             派意特服饰广告策划案

“派意特”服饰即将全面导入市场，在市场进入之前，有必要为“派意特”品牌设计一条符合自身发展的路，以利于更全面、更合理地参与市场竞争。也便于营销中心和公司统一思想，密切掌握工作动态，全面开展工作。 
　　“派意特”服饰应分为三个时期分别制定其经营策略。 
　　“派意特”服饰的整体上市简言之即是产品自投放市场后达到盈利及市场基本占有。通过三年的市场摸索积累为发展成具备中国真正含金量的知名品牌做好准备。其三年目标规划为： 
　　第一年打开省内市场，在品牌创建上狠下功夫，并开辟区域中心市场稳定根据地。 
　　第二年在品牌形象提升上加以努力，创建3—5个区域市场中心区，为全面发展摸索经验积聚资本。 
　　第三年稳定并将区域市场发展成为全国市场分布合理的几个市场稳定的根据地，为发展阶段的多点启动做好准备。 
　　为达成上述计划目标，在上市以后，市场销售的量化指标上必须保持年增长300%的增长水平。否则，难以如期开展发展阶段的计划活动，在实施时应严格遵循市场进入、市场渗透、市场开拓、市场扩张、市场占领这五个步骤计划来执行，先期上市策略仅包含进入和市场渗透这两个步骤。 
　　在市场进入之前，我们先应解决如下几个方面的问题，同样它们也是其它企业在市场进入中的几个最为难以解决并处理的问题。（以下百分比为其综合难度） 
　　一、新产品的确定和上市策划　48% 二、有关营销管理的问题　47.5% 三、市场拓展问题是　47.5% 四、新产品上市调研及决策　30% 五、产品与市场定位　30% 六、产品开发生产问题　11.3% 
　　市场渗透的开始将是稳定本属区域中心市场后开展的活动行为。既然是种渗透行为那在其它区域市场进入时，就应以一种低调的蚕食式行为来进行。为何保持悄然渗透原因在于外区市场不如本区市场熟悉。其中包括消费习惯、市场结构、竞争对手策略等因素。 

第一时期即为发展时期。初步在长沙市场站稳脚跟以后，以长沙市场为样板和销售示范窗口向长沙以外周边市场进行辐射，建立省级市场营销网络，我们称之为“小三角”策略。即在常德、衡阳.岳阳.三地建立三家网点，通过三家网点的建立，搭建成一个独特的三角阵营，形成稳定扎实的发展态势。在三角阵营建设以后，三角的任一个点均可以向外扩张与发展，通过这三角市场网点的建立可以在湖南市场形成合力，积聚力量，逐步蚕食湖南市场，为全国市场的进入提供条件。 
　　第二时期主要以市场渗透和市场开拓为主。这一时期较之上市创业阶段相比更加关键。品牌从量变到质变，这一时期是重点。这其中有几个方面的问题需要着重处理： 
　　一、下设代理商的政策的规范，并形成统一“法律”式“文书”。 
　　二、对代理商、经销商的全面扶持，做到共赢。以保障代理商赚钱为前提，逐渐提高代理商的实力和经营方法，扶持其在其区域市场的龙头效应。 
　　三、物流、信息流的反馈形成一整套流程，让市场的运作盘活，及时了解动态，做到货物周转、配送有序地转移。 
　　四、对下设代理商形成扶持帮助体系，做到每一个代理商都赚钱。形成良好的多承诺骨牌效应。在代理人，被代理人之间形成相互帮助与相互制约的机制，为全面进入外省市场提供典范。 
　　五、售点建设和终端渠道的管理做到程序化，从店员培训到商品陈列形成规范，做到一致，为市场以统一形象出现提供保障。每个地区都赚钱的同时，每个地区的形象、网络、价格、陈列、都是标准化的。 
　　第三个时期为大三角进攻战略战期，即在全国初步形成三大战略市场区域：一、湖南市场 二、江西市场 三、四川市场。在稳定湖南市场以后，对四川市场和江西市场全面介入，湖南市场与江西、四川市场有相近之处，湖南市场的销售与其它因素稳定以后，有计划性地向两地进行接触。前期以试探性为主，只要条件成熟，即可大举进军，快速扩张和占领两地。这一时期的工作重点在于着重对两地市场的全面考察，前期的考察工作细致，获取了市场准入的信号以后，就以迅雷不及掩耳之势介入，将湖南市场的模式套搬上去。“短、平、快”是一种工作指导，同时，同两地与中心湖南市场相隔较远，物流、信息流的反馈，网络售点的管理方式在市场进入之前应着重考虑形成规范。
   展望“派意特”发展前景，我们先期在湖南建设三角阵地，在全国市场形成大三角阵营，然后以大小三角阵营为模式和基地，扩张、再扩张，渗透、渗透再渗透，占领、占领再占领，在品牌形成知名影响时，我们可以夸张地形容，我们只要“坐地收租”了。但千里之行，始于足下，从现在开始 ，我们脚踏实地地干好每一件事，中心店开业、商场的进驻、上市宣传活动执行。大市场战略是建立在每一个战役上的，让我们同心同德、齐心协力打好每一战，朝着我们既定的工作目标前进，这也是撰写营销策略的一个初衷。 
执行企划案
　　广告宣传方面； 
　　在广告的制作和投放上，我们在3个方面进行整体的规划结合。首先是CF片的制作重点在企业的品牌形象上，利用湖南卫视可全国各地都可以接收的特点，做好派意特品牌的形象工程。然后在湖南卫视的垃圾时段投入我们的专题片，告知派意特服饰的招商信息。在代理商方面我们以提供CF片，让代理商在本地方的媒体进行广告投入，我们在折扣上给以一定的扶持。 
　　时间安排； 
　　6.1——6.3　　准备工作 
　　1；重新收集整理原有招商政策和广告资料，形成文件文本。 
　　2；CF电视广告创意确定，拍摄确定并开始拍摄。 
　　3；招商专题广告片的文案，创意与拍摄制作 
　　7.1——7.31　　广告投放 
　　1；印制少量招商书，以备代理商上门征询与业务人员使用。 
　　2；投放专题片发布加盟信息。 
　　8.1——12.31　　主要执行期 
　　1；继续投放CF片 
　　2；制定代理商开店促销方案。 
　　3；设计制作POP，海报等店堂陈设品。 
　　预算情况； 
　　6月份；CF拍摄（25万）、专题片拍摄（5000元） 共计；255000 
　　7月份；专题片投放（每天3次，每月32400）、招商书（4000元）　共计；40000元　　 
　　8月——12月份；（生活.文体每日2次15秒，3200*4.5折，每次1340元*2*30=80400，80400*150天=416000）、POP制作（5000元）、专题片每月30000月*3个月=90000　共计；51000元左右　

案例评述：
一个品牌在陌生市场进入时在对诸多问题不能完美解决时，不能因需了解市场而放慢步骤。毕竟市场不等人，时间也不会等。在稳定自身区域中心市场后，不断地开始向周边或其它市场进入渗透的同时，不仅积累市场经验，同时也能为融入中国这个大市场体系打下基础。同样也为前段的市场进入行为给以巩固。派意特能够成功的进入湖南市场，占据主导地位，全靠通过三年的市场摸索积累为发展成具备中国真正含金量的知名品牌做好的系列准备。它采取了大战略确定的前提下逐步渗透的明细方针，先以长沙为模板向株洲湘潭地区扩散，再分别以常德地区和岳阳地区为中心向周边城市扩散，形成一个省之内三个金三角的概念，其经营理念粗中有细，有条不紊，能将全省覆盖起来，逐层递减的解决问题。以这种全方位的营销理念为一个新进入的品牌创造三年内红火起来的奇迹提供了关键的基础。

