业在
区域发展中占据主动的营销网络，才可以保证产品的市场占有率逐步提高。因为再好的
科学技术如果没有转换成被消费者接受的产品，都不能成就一个成功的企业，也就更谈
不上占有市场份额了。而“数字处理系统”的出现恰恰可以帮助中小企业解决市场占有
率的问题。
首先，“数字处理系统”是一种针对科技型企业的完备系统，它在一定程度上可以极大
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地增强消费者对科技型企业产品的信任度，并有效克服消费者对其产品存在的心理障碍
。如此一来，产品自身就不愁没有销路。
其次，科技型企业可以最大限度地利用“数字处理系统”专用传媒的规模广告效应以及
网络触角功能，对自身产品进行有效的宣传，以最少的营销费用换来最大的广告效益。
最后，“数字处理系统”可以实现科技型企业产品的跨行业以及跨地区销售，对于企业
快速占有市场份额提供了必要的支撑作用。
由此可以看出，提升企业市场占有率的方法虽然非常多，但并不一定适合每个企业，因
为每个企业在发展中会表现出不同的姿态。而在这种情况下，只有选择适合自身发展的
方法才能达到事半功倍的效果；如若不然，企业不仅得不到长足的发展，还会因为不能
有效提高市场占有率而遭到淘汰，这一点或许值得更多的中小企业关注。
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