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内容概要

本书首次以全新的视角提出：美国战略和营销大师阿尔·里斯和杰克· 特劳特所创立的“定位论”，
是一种在传统营销体系之外独立发展出来的新一代营销学。
　　以科特勒为代表的传统营销学是以顾客导向、需求导向为基础的，在日益激烈的竞争面前，这种
观念所倡导的营销模式已日渐式微。
竞争的时代，需要以“定位”为基础的新一代营销学。
　　“定位”被美国营销学会评定为“有史以来对美国营销影响最大的观念 ”。
但大多数人仍把传统营销学奉为金科玉律，而定位论则长期被误解，歪曲，特别在中国，定位论始终
没有受到应有的重视。
　　实践证明，“定位论”是当今世界最好的竞争理论，更是最实用的行动指南。
它以竞争为导向，以消费者的大脑为战场在实践中无处不显现出巨大的威力。
几乎所有优秀的企业，都是因为契合于定位法则而成功的；而绝大多数的商战败局，都是因为违背了
定位法则而被送往品牌墓地的。
本书是国际上第一本里斯和特劳特“定位论”的集大成之作。
作者在深入研读两位大师所著的17本著作基础上，撷取精华，融会贯通，原创性地提出了以营销的“
两大公理”（大脑有限性和时间有限性），“两个本质”（战略本质和竞争第一、顾客第二），“三
项原则”（积极进攻原则、集中兵力原则、防御优势原则）和“七大原理”（大脑原理、领先原理分
化原理、聚焦原理、词汇原理、实践原理、领袖原理）为架构的新竞争营销学体系，使广大读者能以
较少的时间全面掌握“定位论”的真义，迅速学以致用，抢占有利的竞争位置，并帮助管理者最大程
度地避免公司战略及品牌经营中的错误，长期立于不败之地。
　　更重要的是，通过阅读本书，无论你是管理者还是普通人，都能在掌握 “定位”原理之后，发现
自己的独特价值，告别平庸，为生活和事业开辟一条通向杰出的成功之路！
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章节摘录

　　第3章 定位论的意义　　工具论的困境　　在非定位主义的营销中，不是没有战略思想，问题在
于战略也趋于同化，或者说它是建立在相信“好产品终有出头之日”、　“努力终有回报”信念之上
的一种愿望而已。
　　在这种思想指导下，大家更重视战术，也就是希望通过控制过程以达到想要的结果。
于是各种各样的管理和营销工具就像军队的各式武器一样种类繁多，日趋复杂和精巧。
而且每个专家都要搞出自己的一套。
如果你愿意，光是搜集它们的名字就够编一本工具库大全。
　　然而，这些工具对手也可以利用。
优势短暂，结果没造成什么不同。
甚至是否曾带来过优势也值得怀疑，在一项对美国5600名执行官的调查中，有81％的受访者认为那些
工具雷声大、雨点小。
　　不过人们还是宁愿相信谁的武器先进，谁将赢得战争。
于是，从简陋的小米加步枪换到机械化装甲部队、飞机、导弹、航空母舰，经济界的军备竞赛愈演愈
烈，毫无衰减的趋势。
　　企业无不竭尽全力想依赖先进的技术和工具来寻求哪怕是极其微小的优势。
然而这些过程导向的工具带来的往往不是清晰，而是混乱；不是平静，而是惊愕。
大家在一个千疮百孔的行业中苦苦挣扎，并且用更精致的武器来相互残杀。
　　在战争中，涌现出了不少充满传奇色彩的营销英雄，然而他们主导不了战争的走向，神话转眼即
逝。
　　不少人已经觉察到传统工具论造成的困境。
竞争战略大师迈克尔·波特就曾指出，在当今这个竞争性市场，光有这些过程导向的工具是不够的。
然而对于如何突破，他并没有提供太多的帮助。
　　波特说：“按规则办事谁也不会取胜，所以说战略性的问题很复杂。
如果你讲的是运营效益以及供货链改善的问题，或者说生产方面的问题，那么有很多规则，大家都可
以照着做。
但是战略是一个非常困难的领域，最终高管层必须有创意，必须有胆识才可以做到别人没有做的事情
。
”　　战略很困难吗?错了，波特，战略很重要，但困难并不在于它本身，困难在于人们并不相信它能
够也应该是简单的。
　　“奥卡姆剃刀”　　人们一般都崇尚复杂的东西、蔑视显而易见的东西，认为它们太简单了。
有些人正是靠把事物复杂化而成为权威的。
　　然而真正的科学精神恰恰重视简单。
科学史就是为复杂问题找到简单答案的历史。
爱因斯坦说：“一切事物应该尽可能简单到无可再简单。
”
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