中词库 / www.zciku.com
[bookmark: _Toc1]**咖 啡 入 市 策 划 方 案
来源：网络  作者：空谷幽兰  更新时间：2025-07-22
**咖啡入市策划方案中国咖啡市场从90年代末兴起，现在已达到行业的高峰时期，全国除雀巢、麦斯威尔两大速溶国际品牌外，其他速溶品牌均集中在海南，2024年雀巢占了中国80％的速溶咖啡市场，麦斯威尔约占15％，而整个中国的速溶咖啡市场正在以每年...
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中国咖啡市场从90年代末兴起，现在已达到行业的高峰时期，全国除雀巢、麦斯威尔两大速溶国际品牌外，其他速溶品牌均集中在海南，2025年雀巢占了中国80％的速溶咖啡市场，麦斯威尔约占15％，而整个中国的速溶咖啡市场正在以每年20％－30％的速度增长。可见速溶咖啡市场本身容量极大，有许多发展空间。同时，咖啡消费与人均GDP及人均国民收入呈正相关趋势，据国际某知名调查公司统计，人均GDP达到4000美元，是咖啡消费的成熟期，中国经济的快速发展，使越来越多的人群加入到咖啡饮用大潮中，而海南作为咖啡种植、加工和消费大省，至今尚未有真正意义的全国性的品牌出现，也给我们留下了无限遐想，促使我们经过艰苦的努力，力争使“绿巢咖啡”成为全国性的品牌。绿巢个性咖啡作为我公司首个面市的拳头产品，选择此时入市正是大好时机。
此方案把绿巢个性咖啡放在研究产品优势、与竞争对手相比所具有的劣势和消费需求及利益点三个范围内进行市场机会判断，针对市场机会进行了战略和战术两方面的策划，进而分清了绿巢个性咖啡市场发展长期和短期目标，在目标的指引下分三阶段制定行动步骤。
第一部分
市场分析
绿巢个性咖啡上市之前，我们在产品设计之初就对产品市场运作进行了较为详细的分析，通过对竞争产品、价格、包装、分销、促销的调查，综合各类市场信息，分析结果如下：
1、国际性强势品牌已完成对中国消费者的产品知识培训，大多数消费者已接受速溶咖啡的饮用，并出现了购买速溶咖啡的热潮。
2、绿巢个性咖啡为国内首创，在产品组合上与目前市场上销售的各品牌速溶咖啡有着超前的、不可比拟的优势。
3、35岁以下的城市消费人群，对时尚和潮流的追逐乐此不疲，对新产品的出现有着极强的兴趣并愿意尝试。
4、咖啡饮用人群日趋成熟，消费者消费水平逐渐提高，咖啡已逐渐成为人们日常消费饮品，受到越来越多的人们喜爱。
5、价格不再是影响购买的首要因素，品牌、口感、质量和口碑是消费者考虑购买的综合因素。
6、市场竞争激烈，竞争品牌众多，产品质量雷同，消费者不容易取舍，海南大多品牌市场定位不明确，包装形式单一，价格差异较大，推广方式单调，而国际大品牌多以立体攻势出现，即报纸+电视+户外+大规模营业推广。
针对以上结果，对绿巢个性咖啡作出SWTO分析：
优势
•引进国际先进生产技术，有着从事咖啡生产、研究三十多年的咖啡专家支持，产品信赖度高，质量有相应保证。
•咖啡饮用人群日趋扩大，市场空间巨大。
•产品设计针对性强，包装组合科学合理。
•分销网络、市场网络能较快形成。
劣势
新产品上市知名度低。
•市场竞争激烈，与强势品牌存在较大差距。
•本土品牌不易被消费者接受，市场培育期较长。
机会
•产品设计新颖，能适应不同消费者需求。
•组合套装形式具新鲜感，可吸引消费者。
•咖啡市场上尚无中国强势品牌形成。
•中国的速溶咖啡市场正在以每年20％－30％的速度增长。
挑战
•咖啡属泊来品，消费者对品牌认知较为集中。
•海南市场品牌众多，价格混乱。
•产品进入市场初期，行销资源投入较大。
第二部分
定位
一、目标消费群定位
本产品35岁以下年青消费者为主，辅以其他年龄段消费者。
二、产品定位
绿巢个性咖啡是选用优质咖啡豆采用国际先进工艺，以精良科学的搭配和量化标准专门为中国具有不同饮用习惯的消费者设计的组合式速溶饮品，经我国质检测机构认证，并通过国家验证，突破了单一咖啡的局限，饮用方便、口味独特，携带方便，是当代喜爱咖啡人群的最佳选择之一。
第三部分
市场策略
一、产品策略
1、卖点：六个不同风味产品搭配，适应不同年龄段、不同消费习性消费者购买。
包装规格：6条/盒装或单条装，容易使消费者尝试性购买。
2、包装设计：体现高科技、高品质、个性化，“清“、“新“、“爽“，选择年青、时尚、自信的女性为形象代表。
3、产品支持点：引进国际先进生产技术，有着从事咖啡生产、研究三十多年的咖啡专家支持，产品信赖度高，通过国家质量检测机构验收，质量有相应保证。
4、切入点：时尚、个性，口味更好，选择更多，绿巢个性咖啡----中国人自己的咖啡！
二、通路策略
；采用短+宽销售渠道（尽量少用中间环节，增加产品与消费者接触机会，节约流通时间，以便加快销售周期）。
1、主渠道1：以学校（学生食堂）、中、高端小区、各写字楼便利店、小卖部为主，繁华路段、人流密集区便利店、士多店、小型商超为补充。
2、主渠道2：大、中型餐饮、酒店，咖啡厅，西餐厅。
3、特殊渠道：网吧、休闲洗浴城、大中型美容美发院、汽车销售中心、银行、保险公司。
4、团购：各相关企、事业单位，政府机构。
5、主渠道3：KA卖场，旅游土特产店，经销商，二批商。
三、价格策略
：
终端价格：单品咖啡9元/盒，1.5元/条；花式咖啡
10.8元/盒，1.8元/条。
确定依据为：竞争品牌价格，产品成本及利润，消费者价格接受幅度。
四、推广策略
：
1、广告受众分析：根据目标消费者接受信息渠道及信赖度，以店铺陈列，终端招贴画，工作人员广告衫，现场促销赠饮为主要告知手段。
2、推广目的：
A培养目标消费者的尝试欲望并试购。
B建立绿巢个性咖啡知名度，树立一种新观念：在家中也能品尝到不同风味的咖啡。
C
借绿巢个性咖啡上市，提升绿博士品牌。
D抢占市场制高点，扩大绿巢个性咖啡产品市场份额
E提倡先进的咖啡饮用观念，树立良好的企业形象。
3、目标市场划分：以点带面，辐射周边，集中攻打，重点突破。既有重点市场渠道，又有次重点市场渠道。
第四部分
海南市场行销方案
第一阶段
上市启动期
时间约为3--4周，此阶段分销、促销、宣传工作重点为：产品铺市、上市信息告知，工作内容主要有：
一、相关准备及要求
1．货品的提前准备。
2．选择有实力、销售良好终端商，并对其经营范围、资信状况、铺货能力、回款能力、合作态度、信誉度作充分的调查并建立终端档案。
3．设置专柜、招聘促销人员在重点渠道强力推广。
4．强力铺市：第一渠道60%，第二渠道50%，第三渠道70%，须在15--18天内完成。
5、终端陈列、包装，15天内完成，产品陈列以一套六盒为一陈列面、终端包装以招贴画、座牌等为主。招贴画张贴最佳高度为1.8
米，要求在终端店显要位置，其宣传主题必须简洁、易看，视觉冲击力强。
6、由公司负责组织对促销人员、业务人员进行产品知识、促销规范培训，3--5天完成。
二、宣传推广手段
1、促销品（赠品）、平面广告、软性文章、招贴画、室内座牌。
2、通过网站全面推广本公司及产品，设立二十四小时咨询热线电话。
3、国庆、中秋双节大型促销活动。（具体活动内容、操作细节另行呈报）
第二阶段
上市启动中期
时间约5--6周，本阶段分销、促销、宣传工作重点：
1、完善终端铺货，对第一阶段工作进行反思、补充、细化。
2、检查终端陈列和终端包装，集中将系列产品摆放在醒目的位置。每天对终端进行巡视和调查，及时补上所缺的产品及宣传品，以此作为
业务人员考核的重要依据。
3、经常和营业员进行感情沟通，并不失时机的灌输产品知识。
第三阶段
上市启动后期
时间约为5--6周，此阶段分销、促销、宣传工作重点：利用相对成熟网点现身说教，加大对各网点的筛选力度，对无销量及问题网点进行清理、调整。
1、加强终端包装的维护及管理。
2、加强终端的巡视和终端调查。
3、特殊渠道的深度开发。
4、直销网络的扩展，为整体转移给经销商做好相关准备。
整个入市启动周期为三至四个月，每一阶段都有着不同的工作重心，在具体操作过程中，根据不同的工作重点，视销售人员数量、能力将每一阶段的工作分解、量化到每一天、每一人，做到人人心中有数，以便更好的把握工作节奏、工作进度，从而取得事半功倍的效果。
以上为整体市场策划案，如获通过，上报具体操作方案。
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