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前言

　　逝者如斯，随着时间推移，对于行业市场的研究已有十几个年头，然而金融危机的影响使我深深
地感到“计划总是赶不上变化”，那么企业的营销战略还要不要制定？
又该怎么执行呢？
我结合多年来为企业提供营销咨询、培训积累等一些实战经验，提炼出一套新的营销战略——“卡位
战略”，即box out。
　　“卡位”这个词语来自篮球或者足球比赛，指在比赛过程中，球在空中的时候，球员精确判断球
的有效落点，抢先对手占据有利位置，将对手阻挡在最佳位置以外，从而获得控制权。
要是对手硬撞的话，就会被撞倒在地，形成有效的“卡位”。
　　卡位的关键在于精确地判断有效落点，并抢先对手占据有利位置。
谋事在人，成事在天。
企业怎样寻找营销战略？
怎样让企业至少在短时间内，使竞争对手无法超越？
这些都涉及卡位的问题。
　　放眼全球化市场，很多企业在进行竞争时，往往会只在乎对手的实力及跟风，而对于自身的优势
却完全没有研究过，中国企业也不例外。
目前，中国企业存在着一系列的问题，主要体现在产品同质化，营销战略赶不上市场变化，起不到实
质作用，企业的发展单纯依靠产品技术。
然而在21世纪的今天，产品技术的核心优势将被替换。
一流的企业靠品牌，二流的企业靠服务，三流的企业靠产品技术，这是许多专家以及知名学者共同的
见解。
然而互联网的发展势不可挡，18个月倍增的摩尔定律也被打破，未来的发展呈飞快上升的趋势。
在企业发展中，我个人认为，先入为主的观念却始终未变，特别是在中国市场中更是如此。
因此，在对4651家企业客户、24403位高层管理人员进行的市场调研后，我们毅然提出了卡位战略的企
业新思维。
　　卡位战略已经成功为一些企业的发展解决了困惑，如卡位战略成功地为西门子、金晶等企业提高
了在行业中的竞争实力，抢先竞争对手占据了有利的位置，形成了技术壁垒，让竞争对手在短时间之
内无法超越。
　　卡位战略不仅充实了新的营销理论，更是营销发展史上的再一次飞跃。
我们工业品营销研究院，在不断的摸索中前进，在市场的漩涡中高瞻远瞩，旨在为更多的企业解决发
展之道，为中国企业发展尽一份力量。
　　在此感谢那些为本书出版而付出努力的朋友们，特别是蓝狮子读书网、灵希传媒机构以及我的助
理林俊、黎燕、李永霞等。
最后，希望读者能抽出时间来阅读这本书，我唯一要说明的是，这些书稿都是以通俗的言辞和案例撰
写而成的，读者不必用看教科书的眼光来审视它，而应在阅读过程中更多地以沉淀的心灵来深思它。
如果我的个人经历与体悟能带给各位读者一点点思考和启发，将是我最大的欣慰和欢悦，也算是对大
家的一点回报吧！
　　我的心愿是能够真正地帮助企业成长，就如我们研究院的宗旨一样：“挖掘行业深度，引导产业
方向，改善企业营销力，提升社会竞争力。
”
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内容概要

本书为IMSC（工业品营销研究院）首席顾问丁兴良新作，阐述了如何通过卡位战略在中国的市场营销
中取得成功。
本书将卡位战略的理论解释与鲜活的市场个案结合在一起，对如何在日常营销中应用卡位战略、如何
通过卡位以超越定位形成新的营销优势、如何通过卡位赢得市场先机等作了生动、细致的解释。
    传统的定位战略已经无法适应当前市场竞争的要求。
这是一个动态竞争的时代，就像一场篮球比赛，有对手，有伙伴，必须得时时观察、准确判断，观察
球的落点，发现及创造机会，积极卡位，阻拦对手，获得控制权，抢球快速上篮。
中国企业也是全球化竞争这场球赛中的一员。
我们需要充分利用和整合企业的自身优势，准确卡位，有效切入，建立区隔，做到最好，创造一片属
于自己的蓝海，使对手无法复制与超越！
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    通过17年的营销实战经历、13年的工业品营销经验、8年对工业品营销项目的研修，形成了一套实用
的咨询与培训体系，受到全国工业品营销培训听众的一致好评。
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章节摘录

　　第一章 中国式战略，该爱还是该恨？
　　一、抓大放小，最后一无所获　　案例 摩托罗拉的铱星计划　　20世纪80年代末，摩托罗拉为了
夺得对世界移动通信市场的主动权，提出了新一代卫星移动通信星座系统——铱星计划。
　　铱星计划是一个宏伟而超前的计划，它希望通过卫星与卫星之间的传输来实现全球通信，把地面
蜂窝移动系统搬到天上。
从技术上讲，铱星系统是相当了不起的，它采用星际链路。
从管理上讲，它又是一个完整的独立网，呼叫、计费等管理独立于各个国家的通信网。
　　但是，从投资的角度讲，它却是个彻头彻尾的失败项目。
　　铱星计划的投资高达五六十亿美元，每年的维护费又是几亿美元。
除了摩托罗拉等公司提供的投资和发行股票筹集的资金外，铱星公司还举借债30亿美元，每月仅利息
就达几千万。
为了支付高额费用，铱星公司只能将手机的价格定为5000美元一副，每分钟的通话费定为3美元。
这样一来。
铱星公司的用户群就大大减小了。
随着手机的发展，铱星服务的客户更加快速地流失。
　　虽然摩托罗拉公司很聪明地利用其技术优势吸引了全世界的眼球，却过于乐观地预计了市场，致
使成本过高、技术选择失误，运行中出现了过多不可逆转的问题，终究使得铱星计划半途而废。
　　抓大放小，风险集中　　抓大放小导致企业的风险过度集中。
当外部环境发生剧烈变化时，当产量严重过剩时，当出现重大的技术变革时，企业显得不堪一击。
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媒体关注与评论

　　《卡位》对每一位管理者都颇有价值，它承载了大量由实际经验升华而来的真知灼见。
作者用他几十年的实战经验以及对营销管理的敏锐洞察力呈现了本书的精华。
　　——Balajl Prodducts Ltd.CEO G.Balakrishnan　　本书以通俗的方式来勾勒新的营销管理思维，具有
很大的阅读意义。
其主张是营销原则和管理经验的完美结合，对于任何组织改进其全球营销项目都颇有效用。
卡位，定位的再升华，很好的诠释。
　　——全球市场营销学教授C.M.Manag　　《卡位》这本书很好地描述了新的管理战略。
如果企业能够找到有效的切入点，并充分利用和整合企业的自身优势，准确卡位，就可以开辟新的市
场、新的渠道或者新的商业模式，创造新的游戏规则。
它为企业提供了新的战略方向。
　　——上海交通大学昂立学院副院长王爱臣　　读完此书，你会对企业的管理战略有一个全新的认
识，这是一本理论性与实用性相结合、具有指导意义的书。
　　——《销售与市场》闰庆军
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