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前言

2018年，在开拓中勇往直前，携手共进，为了梦想，挥洒着拼搏的汗水，换来丰收的喜悦。在翘首期盼中，我们展望2019，务实求真，高效进取，我们立下豪情壮志，缜密创新，阔步向前。2019年，我们将立志攀登，创下新的高度... ...

2019年年度推广方案详细规划，以精准的市场定位，恰当的推广方式，合理的高效宣传，为公司再创佳绩！！！

推广目标

   以丰富的目标定向，结合2018年销售目标情况，做出精细目标划分，在一年中采取多目标、多形式的方式，促成总体销售业绩的提升。形式的多样化，对于业绩的开拓促成拥有重要的推动作用，有利于年度活动的开展。






市场调研分析
（1）
销售，为业绩，不为浮躁，一切以实际销售数据说话。要想销售业绩稳步提升，必须从自身和行业出发，做好最基础的调研，从三大方面进行分析：

 1.行业市场调研

  2.产品调研

  3.竞争对手调研

（销售的焦点是消费者，立足点的基础是竞争）

 （2）

市场分析:
（一）




   目的：了解市场总量、份额、淡旺季价格及各种产品的占有率、销售率、竞争状况，即了解行业状态，进而选定主打市场，找到”赚钱的方向”。

（二）





目的：找到目标消费群体，了解他们的特征、特点、需求和有待解决的问题，即“找到买东西的人”和“商机”。

（三）







目的：对包装、价格、品质和产品特性做个性界定，以找到“产品的位置”和“赚钱的产品”。

（四）









目的：通过综合性的对照分析，了解敌我双方的优势差距，进而取长补短，制定综合性竞争方案，即“赚钱的手段”。
从市场分析得出需求所在，掌握市场规律，统筹公司整体的市场调研方案拟定、规划、执行、汇总、给与销售部、市场部和总经办做决策的依据。
（3）

确定调查方式，编订调查问卷，下发至各区域门店，掌握消费群体的第一手反馈资料，做好问卷调查统计、分析，整理出实效信息，得出优势点。对各区域消费特点、消费层次不同，有针对性的进行项目活动的区分，合理的调节市场，让区域业绩稳步提升，促使总体销售良好运行。





（三）

推广定位与节奏

推广定位

     定位：全年树立明确的文化导向，确定全年口号。

     主题是基于客户和员工两个层面而提出的，其一：对客户，体现对老客户提供更完美的服务与支持，对待新客户像对待爱人一样体贴完美。其二：展现公司对员工的“爱”，围绕年度文化建设，教育与培训的推进，使员工更具有归属感、幸福感、参与感，获得钱的同时，获得精神的提升。更有凝聚力、亲和力、服务力。








（2）推广节奏

     全年活动从女性养颜、养身、养心三大方面阐述如何做一个最美的三养女人，带动销售。一站式美丽服务能使顾客一次性满足几乎所有美丽项目，而不同的项目又分别是基于“养身”“养颜”“养心”等不同侧重点，定位与文化在活动中得到充分的结合与体现！

   将口号完全应用到会员体系的文化中，形成覆盖整年的文化导向，以此作为年度运行的主脉，完整的贯穿全年，让所有会员从硬性和软性的角度接受口号，并不断的受此影响，用三养女人的标准要求自己，并形成美丽传播文化，带动身边的朋友及家人，形成更大的顾客群体。

以三养女人为美丽标准，颜美丽、身健康、心快乐为节奏推广：













商业联盟体系

（1）定义   

完善本身资源，结合外部优秀资源，让客户群进行交叉互动，由一个行业覆盖到其他行业内，实现资源互补，优势互享的一个商业合作体系。商业联盟是指众多的联盟商家同时使用一种积分系统计算积分，消费者在不同行业的联盟商家消费时能够获得同一种积分奖励，积分可以累积增加，可以在联盟商家换取礼品、兑换成现金或者服务，以及得到更多的优惠等。商业联盟是一种理想状态，也将是商家未来发展的必然趋势。

（2）联盟运作模式

联盟将所有会员与商户通过网络联系在一起，促成一种全新方式的商业联盟，达到资源共享的目的，使商户与顾客双方互惠互利。 

商业联盟，是中国商业发展未来的必然趋势，通过商业联盟，借助市场资源整合，依托互联网进行资源经营,实现城市联盟，行业联盟，商家联盟，消费联盟，形成资源联盟优势，使商家拓展销量，使消费者降低购物成本。
联盟标准

在各区域选择当地旅游类、百货类、服饰类、酒店类、珠宝类、通讯类、电器类规模最大的合作商进行洽谈。

找合作厂商，寻求资源的配比，从各个方位出发，以我们自身的优势去洽谈，掌握联盟的主导权，争取更大的利益。

制定合作准则，贴出联盟通告，在所有联盟商家中实行出卡消费，根据卡类的不同优惠也各有不同。

联盟商家都具有唯一性，所有优惠折扣只在联盟商家内进行，不得在联盟范围外又单独与别的商家进行合作。

五 传播媒介平台

刊物宣传

  1、企业内刊每半年一期，确定内刊主题，内刊整体出发点围绕公司今年的主题宣传口号，对员工进行士气动员，对顾客进行企业文化的宣传，从各个角度描述出全年口号。

  2、企业报纸每季度一期，收集员工对于工作的感悟，重点传递公司最新资讯，引导顾客期待公司的下一步活动，制造宣传亮点。

  3、会员专属刊物，每2个月一期，刊物的出发点从会员的美丽分享、公司针对会员的优惠活动及会员免费健康课堂的安排，让会员依托于专属刊物了解公司的及时动态，成为最忠实的客户群。

  4、2019年台历设计，根据企业宣传定位做出新式设计，符合公司主体走向。

（2）企业视觉宣传

1、对公司的文化和品牌进行户外广告宣传，在各区域投入一定资金，建立户外广告，扩大品牌宣传影响。

2、店面终端宣传，强化店面装饰。店面作为企业最直接宣传地点，应起到最佳的宣传作用，根据各区域各店的情况，邀请专业陈列设计师下店指导，然后根据最终陈列进行统一摆放。

3、网站进行实时更新，进行网络宣传，网站的布局建立需完善，做一次小规模调整，包括修改网站关键词，页面的布局。

4、根据各区域情况，在大型活动期间可进行电台宣传，主要是汽车电台，对针对性人群进行。

六 活动策划推广

     确定年度宣传口号，确定年度大型活动的开展，大型促销活动是提升业绩、带动员工积极性最重要的活动，2019全年三大主题促销活动：漂亮女人季即养颜活动、养生节第二季即养身活动、公司十周年终极庆典即养心活动，以三大活动为主线，带动全年销售，让顾客树立品牌意识。

活动类型

1 专家坐诊

项目专题坐诊是集企业宣传、拓客、实战销售为一体的区域重点活动，在新项目上市、炒作方面能起到立杆见影的效果。2018年，在四大主体促销活动间歇期，穿插全年活动口号，打造三养女人文化，体现女人比完美更完美，不定期进行专家养生课堂，开办心灵养护等课程，吸引顾客前来。

要点：

1、前期卖点强化、渲染

2、制定完美销售话术、文案宣传

3、特色体验卡

4、软硬广告的硬性引导

2 区域小型促销

公司四大主题活动中穿插小型促销，对本区域消费特点、消费层次不同，有针对性的进行个性化的小促销活动。小型活动投入力度小，将折扣、赠品等附加值扩大宣传，抓住客户心理需求，制造消费点，提高消费力度。

3主题营销活动

考虑到整体消费水平、文化休闲品位特点，全年口号明确化，所有活动贯穿其中，整体升级。充分了解客户需求，从客户角度出发，符合客户主观需求，才能达到预期目的。在恰当时期，可以开展如“农家乐、休闲娱乐活动、专题生活讲座（针对如居家健康、理财、风水学等方面）”，从互动中增强交流，从单纯价格促销向文化、情感、知识促销转变，细分消费群体，有的放矢。

注意点：

不同活动需针对不同消费层次的客户；

充分包装好活动主题，契合企业文化、服务体系

规划好活动中的环节，与主题充分一致，以求达到预期效果

  意 义：

加强企业与客户沟通、增强客户对企业的熟知、良好印象

丰富促销形式，迎合客户生活需求

提高企业品牌在公众、社会的活跃度，提高公共形象、美誉度。
推广主打季度黄金单品








推出促销套餐（产品套装+厂家特色项目）








提升总体销售





新店开业庆典（以新店开张制造销售点）








月度大型活动








5.公司十周年活动大型庆典





大众市场-处在哪个行业





行业市场分析





个人市场-处在什么位置





利益市场--利润在那里





地区性-在哪里





群体性-共性特征





消费者调研分析





行为性-行为习惯





消费者心理习性-个性特点





价格





品质





产品调研分析





包装





特性





产品或服务的特性、效果





价格、质量





定位策略





目标客户（高端大客户）





竞争对手调研分析





营销组合策略





服务体系





市场地位





网络调查（在互联网上进行意向调查、搜索相关信息）





为主





各区域门店现场调查（调查问卷为主）





调查方式





选择性电话调查（根据客户联系方式进行选择性调查）





全年口号





定位坐标





比完美更完美的超值享受





实现品牌升级、服务升级





文化导向





       三养女人


颜美丽、身健康、心快乐





第三阶段


心快乐  9-12月





第二阶段


身健康  5-9月





第一阶段


颜美丽  1-5月





    推新+感恩





    促销+升级





   悬念+关注








（一站式服务专家）


完美贯穿全年





围绕”三养女人“


推出新的组合形式


拓宽消费群体的年龄段


提高契合度





公司十周年大型庆典感恩活动的开展





   提出口号


   提出疑问


”怎样才算漂亮？





推出”漂亮女人季“的活动推广


制造媒体曝光点


引起目标消费群的关注





从第一阶段到第二阶段的转型期


逐步诠释三养女人的标准





推出“养生节第二季”活动，制造养生轰动
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