
【 面向2023的产品策略与增长模式设计 】

产品规划与上市策略

——洞察并构建持续领先的产品竞争力，实现销量倍增——

主讲：王京刚 博士

（2-3天）

带你揭秘头部企业产品规划与上市策略的机制创新

构建产品竞争力持续领先的全生命周期管理体系 

让企业在高风险的战略变革中处于领先地位

参加对象：董事长与高管团队(营销/产品研发/供应链/战略/人资/财经负责人)
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开课形式：企业内部沙盘推演、线下公开课、线上课、工作坊

联系电话：

▍帮助企业找到产品规划陷入困局的根因

痛点01：市场洞察缺失，产品需求把握不准，导致新品上市销量不高或没有销量，新品未达成预期销量和库存积压。

痛点 02：市场需求转化为产品需求再转化为研发技术的流程不畅，或行业技术发展路线掌握不清 晰，导致产品创新力

不足，从而造成产品同质化严重，可替代性强。

痛点 03：产品研发流程不畅或技术力量不足，导致产品上市频频拖期，从而丧失了在对手产品上市前上市的先机，错

过新品优先面市的最佳利润期和产品引领市场期。

痛点 04：面向市场/客户需求的产品规划缺失，产品策略与细分市场需求不匹配或匹配度差，导致产品配置不精准，表

现为研发出来的好产品在有些细分市场卖不动，有些细分市场却因为供应不足卖断货影响销售达成，产品在区域间频繁

调拨或供应链资源无法及时匹配。

痛点 05：产品上市前的准备缺失，营销造势没到位，培训没跟上，时机没抓住，导致产品静默上市，市场/客户并不知

晓，或只有小范围获知，反倒给同行机会优先抢占了市场。

痛点 06：产品运营缺失，产品营销策略流程及分析创新体系缺失，未对产品上市后的市场反映和效果进行跟踪改善，

导致产品竞争力迅速衰退，成熟产品的市场存活期短暂。产品投资回报差。

痛点 07：产品上下市策略缺失，导致自己的产品互为竞争或青黄不接，表现在替代新品上市后老品未做好下市准备，

造成老品库存积压。或老品已下市新品未及时上市，市场需求无良好衔接。

总之，产品成功是市场成功基础，在哪儿增长？增长多少？怎么增长？要形成系统的增长路径和战略控制点，最

终转化为商业价值。

▍课程两个核心价值点

1、能力迁跃：课程从产品生命周期管理的角度深度解析，洞察市场需求后的产品规划、确保产品按期/按需求研发落地

的流程、基于细分市场的产品规划与配置、如何做好产品上市计划、提高产品贡献度的产品运营、产品上下市策略及定

价机制等体系化、全面化的为企业构建持续引领的产品竞争力。

2、价值穿透：通过学习、练习、创新的培训方法，带领企业学习系统管理模型、课堂练兵（老师面对面剖析），共同

挖掘参训企业的产品创新机会，提升产品竞争力，创新出针对企业现状的增长机会落地路径。

▍本次研讨班收益
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1、易学（掌握产品竞争力打造的体系方法）：从产品生命周期管理的角度深度解析的体系化、全面化的构建方法，只

要您肯学、只要用心听、只要跟着练就能掌握基础原理。只要您爱思考、善创新就能灵活运用。

2、好用（学会产品竞争力构建的落地工具）：产品对阵分析表、产品与客户策略组合表、产品四个包、产品竞争策略

分析表、新品管理台账等构建过程的运用工具提供给您，并带您实操，练兵。

3、能增长（找到适合企业现状的增长点）：通过学习和练兵，结合企业业务现状，老师面对面剖析，帮梳理短、中、

长期产品发展路线及规划，找到产品维度增量的机会点。

▍主要内容及价值

模块 主要内容 学习成果、价值

一、产品的成功从

什么开始？洞察市

场需求的产品规划

1、产品战略如何帮助企业实现战略增长

2、如何做好市场洞察，做出正确的产品规划方案

3、市场需求如何转化技术方案

4、产品分类与产品对阵

1、学会做市场洞察

2、学会做产品规划

3、学会做产品分类

4、会用产品对阵分析表

解决问题：澄清产品战略与企业战略增长的关系，建立基于市场洞察的产品规划体系，并给出实操工具，提

升产品上市后的畅销度，提升产品销量。

沙盘演练：产品规划前的产品对阵分析

二、产品上市成功

取决于什么？承接

产品战略的新品研

发和上市策略

1、确保产品按期/按需求研发落地的流程

2、产品研发与产品利润的关系

3、如何提炼产品卖点，制定产品定价策略

4、产品营销策略“增长有谱”及产品上市计划

1、学会做产品研发项目管理

2、掌握产品研发环节成本控制点

3、学会提炼产品卖点、掌握定价方法

4、会用产品上市计划表

解决问题：澄清产品研发和产品上市计划的重要性，建立关键控制点清晰的产品研发流程，并给出产品上市

即上量的方法。确保新品按期、按市场需求研发完成后上市即畅销。

三、产品成功的关 1、新产品的推广和样板点建设 1、掌握新产品推广的方法
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键要素：从产品上

市到产品运营

2、产品的GTM及上量

3、延长产品上升期和成熟期，提高单位产品贡献

值

4、产品组合策略与产品四包

2、掌握产品GTM时实现市场即上量的方法

3、学会怎样提高单位产品贡献额

4、会用产品四个包表

解决问题：澄清产品成功的关键要素，剖析 GTM及产品运营的重要性，提升单位产品销量，提升产品组合

后销量拉动，制造销售关联创造新的销售机会

沙盘演练：产品组合策略和产品四个包方案的演练

四、产品成功体现

在哪里？产品竞争

力管理与持续改进

1、单位/单型号产品竞争力管理与产品价值贡献带

来的企业销量增长

2、如何做好细分市场的产品规划与配置

3、.客户需求与差异化的产品价值主张

4、产品策略与客户策略的关系

5、产品竞争力的重要评价标准：市场份额

1、掌握产品竞争力与产品销量增长的关系

2、学会针对不同细分市场配置不同产品阵容

3、了解客户需求与产品策略的匹配的重要性

4、学会用市场份额的视角来看产品成功和发

现市场机会

解决问题：澄清产品竞争力是变动的，是需要进行管理并持续改进才可持续引领。讲授产品竞争力管理方法

与评价标准，帮助参训企业发现新的市场机会。

五、如何保证产品

竞争力持续引领？

产品供应与迭代创

新

1、产品上量与供应链保障体系

2、GTM大盘产品发展路线图与资源配置

3、GTM 营销操盘：操两个盘子，落实 3个协同，

完善一个系统

4、产品上下市节奏管理与产品创新机制

1、了解产品成功不是单一因素，供应链保障

对产品销量达成的重要性

2、学会如何做产品发展路线图，提前配置资

源

3、学会做GTM营销操盘

4、掌握做好产品迭代的方法

解决问题：澄清产品供应对产品销量达成的重要性，讲授产品迭代创新关键因素，系统化讲解 GTM 营销操

盘的方法，让参训企业学会管理产品的上下市节奏并构建自己的产品创新机制。
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沙盘演练：学做产品发展路线图

六、产品成功带来

增量：产品竞争力

与企业增量的关系

1、产品竞争力提升带来的财务回报，创造利润增

量

2、产品扩张（创新产品）带来的客户群体增加创

造销售增量

3、产品组合方案（四包）增加客户粘度，连续性

需求带来的增量

4、增量业务设计：以产品管理为核心，面向优质

客户，做出增量绩效

1、盘点产品能帮企业带来哪些增量

2、学会盘点方法

3、找到增量机会点

4、学习增量机会落地的保障方法

解决问题：澄清产品竞争力与企业增量的关系，讲授增量机会落地的保障方法。

课后作业

1、完整案例/模版及后续行动建议；

2、本企业落地方案；

3、导师点评辅导、合影、返程。

▍参加过的客户怎么评价？

公司发展到 200亿后，似乎突然进入产业转型升级的关键时期，对我们团队的组织能力提出两大挑战：

一是战略定位问题，二是组织变革问题，一直困扰着我们。王博士的博学多识和团队的实战经验非常助于我

们发展，现在我们对未来的发展充满信心！

——天保集团董事长 张总

王博士的辅导不是传统的战略打法，而是一套有高度、有系统的企业成长方法论，王博士陪伴我们成长

四年，我们的物资储备量翻了 75倍，感谢！

——紫菜云董事长 褚总

产业大变革时代，正是有核心竞争力的企业彻底摆脱低层次竞争对手的最佳时机！
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