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产品销售现状分析



统计产品的销售额，了解
产品的市场表现。

销售额 销售量 销售渠道分布

统计产品的销售量，了解
产品的市场需求。

分析产品在不同销售渠道
的分布情况，了解各渠道
的销售贡献。

030201

销售数据统计



分析线上渠道的销售情况，
如电商平台、官方网站等。

线上渠道

分析线下渠道的销售情况，
如实体店、分销商等。

线下渠道

了解各销售渠道的合作情
况，包括合作方式、合作
期限等。

渠道合作情况

销售渠道分析



通过满意度调查了解客户对产品
的评价。

满意度调查
收集客户对产品的投诉和建议，了
解产品存在的问题和改进方向。

投诉与建议

分析客户对产品的忠诚度，了解客
户的复购率和推荐率。

客户忠诚度

客户反馈分析
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产品营销策略分析



如实体店、经销商等，是否覆盖了目标客户群体，
是否能够满足销售需求。

传统渠道

如电商平台、社交媒体等，是否充分利用了网络
资源，是否有足够的流量和转化率。

网络渠道

与其他品牌或行业的合作是否能够带来新的销售
机会和增长点。

跨界合作

营销渠道分析



广告投放

投放的媒体、时间和频次是否合理，广告效果如何评估。

促销活动

如打折、满减、赠品等，是否吸引了目标客户，是否提高了销售
额。

公关活动

如发布会、赞助活动等，是否提升了品牌形象和知名度。

营销活动效果分析
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投入产出比

营销活动的投入和产出是否成正比，是否达到了预期的回报率。

01

预算制定

是否合理分配了各项营销活动的预算，是否有足够的预算支持。

02

实际投入

实际投入的金额和资源是否与预算相符，是否存在超支或投入

不足的情况。

营销预算与实际投入分析
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产品竞争力分析
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