
 

 

营销中心营销方案 

品牌定位：中高端市场。 

品牌理念：以时尚、可信赖的、高性价比的产品和服务建立品牌形象，沉稳做市

场，去除浮躁。 

统一形象：整合形象资源，统一规范的品牌形象。 

价格定位：中高端产品形象，中低端的产品价格。 

营销政策： 

1、实力保证：外销企业，实力雄厚，产业链稳定，可免除经销商的后顾之忧，

降低风险。 

2、市场管理：实行独家代理制，打击窜货，保证区域的销售利润。 

3、价格保护：全国统一代理价，批发价，零售指导价，公司负责运输费用，

打破地域差价。 

4、广告支持：中国健康交流网门户网站，20 几家健康专业杂志，几十家家电

网站，慧聪商情杂志（日用家电版），各区域专业媒体定点宣传，各区域关键位置

的大型路牌、高炮广告，企业宣传专题片等。 

5、促销支持：提供设计时尚的各种终端形象包装物料，促销产品。 

6、售后支持：严格按照国家有关规定，外观不划伤，主机三个月包换，主机

两年免费维修，提供售后服务保障和技术支持。 

7、团队支持：专业业务推广团队，长期输出企业管理和市场营销方式方法，

专业的营销培训。 

8、战略合作：建立与经销商合作共赢，和谐互利的长期战略伙伴合作关系。 

招商目标： 

全国各省市级家电经销商： 

1、市场潜力： 

随着中国现代化和城市化的快速发展，工业废气、废水，汽车尾气大量

产生，雾霾天气（PM2.5）频繁发生，农药，食品添加剂的残留越来越多，水

体和大气污染日益严重。 

不合格的装修材料大行其道，造成室内空气的污染的情况也日益严重。 
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人们天天生活在各种污染的包围之中，环境问题已经引起国家的高度重

视，人们的环保意识增强。 

目前民用、商用市场、家装市场、服务行业、政府机关、事业单位、金

融行业、汽车行业、暖气房、空调房等领域有很大的需求。 

果蔬消毒机和空气净化器将成为：继电视、冰箱、洗衣机、空调之后的

第五大家电！ 

2、成本与风险： 

占用资金少，成本低，回报高（80%），市场需求逐年增长，资金周转快，

风险趋近于零。 

3、渠道增值： 

家电、家装、汽车市场，母婴专卖店、小区推广、医疗保健单位、老年

疗养院、团购等，经销商可以在现有的渠道基础上，扩展经营范围，即可实

现渠道增值，又可获得可观利润。 

渠道分布： 

加湿器、厨卫小家电、吸尘器、挂烫机、豆浆机、微波炉的这一类产品的经

销商。 

区域分配： 

西北区：石小平，山西、内蒙、宁夏、陕西、甘肃、青海、新疆七省区。 

华北区+东北区：刘元党，山东、河南、石家庄、辽宁（沈阳+锦州+大连）、

吉林、黑龙江、北京、天津八省区。 

西南区+华东区+华南区：翟中峰，以四川、重庆、广东、上海、深圳为主，

定点爆破。 

以省会为主，沿途的二级市场全部开发，以订单为目标，实现从点到面的长

续发展。 

全国户外媒体系列： 

VI 手册、广告牌、高炮广告、企业专题宣传片。 

全国平面媒体系列： 

慧聪杂志（家电版）、环球时报、南方周末（经济版）、中国经营报等 10 几家

报刊、杂志。 
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全国网络媒体系列： 

    新浪网、搜狐、百度，家电网、30 个省区的地方网站，中国健康教育网站等。 

产品分类： 

                        家用系列 

                        办公系列 

空气净化器              车载系列 

  O3 系列 

                        光触媒系列 

 

                        手动系列 

果蔬消毒机              自动系列 

                        自动烘干系列 

                        汽泡系列 

合作模式： 

代理合作模式： 

    柯菲公司根据自身的营销管理战略，结合中国市场的区域性特征，采用区域

代理制的模式。现款现货。 

代理商与我公司签定代理合作书面合同，一式两份。 

代理合作时间可以由代理商和我公司双方协议决定，进展顺利可以继续合作，

甚至长期合作。 

代理商基本要求： 

1、具备良好的商业信誉；具备创业激情和现代营销意识； 

2、能够亲自经营或安排专业的职业经理人运作、能够全心投入柯菲的发展事

业之中去； 
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3、具有强烈的品牌意识和丰富的家电行业经验并能娴熟的操作、运营品牌； 

4、具备一定的资金实力；认同柯菲企业“诚信、责任、团队、创新、共赢”的

文化理念，承诺遵守公司市场运作和各项规章制度； 

5、具备一定的市场网络基础和配备相关的人力资源。熟悉当地的市场情况，

有良好的人脉关系； 

6、有自营的家电卖场或家电贸易公司； 

7、经营资格证件齐全。 

双方的权利和义务： 

1、柯菲保证代理商在代理区域、代理渠道和代理时间内享有独家经营权。 

2、根据市场情况柯菲会派销售人员协助开发当地网络和维护市场。 

3、柯菲按公司统一政策给予代理商一定的市场支持，包括制作精良的产品单

张、产品手册、宣传海报、POP、以及各种形式的广告。（具体政策请与区域主管

沟通，到时将在合同中体现） 

4、售后服务支持。 

5、销售奖励（具体见合同） 

6、代理商须按双方的约定将柯菲品牌做为第一品牌全力经营，与柯菲共同完

成双方约定的销售任务。 

7、对柯菲指定须要保密的文件、资料、政策等机密，代理商不得向外界披露。 

8、代理商须按指定区域销售厂家的产品，不得跨区域销售。 

合作展望： 

成功属于懂得把握机会的人，而机会在于自己去寻找，发现和把握，而不是

等待，现在发现了机会，为何还不去好好把握呢？只要您今天果断加入，明天

柯菲就会给您带来意想不到的惊喜和收获……柯菲永远欢迎您前来参观和考

察，更欢迎和期待你的参与、合作。以下以一个省级市场为例进行分析（分析

仅供参考） 

销售利润预测：（单位：万元） 

注：以下所指销售额均为从厂家的提货金额） 

Un
Re

gis
te
re
d



 

 

启动资金 年销售额 批发渠道年销售额 零售渠道年销售额 毛利润 

20 120 50 70 ≥80 

 

销售额月度分解： 

月

份 

1 

月 

2 

月 

3 

月 

4 

月 

5 

月 

6 

月 

7 

月 

8 

月 

9 

月 

10

月 

11

月 

12

月 

合

计 

金

额 
10 8 10 12 12 8 8 10 10 12 8 12 

120

万 

 

销售额渠道分解： 

渠道 自营店 二级批发 KA 卖场 妇婴店 小区推广 团购直销 其它 合计 

金额 10 45 40 10 10 5  120 

 

 

具体渠道布局： 

终端类

型 
开拓方式 数量 效果与目的 范围 进入时机 

自营店 
利用自有店面

建立形象店 

根据自身情况

来定 

最好能做成旗舰店，做

展厅同时也是销售终

端，树立品牌形象 

代理范围

内 
第一时间 

二级批

发 

利用原有的销

售分销网络快

速进行二级分

销，并组建人员

进行二级分销

商的开拓 

争取每个县级

城市至少要有

一家分销商。 

形成整个代理区域内的

辐射，快速对产品进行

分销，实现对渠道的深

耕细作，提高产品的铺

货率，有了铺货率才可

能提高销售 

会 议 营 销

分销商，代

理 范 围 内

的 家 电 分

销商。 

迅速利用原有的分销网络，快速

布局，实际产品的快速分销，产

生销售。如前期打不开市场考虑

先与医疗保健品经销商合作，进

行会议营销，作为一个切入点。 
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KA 卖

场 

选择当地有代

表性的卖场进

入 

根据当地 KA

卖场的和进场

后的销售情况

来选择 

树立品牌形象，形成对

周边市场的辐射，为经

销商、消费者树立信心，

拉动电视购物、小区推

广、二级分销商等渠道

的销售。 

当 地 有 影

响 力 的 城

市 

与二级分销同步，市场开创初期

合理控制 KA 卖场的数量，保证

盈亏平衡，当其它渠道产生较好

的效果，建立一定的市场基础后

加大对 KA 卖场的开发。KA 卖场

最终将成为主流渠道之一 

妇婴产

品专营

店 

选择当地有代

表性的妇婴专

卖店以合作的

方式进入，费用

比 KA 卖场要

低 

根据当地卖场

的和进场后的

销售情况来选

择 

 

主攻家庭主妇人群，特

别是孕妇人群。 

当 地 有 影

响 力 的 城

市 

与二级分销同步，妇婴用品专卖

店将成为新兴渠道。 

小终端

及小区

推广 

根据当地小终

端及小区分布

与消费情况，有

计划的开展小

区推广。 

所有适合进行

推广的小终端

及小区 

进行现场演示、体验营

销、食品安全教育。实

现现场销售，与其它销

售终端形成互动。 

代 理 范 围

内 

随着终端数量的增多和小区的情

况开展 

团购直

销 

组建人员开展

团购直销 
 

促进批量销售，扩大影

响力 

学 校 、 酒

店、政府机

关单位、大

型企业 

择机而动 

                                                 深圳柯菲电子有限公司 

附录： 

1、销售合同 

2、价格表 

3、VI、户外路牌和大型高炮广告图册 

4、宣传册、企业宣传册 

5、计划订货单 

6、广告宣传品申请、报销单 

7、售后规定，配件发放和回收的规定，主要元器件的代理商价格和维修指导收费

价格 

8、公司银行账号和内部联系通讯录 

9、公司各种证件和资质证明 
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