
文化资源规划与开发第8
章市场分析与营销策划



目录
• 市场分析概述

• 目标市场定位

• 产品策略

• 营销渠道与推广

• 市场反馈与调整



01
市场分析概述Part



定义
市场分析是对市场供需状况、消费者需求和市场竞争格局进行研究和分析的过

程。

目的
了解市场需求，发现市场机会，为企业的营销策划和战略决策提供依据。

定义与目的



市场分析的重要性

帮助企业了解市场趋势和

消费者需求，把握市场机

会。

有助于企业制定有针对性

的营销策略，提高市场占

有率和竞争力。

通过市场分析，企业可以

发现潜在风险和挑战，及

时调整经营策略。



市场分析的方法与步骤

方法

包括定性和定量研究方法，

如调查问卷、访谈、观察、

数据分析等。

步骤

确定分析目标、收集数据、

数据处理与分析、撰写分析

报告、评估与调整。

确定分析目标

明确市场分析的目的和重

点，为后续的数据收集和

处理提供指导。



市场分析的方法与步骤

收集数据

通过多种渠道和方法获取相关数

据和信息，包括市场调查、行业

报告、竞争对手分析等。

评估与调整

根据分析结果和市场变化，及时

调整营销策略和企业战略，持续

优化市场分析工作。

数据处理与分析

对收集到的数据进行整理、分类、

筛选和挖掘，运用统计分析、趋势

分析等方法进行深入分析。

撰写分析报告

将分析结果整理成书面报告，清

晰地呈现市场状况、竞争格局和

未来趋势等信息。
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目标市场定位Part



目标市场选择的原

则
在选择目标市场时，应遵循市场

潜力、竞争优势和盈利能力等原

则，以确保所选市场的可行性和

可持续性。

目标市场的特征

目标市场应具备可衡量性、可进

入性、盈利性和稳定性等特征，

以确保企业能够有效地进行市场

开发和运营。

目标市场的评估

在选择目标市场时，应对市场规

模、市场增长潜力、消费者需求

和竞争态势等因素进行综合评估，

以确定目标市场的吸引力。

目标市场选择
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通过调查和研究，深入了解消费者的需求和偏好，

以便为产品和服务的设计和改进提供依据。

消费者需求分析

分析消费者的购买决策过程，了解消费者的购买

动机、购买决策过程和购买偏好，以便更好地满

足消费者需求。

消费者购买行为分析

及时收集和分析消费者反馈，了解产品或服务的

优缺点，以便进行持续改进和创新。

消费者反馈与改进

消费者行为分析
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竞争优势构建

根据竞争态势分析，构建自身的竞争优势，如品牌、渠道、技

术和服务等方面。

01

竞争对手识别

通过市场调查和情报收集，识别出主要竞争对手，并了解其竞

争优势和劣势。

02

竞争对手策略分析

分析竞争对手的市场策略、产品策略和营销策略，以便更好地

应对市场竞争。

竞争者分析



STEP 01

STEP 02

STEP 03

市场细分与定位策略

市场细分

根据自身特点和优势，选择适

合自身的细分市场进行定位，

并制定相应的营销策略。

定位策略

市场定位的调整
根据市场变化和竞争态势，适

时调整自身的市场定位和营销

策略，以保持竞争优势。

将市场划分为不同的细分

市场，以便更好地满足不

同消费者的需求和偏好。
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