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福建食品策划方案

生成日期: 2025-10-23

以消费者为导向的定位方法即直接以产品的消费群体为诉求对象，突出产品专为该类消费群体服务，来获
得目标消费群的认同。把品牌与消费者结合起来，有利于增进消费者的认同感。例如，百事可乐定位于“青年
一代的可乐”。以市场为导向的定位方法（1）质量/价格/档次定位即将质量和价格结合起来，强调产品的物美
价廉和物有所值，或者采用声望定价，强调产品的***。例如，特仑苏就是定位为**，并不是每一瓶牛奶都叫特
仑苏。（2）文化定位即将文化内涵融入品牌，形成文化上的品牌识别。文化定位能够提高品牌的品味，使品牌
形象更具特色。例如，酒类产品用文化定位的较多，小糊涂仙的糊涂文化，舍得酒的舍得文化。（3）情景定位
即将品牌与一定环境、场合下产品的使用情况联系起来，以唤起消费者在特定的情景下对该品牌的联想，从而
产生购买欲望和购买行动。例如，脑白金的广告“今年过节不收礼呀，收礼只收脑白金”，就是定位的送礼的
产品。包装策划了解品牌在投放地区的影响力。福建食品策划方案

食品行业想要做好营销还要明确目标市场食品的种类比较多，消费者的习惯也不同的，一类食品不能满足
所有消费者的需求，每一种食品都需要明确自己的目标消费者，不同的消费人群，制定不同的营销策划。提升
产品的品质要想营销策划顺利进行，一定要保证产品的质量。另外，食品营销策划人员要深刻的挖掘食品的特
色，争取通过营销策划让企业的产品脱颖而出。4对产品进行一定的营销推广通过不同的促销方式，刺激消费者
的眼球，激发消费者的购买欲望，企业要通过不同的营销方式，吸引消费者的注意力，这样可以提升产品的销
量。福建食品策划方案做面条包装策划时，其产品必须要具有一定的个性。

界定明确的目标市场，要吸收目标市场的基本特性作为策划元素；食品的品种多种多样，而食品消费也是
千差万别，不同种类的消费群体的消费习惯也不一样，任何一个食品品牌都不能能够满足所有的消费者，某一
类食品或某一个食品品牌，要想让所有的消费者都接受是不可能的。在产品同质化非常严重的时候，每个食品
品牌都必须明确界定自己的目标消费者，根据特定消费者的特性来开展营销活动。针对不同的消费人群，营销
策划的方向则不同，比如针对老年人的老年保健食品，通过社区开展老年人喜闻乐见的形式来进行推广，比较
容易被接受，而新奇特的营销策划手段则在老年人这里可能适得其反。因此，在策划中，每一个食品品牌都应
该锁定自己的消费群，界定自己的目标市场，做好消费者定位，然后根据目标市场的特点来进行策划。

注重终端营销推广，直接影响消费者的购买；食品是一种消费者青睐的产品，对食品厂商来说，终端是各
个品牌短兵相接的战场。终端促销策略/策划越来越受到众多厂家和商家的青睐，多数食品缺乏大规模的广告促
销实力，因而成本相对较少而直接和即时效果良好的终端促销策略便被经常运用。同时，终端是产品销售渠道
的突破点，消费者将在此直面产品、品评产品并作出选择，于是有限的店面空间和货架面积便成了宝贵的促销
资源，终端促销信息成为聚拢资讯记忆、引发购买欲望的***一击。同时，消费者购买行为中的冲动性购买也恰
恰是由于销售现场的各种诱因而引起的，如店内陈列、折扣告示等。而大多数的食品属于低值易耗产品，即单
位价值小、一次性消费、不断重复购买。对于这类产品，消费者的购买属于“寻求变化的购买行为”，即品牌
间虽有差异，但消费者不会耗费太多的精力去比较选择，参与程度低。因此抢占终端注意力，是实现食品销售
提升和营销策划的关键。食物包装策划如果达到充分的条件，就会给人亲切的感觉。

食品品牌策划更需要明确自身的品牌定位，食品行业细分领域多不胜数，食品企业到底要走那种品牌发展
路线这个很重要，是走传统深加工路线吗，还是走休闲类食品路线吗？有了清晰明了的食品细分领域品牌定位，
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这时食品企业就需要分析该细分领域有哪些竞争品牌，分析竞争品牌的定位，从而从竞争品牌中打造创意思想
差异化的品牌定位。做好食品品牌策划除了产品本身的口味外，食品品牌的形象包装设计非常关键，当然这取
决于食品企业的消费者定位，喜好等等方面来进行*的品牌形象设计，还得根据食品的层次，是走经济质优，中
端或**来量身包装，食品层次不同，包装的理念也是截然不同的。如果食品企业走中高的品牌发展路线，就需
要从思想理念上去进行食品的包装。这样才能溢价出售。如果是走经济质优路线，或时尚路线，食品企业就需
要进行精美的品牌形象设计从而满足消费者的视觉感官，吸引消费者朋友们采购以及体验口味。包装策划可以
快速的帮助品牌建立前期的市场优势。福建食品策划方案

包装策划的视觉形象，决定了其在用户心中的定位。福建食品策划方案

终端是产品与消费者直接见面的地方，是分销通路的末端环节，是同类产品激烈争夺顾客的主战场。终端
市场推广的效果好坏直接决定着新产品上市整合策划方案的成功与否。在“加钙金锣王”的终端推广上，重点
抓好了扫街式铺货、市场生动化、公关促销等工作，真正做到了使消费者“看得见”、“买得到”、“吃得
乐”。在“加钙金锣王”上市推广活动过程中，以整合营销理论为指导，进行企业与消费者的换位思考，始终
站在消费者的立场和角度，综合运用多种营销传播工具，以清晰、差异化的产品定位、整合的促销、整合的传
播、整合的渠道等优势，使“加钙金锣王”火腿肠在竞争激烈的“王”字牌高温火腿肠市场上，开辟出一个新
的细分市场，创造了月销售量超1000吨的记录，将竞争对手1999年推出的同类产品远远的抛在后面，成为功能
性肉制品的主导产品。整合营销传播是一个全新的策划理念，充分把握每一种传播工具，进行**合理的组合，
是食品营销策划面临的新课题。福建食品策划方案

      禾茁是一家专注于食品行业的品牌策划公司，经过多年食品行业策划案例经验的积累，逐渐形成了
以“超级单品”为禾茁机构——食品行业的针对食品行业的方法论：为企业构建品牌系统工程，形成了超级单
品设计、超级单品定位、超级单品营销系统规划、超级单品包装设计、超级单品营销传播等系统咨询服务，独
辟食品行业超级单品成长的综合方法。

       公司**团队以实战见长，一切策略制定以市场为中心，切实解决客户关心的问题根本。团队主要成
员均有八年以上的从业经历，拥有不同行业的策划经验和成功案例。


