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产品营销体系的定义

它涵盖了市场研究、产品定位、

定价、促销、渠道管理和客户关

系管理等关键环节。

产品营销体系是指企业为了推广

和销售产品而建立的一系列营销

策略、流程、组织结构和资源的

集合。



提升品牌知名度和
市场占有率

通过有效的营销策略，提高品牌

在目标市场的知名度和影响力，

进而提升市场占有率。

促进销售增长

通过精准的市场定位和促销活动，

吸引潜在客户并促进销售增长。

提升客户满意度

通过优质的客户服务、售后支持

和客户关系管理，提高客户满意

度和忠诚度。

产品营销体系的重要性
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早期阶段

以产品为中心的营销观念，注重产品功能和特点的宣传。

中期阶段

以消费者为中心的营销观念，强调市场细分和目标客户需求的满
足。

当前阶段

以客户体验为中心的营销观念，注重全渠道、个性化的服务和长
期关系的建立。

产品营销体系的历史与发展
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确定目标市场，分析市场规模、消费者需求、竞
争状况等。

目标市场分析

了解消费者购买决策过程、需求偏好、消费习惯
等，为产品定位和营销策略提供依据。

消费者行为研究

分析竞争对手的产品特点、价格策略、营销手段
等，找出差异化竞争优势。

竞品分析

市场调研
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传播品牌理念

通过广告、公关、活动等方式，将品牌理念传达给目标消费者。

01

确定品牌核心价值

根据市场调研结果，明确品牌的核心价值和差异化特点。

02

塑造品牌形象

通过品牌名称、标志、口号等视觉元素，塑造独特的品牌形象。

品牌定位
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根据产品成本和预期利润制定价格。

成本导向定价

根据竞争对手的价格和市场需求制定价格。

竞争导向定价

根据产品价值和消费者心理预期制定价格。

价值导向定价

产品定价



制定渠道政策
制定渠道政策，规范渠道成员的行为，保障渠道的顺畅运行。

渠道管理
对渠道成员进行激励、评估和调整，提高渠道效率。

选择分销渠道
根据产品特点和市场状况，选择合适的分销渠道，如直销、经销
商、电商平台等。

渠道策略



促销活动策划

根据市场状况和销售目标，策划各类促销活动，如折
扣、赠品、限时优惠等。

促销宣传推广

通过广告、社交媒体、线下活动等方式，将促销信息
传递给目标消费者。

促销效果评估

对促销活动的效果进行评估，总结经验教训，优化促
销策略。

促销策略



收集客户的基本信息、购买记录、反馈意见等，
建立客户数据库。

客户信息收集

根据客户价值将客户进行分类，针对不同类别
的客户制定不同的维护策略。

客户分类与关系维护

通过多种渠道与客户保持沟通，了解客户需求和反馈，提高客户满意度和忠诚
度。

客户沟通与互动

客户关系管理
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