
最新营销策划方案分析 营销策划分析方案
(汇总5篇)

无论是在个人生活中还是在组织管理中，方案都是一种重要
的工具和方法，可以帮助我们更好地应对各种挑战和问题，
实现个人和组织的发展目标。那么我们该如何写一篇较为完
美的方案呢？以下就是小编给大家讲解介绍的相关方案了，
希望能够帮助到大家。

营销策划方案分析篇一

1、人口环境

中国是世界上人口最多的国家，并且人口仍在不断增长中，
这就决定了我国笔记本电脑市场潜力大，仍有很大的发展空
间。

（1）我国目前人口年龄结构已进入典型的成年型，劳动人口
多，由于工作和学习的需要，对笔记本电脑的需求量大。

（2）人口性别结构的差异，男性市场和女性市场表现出了明
显的差异性，男性对电脑的技术要求比较高，很多人都比较
爱装各种软件，比较倾向于高质量高规格的笔记本，价格一
般都是中等偏上。而女性，基本对电脑的用途需求不大，一
般都会选择量小且价格比较便宜的笔记本。

（3）现在传统家庭越来越少，随着家庭结构的小型化，人们
对电脑的需求也是越来越倾向于笔记本，所占空间小，挪动
携带都很方便。

2、自然环境与科学技术环境分析

(1)自然环境:近些年来，环境恶化与资源浪费的情况越来越



严重，人们越来越关注环保，电脑行业属于高新技术产业，
国家鼓励支持发展。

(2)科学技术环境：科学技术发展日新月异，计算机软件与硬
件技术以及信息技术，数字化技术等也取得了飞快的发展，
更新换代的速度加快，像平板电脑和无线掌上电脑等高科技
的产品也都成为了现实,技术的发展与广泛应用不仅使笔记本
电脑的市场价格降低，使电脑开始普及，并且越来越便捷，
越来越小型化，越来越注重满足人们的个性化需要。

2.2竞争环境分析

20xx年第一季度，联想以31.2%关注比例位居笔记本电脑市场
品牌关注榜首。惠普只在1月份的时候位居笔记本电脑市场品
牌关注榜次席，一季度的后两个月均被华硕超越。综合第一
季度关注数据统计，华硕以微弱的优势超越惠普获得笔记本
电脑市场品牌关注榜亚军。

以下我就主要对华硕，惠普的竞争优势进行分析：

营销策划方案分析篇二

a.准备工作：

1．了解顾客有哪些特长，爱好及特殊要求，在旅游之前制定
出顾客表演节目的基本内容。

2．在到达旅游地点后，先确定旅游线路和休息地点，根据当
地情况及时制定出相关细节内容。

3．制作一些图文并茂的健康知识彩页，内容包括:健康小常
识.常见病的饮食疗法及夕阳美产品的知识等。

4．定制一些‘夕阳美’旅游飘旗发给顾客，以更好的宣传品



牌。

b.联谊会程序

出发后途中可以在车上带领顾客唱一些老年歌曲（如：夕阳
红在那遥远的地方等）并教唱《夕阳美》之歌。

注：由于活动一般在室外，串词应以简单随意和交流沟通为
主。

1．开场白

2．游戏（快乐接力：购置一些吸管，制作几个彩圈，用嘴叼
着吸管，参加游戏的顾客分为两队“一”字排开，用吸管传
递彩圈，不允许用手，传到最后时把已经准备好的气球踩破
以示结束，哪组速度最快，就是获胜者）

4．保健操：可以让旅游的老同志教打太极拳，他们自编或经
常做的老年健身操。

6．健康辞典：提出问题选拔一位顾客作为参赛嘉宾，选择一
些生活小常识的问题，然后按照阶梯奖的形式进行问答。
（注：问题比较简单易懂，贴近常见的老年病，并且要幽默
不失专业地加以解释。）

7．为《健康辞典》的优胜者发奖并抽取幸运奖

活动结束后，让顾客自愿地写一篇参加“夕阳美”旅游的体
会，作为《夕阳美》杂志顾客版的素材。而且可以尝试旅游
之前通过联谊会和其他方法大肆造势，尽可能让媒体了解此
活动，从而达到巧作广告的目的。



营销策划方案分析篇三

如果我们能预知未来，我们就能够等待，如果我们不能做到，
我们就必须预先准备。

经过市场调研及综观中国汽车美容市场的发展，我们有理由
相信：汽车美容市场有着巨大的市场潜力。但将一个新的服
务推向市场，有着诸多综合因素。所以，做好宣传营销策划，
有效利用营销广告，使服务走向市场的关键所在。

对于xx汽车美容店的营销策划，我们将竭尽所能，荣辱与共。

营销策划方案分析篇四

一是要突出黄金叶（天叶）是黄金叶的延承：该产品不仅延
承了黄金叶是中国第一烤烟型香烟的特点，在产品包装上也
延承了黄金叶经典的包装设计。

二是要突出黄金叶（天叶）是黄金叶的升级：通过采用核心
技术，将该产品品牌价值升华，是黄金叶的消费升级，满足
了消费者对更高黄金叶的消费需求。

三是要突出黄金叶（天叶）是黄金叶的的价值升华，体现国
家局凌局长提出的“百年醇香”。

（二）分阶段实施方案

第一阶段：宣传期，20xx年10月（品牌宣传月）。

具体操作：

一是发布产品信息。首先，通过网上订货平台,发布产品信息。

其次，通过电子商务平台,发布产品短信。



第三，所有营销人员充分利用qq空间、微信、微博，发布产
品信息,加深高端客户对此品牌的认知度。

二是发放宣传物品。开展黄金叶（天叶）沙龙活动月，抓住
中秋国庆黄金销售期，在大型超市、商场开展体验式营销活
动。对全县城区5个大型宾馆饭店、7个商场超市和36个高端
销售客户发放宣传彩页、海报、广告x展架，每户20张宣传彩
页、2张海报、2个广告x展架，在商场设立品吸点，营造宣传
氛围。

三是设置电脑屏保。对辖区内网上订货客户，制作一期“黄
金叶-神奇之叶”品牌主题宣传屏保，以客户电脑为载体，以
图片、音乐、文字等多媒体形式在客户店堂内进行滚动宣传。
并要求以公司设立高端客户qq群以及高端消费者qq群，及时
发布黄金叶（天叶）各类经营信息，实行网上营销。

四是制作黄金叶（天叶）多媒体宣传片。利用现有高端销售
客户店堂内进行黄金叶（天叶）多媒体宣传。促进消费者对
黄金叶（天叶）品牌信息了解。

五是进行主题陈列。利用高端销售客户货架最醒目位置进行
黄金叶系列主题陈列，柜台“店主推荐”指定为黄金叶（天
叶），以吸引消费者眼球。

实施效果评估：通过前期开展的大量品牌培育宣传活动，全
县高端销售客户对黄金叶（天叶）特点和卖点信息有了充分
的掌握，黄金叶（天叶）的市场认知度进一步提升。

具体操作：选定目标客户，即全县商超类7户。依据黄金叶
（天叶）问卷调查结果，该品牌的导入期投放标准为2条/次。

二是做好市场信息跟踪。及时了解黄金叶（天叶）市场价格、
社会库存走势，收集消费者对黄金叶（天叶）卷烟的吸味、
包装等产品质量反馈，撰写新品投入分析报告。



三是充分利用电子商务现代营销手段，全方位多层面开展网
上营销。

方法：

1、组织客户经理深入学习理解黄金叶系列知识卖点，加强宣
传，引导零售客户熟知品牌卖点。利用网上订货平台重点做
好该品牌的市场熟知度及营造高端消费的核心终端。

2、客户经理在拜访客户期间充分利用qq空间、微信、微博等，
把黄金叶（天叶）到货消息，卷烟卖点、卷烟图片等形成展
示资料，发布信息，扩增该品牌的消费推广面，增加高端消
费群体对此品牌信息的掌握。并充分利用qq群及时收集、整
理，了解高端客户、消费者反馈的意见和市场第一手信息资
料。

3、对所有发布微信、微博、qq空间的客户进行跟踪记录，及
时总结反馈结果。对比分析此品牌的推广上量情况，尤其是
加强市场调研，跟踪调研黄金叶(天叶）市场变化，做好痕迹，
挖掘市场对此品牌的接受度及再购率等信息。

针对零售户层面：引导零售户利用qq空间、微信、微博等，
设立消费者qq群,把黄金叶（天叶）到货消息，卷烟卖点、卷
烟图片等形成展示资料，发布信息。及时收集、整理，了解
高端消费者反馈的意见和市场第一手信息资料。

针对消费者层面：引导零售户利用自己的qq、微信等网络工具
建立高端消费者档案，并及时回访,巩固和培育了黄金叶(天
叶）消费者群体。

实施效果评估：

一是通过前期投放和品牌辐射，全县所有商场类、高端销售
客户90%对黄金叶（天叶）有了一定的认识，有上述80%客户



对黄金叶（天叶）卖点知晓。

二是通过电子商务平台和网上营销现代信息手段的借助,全县
目标客户上柜率达到100%，重复订购率达到80%。

三是通过目标客户的跟踪服务和信息调查，促进了黄金叶
（天叶）稳步增长。

第三阶段：成长期：20xx年1-2月（整体推进月）。

1、扩点上量：在品牌成长期将扩增高端投放点，注重对全县
高端36户核心客户全面投放，标准2条/户。

2、提高再购率，品牌成长期再购率的影响非常重要，因此在
此阶段我们更将注重加强客户拜访频率，时刻掌握客户的销
售动态，充分利用网上营销电子商务平台的优势引导客户及
时反馈动销信息，对有动销良好的客户引导其重复订购，提
高再购率。

3、加强信息化的运用，引导高端零售客户加强现代信息化的
掌握熟练程度，尤其注重发挥网上营销的优势，注重固定消
费群的积累。

4、以月度为单位对高价位品牌动销客户撰写经营分析报告，
注重高端品牌动销、库存、价格、利润、对比等分析，加强
客户订购销售积极性，推动品牌的健康成长。

实施效果评估：

通过成长期的扩点上量，加强信息化、网络化的营销手段，
有效推动黄金叶（天叶）的健康成长。

结论：



对黄金叶(天叶）的培育，第一阶段为宣传期，通过电子商务
平台、网上营销的有效传媒，提升黄金叶(天叶）的认知度。
第二阶段为导入期，通过网上营销、跟踪服务，保证了黄金叶
(天叶）的稳步增长。第三阶段为成长期，通过扩点、上量、
回访跟进巩固了黄金叶(天叶）的消费者阵地。

营销策划方案分析篇五

1．年度计划控制：由总经理负责，其目的是检查计划指标是
否实现，通过进行销售分析、市场占有率分析、费用百分比
分析、客户态度分析及其他比率的分析来衡量计划实现的质
量。

2．获利性控制：由营销控制员负责，通过对产品、销售区、
目标市场、销售渠道及预定数等分析以加以控制，检查饭店
赢利或亏损情况。

3．战略性控制：由营销主管及饭店特派员负责，通过核对营
销清单来检查饭店是否抓住最佳营销机会，检查产品、市场、
销售总体情况及整体。现今阶段，酒店业竞争日益激烈，消
费者也变的越来越成熟，这就对我们饭店经营者提出了更高
的要求。


