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前言

　　当一位企业经理告诉我，看完艾·里斯和特劳特的《定位》一书后，出了一身冷汗，我觉得他真
的读懂了这本书。
今天，我接着推荐他去好好读一读这本《营销革命》。
 《营销革命》主要研究了企业应如何去制定自己的营销战略。
之所以叫“革命”，是因为它对我们司空见惯、已形成思维定式的自上而下的战略制定提出了疑义。
全书具有创新性的核心思想是：战略应该是一个自下而上的过程，战术支配战略。
先确定战术，再去制定战略。
 乍一听，确实让人感到有点疑惑。
我们通常讲战略，是在讲一个目标，它确定了我们要做什么。
而战术是实现目标的手段，即怎么去做。
本书把问题颠倒过来，在逻辑关系上似乎很难让人接受。
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内容概要

　　《营销革命》提出的一个重要观点是，在“商场如战场”的营销环境下，由上层先期规划长期战
略，然后促使下层发展战术去实现战略蓝图的传统操作，不能及时地因应竞争变化，从而使得战略没
有可行性。
作者指出，这种“自上而下”式做法的危险性在于，企业会期望市场依自己的意愿发展，以达成战略
目标，而不是充分地利用市场机会去发展自身。

　　营销应该从市场中可行的战术开始，“自下而上”发展出战略，铸造品牌。
举例来说，多米诺比萨是以“30分钟内送餐到家”的战术切入市场的，随后依此导出了战略———集
中公司所有资源，在全美国建立数千家“送餐上门”的连锁比萨店，进而取得了同业第二的品牌地位
。

　　商业环境的改变使传统的“自上而下”（由战略到战术）的营销手段变得过时了。
当你不能预测未来的竞争措施时，庞大的战略计划对你有什么好处？
当你的资源被限制在一个长期的战略计划内时，你又将如何适应瞬息万变的商情，组织对竞争者的反
攻？
一旦无法针对客户与竞争者组织起有效的战术方法，你的经营战车恐怕要面临坎坷了。

　　这一切，都在呼唤一种崭新的营销法则，也使使商业思想家的重新思考—对传统营销的逆思考。
在本书中，两位营销大师鲜明地提出他们的观点，从战术出发，首先是确定“如何做”，然后围绕战
术制定一整套的营销计划、方案。

　　作者对营销战术下了一个独特而令人警醒的定义：一种竞争性的思维视角。
以营销战术的寻找、开发为起点和焦点，作者逐层阐发营销策略的全套过程，而其中大量正反两面案
例的精辟分析，让你在愉快的阅读中受益无穷。

　　营销应该从市场中可行的战术开始，“自下而上”发展出战略，铸造品牌。
举例来说，多米诺比萨是以“30分钟内送餐到家”的战术切入市场的，随后依此导出了战略———集
中公司所有资源，在全美国建立数千家“送餐上门”的连锁比萨店，进而取得了同业第二的品牌地位
。
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媒体关注与评论

　　大军未动 营销先行　　———写给《定位》《营销战》的读者　　　　现如今一个理念正在商界
中逐渐推广：假如你要开一间公司，你可以没资金，没厂房，没设备，甚至没员工，但你不能没营销
。
因为如果你不能事先定位好你要卖什么，卖给谁，怎么卖，这便意味着你还没有取得投入商海充
当CEO的准入证，即便强行进入，在未来激烈的市场竞争中，也只能落得丢盔卸甲的败局。
　　出于对这一商业理念的认同，在出版业冉冉升起的“财经易文?图书品牌旗下，正在推出一套市场
营销精品系列图书，包括已经出版的《定位》、《营销战》和行将出版的《营销革命》、《新定位》
。
　　该丛书的作者是美国鼎鼎大名的广告营销学家、企业战略顾问艾·里斯和杰克·特劳特。
《定位》曾被美国营销协会评为“有史以来在美国影响力最大的营销学著作?，它推出诸如“心理占
位?、“第一说法?、“区格化?等极其重要的营销传播理论，指出任何一个品牌（产品、服务或企业）
，都必须在目标受众的心智中，占据一个特定的位置，提供有别于竞争者的利益，并维持好自己的经
营焦点，从而宣告了一个营销新时代—“定位时代?的来到。
《营销战》则是在“定位?理论指导下具有实战性、针对性的营销战术书。
它将营销看成是针对竞争对手的“战争性?活动，并具体提出了营销中的“防御战?、“进攻战?、“侧
翼战?、“游击战?原则。
　　其实不光是在商界，便是对人生，该丛书也有广泛的借鉴作用。
正如我国营销学的权威人士卢泰宏教授在《定位·序言》中指出：“它的意义已超出营销之专业范畴
，上升为普适的、广义的成功之道。
　　?　　易晖
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编辑推荐

　　企业应该如何策划、定位和贯彻自己的营销计划？
这是困扰每一位营销经理乃至CEO的问题，也是事关企业生存与发展的重大课题。
传统上采取一种“自上而下”的方式，即首先制定出一整套的营销战略，然后逐层贯彻，寻找相应的
技术，大量的营销实战表明，这一战略不再奏效。
　　承继代表作《定位》、《新定位》的思想，里斯.特劳特在《营销革命》中开拓出一种崭新的营销
理论—“自下而上的营销”。
在作者看来，真正的营销法则应该抛弃那些大而无当的战略，从起点开始发掘并制定出一个实用的战
术，围绕这一战术建构起相应的战略。
作者认为，成功的营销专家应该像一位深入前线、把握战情的战术指挥官，在竞争激烈的营销战场上
创发出自己的营销战术。
营销的终端“前线”在消费者，具体而言，在消费者的大脑。
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