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一鸣股份有限公司如何营销，什么是营销政策-股识吧

一、什么是营销政策

政策，是营销领域最模糊的一个理论。
每个公司都有自己的营销政策，每个营销人员都在执行着营销政策，同时几乎每个
营销人员，都在抱怨着自己执行的营销政策。
营销政策就是企业营销战略和策略的纲领，任何企业都会高度重视，营销政策的有
效性，既要求快速正确决策，彻底贯彻执行；
又要求适度保密运做，差异灵活调整，其本身的运做就有些摸棱两可。
再加上关于营销政策，还没有一套完整的理论可供参考，模糊成了营销政策理论突
破的难点。
所以要突破这个理论，关键就是思路的清晰。
营销政策，首先是一种企业行为，是企业意志的体现。
它表征：企业想干什么，怎么干，不想干什么，为什么不想干。
同时营销政策也是一种过程，这种过程表现在，营销政策是企业为达到某一既定目
标而采取的一系列可操作性的活动。
因而它是动态的，与企业当前的利益相关，更于企业将来的利益相关。
每一个营销政策，表面看起来毫不相干，渠道管理有渠道的政策，产品管理有产品
的政策，价格管理有价格的政策，但实际上每个政策都因为企业利益而环环相扣。
准确的讲，政策绝对不是一个简单的解决问题的制度，营销政策是企业营销战略与
企业营销策略结合的成果。

二、如何实现服务的差异化答案？

这个需要在服务过程中去改善的

三、作为一个通讯企业应如何通过营销占领市场并使用与消费者
的关系增加客户价值。（新生入学）

本人从是通讯连锁经营7年，市场营销10年，我相信作为一各额通讯企业占领市场
最重要的是做渠道！所谓渠道为王！也就是说更多的销售渠道。
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而这些渠道必须有良性的发展空间。
如果 有太多疑问建议 加我。
本人 不懂格式，但有点经验。
。
。
。

四、如何实现全员营销

全员营销，近乎于理想状态。
真正实现全员营销的企业，做事情基本是事半功倍，顺风顺水。
说它近乎于理想状态，是由多方面因素造成的。
很多企业的全员营销做得画虎不成，主要是由于对全员营销的理解不到位。
全员营销从概念上说，是“对产品、价格、渠道、促销和需求、成本、便利、服务
等营销手段和因素进行有机组合，达到营销手段的整合性，实行整合营销”。
从这个意义上看，全员营销不是单个人、单个部门能做到的。
如果我们寄希望改变了企业的一个方面，就可以改变企业的营销状况，这肯定是错
误的。
全员营销和产品营销有着本质的不同。
第一，全员营销，应该建立在企业的经营战略上。
也就是说，老板要从心里树立企业的服务意识，或者起码要在表面上长期坚持服务
意识的贯彻。
中上层干部也要对发展战略达成共识。
第二，战略树立之后，要对企业的整体系统进行梳理，从顾客的角度考虑，设置合
适的流程，并设置合理的部门架构。
有的企业，各部门各自为战，沟通不畅，部门和功能重叠，造成很多不必要的内耗
，大大减弱了企业的整体营销力量，也影响了企业的品牌形象。
第三，建立合理的考核机制。
不合理的考核机制会使员工的销售行为畸形化，不会形成良好的销售环境和氛围，
当然全员营销也无从说起。
第四，建立各岗位合理的人员标准。
对于全员营销，需要全体员工具备一些基本素质：品德高尚，乐于助人，不计得失
，以及与之相对应的外在要求。
很多企业迫于销售压力，使用了一些有才无德的员工，最后往往企业乌烟瘴气，企
业得不偿失。
以上的基础建立了，全员营销就具备了雏形。
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下一步就要不折不扣地按照既定的经营战略进行具体的日常工作。
对以上这些，大部分人的表现是：嗤之以鼻；
远水不解近渴；
半信半疑。
其实，对企业来说，只要你还要把企业做下去，上面这些基础性工作是早晚都要做
的，而且会收到很好的效果。
否则，浪费的会是一去不再来的时间成本和市场机会，以及品牌的时间积累。
对于职业经理人来说，全员营销并不是一个很好的立足方式。
原因是，这些基础性工作表面上太过平常，不知道其中奥妙的人不会理解。
一旦成功，很多人也不会想到成功的真正原因，职业经理人得不到应有的认可。
但问题偏偏就是如此，假如同样的工作，换成另一个人来做，效果会大相径庭。
关键还是在于上面说的第一点，观念——对全员营销的理解程度的不同。
这也对职业经理人提出了更高的要求，不计得失，专心做事。

五、营销怎么做的更好

我个人认为！现在的销售已经不单单是质量和服务的竞争！也不仅仅是广告和产品
外观的竞争，应该更加体现在你的企业品牌和产品品牌的作用下！首先卖产品要让
客户先了解你所在公司的背景！企业精神等.在从情感化的角度来引导消费者到精
神层面！以精神来引导消费者！这是销售的最高无形资产！通过无形来贯穿有形！
要充分利用30秒营销！真正的三十秒营销不是说让你在30秒以内把话说完，而是让
你利用三十秒来争取2个3个或4个三十秒！在这中间利用产品的优势来争取消费者
！ 别人是通过物质单方面争取，而你是通过精神和物质双面争取！而且你比他们
有个更大的优点，那就是有机会做公关！这是非常厉害的销售手段！多看看公关的
书！正所谓 一生二 二生三 三生万物 通过公关达到传销，直销，分销三向结合！
在售后中，你要自我创新！找到服务差异话！在服务中添加情感化！ 你要记住一
点！那就是现在的企业竞争归根揭底就是一个产业链和另一个产业链的竞争，你把
细节这样的东西做好只能做好你表面，但是内涵呢?客户都是一步一个脚印的走过
来的，他们接触到的东西实在太多了，包括业务员，细节很多业务员都做的到而且
做的很好，但是实在性的内涵呢?有几个业务员做的到位的? 相信不多，首先你要了
解你客户的行业，市场所在地位，他的竞争对手是什么样的?你的客户和他的竞争
对手最大的差距在于哪里，然后在说有了你的产品能给他带来什么好处，这样你的
销售才会得到肯定和效果 ，细节固然重要，但是没内涵才是让客户最反感的要素
记住2点：面带微笑，满怀信心 售后做好公关 希望我的答案能帮到你：)
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