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内容概要

　　《营销战略：以决策为导向的方法》）（第5版）简明扼要地介绍了营销战略的基本原理，教会
你必要的工具和架构，使你能够成为高效的营销决策制定者。
本书致力于营销决策的制定，重点关注营销管理者和企业家每天必须制定的战略性和策略性的营销决
策，这使它与那些更多描述营销现象的教材显著不同。
　　本书特色：　　系统实用，在每章中都提供了制定营销决策的特有工具和框架　　深入浅出，让
读者能很好地理解和运用书中的观点和工具，很快地学会主要的战略原理。
　　新鲜资讯，增加了新经济营销、网络营销和全球化等内容，让读者掌握最及时的资讯和应对工具
。
　　案例丰富，案例贯穿于全书，整合了新经济公司的案例——有成功的，也有失败的——来说明昨
天和今天的营销工具和决策框架如何才能被最有效地应用。
　　全球视野，包括了许多来自世界各地的真实的人所作的真实的营销战略决策的例子，有新成立的
和快速增长的公司的例子，也有大型公司的例子。
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作者简介

　　小奥维尔·C.沃克，明尼苏达大学卡尔森管理学院的名誉教授，有3本合著著作，并在各类学术和
商业刊物上发表了50多篇研究论文。
他的研究曾获得了多个奖项，包括《营销调研杂志》颁发的奥德尔奖、《营销杂志》颁发的梅纳德奖
，以及美国营销协会销售管理兴趣小组颁发的终生成就奖。
他也曾经是多家企业和非营利组织的顾问，还曾参与世界“高层管理者培训与发展计划”的教学项目
。
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书籍目录

第一部分 战略概述第一章 市场导向的公司战略、业务战略和营销战略战略挑战战略的三个层次：相
似的构成、不同的要点营销在制定和实施战略中的角色营销战略的制定和实施——一种过程观点营销
计划练习讨论问题第二章 公司战略决策及其对营销的影响战略挑战公司经营范围——定义企业的使命
公司目标获得竞争性优势公司的成长战略分配企业资源协同作用的来源营销计划练习讨论问题第三章 
业务战略及其对营销的影响战略挑战业务单元层次的战略性决策业务单元之间如何竞争竞争战略之间
的差异决定一个战略何时是适当的：使业务战略和环境相适应不同的业务战略如何影响营销决策若甘
产品最好的营销方案不符合业务单元的竞争战略，该怎么办营销计划练习讨论问题第二部分 机会分析
第四章 了解市场机会第五章 评估市场机会：预测和市场知识第六章 瞄准具有吸引力的细分市场第七
章 差异化和定位第三部分 制定营销战略第八章 进入新市场的营销战略第九章 成长期市场上的营销战
略第十章 成熟和衰退市场的营销战略第十一章 新经济的营销战略第四部分 执行和控制第十二章 有效
执行的组织和计划第十三章 营销绩效控制人名索引主题索引
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章节摘录

　　第一章 市场导向的公司战略、业务战略和营销战略　　IBM的战略转变。
　　几十年来，IBM一直专注于电脑行业的硬件方面：首先是大型机，然后是个人电脑（PC），随
着20世纪90年代中期互联网的兴起，又有了服务器和其他相关的设备。
这些硬件的目标顾客是公司而非个人消费者，而且通常是那些需要大量数据处理能力并有财力负担的
大公司。
IBM公司也没有忽略个人和小企业，但依赖电器城（Circuit City）这样的独立零售商和增值零售商来接
触那些细分市场，同时IBM公司更多地将营销和销售力量集中在大公司上。
　　IBM的竞争战略许多年来也非常一致。
在这个行业中，IBM从来都不是低成本的制造商，所以它不会试图以低价格来参与竞争。
相反，IBM追求的是质量差异战略，提供高级的产品并辅以完善的技术服务，同时也制定昂贵的价格
。
　　为了实施它的战略，IBM通过给产品研发和产品更新分配大量资源来确保技术最先进的产品得以
稳定地推出。
、IBM还普遍遵循一个“开发架构”政策。
例如，在PC业务上，IBM特许其他的制造商和软件开发商使用它的DOS操作系统（与微软联合开发）
。
这有助于扩大DOS使用者的数量，也给IBM的特许商提供了动力，开发更多的在DOS系统上运行的创
新性应用软件，从而反过来也增加了对IBM硬件的使用和顾客价值。
　　在营销方面，IBM坚持采用大量的广告和促销预算来保持潜在顾客对公司持续创新产品线的了解
和对IBM品牌的认识。
然而，更重要的是，IBM要花费数百万美元用于这个全世界最大的、技术能力最高的销售队伍的招募
、培训和薪金。
　　⋯⋯
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编辑推荐

　　本书介绍了创造与执行营销战略的概念一理论，重点集中于战略计划过程和营销跨部门关系的探
讨。
书中每章前有最新的小案例，介绍和说明重要的概念和战略，包括真实的营销战略环境和问题。
　　本书适合从事相关研究工作的人员参考、学习。

Page 6



第一图书网, tushu007.com
<<营销战略>>

版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:http://www.tushu007.com

Page 7


