
我們在學校裡學習市場營銷，通

常是基於 4P 的基本原理來規劃、

分析與評價。這當然是一個基礎，

是放之各類市場營銷而皆准的准

則。但當研究和分析針對大眾消費

者的營銷，尤其是加上互聯網這種

新型的營銷手段時，或許還可以用

另一把“尺子”更深入地分析和度

量。

這把尺有五個“刻度”：市場規模、

市場滲透、市場開拓成本、用戶粘

性，以及平均每個用戶帶來的收入。

首先，我們要明確一種商品或服

務有多大的潛在市鋤會；這個市場

是已經存在的市場，還是新創的市

常如果是已經存在的市場，那麼，

它的成長性、產品或服務的創新性

和競爭優勢就成了評判的關鍵。如

果是新創的市場，那麼，目標用戶

群的可接受度、市場教育成本則是

關鍵。

我們常犯的錯誤是過於樂觀地

估計市場規模。你常會聽到這樣的

聲音，中國有十三四億人口，每人

花一塊錢，就是多大多大的市常中

國有 4 億多網民，中國手機用戶有

多少多少……這類描述實際上等

於什麼都沒有說，我們必須對此作

客觀的分析與判斷。

比 如，殺 毒產品可以說 是 每 個

網民都需要的，但落實到一個具體

公司的安全產品和服務上，這個公

司至少要估算電腦終端的保有量，

更准確些，還要摸清殺毒市場的規

模。如果要進入手機殺毒市場，最

需要搞清楚的是所謂智能移動終

端使用者的規模有多大。客觀准確

地分析目標市場的規模是一切的

基矗。有了市場，一個形成規模的

市場，就要看產品或服務的市場滲

透能力了。這一塊比較個性化，前

面說的市場營銷學的 4P 可能都會

牽扯到，要綜合考慮和設計產品本

身的定位、創新 性、價格策略、營

銷渠道、推廣方式等，才有可能打

造出與眾不同，冠壓群雄的市場滲

透能力。

奇虎 360 就打破了傳統 殺 毒市

場的潛規則，免費殺毒是其市場滲

透的殺手锏之一。攜程網當年用的

是比較傳統的硬拼方法：免費發卡，

招攬會員。不管怎樣，只有具備獨

特超群的市場滲透手段和能力，才

可能讓你的產品或服務在最短時

間內獲取盡可能大的市場份額。

開拓市場 是需要 投 入 的，但不

可能無止境地投入。營銷過程中一

個重要的考量指標就是營銷成本。

對大眾消費市場來說，具體的衡量

指標就是獲取每個用戶所需的平

均成本。舉例來說，早先的營銷實

踐表明，攜程以發卡方式獲取用戶

的成功率約為 3‰，即發放 1000 張

卡，有 3 個持卡人產生了酒店間夜

預定，成為其客戶。如果發卡成本

是每張卡 1 元，那麼獲取每個客戶

的直接營銷成本就高達 333 元，這

還沒算其他市場宣傳費用。如果你

的競爭對手能做到用 200 元的直

接營銷成本就搞定一個用戶，那麼，

你就基本上輸定了。

在互聯網超級發達和普及的今

天，網絡營銷通常是一種效率比較

高的手段。因此，如何做好網絡營

銷的設計和策劃，快速有效地拓展

市場，並盡可能地縮小成本就成了

關鍵。

引來了客戶，然後留住他們，服

務好他們，讓他們喜歡你，信任你，

持續地享受你的產品或服務，甚至

依賴上你，這是每個商家夢寐以求

的。持續性，可復制性都是衡量面

向大眾消費的產品和服務的關鍵。

還是舉旅行訂房服務的例子。一

個間夜的訂房消費，毛利最多也就

50 元到 60 元。一個用戶如果產生

不了五六個間夜的訂房消費，連前

面提到的市場營銷成本都覆蓋不

了。要令用戶對你的產品、服務及

品牌有忠誠度和偏好，除了優秀的

並不斷完善的產品或服務外，客服

質量、用戶體驗都將是關鍵。

最後，當然也是最重要的就是持

續增長的 ARPU 值。在用戶數量不

斷增加的基礎上，ARPU 曲線能夠

不斷上揚之時，一家公司才算走上

康莊大道。

源自：IT時代周刊
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   行銷智慧：行銷管理不要把企劃想的太難、執
行想的太簡單

   華為涉足體育營銷 
斥資千萬元冠名國際足球賽 根據我擔任行銷管理顧問所得

到的經 驗，做 產 品 行 銷 要“小 事

當大事做、集中火力做、按部就班

做”，切忌“沒事找事做、什麼都想

做、做到沒事做”。

大部分做行銷的人都把行銷想

的太簡單又太複雜，太簡單的部份

是“事情似乎就會自然發生”，花

很多時間談了許多行銷策略與行

銷企劃案，好像執行力好不好，執

行的徹底與否不重要，目標與KPI

自然會達到。想的太複雜的部分是

“事情似乎永遠做不夠”，不斷地

想、用力的想、抓大家一起想、發

散的想，似乎一定要把事情利用窮

舉法全部羅列出來，才可以開始動

手去執行的樣子。

當行銷管理顧問不見得什麼產

業都做過，但是至少看的很多，關

於產品行銷這件事情，基本上觀念

都是差不多的，甚至於連行銷技巧

與手法都大同小異。如果硬是要套

80-20法則的話，可以說只要花20%

的時間去執行那些“老梗”的行銷

手法，至少就可以獲得80%績效。

但是如果硬要花80%的時間去想

那20%的花招與創意，那可能就只

能獲得20%的績效。

行銷管理三要的部份：
1. 小事當大事做：99%的人都會

犯這種“理所當然”的錯誤，當我

們去問每個老闆他們公司的產品

有哪些特性時，他一定都能侃侃而

談，但是若要把每 個特點都單獨

拿出來放大宣傳的時候就不見得

有這種功力了。小事當大事做，才

能把特點變成賣點，不然再好的產

品若被平凡地宣傳，就只能變成平

凡的弱點了。

2. 集中火力做：行銷宣傳面當然

是能鋪的越廣越好，但是 企業永

遠 有 資源方面的限制，不管是 人

力、財力、時間，再大的企業都沒

辦法 做到真正全面的行 銷。但是

行銷宣傳就跟打拳一樣，集中一點

用力打的效果一定比亂槍打鳥來

的有效，所以當行銷企劃案出爐之

後，建議先根 據企劃的影 響力排

列好，然後挑重要的通路去宣傳，

立竿見影不僅可以確保資源花在

刀口上，也可以因為看到成效讓執

行者與管理者放心，快速成功不也

是對內部行銷的一個手法嗎？總不

會有人期待一開始就失敗或永遠

等待成功。

3.  按部就班做：很多人都會問

超級業務員“你怎麼擁有那麼多客

戶”，其實我認為更好的問題應該

是“你怎麼擁有第一個客戶”，然

後才會去問“你 如何累積 每 個客

戶”。行銷如果真的那麼簡單，只

要有Input就會有Output，那就不會

有那麼多人生意失敗了，關鍵都在

於還不知道怎麼站穩，就開始想著

如何成功？有夢想很好，但是沒有

方法很不好。所以在想如何創造大

業績的時候，先想想第一筆生意由

哪邊來。

行銷管理三忌的部份：
1. 沒事找事做：行銷不是一定要

很忙才叫做努力，實際上行銷宣傳

是比較靠智慧的事情，不像業務人

員比較需要靠勞力與時間，所以能

什麼都不做就行銷出去才是上策，

各 位 應 該分 辨“做 網 路 行 銷 ”與

“被網路行銷”的差別，如果自己

不做網路 行銷就可以在網路上被

行銷，那何必去做網路行銷呢？所

以行銷管理第一忌諱沒事找事做，

簡單講就是喜歡整天坐在電腦前

面很忙的樣子，但是明明就是在開

心農場種菜的那種心態。

2. 什麼都想做：做行銷跟談戀愛

有點類似，要專情才會開花結果，

那些心猿意馬、一心多用、見風轉

舵的，多半撐不到成功的那一天，

再好的企劃也是需要執行時間的，

什麼都想做的人很容易在一個企

劃沒執行完畢之前，就把執行力量

分散到其他的企劃，那不僅容易失

敗，而且失敗的原因都是自己。

3. 做到沒事做：事情做完了在行

銷管理上不見得是好事情，作者江

亘松，因為有時候目標與KPI還沒

達到就沒有企劃案可以執行，很多

人會因此而慌亂。所以我常常建議

創業家或行銷企劃人員，在腦筋還

清 楚的時候，一次 把一年份的行

銷計畫做出來，這樣才不會到業績

不好的時候還要去面對沒有創意

的問題。

做 行 銷真的很難又很簡單，但

是如果可以把創意發揮在企劃力，

把時間花在執行力，並且多掌握這

三要三忌，至少會有80%以上的成

功機率。

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

【本報綜合報導】曾經低調的華

為開始玩起時尚的體育營銷。上周，

華為在北京鳥巢宣布，將獨家冠名

贊助2011年意大利超級北京賽，而

這也是華為首次在全球贊助國際頂

級賽事。

華為終端CMO徐昕泉在新聞發

布會上表示，華為雲手機此次獨家

冠名意大利超級杯，是華為終端從

B2B向B2C品牌戰略轉型中的一個

重要戰略舉措，“也是華為未來多元

化營銷的開始，華為將開展為期至

少六個月的相關營銷活動。”

據了解，此次冠名贊助費用高達

千萬元人民幣，華為還將為該活動

支付不菲的市場推廣費用。華為終

端有關負責人表示，這是華為第一

次做體育營銷，很多事情都在嘗試

中，包括營銷效果的事後都會有詳

細的評估，以便規劃未來華為終端

市場推廣和華為品牌推廣計劃，“可

以肯定的是，今年華為終端品牌推

廣的重點市場是中國和英國。”

與此同時，徐昕泉也對外公開透

露了華為終端今年更加龐大的銷

售計劃：2011年華為消費電子產品

銷量將達1.7億~2億件，其中手機銷

量為6000萬部，而智能手機出貨量

將達2000萬部。這銷量計劃比年初

設定的1200萬~1500萬部智能手機

出貨量，又增長了三成多；相比華為

2010年330萬部智能手機出貨量，增

長幅度超過5倍。

從徐昕泉透露的銷量數字增長幅

度來看，華為高調的市場營銷不僅

僅為了品牌知名度的提升，還必須

帶來市場份額的提升，這應該也是

華為公司對終端業務考核的最重要

指標。

雖然這一數據還不足以表明華為

終端真實的銷量，但由於Gartner統

計數據以自有品牌為基准，並沒有

包括華為與電信運營商合作的ODM

手機銷量。顯然，華為如果能將這部

分ODM手機銷量轉換華為品牌，將

大大增強華為手機的含金量，以及

提升其話語權。

其中的關鍵，自然是華為終端品

牌，這也是華為如何從網絡設備商

的角色向消費電子廠商的角色轉變

的難題。

華為一位內部人士透露，無論是

華為終端品牌，還是市場銷量，“今

年都將是一場大的戰役。”因為，目

前運營商轉售市場商業模式正在發

生改變，在中國市場運營商集采的

商業模式也在逐漸向社會采購模式

轉移。

或許正基於此，華為終端高層多

次表示，未來3~5年，華為終端業務

的收入規模將達到100億~150億美

元，按照收入規模計算，華為將成為

全球前五大終端廠商。

對於華為終端來說，目前最大的

競爭對手，可能已不是諾基亞、三星

和蘋果等國際手機巨頭，而是與華

為成長史幾乎雷同的中興通訊。今

年中興通訊智能終端銷量目標定為

1200萬部，2011年全球智能手機出貨

量將達到4.7億部，這對於任何手機

廠家都是千載難逢的機會，也是轉

型的最佳時機。

該高層表示，目前手機市場已進

入智能手機時代，華為和中興通訊

在軟件方面的研發優勢正好可以得

到充分發揮。中興通訊有關研發負

責人曾對本報透露，今年初公司針

對移動互聯網應用已組建了20多人

的研發團隊，其中一項任務就是服

務於中興手機。

市場研究公司Gartner最新的數據

也為華為此次“大膽”舉動給出最

好的注釋，今年第一季度華為品牌

手機銷量已達700萬部，市場份額為

1.6%，全球手機市場排名第十。

作者：文武趙
摘編源自：中國營銷傳播網 

行銷管理的三要三忌
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一個分別主力熱銷大單位和小

單位的樓盤廣告當時是這樣推廣

的：“男人和女人都喜歡大的；但是，

有些人還是喜歡小的。”再來看看

另一個樓盤開盤時的巨幅彩色廣

告：粗糙的牛仔褲褲鏈拉開，露出

香艷女士內褲的一角，寓意“開盤”

了。

廣告商意在制造的弦外之音明

白不過。樓盤、汽車、口香糖、紅酒、

雪糕、手機……這個世界上，沒有

什麼東西是不能和情色或欲望扯

上關系的。人們也大多相信，只有

被賦予性暗示的話題才有足夠的

爆發力，才能直接吸引公眾最本能

的眼球。

但是，廣告商們請注意啦。一項

家庭頻道資助的研 究表明，色情

不能促 銷，只能勾魂而 轉 移注 意

力，觀眾較少能回憶起在色情節目

中所做的品牌廣告。

美國愛荷華州州立大學研究攻

擊 和暴力的學者 Brad　Bushman

說：“如果你是廣告商的話，任何

降低觀眾注意力的東西，都是不好

的。”他的研 究結果早 在 1998 年

就吸引了他現在的資助者———

Paxson 通信公司，後者旨在 提 供

更少暴力、色情和粗鄙語言的節

目，並在實驗中用中性節目。

他分別在中性、暴力和色情節目

中插入九個相同的廣告，並 放映

給 324 個人觀看。中性節目包括受

一家大小歡迎的《寵物奇事》、《袖

珍相機》，暴力節目部分為《La　

femme　nikita》和《世 界 摔 跤 聯

盟》等等，《Howardstern》則是被

選定的色情節目。色情或暴力節目

的觀眾看後能立刻成功叫出兩個

插播的廣告品牌，看中性節目的觀

眾則為三個。盡 管一天後回憶有

所增加，但比率相關不大。他表示，

色情或暴力的思想與情緒，或簡單

的體力刺激，都在爭奪觀眾的注

意力和記憶———我們的記憶處

理加工能力有限，如果某個東西

從來沒有在你的記憶中編碼，你

將無從記起。

對此，不同學 科領域的專家卻

有大相徑 庭的看法。西雅圖華盛

頓 大 學 的 記 憶 研 究 員 Elizabeth

　Loftus 評 論 道“這是 個合 理 的

解釋”，其他一些人卻並不信服，

阿拉巴馬大學廣告學教授 Tom　

Reichert 表示：“我懷疑廣告商會

否認真地對待這個結果，別忘了，

如果觀眾們不看中性節目，為什麼

還要在這些節目中做廣告呢？”

源自：中國銷售網

情色營銷在實踐中的應用  

給你一把丈量營銷的尺

2012 年國際消費電子展開始注冊
8 月 31日前注冊者可免繳注冊費
【本 報訊】美國消 費 電子協會

（CEA）7 月 12 日 宣 布， 2012 年

國際消 費 電子展（CES）從即日起

開始注冊，這個世界上最大的消費

技術貿易展定於 2012 年 1 月 10 日

至 13 日在拉斯維加斯舉行 。

從現在起到 8 月 31 日注冊的的

專業人士，可以免繳 2012 年國際

消費電子展注冊費。100 美元的注

冊費將從 9 月 1 日起生效，直到 12

月 30 日（美國東部時間），之後注

冊費將增加至 200 美元。如果要在

拉斯維加斯預訂酒店客房，也可通

過 CES 上一個特 殊的注冊鏈接，

獲得近年來的最低優惠價格。

國際消費電子展每年吸引了超

過 14 萬的高層管理 人員、零售采

購商、內容提 供商、娛樂高管、風

險投資家、工程師、政府官員和媒

體人員，他們來自 140 多個國家和

地區。

美國消費電子協會高級副總裁

卡倫（Karen Chupka）說，“我們已

經可以感受到 2012 年國際消費電

子展的預熱氛圍，我們正在積極勾

畫創新的新展區，以反映消費電子

行業的最新動態。”屆時，隨著這

些創新展區的開放，將有 2 萬多個

新產品預計出現在 2012 年消費電

子展上，進一步促使國際消費電子

展成為全球業內在最重要的商展

活動。

對於媒體的登記和資格標准，請

訪問 CESweb.org/ pressreg。 該網

站還將及時更新有關 2012 年國際

消費電子展的附加資訊，其中包括

酒店的信息，便於注冊者安排消費

電子展期間的旅行計劃。

CES( 全稱 Consumer Electronics 

Show) 是 每 年 在 美國舉行 的 全 球

規模最大的消費科技產品交易會

之一，自 1967 年至今，已經成功舉

辦了 45 屆，成為批發商、連鎖零售

商、開發商及有關廠商等世界級買

家采購的理想場所，也是中國電子

業廠商開拓美國乃至美國周邊國

家市場，了解國際最新電子行業趨

勢，掌據電子行業最新動態之最佳

管道。


