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美国软件怎样上市
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、

销售数 量
、

销售区域
、

价格等内容的协议
。

2
.

销售重点
根据产品 的特点 (专用 或通 用 )

,

结合各州 的 经

1
.

产品开发后期
¹

。
测 试

:

主要看是否 已达到 目标
,

有否 导 致死

机
,

系统混乱情况 ;

º 俘测 试
:

不断地修改
,

纠 正错误
,

以便尽可能减

少错误
;

» 将 p 版提供给技术开发 合作伙伴
:

在推出新产

品或升级产 品时
,

首先将该产品提供给在此基础 上做

二次开发工作 的合作伙伴
,

以检验新产品是否支持二

次开发
,

同时
,

也提供给一些重 要用户
,

以检验新产品

的兼容性及新功能特性
。

¼请用户
,

技术 人员寻找错误
:

每找一个错误
,

可

获一定奖励
。

2
.

拟定市场推广计划
¹ 产品价格核算
、 。 ~ 、

, 。

、 开发 成本
.

~ 二一 * 、
。

产品零售价格一 蔑月长聋节兰瓷舀 十技术支持费+
阳丫 门

口 ”旧 预计推广数量
’ 」
人

‘ ’、

~
’ ”

只
’

经销售商利润 ( 一般为 出厂 价 130 一 1 50肠 ) + 广 告费

+ 厂家利润十其他

º 建立技术支持队伍 (场地
、

人员
、

设备 )

» 确定市场推广 目标
、

步骤
、

数量和推广渠道
。

¼培训 经销商和重点 用 户 (对专用软件是必需

项 )
。

½ 拟 定广告计划 (媒介
、

时 间
、

方式
、

创意及制作

等 )
。

¾设定展 示计划 (时间
、

地点
、

规模
、

展开内容及

重点)
。

¿ 发布新闻
,

由新闻界
、

用 户
、

合作伙伴
、

经销商

参加
。

济
、

人 口及企业布局来确定 重点销售和服务区域
。

3
,

广告宣传
产品 的广告宣传通常由厂家 负责 (宣 传产品的特

性能
、

应 用领域
、

使用情况
、

发展 动态 等 )
,

厂家 的

宣传方式一般主要有 5 种
:

¹ 在报刊
、

杂志上做广告
。

美 国关于计算机的杂

志数 以百计
,

软件业较有 影响的 全国 性杂志有《PC

M A G A Z IN E 》
、

《PC W O R I, D 》
、

(( M IC R O W O R L D 》
、

《S OF T W A R E 》等 ;

º 请权威的中性评测 部门将其产 品与同类产品
评测

、

比较
、

公布和宣传评测结果
;

» 参加规模大
、

影响大的贸易展览会
;

¼请专家写文章
,

请用户评价
;

½ 举办大规模演示和讲座
。

这种演示和讲座很少

面向一般用户
,

而主要面 向各企业的技术人 员
、

管理

决策人 员
、

合作伙伴和重点用户等
。

通过这种 演示和讲座告诉参加者
,

该厂 商在哪些

领域为他们提供了什么样 的应用平台和手段以及今

后的发展打算
,

同时也收集参加者的意见和 评价
,

鼓

励和影响参加者推广或在其产品 基础上作二次开 发
,

争取扩大产品数量
,

促进产品销售
。

计算机软件产品极少做 电视广告
,

经销商和零售

商不做产品 广告
,

而是通过报刊做宣传广告
,

通 告用

户在卖什么产品
,

厂家也并不向他们提供广告费用
。

4
.

售后服务
经销商或零售商通常并不承担售后服务

,

甚至对

如何使用这样的服务也不提供
。

厂商为支持其产品在

市场上获得推广
,

一般都设有一定规模的客户服务中

心
,

并设有免费服务电话
。

用户购货后
,

凡属使用上的

问题 (安装
、

使用 ) 均可打免费电话到厂 家客户服务中

心咨询
。

若是产品本身存在质量问题
,

则找销售商更

换
。

对于出售的每一个产品
,

厂家都有一张非常详细

的表格由用户填写后直接寄回厂家 (表格内容包括用

户名称
、

地址
、

电话
、

硬件环境
、

软件环境
、

使用 目的
、

该产品评价及意见等等) 。

用 户只有填写了表格
,

才有

可能享受厂家提供的服务
,

此 外
,

当厂家 更新版本时

可优惠甚至免费更新
。

美国软件公司对用 户的培训 以及技术资料 的出

版做得尽 心尽力
。

有固定的经过训练的师资
、

统一的

教材
、

统一的教学计划
、

统一的收费标准等
。 .

国
家 经 贸委权 威人士 分析我国 一季 度经济形 势

是
: “

高 速增长有所 回 落
,

各种 矛 盾也 日显 突

出
。 ”
一季度工业总 产值增长 17

.

1%
,

比去 年有

所回落
,

且继续呈现非国有经 济高于 国有经济
、

沿海高

于内陆
、

轻工业高于重工业的特点
。

一季度轻工业增长

24 %
,

重工业增长 12 肠
。

工业产销率为 94
.

4 %
,

比去年

全年的 95
.

48 % 稍低
。

全面来看
,

一季度我国经济运 行

中存在的矛盾主要表现在 4 个方 面
:

一
、

普遍 反映资金紧张
。

资金投放的时 间和投 向也

不甚合理
,

原贝{{上应向效益好的企业倾斜
。

实 际上为了

社会稳定
,

不 得不发放大量的
“
安定 团结

”
贷款

。

资金的

使用效果也很不理想
,

产品积压
,

互相拖欠比较严 重
。

二
、

需要受到很 大抑制
,

市场 回旋 余地不大
,

竞争

更加激烈
。

今 年国家对固定资产投资控制偏紧
,

去年 总

投 资 1 56 9 0 亿
,

消 费实 际 完成 165 25 亿
,

今 年 计 划
1 9 5 0 0 亿

,

扣除价 格因素
,

实 际增长 不 多
,

另外出 口 形

势 比不上去 年
,

换汇成本提高
,

加上出 口 退税应退未退

20 0 多亿
,

企业积极性受到影响
,

去 年 出 口 实 际完 成

121 0 亿
,

今年计 划 1 20 0 亿
,

下降 0
.

83%
。

三
、

部分工业材料储备不足
,

供应偏紧
,

比如棉花
,

今年缺 口估计达 1 0 0 0 万担
。

另外煤
、

电矛盾 比较 突出
。

煤炭业的财政补贴取消了
,

但价格到不 了位
,

而电厂认

为难以消化煤炭提价部分
。

东北
、

华北
、

西 北等几大电

网都出现储备降低
、

供应偏紧的情况
。

四
、

一些企业合同不满
、

开工 不足
。

国有企业 的困

难面有扩大趋势
。

去年末 国有企业亏损面 34 %
,

今年

二月份又达到 44 %
,

估计今年整个 国有企业的效益 不

会有大 的好转
。 .
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1
.

销售体系
一般地讲

,

M i e : o s o ft
、 L o t u s

等公司的产品绝大多

数属于通用产品
,

基本按东部
、

西部 等地区结 构从事

销售
,

厂家并不直接销售
。

在美 国有些全国性大软件销售商和连锁店
,

尽管

为数不多
,

但他们销售的软件几乎占全国市场 80 %
。

通过这些经销商在每个地区又联系许许多多 的

面向最终用 户的零售商
。

厂 家与 代理商之间均有关干双方责任
、

权力
、

义

⋯妞才
净化水优于 国家 饮用水卫生指标

,

水质清澈透 明
、

无

⋯月
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