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内容概要

本书全面系统地对营销管理的各个模块进行了科学的梳理，经过严格筛选，从市场定位、营销团队管
理、营销策略制定、营销资源整合、销售管理、广告传播管理、品牌建设、市场引导和营销创新等9
个方面选取了69个工具或方法。
对于每一个工具或方法，笔者都充分结合流程图、案例等表现形式层层展开，深入浅出地剖析了其使
用方法、范围、规则等，帮助读者理解与应用。
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门根据企业的战略规划，在综合考虑外部市场机会与内部资源状况等因素的基础上，确定目标市场，
选择相应的市场营销策略组合，并予以有效实施和控制。
营销战略通常包括产品策略、价格策略、渠道策略、促销策略等四个部分的内容。
因此，若要制定可战胜竞争对手、使企业立于不败之地的营销战略，企业就需要运用相应的工具和方
法，从产品、价格、渠道和促销四个方面来进行企业营销战略规划。
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3.4?低档产品策略—让80%的客户回头驻足 71
3.5?特许专卖—建立标准化的连锁加盟品牌 73
3.6?会展营销—借势借力，创造良好的销售氛围 78
3.7?品牌效应—创造知名品牌，维持客户的长久忠诚 81
3.8?逆反促销—打破思维定势，吸引客户购买 85
3.9?情感促销—满足客户的情感需求 88第4章?营销资源整合的工具与方法 93
要想通过优化营销资源的配置，以最低的营销成本、最高质的产品、最快捷的销售渠道、最周到的服
务，来赢得客户的满意和忠诚，企业就需要从市场细分、市场定位、经营模式、产品促销、销售渠道
、营销策略等方面，来对内外部营销资源进行有效的整合。
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4.7?无差异化营销—打造适用于各类客户的标准化产品 112第5章?销售管理的工具与方法 115销售是营
销管理中的一个重要环节。
因此，管理者除针对企业或部门层面上的活动进行规划或建设外，还应对销售管理这一环节予以重视
。
因为，即使制定的营销计划再周密，如果在销售环节出了问题，企业的整体业绩也仍然无法得到提升
。
基于这一点，管理者需要向下属人员传授一些销售技巧，推动全体营销人员创造更高水平的销售业绩
，以实现营销管理的初始目标。
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5.8?暗示效应——诱导客户作出购买决定 137第6章?广告传播管理的工具与方法 141很多企业管理者都
有这样的感觉：“我知道我的广告费至少浪费了一半，但不清楚到底都浪费在哪里了。
”若要改变这一情况，让每一分钱的广告投入都发挥效应，企业就需要借助一定的工具和方法来展开
广告的设计、投放等广告传播管理工作。

6.1?情理结合诉求策略——最大限度增强广告信息的趣味性和说服力 142
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6.4?变相广告策略——“无意”地传播企业和产品的信息 150
6.5?拖拉推出策略——让客户对产品翘首以待 153
6.6?“封锁性”投放策略——用“狂轰滥炸”来打破客户的心理阈值 156
6.7?广告承诺法——用承诺来激发受众的消费欲望 159第7章?品牌建设的工具与方法 163在市场上，除
了少数垄断性质的行业之外，机会对所有企业来说都是均等的，企业需要凭借自身实力去把握机会，
而品牌就是帮助企业赢得更多机会的利器。
可以说，谁能做好品牌建设和品牌管理，谁就有机会坐上“领导品牌”的宝座，优先获得客户的青睐
。

7.1?比附定位——借竞争者之势，造自身形象 164
7.2?反品牌策略——推出与母品牌截然不同的新品牌 166
7.3?品牌背书——进一步强化品牌的承诺
169
7.4?品牌嫁接——延长客户对大品牌的新鲜感 173
7.5?品牌收购——企业快速扩张的捷径 175
7.6?品牌收缩——节省优质资源于强势品牌 179
7.7?品牌遏制——排除异己，巩固霸主地位 181
7.8?品牌重塑——让品牌在“变脸”中永葆青春 184第8章?市场引导的工具与方法 189一种新产品在进
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入市场后能否畅销，其关键在于该产品能否符合或者引领客户的消费趋势。
所谓消费趋势，即客户在未来一段时间内的消费动向，是消费行为普遍性的一个集中呈现。
如果企业产品能符合这种消费趋势，那么它就能够引导市场，创造市场奇迹。
因此，企业需要推出能够引领市场、追随未来发展的产品，诱导客户的消费趋势，而销售人员也要紧
紧跟随企业的市场引导策略，为客户提供有效的引导性服务。

8.1?产品生命周期模型——根据产品特征制定市场策略 190
8.2?安索夫矩阵——进行有的放矢的市场渗透 195
8.3?4C理论——以客户为中心进行营销服务 198
8.4?客户金字塔模型——对渠道客户进行分级管理 200
8.5?捆绑式销售——为客户提供更方便的产品服务 204
8.6?MAN法则——有效开拓潜在客户 207
8.7?SPIN法则——做好客户的“采购顾问” 210
8.8?PRAM销售模式——与客户建立共赢的合作关系 215第9章?营销创新的工具与方法 219为了顺应营销
环境的变化，在竞争激烈的市场环境中巩固自身的地位，企业需要借助一些工具和方法，从企业形象
、营销人员、产品、销售、客户服务等方面着手进行营销变革和营销创新。
只有这样，企业才能科学合理地整合各种资源，提高企业竞争力和产品的市场占有率，实现企业的营
销目标。

9.1?社会责任营销—树立企业良好的社会形象 220
9.2?内部营销—提高内部员工的价值凝聚力 222
9.3?全面质量管理—不断提升产品和服务的“含金量” 226
9.4?刺激性营销—主动创造新的市场需求 229
9.5?差异化营销—实现营销服务的个性化 231
9.6?六西格玛管理—不断实现营销业绩的突破 233后　　记 238
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编辑推荐

管理实践在工具和方法的协助下会更加事半功倍。
由石真语编著的这本《营销管理工具箱》为我们提供的就是营销管理的工具和方法，内容涉及：市场
定位的工具与方法，营销团队管理的工具与方法，制定营销战略的工具与方法，营销资源整合的工具
与方法，销售管理的工具与方法，广告传播管理的工具与方法，品牌建设的工具与方法，市场引导的
工具与方法，营销创新的工具与方法。
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