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롯데제과 빼빼로는 현재
초코과자 시장 내 독보적 1위를 차지하고 있다

롯데 빼빼로

빼빼로 데이

탄생 30주년

기타

(19%)

절반이상[ ]

01상황분석



긍정적 이미지

롯데 빼빼로가 1위를 할 수 있었던 이유는
빼빼로 데이라는 특수한 문화가 형성되었기 때문이다

[ ]

전체 매출의 45%[ ]

01상황분석



이런 상황 속에서 롯데제과는
빼빼로 데이 특수를 겨냥한 커뮤니케이션을 진행하고 있다

밀레니엄 패밀리 메신저

‘선물’[ ]빼빼로

01상황분석



또한, 경쟁사들도 빼빼로 데이 특수를 겨냥하여
제품들을 출시하고 있다

01상황분석



그 중 해태제과의 ‘Pocky’는
롯데 빼빼로에게 위협적인 존재로 성장하고 있다

01상황분석

‘선물’[ ]

‘스틱데이’로 재정의

젊은 층을 공략

다양한 선물용



즉, 빼빼로 데이의 빼빼로는
소비자에게 더 이상 과자가 아닌





10대와 20대가 일상에서
빼빼로 상품을 어떻게 생각하는지 살펴 볼 필요가 있다

02 문제도출

시즌비시즌

[ ]



10대는 빼빼로를‘일반 초코과자’로
20대는‘아이들의 과자’로 인식하고 있다

02 문제도출
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즉, 현재 소비자들의 머리 속에
빼빼로에 대한 Position이 명확하지 않다

02 문제도출
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초코
과자

선물





10대와 20대들은 SNS를 통해
소통이 활발하지만 일상에서의 대화를 어려워한다

03 타겟분석



10대와 20대에게 일상 생활에서‘선물’은
대화의 시작을 위한 수단이 될 수 있다

03 타겟분석

?







Step1. 대화의 시작
대화를 시작함으로써 비로소 관계도 시작됩니다.
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Step2. 대화의 진행
대화를 진행하면서 상대방과의 유대감을 형성합니다.



[BTL] 프로모션



[BTL] 프로모션



[BTL] 프로모션

말고
마주보고 톡 톡

하세요



Step3. 대화의 완성
대화를 완성함으로써 소중함과 특별함을 얻게 됩니다.
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Strategy Schedule



대화로부터 소중함이 형성됩니다

2014년 11월 11일
새로운 의미의 빼빼로 데이가 시작됩니다



Thank U


