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作者介绍: 

定位之父，被摩根士丹利推崇为高于迈克尔·波特的战略家。

杰克·特劳特于1969年以《定位：同质化时代的竞争之道》一文首次提出了商业中的
“定位”（Positioning）观念，1972年同艾·里斯一起以《定位时代》一文在商业实战
领域开创定位理论。在学术界，菲利普·科特勒于20世纪70年代最先将定位引入到营
销之中，作为4P之前最终要的一个P，以引领企业营销活动的方向；1980年，迈克尔·
波特将定位引入到企业战略，作为战略的核心，开创了竞争战略。杰克·特劳特、艾·
里斯被称为大师背后的大师。

两位大师1981年出版的专业奠基之作《定位》，2002年由中国财政经济出版社易文中
心出版简体中文版，即成为最热门的经管畅销书。他们于1986年出版的《商战》一书
全球销量超过《定位》，是最为经典的商业实战专著，其20周年纪念简体中文版于今推
出。
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书评

与科特勒的经典教科书《市场营销原理》相比，里斯和特劳特的《营销战》更像是一部
情节跌宕的畅销小说。小说往往比教科书更好看，也更容易看。所以，我用两周就看完
了这本《营销战》，而《市场营销原理》已经放在书架上一年多了（不过，小说也难免
缺乏系统和严密性，不能照单全...  
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关于商战 两条大原则，来自克劳塞维茨：
兵力原则：是所有战争原则中最基本的一条，它的本质是弱肉强食法则——大鱼吃小鱼
，大企业打败小企业。这是最基本的数学原则。不要陷于优秀产品和优秀员工的误区。
防御优势原则：不要在没有胜算的情况下开战。要在有绝对优势的地方...  

-----------------------------
差点就要在当当上下单购买这本标价68元的贵书了。
不过幸好，看了看原来购买的《定位》，书扉上印着姐妹书籍《营销战》，当时就怀疑
《营销战》是不是就是这本《商战》。
结果到了书店一看，两本书的正式内容一摸一样，只不过老版标价39元8
旧书《营销战》，新书《商战》，换...  

-----------------------------
4种战略形式 1、防御战——市场领导者 2、进攻战——处于第二位的企业
3、侧翼战——再小一些的企业 4、游击战——本地企业、区域企业  防御战
（1）只有市场领导者才能打防御战 （2）最佳的防御就是有勇气攻击自己
（3）强大的进攻必须加以封锁  进攻战 （1）领导者...  

-----------------------------
《商战》对战争的总结、对战争和营销关系的分析还是太浅了。呵呵，当然这是和《破
晓—以弱胜强之道》比。
破晓战略是基于亚历山大、成吉思汗、拿破仑、粟裕这些人类杰出的军事天才一生最关
键战役的成功秘诀以及历史上最出名的一些以弱胜强之战发展出来的，涉及了高加...  

-----------------------------
如果说《定位》是理论指导，那么这本《商战》就是对，定位中提到的理论给与结合不
同的市场Player地位进行的一本案例教学集。书中很多商业案例的提出之外，还介绍了
理论使用的原则，可以说是对《定位》的一些具体运用进行了详细的阐释，非常具有实
操的价值。 作者很好的运用了...  

-----------------------------
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这本书是我收藏的经典商业图书之一，说实话我怕别人读这本书，因为真正理解这本书
意义的人都会是我有力的竞争者（若从事同一行业），呵...
不是说我心胸狭隘，而是说这些话的意思是表明这本书的重要。这是一本可做为你真正
意义上的“指导”图书之一。  

-----------------------------



要说书绝对是经典，但是出版社经过几次再版价格一提再提。先是营销战，然后再版，
挂着摩根斯坦利,马云和牛根生的名头，最后干脆改名叫商战。价格提升到了60元以上
。针对marketing Warfare这个名字我觉得营销战的翻译应该更贴切一些。  

-----------------------------
我是在某个豪华汽车品牌做顾客关系维系，深有体会。
虽然在欧美国家，公司已经自觉的面向顾客，而在国内，还远远没有普及。所以，IMC
可能会更从本质上帮助公司成长。
可这本《营销战》，配合《定位》，仍然是现在市场上的主要竞争手段。  

-----------------------------
有一天，我的前老板——小欧大人（对，又是他）在微信读书上送了这本书给我。深陷
在kindle里的我感觉得到了救赎，因为kindle每次翻页都跳啊跳的眼睛都快瞎了。所以
我快马加鞭把微信读书给下了，开始看起了七七八八的书....
而送给我的《商战》看了快半年才看完。因为一开始看这...  

-----------------------------
现在真的不知道书的价格是怎么标定的。
在书店拿到这本书后，翻了翻就知道是本好书，于是就想看看定价多少，心理价位是38
元，一般来说这个厚度的书大多3、40元。 没想到竟然是60多元！
对于书的内容、作者的名气来说，60多元也并不离谱，只不过还是有些心疼。
难怪盗版书有...  
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这是对我起到启蒙作用的一本书，也是我所买的第三本真正的书，也是看过《定位》后
的一本书，其实有时候感觉，这本书和《定位》同样重要，毕竟它有太重要的思想在里
面，感谢作者，感谢他们写的《营销战》《定位》《营销革命》，每一本都是经典。
其实我们可以把问题变得很...  

-----------------------------
今天一名观众问及Jony
Ive对于小米和它的非官方口号“中国的苹果”有什么看法时，Jony
Ive直截了当地回应道：“我会觉得有点刺耳，我不认为这是一种奉承。当你第一次做
一件事地时候，你不知道会不会成功，但是当你花7、8年地努力做成一件事情，最后被
别人简单复制了，这是剽窃...  

-----------------------------

-----------------------------
员工就是士兵，产品就是武器，只有定位的不同，战略与战术决定企业的成与败。



提出的战争原则，成败就在自己手上。对个人企业都一样。
企业走的分散式管理有利也有弊，只有少数人能找到真正的战略人才，这样的企业才能
做集中式管理，相信大多数企业走分散式管理还是对的。  

-----------------------------

-----------------------------

-----------------------------

-----------------------------
1、兵力原则，数量多的战胜了数量少的，同样数量少的会博得媒体的同情。
2、防御优势原则 3、4中战争形式：防御战，攻击战，侧翼战，游击战
4、防御战原则：A：只有市场领先者才要考虑防御战 B：进攻自我 C：要时刻准备...  
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