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前言

市场营销的完整概念简而言之就是“了解需求并满足需求”，市场营销部门为了完成这个循环往复的
发现（市场）价值和实现（市场）价值的过程，要年复一年地做很多事情，主要包括：通过对各类信
息的收集、整理与分析来客观理解市场与客户；新产品的开发与管理；新产品上市的推广与销售渠道
、销售政策、销售队伍及销售业务管理的规划；日常的品牌管理与营销业务活动的管理；为客户提供
产品与服务；收款与售后服务；财务管理与成本控制等等。
所谓提高营销效率就是需要我们的营销人员将以上所有这些工作一点一滴、踏踏实实地做好。
越来越多的学者和企业已经意识到，不同企业和不同人员采用相似的策略做事，效果却大相径庭。
原因只有一个，营销系统的执行能力不同。
尤其是当今天的中国企业多数已基本懂得如何运用营销方法时，关键的问题在于谁能将计划执行到位
，而将计划执行到位的根本就在于谁的管理运营系统更有效率。
从这个意义上讲，营销管理体系的运行效率是营销工作成败的关键。
计划是关键的第一步，它明确了发展策略，指明了做什么样的事是正确的。
运营体系是计划实施的保障，通过运营系统的运作来将这些正确的事做好。
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内容概要

当不同企业采用相同或相似的策略，效果却大相径庭时，很大的可能是：营销组织的执行能力存在差
异!当大多数企业已经了解了如何进行市场分析和制定营销计划时，企业之间最重要的差别就在于谁能
把营销计划执行得更到位。
营销执行力已经成为中国企业营销成败的关键。
    本书以市场营销管理、业务流程再造、组织行为学等理论为基础，以企业营销实战为出发点．结合
派力在营销专业服务领域15年、20多个行业、300个咨询和培训项目的专业经验。
就如何提高企业营销执行力，从营销组织设计、关键业务流程、营销信息系统、领导力四个方面进行
了比较详细的论述，并伴随有大量实际案例。
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章节摘录

插图：扁平化组织结构是企业组织变革的方向，但它要与企业目标和条件相一致。
国际上纯粹扁平化的企业也仅占企业总数的10％，中国企业的文化及管理存在许多与扁平化不相适应
的问题，大多数企业尚不具备扁平化的条件。
企业需要结合自身的条件与需要确定是保持垂直型，还是扁平化，或者探索采用混合结构。
摒弃传统的企业组织方式，转向新的企业组织结构，现在不会、将来也永远不会是一个简单的、无关
痛痒的变革过程。
如果决定扁平化，就要解决下列问题，进行规范性操作，防止搞成四不象。
首先，扁平化的组织机构要求围绕流程而不是部门职能建立，不能仅仅是理解为机构和人员的精减。
只是进行数量的减少仍沿袭传统的职能式组织机构，部门间的障碍依然存在，不仅不可能达到扁平化
的效果，反而使组织机构更加混乱。
第二，扁平化组织的一个显著特征是决策权的下放，按流程组织自我管理团队，生产整个产品或提供
服务。
使决策点位于工作执行的地方，让执行工作者有决策的权利，在业务流程中建立控制点。
因此，企业扁平化以后必须放弃集权式管理方式，不能收回基层单位原有的财务权及其它管理权限等
。
第三，组建真正的自我管理团队。
使之具备以下三个要素：1、团队被授权可以获得完成整个任务所需的资源。
2、组成团队的员工拥有不同的技能，轮换工作，消除了部门之间、专业之间的障碍。
3、团队被赋予决策权以处理完成任务所必须的活动。
宝洁公司多年来一直宣称，其工厂内采用自我管理团队使其生产成本削减30％以上。
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媒体关注与评论

企业的成功，20％在策略，80％在执行。
执行力决定企业的成败，任何企业的失败都是执行的失败，任何企业的成功都必然是执行的成功。
制定正确的战略固然重要。
但更重要的是战略的执行。
　　——杨元庆 联想集团总裁兼CEO三流的点子加一流的执行力，永远比一流的点子加三流的执行力
更好。
　　——孙正义 日本软银公司董事长执行力低下是企业管理中最大的黑洞。
　　——周厚健 海信集团董事长如果前面15年中国营销最关注的是分析和计划，那么未来15年中国营
销最关注的将是执行和控制，因为后者已经成为未来中国企业营销成败的关键。
　　——屈云波
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编辑推荐

《营销执行(第2版)》：中国营销经理和咨询顾问的案头工具。
5年畅销10多万册
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