
第一图书网, tushu007.com
<<营销的58个创新策划>>

图书基本信息

书名：<<营销的58个创新策划>>

13位ISBN编号：9787801978738

10位ISBN编号：7801978730

出版时间：2008-1

出版时间：企业管理

作者：盛安之

页数：348

版权说明：本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问：http://www.tushu007.com

Page 1



第一图书网, tushu007.com
<<营销的58个创新策划>>

内容概要

　　企业的发展有赖于创新，市场的取胜有赖于创新性的营销策划。
事实证明，营销成功的企业，都离不开成功的营销策划。
如宝洁、海尔、长虹、深万科、联想⋯⋯这些企业的成功，都可以说和其优秀的企业营销策划是密不
可分的。
也正由于这些企业的成功示范效应，营销策划成为了当前市场的一个热点，越来越多的企业重视营销
策划，运用营销策划来抢占市场竞争的制高点。
　　基于此，我们编写了这本《营销的58个创新策划》，以期为广大从事企业营销策划的读者指明前
进之路。
　　本书在讲述每一个营销创新策划时，开发了一套由五大板块组成的学习体系，经保证读者科学有
序地进行自修与学习。
该体系包括：经典回眸：从精选的案例中吸取经验教训；巧手点金：提升你营销创新策划的动手能力
和行动能力；思维创新：激发对现实营销难题的思考能力；实战要点：点破策划营销方案的关键新点
；情景再现：在模拟的情境中提升自己的营销创新潜质。
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章节摘录

　　第一章 市场定位策划　　坐拥一块市场，一个企业才算找到了命根!不论你血战红海也好，或是
开辟蓝海也罢，都是对市场争夺权的一种较量。
　　企业需要有效地进入市场，而在一个特定的市场上，消费者数量众多，其需求往往是千差万别的
，企业不可能用一种产品或服务吸引所有的顾客和满足各种顾客的需要，这就要求企业对市场进行调
研预测，在此基础上对市场进行细分，在充分了解各个细分市场上顾客需要和欲望之间的差别，选定
市场，并有效地切入市场。
　　在充满竞争的市场环境中，任何企业在经营中都会感到市场的复杂、多变，需求的差异性和多样
性，即使是大型企业集团也不可能满足市场的所有需求，而只能根据本企业的目标和资源配置，利用
自己的优势去满足部分市场并为之提供有效服务。
企业需要按照一定标准进行市场细分并在此基础上选择对本企业最有吸引力的、可提供有效服务的部
分作为自己的目标市场。
这就需要企业进行市场定位，这是关系到企业生存发展的重大决策。
　　20世纪70年代美国营销学家提出了市场定位的概念，市场定位即根据市场竞争情况和本企业条件
，确定本企业及其产品在目标市场的位置，也就是为企业或产品在目标市场上树立一定特色，塑造预
定形象，并争取顾客的认同。
它需要向目标市场说明本企业及产品与现有的、潜在的竞争者有什么区别。
这种策划企业及其产品形象和所提供的价值，使目标顾客理解并正确认识本企业有别于竞争者的象征
性行为就是市场定位。
这种“特色”和“形象”可以是实物方面的，也可以是心理方面的，或两者兼而有之。
如优质高档、物美价廉、豪华舒适、服务周到、技术先进等，都可做为定位的概念。
市场定位就是要设法建立一种优势，以吸引更多的顾客。
对于企业来说应使目标市场的用户认识到企业提供的是“质优、价实、周到、及时”的服务，使合作
伙伴认识到企业具有主渠道及供销网络的整体经营优势，可以帮助其开拓市场，以赢得用户及合作伙
伴的信任，确立企业在目标市场中的位置。
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编辑推荐

　　经典回眸/巧手点金/思维创新/实战要点/情景再见。
　　本书从实际出发，系统地阐述了营销策划工作的方方面面。
与其他营销方面的图书不同，本书在内容和形式上多有创新。
每小节设置了经典回眸、巧手点金、思维创新、实战要点、情景再现等崭新模块，在内容上也颇多新
意。
总而言之，本书是一本集实用性、趣味性、可读性、可操作性为一身的经典营销策划图书。
对广大的企业营销策划工作者而言，仔细阅读本书，将会使您受益终生！
　　市场定位策划：20世纪70年代美国营销学家提出了市场定位的概念，市场定位即根据市场竞争情
况和本企业条件，确定本企业及其产品在目标市场的位置，也就是为企业或产品在目标市场上树立一
定特色，塑造预定形象，并争取顾客的认同。
它需要向目标市场说明本企业及产品与现有的、潜在的竞争者有什么区别。
策划企业和产品的这种“特色”和“形象”可以是实物方面的，也可以是心理方面的，或两者兼而有
之⋯⋯　　市场竞争策划：商场如战场，进行商战，就如同大将军打仗一样，必须有智有谋，有胆有
略。
每一次战役都要妥作谋划，务必做到战无不胜、攻无不克。
在市场竞争中。
天时、地利、人和种种条件各不相同，所采用的竞争策略也有不相同。
　　产品策划：产品是指能提供给市场引起人们注意、获得、使用或消费，从而满足某种欲望或需要
的某种东西。
现代营销学中产品整体包含三个层次的内容：产品的核心利益或服务：核心产品借以实现的形式：购
买产品的同时所提供的服务或利益。
　　价格策划：俗话说“没有卖不出去的产品，只有卖不出去的价格”。
价格策划是一个以消费者需求的经济价值为基础，综合考虑各种影响因素，确定价格目标、访求和策
略，制定和调整产品价格的过程。
　　渠道营销策划：管理大师彼理?杜拉克曾对营销渠道有过这样的描述：营销渠道中发生的变化或许
对一个国家的GNP和宏观经济无足轻重，但对一个企业或一个行业来讲却关系重大。
　　促销策划：在国内市场上，促销是符合本土策略及国内市场行情的一种重要策略。
企业在市场营销中，应该将促销上升到战略高度上来。
人们经常将促销比喻为“商品销售的临门一脚”，可见促销对市场营销工作的重要程度。
促销的不期然而然多种多样，但其中都暗含着促销的基本原则：心理原则、形象原则和利益导向原则
。
　　网络营销策划：网络营销的重点不是争取消费者，而是保持并增强消费者群体。
网络商业服务把消费者推上权利的宝座，给予消费者从未有过的选择自由，同时也使得拥有消费者数
量成为判断商家实力的标准。
这个时候，消费者是无价之宝，是一个网站发展的主要基础和重要保证，谁拥有消费者，谁就拥有未
来。
　　文化营销策划：21世纪，知识经济浪潮汹涌澎湃，全球经济科技文化一体化时代却将来临，不难
预见，蕴涵着浓厚知识文化与哲学的营销将得到广泛而迅速地传播与应用，21世纪竞争将聚焦于文化
营销。
　　服务营销策划：随着科技的迅猛发展，产品间的技术差异越来越小。
因此，如何在众多的产品中脱颖而出，服务就成为企业制胜的有力武器。
　　体验营销策划：《哈佛商业评论》双月刊1998年7-8月号“体验式经济时代来临”一文中指出：体
验式经济时代已来临，其区分经济价值演进的四个阶段为货物、商品、服务与体验。
所谓体验经济，是指企业以服务为重心，以商品为素材，为消费者创造出值得回忆的感受。
　　关系营销策划：美国著名企业家查里斯?詹德曼说过：“公司不是创造购买，而是要建立各种关系
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。
”关系营销就是把营销活动看成是一个企业与消费者、竞争者、供应商、政府机构以及其他公众发生
互动作用的过程，企业营销浩劫的核心是建立、发展、维持并巩固这些公众的良好关系。
　　品牌策划：企业的品牌营销就像是为一个孩子打造一个美好的未来，我们如果是一个好家长就不
应该看到别人的孩子会什么，就硬逼着自己的孩子要去会什么，而更应该考虑到将来孩子长大后面临
的生存和生活。
什么是最适合孩子的？
孩子有什么天分？
这天分是否足以扩大？
并在今后为他的人生增添光彩。
　　国际市场营销策划：彼德?德鲁克说：“从现在起，任何希望繁荣的国家以及任何企业都必须承认
，起领导作用的是这种世界性经济，即以为全球为生产车间和营销市场的跨国生产和经营的经济。
任何一个希望获得长久发展动力与源泉的企业，都必须要在全球经济一体化和区域经济一体化的潮流
中成为勇敢的搏击着”。
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