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第一章 现状分析

 



企业市场营销的企业市场营销的
挑战挑战

在当今市场环境下，企业在开拓客户方面面临诸多困难。在当今市场环境下，企业在开拓客户方面面临诸多困难。
竞争激烈，各行业竞争对手众多，营销成本居高不下。如竞争激烈，各行业竞争对手众多，营销成本居高不下。如
何在这样的挑战下开展客户开拓成为企业重要的课题。何在这样的挑战下开展客户开拓成为企业重要的课题。

 



市场分析

准确锁定目标客户

群体

目标客户群体

了解市场规模和潜

在机会

市场规模

分析竞争对手的优

势与劣势

竞争对手分析

 

 



企业内部不足企业内部不足

市场知名度低市场知名度低

销售团队需加强销售团队需加强

外部机会外部机会

新兴市场机会新兴市场机会

合作伙伴拓展空间合作伙伴拓展空间

外部威胁外部威胁

行业法规变化行业法规变化

竞争加剧竞争加剧

SWOT分析

企业内部优势企业内部优势

产品优势产品优势

技术实力技术实力



了解客户需求变化的规律

客户需求变化趋势01

03

 

 

02

抓住新兴市场的商机

新兴市场机会



总结

综上所述，现状分析是企业开拓新市场的第一步。通过对市

场、竞争、需求等方面的分析，企业可以更好地制定发展策

略，抓住机会，规避风险，实现可持续发展。
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第2章 客户画像

 



客户细分客户细分

客户细分是根据不同的标准将客户进行分类，可以按行业客户细分是根据不同的标准将客户进行分类，可以按行业
分类、按地域分类，还可以按消费习惯分类。这有助于更分类、按地域分类，还可以按消费习惯分类。这有助于更
好地了解客户群体，有针对性地开展营销活动。好地了解客户群体，有针对性地开展营销活动。

 



客户画像建立

年龄分布

客户年龄段

家庭结构

家庭背景

爱好类别

兴趣爱好

 

 



客户关系管理

渠道选择

客户接触点建
立

需求分析

客户需求跟踪

 

 

 

 



策略制定

品牌忠诚度建立01

03

 

 

02

调查方式

客户满意度调查



消费习惯消费习惯

购物偏好购物偏好

消费频次消费频次

社交圈层社交圈层

朋友类型朋友类型

社交活动社交活动

购买行为购买行为

购买决策购买决策

购买渠道购买渠道

扩展客户画像

教育背景教育背景

学历学历

专业专业



总结

客户画像的建立对于企业准客户开拓至关重要。通过细分客

户群体、建立客户关系、提升忠诚度等步骤，可以更好地了

解客户需求，从而制定有效的营销策略，实现业务增长。
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第三章 开拓策略

 



拓展互联网市场

线上渠道01

03

与其他企业合作推广

合作伙伴渠道

02

实体店销售

线下渠道



产品定位

突出产品特点

产品差异化

目标客户群体

市场定位

 

 

 

 



促销活动策略促销活动策略

满减活动满减活动

折扣促销折扣促销

  

  

  

  

价格策略

定价策略选择定价策略选择

成本加成法成本加成法

竞争定价法竞争定价法



在电视、网络等广告平台投放广告

广告投放01

03

 

 

02

通过社交平台进行营销推广

社交媒体营销
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