
《市场需求分析——生意的进攻策略》课程大纲

课程背景

市场如战场，生意如战争，如何能够在纷杂的市场中寻找到生意的进攻路线取得商战中的胜
利？

市场需求分析是销售工作的指路标，如果市场方向错了，纵有再好的销售能力也是无能为力。
有效、准确的市场需求分析可以提高营销因素的可控能力，市场机会的分辨能力，市场趋势
的预见能力，市场风险的防范能力。

课程内容

 将市场需求分析分为行业、竞争对手、客户三个维度，并逐一讲解各维度工作要点

课程特色

 极强的生意思维，授人以鱼不如授人以渔，以实战案例、实战演练帮助培训对象掌握市场
需求分析的思维

 系统的思维模式，看到不一定想到，想到不一定做到，做到不一定做成，做成不一定做好，
影响结果好坏的环节太多、太复杂，本课程以系统的方法论阐述课程要点，环环相扣

 实用的应用工具，好看不一定好用，好用一定是实用，这些应用工具都是被培训对象在实
战中应用并且产生结果，老师会用的不是实用的好工具，学员会用的才是

课程收益

 使用定向、定性、定量分析的工具和方法；

 建立市场分析方法与实际工作的直接联系。

培训对象：销售部经理、大区经理、区域经理、市场总监、市场经理

培训时间：1.0天

课程逻辑
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课程大纲

课程议题（一级目

录）

培训议题（二级目录） 授课时间 授课方式

一、行业市场定向分

析

 总体要素

 市场规模

 市场成长

 产品生命周期

 ROI

 竞争要素

 行业集中度

 供应链讨价还价能力

 替代品的威胁

1.5H
课堂讲授

案例分析

实战练习
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课程议题（一级目

录）

培训议题（二级目录） 授课时间 授课方式

 潜在进入者和退出者威胁

 环境要素

 经济环境

 社会环境

 政治环境

 法律环境

二、竞争对手定性分

析

 竞争对手

 竞争对手层次

 产品竞争

 品类竞争

 属类竞争

 预算竞争

 竞争层面定位

 机会矩阵分析

 市场机会的特征

 利益性

2.0H
课堂讲授

案例分析

实战练习
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课程议题（一级目

录）

培训议题（二级目录） 授课时间 授课方式

 针对性

 时效性

 公开性

 市场机会分析矩阵

 潜在吸引力

 成功可能性

 SWOT分析

 优势与劣势

 优势、劣势分析检查表

 机会与威胁

 对策分析

 四大对策

三、目标客户定量分

析

 识别客户

 企业客户购买特征

 企业客户采购类型

 企业客户购买参与者

2.5H
课堂讲授

案例分析

实战练习
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课程议题（一级目

录）

培训议题（二级目录） 授课时间 授课方式

 目标市场细分

 企业客户主要细分变量

 5类细分变量

 细分市场标准

 细分市场 5标准

 市场细分过程

 市场细分 7 步法

 评估和选择细分市场

 预测和需求测量

 市场需求的 90 种类型——三维

模型

 市场需求与市场预测

 公司需求与公司预测

 客户价值

 客户价值来源

 经济来源
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课程议题（一级目

录）

培训议题（二级目录） 授课时间 授课方式

 功能来源

 心理价值

 客户价值表现形式

 客户价值表现因素

 客户价值表达公式
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