
品类战略咨询合作建议书

一、项目背景

通过前期了解和沟通，我们发现企业在战略发展中面临关键挑战，亟需引入品类战略思维来
指导决策。企业随后需要系统梳理和解决四个核心问题：价位聚焦、市场层级聚焦、差异化
品牌定位、品牌名与视觉锤。

1. 关于价格聚焦的问题

定价，是最能体现品牌竞争策略的重要方式之一。企业主打价位区间的确立，一方面决定企
业与谁竞争，和界定主竞争对手有关，和生意的来源有关；另一方面决定企业未来3至5年的
发展，哪个价格区间未来增长最有潜力，最有利于企业聚焦。这是企业目前最迫切需要率先
确定的战略核心。企业正确的定价策略，不仅能借助主流价位空间增长的推动力顺势而为、
事倍功半，获取高于行业平均水平的增速，快速扩大规模，提高利润率，还能利用对强势价
位区间的把控力，构建竞争壁垒，抵御竞争对手的侵袭和干扰。

我们将协助企业研究市场数据，包括企业自身的产品状况（产品种类、核心产品、产品定
价、过去一段时间各个价位的销量）、主要竞争对手以及其他区域性品牌的产品状况，来帮
助企业梳理各个价位的发展潜力，并找到主流价位，根据企业自身状况以及行业趋势、竞争
情况等因素，帮助企业确定最佳的价格段聚焦。

2. 关于市场层级聚焦的问题

对于资源有限的中小企业来讲，尤其是战略推动的初期，地理区域范围意义上的市场聚焦是
战略推荐的关键一步。有了明确的聚焦市场，将可以调配的有限资源，尽最大力量集中投
入，在某局部市场造成相对资源优势，进行战略检验，建构品牌势能，打造出原点市场范
本，随后采用"滚雪球"式发展，逐步推进战略，构建全新的市场布局。

我们将协助企业对现有市场状况进行研究分析，剖析各级市场销售状况，收集企业以及其全
国竞品和区域性竞品在各个市场的销售数据，分析数据，找到原点市场，并在后期带领企业
团队，进行市场走访，深入研究销量反映中的典型区域，分析其背后的原因，帮助企业检验
原点市场的正确性。我们也将协助企业打造样板市场，帮助企业从原点市场和原点渠道起
步，以最优路径扩张到全国。



3. 关于差异化品牌定位的问题

面对复杂的竞争局面，如何进一步在顾客心智中明确定位——建立品牌长期的差异化战略优
势，打造顾客选择企业而非对手的购买理由，为产品研发、渠道布局、招商推进、广告传
播、战略公关等配称建立统一协同的战略核心。

我们将同企业一起，结合行业状况、市场调研情况、企业和竞品各自的产品优势、技术储
备、过往的传播概念、消费者对品类的消费习惯和品类认知、消费者对不同品牌的认知、市
场的趋势等状况进行研讨。并帮助企业找到消费者心智中合适的定位方向。

4. 关于品牌名和视觉锤的问题

在研究市场竞争格局，顾客心智认知，品类未来趋势，市场聚焦、价位区间等等，确定品牌
定位后，就根据战略定位核心，围绕顾客心智，调整企业的系统配称，其中最为关键的是品
牌名和视觉锤。"命名既定位"，在某些程度上可以讲命名决定了品牌命运与成败，好的品牌
命名可以启动顾客心智认知，和定位构成一体，推动定位快速植入心智；好的视觉锤，可以
建立明晰的品牌差异化，在传播意义上表达定位，辅助定位印刻在心智里，尤其是对于有大
量零售端的产品，清晰、独特的视觉锤对营销的帮助更为实用、高效。

我们和企业双方各自思考可能的品牌名和视觉锤，并定期沟通，最终得出十个以内的品牌
名，进行消费者调研检验效果，以此选出效果最优的品牌名和视觉锤。

二、项目作业方式

经过和企业负责人深入沟通，我们关于如何进一步协助企业战略推进特提出以下合作建议：

1. 合作方式为"品类战略咨询"，主要形式为：市场调研（参与走访部分市场、参与顾客
认知调研）、战略研讨会议（一年内不少于5场）、协助样板市场打造、形成战略总结报
告（以word形式提交），并通过年度战略体检的方式，长期辅助企业的落地战略。

2. 考虑到行业特殊性，企业又是初创企业，合作第一年建议上半年聚焦单一品类，下半
年根据市场反馈再引入第二品类。

3. 合作周期建议定为2年，一年攻坚，一年扩张。

4. 企业高管必须以团队的方式学习"品类战略增长"课程，在观念和方法上认同和理解，
才能展开更有成效的战略落地。



三、项目分工及时间规划

项目工作主要围绕四个核心问题展开：价位聚焦、市场层级聚焦、差异化定位、以及品牌名
和视觉锤。主要通过提出假设、事实研究加以验证和纠偏的研究方式来推进，双方具体分工
及时间规划如下：

阶段 咨询方工作内容 企业方工作内容

前期数据收
集及研究

第1个月1-5日：提供资料清单、提供数据研究
维度及指导思路
第1个月6-25日：内部行业信息、企业二手资
料反馈研究、内访大纲准备
第1个月26-27日：企业内访
第2个月1-5日：内部研究，并思考可能的品牌
名和视觉锤
第2个月8-23日：补充品牌名及视觉锤方向内
部思考

第1个月6-18日：整理资料并反馈
结果
第1个月19-25日：分析数据并反
馈结果
第1个月26-27日：内访执行
第2个月1-5日：内部讨论
第2个月8-23日：补充品牌名及视
觉锤方向内部思考

第一次战略会议（第2个月6-7日）：根据前期研究来提出价位、市场、定位、品牌名和视觉
锤方面的假设并探讨验证方法及研究方法

品类战略增长课程培训（第2个月中旬到第3个月初）：积极参与课堂讨论，结合课程和前期
讨论结果，梳理思路

阶段 咨询方工作内容 企业方工作内容

中期市场
走访准备

第3个月10-15日：甄别问卷、
确定走访市场
第3个月18-21日：整理访谈提
纲
第3个月22日：调研方法及走访
小组培训（第一个走访市场当
地）

第3个月15-22日：走访工作准备（包括人员确定、
熟悉问卷内容、联系第三方调研机构、安排走访计划
等工作）

后期市场
研究验证

第3个月25-29日：市场走访
（两个典型市场）
第4个月1-5日：内部讨论

第3个月25-29日：同咨询方一起走访两个典型市场
并形成市场小结
第3个月30日-第4个月3日：独立走访其余市场，反
馈市场小结
第4个月3-5日：内部讨论

第二次战略沟通会（第4个月8-10日，市场走访完成后）



第三次战略沟通会（战略推进半年后进行）

第四次战略沟通会（战略障碍的梳理和纠偏）

第五次战略沟通会（年底总结和第二年度关键任务）

如需调整合作计划细节以及项目推进时间表，请及时联系我们并协商调整。

丰收季节咨询
山东木星树数字技术有限公司


