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_BA_E7_89_A9_EF_c70_159073.htm “市场战争是价值的战争

，而不是价格的战争。”沃尔沃卡车大中国区总裁兼CEO吴

瑜章善于把企业实践总结为有说服力的管理理念，他认为，

“成功的公司，都是在系统的价值上打价值战。” 1997年3月

他刚加入沃尔沃卡车担任中国区市场副总监时，卡车年销售

量仅为21台，2004年销量则达到1316台，年销售额10亿人民币

。在访谈中，吴瑜章回顾了公司组织架构的发展历程，讨论

了他的市场战争学理论以及他的管理方式。访谈市场战争型

公司 问：在你看来，市场战争型公司的特点是什么？ 答：市

场战争型公司的设计和别的公司的差异首先是，希望取得全

赢。全赢，是要在战场上，在客户的脑海里要占住山头、打

败敌人。就是客户的下意识第一反应是你的品牌。比如，提

到卡车，第一反应就要是沃尔沃。这就是全赢的概念：如果

客户的下意识反应是你，你就赢了；不是你，你就输了。公

司的所有战略设计，都要以这个为目的。 很多公司推自己的

产品说产品很好，而不知道在客户的脑海里的产品好是什么

概念。我觉得市场战争型公司和以客户为导向、以产品为导

向、以服务为导向的公司的差别在于，看整个价值链，而不

是单独说自己的产品、服务；并且必须从最终用户角度看，

而不是只从你自己的用户角度看。来源：www.examda.com 以

可乐为例。我们就要看每个喝可乐的人他要什么。在设计物

流方案时，我们不能说我这儿没有问题，都是他们的问题。

这是因为，是不是别人的问题，最终喝可乐的客户根本不关



心，他只要看他想要的可乐是不是有、是不是凉的、是不是

够便宜、是不是够新鲜，可乐的价值在客户那里体现的就是

这四方面，可乐的战争就是围绕这四点的价值战争。这就跟

店铺、仓库、路上的运送、挂车、工厂的装卸等等都有关。 

市场战争型公司就要按上面的方式去想问题，而不是只是试

图劝说客户说你看我的卡车挺好的、服务也不错、配件齐全

等等。我们需要明白，在客户、整个链条里的客户那里，什

么是有价值的。 我们来看可乐价值链的四个环节：商店、分

库、仓库和总厂。对商店来说，他希望每次运到的可乐量小

、频率高，这样最新鲜，积压的资金最少；对于仓库这一环

节来说，则希望仓库数越少越好。这个链条要高效运作，就

希望每一罐可乐的运输成本要下降，仓库的成本要降低，商

店的存货数量不多，还要及时供应、不缺货。这整个体系中

，卡车才占多少的分量？战争型公司打的仗和别人不一样，

要考虑的因素有很多，它们打的是个贯穿整个价值链的价值

战。市场战争型公司要通过有机的整合让整个系统的价值大

大地大于部分之和。 我们就按不同的季节、不同的城市、不

同的消费测算，编排不同的车辆、不同的挂车、不同的托盘

，设计装卸、仓库以及评估车的班次等。最终的结果是，原

来一个区域有42个库，现在就剩11个库，本来每车的装卸时

间120分钟，现在是7分钟，这样每一箱的成本下降31%，同时

单车的运输盈利上升3倍。在时间节约的同时，还提高了运输

的准确度。 问：公司该怎么样进行价值竞争？ 答：市场战争

型公司要知道地形地貌。为将者得知道天时地利人和，然后

才知道这个仗要怎么打。打了以后，才能真正占领价值的山

头。有些竞争对手学我们，但他只看见我们炮轰的最后一下



，没看见前面做的这些工作。 竞争，不是客户满意度，而是

忠诚度！这就是市场战争型公司和竞争对手是在客户脑海里

的战斗。很多公司并不是直接面对那些竞争对手，就通过对

客户的影响将对手消灭于无形。来源：www.examda.com 很多

公司是这样的市场战争型公司。比如说，IBM的郭士纳知道

在原来计算机的战争里，他是赢不了的，所以他改成了打价

值战争。一旦它的模式得到客户认可，它就取得了全赢：想

产品可以想到很多公司，但想到全面解决方案，就只有IBM

。 成功的公司，都是在系统价值链上打价值战。它去攻占一

个空白的山头，先占上，以逸待劳。在山上，不断地建碉堡

。这种消耗战敌人占不了便宜。价值战一定打败产品战。 市

场战争型公司都是不断地根据战场的天时地利人和的变化飞

快地进行调整，并且这种调整是从宏观到微观，而不能从微

观到宏观。市场战争型公司的观察视角是从高到低，从客户

脑海里出发，而不是以公司产品为出发点。它是从整个客户

的价值视角来设计这场战争的。组织变迁 问：1997年你加入

沃尔沃卡车以来，你觉得自己的管理角色经历了什么样的变

化？ 答：这些年，我们从两个人、销售21台车发展到现在几

百个人、上千台车，再走向下一步，几千人上万台车，这个

发展是一个不断地学习、建立、打破、再学习、再建立、再

打破的过程。 管理就像座山一样，在初期做管理时，关注的

主要是管理的技能。比如说，在山脚下，在当班组长的时候

，我是班里打枪最准的、擦枪最快的、上子弹上得最好的。

再往上走，主要关注的就是管理的科学，也就是现在上MBA

课程要学的东西。我们知道，有些人可以当很好的班排长，

但当不了营团长，因为营团长已经不是看你的枪打得准不准



了，而是你怎么把不同的职能有机地结合起来，去消灭整体

的敌人，而不是一个敌人。 再往上就到了山头上，就是管理

的艺术。以我自己为例，就是去年到今年的管理模式的转换

，过去我可能要直接去发展代理商、自己带人直接去做大单

子，现在我就是要防止自己挺枪跃马杀出去。那并不能显出
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