李氏麻鸭蛋进入山东省快销品市场策划书
―――摆脱区域约束、弱化礼品品牌定位
             （简略版）
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电话：13156156639
              
前    言
李氏麻鸭蛋公司是一个已有多年历史的企业，成立于1998年，公司以作咸鸭蛋产品为主，从小加工厂作起，现在已经作到06年销售额260万，但是从03年开始市场销售额一直徘徊不前，并且由于行业进入门槛低，咸鸭蛋加工厂越来越多，在激烈的竞争下利润呈现下降趋势。苏丹红事件给公司的销售更是雪上加霜。

本次策划主要是对整体行业、竞争者及消费者进行分析，找到新的市场空间和赢利空间。

一   市场调查

根据销售渠道把快消费品市场细分为集体食堂消费者和普通大众消费者两种市场进行调查，进行分开和合并相结合的统计方式。
集体食堂消费者随机选择山东省10所高校，每个高校1000份调查问卷，其中随机抽取200份进行统计。

普通大众消费者市场选择济南、青岛两个城市每个城市1200份。在其他地区市随机选择5个城市，每个城市800份。随机选择10个县级市每个城市480份。各调查表按照20%的随机抽样进行统计。

为确保调查的准确性，做好调查的监督工作，对所有统计的数据做到10%的电话回访抽查

通过调查得出以下数据：见表一调查数据统计
调查表见附录1渔香咸鸭蛋市场调查表
二   市场分析
 一 行业分析

1 本行业属于传统行业，产品容量有一定限度，根据调查所有品牌知名度极低，区域产地的知名度也不高。
2由于资源有限，做咸鸭蛋的厂商主要集中在淡水湖沿岸，例如山东的微山湖，江浙一带如宁波,嘉兴,绍兴,杭州。
3 苏丹红事件对咸鸭蛋的购买趋势影响率比较高，公司必须尽快进行无公害食品认证。暗示产品不含苏丹红。
4为规范市场，保证消费者的利益国家出台了《NY5144---2002无公害食品 咸鸭蛋标准》规定了无公害咸鸭蛋的术语、技术要求、检验方法、检验规则以及标志、标签、包装、运输、贮存、保质期等要求。
二、竞争分析

   1、做咸鸭蛋的公司比较繁多，不过不外呼以下两种形势

（1）以快消品销售模式为主，这些厂家主要集中在非湖区。他们已经走向了市场的前沿

（2）以特产为主，做当地礼品的销售模式，这些厂家主要在湖区。
2、咸鸭蛋虽然是一个传统行业，可前10位的公司市场占有率总和不到8％，可见本行业没有形成一种垄断效应。
表一 调查数据统计

	项目
	集体食堂消费者调查数据（1）
	大众消费者调查数据数据（2）
	（1）*20%+（2）*80%=总数据

	东平湖了解度
	16.80%
	11.40%
	12.5%

	东平湖咸鸭蛋了解度
	3.90%
	2.40%
	2.7%

	一周平均吃蛋数据
	不吃
	7.90%
	10.6%
	10.1%

	
	1—2个
	6.30%
	10.4%，
	9.6%

	
	3—5个
	27.10%
	24.30%
	24.9%

	
	6—8个
	42.50%
	28.40%
	31.2%

	
	8个以上
	16.20%
	26.30%
	24.3%

	吃蛋形式
	普通鸡蛋
	65.8%，
	77.20%
	74.9%

	
	成品卤蛋
	12.60%
	5.30%
	6.8%

	
	茶蛋
	12.70%
	2.9%，
	4.9%

	
	咸鸭蛋
	5.90%
	14.60%
	12.9%

	5、不喜欢咸鸭蛋的原因
	购买不方便
	11.6%， 
	8.60%
	9.2%

	
	食品安全性不能保证
	23.70%
	21.50%
	21.9%

	
	有腥味
	29.50%
	32.70%
	32.1%

	
	太咸
	5.20%
	10.60%
	9.5%

	
	习惯性驱使
	30.00%
	26.60%
	27.3%

	注重咸鸭蛋的指 标
	价格
	27.50%
	36.10%
	34.4%

	
	食品安全性
	27.20%
	19.40%
	21.0%

	
	产品的口味性
	38.20%
	40.60%
	40.1%

	
	产品的外观
	4.10%
	2.90%
	3.1%

	口味多咸为 好
	当咸菜吃
	13.70%
	29.40%
	26.3%

	
	做平时食品
	31.80%
	17.20%
	20.1%

	
	当菜吃
	54.50%
	53.40%
	53.6%

	咸鸭蛋所有品牌知名度品牌子
	4.50%
	2.70%
	3.1%

	咸鸭蛋所有产区知名度
	13.10%
	9.40%
	10.1%

	所有加工蛋类品牌知名度
	68.20%
	48.50%
	52.4%

	你购买加工蛋挑选品牌可能性
	32.90%
	28.60%
	29.5%

	多次购买挑选品牌可能性
	72.80%
	63.10%
	65.0%

	苏丹红对购买趋势的影响率
	43.70%
	31.60%
	34.0%


3、对于蛋类产品知名度只有乡吧老卤蛋有一定的影响，咸鸭蛋还没有形成一个强势品牌。所以还都处于产品的低级竞争阶段，为本公司树立渔香咸鸭蛋的品牌策略提供了一次很大的机遇。
三、消费者分析
    消费者主要可分三部分：

第一类是作为家乡特产送礼的顾客，这类顾客主要分步在本地，他们不大注重产品价格，比较注重产品的外包装，单品利润率虽然高，但是消量有限。
第二类是一些小餐馆，及一些集体食堂用餐的消费者，他们比较注重产品的价格和产品的口味。销售额有也有很大的局限性，不多对于这类消费者，如果产品质量比较好，很能引起宣传效应。在里面有个比较大的消费群体为高校。通过市场调查他们对蛋类食品消费一般是7枚/周左右，但咸鸭蛋的消费比较低。造成这一主要原因是消费习惯、口味和食品安全问题。所以厂家必须改变其腥味，引入无公害认证，并且引导消费。并且通过调查多数人要求产品的咸淡度要求在菜的水平，所以从数据看来，一般厂家产品口味过咸。

第三类，就是做为家庭饮食购买的消费者，他们比较注重购买的便利行、产品的健康性和价格的合适性。从数据可以看出，这类消费者比较注重食品的口味性，并且咸鸭蛋在他们蛋类品食用中的比例还比较高。
总的分析如果在品牌力比较强的情况下，多数人会选择知名品牌。所以公司必须提高品牌形象，提高品牌的美意度，引导品牌消费。
四、产品工艺分析
    1、卤水真空工艺，将鲜鸭蛋和腌制卤水密封在袋内，抽去空气，腌制30～40天，加工为熟制品。这一工艺的优点是密封地进行腌制，卤水中水分不会蒸发，保持了卤水中食盐的含量不变，不会形成随时间的推移变得越来越咸的现象，不用泥土，只要开袋即食，避免的传统咸鸭蛋从泥土中剥离出来的不便。缺点是生产成本比较高。江浙一带比较多。
2、泥土腌制工艺，把各种调料和到泥内，然后用泥巴拌在鸭蛋外面，本工艺主要优点是：能保持产品的鲜度，成本比较底。缺点是：很难控制其咸淡口味，食用不很方便，并且限制了产品包装只能进行礼品盒和箱装。主要集中在山东一带。

  3、传统卤水的罐腌制。此方法主要是老百姓自己腌制，企业基本没有采用此方法腌渍的。

三 本公司自我分析

 一、 产品分析

 1、本公司产品以泥土腌制而成，并且以生食品为主，由于产品的局限性，限制了目标市场的狭隘，也成了最近几年销售额徘徊不前的主要原因。
 2、包装上仅仅限制于礼品装，虽然形成了当地的礼品优势，但由于成本较高，不利于进入快消品市场。

二、本公司所生产的产品市场分析

1、李氏麻鸭蛋一开始就把产品定位于当地特产礼品，作为特产；礼品这一鲜明定位，虽然在前期能给公司带来高的利润和销售额度，但当发展到一定的程度，区域约束就成为了行业发展的天花板。因为作为当地特产品，一般消费者都是用来作为外出的礼品，或者招待外来客人的食品，如果放到其他地区，却失去了这一销售优势。

2、本公司虽然没有出现苏丹红事件，可是从“咸鸭蛋中检测出苏丹红后”咸鸭蛋市场比06年9月份环比缩小了42%,可见苏丹红事件对咸鸭蛋的市场冲击很大。

 三、SWOT分析
	优势

1公司处于山东省第二大湖东平湖有很好的原料资源

2本公司产品起步比较早在当地特产市场已经形成强势品牌。

3当地养鸭基地的蛋鸭所用饲料以湖水鱼虾为主，属于无污染“绿色”食品。
	劣势

1、 本公司市场定位于特产礼品，市场相对狭隘。

2、 随着思想的开放，咸鸭蛋市场进入门槛及低，近几年当地快速起来许多小加工厂。

3、 本公司还处于十几年前的工艺，很难和一些新的工艺相竞争，并且泥土腌制也限制了产品的包装和市场扩展

	机会

1、 依靠原料优势，可引用“绿色天然”食品的诉讼点，突破消费者对饮食安全的顾及。

2、 利用以前的基础做大做强特产市场。
	1、 小加工厂的进入，加剧了市场的竞争度，抢夺产品货源。

2、 价格战已经成为公司以后所面对的最大威胁

3、 公司进入快消费市场，很难在市场立足


                       四 战略策划 

     透过现象看本质，从以上分析可以明显看出，公司现在最主要的问题是产品的市场定位太狭隘，仅定位于当地咸鸭蛋的特产礼品市场。因市场定位问题引起了一下几种比较大的问题

1、 没有引进先进的熟制品生产工艺。

2、 人员没有配备必要的渠道人员，和比较精通的业务人员。

3、 公司不注重资金流这一重要的财务问题

因此从本质做起做如下策划                                                                                              

（1） 品牌重定位

打破特产礼品定位，开发快消费品市场。把原来其他竞争对手容易仿制的“李氏”改为品牌名称容易维护的“渔香”咸鸭蛋，做好商标注册工作。
（2）  改变产品工艺

     把泥土腌制生鸭蛋工艺改为以卤水真空腌制熟食为主，泥土腌生食制品为辅的工艺。

包装分为熟制品的单个内包装，礼品外包装。熟制品单个内真空包装，30×15×30的俭约箱试外包装（内含有25枚）。真空内包装、单个散式包装。生制品的礼品包装。

（3） 扩展销售渠道

第一阶段：进入小餐馆，及一些集体食堂。从而拉动需求，为进入第二阶段做铺垫。

第二阶段：进入传统流通渠道，引进市级经销商，对于省外围市场实行大代理制。 

                   （四）整合价值链资源
促进公司和蛋鸭基地的关系，必要时和养殖基地签定回收合同，从而保证稳定的货源，能达到根据市场定生产，根据生产定货源。顺畅这个产品的流通过程。
（五）具体销售策略实施步骤

      一 深耕细作当地礼品市场。

      1.产品：25枚生制品礼品装、25枚熟制品礼品装。外包装带有美丽的东平湖风景画

      2．销售点：公司直接把商品铺到本县所有镇级车站附近的商铺，及旅游景区的特产专卖店，县级车站处设立一专买店。

      3．广告策略

      广告主体“绿色特产”

      本县所有景点铺货商店挂有“东平纯绿色特产，渔香咸鸭蛋”的调幅，所有铺货店铺挂“送特产好礼品，还是渔香咸鸭蛋”调幅。

      在本县县台8点电视剧插播广告：

男：明天又要出差

女：别忘带充电器

男：忘不了，问题是给老王带点什么呢?

女：带咱们的绿色特产啊。

男：绿色特产？

女拿出来一盒渔香咸鸭蛋：就是渔香咸鸭蛋啊。

男的显出很高兴的样子去拥抱妻子和渔香咸鸭蛋

话外音：送礼更要送绿色特产。

男女：所以我们送渔香咸鸭蛋。

4．促销：所有礼品盒内放含有渔香咸鸭蛋字样的东平湖风景画。

     5．价格同一零售价25枚装生鸭蛋38元/箱，25枚装熟鸭蛋50元/

     6．具体负责人：广告由李总亲自负责，其他事宜由业务部王传伟负责。

     二、扩展集体食堂这一特殊渠道。
1、目标：半年内提高产品的知名度和美意度，吸引快销品经销商

2、产品：卤水真空腌制熟食，保持咸鸭蛋的新鲜度，采用保质期三个月以内。真空内包装，单个散式包装，产品商标名称尺寸必须占有包装袋正面的三分之二。内含有14张不同的东平湖风景画，其中1—6页：7---12页：13—14页比例为3：2：1。

促销品：真空小包装东平湖糟鱼，每代一条。

3、价格：零售价格有一定浮动性0.8---1.0元/枚。
    渠道：山东省根据地域和经销商分布率，划分3—5个区域，采用区域代理制。根据区域分布，在各区域选择2---3所高校，作为重点突击市场，在留有适当利润的情况下，有厂家直接细做，做成样板市场。依拉力为主，通过消费者拉动经销商，厂家做好以后放于经销商。

4、 广告策略：

采用POP广告，

地点：在样板市场零售地点张贴POP宣传画，在目标经销商附近买下几个路边广告牌。

内容：依靠美丽的东平户风景区为底面，广告词为“天然湖出天然食品----渔香咸鸭蛋。

5、 促销：

       在所选定的高校中，采用一促销员站柜台两周，促销员必须穿着公司统一定做服装，服装上印有美丽的东平湖风景画，上面印有“天然食品渔香牌咸鸭蛋字样。

       在包装带后面印有凡收集到14页不同东平湖风景小卡片者可到当地销售点领取真空装东平湖糟鱼一带。

6具体负责人：李宗刚、战军峰、所招聘的渠道业务员。

三、进入传统流通渠道

1、目标山东省引进市级经销商，（详细见附录一：东平李氏咸鸭蛋厂经销合同书）
2 、产品：以散包装、30×15×30的俭约箱试外包装（内含有25枚）为主，礼品装为辅，并且切入渔香糟鱼，渔香菱角粉等补充产品。

3 、渠道设置：山东省设置市经销商，根据各级的情况，以各便利店和商超为主。严格控制渠道串货现象。

4 、价格：经销商根据提货量规定价格。但价格浮动控制在串货无利润的范围内。

5、 促销：业务部本根据当地实际情况，经销商一起做好当地促销工作。

6、 具体负责人：李总、战军峰和渠道人员。
五   后备工作

1、 人事上成立渠道部门，招聘具有渠道管理经验的业务员两名。招聘培训临时促销人员5名。详见《附录二：员工培训手册》。
2、 为无公害食品验收做准备。详细：《公司为通过无公害食品验收的策划书》
六 经费预测（略）

七  策划临时组织结构及主要负责人

[image: image2]
总负责人：李总

        职责：负责本次策划及实施过程中的监督工作，加强各组之间的联系。

策划组：李总  战军峰  王传伟
职责：负责组织和策划活动，撰写策划书。
生产组：高德亮

         职责：负责根据策划组设计的产品进行生产管理，根据预算实施原料的采购。
筹备组：李总  李晓燕 
        职责： 负责商标的注册，和东平县旅游办公室协商关于东平湖宣传画的具体事宜，广告的实施和筹备，无公害产品认证的筹备。

销售组：王传伟  李宗刚

职责：市场的调研按照销售计划进行产品推销，产品的招商，渠道的管理，信息的反馈。

财务组：组长：谢红霞
职责：负责财务的预算，资金的支出和收入的统计，合理利用经费，减低不必要的开支，使有限的资金发挥最大的作用。
机动组：组长：梁军

        职责：负责一切可能出现的意外情况的汇报、和处理方案的实施。
                  附录1  渔香咸鸭蛋市场调查表
姓名：          电话

1、你对东平湖了解吗
A  了解          B 不了解

2、你知道东平湖咸鸭蛋吗 
A   知道         B 不知道

3、一周吃几个蛋

A   不吃         B 1——2个       C3——5个   D6——8个 E 8个以上

4、一般都是吃什么蛋

A   普通鸡蛋（ 自己做，在集体食堂厨师）  B 成品卤蛋  C 茶蛋  D 咸鸭蛋

5、不喜欢咸鸭蛋的原因

A  购买不方便  B 食品安全性不能保证 C 有腥味   D太咸  E 习惯性驱使
6、你比较注重咸鸭蛋的什么

A 价格 B食品安全性  C 产品的口味性  D产品的外观 

7、你认为咸鸭蛋的口味多咸为好

A  当咸菜吃    B  做平时食品  C  当菜吃

8、你知道工业加工蛋类食品的几个品牌子

A 一个不知道 B  1个    C  2——3个   D 三个以上 

9、你知道的品牌是---------

10、你购买加工蛋挑选品牌么

A  挑选  B  不挑选

11、通过多次购买，你会在挑选加工蛋的时候挑选品牌么

A  挑选  B  不挑选

12、你知道咸鸭蛋的一个或者以上的品牌么
A  知道   B   不知道

13、你知道咸鸭蛋的一个或者以上的几个产区么

A  知道   B 不知道

14、苏丹红事件对你购买咸鸭蛋的趋势有影响么
A  有影响  B 没影响
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