
《国学思维与顾客优势赢销之道》课程简介（ 2

天）

——解构中西思维差异，彻底掌握商业根本运营之道

课程备注：
1 、 本课程又可名为《中国商道与顾客优势赢销》；

2 、 本课程被清华大学总裁班和浙大总裁班评为最有价值课程；

一、《国学思维与顾客优势赢销之道》课程简介
（ 1）课程背景：

本课程以西方人思维方式和商业实践个案作为参照系，结合大量的中国当

前商业及管理实践个案，系统“解剖”中国传统哲学背后的思维模式及行为

特征，同时解构其背后的思维特征，从而建立起“中西思维与商业行为特

征”的对比模型，为当代中国企业家指明了一条“商业实践过程中的中西融

合”的应用之道，从而结合中西思维差异的客观现实，运用中西思维重新

审视中国市场，提炼出一个真正“基于事实”的商业核心概念，有效融合中

西商业理论，真正为商业及管理实践提供更为精确的决策理论依据和实效

的应用工具。

（ 2）课程对象：

1. 董事长、CEO、总经理（总裁）、副总经理、总监；

2. 各职能部门经理、营销经理、销售经理、研发生产经理及采购经理；

3. 营销及销售系统总监、经理、大区经理、区域经理、营销骨干；

4. 公司各部门骨干员工等。

（ 3）讲授形式：系统理论讲述与典型个案分析相结合。

（ 4）课程目标：

1. 反省自己：透彻把握自身思维及行为的优劣之所在；

2. 打破自己：初步建立起中西“优势互补”的思维结构，改进行为；

3. 提升自己：运用中西思维，掌握商业及管理行为背后的根本规律；

4. 学以致用：学习实效的商业及管理模型，直接应用于实践，学以致用；

5. 提升绩效：运用实效理论及工具，持续赢得顾客，提升组织绩效。

（ 5）课程长度： 13~14小时。

二、《国学思维与顾客优势赢销之道》课程纲要
0、请思考 - 开篇语

1、国学思维如何影响中国人的思维方式？

2、如何借助国学思维来优化西方商业思想？

 



3、中国人思维特质如何影响中国商业行为？

A、西学对比：西方人思维与商业行为特质（ 4个案例）

1、自以为是与个人主义的背后

2、从教育演变与故事来看西方理性思维及思想

3、从科学、常识及商业实践中获得的“启示”

4、结论：这是西方人思维结构

5、西方理性思维的行为优劣势

6、特别提示：两类知识的思维与应用

7、第一个关键结论

B、国学解剖：中国人思维与商业应用（ 13 个案例）

1、从汉字来看中国人的感性与形象思维

1）如何将感性思维应用于商业及管理中？

2）营销心理：从众效应超越一对一营销

3）营销应用：借势造势——情景环境营销的超常威力

 案例分析（ 1）

2、从古文来看的类比关系思维与整体思维

1）从谚语及先哲来看榜样在企业管理的应用价值；

2）如何借用类比思维来创造与引导商业潮流？

 案例分析（ 2）

3）从笑话看“超逻辑”的创新思维之管理应用

4）营销应用：“不怕不识货，就怕货比货”的思维

5）营销警示：也许你的产品是最棒的，但顾客并不这么想

3、从天人合一来看适应性思维与互动认知模式

1）娃哈哈老总言论的背后是什么

2）诸子百家的天人思想之启示

3）商业哲学：营销思想的天人合一回归

 案例分析（ 3）

4）从“我”来看中西思想背后的人际行为和利益观之差异

5）营销的最高境界：天人合一

4、结论：这是中国人思维结构

5、第二个关键结论

C、思维应用与顾客优势——商业的核心本质是什么？（若干案例）

1、从“企业即顾客”来看商业的本质

2、企业如何“做”，才能“一定赢得”目标新顾客？

3、西方商业理论能否“一定赢得”目标新顾客？

1）科特勒的市场营销理论不符合中国的思维习惯；

2）顾客需要、欲望及需求的商业应用价值与边界；

3）满足顾客需要（求），顾客会一定购买您的产品吗？

 



4）波特竞争优势理论，当您“做”得“比对手好”，就“一定赢”吗？

5）真理的悲哀与商业欺诈性之本质

4、请反思，究竟是什么决定企业“一定赢得目标新顾客”呢？

1）从顾客需要与竞争优势分析中，看到什么？

2）当您亲身去购买时，您的购买体验是什么？

5、顾客优势，决定顾客购买

1）何谓顾客优势？

2）中国商人应用具备什么样的市场观念？

3）中西商业理论的应用对比与差异

4）个案：四个月投入 70 万赢利 300多万的原因

6、警惕：顾客需要、顾客价值、顾客满意与顾客优势之差异

7、何谓优势营销

1）全球四种商业经营思想之导向

2）优势营销之关键

8、第三个关键结论

D、赢得顾客——顾客优势赢销之 5大法则（ 15 个案例）

1、何谓优势营销五大法则？  

2、第一法则：知触法则（ 2个案例）

1）个案：舒蕾终端阻击飘柔

2）个案：海王牛初乳为何为人做嫁衣？

3、第二法则：聚焦法则（ 2个案例）

1）个案：某保健品为何没有回头客？

2）个案：联想如何通过减法做产品？

4、第三法则：对比法则（ 5个案例）

1）比差策略及实践个案

2）比附策略及实践个案

3）超比策略及实践个案

4）唯一比策略及实践个案

5）反比策略及实践个案

5、第四法则：联想法则（ 5个案例）

1）数据联想策略及个案

2）人（物）证联想策略个案

3）关键词联想策略及个案

4）联想的本质与心理机理

6、第五法则：转换法则（ 1个案例）

1）优势转换的内在机理

2）优势转换个案的启示

7、第四个关键结论

 



C、课程小结

 


