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产品详情

项目经理对营销的认识一直比较模糊，往往把营销（marketing）等同于销售。项目经理通常强调的是生
产最终产品，而不是销售产品；他（她）得到的报酬也取决于产品。作为项目经理，小编也是认为责任
重大，需要认清楚自己的职责，分清楚什么是营销和销售，从而更好的管理团队，做好项目经理应该负
的责任。

项目经理对营销的认识一直比较模糊，往往把营销（marketing）等同于销售（sales）。项目经理通常强
调的是生产最终产品，而不是销售产品；他（她）得到的报酬也取决于产品，如果需要销售某一项目的
成果，这就是其他人的事情，对产品的设计往往是以将要销售什么这一假设为基础，一个隐含的假设通
常是“我们制造出来，他们就会买”，然而，事实证明，这一假设通常是错误的。Iridium项目就是一个
由此导致失败的例子。该项目的原初目的是运用卫星技术提供全球电话服务。尽管导致这一项目失败的
原因很多，Loha（2000）认为，根本问题在于“Iridium过时的心理”——开发出来我们就能让人们使用
它，无论如何，这样都会有市场——事实恰恰相反。

当许多项目都证明了“实施这一项目就会取得成功”这一假设是错误后，对于营销我们应当给与更多的
思考，这一点已经很明显了。最早的一种做法是项目组中吸收营销人员。这对于拓宽项目组成员的知识
面、了解顾客与市场问题的确起到一定作用。然而，由于营销过程与项目成果的联系如此紧密，营销的
结果对于我们在新的意义上断定项目是否成功如此重要，因此，项目经理也必须对营销有更深入的理解
。

这并不意味着项目经理应当承担与项目成果相关的所有的营销工作，而是意味着项目经理应当履行那些
我们先前已经断定的对于项目经理至关重要的营销职能：判断顾客与最终用户真正想要什么、了解竞争
状况、在产品特色与产品价格或成本之间进行权衡、选择项目完成（产品进入市场）的时机。项目经理
必须理解上述职责，因为在项目实施的过程中，项目组必须在这些方面作出决策，并且这些决策将影响
项目产出的成功。



为了我们进一步的讨论，我们将营销界定为帮助项目经理熟悉市场的过程。市场包括那些可能购买终产
品的顾客、使用产品的最终用户、这些人试图解决的问题以及那些为上述顾客和最终用户提供解决上述
问题的相同方案的竞争者。营销过程提高了项目经理精心设计项目成果的能力、从而比竞争对手的产品
更好地解决顾客面临的问题。如果能够做到这一点，项目最终成果将产生竞争优势，这一竞争优势将提
高项目成果的销量和使用量。

营销对于各种类型的项目都是必要的，在新产品开发项目中，这种必要性可能最明显。然而，对于客户
承诺项目来说，营销知识有助于确保终产品满足客户群体中的最终用户的需求。客户如何使用产品不再
是“他们的问题”，而是“您的问题”。对于内部项目来说，营销过程有助于确保在企业内部采纳并利
用项目成果。从广义上说，良好的营销有助于使客户承诺项目和内部项目把重点放在最终市场及其竞争
方面，这将有助于客户反过来以其最好的回报支持企业的竞争优势，确保企业的内部项目使其更具有竞
争力。

总之，营销头脑对于项目经理来说非常重要，因为：

� 销售和现金来源是用于断定项目是否成功的重要的因素。

� 不久的将来（如果现在还没有的话），在对项目经理进行评价的时候，就会考虑到市场绩效。

� 营销知识有助于在项目实施过程作出决策；可以根据市场的考虑以及有可能对现金流产生影响的特
征来评价潜在的产品特色

� 营销知识能够提高项目团队的运作水平，因为项目组成员明白顾客将如何使用产品

� 如果项目经理能够证明项目成果的市场潜力巨大，就有可能吸引更多的资源

� 市场知识有助于确定产品质量；对顾客期望的了解有助于项目经理辨别那些对项目成果质量不利的
决策，并向高层管理者提出异议

END

华鼎维赢IPMP目前认证培训工作已经走向了海外，2018年伴随国家一带一路政策的支持，我们已经在国
外泰国及安哥拉两个国家开班，2019年将在赤几、肯尼亚、埃塞、印尼、越南等12个国家开班。
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