附件3
写作大纲内容说明
Ⅰ.市场分析
制定营销策划案的第一步是对决定有效营销策略所需重要信息的回顾和总结。  
1.实践目标和任务  
实践的目标和任务是用来识别属性或存在的原因的。通过明确目标和任务，营销策划人员可以尽可能的做出努力来使实践环节运作的更好。
2.市场现状与策略  
总结所运营产品的整个市场状况和目前所运用的营销策略。团队需要确定让企业运作的更好的相关营销活动有哪些。       
3.主要竞争对手  
作为营销策划案一个很重要的部分，需要对相同产品或服务类似的客户群的竞争对手做一个细致的分析。有针对性地评估他们的优势和劣势，以帮助参赛团队在竞争中取胜。     
4.外部环境分析  
产品的外部环境因素对企业业绩的影响很大。这些因素包括：经济、竞争、与企业相关的法律法规、技术、成本，以及市场的期望和需求。  
5.内部环境分析  
团队自身的优势和劣势是对自身的全面分析。这一分析包括：分析产品和生产方法、具体营销活动、人事安排以及财务业绩。      
Ⅱ.营销策略  
销策略包括所服务的目标市场和针对每一目标市场所涉及的营销组合的详细描述。          
1.目标和/预期效果  
营销策略需要包括对计划所要达到的目标的详细描述或者对营销工作所要产生的预期效果的描述。          
2.目标市场描述 
营销策略清楚地指出所需要服务的目标市场的每一个细节、定位和市场中的具体人员的沟通。一个营销策划案中可能会指出多个目标市场，但是对每一个目标市场都设计一个专门的营销组合。         
3.市场定位  
市场定位是对营销组合质量的一个详细描述，它可以根据竞争和吸引潜在客户的不同而不同。
4.营销组合描述 
它包括对每一个营销组合要素的完整描述。产品或服务的特性，如何定价、分销、促销以及对每一参与营销组合实施工作的人明白企业计划在做什么的详细描述。     
Ⅲ行动计划  
营销策划案的最后一个部分是指出完成营销策略所需要的具体活动有哪些，并评估最终的营销策略。     
1.活动/安排/预算  
营销策略是需要一系列的营销活动来实现的。活动内容包括明确活动开展的时间和如何开展活动。需要指派特定人去参与具体营销活动。
2.评估流程  
评估流程是对营销活动是否按时完成，以及营销活动开展的方式是否正确等问题的具体描述。也可以由是否完成了营销目标，以及目标市场是否满意来决定。
