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内容概要

终端的重要性已被众多的生产企业和商家所认识，以至于有人在营销实践中提出了“终端为王”的观
点。
虽然生产企业、商家天天都在终端摸、爬、滚、打，但要零距离观察终端、认识终端的重要性，找到
终端的制胜方略也并非易事。
从某种程度上说，谁先抓住终端先机，制胜终端，谁就能够取得营销全局的胜利。
    本书总结了近年来国内关于终端管理研究的大量文献和作者对终端运作研究的心得，系统解读了终
端营销的概念，指出了终端营销当前的误区，并对终端实战进行系统特训，尤其对于终端营销的市场
调研、铺货、陈列、导购、包装、传播、促销、管理等的最新进展进行了梳理和剖析，形成了最贴近
目前市场情况的终端营销内训教程，是企业及销售人员决胜终端的利器。
    本书不同于一般的教科书，它既有系统的基础理论介绍，又有从实践中总结出来的适用经验、生动
的案例、独特的思想闪光点，而且内容具有连贯性且相对独立，具有可操作性，读者可根据需要参阅
其中的内容。
    本书不仅适用于刚刚涉足终端营销相关工作的基层销售人员而且对于国内各行业企业的高层管理、
营销策略制定者与中层执行者也同样具有莫大裨益与指导价值。
    本书适用于日用消费品和健康产品生产企业、流通企业、零售企业中高层决策人员、总部营销人员
、区域市场营销人员、区域各级别代理商，及咨询、培训、策划、广告从业人员，企业营销管理者、
区域销售主管、终端业务人员、营销专业的学生以及学术研究人员。
我非常希望此书能成为中国企业身边有效的成长辅导与展业工具，拿来即用的实战兵法。
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章节摘录

　　第一章　终端营销概念解读　　随着市场多极化时代的到来，原来我们所熟悉的营销环境，已经
变得面目全非，营销各个环节都有了全新的演绎。
营销环境的变化，其实质是营销模式的变化。
模式关乎营销环境的变化与企业营销环境的变化，大到企业文化，小到产品、价格、员工精神的变化
等。
做营销不是概念炒作，也不是华丽包装。
概念与包装只是一部分支持，最重要的是创建一个创新的赢利模式。
　　中国消费者的理性消费还没有完全形成，品牌忠诚度是很低的，再加上商家的推波助澜，喜新厌
旧就成为了消费的必然，同时中国的企业还面临着资金的压力，没有更多的钱去做上线传播。
企业家们在上线传播拼得你死我活的同时，不约而同的把目光转向了以前并不重视的终端。
对于终端认识的不断深入也是中国市场竞争成熟的开始，竞争的意识和水平上了一个新的层次。
　　一、终端营销概念解读　　终端营销的概念　　终端营销是针对零售终端及经销商分销渠道各环
节的销售管理作业方式，通过对目标市场区域划分，对渠道中所有销售终端做到定人、定域、定点、
定线、定期、定时的细致化服务和管理，达到对市场产品销售状况、竞争状况等方面的全面把控，树
立公司产品在终端中的竞争优势。
　　零售终端是实现产品交换价值的场所，惟有零售终端的销售才是真正的销售，渠道的构建是实现
这一目的的手段，来自于销售终端的市场信息是最有效的信息。
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编辑推荐

　　顺应市场营销变革趋势的利器！
营销精英进阶升迁充电的秘籍！
完全本土化颠覆竞争对手的终端营销创新攻略！
第一部深刻影响市场竞争的终端营销征战宝典！
《新终端营销一本通》总结了近年来国内关于终端管理研究的大量文献和作者对终端运作研究的心得
，系统解读了终端营销的概念，指出了终端营销当前的误区，并对终端实战进行系统特训，尤其对于
终端营销的市场调研、铺货、陈列、导购、包装、传播、促销、管理等的最新进展进行了梳理和剖析
。

Page 7



第一图书网, tushu007.com
<<新终端营销一本通>>

版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:http://www.tushu007.com

Page 8


