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内容概要

　　本书针对高职院校、高专院校及成人院校学生学习的特点，突出探究性、自主性学习，强调基本
理论、工具、实训与最新动态、深度探究相结合，形式新颖，信息丰富，视角独特。
《市场营销：原理、工具与实务》主要内容包括营销概述、市场营销环境分析、顾客需求与购买行为
分析、竞争者分析、营销调研、目标市场营销、产品策略、定价策略、渠道策略、促销策略。

　　本书可作为普通高等院校（高职、高专、应用型本科）、成人高校（特别是远程教学）、民办高
校及本科院校举办的二级职业技术学院市场工商管理、经济管理、市场营销等经管类专业以及其他市
场营销培训课程的教学用书，也可以作为企业市场营销培训教材。
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章节摘录

　  2.渠道成员的激励公司必须不断激励中间商，促使其尽全力开发市场。
公司在其渠道政策当中固然已提供了若干激励因素，但是这些因素还必须通过公司的经常监督管理和
再鼓励得到补充。
要使中间商有出色的表现，公司应尽力了解各中间商的不同需求和期望。
在处理与中间商的关系时，既要坚持政策，又要灵活，以此建立长期稳固的合作关系。
处理与中间商的关系有以下三个方法。
　  （1）冶作生产企业应当得到中间商的合作。
为此，应采用积极的激励手段，如给较高利润、交易中获得特殊照顾、给予促销津贴等；偶尔应采用
消极的制裁办法，如扬言要减少利润、推迟交货、终止关系等，但要对这种方法的负面影响加以重视
。
　  （2）合伙生产者与中间商在销售区域、产品供应、市场开发、财务要求、市场信息、技术指导、
售后服务方面等彼此合作，按中间商遵守合同的程度给予激励。
　  （3）经销规划是最先进的方法。
这种方法应有计划地实行专业化管理的垂直市场营销系统，将生产者与中间商的需求结合起来，在企
业营销部门内设一个分销规划部，同中间商共同规划营销目标、存货水平、场地及形象化管理计划、
人员推销、广告及促销计划等。
　  3.渠道成员的评估公司必须定期按一定的标准衡量中间商的表现，例如销售配额完成情况、平均存
货水平、向客户交货的时间和速度、对损坏和遗失品的处理以及与公司促销和培训计划的合作情况。
　  4.渠道调整公司对分销渠道的管理不能仅限于设计一个良好的渠道系统并推动其运转，渠道系统还
要定期地进行改进，以适应市场环境的变化。
当客户的购买方式发生变化、市场扩大、新的竞争者进入以及产品进入其生命周期的最后一个阶段时
，便有必要对渠道进行改进。
　  &hellip;&hellip;
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编辑推荐

　  《市场营销：原理、工具与实务》是高等职业教育&ldquo;十二五&rdquo;规划教材，21世纪高职高
专规划教材（经管类）之一。
《市场营销：原理、工具与实务》主要内容包括营销概述、市场营销环境分析、顾客需求与购买行为
分析、竞争者分析、营销调研、目标市场营销、产品策略、定价策略、渠道策略、促销策略。
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