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前言

　　中国正处在一个至关重要的十字路口上。
制造廉价产品已使中国企业有了很大的发展，但上升的劳动力成本、环境问题、收入不平等以及对创
新的需求都意味着重要的不是制造更廉价的产品，而是更好地进行产品营销。
只有这样，中国企业才能赚更多的钱，才能在员工收入、环境保护和其他方面进行更大的投入。
这意味着中国企业需要更好地掌握如何在顾客和潜在顾客的心智中建立品牌和认知，如何应对国内及
国际上无处不在的竞争。
　　这也正是我的许多书能够发挥作用的地方。
它们都是关于如何通过在众多竞争者中实现差异化来定位自己的品牌；它们都是关于如何保持简单、
如何运用常识以及如何寻求显而易见又强有力的概念。
总的来讲，无论你想要销售什么，它们都会告诉你如何成为一个更好的营销者。
　　我的中国合伙人邓德隆先生正将其中的很多理论在中国加以运用，他甚至为企业家开设了“定位
”培训课程。
但是，中国企业如果要建立自己的品牌，正如你们在日本、韩国和世界其他地方所看到的那些品牌，
你们依然有很长的路要走。
　　有一件事很明了：继续“制造更廉价的产品”只会是死路一条，因为其他国家的企业会想办法把
价格压得更低。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<营销革命>>

内容概要

《定位》讲述了定位的传播原则，《商战》讲述了定位的营销原则，阿尔·里斯编著的《营销革命》
则结合了前两本书的观念但以完全出人意料的方式进行。

匪夷所思之后，让人茅塞顿开，特劳特先生提出了崭新的营销理论——“自下而上”的营销。
这引发了一场企业家的营销思维，成功的企业家更应该像是一位深入前线、把握战情的战术指挥官，
从起点开始发掘并制定出一个实用的战术，然后围绕这一战术构建起相应的战略。
如果你具备了“自下而上”的营销所需的条件，你必将成为下一个盖茨(微软)或史密斯(联邦快递)。
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作者简介

　　杰克?特劳特
　　全球最顶尖的营销战略家，“定位”之父。

　　1969年提出商业中的“定位”观念，并在实战中不断开创与完善了定位理论。
目前是特劳特全球伙伴公司（www.troutandpartners.com）总裁，该公司是美国最负盛名的国际营销咨
询公司之一，在全球26个国家设有分公司。
他的作品有《定位》、《重新定位》、《商战》、《什么是战略》等畅销书。
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章节摘录

　　实际上，大多数人几乎根本不看衣服。
但是他们几乎总是要闻闻它们，感觉一下闻上去是否“清新”。
联合利华据此推出碧浪。
这种洗涤剂的唯一显著特征是它含有两倍于竞争对手的香料。
结果：碧浪流行起来，夺取了美国35亿美元洗涤剂市场中12％的份额，相当可观。
　　你看过一个乘公共交通工具上下班的人会把一杯咖啡带上火车或公共汽车吗？
他常常小心地在盖子上撕开一个小口，这样在旅途中喝咖啡时就不会溅出。
　　迪克斯（Dixie）公司随身杯分部的一个员工注意到了这一点，于是随身杯分部推出了带有饮用口
的塑料盖子。
　　有些视角难以发现，因为顾客的反应是负面的。
康胜公司发明了淡啤（即使今天，康胜的普通啤酒甚至都比米勒淡啤含有更少的卡路里）。
但是康胜忽视了它自己的发明，直到米勒推出了淡啤。
 　　⋯⋯
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媒体关注与评论

　　一本为那些想尽快了解定位和营销原则的商业人士量身打造。
供他们自学的实践经典之书。
　　——杰克·特劳特
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编辑推荐

　　《营销革命》《定位》讲述了定位的传播原则，《商战》讲述了定位的营销原则，《营销革命》
则结合了前两的观念但以完全出人意料的方式进行。
　　战略决定战术不对、“自上而下”有罪、战略不是目标。
　　特劳特思想正在以下组织或品牌中得到运用：　　王老吉6年超越可口可乐。
成为“中国饮料第一罐”。
　　东阿阿胶5年市值增长15倍。
从20亿元到300亿元。
　　劲霸男装、香飘飘奶茶、芙蓉王香烟、方太厨电、九阳豆浆机、乌江涪陵榨菜、会稽山绍兴酒、
大长江集团（豪爵摩托）、立白集团、乡村基快餐、雅迪电动车⋯⋯　　IBM成功转型。
重铸辉煌。
　　西南航空后来居上。
市值超美国航空业三强总和惠普、宝洁、汉堡王、美林、默克、雀巢、施乐、百事、宜家等《财富
》500强企业。
“棒！
约翰”、莲花公司、泽西联合银行、Repsol石油、ECO饮用水。
七喜⋯⋯　　实现定位获取商业成功的步骤：深入前线——研究趋势——聚焦——寻找战术——构建
战略——实施变革——测试战略——推销战略——获取资源——启动项目——步入正轨——感受成功
——全力以赴——减少损失。
海报：
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