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引言

2020年的春季是一个不同寻常的春季，因受新冠疫情的影响，所有学生都不能按时返校上课，不能参加课外体育训练班进行锻炼，大部分时间只能在家里进行学习和体育锻炼。

春季是儿童长高的重要阶段，孩子长高离不开正确的运动方式。身高对孩子来说十分重要。针对这样的市场情况，X市XYQ跆拳道俱乐部制定本营销策划方案，推出举办线上长高训练营的活动，让现在居家学习的中小学生在线上跟着国家级营养学博士、健康指导员XXX学习十种最佳的长高运动技巧。

第一章 目标和任务
XXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXX。
1.1 公司目标

（略。）
1.2 公司任务
（略。）

1.3 营销目标与预期效果
2020年3月在本市的销售量要占总公司销售量的4%，产品的消费人群增加10%，提升长沙市场6%的占有率，进一步扩大俱乐部的知名度。

第二章 市场分析
XXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXX。

2.1 外部环境分析
XXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXX。
2.1.1 经济环境
（略）。
2.1.2 社会和文化环境

（略）。

2.1.3 技术环境

（略）。

2.1.4 XXXXXXXXXX
（略）。
2.2  内部环境分析
（略）。

2.2.1 优势

（略）。
2.2.2 劣势

（略）。

2.2.3 解决方案
（略）。
2.3 目标市场

XYQ跆拳道训练馆主要消费群体是青少年，消费者年龄主要集中在3岁至14岁，XYQ跆拳道训练馆专注于为跆拳道青少年爱好者提供最专业的跆拳道技术指导和最完善的身体发育监测和指导。

XYQ跆拳道训练馆所处的地理位置在两个高档住宅小区中间，而且是在一所规模较大的小学附近，潜在消费者较多。XYQ跆拳道训练馆的目标市场就是3至14岁的青少年。
2.4 市场定位

XYQ跆拳道训练馆的定位于青少年市场，虽然培训费定价亲民，经常还会进行打折促销，但对所招收学员的技术指导和相关运动指标的监测却始终保持高标准。

XYQ跆拳道训练馆希望通过跆拳道培训在提高广大青少年体质的同时，宣传跆拳道的礼仪文化以及健康的生活方式，树立XYQ跆拳道训练馆的品牌。
表1 主要竞争对手分析表
	XXXX
	XXXX
	XXXX
	XXXX
	XXXX

	XXXXX
	XXXXX
	XXXXX
	XXXXX
	XXXXX

	XXXXX
	XXXXX
	XXXXX
	XXXXX
	XXXXX


第三章 市场营销4P组合策略
3.1 产品策略

（略。）
3.2 定价策略 
（略。）
3.3 渠道策略

XYQ跆拳道训练馆的销售渠道是线上和线下同步发展，消费者根据在网上选定的培训课程，可以在线上进行学习，也可以在线下到训练馆和教练面对面进行训练，为消费者提供更便捷，更灵活的消费体验。

消费者还可以实时通过XYQ跆拳道训练馆的微博推送，微信公众号的订阅了解最新的促销活动消息。

3.4 促销策略

（1）广告促销

主要通过微博，微信公众平台发布XYQ跆拳道训练馆相关活动内容，在XYQ跆拳道训练馆网站上悬挂浮动窗口，以及兼职人员派单，宣传视频以青少年和跆拳道教练为主角。

（2）人员促销

派出推销人员或委托推销人员亲自向顾客介绍，推广，宣传，以促进所推出的培训课程的销售。推销人员可以采取面对面交谈的方式进行促销，也可以通过电话，信函交流进行促销。推销人员的任务除了完成一定的销售量以外，还必须及时发现顾客的需求，并开拓新的市场，创造新需求。

（3）营业推广

在购买XYQ跆拳道训练馆的培训课程达到一定消费金额时，消费者可以获得折价券，折价券可以通过面对面或直邮的方式送达，以此进一步激发消费者的购买欲，奖励忠实消费者，实现XYQ跆拳道训练馆的营销目标。
第四章 活动开展过程
4.1 活动时间与地点

此次XYQ跆拳道俱乐部2020年三月份的促销活动时间定为2020年3月16日和3月31日。因受新冠病毒疫情的影响，促销活动主要在线上进行。

4.2 活动流程

（1）活动开始前三天（3月13日-15日）

1）通过训练馆公众号推软文：长高专题；
2）通过微博和训练馆公众号播放家庭教育讲座视频；
3）建微信群，通过打电话，以老带新，以新带新的方式，让有意向给孩子 

报名的家长入微信群。
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（2）活动第1天（3月16日）

1） 通过微博、训练馆公众号及微信群发三张宣传画。(一张活动宣传画、一张人物宣传画、一张课程安排宣传画）具体见图1，图2，图3；
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图1活动宣传           图2 人物宣传                 图3 课程安排宣传
2）通过微博、训练馆公众号及微信群发整体课程内容预告视频。

（3）活动第2天（3月17日）

1）通过微信群发布与运动有关的内答分享；

2）通过微信群发布与长高有关的内容分享。

（4）活动第3天（3月18日）

1）通过微信群发布与营养有关的内容分享；

2）通过微信群发布与长高有关的内容分享。

（5）活动第4天（3月19日）

1） 通过微信群发布与长高有关的家长盲区内容分享；

2） 通过微信群发布与习惯有关的内容分享。

（6）活动第5天（3月20日）

1）通过微信群发布与网播课有关的内容分享；

2）通过微信群发布长高第一课的预告。

（7）活动第6天（3月21日）

1）当天为网播课课程开始第1天，通过微信群发布开课通知图片；

2）在微信群中发布与本堂课有关的图片；

3）通过微信群发布第二天的课程预告。

（8）活动第7天（3月22日）

1）当天为网播课课程开始第2天，通过微信群发布开课通知图片；

2）在微信群中发布与本堂课有关的图片；

3）通过微信群发布第三天的课程预告。

......

（18）活动第17天（3月30日）

1）当天为网播课课程最后一天；

2）在微信群中发布与本堂课有关的图片；

3）在微信群中发布“助力全民健身”促销信息（见图4），并借着家长和学生学习完长高训练营的热度和消费欲望完成成交任务。
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图4 “助力全民健身”促销宣传
4.3 活动费用预算
（1）专家授课费：XXXX元；

（2）宣传单制作费：XXXX元；

（3）通讯费：XXXX元；

（4）兼职人员费用：XXXX元；

（5）XXXXXXXX。

以上几项费用共计XXXX元。
4.4 活动预期
通过此次促销活动让大家进一步的了解XYQ跆拳道俱乐部，提高目标人群的锻炼热情，增加XYQ跆拳道俱乐部的营销业绩，加强XYQ跆拳道俱乐部与目标人群之间的联系，巩固客户的忠诚度，也进一步打响俱乐部的知名度，并宣传企业文化。
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附录
附录1 XXXXXXXXXXXX
附录2 XXXXXXXXXXXX
附录3 XXXXXXXXXXXX
其他方案备份
备选方案一：XXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXX

XXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXX。

XXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXX。

备选方案二：
XXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXX。

XXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXX。

XXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXX。
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