
     

产品定位 ：售前-营销工具

                     售后-收钱管家 



空气盾产品，为解决两大难题而生。

售前作为营销工具：

      放大恐惧，激发对美好空气向往；

售后作为赚钱的管家：

      通过对设备的管理，将净化设备低频使用，变成

高频使用，进而赚取后端耗材及其服务的利润。

1.空气盾--售前营销工具，售后收钱管家



1.空气盾--售前营销工具，售后收钱管家

购买后

满意度

购买时

信任度

展现人生的匮乏，

又激发人们对美好空气的

向往
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室内空气颜色指示

室外空气颜色指示

1.空气盾--售前营销工具，售后收钱管家
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1.空气盾--售前营销工具，售后收钱管家



6品牌宣传

1.空气盾--售前营销工具，售后收钱管家



手机微信控制：谁在用？在哪里？设备的情况？

1.空气盾--售前营销工具，售后收钱管家



专利技术：自启动技术测试

2.空气盾--售前营销工具，售后收钱管家

自启动技术测试：将净化器的使用频率，由低频使用，变成高频使用，从而真正保护消费者的呼吸健康。

                                  消费者获利，商家获利。

不去改变消费者 的习惯？

空气盾，使用人性懒惰习惯，开发自启动技术。

空气盾定位：帮助品牌商赚取耗材利润，

                        或者清洗服务价值。

耗材的更换频率，由N年不换变一次，到一年更换N次。



 

空气盾：帮助厂家，解决消费者购买

滤网的抗拒。

采  用：滤网到期测试技术

引导消费者购买滤网或者清洗服务

专利技术：滤网到期测试技术

2.空气盾--售前营销工具，售后收钱管家



3.空气盾-新风控制案例

方案：空气盾遥控器+86盒

          1. 86盒子可以单独控制新风机

           2. 空气盾遥控器，发指令控制86盒



3.空气盾-智能系统



方案：学习净化器红外码，进行控制

方案：用433转红外线路板，进行控制

3.空气盾-净化器案例



方案：空气盾遥控器+插座

         通过433插座来控制设备开机或者关闭 

结合自启动技术，感人有人且空气污染情况启动

净化设备，空气达标后关闭。

3.空气盾-净化器案例



4.产品设计思想

产品本质：是一个人

这个人价值：满足厂家营销的匮乏，激发消费者对好空气的向往。







新风搭档-产品整体介绍

室外空气颜色指示

室内空气颜色指示

产品  设计 让消费者关注自己呼吸健康

消费者问题 对空气有认知，但是认知不够

商业   价值 解决满意度/信任度

方      法 通过心理学对比原理



室外空气颜色指示

室内空气颜色指示


