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前言

　　商业竞争已白热化，但是能够发挥重要作用的营销职能，却陷入混乱与困境之中。
。
　　再版《与众不同》一书时，基于一些偶然接触到的研究，我才意识到情况比想象的更为糟糕。
　　具体来说，这些研究表明，细分法则导致了品类在不断扩张，与此同时，一些不祥的事情也随之
发生。
尽管大家都注重打造品牌，但越来越多的品类在不知不觉中陷入了同质化的泥潭。
换言之，这些品类中很少有品牌能做到与众不同。
在消费者心智之中，这些品牌仅意味着一种存在，可称之为占位符号，就像有人擅自占住空屋一样暂
存于顾客心智之中。
它们只是存在于那里，但因少了一个有意义的概念而缺乏独特性。
　　差异化概念确实是存在的。
无论是在客观现实还是认知角度上，无论是在理性层次还是情感方面，它都存在于产品所拥有的价值
基础之上，在顾客心智中真正占据了一个位置，而不仅仅是消费者知道它而已。
它在何种程度上拥有这种价值，以及这种价值对于顾客的意义，取决于它如何区分自己。
但是越来越少的产品能够做到与众不同。
　　为了证明这点，来自纽约的Brandkeys公司，一家从事品牌忠诚度与参与度研究的咨询机构，综合
采用心理探询。
主元回归。
因果路径分析等方法，对75个品类中的　　1847种产品进行了分析。
得出的结论是：这些产品的差异化水平决定了消费者参与消费的程度。
　　平均而言，仅有21%的调查产品拥有对消费者有意义的差异点，这比2003年的同样一次基准调查
几乎下降了10%。
　　这意味着越来越多的产品是靠价格胜出，而不是价值。
这当然不是一件令人愉快的事情。
　　所以，难怪首席营销官的任期比美国橄榄球联盟教练的任期还要短。
最近的报道说，他们很少有超过两年的任期。
正如《商业周刊》一篇评论的标题所说：“这是一份衰变的工作。
”。
。
　　具有讽刺意味的是，当首席营销官频频被解聘，美国品牌陷入混沌。
困惑和同质化之际，美国的咨询师们还在一本接一本地出书，宣称能够解救这种困境。
塞斯·高金，这位风头正健的大师鼓吹企业必须做到“引人注目”，听起来像是与众不同。
但是，他所说的“紫牛”很难在大多数的公司里培育出来。
钱·金和雷尼·莫博涅则提出为避免正面交锋，企业要驶入“蓝海”（这很像多年前我所写过的，“
成为第一胜过成为更好”），但是当今市场的“蓝海”极难寻觅。
在竞争的海洋里，我们应该怎么办？
　　一些新潮观念总是来去匆匆。
现在没人再谈起卓越。
六西格玛。
长尾或竞技理论了。
一些主张，如“绿色营销”，很大程度因前美国副总统阿尔·戈尔的原因，成了风靡一时的理论。
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内容概要

　　这本书可能会得罪不少人，因为营销大师特劳特第一个直面了营销界一团糟的现状。
　　广告人被指责只会寻找创意，而非营销的真相。
　　营销人员被指责患上了大企业狂妄症，深陷复杂的方案中无力自拔。
　　互联网被指责制造出了更多的混乱。
　　一些超级企业被指责，因其注定要倒霉的营销规划，或缺乏正确的战略。
　　特劳特的语言幽默风趣，观点却一针见血，在层层梳理了营销的种种混乱后，他给出了简约的解
困之道。
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作者简介

　　杰克·特劳特，Jack Trout，全球最顶尖的营销战略家，特劳特伙伴公司全球总裁。
他于1969年以《定位：同质化时代的竞争之道》论文首次提出了商业中的“定位”观念。
1972年以《定位时代》论文开创了定位理论，1981年出版学术专著《定位》。
从此改变了美国的营销理念。
2001年，定位理论压倒菲利普·科特勒、迈克尔·波特，被公认为。
有史以来对美国营销影响最大的观念”。
1985年。
特劳特与里斯合著《营销战》，其中的四种营销战略模型被全世界的商学院作为教材沿用至今。
　　特劳特的著名案例　　使莲花公司绝处逢生：“Lotus 1—2—3”在软件业获取成功后。
遭遇到了微软Excel的攻击，莲花公司面临绝境。
特劳特选择了其新产品Notes。
重新定位为“群组软件”，用来解决联网电脑上的同步运算。
此举使莲花公司重获生机。
并凭此赢得IBM青睐，以35亿美元的高价售出。
　　造就美国最值得尊敬的公司：当美国所有航空公司都在效仿美国航空的时候，特劳特把西南航空
重新定位为“单一舱级”的航空品牌．以针对美国航空的多级舱位和多重定价。
很快，西南航空从一大堆跟随者中脱颖而出，被《财富》评为“美国最值得尊敬的公司”。
　　成功狙击全球石油巨头：在西班牙。
当国家石化机构转型为私营企业的时候。
特劳特为新生的公司Repsol制定了三重定位的多品牌战略，推出以汽车、服务、价格为区隔方向的品
牌，有效防御了壳牌、美孚、BP等国际巨头的进入。
目前，Repsol在西班牙占有50％的石油市场份额，成为西班牙最大的石油商。
　　赢得可乐大战：20世纪80年代，特劳特把“七喜”汽水重新定位为“不含咖啡因的非可乐”。
此举痛击了可口可乐与百事可乐，使七喜一跃成为仅次于可口可乐与百事可乐之后的美国饮料业的第
三品牌。
　　译者简介：　　谢伟山，特劳特伙伴公司中国区合伙人、特劳特 （中国） 战略定位咨询公司高
级分析师。
　　深研定位理论多年，实战经验丰富。
一直致力于传播定位理论，曾协助多家大型企业理解并运用定位理论，有效提高销售业绩及竞争能力
。
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章节摘录

　　伦敦大学精神病学院对从事办公室工作的志愿者做了一个临床试验，测试持续的信息流如何影响
他们保持专注于解决问题的能力。
　　参加者首先被要求在一个安静的环境下工作，然后再转移到电子邮件、即时信息和电话泛滥的环
境下工作。
尽管他们被告之不要理会这些信息，研究者还是发现他们的注意力受到了显著的影响。
　　持续的信息流不仅没有提高效率，反而严重地降低了他们保持专注的能力。
研究表明，在电话铃声、电子邮件提醒的影响下，工作者的平均智商（IQ）下降了10％，比吸食大麻
的影响高出了两倍还多。
卡尔顿大学2002年的一项研究显示大麻会让IQ下降4％。
　　太多的数据噪声在耳边聒噪着，试图引起人们的关注，它们都想进一步变成有价值的资讯，而被
人们所认知。
决定哪些该忽略是件相当费脑的事，不可避免地，也会影响到工作的质量。
　　生活的质量同样受到干扰。
　　研究表明，差不多62％的成年人沉迷于检查电子邮件、文本信息，不管是在开会、晚间，还是在
周末。
　　一半以上的工作人员会立刻或者在一小时内对电子邮件做出回复，五个人中有一人乐意在60分钟
内中断商务活动或联谊会去回复电子邮件或电话留言。
　　研究告诫了滥用这些永远在线技术的危害，称这类职业流行病为“信息癖”。
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编辑推荐

　　定位之王特劳特2009最新力作　　一针见血的商业实战手册，解密营销混战的误区、陷阱与机遇
　　如果不阅读此书就开战，胜利将无从谈起　　华章经管　　你死我活的竞争时代　　令人警醒的
实战经典
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