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01 引言



通过对新产品在不同促销敏感度区域的投放效果进行评估，帮助企
业制定更精准的市场营销策略，提升销售效果。

提升销售效果

根据评估结果，企业可以针对不同区域的市场需求特点，合理调整
资源配置，提高资源利用效率。

优化资源配置

在激烈的市场竞争中，通过对新产品投放效果的评估，企业可以及时
发现市场机会和潜在风险，调整市场策略，保持竞争优势。

应对市场竞争

目的和背景



评估范围
本次评估将针对新产品在不同促销敏感度区域的投放效果进行分析，包括不同区域的销售量、市场份

额、客户满意度等指标。

评估方法
采用定量分析和定性分析相结合的方法，通过收集相关数据和信息，运用统计分析工具对评估指标进

行量化和综合分析，得出评估结果。同时，结合专家意见和市场调研结果，对评估结果进行修正和完

善。

评估范围和方法概述



02
汽车产品促销敏感度分

区法介绍



区域划分

根据地理、经济、文化等因素将市场划分为不同的区域。

敏感度评估

通过市场调研和数据分析，评估不同区域对汽车产品促销的敏感
度。

针对性策略

根据评估结果，针对不同区域制定差异化的产品投放和营销策略。

分区法的基本原理



指消费者对汽车产品促销活动的反应

程度和购买意愿的变化情况。

根据消费者对促销活动的反应程度和

购买意愿的变化情况，将促销敏感度

分为高、中、低三个等级。

促销敏感度的定义与分类

分类标准

促销敏感度定义



    

分区法在汽车行业的应用

市场细分

汽车企业可以根据不同区域的市场需

求和消费者特点，将市场进一步细分。

产品投放策略

根据不同区域的市场细分结果，汽车

企业可以制定针对性的产品投放策略，

以满足不同区域消费者的需求。

营销策略调整

汽车企业可以根据不同区域的促销敏

感度评估结果，调整营销策略，提高

营销效果。



03
新产品投放效果评估指

标体系构建



可操作性原则
评估指标应具有可测量性和可获得性，方便数据收集和处理，同时
要保证评估过程的可操作性和实用性。

敏感性原则
评估指标应对新产品投放的变化具有敏感性，能够反映出不同产品
之间的差异和优劣。

全面性原则
评估指标应涵盖新产品投放的各个方面，包括销售量、市场份额、
品牌知名度等，以确保评估结果的客观性和准确性。

评估指标的选择原则



包括新产品销售量、销售增长率等，
反映产品在市场上的接受程度和竞争
力。

销售量指标 市场份额指标

品牌知名度指标 客户满意度指标

包括新产品市场份额、市场占有率等，
反映产品在市场中的地位和影响力。

包括品牌认知度、品牌美誉度等，反
映新产品对品牌形象的提升作用。

包括客户满意度调查评分、客户投诉
率等，反映新产品对客户需求的满足
程度和服务质量。

指标体系的结构与内容



指标权重确定
可采用专家打分法、层次分析法等方法确定各指标的权重，以确保评估结果的

客观性和准确性。

评分方法
可采用百分制评分法、五级评分法等方法对各指标进行评分，根据评分结果计

算综合得分，以评估新产品的投放效果。同时，可结合实际情况设定不同指标

的评分标准，以确保评估结果的公正性和合理性。

指标权重确定及评分方法
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