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《策划的22条铁律》

前言

　　作为一名优秀的策划人，从本质上讲，必须是个全能实施者：他们要充当撰稿人、演讲者、宣传
员、制作商、导演，甚至是指挥家。但是令人感到遗憾的是：中国策划界的方方面面仍然很不规范，
从从业人员的整体素质来看不尽如人意。导致这种状况的原因很多。到底策划有没有规律可循？策划
行业的规则或说潜规则又在何方？本书正是从我国市场经济的视角出发，从创新思维出发，从大量的
策划典范和失败的策划案例中找出具有指导意义的铁律，使策划行业的从业人员有章可循，并从中找
到策划的真谛和内涵。　　从可口可乐的魅力洪流到比尔.盖茨的微软世界；从洛克菲勒的壳牌到李嘉
诚的惊人财智；从卡耐基的商战到中国草原的蒙牛，古今中外，千行万业，数不尽的创新典范与传奇
，它们是真正的商界精华，它们是巨大财富的柱脚，它们是世界经济真正的脊梁。它们又源自何方？
是谁创造了这如此惊人的一切？　　策划与商机，这一对儿被寄予希望和智慧的双胞胎，已主串了全
球经济的神经中枢！品牌城市策划、战略策划、生态策划、投资策划、市场策划、营销策划、会议策
划、管理策划⋯⋯每每成为策划大师们麾下的典创精华。策划师就是谋士与军师，就是孙膑与孔明21
世纪的再现。品牌辈出、以弱胜强、高瞻远瞩、借势扩张、鹤立鸡群、独辟战场、激荡山河、众归所
望⋯⋯这就是当代策划人的创新魔方。
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《策划的22条铁律》

内容概要

《策划的22条铁律》从策划的衍生、发展、理论基础、创新模式、操作方法案例及经典案例各个角度
诠释了策划的定义、性质、特性、内涵、形式及效应。《策划的22条铁律》旨在提升策划人的专业素
质、形象和能力，使从事策划行业的同仁在工作中对策划工作加深理解，并通过学习，使自身立于不
败之地。同时《策划的22条铁律》也为即将从事策划行业的未来的策划人铺就了一条成功之路，使之
看得懂、学得会、行得通、定位准、事业顺。
《策划的22条铁律》编写过程中，大量征询和虚心听取了一线策划人员、策划专家与即将走上策划岗
位的大学生的宝贵意见和建议。
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书籍目录

第一篇 运筹职业：让智慧点爆财富第一条 明确策划人的职业特点第二条 把握策划的内涵与特点第三
条 资源整合是策划的本质要义第四条 清晰把握策划思维模式，避免缺陷思维第五条 创新是策划的动
力之源第六条 出奇制胜、四两拨千斤是策划的制胜法宝第七条 没有问题就是最大的问题第八条 差异
性是策划成功的前提第二篇 决胜市场：效果是检验策划的唯一标准第九条 把握自我、对象、环境和
目标四要素第十条 品牌是世界上威力最大的武器第十一条 赢得顾客第十二条 把握营销要素的定位第
十三条 制定一个独特的营销方案第十四条 让广告过目不忘、耐人寻味第十五条 让策划文案更具有针
对性第十六条 以高品位姿态去公关第十七条 着眼细节，造就专业第十八条 策划是系统工程。关键在
执行第三篇 剑指未来：让你的策划生涯永远向前第十九 条走出策划的误区第二十条 自我铸就成专业
的策划人第二十一条 永远保持求知者的心态第二十二条 反思是走向卓越的进步之门主要参考文献后
记
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章节摘录

　　第一篇 运筹职业：让智慧点爆财富　　第三条 资源整合是策划的本质要义　　拥有的资源决定
可以做什么，而对资源的整合利用，决定了最终实现什么目标。成功的企业之所以成功，一个重要原
因是善于整合资源，一个企业的市场地位，不仅取决于其所拥有资源的数量和质量，更取决于其对资
源的利用效率。　　1.资源整合　　2003年的伊拉克战争中，美国作战部队——陆军、海军、空军、
海军陆战队和特种兵第一次真正把军事力量整合成为一个指挥协调和进攻性强大的组织。这次突袭之
前的最大型的军事整合发生在第二次世界大战开始后的几个月里，纳粹德国将飞机和坦克一起出动。
两次军事行动都取得了巨大成功。　　这给市场营销者和策划人上了很重要的一课，商业推广活动要
取得满意的效果，大众媒体必须同时运作起来。这也让人们认识到了整合的力量。　　“整合”是个
新概念，要有新思路。“整合”中“整”这个语素，它包含了“调整”“重整”“整治”“整改”等
丰富内涵。整合有综合、统一、合并、一体化的意思，是将各分离部分统一并合成一个完整、和谐的
整体。资源整合，简单地说就是将身边的有利因素集中起来，进行合理地分配并进行有效的使用，使
其达到利益最大化，资源整合是策划的本质要义，也是一切成功人士成就事业最实效的法宝，不会资
源整合将一事无成。　　策划整合并不是简单地一加一等于二的叠加，而是要将有关的因素进行重整
、协调、合作、一体化，将各个分离的部分统一成一个完整、和谐的整体。资源整合有时甚至不是加
法而是减法。　　在战略思维层面上，资源整合是系统论的思维方式，是通过组织和协调，将事物内
部彼此分离的职能及外部既参与共同的使命又拥有独立经济利益的合作伙伴整合成一个统一的系统，
即1+1大于2。　　在战术选择层面上，资源整合是优化配置的决策，是根据客体的发展战略和需求对
相关资源重新配置，以寻求资源配置与需求的最佳结合点，来实现其核心竞争力。　　2.整合的形式
　　在策划活动中，整合主要有两类：一类是围绕功能的整合，一类是以目标为主的整合。具体整合
的形式有：技术整合、市场整合、资源整合、营销整合、文化整合、传播整合等。　　（1）以功能
为主的整合。即通过整合，增加产品或服务的功能。如手机逐步由单一通话功能变成具有通话、掌上
电脑、照相机、收音机、MP4、无线上网等多种功能。　　（2）以目标为主的整合。即通过整合，实
现新的目标或多个目标。如企业兼并，强势的一方通过兼并可以丰富生产经营要素，扩大效能，增加
规模，进而做大做强市场，实现新的经营目标。而弱势的一方通过整合，可以免遭破产、职工失业的
命运，以便继续生存。这种整合，十分常见，如学位连读、学科嫁接、文化融合、资本与品牌的结合
等。　　3.如何整合资源　　策划人在整合资源时，必须做到：　　（1）视野开阔。一定要着眼于全
局、经济全球化的竞争形势，思考如何构筑在此背景下的竞争力并获得优势，如何应用最新方法、智
慧、成果，如何有效获得先进生产力。　　（2）善于集成。这是指对方方面面资源进行通盘思考和
统一协调，努力将各种分散的资源集成和集中起来，着眼长远，突出重点，以便将有限的资源发挥最
大效用。　　（3）善于借力。适度地借用利用外部资源，可有效地弥补企业自身资源的不足，缩小
战略目标与资源条件的差距。　　4.整合营销　　（1）整合营销不仅把消费者，而且还要把从业人员
、投资者、社区、大众媒体、政府、同行业者等作为利害关系对象，不是对这些对象进行一次性整合
，而是分阶段一步步地进行。通过整合创造价值才是创造竞争优势的唯一方法。　　（2）整合营销
是在经营活动过程中，与利害关系者进行有效的沟通，以营销为目标所展开的战略战术。即为了对消
费者、员工、投资者、竞争对手等直接利害关系者和社区、大众媒体、政府、各种社会团体等间接利
害关系者进行密切的传播活动，了解他们的需求，并反映到策划经营的战略中，及时有效地提出适应
的对策。整合传播不仅包括广告和促销，而且还包括面向外部的广告、公共关系、宣传活动等为主要
内容的对外传播及面向组织内部以提高组织成员士气、归属意识为目的的对内的整合。　　（3）整
合营销的特征。在传统的营销观念中，广告的主题语是“消费者请注意”，而在当今的整合营销中，
座右铭已变化为“请注意消费者”了。一切以消费者为中心，凡是与消费者相关的活动均纳入营销体
系的整合中，使传播的空间扩大。　　①在整合营销中，消费者处于核心地位。　　②对消费者要做
深刻全面地了解，建立消费者档案。　　③整合营销的核心是培养真正的“消费者价值”观，与那些
最有价值的消费者保持长期的紧密联系。　　④将各种传播媒介作为整合的资源。凡是与品牌、产品
及市场相关的信息或是能够传递给消费者或潜在的消费者的过程与经验，均视为可以利用的整合资源
。　　（4）整合营销的操作。整合必须保持原有的与消费者沟通的最有效率的资源，创立新的消费
观念。整合的资源要：　　①符合社会经济发展潮流及市场营销的新要求。　　②有利于配置资源，
优化组合，提高经济效益。　　③有利于更好地满足消费者的需求，有利于持续发展。　　④有利于
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从观念到行为的整合。　　⑤有利于上下各层次的整合。　　⑥有利于内部各个部门的整合。　　⑦
有利于长远规划与近期活动的整合。　　⑧有利于开展国际化营销。
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