
姚从刚谈品牌（三）：建立品牌的方法论——道法术器 

 

一、对品牌、做品牌理解的片面与偏差 

说到品牌、做品牌， 

首先，大多数人都能脱口而出：知名度、美誉度、忠诚度； 

然后，就是搞有逼格的活动提升形象，公众号要吸粉，要搞个事能刷屏一夜成名就完美了。 

大家更关注的都是手段、方法、技巧，却普遍缺乏思考为什么要这么做（背后的目标与策略）、如何做品牌系统性规划（就

算有了 10W 粉，然后呢）； 

 

大部分营销人不缺乏对营销单一方面的知识点和经验，在某方面都很擅长，比如会吸粉、写段子、想点子、搭关系等等； 

但在对品牌的理解、对建立品牌的整体规划方面，则缺乏系统性的思考； 

 

这些单一的点只是一根藤上的一个个瓜，实际上还要有一根藤来串起来的； 

目前，品牌普遍更缺的正是拎起这很多个点，也就是很多个瓜的藤；所以，建立品牌要先有整体规划。 

 

二、建立品牌的“道法术器” 

我个人做事特点是比较讲究系统性、逻辑性；也一直认为，做营销，做品牌更是一项系统性工作，一项有层次感的工作： 

 

建立品牌，是一项系统性工作 

不只从“术”开始，也不应只关注手段、技巧 
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再简化得更具有操作性一点就是三步： 

 

1、确立品牌的定位及策略（框架） 

 消费者洞察、行业与市场调研、竞争对手分析 

 品牌定位 

 在品牌发展和管理的每个阶段适合做什么，不适合做什么 

 

2、开展品牌沟通互动（手段） 

 目的 

沟通与互动之目的，是为了使品牌与用户（当然，用户只是最主要对象）建立连接，具体细分为实现下面这几个目的： 

 

最终，通过沟通互动，使用户信任品牌、喜欢品牌，选择品牌、分享品牌； 

不同品牌（初创品牌、成熟品牌），做品牌之目的不同； 

不同目的，所使用的手段不同，所以不必眼羡别人、盲目跟风。 

 三要素 

内容 + 渠道 + 时机，即在合适的时机、找到合适的渠道、通过合适的内容，与用户沟通互动； 

 

3、实现品牌增值/变现 

对于企业来说，做品牌，最终主要为了卖货、溢价；几个要点： 

a) 保证产品/服务品质、用户体验的稳定 

b) 持续强化品牌定位 

c) 让用户参与和互动，由单纯的交易—>建立情感连接 

随着品牌的发展，品牌要由“企业的品牌”向“用户的品牌”转移；企业拥有品牌法律上的权利，但品牌的发展不再完全

由企业闭门造车决定，而更多的由用户参与掌握。 

 

发现/听说 了解认识 认可&记住 尝试选择 分享推荐


