老百姓大药房西安店开业广告案


1、 营销策略

（1） 目标
企业目标：  2 年内成为西安最富盛名的超级大药房，并在陕西开设    个连锁超

市。

    销售目标：
  1 年内销售额达到    1。5 亿

   占有率目标：
  1 年内销售额要占陕西药品零售业销售总额的  10  ％。

   广告目标：
提高企业知名度，把企业的信息传达到消费者中，对消费者产生较大的

吸引力。

（2） 构想

从广告案实施到开张这段时间，使60％的消费者知道新店开张的时间、地点等相关讯息。

（3） 市场背景

1、 人口众多。西安市辖九区，总人口约647万人，作为一座全国知名的风景旅游城市，其流动人口达100余万。

2、 交通便捷。西安的交通十分便捷，全市约有26条干道，连接城内外、城郊各地。在西安城北，有铁路线通往其它城市。

3、 典型的消费性城市。西安属于尚未开发的商业处女地，当地人均收入偏低，对价格相对敏感。

4、 传统商业为主。西安的商业形态大都为传统商业形态，但大卖场已全面渗透到西安的各个商业角落，包括国美、苏宁等巨头已进入西安，各大卖场销售业绩一直保持良好稳定的态势，苏宁开业初期曾突破1200万营业高峰。

5、 大卖场将是必然。西安城区不大，人口多而密集，人均收入和人均消费处于中低水平。在全国药品零售业价格虚高、老百姓对其极度敏感的当今，开设大型卖场必将是明智而卓显的举措。

（4） 目标市场：

工薪阶层/三口之家中的父母

工薪阶层：据统计，西安目前总人口量达647万，其中工薪阶层占 89。7 ％，故以他们为目标市场；

   三口之家中的父母：据统计，西安目前共有居民     万户，其中三口之家类型占  ％，

     即    万户，且家庭中的日常购买力均由父母经手，故以他们为目

     标市场。

（5） 消费者特性：

西安地区家庭购买特性为一次性购买量不多，只愿意就近购买，选择知名商品或价廉商

品购买，对新鲜事务的接受能力不强。而且当地药品市场已形成医药一条街，老百姓大多在此购买

（6） 地区战略：

重点区域：因本店开在北大街、莲湖交接处，属莲湖区，其相邻区为新城区、未央区、

    故以此三区为重点区域

（7） 季节战略：

新店于12月18日开张，将近元旦/春节，处于零售业的销售旺季。

（8） 新店优缺点评析：
（九）对媒体要求

  选择覆盖面广，阅读率高，目标市场接触广，收费合理的媒体。

（十）竞争战略：


  ( 市场调查（消费者市场和竞争者市场的调查）细致深入；

  ( 不同时期选择不同形式的广告，分阶段、递进式地告之大众老百姓大药房开业之讯息；

  ( 广告设计要与众不同，让新店形象鹤立鸡群，引人注目；

  ( 所售的货品、价格要有绝对优势；

2、 媒体战略

（一）媒体目标

   目标：使信息立即达到目标市场，并在目标市场长期存在效果。

（2） 媒体类型：

电视：覆盖面广，各种信息可迅速到达目标市场，表现形式多样，具强烈的视听冲击力。

 但价格较高，适用于全方位宣传期（新店开张前两周、周年庆、大型促销活动推

 出前）；

报纸：覆盖面广，信息可直接到达目标市场，表现形式为文字图案，具强烈的视觉冲击力，



 但时间较短；适合于浅度宣传期和全方位宣传期；

电台：覆盖面较广，信息可直接到达目标市场，价格较适中，适合于浅度宣传期；


户外广告：属小众媒体，覆盖面有局限性，但针对性较强，同时具有一定的长期效应。

  车体广告：具流动性、深入性、长期性、醒目性之特点。

  灯箱广告：具稳定性、醒目性、长期性之特点。

  跨街横幅：具有稳定性、醒目性、深入性之特点。

（3） 地区战略：

   
   在重点地区运用多种广告手段，如：DM、夹报广告等；对其余地区运用一般广告策

       略。

（4） 到达范围：

苏州市及周边地区

（5） 广告时期：

   
   酝酿期（12月11日）：(可在现场设置大型广告看板，并于其它合适到达设置引导性看

 
板，向社会大众告之本店将要开张事宜；

 


   (设计、制作独特之电视、电台、户外广告；

 


   (设计精美海报、DM，设计系列风格、内容、规格各异的NP稿。

   浅度宣传期（11—14日）：(亲善拜访、会员招募、适度刊登NP稿；

(配合其它一些宣传手段，如派发DM，赠送小礼品等。

   全方位地毯式宣传期（15—17日）： (选择闹市、繁华地段、居民密布区域设置广告

  








   灯箱，以建立新店知名度；

  (选择可直达新店、客流量大、路线长的线路做

   车体广告，以扩大知名度；

  









  (选择选择闹市、繁华地段、居民密集区域设置

   跨街横幅，告之新店开业之消息；

  (在电视、电台的黄金档采用3”/5”套装广告，

   滚动播出，制造气氛；


   






  

  (新店正式开张前一天，刊登大版面NP

   稿告示社会大众。
（6） 广告预算：

TV

  1 万

NP

   1万

电台

   1万

车体：     1万

横幅：     1万


   纸媒：      2万万


   效率：达到成本约    元/千人

（7） 媒体计划：

广告计划初案

市场概况：

根据当地广告公司及市场调查提供的资料，我们对西安城区市场有了如下认识：

A．     西安交通便利，商业、旅游、石化工业等产业较为发达，由于当地气候原因，药品市场相对活跃；

B．     商业集中在城外，

C．     目前西安药品零售业内有批发公司100多家，零售药品700多家，西安化玻、长乐、康奇、双鹤、市药材、华远及连锁类的同一、藻露堂、京兆发展较好

D． 药品零售市场价格较为当地老百姓接受，但药品零售业发展极不规范，物流配送、质量管理远没有达到GSP认证的要求；

E． 潜在的竞争为市场极端分子——李建国集团，由于其志在搅混西安药品零售市场，将会在当地形成一定影响

F． 医保尚未大面积实施

G． 信息流通快，消费从众心理普遍，喜欢跟风。

H． 日常购买以老人、妇女为主，购买商品相信商场声誉

I． 商业广告以传单、报纸、电视为主

J． 布幅街道上以巨幅为主，横幅进入居民区

K． 当地报纸媒体主要有西安日报、晚报、华商报、三秦都市报、今早报

L． 电视媒体收视率较高的有陕西电视1、2、3台，西安电视1、2、4台

M．  唯一的经济广播电台开办有消费投诉热线，具有一定影响力

广告策略：

基于对西安市场的以上认识及我公司与之相比较分析，我们提出以下导入策略：

A． 地区战略

相对于药品零售业集中于东郊地区的情况，充分利用、传播公司亲情服务、质量意识及价格成本优势，争取将更多消费人群拉到莲湖地区，；对于批发市场，则与之在形象上区分开来，凸显档次距离，

B． 概念策略

包括两方面：

1     与现有对手相比较，差异化并建立不同广告概念，针对不同地域对手使用不同的差异概念,即对商场小药店以价廉、一切为了老百姓、一站购足区分，对批发市场则以药品好、服务好、环境好区分之。

2     利用消费者的好奇、好新心理炒作新的平价药房概念，制造老百姓悬念。

C． 投入策略

采用“开业前大力度、多媒体密集投放——开业促销——开业后巩固报道”的投入策略，以符合效益最大化原则。

开业前一周左右，加大广告投放力度，多媒体、全方位投放，造成“山雨欲来风满楼”之势，使顾客对老百姓由关注转为期盼。

开业通过强力促销以及氛围营造，在顾客心目中造成强烈深刻的印象。在市场上形成轰动效应。

开业后顾客对老百姓从经营理念、商品质量、商品价格，服务质量，购物环境有了一个整体上的认识，广告宣传主要是通过炒作“小白鸽服务”、“科学买药、健康消费”等用软性文章对老百姓开业以来作出评价，再次引发顾客对老百姓的讨论，巩固、维护品牌以及强化与竞争对手在形象上的距离。

广告概念

此次广告运动，在不同的广告时期将使作不同的广告概念，广告概念的核心主题为“一切为了老百姓”、“天天低价、天天省钱”“方便快捷”、“一站购足”、“优质服务”。

导入期：

广告概念主要炒作平价大药房概念及目前西安用药情况和市场情况

密集投放期：

此时前期筹备工作已经基本完成，广告概念以突出老百姓大药房“一切为了老百姓 ”，使用“老百姓大药房，心有……”“老百姓大药房创造低价时代”、“您的好邻居，好伙伴”、“终于可以放心买药了”、“步步高实惠看得到”等广告出台。

开业后巩固期：

综合强化开业广告运动中的核心概念。

广告投放计划

	时期
	媒体
	媒体单位
	版面、数量（时段）
	投放时间
	备注

	导
入
期
	报纸
	西安晚报
	共5000字，专题2000字1篇、其它各类文章共3000字，计4篇。
	开业前一周
	

	
	
	华商报
	专题2000字，其它各类文章共1000字，计2篇。
	同上
	

	
	
	西安晚报
	专题2000字，其它各类文章共1000字，计2篇。
	同上
	

	
	电视
	陕西1、2、3频道
	专题报道一次
	20号左右
	西北呼唤平价大药房，西北老百姓喝望吃上放心药

	
	
	西安1、2、4频道
	同上
	同上
	同上

	
	广播电台
	经济广播电台
	形象广告、药市论坛
	一个月
	送生意人节目专访

	
	车前贴
	6、9、10、11、12、714、301，205、216、208、606、608、601、712、703
	100辆
	一个月
	

	
	楼层指示
	
	100000张
	12月15日起
	按2000单元计。

	开

业

前
	报纸
	西安晚报
	半版（套红）
	开业前一天
	

	
	
	华商报
	1/4版（套红）
	同上
	

	
	
	三秦都市报
	1/4版（套红）
	同上
	

	
	电视
	陕西1频道
	15秒每天两次(E剧前、二集剧中)
	开业前三天
	

	
	
	西安一台
	15秒每天两次（新闻后头条、一档插播）
	同上
	

	
	
	影视频道
	15秒每天两次N3、N4）
	同上
	

	
	宣传车
	
	两辆
	12月15、16、17、18号
	

	
	横幅
	
	100条
	前一周
	

	
	车身横幅
	
	50条
	前一周
	

	
	巨幅
	
	2幅（200、400平方米）
	前两周
	

	
	彩旗
	
	30面
	前一周
	

	开业
	氢气球
	
	20个
	12月18、19、20号
	

	
	气拱门
	
	1条
	当天
	

	
	红灯笼
	
	50个
	当天
	门前树上

	
	条幅
	
	50条
	当天
	

	开业后
	报纸
	西安晚报
	头版报道，软性文章4—5篇，共计3000字。
	
	头版报道为赠送

	
	
	西安日报
	头版报道、导购信息
	
	

	
	
	华商报
	同上、老百姓大药房传真
	系列
	

	
	
	陕西日报
	老百姓大药房来了
	系列
	

	
	
	西安日报
	药价地震，老百姓拍手称快
	系列
	

	
	
	三秦都市报
	老百姓横空出世，西安城一片欢呼
	系列
	

	
	电视
	陕1、2、3、4频道
	开业新闻、炒作专题节目
	
	形象

	
	
	西安1、2、4频道
	开业新闻、专题报道（开业现场）
	
	赠送

	
	广播电台
	经济广播电台
	生意人专题节目（送）、老百姓评论性文章、导购信息
	
	


促销计划

以开业快讯、礼品赠送为主。

进度安排

	项目
	细目
	负责人
	完成时间
	备注

	广告投放
	前期文章组织
	欧阳勇、易志刚
	12月15日
	

	
	广告文案
	欧阳勇、李泽军
	12月15日
	

	
	平面设计
	陈湘
	12月15日
	

	
	媒体联系
	欧阳勇
	12月6日
	

	
	投放跟踪
	易志刚
	12月15日
	

	促销
	开业彩报制作
	赵文琳
	12月14日到位
	

	
	快讯商品确定
	欧阳勇
	12月12日到位
	

	
	彩报数量确定
	易志刚
	
	计划5万

	
	彩报发放
	易志刚
	12月14日起
	组织员工发放和夹报发放

	
	赠品到位
	欧阳勇
	12月16日
	

	
	赠品发放
	易志刚
	开业当天
	

	
	开业后促销
	店面
	
	


费用预算

	时期
	媒体
	媒体单位
	版面、数量、时段
	费用(元)
	备注

	导
入
期

导
入
期
	报纸
	西安晚报
	软性文章5000字
	2,500
	

	
	
	华商报
	文章3000字
	 3,600
	

	
	
	三秦都市报
	文章2000字
	              2,000
	

	
	
	陕西日报
	
	             3，000
	

	
	小计
	10,100
	

	
	电视
	陕西1、2、3、4
	专题报道
	
	送

	
	
	西安1、2、4、5频道
	同上
	
	

	
	小计
	4，000
	

	
	广播电台
	经济广播电台
	形象广告、药市论坛
	500
	送生意人节目专访

	
	车前贴
	
	150辆
	70*150 = 10,500
	

	
	楼层指示
	
	100000张
	0.2*50000 = 10000
	含制作\发布费用

	
	小计
	20，500
	

	
	合计
	34,700
	

	开

业

前
	报纸
	西安晚报
	半版（套红）
	1,5000
	

	
	
	华商报
	1/4版（套红）
	5,000
	

	
	
	三秦都市报
	1/4版（套红）
	5,000
	

	
	小计
	25,000
	

	
	电视
	陕西1频道
	15秒每天两次
	1,764
	

	
	
	2频道
	15秒每天两次
	1,905
	

	
	
	西安1、2频道
	15秒每天两次
	2,400
	

	
	
	影视频道
	15秒每天两次
	1,890
	

	
	小计
	7,959
	

	
	宣传车
	
	两辆(三天)
	500*2*3 = 3,000
	

	
	横幅
	
	100条
	110*100 = 11,000
	

	
	车身横幅
	
	50条
	120*50 = 6,000
	

	
	巨幅
	
	2幅（200、400平方米）
	7,700
	

	
	彩旗
	
	30面
	2,400
	

	
	合计
	63,059
	

	开业
	氢气球
	
	20个
	供货商赞助
	

	
	气拱门
	
	1条
	供货商赞助
	

	
	红灯笼
	
	50个
	280
	门前树上

	
	条幅
	
	50条
	供货商赞助
	

	
	乐队
	
	12人
	800
	

	
	合计
	1,080
	

	促销
	彩报
	
	50000
	0. 23*50000 =

 10,600
	制作费用

	
	气球
	
	4000
	0.3*4000 = 1,200
	

	
	赠品
	
	6000
	1.0*6000 = 6,000
	

	
	赠碟
	
	4000
	1*8000 = 8000
	

	
	合计
	26,920
	

	交通费用
	2,000
	

	杂费
	2,000
	

	总计
	129,759
	


 注：此预算不含开业后广告宣传、促销宣传费用。

8．

