
第一图书网, tushu007.com
<<营销指标>>

图书基本信息

书名：<<营销指标>>

13位ISBN编号：9787802552616

10位ISBN编号：7802552613

出版时间：2009-10

出版时间：企业管理出版社

作者：王林建，王志勇　编著

页数：261

版权说明：本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问：http://www.tushu007.com

Page 1



第一图书网, tushu007.com
<<营销指标>>

前言

一个人到医院体检，总是先领取一份体检表，上面会罗列各种指标如心率、脉搏、血常规、血压、身
高、体重等，这些指标涵盖了评估身体状况的各个方面。
医生则根据指标数字显示，最终给出个人健康状况的判断。
营销指标就是一份企业营销健康状况“体检表”上罗列的各项指标。
企业营销状况是否健康，也像人一样需要定期检查。
除了请营销管理咨询公司这样的专业人士做综合诊断外，每个营销岗位上的经理人员也需要具备部分
“医生”的能力，随时诊断在本岗位由自己所负责的营销工作的“健康状况”，这也是营销岗位素质
的基本要求之一。
这就要求营销人员掌握各种营销指标，尤其是可以量化的指标。
我们建议营销管理人员要关注量化指标、使用量化指标，但是需要特别说明的是，每一个指标仅仅反
映一个方面的状况，在使用指标的时候要综合利用各种指标进行分析、评判，才能得出正确的结论。
本书分四部分：市场部常用指标、销售部常用指标、服务部常用指标和财务部常用指标，适合市场部
门、销售部门、品牌管理部门、广告管理部门、人力资源部门、战略管理部门、零售商的营运部门、
采购部门、零售门店的工作人员使用。
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内容概要

随着人们生活水平和质量的提高，健康已成为人们关注的焦点。
为了及时了解自己的健康状况，人们会定期进行体检，通过对心率、脉搏、血常规、血压、身高、体
重等各项指标的检查和测试来把握自己的健康状况。
    企业的营销状况健康与否也需要进行定期体检，而营销指标就是企业营销健康“体检表”上的必检
项目。
除了请专业的营销管理咨询公司为企业做综合诊断外，营销管理人员也需要具备一定的评判能力，以
便随时诊断本部门营销工作的“健康状况”。
这就要求他们必须掌握和熟练运用相关营销指标。
    编者根据派力和自己多年的营销咨询和实践经验，并参考西方多种同类资料编写了营销工作中常用
的120个营销指标。
它涵盖了市场、销售、服务、财务四大类别，可以帮助公司和营销、销售、品牌、广告、人力资源、
战略、零售营运、采购等部门量化评价自己的营销过程和营销结果。
　  本书分别从指标定义、计算公式、使用范例、使用部门、使用目的、附加说明六个方面对每一个
指标进行了简要阐述，尽量做到简明扼要工具化，以便读者能够快速了解、马上应用。
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书籍目录

第一部分　市场部常用指标　恩格尔系数　盈亏平衡点　市场占有率　相对市场占有率　市场集中度
　品牌资产　品牌发展指数　品类发展指数　支出占有率　大量使用指数　市场渗透率　品牌渗透率
　渗透份额　新产品试用率　产品组合的宽度、长度、深度  复合增长率  产品侵蚀率  客户终身价值  
潜在客户终身价值  客户获取成本  客户保持成本  工作量  销售目标  单个客户销售贡献  分销率  门店分
销率  品类分销率  货架份额  溢价  值得购买比率  需求价格弹性　印象数　有效频次和有效到达率　总
视听点　每千人印象成本　广告市场占有率　点击率第二部分　销售部常用指标　客户保持率　客户
获得率　滞销库存比率　交货及时率　客户获利率　新客户成长率　客单价　交叉比率　单品销售集
中度　重点品类销售占比　重点品类毛利占比　月促销协同率　促销频率　促销商品销售增长率　滞
销单品率　人均销售　人均毛利贡献　劳动分配率　单位费用销售回报　订单处理周期　区域销售结
构　产品销售结构　产品库存结构　费用结构　同比增长率　环比增长率　同期环比增长率　销售完
成率　销售完成进度　时间进度　员工满意度　关键员工流失率　人员流动率　月拜访率　主推率　
出样率　新品上货率　订单缺货率  促销人员到位率  经营安全力  人时生产率  卖场使用率  人员守备率 
坪效  平均每日来单数  平均客单数  平均每个订单包含货品数  订单延迟率  订单货件延迟率  立即缴交
率  客户退货率  客户折让率  客户取消订单率  客户抱怨率  经济订货批量第三部分　服务部常用指标　
产品合格率　返修率　投诉率　平均客户等待周期　售后服务及时率　售后服务满意率第四部分　财
务部常用指标  销售毛利率  销售净利率  销售成本费用净利润率  销售费用率　  总资产报酬率  净资产
收益率  投资回报率  应收账款周转率  库存周转率  流动资产周转率　总资产周转率　技术投入比率　
流动比率　速动比率　利息保障倍数　债务本息偿还保障倍数　资产负债率　净资产负债率　长期负
债率　负债经营率　销售折让率　可持续增长率
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章节摘录

插图：第一部分市场部常用指标恩格尔系数麓指标定义恩格尔系数（Engol’SCoefficient）是指某个区
域居民的食物支出金额占总支出金额的比例。
使用范例根据1998年北京市城镇住户调查资料，居民人均消费支出为6970．8元，其中人均食品支出
为2865．7元，则恩格尔系数为41．1％。
使用部门市场部门、战略管理部门。
使用目的了解某一区域居民的生活生平。
附加说明19世纪德国统计学家恩格尔根据统计资料对消费结构的变化分析后发现了一个规律：一个家
庭收入越少，家庭收入中（或总支出中）用来购买食物的支出所占的比例就越大。
随着家庭收入的增加，家庭收入中（或总支出中）用来购买食物的支出则会下降。
推而广之，一个国家越穷，每个国民的平均收入中（或平均支出中）用于购买食物的支出所占比例就
越大，随着国家富裕度的提高，此比例呈下降趋势。
恩格尔定律的公式为：⋯⋯
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编辑推荐

《营销指标:公司高管和营销经理必须掌握的120个管理工具》是由企业管理出版社出版的。
目标读者：公司高管、营销经理、销售经理服务经理、财务经理和相关管理人员。
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