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野生的，健康的！                                         

“蓝蝴蝶”系列鲜花野果汁饮料新品推广方案
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深圳益生园饮料食品有限公司

2006年3月

市场概况
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消费者描述
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竞品分类



                  红牛、力保健                脉动、激活                 他+她-



竞争分析（略）
营销战略
目标聚集

   “蓝蝴蝶”的聚集战略具体体现在以下几个方面：                 产品差异                            低成本                            
　　·市场聚集                                                            战略优势
　　初步的市场推广活动聚集在深圳地区，目的是要把有限的推广费用投注在一个市场上，力争把深圳打造成“蓝蝴蝶”的样板市场，之后再进军全国市场。 

　　·传播聚集 

　　在目标消费者接触最多的媒体上，力图通过一定时段内相对集中的整合传播，营造出从空中到地面的广告声势，对目标消费群多次反复冲击，最大限度地吸引目标消费者对“蓝蝴蝶”的关注。 

　　·产品与概念聚集 

　　在产品方面，我们只选取小容量的包装进入中国市场。概念方面，“蓝蝴蝶”的宣传重点放在健康、保健、营养功能上，所有的推广活动都围绕这一主题展开，力求向消费者传达“蓝蝴蝶”果汁是野生果汁的概念。
传播策略
· 品牌定位
1、专业的保健饮料
   满足特定人群，主要是对岁月流逝的恐惧的消除类产品，在对美好青春进行向往与留恋时进行消费的饮料。

2、目标消费者的购买主要动机

    看重饮料的新奇：鲜花，感性尝试；看重功能饮料的强功能：理性消费。从感性过度到理性，进而成为我们最忠诚的消费者。

3、目标消费群体的主要特征

    年龄偏大的女性消费群体。她们往返于办公室、家庭与酒吧，收入丰厚，讲究品味，突显自我但不张扬，留恋青春并舍得为此投资，出入于高档酒吧、咖啡厅、美容院、健身房、SPA馆等，她们的生活关键词是咖啡、红酒、爵士乐、休闲运动、网球、笔记本电脑、MBA；

    她们成为社会的主流，经济独立。青春期的叛逆性渐行渐远，从叛逆转向个性，开始面对社会的压力，进入社会害怕落后潮流，所以向往轻松，追求时尚、自我、时髦、情调、品味。

●消费者设定
目标消费群体的定位方向
                                         蓝蝴蝶

                   15岁       25岁       35岁         45岁                         年龄轴线
26---40岁的女性是我们的主要目标消费群体
●媒介策略

◆电视媒介
	播出时间
	每天10:18、14:55、19:51、02:00（机动）四档滚动播出

	大窗口标版形式
	在播报全省各市县天气的同时，以静止画面表达广告内容，画面每次停留时间5秒


广东电视台公共频道
深圳电视台

	频道
	播出栏目
	播出时间
	秒数

	深圳卫视（新闻综合频道）
	《电视剧场》
	12:32-15:58
	5

	
	《晚间报道》后
	23:00
	5

	SZTV-1都市频道
	《都市剧场》
	12:00-12:55
	5

	
	《第一现场》A版后
	19:30
	5

	
	《真实故事》
	周一至周五21:45-22:13
	5

	SZTV-3财经生活频道
	《深视新闻》
	21:00-21:30
	5

	SZTV-7公共频道
	《700岭南剧场》
	19:35-20:27
	5

	
	《新闻广场》、《拍案大搜索》
	21:45-22:30
	5

	第二参考频道
	
	周六、周日 17:55-00:20 
	5


◆报媒

《深圳特区报》、《晶报》、《深圳都市报》；1/4硬广、 500字软文 ；4次/月

◆户外媒介

· 车体广告
230、237、32路公交线路

◇ 侯车亭广告

华强北、东门、深南大道等地小牌20块
· 网络媒介

中国食品商务网、网易、阿里巴巴等门户网站文字链接广告、动画广告；益生园公司自建网站；搜索引擎广告；
●传播诉求

采用理性诉求方式，首先是告之受众产品利益，再从产品利益引申到感性利益上，引发消费者的共鸣。

广告语：野生的，健康的！
价格策略
高价
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低质                                                   高质


低价

渠道策略
· 经销商政策（略）

· 终端建设
1、形象物料

	序号
	项目
	规格
	单位
	数量
	完成时间
	负责人
	备注

	1
	海报（吊旗）
	52cm*38cm
	张
	20000
	4月15日
	张亚兰
	已有10000张

	2
	宣传活页
	30cm*21cm
	张
	200000
	4月15日
	张亚兰
	

	3
	纸巾
	11.8cm*16.4cm
	包
	200000
	4月15日
	张亚兰
	

	4
	太阳伞
	48寸*8K
	支
	3000
	4月15日
	程载安
	

	5
	堆头价格牌
	42cm*30cm
	个
	500
	4月15日
	程载安
	

	6
	堆头架
	100cm*100cm*75cm
	套
	500
	4月25日
	程载安
	

	7
	形象柜
	按实际尺寸
	个
	20
	按进场时间
	许春东
	

	8
	试饮台
	80cm*40cm*75cm
	个
	30
	4月15日
	程载安
	已有10个

	9
	灯箱招牌
	按实际尺寸
	个
	500
	按合同时间
	许春东
	

	10
	喷绘广告画
	按实际尺寸
	幅
	120
	按合同时间
	张亚兰
	

	11
	充气模型
	按产品包装10倍
	个
	12
	4月15日
	程载安
	


2、赠品

	序号
	项目
	规格
	单位
	数量
	负责人
	备注

	1
	沙棘饮料
	150ml
	箱
	4000
	许春东
	

	2
	蓝莓饮料
	150ml
	箱
	2000
	许春东
	

	3
	玫瑰果饮料
	150ml
	箱
	2000
	许春东
	

	4
	蓝蝴蝶餐台垫
	30cm*30cm
	个
	200000
	张亚兰
	软塑料

	5
	蓝蝴蝶杯垫
	10cm*10cm*5
	套
	200000
	张亚兰
	软塑料

	6
	扇子
	按实际尺寸
	把
	50000
	张亚兰
	硬塑料


	7
	促销笔
	按实际尺寸
	支
	10000
	程载安
	

	8
	工艺杯
	按实际尺寸
	个
	5000
	程载安
	

	9
	CD包
	按实际尺寸
	个
	5000
	张亚兰
	

	10
	笔筒
	按实际尺寸
	个
	5000
	张亚兰
	

	11
	储币器
	按实际尺寸
	个
	10000
	程载安
	

	12
	夹纸器
	按实际尺寸
	个
	5000
	程载安
	

	13
	榨汁器
	按实际尺寸
	台
	2000
	程载安
	


3、费用支持

	序号
	项目
	地点
	终端
	预计单价
	预计总价

	1
	堆头
	福田、罗湖、南山
	300个（次）
	平均800元
	240000

	2
	促销管理费
	福田、罗湖、南山
	300次
	平均150元
	45000

	3
	形象柜
	KA重点场
	20个
	平均9000元
	180000

	4
	招牌管理费
	商超餐饮
	120个
	平均2000元
	240000

	合计
	
	
	
	
	705000元


促销策略
●消费者促销(5-7月)
◆免费试吃SOP+免费有奖翻牌游戏+买赠
◆集点赠送
◆主题Show推广

●消费者促销（8-10月）
◆再来一瓶，开瓶见喜

◆短信寻缘

◆喝“蓝蝴蝶”，赢DTC钻石

◆开法拉利，游迪士尼

◆嘴巴舒服，耳朵眼睛更舒服

◆寻找“蓝美人”

效果预测
2006年是“蓝蝴蝶”投放是市场的第一年，作为一个新产品，我们并没有打算在今年能赚取多少利润，但我们相信今年会是我们成功的一年，经过一年的运作，“蓝蝴蝶”一定能在深圳乃至个别区域市场打响知名度，赢得消费者的喜爱。预计媒介传播到达率有5000万人次，有效消费10万人次（按0.2%的概率计算）。终端促销推广到达率为300万人次，有效消费30万人次（按10%效率计算）。
附录：

◆免费试吃SOP+免费有奖翻牌游戏+买赠
一、目的
1、消费者对“蓝蝴蝶”鲜花野果汁无概念，以试吃培养新的消费群，扩大知名度。 

2、结合买赠，增加诱因，提升初次购买率。 

3、免费游戏增加消费者的兴趣和乐趣

二、试吃SOP

★推荐主体

年龄20——35岁之年轻女性 

★时间选择： 

周六——周日
试吃时间（人潮集中时段）为：

早上10：30——12：00 、下午19：00——21：00 

★地点选择

KA系统，以场地试吃为主 

★方式

免费试吃，试吃现场陈列试吃台同时配合堆头陈列；买1支送纸巾1包，买3支送扇子1把

★场地要求

1、辐射力强、人流量大之KA 

2、试吃点尽量提供免费堆头或端架（活动期） 

3、以场地试吃为主，场地选择在堆头旁 

★事前现场踩点 

1、确定试吃台位置（确保人潮动向）  

2、确保可否使用道具 

★试吃员的选择
1、具青春活力之女生（16——22岁） 

2、五官端正，性格外向、活泼 

3、有较强的语言表达能力 

4、普通话及本地语言流利 

5、有健康证（部分城市要求） 

★工具准备： 

1、试吃台：可用现有促销台围上围布，促销台上放置KT看板 

2、试吃产品：试吃人员每天带入场内 

3、物品：1次性试吃杯（直径小于6厘米，高度4厘米）、卷纸（及纸筒）、抹布、垃圾袋、废水桶（自购） 

4、其他：口罩（卖场有要求时戴） 

★现场控制
区域经理：各地试吃点进行巡视： 

1、场地布置是否正确 

2、试吃用品是否齐全 

3、试吃人员行为是否规范
4、检查货源是否充沛，广告宣传品的使用状况 

业代
1、确定试吃（商场）点之利用资源（水、电、广播等）；试吃点的定位；用商场宣传活动内容。 

2、货源保证充足，正确陈列并有效使用广告宣传品。 

3、配合区域经理解决冲突和突发事件。 

★培训内容
1、产品介绍

2、陈列方式 

销售区：产品紧贴知名品牌竞品

促销区： 

试吃面台摆放于主动线上（场内请紧靠产品堆头）。 

试吃台面放置试吃杯、卷纸（筒）。 

台下小水桶1个（废水）、空纸箱1个（装垃圾）等辅助用品。 

用具及时清理，垃圾及废水及时处理，保持环境卫生。 

空瓶处理方法：重叠放置。 

每天需做试吃记录及销售统计（便于追踪），每天试吃之空瓶须收回（便于管控）。 

3、仪表要求
身穿“蓝蝴蝶”专用促销服。 面带笑容，热情大方，活泼开朗，吐字清晰。 

5、其他

活动结束当天清点库存，督促客户及时下单。 

6、沟通话术：（人群经过时） 

试吃员：您好！免费品尝“蓝蝴蝶”鲜花野果汁！ 

消费者：什么果汁？ 

试吃员：“蓝蝴蝶”鲜花野果汁，是野生果汁，无污染、天然、健康的野生果汁，独家生产！ 

消费者：挺有意思的，不知道好不好吃啊？ 

试吃员：这是***，您先尝尝吧！*
消费者：还不错，多少钱1支？

试吃员：很便宜，只要3.8元钱，就有“蓝蝴蝶”***、“蓝蝴蝶”***！今天促销期间，只要您买3支还送您1把凉扇，伴您清凉一夏！ 

消费者：…… 

试吃员：谢谢您的支持！慢走！ 

三、试吃活动预估
活动点/场数：（总计30/90） 

每场预估销量：10箱（603元） 

每场试吃人数预估：90人 

购买率预估：60%（预估购3支占40%，60%购1支） 

每场费用明细： 

试吃产品：1箱*48.6元/箱=48.6元 

场地费：100元（尽量不发生其他费用） 

运输及工具费：15元 

赠品费：40元 

合计：203.6元 

总费用：18324元
◆集点赠送
1、消费者收集空瓶盖20个，送“蓝蝴蝶”鲜花野果汁一支；收集空瓶盖30个，送CD盒一个；收集空瓶盖50个送电影票一张或正版CD一张；多集多送！兑换截止时间：2006年4月31日
2、建立赠品兑换点，向每个“兑换点”发放一定量用于兑换的产品和奖品作为储备 
3、利用包装、报纸、电视及店内外的POP进行促销活动宣传 
4、开展赠品兑换工作，典型的流程如下： 
消费者凭有效证明（如包装）在指定的“兑换点”兑换产品 ，“兑换点”凭有效证明要求厂家补货或追加赠品 ，活动结束后益生园与兑换点“对帐”，并结算兑换“手续费”。
◆主题Show推广

★主题：“蓝蝴蝶”鲜花野果汁， 野生的，健康的！ 

★时间：5月1日-5月30日周六、周日9：00-21：00 

★地点：KA、商业街、高档社区、高校 

★目的：在试吃的基础上加强与消费者对品牌的沟通，进一步提升知名度 

★活动方式： 

1、场地布置
利用帐篷、太阳伞现场造势，帐篷可张贴KT板以加强广宣告知，设置小舞台、音响。 

2、活动内容

凡参加本次活动填写蓝蝴蝶答题卡者可获得每天下午4：30的抽奖活动，一等奖为益生园“蓝蝴蝶”礼品一套；二等奖为：“蓝蝴蝶” 鲜花野果汁饮料一箱；三等奖为益生园储钱器一个。

凡当天购买2支“蓝蝴蝶” 鲜花野果汁饮料者即可参加现场游戏1次（奖品设卡通杯、扇子、纸巾）

3、现场氛围配合
音响造势 

工作人员吹哨子烘托气氛等 

主持人现场造势 

4、活动不设歌舞Show，现场通过电视、广播播放广告造势。 

5、现场活动筹备程序
	序号
	项   目
	责任人
	协办人
	日期

	1
	联系活动场地
	经销商
	区域经理
	

	2
	确定活动具体人、参加人、主持人、礼仪小姐/促销员
	区域经理
	市场部
	

	3
	① 活动宣传品设计印刷，拱门、巨幅、竖幅、挂旗、气球、背景板，飘带，有奖答卷

② 活动宣传品制作

③ 准备活动用品：户处工作台、台布、工作椅、饮料、音响、话筒、声音测试器、户外产品展台

④ 准备活动礼品：益生园“蓝蝴蝶”礼品、卡通杯、扇子、纸巾
	市场部
	区域经理
	

	4
	活动现场布置
	 业代
	广告公司
	


★中型sp活动预估： 

1、活动场数：5

2、每场预估销量：50箱（3015元） 

3、每场费用合计1997.20元

费用明细

试饮产品：2箱*48.60元/箱=97.20元

场地费：1500元 

赠品费：200元 

运输费：100元 

劳务费：300元 

音响舞台费：1800元 

总费用：19986元
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