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内容概要

本书不是零散地剖析一个一个案例，而是要从大量的案例背后，找到成功或失败的必然规律，并形成
一系列理论。
有了这些理论的指导，就可以少走弯路，就可以更多、更快地获得必然的成功，而不只是靠碰运气。
    需要说明的是，本书只讲具有“特殊性”意义的医药保健品的营销，是因为医药保健品行业的营销
手法是最具有中国特色的营销手法，是“中国式营销”的典型代表。
由于医药保健品行业是中国起步最早、竞争最充分、营销手法最娴熟的行业，如果将这些营销手法应
用于其他行业，则更如牛刀小试，游刃有余。
    本书所创的理论，绝不是“学究式”的，它实用且经得起实践的重复检验。
    本书不仅是医药保健品企业界人士、咨询或管理顾问界人士、医药类、管理类高等院校师生以及欲
在医药保健品行业发展的各界人士案头参考之书，同时也是包括其他行业在内的中国营销人和企业经
理人切磋借鉴之作。
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作者简介

何学林，中国第一代著名策划家，中国企业战略导师，实战派经济学家，中国十大营销策划专家，中
国十年最具影响力策划机构，首席策划专家，中国城市策划第一人，中国广告、设计、企业品牌评审
专家委员会委员。
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书籍目录

第一章 医药保健品营销分级理论    ——寻找能用大麻袋装钱的产品 1级：世纪级产品 2级：钻石级产品
——概念全新的产品  3级：宝石级产品——优势独有的产品 4级：金星级产品——有优势但非独的产
品 药品疗效与营销级别 营销分级与营销第二章 医药保健品营销级别提升方法论   ——怎样让你的产品
迅速畅销 提升营销级别的两大途径 广告费打水漂的三大原因 怎样通过策划提升营销级别 北京降压0号
片策划存在的不足 命出缓释抗高血压药95分的策划方案第三章 医药保健品新产品取名技巧  ——给你
的产品插上腾飞的翅膀 基本要求 高要求 医药保健品的命名技巧 给新产品取名的操作步骤第四章 医药
保健品市场调查方法论  ——用脑想问题，用脚出创意 在开发或购买新产品前的市场调查 在实施销售
前的市场调查 在实施销售的过程中，针对出现的新总是进行市场调查第五章 医药保健品广告制胜兵
法  ——可替代性医药保健品广告制胜的十种模式 第一种模式：说理法 第二种模式：类比法 第三种模
式：产地法 第四种模式：引导法 第五种模式：黄金标准法 第六种模式：极端法 第七种模式：道德规
范法 第八种模式：分级法 第九种模式：新适用人群法 第十种模式：情感转移法 举例说明 广告制胜兵
法与产品质量和疗效第六章 “说理法”文案创作论  ——医药保健品报刊软文写作技巧 帝益洛123“降
压”不简单 我绝不让女人先富起来 战“痘”的青春第七章 医药保健品“整合营销”成功原理  ——从
“十面埋伏”战例看“整事营销”的成功原理第八章 三个市场论  ——医药保健品的“三个市场”理
论及影响参数第九章 医药保健品新产品开发策划思路  ——成功营销原理第十章 危机管理提纲  ——医
药保健品成功营销三大因素第十一章 危机管理提纲  ——医药保健品企业危机管理九大对策第十二章 
营销人的角色定位  ——由孟良崮战役想到的⋯⋯第十三章 医药保健品诚信论  ——论“诚信”的五个
层面附录沉寂十年剑出鞘1
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媒体关注与评论

　　中国式营销系列实战韬略·医药保健品营销制胜秘笈。
　　8000万营销人和经理人值得读的书，10万家医药保健品企业员工培训参考教材。
　　人们在市场营销中所浪费的金钱比任何其他社会活动中所浪费的金钱都要多。
　　——“定位”派营销大师里斯、特劳特　　成功进行市场营销的第一法则便是阅读并理解本书。
将你的广告效果提升一万倍。
　　何学林营销模式，横空出世，用100万元达到1个亿的广告的效果！
！
用1000万元达到10个亿的广告效果！
！
！
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