
2023年定位读后心得(优秀5篇)
无论是身处学校还是步入社会，大家都尝试过写作吧，借助
写作也可以提高我们的语言组织能力。相信许多人会觉得范
文很难写？以下是小编为大家收集的优秀范文，欢迎大家分
享阅读。

定位读后心得篇一

最近终于把看《定位》一书提上了日程，之前也不止一次的
听人安利过此书，再加上其被称为“有史以来对美国营销影
响最大的观念“，想必应该不会是浪得虚名吧。

虽说“定位“理论自1972年提出，已经有40多年的历史了，
其很多理念都其实都已经在各个行业领域所实践，但系统学
习的一大好处就是在于可以将过往的一个个点连接成线。

1、何为“定位“

那么什么又是“定位“呢?其最新的定义是：“如何让你在潜
在客户的心智中与众不同。“

这句话可以提炼出三个要素：

1、定位从产品开始，所谓产品可以是商品、服务、企业、机
构甚至个人;

2、但定位并不围绕产品进行，不涉及产品改变;

3、定位围绕的是顾客的心智，通过对既有产品的包装，使其
在顾客心中占有一席之地。

作为互联网人，尤其是产品和运营，初次接触定位理念或许
会有所不习惯设置质疑。因为无论是产品还是运营，在我们



的日常工作中贯彻始终的一直是“用户至上，挖掘满足用户
需求。““定位“则不然，它认为仅靠“满足需求“是无法
赢得顾客的，进入顾客心智的定位知道才是赢得选择的有效
方法。

笔者第一次看到这个说法，内心确实也有一丝的不敢苟同。
但转念一想，发现确实如此。最典型的的例子莫过于支付宝
和微信的社交之争。如果从需求层面来看，支付宝的聊天功
能并不逊色于微信，甚至也一度推出过“圈子平台“，但却
一直不能被市场所认可。其最根本的原因无非就是定位，支
付宝在用户心中的一直是“以支付功能为主的类金融工具“，
人们根本难以将他和社交联系起来，又如何能在用户的心智
中占有一席之地。

那么可能有读者会问，那为什么微信这么一个社交软件能在
支付领域占据头部位置呢?其实也是定位。微信支付刚推出的
时候，一直不温不火，与支付宝简直是云泥之别。但因其通
过春节红包异军突起，在用户心智中建立了“发(抢)红包神器
“的定位，从而盘活了其社交网络的资金流转，有了用户资
金沉淀引导其再触达支付环节自然就水到渠成了。

2、为何“定位“

从定位的定义中我们不难看出，成功“定位“的一个关键在于
“与众不同“、而对于“与众不同“的定义，其实不同的时
代是有所差别的。

而当下信息的过度传播和人们心智的过度简化这两者的共同
作用，是“定位“愈发显得重要，“与众不同“愈发显得困
难。

2·1信息过度传播

这点我想大家都已经深有感触。信息大爆炸，让我们每天每



数以亿计的信息所包围。无论是各类站、社交媒体、娱乐平
台还是线下的各式广告，各种信息以千奇百怪的方式千方百
计地试图侵占我们的心智。而一个产品要想从这浩如烟海的
信息大军中脱颖而出，进入人们的心智之中。其获得成功的
唯一希望，便是要有选择性，聚焦于某一点集中火力进行突
破。一言以蔽之，就是找准“定位“。

2·2信息的过度简化

从人的心理角度来看，我们的心智其实自带防御机制，会潜
意识的去屏蔽、排斥大部分信息，而偏向于接受那些和我们
过往的知识经验相吻合的信息。

这恰恰就是在这传播过度的环境下，人的唯一防卫力量——
过度简化的心智。

而与此同时，大部分人可以忍受别人给他灌输一些自己一无
所知的事情，却不能接受有人试图去改变他们的固有想法。
所以说：定位不是去试图改变人的心智，而是去找到人心智
的薄弱点加以突破。

这突破的手段，最主要的一点就是将信息尽可能的简化。就
好像用一把刀将“信息之矛“削尖削利，这样才能切入人的
心智。

3、如何“定位“

因为此书笔者也并未完全看完。故此节仅是笔者对目前所看
部分的一些思考。

笔者一直说运营“有的放矢“很重要。那么关于“如何定
位“自然也是基于“为何定位“的破局了。

首先，此书给出的“定位“的基本方法如下：



其中“已经存在的认知、关联认知“，便是基于人们更愿意
去接受与自身知识经验相吻合的信息这一客观因素。

这个在“定位“中典型的一个方法就是“非可乐“定位法。
这是一种通过把产品和已经占据潜在客户心智的东西联系到
一起的方法。

书中举了七喜的例子。当时在人们的认知中，第一是可口可
乐，第二是百事可乐。七喜把自己定义成“非可乐“饮料，
既借此进入了人们的视野，又将其和两大可乐巨头区分开来，
通过差异化定位，避免和其产生直接竞争，销量急剧增长。

除了通过关联客户原有认知进入心智之外，另一个“定
位“成功所面临的的难题就是“信息爆炸“了。

大家应该都知道，我们每个人能记住的信息是有限的。而我
们往往容易记住一个领域中前三名的产品，最多7位(这已经
算是对这个领域相当了解了。)比如说，我们自己回忆一下，
现在电商平台这么多，但对于大部分人来说，能说的上来的
综合电商也就天猫、淘宝、京东了吧。

而要想从万千信息中吸引客户，另一个方向便是进入潜在客
户认知的前三，甚至是第一了。成为第一，是进入心智的捷
径。就像我们只会好奇第一个吃螃蟹的人是谁，却从不关心
第二个。

但大的市场，基本上已经被各方大佬所瓜分。而这也恰恰是
现在越来越多的互联网公司选择垂直领域创业的主要原因了。
进入垂直领域的好处很多，但有助于“定位“的笔者觉得主
要是俩：


