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项目一 : 软件内容和实验思路讲
解 

file:///D:/dms/res/resources/2013/09/21/15/..%2F..%2FAdmin%2F%E6%A1%8C%E9%9D%A2%2F%E5%9B%A0%E7%BA%B3%E7%89%B9%E5%B8%82%E5%9C%BA%E8%90%A5%E9%94%80%E6%A8%A1%E6%8B%9F%E5%B9%B3%E5%8F%B0%E8%BD%AF%E4%BB%B6V4.01.ppt


  

略分析战 与营销实战略分析战 与营销实战

市场调查

市场细分

SWOT分析

竞争对手调查

STP报告

问卷调查

调查信息

竞争环境分析

市 需求场

略分析战

市 需求场

略分析战

市场开拓策略

定价策略

广告策略

促销策略 自由交易

招投标中心

渠道合作

产品生产

产品包装

产品研发

服务策略

《因纳特市场营销模拟平台软件》操作图示

战
略
分
析

营
销
实
战



  

项目二 : 市场分析及目标市场决策



       从市场调查、市场细分、 SWOT 分析、竞争战略分析等方向，深入对市场的
各个层面进行有目的性、有选择性的调查，锻炼学生分析市场，挖掘数据的能力，为
营销实战提供指导思想。 

实训目的： 
理解市场分析及目标市场决策是企业营销的前提和基础
了解熟悉市场分析的思路和方法
掌握基于需求分析基础上的市场细分、市场定位的方法
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细分笔记细分笔记 STP报 告STP报 告

弱点

机会 威胁

优势

细分 SWOT分析细分 SWOT分析 SWOT报告 SWOT报告 

  根据分析结果，
做 SWOT报告

  制作 STP报告
  根据调查结果，
做市场调查报告

买方议价能力：强 现存竞争者之间的竞争：强 卖方议价能力：弱

替代产品威胁：强

进入市场门槛：中

竞争战略分析竞争战略分析



  

实验准备：建立虚拟企业

 学生以 2-3 人为一组，成
立虚拟企业

 经营产品：电话机

 为自己的企业及产品品牌
命名

http://www.joyo.com/detail/product.asp?prodid=w1sj003036&ref=BR&uid=168-8150061-7803442


  

操作主页面：

公司状况：包括公司信息、经营情况、收支情况，可供随时查阅



  

战略分析：

 市场调查
 市场信息调查

 竞争对手调查

 市场调查报告

 市场细分
 市场细分笔记

 ＳＴＰ报告

 SWOT 分析

 竞争战略分析报告



  

实训内容：

 1. 建立虚拟企业及产品品牌

 2 ．市场调研分析

 3 ．目标市场及产品定位决策

 4 ．写出简要的市场分析报告



  



  

思考及小结 :
 做营销为什么要从市场分析入手 ? 市场分
析的目的是什么 ?

 市场分析主要应分析哪些内容 ?

 你是怎样进行目标市场选择和市场定位的 ?

 “品牌”也是此阶段的一项重要决策，你
对品牌是如何考虑的 ?



  

松下 299 元 松下 699 元 西门子 295 元 西门子 755 元 步步高 135 元

西门子 149 元

中诺小挂机 22 元   21 元       19 元

高科 68 元TCL 99 元 飞利普 89 元堡狮龙 (红 )  69 元

中诺红桃木 66 元 中诺精品皮革 62 元

TCL(银色 ) 99 元

清华同方 45 元

http://www.joyo.com/detail/product.asp?prodid=w1sj001035&ref=BR&uid=168-8150061-7803442
http://www.joyo.com/detail/product.asp?prodid=w1sj001005&ref=BR&uid=168-8150061-7803442
http://www.joyo.com/detail/product.asp?prodid=w1sj004048&ref=BR&uid=168-8150061-7803442
http://www.joyo.com/detail/product.asp?prodid=w1sj004048&ref=BR&uid=168-8150061-7803442
http://www.joyo.com/detail/product.asp?prodid=w1sj004032&ref=BR&uid=168-8150061-7803442
http://www.joyo.com/detail/product.asp?prodid=w1sj016050&ref=BR&uid=168-8150061-7803442
http://www.joyo.com/detail/product.asp?prodid=w1sj006016&ref=BR&uid=168-8150061-7803442
http://www.joyo.com/detail/product.asp?prodid=w1sj014013&ref=BR&uid=168-8150061-7803442
http://www.joyo.com/detail/product.asp?prodid=w1sj003001&ref=BR&uid=168-8150061-7803442
http://www.joyo.com/detail/product.asp?prodid=w1sj016029&ref=BR&uid=168-8150061-7803442
http://www.joyo.com/detail/product.asp?prodid=w1sj016090&ref=BR&uid=168-8150061-7803442
http://www.joyo.com/detail/product.asp?prodid=w1sj016103&ref=BR&uid=168-8150061-7803442
http://www.joyo.com/detail/product.asp?prodid=w1sj014006&ref=BR&uid=168-8150061-7803442
http://www.joyo.com/detail/product.asp?prodid=w1sj015011&ref=BR&uid=168-8150061-7803442
http://www.joyo.com/detail/product.asp?prodid=w1sj010002&ref=BR&uid=168-8150061-7803442
http://www.joyo.com/detail/product.asp?prodid=w1sj016032&ref=BR&uid=168-8150061-7803442
http://www.joyo.com/detail/product.asp?prodid=w1sj005041&ref=BR&uid=168-8150061-7803442


  

实训三：资金分配及产品经营
 实训任务：

1.将初始资金在生产、研发、渠道、促销等环节合理
分配 

 2. 进行模拟生产，为产品选择包装、定价、营销媒体
等

 3. 为产品档次升级选择技术研发和技术购买

 4. 掌握厂商与零售商、超市、专卖店的合作方法

了解企业营销活动的大致过程

了解产品开拓市场的基本方法



  

实验要求：
全部是厂商角色，经营产品为电话机

 各企业初始资本： 800万元

 实验数据均处于初始状态：
产品品质等级：低档（最末级）

品牌知名度，以及产品、价格、宣传等竞争力
指数均为初始值



  

实训内容：

 1 、在前一实验的决策基础上，考虑资金在生
产、研发、渠道、促销等环节如何进行分配 ?

 2 、 “产品研发”决策 : 选择技术研发或技术
购买

 3 、产品包装决策
 4 、产品生产 : 系统会显示当前的最大生产量。每年的生产次数

为 10次。 
 4 、关注“公司状况”在操作过程中数据的变
化



  

“产品研发”决策 :

包装决策 :



  

产品生产 :
在没有研发投入之前默认的产品档次为低档，系统会显示当前的最大生产量。
每年的生产次数为 10次。 
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思考及交流 :
 对总资本是如何分配的 ? 各环节大致的比例 ? 是
如何考虑的？

 你是如何安排产品生产的？

 对研发以提升产品档次是如何考虑的？

 对自己的赢利和运作状况是否满意？有哪些经验
和教训？



  

实训四 : 市场及分销渠道的开拓



  

超市

商场



  

竞争投标 :

自由市场交易 :



  

 实训任务 :
1. 熟悉了解各类销售终端的特性、要求

2. 学习信息洽谈、谈判、投标、签定合同、建
立合作关系等要求及操作

3. 学习通过与其它厂商合作 ,增加产品销售

体会营销过程中的讨价还价技巧
体会厂商之间的竞争
了解企业开拓市场方面的相关工作



  

不按期发货：将在年度结算时降低信用等级一级。 
按期发货：本年无拖欠发货及其他违约情况提升信用等级一级 
对方不能支付货款：将为对方违约，降低对方信用一级。 

注意做好 “配送发货” :



  

实训内容：

 1 ．了解各类渠道及用户的需求，制定初步的开
发规划

 2 ．关注招标及自由市场的购销信息，发布自己
的购销信息

 3 ．洽谈、签订合同 (反复多次 )
 4 ．配送商品
 5 ．尝试与多家分销商建立合作关系
 6 ．及时查看、关注资金及库存产品的变化
 7 ．总结企业经营业绩



  

讨论交流：

 与哪些分销商建立了合作关系？有何经验、教训
？应注意的问题有哪些？ 

 在与其它厂商的沟通、谈判、合作中碰到了哪些
问题？怎样解决？

 投标方面有何经验、教训？



  

实训五：价格策略的运用

实训任务：
复习和熟悉企业定价的依据和方法

尝试、体验不同价格策略下，企业营销的方式

据价格策略的变化，调整企业营销组合策略

学习体会营销过程中价格策略的运用技巧 



  

   学生可以在这里确定自己产品的价格，不同的区域会有不同档次的产
品，所以价格的制定是根据区域内产品档次的情况；

系统会给出不同档次产品的参考范围价格，学生在此输入价格数目，点
击提交。



  

实训内容：

 1 ．分析讨论企业产品的定价方法和策略

 2 ．为产品进行定价

 3 ．其它营销组合策略的调整、实施

 4 ．及时关注和了解自己的经营状况



  

讨论交流：

 1. 企业价格策略制定的主要依据 ?

 2 、主要的定价策略？

 3.在不同价格策略下，如何实现企业利润
最大化 ?



  

实训六 : 促销组合策略的运用 

实训任务：
对产品的促销组合进行合理规划

设计产品的促销方案

设计产品的营业推广方案 

了解和熟悉营销中各种促销媒体资源及选择
学习体会企业促销策略的设计及实施 



  

广告策略：
 广告内容设计

 电视媒体投放

纸面媒体投放 

 户外媒体投放

直邮媒体购买

网络媒体投放

及时掌握自己的投资和投放效果 
！



  

营业推广策略（促销策略）：
降价策略
 促销策略（营业推广）

 促销活动策划 

及时查
看！



  

 服务策略

可针对不同区域，选择不同的服务策略，以增加企业的竞争力 



  

实训内容 :

 1. 对产品促销媒体选择及投入进行合理规
划

 2.设计产品在主要媒体的促销方案

 3.设计产品的营业推广方案



  

讨论交流 :

 如何考虑和选择宣传媒体 ?

宣传策略是如何设计的 ?

采取了哪些营业推广的方式 ?



  

实训七 : 营销过程中的辅助工作
系统自动统计出所有支出的费用，要随时掌握和了解自己的支出费
用



  

 实训任务 : 掌握好企业资金的变化情况
 记录资金和库存产品在销售前后的变化

 记录与不同合作对象实施合作的费用支出

 进行库存处理，产品营业推广时，记录资金
的变化

 利用相关的计算工具核算库存、总资本在各
项操作前后的变化规律

了解企业营销活动过程中成本、费用等数据计算与分析 



  

实训内容：

 1 ．重新开始模拟生产

 2 ．分别与销售终端、分销商合作，记录总资本
的变化

 3 ．采取一定的宣传和促销策略，记录总资本的
变化情况

 4 ．进行库存处理，记录资金及库存的变化

 5 ．将自己的记录数据与系统自动计算的结果相
对比



  

交流讨论 :

 与终端、分销商合作时的费用？

 促销费用的核算？

 “利润计算表”的计算？

在控制和降低成本方面有何经验或教训？



  

实训八：产品营销综合实验 

 实训任务：
转换产品，重新组合成立虚拟企业

模拟完成连续四年的产品生产、销售、促销以
及财务计算等实验

完成综合实训的总结报告

了解整个营销过程的组织和运作
全面了解企业营销组合策略的制定和实施
使学生加深对营销工作的了解



  

交流讨论 :

 从“市场排名” ,总结分析企业经营业绩

 从营销策略、技巧方面进行总结

整个实训有哪些收获和体会 ?
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