
策划为王  业绩倍增 

   ——营销活动策划与实施

辛伟征

两点说明



1、本大纲，为标准课纲；培训意向达成后，对培训组

织者、需求部门、相关方、学员等各方，进行课前调研，

根据客户实际需求，进行课程定制化设计。

2、为确保培训效果，持续落地实施，真正对于学员提

升业务技能，发挥长效作用，建议培训后进行 1-2 个月的

线上跟踪辅导。

课程背景

近年来，随着线上线下销售的融合，零售行业经历又一次的洗礼，传统的营

销活动逐渐没落，新的营销活动千姿百态，方兴未艾...

从一定程度上来说，营销活动开展的如何，甚至决定了连锁门店的整体业绩，

但现实情况是：不搞促销要死，搞了促销死得更快的案例比比皆是！

因此，帮助从业人员掌握营销活动策划方法，提高活动策划与执行能力，进

而提升成功概率，就显得尤为重要！

课程背景 



本课程将针对以上问题，一一进行讲解剖析，从“道、法、术、器”各个层面，

培训营销策划要点、流程与技巧方法，帮助从业人员掌握营销策划与实施的实战

技巧，从而助力门店业绩长虹！

课程特点
 系统专业，逻辑严密；

 在内容设计上专门针对连锁门店管理从业人员进行设计，针对性强。在内

容的组织上是由浅入深，逻辑严密。

 案例丰富，贴近实际。

 每个理论教授部分，都会有演练、角色扮演等支撑着，使学员不会感觉到

是在学习一些空洞和遥远的理论，而感到乏味 。

 接近实战，在演练中学习.

 1-2天课堂理论讲授和演练、角色扮演、录象、小组讨论、体验等互动环节

交替。

培训方式

大约有 50%是理论讲授部分，另外 50%是演练、角色扮演、讨论等互动环
节，以帮助学员尽快理解、掌握、使用有关模型。

培训对象
本培训适用于营销策划、店长、督导人员。



课程大纲 

1 营销认知：行动先导，认知先行

1.1. 为什么要学习这门课

1.1.1. 调查：我们的收入由营销活动带来的占比大概多少？

1.1.2. 如何评价这个数字？

1.2. 业绩公式

1.2.1. 顾客流量

1.2.2. 进店率

1.2.3. 客单价

1.2.4. 复购率

1.3. SWOT 分析

1.3.1. 最大的优势是什么

1.3.2. 最大的劣势是什么

1.4. 灵魂五问

1.5. 营销效果取决于两方面？

2 营销策划：抓住七要素，策划好营销

课程内容一览 



2.1 为什么要搞营销

2.1.1 目的

2.1.2 目标

Smart

2.1.3 时机

2.2 营销六要素

提问都有什么？

营销主题怎么选？

2.3 对象

2.3.1 先对象，后商品，还是相反？

2.3.2 消费者分析：划分目标客群—分析消费行为—确定营销策略

2.3.3 品类角色—品类策略—选定营销产品-确定营销战术

2.3.4 用户

2.3.5 客户

2.3.6 顾客营销 or 员工营销

2.3.7 覆盖面宽，还是窄？

2.4 商品



2.4.1 大众商品，小众商品？

2.4.2 畅销商品、滞销商品？

2.4.3 新品，老品？

2.4.4 谁来定商品？

2.5 时间

2.5.1 我们正在做什么营销，为什么现在做

2.5.2 when

2.5.3 营销 MD

2.5.4 how long

2.5.5 定期，品牌？

2.6 方式

2.6.1 列举营销方式

2.6.2 组合营销

2.6.3 立减 VS 打折

2.6.4 如何设定营销方式

2.6.5 以畅销促滞销，还是以滞销促畅销

2.6.6 重点关注营销策略



2.6.7 营销政策能否打动人

2.6.8 顾客感知价值最大化

2.6.9 商品首先要打动顾客

a. 有用

b. 好

2.6.10 营销要有创意

2.6.11 尽量不直降

2.6.12 赠品一定要好

2.7 范围

2.7.1 对象定范围

2.8 激励

2.9 营销活动策划误区

注意：活动影响替代效应

自己动手策划一个微营销活动

3 营销实施：好活动，还要好落实

3.1 营销宣传

3.1.1 现场宣传布置



3.1.2 员工开口营销

a. 只有价格好，才是营销

b. 引发兴趣，是第一位的

营销不是吸引顾客购买的第一和唯一要素

3.1.3 定期搞

让顾客形成习惯

3.1.4 提前宣传

a. 线上宣传

b.随时给券

C.有价会员

3.1.5 营销提前期

3.2 订货

3.2.1 什么时候订

3.2.2 谁来订

3.2.3 订多少

3.2.4 订货公式

3.2.5 库存管控



3.3 陈列

3.3.1 陈列位置

3.3.2 陈列摆放

3.3.3 陈列技巧

3.3.4 堆头陈列

3.3.5 陈列海报

3.4 开口营销

3.4.1 引导顾客参与

3.4.2 引发顾客兴趣七方法

3.4.3 开口营销讲三好

3.5 数据跟踪

3.6 巡店

4 营销评估：有效复盘，不断提升

4.1 营销评估唯一标准

4.2 全过程评估

4.2.1 策划评估

4.2.2 实施评估



4.3 成本收益分析

4.4 出具评估报告

4.4.1 营销复盘

4.4.2 营销经验

4.4.3 活动教训

课程复盘：ORID

A. 行动学习：目前存在的问题及第一步行动

B. 营销策划一张表

C. 互动

 现场撰写营销目标

 当前存在的主要问题

 现场制作营销方案

 顾客评审团

营销活动，是零售行业经营最具挑战的部分。只有充分洞察顾客需求，真正
把握顾客心理，精心策划，有效实施，才能将营销发挥到极致！


	课程背景
	课程内容一览
	课程背景
	课程特点
	培训方式
	培训对象
	课程大纲

	1 营销认知：行动先导，认知先行
	1.1. 为什么要学习这门课
	1.1.1. 调查：我们的收入由营销活动带来的占比大概多少？
	1.2. 业绩公式
	1.2.1. 顾客流量
	1.2.2. 进店率
	1.2.3. 客单价
	1.2.4. 复购率
	1.3. SWOT分析
	1.3.1. 最大的优势是什么
	1.3.2. 最大的劣势是什么
	1.4. 灵魂五问
	1.5. 营销效果取决于两方面？

	2 营销策划：抓住七要素，策划好营销
	2.1 为什么要搞营销
	2.1.1 目的
	2.1.2 目标
	Smart
	2.1.3 时机
	2.2 营销六要素
	提问都有什么？
	营销主题怎么选？
	2.3 对象
	2.3.1 先对象，后商品，还是相反？
	2.3.2 消费者分析：划分目标客群—分析消费行为—确定营销策略
	2.3.3 品类角色—品类策略—选定营销产品-确定营销战术
	2.3.4 用户
	2.3.5 客户
	2.3.6 顾客营销 or 员工营销
	2.3.7 覆盖面宽，还是窄？
	2.4 商品
	2.4.1 大众商品，小众商品？
	2.4.2 畅销商品、滞销商品？
	2.4.3 新品，老品？
	2.4.4 谁来定商品？
	2.5 时间
	2.5.1 我们正在做什么营销，为什么现在做
	2.5.2 when
	2.5.3 营销MD
	2.5.4 how long
	2.5.5 定期，品牌？
	2.6 方式
	2.6.1 列举营销方式
	2.6.2 组合营销
	2.6.3 立减 VS 打折
	2.6.4 如何设定营销方式
	2.6.5 以畅销促滞销，还是以滞销促畅销
	2.6.6 重点关注营销策略
	2.6.7 营销政策能否打动人
	2.6.8 顾客感知价值最大化
	2.6.9 商品首先要打动顾客
	a. 有用
	b. 好
	2.6.10 营销要有创意
	2.6.11 尽量不直降
	2.6.12 赠品一定要好
	2.7 范围
	2.7.1 对象定范围
	2.8 激励
	2.9 营销活动策划误区
	注意：活动影响替代效应
	自己动手策划一个微营销活动
	3.1 营销宣传
	3.1.1 现场宣传布置
	3.1.2 员工开口营销
	a. 只有价格好，才是营销
	b. 引发兴趣，是第一位的
	营销不是吸引顾客购买的第一和唯一要素
	3.1.3 定期搞
	让顾客形成习惯
	3.1.4 提前宣传
	a. 线上宣传
	b.随时给券
	C.有价会员
	3.1.5 营销提前期
	3.2 订货
	3.2.1 什么时候订
	3.2.2 谁来订
	3.2.3 订多少
	3.2.4 订货公式
	3.2.5 库存管控
	3.3 陈列
	3.3.1 陈列位置
	3.3.2 陈列摆放
	3.3.3 陈列技巧
	3.3.4 堆头陈列
	3.3.5 陈列海报
	3.4 开口营销
	3.4.1 引导顾客参与
	3.4.2 引发顾客兴趣七方法
	3.4.3 开口营销讲三好
	3.5 数据跟踪
	3.6 巡店
	4.1 营销评估唯一标准
	4.2 全过程评估
	4.2.1 策划评估
	4.2.2 实施评估
	4.3 成本收益分析
	4.4 出具评估报告
	4.4.1 营销复盘
	4.4.2 营销经验
	4.4.3 活动教训


