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内容概要

　　工作要点、工作流程、制度模板、实用表单、执行标准的系统整合是本书最突出的五大特点。
《用制度管人按制度办事》旨在解决企业管理整体规范和执行细节问题，将市场营销管理完全规范化
和精细化，为市场营销工作者提供规范的制度模板、实用的工具表单、标准的工作流程。
本书内容包括营销部工作范围与职责、市场营销组织管理、营销战略与计划管理、市场调研与开发管
理、市场分析与预测、市场定位与细分、产品管理、定价管理、订货、发货与退货管理、账款回收管
理、客户关系管理、售后服务管理、促销管理、销售团队管理、销售渠道管理、品牌管理、特许店营
销管理、连锁店营销管理、物流管理、营销合同范本大全。
本书适合于市场或销售从业人员、企业中高层管理人员、咨询培训企业人员以及从事市场营销专业的
研究者、学生使用。
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章节摘录

　　5．售后服务体系的建立和规范。
　　（二）新产品的销售推广。
通过8个新型产品的上市，全面调整公司产品结构和价格体系，使公司具有明晰的产品系列和品牌。
　　第三条 计划实施　　把各项工作分配落实到各个单位，制定计划完成的时间表（略）。
　　第四条 营销环境分析和目标　　面临的几个主要问题：　　（一）品牌在全国市场的全面、规范
推广时，产品结构的不合理和过大的地区价差造成的阻碍。
　　（二）公司从业人员对各项相关政策的设计和执行能力的欠缺。
　　（三）年内各项工作的调整所需时间与公司新址搬迁前后波动造成的各项工作暂时性中断间的矛
盾。
　　（四）人员、机构对于调整工作的适应期、磨合期使工作绩效打折扣。
　　（五）如此之多的调整带来的不适反应，甚至个别失误可能造成来自各方面的阻力。
　　第五条 机构和人员调整　　在年末，公司已确定整体组织机构，200 X年，公司机构的最重大调
整在营销组织，调整工作将分层次逐步到位，主要包括：　　（一）将现销售部职能界定为销售管理
、控制方面，通过上海、北京等八大分公司完成区域内销售和实施。
总部只负责向这八家分公司供货。
对这八家分公司实施计划、监督、控制职能。
改变总公司销售人员长期脱离一线实际工作、终端管理失控、差旅费无效支出严重现象。
　　（二）将现企划部更名为市场部，对全国范围内的市场维护和控制，具体实施由分公司在市场部
指导、控制、协助下运作。
　　（三）由分公司完成对现有代理商进行城市级改造，改变目前省级代理“圈地”现状，将市场拓
展和维护工作精细化。
　　（四）分公司在总部指导下，对所辖城市按重要程度进行分步开发和深度挖掘，市场　　开发的
基础工作讲求实效、扎实。
现有代理商经过筛选，符合要求的成为重点城市的地　　市代理。
现公司销售人员进驻当地，协助代理商做好市场基础工作，必要时成立办事处。
　　对于重点城市无合格代理商的情况，公司成立营销中心，自主经营该地区市场。
办事处、营销中心由所属分公司进行管理。
　　（五）分公司经理、分公司中层人员由总部调配管理。
分公司员工均为公司员工，分公司可按公司确认的标准和编制当地招聘，公司亦可集中招聘和派遣。
　　对各分公司的绩效考评，将以销售成绩和市场操作过程为双重依据。
　　（六）公司将在合适时候，成立营销稽查管理部门，对各分公司所属的销售终端、广告发布、财
务管理等诸方面工作进行暗访，结果作为对分公司的考评依据。
　　（七）售后服务工作是公司品牌战略的重点部分，代理商的城市级改造是为售后服务工作的整体
、系统化打基础的，公司的售后服务工作将采取总公司规划、设计和监督，分公司设点执行、控制，
城市代理商（营销中心）具体实施。
　　第六条 主要销售地区和销售分配　　（200X年全国市场销售计划表 略）　　第七条 战略市场的
界定及依据　　200 X年，公司营销工作的重点在终端管理，为此公司制定出：通过八大分公司管控地
区的模式，从公司的战略角度出发，上海、北京、杭州将成为战略市场，在这三个市场中，我们必须
牢固树立AB品牌形象，声援AB品牌在全国市场的形象树立工作。
　　由于企业起步阶段代理制的原因，在全国许多地区靠代理商开拓市场，由于前期投入和代理商素
质等原因，使得拓展工作和结果非常不均衡。
200 X年，公司将系统、重点开发一批典型市场，总公司和所辖分公司将工作主要精力和广告投入集中
于这些市场，迅速培养一批年销售额在250万—400万元以上的市场，这些市场将会辐射影响周边城市
，并为下一年的新市场开拓工作打下基础。
　　第八条 产品结构调整　　200 X年，公司将对产品结构进行较大幅度调整，产品将分为三个序列
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：　　AB低价位系列：主要针对350—400元价位的竞品，通过量来冲击竞品，保证市场份额。
这部分销售将占总量的40%。
　　AB高价位系列：树立AB高质量的地位，通过与低价位明显的价值差体现AB的品牌形象，这部分
将占总量的45%—50%。
这两个系列的出现主要目的是理顺市场价格体系，保证AB的绝对市场优势。
　　卫浴电器产品：这些产品的上市，目的是为了树立AB产品是卫浴专家的形象，同时，为代理商淡
季产品线的丰富提供条件，稳定代理商情绪。
　　⋯⋯
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编辑推荐

　　工作要点、工作流程、制度模板、实用表单、执行标准的系统整合是《用制度管人按制度办事》
最突出的五大特点。
.　　《用制度管人按制度办事》旨在解决企业管理整体规范和执行细节问题，将财务管理完全规范化
和精细化，为财务工作者提供规范的制度模板、实用的工具表单、标准的工作流程。
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