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市場推廣計劃提綱 

為什麼要制定市場推廣計劃？ 

你的市場推廣計劃在整個經營中起著至關重要的作用。當你開始一項業務或引進新產品或新觀念

時，這個計劃可以助你一臂之力： 

• 估計顧客的需求，開發能滿足他們需求的產品或服務。 
• 與顧客就產品或服務的特性進行溝通。 
• 建立分銷管道，方便顧客得到產品或服務。 

制定市場推廣計劃能幫助你識別市場推廣中容易被忽略的方面。要制定一個好計劃，你需要概述

誰是你的顧客、他們會怎樣及為什麼購買你的產品或服務。你的貸款銀行或貸款人在考慮貸款給

你之前，也會想要看看你的商業計劃中的市場推廣部分 。 

風格、市場和目標會變化，你的計劃也要隨之變化。定期翻讀及更新你的市場推廣計劃書，並根據市

場推廣活動的變化或新預測趨勢來調整內容。 

制定市場推廣計劃之前 

市場研究 

在制定你的市場推廣計劃之前，應該對你的產品或服務的潛在市場進行研究。在你的市場推廣計劃中，使用數字、

事實和調查結果來支持論點。你也可以設計一個問卷或線上調查，並搜索現有的資料庫或其他資源來找到你制定

市場推廣計劃所需要的資料。 

市場推廣計劃的各部分 

行政摘要 ―我的總體計劃為何﹖ 

行政摘要是概述你的市場推廣計劃的重點；即使它是最後才寫出來的，也應該將它放在計劃書的

開頭。它通常是潛在的投資方或貸款方閱讀的第一部分，所以你應對它格外關注。報告應該： 

• 包括其他各個部分的要點，以解釋業務的基本要素。 
• 充分地激發興趣，使閱讀者繼續讀市場推廣計劃的其餘部份。 
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• 精簡扼要。 

你的業務 

如果你還沒有在總體經營規劃中擬寫這個部分，你就應該清楚描述你是誰、你的業務內容是什麼、你

的業務目標是什麼，以及什麼激發了你成立企業、購買或擴大企業的想法。例如： 

• 包括公司名稱、地址、電話號碼和企業持有主/合夥人的名字。 
• 指出業務的遠景及使命（ 這應該與你的目標市場一致）。 
• 指出生意的核心價值及目標，以及它的持有者。 

描述產品或服務 

詳細描述你的產品或服務的獨特性，以及它為什麼比市場上其他同類產品更有優勢。如果產品或

服務並不獨特，那麼就要有理想的位置或有足夠大的市場來提供競爭空間。利用事實和數字來表

明你的生意是有利可圖的。 

確定目標市場 — 誰是你的客戶？ 

在開始銷售之前，你需要知道要把產品或服務賣給誰。如果你沒有決定目標市場，你可能會試圖

滿足過多不同客戶的需求， 最後導致沒人喜歡你的產品，或沒人需要你的服務。 

你可以通過研究來找出對你的產品或服務感興趣的人的年齡群體、性別、生活方式以及其他人口特徵。

提供統計、分析、資料和支持數據來向讀者證明你的產品或服務是有需求的，這是非常重要。 

在找出顧客的整體概況時，你也許需要通過以下幾點來界定他們： 

• 年齡，通常是一個年齡範圍（如：20-35 歲） 
• 性別 
• 婚姻狀況 
• 居住地點 
• 家庭成員人數及有關描述 
• 收入，特別是除稅收入（可支配的金錢） 
• 教育程度，通常是最後完成的程度 
• 職業 
• 興趣、購物概況（你的顧客想要什麼？） 
• 文化和種族背景 

例如，服裝製造商也許會考慮一些可能的目標市場：嬰孩、運動員或青少年。通過對你的潛在市

場編制一個總體簡述，你可以決定哪些是最可行的、風險最小的或最可能盈利的。對最有可能成

為目標市場進行試銷調查，可以幫助你分清楚哪些是真正的目標市場，哪些是不大可能成事的目

標市場。 
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在界定目標客戶之後，你應該瞭解他們的喜好和需要。你也許需要瞭解潛在客戶的許多方面，包

括： 

• 他們有什麼困難是能用你的產品或服務來解決的？ 
• 他們對該產品或服務的需求和期望是什麼？ 
• 他們想要哪些類型的東西？ 
• 他們把錢花在哪些方面？ 
• 他們在哪裡購物？ 
• 他們是怎樣做出購物決定的？ 

記住，如果你想寫一份顧客概況並瞭解他們的需要，你應該做一些市場研究。 

瞭解競爭對手 

大多數的生意都存在競爭。即使你是唯一的經營者，在不久將來也很有可能會有競爭出現。知道誰是

競爭對手以及他們有什麼競爭力，這是非常重要的。你要將你的優勢、弱勢、機會和威脅(SWOT)與

你的競爭對手進行對比，如果你知道可以經營得比其他人更好，就要確保你的顧客也知道這一點。 

我怎樣把產品交付顧客？ 

根據傳統習慣，顧客會到商店購買想要的東西。同樣地，我們經常假設我們需要外出到一個特定

的地點，以享受諸如按摩或理髮之類的服務。但是，你服務顧客的方式其實並沒有規定。比如，

你可以決定： 

• 通過零售商、批發商和職業代理商進行銷售 
• 通過學校、辦公室、公共場所、大型活動的售貨亭進行銷售 
• 前往顧客的家或辦公地點 
• 根據價目表或線上訂單接受訂貨 

將市場推廣活動歸類 

創建一個表格或圖表，以計劃在每種傳媒花費的市場推廣總預算。在另一個表格或圖表中，詳細描述

你計劃在每種傳媒花費多少時間。你也可以重新以特定類型對傳媒進行歸類。以下是一些建議： 

• 廣告（電視、收音機、印刷刊物、線上刊物、網站、廣告片、名片） 
• 公共宣傳（招牌、文具、品牌、推薦、介詔） 
• 名單（企業名錄、電話簿、線上名單、協會名單） 
• 贊助（研究、社區活動、當地慈善機構、運動） 
• 網絡（從現有和潛在客戶以及同行獲取意見；通過線上社交網絡接觸公眾；在博客上提供建議或在

公開活動上演講；在商業活動中結識同行） 
• 推銷（郵寄廣告、樣本、贈品、折扣券、減價、樣品展示） 
• 內部行銷（員工折扣、銷售獎、介紹人獎勵） 
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為難題作準備 

與經營過程中的任何方面一樣，未雨綢繆能幫助你迎接挑戰。不管你之前多麼一絲不苟地制定市

場策略，總會有一些意想不到的事情發生。你要做的就是要考慮到可能發生的意外情況，並寫下

解決方法。 

以下是一些可能要準備迎接的市場挑戰： 

• 新包裝/標籤/索賠的條例規定 
• 潮流和買家喜好的改變 
• 與經營有關的環境問題 
• 負面商業形象或看法 
• 經濟狀況的轉變 
• 新競爭 
• 市場規則和標準 
• 經濟不景氣時的市場推廣 

指明你的價格或價格策略 — 價格應該定為多少？ 

制定正確的價格是行銷的另一方面。如果你的定價過高，顧客可能因此離開，而如果定價過低，

可能會給人以產品或服務廉價或劣質的印象。一些企業故意開出非常高的價格，使顧客感到他們

得到較高質素的產品或服務。有些把價格定在略高於平均價的水準，從而可以提供更佳的客戶服

務。 

預測和長期目標 

如果你從小生意開始做起，並且不想擴大業務，你就要在計劃中寫清楚這一點。如果長期目標是

要在幾年後逐漸擴大規模、贏得國際市場或出售特許經營權，你也要把這點寫進計劃中。詳細闡

述你打算怎樣擴大規模，以及你怎樣調整行銷計劃以達致目標。 

定出重檢時間 

這個步驟可以提醒你計劃多久進行一次重新檢討。你也許只想在業務有變化的時候更新計

劃，但是，如果你每年至少進行一次重檢，你的計劃就能跟貼新形勢。 
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