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前言

弹指一挥十年间，翻开中国营销的辉煌历史，最令人心驰神往的无疑是医药保健品、化妆品等快速消
费品，这个将营销手段发挥到极致的行业，从品牌、卖点、定位营销到CI、概念、整合传播到社区会
议营销，从临床到OTC、从蒙派手法到南派广告等等，从最早的三株口服液、延生护宝到现在的脑白
金、太太口服液，医药保健品经历了起起伏伏的十多年，这期间因变换和衍生了太多的营销思路和营
销方法，令人眼花缭乱，其间有成功的品牌也有失败的产品，有高潮的发展也有低谷的无奈。
一把钥匙开一把锁，任何产品都会有一个密码，也会有与它符合的解码。
而在营销实践中，“密码”就是对产品的定位，在营销中，我们可以把这个“密码”称之为概念。
“概念”是这几年被说得滥得不能再滥的词了，但是“概念”依然是众商家追逐的热点。
在产品同质化如此严重的今天，挖掘产品概念成了产品成功的最后一根救命稻草，找不到好的概念传
播，想要做成功产品简直难上加难。
在“概念经济”时代，有了概念就不用担心缺乏“眼球效应”，在市场的产品还处于简单同质化阶段
时，在对目前低档次竞争的中国医药保健品而言，概念营销就显得更为重要。
综观当今市场，卖得好的产品没有一个不是靠好概念来支撑的，“好概念”被视为攻占市场最有效的
法宝。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<策划的秘密>>

内容概要

　　《策划的秘密：医药保健品营销策划全程揭秘》汇编了中国十大营销策划公司之一—西安袁氏（
袁小琼）营销企划机构近年来在医药保健品、化妆品、快速消费品等营销个案，在保持原有和案例本
来面目的基础上，试图对每一个案的策划思路、策略形成、实操执行、市场反响以及可圈点、可借鉴
的方面作一个全景式介绍。
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章节摘录

产品内涵的核心思路茶品营销区别于市场保健品和一般消费品，利用传统的定位与营销手段是无法在
市场上取得成绩的，尤其对这种新型保健茶叶更是无法对传统老牌品种产生冲击。
那么，到底采用什么思路来确立产品的策划指导思想呢？
在目前市场条件下，任何产品的营销模式都是可以模仿与借鉴的，营销模式的共性化成为一个目前营
销市场普遍存在现象。
你有好办法，我就学你的好办法；你投入广告100万元，我就投入1000万元，品牌树立集中在低层次的
营销竞争中。
如果说营销模式是一种手段，向消费者传达的产品内涵与独特化可以模仿的话，那么产品的差异化内
涵与定位则是其他品牌无法模仿与跟进的，要摆脱传统营销的低层次模式之争，从消费者心智人手，
占领消费者内心世界，这就是虎标营销企划的灵魂核心。
玄奥营销——营销灵魂一个久远的故事给人以新营销模式的启发。
相传古代极品茶——女儿红，必须是每年的采摘月的月盈之日，凌晨露珠滚动之时方可采摘，必须采
于云雾缭绕海拔3000米以上的峰尖，必须在一个时辰内太阳出来之前采摘完毕，否则就会失去茶所汇
聚的天地精华。
经过对形状挑选后，选年方十八有处子之身的女孩前胸处偎捂，七七四十九天后，以人体体温将茶之
寒苦逼出，方可成品进贡皇家。
必须用深埋地下三尺的隔年雪水煮沸后冲泡，才可得其真味，品其意境。
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编辑推荐

《策划的秘密:医药保健品营销策划全程揭秘》是营销人员必备手册，营销专业必读教材，营销策划必
学的案例。
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