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前言

　　谁也不会忘记，在面对席卷全球的金融危机时，国务院总理温家宝曾经充满信心地表示：&ldquo;
莫道今年春将尽，明年春色倍还人。
&rdquo;　　在经历了一次重大的经济危机之后，&ldquo;世界营销大师&rdquo;科特勒依然看好中国在
动荡年代中的作用。
他认为：&ldquo;正如上个世纪80年代迅猛发展的日本企业曾让全世界精神绷紧，而如今的中国，也正
走着同样的震撼之路。
&rdquo;经济回暖时期，新的生活和思维方式，包括教育、生产经营乃至领导决策等活动都发生了十分
重大的变化，而一些新兴企业甚至包括一些经过市场检验而日渐成熟的老企业，在思想观念与操作形
式上还没有跟上时代的步伐，仍旧固守原有的成功方式。
因此，新形势下的营销知识已经和企业的生存发展紧密地联系在一起，企业的市场营销竞争力正在日
益显示出其关键作用。
　　《每天读点营销常识》正是在中国经济形势发生质和量的转变的情况下得以出版。
本书的编写以营销学的理论体系为线索，从市场、产品、价格、营销等方面阐述了市场营销学的真谛
，并注重从战略和策略上详细地体现这四个方面的知识，内容上的专业性更为中国企业家们深刻理解
现代营销知识、分析市场、制定营销战略等提供了最直接的帮助。
作为营销常识，编者从标题上将内容体现得更加通俗易懂，让经济生活化，让不懂经济学的人也能从
中获得专业的营销知识。
为辅助理论知识的学习，体现&ldquo;常识&rdquo;的性质，本书在每节内容之后都附加了一两个营销
案例，其中包括一些正面的营销案例，同时也举出一些反面即失败的营销案例，使读者从案例中寻找
实际工作经验及教训，以提高读者解决市场营销实际问题的能力。
在案例中，除了详细叙述事情发展经过之外，本书还全面分析了企业在经济活动中所运用的营销战略
及营销思路，也正是这一特点，能让读者在了解理论知识的同时注重知识的实践性。
　　在结构上，本书分为十一章，每章从大标题上概括该章的主要内容，并运用简洁干练的语句编写
每节的小标题，能够帮助读者详细而又准确地寻找自己所需要的知识。
本书的宗旨是由浅入深，循序渐进，层层发展，力求更深入地解释每个知识点。
　　本书在编写过程中参考了许多国内外的经典教材、专著和文献资料，在此对这些资料的著作权人
表示衷心感谢。
同时，编者还从网络上借鉴了大量具有很强时效性的知识，以体现最新的营销学内容。
由于编者水平有限，不当之处，恳请广大读者批评指正。
　　编者
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内容概要

也许你的时间表排得很满很满，但是只要你每天抽空读一点营销常识，必定会让你终生受益。

《每天读点营销常识》由著名高校财经院系的资深学者谢东江编写而成，他在日常教学实践的基础上
，以科学的方式，从实用的角度，高度浓缩了营销知识的精华。
《每天读点营销常识》文字通俗，解释到位，由浅入深，轻松易读，将会爱到广大读者的普遍欢迎。
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章节摘录

版权页：插图：【案例】美国爱尔琴钟表公司创立于1869年，是一家专门生产传统机械钟表的生产商
。
他们公司生产的钟表品质优良，做工精细，并且拥有强大的分销网络，在创立后的近一个世纪的时间
里，销售额始终呈上升趋势，爱尔琴钟表公司也牢牢占据了钟表行业龙头老大的位置。
20世纪50年代，钟表行业发生了翻天覆地的变化。
1958年正是爱尔琴钟表公司的转折点，他们的销售额开始下滑。
究其原因，主要是因为市场需求发生了变化。
这个时期，许多消费者对名贵手表的兴趣已经转移，他们更愿意尝试那些价格便宜、使用方便、款式
新颖的手表；而且许多制造商为迎合消费者的需要，已经开始生产低档产品，并通过廉价商店、超级
市场等大众分销渠道积极推销，从而夺得了爱尔琴钟表公司的大部分市场份额。
爱尔琴钟表公司竟没有注意到市场形势的变化，依然迷恋于生产精致的传统样式手表，仍旧借助传统
渠道销售。
结果，企业经营遭受重大挫折。
爱尔琴钟表公司遭遇失败的重要原因就是没有考虑到消费市场上的需求变化，而只是一味地按照自己
的意愿进行生产。
这个例子充分说明了掌握市场需求对一个企业的重要性，因此企业营销活动的开展与策略应当根据市
场的需求来确定。
因此，在生产某种产品或者决定产量的时候，企业首当其冲要做的是了解消费市场的需求。
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编辑推荐

《每天读点营销常识》：每天读一点，生活更精彩。
也许你的时间表排得很满很满，但是只要你每天抽空读一点营销常识，必定会让你终生受益。
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