危机营销 挑起购买的欲望
------ 海王牛初乳江苏市场攻坚记

海王银得菲、海王金樽和海王银杏叶片凭借巨额广告投放，曾在国内市场掀起一阵强劲的"海王旋风"，甚至有人因此把2001年称为"海王年"。
然而，2002年海王挟势推出的海王牛初乳，却未能有此宏福，其推广过程一波三折。
产品造势--引起轰动，突发瓶颈
2002年2月份，海王牛初乳上市之前，海王委托国内某市场调查公司，对华东和华南市场进行过一轮调查，结果表明：消费者对牛初乳产品功效的认知率非常高。海王认为，既然消费者都明白牛初乳是什么，再去跟消费者说"你知道牛初乳吗？这是……"之类的话，消费者肯定不愿听，既讨人嫌，又浪费广告费。因此，从一开始，海王牛初乳的广告就是轰轰烈烈的--"人之初，喝母乳，今天就喝海王牛初乳！"
从3月份开始，海王牛初乳的广告在中央电视台和各大卫视开始热播，力图在消费者心目中，迅速确立同类产品第一品牌的地位。3月底，海王以1300万元签下中央电视台4个月的世界杯宣传片特约播出冠名：健康成就未来，海王牛初乳与您共享世界杯的激情与欢乐。海王形象广告加上牛初乳15秒广告片每天在CCTV-1、2、5套黄金段位滚动播出。
凭借强大的广告攻势，海王牛初乳的招商水到渠成。5月份，海王牛初乳在国内各大城市举行的系列招商活动场场火爆，招商回款达数千万元。就在经销商普遍看好海王牛初乳，铺货进程异常顺利的时候，出乎意料的事情发生了--上市后的两个多月里，海王牛初乳遭遇销售瓶颈！几百万的货压在仓库里不动，经销商急了，个别甚至扬言要退货，各地分公司经理也纷纷向总部告急。海王在承受极大销售压力的同时，也心存巨大疑问：问题到底出在哪儿？ 

实践出真知--发现问题，解决问题
"在制订新的市场攻坚策略之前，对消费者做一轮翔实的调研是极其必要的。"在我们的建议下，海王决定对几个重点市场重新进行一轮走访。8月初，我们飞往江苏。
我们走访了海王江苏分公司的员工、江苏各地终端店员以及经销商和消费者。调查显示：
1． 海王牛初乳的产品知名度极高。
通过近5个月的广告投放，海王牛初乳的知名度在江苏多数地区达到甚至超过了95%。这样的结果使我们既喜又忧，喜的是产品知名度竟然这么高，说明我们前期的工作是有成绩的。忧的是海王牛初乳滞销的问题却因此显得越发扑朔迷离。
2． 点破真相：消费者告诉我们，某市场调查公司的市调报告原来是哄人的！ 

走访中我们发现，有些地区的消费者对于牛初乳的理解完全可用"一张白纸"来形容，甚至一些终端店员都无法说清牛初乳为何物。
"是牛奶吧？"
"是营养比较高的牛奶？"
从他们嘴里说出的这些话让我们每个人都默然！
因为将牛初乳混同于一般牛奶，消费者普遍觉得海王牛初乳的价格太高。一盒大礼品装的海王牛初乳价格是176元，一个10岁左右的孩子能吃18天，而一罐中高档次的进口奶粉价格普遍也才只有100多元。"如果我花176元去买奶粉，能管孩子吃饱一个月！"消费者对牛初乳功效的认知程度已成为影响产品销售的关键因素。
策划创意--从市场中来，到市场中去
主题演绎：体质好，病就少！
此前，海王牛初乳的广告诉求主题一直是"人之初，喝母乳，今天就喝海王牛初乳"，对于产品知名度的提升起到了明显作用。但不可否认的是，在产品功效诉求阶段，极有必要确立新的产品诉求点。
儿童营养学专家认为，6个月以内的孩子不容易得病，因为他从母亲初乳中得到大量的免疫球蛋白，形成守护健康的"原生免疫力"。但6个月以后，从母亲初乳中获得的免疫球蛋白会逐渐减少，"原生免疫力"水平下降，孩子在这时候抵抗力较弱，容易生病。海王牛初乳富含活性免疫球蛋白，以及加速组织修复生长的成长因子。经临床测试，能有效提高孩子的"原生免疫力"，迄今为止是世人公认母乳的最佳延续。说到底，海王牛初乳最主要的功效是增强孩子的体质，抵抗病毒侵袭。于是，产品诉求出现了--体质好，病就少！
广告投放后，一些家长提出问题说，孩子是每个家庭的宝贝，平时吃好用好不说，家长们还经常购买一些保健品给孩子补营养。许多孩子长得胖胖的，可就是上楼气喘、游泳易着凉，感冒、发烧常有。我们抓住这个点，当即追加了另一广告主题--营养好不等于体质好！
软文创作--侧翼渗透，迂回包抄
向消费者说什么？说他们不知道的但想知道的--牛初乳的功效、适用人群、服用方法……针对消费者把牛初乳等同于一般牛乳，就得说牛初乳与普通牛乳的区别；针对市场上牛初乳产品鱼龙混杂，还要说如何鉴别"李逵"与"李鬼"……
怎么说？当然是让消费者心甘情愿"看你说"。一篇篇广告软文从我们的笔下跃然纸上：
《牛初乳大揭秘》；《别把鱼翅当粉丝，海王牛初乳不同于一般牛奶》；《为什么6个月至16岁的孩子需要海王牛初乳？》
硬版广告创意--不怕不识货，就怕货比货
消费者不会耐着性子听你说枯燥无味的大道理。我们用了最直观的广告语："为什么6个月到16岁的孩子需要海王牛初乳？"
此外，针对消费者将牛初乳与一般牛奶混作一谈、江苏市场牛初乳产品鱼龙混杂等问题做对比广告是最有效的广告表现手法之一。以两种或几种不同类别或质量的事物作对比，能帮助消费者迅速做出优劣判断：人参与萝卜的对比、鱼翅与粉丝的对比、燕窝与鸟巢的对比--为了说明营养好不等于体质好"，我们将释小龙与崇拜他的孩子放在一起对比，产品功效诉求比从前更加清晰。
从主题的明确到策略的执行，我们始终以软文结合硬性广告进行宣传，真正挑起消费者了解和购买海王牛初乳的欲望。
市场促销--多重组合，势不可挡
借用新闻事件或公众关心的活动开展促销，能起到事半功倍的作用。在走访江苏几天时间里，我们一直在寻找一个能与消费者产生互动的事件。适逢江苏电视台《非常周末》栏目面向全国征集的12对四胞胎将在8月10日向吉尼斯纪录发起冲击。得到消息后，我们立即与电视台联系，并成功取得了该活动的唯一产品赞助权。8月10日晚，江苏大部分电视观众的目光都集中在这12对四胞胎身上，海王牛初乳打了一场吸引眼球的漂亮仗。
经过综合分析的评估，我们最终决定以《南京晨报》为江苏市场的首选媒体。8月14日，我们开始在《南京晨报》刊出"征集30名没喝过母乳的体弱孩子，赠送海王初乳"的消息。同时我们先后在《南京晨报》投放了6个整版的软文广告，作为硬性广告的有效补充。战场上，既要正面攻击，也讲究敌后渗透、迂回包抄。同样，市场硬性广告的强攻，会让消费者记住你，广告软文的渗透，能让消费者更快接受你。
从8月14日到23日，《南京晨报》健康专题部和海王江苏分公司每天都会接到数以百计的咨询电话。短短十天时间，海王江苏分公司就感到了明显的广告拉动力。此后每月的销售额均超过百万。
后记
从7月份开始的两个月时间里，我们的足迹踏遍了北京、江苏、大连、山东、广东等地。根据不同的市场情况，我们有针对性地开展了一系列活动，单是撰拟的报纸推广方案有十多份！在北京，我们选择《北京晚报》，以硬性广告加广告软文的形式配合市场销售，不到半个月，北京市场就传来捷报：海王保健品北京分公司已出货近100万元，是广告投放之前单月销售额的4倍以上！本次北京市场的海王牛初乳广告，配合促销活动取得了极为不错的开局。各地经销商在本次广告投放之后，纷纷表示要重树信心，积极地投入到紧张的海王牛初乳销售工作中。峰回路转，海王牛初乳市场攻坚大见成效。
