
产品经理特训营之二

《市场计划的制定与执行》

   课程介绍： 
               在当今经济全球化的大潮下，市场竞争异常激烈，如何在高度竞争
的市场中把握机遇，占领市场，是各企业高层管理者关注的焦点。营销是企业
经营管理的核心命脉，是企业实现利润、保证现金流的关键一环。在中国企业
当中，我们对营销的重要性已经把握的非常透彻，然而，我们往往缺少切实可
行的理念和方法去实现我们的营销战略。在市场的开拓中，我们缺乏高度凝合
的目标、缺乏切实可行的市场开发方案，科学完善的营销计划、切实可行的区
域市场开发以及公平高效的团队建设；这几个关乎企业营销制胜的重要步骤，
是企业利益实现的重中之重。因此，如何制定一套适合于企业发展战略的营销
计划体系，如何在区域市场开发与管理中迅速挤占市场份额， 计划如何有效地
应对变化？作计划的逻辑过程和相应的工具有什么？市场太复杂，如何有效地
规划？这正是很多市场人员困惑的地方。同时，逐步提升他们的销售专业能力，
从而实现销售人员动力与能力的最大化匹配，就成为企业关注的重要问题。 
        市场计划只是个形式吗？销售人员为什么不能很好执行？计划如何有效地
应对变化？作计划的逻辑过程和相应的工具有什么？市场太复杂，如何有效地
规划？这正是很多市场人员困惑的地方。通过这门课程的学习，让学员们掌握
一些实用的工具和技巧，从而提升学员在实际工作中制定市场计划的能力

课程特点： 
             课程案例丰富，见解独到，对管理者提升销售团队管理能力，对企业
加强销售团队建设具有重要参考价值。

课程对象：  产品经理、区域经理（分公司经理）、办事处经理、销售主管

课程时间： 1 天或 2 天

课程大纲

第一章：市场计划制定的必备知识和工具

第一节：市场计划制定的“十大误区”

第二节：市场战略分析的“独孤九剑”

第三节：市场计划制定的“天龙八部”
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第二章：制定市场计划的关键问题

        第一节  来自销售部门的问题

        第二节  来自市场部的问题

        第三节  新产品与老产品的问题

        第四节  增长率的问题

        第五节  投入与产出的问题

第三章：制定场计划分配标准的目的

        第一节  制定计划分配标准的目的

        第二节  销售计划分配的各种方式

第四单元：市场计划制定的常用技术方法

A.剥洋葱法   B.目标树形图   C. 甘特图 

D.目标检查进度表            E.目标任务书

第五章： 市场计划分配执行的技巧

第一节  四大类销售代表的性格分析

第二节  四大类销售代表对计划的接受程度

第三节  计划分配的原则与技巧

第四节  计划执行中的修订与调整



第六章： 市场计划预算执行的技巧 

          第一节  预算制定的原则

第弐节 预算的监控技巧

第参节 预算的问题处理技巧


