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英雄品牌筹划研究所         

2024年 7月 8日

本案筹划题记〔一〕

中秋节

 中国人的感恩节 
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本案筹划题记〔二〕

感谢

父母的养育之恩

严师的教诲之恩

上司的知遇之恩

员工的拥戴之恩

………

心存感恩，真情无处不在！
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前 言

为了瓜分西安地区近一个亿的月饼市场，各路商家云集古城，争先恐后扑向这一炽热的“战场

〞。但是同质化的产品，同质化的市场定位，同质化的文化概念，缺乏战略的短视行为，使众多

商家已走到了绝望拼杀的边沿。

营销是一个主动而艺术的过程，如何抛弃传统“满足消费者〞的僵硬的营销概念，而步入“引领

生活标准给社会〞的营销思想的自由王国之中，将是掌领企业进行品牌提升的最急迫需求。

本案就是在对外部市场和内部市场充分论证分析的根底上，提出来的一套崭新的富有市场生

命张力的营销模式，他将通过对西安饭庄月饼•【2024 版·感恩】系列的这个文化概念〔之一〕的

全情打造，到达“从情感深处打动消费者随我心动〞的营销境界，从而塑造西安饭庄个性鲜明，具

有品位和时尚文化的月饼品牌，并由此赢得良好的经营业绩。
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一、“中秋经济〞现象已经确立，西安〔地区〕月饼市场竞争格局初步形成。

西安地区每年中秋节前后的销售周期不到两个月的时间，直接销售总额在 1 亿—1.2 亿之间。在月饼的带动下，

相关行业如商业、包装、农产品深加工、印刷、面粉、广告等，亦呈现出繁荣态势，如此一个特殊的时间，产生如

此巨量的产值，和会展经济一样，完全是一种特殊的经济现象。

通过竞争，本地月饼已经占据了西安 90%以上的市场，米旗、安旗、西安饭庄、唐乐宫等四五个品牌月饼占据

了西安主力市场。以去年计，米旗、安旗销售额各在 2000 余万元，西安饭庄 1500 余万元，唐乐宫 1300 余万元，

这四家企业销售总额在 7000—8000 万元，约占西安月饼市场的 70—80%。剩余的份额那么由晶晶、老孙家、麦里

〔壹〕势局述评
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金和外来的月饼品牌好利来〔2024 年销售额 500 万元〕等瓜分。

二、文化概念同质化，造成企业形象〔月饼〕个性不明显，品牌深度不够，难以脱颖而出。

中秋节是传统佳节，因此，文化诉求除了团圆还是团圆，各个企业如出一辙，在现代生活方式的浸润下，消费

者不仅需要产品的功能好，而且追求消费过程中的心灵满足感、愉悦感。这就要求企业在注重中秋传统“母〞文化

的同时，创造新的“子文化〞，以适应时代的需要。

本案工作组曾对 10 名消费者进行此项测试，问及

米旗月饼和安旗月饼有什么明显不同时，10 名消费者

无法明确答出，这说明文化的同质化，造成了企业形象

的同质化，从而使月饼品牌个性不显明，品牌联想不够，

在剧烈的竞争中很容易被挤出市场。
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三、外来品牌搅动一池春水，但短期内强龙难压地头蛇，个别品牌将有所作为。

北京好利来、上海利男居、广州莲香楼、四川冠生园、金苹果、悠味村等外来品牌纷纷进军西安。由于本地品

牌在价格、月饼新鲜度、天时、地利、人和上均具有优势，从而使外来品牌始终只占去 20%左右的份额，本地人士

均表示不必惧怕。但是北京的好利来在 2024 年度登陆西安便卷走 500 万，给本地企业当头上了一堂课。

好利来是中国饼店行业第一品牌，2001 年将战略重点转移到月饼市场，并投资 1.2 亿元建立了北京食品工业园，

该园占地 4000 万平方米，月饼最高产值可达 3 亿元，是目前全国最大的月饼生产基地。2024 年 8 月该园正式投产，

并于当年中秋节在全国几个大城市销售总额达 1.1 亿元，取得骄人业绩。据悉好利来还将加强在西安的销售，预计

2024 年将跃入西安月饼品牌前四名。

好利来食品厂房按照国际制药行业的 GMP 标准设计，采取日本松下全封闭空调净化系统，其先进的设备，使

好利来一跃迈入“现代化无菌工厂〞之列。好利来对自己卓越品质的塑造，值得本地还处于半成品状况下的月饼企
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业深思。

四、厂家月饼和酒店月饼谁与争锋？论销售通路酒店月饼处下风。

值得买〔品牌美誉度好〕，买得到〔营销通路好〕，买得起〔价格合理〕是营销评价一个成功产品的“著名三论

〞。这说明一个产品的营销通路策略是否通畅、科学，对产品的成功起着决定性的作用。

经过几年来的拼杀，酒店月饼在质量、花色品种的设计、包装等方面已和厂家月饼平分秋色。但在营销通路的

建设上太过单一，而厂家月饼均为食品企业，他们长时间建立起来的多样化的营销通路为月饼在市场上的顺利出击

提供了便利，例如米旗、安旗、麦里金在市区通路有超市、终端连锁店、节日期间的临时摊点，同时吸取了酒店月

饼全员营销、关系营销的方法，也在努力仿效，在较远的区域市场，如延安、渭南、宝鸡等，那么采用选择代理商

和批发商的方法，而酒店月饼采用的根本都是全员营销和关系营销，以及节日期间临时设立的摊点。这种方式在狭

小的区域市场〔西安市区〕运用还可以，但企业如果将酒店月饼作为长线产品〔品牌〕去运做，希望市场能销售到

3000 万、5000 万，甚至更高时，这种单一的营销通路已经不够用了。

一个有作为的企业，应该提前建立自己经济、畅通、快速的营销通路体系。因为营销通路的建设较复杂，而绝
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非一日之功。

五、馅料、包装频频“撞车〞，同质化让企业开始寻求“自生〞。

馅料制造商，包装制造商拿出现成的馅料和包装盒让各企业选择，这已经成了月

饼行业一条不成文的规定。因此造成馅料包装相同，让各企业陷入同质化的漩涡，例

如去年安旗和米旗均推出了完全一样的“金辉浩月〞月饼系列，让消费者难辩“东西〞。

一些月饼生产企业已认识到了这些问题，并开始进行“自行设计包装〞和“创新陷料、

自制馅料〞的工作。预计“如何实现差异化〞将成为众多企业共同关注的一大问题。
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六、外乡月饼企业缺乏品牌营销战略，企业长远竞争力不容乐观。

目前西安外乡月饼企业的决策层已经认识到建设品牌的重要性，但却缺乏如何进行品牌建

设的战略系统及实操方法。

本案筹划工作组在对安旗和米旗进行调研时，发现在西安知名度颇高的两家企业，竟然也

没有自己的品牌建设战略系统〔方案〕，根本还处于走一年看一年，自生自灭的状态。

由此看出，西安月饼市场尚处于初级竞争阶段，暂时形成的“米旗、安旗、西安饭庄、唐乐

宫、晶晶〞等为主力的格局根基并不稳固，每家企业随时都有被淘汰出局的风险。

因此，本地月饼企业当务之急是建立自己的品牌战略方案，塑造自己的个性魅力和独特的

文化品牌。
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SWOT模型分析是关于本案在市场类比中的优势〔Strengths〕、劣势(Weaknesses)、时机(Opportunities)、威

胁(Threats)的四大排列分析，目的是从 SWOT分析中找出问题的内在规律，为本案的定位及实战操作寻找客观依据。

西安饭庄七十年累积的品牌形象，是月饼这个延伸性品牌能够成功的主要因素之一。

西安饭庄领导对月饼市场的把握能力一流。其利用西安饭庄“陕菜正宗〞的特点，把月饼定位为“陕

西人自己的月饼〞思路非常准确，使其一下子就被本地消费者所认可。

根据酒店月饼的特点，推出的全员营销和关系营销的市场方法，使西安饭庄月饼迅速开拓了足够的市

场，取得先机。

〔贰〕本案 SWOT模型分析

一、本案优势〔S〕
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把餐饮企业的管理模式，成功的嫁接到专业食品业上，也是本案取得较成功的优势之一。

综合实力强，企业成长中的稳定性优良。

西安饭庄月饼个性文化不明确、不丰富、不精彩，市场竞争难以“以我为主〞。

            创新不够，馅料、包装等同样陷入同质化的漩涡。

            营销手段单一，造成全员营销和关系营销有被过度开发的危险。营销学上曾有“七弦独弹〞的寓言，

说的是一个琴上有七根弦，有个琴师为了显示自己的水平，只用一根弦就弹完了七个乐曲，由于不

堪重负，那根弦断了，从而造成了其余六根弦也无法弹奏的结果。这那么寓言说的就是企业要注意

对自己的过度开发。

            西安饭庄〔餐饮〕作为一个静态企业，她的形象和区域化非常明显，仅在西安地区有着很好的号召

力，但是西安饭庄月饼又是动态产品，它的市场范围要比西安饭庄〔餐饮〕大得多，如果西安饭庄

月饼进入西安饭庄形象影响力较弱的延安、榆林、宝鸡等地市，西安饭庄月饼的市场竞争力势必偏

二、本案劣势〔W〕
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弱，这是本案进一步开拓市场时的最大劣势之一。

   

          

 

三、本案时机〔O〕

 西安月饼市场尚处于初级竞争阶段，几大知名品牌为主的市场格局根基并

不稳固。只要战略得当，西安饭庄后程发力，完全能够赢取新的领导品牌的

地位。

 目前各大月饼品牌主要围绕西安市进行市场竞争，还没有人顾及宝鸡、咸阳、

渭南等地市级城市，经过这些年的开展，这些城市已完成了中级建设，城市

聚集效应已经形成，消费力并不弱。谁先进入这些城市，将是完成“月饼二

次资本快速积累〞的契机。
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四、本案威胁〔T〕
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一、 创意启源

通过月饼市场势局述评及 SWOT 模型分析，本案的优势和时机都非常突出，但劣势和威胁也同样严重存在，为

本案以后的开展埋下不确定因素。

特别是市场普遍存在的问题，本案大多都存在。这种同质化，使将月饼称为核心“利润点〞的本案，很难在以

后市场上“独领风骚〞。

因此，本案遵循“创新文化树形象，实用实操当超前〞的原那么，制定切实可行的筹划方案。

二、文化概念定位

〔叁〕定位系统确定
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