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内容概要

当今的商场，市场日趋成熟，信息日趋通畅、形势瞬息万变、竞争日趋激烈。
如果墨守成规，必然四处碰壁，寸步难行，在残酷的市场竞争中难逃被淘汰的命运。
市场，已经对当代的营销主管们提出了更高的要求。
　　一个优秀的营销主管，想要立于不败之地，不仅应该具备领先的营销理念。
敏锐的市场嗅觉、灵活的营销战术，出色的广告宣传和公关操作，更要知人善任，建立起一支高效的
营销团队。
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章节摘录

第一章 用战略眼光看待营销营销中的常见误区营销是创造产品和价值并与人交换产品和价值，以满足
消费者需求的过程。
有很多企业对营销的理解还不够全面、深刻，常常把它视为销售或促销，不知不觉地走进误区之中。
1．重战术竞争轻战略竞争营销已进入战略竞争阶段，任何营销战术的运用必须以营销战略为基础。
营销战略包括市场研究、细分市场、选择目标市场、市场定位和竞争战略的选择等项内容。
营销战术是指产品、价格、分销、促销等项内容。
近年来市场基本上呈现出的是营销战术层面的竞争，你出钙粉，我出钙片；你打折，我降价；你争广
告黄金时段，我抢五秒标版，最后演绎为花钱大战。
战略竞争是不易模仿的，是努力塑造差异化营销。
2．重单一战术轻整体组合营销战术组合至少包括产品、价格、分销、促销等项内容，营销效果如何
取决于其中效果最差的那一部分内容。
近年企业营销普遍存在着重单一战术运用、轻整体营销组合的现象，最典型的理论和做法就是“整合
营销传播崇拜”。
整合营销传播不是整合营销，而仅仅是营销中的“促销”因素的整合。
再成功，没有优良的产品和便利的通路也不可能成功。
3．重感觉轻科学决策营销是科学，也是艺术。
营销首先是一个科学决策的过程，是战略与战术的系统决策过程。
企业老总拍脑门进行营销决策的现象并不少见，诸如厂家上马一种产品完全凭感觉而非可行性分析研
究确定，商家在为店铺选址仅是看看市口，百万、千万元投资无效益的广告、公关创意比比皆是。
领导感觉成为营销策略，后果就是意味着失败。
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后记

营销中的常见误区营销是创造产品和价值并与人交换产品和价值，以满足消费者需求的过程。
有很多企业对营销的理解还不够全面、深刻，常常把它视为销售或促销，不知不觉地走进误区之中。
1.重战术竞争轻战略竞争营销已进入战略竞争阶段，任何营销战术的运用必须以营销战略为基础。
营销战略包括市场研究、细分市场、选择目标市场、市场定位和竞争战略的选择等项内容。
营销战术是指产品、价格、分销、促销等项内容。
近年来市场基本上呈现出的是营销战术层面的竞争，你出钙粉，我出钙片；你打折，我降价；你争广
告黄金时段，我抢五秒标版，最后演绎为花钱大战。
战略竞争是不易模仿的，是努力塑造差异化营销。
2.重单一战术轻整体组合营销战术组合至少包括产品、价格、分销、促销等项内容，营销效果如何取
决于其中效果最差的那一部分内容。
近年企业营销普遍存在着重单一战术运用、轻整体营销组合的现象，最典型的理论和做法就是“整合
营销传播崇拜”。
整合营销传播不是整合营销，而仅仅是营销中的“促销”因素的整合。
再成功，没有优良的产品和便利的通路也不可能成功。
3.重感觉轻科学决策营销是科学，也是艺术。
营销首先是一个科学决策的过程，是战略与战术的系统决策过程。
企业老总拍脑门进行营销决策的现象并不少见，诸如厂家上马一种产品完全凭感觉而非可行性分析研
究确定，商家在为店铺选址仅是看看市口，百万、千万元投资无效益的广告、公关创意比比皆是。
领导感觉成为营销策略，后果就是意味着失败。
4.重知名度轻美誉度市场定位是使企业和产品在消费者心目中树立有利销售的形象。
因此，广告宣传不仅要追求知名度，更要追求信誉度和美誉度，片面追求知名度而带来反向舆论，会
造成臭名远扬的窘境，引起营销的整体失败。
在企业中重知名度提高、轻美誉度塑造的事件屡有发生。
诸如冒用希望工程名义宣传钙产品，假借名人吹捧减肥产品功效，用浴女推销洗浴设备，借“裸女”
在大街上奔跑宣传内衣，都是弄巧成拙。
营销也需要老老实实做人，实实在在做事。
5.重概念炒作轻产品功效营销界有一句名言：顾客买的不是一个五英寸的钻头，而是五英寸的“孔”
。
因此，在任何时候顾客都是购买产品的核心利益，即用途。
产品无用，再炒作也只会蒙骗顾客一时，不能蒙骗顾客长久。
近年来流行着“工厂生产产品，顾客购买品牌”说法，因此概念炒作远远超过了企业对产品功效的关
注。
人们开始“不卖牛排，而卖烧牛排的咝咝声”。
诸如减肥广告铺天盖地，马路上的胖子也没见少；补钙的产品占满电视台黄金时段，缺钙的人还很多
。
产品虽然多了，无用的产品也多了，无用产品有再好的广告，又有多大用处呢！
6.重名人广告轻百姓感受营销过程应该是招人爱而非招人烦，没有人愿意花钱打广告说自己是一个令
人讨厌的家伙。
名人广告常常奏效，没有名人广告也是可行的。
用不用名人广告，如何用名人广告，取决于顾客对名人广告的感受。
诸多名人广告忽视了百姓的感受。
明星广告也会招人烦，特别是那些以明星代替创意的广告，硬性推销明星自己可能不用的产品，近年
的明星广告大多如此，明星广告让产品逊色。
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编辑推荐

　　《营销主管实务全书》突破了传统的营销讲授方法，从营销活动中的几个必须解决的问题出发，
结合真实、生动的实例，将营销中的基本规律娓娓道来，将营销中的实用技巧倾囊相授。
 你应当铭记的七句营销真经： 经营者不能仅仅着眼于短期利益，应把主要精力放在运用战略方向、
从长远角度出发。
 营销主管必须要从外来市场的角度，来观察公司内的现有资源，才能在其间寻求达成目标的方案。
 与消费者的关系，情感，在商品销售中的作用越来越显得重要。
在激烈的市场竞争中，商战的赢家是人心与金钱的双赢。
 做广告绝不能凭空想象，而必须深入分析研究消费者的行为，进行市场调查研究，根据主客观条件做
出广告策划。
 良好的人际关系是经营者的生存空间，处理好各方面关系的关键在于善于做情感投资。
 创造出一支有效团队，对管理人来说是有百益而无一害的，如果你努力做到的话，将获得莫大无比的
好处。
 真正决定你成败的已不再是某个上司，而是你的属下。
你有必要做一番“情感投资。
”　　经营者不能仅仅着眼于短期利益，应把主要精力放在运用战略方向、从长远角度出发。
　　营销主管必须要从外来市场的角度，来观察公司内的现有资源。
才能在其间寻求达成目标的方案。
　　与消费者的关系、情感，在商品销售中的作用越来越显得重要。
在激烈的市场竞争中，商战的赢家是人心与金钱的双赢。
　　做广告绝不能凭空想象，而必须深入分析研究消费者的行为，进行市场调查研究，根据主客观条
件做出广告策划。
　　良好的人际关系是经营者的生存空间，处理好各方面关系的关键在于善于做情感投资。
　　创造出一支有效团队，对管理人来说是有百益而无一害的，如果你努力做到的话，将获得莫大无
比的好处。
　　真正决定你成败的已不再是某个上司，而是你的属下。
你有必要做一番“情感投资。
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