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职业理想：更好的洞察，更好的决策
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洞察是对常识的突破…

可以很明显，
但不一定易于
被发现

或简

或繁

全新的

视点

现实的

相关的

可信的

佐证

… 具有支撑决策和行动的能力

激发

行动

点亮

商业机遇

解决

问题

迅速

蔓延

洞察

看问题的新角
度,对固有思维
的挑战

和客户当下的
生意紧密相关

知识主导,建立在坚
守的事实基础和简
单的逻辑之上

是现实决策的
根基,往往意味
着改变

和市场机会,竞争
优势紧密相连

具备成为明星
业务,高额回报
的潜力,

是问题解决方案的
一部分而不是产生
新的问题



一手资料
二手资料

客户内部
数据

顾客互动

1. 专项调研（定性/定量）
2. …

1. 产品数据
2. 销售数据
3. 高层访谈
4. …

1. 行业统计数据

2. 零售监测数据

3. 市场及竞争对手情报

4. …

1. 一线员工的反馈

2. 呼叫中心来自客户的反馈

3. 智能系统自动采集的用户行为数据

4. …







X品牌面临着外部竞争压力与内部费用资源有限的双重压力。为了提高营销费用
的利用效率，X品牌聚焦大卖场，拟对各项费用与产品销量的关系进行研究，量
化影响力度。

外部压力巨大
• 近两年来，乳品行业内竞争愈演愈烈，X品牌液奶的总体份
额已被竞争对手超越；强势产品的领先优势不断减弱，基
础产品的增长受到打压。

内部要求提高 • X品牌内部对营销费用的使用效率提出了更高的要求。

大卖场十分重要
• 大卖场是X品牌集中投入陈列、促销活动、促销人员等行销
费用的重要场所。



如何投入

能得到最

大化的产

出？

各零售要素需要投入的费

用是多少？

各零售要素对销售的影响

有多大？

各地区堆头、促销员、促销力度需要投入
的费用是多少？

各品类堆头、促销员、促销力度需要投入
的费用是多少？

各地区堆头、促销员、促销力度对销售的
拉动幅度是多大？（单个与组合有无差
异？）

各品类堆头、促销员、促销力度对销售的
拉动幅度是多大？ （单个与组合有无差
异？）



通过整合、分析X品牌掌握的三个数据，可以了解零售要素对销售的影响
程度，为优化投入产出方案提供参考。

陈列

促销

促销员

费用2

费用3

费用1

卖场的销售状况

费用投入数据 巡查数据
大卖场SKU周度销
售数量、金额

投入 产出



• 整合、清理三
套数据

• 建立零售要素变
动对销售的影响
力模型

• 将模型转化为简
单易懂的方式，
达到输入零售要
素即可得到预期
销售状况的效果

建立整合数据库
建立零售要
素销售拉动

力模型
综合分析
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Thanks for your 

attention…


