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实训背景与目标

PART 01



随着经济的发展和消费者
需求的多样化，店铺面临
着来自同行业和电商平台
的双重竞争压力。

当前市场竞争激烈 营销策略的重要性 实训的必要性

为了吸引和留住顾客，店
铺需要制定有效的营销策
略，提升品牌知名度和销
售额。

通过实训模拟实际营销活
动，帮助学生掌握营销策
略的制定和实施，提高实
际操作能力。
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实训背景



掌握营销策略的制定

提升实际操作能力

培养团队合作意识

增强创新思维

实训目标

学生需要了解市场分析、目标

客户、竞争环境等方面的知识，

学会制定有效的营销策略。

实训通常以小组形式进行，学

生需要相互协作，共同完成营

销任务，培养团队合作意识。

通过实训中的实际操作，学生

能够提高营销活动的策划、组

织、执行和评估能力。

在实训过程中，鼓励学生尝试

新的营销方法和手段，培养创

新思维和应对市场变化的能力。



实训内容与方法

PART 02



学习如何根据店铺特点和市场需求制
定营销策略，包括产品定位、目标客
户、价格策略、促销方式等。

营销策略制定 营销渠道拓展

营销数据分析 客户关系管理

了解并实践如何利用线上和线下渠道
进行营销推广，如社交媒体、广告、
公关活动等。

掌握运用数据分析工具对营销活动效
果进行评估，并根据数据反馈调整营
销策略。

学习如何建立和维护客户关系，提升
客户满意度和忠诚度。

实训内容



案例分析 角色扮演 小组讨论 实地考察

实训方法

01 02 03 04

通过对成功和失败的营销案例

进行分析，学习其策略、方法

和技巧。

模拟真实场景，进行角色扮演

，实践营销策略的制定和实施

。

分组进行讨论，分享经验和观

点，共同解决问题。

参观成功的店铺，了解其营销

策略和实施方式，获取一手资

料。



实训过程与执行

PART 03



明确实训的目标是提升店
铺的知名度和销售额，同
时培养团队成员的营销策
划和执行能力。

目标确定

对目标客户群进行调研，
了解他们的需求、购买习
惯和喜好，以便制定更具
针对性的营销策略。

市场调研

根据调研结果和市场状况，
制定详细的营销计划，包
括活动主题、时间、预算、
宣传渠道等。

制定计划

准备阶段



设计具体的营销活动，如限时折
扣、买一赠一、满额赠品等，并

确定相应的执行流程。

活动策划
通过社交媒体、广告、邮件等多种
渠道进行活动宣传，扩大知名度，
吸引潜在客户。

宣传推广

确保团队成员明确各自的职责，并
密切配合，确保活动顺利进行。

团队协作

实施阶段
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