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内容概要

　　《市场营销学（第3版）》是按照大学市场营销专业课程教学大纲的要求编写的、供高等学校经
济类专业本科生使用的教材。
主要内容包括：市场营销导论、市场营销环境分析、市场与购买行为分析、市场营销调研与预测、目
标市场选择、产品策略、价格策略、分销渠道策略、促销策略、服务市场营销、市场营销管理、市场
营销危机管理、国际市场营销、市场营销新发展等，同时在书中设有学习要点、引导案例拓展阅读、
典型案例及思考&middot;讨论&middot;训练等供学生学习时参考。
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章节摘录

版权页：   插图：   推销观念的特点主要表现在：（1）现有产品是企业生产经营活动的中心与出发点
。
（2）促销宣传与强力推销是主要营销手段。
（3）追求的目标还是停留在短期利润上。
（4）忽视消费者的需求，注重生产后现有产品的推销。
（5）坚持“好坏都得靠吆喝”的经营思想。
（6）适应于未成熟的“买方市场”。
 二市场营销观念 （一）市场营销观念 市场营销观念是作为上述诸观念的挑战而出现的一种企业经营
哲学。
尽管这种思想由来已久，但其核心原则直到20世纪50年代中期才基本定型。
市场营销观念认为，实现企业各项目的关键在于正确确定目标市场的需要和欲望，而且比竞争者更有
效地传送目标市场所期望的物品或服务，进而比竞争者更有效地满足目标市场的需要和欲望。
西奥多·莱维特（Theodore Levitt）曾对推销观念和市场营销观念作过深刻的比较，指出，推销观念注
重卖方需要；市场营销观念则注重买方需要。
推销观念以卖主需要为出发点，考虑如何把产品变成现金；而市场营销观念则考虑如何通过制造、传
送产品以及与最终消费产品有关的所有事物来满足顾客的需要。
从本质上说，市场营销观念是一种以顾客需要和欲望为导向的哲学，是消费者主权论在市场营销管理
中的体现。
 （二）市场营销观念与顾客让渡价值 在现代市场营销观念指导下，企业应致力于顾客服务和顾客满
意。
而要实现顾客满意，需要从多方面做工作，并非人们所想象的“只要价格低，则万事大吉”。
事实上，消费者在选择卖主时，价格只是其考虑的因素之一，消费者真正看重的是顾客让渡价值。
 顾客让渡价值是指顾客总价值与顾客总成本之间的差额。
顾客总价值是指顾客购买某一产品与服务所期望获得的一组利益，包括产品价值、服务价值、人员价
值和形象价值等，顾客总成本是指顾客为购买某一产品所耗费的时间、精神、体力以及所支付的货币
资金等。
因此，顾客总成本包括货币成本、时间成本、精神成本和体力成本等。
 顾客在购买产品时，总希望把有关成本包括货币、时间、精神和体力等降到最低限度，同时又希望从
中获得更多的实际利益，以使自己的需要得到最大限度地满足。
因此，顾客在选购产品时，往往从价值与成本两个方面进行比较分析，从中选择出顾客让渡价值最大
的产品作为优先选购的对象。
 企业为战胜竞争对手，吸引更多的潜在顾客，就必须向顾客提供比竞争对手具有更多顾客让渡价值的
产品。
这样，才能使自己的产品为消费者所注意，进而购买本企业的产品。
为此，企业可从两个方面改进自己的工作：一是通过改进产品、服务、人员与形象，提高产品的总价
值；二是通过降低生产与销售成本，减少顾客购买产品的时间、精神与体力的耗费，从而降低货币与
非货币成本。

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<市场营销学>>

编辑推荐

《高等学校管理类专业教材:市场营销学(第3版)》是按照大学市场营销专业课程教学大纲的要求编写
的，供高等学校经济类专业本科生使用的教材。
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