
最新策划方案分析法则有哪些(模板5篇)
为有力保证事情或工作开展的水平质量，预先制定方案是必
不可少的，方案是有很强可操作性的书面计划。优秀的方案
都具备一些什么特点呢？又该怎么写呢？以下是小编为大家
收集的方案范文，欢迎大家分享阅读。

策划方案分析法则有哪些篇一

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。

策划方案分析法则有哪些篇二

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。

策划方案分析法则有哪些篇三

近年来，随着宿迁区域经济发展带动了市场的整体消费结构
的提升，促进高端卷烟消费的需求，零售客户及消费者对品
牌的定位意识不断增强。20xx年泗阳分公司实现销量22202.99
箱，同比增长2.31%，单箱销售价格17625.05元，同比增
长11.57%，为黄金叶（天叶）投放奠定了坚实的市场基础。

（二）消费特点分析

随着高端消费需求增长，高端消费群体的消费习惯也有了一
定变化，体现在卷烟消费上，一是个性需求扩增，尤其是苏
北重点城镇，高端消费形成固定消费群，卷烟消费结构不断
增长，零售价800-1000元/条的成为当前高端消费主打；二是
消费者需求品种多元化，省外知名品牌接受度不断提高。三
是消费者获取信息渠道日均多样化，从传统固化营销模式转
化为网络现代信息化。

（三）同档次卷烟分析

目前在泗阳市场高端品牌为7个规格的高端卷烟品牌，其中软



中华占据了86.47%的份额，其它品牌总和为14%，相对在省内
品牌南京（九五之尊）在高端品牌1000元/条份额相对较高。
这也说明了在高端品牌的消费需求上尤其是最高端的消费需
求上客户在本地区选择余地相对集中。

策划方案分析法则有哪些篇四

（一）优势（s）

1、“天叶”稀少，弥足珍贵。“天叶”是人们对烟株“黄金
部位”少数几片烟叶的爱称。一株烟只能选择寥寥数片叶，
因此“天叶”稀少，所以弥足珍贵。这就给消费者营造了一
种神奇之叶一包难求的心理引导趋势。

2、知名品牌市场美誉度。黄金叶（天叶）目前是签过知名品
牌，市场基础相对稳固，加之黄金叶品牌在本地区的市场认
知度不断提升，尤其是在本地区有了一定的固定消费群体，
市场认知度得到了一定的保障。

3、卓越的品质。黄金叶卷烟可以说是中国第一烤烟型香烟，
黄金叶”（天叶）源于浓香，是浓香的升华。醇香之于浓香，
醇香取其香，即香气体现沉溢浑圆之香；留其形，即烟气体
现柔中带刚之形；用其态，即口感体现细腻流畅之态；存其
味，即余味体现甜爽舒适之味。其“温润”的特色、重点
在“润”，追求润甜生津、甘爽舒适之感。

4、包装简约、人文、高尚。“黄金叶”（天叶）在装潢上含
蓄内敛，简约而不简单。它的包装从200多款设计中精选而出，
摒弃奢华，不落俗套，坚持文质相符、人与自然和谐，确立了
“环保、简约、高尚”的设计理念。它以白色为主色调，大
巧若拙，返璞归真。

（二）劣势（w）



1、消费的局限性，由于该品牌属于高端品牌，市场消费群体
相对稳定，品牌认可度相对集中，不是普遍终端能接受。

2、在同价位已经有了相对较大竞争力的品牌如：黄鹤楼
（1916）、南京（九五之尊）已经在本地高端消费群体中有
了一定的市场基础，给黄金叶（天叶）增销上量造成了一定
的市场风险。

（三）机会（o）

当前相对在高端品牌消费上尤其是1000元/条卷烟竞争规格相
对较少，客户对高端品牌的选择波动行较大，尤其是黄金叶
（天叶）市场的认知度较高，投放量较少，零售客户经营利
润相对较大，这也是赢得高端品牌的法宝。

（四）威胁（t）

主要是来自同档次竞争品牌的压力。同档次核心竞争品牌黄
鹤楼（1916）、南京（九五之尊）一直以来在全国高端品牌
上销量处于领先，并在品牌美誉度和客户认可度上相对较高。
这也是黄金叶（天叶）销售的主要威胁。

策划方案分析法则有哪些篇五

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：


