
营销策划和数据分析

【课程背景】 

     营销策划是一个企业根据自身企业的营销目标，进而进行设计和规划企业产

品、服务、创意、价格、渠道、促销，从而实现个人和组织的交换过程的行为。

以满足消费者需求和欲望为核心，然而一份完整的营销策划方案主要包括了哪

些内容呢? 

【培训课时】

3 天( 6 小时/天 )

【课程大纲】

第一章、营销策划案的内容

一、分析营销机会 

1、管理营销信息与衡量市场需求

(1)、营销情报与调研   

(2)、预测概述和需求衡量   

2、评估营销环境 

(1)、分析宏观环境的需要和趋势 

(2)、对主要宏观环境因素的辨认和反应 

3、分析消费者市场和购买行为

(1)、消费者购买行为模式 

(2)、影响消费者购买行为的主要因素

 (3)、购买过程 

4、分析团购市场与团购购买行为 



5、分析行业与竞争者 

(1)、识别公司竞争者(行业竞争观念，市场竞争观念)  

(2)、辨别竞争对手的战略 

(3)、判定竞争者的目标 

(4)、评估竞争者的优势与劣势  

(5)、评估竞争者的反应模式

6)、选择竞争者以便进攻和回避 

(7)、在顾客导向和竞争者导向中进行平衡  

6、确定细分市场和选择目标市场 

(1)、确定细分市场的层次 

(2)、目标市场的选定  

二、开发营销战略   

1、营销差异化与定位 

(1)、产品差异化、服务差异化、渠道差异化、形象差异化  

(2)、开发定位战略  

(3)、传播公司的定位  

2、开发新产品 

(1)、新产品开发的挑战 

(2)、有效的组织安排，架构设计 

(3)、管理新产品开发过程  

3、管理生命周期战略 

(1)、产品生命周期



 (2)、产品生命周期中的营销战略 

4、自身定位  

(1)、市场领先者战略 

(2)、市场挑战者战略

(3)、市场追随者战略

(4)、市场补缺者战略   

5、设计和管理全球营销战略  

(1)、关于是否进入国际市场的决策

(2)、关于进入哪些市场的决策 

(3)、关于营销方案的决策(4P)  

 三、营销方案 

 1、管理产品线、品牌和包装  

 (1)、产品线组合决策 

 (2)、产品线决策 

 (3)、品牌决策  

 (4)、包装和标签决策   

2、设计定价策略与方案 

(1)、制定价格

(2)、修订价格

3、选择和管理营销渠道  

(1)、渠道设计决策  

(2)渠道管理决策   



(3)、渠道动态 

(4)、渠道的合作、冲突和竞争 

4、设计和管理整合营销传播 

5、管理广告，销售促进和公共关系 

(1)、开发和管理广告计划

(2)、销售促进

 (3)、公共关系 

第二章、市场营销数据分析   

一、营销分析的组织框架和技术框架    

1. 从现有的数据能分析什么？   

2. 现存的报告机制存在哪些问题    

3. 数据分析的技术架构和组织架构   

4. 实施营销数据分析思路和步骤   

5. 数据分析与挖掘技术简介    

二、指标分析    

1.从一个绩效考核表说起   

2.KPI 的局限    

3.搭建分析模型分析公司经营状况   

4.基于市场营销指标的矩阵分析   

5.利润分析矩阵   

6.新产品分析矩阵   



7.案例分析    

三、数据规划和数据收集

1.思考：应该采集哪些数据

2.数据来源和收集途径   

3.构建有效的数据采集系统   

4.数据表的规划和设计   

5.低成本的数据收集手段   

6.利用新技术手段简化数据收集   

四、常用分析方法    

1.对比分析   

2.多维分析和统计   

3.时间序列分析   

4.数据分布分析

五、竞争分析    

1.如何界定竞争对手   

2.市场竞争的四个层次   

3.需求的交叉弹性   

4.品牌转换矩阵 

 5.行业竞争力分析   

6.竞争分析矩阵   

7.竞争对手数据收集    

第三章、促销不是降价



一、组织开展促销活动的目的

1、提升品牌形象

2、提升品牌市场占有率

3、促进销售业绩

4、促进库存流通

二、促销方法集锦

1、捆绑式

2、产品折价让利

3、现金返还

4、凭证优惠

5、集点购买

6、现场展示

三、门店促销的八个步骤和环节

1）确定活动主题 

2）确定活动方案(资源分配)

3）确定宣传方式

4）卖场终端布置

5）士气鼓舞与培训

6）准备演练和检查

7）活动执行与调整

8）促销活动的总结

第四章、VIP粉丝助力企业成长



案例分析：粉丝管理能带来多少效益

一、粉丝管理对零售的意义

1、什么是粉丝

2、粉丝的作用

二、粉丝流失的原因分析

1、品牌方

2、客户方

三、解析零售粉丝的价值

1、零售粉丝价值现状

2、维护零售粉丝的意义

四、粉丝回头率

1、如何提升回头率

2、顾客四分模型

3、回头率计算公式

视频欣赏：不同服务带来的不同结果

五、倍增会员的渠道和方法

1、实体店

2、PC互联网

3、移动互联网

4、使用新工具，推拉结合做客群

六、如何吸引顾客加入粉丝

1、那些是最有价值的礼仪吸引顾客



2、找出顾客真正利益的三个步骤

3、粉丝规划的八要素


