
《市场调研与市场策划能力模型》
课程名称：市场调研与市场策划能力模型
课程性质: 企业内训、公开课
课程学员：营销人员及主管；
授课时间：两天
课程收益：市场调研是营销的一个重要环节，古时打仗首先要有“探马来报”，

商场如战场，切不课盲目轻敌，市场调研涉及的内容较多，外部的
有政治经济环境、有商业氛围和区域购买力及消费者偏好。行业有
整体的行业市场空间、竞争对手的各方面的实力状况，最后还关系
到自己营销体系方方面面的因素，包括产品力、品牌力、渠道力、
团队及售后能力等等。做好销售预测才能做好营销计划、市场投入
等管理工作，切实提高工作效率，带来公司的整体的发展。

课程目的：通过培训使员工能感受互联网时代营销的变化，市场调研的实操和
步骤，对自己的市场布局能有一个相对准确的判断，明确公司销量
完成必须具备的市场资源及工作进度。

教学要求：采用课堂讲授与课堂讨论相结合的方式进行，课堂讲授要求理论结
合实际，运用大量案例和教学实例，深入浅出、旁征博引同时配备
课堂练习，现场互动以消化老师的课程内容。

教学大纲：
第一章：市场调研流程及管控
一、市场调研的 11个基本步骤   
1.确定市场调研的必要性
2.定义问题 
3.确立调研目标 
4.确定调研设计方案
5.确定信息的类型和来源
6.确定收集资料 
7.问卷设计 
8.确定抽样方案及样本容量
9.收集资料 
10.资料分析 
11.撰写最终调研报告并演示

     二、市场调研的方法
 确定研究问题和研究目标
 制定调研计划
 收集信息
 分析信息
 提出结论
2定性预测
 购买者意向调查法
 销售人员综合意见法
 专家意见法
 市场式销法
 市场因子推演法



3、定量预测法
 探索性调研
 预测性调研
 描述性调研
 因果性调研
 观察法
 访问法
 实验法
4. 样本抽样
 调研总体
 样本单位
 抽样方法
 样本量
 抽样实施
5. 工具：数据分析工具应用
6. 工具：SWOT分析使用
7. 工具：多因素分析法
能力模型：1市场调研问卷设计
          2调研结果分析
第二章：市场调研报告的基本结构与内容
一、基本结构
1. 调研概况 
2. 样本结构 
3. 基础结果 
4. 基础分析 
5. 综合分析 
6. 主要发现 
7. 结论建议 
二、主要内容

1. 市场分析 
2. 本品表现 
3. 竞品表现 
4. 4P/6P分析 
5. 数据分析与建模
6. 策略研究 
7. 结论
能力模型：《市场调研报告》撰写

第三章：行业洞察与信息挖掘
一利用百度指数分析

1) 多维度分析关键词热度及其变化

2) 百度指数概况分析

3) 百度指数热点趋势分析



4) 百度指数-需求分布分析

二、挖掘其它信息的途径

1. 其他网络平台数据分析

2. 政府网站分析获取信息

3. 上市公司年报分析获取信息

4. 专业调研公司报告

5. 行业报告

6. 商协会行业协会

7. 产业链分析

。。。。

第四章：竞争市场分析
1.竞争对手的选择
2.竞争对手销售数据分析  
3.竞争对手的渠道策略分析
4.竞争对手终端网点管理
5.竞争对手终端促销
6.竞争对手终端展示的
7.竞争对手产品策略分析
8.竞争对手营销策略分析
9.竞争对手价格策略分析
10. 促销与动销分析
11. 终端网络关系分析
12. 团队战力分析

13.投入产出分析
能力模型：1信息寻找的途径
          2竞争对手调研的维度
第五章、销售预测
1. 定性预测
1) 客户意向调查法
2) 销售人员综合意见法
3) 专家意见法
4) 市场式销法
5) 市场因子推演法
2. 定量预测法
3. 利用互联网获取信息
4. 市场调研报告的撰写
5. 工具：数据分析工具应用



6. 工具：SWOT分析使用
7. 信息采集的“四性” 
8. 行业总量预测的方法
9. 如何调高预测的准确性
10.市场预测的步骤
11.市场预测的方法
12.核心样板市场的预测
13.销量标杆的选择
14.工具：销量常见的预测的六种方法
15.工具：多学科市场预测法
16.工具：“见微知著”预测法
17.工具：数据对比法
能力模型：市场销量预测方法
第六章：专业的数据分析能力
1. 比较是破解数据观察的法宝
2. 数据拆分归类
3. 数据图形化
4. 根据据分析的操作
 找拐点
 查数据
 对比数据
 确定变量
 分析原因
5. 数据分析常用的方法
 对比分析法
 分组分析法
 结构分析法
 平均分析法
 综合评价分析法
 杜邦分析法
 漏斗分析法
6.销售数据分析的内容
 同比环比分析 
 滚动分析 
 趋势分析 
 相关性分析 
 样本分析 
 AB对比测试  
能力模型：1销售数据分析、

2图表解读
第七章：营销策划及操作
1. 营销活动的准备阶段
1) 营销活动策略选择
2) 制定营销活动策划的 5大步骤



3) 销售阶段与营销活动组合决策
4) 营销活动的创意方法
5) 如何撰写营销活动策划书

2. 营销活动过程管理
1) 营销活动的时机
2) 常见的营销活动方式
3) 营销活动的整合传播策略制定
4) 营销活动实施管理流程图

3. 营销活动的执行
1) 营销活动实施的节点
2) 营销活动前准备
3) 活动人员组织图
4) 营销活动现场规划的重点
5) 活动现场热度控制
6) 营销活动危机处

   4、营销活动的后续总结
1)  营销活动评估的指标
2)营销活动的后续传播
3)  活动效果评估报告撰写

能力模型：1营销策划书撰写

          2营销策划活动执行表

          3营销策划与传播

          4活动现场控制


	第五章、销售预测

