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市场分析与战略规划市场分析与战略规划市场分析与战略规划市场分析与战略规划

             创业实训教师手册





1. 了解市场细分、目标客户选择、市场定位、市场规模

和发展趋势的分析方法

2. 学习如何通过市场调研判断客户需求

3. 了解赢利模式，确定本公司赢利模式

4. 掌握调研竞争对手的方法，进行竞争分析  

5. 运用核心价值曲线分析本企业，形成具有差异化的经

营策略

（中途休息10101010分钟）



内容与方法内容与方法

序号 实训主题 时间安排（分钟 ） 授课方法

1 实岗任务检查与点评  10’ 检查点评

2 市场分析STP 45’ 案例分析
小组讨论

3 市场预测 45’ 小组讨论
实训演练

4
赢利模式(商业模式)

30’ 案例分析
小组讨论
提问对话

5 核心价值曲线分析 30’ 小组讨论
案例分析

6 布置实岗任务
实训反馈

10’ 布置任务
问卷反馈



主题 1实岗任务检查与点评

时间安排 10 分钟

训练目标 总经理的管理能力,团队的执行能力

教学流程 ① 总经理汇报工作任务完成情况
② 老师听取汇报并察看完成的任务
③ 了解学员遇到的问题,答疑与任务点评

实岗任务 ----



主题 2 市场分析STP

时间安排 45 分钟

训练目标 分析能力,学习能力,理解能力 ;
学会分析细分市场,能完成目标客户描述 ,学习市场定位;

教学流程 ①通过案例分析导入,比如 让学员就房地产进行细分。细
分情况写在挂纸上。然后询问学员，不同的细分市场有
哪些企业在专注？它们为什么如此定位？（10分钟）

②老师强调细分和定位的重要性，以及定位的基本原则。
（10分钟）

③各公司就自己项目的市场细分和定位进行讨论，描述自
己的目标客户，结果写在挂纸上。（15分钟）

④汇报和点评。（10分钟） 

实岗任务 商业计划书 2.2, 2.3 



� 就是通过市场调研，依据消费者的需求特点和购买行为及购买习惯等

方面的差异，把某种商品的整体市场划分为若干个消费者群的一种市

场分类方法。

� 通过市场细分划分出的每个消费者群就是一个子市场。每个子市场都

是由具有相同或类似需求倾向的消费者构成的群体。

� 进行科学的市场细分有利于发现市场机会、有利于集中人力、物力和

财力来生产经营适销对路的商品，有利于制定和调整市场营销策略。



2目标客户分析

� 目标客户分析：目标市场在哪？在开发客户之前，我们从何处去了解所

要开发的目标客户及这些潜在目标客户的基本资料。

� 目标客户从何而来呢？是漫无目的拜访当地所有的工商企业、行政事业

单位，浪费着宝贵的时间、金钱和精力。还是根据 “我们的客户集中

在哪里”，并结合产品定位、市场情况及经验，划定一个大概的客户范

围，在此范围内寻找客户。



3市场定位

   主要是通过广告策划和

广告宣传在消费者的大

脑中定位。没有最好的

产品，只有最好的概念 



主题 3 市场预测

时间安排 45 分钟

训练目标 分析能力,学习能力,理解能力 ;
学会做客户需求分析,市场容量计算,占有率计算,竞争分析

教学流程 ①从案例分析导入, 对市场容量的分析和预测。然后引出基本
计算公式;（5分钟）

②引导学员说明预测市场容量的思考过程，然后让各组预测自
己项目的市场容量情况和可能的份额(占有率)。（20分钟）

③分析市场中已经存在的竞争对手,有多少家?他们的优势劣势
分别是什么?(10分钟)

④汇报和点评。（10分钟）

实岗任务 商业计划书 2.1 



� 区域内人口总数 
� ╳ 目标客户比例% 
� ╳ 目标客户年平均消费量

� ╳ 区域内消费比例%
�  ╳ 占有率%

知识点



广义的竞争者是来自于多方面的。企业与自己广义的竞争者是来自于多方面的。企业与自己广义的竞争者是来自于多方面的。企业与自己广义的竞争者是来自于多方面的。企业与自己
的顾客、供应商之间，都存在着某种意义上的的顾客、供应商之间，都存在着某种意义上的的顾客、供应商之间，都存在着某种意义上的的顾客、供应商之间，都存在着某种意义上的

竞争关系。竞争关系。竞争关系。竞争关系。 

狭义地讲，竞争者是那些与本企业提供的产品狭义地讲，竞争者是那些与本企业提供的产品狭义地讲，竞争者是那些与本企业提供的产品狭义地讲，竞争者是那些与本企业提供的产品
或服务相类似、并且所服务的目标顾客也相似或服务相类似、并且所服务的目标顾客也相似或服务相类似、并且所服务的目标顾客也相似或服务相类似、并且所服务的目标顾客也相似
的其他企业。的其他企业。的其他企业。的其他企业。 



� 生产规模接近生产规模接近生产规模接近生产规模接近

� 产品形式接近产品形式接近产品形式接近产品形式接近

� 价格接近价格接近价格接近价格接近

� 销售界面相同销售界面相同销售界面相同销售界面相同

� 定位档次相同定位档次相同定位档次相同定位档次相同

� 目标客户相同目标客户相同目标客户相同目标客户相同



4 竞争分析方法 

1) 识别竞争者

        当前的同行企业；

    潜在的加入者；

    生产替代产品的企业；

    可能前向整合或后向整合的客户或经销商。 

2) 竞争者的策略
    市场的领导者

    市场的挑战者

    市场的追随者

    市场的补缺者



3）判断竞争者目标

每个竞争者在市场寻求什么？

什么是竞争者行动的动力？

4）评估竞争者优势和劣势

产品/销售渠道/市场/营销/生产经营/研发能力/资金实力/组织/管理

5）判断竞争者的反应模式

迟钝型/选择型/强烈型/不规则型竞争者



主题 4 商业模式

时间安排 30 分钟

训练目标 分析能力,学习能力,理解能力 ;
学会商业模式描述,了解商业模式创新的商业价值;

教学流程 ①从消毒餐具案例分析导入商业模式的概念;（5分钟）
②从美容美发行业的服务卡显露的危机。引导学员思考对其

商业模式有什么新的建议和创新？（10分钟）
③各公司设计自己的商业模式，是否有创新的可能？（10分

钟）
④模拟公司汇报和老师点评。（5分钟）

实岗任务 商业计划书 1.3 



1111商业模式定义（赢利模式）商业模式定义（赢利模式）商业模式定义（赢利模式）商业模式定义（赢利模式）

�� 商业模式＝赢利模式＝赚钱模式　商业模式＝赢利模式＝赚钱模式　

�� 商业模式：商业模式：11块钱在你的公司里转了一圈，最后变成了　块钱在你的公司里转了一圈，最后变成了　

　　1.11.1元，这增加的部分就是商业模式所带来的增值。元，这增加的部分就是商业模式所带来的增值。  

知识点



2赢利模式设计

�� 客户是谁？客户是谁？

�� 卖给客户什么产品和服务？卖给客户什么产品和服务？

�� 客户为什么买你的产品或者服务？客户为什么买你的产品或者服务？

�� 你的竞争壁垒是什么？你的竞争壁垒是什么？

参照创业计划书模板“BP1.3商业模式”初步确定本模拟

公司商业模式。



主题 4 核心价值曲线分析

时间安排 30 分钟

训练目标 分析能力,学习能力,理解能力 ;
学会绘制核心价值曲线分析并进行差异化策略分析;

教学流程 ①以如家等为案例简要介绍商务酒店的发展情况。请学员思
考和分析商务酒店的核心价值，画出曲线图。（10分钟）

②简要说明蓝海战略的四步动作。然后让各公司在现有模式
的基础上进行剔除、减少、增加和创造，看看会有怎样的
发现。（10分钟）

③各公司选择本公司的核心价值，然后画出曲线图。（10分
钟）

实岗任务 核心价值曲线分析



横轴显示的是产业
竞争和投资所注重的各
项元素。

纵轴反映了在所有
这些竞争元素上买方各
得到了多少。

高

中

低 ● ● ● ● ● ● ● ● ●

核心价值分析曲线

定义：
    核心价值曲线，
也称“战略布局图”。
它是综合分析企业自
身和竞争对手，调整
企业发展战略的一种
企业战略分析工具。

认识自我状况

了解竞争对手

清晰人我差异

确定公司战略

作用：

XX XX XX XX XX XX XX XX XX

1核心价值曲线定义

知识点



红红海战略海战略 蓝蓝海战略海战略
竞争于已有市场空间竞争于已有市场空间 开创无人争抢的市场空间开创无人争抢的市场空间

打败竞争对手打败竞争对手 甩脱正面竞争甩脱正面竞争

挖掘现有需求挖掘现有需求 创造新需求创造新需求

在价值与成本之间权衡取舍在价值与成本之间权衡取舍 打破价值与成本之间的权衡取舍打破价值与成本之间的权衡取舍

按差异化或低成本的战略选择协按差异化或低成本的战略选择协
调公司活动的全套系统调公司活动的全套系统

为同时追求差异化和低成本协调为同时追求差异化和低成本协调
公司活动的全套系统公司活动的全套系统

2红海蓝海战略的概念



3创造新价值曲线的四步动作框架

　　为了打破差异化和低成本之间的权衡取舍关系，创造新
的价值曲线，有四个问题对挑战产业现有的战略逻辑和商业
模式而言至关重要：

剔除剔除 减少减少 增加增加 创造创造
哪些为行业公
认不可或缺的
元素需要剔

除？

哪些元素的含
量应该减少到
行业标准之

下？

哪些元素的含
量应该增加到
行业标准之

上？

哪些行业从未
有过的元素实
际上需要创

造？

良好战略的特点

形成本公司核心价值曲线



4如何确立本企业的核心价值或优势？

营销界名言：营销界名言：

人无我？人无我？                                有有

人有我？人有我？                                优优

人优我？人优我？                                转转

蓝海战略！蓝海战略！蓝海战略！蓝海战略！



5绘制本企业核心价值曲线





序号 实训任务 说明

1 市场定位与目标客户（BP2.1）

课上工作任务

2 市场预测（BP2.2）

3 商业模式（ BP1.3 ）

4 竞争分析（BP2.3）

5 核心价值曲线分析

6 实训反馈



27

①①①①完善创业计划书完善创业计划书完善创业计划书完善创业计划书1.31.31.31.3、、、、2.12.12.12.1、、、、2.22.22.22.2、、、、
2.32.32.32.3（老师要检查项目）（老师要检查项目）（老师要检查项目）（老师要检查项目）
②②②②市场竞争调研分析（总经理要检市场竞争调研分析（总经理要检市场竞争调研分析（总经理要检市场竞争调研分析（总经理要检
查项目）查项目）查项目）查项目）


