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[bookmark: _Toc42526034]前言

一粒粒饱满的果实是他们今年的收获，那一个个任怨劳作的身影，头上滴下了辛勤的汗水，但脸上却露出幸福的笑容。农民就是有这样强大的一群人，用最朴实的力量给予世界最大的感动。他们在我们巴彦淖尔市五原县，这样依托自然，土地肥沃，气候宜人的河套大地上，种植出一粒粒饱满的果实，再经过当地“爱在仁间”公司生产车间的食品加工技术，通过传统工艺，打造出鲜香脆亮的炒制技术。这样一道道程序的加工，瓜子的便有了良好的保障，高端的品质，优质的品源，这就是“爱在仁间”品牌原味大瓜子。
疫情期间，爱心助农，我们所吃的每一粒米都来自农民的辛勤劳作，疫情期间，让“爱在仁间”陪你度过每一天。
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“爱在仁间”营销策划方案

1、 [bookmark: _Toc42526035]团队介绍

团队名称：向日葵之籽                       指导老师：乔祯
团队成员：王星晨、黄海鑫、王岩、梁燕、
莫日根高娃、李昊、隋鑫、王吉东、席明杰
团队口号：疫情期间，爱心助农，让“爱在仁间”陪你度过每一天

2、 [bookmark: _Toc42526036]方案介绍

[bookmark: _Toc42526037]1、销售背景
2020年春节期间，新型冠状病毒感染病毒肺炎迅速向全国蔓延，全国上下共同抗击疫情，为此采取了多项防控措施。疫情打断了中国人习俗的春节假，也给中国经济运行带来了巨大的影响。如今，许多农产品的对外销售也大不如前，为了帮助农民推动滞留产品的销售，解决贫困地区的经济发展问题，内蒙古巴彦淖尔市五原县“爱在仁间”有限公司于我校合作举办此次营销大赛。通过此次比赛，希望可以达到以下目标：
（1）拓宽“爱在仁间”大瓜子的销售渠道，塑造“爱在仁间”的品牌形象，以原味大瓜子为主销售产品。
（2）以高端产品定位为目标，采用多种宣传方式，加强“爱在仁间”原味大瓜子的销售量。
（3）通过此次活动加强科技创新，加强企业口碑，提高企业质量。
（4）通过此次活动，提高大学生实践能力、专业技术能力、自我发展能力。开拓大学生创新能力及就业能力。
[bookmark: _Toc42526038]2、产品
[bookmark: _Toc42526039]（1）产品概况
此次，我们的“爱在仁间”产品以原味大瓜子为主进行销售。我们的瓜子产地具有优良的地理优势。
近代史上，被五原人民称为“人间河神”的王同春修渠治水，垦荒置田，首开河套大规模发展农业之先河，使五原成为土地肥沃，气候宜人、水渠纵横、旱涝保收的“塞外江南”。公司依托自然恩赐的好资源，培育了“爱在仁间”原味好瓜子！每一粒瓜子都汇聚着我们巴盟人民的汗水。培育河套绿色有机高端农产品加工输出基地，实现溯源追溯体系建设，将一二三产融合发展，实现农企利益连接机制，打造河套葵花一流品牌！以真诚的感恩去回报社会的恩泽，用加倍的努力去回报乡亲们的创造。
爱在仁间的瓜子原料产于北纬45°，黄金原产地，河套平原。该产地日照长、雨水足、气候好、土壤肥等优势。葵花籽中有含有胡萝卜素、叶酸，以及维生素A、B1、B2等人体所必要的多种营养成分，含有丰富的锌。瓜子原料颗颗饱满、皮薄肉厚，只为追求绝佳口感，炒至工艺也非常讲究，采用20年炒货工艺，火炉手炒，创造出经典味道。
  （2）产品营销策略
我们的“爱在仁间”产品属休闲食品行业，在零售终端，不管大小商超，首先映入眼帘的五彩缤纷、数不胜数、低价位产品比比皆是！我们在市场上最熟悉的产品不外乎：恰恰系列产品、真心瓜子等为代表的主要竞争品牌；而面对我们这支即有品质又有口感的产品，怎么去抢占市场份额、提升产品销量、塑造全新品牌呢？
免费试吃＋人员促销，具体步骤如下：
免费试吃活动是新品上市后进入快销有利武器，只要我们的产品品质过硬、口感良好，免费试吃是让消费者体验产品的一种重要方式，很多消费者均是通过免费试吃产生第一次购买。试吃是我们营销策略的一个重要手段。
其次，我们会有专业人员进行商品解析，让消费者进一步了解我们“爱在仁间”产品的价值所在。
最后，我们会给予消费者售后保证，保障消费者的合法权益。 
[bookmark: _Toc42526040]3、产品的环境分析
产品销售主要使用网络营销。
[bookmark: _Toc42526041]（1）宏观环境分析
网络营销项目受行业内部能力和发展潜力因素的影响，同时也受行业外部经营环境的影响。宏观环境从不同角度对任何行业都会产生不可估量的影响，它既为各行业的发展提供了机会，又对行业的发展构成挑战。
[bookmark: _Toc42526042]（2）微观环境分析
网络营销微观环境是直接制约和影响企业营销活动的力量和因素。分析微观营销环境的目的在于更好协调企业与这些相关群体的关系，促进网络营销目标的实现。
SWOT 方法分析如下图：
	SWTO分析法


	优势
	面对主要客群为在校学生的销售，在宣传和销售方面优势是产品可以直观的展示在客户面前，并且进货渠道和销售渠道都十分便捷。

	劣势
	参赛队伍较多，竞争性强，卖方市场大于买方市场，不宜销售。

	机会
	虽然竞争大，销售难，但相对来说销售周期长，有利于市场的进一步拓展。

	威胁
	瓜子的价格偏高，客户心理上不易接受。




[bookmark: _Toc42526043]4、产品市场分析
[bookmark: _Toc42526044]（1）数据调查
为了解瓜子在当前市场的具体情况，我们采用问卷星的方式，设计了13个问题，并且进行了调查及分析。

1、主要消费人：大约在19岁以上的女性以及青年男性
[image: ][image: ]

2、职业：学生/自由工作者填写的数量较多
[image: ]

3、[image: ]您喜欢吃瓜子吗？
（从图中可以看出，不喜欢瓜子的人占少数，大部分人喜欢休闲娱乐时的消遣。）
4、[image: ]您购买瓜子时会优先考虑哪个品牌?
（从图中可以看出，恰恰、真心、三只松鼠、良品铺子占有的顾客数量较多。）
[image: ]5、您喜欢吃瓜子的理由是什么?
（大部分人拿瓜子用来当休闲时候的零食。）

[image: ]6、您不爱吃瓜子的原因
（大部分人不爱吃瓜子的原因就是瓜子吃多了容易上火和增胖。）

[image: ]7、您一般购买瓜子的场所是？
（在超市购买的人数最多，其次是便利店和小卖部）

[image: ]8、您购买瓜子时会优先考虑哪种因素?
（可以看出来大部分人会考虑瓜子的口味以及质量。）


[image: ]9、您通常在什么情况下吃瓜子？
（可以看出，休闲时候丰年过节时会当坚果零食出现的时候吃的较多）

10、您在吃瓜子时有什么顾虑吗?
[image: ]
（顾虑和上面的不爱吃很相像，都是怕上火和怕增胖！）

11、您通常多长时间购买一次瓜子?
[image: ]
（一个月1到3次占的非常多，一次购买大量可以吃很久。）

12、以下规格您选择哪种?
[image: ]
（上图可以看出，90-120g包装的最受欢迎，其次是150-200g说明中小包装的比较容易受到消费者购买）
本次调查，参与人数120人，有效人数120人，以上内容是本组通过大量走访，调查及问卷形式得出数据。 
[bookmark: _Toc42526045]  （2）竞争力分析、消费者分析
近十年中，我国瓜子市场已涌现出众多年销售额超过亿元的企业和品牌，比如洽洽瓜子、傻子瓜子、真心瓜子、正林瓜子、阿明瓜子和大好大瓜子等等，其中洽洽瓜子的年销量已超过10亿元。
竞争力在优势上洽洽、真心、傻子和正林等这些知名瓜子品牌在产品包装设计方面并不出色，没有真正将品牌策略、创意策略纳入到产品的包装设计当中。在超市的货架上，几乎所有的瓜子产品包装风格都比较雷同，很难让不同性别、不同年龄的消费者在产品包装上找到归宿感。可见好的瓜子包装设计，对于中小瓜子品牌有着重要的现实意义。而我们“爱在仁间”瓜子推出礼盒装，产品满足了消费者对包装方面的需求。
在劣势上口味和价格，有的人并不是很爱吃原味瓜子，更喜爱于更多的独特口味，而恰恰，三只松鼠，良品铺子等一些大品牌都会推出多个口味供消费者选择。这使我们的产品可能在口味方面损失一部分消费者。价格方面，大部分人会根据市场所售卖的瓜子购买进行对比，会选择价格便宜而且又适合自己口味的瓜子，岁数稍微大一点的消费者会选择购买散装的瓜子。而我们产品大多以原味为主，包装精美，散装瓜子较少。	
[bookmark: _Toc42526046]4、营销过程中遇到的问题
线上销售遇到的问题
（1）产品相比其他同类产品价格较高
（2）消费会考虑产品质量
（3）产品知名度低，客群不易接受
线下销售可能遇到阿问题
（1）客群不愿接受销售产品时的介绍
（2）销售环境有限，客流量少
[bookmark: _Toc42526047]5、研究价格制定与价格策略
传统领域有许多既定的定价策略和方法，基本思想与互联网产品可以沟通，不同点可以对照参考。
互联网产品的关键性不同在于，商品的成本和收入结构相对复杂，和实物商品的“实物商品-赚取成本差价”不同，互联网可以创造出各种交叉补贴的盈利模式，不一定向用户收费，总体定价的重要性不如传统商品。此外是用户对价格的决定性，产品价值受用户心理感受影响，定价灵活。但另一方面，人群对互联网产品的价格极为敏感。
由于我们的产品高于市场价格，所以要打造一种高端健康的食品观念，让顾客体会到我们产品的好处，做好售后服务，可以用攒十个包装送一些价格低的同产品，让用户有更好的消费体验也能产生“爱在仁间”品牌口碑效应。

[bookmark: _Toc42526048]    6、推广及宣传
线上推广：
首先是定位，任何事情永远不能缺少定位，确定了目标群体，也就确定了我们是在为哪些人群服务，也就找好了我们自己的定位。找到我们自己的定位，分析目前市场存在现状，确定我们目前是处于哪个阶段，生长期、发展期、成熟期等，建立不同时期的市场策略，速进或者缓行，之后狠狠的去做，即执行。
目前，电商网络推广渠道可以分为如下类型：数据库营销、社会化媒体营销、网络广告、手机客户端、分销平台、搜索引擎营销、资源合作营销、分类信息等。模式总是千变万化，但万变不离其宗，不管那些推广渠道都只是为了一个共同的目标：销售额。
我们可以依靠微信朋友圈推广，好的产品人们会口口相传，微信又是现在主流社交软件，并且受众大多是成年人，他们具有一定的购买力，并且现在的微商也在O2O经营模式中占据了很大的分量。
[image: ]
[image: d5fa53efb50cb10309361acd3a66df0]

线下推广:
消费群体经常去的场所，是重点研究的对象，需要把握的是群体，而不是单一个体，因为场所是团队的活动聚集地。
通过合理的进行预算，购买一些与产品有关的实用性强的小礼品。比如说在广场上设置地推的地点，然后通过礼品来吸引用户扫码关注，注册会员等等，从而获取用户的信息，达到引流的效果。地推活动是一种非常有效的引流方式，并且可以将会员组织起来，通过活动的形式来进行地推，并且地推的模式是可以复制进行的。
这种宣传方式可以直接面对潜在客户，且有实物，能够长期保存，宣传效果较好。[image: aec5806f587bbccbdd572f5b44ae0bd]
[image: 9d68a33266128e9ba7dbd140055e8dd]

[bookmark: _Toc42526049]7、渠道及物流
产品价格——如果你进的瓜子很贵，卖价在整个集市上也很高的话一定不会有人买，一般的人都会货比三家，直到买到最便宜的，所以我们要选择对比产品，让大家觉得我们的瓜子是比其他产品品质高端，货真价实。
产品再次加工——我们已把瓜子，进行自己二次包装，实现利润加价，在形式上有与众不同，体现更加新颖主题。
我们也可以通过在校内摆放地摊儿进行销售，体现新颖主题，目的明确，大众消费水平集中观念。在校内的宣传人员较多，一定得要想出新颖的方案博人眼球，我感觉可以通过朋友圈集赞宣传，因为我们可以分到佣金，可以在价格上稍做调整，再就是主推电商微商，毕竟学生购买量是有限的。
了解对手的优惠活动以及营销手段，取长补短，研究分析。
再就可以通过产品组合来配合瓜子销售。
物流：线上可直接付款购买，我们不仅可以包邮而且我们可以通过线下买多少送多少这样一个福利，来增加我们的产品优惠以及销售量，开展销售渠道以及打开网络市场，更广泛的面对大众人群，以及社会外界人群。

[bookmark: _Toc42526050]8、财务预算：
策划本身及其他无支出费用，后期可能出现的费用情况如设计海报、线下销售时打印宣传海报、二次精美包装、校园路边摆摊买水、广告宣传费用、附赠精美小礼品。大致费用支出300元左右。



[bookmark: _Toc42526051]总结语

策划案由七部分组成，分别介绍了该产品的销售目标及背景、产品概况、产品所在的环境、产品的市场调查、价格、宣传及推广、渠道及物流。并详细的从各个方面介绍了此次营销的具体内容。相信通过此方案，我们可以在比赛期间做出好的成绩，提高产品销售量的同时锻炼自己的实践能力。
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