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市场推广计划提纲 

为什么要制定市场推广计划？ 

你的市场推广计划在整个经营中起着至关重要的作用。当你开始一项业务或引进新产品或新观念

时，这个计划可以助你一臂之力： 

• 估计顾客的需求，开发能满足他们需求的产品或服务。 
• 与顾客就产品或服务的特性进行沟通。 
• 建立分销渠道，方便顾客得到产品或服务。 

制定市场推广计划能帮助你识别市场推广中容易被忽略的方面。要制定一个好计划，你需要概述

谁是你的顾客、他们会怎样及为什么购买你的产品或服务。你的贷款银行或贷款人在考虑贷款给

你之前，也会想要看看你的商业计划中的市场推广部分 。 

风格、市场和目标会变化，你的计划也要随之变化。定期翻阅及更新你的市场推广计划书，并根据市

场推广活动的变化或新预测趋势来调整内容。 

制定市场推广计划之前 

市场研究 

在制定你的市场推广计划之前，应该对你的产品或服务的潜在市场进行研究。在你的市场推广计划中，使用数

字、事实和调查结果来支持论点。你也可以设计一个问卷或线上调查，并搜索现有的数据库或其它资源来找到

你制定市场推广计划所需要的资料。 

市场推广计划的各部分 

行政摘要 ―我的总体计划是什么﹖ 

行政摘要是概述你的市场推广计划的重点；即使它是最后才写出来的，也应该将它放在计划书的

开头。它通常是潜在的投资方或贷款方阅读的第一部分，所以你应对它格外关注。报告应该： 
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• 包括其它各个部分的要点，以解释业务的基本要素。 

• 充分地激发兴趣，使阅读者继续读市场推广计划的其余部份。 
• 简单扼要。 

你的业务 

如果你还没有在总体经营规划中拟写这个部分，你就应该清楚地描述你是谁、你的业务内容是什

么、你的业务目标是什么，以及什么激发了你成立企业、购买或扩大企业的想法。例如： 

• 包括公司名称、地址、电话号码和企业持有主/合伙人的名字。 
• 指出业务的远景及使命（ 这应该与你的目标市场一致）。 
• 指出生意的核心价值及目标，以及它的持有者。 

描述产品或服务 

详细描述你的产品或服务的独特性，以及它为什么比市场上其它同类产品更有优势。如果产品或

服务并不独特，那么就要有理想的位置或有足够大的市场来提供竞争空间。利用事实和数字来表

明你的生意是有利可图的。 

确定目标市场 — 谁是你的客户？ 

在开始销售之前，你需要知道要把产品或服务卖给谁。如果你没有决定目标市场，你可能会试图

满足过多不同客户的需求， 最后导致没人喜欢你的产品，或没人需要你的服务。 

你可以通过研究来找出对你的产品或服务感兴趣的人的年龄群体、性别、生活方式以及其它人口特征

。提供统计、分析、资料和支持数据来向读者证明你的产品或服务是有需求的，这是非常重要的。 

在找出顾客的整体概况时，你也许需要通过以下几点来界定他们： 

• 年龄，通常是一个年龄范围（如：20-35 岁） 
• 性别 
• 婚姻状况 
• 居住地点 
• 家庭成员人数及有关描述 
• 收入，特别是除税收入（可支配的金钱） 
• 教育程度，通常是最后完成的程度 
• 职业 
• 兴趣、购物概况（你的顾客想要什么？） 
• 文化和种族背景 

例如，服装制造商也许会考虑一些可能的目标市场：婴孩、运动员或青少年。通过对你的潜在市

场编制一个总体简述，你可以决定哪些是最可行的、风险最小的或最可能盈利的。对最有可能成

为目标市场进行试销调查，可以帮助你分清楚哪些是真正的目标市场，哪些是不大可能成就的目

标市场。 
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在界定目标客户之后，你应该了解他们的喜好和需要。你也许需要了解潜在客户的许多方面，包

括： 

• 他们有什么困难是能用你的产品或服务来解决的？ 
• 他们对该产品或服务的需求和期望是什么？ 
• 他们想要哪些类型的东西？ 
• 他们把钱花在哪些方面？ 
• 他们在哪里购物？ 
• 他们是怎样做出购物决定的？ 

记住，如果你想写一份顾客概况并了解他们的需要，你应该做一些市场研究。 

了解竞争对手 

大多数的生意都存在竞争。即使你是唯一的经营者，在不久的将来也很有可能出现竞争。知道谁

是竞争对手以及他们有什么竞争力是非常重要的。你要将你的优势、弱势、机会和威胁(SWOT)与

你的竞争对手进行对比，如果你知道你的业务可以经营得比其他人更好，就要确保你的顾客也知

道这一点。 

我怎样把产品交付顾客？ 

根据传统习惯，顾客会到商店购买想要的东西。同样地，我们经常假设我们需要外出到一个特定

的地点，以享受诸如按摩或理发之类的服务。但是，你服务顾客的方式其实并没有规定。比如，

你可以决定： 

• 通过零售商、批发商和职业代理商进行销售 
• 通过学校、办公室、公共场所、大型活动的售货亭进行销售 
• 前往顾客的家或办公地点 
• 根据价目表或线上订单接受订货 

将市场推广活动归类 

创建一个表格或图表，以计划在每种传媒花费的市场推广总预算。在另一个表格或图表中，详细描述

你计划在每种传媒花费多少时间。你也可以重新以特定类型对传媒进行归类。以下是一些建议： 

• 广告（电视、收音机、印刷刊物、线上刊物、网站、广告片、名片） 
• 公共宣传（招牌、文具、品牌、推荐、介诏） 
• 名单（企业名录、电话簿、线上名单、协会名单） 
• 赞助（研究、社区活动、当地慈善机构、体育运动） 
• 网络（从现有和潜在客户以及同行获取意见；通过线上社交网络接触公众；在博客上提供建议或在

公开活动上演讲；在商业活动中结识同行） 
• 推销（邮寄广告、样本、赠品、折扣券、减价、样品展示） 
• 内部行销（员工折扣、销售奖、介绍人奖励） 
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为难题作准备 

与经营过程中的任何方面一样，未雨绸缪能帮助你迎接挑战。不管你之前多么一丝不苟地制定市

场策略，总会有一些意想不到的事情发生。你要做的就是要考虑到可能发生的意外情况，并写下

解决方法。 

以下是一些可能要准备迎接的市场挑战： 

• 新包装/商标/索赔的条例规定 
• 潮流和买家喜好的改变 
• 与经营有关的环境问题 
• 负面商业形象或看法 
• 经济状况的转变 
• 新竞争 
• 市场规则和标准 
• 经济不景气时的市场推广 

指明你的价格或价格策略 — 价格应该定为多少？ 

制定正确的价格是行销的另一方面。如果你的定价过高，顾客可能因此离开，而如果定价过低，

可能会给人以产品或服务廉价或劣质的印象。一些企业故意开出非常高的价格，使顾客感到他们

得到较高质素的产品或服务。有些把价格定在略高于平均价的水平，从而可以提供更佳的客户服

务。 

预测和长期目标 

如果你从小生意开始做起，并且不想扩大业务，你就要在计划中写清楚这一点。如果长期目标是

要在几年后逐渐扩大规模、赢得国际市场或出售特许经营权，你也要把这点写进计划中。详细阐

述你打算怎样扩大规模，以及你怎样调整行销计划以达致目标。 

定出重新审查时间 

这个步骤可以提醒你多久进行一次市场计划的重新审查。你也许只想在业务有变化的时候更新计

划，但是，如果你每年至少进行一次重新审查，你的计划就能紧跟形势。 
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