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5_AD_90_E5_95_86_E5_c40_250088.htm 让我们再熟悉一下孩

子们经常玩的一个游戏：石头、剪刀、布。石头（拳头）克

剪刀，剪刀（两个手指）剪布，布（伸平手掌）包石头。 那

么在剪刀／石头／布的游戏中什么才是最佳的获胜策略呢？

答案是非常明显的：这完全取决于其他游戏伙伴使用什么样

的策略。 站在NO.1的对立面 在营销领域也是同样的道理。你

所采取的最佳战略是什么经常取决于你的竞争对手是用什么

样的战略，特别是你与同行业内处于NO.1地位的品牌进行竞

争的时候更是如此。这也许是在营销行业里最困难的一份工

作。 让我们看一下百事可乐如何与处于NO.1地位的可口可乐

展开竞争的。 成为对立面。可口可乐已经被人们广泛地认知

为一个可信的品牌，一个长期的市场领导者。那么百事可乐

如何才能成为可口可乐的对立面呢？ “模仿可乐”并不能达

到目的，百事可乐必须对现有的状况有一个更深入的认识。

可口可乐已经在很长时间内被人们认知为一个品牌，距今已

经有117年的历史，这是一个你的父母都在喝的饮料。因此百

事可乐成为了年轻人的可乐“百事一代”。这么多年来，百

事一代成为双方竞争走向尖锐的惟一广告战略，除了技术突

破之外，惟一的战略好像就是走向尖锐。 走向对立面可以成

为任何产品类别的任何品牌的营销战略。比如，Lowe＇s公司

如何设法与市场领导者Home Depot公司展开实质性进攻？

Home Depot在家装市场是处于领导地位的仓储式供应链。但

是Home Depot的卖场设计最初是面向男性顾客的，因此有些



零乱。因此Lowe＇s利用宽阔的过道和更为明亮的灯光营造了

一个整齐和干净的空间，这样的空间特别能够吸引女士的注

意，因此它正在成为快速增长的家装供应链。 戴尔电脑公司

由于选择了一条与其竞争对手通常使用的电脑零售商店方式

完全不同的一种分销渠道（通过电话和网络）而成为了世界

上最大的个人电脑销售商。 比NO.1“更好”没用 沃尔玛以极

低的价格成为世界上最大的零售商。因此Target公司以良好的

设计定位于高端市场。它的口号是：便宜别致。Kmart公司则

模糊地抓住中间市场，但是该公司已经走向了破产。 让我们

注意一下Kmart公司所做的尝试。首先它跟随沃尔玛进行价格

削减，但是没有奏效。然后它随着Target与Martha Stewart和其

他的设计师签约进行专门的产品定制。但它所采取的哪项措

施好像都没有发挥作用，这是由于以上战略都是基于“更好

”的方式而不是“成为对立面”的方式。 多年前，汉堡王曾

经尝试成为麦当劳的对立面，但是没有获得成功。 麦当劳是

什么？他是年轻人甚至小孩子聚集的地方，特别是那些年龄

在2岁～6岁受到麦当劳叔叔、欢乐套餐和摇椅吸引的孩子们

。 “长大了去尝汉堡王用火烘烤的口味”于是成为汉堡王的

宣传主题。这个创意将汉堡王定位于那些已经脱离欢乐套餐

和摇椅的长大了的孩子们。 但汉堡王跟随Kmart采用了尝试

超越竞争的战略而不是成为竞争的对立面，在汉堡王产生了

更大的游戏场地和更美味的儿童套餐。不必说，“更好”战

略通常是失败的，数字告诉了我们事实。2002年麦当劳在美

国平均每家餐厅的销售额为150多万美元，汉堡王平均的销售

额为100多万美元（麦当劳具有48％压倒性的领先优势）。 如

果你的品牌在自己的行业里不属于处于领导地位的品牌，如



果你的品牌没有成为市场领导者品牌的对立面，那么你的品

牌将会面临很大的困难，借鉴一下Kmart和汉堡王吧。
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