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内容概要

小企业译丛
市场营销
本书简洁明了，分析透彻，针对
性强，是小企业经营者的必读书。

小企业主可利用本书讲述的方法改进
他们的营销技巧。
在书中，读者将学习到
如何成功地制定并实施个性化的营销计划。

本书内容包括：
选择目标市场
进行市场调查
选择并实施营销战略和战术
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书籍目录

目录
前言
挑战1 从顾客的角度考虑问题
第一部分：小企业营销的基础知识
个人专题训练＃1：从顾客的角度考虑问题
如何创造有效营销
个人专题训练＃2：现在我们如何营销
成为市场导向的企业
个人专题训练＃3：你的企业是否是市场
导向的？

选择你的顾客
对你的企业来说这意味着什么？

三种类型的顾客
顾客意识
个人专题训练＃4：我们目前的顾客构成
第二部分：自己进行营销调查
为什么要进行营销调查
个人专题训练＃5：我们的问题是什么？

调查的类型
抽样调查
问卷设计
分析和解释调查结果
从哪里可以得到市场调查的帮助
你已经完成了挑战1
挑战1自我评估
挑战2制定节约的营销计划
什么是营销计划？

为什么需要营销计划？

为什么有些营销计划会失败？

营销计划总览
营销计划：现状分析
分析经营环境
个人专题训练＃6：分析经营环境
关注最可能的顾客群
细分市场：两种办法
选择目标顾客
个人专题训练＃7：消费者市场
产业用品市场
个人专题训练＃8：商务或产业用品市场
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顾客需要
个人专题训练＃9：理解顾客的需要
估计产品或服务的市场需求
评估市场潜量
个人专题训练＃10：估计销售额
评价竞争对手
个人专题训练＃11：评价竞争者
检查自己的企业
进行SWOT分析
个人专题训练＃12：SWOT分析
企业形象
个人专题训练＃13：检查自己的企业
进行对比
个人专题训练＃14：成功经营的关键因素
营销计划：制定营销目标
使用SMART方法
个人专题训练＃15：制定营销目标
营销计划：制定营销战略和行动计划
个人专题训练＃16：我的行动计划
评价结果
个人专题训练＃17：监督我的目标
你已经完成了挑战2
挑战2自我评估
挑战3 制定有效的营销组合
第一部分：产品决策
产品组合
个人专题训练＃18：我们的产品组合
新产品
质量担保
品牌战略
包装
标签
产品生命周期
产品生命周期对企业营销决策有何影响
个人专题训练＃19：我们的产品或服务处于
产品生命周期的哪个阶段？

第二部分：渠道决策
市场展露度
分销渠道
营业场所
营业时间
个人专题训练＃20：如何把我们的产品送到
消费者手中
第三部分：定价决策
定价决策的任务
降价的谬误
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制定价格时考虑的主要因素
个人专题训练＃21：我们如何定价，第一步～
第六步
你已经完成了挑战3
挑战3自我评估
挑战4市场沟通
促销计划的基础
检查你的企业：优势、弱点、企业形象
制定促销计划
制定促销计划时的四个关键问题
促销目标
个人专题训练＃22：促销目标
交流什么――促销广告词
个人专题训练＃23：特色和利益
市场定位
个人专题训练＃24：描述你的细分市场
促销广告语言
广告文字的注意事项
广告的类型
个人专题训练＃25：编写广告
标题
个人专题训练＃26：标题
个人专题训练＃27：促销宣传品清单
如何沟通促销广告
口头传播、人际网络、个人推荐
直邮信件、个人信件、广告传单
顾客名单
包装
人员推销
有效的顾客导向推销的步骤
接触顾客以及布置场景和道具
电话营销
公共关系
业务通讯
销售促进
广告
评价促销工具
你已经完成了挑战4
挑战4自我评估
你已经掌握了营销的概念
关键词索引
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