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内容概要

所谓策略，并非高深莫测的神秘之术——每个人每天都会面对这样那样的问题，去考虑怎么解决这些
问题，就是定策略的过程；依照确立的策略去解决问题，就是策略落地的执行过程。
所以，策略是第一位的，因为策略解决的是对不对的问题，而执行解决的是好不好的问题。
　　策略不对，一切白费；策略搞对，事半功倍。
　　这本书中收入的案例绝大多数来自我们一线的实际操作，今天把我们的所做、所思、所得以案例
解读的形式呈现给读者，因为我们坚信：思想因交流而博大，智慧因交流而闪光。
    10年品牌策划实战经验，“中国机构全品牌运动”实践成果大盘点。
48个成功品牌策划案例，操盘过程全解密，以案例精辟解读策划方法。
9大品牌策略，颠覆传统模式，破解中国品牌成功之道。
15家管理学院案例库收录，EMBA教材。
6所高校广告学专业实战教程课件。
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李方毅，中国广告协会学术委员会委员，中国品牌研究院研究员，获得2003年度中国优秀策划专家奖
，河南大学广告学系兼职教授，山东经营管理研究会理事，在业界首倡“中国机构全品牌运动”，现
任世纪经纶品牌传播机构旗下北京世纪经纶营销企划公司总经理；已出版《品牌打造完全手册》、《
品牌论战》、《广告业务员培训指南》、《广告人创意笔记》等专著。
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策略　案例5-1　新郎西服“一县一店”终端模式　　【案例解读】终端专卖化是发展的必然　案
例5-2　品牌超市：新郎西服终端战略再升级　　【案例解读】终端功能之一：最好的广告　案例5-3
　吉斯家具的终端策略　　【案例解读】终端功能之二：生动化与人性化　案例5-4　吉斯借道推广“
婚庆文化年”　　【案例解读】终端功能之三：资源互换，品牌联合　案例5-5　贝莱特的终端整合营
销平台规划方案　　【案例解读】终端功能之四：整合传播平台，整体大于整体各部分之和第六章　
服务策略　案例6-1　服务培训冲击波　　【案例解读】服务的方法论功能：团队文化的灵魂　案
例6-2　扫厕所的大姐　　【案例解读】服务的管理功能：创造利润　案例6-3　“1+2”服务创新高　
　【案例解读】服务的创新功能：创造需求，引导消费　案例6-4　吉斯家具“天使服务”系统　　【
案例解读】服务系统：价值最大化第七章　直效营销策略　案例7-1　东方明珠焕发光彩　　【案例解
读】商函广告：宝刀未老　案例7-2　三株下乡与大润发的DM　　【案例解读】入户直投：找到准客
户　案例7-3　迪源核酸的会议营销　　【案例解读】会议营销：互动式的沟通　案例7-4　Wellife医用
品的学术推广　　【案例解读】学术推广：特殊行业的沟通之道第八章　品牌故事策略　案例8-1　“
中药提速”第一人　　【案例解读】老板代言：讲述老板自己的故事　案例8-2　新郎故事　　【案例
解读】品牌故事：常讲常新　案例8-3　百年豆豉王　　【案例解读】品牌故事：历史中挖出金字招牌
　案例8-4　吉斯系列品牌故事　　【案例解读】品牌故事：舶来的也精彩第九章　媒体创意策略　案
例9-1　厕所也能发布广告　　【案例解读】媒体投放进入创意时代　案例9-2　垃圾时段变成金　　
【案例解读】对准目标受众的时段才是“黄金时间段”　案例9-3　谁让我心动　　【案例解读】户外
媒体：简单才能记住　案例9-4　马师傅的悬念式广告　　【案例解读】制造悬念，吸引眼球　案
例9-5　小众媒体撬开县级市场　　【案例解读】小众媒体：花小钱，办大事
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章节摘录

　　【案例解读】　　定位就是定消费者　　蓝山素肉的这个案例获得了第二届“广告人·中国”实
战广告案例银奖。
以下是两位评委的点评：　　许椿评委：在这个案例的背后还有很多细节，细节才最终成就这个相对
典型的实战策划案例，糅合了4P和SWOT分析的主要内容，把代理的产品和面对的市场有机融汇，冷
静、客观地分析，找出了切实有效的营销对策。
其产品定位准，消费者分析透，品牌目标及销售渠道明确，可谓是一件广告活动的MBA级案例。
　　但是，这个案例又是不可模仿的。
因为它是成熟的，对市场了解透彻的老手所为。
成熟的东西只能学习。
　　杨飞评委：作为一个多次下决心远离肉食，坚决吃素的广告人，我对这个案例饶有兴趣。
　　首先，产品概念。
素肉市场虽早已存在，但近几年随着生活品位的提升和健康饮食的重视，素肉市场规模将逐渐扩大变
红，在此大好背景下推出素肉品牌，正得其时。
　　其次，消费者划分。
从主要人群和边缘人群都划分的比较实际、合理。
但要注意：从消费观念来看，品位型消费是一个越来越明显的趋势，从消费时尚和品位人手来制造影
响，可能有助于概念提炼更加简洁，更加具有档次。
　　最后，销售渠道设计。
超市做形象，流通做销售，直销做利润，渠道同行互补，规划得到位。
但流通渠道是双刃剑，如何管理，对于新品牌运作来说是大考验，否则流行不远。
　　定位理论认为，定位一旦成功，就会在人们头脑中形成固定思维，即一个品牌代表什么就会形成
认知定式。
改变往往是徒劳的，轻易放弃原来的定位通常会带来不良后果。
　　定位理论的上述观念，是基于当时的市场环境提出的。
但是，整个世界经济格局发生了巨大的变化，竞争环境也更加复杂，“一成不变”地坚守定位，也会
导致品牌的失败。
而且，作为弱势品牌来讲，即使是它提出的定位是非常精确的，但往往这个定位还没有“占据消费者
的心智”的时候，就有可能被竞争对手所超越。
因此，定位不是一劳永逸，亦应做到与时俱进。
　　⋯⋯
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