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前言

　　当今社会，营销凸显出越来越重要的作用。
没有营销，企业就无法发展。
然而，在很多企业中，员工们的兢兢业业却并没有换来组织效益的真正提升，那么问题究竟出在哪里
呢？
　　在营销的新思潮下，很多企业也进行了改革，但只限于皮毛。
他们并没有真正将企业运作由“以销售产品为中心”转为“以迎合需求为中心”。
也就是说，它们没有抓住营销问题的实质。
　　科特勒可以说是当今世界最成功的营销大师。
他曾担任mM、通用电气、默克制药等大型企业的顾问，还曾担任美国管理学院主席、美国营销协会
董事长等职务。
他著述颇丰，并屡创销售佳绩。
其中《非营利机构营销学》成为营销领域最畅销的图书之一，而其《营销管理》一书更被奉为营销学
的圣经。
科特勒还著有《高视野》、《社会营销学》、《国际营销》、《营销亚洲》等相关书籍。
　　科特勒曾获“杰出的营销学教育工作者奖”、“营销卓越贡献奖”等奖项，他创造的“反向营销
”、“社会营销”等概念被人们广泛应用。
科特勒曾表示，“我的书讲的是如何建造一个持久成功的企业，并非为那些总想从一个行业跳到另一
个行业的人而作，而是写给那些真正的企业家的。
”　　科特勒的营销思想是系统而详细的，所以很多人觉得无法快速地了解。
为了让科特勒的思想更好地服务于企业，更好地被人们所了解和掌握，我们组织了一批业内的专家，
对大师的思想进行了解读与概括，并以图解的方式来诠释大师的营销思想精髓。
这样既做到了简化大师影响深远的思想观点，让更多人更容易掌握，又达到了将大师的思想介绍给更
多人的目的。
三眼国际“图解世界商业经典”系列推出的这本《营销究竟应该怎么做》，希望能以简洁的语言和生
动的图示，全面展现了科特勒营销思想的精华。
我们还希望，这些有价值的观点能够为读者提供真正有效的帮助。
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内容概要

　　在市场竞争越来越激烈的今天，营销凸显出越来越重要的作用。
在营销的新思潮下，企业纷纷实行营销变革，但是在很多企业中，雇员们的兢兢业业并没有换来组织
效益的真正提升。
也就是说，它们没有抓住营销问题的实质，并没有真正将企业运作由“以销售产品为中心”转为“以
迎合需求为中心”。
　　科特勒可以说是当今世界最成功的营销大师，其营销思想是系统而详细的。
为了让科特勒的思想更好地服务于企业，更多地被人们所了解和掌握，《营销究竟应该怎么做》以简
洁的语言和生动的图示，全面展现了科特勒营销思想的精华。
我们真诚地希望，这些有价值的观点能够为读者提供真正有效的帮助。
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》等。
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章节摘录

　　科特勒还分别提出“以较佳服务取胜”、“以较低的价格取胜”、“以量身打造和定制取胜”这
几条箴言，从服务和价格上对营销作出了指导。
企业应该明白，每种服务都有它的一组特质，针对不同客户的不同需求提供最贴切的服务才是营销的
最佳选择。
同时，对于多数企业来讲，为每位客户量身打造的成本过高，企业必须采取相应的对策，来保证自身
的持续盈利。
对于那些打价格战的企业来说，在压低价格的同时还要保证服务和品质的优秀，这样才能在市场竞争
中占据强势地位。
　　产品改良及创新　　对于任何企业来说，产品的改良和创新都非常必要，这样才能在市场竞争中
实现可持续发展。
科特勒建议企业“以不断的产品改良取胜”、“通过产品创新取胜”，这也是他营销策略中的两条重
要箴言。
科特勒认为，“持续的产品改良是一种稳扎稳打的战略，特别是在产品居领先地位时，但并非所有的
产品改良都值得做”。
　　⋯⋯
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媒体关注与评论

　　中国企业一定要推进自己的实际盈利能力。
尽管在盈利的等式中控制成本也同样重要，但是在中国目前的市场环境下，我认为营销驱动销售收入
的增长更为关键。
　　——科特勒营销管理咨询集团（KMG）主席　米尔顿·科特勒　　作者基于危机中的中国企业对
营销进行了全新的定义和解析，是值得营销人一读的好书。
　　——著名营销专家　闫治民　　中国企业营销要想有所成就，就必须粉碎小框架，建立大思维。
　　——著名营销专家　路长会
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