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内容概要

内 容 简 介
《企业营销经典实例分析》一书采用实例演示的方法例举
了数十家企业市场营销活动的典型，从不同侧面阐述企业营
销的基本规则，具体方法及对应策略。

本书约为16万字，分为上，中，下三篇。

上篇：营销观念的确立，即企业营销人员在生产经营活
动中必须具备客户意识，竞争意识，机会意识，规范意识，信
息意识和挫折意识。

中篇：营销环境的研究，即企业对市场进行调查，预测，
定位的行为过程。

下篇：营销策略，即企业围绕客户需要所实施的产品策
略，价格策略，渠道策略及促销策略。
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第八则：荷兰某家食品公司的定价策略
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第廿二则：推销员为何要当众“摔碎”酒瓶？

第廿三则：“6401”为何家喻户晓？

第廿四则：“爱丽”名声为何不胫而走？
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