
最新产品营销奖励方案 产品营销策划方案
(通用5篇)

为了保障事情或工作顺利、圆满进行，就不得不需要事先制
定方案，方案是在案前得出的方法计划。那么方案应该怎么
制定才合适呢？以下是小编精心整理的方案策划范文，仅供
参考，欢迎大家阅读。

产品营销奖励方案篇一

实施目的：

1，目前各个大大小小的企业微信做的都如荼如火，而且都非
常重视这一块儿，有单个人靠微信一个月卖东西10万流水。

2，微信确实是移动销售不可或缺的，现在不及时做，将来想
长期发展再做的话有点儿迟。

3，对于我们的产品做微信营销的长处在于，有特定的人群，
更好聚集。

4，别人花钱购买资源，我们用竞价推广的资源购买一次后就
沉落再数据库没用了，所以必须要盘活这些已有的资源，开
发二次或者多次购买。

5，前方竞价推广等于钓鱼，而这个属于养鱼，把之前有的雨
全部赶在池子里养着，培养信任度，增加复购率，减少退单
率，增强品牌信任度，和传播度。

6，将老客户培养起来，有利于进行一系列活动，比如让客户
介绍客户，形成新的利益增长点。

7，微信粉丝越多，将来的宣传越有力。



实施步骤：

1，每一个项目一个私人微信，进行前段的培养和拉人，而最
终的流向都在公众号上。

2，公众号创造内容，私人号进行宣传，和培养关系。

4，紧接着，我们会用一些外推的方式来增长微信粉丝，主要
是寻找最准确的粉丝，进行培养，转化购买。

5，时机成熟可以做活动再次吸引。

操作人：##

具体任务：

第一阶段：一个星期

1，打造微信名称，签名

2，前三天，持续不断把老客户前导入进去

3，随后每天三篇内容，一篇长内容，有趣，贴近客户，有用，
有转载率，文章末尾有引导，有电话。

4，早晨，中午，晚上，发三次内容

5，做好朋友圈的交流和单个人交流，每天不少于三次

第二阶段：半个月

1，每天将前一天的老客户导入微信

2，进行新目标寻找和培养(具体方法参照我给的微信营销方
式)



3，先寻找与产品目标相同的人群，(比如qq群，加群至少1个，
而加人导入到qq上，再通过qq导入微信)

4，需要注意的是，每天发布信息的时候可以qq空间，微博同
时更新。

业绩考核及提成：

考核以上面提到的每天的任务量为准，

提成：

销售额###块钱以内提x%

销售额###以上 提x%

销售额###以上提x%

(暂定)

以上是微信的实施方式及业绩考核与提成。

产品营销奖励方案篇二

在经济社会发展过程中，人们的收入增加，理财产品的暴利
等因素，给理财产品带来了良好的市长/市场发展前景。各种
理财产品机构如雨后春笋般蓬勃发展。在这种激烈的市长/市
场竞争条件下，优秀的理财产品营销计划书是引人注目的必
要条件。

理财产品销售方案怎么办？理财产品的促销活动可以采取多
种方式，根据营销理论，促销活动一般可以分为两类。一种
是人力促销，即利用促销员进行营销。第二类是非人员销售，
包括广告促销、销售宣传和宣传三种具体形式。在我国目前



的条件下，证券公司应把人力促销和非人力销售有机结合起
来，根据投资者类型开展不同的促销活动。

理财产品销售方案一般集中在以下几点：

理财产品销售方案

1.广告商：证券公司本身对理财产品展开促销活动，主要致
力于广告，对消费者本身进行了相当大的宣传和介绍，那么
作为证券公司，我们广告中最重要的任务是包装自己，宣传
自己。营销学上不可忽视的力量是品牌效应。当你相信我们
的时候，你会选择另一家公司吗？一般广告的效果至少需要6
个月到1年以上才能测量或感受到。因此，我们只有结合有效
的评价才能获得广告投资的收益率。

2.营业宣传和宣传奖：以推介会、座谈会、报纸、网上路演
等方式组织对投资者的采访，通过理财经理的《炫现说法》，
帮助投资者提高对证券公司投资理念和经营思路的了解，判
断理财产品未来的增长潜力，帮助投资者认可理财产品的投
资价值。开展投资者教育活动是帮助投资者了解证券理财产
品。二是帮助投资者了解自己。第三，要帮助投资者了解市
场。第四，要帮助投资者了解理财产品的发展历史。第五，
要帮助投资者了解证券公司。

建立互信的模式，让投资者安心地把钱交给我们理财。具体
来说，通过灯箱、电视、报纸、网络、宣传资料、户外广告
等，可以有机会参加对部分投资者的当前购买、抽奖和为期7
天的旅行学习活动。呼吁大家的诚意。这种促销方式最适合
许多中小投资者。以综合销售促进及宣传等手段，努力与投
资者进行全方位、广泛、持续的交流沟通。

3.职员经销商：对于机构投资者、中高收入层等大客户，我
公司成立了具备专业素质的直销团队，通过一对一的人力促
销，可以达到最高的营销效果。对前10名的顾客实行费率下



调优惠政策。

产品营销奖励方案篇三

核心传播概念提炼完成，接下来，需要把复杂的作用机理重
新梳理。“作用机理”一词，西药里面的化学成分作用过程，
是西药的专业术语。

那么，为什么普通的产品也需要这样的“作用机理”呢？范
志峰提示：要去支撑起产品的核心传播概念。

我们所知道的碧生源牌常润茶，核心的传播概念可能很多人
都知道：“给你的肠子洗洗澡”，在医药保健行业称这个概
念叫“洗肠”。既然提出了“洗肠”，那么，为什么要洗？
你的产品又是怎样洗的呢？我们需要把这个过程用非常通俗
的话语告诉我们的购买人群。

怎么洗呢？常润茶就提出了清宿便、排肠毒的功能。常润茶
里面就含有很多__药物分子，这些药物分子进入肠道后就可
以立刻清洗宿便，就好象我们沐浴一样，用香皂或者沐浴露
洗澡，在洗干净的同时，又舒服，而且还很清香。

乐无烟为什么没有油烟？因为里面的纯钢材料是用德国航天
技术生产的，温度始终控制在350度，再经过__工序，这样就
没有任何的油烟了。

20__年有个真味如烟的电视购物产品，用动画和做试验的方
式把产品的“作用机理”体现出来。我在策划雷达笔（防近
视）的时候，在拍摄片子的时候，特别在作用机理的那个段
落做了很多反复的实验。

说到这里，其它行业的，不是医药类的估计会说，很难提
炼“作用机理”，其实不然。



只要有核心的传播概念，就会有作用机理。培训行业也是一
样，20__年范志峰策划的“英语课本倒背如流”特训班也一
样提炼作用机理。

范志峰：中国策划学院客座教授、著名营销策划专家、蜥蜴
团队长官亲传弟子，10年营销策划经验，精通报纸10大写法、
电视购物108策略、招商三大技巧，最为擅长用医药保健手法
武装传统行业。在医药经济报、21世纪药店报、博锐管理在
线、慧聪网、中国健商杂志、全球品牌网、商战名家、渠道
网、价值中国网设有营销专栏。

产品营销奖励方案篇四

壁纸漆也称为液体壁纸、幻图漆或印花涂料，属一种新型内
墙装饰水性艺术涂料，该产品填补了墙面单色无图的缺陷，
有着比墙纸质更好且价更低的优点。产品绿色环保，施工过
程中经过产品专用施工模具，以其独特的施工手法和工艺，
使其到达真正的无缝连接。产品还有着不易剥落，起皮，开
裂，易清洗等优点，将逐步替代传统墙纸。

2、产品特点

健康环保

产品异常提取天然贝壳类生物壳体内表层物及各类环保乳液
和助剂，精心研制而成。无毒无味，健康环保。由于产品选
择综合性品质优良的环保原材料，原料有着天然环保性能，
产品必然也能够到达真正天然环保性。

色彩独特

运用壁纸漆装饰出来的图案色彩均匀，有着很强的光泽度，
在自然光的反射下呈现出不一样的绚丽色彩，营造出温馨而
和谐的情感空间。



图形丰富

多姿多彩的花型图案独具特色，引领时尚的风格缔造，可满
足各阶层消费者的不一样需求，并可根据用户的特殊需求设
计花型。

理性优越

采用有着卓越的耐用久性的基料，优质的抗碱防霉材料，阻
止基材碱性物质析出造成涂膜脱落或泛碱，产品施工属无缝
连接。不易剥落、起皮、开裂的理化性能是被替代产品壁纸
所不能到达的。并且表面的污迹易于清洁，可时时坚持墙面
的完美整洁。

易于施工

简单的施工流程，一学即会，极易上手，双人配合施工，完
整的施工作业面上一天可施工完成几百个平米的墙面。一次
性施工即可到达梦想效果，二次施工方便，仅需涂刷覆盖涂
料。

3、产品用涂

液体壁纸漆用途甚广，用于家居、办公场所、宾馆、酒店、
别墅、茶馆、西餐厅等等，它为传统壁纸的替代品，有着与
之更广的用途。

产品营销奖励方案篇五

在市场日益竞争激烈的今天，新产品如何上市?如何得到市场
的反响?如何在竞争中脱颖而出，迅速占领市场?如何持久的
占领市场?需要精心的策划和设计，需要提炼出独特的产品特
点和文化，并进行精准有效地传播和营销，需要形成良好的
口碑和售后服务，新产品上市想做好品牌一般按照以下原则



进行推广。

品牌调研

一个新产品、一个新品牌在研发、上市之前都应该认真做的
功课，通过国际国内前景分析、行业分析、竞品分析、自身
企业和产品实力分析、消费者市场分析，根据分析总结，分
析出新产品或新品牌的位置，找出它的核心竞争力的元素，
以便确定它的品牌定位、品牌理念文化等后续的市场推广策
略制定提供数据分析支持。

品牌定位

品牌定位是一个新产品和新品牌发展的成败关键所在，需要
定位精准，你的产品定位消费者群体，是政府、企业、还是
个人，每个群体都有他们的特性，在定位选择会贴近他们的
特性，比如在包装颜色、文化理念、营销方式，都会有消费
群体的特性，我们在选择定位，一定要精准、适合产品和企
业。

品牌命名

根据品牌的定位和行业特点，为自己的产品起一个响亮的名
字，易记、有关联性，是一个品牌成功的开始，朗朗上口、
易于传播，命名有以下几个特点：地名、动物名、植物名、
有意思的组合，像长江、黄河，金猴、虎牌，苹果、薰衣草，
摩托罗拉、可口可乐，联想。

品牌文化

品牌文化是一个新产品和新品牌的灵魂，根据企业或产品特
性和特点梳理提炼出精炼的品牌文化，塑造产品品牌核心竞
争力，用品牌文化影响你的消费群体，比如：广告语、参与
倡导公益事业，品牌文化是影响消费者记忆的重要元素，一



般人们会记住广告语联想到品牌。如：今年过节不送礼，送
礼只送脑白金，生活可以更美的-美的，掌握核心科技—格力，
真诚到永远—海尔。

品牌推广传播

品牌推广传播有多种方式：新产品上市发布会、展会、公关
活动、媒体。品牌精准传播，才能起到良好的效果，目前，
平面、电视、网络、手机媒体选择众多，要根据自身产品的
定位，选择精准的媒体传播群，进行传播，才能达到精准的
推广传播效果。

新产品上市推广会，适合大部分产品上市做的推广活动，根
据自身企业的推广预算，设计符合预算规格的发布会，一般
要在选择场地、权威嘉宾或明星、选择媒体和监督、发布会
内容设计、新闻稿件内容规划等做好选择和设计，才能达到
发布会的目的预期效果。

展会一般是比较直接展销的方式，是比较好的营销模式，比
如广交会，在展会上，应该做到适合自身品牌定位特点的进
行装饰设计，突出展会的展示专业、大气、简洁实用。比如
定位是展示品牌形象和品牌产品技术、还是展示品牌种类实
力，在展示设计和摆放上，贴近专业和人性化，便于参观展
览讲解和谈判、留言。

公关活动是近几年很多品牌传播的方式最常见的传播营销，
比如：行业峰会、论坛、交流会、公益活动、新产品推广会，
公关活动对于树立品牌和营销品牌起到很关键性的作用，如
有些产品只做活动营销和会议营销，就产生很大的销量，如
百姿床垫，还有面对政府和企业为消费群体的产品，都适合
做活动营销传播。

媒体传播要细分媒体所覆盖的消费群体，进行精准媒体覆盖，
增强传播的有效和力度，比如媒体分为中央、综合、行业、



社会都市、财经、娱乐、生活，他们覆盖的消费群体不一样，
还有媒体属性电视、平面、网络、新媒体手机，要根据企业
的传播预算制定选择精准的媒体传播渠道，实现企业产品品
牌传播目标。


