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早该帮公司通过与企业签署合作协议，根据企业要求开发课程，再与全国各地中职学校洽谈，达成合作，开设特色专业，共同为企业定向培养人才。通过3-5年的教育、教学、管理，将学生打造成深受社会与企业青睐的复合型人才。学生上学即上岗，毕业即工作，对口输出，高薪就业。

一、市场现状与分析

XXX教育整个体系，已经形成一个完美的闭环。但想要运行，需要吸引源源不断的学生才能实现。当前中职市场的生源数量非常可观，市场潜力巨大。

1、 市场背景 （1）根据中国教育在线发布的《20__年中招调查报告》指出，20__年开始全国中考报名人数呈现出止跌趋稳的态势； （2）自20__年起，全国开始实行取消溢价生政策； （3）20__年仅黑吉辽等地区中考人数就约300万人，根据 招生目标定位：中考排名后30%学生＋未参加中考学生＋往届流失学生，20__年， 在东北三省的目标生为100多万人。（4）职业教育在各省都受到教育部门的鼓励和支持，由于教育的很多问题难有突破，为此，教育部门希望大力推广社会力量在更深、更广的方面办好职业教育； （5）职业教育在人口基数大，经济欠发达省市，存在大量的潜在受众者。

2、 竞争者状况 （1）校企合作专业项目管理混乱，管理团队不思进取，只追求个人利益； （2）教学团队靠外包给第三方教育公司，双方为了利益最大化，只愿意花最少的钱在最重要的环节，导致教学团队师资力量不过硬，学生花冤枉钱学不到太多实用性本领； （3）无校内实训或实训期很短，学生所学知识不能合理运用于实践，导致学生上岗难，工资低。

二、 招生规划

拥有强大的市场团队以及广泛的招生网络，同时招生规划按五步走：即市场调查、市场开发、市场促销、市场攻坚、市场维护。

（一）市场调查

1、了解市场环境，掌握重点学校基本信息；学校的各年级人数，及近两年升学率；对往年未被录取学生流向分析。

2、多种渠道开展调研，掌控生源数据，认真做好生源数据分析，并有针对性地研究招生支撑点，为招生宣传提供依据。

3、建立生源信息库，所有生源信息归类保管，对信息正确性抽查电话进行确认，查漏补缺，为下次推广做准备。

（二） 市场开发

1、大客户的开发及维护： （1）大客户的定义：以教育局领导为主要对象，能够为我集团提供合作学校的资源以及进校、进班宣传便利，介绍以学校为单位的如校长、老师等重要资源，或可以给我集团提供附有中考学生成绩、联系方式等。

（2）大客户的开发渠道方式：校员工介绍；代理介绍、主动开发；或相结合的方式。

2、学院的开发及维护： （1）学院的定义：通过与中职学校签订合作协议，联合创办以学院及企业名称命名的“互联网+ 学院”，学院主要负责招生，教学，学管以及配合校方的一切相关活动。（2）学院招生方式：主要通过组建招生团队，对重点学校进行公关，进班开展短时宣讲工作，发放宣传材料，使学生对 有初步认识和了解。签订教师代理、进班宣传、获得学生信息、电话沟通、开展宣传讲座，组织学习参观等。

（三） 市场促销

利用中考目标生比较集中的时间，（中考期间、填报志愿期间等）开展宣传推广活动，获得学生信息，获得目标意向比较大的学生信息；中考分数出来有通过公关获得大量意向学生信息。

1、宣传推广方式 （1）设点摆台咨询：设点摆台就是设立一个固定的宣传咨询点，为学生家长提供一个遮阳避暑的场所，可以有更多的时间和机会与对方交流。（2）流动派单咨询：由于考场周边可能有人流集中的地方，就必须要利用流动宣传的方式，扩大宣传面积和人群，并把有意向的家长带到咨询台。

2、宣传推广实施步骤 （1）了解考场分布进行选点设点：了解考场分布和规模后就可以合理的进行人员分组，宣传点以考生、家长必经通道、休息区为主。（2）了解具体的考试时间，计划安排现场工作：通常要在考试前两个小时到达指定的宣传地点，并设点完毕，至少提前1个半小时进入工作状态。（3）了解参考学生住宿分布情况，策划对应宣传推广方式：一般乡镇中学的学生参加考试会集中住在一个宾馆里面，这对于我们是一个好的宣传机会，可以在宾馆周围张贴海报或悬挂条幅，并选择适当的时间进入学生住宿的场所，进行面对面的直接交流和推广。

（四） 市场攻坚

通过前期工作对信息进行整理分析归纳，再通过电话营销、参观营销、会议营销等形式，使学生到校报名。具体措施如下：

1、学院形象宣传布置：通过对学院整体的装饰，让来参观的学生和家长耳目一新，增加报名的机率。

2、学院工作人员统一标准：从形象衣着，服务态度，咨询接待上我集团会严格管理，保证我们的专业性和统一性，让学生和家长认可。

3、电话回访：根据已经收集的信息每天主动打出100个左右的电话，基本时间在5分钟以上，邀请学生及家长来咨询或邀约到学校参观，以加深了解，深化感情，实现报名。

4、招生一条街咨询台工作：对来访者进行咨询、登记；对重点有意向的学生通过后续电话跟进带入学院重点转化；通过参观营销实现学生报名。

5、 录取通知书的促招方法：发放对象是经过3次以上电话沟通且有意向的学员；或者由学生本人要求或家长提出，得到家长和学生认可，实现报名。

6、宣讲会推广工作：通过电话邀约等形式把学生、家长等集中在一起，以宣传推广活动为主要形式的会议来实现报名。

7、家长会、填报志愿期间短时的宣传工作：掌握区域内各个学校中考结束后的家长会和填报志愿的时间，派出专人，到各个学校班级进行大力宣传动员，并收集学校相关信息，以备沟通。

8、报名试听工作：通过阶段性工作，针对一些报名意向已经非常大的学生，组织到学校进行试听，让学生了解、认可我们的课程，从而实现报名。

（五） 市场维护

1、新生回访工作： （1）对报名学生的学习、生活等各个方面进行慰问，保持密切联系，掌握思想动态，积极引导疏导心理压力。（2）通过走访在校学生深入帮助其解决在校的各种问题，通过感情投入促使其在为学校带来新的生源。

2、大客户关系维护 （1）及时结算代理费用，考核大客户工作，重点维护有工作业绩的大客户，开展各项公关活动，为下一年工作做准备。（2）学院组织招生座谈会，维护渠道关系，为下一年工作做准备。

3、次年市场准备工作 （1）区域市场调研，回访教师代理形式了解本区域次年基本情况 （2）编写学院预算与策略书、次年全年工作计划。春季招生准备工作，考前分流工作，稳定现有资源合理开发资源，分流前实现招生。　
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