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前言

　　杜拉克在他的《管理实务》一书中曾指出：“任何企业体都有且只有两个最基本的功能，那就是
营销与创新。
”可见市场营销策划在企业经营中的地位。
在我国，伴随着竞争的加剧，成功的企业需要成功的营销，成功的营销需要成功的营销策划，这已成
为现代企业发展壮大的普遍共识。
本书由专门从事市场营销高等职业教育、具有深厚理论修养与丰富实践技能的教师编写而成，可作为
高职高专院校管理类、经济类各专业课程教材或参考用书，也可作为营销策划工作者、营销理论研究
人员、营销教学人员、企事业单位营销管理者和职工培训的教材。
在内容设计上，本书着重企业营销策划运作的基本过程和业务的把握，在注重吸收当代营销策划的最
新理论及实践成果的基础上，对当今营销策划理论体系进行了全方位的思考和创新。
整个体系包括基础理论（一般原理）、实战策划（策划工作过程）、专题策划上中下三篇，内容涵盖
策划概述、营销策划要求、营销策划的一般流程、营销策划调研、营销策划创意、营销策划书的表达
以及营销策划中的专题策划（主要包括市场竞争策划、企业形象策划、目标市场营销策划），其中的
营销策划的从业要求、营销策划创意和创造性思维训练以及营销策划方案的推销等内容，都是其他同
类教材很少提及、但在实践中却运用普遍的内容。
在编写风格上，本书以实用性为主调，每个项目以“策划故事”开篇，以“经典案例”阅读作为小结
并回顾本项目的知识要点，文中设置“职场传真”、“延伸阅读”、“边学边练”栏目，并穿插大量
的图表，图文并茂，通俗易懂，极其便于理解与记忆，非常有利于培养学生的策划分析与实际应用能
力。
本书由漯河职业技术学院的王玉敏老师担任主编，三门峡职业技术学院的谢朝阳老师和漳州职业技术
学院的赵小菲老师担任副主编。
具体编写分工为：赵小菲老师，项目一、项目二；王玉敏老师，项目三、项目五；三门峡职业技术学
院的马华敏老师，项目四、项目七；开封大学管理科学学院的尤影老师，项目六、项目十一；谢朝阳
老师，项目八；濮阳职业技术学院的梁红波老师，项目九；河南工程学院的翟趁华老师，项目十；漯
河职业技术学院的胡晓颖老师，项目十二、项目十三；最后由王玉敏老师对全书进行统稿和定稿。
在本书的编写过程中，我们参考了一些已出版的国内外专家学者的著书和案例，在此谨向这些作者致
以衷心的感谢。
由于时间仓促，水平有限，本书中存在的不足之处，还望得到使用者的批评指正，以便不断提高和完
善。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<企业营销策划实务>>

内容概要

本书由专门从事市场营销高等职业教育、具有深厚理论修养与丰富实践技能的教师编写而成，着重把
握企业营销策划运作的基本过程和业务，在注重吸收当代营销策划的最新理论及实践成果的基础上，
对当今营销策划理论体系进行了全方位的思考和创新。
全书包括基础理论（一般原理）、实战策划（策划工作过程）、专题策划上中下三篇，内容涵盖策划
概述、营销策划要求、营销策划的一般流程、营销策划调研、营销策划创意、营销策划书的表达以及
营销策划中的专题策划（主要包括市场竞争策划、企业形象策划、目标市场营销策划）。
本书穿插大量的图表，图文并茂，通俗易懂，极其便于理解与记忆，非常有利于培养学生的策划分析
与实际应用能力。
可作为高职高专院校管理类、经济类各专业课程教材或参考用书，也可作为营销策划工作者、营销理
论研究人员、营销教学人员、企事业单位营销管理者和职工培训的教材。
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章节摘录

　　在营销工作中，管理网络终端、促进市场生动化是网络终端管理的重要内容。
具体包括以下三个方面的内容：1．确定网络终端的覆盖面网络终端的覆盖面关系到企业分销网络整
体布局的均衡状况。
覆盖面太低，可能不利于企业占领市场，太高则有可能增加企业的销售成本。
所以确定适当的网络终端的覆盖面很重要。
一般网络终端覆盖面涉及的目的主要有三个方面：保持企业各终端销售点的均衡发展，促进各终端销
售点的协调，推动企业产品市场的有序扩张和可持续发展。
在具体的选择方案上，应考虑分销成本、市场覆盖率、企业对终端的控制能力以及企业后勤支持系统
的跟进能力等。
确定企业终端覆盖面可选择的方案有：（1）密集网络终端，即企业尽可能将大量的、符合最低信用
标准的零售点都纳入企业的终端，最大限度地与消费者面对面。
缺点是销售成本比较高、不易控制。
（2）选择性终端，即生产企业在特定的市场通过少数几个精心挑选的、最适合的分销商来销售本企
业的产品。
优点是容易控制，成本较低，但覆盖面不高。
（3）独家终端，即对于专业性和售后服务要求高的产品，独家终端可以比较好地解决专业服务的问
题，缺点是市场覆盖面较低。
2。
布置网络终端终端市场建设在当前的发展趋势就是标准化。
即企业对产品陈列位、陈列面、产品结构、产品库存、POP、落地陈列（堆头）及维护方面作出具体
的标准化规定。
也就是说要求终端售点按照企业的一定要求进行产品陈列和布置，企业销售人员也在拜访客户时给销
售终端以指导和帮助。
3．促进市场生动化网络终端是直接与消费者面对面接触的地点。
消费者能不能认同产品、注意到产品，很大程度上取决于产品在陈列时留给顾客什么印象，所以使售
点市场生动化很关键。
所谓生动化是在售点进行的一切能够影响消费者购买产品的活动。
生动化原则的内容包括三个方面：产品及售点广告的位置、产品及售点广告的展示方式、产品陈列及
存货管理。
（三）客户管理当一个企业的分销渠道网络构架起来后，管理网络客户就是重要的工作。
客户是企业销售体系的重要部分，是企业的重要资产之一。
客户管理的实质就是如何有效地运营客户这项资产，对它进行开发、维护、运用并使其增值。
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