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后红利



超供给



碎片化
在过去大媒体主导的传播时代，品牌营销相对容易，叫“五个一工程”，即“一句话、一幅画、一支广告片、
一轮央视传播、一次招商大会”，五个一工程打完，品牌就起来了，现在的很多大品牌都是那个年代打造出
来的，但现在媒体高度碎片化、粉尘化今天，认知聚合的难度是过去的百倍，乃至于千倍。



负脂化 
• 浙江义乌小商品城2005年毛利率 42% → 2025年 11%（压缩 73.8%）  
• 深圳电子代工厂：  每部手机代工利润从 ￥8.5 → ￥0.3（仅为矿泉水 1/6）  
 当行业利润率跌破 4%警戒线，企业实质在替房东、员工、供应商打工。



逆周期
厉害的企业家，都需要有3~5年的销售视角、8~10年产业视角、10~20年技术视角及50~60年的康波视角，
企业家要成为规律的掌握者，这样才能成为真正的周期穿越者。



大洗牌



在今天这个形势下，企业要如何竞争？

单点突破吗？
套路取胜吗？
仅靠定位吗？
仅靠符号吗？
战术勤奋吗？

......

这些都不对，企业需要的是





1、首先是增长
增长是企业的刚需

增长是企业老板一睁眼都要碰到的问题

有增长, 什么问题都不是问题

没有增长，什么问题都成了问题



2、其次是引擎
（1）内生

（2）复利

（3）体系化

（4）强驱动



长期内生可持续增长



几乎可以说是
超竞争时代，企业逆袭突围的唯一通道



超竞争时代，如果企业仅需要一个战略突破体系
这个体系就是

一个战略突破体系
ONLY ONE

S U P E R B R A N D D A Y



在经济下行期间，企业家只听一堂课
这堂课就是

S U P E R B R A N D D A Y

ONLY ONE
企业家只听一堂课



是一个极锐利的市场突围系统
是引擎体系化增长系统。

S U P E R B R A N D D A Y

 外部全面过剩，企业一定要与众不同
 外部没有红利，企业要建立起内部红利
 外部流量枯竭，企业要建立起复利效应
 外部高度碎片化，企业要形成整合力量
 外部高度内卷，企业要外卷竞争开辟蓝海





生意越难做，
就越勤奋地做生意！
从996到711，但一年
下来却没什么增长！



业务要什么产品，就
开发什么产品，库房
里堆满了产品，但就
没什么过亿过十亿大
单品！



什么渠道都要进，什
么生意机会都不愿意
落下，胡子眉毛一把
抓，摊子很大，但利
润稀薄！





无客观

不注重深度把握规律。
规律就是“道”。脱离对行业和

宏观环境的调研，凭经验和主观
判断行事，不懂得如何找到行业
的底层规律，使战略规划流于形
式。

掌握规律再做事，就牵住了牛鼻
子。才能招招不离本质，刀刀直
指核心。



没战略
不注重战略性研究。
战术勤奋，在红海的市场中拼命

努力，没有研究突破红海的突破
口。

增长的起点是获取竞争优势，增长
终点是建立竞争壁垒。



无积累

不注重积累核心竞争力。
企业只有两件事，赚到钱及积累

核心竞争力。
能赚钱，并积累竞争力的要大做；

能赚钱，但并不能积累竞争力，
要少做；能积累竞争力，但暂时
不能赚钱的，要提前做；

既不能积累竞争力，也不能赚钱
的的，要坚决不做。



无未来

不懂得站在未来看现在，没有预
见力。

领导人没有看未来，看10年的
能力。不懂得基于未来战略终局
看现在的战略思维，常陷入被动
应对局面，如在市场通缩的时刻，
因没有提前布局而造成公司应接
不暇。



无定力
缺乏对战略的坚定执行，一遇到

困难或市场稍有变化就轻易改变
战略，使企业无法形成稳定的发
展方向和竞争优势。



无系统
只定目标不建系统。
没有把企业的增长建立在有组织、

有预谋、精心策划、持续努力的
必然结果之上。体系建成了，增
长自然来了。



无深耕

把希望寄托于一个大招，不愿意
深度持续地经营。

战略指引创意、指引配称、指引
落地，没有基于战略，在各业务
板块把事情做对，指向战略突破
点，选择最适合创意套路，构建
独特的经营活动，内部不能形成
核心竞争力，业绩无法持续。



做2C
用2C的思维做2B生意，必死无

疑，原因很简单，关键是三条：
① 2C卖的是一个产品，2B卖的是

一家企业。
② 2C卖的是一个价值点，2B卖的

是一个价值体系。
③ 2C是个体感性，2B是集体理性。





S U P E R B R A N D D A Y



就是在超竞争时代，企业找到增长战略破局点，打造企业的战略之针、
品牌之尖与单品之刃，将公司一组独一无二的经营活动（货盘、价盘、
渠道、营销）飞轮化，形成强驱动力，打造出企业持续内生体系化增
长的超级品牌增长引擎。







全球百年品牌营销战略思想演进

50年代
产品时代
USP理论

罗瑟·瑞夫斯

60年代
形象时代

品牌形象论
大卫·奥格威

70年代
心智时代
定位理论

特劳特&里斯

80年代
大竞争时代
竞争战略

迈克尔·波特

1967~迄今
营销管理

奠定了当代营销学基石
R-STP-4P-I-C
菲利普·科特勒

1966~迄今
管理的实践

奠定了现代管理学基石
彼得·德鲁克



引擎增长战略

B2C B2B

USP 定位
品类

品牌
形象 生态位

品牌战略企业战略

业务战略

竞争战略



中国璀璨的哲学智慧



掌握了“道、法、术、器”
才能让企业长期内生体系化增长成为可能

掌握了“道、法、术、器”
才能让企业成功小概率事件变成大概率





学习之前，首先要清楚学的是什么？

工具在具象层

方法/方法论在抽象层

框架/认知在高度抽象层

框架及认知本质上是方法论背后的方法论



方法&工具
不做第一，就做唯一

四点 五问 九绝招





创作
价值

军师

价值

陪跑

价值

副驾驶

价值

陪练

价值

参谋部

价值

战略品牌营销增长
终身合作伙伴
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