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内容概要

本书从认识市场营销人手，系统介绍了市场营销环境、消费者行为、竞争分析与战略选择、市场细分
与目标市场选择、市场定位、产品策略、价格策略、销售渠道策略、促销策略和市场营销管理。
本书是能力导向型高职教材，每章都安排了牛刀小试、能力导航、知识串联、大显身手和学有所思等
环节，以培养学生市场营销分析和策划能力。

 本书可作为高职高专、成人高校经济管理类专业的教材，也可供营销人员、一般读者自学使用。
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章节摘录

版权页：插图：在西方社会，推销观念盛行于20世纪三四十年代。
在这个时期，随着科技的进步、管理方式的变革和大规模生产的推广，组织的生产能力得到了充分发
挥，产量迅速增加，人们摆脱了短缺经济的约束，进入了产品过剩时代，而组织之间的市场竞争也日
益激烈。
由于社会基本矛盾不断激化，1929年爆发了空前严重的经济危机，大量产品卖不出去，许多组织倒闭
。
这种现实使组织认识到，仅集中力量发展生产还不够，需要将产品推销出去，组织才能生存和发展。
因此，他们将眼光从生产领域转向了流通领域，不仅关注产品的设计和开发，而且在产品的销售上也
投入了精力和资本，派出人员向潜在的顾客介绍产品并劝说其购买。
在中国，推销风行于20世纪80年代，大量人员参加了组织的促销活动，至今这种观念仍然在一些组织
中流行。
推销活动中存在的主要问题是：许多推销人员不是从顾客的利益出发，而是从自己的利益出发。
具体表现在：不是根据顾客需要提供相应的产品，而是向不需要自己产品的顾客极力推销。
不是阐述产品对顾客有何好处，而是片面夸耀自己的产品如何好。
不是针对不同的顾客采用不同的推销方法，而是着重表现自己的推销技能。
总的来看，推销观念的经营目的是通过扩大销售获取利润；经营着眼点是以产品的销售为重点；经营
口号是“我们卖什么，就让顾客买什么”；经营的基本策略是质量好，价格合理；经营的基本方法是
设有高效率的销售网点，重视销售渠道的选择和销售技术的改进；组织管理重点是设置了销售部门，
但生产部门仍是主体。
二、现代营销观念市场营销观念和社会营销观念属于现代营销观念。
与传统观念不同的是，这两种观念已经从单纯地关注生产，或以关注生产为主，转向了更多地关注市
场和社会。
组织作为市场的主体，市场构成了组织生存的基本环境，而社会环境则影响着市场功能的发挥。
组织要想长远发展，必须研究市场、适应社会。
以市场需求为导向的营销观念为市场营销观念，而以社会需要为导向的营销观念为社会营销观念。
（一）市场营销观念市场营销观念，又称为以顾客为中心的营销观念。
这种观念认为，组织的生产、营销计划与策略应当以顾客为中心，准确判断顾客群体的需求与欲望，
提供适合这些需求与欲望的产品，在满足顾客的需求方面走在竞争者前面。
执行市场营销观念的组织，被称为市场营销导向组织。
其经营口号是“顾客需要什么，我们就供应什么”。
市场营销观念从根本上改变了传统营销观念的逻辑。
它要求组织在营销管理中贯彻“顾客至上”的原则，将营销管理的重点放在发现和把握顾客的需求，
并尽可能地去满足这种需求上，通过顾客满意来实现组织的经营目标。
这与从组织自身出发、以传统观念为导向的组织有着本质的区别，在制定决策的方向上是完全相反的
。
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编辑推荐

《市场营销》是高职高专教材之一。
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