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[bookmark: _Toc27493][bookmark: _Toc13317][bookmark: _Toc13942]一、背景介绍
现在国内整个湿巾市场可谓是群雄并起，高端有心心相印，我公司的沙丘，中端有珍爱、靓肤，低端有众多以价格取胜的水当当等湿巾，整体行业市场我们的珍爱湿巾占据第二，市场占有率为10.5%，心心相印排第一。我公司的口号是：珍爱15年，健康每一天，我们珍爱品牌在这十几年的发展中，已经潜移默化地将品牌理念深入到人们心中。我公司现在XX修建一个全球最大的湿巾工，所以珍爱湿巾要销往全国，但其他区域还未开发，故我们现在做的是在开发全国其他区域，并努力提升品牌，以期在全国培养出和巩固住出一批自己最忠实的消费群体。
我们珍爱公司在20XX年即将包装改进升级，将以前的卡通女孩形象变为由刘涛独家代言的湿巾，并申请专利后投放市场。在投放期间，将会对珍爱湿巾的产品品质进一步提高，新产品再研发，产品价格的重新调整等，来扭转珍爱在湿巾排据第二的局面，以此来推动公司长远品牌战略的发展进程，来响应我公司愿景专业做湿巾，“成为湿巾第一品牌、物心两得”。争取在市场旺季来临时，实现公司销售状况质的改变，市场进入良性发展状态。在风险最小化及保证可操作性原则基础下，特制定此策划方案。
1. [bookmark: _Toc6186][bookmark: _Toc30906][bookmark: _Toc10374][bookmark: _Toc27585]推广目的
本次品牌推广以新品（包装）上市为契机，对公司整体品牌及市场运作都起至关重要的作用。
通过对本次推广工作的开展，以达成公司以下几个目标：
（一）邀请尊称国民贤妻良母的明星刘涛为珍爱湿巾做独家代言，并将珍爱LOGO包装全新升级改装，并申请湿巾产品专利，拥有独一无二的品牌形象，在湿巾行业里也是质的飞越；以此来大改其他竞品心心相印、靓肤品牌对我们珍爱湿巾的高模仿，申请专利能有效的避免，并致力将珍爱湿巾做成全国湿巾领导品牌。
（二）通过新品的大力推广，逐渐淘汰掉原来部分规格及品种不适合市场的单品，继续发展以往具有竞争力的产品，如青瓜补水湿巾和洁阴湿巾以及婴儿口手湿巾等，并继续研发新产品，培养有竞争力、销售较好的单品，来大力提升产品竞争力；
（三）通过此次品牌推广活动，加强对市场管理和操作能力，尤其注重前期产品铺市和后期商超开发工作的开展；“带上湿巾去旅行”的品牌推广活动也将大力宣传我公司珍爱品牌，为我公司新建的全国最大的湿巾XX生产基地的湿巾销往全国做好品牌宣传基础。
1. [bookmark: _Toc19759][bookmark: _Toc8674][bookmark: _Toc32271]推广主题
珍爱湿巾  植物造
[bookmark: _Toc9500]通过系列推广活动，将“珍爱湿巾  植物造”  “专注湿巾100年不变”的理念传达给广大消费者，让消费者了解我们珍爱，记住我们珍爱，信赖我们珍爱。专注做湿巾，力求将湿巾越做越好！
1. [bookmark: _Toc21842][bookmark: _Toc21936][bookmark: _Toc13112]品牌推广主打产品
此次推广工作结合珍爱公司实际情况，可初步定为16年XX月份中旬，并从整体市场竞争及消费者购买习惯出发，初步将主推产品从价格定位上划分为二个系列：
特色青瓜补水系类：珍爱15年，健康每天中，可以看出珍爱从面市到如今，说起青瓜补水，无人不晓，这就是品牌的魅力，所以珍爱的青瓜补水系类湿巾，已经成为了一个特有的品牌。这对于珍爱湿巾新产品上市有很大的促进作用。青瓜补水系类的产品，有青瓜7片装、青瓜补水独立10片包装，这系列的产品在本公司的商超终端和流通终端中指终端中买的是最好的，已经形成了一种独立的品牌。
品牌形象系列：我公司是专业做湿巾的企业，其中有32个单品。分为单片装、7片装、10片装、多片装、流通类、洁阴类、婴儿类等多，再加上这些产品本身销量状况就比较好，再加上更改了本公司独立的LOGO，以及有全德型明星刘涛代言的产品，这就更加能提升品牌知名度。珍爱湿巾市场销量良好，并且湿巾产品结构丰富，为公司新产品的免试提供了一个很好的平台。
注：珍爱湿巾各系列产品如下图所示：






[bookmark: _Toc4584][bookmark: _Toc1953][bookmark: _Toc8639][bookmark: _Toc1836]五、推广时间与区域：
整体时间计划：20XX年XX月XX日——20XX年XX月XX日（重庆市试运行）
（一）方案拟定阶段：20XX年XX月XX日——20XX年XX月XX日，充分领会珍爱公司决策层的战略意图，充分借鉴公司营销人员对湿巾的重庆市场分析，制定出产品代言人与珍爱湿巾的新包装和价格体系及重庆市场运作方案。
（二）明星代言阶段：20XX年XX月XX日——20XX年XX月XX日，对于所要扩展的区域尽早规划，将珍爱公司市场运作方面充分传达到每一个营销人员，并要求他们认真做好客户选择及沟通工作。；并选好明星刘涛的代言签证工作安排，以及平面广告宣传。
（三）产品铺市阶段：20XX年XX月XX日——20XX年XX月XX日，通过整合客户的网络资源，公司制定出相应的一批及终端促销政策来进行铺市，并制定出相应的考核要求，以达到珍爱公司期望的铺市目标；
（四）带上湿巾去旅行活动推广方案:20XX年XX月XX日—— 20XX年XX月XX日，利用珍爱湿巾产品代言人刘涛的知名度以及她所参加的综艺节目“花儿与少年”的大姐形象，来做一场“带上湿巾去旅行”的品牌推广活动。
（五）KA大型卖场：20XX年XX月XX日--20XX年XX月XX日，借鉴公司KA 卖场的禁烟，并找出目标区域，并培养优秀人才派往全国各区域执行卖场开发、促销品发放、终端促销、媒体支持、店招制作等工作。
[bookmark: _Toc15449][bookmark: _Toc12071][bookmark: _Toc4939][bookmark: _Toc2318]六、推广实施
为确保将本次珍爱湿巾产品推广活动的成功，将从最初的湿巾渠道商产品推广与KA大型卖场（直营）产品推广、产品铺市、终端拉动、“带上湿巾去旅行”品牌推广活动几个方面来做好计划，并努力将方案做到具有操作性。
[bookmark: _Toc14169][bookmark: _Toc15389][bookmark: _Toc2308]（一）渠道商产品推广策略
1、渠道商的选择计划
本次珍爱湿巾新品上市工作，从另一角度来说也是公司对市场渠道进行整合的一种过程。公司对于产品推广的渠道商选择策略是选择性策略，主要渠道推广工作的重心是放在以及批发商身上，进而带动二级批发商的推广，公司在产品铺市时，我们将采用较为优惠的新品上市政策来调动其积极性
2、新品上市期间，为保证产品铺市工作达到公司目标，特制定如下铺市费用补贴政策：
	市场铺货率
	开发终端网点
	累计新品进货额达
	奖励（处罚）
	费用占比

	80%以上
	200个以上
	3万以上
	现金1500元或同等价值实物
	5%

	70%
	150个以上
	2万以上
	现金800元或同等价值实物
	4%

	60%
	低于150个
	不到两万
	不予补贴任何费用。市场开发严重不力者，公司将予取消其经销资格；
	

	本奖励政策考核时间为20XX年XX月XX日至20XX年XX月XX日，公司将安排专人最少进行三次以上考核。新品市场网络开发符合公司要求者，公司将予20XX年XX月XX日前兑现奖励












3、达成公司考核目标的市场区域，公司将列为重点运作市场
从卖场开发和终端拉动方面将予以重点支持。公司将在A类卖场开发、端架陈列、终端促销、媒体广告、公交广告、店招制作等方面予以重点支持。
[bookmark: _Toc3597][bookmark: _Toc10657][bookmark: _Toc17836]（二）KA大型卖场（直营部）
时间：XX月XX日--20XX年XX月XX日
珍爱公司本身以大型卖场起家的，KA卖场做得已经非常好，公司现在最主要是把全国各地的目标区域，培养优秀人才，然后再外派出去，通在全国各区域执行卖场开发、促销品发放、终端促销、媒体支持、店招制作等工作，来开展拉动工作，并将以往值得全国借鉴的经验投放到其他目标区域，争取在全国各地都运作出几个成熟的市场来。
[bookmark: _Toc20579][bookmark: _Toc26551][bookmark: _Toc24880][bookmark: _Toc31555]（三）产品终端铺市
从产品上市推广时间来说，正值湿巾行业旺季。故而在调动一级商的同时，更应加强对终端网点的促销力度。公司将20XX年XX月XX日—— 20XX年XX月XX日作为整体上市时间，分三次进行产品铺市促销支持。对于铺市费用方面，整体力度控制在新品销售总额的7%左右，加上铺市附送赠品占比1%，则总体费用控制为8%左右。
1、 第一次铺市时间：20XX年XX月XX日——20XX年XX月XX日
（1）铺市目的：构建网络，发现上量网点；
（2）整体费用控制：在公司当期新品销售总额的8%以内，含铺市品尝费用约1%，终端铺市支持费用约7%；
（3）具体铺市促销政策如下：
	单次进货金额
	相应的奖励（要求）

	达5件以上者
	赠送珍爱湿巾珍爱7片两条；（约费用占公司厂价销售额6%）

	达10件以上者
	公司将予赠送珍爱湿巾7片五条；（约费用占公司厂价销售额7.21%）

	达50件以上者
	赠送珍爱湿巾7片装的10条；（约费用占公司厂价销售额8.65%）

	超过100件者
	可按历史最低供价直接发货，但不再享受此促销政策，但应注意产品价格体系的维护工作；

	本奖励政策只能单项享受，KA大型卖场（属于直营部）不享受此促销政策。


（4）铺市注意事项：
①本次铺市工作重点在于B、C、D类门店（经销类），营销目的在于网络构建，在操作过程中一定注意控制好终端网点的进货量，绝不能出现终端网点过量压货现象；
②通过此次铺市工作的开展，要建立起良好的客情关系，注意铺市工作中一些服务工作的开展，尤其是一定要做好定期回访工作；
2、第二次铺市促销时间：20XX年XX月XX日——20XX年XX月XX日
（1）铺市目的：维护网络，增强客情，重点培养上量网点；
（2）整体费用控制：在公司新品销售总额的6%左右，含铺市工作新开户品尝费用约0.5%，终端铺市支持费用约5.5%；
（3）具体铺市促销政策,根据前期市场促销政策评估情况及当时销售情况待定；
（4）铺市注意事项：
①本次铺市工作重点在于B、C、D类终端网点，对于一些条件成熟的A类终端亦可进行开发；
②本次铺市工作目的，在于前期构建网络的维护和新网点的开发，强化客情。尤其是注意培养出一部分上量网点，更注意相关维护工作的开展；
③此次铺市工作采用促销品是根据季节及市场情况再定；
3、第三次铺市冲量及终端拉动时间：20XX年XX月XX日——20XX年XX月XX日
（1）铺市目的：全面提升铺货率，全力冲量，并做好终端拉动工作；
（2）整体费用控制：在当期公司新品销售总额的14%左右，其中终端铺市支持费用占当期销售额的约8%，终端拉动费用支持占三期铺市新品销售总额的6%；
（3）具体铺市冲量及终端拉动政策支持,根据前期市场促销政策评估情况及当时销售情况待定；
（4）相关注意事项：
①本次铺市工作重点在于前期开发网点冲量，通过已建好的良好客情，加上合适力度支持，全力冲量；
②本次铺市工作，对商超卖场的开发和终端拉动工作同期进行，尤其是对经公司考核通过后的市场区域，会通过POP张贴、媒体运作、卖场促销等方式展开全面拉动；
[bookmark: _Toc4252][bookmark: _Toc25115][bookmark: _Toc22364][bookmark: _Toc22652]（四）带上湿巾去旅行活动推广方案
1、时间：20XX年XX月XX日—— 20XX年XX月XX日
2、活动主题：带上湿巾去旅行
3、主要目标人群：15-36岁之间的年轻群体
4、主要活动形式：（1）线上与线下活动：“带上湿巾去旅行”活动主要与同程旅游协作，展开10元景点——浙江塘栖超山风景名胜区和苏州动漫沙龙展，期间还将提供免费的湿巾体验，在线上还有游客互动游戏，即只要在指定的旅游景区提笔写下自己的旅游宣言，就可获得由珍爱湿巾提供的珍爱湿巾提供的活动奖品。
（2）线上活动第二波专题：4888元旅行基金惊喜抽奖正在火热进行中。
灵感来源：“外出旅行，游客一般都会有颇多感想，我们只是希望提供一个机会，让游客表达自己的所思所想，在互动的过程中加深品牌与消费者的交流”。
5、活动的主要内容：从20XX年XX月XX日到XX月XX日凡购买珍爱湿巾即可获取抽奖代码，均有机会赢取4888元旅行基金和其他活动。
活动一：抽奖即有机会获得4888元旅行基金 
在活动期间内购买维达湿巾标有“开袋赢取4888元旅游基金”促 销活动装产品，即可获取包装内18位兑换代码，登陆我们珍爱湿巾官网找到指定的获奖领取窗口，输入代码即可兑换“100元同程现金券”，兑换成功后 还有机会赢取我们随机抽取的“4888元同程旅游基金”  
活动二：幸运转盘 
活动规则说明： 
每个同程会员在活动期间只可参加一次抽奖，抽奖截止时间至20XX年XX月XX日24:00；
所有奖项均不可兑换为现金；
同程现金券中奖客户可直接进入“我的同程”现金券账户进行查看；
活动三：最天然目的地甄选 
（1）选取9个5A级旅游景点 （2）订购指定景点享惊喜折扣 
（3）还可在旅行景点免费使用珍爱湿巾 （4）活动期间预计送出50W片产品 （5）针对同程网会员日活动和包场活动 （6）活动当天每人可领取湿巾体验装2片。
[bookmark: _Toc11144][bookmark: _Toc18256][bookmark: _Toc10982][bookmark: _Toc30680]八、宣传策略
1、POP海报张贴
通过前面的三次铺市活动，加上以往15年的直营与经销的经验，我们已了解到珍爱湿巾的市场现铺货率与市场份额，为此公司将选择高铺货率的区域进行POP海报的集中张贴，尤其是对学校、小区等进行针对性的张贴，争取不浪费每一张海报。另外制作部分针对消费者的促销品进行派发，也会起到提升销量的作用。
2、车身广告及公交广告、宣传店招的制作
对于铺市较好的市场，公司将为经销商免费制作配送车体广告。对于商超开发和销售较好的区域，将考虑为其支持公交广告、店招制作等支持。具体支持力量须以费用申请表的形式报总公司审批后执行。
3、卖场促销工作
在商超开发较好的区域，公司将予端架购买、试用、有奖销售等方法来直接面向消费者进行促销。条件成熟的情况下，甚至可以直接面向大学生活区、小区生活区直接开展公关和促销工作。具体形式及费用申请，也须以费用申请表的形式报营销部审批。
4、电视广告运作
当一个地市级区域市场或全省市场产品铺货率均达到公司要求后，公司将根据实际销售状况考虑运用电视广告来进行拉动。具体情况待营销部门对市场考核工作完成后，报总公司决策层审核。
[bookmark: _Toc3852][bookmark: _Toc13246][bookmark: _Toc8130][bookmark: _Toc5832]九、销量预估与费用分析
[bookmark: _Toc3779][bookmark: _Toc12920][bookmark: _Toc29831][bookmark: _Toc7346]（一）销量预估
对三个铺市阶段所开展促销政策来对客户进货批次进行预估为：
1、 第一次铺市销售额：
时间为：20XX年XX月XX日——20XX年XX月XX日
首批进货额8000元 + 铺市后合理库存进货3000元 = 11000元；
按第一次铺市时开发客户为150家计，则为：11000元/家*150家=165万；
2、 第二次铺市销售额：
时间为：20XX年XX月XX日——20XX年XX月XX日
此次铺市重心在于网络维护及上量网点的培养，则按进货一次元计。按客户及市场开发量为100家计： 11000元/家 * 300家 = 330万；
3、 第三次铺市销售额：
铺市时间：20XX年XX月XX日——20XX年XX月XX日
此次铺市重心在于上量，则按客户在活动开始及活动快结束时，共进货二次计：
3000元/次*2次=0.6万元；
按运作1000个市场单位计则为：0.66万/个 * 1000个 =600万
第一次165万 + 第二次330万 + 第三次600万 = 1095万
[bookmark: _Toc6452][bookmark: _Toc29309][bookmark: _Toc26365][bookmark: _Toc28125]（二）费用预估
同样对本次上市推广工作各阶段费用支持进行分析则为：
1、 第一次铺市费用支持为：
时间为：20XX年XX月XX日——20XX年XX月XX日
预估销售额165万 * 费用支持占比8% = 13.2万；
2、 第二次铺市费用支持为：
时间为：20XX年XX月XX日——20XX年XX月XX日
预估销售额330万 * 费用支持占比8% = 26.4万；
3、 第三次铺市费用支持为：
铺市时间：20XX年XX月XX日——20XX年XX月XX日
当期预估销售额600万 * 铺市费用支持占比8% = 48万；
KA卖场与“带上湿巾去旅行”活动费用为占三期销售总额的6%,则:
(165+330+600)万元 * 6% = 65.7万
则第三次铺市及终端拉动费用总额为: 48万 + 65.7万 = 113.7万
4、 对经销商铺市费用支持占比4.5%，则为：
1095万 * 4.5% = 49.275万
5、 则此次上市推广预估销售费用共为：
第一次13.2万 +第二次26.4万 +第三次113.7万 +铺市费用支持49.275万 = 202.57万
[bookmark: _Toc9689][bookmark: _Toc5536][bookmark: _Toc14080][bookmark: _Toc994]十、推广活动监控与效果评估
由珍爱公司市场部监控本次策划的完成，并交营销部负责具体实施。在实施的过程中，珍爱公司营销部和市场部将随时跟踪，将信息迅速反馈到公司决策层。营销部和市场部将对相关考核表格认真复核，以确保上市推广活动顺利执行。营销人员认真执行公司营销策略，将遇到市场问题及时反馈，公司根据市场实际发展和相关的竞品促销情况，及时调整相关政策。
    相关市场促销政策及费用补贴资料由营销部报财务部，以便财务部做好与客户之间财务工作；营销部将促销品采购要求，提前十天报采购部，以便于采购工作的开展；另生产部和采购部做好合理原材料库存管理工作，以保障生产和销售工作的顺利开展。
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