
智行理财网
深度营销读后感（深度营销读后感5000字）

深度营销，就是以企业和顾客之间的深度沟通、认同为目标，从关心人的显性需求
转向关心人的隐性需求的一种新型的、互动的、更加人性化的营销新模式、新观念
。它要求
让顾客参与企业的营销管理，给顾客提供无限的关怀，与顾客建立长期的合作伙伴
关系，通过大量的人性化的沟通工作，使自己的产品品牌产生润物细无声的效果，
保持顾客长久的品牌忠诚。它强调
将人文关怀的色彩体现到从产品设计到产品销售的整个过程之中，乃至产品生命周
期的各个阶段。
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深度营销的核心，就是要抓住深字做文章。企业深度营销模式的一般流程是：

（1）选择容量大或发展潜力大，企业有相对优势的、适合精耕细作的目标市场；

（2）深入调查，建立区域市场数据库，通过市场分析找到开发的重点和突破口，
制定有效策略及完善的实施计划。

（3）强化区域营销管理平台，实现营销前、后台的整体协同，一体化响应市场的
运作机制，提高响应市场的速度和能力。

（4）选择和确定核心客户，开发和建立覆盖区域零售终端网络，构建区域市场营
销价值链。

（5）集中营销资源，提供综合服务和指导，不断深化关系和加大影响力，获得营
销价值链的主导地位。

作为营销链的管理者，引领渠道成员加强协同，提升整体争夺市场的能力，冲击区
域市场的NO.1。在取得经验和能力的基础上，及时组织滚动复制式的推广。
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同时，企业在导入和实施深度营销管理模式时应注意以下几个方面：

（1）要集中营销资源于竞争的关键环节，利用杠杆效应，整合流通领域的市场资
源。

（2）营销领域的变革，需要企业整体的系统协同，要注意改革的艺术“在变革中
保持秩序，在秩序中保持变革”，因势利导，循序渐进。

（3）企业高层理念认同、思想统一，采用自上而下、全员参与的变革方式，保证
强大的组织力和执行力。

（4）营销的艺术性决定了模式有效是基于队伍能力的，要着重客户顾问队伍的建
设。

深度营销是一个细且慢的过程，这个过程需要企业戒骄戒躁，踏踏实实地走好每一
步，才能为企业的长久经营不败之地打下结实的基础。
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