A組 福利事業與企業精神的結合

市場推廣及策略
香港傷健協會輔助就業服務中心

中心經理

潘式銓先生
1﹑ 市場策略功能
1. 辨認你的目標顧客

在辨認目標顧客時，主要辨認其：

· 購買行為
· 消費能力
· 年齡性別區分
· 地域區分

辨認目標顧客是十分重要的，因為所進行的種種推廣活動，皆視乎目標顧客的喜好而決定。
同時須留意：
· 目標顧客必須有相當的數目，才值得向他們推銷你的產品或服務；
· 注意銷售渠道，是否容易接觸到目標顧客；
· 同類型的目標顧客必須有相似的購買行為和習慣等，使之有別於其他的消費者。

2. 瞭解客戶的需求及期望

· 產品／服務並非只限於產品／服務本身，它還包涵一籃子的滿足，很多因素都是看不見，觸摸不到的。
· 客戶有時也分不清是需要還是期望，當他們的期望超越你的能力範圍，他們已不是你的目標顧客。
3. 檢視你所能提供的能力

任何機構都有所限制，所以沒有一間公司可以一網打盡，賺盡天下錢。一般限制包括：
· 資金
· 人手
· 原則
· 知識、能力、經驗
· 喜好
而非政府機構幾乎有齊以上之限制。

4. 透過各種配合，去滿足客戶的要求
你可以控制的配合範疇：
· 價格
· 宣傳／促銷方法
· 銷售渠道
· 顧客服務
· 令客戶覺得有信心
你不能控制的配合範疇：
· 產品或服務的生命週期變化
· 經濟氣候的變化
· 法例或相關的社會、文化、道德等觀念轉變
· 競爭對手的動態
如何令顧客有信心：
· 交易要公平，合乎道德標準，不應過份修飾，不可過份吹噓
· 與顧客建立良好的人際關係
· 重承諾
· 表現出工作的專業性
· 不要斤斤計較
· 對客戶要多付出耐心及時間
· 掌握你的事業
· 要對員工有要求，要花時間改善他們
· 時刻不忘要改善制度、流程、規則，以緊貼顧客的要求

2﹑ 市場推廣主要的地方有
1. 產品分類

· 是工業品或是消費品
· 是必需品或是奢侈品
· 耐用品或是快速消耗品
· 出售形式類：便利店、商鋪購買、細心選購型或是郵購／網上選購

2. 銷售目標

· 增加銷量
· 增加市場佔有率
· 盡用生產線
· 追隨競爭對手
3. 產品生命週期

· 介紹期
· 增長期
· 成熟期
· 退化期

4. 服務業推廣
· 準買家很難比較及評估服務水平
· 服務行業很難隨量增加而減省成本
· 服務提供很難儲存
· 服務要由人去執行及體現，因此準則很難精確
· 通常提供服務的公司都是人手密集及多變的
· 向顧客提供服務是一個複合的承諾
· 由4P：Price, Promotion, Product, Place增至7P；多加Personnel, Physical Assets, Process Management
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