
高级营销师辅导讲座—

基础知识篇课件



• 营销概述

• 消费者行为研究

• 营销组合策略

• 品牌管理与建设

• 市场调研与分析

• 数字营销与社交媒体营销
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01

营销概述



营销的定义与重要性

营销的定义

营销是一种通过创造、传播和交换价

值来满足消费者需求并实现企业目标

的商业活动。

营销的重要性

营销是企业实现商业目标的关键环节，

它帮助企业了解市场需求、建立品牌

形象、促进产品销售，从而提升企业

的竞争力和盈利能力。



营销的演变与趋势

营销的演变

营销的发展经历了从传统营销到

数字营销的转变，随着科技的发

展和消费者行为的变化，营销的

理念和手段也在不断更新。

营销的趋势

当前，营销的趋势包括大数据营

销、社交媒体营销、内容营销等，

这些趋势将对企业营销策略产生

深远影响。



营销的核心概念

目标市场选择

在市场细分的基础上，企业需要选

择一个或多个适合自身条件和优势

的目标市场，以实现商业目标。

市场细分

市场细分是将整体市场划分为若

干个具有共同特征的小市场，以

便企业更好地满足特定目标客户

的需求。

定位

定位是指企业根据目标市场的需求

和竞争状况，塑造独特的品牌形象

和产品特点，以区别于竞争对手。
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02

消费者行为研究



消费者行为概述

消费者行为定义

消费者行为是指消费者在获取、使用、处置商品和服务过程中所

表现出来的各种行为特征。

消费者行为研究的意义

了解消费者行为有助于企业更好地满足市场需求，提高营销效果，

增强市场竞争力。

消费者行为研究的方法

观察法、实验法、调查法等。



消费者决策过程

信息收集 购买决策

消费者通过各种渠道收集与需

求相关的信息。

消费者基于评估结果做出购买

决策。

问题识别 选项评价 购后行为

消费者使用产品或服务后的评

价和行为。

消费者意识到需求或问题，开

始寻找解决方案。

消费者对收集的信息进行比较

分析，评估各选项的优缺点。



消费者心理与行为的影响因素

01 02 03

个人因素 社会因素 心理因素

消费者的年龄、性别、职
业、收入等个人特征影响
其消费行为。

家庭、文化、群体、社会
阶层等社会因素对消费者
心理和行为产生影响。

动机、认知、学习、信念
等心理因素驱动消费者的
决策过程。



市场细分与定位

市场细分

将市场划分为具有相似需求和特点的消费群体，以便企业更好地满足不同群体

的需求。

市场定位

根据企业自身特点和市场需求，选择一个或多个细分市场作为企业的目标市场，

并制定相应的营销策略。



CHAPTER

03

营销组合策略



产品策略

产品定位 产品创新 产品质量

明确产品的目标市场和消

费者群体，根据市场需求

和竞争情况，确定产品的

独特卖点。

不断推陈出新，开发新产

品或改进现有产品，以满

足消费者不断变化的需求。

确保产品的高品质，提升

消费者对产品的信任度和

忠诚度。



定价策略

成本导向定价 竞争导向定价 价值导向定价

根据产品的生产成本、市场需求

和竞争状况，制定合理的价格。

根据竞争对手的价格水平，制定

具有竞争力的价格。

根据消费者对产品价值的认知，

制定符合消费者心理预期的价格。



渠道策略

直接渠道 混合渠道

通过自己的销售团队或线上平台直接

销售产品给消费者。

结合直接渠道和间接渠道，以实现更

广泛的覆盖和市场渗透。

间接渠道

通过经销商、代理商等中间商销售产

品给消费者。



促销策略

广告宣传

通过各种媒体广告宣传产品，提高品牌知名度和

消费者认知度。

促销活动

举办各种促销活动，如打折、赠品、限时优惠等，

吸引消费者购买。

公关活动

通过公关活动，如赞助、公益活动等，提升品牌

形象和声誉。
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