策划有约，智者先胜
作为威客任务中的重要内容――文案策划，因其较高的悬赏额和巨大的挑战引无数威客竟折腰，他们期待能通过文案策划一展自己的创意、一展自己的才华，让自己的策划为企业所青睐，这不仅是中标的快乐，更大的欢喜源于个人价值的无限延伸。众所周知，一篇好的策划一旦得到有力执行，将为企业的成长壮大贡献其无法衡量的作用。但无论是广告策划，或是营销策划，都因其专业化复杂化让不少“有心人”望而却步！
    到底如何才能做好自己的策划，让策划为企业的发展铺路。首先让我们来简单解析一下营销策划所应该具备的几个要素。
1.实事求是，创造效益。
策划不是空谈，不是一些空洞虚无的文字组合。只有让策划从事实出发、为现实服务，才能让策划为客户青睐，并真正为企业为商店的发展贡献自己的力量。做到实事求是，细致分析企业的营销环境，要从以下几个环境因素入手:

(1)社会经济环境，包括消费支出、消费收入等等，也就是说要明确消费者的购买能力和消费结构等等。在整体消费水平低的地区，要想大规模的推广高档奢侈品，这必定不切实际。在西部的二三线城市大开宝马专卖店现实吗？市场需量的不足将制约其长期的发展。
（2）政治文化环境，国家的政策是怎样的？该区域的风俗习惯有什么特点？比如今年年初国家规定禁止生产薄塑料袋，那我们就不能硬上，而要配合环保这一大趋势开展有着环保意义和特色的营销策划。
（3）法律环境，法律禁止的行为一定要摒弃。如果我们的营销行动违反法律违反道德，将随时面临取缔和唾弃的危险，其生命力必定是非常短暂的。
（4）企业资源与能力，做营销策划一定要把握企业的能力。企业的能力资源是否足以支撑策划的可行性。很多朋友做的策划豪气冲天，完全不顾企业现有的资源和操作能力。这样的文案，再好也只能是鸡肋。食之无味，如何产生价值呢？
2.创意无限，出奇制胜。
在威客网上发布策划任务的客户大都希望在此买到一些好点子，因为如果要真正做好一个策划，是需要经过充分的市场调研、分析企业状况，并结合相应的营销环境来进行策划的。但在威客网上，这一切都不够成熟。所以对于很多客户来讲，他们最期待的是良好的创意，一个好的创意能以更低的成本创造更大的营销效益。所以威客朋友中在创作营销策划的时候要致力于创新，他将为你的策划添上非凡的色彩。

营销案例中，不少优秀的创意让企业商铺一举打开知名度。我们来看个经典的营销案例（注：下文摘自网络上）：

日本东京有个银座绅士西装店。这里就是首创“打1折”销售的商店，曾经轰动了东京。当时销售的商品是“日本GOOD”。

　　具体的操作是这样的：先定出打折销售的时间，第一天打9折，第二天打8折，第三天第四天打7折，第五天第六天打6折，第七天第八天打5折，第九天第十天打4折，第十一天第十二天打3折，第十三天第十四天打2折，最后两天打1折。

　　商家的预测是：由于是让人吃惊的销售策略，所以，前期的舆论宣传效果会很好。抱着猎奇的心态，顾客们将蜂拥而至。当然，顾客可以在这打折销售期间随意选定购物的的日子，如果你想要以最便宜的价钱购习，那么你在最后的那二天去买就行了，但是，你想买的东西不一定会留到最后那两天。

　　实际情况是：第一天前来的客人并不多，如果前来也只是看看，一会儿就走了。从第三天就开始一群一群的光临，第五天打6折时客人就像洪水般涌来开始抢购，以后就连日客人爆满，当然等不到打1折，商品就全部买完了。

那么，商家究竟赔本了没有？你想，顾客纷纷急于购买到自己喜受的商品，就会引起抢购的连锁反应。商家运用独特的创意，把自己的商品在在打5、6折时就已经全部推销出去。“打1折”的只是一种心理战术而已，商家怎能亏本呢？
到底如何做好一篇推广营销策划呢？个人认为可以从以下几个思路出发：
1.定位产品，明晰受众，推行整合传播。
企业的品牌定位、商品定位是什么？企业的文化理念是什么？目标受众是那类人群？通过层层分析，最终为营销策划的创作定下一个基调，即要达到怎样的目的？其中最关键的是要为企业做一个定位，并将此定位融入进我们整个的营销策划当中。
感冒药市场，那么多品牌，凭什么要我就买你的。“白加黑”便显得很聪明，面对众多的强手，它在泰诺宣扬快效、新康泰克主打快效之外，提出“白天服白片，不瞌睡；晚上服黑片，睡得香”，将自己定位为“日夜分服”的药，实现了自己与竞争产品的市场区隔，并通过整合营销取得了骄人的业绩。
其次威客在做营销策划时候，要针对企业的目标受众来为营销策划定位，不是所有有消费能力的人都是我们的顾客，企业的产品一定有其特定的消费群，因此策划一定要抓住产品目标消费群的生活方式、消费心理来开展。只有存在此前提，才能让营销策划富有价值。
2.善于借势，乘风破浪。 

营销策划很大一部分内容是产品与企业的推广，推广策划的目的就是要提高企业的知名度和美誉度。而通过“借东风”来推动企业这只“船只”的航行是最为省力的，简单来说，即利用时事新闻、政策人员等一系列的大环境，将我们的产品与之捆绑。当公众眼球聚焦于社会热点上时，也就是聚焦于我们的产品之时。因此，在做营销策划时，要充分把握各方环境要素，利用具有巨大影响力的事件活动作为载体，将企业推广出去。
在这一方面，统一润滑油可谓做得有为出色，其在伊拉克战争期间推出的广告“多一点润滑、少一点摩擦”，巧妙结合产品、时机，在短期内让统一润滑油吸引了大量受众的眼球。
为企业设计推广营销方案时，大可以通过分析现时的社会热点，并结合企业的特色，创作出具有巨大的聚焦效应的营销手段来。
社会热点类如2001年的入世、2002年的中国足球进入世界杯、2003年的“非典”、2004年的“神五”飞天、2005年的超级女声、2006年的世界杯，几乎年年都有一个大的热点。每一个都是一个巨大的TNT炸药库，谁抢先抓住并引爆它，谁就是赢家。比如蒙牛借超女之势就是一个优秀的借势案例。

    当威客接到营销策划任务时候，可以试着看能否为企业创作一个借势营销活动。
3.营销造势，谋杀眼球。
借势诚然是一个好方法，但由于事件发生的随机性和区域性，要想找到恰当的时势来推动的企业营销策划也需要随机性的因素以及企业掌控信息、调动资源的能力。

由于造势这一营销方式的局限性，除此之外，企业也可以通过“造势”，即通过创造有影响力的活动来推动企业营销的开展。
常说:“三流企业做事，二流企业做市，一流企业做势。”威客在为企业创作营销文案时可以根据企业的实际情况和国家的政策倾向等因素，策划一些具有轰动效应的营销活动来。比如针对环保的“环保千人行”、针对旅游景点的“中国第一大牛奶泳池”等等。
从另一个角度而言，造势也就是为企业炒作。一个有效合理的炒作策划很可能让任务发布者对你的作品留下深刻印象。
“武汉野生动物园砸奔驰”这一新闻让武汉野生动物园一举成名。广州金福米通过“广州正在吃它”这一广告，取得了巨大的轰动效应，有报道为证：广告一发布，就产生了轰动效应。人们对“广州正在吃它”这个标题议论纷纷。米店售货小姐说：“好吓人！”热心的语文教师说它文句不通，最好改成“广州人正在吃它”。金福公司也收到了许多消费者的信，并提出了各式各样的修改意见。不久，即出现模仿之作“广州正在用它”(BP机广告语)。
所以在为企业进行营销策划时候，大可通过设计某些造势营销手段和活动来提高营销策划的创意度，并更好的赢得客户的青睐。
以上文字仅为众多朋友在写营销策划时提供一些思路上的参考，因知识有限，必然有错漏之处。同时若有相关爱好的朋友，期待与你们的共同交流。
严格说来，一篇策划文案涉及到很多因素。但由于威客环境因素的特殊性，其任务内容任务要求必然会与实体市场中的文案策划有所差别。这不同于LOGO设计和名称设计，文案策划是一项综合性、动态性、战术性都很强的工作。
因此个人认为在威客网上创作文案策划时，更应该把握主文案策划几个关键环节，或者说把握创新与实用。过分拘泥于文字格式或文案策划的理论，很可能会沦落于无用的说教。当然，为凸现作者的专业性和负责任态度，我们必须对策划文案的排版、文案基本要素等内容都要有所了解并践行之，避免贻笑大方。

