
营销活动策划－我们的竞争优势 

媒体投放 

•不同媒体 

•不同频道 

信息内容 

•信息A 

•信息B 

创意 

•创意A 

•创意B 

Offer 

•积分 

•礼品A 

网站Banner 

•不同大小 

•不同位置 

媒体、信息、创意、Offer和网站测试及优化 

 通过小规模测试，发现并优化媒体投放，信息内容，创意方向，Offer种类及Banner选择。 

  CRM 
策划 

业务
指标 

闪亮业绩 

邀请 

初步 
响应 

网站
注册 

参加
活动 

合格潜
在客户 

销售 
机会 

销售 
达成 

营销漏斗
监测分析
及优化 

 制定和跟踪测量营销漏斗每一阶段的客户数量和转化率。 

 发现并利用影响客户表现的关键因素，提高营销漏斗转化率。 

网站沟通流程
监测分析 
及优化 

 优化沟通流程，提升网站沟通关键指标表现。 

 提升高价值会员比例，优化花费和提升业绩。 
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营销用户 

目标客户群定义:  

营销用户使用营销活动管理系

统，来分析客户数据库，设定

最有效的目标客户群。 

 

 客户数据库 

  

        营销活动管理系统 

 1 

 

 

目标客户群释放联系人:  

客户列表 – 定义组群 – 有营

销用户定义，并使用事先定义好

的逻辑筛选规则。 

邮件服务器 

 3 

 

客户人口信息分析:  

营销活动管理系统获得客户信

息，以便提供给营销用户，使

其拥有充足的客户细分能力。 
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营销活动管理系统的关键步骤 

客户 

 

客户沟通:  

营销活动内容根据事先拟定

的脚本和格式，向客户沟

通。 
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     网站 

客户响应:  

客户响应，包括“EDM链接点击，网站访问

和注册”，通过EDM发送及跟踪系统，

Webtrends，以及注册系统来跟踪客户旅程，

以便对营销活动评估，监测和优化。 

 5 现场活动   呼叫中心 

 

客户出席确认： 

呼叫中心对注册的人群，进

行邀请确认，并在活动前2

天，发送SMS。 
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 文件和格式 
 

营销活动分析及绩效评估:  

营销活动绩效统计，营销活动客户旅程

监测分析，呼叫中心报告分析，KPI衡

量指标分析，建立客户行为分析模型，

优化营销活动内容及方式，为新的营销

活动设计提供建议。 

 7 
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营销活动策划－营销活动策划和执行 
（营销活动策划和执行流程） 
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知晓－邀请 考虑－登录网站 偏好－网站注册 深信 忠诚 

网站banners, 使

用现有新闻简报
和eDM 

eDM 跟进和
未注册客户

再发 
eDM 邀请 

 搜索引擎营销/优化 

第三方媒体 

使用现有营销活动 

DM  邀请 

 

产品价值 

演示 

 

感谢及确认
eDM 

网站注册 

系统 

白皮书下载 

 

 

电话确认 

偏好调查 

 
登录网站 

提醒eDM 

3天前 

参加活动 

营销活动策划－营销活动策划和执行 
（营销活动策划和执行方案1） 
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知晓 考虑 偏好 深信－参加活动/合格潜在客户 忠诚－销售机会/销售达成 

偏好 

调查 

在线问卷  

合格潜在客户 

销售达成 

 

 

 

 

激励奖品 

•1个月内赢得特殊折扣。 

•潜在打折电子购货券 

•享受免费演示. 

 

 

 

 

 

   

确认销售机会 

 

合作伙伴 

提醒eDM 

3天前 

参加活动 

偏好调查 

营销活动策划－营销活动策划和执行 
（营销活动策划和执行方案2） 
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Visit PV eDM  1 eDM  2 

中banner 大Banner 

eDM  3 

小Banner 大Banner 大Banner 

 提升EDM促销的关键因素：EDM的主题和内容的设计。 

  提升网站营销活动效果的关键因素： 
‐MAP网站促销时，Banner的信息和创意的表达方式； 
‐ 选择的Banner的大小； 
‐Banner在主网站的位置； 
‐第三方媒体选择及Banner链接位置选择； 
‐工作日和休息日的媒体投放选择； 
‐搜索引擎及前10大推荐站点的优化； 
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营销活动策划－营销活动策划和执行 
（客户旅程监测关键因素） 



建立客户轮廓 

• 分析客户和潜在客户的轮廓（例如：根据背景信息，潜在客户和客户的长

相各怎么样？）发现洞察力，来推动CRM策略。 

营销活动KPI定义和跟踪 

• 根据CRM营销活动的目标，定义衡量成果的核心KPI。 

• CRM互动计划建议将被提供，保证项目是以推动业绩的方向来安排的。 

在线营销活动分析 

• 分析（端到端）的在线媒体表现，全程从流量生成到线索管理。 

• 提供建议来推动在线活动有效性和优化。 

线索管理 

• 建立评分模型，发现热，温，冷线索，来推动线索转化有效性。 

• 建立线索管理有效流程，为把温线索转化成热线索的培养项目提供建议。 

报告和分析/仪表盘  

• 营销活动报告和CRM仪表盘，作为报告和分析的定期报告，来保证CRM项目

能推动业务绩效。 
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营销活动策划－营销活动策划和执行 
（CRM仪表盘和KPI衡量标准1） 
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营销活动策划－营销活动策划和执行 
（CRM仪表盘和KPI衡量标准2） 


