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内容概要

知名企业营销模式的成功可能会引起盲目的跟风，“前车之鉴”反而更能刺激企业经营者们认真思考
以往的失败经验，结合现有的环境调查和自身资源能力，分析经典模式的可行性，进行有效的营销策
划。 本书正是基于这样的思路，精选了三株、亚细亚、三菱汽车、吉列公司、健力宝集团等十几家国
内外著名企业在具体的营销操作中出现的失误，配合一些著名营销专家最新的调查研究成果和小案例
实践，从销售人员管理、媒体传播、客户服务、品牌策划、渠道建设、经销商管理、组织结构建设、
顾客调查、目标定位、产品研发等十个方面出发，配合深入地“误区分析”，并在理论层面上进行针
对性地探讨，语言生动，实用性强，分析透彻，偏重于从具体营销理论应用误区的角度进行剖析和研
究，最后，通过西门子、IBM、百事、可口可乐等公司营销的成功运作，给出最实际最有效的设计方
案，作为营销误区的解决方案。 通过成功和误区两方面的案例分析和深入切实的理论探讨，本书充分
体现了营销管理的实践与理论相结合的精髓，尤其是对营销领域一些著名的失败案例的剖析，见解独
到，观点新颖，理论部分抛开了简单说教式的叙述路子，注重生动性和针对性相结合，从使用的角度
来评述理论的深刻内涵，对工商企业如何实施和推行具体的营销管理有重大的现实意义和理。论指导
意义，是企业营销管理者经验总结和实践操作的有力助手，是一切谋求发展、上进的经理人们进一步
学习营销知识的有利工具。
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书籍目录

误区一 目标市场不明确，无的放矢营销
误区二 组织建设单一化，缺少团队协作
误区三 没有长远规划，忽视品牌塑造
误区四 产品单一过时，还在拼命叫卖
误区五 渠道建设过散，管理顾此失彼
误区六 一味依赖广告宣传，媒体沟通理不足
误区七 拼命降低产品价格，经销商无利可图
误区八 销售人员口径不一，夸大其辞损害形象
误区九 消费心理摸不准，市场调研嫌麻烦
误区十 服务管理不善，顾客怨声载道
参考书目
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