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内容概要

　　本书内容突出了“以职业活动为导向，以职业能力为核心”的指导思想。
结合了最新的市场营销理论与实践。
结构针对营销师职业活动的领域，按照模块化设计，分营销师基础知识、营销员（国家职业资格五级
）、高级营销员（国家职业资格四级）、助理营销师（国家职业资格三级）、营销师（国家职业资格
二级）、高级营销师（国家职业资格一级）进行编写。
其中，《营销师基础知识》是各级别营销师的必修部分，不分等级。
这部分内容的编写既本着科学、系统、规范、实用的原则，又注意保证知识的广度和深度。
专业用语规范，语言简练易懂。
其他五个级别均按照《标准》的要求，分别编写不同等级营销师应掌握的专业知识和能力要求，保证
了不同等级的实际操作程序的规范统一，使学员所学技能在实际运用中更具有针对性、实用性和可操
作性。
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书籍目录

第一章 市场分析
　第一节 市场调研
　　一、进行实地调查
　　二、处理调查资料
　　三、分析调查资料
　第二节 市场购买行为分析
　　一、分析消费者购买行为类型
　　二、分析产业购买行为类型
　　三、分析中间商购买行为类型
第二章 营销策划
　第一节 制定区域市场计划
　　一、选择目标市场
　　二、划分销售区域
　　三、设计销售组织结构
　　四、拟定销售区域作战方略
　　五、销售区域的时间管理
　第二节 产品策划
　　一、分析企业的产品生命周期
　　二、制定产品生命周期不同阶段的营销对策　　
　第三节 渠道策划
　　一、分析传统分销渠道模式
　　二、建立垂直分销渠道模式
　　三、建立水平分销渠道模式
　　四、进行中间商关系管理
　　五、管理渠道流程
　?六、物流管理
　　七、资金流管理
　　八、信息流管理
　第四节 市场推广策划
　　一、协助制定销售促进策略
　　二、实施销售促进策略
　　三、协助制定公共关系策略
　　四、选择公共关系活动模式
　　五、确定公关的对象
第三章 产品销售
　第一节 拜访与接近顾客
　　一、寻找潜在顾客
　　二、拟定拜访计划
　　三、接近潜在顾客
　　四、拜访与接近潜在顾客的要点
　　五、认定顾客资格
　第二节 商务洽谈
　　一、进行报价解释
　　二、分析对方报价
　　三、选择合适的让步策略
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　　四、采用其他可能的让步策略
　　五、分析谈判僵局种类
　　六、确定谈判僵局成因
　　七、制定突破谈判僵局的策略
　　八、正确运用常见谈判策略
　第三节 试行订约
　　一、识别客户异议
　　二、分析客户异议的成因
　　三、处理客户异议
　　四、识别成交机会
　　五、创造成交机会
　　六、建议成交
　　七、缔结契约的注意事项
　第四节 货品管理
　　一、验收入库商?
　　二、订单管理
　　三、选择商品包装
　　四、确定商品的运输包装
　　五、终端管理
第四章 客户管理
　第一节 客户服务管理
　　一、确定客户服务的内容
　　二、适应客户服务方式的转变
　　三、评价服务质量
　　四、进行影响服务质量的差距分析
　　五、采取提高服务质量的措施
　第二节 客户信用管理
　　一、分析信用赊销的可行性
　　二、调查客户资信
　　三、选择讨债的场合
　　四、利用不同的讨债手段
　　五、制定?债策略
　　六、合理应用信用政策
　第三节 客户关系管理
　　一、客户分析与组合策略
　　二、分析客户投诉
　　三、处理客户投诉
参考立献
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章节摘录

　　第一章 市场分析　　企业在进行任何市场营销活动之前，都必须充分了解所处的市场环境和企业
要服务的目标市场的购买行为，清晰准确的市场分析是有效开展营销活动的基础。
高级营销员作为企业营销活动的主要执行者，需要具备进行市场调研和资料简单处理的能力，同时要
能够分析目标市场的购买行为类型井能够采取相应的营销对策。
　　第一节 市场调研　　企业在市场上为求得生存和发展，都需要进行市场调研。
当企业启动调研活动时，营销人员应能够与团队一起展开调研活动。
高级营销员应该掌握直接调查的方法，能够进行实地调查，并将调查资料进行简单的分类处理。
　　一、进行实地调查　　实地调查包括访问调查、观察调查和实验调查。
　　（一） 访问调查　　访问调查是指通过询问的方式向被调查者了解市场资料的一种方法。
访问既可在备有正式问卷的情况下进行，也可在没有问卷的情况下进行。
有正式问卷的访问，调查者通常要设计一份结构严谨的问卷，在访问过程中严格遵循问卷预备的问题
顺序提问，这样可以方便今后资料处理。
没有问卷的访问，在访问过程中没有标准的询问问题格式，调查者仅仅按照一些预定的调查目标，自
己提出问题进行询问，被调查者回答这些问题同样有充分的自由。
　　访问调查根据调查者同被调查者接触方式的不同，分为面谈调查、邮寄调查、电话调查和留置调
查4种。
　　1．面谈调查　　面谈调查是指调查人员通过与被调查者直接面谈询问有关问题的方法。
面谈调查的交谈方式，可以采取个人访问，也可以采取集体座谈，可以安排一次面谈，也可以进行多
次面谈。
具体的交谈方式，应根据市场调查的目的和要求而定。
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编辑推荐

　　《营销师：高级营销员（国家职业资格四级）》不仅是用于营销人员的培训教材，而且是营销师
的职业技能鉴定推荐用书，还可作为营销从业人员的自学用书。
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