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1 市场需求分析

2 产品品质（标准）目标

3 基本设计

4 物理学结构特性

5 电子学特性和电气分析

6 产品的经济性

7 适用特性和主要故障
8 与产品有关的国家标准

9 项目阶段日程

	阶段/过程
	日期计划安排
	工作目标
	负责人

	1) 项目概念
	2008年1-2月
	基本确定项目输入
	

	2) 项目定义
	2008-03-01
	完整描述设计概要/方案
	

	3) 初次样机
	2008-03-18
	可验证的样机
	

	4) 最终样机
	2008-04-01
	可确认、试产的样机
	

	5) 试产
	最终样机测试后一周
	配置文件、资源、工艺，新产品发布
	

	6) 转量产
	2008-04-18
	项目文档验收，可以销售
	

	7) 生产工艺支持
	量产6个月
	解决量产可能出现的问题
	


计划误差允许±7天，具体进度安排以目组的计划书为准。
10 项目经费

11 项目组织

	小组
	工作内容
	结果要求

	软件组
	
	

	电气组
	
	

	物料认证组
	
	

	市场组
	
	

	结构组
	
	

	集成组
	
	

	
	
	


12 人力资源

13 协助部门的职责

	部门
	协助内容
	事项要求

	测试中心
	
	

	中试车间
	
	

	技术研究部
	
	

	产品数据中心
	
	

	设备装备部
	
	

	
	
	

	
	
	


14 销售模式/渠道
	模式/渠道
	特点描述
	可行/不可行简述

	
	
	

	直销
	在自设的专卖点销售
	

	分销
	办事处与电子市场卖家的渠道
	

	总经销
	大片区总经销发展、管理多级批发点
	

	地区代理：
	一个县/区建立一个代理专卖
	

	半成品加工销售
	发省外合作公司再加工、销售，公司品牌
	

	企业大客户集中采购
	公司与大企业的业务关系
	

	投标销售
	参加政府、专网的投标
	

	受委托OEM生产销售
	贴客户品牌，由其负责销售、服务
	

	国际销售
	海外的如上模式的销售
	


15 出厂检验规则
成品抽样水平：
常规检验项目：

外协厂检验要求：

本公司检验要求：

市场安装调试项目：

16 试验和检测要求

□检验要求等同采用YD/T 731-2000
□检验要求等同采用企业标准的Q/HT008-2006

(当前策划如下：

	
	项目
	判定标准
	检验方法

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


17 推进阶段问题的对策

	
	可能出现的问题预测
	处理对策/预防措施

	
	热处理不能保证连续工作1年无故障
	

	
	PCB双面加工不良可能较多
	

	
	信令链路长时间工作时，可能断路
	

	
	稳压精度太精时，输入的适应电压范围小
	

	
	客户对操作界面有偏见
	


18 项目管理处理流程

19 试销计划

	地区
	数量
	负责人
	计划期限

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


20 市场可信可靠评价情况调查

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	


21 量产物料需求计划

	
	时期
	物料需求（套）

	
	第一个月
	1000

	
	第二个月
	4000

	
	第三个月
	6000

	
	第4-9个月
	10000

	
	第10个月后
	总结前9个月，按预测计划估计15000套/月


22 产品营销策略

竞争策略：
价格策略：

分销策略：

服务策略：

广告策略：

促销策略：

大客户策略：
产品销售成本的构成及销售价格制订的依据：  

如果产品已经在市场上形成了竞争优势，请说明与哪些因素有关（如成本相同但销售价格低、成本低形成销售优势、以及产品性能、品牌、销售渠道优于竞争对手产品，等等）：   

在建立销售网络、销售渠道、设立代理商、分销商方面的策略与实施：  

在广告促销方面的策略与实施：  

在产品销售价格方面的策略与实施：   

在建立良好销售队伍方面的策略与实施：   

产品售后服务方面的策略与实施：   

其它方面的策略与实施：   

对销售队伍采取什么样的激励机制：   

23 专利产权计划

24 应获得的证书和报告

25 技术竞争效果

技术积累：
行业影响：

新的机会：
持续发展：
新的威胁：
26 推进全国对策

	
	步骤
	相关措施

	
	局部试用
	

	
	广东省经销商专项导入
	

	
	总经销培训、合同
	

	
	售后服务点培训
	

	
	电视广告
	

	
	销售督导
	

	
	实施总经销商考核
	


27 组织运作品质评价表

	
	工作品质项目
	评价方法

	
	设计方案的完整、有效性
	

	
	输出样机的良好程度
	

	
	输出采购、检验、生产文件的可操作性
	

	
	项目过程文档的可追溯性
	

	
	应有的装备的及时性
	

	
	中试解决问题有效性
	

	
	项目汇报、成果发布的规范性
	


28 组织运作功能评价表

	
	功能项目
	评价方法

	
	进度计划、协调、监督
	

	
	最终输出成果
	

	
	成本控制
	

	
	保密程度
	

	
	内部沟通
	

	
	相关协作
	

	
	项目经理作用
	

	
	技术优势
	

	
	改进效果
	


29 最终实现目标

技术目标

质量目标

市场目标

销售目标

财务目标：

品牌目标：
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