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E4_BD_95_E5_81_9A_E4_c70_253511.htm 我认为，任何一个规

划都代替不了企业的艰苦奋斗之精神，代替不了企业卓越的

领导者和优秀的员工，还要强调的是任何一个规划都可能会

有不成功的一面，都有深具市场风险性的一面，不能盲信、

盲从规划。 企业往往遇到难题时，有的甚至病入膏荒时才搞

营销规划。 一个企业，在竞争激烈、风云变幻的市场中，怎

样才能立于不败之地呢？ 美国的管理学家中曾有一个统计

：6000家中小型在3-5年内倒闭近80%，10%左右的企业在5-15

年内倒闭，只有约10%左右的企业可以在竞争中取得胜利！ 

中国的国营企业近2/3不景气，大中型企业依然问题重重⋯⋯ 

有些企业都是由几个人的小企业成长为工业巨人的。尽管这

些企业也曾无数次面临关门的危险，但他们总能走出困境。 

看到巨人IBM公司的广告，“无论一大步，还是一小步，总

是带动世界的脚步”。IBM的精神“服务，服务，再服务”

， 这就是企业的核心思想：核心价值观＋核心目的。 核心价

值观基本的，长期的宗旨，不与具体的生产或经营混为一谈

的企业文化观念。我认为，这是一个企业取得“赢”销的根

本动力，如果没有这一条，再成功的规划只是昙花一现。 二

：选好切入点；创新思路； 什么样的切入点才是符合市场营

销特点的；借助竟品即属于好的切入点。选择好竟品，市场

营销事半功倍。（既与高手下棋） 从一个名不见传的产品一

跃成为与高端竞争时尚感的新产品，给人耳目一新的感觉， 

定位更为准确、直接，促销力更强。 使产品更有形象感，动



感十足，大大吸引了目标人群的关注。 三：营销调研与测试 

许多企业之所以步入营销困境，一般是因为决策层“拍脑袋

决策”的缘故。 不愿花钱去搞市场调查，就是花钱去交经营

学费。浪费了几百万元，而不愿花几万元钱去搞市场调研呢

？ 产品推向市场之前，先解决以下几个问题： 1、这个产品

准备卖给谁？ 2、他们喜欢它们命名与功用吗？ 3、他们觉得

这个价钱合适吗？ 4、他们会到什么地方去购买这个产品？ 5

、他们会不会喜欢这个产品的包装？ 6、他们在看、听那些

媒体？ 7、哪些因素影响他们的购买及消费行为？ 8、这个产

品的竞争对手是谁？ 9、对手的策略是什么？ 10、消费者会

喜欢什么样的广告与促销方式？ 而要回答这些问题，不展开

市场调查简直是不可能的。 我在规划前一定要先调研，嫌调

研太慢，实际上有时欲速则不达，接下来市场投入，少则几

十万，多则百万千万，不能随便浪费！所以无论产品无论是

否已经走向市场，咱的产品都要做市场调研。 100Test 下载频

道开通，各类考试题目直接下载。详细请访问

www.100test.com 


