匡威3G网络营销策划案

Converse Star Life
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一  策划目标

1、主题解释

随着中国移动通信3G时代的到来，3G会给生活带来更多享受。其先进的功能能给匡威在新一轮的市场竞争中更多机会。本案提出“STAR LIFE”的营销主题，其中文翻译为“星生活”，可谐音为“新生活”。这一主题有两层含义：第一，强调“每个人都是自己的明星”的概念，强调一种独具一格，引领潮流的新鲜生活方式，这也延续了匡威以往的理念；后者结合3G的新功能，让匡威的生活更加与众不同，强调一种新的生活理念。

2、策划目标

     本次营销活动以“star life”为主题，利用3G新媒体的全新功能，建立一个3G平台（即匡威FANS社区），通过这一平台进行网络促销，产品设计等活动，提出一种新的产品理念、生活态度，绑定年轻消费者，并培养加强品牌忠诚度。以此来巩固企业品牌形象。
二  策划环境分析
1、产品介绍

始创于1908年的CONVERSE(匡威)缔造了全球的帆布鞋王国，无论是销量上还是款色上都堪称世界第一。在中国市场，现在上市的有ALL STAR CHUCK TAYLOR (全明星经典帆布鞋)、JACK PURCELL(开口笑)、PRO STAR（星箭）、ONE STAR（木村系列）、STAR 70（双杠夹星）五大系列，50多种款色。现在匡威已成为集运动和潮流两大特点的知名品牌。逐渐透过它的经典和时尚的味道，作为一种自我实现，消费者在自己的舞台上不断的实现。
2、市场状况 

当今市场是由客户接受、接触和获得产品或信息服务的网络型互动市场，而3G时代的到来更加要求企业迅速利用这一媒介来占领更多的市场。3G新技术接受最快的大部分是年轻人，而匡威的消费者大多也是乐于接触新事物的年轻人，我们正是利用这一共同点来将3G和匡威结合，已达到巩固的企业品牌的效果。

3、 SWOT分析

	优势

1，产品样式色彩鲜艳富有变化,具有少量多样之生产能力. 
2,产品种类样式多元化,产品线既宽又深，产品品质精良
3,匡威品牌历史悠久，文化内涵丰富。

4,和耐克整合之后,可以以不同的销售市场打出一片天. 

	劣势

1,市场拓销管道不够健全.专柜的部分比较缺乏,都只是一些附属在 
运动用品店下面，网络销售量不够。

2,欧美主导流行,导致流行鞋款开发成本较高. 
3，本土化不明显

	机会

1,近年来人民对品牌理念的提升，对时尚潮流的追捧。

2,现在年轻消费族群对於多样式,能显示个人风格物品的消费能力强 
3,大陆运动类市场走上正轨,大陆市场广大,拓销机会无穷.
4，中国大陆，各种亚文化在年轻人当中突出显现较强影响力，匡威的理念正好迎合了这种心态和社会形态。
	威胁

1,仿冒品的氾滥,对匡威正品的销售冲击。

2,国产知名运动品牌的挑战及威胁。

3，国产中低端帆布鞋、硫化鞋抢占市场份额，尤其中端消费者的锁定问题近几年开始凸现。


4、竞争状况（对手分析）
    目前市场上上有许多运动品牌，其中有相当一部分有着雄厚的势力。ADIDAS的市场占有率是27.7%，CONVERSE的市场占有率是13.6%，排在耐克和阿迪达斯之后。但耐克与匡威已整合，因此这里注重分析阿迪达斯：
 ADIDAS
德国品牌，世界著名的运动鞋生产商，具有雄厚的经济技术势力。同时不惜请了从事不同运动的世界顶级运动员为其广告代言人。知名度高消费群体范围广泛。
针对这一占领大部分市场的竞争对手。

第一，ADIDAS的价格依然偏高，还是属于上层人士的专利产品，没有群众化。从标价来看，阿迪的售价是1000多元、800多元，匡威主攻的那部分消费者定位在200至500元之间，这个价格带很受欢迎，比较适合大陆市场，因此匡威以其适中的价格深受用户喜爱。
第二，ADIDAS致力于开发一代又一代的高科技的专业运动鞋，而匡威缺乏自有的成熟的核心技术，因此，匡威必须抓住其在流行文化标志性符号上的不同于运动品牌的特点。让匡威不仅代表一个产品，更代表了一种精神，一种文化有利于培养品牌忠诚度，让穿匡威成为一种信仰。
5、消费者分析

核心消费者：年龄在14到28岁之间，学生为主，大中城市，喜爱运动，追求时尚和国际化的流行趋势。
潜在消费者：年龄在18到30岁之间，高中等收入，潮流风尚人士。

三 市场定位

目前在国内的国际品牌中，CONVERSE依然保持在全国进口运动品牌第三位。但其拥有的强大的帆布鞋市场，却高居首位，每款匡威都能引领风尚，代表一种态度，匡威正逐步成为一种时尚的代名词，一款结合潮流和运动的品牌。
四 活动策略
1、STAR LIFE社区建设，通过3g的强大功能，实现社区内注册用户间的沟通，在社区内建立开展一系列活动，突出有了3G之后的匡威“新生活”。
2、在社区外开展一系列年轻人的亚文化活动，与匡威以往的“爱噪音”、“非正式约会”等活动相呼应，延续以往的品牌理念，突出匡威的“星生活”。
3、将3G社区内与社区外的“新”与“星”相结合，两空间相交互，借助3G新媒体达到宣传品牌形象，加强忠诚度的营销目标。

五 执行计划
1、3G“新生活”

  首先建立匡威FANS社区，这是本次策划活动的根基，以下一系列活动都是在这一平台上建立。FANS可通过社区注册加入这一社区参与活动：
① 利用3G手机接受信息便捷性、随时性，可以开创匡威电子期刊，介绍匡威最新产品，有关年轻人的时尚潮流信息，有关年轻人感兴趣的文化活动信息，刺激消费，广告受众明确。
② 利用3G不同于电脑的定位功能，根据定位系统确定消费者所在地理位置，若位于某家匡威店铺附近，则通过匡威社区、短信、彩信推送广告或电子邮件方式赠送电子优惠券或小面额代金券，同时附带发送电子地图或直接利用推送技术，在电子地图软件中标出该店地点，方便消费者前往选购。
③ 在匡威社区内建立网上交易平台，可以通过3G的定位功能，在知道货号，样式的情况下进行实体店铺地理位置搜索，之后可以在实体店进行购买。同时，可以利用3G视频通话功能，进行网上看货，网上购买。这两项措施可以保证消费者放心购买正品，加强品牌忠诚度，减少水货的冲击。同时实现售后服务的跟踪服务与意见调查。
④ 联合手机浏览器软件商，如UC浏览器，3G GO浏览器等，在浏览器上发布广告。

⑤ 联合QQ聊天工具，开发匡威版QQ，内置匡威表情，匡威皮肤，根据用户归属地信息设置当地匡威销售店为好友，及时发布产品相关信息，和个体消费者建立联系。

⑥ 联合3G运营商，开发匡威定置版手机，内置匡威涂鸦软件可以把自己原创涂鸦或鞋品设计上传STAR LIFE社区，进行交流评选，有机会把自己的设计应用到实品生产。这项措施也可以发掘人才，利于产品本土化演变。

⑦ 联盟人人网站建立匡威公共社区，开发游戏，如极限类，冒险类或“匡威鞋厂”。
2、“星生活”
① 冠名迷笛音乐节的演出和鞋类赞助，同中国最大的音乐节相结合，迷笛音乐节已成为现代音乐最响亮的品牌之一。近几年有发展为先锋文化发展和展现的平台，每年都会吸引大量年轻人关注，在冠名后可以更好的匡威与迷笛的品牌理念整合，增进匡威的品牌独特性和潮流性。
② Star china 星动中国（心动中国）巡回演唱会

  以新晋潮流乐队为代表进行公路巡回演出，演出大篷车开到哪儿，星动中国的主题活动将在中国主要城市展开，活动包括乐队演出，涂鸦大赛，创意集市等。

  <1>乐队演出：在各大一线城市（北京、上海、南京、武汉、成都、厦门、广州——七大城市连为一星）挑选新晋乐队，以匡威的理念为主题创作歌曲，现场演出会通过3G网络在线直播；歌曲上传至匡威社区进行评选排名；乐队巡回演出的点点滴滴将被拍成纪录电影，分集同步在优酷“STAR LIFE”主页上播出，进行活动宣传。
  <2>作为活动的组成部分，涂鸦大赛随乐队巡回一同进行，在演出现场设立涂鸦专区，为自己喜爱的匡威鞋，设计款式和外观，加以评选后，将作品上传网络，投票选择之后，取得奖作品进行生产，生产本土设计的匡威鞋，以加快匡威本土化的进程。

  <3>创意集市，随乐队巡演，在各场演出设立创意集市，年轻人可以带领自己创作的创意产品贩卖和交流，匡威对原创潮流品牌进行选择性收购，并加以生产，增加销售产品类别，扩大市场。

  <4>巡演摄影比赛，公路巡演中记录的照片，以发现生活，创造生活为主题，参赛选手自由发挥，作品上传，评选，颁奖结合“星动中国”活动，手机内置匡威视频直播软件，在线观看现场演出。结合巡演摄影比赛，内置匡威视角照相机，开发LOMO功能和图片处理功能，将照片上传STAR LIFE社区，作为摄影比赛参赛方式之一。
六  营销费用预算
	项 目 
	制 作 与 媒 介 
	金 额 （元） 

	总 策 划 
	 整 体 策 划 
	10 000 000 

	活动费用
	“3G新生活”
	converse论坛建立维护费用
	100 000

	
	
	 人人网（游戏及公共主页）
	6个月×100 000元/月=600 000

	
	
	WAP广告、图形BANNER广告和文字链广告投放及信息广告投放
	1 000 000

	
	
	其他技术支持
	1 000 000

	
	“Converse

星生活”
	杂志宣传《milk》
	第一跨页130 000元/期×5=650 000

	
	
	乐队巡演 
	100 000元/城市×7=700 000

	
	
	涂鸦会场专区
	200 000元/城市×7=1 400 000

	
	
	集市租借、组织
	50 000元/城市×7=350 000

	
	论坛内外互动费用
	   优酷（上传或浏览视频）
	90天×5 000元=450 000

	
	
	百度谷歌
	60天×10 000元=600 000

	机 动 费 用 
	300 000 

	总 计 
	7 150 000


（由于本次营销活动主要依据3Gconverse论坛为媒介，因此在其他媒介应用上可减少很多支出，同时在“converse星生活”活动中可进行品牌联盟减少支出）
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