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前言

    以信息技术为代表的新经济形式为中国经济发展带来了巨大的机遇和严峻的挑战，充分利用某网国际信息强大的网络系统后盾，和设备、技术、低成本及先进管理机构等优势，从当前中国尤其是本地网络界相关弱点与不足突击，保证加盟企业盈利的承诺，利用企业成本锁定核心战略，建立某网成都办事处，吸引本地各产业／行业用户。

简略概要

    在互联的发源地美国，已经有数以百万的企业在互联网上发布消息，网络商务营销额突破了６００亿美元。网络技术为基础的经济形式为中国经济发展带来了机遇，开始在中国企业界体现出新经济形式的正反馈效应――强者越强，弱者越弱。

目前，中国企业入网率不足１０％，建站率更不足５％，有较多的力量正在竞争，争夺中国企业入网这一市场，利用正反馈效应机制和成本锁定方案，以某网强大的后盾、有力的优势和保证盈利的承诺，全面向本地区企业、尤其是中小型企业入手。

加强市场主体的推广力度，结合新闻发布，广告支持和某网营销部门的ＣＩＳ推广，突出市场人员信心、商业素质、技术素质和营销技巧，充分培育市场和争取市场份额。

切实响应客户需求。

市场分析

1、 市场

世界网络信息发布平台的快速发展，从１９９２年全球５２个互联网站到２００２年可能达到的３０亿网站，使超过７０％的大型公司将通过网络实现产品销售，节省成本及办公经费可达１２５００亿美元。目前中国的独立公司网站和公共信息发布平台，都蕴藏着巨大的市场。我国中小企业数及它们所创产值占国家经济的绝大多数（１９９９，７２.８８％）；同时，国家政策决定了中小企业是中国经济改革进程中的先锋，中小企业的市场空间最大，为中小企业提供信息发布服务的某网具有市场切入的优势。

2、 产品

某网针对中小企业进行全面的信息发布，网站规划、管理、经营和控制，有先进的技术和后盾保障，以四川为基地２４＊７不间断地提供全球信息发布，解决全球性、多元化服务需求，开发网站，内容发布，企业内联网，网站经营，Ｂ２Ｂ门户和商务数据库都是目标客户所需要的服务项目。

3、 竞争

XX网：以ＩＳＰ为后盾，提供企业网站域名、空间、邮件、模板服务，但在这些网站及它本身的运行网站之间都没有建立共同的信息整合和商务平台，近期业务人员随公司内部的震荡流失较多。

    XX热线：以网站加盟方式提供品牌服务，只针对即有网站，且商务平台和信息整合仍没有完成。

    XX网：跨国信息发布和交易平台，市场培育成熟，渠道通畅，但不提供企业网站服务，企业参与弱。

中国XX网：全国市场培育良好，加盟费用低，有良好的业务支撑。

4、 客观环境

国家支持西部特色产业的发展，信息产业发展远景规划、新经济发展趋势以及ＷＴＯ的优良环境。

5、 机会

中小企业投资多考虑近期效益、服务商背景、能力，盈利模式和回报周期、回报率影响目标客户的抉择。以某网的前述优势推向市场，为目标用户着想，解决客户最为尖锐的直接的问题。同时，有同类行业市场先导可以资借鉴。

6、 威胁

    某网本身的网站系统并不为本地用户熟悉，以及前斯其他相关企业的混乱市场行为可能对市场氛围有所影响。
    在此网络经济的低谷中，使新经济对市场缺乏足够的吸引力。

    网络技术的成本锁定模式注定了只能开发新的市场。

技术上仍未解决网站群的信息整合和贸易平台。

7、 问题分析与对策

    企业对网络投入低迷：明确企业盈利模式、保证盈利承诺。

    市场人员签单率低及客户反感市场行为：提高业务人员素质和技能。

用户反应不良：积极响应客户需求，反馈客户信息，投入培训。

8、 目标

    建立和完善渠道，稳定用户，培育目标客户信心和兴趣，吸纳各行业用户，完善本地代理机制。

策划内容

目标市场  

各行业、各经济体制中小型企业为主，尤其是国家政策倾斜培育的相关行业企业：基础产业、优势产业、特色产业、重点行业。如电子、机械、冶金、建筑、建材、房产、饮料、食品、化工、医药、旅游、教育等。

网点

完全控制本地客户市场。

销售队伍

培训市场人员，走出市场人员低投入的误区。

服务

客户免费培训机制。

广告

寻求广告支持

市场调研

分析各行业网络产品与服务需求状况

行动方案

1、 要求本部提供新闻发布和广告支持，做好品牌效应和信任度宣传。

2、 结合中小企业发展研讨，提高知名度和促进双方对话。

3、 分析行业市场需求特点，不同企业有不同的网络需求和即有网络化程度。

4、 培训市场人员，提高营销技能和素质，在技术实现、网络运作模式、营销技能等方面提高市场人员适应能力，通过多种激励机制，管理市场人员，专职与兼职并用，推行片区管理制度，业务汇报制度和业务统调制度。

5、 目标客户培训报务：提高客户兴趣和信心。

6、 积极响应客户需求，使客户要求得到满足和反映，建立更大的潜在市场，并激活它。

运作控制

1、 响应用户选择性比较评论；

2、 高层市场管理人员对业务员的工作参与；

3、 市场费用控制，将费用转移向增值服务如培训、展示等活动；

4、 业绩汇报和业绩考核。
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