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如何把產品的賣點做到極致？

美女行銷錯了嗎？ 

激烈的市場競爭引發了大量的

抄襲模仿行為，技術創新只能帶來

短暫的領先優勢，其後就馬上墮入

同質化的海洋。怎樣創造出與競爭

對手不同的差異化特色，已成為擺

在營銷者面前的一大難題。差異化

的實質就是給顧客一個購買理由，

即為什麼買你的而不買別人的。這

就要求企業努力聚焦，把一件事做

到極致，憑借別人無法企及的某種

特色來贏得客戶。 

總結起來，要提煉產品的賣點，

實施差異化定位可以從以下途徑入

手： 

其一，在原料方面差異化 
依雲（evian）礦泉水是世界上最

昂貴的礦泉水，傳說每滴依雲礦泉

水都來自於阿爾卑斯山頭的千年

積雪，然後經過15年緩慢滲透，由

天然過濾和冰川砂層的礦化而最

終形成。大自然賦予的絕世脫俗的

尊貴，加之成功治愈患病侯爵的傳

奇故事，依雲水成為純淨、生命和

典雅的像征，以10倍於普通瓶裝水

的奢侈價格來銷售。 

哈根達斯宣傳自己的冰激凌原

料取自世界各地的頂級產品，比如

來自馬達加斯加的香草代表著無

盡的思念和愛慕，比利時純正香濃

的巧克力像征熱戀中的甜蜜和力

量，波蘭的紅色草莓代表著嫉妒與

考驗，來自巴西的咖啡則是幽默與

寵愛的化身，而且這些都是10 0%

的天然原料。“愛我，就請我吃哈

根達斯”，自1996年進入中國，哈根

達斯的這句經典廣告語席卷各大

城市。一時之間，哈根達斯成了城

市小資們的時尚食品。而看看哈根

達斯的定價，就該讓工薪階層咋舌

了，最便宜的一小桶也要30多元，

貴一點的冰淇淋蛋糕要400多元。 

國內企業方面，養生堂買斷了浙

江千島湖20年的獨家開發權之後，

發動了針對純淨水的輿論戰。廣告

詞“農夫山泉有點甜”帶有明顯的

心理暗示意味，為什麼甜？因為是

天然礦泉水，因為含有多種微量元

素，所以在味道上不同於其他水。

又如蒙牛、伊利很多廣告將來自大

草原的優質奶源作為賣點。 

其二，在設計方面差異化 
蘋果公司的產品一向以設計見

長，隨著imac台式電腦、ipod音樂

播放器、iphone手機、ipad上網本，

一個個讓人耳目一新的產品衝擊

著用戶的心理防線，將蘋果品牌變

身為時尚與品位的先鋒。 

Swatch手表創新性地定位於時

裝表，以充滿青春活力的城市年輕

人為目標市場。以“你的第二塊手

表”為廣告訴求，強調它可以作為

配飾搭配不同服裝，可以不斷換新

而在潮流變遷中永不過時。Swatch

的設計非常講究創意，以新奇、有

趣、時尚、前衛的一貫風 格，贏得

“潮流先鋒”的美譽。而且不斷推

出新款，並為每一款手表賦予別出

心裁的名字，5個月後就停產。這樣

個性化的色彩更濃，市場反應更加

熱烈，甚至有博物館開始收藏，有

拍賣行對某些短缺版進行拍賣。 

其三，在製作工藝方面差異化 
真功夫快餐挖掘傳統烹飪的精

髓，利用高科技手段研制出“電腦

程控蒸汽櫃”，自此決定將“蒸”

的烹飪方法發揚光大。為了形成與

美式快餐完全不同的品牌定位，真

功夫打出了“堅決不做油炸食品”

的大旗，一舉擊中洋快餐的“烤、

炸”工藝對健康不利的軟肋。 

在環境危機日益加重、人們健康

意識不斷提升的情況下，樂百氏純

淨水“27層淨化”的傳播口號，能

給焦慮的人們帶來稍許安全感。

其四，在渠道方面差異化 
戴爾電腦的網絡直銷消除了中

間商，減少了傳統分銷花費的成本

和時間，庫 存周轉 與市場反 應 速

度大幅提高，而且能夠最清晰地了

解客戶需求，並以富有競爭性的價

位，定制並提供具有豐富選擇性的

電腦相關產品。想訂購的顧客直接

在網上查詢信息，5分鐘之後收到

訂單確認，不超過36小時，電腦從

生產線裝上載貨卡車，通過快遞網

絡送往顧客指定的地點。由於互聯

網技術的日益普及，利用網絡渠道

營銷的企業越來越多，比如攜程旅

行、凡客誠品服飾和淘寶等。 

安利和雅芳的人員直銷，與走大

賣場、專櫃路線的化妝品和保健品

形成了差異化。當然這種差異化是

否對顧客創造了額外的價值，則仁

者見仁，智者見智。

其五，在功能方面差異化
顧客選購商品是希望具有所期

望的某種功效，如洗發水中飄柔的

承諾 是“柔順 ”，海飛 絲是“去頭

屑”，潘婷是“健康亮澤”，舒膚佳

強調“有效去除細菌”，沃爾沃汽

車定位於“安全”等就是基於這一

策略，只要在顧客需求的某方面占

據顧客心智中的第一位置，就有機

會在競爭中勝出。 

王老吉原本是區域性的中藥涼

茶，在香港加多寶的運作之下，淡

化其成分，凸顯其功能，從而創造

出一個新品類——預防上火的飲

料！“上火”是人們可以真實感知的

一種亞健康狀態，“降火”的市場

需求日益龐大。而涼茶的“預防上

火”和“降火”功效，是與其他飲料

相比的核心優勢，因此重新定位之

後的王老吉暢銷全國。 

養生堂的“朵爾”是專門針對女

性 細分市場，緊扣女性 對美麗的

渴望，在概念營造上棋高一招，提

出“由內而外地美麗”。言外之意

就是別人都在做表面功夫，而“朵

爾”可以內外兼修，立即就會打動

顧客的心。還有比如紅牛的補充能

量定位，腦白金的禮品定位等，都

是直接從用途上與競爭對手差異

化。 

其六，在服務方面差異化 
迪斯尼公司認為首先應該讓員

工心情 舒 暢，然 後他們才 能為顧

客提供優質服務，首先讓員工們快

樂，才能將快樂感染給所接待的顧

客。別忘了人們來到迪斯尼就是為

了尋找歡樂，如果服務不滿意，掃

興而歸，那還會有什麼人再來呢？

因此公司注重培訓和員工福利，重

視構建團隊及伙伴關係，以此提高

服務水准。 

海底撈火鍋連鎖店為勞動密集

型企業尊重和激 勵員工做出了表

率，管理層認為：客人的需求五花

八門，僅僅用流程和制度培訓出來

的服務員最多只能及格。因此提升

服務水准的關鍵不是培訓，而是創

造讓員工 願意留下的工作環境。

和諧友愛的企業文化讓員工有了

歸屬感，從而變被 動工作為主 動

工作，變“要我干”為“我要干”，

讓每個顧客從進門到離開都能夠

真切體會到其“五星”級的細節服

務。這些付出也為海底撈帶來豐厚

的回報，旗下30多家連鎖店，一直

穩穩占據著所在城市“服務最佳”

的榜首位置。 

其七，形像方面差異化 
形像因素與設計和製作工藝有

一定聯繫，但也可以獨立出現。萬

寶路讓同質化的香煙與眾不同，秘

訣就在於為品牌注入了豪邁陽剛

的牛仔形像。賦予品牌某種精神和

形像，可以滿足顧客的某些精神需

求，這種精神溝通以實體商品為基

點，又脫離於商品實體之外，為顧

客創造了附加的心理價值，可以建

立與顧客之間更加牢固、更加密切

的情感聯繫。

哈雷•戴維森摩托在兩次世界大

戰中成為美國軍用摩托，所以成為

退伍老兵的最愛，那張揚的外形、

轟 鳴 的 聲音代 表了一種 激 情、冒

險、挑戰傳統的精神，最終這種品

牌主張向社會擴散，許多青年人也

借哈雷來表達自己自由、夢想、激

情、愛國等種種情感。而哈雷摩托

車的售價大多超過兩萬美元，貴過

普通的轎車，雖然如此成千上萬的

哈雷迷們依舊是無怨無悔。 

綜上所述，產品的差異化可以從

7個方面入手，如果上述做法都行

不通，要打動顧客購買，就只有降

價一條路了。當然降價時，你如果

擁有超越競爭對手的成本控制能

力，也還是會取得利潤。如果成本

上也沒有優勢，那只能遺憾地宣佈

你已經墮入了紅海，運氣好時可以

獲得些許利潤，一有風吹草動就會

陷入虧損境地。 

要想差異化 定位成 功，僅僅選

擇了差異化因素是不夠的，還必須

檢討差異化的因素能不能為顧客，

特別是目標顧客創造價值，從而成

為吸引其購買的賣點。另外需要檢

查在 顧客心目中你的產品已經具

備預設的差異化賣點，大部分顧客

不是專業人士，他們決策時理性夾

雜著感性，如果他們認為你在差異

化因素方面並不突出時，這樣就必

須開動腦筋，利用大膽出位的傳播

方案將自己的優勢打出來。

作者：張計劃，暨南大学營銷学
教授，中国人民大学经济学博士

源自：價值中國網

廣西助力會展業  南寧打造區域性國際會展中心
【本報南寧專訊】3 月 30 日，南

寧市政府在南寧新聞中心三樓多

功能廳舉行新聞發佈會，就近期

出台的《關於加快會展業發展的

意見》（以下簡 稱《意見》）的政

策性文件向社會進行了介紹，並回

答了相關媒體的提問。根據《意見》

規劃，在 2011—2015 年期間，南寧

市財政每年將安排 1500 萬元為會

展業的發展提供資金扶持，同時

爭取每年舉 辦大型會展活動 100

個以上，努力將南寧打造成為會展

經濟區域性核心區。

隨著中國 - 東盟博覽會永久落

戶南寧及 成 功舉 辦了 7 屆，廣 西

會展業保持了持續、健康發展的

趨勢，展會數量逐年上升，會展規

模逐年擴大，會展業收入逐年提

高。近期，自治區政府出台《關於

加快發展廣西會展業的意見》（以

下簡稱《意見》），提出到 2015 年，

全區要有 6 個以上專業展覽場館，

新建、擴建建築面積達 30 萬平方

米、標準展位 10000 個以上、配套

齊 全、功能完善的新南寧國際會

展中心。

廣西南寧市副市長李志勇近日

表示，作為中國 - 東盟交流與合作

的前沿城市，南寧市將以中國 - 東

盟博覽會、中國 - 東盟商務與投資

峰會、泛北部灣經濟 合作論壇等

品牌展覽和會議為依託，加快會

展業發展，致力打造成為會展經

濟區域性核心區。

李志勇說，南寧將充分利用中

國 - 東盟博覽會長期舉辦的優勢，

加強與東盟國家的交流，引進與

之相關的展覽活動。同時爭取有

關方面支持，重點引進一批國家級

優秀品牌展會、國內外知名展會，

努力把南寧建設成為區域性的會

議中心。

南寧市副市長李志勇還表示，

南寧正加速建設面向東盟的區域

性國際城市和廣 西首善之區，打

造中國內陸開放型經濟戰略高地。

加快發展作為新興現代服務業的

會展經濟，有利於南寧市推進經

濟發展方式轉變，提升城市知名

度和影 響力，加快融入全球經濟

一體化，參與中國 - 東盟自由貿易

區等多區域合作。

《意見》提出，到 2015 年，全區

要 有 6 個以 上專業展覽 場館，建

築總面積 70 萬平方米，標準展位

20000 個，形 成 以南 寧 國 際會 展

中心為龍頭，桂林、玉林國際會展

中心和柳州工業品展示交易中心

為重點，憑祥、東興中越邊境交易

會為亮點的全區會展體系，形成 5

個配套齊 全的專業會議中心。每

年舉辦各類展會活動 260 個以上，

其中國際性著名展會 5 個以上，在

全國有較大影響的全國性品牌展

會 20 個以上。會展業直接收入 25

億元以上，拉動相關產業收入 220

億元以上，會展業直接收入、就業

人數和品牌展會數達到中西部地

區會展業先進水平。

為達到預 期目標，將集中打造

南寧會展經濟（中國 - 東盟）區域

性核心區。新建、擴建建築面積達

30 萬平方米、標準展位 10000 個

以上、配套齊全、功能完善的新南

寧國際會展中心。依托南寧國際會

展中心的優勢和成功舉辦 7 屆中

國 - 東盟博覽會的經驗及其影響

力，完善公共服務配套基礎設施，

集中培育集餐飲、娛樂、住宿、購

物等於一體的會展產業集群。以

中國 - 東盟博覽會為龍頭，培育南

寧國際民歌藝術節、中國 - 東盟汽

車展銷會、中國（南寧）學生用品

博覽會、南寧•東南亞國際旅遊美

食節、橫縣國際茉莉花節等一批

具有較大影響力的品牌會展活動，

每年舉辦大型會展活動 100 個以

上。

【本報特稿】最近有一個話題被

炒的很熱，就是美女行銷究竟對不

對？我認為答案很簡單，美女是對

的，行銷也是對的，用美女來行銷

也是對的，如果我們把這些事情就

用商業行為來思考，那麼就不用去

討論這些無聊的事情了，因為越討

論只會讓美女行銷越來越氾濫。

利用“美女”來宣傳根本不是什

麼新鮮事，以前林青霞、關芝玲、

林志玲這些美女出來代言產品，怎

麼就沒有人批評這些美女們怎麼可

以靠著美色賺錢？不管是她們是戲

演的好還是身材好，反正大家就是

愛看美女，所以有美女 MM 就有錢

Money，賣產品的、看美女的、被看

的三方面都皆大歡喜。

最近一些輿論反對的美女行銷

有兩種，一種是書讀的太多出來又

剛好長得很漂亮的，例如台大、政

大那幾妹或幾姬。另外一種是跟學

歷沒關係，但就是有那一條很深的

事業線（乳溝）的，這種巨乳美女實

在族繁不及備載，請大家打開電視

或網路就可以看到一堆。

一些道德人士批評說，用這些美

貌、美胸、美腿的女人來代言產品

就是物化女性，認為社會大眾不把

這些美女當人看待，而是當做一個

東西，講白一點是當做某種“性玩

具”，所以美女行銷是一件不足取的

事情。其實這是很嚴重的指控，我

不認為一般人看待這些美女是物化

女性，總不會有人整天只是想著“把

這些美女帶回家用”吧？充其量只

是充滿想像空間以及感官衝動而

已。否則用美女拍攝化妝品廣告是

否也可以指控廠商把這些女明星的

臉物化了？

P.S. 維基百科對物化的定義是指

“一個人如同物品般對待另一個自

然人，而非一個人類（換言之，那人

成了異化的象徵）”

其實許多穿著方便包的緊緊的廣

告女明星也曾經是男性觀眾的“幻

想對象”？作者江亘松。無論是幻

想跟這些明星有性關係、男女朋友

關係，或者是把這些女明星當做女

神一樣崇拜，甚至於女性觀眾把明

星當做穿著的指標、化妝的指標、

生活品味的指標等等。真有趣，怎

麼沒有人批評模仿明星的穿著或髮

型，就是把這些明星物化了？麼露

胸、露腿的就叫做物化？乾脆說她

們傷風敗俗好了，但是明明就只是

穿著少一點，何苦小題大做？

每個人想紅的方法不一樣，我們

沒必要那麼嚴厲地批評女性用胸

部、美腿來搏版面的作法，因為這

不是供給的問題，是需求的問題。

想一想，三十年前，是露胸部的比較

紅，還是包的緊緊的林青霞比較紅？

時代的產物，大家平常心看待就好

了。更何況，這件事情是越批評越火

熱，當媒體越劇焦在那些事業線的

時候，美女行銷就更不會退散。

我也愛看美女，有美女對我做行

銷會是一件令我感覺愉快的事情。

對於美女行銷，我們唯一可以批評

的是不要把產品行銷用色情行業的

手法來處理就好了，至於尺度的控

制、版面的誇張程度，根本就不是

大問題，因為跟網路上那些無法管

制的色情內容比較起來，美女行銷

唯美多了。

作者：本報專欄作家江亘松，創
業與行銷管理顧問，台灣網路通
科技有限公司負責人，中華軟協網
路行銷顧問師

創業與行銷智慧：美女行銷不僅不是罪惡，
而且是應該被鼓勵與良性規範的行銷手法 

【本 報 特 稿】SNS，全 稱 Social 

Networking Services，即 社 會 性 網

絡服務，專指旨在幫助人們建立社

會性網絡的互聯網應用服務。SNS

營銷，隨著網絡社區化而興起的營

銷方式。SNS 社區在中國快速發展

時間並不長，現在已經成為備受廣

大用戶歡迎的一種網絡交際模式。

SNS 營銷就是利用 SNS 網站的分

享和共享功能，在六維理論的基礎

上實現的一種營銷。通過病毒式傳

播的手段，讓產品被更多的人知道。

目前通過人人網、開心網、校內

網這樣的 SNS 平台，傳播企業產品，

塑造品牌形像已經成為一種流行的

方式，以百事出品的果繽紛飲料為

例，通過以校內網和開心網的合作，

將產品植入到最有人氣的“開心農

場”中，用戶可以在遊戲中用虛擬貨

幣購買果實種子包進行種植，每種

果實成熟後能夠出售，也可以為果

汁加工提供原料。

除了單個出售的種子包以外，更

加特別的是，還有價格更為便宜實

惠的果繽紛配料種子包出售，每個

果繽紛種子包內都會有合成這種果

繽紛果汁的每種配料果實的種 - 全

球品牌網 - 子包以供種植，種植過

程中用戶會增加經驗。用戶可以購

買榨汁機來生產果汁，用戶可以根

據收獲的果實種類和數量，來選擇

生產口味和生產數量進行果汁加

工，然後將加工好的果汁放入產品

倉庫，接下來就可以出售果汁了。果

汁出售後可以獲得一定的經驗值和

貨幣，然後根據經驗的高低和掙錢

的多少，在排行榜中排定名次，更能

贏取豐富的獎品。根據統計達到了

參與用戶超過一千萬，製作的果繽

紛瓶數達到十億，這已然是預期目

標的 20 倍。

通過的 SNS 平台效應現實病毒

式傳播，已經從社交網站、婚戀網

站、休閒娛樂網站向更多的行業滲

透，如減肥、美容、教育等都出現了

系列的 SNS 平台，企業利用好這樣

的平台，甚至建立這樣的平台將為

今後鞏固市場基礎，增加消費者對

企業的喜好度，都會在激烈競爭的

市場競爭中，保有客戶的一種重要

平台，2011 年，建 立自己的 SNS 營

銷模式機會就在眼前。

作者：本報特約撰稿人劉拓，
上海勁釋諮詢品牌策略總監

互動營銷時代來臨


