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内容概要

本书特色：
　1．实用性与有效性。
本丛书力求实用，从书目选择到具体的培训内容，紧扣中国企业管理工作实际，强调针对性、实用性
和操作性；同时十分注重培训效果，为管理者提供“知行合一”的实践方案，快速把知识转化为生产
力和企业竞争力。

2．系统性与工具性。
本丛书紧扣经理人日常管理工作的九大方面．内容广泛，体系全面，同时集知识、技能、案例、工具
于一体，可作为企业各项管理工作标准化、规范化的参考手册，更是职业经理人自我提升的实用培训
教材。

3．资深实战专家编写。
本丛书编委和作者不仅有实战经验丰富的跨国公司高级管理人员，还有理论水平卓著的国内管理学界
知名专家教授。
本丛书是一套拥有专业性、可操作性的管理经典。

本丛书涵盖领导力、通用管理技能、人力资源、市场营销、客户服务、生产、财务、物流、行政等九
大类别，分别从管理知识、技能、经典案例与实用工具等角度，为企业管理者提供兼具规范性、职业
化、实用性与操作性的管理解决方案，是一套经理人案头必备的实用管理全书。
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第一篇 营销调研
第一章 确定调研问题
第二章 制订调研计划
第三章 调研机构和人员的选择
第四章 收集第一手资料
第五章 收集二手资料
第六章 座谈式调研
第七章 问卷设计
第八章 抽样计划
第九章 数据分析及撰写报告
第二篇 营销策划
第十章 市场分析及竞争策略
第十一章 形象策划
第十二章 产品策划
第十三章 价格策划
第十四章 渠道策划
第十五章 促销策划
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第十七章 整合策划
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第二十一章 品牌更新与延伸
第二十二章 品牌危机与保护
第二十三章 品牌资产与评估
第四篇 产品定价
第二十四章 产品定价程序
第二十五章 选择定价目标
第二十六章 定价信息的收集及价格预测
第二十七章 产品成本与利润的计算
第二十八章 产品定价方法
第二十九章 产品定价策略
第三十章 典型行业定价
第五篇 促销管理
第三十一章 促销的目标与计划
第三十二章 促销组合与促销策略
第三十三章 促销与宣传
第三十四章 针对中间商的促销
第三十五章 针对消费者的促销
第三十六章 销售人员与促销
第三十七章 促销的预算与效果评估
第六篇 整合营销
第三十八章 分析整合营销市场机会
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第三十九章 制定整合营销策略
第四十章 构建整合营销的内在支持框架
第四十一章 进行整合营销传播
第四十二章 推进整合营销实施
第四十三章 整合营销的评估
（中卷）
⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯● 第一篇 分销渠道管理 ●⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯
第一章 制定分销渠道战略和政策
第二章 运用不同的分销渠道
第三章 设计分销渠道
第四章 进行渠道成员管理
第五章 进行渠道流程管理
第六章 进行渠道冲突管理
第七章 控制分销渠道
第八章 评估和改进分销渠道
⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯● 第二篇 区域市场的经营与管理 ●⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯
第九章 区域市场的分析与开发
第十章 营销渠道的构建与管理
第十一章 区域广告的传播与管理
第十二章 营销队伍的组建与管理
第十三章 物流的控制与管理
第十四章 资金流的控制与管理
⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯● 第三篇大客户销售 ●⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯
第十五章 了解大客户
第十六章 识别大客户
第十七章 接近大客户
第十八章 赢得大客户
第十九章 培养大客户忠诚度
第二十章 大客户管理制度
第二十一章 大客户销售团队
第二十二章 商务谈判技巧
第二十三章 全面提升企业利润
（下卷）
⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯● 第一篇建设和管理销售团队 ●⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯
第一章做好销售团队的整体组织规划
第二章招聘到合适的销售人员
第三章对销售人员做有针对性的培训
第四章设计科学的薪酬制度
第五章有效地激励销售团队成员
第六章对销售人员的工作进行有效控制
第七章对成员绩效进行客观公平的考核
第八章处理好销售团队的日常事务
⋯⋯⋯⋯⋯● 第二篇建立以客户为中心的营销体系 ●⋯⋯⋯⋯⋯
第九章销售定位：以客户为中心
第十章客户购买行为分析
第十一章企业环境分析
第十二章客户需求的有效应对

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<营销管理实战全案（上）>>

第十三章以客户为中心的销售流程
第十四章以客户为中心的销售技巧
第十五章客户异议处理
第十六章实现以客户为中心的销售自我管理
⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯● 第三篇实用工具表单 ●⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯
第十七章市场营销部的组织架构和责权
第十八章市场调研管理
第十九章营销策划管理
第二十章销售管理
第二十一章产品价格管理
第二十二章促销管理
第二十三章渠道管理
第二十四章区域管理
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