志高空调营销策划书
 为了赢得重庆部分空调市场,并为我公司日后顺利进入内陆市场奠定基础，现需进一步提高我公司的知名度，树立良好的品牌形象。特制定营销策划如下： 
一、 市场状况分析 
（一） 重庆的天气、温度情况 
     重庆是著名的三大火炉之一，且是其中最热的一个，夏季暑期长，降雨少，气温高，夜间不退烧。 
1、5月中旬一般会出现一周左右的暴热天气，日间气温可达35°C以上，从此拉开空调销售激战帷幕； 
2、6月气温趋向正常，保持正常雨水，但气温维持在30°C以上，并开始持续上涨； 
3、7月开始通常既会出现连晴的高温天气，一般持续20天以上，极端时可达40天左右； 
4、7月后，日间气温一般都在38°C左右，极端气温可达40°C以上； 5、9月入秋以后的高温天气仍会持续，一般持续在36°C左右，有时出现38°C以上的反常天气，高温天气通常可持续至国庆前后。 
6、由于重庆地处丘陵地带，高温高热气候夜间不能散发，比起南京、武汉来，晚上难以成眠是尤其令人苦恼的事情； 
（二）重庆的环境情况 
重庆属于老工业基地，环境污染较为严重，酸雨酸雾等问题易造成户外设施的腐蚀，一方面使得对空调安装和售后服务的专业性要求特别高，另一方面也使生存环境的改良问题日益受到市民的关注。 
（三）空调市场的竞争态势 
由于重庆特殊的地理气候，对空调消费的需求高，因而成为各品牌厂家的必争之地和首要市场，其竞争态势十分激烈。 
1、领导品牌：格力、海尔、美的等，其全国内各大品牌在重庆均有销售。 
2、价格竞争：3月以来，海信推出“工薪变频空调”，降幅达千元，空调价格战，今年可能打响。 
3、营销网络： 
1) 重庆百货等各大商场与市五大化公司及其连锁店 
2) 私营电器批零体系 
3) 各品牌常设重庆机构及其专卖店 
4、服务网络：是营销网络与品牌推广之外的又一重要竞争层面，格力专业服务为用户、海尔24小时星级服务等已深入人心。 
5、品牌概念及推广 
1) 主要是概念与技术的推广，去年以来各品牌的诉求重点全面集中在健康和变频这两点上，以品质诉求为主 
2) 在媒介方面多数品牌是电视、报版、电台、售点与户外全方位的组合，且频率高 
3) 各品牌均有不同的促销行为，主要是买一赠一、买一赠五、利用大品牌旗下的系列参与抽奖等 
6、消费形态研究 
1) 重庆市场主导机型：改进型机窗重受大众青睐，家用化了的柜式空调颇为走俏，成为去年以来增长最快的机型，预估随着房改的进一步深化，柜式的销售因其美观的装饰性与有效使用面积更大，比每个房间独立使用窗机或分机体更省钱省电，将进一步保持稳步增长。 
2) 价格选择：由于受消费能力制约 ，价格成为消费者重要的购买决策指标，主力消费线集中在2500-4000之间。 
3) 品牌选择的主要指标：以其重要程度分别为价格、品牌形象、品质（噪音低、省电和可持续运转能力）、售后服务、功率、外观、和多功能。 
三、志高上市所面临的问题 
1、成熟市场，参与竞争品牌多，且已形成船头品牌，壁垒深严，志高空调对于大部分重庆消费者来说从背景实力到产品都缺乏了解； 
2、与其他品牌相比，志高在技术与概念上的优势并不突出； 
3、如何在最短的时间内打开并完善营销与售后服务网络； 
4、面临海信等价格竞争如何应战； 
四、营销策略 
（一）志高重庆市场的入市策略与出路 
1、以旗帜鲜明的形象为主体，以强势的媒介投放与强烈的售点识别为手段 
2、以完整的入市方案，吸纳中小型代理商，并尽可能争取大经销商的代理 
3、必需建立起完善的售后服务网络服务和准确高效率快速反应的售后别动队。 
4、有分兵一支（建立选择适合重庆市场的改进型窗机）迎接价格挑战的准备，以确保攻占重庆市场成功。 
（二）品牌概念的提升与整合 
1、产品利益支持点维持原有不变，仍以高品质诉求为主线（包括变频机，负氧离子发生器，空气清新洁净以及100%三菱压缩机，制冷强劲，噪音小，持续工作时间长且性能稳定、金卡承诺等） 
2、整合后的产品概念——志高生态空调：摆脱单纯的健康理念，而赋予产品更高级的，建立于人、居室小环境、社会环境三者互动之上的全新生态平衡概念 
3、产品形象：健康的、平衡的、安全的、自然的 4、广告传播主题：志高品质，怀念夏天 
5、传播策略：以重庆人独有的生活习惯和人文环境等结合，创造出能引起重庆市民共鸣的消费卖点。 
6、服务形象：小老虎形象加“售后服务小虎队” 
五、促销策略 
（一）第一阶段：概念强塑期 
1、执行时间：4.28-5.28 
2、媒介策略：（1）、《重庆晚报》及《重庆晨报》的大版面高密度投放，建议上市第一次广告行为买断《重庆晚报》所有的广告版位，费用可控制在50万内，本阶段内的其余报版广告选择《晚报》竖1/4《晨报》半版，密度控制在每周各一次。 
（2）、PR活动：五一节期间，选择解放碑、沙坪坝、观音桥、南坪、杨家坪等中心区域开展“迎接志高生态家庭”的主题咨询活动，并现场大量派赠礼品气球和宣传折页。 
（3）、售后宣传折页、立碑、吊旗、海报、贴纸等运用 
3、本阶段推广费用：可预控在80万内 
4、报版推广主题包括： 
小家庭、大生态，迎接志高生态家庭，志高生态空调，改造生活新风气 
（二）、第二阶段：利益推广期 
1、执行时间：5.28-7.28 
2、（1）、媒介策略：《重庆晚报》及《重庆晨报》的竖1/4版面投放，密度控制在每周各一次。 
（2）、《重庆有线一台之有线报道》前的15秒电视广告随片滚动，每晚三次30秒电视贴片广告根据电视剧的收视率机动选择各台投放，每集前一次 
（3）、互邦绿色巴士整车车身广告二十辆，沙坪坝到解放碑、观音桥到南坪各十辆，持续投放至年底。 
（4）SP活动：“家庭夏令营”主题促销，活动期间凡购志高空调任意一款，均可获赠买一送三，包括：志高趣味拼板一套、弹珠棋一幅，志高望远镜一只，再加上志高带来的健康平衡室内生态环境，夏令营即可在家展开。并设置双重有奖，所有购机者均有机会参予8月中旬展开的家庭夏令营活动。 
（5）售点宣传折页、立牌、吊旗、海报、贴纸等运用 
3、本阶段推广费用可预控在100万内 
4、报版推广主题包括： 
太阳出来喜洋洋，到我家乘凉去，一晚凉快到天亮，将麻辣烫进行到底，不用睡在房顶上 
以上主题均通过富于重庆特色的夏日生活行态，来全面阐释志高空调快速制冷、冷量强劲、省电耐用等特征，以及其所带来的全自然室内生态平衡。
 （三）、第三阶段：利益深入期 1、执行时间：7.28—9.28 
2、（1）、媒介策略：《重庆晚报》竖1/4版面投放，密度控制在每周一次。 
（2）、30秒电视贴片广告根据电视剧的收视率机动选择各台投放，每集前一次，持续至8月下旬即可停播 
（3）、SP活动：“家庭夏令营”活动由购机用户中抽取产生，共抽取十户人，每户家庭限三人参与，由志高出资组织为期四天的重庆四面山旅游观光。
 （4）、售点宣传折、立牌、吊旗、海报、贴纸等 本阶段推广费用可预控在80万内 3、报版推广主题 
怀念萤火虫的夏天，怀念小蟋蟀的夏天，怀念小青蛙的夏天，怀念黄桷树的夏天 以上主题均通过与富于旧时夏日生活意趣的关联，来全面阐释志高空调快速制冷、冷量强劲、省电耐用等特征，以及所带来的全自然室内生态平衡，人生活在其中就象这些夏天里的昆虫一般舒适自然，平静无忧。
