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内容概要

本书共分11章，主要介绍了企业营销组织、营销计划与控制、市场调研与定位、产品开发与营销、分
销渠道的选择与管理、广告策划与实施、促销、销售部业务管理、销售区域规划与管理、推销员的销
售活动等内容。
    本书适合作为高职高专市场营销相关专业的教材，也可供相关从业人员参考。
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章节摘录

　　第一章　企业营销组织　　第一节 市场营销部的设置　　营销组织是企业组织的重要组成部分，
是企业内部与营销活动相关的各个职位及其结构。
营销组织从体制与制度的基本层面保证了企业有效地进行营销活动。
　　一、市场营销部门产生的背景及意义　　一般企业都设有销售部，但随着市场经济的发展，竞争
的日趋激烈，竞争对手日益强大，竞争手段层出不穷，销售部已经成为一个仅能使企业维持的部门，
无法承担企业发展的重任，于是市场营销部应运而生。
事实证明，市场营销部的设立，早已不仅仅是一个机构设置的问题，而已成为企业生存发展的决定性
因素之一，其意义不可低估。
目前，企业在市场竞争中失利或者竞争力不强的主要原因是经营观念不适应市场竞争环境的变化，对
市场调研重视不够，对市场选择不当，缺乏营销战略规划等。
而这些方面的严重不足，通过市场营销部的有效运作，可以大大地予以化解。
　　1）市场营销部门的有效运作，可促进经营观念的转变，适应市场竞争环境的变化，提高企业竞
争力。
　　我国企业目前的经营导向仍停留在市场需求导向阶段。
企业的销售部门，注重于行业的需求前景和产品的推销，对市场的动态性与方向性研究以及对竞争对
手的研究往往不太重视。
当某一新的市场需求产生时，很多企业眼前一片光明，以为这一行业的未来便是自己企业的未来，于
是一哄而上，恶性竞争。
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