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一个应届生的求职策划书

引言

    我是一匹狼

    一个营销人的宣言

    我是一匹精悍自豪的狼
    饥饿中透露着对成功的渴望
    没有业绩就去死吧
    营销人是以业绩论英雄的
    没有创新就改行吧
    营销人是以创新定输赢的
    我奔驰在大山长川，四处找寻
    为了理想，为了心愿
    前言的路也许会有迷茫
    人生的脚步也许会有彷徨
    但我愿意保证
    我可以为了所爱而愈挫愈勇
    也可以为了理想而孤军奋战    

    经过四年的大学生活，即将面临毕业，如何让自己在众多求职者中脱颖而出，在用
人单位面前有着眼前一亮的感觉，顺利从一个学生转变成为一个优秀的职员，事先的
分析和筹划就成为必不可少的工作。独到性、创意性永远是笔者追求的目标，求职也
不例外，笔者试着将自身作为一个产品，综合利用各种分析、定位、战略、战术手段，
希望达到快速成为市场领先者（即在最短时间内找到理想的工作）的目标。

     第一部分 市场分析

    一、 市场背景分析（就业环境分析）：

    ●本年度普通高等院校将有应届毕业生 105 万，其中湖南省为 5.8 万，较上一年稍有
增长。
    ●普通高校毕业生基本上为并轨生，已从统招统分走向自主择业，双向选择。
    ●国内经济开始从亚洲金融危机的阴影中逐步回升，就业形势看好。
    ●知识经济兴起，对人才的信息化提出了更高的要求。
    ●入关在即，世界经济一体化趋势加强，对人才的国际化提出了更高要求。
    ●中国企业正从生产型、推销型组织向营销型组织转化。

    二、 购买者分析（招聘单位分析）：
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    招聘单位可分为四种类型：傻冒型；实惠型；苛刻型；混混型。各型用人单位的特
征如下表分析：

    

    从现实看来，傻冒型以一部分目前效益较好国有企业为主，这种用人单位是不多的，
也不可能存在太多时间，竞争的压力很快就会让其失去生存的机会，对于本人而言，
这种企业也不是理想的安身之所，对之排除在外；

    苛刻型的企业以一小部分私营企业为主，这种单位又要马儿跑得好，又要马儿不吃
草，一切从自我出发，从不考虑职员利益与其发展自我的要求，不大可能招到理想人
才，也不大可能保持持久生命力，也不是理想的组织，本人不予以考虑。

    混混型企业以相当部分的国有企业为主，提供较低的薪资，也不要求职员实现很好
的业绩，对市场竞争漠不关心，对市场情况反应迟钝，这种企业也不具竞争优势，本
人不予以考虑。

    实惠型企业又可分为两类：先要马儿跑得好，后给马儿吃好草；或先给马儿吃好草，
后要马儿跑得好。前一类以一些优秀的民营企业、已市场化的国有企业为代表，后一
类以一些优秀的三资企业为代表。实惠型企业能较好地同时实现企业与个人的目标，
是理想的单位，本人只考虑加入此种企业。故以下仅针对此类作进一步分析。

    ●招聘单位逐渐重视人才的综合技能，从单纯重学历走向既生学历又重能力，既看
文凭又看水平。
    ●对于营销人员的选择上，倾向于选择能真正认同营销价值的人员。
    ●招聘单位对人才的使用有两种方式：长期利用型，愿意从应届毕业生中挑选，愿
意长期培训；短期利用型，不愿意从应届毕业生中挑选，不愿意长期提供培训。
    ●由于营销专业是近十年才从国外引进的一个专业类别，招聘者中科班出身的少。
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    ●沿海地区招聘一般有三关，初试、复试、终试；内地地区招聘是两关：初试、终
试。
    ●招聘单位对人才的第一印象较为看重。

    三、 竞争对手分析（其它求职者分析）

    从购买者(用人单位)看来，市场上的产品（人才）有两大类经验人士和应届生，对于
经验人士而言，有着多年的专业与行业的积累，执行力强，市场操作经验多，能够快
速地达到企业对岗位的要求，是有相对优势，但应届生也有自身的优势所在，对薪资
的低要求，较强的可塑性，刚出道时的激情和较高的忠诚度也成为企业必需的人才，
相对经验人士而言，在不同层面进行着竞争，有着良好发展前景。

    由于本人为应届毕业生，定位于营销事业，故直接竞争者为其它应聘营销岗位的应
届毕业生。

    ●直接竞争者可分为以下：第一类非名牌大学营销专业者；第二类为名牌大学营销
专业者；第三类名牌大学非营销专业者。第四类为非名牌大学非营销专业者。

    

    ●第一类人才综合技能一般，有专业基础，认同营销的价值，对本人构成一定威胁。
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    ●第二类人才综合技能高，专业基础扎实，认同营销价值，是本人的最大竞争对手，
应极端重视其竞争优势。
    ●第三类人才缺乏营销专业知识，营销观念不强，难以认同营销的价值。除少部分
人外，一般而言选择营销事业是不得以而为之，是在没有找到合适工作下的权宜之计。
一旦有自己心仪的工作机会或在营销工作中遇到挫折就会立即辞职。但由于名牌大学
一般均有较宽的知识面，有较强综合技能，对本人有一定的威胁。
    ●第四类人才综合技能一般，无专业基础，难以认同营销的价值，对本人构成的威
胁较小。

    四、 市场需求预测（就业前景分析）

    ●WTO 的即将加入使得营销竞争从国内式的竞争走向国际化竞争，以国际型营销人
才需求加大。
    ●知识经济的兴起，引起了对网络人才的巨大需求。对一般营销人才的需求而言，
实际量仍在增长，但增长速度逐步趋缓。
    ●经济的复苏，引志了以营销人才的巨大需求。
    ●国际国内企业以营销工作的重视，引起了对营销人才的巨大需求。
    ●从广东、江浙、京津等经济较为活跃的一些地区反馈的信息来看，营销专业为较
为紧缺，有较大需求。
    ●较多企业倾向于选择综技能较好，又能认同其价值的毕业生作为其营销人员。
    ●从本人毕业的学校来看，是国内最早引进营销专业的高校之一，口碑较好，社会
对本校本专业需求较大。    

    五、 SWOT 分析

    优势点：

    ●认同营销对社会的巨大价值，拥有先进的营销理念，愿意为营销事业奋斗终身。
    ●有较强的综合技能，书面、口头表达能力出色。
    ●有较好的外语、计算机技能（英语四级、计算机二级）
    ●专业基础扎实，形式以营销学科为核心、其它相关学科为补充的合理知识结构。
    ●有较高市场分析能力，参加过较好的市场调查活动。并掌握了一些先进的市场分
析工具。
    ●有较多营销实战经验，参了湖南省内多家企业的营销策划活动，并利用课余时间
参与了一系列的产品销售活动，提出了许多有知见性的建议，并有一部分为相关单位
所采纳，拥有一定实操能力。
    ●对沿海地区人文、地理均较为熟悉。
    ●对一些区域文化有一定的了解，能用粤语、湖南方言、川系方言自由交流。
    ●有创新精神，能用新方法、新的观点影响他人。
    ●智商、情商较高，逆商特高。
    ●身体健康，吃苦耐劳。    

    劣势点：
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    ●营销自身的资金有限，包括现金、存折上的资金目前仅有人民币 1450元。
    ●英语未过六级，口语及听力水平均不高。

    机会点

    ●社会对营销人才有巨大的需求。
    ●卖方市场到买方市场的进一步转化，促使营销成为企业工作中的重中又重。
    ●营销专业是近来新兴的专业方向，之前科班出身的人才较少，目前这一专业的应
届生也不多，竞争不大。
    ●商学院营销专业为重点专业，社会各届看好。

    威胁点

    ●营销观念在社会上的进一步普及需要一定时间，企业经营层的理念也还有一定差
距，影响了营销人员在企业中的话语权。
    ●商学院为新合并成立不足 6 年的普通高等院校，在省外知名度不高。

    第二部分 营销战略、战术

    一、 目标市场细分：

    企事业性质细分：企业单位、事业单位。
    行业细分：消费品企业、工业品企业、咨询公司。
    地区细分：沿海、内地。
    所有制性质细分：国有、私营、三资。

    二、 市场定位：

    专业定位：专业的营销人才，熟悉市场分析，拥有敏感的市场觉察力，良好的传播
理念与市场操作能力；

    内涵定位：崇尚“心灵交汇，创意生活”，注重人与人之间的沟通，融合各环境要素，
以稳求存，以奇制胜。

    三、 目标市场选择：

    选择企业单位；
    选择消费品企业或咨询公司；
    选择私营或三资企业；
    选择沿海企业。

    所选择企业还须满足以下条件：

    （一） 第一部分所指的实惠型企业
    （二） 前景较好的企业



中国管理资源网  www.qg68.cn  www.296.cn

    （三） 求贤若渴的企业
    （四） 近期局面较好的企业
    （五） 有完整人才培养机制的企业    

    四、营销战略：可用一句话来概括：一心两用，三纲四目

    一心：

    一心用于营销事业

    两用：

    其一用于完善人生，其二用于回报社会。

    三纲：

    第一纲：营销业务纲，熟悉业务工作，在业务上达到同龄人中佼佼者；
    第二纲：营销管理纲，在业务经验成熟时进行营销管理岗位。将自己的经验传授给
新业务人员，打造一支优秀的营销队伍；
    第三纲：营销策划纲，在进行营销管理的同时，注重营销策划，策划好整个工作。

    四目：

    四个五年目标：

    第一个五年目标：收入目标，一年后达到年收入 50000 万元，三年后达到年收入
100000元，五年后达到年收入 20000 万元。

    第二人五年目标：利润贡献目标，一年后个人为企业创造利润 200000 万以上，三年
后个人为企业创造利润 500000 万以上，五年后个人为企业创造利润达 1000000 万以上。

    第三个五年目标：知名度目标，五年后在同行业达到较高知名度，拥有一定的市场
地位。

    第四个五年目标：职位目标，五年后进入企业营销部门高层领导行列。

    五、4PS 策略：

    （一）产品策略：

    规划出本人作为一个求职者的核心产品在于创新工作能力，不屈不挠的奋斗精神，
强烈的上进心，优秀的团队合作思想与旺盛的再学习动力。

    （二）价格策略
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    1、两年内底薪 2000元以上，月总收入 4000 以上
    2、两年后底薪 3000元以上，月总收入 6000 以上
    3、五年后底薪 10000元以上，月总收入 18000 以上

    （三）分销渠道策略

    1、通过参加长沙、广州、等地人才交流会推广自己；
    2、通过网上招聘形式推广自己；
    3、通过参加校内人才交流会推广自己；
    4、通过导师、亲友等人员介绍自己。

    （四）广告与促销策略

    1、广告：

    形象广告，树立良好形象，获得用人单位的青睐；
    保持整洁得体的服饰；
    演练动人的演说；
    书写求职策划书一份，以创意性观点，差异化诉求寻求用人单位的注意与赏识；
    宣传资料印发求职材料十份；
    利用整理自己在一些专业媒体发表的作品作为免费广告载体，宣传自身的专业性。

    2、人员推销：

    利用自身特点，结合对方需要，主动上门推荐自己。

    3、试用品推广：

    以优惠价格试用三个月。
    现场产品演示，在面试时充分表现自己的优势点。

    4、公共关系：

    积极参与社会公益活动，向用人单位展示自己的社会责任心，保持良好形象。

    六、 补充新知识，新经验的策略。

    为保持持续的核心竞争力，本人仍须从以下方面不断提高：

    （一） 阅读有关营销书籍；
    （二） 向优秀的营销人员学习先进的营销思维；
    （三） 继续锻炼与人交往的技巧；
    （四） 继续培养逆商。
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    后记：一个毕业生的求职需要策划吗？需要创新吗？笔者大学时代所在的学院有着
一个立意创新，不流于泛，不流于庸的风气，这一点在求职方法上也表露无余。笔者
的一个学长在大三开始每隔一月就给自己心仪的企业寄上自己的心得一篇，一直两年
都无回复，然而学长却坚持了下来，最终在毕业的前夕接到心仪企业的电话，让其直
接到公司上班。另一同学则凭空“泡制”八个产品的策划书八篇，以其创意性、策略性思
维获得多个公司的青睐。而笔者毕业时经过缜密的考虑，决定将自己作为一个产品来
营销，并写作求职策划书一篇，采取多种方法展示自己的优势，以独到的观察视角求
得了招聘单位的认同，最终加入广东省一个著名企业，顺利完成了从学生到企业人的
较变。这其中包含的一些道理对于即将毕业的高校学子们面对日渐严竣的毕业生就业
市场也是有一定的启发意义的。


