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内容概要

本书以营销创新为主线，从营销管理的角度，对营销理论和企业市场营销活动进行了全面、深入而系
统的论述。
该教材不仅反映了当代营销理论和实践发展的最新成果，而且坚持“国际化”和“本土化”的结合。
更重要的是，它符合MBA的教学特点，努力实现“理论体系”和“实践指导”的完美结合。
同时，还兼顾教师教学和管理者及MBA学生的自学。
每章内容结束部分所附的案例及其思考题，在着眼于“理论与实践相结合”的同时，强调自主创新。
　　读者对象：MBA，管理、营销、经济、会计类本科生及研究生，经济理论工作者及实践工作者，
公司中高级管理人员，经济管理人员，经济管理类自学、进修和培训人员，准备或正在开公司的人。
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章节摘录

　　第1章市场营销管理概述　　1.1市场营销导向观念　　1．1．1市场营销导向观念的确立　　用什
么样的经营理念来指导企业，对企业的兴衰成败关系极大。
随着我国改革开放的深入和社会主义市场经济体制的建立，企业所面对的市场已经发生了根本性的变
化。
　　第一，卖方市场已演变为买方市场。
国内市场长期以来存在供不应求的状况已有了根本性的改变。
现在的情况是全球生产能力过剩，过多的货物在追逐过少的顾客。
　　第二，用户的需求日益多样化，购买的选择性在增加。
同样一种产品通常有几种到几十种品牌在竞争，而且用户变得越来越挑剔，讨价还价能力不断增强。
　　第三，随着科技投入的加大和科学技术的H新月异，产品的生命周期在缩短。
新产品的不断涌现，产品更新换代速度在加快。
　　第四，国内市场国际化竞争在加剧。
随着我国市场的开放，国外企业的产品纷纷参与国内市场的竞争，并以其强劲的竞争优势占领了国内
市场很大的份额。
以前企业产品出口才谈得上是参与国际竞争，现在情况是产品出了厂门，就直接面对外国产品的竞争
。
可以预见，国内市场国际化竞争将随着我国加入世界贸易组织变得更加激烈。
　　总之，21世纪初的市场与20世纪八九十年代的市场相比已发生了根本性的变化，人们所留恋的比
较平衡的供小于求的市场已经一去不复返了。
这就要求国营大中型企业在经营观念上有一个彻底的更新。
　　事实表明：用不同的经营观念和思想指导企业的运作，其效果是不同的。
　　生产导向观念认为，消费者欢迎那些买得到和买得起的产品。
因此，企业的任务是组织原材料和资源，集中一切力量提高生产效率、增加产量、降低成本，而且企
业能生产什么就卖什么。
显然，这是在计划体制下，企业长期奉行的一种重生产、轻营销的指导思想，这种经营理念已远远不
能适应市场经济的要求了。
　　产品导向观念认为，用户欢迎那些质量好、价格合理的产品。
企业应致力于提高产品质量。
产品导向观念还认为只要物美价廉，顾客就必然会找上门来，无须大力推销。
但实践证明，如果长期奉行此观念，就必然导致“市场营销近视症”，只看到自己产品的质量，看不
到市场需求变化，在市场竞争中缺乏远见，结果会把企业引入困境。
　　推销导向观念认为，用户之所以不购买本企业的产品，主要是广告和促销工作不力。
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