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内容概要

　　改革开放三十年，中国的经济发生了翻天覆地的变化，百姓投资创业者日益增多。
任何一个企业，在产品同质化竞争激烈的时代，要想长久赢利，必须让自己的产品如剑，犀利无比，
快速占领市场高地。
《营销三剑(快速打造占领市场高地的赢利系统)》作者赵巍结合18年中小企业营销策划经验，提出品
牌基础整合、样板市场打造和招商分销拓展“三剑合一成系统”，帮助中小企业低成本快速升级品牌
营销系统，走向卓越。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<营销三剑>>

作者简介

　　正方首席策划师，正方总设计师。
 1964年1月出生于杭州。
曾三次被业界评为中国十大营销策划专家，201O年，事迹收录于首部中国策划年鉴。
所领导的正方策划团队坚持&ldquo;我为水无形，入你形，你我同行&rdquo;的理念，十八年来已为国
内1000多家客户提供原创性：的、系统性的、持续性的市场推动力，迅速提升客户的销量与品牌。
目前，正方营销策划已成为中国长三角地区极具创意策划和执行能力的专业品牌形象塑造、品牌营销
策划综合性服务团队，同时也是中国十大策划公司之一。
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书籍目录

推荐序一你我同行
推荐序二赵巍，中国营销界的实战家
序
第一剑品牌基础整合
　品牌内涵四要素
　产品是具体的，品牌是抽象的、精神的
　品牌以产品为载体
　产品会落伍，成功的品牌則持久不衰
　产品有生命周期，品牌则没有生命周期
　命名一一打好品牌基础建设的第一个桩头
　品牌视觉形象识别系统一一打好品牌基础建设的第二个桩头
　PIS的灵魂是包装
　VIs设计要全面地考虑营销功能
　广告语一一打好品牌基础建设的第三个桩头
　好广告语要从营销基点出发
　好广告语千锤百炼，有冲击力和感染力
　好广告语应该易于传播
　品牌个性决定产品成败
　以服务品质打造品牌价值
　好的企业文化=品牌名片
　品牌建设谨防三大误区
　品牌建设误区一 有始无终
　品牌建没误区二 盲目砸广告
　品牌建设误区三 急功近利
第二剑样板市场打造
　没有调研的样板市场就像盲目的无头苍蝇
　目标人群消费心理与消费习惯研究
　定价定天下
　深耕渠道是王道
　精心选择经销商尤为重要
　渠道要深入，建立可控的结构
　完善的渠道政策与有效的激励措施
　小终端构筑大品牌
　检查五个指标
　保证拜访工作量
　找合适的人办事，提高工作效率
　做好关系行销，培养标杆店员标准
　考核要细到每天营业额的变化，同时又要灵活多变
　打造一支常胜团队
　组织架构
　目标分解
　绩效考核
　培养“第一次就做对”的效率精神
　中层保证团队执行力
　老板在团队中要起表率作用
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　培训营销人才让品牌在样板市场落地
　广告投放与效果测试
第三剑招商分销拓展
　招商要有“系统工程”思维
　招商团队
　招商广告
　招商谈判
　合作细則
　“后招商时代”如何成功招商
　组织到位
　人员到位
　专业到位
　培训到位
　资金到位
　产品到位
　服务到位
　返利到位
　⋯⋯
附录一　营销心得十篇
附录二　《赢得中国》杂志采访：策划无定式
后记
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章节摘录

　　企业不管发展到哪一阶段，销售额是老板最为关注的。
因为销售额会体现市场份额和市场占有率。
很多老板来找我，都抱有相同的目的：如何提高销售额？
提高企业竞争力？
我会简单地回答：&ldquo;品牌形象提升，营销策划推厂。
&rdquo;简简单单十二个字，阐明了营销最根本的内涵。
　　为什么我会总结这十二个字？
因为美好的形象总是给人带来十足的享受，就像小伙爱美女，靓女爱帅哥，无论偶遇或相亲，人的第
一印象就是形象，形象好自然得高分。
假如形象美，别人自然想认识你并和你交流、交往；如果真的相爱了，出双成对，不知会赢得多少羡
慕和嫉妒的眼光，自己也平添很多信心，这和很多消费者喜欢奢侈品，喜欢有名气、有牌子的商品一
个道理，名牌能在消费过程中和使用过程中带给消费者无尽的荣耀和自信。
所以，亮出品牌是企业营销第一利器。
　　我们来看两个案例： 案例 船长乔&middot;史密斯从右舷眺望远方时，他感到心跳加速。
陆地！
终于看到陆地了！
多么令人振奋的时刻！
用不了几天，他就可以见到自己刚出生的孩子了。
他对自己说：&ldquo;一定要好好抱抱孩子。
&rdquo;然而，当他转过身，从左舷眺望时，却惊得说不出话！
因为他看到一面旗帜&mdash;&mdash;骷髅旗！
 不需要任何恐吓的语言，也不需要任何可怕的声音，仅仅是这样一个图案，就在瞬间让船长感到了死
亡的气息。
骷髅旗的意思十分明了：海盗只干抢劫和杀戮！
 案例 只要说到茶叶，中国人总是自豪之情油然而生，因为我们是世界上最大的茶叶国，资料显示：
全国的茶叶企业蔚然大观，共有7万多家，年生产量近200万吨。
　　实际上，严峻事实给迷醉的国人当头一棒：据有关报道，来自英国的立顿，自己不生产一片茶叶
，其市场却超过了整个中国茶叶生产企业的市场&mdash;&mdash;中国的茶叶，只有产品，没有品牌
，7万多家茶叶企业的年销量不及立顿这样一家英国公司！
 品牌效应到底有多厉害，看完海盗和茶叶的故事就知道了。
从长远看，没有一个国家因在全球市场上出售廉价产品而变得真正强大；长远来看，一个国家只有依
靠在全球市场上创建强大的品牌才能强大起来。
再看看世界上生活水准最高的那些国家，如德国、瑞士、法国、意大利等，它们中没有一个在全球市
场上卖廉价产品。
事实上。
它们生产出来的商品除了贵还是贵；德国的汽车、瑞士的手表、法国的葡萄酒、意大利的服装。
　　世界上有两种商品；一种是产品，另一种是品牌。
产品是任何企业可以仿制的商品。
也就是说，卖产品取胜的唯一办法就是把价格定得比竞争对手低。
这也是过去中国商品在国际市场暂时取得成功的原因。
可现今随着中国劳动力成本的上升，周边比我们更具人力成本优势的国家就从我们口中夺走了这块肥
肉，卖产品的路越走越窄。
品牌却是独特的、与众不同的商品。
比如消费者可以花上比宝马少得多的钱去买吉利，但少数欲购买宝马的消费者不会考虑去买吉利，因
为&ldquo;它不是宝马&rdquo;。
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而卖一百辆吉利的利润可能还比不上卖五辆宝马。
　　长远来看，一个国家需要到全球市场上去出售强大的品牌，而不是产品。
以卖产品为主的国家迟早会达到一个临界点&mdash;&mdash;它的价格不再具有竞争性，到时它的经济
将会萎缩，要获得更高的增长率也将变得异常艰难。
　　卖产品是赚不到钱的，能赚钱的是品牌。
　　种咖啡的国家是巴西，创建咖啡品牌的是瑞士。
　　茶叶大国是中国，销量最大的茶叶品牌是英国立顿。
　　市场上热捧品牌，每个人为拥有品牌而自豪，企业家也力求把自己的产品贴上品牌的标签，以求
卖个好价钱。
　　如何打造品牌，企业家苦苦思索，并到处寻求策划高人指点迷津。
　　其实，品牌打造也不是什么难事，关键是按着正确的方向去行走。
　　我们回想&mdash;下，当结识任何一个新朋友时，对方都会给自己留下一个印象。
如果别人问起对这个新朋友的印象，我们会怎样回答？
我们是否从以下几点入手来总结对新朋友的认识？
 1．这个人的外表形象如何？
 2．这个人的个性脾气如何？
 3．这个人的内涵修养如何？
 4．他对某人某事的观点如何？
 5．如果他遇到某事会怎样处理？
 6．他的行为你认同吗？
 7．他的人生观你认同吗？
 8．你愿意和他继续交往吗？
 9．你能成为他一辈子的好友吗？
　　&hellip;&hellip; 
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编辑推荐

　　快速打造占领市场高地的赢利系统！
老板、营销经理、策划人必备必用！
绝招三剑，招招克敌！
 从无数次危机中摔打过来的赵巍先生，面对残酷竞争中的中小企业，《营销三剑》写满了他的经历与
历史的忠告。
为便于阅读，赵巍先生按营销实践的异同，分为&ldquo;品牌剑&rdquo;、&ldquo;样板剑&rdquo;
和&ldquo;招商剑&rdquo;。
将本书分为三大块内容。
在这里，我们可以同步感受到一个营销策划大师跳动的脉搏。
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