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公共关系课程论文写作要求

无论特里继续外贸或转内销，该如何推广产品？
根据商业评论案例改编
不甘现状的张柏克放弃国企高级销售经理的职位，创办了特里公司，专营节日礼品和饰品的出口贸易。对于经营企业，他从不指望奇迹，只认同努力和契机。
十多年来，特里积累了优质供货商资源，设计师也常出国了解流行趋势，并自主设计产品让供货商生产，销路一直很好。
但是自从金融危机爆发后，特里的海外客户订单数量和金额一直在飞速缩减。让张柏克更没想到的是老客户马普集团今年的订单又减少了10%，还要求价格下降5%！张柏克经过辛苦谈判才把降幅谈到3%。他身心俱疲，脑子里却开始考虑起将要参加的广交会来，他希望在那里能找到特里发展的新契机。
在人潮拥挤的广交会现场，销售总监戴思明向张柏克进行着简短的汇报：“三天展销下来，欧美市场基本没有新增客户，已签的订单也都量价齐跌。但也有像墨西哥和俄罗斯以及印度的客户对我们的产品很感兴趣，意向订单也算敲定了。”
张柏克更深刻意识到，如果占公司业务总量95%的欧美市场的订单持续减少，特里就危如累卵了！困则思变，他决定挖掘新的市场：内销！回到上海后，就在针对特里最核心的客户消费群体——外籍人士以及喜欢洋派青年消费者的创意集市上，展销特里的产品，探探国内市场的路。
如同预期，特里在创意市集上的摊位大受欢迎，还意外收获了一家英国教育集团中国分公司的全年大订单。张柏克决定周一和团队一起商量特里的转型之路。
会议室里，张柏克很兴奋，他抛出了议题：“我们是不是该把业务重点转向内销？又该怎么做？想听听大家的意见。”
设计总监刘克完全被议题吸引了，他认为特里的产品设计糅合了东西方文化要素，如果可以好好发掘国内市场的潜力，会走得更远。
可是，首席财务官包进提醒大家，以往外销，业务流程始于客户下订单，之后再负责联系供货商生产，订单量大。而内销产品种类不仅多，定量还小，更重要的是必须配足库存。而且，从资金方面来说，出口是先收客户预付款，再组织货源出口，资金周转快，使用率高。而做内销，通常是和零售商合作，他们会在拿到产品90天后才结款，公司的现金流就会被挤占。
物流总监公司元老孙仲旭坚决反对做内销，他指出，自建实体店需要承受租金压力，即使现有的产品有东方元素，但都还是以欧美消费者的偏好设计的，特里的产品未必就适合国内市场。
张柏克没想到公司元老如此不看好特里转型做内销。这时，一直没有开口的销售总监戴思明说话了：“目前国内节日礼品和饰品市场一直没有强势品牌，我们应该尽快进入获得先行者优势。上周末创意市集的成功和在华外籍人士市场的兴盛正说明对于我们这样的外贸公司来说，迈入国内市场转做内销是绝佳选择。”
孙仲旭立刻反驳：“传统欧美市场不景气，但东盟、南美等新兴海外市场发展迅速。这次广交会咱们不就拿到了这些地区的订单吗？不要盲目改变经营方向，才是企业之本啊！”
张柏克心里没了底，就眼前利益而言，特里做海外市场驾轻就熟。但相信契机的他知道从企业发展的角度，更应该依托国内市场，建立起特里自己的品牌。但从零开始进入内销市场又谈何容易！
考核提示：
· 产品是继续向国外市场进军，还是转战国内市场？

· 你（们）身为特里的主管公关与市场的副总裁或品牌公关部门，应该选择哪种战略战术，通过推广让产品在激烈的竞争中突围？

（目标市场分析；品牌或产品定位；公关+市场战略。。。整合营销传播策划）
(一) 请学员按3-4人组成小组完成以下案例实践作业（不能超过4人）。要求每人对案例报告贡献基本均衡，发挥各自擅长担当一部分写作，但要注意总体逻辑与风格的整体统一协调。如果小组成员共同认同，可以在报告中加注每人承担的工作比例或撰写部分，老师将根据每人负责部分的比重、重要性或难度打分；如果未标注，老师将按统一标准评分，事后学员不得争议。
（二）文案用Word文档和PPT完成均可，Word长度不少于2000字，PPT不少于20页。

（三）方案中需运用“公共关系和营销传播课程”的全面的知识，必须包括“调研、定位、策划、公共关系传播、营销传播和广告主题与促销主题（公关传播中的新闻主题和媒体计划这部分很重要，能够考虑到新媒体传播更佳；广告与促销部分仅写出主题或主题活动标题即可，可以不一一展开，主要目的是体现整合转播的“整合”思路。）。。。”等关键程序，并在策划中体现预算分配。创意无限，合作有力！
（四）各小组请将案例考核实践的Word和PPT文案按MBA中心具体要求时间方式准时交付。

（五）有问题请发邮件或打电话询问讲师。（freda.nie@163.com,并发短信至13901073138通知老师，以便确认收到提问）
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