养生卡推广方案

营销背景：

1、 行业现状

与门店相隔咫尺的河坊街林立着方回春堂、胡庆余堂、同仁堂、益元参号等老字号，特色国药文化氛围日趋成熟，面对着产品和品牌严重同质化的局面，我们推陈出新，融入现代营养学的概念和个性养生管家服务，摆脱同行业竞争者的“老”姿态，赋予品牌个性化、时尚化、国际化的内涵。

2、 开业现状

在有了品牌定位的前提下，开业以来我们推出了原有的金卡和银卡两种会员卡，旨在通过会员卡的个性养生服务和优惠折扣来拉动消费，但现状并不理想，究其原因，除了后续的服务跟不上以外，还有我们的产品除了种类多、天天有特价这两种优势外，没有形成足够的消费吸引力，产品缺乏整合包装，和总品牌的形象脱裂，致使品牌架空。

3、 现状应对

此次新的养生卡的推出不仅要赋予原有的个性养生服务和优惠折扣更多的内容，更要整合包装原有产品，建立个性时尚的产品品牌形象，通过产品品牌带动消费，推出个性养生服务，最终树立五代同堂良好的品牌形象。

营销方案：

1、 养生卡系列总构架：

●我们的养生卡分为“福”“安”“康”三大系列，福卡主要针对身体状况基本正常或者表现出轻微的亚健康状况，并且有经济能力和调理愿望的人群； 安卡则针对亚健康状况偏重的人群；康卡的对象是过去或现在有病史的人群。
●根据传统养生文化进补因时而异的特点，我们将根据春夏秋冬时令的不同而推出相应的季节性养生保健系列套餐，每个季节里都有针对不同身体状况和经济状况的人群的特色套餐。
	
	福
	安
	康

	春
	春福金套餐388
	春安金套餐666
	春康金套餐888

	
	春福银套餐288
	春安银套餐388
	春康银套餐666

	
	春福玉套餐188
	春安玉套餐188
	春康玉套餐388

	夏
	夏福金套餐388
	夏安金套餐666
	夏康金套餐888

	
	夏福银套餐288
	夏安银套餐388
	夏康银套餐666

	
	夏福玉套餐188
	夏安玉套餐188
	夏康玉套餐388

	秋
	秋福金套餐388
	秋安金套餐666
	秋康金套餐888

	
	秋福银套餐288
	秋安银套餐388
	秋康银套餐666

	
	秋福玉套餐188
	秋安玉套餐188
	秋康玉套餐388

	冬
	冬福金套餐388
	冬安金套餐666
	冬康金套餐888

	
	冬福银套餐288
	冬安银套餐388
	冬康银套餐666

	
	冬福玉套餐188
	冬安玉套餐188
	冬康玉套餐388


· 以上价位仅作参考，定价原则是康卡＞安卡＞福卡，金套餐＞银套餐＞玉套餐。价位定位要让不同阶层的人都觉得超值实惠才会形成我们套餐的吸引力，因此在价位适中的情况下，套餐所包含的产品种类一定要丰富（每种套餐要有一个季度的用量），产品价格总和绝对要低于单卖零售价总和。

· 金套餐价格比单卖零售价总和便宜300；银套餐价格比单卖零售价总和便宜200；玉套餐价格单卖零售价总和便宜100。

· 套餐的具体产品由营养师根据顾客的体质及套餐价位配制。

2、养生卡的实施细则：

       ①凡来门店的顾客通过我们的经络检测仪检测以及专家号脉后，专家给出一个季度的养生建议，并根据顾客具体情况（健康状况、经济状况）推荐顾客购买某种套餐更实惠。

②顾客选定某种套餐后，营养师根据顾客身体状况及选定套餐的价位，配备产品种类和用量，一个季度三个月中，每月服用的产品也因调理推进而不同。（制作相应的套餐手袋和包装，每个月服用的产品包装颜色不同）

③顾客凭卡付款，并领取相应的五代同堂币。消费每满一百元可领一个五代同堂币，并可凭该币在卖场或者网上选购相应币值的产品，付帐时直接凭币付帐。每积满五个五代同堂币，可获赠一个五代同堂币。（我们的每种商品都要有一个相应币值，方便顾客选择；网站中也要有相关内容。）

④凡持卡顾客凭卡购买五代同堂产品（不含其购买的套餐），可享受八五折优惠。特价商品不打折。累计消费金额满5000元（以打折后的付帐现金为准）的顾客可在前次折扣的基础上降低0.1个折扣。

⑤累计个人消费金额每满2000元（以打折后的付帐现金为准）的顾客可获赠下一个季度的对应套餐一份，比如春福金套餐顾客满2000元可获赠夏福金套餐一份；

⑥凡购买套餐的顾客如无特殊情况，需要按当时的季节购买相应的套餐，比如春季只能购买春季系列套餐，这主要是基于中医调理循序渐进的原理，不同的季节根据身体调理的现状采取对症下药的方式。

       ⑦卡主可享受五代同堂的营养师为其和家人提供的个性养生管家服务，服务时间为其购买的套餐时间的两倍。服务的细则同原有会员卡一样：
1）、帮您和您家人分析日常饮食习惯并提供最佳饮食方案；

2）、帮您和您家人了解各种滋补品的功效并提供四季时令滋补方案；

3）、帮您和您家人分析近期身体的营养状况并提供解决方案；

4）、帮您分析日常休息状况、睡眠状况、日常运动状况并提供调整方案；

5）、帮您定期检测身体状况并提供改善建议；

6）、为您邮寄养生资料，邀请你参加养生讲座，帮你增长健康见闻；

7）、可以参加公司组织的各项活动,如座谈、交流、专家现场咨询及各种联谊活动等
8)、在节假日或生日，会员将收到公司的衷心问候或礼品；

⑧卡主可同时被吸收为五代同堂合作单位（如美容院、旅行社、餐饮企业）

的会员或享受合作单位的贵宾折扣；

⑨团购客户群可以赠送业务成交季节的福卡玉套餐一份。

⑩工作繁忙的工薪阶级可以在网上直接订购我们的套餐产品，我们可以送货上门，腿脚不方便的老年人群也可以享受送货上门服务。

3、养生卡的优势：
· 形式新颖内容丰富：相比原卡“一卡通”、服务模式化的特点，新卡的种类多样化、促销渠道和服务内容设计更加丰富多彩，更加契合了我们国际化、时尚化、个性化的品牌定位；而相比河坊街、高银街的老字号，我们的卡走出了自己特色化的品牌道路。
· 达成全面促销：通过捆绑消费的形式达成所有产品的全面促销，改变开业以来散货柜和精品柜、特价商品和非特价商品销量悬殊的局面。

· 形成产品竞争力：通过养生卡整合我们的产品，使高中档产品同时提升产品形象，形成产品竞争力。
· 塑造品牌形象：通过我们的养生卡可以形成这样一个链条：卡——产品——服务——品牌，即以卡推出产品和服务，以产品和服务推出品牌。

· 拓宽促销渠道：通过卡作为媒介可以和合作商家实现客户资源共享，拓宽产品促销渠道，形成品牌影响力。

4、 养生卡对顾客的吸引力：
· 省心：一旦套餐选定，配套产品种类和用法用量都由营养师确定，并由营业员包装好，顾客一个季度的调养一次就敲定，不用再东挑西拣。

· 省钱：价格越高的套餐便宜的幅度越大，累计消费金额越大，超值享受越多。

· 省力：增加了网上订购的渠道以及送货上门服务，顾及了部分特殊人群，同时也彰显了我们的服务质量。

· 贴心：四季不同的养生套餐彰显了人性化关怀和个性化色彩，同时福、安、康三大系列又根据顾客的身体状况而贴身打造。个性养生管家服务惠及顾客一家人，让顾客感觉五代同堂的关怀无时不在。

5、 养生卡的宣传推广：

· 基本宣传原则：以吴山商圈为核心做宣传推广，适当辐射。

· 宣传措施：

媒体：以户外广告、车体广告、网络、报纸、广播为主要载体。

户外广告主要集中在西湖景区、吴山广场周围的繁华路段，细则另议；车体广告以开往吴山广场附近路段的各路公交车为主，细则另议；网络宣传主要是在公司的网站中把养生卡的相应内容添加进去；报纸宣传主要以新闻软文和夹报为主；广播以交通之声10s广告为主。

社区：以店铺为中心，五公里内的社区，宣传形式主要是现场仪器检测，现场展示样板卡，张贴海报，发DM单页，宣传主题仍沿袭去年的活动。

其他渠道：写字楼、旅行社以发DM单页为主；

◎宣传广告语预选：

   我的健康我主宰  品质生活我主角

   为健康充值     为品质生活加分

   品质生活   健康升级

烹饪品质生活  吃我健康套餐  

一卡在手  健康无忧

· 执行步骤：

3月2日前       方案的细化工作完成

3月5日前      养生系列套餐核价、卖场商品相应的币值价格设定，并制定对应价目表

3月10日前     完成养生卡文案、设计、制作，数量暂定为每种套餐先做100张卡，试行一段时间观察效果。

完成与卡配套的手袋、套餐包装设计制作

五代同堂币的设计、制作完毕；

海报、DM单页、户外广告、广播等广告设计制作完毕

     3月15日前      完成网站的改版、宣传媒体联系完毕

     3月15——31日   拟在吴山商圈核心社区做宣传活动7场    

     3月底前市场部人员确定三到五家合作单位

· 具体日程推进表和相关执行人员待方案初稿审批通过后再细化。

