
研发战略与产品规划
——市场管理流程

课程背景：

任何企业的资源都是有限的，如何运用有限的资源为企业带来最合理的效益，有限的资

源应该投入到研发什么产品中去，产品的市场定位是什么,如何对市场进行定义，企业应选
…择那部分市场，怎样进行研发产品规划才能使企业获取最大的价值

市场管理流程 (MM)    是一种系统的方法，用于对广泛的机会进行选择，制定出一套以

市场为中心的、能够带来最佳业务成果的战略与计划。MM  流程在协调价值实现的六个领域

起着非常重要的作用，这六个领域是：选择价值、创造价值、提取价值、宣传价值、交付价

值和理解价值。

MM  流程是一个业务流程。它运用严格、规范的方法对市场走势、竞争态势及客户要

求 及需求进行分析，创建合理的市场细分规则，对准备投资和取得领先地位的细分市场进

行选

择和优先级排序，从而制定可执行的商业计划。

课程《研发战略及产品规划(MM   流程》,正是基于市场管理流程而设计。通过课程的

实施，能使得企业清晰地理解市场管理及产品规划的精髓，掌握研发战略和产品规划的方

法，

使得研发战略和规划更好地服务于企业战略。

课程收益：

●理解企业制定战略的必要性

●能清晰愿景、目标、战略以及战略计划的区别

●掌握市场管理作为为企业创造价值的过程

●掌握市场管理系统管理方法

●掌握研发产品战略及规划的程序及方法

●熟悉业界标杆企业的产品规划输出方式

●熟练使用战略制定过程中各类工具

讲师简介：

王立中老师  流程管理实战专家

深圳市格物流程研究院院长

23年企业流程管理研究实战经验



 南开大学 MBA

 美国项目管理协会 PMP 认证

华为首批 IPD流程引导者
华为大学流程/研发管理课程开发者

 王立中老师拥有 23 年企业流程管理研究实战经验，历任流程管理经理、企业运营总
监、 副总裁，现任深圳市格物流程研究院  院长，不仅对全球领先的流程管理技术有深刻认

 识，同 时对我国企业各领域业务流程均有较深入的研究。2015 “ ”年牵头启动 流程标准化 项
目，历  经 6   年时间，汇聚数十位专家智慧，于 2021  年 5 月正式将研究成果《流程管理标
准指南》
由   华大学出版社出版。

迄今为止，为华为技术、中国联通、中国航天科工、中电思仪、中电科技、华立集团、
中 智国际、广东烟草、徐工集团、潍柴集团、 四川广电、中国人寿、 昆明船舶、武汉烟
草、雅 兰集团、南方航空、利亚德光电、河南日报、中核动力、 中核控制、中国通信、青

 岛啤酒、 青岛平度控股、富海集团、 四川长虹、河北联通、重庆电信、贵州电信、东风汽
 车、三环汽 车、一汽集团、鞍钢集团、平高集团、深圳电信、华帝集团、中海物业、中信

银行  等 200 多 家企业进行《流程管理》、《研发管理》、《项目管理》等培训及管理咨询与辅
 导，累计授课上

  百场次，辅导实施 30    多个项目，受训学员近万人，满意度高达 92%。

课程风格：
▲源于实战：课程内容来源国内领先企业的实践经验，注重实战；
▲专业易懂：  将专业的战略和产品规划内容，采取简单易懂的逻辑进行阐述；
▲逻辑性强：  课程具有极强的逻辑性，能够由浅入深，层层递进；

▲价值度高：课程内容经过多家领先企业实战验证，将决定企业生死的研发战略制定过程
晰呈现，确保研发战略与产品规划制定的科学性和正确性；
▲  方法领先：借鉴营销大师菲利普·科特勒营销管理理念，实现企业产品战略到计划完美落地。

课程时间：2  天，6 小时/天
课程对象：企业董事长、总裁、市场总裁、研发总裁   、市场总监、研发总监、产品经理、 市

场管理人员、研发管理人员
课程方式：  理论讲述、案例分析、情景模拟，现场互动



课程工具(节选部分):

工具一： “SWOT” 方法

 “工具二： $APPEALS” 方法

工具三： “ ”市场细分法

工具四： “SPAN(战略地位分析)” 工具
“工具五： 财务分析 (FAN)”     工具

工具六： “ ”安索夫矩阵

工具七： “ ”采用平衡积分卡

工具八： “ ”价值链模型
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研发战略与产品规划——完美六步法

课程大纲

第一讲：研发战略与产品规划概述

一、战略概念

1. 何为战略?

2.愿景、目标、战略、战略计划之间关系

3.研发战略与公司战略层次的关系

4.产品规划的层次划分

讨论：贵公司的研发战略及产品规划是怎么制定出来的，存在什么问题?

制定产品线产品路标



二、市场管理流程
1. 市场管理及产品规划的概念
2. MM  在 IPD 整体框架中的位置
3. MM 流程（六步骤）

1)   理解市场

2)   市场细分
3)   组合分析
4)   制定细分市场业务计划

5)   融合和优化业务计划
6)   管理业务计划并评估绩效

 第二讲 ：市场管理及产品规划的组织
一、研发战略和产品规划管理职能的组织架构
1. 产品规划工作的阶段
2. 产品规划工作组织（IPMT、 PMT ）

1)    集成组合管理团队（ IPMT）的构成

2)    组合管理团队（ PMT）的构成
PMT 在公司组织架构中的位置（示例）

3. 产品规划其他角色及协作关系
 二、关键角色及其职责

1. PMT  在 MM 流程中的职责

2. 产品规划团队运作的关键
3. 产品线总监、产品经理典型职责

 讨论 ：  现有的组织及角色，产品规划工作应如何组织？

 第三讲 ：研发战略与产品规划的制定
一、第一步：理解市场

1. 理解市场的目的、  主要工作、输出
2. 研发/某产品线使命、愿景和目标
3. 市场评估的主要内容

1)   环境分析



2)   竞争分析
3)   市场分析
4)   公司自身分析

4. 市场评估输出
1)    SWOT 分析

2)   市场地图
3)   业务设计
4)   市场评估报告
演练：制定产品线市场地图及为产品进行业务设计（可选）
二、 市场细分
1. 市场细分的目的、  主要工作、输出
2. 市场细分的核心

3. 市场细分的原因
4. 市场细分的各类方法
5. 市场细分子流程详细介绍

1)   审视细分框架

2)   谁购买？
3)   购买什么？

4)   谁购买什么？
5)   为什么购买？
6)   明确关键的客户群组

7)   验证细分的可行性
演练：对选定产品线进行市场细分（可选）

 三、组合分析
1. 组合分析的目的、  主要工作、输出

2.  四类细分市场的对应策略
3. 评估细分市场吸引力

1)   SPAN（战略地位分析）工具介绍

2)    FAN（财务分析）工具介绍
3)    SPAN  与 FAN 组合使用

4.  对目标细分市场进行 SWOT 分析



5. 对目标细分市场进行$Appeals 分析
演练：对初步选定的细分市场进行组合分析（可选）

 四、制定细分市场业务计划
1. 制订细分市场业务计划的目的、  主要工作、输出

2. SPAN 分析中四类细分市场的行动策略
3. 细分市场业务计划制定过程介绍

4. 确定细分市场目标及关键行动
5. ANSOFF（安索夫矩阵）工具介绍
6. 制定细分市场的业务战略和计划

1)   记录并评估前面的分析结论

2)   确定战略目标描述
3)   针对每个细分市场，确定价值定位描述

4)   制定整体的及细分市场的业务计划
演练：制定选定细分市场的业务战略和计划（可选）

 五、 制定和整合产品线战略和规划
1. 整合产品线业务计划的目的、  主要工作和输出

2. 为什么要采用组合路标管理
3. 组合决策标准（PDC ）
4. 组合路标决策的步骤详解

1)   确定优先级排序框架

2)   确定所有可能的项目
3)   利用项目特性进行分组
4)   根据优先级排序框架给项目评分

5)   明确项目之间的相互依赖关系
6)   排列路标中的项目

5. 产品线业务计划书的主要内容

6. 制定产品路标规划及示例
演练：制定某产品线路标规划（可选）
六、管理业务计划并评估绩效
1. 管理业务计划的目的、  主要工作和输出

2. 准备初始的产品包业务计划



3. 项目任务书背景材料
4. 制定项目任务书（Charter）

5. 制定 KPI

6. 产品线的考核及示例
市场管理流程总结：MM 是一个连贯的，一致的业务流程

演练：制定某产品包的项目任务书（可选）

 第四讲 ：市场管理及产品规划的实施
一、 MM 实施方式和过程
1. MM 在流程体系中的位置
2. 实施方式和过程

1)   现状调研及诊断

2)   培训&松土
3)   流程梳理/优化/设计

4)   流程实施及辅导
二、 MM 实施输出
1. MM 流程建立步骤

2. MM 流程层次
案例：某公司研发战略及产品规划流程

3.  设计 PMT 组织选择成员
4. MM 实施关注点

课程结束：课程回顾、结业、 祝福、合影  
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