
从数据分析到目标实现
——灵活使用数据发现工作中根本问题

【课程背景】
为什么现在越来多的传统企业说：不促销是等死，做促销是作死！归根结底是：不懂

数据分析；不懂数据，就做不好生意；不懂大数据，就做不成大生意！数据背后隐藏的概
念是消费者真实意愿的反应。行为经济学越来越被经济领域所重视，消费行为最真实的反
应却恰恰是消费者数据，这不但是生意经营过程的量化结果，里面也蕴含着不为人一眼察
觉到消费者行为奥秘。
通过洞悉数据背后的逻辑、规律、趋势和预测，可以更好地读懂过去、了解现在、预

见未来!无论是传统领域里的企业人，还是基于互联网技术发展起来的电商公司，在实际的
业务中，数据能给了企业者更理性化、系统化管理业务的支撑点，但是另一方面数据管理
的知识总显得太过严谨生涩而让人难以轻松接受。
何先生通过课程的讲解可以把案例一个个穿插在理论中，整理应用，哪怕是基于办公

室最常用的 EXL作为分析工具，也可以通过学会利用数据的同时避开我们在数据使用中
的”坑”，通过数据分析、诊断出消费者的真正的需求结论。通过数据分析反应出的事实，
反思我们基于经验得出的营销结论，从而让我们的项目策划更有针对性，合理性、有效
性，从而达成预期结果，实现项目目标，真正实现项目落地。

【参训人员】企业中各级管理者、中高层决策者，市场、销售部门主管等

【课程收益】
 理解数据分析对于管理的意义
 学习掌握如何正确收集、分析销售中的数据
 学习掌握通过数据分析发现销售中的问题并制定解决方法
 学习掌握通过数据发现利润增长点
 学习权重设置、黄氏曲线以及效果分析
 掌握 4项基本 EXL 表分析方法
 掌握基本的销售报表及数据分析说明
 掌握争取的项目管理方法，理解 PDCA的实际含义
 掌握目标实现的关键节点及效果评估
 制定切实可行的行动方案
 了解复盘对于下一步工作的指导意义 

【课程时长】   2-3 天（6 小时/天）
【备注说明】  本课程穿插大量案例及视频，可以以工作坊形式呈现，如果使用企业自身

案例或数据需要提前沟通；关于数据分析方面可以根据不同行业进行调
整，以更契合客户实际需求，目前课纲按 TO C 端零售通用企业设置，需
要重点讲解部分提前沟通。

【课程大纲】
第一讲：什么是市场营销？
导入：案例分析
一、我们在日常营销中踩的各种“坑”



1、我们是怎么被“经验”坑的
2、我们是怎么被“专家”坑的
3、我们又是怎么被“机会”坑的

二、数据都告诉了我们什么
1. 数据反应出什么需求——分析数据背后的奥秘
2. 我们需要什么样数据收集——平衡数据与收集成本的关系 
3. 数据整理对于工作的意义——筛选及锚定，数据筛选中的关键要素分析
4. 正确理解数据特点——如何避免数据化后的思维误区
5. 数据可视化——有效的说明问题

三、数据化管理的意义
1. 量化管理——用数据平衡资源
2. 数据有效利用——争取最大化销售业绩、最大化生产效率
3. 有效的节约企业各项成本和费用
4. 利用数据统合部门之间协作——组织管理、部门协调的工具
5. 提高企业管理决策的速度和正确性

第二讲：寻找零售的密码
一、权重周期的设立

1、零售规律
2、权重指数的设立
3、权重指数计算
4、特殊日期处理

二、权重指数的应用
1、目标分析
2、销售预测
3、销售对比

三、黄氏曲线
1、权重值的使用
2、销售中的数据追踪
3、促销效果的评估
4、分析报告的表达

第三讲：计划制定的基本原理 
一、制定计划的原则 
1. 计划是 5R的浓缩
2. 计划制定的重点思维
3. 制定计划 10大标准

二、影响计划制定的 3个原因
1. 目标不明确



2. 目标不统一
工具：SWOT分析法

3. 目标难考核
方法：SMART 原则

第四讲：销售计划中的数据化管理
一、销售都是追踪出来的

1、目标如何制定合理
2、如何使用数据进行销售追踪
3、销售追踪中的注意事项

二、效用的销售分析指标
1、人、货、场的基本思维模式
2、零售业态的常用指标
3、如何正确确定指标

三、如何将数据结果应用到计划制定中
1. 计划没分解——数据没节点
2. 分解没结果——清洗不清楚
3. 节点不清楚——数据特点不清晰
4. 奖惩不明确——比重不明确
5. 事后没总结——趋势无预测

第五讲：零售策略中的数据化管理
一、渠道策略中数据化管理
1、如何科学的进行渠道划分
2、渠道拓展分析
3、渠道管理指标

二、会员策略的数据化管理
1、会员数据分析
2、会员价值分析
3、会员的生命周期管理
4、会员购买行为的研究

三、竞争对手分析
1、谁是你的竞争对手
2、如何收集竞争对手数据
3、竞争对手的分析方法

四、运营策略的数据化管理
1、如何进行销售预测
2、如何制定年度销售目标



第六讲：商品中的数据化管理
一、常用的商品分析指标
1、商品分析的基本逻辑
2、常用的商品分析指标
3、售罄率

二、商品关联性分析
1、关联性程度分析
2、购物篮分析
3、如何提高关联度

三、在库管理中数据分析
1、库存分析
2、异常在库分析
3、如何设置在库预警

四、商品的利润管理
1、谁在决定商品的利润
2、商品现值
3、库存现值分析值

第七讲：为什么很辛苦，目标却没实现？
一、目标管理的常见误区：

1. 凭经验靠感觉
2. 凭领导靠指派
3. 凭资源靠运气
4. 时间积累不等于目标实现
5. 辛苦工作不等于目标实现
6. 做好职责不等于目标实现

二、计划执行的 3大方法
1. 复述承诺法
2. 分解法
3. 重点法

三、如何让计划可控？
1. 明确结果
工具：常规武器——周报周计划

四象限的归纳法
甘特图
节点管控表

2. 明确责任
           工具：KPI的选择与设定

3. 明确检查



4. 明确奖惩（链接激励与授权）
5. 明确改进

四、提高的销售的分析图
1、杜邦图的使用
2、促销中的数据化管理

第八讲：数据分析方法
一、数据分析的立体化
1、什么是数据分析立体化
2、三维分析法

点、线、面；人、货、场；时间、对象、指标；广度、深度、宽度
二、数据没有可对比性就没有意义

1、滥用的“同比”与“环比”
2、伤不起的各种“率

三、常用的数据分析法
1、设立指标权重
2、二八法则的应用
3、ABC分析法
4、排行分析法
5、平均值的意义及使用

四、会表现也是一种分析
1、EXL的表格
2、雷达图
3、K 线图
4、四象限图

第九讲：实现目标的管理方法
一、实现目标的的重要工具——复盘

1. 复盘不是批评时客观的原因查询
2. 复盘的要点
3. 复盘的流程
4. 复盘的标准

二、PDCA管理循环法

三、目标贯彻中的授权与激励方法
1、激励的心理学原理：刺激—需求—行动

激励理论：
因人而异的工作激励方式
授权也是一种激励

80/20 授权法、马斯洛激励法、分层激励法
2、激励的设置

1.公平



2.稳定
3.兑现

3、激励的一个中心，两个基本点
1.以需求为中心
2.即时
3.仪式

  4、激励的注意事项
物质激励与精神激励
短期激励与长期激励
激励的周期
激励失效的情况分析

第十讲：总结及答疑


