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	【课程背景】
	如何通过大数据分析，来对产品的绩效分析，发现影响产品绩效的“罪魁祸首”，并进行运营优化和管理？
	如何通过大数据分析了解客户的购买意愿和需求？提升营销过程的转化率和效益？
	如何制定产品绩效评估的标准和策略？
	企业整体产品组合中，哪些好卖？哪些不好卖？如何优化和调整？
	产品的当前绩效，主要表现在哪些方面不够好？导致绩效不佳的原因是什么？
	如何系统化地整体打造和改进产品绩效？从市场运营到产品创新，如何进行改进？
	如何对产品进行市场细分和定位，挖掘潜在目标客户？刺激潜在需求？
	如何组织各种营销活动，对产品进行展示和包装，提升销售转化率？
	如何通过消费者研究，开展产品的改进和创新？提升产品吸引力？
	本课程将全方位提供专有技术模型进行整体的市场研究！包括以下三大模块内容
	基于我们对企业产品生产经营过程和工作模型的多年研究，本课程就是提供一个整体的方法论，拥有多项专有技术对企业产品进行整体的打造！
	【课程大纲】
	一、 大数据分析与企业经营诊断：什么在影响企业经营绩效？
	二、 企业经营数据的采集和分析模式
	三、 产品经营绩效评估标准制定
	四、 整体产品品类结构分析与优化
	五、 整体产品绩效分析和评估
	六、 产品生命周期分析和市场前景预测
	七、 产品绩效诊断-C/D：客户群的构成和规模诊断Client Base Diagnosis
	八、 产品绩效诊断-P/D：产品吸引力和竞争力诊断Product Diagnosis
	1. 竞品的识别：企业内相似品类竞争和与外部产品的竞争
	1) 竞品的类型：直接竞争、形式竞争、预算竞争等
	2) 竞争领域、细分市场和对象的划分
	3) 波特竞争力分析
	2. 目标客户消费需求和期望值研究
	1） 消费需求研究
	产品用途、使用场景、用户和对象
	需求量和动机
	需求的价值度
	2） 消费能力研究
	消费能力：购买能力、使用能力、处理能力等
	消费能力与消费观：有消费能力的客户就一定会购买吗？
	抗风险能力分析
	消费角色与消费能力
	3） 购买标准和期望值
	产品吸引力指标：功能、质量、价格、安全等
	产品偏好：外貌协会、品牌粉丝、经济实用者等
	消费者偏好指标的评价：可感知的指标、可评价的指标
	购买规则的制定：个人购买和组织购买
	3. 产品吸引力指标对比：创新策略
	1） 竞品的选择
	2） 吸引力指标的选择和权重
	3） 吸引力指标的基准线
	4） 产品评分
	4. 产品成本性指标对比：定价策略
	1） 购买成本、使用成本、维护成本、报废成本
	2） 使用风险指标
	3） 价格敏感度测量：客户感知价值
	4） 生命周期定价策略模型比对
	九、 产品绩效诊断-M/D：营销有效性和精准性诊断Marketing Diagnosis
	1. 营销活动的设计要素：营销对象、任务、方式、时间和地点
	2. 消费者购买模型研究：消费者买或不买的考虑要素和决策过程
	3. 信息的寻求、接触、和注意：推广宣传活动模式的有效性分析
	4. 产品的感知和认知：广告、品牌和宣传物的有效性分析
	5. 产品的学习和决策：产品销售和咨询工作的有效性分析
	6. 购买决策过程：促销成单和支付方式的有效性分析
	1） 决策过程和干系人
	2） 购买决策规则
	3） 购买和支付方式
	十、 企业经营可行性评估：生产、营销能力的匹配性和可行性
	1. 产品供应链全过程分析
	2. 资源采购管理能力调研：采购渠道、议价能力、质量管控
	3. 研发设计能力调研：技术难度、人工、周期和风险
	4. 生产能力调研：产量、生产周期、量产质量标准
	5. 营销渠道调研：直销、分销等
	6. 品牌认知度调研：品牌的知名度、覆盖率
	7. 销售能力调研：商业成熟度、销售团队、销售周期等
	十一、 企业经营战略调整： 上市策略、计划、目标和路径制定
	1. 目标市场的细分：STP战略
	2. 细分市场的价值分析：购买意愿、购买力、频率和数量、流动性和增长性；
	3. 细分市场的评估和选择：面向最容易接触的客户群？空白市场？最有消费力的市场？
	4. 产品线策略：面向多维细分市场的产品排兵布阵。
	1. 产品运营战略计划的制定
	2. 新业务、新产品新商机挖掘：
	3. 现有产品改良和创新

