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产品详情

在河南新阳光看来所谓南阳企业营销策划，通俗的讲就是让你的产品更加好卖的策略和谋划，是围绕着
如何改变顾客认知，使顾客更愿意购买我们产品的一些列动作。所以营销策划可以改变顾客认知，而顾
客认知可以放大产品和销售人员的价值，顾客会因为喜欢这个品牌或这个销售人员，指定购买我们的产
品，从而使我们的产品变得好卖。南阳企业营销策划主要包含以下四方面的内容：

一、区域市场规划

区域划分不能只是简单的以行政区域来划分，而是根据目标客户市场总量和企业在该市场能否对对手保
持优势来划分的。企业到底选择哪个区域作为核心区域，是根据公司的资源和能力来决定的。区域定位
不同，企业的团队投入、开发方式、渠道设计也不同。

市场划分是根据目标客户的总量来决定的，不是所有的客户都是你的目标客户。比如我们以家庭农场为
主要目标顾客，而那块市场大部分都是集团客户，这块市场就不是我们的目标客户。所以简单的以养殖
量来划分，本身就不科学。

二、核心产品策划

核心产品打造有四个要素：一是战略，二是营销，三是研发，四是生产。

一是战略：从产品定位开始



战略定位有三要素：第&一是定位，选择赛道的问题，而赛道的选择是基于组织资源优势和市场竞争情
况来决定的；第二是模式，选择什么样的方式和竞争对手比赛；第三是品牌，品牌是占领消费者心智的
认知，品牌的核心是和竞争对手要有明显的差异化。产品包括有形产品和附加方案。影响有形产品的要
素有三个：第&一是生产；第二是研发；第三是理念。如产品数量的多与少，产品质量的高与低，这都
属于经营理念的范畴。附加方案的来源有两个：第&一是组织内部的资源和能力，主要指的是组织内部
人财物的合理使用；第二是你能整合的组织外部的资源和能力，如整合一些行业的顶&尖专家和优&秀外
脑来为我所用。

二是营销：让产品更加好卖

第&一是卖点。产品卖点的提炼主要是从产品的物理特性和产品的市场特性两个方面来思考，产品的物
理特性包括高含量、所用标准、新一代等，如美国FDA认证，欧盟COS认证；产品的市场特性包括开创
者、经典、正&宗等，如中华杜康，舒适型白酒开创者。第二是渠道。传递产品使用价值的中间环节叫
渠道。一般的渠道有两种，一是公司的销售人员，销售人员可以通过渠道商或者直接把产品卖给用户；
二是真正的渠道商。渠道的选择有两种：一种是渠道的质量，同样的一款产品，如果销售人员水平很高
，或者你选择的经销商水平很高，这款产品就会卖的很好；另一种是渠道的数量，这个产品哪都能见到
，人们对产品的认知就越好。二流的产品选择一&流的渠道是一&流的结果，一&流的产品选择二流的渠
道是三流的结果。所以，优&秀的渠道可以改变顾客认知。第三是媒介。强势媒介可以改变顾客认知，
但是多数企业在媒介选择方面的预算很少。所以，企业可以通过营销活动来改变顾客认知，企业组织的
活动越多，质量越高，顾客对产品的认知也就越好。

三是研发：让产品与众不同

在动保行业的研发主要有两类：一类是新兽药的研发，一类是工艺和辅料的改进。对绝大多数中小企业
来说，工艺和辅料的改进更有价值，因为新兽药的研发周期长，投入大，风险也大。

四是生产：让产品始终如一

影响生产的要素主要有两个：第&一是工艺，影响工艺的要素主要有两个：一是工艺的先进性，二是设
备的先进性；第二是采购，采购主要解决两个问题：一是战略采购，未来企业产品的竞争力是基于对趋
势的分析，在战略采购上做文章，特别是没有原料的企业，第二是采购原料的品质始终如一。

三、媒介推广策划

媒介推广策划基于互联网推广方式：第&一是微信推广。如朋友圈、公众号、微信群、小程序、视频号
等。以朋友圈为例，朋友圈打造的主线是不断传播你进步的逻辑，主要通过六大内容来体现：一是晒工
作；二是晒思想，你积极的思想和感悟；三是晒活动，尤其是行业重大活动；四是偶尔晒娱乐，证明你
也是常人；五是晒亲情；六是偶尔晒公司的核心产品方案。第二是直播平台。如抖音、快手等。以抖音
为例，首先要进行定位，定位越垂直，后台推送越精&准；其次是内容发布，内容要计划的发布，两条
内容之间不能间隔的时间太久；Zui后是发布时间，一般在早上7-8点，晚上8-10点浏览量是Zui高的。第
三是行业媒体。每个公司都要选择几家行业媒体，有计划进行合作，如对公司组织的大型活动从不同角
度进行宣传报道。第四是其他自媒体。不同的自媒体受众群体不一样，每个公司都要有计划的选择几个
来做。



四、重大活动策划

组织的重大活动主要有四个：一是促销活动，二是企业年会，三是招商活动，四是新品上市。

一是促销活动

促销活动一定要在旺季搞，会达到事半功倍的效果。促销时机一般是在新产品上市时，产品上量时，应
季需求时，行业重大活动时等。常见促销方法有四种：一是预付款促销，如旅游、增加折扣和额外赠货
等；二是会议促销，如现场促销、培训学习和抽奖抓奖等；三是年度促销，一般是组织为了让经销商在
年底打款压货，同时组织也能完成年度任务，本质上也是预付款促销；四是分享企业成长红利，如共同
包装上市、股份分红、成立合资公司和奖励原始股等，这个适用于规模较大的公司。

二是企业年会

企业年会一般在上一年度末或下一年度初举行，主要目的是鼓舞士气、总结经验和弥补短板。年会的形
式可以多种，如会议+娱乐+培训。内容主要是总结、表彰和责任状，表彰可以分几类，如核心产品奖、
增长率奖、新客户开发奖和优&秀员工奖等，前提是表彰的标准是事先设定好的，责任状主要内容是年
度目标，完成目标的奖励方式，完不成目标的处罚标准等都要写清楚。

三是招商活动

招商活动常见的形式有两种：一种是会议集中招商；另一种是体验式招商。选择什么样的招商形式是基
于企业招商对象及规模来决定的，无论何种招商模式都需要系统规划，执行好每一个流程，才能取得良
好结果。为此河南新阳光企业管理咨询机构专门设计了一套实用的招商体系：“非常6+1招商体系”，主
要包括“企业营销规划→招商文案策划→招商推广活动→招商方案落地→后期工作实施→顾客成长规划
→过程管控”七方面的内容，该体系通过打造独特的招商体系，来适应企业未来发展需求。

四是新品上市

如何做好新产品上市动作：第&一步是提炼产品卖点。前面笔者已经提到。第二步是建立种子用户。种
子用户有三大特点：第&一，不是规模Zui大，但是喜欢新生事物；第二，喜欢总结和传播，第三，在当
地有一定养殖规模。第三步是现场验证试验。现场验证试验非常重要的是要有现场视频和原始资料，因
为这些资源才可信任。第四步是临床应用方案。临床应用方案包括四方面内容：第&一，使用时机；第
二，使用阶段；第三，使用方法；第四，存在的风险。第五步是打造信用证明。有价值的信用证明有五
个：第&一，权&威的媒体报道；第二，专家的实验报告；第三，行业权&威机构的认证；第四，敢于承
诺；第五，行业知&名客户的使用报告。第六步是媒体推广方案。主要是选择哪些媒体进行推广。第七
步是上市销售方案。采取什么样的方式进行产品上市，普通产品在公司销售例会时推出即可，核心产品
Zui好以全国招商会的形式推出。
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