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内容概要

　　《管理者终身学习：战略营销管理（第5版）》将过去10年间营销领域积累的大量工具汇总于一个
清晰的框架之中，为计划营销和控制营销提供了大量的工具和决策方法：通过将理论和实践应用结合
起来，为分析和解决商业问题提供了一个结构性方法，并且给出了一系列操作工具，以确保公司在市
场上取得成功。
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章节摘录

　　除设定最终目标外，公司经常会确定一系列次级目标（也称为目的或者战略性动机），最终目标
只有依靠这些目标的执行才能实现。
最终目标通常由一系列公司导向的收益指标（如净利润）确定，与公司的最终目标不同，次级目标可
以关注其他的市场因素。
特别地，行动上的次级目标可分为五种类型：顾客导向的目标、合作者导向的目标、公司导向的（内
部）目标、竞争者导向的目标及环境导向的目标。
　　顾客导向的目标以引导目标顾客的具体行动为目的（如，提高重复购买率，促使顾客从竞争产品
转向本公司产品，或者引导顾客对这类产品进行首次购买），这些行动能够帮助公司实现最终目标。
例如，公司可能会通过从现有顾客那里增加销售额（顾客导向的次级目标）来增加公司的净利润（最
终目标）。
由于顾客是公司收入和利润的最终来源，因此，一个公司的最终目标通常包括顾客导向的次级目标。
合作者导向的目标以优化公司与现有合作伙伴的关系（如，形成一个更高层次的战略伙伴关系）和构
造新的战略联盟为目标。
公司导向的目标针对内部活动，例如，降低产品销售成本，提高公司的营销活动效率，以及优化研究
和开发成本。
竞争者导向的目标包括以提高公司市场地位为目的的活动，例如，设立进入壁垒，确保公司对稀缺资
源的获得渠道，以及建立市场领导者的地位。
　　环境导向的目标以改善公司运营面临的经济、技术、社会文化、管理及地理环境为目的。
例如，公司可能设立改善社会福利、保护环境、改变公司运营面临的管理环境等目标。
　　⋯⋯
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