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内容概要

在策划和广告的地面上，真正的街霸不是西洋拳王，不是气功大师，而是黑市拳手。
    策划人、广告人是擂台选手，他们每场比赛面临的只是“胜负”；老板是黑市拳手，他们面对的则
是“生死”。
这两个字的差别，决定了双方智能的级别。
    从商业价值大小来看，创意从低到高分为不同的等级：    广告创意——营销创意——产品创意——
企业创意——商业模式创意——交易模式创意，在这条链上，策划人、广告人在下玩，黑市拳手在上
面玩。
    熊大寻策划：策划云南——国内首次揭示云南旅游称霸中国的奥秘(昆明、大理、石林、丽江、香格
里拉策划揭秘)，200个字挽救中国最大广告公司的声誉，披露10天连败3家世界最顶尖广告公司的法宝
，3个月夺标3个中国第一品牌全国推广案，竞标中国第一盘获最高分，首次披露策划界黑市拳王颠覆
性绝招，跨越策划界与广告界同时成功操作顶尖项目的第一人，其策划被评价为为市政府头脑注入核
动力，首次揭露广告的真相，看破中国第一策划型广告人的老谋深算。
 顶级广告策划案全真再现!    本书卖点：        1、首次提出智业领域地下黑市拳手的概念，并深度揭露
其超人智慧，实力派的晨光，偶像的黄昏!     2、首次全方位批露策划和广告业的潜规则，让经典理论
在街头小贩面前收摊!    3、首次为老板落实政策返城，让“大师”下农场劳动改造!    4、首次在策划人
与广告人之后，提出第三种智能生存方式——策划型广告人，并揭露其所向披靡的市场攻杀秘技!    与
一大堆罗列案例的书不同——本书极注重“坐在谷堆上听妈妈讲故事”的效果!    与一大堆废话连篇的
书不同——本书极注重每个页码的阅读快感和生猛理论的冲击！
    与一大堆愚弄群众的书不同——本书极注重写作博弈，视读者为同等智能水平！
    与一大堆拉虎皮作旗的书不同——本书极注重“地有多大产，人有多大胆”而不是相反！
    本书历时一年写就，其中包含了熊大寻先生所参与的中国策划界和广告界顶尖案例，其中方案及文
案皆为其本人亲自构思、亲手所写，绝不拿他人作嫁衣！
此书可谓中国广告史上知识、方法和思维含量极高的书！
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作者简介

熊大寻，曾任：王志纲工作室项目策划总监、广东省广告公司项目策划总监。
现任：TOH集团兼风驰传媒策划总监。

    熊大寻策划研究机构总策划熊大寻先生主持策划过中国旅游的王牌：大理、梅里雪山、昆明、石林
整体形象、项目及城市运营策划，赢得过广发卡、东鹏陶瓷、万科、大
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章节摘录

　　这个模式应该从哪里着手呢？
昆明旅游与房地产如何创造“化学药剂”式的双赢模式呢？
必须要在两个产业间找到合适的媒介。
　　这个媒介从何而来？
——人性！
　　我首先想到了彩票。
大家都知道体育彩票和福利彩票，每注2元钱，最高奖500万元。
现在世道不好，赚钱越来越难，撞大运的机会人们当然紧紧抓住不放。
因为概率的随机性和对等性，几乎可以忽略不计的区区2元钱就能附带上了获得数百万元的暴利的机
会——这就是彩票模式的秘诀所在：免费好处！
　　彩票正是利用了人们向往免费好处的这种心理或人性，以钱套钱实现财富的凭空聚集。
免费是一种很难击垮的价格。
让我们来看下面两个例子：　　一、日本企业的“免费赠送”模式　　日本企业在营销上充分利用了
这一原理。
在日本销售的电脑，它的主机在销售时、通常都会配送打印机，这是因为真正能够生产主机的必须是
一流的、具有较高技术竞争力的公司，而生产打印机并不需要很复杂的技术，很多公司都能生产。
因此，为了争夺这一市场，尤其是打印机所使用的耗材市场，便有许多公司生产不同型号的能同主机
进行对接的打印机。
由于生活本身的复杂性和产品要求的多样性，人们对不同的打印机都有自己的偏好，这又使得打印机
多样性在社会上有存在的空间。
因此，免费送打印机意味着将拥有一个长期使用这种打印机类型耗材的客户，从而使得这种打印机类
型耗材就有了巨大的生存空间。
　　这就是一个通过“免费”设计而获得多赢的策略模式。
在这个模式中，销售主机的公司因为赠送了打印机而在销售上取得竞争优势：生产打印机的公司因为
表面上的赠送而赢得了一个长期客户；而客户在购买电脑时又能够拥有一台免费的打印机，这种三赢
的局面形成了一个牢固的市场链条。
　　二、科利华公司的“免费营销”模式　　曾以一本书《学习的革命》打开局面的科利华公司，再
次推出了全新的营销手段：免费营销。
　　为了加快科利华公司餐饮方面应用软件的市场拓展，科利华软件集团在推广其最新产品“CSC餐
饮管理系统”时，出人意料地放弃了传统的钱货交易方式，另辟蹊径地代之以“免费”的经营方式—
—餐饮企业只要提供餐券，就可以把整套系统及配套的硬件设施搬回店堂。
更令人意想不到的是，科利华在此基础上还将派专人驻餐馆帮助实现“即买即用”，并承诺出资千万
元在报纸上为使用该系统的餐饮企业免费打广告，并辅以组织“让用户的用户满意大抽奖”活动，帮
助餐馆、酒店活跃气氛，招揽顾客，刺激消费。
　　这种方式乍看起来风险很大：在营销上给自己设计这样一串形同赔本的政策，而且一旦被套牢，
其后果不堪设想。
其实，这种把所有风险全部由卖方承担的“免费交易”，反倒让我们在已经充斥了几乎整个市场的尔
虞我诈的商业搏斗中，感到了一丝人情味的清新和愉悦。
很显然，虽然同样也是现实的市场行为，却完全没有了购销合同的斤斤计较，没有了“先小人后君子
”的层层设防，而是将一切成败都建立在对最善良、最诚实的人性本善的检验之中，建立在对用户需
求包括潜在需求和服务在内的深刻理解之中，建立在对自身产品绝对的信心之中，给古老的营销方式
赋予了全新的内涵。
　　首先以目前餐饮业的经营情况来说，以餐券交换软件使用权，更是符合餐饮业减轻资金压力，吸
引回头客的最佳解决方法。
而如何采用现代化管理手段减少内耗，如何设计出更加新颖的销售策略开拓客源，是科利华通过软件

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<拳打策划脚踢广告>>

系统提高餐饮业管理能力的根本目的，也是科利华软件的共担风险、共同受益的模式最终能否成功的
原因。
这种模式大大缩短了软件商与使用者的距离，增强了软件使用客户的信心，减少了软件产品使用者的
压力，的确是一种共赢模式。
　　目前国内各类餐馆、酒店多达249万家，仅北京地区日营业额在万元以上的就超过3000家，外地更
多不计其数。
这其中哪怕只有1％的餐饮企业使用应该系统，那么投入产出比也已经非常令人满意了，所以科利华
产品的市场潜力非常大。
科利华的CSC餐饮管理系统初次在杭州召开的“全国餐饮企业经营与管理座谈会”亮相后得到了专家
和用户的肯定，这也是科利华敢于以免费使用、共担风险的模式力推产品的原因。
实际上，科利华采取的方式，应该是销售角色的身份置换，即自身与饭店成为共同体，以免费模式打
破了市场的障碍。

Page 6



第一图书网, tushu007.com
<<拳打策划脚踢广告>>

编辑推荐

　　本书首次提出智业领域地下黑市拳手的概念，并深度揭露其超人智慧，实力派的晨光，偶像的黄
昏!首次全方位披露策划和广告业的潜规则，让经典理论在街头小贩面前收摊！
首次为老板落实政策返城，让”大师”下农场劳动改造！
首次在策划人与广告人之后，提出第三种智能生存方式——策划型广告人，并揭露其所向披靡的市场
攻杀秘技！
此书可谓中国广告史上知识、方法和思维含量极高的书！
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