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内容概要

　　《推开营销之门》以通俗易懂的语言深入浅出地介绍了市场营销的有关理论、技术和方法，使读
者在轻松的阅读中学习市场营销的基本理论和基本知识。
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章节摘录

　　四、定位神通：系统策划与运作 定位的成功需要经历系统的策划与运作。
　　细分差异是前提 定位是在细分的基础上实现的，细分是机会的发现，定位则是战术的确定。
细分不是寻找市场缝隙，而是确定差异，并将差异进行细分确定属于自己的市场。
　　首先，要把细分集中在消费者的需求差异上，即认识消费者个性化的独特需求，由此划分出消费
者群，从中选择自己的预期客户。
这种差异是通过与消费者进行沟通，细心观察和体验的一种新发现，是一种创造性的成果。
市场细分是先确定差异的存在，然后再明确什么样的消费者群。
当前这种差异更多地体现在精神的需要上，因而显得并不十分明确，只有用新的观念方法去观察现实
，才能发现这种需求差异的存在。
　　其次，要明确产品、服务、形象、品牌的个性差异，使之与消费者需求差异吻合，体现企业营销
上的独到之处。
这种个性差异确定的思路是针对竞争者提出来的，目的是要在社会上产生强烈的对比效应，这样才能
打动消费者群的心。
这种个性差异使预期消费者群能够产生独特的心理体验，感受到自己获得了一种特有的消费权利。
移动通讯公司所推出的“动感地带”，就是针对那些自主欲望强烈的年轻人，满足他们“我的地盘，
听我的”这种欲望，年轻移动一族打造出了时尚通信的自治区。
企业的个性差异服务取决于消费者需求差异，从而体现出个性差异的价值。
　　最后，发挥企业实力差异优势。
这是指企业主观所具有的特征优势，即企业自身可利用的资源。
利用这种资源优势来确保差异市场，牢固地占据预期消费者群头脑中的位置。
　　定位的形成需要经历一定过程，对消费者的需求差异应按层次展开：第一层是看得见摸得着的消
费，指产品的外部特征和性能、用途；第二层是看得见摸不着的体验消费，指购物过程的体验和实现
消费的环境；第三层是看不见摸不着的文化消费，指消费的文化内涵和文化氛围。
这就是商品的三维属性，即使用价值、生态价值和审美价值。
　　祝氏营销语录：营销绝不能去改变消费者头脑中的回有观念。
　　正确的做法应是先了解消费者头脑中现存的观念，然后引申出新的观念，形成某种新概念，表达
出产品的差异，对预期消费者群产生强有力的吸引力。
通过迎合、引导、创新使消费者获得全新感受，同时也使企业实现营销目标。
　　巧克力做为情人节的第一礼品，在欧美已经形成了独特的巧克力文化。
“金帝巧克力”针对中国青年人，以中国传统文化命名，提出“知音、知己、情缘”的概念，并把巧
克力与情人节另外一种重要礼品——玫瑰联系起来，取名“相约玫瑰”。
这种做法完全符合定位的基本法则，因而在市场上也就获得了成功。
　　选择合适切入点 销售经常遇到这样的问题：我们自认为定位很准确，瞄准了某个消费群体，可消
费群体却引不起购买兴趣。
存在这样问题的原因在于缺少一个使双方能够沟通起来的价值点。
在明确所定位的消费者群之后，就要全力寻找这样的定位切入点。
　　同样的产品，当这种沟通的价值点没有明确的时候，定位就难以达到预期的效果。
中国有一家房地产公司，所建第一期工程名为“锦绣大地” ，销售并未成功。
第二期更名为“锋尚国际公寓”，用“告别空调暖气” 这句人们猜不透的话作广告词，结果对海归派
和在国外有过生活体验的人产生极强的吸引力，符合“先锋、时尚”的理念。
这些人懂得这是一种高舒适度低能耗的住宅，正是在这一点上与自己的预期消费者群沟通起来，定位
获得成功。
　　有利益点的支撑才会打动消费者的心。
为什么有些企业总是找不到利益支撑点？
对产品的理解，总是按照自我意识去表达产品特征，当然难以得到消费者的呼应。
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　　把握关键定位要素 企业要做好定位涉及哪些基本要素？
第一，产品风格；第二，目标市场；第三，价值形象。
　　第一，产品定位。
即怎样使自己的产品风格具有个性化和特色化，通过这些特点使自己与竞争者严格区分开来，对预期
消费者群产生强烈的吸引力。
产品风格越独特，定位的效果就越好。
当年美国汽车都在热衷于加长和降低车身，车型一年比一年流畅、美观。
而“大众甲壳虫”，反其道而行之，车身又短又高，按传统看法真是丑陋不堪。
可丑中含着幽默、个；生、创新和趣味，“丑得如此之美”，在结构上的全新差别，吸引了那些要摆
脱传统的消费者群。
　　第二，市场定位。
确定自己品牌产品的市场分布和预期客户构成，找到自己在市场空间的坐标位置。
这是将自己特长和优势发挥出来的前提条件。
当前有一种风气很不好，就是自吹自擂，动不动就是天下第一，誉满全球。
自吹的结果不但失去了消费者的信赖，而且失去了自己在市场的位置。
成功的企业总是能将自己放在恰当的位置。
蒙牛进入市场的广告是“ 做内蒙的第二品牌”，在冰激凌的包装上也打出了“为民族工业争气，向伊
利学习”的口号。
这样所争取到的理性消费，确保了企业的稳步发展。
　　第三，价值定位。
这里考虑的问题是：传播什么样的理念，塑造什么样的形象，表达什么样的风格，体现什么样的价值
。
例如，安踏运动鞋的广告，其中的人物形象都是规矩、健康的小伙子和清秀、活泼的小姑娘，倡导的
是一种健康、朝气、向上的青春活力。
表达了企业对社会生活的主张和所崇尚的价值，吸引了健康向上的青年人，也吸引了为青年掏钱的父
母。
　　定位确定之后，为达到预期的目标，还需要系统的策划，需要通过制定策略，开展有目的的各种
活动，才能够达到定位的预期效果。
定位需要想象力，但最终的成功还要看实际效果。
定位是一种现实活动，需要到实践中去验证，并通过验证进行有效的调整。
　　定位的实现还需要制定一套完整的战术。
例如科龙公司专门为小朋友设计的冰箱，就首创了10款卡通外形，憨厚的小熊乐乐、礼貌的企鹅冰冰
、温顺的熊猫小小、忠诚的小狗沙沙⋯⋯使小朋友一见倾心。
还有20首儿童经典音乐随心播放，适时培养孩子的音乐兴趣。
与冰箱相配，专为儿童设计的灵活实用旋转木马式果盘、神奇的百变魔盒、万能网兜，可以方便灵活
地放置各种食品，让小孩根据个人喜好自由组合，小小聪明得到尽情发挥。
这一系列的策划，体现了产品的个性，符合儿童心理特征，产生了对儿童的吸引力，同时也保持了与
竞争者的差异性，使定位获得成功。
　　⋯⋯
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编辑推荐

　　打开电视，翻开报纸，睁开眼睛，无论是天上飞的航天飞机，还是地上跑的拖拉机、收割机，到
处澎湃着营销的波涛；无论是嘴上喝的，身上穿的，眼里看的，手上用的。
心里想的，无不打上“营销”的烙印。
每一个角落都冒着商品营销的硝烟，既想营销产品又想营销企业，既想营销供应商又想营销零售商，
既想营销别人又想营销自己，广告战、价格战、价值战、终端战、宣传战、形象战、公关战⋯⋯人类
历史上没有其他任何一种战争会如此激烈又和风细雨；如此残酷又温情脉脉；如此速决又旷日持久。
本书以通俗易懂的语言深入浅出地介绍了市场营销的有关理论、技术和方法，使读者在轻松的阅读中
学习市场营销的基本理论和基本知识。
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