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第十六章 广告策划书

16.1  广告策划书概述

16.2  广告策划书的基本构成 

16.3  编写广告策划书的技巧及应注意的事项 

复习思考题



第一节  广告策划书概述

一、广告策划书的概念

                  广告策划书是由广告策划者根据广告策划的结广告策划书是由广告策划者根据广告策划的结

果撰写、提供给广告客户审核、认可、为广告活动果撰写、提供给广告客户审核、认可、为广告活动
提供策略指导和具体实施计划的一种应用性文件。提供策略指导和具体实施计划的一种应用性文件。

二、广告策划书的作用 



nn 1．在广告公司内部，广告策划书的撰写标
志着广告策划运作的结束，撰写广告策划
书是为了将广告策划运作的内容和结果整
理成正规的提案提供给广告客户。

nn 2．广告客户可以通过策划书了解广告公司
策划运作的结果，检查广告公司的策划工
作，并根据广告策划书判定广告公司对广
告策略和广告计划的决策是否符合自己的
要求。

nn 3．对于整个广告活动，经过客户认可的广
告策划书是广告策略和计划的唯一依据。



第二节  广告策划书的基本构成

1.1.封面；封面；

2.2.广告策划小组名单；广告策划小组名单；

3.3.目录；目录；

4.4.前言；前言；

5.5.市场分析；市场分析；

6.6.产品分析；产品分析；

7.7.销售分析；销售分析；

8.8.企业经营目标；企业经营目标；

                          当然，在实际撰写广告策划书时，广告策划书可能因撰写者个当然，在实际撰写广告策划书时，广告策划书可能因撰写者个
性或个案的不同而有所不同，上述十三个部分可有增减或合并分性或个案的不同而有所不同，上述十三个部分可有增减或合并分
列，如可增加公关计划、广告建议等部分，也可将最后部分改为列，如可增加公关计划、广告建议等部分，也可将最后部分改为
结束语或结论，根据具体情况而定，但内容大体如此。结束语或结论，根据具体情况而定，但内容大体如此。

9.9.企业市场战略；企业市场战略；
10.10.阻碍分析；阻碍分析；
11.11.公关战略；公关战略；
12.12.广告战略；广告战略；
13.13.媒介战略；媒介战略；
14.14.广告预算及分配；广告预算及分配；
15.15.广告统一设计；广告统一设计；
16.16.广告效果预测。广告效果预测。

    完整的《广告策划书》的框架一般包括如下内容：完整的《广告策划书》的框架一般包括如下内容：



nn 一、封面

nn       封面：一份完整的广告策划书文本应
该包括一个版面精美、要素齐备的封面，
以给阅读者良好的第一印象。

nn 二、广告策划小组名单

nn       广告策划小组名单：在策划文本中提
供广告策划小组名单，可以向广告主显示
广告策划运作的正规化程度，也可以表示
一种对策划结果负责的态度。



nn 三、目录

nn      目录：在广告策划书目录中，应该列举
广告策划书各个部分的标题，必要时还应
该将各个部分的联系以简明的图表体现出
来，一方面可以使策划文本显得正式、规
范，另一方面也可以使阅读者能够根据目
录方便地找到想要阅读的内容。

nn 四、前言  

nn      前言部分应简明概要地说明广告活动的
时限、任务和目标，必要时还应说明广告
主的营销战略。

nn  【案例16-1】移动梦网广告策划——前言



五、市场分析  

nn      市场分析主要包括三个方面的内容：① 

背景资料：与被策划企业的产品有关的市
场情况；② 目前同类产品情况：目前国内
市场中进口、国产的同类产品的几种主要
牌号；这几种主要牌号的知名度与美誉度；
③ 同类产品的竞争状况：可分为国内市场
与国际市场分析。

       



【案例16-2】娃哈哈桶装水广告策

划
nn 一、娃哈哈桶装水市场优势及劣势分析一、娃哈哈桶装水市场优势及劣势分析

nn （一）市场优势分析（一）市场优势分析

nn 娃哈哈可说是众所周知，在众多的品牌中，它一直深受消娃哈哈可说是众所周知，在众多的品牌中，它一直深受消
费者的喜爱。特别是费者的喜爱。特别是33月月1515日，中央电视台关于日，中央电视台关于""消费者消费者
权益日权益日""专题栏目暴光了桶装水的黑幕专题栏目暴光了桶装水的黑幕————有一些企业不有一些企业不
符合国家的生产标准、卫生标准私自生产桶装水。这给那符合国家的生产标准、卫生标准私自生产桶装水。这给那
些热忠于桶装水的消费敲响了警钟。这以来，消费者对那些热忠于桶装水的消费敲响了警钟。这以来，消费者对那
些比较陌生的品牌定会很警惕，唯有可靠的就是些比较陌生的品牌定会很警惕，唯有可靠的就是""娃哈哈娃哈哈""
和和""农夫山泉农夫山泉""了。也就是说，消费者会有更多的机率去选了。也就是说，消费者会有更多的机率去选
择择""娃哈哈娃哈哈""，，""娃哈哈娃哈哈""的潜在市场在日益扩大。的潜在市场在日益扩大。

nn （二）市场劣势分析（二）市场劣势分析

nn 娃哈哈桶装水意味着进入新市场，花费的成本比较大，一娃哈哈桶装水意味着进入新市场，花费的成本比较大，一
时难以获取满意的利润。而且娃哈哈桶装水的售价高于一时难以获取满意的利润。而且娃哈哈桶装水的售价高于一
般的桶装水，可能不能马上赢得竞争者的顾客。般的桶装水，可能不能马上赢得竞争者的顾客。



nn 二、二、  娃哈哈桶装水市场机会与市场威胁娃哈哈桶装水市场机会与市场威胁

nn （一）市场机会（一）市场机会

nn 娃哈哈应该充分把握的发展机会主要有：不断扩大娃哈哈应该充分把握的发展机会主要有：不断扩大
的市场规模；国家和各级政府的高度重视和支持；的市场规模；国家和各级政府的高度重视和支持；
已经拥有的资源（如资金、人员、技术、设备）配已经拥有的资源（如资金、人员、技术、设备）配
置实力；正在加强的市场观念及对市场的适应性与置实力；正在加强的市场观念及对市场的适应性与
协调性；对国内目标的更好接近与把握（如提供更协调性；对国内目标的更好接近与把握（如提供更
符合国内市场消费习惯的产品）；已经拥有的规模符合国内市场消费习惯的产品）；已经拥有的规模
效益。效益。

nn （二）市场威胁（二）市场威胁

nn 从娃哈哈桶装水市场的优势中，我们可以看到与从娃哈哈桶装水市场的优势中，我们可以看到与""娃娃
哈哈哈哈""相抗衡的相抗衡的""农夫山泉农夫山泉""，也是一个硬制的品牌，，也是一个硬制的品牌，
热忠于它的消费者也很多。可想而知，热忠于它的消费者也很多。可想而知，""农夫山泉农夫山泉""也也

会乘机采取措施，来扩大自己的市场。会乘机采取措施，来扩大自己的市场。



六、产品分析  

nn 市场分析是指被策划产品有哪些优越性及
其不利因素，可分为：①产品特点：具体
分析产品的工艺、成分、用途、性能、生
命周期等状况；②产品优劣比较：同国内
及进口的同类产品进行比较。



【案例16-3】龙架生态办公（旅游）
别墅——产品分析

nn AA、产品类型：、产品类型：

nn 办公别墅是一种升级型且具有填补市场空白功能的产品，办公别墅是一种升级型且具有填补市场空白功能的产品，
其建筑形态是别墅，而实用功能是商务办公。其建筑形态是别墅，而实用功能是商务办公。

nn BB、产品差异化分析：、产品差异化分析：

nn 产业别墅既需要体现居住型别墅高贵、人性化、园林化产业别墅既需要体现居住型别墅高贵、人性化、园林化
的优点，同时又须具备比传统写字楼更高档次的商务配的优点，同时又须具备比传统写字楼更高档次的商务配
套。套。

nn ●●传统写字楼的缺点：传统写字楼的缺点：

nn aa．长时间等电梯，公共交通不好，影响工作效率；．长时间等电梯，公共交通不好，影响工作效率；



nn b、办公室不自然通风，自然采光差，造成资源
浪费，不利于身体健康；

nn c、有效层高低，造成空间狭小拥挤的感觉；

nn d、员工没有休息间或休息间条件差；

nn e、停车位秩序差；

nn d、办公区附近很少有令人赏心悦目的景观；

nn f、工作空间死板、缺乏活力，缺少人与自然的
对话、缺少人性化、缺少人本关怀，直接影响工
作者的热情、遏止人的创造欲望和创新精神。



nn ●办公别墅的优点：
nn a、优秀的园区生态氛围；

nn b、建筑风格独具个性；

nn c、有良好的自然通风和光照，有自由、富有
变化的、灵活个性的生活空间；

nn d、更完善的商务办公硬件配套和软件配套；

nn e、更舒适高档的休闲会谈场所；

nn f、体现的是一种非常尊贵与人性化的高级办
公状态，能更大程度的激发人的创新精神和创
造欲望。

nn C、产品特性：

nn 1、建筑形态：独体别墅、联体别墅（2-3层）
。



nn 22、建筑环境：高绿化、园林式、生态化。、建筑环境：高绿化、园林式、生态化。

nn 33、建筑风格：风格多样、高端、张扬个性、唯美、风格、建筑风格：风格多样、高端、张扬个性、唯美、风格
多样。多样。

nn 44、建筑使用率：建筑使用率很高。、建筑使用率：建筑使用率很高。

nn 55、使用面积单价：同等销售单价下，使用面积单价低。、使用面积单价：同等销售单价下，使用面积单价低。

nn 66、内部空间：宽敞、立体感强，灵活、自由、随意。、内部空间：宽敞、立体感强，灵活、自由、随意。

nn 77、自然通风采光：优良。、自然通风采光：优良。

nn 88、办公环境：幽雅、舒适、文明、个性突显。、办公环境：幽雅、舒适、文明、个性突显。

nn 99、商务配套：更先进的商务设施、高雅的商务氛围。、商务配套：更先进的商务设施、高雅的商务氛围。

nn 1010、停车位：每栋楼有独立停车位、园区内有公共停车场。、停车位：每栋楼有独立停车位、园区内有公共停车场。

nn 1111、入驻感受：尊贵的、自由的、人性的、有创造欲。、入驻感受：尊贵的、自由的、人性的、有创造欲。  



七、广告对象或广告诉求 

nn 撰写时主要根据产品定位和市场研究测算出广告撰写时主要根据产品定位和市场研究测算出广告
对象有多少人、多少户。根据人口研究结果，列对象有多少人、多少户。根据人口研究结果，列
出有关人口的分析数据，如年龄、性别、收入、出有关人口的分析数据，如年龄、性别、收入、
文化程度、职业、家庭结构等概述潜在消费者的文化程度、职业、家庭结构等概述潜在消费者的
需求特征和心理特征、生活方式和消费方式等。需求特征和心理特征、生活方式和消费方式等。
根据产品分析的结果，说明广告产品自身所具备根据产品分析的结果，说明广告产品自身所具备
的特点和优点。再根据市场分析的情况，把广告的特点和优点。再根据市场分析的情况，把广告
产品与市场中各种同类商品进行比较，并指出消产品与市场中各种同类商品进行比较，并指出消
费者的爱好和偏向。如果有可能，也可提出广告费者的爱好和偏向。如果有可能，也可提出广告
产品的改进或开发建议。产品的改进或开发建议。



【案例16-4】房地产广告的诉求点

nn ““所要提供的商品和服务的信息所要提供的商品和服务的信息””是任何一则广告所必不是任何一则广告所必不
可少的内容，具体产品的内容表达，总有它的主题，而这可少的内容，具体产品的内容表达，总有它的主题，而这
个所要表达的内容主题，便是我们通常所说的广告诉求点。个所要表达的内容主题，便是我们通常所说的广告诉求点。

nn 1. 1. 广告诉求点实质上是产品的比较强项广告诉求点实质上是产品的比较强项

nn 现代商品社会的竞争日趋激烈，同一个产品可能存在着成现代商品社会的竞争日趋激烈，同一个产品可能存在着成
千上万个竞争对手，房地产市场同样也不例外。这种情况千上万个竞争对手，房地产市场同样也不例外。这种情况
的蔓延结果，便是现在几乎没有一则房地产广告是仅仅要的蔓延结果，便是现在几乎没有一则房地产广告是仅仅要
告诉客户告诉客户““我是什么我是什么””，而是更侧重于表现，而是更侧重于表现““我为什么更我为什么更
值得你选择值得你选择””。事实证明，广告制作也只有这样，客户才。事实证明，广告制作也只有这样，客户才
能被你吸引，进一步咨询洽谈才可能进行，最终的消费行能被你吸引，进一步咨询洽谈才可能进行，最终的消费行
为才可能产生。为才可能产生。



nn 2. 最强的诉求点应该与客户的需求一致

nn 房地产的构成因素成百上千，每个人都可能对某
个方面的情况特别关注，但大家对一些最根本因
素的看法则基本上是相同的，例如地点、价格和
户型。同时，因为广告总是面对主流客源的，所
以这些共同点便成了广告诉求的主要方向。

nn 最有效的诉求点是客户最关切的地方，同时又是
自身产品的比较强项，才能有效吸引顾客，提高
广告效果，起到促进销售的作用。 

nn 【案例16-5】蒙牛早餐奶广告策划——广告对
象或广告诉求 

nn 【案例16-6】别克君威广告策划方案——消费
者分析部分



八、企业和竞争对手的竞争状况分
析

nn      这一部分包括：① 企业在竞争中的地位：市
场占有率、消费者认知、企业自身的资源和目标
； ② 企业的竞争对手：主要的竞争对手是谁?

竞争对手的基本情况、竞争对手的优势与劣势、
竞争对手的策略 ；③ 企业与竞争对手的比较：
机会与威胁、优势与劣势、主要问题点。

nn       【案例16-7】中国移动通信企业形象广告
策划书——竞争分析



【案例16-8】康师傅广告策划书—
—竞争对手分析

nn 根据对其他品牌的调查我们得知，学生选择白象方便面的根据对其他品牌的调查我们得知，学生选择白象方便面的
原因是因为它最便宜，选择好劲道和福满多的原因是这两原因是因为它最便宜，选择好劲道和福满多的原因是这两
种面价格定位在中低档，那相对与因为价格便宜而选择以种面价格定位在中低档，那相对与因为价格便宜而选择以
上这几款方便面的情况，那基本都把价位定格在中高档的上这几款方便面的情况，那基本都把价位定格在中高档的
统一，今麦郎，康师傅这几个品牌竞争是相当激烈的，康统一，今麦郎，康师傅这几个品牌竞争是相当激烈的，康
师傅吸引学生群体的特点就是面筋斗，滑溜，味香，品牌师傅吸引学生群体的特点就是面筋斗，滑溜，味香，品牌
大，包装好看，价格适中。且康师傅推出各种口味的方便大，包装好看，价格适中。且康师傅推出各种口味的方便
面时做了很全面的市场调查和分析，调查后知道，中国人面时做了很全面的市场调查和分析，调查后知道，中国人
最喜欢的面条口味是牛肉味，第二、第三是排骨和鸡肉口最喜欢的面条口味是牛肉味，第二、第三是排骨和鸡肉口
味，第四才是海鲜口味。确定牛肉味后，经过不断改进，味，第四才是海鲜口味。确定牛肉味后，经过不断改进，
请上万人试吃，才终于生产出适合大众口味的产品。所以请上万人试吃，才终于生产出适合大众口味的产品。所以
康师傅的红烧牛肉面是跟所有品牌比较都是无敌的。再看康师傅的红烧牛肉面是跟所有品牌比较都是无敌的。再看
统一和今麦郎，它们面和料也很具特色，销售紧跟我们之统一和今麦郎，它们面和料也很具特色，销售紧跟我们之
后。那么，我们的最大特色在什么地方呢？而我们又怎么后。那么，我们的最大特色在什么地方呢？而我们又怎么
让这些强化特点促进康师傅的销售呢？让这些强化特点促进康师傅的销售呢？



九、销售分析 

nn 销售是市场营销的重要组成部分，透彻地了解
同类产品的销售状况、将为促销工作提供重要
的依据。销售状况分析有下列内容：①地域分
析：同类产品销售的地域分布与地点；②竞争
对手销售状况：分析主要竞争对手的销售的手
法与策略；③优劣比较：通过分析比较，找好
本策划产品最有利的销售网络与重点地区。



以上内容仅为本文档的试下载部分，为可阅读页数的一半内容。如要下载或阅读全文，请访
问：https://d.book118.com/847135040140010005
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