
市场发展策略计划

课程目标

许多企业在发展的初期，会选定特定的市场，集中资源来发展产品来满足客户的需要。

在企业发展到一个程度，现有的市场趋近饱和，成长速度减缓，市场策略的调整就成

为必须。为调整市场策略，组织就会随之扩充，组织的调整、职位的调整、产品的改

变，渠道的变化。主管的工作是带领团队完成公司设定的目标，为达成这个目标主管

就应该要分析市场状况，选择适当的策略，领导部属完成设定的战术/工作项目。一个

好的主管应该要做对的事情，而不止是把事情做对。

课程设计有两个目标：

• 市场策略：在课程的进行中，带入营销的观念和知识，协助学员在思考市场

经营的时候，能够提高思考的高度，从渠道经销商的销售，提高到整体市场

经营的理念，进而能够辅导经销商发展市场营销的计划！

• 计划报告：使用计划的结构，引导学员的思路，理解计划是如何发展的，了

解计划部件上下的关系及连结，如何从一个环节引导到另外一个环节。

课程特色

课程进行的方式，由讲师引导观念，学员分组选择市场发展策略的区域，使用 ppt 的
模板来进行计划的策划，当课程结束后，各小组的市场发展策略计划，也依序完成。

课程大纲

1. 先期策略：

• 产品定义：我们不应该只是简单地把产品定位于销售的产品，更应该从

广泛深入的角度思考，核心产品是什么？形式产品是什么？附件产品是

什么？

• 市场细分：由于资源的限制，我们不可能吃下全部的市场，将有限的资

源投入准确的市场细分，才是成功的基础。

• 经营方向：面对市场的状况，公司整体的经营策略是什么？

• 生意模式：我们的生意模式是什么？收入是如何被创造的？什么是发展

的模式？

2. 情况分析：



• 市场信息（外在影响）：经济的, 社会的, 科技的, 法规的, 外在影响范例

• 市场竞争分析：需求分析客户细分的购买偏好，比较价格、渠道、产品、

促销等营销工具。

• SWOT 分析：总结市场企业的优势及弱势，市场的机会和威胁。

• 关键成功因素：确定市场领导者, 确认领导者所需具备的条件。

• 问题和机会分析：将我们公司和关键成功因素比较，明确公司的问题，

和市场的机会。

3. 年度目标及愿景：

• 透过 SMART 目标原则，针对问题和机会的分析来设定营销计划目标

• 目标的范例分享

4. 战略与战术：

• 营销策略：为了达到营销计划的目标，所以选择的营销策略。

• 营销战术：在营销策略下，设定的行动计划。何时、何事、何人、范围、

及投资预估。

5. 市场计划评估

• 这个计划所能够达成 目标的预测，以及最后是透过什么方式来评估成功

与否？

课程长度：

2 天

学员对象

市场营销员/ 营销主管/销售主管/销售人员
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