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E6_88_90_E6_9C_AC_E8_c67_246270.htm “现在做保健品，太

难了！”越来越多的保健品企业如是说，仔细想想，不得不

承认，在产品定位、营销模式、营销管理同质化的今天，中

国的医药保健品行业被迫陷入了无休止的广告战、促销战的

恶性循环中。。。。。。成本一次次的水涨船高，而利润却

被一分分摊薄，众多的保健品企业不得不沦落成为商家与媒

体的“自己掏钱为别人创利”的高级打工仔！“同质化”怪

圈，已经成为制约医药保健品行业发展，企业利润增长的罪

魁祸首！ 由蓝哥智洋国际行销顾问机构率先提出的“低成本

营销”，向行业同质化公开叫板！ 1、叫板产品同质化，倡

导产品定位概念化 中国的保健品行业的跟风之气，似乎就是

伴随着市场的成长而日益强盛的。就拿排毒养颜胶囊来说，

排毒养颜胶囊甫一上市，就打出了“快速排毒”的诉求，证

实产品功效，跟进着芦荟排毒胶囊，则针对其“快速排毒”

提出了“深层排毒”概念，作为跟进手段，攻击前者不够深

入，后续品牌则提出“安全排毒”，于是乎从头至尾始终局

限于这个“排毒”的圈子里怎么也绕不出去。无独有偶，女

性补血类产品也是如此，当年的红桃K锁定城镇消费群体，

功效诉求“补血特快”，而后的血尔，又打出了“补血持久

”，及至女人缘出现，无可奈何之下，只好打出了“补血养

颜”的诉求，一时间，整个的女性保健消费市场陷入了祖国

山河一片红的境地。 蓝哥智洋机构成功操盘运作的XXX阿胶

口服液，同样也是一种女性补血类的保健产品，是高举高打



陷入“快速补血、持久补血”的汪洋大海之中，还是另僻奚

径，倡导产品定位概念化。蓝哥智洋机构独创的定位视角，

针对以往补血类产品大打补血时间战的情况，大胆为XX阿胶

口服液创造一个全新的概念消毒养血、舒睡美颜，同时，为

另外一款女性产品XX胶囊所作的策划，也鲜明的提出了自身

的特色，女性不单单要“保养”更需要“保鲜”、美丽健康

的根本是要清除体内“坏氧”补充“好氧”的鲜明卖点来吸

引眼球。其实，这里的坏氧就是指体内的氧自由基。显然前

者更好理解，事实证明，一个全新的定位概念，也就意味着

一块全新市场的开辟。 2、叫板模式同质化，倡导销售模式

个性化 中国医药保健品市场营销模式被复制之快，可以说是

到了令人瞠目结舌的地步，从保健品到礼品，从进药店到进

卖场，从广告营销到电视直销，从会议营销到旅游营销，保

健品企业似乎仍然没有摆脱传统营销的“三板斧”，而事实

上，当一个个保健品企业前赴后继的一头扎进这个深渊的时

候，那么同时也就意味着他们在使完了这仅有“三斧”头之

后，再也找不到自身的兴奋点了，然而自去年7月1日国家新

政策的出台，又将这“三斧”头失去了用武之地，一种求生

的本能迫使他们谋求突围转型，于是乎在很短的一段时间里

，名目繁多的被称之为“健康中心、保健咨询中心”的专卖

店以铺天盖地之势而起。这些所谓的平台或窗口无一不是租

个门面，搞台仪器，请个退休医生，然后堂而皇之的行服务

之名，孰不知，这些“挂羊头卖狗肉”的专卖店们，反倒加

速了市场混乱格局的形成，成为企业走向败损的致命一击。 

而蓝哥智洋机构长期战略合作伙伴XX国际养生中心，却充分

依托“养生中心 会员”这个平台，陆续开辟了干休所、疗养



院和老年活动中心以及金融、证券、外企等白领阶层，强调

社会效益与经济效益的高度结合，把企业的最高目标定位于

为顾客带来长期的价值，进而创造出更忠诚更持久的客户，

正是因为有了这种个性化的销售模式，才使得在短短的时间

内已有1000多家加盟店，并拥有了十多万名会员，这也充分

说明了加盟商和客户们对养生中心个性化营销模式的认同和

肯定。 3、叫板管理同质化，倡导过程管理精细化 昔日的中

国保健品市场，简单粗放式管理，江湖气息极重，而现今的

保健品销售市场，蒙派营销那种天空铺广告，地上铺小报的

造势手法就能搅热市场的时代已经永远过去了。君不见，蒙

派产品大多数采用短线操作，红红火火一两年，投入了大量

的人力物力，结果只是花钱打了水漂，最多只收获了很小的

一部分，划算吗？中国的医药保健品正在实质性的进入品牌

的时代，而做品牌的核心就是强调精细化的管理过程，说白

了，就是为了做长线，为了挣钱！如何做好过程管理的精细

化划分呢？ 蓝哥智洋团队专家指出：首先，做好数据库的细

分，即通过整合资源，在数据库的收集统筹基础上，对数据

库里的顾客和潜在消费者进行整理，然后分析用户信息，寻

找出针对性途径，明确最佳沟通切入点，充分利用品牌文化

以及迎合消费者需求的卖点获得消费者的支持从而最终实现

购买行为，其次是变以往单纯借多场次的买赠促销提升销量

的老手段为以“主题活动”为主的造势战术，通过健康讲座

，社区推广、口碑宣传、事件营销等策略，吸引 眼球，吸引

公众注意力，营造市场氛围，再辅助以优惠政策，最终带动

销售，再次就是强化售后服务的功能，要变以往的口头承诺

为实际行动，由专业人员针对已购买产品的消费者，定期的



以电话或上门形式回访，以观察产品的服用效果，并借此培

育忠诚消费者群体，从而提高产品的口碑及美誉度，加强对

老客户的情感维系，并最终实现老客户的重复购买。 100Test 
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