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内容概要

《高管实战手册系列》作为一套企业高管走向职业化、提升领导力的实用型图书，由资深专家海阔执
笔，立足中国企业实际，坚持“管理理念+实用案例+操作要领”的编写思路，《高管实战手册系列》
全面阐述了各高层管理职位的基本素质要求、工作职责和管理技能，解答了管理实践中可能遇到的事
种问题，并提供具体可行的操作技巧和实践方法，是一套集操作性和指导性为一体，颇具指导价值的
管理经典读本。
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作者简介

著名培训师，营销管理专家。十三型人格理论创建、传播导师。曾任中电通信直销部总经理、蜥蜴团
队营销策划公司市场部总监、中网天元品牌策划公司副总经理等职，现为清华大学继续教育学院特约
讲师、前沿讲座电视栏目特约讲师等。

    著有《中国式十三型人格——你的下属是哪种人》《斯沃森准则：33个让你脱颖而出的工作智慧》
《红楼商道·管理学》《红楼商道·营销学》《商战红学——企业成败密码》等。
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书籍目录

上篇  实战经验篇  第一章  职责定位——从选手向教练华丽转身    一、不越权，但不能“大权旁落”    
二、管理风格要与公司文化融会贯通    三、别把销售团队带成“独立王国”    四、胸怀决定成败  第二
章  营销战略——量体裁衣是最佳选择    一、详细“体验”企业的营销战略    二、在企业最“牛”的方
面下工夫    三、莫陷入“泥潭”型细分市场    四、尽力不与对手正面血拼    五、学会“过滤”市场分
析报告  第三章  销售策略——总比对手棋高一着    一、产品策略：目标人群定位，要射中靶心    二、
产品卖点：既战胜竞争对手，又突显自身优势    三、渠道策略：招商策略要让经销商“出乎意料”    
四、价格策略：摆脱价格战的两个捷径    五、促销策略：在促销广告上下足工夫  第四章  渠道管理—
—把握好“养鱼”和“捕鱼”的时机    一、主渠道、二渠道、直控渠道，哪条道是“近道”    二、窜
货，切忌投鼠忌器    三、谨防督导成为“双面间谍”    四、学会与竞争对手“分享”渠道    五、自建
渠道的“美丽与哀愁”  第五章  客户服务——学会“看人下菜碟”    一、客服人员的心灵拓展攻略    
二、根除“拖延综合征”    三、把大客户变成“摇钱树”    四、在服务中挖掘销售“灵感”    五、客
服的全国一盘棋策略  第六章  促销管理——“软效果”与“硬效果”要兼得    一、避免“山寨促销活
动”的两大准则    二、促销活动“雷声大，雨点也要大”    三、赠品、折扣，可遇还要可求    四、让
路演名利双收    五、与竞争对手唱对台戏，要永远不动声色  第七章  公关传播——切忌跟着感觉走    
一、要把握好事件公关的炒作要点    二、危机公关，不能往枪口上撞    三、网络公关，要通俗、不要
庸俗    四、公关软文形散神不散的秘诀    五、公关传播，别让对手牵着走  第八章  品牌管理——拼的
是文化内涵    一、培育产品品牌文化的禁忌    二、“过时”产品如何靠品牌旺销    三、兑现你所有的
品牌承诺    四、让你的品牌文化永远18岁    五、品牌，如何走出模仿迷局  第九章  团队管理——激情、
才华、智慧、凝聚力，—个不能少    一、团队的“黄金搭档法则”    二、用“第六感”去招聘    三、
“真刀真枪”做培训    四、绩效与团队文化建设唱双簧    五、把激励经常化、“家常化”  第十章  自
我提升——保持恒久的温情    一、把时间用在刀刃上    二、别让销售指标击垮职业规划    三、压力的
两大“克星”    四、最安全地挑战原有管理制度    五、卧槽永远是最佳选择下篇  实战案例篇  第十一
章  A企业××产品黑龙江招商发布会策划全案    一、活动策划    二、活动筹备    三、媒体配合    四、
经费预算  第十二章  风顺卡幸福无障云南游活动策划全案    一、活动概述    二、风顺卡销售渠道规划
及设计构思    三、风顺卡企业赞助及合作方案    四、风顺卡推广活动合作单位    五、人员安排及管理
办法    六、第一阶段促销活动    七、第二阶段促销活动  第十三章  B公司通信产品2010年度公关方案    
一、行业市场现状及发展    二、B公司的现状和面临的挑战    三、2010年度公关策略    四、2010年度公
关推广方案    五、费用预算    六、效果预测  第十四章  C公司电子学习产品招商策划全案    一、营销策
略    二、招商政策  第十五章  D网站基层员工、中高层管理者培训策划全案    一、各类员工存在的问题
   二、中高层管理者存在的问题    三、培训流程    四、培训计划    五、培训方案  第十六章  E火锅品牌
改造方案    一、对E火锅品牌进行SWOT分析    二、品牌梳理    三、价格策略    四、VI改造    五、促销
策略    六、传播策略    七、公关策略    八、招商策略    九、市场管控  第十七章  F公司公益活动策划案
例    一、活动概述    二、论坛内容    三、准备活动    四、赞助方案    五、企业宣传回报附录  实战工具    
一、市场营销工作五日报    二、专营店半月商品流向单    三、专营店月营销计划    四、事业部月核算
表    五、事业部经营费用月报表    六、市场句工作计划    七、代理商标准合同    八、企业VI打造所需的
必要内容    九、代理商窜货管理办法样本参考书目
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章节摘录

版权页：插图：1．控制公司文化的无形之手按照美国营销专家特雷斯·迪尔和阿伦·肯尼迪的理念
，公司文化的成因，主要有五个方面：公司的历史，公司的规模和发展阶段，公司经营业务的性质，
民族文化，公司决策层的思想修为。营销总监要按照以上五个方面，详细分析一下自身所在公司的公
司文化，这样做，对自己管理团队及协调与其他高层的关系，是极其有益的。公司的历史那些有着优
秀文化的公司，都有一个共同的特点，就是善于总结过去的经验，不断地完善自己。公司的规模和发
展阶段能逃过三灾八难还能虎虎生威的企业，公司文化自然是强大健全的。而那些规模小、又处于初
创阶段的公司，公司文化也在探索之中，会有诸多不尽如人意之处。公司经营业务的性质经营文化产
业的公司和经营高科技产品的公司，在公司文化上一定会有很大的差别。民族文化民族文化是影响企
业环境的主要因素。在我国，公司的历史才一百多年，所以，如何让起源于西方的公司制度和中国传
统文化有机融合，一直是摆在中国企业家面前的重要课题。在日本，涌现出涩泽荣一、福泽渝这样有
世界影响力的优秀管理专家，他们进行了大胆的尝试，成功地把本民族以及东方文化精髓与西方文化
完美融合。比如在日本企业中，儒家文化中的“人和”、“至善”、“上下同欲者胜”等理念，得到
了广泛的推广，从而衍生出了“终生雇佣制”、“年功序列工资制”、“参与制”等人性化的优秀公
司文化制度。从另一个方面来讲，正因为有了这些优秀的公司文化，才成就了松下、索尼、丰田等驰
骋国际的一流企业。近几年，国内许多公司也进行了很好的尝试，比如，许多公司将中国传统文化中
的“仁爱”、“忠孝”等观念很好地融人了公司的文化当中。公司决策层的思想修为目前，国内许多
中型企业中，公司文化多数还是创始人及决策层价值观和信仰的体现，按照企业决策层的人格特点及
思想修为，我们可以把公司文化大致分为四类：第一类是激情型公司文化。公司决策层大都性情急躁
、动作迅猛。公司文化的重点放在了对美好情怀的追求上：昂扬、浪漫、气吞山河。比如金利来的广
告语是“男人的世界”，斯沃琪手表的广告语是“腕上风景线”。这些公司的决策层大都是激情型人
格，他们的产品有一股积极浪漫的气息。在这种文化的公司中，决策权容易分散给公司的业务能手或
者研发精英，且整体氛围比较宽松，公司很尊重个人意愿。营销总监在对销售员进行管理时，上司干
预较少，会留给其很大的权力空间。第二类是才华型公司文化。公司决策层大都性情活泼、动作灵敏
，所以，公司的文化重点放在了对技术的追求上——要求公司产品技术超强、创新领先。比如英特尔
的广告语是“给电脑一颗奔腾的芯”，飞利浦的广告语是“让我们做得更好”。这些公司的决策层大
都是才华型人格，他们总是把产品的宣传点放在技术性能上。在这种公司文化的公司中，公司的许多
工作都以项目的形式体现，需要公司的决策层找到合适的人，有效地利用、优化公司的资源，在短时
间内，又快又好地战胜竞争对手，完成任务。在这种公司里，掌握技术或特殊资源的人往往和公司决
策层一样有地位和权威，所以，营销总监不但要协调好与上司的关系，还要与公司的“权威”人士做
好沟通，这样，工作才能顺利开展。第三类是中庸型公司文化。公司决策层大都性情安静、动作淡定
。所以公司的文化重点放在了人文关怀上，强调“服务一流”、“企业如家’’之类的理念。比如联
邦快递的广告语是“使命必达”，UPS快递的广告语是“珍惜所托，一如亲递”。这些公司的决策层
大都是中庸型人格，所以。他们总是把产品的宣传点放在仁爱、和谐这些方面。在这种公司里，往往
有着比较完备的管理制度，任务和分工也比较细致专业。所以，在这种公司里工作是比较省力气的，
因为所有的工作内容已形成了“惯性”，所有员工只要按制度做好分内工作，就能得到较好的工作成
果。在具有这种文化的公司内部工作，营销总监还是比较轻松的，而且在工作中也不容易出现大的差
错。当然，这种公司文化也有一个弱点：因为条条框框束缚得太厉害，营销总监很难做出重大的业绩
，更不可能推行任何较大的变革，所以职位很难迅速提升。第四类是内敛型公司文化。公司决策层大
都性情敏感、动作沉稳。所以公司的文化重点放在了“治国平天下”上，强调“大气”、“严谨”、
“奋发争先”之类的理念。比如麦当劳的广告语是“我就喜欢”，谷歌的广告语是“做正确的事情”
。这些公司的决策层大都是内敛型人格，所以，他们总是把产品的宣传点放在哲理、宗教、道德、才
华等方面。在这种公司中，公司文化大都比较崇尚权威的力量，这些公司在还没做大之前，许多事情
都由创始人一人拍板，等到公司发展到一定规模，公司的决策者或者由创始人幕后操纵，或者由创始
人的亲信担当。在这种公司中，营销总监的管理权限很小，大都要事事汇报、层层审批，不大容易发
挥出自己的创造力和潜能。但在这种公司工作，营销总监所担当的责任也相对较小，同时，因为没有
太多的规则与程序束缚，所以公司发展速度较快，适应市场的能力十分强。在遇到危机时，反应也很
迅速。能避免许多不必要的麻烦。
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编辑推荐

《营销总监实战手册》：七个最详细的营销策划全案九套最实用的销售管理工具十条最实战的销售一
线经验
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精彩短评

1、实践证明，坚持睡前热水泡脚，不仅可预防感冒、咳嗽、胃寒痛之类的疾病，还可加强血液循环
，助心脑血管畅通，尤能一改以往脚冷刺激大脑皮层而睡眠不佳的状况。难怪宋人苏东坡晚年吟诗称
道：“主人劝我洗脚睡，倒床不复闻钟鼓。淘宝搜索店铺合谷养生堂”http://t.cn/RtegIRC
2、营销总监实战手册
3、前部分算是扣题的标准作文，后部以大量的活动发布细节充斥了后大半（实属不该），忽略了扩
展总监这一level视野的内容。
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