营销计划概要
1.市场研究
收集、组织和记录有关当前正在购买您将要销售的产品或服务的市场的数据。（从现在开始，我们将您的产品或服务称为“产品”。）要考虑的一些方面有：
· 市场动态、模式（含季节性） 
· 客户 - 人口统计、细分市场、目标市场、需求、购买决定 
· 产品 - 现有产品、竞争对手的产品 
· 行业当前销售额 
· 行业基准 
· [bookmark: _GoBack]供应商 - 您需要依靠的供货商 
2.目标市场
查找产品的利基市场或目标市场并进行描述。
3.产品
描述您的产品。您的产品与市场有何关系？您的市场需要什么，它们当前使用什么，除当前使用之外还需要什么？
4.竞争
描述您的竞争。制定您的“独特销售主张”。 什么使您在竞争中脱颖而出？您的竞争对品牌有何影响？
5.使命宣言
写几句陈述如下内容的话：
· “主要市场” - 您要向谁销售 
· “贡献” - 您要销售什么 
· “与众不同” - 您的独特销售主张 
6.市场策略
写下您要使用或至少考虑使用的营销和促销策略。要考虑的策略：
· 网络 - 进入您的市场所在地 
· 直接营销 - 销售信函、小册子、传单 
· 广告 - 印刷媒体、目录 
· 培训计划 - 提高知名度 
· 写文章，提供建议，成为知名专家 
· 直接/个人销售 
· 宣传/新闻发布 
· 贸易展览会 
· 网站 
7.定价、定位和品牌
根据您收集的信息，建立决定产品价格、产品在市场中的定位以及如何实现品牌知名度的策略。
8.预算
根据您的钱做预算。您可以承受哪些策略？您可以在公司内部做什么，需要外包什么。
9.营销目标
建立可量化的营销目标。这表明您可以将目标变成数字。例如，您的目标可能是至少赢得30个新客户或每周销售10件产品，或者今年收入增加30%。您的目标可能包括销售、利润或客户满意度。
10.监控结果
测试和分析。确定行之有效的策略。
· 调查客户 
· 跟踪销售、销售线索、您网站的访问者、销售占展示次数的百分比 
