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内容概要

　　王宇编著的《这样做营销管理最有效(工作技能细化与范本)》是一本介绍营销管理技能与范本的
工具书。
全书针对营销管理者日常管理工作的特点，讲述了做好营销管理应该具备的基础知识和管理技巧，着
重介绍了营销管理工作中所必需的管理工具和管理方法。

　　《这样做营销管理最有效(工作技能细化与范本)》从营销管理者的自我塑造、营销团队的各职能
描述、销售人员的招聘与选拔、业绩管理、销售人员考核与评估、销售人员的薪酬与福利、应收账款
管理、广告管理、分销渠道管理、客户管理等各方面，对营销管理工作中面临的问题进行了全程式指
导，并对营销管理应掌握的管理技能进行了归纳与提炼；便于营销主管迅速抓住工作的核心，深入理
解该岗位所需要的各种知识与技能。

　　本书适合企业营销主管、有志于成为企业营销主管的营销人员、企业培训人员和相关管理人员阅
读。
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章节摘录

　　8.情报管理的要诀　　（1）情报内容。
　　①情报越多越好，对其内容要彻底地研究。
　　②情报内容的取舍，应从促进营业销售、业务的经营等不可缺少的部分着眼。
　　③销售主管及相关者应共同协商对情报内容的取舍选择。
　　（2）情报的收集法。
　　①情报收集的来源，分为公司内部和公司外部。
　　②有关公司内的情报，销售部门应自行决定，采取各方情报由各自特定的人员负责，还要注意收
集情报的方法。
　　③公司外的情报收集法更讲究。
特别是对于非公开的、机密性的情报，要个别研究其收集法。
　　（3）情报的运用。
　　①情报应有系统地分类整理，以便随时采用。
　　②情报的目的在于运用，因此，应让关系者彻底地明了情报的内容及其运用的方法。
　　③情报、资料应不断地更新。
　　9.配销的实施要诀　　（1）销售目标的修订要诀。
　　①依分公司、科和个人的努力，编定可能实现的销售目标。
　　②尽量依照利润本位（营业利润、毛利、大概的附加价值等）修订销售目标。
　　③分配销售目标时，要考虑各部门、个人的能力及特点等。
　　（2）尽量朝着目标管理的方向努力。
　　①要将上司分配的销售目标，当做自己部门的目标，努力实现。
　　②个人的销售额总计，最好能符合公司的销售目标。
　　③营销主管应教导部属，使之具有达成目标的信念。
　　④管理者应努力提高部属的信念，这是欲达成目标所需的最重要工作。
　　（3）分配额的调整与检讨。
　　①公司内、外的情况发生重大变化时，要慎重地调整分配目标。
　　②不可忽略实绩与结果的检查，以作为再挑战的参考。
　　⋯⋯
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