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内容概要

解密产品经理、品牌经理、产品开发主管，如何打造著名品牌、实现迅速畅销的本土化运作。
    成功开发新产品、引爆流行，是一个企业得以快速扩张的关键，也是顶尖营销人员孜孜以求的境界
。
本书为众多销售、营销人员及打造品牌的相关人员多年成功实践的结晶，荟萃了奇瑞QQ、动感动带
、波导手机等12个国内名牌产品的成功开发经验，生动、真实介绍了这些产品迅速打入市场，获得巨
大成功的秘密所在。
本书能帮助企业为新产品选取最佳切入点，创造全新的市场，最终发展成为畅销产品。
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书籍目录

奇瑞QQ  行业背景  奇瑞成功秘诀    “年轻人的第一辆车”——定位时尚男女    立体化整合传播——全
面诉求“100%时尚制品”    让消费者买得起——“低价入市”    新世纪的新卖点——色彩营销  奇瑞的
启示    精准的定位是上市成功的关键    定价策略的选择应慎重    市场细分应把握消费者心态    色彩是汽
车营销的一张好牌动感地带  行业背景  动感地带成功秘诀    清晰的市场定位——“我是你的”    高性
价比的资费策略——三张套餐    针对性的品牌宣传——“我的地盘，听我的”    协同营销——结盟麦
当劳  动感地带的启示    定位准确才能赢得市场价额    细分市场是准确定位的前提    品牌塑造应从长远
着眼    协同营销天地宽波导  行业背景  波导成功秘诀    具有传播的形象定位——“手机中的战斗机”    
个性化的概念演绎——李玟驾机，强行起飞    “保姆式”营销VS“农材包围城市”    打好技术牌——
请进来，走出去    强力“软推销”——完美的售后服务  波导的启示    品牌形象定位必须具有号召力    
选好代言人，以名带名    服务是推动企业发展的动力之一    客观分析，慎选渠道策略、    变则通，通
则久
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章节摘录

　　传播个性化——“农夫山泉有点甜”　　有人说，农夫山泉的成功就是“农夫山泉有点甜”的成
功。
一句广告语让全国消费者认识了这个饮用水行业的后来者。
该说法尽管有失偏颇，但从一个侧面说明了农夫山泉在品牌传播方面的巨大成功。
　　产品信息要传达到目标公众，广告无疑扮演着举足轻重的角色。
传统上，饮用水广告有感性诉求和理性诉求两大路线。
1996年，娃哈哈纯净水以著名歌手景冈山的一曲“我的眼里只有你”而登上国内瓶装饮用水第一品牌
的宝座，从此确定了娃哈哈感性诉求的明星路线。
娃哈哈借助明星的青春感和都市化的时尚感，确立了自己纯净水的品牌。
相比于娃哈哈，冷静客观的理性诉求则是乐百氏纯净水长期以来的主旋律：它的27层净化的广告片用
一个非常简单的数字表现了其纯净水的优异品质。
娃哈哈和乐百氏分别借助两种不同的广告策略而迅速成长为全国饮用水市场的一流品牌。
然而，无论是娃哈哈的感性诉求，还是乐百氏的理性诉求，都在围绕“纯净”二字做文章。
而饮用水行业又是一个产品高度同质化的行业，目前围绕产品机能领域内的诉求如“纯净”、“矿物
质”、“微量元素”等已非常饱和，再以此为销售诉求点的广告给人的感觉只会是众口一词，缺乏新
鲜感。
　　在充分考虑到上述因素后，养生堂公司决定在广告中避开产品的机能诉求，而将产品独特的包装
和天然水的特质作为产品的卖点。
于是，农夫山泉“课堂篇”广告在中央电视台与观众见面了。
农夫山泉在广告中引入独有的运动盖包装，并选择以中小学生为市场的切入点，根据中小学生天生好
动的特性和对新鲜事物极强的好奇心来演绎广告，在结尾处让一个可爱的女孩如亲身体验般说出“农
夫山泉有点甜”。
与众不同的宣传手法和新颖的广告形式使农夫山泉如涓涓的流水，流进了干家万户。
　　在其“温情篇”的广告中，先是一幅非常美丽淳朴的千岛湖的风景画面，青山绿水，又重点突出
纯净的湖水，接着是几个非常富有人情味的人物描写，然后再用大量的“笔触”细腻地刻画了一个农
家小孩饮用了湖水后非常甜蜜、纯真的微笑，最后才是一句话外音“农夫山泉有点甜”。
　　“农夫山泉有点甜”的广告语，体现了农夫山泉由于是天然水味道甘洌的特点。
试想在诉求纯净、富含矿物质大行其道的饮用水市场上，农夫山泉出其不意地从另外一个角度挖掘了
天然水的特质——不是无味，而是略甜，其诉求角度可谓独特，从而把自己和其他品牌的饮用水区别
开来。
它的目标市场无疑是那些对新鲜事物敏感或喜欢喝略有甜味又能解渴的天然水的消费者群。
有点甜的农夫山泉对他们肯定有不小的吸引力。
果然，在广告播出几周后便在消费者中引起了不小的影响。
　　就是到现在，　“有点甜”几乎成了农夫山泉的代名词，并且家喻户晓。
口感是水质最有力、最直接的感官证明，这使得农夫山泉的品牌形象无形中提高了许多。
其实，娃哈哈、乐百氏、怡宝也许都有点甜，可偏偏只有农夫山泉一定要将之作为广告诉求，如果没
有“有点甜”的口感诉求，难以想像农夫山泉如何迅速树立起它的品牌形象?P71-72
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