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https://www.100test.com/kao_ti2020/33/2021_2022__E2_80_9C_E

4_B8_96_E7_95_8C_E7_c28_33507.htm 背景资料： 喜旺集团是

以肉食加工为主的区域强势品牌，近几年来发展迅猛，以“

只售当日生产产品”的销售理念和国际上流行的连锁专卖形

式，建立起自己独特的卖点，在各个连锁点均出现排队购买

的现象，成为行业内的新力量。 但随着在山东省内的渠道迅

速扩张和产品的系列化开发，企业已经没有了新的利益增长

点，而在短期内进行全国销售是不可能的，因此，公司决定

开发在同行业中还没有出现的肉食品礼盒，以此来带动整体

销售。 在此阶段，我接管公司市场总部，对公司的整体行销

策略进行规划，并在业内率先推出具有顶级包装的世界礼盒

，结果一举成功，不仅高端的世界礼盒成为热销礼品，而且

中低端礼盒供不应求，造成市场饥渴，给企业带来了极大的

品牌提升和经济利益。 如果我们关注一下国内的肉食品生产

厂家，就会发现绝大部分企业都是从国有肉联厂发展而来，

所以整个行业的营销模式较为单一，相对于其他行业的规范

运营，这个行业显得很滞后，人员素质参差不齐，竞争手段

停留在最低层次。 正是在这种状态下，喜旺公司以跳出行业

做市场的思路，聘请职业经理人以先进的营销理念来打造营

销团队，迅速进行市场扩张，并精确包装出代表顶级消费的

世界礼盒，引领喜旺食品进入高档食品的行列。 定向传播，

建立品牌认知 去年7月，我加盟喜旺公司，掌管市场总部的

一切事务，在此之前，市场部只是附属于销售管理部的服务

部门，根本没有能力来制定公司的整体营销策略。入职后，



我首先对公司的品牌资源进行盘点。 喜旺是一个从卖烧肉起

家的小企业，以“只售当日生产产品”的销售理念和国际上

流行的连锁专卖形式，建立起自己独特的卖点，在各个连锁

点均出现排队购买的现象，成为山东省内的强势品牌。但由

于产品形象过于集中，造成在消费者心中形成“喜旺＝卖烧

肉的”印象；同时，在连锁形象、标签设计、以及对外传播

的企业形象上有很大的随意性，造成品牌断层，这些均制约

了企业的形象提升。 针对企业目前的情况，我做出两个决策

：一是要改变肉食品牌等于低档品牌的习惯性认知，二要利

用整合营销传播，建立喜旺的独有地位。 众所周知，对于肉

食品来讲，消费者最关注的莫过于安全和美味，喜旺在同行

业还属于成长中的品牌，因此，它的第一传播要点就应该是

安全和健康，待市场成熟后在升华为营养和美味。针对此次

品牌定位，我们征求了总经理的意见，大家一致认定喜旺目

前的任务就是要在消费者心目中建立安全的信任感。既然有

了目标，接下来就是要如何将其进行落地，也就是要找出一

条统领传播要点的广告语，而这条广告语绝不能象什么开创

某某品牌那么空洞，要能让消费者感知到实实在在的安全。 

经过几天的反复讨论，我最终确定“喜旺食品，放心选择”

，既朗朗上口，又能简明的告知消费者我们的品牌利益点。

结合这个定向点，我们又延伸出“五大放心”，即原料放心

、生产放心、质检放心、运输放心和销售放心，将品牌利益

真正落到实处。 在对外传播上，我制定了“米”字形方案。
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