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一、 策划概述 

1.1  背景与意义 

随着十九大的召开，全面加强生态环境保护，打好污染防治攻坚战，提升生

态文明，建设美丽中国变得重之又重。“慕夕”洗衣纸作为新一代健康、环保的洗

涤用品，天然植物提取，无磷无毒，保护环境，保护人体健康，值得使用，如何

策划让其脱颖而出，为消费者所接受就是该策划书的任务。 

该策划书主要目标是：打造“慕夕”品牌；让民众了解、使用新一代健康、环

保的洗涤产品，让洗衣更轻松、便捷、健康；提升品牌知名度。 

1.2  策划亮点 

此次策划避开日化市场已经打造出品牌的龙头企业的锋芒，另辟蹊径，选择

主打贴身衣物的专业洗涤产品。瞄准身体较弱，敏感皮肤，和患有皮肤病的小众

市场、日趋扩张的旅游市场，易接受新鲜事物的青年大学生市场、注重产品健康

的儿童市场。精准对接四种不同的子市场的需求。制定贴身衣物之呵护，贴身衣

物之旅行，贴身衣物之青春，贴身衣物之儿童系列产品。最后根据不同系列的产

品特点，制定特色的销售渠道，通过粉丝经济，线上平台进行宣传销售。 
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二、 市场营销环境分析 

2.1  供给侧改革的高质量要求 

随着经济社会的进步和环保理念逐渐深入人心，以量的扩张为主要手段的发

展模式已经无法适应新的环境的要求。2017 年我国洗涤用品行业产出开始缓慢

下降，2018 年行业出现较大波动，规模以上企业合成洗涤剂总产出减少至 928.6

万吨，同比大幅减少 6.9%。未来行业开始由量向质转变发展。国家要求企业提高

效率，增强企业活力，提升企业核心竞争力，得到消费者认可和选择。在这样的

情形下，企业不得不加速创新，力求得到消费者的认可。 

该策划书主要目标是：打造“慕夕”品牌；让民众了解、使用新一代健康、环

保的洗涤产品，让洗衣更轻松、便捷、健康；提升品牌知名度，让慕夕产品被更

多的消费者认知、认同，提高国产品牌在日化产品领域的比重。 

2.2  洗衣用品市场专业化趋势 

2008 年开始，洗衣液拉开了在我国高速发展的帷幕，到 2012 年各大品牌对

市场的渗透已完成相应布局，各大品牌开始着力通过挖掘新的消费需求，来寻找

这一细分品类新的增长点。到目前市场上洗衣产品有专门手洗、机洗的；有专门

柔顺衣物的；有专门漂白的；有适合不同需求的香型的；有专门注重性价比的；

有针对不同类型衣物的；还有专门注重天然植物配方的等等。在激烈的市场竞争

下，洗衣用品市场专业化趋势已越发明显。 
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2.3  消费升级带来新的发展机会 

2017 年底，中国人均 GDP 已经超过 8800 美元，消费领域的再度升级正成

为经济新动能之一，消费成为拉动我国经济增长的主要方式。新浪财经报道，2019

年 4 月份，社会消费品零售总额 30586 亿元，同比名义增长 7.2%。而消费升级

全方位覆盖带来的影响是倒逼制造业升级，人们的生活水平和质量上升了，原本

只要能够洗干净衣服的洗衣产品已不能满足人们的消费需求。现在消费者挑选洗

衣产品则就会有意识的去比较什么样的产品更加健康环保、更加满足自己的个性

化需求。 

符合供给侧改革的产业发展方向的慕夕洗衣纸更符合人们对更加健康洗衣

的需求、更加专业洗衣的需求，这为慕夕以后的发展提供了肥沃的土壤。 
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三、 需求与竞争分析 

3.1  消费行为调查 

上海市消保委等 20 家消费维权单位共同发布了衣物洗涤用品消费行为调查

报告，报告显示，79.16％的消费者选择洗衣液作为衣物洗涤用品，17.82%的消费

者选择洗衣凝珠之类的新式高端洗涤用品。消费层次的升级、消费习惯的变迁，

势必为高端衣物洗涤用品提供更大的市场空间。 

调查显示，消费者对新品愿尝鲜，63.19％的消费者大约 1-2 个月会购买一

次衣物洗涤用品，仅有 16.30％的消费者购买周期在 3 个月以上。在频繁地购买

中，消费者也在不断地更换产品或品牌。八成以上的消费者偶尔或经常更换洗涤

用品品牌，仅 14.79％的消费者表示只用一种。与此同时，网购比例迅速攀升，

而消费和对洗涤用品的需求呈现多样化。 

3.2  竞争分析 

现如今洗衣粉、洗衣液、洗衣凝珠……洗涤产品越来越多，加酶洗衣粉、超浓

缩洗衣液、负离子洗衣粉功能越来越分不清。但市面上的洗衣产品的主打方向大

都放在了“功效”方面。 

表 1 竞争者品牌分析 

产品名称 定位分析 

立白 立白让消费者记住两个词“不伤手”和“立白”，诉求清晰，产品概念与

竞品区隔开来，此乃立白爆发式增长的转折点。 
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蓝月亮 “蓝月亮”系列产品体现了“轻松清洁，解放劳力”的宗旨，塑造了品牌

独具的“高效、轻松、保护”的鲜明个性。 

奥妙 奥妙洗衣液共有四个系列，用“洗得掉的污渍，带不走的奥妙人生”

的广告语着重打造奥妙的去污功能。 

汰渍 宝洁公司旗下著名洗涤品牌，以推出日常洗涤去污除菌系列洗衣粉

而畅销中国市场。主推“双重洁净，去渍无残留”。 

超能 “超能女人”系列广告感性诉求特色，向消费者推出“女人的优雅、知

性、果敢、丰富”。迎合现代很多女性所向往与期待的形象。 

避开这些老牌产品，让慕夕的产品、品牌在消费者心智中占据一个新的位置，

形成一个新的概念，甚至造成一种思维趋势，以获得消费者的认同，使其产生购

买欲望。根据此想法我们选择扬长避短，因为慕夕产品现在知名度不高，市面上

并没有品牌将贴身衣物单独划分出来，故我们根据市场上的需求和竞争状况选择

专做贴身衣物的产品。 

3.3  产品定位 

通过对市场上各大洗涤用品的分析，我们选择避开与各大品牌的强势方向，

通过对清洗衣物的种类进行市场细分，得到若干子市场，最后选择贴身衣物的子

市场。根据选择的子市场，选定适合的目标市场，首先瞄准身体较弱，敏感皮肤，

和患有皮肤病的消费者市场。其次为日趋扩大的旅游市场，易接受新鲜事物的青

年大学生市场，最后是注重产品健康儿童市场。 

根据我们的细分市场和目标市场，结合需求特点我们将产品定位于专业清洗

贴身衣物的洗涤产品，打造健康，洁净无残留的品牌形象。 
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四、 迎合市场需求的产品组合 

通过市场调查，我们将慕夕定位于针对贴身衣物的洗涤产品，主打慕夕产品

健康，洁净无残留的品牌形象，为进一步对产品进行开发，对此针对不同的子市

场，设计出四款贴身衣物的不同产品系列，分别是贴身衣物之呵护系列产品，贴

身衣物之旅行系列产品，贴身衣物之青春系列产品，贴身衣物之儿童系列产品，

四个系列产品作为此次策划的产品组合方案。 

4.1  贴身衣物之呵护系列产品 

据国家统计局数据显示，15年我国皮肤病用药市场规模已经达到208亿元，

同比增长 12.4%。环境的变化使得皮肤病问题的加剧，人们更加注重皮肤的健康

防护就洗护产品来说，目前市面上常见的洗衣液和洗衣粉，为了达到更好的增白

增亮效果，添加了荧光增白剂、蛋白水解酶等成分及很多不可降解的化学物质，

对于抵抗力低的人群来说，很容易“中枪”，对以健康理念为主导的慕夕来说，是

一个机会。 

慕夕内衣专用洗衣纸含有绿色洁净因子、生物降解酶等有效成份，能有效去

污、去渍、抑制细菌增长而且不含磷、不含荧光增白剂，ph 值中性温和不伤手。

从健康去污抑菌这一方面，吸引打动消费者，为慕夕贴身衣物系列产品打开市场

提供机会。 

4.2  贴身衣物之旅行系列产品 

随着社会经济的发展以及国家政策的支持，人们的物质文化需求越来越大，

老年旅游市场逐渐发展起来，老年人外出旅游更加频繁。老年人摆脱了工作与家
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庭责任的束缚，同时由于自身的身体原因，他们在旅行中更愿意也更需要花费更

多的时间，他们平均一个城市至少需要一周的时间。 

关于旅游市场的发展情况方面，以 2019 年“五一”假期的数据为例，根据文

化与旅游部在 5 月 4 日公布的数据显示，本次假期的调整带动了亲子、研学等形

式的家庭游成为热点，游客平均外出停留时间为 2.25 天，出行人群从年龄结构

来看，90 后以 30%的占比，成为五一出游的中坚力量，80 后紧随其后，在出行

总人数中的占比为 27%，二者占据了五一旅游市场的半壁江山。同时，00 后占比

在快速提升，已达 7%，位居第 4 位，60 后和 70 后占比分别为 6%、21%。由此数

据可以看出中年与青年人的旅游出行市场有较大的的发展潜力。对于中年人与青

年人来说，生活与工作、学习对于出行的影响远大于老年人，他们的出行时间一

般在 2-3 天。而对于经常出差的上班族来说，高效洁净与轻便是每个出差者的诉

求，慕夕洗衣纸自身的优势便可以满足此类消费需求。 

根据这一旅行市场发展现状，我们推出旅行系列产品，在慕夕洗衣纸高效健

康清洁、便于携带的基础上，细分产品种类与规格，满足不同类型及时长的出行

洗衣需求。 

4.3  贴身衣物之青春系列产品 

此系列产品的主要消费者为大学生群体，通过采用调查问卷法，观察法，访

谈法以河南理工大学，焦作大学，郑州轻工业大学共 10 所大学作为样本进行市

场调查了解到，在 854 份的调查问卷中显示，76.35%的同学会有意识的将贴身衣

物与其他衣物分开洗，但是其中 74.39%的大学生没有专门用来清洗贴身衣物的

洗涤产品，其中没有买专门清洗的洗涤产品的原因 81.44%在于没有注意到市面



 

8 

 

上定位明确的贴身衣物洗涤用品。 

当被问及如果购买贴身洗衣产品时，面对影响选择产品的几个因素时， 76.5%

的同学认为消灭螨虫细菌，产品健康重要； 71.5%的同学认为，认为高效去污重

要； 53.4%的同学，认为气味怡人重要；通过以上数据我们发现慕夕洗衣纸内衣

专用装可以很好的满足目标消费者需求的产品特点。 

慕夕洗衣纸不含磷、不含荧光增白剂满足了目标群体对健康安全的需求，5

倍洁净护色亮彩则是消费者购买产品所追求的效用，其次考虑到目标群体对产品

气味的需求，其本身处于青年期，充满活力，由此推出青春系列产品。 

4.4  贴身衣物之儿童系列产品 

随着社会发展，人们的受教育水平、收入水平也在不断提高，使得人们的对

孩子的养育方式也在发生变化，育儿模式更加精细化，这便刺激了儿童产品的更

新。对于洗护产品来说，传统的洗衣粉、洗衣液等洗涤产品对于儿童来说都是不

可亲密接触的事物，而以健康洗衣为发展理念的慕夕洗衣纸拥有较强的优势。 

慕夕儿童洗衣纸在洗衣纸产品配方的基础上增加了天然皂剂、橄榄油精华、

温和抑菌成分，能够有效去除奶渍、便渍、尿渍、食物残留等污渍，从洗衣效果

和安全上抓住母亲的心，给慕夕贴身衣物之儿童系列产品良好的市场发展机会。 

4.5  渗透定价策略设计  

因为慕夕没有技术垄断，市场上清洁产品供大于求，市场竞争激烈，有大量

的可替代品。企业不求在单位产品取得多高利润，而希望以量取胜，实现企业利

润总额的增加。实行满意定价法避免陷入价格竞争，同时实现企业的盈利目标。 
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采用渗透定价策略，短期内以低价迅速占领市场，进而提供产品的市场占有

率。经过团队讨论我们采用成本加成定价法：在成本基础上加以适当的毛利率。

单价=单位成本×（1+毛利率）。 

我们的单位成本统一按照命题单批发给同学们的进货价，毛利率统一为 40%，

根据我们的市场调查得到的数据显示慕夕洗衣纸 50 片经济装 53.75%的同学接受

价格范围为 15 元以下，故慕夕洗衣纸 50 片经济装定价为 13.86=9.9×（1+40%）。

故每片的价格约为 0.28 元。四个系列产品，根据产品的数量，即可制定价格。 
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五、 品牌 slogan 设计 

5.1  呵护系列 

广告语：慕夕，用心呵护您的爱。 

包

装

设

计 

针对防护皮肤病与抑制二次传播推出两种产品，在包装上加入防护标志

的 logo，标明其用途；通过外包装的色彩与小号字眼区分防护与抑制，

蓝色包装为细菌防护专用洗衣纸，绿色包装为皮肤病抑制专用洗衣纸，避

免对消费者的心理造成伤害，又能够区分两种产品。 

 

图 五-1 细菌防护蓝色包装式样 

5.2  旅行系列 

广告语：选择慕夕，选择品质生活。 

包

装

设

根据目标人群的年龄设计三类产品，根据出行时长将其分为两种规格，三

天出行装与七天出行装。外包装采用基本的慕夕产品的包装设计元素，将

外部包装的底色分为粉色与蓝色两部分，粉色为内衣专用洗衣纸，蓝色为
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计 非内衣的贴身衣物清洗专用，将产品颜色与包装颜色相统一，方便区分。 

 

图 五-2 旅行系列包装式样 

5.3  青春系列 

广告语：慕夕，让青春绽放。 

包

装

设

计 

 

花

语

系

列 

标明对应的花语和气味，包装色调与对应花朵相呼应，能表现此花的相关

元素。每一朵花都有自己开放的季节，都有绽放的理由。花语系类产品针

对充满朝气年轻时尚的群体，尤其是在校大学生。此系列共 5 款产品，

每款产品气味，花语不同，目标群体可以挑选自己喜欢的类型。 

花中之魁——梅花 花语：坚强，傲骨，高雅。 

冰霜绽放——菊花 花语：清净，高洁，真情。 

水中芙蓉——荷花 花语：清白，坚贞纯洁，忠贞和爱情，自由脱俗。 

花中娇容——茶花 花语：理想的爱，谦让。 

君子之花——兰花 花语：美好、高洁、贤德。 
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图 五-3 青春系列展示 

5.4  儿童系列 

广告语：慕夕，用爱去编织五彩的童年。 

包

装

设

计 

将儿童元融入洗衣用品种，采用卡通形象等醒目元素作为外包装，告诉妈

妈，此款产品为儿童打造。此外，加入简单的儿童健康小知识，并为洗衣

纸加入色彩与形状，增添产品的专业性和孩子的纯真，美好的情怀。 

   
图 五-4 卡通元素包装                         图 五-5 慕夕洗衣纸形状 
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六、 渠道与促销 

6.1  特色销售渠道 

6.1.1 呵护系列渠道 

医用类产品销售渠道 联合促销 

对于线上渠道，可以为其同时添加日常洗涤产品与医

用洗涤产品的标签，提高产品在线上的搜索率。 

作为针对于皮肤保护

的洗衣产品，可以与

知名皮肤病药物联合

销售，如五味甘露药

浴汤散等。 

线下渠道的选择借助药店自身的知名度的同时增强了

产品的专业性与可靠性，也为此系列产品提供了更具

有针对性的目标群体，有助于提高交易成功率。 

6.1.2 旅行系类渠道 

旅游产品的销售渠道分为直接销售渠道与间接销售渠道，间接渠道的建立需

要大量的人力物力去建立与维护；而在直接渠道中，若选择在旅游目的地或客源

地建立销售站点，同样需要大量的销售成本。结合公司发展状况、自身实力与销

售成本，选择入驻各大电商平台是最优选择，可以集中的利用营销资金进行精准

营销，既可以节约成本，又能够与消费者进行直接交流，有助于品牌的建立与维

护。 

6.1.3 青春系列渠道 

校园渠道搭建 校园大使激励方法 
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此系列选择的目标市场主要人群为各大高校的学生，所

以选择的中间商为高校内已经形成的有一定影响力的

校园创业团队或者选拔愿意锻炼自己，培养自己能力的

人员组成慕夕校园大使。校园团队与其他社会上的中间

商相比，薪酬更低，更加容易打入学生内部，可以最大

限度提高青春系列产品的市场覆盖面和市场占有率。 

提供实习证明，颁布

各类荣誉称号，销售

业绩排名定期发布，

并给予奖金，提供慕

夕的会员名额，享受

优惠。 

6.1.4 儿童系列渠道 

线下 线上 

选择入驻商超，在商超的货架或堆头

进行小场景布置，加入儿童娱乐、亲子

互动项目与儿童知识小课堂，提高生

动性与吸引力。 

构建贴心的网络购物环境，在为消费

者提供优质产品的同时，提供特色儿

童知识普及服务，以自身的专业性与

优质服务赢得消费者信赖。 

6.2  粉丝经济，流量为王（以抖音为例） 

对于企业而言，在竞争激烈的市场和网络环境中，高度的关注就意味着高知

名度，用户在进行消费行为的时候倾向性就更明显。传统的宣传方式已经不再是

现在年轻人的关注点，无法获得人们的注意力。 

在 854 份卷中，对于平时最喜欢在什么娱乐平台消遣时间，512 人 59.9%的

大学生选择抖音平台，49.53%的大学生选择微博。根据这一数据可以选择在各大

视频软件、社交媒体软件上进行宣传活动，利用媒体快速传播的特点大范围的进

行产品及品牌理念宣传。 
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抖音 

抖音广告投形式：信息流广告、开屏广告、贴纸广告、定制挑战赛、达人合

作等。综合企业资金状况以及广告形式选择使用信息流广告。信息流广告也称为

原生广告，是目前比较主流的也是效果比较好的一种方式，这种广告的最大的优

点是将广告更加自然的融入到用户所浏览的内容中。慕夕现在需要品牌宣传、活

动推广，需要提高品牌的曝光度，获得更多的用户关注，所以选择按曝光收费，

这样可以使慕夕品牌获得充足的曝光，提升品牌在用户中的影响力。 

抖音的信息流广告可以直接在今日头条平台上直接进行操作，格式分为视频、

组图、大图和小图各四种。首先今日头条广告开户需要预存款 5000 元，每个 CPM

的价格为 240 元，广告费用前期尝试性投入 24 万元，即广告会被曝光 100 万次。

我们可以在广告后台了解广告的曝光数据以及相应的曝光成本等数据，然后根据

相关的数据反馈情况，及时对广告进行调整。 
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七、 执行计划 

慕夕洗衣纸作为一个新的洗衣理念产品，在销售活动中应该更注重体验营销，

产品与介绍相结合的形式向大众推广，取得消费者的好感度；其次则是要根据学

校所在地的经济发展水平及学生的消费能力，采取相应措施。通过努力，结合多

种销售模式，取得销售额八千余元。 

7.1  线下体验 

在取得学校相关部门的允许后，在学校人流量大的地方摆放销售摊位，将经

济装进行切分，将其作为样品和体验装展示并赠送给感兴趣的同学，在实现取得

同学信任的同时达到了产品宣传的目的。 

 
图 七-1 线下销售现场 

7.2  线上销售 

利用淘宝店铺以及微信、QQ 在线上进行宣传，这种方式能够更为生动的为

消费者介绍慕夕洗衣纸，通过图片、文字及视频等多样的形式引起消费者的注意，
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刺激其购买欲。对于大学生来说，本身就属于海量信息的接收者，尤其是移动终

端的社交平台，我们利用自身的朋友圈去宣传，以转发集赞的方式扩大宣传范围，

挖掘潜在消费者。淘宝店则为我们提供了更为广阔的市场范围。 

  
图 七-2 微信平台销售截图               图 七-3 淘宝平台销售截图 

7.3  实战思考 

在线下销售中，我们在基于传统的校内摆放摊位的方式外，又尝试了与周围

宾馆、儿童店及商超合作的销售方式。综合几种销售方式的效果与成本，效果最

为突出的是校内摆放摊位进行营销活动，在活动中，销售人员可以与消费者进行

面对面的沟通与交流，通过交流式的销售宣传，既能达到品牌宣传的效果，又能

够直接获取消费者的消费需求，另一方面也迎合了大学生对新产品的消费心理。 

其次是在儿童用品店的销售，将产品摆放在店内销售。利用店面自身的影响

力提高产品的可信度，针对精准消费人群进行营销活动。在进行线上销售时，最

初的效果较小，仅限于大家在网上看到是一闪而过，但后期结合线下实战时，曾

接受过这一产品信息的人群便倾向于主动去销售摊位与销售人员交流。 
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附录 

慕夕洗衣纸的大学生市场调查问卷 

尊敬的消费者： 

您好！我们是河南理工大学市场营销专业的学生，近年来，随着科技的发展

时代的进步，洗衣纸正在逐渐步入大众的视野中，作为一种新科技，新产品，取

代洗衣液、洗衣皂的功能，占领市场并成为主要的洗涤用品将作为洗衣纸发展的

必然趋势。为此，我们特地开展一项关于洗衣纸的调查活动，希望能够了解您的

消费习惯，以便更好地满足您的消费需求，期待倾听您的心声，感谢您的配合与

合作！ 

第 1 题   您主要使用的洗衣产品类型是      [单选题] 

选项 小计 比例 

洗衣粉 195 22.83% 

洗衣液 595 69.67% 

洗衣纸 14 16.40% 

洗衣皂 50 5.9% 

本题有效填写人次 854  

第 2 题   您是否会有意的将衣物分类进行清洗？     [单选题] 

选项 小计 比例 

是 652 76.35% 

否 202 23.65% 

本题有效填写人次 854  

第 3 题  您有专门清洗贴身衣物的洗涤用品吗？  [单选题] 

    有 369 25.61% 
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无专门清洗贴身衣物的产品 485 74.39% 

本题有效填写人次 854  

第 4 题  为什么不用专门清洗贴身衣物的洗涤用品？  [单选题] 

不在乎用什么产品 90 18.56% 

没有注意到醒目的产品 395 81.44% 

本题有效填写人次 485  

第 5 题   洗完衣服后你是否会感觉双手不舒服      [单选题] 

选项 小计 比例 

完全没有感觉 284 33.75% 

有一点 475 58.75% 

非常明显 75 7.5% 

本题有效填写人次 854  

第 6 题   在购买洗衣产品时，您认为哪些功能最重要      [多选题] 

选项 小计 比例 

去除顽固污渍 611 71.5% 

消灭螨虫细菌 654 76.5% 

温和不伤手 541 63.35% 

气味怡人 456 53.4% 

消泡功能强 159 18.62% 

保护身体皮肤，不伤衣物 501 58.67% 

易漂洗，节约用水 317 43.44% 

其他 63 7.4% 

本题有效填写人次 854  

第 7 题   您一个月的生活费是  [单选题] 

选项 小计 比例 

1000 以下 404 48.75% 
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1000~2000 355 43.75% 

2000~3000 34 2.7% 

3000~4000 30 2.5% 

4000 以上 31 2.5% 

本题有效填写人次 854  

第 8 题   您可以接受的慕夕洗衣纸 50 片包装的价格是（一包 50 张，一

张可清洗一到两千克的衣物）      [单选题] 

选项 小计 比例 

15 元以下 435 53.75% 

15～20 元 266 32.5% 

20～30 元 76 8.75% 

30～40 元 43 3.75% 

40 元以上 24 1.25% 

本题有效填写人次 854  

第 9 题   您平时在什么娱乐平台消遣时间较多？      [多选题] 

选项 小计 比例 

抖音 512 59.9% 

微博 423 49.53 

QQ 341 39.93% 

微信 245 28.69% 

快手 340 39.81% 

其他 388 45.43% 

本题有效填写人次 854  

 


