
会议内容整理（重点：监测诊断报告设计与策

划）

一、报告整体定位与分类

会议明确核心是围绕“客户需求”设计三类功能差异化的报告，服务对象与核心诉求各不相同，形

成“监测-诊断-优化”的闭环：

1. 品牌声誉监测报告：基础型报告，核心作用是呈现品牌现状（如提及率、同行对比），为后续诊

断、优化提供数据支撑，同时作为获客工具（免费引流版需更专业）。

2. 诊断分析报告：基于监测数据，聚焦“引流需求”，分析品牌与竞品的差距、市场机会点，核心目

的是让客户产生改进焦虑，推动后续合作。

3. 优化方案报告：落地型报告，基于诊断结果给出可操作建议，附问题列表供客户确认，需明确交付

标准与执行路径。

三类报告的核心逻辑：监测是“呈现事实”，诊断是“发现问题”，优化是“解决问题”，层层递进

且各有侧重。

二、现有监测诊断报告的核心问题

1. 内容价值不足：仅呈现提及率、同行数据等基础信息，缺乏针对性优化建议，对客户决策帮助有

限。

2. 数据呈现晦涩：排名分布图、热力图等图表设计“为了专业而专业”，无图示说明和文字解读

（如“排名1.0”无明确含义），客户无法理解数据意义。

3. 竞品分析浅薄：仅笼统呈现竞品整体情况，未聚焦核心竞品（前三位），缺乏与原品牌的直接对

比，无法凸显客户品牌的市场位置。

4. 数据量适配缺失：当品牌提及率低于3%（或数据量极少）时，报告内容空洞，无替代分析逻辑支

撑。

5. 品牌与监测混淆：未区分“品牌信息”与“引流监测数据”，将品牌问题纳入监测报告导致数据不

准确或无数据。

三、监测诊断报告的详细设计与策划方案

（一）核心内容优化

1. 竞品深度分析（核心改进点）



• 聚焦重点竞品：筛选竞品前三位（而非前300）进行单独拆解，涵盖提及率、转化率、核心呈现平
台、信息来源等维度（数据源自现有数据库）。

• 可视化对比：在竞品对比图中加入客户品牌数据，用红线标注，直观呈现其市场排位；支持“整体
行业分析”与“单个竞品细分分析”双模式（如查询“成都火锅”时，可整体分析行业，也可单独

拆解“戴小龙”等核心竞品）。

• 数据维度延伸：补充“竞品与客户品牌的差距量化”（如“客户提及率2%，前三位竞品均超
30%”），强化客户的改进动力。

2. 数据呈现与解读优化

• 图表简化：将晦涩的排名分布图、热力图替换为柱状图等易理解形式，配套“图示说明”（明确图
表指标定义）。

• 文字解读赋能：每个数据/图表后补充通俗解读，说明数据意义（如“提及率13%”对应“行业中
等水平，较前三位竞品低20个百分点”），避免仅呈现数字无价值输出。

• 数据分层处理：

◦ 提及率≥3%：以客户品牌数据为核心，搭配竞品对比、多平台分布分析；

◦ 提及率＜3%：转为“市场+竞品分析”为主，补充行业趋势、核心竞品优势，避免报告空洞。

3. 品牌相关维度补充

• 品牌定义准确性：新增“品牌背景、业务属性正确描述率”（目标80%），消除AI对品牌的错误描
述，明确“正确标准”（基于客户提供的官方资料）。

• 多维度一致性分析：对比品牌在不同AI平台（豆包、deep seek等）的信息一致性，排查“同名混
淆”“前后矛盾”等问题（如“保阳”品牌被关联其他同名产品）。

• 维度细分：区分“品牌-产品-公司-法人”四个层级的监测，避免信息混淆（如报喜鸟品牌与对应公
司、产品的信息分离分析）。

（二）报告生成与流程设计

1. 与AI的协同机制

• 问题生成：由己方先基于行业经验生成10-20个核心监测问题（免费版10个，收费版可扩展），客
户可修改调整，最终联合确认；会议前生成第一版报告，会议后结合纪要优化问题，AI二次生成报

告，提升数据抓取精准度。

• 报告迭代：支持“会议前初版→会议后优化版→数据量扩大后精炼版”三阶段迭代，AI自动整合数
据、生成解读，减少人工工作量。

• 舆情报告联动：单独开发“品牌舆情分析报告”（获客工具），基于5-10个品牌核心问题，1小时
内快速生成，涵盖声量传播、情绪态度、核心议题、风险点、一致性偏差等维度。

2. 流程与风险控制



（注：文档部分内容可能由 AI 生成）

• 问题确认流程：己方初定→客户修改→会议确认→数据抓取→报告生成，允许在优化方案阶段再次
调整问题，确保数据贴合需求。

• 预警机制：设置“提及率预警阈值”（具体数值待明确），当数据低于阈值时自动提醒，避免交付
风险。

• 品牌与监测分离：品牌相关内容单独成报告，不纳入引流导向的监测报告，避免数据冲突或不准
确。

（三）交付标准与边界定义

1. 免费引流版报告（获客核心）

• 定位：展示专业性，推动客户签约，需强化“可视化对比”“竞品差距”“品牌问题暴露”三大核
心，内容比后续收费报告更精炼但更具冲击力。

• 核心内容：行业排位图（红线标注客户品牌）、核心竞品优势提炼、品牌信息一致性问题、简单的
改进方向提示。

2. 收费版报告（交付核心）

• 量化KPI：

◦ AI平台整体提及率≥50%；

◦ 主流模型（deep seek等）综合数据≥40%；

◦ 重点平台权威引用率≥50%；

◦ 品牌正确描述率≥80%；

◦ 竞品对比中稳定正向出现，获得客观推荐。

• 过程指标：日常维护期每月至少发布30篇相关文章（可拆解为单篇多平台分发，如1篇发5个平
台），确保数据稳定性。

• 免责条款：明确“不可控因素免责”（AI算法改动、市场竞争加剧、技术迭代等），合同中约
定“前两个月攻坚达标，后续仅做维护”，避免无限责任。

四、其他关键讨论要点

1. 目标行业拓展：重点关注医疗、医美、民营医院等“高付费意愿”行业，针对性设计监测问题（如

医疗行业的合规性、医美行业的品牌口碑）。

2. 工作量控制：明确维护期每月工作量上限（如文章发布≤40篇），避免因竞争变化导致工作量无限

增加；前期攻坚阶段（1-2个月）投入50%-60%精力，后续维护阶段控制成本。

3. 客户协同：每月与客户汇报1次数据情况，提供标准化文档，同步改进建议；涉及法律、医疗等专

业领域时，要求客户提供脱敏素材（如案例脱敏），避免合规风险。


