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内容概要

　　《营销风险预警与防范》从理论和实践两个方面，对企业市场营销活动中的风险进行了探索研究
，从而构架了营销风险识别、营销风险衡量、营销风险控制与处理、营销风险预警监视的理论体系，
进而从营销实践的角度，探讨了客户资信评估、合同风险排查、货款回收控制、营销决策风险预警、
营销人员道德和心理风险防范等具体操作方法。
　　本书的特点是，作者不仅从定性的角度介绍了感知和分析营销风险的方法，而且从定量的角度提
出了营销风险衡量的技术，尤其是对营销风险避免、控制、转移和自留等作了较为深入的探讨，并提
出了营销风险评价与预警的方法。
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　　张云起，1964年9月出生于安徽涡阳，1984-1988年在中国煤炭经济学院工业管理工程专业学习
，1998-2001年攻读山东大学经济学硕士。
现在中国煤炭经济学院管理系从事市场营销教学、科研工作，兼任院汉邦策划研究所所长。
1997年10月破格晋升为市场营销专业副教授。
近年来完成国家、省部级课题10余项，主持完成企业委托课题20余项，发表论文20余篇，出版专著、
教材4部，有多项研究成果获得省、部级科技成果奖。
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章节摘录

　　（1）商品市场本身的竞争机制，阻碍产品的销售。
从消费角度看，人们的消费需求按层次划分，购买行为是随机性的。
人们的需求是按生存、享受、发展三个层次由低级向高级变化。
市场竞争使源源不断的新产品出现在市场上，而消费者的需求层次不断由低向高发展，这样使得企业
的产品在市场上的自下而上周期变短。
销售在市场上的风险主要来自竞争和消费者的需求。
　　（2）市场预测的准确性是产生销售风险的另一个原因。
企业生产经营的基础是建立在对市场需求的预测上，对企业的产品有多大的需求量、消费者偏好等是
企业在生产之前需要准确把握的信息，但预测市场需要是主观的，市场实际需求是客观的，两者之间
的差异会给企业带来市场销售风险。
　　（3）营销决策失误也是产生销售风险的原因。
企业的销售活动，从目标市场的选择和市场定位至产品计划、定价、推销宣传到选择销售渠道整个过
程中都伴随着激烈的竞争，对销售活动的每一个环节都要进行决策，其正确与否，会影响整个销售结
果。
　　（4）合同风险。
在销售活动中，由于合同具有法律约束力，因而不签订合同会失去对客户的法律约束，从而承担市场
的风险，而一旦签订合同，若市场有变化则仍要履行合同，当市场朝着对本企业不利方向变化，则必
须承担合同约定的风险。
　　（5）信用销售的风险。
由于在买方市场条件下，信用销售已成为一种促销的重要手段，因而信用销售已是很平常的事，但由
于对客户资信评估不够充分，或市场变化使客户资信下降，这都会使信用销售的货款回收困难，从而
带来货款回收的风险损失。
　　⋯⋯
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