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邓老凉茶品牌推广概要
在本次品牌推广大赛中，我们将通过一系列有条理的

创新性活动，努力提高邓老凉茶在广东商学院三水校区的知名



中国管理资源网  www.qg68.cn  www.296.cn

度和美誉度，为邓老凉茶进一步开拓高校学生市场打下坚实基

础。为实现该目标，我们对此产品在广东商学院的市场环境，

竞争结构等进行了详细的调查与分析，并在此基础上制定出相

应的推广策略。在具体的操作中，我们将坚定目标，灵活把握，

全面展现“邓老凉茶”传统，时尚，健康三者完美结合的品牌形象。

第一篇  邓老凉茶市场分析
一.市场环境概况

  本次品牌推广活动的举办地—广东商学院三水校区，拥有师、生、教务员近
5000 人，作为主要目标市场的学生人数 4500 多人，其年龄主要集中在 18-25 岁
之间。凉茶是现代人居家旅行的一种必需品。在商品市场有一定需求量。我们
将从外部和内部环境介绍“邓老凉茶”的概况。

市场环境

自然环境 消费需求 竞争者 品牌形象 供给状况 产品简介

外部 内部
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1.外部

（1）自然环境：

1.广东气候湿热，在这四五月份春夏之交，易患感冒。
2.三水校区离市区比较远，附近商店不多，此促销活动会吸引同学关注，

并乐意购买。 
3.受环境污染影响，人们对保健产品的需求日益增加。

（2）影响消费行为的日常因素（详情见“消费者与消费行为的调

研”）
 广东人都有喝凉茶的生活习惯。
 学生都是从事脑力劳动者，轻体力火，易生虚火。
 受竞争、工作压力影响，人们时间观念增强，包装凉茶省时

有效。
 现代人的保健意识日益增强。

（3）消费需求：

 我校有 5000 多人，80%是广东人，都有喝凉茶的习惯。
 大约七成的被访者表示愿意尝试新品牌的凉茶，“邓老”凉茶在广商有很

大的潜在市场。
 76.4%的同学购买时注重产品功效，只有 5.7%的同学注重价格，邓老凉

茶虽然价格偏高，但有功效保证，估计市场接受难度不大。

市场环境

自然环境 消费需求 竞争者 品牌形象 供给状况 产品简介影响消费行为日常因素

外部 内部
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 .经过校内超市的销售分析，表明在我校铺货的主要凉茶品牌只有王老
吉，夏桑菊，潘高寿三种，但已占市场分额一半以上。这就证明品牌形
象的重要性。

（4）竞争者

  校外：主要是王老吉、夏桑菊、黄振龙这三大品牌，这些品牌较为人熟悉。而
“邓老”相对来说是新的品牌，且价格定位比王老吉略高，但其有质量
保证，功效显著，因此仍具有一定的竞争力。

  校内：本次大赛的 14个参赛品牌。但各品牌产品之间可比性不大，保健性食
品只有邓老凉茶一种，有其独有的特色，因此具有较强的竞争力。

2.内部

（1）品牌形象

    邓老凉茶的品牌形象是“传统，时尚，健康三者的完美结合”。因此该品牌易
于被年轻人接受。

（2）产品简介
 产品在经典古方“五味消毒饮”基础上衍生研制而成，是中医泰斗邓

铁涛教授 70 年独创之宝方。
 邓老凉茶以“专业策划，包装形象清新脱俗，中医文化底蕴深厚”，

在众多同类产品中独树一帜。

（2）供给情况

产品由厂家直接提供，如出现缺货情况由厂家即时补货。。

二.产品调研
（壱） 产品种类和特点介绍
 罐装饮料  ：轻清甘淡，口感醇美，清凉下火，即开即饮，适合运动、解渴
及                     外出者，是大学生健康养生饮品。

 冲剂  ：根据不同口味专门设计含糖和无糖两种冲剂。清肺热及肠胃热，利
湿退黄，预防感冒，方便保存，适合繁忙的大学生。

 含片  ：高档速效清喉含片，保咽喉，清口气，携带方便。
 蜜炼膏：清热解毒，滋阴养颜，对脾胃上火、熬夜、烟酒过度等作用明显，

热感、流感、肺热咳嗽者也适合。
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（弐） 产品市场调查
 在问卷调查中，显示邓老凉茶的罐装饮料和冲剂最受消费者的欢迎。选择
百分比分别为 38%和 43%。此调查结果使我们进货更具选择性和重点性。

 据调查显示，有 62%大学生选择宿舍装，为此特设宿舍装这种新颖的销售
方式，以提高产品的销售量。

（参） 产品特点分析

1.热气分为两种：实热和虚热。现代人特别是大学生大多从事脑力活动或轻
活动而容易上火，且往往是“虚热”因此喝太寒凉的凉茶对身体不利。

2.邓老凉茶设计理念就是适合现代人喝的凉茶。品口味清新甘淡，且阴阳兼
济，达到“清火不伤身”的效果。此为邓老凉茶一大特点，也是其最强大的竞争
优势。

邓 老 凉 茶 配 方 示 图 ：

清新甘淡

3.邓老凉茶”品牌易于深入人心。商标、产品包装、宣传海报、网站均有自己
特色风格，给人一种正统，可靠的感知，使人印象深刻。

三.消费和消费行为调研
（一）  销售对象的基本情况

1. 季节的交换、繁忙的生活、不恰当的饮食都会导致上火口干之类不适症
状的出现。。

2. 随着生活水平的提高，大学生对生活质量的要求亦有所提高，因此更加
注重日常保健。
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（二）  校园内消费和消费行为的具体分析

1. 邓老凉茶在我校的认知度分析。调查显示，63%的同学未听过邓老凉茶。由
于年青一代易于接受新事物，“邓老”作为凉茶中的新秀，容易被尝试和接受。
因此其在三水校区具有较大的市场潜力。
 
2. 邓老凉茶在春夏交替时期的需求增大 。据了解，在季节交替期间，大学生中
频繁出现上火、咽喉痛、口干、长暗疮、感冒和肠胃不适的状况，因此“清新甘
淡”的凉茶在这一时段的需求量必然增大。

3. 邓老凉茶以质取胜的特点吻合大学生追求产品功效的需求。调查中，有 76%
同学最注重产品的功效，而只有 4%选择较注重包装形式。可以看出大学生的消
费观趋向理性化。因此以高回头率而著称的邓老凉茶定能满足大学生需求。因
此我们在销售时也会更加重视宣传产品功效，以吸引更多的消费者。

4. 应突出邓老凉茶的校园销售特色。据了解，55%同学选择宿舍特惠装，23%
选择散装,而只有 15%选择家庭礼品装。这种选择与大学生住宿方式紧密相关。
根据这个调查结果我们会在有选择性、重点性设计的产品的包装形式，以迎合
大学生的需求。

（三） 消费和消费行为总结

由于邓老凉茶的购买通常属于“冲动式购买”，消费者通常是现场临时决定
购买。消费者的决策过程如下图：

根据以上消费者决策行为，我们可以做出以下几方面的对策：
1.实际的重新定位：使产品尽可能成为消费者心目中的理想商品，如适当降低
邓老凉茶的价格，以此更加满足大学生的消费习惯需求。。

2.心理的重新定位：变消费者心目中的品牌信念。通过宣传报导努力消除其不
符合实际的偏见，如在温馨提示宣传并非凉茶越寒凉越苦就是越好，不是凉茶
轻淡就是无效的。引导消费者正确认识自身热气的真正原因（大部分是虚热并
非实热）。针对现代人普遍出现的体内虚热状况，重点强调邓老凉茶“清火不伤
身”的特点。

3. 功能的全面定位：通过宣传提高消费者对邓老凉茶各种性能的重视程度；设
法提高邓老凉茶占优势的性能（轻清甘淡，清火不伤身）的重视程度；引起消
费者对被忽视的产品性能（针对虚热性强）的注意。 

附表：
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产品选择
品牌选择
购买数量
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四.竞争分析
（一）邓老凉茶在市场的竞争地位

1.品牌认知度较小。在调查对邓老凉茶的认识度时，63%的同学选择“没听过”，
只有 32%的人选择“听说过”。从积极方面看，这说明邓老凉茶在广商市场潜力

大，有发展空间。但不能否认，这会对我们的品牌推广造成一定的阻力。
2.产品功能显著。邓老凉茶以质量著称，是针对现代人普遍虚火的情况而量身
定作的，区别于黄振龙凉茶快速见效却药性寒凉的特点，真正做到“清火不伤
身”。
3.产品价格相对偏高。定位于中高档次的邓老凉茶罐装饮料，市场定价为 3.8元，
而黄振龙为 4.0元，王老吉为 3.5元。因此将根据学校市场的实际情况适当降价，
从而使产品更具优势。
4.产品市场定位。邓老凉茶立足于中端，注重品牌和质量，加大宣传和包装力
度，不断向高端质量靠拢，这将有利于迎战实力雄厚的王老吉和认知度高的黄
振龙。

（二）主要竞争对手的分析

在这次促销活动中，我们的竞争对手分为外部竞争者和内部竞争者。其中
外部竞争者主要是校园内外销售的同类产品，内部竞争者是品牌策划大赛中的
其他参赛品牌。由于各种因素限制，这里主要考虑是外部竞争者。

（经校内超市经营者协助，了解到各类凉茶产品在校内的销售概况，详情
如下表）

产品名称 价位 功能特点 消费群体 市场份额
市场
走势

竞争要素

冲剂类 王老吉 12.00 中高收入者 30%—40% 稳定 价位，消费
群体营销战夏桑菊 12.00 中高收入者 30% 稳定
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略

板兰根 5.50 中低收入者 20% 稳定

邓老凉茶 14.80—18.00
清热去湿解
毒

中高收入者

含片类

广西金嗓
子

4.50—5.50 利咽解毒 中等收入者 50% 稳定

价位，产品
功能，消费
群体，营销

战略

三金西瓜
霜

2.50—3.80
清音利咽消
炎

中低收入者 20% 稳定

京都念慈
庵喉片

9.50—14.00 清音利喉 中高收入者 10% 不定

王老吉润
喉糖

6.00 利咽喉 大众化 5% 不定

邓老含片 10.00

清新口气，
适于烟酒过
多及熬夜人
群

中高收入者

饮
料
类

王老吉 3.50 解渴润喉 中高收入者 30% 稳定
包装，功
能，口感，
消费群体，
营销战略

黄振龙 4.00
清热解毒，
见效快

中高收入者 30% 稳定

邓老凉茶 3.50—4.00 解渴，下火 中高收入者
晨光菊花

茶
1.50 清热解渴 中低收入者

50%（限于
盒装）

稳定

蜜炼膏

京都念慈
庵

16.50—34.50 止咳化痰 中高收入者 30%—40% 稳定

价格，消费
群体，营销

战略

潘高寿枇
杷膏

7.00—7.50 治咳平喘 中等收入者 15%—20% 稳定

太极急支
糖浆

6.00—6.50 镇咳化痰 中低收入者 5%—15% 不定

邓老凉茶 23.00
排毒下火，
滋阴养颜

中高收入者

   

（三）邓老凉茶的 SWOT 分析

优势： 1.功效显著，以质取胜，口碑好。
2.传统药方与现代技术结合，拥有先进生产线，包装符合现代要求。
3.药方独特，有别于其他品牌。
4.本产品首次强调中国凉茶道的宣扬，给人耳目一新之感。

劣势： 1.品牌认知度不够高，在三水校区尚属新产品，推广有一定难度。
2.品牌实力没有类似王老吉强大，品牌正处于转型阶段，还没有建立
成熟的销售框架。
3.邓老凉茶在凉茶行业尚属于新手，产品宣传力度不够，销售通路还
有待改革。
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第二篇  促销战略
一.销售目标

1.人次估计： 销售时间为 3天，估计总人次为 4000

估计每天人次图

0
500

1000
1500
2000
2500

星期二  星期三 星期四
时间

人
次

 

星期二 星期三 星期四

2000 1000 1000

2.各产品销售目标

 

罐装饮料 有糖冲剂 无糖冲剂 含片 蜜炼膏
800 80 60 90 60
 



中国管理资源网  www.qg68.cn  www.296.cn

0
100
200
300
400
500
600
700
800

种类

罐状饮料 有糖冲剂 无糖冲剂 含片 蜜炼膏

数量

二.促进销售方案
  在促进“邓老凉茶”的销售量策划中，我们是以市场调查问卷为基础，结合以上
市场分析，得出以下部署。
  促进销售活动主要分为 3 部分：人员推销策略，广告策略，营业推广策略。

一.人员推销策略

1.服务部人员派传单时向同学们作前期宣传。
由于 63%的同学没听过“邓老”品牌，因此应通过直接的交流，对产品进行宣
传和介绍，同时了解消费者的态度和需要。 

2.推销队伍培训
a. 人员全面介绍邓老凉茶的企业状况、产品资料、市场情况。
b.. 努力塑造队伍良好的形象，微笑沟通，微笑服务。

3.接受反馈意见： 
安排现场人员访问买主意见，在能力范围内及时调整销售方案，体现人性
化的服务特点，争取高回头率和良好的口碑。

二.广告策略

1.广告目标

接受培训 现场沟通 成交 听取意见宣传产品信息

1. 促使初步需求产生。
方案：派传单：架户外宣传画：挂灯笼：做
产品模型
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2.广告信息
A.18米长的横幅“中医精华‘喝’采现代文化，邓老凉茶‘饮’领健康时尚”，突出

健康时尚为主题，也结合中医精华，塑造企业的形象。。
B.海报：风格与产品包装、网站相应，宣传出邓老凉茶的凉茶道文化。
C.展示台：以公司海报为主打，营造出邓老凉茶现代和传统相结合的风格，
以此增加吸引力。

3.广告媒体
A以“健康，温馨，美丽”为主题，展示 10秒钟的广告，形式幽默，简单，使

人对邓老凉茶的形象印象深刻。 
B.销售现场播放背景音乐，营造气氛，吸引顾客。

二.营业推广决策

1 全场以促销价出售 
2每购买 8罐罐装饮料或其他产品 4件以上，均打 9.5折
3 分别以友情，爱请，亲情为切入点，配合人性化的广告语，推出优惠方案：

宿舍装{我们的宿舍，我们的 9.5}--------9.5折
    情侣装{相约邓老下，同甘共服茶}-------送一包纸巾
    温情装{喝邓老凉茶，让父母少担心}-------有（无）糖冲剂+含片+蜜炼膏=9.5

折

 总营销信息沟通图：

广告目标

2. 提高回头率
 方案：饭桌上贴保健常识等温馨提示， 33% 的
被访者表示喜欢这种宣传方式，利于同学们增加
凉茶的储备。
 篮球场上贴标语，“邓老”的出现频率提高
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第六篇  组织架构与具体流程
（一）组织架构

企业 促销人员 营业展示台 消费者

广告

口碑 公众

总负责人
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说明：

1．总负责人：负责整个比赛的总监控，包括联系商家、协调各组的工作、反馈
比赛的最新消息等。

2．策划组：负责整个比赛的策划。包括制定销售战略、宣传策略、具体分工以
及策划书的书写。

3．宣传组：负责产品的宣传工作，包括宣传道具的选择、宣传海报的设计以及
宣传手段的设想等。

4．外联组：负责与商家联系的工作，是我们与商家之间的沟通桥梁，
5．服务组：主要负责现场销售当天的工作。除此之外，在现场销售前进行定期

的工作培训，增加工作人员对产品的认识，强调团队合作的精神。
对于现场销售，大概分为以下 3 组：

1） 现场销售组：负责产品销售工作
2） 现场宣传组：在摊位附近负责现场宣传，如派发传单，以吸引

同学的注意
3） 产品咨询员：负责在现场介绍产品的相关资料和销售信息，以提

高消费者对产品的认识。
6．财务组：负责整个比赛的资金管理工作。包括资金预算、资金控制记录、商

品的定价、优惠策略的制定以及现场销售的帐目管理等。
7．行动小组：主要负责后勤工作，包括协助宣传组的宣传实施工作、现场销售

期间的物资运送以及处理突发情况。
8．Power Point 展示小组：负责制作电子展示文稿 Power Point，介绍我们比赛

期间的工作和成果展示。

策
划
组

宣
传
组

服
务
组

财
务
组

行
动
小
组

Power
Point
展 示
小组

现场总负责人

现场
销售
组

产品
咨询
员

现场
宣传
组

外
联
组
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（二）品牌推广流程

1.前期工作

日期 组别 工作内容 主要负责人 备注

4 月 3日—4 月
17号

策划组
1.传单设计 梁雪娟

宣传方案
与宣传组
共同协商.

2.调查问卷的设计
周露斯，李静3.策划书的制定

4..宣传方案的制定

4 月 6日—4 月
18日

宣传组

1.宣传用品的购买 邓其初
注意跟财
务组做好
沟通

2.宣传道具的制作 吕海荣

3.10秒钟广告设计 甘倍铭，麦玉兰
4．摊位设计 麦玉兰，黄秀纯

4 月 9日—4 月
18日

外联组
与商家商讨产品销售相
关的问题，并保持沟通

纪卓斌

4 月 5号—4 月
18日

服务组

1.逢星期一晚对参赛人
员进行培训

万晓慧，吴智
尧，黄素静，郑

文静

着重于产
品知识和
服务态度
的培训

2.协助宣传组实施宣传
方案

吴智尧

4 月 10日—4

月 18日
财务组

1. 产品的定价工作及
优惠方式的制定

陈蕴毅，温慧
雯，陈向佐

注意与外
联组保持
沟通

2. 财务预算的制定 黄文森 统计情况
应定期交
于总负责
人核实

3. 前期工作各项支出
的统计

陈蕴毅，冯肖阳

4 月 6日—4 月
18日

行动小组
1. 紧急情况的处理 蔡宇林

2. 协助宣传组实施宣
传方案

廖锡帆

4 月 3日—4 月
18日

Powerpoint小
组

了解并总结各小组工作
情况，收集产品的相关
资料，为成果展示作好

准备。

叶品君，苏孟，
谭颖
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2.宣传推广

宣传方案的策划主题:   健康  温馨  美丽

a.宣传主题具体构想：

结合产品特点，主要从“健康，温馨，美丽”三方面入手进行宣传。

b．前期宣传

时间:  4.12—4.18

内容: 
1. 饭堂:
1） 派发传单。派发地点为一二饭门口,各宿舍区的保安亭处;

宣传着重点：传单中列出产品样式，功效，优惠方式等信息，让顾客更
全面地了解我方产品，并激发其购买欲。其中，重点结合宣传主题，灌输
“邓老凉茶将带来健康美丽”的理念。

2）.一二饭堂的饭桌上张贴卡纸,内容为”邓老凉茶”的商标和一些有关健康常识
的温馨提示;

宣传着重点：结合邓老凉茶推崇健康，宣扬中国凉茶道的宗旨，从细节入
手，让顾客感知产品的健康形象。同时，充满人文关怀的话语，可让顾客
感受到产品温馨亲切的特点。

.
2.户外:  
1）悬挂横幅.（悬挂于中心花园面向 3号楼的两棵木棉树之间）

产品

健康

温馨

美丽

形象从茶道文化，功效多样，
保健作用等方面入手，体现产
品的健康形象。

采用温馨提示，灯笼布置形
式，配合亲切友好的宣传态

度，以此增强品牌形象的亲和
度。

突出由产品而带来的健康之
美，
如美容养颜。同时三种温情优
惠套装推出亦体现人性之美。
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宣传着重点：宣传我方产品的口号——“中医精华喝彩现代文化，邓老凉茶
饮领健康时尚” 。从口号中体现产品的特色，即汲取凉茶道精华的同时，
再加入时尚因素，创造出更适合现代人饮用的新型凉茶。

2）制作“邓老凉茶”罐装饮品的大模型(3个).
安放位置：
a. B 区宿舍路口前；
b. .A 区通向教学楼的路口前;
c. 一饭保安亭旁草地.的指定区域。
宣传着重点：让顾客直观地了解我方产品的外观造型，展现邓老凉茶高雅
清新的包装风格。此外，独特的宣传模型亦能很好地区别于其他产品的宣
传道具，从而更容易吸引眼球。

3)制作灯笼（29个）
A.安放位置：

a.入校门处校道旁的树上；
b.二饭到教学楼间校道旁的树上；

B.注意事项：
a.所挂灯笼之间的间隔为 3-4棵树.
b.灯笼内置灯泡.采用耗电量较低的电池装置.晚上有行动小组同学负责灯笼

的挂拆工作。如遇降雨天气，行动小组将以最快速度采取保护措施。
宣传着重点：灯笼体现一种传统美，此风格与邓老凉茶宣扬中国传统文化
的主张相符。此外，点亮的灯笼给人和谐，团聚之感，由此体现邓老凉茶
温馨美好的品牌形象。

4.海报宣传. 
张贴位置：一饭门前活动板
宣传着重点：
a.第一期主要是产品宣传，让校内同学从功效，包装，类别等方面进一步了
解我方产品（由于我校以女性消费者居多，因此可侧重宣传产品美容养颜的
功效）。
b.第二期主要是销售宣传，提醒 4 月 19日—4 月 21日的现场销售活动。

5．辅助宣传：
（1） 在篮球板上张贴宣传单张,内容为温馨格调的健康提示。
（2） 在主校道的灯柱上贴上用泡沫制作的产品商标。
（3） 现场销售前一天我班部分参赛同学将轮流骑自行车，沿主校道进行宣

传（自行车尾端系上一面印有邓老凉茶商标的旗子，色调与产品包装
相符）。

附：各项宣传工作具体安排
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时间 工作内容
4 月 13日 吊挂灯笼，张贴温馨小提示
4 月 14日 张贴海报，悬挂横幅，篮球板上的温馨提示
4 月 15日 放置宣传模型，宣传架

4 月 15日，4 月 18日 派发传单（分两期）
4 月 18日 灯柱上的张贴工作
4 月 18日 骑自行车进行宣传

c． 摊位设计

时间:19—21号 

营业时间:  9:30AM—7:30PM

内容: 
1. 在销售摊位上檐吊上一排空凉茶罐。
2. .在摊位上檐的两边挂上灯泡装置的灯笼，入黑时点亮灯笼。
3. 摊位左方竖放一个邓老凉茶的宣传架,在其上面列出所售产品的样式，

功效。抽出一个之前使用的罐状模型，摆放于宣传架旁边。
4. 在摊位右边放置精心设计的垃圾筒。
5. 用绳子将邓老凉茶的宣传小海报编制成串，围于展示台下方。;
6. 展示台面摆放情况如下：

a. 产品摆放呈梯形状,并在其前方摆放介绍其功效的卡片;

b. 向商家借用葫芦形状的铁壶摆放于产品展示台面的左侧;

7．在现场销售的过程中有背景音乐,是经我们为该品牌特别制作的主题曲.

d．十秒钟的广告展示

 [背景：BUS站，一男生正在等公车。站牌显示：等公车中]
一女生满头大汗跑到 BUS站并停下，表演喘气状，手不停扇凉。
男生拿出一罐邓老凉茶递于女生，女生接过凉茶随即饮用。
饮完后，表演解渴状。
女生：“Thant you!”
男生：“You….”（咳嗽）
女生拿出邓老精华片给男生，男生接过并撕开包装,将含片放入口中。
然后男女生一起举手 Show 出邓老产品。
（背景声音出）
男声：“我喜欢！”
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女声：“我选择！”
【站牌显示：公车停班】男女生离站一起漫步离开。

 展示完毕。

   

3.现场销售人员安排

时间：4 月 19日~21日（星期二，三，四），9：30am~7：30pm
地点：中心花园
工作人员：04营销（1）班参赛队员，主要是服务组、行动小组、财务组以及
宣传组（若出现紧急情况或人手不足，会启用应急人员措施，调配人手以支援，
详细请看“紧急情况处理”部分）
         
具体安排：
一.销售前安排
1.  时间：星期二、三、四，8：10am~8：45am。
2. 工作内容： 

1）清点货物（清算当天准备出售的产品的数量，整理商品的存放，以方
便商品销售时的拿取和销售结束后的清点）

2）运送货物和物资（保证商品能顺利运送至摊位场地）
3）摊位布置

注：货物清点表见财务管理部分
3．工作分配：

财务组——清点货物
行动小组——运送货物和物资
摊位布置——宣传组（若人手不足，可待行动小组完成自身工作后从行

动小组抽调人手协助）
 4．备注：首个时间段（即 A 组）的工作人员要在现场销售开始前提前 20 分钟

到自己的岗位上准备就绪。

二.销售期间的安排
1.时间：9：30am~7：30pm

  2．工作分配：（工作人员按时间段来安排，详细请看 3.）
1）现场销售人员——服务组
2）现场总负责人——服务组（1个，由服务组中的组长轮流担当，负责

现场销售的监督和指挥工作，处理紧急情况）
3）现场宣传人员——服务组（负责在摊位附近作即时的宣传，如现场派

传单，以吸引顾客的注意）
4）产品咨询员（1 人，负责现场的产品、销售等相关信息的咨询，有利

消费者对产品和销售活动的了解）
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5）收款员——财务组（2 人，记录销售金额，保证帐目的准确性）

  3．分工的具体操作：为了不与正常上课时间相冲突，现将采取轮流值班制
（现场工作人员安排表样式见附表三）

  4．备注
      1）采用工作问责制，当工作人员更换班次时，需向现场总负责人汇报，以

方便人手的调配，保证人员更替有序地进行。
      2）工作原则：合理处理分工，保持现场的卫生整洁，注意文明礼貌，坚

持殷勤的服务态度。
三.销售回收工作
1.时间：7：30PM 后
2．工作内容：1）清算货物（共 2 次，先在摊位清点一次，待货物运回后再
清点一次，保证销售数据的准确性）

                 2）回收货物和物资（经财务组在摊位点算清楚后才搬走）
                 3）清拆摊位
                 4）清理现场（保持现场的卫生状况）

3．工作分配：清算货物——财务组
                 回收货物和物资——行动小组
                  清拆摊位——宣传组
                  清理现场——服务组

4．备注：财务组每天于销售结束后进行结帐，并列出详细的收入状况。

4.整体后期工作

1．财务组：统计好总体收支情况，列表如下：
2．外联组：向商家交代销售情况，
3．Powerpoint 展示小组：整理所得资料，汇制成 powerpoint 作为成果展示。
4．宣传组：收集并清点好宣传道具，部分道具（如灯笼，海报，易拉宝

等）如数归还商家。
5．服务组：收集消费者意见，为产品今后的推广提供参考和依据。
6．策划组：组织开展心得交流会，总结成果，分析不足，为以后更好地开

展活动积累经验。

（三）财务管理

壱． 前期工作：

1．整体预算；
2．产品定价（如图）：

产品定价               

                                   单位：元
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产品 市场价 促销价
罐装饮料 250ml装（罐） 3.8 3.5

含片（盒） 10 9.3

有糖冲剂（盒） 14.8 13.5

无糖冲剂（盒） 18 16.5

蜜炼膏（瓶） 23 19.9

           

                                   

3.优惠政策的制定：
宿舍装：（口号：我们的宿舍，我们的 9.5）
每购买 8罐罐装饮料或其他产品 4单位，均可打 9.5折
情侣装：（口号：相约“邓”老下，同甘共服茶）
将两罐罐装饮料用丝带打包好，送一包纸巾
温情装：（口号：邓老凉茶，让父母少担心）
1、 有糖冲剂+含片+蜜炼膏
2、 无糖冲剂+含片+蜜炼膏
两种组合均打 9.5折

4.物资统计（如表）：

物资统计表

物品 数量 物品 数量
折页（红色，绿色） 2000 份 产品海报 150张

帐篷 2个 葫芦模型 1个
易拉宝 3个 促销台 4个
太阳伞 6 把 绶带 20 条

一次性袋子 500个 纸巾（赠品） 300包
工作服 4件 长桌子 1张
长凳子 1张 折叠椅 8张

   

5.宣传支出统计（如表）：
       

宣传支出

单位：元
商品名称 单位 数量 单价 金额 用途
横幅 米 18 6 108 写有“中医精华‘喝’采现代文化，邓老凉茶

‘饮’健康时尚”的宣传口号，挂在中心花园
的两棵木棉之间 。

宣传单张 张 1000 0.055 55 用于促销前的宣传
电 脑 喷 画
（小提示）

张 295 0.7 206.5 制作成有关邓老凉茶的温馨小提示 ,贴在
一、二饭的桌面上
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电脑喷画(商
标)（大）

张 20 3.875 77.5 印有邓老凉茶的标志,贴于塑胶篮球场的篮
球板上

电脑喷画(商
标)(小)

张 8 2 16 印有邓老凉茶的标志,贴于灯柱上

红灯笼 个 29 8.62 250 挂于主校道两旁，以及通向二饭的路段两
旁

大号电池 对 30 2.8 84

用于制作红灯笼内部的发光装置
电灯珠 个 50 0.25 12.5

锔线 米 5 1 5

电烙铁 17.5

资料单张 张 5 1 5 用于打印本次大赛要上交的相关资料
纸皮 个 1 5 5 用于宣传模型的制作
胶纸 米 5 108 9

粗绳 斤 2.16 6 13 用于横幅和摊位帐篷的固定
绳球 卷 2 1 2 用于灯笼的吊挂
彩带 米 4 0.5 2

120g 的纸 张 6 1.2 7.2 用于宣传海报的制作
广告颜料 瓶 4 3.5 14

大号电池 对 2 2 4 放于最大的两个灯笼里面
文具 28.4 用于宣传用品的制作
透明胶 卷 2 0.8 1.6 电脑喷画的粘贴
封箱胶 卷 1 2.5 2.5 现场销售时给点货人员进行封箱
双面胶 卷 5 2.5 12.5 模型的制作,灯笼的布置
总额 938.2

二.现场销售：

1.清点货物
a. 每日销售前后各清点一次货物，并进行详细准确的统计；
b. 当天销售结束，清点货物后注意封箱工作

货物清点表
     种类
内容

罐装 有糖冲剂 无糖冲剂 含片 蜜炼膏

总数目
帐日销售量
帐余数量
清点余数
存放地
经手人
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日期
备注

2.理财工作
a准备统一的帐本进行销售情况记录，帐目登记表如下：

帐目登记表
货物种类 单价 数量 总价 经手人 备注

b收款工作：收款人员分配严格按照工作表执行，当天的帐目情况经统计
后交于组长核实。

（四）紧急情况处理：

1. 在前期宣传期间，如遇降雨，刮风等天气突变情况，由行动小组统
一负责宣传道具的保护工作。

2. 在现场销售期间：
a. 如遇缺货情况，由外联组尽快联系厂商，订购产品。如产品不能
及时运抵，则由财务组及服务组采取现场订货措施。

b. 若场面出现拥挤现场，服务组和行动小组应及时维持现场秩序。
c. 如遇人手不够的情况，由当日的现场总负责人进行人手调配。各

组组员应积极配合。

（五）所附资料

附一

邓老凉茶调查问卷

1. 你是否听说过邓老凉茶这个品牌：

A. 熟悉        B.听说过        C.没听过
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2. 邓老凉茶具有以下多种功能，你倾向于哪种功能（多选）：

A.清热解毒     B.排毒养颜      C.预防疾病     D.祛湿

3. 你隔多久喝一次凉茶：

A.经常          B.偶尔      C.病了才喝         D.从来不喝

4. 你经常有以下哪些不适症状（多选）：

A. 口干        B.咽喉痛     C.肠胃不适        D.感冒     

   E. 上火        F.长暗疮

5. 对于邓老凉茶的产品类型，你较乐于购买的是：

A. 罐装        B.冲剂       C.含片         D.蜜炼膏

6. 当你购买凉茶的时候，你会比较注重以下哪些方面：

A.价格         B.品牌       C.产品功效      D.包装类型

7. 下面哪种宣传方式会更加吸引你（多选）：

A. 传单        B.海报       C.特色标签      D.横幅    

E.广告音乐

8. 如果买邓老凉茶也是为爱心活动出一份力，你会多购买吗？

A. 会          B.不会                        

9. 我们这次活动将要推出促销套装，你对以下哪些包装形式比较有

兴趣（多选）：
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A.宿舍特惠装      B.情侣装      C.家庭礼品装      D.散装

10. 如果你从来都没有喝过邓老凉茶。通过我们这次活动，你会尝试

一下吗？

A．会         B.可能会       C.不会

附二：调查结果百分比统计
   选项 

 题号
A B C D E F

1 5.52% 31.81% 62.67%

2 81.15% 27.49% 16.69% 13.57%

3 16.45% 69.39% 9.72% 4.44%

4 24.13% 69.39% 19.81% 14.77% 62.91% 22.57%

5 37.58% 43.46% 11.28% 7.68%

6 5.76% 16.81% 76.35% 1.08%

7 15.13% 29.05% 45.74% 10.44% 38.54%

8 84.63% 15.37%

9 61.70% 8.04% 16.33% 25.57%

10 50.30% 44.54% 5.16%

附三：传单

附四：现场销售人员安排表
星期二

   职务
时间

现场总负责
人

现场销售
人员

现场宣传
人员

产品咨询
员

收款员

A 组
（10：

45~14：
30）
B 组

（14：
30~17：
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00）
C 组

（17：
00~19：

30）
         

星期三、四
职务

时间段
现场总负责
人

现场销售人
员

现场宣传人
员

产品咨询员 收款员

一、二节课

三、四节课

中午（12：
00~14 ：
00）
五、六节课

七、八节课

下午放学后
（ 15 ：
30~19 ：
30）

附表五：摊位平面图

灯笼 灯笼

特  色
垃圾桶

宣传架

罐 装
模 型

特 色 海 报


