
1. 策划目的

· 冲击·中国经销商

将AAA的实力、技术、产品全面强势展示，表现出AAA在中国的世界级水平，对中国经销商造成强大的冲击，达到招商目的。
· 对于RAK陶瓷
以绝对轰动的姿态冲击中国市场，打出3年沉寂以来的第一炮，全面提升、扩大AAA的市场影响力，豪夺中国市场。
2. 核心思想

· 强势——展现实力，君临天下。
· 高调——高调姿态，实力说话。
· 迅速——快速高效达到目的。
3. 战略规划
1. 诉求点策划
A. 大器无声，实力应该震撼内心，而不是胡乱吆喝。综观AAA三方面的实力，都与“资金”有着密切的关系，因为有了“资金”，一切才有可能。可是在推广诉求上面直白表达则显得肤浅无力。AAA抢滩中国，全外资办厂，三年以来没有推出新产品，一直维持运营，2006年随即投入4000万美元扩充生产线，同时推出200多款新产品。能够做到这点，AAA资金实力的雄厚已经得到充分验证，不需造作的表现。
B. 作为全世界第二大陶瓷生产企业，AAA拥有最先进的意大利生产设备、技术及产品，自然亦拥有管理、研发、配套、营销及物流等优势，一切来得顺理成章。
C. 根据AAA在2006年1月份投放的媒体广告，AAA唱响中国的五大举措当中，其中的展厅落成和产品观摩大会即将举行，并且根据现时的时间推算，两大举措可以同时进行。
D. 为了让AAA唱响中国的活动有更强的连贯性，我们编撰了以“乐章”为关键词，以此贯穿AAA在2006年举办的所有公关活动。为了能够让本次活动有更明晰的诉求，我们对本次活动创作了主题。[image: image1.png]
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