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内容概要

本卷为《定位：攻心之战》第一卷——《心战之地：存亡之道，不可不察》，本书内容包括两个部分
——“攻心九序”和“心战之地”。
“攻心九序”力图使人们对定位理论产生一个横向的认识。
这一部分向读者介绍了定位的起源，以及什么是定位，并从多种理论的视角介绍了定位理论，以及应
该如何对待众多的营销与竞争理论，还有定位理论在未来竞争中的作用和意义。
或者说，“攻心九序”借助读者熟知的东西，告诉读者定位的意义和价值。
“心战之地”力图告诉人们一个事实：营销进入了认知性的品牌竞争时代。
这意味着：营销是一场认知战，是一场攻心战。
那么，营销为什么会成为一场认知战?根本原因在于产品的同质化竞争和信息的过度化传播。
市场竞争环境的特征决定了营销的性质。
因此，营销进入了认知性的品牌竞争时代。
或者说，营销演变成为一场认知战争。
既然营销已经演变成为一场认知战争，那么认知规律必然将成为认知战争的基础。
这意味着：要了解定位的思想和观念，必须首先从了解认知规律开始。
    自从诞生之日起，定位理论就存在着一个困扰人们的问题——定位的理论依据是什么?在《定位》一
书中，两位作者没能清楚地解决定位理论依据问题。
在《新定位》一书中，两位作者提出了定位的理论依据——心智认知规律。
但是，这里仍然存在一个问题：认知规律与定位理论二者之间究竟存在着什么关系?对此，《新定位》
一书没有进行深入说明。
因此，大多数读者都不清楚定位的理论依据是什么。
如果人们不知道一个东西从哪里来，那么就很难对这个东西产生信任。
因此，明确定位的理论依据就显得十分必要。
从理论构建的角度上看，任何一种理论体系都必须从理论依据开始，理论依据构成了人们理解理论内
容的起始点。
如果不解决理论依据问题，那么理论内容不但无从谈起，而且无法理解，当然更无法令人相信理论的
合理性和科学性。
“心战之地”旨在解决定位的理论依据问题，即认知规律与定位理论的关系问题。
实际上，定位理论的基本法则，无不源自人们心智的认知规律。
定位理论的方法，都以人们心智的认知规律为依据。
这意味着：人们心智的认知规律是定位理论的学习者和应用者不可不知的东西。
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作者简介

刘松涛
    拥有多年教育管理工作背景和企业管理工作背景。
深入研究定位理论，重新构建定位思想的理论体系，历时9年撰写《定位：攻心之战》——全球第一
套、全案例定位理论系列教科书，包括四个分卷：(1)《心战之地：存亡之道，不可不察》；(2)《攻
心战法：攻城为下，攻心为上》；(3)《攻心战术：以逸待劳，避实击虚》；(4)《攻心战略：求之于
势，不责于人》。
致力于传播定位理论，推动定位理论的中国化理解与运用。
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书籍目录

前言卷首语　定位理论依据介绍第1部分　攻心九序　序言1  明源  艾·里斯与杰克·特劳特    ——定
位理论的起源及其影响　序言2　知意  什么是定位    ——一个简单的概念与四个不同的侧面　序言3　
补短  菲利普．科特勒与定位    ——“对产品做的事”与“对头脑做的事”　序言4　取长  迈克尔·波
特与定位    ——由内而外与由外而内　⋯⋯第2部分　心战之地卷尾语参考书目
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章节摘录

版权页：插图：在任何一种竞争格局之下，始终存在着两种力量——进攻与防御。
在现实中，攻防策略更多地表现为相互之间的产品模仿、价格血拼、广告对攻，以及渠道大战。
在经过几轮拼杀之后，人们发现找不到真正的赢家。
无论领先者，还是跟随者，抑或那些默默无闻者，似乎只能跟着感觉走了。
领先者占据着品类的顶峰，其市场份额与经营收益均处于领先地位。
由于领先者找不到继续扩大份额的途径，于是把目光转向了其他领域——要么开始无休止的品牌延伸
，要么开展不相关的多元经营，这是领先者最常犯的错误之一。
跟随者则是一心以领先者为标杆，一边模仿着领先者的行为，一边追赶着领先者的背影。
追随者所采用的这种策略，无不是“强攻硬取”的攻城之法。
结果，追随者又无不活在领先者的阴影之下。
那些默默无闻的品牌，虽然身处此山（品类）之中，但是在人们心智里根本就排不上位置。
那些在人们心智中排不上位置的品牌，生命处在岌岌可危的境地之中，却无不梦想成为像领先者一样
的品牌。
这些没有自己个性的品牌很难有机会成为一个成功的品牌。
一群迷失方向的品牌，亟待找到有效的“破局之策”。
“不识庐山真面目，只缘身在此山中”，这就是局中品牌的真实处境。
营销是一场攻心之战。
要想赢得营销战争的胜利，应该遵循的根本原则，就是要与竞争者不同，而不是与竞争者相同。
同时，如果要想打赢一场攻心之战，那么就必须对竞争格局了然于心。
定位，不是只有营销者和消费者参与的二人游戏；定位，是在营销者、竞争者与消费者之间展开的三
方博弈。
因此，只有知己知彼，方能百战不殆。
这意味着：不但要知道己方在消费者心智里占据什么样的地位，还要知道敌方在消费者心智里占据什
么样的地位。
这是因为：这种地位差异意味着两种东西。
第一种东西是：在品类里所占有的市场份额，以及由此带来的竞争资源与优势，特别是用于营销战争
的资金资源；第二种东西是：敌我之间相距的距离——即在顾客心智里与对手相距的距离。
距离越近，防御越难，进攻越易，反之亦然。
孙子日：“地形者，兵之助也。
”人们心智中的品牌，亦须借助己方所处的心智地位，或者以己方所处的心智地位为依据，对人们心
智里的竞争对手展开防御与进攻。
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编辑推荐

《定位·攻心之战(第1卷):心战之地·存亡之道,不可不察》：营销，进入认知性的品牌竞争时代。
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