营销计划
　　在经过对公司的当前营销现状、市场、行业及竞争环境和宏观环境进行分析之后，又对营销策略的主要方面，诸如产品或服务、定价、分销渠道以及广告和促销做了详细讨论，现在就可以制定公司的营销计划了。营销计划就是帮助你把经营力量集中在能使你的公司达到或超过目标的行动上。 

　　营销计划不宜过长。但个别辅助计划可以长一些，例如，广告或促销计划可以长些。关于个别产品的销售计划，产品结构或服务应当写的非常详细。 

　　营销计划必须简明扼要，它的关键部分是你怎样实现公司的营销目标。 

　　一份市场营销计划应包括以下内容： 

　　1.当前营销现状：要提供与市场、产品或服务、行业及竞争状况、分销和宏观环境有关的背景数据和资料。 

　　2.SWOT分析：概述公司主要的机会和威胁，优势和劣势。 

　　3.目标：制定计划中要达到的关于销售量、市场份额、利润、形象、客户服务等方面的目标。 

　　4.营销战略：阐述了为实现营销目标而采用的主要营销措施。营销战略应该与营销组合中的各个方面联系起来。 

　　5.行动方案和预算：详细地制定出应该做什么，谁来做，如何做，什么时候做？它需要多少成本费用，营销预算如何制定？ 

　　6.控制：在整个计划实施过程中，建立监控目标实现的机制时非常必要的，这个起到支持作用的机制可以提供大量的反馈信息。依靠反馈系统，可以及时采取有效地纠正措施。
拥有营销计划并不能保证成功。没有一件事能取代好的管理决策。如果未能实现你的所有营销目标，不要把它看作是失败的计划，或者把它归咎于错误的计划。恰恰相反，这正是制定计划所关心的事，检查一下你的决策依据，调整策略，并开始下一轮的计划过程。计划中常见的问题有以下几个方面： 

　　·缺乏足够的现状分析：现状分析是一个完整计划的基础，缺乏某些有关本公司、竞争对手、行业或者宏观环境的重要信息会导致计划的短视。 

　　·目标不现实：不要低估或者高估你的目标，两者都会带来糟糕的结果。 

　　·没有足够的细节：你的目标也许很好，但战略和行动措施可能不够完备。因此你必须确保在没有确定最终期限和责任的情况下，不要对如何完成任务做太多的假设。 

　　·维持现状：你的营销战略与上一年一样，你却指望有不同的结果。 

　　·计划没有被实施：如果不采取行动，制定计划就是浪费时间，毫无意义。 

　　·竞争者采取出人意料的行动：竞争者强有力竞争的标志就他们能够根据其自身特点灵活而又快速地采取行动。决不能低估你的竞争者，应该留有足够的余地来调整你的计划和预算。 

　　·没有评估计划进程：调解计划的唯一途径是评估该做什么，不该做什么。如果你正在做错事，即使方法正确也将于事无补。 

　　案例 

麦当劳公司1990年的市场营销计划
　　一．当前营销状况 

　　1．市场份额 

　　单位：亿美元 

	　
	1986 
	1987 
	1988
	1989

	市场销售总额
	440
	440
	450
	470

	麦当劳的销售额
	110
	111
	114
	120

	麦当劳的市场份额
	25.0%
	25.2%
	25.3%
	25.5%


	　
	1986
	1987
	1988
	1989

	麦当劳
	25.0%
	25.2%
	25.3%
	25.5%

	汉堡王
	9.0
	9.5
	9.6 
	9.5

	温狄斯
	5.4
	5.7
	5.8
	5.8

	哈狄斯
	5.4
	5.6
	5.7 
	5.7

	肯德基销售网
	18.4
	18.6
	18.7 
	18.8

	塔可销售网
	7.5
	7.5
	7.3
	7.4


　　2．市场状况 

　　快餐食品市场正在缓慢增长。传统的街区和郊区市场已经饱和，当前大多数的销售增长来自非传统销售网点，如机场、火车站、办公大楼所在地。 

　　快餐食品自然集中于汉堡包、鸡和番茄酱的销售。某些新开业的专业化快餐食品店，如D’lites向成年人提供了更多的食谱选择。像Pasta bars这样的销售网点对麦当劳形成了潜在的威胁，他们正在集中于单一的快餐食品和成年人市场，恰恰成年人这一细分市场又是麦当劳的薄弱之处。 

　　随着这些专业化快餐食品销售链和新鸡味食品销售网点的诞生和发展，像Popeye和对市场营销做出改进的肯德基都在不断地向汉堡包的销售进行挑战。从好的方面来看，文帝公司和汉堡王快餐店在促销宣传上都表现出经营不力，处于劣势。 

　　概括起来，市场对麦当劳的变化表现在以下两方面： 

　　积极的方面： 

　　·成功地向市场投入了各种色拉和MCDKT三明治； 

　　·儿童对各种幸福快餐的需求经久不衰并在不断发展，趋势明显； 

　　·在麦当劳的游乐场上成功地扩大了销售； 

　　·一直由麦当劳的快餐食品统治者早餐市场。 

　　消极的事件 

　　·快餐食品市场的成长正在减缓； 

　　·非儿童市场对麦当劳的忠诚度正在下降； 

　　·竞争对手几度向市场投入了各样的幸福快餐； 

　　·寻求新销售网点的地方越来越困难； 

　　·最近对麦当劳产品所进行的营养分析，结果十分不利。 

　　目前，麦当劳面临两个主要问题：其一，在不改变麦当劳十分重视儿童市场这一传统的前提下，怎样提高成年人对麦当劳的忠诚度？其二，当开发新销售网点的地方变得越来越困难时，怎样继续保持市场的增长势头？ 

　　麦当劳成功地向海外进行了扩张发展。 

3．竞争形势 

　　汉堡王：近几年，汉堡王跌跤不轻，几乎一蹶不振。它的广告宣传很不得力，而且又没有开发什么特别的新产品。唯一的有利因素是步麦当劳的后尘，推出幸福快餐增加了它的早餐食品的品种。 

　　温狄斯：这是一个发展中的快餐公司，当它中断了“牛肉到哪里去了”的广告之后，便失去了它的发展势头。它不仅没有增加什么新的品种，而且好像他们还没有找到怎样才能使其销售网点盈利的窍门。 

　　肯德基：它正在努力扩大其销售网点，并把三明治加进了它的食谱中。其广告“只有我们对鸡的烹调才是正确的”十分有效。当肯德基一旦建立起了足够的销售网点，它会采取更大的广告宣传活动。他绝不会满足于已经取得的成果。 

　　帝·莱斯特：尽管它目前还远远不是一个主要的竞争对手，但它却代表着一种思想，这种思想对麦当劳是有害的。它用帕史塔棒加色拉食谱来吸引成年人，尤其午餐时倍受欢迎。同时，它还向成年人提供了他们认为更有营养价值的快餐食谱。尽管它的融资状况不佳，在流动资金方面也存在问题，但它的许多快餐店却经营的很好。 

　　Tacco Bell：Tacco Bell以及其它一些番茄酱餐馆，为那些偶尔想吃一些墨西哥饭的人开辟了一个独特的市场。它的规模尚小，还未成长到进行大规模做广告的规模。 

　　4．价格对比 

	　
	低档餐
	中档餐
	高档餐

	麦当劳
	2.10
	3.25
	4.10

	汉堡王
	2.05
	3.10
	4.00

	温狄斯
	-
	3.25
	4.25

	肯德基
	-
	3.50
	4.65

	Tacco Bell
	1.70
	2.90
	4.50

	帝·莱斯特
	-
	3.70
	5.25


　　二．营销目标 

　　销售额　　 131亿美元 

　　毛利　　　 47亿美元 

　　毛利率　　 36% 

　　净利　　　 17亿美元 

　　市场份额　　25.7% 

三．问题与机会分析 

　　问题： 

　　a)通过现场试验发现，客户对麦当劳的新快餐食品评价不高； 

　　b)适于麦当劳开设新销售网点的地方十分有限； 

　　c)帝·莱斯特在经营成年人快餐食品方面表现出了极大的潜力； 

　　d)各竞争对手都纷纷向市场投放各种各样的幸福快餐。温狄斯用“土豆王”玩具来配合，成功地对它的幸福快餐进行了促销。 

　　e)最近麦当劳组织了意在以成年人市场为目标的两次游戏性促销活动，经市场调查表明客户反应这些游戏太复杂。 

　　f)由于很难雇用到合格的雇员以及食品品种的增加给保证质量带来困难，使得麦当劳的快餐食品技师和服务质量都开始下降。 

　　机会： 

　　a)市场调查表明，客户会对麦当劳即将推出的自由挑选营养果子面包做出积极反应； 

　　b)麦当劳在非传统开店的场所开设的销售网点相当成功； 

　　c)麦当劳的地区合作团体和当地特许经营组织的市场营销能力在同行业中都是最强的； 

　　d)麦当劳投放到市场的各种色拉已经取得一定的成功； 

　　e)所有快餐食品都正在受到营养学家的批评。 

　　四．营销战略 

　　麦当劳正准备检验一些新的市场观念。这些新的观念将是既能满足那些喜欢传统的麦当劳快餐食品的客户，又能使那些标新立异、期待快餐食品有所变化的客户也心满意足。 

　　麦当劳今年的目的除了全营养果子面包在所挑选的市场上推出之外，其它产品都应保持原有的市场份额。为了实现这一目标而采取的战略有： 

　　a)不断加强对儿童市场的营销活动，以增强麦当劳对儿童的凝聚力。继续进行幸福快餐的销售促进活动，继续增加麦当劳的游乐场数目。 

　　b)以成年人为目标市场进行促销活动，每六个月组织一次促销性游戏。在东北部和西海岸地区的大城市市场引入全营养果子面包，并组织一次广播电台广告宣传活动，对全营养果子面包进行大张旗鼓的宣传。在成年人中开发出较强的客户忠诚度的几种新概念。新思想进行市场试验，重新推出快餐食谱——双层干酪包，这种双层干酪包曾是60年代流行的食谱，广告宣传着重于“麦当劳伴随我成长”。 

　　c)继续增加在非传统设店场所开设销售网点的数目。 

　　d)增加麦当劳主办的体育运动活动和其他活动的次数。 

　　e)增加罗纳德·麦当劳的露面次数。 

　　f)发行有关麦当劳快餐食品营养成分及含量的新闻报道。 

五．销售预测 

　　麦当劳预测有5.3%的销售增长。由于快餐食品市场4.4%的增长和预计麦当劳增加3%的销售点，如果麦当劳能够保住目前客户对它的忠诚度的话，那么5.3%的销售增长目标是应该能实现的。 

　　麦当劳的两类关键客户：一是儿童，因为他们能霸权夹带到麦当劳来；二是那些不带孩子或没有孩子而在外面吃饭的成年人。今年麦当劳对儿童的广告宣传活动和促销活动与去年基本保持一样的水平并获得相似的销售结果。 

　　今年麦当劳为在成年人市场上有一定的份额，一改过去的惯常做法而进行食谱变革。而且游戏促销全营养果子面包和第四季的怀旧活动又需要这样做。在销售者试验期间，所有上述三项活动都表明它能使销售增长5-7%。 

　　六．行动方案（第一季度） 

	活动项目
	关键日期
	数量
	费用（万美元）

	一月份
	　
	　
	　

	儿童节目广告
	全月
	250
	1500

	游戏促销广告
	全月
	400
	2500

	增加罗纳德麦当劳露面
	1月15日
	　
	25

	促销展览
	1月2日
	60000
	100

	新幸福快餐论坛
	1月25日
	　
	10

	市场研究竞赛
	1月20日
	　
	5

	促销大奖赛
	全月
	50000
	500

	二月份
	　
	　
	　

	儿童节目广告
	全月
	250
	1500

	游戏促销广告
	全月
	400
	2500

	麦当劳高校全美明星篮球赛
	2月25日
	　
	　

	新幸福快餐论坛
	2月25日
	　
	10

	促销大奖赛
	全月
	50000
	500

	三月份
	　
	　
	　

	儿童节目广告
	全月
	250
	500

	游戏促销广告
	全月
	400
	2500

	麦当劳的网球比赛
	3月15日
	1
	50

	新幸福快餐论坛
	3月25日
	　
	　

	促销大奖赛
	全月
	　
	　


　　后三个季度的行动时间表和相应费用预算也必须按上述方法列出。
第一部分：战略营销
第一章：战略营销透视（一、二、三、四、五） 

　　战略营销过程
　　确定公司的业务使命
　　外部环境分析（机会与威胁分析）
　　内部环境分析（优势/劣势分析）
　　SWOT分析总结
　　目标的制定
　　公司战略和营销战略制定
　　营销活动计划方案
　　营销管理——营销计划方案的执行、控制、评估及反馈
　　思考题 

第二章：客户与潜在客户(一、二） 

　　谁是公司当前的客户
　　谁是你的最佳客户和最差客户
　　客户为什么购买你的产品或服务
　　客户是如何做出选择的
　　谁是你的潜在客户
　　你的市场份额是多少
　　思考题 

第三章：行业及竞争分析（一、二、三） 

　　行业最主要的经济特性是什么？
　　行业的竞争结构如何？各种竞争力量有多强大？
　　行业中的变革驱动因素有哪些？它们有何影响？
　　行业中取得竞争成功的关键因素有哪些？
　　行业是否具有吸引力？取得超过年平均水平的盈利前景如何？
　　行业市场总需求分析
　　行业分析总结
　　公司的主要竞争对手是谁？
　　竞争对手的战略和目标是什么？
　　竞争对手的优势在何处？弱点在何处？
　　竞争对手可能采取的行动是什么？
　　相对于竞争对手，你的优势在何处？
　　你的公司处于什么样的竞争地位？
　　思考题 

第二部分：营销计划
第四章：营销计划综览 

　　你销售的产品或服务是什么？
　　你的目标市场在哪里？
　　你的营销目标是什么？
　　有哪些因素可能妨碍你达成这些目标？
　　营销组合决策
　　营销预算的制定
　　思考题 

第五章：产品与服务（一、二、三） 

　　产品或服务的利益是什么？
　　产品或服务独有的销售特色是什么？
　　产品或服务组合分析：最好与最坏的产品或服务
　　新产品开发
　　产品生命周期
　　品牌决策
　　质量担保
　　包装
　　思考题 

第六章：定价与分销渠道（一、二） 

　　客户如何看待你产品的价格？
　　定价时要考虑的主要因素是什么？
　　定价的步骤
　　如何对定价进行修订？
　　如何应对价格变动？
　　分销渠道的结构与设计
　　分销渠道的作用
　　分销渠道之间的关系
　　分销渠道的政策
　　分销渠道的管理
　　市场后勤
　　思考题 

第七章：广告与促销（一、二） 

　　广告的目标
　　广告预算
　　广告信息
　　广告媒体决策
　　广告效果评价
　　公司如何选择广告代理商？
　　促销的目标
　　促销预算
　　促销组合决策
　　销售促进的决策
　　公共关系决策
　　直销
　　评价促销工具
　　思考题 

第八章：营销计划 

第三部分：营销计划
第九章：销售计划 

第十章：营销管理 

　　营销组织
　　营销与其它部门之间的关系
　　建立市场营销导向的机制
　　营销计划的执行
　　营销活动的控制
　　营销活动的评估
　　销售过程的时间控制
　　销售过程的费用控制
　　销售人员管理
　　思考题 

第十一章：营销信息系统 

　　内部销售报告系统
　　市场信息反馈和营销情报收集
　　市场调研
　　营销数据库
　　思考题 

第十二章：客户管理 

　　客户管理的内容和原则
　　客户分析和客户信用调查
　　如何处理客户投诉？
　　思考题
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