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本章要点 
 营销实践的重要趋势是什么？ 
 有效的内部营销的关键是什么？ 
 公司如何成为负责任的社会营销者？ 
 公司如何改善其营销技巧？ 
 哪些工具可以帮助公司监控并改善其营销活动？ 
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营销实践的趋势 

 流程再造 
 外包 
 标杆管理 
 与供应商结盟 
 与消费者结盟 
 并购 

 全球化 
 组织扁平化 
 聚集 
 加速 
 授权 



内部营销 

 研发部门 
 采购部门 
 生产部门 
 营销部门 
 销售部门 

 物流部门 
 会计部门 
 财务部门 
 公共关系部门 
 其他与消费者接触的
部门 
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组织营销部门 

 职能型组织 
 地区型组织 
 产品或品牌管理型组织 
 市场管理型组织 
 矩阵管理型组织 
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图22.1 职能型组织 
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图22.2 产品管理型组织 

Copyright © 2012 Pearson Education         22-7 



产品经理承担的任务 

 制定具有竞争力的长期发展战略 
 准备年度营销计划和销售预测 
 和广告商及经销商以期制订出副本、项目和推广计划 
 增强对销售队伍和分销商的支持 
 收集关于产品绩效、消费者和经销商态度以及新问题、

新机遇的情报 
 改良产品 
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图 22.3 产品团队的形式 
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目录管理 
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市场管理型组织 

 市场经理监管若干市场发展部经理、市场专家
或者行业专家，并根据需要获得职能职务。 

 市场经理是行政人员，他们有着和产品经理一
样的职责，为市场制定出长期计划和年度计划。  

 很多企业根据市场情况进行重组，变成市场中
心型组织。 
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建立一个具有创造性的营销组织 

 发展全公司对消费者的热情 
 围绕消费者细分市场而不是产品进行组织构建 
 通过定性、定量研究了解消费者 
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CEO们如何创造聚焦市场营销的公司? 

 说服高层消费者导向的必要性 
 任命资深的营销专员和营销团队 
 获得外部帮助和指导 
 改变公司的奖励测评方法和制度 
 雇用强势的营销人才 
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CEO们如何创造聚焦市场营销的公司? 

 开展完善的内部营销培训活动 
 建立现代营销计划体系 
 建立年度营销卓越人才认同项目 
 将注意力从部门转向流程结果 
 授权给员工 
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企业社会责任 

 社会责任行为 
 伦理行为 
 法律行为 
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善因营销 

   



善因营销的收益 

 建立品牌知名度 
 提高品牌形象 
 建立品牌信誉 
 激发品牌情感 
 建立品牌社区 
 驱动品牌参与 
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善因活动品牌化 

 自主品牌: 创立自主善因活动 
 联合品牌: 连接到现有善因活动 
 参与品牌: 连接到已有善因活动 
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社会营销运动 

认知 

行为 

习惯 

价值观 
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社会营销项目的关键成功因素 

 选择最有可能做出响应的目标市场 
 用简洁明了的语言来推广单一可能的行动 
 用极具说服力的语言来解释参与活动的好处 
 使采用这种行动变得简单 
 制造吸引眼球的信息和传播媒介 
 考虑采用寓教于乐的方式 
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社会营销计划过程 

 我们在哪里？ 
 我们想去哪儿？ 
 我们怎样到那里？ 
 我们怎样才能坚持到底？ 



图22.4 控制过程 
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营销控制类型 

年度计划控制 

盈利能力控制 

效率控制 

战略控制 
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年度计划控制方法 

 销售分析 
 市场占有率分析 
 销售费用比例分析 
 财务分析 
 市场计分卡分析 



盈利能力控制方法 

 产品 
 地区 
 消费者群体 

 细分市场 
 贸易渠道 
 订单规模 
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效率控制方法 

 销售团队 
 广告 
 销售促进 
 分销活动 
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战略控制方法 

 营销效果评价 
 营销审计 
 营销绩效回顾 
 企业道德和社会责任回顾 
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什么是营销审计? 

营销审计是指对公司业务单元的营销环境、
目标、战略和活动进行全面、系统、独立和
周期性的检查，旨在确定公司的问题和机遇
所在，并据此进行一系列提高公司营销绩效
的行动方案。 
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营销审计的特征 

全面性 

系统性 

独立性 

周期性 



小结 

 营销实践的重要趋势是什么？ 
 有效的内部营销的关键是什么？ 
 公司如何成为负责任的社会营销者？ 
 公司如何改善其营销技巧？ 
 哪些工具可以帮助公司监控并改善其营销活动？ 
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