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内容概要

本书根据十一个大品类行业的特性和终端发展形态，对终端的基本类型、分布格局、特点进行了描述
，指出了终端的发展和演变趋势，并关注新终端、新形态；同时通过分析企业、商家、消费者和竞争
者在终端的相互关系和力量博弈，提出了企业终端动作的关键要点及战略战术。
    本书特点：全面阐述和剖析各行业终端现状，揭示终端的战略观点和运作细节，选取了大量有效、
实用的案例。
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作者简介

李颖生，著名营销及传媒专家，《销售与市场》杂志创办人，现为河南新华营销传媒集团总裁、《销
售与市场》杂志社社长兼总编辑。
出版专著多部。
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书籍目录

第1章 汽车第2章 手机第3章 医药保健品第4章 日化洗涤用品第5章 化妆品第6章 酒第7章 食品饮料第8章 
建筑陶瓷第9章 家电第10章 服装第11章 IT产品

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<中国市场终端报告>>

章节摘录

强势品牌选择销售终端的策略：海纳百川，大网络覆盖大市场。
像诺基亚、摩托罗拉等手机强势品牌，产品线覆盖高、中、低端，为了保持全线产品销量的增长，不
可能依托单一类型的销售终端，必然要选择混合型的销售终端网络。
弱势品牌选择销售终端的策略：有所为而有所不为。
对于没有能力自建终端的品牌，不得不依赖总代理的终端或大卖场终端。
在这种情况下，遍地开花的终端对于弱势品牌来说不太现实。
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媒体关注与评论

媒体推荐预测终端演变趋势，描述行业终端特点，探讨终端战略战术！
“做终端找死，不做终端等死”——你的企业处于这种状况吗？
日化行业中的舒蕾之所以能从宝洁、联合利华的坚冰覆盖中破冰而出，手机行业中的波导之所以能够
在诺基亚、摩托罗拉的围攻中成功抢夺份额，关键都在于它们能够根据当时的终端发展状况，实施行
之有效的终端攻略。
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编辑推荐

本书旨在有助于市场营销人员充分认识自身所处行业的终端形态发展，启发终端运作思路，提升销售
业绩。
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