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太极（道）——你我相融

卓越战略 产品定位：卖什么？

客户定位：卖给谁？

客户终身价值？品牌定位：打动
客户的核心点？

发展战略：如何
把握卖的节奏？



3.给客户正面能量，激励他们
采取行动

八大核心要点

2.爱上客户，而不是你的产品
和服务

6.为你的解决方案提供保证和
动力，尽可能降低风险

7.不断追求更高的目标，为客
户带来更大的价值

4.给客户解决方案，而不仅是
产品

5.理解、尊重、同情客户，进
入客户的内心世界

1.成为客户的终极顾问，保护
客户的利益

8.把客户的利益放在自己利益
之前，成为最信赖的合作伙伴

一、卓越战略



二、卖什么？

产品战略 产品创新 产品组合 产品定位

• 对标
• 升级
• 集成
• 嫁接
• 颠覆
• 聚变

• 替代
• 组合
• 发转
• 去除
• 夸张
• 换序

• 产品线
• 产品结构
• 产品价格
• 产品种类
• ····

• 档次定位
• USP定位
• 形状定位
• 消费者定位
• 类别定位
• 情感定位
• 比附定位
• 情景定位
• 文化定位
• 附加定位

1.主要内容



2.热产品的案例

 凡客借男性衬衣独步天下

 喜福来聚焦于红蛋直奔一亿

 奔腾电磁炉可以用来炒菜

 伊利鲜奶片从10年卖一亿到1年卖10亿

 方太凭什么打败西门子

 双鹿电视冰箱独霸农村市场

 劲酒，哥卖的不是保健品，是酒

 汇聚，免费链条式产品颠覆培训旧江湖

 吉伯利，给浴霸装上安全锁

 茶香书香，重新定义中国茶

 洁丽雅，小毛巾做出大产业

 白加黑，白天吃白片，晚上吃黑片

 好想你枣改变了枣的包装和吃法
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大致有五个层面来切割：年龄、性别、收入、职业、民族、个性、经历、低于、社会
阶层、生活、消费习惯。

卖给谁？其实就是用若干绳子把最有可能的客户圈起来。

三、卖给谁？



四、客户终身价值是多少？

1.客户终身价值=购买人数*购买金额*购买频率*客户推介力

客户终身价值决定了一切的利益分配，包括渠道商、销售员、合作者、广告商、推荐客
户等等。所以一定要明白客户终身价值的重要性。

2.研究客户终身价值的四大主要作用：

• …

寻找细分市场

• …

评估营销策略

• …

优化客户获取策略

• …

优化客户维系策略



3.客户终身价值的案例研究

 珍品金币从小小的杂货店卖到5亿美金

 ICE HOT让渡全部利润，看重后端销售

 两个劫匪从一个人的身上劫去不同钱财

 客户终身价值的每个因素提升一点，就会成级数增长



五、打动客户的核心点是什么？

USP或者品牌定位，都是为了占据客户的心智，让客户想要买某类产品的时候立马
想到是我们企业，因为我们企业有着从竞争对手中脱颖而出的诱人的吸引力。

USP的类型：广泛选择型、服务型、价值导向型、折扣价格型、满足虚荣心型。
USP要思路清晰，切中要害，非常有力度，让客户无法拒绝。

品牌定位的钻石模型： 
第一步找位
确定目标市场

第二步选位

利益定位

第三步到位
营销战术组合

价值定位属性定位

4P

4P4P

4P



品牌定位的案例研究：

 驴妈妈定位于自助游，门票业务

 喜福来定位于红蛋（生子）

 飞依诺定位于最具生命力的高端彩超

 齐家网定位于B+B2C

 王老吉定位于饮料，而不是药

 白加黑定位于分时感冒药

 星巴克定位于销售咖啡体验而非咖啡

 蒙牛酸酸乳——酸甜少女的专饮

 美的空调——省电空调领导者（一晚低至一度电）

 老板橱柜——大吸力油烟机

 舍得酒——舍得是一种大智慧，中国第一文化酒（广告语：品舍得酒，感悟智

慧人生；一瓶可以放进书房的酒）

 报喜鸟——闲庭信步、跨越事业巅峰、享受生活本真（广告语：天高任鸟飞）



 海信空调：变频空调领导者；广告语：选变频、选海信

 宝娜斯袜业：生态健康袜；广告语：贴身的、健康的

 昆仑润滑油：润滑车并关心车上的司机和乘客；广告语：关爱车、更关爱你

 久大盐：深井、环保、健康；广告语：深井、好盐、更健康

 幽沫奶茶：不要平淡、无聊、寂寞的生活；广告语：不要寂寞要幽沫、懂奶茶更懂幽沫

 南京地铁：超越快速到达、一路有浓浓的人文关怀；广告语：驰载人文，身心直达

 天恩服饰：不淡雅自守、不媚俗的女孩定制；广告语：上帝恩宠的精灵

 友邦集成吊顶：从第一品类到第一品牌的战略



六、发展战略：如何把握卖的节奏？

1.企业战略就是一定时期内对企业发展方向、发展速度与质量、发展点及发展能力的
重大选择、规划及策略。
（1）企业未来要发展成为什么样子？（发展方向）
（2）企业未来以什么样的速度与质量来实现发展？（发展速度与质量）
（3）企业未来从哪些发展点来保证这种速度与质量？（发展点）
（4）企业未来需要哪些发展能力支撑？（发展能力）
2.发展战略框架 3.竞争战略

基本战略：成本领先战略、差
异化战略和集中化战略

衍生战略：价格战、功能战、
广告战、促销战、服务战、品
类战；



战略案例研究：

混合战略案例

 生态家的天然有机日用品集成店（商业模式设计）

 驴妈妈旅游网的平台商（平台建立）

 现代联合连锁超市综合体（多产业大战略）

 酷贝拉的青少年宫综合体（产业链平台商）

 一伍一拾的创意家居连锁（终端连锁商）

 齐家网从前端到后端的一体化模式（产业链建设）

 文峰的盈利魔方（赢利点设计）

 罗莱的18罗盘（多品牌）



对标战略案例

 追赶型：超人VS飞利浦，在错位竞争中角逐

 并驾型：欧普VS雷士，产品与渠道双雄角力

 超越型：如家VS锦江之星，谁会领跑？

 蛙跳式：奇瑞和吉利，国产车第一品牌的博弈

 核变式：友邦VS奥普，花开花落

 鸡杂式：上岛，超越了星巴克吗？

 前向一体化：文峰VS永琪，谁会胜出？

 后向一体化：丽婴房VS好孩子，新老对手竞争天下

 横向一体化：开元VS锦江，两强争霸

 前后向一体化：天福VS竹叶青，殊途同归




