
海外市场拓展与运营管理

课时设计：2天

课程对象：

企业高层、海外营销主管、市场主管、海外营销骨干员工

课程简介：

中国企业走出去开拓海外市场，既需要勇气也需要智慧。首先我们应该对国际

市场的总体情况有一个认识和把握，也应该认识到海外市场拓展的过程一定是

循序渐进的，那么进行海外市场拓展应该如何进行战略布局、一般会经历那几

个阶段，每个阶段都应该设定什么样的目标以及各个阶段的关键任务和注意事

项等，这些都是国内海外拓展先行者付出很多代价才逐渐摸索出来的。同样在

海外的市场运作应该有别于国内市场，海外机构运营业也因为有特殊的海外背

景而更具挑战性。

本课程总结了以华为为代表的中国海外拓展标杆企业的在实践中的宝贵经验和

沉痛教训，希望能对已经和正在走向海外的企业有所帮助，使大家多受一些启

发，少走一些弯路。课程核心内容包括对国际市场的基本情况进行了分析；以

海外市场拓展的标杆企业实践为线索，分析了海外市场战略布局的两类典型实

践活动和经验，重点介绍了华为为代表的工业品企业海外营销机构战略布局的

实践和理论；提炼出工业品企业海外市场拓展过程中通常应该经历的四个阶段，

以及每个阶段的目标、核心任务及工作重点。

本课程已经在众多大中型企业，包括国有和民营企业，横跨电子信息、能源电

力、交通、高端制造等各个行业进行过宣讲和分享，受到所有公司高层和海外

营销主管的高度认可。希望能为更多企业在海外市场拓展的战略和管理方面发

挥启迪和帮助的作用。

课程收益：

1、了解国际市场发展趋势和中国企业面临的机会与挑战；

2、理解海外战略布局的思路，了解实际运作的要点；

3、认识国际市场拓展的四个阶段及策略、目标和工作重点，掌握相关方法论；

4、了解海外市场运作和组织机构运营的重要环节并能够运用于管理实践；

授课方式：

讲授、小组讨论、案例分析、课堂答疑



课程大纲：

课程模块 主题

一、企业全球化

发展与战略布局

1、正确认识国内外市场的差异性

案例：华为进入英国BT 短名单从国内角度

2、中国企业“走出去”面临的机会和挑战

◆ 企业面临的机会有哪些

◆ 企业面临的挑战有哪些

3、企业全球化发展进程

◆ 企业全球化的发展进程规律分析

案例：华为全球化实践阶段和遵循原则

4、企业海外战略布局

◆ 海外市场战略布局实践与理论分析

案例：1、华为与海尔的两种战略

2、华为公司市场布局与发展介绍    
二、海外区域市

场拓展的四个实

践阶段

1市场调查阶段

◆ 调研的目的是什么，包含哪些主要内容

◆ 市场与行业分析方法

◆ 竞争分析的要点是什么？

◆ 客户的组织脸谱和业务脸谱

◆ 如何与客户联系，如何进行信息收集

 案例：印度与日本市场与行业调研摘选

2、市场拓展阶段

◆ 国际市场拓展要解决的关键问题

◆ 国际市场拓展初期的具体工作内容

◆ 基于市场和机会点分析的业务规划

◆ 确认合作伙伴与合作形式

◆ 关注海外政府关系与政府类项目

◆ 创立品牌与获得客户认可

 3、市场发展阶段

◆ 国际市场进一步发展阶段的目标和途径



◆ 海外项目成功要素

4、市场持续发展阶段

◆ 获得国际市场持续发展的关键工作有哪些

案例：印度华为的售后服务       
三、海外组织结

构建设与人才管

理

1、海外组织结构建设

◆ 海外市场机构常见的组织类别

◆ 基于流程的组织建设

案例：华为海外组织机构演进过程

◆ 机动灵活的作战单元

案例：华为的“铁三角”

2、国际化人才队伍建设

◆ 管理者思维与行为的转变

◆ 企业国际化的领导人才挑战与解决之道

◆ 海外人才梯队建设

◆ 有效管理中方外派人员

◆ 海外高端人才获取与管理

案例：华为的海外激励政策与高端人才观

3、跨文化管理

◆ 民族文化的内涵与差异

◆ 企业文化的移植与水土不服

◆ 沟通从文化开始

案例：海外本地员工与中方员工眼中的彼此

◆ 如何建立良好的文化氛围

案例：华为“掺沙子”行动

◆ 本地化战略

四、海外市场业

务运营与管理

1、海外区域市场规划  

◆ 海外区域市场战略解码与定位

◆ 市场分析的关注点

案例：IBM的五个“看”



◆ 基于市场和机会点分析的业务规划

◆ 目标与策略制定

案例：SWOT策略制定法

 2、品牌营销

 国家品牌与企业品牌

案例：华为的“新丝绸之路”

 品牌营销四部曲

案例：华为 1-5-1工程

 3、销售管理

 机会点管理

案例：聚焦价值客户，识别机会点

  项目立项与监控

  项目策划与竞争管理

案例：“化敌为友”

  交易控制和盈利管理

案例：从按“产品”卖到按“软件版本”卖

      4、客户关系管理

◆ 客户关系的规划

◆ 客户关系实施监控

◆ 客户关系的评估

5、服务的保障与价值

  服务营销一体化

  服务创造价值 

  客户满意度管理 


