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战场，依旧是烽烟四起，企业生存与消亡往往只是刹那间的

事，人员更替也是层出不穷，众多企业如何在困境中寻找出

路、如何走出有特色的发展之路，就成了部分中小企业的当

务之急。营销，也成为众多企业的“科研课题”。 蓝哥智洋

团队从事营销行业多年，在经过深刻的反思与探讨后总结出

：在产品日益同质化的今天，企业与企业的竞争归根到底就

是营销的竞争。一提及营销，价格战、广告战、渠道战、终

端战、服务战等纷纷登场，我们究竟如何来参战呢？一谈到

案例，就是可口可乐、宝洁公司、麦当劳、戴尔电脑，一说

大师，往往韦尔奇、科特勒，国际企业的案例、大师的风采

真的适用于我们本土企业吗？营销概念从4P到6P、8P，又

到4C、4R，从细分再到定位。其实，企业间的竞争最终就2

个字：“创新”。当大家都在用时髦的字眼做营销时，当人

人都在用常规营销手法时，我们会觉得价格越卖越低，费用

越来越大，营销人员抱怨越来越多，利润越来越少，管理者

压力越来越大！那么有没有低成本的营销方法呢？ 与此同时

，蓝哥智洋团队提出的“低成本营销”概念走俏医药保健品

市场，为众多企业的“起死回生”做出了重大贡献。但是时

值今日，当低成本营销成为众多企业追捧的目标时，却又陷

入了“误区”。蓝哥智洋团队在调查中发现，大部分企业所

实施的低成本营销都是“自给自足”的营销，没有向专业的

咨询策划公司讨教咨询，因而陷入误区而不自知，才会导致



企业整个停滞不前。在此，蓝哥智洋专家郑重提醒企业，进

行低成本营销，必须借助“外脑”，否则，成功也只是一个

偶然！ 企业策划低成本营销的“先锋连”！ 进行低成本营销

的企业最常犯的一个错误就是“自以为是”，不相信外力的

作用，当然这与我国咨询策划行业的发展有关系。据中国国

际健康科学研究院调查显示：中国有43.2％的企业希望能将企

业的内部管理全部委托给策划咨询机构和"品牌顾问"，这只

是占少数部分。因此有研究人员认为：由于策划咨询在我国

的发展起步较晚，所以大多数企业对策划咨询还不太熟悉，

因此遇到需要策划宣传方面的事时，较为倾向于全部委托给

策划咨询机构或品牌顾问来操作。有些企业自身有策划部门

来完成公司的一些企划活动，但为了不断创新、赶上时代的

发展趋势和更好的发展，他们会定期让专业的策划咨询机构

或品牌顾问进行一下指导，提升自身的实力。 咨询业发展的

进程限制了部分企业的发展，对于低成本营销的企业来说，

企业营销的策划力、培训力往往直接就决定了企业营销的成

败。没有强有力的专家组对企业进行系统化、专业化的的策

划、培训，企业的营销就会失去方向。同时市场发展变幻莫

测，策划专家必须根据不同市场条件制订不同的发展计划。

因为专家组策划打造出的开发模式往往就是整个企业营销的

主线。当然，有些模式既可以单独执行，也可以混合使用。

所以说，策划模式的可行与否，执行人员能否有效执行，对

细节进行很好的把握，这样才能真正发挥出该策划模式的市

场销售力。 以上可以看出，企业如果进行低成本营销，必须

有一支强有力的策划队伍，因为这是整个企业发展计划的先

决条件，决定着企业的成败，从这个方面可以讲：企划，是



企业进行低成本营销的先锋队！ 团队执行低成本营销的“加

强团”！ 企业进行低成本营销时，有了好的策划，接下来做

的就是企业人员的执行力了，实战出效益是重多企业奉行的

信条。从现代营销来看，企业的营销方式层出不穷，而且随

着市场的变化，高层决策往往瞬息万变，那么这就需要一个

强执行力的团队来执行。正如美国一本颇为流行的书《把信

送给加西亚》中所描述的罗文一样，企业要求每一个员工都

能够有足够的执行力。这也是决定企业成败的关键。 翻开医

药保健品发展的史书，众多失败的典型历历在目，其中一个

重要的因素就是团队力凸现不出执行力，从而使企业在营销

过程中处于被动劣势地位，进而导致企业的失败。 总的来讲

，团队是促成企业成败与否的关键因素。战略定下来后，搭

建企业队伍成为首当其冲任务，通过对企业内部人力资源进

行盘整，对企业队伍进行优化组合,才能进行接下来的步骤。

同时，团队人力资源配置和内部管理一定要合理化。人员的

素质、组织框架，企业的内部信息流程、奖惩制度，通过奖

优惩劣，做到企业公平公正。企业万不可急功近利，急于一

时的利益而忽略团队的管理和建设，急功近利，往往功亏一

匮。数不胜数的例子证明：如果企业只草草招聘一班人马简

单培训后就让他们“上战场”，在短期内不出成果，员工志

气势必大大削减，而且连市场前期投入也打了水漂儿。因此

，中小企业应立足实际，遵循建立一支实战团队，由专家组

全程市场策划指导，才可真正的使团队起到“加强团”的作

用！ 企业管理低成本营销的“增援队”！ 随着科技和社会的

高速发展，企业面临的社会越来越复杂，影响企业发展的因

素越来越多，因此未来的企业管理将是非常复杂，极有挑战



性的工作，这对企业的高层管理者提出了极高的要求。因此

如何提高企业及高层人员的管理水平，就成了企业的重中之

重。 而就我国大部分企业（国有企业除外）的现状来看，在

企业管理上有很大的弊端，一个企业的成长及发展需要有专

业的管理这是一个不争的事实。从我国企业的成长历史来看

，经历了市场经济的风风雨雨而生存下来的企业，就必然有

其对于企业与社会发展的深刻认识和把控能力，就必然有自

身一套经得起考验的经营哲学，就必须有能够承受危机、承

受压力的能力，并且同时还必须有对市场的敏锐感知力和未

雨绸缪应对危机的能力。但是，有多少企业能够“自产自销

”？何况那些实力薄弱的中小企业，自身发展尚且自顾不暇

，更不用说花时间来构建企业管理体系了，只能把别人已成

形的东西拿过来给自已使用，但是这又出现在另一个弊端，

大哲学家苏格拉底说过：人不可能同时踏入两条相同的河流

。也就是说一套制度不可能同时适用更多的企业。 这就使得

企业面临一个非常困难的抉择，是企业自身进行管理制度的

完善？还是借助外来力量促进企业的发展？ 事实证明，对大

部分中小企业来说，后者才是正确的选择！只有借助外力进

行企业自身的管理，才使得企业前期的发展有了“增援团”

，企业没有了后顾之忧，才能神速发展！ 100Test 下载频道开

通，各类考试题目直接下载。详细请访问 www.100test.com 


