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内容概要

《中国营销与策划精英论坛》集新世纪中国营销与策划经典作品之大成，是现阶段中国本土营销与策
划文化的优秀教科书。
它以众多精英的丰富实践为依托，对中国营销策划的成功经验进行总结、提炼和梳理，凝集了中国营
销策划精英的真知灼见，是发展中国市场经济的实战真经。
    《中国营销与策划精英论坛》是中国营销与策划精英的舞台。
论坛汇集的是全新的原创作品，是中国营销策划精英在研究国情的基础上创新精神的集中体现。
它致力打造中国本土营销与策划文化体系，对中国企业营销与策划实践的发展具有重要的指导意义。
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作者简介

蜥蝎团队是目前国内极具影响力的专业营销策划机构，其核心人物何坊（原哈慈集团副总裁）、段炬
红（原哈慈集团副总裁、辖5家药厂的药业公司总经理）、覃启舟、付有权、隋玉伟等均出自国内外
著名企业，有着丰富的市场实践经验和深厚的理论积淀。
旗下拥有北京、上海、广州拥有三
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前言——打造中国本土的营销与策划文化体系引言 伟大的梦想 我们需要“超限营销” 三种屁股，我
反对 行动：中国精神及蜥蝎精神策略——超越平庸 蜥蝎4+1秘笈：成就全国大品牌 “怕死”的中老年
人 浅谈女性保健品市场 策略 终端 人脉 媒体 中小经销商运作医药保健品基本思路 善于谋势才能得天
下 小投资也可摆平大市场 策划是营销的核心 策划成“宗”营销——四两拨千斤 别了，“磕头”营销 
细分与泛化：逆向行驶还是趋于融合 边缘化产品的“超限营销”策略 新经理如何挑战营销险境 为“
跟风”正名 产品卖给专家，还是销费者 林妹妹最适合做营销产品——根基深浅决定成败 品牌的十大
定位 用先进的营销理念销售普药 功能性产品的情感诉求 如何创造“第二个产品”的成功 边缘性产品
：创业与发展兼得 蜥蝎命名法——新产品定位第一步 新老产品如何“和睦”共存渠道与招商——有
条不紊 渠道管理 窜货，通路崩溃的祸首 善于借助“外脑” 招商，避免走进误区 经营专卖店14项基本
原则 保健品专卖店经营小资料 互利互惠的招商谈判 样板市场的魅力 V26运作全程及反民 巧设专柜，
智取终端 后招商时代，和圈钱游戏说Bye Bye 非常规渠道“会议营销”操作实录传播——实用与好看
兼得⋯⋯营销实战——以巧制胜
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章节摘录

　　美丽，永远的主题在中国，保健品市场主要有十大市场，其中以女性为主要消费者的就有：美容
养颜市场、减肥市场、排毒市场、补血市场。
先不说补血市场，因为这个市场的确存在这样的需求。
我们静静地想一想，其他几个市场哪个不是因为女人的“臭美”才存在的？
我们分别对它们进行简单的分析。
美容养颜市场也许是女性保健品的第一块市场。
我们还清楚地记得，十多年前“太太口服液”刚出来时，一句“每天给你一位新太太”，就让多少太
太们趋之若鹜，惟恐不及，管它是不是真的能给人们带来什么具体的好处呢，就冲着那句广告语也得
尝试一把。
太太口服液到现在都还在卖呢。
十多年了，对于保健品这是多么的难得。
后来又有了个“朵而胶囊”，一出手就气势不凡，频频向人发问“女人什么时候最美”，接着推出个
“主持人大赛”，害得一帮想出人头地的小姑娘老问我们能不能帮她报名。
这时候的朵而可谓登峰造极，连我们身边一些做了好几年保健品销售老总的女士，都忍不住买了几盒
回来。
后来再推出的“在最美的时候你遇见了谁”好像没有原来那样大的反响，但它一连串的市场推广使“
朵而胶囊”成为风云一时的美容保健品牌。
在推出概念产品的同时，一些细分的美容保健品也纷纷出笼，如祛斑的、除皱的、美白的等等，但都
没能成为大品牌。
反而是我们的老朋友运作的“再清椿美容仪”异军突起，以极高的价位抢占高端市场。
下一个美容养颜的领导品牌会是谁呢？
我们在等待它出现的同时，也在寻找具有领导品牌气质的产品，再创造一个奇迹。
　　自“飞燕减肥茶”开始，中国的减肥市场逐步膨胀，直到发展为年销售达60亿元的大蛋糕。
有哈慈、太极、太阳神等国内大型企业，也有罗氏、雅培等世界500强企业，更多的是一些中小企业纷
纷进入减肥市场。
减肥市场风起云涌，几大品牌各领风骚二三年。
2000年，V26的广告实际投入就达到1亿元，一些竞争品牌不得不加大广告投放，一时间，减肥市场血
雨风声，场面惨烈异常。
到了2001年，减肥市场一下子沉寂了，因为众多减肥品被拖垮了，只剩下刚刚进入该市场的“太极曲
美”和偷偷地摸进村里的罗氏“赛尼可”。
　　到2001年底，当年操作V26的我们，重新推出了“联邦减肥朵朵粑”，也就在这个时候，我们看
到了大量的减肥品招商广告，《中国经营报》某一期竟有7种减肥品在招商。
2002年，减肥市场又经历了一场恶战，而这场战争，不仅仅是广告上的竞争，终端的竞争也前所未有
的激烈，因为，减肥药品将不能在大众媒体上投放广告，它们的力量将更多地放在终端。
2003年的减肥市场将会如何？
让我们拭目以待吧，不过，减肥品的生产企业、经销商要做好准备噢。
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