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知识体系目的

 体系化：过去的全链条知识、方案、经验形成体系
 传承化：过去积累、好的方案得到延续（奥美）

 精准化：报告制作准确、质量
 高效化：有规范、做减法、可复制



知识体系思路

 全面性：过去的很多报告的概括和总结

 专业性：专业理论、有用的知识

 作业性：按作业模块划分，指导作业，提高写报告效率

 独立性：每块能自成体系（局部重复）

 减法性：做减法（非加法、不需脑力激荡）

 阶段性：升级、加法



知识体系框架结构

 PPT说明： 知识体系的框架介绍

 WORD： 知识体系的框架说明

 思维导图：知识体系各模块的框架

 EXCEL表：知识体系各模块的详细描述



决定经营三要素

战略
47%

团队
28%

执行
25%

利润



线上推广（PC、移动全
网营销）
线下销售
样板市场市场
线上线下招商系统打造
（工具包）

智放营销咨询金字塔

上市战略

客户与市场定位 产品研究与规划 拓展策略

营销组织 措施与计划

市场调研与研究

目标人群圈子化

市场细分客户分类

目标客户确定

基于互联网思维、战略专注化的新品上市
整体战略（商业模式、营销策略）

营销组织设计
部门职能界定
推广与策划
市场研究分工

产品极致

产品定位

产品卖点提炼

产品销售策略

客户分析、线上线下拓展
策略

开发流程、销售说辞

事件营销、公关、谈判

绩效目标 线上与线下运营指导

团队建设
找对人（
做对事（培训）、指导
用对方法
全面市场帮扶

全渠道营销

O2O线上线下双渠道
规划

动销策略

推广策略、微营销

数据分析
财务目标
客户目标
制定目标原则

平台思维
跨界思维

社会化思维

用户思维
简约思维
极致思维

大数据思维
流量思维
迭代思维

智放咨询希望通过

以下战略、战术、

管理执行等路径思

考，进行企业基于

互联网思维创新营

销系统研究、分析、

规划、落地、实施

战略层面

战术层面

管理执行



战略目标

方案执行

渠道体系 产品体系价格体系动销体系

品牌体系市场调研 战略体系 商业模式

加盟招商 运营管理团队打造样板打造

策略方案

智放全链条营销体系



市场调研—外部

行业前景分析
本行业市场容量、增长趋势、发展机

会、影响因素和关键因素

行业标杆研究
标杆企业市场现状分析、发展趋势分

析、经营策略分析、关键因素分析、

软硬件和优势势分析

竞争对手调研
了解目前的竞争形态和竞争优劣势分

析

市场机会研究
市场环境机会、行业机会、渠道机会、消费

者机会分析

评估企业新产品/新行业的市场机会分析

行业消费者研究
消费者分析和细分；

消费者对产品价值偏好、诉求特征和购买

行为

渠道客户研究
分析行业产品分销价值链节点属性及价值

诉求

同类产品进行标杆渠道动销效率和盈利情

况分析



市场调研—内部

企业品牌现状分析
品牌体系、传播策略、品牌积累、视

觉表现、包装等

企业核心竞争力分析
独特资源、专利技术、品牌、渠道

及运营模式等

企业商业模式分析
价值主张、目标群体定位、客户

关系及盈利模式等

企业经营数据分析
营收趋势、利润分布、品类分布、渠

道占比、费用权重等

企业目标和组织分析
企业目标/组织架构/各层状况/内部管

理/员工关系/工作流程

企业SWOT分析
优劣势及机会威胁分析及因应的策略组合等



企业战略制定

使命
远景

环境
分析

企业
分析

行业
分析

战略 目标

策略

计划

资源

实施

PEST 宏观环境分析

SWOT分析

行业5力
（波斯顿矩阵）

战略定位
战略目标
财务目标

财年目标

实施计划

组织及人力
财力
流程

计划计划表

战略体系



商业模式

竞争对手选择
竞争对手分析

对标品牌商业模式总结
SWOT分析

企业是什么
企业做什么

企业商业模式

客户细分
价值主张
关键业务
渠道通路
客户关系
核心能力
重要伙伴
收入来源
成本结构

商业模式核心
四个视角
九大要素

商业模式
优化

环境
分析

经营
思路

商业模式
画布



商业模式的核心

价值创造 价值传递 价值交付

业务
定义

内部
组织

外部
合作

渠道
选择

终端
售卖

客户
关系

外在环节 内在环节 外在环节



商业模式的九大要素

价值
主张

成本
结构

客户
关系 客户

细分
重要
伙伴

关键
业务

收入
来源

基础设施 客户提供物

财务

核心
资源

渠道
通路



品牌体系

品牌负责人决策
家族品牌策略

品牌定位
品牌核心

CIS

品牌战略规划

品牌调研与诊断

品牌主视觉
画册
宣传单页
TVC
网站
产品包装

品牌创意表现

广告
公关
人际
促销

品牌传播

市场调研
竞品调研
消费者调研
品牌价值传递的诊断
品牌市场表现的诊断
品牌竞争前景的诊断



产品体系

产品规划战略

产品规划原则

产品开发战略

产品生命周期管理

导入期

成长期

成熟期

衰退期产品结构规划

竞争市场分析

竞争对比

产品结构分析

产品结构设计

产品组合策略

产品落地

产品规划

产品落地

产品上市流程

新品上市流程

上市推广流程

产品优化

结构优化

使用优化



价格体系

价格设计分析
定价目标
产品生产费用
产品销售费用

定价因素
内部因素

外部因素

技术因素

定价策略
地区定价策略

生鲜品定价策略

心理定价法

新产品定价策略

产品组合定价策略

价格管控

潜在市场风险因素

潜在市场风险问题原因

45%

35%
55% 50% 30%

60%

30%

定价法
成本导向定价法

需求导向定价法

竞争导向定价法

价值导向定价法

折扣定价法

价格管控

潜在市场风险因素

潜在市场风险问题原因



渠道体系

渠道体系

渠道分析及发展方向

斯特恩渠道设计模型

渠道结构

渠道设计

渠道合作政策

渠道管控

渠道开发流程



动销体系

动销体
系

标准促
销方案

实用
推广
方式

终端体
验管理
系统

营销
组合
系统

品牌
传播
系统惠

赠

双
赢

服
务向中间

商推广
的方式

折
价

竞
赛

活动
动销

直
效

活
动

无
偿



样板市场打造

选择模板
市场情况

竞争环境

消费人群

交通条件

选择对象

打造标准

资源配置

市场支持

打造实施



招商体系

招商规划
 招商方案
 招商政策
 招商讲解内容

招商执行
 客户邀约
 招商执行
 发布会流程

招商准备
 招商工具包

 招商资料

 招商物料



团队建设体系

总则

公司综述

组织结构

岗位职责

部门文化系统 人员招聘

培训需求 人员留退用

企业目标决定企业工作项目的分
类及为完成各项目下的任务

人员素质要求决定了培训需求

项目类别决定部门组织结构的
设置

对项目流程进行任务分解，并确定
任务负责人决定各岗位职责岗位职责决定岗位人员的素质要

求和人员编制以及考核的内容
流
程

人力财力
技术

技
术

薪酬考核



目 标 管 理 与 计 划 制 定

会 议 组 织 与 管 理

问 题 管 理 规 范

工 作 汇 报 与 检 查

管 理 思 维

市 场 推 广 管 理

营 销 工 作 规 范

团队运营管理
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