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内容概要

本书紧密结合企业市场营销岗位的需求，对市场营销的基本理论进行深入浅出的阐述，针对市场营销
实务进行重点专题培训。
全书分为认识篇、理论篇、实训篇三大部分，认识篇介绍了市场营销的发展历史和未来发展趋势，包
括认识市场营销和营销新趋势两章内容；理论篇围绕市场营销的基本理论、方法和工具进行阐述，包
括市场与营销环境、市场调查与预测、市场竞争与定位、产品策略、定价策略、促销沟通策略、渠道
策略等7章内容；实训篇结合企业岗位需求进行营销实务的专题培训，包括走入市场、营销团队建设
、市场营销计划、营销实战训练、广告营销、品牌管理等6章内容。
各章节设计了学习目标、学习内容、典型案例、本章小结、关键概念、课外阅读、营销实训复习与练
习等部分。
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章节摘录

插图：1.1.1 什么是市场要认识市场营销，首先我们要知道什么是市场。
市场这个名词大家都很熟悉，如农贸市场、小商品批发市场、建材市场等。
那么市场是否就是商品买卖的场所呢？
在经济学中，市场常常被表述为商品交换关系的总和，市场是体现供给与需求之间矛盾的统一体。
供给方代表的是卖方，卖方想高价卖，而买方想低价买，这在客观上是一对矛盾。
这种矛盾在市场上又必须统一，因为只有统一了，卖方和买方各自的销售和采购愿望才能实现。
认识这种矛盾与统一的最一般的规律性，是经济学的任务。
而营销学对市场的认识和经济学并不完全相同。
营销学是站在企业这个微观主体的立场上来认识市场的。
企业眼中的市场，是从企业参与市场交换过程的活动中来认知的。
从企业参与市场的活动来看，大约可以分为两类，一类是采购活动，另一类是销售活动。
在采购活动中，企业要购买各种各样的生产资料，包括劳动力在内。
在销售活动中，企业要销售自己所生产和经营的各种各样的有形商品和无形服务，不管是面对销售还
是面对采购，企业大的销售背景都是一样的，都是买方市场。
所谓买方市场，是指在商品交换活动中主动权掌握在买方手中。
买什么，买多少，最后以多高的价格来购买，都取决于买方。
当企业以买方身份参与市场交换活动时，比较容易实现自己采购各种生产资料的愿望。
但在面对买方市场的大背景下，企业要想实现自己的销售愿望，是很不容易的，必须花费较大的精力
。
那么，企业眼中的销售市场是什么呢？
是摊位、店铺、工商税务吗？
显然不仅仅是这些。
企业在认识销售市场时，首先看到的应该是人。
然而，如果这些人没有购买力，没有钱，商品同样卖不出去。
因此，有了人还要有钱，有钱的人才可能购买你的产品，才能实现你的销售愿望。
但是有钱的人如果不买你的商品，那你还是卖不出去。
因此，有人、有钱以后还要有购买的欲望。
也就是说，想买你的商品的有钱人，才是你所面对的市场。
这三个必要的因素结合在一起，企业眼中的市场就变成了实实在在的买主、顾客或者客户。
营销学中，市场是买方，企业自身是卖方，企业必须付出较大的努力才能实现自己的愿望。
虽然营销学对市场的认知比经济学的含义窄，但是在企业的经营活动中却有较强的实用性，因为它找
到了企业经营活动的重点，找到了营销工作的目标。
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