
最新推广计划方案(优秀5篇)
方案在各个领域都有着重要的作用，无论是在个人生活中还
是在组织管理中，都扮演着至关重要的角色。方案对于我们
的帮助很大，所以我们要好好写一篇方案。以下就是小编给
大家讲解介绍的相关方案了，希望能够帮助到大家。

推广计划方案篇一

中美合资北京莱软电子科技有限公司开发研制的“天翼全景
多媒体教学系列软件”将在20全面推向市场，为使该产品成
功导入，特委托北京智诚友邦信息咨询公司(友邦顾问公司)
为其制定市场营销策划方案。(]策划方案对教学软件市场环
境和市场机会进行分析，对天翼软件的目标市场、目标消费
者等进行定位，并提出年年度营销计划。

早在5月受莱软公司委托，友邦顾问公司对教育软件渠道市场
已经进行了深入的调查研究，本策划方案是在借鉴前期研究
的基础上制定产品营销策略及市场推广策略。

市场环境

2000年全国电脑年销售量达到800万台左右，年平均增长率
为60%。目前，我国的社会电脑拥有量1500万台以上，其中销
售量的半数以上步入家庭，家庭电脑拥有量约为600-700万台。
全国70万所中小学中，目前有6万所学校大约拥有100万台电
脑。可见庞大的家庭电脑的拥有量给天翼软件保证了充足的
市场空间。

市场销售的教育软件，目前大约在1000种(套)以上，若对应
于中小学教材一册书的一张光盘定义为一种教育软件，目前
研制开发出的教育软件，大约在3000种以上，据估计，
在3～5年内，教育软件将发展至5000种左右，至将达到1万种。



2000年我国软件销售额为150亿元人民币，其中应用软件占软
件市场的61.4%，估算教育软件约占软件总销售额的12%约17
亿人民币，而针对学生学习的教学软件市场约有2-3亿元。

教育软件的内容和制造都较为简单。绝大多数教育软件没有
发挥出多媒体技术的作用，相当一部分是课本的翻版，习题
成为了电子题库，把课堂的“人为灌输”，变成为“电脑灌
输”;个别的甚至还出现了不当或错误;教育软件的制造水平
粗糙，缺乏创新。天翼软件彻底克服了上述的不足，开创了
软件精品新天地。

从教育软件市场说，基本上处于一种无序的状态。由于教育
软件带有强烈的意识形态特色，其研制开发和出版发行属于
国家行为。特别是与中小学教材相配套的教育软件，更要经
过严格的审定，才可以进入学校和市场流通。然而，现在市
场上出售的教育软件，绝大多数没有经过有关教育部门的审
定，造成了市场秩序混乱。

从教育软件产业说，经营上的短期行为甚为突出，自吹自擂
的标榜性的广告给消费者带来误导;个别教育软件开发的指导
思想，甚至与现行的教育政策相违背;脱离工薪阶层不切实际
的高价，盲目地追求高利润。或者，为了排除异己，恶意价
格竞争造成市场混乱。

我国有小学生约1.4亿人，初中生约5300万人，高中生约850
万人，全国中小学约70万所。为这些中小学生服务的教育软
件，面临着一个巨大的市场，可以说是全世界独一无二。我
国是发展中国家，大部分的中小学处在农村，电脑还未普及，
对教育软件的需求也不很大。但应该看到，就我国大城市及
东部发达地区的中小城市来说，对教育软件的需求也是巨大
的。而且随着我国经济的发展，中西部地区的社会进步，全
国各类地区对教育软件的巨大需求，将逐步地显著地表现出
来，形成教育软件发展的强大拉动力。



产品市场分析表明，教育软件的发展过程可以明显地划分为
三代，以“题库”、“习题训练”为核心内容的教育软件基
本上是第一代教育软件。目前，一些以认知学习理论为指导
的教育软件(如大量的以复习辅导为主要内容的软件)属于第
二代教育软件，是教育软件的主流和各个教育软件开发实体
努力的方向。

九十年代末期，多媒体技术及互联网应用日臻成熟，家用电
脑日益普及人们对知识的需求更趋强烈，为教育软件市场营
造了更为优越的市场环境。但教育软件的市场不仅没有获得
爆发性的增长，反而处于停滞甚至萎缩状态，为何市场存在
的强烈需求的产品得不到用户的认可呢?综合起来，原因主要
有以下几点：

(1)对教育软件认识不深刻，将教育软件作为电子教材和题库，
对学科教育模式及学生努力的培养不够重视。

(2)没有体现计算机辅助教育在交互性与个性化教学的优势。
当前的教育软件并没有发挥计算机辅助教育的优势，基本上
没有交互性功能，更谈不上个性化教育，不能满足教育的现
实需求。

(3)教育软件的开发缺乏规范而行之有效的运行机制，造成教
育软件缺乏权威性、科学性与实用性。

天翼产品优势

“天翼”数理化系列教学软件采用了目前世界上最先进的计
算机软件技术、制作技术和教学平台，保证了该系列软件的
先进性、交互性和扩展性，该教学软件运行稳定、操作简单、
智能化程度高、交互性强，突破了国内教育软件市场“电子
题库”、“课本翻版”的模式，其综合水平已经达到了国内
一流水准，特点分析如下：



(1)全三维动画讲解知识点

(2)独特的智能化人机交互练习

(3)科学的知识结构图设计，智能化查漏补缺

(4)课程设计和素材加工功能

(5)天翼软件结构内容丰富、风格独特、操作简单目标消费者
定位

“天翼全景多媒体教学软件”是适用于教师课堂教学，学生
在家预习、复习使用的特殊产品，针对人群特征比较明显，
根据天翼的产品特征，我们认为其目标用户市场为：

(1)高中生及家长

—直接消费者和消费行为的决策者

(2)中学校长或分管信息化教学的负责人

—消费行为的引导者

(3)高中数理化任课教师

—消费行为引导者和产品推荐人

区域市场定位

在确认目标区域市场时，我们考虑如下因素：

(1)选择经济发达地区。教学软件是运行在计算机上的一种学
习工具，现在市场上销售的教学软件其价格对于大多数工薪
家庭而言还属高档消费，经济发达地区家用pc普遍，消费能
力强。



(2)选择高考竞争激烈的地区。

(3)选择各地区的中心城市。

推广计划方案篇二

1、媒体宣传，这个根据市场来定，如果是全国范围内的话，
做好做，如果只是某个城市或是省，根据自己的资金来运作。

2、海报和dm单，这个一定要做，这是最省成本，也最直接
的宣传方法。尤其在专业市场和经销商店铺一定要多张贴海
报。可以专门组织人员张贴海报和定期更换海报。

3、促销礼品，统一印有公司标示和口号。可以当做买一赠一
的礼品，也可以当做宣传使用。

4、不错过黄金假期和人流高峰期作户外广告，除刚刚的灯光
打效果外，也可尝试其他方法。

推广计划方案篇三

1、天下渔村天天出海日日新鲜!

2、步步领“鲜”，象山海鲜。

3、吃遍海鲜，最忆象山。

4生意、吃海鲜，到象山，象山海鲜，鲜，鲜，鲜。工业知识

5、吃海鲜，到象山。

6、吃象山海鲜，品鲜美生活。

7、感受新鲜生活每一天。



8、海鲜万千，象山领“鲜”。

9、黄山归来不看岳，象山归来不尝鲜。

10、激情象山，魅力大海!

11、健康美食，绿色海鲜。

12、品象山海鲜，赏碧海蓝天!

13、生态象山，生猛海鲜。

14、天堂人间，象山海鲜。

15、天下海鲜数象山。

16、味领美食文化，鲜美百姓人家。

17、味美万家，鲜领天下。

18、象山海鲜，步步领“鲜”。

19、象山海鲜，海鲜象山。

20、象山海鲜，健康天天!

21、象山海鲜，美味尽显。

22、象山海鲜。海鲜，吃在嘴里的温暖。

【制衣公司新品广告词】

1.爱我所爱

2.源于灵魂与渴望的创造活力



3.一种深思与神游在光鲜的具像中游走

4.背后总有一个让我们想象与探究的梦

5.它仅在一步之遥

6.带着凛冽的诱惑

7.超越了真实

8.嗔狂与痴迷地发出惊锐之叹

9.no：b08征服

10.颠覆渴望

11.张扬与否?渴望与否?天生便是侵略者

12.只懂得占有与拒绝!喜欢故意摆弄个性，颠覆

13.是眼神中的灵魂写照

14.似一个旋涡，拉着你一并沉沦……

【咖啡广告词大全】

1.味道好极了!

2.每刻精彩瞬间，每杯雀巢咖啡

3.香醇体验，随时拥有。

4.再忙，也要和你喝杯咖啡。

5.爱情伴随左右



6.亲情关怀相连

7.雀巢咖啡，与你迎接每一个新的日子

8.每个时刻，都有雀巢与你为伴

9.记得爱。记得时光。记得雀巢咖啡。

10.取意无悔，尽爱相随。雀巢咖啡每刻精彩瞬间，每杯雀巢
咖啡——雀巢咖啡

11.香醇体验，随时拥有。——雀巢咖啡

12.再忙，也要和你喝杯咖啡。——雀巢咖啡

13.1moment,1nescafe爱情伴随左右

14.1moment,1nescafe亲情关怀相连——雀巢咖啡

15.雀巢咖啡，与你迎接每一个新的日子——雀巢咖啡

16.每个时刻，都有雀巢与你为伴——雀巢咖啡

17.记得爱。记得时光。记得雀巢咖啡。——雀巢咖啡

18.取意无悔。尽爱相随——雀巢咖啡。——雀巢咖啡

19.成功沟通，始于两岸——两岸咖啡

20.源自台湾，香闻世界——上岛咖啡

21.相约意浓——意浓世界咖啡

22.累积生命畅想生活——迪欧咖啡



23.滴滴香浓，意犹未尽——麦氏咖啡咖啡

24.好东西要与好朋友分享——麦氏咖啡

25.你无法在品尝了“弗莱切”之后不露出微笑。——弗莱切
牌咖啡

26.香浓润滑源自南洋风味——老志行马来西亚白咖啡

27.咖啡的味道能有多好，它就有多好。——哈利。金斯利咖
啡公司

28.麦氏咖啡公司早已是美国风景的组成部分。——麦氏咖啡
公司

29.喝上一杯，让你的烦恼随香而去。——贝克咖啡公司

30.你准会喝尽最后一滴。——麦氏咖啡公司

31.绝不会影响你的睡眠。——海格牌咖啡

32.上帝喝的.也是埃德牌咖啡。——埃德牌咖啡

33.赞叹不已从第一口喝到最后一口。——麦氏咖啡公司

34.我们烘倍它，人们赞美它。——大角咖啡公司

35.杯中留着一片温馨的回忆。——切克尼而咖啡公司

38.用对待人生的态度，对待一杯咖啡——spr咖啡

39.spr咖啡馆，有故事的咖啡馆——spr咖啡

40.因为身不由己，否则我也会到星巴克的店里坐一坐。——
星巴克咖啡



41.闲时老树下，一书一咖啡。——老树咖啡

42.它的苦更甜美。——福尔吉咖啡公司

【经典调味品广告词大全】

1、红梅牌味素，领“鲜“一步。红梅牌味素

2、家有双桥味精，米都放多一斤。双桥味精

3、聪明的厨师从来不会忘记它。利普顿调味品

4、自信的材料，骄傲的调理!利普顿调味品

6、一朝落，满盆鲜。mortosalt食盐

7、恋恋不舍的滋味。lando-lakes黄油

8、吃mazola玉米油有两利：既降胆固醇，又尝好口
味。mazola玉米油

9、每一道料理都是一番苦心，味精能增添菜肴的美味。日本
味之素味精

10、醋香飘万里，滴滴回味长!山西老陈醋

11、红梅味精，领鲜(先)一步!红梅味精

12、鸡年用鸡牌味精大吉大利鸡牌味精

13、富力牌花生油，百分之百的纯正。富力牌花生油

14、鹰唛花生油，一家乐悠悠。鹰唛牌花生油

15、心身健康，从“三y“粟米油开始!三y牌粟米油



16、如果它不是钻石牌，怎么能如此快地溶化呢?钻石牌食盐

17、家家有真宝，餐餐味道好。真宝调味品

18、红梅牌味素，领“鲜“一步。红梅牌味素

19、家有双桥味精，米都放多一斤。双桥味精

20、恋恋不舍的滋味。lando-lakes黄油

21、吃mazola玉米油有两利：既降胆固醇，又尝好口
味。mazola玉米油

22、每一道料理都是一番苦心，味精能增添菜肴的美味。日
本味之素味精

推广计划方案篇四

一、宣传目的：使公司的产品，在零售和批量订单同时更好
的为公司产生价值。

二、活动地区和范围：十堰本地

三、活动时间：春节期间，正月以前。即大部分消费者开始
上班之前。

四、活动负责人：宋谢慧李曼(拟定)

五、目标小区(待定)：

北京路：香格里拉腾龙上城

东岳路：金地房产世纪花园富康小区



人民路：燕林小区滨河小区

车城路：蓝山郡

六、活动具体细则：

(一)活动之前准备：

1、设备准备：展示桌一张、海报或广告牌一张(作为背景)、
无线麦一副、产品若干、产品宣传单若干、水等。

2、人员准备：现场演示介绍人员两名(兼任业务办理和收费
登记)、专业安装技术人员一名。

3、地方协调：由负责人提前找小区物业协商决定。

(二)活动具体流程：

1、提前一天安排好所要去的小区和具体宣传地点，当天早8：
30集合准备。

9点开始。一人介绍产品，一人现场演示，一人负责发放广告
宣传单。

2、接受订单和现场购买两种形式，现场购买由消费者付款后，
专业安装人员上门安装。

订单则提前交付定金后，签字办理相关手续。

3、午餐时间休息，整理核算物品费用等。各自用餐。下午继
续。

4、当天活动结束后，收拾好宣传物品。核算当天业绩根据负
责人安排，收好设备物品，以备第二天使用。



5、做好宣传售后的工作，登记消费者和订购者的联系方式，
长期反馈意见。

七、后附产品宣传活动预算表和广告宣传词。

将本文的word文档下载到电脑，方便收藏和打印

推荐度：

点击下载文档

搜索文档

推广计划方案篇五

新品推广能否成功取决于很多因素，简单列举一下。

一、上下同欲者胜

新品推广之前必须做最大的动员，使市场一线销售人员、市
场区域经理、经销商、公司各方面相关人员思想统一，使他
们必须深刻理解新品推广的意义，新品的发展前景，新品推
广的市场策略，以使在新品推广之前公司上下能保持高度一
致，并持有高涨的求战欲望。看过很多的新品推广失败的原
因，很多都是营销经理的一厢情愿，只有营销经理知道新品
的重要意义。只有他一个人有激情，他的方法就是下压。下
面的销售人员不了解新品推广的意义，不了解新品推广的策
略，盲目的去做，这样的新品推广往往以失败而终结，究其



原因，就是新品推广前，没有做好充分的思想动员。上下同
欲者胜，不仅是一种交流，更是一种策略。

二、持续的行动

这样的后果就是一线业务员的麻木，不知道要推哪个产品，
今天推这个新品，明天又换成那个新品，就这样天天推，天
天换，没有一个明确的目标，使业务员对于新品推广变得越
来越麻木。

三、专注

专注是相对于挫折来看，没有挫折也就无所谓专注。产品推
广顺水顺风时啥都好说，关键是产品推广遇到挫折遇到瓶颈
时怎么办。这就是考验营销经理的能力的时候了。在这种挫
折下，最容易放弃也是对新品推广起决定性作用的一线业务
人员。他们一般都很烦新品推广，这是属于出力不讨好的事
情，这也是为啥很多公司新品推广失败的原因之一，就是一
现业务人员的假配合，这种配合在顺水顺风的时候看不出毛
病，但是到了遇到挫折遇到瓶颈的时候，这种负作用就会被
他们无限的放大，就会有假配合变成真不配合，当一线业务
不配合时，也就宣告了新品推广的失败了。


