奥飞特食用菌调味品华东销售总公司商业计划书

第一章节 可行性分析报告
　　一、市场前景 
　　随着人民生活水平的提高，消费者不但要吃得饱，还要吃得营养，吃得好。调味品市场细分就是为满足人们生活的这种变化。在各大超市卖场里，调味品的种类越来越丰富。专家分析认为，我国调味品的发展基本上可分为四个阶段，第一阶段是简单调味品，如80-l00°鲜度味精及天然香辛料;第二阶段是高浓度及新颖调味品，如l20-400°鲜度的味精、甜味剂、酵母抽提物、hvp、hap、动植物抽提物及食用香精香料等;第三阶段则是复合调味料，如各种鸡精、牛肉精、虾精、调味油、酱、食用香精香料等，这个阶段的调味料用途广泛，包括用于佐餐、烹饪及强化风味等，而且可直接用于各种食用方式，优点是方便、快捷、开启即食、省时省力，还可以添加各种营养素，改善人们的生活质量和健康水平，以及增加食欲和享受感。
　　 
　　目前，我国调味品消费升级已经进入第四阶段。消费者对产品提出新的更高的要求，不仅是增加食欲、加强口感，还要吃出健康，养生保健。这也让香菇精调味产品在开发上，可以突破陈规，有更多的空间去发挥。当前，香菇精调味品行业已经出现了新的机会点，对机会的把握考验着调味品企业的市场操控能力。
　　二、奥飞特香菇精调味品优势分析
　　（一）、奥飞特香菇精的产品优势：
　　 1、调味加保健，全球未来最大的趋势
　　 2、香菇精属于必需品，家家需求
　　 3、市场非常庞大，国内13亿用户
　　 4、绿色食品将成会人们的关注热点
　　 5、香菇资源广而且便宜
　　 6、食用菌调味品的兼容性非常好，跟任何的行业都不冲突
　　 7、香菇精因其含色素少，营养价值高，而香菇本身有防癌作用，能得到外国人喜欢，可打入国际市场。
　　 8、投资少、见效快、回报高
　　 9、产品和市场计划都符合简单、易学、易教、易复制
　　 10、目前市场上虽然有鸡精、味精，但油性物质始终未能取得主导地位，而用香菇做成调味料，成本与普通味精相近，价格可处两者之间，展望未来，香菇精即将取代味精、鸡精等调味食品，将成为全球第一大调味食品
　　 
　　（二）、食疗作用
　　　 香菇性味甘、平、凉;人肝、胃经。有补肝肾、健脾胃、益气血、益智安神、美容颜之功效。还可化痰理气，益胃和中，解毒，抗肿瘤，托痘疹。
　　主治食欲不振、身体虚弱、小便失禁、大便秘结、形体肥胖、肿瘤疮疡等病症。
　　吃香菇可提高人体免疫力
　　（三）、香菇营养分析
　　 
　　　　 香菇具有高蛋白、低脂肪、多糖、多种氨基酸和多种维生素的菌类食物。
　　1. 提高机体免疫功能：香菇多糖可提高小鼠腹腔巨噬细胞的吞噬功能，还可促进t淋巴细胞的产生，并提高t淋巴细胞的杀伤活性;
　　 2. 延缓衰老：香菇的水提取物对过氧化氢有清除作用，对体内的过氧化氢有一定的消除作用;
　　 3. 防癌抗癌：香菇菌盖部分含有双链结构的核糖核酸，进入人体后，会产生具有抗癌作用的干扰素;
　　 4. 降血压、降血脂、降胆固醇：香菇中含有嘌呤、胆碱、酪氨酸、氧化酶以及某些核酸物质，能起到降血压、降胆固醇、降血脂的作用，又可预防动脉硬化、肝硬化等疾病。
　　 5. 香菇还对糖尿病、肺结核、传染性肝炎、神经炎等起治疗作用，又可用于消化不良、便秘等。
　　（四）、竞争对手分析
　　一、味精
　　 味精是一种有特殊鲜味的调味品，化学名称叫谷氨酸钠。如过多摄入味精，会使血液中的锌变成谷氨酸锌从尿中排出，使体内缺锌更加重，食欲更差。且谷氨酸钠是一种钠盐，上了年纪的人多吃钠盐并非适宜。
　　 别看味精是一种简单的调味品，使用起来还是很有讲究的。
　　 第一：味精应该在菜肴快出锅时加入。因为谷氨酸钠在温度高于120℃时，会变为焦谷氨酸钠，食后对人体有害，且难以排出体外。
　　 第二：做凉拌菜时宜先溶解后再加入。因为味精的溶解温度为85℃，低于此温度时难以分解。
　　 第三：注意咸淡程度。如果太咸，味精就可能吃不出鲜味。
　　 第四：味精呈碱性，不宜在酸性食物中添加，如糖醋鱼、糖醋里脊等，否则会引起化学反应，使菜肴走味。
　　 第五：高血压患者食用味精过多，会使血压升高。
　　 第六：谷氨酸钠，食用过多会影响孕妇对锌的吸收。不利于胎儿神经系统的发育
　　 第七：谷氨酸钠如果食用过多时会影响人体对钙的吸收，尤其对6个月以下的婴儿、老人影响最大。
　　二、鸡精
　　 鸡精是一种复合调味品，它的基本成分是40％味精，加入助鲜剂、盐、糖、鸡肉粉、辛香料、鸡味香精等原料加工而成，含有多种氨基酸。很多人觉得鸡精、鸡粉等提鲜产品是从鸡身上提出来的，其实，并不是这么回事。鸡精主要是味素，再加上鸟肌酐酸等几种鲜味剂合成的，而一旦在鸡精中加入了鸡的成分，就会造成鸡精不容易保存、容易氧化、口感淡等影响销售的因素。因此，目前市场上销售的鸡精中，很少有真正添加了鸡成分的产品。
　　 鸡精对人体是无毒无害的，因此在烹饪过程中，使用条件较味精宽松许多。
　　 但并非所有的菜肴都适合加鸡精，炖煮牛肉、排骨等本身具有鲜味的食物时，加入鸡精会让食物走味，影响菜的味道。
　　 
　　三、香菇精
　　 该产品是以食用菌为主要原料，生产出的美味与营养兼备，可替代“味精”、“鸡精”使用的新一代复合型天然调味品。与以味精等为代表的化学合成型调味品相比较，具有以下特征与优点：
　　 1、鲜美 化学合成型调味品有很多不足和弊端，口感单一、缺乏层次感。“香菇精”是以四种最具有鲜味和营养的食用菌为主要原料，最大限度的保留了食用菌特有的香味和鲜味，滋味鲜美、圆润、清高淡雅、回味悠长。
　　 2、营养 化学合成型调味品最大的缺陷是营养成分不足，而“香菇精”富含食用菌的各种营养成分。食用菌是一类高蛋白低脂肪食品，营养和药用价值均很高，自古以来就被人们列为菜中佳品。“香菇精”生产过程中采用小分子爆破技术，使食用菌子实体瞬间小分子膨胀600—2000倍，然后再还原成超细粉，从而使食用菌膳食纤维由不能被人体吸收变成能被人体吸收，并且保持了食用菌所有营养成份不变。
　　 3、安全无副作用 在关于长期食用味精是否对人体健康有害的问题上，一直存在诸多争议。“香菇精”主要成分是蘑菇营养素，辅料皆是从植物中提取，不加任何防腐剂、色素、香精、谷氨酸钠等化学制品（增味剂也是从植物提取的）。而且生产过程采用药品生产线的加工工艺，全高温灭菌，大大提高产品质量和安全性。多食以及长期食用均无任何不适和担忧。
　　 “香菇精”富含蘑菇营养素，既营养又美味，而且安全无副作用，属于天然营养调味品，完全符合广大消费者对美味、安全、营养食品的追求。天然调味品取代化学合成型调味品是必然的趋势，发达国家90%以上人群已经在食用天然调味品，而我国80%以上人群还在食用化学合成型调味品，这预示着我国天然调味品行业将获得一个前所未有的发展。
　　第二章节 市场营销策划
　　食品营销往往是口碑的营销。“用最简单的方法做市场”！最有效的方法也是最简单的方法，最简单的方法也是最具执行力的方法！——简单有效，才能速度高效，卓有效率，才会抢占先机！
　　“企业只有销售是赚钱的，其他一切都是成本。”
　　 
　　 
　　一、品牌定位
　　（一）、广告语：1、健康来自一日三餐。2、健康不打折，味鲜奥飞特。
　　（二）、主题思想：1、一场餐桌上的革命
　　2、集美味、营养、保健于一身
　　3、第四阶段第三代调味品，可替代“味精”、“鸡精”使用的新一代复合型天然调味品。
　　4、安全无副作用，属于天然营养调味品，完全符合广大消费者对美味、安全、营养食品的追求。
　　（三）、差异化宣传策略：
　　 
　　根据消费心理的研究成果表明，在人们以安全和健康为关注焦点时，面对消费选择，价格的敏感度较低。这时产品并没有价格高低之分，只有值与不值之分。
　　1、推出不使用化肥、农药、生长调节剂等化学物质，不使用基因工程技术的绿色、天然、健康，真空、无污染环境中打造的奥飞特食用菌调味料、调味食品。——不打价格战，瞄准中端市场，挑战行业高端产品：有机调味料、调味食品！
　　2、打造“中国绿色、天然、健康的有机调味品第一品牌”是奥飞特的源商业模式，其终极盈利模式源于高质量！
　　 3、“一高”带来“五高”，即产品的高品质实现高信任、高美誉、高价、高收益和高增长。践行“竞争在终端，决胜在人心，转变观念是关键”的商业模式。
　　 4、采取营销推广的差异化策略：“生产出老百姓信赖的绿色、天然、健康的食用菌调味品！中国第一家，也是唯一一家做到如此精细的食用菌调味品企业。健康不打折，味鲜奥飞特。”
　　 5、强化“产品即人品”的品质理念和“食品工程是良心工程”的品质文化。
　　 （四）、产品策略及组合：
　　 1、以“家庭调味品为主，餐饮调味品为辅”、“中档产品为主，低档产品为辅，高档产品为突破”的原则设计、整合营销策略。
　　 2、打造科学的产品线组合：品牌形象型系列产品、利润贡献型系列产品、走量竞争型系列产品、敢死队型系列产品、突破期待型系列产品等五个系列产品协同作战。
　　 3、挖掘标志性产品或明星产品：建议家庭调味料的标志性产品或明星产品的候选产品为野山菌、香菇、玉皇菇等。
　　 4、走层层渗透、级级包抄，点面结合、多管并发的抢占市场拓展道路。
　　 
　　（五）品牌形象定位：
　　品牌宣传定位：健康不打折、味鲜奥飞特。
　　 产品功能定位：天然的味道，鲜美的生活。健康来自一日三餐，一日三餐离不开奥飞特。
　　 策略：1、大打原料的绿色、天然、无公害、有机特性、非转基因特性、真空、无污染的差异化牌，让消费者联想到食品安全。
　　 2、鲜香，源自独有的配方和自创的鲜香工艺！大打独有配方、工艺的差异化牌，鲜香是由天然原料的味道和香味融合而成，由内而外自然散发出来，从而形成奥飞特调味品特有的鲜香、口味和风格。
　　 3、养生菜谱（针对所有人群）、延年益寿菜谱（针对老年人）、降低生活压力的菜谱（针对家庭顶梁柱）以及少儿益智菜谱等各种菜谱。——随货赠品、终端必备。
　　 （六）、产品推广策略：
　　 1、市场拓展的总体策略原则:打动两个人，搞好两个市场，建好两个渠道，做好两个策划。
　　 2、把消费者分成三种类型：固定消费者、游离消费者、潜在消费者。让固定消费者通过1：8：25的影响原则，吸引更多的游离消费者成为固定消费者。
　　 3、营销攻略——获取客户信任四部曲”：盯紧“菜篮子”、树立“活广告”、创立“根据地”、抢占“菜市场”。
　　 4、营销攻略——获取“意见领袖”厨师的“放心”：以品质争取“意见领袖”厨师的“放心”;从源头（厨师培训学校）让品牌扎根于厨师的心;以情感人，以利诱之，情利并用，“收买”人心;第三方影响，将心比心。
　　 
　　 5、独创调味品业“调味品+餐饮卡+美容服务卡+……+……”联合营销模式,让奥飞特调味品信息无缝传播。
　　 6、城市市场的主要营销策略——强化品牌建设和产品创新;区域市场的主要营销策略——引导消费，培育市场，零缝隙渗透，创立品牌、实现增值。
　　 7、针对区域市场采取“引导消费，培育市场，零缝隙渗透，创立品牌、实现增值”的市场拓展思路。通过“走区域小道包抄主城区大道、主城区精英效应反过来吸引区域民众跟风的拓展道路”的市场运作手段，先做目标区域市场霸主，再图谋整个市场的战略布局，从而把奥飞特调味品从一个区域性强势品牌发展成为一个全国性品牌。
　　 8、市场培育期策略：铺“好处”胜过铺“好货”、铺“买点”胜过铺“卖点”、铺“价值”胜过铺“价格”、铺“感情”胜过铺“产品”。
　　 9、产品组合（品牌形象型、利润贡献型、走量竞争型、敢死队型、突破期待型）重拳出击，获取利润。
　　（七）、渠道规划：
　　主推代理经销制，但重点推广地区实施代理、口碑双轨制。除口碑传播的会员、兼职业务员外，所有终端渠道主要由当地经销或代理商具体运作。
　　 选择小摊小店小批发和中小型小区超市，既提升了代理商的资金周转率，又降低了运营风险。如此强大的市场覆盖率与产品渗透率，形成了小店无与伦比的整体优势。
　　 终端零售店是消费者购物的终端，以吊旗、pop进行外围生动化布置，形成视觉冲击效果。
　　 一个好的堆码形象能够有效展示企业实力和企业形象，增加消费者的随机购买率。商超内制作、布置指示吊牌，吸引消费者的注意，形成强烈的视觉冲击效果，
　　 餐饮渠道市场拓展基本思路：在前期开发商超渠道的同时重点加强对小餐饮渠道的开发，从最薄弱的环节进入并迅速打开局面。
　　 与具有影响力的餐饮店老板运作社区“调味品+餐饮店”的联合营销，让厨师消除顾虑，实施正面影响，进入紧密合作。
　　 （八）、倡导“非广告营销”的品牌传播模式
　　 在快速消费品营销领域倡导的“非广告营销”就是“花小钱办大事”，甚至“不花钱（即超低成本）办成事”，如新闻营销(事件营销)就是、社区传播营销。
　　 社区品牌传播组合包括但不限于以下形式：不干胶招贴广告、dm广告、奖品广告、“联合营销”明示等。
　　 
　　（九）、广告宣传途径
　　1、网络推广
　　2、健康讲座
　　3、体验式现场活动
　　4、口碑传播
　　5、重点地区宣传单
　　6、户外广告
　　7、媒体广告
　　8、软新闻、嘉宾访谈
　　9、厨师代言
　　10、美食等活动策划
　　（十）、成本核算（略）
　　 
　　 
　　第三章节 代理商渠道建设
　　当前中国消费市场新型业态和传统业态交织并存的转型时期特征为调味品行业″密布终端″的渠道建设带来了全新的挑战。同时，售点定位的明确，也为调味品企业的品牌建设、产品策略以及渠道策略提供了崭新的提升和拓展的空间。以″渠道″为载体，整合企业品牌资源、渠道资源、产品资源以及消费者资源的″渠道整合策略″，为调味品企业适应当前业态的大环境，提供一个可行的应对方案。
　　 
　　奥飞特作为一个市场竞争者，应寻找为许多消费者所重视的和未被占领的定位，通过寻找这样的支点，以微妙地改变强弱之间的力量对比，并由此发现竞争对手的弱点，有效对其薄弱环节进攻。
　　 区域总代理、批发商是渠道售点的主体组成部分，其广泛雄厚而又盘根错节的销售脉络可以为产品销售迅速打开局面。合作模式既要轻松互惠，也要互利双赢，做好跟踪服务和管理培训是奥飞特产品营销长期而艰巨的工作。
　　零售渠道的细分是渠道售点细分和定位的重点。零售的渠道细分为烟杂店、农贸菜市场、小型超市、便利店、中型超市、中型连锁超市、仓储超市、大型连锁超市、卖场、电子商务１０个不同类型的售点。零售所面对的消费者主要是家庭消费者，但是由于地利的条件也会影响周边的潜在客户。零售售点面对不同的目标客户开展的工作不同，因此，要保证产品销售在不同售点有较强的针对性，增强了目标消费者的购物忠诚度。
　　代理商合作协议见附表。
　　 
　　第四章节 活动策划（根据具体情况另行安排）
