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实训概述



掌握市场营销学的基
本理论和实践技能

提高团队协作和沟通
能力

培养解决实际问题的
能力

实训目标



市场调研与分析 产品策划与定位

营销策略制定

销售推广与执行

01 02 03 04

实训内容



实训过程

团队组建与分工

产品策划与定位讨论 营销策略制定与实施

市场调研数据收集与分析
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市场营销理论应用



    

市场分析

市场细分

根据消费者需求、购买行为和习惯等

因素，将市场划分为若干个具有相似

特征的子市场，以便更好地满足不同

消费者的需求。

目标市场选择

根据企业自身条件和战略目标，选择

适合进入的目标市场，并制定相应的

市场进入策略。

市场定位

根据目标市场的竞争状况和消费者需

求，确定企业产品的市场定位，以突

出其竞争优势和特色。



深入了解消费者的需求、
偏好和购买动机，以便更
好地满足其需求和提供更
有针对性的产品和服务。

消费者需求 消费者决策过程 消费者满意度

分析消费者在购买决策过
程中的心理活动和行为特
点，以便更好地引导其做
出购买决策。

评估消费者对产品或服务
的满意度，以便及时发现
问题并采取改进措施。

030201

消费者行为分析



根据市场需求和竞争状况，
确定企业产品的核心卖点
和目标消费群体。

产品定位

通过产品创新、品牌形象、
包装设计等方式，使企业
产品在市场上具有独特的
竞争优势和吸引力。

产品差异化

根据产品在不同生命周期
阶段的特点和市场变化，
制定相应的营销策略和措
施。

产品生命周期管理

产品定位与差异化



根据市场需求、竞争状况和企业自身条件，

制定合理的价格策略，以促进销售和提高

市场份额。

价格策略

选择合适的销售渠道和合作伙伴，建立高

效的分销网络，以便更好地覆盖目标市场

和提高产品覆盖率。

渠道策略

制定有针对性的促销活动和营销传播计划，

以提高消费者购买意愿和忠诚度。

促销策略

通过品牌形象塑造、品牌传播和品牌管理

等手段，提升品牌知名度和美誉度，以增

加消费者对产品的信任和忠诚度。

品牌策略

营销组合策略
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实训成果展示
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