广告策划与预算学习情境设计
一、教学目标
1. 掌握广告策划的基本含义和特点；

2. 了解广告策划的程序和内容 ；

3. 明确广告策划的原则；

4. 掌握广告策划书的撰写；

5. 掌握影响广告预算的因素及广告预算的方法。

二、课时分配
共五节，每节安排2个课时。
三、教学重点难点
1. 广告策划的原则；
2. 广告策划书的撰写；
3．影响广告预算的因素；

4. 广告预算的方法。
四、教学大纲

第一节 广告策划概述

一、广告策划的概念

1. 广告策划的含义

2. 广告策划与广告计划的区别

二、广告策划的特点

第二节 广告策划的程序和内容

一、广告策划的程序

二、广告策划的内容

第三节 广告策划的原则

一、真实性原则

二、统一性原则

三、针对性原则 

四、效益原则

五、创新原则 

六、可行性原则 

七、动态变化原则

八、心理原则

第四节 广告策划书

一、广告策划书的概念

二、广告策划书的类别

三、广告策划书的编制原则

四、广告策划书的格式

五、广告策划书的主要内容

第五节 广告预算

一、广告预算的含义和内容

二、影响广告预算的因素

1. 产品的生命周期

2. 产品类型

3. 销售量与利润率

4. 市场竞争状况

5. 市场范围

6. 广告媒介与发布频次

7. 不可控的外部因素

三、广告预算的方法

1. 销售额百分比法

2. 销售单位法

3. 目标任务法

4. 竞争对比法

5. 任意增减法

6. 量力而行法

五、主要概念

1. 广告策划

2. 广告策划书

3. 广告预算

六、教学案例

蒙牛广告策划之“超级女生”

从2005年3月份开始举办“超级女声”全国五大赛区选拔赛，到当年8月5日全国总决赛六强的产生，湖南卫视推出的这个王牌节目不仅赢得了15万报名选手，更有超过2 000万观众每周忠实地守候在电视机前。但 “超级女声”决不仅仅是个王牌娱乐节目，更是一大单生意。

赞助商蒙牛乳业一个亿的投入不是个小数目，即使是对蒙牛这样的大企业来说，也属于大手笔了。蒙牛副总裁孙先红曾对有关媒体表示：“2005年蒙牛计划向市场投放20亿袋印有‘2005蒙牛酸酸乳超级女声’的产品，销售额应该在20亿元左右。一般来说，广告和促销费用占销售额的6％～7％，即超过1亿元。”对蒙牛而言，这一个亿只不过是宣传费，而蒙牛还有更大的野心。

2005年年初，蒙牛提出2006年的销售目标是100亿元，而实现这个目标重要的一点就是“蒙牛酸酸乳”的销售利润。针对这个目标，蒙牛在市场销售推广上，除日常广告之外，制定了一种销售战略，那就是借助一个大事件来推广其产品，而他们选中的大事件就是“超级女声”。蒙牛要通过“超级女声”的超级影响力把消费者吸引过来，让“蒙牛酸酸乳”通过这个节目深入人心。蒙牛选择长沙、郑州、杭州、成都和广州这5个赛区，正是要全面打赢这五大城市的销售战，而这五大城市正是分别辐射蒙牛的华中、华东、西南、华南四大销售区域。

蒙牛高层对“超级女声”给企业带来的收益非常满意，因为在很多地方，蒙牛的销售严重的供不应求。他们认为，这是迄今为止该企业宣传和媒体运作结合得最好的一次。

从湖南卫视公布的2005年广告价格表单价上看，“超级女声”的广告价格是每15秒7.5万元，年度总决赛的报价更是高达每15秒11.25万，超过了央视1套最贵的时段11万的电视剧贴片广告。湖南卫视赢利主要冠名、广告和短信收益这三大部分。一场接近3个小时的十强比赛直播，湖南卫视就能获得几百万的广告收入，而一场比赛的短信收入也有100多万元。对于湖南卫视而言，这些倒不是最大的收入，最大的收入是“超级女声”的品牌效益，因为这个品牌，提升了湖南卫视整个白天时段的广告收益，这是一笔让业界都很眼红的巨大收益。

“蒙牛乳业”的成功在于他们很睿智地选择了商业合作伙伴—湖南卫视，并借助湖南卫视“超级女生”的影响在各大销售区域投放广告，由此获得了巨大的收益。　 

善于造势是蒙牛的制胜法宝之一，事实上靠小打小闹的做法也绝对不可能成就这家成长冠军企业。蒙牛在2005年让人感觉“善于造势”的市场策划活动无疑是“蒙牛酸酸乳超级女声”。这个活动似乎在一夜之间红遍了大江南北，从10岁到70岁一杆子打尽。一时间，“凉粉”、“盒饭”、“笔迷”、“玉米”充斥全国，甚至演变成了一场全民追星运动。　　 

作为超级女声的冠名赞助商，蒙牛无疑是成功的。“酸酸甜甜就是我”和“想唱就唱”这两首歌曲把蒙牛酸酸乳的品牌定位很好地和超级女声的流行时尚紧密地联系在了一起，而超级女声的最终冠军李宇春的“玉米”们也正是蒙牛酸酸乳的目标消费群。这其中固然有运气的成分存在，但是谁也不能否认，蒙牛这种善于捕捉新闻事件和制造流行时尚的能力，在中国是很少有企业能比得上的。　　 　 

蒙牛策划水平大幅提升的转折点应该是在航天员专用牛奶上。这场借势造势的“秀”的确计划得十分周详，从《蒙牛内幕》一书中我们可以看到，从2003年4月蒙牛被确定为“中国航天员专用牛奶”到同年10月神舟5号发射成功，即使不算前期的准备工作，蒙牛也至少花了半年的时间做这个项目的策划和实施。成功总是青睐有准备的人，在“神舟5号”发射成功后那些举国狂欢的日子里，我们总是能在各种媒体上看到蒙牛的身影，蒙牛也借助这场精彩的策划得到了大幅度的品牌提升和业绩成长。　　 

而蒙牛酸酸乳的策划，又显然比其他案例技高一筹。因为事件营销本身是需要事件的，捕捉事件的能力甚至比策划本身更重要。酸酸乳却是直接对着消费者去的，它本身就是流行的制造者。在2004年前，有谁会认定超级女声将红遍中国？有谁会知道湖南卫视这个节目的收视率会比央视春节晚会的收视率还要高？蒙牛的成功绝不是偶然的，我们看到的是它背后的敏锐的市场感觉、对消费者的认知以及制造流行的能力。　　 

讨论题
1. 结合本案例，分析广告策划在企业发展中的作用。

2. 试分析本案例中蒙牛广告策划的成功之处。

